
 الجمهورية الجزائرية الديمقراطية الشعبية

 وزارة التعليم العالي والبحث العلمي

قالمة 5445ماي  8جامعة   

 
 والتجارية وعلوم التسييركلية العلوم الاقتصادية                              

 قسم علوم التسيير                                               

 

 

 

 

 شعبة علوم التسييرضمن متطلبات نيل شهادة الماستر في مذكرة مقدمة 

 تخصص: إدارة أعمال

 

 

 

 

 :الأستاذ المشرف    :                                              الطالبتينمن إعداد 

          .الدكتور: عقون عادل.                                                                  قواسمٌة عبٌر 

 براهمٌة إٌناس 

 

 

 2022/2023السنة الجامعية: 



 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 



 

 

 

 

 قال تعالى:
 بسم الله الرحمان الرحيم 

الي  ورسولو والمؤمنون وستردونفسيرى الله عملكم  وقل اعملوا" 
 "تعملون.بما كنتم  والشهادة فينبئكمعام الغيب 
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 .أولا وقبل كل شيء ابغمد لله الذي من علينا ووفقنا في إبقاز ىذا العمل ابؼتواضع

 :أما بعد

"   أهىى لل،، الدكتوراجها فينتقدـ ببالغ الشكر والتقدير إلذ من تكبد عناء قراءة وتصحيح مذكرتنا، والإشراؼ على إعدادىا وإخر 
، الذي شملنا بعطفو ودعمو وسع، صدره، وقاد ىذا البحث بتوجيهاتو السديدة ورولو العلمي، العالي،، التي يسرت لنا عادل عقون "

بصم، الدرب لنخطو ىذه ابػطى في طريق العلم وابؼعرف،، وأسقى ظمأنا للمعرف، بوابل علمو الغزير، وشحذ بنمنا بكلماتو الطيب،، وترؾ 
 .لا بسحى على فكرنا بشخصيتو الفريدة ولضوره ابؼلفت ونصائحو ابؼميزة

 .على مساعدتنا في إبقاز ىذا العمل " موسى بخاخشة "كما نعبر عن خالص شكرنا للأستاذ 

 .عليو وأيضا نتقدـ بجزيل الشكر للأساتذة الكراـ سواء المحكمتُ أو أعضاء بعن، ابؼناقش، لقيامهم بفحص ىذا العمل وابغكم

 .كما بلص بالشكر كل أفراد عائلتينا بالأخص والدينا على دعمهم ابؼادي وابؼعنوي وبـتلف تضحياتهم

 .وكل من وجو وقدـ لنا يد ابؼساعدة -عناب،–صيداؿ  ؤسس،كما نشكر بصيع ابؼوظفتُ في م

 اكم الله عنا كل ختَ كنتم ختَ العوف جز 

  



 

 

 

هر وملك فقدر وعفا فغفر وعلم وستً وىزـ ونصر وخلق وبشر، اللهم لك ابغمد ابغمد لله ربي العابؼتُ الذي علا فق
 والشكر والثناء على فضلك ونعمتك والسانك الذي لاينقطع.

 ".إلذ من بلغ الرسال، وأدى الأمان،...ونصح الأم،...إلذ نبي الربض، ونور العابؼتُ "سيدنا بؿمد صلى الله عليو وسلم

والوقار...إلذ من علمتٍ العطاء بدوف انتظار...إلذ من أبضل ابظو بكل افتخار...إلذ كل من إلذ من كللو الله بابؽيب، 
بشارا قد لاف قطافها بعد طوؿ  ىلصد الأشواؾ عن دربي لينتَ لر طريق العلم...أرجو من الله أف بيد في عمرؾ لتً 

 أدامو الله لنا. " كمال ي العزيز "والدانتظار، وستبقى كلماتك بقوـ أىتدي هىا اليوـ وفي الغد وإلذ الأبد...

إلذ ملاكي في ابغياة...إلذ معتٌ ابغب ومصدر ابغناف...إلذ بسم، ابغياة وسر الوجود إلذ من كاف دعائها سر بقالي 
 لفظها الله ورعاىا. حبيبتي وريدة"أمي " ولنانها بلسم جرالي إلذ أغلى ابغبايب 

عهم سرت الدرب خطوة بخطوة إلذ من كانوا يضيئوف لر الطريق إلذ من رافقولش منذ أف بضلنا لقائب صغتَة وم
 " س."أسامة، إسحاق، إدريويساندونتٍ ويتنازلوف عن لقوقهم لإرضائي إخوتي 

إلذ التي برلو بالإخاء وتتميز بالعطاء إلذ ينبوع الصدؽ الصافي إلذ من معها سعدت وفي دروب ابغياة ابغلوة وابغزين، 
 " .خولةدىا أمي " سرت إلذ أختي التي لد تل

إلذ من كانت معي على طريق النجاح وابػتَ إلذ من عرفت كيف أجدىا وعلمتتٍ ألا أضيعها إلذ زميلتي في ىذا العمل 
 "نوسة" 

 



 

 

 " قل اعملوا فستَى الله عملكم ورسولو وابؼؤمنوف."

  برؤيتك الله جل جلالو.ابؽي لا يطيب الليل إلا بشكرؾ ولا يطيب النهار إلا بطاعتك ولا تطيب ابعن، إلا

 ونصح الأم،.. إلذ نبي الربض، ونور العابؼتُ.. ،وأدى الأمان، إلذ من بلغ الرسال،

 سيدنا بؿمد صلى الله عليو وسلم

 .ابغناف.بلا لساب.. إلذ معتٌ ابغب وإلذ معتٌ ا الذ ألن خلق الله.. إلذ من يغمر لبها القلب والفؤاد.. إلذ من تعطف علي
 "أمي الحبيبة نصيرة"  ...عائها سر بقالي ولنانها بلسم جرالي إلذ أغلى ابغبايبإلذ من كاف د

إلذ من كللو الله بابؽيب، والوقار.. إلذ من علمتٍ العطاء بدوف انتظار.. إلذ من أبضل ابظو بكل افتخار.. ارجو من الله اف بيد 
 "أبي العزيز أحمد "ىتدي هىا اليوـ والغد وإلذ الأبد...في عمرؾ لتًى بشار قد قطافها بعد طوؿ انتظار وتبقى كلماتك بقوـ ا

. إلذ من برلو معو كل الأوقات وبقربو والبراءة.إلذ من لأجلو الأمواج تولد ويرسم البحر.. إلذ من قضيت معو أياـ الطفول، 
 "أخي نصر الدين" أشعر بالأمن والأماف.. إلذ صديقي ووليدي ورفيق دربي ...

ملاكي في ابغياة.. إلذ صالبتا القلب الطيب والنوايا الصادق،.. إلذ من أرى التفاؤؿ بعينهما والسعادة في إلذ ونيستا ألزالش و 
 "أمينة ورانية" ضحكتهما.. اخواتي لد تلدىم أمي ...

 إلذ الشمع، التي أضاءت لياتنا بقدومها كتكوتنا الصغتَ ومدلل العائل، ...

 لؤي

 و النجاح والابداع .. إلذ من برلو بالأخوة وبسيزوا بالوفاء والعطاء صديقاتي الغاليات...إلذ من سرنا وبكن نشق الطريق معا بك

 يانجود، ياسمين، بثينة، دن ،ليليا، عبير



 الملخص:

ىدفت ىذه الدراس، إلذ قياس أثر ابؼعرف، السوقي، بأبعادىا )معرف، الزبائن، معرف، ابؼنافستُ، معرف، ابؼورد( في برستُ      
التسويقي في مؤسس، صيداؿ في ولاي، عناب،، ولتحقيق ىذه الدراس، اعتمدنا على ابؼنهج الوصفي التحليلي   الأداء

، -عناب،–كأسلوب للدراس،، ولقد تم تصميم استبياف وتم توزيعو على عين، عشوائي، من العاملتُ في مؤسس، صيداؿ 
لاختبار  SPSS V.21ل، وقد اعتمدنا على برنامج استبان، صابغ، للتحلي 35استبان،، أعيد منها  55ليث تم توزيع 

 فرضيات الدراس،.

لقد توصلت ىذه الدراس، إلذ بؾموع، من النتائج أبنها وجود أثر إبهابي للمعرف، السوقي، في برستُ الأداء     
 عناب،. –التسويقي في مؤسس، صيداؿ 

 عرف، ابؼنافستُ، معرف، ابؼوردين، الأداء التسويقي.ابؼعرف،، ابؼعرف، السوقي،، معرف، الزبائن، مالكلمات المفتاحية: 

Résumé : 

    Notre étude avait pour objectif de mettre en mesure l’effet de connaissance du marché dans ses 

dimensions (connaissance des clients, connaissance des concurrents, connaissance des 

fournisseurs) dans l’amélioration de performance marketing dans la société Saïdal à Annaba. 

     Et pour réaliser cette étude nous nous sommes appuyées sur une démarche descriptive 

analytique comme étant une méthode d’étude un questionnaire a été conçu et distribué à un 

échantillon aléatoire d’employés de Saïdal –Annaba, où 55 questionnaires ont été distribués dont 

35 ont été retourné pour les analyser. Et nous nous sommes appuyés sur le programme « SPSS 

V.21 » afin de vérifier la validité des hypothèses d’étude. 

      Cette étude a abouti à un nombre de résultats dont, les plus importants qu’il existe un effet 

positif de connaissance du marché dans l’amélioration du performance marketing dans la 

corporation Saïdal –Annaba. 

Mots clés : connaissance, connaissance du marché, connaissance des clients, connaissance des 

concurrents, connaissance des fournisseurs, performance marketing. 



 

 

 

 

 



 الفهرس

 

I 
 

 الصفحة  العناوين 
  شكر وتقدير  

  إىداء 
 I ،II فهرس المحتويات 

 II قائمة الأشكال 
 III قائمة الملحقات

 د-أ المقدمة 
 48-1 الفصل الأول: مدخل عام إلى المعرفة السوقية   

 1 بسهيد
  المبحث الأول: ماىية المعرفة السوقية.

 10-2 ابؼطلب الأوؿ: مفهوـ ابؼعرف، السوقي،.
 11-10 ابؼطلب الثالش: أبني، ابؼعرف، السوقي،.

 14-11 ابؼطلب الثالث: متطلبات ابؼعرف، السوقي،.

  المبحث الثاني: أبعاد المعرفة السوقية.
 22-14 ابؼطلب الأوؿ: معرف، الزبوف.

 27-23 ابؼطلب الثالش: معرف، ابؼنافس.
 29-27 ابؼطلب الثالث: معرف، ابؼورد.

 33-30 بحوث وتطوير السوؽ.بع: ابؼطلب الرا
  المبحث الثالث: أدوات المعرفة السوقية.

 36-33 ابؼطلب الأوؿ: نظاـ الاستخبارات التسويقي،. 
 41-36 ابؼطلب الثالش: اليقظ، الاستًاتيجي،.

 44-41 .بحوث التسويق :ابؼطلب الثالث
 47-44 ابؼتطلب الرابع: بذزئ، السوؽ.

 48 خلاصة الفصل الأول.



 الفهرس

 

II 
 

 66-49 لأداء التسويقيإلى ا عام الفصل الثاني: مدخل
 49 تمهيد

  المبحث الأول: ماىية الأداء التسويقي.
 53-50 .ابؼطلب الأوؿ: مفهوـ الأداء التسويقي

 54-53 .ابؼطلب الثالش: مكونات الأداء التسويقي
 55-54 .ابؼطلب الثالث: أبني، وأىداؼ الأداء التسويقي

 57-56 .: تقييم الأداء التسويقيابؼطلب الرابع
  المبحث الثاني: نماذج، مؤشرات قياس الأداء التسويقي.

 60-58 ابؼطلب الأوؿ: بماذج قياس الأداء التسويقي.
 64-60 ابؼطلب الثالش: مؤشرات قياس الأداء التسويقي.

 65-64 ابؼطلب الثالث: علاق، ابؼعرف، السوقي، بالأداء التسويقي للمؤسسات.
 66 .الفصل الثاني خلاصة

 107-65 -عنابة-دراسة ميدانية في مؤسسة صيدال الفصل الثالث:
 67 تمهيد 

  .-عنابة-المبحث الأول: تقديم مؤسسة صيدال
 69-68 ابؼطلب الأوؿ: تقدلص بؾمع صيداؿ.

 73-69 ابؼطلب الثالش: التعريف بدؤسس، صيداؿ عناب، وبابؽيكل التنظيمي.
 74-73 أىداؼ مؤسس، صيداؿ ونشاطو ومنتجاتو. ابؼطلب الثالث:

  المبحث الثاني: مجتمع وعينة وأدوات الدراسة.
 76-75 ابؼطلب الاوؿ: تقدلص بؾتمع وعين، الدراس،.

 76 ابؼطلب الثالش: مصادر وأدوات بصع البيانات.
 80-76 ابؼطلب الثالث: أداة الدراس، الأساسي، واختباراتها.



 الفهرس

 

III 
 

 

  ض وتحليل نتائج الدراسة.عر  المبحث الثالث:
 86-81 ابؼطلب الأوؿ: التحليل الوصفي لعين، الدراس،.

 95-86 ابؼطلب الثالش: برليل نتائج بؿاور الدراس،.
 109-95 اختبار فرضيات الدراس، وتفستَ النتائج. ابؼطلب الثالث:

 110 خلاصة الفصل التطبيقي.
 113-111 .الخاتمة

 126-114  .قائمة المراجع
  قائمة الملاحق.



 الفهرس

 

IV 
 

 قائمة الجداول:

 الصفحة  العناوين
 5 الفروق الأساسية بين البيانات والمعلومات: 1الجدول 
 9 مكونات المعرفة السوقية: 2الجدول 
 16 الفرق بين الزبائن الداخليين والخارجيين: 3الجدول
 26 مجالات المعرفة التنافسية: 4الجدول

 78 ة لمقياس الدراسةالأوزان المرجح: 5 جدولال
 78 ألفا كرونباخ لقياس ثبات الاستبيان معامل: 6 جدولال

 Tests de normalité 80 اختبار التوزيع الطبيعي: 7الجدول 
 81 توزيع أفراد عينة الدراسة وفقا للجنس: 8 جدولال
 82 السنتوزيع أفراد عينة الدراسة حسب : 9 جدولال
 83 المستوى التعليميالدراسة حسب  توزيع أفراد عينة: 10 جدولال
 84 المستوى الوظيفيوزيع أفراد عينة الدراسة حسب ت: 11جدولال
 85 قدمية للأوزيع أفراد عينة الدراسة حسب ت: : 12 جدولال

 86 الزبونالتحليل الإحصائي لإجابات المبحوثين حول معرفة : 13 الجدول
 88-87 المنافس حوثين حول معرفةالتحليل الإحصائي لإجابات المب: 14 الجدول
 89 معرفة الموردالتحليل الإحصائي لإجابات المبحوثين حول : 15 الجدول
 91-90 الحصة السوقيةالتحليل الإحصائي لإجابات المبحوثين حول : 16 الجدول
 92-91 حجم المبيعاتالتحليل الإحصائي لإجابات المبحوثين حول : 17 الجدول
 92 الربحيةل الإحصائي لإجابات المبحوثين حول التحلي: 18الجدول 
 94-93 رضا الزبونالتحليل الإحصائي لإجابات المبحوثين حول  :19الجدول



 الفهرس

 

V 
 

الأداء على بالزبائن نتائج اختبار تحليل الانحدار البسيط لتأثير المعرفة : 20 الجدول
 التسويقي

96 

على  بالمنافسينر المعرفة نتائج اختبار تحليل الانحدار البسيط لتأثي: 21الجدول
 الأداء التسويقي

97 

على  بالمورديننتائج اختبار تحليل الانحدار البسيط لتأثير المعرفة : 22 الجدول
 الأداء التسويقي

99 

الأداء على  السوقيةنتائج اختبار تحليل الانحدار البسيط لتأثير المعرفة : 23 الجدول
 التسويقي

101 

 103 الجنسين لاتجاىات أفراد العينة حسب متغير تحليل التبا: 24 الجدول
 104 السنتحليل التباين لاتجاىات أفراد العينة حسب متغير : 25 الجدول
 105 المستوى التعليمي تحليل التباين لاتجاىات أفراد العينة حسب متغير: 26 الجدول
 106 الوظيفي المستوىتحليل التباين لاتجاىات أفراد العينة حسب متغير : 27 الجدول
 107 الأقدميةتحليل التباين لاتجاىات أفراد العينة حسب متغير : 28 الجدول



 الفهرس

 

VI 
 

:قائمة الأشكال

 الصفحة  العناوين
 6 ىرم المعرفة :1الشكل 
 7 والمعرفة والمعلومات البيانات بين العلاقة :2الشكل 
 30 مراحل اختيار الموردين. : 3الشكل 
 40 خطوات اليقظة الاستراتيجية :4الشكل 
 70 اقة تعريفية لمؤسسة صيدال:طب :5الشكل 
 71 كل التنظيمي لمؤسسة صيدال عنابةالهي :6الشكل 
 81 توزيع أفراد عينة الدراسة وفقا للجنس :7الشكل 
 82 سنتوزيع أفراد عينة الدراسة وفقا لل :8الشكل 
 83 مستوى التعليميتوزيع أفراد عينة الدراسة وفقا لل : 9الشكل 
 84 مستوى الوظيفيتوزيع أفراد عينة الدراسة وفقا لل : 10الشكل 
 85 قدميةتوزيع أفراد عينة الدراسة وفقا  للأ : 11الشكل 



 

 

 

 



   العامـــــــــــــــــــــــة ةــــــــــــــالمقدم  

 

  أ
 

،  نظر       ابغديث، التكنولوجياتتطور واستخدامات  واتساعللتطورات السريع، التي تشهدىا بيئ، الأعماؿ اليوـ
 جديدة، وظائف ظهور جانب إلذ الوظائف تصميم إعادة إلذ السبيل وكذا القدبي، لالعم أساليب تغتَو  ،ابؼعقدةو 

 العوبؼ، تأثتَات مصدرىا متعددة رىانات أماـ هاووضع تَ،التغ على ىاأصبحت ابؼؤسسات تعيش واقعا جديدا أجبر 
 المحلي، للمنافس، ابعديدة ابؼتطلبات مع والتكيف للاندماج استًاتيجيات عن البحث عليها مبوت بفا الأسواؽ، وانفتاح

 وابتكار الطرؽ كل لاستعماؿ بابؼؤسسات أدى ما وىذا ىا،ستمرار ىا وااستقرار لضماف بقائها و  ،الدولي، ولتى بل
أجل خدم، أسواقها بشكل متميز، وبرستُ أدائها التسويقي،  من الاستًاتيجيات ألدث وتطبيق جديدة أخرى

ق ىذا إلا من خلاؿ التحكم ابعيد في بيئتها التسويقي، وفي عناصرىا، وذلك وبرقيق التفوؽ التنافسي، ولا بيكن برقي
من خلاؿ رصدىا للمعلومات، وابؼعرف، عنها، والدراي، التام، بكل متغتَاتها، ليث تسمح ىذه ابؼعرف، للمؤسس، بتقدلص 

 سي والتغلب على ابؼنافستُ.قيم، استهلاكي، عليا، وتلبي، لاجات ورغبات الزبائن بشكل أفضل، وبرقيق التفوؽ التناف

واستًاتيجياتهم  منافسيها اوكذ ،وتعتبر ابؼعرف، السوقي، التي تتعلق بدعرف، ابؼؤسس، لزبائنها التي تتعامل معهم     
ابغصوؿ على خدماتهم من أىم ابؼرتكزات الأساسي، التعامل معهم، و وبـتلف ابؼوردين الذين تريد ابؼؤسس،  وغاياتهم،

استمرار ابؼؤسسات وبموىا وتفوقها، فتنوع لاجات الزبائن ورغباتهم ومبادرتهم وتوقعاتهم واشتداد  التي يقوـ عليها
لاج، ابؼؤسسات للمعرف،  كانتواجه، ىذه التحديات، فبدفيل، كالوسائل الابؼنافس، جعل ابؼؤسسات تبحث عن 

ابؼستهدف، بشكل جيد في ظل ابؼنافس، كبتَة لأنها بسكنها من برديد القطاع أو القطاعات السوقي، ضرورة   السوقي،
 ابغادة، وكل ىذا يساعد ابؼؤسس، على برستُ وتطوير والنهوض بالأداء التسويقي.

 الإشكالية:

تعيش ابؼؤسسات في بيئ، عمل ديناميكي، معقدة برتوي على بؾموع، من ابؼتغتَات بؽا أثر كبتَ على بقاح أو فشل      
بدراس، ىاتو ابؼتغتَات بشكل واضح وكذلك الاستجاب، بغاجات ورغبات الزبائن ابؼؤسس، لذلك بهب عليها الاىتماـ 

 بشكل دقيق.

 والتكنولوجي، والسياسي، والاقتصادي، الاجتماعي، التغتَات من بصل، اليوـ ابعزائري، الاقتصادي، ابؼؤسسات وتواجو     
وبرستُ  وابؼواجه،، ابؼنافس، على قادرة وبذعلها ىلهاتؤ  ميزة لالتلاؿ منها وبؿاول، واقعها على ةانعكاسات كبتَ  بؽا والتي
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مبني، على معرف، جيدة  لديث، تسويقي، استًاتيجيات على التًكيز خلاؿ من إلا ذلك يتأتى لن أدائها التسويقي،
 بأسواقها وبعناصرىا.

ىي تعمل جاىدة وتعتبر مؤسس، صيداؿ عناب، ألد ابؼؤسسات الصيدلاني، التي تنشط في السوؽ ابعزائري، و       
على برستُ أداءىا التسويقي، لذا فإف مشكلتها أساسا تكمن في معرف، مدى قدرة ابؼؤسس، الاستفادة من ابؼعرف، 

 :التالي، الإشكالي، ،عابعدراستنا لمحاول، م تجاءالسوقي، للارتقاء بأدائها التسويقي. واستنادا إلذ ما سبق 

 ي تحسين الأداء التسويقي لمؤسسة صيدال عنابة؟إلى أي مدى تساىم المعرفة السوقية ف     

 وبؼعابع، الإشكالي، ابؼطرول، نطرح بؾموع، من الأسئل، الفرعي، التالي،، والتي تتمثل في:     

 ىل تساىم معرف، الزبائن في برستُ الأداء التسويقي بؼؤِسس، صيداؿ عناب،؟  -1
 ؤسس، صيداؿ عناب،؟ىل تساىم معرف، ابؼنافستُ في برستُ الأداء التسويقي بؼ  -2
 ىل تساىم معرف، ابؼوردين في برستُ الأداء التسويقي بؼؤسس، صيداؿ عناب،؟   -3
ابؼعرف، السوقي،، والأداء التسويقي في مؤسس، صيداؿ عناب،  لوؿ ستجوبتُابؼ أراء بتُ فروقات وجدىل ت  -4

  والوظيفي،؟ الشخصي، تعزى إلذ ابؼتغتَات

 فرضيات الدراسة:

كالي، ابؼطرول، نضع بؾموع، من الفرضيات كإجاب، مؤقت، ومبدئي، للتساؤلات ابؼطرول، لنقوـ بؼعابع، الإش     
 :يلي كما وجاءت فرعي،، فرضيات عدة منها وتتفرع رئيسي،، فرضيتتُ على بحثنا موضوع يعتمدباختبارىا لالقا، و 

 صيداؿ عناب،. يقي في مؤسس،في برستُ الأداء التسو : يوجد أثر للمعرف، السوقي، الفرضية الرئيسية الأولى 

 ومن ىذه الفرضي، الرئيسي، تنبثق أربع، فرضيات فرعي، وىي:      
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 :صيداؿ عناب، ؤسس،الأداء التسويقي في م يوجد أثر بؼعرف، الزبائن في برستُ الفرضية الأولى . 
 :عناب،اؿ صيد ؤسس،في مفي برستُ الأداء التسويقي نافستُ يوجد أثر بؼعرف، ابؼ الفرضية الثانية. 
 :عناب، صيداؿ ؤسس، الأداء التسويقي في مفي برستُ وردينيوجد أثر بؼعرف، ابؼ الفرضية الثالثة. 
 :ابؼعرف، السوقي، إلصائي، لإجابات عين، الدراس، لوؿ بؿور توجد فروقات ذات دلال،  الفرضية الرئيسية الثانية

 .والوظيفي، الشخصي،ت تعزى إلذ ابؼتغتَابأبعاده الأداء التسويقي بأبعاده وبؿور 

 أىمية الدراسة:

تتمثل أبني، الدراس، في كونها تتعامل مع مفهومي ابؼعرف، السوقي، والأداء التسويقي بشكل يوضح دور ابؼعرف،      
لال، مؤسس، صيداؿ عناب،، ليث يعتبر ىذا ابؼوضوع ابؽاـ عنصرا أساسيا من –السوقي، في برستُ الأداء التسويقي 

لكاف، ابؼؤسسات خاص، ابؼؤسسات التي تواجو التحديات والصعوبات في ظل ابؼنافس، في السوؽ،  عناصر النجاح
وضرورة التكيف معها من أجل تلبي، لاجات ورغبات الزبائن ومواجه، ابؼنافس، بالإضاف، إلذ تعزيز نقاط القوة فيما 

 افستُ، معرف، ابؼوردين. يتعلق بتحستُ الأداء التسويقي اعتمادا على معرف، الزبائن، معرف، ابؼن

 أىداف الدراسة:

 تهدؼ ىذه الدراس، إلذ برقيق الأىداؼ التالي،:     

 .التعرؼ على الإطار النظري للمعرف، السوقي، من ليث مفهومها، أبنيتها، متطلباتها، أدواتها، بـتلف أبعادىا 
 ويقي، مؤشرات قياسو.التعرؼ على مفهوـ الأداء التسويقي وأبنيتو، أىدافو، تقييم الأداء التس 
  عناب،".–إظهار دور ابؼعرف، السوقي، في برستُ الأداء التسويقي في ابؼؤسس، بؿل الدراس، "لال، مؤسس، صيداؿ 
  التوصل إلذ عدد من التوصيات والتوجيهات التي قد تساىم في دعم وتشجيع تبتٍ ابؼعرف، السوقي، في ابؼؤسس، بؿل

  ابؼعرف، السوقي، في برستُ الأداء التسويقي.الدراس، وإلقاء الضوء على مدى تأثتَ

 :الموضوع اختيار دوافع

 الأسباب التالي،: في الدراس، وضوعم اختيار دوافع تتمثل     
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 .،أف ىذا ابؼوضوع لد يتم دراستو بالشكل الكافي، وقل، الدراسات السابق، بالغ، العربي، مقارن، بالأجنبي 
 خصي، للطالبتتُ في البحث عن ىذا ابؼوضوع.ابؼوضوع لو أبني، بالغ، والرغب، الش 

 حدود الدراسة:

 تتمثل ىذه ابغدود في:     

 .،ابغدود ابؼكاني،: مؤسس، صيداؿ عناب 
  2023ابغدود الزماني،: بست ىذه الدراس، في فتًة السداسي الثالش من شهر مارس إلذ غاي، شهر ماي. 

 المنهج المتبع:

 وبرليل لدراس، ابؼناسب ابؼنهج استخداـ أف ليث ابؼوضوع، طبيع، رضوتف بالدراس، خاص منهج استخداـ إف   
 المجالات ضمن الدراس، وفرضيات النتائج تفستَ في ابؼتمثل، البحث أىداؼ إلذ الوصوؿ البالث على يسهل الظاىرة
 .التوصيات من بدجموع، للخروج الدراس،، في ابؼعتمدة

على ىذه الدراس، فإف ابؼنهج ابؼتبع ىو ابؼنهج الوصفي التحليلي،  وبساشيا مع طبيع، ابؼوضوع ومن أجل الوقوؼ   
وىذا من أجل إبراز ابؼفاىيم والأدوات ابؼرتبط، بابؼوضوع والتحكم فيو بغي، ابؼرور للجانب التطبيقي، الذي كاف على 

مؤسس، صيداؿ  مستوى مؤسس، صيداؿ في ولاي، عناب،، بؿاولتُ إسقاط ما تم التطرؽ إليو في ابعانب النظري على
 عناب،، وذلك بالاعتماد على استبياف باعتباره الأداة الأنسب التي تسمح بتحقيق أىداؼ الدراس،.

 أدوات الدراسة:

 تتمثل أدوات الدراس، فيما يلي:     

 .الدراس، النظري،: استخدمنا ابؼسح ابؼكتبي بعمع ابؼعلومات من كتب وبؾلات ومذكرات، ملتقيات 
 ،تم استخداـ الاستبياف الذي تم توزيعو على ابؼوظفتُ بدصنع صيداؿ عناب،، ليث تم استًجاع الدراس، التطبيقي :

 استمارة موزع،. 55استمارة من أصل  35
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  الدراسات السابقة:

 موضوع أبعاد برديد في البالث منو ينطلق الذي العاـ الإطار دراس، أي موضوع في السابق، الدراسات تعتبر     
 لأخرى دراس، من بزتلف أبعاد تأخذ قد الدراس، متغتَات أف ليث السابق،، الدراسات نتائج من انطلاقا البحث
 .ابؼدروس، ابؼؤسسات فيو تعمل الذي وابػارجي الداخلي السياؽ ولسب

: أثر المعرفة السوقية في تحسين الأداء (2013العراق،  حيدر عبد الواحد ىورة الشويلي،)دراسة   -1
 ل للهاتف المحمول في العراق.نة بين شركات الاتصادراسة مقار –التسويقي 

تهدؼ ىذه الدراس، في برديد أثر ابؼعرف، السوقي،، البعد ابؼعتمد بأبعاده الفرعي، )معرف، الزبوف، معرف، ابؼنافستُ،      
ف، ولاء الزبوف، أبحاث السوؽ(، في برستُ الأداء التسويقي ، البعد التابع بأبعاده الفرعي، )ابغص، السوقي،، رضا الزبو 

قيم، الزبوف( للشركات العامل، في قطاع تقدلص خدم، الاتصاؿ ابؽاتف النقاؿ في العراؽ، وقد توصلت ىذه الدراس، إلذ 
اسهاـ ابؼعرف، السوقي، بجعل ابؼنظم، أكثر قدرة على برستُ الأداء التسويقي وابؽيمن، على الأسواؽ، فضلا عن وجود 

 بحوث، على مستوى ابؼعرف، السوقي، وبرستُ الأداء التسويقي.فروؽ معنوي، بتُ الشركات ابؼ

(: أثر المعرفة 2014، العراق، دون حمود الجثير الربيعاوي وحيدر عبد الواحد الشويليدراسة )سع -2
 .دراسة تطبيقية في شركات الاتصال للهاتف المحمول في العراق–السوقية في تحسين الأداء التسويقي 

إلذ برديد مدى ابؼعرف، السوقي، في الشركات ابؼبحوث،، وفيما لو كانت ابؼعرف، السوقي، مؤىلا  ىدفت ىذه الدراس،     
لقيادة الشركات ابؼبحوث، لتحستُ الأداء التسويقي، وقد تم التوصل إلذ وجود علاق، تأثتَ ذات دلال، معنوي، للمعرف، 

 عرف، السوقي،.السوقي، لتحستُ الأداء التسويقي عبر الاىتماـ بتطبيق مرالل ابؼ

 المؤسسة في الأداء على التسويقية المعرفة ( بعنوان: أثر2018ميهوب، الجزائر، )أمينة بن دراسة -3
 في الماجستير شهادة نيل متطلبات ضمن مقدمة مذكرة -المؤسسات لبعض ميدانية دراسة -الاقتصادية 

دية والتجارية وعلوم التسيير، تسويقية، كلية العلوم الاقتصا وبحوث دراسات: التجارية، تخصص العلوم
 ، الجزائر.1جامعة سطيف
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 طبيع، معرف، هىدؼ ،"الاقتصادي، ابؼؤسس، في الأداء على التسويقي، ابؼعرف، أثر: "موضوع ابؼذكرة ىذه تناولت 
 دراس، إجراء خلاؿ من الاقتصادي،، ابؼؤسس، أداء ابؼعرف، التسويقي،،: الدراس، متغتَي أبعاد من كل وأثر علاق،

 . سطيف بولاي، الصناعي، ابؼؤسسات من بؾموع، على تطبيقي،
 فأي الدراس،، متغتَي بتُ وابهابي، قوي، ارتباط علاق، وجود: أبنها النتائج من بؾموع، إلذ الدراس، توصلت وقد

 رعناص خلاؿ من وبسيزه الأداء كفاءة رفع على ابهابا ينعكس أف لابد التسويقي، ابؼعرف، أصوؿ تطبيق في برستُ
 الزبائن(. رضا الداخلي،، العمليات العاملتُ، وبمو تعلم: )التالي، الأداء

دراسة ميدانية - ( بعنوان:" أثر المعرفة السوقية في دعم الأداء التسويقي2019 ،دراسة )سعيدة ضواوية -4
أطروحة مقدمة لنيل شهادة دكتوراه علوم، تخصص  -على عينة من المؤسسات النشطة في قطاع السياحة

تسويق والاستراتيجية، قسم علوم التسيير، كلية العلوم الاقتصادية وعلوم التسيير، جامعة باجي مختار ال
 عنابة، الجزائر.  

معرف، الزبوف، معرف، ابؼنتج، )ليث ىدفت الدراس، إلذ معرف، وبرليل الأثر والعلاق، بتُ ابؼعرف، السوقي، بأبعادىا 
 التسويقي.معرف، المجهز، معرف، ابؼنافس( والأداء 

 وتوصلت الدراس، إلذ:
إف درج، توفر أبعاد ابؼعرف، السوقي، بالوكالات السيالي، على مستوى ولايات الشماؿ الشرقي ابعزائري كانت  -

 عالي،.
 وجود علاق، تأثتَي، بتُ ابؼعرف، السوقي، بأبعادىا الأربع، على الأداء التسويقي. -
 لأداء التسويقي.وجود علاق، تأثتَي، لبعد معرف، ابؼنافس على ا -
 عدـ وجود فروؽ في تصورات ابؼستجوبتُ لوؿ ابؼعرف، السوقي، تعزى إلذ ابؼتغتَات الشخصي،. -

دراسة ميدانية في –(: أثر المعرفة السوقية على الأداء التسويقي 2020دراسة )مجد صقور، سوريا،  -5
 ، سوريا.شركات الصناعات الغذائية العاملة في مدينة دمشق وريفها

ث ىدفت ىذه الدراس، إلذ دراس، أثر ابؼعرف، السوقي، على الأداء التسويقي في شركات الصناعات الغذائي، لي     
العامل، في مدين، دمشق وريفها من خلاؿ دراس، العلاق، بتُ ابؼعرف، السوقي، بأبعادىا الثلاث، )ابؼعرف، بالزبائن، ابؼعرف، 
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وقد توصل البحث إلذ وجود علاق، إبهابي، وذات دلال،  بابؼنافستُ، بحوث السوؽ( وبتُ الأداء التسويقي،
إلصائي، بتُ ابؼعرف، بالزبائن وابؼعرف، بابؼنافستُ من جه، وبتُ الأداء التسويقي من جه، أخرى، وبابؼقابل تم 

 التوصل إلذ أنو لا توجد علاق، ذات دلال، إلصائي، بتُ بحوث السوؽ والأداء التسويقي.

–(: أثر إدارة معرفة العملاء على الأداء التسويقي 2021وآخرون، ليبيا،  دراسة )عازة أحمد سليمان -6
 ، ليبيا.دراسة ميدانية على جميع العاملين بالمستشفيات الخاصة بمدينة أجدابيا

ليث ىدفت ىذه الدراس، إلذ التعرؼ على أثر إدارة معرف، العملاء على الأداء التسويقي بالعيادات ابػاص،،      
الأداء التسويقي من خلاؿ ابؼؤشرات التالي، )الربحي،، ابغص، السوقي،، الالتفاظ بالعملاء( وكذلك  وقد تم قياس

ىدفت إلذ التعرؼ على أبني، إدارة ابؼعرف، في ابؼنظمات بؿل الدراس، ومدى تبتٍ ىذه ابؼنظمات بؼدخل إدارة معرف، 
دات بؿل الدراس، من وجه، نظر ابؼشاركتُ في العملاء، وقد توصلت ىذه الدراس، إلذ أف ىناؾ اىتماما من العيا

الدراس، بأبني، إدارة معرف، الزبوف ليث كاف ابؼستوى مرتفعا، وكذلك وجود اىتماـ من العيادات بؿل الدراس، من 
وجه، نظر ابؼشاركتُ في الدراس، بالأبني، التسويقي، ليث كاف ابؼستوى مرتفعا، وأنو توجد علاق، طري، ذات دلال، 

 بتُ الأداء التسويقي وإدارة معرف، الزبوف.  الصائي، 

 ىيكل الدراسة: 

من خلاؿ الإشكالي، والفرضيات والتساؤلات الفرعي، ابؼطرول، تم تقسيم البحث إلذ ثلاث، فصوؿ، ليث شمل      
 الإطار النظري فصلتُ والإطار التطبيقي فصل والد، وقد كانت كما يلي:

طلباتها، للمعرف، السوقي، وشمل ماىي، ابؼعرف، السوقي،، أبنيتها، مت  ر ابؼفاىيميالفصل الأوؿ جاء بعنواف الإطا     
 أدواتها، بـتلف أبعادىا.

أما الفصل الثالش جاء بعنواف مدخل للأداء التسويقي وشمل ماىي، الأداء التسويقي، مكوناتو، أبنيتو، أىدافو، تقييم 
 الأداء التسويقي، أىم بماذجو ومؤشرات قياسو.



   العامـــــــــــــــــــــــة ةــــــــــــــالمقدم  

 

  د
 

، ليث -عناب،–أما الفصل الثالث فكاف ابعزء التطبيقي وتم فيو إسقاط الدراس، النظري، على مؤسس، صيداؿ      
شمل تقدبيا لمجمع صيداؿ، وعرض بصيع ابؼعلومات ابؼتعلق، بو، وابؼنتجات التي ينتجها المجمع، بعدىا برليل نتائج 

لأداء التسويقي، وفي الأختَ خابس، البحث التي تتضمن الاستمارة التي كانت لوؿ دور ابؼعرف، السوقي، في برستُ ا
 النتائج التي تم التوصل إليها والتوصيات والاقتًالات.

 صعوبات الدراسة:

 من خلاؿ دراستنا بؽذا ابؼوضوع واجهتنا بؾموع، من الصعوبات أبنها:     

 .عدـ امتلاؾ الوقت الكافي للبحث العلمي 
 ص، بابؼعرف، السوقي،.افتقار مكتب، الكلي، للمراجع ابػا 
 .طبيع، ابؼوضوع في لد ذاتو إذ يتطلب بعض ابؼفاىيم ابؼختلف، وابؼتداخل، فيو 
 .صعوب، في توزيع الاستبياف في ابؼؤسس، بؿل الدراس، وصعوب، في استًجاعو 
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 تمهيد:

الكثتَ من ابؼنظمات يشهد ىذا العنصر انتشارا واسعا للمعلومات أدى إلذ لدوث تغيتَات كبتَة في طبيع، عمل      
بالإضاف، إلذ ابؼنافس، التي بدأت تتزايد بسرع، كل ىذا جعل ابؼنظمات تسعى إلذ امتلاؾ ابؼعرف، السوقي، التي تعتبر من 
أىم ابؼوارد لتحقيق التفوؽ التنافسي وذلك من خلاؿ برديد لاجات ورغبات الزبائن وكذلك طبيع، ابؼنافس، السائدة 

 ة على السوؽ.وغتَىا من القوى ابؼؤثر 

 لذلك لاولنا من خلاؿ ىذا الفصل تناوؿ موضوع ابؼعرف، السوقي، عبر ثلاث مبالث:     

 ابؼبحث الأوؿ: ماىي، ابؼعرف، السوقي،.

 ابؼبحث الثالش: أبعاد ابؼعرف، السوقي،.

 ابؼبحث الثالث: أدوات ابؼعرف، السوقي،. 
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 :ول: ماىية المعرفة السوقيةلأا المبحث

 عن النابذ، اللازم، ابؼعرف، امتلاؾ بؿاول، ىي في ابؼنظمات بتُ ابغقيقي، ابؼنافس،  ظل اقتصاد ابؼعرف، أصبحتفي     
تعتبر ابؼعرف، السوقي، ابؼورد التنافسي،، و  ابؼزايا بناء من لتتمكن التسويقي، بيئتها مع ابؼنظمات تعامل من ابؼكتسب، ابػبرات

  ؽ.اسو في الأ والاستمراربرقيق البقاء  لذإيقودىا  ذيالرئيسي للمنظم، ال

 ومتطلبات تطبيقها.أبنيتها،  لذلك سنتطرؽ في ىذا ابؼبحث بؼفهوـ ابؼعرف، السوقي،،     

  :ول: مفهوم المعرفة السوقيةالأ المطلب

يقودىا تعتبر ابؼعرف، السوقي، ابؼورد الأساسي للمؤسسات بؼعرف، وفهم ما يدور لوبؽا ولوؿ أنشطتها، والذي س     
 لتما لتحقيق التفوؽ التنافسي.

 :المعرفة ولا:أ

 .تصنيفاتهاأىم تعريفاتها و ولا و ابؼعرف، أقبل توضيح مفهوـ لا بد من  ابؼعرف، السوقي،قبل التطرؽ بؼفهوـ وتعريف      

 تعريف المعرفة:  -1

تفقوا على تعريف مولد ، ليث أنهم لد يعرف،اجتهد العلماء كل لسب بزصصو واىتماماتو في تعريف ابؼلقد      
تعريف ابؼعرف، من جانبتُ، بنا: التعريف ولكنهم اتفقوا على لقيق، أف ابؼعرف، ىي مورد بشتُ، وعلى العموـ بيكن 

 اللغوي، والتعريف الاصطلالي:
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 التعريف اللغوي:  -1-1

العلم مقاـ ابؼعرف،   ـعلمو، كما يقو ف معرف، الشيء من إو  دراؾ،لإاقتًف مفهوـ ابؼعرف، في اللغ، العربي، بالعلم والقد      
كما في قولو:" الذين آتيناىم الكتاب يعرفونو كما يعرفوف أبناءىم وإف فريقا منهم ليكتموف ابغق وىم يعلموف ")البقرة 

 1ففي الآي، الكربي، جاءت ابؼعرف، للدلال، على العلم. .(44

قاموس راندوم في لتُ يعرفها  لكها الفرد "،بكونها "معلومات بيت كسفوردأقاموس تعرؼ ابؼعرف، لسب و      
 2على الوقائع وابغقائق والفهم الواضح وابؼؤكد للأشياء. الاطلاعنها: "عملي، أعلى  ىاوس

 التعريف الاصطلاحي: -1-2
 لقد تم ادراج الكثتَ من التعاريف للمعرف، من قبل البالثتُ وابػبراء.      
نساف علومات التي اكتسبها الإذلك الرصيد ابؽائل من ابؼعارؼ والعلوـ وابؼ :"نهاأعلى ابؼعرف، بيكن تعريف ليث      
 3."عقلوو ؿ مستَتو الطويل، بحواسو وفكره خلا
 4."مشكلات معين،في لل  ستخداـللامعلومات منظم، قابل،  :"نهاأكما تعرؼ ب     

قيم التي يتم تنظيمها عن طريق بؾموع، من مزيج بتُ البيانات وابؼعلومات وابػبرات وال :"نهاأيضا على أوعرفت      
 5."فراد في نشاط مافكار جيدة يستعملها الأأجل ابغصوؿ على أالعمليات من 

 خصائص المعرفة:  -2

وجهات النظر التي  لاختلاؼت خصائصها تبعا تعددوقد  خرى،نشط، الأللمعرف، خصائص وبظات بسيزىا عن الأ     
 يلي:  ىذه ابػصائص نذكر مابتُ ومن  ،المجاؿبوملها ابؼهتموف والبالثوف في ىذا 

                                                           
، بيتٌ أبضد عتوـ 1  . 18، ص2018الأردف،  عماف، ، دار ابغامد للنشر والتوزيع،الطبع، الأولذ، بناء ذاكرة تنظيمية–إدارة المعرفة  ،لستُ بؿمد عتوـ
 . 37، ص 2011الأردف،  عماف، ، دار إثراء للنشر والتوزيع،، الطيع، الأولذإدارة المعرفة ،ناصر بؿمد سعود جرادات وآخروف 2
 . 15، ص 2018الأردف،  عماف، ، دار أسام، للنشر والتوزيع،منحنى تطبيقي–عرفة إدارة الم ،ابراىيم بدر شهاب الصبيحات 3
 .19، ص 2008، دار صفاء للنشر والتوزيع، عماف، الأردف، ، الطبع، الأولذاتجاىات معاصرة في إدارة المعرفة ،بؿمد عواد أبضد الزيادات 4
كلي، ،  -دراسة حالة–في العلاقة بين ممارسات إدارة الموارد البشرية والأداء التنظيمي الدور الوسيط لإدارة المعرفة  ، فاطم، عيساوي،بؿمد ابؽزاـ 5

 . 336، ص2021، جامع، طاىري بؿمد، بشار، ابعزائر، 03، العدد 05العلوـ الاقتصادي، والتجاري، وعلوـ التسيتَ، بؾل، اقتصاد ابؼاؿ والأعماؿ، المجلد 
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  ف أي أ ،بعض ابؼؤسسات لديها خصوب، ذىني، بفا بهعلها قادرة على توليد ابؼعرف، ابعديدة لتوليد:لالمعرفة قابلة
 1تنظيم ملتقيات علمي، بتُ العاملتُ داخل ابؼؤسس،. نتاجها داخل ابؼنظم، مثل مراكز البحث،إابؼعرف، بيكن 

 ابؼعارؼ التي تتكوف خلاؿ تلك ف القليل جدا من إ يضا،أكما تولد ابؼعرف، فإنها بسوت   ن تموت:أن المعرفة يمك
 خر بيوت بإللاؿ معارؼ جديدة بؿلفبعض ابؼعارؼ بسوت بدوت الشخص والبعض الآ، بذاربنا ىي التي تسجل

 2القدبي، لتتقاعد عن الاستخداـ.
 و أا في ذاكرة ابؼنظم، وتكوف موثق، في وثائق سواء في السندات وىي التي بيكن بززينه لتخزين:لقابلة  المعرفة

 ليها.إبسهول، عند ابغاج،  واستًجاعهاليها إجل الرجوع ألكتًونيا وىذا من إ
 والظاىرة لذ عدة تصنيفات مثاؿ ابؼعرف، الضمني،إبيكن تصنيف ابؼعرف، و  :مكانية تصنيف المعرفةإ ،

 3.لخإ...،جرائيلإوا
 ي، فهناؾ معرف، فطر  ،فراد بشكل خلاؽف ابؼعرف، بوتفظ هىا في رؤوس الأإ فراد:عقول الأ المعرفة متجذرة في

 4لذ معرف، صربو،.إف بروؿ أهىا كإمكانات ذىني، بيكن  الالتفاظمتجذرة يتم 
  جل زيادة ثروة ابؼنظمات التي لب ابؼعارؼ ثروة ذات قيم، يتم الإمساؾ هىا من أغف أإ متلاك:للاقابلة المعرفة

أو أسرار بذاري، تتمتع بابغماي، القانوني، شأنها  ،ختًاعالتي بستلكها إلذ براءات ارس دورا كبتَا في برويل ابؼعرف، بسا
  5شأف ابؼلكي، ابؼادي،.

 

                                                           
جامع، زياف عاشور بابعلف،، مذكرة مقدم، ضمن متطلبات نيل ، -دراسة حالة–لتحقيق أداء مستدام ومتميز إدارة المعرفة كأساس  ،بؿمد بوزيداوي 1

، ابعزائر، 3زائرابعشهادة ابؼاجستتَ، كلي، العلوـ الاقتصادي، والتجاري، وعلوـ التسيتَ، قسم علوـ التسيتَ، بزصص تسيتَ ابؼوارد البشري،، جامع، 
 . 8، ص2013/2014

، 29، ص ص2005، دار الوراؽ للنشر والتوزيع، عماف، الأردف، ، الطبع، الأولذالمفاىيم والاستراتيجيات والعمليات–إدارة المعرفة بقم،  بقم عبود 2
30 . 

 ، بتصرؼ. 37، ص2007، دار الوراؽ للنشر والتوزيع، عماف، الأردف، ، الطبع، الأولذالممارسات والمفاىيم–إدارة المعرفة  ،ابراىيم ابػلوؼ ابؼلكاوي 3
، دار صفاء للنشر والتوزيع، عماف، 01، طالمعرفة السوقية والقرارات الاستراتيجية ،علاء فرلاف طالب الدعمي، فاطم، عبد علي سلماف ابؼسعودي 4

 . 48، ص2011الأردف، 
، مرجع سب 5  . 37، صذكره قلستُ بؿمد عتوـ
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 ىرم المعرفة:  -3

 ةمباشر  علاق، ذات ابؼعرف، فإف لذلك معين،، مشكل، أو بواقع ترتبط وىي والتعلم الفهم الإدراؾ، تعتٍ ابؼعرف، فإ     
 . وتتعدى ابؼعلومات بدا يضاؼ إليها من برليػل وتنظيػر .وابؼعلومات البيانات من بكل

لذلك لابد من توضيح الفرؽ بتُ البيانات وابؼعلومات أولا، بؼا فيو من ابػلط الكبتَ بتُ ابؼفهومتُ لدى الكثتَ      
 .من الأفراد، وابعدوؿ التالر يوضح أىم الفروقات ابؼوجدة بتُ ابؼفهومتُ

  الفروق الأساسية بين البيانات والمعلومات: (:01الجدول رقم )
 المعلومات البيانات المجال

 التنظيم
 القيم، 
 ابؼصدر
 التًابط
 الدق، 
 الفائدة

 موقعها في النظاـ
 ابغجم 

 غتَ منتظم، في ىيكل تنظيمي.
 غتَ بؿددة القيم،.

 .عديدة ابؼصادر
 غتَ متًابط،.

 .منخفض،
 .تها المجردةغتَ مفيدة في صيغ

 .مدخلات
  .كبتَة جدا

 .منظم، ضمن ىيكل بؿدد
 .بؽا قيم،

 .بؿددة ابؼصدر
 متًابط،.

  .عالي،
 .مفيدة في لل ابؼشكلات وابزاذ القرارات

 . بـرجات
   .نسبيا لأنها تستخلص من البيانات ةصغتَ 

الأولذ، دار صفاء للنشر والتوزيع، عماف، الأردف،  ، الطبع،الطريق إلى التميز والريادة–إدارة المعرفة عمر أبضد بنشري،  المصدر:
 .29ص، 2013

، لقد      أشارت البحوث والدراسات إلذ أنو ىناؾ شيئا من ابػلط والتشويش في مفهوـ كل مػن  على العموـ
 لػد،وابؼعلومات لدى البعض، لتى إف الكثتَين يعدوف ابؼعرف، وابؼعلومات والبيانات شػيئا وا ،البيانات ابؼعرفػ،،

 :التالركما ىو موضح في الشكل   ىذه ابؼصطلحات، لذلك لابد من التمييز بتُ
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 .(: ىرم المعرفة01)رقم الشكل 

 
Source : Said el Moustafid, la gestion des connaissances – concepts, processus et facteurs, les 

cahiers de recherche de l′école doctorale, groupe ISCAE, 2014, p : 12. 

 رف، وتتمثل في:مستويات بسثل ىرمي، ابؼعنلالظ أربع، أعلاه وفق الشكل      

و يفاد منها أولي، خاـ غتَ مؤطرة وغتَ منظم، وغتَ مرتبط، ببعضها البعض ولا تفهم أىي لقائق  البيانات: -3-1
 1لا بعد معابعتها.إ

 2لذ ابزاذ القرار.إيقود  ا بغرض برقيق ىدؼ معتُ،ىي عبارة عن بيانات بست معابعته المعلومات: -3-2

ابػفي بتُ ابؼعلوم، وابػبرة وابؼدركات ابغسي، والقدرة على ابغكم وىي مفهوـ  الامتزاجىي لصيل،  المعرفة: -3-3
 3نسالش.تصورات، مفاىيم ومعتقدات، في بـتلف بؾالات النشاط الإ لكاـ،أشامل وعاـ بكل ما بويط بالإنساف من 

                                                           
 . 25، ص2013، دار صفاء للنشر والتوزيع، عماف، الأردف، 01، طلريادةالطريق إلى التميز وا–إدارة المعرفة  ،عمر أبضد بنشري 1
 . 44، ص2008، دار صفاء للنشر والتوزيع، عماف، الأردف، 01، طإدارة المعرفةربحي مصطفى علياف:  2
 . 15ابراىيم بدر شهاب، ابؼرجع السابق، ص 3

 الحكمة

لمعرفةا  

 المعلومات

 البٌانات 
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أو ىي القدرة على التفكتَ والتصرؼ باستخداـ ابؼعرف، والفطرة السليم،، ىذا يعتٍ امتلاؾ ابؼعرف،  الحكمة: -3-4
 1وراء ابؼعرف، لتطبيقها. يالسع

 والشكل التالر يوضح العلاق، بتُ ابؼصطلحات الأربع،:

 والمعرفة. والمعلومات البيانات بين (: العلاقة02الشكل رقم)

 

 

 

 

 

 

 

 .183 ، ص2 الأردف، الطبع، الأولذ، عماف، الصفاء، دار ،المعرفة إدارة في معاصرة اتجاىات الزيادات، عواد بؿمد المصدر:

 تصنيف المعرفة:  -4

 خرى صربو،:ألذ نوعتُ معرف، ضمني، و إبيكن تصنيف ابؼعرف،      

 

                                                           
1
 Abhishek agarwal, Knowing, « knowledge »and « to know»: an overview of concepts, international journal of 

research-granthaalayah, vol 05, iss 11, department of psychology, Christ university, Bengaluru, india, 2017, p: 88. 

 بتصرف

 البيانات
DATA 

 ابؼعلومات
Information 

 ابؼعرف،
Knowledge 

بياناتال  
Data 

 المعلومات

Information 

 المعرفة

Knowledge 

معرف، ضمني، أو صربو،، 
قرارات، منتجات، 

 خدمات 

د لولي،، قوائم امو 
مصادر من 

الداخل أو من 
 ابػارج

توليف أو معابع، 
ابغاسوب بواسط،  

وسائل وتكنولوجيا 
 ابؼعلومات والاتصاؿ
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ف يدرؾ أف الفرد بيتلكها دوف ألا إيق، منظم، ،ىي معرف، لد يتم التعبتَ عنها بصرال، وبطر  المعرفة الضمنية: -4-1
 1ليو  بالبصتَة وابغدس والتخمينات، وبؽذا يصعب التعبتَ عنها وعرضها بطريق، منظم،.إذلك، وتشمل ما نشتَ 

  2.ىي ابؼعرف، التي يسهل تدوينها، بززينها، نقلها والتعبتَ عنها ومشاركتها بسهول، المعرفة الصريحة: -4-2

 فة السوقية:المعر ثانيا: 

 تعريف المعرفة السوقية:   -1

يعد مفهوـ ابؼعرف، السوقي، من ابؼفاىيم ابغديث، وابؼهم، بالنسب، لكل ابؼؤسسات ومنظمات الأعماؿ، بذبك       
 أعطيت الكثتَ من التعريفات بؽا من قبل البالثتُ والدارستُ لو.

ابؼنافستُ وطبيع، الأسواؽ ابؼستهدف، والتي بسكن متخذ القرار ابؼعرف، بالعملاء و  :"بأنهاابؼعرف،   Kotlerؼعر فلقد       
 3."من برديد تفضيلات العملاء وابذاىات ابؼنافستُ بشكل صحيح ومن ثم برقيق التمييز

العملي، التي تركز على بصع ابؼعلومات والبيانات ابػاص، بالسوؽ وبرديد لجمو، وابغص،  :"وتعرؼ أيضا على أنها     
 4."قع،، والتنبؤ بدعدؿ النمو فيو مستقبلاالسوقي، ابؼتو 

 

 

                                                           
 .45، صذكره بقمد سعود ابعرادات وآخروف، مرجع سناصر بؿ 1

2
 Haradhan kumar mohajan, knowledge is an essential at present world, international journal of publication and 

social studies, premier university, chittagong, bangladesh, 2016, p : 06.  

 
لعلمي، للدراسات والبحوث ابؼالي، ، المجل، ادور المعرفة السوقية في تطبيق تكتيكات التسويق الهجومي )دراسة تطبيقية( ،سامح أبضد فتحي خاطر 3

 . 796، ص2021، كلي، التجارة، جامع، دمياط، 03، ابعزء01، العدد02والتجاري،، المجلد
، رسال، مقدم، المعرفة السوقية في اختيار الاستراتيجيات التنافسية "دراسة عينة مؤسسات التعليم العالي الخاصة الأردنية" دورلؤي صبحي دلبور،  4

وسط، بؼتطلبات ابغصوؿ على درج، ابؼاجستتَ في الإدارة، كلي، الاقتصاد والعلوـ الإداري،، كلي، الأعماؿ، بزصص إدارة أعماؿ، جامع، الشرؽ الأاستكمالا 
 . 09، ص2010الأردف، 



 خل عام للمعرفة السوقية مد                        لفصل الأول:                                     ا
 

9 
 

بصع وبرليل البيانات لوؿ الأسواؽ ابؼستهدف، من خلاؿ برديد لجم السوؽ وابغص،  كما بيكن تعريفها بأنها:"     
 1."السوقي، ابؼتوقع، القادرة على خدمتها

كامل، بحاجات وتفضيلات الزبائن في ينبغي أف تتضمن ابؼعرف، ال :بأف ابؼعرف، السوقي، (Carneiro 2000)رى وي     
 رىا ابعدوؿ التالر:السوؽ وعوامل ابعذب، والتي يظه

 .: مكونات المعرفة السوقية(02)الجدول رقم 

 تفاصيلها مكونات المعرفة السوقية

 برقيق منافع بؿددة لإشباع التياجات السوؽ.  ابغاجات
 .تكيف ابغلوؿ الإبداعي، وفقا بغاجات السوؽ 
 بؼعرف، أكثر مهارة )بؿدثتُ(. توفر صناع ا 

 البحث عن ابؼعرف، القادرة على إضاف، القيم،.  التفضيلات
  استعماؿ بماذج مبربؾ، مسبقا لطلب ابؼعلومات مبني، على 

 ابؼعرف، التكاملي، للمواقف ابؼسبق،.
 الأشياء التي يريدىا الزبائن ويدفعوف مقابلها.  ابعاذبي،

  .،إدراؾ الأسواؽ وجود القيم 
، الطبع، الأولذ، دار التسويق وفق منظور فلسفي ومعرفي معاصرالساف دىش جلاب، ىاشم فوزي دباس العبادي،  لمصدر:ا

 .656، ص2010الوراؽ للنشر والتوزيع، عماف، الأردف، 
الي، ابؼعرف، السوقي، ىي بـتلف ابؼعلومات التي بسلكها ابؼؤسس، لوؿ رغبات الزبائن ابغأف وبفا سبق بيكن القوؿ      

 وابؼستقبلي، وكذا نقاط قوة وضعف ابؼنافستُ وغتَىا وذلك من أجل برقيق امتياز وخلق قيم،.
 خصائص المعرفة السوقية:  -2

 بدجموع، من ابػصائص نوجزىا فيما يلي:السوقي، تتميز ابؼعرف،      

                                                           
ية في الجامعات الأردنية الخاصة المعرفة السوقية ودورىا في تحديد الاستراتيجيات التنافسية للبرامج الأكاديميونس عبد العزيز مقدادي وآخروف،  1

  .69، ص2012، عماف، الأردف، 10، العدد05، المجل، العربي، لضماف جودة التعليم ابعامعي، المجلدفي العاصمة عمان



 خل عام للمعرفة السوقية مد                        لفصل الأول:                                     ا
 

10 
 

 ،ني، متواجدة في أذىاف وقد تكوف على شكلتُ، إما معرف، ضم جزء من ابؼعرف، الشامل، للمؤسس، ابؼعرف، السوقي
 الأفراد، أو صربو، مسجل، في التقارير ابؼكتوب، أو غتَىا.

 .1ابؼعرف، السوقي، تتكوف من خلاؿ البيانات وابؼعلومات التي تم بذميعها من السوؽ 
 .صعوب، نقل ابؼعرف، السوقي، بتُ ابؼنظمات 
 ،تعتبر ابؼعلومات التي برصل عليها ابؼنظم، من ابؼوارد غتَ ابؼلموس. 
 2ابؼعرف، السوقي، من قبل ابؼنظمات. دصعوب، تقلي 

  : أىمية المعرفة السوقية:المطلب الثاني

 في وتساعده يوميا، بؽا يتعرض التي ابؼعلومات ونوع لجم تنظيم في ليوي بدور للفرد النفسي، الابذاىات تقوـ     
 ذلك إلذ بالإضاف، منها، ابؼهم، غتَ تبعاداس مع لو، أبنيتها درج، وفق منفصل، بؾموعات في ابؼعلومات تلك تصنيف

كذلك بالنسب، للمؤسسات فهي  جهانو،اتو  اللتتُ والالتباس ابغتَة درجتي بزفيض على الفرد تساعد ابؼعرف، وظيف، ففإ
ا تقوـ بجمع عدد كبتَ من ابؼعلومات من بيئتها، ولكنها برتاج إلذ ابؼعرف، السوقي، اللازم، إلذ إدارتها وإدارة عملياته

 نذكر منها ما يلي: ات ولأعمابؽا،للمعرف، السوقي، أبني، بالغ، بالنسب، للمؤسسواستًاتيجياتها، ولذلك 

 .،تعد ابؼعرف، السوقي، أساسا لابتكار ابؼيزة التنافسي 
  3القرارات ابؼناسب،. ابزاذبسكن ابؼعرف، السوقي، إدارة ابؼنظم، من 
  ابؼشكلات.تساىم في ابقاز وبرستُ الأداء التسويقي ولل 

                                                           
ت الفندقية دراسة ميدانية للمؤسسا–الدور الوسيط للتوجو الاستباقي في تحسين الأداء التنافسي بناء على المعرفة السوقية  ،أمين، بن ميهوب 1

،، ، أطرول، مقدم، لنيل شهادة دكتوراه علوـ في العلوـ التجاري،، كلي، العلوـ الاقتصادي، والتجاري، وعلوـ التسيتَ، قسم العلوـ التجاريالمصنفة لولاية سطيف
 .   42، ص2022/2023، ابعزائر، 1بزصص علوـ بذاري،، جامع، فرلات عباس، سطيف

المعرفة السوقية كمتغير وسيط لطبيعة العلاقة بين بناء الاستراتيجيات التسويقية التنافسية ، بشار ذاكر صالح القوطجي بؿمد بؿمود لامد ابؼلالسن، 2
، كلي، 02، العدد03، بؾل، العلوـ الإداري، العراقي،، المجلددراسة ميدانية في الشركة العامة للسمنت الشمالية/ معمل سمنت بادوش–وإدارة الأزمات 

 .  68،69ص ص ،2019الاقتصاد، جامع، ابؼوصل، العراؽ، الإدارة و 
دراسة تطبيقية في شركات الاتصال –أثر المعرفة السوقية في تحسين الأداء التسويقي  ،سعدوف بضود جثتَ الربيعاوي، ليدر عبد الوالد الشويلي 3

 . 57، ص2014، كلي، الإدارة والاقتصاد، جامع، بغداد، العراؽ، 76، العدد20، بؾل، العلوـ الاقتصادي، والإداري،، المجلدللهاتف المحمول في العراق
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  ،تؤدي إلذ خلق ثقاف، شامل، للمعرف، في ابؼنظم، عن طريق برديد القدرات التي بسلكها لاليا ولاجاتها ابؼستقبلي
 1منها.

 .،من خلاؿ ابؼعرف، السوقي، يستطيع قسم البحث والتطوير من انتاج منتجات ذات ابعودة العالي 
 2وؼ يقدـ للمنظم، رؤي، مستقبلي،.إف فهم ومعرف، طبيع، عمل واستًاتيجيات ابؼنافستُ، س 
 للقوى  بدسح عاـ تسهم ابؼعرف، السوقي، في برستُ أداء ابؼؤسس، ففي ضوء ابؼعرف، السوقي، تستطيع ابؼؤسس، القياـ

طبيع، عمل  الوقوؼ على العامل، فيها وبرديد الفجوات ابؼوجودة وكذلك مستويات ابؼهارة ووفرة التقني، وكذلك
 .ابؼؤسس، في ابؼستقبل

 متطلبات المعرفة السوقية:: المطلب الثالث

تتطلب ابؼعرف، السوقي، عدة متطلبات تنظيمي، وىيكلي، وذلك من أجل إدماجها في عمل واستًاتيجيات      
ابؼؤسسات، وكذا بؼتطلبات من نوع خاص تتمثل في قواعد البيانات ابػاص، بابؼعرف، السوقي، وكيفي، إدارتها من أجل 

 في أعمابؽا وبرقيق أىدافها.الاستفادة منها 

 في المؤسسات: المعرفة السوقية دماجالمتطلبات التنظيمية لإأولا: 

 الصناعي النموذج على برسينات إدخاؿ طريق عن يتحقق لا ابؼؤسسات في ابؼعرف، السوقي، مفهوـ إدماج إف     
 من منحى كل في يؤثر بالكامل جديدا بموذجا بيثل فهوـىذا ابؼ لأف ،(والأوامر التحكم منظم، )بموذج التقليدي

 طريق، في واختًاقا لوبؽم بؼا يدور ابؼدراء نظرة توجيو إعادة تستدعيو  كبرى نقل، إنو. والتسيتَ التنظيم نوالي
 أثبتت وقد ،(Changement de paradigme) ابؼعرفي الإطار في بوصل الذي التغيتَ من النوع ذلك ،تفكتَىم

 .مرنا الآخر ىو يكوف أف بهب الداخلي التنظيم فإف مضطرب، البيئ، كانت إذا أنو اثوالأبح الكتابات من العديد

                                                           
، بؾل، دراسة استطلاعية في الكليات الأىلية في بغداد–تأثير استراتيجية التسويق في الميزة التنافسية عبر المعرفة السوقية ، ساىرة بؿمد لسن 1

 . 212، ص2020راؽ، ، كلي، ابؼأموف ابعامع،، قسم إدارة أعماؿ، الع19الدنانتَ، العدد
  .69، صمرجع سبق ذكرهبؿمد بؿمود لامد ابؼلالسن،  2
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ابؼؤسس،  في العملي الواقع في اتوطينه أف لتُ في، ابػارج، بالبيئ، تمته اأنه في تكمن ابؼعرف، السوقي، مشكل، إف     
 يشملها أف بهب التي التنظيمي، بعوانبا لأف، بالتنظيم أي ابؼؤسس، داخل بهري بدا صل، بؽا وقضايا مشكلات يطرح
 التوجو مع وتكييفها الأخرى التنظيم عناصر باقي مراجع، يتطلب استًاتيجيتها تغيتَ ؤسس،ابؼ تقرر عندما التغيتَ

  1.ابعديد الاستًاتيجي

  :بناء ثقافة تنظيمية  -1

اما من القيم وابؼعتقدات ابؼشتًك، تعتبر الثقاف، التنظيمي، بؿرؾ رئيسي ومشجع وداعم لكل تغتَ فهي تشكل نظ     
 اليومي، داخل ابؼؤسس،. تالسلوكياالتي توجو 

ىذه الأختَة من العناصر صعب، التغيتَ فعلى ابؼؤسس، قبل تنفيذ وإلداث أي تغيتَ دراس، مدى قبوؿ أو رفض      
الأفراد داخل ابؼنظم،  ىذا التغيتَ، لذلك بهب على ابؼؤسسات البحث عن طرؽ تعمل من خلابؽا على تشجيع وبرفيز

من أجل خلق وبعث ثقاف، تنظيمي، مساعدة على تقبل أي تغيتَ جديد بودث داخل ابؼنظم، والذي يتمثل في 
 استغلاؿ ابؼعرف، السوقي،.

  :بناء ىيكل تنظيمي ملائم  -2

مل كالاستًاتيجي، لقد أثبتت العديد من الدراسات أف اختيار أو إقام، ابؽياكل بىضع بعمل، من المحددات والعوا     
(Chandler, Drucker ).التي بزتارىا ابؼؤسس، كوسيل، لتحقيق أىدافها 

وعليو عند إدراج أي متغتَ جديد كابؼعرف، السوقي، بهب على ابؼؤسس، أف تعمل على تطوير أو تعديل في ابؽيكل      
 2السوقي،.التنظيمي ابػاص هىا وذلك من خلاؿ إضاف، فرع خاص بإدارة ما يسمى بابؼعرف، 

                                                           
، كلي، العلوـ ، المتطلبات التنظيمية لإدماج التوجو التسويقي في المؤسسات الاقتصادية، المنتدى الوطني الثاني للمؤسساتشريف بضزاوي 1

 .14، ص2004ديسمبر،  01-نوفمبر 30الاقتصادي، وعلوـ التسيتَ، جامع، باجي بـتار عناب،، أياـ 
، دراسة ميدانية على عينة من المؤسسات الاقتصادية الجزائرية–إدارة المعرفة كاستراتيجية لتحسين فعالية وتنافسية المؤسسة  ،موسى بخاخش، 2

، كلي، العلوـ الاقتصادي، والتجاري، وعلوـ التسيتَ، قسم علوـ التسيتَ ، جامع، باجي بـتار، عناب،، ابعزائر، أطرول، مقدم، لنيل شهادة دكتوراه علوـ
 . 94،95، ص ص2014/2015
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  :التزام الإدارة العليا  -3

إف السبب الرئيسي في فشل الكثتَ من جهود ابؼعرف، السوقي، يرجع إلذ عدـ التزاـ من الإدارة العليا. وعليو فإف      
دعم الإدارة العليا ابؼطلق شرط ضروري لإعادة توجيو ابؼنظم، بكو ابؼعرف، السوقي،. لذلك لا بد أف يكوف مدير ابؼؤسس، 

 1تنع هىذا الأسلوب ىذا الأمر بهعلو قادر على اقناع الأفراد العاملتُ في ابؼؤسس،.مق

 :الاىتمام بالأفراد  -4

لكن مستوى الأداء وانتظاـ نوعي، ابػدمات ابؼقدم، للزبائن ساسا بالعالد ابػارجي للمؤسس،. و يهتم التسويق أ     
يعتٍ أف التسويق بهب أف  دادىم لتقدلص ىذه ابػدمات، بفايتوقفاف على كفاءة الأفراد بابؼؤسس، وعلى إرادتهم واستع

يكوف داخليا قبل أف يكوف خارجيا، ولأف عوامل النجاح ابػارجي، لا بيكن برقيقها إلا من خلاؿ موظفتُ ملتزمتُ 
 2يتمتعوف بسلط، ابزاذ القرار. فعلى ابؼؤسس، أف تهتم بابؼوظفتُ وتعاملهم كزبائن للمؤسس،.

 طبيق المعرفة السوقية:ثانيا: متطلبات ت

 من تتمكن لكي معها تتعامل التي الأسواؽب خاص، معلومات قاعدة نظاـ ببناء ابؼؤسسات أف تقوـ ابؼهم من     
 الاعتباربعتُ  أخذىا ابؼؤسس، على يتعتُ أسس عدة ىناؾ وتوجد. تفرضها التيوالتغتَات  العكسي، التوجهات تفادي

 :وىي السوقي، ابدعرفته ابػاص، القاعدة بناء عند

 :السوق في التجربة  -1

 الطلب، كمي، قياس فيها يتم والتي السوؽ في ابؼؤسس، بذريها التي الاختبارات خلاؿ من تتجلى التجرب، وىذه     
 .التخزين ولجم ابؼستخدم،، التقني، ومستوى ابؼعروض،، ابؼنتجات ونوعي، الزبائن، وعدد ابؼنافس،، وقوة

 
                                                           

دراسة حالة المؤسسات الناشطة في قطاع الاتصالات في –إدارة العلاقة مع الزبون كحتمية استراتيجية لتحقيق التفوق التنافسي  ،عادؿ عقوف 1
، كلي، العلوـ الاقتصادي، الجزائر والتجاري، وعلوـ التسيتَ، قسم علوـ التسيتَ، شعب، التسويق والاستًاتيجي،، جامع، ، اطرول، مقدم، لنيل شهادة دكتوراه علوـ

 . 93، ص2018/2019باجي بـتار، عناب،، ابعزائر، 
 . 18، صمرجع سبق ذكره، شريف بضزاوي  2
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 :الوسيط مع التفاوض  -2

 شخص أي ىو بل معينا، شخصا ابؼعلومات مقدـ يكوف أف يشتًط ولا ابؼعلومات، مقدـ ىنا بالوسيط يقصد     
 تصور بناء لغرض السوؽ عن الكافي، ابؼعلومات على ابغصوؿ ابؼؤسس، خلالو من تستطيع معنويا أو طبيعيا أكاف سواء
 .السوؽ ذلك عن كاؼ

 :الخبرة نتيجة بالسوق المعرفة  -3

 تصنع أف ابؼؤسس، بإمكاف كاف أفضل السوقي، ابؼعرف، كانت وكلما السوؽ عن المجمع، ابؼعلومات تاجن ىيو      
 إلذ بالنتيج، يؤدي السوقي، ابؼعرف، زيادة فإف لذا للسوؽ، ابؼرجعي، ابؼقارنات على ابغصوؿ وكذلك جيدة بصورة قراراتها
 1.للمؤسس، الاستًاتيجي القرار صانع لدى الثق، زيادة

  :ث الثاني: أبعاد المعرفة السوقيةالمبح

للمعرف،  ومصدرا استًاتيجي تبتٍ السوؽ بأبحاث القياـ وكذا ابؼنافستُ ومعرف، الزبائن وأذواؽ بحاجات عد ابؼعرف،ت     
 والأفكار، والتي تساىم في تعزيز الابتكار التسويقي وبرستُ الأداء التنظيمي والتسويقي للمؤسسات. وابؼعلومات

 :معرفة الزبونماىية لأول: المطلب ا

 في الطليع، في تكوف فأ بهب لذلك ونتيج، للمنظم،، بالنسب، ابؼعرف، قواعد ىمأ من والدة الزبوف معرف، تعد     
 على التًكيز إلذماس،  بحاج، ابؼنظماتأف  البالثتُ من العديد يؤكد ليثوإدارة معرف، الزبوف،  ابؼعرف، دارةإ نشاطات
 ثقاف، من جزءا لتصبح، والمحتملتُ ابغاليتُ للزبائن وابؼعتقدات والقيم الالتياجات لوؿ، التي تدور وابؼعرف ابؼعلومات

 .النمو لتحقيقو  هممع العلاق،وبناء  ،للزبائن عالي، قيم، توفتَل انطلاؽ وكنقط، ابؼنظم،

 

                                                           
، أطرول، -و"النايلي" بولاية الجلفة دراسة حالة مؤسستي "سويتلي"-دور المعرفة السوقية في تحقيق الابتكار التسويقي أماؿ بن عبد السلاـ،   1

ي،، ابعزائر، السن، مقدم، لنيل شهادة دكتوراه، كلي، العلوـ الاقتصادي،، التجاري، وعلوـ التسيتَ، قسم العلوـ التجاري،، بزصص: تسويق إبداعي، جامع، غردا
 .33-32، ص ص 2017/2018ابعامعي،:
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 :الزبونمفهوم أولا: 

 بيكن نوأ في أساسا السبب ويرجع الزبوف، ستهلك،ابؼ ابؼشتًي، ابؼصطلحات، بتُ ما خلط وجود يلالظ ما غالبا     
 ابؼصطلحات بتُ موجود الفرؽ أف وابغقيق، والد، وقت في الشرائي القرار دوارأ بكل أو بوالد يقوـ بأف الوالد للفرد
 .الشرائي القرار ه فيودور  وابؼنتج، الزمن، بتغتَ ويتغتَ

 تعريف الزبون:   -1

 الزبوف فقد عرفو عبيدات: بأنو الفرد الذي يقوـ بالبحث عن سلع، أو خدم، ما تعددت التعاريف التي تطرقت إلذ     
 1وشراؤىا لاستخدامو الشخصي أو استخدامو العائلي.

ذلك الشخص العادي أو الاعتباري والذي يقوـ بشراء سلع وخدمات ابؼؤسس، من  كن تعريف الزبوف بأنووبي     
 2رشيدة في الشراء والاستهلاؾ.  السوؽ لاستهلاكو الشخصي أو لغتَه بطريق،

 تعريف المستهلك:  -2

ىو كل شخص طبيعي أو معنوي يقوـ بسلوؾ معتُ ضمن إطار للق، تسويقي، منطقها ابعانب الاقتصادي      
ابؼتمثل في ثنائي، )السعر/ابؼنتج( وابعانب الاجتماعي الذي يؤثر ويتأثر بالمجتمع، وابعانب البيئي الذي يؤمن بو عند 

 3أو شراء ابؼنتجات التي توفر لو اشباع لاجاتو وسد رغباتو. اقتناء

 أنواع الزبائن:  -3

 بيكن تقسيم الزبائن إلذ نوعتُ: زبائن داخليتُ، وزبائن خارجيتُ.     
                                                           

، 2009دار الوراؽ للنشر والتوزيع، عماف، الأردف،  الطبع، الأولذ،، إدارة علاقات الزبون ،دييوسف لجيم سلطاف الطائي، ىاشم فوزي دباس العبا 1
 . 59ص

، أطرول، مقدم، لاستكماؿ متطلبات شهادة دور إدارة العلاقة مع الزبون باستخدام وسائل التواصل الاجتماعي في تعزيز الولاء ،مرلص بن طالبي 2
، والتجاري، وعلوـ التسيتَ، شعب، علوـ التسيتَ، بزصص مابقمنت واقتصاد تطبيقي، جامع، بؿمد البشتَ الإبراىيمي، برج الدكتوراه، كلي، العلوـ الاقتصادي

 . 17، ص2020/2021بوعريريج، ابعزائر، 
، 2022، ابعزائر، 3دد، الع11، بؾل، التنظيم والعمل، المجلدسلوك المستهلك الجزائري اتجاه التسوق الرقمي في ظل جائحة كورونامرلص زبؼاط،  3

 .  25ص
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ىم عماؿ الإدارات الذين يتعاملوف مع بعضهم البعض في إبقاز الأعماؿ أي بصف،  :ينن الداخليائالزب -3-1
 1.بداخل ابؼؤسس، أخرى ىو الفرد ابؼوجود

م الذين يتعاملوف مع السلع، أو ابػدم، التي تنتجها ابؼؤسس، ويتلقوف ابؼخرجات ى :ينن الخارجيائالزب -3-2
  2.النهائي، منها

 وبيكن توضيح الفرؽ بتُ الزبائن الداخليتُ والزبائن ابػارجيتُ في ابعدوؿ التالر:       

  .خليين والخارجيين: الفرق بين الزبائن الدا(03) الجدول رقم

 ينن الخارجيائالزب ينن الداخليبائالز  
 .نتاجإآخر عملي،  ،.نتاجيالعملي، الإ الاستلاـ
  .لسب موعد التسليم أو عند ابغاج، .لسب ابغاج، التوقيت
 .الاستلاـ بابؼوعد .الاستلاـ بالتوقيت ابؼلائم وبابؼواصفات ابؼتفق عليها الاىتماـ
 .أو تأخر التسليمالانتظار وقت  من .عدـ ابؼلائم، من التأخر أو الشكوى
  .ابعودة ابػارجي، رضا وولاء الزبوف .ابعودة الداخلي،، رضا العامل النتائج

دراسة حالة المديرية الإقليمية –إدارة العلاقة مع الزبون مدخل لكسب ولائو للمؤسسة الخدمية أبضد بن داودي،،  المصدر:
مقدم، لنيل شهادة ابؼاجستتَ في العلوـ التجاري،، كلي، العلوـ الاقتصادي، والتجاري، وعلوـ التسيتَ،  ، مذكرةللاتصالات بالشلف

 .18، ص2016/2017، ابعزائر، 3بزصص تسويق العمليات ابؼالي، وابؼصرفي،، جامع، ابعزائر

 

 

 

                                                           
، أطرول، مكمل، لنيل دراسة حالة عينة من المؤسسات–، تطبيق أبعاد إدارة المعرفة التسويقية ودورىا في تحقيق ولاء الزبون سليم، مسعي بؿمد 1

ري،، بزصص تسويق ونظم ابؼعلومات، جامع، بضو بػضر، شهادة دكتوراه في العلوـ التجاري،، كلي، العلوـ الاقتصادي، والتجاري، وعلوـ التسيتَ، قسم العلوـ التجا
  . 57، ص2021/2022الوادي، ابعزائر، 

 . 73ص، 2009ر والتوزيع، عماف، الأردف، ، دار صفاء للنشالطبع، الأولذ، إدارة معرفة الزبون–إدارة المعرفة  علاء فرلاف طالب، أمتَة ابعنابي، 2
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 :لمستهلكتعريف سلوك ا  -4

ات أو ابؼؤسسات والعمليات التي يستخدمونها لاختيار عرؼ سلوؾ الزبوف على أنو:" دراس، الأفراد أو المجموع     
وتأمتُ واستخداـ ابؼنتجات، أو ابػدمات، أو ابػبرات أو الأفكار لتلبي، الالتياجات والتأثتَات التي بردثها ىذه 

 1العمليات على الزبوف والمجتمع".

 : مستهلكالعوامل المؤثرة على سلوك ال  -5

 الشرائي، بحيث قراره ابؼستهلك هىا يتخذ التي والطريق، الوقت، بىتلف ابؼستهلكتُ بتُ الفردي، الفروؽ اختلاؼ مع     
 في بالتصرفات القياـ إلذ هىم يؤدي بدا للمستهلكتُ الشرائي السلوؾ على مؤثرة بينها فيما العوامل من بؾموع، تتفاعل

 ثقافي،، أو اقتصادي، أو اجتماعي، تكوف أف بيكنها كما خارجي،، أو داخلي،، العوامل ىذه تكوف وقد معتُ، ابذاه
 .القرار الشرائي يتخذوف ابؼستهلكتُ جعل في تساىم أنها ذلك في وابؼهم

 العوامل الثقافية: -5-1

 2تفرض الثقاف، التنظيمي، تأثتَا واسعا على سلوؾ الزبوف، فهي تتمثل في:

من القيم التي اكتسبها الفرد من عائلتو للثقاف، دور لاسم في اقرار الفرد بغاجاتو ورغباتو فهي تنبع  الثقافة: - أ
 وبؾتمعو.

 :)جزاء مهم، أتعتبر  العرقي، وىيدياف والمجموعات تشمل الثقافات الفرعي، القوميات والأ الثقافة الفرعية )الخاصة
 من السوؽ.

   وىي كل ما يتعلق بالنفوذ، الدخل، التعليم، خلفي، العائل،، مكاف السكن وغتَىا. الطبقة الاجتماعية: - ب

 
                                                           

، بؾل، آداب الفراىيدي، بحث استطلاعي للشركات السياحية في بغداد–ل الاجتماعي في سلوك الزبون تأثير وسائل التواص ىب، عمار الكبيسي، 1
 . 319، ص2022، جامع، تكريت، العراؽ، 50، العدد14المجلد

، 2015اف، الأردف، ، دار غيداء للنشر والتوزيع، عمالطبع، الأولذ، مدخل معاصر–التسويق  الربيعاوي، لستُ وليد لستُ عباس، سعدوف بضود جثتَ 2
 .50ص
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 العوامل الاجتماعية: -5-2

 :يلي ماجزىا فيو سنوالتي  ف بؾموع، من العوامل الاجتماعي،على سلوؾ الزبو  يؤثر     

ىي بؾموع، من الأفراد تتشكل بينهم تفاعلات تعمل على إعادة إنتاج ىذا الكياف من خلاؿ ثقاف،  الأسرة: - أ
ليد، ىذه الثقاف، ىي التي بسنح كل أسرة القدرة أو عدـ خاص، بالأسرة تتمثل في القيم وابؼعايتَ والعادات والتقا

  1القدرة على التحكم في العوائق الداخلي، من جه،، وبؾاهى، ابؼخاطر ابػارجي، التي تواجهها من جه، أخرى.
تعرؼ بأنها شخص أو بؾموع، من الأشخاص الذين يؤثروف بشكل كبتَ على سلوؾ  الجماعات المرجعية: - ب

  2الفرد.

 : امل الشخصيةالعو  -5-3

 3وتشتَ إلذ العمر، ابؼهن، والظرؼ الاقتصادي، بمط ابغياة، ليث:     

قد ترتبط أذواؽ الطعاـ وابؼلابس من خلاؿ الاستهلاؾ في مرلل، دورة لياة الأسرة وابؼرالل التي بيكن أف  العمر: - أ
 بسر من خلابؽا الأسرة مع نضوجها عبر الوقت.

ر ابؼهن، على الفرد في شرائو للسلع وابػدمات فقد تؤثر ابغال، الاقتصادي، قد تؤث المهنة والظرف الاقتصادي: - ب
 للفرد على اختياره للمنتج.

بيكن أف يكوف للناس من نفس الثقاف، الفرعي، والطبق، الاجتماعي، والوظيف، أبماط بـتلف،، وبهب  نمط الحياة: - ج
 زبوف.على ابؼسوقوف أف يبحثوا عن العلاق، بتُ أبماط ابغياة وسلوؾ ال

 
                                                           

، بؾل، الإناس، وعلوـ المجتمع، بين جدلية الأصالة ومسايرة المعاصرة وأثرىا على تربية الأبناء–جودة الحياة الأسرية  رلاب بـتار، نورة ىاروف، 1
  . 92، ص2019، جامع، بؿمد بوضياؼ، ابؼسيل،، ابعزائر، 06العدد

ية وعناصر المزيج التسويقي على نية الشراء من آلات البيع الذاتي لدى طلبة الجامعات الأردنية أثر العوامل الاجتماعبؿمد بطيس لستُ،  2
 . 12، ص2020، رسال، مقدم، استكمالا بؼتطلبات ابغصوؿ على درج، ابؼاجستتَ في إدارة أعماؿ، كلي، الأعماؿ، جامع، الشرؽ الأوسط، الأردف، الخاصة

، ص 2017، دار صفاء للنشر والتوزيع، عماف، الأردف، الطبع، الأولذ، إدارة علاقات الزبون مود ابعنابي،تُ عباس، أبضد عبد بؿلستُ وليد لس 3
 . 25،26ص
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 العوامل النفسية: -5-4

 1:زبوف بعدة عوامل نفسي، نذكر منهاسلوؾ ال يتأثر     

وىي تشتَ إلذ بؾموع، ابػصائص النفسي، وما ينعكس عليها من استجابات في السلوؾ ابذاه ابؼنتجات  الشخصية: - أ
 ابؼتنوع،.

لذ انتهاج سلوؾ إوتؤدي بو  فاتو،ىي بؾموع، من العوامل الداخلي، لدى الفرد توجو وتنسق بتُ تصر  لدوافع:ا - ب
 على النحو الذي يؤديو للإشباع ابؼطلوب.  معتُ

شارات التي تردنا عن طريق و ابؼعلومات والإأنو عمليات اختيار وتنظيم وتفستَ بؼنبو ما أيعرؼ على  دراك:الإ - ت
 عطاء ىذا ابؼنبو معتٌ ووضعو في صورة واضح،.إابغواس و 

 الشخصي، التجرب، إلذ يستند ما وغالبا متعلم سلوؾ ىو البشري السلوؾ بأف لمالتع نظريات معظم تؤكد :التعلم - ث
 معظم أف التعلم منظرو ويؤكد .جتَاف أو الدراس،، أو العمل زملاء أصدقاء،( الآخرين )بذارب ابؼزامل، أو ابؼباشرة،
 والاستجابات شاراتوالإ والمحفزات الدوافع بتُ التفاعل خلاؿ من بودث والتعلم تعلم، ىو البشري السلوؾ
 وغتَ وابؼقصودة   وابؼنتظم، ابؼستمرة والعمليات الإجراءات كاف، ":أنو على كذلك تعريفو وبيكن .والتعزيز

 أفكار من مطروح ما ىو شراء عند بوتاجونها التي وابؼعلومات ابؼعرف، الأفراد إكساب أو لإعطاء ابؼقصودة
 ىذا بكو السلوكي، والأبماط ومواقفهم ومعتقداتهم أفكارىم تعديل إلذ بالإضاف، وخدمات، سلع أو ومفاىيم
 .ذاؾ" أو الشيء

وبيكن تعريف الابذاىات بأنها:" تعبتَ عن ابؼشاعر الداخلي، لدى الأفراد والتي  الاتجاىات والمعتقدات:  -ج
و تعكس أو تكشف فيما إذا كاف لديهم ميوؿ ابهابي، أو سلبي، بكو شيء معتُ )صنف أو مارك، من سلع، أ

خدم، ما بكو اسم بؿل أو بقال، أو تاجر بذزئ، وىكذا...إلخ(. وابؼقصود بالابذاىات في لقل سلوؾ ابؼستهلك 
ىي تلك ابؼيوؿ النابذ، عن التعلم أو ابػبرات السابق، التي بذعل الفرد ابؼستهلك يتصرؼ بطريق، ابهابي، أو سلبي، 

                                                           
، أطرول، دراسة حالة مؤسستي "سويتلي" و"النايلي" بولاية الجلفة–دور المعرفة السوقية في تحقيق الابتكار التسويقي أماؿ بن عبد السلاـ،  1

قتصادي،، كلي، العلوـ الاقتصادي، والتجاري، وعلوـ التسيتَ، قسم العلوـ التجاري،، بزصص تسويق إبداعي، جامع، غرداي،، ابعزائر، دكتوراه في العلوـ الا
 . 46، 45، ص ص2017/2018
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كل جزء من أجزاء تعريف الابذاىات لو أبني، كبتَة في ثابت، نسبيا بكو ىذا الشيء أو ذاؾ، يضاؼ إلذ ذلك أف  
برديد قدرة الابذاىات على التنبؤ بالسلوؾ الاستهلاكي للأفراد بكو السلع أو ابػدمات ابؼطرول، في الأسواؽ 
ابؼستهدف،. ومن الصعب تغيتَ ابؼواقف)الابذاىات(، لأف ابذاىات الفرد تتناسب مع بمط لياتو، وتغيتَ موقف 

  1لب تعديلات صعب، ومعقدة في العديد من ابؼواقف)الابذاىات( الأخرى.والد يتط
 :معرفة الزبون مفهوم ثانيا:

 لا بد من التمييز بتُ مفهوـ معرف، الزبوف، ومفهوـ إدارة الزبوف.     

 تعريف معرفة الزبون:  -1

در ابؼتجدد بؼعرف، ابغاج، إلذ تطوير معرف، الزبوف بأنها:" ابغلق، الأكثر أبني، في الأسواؽ، وىم ابؼص كوتلرعرؼ      
ابؼنتجات، وكلما كانت ابؼؤسس، أكثر قدرت على التفاعل مع البيئ، وابؼستهلكتُ كلما كانت الاستجاب، أسرع 

 2وتطورت ابؼعرف، لديها لتصبح أكثر فهما وتوجها بكو ابؼستقبل".

)تاريخ العلاق،،  ملاء ابؼنظم، ابغاليتُ والمحتملتُتلك ابؼعرف، التي تتضمن كاف، ابؼعلومات عن ع :نهاأعلى  تعرفو      
 3رغباتهم، التياجاتهم، مدى الرغب، في استمرار التعامل مع ابؼؤسس،(.

 جل بناء علاقاتبصع معلومات ورغبات وأراء الزبائن لوؿ بـرجات ابؼؤسس، من أ على أنها:" يضاأ تكما عرف     
 4قوي، معهم".

 

 
                                                           

 .14عادؿ عقوف، مرجع سبق ذكره، ص 1
، أطرول، مقدم، ضمن متطلبات نيل شهادة دراسة حالة(دور المعرفة السوقية في تعزيز المركز التنافسي للمؤسسات الاقتصادية ) ؿ ضيفي،دلا 2
 .10، ص2021/2022دكتوراه في العلوـ التجاري،، كلي، العلوـ الاقتصادي، والتجاري، وعلوـ التسيتَ، قسم العلوـ التجاري،، بزصص الإدارة التسويقي،، ال
 .796، صذكره بقسامح أبضد فتحي خاطر، مرجع س 3
دراسة تطبيقية على مؤسسة مناجم –لمعرفة السوقية والاستراتيجيات التنافسية في مؤسسات الأعمال الجزائرية ا ، فارس قاطر،فريد راىم 4

 . 262، ص2017، جامع، الشهيد بضو بػضر، الوادي، ابعزائر، 02، العدد07، بؾل، رؤى اقتصادي،، المجلدالفوسفات
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 تعريف إدارة معرفة الزبون:  -2

تعرؼ إدارة معرف، الزبوف على أنها:" عملي، مستمرة تولد، تنشر وتستخدـ معرف، الزبوف ضمن ابؼؤسس، وبتُ      
  1ابؼؤسس، وزبائنها".

ف تعرؼ إدارة معرف، الزبوف على أنها:" بؾموع، من ابعهود التي تبذبؽا ابؼؤسس، لفهم وإدراؾ لاجات أكما بيكن      
ها من خلاؿ بصع، توجيو ابؼعلومات والبيانات من ابؼؤسس، الذ الزبوف وبالعكس، وذلك من الزبوف ثم العمل على تلبيت

 2أجل تقوي، العلاق، بتُ الزبوف وابؼؤسس، بفا بوقق رضاه وولائو".

 ثالثا: أىمية معرفة الزبون:

على تقدلص إف النجاح التسويقي يتطلب توجيو كاف، ابعهود لتحديد لاجات ورغبات ابؼستهلكتُ والعمل      
منتجات يكوف ابؼستهلك بحاج، إليها وبدا إلذ برستُ الصورة الذىني، لديو عن ابؼؤسس، ومنتجاتها ويتطلب ذلك برليل 

 معرف، الزبوف شيء أساسي ومهم وذلك لعدة أسباب منها: فإ الأبماط السلوكي، الاستهلاكي، لأبماط السوؽ.
 3منتجات ابؼؤسس، وخدماتها إلذ زبائن آخرين. أف الزبائن يستطيعوف تزويد خبرتهم ومعرفتهم عن 
  أف الزبائن أصبحوا الطرؼ الأكثر فاعلي، في العديد من الأعماؿ وذلك بسبب تنامي استخداـ الانتًنيت والتجارة

بالبريد الالكتًولش، لذلك أصبحت ابؼؤسسات تبحث عن فرص من أجل التنسيق مع الزبائن، وبؽذا بقد أف العديد 
أصبحت بذرب مدخلا جذريا جديدا بالإصغاء للزبائن واعطائهم أدوات التصميم من أجل تطوير من ابؼؤسسات 

 4منتجاتهم ومن ثم امكاني، الاستغناء عن أقساـ البحث والتطوير الأكثر كلف، والأبطأ في تطوير ابؼنتجات ابعديدة.

 

                                                           
، مؤبسر جامع، العلوـ ل بين إدارة المعرفة وإدارة الزبائن وعلاقتها بدورة حياة الزبونإدارة معرفة الزبون وفق منظور التكام زكريا مطلك الدوري، 1

 . 14، ص2005/2006التطبيقي،، كلي، الإدارة والاقتصاد، عماف، الأردف، 
التكسي –ة أبو الحاج دراسة حالة مجموع–أثر استخدام تكنولوجيا المعلومات والاتصالات على إدارة معرفة الزبون  عبد الربضاف بصاؿ موسى، 2

الأوسط، ، رسال، مقدم، استكمالا بؼتطلبات ابغصوؿ على درج، ابؼاجستتَ في الأعماؿ الإلكتًوني،، كلي، الأعماؿ، قسم إدارة أعماؿ، جامع، الشرؽ المميز
 . 22، ص2017الأردف،

 . 51، صمرجع سبق ذكرهأماؿ بن عبد السلاـ،  3
 . 59، صذكرهمرجع سبق علاء فرلاف طالب الدعمي،  4
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 أبعاد معرفة الزبون: رابعا:

 1رؼ بنا:اتُ من ابؼعلتُ بـتلفالذ بؾوتشتَ معرف، الزبوف إ     

 ابؼعرف، التي بيتلكها الزبوف بخصوص ابؼواضيع ابؼتعلق، بابؼنتجات وابػدمات التي يهتم بشرائها.  -1
 ابؼعرف، التي بهب اف بسلكها ابؼؤسس، والتي بيكن استخدامها بؼساعدة الزبوف في ابزاذ قرار الشراء.  -2

 وىناؾ ثلاث، أبعاد بؼعرف، الزبوف وىي كالتالر:       

ىي نوع من أنواع ابؼعرف، )أو البيانات وابؼعلومات التي بيكن برليلها وتفستَىا وبرويلها في   معرفة من الزبون:  -1
 2النهاي، إلذ ابؼعرف،( والتي برصل عليها ابؼؤسس، من زبائنها من أجل تعزيز منتجاتها وخدماتها بشكل أفضل.

سس، ويرغب الزبوف في ابغصوؿ عليها عن تعاملو مع ابؼؤسس،، تشتَ الذ ابؼعرف، لتي بستلكها ابؼؤ   معرفة للزبون:  -2
وابؽدؼ منها ىو دعم الزباف في عملي، الشراء وقد ازداد  وتشمل ابؼعلومات لوؿ ابؼنتجات والاسواؽ والمجهزين،

اىتماـ ابؼؤسسات هىذا ابعانب من ابؼعرف، فأصبحت توظف كاف، طاقاتها بؼعرف، تفضيلات ولاجات الزبوف 
 3بابؼعلومات التي بوتاجها. وتزويده

ىي التقاط ابؼعلومات عن الزبائن واشراؾ الزبائن في عمليات الابتكار، وتشمل ابؼعرف، عن  ون:معرفة عن الزب  -3
 4الزبائن )التياجات الزبائن ابغالي، وابؼستقبلي،، الاتصالات، القدرة الشرائي، للزبائن(.

 

 

 
                                                           

دراسة استطلاعية في عينة من الفنادق –دور معرفة الزبون على فاعلية أبعاد الأداء التسويقي في حالة الأزمات  شيلاف فاضل بؿمود وآخروف، 1
 . 10، ص2019، العراؽ، 04، العدد03، بؾل، العلوـ الإداري، العراقي،، المجلدالسياحية في مدينة السليمانية

 . 24، صمرجع سبق ذكرهاؿ موسى، عبد الربضاف بص 2
، المجل، ابعزائري، للتنمي، موبيليس-نمذجة تأثير إدارة معرفة الزبون على الابتكار التسويقي لمؤسسة اتصالات الجزائربظتَة صابغي وآخروف،  3

 . 71، ص2021، ابعزائر، 02، العدد08الاقتصادي،، المجلد
 . 11ص شيلاف فاضل بؿمود وآخروف، مرجع سبق ذكره، 4
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  :المطلب الثاني: معرفة المنافس

 يقدمو بفا أفضل بشكل الزبائن تناسب جديدة منتجات تقدلص على بقدرتها مرىونا بات اليوـ ابؼؤسسات احبق إف     
 من عالي، بدرج، ابؼنافستُ ، وأىداؼاستًاتيجياتقدرات، إمكانيات، و  على التعرؼ عليها بهب لذلك ابؼنافسوف،
 . منافسيها يقدمو بفا أفضل بشكل امنتجاته تسويق في تنجح لكي بزبائنها اىتمامها عن تقل لا الاىتماـ

 ة، ومفهوم المنافسون:المنافسمفهوم أولا: 

  :(La concurrence) ةتعريف المنافس  -1

وابؼنافس، تعبر عن لال، التحدي القائم بتُ اثنتُ أو أكثر من ابؼتنافستُ، فهي بسثل للق، وسيط، بتُ التغتَ      
أجل البقاء، ليث أف كل منافس يهدؼ إلذ إزال، منافسيو، والانفراد  البيئي، أداء ابؼؤسس،، والصراع ابؼتواصل من

1.بابؼيزات التنافسي، والتي تضمن لو البقاء والاستمرار
 

 تعريف المنافسون:  -2

ابعه، التي تقدـ خدمات لنفس الاسواؽ وبأسعار مشاهى، وتسعى دائما الذ تلبي،  "بيكن تعريف ابؼنافس على أنو:     
 2."ى بكو أفضللاجات الزبائن عل

 3أي جه، تتسابق مع ابؼؤسس، في دفع الزبائن لتعامل معها وتفضيل منتجاتها.     

 

 

 

                                                           
 .169، مرجع سبق ذكره، ص نظرية الموارد والتجديد في التحليل الاستراتيجي للمنظماتموساوي زىي، وخالدي خدبه،،  1
 . 10لؤي صبحي دلبور، مرجع سبق ذكره، ص 2
  .797سامح أبضد فتحي خاطر، مرجع سبق ذكره، ص  3
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 أنواع المنافسين:  -3

 1يوجد نوعتُ من ابؼنافستُ بنا:     

 ىو الذي يقدـ منتجات تتطابق بشكل كامل مع منتجات ابؼؤسس، في السوؽ.المنافس المباشر:  -3-1

ىو الذي يقدـ منتجات تؤثر على الإقباؿ على منتجات ابؼؤسس، وبسكن من : المنافس غير المباشر -3-2
 التحوؿ من قطاع من السوؽ إليها. 

 :ثانيا: معرفة المنافس
 :تعريف معرفة المنافس  -1

استًاتيجيات  إلذ أف ابؼعرف، بابؼنافستُ تعتٍ:" التًكيز على أىم القضايا ابؼتعلق، بابؼنافستُ، وىي Kotlerأشار      
 2نافستُ وأىدافهم ونقاط القوة والضعف لديهم".ابؼ

التي  العملي، التي يتم من خلابؽا برديد ابؼنافستُ ابؼباشرين الذين يستهدفوف الأسواؽعرفت على أنها:" ىي  كما     
بديل، وابػدمات ال ابؼباشرين الذين يقدموف ابؼنتجات تقدمها ابؼؤسس،، وابؼنافسوف غتَ تعرض ابؼنتجات وابػدمات التي
 3".للمنتجات التي تقدمها ابؼؤسس،

 

 

                                                           
، أطرول، مقدم، دراسة ميدانية على عينة من المؤسسات النشطة في قطاع السياحة– أثر المعرفة السوقية في دعم الأداء التسويقيسعيدة ضواوي،،  1

، كلي، العلوـ الاقتصادي، والتجاري، وعلوـ التسيتَ، قسم علوـ التسيتَ، شعب، التسويق والاستًاتيجي،، جامع،  باجي بـتار، عناب،، لنيل شهادة دكتوراه علوـ
 . 69، ص2018/2019ابعزائر، 

، بؾل، جامع، تشرين، دراسة ميدانية في شركات الصناعات الغذائية في مدينة دمشق وريفها–أثر المعرفة السوقية على الأداء التسويقي  بؾد صقور، 2
 . 622، ص2020، العلوـ الاقتصادي، والقانوني،، 06، العدد42المجلد

، بؾل، الاقتصاد والعلوـ تطبيقي في الشركة العامة للسمنت العراقيةبحث –المعرفة السوقية ودورىا في تحقيق الميزة التنافسية مدبو، عباس خلف،  3
 . 249، ص2019، كلي، الادارة والاقتصاد جامع، بغداد، 114، العدد25الإداري،، المجلد
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 أىداف معرفة المنافس:  -2

 1بيكن تلخيص أىداؼ معرف، ابؼنافس كما يلي:     

  توفتَ ابؼعلومات عن الاستًاتيجي، ابؼتبع، من طرؼ كل منافس في مواجه، منافسيو من خلاؿ برليل شبك، البيع
 والتوزيع والأسعار ابؼطبق، من طرؼ ابؼنافسوف.

 ،الأىداؼ ابعديدة للمنافس وما بيكن اف يقوـ بو من أعماؿ في ابؼستقبل لضماف لصولو على لص، من  معرف
 السوؽ.

 .معرف، الامكانيات ابؼتوفرة للمنافس 
 .الفرضيات التي بركم عمل وقرارات ابؼنافس 
 خطوات معرفة المنافس:  -3

  2ع ابؼنافستُ كالاتي:بيكن برديد ابػطوات التي تستطيع ابؼؤسس، من خلابؽا التعامل م     

 .،اكتشاؼ منافسي الشرك 
 .ُبرديد أىداؼ ابؼنافست 
 .ُوضع استًاتيجيات ابؼنافست 
 .ُتقييم ابعوانب السلبي، والقوي، للمنافست 
 .،تقييم طيف ردود أفعاؿ ابؼنافستُ ابؼمكن 
 .اختيار ابؼنافستُ الذين بهب توجيو ابؽجوـ عليهم والذين بهب تفاديهم 

 بالآتي:لتنافسي، تقضي من ابؼؤسس، أف تكوف بؽا معرف، كامل، فابؼعرف، ا     

 
                                                           

  . 249مدبو، عباس خلف، ابؼرجع نفسو، ص 1
، 2017رسلاف للطباع، والنشر والتوزيع، دمشق، سوريا،  ، دار ومؤسس،03، ابعزءأساليب التسويق الرئيسية–التسويق فيليب كوتلر وآخروف،  2

 . 253ص
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 مجالات المعرفة التنافسية. :(04)الجدول رقم 

 تفاصيلها المعرفة التنافسية
 مستوى التكنولوجيا التي يعتمدىا ابؼنافسوف.  معرف، التكنولوجيا

 بعديدة.االتكنولوجيا  ومدى قدرتهم على تقليد واستيعاب 
 تشخيص نقاط الضعف لدى ابؼنافستُ والتعامل معها.  عفمعرف، نقاط الض

 .برويل نقاط الضعف لدى ابؼنافستُ إلذ فرص جديدة 
 تشخيص عوامل النجاح ابغابظ، لدى ابؼنافستُ.  معرف، نقاط القوة

 .ُابؼزايا القابل، للاستمرار لدى ابؼنافست 
  .امكاني، تقولص بدائل جديدة للسوؽ ابؼستهدؼ 

 تعتٍ قدرة ابؼؤسس، على برليل السيناريوىات وتقييمها.  لاستًاتيجي،التحركات ا معرف،
 .،فحص الاستًاتيجي، التسويقي 
 .،تقدير الاستًاتيجي، التنافسي 

دراسة –الدور الوسيط للتوجو الاستباقي في تحسين الأداء التنافسي بناء على المعرفة السوقية أمين، بن ميهوب،  المصدر:
، أطرول، مقدم، لنيل شهادة دكتوراه علوـ في العلوـ التجاري،، كلي، العلوـ ية المصنفة لولاية سطيفميدانية للمؤسسات الفندق

، ابعزائر، 1الاقتصادي، والتجاري، وعلوـ التسيتَ، قسم العلوـ التجاري،، بزصص علوـ بذاري،، جامع، فرلات عباس، سطيف
 .68، ص2022/2023

 معرفة المنافس: مصادر  -4

 معرف، ابؼنافس وسنوجزىا فيما يلي: س، بؾموع، من ابؼصادر التي تعتمدىا في البحث عن بستلك ابؼؤس     

 :وذلك من خلاؿ علاقتو ابؼباشرة والغتَ مباشرة مع الزبائن وما  الملاك الوظيفي العامل في إدارة التسويق
 بيتلكونو من معلومات ذات علاق، مع الالداث التسويقي، ابؼطلوب معابعتها.

 :يعتبر الزبائن من أكثر ابؼصادر التي بيكن أف تزودنا بالكثتَ من ابؼعلومات عن مزايا ابؼنتجات ابؼنافس،  الزبائن
 ومساوئها. 
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 :يعتبروف من ابؼصادر ابػارجي، ابؼهم، التي بيكن اف تساعد ابؼؤسس، في تكوين  الموزعون و الوسطاء وتجار الفرد
 1معرف، لوؿ معطيات السوؽ.

   من مديرين، مهندستُ وبالثتُ بيكن اف يكونوا كلهم مصادر للمعلومات. :همأنفسموظفو المؤسسة 
  :كالإلصائيات السكاني، والأطرولات وتقارير البحوث ووسائل الاعلاـ ابعماىتَي،،  المصادر الحكومية

 الصحف والمجلات.... إلخ.
  :ودور النشر بيكن اف تكوف تتمثل في وكالات الاعلاف والبحوث والاستشارات  مكاتب الاستشارة المتخصصة

 2مصدرا لاستخبارات التي تريدىا ابؼنظم،.
 :تعتبر طلبات التوظيف وما تتضمنو من شروط  مراكز التوظيف والموظفون العاملون في المؤسسات المنافسة

 3ومؤىلات علمي، وعملي، لازم، لشغل الوظائف التسويقي، الشاغرة مصدرا ىاما للمعلومات عن ابذاىات ابؼؤسس،.

 المطلب الثالث: معرفة المورد:

 يقدمو بفا أفضل بشكل للزبائنقيم استهلاكي، عليا متميزة  تقدلص على بقدرتها كذلك ابؼؤسسات بقاح يعتمد     
التحكم في الأنشط، ابؼتعلق، ببناء القيم،، وابؼمتدة إلذ أنشط، التوريد لضماف التموين  عليها بهب لذلك ابؼنافسوف،

كما ونوعا وفي الأوقات ابؼناسب،، وكذلك من أجل معرف، آخر ابؼستجدات في بؾاؿ ابؼواد الأولي، بابؼواد الأولي،  
 ابؼستخدم،. 

 

 

 
                                                           

 . 48،49، ص صذكره قأمين، بن ميهوب، مرجع سب 1
، 04، بؾل، البشائر الاقتصادي،، المجلدأىمية الذكاء التسويقي في تطوير المزيج التسويقي الالكتروني بالمؤسسة الخدمية بريد الجزائرلطيف، مهدي،  2

 . 552، ص2018اىري بؿمد، بشار، ابعزائر، ، جامع، ط02العدد
، مذكرة مقدم، ضمن متطلبات نيل شهادة دراسة حالة لبعض المؤسسات بمنطقة باتنة–نظام المعلومات التسويقية والتوجو السوقي  نبيل، سعيدالش، 3

 .  48، ص2008/2009ابغاج بػضر، باتن،، ابعزائر، ابؼاجستتَ في العلوـ التجاري،، كلي، العلوـ الاقتصادي، وعلوـ التسيتَ، بزصص تسويق، جامع، 
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 :الموردمفهوم أولا: 
 تعريف المورد:  -1

بيكن تعريف ابؼورد على أنو:" الافراد وابؼؤسسات الذين يقوموف بتزويد  ابؼنظم، بدستلزمات أعمابؽا من مواد      
 1 ذلك".وبذهيزات وغتَ

شخاص الذين يؤمنوف للشرك، ومنافسيها ابؼصادر ابؼادي، الضروري، لإنتاج " الشركات والأ:كما عرؼ على أنو     
  2.وتقدلص ابػدمات" البضائع

 :ثانيا: معرفة المورد

 تعريف معرفة المورد:  -1

، ابؼؤسس، عن موردي ابؼنافستُ تشمل معرف، ابؼوردين وسياساتهم ومعرف، ابؼوردين لبعضهم البعض، ولصيل، معرف     
وابؼؤسسات ابؼنافس،. كما عرفت على أنها:" تلك ابؼعرف، التي تهتم بدعرف، ابػصائص وابؼميزات التي يتمتع هىا موردي 

 3ابؼؤسس،، وكذلك ابؼعوقات والسلبيات بالإضاف، إلذ الاستًاتيجيات ابؼتبع، من قبلهم".

 مصادر معرفة المورد:  -2

 4يلي: فيمادر معرف، ابؼورد بيكن لصر مصا     

                                                           
دراسة على عينة من المؤسسات –استراتيجيات تسويق الخدمات والأداء التسويقي: الدور الوسيط للمعرفة التسويقية  بضيد شكر عبد الأمتَ، 1

دراسات العليا، جامع، السوداف للعلوـ والتكنولوجيا، السوداف، ، بحث مقدـ لنيل درج، دكتوراه الفلسف، في إدارة الأعماؿ، كلي، الالخدمية في مدينة بغداد
 .50، ص2020

، 2017، دار ومؤسس، رسلاف للطباع، والنشر والتوزيع، دمشق، سوريا، 02أساليب التسويق الرئيسية، الجزء–التسويق  فيليب كوتلر وآخروف، 2
 .18ص

 . 90، صذكره بقمرجع سبضيد شكر عبد الأمتَ،  3
، مذكرة مقدم، ضمن متطلبات نيل دراسة ميدانية لمجموعة مؤسسات صناعية–واقع التسويق الصناعي في المؤسسة الجزائرية  ر،صوفيا جعف 4

عباس،  شهادة ابؼاجستتَ، كلي، العلوـ الاقتصادي، والتجاري، وعلوـ التسيتَ، شعب، العلوـ التجاري،، بزصص دراسات وبحوث تسويقي،، جامع، فرلات
 .32، ص2017/2018ر، ، ابعزائ1سطيف
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  ب، من طرؼ ابؼؤسس، بعد التجارب ودراسات السابق، بؼنتجات سبق شرائها واستخدامها.ابػبرة ابؼكتس 
  ،دل، التجاري،.الصحاف، ابؼهني،، الكتالوجات، الأ: وتشمل ابؼعارض التجاري، وابؼهني،، مصادر تروبهي، بـتلف 
  لذ ابؼؤسسات لتًويج بؼنتجاتهم والتعريف هىا.زيارات إيعات الذين يقوموف عادة بمندوبي ابؼب 
  ،صدقاء وزملاء ألذ مصادر خاص، والتي تتمثل في إ مصادر عام، وتتمثل في غرؼ التجارة والصناع، بالإضاف

  .ابؼهن،
 مراحل اختيار المورد:  -3

 1بسر عملي، اختيار ابؼورد بأربع، مرالل وابؼتمثل، فيما يأتي:     

ىي مرلل، القياـ بابغصر للتعرؼ على بصيع ابؼصادر المحتمل، التي تقدـ ابؼواد  سح الشامل:مرحلة الم -3-1
 ابؼطلوب شراؤىا وىذا ابغصر يعد اختيارا مبدئيا.

وىي مرلل، تقييم المجهزين عن طريق الاستفسار عن مزايا التعامل مع  مرحلة جمع البيانات والمعلومات:  -3-2
 كل مصدر على لده.

يتم في ىذه ابؼرلل، تسمي، فريق التفاوض والذي سيتولذ مهم، التفاوض مع بفثلي  اوض والاختيار:مرحلة التف - أ
 مصادر التجهيز، ومن ثم عقد الاتفاؽ بتُ ابؼؤسس، ومصدر التجهيز ابؼناسب.

ر ف تلم بكل ابغقائق عن ابؼصدر ابؼتعامل معو وتقر في ىذه ابؼرلل، تستطيع ابؼؤسس، أ مرحلة الخبرة والتجربة: - ب
 .أو إعادة النظر في الأمرما الاستمرار مع تلك ابؼصدر أعلى ضوء بذربتها 

 والشكل التالر يوضح ذلك:     

 

 

                                                           
 .124-122، ص صذكره قعبد علي سلماف ابؼسعودي، مرجع سبعلاء فرلاف طالب الدعمي، فاطم،  1
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 (: مراحل اختيار الموردين.03) الشكل رقم

 

 
 

 بالاعتماد على بعض ابؼراجع من إعداد الطالبتتُ المصدر:

 : بحوث وتطوير السوق:المطلب الرابع

تعتبر  ليث أي مؤسس، بؼمارس، أنشطتها التسويقي،، في الطبيعي، ابػطوة بدثاب، ابؼعلومات وبصع لسوؽا برليل يعتبر     
 في العلمي، ابػطوات بإتباع وذلك جوانبها، بدختلف التسويقي، ابػط، عليو تبتٌ الذي الأساس بدثاب، ابؼعلومات ىذه

بدختلف ابؼعلومات وابؼعارؼ  التسويقي، القرارات متخذي تزويد في بو تقوـ الذي الكبتَ الدور يبرز وىنا السوؽ، دراس،
 اللازم، بغل كل ابؼشاكل التسويقي،.

 مفهوم السوق:أولا: 

 السلع تبادؿ أجل من بالبائعتُ ابؼشتًين التقاء فيو يتم الذي ابؼكاف ذلك :"بأنو المجرد بدعناه السوؽ تعريف وبيكن     
 ظهرت أف ومنذ بابؼكاف، ىنا ابؼعتٌ فتَتبط "،البيع أو الشراء قرارات في مؤثرة عوامل من بذلك يرتبط وما وابػدمات

 بؾرد من وأشمل أوسع مفهوـ للسوؽ وأصبح الزمن بتطور الفكرة ىذه تطورت بعيد زمن منذ الأسواؽ فكرة ونشأت
 .بالبائعتُ ابؼشتًين التقاء مكاف

 بواسط، سعرىا يتحدد معين، سلع، في بؼتعاملتُا والبائعتُ ابؼشتًين من بؾموع، :"عن السوؽ مصطلح عبروي     
 ليث العابؼي، إلذ المحلي، من الأسواؽ ىذه بستد ثم السيارات سوؽ العقارات سوؽ الذىب سوؽ مثل "،والطلب العرض

 كما وىكذا ابؼاؿ وأسواؽ السلاح وأسواؽ البتًوؿ أسواؽ مثل ابؼختلف، العالد دوؿ مستوى على الأسواؽ ىذه تبدو
 والسلعي، ابعغرافي، ابؼعايتَ مثل الأسواؽ من معين، أنواع برديد عليها بناء يتم التي ابؼعايتَ من ديدالع يوجد

  .إلخ...والدبيغرافي،

مرلل، ابؼسح 
 الشامل

مرلل، التفاوض 
 والاختيار

مرلل، بصع 
  ابؼعلومات

رلل، ابػبرة م
 والتجرب،
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  :: تعريف دراسة السوقثانيا

 :يلي لوؿ دراس، السوؽ ومن بينها ماتعددت التعاريف      

و أين ابغاليتُ وابؼرتقبتُ للسلع، مات ابػاص، بابؼشتً تعتٍ دراس، السوؽ القياـ بجمع وتسجيل البيانات وابؼعلو      
 1ابػدم، التي تقدمها ابؼؤسس،.

وبيكن تعريفها بأنها: مفهوـ بوصر بؾموع، من الأدوات والتقنيات التي تسمح بالبحث وبرليل معطيات )كمي،      
 2و مستقبلي هىذا السوؽ.أارات تسويقي، متعلق، بدنتج لالر ونوعي،( لسوؽ ما، هىدؼ ابؼساعدة في ابزاذ قر 

تشتَ دراس، السوؽ إلذ بؾموع الإجراءات التقني، التي بيكن تنفيذىا لإنتاج وتقدلص معلومات مهم، وموثوق،،      
 3هىدؼ ابؼساعدة على ابزاذ القرار في  ميادين التسويق.

 نواع دراسة السوق:أ: لثاثا

 4التالر:عرضها بإبهاز كقسم لعدة أنواع وفق عدة معايتَ نت     

 : وتنقسم إلذ من حيث المنهج العام: .1
 :)و ألذ نتائج جزئي، إو العام، للوصوؿ أساس استخداـ النتائج الكلي، أتقوـ على  دراسات قياسية )الاستنباط

 خاص،.
  و عام،.ألذ نتائج كلي، إو ابػاص، للوصوؿ أنتائج ابعزئي، استخداـ ال ستقرائية:ادراسات 

                                                           
دراسة ميدانية في الشركة العامة –، أىمية وتأثير دراسات السوق في رفع كفاءة قرارات الإنتاج في الوحدة الاقتصادية علي جاسم العبيدي 1

 . 135، ص2009، ابعامع، ابؼستنصري،، العراؽ، 78، بؾل، الإدارة والاقتصاد، العدد(2006-1995الوزيرية للمدة )للصناعات الكهربائية بغداد/ 
، مذكرة مقدم، لنيل شهادة ابؼاجستتَ في (2005-2000دراسة سوق خدمة اتصالات الهاتف النقال في الجزائر الفترة من )عبد العليم تاوتي،  2

–قوؽ والعلوـ الاقتصادي،، قسم العلوـ الاقتصادي،، بزصص العلوـ الاقتصادي،، فرع دراسات اقتصادي،، جامع، قاصدي مرباح العلوـ الاقتصادي،، كلي، ابغ
 . 14، ص2006ورقل،، ابعزائر، 

ري، وعلوـ التسيتَ، ، كلي، العلوـ الاقتصادي، والتجامطبوعة في مقياس دراسة السوق موجهة لطلبة سنة أولى ماستر تسويق صناعيعبد الربضاف بنتُ،  3
 . 26، ص2020/2021، ابعزائر، 2قسم العلوـ التجاري،، جامع، لونيسي علي، بليدة

، مذكرة بزرج لنيل شهادة ابؼاجستتَ في العلوـ الاقتصادي،، كلي، العلوـ واقع وتحديات سوق خدمات الهاتف النقال في الجزائربؿمد البشتَ شلالر،  4
 . 38،39، ص ص2015/2016ابعزائر،  ، جامع، أبي بكر بلقايد، تلمساف،لتسيتَ، بزصص اقتصاد كميالاقتصادي، والتجاري، وعلوـ ا
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 :لذإوتنقسم من حيث الهدف:  .2
 :)ولر وبؿدود عن مشكل، البحث بؿل الدراس، وتساعد  أوـ بتقدلص فهم قت دراسات استطلاعية )استكشافية

 كذلك في تكوين بعض الفروض التي قد تفسر الظاىرة.
 :وتقوـ بدراس، مشكل، البحث واختبار الفروض ابؼتعلق، هىا ثم ابػروج بنتائج وتوصيات بؼعابع،  دراسات استنتاجية

لإلصائي،، ودراسات بذريبي، تهدؼ نقسم إلذ دراسات وصفي، تعتمد على دراس، ابغالات والطريق، اابؼشكل،. وت
 ثر متغتَ معتُ على متغتَ اخر.ألذ قياس إ

 لذ:إتنقسم من حيث مصدر البيانات:  .3
 وىي التي بذري مكتبيا معتمدة على البيانات وابؼعلومات ابؼوجودة في السجلات  )مكتبية(: دراسات ثانوية

 ابؼراجع والنشرات والدفاتر والتقارير.و 
 ولي،، يتمولي، والتي يتم بصعها من ابؼيداف من مصادرىا الألأوتعتمد على البيانات ا )ميدانية(: دراسات أولية 

 لخ        إو التجرب،...أابغصوؿ عليها عن طريق ابؼلالظ، 
 لذ:إوتنقسم من حيث نوع البيانات:  .4
 :عات، السلوؾ الدراس، ابؼوجه، لتقييم الآراء، الانطبا ق الدراسات الكمي، وتعتمد علىتسبعادة ما  دراسات كيفية

سباب ابغقيقي، للتصرؼ في لذ البحث عن الأإالدراسات  ؼ ىذهدوته )متغتَات نوعي،( وردود الفعل وغتَىا
 مواقف معين،.

 :د دراس، سمح بقياس ظواىر بعتعتمد على بـتلف ابؼتغتَات الكمي، وتشمل كل الدراسات التي ت دراسات كمية
 .               وبرليل ابؼعطيات الرقمي،

 : : وظائف دراسة السوقرابعا
   1تتمثل وظائف دراس، السوؽ في:     

                                                           
، ص 2015، ابعزائر، 03، العدددراسة السوق كأداة لتحقيق اليقظة الاستراتيجية، المجلة الجزائرية للاقتصاد والماليةبؾيد شعبالش وآخروف،  1

 . 125،126ص
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ف تتدخل في لركي، السوؽ، وذلك لتنبؤ بدستوى أالتي بيكن  وىدفها تشخيص كل العناصر الوظيفة الشخصية: .1
ي مكاف يشغلو أف يعرؼ أيط، بابؼؤسس،، فعلى متخذ القرار ات البيئ، المحعرض ابؼنتج او ابػدم، في إطار مؤثر 

 وض ابعديدة في السوؽ، وتشمل وظيف، التشخيص:ف تغطيها العر أالفجوة التي بيكن العرض في السوؽ لاليا و 
  تشخيص السوؽ والزبائن . 
 سوؽ.تشخيص ابؼنافس، والقيم، التنافسي، للعرض وعوامل النجاح ابؼرتبط، بدحيط ال 
وىدفها برليل عوامل بقاح ابؼؤسس، في السوؽ، لتسهيل ابزاذ القرارات ابؼرتبط، باختيارات  الوظيفة الاستراتيجية: .2

 ابؼؤسس، على مستوى خطتها الاستًاتيجي، وتشمل ىذه الوظيف،:
  التموقع(. ،جيهات الاستًاتيجي، )قرار الشراءالتو 
 (زيج التسويقي، ابؼت التكتيكي، )العلاق، مع الزبائنابػيارا                   . 
ىداؼ المحددة لذ الأإات التسويقي، قد مكنت من الوصوؿ ف كانت القرار أوىدفها مراجع، ما  وظيفة الرقابة: .3

 بغرض التحكم في تنفيذ الالتزامات، وتشتمل وظيف، الرقاب، على: 
 ىداؼ العام،.الرقاب، على الأ 
 ت التكتيكي،.ىداؼ ابؼرتبط، بالقراراالرقاب، على الأ 
 ىداؼ ابػاص، بالزبائن.الرقاب، على الأ 

 أدوات المعرفة السوقية: المبحث الثالث:
وسائل من أجل ابغصوؿ على ابؼعرف، ومن أجل تسهيل من أجل ابغصوؿ على ابؼعرف، السوقي، لابد من أدوات و      

 استخدامها في لل ابؼشاكل التسويقي، التي تواجو الشركات.  
 :نظام الاستخبارات التسويقية :المطلب الأول

يعتبر نظاـ الاستخبارات التسويقي، من الأنظم، ابؼهم، التي تساعد على رصد البيئ، التسويقي، والإشارات التي      
 تتولد هىا خاص، ابؼتعلق، منها ابػاص، بابؼنافستُ.
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 الاستخبارات التسويقية:نظام  أولا: مفهوم

 قية:تعريف نظام الاستخبارات التسوي  -1

عرفت الاستخبارات التسويقي، بأنها: " عملي، بصع البيانات أو ابؼعلومات لوؿ ابؼنافستُ واستًاتيجياتهم ولكن      
 1بهب أف تتم عملي، ابعمع بطرؽ أخلاقي، ومشروع،.

للحصوؿ  تلك الإجراءات وابؼوارد التي تستخدـ بواسط، ابؼدراءويعرؼ نظاـ الاستخبارات التسويقي، على أنو: "      
 2على ابؼعلومات اليومي، والتطورات ذات الصل، في البيئ، التسويقي،.

عرؼ كوتلر نظاـ الاستخبارات التسويقي، على أنو: " الوسيل، التي بواسطتها تتمكن الإدارة من الاطلاع الدائم      
 3وابؼعرف، ابؼستمرة بالظروؼ ابؼستجدة داخل ابؼنظم، وخارجها".

 بارات التسويقية:خصائص نظام الاستخ  -2

 4يلي: بيتاز نظاـ الاستخبارات التسويقي، بدجموع، من ابػصائص نذكر منها ما     

 .يستلزـ تشغيل الاستخبارات التسويقي، بؾموع، من ابؼتطلبات وابؼوارد 
 البعض. خلاقي، مشروع، على خلاؼ ما يعتقدهأف نظاـ الاستخبارات التسويقي، ذو منهجي، قانوني، وأ 
 ا النظاـ التفاعل ابؼستمر مع البيئ، التسويقي، وابؼراقب، ابؼتواصل، للألداث من أجل رصد واستلاـ أي يتطلب ىذ

 إشارات لوؿ التغتَات المحتمل،.
 .بيكن لنظاـ الاستخبارات التسويقي، أف يساعد الإدارة في ابزاذ القرارات 

                                                           
 .  56، ص2009، دار صفاء للنشر والتوزيع، عماف، الأردف، الطبع، الأولذ ،م الاستخبارات التسويقيةنظاعلاء فرلاف طالب وآخروف،  1
دراسة حالة –دور نظام الاستخبارات التسويقية في دعم وترشيد القرارات التسويقية في منظمات الأعمال بوي سعيدي، عبد الباسط مداح،  2

 .209، ص2015، ابعزائر، 04الدراسات ابؼالي، والمحاسبي، والإداري،، العدد ، بؾل، مؤسسة كوندور للصناعات الالكترونية
دور نظام الاستخبارات التسويقية في تفعيل سياسة الترويج لمؤسسة كوندور برج بوعريريج، مجلة الأصيل لفيزة شخاب، شرؼ الدين زديرة،  3

 . 374، ص2022، ابعزائر، 02، العدد06، المجلدللبحوث الاقتصادية والإدارية
، جامع، 02، العدد04العدد الاقتصادي، المجلد–، بؾل، دراسات نظام الاستخبارات التسويقية واتخاذ القرارات التسويقية بالمؤسسةخالد قاشي،  4

 . 126،127، ص ص2013الأغواط، ابعزائر، 
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  د الإدارة بابؼعلومات الاستخباري، ابغيوي،.يعد النظاـ من أنظم، ابؼعلومات الاستًاتيجي، في ابؼؤسس، لأنو يزو 
 أىمية وأىداف نظام الاستخبارات التسويقية:  -3
 أىمية نظام الاستخبارات التسويقية: -3-1

 1تكمن أبنيتو كنظاـ اساسي في مؤسس، الأعماؿ من كونو:و      
 شارات التحذيري، لإيصابؽا بيثل ابغجر الأساس في نظاـ الانذار ابؼبكر أو بناء رادار مؤسس، يقوـ باستلاـ الإ

 بؼتخذي القرار من أجل وضع الاجراءات اللازم،.
  ،بيثل نظاـ وقائي يساعد في تقدلص ابؼعرف، والإدراؾ الأفضل بؼستخدميو لوؿ ما بويط هىم من تغيتَات تسويقي، بيئي

 بـتلف،.
 خارجي،( وما قد بودث فيها من  التعرؼ على قرب وبدق، على ابؼتغتَات البيئي، ابؼختلف، )سواء كانت داخلي، أـ

 تطور وتغتَ من خلاؿ ما يقدمو ىذا النظاـ من معلومات مستمرة ومتواصل، لوؿ تلك ابؼتغتَات.
   بيثل نظري، جديدة بيكن من خلابؽا رسم استًاتيجي، وقائي، )ىجومي،( لدخوؿ الأسواؽ ابعديدة وكسب الفرص

 التسويقي، المحتمل،.  
 ارات التسويقية:  أىداف نظام الاستخب -3-2

 2تتمثل الأىداؼ الأساسي، لنظاـ الاستخبارات التسويقي، في:     

 .تقدلص ابؼعلومات ابؼفيدة 
 .أف يأخذ مدراء التسويق ما ىم بحاج، إليو لقيق، من ابؼعلومات 
 مهام نظام الاستخبارات التسويقية:  -4

 3بردد مهاـ نظاـ الاستخبارات التسويقي، في بطس مهاـ وىي:     

                                                           
، لوليات جامع، قابؼ، للعلوـ الاجتماعي، نماذج عالمية–قية ، دور نظام استخبارات التسويق في تحقيق الريادة التسويالشريف بوفاس، مرلص بوخضرة 1

  .25،26، ص ص2019 قابؼ،، ابعزائر، ،26والانساني،، العدد 

 .127، صمرجع سابقخالد قاشي،  2
  .211، صمرجع سبق ذكره بوي سعيدي، عبد الباسط مداح، 3
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 :وىي ابغصوؿ على بيانات أولي، وثانوي، وأغلبها متوفرة مثل تأجتَ مستخدمتُ من قبل  جمع المعلومات
 منافستُ، ابؼنتجات ابعديدة تصميم ابؼنتجات وربحيتها وتسعتَىا، طرؽ الإعلاف والتًويج والتوزيع.

 :انات ومعرف، مدى دقتها.وىي جد مهم، لأف من واجب استخبارات التسويق التأكد من البي تقييم البيانات 
  :بعد التأكد من دق، البيانات وصحتها، لا بد من التفكتَ في كيفي، وصفها والبحث عن أبماط تحليل البيانات

بؿددة يستفاد منها عن طريق التحليل باستخداـ مقاييس إلصائي، ورياضي، للوصوؿ إلذ بيانات استخباري، مفيدة 
 للمؤسس،.

 بعد ابغصوؿ على البيانات الاستخباري، والتأكد منها وإبهاد وسائل برليلها يتم ةتخزين البيانات الاستخباري :
بززينها على ابػزانات ابؼساعدة، أما إذا كانت مكتوب، فيمكن إدخابؽا عن طريق أجهزة التعرؼ على الرموز البصري، 

بطريق، بذعل من عملي، استعادتها أو إدخابؽا في لول، ابؼفاتيح مباشرة، وعند إدخاؿ ىذه البيانات ينبغي أف بززف 
 عملي، سهل،.

 :يتم إدخاؿ البيانات وبززينها وبرديد طريق استًجاعها بشكل سهل، وخلق  نشر وتوزيع البيانات الاستخبارية
بضاي، بؽذه البيانات الاستخباري،، وسيكوف لاستخداـ ابغاسوب دورا كبتَا في عملي، استًجاع ىذه البيانات 

 ن قبل مدراء التسويق في ابزاذ قراراتهم بشكل دقيق.والاستفادة منها م
 : اليقظة الاستراتيجية المطلب الثاني:

ابؼهم، في ابغصوؿ ورصد ابؼعلومات وابؼعرف، التي برتاجها ابؼؤسسات  تعتبر اليقظ، الاستًاتيجي، من أىم الأدوات     
 من أجل ابزاذ قرارتها التسويقي،.
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 اتيجية:مفهوم اليقظة الاستر أولا: 

 تعريف اليقظة الاستراتيجية:   -1

 Dheninيعرفها   لقد تطرؽ العديد من ابؼفكرين وبـتصتُ في علم الإدارة إلذ تعريف اليقظ، الاستًاتيجي،، ليث:     

et Fournier  ،اليقظ، الاستًاتيجي، على أنها: " أسلوب منظم، في الإدارة الاستًاتيجي،، يركز على برستُ تنافسيتها
 1ع، معابع، ابؼعلومات ونشر ابؼعرف، ابؼفيدة للتحكم في المحيط )الفرص والتهديدات(.بابعم

بأنها: " ذلك الإجراء ابعماعي ابؼستمر من خلاؿ بؾموع، من الأفراد تتولذ  Humber Lescaفي لتُ يعرفها      
ها في البيئ، ابػارجي، وىذا من بصع واستعماؿ ابؼعلومات بشكل تطوعي واستباقي بدا يتماشى والتغتَات المحتمل لدوث

  2أجل خلق فرص أعماؿ والتخفيض من بـاطر عدـ اليقتُ ".

كما تعرؼ أيضا على أنها ألد العناصر التي تسمح للمؤسس، بالتكيف الاستًاتيجي بدا في ذلك القدرة على      
حث عن ابؼعلومات وابؼعرف، العام، التكيف مع ابؼنافس، القوي، مع السماح بتوقع بعض التهديدات واغتناـ الفرص والب

 3للبيئ،.

 خصائص اليقظة الاستراتيجية:  -2

 4بيكن تلخيص خصائص ابؼعرف، السوقي، على النحو التالر:     

                                                           
، دراسة ميدانية على شركة نجمة للاتصالات–ن الأفضلية التنافسية المستدامة فعالية اليقظة الاستراتيجية في تحسيأبضد بن خليف،، سامر زلاسي،  1

 . 441، ص2018، الوادي، ابعزائر، 02، العدد 01بؾل، آفاؽ للبحوث والدراسات، المجلد 
تطبيقية باستخدام تحليل دراسة –دور اليقظة الاستراتيجية في تحسين جودة القرارات بالمؤسسة الاقتصادية عماد سحمدي، عبد ابؼالك بلعشي،  2

 .  296، ص2022، ابعزائر، 03، العدد 06، بؾل، اقتصاد ابؼاؿ والأعماؿ، المجلد المسار على مؤسسة اتصالات الجزائر
ة دراسة حالة ملبنة الحليب للإخوة بن عول–دور اليقظة الاستراتيجية في تحقيق الميزة التنافسية لمنظمات الأعمال وآخروف،  جيلالر معروؼ 3

 . 97، ص2021، ابعزائر، 01، العدد 06، بؾل، اقتصاديات الأعماؿ والتجارة، المجلد بغليزان
 . 108-105ص -، ص2018، دار الوراؽ للنشر والتوزيع، عماف، الأردف، الطبع، الأولذ ،اليقظة الاستراتيجيةمنصف بن خدبه،،  4
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وىي تشتَ إلذ أف اليقظ، مهمتها الأساسي، تقدلص بؼتخذي القرار معلومات تستعمل في  الصفة الاستراتيجية: -2-1
في بعض الأوقات معلومات استًاتيجي،. فاختيار مورد جديد بالنسب، بؼؤسس، صناعي،  لالات عدـ اليقتُ، والتي تكوف

 يكتسي أبني، استًاتيجي،، بينما بسرير طلبي، متكررة لا يكتسي بتاتا أي أبني، استًاتيجي،.
ى ستَورة اليقظ، توافق بؾموع، التحويلات الضروري، من أجل ابغصوؿ عل السيرورة الجماعية التوقعية: -2-2

الأىداؼ ابؼنتظرة، تشمل البحث عن ابؼعلومات واستقائها وتفستَىا واستخدامها في تشكيل رؤي، واضح، عن 
ابؼوضوع ابؼستهدؼ وبؿل ابؼراقب،، تلك ابؼنهجي، ابؼهيكل، برتاج لطرؽ وأدوات وتقنيات تساعد في بقاح برويل البيانات 

 يكوف لسب إدراكات ابؼتيقظتُ وابؼستَين. إلذ معلومات ومعارؼ وذكاء، واختيار ابؼنهجي، ابؼتبع،
تعتبر اليقظ، الاستًاتيجي، نشاط إرادي وليس إجباري، يتطلب الذىاب  الفعل الإرادي الابداعي: -2-3

للمعلومات ابؼتوقع، وابغرص ابعاد بتنشيط كل ابغواس، ولا تقتصر على ابؼراقب، وابؼتابع، البسيط، للبيئ، كونها عملي، 
بطابعها التفستَي ولتى البنائي، ومن ثم القدرة على بززين ابؼعلومات ابؼفسرة وابؼعارؼ النابذ، في بؾموع إبداعي، وتتميز 

 ذاكرات ابؼؤسس، )الذاكرة الربظي، والذاكرات الفردي،(.
يقدـ التغتَات البيئي، ابؼستهدف، والتي تكوف برت ابؼراقب، وبرت التحليل، التغتَات  الموضوع المستهدف: -2-4

ن أف تظهر في شكل إشارات أو ألداث أو علاقات أو أقطاب أو مواضيع خاص، بيكن أف تشكل موضوعا بيك
لستَورة اليقظ،، ليث بيكن تعريف عدة تغتَات بيئي، تعبر عن تلك الأقطاب كالتكنولوجيا وابؼنتجات وابؼنافستُ 

 والزبائن وابؼوردين والتوجهات الكبرى للمجتمع...إلخ.
معلومات اليقظ، الاستًاتيجي، ىي معلومات استشرافي، )مستقبلي،( من نوع الإشارات  ضعيفة:الإشارات ال -2-5

، تسمح للمؤسس، بفهم جيد واستباؽ التغتَات ابؼستقبلي، لبيئتها. فاليقظ، Ansoff 1975الضعيف، على لد تعبي 
تغلاؿ الإشارات الضعيف،، تسمح بؽا الاستًاتيجي، نظاـ معلوماتي منفتح على البيئ، ابػارجي، للمؤسس، ويدور لوؿ اس

 بانتقاء الإشارات الدال، على التغتَات البيئي، والاستعداد بؼواجهتها.  
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 أىداف اليقظة الاستراتيجية:   -3

  1تسعى اليقظ، الاستًاتيجي، إلذ برقيق الأىداؼ الآتي، لسب وجه، نظر كل من )عبد الفتاح، مصباح(:     

  برستُ استغلابؽا وبذنب التهديدات وأثارىا.التنبؤ بالفرص والعمل على 
 .تشخيص وبرديد أفضل ابؼمارسات التي بزدـ ابؼنظم، واستًاتيجياتها وتضمن هىا التفوؽ على ابؼنافستُ في بؾابؽا 
 .برقيق الكفاءة الشامل، لنظاـ ابؼعلومات الاستًاتيجي، في بؾاؿ التسويق 
 لمنظم،.برليل البيئ، العملي،، التقني، والتكنولوجي، ل 
 .مقارن، أداء ابؼنظم، مع منافسيها وبؿاول، تطويرىا 
   .التقييم ابؼوضعي بؼوقعها التنافسي ابغالر وابؼستقبلي 
 خطوات اليقظة الاستراتيجية:  -4

ىناؾ اتفاؽ بتُ عدد من البالثتُ على وجود بؾموع، من ابػطوات أو الآليات التي بيكن الاعتماد عليها في      
 2ستًاتيجي، في ابؼنظمات ابؼعاصرة والتي بيكن برديد أبرزىا بالآتي:تنفيذ اليقظ، الا

 :تعتبر أوؿ خطوات اليقظ، الاستًاتيجي، برديد أىم العوامل التي سوؼ تركز عليها  تحديد العوامل المستهدفة
 ابؼنظم، في عمليات البحث والاستقصاء هىدؼ ضماف ابغصوؿ على ابؼعلومات ابؼناسب، وفي الوقت ابؼناسب

 وبالشكل الذي يتناسب مع الأىداؼ التي تسعى إلذ برقيقها.
 :في ىذه ابؼرلل، تقوـ ابؼنظم، بتحديد أىم الأدوات العملي، والعلمي، التي تعتمدىا في بصع البيانات  جمع البيانات

أىدافها التي  ابػاص، بدتغتَات البيئ، الداخلي، وابػارجي، التي تؤثر على عملياتها وأنشط، لضماف توظيفها في برقيق
 تسعى إليها في إطار تلك ابؼتغتَات.

                                                           
بحث تطبيقي في مستشفى غازي –ة ودورىا في تحسين مستوى الخدمات التمريضية اليقظة الاستراتيجيفضيل، سلماف داود، لستُ علي ابراىيم،  1

 . 50،51، ص ص2017، جامع، بغداد، العراؽ، 96، العدد 23، بؾل، العلوـ الاقتصادي، والإداري،، المجلد الحريري
، بؾل، الكلي، الإسلامي، ابعامعي،، ة الاستراتيجية للمنظمة، ممارسات التفكير الرشيق لإدارة الموارد البشرية ودورىا في تعزيز اليقظلستُ وليد لستُ 2

  .599، 598، ص ص2018، ابعامع، الاسلامي،، العراؽ، 49العدد 
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 :تعتبر البيانات ىي ابؼادة ابػاـ ولكي بيكن الاستفادة منها لا بد من معابعتها لتوفتَ ابؼعلومات  معالجة البيانات
 يجي،.ومن ىنا تظهر أبني، ىذه ابؼرلل، لكونها ابؼصدر الرئيسي لتوفتَ ابؼعلومات اللازم، لتنفيذ اليقظ، الاستًات

 :في ىذه ابؼرلل، يقوـ ابؼهتموف باختيار أفضل ابؼعلومات التي برتاجها ابؼنظم،  اختيار المعلومات وتخزينها
ولفظها في قاعدة البيانات لتكوف جاىزة عند ابغاج، إليها وفي الوقت وابؼكاف ابؼناسب ومن ىنا تظهر أبني، بززين 

 ابؼعلومات وبرديثها أوؿ بأوؿ.
 في ىذه ابؼرلل، تسعى ابؼنظم، إلذ توزيع ابؼعلومات بتُ كاف، الولدات التنظيمي،  ة المعلومات:الاتصالات ومشارك

التابع، وبالوقت ابؼناسب والكمي، ابؼناسب، لضماف توفتَ نظرة أكثر شمولي، لوؿ متغتَات البيئتتُ ابػاص، هىا لضماف 
 ،.برقيق التكامل والتفاعل اللازـ لنجاح عملي، اليقظ، الاستًاتيجي

 :تعتبر ىذه ابؼرلل، ىي ابؼرلل، ابغابظ، لليقظ، الاستًاتيجي، إذ يتم فيها استخداـ ابؼعلومات لابزاذ القرارات  التنفيذ
اللازم، بؼواجه، أو التكييف مع التغيتَات البيئي، وبدوف ىذه ابػطوة تعتبر ابػطوات السابق، بؾرد لبر ورؽ 

 اليقظ، الاستًاتيجي، في الشكل التالر:وبيكن تلخيص خطوات  وتكاليف زائدة للمنظم،.
 .: خطوات اليقظة الاستراتيجية(04)الشكل رقم 

 

 

 

 

 

 

 من إعداد الطالبتتُ بدراجع، العديد من ابؼراجع. المصدر:
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 أنواع )مجالات( اليقظة الاستراتيجية:  -5
 بيكن تلخيص أىم أنواع اليقظ، الاستًاتيجي، فيما يلي:     

 :ط يهتم بالبحث، معابع، ونشر ابؼعلومات ذات الصل، بسوؽ ابؼؤسس،، وىي تسمح بدراقب، نشا اليقظة التسويقية
تطور السوؽ، بظع، ابؼؤسس، فيو، تطور سلوؾ ابؼستهلكتُ، بؿاور اتصاؿ ابؼنافستُ، برديد الأسواؽ ابعديدة، تقدلص 

   1ومتابع، منتجات جديدة للعملاء وغتَىا.
 :يعرفها  اليقظة التكنولوجيةBouroub  بأنها: " الاستغلاؿ النظامي وابؼنسق للمعلومات خاص، الصناعي،، من

 2خلاؿ متابع، كل الابتكارات ابؼفيدة والتي تضمن مساعدة ابؼنظم، على مواجه، ابؼنافس،.
 :تعرؼ اليقظ، التنافسي، على أنها نشاط يسمح للمؤسس، بتحديد ابؼنافستُ ابغاليتُ والمحتملتُ،  اليقظة التنافسية

أيضا بالبيئ، التي تتطور فيها ابؼؤسس،، من خلاؿ بصع ابؼعلومات والمحصل عليها من برليل الصناع، وبرليل  وتهتم
 3ابؼنافس،، ومن ثم استخراج النتائج وتطبيقها في ابزاذ القرار بابؼؤسس،.

 :تي تسمح بالربط ابؼلائم تعبر اليقظ، البيئي، عن بـتلف ابؼفاىيم، الأدوات، وابؼنهجيات وابؼمارسات ال اليقظة البيئية
بتُ بـتلف ابؼعلومات وابؼعارؼ هىدؼ التحكم في الآثار البيئي، على الشرك، وتطوير ديناميكيتها البيئي، وتعبئ، الأفراد 

  4وبرسيسهم بضرورة الوقاي، من التلوث، وبصع ومعابع، ابؼعلومات وابؼعارؼ البيئي، هىدؼ عملياتي.
 بحوث التسويق:المطلب الثالث: 

تعتبر بحوث التسويق العملي، ابؼهم، للمؤسسات من أجل برديد ابؼشاكل التسويقي، وتشخيصها وفي إبهاد ابغلوؿ      
ابؼعلومات اللازم، من أجل بؽا ابؼناسب، بؽا، وتعتبر من ابؼدخلات ابؼهم، لنظاـ ابؼعلومات التسويقي والذي يتيح بدوره 

 ابزاذ القرارات الصائب،.
                                                           

 . 97، ص ذكره مرجع سبقجيلالر معروؼ وآخروف،  1
، 01، بؾل، ابعامع، العراقي،، المجلد ةاليقظة الاستراتيجية ودورىا في الابتكار المستدام في الشركة العامة للصناعات الجلديلناف لستُ مهدي،  2

 . 623، ص2023، ابعامع، العراقي،، العراؽ، 58العدد 
دراسة ميدانية بمصنع إنتاج الأدوية )مجمع صيدال( ولاية –دور اليقظة التنافسية في تحقيق الميزة التنافسية فاطم، الزىرة شايب، لناف بلحسن،  3

 . 440، 439، ص ص2022، ابعزائر، 01، العدد11كي، وإدارة الأعماؿ، المجلد، بؾل، الاقتصاديات ابؼالي، البنعنابة
دراسة حالة الشركة الوطنية للنقل بالسكك –تأثير تكنولوجيا المعلومات والاتصال في تعزيز اليقظة الاستراتيجية كربي، قابظي، الزىرة جعلاب،   4

  .281، ص2022، ابعزائر، 01، العدد06، بؾل، بماء للاقتصاد والتجارة، المجلدالحديدية
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 ق:يسو تال: مفهوم بحوث أولا

 تعريف بحوث التسويق:  -1

 تعددت التعاريف لوؿ بحوث التسويق ليث:     

بحوث التسويق لسب كوتلر وديبوا ىي:" عملي، الإعداد، ابعمع، التحليل، والاستغلاؿ الأمثل للبيانات      
 1وابؼعلومات ابؼتعلق، بحال، تسويقي،."

سويق على أنها: " الوظيف، التي بزلق نوع من الربط بتُ بحوث الت 1987كما عرفت ابعمعي، الأمريكي، سن،      
ابؼستهلكتُ وابؼشتًين وابعمهور ورجاؿ التسويق من خلاؿ ما تقدمو من معلومات، وبيكن استخدامها في برديد 
وتعريف الفرص أو ابؼشكلات التسويقي،، أو في التوصل إلذ بعض التصرفات التسويقي، أو تعديلها أو تقييمها أو 

بردد بحوث  ، الأداء ابػاص بالنشاط التسويقي أو في برستُ الفهم للعملي، التسويقي، وطبيعتها. ولكي يتم ذلكمتابع
التسويق ابؼعلومات ابؼطلوب، وتدير عملي، بذميع البيانات، وبرلل ىذه البيانات وتقوـ بتوصيل نتائج البحث وما تعنيو 

  2، ".ىذه النتائج من تطبيقات إلذ متخذ القرار بابؼؤسس

كما بيكن تعريف بحوث التسويق بأنها: " كاف، الأنشط، ابؽادف، إلذ بصع البيانات وابؼعلومات ابؼطلوب، ابؼتعلق،      
 3بابؼشاكل التسويقي، ومن مصادرىا الأساسي،، وبرليلها باستخداـ أنسب الأساليب، وتقدلص التقرير النهائي ".

 

 

                                                           
، بؾل، العلوـ الاقتصادي، وعلوـ دور وأىمية بحوث التسويق في تفعيل القرارات التسويقية في المؤسسة الاقتصاديةالطاىر بن يعقوب، مراد شريف،  1

 .85، ص2007، سطيف، ابعزائر، 07التسيتَ، العدد 
 . 32، ص 2020، الوراؽ للنشر والتوزيع، الأردف، الطبع، الأولذ ،ذجتقنيات ونما–دراسة الأسواق متٌ مسغولش، عزه الأزىر،  2
، أطرول، شهادة -دراسة حالة عينة من المؤسسات الصغيرة والمتوسطة–بحوث التسويق وتطبيقاتها في المؤسسة الجزائرية خليج، دبضولش،  3

، 2015/2016، ابعزائر، 3صادي والعلوـ التجاري، وعلوـ التسيتَ، جامع، ابعزائر الدكتوراه في العلوـ الاقتصادي، فرع الاقتصاد القياسي، كلي، العلوـ الاقت
 . 22ص
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 أىمية بحوث التسويق:  -2

التسويقي أبني، بالغ، في إدارة أعماؿ ابؼؤسسات ابغديث،، لا تقل عن أبني، الوظائف الأخرى، إذ  يكتسي البحث     
  1أف البحث التسويقي وما يأتي بو من معلومات بيكن ابؼؤسس، من:

  ،برستُ عملي، ابزاذ القرارات، عن طريق إلقاء الضوء على كاف، البدائل التسويقي، ابؼتال، وعرض ابؼتغتَات ابػاص
 القرار بطريق، بسكن رجل التسويق من اختيار أفضل البدائل.ب
 .اعتماده كأساس موضوعي في ابزاذ القرارات الإداري، ولا سيما التسويقي، منها 
 .التنبؤ الدقيق لنشاط اليع والشراء الذي يؤدي إلذ بزفيض أثر بـاطر السوؽ إلذ أدلس لد بفكن 
  ابػسائر النابذ، عن القرارات الغتَ سليم،.بزفيض الأعباء ابؼالي، وتضييق بؾاؿ التماؿ 
 .يساعد البحث التسويقي في برديد أىم السلع التي تتماشى وأذواؽ ابؼستهلكتُ وكذا الأسعار التي بيكن دفعها 
   .برديد شربو، ابؼستهلكتُ ابؼناسب، للمؤسس، بػدمتها وبرقيق رضاىا عبر تصميم مزيج تسويقي مناسب بؽا 
 لتسويق:خطوات إجراء بحوث ا  -3

 2بير البحث التسويقي بالعديد من ابػطوات ابؼتًابط، وابؼتسلسل،، والتي بيكن إبهازىا فيما يلي:     
 :أي برديد مشكل، البحث بدق،، بالإضاف، إلذ الأىداؼ ابؼرجوة من إجراء  تحديد المشكلة وأىداف البحث

 البحث، والتي بيكن أف تكوف أىداؼ استكشافي،، وصفي، أو سببي،.
 تتمثل في صياغ، فرضيات البحث، ثم برديد عين، البحث، ثم برديد مصادر وأساليب بصع  طوير خطة البحث:ت

البيانات الثانوي،، وأختَا برديد التي تستخدـ في بصع البيانات الأولي،، وابؼتمثل، في: الاستقصاء، ابؼلالظ، أو 
 التجرب، العلمي،.

                                                           
، مذكرة تدخل ضمن متطلبات نيل سطيف-مزلوق–دراسة حالة ملبنة التل –دور بحوث التسويق في رسم الاستراتيجيات التسويقية بدرة كوروغلي،  1

سيتَ والعلوـ التجاري،، بزصص علوـ بذاري،، فرع إدارة الأعماؿ، جامع، بؿمد بوضياؼ، ابؼسيل،، ابعزائر، شهادة ابؼاجستتَ، كلي، العلوـ الاقتصادي، وعلوـ الت
 .03، ص2007

مساىمة بحوث التسويق في استخلاص الفرص التسويقية في سوق الأجهزة الكهرو منزلية بالجزائر دراسة عينة من بظتَ براىيمي، مصطفى طويطي،  2
 . 58، ص2018، سكيكدة، ابعزائر، 1955اوت  20، جامع، 10، العدد 06، بؾل، البالث الاقتصادي، المجلد BRANDTالعاملين بمؤسسة 
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 :التي تتمتع هىا ابؼؤسس،، أو من خلاؿ اللجوء إلذ ابؼؤسسات إما من خلاؿ الطاقات البشري جمع البيانات ،
 ابؼتخصص،.

 :يتوافر لدى البالث أسلوبتُ لتحليل البيانات، إما عن طريق أسلوب التحليل ابؼنطقي والواقعي  تحليل البيانات
 للبيانات، وإما عن طريق التحليل الإلصائي للبيانات.

 :صل إليها، وتقدلص الاقتًالات والتوصيات إلذ ابعهات ابؼعني، من أجل ابزاذ أي كتاب، النتائج ابؼتو  تقديم التقرير
 القرارات التسويقي، ابؼناسب،.

 :والذي يعتبر بؿصل، لمجمل ابػطوات السابق،.  اتخاذ القرار 
 أنواع بحوث التسويق:  -4

 1ىناؾ ثلاث أنواع رئيسي، لبحوث التسويق ىي:     

 :بصع البيانات عن طريق ملالظ، الأشخاص والمجموعات ذات العلاق، في  تقوـ على فكرة البحوث الاستطلاعية
 مواقع عملي، واستطلاع آرائهم وملالظاتهم في ابؼوضوع الذي بهري البحث فيو.

 :تعتمد ىذه البحوث على وصف الألداث من خلاؿ التكرار الذي بردث فيو الظاىرة  البحوث الوصفية
الأخرى. ىذا ويعتبر ابؼسح ابؼيدالش ىو أكثر طرؽ البحث ابؼستخدم، في التسويقي، ومدى ارتباطها بابؼتغتَات 

استنباط البيانات ابؼطلوب،، وابػطورة في ىذا ابؼوضوع ىو عدـ واقعي، الإجاب، من قبل المجيبتُ ليث قد يتًؾ ذلك 
 أثر سلبي لا مبرر.

 :أف يكوف ىناؾ زيادة في ابؼبيعات تقوـ ىذه البحوث على إبهاد علاق، سببي، بتُ متغتَين، ك البحوث السببية
نتيج، تغتَ شكل ابؼنتج أو برستُ جودتو، وقد يكوف ىناؾ أليانا أكثر من سبب والد، إذف ىذا النوع من 

 البحوث يقوـ على معرف، العلاق، بتُ ابؼتغتَات. 
  

                                                           
الشركة  -دراسة حالة شركة مطاحن الحضنة بالمسيلة–دور نظام المعلومات التسويقية في التخطيط للنشاط التسويقي والرقابة عليو العيد فرالتي،،  1

، مذكرة مقدم، ضمن متطلبات ابغصوؿ على شهادة ابؼاجستتَ، كلي، العلوـ الاقتصادي، وعلوـ شركة ملبنة الحضنة بالمسيلة -لةالجزائرية للألمنيوم بالمسي
 . 66، 65، ص ص2005/2006التسيتَ والعلوـ التجاري،، بزصص علوـ التسيتَ، فرع التسويق، جامع، بؿمد بوضياؼ، ابؼسيل،، ابعزائر، 
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 المطلب الرابع: تجزئة السوق
 أولا: تعريف تجزئة السوق:

ا تقسيم السوؽ الكلي )غتَ ابؼتجانس( إلذ قطاعات سوقي، متجانس، )أو ىكذا بيكن تعريف بذزئ، السوؽ بأنه     
يفتًض أف تكوف( بقصد إشباع لاجات ابؼستهلكتُ وتلبي، متطلباتهم بشكل أفضل من خلاؿ تقدلص برنامج تسويقي 

 1لكل قطاع من ىذه القطاعات السوقي،.
اءات ابػاص، بتقسيم السوؽ الكلي إلذ بؾاميع وقطاعات وتعرؼ بذزئ، السوؽ بأنها عبارة عن بؾموع، من الإجر      

سوقي، كل والدة من ىذه المجاميع تضم بؾموع، من الناس بؽم لاجات مشتًك،، وبقصد تصميم مزيج تسويقي 
 2بشكل دقيق ويشمل لاجات الأفراد ابؼتنوع،.

 ثانيا: فوائد تجزئة السوق: 

 3التالي،:بيكن تلخيص فوائد بذزئ، السوؽ في العناصر      

  برقيق اقصى اشباع بفكن بغاجات ورغبات ابؼستهلكتُ في السوؽ ابؼستهدؼ، وذلك باختيار أفضل مزيج تسويقي
 بؽم.

  ابتكار نظم فعال، للتًويج والتوزيع متوافقا مع خصائص السوؽ الدبيغرافي، والنفسي، وتغتَ نظم التًويج والتوزيع في
 ابؼستهدؼ. لاؿ اكتشاؼ تغتَات مهم، في خصائص السوؽ

  اكتشاؼ لاجات ورغبات غتَ مشبع، في السوؽ ابؼستهدؼ لدى بعض ابؼستهلكتُ. وتقدلص السلع وابػدمات
 التي تلبي تلك الرغبات وابغاجات وبالتالر بذنب ابؼنافس،.

 .تقدلص ابػدمات والسلع ذات التنافسي، ابؼلموس، التي تؤدي إلذ وضع تنافسي أفضل في السوؽ 
 ء للمنتج.زيادة درج، الولا 

                                                           
 .283، ص2011، دار الثقاف، للنشر والتوزيع، عماف، الأردف، الطبع، الرابع، ،التسويق مبادئبؿمد صالح ابؼؤذف،  1
عرض تجارب دولية، مجلة الريادة لاقتصاديات –تجزئة الأسواق السياحية وتبني استراتيجية التركيز كآلية للتميز السياحي المستدام بلاؿ بغدادي،  2

 .   254، ص2020يان،، عتُ الدفلى، ، جامع، بطيس مل04، العدد06، المجلدالأعمال
  .87، ص2014، دار زمزـ ناشروف وموزعوف، عماف، الأردف، الطبع، الأولذ، مبادئ التسويقوسف الزيادات، عاكف ي 3
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 ثالثا: أسباب تجزئة السوق:

ىناؾ أسباب عديدة دفعت بابؼنشآت إلذ تبتٍ أسلوب بذزئ، السوؽ واتباعو، ونبذ سياس، السوؽ الكلي التي سادت 
 1عمليات ابؼنشآت ردلا كبتَا من الزمن، ومن ىذه الأسباب:

 ستهلكتُ تطابقا كاملا، إذ أف ىذا صعوب، وضع وتصميم استًاتيجيات وبرامج تسويقي، تطابق رغبات ولاجات ابؼ
لا بودث إلا في لال، الانتاج ابػاص ولسب الطلب فإنتاج سلع وخدمات تطابق رغبات ابؼستهلكتُ ولاجاتهم 

 تطابقا تاما عملي، في غاي، الصعوب، إف لد تكن مستحيل،.
 كل من الإنتاج أف ابؼنشآت بهب أف توجد بعض ابػصائص السلعي، كي تستفيد من مزايا ابغجم الكبتَ في 

 والتسويق.
 .ملالق، ومتابع، التطورات في تصرفات ابؼستهلكتُ وسلوكهم 
 :رابعا: متطلبات تجزئة السوق 

 2تتمثل متطلبات بذزئ، السوؽ في:     

وىذا يعتٍ إمكاني، قياس ابغجم، وابػصائص، والقوة الشرائي، للقطاعات التي تفكر الشرك، في  القابلية للقياس: .1
 وابؼشكل، الرئيسي، التي ربدا تواجهنا ىنا قد تتمثل في صعوب، برديد وقياس القطاع السوقي. استهدافها،

بهب أف تكوف ىناؾ إمكاني، للوصوؿ، وخدم، القطاعات ابؼستهدف، بصورة كفء وفعال، في  إمكانية الوصول: .2
 نفس الوقت.

أو مربح، بدرج، كافي، تبرر استهدافها بهب أف تكوف القطاعات السوقي، كبتَة  الحيوية وإمكانية تحقيق الربح: .3
وخدمتها، فالقطاع السوقي بهب أف بيثل أكبر بؾموع، متجانس، نسبيا من ابؼستهلكتُ ابؼربحتُ الذين بيكن إقناعهم 

 والتأثتَ عليهم من خلاؿ برنامج تسويقي يتم تفصيلو بشكل خاص بؽم.

                                                           
 . 294،295، ص صابؼرجع السابقبؿمد صالح ابؼؤذف،  1
 . 77، ص2008مصر، ، الدار ابعامعي، الاسكندري،، ل معاصردخإدارة التسويق ممد عبد العظيم، بؿ 2



 خل عام للمعرفة السوقية مد                        لفصل الأول:                                     ا
 

47 
 

 القطاعات السوقي،، بحيث تستجيب تلك بهب أف تكوف ىناؾ امكاني، للتمييز بتُ التمايز والاختلاف: .4
 القطاعات بشكل بـتلف لبرامج وعناصر ابؼزيج التسويقي التي يتم توجيهها إليها.
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 خلاصة الفصل:

بيكن القوؿ من خلاؿ ما تم تداولو في ىذا الفصل من تعريف ابؼعرف، السوقي، ومتطلباتها من خلاؿ دراس، أبعادىا      
لزبائن، معرف، ابؼنافستُ، معرف، ابؼوردين إضاف، إلذ بحوث وتطوير السوؽ، كما تم التطرؽ إلذ أدوات ابؼعرف، من معرف، ا

السوقي، ابؼتمثل، في نظاـ الاستخبارات التسويقي،، اليقظ، الاستًاتيجي،، دراس، السوؽ، بالإضاف، إلذ بذزئ، السوؽ، من 
ها في لل ابؼشاكل التسويقي، التي تواجو الشركات، ليث امتلاؾ أجل ابغصوؿ على ابؼعرف، ومن أجل تسهيل استخدام

ابؼؤسس، بؼعرف، سوقي، عميق، يعتٍ قدرتها على مواجه، التغتَات البيئي، بكل أشكابؽا، وبالتالر قدرتها على مواجه، 
اتيجي، التي تضعها ابؼنافس، في السوؽ الذي تنشط فيو، فامتلاؾ ابؼؤسس، للمعرف، السوقي، بيثل جزءا أساسيا في الاستً 

ابؼؤسس، للسيطرة على الأسواؽ وابغصوؿ على مركز تنافسي تستطيع من خلالو مواجه، الصعوبات والتحديات في 
 ظل ابؼنافس، في السوؽ. 
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  تمهيد:

إف التميز في الأداء عام، والأداء التسويقي خاص، أصبح ضرورة لتمي، فرضتها البيئ، التنافسي،، لذلك أصبحت      
 بؼؤسسات تسعى إلذ برقيق ىذا التميز من أجل ضماف بقاءىا واستمرارىا.ا

 نظرا للأبني، البالغ، بؽذا ابؼوضوع أردنا التطرؽ إليو من خلل ىذا الفصل الذي يتضمن ابؼبحثتُ التاليتُ:     

 ابؼبحث الأوؿ: ماىي، الأداء التسويقي.

 ابؼبحث الثالش: بماذج الأداء التسويقي. 

 لث: مؤشرات الأداء التسويقي.ابؼبحث الثا
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 المبحث الأول: ماىية الأداء التسويقي:

تبتُ صح، أعمابؽا التسويقي،،  التي وابؼؤشرات ابؼعايتَ أىم من بؼنظمات الأعماؿ بالنسب، التسويقي الأداء يعد     
السوقي،،  تائج لصتهاخلاؿ بؿصلات ون من وذلك ودليل على تفوقها وعلى صح، استًاتيجياتها وعملياتها،

 ىذا خلاؿ من عليو سنتعرؼ ما زبائنها. وىذا وولاء ومعدلات ربحيتها ولجم مبيعاتها في الأسواؽ، ومدى رضاء
 .ابؼبحث

 المطلب الأول: مفهوم الأداء التسويقي:

ومعرف، نتائج د فضلو تستطيع ابؼنظم، برديوالذي بيعتبر الأداء التسويقي ذو أبني، بارزة في منظمات الأعماؿ،      
  .السوؽ مكانتها فيأعمابؽا وأنشطتها بفا يسهم في معرف، 

 أولا: الأداء:

 قبل التطرؽ بؼفهوـ الأداء التسويقي لا بد من توضيح مفهوـ الأداء بصف، عام،.     

 تعريف الأداء:  -1
ابؼكلف هىا ابؼوظف ضمن إطار تعددت التعاريف لوؿ الأداء، ليث عرفو ابععبري على أنو: "القياـ بتنفيذ ابؼهاـ      

 1ابؼسؤوليات التي برددىا ابؼنظم، لغرض برقيق الأىداؼ".
 2كما عرؼ أنو: "قدرة ابؼؤسس، على بلوغ أىدافها بالاستخداـ الأمثل للموارد".      

 
 
 

                                                           
، رسال، مقدم، ضمن متطلبات نيل شهادة ابؼاجستتَ في علوـ الريادة الاستراتيجية ودورىا في الأداء التسويقي "بحث تحليلي"علي أبضد بؿمد،   1

 .  64، ص2020الإدارة العام،، كلي، الإدارة والاقتصاد، جامع، بغداد، العراؽ، 
يقي في المؤسسات الاقتصادية )دراسة مقارنة بين مجمع صيدال لصناعة الأدوية في الجزائر وشركة دار الدواء واقع الأداء التسو صونيا كيلالش،   2

 . 293، ص2017، ابعزائر، 1، جامع، ابغاج بػضر، باتن،12، بؾل، الاقتصاد الصناعي، العددبالأردن(
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لبشري، الأداء بأنو: "انعكاس لكيفي، استخداـ ابؼنظم، للموارد ابؼادي، وا( Miller & Bromileyويعرؼ )     

  1واستغلابؽا بالصورة التي بذعلها قادرة على برقيق أىدافها".
 تصنيفات الأداء:   -2

 2توجد عدة تصنيفات للأداء ليث يصنف استنادا إلذ عدة معايتَ:     
 وىنا بقد: حسب معيار المصدر: -2-1

 :ويتمثل في الأداء البشري، ابؼالر والتقتٍ.  الأداء الداخلي      

 وىو الذي ينتج عن تغتَات البيئ، المحيط، بابؼؤسس، وبالتالر فلا تستطيع ابؼؤسس، التحكم فيو.  ي:الأداء الخارج 

 وبقد ىنا:حسب المعيار الوظيفي:  -2-2

 :وىو أداء وظيف، ابؼالي، ويتمثل في قدرة ابؼؤسس، على برقيق التوازف ابؼالر. الأداء المالي 
 :نتاج ويتحقق عندما برصل ابؼؤسس، إنتاجي، مرتفع،.وىو الذي يتعلق بوظيف، الا الأداء الإنتاجي 
 :وىو ما يعتبر أىم أداء باعتبار ابؼورد البشري أىم عنصر والمحرؾ بعميع الوظائف في  أداء الموارد البشرية

 ابؼؤسس،. 

 3وبقد: حسب معيار الشمولية: -2-3

 :لأنظم، الفرعي، للمؤسس، في برقيقها، يتجسد بالإبقازات التي سابنت بصيع العناصر والوظائف وا الأداء الكلي
 ولا بيكن أف ينسب إبقازىا إلذ أي عنصر دوف مسابن، باقي العناصر.

                                                           
، دار الوراؽ للنشر الطبع الأولذ، المبني على المعرفة مدخل الأداء المتميز التسويقنزار عبد المجيد رشيد البرواري، فارس بؿمد فؤاد النقشبندي،   1

 .223، ص2013والتوزيع، عماف، الأردف، 
، 05، بؾل، البشائر الاقتصادي،، المجلددور الذكاء الاقتصادي في تحسين الأداء التسويقي بمنظمات الأعمالسعيد بن دنيدين،، بؿمد كسن،،   2

 . 541، 540، ص ص2019عاشور، ابعلف،، ابعزائر،  ، جامع، زياف02العدد
، جامع، بؿمد خيضر، 03، العدد03، بؾل، اقتصاد ابؼاؿ والأعماؿ، المجلدالتعلم التنظيمي وأثره في تحسين أداء المنظماترزيق، ربضوف وآخروف،   3

 .528، ص2019بسكرة، ابعزائر، 



 داء التسويقيإلى الأمدخل عام                                                        الثاني:  الفصل 

52 
 

 

 :يتحقق على مستوى الأنظم، الفرعي، للمؤسس، وينقسم بدوره إلذ عدة أنواع بزتلف باختلاؼ  الأداء الجزئي
 ابؼعيار ابؼعتمد لتقسيم عناصر ابؼؤسس،. 

 :ثانيا: الأداء التسويقي

 تعريف الأداء التسويقي:  -1
القرداغي على أنو: "مدى برقيق الأىداؼ التسويقي، عرفو  اختلف البالثوف في تعريف الأداء التسويقي، ليث     

 1للمؤسس،، وبقالها في كسب الزبوف".
بؽا الكفؤ وعرفو زلوـ وآخروف على أنو: "درج، بقاح ابؼؤسس، ومدى بلوغها لأىدافها التسويقي، من خلاؿ استغلا     

 2والأمثل للموارد".
على أنو: "درج، بقاح ابؼؤسس، في السوؽ والتي تتحقق بواسط،  (Ambler & kokkinak) كما عرفو      

 3ابؼنتج".
ويرى قرة داغي بأف الأداء التسويقي ىو مدى برقيق الأىداؼ التسويقي، للمنظم، وبقالها في كسب وإبقاء      

 4.تفضيل الزبوف وأصحاب ابؼصالح
 خصائص الأداء التسويقي:  -2

 5نستطيع أف بميز عددا من خصائص الأداء التسويقي كما يلي:     
                                                           

 .96بضيد شكر عبد الأمتَ، مرجع سابق، ص  1
استراتيجية التفكير التصميمي لرفع الوعي الجمالي والأداء التسويقي )معرض تشكيلي للخدمات على د الله بن نامي ابغارثي الشريف، دلاؿ عب  2

، كلي، التصاميم، جامع، أـ القرى، ابؼملك، العربي، 51، بؾل، الفنوف والأدب وعلوـ الانسانيات والاجتماع، العدددراسة تطبيقية(–الجسم الصناعي 
 . 428سعودي،، صال

أثر استراتيجيات إدارة الأزمات الحديثة على الأداء التسويقي )دراسة ميدانية على الشركات الصناعية الدوائية في مدينة عمان فهد علي الناجي،   3
ة أعماؿ، جامع، الشرؽ الأوسط، ، رسال، مقدم، استكمالا بؼتطلبات ابغصوؿ على درج، ابؼاجستتَ في إدارة الأعماؿ، كلي، الأعماؿ، قسم إدار الكبرى(
 . 39، ص2012الأردف، 

–، دار ألفا للوثائق نشر 01، طالتسويق الأخضر كمدخل لحماية البيئة المستدامة في منظمات الأعمالمصطفى يوسف كافي، ىب، مصطفى كافي،   4
 . 112، ص 2017استتَاد وتوزيع الكتب، قسنطين،، ابعزائر، 

دراسة مالية، مجلة الحقوق –التسويقي لمؤسسة مطاحن الحضنة بالمسيلة عن طريق مؤشرات التحليل المالي قياس الأداء موسى لجاب،   5
 . 214، ص2015، جامع، زياف عاشور، ابعلف،، ابعزائر، 36 ، العدد الاقتصاديوالعلوم الانسانية
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 .،ىو مفهوـ يتطور باستمرار مع تطور البيئ، التسويقي، للمؤسس 
 .يتعلق أساس بتطوير سلوؾ الأفراد العاملتُ وتأثتَاتهم على سلوؾ الزبائن 
 :الكفاءة، الفعالي،، الإنتاجي،، الثروة، والعمل. مفهوـ تتداخل معو بؾموع، من ابؼفاىيم مثل 
 .،يعتبر الأساس التنظيمي الذي يقوـ عليو مشروع منتج ابؼؤسس 

  :المطلب الثاني: مكونات الأداء التسويقي
 .وىذا ما سنتطرؽ إليو في ىذا ابؼطلب ،يتكوف الأداء التسويقي من عدة عناصر والتي بردد ابؼؤشرات ابػاص، بو     

 1الكفاءة التسويقية:أولا: 

لقد اقتًف مصطلح الكفاءة في ابؼؤسس، الاقتصادي، بالتكاليف، والتسويق يعتبر من أىم أنشط، ابؼؤسس، في الوقت      
ابغالر بفا يعتٍ زيادة التكاليف على ىدا ابؼستوى، وابؼتمثل، في تصميم ابؼنتجات، تسعتَىا، التًويج بؽا وتوزيعها. وفي 

 لكفاءة التسويقي، على أنها "الاستخداـ الأمثل للمدخلات للحصوؿ على أفضل ابؼخرجات.ىذا الإطار تعرؼ ا

إف بزفيض تكلف، ابؼدخلات ومراعاة تأمتُ وبرقيق قناع، الزبوف ورضاه ىي وسيل، مهم، لزيادة الكفاءة التسويقي،،      
 تَ عنها بالعلاق، التالي،:فابؽدؼ ابؼنتظر ىو تقليل تكاليف ابؼدخلات وبرستُ ابؼخرجات، وبيكن التعب

 
 

 

 

 

 

 
                                                           

 .295صونيا كيلالش، مرجع سابق، ص   1

 ابؼخرجات )تقدلص السلع وابػدمات عند ابغاج،(                                                      

 الكفاءة التسويقي، = 

 ابؼدخلات )موارد التسويق(                                                             
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 1الفعالية التسويقية:ثانيا: 

ىي القدرة على برقيق الأىداؼ في شكل زيادة في لجم ابؼبيعات وابغص، السوقي، وبرقيق رضا الزبائن وتنمي،      
ي، التسويقي، بالنسب، قياس الفعال نابؼوارد البشري، العامل، في بؾاؿ التسويق، وبرقيق النمو ابؼرغوب للمؤسس،. وبيك

 التالي،:

 

 

  

 :المطلب الثالث: أىمية وأىداف الأداء التسويقي

لقد تعاظمت أبني، العملي، التسويقي، للمؤسسات نظرا لتعدد مشاكل البيئ، التسويقي، ابػاص، هىا، وللتغتَ ابؼستمر      
 لعناصرىا وىو ما يدفع بابؼؤسسات لمحاول، برستُ أدائها التسويقي.

 والتي برقيقها، ابؼؤسس، تريد التي الأىداؼ من العديد يتضمن لأنو وذلك بالغ،، أبني، التسويقي للأداءلذلك      
 .فشلها أو ابؼؤسس، إبقاح في رئيسيا عاملا تشكل

 أولا: أىمية الأداء التسويقي:

ص، السوقي، وبرقيق رضا يرتبط الأداء التسويقي بشكل كبتَ ومباشر بتحقيق أىداؼ ابؼؤسس، من زيادة في ابغ     
 الزبوف وغتَىا فلو أبني، بالغ، بالنسب، للمؤسس، والتي تتمثل فيما يلي:

 .،2التعرؼ على نسب، ما أبقز من أىداؼ ابؼؤسس 
 .يساعد في الكشف عن العناصر الكفؤة ذات ابػبرة وابؼهارة ووضعها في ابؼواقع ابؼناسب، بؽا 

                                                           
  .95، صذكره بقسعيدة ضواوي،، مرجع س  1

  .72، صذكره بقعلى أبضد بؿمد، مرجع س  2

    )الأىداؼ ابؼسطرة( النتائج المحقق،                                                            

                                                                         التسويقي، = الفعالي، 

   ابؼدخلات                                                                             
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 داري، ابؼختلف، لاستخدامها في التخطيط والرقاب، وابزاذ القرارات انطلاقا من تقدلص )توفتَ( ابؼعلومات للمستويات الإ

 1لقائق واقعي، علمي،.
 .يساعد الأداء التسويقي ابؼؤسس، على وضع ابؼعايتَ اللازم، لتطوير رسالتها 
 .2تشخيص الأخطاء والابكرافات وابزاذ القرارات اللازم، بؼعابعتها 
  ُ3بـتلف أقساـ ابؼؤسس،.التأكد من برقيق التنسيق بت 

 أىداف الأداء التسويقي:ثانيا: 

يهدؼ الأداء التسويقي في الأساس إلذ التأثتَ في البيئ، التسويقي،، وبرقيق قيم، مضاف، للعملاء وينقسم ىذا ابؽدؼ   
 4إلذ عدة أىداؼ فرعي، أبنها ما يلي:

 .،السعي لتحقيق أعلى ربحي، بفكن 
 .زيادة لجم ابؼبيعات 
 ص، السوقي، للمؤسس،.زيادة ابغ 
 .تعزيز رضاء الزبائن وولاءىم 
 .،برستُ الأداء الكلي للمؤسس 
 .ضماف بقاء واستمرار ابؼؤسس، في سوؽ العمل 

 

                                                           
دراسة استطلاعية تحليلية –تأثير سلسلة التجهيز المتسارعة في تعزيز الأداء التسويقي عامر عبد اللطيف كاظم العامري، كاظم ثائر يونس الأسدي،   1

، الكلي، التقني، الاداري،، قسم تقنيات 02، العدد01لإداري،، المجلد، المجل، الألفي، للعلوـ الاقتصادي، واالنجف الأشرف–في مصنع الألبسة الرجالية الجاىزة 
 .45، ص2020إدارة أعماؿ، ابعامع، التقني، الوسطى، بغداد، العراؽ، 

ة دراسة ميدانية في عدد من شركات الصناعات الغذائي–أثر الابتكار التسويقي على تعزيز الأداء التسويقي للشركات خالد قاشي، ليلى عثماف،   2
 . 178(، جامع، زياف عاشور، ابعلف،، ابعزائر، ص1) 23، بؾل، ابغقوؽ والعلوـ الانساني،، دراسات اقتصادي،في الجزائر

، دراسة ميدانية في عدد من شركات الصناعات الغذائية في الجزائر–الابتكار التسويقي ودوره في تعزيز الأداء التسويقي للمؤسسات عمر يونس،   3
 . 554، ص2022، ابعزائر، 02، جامع، البليدة01، العدد11التنمي، للبحوث والدراسات، المجلدبؾل، الادارة و 

أثر التسويق الريادي في الأداء التسويقي لشركات السياحة المصرية، مجلة اتحاد الجامعات العربية للسياحة عبتَ بؿمد فتحي عبد الوالد،   4
 .  332، 331، ص ص2021أكتوير، قسم الدراسات السيالي،، 6للسيال، والفنادؽ بددين، ، ابؼعهد العالر 05، العدد21، المجلدوالضيافة
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  :المطلب الرابع: تقييم الأداء التسويقي

شخيص أفضل السبل لت من ابؼعروؼ أف فعالي، وكفاءة العمليات التسويقي، بزضع عادة للتغيتَ بكل سهول،، فإف     
وتقييم الوضع ابغقيقي لصح، وسلام، العملي، التسويقي، بدجملها ىو إخضاع ابؼؤسس، لعملي، مسح كامل، وشامل،، 

 وىو ما يطلق عليو تقييم الأداء التسويقي.

 تعريف تقييم الأداء التسويقي: أولا:

لعملي، التسويقي، للوقوؼ على كن تعريف تقييم الأداء التسويقي بأنو: عملي، دراس، وبرليل بصيع عناصر ابي     
إبهابيات وسلبيات الأداء التسويقي )مواطن القوة والضعف في النشاط مع الأخذ بعتُ الاعتبار التغتَ في البيئ، خاص، 

 1التي تتميز بالاضطراب(، هىدؼ ابزاذ القرار ابؼناسب في الوقت ابؼناسب وبالتكلف، ابؼناسب،.

 ي:أىداف تقييم الأداء التسويق ثانيا:

يتمثل ابؽدؼ الرئيسي لقياس الأداء التسويقي في ابغصوؿ على البيانات عن النشاطات التسويقي، ابؼختلف، لوضع      
خطوات تصحيحي، لتحقيق أىداؼ ابؼنشأة وكذا لزيادة فعالي، بزطيط، تنظيم، تنفيذ ومراقب، وظائف التسويق، لساب 

، وقيم، التسويق، تطوير، تنظيم موارد التسويق وإشراؾ الإدارة العليا في العائد على الاستثمار، تبرير البرامج، ابؼيزاني
  2التسويق.

 مراحل تقييم الأداء التسويقي:ثالثا: 

  3بسر عملي، تقييم الأداء التسويقي بأربع، مرالل أساسي، ليث:     

 
                                                           

تحليل وتقييم الأداء التسويقي لمؤسسات صناعة الأدوية الجزائرية التوجو نحو السوق كمدخل تسويقي للتحسين والتطوير ىادي بؿمد،   1
، كلي، العلوـ الاقتصادي، والتجاري، وعلوـ التسيتَ، قسم ، أطرول، مقدم، لنيدراسة حالة المجمع الصناعي صيدال-المستمر ل شهادة الدكتوراه في العلوـ

 . 42، ص2019/2020، ابعزائر، 3العلوـ التجاري،، بزصص تسويق، جامع، ابعزائر
 . 107، صذكره بقسعيدة ضواوي،، مرجع س  2
، رسال، بزرج لنيل شهادة ابؼاجستتَ،  دراسة حالة اتصالات الجزائر–العمومية  تقييم الأداء التسويقي في مجال تسويق الخدماتفاطم، الزىراء بخو،   3

 .133، ص2011/2012كلي، العلوـ الاقتصادي، وعلوـ التسيتَ والعلوـ التجاري،، بزصص تسويق دولر، جامع، أبي بكر بلقايد، تلمساف، ابعزائر، 
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تائج المحقق، في التنفيذ الفعلي في ىذه ابؼرلل، يتم برديد تلك الأنشط، والعمليات والنيجب قياسو:  مرحلة ما -1
 للاستًاتيجيات والسياسات وابػطط والبرامج الواجب متابعتها وتقييمها.

يتم في ىذه ابؼرلل، وضع ابؼعايتَ التي سوؼ تستخدـ في تقييم الأداء، ليث يتم  مرحلة وضع معايير الأداء: -2
بؼخطط، من قبل وابؼطلوب برقيقها خلاؿ فتًة زمني، مقارن، الأداء الفعلي هىا وىي بسثل في لقيق، الأمر الأىداؼ ا

 معين،.

داء الفعلي وابؼقارن، بتُ الأداء الفعلي وابؼعايتَ المحددة، ذه ابؼرلل، في قياس الأتتمثل ى مرحلة القياس والمقارنة: -3
 وعليو فإف ىذه ابؼرلل، تتضمن جانبتُ رئيسيتُ بنا:

  الابكرافات عن ابؼعايتَ ابؼوضوعي،. قياس النتائج الفعلي، للأداء، بغرض برديد 
  ،توصيل البيانات وابؼعلومات إلذ مركز ابؼسؤولي، لتى يتستٌ برليل الابكرافات وابزاذ الاجراءات التصحيحي، ابؼناسب

 في الوقت ابؼناسب. 
صاهىا وبسثل ابؼرلل، الٌأختَة من دورة التقييم وفيها يتم إعادة الأمور إلذ ن اتخاذ الاجراءات التصحيحية: -3

الطبيعي، وعادة ما يواجو ابؼسؤوؿ عن ابزاذ القرارات بدشكلتتُ في ىذه ابؼرلل، وبنا التعرؼ على أسٌباب 
 الابكرافات ثم اختيار أنسب الطرؽ لعلاج ىذه الابكرافات.
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 المبحث الثاني: نماذج، مؤشرات قياس الأداء التسويقي:

 المطلب الأول: نماذج قياس الأداء التسويقي:

 1أولا: نموذج القياس المرجعي:

 تعريف القياس المرجعي:   -1
على أنو: (Spendolini,2001)ىناؾ العديد من التعاريف التي تدور لوؿ القياس ابؼرجعي ليث عرفها      

"عملي، مستمرة نظامي، لتقييم ابؼنتجات، ابػدمات، والعمليات الوظيفي، مع ابؼنشآت ابؼعروف، بإنتاج أفضل ابؼمارسات 
 هىدؼ برستُ ابؼنشأة".

 أىمية القياس المرجعي:  -2
 .يسمح بتحديد أفضل ابؼمارسات المحتمل، التي تؤدي إلذ التحستُ ابؼستمر في الأداء 
 .،يساعد على برقيق النتائج والأىداؼ التنافسي 
 .يساعد ابؼؤسسات على تنمي، بؾالات القوة وبرجيم نقاط الضعف 
  ؿ هىا إلذ مستوى ابؼنشآت الرائدة في السوؽ.يساعد في برستُ أداء ابؼنشآت والوصو 

 2: نموذج التحليل المالي:ثانيا

ىو تلك العملي، التي تتم باستخلاص البيانات وابؼعلومات للتعرؼ على مستويات  تعريف التحليل المالي:  -1
بالوقت ابغالر بؼساعدة  الأداء بابؼؤسس، في ماضيها ومن ثم القياـ بالتنبؤ هىذا الأداء بابؼستقبل. وكذلك تقييم الأداء

 إدارة الشرك، بابزاذ قراراتها.
                                                           

، رسال، المنشآت السياحية "دراسة ميدانية على المنشآت السياحية في سوريا" نموذج مقترح لتطبيق أسلوب القياس المرجعي فينهاد نادر،   1
، ص 2015/2016أعدت لنيل درج، ابؼاجستتَ في الاقتصاد، كلي، الاقتصاد، قسم إدارة الأعماؿ، اختصاص السيال، والاستضاف،، جامع، تشرين، سوريا، 

 . 21،22ص
لتحليل المالي على الأداء المال والمحاسبي في شركات الاتصال وتكنولوجيا المعلومات في أثر نسب ومؤشرات افهد راشد مسعود ابؽاجري،   2

آؿ البيت، ، رسال، مقدم، استكمالا بؼتطلبات ابغصوؿ على درج، ابؼاجستتَ في المحاسب،، كلي، إدارة ابؼاؿ والإعماؿ، قسم المحاسب،، جامع، دولة الكويت
 . 25،26، ص ص2016الكويت، 
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 أىمية التحليل المالي:  -2

 بيكن تلخيص أبني، التحليل ابؼالر فيما يلي:     

 .بعد أداة من الأدوات التخطيطي،، لأنو يساعد في الوقع بؼستقبل الشرك،، ويساعد الإدارة برسم الأىداؼ 
 قرارات مصتَي، بشأف عمليات اندماج الشرك، وتوسعها. يعد أداة من الأدوات التي تسهم بابزاذ 
 .يعد أداة من الأدوات الرقابي، الفاعل، ويسهم بتمكتُ ادارة الشرك، من تصحيح الابكرافات 

 ثالثا: بطاقة تقييم الأداء المتوازن:

 تعريف بطاقة تقييم الأداء المتوازن:  -1
كل من ابؼؤشرات ابؼالي، والغتَ مالي، ويغطي أربع، أبعاد ىي نظاـ لقياس وتقييم الأداء الاستًاتيجي يشمل       

بابؼؤسس، وىي، البعد ابؼالر، بعد العملاء، بعد العمليات الداخلي،، وبعد التعلم والنمو، بفا يسمح باعتبارىا نظاـ 
 1قياس متكامل بوتفظ بابؼقاييس ابؼالي، للأداء ابؼاضي ويوفر المحركات للأداء ابؼستقبلي.

 قة تقييم الأداء المتوازن:أىمية بطا  -2

 2تبرز أبني، بطاق، الأداء ابؼتوازف في عمل ابؼنظمات من خلاؿ ما يلي:     

  تعمل البطاق، بدثاب، ابغجر الأساس للنجاح ابغالر وابؼستقبلي للمؤسس،، عكس ابؼقاييس ابؼالي، التي تفيد بدا لدث
 الأداء مستقبلا.في ابؼاضي ولا تشتَ إلذ كيفي، الاستفادة منها في برستُ 

  بسكن البطاق، من تشخيص وبرديد بصورة عملي، بؾالات جديدة ينبغي أف تتميز هىا ابؼؤسس، لتحقيق أىدافها
 وأىداؼ ابؼستهلك.

                                                           
دراسة ميدانية، أكاديمية -داء المؤسسي في المنظمات العامة استخدام بطاقة الأداء المتوازن في قياس وتقييم الأضاف بؿمد لستُ، رامز رم  1

 .46،47، ص ص2019، كلي، العلوـ الاداري،، القاىرة، مصر،01، ابعزء04، العدد10، المجلدالسادات للعلوم الإدارية
، رسال، دراسة حالة "وزارة السياحة والآثار الأردنية"–تخدام بطاقة الأداء المتوازن في تعزيز الابداع التسويقي أثر اسرائد بؿمد لامد الشهواف،   2

، 2014دف، مقدم، استكمالا بؼتطلبات ابغصوؿ على درج، ابؼاجستتَ في إدارة الأعماؿ، كلي، الأعماؿ، قسم إدارة الأعماؿ، جامع، الشرؽ الأوسط، الأر 
 . 16ص
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 1أف أبني، بطاق، الأداء ابؼتوازف لأعماؿ ابؼنظمات تتضح فيما يلي: 2011كما يرى الذيابي،     

 ،كما أنها قائد بؽذا ابؽدؼ.  مؤشر ومعيار للنجاح ابغالر وابؼستقبلي 
 .،برديد بؾالات التنافس والتميز في ابؼؤسس 
   .الاىتماـ بالعملاء وابؼستفيدين وجعلهم عناصر في ابزاذ القرار وابؼشارك، في صياغتو 

 المطلب الثاني: مؤشرات الأداء التسويقي:
لذلك بقدىم  ،ابذاىو جهات نظرىمداء التسويقي واختلفت و البالثوف والكتاب لوؿ مؤشرات الأ اختلفقد      

 أنهم قاموا بتعداد مؤشرات الأداء التسويقي إلذ عدة مؤشرات.
 أولا: المؤشرات الغير المالية: 

 ولقد لدد البالثوف في المجاؿ التسويقي ابؼؤشرات في:     
 الحصة السوقية:   -1

تج ما، يعبر عنها بنسب، مئوي، لمجموع ابؼبيعات تعرؼ ابغص، السوقي، في السوؽ بأنها عبارة عن مبيعات ابؼؤسس، بؼن     
في الصناع، ككل كما تعرؼ بأنها نسب، مبيعات علام، بذاري، إلذ إبصالر مبيعات العلامات التجاري، ابؼنافس،، أو نسب، 

 2مبيعات مؤسس، ما إلذ ابصالر مبيعات كاف، ابؼؤسسات التي تعمل في القطاع الصناعي ذاتو. 

 3، مؤشرين نذكربنا فيما يلي:وللحص، السوقي     
  :تعرؼ بأنها النسب، ابؼئوي، بؼبيعات ابؼؤسس، إلذ بؾموع مبيعات الصناع، ويتم لساهىا  الحصة السوقية الإجمالية

 كما يلي: 

                                                           
تكاملية بطاقة الأداء المتوازن وإدارة الجودة الشاملة وأثرىا في تحقيق الميزة التنافسية في الشركات الصناعية في محافظة ورة أبو ماري،، عزات ث  1

ابػليل، ، رسال، مقدم، استكمالا للحصوؿ على درج، ابؼاجستتَ في بزصص إدارة الأعماؿ، كلي، الدراسات العليا، بزصص إدارة الأعماؿ، جامع، الخليل
  .21، ص2017/2018فلسطتُ، 

دراسة استطلاعية لآراء عينة من الأفراد في –استراتيجيات المزيج التسويقي ودورىا في زيادة الحصة السوقية بؿمد عبد الربضاف عمر وآخروف،  2
 .563، ص2015كردستاف، العراؽ،، جامع، زاخو، اقليم  02، العدد03، بؾل، جامع، زاخو، المجلدشركة ستي سنتر التجارية في مدينة زاخو

رة اتف المحمول في الجزائر خلال الفتتأثير تطور الحصة السوقية لمؤسسة "موبيليس" على تركز صناعة خدمة الهعادؿ عرقابي، بؿمد بوشوش،،  3
 .160، ص2018، ابعزائر، 1، جامع، باتن،14، بؾل، الاقتصاد الصناعي، العدد2003-2015
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 :وتعرؼ بأنها النسب، ابؼئوي، بؼبيعات ابؼؤسس، إلذ مبيعات ابؼؤسس، القائدة أو أكبر  الحصة السوقية النسبية
 تُ في الصناع،، ويتم لساهىا كما يلي: ابؼنافس

 

 

 

 1رضا الزبون:  -2

يعد رضا الزبوف من ابؼؤشرات ابؼهم، لقياس الأداء التسويقي باعتبار أف ابغصوؿ على الزبائن والمحافظ، على      
قعات الزبوف ولائهم. ويعتبر الزبوف ىو العنصر الضروري في بقاح التسويق، وأف رضا الزبوف ناتج عن ابؼقارن، بتُ تو 

للمنتجات والأداء الفعلي لتلك ابؼنتجات ابؼتضمن، خدم، الزبوف. فإذا كاف أداء ابؼنتج أدلس من توقعاتو فإف الزبوف غتَ 
فوؽ توقعاتو فإف الزبوف راض، وإذا كاف أداء ابؼنتج يوافق أو ينسجم مع توقعاتو فإف الزبوف راض وإذ كاف أداء ابؼنتج ي

 سعيد جدا

 

 

                                                           
، دراسة ميدانية لمتعاملي سوق خدمة الهاتف النقال في الجزائر–بيق تدقيق البيئة التسويقية على الأداء التسويقي للمؤسسة تأثير تطليلى مصباح،  1

 .640، ص2017، ابعزائر، 2، كلي، العلوـ الاقتصادي، والتجاري، وعلوـ التسيتَ، جامع، قسنطين،04، العدد02بؾل، دراسات اقتصادي،، المجلد

 الحصة السوقٌة فً فترة زمنٌة معٌنة                                             

 100 ×الحصة السوقٌة الإجمالٌة =                                                                               

 إجمالً الحصة السوقٌة فً نفس الفترة                                              

 زمنٌة معٌنةالحصة السوقٌة للمؤسسة فً فترة 

  100 ×الحصة السوقٌة النسبٌة =                                                                                   

 الحصة السوقٌة للمؤسسة القائدة فً نفس الفترة
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 بون:ولاء الز   -3
بأنو: التزاـ راسخ لدى الزبائن في إعادة شراء ابؼنتج ابؼفضل في ابؼستقبل. ويرى البعض  casalo et alعرفو      

 1الأخر أف ولاء الزبوف ىو ميلو لاختيار منتج وتفضيلو على آخر.
لذين يشتًوف السلع، نفسها من وبيثل ولاء الزبوف النسب، ابؼئوي، لزبائن الذين يشتًوف من ابؼؤسس، إلذ عدد الزبائن ا     

 2بصيع ابؼوردين أي:
                 

 
 
 

 ثانيا: المؤشرات المالية:
 وتتمثل في:     

 نمو المبيعات )حجم(:   -1

وىي كمي، ابؼنتجات ابؼتوقع بيعها من قبل ابؼؤسس، ضمن صناع، معين، خلاؿ فتًة زمني، معين، وعند مستوى معتُ      
ي،، وترتبط زيادة لجم مبيعات ابؼؤسس، بالمحور ابؼالر من خلاؿ زيادة الأرباح إذ بيكن أف بيثل من الأنشط، التسويق

لجم ابؼبيعات بابؼبالغ أو الولدات، وىي البيانات التي يعتمدىا ابؼدير في ابزاذ الإجراء التصحيحي لتجاوز ابلفاض 
 3ابؼبيعات أو لغرض زيادتها وبموىا في ابؼستقبل.

      

                                                           
دراسة استطلاعية لآراء عينة من موظفي وزبائن المصارف –أبعاد التسويق بالعلاقات وتأثيره في تحقيق ولاء الزبون اس ابؼوسوي، أبضد عبد العب  1

 ، لرسال، مقدم، ضمن متطلبات نيل درج، ماجستتَ علوـ في إدارة الأعماؿ، كلي، الإدارة والاقتصاد، قسم إدارة الأعماؿ، جامع، كربلاء،الاىلية العراقية
 .46، ص2013العراؽ،

 .112بضيد شكر عبد الأمتَ، مرجع سابق، ص  2
 .640ليلى مصباح، مرجع سابق، ص  3

         زبوفمشتًيات ال                                                                            

 100=                                                    ×  ولاء الزبوف

   مشتًيات بصيع الزبائن                                                       
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 1كن استخراج معدؿ بمو ابؼبيعات من خلاؿ ابؼعادل، الأتي،:وبي     

 
 

 

       

      2الربحية:  -2

بسثل الربحي، صافي نتائج عدد كبتَ من السياسات والقرارات وتقيس مدى كفاءة وفاعلي، إدارة ابؼؤسس، في جتٍ      
بؼعدلات ابؼالي، تعبر عن مؤشر الربحي، مثل الأرباح عن طريق استخداـ موجوداتها بكفاءة، وىناؾ بؾموع، من النسب وا

 ىامش الربح الإبصالر، العائد على الاستثمار وغتَىا. وبيكن التعبتَ عن الربحي، بالعلاق، التالي،:

 

 

 

 

 

 
                                                           

دراسة استطلاعية لآراء المدراء في الشركة العامة لصناعة –العلاقة بين أبعاد استراتيجية العمليات والأداء التسويقي غالز بؿمود ابضد الكيكي،   1
 .41، ص2009، كلي، الإدارة والاقتصاد، جامع، ابؼوصل، العراؽ، 99، العدد32، بؾل، تنمي، الرافدين، المجلدنينويالأدوية والمستلزمات الطبية 

، أطرول، مقدم، لنيل محاولة تقييم الأداء التسويقي للمؤسسات الاقتصادية الجزائية المستخدمة لتكنولوجيا المعلومات والاتصالعفاؼ خويلد،  2
علوـ التسيتَ، كلي، العلوـ الاقتصادي، والتجاري، وعلوـ التسيتَ، قسم علوـ التسيتَ، بزصص تسويق، جامع، قاصدي مرباح، ورقل،،  شهادة دكتوراه علوـ في

  .97-96، ص ص،2016/2017ابعزائر، 

 ابؼبيعات السابق، –ابؼبيعات ابغالي،                                            

                                        100×        بيعات =                                                  معدؿ بمو ابؼ   
 ابؼبيعات السابق،                                     

 النتائج ابؼتحقق، خلاؿ تلك الفتًة

                  100×                                              الربحي، خلاؿ فتًة زمني، معين، =                 

  الوسائل ابؼستخدم، لتحقيقها تلك الفتًة
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 التدقيق التسويقي:   -3
 تعريف التدقيق التسويقي: - أ

الغرض من ذلك تشخيص نقاط القوة يعرؼ الأداء التسويقي بأنو: اختيار ربظي لأنشط، البرامج التسويقي، و      
 1والضعف في العمليات.

  2ىمية التدقيق التسويقي:أ - ب
يساعد التدقيق التسويقي ابؼؤسس، على تدقيق ومتابع، أىدافها واستًاتيجياتها بشكل منظم، فهو بدثاب، نظاـ  

لتسويقي، للمؤسس،، وعليو استخبارات يساعد في بصع البيانات اللازم، بؼعرف، مدى فاعلي، وبقاح الاستًاتيجيات ا
 بيكن إبصاؿ أبني، التدقيق التسويقي بالآتي:

 .،يسهم في تشخيص الابكرافات التسويقي 
 .،وضع ابغلوؿ ابؼناسب، على أسس علمي، وموضوعي، في معابع، ابغال، أو ابؼعضل، التسويقي، التي بذابو ابؼؤسس 
 ،يسهم في تقييم كفاءة وفاعلي، الأنشط، التسويقي، للمؤسس. 
  يعد من الأبني، ليس فقط لتحديد الواجبات وابؼسؤوليات التي تؤدي بابؼنظم، إلذ مستوى جيد، ولكن تسهم في

 بياف جوانب الفشل وعدـ النجاح في ابؼؤسس،، وتعد بظ، من بظات ابؼؤسسات الفاعل،. 

 المطلب الثالث: علاقة المعرفة السوقية بالأداء التسويقي للمؤسسات: 

الأداء  وتطويرالسوقي،  ابؼعرف، بتُ البناءة العلاق، مكمن بتوضيح الإدارة وكتاب البالثتُ من يدالعد اىتم     
 على ابؼبني، الإدارة دور بتثمتُ وضروري، تلازمي، بصف، يرتبط التسويقي الأداء وتطوير برستُ أف منطلق من التسويقي،

  تستخدـ والتي التسويقي الأداء على كبتَة نتائج من تثمنو اوم ابؼعرف، إدارة بـرجات يبرز الذي الأمر ،السوقي، ابؼعرف،

                                                           
، الشركة العربية لصناعة الأدوية دراسة تطبيقية على–تدقيق البرامج التسويقية وأثرىا على الأداء التسويقي موسى السعودي، بؿمد عواد الزيادات،  1

 . 153، ص2012، جامع، البلقاء التطبيقي،، الأردف،02،العدد39دراسات العلوـ الإداري،، المجلد 
دراسة تطبيقية في الشركة العامة للسمنت –التدقيق التسويقي ودوره في الحد من الأزمات التسويقية أسام، علي ابؽادي، ليلى جار الله خليل،  2

 . 19،20، ص ص2022، كلي، الإدارة والاقتصاد، جامع، ابؼوصل، العراؽ، 136، العدد41، المجلد، بؾلو تنمي، الرافدينلية في محافظة نينوىالشما



 داء التسويقيإلى الأمدخل عام                                                        الثاني:  الفصل 

65 
 

 

بقاح  متطلبات مع تتماشى التي ابؼثلى الأساليب واختيار الناجح التسويقي الأداء لتصميم أساسي، وقاعدة ىاـ كمرجع
 استًاتيجياتها التسويقي،.

 مدخلات من توفره بدا ماسي لا الرىاف رعنص بسثل الذي ابؼؤسس، في الأساسي ابعزء ذلك ىيالسوقي،  ابؼعرف،ف     
 ظل في خاص، والتطور بالتميز بوظى التسويقي الأداء بهعل الذي الأمر وابؼعطيات ابؼعلومات من ابؽائل الكم في تتمثل
 .المجاؿ في ابؼبذول، والمجهودات البرامج

 الاتصاؿ سياسات تطوير مع جيدا تصميما التسويقي داءالأ بذستُ برامج تصميم بهب ذلك على واستنادا     
 يستند التسويقي الأداء وتطوير بتحستُ يعتٌ الفعاؿ البرنامج لوضع كضمان، ابؼؤسس، ولاجات يتماشى بدا التسويقي،

 :على أساسا

 نتائج بفحص وذلك الفردي الأداء كفاءة فحص خلاؿ من الفردي ابؼستوى على التسويق برامج تصميم مراعاة 
 الفعلي. الأداء تقييم 
  ابؼؤسس، من يتطلب الذي الأمر ،زبائنبال ابعيدة كابؼعرف، التسويقي الأداء في مرغوب السوقي، بسلوؾ ابؼعرف، بطر 

 .برقيقو تود الذي السلوؾ برديد
 ،أو بشكل بوقق سوؼ ابؼعرفي، ابعهود تظافر فبمجرد الأقساـ كل مستوى على شامل بنحوالسوقي،  ابؼعرف، مشارك 

 :أبنها نذكر القواعد من بصل، على ابؼبدأ ىذا برقيق يتوقف وعموما التسويقي الأداء وبرستُ تطوير على بأخر
 ابغاجات ىذه وإشباع لاكتشاؼ ضمانا وذلك السوؽ ولاجات بؼتطلبات وفقا الفعال، التسويقي، ابؼعرف، انتقاء. 
 1السوقي،. ابؼعرف، بوجود إلا ذلك يتحقق ولا ابؼعنوي، أو ابؼادي، صورتو في سوءا التسويقي البرنامج تشكيل، تنويع 

 

 

 

                                                           
، مذكرة مقدم، لاستكماؿ -دراسة ميدانية بالمؤسسة الصناعية للعتاد الصحي-أثر إدارة المعرفة في تطوير الأداء التسويقي علي بن لليم،،   1
لر بونعام، بخميس طلبات نيل شهادة ماستً أكادبيي في علوـ التسيتَ بزصص: إدارة أعماؿ، كلي، العلوـ الاقتصادي، والتجاري، وعلوـ التسيتَ، جامع، ابعيلامت

 .17، ص 2018/2019مليان،، ابعزائر، دفع، 
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 خلاصة الفصل: 

تناولنا في ىذا الفصل أىم ابؼفاىيم الأساسي، للأداء وتصنيفاتو، وتم التًكيز على الأداء التسويقي بالتطرؽ إلذ جزئو      
، مكونات، أبني، وأىداؼ، تقييمو، بالإضاف، إلذ بماذج ومؤشرات قياسو، وتوصلنا إلذ ال نتائج النظري من مفهوـ

التالي،: تساىم ابؼعرف، السوقي، في برستُ الأداء التسويقي في ابؼؤسسات الصناعي، من خلاؿ سعي أغلب مؤسسات 
 الأعماؿ إلذ برقيق أعلى مستويات الأداء.

ليث يعتبر الأداء التسويقي ولدة قياس ابؼؤسسات للحكم على أنشطتها التنظيمي، ومدى كفاءتها، لذا لا بد بؽا      
 لاىتماـ هىذا ابعانب بؼا بيثلو من أبني، كبتَة في ىذا المجاؿ.من ا
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 تمهيد:

بعد تناولنا في ابعزء النظري أىم العناصر ابؼتعلق، بابؼعرف، السوقي، ودورىا في برستُ الأداء التسويقي أردنا في ىذا      
ثتَات في ابؼيداف فاختًنا مؤسس، صيداؿ عناب،  بؼا الفصل أف نطبق ابؼكتسبات النظري، على الواقع العملي ودراس، التأ

برتويو من بيانات مناسب، ومساعدة للدراس،، وذلك بؼعرف، مدى اىتماـ ابؼؤسس، بابؼعرف، السوقي، ودرج، تأثتَىا على 
 أدائها التسويقي.

 ليث سنقسم ىذا الفصل إلذ:

 ابؼبحث الاوؿ: تقدلص مؤسس، صيداؿ عناب،.

 وعين، وأدوات الدراس، ابؼيداني،. ابؼبحث الثالش: بؾتمع

  عرض وبرليل نتائج الدراس،. ابؼبحث الثالث:
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 المبحث الأول: تقديم مؤسسة صيدال عنابة:

وذلك عبر مطالب من نشأة وتطور ابؼؤسس، إلذ تقدلص ، ىذا ابؼبحث دراس، مؤسس، صيداؿ عناب، لقد قمنا في     
 التي تصبو بؽا في السوؽ ابعزائري.ابؽيكل التنظيمي بؽا، وكذا الأىداؼ 

 المطلب الأول: تقديم مؤسسة صيدال:

 أولا: النشأة والتطور:

، ابؼركزي، ابعزائري، بدوجب مرسوـ رئاسي يكلفها بدهم، ضماف التكار استتَاد يالصيدل تأسستـ 1969في عاـ     
ـ أنشئت 1971الانتاجي،، في عاـ  وتصنيع وتسويق ابؼستحضرات الصيدلاني، للاستخداـ الطبي كجزء من مهمتها

وفارماؿ  BIOTICـ( ولدتي بيوتيك 1975ـ ثم 1971مرللتتُ ) ىولدة إنتاج ابغراش واشتًت عل
PHARMAL. 

الوطني، للإنتاج الدوائي ضماف التكار إنتاج وتوزيع الأدوي، وابؼنتجات ابؼماثل، والكواشف  ؤسس،كانت مهم، ابؼ     
 م، للسوؽ ابعزائري.وتوفتَ إمدادات كافي، ومنتظ

 ـ لتصبح صيداؿ.1985غتَت ابظها في عاـ 

 ـ.1998فبراير  2خط، إعادة ىيكل، أدت إلذ بروبؽا إلذ بؾموع، صناعي، في  ؤسس،نفذت ابؼ 1997في عاـ      

ـ غتَت صيداؿ ىدفها ابؼؤسسي إلذ عمليات البحث الأساسي، في بؾاؿ الطب البشري 1998في عاـ      
عت عقود تصدير بـتلف، )العراؽ، السنغاؿ،...إلخ(. نظرا لصحتها ابؼالي، ابعيدة، تم تقدلص صيداؿ إلذ والبيطري، ووق

Plows of Algiers Values  ـ.1999في عاـ 

 صيدال: مؤسسةىيكلة ثانيا: 

 تضم بؾموع، صيداؿ الشركات الثلاث التابع، التالي،:
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 تابعة للمضادات الحيوية. مؤسسة  -1
 رعية.بيوتيك الف مؤسسة  -2
 فارما التابعة. مؤسسة  -3

منتجات عام،  6إلذ  5( يقوـ بتطوير ما متوسطو من CRDبستلك بؾموع، صيداؿ أيضا مركزا للبحث والتطوير )     
سنويا، والتي يتم دبؾها في نطاؽ الانتاج بؼختلف الشركات التابع، للمجموع،. يساعد ابؼركز باستمرار مصانع الانتاج 

 نطاؽ ابؼنتجات ابعديدة التي سيتم إدخابؽا إلذ الإنتاج.في التحكم في توسيع 

 مراكز توزيع وتسويق بؼنتجات صيداؿ وتقع في ابؼواقع التالي،: 3من نالي، أخرى، بستلك بؾموع، صيداؿ      

  وتوجد الوسط:في: 

 ( في ابغراش.UCCالولدة التجاري، ابؼركزي، ) - 

 ابعزائر العاصم،. -

 :مركز تسوؽ باتن،. شرقا 
 :مركز تسوؽ وىراف. غربا 

 التابع، وتقسيم ابؼصانع القائم، إلذ: ؤسساتدة ىيكل، المجموع، بإلغاء ابؼـ بست إعا2012في عاـ      

 :،(.06مواقع الإنتاج )دار البيضاء، بـاض، قسنطين،، البليدة، ابغراش، عناب،، شرشاؿ الزمتَلر(. )ملحوظ 
  (.03ذلك: البليدة، ابغراش، باتن،، وىراف. )ملحوظ،:مواقع التوزيع الشرقي،، مركز الغرب بدا في 

 المطلب الثاني: التعريف بمؤسسة صيدال عنابة وبالهيكل التنظيمي:

  :مؤسسةأولا: التعريف بال

ـ بعد إعادة ابؽيكل، الوطني، والإقليمي، لمجموع، صيداؿ. وىي تنتمي إلذ 1998صيداؿ عناب، في عاـ  مؤسس،شاء نتم إ
 ابع،.فارما الت مؤسس،
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متخصص  ؤسس،يقع موقعها في وسط ابؼدين، )شارع جيش التحرير الوطتٍ( بالقرب من بؿط، السك، ابغديدي،، ابؼ     
 منتجات(. 04) ي، ابؼضغوط،، قدرة إنتاجي، صغتَةفي إنتاج الأدو 

 للتسويق والبيع. PFو  MC و MPعناب، على منطق، إنتاج ومستودع بززين  مؤسس،توي بر     

مشرفا  67مديرا تنفيذيا، و 48عاملا، بدا في ذلك  126لديها قوة عامل، من  الموارد البشرية: من حيث  -1
 وكيل تنفيذ. 11و

خطي إنتاج مع آلات كبتَة لصناع، الأدوي، بالإضاف، إلذ أجهزة  ؤسس،بيتلك ابؼ من حيث الموارد المادية:  -2
 التحكم في مستوى ابؼختبر.

رأس ابؼاؿ، والاسم التجاري، وعدد العماؿ، والعنواف  والشكل التالر بيثل البطاق، التعريفي، للمؤسس، من ليث     
 لتجاري، والعنواف الإلكتًولش لو.ا

 اقة تعريفية لمؤسسة صيدال:طب(: 05) الشكل رقم

 من الوثائق ابؼقدم، من طرؼ ابؼؤسس،.المصدر: 

 الهيكل التنظيمي لمؤسسة صيدال:ثانيا: 

 .اب،كل التنظيمي بؼؤسس، صيداؿ عنابؽي التالر بيثلالشكل 

 

 

 :دينار جزائري. 2.500.000.000 رأس مال المؤسسة 
 :مؤسس، صيداؿ. الاسم التجاري للمؤسسة 
 :عاملا. 126 عدد العمال 
 :2300عناب، الوطتٍ نهج جبه، التحرير  1 الموقع. 
 :الموقع الالكتروني www.saidalgroup.dz 

http://www.saidalgroup.dz/
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 .كل التنظيمي لمؤسسة صيدال عنابةالهي(: 06الشكل رقم)

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 من الوثائق ابؼقدم، من طرؼ ابؼؤسس،. المصدر:

 مديرة ابؼصنع

 مساعدة ابؼديرة

 مكلف بالبربؾ،

 متابع، القانوني،

 الأمن الصناعي 

 مسؤول، ضماف ابعودة

 ابؼديري، التقني،

 الصيدل،

دائرة الإعلاـ 
 الآلر 

لوسائل دائرة ا
 العام، 

مديري، ابؼوارد 
  البشري،

مديري، 
 الصيان، 

مديري، مراقب، 
 النوعي،

 دائرة الإنتاج 

مصلح،  دائرة ابعدول،  دائرة الإنتاج
 ابؼبيعات

نياب، مديري، 
 ابؼشتًيات 

مديري، تسيتَ 
 ابؼخزوف 

دائرة ابؼالي، 
 والمحاسب، 
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 يتمثل ابؽيكل التنظيمي بؼؤسس، صيداؿ في:

 :ىداؼ ابؼسطرة.وبرقيق الأ مؤسس،ضماف الستَ ابغسن لل مديرة الوحدة 
 :وكتاب، التقارير. الاجتماعاتابؼساعدة على أعماؿ ابؼديرة ولضور  مساعدة المديرة 
 :ومدى تقدمو في برقيق  ؤسس،وإعداد التقارير عن ستَ ابؼ ؤسس،التنسيق بتُ بصيع مصالح ابؼ مكلف بالبرمجة

 الأىداؼ، ووضع بـططات برقيق الأىداؼ ومتابع، مدى تقدمها.
  صيداؿ ومتابع، كل مرالل الإنتاج من نالي، ابعودة. مؤسس،ضماف جودة منتوجات  الجودة:مسؤولة ضمان 
 :من إبراـ الصفقات. ؤسس،متابع، النالي، القانوني، للمؤسس، وضماف لقوؽ ابؼ الممثل القانوني 
 :على لفاظ ومراقب، دخوؿ وخروج العماؿ والعمل  ؤسس،ضماف أمن وسلام، بصيع ابؼوظفتُ في ابؼ الأمن الصناعي

 النظاـ العاـ والتطبيق الصارـ لتوجيهات مدير ابؼؤسس،.
 :ىي مسؤول، عن الأدوي، ابؼنتج، ومطابقتها للمواصفات لسب ابؼلف التقتٍ. المديرية التقنية 
 :مساعدة ابؼديري، التقني،. الصيدلية 
 :القياـ بعملي، الإنتاج لسب بـطط الإنتاج. مديرية الإنتاج 
 :برامج الإنتاج اليومي،.جدول دائرة الجدولة ، 
 :القياـ بعملي، الإنتاج لسب البرامج ابؼقدم، من طرؼ دائرة ابعدول،. دائرة الإنتاج 
 :مراقب، ابؼنتجات والقياـ بالتحاليل ومعرف، مدى مطابقتها مع ابؼعايتَ الدولي،. مديرية مراقبة النوعية 
 :فيزىم، وىي كذلك مسؤول، على أجور العماؿ. إدارة ابؼؤسس،، تدريب العماؿ وبر مديرية الموارد البشرية 
 :صيان، الآلات ومتابعتها. مديرية الصيانة 
  :التكفل بكل متطلبات الستَ ابغسن للمؤسس، وذلك بشراء ما يستلزمو العماؿ.دائرة الوسائل العامة 
 :تسيتَ كل أجهزة الإعلاـ الآلر وإصلالها. دائرة الإعلام الآلي 
 القياـ بجميع العمليات ابؼالي، للمؤسس، ومتابعتها. ة:مديرية المالية والمحاسب 
 :القياـ بعملي، تسيتَ ابؼخزوف بكل أنواعو )بـزوف مواد أولي،، بـزوف مواد التعبئ،، بـزوف  مديرية تسيير المخزون

 منتوج نهائي الصنع(.
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 :شراء مستلزمات الصناع، من مواد أولي، وغتَىا. نيابة مديرية المشتريات 
 بيع منتوجات نهائي، الصنع. يعات:مصلحة المب 

 المطلب الثالث: أىداف مؤسسة صيدال ونشاطو ومنتجاتو:

 عدة أىداؼ من خلاؿ الأنشط، التي بيارسها في سوؽ الأدوي، ابعزائري،. مؤسس،لل     

 صيدال: مؤسسةالأىداف الرئيسية لأولا: 

بؼنتجات ابؼماثل، في السوؽ ابعزائري إلذ تعزيز رائدة في صناع، الأدوي، وا مؤسس،تهدؼ بؾموع، صيداؿ، وىي      
 موقعها ابؼهيمن على السوؽ ابعزائري:

 .من خلاؿ توسيع نطاؽ منتجاتها وبرديثها 
 .،من خلاؿ تقدلص أدوي، عالي، ابعودة ومنتجات بفاثل، بأسعار تنافسي 
 .،من خلاؿ تطوير الشركات الأجنبي 
 .من خلاؿ زيادة جهود التسويق وابؼبيعات 

 -1998لتحقيق ىذا ابؽدؼ وضعت بؾموع، صيداؿ بؿاور وأىداؼ استًاتيجي، في إطار خط، أعمابؽا )     
 (، وكذلك وسائل برقيقها، بالاعتماد على نقاط قوتها وأصوبؽا.2005

 لذلك من ابؼتوقع على مدى السنوات الثمالش ابؼقبل، زيادة ثابت، في العائد على لقوؽ ابؼسابنتُ.     

 مؤسسة صيدال.ثانيا: نشاط 

يكمن نشاط مؤسس، صيداؿ في تطوير، إنتاج وتسويق ابؼواد الصيدلاني، ابؼوجه، للاستهلاؾ البشري، كما أف      
 صيداؿ بزوؿ لو مهمتتُ أساسيتتُ بنا: ؤسس،الصف، العمومي، بؼ

 نيستنويع وتوسيع قائم، ابؼنتجات من الأدوي، خاص، بالتًكيز على الأدوي، ابع.، 
 ا من الأدوي، بنوعيات جيدة وأسعار تنافسي،.عرض منتجاته 
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 :منتجات مؤسسة صيدال  -1
 :وتتمثل استعمالاتو في: ديافاج 

 بزفيف الأوجاع البسيط، وابؼتوسط،.  -
 علاج نزلات البرد وإصابات ابغمى.  -
 يستخدـ في علاج الإنفلونزا.  -
 علاج الصداع النصفي.  -
 بزفيف آلاـ الأسناف.  -
  نورفيثb1b6: لاتو في:وتتمثل استعما 

 علاج موضعي للوىن ابغركي.  -
 علاج الأمراض العصبي، ابؼختلف،.  -
 .b12 فيتامتُ علاج فقر الدـ الناتج عن عوز الفوليك أسيد أو  -
 تسكتُ آلاـ العمود الفقري والكتف والذراع والساؽ.  -
  :وتتمثل استعمالاتو في:برالقان 

 علاج ابغمى والصداع وتسكتُ الآلاـ ابػفيف،.  -
 ابؼفاصل. التهابلاـ في بىفف الآ  -
  فيتامينc: :وتتمثل استعمالاتو في 

 الوقاي، من نزلات البرد والانفلونزا.  -
 )داء ابغفر(. cمرض نقص فيتامتُ   -
 لالات التعب العابرة.   -
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 :المبحث الثاني: مجتمع وعينة وأدوات الدراسة الميدانية
و برديد بؾتمع الدراس،، وما ىي الأسباب التي تقف وراء ىذا إف نقط، الانطلاؽ في إجراء الدراسات ابؼيداني، ى     

الاختيار، وبرديد كيفي، استخراج عين، الدراس،، لأنها تلعب دورا كبتَا في توجيو البالث بكو برقيق أىداؼ الدراس، 
 ابؼيداني، وفق الأسس وابؼعايتَ ابؼتعارؼ عليها في بؾاؿ البحوث العلمي،.  

 :تمع وعينة الدراسةالمطلب الأول: تقديم مج
سيتم التطرؽ في ىذا ابؼطلب إلذ تقدلص بؾتمع الدراس، الذي أخذت منو عين، الدراس، وذلك بعد ابؼرور بإجراءات      

 ابؼعاين،، وذلك للشروع في دراس، وبرليل متغتَات الدراس،.
 أولا: تقديم مجتمع الدراسة:

ثل بصيع ابؼفردات التي بسثل الظاىرة موضوع البحث، وعلى ىذا بيكن اعتبار المجتمع ابؼدروس بؾتمع إلصائي بي     
، صيدال عنابة مؤسسة التي قمنا هىا على مستوى بيثل الدراس، ابؼيداني،ذي الأساس قمنا باختيار المجتمع الإلصائي ال

و سريع،، وىو نشاط يعرؼ وتتَة بم صيدلالش،ال وذلك بناء على عدة خصائص مشتًك، بسثلت أساسا في طبيع، النشاط
لبرامج ل ؤسس،ابؼ، لاستخداـ الصيدلاني، وكذلك بغركي، ىذا القطاع وبستعو بالتنافسي، الكبتَة بتُ ابؼؤسسات

عامل وموظف بيثلوف في بؾملهم بؾتمع  119في بؾاؿ الإنتاج والتسويق، وتتضمن ابؼؤسس،   والتكنولوجيات ابؼتطورة
 .الدراس،

 تقديم عينة الدراسة: :ثانيا
بؾاؿ منهجي، البحوث العلمي، توجد العديد من أساليب ابؼعاين، التي تستخدـ لاختيار عين، الدراس،، وعلى  في     

العينات الغتَ و اختلاؼ ىذه الأساليب فإف العينات في بؾملها تنقسم إلذ نوعتُ رئيستُ بنا: العينات الالتمالي، 
ة صغتَة، ثم تعميم النتيج، على المجتمع الإلصائي الذي وابؽدؼ ىو تسهيل إجراء الدراس، على عين، بـتار  لتمالي،،ا

 .ابرمل نفس خصائصه
 مؤسس،ولقد تم إجراء ابؼعاين، على خطوات تتمثل في: اختيار عين، الدراس، بطريق، عشوائي، مشكل، من العاملتُ في 

ذلك تم تقدير لجم ، وباستبياف استمارة (55صيداؿ، ثم قمنا بتوزيع ىذه الاستمارات عليهم، ليث تم توزيع )
، لأف أي بؾتمع إلصائي يتبع توزيع موظف وعامل 55، والتي تقدر ب العين، الكلي اللازـ للمعابع، الإلصائي،
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( استمارة 35)مفردة على الأقل، ولقد تم استًداد  30طبيعي إذا كاف لجم العين، ابؼمثل، لو تفوؽ أو تساوي 
( استمارة استبياف لا تتوافق مع الشروط العلمي، ابؼتعارؼ عليها، 20د )، فيما تم استبعابعد توزيعها استبياف صحيح،

     ابؼتمثل، في عدـ الإجاب، على الاستمارة ككل أو جزء منها.
 المطلب الثاني: مصادر وأدوات جمع البيانات:

 : المصادر الثانوية :أولا
وبـتلف الأبحاث  العلمي، والدراسات السابق، على البحث البيبليوغرافي من خلاؿ الكتب والمجلات اعتمدناليث      

العلمي، ابؼتعلق، بدوضوع الدراس،، وكذلك الاستعان، بدواقع الأنتًنيت، وبـتلف التقارير والكشوفات ابؼتعلق، بابؼؤسسات 
بؿل الدراس،، وىذا من أجل بؿاول، معابع، وبرليل متغتَات موضوع الدراس،، ووضعها ضمن إطارىا النظري، والذي 

 الدراس، ابؼيداني،. يساعدنا فيس
 :المصادر الأولية :ثانيا
وذلك من خلاؿ بصع ومعابع، وبرليل البيانات الأولي، عن طريق الاستمارة والتي تم صياغتها وتوجيهها لعين،      

بؼعرف،  وذلك، صيدال عنابة مؤسسةفي الدراس،، وإجراء بعض ابؼقابلات الربظي، وغتَ الربظي، مع الإطارات ابؼسؤول، 
، وكذلك من أجل تسهيل تبيتُ وشرح بؿاور الصيدل،ابؼؤسسات النشط، في لقل ابؼؤسس، ومن خلالو ستَورة عمل 

 وعبارات الاستمارة، وابؽدؼ من الدراس،، وتسهيل عملي، توزيع الاستمارات، وضماف إلذ لد ما استًجاعها.
 ة الدراسة الأساسية واختباراتها:المطلب الثالث: أدا

على  بناء تعديلهاو أداة الدراس، الأساسي، في ىذه الدراس،، ليث تم صياغتها وتصميمها الاستبياف استمارة تعتبر      
وكذا من خلاؿ توزيع الاستمارات التجريبي، كإجراء أولر  نتائج الدراسات السابق، ذات العلاق، بدوضوع الدراس،،

التوت على بؿاور بؿددة تضم عبارات  ولقد ،دال عنابةصي مؤسسةومعرف، الردود الأولي، من قبل موظفي وعماؿ 
 ودراس، متغتَات موضوع الدراس، ابؼستقل، والتابع،. ،من خلابؽا تناوؿ نالاول
 (:الاستبياناستمارة )الدراسة تصميم أداة  :أولا
ابغقائق  إلذ صوؿللو  فيدةابؼ داةالأو  البيانات، بصع في ابؼستخدم، الأدوات أكثر مناستمارة الاستبياف  تعد     

 صياغ، عملي، إليها. مرت الوصوؿ أو ملالظتها للبالث بيكن لا معلومات على بابغصوؿ سمحت اأنه إذ وابؼواقف،
الدراس،  متغتَات تعكس التي المحاور الأساسي، بتحديد بدأت وابػطوات، ابؼرالل من بالعديد الاستبياف استمارة أسئل،
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س، بتصميم وتطوير استمارة تراعي في بؿاورىا أىداؼ موضوع الدراس، من خلاؿ في ىذه الدرا تتُالبالث تاليث قام
 تسهيل عملي، بصع البيانات. 

 ( عبارة تم تقسيمها إلذ ثلاث بؿاور كبرى بسثلت في:43ولقد التوت استمارة البحث على )
لأفراد عين، الدراس، وقد  : تضمن ىذا المحور معلومات عام، متعلق، بابػصائص الشخصي، والوظيفي،المحور الأول -

 عبارات. 5التوى على 
 ( أجزاء:3تضمن ىذا المحور )ابؼتغتَ ابؼستقل( ابؼعرف، السوقي، بجميع أبعاده ليث قسم إلذ بطس، ) المحور الثاني: -

معرفة ببعد ( عبارات، وابعزء الثالش ابػاص 8ليث ألتوى على ) معرفة الزبونبعد بابعزء الأوؿ ابػاص      
 ( عبارات. 7ليث التوت على )معرفة المورد ببعد ( عبارات، وابعزء الثالث ابػاص 8ليث التوت على) فسالمنا

قي ليث تضمن بؾموع، من العبارات تقيس لنا أبعاد ابؼتغتَ التابع وابؼتمثل، في أبعاد الأداء التسويو : المحور الثالث -
 ( أجزاء:04قسم إلذ بطس، )

 حجم المبيعات ببعد( عبارات، أما ابعزء الثالش فهو متعلق 4وضم ) الحصة السوقية ببعدابعزء الأوؿ متعلق      
ببعد ( عبارات، أما ابعزء الرابع فهو متعلق 5وضم ) ببعد الربحية( عبارات، أما ابعزء الثالث فهو متعلق 3وقد ضم )
 ( عبارات.9وقد التوى على ) رضا الزبون

وقد تم ترميزىا  ،سئل، ابػصائص الوظيف، والشخصي، لأفراد عين، الدراس،لألنسب، ولقد استخدمت الأسئل، ابؼغلق، با     
 ....إلخ3الثالث بالعدد وابػيار 2 بالعدد الثالش ابػيار ،1 بالعدد الأوؿ للخيار على الشكل التالر: يرمز

لاعتماد على ات البحث، فقد تم اأما المحورين الثالش والثالث وهىدؼ دراس، ابذاىات أفراد عين، الدراس، ابذاه متغتَ      
 ابػماسي لقياس الابذاىات، وقد اعتمدنا عليو لسهول، تطبيقو من قبل ابؼبحوثتُ. سلم ليكارت 

 النوعي، ابؼدروس،، ابػصائص من خاصي، كل بخصوص الدراس، عين، إجابات وبرليل وصف ثم بعد ذلك سنحاوؿ     
 ولتحديد ليكارت، ابؼرجح، بؼقياس الأوزاف على بالاعتماد وىذا الدراس، أسئل، من سؤاؿ لكل العين، ابذاه استنتاج ثم

 لاصل يساوي والذي الفئ، بحساب طوؿ قمنا ليث والعليا(، الدنيا ابػماسي )ابغدود ليكارت مقياس ابػلايا طوؿ
وعليو  ،0,8=  4/5ووفقو فإف طوؿ الفئ، يساوي  ،ابؼستجوبتُ أماـ ابؼتال، عدد ابػيارات ابؼسافات على عدد قسم،

 :ابعدوؿ لسب النتائج تفستَ سيتم وعليو ، 0.8 يساوي فطوؿ كل فئ، من الفئات ابػمس،
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 (: الأوزان المرجحة لمقياس الدراسة.05الجدول رقم )
 اتجاه الإجابة (%المتوسط المرجح النسبي ) المتوسط المرجح

 غتَ موافق بشدة ]36,0 - 20,0] ]1,8 - 1,0]
 غتَ موافػػػق ]52,0 - 36,0] ]2,6 - 1,8]
 بؿايػػػػػد ]68,0 - 52,0] ]3,4 - 2,6]
 موافػػػػػق ]84,0 - 68,0] ]4,2 - 3,4]
 موافػق بشػدة [100,0 - 84,0] [5,0 – 4,2]

 .SPSS V.21الطالبتتُ بالاعتماد على برنامج من اعداد المصدر:         

 كاف إذا العدـ فرضي، تقبل ليث العدـ، فرضيات ترفض أو بلتق عنده الذي 0,05 بػ الدلال، مستوى برديد وتم     
 من أقل المحسوب الدلال، مستوى قيم، كانت وإذا الدلال،، مستوى من أكبر البرنامج في المحسوب الدلال، مستوى
 .البديل، الفرضي، وتقبل العدـ فرضي، ترفض الدلال، مستوى

 قياس ثبات وصدق أداة الدراسة: :ثانيا
 القياس أداة موثوقي، من التأكد من لابد الدراس،، فرضيات لتحليل ابؼناسب، الإلصائي، بالاختبارات قياـال قبل     

، عوامل بعدة تتأثر وىي القياس، أداة وصدؽ ثبات درج، ىنا ابؼوثوقي، تعكس ليث ،(الاستبياف استمارة)ابؼستخدم، 
 وىو ،Alpha Cronbakhكرونباخ ألفا معامل ساببح نقوـ Reliability الدراس، أداة ثبات مدى معرف، أجل ومن
 ىي لو ابؼقبول، الإلصائي، والنسب، بنوده، بثبات الاستبياف ثبات يربط فهو الداخلي، والاتساؽ الثبات مقاييس أىم
 ، وابعدوؿ التالر بيثل اختبار صدؽ الأداة.60%

 .ألفا كرونباخ لقياس ثبات الاستبيان معامل(: 06: )الجدول رقم

 نسبة الثبات معامل الثبات ألفا كرونباخ عدد الاسئلة لمحاورعدد ا
2 43 0.952 95.2% 
 SPSS.v21بناء على بـرجات برنامج تتُ من إعداد الطالبالمصدر: 
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عالي،  ثبات معدلات بؽا الاستبياف فقرات يتضح من خلاؿ ابعدوؿ أعلاه اف نتائج الاختبار جيدة ودال، على أف     
(، وىو ما 0.952اف، واتساؽ عباراتها، ليث أف قيم، ألفا كرونباخ بعميع العبارات مرتفع، وبلغت )لاستمارة الاستبي

  يبرىن ثبات أداة الدراس، وصلاليتها للتطبيق ابؼيدالش.

 :الطبيعي التوزيع ثالثا: اختبار
 فإذا لا، أو الطبيعي التوزيع تتبع ىي ىل البيانات طبيع، اختبار بهب ابؼختلف، الاختبارات تطبيق في الشروع قبل     

 غتَ توزيعا موزع، البيانات كانت إذا أما ابؼعلمي،، الاختبارات استخداـ يتم سوؼ فإنو الطبيعي التوزيع تتبع كانت
 .اللامعلمي، الاختبارات نستخدـ سوؼ فإنو طبيعيا
 -(، أو) شابتَوKolmogrove-Smirnov بظرنوؼ-كولمجروؼ) لػ ابؼطابق، لسن اختبار استخداـ تم لذلك     

 التوزيع مع تتطابق البيانات توزيع كاف إذا ما بؼعرف، الاختبارات أىم من يعتبر الذي ،(Shapiro-Wilkويلك، 
 .    طبيعيا البيانات توزيع يكوف أف تشتًط التي ابؼعلمي، للاختبارات بالنسب، ضروريا يعد والذي لا، أو الطبيعي

  كما يلي: H1 البديل، والفرضي، H0 العدمي، الفرضي، صياغ، أولا يتمو        

: H0الطبيعي التوزيع تتبػع البيانات. 

: H1الطبيعي التوزيع تتبع لا البيانات. 

 كانت ليث الاستبياف، لمحاور بالنسب، ويلك -،و شابتَوبظرنوؼ-كولمجروؼ اختبار نتائج يبتُ التالر وابعدوؿ       
 :يلي كما النتائج
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 .Tests de normalité (: اختبار التوزيع الطبيعي07) الجدول رقم

 

 

Kolmogorov-Smirnov
a
 Shapiro-Wilk 

Statistique ddl 

Significati

on Statistique ddl 

Significati

on 

 534, 35 973, *200, 35 094, معرف، الزبوف

 091, 35 947, 047, 35 149, معرف، ابؼنافس

 077, 35 945, 008, 35 175, معرف، ابؼورد

 069, 35 943, 004, 35 183, ابغص، السوقي،

 074, 35 944, 023, 35 160, لجم ابؼبيعات

 117, 35 950, 037, 35 153, الربحي،

 057, 35 940, 039, 35 152, رضا الزبوف

 
 SPSS.v21بناء على بـرجات برنامج تتُ من إعداد الطالبلمصدر: ا

 

 ويلك بعميع-باختبار شابتَو   (Signification) الدلال، مستوى قيم، أف نلالظ دوؿابع نتائج قراءة خلاؿ من     
 القيم ىذه بصيع( 0.057، 0.117، 0.074، 0.77،0.69، 0.091، 0.534) التالي، القيم أخذت المحاور
 أف على صتن التي H0 الصفري، الفرضي، قبوؿ يعتٍ وىذا ،(0,05) الدراس، في ابؼعتمد الدلال، مستوى من أكبر

 .الابكدار دال، أسلوب وخاص، الدراس،، على ابؼعلمي، الاختبارات تطبيق بيكن وعليو الطبيعي، التوزيع تتبع البيانات
 :عرض وتحليل نتائج الدراسة المبحث الثالث:

 س، باستخداـالدرايتم من خلاؿ ىذا ابؼبحث برليل البيانات ابؼتحصل عليها في الاستمارة ابؼوزع، على أفراد عين،      
، ليث يتم أولا برليل البيانات SPSSأدوات التحليل الإلصائي الوصفي والاستدلالر من خلاؿ البرنامج الإلصائي 

ابؼتحصل عليها وابؼتعلق، بالبيانات الشخصي، والوظيفي،، ثم التحليل الإلصائي لبيانات الدراس، ابؼيداني، ابؼرتبط، بدحاور 
 استمارة البحث. 
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  الشخصية والوظيفية لعينة الدراسة:المطلب الأول: تحليل البيانات المتعلقة بالخصائص 
للتعرؼ على توزيع مفردات الدراس، لسب ابػصائص الشخصي، والوظيفي،، تم لساب التكرارات والنسب ابؼئوي،      

  ابػاص، بكل متغتَ، وجاءت النتائج كما يلي:
 فق الجنس:توزيع أفراد عينة الدراسة و  -أولا

 ابعنس كما يلي: كاف توزيع أفراد العين، ابؼدروس، لسب متغتَ     
 .: توزيع أفراد عينة الدراسة وفقا للجنس(08)الجدول رقم

 النسبة المئوية التكرار البيان

 57.1 20 ذكر
 42.9 15 أنثى

 100.0 35 المجموع
 .SPSS.v21بناء على بـرجات برنامج تتُ من إعداد الطالبالمصدر: 

 

 .: توزيع أفراد عينة الدراسة وفقا للجنس(07)رقم شكلال

 

 

 

 

 

 

 

 .Excel بالاعتماد على برنامج من إعداد الطالبتتُ: المصدر                         

 مئوي، فرد بنسب، 20نلالظ اف فئ، الذكور تفوؽ فئ، الإناث، ليث بلغ عدد الذكور  08 من خلاؿ ابعدوؿ رقم     
 .%42.9بلغت  بنسب، مئوي،مفردة  15دد الإناث وع 57.1%

57% 

43% 
 الذكور

 الإناث



 -عنابة–ميدانية في مؤسسة صيدال دراسة            الفصل الثالث:                              
 

82 
 

 .: توزيع أفراد عينة الدراسة حسب السن(09)الجدول رقم

 النسب المئوية التكرار البيان
 20.0 7 سنة 30أقل من 

 34.3 12 سنة 40إلى  30من 
 37.1 13 سنة 50إلى 41من 
 8.6 3 سنة فما فوق 51من 

 100.0 35 المجموع
 .SPSS.v21بناء على بـرجات برنامج تتُ الطالب من إعدادالمصدر: 

 

 سن.يع أفراد عينة الدراسة وفقا لل: توز (80) رقم شكلال

 

  Excel من إعداد الطالبتتُ بالاعتماد على برنامجالمصدر:                              

سن،(  50إلذ  41، العمري، )من ظهر أف أغلبي، مفردات العين، يتمركزوف ضمن الفئي 09 خلاؿ ابعدوؿ رقم من     
 40الذ  30ثم تليها الفئ، )من  ،%37.1فردا بنسب، مئوي، بلغت  13وىي الفئ، الأكثر تكرارا ليث بلغ عددىم 

أفراد بنسب،  7سن،( بلغ عددىم  30ثم الفئ، )أقل من ، %34.3فردا بنسب، مئوي، بلغت  12سن،( بلغ عددىم 

20% 

34% 

37% 

9% 

 سنة فما فوق 51من  سنة 50إلى 41من  سنة 40إلى  30من  سنة 30أقل من 
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. وبفا  %8.6أفراد بنسب، مئوي، بلغت  3سن، فما فوؽ( ليث بلغ عددىم  51 )منواختَا الفئ،  %20مئوي، بلغت 
 سبق يتضح اف افراد الدراس، ترتكز أعمارىم بتُ الفئتتُ الثاني، والثالث،.

 : توزيع أفراد عينة الدراسة حسب المستوى التعليمي(10)الجدول رقم

 النسبة المئوية التكرار البيان
 42.9 15 ثانوي

 25.7 9 رج()التد جامعي
 31.4 11 )ما بعد التدرج( جامعي

 100.0 35 المجموع
 .SPSS.v21بناء على بـرجات برنامج تتُ من إعداد الطالبالمصدر: 

 مستوى التعليمي.يع أفراد عينة الدراسة وفقا لل: توز (09)رقم شكلال

 

 .Excelمن إعداد الطالبتتُ بالاعتماد على برنامج المصدر: 

 فردا بنسب، مئوي، 15يتضح أف اغلب أفراد العين، من مستوى ثانوي بلغ عددىم  10دوؿ رقم من خلاؿ ابع     
ثم ابؼستوى ، %31.4فردا بنسب، مئوي،  11يأتي ابؼستوى ابعامعي )ما بعد التدرج( بلغ عددىم  ، ثم42.9%

 .%25.7أفراد بنسب، مئوي،  9ابعامعي )التدرج( ليث بلغ عددىم 

43% 

26% 

31% 

 (ما بعد التدرج) جامعً (التدرج) جامعً ثانوي
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 .ع أفراد عينة الدراسة حسب المستوى الوظيفي: توزي(11)الجدول رقم

 النسبة المئوية التكرار البيان
 20.0 7 إطارات عليا

 28.6 10 إطارات مسيرة
 25.7 9 أعوان التحكم
 25.7 9 أعوان التنفيذ

 100.0 35 المجموع
 .SPSS.v21بناء على بـرجات برنامج تتُ من إعداد الطالبالمصدر: 

 للمستوى الوظيفي. أفراد عينة الدراسة وفقا : توزيع(10)رقم شكلال

 

 .Excel من إعداد الطالبتتُ بالاعتماد على برنامجالمصدر: 

أفراد بنسب،  10يتضح أف الفئ، الاكثر تكرار ىي فئ، إطارات مستَة بلغ عددىم  11من خلاؿ ابعدوؿ رقم      
أفراد لكل منهما بنسب، مئوي، متساوي، بلغت  9دىم عد التنفيذ بلغثم فئ، أعواف التحكم وفئ، أعواف ، %28.6مئوي، 

 .%20أفراد بنسب، مئوي،  7وفي الاختَ فئ، إطارات عليا بلغ عددىا ، 25.7%

 

20% 

28% 
26% 

26% 

 أعوان التنفٌذ أعوان التحكم إطارات مسٌرة إطارات علٌا
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 .: توزيع أفراد عينة الدراسة حسب الأقدمية(12)الجدول رقم

 النسبة المئوية التكرار البيان

 20.0 7 سنوات 5أقل من 

 25.7 9 سنوات 10إلى5من 

 11.4 4 سنة 15إلى 11من 
 42.9 15 سنة 15أكثر من 

 100.0 35 المجموع
 .SPSS.v21بناء على بـرجات برنامج تتُ من إعداد الطالبالمصدر: 

 قدمية.يع أفراد عينة الدراسة وفقا للأ: توز (11) رقم شكلال

 

 .Excel من إعداد الطالبتتُ بالاعتماد على برنامجالمصدر: 

 15سن،( ىي الفئ، الأكثر تكرارا بلغ عددىا  15يظهر أف الفئ، الرابع، )أكثر من  12 ممن خلاؿ ابعدوؿ رق     
أفراد  9سنوات( ليث بلغ عددىا  10سنوات إلذ  5تليها الفئ، الثاني، )من  %42.9بنسب، مئوي، بلغت  فردا

20% 

26% 

11% 

43% 

 سنة 15أكثر من  سنة 15إلى 11من  سنوات 10إلى5من  سنوات 5أقل من 
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ختَا الفئ، أو  %20وي، أفراد بنسب، مئ 7عددىا  سنوات( بلغ 5تليها الفئ، الأولذ )أقل من  % 25.7مئوي،  بنسب،
 .%11.4أفراد بنسب، مئوي، بلغت  4سن،( بلغ عددىا  15سن، إلذ  11الثالث، )من 

 اتجاه اجابات العينة حول محوري الدراسة:: تحليل الثانيالمطلب 

 أولا: تحليل اجابات العينة المتعلقة بمختلف أبعاد المحور الأول ) المعرفة السوقية(:

 .ليل الإحصائي لإجابات المبحوثين حول معرفة الزبونالتح(: 13الجدول رقم )

 المتوسط العبارات الرقم
 الحسابي

 الانحراف
 المعياري

 اتجاه
 الإجابة

 الترتيب

 4 موافق 1.37 3.42 .بستلك ابؼؤسس، قاعدة بيانات خاص، بزبائنها 1
تتيح ابؼؤسس، لزبائنها التفاعل ابؼباشر معها عبر قنوات  2

 الاتصاؿ ابؼتال،
 7 بؿايد 1.18 3.31

تركز ابؼؤسس، على معرف، لاجات زبائنها ابغالي،  3
 .وابؼستقبلي،

 8 بؿايد 1.29 3.28

تتيح ابؼؤسس، لزبائنها طرح مشاكلهم وشكاويهم  4
واقتًالاتهم عبر قنوات اتصاؿ )مواقع التواصل 

 .الاجتماعي، الصحف والمجلات، موقع ويب....إلخ(

 6 بؿايد 1.23 3.37

ابؼؤسس، باستقصاء زبائنها بعد كل منتج جديد تقوـ  5
 .تطرلو أو عرض جديد تقدمو

 5 موافق 1.19 3.40

 2 موافق 1.11 3.57 .تقوـ ابؼؤسس، بشكل مستمر بجمع ابؼعلومات 6
 1 موافق 1.14 3.60 .تعتمد ابؼؤسس، على مصادر متنوع، بعمع ابؼعلومات 7
ات بررص ابؼؤسس، على التجميع ابؼستمر للبيان 8

ابػاص، بالزبائن )متطلبات، آراء، شكاوى، 
 .مقتًلات( وبرليلها والاستجاب، السريع، بؽا

 3 موافق 1.14 3.45

  موافق 0.55 3.42 مجموع الفقرات 
 .SPSS.v21 بناء على بـرجات برنامجتتُ من إعداد الطالبالمصدر: 
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، وابكراؼ معياري 3.42متوسط لسابي قدره أف بعد معرف، الزبوف قد لقق  13رقم يتبتُ من خلاؿ ابعدوؿ      
 أي أف ابذاه الإجاب، موافق أما فيما يتعلق بدختلف عبارات البعد جاءت مرتب، كالاتي: 0.55بلغ 

ولذ بدتوسط لسابي قدرة " التلت ابؼرتب، الأتعتمد ابؼؤسس، على مصادر متنوع، بعمع ابؼعلومات " 7العبارة رقم      
تقوـ  " 6ثم تليها العبارة رقم  ف ابذاه الإجاب، يتجو بكو موافق.بفا يدؿ على أ 1.14غ وابكراؼ معياري بل 3.60

ىذا يدؿ  1.11وابكراؼ معياري  3.57" في ابؼرتب، الثاني، بدتوسط لسابي ابؼؤسس، بشكل مستمر بجمع ابؼعلومات
ر للبيانات ابػاص، بالزبائن )متطلبات، بررص ابؼؤسس، على التجميع ابؼستم " 8جاب، موافق، ثم العبارة رقم أف ابذاه الإ

ابكراؼ و  3.45بدتوسط لسابي " جاءت في ابؼرتب، الثالث، آراء، شكاوى، مقتًلات( وبرليلها والاستجاب، السريع، بؽا
بستلك ابؼؤسس، قاعدة بيانات خاص،  " 1جاب، بكو موافق، ثم العبارة رقمبفا يدؿ على أف ابذاه الإ 1.14معياري 
جاب، موافق ىذا يعتٍ أف ابذاه الإ 1.37وابكراؼ معياري  3.42تلت ابؼرتب، الرابع، بدتوسط لسابي بلغ " البزبائنها

" في ابؼرتب، تقوـ ابؼؤسس، باستقصاء زبائنها بعد كل منتج جديد تطرلو أو عرض جديد تقدمو"  5وتليها العبارة رقم 
تتيح  "4جاب، موافق وتليها العبارة رقماه الإأي أف ابذ 1.19وابكراؼ معياري   3.40سابي ابػامس، بدتوسط ل

ابؼؤسس، لزبائنها طرح مشاكلهم وشكاويهم واقتًالاتهم عبر قنوات اتصاؿ )مواقع التواصل الاجتماعي، الصحف 
ىذا يدؿ  1.23بكراؼ معياري قدره وا 3.37في ابؼرتب، السادس، بدتوسط لسابي قدره  والمجلات، موقع ويب....إلخ(

تتيح ابؼؤسس، لزبائنها التفاعل ابؼباشر معها عبر قنوات الاتصاؿ  " 2اب، يتجو بكو بؿايد، تليها العبارة رقمجأف ابذاه الإ
جاب، يتجو بكو أي أف ابذاه الإ 1.18وابكراؼ معياري  3.31" جاءت في ابؼرتب، السابع، بدتوسط لسابي ابؼتال،

" بدتوسط ؤسس، على معرف، لاجات زبائنها ابغالي، وابؼستقبلي،تركز ابؼ "3العبارة رقمختَة بؿايد، وجاءت في ابؼرتب، الأ
 .بفا يدؿ على أف ابذاه الإجاب، بكو بؿايد 1.29وابكراؼ معياري  3.28لسابي قدره 

 : التحليل الإحصائي لإجابات المبحوثين حول معرفة المنافس(14) الجدول رقم

 المتوسط العبارات الرقم
 الحسابي

 الانحراف
 المعياري

 هاتجا
 الإجابة

 الترتيب

تقوـ ابؼؤسس، بدراقب، وبرليل وبرديد برركات منافسيها  9
 .باستمرار

 4 موافق 1.11 3.40
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)الاستخبارات  للمؤسس، أجهزة رصد ومراقب، 10
 .التسويقي،( لرصد وضبط برركات ابؼنافستُ

 5 بؿايد 1.02 3.34

 4 موافق 0.94 3.40 .للمؤسس، القدرة على اكتشاؼ منافسيها 11
ابؼؤسس، على دراي، تام، بأىداؼ واستًاتيجيات  12

 .منافسيها
 3 موافق 0.91 3.45

ابؼؤسس، على دراي، تام، بقدرات وكفاءة وامكانيات  13
 .ابؼنافستُ

 1 موافق 1.03 3.60

ابؼؤسس، على دراي، تام، لوؿ ابعوانب القوي،  14
 .والضعيف، للمنافستُ

 5 بؿايد 1.02 3.34

، اليقظ، التنافسي، واليقظ، الاستًاتيجي، تطبق ابؼؤسس 15
 .لرصد برركات ابؼنافستُ

 2 موافق 0.85 3.57

تعمل ابؼؤسس، على رصد إشارات السوؽ )التي تعبر  16
 .عن مدخلات ابػبرة وابؼعرف، لدى ابؼؤسس،(

 3 موافق 0.98 3.45

  موافق 0.77 3.44 مجموع الفقرات 
 .SPSS.v21ى بـرجات برنامج بناء علتتُ من إعداد الطالبالمصدر: 

، وابكراؼ معياري 3.44أف بعد معرف، ابؼنافس قد لقق متوسط لسابي قدره  14رقم يتبتُ من خلاؿ ابعدوؿ     
 جاب، موافق أما فيما يتعلق بدختلف عبارات البعد جاءت مرتب، كالاتي:أي أف ابذاه الإ 0.77بلغ 

" التلت ابؼرتب، الاولذ بدتوسط  ، بقدرات وكفاءة وامكانيات ابؼنافستُابؼؤسس، على دراي، تام " 13العبارة رقم      
جاب، يتجو بكو موافق.  ثم تليها العبارة رقم يدؿ على أف ابذاه الإ بفا 1.03وابكراؼ معياري بلغ  3.60لسابي قدرة 

ابؼرتب، الثاني، بدتوسط لسابي " في  تطبق ابؼؤسس، اليقظ، التنافسي، واليقظ، الاستًاتيجي، لرصد برركات ابؼنافستُ " 15
تعمل ابؼؤسس، على رصد  " 16جاب، موافق، ثم العبارتتُ رقمىذا يدؿ أف ابذاه الإ 0.85وابكراؼ معياري  3.57

ابؼؤسس، على دراي، تام،  "12" والعبارة رقم إشارات السوؽ )التي تعبر عن مدخلات ابػبرة وابؼعرف، لدى ابؼؤسس،(
 0.91و 0.98وابكراؼ معياري  3.45" في ابؼرتب، الثالث،  بدتوسط لسابي بلغ  سيهابأىداؼ واستًاتيجيات مناف

للمؤسس، القدرة على اكتشاؼ "  11جاب، موافق وتليها كل من العبارة رقم اه الإف ابذأعلى التوالر  ىذا يعتٍ 
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" في ابؼرتب، الرابع، بدتوسط ستمرارتقوـ ابؼؤسس، بدراقب، وبرليل وبرديد برركات منافسيها با " 9" والعبارة رقم منافسيها
جاب، موافق وتليها كل من العبارتتُ أف ابذاه الإي أعلى التًتيب  1.11و  0.94وابكراؼ معياري   3.40لسابي 

للمؤسس، أجهزة رصد " 10والعبارة رقم  ابؼؤسس، على دراي، تام، لوؿ ابعوانب القوي، والضعيف، للمنافستُ( " 14رقم
 3.34في ابؼرتب، ابػامس،  بدتوسط لسابي قدره  ات التسويقي،( لرصد وضبط برركات ابؼنافستُومراقب،)الاستخبار 

 جاب، يتجو بكو بؿايد.أف ابذاه الإىذا يدؿ  1.02وابكراؼ معياري قدره 

 .التحليل الإحصائي لإجابات المبحوثين حول معرفة المورد :(15)الجدول رقم 

 المتوسط العبارات الرقم
 الحسابي

 رافالانح
 المعياري

 اتجاه
 الإجابة

 الترتيب

بررص ابؼؤسس، في اختيارىا ابؼوردين على أساس  17
 .السمع، التي يتمتعوف هىا

 1 موافق 0.98 3.82

بسلك ابؼؤسس، قاعدة بيانات متعلق، بجميع مصادر  18
 .التوريد

 2 موافق 1.02 3.80

بررص ابؼؤسس، على اختيار ابؼورد وفق معيار جودة  19
د التي يوردونها، وسرع، معابع، الطلبيات، وسرع، ابؼوا

 .التسليم، والتًاـ الوقت والآجاؿ المحددة

 3 موافق 0.97 3.77

ابؼؤسس، على دراي، تام، بكل إمكانيات وقدرات  20
 .مورديها وابؼوردين ابؼوجودين بالسوؽ

 5 موافق 0.88 3.60

ات تقوـ ابؼؤسس، برصد ومراقب، بصيع التطورات والتغتَ  21
 .ابغاصل، في مصادر  التوريد

 4 موافق 0.93 3.68

والتغتَات  ؤسس، برصد ومراقب، بصيع التطوراتتقوـ ابؼ 22
 .والابتكارات ابغاصل، في ابؼواد الأولي، التي برتاجها

 3 موافق 0.80 3.77

  موافق 0.76 3.74 مجموع الفقرات 
 .SPSS.v21بناء على بـرجات برنامج تتُ من إعداد الطالبالمصدر: 
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، وابكراؼ معياري بلغ 3.74أف بعد معرف، ابؼورد قد لقق متوسط لسابي قدره  15 يتبتُ من خلاؿ ابعدوؿ     
 ما يتعلق بدختلف عبارات البعد جاءت مرتب، كالاتي:أي أف ابذاه الإجاب، موافق أما في 0.76

ولذ " التلت ابؼرتب، الأ س السمع، التي يتمتعوف هىابررص ابؼؤسس، في اختيارىا ابؼوردين على أسا " 17العبارة رقم      
ثم تليها أف ابذاه الإجاب، يتجو بكو موافق. بفا يدؿ على  0.98وابكراؼ معياري بلغ  3.82بدتوسط لسابي قدرة

 3.80" في ابؼرتب، الثاني، بدتوسط لسابي  بسلك ابؼؤسس، قاعدة بيانات متعلق، بجميع مصادر التوريد " 18العبارة رقم 
بررص ابؼؤسس، على اختيار ابؼورد  " 19جاب، موافق، ثم العبارتتُ رقم ىذا يدؿ أف ابذاه الإ1.02وابكراؼ معياري 

"  وفق معيار جودة ابؼواد التي يوردونها، وسرع، معابع، الطلبيات، وسرع، التسليم، والتًاـ الوقت والآجاؿ المحددة
بصيع التطورات والتغتَات والابتكارات ابغاصل، في ابؼواد الأولي، التي  تقوـ ابؼؤسس، برصد ومراقب، " 22والعبارة رقم 

على التًتيب بفا يدؿ  0.80و  0.97وابكراؼ معياري . 3.77"جاءت في ابؼرتب، الثالث،  بدتوسط لسابي  برتاجها
ات والتغتَات ابغاصل، تقوـ ابؼؤسس، برصد ومراقب، بصيع التطور  " 21جاب، بكو موافق، ثم العبارة رقمف ابذاه الإعلى أ

ىذا يعتٍ اف ابذاه  0.93وابكراؼ معياري 3.68" التلت ابؼرتب، الرابع، بدتوسط لسابي بلغ (مصادر التوريدفي 
ابؼؤسس، على دراي، تام، بكل إمكانيات وقدرات مورديها وابؼوردين ابؼوجودين "  20جاب، موافق وتليها العبارة رقم الإ

 جاب، موافق.أي أف ابذاه الإ 0.88وابكراؼ معياري  3.60، بدتوسط لسابي " في ابؼرتب، ابػامس بالسوؽ

 ثانيا: تحليل اجابات العينة حول ابعاد محور الدراسة الثاني) الأداء التسويقي(:

 .التحليل الإحصائي لإجابات المبحوثين حول الحصة السوقية :(16)الجدول رقم 

 المتوسط العبارات الرقم
 الحسابي

 الانحراف
 معياريال

 اتجاه
 الإجابة

 الترتيب

ابغص، السوقي، للمؤسس، في تزايد مستمر في ظل  23
 .ابؼنافس، في السوؽ

 4 موافق 1.28 3.42

بررص ابؼؤسس، على ابغفاظ على الزبائن ابغاليتُ  24
 .وكسب زبائن جدد

 2 موافق 0.89 3.71

 1 موافق 0.74 4.02لققت ابؼؤسس، زيادة في لصتها السوقي، مقارن،  25
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 .ضي،بالسنوات ابؼا
برقق ابؼؤسس، زيادة في لصصها السوقي، بدعدلات  26

 .)وتائر تصاعدي،( متزايدة
 3 موافق 1.05 3.62

  موافق 0.76 3.70 مجموع الفقرات 
 .SPSS.v21بناء على بـرجات برنامج تتُ من إعداد الطالبالمصدر: 

وابكراؼ معياري  3.70سوقي، قد لقق متوسط لسابي قدره أف بعد ابغص، ال 16رقم يتبتُ من خلاؿ ابعدوؿ      
 أي أف ابذاه الإجاب، موافق أما فيما يتعلق بدختلف عبارات البعد جاءت مرتب، كالاتي: 0.76بلغ 

ولذ تب، الأ" التلت ابؼر  لققت ابؼؤسس، زيادة في لصتها السوقي، مقارن، بالسنوات ابؼاضي، " 25العبارة رقم      
جاب، يتجو بكو موافق.  ثم تليها يدؿ على اف ابذاه الإ بفا 0.74وابكراؼ معياري بلغ  4.02قدرة بدتوسط لسابي

" في ابؼرتب، الثاني، بدتوسط  بررص ابؼؤسس، على ابغفاظ على الزبائن ابغاليتُ وكسب زبائن جدد " 24العبارة رقم 
برقق ابؼؤسس، زيادة  " 26ثم العبارة رقم  جاب، موافق،بذاه الإف اىذا يدؿ أ 0.89وابكراؼ معياري  3.71لسابي 

وابكراؼ ، 3.77 " جاءت في ابؼرتب، الثالث، بدتوسط لسابي)وتائر تصاعدي،(متزايدة في لصصها السوقي، بدعدلات 
ابغص، السوقي، للمؤسس، في تزايد  " 23جاب، بكو موافق، ثم العبارة رقمأف ابذاه الإبفا يدؿ على  1.05معياري. 

ىذا  1.28وابكراؼ معياري  3.42" التلت ابؼرتب، الرابع، بدتوسط لسابي بلغ  ابؼنافس، في السوؽمستمر في ظل 
 .جاب، موافقيعتٍ أف ابذاه الإ

 التحليل الإحصائي لإجابات المبحوثين حول حجم المبيعات :(17)الجدول رقم 

 المتوسط العبارات الرقم
 الحسابي

 الانحراف
 المعياري

 اتجاه
 الإجابة

 الترتيب

تتميز مبيعات ابؼؤسس، بالزيادة مقارن، بالسنوات  27
 .ابؼاضي،

 1 موافق 0.87 4.00

 3 موافق 1.14 3.51 .ابؼؤسس، برقق زيادة في مبيعاتها مقارن، بدنافسيها 28
)  تتميز مبيعات ابؼؤسس، بالزيادة بوتائر تصاعدي، 29

 .معدلات متزايدة(
 2 موافق 0.98 3.54
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  موافق 0.83 3.68 مجموع الفقرات 
 .SPSS.v21 بناء على بـرجات برنامجتتُ من إعداد الطالبالمصدر: 

، وابكراؼ معياري 3.68أف بعد لجم ابؼبيعات قد لقق متوسط لسابي قدره  17رقم  يتبتُ من خلاؿ ابعدوؿ     
 تي:ما فيما يتعلق بدختلف عبارات البعد جاءت مرتب، كالاأي أف ابذاه الإجاب، موافق أ 0.83بلغ 

ولذ بدتوسط لسابي " التلت ابؼرتب، الأ تتميز مبيعات ابؼؤسس، بالزيادة مقارن، بالسنوات ابؼاضي، " 27العبارة رقم      
 " 29جاب، يتجو بكو موافق.  ثم تليها العبارة رقم يدؿ على أف ابذاه الإ بفا 0.87وابكراؼ معياري بلغ  4.00قدره 

وابكراؼ  3.54" في ابؼرتب، الثاني، بدتوسط لسابي  متزايدة( معدلات)تصاعدي، ئر تتميز مبيعات ابؼؤسس، بالزيادة بوتا
ابؼؤسس، برقق زيادة في مبيعاتها مقارن،  " 28جاب، موافق، ثم العبارتتُ رقمىذا يدؿ أف ابذاه الإ 0.98معياري 
التًتيب بفا يدؿ على أف  على 1.14 وابكراؼ معياري. 3.51" جاءت في ابؼرتب، الثالث، بدتوسط لسابي  بدنافسيها
 جاب، بكو موافق.ابذاه الإ

 .التحليل الإحصائي لإجابات المبحوثين حول الربحية :(18)الجدول رقم 

 المتوسط العبارات الرقم
 الحسابي

 الانحراف
 المعياري

 اتجاه
 الإجابة

 الترتيب

 3 بؿايد 1.14 3.40 .برقق ابؼؤسس، أرباح أكبر مقارن، مع منافسيها 30
قق ابؼؤسس، تزايد في الأرباح مقارن، بالسنوات بر 31

 .ابؼاضي،
 1 موافق 0.94 3.60

 1 موافق 1.00 3.60 .برقق ابؼؤسس، تزايد في الأرباح بدعدلات تصاعدي، 32
تغطي الأرباح المحقق، سنويا تكاليف البحث والتطوير  33

 .وتسويق ابؼنتجات
 2 موافق 0.95 3.54

 3 موافق 0.94 3.40 .رات عائد مربوا جدايعد العائد على الاستثما 34
  موافق 0.71 3.50 مجموع الفقرات 

 .SPSS.v21بناء على بـرجات برنامج تتُ من إعداد الطالبالمصدر: 
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وابكراؼ معياري بلغ  3.50أف بعد الربحي، قد لقق متوسط لسابي قدره  18رقم يتبتُ من خلاؿ ابعدوؿ      
 ما فيما يتعلق بدختلف عبارات البعد جاءت مرتب، كالاتي:فق أأي أف ابذاه الإجاب، موا 0.71

برقق ابؼؤسس، "  32" والعبارة رقم  برقق ابؼؤسس، تزايد في الأرباح مقارن، بالسنوات ابؼاضي، " 31العبارتتُ رقم      
 0.94عياري بلغ وابكراؼ م 3.60" التلتا ابؼرتب، الاولذ بدتوسط لسابي قدرة تزايد في الأرباح بدعدلات تصاعدي،

تغطي الأرباح المحقق،  " 33جاب، يتجو بكو موافق.  ثم تليها العبارة رقم بفا يدؿ على أف ابذاه الإعلى التوالر  1.00و
 0.95وابكراؼ معياري  3.54" في ابؼرتب، الثاني، بدتوسط لسابي  سنويا تكاليف البحث والتطوير وتسويق ابؼنتجات

" والعبارة رقم  برقق ابؼؤسس، أرباح أكبر مقارن، مع منافسيها " 30افق، ثم العبارتتُ رقم جاب، مو ىذا يدؿ أف ابذاه الإ
وابكراؼ معياري  3.40"جاءتا في ابؼرتب، الثالث، بدتوسط لسابي  يعد العائد على الاستثمارات عائد مربوا جدا " 34

 جاب، بكو موافق.على أف ابذاه الإعلى التًتيب بفا يدؿ  0.94و 1.14

 .التحليل الإحصائي لإجابات المبحوثين حول رضا الزبون :(19)جدول رقم ال

المتوسط  العبارات الرقم
 الحسابي

 الانحراف
 المعياري

اتجاه 
 الإجابة

 الترتيب

 1 موافق 1.03 3.85 تكرس ابؼؤسس، جهودىا من أجل إرضاء الزبائن. 35

 4 موافق 0.97 3.57 تسارع ابؼؤسس، في تلبي، التياجات ومتطلبات الزبائن. 36

37 
تلتزـ ابؼؤسس، بتقدلص معلومات وشرولات كامل، عن 

  ابؼنتجات وابػدمات ومواصفاتها وأسعارىا.
 3 موافق 0.97 3.60

38 
تسعى إدارة ابؼؤسس، إلذ منع ظهور ابؼشاكل بدلا من 

 التفكتَ في للها لالقا.
 2 موافق 1.03 3.62

39 
زبائن وتصحيح تسارع ابؼؤسس، في الرد على شكاوي ال

 الأخطاء.
 3 موافق 1.11 3.60

 5 موافق 1.12 3.54تعطي إدارة ابؼؤسس، الأولوي، لزبائنها بدلا من  40
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 ابؼنتجات وابػدمات ابػاص، هىا.  

41 
تعتبر مؤسستكم مرن، بدا يكفي بغل مشكلات 

 الزبائن.
 6 موافق 0.95 3.45

42 
لبيتها للمؤسس، القدرة بالتنبؤ بالتياجات الزبائن وت

 بفعالي، أكثر.
 2 موافق 0.91 3.62

43 
تعمل إدارة ابؼؤسس، على تقليل وقت انتظار وابقاز 

 الصفقات في أقل فتًة بفكن،.
 3 موافق 0.88 3.60

  موافق 0.79 3.60 مجموع الفقرات 
 .SPSS.v21بناء على بـرجات برنامج تتُ من إعداد الطالبالمصدر: 

وابكراؼ معياري بلغ  3.60أف بعد معرف، الزبوف قد لقق متوسط لسابي قدره  19قم ر  يتبتُ من خلاؿ ابعدوؿ     
 ما فيما يتعلق بدختلف عبارات البعد جاءت مرتب، كالاتي:أي أف ابذاه الإجاب، موافق أ 0.79

 قدرة " التلت ابؼرتب، الاولذ بدتوسط لسابيتكرس ابؼؤسس، جهودىا من أجل إرضاء الزبائن. " 35العبارة رقم      
 " 38 ثم تليها العبارتتُ رقم بكو موافق،جاب، يتجو يدؿ على اف ابذاه الإ بفا 1.03وابكراؼ معياري بلغ  3.85

للمؤسس، القدرة "  42 " والعبارة رقمتسعى إدارة ابؼؤسس، إلذ منع ظهور ابؼشاكل بدلا من التفكتَ في للها لالقا.
 1.03وابكراؼ معياري  3.627في ابؼرتب، الثاني، بدتوسط لسابي  "أكثر. بالتنبؤ بالتياجات الزبائن وتلبيتها بفعالي،

تلتزـ ابؼؤسس، بتقدلص معلومات " 37جاب، موافق، ثم العبارتتُ رقم ابذاه الإ فىذا يدؿ أ على التًتيب 0.91و
 الرد على تسارع ابؼؤسس، في " 39" والعبارة رقم  وشرولات كامل، عن ابؼنتجات وابػدمات ومواصفاتها وأسعارىا

 0.97وابكراؼ معياري  3.60" جاءت في ابؼرتب، الثالث، بدتوسط لسابي الزبائن وتصحيح الأخطاء.ى شكاو 
تسارع ابؼؤسس، في تلبي، التياجات  " 36جاب، بكو موافق، ثم العبارة رقمبفا يدؿ على أف ابذاه الإعلى التوالر  1.11و

ىذا يعتٍ أف ابذاه  0.97وابكراؼ معياري  3.57توسط لسابي بلغ " التلت ابؼرتب، الرابع، بد ومتطلبات الزبائن
ن ابؼنتجات وابػدمات ابػاص، تعطي إدارة ابؼؤسس، الأولوي، لزبائنها بدلا م"  40جاب، موافق وتليها العبارة رقم الإ

وتليها العبارة جاب، موافق، أي أف ابذاه الإ 1.12وابكراؼ معياري  3.54" في ابؼرتب، ابػامس، بدتوسط لسابي هىا.
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 3.45" في ابؼرتب، السادس، بدتوسط لسابي قدره تعتبر مؤسستكم مرن، بدا يكفي بغل مشكلات الزبائن "41رقم
 جاب، يتجو بكو موافق.ىذا يدؿ أف ابذاه الإ 0.95وابكراؼ معياري قدره 

 :وتفسير النتائج : اختبار فرضيات الدراسةالمطلب الثالث

برسػتُ عرفػ، السػوقي، بأبعادىػا )معرفػ، الزبػوف ومعرفػ، ابؼنػافس ومعرفػ، ابؼػورد( ومػدى أثرىػا في دور ابؼ برليػل أجػل مػن      
ابغصػػػ، ) داء التسػػػويقيالأقمنػػػا ببنػػػاء بمػػػوذج للدراسػػػ، يوضػػػح العلاقػػػ، بػػػتُ  مؤسسػػػ، صػػػيداؿ بعنابػػػ،في  الأداء التسػػػويقي

تغػتَ مسػتقل، وبيكننػا مػن خلالػو اختبػػار كم  سػوقي،ابؼعرفػ، ال( كمتغػتَ تػػابع السػوقي،، لجػم ابؼبيعػات، الربحيػ،، رضػا الزبػوف
 الرئيسي، للدراس،. اتالفرضيات الفرعي، والفرضي

 : اختبار الفرضيات الفرعية:أولا

 كػل بعػد مػن أبعػاد ابؼعرفػ،  فرضػيات تتعلػق بدػدى تػأثتَ ثػلاث وسيتم في ىذا ابؼطلػب اختبػار الفرضػيات ابعزئيػ، وىػي     
 ي.ابؼتغتَ التابع الأداء التسويق ، بالزبائن، ابؼعرف، بابؼنافستُ، ابؼعرف، بابؼوردين( فيوالتي تتمثل في )ابؼعرفالسوقي، 

 اختبار الفرضية الفرعية الأولى:  -1
  صياغة الفرضية الفرعية الأولى: - أ

 وتم صياغ، الفرضي، الفرعي، الأولذ في شكل الفرضي، العدمي، والفرضي، البديل، كما يلي:      

H0في مؤسسة صيدال عنابة مجتمعة بأبعادهعلى الأداء التسويقي  بالزبائن رفةللمع أثر : لا يوجد. 

H1في مؤسسة صيدال عنابة مجتمعة بأبعادهعلى الأداء التسويقي  بالزبائن للمعرفة أثر : يوجد. 

 :الأداء التسويقيعلى بالزبائن نتائج اختبار تحليل الانحدار البسيط لتأثير المعرفة   - ب

 :اختبار برليل خط الابكدار البسيط كالتالركانت نتائج و       
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 .الأداء التسويقيعلى بالزبائن نتائج اختبار تحليل الانحدار البسيط لتأثير المعرفة (: 20الجدول رقم)

 .SPSS.v21بناء على بـرجات برنامج تتُ من إعداد الطالبالمصدر: 

الأداء على  ابؼعرف، بالزبائنليل الابكدار البسيط على وجود تأثتَ لبعد ( نتائج اختبار بر20يوضح ابعدوؿ رقم )     
( وىي دال، إلصائي، عند مستوى دلال، 4.156المحسوب، والتي بلغت ) F، ويؤكد معنوي، ىذا التأثتَ قيم، التسويقي

إلصائيا ( وىي دال، 2.039المحسوب، ) T(، كما بلغت قيم، 0.04) Sig( بحيث كانت قيم، الدلال، 0,05)
 Sig (0.04.)بحيث كانت قيم، 

وبقد قيم، ، ضعيفارتباط وىو  0,334بتُ ابؼتغتَين يساوي  (R)كما يظهر لنا ابعدوؿ أف معامل الارتباط      
%(، من التغتَات ابغاصل، في ابؼتغتَ التابع 11.2%( وىذا معناه أف ما قيمتو )11.2) (R2)معامل التحديد 

إبهابي، أما النسب، ابؼتبقي، وابؼقدرة بػ  ضعيف نوع ما ولكنوىو تأثتَ  ابؼعرف، بالزبائنلذ تأثتَ ( تعزى إالأداء التسويقي)
( تفسرىا عوامل أخرى غتَ داخل، في النموذج ومنها ابػطأ العشوائي وىي نسب، لا بأس هىا، وىي بالتالر 88.8%)

 نتيج، منطقي، على مستوى عين، الدراس،.
( 2.194صيداؿ يكوف لديو أداء تسويقي بدقدار ) مؤسس،(، وىذا يعتٍ أف 2.194)، ويؤشر الثابت على قيم     

 وىو معامل كبتَ يرشح عوامل أخرى غتَ داخل، في النموذج. ،صفراتساوي  بالزبائنقيم، ابؼعرف، عندما تكوف 
في قيم، ابؼتغتَ  ( وىو ما يفسر أف كل زيادة0.414ومن خلاؿ ابعدوؿ كذلك نلالظ أف معامل الابكدار بلغ )     

 0.414وىو الأداء التسويقي ب  التابع ألاابؼستقل )ابؼعرف، بالزبائن( بولدة والدة يؤدي إلذ زيادة في قيم، ابؼتغتَ 
  .ولدة

(، وىي تعبر على أف معامل الابكدار موجب أي وجود علاق، إبهابي، بتُ 0.334تساوي ) βكما أف قيم،       
كانت   ANOVAالمحسوب، في اختبار  (F)(، كما أف قيم، 0,05أقل من ) (Sig)ابؼتغتَين، ومستوى ابؼعنوي، 
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الأداء 

 التسويقي
0.334 0.112 4.156 

 1 الابكدار
 33 البواقي 0.04 2.039 2.194 0.414 0.04

 34 المجموع



 -عنابة–ميدانية في مؤسسة صيدال دراسة            الفصل الثالث:                              
 

97 
 

 والتي تنص على أنو " H1( وىي أكبر من قيمتها ابعدولي،، ومن خلاؿ ما سبق من نتائج نقبل الفرضي، 4.151)
 .H0 ونرفض الفرضي، العدمي،، الأداء التسويقي في مؤسس، الدراس،" على بالزبائن ابؼعرف،لبعد  أثر يوجد

 إذف تكوف معادل، خط الابكدار كما يلي: 
 .المعرفة بالزبائن 0.414+  2.194الأداء التسويقي = 

 :الثانيةاختبار الفرضية الفرعية   -2
  صياغة الفرضية الفرعية الثانية:  - أ

 وتم صياغ، الفرضي، الفرعي، الأولذ في شكل الفرضي، العدمي، والفرضي، البديل، كما يلي:      

H0في مؤسسة صيدال عنابة مجتمعة بأبعادهداء التسويقي على الأ بالمنافسين للمعرفة أثر د: لا يوج. 

H1في مؤسسة صيدال عنابة مجتمعة بأبعادهداء التسويقي على الأ بالمنافسين للمعرفة أثر : يوجد. 

 :الأداء التسويقيعلى بالمنافسين المعرفة  البسيط لتأثيرنتائج اختبار تحليل الانحدار  - ب

 :نت نتائج اختبار برليل خط الابكدار البسيط كالتالركاو 

 .داء التسويقيالأعلى بالمنافسين نتائج اختبار تحليل الانحدار البسيط لتأثير المعرفة (: 21) الجدول رقم

 .SPSS.v21بناء على بـرجات برنامج تتُ من إعداد الطالبالمصدر: 

داء الأثتَ لبعد ابؼعرف، بابؼنافستُ على أتتائج اختبار برليل الابكدار البسيط على وجود ن 21يوضح ابعدوؿ رقم      
( وىي دال، إلصائي، عند مستوى دلال، 93.102المحسوب، والتي بلغت ) Fالتسويقي، ويؤكد معنوي، ىذا التأثتَ قيم، 
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( وىي دال، إلصائيا 9.649)المحسوب،  T(، كما بلغت قيم، 0,000) Sig( بحيث كانت قيم، الدلال، 0,05)
 0.859بتُ ابؼتغتَين يساوي (R)كما يظهر لنا ابعدوؿ أف معامل الارتباط  Sig (0,000.)بحيث كانت قيم، 

%( من التغتَات ابغاصل، 73.8%( وىذا معناه أف ما قيمتو )73.8) (R2)وىو مرتفع، وبقد قيم، معامل التحديد 
عزى إلذ تأثتَ ابؼعرف، بابؼنافستُ وىو تأثتَ قوي، أما النسب، ابؼتبقي، وابؼقدرة بػ داء التسويقي( تالأفي ابؼتغتَ التابع )

( تفسرىا عوامل أخرى غتَ داخل، في النموذج ومنها ابػطأ العشوائي وىي نسب، لا بأس هىا، وىي بالتالر 26.2%)
 نتيج، منطقي، على مستوى عين، الدراس،.

( عندما 0.994ذا يعتٍ بؼؤسس، صيداؿ عناب، أداء تسويقي بدقدار )(، وى0.994ويؤشر الثابت على قيم، )     
 وامل أخرى غتَ داخل، في النموذج.تكوف قيم، ابؼعرف، بابؼنافستُ تساوي صفرا، وىو معامل كبتَ يرشح ع

(، وىي تعبر على أف معامل الابكدار موجب أي وجود علاق، إبهابي، بتُ 0.859تساوي ) βكما أف قيم،      
كانت   ANOVAالمحسوب، في اختبار  (F)(، كما أف قيم، 0,05أقل من ) (Sig)ين، ومستوى ابؼعنوي، ابؼتغتَ 

والتي تنص على أنو  H1( وىي أكبر من قيمتها ابعدولي،، من خلاؿ ما سبق من نتائج نقبل الفرضي، 93.102)
 .H0ونرفض الفرضي، العدمي، ، ناب،"على الأداء التسويقي في مؤسس، صيداؿ ع لبعد ابؼعرف، بابؼنافستُ "يوجد تأثتَ

 إذف تكوف معادل، خط الابكدار كما يلي: 

 .المعرفة بالمنافسين 0.760+ 0.994الأداء التسويقي = 

 الثالثة:اختبار الفرضية الفرعية   -3
  صياغة الفرضية الفرعية الثالثة: - أ

 البديل، كما يلي: وتم صياغ، الفرضي، الفرعي، الأولذ في شكل الفرضي، العدمي، والفرضي،      

H0في مؤسسة صيدال عنابة مجتمعة بأبعادهعلى الأداء التسويقي  بالموردين للمعرفة أثر : لا يوجد. 

H1في مؤسسة صيدال عنابة مجتمعة بأبعادهعلى الأداء التسويقي  بالموردين للمعرفة أثر : يوجد. 
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 :الأداء التسويقيعلى ن بالموردينتائج اختبار تحليل الانحدار البسيط لتأثير المعرفة   - ب

 :كانت نتائج اختبار برليل خط الابكدار البسيط كالتالرو       

 .داء التسويقيالأعلى بالموردين نتائج اختبار تحليل الانحدار البسيط لتأثير المعرفة (: 22) الجدول رقم

 .SPSS.v21بناء على بـرجات برنامج تتُ من إعداد الطالبالمصدر: 

داء الألبعد ابؼعرف، بابؼوردين على  تأثتَنتائج اختبار برليل الابكدار البسيط على وجود  22يوضح ابعدوؿ رقم      
( وىي دال، إلصائي، عند مستوى دلال، 61.472المحسوب، والتي بلغت ) Fالتسويقي، ويؤكد معنوي، ىذا التأثتَ قيم، 

( وىي دال، إلصائيا 7.840المحسوب، ) T(، كما بلغت قيم، 0,000) Sig( بحيث كانت قيم، الدلال، 0,05)
بتُ ابؼتغتَين  (R)كما يظهر لنا ابعدوؿ أف معامل الارتباط  Sig (0,000.)بحيث كانت قيم، 

%( من 65.1%( وىذا معناه أف ما قيمتو )65.1) (R2)وىو مرتفع، وبقد قيم، معامل التحديد 0.807يساوي
داء التسويقي( تعزى إلذ تأثتَ ابؼعرف، بابؼوردين وىو تأثتَ قوي، أما النسب، ابؼتبقي، الأ التابع )التغتَات ابغاصل، في ابؼتغتَ

( تفسرىا عوامل أخرى غتَ داخل، في النموذج ومنها ابػطأ العشوائي وىي نسب، لا بأس هىا، %34.9وابؼقدرة بػ )
 وىي بالتالر نتيج، منطقي، على مستوى عين، الدراس،.

( عندما 0.887(، وىذا يعتٍ بؼؤسس، صيداؿ عناب، أداء تسويقي بدقدار )0.887الثابت على قيم، )ويؤشر      
  تكوف قيم، ابؼعرف، بابؼوردين تساوي صفرا، وىو معامل كبتَ يرشح عوامل أخرى غتَ داخل، في النموذج.

ود علاقػػػ، إبهابيػػػ، بػػػتُ (، وىػػػي تعػػػبر علػػػى أف معامػػػل الابكػػػدار موجػػػب أي وجػػػ0.807تسػػػاوي ) βكمػػػا أف قيمػػػ،       
كانػػػػت   ANOVAالمحسػػػػوب، في اختبػػػػار  (F)(، كمػػػػا أف قيمػػػػ، 0,05أقػػػػل مػػػػن ) (Sig)ابؼتغػػػػتَين، ومسػػػػتوى ابؼعنويػػػػ، 
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والػػتي تػػنص علػػى أنػػو  H1( وىػػي أكػػبر مػػن قيمتهػػا ابعدوليػػ،، مػػن خػػلاؿ مػػا سػػبق مػػن نتػػائج نقبػػل الفرضػػي، 61.472)
 .H0ونرفض الفرضي، العدمي، ، ء التسويقي في مؤسس، صيداؿ عناب،"على الأدا لبعد ابؼعرف، بابؼنافستُ "يوجد تأثتَ

 إذف تكوف معادل، خط الابكدار كما يلي:

 المعرفة بالموردين 0.728+  0.887الأداء التسويقي = 

 ات الرئيسية:اختبار الفرضي ثانيا:

 اختبار الفرضية الرئيسية الأولى:  -1

 ابؼعرف، السوقي،ابؼتغتَ الأوؿ ابؼستقل وابؼتمثل في تأثتَ ، الرئيسي، ابؼتعلق، بسيتم التطرؽ في ىذا المحور إلذ اختبار الفرضي
 ابؼعني، بدوضوع البحث، والتي كانت كالتالر: ،في ابؼؤسس الأداء التسويقي(على ابؼتغتَ التابع ) بجميع أبعادىا

 :الاولى صياغة الفرضية الرئيسية -أ

 رضي، العدمي، والفرضي، البديل، كما يلي:وتم صياغ، الفرضي، الرئيسي، في شكل الف    

H0مؤسسة صيدال عنابة.بأبعاده في  الأداء التسويقي على مجتمعة بأبعادىا للمعرفة السوقية أثر : لا يوجد  

 H1: مؤسسة صيدال عنابة.بأبعاده في  الأداء التسويقي على مجتمعة بأبعادىا للمعرفة السوقية أثر يوجد  

 :المعرفة السوقية على الأداء التسويقيالانحدار البسيط لتأثير  نتائج اختبار تحليل -ب

 :كالتالر ابؼعرف، السوقي، على الأداء التسويقيكانت نتائج اختبار برليل خط الابكدار البسيط        
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 المعرفة السوقية على الأداء التسويقي.نتائج اختبار تحليل الانحدار البسيط لتأثير (: 23) الجدول رقم

 .SPSS.v21بناء على بـرجات برنامج تتُ من إعداد الطالبالمصدر: 
على وجود تأثتَ للمعرف، السوقي، بأبعادىا بؾتمع،  طالبسي بكدارالااختبار برليل  نتائج 23 رقميوضح ابعدوؿ      

( وىي دال، 108.527المحسوب، والتي بلغت ) F على الأداء التسويقي بأبعاده بؾتمع،، ويؤكد معنوي، ىذا التأثتَ قيم،
المحسوب،  T(، كما بلغت قيم، 0,000) Sig( بحيث كانت قيم، الدلال، 0,05إلصائي، عند مستوى دلال، )

(. كما يظهر لنا ابعدوؿ أف معامل الارتباط 0,000) Sig( وىي دال، إلصائيا بحيث كانت قيم، 10,418)
(R) قوي، وبقد قيم، معامل التحديد  اارتباطوىو  0.876بتُ ابؼتغتَين يساوي(R2) (6.77 وىذا معناه أف )%
%( من التغتَات ابغاصل، في ابؼتغتَ التابع )الأداء التسويقي( تعزى إلذ تأثتَ ابؼعرف، السوقي، وىو تأثتَ 76.7قيمتو ) ما

ل، في النموذج ومنها ابػطأ ( تفسرىا عوامل أخرى غتَ داخ%23.3قوي وإبهابي، أما النسب، ابؼتبقي، وابؼقدرة بػ )
 العشوائي وىي نسب، لا بأس هىا، وىي بالتالر نتيج، منطقي، على مستوى عين، الدراس،.

تسويقي بدقدار  ىاأداءنقص في وىذا يعتٍ بؼؤسس، صيداؿ عناب، (، -0.271)ويؤشر الثابت على قيم،      
 عامل يرشح عوامل أخرى غتَ داخل، في النموذج.تساوي صفرا، وىو م السوقي،( عندما تكوف قيم، ابؼعرف، 0.271)

( وىو ما يفسر أف كل زيادة في قيم، ابؼتغتَ 1.103ومن خلاؿ ابعدوؿ كذلك نلالظ أف معامل الابكدار بلغ )     
  .ولدة 1.103( بولدة والدة يؤدي إلذ زيادة في قيم، ابؼتغتَ التابع ب ابؼعرف، السوقي،ابؼستقل )

(، وىي تعبر على أف معامل الابكدار موجب أي وجود علاق، إبهابي، بتُ 0.876ساوي )ت βكما أف قيم،       
كانت   ANOVAالمحسوب، في اختبار  (F)(، كما أف قيم، 0,05أقل من ) (Sig)ابؼتغتَين، ومستوى ابؼعنوي، 

نص على أنو والتي ت H1( وىي أكبر من قيمتها ابعدولي،، من خلاؿ ما سبق من نتائج نقبل الفرضي، 108.527)
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الأداء 
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0.876 0.767 108.527 

 1 الابكدار
 33 البواقي 0.000 10.418 -0.271 1.103 0.000

 34 المجموع
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ونرفض الفرضي، ، "مؤسس، صيداؿ عناب،بأبعاده في  الأداء التسويقي على بؾتمع، بأبعادىا للمعرف، السوقي، "يوجد
 .H0العدمي، 

 إذف تكوف معادل، خط الابكدار كما يلي: 

 المعرفة السوقية.1.103 – 0.271الأداء التسويقي = 

 اختبار الفرضية الرئيسية الثانية: -2

والأداء التسويقي  عرؼ على مدى وجود فروؽ ذات دلال، إلصائي، في ابذاىات ابؼبحوثتُ لوؿ ابؼعرف، السوقي،للت     
)ابعنس، السن، ابؼستوى التعليمي، الاقدمي،، ابؼستوى  في ابؼؤسس، بؿل الدراس، تعزى للمتغتَات الشخصي، والوظيفي،

 الوظيفي(.

 صياغة الفرضية الرئيسية الثانية: -أ

 صاغ الفرضي، على الشكل التالر: وت     

H0 : ،ابؼتغػػتَات الشخصػػي، ، في إجابػػات أفػػراد العينػػ، لػػوؿ بؿػػاور الدارسػػ، تعػػزى إلذ 0.05لا توجػػد فػػروؽ عنػػد مسػػتوى دلالػػ
   .والوظيفي،

H1 : ،ابؼتغػػػتَات الشخصػػػي، ، في إجابػػػات أفػػػراد العينػػػ، لػػػوؿ بؿػػػاور الدارسػػػ، تعػػػزى إلذ 0.05توجػػػد فػػػروؽ عنػػػد مسػػػتوى دلالػػػ
   .لوظيفي،وا
  وصيغت الفرضيات كما يلي:: الجنس حسب متغير ات في الاجاباتاختبار الفروق -1-أ

H0:  ،ابعنس، في إجابات أفراد العين، لوؿ بؿاور الدارس، تعزى إلذ متغتَ 0.05لا توجد فروؽ عند مستوى دلال  . 
H1:  ،ابعنسالدارس، تعزى إلذ متغتَ  ، في إجابات أفراد العين، لوؿ بؿاور0.05توجد فروؽ عند مستوى دلال. 

جابػػات، وكانػت النتػػائج  (، لقيػػاس الفػروؽ بػتُ الإOne Way Anova)نطبػق في ىػذه ابغالػػ، اختبػار برليػل التبػػاين الألػادي 
 كما يلي: 
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 الجنس.(: تحليل التباين لاتجاىات أفراد العينة حسب متغير 24الجدول رقم )

 
مجموع 
 المربعات

درجة 
  الحرية
ddl 

 متوسط
 المربعات

 Fقيمة 
 المحسوبة

مستوى 
المعنوية 

sig 

المحور 
 الأول

بين 
 المجموعات

0.333 1 0.333 1.122 0.297 

داخل 
 المجموعات

9.780 33 0.296 
  

    34 10.113 الإجمالي

المحور 
 الثاني

بين 
 المجموعات

0.792 1 0.792 1.712 0.200 

داخل 
 المجموعات

15.261 33 0.462 
  

    34 16.053 يالإجمال
 .SPSS.v21بناء على بـرجات برنامج تتُ من إعداد الطالبالمصدر: 

، 0.297يتبػػػتُ أف مسػػػتوى ابؼعنويػػػ، بالنسػػػب، لمحػػػوري الدراسػػػ، بلغػػػت )( 24ابعػػػدوؿ رقػػػم ) ابؼلالظػػػ، في مػػػن خػػػلاؿ النتػػػائج     
، بفػػػا يػػػدعونا إلذ قبػػػوؿ الفرضػػػي، العدميػػػ، (0.05( علػػػى التًتيػػػب وىػػػي أكػػػبر مػػػن مسػػػتوى ابؼعنويػػػ، ابؼعتمػػػد في الدراسػػػ، )0.200
(H0) َابعنس، أي أنو لا توجد فروؽ في إجابات أفراد العين، لوؿ بؿاور الدارس، تعزى إلذ متغت. 

 : السنحسب متغير في الإجابات  اتالفروق اختبار  -2-أ
  وصيغت الفرضيات كما يلي:     
H0:  ،السنأفراد العين، لوؿ بؿاور الدارس، تعزى إلذ متغتَ  ، في إجابات0.05لا توجد فروؽ عند مستوى دلال  . 
H1:  ،السن، في إجابات أفراد العين، لوؿ بؿاور الدارس، تعزى إلذ متغتَ 0.05توجد فروؽ عند مستوى دلال. 
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لاجابػات، وكانػت (، لقيػاس الفػروؽ بػتُ اOne Way Anovaنطبػق في ىػذه ابغالػ، اختبػار برليػل التبػاين الألػادي )     
 لنتائج كما يلي:ا

 السن.(: تحليل التباين لاتجاىات أفراد العينة حسب متغير 25الجدول رقم )

 
مجموع 
 المربعات

درجة 
  الحرية
ddl 

متوسط 
 المربعات

 Fقيمة 
 المحسوبة

مستوى 
المعنوية 

sig 

المحور 
 الأول

بين 
 المجموعات

1.127 3 0.376 1.296 0.293 

داخل 
 المجموعات

8.986 31 0.290 
  

    34 10.113 الإجمالي

المحور 
 الثاني

بين 
 المجموعات

3.472 3 1.157 2.851 0.053 

داخل 
 المجموعات

12.582 31 0.406 
  

    34 16.053 الإجمالي
 .SPSS.v21بناء على بـرجات برنامج تتُ من إعداد الطالبالمصدر: 

، 0.293مسػػػتوى ابؼعنويػػػ، بالنسػػػب، لمحػػػوري الدراسػػػ، بلغػػػت ) يتبػػػتُ أف( 25ابعػػػدوؿ رقػػػم )مػػػن خػػػلاؿ النتػػػائج ابؼلالظػػػ، في      
بفػػػا يػػػدعونا إلذ قبػػػوؿ الفرضػػػي، العدميػػػ،  (،0.05( علػػػى التًتيػػػب وىػػػي أكػػػبر مػػػن مسػػػتوى ابؼعنويػػػ، ابؼعتمػػػد في الدراسػػػ، )0.053
(H0) َالسن، أي أنو لا توجد فروؽ في إجابات أفراد العين، لوؿ بؿاور الدارس، تعزى إلذ متغت. 

  وصيغت الفرضيات كما يلي:: المستوى التعليميحسب متغير  ار الفروقات في الاجاباتاختب -3 - أ
H0:  ،ابؼسػػػػتوى ، في إجابػػػػات أفػػػػراد العينػػػػ، لػػػػوؿ بؿػػػػاور الدارسػػػػ، تعػػػػزى إلذ متغػػػػتَ 0.05لا توجػػػػد فػػػػروؽ عنػػػػد مسػػػػتوى دلالػػػػ

 .  التعليمي
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H1:  ،ابؼستوى التعليمياور الدارس، تعزى إلذ متغتَ ، في إجابات أفراد العين، لوؿ بؿ0.05توجد فروؽ عند مستوى دلال. 
جابػػات، وكانػػت (، لقيػػاس الفػػروؽ بػػتُ الاOne Way Anova)نطبػػق في ىػػذه ابغالػػ، اختبػػار برليػػل التبػػاين الألػػادي      

 النتائج كما يلي: 
 المستوى التعليمي.(: تحليل التباين لاتجاىات أفراد العينة حسب متغير 26الجدول رقم )

 
مجموع 

 مربعاتال

درجة 
  الحرية
ddl 

متوسط 
 المربعات

 Fقيمة 
 المحسوبة

مستوى 
المعنوية 

sig 

المحور 
 الأول

بين 
 المجموعات

0.126 2 0.063 0.202 0.818 

داخل 
 المجموعات

9.987 32 0.312 
  

    34 10.113 الإجمالي

المحور 
 الثاني

بين 
 المجموعات

0.196 2 0.098 0.198 0.822 

داخل 
 تالمجموعا

15.857 32 0.496 
  

    34 16.053 الإجمالي
 .SPSS.v21بناء على بـرجات برنامج تتُ من إعداد الطالبالمصدر: 

، 0.818يتبػػػتُ أف مسػػػتوى ابؼعنويػػػ، بالنسػػػب، لمحػػػوري الدراسػػػ، بلغػػػت )( 26ابعػػػدوؿ رقػػػم )مػػػن خػػػلاؿ النتػػػائج ابؼلالظػػػ، في      
بفػػػا يػػػدعونا إلذ قبػػػوؿ الفرضػػػي، العدميػػػ،  (،0.05ويػػػ، ابؼعتمػػػد في الدراسػػػ، )( علػػػى التًتيػػػب وىػػػي أكػػػبر مػػػن مسػػػتوى ابؼعن0.822
(H0) َابؼستوى التعليمي، أي أنو لا توجد فروؽ في إجابات أفراد العين، لوؿ بؿاور الدارس، تعزى إلذ متغت  . 

 : الاقدميةحسب متغير  ات في الاجاباتاختبار  الفروق -4-أ
  وصيغت الفرضيات كما يلي:    
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H0:  ،الاقدمي،، في إجابات أفراد العين، لوؿ بؿاور الدارس، تعزى إلذ متغتَ 0.05لا توجد فروؽ عند مستوى دلال  . 
H1:  ،الاقدمي،، في إجابات أفراد العين، لوؿ بؿاور الدارس، تعزى إلذ متغتَ 0.05توجد فروؽ عند مستوى دلال. 
جابػات، وكانػت (، لقيػاس الفػروؽ بػتُ الاOne Way Anova) نطبػق في ىػذه ابغالػ، اختبػار برليػل التبػاين الألػادي     

 النتائج كما يلي: 
 الاقدمية.(: تحليل التباين لاتجاىات أفراد العينة حسب متغير 27الجدول رقم )

 
مجموع 
 المربعات

درجة 
 ةالحري

ddl 

متوسط 
 المربعات

 Fقيمة 
 المحسوبة

مستوى 
المعنوية 

sig 

المحور 
 الأول

بين 
 المجموعات

0.880 3 0.293 0.985 0.413 

داخل 
 المجموعات

9.233 31 0.298 
  

    34 10.113 الإجمالي

المحور 
 الثاني

بين 
 المجموعات

1.584 3 0.528 1.131 0.352 

داخل 
 المجموعات

14.469 31 0.467 
  

    34 16.053 الإجمالي
 .SPSS.v21بناء على بـرجات برنامج تتُ من إعداد الطالبالمصدر: 

، 0.413أف مسػػػتوى ابؼعنويػػػ، بالنسػػػب، لمحػػػوري الدراسػػػ، بلغػػػت ) يتبػػػتُ( 27ابعػػػدوؿ رقػػػم )مػػػن خػػػلاؿ النتػػػائج ابؼلالظػػػ، في      
بفػػػا يػػػدعونا إلذ قبػػػوؿ الفرضػػػي، العدميػػػ، ، (0.05( علػػػى التًتيػػػب وىػػػي أكػػػبر مػػػن مسػػػتوى ابؼعنويػػػ، ابؼعتمػػػد في الدراسػػػ، )0.352
(H0) الاقدمي،اد العين، لوؿ بؿاور الدارس، تعزى إلذ متغتَ ، أي أنو لا توجد فروؽ في إجابات أفر. 
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 :المستوى الوظيفيحسب متغير  اختبار الفروقات في الاجابات -5-أ
  وصيغت الفرضيات كما يلي:      
H0:  ،بؼسػػػػتوى ، في إجابػػػػات أفػػػػراد العينػػػػ، لػػػػوؿ بؿػػػػاور الدارسػػػػ، تعػػػػزى إلذ متغػػػػتَ ا0.05لا توجػػػػد فػػػػروؽ عنػػػػد مسػػػػتوى دلالػػػػ

   .الوظيفي
H1:  ،ستوى الوظيفي، في إجابات أفراد العين، لوؿ بؿاور الدارس، تعزى إلذ متغتَ ابؼ0.05توجد فروؽ عند مستوى دلال. 
(، لقيػاس الفػروؽ بػتُ الاجابػات، وكانػت One Way Anovaنطبػق في ىػذه ابغالػ، اختبػار برليػل التبػاين الألػادي )     

 النتائج كما يلي: 
 المستوى الوظيفي.لتباين لاتجاىات أفراد العينة حسب متغير (: تحليل ا28الجدول رقم )

 
مجموع 
 المربعات

درجة 
 الحرية
ddl 

متوسط 
 المربعات

 Fقيمة 
 المحسوبة

مستوى 
المعنوية 

sig 

المحور 
 الأول

بين 
 المجموعات

0.920 3 0.307 1.034 0.391 

داخل 
 المجموعات

9.193 31 0.297 
  

    34 10.113 الإجمالي

ر المحو 
 الثاني

بين 
 المجموعات

0.559 3 0.186 0.373 0.773 

داخل 
 المجموعات

15.495 31 0.500 
  

    34 16.053 الإجمالي
 .SPSS.v21بناء على بـرجات برنامج تتُ من إعداد الطالبالمصدر: 
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، 0.391الدراسػػػ، بلغػػػت )يتبػػػتُ أف مسػػػتوى ابؼعنويػػػ، بالنسػػػب، لمحػػػوري ( 28ابعػػػدوؿ رقػػػم )مػػػن خػػػلاؿ النتػػػائج ابؼلالظػػػ، في     
(، بفػػػا يػػػدعونا إلذ قبػػػوؿ الفرضػػػي، العدميػػػ، 0.05( علػػػى التًتيػػػب وىػػػي أكػػػبر مػػػن مسػػػتوى ابؼعنويػػػ، ابؼعتمػػػد في الدراسػػػ، )0.773
(H0) َابؼستوى الوظيفي، أي أنو لا توجد فروؽ في إجابات أفراد العين، لوؿ بؿاور الدارس، تعزى إلذ متغت. 

 :ج: تفسير ومناقشة النتائثالثا
داء التسويقي ىا في برستُ الأبأبعاد مسابن، ابؼعرف، السوقي،مدى  إظهارالتًكيز في ىذه الدراس، على  لقد لاولنا    
إلذ تفستَ نتائج الدراس، ابؼيداني، وفق فرضيات  ابؼطلب، ليث نهدؼ من خلاؿ ىذا -عناب، -صيداؿ ؤسس،في م

 الأسباب التي أدت لبلوغ ىذه النتائج. الدراس، الرئيسي،، وذلك بالوقوؼ بالدراس، وبرليل 
داء التسويقي في ىا في برستُ الأبأبعاد مسابن، ابؼعرف، السوقي،دى بد ابؼتعلق، البيانات برليل نتائج أظهرتولقد    
 ؤسس، صيداؿ عناب، وتتمثل في:م
فئ، الذكور أكثر من  علىعتمد ؤسس، تف ابؼكور أكبر من الإناث وىذا يدؿ  أف معدؿ الذ من خلاؿ النتائج تبتُ أ .1

 الإناث في ابؼسؤوليات الإداري، وىو ما يرجع إلذ طبيع، الوظائف ابؼسندة إليهم.
سن، وكذلك من لديهم أكثر من  50و 41على الاستبياف ىم من الفئ، العمري، ما بتُ  عظم من أجابتبتُ أف م  .2

ل مع الزبائن وكذا في استغلاؿ ابؼعارؼ ظم ابؼوظفتُ ذوو خبرة عالي، في التعامسن، عمل ىذا يدؿ على أف مع 15
 المجمع، عن ابؼنافستُ لتحستُ الأداء التسويقي للمؤسس،.

ارتباط ضعيف بتُ ابؼعرف، بالزبائن والأداء التسويقي، ليث تبتُ أف  أفراد العين، قد وافقوا على بؾمل توجد علاق،   .3
ف ضعيفا و ذلك يرجع إلذ خصوصي، قطاع الصناع، بدعرف، الزبوف إلا أف الارتباط بينهما كاعبارات البعد ابػاص 

 الصيدلاني، لأف الزبوف عادة لا يكوف لو خيار في الأدوي،. 
والأداء التسويقي، وىذا يعتٍ أف ابؼؤسس، بؿل الدراس، على  بهابي وقوي بتُ ابؼعرف، بابؼنافستُتوجد علاق، ارتباط إ  .4

يجياتهم وأىدافهم من أجل تفاديهم والتفوؽ عليهم وبالتالر قدر كبتَ من الوعي بأبني، معرف، ابؼنافستُ واستًات
برستُ أدائها التسويقي، ولذلك ىي تسعى إلذ بناء قواعد بيانات خاص، بابؼنافستُ بالإضاف، إلذ بؿاول، رصد 
برركاتهم والكشف عن خططهم واستًاتيجياتهم وكذلك نقاط القوة والضعف لديهم، والتي يتم استغلابؽا من أجل 

 تحواذ على مكان، بالسوؽ و برقيق الريادة في بؾاؿ أعمابؽا.الاس
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يقي، وىذا ما يعتٍ أف ابؼؤسس، بؿل الدراس، بهابي وقوي بتُ ابؼعرف، بابؼوردين والأداء التسو إارتباط توجد علاق،   .5
الأسواؽ لكي تستفيد تهتم بدعرف، مورديها وأىم الطرؽ ابؼستحدث، في التوريد وأىم ابؼواد الأولي، ابغديث، وابؼبتكرة في 

منها في صناعاتها لتحستُ أدائها التسويقي ولتحقيق التفوؽ التنافسي وبذلك ىي تسعى إلذ بناء قواعد بيانات 
 خاص، بابؼوردين بالإضاف، إلذ بؿاول، معرف، كل التغتَات والتطورات ابغاصل، في بؾاؿ التوريد.  

كاف الاىتماـ الأكبر بأبعادىا بؾمل، على الأداء التسويقي ليث  بينت الدراس، أف ىناؾ أثر كبتَ للمعرف، السوقي،   .6
موجو بؼعرف، ابؼنافستُ ثم بؼعرف، ابؼوردين ومن ثم معرف، الزبائن وىذا يعتٍ أف ابؼؤسس، تعي أبني، ابؼعرف، السوقي، ومدى 

 تأثتَىا على أدائها بصف، عام، وأدائها التنظيمي وأدائها التسويقي خاص،. 
ابؼعرف، ، إلذ عدـ وجود فروؽ ذات دلال، إلصائي، في إجابات أفراد عين، الدراس، لوؿ بؿور توصلت الدراس  .7

 .تعزى إلذ ابؼتغتَات الشخصي، والوظيفي، بأبعاده والأداء التسويقي بأبعادىا، السوقي،
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 خلاصة الفصل:

بيق، من أجل الإجاب، على من خلاؿ ىذا الفصل إلذ اسقاط ابعانب النظري على ابعانب التطتطرقنا      
 119الإشكالي، الرئيس، والتساؤلات الفرعي، بدصداقي، وذلك من خلاؿ برديد بؾتمع الدراس، الذي يتكوف من 

فرد كعين، لإجراء ىذه الدراس،، وذلك بالاعتماد على الاستبياف كأداة رئيسي، للبحث  55فرد تم أخذ منهم 
نتائجو من خلاؿ الأسلوب الإلصائي ألفا كرومباخ.               بعد القياـ بتصميمو واختبار صدقو وثبات 

بعدىا تطرقنا إلذ دراس، خصائص العين، الشخصي، والوظيفي، ثم دراس، التحليل الوصفي بؼتغتَات الدراس، بداي، 
مؤسس،  بابؼعرف، السوقي، كمتغتَ مستقل إلذ الأداء التسويقي كمتغتَ تابع وذلك بؼعرف، واقع ىذه ابؼتغتَات في

صيداؿ عناب،، من خلاؿ لساب بؾموع، من ابؼؤشرات الإلصائي، )التوزيعات التكراري،، الوسط ابغسابي، 
 الابكراؼ ابؼعياري(.

وأختَا قمنا باختبار فرضيات الدراس، التي توصلنا من خلابؽا إلذ أف ىناؾ تأثتَ قوي وابهابي للمعرف،      
ل الدراس، )مؤسس، صيداؿ عناب،( وذلك نتيج، اىتماـ ابؼؤسس، السوقي، على الأداء التسويقي للمؤسس، بؿ

 بجميع أبعاد ابؼعرف، السوقي، ابؼتمثل، في: )معرف، الزبائن، معرف، ابؼنافستُ، معرف، ابؼوردين.(  ولكن بنسب متفاوت،.
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 ، أصبحت تشكل بردي للمؤسس،اد ابؼنافساشتدمع إف التغتَات ابؼستمرة في بيئ، الأعماؿ التسويقي، خاص،      
 الاقتصادي، بفا أوجب عليها تنمي، قدراتها التنافسي، والتحستُ من أدائها التسويقي لضماف بقاءىا واستمرارىا.

صيداؿ عناب، تبتُ أف ابؼعرف، س، التطبيقي، التي أجريت في مؤسس، وبناء على ما قدـ في الدراس، النظري، و الدرا     
على برستُ أداءىا التسويقي والتصدي للمنافستُ وذلك من خلاؿ  ابؼؤسس،لآليات التي تساعد السوقي، تعتبر من ا

الأخرى. ولقد بؼختلف ابؼعلومات التي برصل عليها وابػاص، بالزبائن وابؼنافستُ وبـتلف قوى السوؽ  ابؼؤسس،توظيف 
 :النتائج من بعمل، التوصل من الدراس، نامكنت

 يلي: كما نظريال بالجانب المتعلق أولها 

من خلاؿ ابعانب النظري تبتُ أف ابؼعرف، السوقي، تستند على أربع، جوانب أساسي، ىي )الزبائن، ابؼنافستُ،   -1
 ابؼوردين، بحوث السوؽ(.

تعتبر ابؼعرف، السوقي، جزء من ابؼعرف، الشامل، للمؤسس، وىي المحرؾ الرئيسي لاستًاتيجياتها وذلك لارتباطها بأىم   -2
 ابؼؤسس، وىو السوؽ. جزء من بيئ،

تشكل ابؼعرف، السوقي، الأداة الأساسي، لتقدلص ابتكارات جديدة لسوؽ تتماشى مع لاجات ورغبات الزبائن   -3
 الأمر الذي يساىم في رفع أداءىا التسويقي.

 يعتبر الأداء التسويقي من أكثر أنواع الأداء تأثتَا في قدرة ابؼؤسس، على برقيق أىدافها.  -4
 التسويقي باستخداـ بؾموع، من ابؼؤشرات البسيط، وشامل، من أجل تعزيزه داخل ابؼؤسس،.قياس الأداء   -5

 أما نتائج الجانب التطبيقي فكانت كما يلي: 

ابؼؤسس، تعطي اىتماـ للمعرف، السوقي، بدختلف أبعادىا )معرف، الزبائن، معرف، ابؼنافستُ، معرف، ابؼوردين(، من  -1
 سوؽ وضماف البقاء والاستمرار من خلاؿ التجديد والتطوير ابؼستمر.أجل برقيق مركز تنافسي في ال

تسعى ابؼؤسس، بؿل الدراس، إلذ برقيق التميز في الأداء التسويقي من خلاؿ ما بسلكو من معرف، سوقي،، ليث يتم  -2
 ف، ابؼوردين فتستغل من استغلاؿ معرف، ابؼنافستُ لأجل برقيق ميزة تنافسي، وأيضا بناء مكان، مرموق، في السوؽ، أما معر 
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أجل التخلص من تهديدات ابؼنافستُ وأيضا نقص ابؼواد الأولي، أثناء فتًات نشاط ابؼؤسس،، وكذا من أجل كسب 
 قوى تفاوضي، مع ابؼوردين.

ابؼؤسس، بسلك قاعدة بيانات خاص، بالزبائن كما يتيح بؽم قنوات اتصاؿ وذلك لتسهيل عملي، معرف، لاجاتهم  -3
عن طريق الشكاوى والاقتًالات ابؼقدم، والتي يتم استعمابؽا في تطوير وبرستُ ابؼنتجات ابؼقدم، )الأداء  ورغباتهم

التسويقي( بالإضاف، إلذ كسب رضا الزبائن ابغاليتُ والاستحواذ على عدد أكبر من الزبائن ابعدد ومن ثم تطور 
 ابؼؤسس،.

ن ابؼنافستُ كونها لا بسلك أجهزة لرصد وضبط تواجو مؤسس، صيداؿ عناب، صعوب، في بصع ابؼعلومات ع -4
 برركاتهم.

تعمل ابؼؤسس، على مراقب، ورصد بصيع التغتَات والتطورات التي بردث في بؾاؿ التوريد، وذلك للتكيف والتأقلم  -5
ت معها من خلاؿ ابتكار طرائق جديدة في ابؼواد الأولي، ابؼستعمل، في التصنيع بالاعتماد بدرج، أولذ على خبرا

 موظفيها الأكفاء، وذلك لضماف جودة منتجاتها.

 التوصيات:

 .ضرورة استحداث أقساـ باسم ابؼعرف، والبحث والتطوير من خلاؿ الاستعان، بابػبراء وابؼختصتُ  -1
بكفاءة أكبر من أجل استخدامها بؼواجه، التي تم التطرؽ إليها في ىذا البحث  الاىتماـ بالأبعاد ابؼؤسس،على   -2

  .نافس،الشركات ابؼ
 الاىتماـ بالأداء التسويقي وذلك من خلاؿ قياسو وبرليلو بصف، دوري،. ابؼؤسس،على   -3
 وضع نظاـ معلومات تسويقي يزود ابؼوظفتُ بابؼعلومات اللازم، عن السوؽ.  -4
ع لضماف بظع، ابؼؤسس، ومن ثم كسب رضا سر والعمل على للها بشكل أالزبائن  الاىتماـ والاستجاب، لشكاوى  -5

 .ن ابغاليتُ والاستحواذ على عدد أكبر من الزبائن ابعددالزبائ
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ضرورة توسيع قاعدة البيانات ابػاص، بابؼنافستُ من أجل مواكب، كل التغتَات والتطورات في بؾاؿ نشاط    -6
 ابؼؤسس، و أيضا من أجل  ضماف القاء و الاستمراري،.

، في برستُ الأداء التسويقي مع ضرورة تهيئ، الوسائل ضرورة توعي، ابؼوظفتُ داخل ابؼؤسس، بأبني، ابؼعرف، السوقي  -7
 ابؼسابن، في برقيق ذلك.

ضرورة تطوير أجهزة الرصد والاستخبارات التسويقي، بابؼؤسس،، للإلاط، بكاف، ابؼعلومات ابػاص، بابؼنافستُ،   -8
برقيق مكان، تنافسي، نقاط قوتهم و ضعفهم، استًاتيجياتهم ابؼستعمل،، وأيضا التكنولوجيات ابؼستخدم،، من أجل 

 في السوؽ، وضماف البقاء والاستمراري،.
 ضرورة بناء قاعدة معرفي، خاص، بالزبائن الدائمتُ للمؤسس،، بؼعرف، لاجاتهم ورغباتهم ابؼتغتَة باستمرار.  -9

  :آفاق الدراسة

راس، في نفس ابؼوضوع دلوبيكن بنهاي، ىذه الدراس، أف نلفت النظر إلذ أننا نطمح في الدراسات القادم، إلذ إكماؿ ا
 بصورة موسع، ودقيق،.
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، الطبع، الأولذ، دار صفاء للنشر والتوزيع، عماف، اتجاىات معاصرة في إدارة المعرفةأبضد الزيادات بؿمد عواد،  .1
 .2008الأردف، 

المبني على المعرفة مدخل الأداء  التسويقفارس بؿمد فؤاد، النقشبندي البرواري نزار عبد المجيد رشيد،   .2
 .2013، الطبع الأولذ، دار الوراؽ للنشر والتوزيع، عماف، الأردف، المتميز

 .2018، الطبع، الأولذ، دار الوراؽ للنشر والتوزيع، عماف، الأردف، اليقظة الاستراتيجيةبن خدبه، منصف،   .3
، الطبع، الأولذ، دار غيداء مدخل معاصر–ق التسويجثتَ الربيعاوي سعدوف بضود، لستُ وليد لستُ عباس،   .4

 . 2015للنشر والتوزيع، عماف، الأردف،

، الطيع، الأولذ، دار إثراء للنشر والتوزيع، عماف، الأردف، إدارة المعرفةجرادات ناصر بؿمد سعود وآخروف،  .5
2011.   

، الطبع، معاصرالتسويق وفق منظور فلسفي ومعرفي جلاب الساف دىش، ىاشم فوزي دباس العبادي،   .6
 .2010الأولذ، دار الوراؽ للنشر والتوزيع، عماف، الأردف، 

، الطبع، الأولذ، دار صفاء للنشر إدارة علاقات الزبونلستُ عباس لستُ وليد، ابعنابي أبضد عبد بؿمود،   .7
 .2017والتوزيع، عماف، الأردف، 

، ة السوقية والقرارات الاستراتيجيةالمعرفالدعمي علاء فرلاف طالب، عبد علي سلماف ابؼسعودي فاطم،،  .8
 2011، دار صفاء للنشر والتوزيع، عماف، الأردف، 01ط

 .2014، دار زمزـ ناشروف وموزعوف، عماف، الأردف، 01الزيادات عاكف يوسف، مبادئ التسويق، ط  .9

ر الوراؽ ، الطبع، الأولذ، داإدارة علاقات الزبون، ىاشم فوزي دباس العبادي، يوسف لجيمسلطاف الطائي   .10
 .2009للنشر والتوزيع، عماف، الأردف، 

، دار  01، طالتسويق المعرفي المبني على إدارة علاقات ومعرفة الزبون التسويقيةصادؽ درماف سليماف،   .11
 .2012نشر والتوزيع، عماف، الأردف، كنوز ابؼعرف، العلمي، لل
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ر أسام، للنشر والتوزيع، عماف، الأردف، ، دامنحنى تطبيقي–إدارة المعرفة الصبيحات ابراىيم بدر شهاب،  .12
2018. 

، الطبع، الأولذ، دار صفاء للنشر إدارة معرفة الزبون–إدارة المعرفة طالب علاء فرلاف، أمتَة ابعنابي،   .13
 .2009والتوزيع، عماف، الأردف، 

ماف، الأردف، ، دار صفاء للنشر والتوزيع، ع01، طنظام الاستخبارات التسويقيةطالب علاء فرلاف وآخروف،   .14
2009. 

 .2008عبد العظيم بؿمد، إدارة التسويق بـل معاصر، الدار ابعامعي، الاسكندري،، مصر،   .15
، الطبع، الأولذ، دار ابغامد للنشر بناء ذاكرة تنظيمية–إدارة المعرفة عتوـ بيتٌ أبضد،  عتوـ لستُ بؿمد، .16

 . 2018والتوزيع، عماف، الأردف، 

 .2008، دار صفاء للنشر والتوزيع، عماف، الأردف، 01، طمعرفةإدارة العلياف ربحي مصطفى:  .17
التسويق الأخضر كمدخل لحماية البيئة المستدامة في منظمات كافي مصطفى يوسف، ىب، مصطفى كافي،   .18

 .2017استتَاد وتوزيع الكتب، قسنطين،، ابعزائر، –، دار ألفا للوثائق نشر 01، طالأعمال
، دار ومؤسس، رسلاف للطباع، والنشر 02، ابعزءأساليب التسويق الرئيسية– التسويقكوتلر فيليب وآخروف،   .19

 .2017والتوزيع، دمشق، سوريا، 
، دار ومؤسس، رسلاف للطباع، والنشر 03، ابعزءأساليب التسويق الرئيسية–التسويق كوتلر فيليب وآخروف،   .20

 .2017والتوزيع، دمشق، سوريا، 

 ة في إدارة ابؼعرف،، دار الصفاء، الطبع، الأولذ، عماف، الأردف.بؿمد عواد الزيادات، ابذاىات معاصر   .21
 .2020، الوراؽ للنشر والتوزيع، الأردف، 01، طتقنيات ونماذج–دراسة الأسواق مسغولش متٌ، الأزىر عزه،   .22

زيع، ، الطبع، الأولذ، دار الوراؽ للنشر والتو الممارسات والمفاىيم–إدارة المعرفة ابؼلكاوي ابراىيم ابػلوؼ،  .23
 . 2007عماف، الأردف، 

 .2011، دار الثقاف، للنشر والتوزيع، عماف، الأردف، 04، طمبادئ التسويقابؼؤذف بؿمد صالح،   .24
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، دار صفاء للنشر والتوزيع، عماف، 01، طالطريق إلى التميز والريادة–إدارة المعرفة  بنشري عمر أبضد، .26
 .2013الأردف، 

 مذكرات الماجستير:

، رسال، مقدم، ضمن الريادة الاستراتيجية ودورىا في الأداء التسويقي "بحث تحليلي"أبضد بؿمد علي،   .1
 .2020كلي، الإدارة والاقتصاد، جامع، بغداد، العراؽ،   متطلبات نيل شهادة ابؼاجستتَ في علوـ الإدارة العام،،

دراسة حالة اتصالات –تقييم الأداء التسويقي في مجال تسويق الخدمات العمومية بخو فاطم، الزىراء،   .2
، رسال، بزرج لنيل شهادة ابؼاجستتَ، كلي، العلوـ الاقتصادي، وعلوـ التسيتَ والعلوـ التجاري،، بزصص الجزائر
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 .2017الأعماؿ الإلكتًوني،، كلي، الأعماؿ، قسم إدارة أعماؿ، جامع، الشرؽ الأوسط، الأردف،

على نية الشراء من آلات البيع أثر العوامل الاجتماعية وعناصر المزيج التسويقي لستُ بؿمد بطيس،   .8
، رسال، مقدم، استكمالا بؼتطلبات ابغصوؿ على درج، ابؼاجستتَ الذاتي لدى طلبة الجامعات الأردنية الخاصة

 .2020في إدارة أعماؿ، كلي، الأعماؿ، جامع، الشرؽ الأوسط، الأردف، 
افسية "دراسة عينة مؤسسات المعرفة السوقية في اختيار الاستراتيجيات التن دلبور لؤي صبحي، دور  .9

، رسال، مقدم، استكمالا بؼتطلبات ابغصوؿ على درج، ابؼاجستتَ في الإدارة، كلي، التعليم العالي الخاصة الأردنية"
 .2010الاقتصاد والعلوـ الإداري،، كلي، الأعماؿ، بزصص إدارة أعماؿ، جامع، الشرؽ الأوسط، الأردف، 

، دراسة حالة لبعض المؤسسات بمنطقة باتنة–لتسويقية والتوجو السوقي نظام المعلومات اسعيدالش نبيل،،   .10
مذكرة مقدم، ضمن متطلبات نيل شهادة ابؼاجستتَ في العلوـ التجاري،، كلي، العلوـ الاقتصادي، وعلوـ التسيتَ، 

 .2008/2009بزصص تسويق، جامع، ابغاج بػضر، باتن،، ابعزائر، 
، مذكرة بزرج لنيل شهادة سوق خدمات الهاتف النقال في الجزائرواقع وتحديات شلالر بؿمد البشتَ،   .11

ابؼاجستتَ في العلوـ الاقتصادي،، كلي، العلوـ الاقتصادي، والتجاري، وعلوـ التسيتَ، بزصص اقتصاد كمي، جامع، 
 .2015/2016أبي بكر بلقايد، تلمساف، ابعزائر، 

دراسة حالة –لمتوازن في تعزيز الابداع التسويقي أثر استخدام بطاقة الأداء االشهواف رائد بؿمد لامد،   .12
، رسال، مقدم، استكمالا بؼتطلبات ابغصوؿ على درج، ابؼاجستتَ في إدارة "وزارة السياحة والآثار الأردنية"

 .2014الأعماؿ، كلي، الأعماؿ، قسم إدارة الأعماؿ، جامع، الشرؽ الأوسط، الأردف، 
الأداء المتوازن وإدارة الجودة الشاملة وأثرىا في تحقيق الميزة  تكاملية بطاقةعزات ثورة أبو ماري،،   .13

، رسال، مقدم، استكمالا للحصوؿ على درج، ابؼاجستتَ التنافسية في الشركات الصناعية في محافظة الخليل
في بزصص إدارة الأعماؿ، كلي، الدراسات العليا، بزصص إدارة الأعماؿ، جامع، ابػليل، فلسطتُ، 

2017/2018. 
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دراسة حالة –دور نظام المعلومات التسويقية في التخطيط للنشاط التسويقي والرقابة عليو فرالتي، العيد،   .14

، شركة ملبنة الحضنة بالمسيلة -الشركة الجزائرية للألمنيوم بالمسيلة -شركة مطاحن الحضنة بالمسيلة
لاقتصادي، وعلوـ التسيتَ والعلوـ مذكرة مقدم، ضمن متطلبات ابغصوؿ على شهادة ابؼاجستتَ، كلي، العلوـ ا

 .2005/2006التجاري،، بزصص علوـ التسيتَ، فرع التسويق، جامع، بؿمد بوضياؼ، ابؼسيل،، ابعزائر، 
–دراسة حالة ملبنة التل –دور بحوث التسويق في رسم الاستراتيجيات التسويقية كوروغلي بدرة،   .15

اجستتَ، كلي، العلوـ الاقتصادي، وعلوـ التسيتَ ، مذكرة تدخل ضمن متطلبات نيل شهادة ابؼسطيف-مزلوق
 .2007والعلوـ التجاري،، بزصص علوـ بذاري،، فرع إدارة الأعماؿ، جامع، بؿمد بوضياؼ، ابؼسيل،، ابعزائر، 

دراسة استطلاعية –أبعاد التسويق بالعلاقات وتأثيره في تحقيق ولاء الزبون ابؼوسوي أبضد عبد العباس،   .16
، لرسال، مقدم، ضمن متطلبات نيل درج، ماجستتَ ظفي وزبائن المصارف الاىلية العراقيةلآراء عينة من مو 

 .2013علوـ في إدارة الأعماؿ، كلي، الإدارة والاقتصاد، قسم إدارة الأعماؿ، جامع، كربلاء، العراؽ،
دانية على أثر استراتيجيات إدارة الأزمات الحديثة على الأداء التسويقي )دراسة ميالناجي فهد علي،   .17

، رسال، مقدم، استكمالا بؼتطلبات ابغصوؿ على درج، الشركات الصناعية الدوائية في مدينة عمان الكبرى(
 .2012ابؼاجستتَ في إدارة الأعماؿ، كلي، الأعماؿ، قسم إدارة أعماؿ، جامع، الشرؽ الأوسط، الأردف، 

نشآت السياحية "دراسة ميدانية على نموذج مقترح لتطبيق أسلوب القياس المرجعي في المنادر نهاد،   .18
، رسال، أعدت لنيل درج، ابؼاجستتَ في الاقتصاد، كلي، الاقتصاد، قسم إدارة المنشآت السياحية في سوريا"

 .2015/2016الأعماؿ، اختصاص السيال، والاستضاف،، جامع، تشرين، سوريا، 
الأداء المال والمحاسبي في شركات  أثر نسب ومؤشرات التحليل المالي علىابؽاجري فهد راشد مسعود،   .19

، رسال، مقدم، استكمالا بؼتطلبات ابغصوؿ على درج، الاتصال وتكنولوجيا المعلومات في دولة الكويت
 .2016ابؼاجستتَ في المحاسب،، كلي، إدارة ابؼاؿ والإعماؿ، قسم المحاسب،، جامع، آؿ البيت، الكويت، 
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 أطروحات الدكتوراه:

دراسة ميدانية على عينة من –ارة المعرفة كاستراتيجية لتحسين فعالية وتنافسية المؤسسة إدبخاخش، موسى،   .1
، كلي، العلوـ الاقتصادي، والتجاري، المؤسسات الاقتصادية الجزائرية ، أطرول، مقدم، لنيل شهادة دكتوراه علوـ

 .2014/2015وعلوـ التسيتَ، قسم علوـ التسيتَ، جامع، باجي بـتار، عناب،، ابعزائر، 
، أطرول، دور إدارة العلاقة مع الزبون باستخدام وسائل التواصل الاجتماعي في تعزيز الولاءبن طالبي مرلص،   .2

مقدم، لاستكماؿ متطلبات شهادة الدكتوراه، كلي، العلوـ الاقتصادي، والتجاري، وعلوـ التسيتَ، شعب، علوـ التسيتَ، 
 .2020/2021بشتَ الإبراىيمي، برج بوعريريج، ابعزائر، بزصص مابقمنت واقتصاد تطبيقي، جامع، بؿمد ال

دراسة حالة مؤسستي "سويتلي" -دور المعرفة السوقية في تحقيق الابتكار التسويقي بن عبد السلاـ أماؿ،   .3
، أطرول، مقدم، لنيل شهادة دكتوراه، كلي، العلوـ الاقتصادي،، التجاري، وعلوـ التسيتَ، -و"النايلي" بولاية الجلفة

 .2017/2018سم العلوـ التجاري،، بزصص: تسويق إبداعي، جامع، غرداي،، ابعزائر، السن، ابعامعي،:ق
–الدور الوسيط للتوجو الاستباقي في تحسين الأداء التنافسي بناء على المعرفة السوقية بن ميهوب أمين،،   .4

ل شهادة دكتوراه علوـ في العلوـ ، أطرول، مقدم، لنيدراسة ميدانية للمؤسسات الفندقية المصنفة لولاية سطيف
التجاري،، كلي، العلوـ الاقتصادي، والتجاري، وعلوـ التسيتَ، قسم العلوـ التجاري،، بزصص علوـ بذاري،، جامع، 

 .2022/2023، ابعزائر، 1فرلات عباس، سطيف

كنولوجيا محاولة تقييم الأداء التسويقي للمؤسسات الاقتصادية الجزائية المستخدمة لتخويلد عفاؼ،   .5
، أطرول، مقدم، لنيل شهادة دكتوراه علوـ في علوـ التسيتَ، كلي، العلوـ الاقتصادي، المعلومات والاتصال

والتجاري، وعلوـ التسيتَ، قسم علوـ التسيتَ، بزصص تسويق، جامع، قاصدي مرباح، ورقل،، ابعزائر، 
2016/2017. 

دراس، لال، عين، من ابؼؤسسات الصغتَة –ابعزائري،  دبضولش خليج،، بحوث التسويق وتطبيقاتها في ابؼؤسس،  .6
، أطرول، شهادة الدكتوراه في العلوـ الاقتصادي، فرع الاقتصاد القياسي، كلي، العلوـ الاقتصادي والعلوـ -وابؼتوسط،

 .2015/2016، ابعزائر، 3التجاري، وعلوـ التسيتَ، جامع، ابعزائر 
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دراس، ميداني، على عين، من ابؼؤسسات النشط، في – دعم الأداء التسويقي ضواوي، سعيدة، أثر ابؼعرف، السوقي، في  .7

، كلي، العلوـ الاقتصادي، والتجاري، وعلوـ التسيتَ، قسم  قطاع السيال،، أطرول، مقدم، لنيل شهادة دكتوراه علوـ
 .2018/2019علوـ التسيتَ، شعب، التسويق والاستًاتيجي،، جامع، باجي بـتار، عناب،، ابعزائر، 

ضيفي دلاؿ، دور ابؼعرف، السوقي، في تعزيز ابؼركز التنافسي للمؤسسات الاقتصادي، )دراس، لال،(، أطرول، مقدم،   .8
ضمن متطلبات نيل شهادة الدكتوراه في العلوـ التجاري،، كلي، العلوـ الاقتصادي، والتجاري، وعلوـ التسيتَ، قسم 

 .2021/2022العلوـ التجاري،، بزصص الإدارة التسويقي،، 

–عبد الأمتَ بضيد شكر، استًاتيجيات تسويق ابػدمات والأداء التسويقي: الدور الوسيط للمعرف، التسويقي،   .9
دراس، على عين، من ابؼؤسسات ابػدمي، في مدين، بغداد، بحث مقدـ لنيل درج، دكتوراه الفلسف، في إدارة الأعماؿ،  

 .2020كنولوجيا، السوداف، كلي، الدراسات العليا، جامع، السوداف للعلوـ والت
دراسة حالة –إدارة العلاقة مع الزبون كحتمية استراتيجية لتحقيق التفوق التنافسي عادؿ،  عقوف  .10

، كلي، العلوـ المؤسسات الناشطة في قطاع الاتصالات في الجزائر ، اطرول، مقدم، لنيل شهادة دكتوراه علوـ
التسيتَ، شعب، التسويق والاستًاتيجي،، جامع، باجي بـتار، الاقتصادي، والتجاري، وعلوـ التسيتَ، قسم علوـ 

 .2018/2019عناب،، ابعزائر، 

تحليل وتقييم الأداء التسويقي لمؤسسات صناعة الأدوية الجزائرية التوجو نحو السوق  بؿمد ىادي،   .11
لنيل ، أطرول، مقدم، دراسة حالة المجمع الصناعي صيدال-كمدخل تسويقي للتحسين والتطوير المستمر

، كلي، العلوـ الاقتصادي، والتجاري، وعلوـ التسيتَ، قسم العلوـ التجاري،، بزصص  شهادة الدكتوراه في العلوـ
 .2019/2020، ابعزائر، 3تسويق، جامع، ابعزائر

دراس، لال، عين، من –مسعي بؿمد سليم،، تطبيق أبعاد إدارة ابؼعرف، التسويقي، ودورىا في برقيق ولاء الزبوف   .12
سات، أطرول، مكمل، لنيل شهادة دكتوراه في العلوـ التجاري،، كلي، العلوـ الاقتصادي، والتجاري، وعلوـ ابؼؤس

التسيتَ، قسم العلوـ التجاري،، بزصص تسويق ونظم ابؼعلومات، جامع، بضو بػضر، الوادي، ابعزائر، 
2021/2022 
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 مذكرات الماستر:

دراسة ميدانية بالمؤسسة الصناعية للعتاد -الأداء التسويقي  أثر إدارة المعرفة في تطويربن لليم، علي،   .1
، مذكرة مقدم، لاستكماؿ متطلبات نيل شهادة ماستً أكادبيي في علوـ التسيتَ بزصص: إدارة أعماؿ،  -الصحي

كلي، العلوـ الاقتصادي، والتجاري، وعلوـ التسيتَ، جامع، ابعيلالر بونعام، بخميس مليان،، ابعزائر، دفع، 
2018/2019 

 
 المجلات

، دور المعرفة السوقية في تطبيق تكتيكات التسويق الهجومي )دراسة تطبيقية(أبضد فتحي خاطر سامح،   .1
، كلي، التجارة، جامع، دمياط، 03، ابعزء01، العدد02المجل، العلمي، للدراسات والبحوث ابؼالي، والتجاري،، المجلد

2021. 
عرض –وتبني استراتيجية التركيز كآلية للتميز السياحي المستدام تجزئة الأسواق السياحية بغدادي بلاؿ،   .2

، جامع، بطيس مليان،، عتُ الدفلى، 04، العدد06، المجلدتجارب دولية، مجلة الريادة لاقتصاديات الأعمال
2020. 

دراسة –فعالية اليقظة الاستراتيجية في تحسين الأفضلية التنافسية المستدامة بن خليف، أبضد، زلاسي سامر،   .3
، الوادي، ابعزائر، 02، العدد 01، بؾل، آفاؽ للبحوث والدراسات، المجلد ميدانية على شركة نجمة للاتصالات

2018. 
، بؾل، دور الذكاء الاقتصادي في تحسين الأداء التسويقي بمنظمات الأعمالبن دنيدين، سعيد، كسن، بؿمد،   .4

 . 2019ف عاشور، ابعلف،، ابعزائر، ، جامع، زيا02، العدد05البشائر الاقتصادي،، المجلد
استراتيجية التفكير التصميمي لرفع الوعي الجمالي والأداء بن نامي ابغارثي الشريف دلاؿ عبد الله،   .5

، بؾل، الفنوف والأدب وعلوـ دراسة تطبيقية(–التسويقي )معرض تشكيلي للخدمات على الجسم الصناعي 
 صاميم، جامع، أـ القرى، ابؼملك، العربي، السعودي،.، كلي، الت51الانسانيات والاجتماع، العدد

قياس الأداء التسويقي لمؤسسة مطاحن الحضنة بالمسيلة عن طريق مؤشرات التحليل لجاب موسى،   .6
، جامع، زياف عاشور، ابعلف،، 36، العدد الاقتصادي دراسة مالية، مجلة الحقوق والعلوم الانسانية–المالي 
 .2015ابعزائر، 
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دراسة استطلاعية –، تأثير استراتيجية التسويق في الميزة التنافسية عبر المعرفة السوقية رة بؿمدلسن ساى  .7
، كلي، ابؼأموف ابعامع،، قسم إدارة أعماؿ، العراؽ، 19، بؾل، الدنانتَ، العددفي الكليات الأىلية في بغداد

2020. 
ستدام في الشركة العامة للصناعات اليقظة الاستراتيجية ودورىا في الابتكار الملستُ مهدي لناف،   .8

 .2023، ابعامع، العراقي،، العراؽ، 58، العدد 01، بؾل، ابعامع، العراقي،، المجلد الجلدية
، ممارسات التفكير الرشيق لإدارة الموارد البشرية ودورىا في تعزيز اليقظة الاستراتيجية لستُ وليد لستُ  .9

 .2018، ابعامع، الاسلامي،، العراؽ، 49العدد  ، بؾل، الكلي، الإسلامي، ابعامعي،،للمنظمة

–المعرفة السوقية والاستراتيجيات التنافسية في مؤسسات الأعمال الجزائرية راىم فريد، قاطر فارس،   .10
، جامع، الشهيد بضو 02، العدد07، بؾل، رؤى اقتصادي،، المجلددراسة تطبيقية على مؤسسة مناجم الفوسفات

 .2017بػضر، الوادي، ابعزائر، 
أثر المعرفة السوقية في تحسين الأداء التسويقي الربيعاوي سعدوف بضود جثتَ، الشويلي ليدر عبد الوالد،   .11

، بؾل، العلوـ الاقتصادي، والإداري،، دراسة تطبيقية في شركات الاتصال للهاتف المحمول في العراق–
 . 2014ؽ، ، كلي، الإدارة والاقتصاد، جامع، بغداد، العرا76، العدد20المجلد

 ، بؾل، اقتصاد ابؼاؿ والأعماؿ، التعلم التنظيمي وأثره في تحسين أداء المنظماتربضوف رزيق، وآخروف،   .12
 .2019، جامع، بؿمد خيضر، بسكرة، ابعزائر، 03، العدد03المجلد .13

عمل، ، بؾل، التنظيم والسلوك المستهلك الجزائري اتجاه التسوق الرقمي في ظل جائحة كورونازبؼاط مرلص،   .14
 .2022، ابعزائر، 3، العدد11المجلد

دور اليقظة الاستراتيجية في تحسين جودة القرارات بالمؤسسة سحمدي عماد، بلعشي عبد ابؼالك،   .15
، بؾل، اقتصاد ابؼاؿ دراسة تطبيقية باستخدام تحليل المسار على مؤسسة اتصالات الجزائر–الاقتصادية 

 .2022، ، ابعزائر03، العدد 06والأعماؿ، المجلد 

دور نظام الاستخبارات التسويقية في دعم وترشيد القرارات التسويقية سعيدي بوي، مداح عبد الباسط،   .16
، بؾل، الدراسات ابؼالي، والمحاسبي، دراسة حالة مؤسسة كوندور للصناعات الالكترونية–في منظمات الأعمال 

 .2015، ابعزائر، 04والإداري،، العدد 
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اليقظة الاستراتيجية ودورىا في تحسين مستوى الخدمات براىيم لستُ علي، سلماف داود فضيل،، ا  .17

، العدد 23، بؾل، العلوـ الاقتصادي، والإداري،، المجلد بحث تطبيقي في مستشفى غازي الحريري–التمريضية 
 .2017، جامع، بغداد، العراؽ، 96

دراسة ميدانية –الميزة التنافسية  دور اليقظة التنافسية في تحقيقشايب فاطم، الزىرة، بلحسن لناف،   .18
، بؾل، الاقتصاديات ابؼالي، البنكي، وإدارة الأعماؿ، بمصنع إنتاج الأدوية )مجمع صيدال( ولاية عنابة

 .2022، ابعزائر، 01، العدد11المجلد
دور نظام الاستخبارات التسويقية في تفعيل سياسة الترويج لمؤسسة  شخاب لفيزة، زديرة شرؼ الدين،   .19

، ابعزائر، 02، العدد06، المجلددور برج بوعريريج، مجلة الأصيل للبحوث الاقتصادية والإداريةكون
2022 . 

–دور معرفة الزبون على فاعلية أبعاد الأداء التسويقي في حالة الأزمات شيلاف فاضل بؿمود وآخروف،   .20
العلوـ الإداري، العراقي،،  ، بؾل،دراسة استطلاعية في عينة من الفنادق السياحية في مدينة السليمانية

 .2019، العراؽ، 04، العدد03المجلد
نمذجة تأثير إدارة معرفة الزبون على الابتكار التسويقي لمؤسسة اتصالات صابغي بظتَة وآخروف،   .21

 .2021، ابعزائر، 02، العدد08، المجل، ابعزائري، للتنمي، الاقتصادي،، المجلدموبيليس-الجزائر
دراسة ميدانية في شركات الصناعات الغذائية في –رفة السوقية على الأداء التسويقي أثر المعصقور بؾد،   .22

 .2020، العلوـ الاقتصادي، والقانوني،، 06، العدد42، بؾل، جامع، تشرين، المجلدمدينة دمشق وريفها
تعزيز تأثير سلسلة التجهيز المتسارعة في العامري عامر عبد اللطيف كاظم، الأسدي كاظم ثائر يونس،   .23

، المجل، النجف الأشرف–دراسة استطلاعية تحليلية في مصنع الألبسة الرجالية الجاىزة –الأداء التسويقي 
، الكلي، التقني، الاداري،، قسم تقنيات إدارة أعماؿ، 02، العدد01الألفي، للعلوـ الاقتصادي، والإداري،، المجلد

 .2020ابعامع، التقني، الوسطى، بغداد، العراؽ، 
بحث تطبيقي في الشركة العامة –المعرفة السوقية ودورىا في تحقيق الميزة التنافسية س خلف مدبو،، عبا  .24

، كلي، الادارة والاقتصاد جامع، بغداد، 114، العدد25، بؾل، الاقتصاد والعلوـ الإداري،، المجلدللسمنت العراقية
2019. 
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ع كفاءة قرارات الإنتاج في الوحدة الاقتصادية ، أىمية وتأثير دراسات السوق في رفالعبيدي علي جاسم  .25

، بؾل، (2006-1995دراسة ميدانية في الشركة العامة للصناعات الكهربائية بغداد/ الوزيرية للمدة )–
 .2009، ابعامع، ابؼستنصري،، العراؽ، 78الإدارة والاقتصاد، العدد

دراسة –تصال في تعزيز اليقظة الاستراتيجية تأثير تكنولوجيا المعلومات والاقابظي كربي،، جعلاب الزىرة،   .26
، ابعزائر، 01، العدد06، بؾل، بماء للاقتصاد والتجارة، المجلدحالة الشركة الوطنية للنقل بالسكك الحديدية

2022. 
دراسة ميدانية في –أثر الابتكار التسويقي على تعزيز الأداء التسويقي للشركات قاشي خالد، عثماف ليلى،   .27

(، 1) 23، بؾل، ابغقوؽ والعلوـ الانساني،، دراسات اقتصادي،ت الصناعات الغذائية في الجزائرعدد من شركا
 جامع، زياف عاشور، ابعلف،، ابعزائر.

العدد –، بؾل، دراسات نظام الاستخبارات التسويقية واتخاذ القرارات التسويقية بالمؤسسةقاشي خالد،   .28
 .2013اط، ابعزائر، ، جامع، الأغو 02، العدد04الاقتصادي، المجلد

واقع الأداء التسويقي في المؤسسات الاقتصادية )دراسة مقارنة بين مجمع صيدال كيلالش صونيا،   .29
، جامع، ابغاج 12، بؾل، الاقتصاد الصناعي، العددلصناعة الأدوية في الجزائر وشركة دار الدواء بالأردن(

 .2017، ابعزائر، 1بػضر، باتن،
أثر التسويق الريادي في الأداء التسويقي لشركات السياحة المصرية، مجلة بتَ، بؿمد فتحي عبد الوالد ع  .30

، ابؼعهد العالر للسيال، والفنادؽ بددين، 05، العدد21، المجلداتحاد الجامعات العربية للسياحة والضيافة
 .2021أكتوير، قسم الدراسات السيالي،، 6

ين جدلية الأصالة ومسايرة المعاصرة وأثرىا على تربية ب–جودة الحياة الأسرية بـتار رلاب، ىاروف نورة،   .31
 .2019، جامع، بؿمد بوضياؼ، ابؼسيل،، ابعزائر، 06وعلوـ المجتمع، العدد ، بؾل، الإناس،الأبناء

دراسة –دور اليقظة الاستراتيجية في تحقيق الميزة التنافسية لمنظمات الأعمال معروؼ جيلالر وآخروف،   .32
، 01، العدد 06، بؾل، اقتصاديات الأعماؿ والتجارة، المجلد خوة بن عولة بغليزانحالة ملبنة الحليب للإ

 .2021ابعزائر، 
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المعرفة السوقية ودورىا في تحديد الاستراتيجيات التنافسية للبرامج مقدادي يونس عبد العزيز وآخروف،   .33
، لضماف جودة التعليم ابعامعي، ، المجل، العربيالأكاديمية في الجامعات الأردنية الخاصة في العاصمة عمان

 .2012، عماف، الأردف، 10، العدد05المجلد
المعرفة السوقية كمتغير وسيط لطبيعة العلاقة ابؼلالسن بؿمد بؿمود لامد، القوطجي بشار ذاكر صالح،   .34

منت دراسة ميدانية في الشركة العامة للس–بين بناء الاستراتيجيات التسويقية التنافسية وإدارة الأزمات 
، كلي، الإدارة والاقتصاد، 02، العدد03، بؾل، العلوـ الإداري، العراقي،، المجلدالشمالية/ معمل سمنت بادوش

 . 2019جامع، ابؼوصل، العراؽ، 
أىمية الذكاء التسويقي في تطوير المزيج التسويقي الالكتروني بالمؤسسة الخدمية بريد مهدي لطيف،،   .35

 .2018، جامع، طاىري بؿمد، بشار، ابعزائر، 02، العدد04دي،، المجلد، بؾل، البشائر الاقتصاالجزائر
الدور الوسيط لإدارة المعرفة في العلاقة بين ممارسات إدارة الموارد البشرية ابؽزاـ بؿمد، عيساوي فاطم،،   .36

بؼاؿ والأعماؿ، ، كلي، العلوـ الاقتصادي، والتجاري، وعلوـ التسيتَ، بؾل، اقتصاد ا-دراسة حالة–والأداء التنظيمي 
 .2021، جامع، طاىري بؿمد، بشار، ابعزائر، 03، العدد 05المجلد 

دراسة ميدانية في عدد من –الابتكار التسويقي ودوره في تعزيز الأداء التسويقي للمؤسسات يونس عمر،   .37
، 01لعدد، ا11، بؾل، الادارة والتنمي، للبحوث والدراسات، المجلدشركات الصناعات الغذائية في الجزائر

 . 2022، ابعزائر، 02جامع، البليدة
 مطبوعات:

، كلي، مطبوعة في مقياس دراسة السوق موجهة لطلبة سنة أولى ماستر تسويق صناعيبنتُ عبد الربضاف،   .1
، ابعزائر، 2العلوـ الاقتصادي، والتجاري، وعلوـ التسيتَ، قسم العلوـ التجاري،، جامع، لونيسي علي، بليدة

2020/2021 
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بؼنتدى الوطتٍ ، المتطلبات التنظيمية لإدماج التوجو التسويقي في المؤسسات الاقتصادية، اشريف بضزاوي  .1
 01-نوفمبر 30الثالش للمؤسسات، كلي، العلوـ الاقتصادي، وعلوـ التسيتَ، جامع، باجي بـتار عناب،، أياـ 
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لزبون وفق منظور التكامل بين إدارة المعرفة وإدارة الزبائن وعلاقتها بدورة إدارة معرفة ازكريا مطلك الدوري،   .2
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وزارةالتعميمالعاليوالبحثالعممي  

 قالمة1945ماي8جامعة


كميةالعمومالاقتصاديةوالتجاريةوعمومالتسيير

قسمعمومالتسيير
موضوعالبحث:


 
 
 

 يدات الفضليات ثحية طيبة وبعد...السادة المحترمون الس
والححليل هضع بين أًدًكم هذه الاسحمارة والتي جعد جزءا من محطلبات هذا البحث الذي يهدف إلى الوقوف بالدراسة  

".-دراسة ميدانية في صيدال عنابة -دور المعرفة السوقية في تحسين الأداء التسويقيعىد واقع "   

راجين مىكم الحفضل بالاطلاع عليها والإدلاء بزأًكم من خلال الحأشير على الإجابة المىاسبة، حيث أن لدقة إجابحكم الأثز   

 في جودة هذا البحث. الكبير في مصداقية المعلومات التي جساهم ححما

وفي الأخير وشكزكم مسبقا على حسن جعاوهكم واهحمامكم، مؤكدًن لكم حزصىا على اسحعمال هذه المعلومات المقدمة    

 لأغزاض البحث العلمي لا غير.

 
الباحثتان:تحتإشرافالأستاذ:

 براهميةإيناسعقونعادل 
 قواسميةعبير


2022/2023 

حالة مصنع -دور المعرفة السوقية في تحسين الأداء التسويقي

-صيدال عنابة فارمال، فرع  
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المحورالأول:المعموماتالشخصية:

:الجنس-1

 أنثى          ذكر                          

السن:-2

   40إلى  30من  سنة                       30من أقل 
 

 فما فوق 51من                           50إلى  41من 

:المؤهلالعممي-3
   ثانوي

جامعي)ما بعد التدرج(                                 التدرج(  جامعي)    ثانوي               

الأقدميةالمهنية:-4

 سنوات                             10 - 5من                         سنوات   5أقل من 
 

 سنة 15سنة                          أكثر من  15- 11من

لموظيفيةالمستوىالإداري-5

 إطارات مسيرة                 أعوان التحكم             أعوان التنفيذ                     عميا إطارات

 المحور الثاني: المعرفة السوقية:

 الفقرات الرقم
موافق 
 بشدة

 محايد موافق
غير 
 موافق

غير موافق 
 بشدة

 معرفة الزبون 
      زبائنهابستلك ابؼؤسس، قاعدة بيانات خاص، ب 01
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      تتيح ابؼؤسس، لزبائنها التفاعل ابؼباشر معها عبر قنوات الاتصاؿ ابؼتال، 02

      تركز ابؼؤسس، على معرف، لاجات زبائنها ابغالي، وابؼستقبلي، 03

04 
تتيح ابؼؤسس، لزبائنها طرح مشاكلهم وشكاويهم واقتًالاتهم عبر قنوات 

، الصحف والمجلات، موقع اتصاؿ )مواقع التواصل الاجتماعي
 ويب....إلخ( 

     

05 
تقوـ ابؼؤسس، باستقصاء زبائنها بعد كل منتج جديد تطرلو أو عرض 

 جديد تقدمو
     

      تقوـ ابؼؤسس، بشكل مستمر بجمع ابؼعلومات  06
      تعتمد ابؼؤسس، على مصادر متنوع، بعمع ابؼعلومات 07

08 
ستمر للبيانات ابػاص، بالزبائن بررص ابؼؤسس، على التجميع ابؼ

)متطلبات، آراء، شكاوى، مقتًلات( وبرليلها والاستجاب، السريع، 
 بؽا.   

     

 معرفة المنافس 
      تقوـ ابؼؤسس، بدراقب، وبرليل وبرديد برركات منافسيها باستمرار 09

10 
)الاستخبارات التسويقي،( لرصد وضبط  للمؤسس، أجهزة رصد ومراقب،

 كات ابؼنافستُبرر 
     

      للمؤسس، القدرة على اكتشاؼ منافسيها 11
      ابؼؤسس، على دراي، تام، بأىداؼ واستًاتيجيات منافسيها 12
      ابؼؤسس، على دراي، تام، بقدرات وكفاءة وامكانيات ابؼنافستُ 13
      ابؼؤسس، على دراي، تام، لوؿ ابعوانب القوي، والضعيف، للمنافستُ 14

15 
تطبق ابؼؤسس، اليقظ، التنافسي، واليقظ، الاستًاتيجي، لرصد برركات 

 ابؼنافستُ
     

16 
تعمل ابؼؤسس، على رصد إشارات السوؽ ؿ)التي تعبر عن مدخلات 

 ابػبرة وابؼعرف، لدى ابؼؤسس،(
     

 معرفة المورد 

17 
متعوف بررص ابؼؤسس، في اختيارىا ابؼوردين على أساس السمع، التي يت

 هىا
     

      بسلك ابؼؤسس، قاعدة بيانات متعلق، بجميع مصادر التوريد 18

19 
بررص ابؼؤسس، على اختيار ابؼورد وفق معيار جودة ابؼواد التي يوردونها، 

وسرع، معابع، الطلبيات، وسرع، التسليم، والتًاـ الوقت والآجاؿ 
 المحددة

     

     انيات وقدرات مورديها وابؼوردين ابؼؤسس، على دراي، تام، بكل إمك 20
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 ابؼوجودين بالسوؽ

21 
تقوـ ابؼؤسس، برصد ومراقب، بصيع التطورات والتغتَات ابغاصل، في 

 مصادر  التوريد
     

22 
تقوـ ابؼؤسس، برصد ومراقب، بصيع التطورات والتغتَات والابتكارات 

 ابغاصل، في ابؼواد الأولي، التي برتاجها
     

 الثالث: الأداء التسويقي:المحور 

 الفقرات الرقم
 موافق
 بشدة

 غير موافق محايد موافق
غير موافق 

 بشدة
 الحصة السوقية 

      ابغص، السوقي، للمؤسس، في تزايد مستمر في ظل ابؼنافس، في السوؽ 23
      بررص ابؼؤسس، على ابغفاظ على الزبائن ابغاليتُ وكسب زبائن جدد 24
      س، زيادة في لصتها السوقي، مقارن، بالسنوات ابؼاضي،لققت ابؼؤس 25
      )وتائر تصاعدي،( برقق ابؼؤسس، زيادة في لصصها السوقي، بدعدلات متزايدة 26

 حجم المبيعات           
      تتميز مبيعات ابؼؤسس، بالزيادة مقارن، بالسنوات ابؼاضي، 27
      قارن، بدنافسيهاابؼؤسس، برقق زيادة في مبيعاتها م 28
      )معدلات متزايدة( تتميز مبيعات ابؼؤسس، بالزيادة بوتائر تصاعدي، 29
 الربحية 
      برقق ابؼؤسس، أرباح أكبر مقارن، مع منافسيها 30
      برقق ابؼؤسس، تزايد في الأرباح مقارن، بالسنوات ابؼاضي، 31
      ت تصاعدي،برقق ابؼؤسس، تزايد في الأرباح بدعدلا 32
      تغطي الأرباح المحقق، سنويا تكاليف البحث والتطوير وتسويق ابؼنتجات 33
      يعد العائد على الاستثمارات عائد مربوا جدا 34

 رضا الزبون
      تكرس ابؼؤسس، جهودىا من أجل إرضاء الزبائن. 35
      .تسارع ابؼؤسس، في تلبي، التياجات ومتطلبات الزبائن 36

37 
تلتزـ ابؼؤسس، بتقدلص معلومات وشرولات كامل، عن ابؼنتجات وابػدمات 

  ومواصفاتها وأسعارىا.
     

38 
تسعى إدارة ابؼؤسس، إلذ منع ظهور ابؼشاكل بدلا من التفكتَ في للها 

 لالقا.
     

      تسارع ابؼؤسس، في الرد على شكاوي الزبائن وتصحيح الأخطاء. 39

40 
إدارة ابؼؤسس، الأولوي، لزبائنها بدلا من ابؼنتجات وابػدمات ابػاص، تعطي 

 هىا.
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      تعتبر مؤسستكم مرن، بدا يكفي بغل مشكلات الزبائن. 41
      للمؤسس، القدرة بالتنبؤ بالتياجات الزبائن وتلبيتها بفعالي، أكثر. 42

43 
الصفقات في أقل فتًة تعمل إدارة ابؼؤسس، على تقليل وقت انتظار وابقاز 

 بفكن،. 
     

 

 
 قائمة الأساتذة المحكمين

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 1945ماي  08أستاذ في جامع،  قدوـ لزىر
 1945ماي  08أستاذ في جامع،  موسى بخاخش،

 1945ماي  08أستاذ في جامع،  بن صالح ماجدة
 1945ماي  08أستاذ في جامع،  بؿمد بوناب 
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 الجنس

 Fréquence Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

 57.1 57.1 57.1 20 ذكر

 100.0 42.9 42.9 15 انثى

Total 35 100.0 100.0  

 

 السن

 Fréquence Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

 20.0 20.0 20.0 7 سنة 30 من اقل

 54.3 34.3 34.3 12 سنة 40 الى30 من

 91.4 37.1 37.1 13 سنة 50 الى41 من

 100.0 8.6 8.6 3 فوق فما سنة 51 من

Total 35 100.0 100.0  

 

 التعلم.مستوى

 Fréquence Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

 42.9 42.9 42.9 15 ثانوي

 68.6 25.7 25.7 9 (التدرج)جامعً

 100.0 31.4 31.4 11 (التدرج مابعد)جامعً

Total 35 100.0 100.0  

 

 الخبرة

 Fréquence Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

 20.0 20.0 20.0 7 سنوات5 من اقل

 45.7 25.7 25.7 9 سنوات 10 الى5من

 57.1 11.4 11.4 4 سنة 15 الى11 من

ثراك  100.0 42.9 42.9 15 سنة 15 من 

Total 35 100.0 100.0  

 

 الوظيفي.المستوى

 Fréquence Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

 20.0 20.0 20.0 7 علٌا اطارات

 48.6 28.6 28.6 10 مسٌرة اطارات

 74.3 25.7 25.7 9 تحكم اعوان

 100.0 25.7 25.7 9 تنفٌذ اعوان

Total 35 100.0 100.0  

 

Statistiques descriptives 

 N Minimum Maximum Moyenne Ecart type 
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x1 35 1.00 5.00 3.4286 1.37810 

x2 35 1.00 5.00 3.3143 1.18251 

x3 35 1.00 5.00 3.2857 1.29641 

x4 35 1.00 5.00 3.3714 1.23873 

x5 35 1.00 5.00 3.4000 1.19312 

x6 35 1.00 5.00 3.5714 1.11897 

x7 35 1.00 5.00 3.6000 1.14275 

x8 35 1.00 5.00 3.4571 1.14642 

x9 35 1.00 5.00 3.4000 1.11672 

x10 35 1.00 5.00 3.3429 1.02736 

x11 35 1.00 5.00 3.4000 .94558 

x12 35 1.00 5.00 3.4571 .91853 

x13 35 1.00 5.00 3.6000 1.03469 

x14 35 1.00 5.00 3.3429 1.02736 

x15 35 1.00 5.00 3.5714 .85011 

x16 35 1.00 5.00 3.4571 .98048 

x17 35 1.00 5.00 3.8286 .98476 

x18 35 2.00 5.00 3.8000 1.02326 

x19 35 1.00 5.00 3.7714 .97274 

x20 35 2.00 5.00 3.6000 .88118 

x21 35 2.00 5.00 3.6857 .93215 

x22 35 2.00 5.00 3.7714 .80753 

x23 35 1.00 5.00 3.4286 1.28991 

x24 35 1.00 5.00 3.7143 .89349 

x25 35 2.00 5.00 4.0286 .74698 

x26 35 1.00 5.00 3.6286 1.05957 

x27 35 2.00 5.00 4.0000 .87447 

x28 35 1.00 5.00 3.5143 1.14716 

x29 35 2.00 5.00 3.5429 .98048 

x30 35 1.00 5.00 3.4000 1.14275 

x31 35 1.00 5.00 3.6000 .94558 

x32 35 1.00 5.00 3.6000 1.00587 

x33 35 1.00 5.00 3.5429 .95001 

x34 35 1.00 5.00 3.4000 .94558 

x35 35 2.00 5.00 3.8571 1.03307 

x36 35 1.00 5.00 3.5714 .97877 

x37 35 1.00 5.00 3.6000 .97619 

x38 35 1.00 5.00 3.6286 1.03144 

x39 35 1.00 5.00 3.6000 1.11672 
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x40 35 1.00 5.00 3.5429 1.12047 

x41 35 1.00 5.00 3.4571 .95001 

x42 35 2.00 5.00 3.6286 .91026 

x43 35 1.00 5.00 3.6000 .88118 

A 35 2.50 4.75 3.4286 .55513 

B 35 1.25 5.00 3.4464 .77666 

C 35 2.00 5.00 3.7429 .76091 

Y1 35 1.75 5.00 3.7000 .76888 

Y2 35 1.67 5.00 3.6857 .83995 

Y3 35 2.00 5.00 3.5086 .71840 

Y4 35 1.56 5.00 3.6095 .79137 

N valide (liste) 35     

 

Récapitulatif des modèles 

Modèle R R-deux R-deux ajusté Erreur standard de 

l'estimation 

1 .876
a
 .767 .760 .33679 

a. Prédicteurs : (Constante), X 

 

ANOVAa 

Modèle Somme des carrés ddl Carré moyen F Sig. 

1 

Régression 12.310 1 12.310 108.527 .000
b
 

de Student 3.743 33 .113   

Total 16.053 34    

a. Variable dépendante : Y 

b. Prédicteurs : (Constante), X 

 

Coefficientsa 

Modèle Coefficients non standardisés Coefficients 

standardisés 

t Sig. 

B Erreur standard Bêta 

1 
(Constante) -.271 .377  -.718 .478 

X 1.103 .106 .876 10.418 .000 

a. Variable dépendante : Y 

 

Récapitulatif des modèles 

Modèle R R-deux R-deux ajusté Erreur standard 

de l'estimation 

1 ,334
a
 ,112 ,085 ,65731 

a. Valeurs prédites : (constantes), A 
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ANOVA
a
 

Modèle Somme des 

carrés 

ddl Moyenne des 

carrés 

D Sig. 

1 

Régression 1,796 1 1,796 4,156 ,040
b
 

Résidu 14,258 33 ,432   

Total 16,053 34    

a. Variable dépendante : Y 

b. Valeurs prédites : (constantes), A 

 

Coefficients
a
 

Modèle Coefficients non standardisés Coefficients 

standardisés 

t Sig. 

A Erreur standard Bêta 

1 
(Constante) 2,194 ,705  3,112 ,004 

A ,414 ,203 ,334 2,039 ,040 

a. Variable dépendante : Y 

 

Récapitulatif des modèles 

Modèle R R-deux R-deux ajusté Erreur standard 

de l'estimation 

1 ,859
a
 ,738 ,730 ,35680 

a. Valeurs prédites : (constantes), B 

 

ANOVA
a
 

Modèle Somme des 

carrés 

ddl Moyenne des 

carrés 

D Sig. 

1 

Régression 11,852 1 11,852 93,102 ,000
b
 

Résidu 4,201 33 ,127   

Total 16,053 34    

a. Variable dépendante : Y 

b. Valeurs prédites : (constantes), B 

 

Coefficients
a
 

Modèle Coefficients non standardisés Coefficients 

standardisés 

t Sig. 

A Erreur standard Bêta 
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1 
(Constante) ,994 ,278  3,572 ,001 

B ,760 ,079 ,859 9,649 ,000 

a. Variable dépendante : Y 

 

 

Récapitulatif des modèles 

Modèle R R-deux R-deux ajusté Erreur standard 

de l'estimation 

1 ,807
a
 ,651 ,640 ,41222 

a. Valeurs prédites : (constantes), C 

 

ANOVA
a
 

Modèle Somme des 

carrés 

ddl Moyenne des 

carrés 

D Sig. 

1 

Régression 10,446 1 10,446 61,472 ,000
b
 

Résidu 5,608 33 ,170   

Total 16,053 34    

a. Variable dépendante : Y 

b. Valeurs prédites : (constantes), C 

 

Coefficients
a
 

Modèle Coefficients non standardisés Coefficients 

standardisés 

t Sig. 

A Erreur standard Bêta 

1 
(Constante) ,887 ,355  2,501 ,018 

C ,728 ,093 ,807 7,840 ,000 

a. Variable dépendante : Y 

 

ANOVA 

 Somme des carrés ddl Carré moyen F Sig. 

X 

Intergroupes 1.127 3 .376 1.296 .293 

Intragroupes 8.986 31 .290   

Total 10.113 34    

Y 

Intergroupes 3.472 3 1.157 2.851 .053 

Intragroupes 12.582 31 .406   

Total 16.053 34    

 

ANOVA 

 Somme des carrés ddl Carré moyen F Sig. 
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X 

Intergroupes .126 2 .063 .202 .818 

Intragroupes 9.987 32 .312   

Total 10.113 34    

Y 

Intergroupes .196 2 .098 .198 .822 

Intragroupes 15.857 32 .496   

Total 16.053 34    

 

ANOVA 

 Somme des carrés ddl Carré moyen F Sig. 

X 

Intergroupes 1.127 3 .376 1.296 .293 

Intragroupes 8.986 31 .290   

Total 10.113 34    

Y 

Intergroupes 3.472 3 1.157 2.851 .053 

Intragroupes 12.582 31 .406   

Total 16.053 34    

 

ANOVA 

 Somme des carrés ddl Carré moyen F Sig. 

X 

Intergroupes .126 2 .063 .202 .818 

Intragroupes 9.987 32 .312   

Total 10.113 34    

Y 

Intergroupes .196 2 .098 .198 .822 

Intragroupes 15.857 32 .496   

Total 16.053 34    

 

ANOVA 

 Somme des carrés ddl Carré moyen F Sig. 

X 

Intergroupes .880 3 .293 .985 .413 

Intragroupes 9.233 31 .298   

Total 10.113 34    

Y 

Intergroupes 1.584 3 .528 1.131 .352 

Intragroupes 14.469 31 .467   

Total 16.053 34    

 

ANOVA 

 Somme des carrés ddl Carré moyen F Sig. 

X 

Intergroupes .920 3 .307 1.034 .391 

Intragroupes 9.193 31 .297   

Total 10.113 34    

Y Intergroupes .559 3 .186 .373 .773 
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Intragroupes 15.495 31 .500   

Total 16.053 34    

 

 

 

Statistiques de fiabilité 

 

Alpha de 

Cronbach 

Nombre 

d'éléments 

,952 43 

 

 

Récapitulatif de traitement des observations 

 N % 

Observations 

Valide 35 100,0 

Exclus
a
 0 ,0 

Total 35 100,0 

 a. Suppression par liste basée sur toutes les 

variables de la procédure. 

 

 

Kolmogorov-Smirnov
a
 Shapiro-Wilk 

Statistique ddl 

Significati

on Statistique ddl 

Significati

on 

 534, 35 973, *200, 35 094, معرف، الزبوف

 091, 35 947, 047, 35 149, معرف، ابؼنافس

 077, 35 945, 008, 35 175, معرف، ابؼورد

 069, 35 943, 004, 35 183, ابغص، السوقي،

 074, 35 944, 023, 35 160, لجم ابؼبيعات

 117, 35 950, 037, 35 153, الربحي،

 057, 35 940, 039, 35 152, رضا الزبوف

 



 

 

 


