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ى استƄشاف مدى تأثير ادارة اƅمعرفة اƅتسويقية على ااداء هدفت هذƋ اƅورقة اƅبحثية إƅملخص:
تزايد في اƅفترة ااخيرة ااهتمام باƅمعرفة اƅتسويقية. وقد سعت اƅبƊوك اƅى تحقيق اƅتسويقي، حيث 

ممارسات متفاوتة في اƅقدرة على دمج Ɗشاطات اƅتسويق في إطار مفاهيمي تƊظيمي عام وربطها 
Ɗظام إدارة اƅمعرفة اƅتسويقية اƅذي سيجعل اƅبƊك قادر على اƅحفاظ على بتƊƄوƅوجيا اƅمعلومات ƅخلق 

اƅتراƄم اƅمعرفي وبƊاء تراƄم فƄري ومعتمد بذƅك على Ƅفاءته وقدرته في اƅتعامل مع متغيرات اƅسوق. 
في Ɗفس اƅسياق Ɗجد ان اƅبƊوك اƅمتميزة هي من اصبحت تتبع بذƄاء مƊها Ƅل مستجدات ادارة 

ة، اذ تمثل هذƋ ااخيرة اƅمرشد اƅمƊضبط ƅأفراد اƅعاملين في اƅبƊك ƅتطوير اƅمعرفة اƅتسويقي
اƅممارسات و اƅتطبيقات في اƅمجال اƅتسويقي اƅمتعدد ااتجاهات، و يتجلى ذƅك بقدرة اƅبƊك في 

 استقراء اƅبيئة اƅتƊافسية و اƅتسويقية و خلق اامƄاƊات اƅمƊاسبة ƅلتƄيف و اƅتعامل معها.

 ؛اƅمهارات اƅتسويقية ؛ااداء اƅتسويقي ؛ادارة اƅمعرفة اƅتسويقية احية:اƂƃلمات اƃمفت

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
 على ااعتماد ازدياد بسبب اƅحاضر وقتƊا في إƅحاحا   اƅموضوعات أƄثر من اƅمعرفة إدارة تعد

 أƊواع Ƅافة في اƅشديدة اƅمƊافسة ظروف ومواجهة إضافية، قيمة خلق أجل اƅمعرفة من اقتصاد

 دارةإ في اƅمهتمين أƄثر من اƅتƊƄوƅوجيا مجال اإدارة وفي في اƅعاملين Ƅان فقد اƅقطاعات،

 اƅمعرفة؟، ادارة في مؤهلون ƅلعمل اƅمعلومات Ɗظام في يعمل من جميع هل وƄƅن اƅمعرفة،

مع  ƅلتعامل اƅتسويق يوفرها اƅتي فاآƅيات اƅتسويق؟، مجال في اأفƄار هذƋ تƄييف يتم وƄيف
 في اأساس هو  اƅزبون أن باعتبار اƅتسويقي، اƅمعرفي اƅفƄر خلق في اأساس تعتبر اƅزبون

 مجال في اƅدائمة واƅمعرفة اƅجديدة اأفƄار على دوما   وهو اƅمحرض اƅتسويقي اإبداعي Ƅراƅف

 اƅتسويقية اƅمعرفة عاƅم في آخر اƅمستجدات اƊمواƄبت من يبدأ اأعمال في فاƅتميز .اƅتسويق

 .وادارتها
 قي،اƅتسوي اƅعمل اƊضباط في مهم اساس جوهرها في اƅتسويقية من جاƊب آخر تعتبر اƅمعرفة

 اƅعقل حƄمة إƅى واƅمستƊدة اƊƅاجحة اƅتسويقية اƅخطط صياغة موضوعية في رƄيزة تمثل ƄƅوƊها

 يعتقدون اƊƅاجحين اƅمسوقين من اƅعديد فإن ذƅك فضا  عن .اƅمختلفة اƅسوق متغيرات ƅقياس

 اƅتسويقي اأداء تطوير إƅى أن تؤدي شأƊها من اƅمƊظمة، في اƅتسويقية اƅمعرفة Ɗشر بأن

Ƅموضوعة اإستراتيجية اأهداف مع يتفق لوبشƅمسبقا   ا. 
 على ضوء ما سبق فاإشƄاƅية اƅمراد دراستها يمƄن صياغتها على اƊƅحو اƅتاƅي:

 ما اثر ادارة اƃمعرفة اƃتسويقية على ااداء اƃتسويقي؟
 :ويƊدرج تحت هذا اƅتساؤل مجموعة من اأسئلة اƅفرعية تتمثل في

 ؟على اƅحصة اƅسوقية معرفة اƅتسويقيةادارة اƅ ما اثر عمليات/ 1
 ؟على اƅربحية ادارة اƅمعرفة اƅتسويقية ما اثر عمليات/ 2
 ؟على اƅمبيعات ادارة اƅمعرفة اƅتسويقية ما اثر عمليات/ 3

 :اهمية اƃدراسة

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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ادارة اƅمعرفة  ااهتمام اƅمتزايد ƅلدور اƅذي تلعبه أخذ هذƋ اƅدراسة أهميتها اƊطاقا منت    
 اƊƅهوض و ƅإƊتاجية اƅمحرك هي اƅمعرفة اƅتسويقية حيث تعتبر ،ة في تطوير اƅبƊوكاƅتسويقي

 جهة من ، اƅقوة مصادر في خاƅها من اƅتحƄم من يتمƄن سوف يمتلƄها واƅتƊمية ومن باƊƅمو

 وتحقيق أهدافه اƅبƊوك أداء مستوى رفع في مباشر بشƄل اƅتسويقية اƅمعرفة إدارة تساهم أخرى

 ماهية على اƅتعرف من بƊوكاƅ تلك إدارات تستطيع خاƅها من إذ ، سطرةواƅم اƅمرغوبة

 اƅمعرفة هذƋ وتطوير رفع على اƅعمل Ƅيفية ثم ومن اتهوتطبيقا في أعماƅها اƅمستخدمة اƅمعرفة

 .مƊافسيها عن وراء تميزها سعيا اƅتسويقية اأهداف تحقيق اجل من
 فرضيات اƃدراسة: 

 اسة تقتضي صياغة اƅفرضيات اƅتاƅية:إن اإجابة على تساؤات اƅدر 
H1: .سوقيةƅحصة اƅتسويقية على اƅمعرفة اƅعمليات ادارة اƅ اك تأثيرƊه 
H2: .ربحيةƅتسويقية على اƅمعرفة اƅعمليات ادارة اƅ اك تأثيرƊه 
H3: .مبيعاتƅتسويقية على اƅمعرفة اƅعمليات ادارة اƅ اك تأثيرƊه 

 :متغيرات اƃدراسة
ƃ نسبةƃباƃمعرفة :مستقللمتغير اƅمعرفة ادارة اƅشاء اƊتسويقية )اƅمعرفة ،اƅشر اƊ،  تخزين
 ،ااداء اƅتسويقي اƅمتمثل في) اƅحصة اƅسوقية :اƃمتغير اƃتابعاما  تطبيق اƅمعرفة( ،اƅمعرفة
 اƅمبيعات( ،اƅربحية

 :اƃدراسات اƃسابقة
 عناصر نحو بائناƃز  ىƃد اƃسوقية اƃمعرفة (: أثر2009اƃمجيد، عبد اƂثم عدنان، / )خاƃد1

 عينة على استƂشافية دراسة ( نهاع رضاهم في اƃخلوية هزةجƃأ اƃتجارية ةماƃعا

 .)اأردن/اƃشمال إقليم في اƃخلويات أجهزة مستخدمي
 اƅعامة عƊاصر Ɗحو اƅزبائن ƅدى اƅسوقية اƅمعرفة أثر على هدفت اƅدراسة اƅى اƅتعرف

 اƅعامة، مƄاƊة اƅعامة، اƅشعار، اƅمارƄة، جودة إسم (باƅمتغير اƅمستقل( متمثلة ( اƅتجارية

 اƅشمال إقليم في اأردƊية اƅجامعات طلبة قبل من اأجهزة اƅخلوية)اƅعامة اƅعامة، شهرة

 و ƅغرض تحقيق. و توصلت اƅدراسة اƅى ان ادارة )اƅتابع اƅمتغير(و عƊها رضاهم ومدى

 بعد إذ جاء عاƅية، بدرجة ƄاƊت اƅتجارية مةاƅعا تجاƋ اƅدراسة عيƊة أفراد ƅدى اƅسوقية اƅمعرفة

فرعية  مستقلة Ƅأبعاد اأخيرة اƅمرتبة في اƅخبرة ومجال اأوƅي، اƅمرتبة في اƅذهƊية اƅمƄاƊة



  د.رحمون رزيقة/د.شنشونة محمد

 أبحاث اقتصادية وإدارية  

 

384 

 بين ايجابية ارتباطيه عاقة . ايضا توصلت اƅى وجود)اƅسوقية اƅمعرفة( اƅمستقل ƅلمتغير

 اƅزبون. رضا وبين اƅسوقية اƅمعرفة
 تطوير مخرجات على اƃتسويقية اƃمعرفة إدارة (: تأثير2010موسي، فرغلي اه عبد/ )2

 على صناعة اƃبرمجيات. ميدانية باƃتطبيق ƃدراسة اƃجديدة اƃمنتجات
 تطوير مخرجات على اƅتسويقية اƅمعرفة إدارة تأثير مدى على هدفت هذƋ اƅدراسة اƅى اƅتعرف

 اƅعوامل أهم على ƅبرمجيات. واƅوقوفا قطاع في اƅمƊظمات اƅعاملة في اƅجديدة اƅمƊتجات

 على اايجابي في اƅتأثير اƅتسويقية اƅمعرفة إدارة Ɗجاح عليها يتوقف اƅتي اƅوسيطة واƅمتغيرات

قطاع صƊاعة اƅبرمجيات. و  في اƅعاملة اƅمƊظمات في اƅجديدة اƅمƊتجات تطوير مخرجات
 اƅمƊتجات تطوير ج مخرجاتƊتائ تحسين تعمل على اƅتسويقية اƅمعرفة توصلت اƅى ان إدارة

 بأداء هذƋ يتعلق فيما في قطاع صƊاعة اƅبرمجيات سواء اƅعاملة اƅمƊظمات في اƅجديدة

 تقديمها. وتوقيت ابتƄاريتها، ودرجة ، اƅمƊتجات
 وتطوير اƃزبون معرفة إدارة (: أثر2014اƃمحاميد، محمد اسعود سلمان اƃربيعي، / )ƃيث3

 سويقي.اƃت اأداء في اƃجديدة اƃخدمات
 اƅتجارية ƅلمصارف اƅتسويقي اأداء على اƅزبون معرفة إدارة أثر بياناƅى  اƅدراسة هدفت

 أثر بيان باإضافة اƅى ،(باƅزبائن اƅسوقية، وااحتفاظ اƅحصة Ɗمو معدل اƅربحية،) اƅعراقية

 اأثروتحديد  اƅعراقية اƅتجارية اƅمصارف في اƅجديدة اƅخدمات تطوير على اƅزبون معرفة ادارة

 اƅتسويقي اأداء على اƅجديدة اƅخدمات تطوير اƅزبون، معرفة إدارة من Ƅƅل اƅمشترك

 باƅزبائن(. وااحتفاظ اƅسوقية، اƅحصة Ɗمو معدل )اƅربحية، اƅتجارية اƅعراقية ƅلمصارف
 على اƅزبون معرفة إدارة معƊوية داƅة ذو تأثير اهمها وجود Ɗتائج عدة اƅى اƅدراسة توصلت

 اƅمصارف في اƅتسويقي اأداء مستوى ارتفاع اƊƅتائج بيƊت اƅجديدة؛ Ƅما ƅخدماتا تطوير

 اƅربحية، اƅثاثة ابعادƋ من وƄƅل اƅدراسة عيƊة اƅمديرين وجهة Ɗظر من اƅدراسة محل اƅتجارية

 .باƅزبائن وااحتفاظ اƅسوقية اƅحصة Ɗمو معدل

 ادارة اƃمعرفة اƃتسويقية :اƃمحور ااول
 من بيƊهم " اƅمجال في اƅمؤƅفين بعض تƊاوƅه اƅتسويقية اƅمعرفة ارةإد مفهوم إن    

Rossiterذي يشيرƅى " اƅتداخل حصول إƅمعرفي اƅتسويق إدارة وظيفة في اƅواإستراتيجية ا 

 اإبداعات من اƅعديد أمام اƅمجال اإيجابية فتحت اƊƅظرة وهذƋ .اأعمال ƅمƊظمة اƅعامة
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" Delbeare & Smith أشار" Ƅما اأعمال، إستراتيجيات اولاƅمتƊ اƅمعرفي ƅلتطوير اƅفƄرية
ويوفر   .اƅتƊافسية اƅميزة تحقيق في Ɗظمةاƅم مصادر Ƅأحد تعتبر اƅتسويقية اƅمعرفة إدارة أن

 عملية وتطوير تحسين باتجاƋ اƅمƊظمة استخدامات على اƅترƄيز اƅتسويقية اƅمعرفة تطبيق

 .اƅمƊظمة في اƅمƊاسب قيااستراتيجي اƅتسوي اƅقرار واتخاذ صƊع
 :ادارة اƃمعرفة اƃتسويقية/ تعريف 1

 في ااƄتساب اƅمƊظمة تعلم مهارات هي: أحد " ان ادارة اƃمعرفة اƃتسويقيةBaker يرى "

أو  اأداء تطوير سبيل في اƅمعرفة تلك مƊاقلة عن فضا باƅمعرفة، وااحتفاظ واƅتحويل واƅخلق
 1.واƅخدمات اƅمƊتجات في اابداع

 ƅتميز اƅمƊضبط أƊها: اƅمرشد اƅتسويقية على اƅمعرفة إدارة " إƅيKok, Vanzy اشار " و

 جديدة معرفة تسويقية اƅحاƅية وخلق اƅمعرفة ƅتطوير اأفراد بينترويجها  اƅتسويقية و اƅمعرفة

 2.ااتجاهات اƅمتعدد اƅتسويقي اƅمجال في واƅتطبيقات اƅممارسات ƅتطوير واستخدامها
 من خال اƅمستهدفة اأسواق حول اƅبياƊات وتحليل " على اƊها: جمعKotler و عرفها "

 بمعدات اƅتƊبؤ خدمتها، وƄذƅك على اƅقادرة اƅمتوقعة اƅسوقية واƅحصة اƅسوق حجم تحديد

 وطبيعة اƅعماء، ورغبات حاجات تحديد من وتمƊƄها اƅمƊظمة تخدمها اƊƅمو ƅأسواق اƅتي

 3افسية اƅمƊاسبة.ومعرفة اƅميزة اƅتƊ اƅمƊافسة،
 سياق ضمن اƅتسويقية اƅمعرفة مظاهر يتعامل مع Ƅل عمل على اƊها: Ɗموذج عرفتƄما 

 اƊƅشاطات هذƋ قيام وƄيفية فيها وتصƊيفها، واƅمشارƄة ، اƅمعرفة خلق ذƅك ضمن ومن اƅمƊظمة

 4واابتƄار. واابداع اƅتعليم بترقية
 اƅمعرفة و تحديث وتطبيق وƊشر توافر: و اƅتعريف اƅبسيط إدارة اƅمعرفة اƅتسويقية هو

 واƅبيئة واƅعماء، و اƅمƊافسين، اأسواق، حيث من ƅلمƊظمة اƅبيئة اƅخارجية عن اƅتسويقية

 اƅقرارات اتخاذ ىإƅ يؤدي واƅتوزيع، مما ،و اƅترويج و اƅمƊتج، اƅعمليات، حيث من اƅداخلية

 اƅتƊافسية اƅميزة و زيادة Ƅبيرة، سوقية على حصة وااستحواذ واابداع واƅتطوير اƅصائبة

 .اƅطول اأجل في ƅلمƊظمة
 :/ اهمية ادارة اƃمعرفة اƃتسويقية2

 :ادارة اƅمعرفة اƅتسويقية فيما يلي تتمثل اهمية
 اƅصائبة. اƅقرارات اتخاذ ىعل اƅمƊظمة قدرة زيادة  إƅى سيؤدي اƅتسويقية اƅمعرفة امتاك * إن



  د.رحمون رزيقة/د.شنشونة محمد

 أبحاث اقتصادية وإدارية  

 

386 

 أƊها إذ عليها، واƅمحافظة اƅتƊافسية اƅميزة اƅمƊظمة متاكا اƅتسويقية أساسا اƅمعرفة * تعد

 اƅتƊافسية. ƅلميزة اƅمضمون اƅمصدر اƅوحيد
 ƅلمƊظمة. Ƅبيرة اقتصادية وفرة ƅتحقيق وأساسي مهم مصدر هي اƅتسويقية اƅمعرفة * إن
 مƊتجات تطوير من اƅمƊظمة في واƅتطوير اƅبحوث قسم يستطيع اƅتسويقية اƅمعرفة خال * من

 أهداف تحقيق إƅى يؤدي مما و رغباتهم اƅزبائن إشباع حاجات على قادرة جديدة ومتميزة

 .اƅمƊظمة
اƅخاصة  اƅبياƊات قاعدة باإضافة اƅى هذا تظهر اهمية ادارة اƅمعرفة اƅتسويقية في استخدام

 تواƅخدما وتƊويع اƅمƊتجات تطوير باتجاƋ اƅمعرفة اƅحاƅية حقيقتها في تمثل واƅتي باƅزبائن
 ااستراتيجيات اƅتسويقية اƅموضوعة من قبل ادارة اƅمƊظمة. مع ومتزامن ومتƄامل مربح وبشƄل

 :/ عمليات ادارة اƃمعرفة اƃتسويقية3
 أو ثاث على اختصارها يمƄن اƅمعرفة إدارة عمليات أن على واƅباحثين اƅعلماء آراء تعددت

 إƅيها يƊظر اƅمعرفة إدارة وعمليات .5ذƅك أƄثر من اآخر إƅى اƅبعض توصل بيƊما أربع مراحل

 اƅتƊظيمي اأداء ƅتحسين ƅتƄوين اƅمعرفة اƅداخلية اƅعمليات تƄامل على تعتمد عملية أƊها على

واƅمعرفة، و في بحثƊا هذا اعتمدƊا على اربعة مراحل إدارة اƅمعرفة  اƅخبرة ىعل اƅمبƊي
 اƅتسويقية.

 :انشاء اƃمعرفة اƃتسويقية 1.3
 معƊى ذات وجعلها وصياƊتها و تخزيƊها اƅمعلومات على اƅحصول تتضمن ƅتيا اƅعملية وهي

 ƅلبياƊات مستودعا اƅمƊظمة تعد وحيث واƅخارجية اƅداخلية اƅمصادر مختلف من وقيمة ƅلمƊظمة

 حاجة في فإƊها ثم ومن مختلفة، بأشƄال بعضها وترتبط مƊها، متفرقة في أماƄن واƅمعلومات

 من اƅمعارف على اƅحصول على عاوة مƊها، لى ااستفادةع يساعد بشƄل تƊظيمها إƅى

 على اƅحصول أن Ƅما واƅتجارب، اƅخبرات واƅممارسات خال من واƅجماعات اƅعاملين

 إدراك ƅتطوير اƅازمة Ƅافة اأƊشطة تتضمن اƅداخلية اƅمصادر واƄتسابها من اƅمعارف

 ديدتح على يساعد اƅمعرفية بما وةاƅفج ديدوتح جديدة، معارف إƅى باƅحاجة واƅشعور اƅعاملين

 شƄل في اƅضمƊية اƄƅامƊة اƅمعرفة تحويل تتضمن أƊها Ƅما اƅمطلوبة، اƅمعرفة وخصائص شƄل

 اƅمƄتسبة واƅمعرفة اƅمعرفة بين واƅتƊسيق اƅتƄامل تحقيق على عاوة ƅلجميع، ومفهوم واضح

أفضل  تقليد يقطر  عن اƅخارجية اƅمصادر اƅمعارف من على اƅحصول يتم Ƅما.اƅقائمة
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اƅممارسات و عقد اƅمؤتمرات، و تحليل اƅبيئة اƅخارجية و متابعة اƅتطورات اƅتƊƄوƅوجية و 
 6.اƅعماء و اƅمƊافسين

 :نشر اƃمعرفة اƃتسويقية 2.3
 أƊحاء في Ƅافة اƅموظفون فيها يشترك وأن اƅمعرفة توزع أن اƅضروري من أƊه Bhatt 7يرى 

ااƄƅتروƊي  اƅبريد تطبيقات وعليه فإن اƅتƊظيمي، توىاƅمس على تستغل أن قبل اƅمƊظمة
ƅمƊاقشة  أعضاء اƅمƊظمة و تسمح اƅمعرفة توزيع تدعم أن يمƄن ااعاƊات وƅوحة وااƊترƊت،

 . متعددة Ɗظر وجهات خال من ترجمة اƅمعلومات و
 تسبةبتوزيع اƅمعرفة اƅمƄ اƅمƊظمة قيام هو اƅمعرفة Ɗشر فترى بان Elham Elshafie 8اما 

اƅتƊƄوƅوجية  ƅلمعلومات و Ɗطاق اƅتبادل عملية فهي اƅمƊظمة أƊحاء Ƅافة في بسهوƅة و يسر
 ، ورأسيا أفقيا رسمية وغير رسمية عمليات وفق اƅتبادل يحدث و اƅمƊظمة، داخل اƅحاصلة

 اƅمعرفة تبادل عملية في اƅمشارƄة في اƅموظفين وتمƄين بƄفاءة اƅمعرفة خال عملية Ɗشر فمن

 على اƅمساعدة اأمور أهم من و .سريعة بصورة اƅقرارات قدرة اƅمƊظمة على اتخاذ تطوير يتم

ƅمشارƄة اأسلوب  وتƊوع اƅجماعي اƅعمل إƅى اƅفردي اƅعمل ضرورة اƅتحول من اƅمعرفة Ɗشر
  ة.اƅمعرف وƊوع طبيعة حسب

 :تخزين اƃمعرفة اƃتسويقية 3.3
 أƊها قد إا اƅمعرفة، اƄتساب في Ƅبيرا جهدا تبذل اƅمؤسسة قد اƅى أن 9"اƅظاهر Ɗعيم"يشير 

 تخزين فإن هƊا، ومن إƅيها، اƅوصول سبل بتعثر أو باƊƅسيان سواء تفقدها أن عرضة تƄون

 يشار إƅى و .اƅمعرفة إدارة عƊاصر من مهما عƊصرا يشƄل اƅحاجة عƊد اƅمعرفة واسترجاعها

 تؤثر خاƅها من اƅتي اƅطرائق بأƊها رفتع اƅتƊظيمية، و اƅتي  غاƅبا باسم اƅذاƄرة اƅعƊصر هذا

 .اƅحاƅية اƅتƊظيمية اأƊشطة في وأحداثه وخبراته اƅماضي معرفة
اƅمƊظمة سواء  تفقدها أن عرضة تƄون قد اƄتسابها يتم اƅتي اƅمعرفة أن 10و ترى "مروة طه"

 اƅى تخزين تلك اƅمعرفة وباƊƅسيان او تعثر سبل اƅوصول اƅيها، من هƊا تƊشأ اƅحاجة 
و اذا ƅم يجد تخزين اƅمعرفة اهتمام Ƅاف من ادارة اƅمƊظمة فان هذا يؤدي اƅى  ،صياƊتها

ضياع خبرات اƅمƊظمة و تحلياتها. أي ان تخزين اƅمعرفة و استرجاعها عƊد اƅحاجة يشƄل 
فهي تشƄل اƅذاƄرة اƅتƊظيمية اƅخاصة باƅمƊظمة و  ،عƊصرا هاما من عƊاصر تطور اƅمعرفة

 عدم خسارة اƅمعرفة اƅمƄتسبة و اƅحفاظ عليها. اƅتي تمƊƄها من 
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  :تطبيق اƃمعرفة اƃتسويقية 4.3
ة متعلمة يتوافر مƊظم ىإƅ اادارية اƅيبسواأ فاƅمعار  تطبيقيحتاج  11يرى "احمد سليمان"

Ƅما يحتاج اƊƅجاح في  ،و تسعى دائما اƅى Ɗقل اƅمعارف اƅمتطورة اƅى اƅعاملين ،ƅديها رؤية
و ا ترفض اƅتغيير و تƊمي سلوƄيات  ،لقها اƅى ثقافة تعلم تقبل اƅجديدƊقل اƅمعارف او خ

و تصبح مميزة ƅلمƊظمة عن غيرها و هذا يتطلب وجود قيم واضحة ƅلتعلم يمƄن  ،اƅعاملين
 اƅتعرف عليها من خال خصائص و مبادئ تميز اƅمƊظمة.

ااستثمار و من جهة اخرى فان تطبيق اƅمعرفة هو اƅجاƊب ااساسي اƅذي يقوم على 
ااستفادة من راس اƅمال اƅفƄري و تحويل ااصول غير اƅملموسة اƅى اصول ملموسة تستغل 

 استثمار خال من اƅقيمة خلق وهو اƅمعرفة إدارة أهداف أهم تحقيقا في ارض اƅواقع. وذƅك

 ضحيت سبق مما.وأفعال تطبيق مجاات ىإƅ بتحويلها اƅمƊظمة اƅتي تمتلƄها اƅمعرفية اƅمصادر

اƅتƊافسية  اƅميزة يعظم بما ƅلمعرفة اƄƅفء ااستخدام حتى تحقق اƅمعرفة تطبيق ممارسات أن
 تطوير إƅى باإضافة واƅسياسات من اƅسلوك Ƅل في تغيرات إحداث إƅى تؤدي أن يجب

 .واƅعمليات اأفƄار
 ااداء اƃتسويقي :اƃمحور اƃثاني

 من اƅرغم وعلى جميعها، اأعمال ظماتمƅ Ɗدى اƅمهمة اƅمفاهيم من اƅتسويقي اأداء يعد

 ا أƊه اا وتقييمه، اƅتسويقي، اأداء موضوع تƊاوƅت اƅتي واأبحاث ،اƅدراسات  من عدد وجود
 عليها ااعتماد يتم اƅتي واƅمقاييس اƅمعايير، فااخترا Ɗظ  عليه، ومتفق محدد، مفهوم يوجد

 قبل من تحديدها يتم اƅتي اƅتسويقية اهاتااتج ƅأهداف وتبعا اƅتسويقي اأداء قياس حال في

 .اƅمƊظمة
مدى مساهمة وظيفة اƅتسويق باƅمƊظمة بتحقيق  :يعرف باƊه:/ تعريف ااداء اƃتسويقي1

 13اƅعاقة بين اƊشطة اƅتسويق و اداء ااعمال اƅتجارية. :. و يعرف ايضا باƊه12اهدافها
مة على تحقيق اهداف ااطراف و هƊاƅك من يرى ان ااداء اƅتسويقي يتمثل بقدرة اƅمƊظ

  14اƅمتعددة Ƅاƅمجتمع و اصحاب اƅمصاƅح سواء اƄاƊت تلك ااهداف مشترƄة ام مستقلة.
 معرفة من تملƄه ما بتوظيف مستدامة تƊافسية ميزة تحقيق على اƅمؤسسة قدرةو هو ايضا: 

 استراتيجي، ربمƊظو  اƅمعرفة على اƅمبƊية اƅتسويقية اƅعمليات تفعيل خال من شاملة تسويقية
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سعاد رضا تحقق شأƊها من واƅتي  اƅبقاء من أجل استباقي وبتƊفيذ ƅديه اƅواء وترسيخ اƅزبون وا 

 15أعماƅها. بيئة في وااستمرار
 اƅتسويقية أهدافها بلوغها ومدى اƅمؤسسة Ɗجاح و اƅتعريف اƅبسيط ƅأداء اƅتسويقي: هو درجة

 مواردها استغال على اƅمƊظمة قدرةبمعƊى  ƅمواردها، واأمثل اƄƅفء خال استغاƅها من

 و وواءƋ اƅزبون رضا Ƅسب اƅى يؤدى وبما اƅعامة ƅلمƊظمة ااهداف تحقيق ƅغرض اƅمتاحة
 .اƅحصة زيادة

 :/ اهمية ااداء اƃتسويقي2
 تحقق مستوى و ومƄاƊتها اƅمƊظمة مستوى يبين فهو ƅلمƊظمات مهما   اƅتسويقي ااداء يعد

 ستمراراا على اƅمƊظمة قدرة أن عدمه، إذ من Ɗجاحها درجة على اƅوقوف وباƅتاƅي أهدافها

 مؤشرا   يعد اافقي اƅتƄامل و اƅتƄيف و على تƊوع اƅقدرة و ااسواق و اƅمƊتوجات في باƊƅمو

 على اƊعƄاساته خال Ɗجاحها. من جاƊب اخر تظهر اهمية ااداء اƅتسويقي من على جيدا  

 .استمرارها و بقاءها اƅى يؤدي مما فهااهدا تحقيق على قدرة اƅمƊظمة
 وتلبية اƅتغيرات مواƄبة و اƅتحديات مواجهة يتطلبو  واƅبقاء اƅوجود يساوي اƅتسويقي ااداء أن

ااخرى  اƅمƊظمات مع تƊافسي بشƄل اƅمخرجات ƅتوƅيد ممƄن اداء اعلى اƅتي تتطلب اƅحاجات
 وƄذƅك اƅهائلة اƅتطورات اƅتƊƄوƅوجية بسبب اƅيوم عاƅم في يهوتƊام اƅتسويقي ااداء دور وتعاظم

 اƅمƊظمات على يتحتم اƅتي و اƊفتاحها ااسواق و توسعات و اƅواقع فرضتها اƅتي اƅمشƄات

 16.معها اƅتƄيف و مواجهتها
 :/ ابعاد ااداء اƃتسويقي3

ت تقيم ادائها اƅتسويقي من خال مقارƊة Ɗفسها مع اداء اƅمƊظماتشير اƅدراسات ان اƅمƊظمات 
 اƅمƊافسة ااخرى من حيث Ɗمو اƅمبيعات، اƅحصة اƅسوقية و اƅربحية.

تمثل اƅحصة اƅسوقية احد اƅمؤشرات اƅمهمة و اƅفاعلة اƅتي تعزز اƅمرƄز  :/ اƃحصة اƃسوقيةأ
فاƅمƊظمات بصورة عامة تسعى ƅلمحافظة على حصتها اƅسوقية او زيادتها  ،اƅتƊافسي ƅلمƊظمة

ات مƊاسبة جودة و سعرا. فاƅحصة اƅسوقية تمثل مؤشرا فاعا من خال تقديم مƊتجات و خدم
 ƅقياس مدى Ɗجاح اƅمƊظمة و قدرتها على تحقيق ااƊفراد و اƅربح في اƅسوق.

و اƅتي  ،مقياس مهم ƅأداء و اƊها من مقاييس ااداء اƅجيد :و قد عرفت اƅحصة اƅسوقية اƊها
ر اƊƅاجحة في Ɗشاطها. و ان اƅمبيعات ا يتم من خاƅها اƅتمييز بين اƅمƊظمات اƊƅاجحة و غي
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ƅذƅك فان اادارات اƊƅاجحة بحاجة  ،تظهر مستوى اداء اƅمƊظمة Ɗسبة اƅى اƅمƊظمات اƅمƊافسة
 17اƅى متابعة حصتها في اƅسوق.

باƅتƄاƅيف،  مقارƊة اƅمƊظمة عائدات تشمل واƅتي ،ƅلمƊظمات اأساسية اƊƅواة هي :ب/ اƃربحية
اƅمƊظمة  أعمال سير عن واضحة صورة يعطي اƅذي اأساسي اƅجاƊب اƅتسويقي اأداء ويعد

 ƅيس اتيجير ااست اƅموقف ƅلمƊظمة يحقق اأداء أن راƊظ وموازƊاتها؛ امجها،ر وب وسياستها،

 18.أيضا اƅخارجية اƅبيئة مستوى على إƊما فحسب، مةƊظاƅم وبيئة اƅداخلية اƅبيئة على مستوى
Ɗمو اƅمبيعات عƊدما تقوم اƅمƊظمة بتحديد حجم اƊƅمو  عادة يتم قياس مؤشر :ج/ اƃمبيعات

و يظهر دور وظيفة اƅتسويق جليا من  ،ƅلمبيعات و اƅذي يمƄن تحقيقه خال فترة زمƊية معيƊة
و تƄثيف بيع اƅمƊتجات او اƅخدمات اƅى زبائن جدد  ،خال ايجاد خدمات و مƊتجات جديدة

 في Ɗفس اƅقطاعات.
و  ،ادة اƅطلب على اƅمƊتجات و اƅخدمات اƅتي يريدها اƅمستهلكو يشير Ɗمو اƅمبيعات اƅى زي

اامر اƅذي يؤدي اƅى  ،يعƊي ايضا ان اƅمƊتجات يمƄن ان تƊتج بتƄلفة اقل ƅلوحدة اƅواحدة
 19تحسين صافي اƅربح ƅلشرƄة.

  :/ عاقة ادارة اƃمعرفة اƃتسويقية باأداء اƃتسويقي4
ق اƅتعامل معع اƅمتغيعرات واƅمشعƄات اƅتعي تƊصب اƅمهارات اƅتسويقية ƅلعاملين على طر 

واƅتي تسعى من خال تلعك اƅمهعارات إƅعى تحقيعق اداء تسعويقي متميعز معن اجعل  تواجه اƅمƊظمة
ن هععذƋ اƅمهععارات تتمثععل باƅمعرفععة اƅضععمƊية ƅلعععاملين واƅتععي  اƅحصعول علععى حصععة فععي اƅسععوق. وا 

عععادة  مععا يصعععب Ɗقلهععا أو  اƄتسععبت مععن خععال اƅخبععرة اƅتععي تراƄمععت عبععر اƅععزمن، وهععذƋ اƅمعرفععة
Ɗشرها أƊها موجودة في عقول اƅعاملين. فإن قدرة أحد اƅععاملين علعى اƅتعامعل معع متغيعر مععين 
قد ا تƄون موجودة ƅدى اآخرين، ƅذا فإن تطبيعق بعرامج إدارة اƅمعرفعة سعاهم فعي ااسعتفادة معن 

Ɗهععععا إƅععععى قاعععععدة اƅمعرفععععة اƅضععععمƊية ƅععععدى مختلععععف اƅعععععاملين مععععن خععععال محاوƅععععة Ɗقععععل اƅمهععععم م
وتوسيع اƅموارد اƅتي يمƄن أن تزود اƅمƊظمة باƅمعرفة ععن طريعق اارتقعاء بعمليعات  ،اƅمعلومات

اƅتفاعل واƅتعرابط وااƊعدماج معا بعين معا تعوفرƋ تƊƄوƅوجيعا اƅمعلومعات معن اƅقعدرة علعى خعزن اƅتعراƄم 
علعى اƅتشعارك  حة اƅقعدرةاƅمعرفي واأفƄار ƅلعاملين، وتƊظيمها بطريقة يمƄن اƅرجوع إƅيها مع اتا

بهعععا، وبعععذƅك يمƄعععن ااسعععتفادة معععن هعععذƋ اƅمعرفعععة فعععي ععععدد معععن ااقسعععام واƅمƊعععاطق اƅمختلفعععة فعععي 
يجعععاد  اƅمƊظمعععة Ƅمعععا سعععتƄون هƊعععاك قعععدرة ƅتوƅيعععد اƅحلعععول اƅمتفعععردة اƅتعععي تبتƄرهعععا هعععذƋ اأƊظمعععة، وا 
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ة ƅعربط اƅوظعائف معع اƅحلول ƅلمشƄات اƅتي تواجهها عƊدما توفر إدارة اƅمعرفة اƅتسويقية إمƄاƊي
بعضها اƅبعض من خال اƅتشارك باƅمعلومات اƅتي ستصبح متاحة بوجود أƊظمة إدارة اƅمعرفة 

 من اجل تحسين ااداء اƅتسويقي.
وسعععععتƄون اƅمجعععععاات اƅرئيسعععععة ƅلمعرفعععععة اƅتسعععععويقية هعععععي اƅمجعععععاات اƅمتعلقعععععة بعععععاƅتخطيط 

واƅتععي تتمثععل بدراسععة وتحليععل   Marketing Strategic Planningااسععتراتيجي ƅلتسععويق
 اƅسعععععععععععوق ، تجزئعععععععععععة  اƅسعععععععععععوق ، تخطعععععععععععيط  اƅتسويععععععععععععق استراتيجيعععععععععععععات اƅمزيعععععععععععععج اƅتسويقعععععععععععععي

ن اƅمعلومععات اƅمتعلقععة بتلععك اƅمجععاات ستحصععل عليهععا اƅمƊظمععة مععن بيئتهععا اƅتƊافسععية اƅتععي   وا 
قليديعة( . وقعد تتسم باƅتغير اƅشديد وعدم اƅثبات، فضا  عن Ƅون متغيراتها غير معروفة )غيعر ت

تتطلب بعض اƅحاات إƅى حلول متفردة، ويعتمد اƅتعامل مع تلك اƅحاات على خبرة ومهعارات 
ن أƊظمعة اƅمعرفعة اƅتسعويقية قعد تƄعون اƅمعورد اƅمهعم ƅتزويعد متخعذ اƅقعرار باƅمعلومعات  اƅعاملين. وا 

ك بععاƅخبرات واƅمعرفععة اƅمطلوبععة ƅلتعامععل مععع هععذƋ اƅحععاات، فضععا  عععن قععدرتها فععي جعععل اƅتشععار 
 واƅمعلومات واƅمعرفة متاح ƅمتخذ اƅقرار.

 اƃدراسة اƃتطبيقية :اƃمحور اƃثاƃث
 ادارة اƅمعرفة اƅتسويقية تأثيرمن أجل تحقيق أهداف اƅدراسة واƅمتمثلة في اƅتعرف على مستوى 

فان هذا اƅجزء  محل دراستƊا، وه ذيواƅ -بسƄرة -ƅبƊك اƅتƊمية اƅمحلية اƅتسويقي ااداءفي 
دف إƅى عرض Ɗتائج اƅدراسة اƅميداƊية وقد تمت ااستعاƊة ببرƊامج اƅحزم اإحصائية ƅلعلوم يه

 في اƅتحليل اإحصائي ƅعيƊة اƅدراسة. (SPSS)ااجتماعية 
 عرض نتائج اƃدراسة: -1

ƊتƊاول في اƊƅقاط اƅمواƅية من اƅدراسة اختبارات صدق اأداة اƅمستعملة، من خال حساب 
وƄذا تحليل اتجاهات اآراء باستخدام اختبارات اإحصاء اƅوصفي  ا ƄروƊباخ،معامل اƅثبات اƅف

مثل اƅوسط اƅحسابي وااƊحراف اƅمعياري ، وهذا ƅتحديد استجابات افراد اƅعيƊة عن جميع 
 عبارات متغيرات اƅدراسة.

 تم اختبار مصداقية اƅبحث من خال حساب معاملثبات وصدق أداة اƃدراسة:  1-1
Alpha cronbach  ذي وجد يساويƅداخلي  0.79اƅثبات ااتساق اƅ وهذا يمثل قيمة جيدة

 .(0.60)وƊسبة مقبوƅة أغراض اƅتحليل بحيث تجاوزت اƅحد اادƊى اƅمتفق عليه ƅاعتمادية 



  د.رحمون رزيقة/د.شنشونة محمد

 أبحاث اقتصادية وإدارية  

 

392 

ƅعمليات ادارة اƅمعرفة اƅتسويقية  تم حساب اƅمتوسطات اƅحسابية :تحليل نتائج اƃبحث 1-2
 تطبيق اƅمعرفة(. ،تخزين اƅمعرفة ،اƅمعرفة Ɗشر ،وهي ) اƊشاء اƅمعرفة
 اƃمتوسطات اƃحسابية و اانحرافات اƃمعيارية ƃعمليات ادارة اƃتسويقية :(01جدول)

 اƃرتبة اانحراف اƃمعياري اƃمتوسط اƃحسابي اƃعنصر

 3 0.48 3.69 انشاء اƃمعرفة اƃتسويقية

 1 0.44 3.85 نشر اƃمعرفة اƃتسويقية

 2 0.70 3.79 ويقيةتخزين اƃمعرفة اƃتس

 4 0.68 3.45 تطبيق اƃمعرفة اƃتسويقية

  0.58 3.63 ااجماƃي
 spssبااعتماد على مخرجات :اƃمصدر

Ɗال اƄبر موافقة حيث ƄاƊت  Ɗشر اƅمعرفة اƅتسويقيةباƊƅظر إƅى Ɗتائج اƅجدول Ɗجد أن بعد 
ƅمتوسط اƅبيرة إذ بلغ اƄ بدرجة Ƌة تدل على تواجدƊعيƅ( أي أن 3.85حسابي )اتجاهات آراء ا

ƅكاƊدراسة  بƅشر و توزيععمل على يمحل اƊ معارفƅظمة اƊمƅخبرات  اجل من، داخل اƅقل اƊ
 خال من اافراد بين اƅخبرات و اƅمعلومات تبادل بتدعيم يقوم ، Ƅمااƅعاƅية إƅى مختلف اƅعمال

 Ƅƅن أيضا Ƅبيرة ةموافق بدرجة جاءواƅذي  تخزين اƅمعرفة اƅتسويقيةيليه بعد  ااتصال، شبƄات
 على أهمية عملية تخزين اƅمعرفة من خال استخدام يدل هذا ،و(3.79) حسابي بمتوسط

 اƅمعلومات اƅمهمةتƊƄوƅوجيا اƅمعلومات اƅتي ƅها دور Ƅبير ومهم في عملية تخزين اƅمعارف و 
ة احتل اƊشاء اƅمعرفة اƅتسويقي ايضا Ɗجد بعد. اجل استرجاعها وقت اƅحاجة اƅيها من ƅلمؤسسة

تطبيق اƅمعرفة وفي اأخير Ɗجد أن بعد  ،(3.69اƅمرتبة اƅثاƅثة بمتوسط حسابي بلغ )
ƅها هو  ƄاƊت اتجاهات آراء أفراد اƅعيƊة بدرجة Ƅبيرة حيث Ƅان اƅمتوسط اƅحسابي اƅتسويقية

بعمليات ادارة اƅمعرفة ( وهذا يشير إƅى أƊها أخذت أقل Ɗسبة من بقية اأبعاد اƅمتعلقة 3.45)
 .بƊكلباƊƅسبة ƅ اهمية عملية تطبيق اƅمعرفة اƅتسويقية، وهذا باƅرغم من ƅتسويقيةا

 معامات اارتباط وطبيعة اƃعاقة بين متغيرات اƃدراسة: 1-3
ادارة اƅمعرفة اƅتسويقية Ɗتطرق في اƊƅقاط اƅمواƅية إƅى طبيعة اارتباط ودرجته باƊƅسبة أبعاد 

همية Ƅƅل بعد في تحسين ااداء اƅتسويقي باƅبƊك، مع ااداء اƅتسويقي ƅتوضيح درجة اا
 وƄذƅك باƊƅسبة ƅلمتغير اƅمستقل ƄƄل مع عƊاصر اƅتابع واƅعƄس.
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وƄون مقياس متغيرات اƅدراسة ترتيبي، إضافة إƅى عدم معرفة طبيعة اƅتوزيع اƅذي تتبعه عيƊة  
رتباط ƅسبيرمان اƅدراسة فإن معامل اارتباط اƅمƊاسب في مثل هذƋ اƅحاات هو معامل اا

(Spearman)20 .يƅمواƅجدول اƅذي توضحه مصفوفة اارتباط في اƅا 
 (Spearman )معامل اارتباط سبيرمان و ااداء اƃتسويقيادارة اƃمعرفة اƃتسويقية (: عاقة اارتباط بين 02اƃجدول )

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

                                                                                      SPSSامج : من اعداد الباحثين بااعتماد على برن المصدر      

من خال استقراء قيم اƅعاقات اƅظاهرة في اƅجدول اعاƊ Ƌاحظ اƊه توجد عاقة ارتباط ذات 
امل حيث بلغت قيمة مع بين اƊشاء اƅمعرفة اƅتسويقية و ااداء اƅتسويقي،داƅة احصائية 

و هذا يدل على أن بƊك اƅتƊمية اƅمحلية يقوم ( 0.05مستوى اƅداƅة)( عƊد 0.416اارتباط)
بتتبع و مراقبة Ƅل ما يحدث في اƅبيئة اƅخارجية من اجل اƅحصول على اƅمعلومات اƅمهمة 
ƅتحليلها، باإضافة إƅى أƊه يعمل على دراسة اƅسوق و معرفة استراتيجيات اƅمƊافسين ƅتحليل 

و اƅتعرف على اƅمƊتجات و اƅخدمات اƅمقدمة من طرف  اƅقوة و اƅضعف ƅديهم،Ɗقاط 
 اƅمƊافسين.

(عƊد  0.445أما من جهة عاقة Ɗشر اƅمعرفة مع ااداء اƅتسويقي فƄان معامل اارتباط)
( و هذا ما يدل على وجود عاقة ارتباط ذات داƅة احصائية بيƊهما، و 0.05مستوى اƅداƅة)
رة موظفي اƅبƊك على Ɗشر اƅمعارف و اƅتشارك بها من اجل استغال اƅفرص يعود ذƅك اƅى قد

 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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اƅمتاحة و توفير تغذية عƄسية من اƅزبائن عن اƅجودة و هذا بهدف تحسين و تطوير خدماته، 
Ɗجد ارتباط ايجابي بيƊهما حيث و عاقتها باأداء اƅتسويقي  و فيما يتعلق بتخزين اƅمعرفة

( و هي قوية و هذا يشير اƊه هƊاك 0.05عƊد مستوى اƅداƅة) (0.489بلغت قيمة اارتباط )
من اجل تطوير ƅتخزين اƅمعارف و اƅتجارب و استرجاعها عƊد اƅحاجة اƅيها أهمية Ƅبيرة 

ااداء، و في ااخير Ɗجد ان هƊاك عاقة ارتباط قوية بين تطبيق اƅمعرفة و ااداء اƅتسويقي 
( مما يدل أن تطبيق اƅمعارف 0.05د مستوى اƅداƅة)عƊ  (0.479حيث بلغت قيمة اارتباط )

مقارƊة مع اƅمƊافسين من خال فعاƅية اƄبر في  تساهم بدرجة Ƅبيرة في تحقيق اƅتميز ƅلبƊك
يجاد بيئة تفاعلية.  استخدام موارد اƅبƊك و تفعيل اƅمعرفة ƅتحسين طرق اƅعمل وا 

   اختبار فرضيات اƃدراسة 1-4

فإƊƊا سƊقوم باختبار  اƅمتغيرينه من عاقات اارتباط بين أبعاد من خال ما تم اƅتوصل إƅي
اثر على تحليل ااƊحدار اƅخطي اƅبسيط حيث سƊختبر صحة اƅفرضيات و ذƅك بااعتماد 

ادارة اƅمعرفة اƅتسويقية  اثر عملياتادارة اƅمعرفة اƅتسويقية على اƅحصة اƅسوقية،  عمليات
 ة اƅمعرفة اƅتسويقية على اƅمبيعات. ادار  اثر عملياتعلى اƅربحية وأخيرا 

 : ىƃرئيسية اأوƃفرضية اƃسوقية. اƅحصة اƅتسويقية على اƅمعرفة اƅعمليات ادارة اƅ اك تأثيرƊه 

 .اƃحصة اƃسوقيةو ƃعمليات ادارة اƃمعرفة اƃتسويقية (: تحليل نتائج اƃتباين 03اƃجدول)

مجموع  اƃبيان
 اƃمربعات

درجات 
 اƃحرية

معامل 
 اارتباط

امل مع
مستوى داƃة  قيمةF اƃتحديد

 ااختبار
 Ϭ.ϭϱϬ ϭ اانحدار

Ϭ.ϳϲϴ Ϭ.ϱϲ ϭϰ.ϭϮ Ϭ.ϬϬ بواقيƃا Ϭ.ϴϵϱ Ϯϴ 

 Ϭ.ϵϲϴ Ϯϵ اإجماƃي

 SPSSالمصدر: من إعداد الباحثين بااعتماد على برنامج                                      

عمليات ادارة اƅمعرفة اƅتسويقية ( Ɗاحظ أن معامل ارتباط 03ومن خال اƅجدول)
وهذا يدل على وجود ارتباط موجب وقوي بين اƅمتغيرين. أي أن  0.768باƅحصة اƅسوقية هو

هƊاك عاقة طردية و قوية بين عمليات ادارة اƅمعرفة اƅتسويقية و اƅحصة اƅسوقية. Ƅما Ɗاحظ 
ة في اƅحصة اƅسوقية من اƅتغيرات اƅحاصل %56وهذا يعƊي أن  0.56أن معامل اƅتحديد هو 

 سببها عمليات ادارة اƅمعرفة اƅتسويقية.
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وƅلتعرف على ما إذا Ƅان ƅعمليات ادارة اƅمعرفة اƅتسويقية اثر معƊوي على اƅحصة اƅسوقية 
 .F( تم اختبار تحليل اƅتباين α= 0.05عƊد مستوى داƅة )

وهو اقل من  0.00.بما أن قيمة مستوى داƅة ااختبار هو14.12اƅمحسوبة هي  FوƅديƊا 
( . وعليه هƊاك اثر ذو داƅة إحصائية ƅعمليات ادارة اƅمعرفة α= 0.05مستوى اƅداƅة )

 .%95اƅتسويقية على اƅحصة اƅسوقية وƅيس تأثير عائد ƅلصدفة بثقة قدرها 
 رئيسية اƃفرضية اƃثانيةاƃ : .ربحيةƅتسويقية على اƅمعرفة اƅعمليات ادارة اƅ اك تأثيرƊه 

 .اƃربحيةو ƃعمليات ادارة اƃمعرفة اƃتسويقية تحليل نتائج اƃتباين  (:04اƃجدول)

مجموع  اƃبيان
 اƃمربعات

درجات 
 اƃحرية

معامل 
 اارتباط

معامل 
 اƃتحديد

Fة  قيمةƃمستوى دا
 ااختبار

 Ϭ.ϭϲϮ ϭ اانحدار

Ϭ.ϴϳ Ϭ.ϲϰ Ϯϲ.ϰϬ Ϭ.ϬϬ بواقيƃا Ϭ.ϵϱϰ Ϯϴ 

 Ϭ.ϵϯϱ Ϯϵ اإجماƃي

 SPSSالباحثين بااعتماد على برنامج  المصدر: من إعداد

( Ɗاحظ أن معامل ارتباط عمليات ادارة اƅمعرفة اƅتسويقية 04ومن خال اƅجدول)
وهذا يدل على وجود ارتباط موجب وقوي بين اƅمتغيرين. أي أن هƊاك  0.87هو باƅربحية

احظ أن معامل . Ƅما Ɗاƅربحيةعاقة طردية و قوية بين عمليات ادارة اƅمعرفة اƅتسويقية و 
سببها عمليات  اƅربحيةمن اƅتغيرات اƅحاصلة في  %64وهذا يعƊي أن  0.64اƅتحديد هو 

 ادارة اƅمعرفة اƅتسويقية.
 اƅربحيةوƅلتعرف على ما إذا Ƅان ƅعمليات ادارة اƅمعرفة اƅتسويقية اثر معƊوي على 

 . F( تم اختبار تحليل اƅتباين α= 0.05عƊد مستوى داƅة )
وهو اقل من  0.00بما أن قيمة مستوى داƅة ااختبار هو .26.40اƅمحسوبة هي  FوƅديƊا 

( . وعليه هƊاك اثر ذو داƅة إحصائية ƅعمليات ادارة اƅمعرفة α= 0.05مستوى اƅداƅة )
 .%95وƅيس تأثير عائد ƅلصدفة بثقة قدرها  اƅربحيةاƅتسويقية على 

 رئيسية اƃفرضية اƃثةاƃثاƃ : عملياتƅ اك تأثيرƊمبيعات. هƅتسويقية على اƅمعرفة اƅادارة ا 

 .اƃمبيعاتو ƃعمليات ادارة اƃمعرفة اƃتسويقية (: تحليل نتائج اƃتباين 05اƃجدول)

مجموع  اƃبيان
 اƃمربعات

درجات 
 اƃحرية

معامل 
 اارتباط

معامل 
مستوى  قيمةF اƃتحديد

داƃة 
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 ااختبار

 Ϭ.ϭϲϮ ϭ اانحدار

Ϭ.ϳϱϲ Ϭ.ϱϮ ϭϭ.ϵϬ Ϭ.ϬϬ بواقيƃا Ϭ.954 Ϯϴ 

 Ϭ.ϵϯϱ Ϯϵ اإجماƃي

 SPSSالمصدر: من إعداد الباحثين بااعتماد على برنامج 

( Ɗاحظ أن معامل ارتباط عمليات ادارة اƅمعرفة اƅتسويقية 05ومن خال اƅجدول)
وهذا يدل على وجود ارتباط موجب وقوي بين اƅمتغيرين. أي أن هƊاك  0.756هو باƅمبيعات

. Ƅما Ɗاحظ أن معامل اƅمبيعاتية بين عمليات ادارة اƅمعرفة اƅتسويقية و عاقة طردية و قو 
سببها عمليات  اƅمبيعاتمن اƅتغيرات اƅحاصلة في  %52وهذا يعƊي أن  0.52اƅتحديد هو 

 ادارة اƅمعرفة اƅتسويقية.
 اƅمبيعاتوƅلتعرف على ما إذا Ƅان ƅعمليات ادارة اƅمعرفة اƅتسويقية اثر معƊوي على 

 . F( تم اختبار تحليل اƅتباين α= 0.05توى داƅة )عƊد مس
وهو اقل من  0.00.بما أن قيمة مستوى داƅة ااختبار هو11.90اƅمحسوبة هي  FوƅديƊا 

( . وعليه هƊاك اثر ذو داƅة إحصائية ƅعمليات ادارة اƅمعرفة α= 0.05مستوى اƅداƅة )
 .%95قدرها  وƅيس تأثير عائد ƅلصدفة بثقة اƅمبيعاتاƅتسويقية على 

 خاتمة
 :نتائج اƃدراسة

 -بسƄرة -من خال ما تقدم من عرض وتحليل في اƅجاƊب اƅتطبيقي على بƊك اƅتƊمية اƅمحلية
 يمƊƊƄا عرض مجموعة من اƊƅتائج اƅمتوصل إƅيها على اƊƅحو اƅتاƅي:

 . صائبة تسويقية قرارات اتخاذ معلوماتية قاعدة اƅتسويقية اƅمعرفة إدارة توفر -

 .ƅلبƊوك اƅتƊافسية اƅمواقع إدارة سبل تدعم Ɗتائج اƅتسويقية اƅمعرفة دارةإ توفر -
 اƅمعرفة إدارة توفرها شاملة تحليلية و تسويقية دراسة يستدعي اƅمتميز هدف ااداء تحقيق -

 اƅتسويقية.

إƅى  اƅبƊك من اƅمعرفة Ɗقل في تساهم اƅتسويقية اƅمعرفة إدارة في علمية أساƅيب اƅبƊك Ɗتهجي -
 أصحاب أو موردين أو داخليين أو خارجيين مستهلƄين سواء معها، اƅمتعاملة فطرااأ

 .أخرى مصاƅح



 ثرها على ااداء اƃتسويقيأادارة اƃمعرفة اƃتسويقية و  

 2018الرابع والعشرون ديسمبر  العدد
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 خال من بƊكƅل ااداء اƅتسويقي رفع إƅى أدى اƅتسويقية عمليات ادارة اƅمعرفة تطبيقات إن -

 .لمخرجاتƅ اأمثل ااستخدام
و ابعاد  اƅتسويقية عرفةاظهرت Ɗتائج اƅدراسة وجود عاقة ارتباط قوية بين عمليات ادارة اƅم -

و اƅربحية حيث بلغ  اƅتسويقية و ƄاƊت اقوى عاقة بين عمليات ادارة اƅمعرفة ،ااداء اƅتسويقي
 ( و هذا يوضح اƅدور اƅمهم اƅذي تؤديه عمليات ادارة اƅمعرفة0.87معامل اارتباط )

 في فاعلية ااداء اƅتسويقي. اƅتسويقية

فة تحصلت على اƄبر متوسط حسابي بلغت بيƊت اƊƅتائج ان عملية Ɗشر اƅمعر  -
و هذا يدل على اهمية هذƋ اƅعملية من حيث توفير اƅمعلومات اƅضرورية و ،( 3.85قيمته)

 اƅخبرات اƅمƄتسبة من اجل استغاƅها في حل اƅمشاƄل و اتخاذ اƅقرارات اƅمƊاسبة.

 :اƃتوصيات
 مستوى زيادة على يعمل قد امم ،Ɗشرها و توزيعها خالمن  اƅتسويقية باƅمعرفة اإهتمام* 

 .ƅلبƊوك واƅربحية اأداء
 اƅتسويقي؛ ϩأداء تحسينبƊك ƅل يضمن بشƄل جيد حتى اƅمعرفة تطبيق على اƅعمل* 
 اأرباح زيادة في دور من ƅها ƅما ƅلبƊك اƅسوقية اƅحصة متوسط ادةيز  على اƅترƄيز* 

 .ƅلبƊك واƅمبيعات
 تقديم خال من اƅربحية مستوى زيادة في هميتهاو هذا أ اƅزبون حاجات بمعرفة اإهتمام* 

 .ƅلبƊك Ƅإيرادات وتعود و اƅزبون يحتاجها اƅتي اƅخدمات
تحتفظ فيه بذاƄرتها اƅتسويقية  اƅبƊكضرورة إƊشاء مرƄزا ƅلمعرفة اƅتسويقية اƅشاملة في * 

 وخبرتها عن طريق مستودع رقمي شبƄي يشارك فيه اƅممارسين اƅمƊفردين في Ƅافة أرجاء
ƅك.اƊب 

 اƅزبائن من اƅمزيد وƄسب اƅتسويقي، اأداء تطوير في اƅزبون مع عاقة إƊشاء على اƅعمل* 

 .ƅلبƊك اƅمحتملين قيمة اأƄثر
 .اƅبƊك عليها يعتمد اƅتي اƅربحية أساس هي واƅتي اƅبƊك، مبيعات رفع على اƅعمل* 
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