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 :ملخص
تعد إدارة المعرفة التسويقية من أكثر الموضوعات اهتماما في وقتنا الحاضر، كما تعّد بؤرة التركيز لجهـود أطراف 

. هتمامات مختلفة،  على وجـه الخصوص العاملين في مجال إدارة الأعمال والتكنولوجيامتعـددة بوجهات نظر وا

ولكن هل جميع اختصاصيي المعلومات مؤهلون للعمل في إدارة المعرفة ؟ وكيف يتم تكييف هذه المفاهيم في مجال 

أساس التميز هو ما  خصوصا أن المؤسسات الباحثة عن التميز أصبحت حتما مقتنعة كل الاقتناع أن" التسويق"

يوفره التسويق بآلياته المتعددة، والتي تضمن التعامل مع الزبون باعتباره المورد الأساسي للأفكار و الإبداع التسويقي 

، و هنا نجد أن المؤسسات المتميزة هي من أصبحت تتبع بذكاء منها كل مستجدات إدارة المعرفة التسويقية ، إذ 

المنضبط  للأفراد العاملين في المنظمة لتطوير الممارسات والتطبيقات في المجال التسويقي تمثل هذه الأخيرة المرشد 

ويتجلى ذلك بقدرة المؤسسة  في استقراء البيئة التنافسية التسويقية وإيجاد الإمكانات المناسبة . المتعدد الاتجاهات

حقيقته الركن الأهم في المعرفة التسويقية  ولعل إدارة العلاقة مع الزبون الذي يمثل في. للتكيف والتعامل معها

لتحقيق التواصل والنجاح في مسار عمل المنظمة، والذي لا بد أن يمر عبر اعتماد فاعلية معرفية محددة تسعى 

 .لتعظيم مخرجات المنظمة قياساً بمدخلاتها، و هذا ما سوف يتم تناوله من خلال هذه الورقة البحثية 

 
. 
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Résumé: 
La gestion des connaissances de la commercialisation est le  plus grand 
intérêt dans les sujets actuels dans le monde, et également au centre des 
efforts de vues des parties multiples et des intérêts différents, en particulier 

les travailleurs dans la gestion des affaires et de la technologie. Mais est- ce 
- que tous les spécialistes de l'information sont qualifiés pour travailler dans 
la gestion des connaissances? Et comment adapter ces concepts dans le 
domaine du «marketing» en particulier les institutions  qui cherchent 
l’excellence sont devenus convaincu que la base de l'excellence dépend de 
 ce qui donne la commercialisation de multiples mécanismes, qui assurait 
le traitement  avec le client qui représente la principale ressource des idées 
et de marketing créatif, et nous trouvons ici que les institutions suivent 
intelligemment l’évolution de  la commercialisation de gestion des 
connaissances, ce qui représente pour cette dernière pour guider le 
personnel disciplinés dans l'organisation pour le développement des 
pratiques et des applications dans le domaine de la commercialisation de 
multiples directions. Cela se reflète dans la capacité de l'institution dans 
l'extrapolation de l'environnement concurrentiel et la création de capacités 
de commercialisation appropriées . Peut-être la gestion de la relation avec 
le client qui est en fait le coin de la connaissance marketing le plus 
important à communiquer et à réussir dans le cadre des travaux de 
l'organisation, qui doit passer par l'adoption de la connaissance spécifique 
efficace cherchant à maximiser le rendement de l'organisation par rapport 
à ses propres entrées, et c'est ce que nous nous exposons dans ce présent 

document. 
 

يعــد موضــوع إدارة المعرفــة التســويقية مـــن المواضــيع الجوهريــة الــتي ســعى البـــاحثون إب تســليط الضــوء علــى جوانبهـــا 
استها من مختلف الزوايا بهدف إثراء الموضوع والاستفادة من نتائج الدراسات والبحـو  الـتي يجـري التوصـل إليهـا في ودر 

 . تطوير تطبيقاتها في منظمات الأعمال المختلفة 
مـــن جهـــة أخـــرد تســـاهم إدارة المعرفـــة التســـويقية بتـــكل مباشـــر في رفـــع مســـتود أداء منظمـــات الأعمـــال و قيـــق 

غوبة والمسطرة ، إذ من خلالها تستطيع إدارات تلك المنظمات من التعرف على ماهية المعرفة المسـتخدمة في أهدافها المر 
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أعمالهــا وتطبيقاتهــا ومــن ة كيفيــة العمــل علــى رفــع وتطــوير هــذه المعرفــة مــن اجــل  قيــق الأهــداف التســويقية ســعيا وراء 
 .تميزها عن منافسيها

سـيها إدارة المعرفـة التسـويقية والـذكاء التسـويقي، سـيتم طـرح السـؤال الجــوهري بـالنظر للأييـة الـتي تكت :الإشككا  
 .ما هي آليات ممارسة إدارة المعرفة التسويقية لتجسيد الذكاء التسويقي  ؟: التالي

إن أييـة هـذا الموضـوع  يمكـن اسـتنباطها مـن أييـة تميـز المؤسسـات الاقتصـادية ، التميـز و البحـ  : أهمية البحث
يـــزة التنافســـية الـــذي أصـــب  ضـــرورة أكثـــر مـــن كونـــه هـــدفا اســـتراتيجيا ،تولـــد مـــن الكثـــير مـــن الظـــروف المفاجئـــة و عـــن الم

المحيطــة، ولعــل أهــم هــذه الظــروف مــا يــنعكق علــى الجانــ  الاقتصــادي مــن عولمــة اقتصــادية فرضــت التعامــل مــع ســو  
لتعــاملات مــع المؤسســات الماليــة الدوليــة ،كــل هــذه دوليــة أبســط صــفاتها  ريــر التجــارة و إدالــة القيــود الجمركيــة و كــذا ا

بالنســـبة لبلـــد مثـــل الجزائـــر فقـــد  ـــتم علـــى مؤسســـاتها ضـــرورة .  الظـــروف توجـــت بمـــا يســـمى بالتـــراكة الأورو متوســـطية
البح  عن التميز كنوع من اليقظة الإستراتيجية للتصدي  للتهديـدات التنافسـية، وسـعيا وراء اغتنـاف الفـرص التسـويقية 

اسبة و في الوقت المناسـ ، أيـن نتـير هنـا أن عامـل الوقـت يعتـبر مـن أكثـر الأمـور الواجـ  الاهتمـاف  بهـا، فمـا نفـع المن
 الفرصة المتاحة أماف ضياع وقت اغتنامها؟ 

تتجلــى أهـداف البحــ  في مجموعـة مــن النقـا  المســتمدة في أساسـها مــن أييـة الموضــوع في حـد ذاتــه، : الأهكدا 
 :ا عن الإيجاد في قيمة الموضوع المتناول من خلال عرض النقا  التالية ويمكن إيجادها بعيد

كرهـان لتطبيـق و تجسـيد الـذكاء   السعي إب الكتف عن مفهوف إدارة المعرفة التسـويقية، وكـذا علاقتهـا بـالزبون -
 .الاقتصادي 

ي كأحـد آليــات الــذكاء التعـرف علــى آليـات ممارســة إدارة المعرفــة التسـويقية و علاقتهــا خاصـة بالــذكاء التســويق -
 .الاقتصادي

 .التعرف على انعكاسات ممارستها على تميز المؤسسة الاقتصادية  -
 :محاور الموضوع 

 .مفهوف إدارة المعرفة التسويقية  -
علاقــة إدارة المعرفــة التســويقية بالــذكاء التســويقي كمصــدر حــدي  لاقتنــاء المعلومــات المناســبة و طريقــة  ليلهــا  -

 .المنظمة سعيا وراء التنافسية المستدامة وتجسيدا للذكاء الاقتصادي بصورة تخدف مصلحة 

 :مفهوم إدارة المعرفة التسويقية : المحور الأو  
الذي " Rossiterإن مفهوف إدارة المعرفة التسويقية تناوله بعض المؤلفين  في المجال في محاولة عظيمة من كل من 

وهـذه النظـرة الإيجابيـة . دارة التسويق والإسـتراتيجية العامـة لمنظمـة الأعمـاليتير إب حصول التداخل المعرفي في وظيفة إ
فتحــــت المجــــال أمــــاف العديــــد مــــن الإبــــداعات الفكريــــة للتطــــوير المعــــرفي المتنــــاول لإســــتراتيجيات الأعمــــال، كمــــا أشــــار  

Delbeare & Smith, ويـوفر . يـزة التنافسـيةأن إدارة المعرفة التسويقية  تعتبر كأحد مصادر المؤسسـة في  قيـق الم
تطبيق المعرفة التسويقية التركيز علـى اسـتخدامات المنظمـة باتجـاه  سـين وتطـوير عمليـة صـنع واتخـاذ القـرار الاسـتراتيجي 

 .التسويقي المناس  في المنظمة
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: أساسـيين يـا  يمكن الإشارة  إب المجالات التي تكتنفهـا المعرفـة التسـويقية داخـل المؤسسـة و المتمركـزة حـول مجـالين

 .المستهلك ، المنتجات 
كما نتعرف أيضـا علـى مختلـف نتـائج المهـارة التسـويقية المبنيـة علـى  التنبـؤ، التخطـيط، التحليل،الإبـداع، التحفيـز، 

والتي تعمل بتكل مباشر على تنميـة القـدرة في اسـتخداف هـذه المهـارات في العمـل التسـويقي ، أيـن , الاتصال والتطبيق
مــاذا يجــ  علــى المؤسســة  أن تعــرف "أن المعرفــة التســويقية هــي إجابــة ضــمنية وعلنيــة لســؤال اســتراتيجي هــو نخلــإ إب 

 ".؟
هــــي  ليــــل لمختلــــف " و مــــن خــــلال المفهــــومين الســــابقين نســــتخلإ أن إدارة المعرفــــة التســــويقية كمفهــــوف شــــامل 

 ".لملائمة للوصول إب الأهداف المسطرة المعطيات  التسويقية بطريقة تسم  لنا باتخاذ القرارات الإستراتيجية ا
 :معرفة التسويقية لإدارة  الالأشكا  التطبيقية  

 Marketing" في هـــذه النقطـــة أن هنـــاو ارتبـــا  وثيـــق بـــين القـــدرة التســـويقية  "   Rossiter"  يتـــير
Ability "امـــتلاو المعرفـــة حيـــ  أن القـــدرة التســـويقية تتـــأثر بتـــكل طبيعـــي مـــن خـــلال . وأشـــكال المعرفـــة التســـويقية

أســق :هــذه الأشــكال بنــاء علــى ثــلا  محــاور أساســية هــي "   Largo & Michel" التســويقية، أيــن  يقســم 
  .التسويق التخصصي  –إستراتيجية التسويق  –التسويق 
صة من خلالها إب  ليل كل المعلومات التسويقية الخا"المعرفة التسويقية " إنما تسعى " أسق التسويق"لاحظ أن الم

بتحديد الأنما  الاستهلاكية و كذا الجوان  الثقافية للفئـات المسـتهدفة إضـافة إب  ليـل السـو  بعـد دراسـته، أيـن يـتم 
رصد جميع المنافسين و كذا السلع البديلـة و المنافسـة بطريقـة تسـاعد علـى تتـخيإ الوضـعية التنافسـية لميـادين النتـا  

ب دراسة مدد توادن هذه المحفظة و اتخاذ الإستراتيجيات التسويقية الملائمة الإستراتيجية على مستود المؤسسة إضافة إ
 .لكل وضعية في حدود التوادن المتاح بين الموارد المالية و كذا التكاليف الواج   ملها 

الواجــ  إب  ديــد المــزيج التســويقي الملائــم و " المعرفــة التســويقية " أمــا مــن ناحيــة الإســتراتيجية التســويقية فتســعى 
 .تنفيذه وفقا للخطط التسويقية المسطرة 

أبعـادا ألـل و أوسـع كـل حسـ  مجـال التخصـإ ، " المعرفـة التسـويقية "وأما بالنسبة للتسـويق التخصصـي فتأخـذ 
فما يمكـن أن يكـون متـتركا بـين مختلـف تخصصـات التسـويق هـو درجـة الاهتمـاف بالمعلومـات المنتقـاة كقاعـدة معلومـات  

لوليــــة  –طبيعــــة المعلومــــات : ات المناســــبة لكــــن رتلــــف الأمــــر بــــين التخصصــــات في بعــــدين أساســــيين لاتخــــاذ القــــرار 
 .المعلومات 

 .علاقة إدارة المعرفة التسويقية بالذكاء التسويقي:المحور الثاني 
الأســبقية في " PORTER" في تســيير المنظمــات أيــن كــان لـــ يعــد الــذكاء التســويقي مــن المصــطلحات الحديثــة 

الطـــــر   "الإســـــتراتيجية التنافســـــية " مال هـــــذا المصـــــطل  و الإشـــــارة إب معنـــــاه ، أيـــــن تنـــــاول مـــــن خـــــلال كتابـــــه اســـــتع
الإستراتيجية لجمـع و اسـتعمال المعلومـات التسـويقية بتـكل يضـمن ريـادة الموقـع التنافسـي لمنظمـات الأعمـال، أيـن نـوه 

بطريقة ذكية في التعامل مـع المحـيط التنافسـي للمنظمـة ، إب أن الذكاء التسويقي هو استخداف للاستخبارات التسويقية 
بنــاء علــى ذلــك ســوف نتطــر  إب كــل مــن الــذكاء التنافســي و نظــاف الاســتخبارات التســويقية باعتباريــا مــن أهــم نظــم 
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إدارة  الــذكاء في منظمــات الأعمــال و كــذا ا ليــة الــتي تــدعم الأمثليــة في  ليــل المعلومــات التســويقية الــتي توفرهــا ممارســة
 . المعرفة التسويقية داخل المنظمة

 نظام الاستخبارات التسويقية : أولا 
تعمــل المؤسســة في أغلــ  الأحيــان في بيئــة متظــيرة وفي ظــل ظــروف عــدف التأكــد،  وكلمــا دادت ظــروف عــدف التأكــد         

ت بكافة الوسائل في سبيل سد الحاجـة دادت درجة المخاطرة ، وعليه يكون من الواج  قياف هذه المؤسسة بالبح  عن المعلوما
فــلا بــد لهــا مــن الحصــول علــى المعلومــات الــتي تســاعدها في اتخــاذ قراراتهــا الصائبـــة لظــرض بقائهــا .       إب مزيــد مــن المعلومــات 

 ومــن هـــذا ،ســـنحاول" نظكككام الاسكككتخبارات التسكككويقية"واســتمرارها و قيقهـــا ل ربــاح ، ومـــن وســـائل الحصــول علـــى المعلومـــات 
التطـــر  إب موضـــوع الاســـتخبارات التســـويقية وأنواعهـــا و أنتـــطتها ووســـائلها  ،إذ لـــدد نظـــاف الاســـتخبارات التســـويقية مـــا هـــو 

وعـــن طريـــق . الاســـتخبار أو التجســـق الـــذي يتاجـــه ، فيجمعـــه عـــن طريـــق البحـــ  في البيئـــة ويســـلمه إب الإدارة الـــتي  تاجـــه 
مصــــادر مختلفــــة لظــــرض ديــــادة قــــدرة المؤسســــات علــــى تنفـــــيذ خططهــــا و قيــــق  الاســــتخبار يمكــــن الحصــــول علــــى المعلومــــات مــــن

 (1)أهدافها
" المخككابرات البيةيككة"أو الاســتخبار البيئــي أو " الخككدمات الإسككتراةيجية"والــبعض يطلــق علــى الاســتخبار اســم  

غــير المســـموح بـــه وهــو عمليـــة الحصــول علـــى المعلومـــات الــتي تمتلكهـــا المؤسســات الأخـــرد المنافســـة في حــدود النتـــا  و 
 . بطريقة غير شرعية

الجمــــع الســــري وتوديــــع " بأنــــه عبــــارة عــــن" Intelligence" كمــــا يمكــــن أن نعــــرف مصــــطل  الاســــتخبارات والمخابـــــرات" 
و الحفـا  علـى موقعهـا التنافسـي  المعلومات ، وبخاصة المعلومات السرية لظرض تهيئتهـا  لاتخـاذ القـرار مـن أجـل ديـادة قـدرة المؤسسـة

(2)  
مجموعــة مــن الإجـــراءات والمصــادر المســتخدمة مــن قبـــل إدارة التســويق للحصــول علـــى "وتعــرف الاســتخبارات التســويقية بأ ـــا 

 . (3)"المعلومات اليومية حول التطورات ذات العلاقة بالموضوع في البيئة التسويقية
طــراف وتزويــده بمعلومــات عــن الأســـرار نظــاف لتجميــع المعلومــات مــن المنافســـين وذلــك بتتــجيع أحــد  الأ"ويعــرف أيضــا بأنــه 

 " . التجارية أو الصناعية للمنافسين ، وقد يكون هذا الطرف دبوناً للمنافسين أو مستخدماً لديه أو مورداً له 
ــاعد المــ د راء في أو هــو  ليــل مــنظّم مــن المعلومــات  المتــوفرة  بتــكل عــافّ حــول المنافســين والتاطتــوّرات  في البيئــة  التتســويقية  الــتي تست

تمــــل  " وتتــــير الاســــتخبارات التســــويقية أيضــــا إب مجموعــــة مــــن. إعــــداد وتعــــديل الخطــــط التســــويقية النّتــــاطات  الأخلاقيــــة  الــــتي ل 
 " .أتنْ تستخدفْ لتجميع المعلومات حول المنافسين

اذ القــرارات التســويقية، إذن نظــاف الاســتخبارات التســويقية هــو مصــطل  واســع يتضــمن تجمـــيع المعلـــومات وجمعهــا كقاعــدة لاتخــ
ويســـتلزف مـــن الأفـــراد والعـــاملين في النظـــاف القيـــاف باستفســـارات دقيقـــة محـــددة حـــول المتـــاكل،  لكـــي تكـــون دلـــيلا لاتخـــاذ القـــرارات 
التســويقية، فمــدراء التســويق يناقتــون الحاجــة للمعلومــات أو الاســتخبارات التســويقية، فهــم  اجــة إب التعــرف علــى التظــيرات الــتي 

توقعهــا في نمــاذش التـراء للمســتهلكين، أنــواع المنظمـات التســويقية الــتي يمكـن إنتــاءها،  الخيــارات المتعـددة لتصــميم المنتجــات  يجـ 

                                           
(

1
) Kotler,ph,(2000),”Marketing Management Analysis,Planning,Implementation and 

Control”, Prentice-Hall,Inc,The Millennium Edition,New Jersy,p.76   

(
2
) Delmar,G (1985),”Marketing Management”,McGraw-Hill,Inc,6thed,NewYork 

,p.620. 

(
3
) Kotler,ph,op.cit,p.102 
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الـــتي تكـــون أكثـــر نجاحـــا،  شـــكل منحـــلم الطلـــ  للمؤسســـات المنافســـة، أو أي معلومـــات أخـــرد تـــؤثر علـــى خطـــة المؤسســـة، حـــل 
 :(2)، ويج  أن نعرف بأن المؤسسة تبح  عن المعلومات لكي تستخدمها في(1)يةالمتكلات أو تقييم ورقابة الجهود التسويق

 .اتخاذ القرارات.1
 .وضع السياسات .2
 .تخطيط الإستراتيجية.3

. وهي تتبه كثيرا المعلومات نفسها التي تبح  عنها المؤسسات المنافسة فيما يتعلـق بنتـاطاتها، خططهـا وتوقعاتهـا
 : لنظاف المخابرات التسويقي هي  الأهدا  الأساسيةلذلك فإن 

 .تقديم المعلومات المفيدة .1
 . أخذ مدراء التسويق ما لتاجونه حقيقة من المعلومات . 2

 :(3)وتتحدد أهداف الأجهزة الإستخبارية ومهامها في المؤسسة في إطارين أساسـين يا
الأخــــرد وجمــــع المعلومــــات  فاعــــل يهــــدف إب الكتــــف عــــن اســــتعدادات المؤسســــات المنافســــة إطككككار ايجككككابي.1

 . التسويقية عن أهدافها وخططها ونقا  قوتها وضعفها
مضـــاد يهـــدف إب منـــع الأجهـــزة الاســـتخبارية التابعـــة للمؤسســـات الأخـــرد مـــن جمـــع المعلومـــات  إطكككار سكككلبي.2

 .التسويقية عن المؤسسة وخططها ونتاطاتها ونقا  قوتها وضعفها
وعدف التأكـد مـن خـلال أسـالي  مختلفـة ، أحـد هـذه الأسـالي  هـو الجمـع إذ  اول المؤسسات أن تقلل المخاطرة 

والتقييم للمعلومات ، فالمؤسسة كي تقابل بفعاليـة  ـديات المنافسـين يجـ  عليهـا أن تكـون ذات معرفـة عاليـة بالبيئـة ، 
ل نظـــــاف هــــذه المعرفـــــة الأساســـــية تتضـــــمن المعلومـــــات الـــــتي  صـــــل عليهــــا ، كيـــــف تجمـــــع هـــــذه المعلومـــــات ، مـــــن خـــــلا

الاستخبارات التسويقية الذي مسؤوليته تتضمن  قيق مزايا للمؤسسة وهذه المزايا تتحقـق مـن خـلال دراسـة المعلومـات 
 . (4)عن

 .تأجير المستخدمين من قبل المنافسين.1
 .المنتجات الجديدة. 2
 .   تصميم المنتجات. 3
 .  ر ية للمنتجات. 4
 .  خطط التوسع.5
 . تسعير المنتجات. 6
 .   التكاليف. 7
 .  فوائد الأ ا . 8
 .  طر  الإعلان والترويج والتوديع. 9

                                           
(

1
) Bennett,Peter,D(1988),”Marketing”McGraw-Hill,Inc,4thed,NewYork ,p.152. 

(
2
) Delmar,op.cit.p.626.  

(
3
)  Kotler,ph,et al.(1999),”Principles of Marketing”Second European Edition,Prentice 

Hall,Inc,New Jersey,USA,p.318-320.  

(4)  Delmar,op.cit,p.625.   
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 .  تقديرات الطاقة . 11
 .والتكل التالي يمثل عناصر المخابرات التسويقية

 .عناصر نظام المخابرات التسويقية:  30الشكل
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Source: Nikolas Tzokas (2002),”Principles of Marketing” 2thed 
,Prentice – Hill Inc, p.122. 
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 . أنواع الأنشطة الاستخبارية التسويقية -2
( عناصــر –أشــكال )يمكــن ذكــر ســتة أنــواع أساســية مــن الأنتــطة الاســتخبارية ينطــوي كــل أثنــين منهــا  ــت أحــد 

 :هي (1)(العناصر–الأشكال )الفعالية الاستخبارية ، وهذه 
 . هدف النتا  الاستخباري وطبيعته 
 .    دوات النتا  الاستخباري ووسائلهأ 
 . موقع النتا  الاستخباري وحيزه 

 : وأنواع الأنتطة الاستخبارية المتفرعة عن هذه العناصر هي 
 . وهي مجموعة الأنتطة الهادفة إب جمع المعلومات عن المؤسسات الأخرد : أنشطة استخبارية فاعلة . أ  -1
موعــة الأنتــطة الهادفــة إب إعاقــة ومنــع المؤسســات الأخــرد مــن جمــع وهــي مج:  أنشككطة اسككتخبارية م ككادة. ب 

 . المعلومات عن المؤسسة 
وهـي مجموعـة الأنتـطة الفاعلـة أو المضـادة الـتي يـتم انجادهـا مـن قبـل الأفـراد في : أنشكطة اسكتخبارية بشكرية . أ-2

 . إدارة التسويق 
أو المضـــــادة الـــــتي تجــــري باســـــتخداف الأجهـــــزة وهـــــي مجموعــــة الأنتـــــطة الفاعلــــة : أنشككككطة اسكككككتخبارية ةقنيكككككة . ب

 . التكنولوجية والتقنية كالأقمار الصنـاعية ووسائل  الرصد و التصنت وأجهزة الاتصال الحديثة الأخرد
وهـي مجموعـة الأنتـطة الـتي تجـري داخـل حـدود الدولـة بقصـد جمـع المعلومـات : أنشطة استخبارية داخليكة . أ-3

 .سسات المنافسة أو منع جمع المعلومات من المؤ 
وهـي مجموعـة الأنتـطة الـتي تجـري خـارش حـدود الدولـة بقصـد جمـع المعلومـات  -:أنشطة استخبارية خارجية  .ب

 . أو منع جمع المعلومات من المؤسسات المنافسة 
 . مصادر البيانات الاستخبارية التسويقية

صــــادر الداخليــــة تمــــد الإدارة بالمعلومــــات قـــد تكــــون مصــــادر الاســــتخبارات التســــويقية داخليـــة وخارجيــــة، فالم      
والبيانــات الخاصــة بمختلــف أنتــطة المؤسســة ونتائجهــا وتقييمهــا واتجاهاتهــا المتوقعــة ولاســيما في مجــال المبيعــات والحصــة 
ـــات  الســوقية والموقــع التنافســي وتكــاليف الإنتــاش والتخــزين وحركــة الزبــائن والتــدفقات النقديــة والأربــاح وغيرهــا مــن البيانـ
والمعلومـــات الأخـــرد الـــتي  صـــل عليهـــا الإدارة عـــن طريـــق المصـــادر الداخليـــة للمنظمـــة  كالســـجلات والتقـــارير والنظـــاف 

أمـــا المصـــادر الخارجيـــة فتمـــد الإدارة بمعلومـــات عـــن المتظـــيرات البيئيـــة الخاصـــة بمجـــال المنظمـــة كالمســـتهلكين . المحاســـ  
رد، وكذلك المتظيرات البيئية المحيطة كالظروف الاقتصادية والتكنولوجيـة والموردين والوسطاء والمنافسين والمؤسسات الأخ

والقــوانين والثقافــة ، ويـــتم تجميــع هـــذه المعلومــات بعـــدة وســائل منهــا رجـــال اســتخبارات متخصصـــين لــدد المؤسســـات 
كـن حصـرها المتخصصة في  و  التسويق ، الوسطاء ، رجال التجسق التسويقي وغيرها من المصادر الأخرد، التي يم

 : (2)بالمجالات ا تية

                                           
، مكتبة عين لق القاهرة ، "النظرية والتطبيق -التسويق "، ( 1986)وطلعت أسعد عبد الحميد ،  احمد جبر( 8)

.141-139ص ص  
(

2
) Kotler,ph,(2000),op.cit,p.103  
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  العــاملون داخــل المنظمــة ،الســلطات التنفيذيــة، المستتــارون والاختصاصــيون، الوكــالات، الباعــة، مســتخدمون
 . بتكل دائم( العاملون)آخرون، الناس المتتظلين

  الوســــطاء المــــورّدون، رجــــال إعــــادة البيــــع، الزّبــــائن، شــــركاء العمــــل،  ــــالف الأعمــــال)حلقــــة مجهــــزي المنظمــــة ،
 (.  التسويقيون ا خرون

  التقـــارير الســـنوية، الخطابــات والبيانـــات الصـــحفية، المنتجــات والعلامـــات، الإعلانـــات الإلكترونيـــة )المنافســون
 . والاتصالات التسويقية الأخرد، موقع  ديد التبكة 

  (. ديمية، منتدد أكاديميالإحصائيات السكانية، الأطروحات وتقارير البحو ، جرائد أكا)المصادر الحكومية 
  أخبـــار الراديـــو، الصّـــحف، المجـــلات والجرائـــد، خـــدمات، / تلفزيـــون )المنتـــورات ووســـائل الإعـــلاف الجماهيريـــة

 (. بيانات اللوحة  تدقيق بيع بالمفرد، تقارير مفصّلة حس  الطل 
  نــت، آليــات البحــ ، ذاكــرة القــرص المضــظو ، قواعــد بيانــات مربوطــة بتــبكة الإنتر )قواعــد بيانــات إلكترونيــة

 ( .  ديد بوابة الموقع،  تظطية التبكة

 . ةحليل بيانات الاستخبارات التسويقية -0
إن  ليل البيانات المستمدة من الاستخبارات التسويقية تعتمـد في الأسـاس علـى ثـلا  محـاور أساسـية و هـي      

: 
  ورّدين، مودعــون،  دبــائن ،  ليــل ســو  الأســهم ، التّظيــيرات في قــود البيئــة الكبــيرة ، قــوة المــ)التحليككل البيةككي

 ليـــل إجمـــالي ســـو  الأســـهم ، خدمـــة أســـوا  الأســـهم، نســـبة الســـهم الســـوقي إب ثلاثـــة منافســـين في الســـو  ، نســـبة 
 ( . السهم السوقي إب أكبر منافق

  فهم، مــا هــي معرفــة المنافســين، مــن هــم المنافســون،  مــا هــي اســتراتيجياتهم، مــا هــي أهــدا)ةحليككل المنافسككين
 ( .  نقا  قوتهم وضعفهم، ما هي ردود أفعالهم

 مســـابقة )، صـــناعة المنافســـين( مســـابقة العلامـــة التجاريـــة)علامـــة المنافســـين ): ةحليكككل مسكككتويات المنافسكككة
التحليـل البيئـي، : )أمـا نطـا  المخـابرات التسـويقية فيتـمل ، مركـز المنافسـة،( مسابقة شـكل)، شكل المنافسة ( صناعة
، البيئـــــة السياســـــية والقانونيـــــة، البيئـــــة الاقتصـــــادية والديموغرافيـــــة، البيئـــــة الاجتماعيـــــة والثقافيـــــة ، ( الصـــــناعية)ال الأعمـــــ

التّكنولوجيا والبيئة الطبّيعية، البيئة التنافسية ، تكاليف الإنتاش ، درجة الميزان الاقتصادي ، النّطـا  الاقتصادي،التوسـع 
 ( . ، قنوات التوديع ، الحصّة السوقية ،تمييز علامة تجاريةفي  الإنتاش  متطلبات رأس المال 

  1.مراحل النشاط المخابراةي التسويقي -4
الـتي تتضـمن ( بـدورة المعلومـات)مراحل النتا  الاستخباري هي مراحل التعامل مع المعلومات في أطـار مـا يعـرف 

 :المراحل ا تية 
   وفي هــذه المرحلــة يـتم تقــدير حجـم ونــوع المعلومــات : ةحديكد هككد  النشككاط الاسككتخبار  ونوعكك  ومسكتوا

 .المطلوب الحصول عليها، ونوع النتاطات الاستخبارية اللادمة للحصول على هذه المعلومات 

                                           
1
 Kotler,ph,(2000),op.cit,p.105 
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  وهــي مراحــل بدايــة  ــرو الأجهــزة الاســتخبارية بقصــد جمــع المعلومــات، : التحككرب بقصككد جمككل المعلومككات
 . موعة المفردات الخاصة بالمرحلة الأوب ويعتمد اختيار التوقيت المناس  لها على مج

  وهي مرحلة تبدأ بعـد انتهـاء عمليـة جمـع المعلومـات لظـرض ترتيـ  المعلومـات ومراجعتهـا : ةنسيق المعلومات
تنقيـة )ومقارنتها بهدف الوصول إب أكثر صيظها دقة ومصداقية، لذلك يمكن أن توصف هذه المرحلـة باعتبارهـا مرحلـة 

 ( . اتأو تصفية المعلوم
  وفيها تجري عملية  ليل المعلومات النهائية وتقديم التفسيرات والاستنتاجات  :التحليل والاستنتاج . 
  لظرض اتخاذ القرارات التسويقية  :التنبؤات والمقترحات . 

 .أنواع المعلومات وأوج  حمايتها والسيطرة عليها  -5
 ,Marketing et Management Approche strategic "مؤلـف" Buell Victor"يؤكـد 

Planning,   " هنـــاو مؤسســات تركــز علــى المعلومــات الــتي تريــدها أن(wants ) ولــيق علــى المعلومــات الـــتي
وهناو في الظال  فجوة واسعة بين الحاجة للمعلومات والرغبة في المعلومـات، حيـ  أن المـدراء لا (  needs) تاجها 

لتاجو ـا، وإنمــا يسـتلمون كميـة مـن المعلومـات لا يريـدو ا أو لتاجو ـا، كمــا يسـتلمون كـل المعلومـات الـتي يريـدو ا أو 
 .  أ م يستلمون كذلك معلومات يريدو ا لكن لا لتاجو ا

ركزت أكثر مـداخل الاسـتخبارات أساسـا علـى الافـتراض الـذي يبـين أن الهـدف هـو عمليـة مطابقـة بـين المعلومـات 
ه بتلــك المعلومــات الــتي لتاجهــا، أي مــن  قيــق التــوادن الأفضــل بــين المعلومــات الــتي الــتي لتاجهــا المــدير ومــن ة تزويــد

ومــن الطبيعــي وجــود تــداخل حقيقــي وجــوهري بــين المعلومــات الــتي نريــدها . يريــدها المــدراء والمعلومــات الــتي لتاجو ــا 
 .اكبر  والمعلومات التي يتاجها، وهو الذي يركز عليه نظاف المخابرات التسويقية بصورة

وهنــاو بعــض المعلومــات الخاصــة والســرية الــتي تعــد ذات قيمــة لإدارة التســويق يجــ  المحافظــة عليهــا مــن المتطفلــين ، 
وهــي تمثــل جــزءاً مــن المخــزون الملمــوس الــذي يمثــل تــراكم الخــبرة والمحــاولات والأخطــاء  ، مــثلاً البحــ  والتجــارب خــلال 

وقائيـاً لحمايتهـا تصـنف عـادة بأ ـا خصوصـية أو سـرية وهـذه المعلومـات عدة سنوات ، وهذه المعلومات بوصـفها إجـراء 
مواصـفات تصــميم المنـتج ، تقــارير النوعيـة ، أورا  البحــ  ، أاـاء مجهــزي التـركة ودبائنهــا ، خطــط :)الخاصـة تتضــمن 

ن كتـفها بصــورة كـل هـذه المعلومــات يمكـ(. تطـوير المنتجـات ، الخطـط المســتقبلية للتوسـع ، الإسـتراتيجيات  التســويقية
مباشــرة أو غــير مباشــرة عــن طريــق اســتيلاء الأشــخاص عليهــا ، هــذه القيمــة الضــخمة للمعلومــات الــتي تتضــمن الخــبرة 
المتراكمـــة ، الحقـــائق الخاصـــة ، الأفكـــار والمفـــاهيم الـــتي هـــي ليســـت معرفـــة شـــائعة والـــتي تتـــكل وتؤلـــف حـــدة المنافســـة 

( surveillance)وهي تدخل  ت مفهوف المراقبـة أو أمـن المعلومـات  للمؤسسات التي يج  حمايتها والمحافظة عليها
. 

الوسائل الخاصـة الـتي تمنـع أو تعيـق حصـول الأفـراد غـير المخـولين "بأ ا ( أمن المعلومات)ويمكن تعريف  المراقبة  أو 
 : (1)تيويمكن  ديد مظاهر أو أوجه حماية التركة بآلا" على المعلومات السرية أو الخصوصية للمؤسسة

 ."physical  Security  -   الأمن الماد  " 

                                           
(

1
)  Roush,CaryB, (1991)”A program for sharing corporate intelligence ”Journal of 

Business Strategy,(January-February,pp.4-7.    
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ويتعلق باتخاذ الاحتياطيات الملائمة لحماية التركة والمعلومات من الظرباء والباحثين عن السرقة والاستيلاء والتطفل 
ضـاءة ، الأقفـال ، الإ: لظرض الحصول على المعلومات وإلحا  الأذد والضرر بالمنظمة ووسـائل الأمـن المـادي وتتضـمن 

 . أجهزة الإنذار ، كلمات السر، الدائرة التلفزيونية المظلقة ، بصمات الأصابع وغيرها 
 ."personnel  Security -  أمن الأفراد " 

وهو يتعلـق بالمسـتخدمين الـذين يتصـلون مـع الظربـاء مثـل المـوظفين المحتملـين ، المجهـزين ، المسـتهلكين ، وكـذلك مـا 
تتــــظيل مســــتخدمين جــــدد، لــــذلك ينبظــــي التركيــــز علــــى معلومــــات عــــن الأفــــراد وســــلوكياتهم يتعلــــق بمخــــاطر الأمــــن في 

 . وطباعهم وااتهم التخصية وغيرها من المعلومات 
."communication  Security-  أمن الاةصالات " 

م حمايـــــة وهــــو مـــــا يتعلـــــق باتخــــاذ الاحتياطيـــــات الخاصـــــة بالمعلومــــات المنقولـــــة أو المكتوبـــــة بأســــالي  الكترونيـــــة ويـــــت
 .فير المعلومات تالاتصالات عن طريق ت
 " - Technological  Security"أمن التكنولوجيا  

الــربط الهـــاتفي،  ،تهــدف إب حمايــة  إدارة التســويق مـــن الأفــراد والمجموعــات الـــتي تســتخدف الحيــل  كالنقـــل الراديــوي
 :لسرية بسب  عدد من العناصر وهي أجهزة التصنت  ولكن هناو صعوبة في السيطرة على انتتار المعلومات ا

 قابلية الحركة بالنسبة للمستخدمين . 

  ديادة التتريعات لحماية اختيار الأفراد في كيف وأين يريد أن يعيش . 
  التطورات السريعة في تكنولوجيا المعلومات. 
  المظايرة والتنميط للتدري  والتعليم التقني . 
  و صيلها و ليلها وكذلك شرائها ديادة جهود التركات في جمع المعلومات. 
  الأسالي  التكنولوجية الضخمة والهائلة والأرباح المالية للمنافسين في الحصول علـى المعلومـات بالدقـة والوقـت

 . المطلوب 

 : التحسينات لنظاف الاستخبارات التسويقي -6
 :(1)تتخذ المؤسسات خطوات إضافية لتحسين نوعية  الاستخبارات التسويقية وهي

تدري  وح  القود البيعية على إيجاد تطويرات جديدة باعتبار أن هـؤلاء و كـم اتصـالهم مـع الزبـائن عيـون :   1
المؤسسة وآذا ا الصاغية لكـل المعلومـات الـتي  تصـدر عـن الزبـائن ، كـو م يسـتطيعون الحصـول علـى المعلومـات الـتي لا 

 . تستطيع إدارة التسويق في المنتأة الحصول عليها
 . ح  جميع الوسطاء من مودعين وبائعي التجزئة للقياف بجمع المعلومات :   2

  NIELSEN 3  : شراء المعلومات الاستخبارية من المجهزين الخارجيين مثلاً شركة  
 SCAN".تبيـــع البيانــــات والمعلومــــات المتعلقــــة بالمنتجــــات مــــن خــــلال منافــــذ التجزئــــة ، وكــــذلك بيانــــات " 

."TRACTلأسوا  المركزيةكتوف المس  ل   " 

                                           
(

1
) Kotler,ph,(2000).op.cit.p.124.  
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 وكذلك بيانات  عن تقنيات تستند على التلفزيون وبيانات نتر في التلفزيون، وكذلك
market  Research  corporation  of  America    " 

تبيع مؤسسة أ ا  السو  في أمريكا التقارير حـول التحركـات الأسـبوعية لحصـإ العلامـات التجاريـة ، الحجـم ، 
 .قات التجاريةالأسعار ، الصف

لبحـو  السـو  تقـارير فصـلية تظطـي أسـوا  التلفزيونـات وأدوات الرياضـة "     SIMMON" و يبيع مكتـ  
ــــــدخل وتفصــــــيلات العلامــــــة وخــــــدمات معلومــــــات    ــــــات ديموغرافيــــــة تتعلــــــق بــــــالعمر والجــــــنق وال   "والأدويــــــة مــــــع بيان

MRCA "،  وهي بيانات تتعلق بالمتتريات الأسبوعية للعائلة من المنتجات الاستهلاكية وبيانـات تتعلـق باسـتهلاو
 .الظذاء
قامــــت بعــــض المنظمــــات بإنتــــاء مركــــز معلومــــات تســــويقي داخلــــي  للحصــــول علــــى المعلومــــات مــــن خــــلال  :  4

بة لمنتجــات المنظمــات المنافســة، فــيمكن شــراء المــوظفين في المنظمــات  المنافســة، دبــائن المنظمــات، المنافســة ، أمــا بالنســ
 .المنتج الجديد وعمل تجارب عليه أو القياف بالقياس المقارن 

والوجه ا خر للنتا  الذي يتضمن منـع أو إعاقـة خسـارة المعلومـات أو كتـفها مـن قبـل  الظـير،  فمـثلاً كانـت    
حاليــاً أغلقــت مصــانعها الجديــدة عــن الزيــارات  تستضــيف الــزوار في ديــارات إب معاملهــا، لكنهــا( Kellogg)شــركة 

 . (1)خوفاً من المنافسين ومن التجسق عليها
 فاعلية نظام الاستخبارات التسويقي في ممارسة إدارة المعرفة التسويقية -7

 يعد نظاف الاستخبارات التسويقي مصدراً أساسياً يعتمده المدير التسويقي في اتخاذ قراراته، وما توفره من معلومات
تســويقية هــي بمثابــة المــادة الأوليــة لصــنع القــرارات التســويقية إنطلاقــا مــن توجيهــات يــتم بنا هــا مــن خــلال ممارســة إدارة 
المعرفة التسويقية، وكلمـا كانـت تلـك المعلومـات وافيـة ودقيقـة وتمكـن العـاملين في النظـاف مـن تقـديمها في الوقـت المناسـ  

 . وكفئا،  ي  ينعكق ذلك على قدرة النظاف في دعم عملية اتخاذ القرارات  وبالقدر الملائم، كان ذلك النظاف فاعلا
إن ما يميز المدير التسويقي الناج  عن غيره، هو قدرته على اتخاذ القرارات الجيدة في الظـروف البيئيـة المتظـيرة،      

ت العلاقة المباشرة بهـذه المتظـيرات  ولكي يتمكن من التعرف على طبيعة المتظيرات، لابد من الاعتماد على المعلومات ذا
 . 

إن مستود القرار التسويقي ودرجة دقته تتناس  مع مستود المعلومات ودقتها، وقـد تتـوافر معلومـات يكـون       
بإمكـــان المـــدير مـــن خلالهـــا أجـــراء التعـــديل علـــى قـــراره ، وهـــذا يوضـــ  لنـــا حاجـــة متخـــذ القـــرار إب اســـتمرارية وتوقـــف 

 . يؤمن استمراريتها وانسيابها بتكل دقيق وبالقدر الملائم هو نظاف المخابرات التسويقي المعلومات، والذي 
إن درجــة احتيــاش المعرفــة التســويقية إب المعلومــات أكثــر مــن درجــة احتيــاش القــرارات المتخــذة في المجــالات           

اد علـــى المعلومـــات الخارجيـــة، في حـــين أن الإداريـــة الأخـــرد في المؤسســـة، لأن هـــذه الأخـــيرة يمكـــن اتخاذهـــا دون الاعتمـــ
القـــرارات التســــويقية مــــن الصــــع  اتخاذهــــا دون الاعتمــــاد علـــى المعلومــــات الخارجيــــة، والأبعــــد مــــن ذلــــك أن اســــتخداف 
المعلومات الخارجية يكون أكثر وبثقل أكبر ، ولاسيما تلـك المعلومـات الـتي لهـا ردود فعـل علـى المسـتهلكين، لـذا يكـون 

مـــات الجيـــدة والملائمـــة أمـــرا مهمـــا، وبـــذلك يـــبرد دور وفاعليـــة نظـــاف المخـــابرات التســـويقي في تـــأمين هـــذه اختيـــار المعلو 

                                           
(

1
) Kotler,ph,(1999),op.cit,p.319. 



                              إدارة المعرفة التسويقية رهان لتجسيد الذكاء التسويقي

 1026-01المجلد  –14 :العدد                   07                               الجديد      مجلة الاقتصاد
 

ويمكـن توضـي  عمـل نظـاف الاسـتخبارات التسـويقية في دعـم فاعليـة القـرارات . المعلومات التي تـدعم القـرارات التسـويقية
 : يقالتسويقية المنبثقة من ممارسة إدارة المعرفة التسويقية عن طر 

 تجهيز التركة بتقارير مستمرة ودقيقة. 
 فيز أعضاء سلسلة الاستخبارات التسويقية في التركة . 
 إظهار التقارير بتكل منتظم وجيد  ي  تستفيد منه التركة. 
 تنظيم الوثائق والسجلات الخاصة بالتركة . 
 أجراء  ليلات متعددة. 
 أن يكون التداول عاجلا وسريعا . 

 1.لتنافسيالذكاء ا: ثانيا 

التنافسككية " مــن خــلال كتابــه   1981في  ســنة  "مايكككل بككورةر"أول مــن أشــار إب مفهــوف الــذكاء التنافســي هــو 
 "الخيار الاستراةيجي والمنافسكة "الذي نتر بعد عتر سنوات في فرنسا، و أيضا من خلال كتابه  ." الإستراةيجية

ويمكــن الإشــارة إب أهــم النقــا  الــتي  . خبارات الاقتصــادية الكلاســيكيةحيــ  اعتــبر الــذكاء التنافســي علــى أنــه الاســت
 .جاءت في سيا  هذا الكتاب و التي تتماشى مع الموضوع

 : جهاز المخابرات على المنافسة -1 

نظــاف المعلومــات "علــى إقامــة  ." التنافسككية الإسككتراةيجية" لال   ليلــه  للمنافســة في كتابــه مــن خــ "بككورةر"يؤكــد  
مســـيري المنظمـــات إب   "بكككورةر"نظـــرا لكثـــرة البيانـــات المطلوبـــة لهـــذا النـــوع مـــن التحليـــل، ودعـــا  " علـــى أســـاس  المنافســـة

و يؤكــد علــى أن هــذا  . اللادمــة لصــياغة إســتراتيجية تنافســيةضــرورة الاهتمــاف بجمــع ونتــر البيانــات للــرد علــى الأســئلة 
 :النظاف المعلوماتي لا بد أن يرتكز على 

 .جمع البيانات    -
 .ترتي  البيانات   -
 .البيانات  تجميع   -
 .إستراتيجية الاتصالات المتخصصة    -

وهــذا مـــا . تمكن المؤسســـة مــن التحليــل النهـــائي لصــياغة الإســـتراتيجيةيــرد بــورتر أن هـــذه الوظــائف  ضـــرورية لتــ  
 وظائف نظام المعلومات على أساس المنافسة:34الشكل  .يوضحه التكل التالي نقلا عن نفق المجلة 

                                           
،  مطبعة جامعة  مايكل بورةر : "التنافسية الإستراةيجية" مقتبسة من الترجمة الفرنسية للأوليفيي  سولا المقالة    1 

 (.من المقالة 15ص.)1991أكسفورد ، 
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 : التالي على النحو  و تناول كل منها بورةرلكن الأكثر إثارة للاهتماف هي هذه الوظائف الرئيسية التي أشار إليها 

  جمل البيانات   : 

   قصاصات خدمات تتضمن معلومات عن المنافسين. 
   مناقتات مع الناس الذين هم على اتصال مع المنافسين. 
  نافسة ،  ي  يتم إدماجها في المكت  المركزي أشكال لتسليط الضوء على الأحدا  الرئيسية التي تؤثر على الم 
   تقارير منتظمة عن الوضع من المنافسين. 

   ةصنيف البيانات   : 
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  لفات خاصة  بدراسة قدرة المنافسينم . 
   مركز التوثيق على المنافسة وتعيين أمين مكتبة أو منسق  ليل المنافسة. 
   مصادر الملخصات. 
   تصنيف المصادر والملخصات بواسطة الكمبيوتر. 

    ةجميل البيانات : 

   ض من المصدرتصنيف البيانات على أساس الظر . 
   ملخصات البيانات. 
   ملخصات من التقارير السنوية للمنافسين. 
   ئيسيين التحليل المالي المقارن من المنافسين الر. 
   ليل خطو  المنتجات ذات الصلة . 
  تقييم منحنيات التكلفة والتكاليف النسبية للمنافسة . 
   التقييم المالي لمؤسسات المنافسين على صعيد الاقتصاد والأسعار والظروف التنافسية. 

    ت المتخصصةإستراةيجية الاةصالا : 

   جمع قصاصات الصحف لاستخدامها من قبل القادة في مناص  رئيسية. 
   ير الحالة العادية للمنافق نترات إخبارية أو تقار. 
   تقارير التحليل المتعمق ، و ديثها باستمرار. 
   اجتماعات ، وذلك كجزء من عملية التخطيط ، مكرسة خصيصا لعرض تقديمي على المنافسة 

جمـــع  كمـــا أكـــد علـــى أن  . لاتصـــالاتفي الأخـــير إب ضـــرورة الأخـــذ بعـــين الاعتبـــار جوانـــ  ا "بكككورةر"و يضـــيف  
وينبظـي أن تكـون  . بيانـات في صـياغة الإسـتراتيجية داخـل المؤسسـة البيانات هو مضـيعة للوقـت إذا ي يـتم اسـتخداف ال

 .لعلياهناو طريقة  مبتكرة لتقديم هذه البيانات بصورة موجزة ومفيدة ل دارة ا

  ةفسير مؤشرات السوق -2

" إشكارات السكوق"مـع ذكـاء الأعمـال علـى عـدة تفاسـير لــ الإسكتراةيجية التنافسكيةفي سيا  كتابه  "بورةر"يؤكد  
 :التي يعرفها  كما يلي
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وهي الإجراءات المتخذة من قبل المنافق، الذي يـوفر إشـارة مباشـرة أو غـير مباشـرة مـن نوايـاه، "  إشارات السوق
و يؤكـــد  أن مؤشــــرات الســــو  لهـــا نــــوعين مــــن الوظــــائف  ". لمنظمــــةالـــدوافع والأهــــداف  أو تقيــــيم الوضـــع الــــداخلي ل

إشــارات تهــدف إب تضــليل "، أو " ودوافــع أو أهـداف منــافق معلومــات صـادقة حــول نوايــا"المختلفـة، يمكــن أن تكــون 
مؤسسات أخرد لتتجيعهم على اتخـاذ أو عـدف اتخـاذ إجـراءات معينـة ، وكلهـا لصـا  التـخإ الـذي ينقـل الإشـارات 

إجـراء تقييمــات "لاســتراتيجيات التضـليل الــتي يمكـن القيــاف بهـا ، ويــدعو إب الحـذر و التعامــل بـذكاء والحاجــة إب  وفقـا 
 . شارات الحقيقيةلكتف الإ" دقيقة

 :ارات بما يلي ويمكننا تلخيإ هذه الإش . الرئيسية لمؤشرات السو  و في الأخير  أضاف ما أااه بالأشكال 

 التفسيرات الممكنة                                   إشارات السوق
الإعككككككلان فككككككي وقكككككك  مبكككككككر عككككككن  

بناء مصنع ، وتظيير الأسـعار ، ) العمليات
 (. وما إب      ذلك

الاســــتعداد ( ناهيـــك عـــن إمكانيــــة كو ـــا إشــــارات مضـــللة)     
 .مع المنافسين ا خرين لاتخاذ مناورة قصيرة

المنــافق لتنفيــذ عمــل  تهـددالاسـتعداد لاتخــاذ الإجــراءات الــتي  - .معركة الإعلانات" 
  . متاعر المنافسينلتجربة الاستعداد -مخطط 

عـن وضـع المنافسـة في  للاتصال حالة عـدف الرضـاالاستعداد  - 
مـــا يناســـ  الإســـتراتيجية  الاســـتفزادمـــن  الحـــدالرغبـــة في  -القطـــاع  
 .المقبلة 

 . تجن  التحركات المتزامنة التي ستكون مكلفةالرغبة في  - 

تعزيــــز الــــدعم الرغبــــة في  -لإبــــلات المجتمــــع المـــالي الاســـتعداد – 
 .للمناورة المحلي

الاســـتعداد لتبــــادل المعلومــــات مـــع التــــركات الأخــــرد  يــــ   - .التصريحات بعد نتائج حقيقية 
 يظيروا سلوكهم
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العككككككككككروم المقدمككككككككككة مككككككككككن قبككككككككككل 
تعليقـــات ) المنافسكككين فكككي القطكككاع العكككام

 (حول الوضع في القطاع

بنيــــــــت علــــــــى الأرجــــــــ  الافتراضــــــــات أن المؤسســــــــة المنافســــــــة  -
الوعود  -ضمان نداء إب الضبط التجاري للأسعار   –إستراتيجيتها

تعبــــير عــــن عــــدف الرضــــا أو الارتيــــاح مــــع تتــــظيل  -الضـــمنية للتعــــاون
 .منافق

مقكككككككككككدمات وشكككككككككككروحات خاصككككككككككككة 
 للمنافسينمناورات 

السـعي لجعــل ا خـرين يفهمــون المنطــق مـن إجــراءات حادمــة  - 
تســــــعى للتبليـــــ  عــــــن  -يســـــعى لاتخـــــاذ إجــــــراءات قصـــــيرة المـــــدد  -

 .الإصرار على العمل

 . ةفسير بعض إشارات السوق:30الجدو  رقم 

،   مايكككل بككورةر : "التنافسككية الإسككتراةيجية" مقتبســة مــن الترجمــة الفرنســية للأوليفييكك  سككولا المقالــة : المصككدر
 (.من المقالة 15ص.)1991مطبعة جامعة أكسفورد ، 

( الـذكاء التنافسـي)نموذجـا مـن الاسـتخبارات التنافسـية   "ايككل بكورةرم" وهكذا من خلال هذه النقـا  ، يضـفي 
 . ويسلط الضوء على دور المعلومات،  فك شفراتها في صياغة إستراتيجية المؤسسة

مـــا يمكـــن أن نخلـــإ إليـــه في الأخـــير أن الـــذكاء التســـويقي ممـــثلا في الاســـتخبارات التســـويقية و كـــذا ممارســـة الـــذكاء 
د منظمــات الأعمــال علــى إدارة مواقعهــا التنافســية التــيء تبنتــه إدارة المعرفــة التســويقية بطريقــة التنافســي، الــذي يســاع

 .احت للمسيرين من اتخاذ  القرارات التسويقية الصحيحة 
 : النتائج و التوصيات 

 :النتائكج       
 .أصب  لإدارة المعرفة التسويقية أيية ملموسة من خلال الممارسة التطبيقية  -
 .ق هدف التميز يستدعي دراسة تسويقية و  ليلية شاملة توفرها إدارة المعرفة التسويقية  قي -
 .توفر إدارة المعرفة التسويقية قاعدة معلوماتية لاتخاذ قرارات تسويقية صائبة  -
 .توفر إدارة المعرفة التسويقية نتائج تدعم سبل إدارة المواقع التنافسية لمنظمات الأعمال   -
المعرفـــة التســـويقية في المحافظـــة علـــى تميـــز محفظـــة ميـــادين الأنتـــطة الإســـتراتيجية للمنظمـــة برصـــد  تســـاهم إدارة -

 .الحقائق عن وضعها التنافسي من خلال ذكائها التنافسي و استنادا إب استخبارات تسويقية فعالة
 . يعتبر الذكاء التسويقي آلية متطورة تساعد في بناء الميزة التنافسية و استدامتها  -

 :التوصيكات 
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 .ضرورة ترسيخ المفاهيم الحديثة لإدارة المعرفة التسويقية  -
 .تأهيل الكوادر البترية لممارسة أحد  التقنيات لرصد الحقائق -
 .التنويه إب ما يمكن أن  ققه إدارة المعرفة التسويقية للتقليل من مخاوف تكاليفها المتحملة  -
 .ل بداع التسويقي  ديادة الاهتماف قدر الإمكان بالزبون كمصدر -
 ـــــو  )إضـــــافة مصـــــا   في الهيكـــــل التنظيمـــــي للمؤسســـــات مختصـــــة بتطبيـــــق آليـــــات إدارة المعرفـــــة التســـــويقية  -
 .  تخدف تطبيقات الذكاء التنافسي في منظمات الأعمال( إدارة المعلومات التسويقية  -التسويق

 : المراجل المعتمدة
 أحمد جبر ، وطلعت أسعد عبد الحميد ، )1986( ، "التسويق - النظرية والتطبيق"، مكتبة عين لق القاهرة . -
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