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بحثية إملخص: ورقة ا تسويقية على ااداء هدفت هذ ا معرفة ا شاف مدى تأثير ادارة ا ى است
تسويقي، حيث  ى تحقيق ا وك ا ب تسويقية. وقد سعت ا معرفة ا فترة ااخيرة ااهتمام با تزايد في ا

ظيمي عام وربطها  تسويق في إطار مفاهيمي ت شاطات ا قدرة على دمج  ممارسات متفاوتة في ا
خلق  معلومات  وجيا ا و حفاظ على بت ك قادر على ا ب ذي سيجعل ا تسويقية ا معرفة ا ظام إدارة ا

سوق.  تعامل مع متغيرات ا فاءته وقدرته في ا ك على  ري ومعتمد بذ م ف اء ترا معرفي وب م ا ترا ا
ل مستجدات ادارة  ها  اء م متميزة هي من اصبحت تتبع بذ وك ا ب جد ان ا سياق  فس ا في 

تسويقي معرفة ا تطوير ا ك  ب عاملين في ا أفراد ا ضبط  م مرشد ا ة، اذ تمثل هذ ااخيرة ا
ك في  ب ك بقدرة ا متعدد ااتجاهات، و يتجلى ذ تسويقي ا مجال ا تطبيقات في ا ممارسات و ا ا

تعامل معها. يف و ا لت اسبة  م ات ا ا تسويقية و خلق اام افسية و ا ت بيئة ا  استقراء ا

مفت لمات ا تسويقية احية:ا معرفة ا تسويقي ؛ادارة ا تسويقية ؛ااداء ا مهارات ا  ؛ا

Abstract: 

      This paper aimed at exploring the impact of marketing knowledge 

management on marketing performance. The banks have sought to 

implement varying practices to integrate marketing activities into a general 

organizational conceptual framework in order to relate them to information 

technology and create a marketing knowledge management system that will 

enable the bank to maintain knowledge accumulation and build an 

intellectual accumulation and thus rely on its efficiency and ability to deal 

with market variables. In same context, outstanding banks are found to be 

cleverly following all the latest developments of marketing knowledge 

management .  
       This aspect of management represents the disciplinary guide for 

employees in the bank to develop practices and applications in the field of 

multi-directional marketing, and this is reflected in the bank's ability to 
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 :مقدمة
معرفة إدارة تعد ثر من ا موضوعات أ حاحا   ا ا في إ حاضر وقت  على ااعتماد ازدياد بسبب ا

معرفة من اقتصاد افسة ظروف ومواجهة إضافية، قيمة خلق أجل ا م شديدة ا واع افة في ا  أ

قطاعات، عاملين ان فقد ا وجيا مجال اإدارة وفي في ا و ت ثر من ا مهتمين أ  دارةإ في ا

معرفة، ن ا معلومات ظام في يعمل من جميع هل و لعمل ا معرفة؟، ادارة في مؤهلون   ا

يف ييف يتم و ار هذ ت تسويق؟، مجال في اأف يات ا تي فاآ تسويق يوفرها ا مع  لتعامل ا
زبون ر خلق في اأساس تعتبر ا ف معرفي ا تسويقي، ا زبون أن باعتبار ا  في اأساس هو  ا

ف تسويقي اإبداعي را محرض ا ار على دوما   وهو ا جديدة اأف معرفة ا دائمة وا  مجال في ا

تسويق تميز .ا بت من يبدأ اأعمال في فا مستجدات اموا م في آخر ا معرفة عا تسويقية ا  ا

 .وادارتها
معرفة ب آخر تعتبر ا تسويقية من جا ضباط في مهم اساس جوهرها في ا عمل ا تسوي ا  قي،ا

ها يزة تمثل و خطط صياغة موضوعية في ر تسويقية ا اجحة ا دة ا مست ى وا مة إ عقل ح  ا

سوق متغيرات قياس مختلفة ا ك فضا  عن .ا عديد فإن ذ مسوقين من ا اجحين ا  يعتقدون ا

معرفة شر بأن تسويقية ا ظمة، في ا م ها من ا ى أن تؤدي شأ تسويقي اأداء تطوير إ  ا

موضوعة اإستراتيجية اأهداف مع يتفق لوبش  .مسبقا   ا
ي: تا حو ا ن صياغتها على ا مراد دراستها يم ية ا ا  على ضوء ما سبق فاإش

تسويقي؟ تسويقية على ااداء ا معرفة ا  ما اثر ادارة ا
فرعية تتمثل في تساؤل مجموعة من اأسئلة ا درج تحت هذا ا  :وي

تسويقيةادارة ا ما اثر عمليات/ 1 سوقية معرفة ا حصة ا  ؟على ا
تسويقية ما اثر عمليات/ 2 معرفة ا ربحية ادارة ا  ؟على ا
تسويقية ما اثر عمليات/ 3 معرفة ا مبيعات ادارة ا  ؟على ا

دراسة  :اهمية ا

extrapolate the competitive and marketing environment, create the 

appropriate possibilities for adaptation and deal with them. 

Keywords: Marketing Knowledge Management, Marketing Performance, 

Marketing Skills. 
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طاقا منت     دراسة أهميتها ا ذي تلعبه أخذ هذ ا لدور ا متزايد  معرفة  ااهتمام ا ادارة ا
تسويقي وكا ب تسويقية حيث تعتبر ،ة في تطوير ا معرفة ا محرك هي ا تاجية ا هوض و إ  ا

مو مية ومن با ت ها وا ن سوف يمتل م من يتم تح ها من ا قوة مصادر في خا  جهة من ، ا

معرفة إدارة تساهم أخرى تسويقية ا ل ا وك أداء مستوى رفع في مباشر بش ب  وتحقيق أهدافه ا

مرغوبة م ا ها من إذ ، سطرةوا وكا تلك إدارات تستطيع خا تعرف من ب  ماهية على ا

معرفة مستخدمة ا ها ا عمل يفية ثم ومن اتهوتطبيقا في أعما معرفة هذ وتطوير رفع على ا  ا

تسويقية اأهداف تحقيق اجل من افسيها عن وراء تميزها سعيا ا  .م
دراسة:   فرضيات ا

در  ية:إن اإجابة على تساؤات ا تا فرضيات ا  اسة تقتضي صياغة ا
H1: .سوقية حصة ا تسويقية على ا معرفة ا عمليات ادارة ا اك تأثير   ه
H2: .ربحية تسويقية على ا معرفة ا عمليات ادارة ا اك تأثير   ه
H3: .مبيعات تسويقية على ا معرفة ا عمليات ادارة ا اك تأثير   ه

دراسة  :متغيرات ا
نسبة  معرفة :مستقللمتغير ابا معرفة ادارة ا شاء ا تسويقية )ا معرفة ،ا تخزين  ،شر ا
معرفة معرفة( ،ا تابعاما  تطبيق ا متغير ا سوقية :ا حصة ا متمثل في) ا تسويقي ا  ،ااداء ا
ربحية مبيعات( ،ا  ا

سابقة دراسات ا  :ا
د1 ثم عدنان، / )خا مجيد، عبد ا معرفة (: أثر2009ا سوقية ا ز  ىد ا  عناصر نحو بائنا

عا تجارية ةما خلوية هزةجأ ا شافية دراسة ( نهاع رضاهم في ا  عينة على است

خلويات أجهزة مستخدمي شمال إقليم في ا  .)اأردن/ا
تعرف ى ا دراسة ا معرفة أثر على هدفت ا سوقية ا زبائن دى ا اصر حو ا عامة ع  ا

تجارية مستقل( متمثلة ( ا متغير ا ة، جودة إسم (با مار شعار، ا عامة، ا ة ا ا عامة، م  ا

عامة، شهرة عامة ا خلوية)ا جامعات طلبة قبل من اأجهزة ا ية ا شمال إقليم في اأرد  ا

ها رضاهم ومدى متغير(و ع تابع ا ى ان ادارة )ا دراسة ا غرض تحقيق. و توصلت ا  و 

معرفة سوقية ا ة أفراد دى ا دراسة عي عا تجا ا تجارية مةا ت ا ية، بدرجة ا  بعد إذ جاء عا

ة ا م ية ا ذه مرتبة في ا ي، ا خبرة ومجال اأو مرتبة في ا فرعية  مستقلة أبعاد اأخيرة ا
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مستقل لمتغير معرفة( ا سوقية ا ى وجود)ا  بين ايجابية ارتباطيه عاقة . ايضا توصلت ا

معرفة سوقية ا زبون. رضا وبين ا  ا
معرفة إدارة (: تأثير2010موسي، فرغلي اه عبد/ )2 تسويقية ا  تطوير مخرجات على ا

منتجات جديدة ا تطبيق دراسة ا برمجيات. ميدانية با  على صناعة ا
تعرف ى ا دراسة ا معرفة إدارة تأثير مدى على هدفت هذ ا تسويقية ا  تطوير مخرجات على ا

تجات م جديدة ا عاملة في ا ظمات ا م وقوفا قطاع في ا عوامل أهم على برمجيات. وا  ا

متغيرات وسيطة وا تي ا معرفة إدارة جاح عليها يتوقف ا تسويقية ا تأثير ا  على اايجابي في ا

تجات تطوير مخرجات م جديدة ا ظمات في ا م عاملة ا برمجيات. و  في ا اعة ا قطاع ص
ى ان إدارة معرفة توصلت ا تسويقية ا تجات تطوير ج مخرجاتتائ تحسين تعمل على ا م  ا

جديدة ظمات في ا م عاملة ا برمجيات سواء ا اعة ا  بأداء هذ يتعلق فيما في قطاع ص

تجات م اريتها، ودرجة ، ا  تقديمها. وتوقيت ابت
يث3 ربيعي، / ) محاميد، محمد اسعود سلمان ا زبون معرفة إدارة (: أثر2014ا  وتطوير ا

خدمات جديدة ا ت اأداء في ا  سويقي.ا
دراسة هدفت ى  ا زبون معرفة إدارة أثر بيانا تسويقي اأداء على ا تجارية لمصارف ا  ا

عراقية ربحية،) ا حصة مو معدل ا سوقية، وااحتفاظ ا زبائن ا ى ،(با  أثر بيان باإضافة ا

زبون معرفة ادارة خدمات تطوير على ا جديدة ا مصارف في ا تجارية ا عراقية ا  اأثروتحديد  ا

مشترك زبون، معرفة إدارة من ل ا خدمات تطوير ا جديدة ا تسويقي اأداء على ا  ا

عراقية لمصارف تجارية ا ربحية، ا حصة مو معدل )ا سوقية، ا زبائن(. وااحتفاظ ا  با
دراسة توصلت ى ا ة ذو تأثير اهمها وجود تائج عدة ا وية دا زبون معرفة إدارة مع  على ا

ما خدماتا تطوير جديدة؛  ت ا تائج بي تسويقي اأداء مستوى ارتفاع ا مصارف في ا  ا

تجارية دراسة محل ا ظر من ا مديرين وجهة  ة ا دراسة عي ل ا ثاثة ابعاد من و ربحية، ا  ا

حصة مو معدل سوقية ا زبائن وااحتفاظ ا  .با

محور ااول تسويقية :ا معرفة ا  ادارة ا
معرفة ارةإد مفهوم إن     تسويقية ا ه ا او فين بعض ت مؤ مجال في ا هم " ا  من بي

Rossiterذي يشير ى " ا تداخل حصول إ معرفي ا تسويق إدارة وظيفة في ا  واإستراتيجية ا

عامة ظمة ا ظرة وهذ .اأعمال م مجال اإيجابية فتحت ا عديد أمام ا  اإبداعات من ا
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رية ف معرفي لتطوير ا مت ا " Delbeare & Smith أشار" ما اأعمال، إستراتيجيات اولا
معرفة إدارة أن تسويقية ا م مصادر أحد تعتبر ا ميزة تحقيق في ظمةا افسية ا ت ويوفر   .ا

معرفة تطبيق تسويقية ا يز ا تر ظمة استخدامات على ا م  عملية وتطوير تحسين باتجا ا

ع قرار واتخاذ ص تسوي ا اسب قيااستراتيجي ا م ظمة في ا م  .ا
تسويقية/ تعريف 1 معرفة ا  :ادارة ا

تسويقيةBaker يرى " معرفة ا ظمة تعلم مهارات هي: أحد " ان ادارة ا م تساب ا  في اا

خلق تحويل وا معرفة، وااحتفاظ وا اقلة عن فضا با معرفة تلك م أو  اأداء تطوير سبيل في ا
تجات في اابداع م خدمات ا  1.وا

يKok, Vanzy اشار " و معرفة إدارة " إ تسويقية على ا مرشد ا ها: ا ضبط أ م  تميز ا

معرفة تسويقية و ا معرفة تطوير اأفراد بينترويجها  ا ية وخلق ا حا  جديدة معرفة تسويقية ا

ممارسات تطوير واستخدامها تطبيقات ا مجال في وا تسويقي ا متعدد ا  2.ااتجاهات ا
ها: جمعKotler و عرفها " ات وتحليل " على ا بيا مستهدفة اأسواق حول ا  من خال ا

سوق حجم تحديد حصة ا سوقية وا متوقعة ا قادرة ا ك على ا ذ بؤ خدمتها، و ت  بمعدات ا

تي أسواق ا مو  ظمة تخدمها ا م ها ا عماء، ورغبات حاجات تحديد من وتم  وطبيعة ا

افسة، م ت ا ميزة ا اسبة.ومعرفة ا م  3افسية ا
موذج عرفتما  ها:  ل عمل على ا معرفة مظاهر يتعامل مع  تسويقية ا  سياق ضمن ا

ظمة م ك ضمن ومن ا معرفة خلق ذ ة ، ا مشار يفها، وا يفية فيها وتص شاطات هذ قيام و  ا

تعليم بترقية ار. واابداع ا  4واابت
تسويقية هو معرفة ا بسيط إدارة ا تعريف ا شر توافر: و ا معرفة و تحديث وتطبيق و  ا

تسويقية خارجية عن ا بيئة ا ظمة ا افسين، اأسواق، حيث من لم م عماء، و ا بيئة وا  وا

داخلية عمليات، حيث من ا تج، ا م ترويج و ا توزيع، مما ،و ا قرارات اتخاذ ىإ يؤدي وا  ا

صائبة تطوير ا ميزة و زيادة بيرة، سوقية على حصة وااستحواذ واابداع وا افسية ا ت  ا

ظمة طول اأجل في لم  .ا
تسويقية2 معرفة ا  :/ اهمية ادارة ا

تسويقية فيما يلي تتمثل اهمية معرفة ا  :ادارة ا
معرفة امتاك * إن تسويقية ا ى سيؤدي ا ظمة قدرة زيادة  إ م قرارات اتخاذ ىعل ا صائبة. ا  ا
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معرفة * تعد تسويقية أساسا ا ظمة متاكا ا م ميزة ا افسية ا ت محافظة ا ها إذ عليها، وا  أ

وحيد مصدر ا مضمون ا افسية. لميزة ا ت  ا
معرفة * إن تسويقية ا ظمة. بيرة اقتصادية وفرة تحقيق وأساسي مهم مصدر هي ا  لم
معرفة خال * من تسويقية ا بحوث قسم يستطيع ا تطوير ا ظمة في وا م تجات تطوير من ا  م

زبائن إشباع حاجات على قادرة جديدة ومتميزة ى يؤدي مما و رغباتهم ا  أهداف تحقيق إ

ظمة م  .ا
تسويقية في استخدام معرفة ا ى هذا تظهر اهمية ادارة ا ات قاعدة باإضافة ا بيا خاصة  ا ا

زبائن تي با ية حقيقتها في تمثل وا حا معرفة ا تجات تطوير باتجا ا م ويع ا خدما وت  توا
ل امل مربح وبش ظمة. مع ومتزامن ومت م موضوعة من قبل ادارة ا تسويقية ا  ااستراتيجيات ا

تسويقية3 معرفة ا  :/ عمليات ادارة ا
علماء آراء تعددت باحثين ا معرفة إدارة عمليات أن على وا ن ا  أو ثاث على اختصارها يم

ما أربع مراحل بعض توصل بي ى ا ثر من اآخر إ ك أ معرفة إدارة وعمليات .5ذ ظر ا يها ي  إ

ها على امل على تعتمد عملية أ عمليات ت داخلية ا معرفة ا وين ا ظيمي اأداء تحسين ت ت  ا

ي مب خبرة ىعل ا معرفة  ا ا على اربعة مراحل إدارة ا ا هذا اعتمد معرفة، و في بحث وا
تسويقية.  ا

تسويقية 1.3 معرفة ا  :انشاء ا
عملية وهي حصول تتضمن تيا ا معلومات على ا ها ا تها و تخزي ى ذات وجعلها وصيا  مع

ظمة لم مصادر مختلف من وقيمة  داخلية ا خارجية ا ظمة تعد وحيث وا م ات مستودعا ا  لبيا

معلومات ن وا ها، متفرقة في أما ال بعضها وترتبط م ها ثم ومن مختلفة، بأش  حاجة في فإ

ى ظيمها إ ل ت ها، لى ااستفادةع يساعد بش حصول على عاوة م معارف على ا  من ا

عاملين جماعات ا ممارسات خال من وا خبرات وا تجارب، ا حصول أن ما وا  على ا

معارف تسابها من ا مصادر وا داخلية ا شطة تتضمن ا ازمة افة اأ  إدراك تطوير ا

عاملين شعور ا حاجة وا ى با فج ديدوتح جديدة، معارف إ معرفية بما وةا  ديدتح على يساعد ا

ل معرفة وخصائص ش مطلوبة، ا ها ما ا معرفة تحويل تتضمن أ ة ا ام ية ا ضم ل في ا  ش

امل تحقيق على عاوة لجميع، ومفهوم واضح ت سيق ا ت معرفة بين وا معرفة ا تسبة وا م  ا

قائمة حصول يتم ما.ا معارف من على ا مصادر ا خارجية ا أفضل  تقليد يقطر  عن ا
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وجية و  و ت تطورات ا خارجية و متابعة ا بيئة ا مؤتمرات، و تحليل ا ممارسات و عقد ا ا
افسين م عماء و ا  6.ا

تسويقية 2.3 معرفة ا  :نشر ا
ه Bhatt 7يرى  ضروري من أ معرفة توزع أن ا موظفون فيها يشترك وأن ا افة ا حاء في   أ

ظمة م مس على تستغل أن قبل ا ظيمي، توىا ت بريد تطبيقات وعليه فإن ا ي  ا ترو اا
ترت، وحة واا ات و ن ااعا معرفة توزيع تدعم أن يم ظمة و تسمح ا م اقشة  أعضاء ا م

معلومات و  . متعددة ظر وجهات خال من ترجمة ا
معرفة شر فترى بان Elham Elshafie 8اما  ظمة قيام هو ا م م ا معرفة ا  تسبةبتوزيع ا

ة و يسر حاء افة في بسهو ظمة أ م تبادل عملية فهي ا طاق ا وجية  لمعلومات و  و ت ا
حاصلة ظمة، داخل ا م تبادل يحدث و ا  ، ورأسيا أفقيا رسمية وغير رسمية عمليات وفق ا

شر فمن معرفة خال عملية  فاءة ا ين ب موظفين وتم ة في ا مشار معرفة تبادل عملية في ا  ا

ظمة على اتخاذ تطوير يتم م قرارات قدرة ا مساعدة اأمور أهم من و .سريعة بصورة ا  على ا

معرفة شر تحول من ا عمل ضرورة ا فردي ا ى ا عمل إ جماعي ا وع ا ة اأسلوب  وت مشار
وع طبيعة حسب معرف و   ة.ا

تسويقية 3.3 معرفة ا  :تخزين ا
ظاهر عيم"يشير  ى أن 9"ا مؤسسة قد ا تساب في بيرا جهدا تبذل ا معرفة، ا ها قد إا ا  أ

ون سيان سواء تفقدها أن عرضة ت وصول سبل بتعثر أو با يها، ا ا، ومن إ  تخزين فإن ه

معرفة واسترجاعها د ا حاجة ع ل ا صرا يش اصر من مهما ع معرفة إدارة ع ى و .ا  يشار إ

صر هذا ع رة ا ذا با باسم ا تي  غا ظيمية، و ا ت ها رفتع ا طرائق بأ تي ا ها من ا  تؤثر خا

ماضي معرفة شطة في وأحداثه وخبراته ا ظيمية اأ ت ية ا حا  .ا
معرفة أن 10و ترى "مروة طه" تي ا تسابها يتم ا ون قد ا ظمة سواء  تفقدها أن عرضة ت م ا

حاجة  شأ ا ا ت يها، من ه وصول ا سيان او تعثر سبل ا معرفة وبا ى تخزين تلك ا  ا
تها ى  ،صيا ظمة فان هذا يؤدي ا م اف من ادارة ا معرفة اهتمام  م يجد تخزين ا و اذا 

ل  حاجة يش د ا معرفة و استرجاعها ع ظمة و تحلياتها. أي ان تخزين ا م ضياع خبرات ا
معرفة اصر تطور ا صرا هاما من ع ظمة و  ،ع م خاصة با ظيمية ا ت رة ا ذا ل ا فهي تش

ها من  تي تم حفاظ عليها. ا تسبة و ا م معرفة ا  عدم خسارة ا
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تسويقية 4.3 معرفة ا   :تطبيق ا
معار  تطبيقيحتاج  11يرى "احمد سليمان" يبسواأ فا ظم ىإ اادارية ا ة متعلمة يتوافر م

عاملين ،ديها رؤية ى ا متطورة ا معارف ا قل ا ى  جاح في  ،و تسعى دائما ا ما يحتاج ا
معارف او خ جديدقل ا ى ثقافة تعلم تقبل ا يات  ،لقها ا مي سلو تغيير و ت و ا ترفض ا

عاملين ن  ،ا لتعلم يم ظمة عن غيرها و هذا يتطلب وجود قيم واضحة  لم و تصبح مميزة 
ظمة. م تعرف عليها من خال خصائص و مبادئ تميز ا  ا

ذي يقوم على  ب ااساسي ا جا معرفة هو ا ااستثمار و من جهة اخرى فان تطبيق ا
ى اصول ملموسة تستغل  ملموسة ا ري و تحويل ااصول غير ا ف مال ا ااستفادة من راس ا

ك واقع. وذ معرفة إدارة أهداف أهم تحقيقا في ارض ا قيمة خلق وهو ا  استثمار خال من ا

مصادر معرفية ا ها ا تي تمتل ظمة ا م  ضحيت سبق مما.وأفعال تطبيق مجاات ىإ بتحويلها ا

معرفة تطبيق ممارسات أن فء ااستخدام حتى تحقق ا ميزة يعظم بما لمعرفة ا افسية  ا ت ا
ى تؤدي أن يجب سلوك ل في تغيرات إحداث إ سياسات من ا ى باإضافة وا  تطوير إ

ار عمليات اأف  .وا
ثاني محور ا تسويقي :ا  ااداء ا

تسويقي اأداء يعد مفاهيم من ا مهمة ا رغم وعلى جميعها، اأعمال ظماتم دى ا  من ا

دراسات  من عدد وجود تي واأبحاث ،ا اوت ا تسويقي، اأداء موضوع ت ه اا وتقييمه، ا  ا أ
معايير، فااخترا ظ  عليه، ومتفق محدد، مفهوم يوجد مقاييس ا تي وا  عليها ااعتماد يتم ا

تسويقي اأداء قياس حال في تسويقية اهاتااتج أهداف وتبعا ا تي ا  قبل من تحديدها يتم ا

ظمة م  .ا
تسويقي1 ه:/ تعريف ااداء ا ظمة بتحقيق  :يعرف با م تسويق با مدى مساهمة وظيفة ا

ه12اهدافها تجارية. :. و يعرف ايضا با تسويق و اداء ااعمال ا شطة ا عاقة بين ا  13ا
ظ م تسويقي يتمثل بقدرة ا ك من يرى ان ااداء ا ا مة على تحقيق اهداف ااطراف و ه

ة ام مستقلة. ت تلك ااهداف مشتر ا ح سواء ا مصا مجتمع و اصحاب ا ا متعددة    14ا
مؤسسة قدرةو هو ايضا:  افسية ميزة تحقيق على ا ه ما بتوظيف مستدامة ت  معرفة من تمل

عمليات تفعيل خال من شاملة تسويقية تسويقية ا ية ا مب معرفة على ا ظو  ا  استراتيجي، ربم
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تي ها من وا سعاد رضا تحقق شأ زبون وا  واء وترسيخ ا فيذ ديه ا بقاء من أجل استباقي وبت  ا

ها. بيئة في وااستمرار  15أعما
تسويقي: هو درجة أداء ا بسيط  تعريف ا مؤسسة جاح و ا تسويقية أهدافها بلوغها ومدى ا  ا

ها من فء خال استغا ى  مواردها، واأمثل ا ظمة قدرةبمع م  مواردها استغال على ا

متاحة ظمة ااهداف تحقيق غرض ا لم عامة  ى يؤدى وبما ا زبون رضا سب ا  و وواء ا
حصة زيادة  .ا

تسويقي2  :/ اهمية ااداء ا
تسويقي ااداء يعد ظمات مهما   ا ظمة مستوى يبين فهو لم م تها ا ا  تحقق مستوى و وم

ي أهدافها تا وقوف وبا ظمة قدرة أن عدمه، إذ من جاحها درجة على ا م  ستمراراا على ا

مو توجات في با م قدرة و ااسواق و ا وع ا يف و على ت ت امل و ا ت  مؤشرا   يعد اافقي ا

تسويقي من على جيدا   ب اخر تظهر اهمية ااداء ا اساته خال جاحها. من جا ع  على ا

ظمة م ى يؤدي مما فهااهدا تحقيق على قدرة ا  .استمرارها و بقاءها ا
تسويقي ااداء أن وجود يساوي ا بقاء ا تحديات مواجهة يتطلبو  وا بة و ا تغيرات موا  وتلبية ا

حاجات تي تتطلب ا ن اداء اعلى ا يد مم مخرجات تو ل ا افسي بش ظمات مع ت م ااخرى  ا
تسويقي ااداء دور وتعاظم ام ا م في يهوت يوم عا وجية بسبب ا و ت تطورات ا هائلة ا ك ا ذ  و

ات مش تي ا واقع فرضتها ا فتاحها ااسواق و توسعات و ا تي و ا ظمات على يتحتم ا م  ا

يف و مواجهتها ت  16.معها ا
تسويقي3  :/ ابعاد ااداء ا

ظمات  م دراسات ان ا ظماتشير ا م فسها مع اداء ا تسويقي من خال مقارة  ت تقيم ادائها ا
ربحية. سوقية و ا حصة ا مبيعات، ا مو ا افسة ااخرى من حيث  م  ا

سوقيةأ حصة ا ز  :/ ا مر تي تعزز ا فاعلة ا مهمة و ا مؤشرات ا سوقية احد ا حصة ا تمثل ا
ظمة لم افسي  ت سوقية او زيادتها  ،ا لمحافظة على حصتها ا ظمات بصورة عامة تسعى  م فا

تجات و خدم سوقية تمثل مؤشرا فاعا من خال تقديم م حصة ا اسبة جودة و سعرا. فا ات م
سوق. ربح في ا فراد و ا ظمة و قدرتها على تحقيق اا م جاح ا  قياس مدى 

ها سوقية ا حصة ا جيد :و قد عرفت ا ها من مقاييس ااداء ا أداء و ا تي  ،مقياس مهم  و ا
اجحة و غي ظمات ا م تمييز بين ا ها ا مبيعات ا يتم من خا شاطها. و ان ا اجحة في  ر ا
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افسة م ظمات ا م ى ا سبة ا ظمة  م اجحة بحاجة  ،تظهر مستوى اداء ا ك فان اادارات ا ذ
سوق. ى متابعة حصتها في ا  17ا

ربحية واة هي :ب/ ا ظمات اأساسية ا تي ،لم ظمة عائدات تشمل وا م يف،  مقارة ا ا ت با
تسويقي اأداء ويعد ب ا جا ذي اأساسي ا ظمة  أعمال سير عن واضحة صورة يعطي ا م ا

ظمة يحقق اأداء أن راظ وموازاتها؛ امجها،ر وب وسياستها، موقف لم  يس اتيجير ااست ا

بيئة على مستوى داخلية ا م وبيئة ا ما فحسب، مةظا بيئة مستوى على إ خارجية ا  18.أيضا ا
مبيعات مو  عادة يتم قياس مؤشر :ج/ ا ظمة بتحديد حجم ا م دما تقوم ا مبيعات ع مو ا

ة ية معي ن تحقيقه خال فترة زم ذي يم تسويق جليا من  ،لمبيعات و ا و يظهر دور وظيفة ا
تجات جديدة ى زبائن جدد  ،خال ايجاد خدمات و م خدمات ا تجات او ا م ثيف بيع ا و ت

قطاعات. فس ا  في 
ى زي مبيعات ا مو ا مستهلكو يشير  تي يريدها ا خدمات ا تجات و ا م طلب على ا و  ،ادة ا

واحدة لوحدة ا لفة اقل  تج بت ن ان ت تجات يم م ي ايضا ان ا ى  ،يع ذي يؤدي ا اامر ا
ة. لشر ربح   19تحسين صافي ا

تسويقي4 تسويقية باأداء ا معرفة ا   :/ عاقة ادارة ا
لعاملين على طر  تسويقية  مهارات ا صب ا تعي ت ات ا مشع متغيعرات وا تعامل معع ا ق ا

ظمة م عى تحقيعق اداء تسعويقي متميعز معن اجعل  تواجه ا مهعارات إ تي تسعى من خال تلعك ا وا
تععي  لعععاملين وا ية  ضععم معرفععة ا مهععارات تتمثععل با ن هععذ ا سععوق. وا  حصعول علععى حصععة فععي ا ا

معرفععة ععزمن، وهععذ ا مععت عبععر ا تععي ترا خبععرة ا تسععبت مععن خععال ا قلهععا أو  ا عععادة  مععا يصعععب 
تعامعل معع متغيعر مععين  ععاملين علعى ا عاملين. فإن قدرة أحد ا ها موجودة في عقول ا شرها أ
معرفعة سعاهم فعي ااسعتفادة معن  ذا فإن تطبيعق بعرامج إدارة ا دى اآخرين،  ون موجودة  قد ا ت

مهععععم م قععععل ا ععععة  عععععاملين مععععن خععععال محاو ععععدى مختلععععف ا ية  ضععععم معرفععععة ا ععععى قاعععععدة ا هععععا إ
معلومات معرفة ععن طريعق اارتقعاء بعمليعات  ،ا ظمة با م ن أن تزود ا تي يم موارد ا وتوسيع ا

م  تعرا قعدرة علعى خعزن ا معلومعات معن ا وجيعا ا و عدماج معا بعين معا تعوفر ت تعرابط واا تفاعل وا ا
يها مع اتا رجوع إ ن ا ظيمها بطريقة يم لعاملين، وت ار  معرفي واأف قعدرةا تشعارك  حة ا علعى ا

مختلفعععة فعععي  عععاطق ا م معرفعععة فعععي ععععدد معععن ااقسعععام وا عععن ااسعععتفادة معععن هعععذ ا ك يم بهعععا، وبعععذ
يجعععاد  ظمعععة، وا  رهعععا هعععذ اأ تعععي تبت متفعععردة ا حلعععول ا يعععد ا تو عععاك قعععدرة  ون ه معععا سعععت ظمعععة  م ا
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ي ا تسويقية إم معرفة ا دما توفر إدارة ا تي تواجهها ع ات ا لمش حلول  وظعائف معع ا عربط ا ة 
معرفة  ظمة إدارة ا تي ستصبح متاحة بوجود أ معلومات ا تشارك با بعض من خال ا بعضها ا

تسويقي.  من اجل تحسين ااداء ا
تخطيط  متعلقعععععة بعععععا مجعععععاات ا تسعععععويقية هعععععي ا لمعرفعععععة ا رئيسعععععة  مجعععععاات ا ون ا وسعععععت

لتسععويق تععي تتمثععل بدراسععة وتحليععل   Marketing Strategic Planningااسععتراتيجي  وا
تسويقعععععععععععععي مزيعععععععععععععج ا تسويععععععععععععق استراتيجيعععععععععععععات ا سعععععععععععوق ، تخطعععععععععععيط  ا سعععععععععععوق ، تجزئعععععععععععة  ا  ا

تععي   افسععية ا ت ظمععة مععن بيئتهععا ا م مجععاات ستحصععل عليهععا ا متعلقععة بتلععك ا معلومععات ا ن ا وا 
ون متغيراتها غير معروفة )غيعر ت ثبات، فضا  عن  شديد وعدم ا تغير ا قليديعة( . وقعد تتسم با

حاات على خبرة ومهعارات  تعامل مع تلك ا ى حلول متفردة، ويعتمد ا حاات إ تتطلب بعض ا
معلومعات  قعرار با تزويعد متخعذ ا مهعم  معورد ا عون ا تسعويقية قعد ت معرفعة ا ظمعة ا ن أ عاملين. وا  ا

تشععار  حععاات، فضععا  عععن قععدرتها فععي جعععل ا لتعامععل مععع هععذ ا مطلوبععة  معرفععة ا خبرات وا ك بععا
قرار. متخذ ا معرفة متاح  معلومات وا  وا

ث ثا محور ا تطبيقية :ا دراسة ا  ا
تعرف على مستوى  متمثلة في ا دراسة وا تسويقية تأثيرمن أجل تحقيق أهداف ا معرفة ا  ادارة ا

تسويقي ااداءفي  محلية ا مية ا ت ك ا رة -ب ا، وه ذيوا -بس جزء  محل دراست فان هذا ا
لعلوم يه حزم اإحصائية  ة ببرامج ا ية وقد تمت ااستعا ميدا دراسة ا تائج ا ى عرض  دف إ

دراسة. (SPSS)ااجتماعية  ة ا عي تحليل اإحصائي   في ا
دراسة: -1  عرض نتائج ا

مستعملة، من خال حساب  دراسة اختبارات صدق اأداة ا ية من ا موا قاط ا اول في ا ت
ف ثبات ا باخ،معامل ا رو وصفي  ا  ذا تحليل اتجاهات اآراء باستخدام اختبارات اإحصاء ا و

ة عن جميع  عي تحديد استجابات افراد ا معياري ، وهذا  حراف ا حسابي واا وسط ا مثل ا
دراسة.  عبارات متغيرات ا

دراسة:  1-1 بحث من خال حساب معاملثبات وصدق أداة ا  تم اختبار مصداقية ا
Alpha cronbach  ذي وجد يساوي داخلي  0.79ا ثبات ااتساق ا وهذا يمثل قيمة جيدة 

اعتمادية  متفق عليه  ى ا حد ااد تحليل بحيث تجاوزت ا ة أغراض ا سبة مقبو  .(0.60)و
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بحث 1-2 حسابية :تحليل نتائج ا متوسطات ا تسويقية  تم حساب ا معرفة ا عمليات ادارة ا
معرفة شاء ا معرفة شر ،وهي ) ا معرفة ،ا معرفة(. ،تخزين ا  تطبيق ا
تسويقية :(01جدول) عمليات ادارة ا معيارية  حسابية و اانحرافات ا متوسطات ا  ا

عنصر حسابي ا متوسط ا معياري ا رتبة اانحراف ا  ا

تسويقية معرفة ا  3 0.48 3.69 انشاء ا

تسويقية معرفة ا  1 0.44 3.85 نشر ا

تس معرفة ا  2 0.70 3.79 ويقيةتخزين ا

تسويقية معرفة ا  4 0.68 3.45 تطبيق ا

ي   0.58 3.63 ااجما
مصدر  spssبااعتماد على مخرجات :ا

جد أن بعد  جدول  تائج ا ى  ظر إ تسويقيةبا معرفة ا ت  شر ا ا بر موافقة حيث  ال ا
متوسط ا بيرة إذ بلغ ا ة تدل على تواجد بدرجة  عي ( أي أن 3.85حسابي )اتجاهات آراء ا

كا دراسة  ب معارف شر و توزيععمل على يمحل ا ظمة ا م خبرات  اجل من، داخل ا قل ا
عمال ى مختلف ا ية إ عا ماا معلومات تبادل بتدعيم يقوم ،  خبرات و ا  خال من اافراد بين ا

ات تسويقيةيليه بعد  ااتصال، شب معرفة ا ذي  تخزين ا  ن أيضا بيرة ةموافق بدرجة جاءوا
معرفة من خال استخدام يدل هذا ،و(3.79) حسابي بمتوسط  على أهمية عملية تخزين ا

معارف و  بير ومهم في عملية تخزين ا ها دور  تي  معلومات ا وجيا ا و مهمةت معلومات ا  ا
يها من لمؤسسة حاجة ا جد بعد. اجل استرجاعها وقت ا تسويقي ايضا  معرفة ا شاء ا ة احتل ا

ثة بمتوسط حسابي بلغ ) ثا مرتبة ا جد أن بعد  ،(3.69ا معرفة وفي اأخير  تطبيق ا
تسويقية حسابي ا متوسط ا ان ا بيرة حيث  ة بدرجة  عي ت اتجاهات آراء أفراد ا ها هو  ا

متعلقة 3.45) سبة من بقية اأبعاد ا ها أخذت أقل  ى أ معرفة ( وهذا يشير إ بعمليات ادارة ا
رغم من تسويقيةا تسويقية، وهذا با معرفة ا سبة  اهمية عملية تطبيق ا كلبا  .ب

دراسة: 1-3 عاقة بين متغيرات ا  معامات اارتباط وطبيعة ا
سبة أبعاد  ى طبيعة اارتباط ودرجته با ية إ موا قاط ا تسويقية تطرق في ا معرفة ا ادارة ا

توضيح درجة اا تسويقي  ك، مع ااداء ا ب تسويقي با ل بعد في تحسين ااداء ا همية 
س. ع تابع وا اصر ا ل مع ع مستقل  لمتغير ا سبة  ك با ذ  و
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ة   ذي تتبعه عي توزيع ا ى عدم معرفة طبيعة ا دراسة ترتيبي، إضافة إ ون مقياس متغيرات ا و
حاات هو معامل اا اسب في مثل هذ ا م دراسة فإن معامل اارتباط ا سبيرمان ا رتباط 

(Spearman)20 .ي موا جدول ا ذي توضحه مصفوفة اارتباط في ا  ا
جدول ) تسويقية (: عاقة اارتباط بين 02ا معرفة ا تسويقيادارة ا  (Spearman )معامل اارتباط سبيرمان و ااداء ا

                   0,05درجة معنوية عند   *                         0,01درجة معنوية عند  **

                                                                                      SPSSامج : من اعداد الباحثين بااعتماد على برن المصدر      

ه توجد عاقة ارتباط ذات  احظ ا جدول اعا  ظاهرة في ا عاقات ا من خال استقراء قيم ا
ة احصائية  تسويقي،دا تسويقية و ااداء ا معرفة ا شاء ا امل حيث بلغت قيمة مع بين ا

د 0.416اارتباط) ة)( ع دا محلية يقوم ( 0.05مستوى ا مية ا ت ك ا و هذا يدل على أن ب
مهمة  معلومات ا حصول على ا خارجية من اجل ا بيئة ا ل ما يحدث في ا بتتبع و مراقبة 
تحليل  افسين  م سوق و معرفة استراتيجيات ا ه يعمل على دراسة ا ى أ تحليلها، باإضافة إ

ديهم،قاط  ضعف  قوة و ا مقدمة من طرف  ا خدمات ا تجات و ا م تعرف على ا و ا
افسين. م  ا

ان معامل اارتباط) تسويقي ف معرفة مع ااداء ا شر ا د  0.445أما من جهة عاقة  (ع
ة) دا هما، و 0.05مستوى ا ة احصائية بي ( و هذا ما يدل على وجود عاقة ارتباط ذات دا
ى قد ك ا فرص يعود ذ تشارك بها من اجل استغال ا معارف و ا شر ا ك على  ب رة موظفي ا

 ااداء التسويقي المبيعات الربحية  الحصة السوقية المتغيرات

 انشاء المعرفة 
,459*

 ,387*
 ,423*

 ,416*
 

,018 ,040 ,024 ,027 

35 35 35 35 

 نشر المعرفة
,397*

 ,485*
 ,528**

 ,445*
 

,038 ,009 ,037 ,018 

35 35 35 35 

 تخزين المعرفة
,440*

 ,519**
 ,475*

 ,489*
 

,020 ,025 ,017 ,005 

35 35 35 35 

 تطبيق المعرفة
,518*

 ,452*
 ,515**

 ,479*
 

,010 ,041 ,016 ,008 

35 35 35 35 

ادارة المعرفة 
 التسويقية

,520*
 ,482*

 ,504*
 ,497*

 

,010 ,023 ,012 ,013 

35 35 35 35 
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جودة و هذا بهدف تحسين و تطوير خدماته،  زبائن عن ا سية من ا متاحة و توفير تغذية ع ا
معرفة تسويقي  و فيما يتعلق بتخزين ا هما حيث و عاقتها باأداء ا جد ارتباط ايجابي بي

ة) (0.489بلغت قيمة اارتباط ) دا د مستوى ا اك 0.05ع ه ه ( و هي قوية و هذا يشير ا
بيرة  يها أهمية  حاجة ا د ا تجارب و استرجاعها ع معارف و ا من اجل تطوير تخزين ا

تسويقي  معرفة و ااداء ا اك عاقة ارتباط قوية بين تطبيق ا جد ان ه ااداء، و في ااخير 
ة)ع  (0.479حيث بلغت قيمة اارتباط ) دا معارف 0.05د مستوى ا ( مما يدل أن تطبيق ا

ك لب تميز  بيرة في تحقيق ا بر في  تساهم بدرجة  ية ا افسين من خال فعا م مقارة مع ا
يجاد بيئة تفاعلية. عمل وا  تحسين طرق ا معرفة  ك و تفعيل ا ب  استخدام موارد ا

دراسة 1-4    اختبار فرضيات ا

ي توصل إ متغيرينه من عاقات اارتباط بين أبعاد من خال ما تم ا قوم باختبار  ا ا س فإ
ك بااعتماد  فرضيات و ذ ختبر صحة ا بسيط حيث س خطي ا حدار ا اثر على تحليل اا

سوقية،  عمليات حصة ا تسويقية على ا معرفة ا تسويقية  اثر عملياتادارة ا معرفة ا ادارة ا
ربحية وأخيرا  مبيعات. ادار  اثر عملياتعلى ا تسويقية على ا معرفة ا  ة ا

 : ى رئيسية اأو فرضية ا سوقية. ا حصة ا تسويقية على ا معرفة ا عمليات ادارة ا اك تأثير   ه

جدول) تباين 03ا تسويقية (: تحليل نتائج ا معرفة ا سوقيةو عمليات ادارة ا حصة ا  .ا

بيان مجموع  ا
مربعات  ا

درجات 
حرية  ا

معامل 
 اارتباط

امل مع
تحديد ة  قيمةF ا مستوى دا

 ااختبار
. اانحدار   

.  .  .  . بواقي  . ا   

ي . اإجما   

 SPSSالمصدر: من إعداد الباحثين بااعتماد على برنامج                                      

جدول) احظ أن معامل ارتباط 03ومن خال ا تسويقية (  معرفة ا عمليات ادارة ا
سوقية هو حصة ا متغيرين. أي أن  0.768با وهذا يدل على وجود ارتباط موجب وقوي بين ا

احظ  ما  سوقية.  حصة ا تسويقية و ا معرفة ا اك عاقة طردية و قوية بين عمليات ادارة ا ه
تحديد هو  ي أن  0.56أن معامل ا حاصل %56وهذا يع تغيرات ا سوقية من ا حصة ا ة في ا

تسويقية. معرفة ا  سببها عمليات ادارة ا
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سوقية  حصة ا وي على ا تسويقية اثر مع معرفة ا عمليات ادارة ا ان  لتعرف على ما إذا  و
ة ) د مستوى دا تباين α= 0.05ع  .F( تم اختبار تحليل ا

ا  دي محسوبة هي  Fو ة ااختبار هو14.12ا وهو اقل من  0.00.بما أن قيمة مستوى دا
ة ) دا معرفة α= 0.05مستوى ا عمليات ادارة ا ة إحصائية  اك اثر ذو دا ( . وعليه ه

لصدفة بثقة قدرها  يس تأثير عائد  سوقية و حصة ا تسويقية على ا  .%95ا
 رئيسية ا فرضية ا ربحية. : ثانيةا تسويقية على ا معرفة ا عمليات ادارة ا اك تأثير   ه

جدول) تباين  (:04ا تسويقية تحليل نتائج ا معرفة ا ربحيةو عمليات ادارة ا  .ا

بيان مجموع  ا
مربعات  ا

درجات 
حرية  ا

معامل 
 اارتباط

معامل 
تحديد  ا

Fة  قيمة مستوى دا
 ااختبار

. اانحدار   

.  .  .  .  
بواقي . ا   

ي . اإجما   

 SPSSالباحثين بااعتماد على برنامج  المصدر: من إعداد

جدول) تسويقية 04ومن خال ا معرفة ا احظ أن معامل ارتباط عمليات ادارة ا  )
ربحية اك  0.87هو با متغيرين. أي أن ه وهذا يدل على وجود ارتباط موجب وقوي بين ا

تسويقية و  معرفة ا ربحيةعاقة طردية و قوية بين عمليات ادارة ا ما ا احظ أن معامل . 
تحديد هو  ي أن  0.64ا حاصلة في  %64وهذا يع تغيرات ا ربحيةمن ا سببها عمليات  ا

تسويقية. معرفة ا  ادارة ا
وي على  تسويقية اثر مع معرفة ا عمليات ادارة ا ان  لتعرف على ما إذا  ربحيةو  ا

ة ) د مستوى دا تباين α= 0.05ع  . F( تم اختبار تحليل ا
ا  دي محسوبة هي  Fو ة ااختبار هو .26.40ا وهو اقل من  0.00بما أن قيمة مستوى دا

ة ) دا معرفة α= 0.05مستوى ا عمليات ادارة ا ة إحصائية  اك اثر ذو دا ( . وعليه ه
تسويقية على  ربحيةا لصدفة بثقة قدرها  ا يس تأثير عائد   .%95و

 رئيسية ا فرضية ا ثةا عمليات : ثا اك تأثير  مبيعات. ه تسويقية على ا معرفة ا  ادارة ا

جدول) تباين 05ا تسويقية (: تحليل نتائج ا معرفة ا مبيعاتو عمليات ادارة ا  .ا

بيان مجموع  ا
مربعات  ا

درجات 
حرية  ا

معامل 
 اارتباط

معامل 
تحديد مستوى  قيمةF ا

ة  دا
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 ااختبار

. اانحدار   

.  .  .  . بواقي    954. ا

ي . اإجما   

 SPSSالمصدر: من إعداد الباحثين بااعتماد على برنامج 

جدول) تسويقية 05ومن خال ا معرفة ا احظ أن معامل ارتباط عمليات ادارة ا  )
مبيعات اك  0.756هو با متغيرين. أي أن ه وهذا يدل على وجود ارتباط موجب وقوي بين ا

تسويقية و عاقة طردية و قو  معرفة ا مبيعاتية بين عمليات ادارة ا احظ أن معامل ا ما   .
تحديد هو  ي أن  0.52ا حاصلة في  %52وهذا يع تغيرات ا مبيعاتمن ا سببها عمليات  ا

تسويقية. معرفة ا  ادارة ا
وي على  تسويقية اثر مع معرفة ا عمليات ادارة ا ان  لتعرف على ما إذا  مبيعاتو  ا

د مس ة )ع تباين α= 0.05توى دا  . F( تم اختبار تحليل ا
ا  دي محسوبة هي  Fو ة ااختبار هو11.90ا وهو اقل من  0.00.بما أن قيمة مستوى دا

ة ) دا معرفة α= 0.05مستوى ا عمليات ادارة ا ة إحصائية  اك اثر ذو دا ( . وعليه ه
تسويقية على  مبيعاتا لصدفة بثقة ا يس تأثير عائد   .%95قدرها  و

 خاتمة
دراسة  :نتائج ا

محلية مية ا ت ك ا تطبيقي على ب ب ا جا رة -من خال ما تقدم من عرض وتحليل في ا  -بس
ي: تا حو ا يها على ا متوصل إ تائج ا ا عرض مجموعة من ا  يم

معرفة إدارة توفر - تسويقية ا  . صائبة تسويقية قرارات اتخاذ معلوماتية قاعدة ا

معرفة دارةإ توفر - تسويقية ا مواقع إدارة سبل تدعم تائج ا افسية ا ت وك ا  .لب
متميز هدف ااداء تحقيق - معرفة إدارة توفرها شاملة تحليلية و تسويقية دراسة يستدعي ا  ا

تسويقية.  ا

ك تهجي - ب يب ا معرفة إدارة في علمية أسا تسويقية ا معرفة قل في تساهم ا ك من ا ب ى  ا إ
متعاملة فطرااأ ين سواء معها، ا  أصحاب أو موردين أو داخليين أو خارجيين مستهل

ح  .أخرى مصا
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معرفة تطبيقات إن - تسويقية عمليات ادارة ا ى أدى ا تسويقي رفع إ كل ااداء ا  خال من ب

 .لمخرجات اأمثل ااستخدام
م - دراسة وجود عاقة ارتباط قوية بين عمليات ادارة ا تائج ا تسويقية عرفةاظهرت  و ابعاد  ا

تسويقي معرفة ،ااداء ا ت اقوى عاقة بين عمليات ادارة ا ا تسويقية و  ربحية حيث بلغ  ا و ا
معرفة0.87معامل اارتباط ) ذي تؤديه عمليات ادارة ا مهم ا دور ا  ( و هذا يوضح ا

تسويقية تسويقي. ا  في فاعلية ااداء ا

معر  - شر ا تائج ان عملية  ت ا بر متوسط حسابي بلغت بي فة تحصلت على ا
ضرورية و ،( 3.85قيمته) معلومات ا عملية من حيث توفير ا و هذا يدل على اهمية هذ ا

اسبة. م قرارات ا ل و اتخاذ ا مشا ها في حل ا تسبة من اجل استغا م خبرات ا  ا

توصيات  :ا
معرفة اإهتمام*  تسويقية با  مستوى زيادة على يعمل قد امم ،شرها و توزيعها خالمن  ا

ربحية اأداء وك وا  .لب
عمل*  معرفة تطبيق على ا ل جيد حتى ا ك ل يضمن بش تسويقي؛ أداء تحسينب  ا
يز*  تر حصة متوسط ادةيز  على ا سوقية ا ك ا  اأرباح زيادة في دور من ها ما لب

مبيعات ك وا  .لب
زبون حاجات بمعرفة اإهتمام*  ربحية مستوى زيادة في هميتهاو هذا أ ا  تقديم خال من ا

خدمات تي ا زبون يحتاجها ا ك إيرادات وتعود و ا  .لب
شاملة في *  تسويقية ا لمعرفة ا زا  شاء مر كضرورة إ ب تسويقية  ا رتها ا تحتفظ فيه بذا

افة أرجاء فردين في  م ممارسين ا ي يشارك فيه ا  وخبرتها عن طريق مستودع رقمي شب
ك.ا  ب

عمل*  شاء على ا زبون مع عاقة إ تسويقي، اأداء تطوير في ا سب ا مزيد و زبائن من ا  ا

ثر محتملين قيمة اأ ك ا  .لب
عمل*  ك، مبيعات رفع على ا ب تي ا ربحية أساس هي وا تي ا ك عليها يعتمد ا ب  .ا
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