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 : ملخص

، وذلك من أجل تنفيذ للمؤسساتنظام اليقظة التسويقية الفعال يعمل على توفير الدعلومات الضرورية حول تطور البيئة التسويقية         
الفرص والتهديدات وىذا بغرض تحقيق أداء لشيز وميزة تنافسية، لذذا  الدؤسساتخططها وتحقيق أىدافها التسويقية، إذ من خلالو تستبق 

لة، ومن اجل الاقتصادية بولاية الدسي الدؤسساتاليقظة التسويقية في تحسين الأداء التسويقي بعينة من تهدف ىذه الدراسة إلذ معرفة دور 
باختيار عينة عشوائية لشثلة في الددير العام ورؤساء الدصالح ومتخذي القرار في مصلحة  الدؤسساتتحقيق ذلك قمنا باستبيان موجو لدوظفي 

اليقظة وجود علاقة ارتباط بين  الدراسة إلذ توصلتو  ،لدعالجة البيانات spssفردا حيث تم استخدام برنامج  46التسويق والبالغ عددىم 
 .لليقظة التسويقية أثر في الأداء التسويقي بأبعاده الدختلفة )الحصة السوقية، الربحية، رضا الزبائن(، وان التسويقية والأداء التسويقي

   .الأداء التسويقي، الحصة السوقية، الربحية، رضا الزبائن اليقظة التسويقية، كلمات مفتاحية:

  .JEL :M31 ،L10 ،L25اتثصنيف

Abstract: 

       An effective marketing vigilance system works to provide the necessary information about the 

development of the marketing environment for organizations in order to implement its plans and 

achieve its marketing goals, as through it, organizations anticipate opportunities and threats, and 

this is in order to achieve distinguished performance and competitive advantage. Therefore, this 

study aims to know the role of marketing vigilance in improving the marketing performance  of a 

sample of economic organizations in the state of M'sila, and for that, we conducted a questionnaire 

directed to the employees of the organizations by choosing a random sample represented by the 

general manager, heads of departments, and decision makers in the marketing departments, who 

numbered 46 individuals, where spss programs were used to process the data, and the study 

concluded, there is a correlation between marketing vigilance and marketing performance, 

marketing vigilance has an impact on marketing performance in its various dimensions(market 

share, profitability, customer satisfaction.). 

Keywords: marketing vigilance, marketing performance, market share, profitability, customer 

satisfaction. 

JEL Classification Codes: M31, L10, L25. 
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 :.مقدمة1

تداشيا مع التطورات التكنولوجية والتغيرات السريعة التي تحدث في البيئة التسويقية، بدأت الدؤسسات تنظر إلذ الاستفادة القصوى من       
الدعلومات بهدف مواكبة ىذه التغيرات، بل تعدى ذلك إلذ أن تكون الدعلومات موردا استًاتيجيا للمؤسسات، إذ يتم الاستفادة من  ىذه 

ومات في العمليات الدستقبلية للمؤسسة وليس الحالية فقط، من ىذا الأساس أصبح على الدؤسسات اليوم أن تكون يقظة حول ما الدعل
يحدث في بيئتها التسويقية وخاصة فيما يتعلق بالدعلومات الدستجدة عن زبائنها من جهة والدوردين الذين تتعامل معهم الدؤسسة من جهة 

يقظة التسويقية. أخرى من خلال عملية ال  
فالدؤسسات التي تقوم بالنشاط التسويقي في بيئة متغيرة في ظل ظروف عدم التأكد والعولدة معرضة بإستمرار إلذ درجة من الدخاطرة،        

أ فزيادة الدنافسة المحلية والدولية تفرض على الدؤسسات أن تدرس بدقة موقعها ومكانتها بالنسبة للمنافسين وما الذي يدور حولذا حتى تبد
وكم من تهديدات يدكن  استغلالذافكم من فرص يدكن  أولذ خطواتها لضو التميز التنافسي خدمة للمصلحتين العامة والخاصة،بعد ذلك 

 القيام بجمع الدعلومات والبحث بطريقة قانونية،، وذلك من خلال التسويقية اليقظةإجتنابها وذلك من خلال إنشائها وتطويرىا لنظام 
لدعلومات اللازمة لفهم لزيطها وما يدور حولذا وإتخاذ القرار الدناسب في الوقت الدناسب.وتوفير ا أخلاقية ومتطورة،  

فنظام اليقظة التسويقية الفعال يعمل على توفير الدعلومات الضرورية حول تطور البيئة التسويقية للمؤسسات، وذلك من أجل تنفيذ     
الدؤسسات الفرص والتهديدات السوقية، فهي تساىم بدور معتبر في تحسين الأداء خططها وتحقيق أىدافها التسويقية، إذ من خلالو تستبق 

  التسويقي من خلال تحقيق الربحية وتوسيع الحصة السوقية وتحقيق رضا الزبائن.
يدكن صياغة مشكلة الدراسة في التساؤل الرئيسي التالر:  7مشكلة الدراسة.1.1  

اء التسويقي بالمؤسسات الإقتصادية محل الدراسة؟هل لليقظة التسويقية أثر في تحسين الأد -  
 وللإجابة على الإشكالية السابقة قمنا بصياغة التساؤلات الفرعية التالية:

ىل لليقظة التسويقية أثر في تحسين الحصة السوقية بالدؤسسات الإقتصادية لزل الدراسة؟-  
الإقتصادية لزل الدراسة؟ىل لليقظة التسويقية أثر في تحسين الربحية بالدؤسسات -  
ىل لليقظة التسويقية أثر في إرضاء والحفاظ على الزبائن بالدؤسسات الإقتصادية لزل الدراسة؟-  

للإجابة على التساؤلات السابقة قمنا بصياغة الفرضيات التالية: فرضيات الدراسة1.1.7  
تولر الدؤسسات لزل الدراسة أهمية لليقظة التسويقية. -  
إرتباط معنوية بين اليقظة التسويقية وتحسين الأداء التسويقي بأبعاده الدختلفة بالدؤسسات الإقتصادية لزل الدراسة.توجد علاقة -  
يوجد أثر ذو دلالة معنوية لليقظة التسويقية في تحسين الأداء التسويقي بأبعاده الدختلفة بالدؤسسات الإقتصادية لزل الدراسة.-  

ة الدراسة في ما يلي:تكمن أهمي أهمية الدراسة1.1.7  
تنبع أهمية ىذه الدراسة من أهمية الدوضوع الذي نتناولو والدتمثل في تحديد العلاقة بين اليقظة التسويقية والأداء التسويقي من خلال      

لزل  اتالدؤسس تطبيق اليقظة التسويقية في تأثير مدى عرفةالبحث عن دور اليقظة التسويقية في تحسين مؤشرات الأداء التسويقي، وم
 الدراسة لدا لذلك من فوائد كثيرة ستعود عليها وعلى زيادة ربحيتها وتوسيع حصتها السوقية.

تهدف الدراسة إلذ: أهداف الدراسة1.1.7  
التعرف على واقع اليقظة التسويقية والأداء التسويقي في الدؤسسات الإقتصادية لزل الدراسة؛ -  
التسويقية والأداء التسويقي بالدؤسسات الإقتصادية لزل الدراسة؛ معرفة طبيعة العلاقة بين اليقظة -  
.الدؤسسات الإقتصادية لزل الدراسةمعرفة أثر اليقظة التسويقية في تحسين الأداء التسويقي ب -  
  الإطار النظري لليقظة التسويقية7 .1
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ات في ظل التطورات التكنولوجية ؤسسيق ويجب على الدالتسويقية من الدفاىيم الحديثة والدتطورة في لرال التسو  اليقظةمفهوم  تبريع        
شديد  لدواجهة تلك  وانتباهوالصعوبات والتحديات البيئية في عصرنا الحالر أن تكون لديها إدراك وتفوق كبير وأن تعمل بحذر وترقب 

افسية في البيئة التي تعمل بها لدواجهة تلك الصعوبات والدعوقات في ظل التطور الحاصل في حاجات الدتسارعة والصراعات التن التغيرات
ر مناسب إلذ أخرى للبحث عن إشباع تلك الرغبات والحاجات بجودة عالية وبسع ةؤسسومتطلبات الزبائن الدتغيرة بإستمرار وتحولذم من م

لومات عن البيئة التسويقية من أجل أخذ التدابير اللازمة وأخذ الحيطة والحذر.أن تكون لديها مع مؤسسةوكلفة مناسبة إذ لابد لل  
.اليقظةتحديد مفهوم  أولاالتسويقية وجب  اليقظةقبل التطرق لدفهوم   

اليقظةمفهوم .1.1  
كمفهوم عام بعدة تعاريف نذكر منها:  اليقظةلقد حظيت   

)علاوي،  يحيط بنا وأخذ الحيطة منو. ىي تطابق حالة الوعي أين تكون حواسنا منفتحة على العالد من حولنا أي الإنتباه لكل ما اليقظة
   (20، صفحة 0202-0200
اليقظة على أنها البحث عن الدعلومات التي تهم الدؤسسة ومعالجتها بصفة مستمرة وذات أفاق طويلة الددى، ونتائج ىذا العمل  وتعرف

(02، صفحة 0202)بن ديلمي و دردور،  تنشر في تقارير وتحاليل قصيرة بالتوازي مع عملية البحث.  
عرف اليقظة بوجو عام على أنها: عملية تختص بجمع الدعلومات الذامة من لزيط الدؤسسة والقيام بتحليلها ومعالجتها وعليو يدكننا أن ن

 للوصول إلذ اتخاذ القرارات الصائبة التي من شأنها المحافظة على القدرة التنافسية للمؤسسة.
.التسويقية7 )التجارية( اليقظةمفهوم . 1.1  

تتعلق بمراقبة: اليقظةىذه  الدعلومة الدتعلقة بأسواق الدؤسسة،وبث  معالجة، ىي البحث،  
، صورتها، سلوكيات الدستهلكين، لزاور تواصلات الدنافسين، الكفاءات الجديدة في الأسواق نسب التطور،، تطور سوق الدؤسسة -

جات جديدة للزبائن، مراقبة دراسة العلاقات مع الدوردين والزبائن، ىذه اليقظة تسمح باكتشاف أسواق جديدة، اقتًاح منت
 (96، صفحة 0202-0202)فيلالر، إطلاق الدنتج الجديد. 

( اليقظة التسويقية ىي لرموعة الوسائل التي تساعد الدديرين في التقصي والإستعلام kotler and Berand,2000يرى كل من )
تحلل  الدتواصل عن التطورات والتغيرات الطارئة في البيئة التسويقية للمؤسسة، وفي ىذا الصدد يؤكد الباحثان أن تلك اليقظة ينبغي أن تهتم و 

أن اليقظة التسويقية  (Dumas,2004)الزبائن، الدنافسين وكذلك الأسواق، ويرى  كل عناصر البيئة التسويقية الدباشرة مثل الدوردين،
يجب أن تكون عملية مستمرة وتتسم بالأخلاق، ويدكن للمؤسسة من خلالذا أن تراقب وتحلل بشكل متأن بيئتها التسويقية، وذلك 

أن تؤثر على بقاء الدؤسسة واستمراريتها، لوجيو متخذي  للوصول إلذ الدؤشرات المحتملة التي قد ينتج عنها فرص وتهديدات والتي يدكن
   (20، صفحة 0200)الصادق و دويدار،  القرارات بغية تحسين أدائها.

 الزبائن والأسواق،الأساسية للمؤسسة الدتمثلة  في الدعلومات الدتعلقة بالإىتمامات التجارية أو التسويقية تختص بالبحث عن  اليقظة
التجارية الذدف منها ىو معرفة حاجات ورغبات وسلوك الدستهلكين  فاليقظةوبالتالر  الدوردون واليد العاملة الدتوفرة في سوق العمل،

.ين ووضعيتهم الدالية وطرحهم لدنتجات جديدةكسب رضاىم، ومعرفة أحوال الدورد  الحاليين ومتابعة تطور احتياجاتهم وولائهم قصد  
(00، صفحة 0202)بن نافلة و مرزيق،   

من حيث تحليل تطور حاجاتهم على الددى الطويل وتحليل الدسار الذي يسلكو الدنتج للوصول  تهتم بالزبائن والدوردين، سويقيةالت اليقظة 
 اليقظةفإن الأهمية التي يكدسها موزعو الجملة يستدعي تخصيص  ففي الدنتجات ذات الإستهلاك الواسع مثلا إلذ الدستهلك النهائي،

حولذم ذلك أن قدرة وقوة تعاونهم يشكل خطرا دائما، أما في الأسواق الصناعية فإن مسار الشراء أكثر تعقيدا وفيو العديد من 
الإىتمام في إطار  بينما ينصب لتقنية والعلائقية،تأخذ بعين الإعتبار لستلف ىذه الدظاىر ا يقظةالدتدخلين)الدشتًي ،الدستعمل( لشا يستدعي 
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خدمات ما بعد البيع.....الخ التي  جودة الدنتج أو الخدمة، استمرارية العلاقة، أجال التسليم، الضمانات، الدوردين على لستلف الأسعار،
.يوفرونها  

(62، صفحة 0200-0200)كاريش،   
السابقة يدكن القول أن اليقظة التسويقية ىي لرموعة الوسائل التي تساعد الدديرين في التقصي والإستعلام الدتواصل عن  التعارف خلال من

الدوردين، الزبائن، الدنافسين وكذلك الأسواق، وىي عملية مستمرة  التطورات والتغيرات الطارئة في البيئة التسويقية للمؤسسة والدتمثلة في
م لنظم الدعلومات التسويقية ومفتوح على الخارج يتعلق بالبحث عن البيانات والدعلومات التسويقية من اجل استغلالذا لإحداث ونظام داع

 تفوق تسويقي والتي يدكن أن تؤثر على بقاء الدؤسسة وإستمراريتها، وتوجيو متخذي القرارات بغية تحسين أدائها.
التسويقية7 اليقظةمميزات .1.1  

(22، صفحة 0202)حواسني،  ل: تشك أنها ،ه الدميزاتمن أىم ىذ  
 ،تحليلها وتوزيعها في شكل معلومات  فرزىا، أحد العناصر الرئيسية الدكونة لنظام الدعلومات التسويقية الذي يقوم بجمع البيانات

 مناسبة لإتخاذ القرارات التسويقية.
 الخدمية. أوالإنتاجية  الدوجهة إلذ فريق عمل تسويقي في الدؤسسة التجارية أو اليقظة 
 حيث أن القيمة الدكتسبة تساوي: ،زبائنوالرضا لل الأخلاقياتالتي تسعى إلذ تحقيق الراحة،  اليقظة 

.القيمة الدكتسبة= القيمة الوظيفية)سلعة وخدمة(+القيمة العاطفية)الصورة والخبرة(  
اليقظة التسويقية7 .أهمية1.1  

من منظور الزبون والمجتمع، تعمل اليقظة التسويقية على ترع الدعلومات التسويقية حول رغبات الزبائن وحاجاتهم، باعتبار أن ذلك        
لأخيرة مراقبة ىو جوىر العملية التسويقية ونشرىا للقضاء على الكثير من الآفات الإجتماعية، أما من منظور الدؤسسات، يتعين على ىذه ا

الجديد بيئة أعمالذا وتقييم أثار الإتجاىات الجديدة حتى تتمكن من مراجعة إستًاتيجياتها لدقابلة حاجات الأسواق المحلية والخارجية، اختًاق 
 منها منتجات جديدة ومواجهة التغيرات، فاليقظة تساىم في تحسين قدرات الدؤسسة للتكيف مع بيئتها بطرق لستلفة.

، وتتمثلل أهميلة اليقظلة التسلويقية ملن خللال رصلد ومراقبلة الدؤسسلة لبيئتهلا التسلويقية ىلو (24-22، الصفحات 0202)حواسني،  
ترللع معلومللات متكاملللة عللن البيئللة وتحديللد الدعلومللات الدطلوبللة وذلللك بغللرض إكتشللاف التهديللدات وتفاديهللا وكللذا اقتنللاص الفللرص 

 تاحة.الد
(22، صفحة 0202-0226)تزودة،  تسمح لشارسة اليقظة التسويقية بل: أهداف اليقظة التسويقية2.1.7  

الإستًاتيجية؛ أي فجوات النمو؛ الفرق بين الأداء الفعلي لدنتجات الدؤسسة وما ىو لسطط وكذا الفرق بين أداء تحديد الفجوات   -
 الدؤسسة ومنافسيها.

إستباق التغير في الدمارسات التكنولوجية، أذواق الدستهلكين وإتجاىاتهم الإستهلاكية.....الخ -  
التعرف على موقع الدؤسسة من خريطة الدنافسة ومستويات الإبداع والبحث والتطوير التي وصل إليها منافسوىا ومن ثم توجيو سياسة  -

سسة؛البحث والتطوير الخاصة بالدؤ   
البحث في الأفكار الجديدة داخل وخارج الدؤسسة، والإبداع من خلال إستغلال الفرص التنافسية؛ -  
توجيو إستًاتيجية الشراكة والتوسع عن طريق البحث عن شركاء جدد، زبائن جدد...الخ؛ -  
، منافسي الدؤسسة والقوانين والتشريعات التي الحد من الدخاطر من خلال التعرف على براءات الإختًاع، الدنتجات الدعروضة في الأسواق -

 يدكن أن تشكل قيدا أو خطرا على نشاطها...الخ.
وبالتالر فتحقيق ىذه الأىداف يتطلب خلية يقظة تسويقية في الدؤسسات من اجل معرفة التطورات الحاصلة في البيئة الخارجية وترع 

استًاتيجيات وأفكار جديدة والتخطيط السليم لدستقبل الأنشطة التسويقية، الدعلومات حول السوق والدنتجات والدنافسين والبحث عن 
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بدف إقامة روابط وثيقة مع الزبائن وتجنبها التحول للمنافسين وتحقيق أداء تسويقي من خلال توسيع حصتها السوقية وتحقيق ربحيتها وكذا 
 تحقيق رضا زبائنها وجذب زبائن جدد. 

التجارية)التسويقية(7 اليقظةميادين إهتمام .3.1  
(22-29، الصفحات 0200-0200)قوجيل،  حول الزبائن والدوردين بصفة عامة: التجارية اليقظةيتجلى إىتمام   

نتوجاتها، وينصب اىتمام تولر الدؤسسات اىتماما بالغا بزبائنها بإعتبارىم يدثلون جزءا مهما من رقم أعمالذا والدتلقي لد الزبائن7 - أ
 حول الزبائن على: اليقظة

تسعى الدؤسسات جاىدة لدعرفة حاجات ورغبات زبائنها الحالين اعتمادا على أساليب وتقنيات  ات والرغبات7معرفة الحاج -
تلك  لتعمل على إشباعها، وتتعدى ذلك لتتمكن من توقع واستباق التطورات الحاصلة في .الخ(أبحاث.. تسويقية)تحقيقات،

 الحاجات والرغبات لتكون على أتم الإستعداد لتلبيتها والتعامل معها؛
إلا  وحتى ولو كان معظمهم راضين على منتوجها، ،ن تقيس بإستمرار مدى رضا زبائنهايجب على الدؤسسة أ قياس عدم الرضا7 -

حظاتهم وأرائهم بهدف تحسين جودة وتطلع على ملا أنو يجب عليها أن لا تهمل غير الراضيين حتى لو كانت نسبتهم قليلة،
 الدنتوج.

تبحث الدؤسسات عن الوسائل والطرق التي يعتمدىا الزبائن في دفع الدستحقات وتذن  تحديد قدرة الزبائن على السداد7 -
بائن لز أو تخصص أفرادا لجمع معلومات عن قدرات دفع ا خلال الفتًات السابقة،الزبائن لجأ في ذلك إلذ تتبع وقد ت الدشتًيات،

 الدشاكل وتوتر العلاقات بين الدؤسسة وزبائنها؛ىذه الدراقبة لتجنب  وربما تهدف .الخ،من البنوك أو الدنافسين..
سمعتها وشهرتها إلذ  وإيصاليلعب الدوزعون دورا مهما في تحديد مدى لصاح الدؤسسة  دراسة العلاقة بين زبائنها وموزعيها7 -

ددا كبيرا من زبائنها بسبب الدوزعين، لذا وجب عليها أن تتبع باستمرار العلاقات بين الزبائن، إذ يدكن أن تخسر الدؤسسة ع
 الدوزعين والزبائن وتطورىا.

 كما أن لذم وزن لا،  يأخذ الدوردون أيضا حصة كبيرة من اىتمامات الدؤسسة لدا لذم من دور كبير في تحديد مصيرىا ب( الموردون7
نشطة حول  يقظةسة بإعتبارىم الدمون والدزود لذا بمستلزمات الإنتاج، لذذا تطور الدؤسسات يستهان بو في العمل النهائي للمؤس

لدا للموردين من قوة تفاوض  العلاقات الدائمة بينهما، ف وإمكانياتهم الدالية وكذا تتبعالدوردين لدعرفة قدراتهم على تدوينها بأقل التكالي
تجارية حول الدوردين أن  يقظةين أسباب اىتمام الدؤسسات بمورديها وتشكيل تؤثر على نشاط الدؤسسة، وقد يكون أيضا من ب

زيادة  التكامل العمودي الخلفي )لضو الدنبع( وحينئذ تتوفر لذا البدائل للمفاضلة بين الدوردين، إستًاتيجيةالدؤسسة قد تلجأ إلذ إتباع 
تعلقة بالدنافسين والتكنولوجيا وتطور أسعار الدواد الأولية.على أن الدوردون يعتبرون من أىم مصادر الحصول على الدعلومات الد  

وحسب بن عيشي عمار وآخرون فإن اليقظة التسويقية تركز اىتمامها على الدوردين من خلال متابعة الدؤسسة الدستمرة لعروض الدوردين  
للمفاضلة بينهم ومعرفة تطور منتجاتهم وتوعيتهم ومزاياىا والسعي لتطوير علاقتهم بالدوردين الرئيسيين والتعرف على الدوردين الجدد 

 (22)بن عيشي، بن واضح، و شريط، صفحة  ومنتجاتهم.
 الإطار النظري للأداء التسويقي.1

 تعريف الأداء التسويقي. 1.1
سويقي ىو مصطلح يستخدم من قبل الدختصين في لرال التسويق لوصف وتحليل كفاءة وفعالية العملية التسويقية، وذلك بلالتًكيز الأداء الت

 & O'suilivan) الدواءمة بين لسرجات الأنشطة واستًاتيجيات التسويق وبين الأىداف الدطلوبة لتللك الأنشلطة والاسلتًاتيجيات.على 
Andrew, 2007, p. 26)  

تية من أجل تحقيق أىدافها التسويقية ومقارنة ذلك مع إمكانياتها الدادية والبشرية والدعلوما استخدامة في ؤسسالأداء التسويقي يدثل قدرة الد  
مال ة في عالد الأعمؤسسف البقاء والنمو للأداء الدنافسين في السوق لتعزيز نقاط القوة لديها وتجنب نقاط الضعف من أجل تحقيق أىدا  
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(004، صفحة 0202)الطويل و العبادي،   ، 
ويدثل الأداء  ،تسعى إدارة التسويق إلذ تحقيقها والأىداف التي والأنشطةبمفهوم الأداء التسويقي الدخرجات والنتائج والسلوكيات  يقصد

، صفحة 0204)البكري و طالب،  .القائمة الأعمالة النجاح الدستهدف في ؤسسالذي يدكن من خلالو أن تحقق الدالتسويقي المجال 
42) 

من خلال ما سبق الأداء التسويقي ىو مدى قدرة الدؤسسة في استغلال إمكانياتها ومواردىا وفق معايير وأسس تضعها الدؤسسة في ضوء 
 أىدافها الدستقبلية.

 . أهمية الأداء التسويقي1.17
تتجلى أهمية الأداء التسويقي نتيجة لتزايد أهمية التسويق في عالد اليوم، والحاجة الداسة إلذ أداء تسويقي قوي وفعال، ونظرا للتقدم     

التكنولوجي الكبير، وكثرة ما نواجهو من تحديات ومشاكل، فرضها علينا الواقع، وحدث ىذا نتيجة للتطور التكنولوجي الكبير، وانفتاح 
اق أمام الدؤسسات الاقتصادية، وازدياد أهمية التطوير والتحسين باعتباره الأسلوب الأمثل لدواجهة ىذه التحديات واقتناص الفرص الأسو 

رجال الدتاحة، لذا يجب مواكبة ىذا التطور الدتسارع بتحسين وتطوير الأداء التسويقي، وىذا لا يتم إلا عن طريق التنظيم والتدريب الدستمر ل
، واكتسابهم الدعارف والدهارات التي تتيح لذم مواجهة ىذه التحديات، والحصول على الفرص الدتاحة، وإيجادىا نتيجة ىذا التنظيم التسويق

 (009، صفحة 0202)خالفي،  والتدريب.
 (Aree, 2020, pp. 184-185): أنو ( أن أهمية الأداء التسويقي تتمثل في0202أضاف )لزمد علي، 

 يحدد مدى تحقيق أىداف الدؤسسة؛ -
 يوفر الدعلومات في لستلف الدستويات الإدارية لاستخدامها في التخطيط واتخاذ القرارات والرقابة بشكل علمي وأصيل؛ -
 القرار. يسهل الإلصاز الشامل والدعقول في التخطيط واتخاذ   -
 7مؤشرات الأداء التسويقي .1.1

الدراسات في تصنيف مؤشرات الأداء التسويقي للمؤسسات وأشارت إلذ أنها تقيم أدائها التسويقي من خلال مقارنلة نفسلها  اختلفت
، مع أداء الدؤسسات الدنافسة الأخرى من خلال العديد من الدؤشرات، وفي الدراسة الحالية تم الاعتماد على كل من)الحصة السوقية، الربحية

 رضا الزبائن(
إلذ أن الحصة السوقية تدثل الدقياس الأفضل لقياس الأداء التسويقي لدنظمات الأعمال  (clark,1999)أشار  لحصة السوقية7ا 1.1.1

، 0202)عبلد الاملير، والتي يتعرف عن طريقها على ربحية الدؤسسة وقلدرتها عللى تحقيلق أىلدافها وىلي مؤشلرا قويلا للتلدفق النقلدي والربحي.
، وتعرف الحصة السوقية بأنها نسبة مبيعات علامة تجارية إلذ إترالر مبيعات العلاملات التجاريلة الدنافسلة، أو نسلبة مبيعلات (022صفحة 

مؤسسة ما إلذ إترالر مبيعات كافة الدؤسسات اللتي تعملل في القطلاع الصلناعي ذاتلو، وملن جهلة ثانيلة أن سلعي الدؤسسلة إلذ زيلادة حصلتها 
سلة السوقية، وصولا إلذ زيادة معدل العائد على رأسمال الدستثمر في الددى البعيد يجلب أن يلتم في ضلوء دراسلة وتحليلل الدلوارد الدتاحلة للمؤس

)عمر، لزملد، و عللي، وموائمتها مع ظروف بيئتها الخارجية، وبعكس ذلك سلوف تواجلو الدؤسسلة الفشلل في تحقيلق أىلدافها الإسلتًاتيجية.
 (492، صفحة 0204
ىلللي النللواة الأساسلللية للمؤسسللات، واللللتي تشلللمل عائللدات الدؤسسلللة مقارنللة بالتكلللاليف، ويعللد الأداء التسلللويقي الجانلللب  الربحيةةة7 1.1.1

قللق للمؤسسللة الدوقللف الأساسللي الللذي يعطللي صللورة واضللحة عللن سللير أعمللال الدؤسسللة وسياسللتها، وبرالرهللا، وموازناتهللا، نظللرا لأن الأداء يح
، صفحة 0202)رتزون و شنشونة، الإستًاتيجي ليس على البيئة الداخلية وبيئة الدؤسسة فحسب، إنما على مستوى البيئة الخارجية أيضا.

 تعتلبرو (022، صفحة 0202)طالب، ، وىي ما تحصل عليو الدؤسسة من خلال بيعها للسلع والخدمات خلال مدة زمنية معينة. (262
التنافسلية وبالتلالر توسلعها وحصلولذا عللى حصلة مللن  السلوق الأربلاح ىلدف مركلزي لكلل مؤسسلة ىادفلة لللربح لإثبلات وجودىللا وبقاءىلا في

 . السوق
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:"يشير إرضاء الزبائن إلذ مدى رضا الزبائن عن التعامل مع الدؤسسة، بعبارة أخرى إنو مدى ويرى كوتلر وآخرون أن رضا الزبائن7 1.1.1
يعتمد رضا الزبائن و (Nurnatasha & syafiqah, 2020, p. 01)سعادة الزبائن بمعاملاتهم وتجربتهم الشاملة مع الدؤسسة" 

منتج بعد استخدامو بتوقعاتو الدسبقة عن أداء ىذا الدنتج، فإذا فشل الأداء الفعلي للمنتج في مقابلة توقعات على مقارنة الأداء الددرك لل
،  (29، صفحة 0222)أبو النجا، الدستهلك، فإن ىذا من شأنو أن يجعلو في حالة من عدم الرضا عن ىذا الدنتج والعكس صحيح.

ويعتبر رضا الزبون من أىم أصول الدؤسسة ذلك أن بقاء واستمرار الدؤسسة لا يعتمد بصفة أساسية على الأصول الدادية التي قد تهلك 
، 0202)متولر،  ويدكن إحلالذا بأصول أخرى، لذا تسعى الدؤسسات دائما إل حسن إدارة توقعات الزبائن لكسب مزيدا من رضاىم.

 (222صفحة 
. الدراسة التطبيقية47   

فضلا عن  تم الاعتماد في إعداد الدراسة على الدنهج الوصفي التحليلي في وصف لرتمع وعينة الدراسة، المنهج المستخدم1.1.1.7
بين متغيرات الدراسة. والتأثير دراسة وتحليل علاقات الارتباط  

اختيار عينة  وتم من الأفراد العاملين في عينة من الدؤسسات الإقتصادية بالدسيلة يتكون لرتمع الدراسة مجتمع الدراسة وعينته1.1.1.7
    مبحوثا. 29والبالغ عددىم  لشثلة في الددير العام ورؤساء الدصالح ومتخذي القرار في مصلحة التسويقمن الدوظفين 

ظيف عدة أساليب في الحصول على البيانات والدعلومات، فقد تم الاستعانة بما تم تو  بغية تنفيذ منهجية الدراسة أداة الدراسة7. 1.1.1
توفر من مراجع ودوريات في تغطية الجانب النظري، فيما اعتمدت الإستمارة في الجانب التطبيقي، إذ تدت صياغة فقراتها بما يتلاءم مع 

فقرات، الأداء  02دد فقرات كل لزور، اليقظة التسويقيةمتغيري الدراسة، حيث تكونت الأداة من لرموعة من لزاور الدراسة وع
فقرة، كما تم استخدام مقياس ليكرت الخماسي في تريع أسئلة الاستمارة.  00فقرة، المجموع الكلي 00التسويقي  
لرموعة تم التحقق من الصدق الظاىري للاستبيان من خلال صدق المحتوى وذلك من خلال عرضو على  الأداة7 وثبات صدق.1.1.1

بإبداء أرائهم حول دقة وسلامة الصياغة اللغوية، وكذا عدد العبارات  امن المحكمين الدختصين في لرال التسويق والدنهجية، بحيث قامو 
 وشموليتها ومدى التجانس بين الفقرات والمحاور، وبناءا على ىذه التوجيهات والاقتًاحات قمنا بتعديل الاستمارة.

 فأكثر. %92الاستبيان من خلال حساب معامل ألفا كرونباخ الذي يحدد مستوى قبول أداة القياس بمستوى كما تم التحقق من ثبات
.( يدثل اختبار معامل الثبات ألفا كرونباخ20رقم) دولوالج  

 اختبار معامل الثبات: (11الجدول رقم )
 لمحور الكلي: اليقظة التسويقية والأداء التسويقيا المحور الثاني: الأداء التسويقي اليقظة التسويقيةالمحور الأول:  المحاور
 ور الكليالمح المحور الثاني المحور الأول الأبعاد
 2.622 2.240 2.222 الثبات

 SPSS.V26بالاعتماد على لسرجات برنامج  إعداد الباحثينمن  المصدر7
تم إختبار ثبات القياس عن طريق اختبار ألفا كرونباخ من أجل تحديد الاتساق الداخلي لفقرات الاستمارة حيث تبين أن قيمة معامل  

، فيما بلغ معامل ألفا كرونباخ 2.240وقيمتو بالنسبة للأداء التسويقي ىو 2.222الثبات ألفا كرونباخ بالنسبة لليقظة التسويقية تساوي
وىذا يدل على أن أداة الدراسة ذات ثبات مناسبة وصلاحية الأداة  %92، وىي نسب فاقت  2.622تبيان ككلبالنسبة للاس

 للإستخدام مع العينة لزل الدراسة.
تم تحليل بيانات الدراسة التطبيقية إحصائيا بواسطة برامج الحزمة الإحصائية للعلوم الإجتماعية،  التحليل الإحصائي7 أساليب.2.1.1

ستعانة بالأساليب الإحصائية التالية: معامل الثبات ألفا كرونباخ لقياس درجة صدق مقاييس الدراسة وثباتها، الوسط الحسابي؛ لدعرفة وتم الا
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متوسط إجابات أفراد العينة، معامل الإرتباط بيرسون، معامل الإرتباط البسيط ويستخدم لغرض قياس قوة وطبيعة العلاقة بين متغيرين، 
 .T وFبسيط ويستخدم لإيجاد العلاقة التأثيرية بين متغيري البحث ، إختبارالإلضدار ال

7وإختبار الفرضيات التحليل الوصفي لمتغيرات الدراسة .1.1  
الدراسة7 التحليل الوصفي لمتغيرات. 1.1.1  

سوف نقوم بتحليل لزاور الاستمارة بغية الإجابة على أسئلة الدراسة، حيث تم استخدام مقاييس الإحصاء الوصفي وذلك اعتمادا     
على الدتوسط الحسابي والالضراف الدعياري)مقياس ليكارت الخماسي( لإجابات أفراد عينة الدراسة من عبارات الاستمارة الدتعلقة بمحاور 

( 0.22أقل من-0يكون الدتوسط الحسابي لإجابات الدبحوثين عن كل عبارة من)بحيث تسويقية والأداء التسويقي(، الدراسة )اليقظة ال
( دالا على مستوى 4-2.92(دالا على مستوى متوسط، ومن)2.92أقل من -0.22دالا على مستوى منخفض من القبول، ومن)

 مرتفع أو عالر من القبول.
ليقظة التسويقيةتحليل فقرات المحور الأول7 ا-أ  

الحسابي والانحراف المعياري الخاص بمحور اليقظة التسويقيةالمتوسط (117الجدول رقم)  
 درجة 

 الموافقة
 الإنحراف
 المعياري

 المتوسط
 الحسابي

 الرقم العبارات

الدعلومات تركز الدؤسسة على الزيارات الديدانية الدستمرة لدندوبي البيع للحصول على  0.292 0.069 متوسطة
 الضرورية

20 

 20 يهتم مسئولر الدؤسسة بحضور الدؤتدرات واللقاءات للإستفادة من التوجيهات والتوصيات 2.422 2.624 متوسطة
تسعى الدؤسسة لرفع ولاء الزبون من خلال ترترة أرائو وتوقعاتو إلذ خصائص إنتاجية أو  0.649 0.020 متوسطة

 تسويقية لديها
22 

 22 توفر الدؤسسة باستمرار الدعلومات عن ما يخص سوق الدوردين العام 0.222 0.220 متوسطة
 24 تتابع الدؤسسة باستمرار تطور علاقاتها مع مورديها 0.249 0.062 متوسطة

 29 تقوم الدؤسسة بالتتبع الدستمر للكفاءات البشرية الدتاحة في سوق العمل 2.222 2.642 عالية
 22 تسهر الدؤسسة على مراقبة أسواقها الحالية والدرتقبة 0.222 0.292 متوسطة
 22 تقوم الدؤسسة بجمع واستغلال الدعلومات الدتعلقة بالدوردين والدوزعين 0.020 0.229 منخفضة
 26 تقوم الدؤسسة بصفة دائمة على إشباع أسواقها وتلبية حاجات زبائنها وإرضائهم 0.202 0.020 متوسطة
 02 تقوم الدؤسسة بالبحث الدائم عن حاجات ورغبات زبائنها الحاليين والدرتقبين 0.922 0.024 متوسطة
ككل  اليقظة التسويقية 1.511 0.022 متوسطة   

 spssمن إعداد الباحثين بالإعتماد على لسرجات المصدر7 
( أنو:20يتضح من خلال الجدول أعلاه رقم)  
( ووفقا لدقياس الدراسة فإن ىذا المحور يشير 0.022( بالضراف معياري)0.222اليقظة التسويقية ) بلغ الدتوسط الحسابي لإجابات لزور

إلذ درجة نسبة قبول متوسطة لشا يدل على أن الدؤسسات الاقتصادية لزل الدراسة تهتم باليقظة التسويقية بدرجة متوسطة، وكان أعلى 
( لشا يدل أن الدؤسسات لزل الدراسة تقوم 2.642( بالضراف معياري  )2.222متوسط للفقرة السادسة، إذ بلغ الدتوسط الحسابي )

( بالضراف 2.422بالتتبع الدستمر للكفاءات البشرية الدتاحة في سوق العمل، وبدرجة أقل لصد الفقرة الثانية إذ بلغ متوسطها الحسابي )
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مسئوليها بحضور الدؤتدرات واللقاءات للإستفادة من  ( لشا يدل على أن الدؤسسات الاقتصادية لزل الدراسة يهتم2.624معياري)
 التوجيهات والتوصيات.

تحليل فقرات المحور الثاني7 الأداء التسويقي-ب  
(7 المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية الخاصة بمحور الأداء التسويقي11الجدول رقم)  

 درجة
 الموافقة

 الإنحراف
 المعياري

 المتوسط
 الحسابي

تالعبارا  الرقم 

 00 تتناسب حصة الدؤسسة في السوق مع قدراتها التنافسية 2.202 0.022 عالية
 00 تسعى مؤسستنا باستمرار للحفاظ على حصتها السوقية 2.222 2.694 عالية
 02 تسعى مؤسستنا إلذ زيادة توسيع حصتها السوقية 2.922 2.662 عالية

السوقية الحالية ميزة تنافسية لذا أمام منافسيهاتعتبر الدؤسسة الحصة  2.026 0.266 متوسطة  02 
  الحصة السوقية 1.335 0.222 متوسطة
 04 حققت مؤسستنا تقدما ملحوظا في صافي الأرباح خلال السنوات الأخيرة 0.602 2.622 متوسطة
 09 حققت مؤسستنا عائد جيد خلال السنوات الأخيرة 2.200 0.024 متوسطة

 02 تعمل مؤسستنا على زيادة أرباحها من خلال تحسين أداء أنشطتها التسويقية 2.649 2.694 عالية
 02 تسعى مؤسستنا للتحكم في تكاليفها 2.400 0.296 متوسطة
  الربحية 1.121 0.206 متوسطة
 06 تسعى مؤسستنا لإرضاء الزبائن باستمرار 2.222 0.020 متوسطة
إيجابية مع الزبائن تعزيزا لحصتها السوقية تقيم مؤسستنا علاقات 0.222 0.000 منخفضة  02 
 00 تستجيب مؤسستنا لطلبات الزبائن بشكل سريع 2.249 2.222 متوسطة
  رضا الزبائن 1.611 0.242 متوسطة
  الأداء التسويقي ككل 1.115 0.222 متوسطة

 spssمن إعداد الباحثين بالإعتماد على لسرجات المصدر7 
( إلذ أن إجابات أفراد العينة كانت لضو درجة متوسطة، حيث بلغ الدتوسط الحسابي الكلي لمحور الأداء 22الجدول أعلاه رقم) يشير      

، وكان بمستوى متوسط،  ومن حيث ترتيب أبعاده فقد جاء مستوى 0.222أي بدرجة متوسطة وبإلضراف معياري  2.202التسويقي 
وكان بمستوى متوسط، ثم يليو بعد  0.222وبإلضراف معياري   2.992لذ إذ بلغ الدتوسط الحسابي بعد الحصة السوقية في الدرتبة الأو 

وكان بمستوى متوسط أيضا، وأخيرا بعد رضا الزبائن  0.206وبإلضراف معياري  2.240الربحية في الدرتبة الثانية إذ بلغ الدتوسط الحسابي 
 وكان بمستوى متوسط. 0.242بالضراف معياري بلغ  0.622في الدرتبة الثالثة إذ بلغ الدتوسط الحسابي 

إختبار فرضيات الدراسة وتحليل النتائج7. 1.1.1  
إختبار الفرضية الرئيسية للدراسة7 -  

 ومنو نسعى لإختبار صحة الفرضية الرئيسية والتي جاءت على النحو التالر:
( لليقظة التسويقية في تحسين الأداء التسويقي 2.24معنوية)"لا يوجد أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى  H07فرضية العدم 

 بالدؤسسات الإقتصادية بالدسيلة".
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( لليقظة التسويقية في تحسين الأداء التسويقي 2.24" يوجد أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى معنوية) H17فرضية البديلة ال
 بالدؤسسات الإقتصادية بالدسيلة".

تقسيم ىذه الفرضية الرئيسية إلذ ثلاث فرضيات وىي كالأتي:ومن أجل تحقيق ذلك قمنا ب  
إختبار الفرضية الفرعية الأولى7-  

لا يوجد أثر ذو دلالة إحصائية لليقظة التسويقية في الحصة السوقية بالدؤسسات الإقتصادية بالدسيلة.  : H 1فرضية العدم   
قية بالدؤسسات الإقتصادية بالدسيلة.يوجد أثر ذو دلالة إحصائية لليقظة التسويقية في الحصة السو  : H 1الفرضية البديلة   

( والتي توضح نتائج تحليل التباين لتأثير اليقظة التسويقية في الحصة 22لإختبار صحة الفرضية يتم استخدام نتائج الجدول رقم )
 السوقية.

ANOVA السوقية:تحليل التباين الأحادي للعلاقة بين اليقظة التسويقية والحصة (11الجدول )  
 F SIG متوسط الحريات درجة الحرية لرموع الدربعات النموذج
 2.222 22.090 6.999 0 6.999 الإلضدار
 2.060 22 00.204 البواقي
 - 24 00.260 المجموع

SPSS اعتمادا على لسرجات ثينإعداد الباحمن  :المصدر  
( وىي أقل من قيمة مستوى 2.222( عند مستوى معنوية)22.090بلغت) F(نلاحظ أن قيمة 22ة في الجدول رقم)من خلال النتائج الدبين

، ومنو يدكن قبول وجود علاقة خطية بين اليقظة التسويقية والحصة السوقية( ىذه النتيجة تأكد أن ىناك علاقة تأثير معنوي بين 2.24الدعنوية)
 اليقظة التسويقية والحصة السوقية.

7 القدرة التفسيرية للنموذج -  
توضيح القدرة التفسيرية للنموذج من خلال معطيات جدول ملخص النموذج. يدكن  

(7ملخص النموذج12الجدول)  
 الخطأ الدعياري معامل التحديد الدعدل R2معامل التحديد Rمعامل الإرتباط النموذج

0 2.949 2.222 2.202 2.42626 
SPSS    إعتمادا على لسرجاتينإعداد الباحث من المصدر7

ا يوحي أن ىناك ( لش2.949قد بلغ ) اليقظة التسويقية والحصة السوقية ( ملخص النموذج أن معامل الإرتباط بين24الجدول رقم)نلاحظ من 
من التغير في الحصة  % 22تفسر ما نسبتو اليقظة التسويقية  (لشا يعني أن 2.222فيما بلغ معامل التحديد )علاقة  إرتباط إيجابية طردية، 

 لد تدخل في ىذه الدراسة.متغيرات أخرى ترجع إلذ  % 42النسبة  وباقي، السوقية
  نتائج تحليل الإنحدار البسيط لأثر اليقظة التسويقية في الحصة السوقية 7(13الجدول رقم)

 النموذج
MODEL 

 sig قيمةT معاملات معيارية معاملات غير معيارية
B الإلضراف الدعياري Beta 

 2.224 0.292 - 2.222 2.929 الثابت
 2.222 4.246 2.949 2.020 2.462 الحصة السوقية

SPSS   إعتمادا على لسرجاتينالباحث إعداد منالمصدر7
 y=0.676+0.590x معادلة الإلضدار البسيط لليقظة التسويقية والحصة السوقية كالتالر:

 تعبر عن الدتغير التابع)الحصة السوقية( yتعبر عن الدتغير الدستقل )اليقظة التسويقية( و   xحيث 
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ومنو نرفض فرضية  2.24وبالتالر ىي أقل من  2.222( عند مستوى معنوية  4.246) t(، بلغت قيمة 29من خلال الجدول رقم) 
 العدم ونقبل الفرضية البديلة التي تنص على انو:

 بالمؤسسات الإقتصادية بالمسيلة" الحصة السوقية"يوجد أثر ذو دلالة إحصائية لليقظة التسويقية في 
سبقة من خلال ىذه النتيجة يتضح لنا أن الدؤسسات الاقتصادية بالدسيلة لزل الدراسة تولر أهمية لليقظة التسويقية كونها ترتبط بالدراسة الد

الدوردون واليد  الزبائن والأسواق، الأساسية للمؤسسة الدتمثلة  فيالدعلومات الدتعلقة بالإىتمامات تختص بالبحث عن للفرص والتهديدات، و 
وىو ما أثر في الحصة السوقية التي قيمها الأفراد الدستجوبين بأنها متوسطة والتي تؤدي لتحقيق حصة سوقية  العاملة الدتوفرة في سوق العمل،

، حيث تؤدي إلذ تحسين وذلك يعطي نتيجة ايجابية في توسيع حصتها السوقيةلدى الدؤسسات لزل الدراسة من وجهة نظر موظفيها، 
 الأداء التسويقي.

الفرضية الفرعية الثانية7-  
لا يوجد أثر ذو دلالة إحصائية لليقظة التسويقية في الربحية بالدؤسسات الإقتصادية بالدسيلة.  : H 1فرضية العدم   

يوجد أثر ذو دلالة إحصائية لليقظة التسويقية في الربحية بالدؤسسات الإقتصادية بالدسيلة. : H 1الفرضية البديلة   
الربحية.في لليقظة التسويقية  والارتباط والتي توضح نتائج تحليل التباين  (26( و)22و)(22لإختبار صحة الفرضية يتم استخدام نتائج الجدول رقم )  

ANOVA الربحيةفي اليقظة التسويقية للعلاقة بين :تحليل التباين الأحادي (14الجدول )  
 F SIG متوسط الحريات درجة الحرية لرموع الدربعات النموذج
 2.222 02.406 2.224 0 2.224 الإلضدار
 2.202 22 02.929 البواقي
 - 24 00.260 المجموع

SPSS   اعتمادا على لسرجاتينإعداد الباحثمن  :المصدر
( وىي أقل من قيمة مستوى 2.222مستوى معنوية) ( عند02.406بلغت) F(نلاحظ أن قيمة 22ة في الجدول رقم)من خلال النتائج الدبين

اليقظة علاقة خطية بين اليقظة التسويقية والربحية، ومنو يدكن قبول وجود ( ىذه النتيجة تأكد أن ىناك علاقة تأثير معنوي بين 2.24الدعنوية)
 التسويقية والربحية.

7 القدرة التفسيرية للنموذج -  
 يدكن توضيح القدرة التفسيرية للنموذج من خلال معطيات جدول ملخص النموذج.

7ملخص النموذج(15الجدول)  
 الخطأ الدعياري معامل التحديد الدعدل R2معامل التحديد  Rمعامل الإرتباط النموذج

0 2.902 2.262 2.226 2.44960 
SPSS    إعتمادا على لسرجاتينإعداد الباحثمن المصدر7

ا يوحي أن ىناك علاقة  ( لش2.902قد بلغ )اليقظة التسويقية والربحية  ( ملخص النموذج أن معامل الإرتباط بين22نلاحظ من الجدول رقم)    
النسبة  وباقي، من التغير في الربحية %22تفسر ما نسبتو  اليقظة التسويقية  (لشا يعني أن 2.226فيما بلغ معامل التحديد )إرتباط إيجابية طردية، 

 لد تدخل في ىذه الدراسة.متغيرات أخرى ترجع إلذ  92%
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نتائج تحليل الإنحدار البسيط لأثر اليقظة التسويقية في الربحية (167الجدول رقم)  
 النموذج
MODEL 

 T sigقيمة معاملات معيارية معاملات غير معيارية
B الإلضراف الدعياري Beta 

 2.22 0.022 - 2.220 2.244 الثابت
 2.222 4.222 2.902 2.000 2.460 الربحية

SPSS على لسرجات اعتمادا ينإعداد الباحثالمصدر7  
 y=0.855+0.592x كالتالر:  والربحيةمعادلة الإلضدار البسيط لليقظة التسويقية 

 تعبر عن الدتغير التابع)الربحية( yتعبر عن الدتغير الدستقل )اليقظة التسويقية( و   xحيث 
ومنو نرفض فرضية العدم ونقبل الفرضية البديلة التي  2.24وبالتالر ىي أقل من  2.222( عند مستوى معنوية  4.222) tبلغت قيمة  

 تنص على أنو:
 بالمؤسسات الإقتصادية بالمسيلة" الربحية"يوجد أثر ذو دلالة إحصائية لليقظة التسويقية في 

الاقتصادية بالدسيلة لزل الدراسة تولر أهمية لليقظة التسويقية  بإعتبارىا تسعى إلذ من خلال ىذه النتيجة يتضح لنا أن الدؤسسات 
 اعتمادىا من طرف الدؤسسة لضمان تزويد مستمر وأني بالدعلومات الإستباقية عن الدنافسين، الزبائن، الدوردين وكل التغيرات الأخرى التي

ي قدرتها على البقاء والاستمرار وتحقيق ربحية لذذه الدؤسسات ما يؤدي لتحسين يدكن أن تحدث آثارا على إستًاتيجية الدؤسسة، لشا ينم
 الأداء التسويقي.

اختبار الفرضية الفرعية الثالثة7 -  
لا يوجد أثر ذو دلالة إحصائية لليقظة التسويقية في رضا الزبائن بالدؤسسات الإقتصادية بالدسيلة.  : H 1فرضية العدم  

ئية لليقظة التسويقية في رضا الزبائن بالدؤسسات الإقتصادية بالدسيلة.يوجد أثر ذو دلالة إحصا : H 1الفرضية البديلة  
رضا في لليقظة التسويقية  والارتباط والتي توضح نتائج تحليل التباين  (00( و)00و)(02لإختبار صحة الفرضية يتم استخدام نتائج الجدول رقم )

 الزبائن.
ANOVA الأحادي للعلاقة بين اليقظة التسويقية في رضا الزبائن(7تحليل التباين 11الجدول )  

 F SIG متوسط الحريات درجة الحرية لرموع الدربعات النموذج
 2.222 22.029 00.029 0 00.029 الإلضدار
 2.044 22 00.009 البواقي
 - 24 00.260 المجموع

SPSS   اعتمادا على لسرجاتينإعداد الباحثمن :المصدر
( وىي أقل من قيمة مستوى 2.222( عند مستوى معنوية)22.029بلغت) F(نلاحظ أن قيمة 02ة في الجدول رقم)خلال النتائج الدبين من

اليقظة ، ومنو يدكن قبول وجود علاقة خطية بين اليقظة التسويقية ورضا الزبائن( ىذه النتيجة تأكد أن ىناك علاقة تأثير معنوي بين 2.24الدعنوية)
 ية ورضا الزبائن.التسويق

7 القدرة التفسيرية للنموذج -  
 يدكن توضيح القدرة التفسيرية للنموذج من خلال معطيات جدول ملخص النموذج.

(7ملخص النموذج11الجدول)  
 الخطأ الدعياري معامل التحديد الدعدل R2معامل التحديد  Rمعامل الإرتباط النموذج

0 2.222 2.420 2.262 2.42222 
SPSS    إعتمادا على لسرجاتثينإعداد الباح منالمصدر7
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ا يوحي أن ىناك علاقة  ( لش2.222قد بلغ )اليقظة التسويقية ورضا الزبائن  ( ملخص النموذج أن معامل الإرتباط بين00نلاحظ من الجدول رقم)
، من التغير في رضا الزبائن %42تفسر ما نسبتو  اليقظة التسويقية  (لشا يعني أن 2.420فيما بلغ معامل التحديد )إرتباط إيجابية قوية طردية، 

 لد تدخل في ىذه الدراسة.متغيرات أخرى ترجع إلذ  % 42النسبة  وباقي
نتائج تحليل الإنحدار البسيط لأثر اليقظة التسويقية في رضا الزبائن 7(11الجدول رقم)  

 النموذج
MODEL 

معيارية معاملات معاملات غير معيارية  Tقيمة sig 
B الإلضراف الدعياري Beta 

 2.00 0.262 - 2.200 2.292 الثابت
 2.222 9.940 2.222 2.029 2.222 رضا الزبائن

SPSS   إعتمادا على لسرجاتينإعداد الباحث منالمصدر7
 y=0.767+0.707x كالتالر:  ورضا الزبائنمعادلة الإلضدار البسيط لليقظة التسويقية 

 تعبر عن الدتغير التابع)رضا الزبائن( yتعبر عن الدتغير الدستقل )اليقظة التسويقية( و   xحيث 
ومنو نرفض فرضية  2.24وبالتالر ىي أقل من  2.222( عند مستوى معنوية  4.222) t( بلغت قيمة 00من خلال الجدول رقم) 

 العدم ونقبل الفرضية البديلة التي تنص على أنو:
 بالمؤسسات الإقتصادية بالمسيلة" رضا الزبائنة إحصائية لليقظة التسويقية في "يوجد أثر ذو دلال

وينصب إىتمام اليقظة لر أهمية لليقظة التسويقية تو من خلال ىذه النتيجة يتضح لنا أن الدؤسسات الاقتصادية بالدسيلة لزل الدراسة      
 اعتمادافة حاجات ورغبات زبائنها تسعى جاىدة لدعر حيث بإعتبارىم يدثلون جزءا مهما من رقم أعمالذا والدتلقي لدنتوجاتها، حول الزبائن 

لتعمل على إشباعها، وتتعدى ذلك لتتمكن من توقع واستباق التطورات  أبحاث....الخ( على أساليب وتقنيات تسويقية)تحقيقات،
ىو معرفة  ىدفها سويقيةالت فاليقظةوبالتالر  ،ت لتكون على أتم الإستعداد لتلبيتها والتعامل معهاالحاصلة في تلك الحاجات والرغبا

وذلك يعطي نتيجة ايجابية في تحقيق رضا ، رضاىمتحقيقها وكسب قصد  رغباتهم وحاجياتهمومتابعة تطور  زبائنحاجات ورغبات وسلوك ال
 زبائنها، حيث تؤدي إلذ تحسين الأداء التسويقي.

 إختبار وتحليل الفرضية الرئيسية7 -
لا يوجد أثر ذو دلالة إحصائية لليقظة التسويقية في تحسين الأداء التسويقي بالدؤسسات الإقتصادية بالدسيلة.  : H 1فرضية العدم   

يوجد أثر ذو دلالة إحصائية لليقظة التسويقية في تحسين الأداء التسويقي بالدؤسسات الإقتصادية بالدسيلة. : H 1فرضية البديلة ال  
من خلال إثبات الفرضيات الفرعية الثلاثة السابقة والتي تنص على وجود أثر لليقظة التسويقية في كل بعد من أبعاد الأداء التسويقي 

ويقي  والدتمثلة في الحصة السوقية ، الربحية ورضا الزبائن نستنتج أن لليقظة التسويقية أثر ذو دلالة إحصائية في تحسين الأداء التس
 بالدؤسسات الاقتصادية بالدسيلة.

 ومنو فإن:
 بالمؤسسات الإقتصادية بالمسيلة" تحسين الأداء التسويقي"يوجد أثر ذو دلالة إحصائية لليقظة التسويقية في 

وذلللك بغللرض إن الذللدف مللن رصللد ومراقبللة الدؤسسللة لبيئتهللا التسللويقية ىللو ترللع معلومللات متكاملللة عللن البيئللة وتحديللد الدعلومللات الدطلوبللة 
وكللذا   وفي ظللل الدعلومللات والدعطيللات الللتي تدليهللا الظللروف البيئيللة التسللويقية اديهللا وكللذا اقتنللاص الفللرص الدتاحللة،إكتشللاف التهديللدات وتف

الدؤسسلات   تحسلين الأداء التسلويقي، حيلث تعملل معظلميظهلر اللدور اللذي تلعبلو اليقظلة التسلويقية في طور التكنولوجي والدنافسلة الحلادةالت
ربحيللة وكللذا المحافظللة علللى الزبللائن الإختيللار وتبللني نظللام يقظللة يقودىللا إلذ تحقيللق الأىللداف الدسللطرة مللن توسلليع حصللتها السللوقية وتحقيللق علللى 

 الحاليين وجذب زبائن جدد من خلال تحقيق رضاىم.
.الخاتمة27  
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جديد والعلم بالتغيرات الحاصلة، فهي تلعب دور بارز  تعتبر اليقظة التسويقية النظام الذي يدكن الدؤسسة من التيقظ لكل ما ىو         
جهاز للإنذار الدبكر يجلب إنتباه واىتمام الدسيرين فهي بمثابة  كنظام للمعلومات موجهة لضو البيئة الداخلية والخارجية التسويقية للمؤسسة،

تدتلك ىامشا من أجل التصرف قبل الآخرين بفهم  لضو استغلال الفرص وتفادي التهديدات بما يسمح بالتصرف الدلائم في أوانو، لأنها 
عل كيفية تحويل الإشارات الضعيفة إلذ معلومات الإنذار الدبكرة، وأيضا باعتبار أن ىذه الإشارات تشكل بالنسبة لذا قوة لزركة تدفعها للف

إلذ أسلوب تسيير متكامل موجو لضو إدارة  الدسبق والريادي، حيث تتحول اليقظة التسويقية في الدؤسسة من لررد وسيلة لتجميع الدعلومات
 تعتمد على نظام اليقظة التسويقية، حيث تعتبر ىذه الأخيرة عملية لا سسة من تحسين أدائها التسويقي مالدالدستقبل، ولن تتمكن الدؤ 

 يدكن الإستغناء عنها لأنها تزودىا بالدعلومات التي تؤىلها إلذ أداء تسويقي فعال.
اليقظة التسويقية من أىم الآليات التي يدكن اعتمادىا لتدعيم قواعد العلم الدعرفة والخبرة بالدؤسسة عن طريق ما يتم ترعو، وتعد        

معالجتو ونشره من معلومات بين لستلف مصالح الدؤسسة،كما تعد ضرورة يجب اعتمادىا من طرف الدؤسسة لضمان تزود مستمر وأني 
  جية الدؤسسة، لشا ينمي نافسين، الزبائن، الدوردين وكل التغيرات الأخرى التي يدكن أن تحدث آثارا على إستًاتيبالدعلومات الإستباقية عن الد

خاصلللة في ظلللل التغللليرات السلللريعة والجديلللدة في لرلللال البيئلللة ملللن الأداء النهلللوض بهلللا إلذ مسلللتويات أعللللى الاسلللتمرار و  والبقلللاء قلللدرتها عللللى 
داد الدنافسلللة نتيجلللة للتمييلللز الدتواصلللل اللللذي تحظلللى بلللو الدؤسسلللات لاسلللتخدامها التطلللورات التكنولوجيلللة التسلللويقية ىلللذا ملللن جهلللة وكلللذا اشلللت

  والتقنية.
نظاما مفتوحا على الخارج، ىدفو رصد البيئة بإستمرار لإستباق التوجهات الدستقبلية والدساهمة في تعتبر اليقظة  وتوصلت الدراسة إلذ أن  

سمة من أجل تحسين وتوسيع وتطوير الأنشطة التسويقية وصولا إلذ تحسين الأداء ككل والأداء التسويقي بصفة صنع القرارات التسويقية الحا
لحصة السوقية وتحقيق رضا الزبائن،  وتوفر اليقظة التسويقية الدعلومات الدهمة عن الدوردين والزبائن خاصة من خلال تحقيق الربحية وتوسيع ا

ب الأنشطة التسويقية للمؤسسات لتساىم بذلك في خلق فرص تسويقية للمؤسسة وتقليص التهديدات الدنافسين...الخ وتضعها في قل
 المحتملة لتشكل بذلك الدعيار الأساسي لبقائها في بيئة متغيرة تتميز بالتعقيد واشتداد الدنافسة. 

ت الاقتصادية لزل الدراسة كان متوسطا لشا يدل على فبينت نتائج التحليل أن واقع اليقظة التسويقية في الدؤسسافي الجانب التطبيقي أما 
أن الدؤسسات لزل الدراسة تسعى لتحقيق يقظة تسويقية لتحقيق الأىداف،  كما تسعى لجمع الدعلومات البيانات عن الزبائن والدوردين 

 لتحقيق حصة سوقية وربحية مرتفعة وكذا تحقيق رضا الزبائن بشكل أفضل من منافسيها.
:وجود علاقة ارتباط بين اليقظة التسويقية والأداء التسويقياختبار الفرضيات   نتائجكما بينت   

وجود علاقة ارتباط بين اليقظة التسويقية والحصة السوقية. -    
وجود علاقة إرتباط بين اليقظة التسويقية والربحية.    -    
وجود علاقة إرتباط بين اليقظة التسويقية ورضا الزبائن. -    
يوجد أثر ذو دلالة إحصائية لليقظة التسويقية في تحسين الأداء التسويقي بالدؤسسات الإقتصادية بالدسيلة. -  
يوجد أثر ذو دلالة إحصائية لليقظة التسويقية في تحسين الحصة السوقية بالدؤسسات الإقتصادية بالدسيلة. -  
ية بالدؤسسات الإقتصادية بالدسيلة.يوجد أثر ذو دلالة إحصائية لليقظة التسويقية في تحسين الربح -  
يوجد أثر ذو دلالة إحصائية لليقظة التسويقية في تحسين رضا الزبائن بالدؤسسات الإقتصادية بالدسيلة. -  
التوصيات7-  

 
اليقظللة في ظللل الدعلومللات والدعطيللات الللتي تدليهللا الظللروف البيئيللة التسللويقية وكللذا التطللور التكنولللوجي، يظهللر الللدور الللذي تلعبللو    

التسويقية في تحسين الأداء التسويقي، حيث وجب على الدؤسسات إختيار وتبني نظلام يقظلة يقودىلا إلذ تحقيلق الأىلداف الدسلطرة 
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من توسيع حصتها السوقية وتحقيق ربحية وكلذا المحافظلة عللى الزبلائن الحلاليين وجلذب زبلائن جلدد ملن خللال تحقيلق رضلاىم وذللك 
 من خلال:

 ظام اليقظة التسويقية لدا لو من أهمية كبيرة في تحسين الأداء التسويقي؛إرساء وتفعيل ن -
 توفير وتسخير موارد بشرية ومادية وتقنية من اجل تحقيق يقظة تسويقية لتحسين الأداء التسويقي؛  -
القيام بدورىا بشكل  ضرورة عمل خلية يقظة تسويقية منظمة من خلال توفير لجنة خاصة باليقظة التسويقية وىذا لكي تتمكن من -

 صحيح وغير عشوائي لتحقيق النتيجة الدرجوة.
 قائمة المراجع:. 6

 . المراجع باللغة العربية:1.6

 ( التسويق الدتقدم، الدار الجامعية الاسكندرية، القاىرة0222أبو النجا عبد العظيم ،) 
 ( ،إسهامات التسويق الإلكتًوني0202إسماعيل بن ديلمي، و أسماء دردور ،)  .في زيادة القدرة التنافسية لدنظمات الأعمال

الدنافسة والإستًاتيجيات النافسية للمؤسسة الصناعية خارج قطاع المحروقات في الدول العربية، جامعة حسيبة بن بوعلي، 
 الشلف.

  وزيع، عمان، الأردن.(، إدارة علاقات الزبائن والأداء التسويقي، دار ألرد للنشر والت0204ثامر، وأتزد ىادي طالب )البكري 
  بن عيشي عمار وأخرون. )بلا تاريخ(، دور اليقظة الاستًاتيجية في تحسين الاداء الاستًاتيجي بالدؤسسات الصناعية الجزائرية

 .-الجزائر-دراسة حالة الدؤسسات الصناعية بولاية بسكرة 
 ( ،اليقظة الإستًاتيجية قناة إتصال0202بن نافلة قدور، و عاشور مرزيق ،)  الدؤسسة وبيئتها. الدنافسة والإستًاتيجيات التنافسية

 للمؤسسة الصناعية خارج قطاع المحروقات في الدول العربية، جامعة حسيبة بن بوعلي الشلف، الجزائر.
 ( دور اليقظة التسويقية في تطوير الدنتجات الجديدة دراسة حالة متعامل الذاتف النقال 0202-0226تزودة سامي ،)

 كلية العلوم الاقتصادية والعلوم التجارية وعلوم التسيير، قسم العلوم التجارية، جامعة جيجل، الجزائر.موبيليس،  
  ،(، اليقظة التسويقية ودورىا في التنمية الإقتصادية في ظل تكنولوجيا الدعلومات والإتصالات. لرلة 0202حواسني يدينة )جانفي

 الاقتصاد والتنمية .
 ( ،دو 0202خالفي خالد ،) ، ر نظام الدعلومات التسويقي في تحسين الأداء التسويقي، لرلة الإدارة والتنمية للبحوث والدراسات

 . 22المجلد 
  ،(، العلاقة بين اليقظة التسويقية وتحقيق البراعة التسويقية 0200درمان سليمان الصادق، و لزمود لزمد عوض دويدار. )يناير

ستشفيات الخاصة في لزافظة شقراء بالدملكة العربية السعودية ومدينة دىوك في إقليم  في القطاع الصحي دراسة مقارنة بين الد
 كوردستان العراق، المجلة العلمية للدراسات والبحوث الدالية والتجارية، العدد الأول، الجزء الثالث.

 (،إدارة الدعرفة التسويقية وأثرىا على الأداء التسويقي0202رتزون رزيقة، شنشونة لزمد ،) دراسة تطبيقية على بنك التنمية ،
 .02المحلية بسكرة، أبحاث إقتصادية وإدارية، العدد

 ( (،  إدارة سلسلة التجهيز وأبعاد إستًاتيجية العمليات والأداء التسويقي )المجلد 0202الطويل أكرم أتزد، و علي وليد العبادي
 الأولذ(، دار الحامد للنشر والتوزيع، عمان، الأردن.

  الدور الوسيط للمعرفة التسويقيةكلية :(، إستًاتيجيات تسويق الخدمات والاداء التسويقي0202مير تزيد شكر)عبد الأ
 الدراسات العليا السودان جامعة السودان للعلوم والتكنولوجيا.

 ( ،إدارة التسويق منظور فكري معاصر، دار الأيام للنشر والتوزيع، عمان، الأردن.0202علاء فرحان طالب ،) 
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   (، اليقظة الإستًاتيجية كعامل للتغيير في الدؤسسة دراسة حالة مؤسسة موبيليس. تسيير الدوارد 0200-0202نصيرة، )علاوي
 البشرية، كلية العلوم الإقتصادية والتجارية وعلوم التسيير، جامعة أبي بكر بلقايد تلمسان.

 ( استًاتيجيات الدزيج التسويقي ودورىا في زيادة الحصة السوقية، دراسة استطلاعية 0204عمر لزمد عبد الرتزن وأخرون ،)
 573-2556العدد(B )3لاراء عينة من الافراد العاملين في شركة ستي سنتً التجارية في مدينة زاخو، لرلة جامعة زاخو المجلد 

 ( ، الذك0202-0202فيلالر أسماء ،) اء الإقتصادي في الدؤسسة الجزائرية الواقع والمجهودات، دراسة حالة الدؤسسة الوطنية
 ، جامعة أبوبكر بلقايد، تلمسان، الجزائر.snviللسيارات الصناعية رويبة

  دة (، دور اليقظة الإستًاتيجية في ترشيد الإتصال بين الدؤسسة ولزيطها، دراسة ميدانية بوح0200-0200نور الدين، )قوجيل
 مطاحن سيدي ارغيس أم البواقي. قسم علوم الإعلام والإتصال، جامعة باجي لستار، عنابة.

 ( ،اليقظة الإستًاتيجية نظام للإنذار الدبكر والذكاء الجماعي في الدؤسسة، تحويل الإشارات 0200-0200كاريش صليحة .)
 .2لتسيير قسم علوم التسيير، جامعة الجزائرالضعيفة إلذ قوة لزركة، كلية العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم ا

  ،(، توسيط رضا العملاء في العلاقة بين استًاتيجية التنويع وتحقيق ميزة تنافسية، دراسة تطبيقية0202متولر مديحة، )ديسمبر 
 اني(.على شركة أوبرا في مصر، المجلة العلمية للدراسات والبحوث الدالية والادارية ، المجلد السابع )العدد الث
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