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 المس تخلص: 

التسويقية,   المرونة  في  التسويقية  المعرفة  دارة  اإ تؤديه  الذي  الدور  من  للتحقق  الحالية  الدراسة  عن  تسعى  تعبر  التي  التساؤلت  على  الاجابة  الدراسة  وحاولت 

الكلي  من  عينة  في  المبحوثة  ال هلية  الكليات  في  التسويقية  والمرونة  التسويقية  المعرفة  دارة  اإ بين  تأ ثير  هناك  هل  ومنها  الدراسة  بغداد,  مشكلة  في  ال هلية  ات 

( من القيادات الإدارية العليا للكليات  189واعتمدت الدراسة على الاستبانة كمقياس لمتغيرات الدراسة وتم اختبار العلاقة بينها عبر اختيار عينة قصدية شملت )

الاقسام,  رؤساء  العميد,  معاون  )العميد,  المبحوثة  الاقسام  والجامعات  الجاهزين  مقررو  للبرنامجين  الإحصائية  ال ساليب  بعض  اس تخدام  وتم   )

(25.AOMS.V.25   ،SPSS v  وتهدف الدراسة الحالية توضيح مدى مساهمة كل متغير ودرجة الاس تفادة من,تطبيقها في كليات ال هلية المبحوثة . اظهرت ,)

دارة المعرفة التسويقية في المرونة التسويقية( فقد بينت النتائج انه يوجد تأ ثير ذات دللة م النتائج   حصائية )ل بعاد اإ عنوية بين بعدي )معرفة  وجود تأ ثير ذو دللة اإ

يوج ل  انه  النتائج  بينت  فقد  المنافسين(  معرفة  الزبون،  )معرفة  ببعدي  والمتمثلة  الباقية  ال بعاد  اما  التسويقية(  المرونة  في  التسويقية.العملية  المرونة  في  لها  تأ ثير    د 

ومن   والمعلومات  البيانات  جمع  خلال  التسويقية  المعرفة  دارة  اإ من  الإفادة  المبحوثة  والجامعات  الكليات  دارة  اإ على  التوصيات  ابرز  المعلومات  وكانت  هذه  تفسير 

لـى ذ القرارات الإستراتيجية الملائمة للوصــول اإ  ال هداف.  وتحليلها لمختلف المؤشرات المس تخرجة حول المعطيات التسويقية بطريقة تسمح لهم باتخاإ

دارة المعرفة التسويقية، المرونة التسويقي، الكليات الاهلية في بغداد     الكلمات المفتاحية: اإ

 

 

 

 

 

 

 

 

 

دارة المعرفة التسويقية في المرونة التسويقية   تأ ثير اإ

القيادات الادارية في عينة من الكليات    لآراء   اس تطلاعية )دراسة   

 ال هلية في بغداد( 

 

The impact of marketing knowledge management 

on marketing flexibility 

 )An exploratory study of administrative leaders in 

a sample of private colleges in Baghdad ( 
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Abstract: 

Marketing knowledge management in marketing flexibility, and the study tried to answer the questions that express 

the problem of the study, including whether there is a role for the relationship between marketing knowledge 

management and marketing flexibility in the private colleges investigated in a sample of private colleges in the 

Baghdad, and the study adopted  On the questionnaire as a measure of the study variables, and the relationship 

between them was tested by selecting an intentional sample that included (189) of the senior administrative leaders of 

the colleges and universities surveyed (Dean, Associate Dean, department heads, department rapporteurs) and some 

statistical methods were used for the two ready programs (25.AOMS.V.  25, SPSS v), the current study aims to clarify 

the extent of the contribution of each variable and the degree of benefit from its application in the studied eligibility 

faculties.  The results showed a statistically significant effect (for the dimensions of marketing knowledge management 

in marketing flexibility). The results showed that there is a significant effect between the two dimensions (practical 

knowledge in marketing flexibility). As for the remaining dimensions, represented by the two dimensions (customer 

knowledge, competitor knowledge), the results showed that It has no effect on marketing flexibility. The most 

prominent recommendations for the management of the colleges and universities surveyed were to benefit from the 

management of marketing knowledge during the collection of data and information and from the interpretation and 

analysis of this information for the various indicators extracted about the marketing data in a way that allows them to 

take appropriate strategic decisions to reach the goals. 

Keywords: marketing knowledge management, marketing flexibility  

 

 

 

 

  المقدمة 

دارة المعرفة من الموضوعات المعاصرة التي نالت صدى كبير بين الإداريين، وخاصة العاملين في المجال التجاري والتنافسي، و       لى عدة  يعد موضوع اإ هذا يرجع اإ

المعرفة أ صبحت  حيث  ورائها،  من  عائدًا  وتحقق  المنظمة  فيه  تستثمر  جديد  نتاج  اإ عنصر  المعرفة  وأ صبحت  النمو.   أ همها  من  الواقع،  في  مصادر    أ س باب  أ هم  أ حد 

نشاء نظام جديد يدير هذه المعرفة بكفاءة وفاعلية ويضمن تحقيق ال هداف المرجوة من خلاله ا. تجلى نظام التحكم في  المرونة التسويقية للمنظمة؛ كل هذا اس تلزم اإ

لى أ ن نتاج ونقطة دخول للميزة التنافس ية، وبالنظر اإ ذ ظهر كوس يلة أ و أ داة للتعامل مع المعرفة كعنصر اإ دارة المعرفة اإ المعرفة ضرورية لجميع أ نشطة    المعرفة هذا في اإ

التس المعرفة  دارة  اإ دراسة  وضعت  ال نشطة،  هذه  بين  ومن  ال نشطة.  هذه  من  كل  في  بدورها  تقوم  أ ن  المعرفة  دارة  اإ على  كان  المجتمع.  في  ووظائف  وتأ ثيرها  ويقية 

دارة المعرفة التسويقية هذا المفهوم الحديث والجديد للتسويق له تأ ثيرات عديدة على المرونة التسويقية، ل س يما  .المرونة التسويقية، من خلال التعرف على مفهوم اإ

عداد البرامج التسويقية والمزيج التسويقي. وأ ن المرونة التسويقية من العناصر المهمة لضمان اس تمرارية عمل المنظمة ونموها وتطورها   في ظل البيئة الديناميكية التي اإ

لزبائن الذين تتعامل  تعمل فيها، ولما لها من دور كبير في تعزيز قدرتها على تطوير خدمات وتسويق مبتكر.  ال ساليب التي تتناسب مع احتياجات المس تهلكين وا

 معهم المنظمة، والتي بدورها ستنعكس في تعزيز ميزتها التنافس ية. 
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ث  ح الب ة  : منهجي ول ث الا ح لمب  ا

 : مشكلة الدراسة اولً 

ولكن أ يضًا المنافسة   والعمليات،  وضرورية ل عمالها، ليس فقط ل نها توفر المنتجات  والضغط الهائل الذي  تدرك منظمات ال عمال اليوم أ ن المعرفة أ صبحت مهمة 

رئيس يًا. يجب أ ن يؤخذ ال مر على محمل الجد، فقد كانت المنافسة العالمية أ قل بكثير مما هي والذي أ صبح تحديًا  عندما كان  تواجهه منظمات ال عمال،   عليه الآن، 

بق أ ن  حيث  ذلك  في  تمامًا  مختلفة  فهيي  اليوم،  نشهدها  التي  الجديدة  للاتجاهات  بالنس بة  أ ما  الاس تقرار.  مبدأ   على  يعتمد  ال ساسي  طليعة المعيار  في  المنظمة  اء 

منظ من  العديد  تحاول  ذ  اإ بالمنظمة،  المحيطة  التغييرات  من  الكامل  النطاق  استيعاب  على  قادرة  لتكون  المعرفة  دارة  اإ منها  يتطلب  توليد  منافس يها  ال عمال  مات 

 واكتساب المعرفة عن بيئتها الداخلية والخارجية.

 وعلية تكمن مشكلة الدراسة في التساؤل الرئيس الاتي: 

 دارة المعرفة التسويقية والمرونة التسويقية في الكليات والجامعات ال هلية المبحوثة ؟(لإ )هل يوجد تأ ثير 

 ثانياً: أ همية البحث 

بأ همية المتغيرات والاس تفادة منها بهدف العناية بالزبون كعنصر اساسي وللارتقاء بمس توى    تحفيز القيادات الجامعية العاملة في الكليات ال هلية المبحوثة .أ

 الخدمة المقدمة لزبائنها. 

 اردها. من خلال امتلاك المعرفة بالآليات والوسائل الترويجية التي س تعمل على زيادة قدرة الكليات في تحقيق أ هدافها والاس تفادة الامثل من مو  .ب 

 

   ثالثاً: أ هداف الدراسة 

منها  .أ   الموجودة  المعرفة  وتأ طير  الموضوعات  بهذه  المتعلقة  الدراسات  البحث    من ,عرض  بموضوعات  المتعلقة  العلمية  ال طروحات  أ هم  مراجعة  خلال 

جابات مناس بة لدوافع المشكلة وتساؤلتها للبحث الحال   وتحليلها ومناقش تها. ,وتأ طيرها المعرفي الشامل في محاولة متواضعة لتقديم اإ

 تطبيقها في الكليات ال هلية المبحوثة . ,توضيح مدى مساهمة كل متغير ودرجة الاس تفادة من  .ب

دارة المعرفة التسويقية في تعزيز المرونة التسويقية وتقييم واقع المتغيرات في الكليات ال هلية المبحوثة.  . ج  بيان أ همية اإ

   : المخطط الفرضي للبحث رابعاً 

 الفرضي للدراسة   المخطط (  1الشكل ) 

 

          

 

 

           

 

 

 

 

 معرفة الزبون

 معرفة المنافسين

 معرفة العملية

 

 

 متغير أحادي

 المعرفة التسويقية  إدارة

 

 المرونة التسويقية 
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عداد الباحثان بالعتماد على المصادر التية:   المصدر: من اإ

1.Sanchez-Henriquez, F., & Pavez, I. (2021). The effect of open innovation on eco-innovation performance: the 

role of market knowledge sources. Sustainability, 13(7), 3890. 

2.Inthasang, C., & Ussahawanitchakit, P. (2016). Marketing creativity orientation and marketing profitability: an 

empirical study of software businesses in Thailand. The Business & Management Review, 7(5), 312. 

 ما يأ تي :   ولغرض تطبيق المخطط الفرضي وتحقيق الاهداف التي يسعى لتحقيقها فقد تم صياغة فرضية رئيسة لتفسير علاقة التأ ثير لمتغيرات البحث ، وك 

دارة المعرفة التسويقية في المرونة التسويقية :  الفرضية الرئيسة   في الكليات ال هلية قيد الدراسة.   يوجد تأ ثير ذو دللة معنوية ل بعاد اإ

 خامساً: مجتمع وعينة البحث  

في    ( في الكليات ال هلية في بغداد وتتمثل بـ )العميد، معاون العميد، رؤساء الاقسام، مقررو الاقسام   القيادات الإدارية العليايتكون مجتمع البحث من عينة من  

لرش يد , كلية الفراهيدي الجامعة ,  عشة كليات ال هلية والمتمثلة ب)كلية بغداد للعلوم الاقتصادية , كلية دجلة , كلية النسور , كلية الفارابي , كلية المأ مون , كلية ا

ذ عمد الباحثان الى توزيع )   (.  171( اس تمارة والصالحة للتحليل الاحصائي ) 180( وتم استرجع ) 189كلية السلام , كلية التراث , كلية المنصور(اإ

 

( "الاس تجابة افراد العينة المبحوثة" 1جدول )   

 العدد والنس بة 
عدد الاستبانات  

 الموزعة 
 المسترجعة 

عدد الاستبانات  

 غير المسترجعة 

عدد الاستبانات غير  

 المس توفية للشوط 

عدد الاستبانات  

 المس توفية للشوط 

 171 9 6 180 186 العدد 

 91.9 4.8 3.2 96.8 100.0 النس بة المئوية 

 المصدر : اعداد الباحثان 

 سادساً: ادوات البحث 

 لقد اعتمد الباحثان على عدد من ال دوات التي يمكن اس تخدامها لجمع بيانات البحث وكما يأ تي: 

ا .1 المؤتمرات  الدورية,  المجلات  الجامعية,  والاطاريح  الرسائل   , )الكتب  من  بمجموعة  المتمثلة  والاجنبية  العربية  المراجع  وتضم  مواقع  المصادر:   , لعلمية 

 لإثراء الجانب النظري وتوضيح المفاهيم الرئيس ية لمتغيرات البحث الحال بأ بعادها.  الانترنت(،

ال ولى المس تخدمة في جمع البيانات قام الباحث بجولة في كليات والجامعات ال هلية عينة البحث وسجل ملاحظات مهمة حول الواقع الملاحظة: ال داة  .2

مكانية تطبيق مؤشرات متغيرات البحث الحال، تعتبر الملاحظة أ داة مهمة وداعمة لبقية ال دوات المس تخدمة في الجانب ال عملي من  الفعلي من حيث اإ

 البحث. 

لى معلومات ليستشف منها الباحث الجوانب التي تغطي واق .3 ع المتغيرات الاس تبيان: هي ال داة الثانية المعول عليها في جمع وتتبع البيانات وتحويلها اإ

 ( يبين محاور الاستبانة الرئيسة. 2المعتمدة في المخطط البحث. والجدول ) 

( محاور الاس تبيان 2الجدول )  
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ان المصدر : اعداد الباحث   

 

 

 

 

 

 : الإطار النظري المبحث الثان 

دارة    المعرفة التسويقية اولً: اإ

دارة المعرفة التسويقية   مفهوم  .1  اإ

دارة المعرفة التسويقية و  لى المعرفة على أ نها  تكون  اإ معلومات مفيدة وتس تخدم في المنظمة، ومن أ جل ال فكار لتحليل المعلومات، بدأ ت المنظمات أ يضًا في النظر اإ

وال ساليب التي تم تطويرها كجزء من تكنول ويمكنهم اس تخدام التقنيات  لى طرق لإدارة المعرفة في المنظمات  وهذا يعني أ ننا بحاجة اإ وجيا المعرفة التسويقية مصدر 

 ( التسويقية  المعرفة  وتنفيذ  وتخطيط  تحليل  يمكننا  التقنيات  هذه  باس تخدام  أ يضًا،  المنظمة  في  المعلومات  موارد  دارة  HUBBARD،  1992  12لتحليل  اإ تعد   .)

دراك دارة المعرفة الكلية للمنظمة ل نها تمثل في الواقع جزءًا حيويًا من معرفة المنظمة والموقف تجاه اإ أ همية السوق وزبائنها كمصدر مهم    المعرفة التسويقية جزءًا من اإ

فجوة   غلاق  اإ عملية  تمثل  الزبون،  نحو  الموجهة  وخصوصياتها  عموميتها  في  التسويقية  المعرفة  دارة  اإ وبالتال،  المعرفة،  المنظمة   Cap Knowledgeلإدارة  بين  المعرفة 

لى الفوائد المعرفية التي يمتلكها كل زبون يمكنه تحقيق تفاعل مباشر مع التنظيم )البكري،   (.  3:  2004والزبون ل ن هذا يمثل وصول المنظمة اإ

دارة المعرفة التسويقية 3جدول)   ( حول مفاهيم اإ

 ت اسم الكاتب  الس نة  الصفحة  التعريف

أ ساس ية   معرفة  لى  اإ مجموعة  تشير  عملية التسويق  تتضمن  التنظيمي.  التسويق  بعمليات  تتعلق  معينة 

َّشطة التي تتقلب فيها ال هداف والمسؤوليات  . متنوعة من ال ن

609 2014 Falahati 

et ,al 

5 

معرفة   وأ نشاء  الحالية  المعرفة  لتطوير  ال فراد  بين  التسويقية  المعرفة  وتعزيز  لتمييز  المنضبط  الدليل 

 تسويقية جديدة واس تخدامها لتطوير الممارسات والتطبيقات في التسويق متعدد الاتجاهات. 

 6 حسين  2017 14

ومن ضمن تلك   مة  على انها نموذج عمل يتعامل مع كل مظاهر المعرفة التسويقية ضمن س ياق المنظَّ  7 ديب وكعده  2019 104

 المصادر  عدد الفقرات المكونات الفقرات  المحور ت

 

 

1 

 

 المحور ال ول 

 

 

 المعلومات الشخصية

 

أ سم الكلية, النوع الاجتماعي, العمر, المؤهل  

العلمي, عدد س نوات الخدمة, المنصب  

 الوظيفي, اللقب العلمي 

 

7 

 

 اعداد الباحثان

المحور الثان   2

 متغيرات البحث 

 المتغير المس تقل 

دارة المعرفة التسويقية  اإ  

 & Yeniyurt) 5 المعرفة الزبون 

Hult:2005) 

( 2004)البكري,  

 5 المعرفة المنافسين

 5 المعرفة العملية

( 2019)عذيب, 5 المرونة التسويقية  المتغير التابع   
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والإبداع   التعليم  بترقية  النشاطات  هذه  قيام  وكيفية  فيها،  والمشاركة  وتصنيفها،  المعرفة،  خلق 

 والابتكار 

يمكن  مة،  المنظَّ في  أ خرى  أ عمال  أ ية  شأ ن  بذلك  شأ نها  للمعرفة  ومعالجة  ممارسة  حقيقتها  في  تمثل 

مة الاستراتيجية والتي يقفز في مقدمتها العوائد الربحية، فضلا عن   اس تخدامها لتحقيق أ هداف المنظَّ

خاص   نفع  ذو  س تكون  معرفة  كونها  في  التسويق  رجال  مساعدة  بواسطة  التسويقي  للنشاط 

 استراتيجيات المنافسين التسويقية، وخلق الإمكانات المناس بة للتكيف والتعامل معها. 

 9 سليمة  2022 49

عداد الباحث بناءً على المصادر المذكورة في الجدول.   المصدر: من اإ

دارة المعرفة التسويقية  .2  أ همية اإ

دارة المعرفة التسويقية في الآتي )تكمن أ همية   ( ,2005Lorenzo, Antonio 3:اإ

 لها دور مهم للغاية في عملية ابتكار السوق من خلال تفاعل المعرفة الصريحة والمعرفة الضمنية.  (1

ضافية على حل مشأكل التسويق. (2 عطاء المنظمة قدرة اإ  اإ

 يساعد المنظمة في الاحتفاظ بالزبائن، الحاليين وجذب زبائن جدد.  (3

 تزود المعرفة التسويقية المنظمة بفهم أ فضل لبيئة ال عمال، مما س يمكنها من التنبؤ باحتياجات الزبائن الجدد المحتملين.  (4

 دعم المنظمة في الحصول على منتجات فريدة ومميزة لجذب الزبون، جدد وتقليل خسارة الزبائن الحاليين.  (5

 تساعد المنظمة في العمليات الإبداعية.  (6

دارة المعرفة التسويقية الابعاد   .3  اإ

أ نها الرؤى وال فكار والمعلومات التي تتلقاها المنظمة من زبائنها ويمكن أ ن تكون هذه ال فكار حول المنتجات والخدمات الحالية   معرفة الزبون:  . أ  

 (.   Kohlbacher,625:2008واتجاهات الزبائن والاحتياجات المس تقبلية وال فكار الخاصة بابتكارات المنتج )

نتاج ما  لى البناء علاقة دائمة مع الزبون توجه كفاءات المنظمة لتحليل اس تهلاك الزبون للاس تفادة منه في اإ  (. 97:2019يحتاجه )ريزان, ويمكن تعريفه وهو الحاجة اإ

تعني القدرة على تفسير واكتساب ودمج المعلومات المتعلقة بالبيئة التنافس ية العالمية، لذلك فاإن المنافسين  يجب أ ن تعُرف باسم  معرفة المنافسين:   . ب 

 (. Alghamdi, 2016:  144منظمة أ عمال أ خرى تقدم نفس المنتجات أ و البدائل للسوق )

)عرفة، التسويق 251:  2010واشار  ،استراتيجيات  التوزيع  وسائل  العمل،  الاعلان،  الجودة،  الموقع،  عن  المعلومات  ملخص  تتضمن  المنافسين  معرفة  ان   )

 الزبائن ،خدمات 

ليه لمساعدته على اتخاإذ القرارات ، وبما أ ن هذا النوع من المعرفة ينتقل بين المس تويامعرفة بالعملية . ج  ت : تقوم المنظمة بنقل المعرفة للزبون وتحويلها اإ

ذ الإدارية في المنظمة   (. 173:2019شكلت هذه المعرفة موردا مهما )قريشي, اإ

 

 ثانياً: المرونة التسويقية 

 المرونة التسويقية مفهوم   .1

وعدم القدرة,تتميز أ سواق القرن الحادي والمنافسة ,والعشين بالديناميكية  زيادة ,الشديدة وزيادة قوة ,على التنبؤ  وتتطور نحو  المس تهدفة.  ,تقس يم القطاعات,الزبون ، 

نشاء وتقديم,في هذا في بيئة  ,للميزة التنافس ية ، حيث تلعب المرونة دورًا رئيس يًا في بقاء المنظمة ونجاحها   التال,قيمة للزبون بصورة متزايد المصدر , الس ياق ، يعد اإ

بقدرة   (Fasnacht,  2009:141(. فيما عدها )Shalender,  2015:251وال عمال ),في نظريات الإدارة ,اليوم ، والتي اعترف بها العديد من الباحثين,سريعة التغير

والموارد  العمليات  واستثمار   ، التغييرات  مع  التكيف  على  المنظمة  في  التكيف,ال فراد  على  القدرة  تضمن  التي  التصال  آليات  أ على  والاعتماد   ، الملموسة  مع  ,غير 

التحتية البنية  مع  التنظيمي  للتوافق  مهمًا  مطلبًا  المرونة  تعد  المتوقعة.   غير  لنمو ,ال حداث  ال همية  غاية  في  الآراء  في  توافق  وهو   ، وتقديم  ,والتكنولوجيا  المنظمات 

متميزة  )خاطر,  للزبائن. ,خدمات  لـ  في2020:9وفقاً  المنظمات  لجميع  كبيرة  أ همية  أ شكالها ذات  بجميع  المرونة  كانت  ذا  اإ أ نه  ويزيد  ,(  واضًحا  يصبح  نه  فاإ  ، الحال  الوقت 
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الزبون  ومشاركة  جودتها  على  الذاتي  والحكم  الخدمات  تقديم  تجانس  عدم  بسبب  السلع   قطاع  في  عنه  الخدمات  قطاع  في  راي  ,دورها  لذلك  الإنتاج.  في 

(2012:1200   .,Yu et al  مميزة عمل  لمسارات  أ فضل  فعل  ردود  تبني  لى  اإ وتسعى  المنظمات  تواجه  التي  التهديدات  معالجة  في  تبحث  التسويقية  المرونة  ن  اإ  )

ويعكس  الخارجية  السوق  ومتطلبات  التسويقية   الفعل  ردود  بين  التطابق  عدم  حد  لى  اإ الملائمة  وغير  الروتينية  الإجراءات  تجنب  مع  على    للمنظمات  المنظمة  قدرة 

لى زيادة واضحة في الجهد وال داء التسويقي.   التغيير أ و الاس تجابة لعدم الاس تقرار البيئي ، مما يؤدي اإ

 أ همية المرونة التسويقية  .2

لى التكيف الفعال مع   بالغ ال هميةالحالية أ مراً    بيئة ال عمال الديناميكية  تعد المرونة التسويقية في  ل داء المنظمات ل نها تسعى لمواكبة التغيرات السريعة ، والوصول اإ

وقدرة المنظمة على   الخارجية ، حيث أ صبحت مرونة التسويق ذات أ همية متزايدة في  متغيرات البيئة والولء  رضا الزبائن   )  تحقيق  -344البقاء المس تدام. فرأ ى 

2014:342 ,Singhفي الآتي:  المرونة التسويقية تنحصر ( بأ ن أ همية 

نه يضمن التكيف السريع مع .أ التنافس ية   منافس يها، مع الحفاظ على قدرتها  المتغيرة ويساعد المنظمات على اكتساب ميزة تنافس ية على   الظروف البيئية  اإ

 على المدى الطويل. 

رضاء الزبائن وأ صحاب يساعد المنظمة من خلال ضمان  .ب   المصلحة بطريقة جيدة.  جانب الاس تدامة للنمو والقدرة على المنافسة من خلال اإ

والاس تفادة .ت  المفاجئة  التهديدات  مع  المبكر  التكيف  في  أ يضًا  يساهم  بل  فحسب،  ال داء  تحسين  لى  اإ اعتمادها  يؤدي  المتوقعة  ل  غير  الفرص  في   من 

كافٍ   بشكل  مرئية  تكون  أ ن  يجب  ال عمال  أ ن  يعني  مما  الصعبة،  التهديداتال وقات  جميع  مع  غير    للتعامل  بيئة  تشكلها  التي  المتوقعة  غير  والفرص 

 في المس تقبل. مس تقرة

 المتزايدة لتكنولوجيا التصنيع لتقديم منتجات أ كثر تنوعاً بأ حجام دفعات صغيرة دون زيادة النفقات.  يساعد المنظمة على امتلاك القدرة .ث 

المتغيرة   .ج الزبائن  ورغبات  لحتياجات  والاس تجابة  المتغيرة  الظروف  حسب  بسرعة  والتكيف  التعلم  على  وقدرتها  المنظمة  وقابلية  قدرة  وكشف تعزيز 

 تفضيلاتهم من خلال عملية التفاعل. 

بداعية تقلل من مقاومة التغيير وتقلل من التعقيد الهيكلي الذي يسهل الانتباه  .ح لى الفرص الجديدة.  ترتبط المرونة التسويقية بثقافة اإ  اإ

 المبحث الثالث: الجانب العملي 

 اولً: قياس مس توى وجود متغيرات الدراسة 

دارة المعرفة التسويقية  مس توى وجود متغير   .1  اإ

دارة المعرفة التسويقيةفقد حقق متغير       ( مما يدل على قلة تشتت اجابات  0.512( وبمس توى جيد ، وبانحراف معياري مقدراه )4.099وسطا حسابيا بلغ )  اإ

دارة المعرفة التسويقية  العينة وتأ كيدهم على وجود متغير    داخل الكليات والجامعات ال هلية المبحوثة .أ ما نتائج ال بعاد بصورة عامة فقد جاءت كما يلي:  اإ

 بعد معرفة الزبون  . أ  

الجدول)        في  ة  الموضحَّ النتائج  َّت  ان    ( 3بين جمالية  اإ الزبون  بصورة  معرفة  ) بعد  حسابي  وسط  )3.995حقق  وبانحراف معياري  وبمس توى جيد  ذ  0.627(  اإ  .)

لى ان t( , يتبين خلال اختبار ) جيد كانت اجابة العينة المبحوثة حول جميع ال س ئلة عند مس توى )  ذ أ شارت النتائج اإ كانت  قيمة    اعلى ( أ نَّ جميع الفقرات معنوية , اإ

مفاده   والذي  السؤال  عملي( ) عند  واقع  لى  اإ لترجمتها  عنها  المعلومات  وتوفير  الطلبة  حاجات  لفهم  الكلية  دارة  اإ )  تسعى  حسابي  جيد  4.199بوسط  وبمس توى   )

ذ بلغ  (0.823وبانحراف معياري ) ذ جاء هذا السؤال بالمس توى )  (19.600لها )  معامل الاختلاف ، اإ قيمة فقد جاءت    أ قل اما  ( من حيث ال همية النسبية.  2، اإ

دارة الكلية تصورات ومعلومات عن درجة ولء الطلبة للكلية عند السؤال والذي مفاده )   (( وبمس توى جيد وبانحراف معياري3.784( وبوسط حسابي ) تمتلك اإ

ذ بلغ  (، 0.793  ( من حيث ال همية النسبية.  3(، اإذ جاء هذا السؤال بالمس توى )20.957لها ) معامل الاختلاف اإ

 معرفة الزبون   ( المؤشرات الإحصائية لبعد 3جدول )   
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 SPSS V.25المصدر: برنامج 

 

  بعد معرفة المنافسين  . ب 

ة في الجدول )       َّت النتائج الموضحَّ جمالية أ نَّ    (4بين (. 0.583( وبمس توى جيد وبانحراف معيــاري )4.074حقق وسط حسابي )بعد معرفة المنافسين  بصورة اإ

ذ كانت اجابة العينة المبحوثة حول جميع ال س ئلة عند مس توى ) ذ يتبين خلال اختبار )جيداإ لى ان t( , اإ ذ أ شارت النتائج اإ قيمة  اعلى( ان جميع الفقرات معنوية , اإ

دارة الكليات والجامعات ال خرى على المعرفة التي تتمتع بها كل كلية عن منافس يها()كانت عند السؤال والذي مفاده   ( 4.170بوسط حسابي ) تعتمد المنافسة بين اإ

ذ بلغ  (0.805وبمس توى جيد جدا وبانحراف معياري ) ذ جاء هذا السؤال بالمس توى )(19.305لها )  معامل الاختلاف، اإ اما ( مــن حيــث ال هميــة النســبية.4، اإ

دارة الكلية قاعدة بيانات ومعلومات وفيرة حـول المنافسـينقيمة فقد جاءت عند السؤال والذي مفاده)  أ قل ( وبمســ توى جيــد 3.866( وبوســط حســابي )تملك اإ

ذ بلغ (، 0.804 (وبانحراف معياري ذ جاء هذا السؤال بالمس توى )20.797لها ) معامل الاختلافاإ  (  من حيث ال همية النسبية.5( ، اإ

الوسط   ال س ئلة 

 الحسابي 

الانحراف  

 المعياري 

معامل  

 الاختلاف 
T  P 

ال همية  

 النسبية 

اتجاه  

 الاجابة 

1 
باجراء  الكلية  دارة  اإ حول    تقوم  ودراسات  بحوث 

 اتجاهات وسلوكيات الطلبة. 
 اتفق  5 0.000 13.528 22.427 0.876 3.906

2 
بالقضايا   تهتم  عمل  فرق  الكلية  دارة  اإ تشكل 

 اتفق  1 0.000 18.469 19.074 0.783 4.105 الاساس ية للطلبة. 

3 
وتوفير   الطلبة  حاجات  لفهم  الكلية  دارة  اإ تسعى 

لى واقع عملي. المعلومات عنها    لترجمتها اإ
 اتفق  2 0.000 19.041 19.600 0.823 4.199

4 
سوق   حول  معلومات  قاعدة  الكلية  دارة  اإ تمتلك 

 العمل لطلبة. 
 اتفق  4 0.000 14.528 22.194 0.884 3.983

5 
درجة   عن  ومعلومات  تصورات  الكلية  دارة  اإ تمتلك 

 ولء الطلبة للكلية. 
 اتفق  3 0.000 12.917 20.957 0.793 3.784

      0.627 3.995 المتوسط العام 

 معرفة المنافسين   ( المؤشرات الإحصائية لبعد 4جدول )   

الوسط   ال س ئلة                  

 الحسابي 

الانحراف  

 المعياري 

معامل  

 الاختلاف 
T  P 

ال همية  

 النسبية 

اتجاه  

 الاجابة 

1 
دارة الكليات والجامعات ال خرى   تعتمد المنافسة بين اإ

 اتفق  4 0.000 19.006 19.305 0.805 4.170 منافس يها. على المعرفة التي تتمتع بها كل كلية عن  

2 

تسويقية   فرص  لتحقيق  الكلية  ادارة  تسعى 

 0.790 4.105 بالس تفادة من نقاط الضعف لدى المنافسين. 
 

19.245 
 اتفق  3 0.000 18.294

3 
دارة الكلية خلال تحديد نقاط   يتم تشخيص موقف اإ

 الحاليين. القوة والضعف لمنافس يها  
 اتفق  1 0.000 19.426 18.124 0.744 4.105

4 
الخدمات   واسعار  الطلبة  قدرة  الكلية  دارة  اإ تراعي 

 المنافسة عند تسعير الخدمات. 
 اتفق  2 0.000 18.734 19.015 0.784 4.123

5 
وفيرة   ومعلومات  بيانات  قاعدة  الكلية  دارة  اإ تملك 

 اتفق  5 0.000 14.076 20.797 0.804 3.866 حول المنافسين. 
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 SPSS V.25المصدر : برنامج 

  بعد معرفة العملية  . ج 

        ( الجدول  في  ة  الموضحَّ النتائج  َّت  ان    ( 5بين جمالية  اإ العملية  بصورة  معرفة  ) بعد  حسابي  وسط  معياري  4.229حقق  وبانحراف  جدا  جيد  وبمس توى   )

(0.562 ( مس توى  عند  ال س ئلة  أ غلب  حول  المبحوثة  العينة  اجابة  كانت  ذ  اإ ) جدا  جيد (.  اختبار  خلال  يتبين   ذ  اإ  ,  )t  أ شارت ذ  اإ  , معنوية  الفقرات  جميع  ان   )

ان   لى  اإ مفادهقيمة    اعلى النتائج  والذي  السؤال  عند  الحديثة ) كانت  التقنيات  نوعية  مع  تماش يا  خدماتها  تقديم  عند  تغييرات  الكلية  دارة  اإ حسابي  تجري  بوسط   )

(4.368( معياري  وبانحراف  جدا  جيد  وبمس توى  بلغ  (0.766(  ذ  اإ الاختلاف ،  )  ( 17.537لها )  معامل  بالمس توى  السؤال  هذا  جاء  ذ  اإ ال همية  2،  حيث  من   )

مفاده)   أ قل اما  النسبية. والذي  السؤال  عند  جاءت  فقد  منافس يها قيمة  بعمليات  التامة  المعرفة  لى  اإ الكلية  دارة  اإ ) تسعى  حسابي  وبوسط  جيد  4.082(  وبمس توى   )

ذ بلغ  (، 0.747(وبانحراف معياري  ذ جاء هذا السؤال بالمس توى )18.300لها ) معامل الاختلاف اإ  (  من حيث ال همية النسبية.4( ، اإ

 SPSS V.25المصدر : برنامج 

جمالً فقد حقَّق متغَّير  دارة المعرفة التسويقيةأ ما اإ معرفـة بعـد )(. يتَّضــح ان 0.512( وبمســ توى جيــد، وبانحــراف معيــاري مقــدراه )4.099وسطا حسابيا بلــغ ) اإ

دارة المعرفة التسويقية جاء بالترتيب ال ول من حيث أ بعاد متغير ( العملية ذاإ جابات العينة متفقة حول هذا البعد قياساً بال بعاد. اإ  كانت أ غلب اإ

 

دارة المعرفة التسويقية  ( ابعاد متغير 6جدول )  اإ  

 معرفة العملية  معرفة المنافسين  معرفة الزبون  المؤشرات الإحصائية 
دارة المعرفة   اإ

 التسويقية 

 الوسط الحسابي 
3.995 4.074 4.229 4.099 

 الانحراف المعياري 
0.627 0.583 0.562 0.512 

 معامل الاختلاف 
15.695 14.310 13.289 12.491 

      0.583 4.074 المتوسط العام 

 العملية معرفة    ( المؤشرات الإحصائية لبعد 5جدول ) 

 ال س ئلة 

 

الوسط  

 الحسابي 

الانحراف  

 المعياري 

معامل  

 الاختلاف 
T  P 

ال همية  

 النسبية 

اتجاه  

 الاجابة 

1 
مع   تماش يا  خدماتها  تقديم  عند  تغييرات  الكلية  دارة  اإ تجري 

 أ تفق تمأ ما  2 0.000 23.356 17.537 0.766 4.368 نوعية التقنيات الحديثة. 

2 
الكلية   دارة  اإ الفريق  تكرس  وروح  الجماعي  العمل  أ ساليب 

 بين أ فرادها لإعادة هيكلة عملياتها وتحديثها. 
 أ تفق تمأ ما  1 0.000 23.705 16.444 0.703 4.275

3 
تصال  اإ ش بكة  الكلية  دارة  اإ جميع    تمتلك  تربط  الكترونية 

 فروعها التي تمكنها من اجراء عملياتها التسويقية بسهولة. 
 أ تفق تمأ ما  5 0.000 19.950 19.489 0.832 4.269

لى المعرفة التامة بعمليات منافس يها.  4 دارة الكلية اإ  اتفق  4 0.000 18.940 18.300 0.747 4.082 تسعى اإ

5 
دارة الكلية   تركز  على دراسة مختلف العوامل التي تؤثر في    اإ

 نجاح أ و فشل ال هداف التي تحددها. 
 اتفق  3 0.000 20.473 17.726 0.736 4.152

      0.562 4.229 المتوسط العام 
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 نس بة التفاق 
79.9 81.48 84.58 81.98 

 نس بة عدم التفاق 
20.1 18.52 15.42 18.02 

T 
20.764 24.072 28.613 28.083 

P 
0.000 0.000 0.000 0.000 

  ال ول  الثان  الثالث  الاهمية النسبية 

 SPSS V.25مصدر : برنامج  

 مس توى وجود متغير المرونة التسويقية   .2

(.  0.627( وبمس توى جيد وبانحراف معياري )4.173( بصورة اجمالية ان بعد المرونة التسويقية حقق وسط حسابي )7اظهرت النتائج الموضحة في الجدول )    

)جيد(،   مس توى  عند  ال س ئلة  اغلب  حول  المبحوثة  العينة  اجابة  كانت  ذ  متغير  اإ وجود  على  وتأ كيدهم  العينة  اجابات  تشتت  قلة  على  يدل  التسويقية  مما  المرونة 

دارة الكلية دورات وورش تدريبية لتطوير    داخل الكليات والجامعات ال هلية المبحوثة . ذ بينت النتائج الى ان اعلى قيمة كانت عند السؤال والذي مفاده )تقُيم اإ اإ

( )بوسط حسابي  ) 4.351القدرات التسويقية البحثية لل ساتذة بشكل مس تمر  وبانحراف معياري  وبمس توى جيد جدا  بلغ معامل الاختلاف لها  0.829(  ذ  (، اإ

(19.053( بالمس توى  السؤال  هذا  جاء  اإذ  أ نشطة  1(،  الكلية  دارة  اإ )تس تخدم  والذي مفاده  السؤال  عند  جاءت  فقد  قيمة  أ قل  اما  النسبية.  الاهمية  حيث  من   )

( حسابي  وبوسط  المحلي(  المجتمع  مشكلات  معالجة  في  والتطوير  معياري(  4.064البحث  وبانحراف  جيد  وبمس توى  لها  0.895(  الاختلاف  معامل  بلغ  ذ  اإ  ،)

ذ جاء هذا السؤال بالمس توى )22.023)  ( من حيث الاهمية النسبية5(، اإ

 

المرونة التسويقية  ( المؤشرات الاحصائية لبعد 7جدول )   

 

 الاس ئلة 

 

الوسط  

 الحسابي 

الانحراف  

 المعياري 

معامل  

 الاختلاف 
T  P 

الاهمية  

 النسبية 

اتجاه  

 الاجابة 

1 
دارة الكلية خبراء لديهم افكار متطورة يمكن   تمتلك اإ

لى خدمات جديدة.   0.000 18.632 19.895 0.833 4.187 تحويلها اإ
2 

 اتفق 

2 
دارة الكلية أ نشطة البحث والتطوير في   تس تخدم اإ

 مشكلات المجتمع المحلي. معالجة  
4.064 0.895 22.023 15.544 0.000 

5 
 اتفق 

3 
دارة الكلية دورات وورش تدريبية لتطوير القدرات   تقُيم اإ

 التسويقية البحثية لل ساتذة بشكل مس تمر. 
4.351 0.829 19.053 21.298 0.000 

1 
 أ تفق تمأ ما 

4 
دارة الكلية برامج تعليمية متنوعة لتلبية  احتياجات  تقدم اإ

 المجتمع وسوق العمل. 
4.070 0.872 21.425 16.055 0.000 

4 
 اتفق 

5 
يتوافر لدى الكلية العدد الكافي من ال ساتذة يتناسب مع  

 عدد الطلبة فيها. 
4.193 0.877 20.916 17.796 0.000 

3 
 اتفق 

      0.627 4.173 المتوسط العام 

 SPSS V.25المصدر: برنامج  

 النسبية لمتغيري البحث الاهمية   .3



ECONOMICS AND ADMINISTRATIVE STUDIES JOURNAL (EASJ) 

EISSN: 3005-3625, PISSN: 2790-2560, DOI: http://doi.org/10.58564/EASJ/2.4.2023.13 

 

   Vol. 2, No. 4, Dec. 2023                                               250                                                               2023  كانون الاول    ( 2مجلد ) ( 4)   العدد

-  ( بلغ  ذ  اإ التسويقية(  المعرفة  دارة  )اإ متغير  عند  كان  اجمال  حسابي  وسط  أ قل  ان  النتائج  )4.099اشارت  مقدراه  معياري  بانحراف  جيد  وبمس توى   )0.512  )

ذ بلغت نس بة التفاق على هذا المتغير )12.491ومعامل اختلاف بلغ ) ذ جاء هذا المتغير بالترتيب )ال ول( 18.02%( اما حجم الفجوة فقد بلغ ) 81.98( اإ  %( اإ

-  ( بلغ  ذ  عند متغير )المرونة التسويقية( اإ وسط حسابي اجمال كان  وبمس توى جيد، بانحراف معياري مقدراه )4.173بينت النتائج ان أ على  ( ومعامل  0.627( 

ذ بلغت نس بة التفاق على هذا المتغير )15.025اختلاف بلغ ) ذ جاء هذا المتغير بالترتيب )الثان(،  16.54%( اما حجم الفجوة فقد بلغ )83.46( اإ يتضح  %( اإ

( متغير  التسويقيةان  المعرفة  دارة  المرونة  اإ بمتغير  قياسا  المتغير  هذا  حول  متفقة  العينة  اجابات  اغلب  كانت  ذ  اإ البحث  متغيرات  حيث  من  الاول  بالترتيب  جاء   )

 التسويقية 

 

( ملخص متغيرات البحث 8جدول )   

 متغيرات البحث  ت 
الوسط  

 الحسابي 

الانحراف  

 المعياري 

معامل  

 الاختلاف 

نس بة  

 التفاق 

نس بة عدم  

 التفاق 
T P 

الاهمية  

 النسبية 

1 
دارة المعرفة التسويقية   اإ

 ال ول  0.000 28.083 18.02 81.98 12.491 0.512 4.099

2 
 المرونة التسويقية 

 الثان  0.000 24,473 16.54 83.46 15.025 0.627 4.173

 SPSS V.25المصدر: برنامج  

 

 

 

 

 : ثانياً: اختبار الفرضية الرئيسة 

دارة المعرفة التسويقية في المرونة التسويقية(  الرئيسةاختبار الفرضية  .1  والتي مفادها. )يوجد تأ ثير ذات دللة معنوية ل بعاد اإ

ذ يتبين من خلال الجدول) ذ يتبــين مــن خــلال القيمــة الحرجــة المرونة التسـويقية( ( في بعد )معرفة العملية( انه يوجد تأ ثير ذات دللة معنوية بين بعد )9اإ  C.Rاإ

معرفـة ذات دللة معنويــة بــين بعــد ) وجـود تـأ ثير( وهذا يعني 0.05( عند مس توى دللة )1.96من القيمة المعيارية الحرجة والبالغة )  أ كبر( وهي  6.959البالغة )

 )معرفة الزبون، معرفة المنافسين( فقد بينت النتائج انه ل يوجد تأ ثير لها في المرونة التسويقي. ( اما الابعاد الباقية والمتمثلة ببعديالمرونة التسويقية( في )العملية

دارة المعرفة التسويقية في المرونة التسويقية 9جدول )  ( التأ ثير ابعاد اإ  

 المسار  المتغير للتابع 
دارة المعرفة   ابعاد اإ

 التسويقية 

الميل  

 الحدي 
S.E. C.R. P  الدللة 

الفرضيات  عدد  

 المقبولة 

النس بة  

 المئوية 

المرونة  

 التسويقية 

 غير دال  403. 0.836 077. 064. معرفة الزبون   --->

1 33 %  غير دال  519. 0.644 083. 054. معرفة المنافسين  ---> 

 دال  *** 6.959 096. 670. معرفة العملية  --->

 amos v.2لمصدر : برنامج 
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  : بع ث الرا ح لمب ت ا ا وصي لت وا ات  ج ا نت  الاس ت

 اولً: الاس تنتاجات 

دارة المعرفة التسويقية ,  أ ظهرت النتائج الإحصائية في الكليات والجامعات عينة البحث أ ن ترتيب ال همية النسبية لمتغيرات البحث كانت على التوال ) .1 اإ

دارة المعرفة التسويقية(، وكان هنالك اتفاق حول صدارة متغير  المرونة التسويقية بصورة عامة تقوم بجمع وتحليل  والجامعات ان الكليات  وهو ما يؤكد    اإ

التي  والإمكانيات  القدرات  حول  الكليات  دارة  اإ لدى  المتراكمة  المعلومات  تكون  حيث   , لها  التنافس ية  بالبيئة  المتعلقة  المعلومات  بها    وتفسير  يتمتع 

 المنافسون لها في السوق و تحليل نقاط القوة والضعف لديهم والفرص والتهديدات ووضع الخطط الاستراتيجيات المناس بة . 

بمس ت  .2 المنافسين(  )معرفة  وبالبعد  جدا  جيد  بمس توى  العملية(  )معرفة  بالبعد  البحث  عينة  والجامعات  الكليات  دارة  اإ لدى  عناية  وجود  جيد  تبينَّ  وى 

دارة الكليات تسعى وبصورة مس تمرة الى اعادة النظر بالعمليات داخل الكلية والجامعة بالشكل الذي يحقق لها انس يابيه ذ    عالية.  وهذا ما يفسر ان اإ اإ

تعتمد   ذ  اإ سواء.  حد  على  والطلبة  لها  متفوقة  قيمة  لخلق  وذلك  لطلابها  المقدمة  التعليمية  والخدمات  الانشطة  لتحسين  مس تمرة  وبصورة  الادارة  تسعى 

 هدافها. استراتيجية تكييف خدماتها وتطورها باس تمرار لغرض البقاء في سوق المنافسة كما وتسعي لمعرفة بالمنافسين التسويقية الخارجية لتحقيق أ  

دارة الكليات والجامعات عينة البحث بالبعد )معرفة الزبون(   .3 دارة المعرفة التسويقية يوجد عناية محدودة لدى اإ من حيث ال همية النسبية ل بعاد متغير اإ

دارة الكليات ان تمتلك تصورات ومعلومات عن درجة ولء الطلبة للكلية، وان تقوم باجراء بحوث ودراسات    والجامعات وهذا يشير الى عدم اهتمام اإ

 حول اتجاهات وسلوكيات الطلبة. 

متغير   .4 تطبيق  التسويقيةأ ن  للكليات    المرونة  العليا  الادارية  القيادات  التزام  مدى  يؤشر  ما  وهو  جيد  بمس توى  جاء  المبحوثة  والجامعات  الكليات  في 

ذ  تقدم الادارة برابالإبداع   لى خدمات جديدة , اإ دارة الكليات والجامعات يمتلكون خبراء لديهم أ فكار متطورة يمكن تحويلها اإ لى ان اإ مج  وهذا يشير اإ

لى اس تقطاب ال ساتذة بالشكل الذي يغطي احتياجات   الاقسام  تعليمية متنوعة لتلبية احتياجات المجتمع وسوق العمل. كما تسعى الكليات والجامعات اإ

 وبما يتناسب مع عدد الطلبة فيها. 

دارة المعرفة التسويقية في المرونة التسويقية( فقد بينت النتائج انه يوجد تأ   .5 حصائية )ل بعاد اإ ثير ذات دللة معنوية  اشارات النتائج وجود تأ ثير ذو دللة اإ

اما ال بعاد الباقية والمتمثلة ببعدي )معرفة الزبون، معرفة المنافسين( فقد بينت النتائج انه ل يوجد تأ ثير    بين بعدي )معرفة العملية في المرونة التسويقية(

 لها في المرونة التسويقية.

 ثانياً: التوصيات 

دارة الكليات والجامعات ان تول اهتمامها ببعد معرفة الزبون  ينبغي من  .1 وذلك خلال اجراء بحوث ودراسات حول اتجاهات وسلوكيات الطلبة والمعلومات  اإ

الاسا  بالقضايا  تهتم  عمل  فرق  وتشكل  احتياجاتهم  مع  مخرجاتها  مواكبة  ومحاولة  لطلبة  العمل  سوق  على  واطلاع  للكلية  الطلبة  ولء  درجة  س ية  عن 

 للطلبة كما يتم الاجتماع مع مسؤول بين فتره واخرى للاس تماع الى مطالبهم ومشأكلهم ومحاولة ايجاد الحلول لها. 

والضعف لمنافس يها الحالي يجب على  .2 ذ تشخيص موقف من خلال تحديد نقاط القوة  ببعـد معرفة المنافسين اإ والجامعات المبحوثة العناية  دارة الكليات  ين اإ

 وتملك قاعدة بيانات ومعلومات حول المنافسين من الكليات ال خرى وتراعي قدرة الطلبة واسعار الخدمات المنافسة عند تسعير الخدمات. 

المعلومات  .3 هذه  تفسير  ومن  والمعلومات  البيانات  جمع  خلال  التسويقية  المعرفة  دارة  اإ من  الإفادة  المبحوثة  والجامعات  الكليات  دارة  اإ لمختلف  على  وتحليلها 

لـى ال هداف.   الموشرات المس تخرجة حول المعطيات التسويقية بطريقة تسمح لهم باتخاإذ القرارات الإستراتيجية الملائمة للوصــول اإ

من .4 ا  يتطلب  المجتمع  مشكلات  معالجة  في  والتطوير  البحث  أ نشطة  اس تخدام  عليها  ذ  اإ التسويقية  بالمرونة  اهتمامها  المبحوثة  والجامعات  الكليات  دارة  لمحلي  اإ

تفاعلي بشكل  التسويقية  ال نشطة  وتطوير  المتوقعة  أ و  المحيطة  البيئية  والمتغيرات  الظروف  مع  للتجاوب  استراتيجياتها  تغيير  على  استباقي    والقدرة  أ و 
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تحقيق  مس تمر لمواجهة أ و الاس تعداد لتلك الظروف والمتغيرات وبما يمكنها من اس تغلال واس تكشاف الفرص التسويقية أ و مواجهة التهديدات ومن ثم  

 أ هدافها. 
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دارة المعرفة التسويقية ودورها في تحقيق ولء الزبون2022سليمة ، مسعي محمد ) دراســة حــالة عينــة مــن المؤسســات، الجامعــة الشــهيد حمــه  -( تطبيق أ بعاد اإ

 في العلوم التجارية، الجزائر. LMDلخضر بالوادي ,أ طروحة مكملة لنيل شهادة دكتوراه الطور الثالث 

سلســلة العلــوم  -(. دور المعرفة المنطقية في التوجّه نحو الابداع دراسة ميدانية في الشكة العامة لتعلم الحشد / بقين. مجلة جامعة تشــين2019ريزان نصور. )

 (.5) 41الاقتصادية والقانونية ، 

 (، " ادارة اسواق التجزئة " دار الراية للنش والتوزيع ، الطبعة ال ولى، عمان .2010عرفة ، س يد سالم ،)
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