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  : ملخص

هدفت�هذه�الدراسة�إ,ى�معرفة�مدى�تأث4�PQتصال�التسويقي�عNى�Lداء�التسويقي�للمؤسسة�

اعتمادا�عNى��الدراسات�السابقة�ال�efتناولت�هذا�اZوضوع�ومناقشabا�ل-ستفادة�من�النتائج�اZحققة،�

  .التسويقية�وLداء�التسويقيكما�اعتمدت�عNى�اZفاهيم�Lساسية�اZتعلقة�باhتصاhت�

�التسويقي�للمؤسسة،���� �تحسQن�Lداء �jي �بارزا �أن�ل-تصاhت�التسويقية�دورا �إ,ى وتوصلت�الدراسة

ركزت�اZؤسسة�عNى�استخدام�4تصاhت�التسويقية�بفعالية،�كما�أن�القياس�اZستمر�لmداء� إذاوذلك�

يتم�من�خ-ل�أهم�اZؤشرات�اZتمثلة�jي�الحصة�التسويقي�اZحقق�من�عناصر�4تصاhت�التسويقية��

  السوقية،�الربحية،�رضا�اZسabلك

�ا�فتاحية �اZسabلك،�: الكلمات �رضا �السوقية، �الحصة �التسويقي، �Lداء �التسويقية، 4تصاhت

  .الربحية،�وhء�اZسabلك

Abstract:  
The purpose of this study is to determine the impact of marketing 

communication on the marketing performance of the organization, based on 
previous studies that have addressed this subject, we discussed to take advantage 
of the results achieved, as well as based on the basic concepts related to marketing 
communications and marketing performance. 
   The study found that marketing communications have a prominent role in 
improving the marketing performance of the organization, if the company  
focused on the use of marketing communications effectively, and the continuous 
measurement of marketing performance achieved by the elements of marketing 
communications is through the most important indicators of market share, 
profitability, consumer satisfaction. 
Keywords: Marketing Communications, Marketing Performance, Market Share, 
Consumer Satisfaction, Profitability, Consumer Loyalty. 
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  : مقدمة .1

� �تفاعل �تأث�PQحجم �jي �ومعاصرة �التعبL�PQك�Pvحداثة �التسويقي �مع�يعت4�Pwتصال اZؤسسة

�zخباره� �الجمهور �مع �الخار|ي �اتصالها �jي �جوهر�النشاط�4تصا,ي �أك�Pwعن �والتعب�PQبوضوح البيئة،

وإقناعه�والتأثj�PQي�سلوكه�الشرائي�والتفاعNي�مع�ما�تطرحه�اZؤسسة�من�سلع�وخدمات�و�أفكار،�فقد�

عNى�النتائج�التسويقية�واZالية�أدركت�اZؤسسات�أهمية�أنشطة�4تصاhت�التسويقية�وتأثPQها�اZباشر�

�تحققها� efال� �Lداء �مستويات �بمعرفة �4هتمام �إ,ى �اZؤسسات �دفع �ما �هذا �التسويقية، للوظيفة

�لهذا� Lنشطة�الفرعية�لهذه�LخPQة�وخاصة�تلك�ال�efلها�ع-قة�مباشرة�لعملية�4تصال�التسويقي،�

�بق �معاي�PQخاصة �وضع �اZؤسسات �عNى �الضروري �من �عناصر�4تصاhت�أصبح �مختلف �أداء ياس

�التسويقية�وتقييم�مستوى�Lداء�الفعNي�وتدارك�� التسويقية�بغرض�متابعة�Lداء�التسويقي��نشطabا

�Lداء� �رفع �عNى �ينعكس �سوف �وهذا �التسويقية �لوظائفها �الس�PQالحسن �إ,ى �تؤول efال� 4نحرافات

  .التسويقي

إ,ى�الدراسات�السابقة�لmداء�التسويقي،�وكيفية��وقد�حاولنا�من�خ-ل�هذه�الدراسة�التطرق 

  .قياسه،��وما��ي�العوامل�اZؤثرة�فيه�وكيف�يتأثر�باhتصال�التسويقي

  :من�خ-ل�العرض�السابق�تتبلور�معالم�إشكالية�هذا�البحث�كما�يNي

  ما�هو�دور�"تصا2ت�التسويقية�bي�رفع�5داء�التسويقي�للمؤسسة�؟

  :أهمية�الدراسة

� �الهامة�وهو�4تصال�تنبع �تتناول�بالدراسة�والتحليل�أحد�اZواضيع �كو�aا �jي أهمية�الدراسة

التسويقي؛�حيث�تكتسب�الدراسة�أهميabا�من�خ-ل�إيضاح�دور�4تصال�التسويقي�jي�تحسQن�Lداء�

�مستويات� �أفضل �لتحقيق �وسع�aا � �اZؤسسة �تواجه efال� �الجديدة �التحديات �مع �خاصة التسويقي،

  .Lداء

  :أهداف�الدراسة

  :انط-قا�من�أهمية�اZوضوع�قيد�الدراسة،�كانت�Lهداف�اZرجو�الوصول�إل�aا�كالتا,ي

  التعرف�عNى�4تصال�التسويقي�ومزيجه،�وكيفية�س�PQنشاط�4تصاhت�التسويقية؛� -

  معرفة�مدى�مساهمة�4تصاhت�التسويقية�jي�رفع�Lداء�التسويقي�jي�اZؤسسة؛ -

  :منهج�الدراسة�-

لدراسة�موضوع�البحث�ومعالجته�من�مختلف�أبعاده�وجوانبه،�وتوضيح�الهدف�منه�اعتمدنا�

عNى�اZنهج�الوصفي�التحليNي�من�خ-ل�جمع�البيانات�واZعلومات�اZتوفرة�ومعالجabا�بطريقة�موضوعية�

  . للوصول�إ,ى�النتائج�اZتوقعة�للبحث
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  :الدراسات�السابقة�-

ابقة�ال�efتطرقت�إ,ى�اZوضوع�وتناولته�من�جوانب�مختلفة،�هناك�العديد�من�الدراسات�الس

وقد�تنوعت�هذه�الدراسات�بQن�العربية�وLجنبية،�وسوف�نستعرض�مجموعة�من�الدراسات�ال�efتم�

  .4ستفادة�م�aا�مع��شارة�ا,ى�أبرز�م-محها،�وتقديم�تعليقا�عل�aا

   الدراسات�العربية  

-�� �والشريدة، �الضمور �اZسabلك��:بعنوان) 2008(دراسة �قرارات �عNى �ال�Pوي�ي تأث�PQعناصر�اZزيج

  Lردني�jي�استخدام�خدمة�الهاتف�الخلوي 

هدفت�هذه�الدراسة�إ,ى�التعرف�عNى�مدى�أهمية�عناصر�اZزيج�ال�Pوي�ي�jي�التأث�PQعNى�قرارات�

ذ�قرار�4ش�Pاك�اZسabلك�Lردني�jي�استخدام�خدمة�الهواتف�الخلوية�jي�Lردن،�وذلك�من�حيث�اتخا

واختيار�نوع�4ش�Pاك�ومعدل�4ستخدام،�تمثلت�عينabا�jي�مش�Pكي�الهاتف�النقال�jي�مدينة�عمان،�تم�

  .م�aا�صالحة�للمعالجة% 83استمارة�تم�اس�Pجاع��494اعتماد�4ستبيان�كأداة�للدراسة�حيث�وزعت�

Nى�قرار�اZسabلك�jي�اختيار�توصلت�الدراسة�إ,ى�أن�عنصر�تنشيط�اZبيعات�هو�Lك�PvتأثPQا�ع

شركة�4تصاhت�مقارنة�ببقية�العناصر،�ووجود�تأث�PQقوي�لعناصر�اZزيج�ال�Pوي�ي�مجتمعة�عNى�قرار�

  .4ش�Pاك�jي�خدمة�4تصال

دور�"تصا2ت�التسويقية�bي�تحسpن�تموقع�ا�ؤسسة�دراسة�حالة�: بعنوان) 2015(دراسة�حاoي��-  

  الجزائرمؤسسات�الهاتف�النقال�bي�

هدفت�هذه�الدراسة�إ,ى�معرفة�مدى�تأث4�PQتصاhت�التسويقية�عNى�تموقع�مؤسسات�الهاتف�

jي�مدين�efبشار�) موبيليس،�جQ¦ي،�أوريدو(النقال�jي�الجزائر�jي�ظل�اZنافسة،تمثلت�عينabا�jي�متعامNي�

� �لدراسة�حيث�تم�توزيع �وتم�استخدام�4ستبيان�كأداة �واس�150ووهران، م�aا��P�127جعت�استمارة

  .من�اجل�الحصول�عNى�النتائج�spssو�Excelصالحة�للمعالجة�باعتماد�برنام�ي�

وتوصلت�الدراسة�إ,ى�أن�هناك�ع-قة�بQن�تطبيق�اس�Pاتيجيات�مزيج�4تصاhت�بكل�أشكاله�

ئل�والصورة�الذهنية�الجيدة�للمؤسسة�ومنتجا°aا�وبالتا,ي�تموقعها�الجيد�jي�السوق،��كما�أن�تعدد�وسا

 . 4تصاhت�اZستخدمة�تساهم�jي�اZحافظة�عNى�العميل�ووhئه�للمؤسسة�ال�efيتعامل�معها

بعنوان��السياسات�التسويقية�وأثرها�ع*ى�5داء�) 2006(دراسة�عzء�عمر�الحاج�محمود�دنديس��-

  التسويقي�لشركات�ا�ياه�ا�عبأة�ا�عدة�لzس�~zك�البشري�bي�5ردن

� �الدراسة �اZعبأة�هدفت�هذه �اZياه �شركات�إنتاج �jي �السياسات�التسويقية �التعرف�عNى إ,ى

�هذه� �أداء �والضعف�jي �نقاط�القوة �وذلك�a²دف�التعرف�عNى �Lردن، �jي �البشري �ل-سab-ك اZعدة

  .اZؤسسات
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�إ,ى�� �الدراسة �هذه �السوق�: وتوصلت �إ,ى �منتجا°aا �بتقديم �للشرب �اZعبأة �اZياه �إنتاج �شركات قيام

�عمليات�بحث��بأحجام �بإجراء �قيامها �واستمرارية �باZعاي�PQواZواصفات�الصحية، �ال�¦امها �مع مختلفة

وتطوير�مستمر�Zنتجا°aا،�وقد�اعتمدت�الشركة�عNى�عدة�وسائل�ترويجية�البيع�الشخ·¶e،�الع-قات�

وأشارت���العامة،�إ�hأ�aا��hتستخدم��ع-ن�يمكن�أن�يكون�بسبب�التكاليف�العالية�ال�efستتحملها،

) سياسة�اZنتج،�التسعPQ،�التوزيع،�ال�Pويج(النتائج�إ,ى�وجود�ع-قة�بن�اZتغPQات�التسويقية�مجتمعة�

با�داء�التسويقي�وهذا�يش�PQإ,ى�أن�ع-قة�اZتغPQات�التسويقية�با�داء�تزداد�حيثما�تكون�هذه�اZتغPQات�

  .  مجتمعة

�ثامر��- �بن �) 2015(دراسة �5داء�تأث��pالتخط: بعنوان �ع*ى �ال��وي�ي �لzتصال �"س��اتي�ي يط

  .التسويقي�للمؤسسات�ا�نتجة�بو2ية�برج�بوعريريج

هدفت�هذه�الدراسة�إ,ى�إظهار�نوع�الع-قة�ودرجة�تأث�PQالكفاءة�jي�تخطيط�سياسات�وبرامج�

�بوعريري �برج �بوhية �اZنتجة �للمؤسسات �التسويقي �Lداء �مستوى �عNى �ال�Pوي�ي �4تصال ج،���أنشطة

وتوصلت�إ,ى�أن�التخطيط�الجيد�لكل�Lنشطة�التسويقية�وخاصة�ال�Pويجية�يحقق�أداء�تسو¹ي�جيد�

  :ومن�بQن�النتائج

�للمؤسسات،��- �التسويقي �وLداء �ال�Pوي�ي �ل-تصال �التخطيط��س�Pاتيجية �عملية �بن هناك�ع-قة

�ل- �4س�Pات�ي �التخطيط �مراحل �من �مرحلة �كل �بQن �معنوي �تأثر �وLداء�ويوجد �ال�Pوي�ي تصال

التسويقي،�فان�كل�مرحلة��hتقل�أهمية�عن�Lخرى�لذا�فإن�Lداء�التسويقي�الجيد�راجع�إ,ى�التخطيط�

  .  الجيد�واZراقبة�والتقييم�اZستمر�لmنشطة�ال�Pويجية

  واقع�5داء�التسويقي�bي�ا�ؤسسات�"قتصادية: بعنوان) 2017(دراسة�كيzني�صونية،��-

�jي�°aدف�ه �وواقعه �التسويقي �با�داء �اZتعلقة �النظرة �الخلفية �عNى �الضوء �تسليط �إ,ى �الدراسة ذه

�با�ردن�بصفة�خاصة . اZؤسسة�4قتصادية�بصفة�عامة�ومجمع�صيدال�بالجزائر�وشركة�دار�الدواء

حيث�تم�تشخيص�وضعية�Lداء�التسويقي�jي�مجمع�صيدال�وتقييم�Lداء�التسويقي�jي�مجمع�صيدال�

  .2014-2005ار�الدواء�دراسة�مقارنة�خ-ل�الف�Pة�ود

  :وتوصلت�هذه�الدراسة�إ,ى�عدة�نتائج�من�أهمها��

  مستوى�Lداء�التسويقي�jي�مجمع�صيدال�ودار�الدواء�تمQ¦ا�بالتطور��يجابي�-

  س¼ي�كل�من�مجمع�صيدال�وشركة�دار�الدواء�إ,ى�تحقيق�التفوق�أمام�اZؤسسة�اZنافسة��-

التسويقي�لشركة�دار�الدواء�كان�أفضل�من�مجمع�صيدال�من�خ-ل�4عتماد�عNى�اZؤشرات�Lداء��-

زيادة�الحصة�السوقية،�التنافسية،�زيادة�Lرباح،�زيادة�وhء�الزبائن،�لهذا�يجب�4ستفادة�من�: التالية

  .تجربة�دار�الدواء�لتحسQن�Lداء�التسويقي�jي�مجمع�صيدال

  :دراسات�أجنبية �
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- � ��):Schult & other)2007دراسة  In search of theory of integrated marketingبعنوان

communication )تكاملةZت�التسويقية�اhي�نظريات�4تصاjالبحث�(  

�م-حظة �وبعد �Îخرة �Îونة �jي �أنه �إ,ى �الدراسة �مفهوم��هدفت �عNى �الحاصلة التطورات

�PQإ,ى�اZستويات�التكتيكية�والتطبيقية�بد�hمن�مجرد�4تصاhت�التسويقية�اZتكاملة�والتوجه�بشكل�كب

Zفهوم�الخاص�ل-تصاhت�التسويقية�اZتكاملة�كمفهوم�نظري�فقط،�فقد�حاول�ا                       وجود�

الباحثان�jي�هذا�البحث�متابعة�التطورات�الحاصلة�ل-تصاhت�التسويقية�اZتكاملة�ودراسة�اZجتمعات�

�أن� �والتعليمية�Lخرى�إ,ى �اZؤسسات�Lكاديمية �اZفهوم�لدaÐم�من�خ-ل�م-حظة �هذا �jي تم�التطور

مؤسسة�أكاديمية��87اZسئولة�عن�نشر�اZعرفة�jي�4تصاhت�التسويقية�اZتكاملة،�وتمت�الدراسة�عNى�

�ب �اZتكاملة�6وتعليمية �نظام�4تصاhت�التسويقية �يجب�توفQ. دول�يستخدمون �Pواق�Pح�البحث�أنه

�البحث� �أنشطة �وتوجيه �اZتكاملة �التسويقية �باhتصاhت �اZتعلقة �Lسس �لدراسة e¶Òالدرا� التعليم

العلمZ�eزيد�من�العلوم�عن�4تصاhت�التسويقية�اZتكاملة�لوضع�مزيد�من�Lسس�لهذا�النظام�حيث�

وضع�مق�Pح�يتم�فشلت�الدراسة�بوضع�أسس�شاملة�لهذا�العلم،�يتم�إتباعها�من�الجميع�ولك�aا�حاولت�

  .من�خ-له�تطوير�اعتماد�هذا�العلم�jي�اZؤسسات�العلمية�وLكاديمية

 The effect of marketing communication:،�بعنوان)Hänninen N, Karjaluoto, H. )2017 دراسة-

on business relationship loyalty )ء�ع-قات�4عمال�hى�وNت�التسويقية�عhأثر�4تصا (  

� �بQن�هدفت �بربط �وذلك �الصغPQة �اZؤسسات �لدى �جديد �مفهوم �خلق �إ,ى �الدراسة هذه

�اZفاهيم� �عNى �النظري �الجانب �jي �الدراسة �اعتمدت �حيث �للع-مة، �والوhء �التسويقية 4تصاhت

�الجانب� �أما �للع-مة، �والوhء �القناة �فعالية �التسويقية، �4تصاhت �جودة �اZدركة، �بالقيمة اZتعلقة

) 121(عتمدت�عNى�جمع�البيانات�ومعالجabا�للوصول�إ,ى�النتائج،�وتمثلت�عينة�الدراسة�jي�التطبيقي�ا

�وتوصلت� �اZعادن، �صناعات�الورق�معالجة �jي �العاملة �الفنلندية �مؤسسات�التصنيع �من�عم-ء فرد

  :الدراسة�إ,ى

تتوسط�هذه�الع-قة�هناك�ع-قة�بQن�القيمة�اZدركة�والوhء�للع-مة،�كما�أن�4تصاhت�التسويقية��-

 بشكل�جزئي

�من� - �العميل �لدى �الوhء �تشكيل �التسويقية �4تصاhت �قنوات �من �العديد �فعالية �تضيف كما

 .الجودة�اZدركة�ل-تصاhت�التسويقية

من�4هتمامات�الكبPQة�Zمار�e¶Òالتسويق��ي�قنوات�4تصاhت�التسويقية�وفعاليabا�باعتبارها�أهم� -

 .ومن�ثم�الوhء�للع-مةوسيط�يكون�قيمة�مدركة�

- � � �بعنوان)Frantisek Milichovsky )2013دراسة ،:New Tools for Effective Marketing 

Communications )ت�التسويقيةhأدوات�حديثة�لزيادة�فعالية�4تصا(  
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�نحو�4تصاhت� �ال�aائيQن �اZسabلكQن �اتجاهات �عNى �التأثPQات �تحديد �إ,ى �الدراسة �هذه هدفت

�واختيار�عينة� �اZعلومات �لجمع �كأداة �4ستبيان �عNى �اعتماد �تم �التشيكية، �السوق �jي التسويقية

ى�عينة�صالحة�للمعالجة�من�خ-ل�4عتماد�ع117�Nعشوائية�من�جمهورية�التشيك،�فقد�تم�اس�Pجاع�

  :،�وتوصلت�هذه�الدراسة�إ,ىspss20الPwنامج��حصائي�

أن�اZؤسسات��hتزال�تستخدم�Lدوات�ال�Pويجية�التقليدية�للتأث�PQعNى�العم-ء�اZسabدفQن�بناءً�عNى��-

،�ويتم�اختيار�أدوات�) اZتوسط�والوسيط�وقيم�التقلب(تحليل�الخصائص��حصائية�الوصفية�للعينة�

� �التسويقي �تقسيم�4تصال �أساس�الشروط�من�خ-ل �كث�PQمن�Lحيان�من�قبل�اZؤسسات�عNى jي

�اZثا,ي �4تصال�،السوق �بإس�Pاتيجية �يتعلق �فيما
ً
 .وأيضا

 .هناك�تأث�PQنوع�الجنس�عNى�اختيار�وكثافة�استخدام�أنشطة�4تصاhت�التسويقية��-

تؤدي�فعالية�4تجاهات�الجديدة�jي�4تصاhت�التسويقية�إ,ى�خلق�فرص�للمؤسسات،�من�خ-ل�� -

 ).حسب�حجمها(تمك�aا�jي�نقل�إنتاجها�إ,ى�جمهور�واسع�

 Measuring Marketing Performance: A Review and a: ،�بعنوان)Yuhui Gao�،)2010 دراسة�� -  

Framework )داء�التسويقيLجعة�وهيكلة�مرا: قياس�(  

jي�Lداء��معالجة�موضوع�قياس�Lداء�التسويقي�لتوضيح�مساهمة�التسويق�إ,ىهدفت�هذه�الدراسة����

. استعراض�عدد�من�اZصطلحات�اZتعلقة�با�داء�التسويقي��الثابت،�حيث�اعتمدت�هذه�الدراسة�عNى�

�التسويقي�ثم�توف�PQمراجعة�مفص �لدراسات�ولفهم�أفضل�للبحوث�الحالية�jي�Lداء لة�للوضع�الحا,ي

  :Lداء�التسويقي،�و�تطوير�نموذج�شامل�ومختصر�لقياس�أداء�التسويق،�وتوصلت�هذه�الدراسة�إ,ى�

  مراجعة�الوضع�الحا,ي�لدراسات�Lداء�التسويقي�وتطوير�نموذج�قياس�أداء�التسويق؛�-

�لقياس�Lداء�التسويقي؛�-
ً
  تق�Pح�الدراسة�نموذجًا�جديدًا�متكام-

�للقياسات�الحالية��داء�التسويق�واZقاييس�الجديدة�لmداء�اZا,يي -
ً
ولذلك�،�فإن�. وفر�النموذج�تكام-

ن�مح�jPي�التسويق�من�إظهار�مساهمة�التسويق�jي�Lداء�الراسخ؛
ّ
  النموذج�يمك

�ي�وفقًا�للنموذج�النظري�اZق�Pح�لقياس�النجاح�التسويقي�،�فإن�الحاجة�الفورية�Zزيد�من�البحث��-

  تطبيق�النموذج�باستخدام�بيانات�تجريبية�تم�الحصول�عل�aا�من�الشركات؛

 The measurement of marketing performance in irish :بعنوان) Don O’Sullivan )2017  دراسة�-

firms )ؤسسات�4يرلنديةZي�اjقياس�4داء�التسويقي�(  

خ-ل�اZقاييس�ال�efتستخدمها�الشركات�تحسQن�أداء�التسويق،�من�هدفت�هذه�الدراسة�إ,ى�

كما�يدرس�الع-قة�بQن�ممارسات�القياس�وLداء�الثابت�للمؤسسة،�. Lيرلندية�لقياس�Lداء�التسويقي

  .من�مسؤو,ي�التسويق��jي�اZؤسسات�4يرلندية�209إ,ى�مسح�لـ�أداة�4ستبيان� واعتمدت�الدراسة�عNى
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�Lدا �قياس �أن �إ,ى � �الدراسة �عليه�وتوصلت �°aيمن �Lيرلندية �اZؤسسات �jي �التسويقي ء

�من�اZمارسات�ال�efسبق��ب-غ�ع�aا�jي�اZملكة�
ً
اZقاييس�اZالية�وأن�ممارسات�القياس�تبدو�أقل�تطورا

  . اZتحدة�وإسبانيا

�توفر�الدراسة�بعض�الدعم�للع-قة�اZنظورة�بQن�قياس�Lداء�التسويقي�وأداء�اZؤسسة�وبناءً�عNى�هذه�

�لتحسQن�Lداء� �برنامج�شامل �أي �jي �تطوير�ممارسات�قياس�Lداء �يجب�تضمQن �إنه �يقال ،� النتائج

      .التسويقي�من�جانب�اZؤسسات�Lيرلندية

  التعليق�ع*ى�الدراسات�السابقة��-

من�خ-ل�إط-عنا�عNى�الدراسات�السابقة�اZتعلقة�باhتصاhت�التسويقية�وLداء�التسويقي�

  :أنه�هناك�أوجه�اتفاق�من�النواôي�التاليةتبQن�لنا�

�ع-ن،�الع-قات�العامة�( ل-تصاhت�التسويقية�أهمية�كبPQة�خاصة�عند�استخدام�مختلف�أدوا°aا� -

jي�ر¹ي�اZؤسسة�وتحسن�إنتاجها،�خاصة�بعد�ازدياد�اZنافسة�ال�efتواجه�الشركات�أصبح�من�اZهم�...) 

�ع �باعتباره �اZسabلك �واضحة�ال�PكQ¦�عNى �اتصالية �أهداف �فوضع �التسويقية، �العملة �jي نصر�مهم

�Lداء� �وتحسQن �ترقية �jي �فعال �وبشكل �يساهم �4تصالية �وتطوير�الوسائل �اZسabلك �مع للتواصل

  .التسويقي

أما�الدراسة�الحالية�فقد�قمنا�بتأصيل�نظري��ثر�4تصاhت�التسويقية�عNى�تحسQن�Lداء�التسويق،��-

� �أجل �استعنا�من �وقد �باZوضوع، �اZرتبطة �باZتغPQات �الخاصة �للمفاهيم �تعرضنا �باZوضوع �Zام

  .بالدراسات�السابقة�وتحليلها�Zعرفة�إذا�كان�هناك�ع-قة�بQن�4تصاhت�التسويقية�وLداء�التسويقي

  :تقسيمات�الدراسة -

  :Zعالجة�هذا�اZوضوع�و�حاطة�بجوانبه�ارتأينا�تقسيمه�كما�يNي

- hمفاهيم�أساسية�ل-تصال�التسويقي�: أو 

 ماهية�Lداء�التسويقي: ثانيا -

  الع-قة�بQن�4تصاhت�التسويقية�وترقية�Lداء�التسويقي: ثالثا -

  مفاهيم�أساسية�لzتصا2ت�التسويقي� -2

تلجأ�اZؤسسة�من�أجل�التأث�PQعNى�عادات�وسلوك�مختلف�شرائح�اZجتمع�الa°�efتم�a²م�كزبائن�

Qتوصيل�حالي� �jي �الطرق �هذه �يستخدم �التسويق �فرجل �طرق، �عدة �إ,ى �محتملQن �أو�مسabدفQن ن

اZعلومات�التسويقية�الخاصة�باZؤسسة�ومنتجا°aا�إ,ى�القطاعات�السوقية�اZسabدفة؛�فمهمة�4تصال�

QلكabسZمن�قبل�ا� �اZطلوبة �باhستجابة �يقوموا öfن�حQلكabسZا�PQإخبار�وإقناع�وتذك� ن،�التسويقي��ي

يمكن�أن�تأخذ�عدة�أشكال�أو�صور�ابتداء�من�اZعرفة�باZنتج�وانabاء�بعملية�القيام�بشرا÷aا�وسلوك�ما�

   .بعد�الشراء
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  :تعريف�4تصاhت�التسويقية 1 -2

4تصال�التسويقي�عNى�أنه�مجموعة�الرساhت�اZرسلة�من���Philip Kotler et Bernarde Duboiيعرف�

�اZرجو �4تجاه �jي �للتغي�PQسلوكهم �قابلة �معلومات �إيصال �a²دف �متعامل�aا �إ,ى �واZوجهة  .اZؤسسة

(kotler & dubo, 1992, p. 559)  

هو�مجموعة�معلومات،�رسائل�وإشارات�مرسلة�من�طرف�اZؤسسة�نحو��Claude Demeureوحسب��-

�تجاري  �هدف �تحقيق �بغية �اZسabدفة �الفئات �جميع �وا,ى �الرأي �وأصحاب �وموزع�aا الزعeú،�( .زبائ�aا

  )60،�صفحة�42010تصاhت�التسويقية،�

وسائل�ال�efتستخدم�إع-م�وإقناع�شريحة�مسabدفة�من�الناس�وتعرف�4تصاhت�التسويقية�بأ�aا�ال�-

بقصد�التأث�PQعNى�سلوكهم�نحو�شراء�اZنتجات،�وعدم�وجود�اتصاhت�تسويقية�تجعل�اZسabلك�جاه-�

،�صفحة�2010الزعeú،�4تصاhت�التسويقية،�( .وغ�PQمدرك�لطبيعة�السلع�ال�efيحتاجها�وما�منافعها

61(  

-��efعن�مجموعة�من�النشاطات�ال� من�التعاريف�السابقة�نستنتج�بأن�4تصال�التسويقي�هو�عبارة

  .تقوم�a²ا�اZؤسسة�للتعريف�بنفسها�أو�منتجا°aا�وذلك�لتحفQ¦�شراء�منتجا°aا�من�طرف�اZسabلكQن

  :عناصر�مزيج�"تصال�التسويقي 2 -2

من�العناصر�ال�efتعتمد�عل�aا�اZؤسسة�jي�خلق�4تصال�بي�aا�يعت�Pwمزيج�4تصال�التسويقي�

�البعض�لتحقيق�أهداف�اZؤسسة�و�ي� وبQن�اZسabلكQن،�وتمثل�مجموعة�متغPQات�تتفاعل�مع�بعضها

  :تتمثل�jي

  :�ع-ن�-

�اZشاريع� �أصحاب �أفكار �واق�Pاح �عرض �عNى �تساعد �إبداعية �أفكار �تحمل �تقنيات �مجموعة هو

a²�،دف4قتصاديةabسZ12،�صفحة�2008خويلد،�( .دف�عرض�السلع�والخدمات�للجمهور�ا(  

  : الع-قات�العامة�-

�أو� �اZوظفQن �أو �كالعم-ء �الجمهور، �من �فئة �وبQن �بي�aا �منتجة �سليمة �ع-قات �وتدعيم �بناء �ي

� �a²ا �اZحيطة �الظروف �حسب �تكيف�سياسabا �لكي �اZجتمعاZساهمQن، �قحطان،�( .وسياسة العبد,ي

  )14،�صفحة�1998

  :تنشيط�اZبيعات�-

أسلوب�تروي�ي�ينطوي�عNى�محاولة�استمالة�مباشرة�تحمل�jي�ثناياها�قيمة�إضافية�أو�حافز�للدعوى�

aائيQن�وبشكل�يؤدي�jي�ال�aاية�البيعية،�سواء�عNى�مستوى�مندوب�البيع�أو�موزعQن�أو�ح�öfاZسabلكQن�ال�

  )106،�صفحة�2007الع-ق�و�ربابعة،�( .إ,ى�بيع�فوري

-�e¶·البيع�الشخ:  



  

  – تأصيل�نظري �–التسويقي�للمؤسسة��Lداءأثر�4تصاhت�التسويقية�عNى�ترقية�
 

530 

ذلك�النشاط�4تصا,ي�الذي�يتطلب�4بتسامة،�وLخذ�والعطاء�jي�الحديث�وبناء�ع-قات�صداقة�مع�

  .(gas, 2000, p. 12) مهما�كان�نوعها�4بتعاد�عن�4ستياء�والü¦اع�والصدمات

  أهداف�"تصا2ت�التسويقية  2-3

  :)3،�صفحة�2015بوشنافة�و�حا|ي،�( 4تصاhت�التسويقية�jي�أهدافيمكن�حصر�

jي�هذا�اZجال�عNى�التعريف�باZنتج�وخصائصه��تعمل�4تصاhت�التسويقية: أهداف�ادراكية�معرفية�-

ووجوده�اذا�كان�اZنتج�جديد،�كما�يعمل�عNى�التعريف�باZرسل�jي�حد�ذاته�إذا�كان�الغرض�من�الحملة�

  .4تصالية�هو�التعريف�باZؤسسة�وع-مabا�التجارية

�نفسية�- �اZسab: أهداف�حسية �عند �أو�اZنتج �اZؤسسة �صورة �تقوية �تركز�عNى لك�بالتأث�PQعليه�و�ي

  .وجعله�يغ�PQوhءه�لع-مة�اZرسل�عNى�حساب�الع-مات�اZنافسة�Lخرى 

�انماط�: أهداف�سلوكية�- �فهم �اZسabدف�من�خ-ل �تغي�PQسلوك�الجمهور �Lهدلف�عNى �هذه تعمل

،�الشراء�لديه�والعمل�عNى�تغيPQها�نحو�السلع�اZروج�لها�باhعتماد�عNى�نشاطات�البيع�الشخ·¶�eخاصة

  .    وتقديم�العينات�اZجانية�لها�لتجريaýا�والتحفQ¦�عNى�الشراء�الفعNي�للمنتج

  5داء�التسويقي���3

  :تعريف�Lداء�التسويقي� 3-1

قدرة�اZؤسسة�عNى�تحقيق�مQ¦ة�تنافسية�مستدامة�بتوظيف�" يعرف�4داء�التسويقي�عNى�انه�

� �تفعيل �خ-ل �من �شاملة، �تسويقية �معرفة �من �تملكه �اZعرفة�ما �عNى �اZبنية �التسويقية العمليات

بمنظور�إس�Pاتي�ي،�وال�efمن�شأ�aا�تحقيق�رضا�وإسعاد�الزبون�وترسيخ�الوhء�لديه�و�بتنفيذ�استبا¹ي�

عNى�" ي،�وعرف�Lداء�التسويق)641،�صفحة�2011درمان،�( "من�أجل�البقاء�و��ستمرار�jي�بيئة�أعمالها

،�صفحة�2010زلوم�و�وأخرون،�( أنه�مستوى�تحقيق�اZؤسسة��هدافها�اZوضوعة�jي�الخطة�التسويقية

�تحقيق�أهدافها�)147 �عNى �أي�مدى�قدر°aا �التسويق، �وظيفة �وفعالية �مدى�كفاءة �أنه �ويعرف�عNى ،

�تحق( �السوقية، �حصabا �رفع �اZبيعات، �العم-ءزيادة �رضا �Zواردها) يق �Lمثل �4ستخدام �خ-ل  من

  .)294،�صفحة�2017كي-ني،�(

�لتحقيق��� �التسويقية �الوظيفة �يركز�عNى �التسويقي �Lداء �أن �نستنتج �التعاريف�السابقة �خ-ل من

  .  أهداف�اZؤسسة�واZتمثلة�jي�البقاء�و4ستمرار�والتكيف�مع�اZتغPQات�اZحيطة�a²ا

�التسويقي  3-2 �5داء �النقاط�التالي: أهمية �خ-ل �من �التسويقي �Lداء �أهمية �التأش�PQعNى  ةيمكن

)�،e¶13،�صفحة�2013قا�( :  

  التعرف�عNى�مقدار�ما�أنجز�من�أهداف�اZنظمة؛��-

  يوفر�معلومات�Zختلف�اZستويات��دارية��غراض�اتخاذ�القرارات�التخطيطية�والرقابية؛��-

  يساعد�Lداء�التسويقي�اZنظمات�jي�وضع�اZعاي�PQال-زمة�لتطوير�رسالabا؛��-
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�فض-�عن�تحديد��- �لها �واZناسبة �اZهمة �اZواقع �jي �ووضعها �الكشف�عن�العناصر�الكفاءة يؤدي�إ,ى

  العناصر�ال�efتحتاج�إ,ى�دعم�وتطوير�لل�aوض�بأدا÷aا؛

  Zنظمة؛�التأكد�من�تحقيق�التنسيق�بQن�مختلف�أقسام�ا�-

  تشخيص�Lخطاء�و4نحرافات�واتخاذ�القرارات�ال-زمة�Zعالجabا؛��-

  يساعد�عNى�تحقيق�الشمولية�والعق-نية�jي�عملي�efالتخطيط�واتخاذ�القرار؛�-

  تساعد�اZراجعة�اZستمرة�لmداء�التسويقي�عNى�إجراء�التحسينات�اZستمرة؛�-

  :مكونات�5داء�التسويقي  3-3

�يل�� �ما �jي �يمكن�إجمالها �ذات�مكونات�متعددة �التسويقي�عملية �( تعد�عملية�Lداء ،�2014خالفي،

  :  )217صفحة�

�بطرق�عدة�: الفعالية- �ويتم�قياسها �يتم�تحقيق�أهداف�اZؤسسة �مدى�النجاح�الذي�من�خ-له و�ي

  .ع�اZنافسQن�والحصة�السوقيةأكPvها�شيوعا�نمو�اZبيعات�مقارنة�م

�أداء�: الكفاءة�- �أفضل �إعطاء �مع �ممكنة، �تكلفة �العمليات�والوظائف�بأقل �تحقيق �عNى �القدرة و�ي

 .Lرباح�اZتحققة،�والعائد�عNى�4ستثمار:وجودة�ممكنة،�ويتم�قياسها�بطرق�عدة�من�أكPvها�شيوعا

  العzقة�بpن�"تصا2ت�التسويقية�وترقية�5داء�التسويقي�4

�عناصر�4تصاhت� �وفعالية �التسويقي �اZزيج �jي �ل-تصاhت�التسويقية �البالغة �لmهمية نظرا

�ل-هتمام� �التسويق �بمسؤو,ي �أدى �ما �وهذا �التسويقية، �الوظيفة �أداء �أصبحت�تؤثر�عNى التسويقية،

مختلف�عناصر�4تصاhت�التسويقية�عن�طريق�استخدام�مؤشرات��بتقييم�مستوى�Lداء�اZحقق�من

  .مختلفة

�التسويقي�4-1 �5داء �Lداء�: قياس �لقياس �مهم �أمر �و�جراءات �اZقاييس �وتحديد �اختيار Pwتعت

التسويقي،�ومراجعة�مختلف�اZقاييس�للتأكد�من�الس�PQالسليم�لعناصر�4تصاhت�التسويقية،�وهذا�

ة�ومتنوعة�قابلة�للتغي�PQوالتبديل،�ولعل�ما�تمتاز�به�اZؤسسات�العاZية�هو�قدر°aا�وفق�متغPQات�عديد

�من� �شامل �لنظام �امت-كها �فإن �لذلك �دائم، �بشكل �أدا÷aا �وتحسQن �نجاحها، �تكرار�واستمرارية عNى

  .اZقاييس�لقياس�Lداء�يعد�أمرا�ضروريا،�خصوصا�إذا�ما�أريد�مضاعفة�Lداء�الحا,ي

قياس�Lداء�دقيقة�ومستمرة�وشاملة،�تجرaÐا�اZؤسسة�عNى�أنشطabا�التسويقية�وتكون�عملية�

  .للتأكد�من�كو�aا�تس�PQبالشكل�الصحيح�الذي�يحقق�أهدافها�اZستقبلية�ويرفع�من�مستويات�أدا÷aا

  :  و�عند�قياس�Lداء�التسويقي�يتم�مراعاة�عNى�الخصوص�ما�يNي��

�مقاييس�اZخرجات- �عNى �4عتماد ��ضرورة �jي �واZتمثلة �للع-مة،�( الغ�PQمالية �الوhء �اZسabلك، رضا

  ).الحصة�السوقية،�و4بتكار�التسويقي
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�وتعطي�- �تمتاز�بالبساطة�ومؤهلة��ن�تكون�شاملة�وممكنة�4ستخدام، يف�Pض�تقديم�مقاييس�Lداء

  .تقييما�صحيحا�لmداء

  .التسويقي�وفق�متطلبات�أنشطabاتكون�اZؤشرات�اZعتمدة�من�اZؤسسة�للحكم�عNى�أدا÷aا��-

�من� �التسويقي�يعكس�درجة�نجاح�اZؤسسة�أو�فشلها �يتبQن�أن�Lداء �تقدم، �مع�ما واتساقا

�jي�البقاء�والتكيف�مع�متغPQات�البيئة،�hسيما�ان�بيئة�اZؤسسات� �عNى�تحقيق�أهدافها خ-ل�قدر°aا

وحجم�الطلب�والتنوع�jي�منتجا°aا،�وما�تواجه�اZعاصرة�باتت�بيئة�سريعة�التغيj�PQي�متطلبا°aا�ومواردها�

�وإمكانيا°aا� �بتطوير�تقنيا°aا �jي �تمثل �توجها �عل�aا �Lمر�فرض �وهذا �السوق، �jي �حادة �منافسة من

4تصالية�من�خ-ل�استخدام�مختلف�عناصر�4تصاhت�التسويقية�وبطرق�مثNى�للحصول�عNى�رضا�

�سوقية �أك�Pwحصة �عNى �والحصول �قياس�Lداء��اZسabلك�ووhئه �إ�hمن�خ-ل ��hيتم �وهذا ممكنة،

  .)2017يحياوي�و�وقراب�¶e،�( التسويقي�للمؤسسة�باستمرار

  مؤشرات�5داء�التسويقي�4-2

الغرض�من�قياس�Lداء�بشكل�عام�هو�تحسQن�النتائج�اZالية�jي�اZؤسسة،�وتشمل�اZقاييس�

العليا�لتقييم�Lداء�التسويقي�عNى�مقاييس�مالية�كالربحية�واZبيعات�والحصة��ال�efتستخدمها��دارة

الشامي�و�سليماني،�( السوقية،�وأخرى�غ�PQمالية�كجودة�الخدمة�ورضا�الزبائن�ووa÷hم�وقيمة�الع-مة

  :وسوف�نتطرق�ا,ى�بعض�اZؤشرات�فيما�يNي. )46،�صفحة�2017

تمثل�الحصة�السوقية�اZقياس�Lفضل�لقياس�Lداء�التسويقي�وال�efيتعرف�من�: الحصة�السوقية�-

 ؛�)16،�صفحة�2013قا�¶e،�( خ-لها�عNى�ربحية�اZؤسسة�وقدر°aا�عNى�تحقيق�أهدافها

�: الربحية�– �والقرارات �السياسات �كب�PQمن �عدد �نتائج �صاjي �إدارة��ي �وفاعلية �كفاءة وتقيس�مدى

  ؛�)8،�صفحة�2012كايد�و�اZجا,ي،�( اZؤسسة�jي�ج�L�eرباح،�عن�طريق�استخدام�موجودا°aا�بكفاءة

انطباع�إيجابي�او�سل�eú(هو�ذلك�الشعور�الذي�يوôي�للمسabلك�السرور�أو�عدم�السرور�: رضا�اZسabلك�-

� �من �اZسabلكمدرك �اZسabلك) قبل �توقعات �مع �اZنتج �أداء �مقارنة �عند �ينتج �و�اZجا,ي،�( الذي كايد

  ؛)8،�صفحة�2012

�اZعاصرة،�: 4بتكار�التسويقي�- �اZؤسسات �تواجهها efال� �Lسلحة �أهم �4بتكار�من �عNى �القدرة تمثل

أهمها�التطور�السريع�jي�مجال�4تصاhت�وتكنولوجيا�اZعلومات،��وتتمثل�تلك�القدرة�jي�عوامل�عدة

فض-�عن�ما�تملكه�اZؤسسة�من�قدرات�متمQ¦ة�تس¼ى�من�خ-لها�إ,ى�تحويل�Lفكار�الجديدة�واZتمQ¦ة�

  .)327،�صفحة�2010رعد،�( ا,ى�منتجات�أو�عمليات�تفوق�توقعات�اZسabلكQن

يمثل�jي�ال�¦ام�اZسabلك�بالشراء�والتعامل�مع�اZؤسسة،�وتكرار�عملية�الشراء�بما�يمثل�: وhء�اZسabلك�-

�لديه �يعزز�حالة�الوhء �لتحقيق�رغبات�اZسabلك�مما �بذل�أق·¶�öطاقabا �تحتم�لها �تنافسية�لها،  مQ¦ة

 . )328،�صفحة�2010رعد،�(
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  :فوائد�تقييم�5داء�التسويقي�4-3

�Lداء� �تقييم �يفيد �كما �التسويقي، �والتخطيط �الرقابة �jي �التسويقي �Lداء �تقييم يفيد

�يNي�جدول� �وفيما �تقييم�التنمية�التسويقية�وقياس�مدى�فعالية�اZجهودات�التسويقية، التسويقي�jي

  موجز�يوضح�فوائد�Lداء�التسويقي

  : 1الجدول�

4ع�Pاف�باZجهودات�  التنمية�التسويقية  البحوث�التسويقية  التسويقيالتخطيط�

  التسويقية

�اZعلومات��- تحديد

  واZهارات�التسويقية؛

�4حتياجات��- تحديد

  اZتوقعة؛

�متطلبات��- تحديد

�والنظم� التدريب

  الجديدة؛

�Lهداف�- مراجعة

والسياسات�

  التسويقية؛

تحديد�معاي4�PQختبار��-

  والتدريب؛والتعيQن�

�النظام��- قياس�فعالية

  التسويقي؛

�فعاليات�- تقييم

  التسويق؛

�تسويقية� �بحوث إعداد

  جديدة؛

�اZعلومات�- استخدام

  .التسويقية

تحديد�عائد�التدريب��-

  لرجل�البيع؛

�جديدة�- �نظم اق�Pاح

  للتنمية�والتطوير؛

�أسلوب� استخدام

�4بتكارية� اZجموعات

  .jي�التسويق

�التعدي-ت��- تحديد

�4تصاhت�ا �jي ل-زمة

  والحوافز�التسويقية؛

تحديد�فرص�ال�Pويج��-

  والنمو؛

�اZزيج�- مراجعة

  . التسويقي

  :)671،�صفحة�2016شناي�و�محسن،�( :ا�صدر

�"قتصادية�4-4 �ا�ؤسسة �bي �التسويقي �5داء �تحسpن �Lداء�: دوافع �لتحسQن �أسباب �عدة توجد

  :)299،�صفحة�2017كي-ني،�( التسويقي�jي�اZؤسسة�4قتصادية�ومن�أهمها�ما�يNي

�باZؤسسة�- �اZحيطة �التغPQات �وتPQة �اZؤسسة�:   تسارع �محيط �jي �طرأت efال� �السريعة التحوhت

�عدة�أساليب�ومداخل�hستغ-ل�الفرص�وتف ادي�الabديدات،�ومن�بQن�هذه�4قتصادية�فرضت�عل�aا

  اZداخل�هو�تحسQن�Lداء�باعتباره�الوسيلة�الفعالة�jي�تقرير�مكانabا�وقدر°aا�التنافسية؛

تحرص�اZؤسسة�4قتصادية�عNى�الحفاظ�عNى�مكانabا�التنافسية�بQن�: الحفاظ�عNى�اZكانة�التنافسية�-

� �يخلق �التمQ¦�الذي �خ-ل �من �وذلك �اZنافسة �اZرتقبQن،�اZؤسسات �أو �الحاليQن �لزبائ�aا �لها قيمة

واZؤسسة�الناجحة��ي�ال�efتحرص�باستمرار�عNى�استدامة�ذلك�التفوق�من�خ-ل�التحسQن�اZستمر�

  jي�أدا÷aا؛

�بالجودة�- �ا�Z¦ايد �jي�: 4هتمام �عل�aا �4عتماد �للمؤسسة �يمكن efال� �اZداخل �أهم �من تعت�Pwالجودة

�أو�عNى �الكNي �تطبيق�إس�Pاتيجية��تحسQن�أدا÷aا �jي �عليه �يمكن�4عتماد �وأهم�مبدأ مستوى�وظائفها،
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�¦QكPا�باستمرار�بال�abستمر�الذي�يضمن�للمؤسسة�التواصل�مع�بيئZن�اQالجودة�الشاملة�هو�مبدأ�التحس

  عNى�البحث�والتطوير؛

عل�aا�تدعيم��إن�الصراع�اZوجود�بQن�اZؤسسات�ال�efتنشط�jي�نفس�القطاع�يفرض: اشتداد�اZنافسة�-

� �مثل �ودقيقة �أسس�واضحة �عNى �اعتمادا �التنافسية �4ستجابة�( قدر°aا �4بتكار، �الجودة، الكفاءة،

وذلك�لتحقيق�مستويات�عالية�من�Lداء�لضمان�بقا÷aا،�ويبقى�التحسQن�اZستمر�من�) لحاجات�الزبائن

ركة�Zا�يحدث�من�حولها�Zواجهة�أهم�العوامل�ال�efيجب�4عتماد�عليه�لتكون�اZؤسسة�دائما�يقظة�ومد

  .منافس�aا

�4قتصادية�- �للمؤسسة �والبيئية �4قتصادية�: 4ل�¦امات�4جتماعية �اZؤسسة �استمرارية إن�ضمان

  . وبقاءها�مرهون�بقدر°aا�عNى�4ل�¦ام�بدمج�4هتمامات�البيئية�و4جتماعية�jي�نشاطا°aا�ومعام-°aا

  النتائج�والتوصيات -5

عرضه���يمكن�استنتاج�مدى�أهمية�4تصاhت�التسويقية�jي�تحسQن�Lداء�التسويقي� بناءا�عNى�ماتمّ ���

�استخدام�اZؤشرات� �وتحديد�) اZعاي�PQ( عن�طريق� �واZتوقع، �الفعNي �بQن�Lداء �واZقارنة �به، اZرتبطة

Qومن�ب� ،� �التصحيحات�ال-زمة �zجراء �ومعرفة�أسباب�حدو�aا �الدراسة��أهمن�4نحرافات، نتائج�هذه

  :ننا�القول كيم

-�� �ضمن �والتأث�PQف�aم �اZسabلكQن �مخاطبة �من �اZؤسسة �تمّكن �التسويقية خدمة��إطار 4تصاhت

  ؛أهدافها

�اZسabلكQن�الحاليQن�وكسب�مسabلكQن��- 4تصاhت�التسويقية�الفعالة�تنعكس�jي�القدرة�عNى�إرضاء

 Lي�jداء�التسويقي�للمؤسسة،آخرين�جدد،�وتحقيق�هذا�ينعكس�Lن�Qى�تحسNع�PQخ  

تقوم�اZؤسسة�بتقييم�أدا÷aا�التسويقي�بشكل�مستمر�مستخدمة�وسائل�متعددة،�ومن�أهم�اZؤشرات��-

   ال�efتستخدمها�الربحية،�الحصة�السوقية،�رضا�اZسabلك�باzضافة�إ,ى�مؤشرات�أخرى�؛

�للمؤسسة� - e¶ÒساLحرك�Zداء�التسويقي�الجيد�هو�اLات�PQنافسة�والتغZمن�مواجهة�ا� الذي�يمك�aا

  الحاصلة؛

�الكNي��- �التسويقي�و�بالتا,ي�Lداء �تحسQن�Lداء �لعناصر�4تصاhت�التسويقية�تؤدي�إ,ى قياس�Lداء

  للمؤسسة؛

  :التوصيات

  : من�اهم�التوصيات�ال���ارتأت�هذه�الدراسة�تقديمها�ما�ي*ي

-� hتصاhؤسسات�4هتمام�باZى�اNن،�وجذب�يجب�عQلكabسZا� �من�تأث�PQعNى�وhء �لها ت�التسويقية�Zا

  مسabلكQن�جدد،�وبالتا,ي�تحقيق�أداء�تسويقي�جيد؛�
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�اZعلومات�ال-زمة��- �من�أجل�توف�PQكافة �عناصر�4تصاhت�التسويقية �القياس�اZستمر��داء ضرورة

  لتقييم�Lداء�التسويقي�وتصحيح�4نحرافات�إن�وجدت؛�

�التسويقية�تطوير�تقن�- �عناصر�4تصاhت �مختلف �استخدام �خ-ل �من �4تصالية �وإمكانيا°aا يا°aا

  وبطرق�مثNى�للحصول�عNى�رضا�اZسabلك�ووhئه�والحصول�عNى�أك�Pwحصة�سوقية�ممكنة؛
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