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 :ملخص البحث

 عملييات التسيويقية ااساسيية ليدإ أ يااب ماياني ااحذيية       تشيخي  مسيتوإ ردراا ال   تكمن أهمية هذا الدراسة فيي مااولية  

 التسيويقية والخطيوات  عير  نميو ش ميامل اهيم العملييات       مين لاي      لوقوف على الجوانب المهملة من العلمية التسويقيةل

 ييات   والذي بناء عليه تم وضيي أسيةلة الدراسية التيي تيم التو يل مين لا لهيا رليى مجموعية مين النتياعض و تقيديم بعي  التو              

نو ي أن ييتم   وبناء على النتاعض التي تم التو ل رليها في هذه الباث فإننا ,  للرقي بالعمل التسويقي لدإ أ ااب المااني

 .التسويقي بشكل مفال ااداءعمل دراسات ألارإ تركز على تقييم وقياس 

 

 

 مقدمة . 1

 أن عليى  ماياني ااحذيية مجبير     السيو،, فيان   اقتاياد  ظل وفي الوطنية الساحة على المتتالية الاقتاادية التغيرات ظل في

 مااني ااحذية هذه المتغيرات تواجه وحتى,  البقاء أرادت رن معها تتفاعل وأن مايطها في الاا لة التغيرات هذه تراعي

 ماياني تعميل   أن يعنيي  مميا  ,مسيتمر   مياملة و  بايفة  السيو،   دراسية  وقيدرتها عليى   , التنافسية قدراتها من تطور أن عليها

 .التسويق  وظاعفها ولاا ة وظيفة على تطوير جميي ااحذية

 

ميدإ ردراا وفهيم   هيدف فرييق البايث رليى دراسية هيذا القطياع للتعيرف عليى          ,نظرا اهمية قطاع ااحذية في مدينة الخليل  

سيبة الاسيتغ     بيني  بعي  الدراسيات السيابقة أن ن     فقيد , الجانب التسويقي عنيد أ يااب ماياني ااحذيية فيي مدينية الخلييل       

و هيذا اامير ييوعز لعواميل عيد  قيد يكيون        %  07-%07حذيية فيي مدينية الخلييل لا تتجياو      للطاقة الإنتاجيية فيي ماياني اا   

ولهيذا أراد  فرييق البايث الوقيوف عليى ميدإ فهيم وردراا أ يااب الماياني للعمليية التسيويقية مين لاي                , هاأحيد  التسويق

ميدإ ردراا أهميية جميي المعلوميات المتعلقية      دراسية  مااور مشكلة الباث ومنهيا  طرح مجموعة من التساؤلات التي مكل  

مفهيوم الميزيض التسيويقي     و, ميدإ ردراا مفهيوم الاسيتراتيجيات التسيويقية    و,  بالسو، و احتياجات الزبياعن 
1

4Ps  ,  ومفهيوم 
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RM التسيويق مين لايي   الع قيات   
0

المعلومييات حيو  مييدإ   اعتميدت هيذه  الدراسيية المينهض الو ييفي للاايو  عليى     حيييث  .

 . ردراا الجانب التسويقي عند أ ااب مااني ااحذية في مدينة الخليل

 

 

 ةقيام فرييق البايث باسيتعرا  أهيم المنياهض التسيويقية التيي تبايث فيي الخطيوات التسيويقي            ولفهم أفضل للعملييات التسيويقية   

نظريية  التطير، رليى   حييث تيم    .المؤسسية ترغب بها  الااياة التي يجب على المسو، الالتزام بها للو و  رلى النتاعض التي

 (Relationship Marketing)و نظرية التسيويق مين لاي   الع قيات     Transaction Marketing) )المزيض التسويقي 

 .للو و  رلى تعريف التسويق و العمليات التسويقية التي تهدف رلى تاقيق قيمة للزباعن و المؤسسة 

 

و(TM ش كوتلر و أرمسترونق  كنمو ش يجمي ما بين نمو اعتمدت هذه الدراسة 
 
(RM   حيث يوضح نمو ش كوتلر

لتاميم الاستراتيجيات التسويقية التي  , وفهم احتياجات الزباعن ,عنا ر العملية التسويقية التي تبدأ من دراسة السو،

و من لا    -الترويض, المكان , السعر , المنتض  -  4Psتناسب القطاعات المستهدفة ورعداد البرنامض التسويقي المتمثل ب 

و هذا ما يهدف رليه التسويق من لا   الع قات  ,على بناء ع قات مرباة و طويلة المدإ مي الزباعن المؤسسة   لك تعمل

RM . 

 

 

)نمو ش كوتلر و اررمسترونق 
0

0717) 
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 Relationship Marketing 

 
3 Previous resources 
4 Kotler, P., Armstrong, G. (2010)," Principles of Marketing", Pearson Education, Prentice-Hall Europe, London 
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 منهجية الدراسة . 2

ة عليى المينهض الو يفي للاايو  عليى المعلوميات حيو  ميدإ ردراا الجانيب التسيويقي ليدإ أ يااب             اعتمدت هذه الدراسي 

مااني ااحذية  في مدينة الخليل من وجهة نظر أ ااب الماياني  و ليك مين لاي   العميل عليى رعيداد اسيتبانه تتي لف مين            

أميا  , و نيوع المنشيا    ,سينوات الخبير    و,علميي  المؤهيل ال : القسم ااو  عليى المعلوميات العامية و هيي      امتمل . أربعة أقسام 

دراسة ميدإ ردراا أ يااب الماياني اهميية جميي المعلوميات المتعلقية بدراسية السيو، و           فهدفا رلى  الثالث  و القسم الثاني

و التسويق من ,المزيض  التسويقي  و,مدإ ردراا أ ااب المااني لمفهوم الاستراتيجيات التسويقية و , احتياجات الزباعن  

القسيم  فيي   مدإ ردراا أ ااب الماياني ليدلالات العمليية التسيويقية و انعكاسيها عليى عملهيم         وتم دراسة , لا   الع قات 

 07أ يااب ماياني ااحذيية فيي ماافظية الخلييل والتيي بلي  عيددهم           مين  مجتميي الدراسية   تي لف وقيد  , من الاسيتبانة   الرابي

 .  ماني 

 

 النتائج . 3

اعض التييي تو ييل رليهييا فريييق الباييث تمثليي  فييي أن أ ييااب المايياني مييدركون اهمييية جمييي المعلومييات المتعلقيية  أبيير  النتيي

فميث  هنيياا  رليى أن ااباياا التسيويقية التيي يقومييون بهيا لا تشيمل جمييي الجوانيب التسيويقية         , بالسيو، واحتياجيات الزبياعن   

. (1الجيدو   ) اعيية ودراسية رد  فعيل المشيترين اتجياه ااسيعار      المتعلقة بالعواميل الاجتم  ةالتسويقيضعف في عمل اابااا 

كما أظهرت النتاعض أن أ ااب المااني لا يدركون مفهوم الميزيض التسيويقي بايوره جييد  حييث أن هنياا جوانيب ضيعف         

مياملة   دراسية أنيه لا ييتم عميل    حييث  ( 0الجيدو   ) -كيالمنتض والسيعر و التيرويض    -تتعلق بالفهم المتعمق لبع  هذه العنا ر 

وكيفييية الاتيييار القنييوات , للسييو، و اتضييح  لييك ميين لايي   عييدم قييدرتهم علييى تقييدير الوقيي  المناسييب لإنتيياش منتجييات جديييد  

وجيود قايور  فيي     رضافة رلى ,الترويجية المناسبة لترويض منتجاتهم هذا بالإضافة رلى  عدم معرفتهم بالسياسات التسعيرية 

رلا انييه فييي المقابييل تبييين أن أ ييااب مايياني ااحذييية مييدركون اهمييية عمييل   , دالاتاييا  مييي ااعضيياء فييي سلسييلة التورييي 

و  قد يرجي  ليك لطبيعية القطياع التقليديية     و للعديد من ااوجه التي يمكن أن يتمايزوا بها ردراالديهم  و. ع قات مي الزباعن

في مجمل  يتوافرقد لا  جتمي المالي وهذاتميز المالتي  تقارب الوضي الاقتاادي للمستهلكينو لسهولة الاتاا  والتوا ل 

 .المجتمعات االارإ

 

  أ ااب مااني ااحذية اهمية جمي المعلومات المتعلقة بالسو، واحتياجات الزباعن؟ ردرااما مدإ .  1الجدو  

 

 

المتوسططططططططططططططططط   البعد رقم الفقرة

 الحسابي

 الدرجة الانحراف المعياري

ية سططنويا و بصططورة  أقططوب بعمططل العديططد مططن الأبحططا  التسططويق     1

 ممنهجه

 مرتفعة 0.8841 3.6667

أقططوب بتططدريب العططاملين فططي الم سسططة ملططم جمططع المعلومططا        2

 المتعلقة بالسوق

 مرتفعة 0.8503 3.6333



 0 

أقططوب بعمططل الأبحططا  التسططويقية لجمططع المعلومططا  مططن العوامططل  3

 الاجتمامية مثل  الدخل و النمو السكاني

 متوسطة 1.0283 3.3333

وب بعمططل أبحططا  تسططويقية لمعرفططة الفوائططد التططي يبحططث منهططا أقطط 4

 الزبون

 مرتفعة 0.6915 4.2667

 مرتفعة 1.0613 3.6667 استخدب الأبحا  التسويقية لدراسة سلوك المستهلك الشرائي 5

يوجططد لططدى قوامططد بيانططا  الكترونيططة وأقططوب بتحططديثها بشططكل         6

 مستمر

 متوسطة 1.1326 3.4000

 

و مفهيوم التسيويق مين لاي   الع قيات       4Psالميزيض التسيويقي   , دإ ردراا مفهيوم الاسيتراتيجيات التسيويقية   ما م .0الجدو  

RM 

 

 

 

 

المتوسططططططططططططططططط   البعد

 الحسابي

 الدرجة الانحراف المعياري

 مرتفعة 6527.  4.1833 مدإ ادراا استراتيجيات التسويق  

 مرتفعة 4Ps 3.6844  .8114المزيج  التسويقي   

 مرتفعة RM 3.9667  .7688لعلاقا  تسويق ا  

مفهييوم  4Psالدرجيية الكلييية لمييدإ ردراا مفهييوم المييزيض التسييويقي     

  .RMتسويق الع قات 

  مرتفعة  7380.  3.9448

 

 

 

أن يعميل أ يااب الماياني عليى  يياد  الاهتميام بااباياا التسيويقية ميي          ,لارج  الدراسة بمجموعة من التو يات أهمهيا  

والاستعانة ب مخاص  وي لابر  علمية قد يساعد على فهم أفضل للعمليات التسويقية رضافة رلى اسيتخدام  , مراعا  مموليتها 

و وضييي ,تقييدير الوقيي  المناسييب لإنتيياش منتجييات جديييد   سييويقي ميين حيييثااسيياليب العلمييية عنييد تاديييد عنا يير المييزيض الت 

أهمييية الاتيييار القنييا  الترويجييية المناسييبة للقطيياع    رغفيياوعييدم ,ممنهجييه آلييياتميزانيييات لاا يية بييالبرامض الترويجييية وفييق  

و عليى الجهيات المسياند  مثيل الغرفية التجاريية أن تقيوم بعميل دورات و         , السوقي المستهدف وبما يتناسب مي نوعية المنيتض 

 .برامض تدريبية لزياد  فهم أ ااب المااني بالنواحي التسويقية 

 

 : الخلاصة .4

 

  .س  مدإ ردراا و الوقوف على  اة المعتقدات التي يتاورها اافراد عن أنفسهم وهكذا يتبين مدإ ضرور  قيا


