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وق، المعرفة هدف البحث إلى تحديد مستوى توافر أبعاد المعرفة التسويقية )المعرفة بالس
فروع   على  بالتطبيق  وذلك  المصرفي،  القطاع  في  بالمنافسين(  المعرفة  بالزبائن، 

 المصارف التجارية التقليدية الخاصة في مدينة طرطوس. 
جميففا العففاملين ايداريففين مجتمففا البحففث  لففي، ولففم اعتمد البحث المنهج الوصفف ي التحلي

مدينففة طرطففوس، وبااعتمففاد علففى فففي فففروع المصففارف التجاريففة التقليديففة الخاصففة فففي 
ة كاملففة ( اسففتبا 141، واسففترجا منهففا )ة( اسففتبا 152تفف ت توعيففا )أسلوب الحصففر المففام   

   %(.92.76بنسبة استجابة )وصالحة للتحلي  ايحصائي، و 
النت الدراسة  أظهرت  مح   المصارف  في  التسويقية  المعرفة  أبعاد  توافر  مستوى  أنت  ائج 

%(، أما فيما يخص ك  بعد من أبعاد  56.02مية  سبية )كا ت بدرجة متوسطة، وبأه
المعرفة التسويقية فكان ترتيبها وفق الآتي: بعد المعرفة بالسوق في المرتبة الأولى، يليه  

ة الثا ية، يليه مستوى المعرفة بالمنافسين في المرتبة  مستوى المعرفة بالزبائن في المرتب
 الأخيرة. 

 



دراسة ميدانية في فروع المصارف  :  مستوى توافر أبعاد المعرفة التسويقية في القطاع المصرفي 
 التجارية التقليدية الخاصة في مدينة طرطوس 

48 

 

The Level of Availability of Dimensions 

of Marketing Knowledge in the Banking 

Sector: A Field Study in the Branches of 

Private Traditional Commercial Banks in 

the City of Tartous 
 

Dr. Adeeb Barhom                 *  

      Fatema Abdelhameed Dr.** 

    Suha Suliman Ali              **  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Keywords: Marketing Knowledge, Traditional Private Commercial 

Banks, Market Knowledge, Knowledge of Customers, Knowledge 

of Competitors. 

 
*Professor, Department of Business Administration, Faculty of Economics, Tartous University, 

Tartous, Syria . 
** Lecturer, Department of Business Administration, Faculty of Economics, Tartous University, 

Tartous, Syria . 
** Postgraduate Student (PhD), Department of Business Administration, Faculty of Economics, 

Tartous University, Tartous, Syria. 

The aim of the research is to determine the level of availability of 

dimensions of marketing knowledge (knowledge of the market, 

knowledge of customers, knowledge of competitors) in the 

banking sector, by applying to the branches of traditional private 

commercial banks in the city of Tartous . 

The research adopted the descriptive analytical method, and the 

research community included all the administrative workers in the 

branches of the traditional private commercial banks in the city of 

Tartous, and based on the comprehensive inventory method, 152 

questionnaires were distributed, and 141 complete and valid 

questionnaires were retrieved from them for statistical analysis, 

with a response rate of (92.76%).  

The results showed that the level of availability of the dimensions 

of marketing knowledge in the banks under study was of a 

medium degree, and of relative importance (56.02%). The second, 

followed by the level of knowledge of competitors in the last rank. 
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 المقدمة:    
الناجحة  التسويقية  الخطط  في صياغة  ال اعلة  الركائز  أبرع  أحد  التسويقية  المعرفة  تُعدت 
إلى   تؤدي  التي من خلالها  المختل ة  السوق  متغيرات  لقياس  العق   إلى حكمة  والمستمدة 
مسبقاً   الموضوعة  ااستراتيجية  الأهداف  ما  يت ق  وبمك   التسويقي،  الأداء  تطوير 

بالنظر لما تواجهه المنظمات من صعوبات كبيرة تقف أمام تطلعاتها الهادفة  للمنظمة، و 
التنافسي من خلال المكا ة الذهنية   إلى التطوير والنمو، وذلك ينبغي لها حماية وضعها 
للأفراد في تكوين الآراء واتخاذ القرارات وتمكي  سلوك ال رد، إذ تؤثر في تصرفاته  تجاه  

مما   المنظمة،  أو  دراسة  المنتج  أهمية  إدراك  إلى  وقيادتها  المنظمات  تح يز  إلى  يؤدي 
الذين   المجهزين  وكذلك  والمنافسين،  الزبائن  أذهان  في  السائدة  منتجاتها  ومكا ة  مكا تها 
من   تتمكن  لكي  وتأكيدها  لتحسينها  المختل ة  ااستراتيجيات  وضا  على  معها  يتعاملون 

السوق من تطورات على وفق ر  ؤية جديدة مستمدة من تمخيصها  مواكبة ما يحدث في 
المكا ة اييجابية من خلال المعرفة التسويقية هدفاً أساسياً   للواقا الحالي؛ فأصبح تكوين 
تسعى إلى تحقيقه من خلال الأداء الذي يت ق ما متطلبات الزبائن والسوق، وبالتالي خلق  

 (. 137، ص2014بيئة ملائمة للمنظمة للبقاء والنمو )حمودي والطائي، 
وذلك   المنظمات،  وتميز  مرتكزات  جاح  أحد  التسويقية  المعرفة  أصبحت  ذلك  على  بناءً 
وتطورها،   في  موها  عقبة  تمك   متنوعة  تحديات  من  المنظمات  هذه  تواجهه  ما  بسبب 
الأمر الذي ي رض على هذه المنظمات معرفة حج  التحديات و وعها ومدى تأثيرها على 

لمنظمات المعرفة الكاملة الخاصة بك  من الزبائن الذين  عملها، وهذا يتطلب امتلاك هذه ا
تتعام  معه  من خلال إدراك وفه  حاجاته  وت ضيلاته ، بايضافة إلى المعرفة بالسوق  
الخبرة   المؤهلين أصحاب  الأفراد  استقطاب  يتطلب  وهذا  المنافسين،  على  الت وق  لضمان 

لمعارف التسويقية الجديدة، وتكوين القي   والمعرفة الذي لديه  القدرة على اابتكار وتوليد ا 
 الثقافية التي تتوافق ما مبدأ المماركة للمعارف التسويقية واكتسابها. 

المعرفة التسويقية  ا طلاقاً من ذلك، يسعى البحث الحالي إلى تحديد مستوى توافر أبعاد 
المص القطاع  في  بالمنافسين(  المعرفة  بالزبائن،  المعرفة  بالسوق،  وذلك  )المعرفة  رفي، 
 بالتطبيق على فروع المصارف التجارية التقليدية الخاصة في مدينة طرطوس. 
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 مشكلة البحث:   
تتمث  ممكلة البحث في ضرورة امتلاك المصارف التجارية التقليدية الخاصة مستوى جيد  
من المعرفة التسويقية، وااست ادة منها بما يتلاءم ما تطورات العصر الحالي وتحدياته،  

عملية  لم وتطوير  تحسين  على  والعم   التسويقي،  الأداء  مستوى  رفا  في  دور  من  لها  ا 
صنا القرار ااستراتيجي التسويقي المناسب لهذه المصارف، ويمكن تحديد ممكلة البحث  
في التساؤل الآتي: ما مستوى توافر أبعاد المعرفة التسويقية في فروع المصارف التجارية  

 نة طرطوس؟التقليدية الخاصة في مدي 
 أهمية البحث:    

كو ه يتناول موضوعاً تسويقياً يمك  مدخلًا مهماً لمنظمات   النظرية تتجلى أهمية البحث  
ن المنظمات من الوصول إلى مرحلة من التميز في   الأعمال، ويُعدت أحد الوسائ  التي تُمكت

 رفية. ظ  بيئة تتميز بمدة المنافسة والتحديات التي تمهدها بيئة الأعمال المص
الأهمية   التسويقية    العمليةأما  المعرفة  تحديد مستوى  في  يساه   كو ه  فتتمث  في  للبحث 

من خلال أبعادها )المعرفة بالسوق، المعرفة بالزبائن، المعرفة بالمنافسين( في المصارف  
مح   المصارف  في  القرار  أصحاب  من  تائجه  يست يد  أن  يمكن  حيث  الدراسة،  مح  

ي المعرفة التسويقية لما لها من تأثير في تحسين الأداء التسويقي لهذه  الدراسة بأهمية تبن
 المصارف. 

 البحث:    أهداف
يهدف البحث إلى تحديد مستوى توافر أبعاد المعرفة التسويقية )المعرفة بالسوق، المعرفة 
بالزبائن، المعرفة بالمنافسين( في القطاع المصرفي، وذلك بالتطبيق على فروع المصارف  

 تجارية التقليدية الخاصة في مدينة طرطوس. ال
 فرضيات البحث: 

ينطلق البحففث مففن ال رضففية الرئيسففة الآتيففة: ا توجففد فففروق ذات دالففة معنويففة بففين متوسففط 
إجابفففات أففففراد العينفففة فيمفففا يتعلفففق بمسفففتوى تفففوافر أبعفففاد المعرففففة التسفففويقية وبفففين المتوسفففط 

 اافتراضي للمجتما.
 لفرضيات الفرعية الآتية:ويتفرع عن هذه الفرضية ا
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ا توجد فروق ذات دالة معنوية بين متوسط إجابففات أفففراد العينففة فيمففا يتعلففق بمسففتوى   -1
تففففوافر بعففففد المعرفففففة بالسففففوق فففففي المصففففارف محفففف  الدراسففففة، وبففففين المتوسففففط اافتراضففففي 

 للمجتما.
علففق بمسففتوى ا توجد فروق ذات دالة معنوية بين متوسط إجابففات أفففراد العينففة فيمففا يت  -2

تففففوافر بعففففد المعرفففففة بالزبففففائن فففففي المصففففارف محفففف  الدراسففففة، وبففففين المتوسففففط اافتراضففففي 
 للمجتما.

ا توجد فروق ذات دالة معنوية بين متوسط إجابففات أفففراد العينففة فيمففا يتعلففق بمسففتوى   -3
تفففوافر بعفففد المعرففففة بالمنافسفففين ففففي المصفففارف محففف  الدراسفففة، وبفففين المتوسفففط اافتراضفففي 

 ما.للمجت
 منهج البحث: 

اعتمففففدت الباحثففففة علففففى المففففنهج الوصفففف ي التحليلففففي القففففائ  علففففى وصففففف الظففففاهرة وت سففففير 
المعلومففات التففي تفف ت الحصففول عليهففا، وااسففت ادة منهففا للوصففول إلففى تعميمففات واسففتداات 

 تمم  المجتما مح  البحث.
 مجتمع البحث وعينته: 

روع المصفففارف التجاريفففة التقليديفففة جميفففا العفففاملين ايداريفففين ففففي فففف مجتمفففا البحفففث  يمفففم 
وهفففففي  ،( مصفففففرف11الحفففففالي ) البحفففففثحيفففففث اسفففففتهدف الخاصفففففة ففففففي مدينفففففة طرطفففففوس، 

)المصفففرف الفففدولي للتجفففارة والتمويففف ، المصفففرف العربفففي سفففورية، مصفففرف بيمفففو السفففعودي 
ال ر سففي، مصففرف اائتمففان الأهلفففي، مصففرف بيبلففوس سفففورية، مصففرف سففورية والمهجفففر، 

رف سفففففورية والخلففففيج، مصفففففرف المففففرق، فر سفففففبنك سفففففورية، مصففففرف الأردن سفففففورية، مصفففف 
وبااعتمففاد علففى أسففلوب الحصففر المففام  وبنففاءً علففى ذلففك مصففرف قطففر الففوطني سففورية(، 

العففاملين ايداريففين فففي فففروع المصففارف التجاريففة الآ  ففة على كافة  ة( استبا 152ت ت توعيا )
بنسففبة اسففتجابة ايحصففائي، و  ة كاملة وصالحة للتحليفف ( استبا 141، واسترجا منها )الذكر

(92.76.)%   
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 الدراسات السابقة:
 ( بعنوان: Akroush and AL-Mohammad,2010دراسة ) -1

The effect of marketing knowledge management on 

organizational performance: An empirical investigation of the 

telecommunications organizations in Jordan. 
 أثر إدارة المعرفة على الأداء التنظيمي: تحقق تجريبي لمنظمات الاتصالات في الأردن. 

هدفت الدراسة إلى دراسة العلاقة بين إدارة المعرفة التسويقية )التسويق الداخلي والتسويق 
ااتصاات  مؤسسات  في  المالي(  الأداء  السوق،  )الزبائن،  التنظيمي  والأداء  الخارجي( 

وا  على  السلكية  تعم   استبا ة  تطوير  فيها  يت   كمية  منهجية  تبني  ت ت  الأرد ية،  للاسلكية 
( من  مكو ة  عينة  على  توعيعها  ت ت  البيا ات،  تحليلات  339جما  استخدام  وت ت  مديراً،   )

 العوام  ااستكمافية والتأكيدية.  
والأداء التسويقية  المعرفة  بين  إيجابية  إلى وجود علاقة  الدراسة  التنظيمي،    ألارت  تائج 

حيث يوجد تأثير قوي للتسويق الداخلي على الزبائن، بينما يظهر التسويق الخارجي تأثير  
 قوي على الأداء المالي. 

الإبداع:  2019دراسة نصور )  -2 التوجه نحو  المعرفة التسويقية في  بعنوان: دور   )
 دراسة ميدانية في الشركة العامة لتعبئة المياه/ بقين. 

ى تحديد دور المعرفة التسويقية في تحقيق التوجه  حو ايبداع في المركة هدفت الدراسة إل
ت ت   حيث  ايحصائي،  الوص ي  المنهج  باستخدام  ذلك  وت ت  /بقين/،  المياه  لتعبئة  العامة 
ت ت   والتي  الدراسة،  بمتغيرات  المتعلقة  الأسئلة  من  مجموعة  من  مؤلف  استبيان  تصمي  

( لملت  مقصودة  عينة  إلى  لتعبئة 26توجيهها  العامة  المركة  في  العاملين  من  عام    )
المياه /بقين/، والذين يحملون مسمى وظي ي )مدير/مساعد مدير(، وبعض المختصين في  
إليها   التوجه  ت ت  التي  المعاينة  م ردة  كون  القصدية  العينة  استخدام  وت ت  التسويق،  مجال 

الأول البيا ات  لديه   تتوفر  الذين  الألخاص  ه   وت ت بااستبيان  للبحث،  المطلوبة  ية 
 ( استبا ة صالحة للدراسة. 23استرجاع )
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توصلت الدراسة إلى وجود تأثير ذو دالة إحصائية لك  من  ظام المعلومات التسويقية، 
وإدارة المعرفة التسويقية، وإلراك الزبون، على التوجه ايبداعي للمركة العامة لتعبئة المياه  

 بقين/. /
والشري  -3 صقور  )دراسة  الأداء  2020ف  على  السوقية  المعرفة  أثر  بعنوان:   )

دمشق  مدينة  في  العاملة  الغذائية  الصناعات  شركات  في  ميدانية  دراسة  التسويقي: 
 وريفها. 

لركات   في  التسويقي  الأداء  على  السوقية  المعرفة  أثر  تحديد  إلى  الدراسة  هدفت 
دراسة العلاقة بين المتغير  الصناعات الغذائية العاملة في مدينة دممق وري ها من خلال  

بالمنافسين،   المعرفة  بالزبائن،  )المعرفة  الثلاثة  بأبعادها  السوقية  المعرفة  وهو  المستق  
 بحوث السوق(، وبين المتغير التابا وهو الأداء التسويقي.  

ااستنتاجي   المنهجي  والمدخ   الوضعية  وال لس ة  الكمي  المنهج  على  البحث  اعتمد 
م  مجتما الدراسة ك  العاملين في لركات الصناعات الغذائية في  كأسلوب للدراسة، ول

ت ت   حيث  بسيطة  عموائية  عينة  على  فاقتصرت  الدراسة  عينة  وأما  وري ها،  دممق  مدينة 
المدروسة، أعيد منها )155توعيا ) العاملين في المركات  ( استبا ة  127( استبا ة على 

 %(. 81.9صالحة للتحلي  وبنسبة استجابة بلغت )
بالزبائن  المعرفة  بين  إحصائية  دالة  وذات  إيجابية  علاقة  وجود  إلى  الدراسة  توصلت 
والمعرفة بالمنافسين من جهة وبين الأداء التسويقي من جهة أخرى، وبالمقاب  ت ت التوص   

 إلى أ ه ا توجد علاقة ذات دالة إحصائية بين بحوث السوق وبين الأداء التسويقي.  
وإب  -4 الأمير  )دراسة  الأداء 2020راهيم  على  التسويقية  المعرفة  أثر  بعنوان:   )

 التسويقي في بعض المؤسسات الخدمية لمدينة بغداد. 
الزبون، معرفة  العاملين، معرفة  )معرفة  التسويقية  المعرفة  أثر  تحديد  إلى  الدراسة  هدفت 

ى الأداء  المجهزين، معرفة البيئة، معرفة الخدمة، معرفة المنافسين، معرفة العمليات( عل
 التسويقي )المبيعات والحصة السوقية والربحية( في المؤسسات الخدمية لمدينة بغداد. 

من   عينة  من  الدراسة  مجتما  وتكون  التحليلي،  الوص ي  المنهج  على  الدراسة  اعتمدت 
مؤسسات القطاع الخدمي العاملة في مدينة بغداد والبالغ عددها خمس مؤسسات خدمية، 



دراسة ميدانية في فروع المصارف  :  مستوى توافر أبعاد المعرفة التسويقية في القطاع المصرفي 
 التجارية التقليدية الخاصة في مدينة طرطوس 

54 

 

( عدد  توعيا  )212وت ت  استرداد  وت ت  المبحوثة،  المنظمات  على  استبا ة  استبا ة  175(   )
( استبا ات لتصبح ااستبا ات الصالحة للتحلي   8%(، فيما ت ت استبعاد )83بنسبة بلغت )

0167( بنسبة  استبا ة  التسويقية 79(  للمعرفة  أثر  إلى وجود  الدراسة  توصلت  وقد   ،)%
 دينة بغداد. على الأداء التسويقي في مؤسسات الخدمة لم

( بعنوان: دور اكتساب المعرفة التسويقية في تعزيز ملكية  2021دراسة الربيعاوي )  -5
 العلامة التجارية: بحث ميداني مقارن في شركات الاتصالات النقالة في العراق. 

هدفت الدراسة إلى اختبار  ماذج العلاقة والأثر بمأن اكتساب المعرفة التسويقية في تعزيز 
لامة التجارية من خلال النماطات التسويقية، اعتمدت الدراسة المنهج الوص ي ملكية الع

( موظ اً في الأقسام التسويقية وذات  90التحليلي، وت  اختيار عينة عموائية مكو ة من )
( من لركة كورك 50( موظ اً من لركة آسياسي  للاتصاات و)40الصلة، وتضمنت )

ااست الباحث  اعتمد  وقد  المقابلات للاتصاات،  عن  فضلًا  رئيسة  قياس  كأداة  با ة 
الأساليب   من  عدد  باستخدام  تحليلها  ت ت  التي  والمعلومات  البيا ات  لجما  المخصية 
ارتباط   علاقات  وجود  أهمها:  ااستنتاجات  من  عدد  إلى  الدراسة  وتوصلت  ايحصائية، 

العلامة ا  التسويقية وتعزيز ملكية  المعرفة  اكتساب  بين  لتجارية فضلًا عن  وتأثير معنوية 
 عدم وجود فروق معنوية بين المنظمتين عينة الدراسة. 

 التعقيب على الدراسات السابقة: 
بعد استطلاع مجموعة من الدراسات السابقة التي تناولت المعرفة التسويقية، يمكن القول  

من  احية  أنت الدراسة الحالية هي امتداد للدراسات السابقة، ولكنها جديدة في البيئة المحلية 
لدى   التسويقية  المعرفة  مستوى  تحديد  من جهة  الخاصة  التقليدية  المصارف  في  تطبيقها 
أو  بالزبون  المعرفة  أو  بالسوق  بالمعرفة  يتعلق  ما  سواء  المصارف  هذه  في  العاملين 
البحث   أداة  السابقة في تصمي   الدراسات  الباحثة من  المعرفة بالمنافسين، حيث است ادت 

 تكوين المحاور الأساسية للإطار النظري للبحث.  ااستبا ة، وفي
 الإطار النظري للبحث: 

ليس هناك إجماع على تعريف موحد للمعرفة التسويقية،   أولًا: مفهوم المعرفة التسويقية:
عن   عبارة  هي  التسويقية  المعرفة  بأنت  الباحثين  أغلب  لدى  السائد  الم هوم  كان  حيث 
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معالجتها من خلال الحصول على المعرفة وخز ها    معلومات تتعلق بالتسويق التي ينبغي
والجنابي،   )العزاوي  وت سيرها  وتوعيعها  و مرها  المنظمية  الذاكرة  (،  122، ص2011في 

وبمك  أدق هي عملية معرفة الزبون ومعرفة المنافسين من خلال عمليات توليد واستعمال 
 معلومات السوق. 

يت وسيلة  بأ ها:  التسويقية  المعرفة  حول  وتُعرتف  البيا ات  وتحلي   جميا  خلالها  من    
خدمة   على  القادرة  المتوقعة  السوقية  والحصة  السوق  حج   وتحديد  المستهدفة،  الأسواق 
المنظمة وأهدافها، وكذلك التنبؤ بمعدات النمو للأسواق وتحديد حاجات ورغبات الزبائن  

والبقاء )حمودي والطائي،  وطبيعة المنافسة ومعرفة الميزة التنافسية التي تمكنها من النمو  
 (. 138، ص2014

كما تًعرتف المعرفة التسويقية في كو ها جوهراً أساسياً ومهماً في ا ضباط العم  التسويقي،  
التسويقية   المعرفة  تمك   التي  الناجحة  التسويقية  الخطط  صياغة  في  موضوعية  وركيزة 

 (.  87، ص2010برؤيتها الجديدة )رؤوف وحمدي، 
( وا تقال  Kohlbacher, 2008, P627ويوضح  تمكي   تعد  التسويقية  المعرفة  بأنت   )

المعرفة في بيئة الأعمال والتداخ  لنظريات المعرفة التسويقية من الأمور الحاسمة لتحقيق  
من   هي  التسويق  أ مطة  أنت  كما  واستمرارها،  ببقائها  والك يلة  للمنظمة  التنافسية  الميزة 

 عرفة.ضمن أكثر أجزاء المنظمة كثافة بالم
تتمث  أهمية المعرفة التسويقية بالنسبة لمنظمات الأعمال    ثانياً: أهمية المعرفة التسويقية:
 (: 101، ص2015في الجوا ب الآتية )النقمبندي، 

المعرفة   -1 بين  المتواص   الحوار  خلال  من  السوق  إبداع  عملية  في  مهماً  دوراً  تؤدي 
 الصريحة والمعرفة الضمنية. 

 عرفة الزبائن الحاليين بمك  أفض  واستهداف الزبائن المرتقبين. المساعدة على م -2
تمجيا المنظمة في التنبؤ بالحاجات عن المنتجات المت وقة بهدف جذب المزيد من    -3

 الزبائن الجدد. 
الطارئ    -4 تمكين المنظمة وعيادة قدرتها على إيجاد طرق جديدة لح  مماك  التسويق 

 والمتمثلة بتحديد لركاء أفض . 
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كما تبرع أهمية المعرفة التسويقية من خلال إدراك المنظمة في طريق الح اظ على تلك  
تطبيق   فإنت  لذا  ااقتصادي،  للتطور  أساسياً  مصدراً  باعتبارها  منها  وااست ادة  المعرفة 
اابتكار من  والتمجيا على  الزبون  المنظمة في تحسين خدمة  يساعد  التسويقية  المعرفة 

الذهني،  العصف  في    خلال  الأفراد  لدى  المعرفة  تمييز  على  يساعد  أ ه  عن  فضلًا 
المنظمة، ويخ ض التكاليف من خلال ا سيابية العم ، وجع  المنظمة قادرة على التحديد  

والطائي،   )حمودي  دقة  بأكثر  اهتمامها  وتوجه  الحاليين  للزبائن  ،  2014الأفض  
 (. 138ص

ليات إدارة المعرفة، وتتجسد هذه الأهمية  تُعدت عملية اكتساب المعرفة التسويقية من أه  عم
تمكن   والتي  التسويقية  المعرفة  مجاات  إلى  الوصول  من  المنظمات  تمكن  كو ها  في 
من   تُعدت  وتطويرها  اكتسابها  على  والقدرة  فالمعرفة  التسويقي؛  الأداء  تطوير  من  المنظمة 

كتساب المعرفة التسويقية  المصادر الأكثر أهمية لتحقيق الميزة التنافسية للمنظمة، إذ أنت ا
 (. Westphal, 2001, P1هو عنصر مه  في الدخول إلى الأسواق الدولية )

الخارجية،   المعرفة  المنظمات على  التسويقية في حصول  المعرفة  اكتساب  وتكمن عملية 
والتي ست تح فرصاً إ تاجية جديدة، وكذلك سيت   ق  أ واع مختل ة من المعرفة بين الأفراد، 

 Liuات التكنولوجيا، والمعرفة بالأسواق المحلية والممارسات التسويقية الحديثة ) مث  قدر 

& Li, 2011, P2 ؛ فاكتساب المعرفة التسويقية من المركاء الخارجيين هو عام  رئيس)
لنجاح المنظمات، فهي تمكن المنظمة المصنعة من تكوين منتجات جديدة، وتعزيز التميز  

 ,.Yli-Renko et alيعات، ومن ث ت تحقيق ميزة تنافسية ) التكنولوجي، وخ ض كلف المب 

2001, P587 .) 
بناءً على ما سبق إنت المنظمات التي تتبنى م هوم المعرفة التسويقية تحاول التركيز على  
لأج   المناسب  التسويقي  القرار  واتخاذ  صنا  عملية  وتطوير  تحسين  باتجاه  استخدامها 

 تتعرض لها.   مواجهة الأعمات التسويقية التي قد
التسويقية: المعرفة  أبعاد  المعرفة   ثالثاً:  أبعاد  تتمث   البحث  وأهداف  ا سجاماً ما طبيعة 

 التسويقية في الآتي: 
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بالسوق:  -1 ممارسة   المعرفة  في  أساسياً  محركاً  بالسوق  المعرفة  أنت  المنظمات  تعتبر 
ولصا ا   عام  بمك   للمنظمة  تقدمها  التي  المعلومات  خلال  من  بمك   أعمالها  القرار 

خاص، وذلك لتمكنها من الت وق على المنافسين والحصول على مركز تنافسي جيد، مما  
أدى إلى عيادة الوعي بأهمية المعرفة التسويقية في الكثير من المنظمات الحديثة وتعم   
إلى   السوقية  المعرفة  تقدمها  التي  المعلومات  من  تجع   التي  الصيغ  عن  البحث  على 

 (. 2، ص2006اعلية ومن عة للمنظمة )الملا حسن، المنظمة أكثر ف
وذلك  ما،  منظمة  في  المسوقين  يتبعها  التي  النماطات  تلك  بالسوق  المعرفة  وتتضمن 
لغرض دفا الزبائن الحاليين والمحتملين لتقدي  تناعات واضحة من أج  لراء منتجاته ،  

عند الناج   بالضرر  توهمه   وفعالة  طرق  اجحة  إيجاد  على  منتجات    والعم   استهلاك 
المنظمات الأخرى باعتبارها منافس، ويمكن تعريف هذا التدخ  على أ ه تلك الطريقة أو  
السوق،   في  الزبائن  بين  بالتسل   المسوقة  المنظمة  خلالها  من  تهدف  التي  ااستراتيجية 
والعم  على رصد كافة التحركات التي يقومون بها والتأثير به  وجذبه  لمنتجات محددة  

)  دون  الحالية  السوقية  حصصه   الآخرين  إفقاد  على  والعم    ,Chakrabortyأخرى، 

2013, p2229 .) 
بالزبون:   -2 والأفكار    المعرفة  المعلومات  من  الزبون  يملكه  ما  هو  الزبون  معرفة  إنت 

تُعرتف   حيث  معه ،  قوية  بناء علاقات  اج   من  المنظمة  منتجات  النظر حول  ووجهات 
تساعد على تعزيز الميزة التنافسية للمنظمة من خلال السماح لها    بأ ها: تلك المعرفة التي 

باستكماف ال رص النالئة عن طلبات واحتياجات الزبائن وتلبية هذه ااحتياجات بأسرع 
 (. 322، ص2012وقت ممكن )صادق، 

في   هاماً  دوراً  تؤدي  والتي  بالزبائن،  تتعلق  المعرفة  من  أ واع  ثلاثة  بين  التمييز  ويمكن 
 (: 89، ص2015ع  بين المنظمة والزبون، وهي )الربيعاوي وآخرون، الت ا
المعرفة للزبائن: وتتمث  في دع  الزبائن من خلال تدفق المعرفة بمك  مستمر من    -1

 المنظمة إلى الزبون. 
المعرفة من الزبائن: تأتي من قب  المنظمة ابتكار المنتجات وتوليد الأفكار إضافة    -2

   للمنتجات. إلى التحسين المتواص
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المعرفة بمأن الزبائن: تجما المعرفة من قب  المنظمة في خدمة عملية تحلي  إدارة    -3
 علاقات الزبون وتدع  العمليات. 

بالمنافسين:  -3 دائرة    المعرفة  في  والبقاء  والت وق  بالنجاح  ترغب  التي  المنظمات  إنت 
أعم مستوى  بجما  تقوم  أن  من  ابد  منافسيها  ومجاراة  وإجراء  المنافسة  المعلومات  من  ق 

استخدام   خلال  من  وذلك  وأ مطته ،  للمنافسين  أوسا  بتحلي   والقيام  والبحوث  الدراسات 
الأساليب ايحصائية والرياضية وااعتماد على مواقا اا تر ت بهدف الوصول إلى تحديد  

ى  مدى تأثير المنافسين المحتملين في سوق العم  على أداء المنظمة، وكذلك التوص  إل
والبيا   بالمنتج  يتعلق  فيما  الصائبة  القرارات  اتخاذ  خلالها  من  المنظمة  تمكن  منافا 

ويوسف،   )الصميدعي  المنظمة  تمارسها  التي  الأ مطة  من  وغيرها  ،  2017وايعلان 
 (. 102ص

( أ ه يجب على المنظمة معرفة عدد المنافسين التي 143، ص2009ويرى )الصيرفي،  
ي ااستراتيجيات التي تتبعها ك  منظمة مما يتبين من خلالها  ينبغي التركيز عليه ، وما ه

 قاط قوتها وضع ها مستمدة من تحلي  تلك ااستراتيجيات للمنافسين الحاليين والمحتملين،  
تتطابق   يقدم منتجات  الذي  المبالر، وهو  المنافس  المنافسين من  وعين: الأول:  ويكون 

السوق،   في  المنظمة  منتجات  ما  كام   الذي  بمك   وهو  مبالر،  غير  منافس  والثا ي: 
 يقدم منتجات تؤثر على ايقبال على منتجات المنظمة. 

 النتائج والمناقشة: 
لتحقيق أهداف البحث وبااعتماد على الدراسات السابقة الواردة في متن البحث، ت ت تطوير  

( ااستبا ة من  تكو ت  وقد  أبعاد  ( عبارة موععة على ثلاثة محاور لمل 18"استبا ة"،  ت 
 . المعرفة التسويقية )بعد المعرفة بالسوق، بعد المعرفة بالزبائن، بعد المعرفة بالمنافسين(

،  للإجابة بدرجة كبيرة جداً /  5بإعطاء الدرجة / ت ت ااعتماد على مقياس ليكرت الخماسي  
/ كبيرة /  4والدرجة  بدرجة  /للإجابة  والدرجة  متوسطة/  3،  بدرجة  /للإجابة  والدرجة   ،2  /

ضعي ةللإ بدرجة  /جابة  والدرجة  جداً /  1،  ضعي ة  بدرجة  استخدام  للإجابة  ت ت  كذلك   ،
ااجتماعية للعلوم  ايحصائية  التحلي    SPSS.25الحزمة  إخضاع  ايحصائي  في  ت ت   .

للتأكد من مدى صلاحيتها،   العلمية وايحصائية  الناحية  الموثوقية من  ااستبا ة اختبار 
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لأخذ ملاحظته ، وقد أجريت التعديلات    ن ن الأكاديمييحيث ت ت عرضها على مجموعة م
البحث  أداة  ثبات  اختبار  ت ت  كما  كرو باخ   اللاعمة،  أل ا  معادلة  النتائج باستخدام  وكا ت   ،

 وفق الجدول الآتي: 
البحث ( اختبار الثبات أل ا كرو باخ لمتغيرات 1الجدول )  

 قيمة ألفا كرونباخ  عدد الفقرات  الأبعاد 

 0.817 7 بالسوقبعد المعرفة 

 0.798 6 بعد المعرفة بالزبائن

 0.809 5 بعد المعرفة بالمنافسين 

 0.832 18 الثبات الكلي 

( رق   الجدول  تساوي  (  1يبين  ااستبا ة  عبارات  لجميا  كرو باخ  أل ا  معام   قيمة  أنت 
، كذلك  لاحظ أنت قي  معام  أل ا كرو باخ لعبارات ك   0.70(، وهي أكبر من  0.832)
 ، وهذا يدل على ثبات الأداة وصلاحيتها للقياس والدراسة.   0.70د من البعاد أكبر من بع

اختبار   الآتية:  ت ت  ايحصائية  الأساليب  باستخدام  البحث  الحسابي،    المتوسط فرضيات 
 .One- Sample T  واحدة   لعينة(  t)  اختبارالنسبية،    الأهمية  للعينة،  المعياري   اا حراف

test . 
 حك  على متوسط ااستجابات وفقاً لمقياس ليكرت:أما معيار ال

 درجة ااستجابة الد يا(/عدد فئات ااستجابة  –طول ال ئة = )درجة ااستجابة العليا 
 0.8=   5(/1 – 5طول ال ئة = )

 وبناءً عليه ت ت اعتماد التبويب المغلق، وت ت تحديد المجاات الآتية:
ماسي )تبويب مغلق(تبويب تدرجات سل  ليكرت الخ( 2الجدول )  

 الأهمية النسبية  درجة التقييم  المجال 

 (% 36-20) ضعيفة جدا   1.8 – 1

 (% 52-36.2) ضعيفة 2.60 – 1.81

 (% 68-52.2) متوسطة  3.40 – 2.61

 (% 84-68.2) كبيرة  4.20 – 3.41

 (% 100-84.2) كبيرة جدا   5 - 4.21

 ثة: من إعداد الباحالمصدر           
على  ت يلي  بناءً  فيما  ااستبا ة،  بين  ت ريغ  التسويقية  ائج  المعرفة  أبعاد  توافر  مستوى 

بالمنافسين( المعرفة  بالزبائن،  المعرفة  بالسوق،  الدراسة،  )المعرفة  مح   المصارف    في 
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حيث قامت الباحثة بحساب المتوسطات الحسابية واا حرافات المعيارية لك  عبارة حسب 
 ك  بعد، وذلك وفق الآتي: 

 عد المعرفة بالسوق: ب -1
و تائج اختبار( المتوسطات الحسابية واا حرافات المعيارية والأهمية النسبية 3الجدول )   

فيما يتعلق بمستوى توافر بعد المعرفة بالسوق في المصارف مح  الدراسة الوسط الحسابي يجابات أفراد العينة   

 العبارات 
المتوسط  

 الحسابي 

الانحراف  

 المعياري 

الأهمية  

 نسبية% ال

Test Value = 3 
مؤشر  

 tالاختبار 
احتمال  

 الدلالة 
 القرار 

لتقديم  1 التسويقية  المعرفة  المصرف  يستخدم   .

خدمات أفضل للزبائن ضمن القطاع الذي يعمل 

 فيه. 

 دال 000. 3.925 64.8 0.726 3.24

لمنع دخول  2 المصرف وسائل حماية  يستخدم   .

 . المنافسين إلى مصادر المعرفة لديه
 دال 000. 3.644- 55.2 0.782 2.76

مواجهة 3 في  السوق  معرفة  المصرف  يطبق   .

 مشاكل السوق والعملاء. 
 دال 011. 2.137- 56.8 0.889 2.84

. لدى المصرف القدرة للحصول على المعرفة 4

 عن المنافسين ضمن القطاع الذي يعمل فيه. 
 دال 005. 3.061- 56.2 0.737 2.81

بت5 المصرف  يقوم  المتعلقة  .  المعلومات  خزين 

 بالمنافسين والاحتفاظ بها في ملفات.  
 دال 000. 3.935- 54.4 0.845 2.72

. يستخدم المصرف المعرفة التسويقية لتحسين  6

 كفاءته. 
 دال 000. 3.845- 54.8 0.803 2.74

. يقوم المصرف بتطبيق المعرفة التسويقية في  7

 تطوير خدمات جديدة.
 دال 000. 3.953- 54.6 0.811 2.73

 SPSS.25من إعداد الباحثة بااعتماد على مخرجات البر امج ايحصائي  المصدر: 
( أنت قففي  المتوسففطات الحسففابية للعبففارات تففدل علففى ات ففاق أفففراد العينففة 3يبففين الجففدول رقفف  )

وبدرجفففففة متوسفففففطة علفففففى تفففففوافر بعفففففد المعرففففففة بالسفففففوق، حيفففففث تفففففنخ ض قفففففي  معظففففف  هفففففذه 
(، وب ففرق معنففوي، وقففد 3المتوسطات عن متوسط المقياس المقاب  لتدرجات مقياس ليكرت )

المصففففرف ( والمتضففففمنة أنت 1أعلاهففففا للعبففففارة رقفففف  ) حصففففلت العبففففارات علففففى أهميففففة  سففففبية
يسفففتخدم المعرففففة التسفففويقية لتقفففدي  خفففدمات أفضففف  للزبفففائن ضفففمن القطفففاع الفففذي يعمففف  فيفففه 

قيففففام المصففففرف بتخففففزين ( والمتضففففمنة 5%(، وأد اهففففا للعبففففارة رقفففف  )64.8بأهميففففة  سففففبية )
 %(.  54.4 سبية )بأهمية المعلومات المتعلقة بالمنافسين وااحت اظ بها في مل ات  

ا توجففد فففروق ذات دالففة معنويففة بففين متوسففط إجابففات  اختبااار الفرضااية الفرعيااة الأولااى:
أفففراد العينففة فيمففا يتعلففق بمسففتوى تففوافر بعففد المعرفففة بالسففوق فففي المصففارف محفف  الدراسففة، 

 وبين المتوسط اافتراضي للمجتما.



  فاطمة عبد الحميد  د.   أديب برهوم د.   2022     عام   15العدد   44مجلة جامعة البعث   المجلد 
 سها سليمان علي 

61 

 

 ( نتائج اختبار الفرضية الفرعية الأولى  4الجدول )
One-Sample Statistics 

N Mean Std. Deviation Std. Error Mean  الأهمية النسبية %  معامل الاختلاف%  

141 2.7730 .66942 .05638 55.46% 24.14% 
One-Sample Test 

Test Value = 3 

t 
Sig. 

 (2-tailed) 

Mean 

Difference 

95% Confidence Interval of the Difference 

Lower Upper 

-4.026 .000 -.22695 -.3384 -.1155 

 SPSS.25من إعداد الباحثة بااعتماد على مخرجات البر امج ايحصائي  المصدر: 
( رق   الجدول  بالسوق  4يبين  المعرفة  بعد  لعبارات  العام  الحسابي  المتوسط  قيمة  أنت   )

ل  (، وتقا ضمن المجا0.22695(، وب رق معنوي بلغ )3تنخ ض عن متوسط المقياس )
(، وتقاب  المستوى "بدرجة متوسطة" على مقياس ليكرت، ومعام  اختلاف  2.61-3.40)
الدالة  24.14) احتمال  أنت  وبما  العينة،  أفراد  إجابات  تجا س  على  يدل   )%

ويمكن   ،فإ نا  رفض ال رضية ال رعية الأولى و قب  ال رضية البديلة   
السوق في المصارف مح  الدراسة بدرجة متوسطة،  القول أنت مستوى توافر بعد المعرفة ب

 %(. 55.46وبأهمية  سبية )
 بعد المعرفة بالزبائن: -2

و تائج اختبار( المتوسطات الحسابية واا حرافات المعيارية والأهمية النسبية 5الجدول )   
ي المصارف مح  الدراسة فيما يتعلق بمستوى توافر بعد المعرفة بالزبائن فالوسط الحسابي يجابات أفراد العينة   

 العبارات 
المتوسط  

 الحسابي 

الانحراف  

 المعياري 

الأهمية  

 النسبية% 

Test Value = 3 
مؤشر  

 tالاختبار 
احتمال  

 الدلالة 
 القرار 

المعلومات 8 على  بالحصول  المصرف  يقوم   .

 عن الزبائن من مصادر داخلية. 
 دال 000. 3.352- 55.8 0.744 2.79

بت9 المصرف  يقوم  كل .  المعلومات عن  صنيف 

 زبون التي حصل عليها من مصادره المختلفة. 
 دال 003. 2.904- 56.2 0.777 2.81

المعلومات 10 على  بالحصول  المصرف  يقوم   .

مثل   خارجية  مصادر  باستخدام  الزبائن  عن 

 )الاستشاريين، ومصادر البيانات(. 

 دال 002. 2.965- 55.8 0.841 2.79

معلو11 المصرف  يسُخّر  الزبائن .  عن  ماته 

 لتقديم خدمات أفضل لهم. 
 دال 000. 3.617- 55.4 0.755 2.77

على  12 المصرف  في  العاملون  يحصل   .

 معلومات عن الزبائن من خلال وسائل حديثة. 
 دال 000. 3.177- 55.2 0.897 2.76

المعلومات 13 تحديث  على  المصرف  يعمل   .

 التي يتم جمعها عن الزبائن في الوقت المناسب. 
 دال 004. 2.919- 56.2 0.773 2.81

 SPSS.25من إعداد الباحثة بااعتماد على مخرجات البر امج ايحصائي  المصدر: 



دراسة ميدانية في فروع المصارف  :  مستوى توافر أبعاد المعرفة التسويقية في القطاع المصرفي 
 التجارية التقليدية الخاصة في مدينة طرطوس 

62 

 

( أنت قففي  المتوسففطات الحسففابية للعبففارات تففدل علففى ات ففاق أفففراد العينففة 5يبففين الجففدول رقفف  )
توسففطات عففن وبدرجة متوسطة على توافر بعد المعرفة بالزبائن، حيث تنخ ض قففي  هففذه الم

(، وب ففففرق معنففففوي، وقففففد حصفففففلت 3متوسففففط المقيففففاس المقابفففف  لتففففدرجات مقيففففاس ليكففففرت )
المصفففرف يقفففوم ( والمتضفففمنتان أنت 13، 9العبفففارات علفففى أهميفففة  سفففبية أعلاهفففا للعبفففارتين )

بتصففنيف المعلومففات عففن كفف  عبففون التففي حصفف  عليهففا مففن مصففادره الداخليففة، وأ ففه يعمفف  
بأهميففة  سففبية ت  جمعهففا عففن الزبففائن فففي الوقففت المناسففب علففى تحففديث المعلومففات التففي يفف 

أنت العاملون في المصرف يحصففلون علففى ( والمتضمنة 12%(، وأد اها للعبارة رق  )56.2)
 %(.  55.2بأهمية  سبية )معلومات عن الزبائن من خلال معلومات حديثة  

ن متوسففط إجابففات ا توجففد فففروق ذات دالففة معنويففة بففي اختبااار الفرضااية الفرعيااة الثانيااة:
أفففراد العينففة فيمففا يتعلففق بمسففتوى تففوافر بعففد المعرفففة بالزبففائن فففي المصففارف محفف  الدراسففة، 

 وبين المتوسط اافتراضي للمجتما.
 الثانية  الفرعية ( نتائج اختبار الفرضية  6الجدول )

One-Sample Statistics 
N Mean Std. Deviation Std. Error Mean  الأهمية النسبية % عامل الاختلاف% م   

141 2.7953 .48319 .04069 55.91% 17.28% 
One-Sample Test 

Test Value = 3 

t 
Sig. 

 (2-tailed) 

Mean 

Difference 

95% Confidence Interval of the Difference 

Lower Upper 

-5.030 .000 -.20466 -.2851 -.1242 

 ( SPSS.25مخرجات البر امج ايحصائي )بااعتماد على  ة المصدر: من إعداد الباحث
( رق   الجدول  بالزبائن  6يبين  المعرفة  بعد  لعبارات  العام  الحسابي  المتوسط  قيمة  أنت   )

(، وتقا ضمن المجال  0.20466(، وب رق معنوي بلغ )3تنخ ض عن متوسط المقياس )
لاف  (، وتقاب  المستوى "بدرجة متوسطة" على مقياس ليكرت، ومعام  اخت2.61-3.40)
الدالة  17.28) احتمال  أنت  وبما  العينة،  أفراد  إجابات  تجا س  على  يدل   )%

ويمكن   ،فإ نا  رفض ال رضية ال رعية الثا ية و قب  ال رضية البديلة  
القول أنت مستوى توافر بعد المعرفة بالزبائن في المصارف مح  الدراسة بدرجة متوسطة،  

 %(. 55.91وبأهمية  سبية )
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 بعد المعرفة بالمنافسين: -3
و تائج اختبار( المتوسطات الحسابية واا حرافات المعيارية والأهمية النسبية 7الجدول )   

فيما يتعلق بمستوى توافر بعد المعرفة بالمنافسين في المصارف مح  الدراسة الوسط الحسابي يجابات أفراد العينة   

 العبارات 
المتوسط  

 الحسابي 

الانحراف  

 المعياري 

الأهمية  

 النسبية% 

Test Value = 3 
مؤشر  

 tالاختبار 
احتمال  

 الدلالة 
 القرار 

الداخلية  14 البيئة  بتحليل  المصرف  يقوم   .

 للتعرف على نقاط القوة والضعف. 
 دال 023. 2.585- 56.6 0.781 2.83

. يعمل المصرف على تجنب التهديدات التي  15

 ق. تواجهه من خلال التحليل المستمر للأسوا
 دال 000. 3.308- 56.2 0.682 2.81

. يعمل المصرف على تحليل البيئة الخارجية  16

 للتعرف على المنافسين الجدد في السوق.
 دال 000. 3.637- 55.4 0.751 2.77

استراتيجيات  17 مراقبة  على  المصرف  يعمل   .

 المنافسين.
 دال 000. 3.400- 55 0.873 2.75

البي18 بتحليل  المصرف  يقوم  الخارجية  .  ئة 

للتعرف على أشكال سلوكيات المتنافسين )ردود 

 أفعالهم(.

 دال 000. 4.109- 54.2 0.838 2.71

 SPSS.25من إعداد الباحثة بااعتماد على مخرجات البر امج ايحصائي  المصدر: 
( أنت قففي  المتوسففطات الحسففابية للعبففارات تففدل علففى ات ففاق أفففراد العينففة 7يبففين الجففدول رقفف  )

جفففة متوسفففطة علففففى تفففوافر بعففففد المعرففففة بالمنافسفففين، حيففففث تفففنخ ض قففففي  معظففف  هففففذه وبدر 
(، وب ففرق معنففوي، وقففد 3المتوسطات عن متوسط المقياس المقاب  لتدرجات مقياس ليكرت )

المصففرف ( والمتضففمنة قيففام 14حصففلت العبففارات علففى أهميففة  سففبية أعلاهففا للعبففارة رقفف  )
%(، وأد اهففا 56.6بأهميففة  سففبية )اط القففوة والضففعف بتحلي  البيئة الداخلية للتعرف علففى  قفف 

قيففام المصففرف بتحليفف  البيئففة الخارجيففة للتعففرف علففى ألففكال ( والمتضففمنة 18للعبففارة رقفف  )
 %(.  54.2بأهمية  سبية )سلوكيات المتنافسين  

ا توجففد فففروق ذات دالففة معنويففة بففين متوسففط إجابففات  اختبااار الفرضااية الفرعيااة الثالثااة:
نة فيما يتعلق بمستوى توافر بعد المعرفة بالمنافسين فففي المصففارف محفف  الدراسففة، أفراد العي

 وبين المتوسط اافتراضي للمجتما.
 الثالثة ال رعية (  تائج اختبار ال رضية 8الجدول )

One-Sample Statistics 
N Mean Std. Deviation Std. Error Mean  الأهمية النسبية %  معامل الاختلاف%  

141 2.8347 .48815 .04111 56.69% 17.22% 
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One-Sample Test 

Test Value = 3 

t 
Sig. 

 (2-tailed) 

Mean 

Difference 

95% Confidence Interval of the Difference 

Lower Upper 

-4.021 .000 -.16530 -.2466 -.0840 

 ( SPSS.25حصائي )بااعتماد على مخرجات البر امج اي ة المصدر: من إعداد الباحث
( الجدول رق   بالمنافسين  8يبين  المعرفة  بعد  لعبارات  العام  الحسابي  المتوسط  قيمة  أنت   )

(، وتقا ضمن المجال  0.16530(، وب رق معنوي بلغ )3تنخ ض عن متوسط المقياس )
(، وتقاب  المستوى "بدرجة متوسطة" على مقياس ليكرت، ومعام  اختلاف  2.61-3.40)
يدل  17.22) الدالة  %(  احتمال  أنت  وبما  العينة،  أفراد  إجابات  تجا س  على 

ويمكن    ،فإ نا  رفض ال رضية ال رعية الثالثة و قب  ال رضية البديلة   
بدرجة  الدراسة  مح   المصارف  في  بالمنافسين  المعرفة  بعد  توافر  مستوى  أنت  القول 

 %(. 56.69متوسطة، وبأهمية  سبية )
ا توجففد فففروق ذات دالففة معنويففة بففين متوسففط إجابففات  رئيسااة للبحااث:اختبااار الفرضااية ال

أفففراد العينففة فيمففا يتعلففق بمسففتوى تففوافر أبعففاد المعرفففة التسففويقية وبففين المتوسففط اافتراضففي 
 للمجتما.

 ( نتائج اختبار الفرضية الرئيسة للبحث  9الجدول )
One-Sample Statistics 

N Mean Std. Deviation Std. Error Mean  الأهمية النسبية %  معامل الاختلاف%  

141 2.8010 .48757 .04106 56.02% 17.41% 
One-Sample Test 

Test Value = 3 

t 
Sig. 

 (2-tailed) 

Mean 

Difference 

95% Confidence Interval of the Difference 

Lower Upper 

-4.846 .000 -.19897 -.2802 -.1178 

 ( SPSS.25بااعتماد على مخرجات البر امج ايحصائي ) ة الباحثالمصدر: من إعداد 
( الجدول رق   التسويقية  9يبين  المعرفة  أبعاد  لعبارات  العام  الحسابي  المتوسط  قيمة  أنت   )

(، وتقا ضمن المجال  0.19897(، وب رق معنوي بلغ )3تنخ ض عن متوسط المقياس )
ى مقياس ليكرت، ومعام  اختلاف  (، وتقاب  المستوى "بدرجة متوسطة" عل2.61-3.40)
الدالة  17.41) احتمال  أنت  وبما  العينة،  أفراد  إجابات  تجا س  على  يدل   )%

ويمكن    ،فإ نا  رفض ال رضية الرئيسة للبحث و قب  ال رضية البديلة  
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بدرجة  الدراسة  مح   المصارف  في  التسويقية  المعرفة  أبعاد  توافر  مستوى  أنت  القول 
 %(. 56.02وبأهمية  سبية )متوسطة،  

 نتائج البحث:
أظهرت النتائج أنت مستوى توافر أبعاد المعرفة التسويقية في المصارف مح  الدراسة كا ت  

%(، أما فيما يخص ك  بعد من أبعاد المعرفة 56.02بدرجة متوسطة، وبأهمية  سبية )
 التسويقية فكان وفق الآتي: 

بالسو   -1 المعرفة  بعد  توافر  مستوى  بدرجة  إنت  كان  الدراسة  مح   المصارف  في  ق 
%(، ويتجلى ذلك من خلال استخدام المصرف المعرفة 55.46متوسطة، وبأهمية  سبية )

التسويقية لتقدي  خدمات أفض  للزبائن ضمن القطاع الذي يعم  فيه، واستخدامه وسائ  
في مواجهة  حماية لمنا دخول المنافسين إلى مصادر المعرفة لديه، وتطبيق معرفة السوق  

مماك  السوق والعملاء، وتخرين المعلومات المتعلقة بالمنافسين وااحت اظ بها في مل ات،  
 واستخدامه المعرفة التسويقية أيضاً لتحسين ك اءته وتطوير خدمات جديدة. 

بدرجة   -2 كان  الدراسة  مح   المصارف  في  بالزبائن  المعرفة  بعد  توافر  مستوى  إنت 
بالحصول  55.91)متوسطة، وبأهمية  سبية   المصرف  قيام  ويتجلى ذلك من خلال   ،)%

على المعلومات عن الزبائن من مصادر داخلية، وتصنيف المعلومات عن ك  عبون التي  
باستخدام   الزبائن  عن  المعلومات  على  والحصول  المختل ة،  مصادره  من  عليها  حص  

معلو  وتسخير  البيا ات(،  ومصادر  )ااستماريين،  مث   خارجية  الزبائن  مصادر  عن  ماته 
لتقدي  خدمات أفض  له ، وحصوله على معلومات عن الزبائن من خلال وسائ  حديثة،  

 وقيامه بتحديث المعلومات التي يت  جمعها عن الزبائن في الوقت المناسب. 

إنت مستوى توافر بعد المعرفة بالمنافسين في المصارف مح  الدراسة بدرجة متوسطة،    -3
%(، ويتجلى ذلك من خلال قيام المصرف بتحلي  البيئة الداخلية  56.69وبأهمية  سبية )

التحلي   خلال  من  تواجهه  التي  التهديدات  وتجنب  والضعف،  القوة  على  قاط  للتعرف 
السوق،   في  الجدد  المنافسين  على  للتعرف  الخارجية  البيئة  وتحلي   للأسواق،  المستمر 

ا بتحلي   وقيامه  المنافسين،  استراتيجيات  ألكال ومراقبة  على  للتعرف  الخارجية  لبيئة 
 سلوكيات المتنافسين )ردود أفعاله (. 
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 مقترحات البحث:
التسويقية    -1 المعرفة  الدراسة على رفا مستوى  قب  المصارف مح   العم  من  ضرورة 

كو ها   تدريبية  دورات  في  إلراكه   من خلال  مهاراته   بتطوير  وذلك  لديها  العاملين  لدى 
تطوير أدائه ، مما ينعكس على أداء هذه المصارف بمك  عام تمك  عنصراً مهماً في  

 وتحسين أدائها التسويقي بمك  خاص. 
ضرورة اهتمام المصارف مح  الدراسة بتبني آليات اكتساب المعرفة التسويقية سواء    -2

من خلال تطوير المعرفة الداخلية أو اكتساب معارف تسويقية جديدة من البيئة الخارجية 
 قدي  خدمات أفض . تؤدي إلى ت

لدى    -3 التسويقية  المعرفة  واكتساب  تعزيز  الدراسة  مح   المصارف  إدارة  دع   ضرورة 
التغيير   إحداث  بما يساه  في  العلمية يدارتها،  الأساليب  أفض   وت عي   لديها،  العاملين 

 المناسب وتطوير الخدمات التي تقدمها بمك  أفض  من المنافسين. 
 المراجع:

 العربية: المراجعأولًا: 
أثر المعرفة التسويقية على الأداء    -2020الأمير، حميد لكر؛ وإبراهي ، صديق بل     -1

وااقتصاد   ايدارة  كلية  مجلة  بغداد،  لمدينة  الخدمية  المؤسسات  بعض  في  التسويقي 
 . 180-154(، 3(، العدد ) 12للدراسات ااقتصادية وايدارية والمالية، المجلد )

وا  -2 وجدان؛  حسين  حمودي،  هبة  في   -2014لطائي،  التسويقية  المعرفة  إدارة  دور 
الأدوية   لصناعة  العامة  المركة  في  استطلاعية  دراسة  للمنظمة:  الذهنية  المكا ة  تعزيز 
والمستلزمات الطبية في محافظة  ينوى، مجلة تكريت للعلوم ايدارية وااقتصادية، المجلد 

 .151-134(، العدد الثالث، 10)
تعزيز    -2021، سعدون حمود جثير  الربيعاوي   -3 في  التسويقية  المعرفة  اكتساب  دور 

العراق،  في  النقالة  مقارن في لركات ااتصاات  ميدا ي  بحث  التجارية:  العلامة  ملكية 
 . 733-693(، 24(، العدد )1مجلة الد ا ير، المجلد )

إدارة   -2015الربيعاوي، سعدون؛ وعباس، حسين؛ والعامري، سارة؛ والزبيدي، سماء    -4
 . 599-1التسويق: أسس وم اهي  معاصرة، المنه  للنمر، الطبعة الأولى، 
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دراسة ميدا ية في عينة من المنظمات الصناعية في محافظة  ينوى، مجلة تنمية الرافدين،  

 .99-83(،  100(، العدد )32المجلد )
التسويق المعرفي المبني على إدارة علاقات ومعرفة    -2012صادق، درمان سليمان    -6

 . 322الزبون التسويقية، دار كنوع المعرفة للنمر والتوعيا، عمان، الأردن، 
محمد    -7 بتول  والمريف،  مجد؛  الأداء    -2020صقور،  على  السوقية  المعرفة  أثر 

ت الصناعات الغذائية العاملة في مدينة دممق وري ها، التسويقي: دراسة ميدا ية في لركا
( المجلد  والقا و ية،  ااقتصادية  العلوم  سلسلة  تمرين،  جامعة  )42مجلة  العدد   ،)6 ،)

618-633. 
ردينة    -8 ويوسف،  محمود؛  للنمر    -2017الصميدعي،  المسيرة  دار  المنتجات،  إدارة 

 . 102والتوعيا، الطبعة الثا ية، عمان، الأردن، 
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مدينة   في  ااتصاات  لركات  إداريي  من  عينة  لآراء  استطلاعية  دراسة  التسويقية: 
 . 138-112(، 62(، العدد )17سليما ية، مجلة العلوم ااقتصادية وايدارية، المجلد )ال

محمود    -11 محمد  حسن،  التسويقية    -2006الملا  المعرفة  بين  العلاقة  تحلي  
المركات  من  عينة  في  حالة  دراسة  التنافسية:  بالميزة  الموجهة  التسويقية  وااستراتيجيات 

 . 2ر، جامعة الموص ، العراق،  الصناعية  ينوى، رسالة ماجستي
ريزان    -12 دراسة    -2021 صور،  ايبداع:  التوجه  حو  في  التسويقية  المعرفة  دور 

العلوم   سلسلة  تمرين،  جامعة  مجلة  بقين،  المياه/  لتعبئة  العامة  المركة  في  ميدا ية 
 . 106-89(، 5(، العدد )41ااقتصادية والقا و ية، المجلد ) 

تمخيص مدى توافر أبعاد المعرفة التسويقية في    -2015د  النقمبندي، فارس محم  -13
في  التجارية  المصارف  مديري  من  عينة  لآراء  استطلاعية  دراسة  الخدمية:  المؤسسات 
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