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 وعرفانشكر 

الطابددا  ك آلددمحمددلله وعلددى  ك حمددللهاك هرادد اك والوددسلا والىددسو علددى   دد لعلى نعمددك هل دد  والشدد  الحمددلله   

 .الط ه ي  وصحبك المنتجبا 

أشقددللهو  أن اللمىدد و وال شدد خ اة،ادد لاع ة يىددعنن اة علاددكاضددا    فددن ن  يددا هددها الج ددلله وانددوبعددللهف       

 المشددد   لأ دددت ابأ دددت ال الف ضدددد ا الدددى هدددد مددد  مدددلله يدددلله العددد ن والمىددد عللهلا وابدددللهأ ب لشددد   والتقدددللهي 

 ،سقدا علمادا أ  د  أغللهق علدن مد  مد  يحملدك مد   الهل ئاس قىم أدا لا الأعم ل  (فؤاد حمودي العطار) 

 هراد اك  شداا ك ل  د لا علدى اوم  بهلك م  ج لله ووقت ةبللهاء المسحظ و القاما واة اء الىدللهيللهلا التدن اضد  ت 

 الش   والتقللهي  وجزاه الله ،ا اك.وا    لك منن 

لتفضدل م ب لم ا قدا علدى  هائمن رئيس لجنة  المناشةة  عضا ةااة  شهلا هد اش جك ب لش   الجزيد إلى و   

لج د دهم المبهولدا  دن للاساتذة المقوم العلمة  عالبييةا الليةوي قب ل من قشا ال   لا وهد الش   والتقللهي 

الدهي  د  دت علدى  لاسةاتذةأ دجد امتند نن ل دد ا وواظ   ه  ب لش د السئق علما  ولغ يد  عاب از ال   لا 

  ن ال لادا و،  ج د  ب لت جادك والنوداحا وال لمدا الطابدا . وزمسئن وهد م    عللهنن م  ا  شهشنايللهي م 

لمد   السةاقق الةمملا  فة  الةةعرة  دن اللله ا د و العلاد  وهدهل   زملائة  عزميلية ةبلله لدن ايضد  ان  اشد   

 قللهم ه لن  م  دعم ومى نللهلا .

لمجم عدا المشد   العد و السية حيةر جلو خةا  وة يف شنن ايض  ان اشقللهو بخ لص الش   والتقللهي  الى     

 العةاملين فة  القنةاةوزمسئدن  الةعي  الادارية قن او ه بسء الفض ئاا على مى نللهشك ودعمكع وا، شن  ن 

لمدد ا قت م علددى  ادارة مسيةةة ا الي يةةت اليب  ةة لمدد  ابددللهوه مدد  مىدد عللهلا ودعددم ة محددللهود ع همدد  اشدد   

  دد الشد   والتقدللهي   التدن واج تندن لوع بلشطباق اللله ا ا  ن مىتشف هم وم  قللهم ه م  مى عللهلا وشهلاد 

 ل م . 

 المعةةاع  العلمةة لددى هددد مدد  وا اميةةة يليةة  الادارة عالاشي ةاد الم يةةامالىددالله واشقدللهو ب لشدد   الجزيددد الددى 

وأ،ادد اك أشقددللهو بعبدد  او الشدد   مق ونددا ع المحتدد ما   ل عدد يت م الأب يددا ودعم ددم السمحددللهود   عالاداري

طابداع وأ دأل الله ال  لمداوالمىد عللهلا ولد  ب لع ن هد م  قللهو الم  لم شىعفنن ااه شن بهه هم الى ب ةعتها 

   . بح نك وشع لى على ش  اقك وشىللهيللهه والحملله    ب الع لما ع ا،تم ش  ل هم  بللهأو   ل م دواو الم  قاك

 الياحث                                                                                                       
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 المستخلص

 التسويق الحسي ودوره في تحقيق التوجه  الييهادل للظماظها  تسعى هذه الدراسة الى تحليل ابعاد        

وتم التعبيي عن ابعاد التسويق الحسي )بالتسويق البصيل ،السظعي ،الشهظي ،التهذو ي ،واللظسهي نبيمظها 

، الهجوميههة )الابداعيههة، تحظههل الظ ههالاي ، الاسههتبا يةبأبعههاد تههم التعبيههي عههن التوجهه  الييههادل للظماظهها  

بوصهىها  كهيبل  الظقدسهةمستشهىى الفىيهل الت صصهي فهي و هد اتتهار البا ه   التمافسية، الاسهتقللية ن

. ولأنها تسعى بشفل مستظي للعظهل القطاع الصحيفي  وذا  التوج  الييادل الماجحة  الظماظا ا دى 

  العالظيهة عبهي تقليهل  هدماال وممافسهة ا تياجا  الزبهانن ورببهاتهم ةتلبيو ،ال دما  افضل على تقديم

التسههويق الههذل ي الاهها الحههوا   الظستشههىى علههى. فقههد اعتظههد   ههالا  السههىي للعههلل فههي ال ههارل

سهو ية الحصهة التوجهها الييادل لتمافس بقوة وتفون ا دى الظماظها  التهي تظتله  وعل ت  ب والظشاعي

 .  الأكبي

 مههدىمهها مىههاده ) الههينيس مشههفلة عبههي عمههها بالتسههاي  الىفههيل والتطبيقههيانطلقهها الدراسههة مههن         

دورالتسويق الحسهي فهي تحقيهق التوجه  الييهادل لظستشهىى الفىيهل الت صصهي   ن الههدب مهن الاجابهة 

تهم الحصهو  علهى الظعلومها  اللعمهة عهن لاييهق ، وا اسهتمبالا الهدلالا  الىفييهة لههذه الظتتيهيا  عمه

عليهها ، يظثلههون )الادارة ال ن فههيدا261) جههيى اسههتطلع  را  إذالأسههتبانة التههي  عههد  لهههذا التههي  ، 

 وتفظن الاداريين والىمييننو،ن بة من الالابا   ريسا  الا سام ومسؤولي الشعا ، مسؤولي الو دا  ،

 لتعييهههههههههههف بطبيعهههههههههههة ومىههههههههههههوم التسهههههههههههويق الحسهههههههههههي الهههههههههههذل فهههههههههههي ا  هظيههههههههههة الدراسهههههههههههة

وبيههان دور الحههوا  ال ظسههة فههي التسههويق  لأداريههين عامههة والظسههو ين تاصههةلمهها عا  مبهظهها بالمسههبة 

امها  مظا يمعفس بشهفل  يجهابي علهى التوجه  الييهادل للظماظها  ،   ،واتذها في الاعتبار لجذب الزبانن

التعيب على وا ه  تطبيهق التسهويق الحسهي ،والتوجه  الييهادل ومهدى الهدب الاساسي من الدراسة هو 

 تين، ولتحقيهق ذله  صهيتا فيتهيا  الدراسهة بىيتهيتين رنيسه تبمي  من مستشىى الفىيهل الت صصهي

بين متتيهيا  الدراسهة عل ها  الارتبهالا واتجاهها  التهأ ييوالظتعلقهة بمها عدة فيتيا  فيعيهة عنبثق ا

لتحليهل البيانها   اسهتعظلاواعتظد  الدراسة على مجظوعة من الادوا  والاساليا الا صهانية والتهي ،

 التي تم الحصو  عليها في الجانا التطبيقي للدراسة.

يظتل  العاملون في مستشىى الفىيل الت صصي اهظها )ظجظوعة من الاستمتاجا  بالدراسة  تيجا و د

و بعهاد التوجه  الييهادل  إذ  ققها جظيه  فقياته  بهين مجا  الدراسة إدراك عالي بأبعاد التسويق الحسي 

وهذا يد  على تطبيق هذا الموع من التسويق وان كان    بدرجا  متبايم  في ابلبها ميتى ميتى  ومعتد

 بوجوده كمهج تسويقي بحد ذات   .  دراية مسبقةبدون 

 ث
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 بظهها يمسههجم مهه  الاسههتمتاجا  فيظهها ي ههت التسههويق الحسههي و ههدما الدراسههة مجظوعههة مههن التوصههيا  و

مظهها يعههزع التسههويق يتطلهها مههن إدارة الظستشههىى عيههادة الاهتظههام بحههدانق الظستشههىى وتوسههيعها ابيعها)

الاهتظام بالظوسيقى الهادنة لجذب الظياجعين وعيادة مقهدرة العهاملين فهي التعامهل مه  الزبهانن البصيل،

  التذانيههة تعزيههز الوجبههاوالتعقههيم ،لههيوانا الظعطههية ااسههت دام بالاهتظههام وواسههت دام الفلظهها  الظههؤ ية 

التظها  الظبااهي مه  وذا   الظلظهس المهاعم للاهيا  ظهواد ذا الواسهت دام ،للظيتى ذا  الجودة عاليهة 

 . نالزبون

تعزيهز وتشهجي  العهاملين علهى تقهديم كهل مهاهو مبتفهي )  ههابيع ففهان   ما فيظها ي هت التوجه  الييهادل

تحظهل الظ هالاي العاليهة فهي تقهديم تهدما  صهحية جديهدة ومبتفهية لانهها  و وعيادة فعاليهة الابهداع لهديهم

وته  اسهتياتيجيا  وتعزيز استجابة الظستشىى للحالا  الطبية الحيجة ، وسوب تحقق عواند وارباح 

عيهادة ر عهة مسها ة الاسهتقللية الظظمو هة لفهل وعالية الظيونة لاستتل  الىهي  ومواجههة التهديهدا  
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 المقدمة
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 المقدمة:

إن التفاعل الإيجابي للزبون مع البيئة يمكن أن يزيد من إمكانية الشراء وإعادة تجربته الشررايية            

قرارات الشراء من حقيقة أن الرغبرة فيره مرتب رة بمرزاز الزبرون وعوالفره المت لقرة   فيإذ ينبع التأثير 

دورا مهما في اتخاذ مثل هذه القررارات  فالمنتجرات احربحك أكثرر تجانسرا  يؤديدراكه الحسي  الذي إب

ج رل التسروي   ممراوالمنافسة القايمة على اساس الخصايص الوظيفيرة وال قننيرة احربحك أقرل ف اليرة  

وأدى إلى فشل كثير من المنتجات الجديدة   والذي يرجع إلى عدم القدرة على تقردي   فاعللتقليدي غير ا

عتمراد ابم بتحفيرز الزبراين لضررل الشرراء لرذا كران لزامرا علينرا ان نقرو   شيء مميز فري أذهران الزبراين

التركيز علرى حاسرة فيهرا برثر ؤغير تقليدية تت لر  باسرتخدام تقنيرات حديثرة تخالرب الحرواس وتر أساليب

 مردى امكانيرة ت بيقره هذا النهج وهذه التقنيات تدعى بالتسروي  الحسري و  م ينة او عدة حواس مجتم ه 

 .  الق اع الصحي الخدمي الذي يمتلك توجها رياديافي 

عليها  اكبر لحصول على  حصة سوقية وتتنافس بقوة  ل يرياد فأغلب المنظمات التي لديها توجه       

ان تكون اكثر توجها وابداعا وتحمن للمخالرة  في سوق احبح التنافس فيه شرسرا بدرجرة كبيررة  نره 

را للوضرع الصرحي ال رام والمشراكل الصرحية التري ظرسوق عدد زباينه احبح ينمو بصرورة متسرارعة ن

عرردد ظررة فرري تررنج  عررن الحررروث وتلررو  البيئررة وحررواد  ال رررق وغيرهررا وبررنفس الوقررك زيررادة ملحو

 المستشفيات وال يادات ال بية المتخصصة المنافسة.   

دورالتسرروي   و تررأتي الدراسررة لم الجررة مشرركلة  ت رراني منهررا مستشررفى الكفيررل التخصصرري  متمثلررة فرري 

الى تساؤ ت حول مردى اعتمراد التسروي  الحسري  ينقلناوالذي  لديها الحسي في تحقي  التوجه الريادي 

وما نوع ولبي ة ال نقة بينهما والتأثير الذي يتركه التسروي   المذكور؟ والتوجه الريادي في المستشفى

 ختيرار عينرةاختبار هرذا الردور مرن خرنل لذلك جاءت الدراسة الحالية   الحسي في التوجه الريادي؟ . 

ا دارة ال ليا   رؤساء ا قسام ومسؤولي كلون عدة مستويات وظيفية ) فرداً يش (300)عشوايية شملك 

تر  توزيرع ا سرتبانة علريه  و مسؤولي الوحدات   ونخبة مرن ا لبراء وا داريرين والفنيرين  والش ب   

مرن الفرضريات  حريضك لم الجرة مشركلة الدراسرة عردد و    اسرتمارة حرالحة للتحليرل 261اعيد منها )

 التوجرره الريررادي للمنظمررات وأب رراد  التسرروي  الحسرريرتبررال وتررأثير بررين أب رراد اتمثلررك بوجررود عنقررة 

بنراء وتحديرد مخ رظ نظرري  وتهرد  الدراسرة الرى  وباستخدام عردد مرن اودوات اوحصرايية المناسربة 

لتوجره واي  الحسري الت رر  علرى واقرع ت بير  التسروو برين متضيررات الدراسرة والترأثيريصف ال نقرة 

ت بي  تقنيات التسروي  الحسري للترأثير  و من قبل مستشفى الكفيل التخصصي  ماومدى تبنيه  الريادي 

تشجيع المستثمرين في الق اع الصحي  ستخدام تقنيات التسوي  الحسي كمنهج و في تفضينت الزبون
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فري الشركل  مبرينب رة فصرول كمرا هيكلرة الدراسرة فري أروضع ت    في منظماته  لزيادة التوجه الريادي

 -تضمن عدة مباحث وعلى النحو ا تي:يكل منها   1)

مبحثررين  خصررص اوول لررب ا فرري سررات السررابقة ومنهجيررة الدراسررة  تنرراول الفصررل اوول )ب ررا الدرا  

 الدراسات السابقة  أما اوخر فركز على منهجية الدراسة.

ا لررار   تنرراول اوول مباحررث  ةثنثرر  وتضررمن اولررار النظررري للدراسررة إلررى )فت رررق  الفصررل الثرراني  امررا

  أمرا الريرادي للمنظمرات وأب راده لتوجه با لار النظري ل  أما الثاني فأهت  للتسوي  الحسي وأب اده النظري

 المبحث الثالث تضمن ال نقة بين متضيرات الدراسة .

بيانات اختبار  وتضمن ثنثة مباحث تناول اوول منها  ا لار ال ملي للدراسة)الى خصص الفصل الثالث و

  أمررا الثالررث متضيرررات الدراسررةبا حصرراءات الوحررفية ل  وأهررت  الثرراني وضرربظ المقيرراسمتضيرررات الدراسررة 

 . ختبار فرضيات الدراسة خصص ف

مبحثررين  تنرراول اوول  فرريسررتنتاجات والتوحرريات  ركررز علررى )ا  وخيررراو الفصررل الرابررع فرري حررين ان

 توحيات .الهت  باالثاني ف المبحث ستنتاجات التي توحلك إليها الدراسة  أماا 

 



 هيكل الدراسة 
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 (   هيكلة الدراسة الحالية1الشكل )

 المصدر:من اعداد الباحث 

 التسويق الحسي ودوره في تحقيق التوجه الريادي للمنظمات 

 بعض الدراسات السابقة :  المبحث الاول•

 منهجية الدراسة:    المبحث الثاني•

 الفصل الاول بعض الدراسات السابقة ومنهجية الدراسة  

 التسويق الحسي :    المبحث الاول•

 التوجه الريادي للمنظمات:    المبحث الثاني•

 العلاقة بين متغيرات الدراسة: المبحث الثالث•

 الفصل الثاني الاطارالنظري للدراسة 

 اختبار بيانات متغيرات الدراسة وضبط المقياس :  المبحث الاول•

 الإحصاءات الوصفية لمتغيرات الدراسة:  المبحث الثاني •

 اختبار فرضيات الدراسة:   المبحث الثالث•

 الفصل الثالث الاطارالعملي للدراسة 

 الاستنتاجات : المبحث الاول•

 التوصيات : المبحث الثاني•

  الفصل الرابع الاستنتاجات والتوصيات
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 توطئة :

مان اطلاا ع عها ا  تالتاك  الب حاث يتضمن هذا المبحث عرضا  ههاا الاساتا ل التاك  م ان 

 ا ا ينبغك الالاا ع عه ئاه فوا حقاق تلغرض  . من   الاف دة الاساتة تمج ل  ن تلت متغاري

التك انت جت   تأخذ النت ئج التك  وصهت سبل ال وضاح  تها ل البحث ت من  ال اف معرفة ت

تتعراض لبعض الاسات ل التك  ن تلات ا تفام  يهك. فك الاساتة الح لاة الا   بنظر الاعتب س 

:  التسويق الحسك، تالتوجه الري دي لهمنظم ل حسب  سهسه   الزمنك تفق  لهفقرال الآ اة   

 اتا الب حث تتنة الاساتة. -1

 عنوان الاساتة. -2

 .  أهااف الاساتة -3

 نوع الاساتة. -4

 أتهوب الاساتة -5

 . مجتمع تعانة الاساتة -6

 . نت ئج الاساتة -7

 .الح لاة الاساتةالاخت ف مع اتجه  -8

 .الح لاة التش به مع الاساتةاتجه  -9

 ف دة من الاساتة .ماى اط -11
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 (2016 ,الحدراوي  ):       دراسة - أ

 الدراسة عنوان
تأأير ر اسأأترات   لت التسأأو ي الحسأأ  لأأ   أأ خ الالأأون  أأن  أأ   الأأ  ل  

 ل  القطلع الفندق  ل حللظة الن ف الاشرف، الاستر لري الس لح  

 الدراسة فاهدأ

وكيفية التعامل معها من امكانية تطبيق استراتيجيات التسويق الحسي مدى  -

الزبون المحلي من اجل جذب  الفنادق والعاملين فيالقرار  متخذ قبل

 والدولي .

تشجيع الاستثمارفي السياحة والتعرف على مستوى أستجابة المسوقين في  -

 القطاع الفندقي والتوصية بأستخدام أليات وتقنيات جذب الزبون.

 رسالة ماجستير نوع الدراسة

 تطبيقية  أسلوخ الدراسة

  ت ع وع نة 
 الدراسة

النجف  –/القطاع الفندقي (مجزأة الى نوعين مقدمي الخدمة والزبائن 648)

 / مناصفة الاشرف

  نتلئج الدراسة

 استخدام استراتيجيات التسويق الحسي بالشكل الامثل الى زيادةيؤدي  -

 وسائل الراحة التي يرغب الزبون في الحصول توفير ، من خلالالاستثمار

 عليها.

بالتركيز  همرتمس حواس الزبائن وتؤثر في مشاع التير المنتجات يتوف -

 على التكنلوجيا الحديثة.

الا ت ف او ه 
   ع الدراسة

 رئيسة.ثلاثة متغيرات تختلف لاستعمالها  -

التشلله  ع أو ه 
  الدراسة

  .متغيرا مستقلا التسويق الحسي أعتماد -

   العربية: الدراسات -1

 دراسلت التسو ي الحس  -اولا
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 أستهدفتا القطاع الخدمي.ة التي طبقت فيها كلا الدراستين، إذ البيئتشابه -

 دى الأللدة  ن 
 الدراسة

 تعزيز الجانب المنهجي والنظري للدراسة.

 (2017 لوعتروس،  )دراسة :        - خ

 الدراسة عنوان
 الل ع نقلط لتحد ث أداة الحس  التسو ي

 

 الدراسة فاهدأ
 من حسية تجربة يعيش الزبون جعل في الحسي التسويق إسهامات توضيح

 .التجارية المحلات داخل تواجده أثناء للمنتجات استهلاكه خلال

 بحث نوع الدراسة

 تطبيقية أسلوخ الدراسة

  ت ع وع نة 
 الدراسة

 ( زبون في مركز تجاري )رتاج مول ( بالجزائر140)

  نتلئج الدراسة

 الجانب ستهدافبا الزبونلفت أنتباه  في أساسيا دورا الحسي التسويق يلعب

 سابقةال هعواطفلديه ، أثارة  اللاواعي العقل في ، تأثيره والعاطفي الإدراكي

وخلق ردود فعل  الحسية الذاكرة من خلال، وتعزيز العلامة التجارية 

 .الشرائي سلوكه فيوبالتالي التأثير المنتجات خصائص إدراكايجابية و

الا ت ف او ه 
  ع الدراسة

وركزت على  بالمنتجات الماديةالدراسة طبقت على المتاجر التي تتعامل -

بينما الدراسة الحالية طبقت في المنظمات التي تتعامل مع المنتجات  الزبون

 .وركزت على أدارة المستشفى والعاملين فيها الخدمية

 الدراسة تطبيقية-

التشلله  ع أو ه 
 الدراسة

 متغيرا مستقلا.كلا الدراستين أستخدم التسويق الحسي -

 دى الأللدة  ن 
 الدراسة

 تعزيز الجانب النظري للدراسة 

 

 

 (Valenti&Riviere,2008):       دراسة - أ

 الدراسة عنوان
The concept of Sensory Marketing 

  فهوم التسو ي الحس  

 المطددداعم تسدددتخدمها التدددي الترويجيدددة للاسدددتراتيجية الحاليدددة الخصدددائص تحديدددد الدراسة فاهدأ

   :الاجنبية الدراسات-2



                 ةالدراسات السابق:  المبحث الاول                                  بعض الدراسات السابقة و المنهجية  : الاولالفصل 

 

8 

 

 ·( Halmstad )في السريعة والأطعمة والمخابز

  محدددددة ترويجيدددة أداةكددد الحسدددي التسدددويقبالفاعلدددة  الجهدددات لتلدددك العدددام الدددوعي 

 .ة الأغذي صناعةل

 اطروحة دكتوراه نوع الدراسة

 تحليلية  أسلوخ الدراسة

  ت ع وع نة 
 الدراسة

خمسة مطاعم ومقاهي في السويد عن طريق اسلوب الملاحظة والمقابلة مع 

 Pio Matsal & Bar ، Yoss)المدراء والمسوقين وبعض الزبائن 

restaurang & bar،Vattenporten 6،Espresso House ،Mc 

Donald’s ) 

  نتلئج الدرراسة

 :ليس بالطريقة العلميةلكن  التنفيذية ، الجهات بين تقليديا الحسي التسويق معرفة

 ذلك دون أدراك بأن ،  بين المطاعملتمايزبيئة متباينة ل  اءجوأ وتطوير خلق - 

 .(حسي سويقت)

 .زبائن.ال جذب طرق لتطوير الحواس تحفيز -

 .مع بعضها الحواس لكل التسويق تقنيات تطوير -

الا ت ف او ه 
  ع الدراسة

 طبقتبينما  الخدمية(  المادية)التي تتعامل بالمنتجات المطاعم طبقت على  -

 الحالية في المنظمات التي تتعامل مع المنتجات الخدمية.الدراسة 

 التطبيق في بيئة أجنبية-

 الدراسة تحليلية-

التشلله أو ه 
  ع الدراسة

 واللمسي (البصري، السمعي، الشمي ، الذوقي، )نفس الابعاد ل لدراستيناخدام أست

 دى الأللدة  ن 
 الدراسة

الاطلاع على منهجية الدراسة واستنتاجاتها تعزيز االجانب النظري  فضلا عن 

 وتوصياتها

   ((Manenti, 2013 :دراسة –خ

 الدراسة عنوان

An analysis of the sensorial marketing methods in 

the fashion retail sector 

للأا ل  الت ائة ت لرة قطلع ل  الحس  التسو ي أسلل خ تحل    
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 الدراسة فاهدأ

 جدذبفدي  الحسدي التسدويق للأزيداء التجزئدة تجدارة قطاع استخدام وتحليل تحديد-

 .الزبائن

 المنتج وجاذبية ، المستهلك شراء سلوك في والتأثير الحسي التسويق فعالية تقييم -

 .التجارية والعلامة

 نوع الدراسة
 رسالة ماجستير

 الدراسةأسلوخ 
 تحليلية

  ت ع وع نة 
 الدراسة

المقابلدددة  (بأسدددلوبthe Abercrombie & Fitchزبدددون لشدددركة )  87

 . الفيس بوكة عبر ستبانوالملاحظة والأ

  نتلئج الدرراسة

 التقنيدات هدذه ويتغاضدى عدن ، الحسي لتسويقغير مدرك ل للأزياء التجزئة قطاع

 .الزبائن جذبفي 

 .الموضة( والمنتج) التجارية العلامة لنجاح ومهمة فعالة الحسي التسويق أساليب

 متزايد بشكل التنافسية السوق في الحسي التسويق أهمية

الا ت ف او ه 
  ع الدراسة

 .الدراسة ذات متغير واحد والدراسة الحالية ذات متغيرين-

الدراسددة الحاليددة فددي قطدداع بينمددا طبقددت  التطبيددق فددي قطدداع المنتجددات الماديددة -

 منتجات الخدمة.

التشلله أو ه 
  ع الدراسة

 .الزبون فيالتسويق الحسي للتأثير تان أستخدماالدراست

 دى الأللدة  ن 
 الدراسة

تعزيددز الجانددب المنهجددي والنظددري للدراسددة فضددلا عددن الاطددلاع علددى الوسددائل 

 الاحصائية

 

   (( Liégeois & Rivera,2015 :دراسة –ت

 الدراسة عنوان
Sensory marketing on the natural cosmetics market 
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The impact on generation X and generation Y 

 الطل ع ة الت      ستحضرات سوي ل  الحس  التسو ي

 الدراسة فاهدأ

 بالشراء عبر الرغبة خلق في الطبيعية التجميل مستحضرات شركات قدرة تحديد-

 فددي الحسددي التسددويق تددأثير يددةوكيف فرنسددا فددي منافددذها فددي الحسددي التسددويق تنفيددذ

 .جيلها على اعتمادًا الفرنسية المرأة

 الطبيعيدة التجميدل مستحضرات لشركات توصياتوال المشورة تقديم على القدرة -

 المستهدفة . الزبائن فئة ،بتحديد الحسي التسويق في تنفيذ

 نوع الدراسة
 بحث

 أسلوخ الدراسة
 أستطلاعية

  ت ع وع نة 
 الدراسة

 ( سنة 50-15ية )عمراللفئة لعبر الفيس بوك  زبونة  724

  نتلئج الدرراسة

 التدي الطبيعيدة التجميل مستحضرات محل في تزدادبالشراء  النساء جميعرغبة  -

 الاختبدار نماذج استخدام تطويرو التصميموالعناية ب الروائح نشر،وحواسهن تحفز

 والمحدددلات الزبدددائن بدددين التفاعدددل وتعزيدددز متعدددة أكثدددر التجربدددة لجعدددل المجانيدددة

 .التجارية

 فددي والتددأثير ، الحددواس تحفيددز تجدداه اللاواعيددة السددلوكيات علددى الضددوء طيتسددل-

 بددل، السددلوكيات فددي فقددط يددؤثر لا الحسددي التسددويق، لان التسددوق فتددرة و المددزاج

 .(والإثارة ،،الأحاسيس المتعة)يجلب

الا ت ف او ه 
   ع الدراسة

ة امدا الدراسدة الحاليدة فتركدز علدى يالخدموالدراسة على المنتجات المادية ركزت 

 فقط . المنتجات الخدمية

الفئة المستهدفة الزبائن من النسداء امدا الدراسدة الحاليدة فهدي لمقددمي الخدمدة  فدي 

 .المستشفى

التشلله أو ه 
   ع الدراسة

 التسويق الحسي  ناولتتن الدراستا-
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 كلا الدراستين استطلاعية -

 دى الأللدة  ن 
 الدراسة

 تعزيز الجانب المنهجي والنظري في الدراسة

 

 

 

 

 

   ( 2013السلطلن  ، رش د و (:دراسة –أ

 الدراسة عنوان

دراسة تحل ل ة لأرا   ع نة  ن التو ه الر لدي ل   نظ لت الادا  العلل  : 

 الق لدات الادار ة ل   ل عة الا لرات العرل ة ال تحدة

 الدراسة فاهدأ

الكشف عن توفر خصائص الأداء العالي في الجامعة ومسدتوى ممارسدة التوجده   

الريادي لعينة الدراسة ، واختبار العلاقة والتأثير المحتملة بين خصائص منظمات 

 وأبعاد التوجه الريادي .الأداء العالي 

 نوع الدراسة
 بحث

 أسلوخ الدراسة
 تحليلية

  ت ع وع نة 
 الدراسة

عميد ، معداون  )مساعد رئيس الجامعة،في الجامعة المذكورة اداريا  ( قائداً 101)

 عميد، مدير بحث وتطوير،رئيس قسم (

  نتلئج الدرراسة

التوجده  لأبعداد وفقداً  نحدو الاعمدال الرياديدة   الجامعدة يداتلكالتوجده الواضدح ل

التوجددده يدددزداد أيجابيدددا بازديددداد إمدددتلاك  هدددذا ، وأن مسدددتوىالمعتمددددة الريدددادي

 لخصائص ذات الاداء العالي .ا

تعزيز عملية نشر المعلومات والتشارك بالمعرفدة ،وتكدوين فهدم واضدح ومشدترك 

 في اتخاذ القرارات . لدى العاملين لتوجه المنظمة واستراتيجياتها واشراكهم

 لل نظ لت التو ه الر لديدراسلت  -رلن ل

   العربية: الدراسات-1
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الا ت ف او ه 
   ع الدراسة

  ، بينما الدراسة الحالية أستخدمت خمسة أبعاد أبعاد للمتغير المعني ةثلاث أعتماد- 

 ا.معتمد ابينما الدراسة الحالية متغيرا مستقلا متغيرالتوجه الريادي -

   دراسة تحليلية ال-

التشلله  ع أو ه 
  الدراسة

 يقطدداعطبقددت  فددي منظمددات ذات توجدده نفددس المتغيددر و خدمتن أسددتالدراسددتا 

 خدمي

 دى الأللدة  ن 
 الدراسة

 تعزيز الجانب النظري فضلا عن  الاطلاع على مشكلة ومقاييس الدراسة

 (2014  خ،) :دراسة –خ

 الدراسة عنوان

 ال ستدا ة الر لدة و الر لدي التو ه ل ن الع قة

  د نة ل  الح م وال توسطة الصغ رة ال نظ لت  ن ع نة ل    دان  لحث

 الد وان ة

 الدراسة فاهدأ

المخداطرة والاسدتباقية فدي المنظمدات المبحوثدة، و  نيبوت الإبداعية مستوى تحديد

مستوى التوجه الاجتماعي والبيئي والاقتصادي للمنظمات ، وطبيعة ونوع العلاقة 

 بين التوجه الريادي والريادة المستدامة .

 الدراسةنوع 
 بحث 

 أسلوخ الدراسة
 تطبيقية

  ت أأأأأأع وع نأأأأأأة 
 الدراسة

 (صاحب معمل حدادة ونجارة في محافظة الديوانية 257)

  اسةنتلئج الدر

ارتفدداع مسددتوى الابداعيددة فددي المشدداريع المتوسددطة والصددغيرة، وزيددادة مسددتوى -

يدؤدي  ممداالمخاطرة التي يتحملها اصحاب هذه المشاريع، وتمدتعهم بالاسدتباقية ، 

 ذلك الى زيادة مستوى النشاطات الاجتماعية والبيئية والاقتصادية بطريقة ريادية.

الاهتمدام بنشدداطات فضدلا عدن تصدميم نظدم اداريدة تزيدد مدن مسدتوى الابداعيدة ،-

 البحث والتطوير وتفعيل دورها في المنظمات.
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الا أأأأت ف او أأأأه 
   ع الدراسة

 . بينما الدراسة الحالية خمسة أبعادثلاثة ابعاد للمتغير المعني   أعتمدت

  . اً تابع اً بينما الدراسة الحالية متغير مستقلاً التوجه الريادي متغيراً -

 .طبيعة وعينة الدراسة المستهدفة أختلاف  -

التشألله  أع أو ه 
  الدراسة

تتشددابه فددي بيئددة التطبيددق مددن ناحيددة اسددتهداف المسددوقين واصددحاب القددرار فددي 
 المنظمات .

الألأأألدة  أأأن  أأأدى 
 الدراسة

 تعزيز الجانب النظريفضلا عن ، الاطلاع على مشكلة ومقاييس الدراسة 

 

 ( 2015و ل  ، )ال لسري :دراسة –ت

 الدراسة عنوان

 الر لدي التو ه ل  ال ستدام التسو ي إسترات   ة أرر

 ل تصأللات ا أن شأر ة  أد ري  أن ع نأة لآرا  تحل ل أة اسأتط ع ة دراسأة(

 ) العراي ل  ال تنقلة

 الدراسة فاهدأ

تمكين الشركة من التعرف على طرق النجاح والقددرة علدى الاسدتمرار والتطدور، 

وتقديم بعض المقترحات لها تساعد في الاسدتفادة مدن الاسداليب والمفداهيم الحديثدة 

أسدتراتيجية التسدويق في مجال التسويق والفكر الاستراتيجي، ومعرفة أثر تطبيدق 

 الريادي . هاتوجهالمستدام في 

 نوع الدراسة
 بحث

 أسلوخ الدراسة
 تحليليةاستطلاعية 

  ت ع وع نة 
 الدراسة

 الاقسام والشعب في شركة زين للاتصالات المتنقلة. ومديري الفروع من ( 60)

  نتلئج الدرراسة

تحقيق التوجه  فيمن أهم الابعاد التي تساعد  والابتكاري يعد التسويق الاجتماعي-

 .تفوق التنافسي والريادة المستمرةتسويق قيمة الزبون يحقق الأن الريادي ، و
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تعزيز قيمة الزبون من خدلال التحسدينات المسدتمرة فدي التكنلوجيدا والعمدل علدى -

 تحسين نوعية الخدمة المقدمة وفق المواصفات والمعايير  العالمية.

الا ت ف او ه 
   ع الدراسة

 نة الدراسة المستهدفة طبيعة وعي-

التشلله  ع أو ه 
  الدراسة

 الدراستين استهدفت القطاع الخدمي 

الدراسددتين نفددس الابعدداد )الابداعيددة ، الاسددتقلالية ، الاسددتباقية ، الهجوميددة  أعتمدداد

  التنافسية ، تحمل المخاطر( 

 دى الأللدة  ن 
 الدراسة

منهجيددة الدراسددة وأسددتنتاجاتها الاطددلاع علددى فضددلا عددن تعزيدز الجانددب النظددري 

 وتوصياتها.

 (2017،العااوي و حسن) :دراسة –ث

 الدراسة عنوان

 التنظ    الت  ا ل  وتير ره الر لدي التو ه

 لغداد  ل عة  لتل   ن عدد ل    دان  لحث

 الدراسة فاهدأ

 حدول مددىتوضيح واقع التوجه الريادي في الكليات المبحوثة وتقديم المقترحات -

 الاستفادة من مفاهيم الفكر الاستراتيجي .

التعرف على مدى أدراك القيادات الجامعية لممارسة التوجه الريادي في الكليدات -

 توضيح العلاقة بين التوجه الريادي والتميز التنظيمي. فضلا عنالمبحوثة ،

 بحث نوع الدراسة

 تطبيقية أسلوخ الدراسة

  ت ع وع نة 
 الدراسة

  بين )عميد، ومعاون عميد، ورئيس قسم ( جامعة بغداد (فرد من كليات 115)

  نتلئج الدرراسة

د قددر كبيدر ووجدفضدلا عدن مستوى التوجه الريادي جيد فدي الكليدات المبحوثدة  -

 .في أبعاد التوجه الريادي من الاهتمام 

دعم وتعزيز ثقافة التوجه الريادي بأبعداده لخلدق المزيدد مدن الفدرص ، وتشدجيع  -

القيادات الجامعية على تقبل المخاطرة والخوض بالاعمدال التدي تتسدم بدرجدة مدن 
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 المخاطرة المحسوبة

الا ت ف او ه 
   ع الدراسة

 .اً معتمد اً اما الدراسة الحالية متغير التوجه الريادي متغيرا مستقلاً -

التشلله  ع أو ه 
  الدراسة

ن نفس الابعداد )الابداعيدة ، الاسدتقلالية ، الاسدتباقية ، الهجوميدة الدراستا أعتمدت

 .استهدفتا القطاع الخدميو، تحمل المخاطر( ةالتنافسي

 دى الأللدة  ن 
 الدراسة

 تعزيز الجانب النظري للدراسة 

 

 

 

 (Campos et al.,2012 :)دراسة-أ

 الدراسة عنوان

The Entrepreneurial Orientation-Dominant Logic-
erformance, Relationship in New Ventures: an 
Exploratory Quantitative Study 

: ال د دة ال شلر ع  ل لأدا وا -الس طرة  نطي - الر لدي التو هل ن  الع قة
 أستط ع ة دراسة

 الدراسة فاهدأ

 من لعملياتل المناسب الاستراتيجي ةمنطق السيطر تنفيذل الجديدة المشاريع زيتعز

 الأداء علىالتوجه الريادي  تأثير تعظيم أجل

 نوع الدراسة
 بحث

 أسلوخ الدراسة
 أستطلاعية

  ت ع وع نة 
 الدراسة

 .لصناعات التحويلية في المكسيكامنظمات ل موظف (149)

  نتلئج الدرراسة

 الأدبيات في مفقودة حلقةك  منطق السيطرةعبرالاداء بالتوجه الريادي  علاقة -

 .السابقة

 إلى الاستقلالية شيروت ، بالابداعية والقدرة الهجومية يتعلق فيما ، المخاطر أخذ -

 .مستقل بشكل العمل على القدرة

   :الاجنبية الدراسات -2
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 قراراتال اتخاذفي  الأعمال رواد ريفكية تكيف لفهمحديثة  معرفية مناهجأنبثاق  - 

 . ستراتيجيةالا

الا ت ف  ع او ه 
  الدراسة

 ف القطاع الصناعي بينما الدراسة الحالية استهدفت القطاع الخدمياأستهد -

التشلله  ع أو ه 
  الدراسة

)الابداعيدددة ، تحمدددل المخددداطر ، الاسدددتباقية ،  نفدددس الابعددداد الدراسدددتين  اعتمددداد 

 ، الاستقلالية( ةالهجومية التنافسي

الأللدة  ن  دى 
 الدراسة

 الجانب العمليتعزيز ودعم 

 (Abuya,2016) :دراسة-خ

 الدراسة عنوان

Entrepreneurial  Orintation  And Performance Of 

Commercial  Banks In Kenya 

   ن ل ل  الت لر ة ال صلرف وأدا  الر لدي التو ه

 الدراسة فاهدأ
 .كينيا في التجارية المصارف وأداء الريادي التوجه بين العلاقة تحديد

 نوع الدراسة
 رسالة ماجستير

 أسلوخ الدراسة
 تطبيقية

  ت ع وع نة 
 الدراسة

م اقسددأ ؤسدداءرلعينددة مددن كينيددا  فددي تعمددل(42مددن مجمددوع ) تجاريدداً  مصددرفاً  16

 .رفاالمص تلك البحث والتطوير في

  نتلئج الدرراسة

 فددي الموظددف باسددتقلالية يتعلددق المصددرفي القطدداع فددي الأعمددال ريددادة توجدده  -

 أسداليب نفدسون يتبعد مدا ندادراً  ، فهدمعمله ، فضلا عن مدى قدرته الابداعية 

 .لآخر يوم من الرئيسية المهام أداء ثناءأ العمل

 ، ذلدك عدن فضدلا. جديددة وعمليات منتجات عن باستمرار المصارف تبحث  -

 . المنافسون لها يستجيب إجراءاتب عادة فأنها تبدأ

 التي الصناعية الاتجاهات واجهةلم بفعالية موقفها الهجومي  المصارفتتخذ    -
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 .كبير بشكل تنافسية هجومية ، فهيالتنافسي مركزها أو بقاءها تهدد قد

الا ت ف  ع او ه 
  الدراسة

 طبيعة البيئة التي طبقت فيها . اختلاف

 معتمداً التوجه الريادي متغيرا مستقلاً اما الدراسة الحالية متغيراً 

التشلله  ع أو ه 
 الدراسة

 .الخدمة مقدمين أستهدفتا القطاع الخدمي وبالتحديد االدراست

 دى الأللدة  ن 
 الدراسة

 تعزيز الجانب المنهجي والنظري للدراسة.

 (Yang& Ju,2017) دراسة:-ت

 الدراسة عنوان

Entrepreneurial Orientation and Firm Performance 

Is Product Quality a Missing Link? 

 ؟ة فقود حلقة ال نتج  ودةأن  ه   :ال نظ   والأدا  الر لدي التو ه

 الدراسة فاهدأ

 .المنظمة وأداء الريادي التوجه بين العلاقة جزئيا تتوسط المنتج جودة-

 من زيدأبعاد التوجه الريادي ) الابداعية ، الاستقلالية ، وأتخاذ المخاطرة (ت -

)الاستباقية ،و الهجومية التنافسية(لها علاقة سلبية و  بينما بُعدي.المنتج جودة

 تتناسب عكسيا مع جودة المنتج.

 نوع الدراسة
 بحث

 أسلوخ الدراسة
 تطبيقية

وع نة    ت ع
 الدراسة

( فددرد مددن عدددة شددركات متخصصددة بالعدداب وبددرامج  الكمبيددوتروالاجهزة 153)

 في الصين . المنزلية

  الدراسةنتلئج 

 والتدي ، التوجده التنظيمدي مع  الأداء ةعلاق بين مفقودة حلقة المنتج جودةتعد  -

 العلاقة بينهما . في المبتكرة الأنشطة أهمية على الضوء سلطت

 . المنتج جودة مع خطية وغير موحدة غير ةعلاق التوجه الريادي بعادلأ -
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 .للمنتجات فائقة جودة عنه ينتج والاستقلالية ، الابداعية مستويات أعلى  -

الا ت ف  ع او ه 
  الدراسة

 طبيعة البيئة التي طبقت فيها.أختلاف  -

 .الدراسة الحالية القطاع الخدمياستهدفت لقطاع الصناعي بينما فها لاأستهد -

 ثلاث متغيرات رئيسة. اعتماد -

 التوجه الريادي متغيرا مستقلاً اما الدراسة الحالية متغيراً معتمداً  -

التشلله  ع أو ه 
  الدراسة

الابعاد )الابداعيدة ، الاسدتقلالية ،  التوجه الريادي بنفس  على  نأعتمدت الدراستا

 .الاستباقية ، الهجومية التنافسية، تحمل المخاطر(

 دى الأللدة  ن 
 الدراسة

 دعم أبعاد الدراسة .فضلا عن جانب النظري تعزيز ال

 (Martens  et al.,2018) دراسة: -ث

 الدراسة عنوان

Linking entrepreneurial orientation to project 

success 

 ال شروع ن لحل الر لدي التو ه طتللرا

 الدراسة فاهدأ
 التوجه الريادي يؤثر أيجابيا على نجاح المشروع

 نوع الدراسة
 بحث

 أسلوخ الدراسة
 أستطلاعية

  ت ع وع نة 
 الدراسة

 شدركاتلل والكبيدرة المتوسدطة المشداريع عن المسؤولين المتخصصين(من 100)

عددن طريددق  فددي البرازيددل، يددةالتحويل والصددناعات الخدددمات مجددال فددي العاملددة

 .الإنترنت شبكة عبر الاجتماعي التواصل

  نتلئج الدرراسة

 تميددزيتوجهددا رياديددا  المنظمددة قدددمت إذا ندداجح مشددروع وجددود يددةاحتمال زيددادة -

 .التنافسية والهجومية  الاستقلالية ، الاستباقية ، المخاطرة ، بالابداع
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 فيها. الأداء تحسينو منظمةمعالجة العلاقة بين التوجه الريادي لل  -

، إذ ان الريدادي التوجده مسدتوياتفي  للارتفاع تعد دافعاً  المشروع نجاح عوامل -

 .لمشروعلنجاح ا مفيدةثاره آ

الا ت ف  ع او ه 
  الدراسة

 اختلاف البيئة والعينة المستهدفة 

التشلله  ع أو ه 
  الدراسة

 ن أستهدف القطاع الخدمي.الدراستا-

 ن أستطلاعيةالدراستا -

 دى الأللدة  ن 
 الدراسة

 تعزيز الجانب النظري والاطلاع على منهجية الدراسة وأستنتاجاتها وتوصياتها

 مناقشة الدراسات السابقة : -ثالثا

الملاحظات التي  مجموعة من، سجل الباحث  بعد الإطلاع على بعض الدراسات السابقة 

 -:هاالدراسات، أهموجه نظره تجاه هذه خص لت

 ) طريقة ، بوصفهامتازت الدراسات السابقة في عرض متغير التسويق الحسي   -1

عن  زبائن من أجل شراء المنتجات بأثارة عواطفهمتقنية ، او أستراتيجية( لجذب ال

 حواس .الطريق 

ذات طبيعدددة تطبيقيدددة ، أغلبهدددا فكاندددت أسدددلوبها تنوعدددت الدراسدددات السدددابقة  فدددي  -2

  .استطلاعية، تحليلية

 اغلب العينات في مجتمع الدراسات السابقة مختارة بصورة مباشرة ) قصدية (. -3

،  متعدد الابعادرئيس طرحت الدراسات السابقة التوجه الريادي للمنظمات كمتغير  -4

 .خمسة أبعاد والتي تتفق مع الدراسة الحاليةمتضمنا 

ختلفت الدراسات السابقة مدن حيدث أهددافها بسدبب تندوع أراء البداحثين و تفسديرهم ا -5

على استراتيجيات التسدويق الحسدي وامكانيدة تطبيقهدا ومقددرتها  هاركز بعض،إذ لها

 بوصدفهالتوجده الريدادي فقدد تناولتده فيمدا يتعلدق بمدا . أسدلوك الزبدائن  فدي يةالتاثير

 والجودة. المنظماتمؤثرا في الاداء ونجاح 
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 أوجه الاستفادة من الجهود المعرفية السابقة :    - رابعا

يسا  م بتاحة العها التك ير شف من   الب حث  الج ود المعرفاة الس بقة  عا الاسات ل ت     

م ن تدلال أك نت بوصهة  تالتك أفق  ف اره تنط ق أدساكه ، فك  وتاع لهعون   سمقه لت ون 

 :فك المج لال الآ اة   أف د الب حث من إذ ، ل ت بة فك موضوع دساتتهالاريق نحو  يسترشا به

 ه  ت ل الطريق أم ممم  ،تالفقرال التك  ضمنت سهسل  ها هاة الاسات لالتعرف عهى  - 1

 الح لاة.اطجرائك لهاساتة  عبر البن ء ذلك  جساافك 

تضع فك أت تاة تالبحث عن   تالاتتف دة من   كمص دس   لالتعرف عهى مص دس الاسات -2

 ، إذ  عا المن ل الات تك ل لا س المف هامك تالف ري ل   .الح لاة لهاساتة  النظري اطلا س

التك  ن تب العانة تنوع من اجل  حايا حجا  الاسات لالج نب التطباقك لتهك  معرفة - 3

 لاساتة الح لاة. ا

ختب س فك إ  ن غم تاهكثر    ،اطحص ئاة المستخامة ت حايا أفضه اهت لاب التعرف عهى  -4

 فرضا ل الاساتة الح لاة .

  من اتتنت ج ل ت وصا ل ل تتف دة من الس بقة  الاسات ل الاه التعرف عهى م   وصهت- 5

 فك الاساتة الح لاة .

تصحاح   تم  من للب حثان لهوقوف عهى م  من الخطأ ا تدعا ،المف هاا تالاف  س  عزيز – 6

 تاعام  .لالصواب 

 مميزات الدراسة الحالية :  -خامسا

 مع  حسب الا ع الب حث .  أن جمعيسبق لا  بان متغارينالاساتة   جمع -1

التوجه الري دي   حقاق تحهاهك لاتس التسويق الحسك فكالتهوب اهاعتمال الاساتة  -2

 لهمنظم ل.

فك  هاغهب الاسات ل الس بقة لابقت فك حان ،الصحك القط عق التسويق الحسك فك  طبا -3

فك   معظم    ن ، فالخامكأم  التك لابقت فك المج ل  المنظم ل الصن عاة تالانت جاة،

الخامك الصحك القط ع اتل دساتة  طبق التسويق الحسك فك  لذا  عاالفن دق، تالمط عا ، 

   .  حسب ألا ع الب حث
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 توطئة:         

والمخطط  هدافهاوا أهميتهاعن مشكلة الدراسة و ةمدروست رايقدم هذا المبحث تصو      

والأساليب مجتمع وعينة الدراسة, الفرضي للدراسة وفرضياتها ,فضلاً عن ذلك سوف يتناول 

مجتمع نبذة عن يتضمن الإشارة الى  كما ,في الحصول على المعلومات والبيانات المستخدمة

والاساليب الاحصائية والتعريف بمتغيرات الدراسة  (,مستشفى الكفيل التخصصي الدراسة )

 والتي تتمحور وفق  الفقرات الأتية :، المستخدمة 

 

 وتساؤلاتها مشكلة الدراسة  -1

 أهمية الدراسة  -2

 أهداف الدراسة  -3

 الفرضيالدراسة مخطط  -4

  فرضيات الدراسة -5

 الدراسة مجتمع وعينة -6

 الدراسة أدوات  -7

 والاساليب الاحصائية الدراسة منهج  -8

  أختبارات أستمارة الاستبانة -9
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 مشكلة الدراسة ::أولا 

المنظماات تاؤدا الات اتبااق طارا واسااليب  تكمن مشكلة الدراسة في ان المنافسة الشديدة بين        

نحاو الاولا   هموجابب العقا  الاواعي والاواعاي للئباائن  علاتالتاثيير  فايجديدة للتسويا تكون قادرة 

تحفيائ المنظماات نحاو  فايمن خا  مقدرة هبا الانهج الاوظيفي الجدياد ل التساويا الحساي  للمنظمة  

أن تهيئة الأجوا  إب الريادا ، توجههاالابداق وأتخاب المخاطرة وغيرها من الخصائص التي تئيد من 

تارتبط رياادة المنظماات  إبالخاصة بثيارة الحواس من قب  المنظماات يئياد مان توجههاا نحاو الرياادة 

التساويا غيار تقليدياة، فبتحقيا الارباا  والتميائ بمنتجاتهاا وهابا ماا يجعا  تقاديمها لمنتجاتهاا بطارا 

المنظماات بات التوجاه  مان قبا دامه يعد نهجا جديدا يمكن أستخ هقلة الادبيات التي تناولتمع الحسي  

 ساؤ  رئيسي مفاده :ت، ويمكن تحديد مشكلة الدراسة  بالريادا 

, والذي يتجزأ ؟ لمستشفى الكفيل التخصصي تحقيق التوجه الريادي لتسويق الحسي في دورا مدىما 

 : الآتية الفرعية الى التساؤلات

 ؟ مستشفى الكفيل التخصصي اعتماد التسويق الحسي في  مدى  -1

 مدى اعتماد التوجه الريادي لمستشفى الكفيل التخصصي ؟  -2

 ؟ لمستشفى الكفيل التخصصيالتوجه الريادي  و بين التسويق الحسي ما نوع وطبيعة العلاقة -3

 ؟ لمستشفى الكفيل التخصصيفي التوجه الريادي ثير الذي يتركه التسويق الحسي أالتمدى   -4

 ثانيا :أهمية الدراسة 

 : الآتيمن خلال  الدراسةتنبثق اهمية 

أنبثقددم مددن  يتعددد الدراسددة مسدداهمة متواضددعة لرفددد المكتبددة العراقيددة بمصددادر المعلومددات التدد - أ

البدداحثين لأانددا  , والمسدداهمة فددي دعدد  علددى حددد سددوا والعربيددة , الادبيددات الاداريددة الاجنبيددة 

لتكملددة مشددواره  البحثددي , والاسددتفادة مددن  ةمواضدديع متشددابهدراسدداته  البحثيددة التددي تتندداول 

النتائج التي تستخلص بعصارة الافكار لغرض أثدرا  المكتبدات بالدراسدات فدي مجدال التسدويق 
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 فضدلا عدن الحسي هذا الوليد الحديث أكاديمياً في ساحة الابحاث العربية والمنهج الجديد عالميا 

 .ورة جديدة تليق بأهميته نظريا وتطبيقيا تقدي   التوجه الريادي للمنظمات بص

الدذي مدا لال مبهمدا بالنسدبة مفهدوم التسدويق الحسدي طبيعدة وتعد هذه الدراسة مهمة للتعريدف ب - ب

لأالب الأداريين عامدة والمسدوقين خا،دة, مدع ألا دلالات تطبيقده واضدحة المعدال  والا كاندم 

 وطرق تطبيقه عمليا .مكوناته فضلا عن تحديد بدولا قصد أو نية لهذا التطبيق , 

جدددذب أنتبددداه المددددرا  والمسدددوقين المهتمدددين بالتسدددويق الدددى أهميدددة تطبيدددق التسدددويق الحسدددي  - ت

وأذكا  وأستخدامه في منظماته  لغرض جذب الزبائن وأشراكه  في تصمي  العملية الانتاجية , 

وتطبيقهددا ممددا  هوتحسددين تقنياتددفضددلا عددن تطويرروح التنددافو والابددداع لدددى العدداملين فيهددا , 

 ينعكو بشكل أيجابي على التوجه الريادي للمنظمات .

ندد وضدع خطدط التسدويق لجدذب دور الحواس الخمسة في التسويق واخذها في الاعتبار ع بيالا - ث

بحددوث السددوق ووضددع الاليددات المناسددبة لتحقيددق هدددف ب, واتخدداذ القددرارات المتعلقددة الزبددائن

 .لمنظمته   توجه الرياديبال مستشفى الكفيل التخصصيفي  المسوقين

لددى   بأبعداده التوجه الريدادي للمنظمداتتأثير التسويق الحسي بأبعاده في مدى معرفة تحديد و  - ج

 . الدراسةمجتمع 

 : أهداف الدراسةثالثا :

 : الآتيةتسعى الدراسة الى بلوغ الاهداف 

, والتحقدددق  الدراسدددة بدددين متغيدددرات والتدددأثيرمخطدددط نظدددري يصدددف العلاقدددة  تحديددددبندددا  و -1

الو،دددول  لدددى وضدددع  فددديمدددن المصدددداقية والجددددوى العلميدددة والعمليدددة للمخطدددط الفرضدددي 

مددددن التعددددرف  مستشددددفى الكفيددددل التخصصددديالاسدددتنتاجات والتو،دددديات اللالمددددة , لتمكدددين 

تكددددولا ذات فائدددددة سدددددوا  , وعلددددى طددددرق نجاحهددددا وقدددددرتها علدددددى الاسددددتمرار والتطددددور

يدددددددين فدددددددي منظمدددددددات الاعمدددددددال المختلفدددددددة الادارللبددددددداحثين المهتمدددددددين او للممارسدددددددين 

 وبالخصوص القطاع الصحي.
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مستشدددفى الكفيدددل مدددن قبدددل  هالتسدددويق الحسدددي , ومددددى تبنيددد تطبيدددق التعدددرف علدددى واقدددع -2

زيددددادة لأسددددتخدام تقنيددددات التسددددويق الحسددددي هددددا بفي المسددددوقينتعزيددددز قدددددرة  ,والتخصصددددي

 .للمستشفىعدد الزبائن من خلال التوجه الريادي 

 تطبيق وأعتماد مستشفى الكفيل التخصصي للتوجه الريادي .التعرف على مدى  -3

ختيددددار لأتبنددددي مددددنهج تطبيددددق تقنيددددات التسددددويق الحسددددي للتددددأثير فددددي تفضدددديلات الزبددددولا  -4

 المنظمة الصحية التي تتميز بتفعيل هذه التقنيات في عملها .

التوجه  تشجيع المستثمرين في القطاع الصحي لاستخدام تقنيات التسويق الحسي كمنهج لزيادة -5

 الريادي لمنظماته  .

 المخطط الفرضي للدراسة :: رابعا

التسدويق الحسدي  ,ت  تصمي  المخطط الفرضي بالاستناد الى الاطر الفكرية  لمتغيرات الدراسدة         

واتجاهددات تاثيرهددا  ين العلاقددة المنطقيددة بددين المتغيدرين الرئيسدديجسدد   ذ , والتوجده الريددادي للمنظمددات

 : (2) الشكل وكما موضح في 

( وكدل التوجده الريدادي للمنظمدات( والمتغير التابع أو المعتمدد ) التسويق الحسي )  المتغير المستقل 

  -:اد وكما يأتيمنهما يض  مجموعة من الأبع

التسويق السمعي , , التسويق البصري) ( وتتمثل ابعاده بــالتسويق الحسي) :المتغير المستقل 1) 

 (.  ذوقي, التسويق اللمسيتالشمي , التسويق ال التسويق

)الابداعية, تحمل المخاطر,  بــ ( وتتمثل ابعادهالتوجه الريادي للمنظمات) :المتغير المعتمد 2)    

 (.الاستباقية, الهجومية التنافسية, الاستقلالية

             ( التسووق  السسوي)  وتدأثير مباشدر بدين كدل مدن المتغيدر المسدتقل  رتبداطالمخطط وجود علاقة  يوضح 

 .بأبعاده (التوجه الرقادي للمنظمات) بأبعاده والمتغير التابع 
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 ( مخطط الدراسة الفرضي من اعداد الباحث 1الشكل رق  )              

 ( المخطط الفرضي للدراسة2الشكل)

 الباحث اعتمادا علت الادبيات الاداريةالمصدر:من اعداد 

 

 خامسا: فرضيات الدراسة : 

 : الأتيةلغرض بلوغ الدراسة اهدافها فقد اعتمد الباحث على ،يااة الفرضيات 

يوجد علاقة ارتباط ذات دلالة احصائية  بين التسويق الحسي بأبعاده لا  -:الفرضية الرئيسة الاولى-1

 . أبعادهب والتوجه الريادي للمنظمات

 منها الفرضيات الفرعية  الاتية : وينبثق

 والتوجده الريدادي للمنظمدات التسويق البصدريبين  احصائيةيوجد علاقة ارتباط ذات دلالة لا  - أ

 . بأبعاده

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 عاقة تثيير

 عاقة ارتباط 

 التسويق الحسي 

     التسويق

البصري

 

 التسويق

يالسمع

 

  قيسوالتال 

يالشم

 

 التسويق  

اللمسي

 

التسويق 

التذوقي 

 

 للمنظمات التوجه الريادي

الابداعية 

 

تحمل 

المخاطر

 

الاستتتتتتتتتتتباقية

 

الهجومية 

التنافسية

 

الاستقلالية
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 والتوجده الريدادي للمنظمدات يالسدمعالتسدويق بدين احصدائية يوجد علاقة ارتباط ذات دلالة لا  - ب

 . بأبعاده

والتوجده الريدادي للمنظمدات  الشدميالتسدويق بدين  احصدائيةيوجد علاقدة ارتبداط ذات دلالدة لا  - ت

 .بأبعاده

 والتوجده الريدادي للمنظمدات الدذوقيالتسدويق بدين احصدائية يوجد علاقة ارتبداط ذات دلالدة لا  - ث

 .بأبعاده

 والتوجده الريدادي للمنظمدات اللمسديالتسدويق بدين احصدائية يوجد علاقة ارتباط ذات دلالدة لا  - ج

 .بأبعاده

التوجه وجد علاقة تأثير ذات دلالة معنوية للتسويق الحسي بأبعاده  في ي -:الفرضية الرئيسة الثانية-2

 . بأبعاده الريادي للمنظمات

 وينبثق عنها الفرضيات الفرعية الأتية :

 الابداعية .في  الحسيالتسويق لأبعاد معنوية وجد علاقة تأثير  ذات دلالة يلا  - أ

 تحمل المخاطرة .في لأبعاد التسويق الحسي معنوية وجد علاقة تأثير  ذات دلالة يلا  - ب

 الاستباقية .في لأبعاد التسويق الحسي معنوية وجد علاقة تأثير ذات دلالة يلا  - ت

 الهجومية التنافسية .في لأبعاد التسويق الحسي معنوية وجد علاقة تأثير  ذات دلالة يلا  - ث

 الاستقلالية .في لأبعاد التسويق الحسي معنوية وجد علاقة تأثير  ذات دلالة يلا  - ج

 الدراسة  ةوعينسادسا : مجتمع 

 مجتمع الدراسة: -1

 فدييعد القطاع الصحي في العراق من القطاعدات المهمدة فدي المجتمدع لمدا لده مدن تدأثير واضدح         

ا في الرقي بالمجتمع ونهوضه فصدحة افدراد المجتمدع فتطوير الواقع الصحي يؤثر ايجاب حياة الافراد ,

 متعدددةتجعله  اكثر نشاطا وحيوية في ممارسة أعماله , والا الاهتمام بهذا القطاع له تبعات و جوانب 
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 ي لواقع الصدحي الدرداله تداثير اقتصدادي فدونفسية, فوجود قطاع ،حي متميز وعلمية منها اقتصادية

وهجدرة ،درف الامدوال والعمدلات الصدعبة ممدا يدؤدي الدى الدبلاد, خدارج الدى  يتجهدولايجعل الافراد 

فدي مددة  كبير من اسرته له وقع وتأثيرنفسي المريض قريب   بقا  ذلك  لا  فضلا عنالكفا ات العلمية , 

 العلاج.

صدي ختيدار اجدا   استنادا لما تقدم       أحدد المؤسيسدات  مجتمعدا للدراسدة كوندهمستشدفى الكفيدل التخصي

ية التابعة للعتبة العبياسية المقديسة  ي في العراق عموماً, ومحافظدة كدربلا   الداعمة الصحي للقطاع الصحي

ي الدذي يعداني مدن ل ة المقدسةعتبالمساهمة من يعد المقديسة خصو،اً, و سددي الدنقص فدي المجدال الصدحي

ل تتدهور ملحوظ, و ين يرابولا فدي بيةدة شدفا  ةمندة ذات جدودة الذ للزبائنطمح ألا تكولا الاختيار الأوي

 عالية, وللأطبا  والعاملين الذين يبحثدولا عدن بيةدة عمدلف محفيدزة وتعلدي  مسدتمري بهددف تقددي  الخددمات

 .الطبية المتقديمة والمتمييزة الصحية و

م 10,000أنُشئ المستشفى على مسداحةف مدن الأرض بلغدم )      
2

صدم منهدا مسداحة )  5,000(, خصي

م
2

م 5,000لبنددا  المستشددفى و)( 
2

( أخددرى للخدددمات الخارجيددة, يقددع المستشددفى فددي منطقددة البهادليددة , 

مددن سددتية طوابددق )سرداب,أرضددي, وأربعددة طوابددق علويددة( شددكيلم بأجمعهددا البنايددة الرئيسددة  يتكددولا

ويبلد   .م 6/10/2015, وافتدتح المستشدفى رسدميا يدوم الثلاثدا  الموافدق ( سرير200للمستشفى بواقع )

( بكافة الاختصا،ات الطبيدة والفنيدة والهندسدية والاداريدة وايرهدا  750عدد العاملين في المستشفى )

يعُدددي المستشددفى مددن أفضددل المستشددفيات  (.6والتددي بنددي منهددا الهيكددل التنظيمددي للمستشددفى الملحددق )

الدذي أقُدي   المستقبلية في الشرق الأوسط بتوقيعف من معرض ومؤتمر الشرق الأوسدط لبندا  المستشدفيات

شكيل ي ذ مُنح المستشفى شهادةً ضمن أفضل خمو مستشفيات في الشرق الأوسط   ذفي دولة الإمارات, 

ي في العراق,  فير السبل الصدحيية الممتدالة للمرضدى دولا عندا  السدفر وتكلفتده, ويودعماً للقطاع الصحي

اً والحديثة والالطبية جهزة توفيرالأالاختصا،ات الجراحية النادرة و استقطابه عبر  كدادرالمتطدورة جددي

  خدماتف طبية شاملة وةمنة ضمن أعلى مستويات الجودة من خلال كدوادر يتقدفضلا عن متخصيص, ال

متمييزة ذات خبرة عالية, واستخدام أحدث التكنولوجيا الطبية والعلاجية والآخذ بعين الاعتبار أخلاقييات 

   /http://kh.iqل           المهنة ومسؤوليتها تجاه المجتمع .

 

 

http://kh.iq/
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 عينة الدراسة -2

فدددي  ونخبدددة مدددن المنتسدددبينمدددن المسدددؤولين فدددرد  (300البدددال  عدددددها )عيندددة الدراسدددة شدددملم      

مسدددددؤولي وقسدددددام الارؤسدددددا   , الادارة العليدددددا, يمثلدددددولا ) بكافدددددة مفا،دددددلهاالمبحوثدددددة  المستشدددددفى

علددى الددرا  مددن الا حجددد   (الاطبددا  والاداريددين والفنيدديننخبددة مددن ووحدددات ,الشددعب , مسددؤولي ال

 750مفدددردة  لمجتمدددع مقدددداره   254هدددو   ( 2 الملحدددق)فدددي وحسدددب  جددددول اختيدددار العيندددة لعيندددة ا

تدددد  مفددددردة وفعددددلا (  300) مفددددردة الا الا الباحددددث وحر،ددددا مندددده علددددى دقددددة  النتددددائج ارتةددددى أخددددذ

لعددددددم ( اسدددددتمارات  8منهدددددا )أسدددددتبعد ( 269) منهدددددااسدددددترجع ( اسدددددتمارة اسدددددتبانة 300توليدددددع )

  ذ .وهدددو مدددا يفدددوق العددددد  المطلدددوب،دددالحة للتحليدددل  (261)،دددلاحيتها للتحليدددل والابقدددا  علدددى 

 -:(1)موضح بالجدول وكما  (%87بلغم نسبة الاستجابة حوالي )

 الدراسةعدد الاستمارات المولعة والمسترجعة لعينة  (1الجدول )

 عينة مجتمع  الدراسة

 لدراسةا
 الاستمارات

ايددددددددددددددددر  مسترجعة مولعة

 ،الحة

نسدددددددددددددددددددبة  ،الحة

 بةالاستجا

مستشوووووووووف  الكفيووووووووول 

 التخصصي

300 300 269 8 261 87% 

 %87 261 8 269 300   المجموع

 المصدر: من إعداد الباحث بالإعتماد علت نتائج إستمارة الإستبانة.

 :وصف عينة الدراسة -3

الادارة العليدا ,  )عددة مسدتويات وظيفيدة  فرداً يشكلولا (261)شملم عشوائية عينة  اختيارت            

 ذ  (رؤسدا  الاقسددام ومسدؤولي الشددعب , مسدؤولي الوحدددات , ونخبدة مددن الاطبدا  والاداريددين والفنيددين

تحمددل العينددة معلومددات واسددعة, وذات ،ددلة بمتغيددرات الدراسددة واسددتراتيجيات المستشددفى المبحوثددة 

 -و،ف لهذه العينة على وفق التسلسل الآتي: (2)الجدول يوضح وسياساتها ورؤيتها, و
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 وصف عينة الدراسة (2)جدو  ال

 النسبة العدد ةئالف السمة

 

 الجنس

 %72 188 ذكر

 %28 73 انث 

 %100 261 المجموع

 

 

 الفئة العمرقة

 %2.6 7 سنة فأقل  20

30 – 21 180 69.2% 

40 – 31 56 21.5% 

50 – 41 16 6% 

51 –60  2 0.7% 

 %100 261 المجموع 

 

 التسصيل الدراسي

 

 %12.6 33 اعدادقة فأقل

 % 11.2 29 دبلوم

 %70.8 185 بكالورقوس

 % 2 5 دبلوم عالي

 %3.4 9 ماجستير

 %100 261 المجموع

 

 

 

 المركز الوظيفي

مووووودقر عوووووام الادارة العليوووووا ) 

،معووواود مووودقر عوووام ،ر ووويس 

قسم ، مسؤول شعبة، مسؤول 

 (وحدة 

19 7.15% 

 %11.5 30 طبيب

 %8.05 21 مهندس

 %9.6 25 اداري

 %6.5 17 فني

 %10.4 27 ممرض

 %7.7 20 مساسب ومدق 

 %39.1 102 موظف

 %100 261 المجموع
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 سنوات الخدمة 

 

 %16.9 44 سنة فأقل

2 –3 163 62.5% 

4 –5 38 14.5% 

 %6.1 16 فأكثر– 6

 %100 261 المجموع

 المصدر: من  عداد الباحث بالإعتماد على نتائج  ستمارة الإستبانة.               

ألا االبيدددددة أفدددددراد  (2)أوضدددددحم النتدددددائج الاحصدددددائية الدددددواردة فدددددي الجددددددول -: الجووووونس -أ

( فدددرداً, فدددي حدددين بلغدددم 188( أي مدددا يعدددادل )%72العيندددة هددد  مدددن الدددذكور  ذ بلغدددم نسدددبتها )

 علدددى العنصدددر المستشدددفى( فدددرداً, ممدددا يعندددي اعتمددداد 73( أي مدددا يعدددادل )%28نسدددبة الإنددداث )

ندددا وكمدددا هدددو وذلدددك لالا الرجدددال فدددي مجتمع المختلفدددة الاقسدددامدارة عملهدددا ضدددمن  لرجدددالي فدددي ا

-النسددددب: هددددذه يوضددددح  (3)الشددددكل و ,الاكثددددر عرضددددا فددددي سددددوق العمددددل  معددددروف للجميددددع 

 

 ( توليع أفراد العينة حسب الجنو3الشكل )

 الإستبانة  ستمارة نتائج على بالإعتماد الباحث  عداد من: المصدر

 ألا معظد  أفدراد العيندة تقدع أعمداره  ضدمن الفةدة العمريدة  (2) الجدوليظهر  -:الفئة العمرقة-ب

( وتددأتي %21.5( بنسددبة  )31-40( يليهددا الفةددة العمريددة )%69.2( اذ بلغددم نسددبتها )30-21) 

( فقدد جدا ت فأقول-20( امدا الفةدة العمريدة )%6( بنسدبة )41-50بالمرتبة الثالثدة الفةدة العمريدة )

 بالمرتبة الخامسة بنسبة  (60-51وأخيرا تأتي الفةة ) (%2.6بالمرتبة الرابعة وبنسبة )

72% 

28% 

 الجنس

 البكور

 الاناث
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2.6% 

69.2% 

21.5% 

6% 

0.7% 

 الفئة العمرية

المليةدة  ألا المنظمة تعتمد على الطاقات الشابةمما يعني ألا أعمار هذه الفةات يدلل على (0.7%)

بشددكل دقيددق. تميددزه  بقدددرات ومهددارات فددي انجددال الاعمددال  , فضددلاً عددنالعمددلبالحمدداس لأدا  

  -تلك النسب: (4)ويوضح الشكل 

 

 

 

 

 

 

 

 

 الفئة العمرية حسب العينة أفراد توئيع  4ل الشك 

 الإستبانة إستمارة نتائج علت بالإعتماد الباحث إعداد من: المصدر                  

ألا معظد  افدراد العيندة هد   (2) الجددولتشير النتائج الإحصائية الواردة في  -: -:التسصيل الدراسي-ت

( يليهدا حملدة شدهادة %70.8) ( فردا بنسدبة مقددارها 185عدده  ) اذ بل  البكالوريوسمن حملة شهادة 

( 29الددبلوم وعددده  )فيما جا  ثالثاً حملة شدهادة (  %12.6) ( فردا بنسبة33الاعدادية فأقل وعدده  )

 (%3.4)( أفدراد بنسدبة مقددارها 9فكدالا عددده  )أما حملة شهادة الماجستير  (%11.2)بلغم نسبتها  و

وهدذه ( %2( أفدراد بنسدبة مقددارها )5شدهادة الددبلوم العدالي وعددده  ) ةالاخيرة حملد وجا  في المرتبة

والممارسدة العلميدة المعرفدة  فضلا عنيستلزم المؤهل العلمي  المستشفىالنتائج تشير الى الا العمل في 

العينددة افددراد والا النسددبة العاليددة لشددهادة البكددالوريوس توكددد المسددتوى التعليمددي الجيددد لدددى ,  العمليددة

  .المذكورة الى النسب( يشير5والشكل) المستهدفة
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 التحصيل الدراسي حسب العينة أفراد توليع( 5) الشكل

 الإستبانة  ستمارة نتائج على بالإعتماد الباحث  عداد من: المصدر                   

ألا االبيددة  فددراد العينددة مددن  (2)يتضددح مددن النتددائج الددواردة فددي الجدددول  -:المركووز الوووظيفي-ث

 موظدف, تلديه  ( 102بعددد ) (%39.1)اذ بلغدم نسدبته   المستشدفى فدي اقسدام  ينالعامل الموظفين 

 بلغدددم نسدددبة الممرضدددينطبيدددب , فدددي حدددين  )30بعددددد ) (%11.5)وبنسدددبة شدددريحة الاطبدددا  

( وتدأتي بعددها % 9.6بنسدبة ) أداري( 25عدد )ب الاداريولايليها ممرض  (27) بعدد(  % 10.4) 

محاسدب والمددقق بعددد ( يليهدا وظيفدة ال %8.05بنسبة ) مهندسا ( 21شريحة المهندسين وعددها )

( 17الفنيدين بعددد ) المستشدفى مدننخبدة مدن كفدا ات   وقد شارك في الإجابة( %7.7بنسبة ) )20)

مدن الادارة العليدا  فدردا (19فدي مختلدف الأقسدام  وشدارك ايضداً فدي الإجابدة ) (%6.5بنسبة ) فني

يمثلولا المدير العام والمعاونين ورؤسا  اقسدام ومسدؤولي شدعب ووحددات مختلفدة مدن والمتوسطة 

أمدا نسدبته   لدى مجمدوع أفدراد  ( من مجمدوع الادارة العليدا والمتوسدطة%76) ( وبنسبة25أ،ل )

 فديالعمدل  يمدارسن مدوتشير هذه النسدب الا المسدتجيبين هد  م  (%7.15) بلغمعينة الدراسة فقد 

الوظائف الاساسية في العمل فالاعداد  يقع ضمن ية المجموعات مستويات أدارية مختلفة ولكن االب

بالتواللا في العمدل وتنوعده وتوليعده الصدحيح الدذي يخددم مروندة الادا  انطباع  عطي المتقاربة  ت

 ( يوضح تلك النسب :6والشكل ) التنظيمي لدى المستشفى 

12.8% 

11.3% 

70.8% 

2% 3.4% 

 التحصيل الدراسي

 أعدادية فثق 

 دبلوم

 بكالوريوس

 دبلوم عالي

 ماجستير
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 المركز الوظيفي حسب العينة أفراد توليع( 6) الشكل

 الإستبانة  ستمارة نتائج على بالإعتماد الباحث  عداد من: المصدر                   

 ه( مددددن أفددددراد العينددددة لديدددد%62.5ألا نسددددبة ) (2) الجدددددولتفيددددد معطيددددات سوووونوات الخدمووووة: -ج

( بنسددبة سددنة فاقددلمددن لددديه  خدمددة )  هيليددو  ه( سددنة فددي مجددال عملدد2-3سددنوات خدمددة مددا بددين )

( %14.5( بنسدددبة )سدددنة 5- 4 )خدمدددة  ه ( فدددي حدددين أحتدددل المرتبدددة الثالثدددة مدددن لديددد 16.9%) 

هدددددذه دل تددددد(%6.1( فجدددددا ت بالمرتبدددددة الرابعدددددة و الأخيدددددرة بنسدددددبة ) فددددداكثر -6أمدددددا الفةدددددة ) 

والا حداثدددددة  والتجددددددد المسدددددتمر  ومليةدددددة بالطاقددددداتالمستشدددددفى حديثدددددة العهدددددد المعطيدددددات الا 

 ذ الا هنالدددك كدددوادر  عملهددد  التطبيقددديخبدددرة فدددي مجدددال التأسددديو تجعدددل افدددراد العيندددة يكتسدددبولا ال

لدددديها خبدددرة فدددي مجدددال عملهددد  السدددابق فدددي المستشدددفيات الحكوميدددة قبدددل الا يدددت  اسدددتقطابه  فدددي 

 -: (7). ويمكن توضيح هذه النسب بالشكل العمل لدى المستشفى 

7.15% 

11.5% 

8.05% 

9.6% 

6.5% 

10.4% 7.7% 

39.1% 

 المركز الوظيفي

 الادارة العليا والمتوسطة

 طبيب

 مهندس

 ادارا

 فني

 ممرض

 محاسب ومدقا

 موظف 
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 سنوات الخدمة حسب العينة أفراد توليع( 7) الشكل

 الإستبانة  ستمارة نتائج على بالإعتماد الباحث  عداد من: المصدر                   

 ادوات الدراسة -سابعا:

علددى  وميدددانياً  مددن اجددل تحقيددق اهددداف الدراسددة فقددد اعتمدددت عمليددة جمددع البيانددات نظريدداً 

 :الآتيةالأدوات 

 الجانب النظري1-

مدددن المؤلفدددات والكتدددب الأجنبيدددة والعربيدددة  عديددددب هدددـذا الجاندددبو ثدددرا  ااندددا   تددد        

 لة.ريح والبحددوث والدراسددات العلميددة ذات الصدداطددوالدددوريات والمجددلات والرسددائل والأ

 .عن الاستعانة بالشبكة العالمية للمعلومات )الانترنم( فضلاً 

 الجانب الميداني2- 

علدى عيندة الدراسدة العاملدة فدي المولعدة  ةنااسدتمارة الاسدتباعتمدت الدراسة في جانبها الميداني علدى 

 عندت  مراعاة البساطة والوضوح  ,  ذللحصول على المعلومات والبيانات  مستشفى الكفيل التخصصي

16.9% 

62.5% 

14.5% 

6.1% 

 سنوات الخدمة
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 ( 3)الملحق للاستبانة كما في اذ ت  عرض النموذج الأولي ,وترتيب فقراتها اسةلتهاتصميمها و،يااة 

والقيام  القيمة متخصصين في هـذا المجال للاستفادة من خبراته  وملاحظاته على عدد من المحكمين ال

مكددن الا تواجدده افددراد عينددة مددن الم لتلافددي الأخطددا  والصددعوبات التددي يهددا عل الضددروريةبالتعددديلات 

 :   (4 )الملحق محورينمن  لفمتأالدراسة عند الإجابة وقد 

 -ما يأتي:  المحورتضمن هـذا   ذمعلومات عامة  -الأول  المسور - أ

الوظيفي , سنوات الخدمة  المركز, الدراسي التحصيل, يةالعمرالفةة موا،فات عينة الدراسة )الجنو ,

 . المنظمةفي 

  -:تضمن متغيرات الدراسة وهي -المسور الثاني  - ب

  الابعداد الاتيدة )التسدويق البصدري, التسدويق السدمعي , التسدويق واشتمل: التسوق  السسي 

 ضع خمسة اسةلة لكل بعُد .وو التسويق اللمسي ( وقي,ذتالشمي ,التسويق ال

 الاتيدة ) الابداعيدة, تحمدل المخداطر, الاسدتباقية,  الابعدادشدمل و:التوجه الرقادي للمنظمات

 .بعُدالهجومية التنافسية, الاستقلالية ( وتضمن ثلاثة اسةلة لكل 

 قيدداسم , تدد  ،دديااتها وفددق( فقددرة للمحدداور التددي تغطددي متغيددرات  الدراسددة 40بددذلك تدد  وضددع )

(Likert( الخماسي والدذي تتدراوح درجاتده بدين )مسدتوى 4,5( درجدات,و تمثدل الددرجات)5-1 )

( المتوسدطة المحايددة . 3( تمثدل عددم الاتفداق فيمدا تمثدل الدرجدة)1,2الاتفاق العالي أما الددرجات )

 -( يوضح محاور الاستبانة :3) والجدول

 ( محاور الاستبانة3الجدول )

 المصادر الفقرات المتغيرات الفرعية الر يسية ت

 

 أولاا 

 

     معلومات 

 عامة

 الفةة العمرية,الجنو, 

 ,التحصيل الدراسي

 الوظيفي, المركز

 سنوات الخدمة 

 

5 

 

 اعداد الباحث



 منهجية الدراسة:   الثانيالمبحث                                    السابقة و المنهجية     بعض الدراسات  : الاولالفصل 

                                                                          36 

 

 

 

 ثانياا 

 

 

التسويق 

 الحسي 

 (Krishna,2011) 5 التسويق البصري

 

 
 5 التسويق السمعي

 5 التسويق الشمي 

 5 التسويق الذوقي

 5 التسويق اللمسي

  25  المجموع

 

 ثالثاا 

 

التوجه 

الريادي 

 للمنضمات

 

 (Martens et al.,2018) 3 الابداعية 

 3 تحمل المخاطر 

 3 الاستباقية

 3 الهجومية التنافسية

 3 الاستقلالية

  15 المجموع

  45 المجموع الكلي

 الإستبانة  ستمارة نتائج على بالإعتماد الباحث  عداد من: المصدر                    

 الدراسة والأساليب الإحصا ية  منهج-: ثامنا 

 منهج الدراسة 1-

أاراض الدراسة   يضاحذ ت  عن طريق الاستبانة   الاستطلاعي  الاسلوبالدراسة الحالية  اتبعم 

الذي  التحليلي ,  ذ تبنم الدراسة المنهج و ظهار الترابط بين متغيراتها للو،ول الى الأهداف

   .يتوافق مع أستطلاعات الرأي
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 الأساليب الإحصا ية المستخدمة 2-

 اسدددتخدمم الدراسدددة الحاليدددة عدددددا مدددن الأسددداليب الإحصدددائية بمسددداعدة البرندددامج الاحصدددائي 

 SPSS Var.25  يأتيوالمتمثلة بما:-  

 تحديد مستوى اجابات افراد العينة اتجاه متغيرات الدراسة. -:المولولا  المتوسط الحسابي -أ 

 لبيالا التشتم في اجابات عينة الدراسة. -:الانحراف المعياري - ب

 تحديد مدى الاتساق الداخلي في اجابات عينة الدراسة.ل -معامل كرونباخ الفا: - ت

 بين المتغيرات. علاقة الارتباط لقياس قوة  -:( spearman)معامل الارتباط البسيط - ث

 للتنبؤ بمتغير معتمد واحد من خلال عدة متغيرات مستقلة. -:تحليل الانحدار المتعدد  -ج

 ( : لاختبار قوة علاقة الارتباط .Zاختبار )-ح

 (: لقياس قوة علاقة التاثير .tاختبار )-خ

Rاختبار )-د
2

 (: لقياس القوة التفسيرية للمتغيرات المستقلة 

 .( يوضح المعادلات والصيااة الرياضية للادوات الاحصائية المستخدمة 5والملحق )

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

          
                           

 

 

 

 



 

 التسويق الحسي:  المبحث الاول                                                                                      الأطار النظري للدراسة:  الثانيالفصل 

 

39 
 

 

   

                                  

 

       

 : توطئة

انطلقق مقا القدواال الداخليقة  إذ ،ومدخل مكمل للتسويق التقليدي التسويق الحسي رؤية جديدة يعد        

مستشقعرا  تحفقز المكقاما الداخليقة  تعقدالتقي ، والحقوا  التقي يمتلكهقا  رتها عبروالتحفيز وأثا للزبون

تتطلق  مقا المسقو يا   الزبقانان زيادة المنااسة وطرق جقذ  أا المشبعة . لذاغير للرغبا  والحاجا  

 المنت ققا نحققو اساسققا  بمنققاال  الزبققاناأكثققر اجققت ابط للطققرق الحديثققة التققي تققدال بسققلو   ان يكونققوا

 المنت ققا مققا  يمققة معنويققة تتعلقق بققاسدرا  الحسققي لهققذ   طلمقا تمثلقق هاو يمتهقا بضققل النعققر عققا جققعر

ميزة تنااسية للمنعما  ويعد  ، هذا اسجلو  لط دور كبير اي التوجط الرياديعلقها بذاكرتهموطبيعتها وت

 .عا المنعما  اسخرى ي علها تنفرد بتميزها وتفو ها وابداعها لالتي تطبق التسويق الحسي 
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  مفهوم التسويق الحسي ::اولا

 موجقققودا اقققيإذ كقققان  ،جديقققداموضقققوعا لقققي   ( Sensory Marketing) التسقققويق الحسقققي       

البحقر اببقيل  وبالتحديد أبان الدولة الفينيقية اقي مدينقة رقورنلبنانل التقي تققل علق  ،العصور القديمة

 يسقتررجط ال ميقللقون ال هقذا ،عقا بقا ي المقدن امتاز  بط  باللون ابرجواني، الذي تشتهر والمتوجط 

مققا اليقو  ن إذا نعرنقا إليققط كعلامققة ت اريقة القوا قل البحريقة، الققذي أرقبف يورق  اسهقالي مقا رققبضة 

كانققا اريققدة مققا نوعهققا،  ة التققيابرجوانيقق ةالإمبراطوريققوجققميا المدينققة بل ياوجهققة نعققر المسققو 

امققا العصققر ل  ( Krishna,2013:8  ثققروة كبيققرة. منققط كسققبا ،كثيققرة لصققبضة لسققنوا    اااتكققرو

% ما النساء اتفقا عل  ان 50ان آنذا  اكد  اسبحاث  أذ القرن الماضياي ثلاثينيا  اقد بدأ،  الحديث

و د ركز  عل   1989- 1970ما  اأمتد   لثانيةااما المرالة ، كثر نعومة اسال وار  المعطرة هي 

 ولعققققققل اهققققققم اسبحققققققاث مققققققا جققققققاء بققققققط ،الزبققققققون  اي ققققققاد طققققققرق مققققققا  ققققققاننها  زيققققققادة  ققققققراء

 بمقاكاق الحسي اي مقال وضف ايط تاثير البيئقة الماديقة يتطرق ال  التسو أذ ل 1973جنة  Kotler ن 

أو القققيم الضيققر  اسققع  المنت ققيا القق  إضققفاء الرمزيققة  اسخيققرةأمققا المرالققة  ، الزبققونجققلو   اققيالبيققل 

ملموجققة وانتققات منت ققا  ذا  بعققد اسققي ، اي اجققتمالة الزبققون مققا خققلال اواجققط الرمسققة ، بققدس مققا 

 ل  154 :2017، بوعترو .نالتركيز عل  العوامل اسخرة كالسعر وال ودة والصلابة 

ذا  أهميقة  تعداس إنها طويلة اي م ال التسويق،  ولمدةت اهل الحوا  البشرية  لرغم ماوعل  ا       

كقل اقرد أكثقر وعيقا يصقبف هقا امقا خلال لت ربة الفرد اي عمليا  الشراء واسجقتهلا  المرتلفقة، كبيرة

 د ي عقل التسقويق ها اإن المزيد ما المعراة اول ، لذاوالمنت ا  والعلاما  الت ارية منعما لإدرا  ال

الحقوا   تقرتبطإذ  (Hultén et al,2009:1) .أكثقر ن ااقا والت ربقة الحسقية للفقرد أكثقر ترصيصقا

مل وجها  النعر  تسويقيا وجلوكياوثيقا ببعضها أرتباطا البشرية والتوارل والإدرا  المتعدد الحوا  

                                                     .بيئة السوق المعاررة اي، التسويق اي الو ا الراها يواجط نقلة نوعية يعني أن مما ،للزبون العاطفية

(Rajput&Dhillon,2013:712)  إذ يققرى ن(Yozukmaz&Topaloğlu,2016:2  التسققويق أن

 كقل مقا  لي  م قرد وييفقة، بقل ان، اهو والعواط  اي عملية التسويق الزباناالحسي يضي  ت ار  

  .واققققي هققققذا السققققياق أكققققد ذ  الت ققققار لهقققق بعققققادتعققققد أة والعاطفققققة والسققققلو  اساسققققا  والمعراقققق

، التقذوق ،الشقم  ،السقمل، البصر نرمسة ال الحوا  ما ااجةكل أن  ل Hultén et al., 2009:17ن   
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 وتمثقل ،ت ربقة الحسقيةبال أجقا  مقا يسقم   وتشقكل بم موعهقا، والربقرة ت ربقةالاقي تسقاهم  لواللم 

 .المحفزا بيها يطلق عل والتي ،نتي ة اجت ابة الحوا  لمرتل  العنارر أو العلاما 

جتكشقا  وتقيقيم دور الحقوا   اقي الضرض الرني  مقا التسقويق الحسقي أ انمما تقد  يمكا القول      

اي اختيقار  مهماالحوا  البشرية دورا  تؤديإذ (Krishna & Schwartz, 2013:1) .الزباناجلو  

علق   الزبقون حصقلأذ ي ، يالتسقويقالققرار اجقتراتي يا  رقياغة اقي ها اجقترداماضلا عا المنت ا ، 

ال لقدل، و، الفقم، ابنق ، ابذنيا، نناالبشرية نالعي  وأعضاء طاواج عبرالمعلوما  ما البيئة المحيطة 

الحوا  تسقمف لنقا أن نقرى، اق محفقزا  البيئقة الرارجيقة، عمل كمستقبلا ، اهي اساجة لمرتل التي ت

   (Sendra & Barrachina,2017:14) . تلم نو، نتذوق، نشمنسمل، 

ويبقيا ال قدول ، مفهقو  التسقويق الحسقياقي تحديقد  وأجقهاماتهم نعر البقااثياتعدد  وجها   لذلك اقد

 -اس  تسلسلها الزمني : ابجهاما ل بعل هذ  4ن

 لبعل أجهاما  البااثيا لمفهو  التسويق الحسي4ال دول ن

 المفهوم الباحث ت

1 Bruno& Sophie,2002:46   لنقطة البيل ما أجل إثارة ردود  البيئة الماديةاجتردا  عوامل

مؤاتيقة لعمليقة السقلوكية المعراية أو العاطفية أو الزبون الاعل 

 الشراء.

2 Filser,2003:10   العاطفيقققة أو  الزبقققوناجقققتردا  تحفيقققز ابااجقققي  وتفقققاعلا

، لتوليققققد المنت ققققا المعرايققققة أو السققققلوكية المؤاتيققققة لشققققراء 

المشققاعر الإي ابيققة والربققرا  المرتبطققة بالعلامققة الت اريققة، 

 لتعزيز رورتها وخلق ارتباط دانم والتعلق واسلتزا  بها.

3 Lefebvre,2006:39  مل البيئة  يتكي  ويتفاعل الزبونالطريقة التي ما  أنها جعل

 .المادية لنقطة البيل 

4 Valenti&Riviere,2008:6   الحسقققية لإجقققتراتي ية  الزبقققونأداة اعالقققة اقققي اكتسقققا  رؤى

التسققويق، اهققو يقققي  ويوضققف عمليققة اترققاذ القققرار العققاطفي 

للمسقققتهلك عقققا طريقققق تنقققوا المنت قققا  والمفقققاهيم والتعبئقققة 

 والمزيج التسويقي لضمان ن اح طويل ابجل.

باجققتردا   الزبققونتقنيققا  التسققويق التققي تهققد  إلقق  إغققواء   2008جمعية التسويق اسمريكية  5
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 نقلا عا:

Valenti&Riviere,2008:6  

 اواجط للتأثير عل  مشاعر  وجلوكط

6 Isacsson, et al ,2009:171  تصققميم يهققد  لنشققر التفاعققل بققيا الحققوا  مققا أجققل تحفيققز

 مل العلامة الت ارية  الزبونعلا ة 

7 Hultén et al,2009 

 نقلا عا:

  15: 2018الطاني والحدراوي،

م موعة الطرق الرنيسية التي يتم القتحكم بهقا مقا  بقل المنقتج 

 .المنت ا او الموزا لرلق بيئة تحفزالحوا  اول 

8 Rajotte,2010:5    ج لرلقق نقت  م موعة ما متضيرا  العمل التي يسقيطر عليهقا الم

 ها، إما مقا خقلال خصانصقالمنت ا جو متعدد الحوا  اول 

بيئة المنتج اقي نقطقة  عبرالتوارل الآما، إو  عا طريق، أو 

 البيل

9 Krishna:2010,2   ويققؤثر علقق  تصققورهم  الزبققاناالتسققويق الققذي يشققر  اققوا

 واكمهم وجلوكهم

10 Amorntatkul&Pahome 

,2011:9 

 التسويق الحسي كوجيلة ما وجانل:

  الزبون يا  و رح مشاعر. 

  اكتشا  الفرص ال ديدة اي السوق 

  الربحية المنتج.اررة لتحقيق أ ص   در ما 

 الضمان وتكرار الشراء  نالوسءل 

 ضمان ن اح المنتج بعيد ابمد 

 

11 

م موعة ما اسجتراتي يا  الحسية التي يمكقا تحفيزهقا مقا   30: 2016 ,الحدراوي 

خققلال الصقققورة او الشققكل او الرانحقققة او النضمققة التقققي ترلقققق 

واضققحة  ققعوراح اسققياح س تنققاء منققتج معققيا سمتلاكققط مققؤثرا  

 عل  مدركا  واااجي  الزبون.

 اسداريةدبيا  اباعداد البااث بابعتماد عل   :ماالمصدر

نعقرهم ت قا  مفهقو   ةهقد ان البااثيا  د أختلفوا اي وجل ن 4اي ال دول نالواردة ملااعة المفاهيم ب   

أ ار اليط بعضهم علق  عد  م موعة ما اسجتراتي يا ، بينما التسويق الحسي ومضمونط ،  امنهم ما 

، ولكقنهم القبعل اسخقر تصقميم أوتقنيقا  ...الق   عَقده   للتحفيقز ، اقي اقيا  ووجقانلانط م موعة طقرق 

اضقلا عقا ذلقك  ،المنت قا جقلوكهم ومشقاعرهم ت قا   اقيللتقأثير  الزبانااتفقوا عل  انط تحفيز لحوا  

 أهمها : د ا تركا بم موعة ما الرصانص   هااإن
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 عواطفهم ومشاعرهم اي أ تناء المنت ا . ايللتأثير  الزباناأجتردا  اوا  -1

 و راراتهم الشرانية. الزبانارغبا   ايأ را  ااجة واادة او ااجتيا او تعدد الحوا  للتأثير  -2

 ما خلال اواجهم. الزباناالتركيز عل  تضيير دواال وجلو  -3

 المشاعر والعواط . اياجواء ملانمة للتأثير خلق بيئة اسية للمنت ا  و -4

 لمسو يا.اارباح وزيادة  ، الوسء للمنعمة أكثر، بكميا  منت ا عل  تكرار  راء ال الزبانا تحفيز-5

 عا طريق معراة التطور الحارل اي المشاعر والحوا . الزباناجذ  -6

التقنيقا  التقي تسقتردمها المنعمقة مقا اجقل جقذ   نطأعل   التسويق الحسي البااث اينعر ال أما       

اواجقهم  عبرمشاعرهم وأااجيسهم  عواطفهم ووذلك بأثارة وتحفيز ها، منت اتء لشراوتش يل الزبانا 

طويقل ابجقل معهقا رتباط أوخلق ثقة واي ات اهاتهم وجلوكهم، منفردة للتأثير   كانا أ م تمعةالرمسة 

                                                 :ل يوضقققف اسطقققار المفقققاهيمي للتسقققويق الحسقققي8والشقققكل ن ،الت اريقققة تهقققاالقققوسء لعلامعقققا طريقققق 

 

 ( الاطار المفاهيمي للتسويق الحسي8الشكل )

Source :  

A. Krishna :2011 / An integrative review of sensory marketing: Engaging the senses to affect 

perception, judgment and behavior Journal of Consumer Psychology ,p:4 . 
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 التسويق الحسي :الاهمية ، المبادئ، الاهداف  -ثانيا:

 : أهمية التسويق الحسي -1

بعققل م استققط  اس ققارة القق  دون مققا نعققرة عامققة علقق  التسققويق الحسققي كاملققة  يصققع  القققاء     

قة الفكقري والميقداني  ياالصقعيد قد تطقور كثيقرا علق  ط ذ  أنإالمهمة،         إذ ، العققد ابخيقراقي وبراره

أهميتة اي زيادة الوعي الم تمعي و ، لذا تكما لبحوث التسويقيةل اح جديد التسويق الحسي م اس  يعد

تحقيق رلة بيا الت ربة الحسية، وجلو  الزبون وابداء الت اري المحتمل، وبرهنة أهميقة الربقرة 

للمسقاهمة  كأجا  للاجقتهلا ، وإنقط يتقر  الطريقق مفتواقاح للبقااثيا اقي المسقتقبلالحسية للإنسان 

مقا خقلال النققاا، الت قار ، وتطبيقق أجقالي  جديقدة لدراجقة التسقويق  ر لسعي اي متابعقة مسقاوا

ت ربقة الزبقون هقي  بأن  ، اضقلا عقا اسعتقرا  المتزايقدبأعتبقار  م قال اقديث ومتطقورالحسي، 

للتسقويق  كمقا ان .( Krishna&Routledge,2011:832) اس تصقادية  للقيمة يابجاج المحر 

التقي تسقوق عقا  المنت قا الحسي أهمية كبيرة اقي كيفيقة تحقيقق التميقز باسجقتثمار اسمثقل لقبعل 

، ممقا تطوممارجق طي عل المنعما  بمرتل  انواعهقا تعمقل علق  تطبيقق ابمر الذيطريق الحوا ، 

اضقلا عقا  ،نتي ة التطبيق الفعلقي والميقداني لهقذا التسقويق منت اتهانمو الطل  وتزايد  عل   يعني

وهذا  ،زبون ما خلال التقنيا  المستردمة واسية المنت ا  التي تقدمهاالعملية جذ  مساهمتط اي 

يعود بالمنفعة اس تصادية لها ما خقلال زيقادة اسربقاح، وإذا كقان لقديها الققدرة علق  و  بطبيعتط ج

تصققبف منعمققة  ويققة ، لوتطققوير  أداء عملهققا ان تسققتثمر اسمققوال اققي تحسققيا  ينبضققياسجققتثمار 

اقي  ، اضقلا عقا ذلقك مسقاهمتط ا تصاديا، و ادرة عل  البقاء  والنمو والتوجل اقي جقوق المنت قا 

مما يساهم اقي جقذ  اكبقر ، ذا  جودة ومقبولية  منت ا عندما يتم تقديم  ،الن اح  والتميز والريادة

المنعما  الرانقدة اقي  اي مقدمةللتناا  يضل المنعمة  ، وجيكون هذا ااازاح باناعدد ممكا ما الز

 ل 17: 2018الم ال التنااسي.نالطاني و الحدراوي، 

 مبادئ التسويق الحسي-2

ل  مقا أجقل Lindstrom,2010مبادئ تص  التسويق الحسقي،والتي اقددهانهنالك خمسة     

  Hinestroza & James,2014:3_4)  ن:وهي كابتي لهذا المفهو إعطاء اهم أاضل 

 . راراتهم عاطفية أكثر مما هي  عقلانية وعاطفييا،  الزبانا - أ

 للمنقتج ،هي المسؤولة عا  رار الشراء، النات ة عا مشاعر إي ابيقة أو جقلبية  الزبانامشاعر  - ب

 يسم  الوسء. والمنتج، الزباناخاص بيا  رابطجيرلق  وهذ
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، لكققي نحقققق معراققة أاضققل الزبققانامشققاعر وثقااققة ومعتقققدا  و ققيم وضققرورة اهققم عواطقق   - ت

وتطققوير أجققالي  البحققث النققوعي، والتققي تهققد  لتلبيققة ااتياجققا  وتو عققا  ، لعلامققة الت اريققةل

 كما هو اي التسويق التقليدي. الزبانا

نحو جلو  معيا  الموجط، الزباناأهمية اجتراتي يا  الإ ناا اي العلا ة بيا العلامة الت ارية و - ث

 باجتردا  التوارل العاطفي.

ر  كيفية تحقيق الوسء، وتطقوير لحعقة ممتعقة مقل المنقتج وتوليقد تقأثير إي قابي مقا خقلال و - ج

 .لحعا  س تنس  ما التفاعل مل العلامة الت ارية

 أهداف التسويق الحسي : - 3

 وانما تتركز اهدااقط ، وخداعط وتضليلط الزبوناثارة الدهشة  لدى س يهد  ال  تطبيق التسويق الحسي 

                     ل       Hinestroza & James ,2014: 4 ن: ابتيعل   ل9وكما موضف اي الشكل ن

ما  أنها ان تقر  لط الوا ل  الزبونايهار جما  المنتج وعرض مضامرة اسية عاطفية عل   -1

 ويشعر باسطمئنان للمنتج.

ز علق  المشقاعر واسدرا  ولقي  علق  الرصقانص الوييفيقة يقكوالتر الزبونخلق المتعة لدى  -2

 للمنت ا  .

 .الزباناإنشاء علا ا  اميمة ودانمة مل الوسء :    -3

أخضقاا جقل ب، الزبقانا  وختقراق  لقس تقديم ت ار  اريدة ما نوعها مل العلامقة الت اريقة، -4

 ما خلال الت ار  العاطفية.، وا ناعهم بالشراء عقولهم 

 ل هدايا آخريا هما : 155: 2017،بوعترو ن  واضا 

والمنت ا  هذ  هي الرغبقا  التقي  الزبانازيادة  المبيعا ، ومستوى التويي  والتفاعل بيا   -5

 تكما وراء إطار التسويق الحسي.

ب علققط أكثققر تميققزا عققا المنت ققا   الزبققون  بققلتعزيققز رققورة المنققتج، وزيققادة أدراكققط مققا  -6

 .ما السما  المميزة للمنت ا  الفاخرة  تعدالمنااسة، اابروا  وابلوان 
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 ل اهدا  التسويق الحسي9شكل نال                                    

 ما اعداد البااث اعتماداح عل  ادبيا  الدراجة المصدر:                         

 

العديققد مققا عنققد تطبيققق التسققويق الحسققي يعهر:  وساايبيات التسااويق الحسااي ايجابيااات: ثالثااا

  : ابتيب يمكا تلريصهاسلبيا  الي ابيا  واس

 اسي ابيا  : -1

 -:ل(Soars, 2009:286 يمكا تحديد اي ابيا  التسويق الحسي بما يلي 

السقلو  محفزا  الحسية أن تقؤثر علق  البيئقة، وتحسقا ت ربقة المتسقوق وتضيقر طبيعقة يمكا لل - أ

 .ااساراد ينعرون إل  العالم ما خلال جميل اواجهم اي و ا وااد ، بطرق تت اوز وعينا

اسجققترخاء،  بعققث الهققدوء،يان  المحفققزا  الحسققية الصققحيحة بشققكل مناجقق ، يمكققا تطبيققق -  

 نفاق. الإالميل إل   وبالتالي، تحسيا المزات، التأثير عل  رنل القرار، النشاط

 .رو ا اسنتعاي ابي عل  الإ  أثيرت -  

 ل:Lindstrom, 2005:86وأضا  ن

 ا وى. إ امة علا ا  عاطفية بيا الزبون والمنتج، إذ كلما ازداد ان ذا  الحوا  كانا العلا ة  - ث
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 السلبيا :-2

  -: (Ask & Svensson ,2015:6) يمكا اصر جلبيا  التسويق الحسي بالنقاط استية 

عنقد خارقة ، الزبقانابعقل دى ل قدل لقاثيري ،بالعواط  والسقلو  القواعي واللاوعقي رتباططا - أ

 اجتردامط بطريقة اللاوعي. 

وأاعققال  ،غيققر أخلا ققيط ي عققل نه قق، ممققا دون علمهققم ذاتيققااسضققرار بالزبققانا والتققأثير بهققم  -  

 .ها  عن الزبانا أبتعاد وأاتمالية تهايؤدي ال  تشويط رور مماغير أخلا ية،   منعمةال

 :(Bowden  ( 2013:3,وأضا 

غيقر  يكقونالقيود المفروضقة علق  القدمال البشقري، القذي بق ان تقتحكملأسعي  الحسية يمكا ل  -  

 البيانقا ل كميقة يققلتمعرايقة ل منقاهجيسترد  ا المرتفل ادر عل  التعامل مل هذا الحمل الحسي 

 .التي يحتاجها الدمال لمعال ة المعلوما 

مققا خققلال التعامققل مققل ااجققة معينققة للتققأثير اققي تصققورا  الحسققية ابخققرى   أدراكاتنققاتضييققر   - ث

 .أخرى اوا 

 :والمشاعر الاحساس- رابعا

 ل sensual ن  تعنققي اسرتبققاط بالإاسققا  أو الحققوا ، وكلمققة الحسققيةل   sensoryنكلمققة اسققي      

 Krishna,2010:1).ن  ensuousااسا متشابهة اي المعن ، تتعلق بإ باا الحوا ، كما هي كلمة 

ياهرة اولية يتعقذر  يعديعر  الإاسا  بانط ياهرة نفسية متولدة ما تأثر اادى الحوا  بمؤثر ما، و 

اساسا  ادرا  الشقيء بااقدى الحقوا  اقان كقان  ن و ال ال رجاني : ،علينا ان نعفر بها نقية خالصة

 اهققققو وجققققدانيا  وعراققققط ياهومشققققاهدا  و ان كققققان للحقققق  البققققاطن ياساسققققا  للحقققق  العققققاهر

 ت ربقةمقا يتكقون لقدينا مقا  بأنطاي كتابهما المدخل ال  علم النف  الحديث  لKnight & Knight ن   

  .ط الرلايقققققققققا العصقققققققققبية الكاننقققققققققة اقققققققققي ااقققققققققدى منقققققققققاطق القققققققققدمال الحسقققققققققيةيقققققققققنتي قققققققققة تنب

 https://pulpit.alwatanvoice.com/articles/2010/09/25/210236.html( 

أن  الققادرة علق القويقة  والمشقاعر حفقز القذكريا  والعواطق تمقا الحقوا  أن  ااجقةكقل يمكا ل       

اققوا  ابعمققال بطريقققة إي ابيققة، توجيققط لمققا ازداد إذ ك ،للمنعمققة ةريققأو الكب الصققضيرةقققرارا  التضيققر 

النمقو السقريل ل كمقا ان ( Yozukmaz & Topaloğlu, 2016 :52زاد  اررها اي بيل المنت ا  

انتشقار  تعنقي ان إن إعقادة و ،التسقويق الحسقي الق  نمقو يمكا ان يؤديالحوا  البشرية  للاجتفادة ما 

اولفققو  مققا تقققو  بققط  ققركةومققا ابمثلققة علقق  ذلققك  ،مركققز البدايققةتكققون المشققاعر ن الو ققا  ققد اققان ب

https://pulpit.alwatanvoice.com/articles/2010/09/25/210236.html
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إذ ل، Hultén et al., 2009:2ن لالحاجقة السادجقةنفولفقو هقي الخلق تصور بأن جقيارة  ماالت ارية، 

جواء ما ناايقة ابولويقة للمحفقزا   آخرالطريقة التي يسترد  بها النا  اواجهم ما جوق إل  ترتل  

المحفزا  الحسققية تسققهم اققي ت ربققة ، اقق ل(Rodrigues, 2014 :16   يةــققـالحسققية والحساجققية الحس

 يمكقققققققققققققققا أن تكقققققققققققققققون الت ربقققققققققققققققة أ قققققققققققققققوى وس تنسققققققققققققققق إذ  ،ابعمقققققققققققققققال الت اريقققققققققققققققة

 Yozukmaz1 & Topaloğlu , 2016 :54 )اتميقةنتي قة  تعقد  يجقاالمشقاعر و اساكمقا ان  ،ل 

 أو الربقققققققرة بالت ربقققققققةالمعرواقققققققة وي قققققققابي للعلامقققققققة الت اريقققققققة سدرا  الإوالتعقققققققدد الحقققققققوا  

 Wiedmann et al.,2013:65) اقي عقالم  الزبقاناتتنقاا  لكقي يلااعهقا  منعمقا العديقد مقا ال، ال

 أذ ، للعلامقة الت اريقةعاطفيقة أرقبف مقا ابهميقة بمكقان خلقق ت ربقة  لقذامزدام بالعلاما  الت ارية، 

 لواسجققققت ابا  السققققلوكية ، الإدراكققققا ، المشققققاعر ،  العواطقققق نهققققا المتعلقققققة ب المثيققققرا تحفققققز 

 Eriksson& Larsson,2011:7 ) الإعقلان  يسقترد  أذ ، عامقل مهقم اقي تسقويق اليقو  والتقي ت عقدل

ومقا  ،والتسويق المتميز والمرتل  ما نااية المحتوى لضرض وضل اباقراد اقي االقة عاطفيقة محقددة

أوعنصقر   مالالوتؤثر ايهم هي الفكاهة أو الفرح أو  الزباناابمثلة عل  المشاعر التي تسترد  ل ذ  

 التسويق، واقا لواسااجي  اي تطبيق العواط  اي السب   أمال (Lindstrom,2005:20   المفاجأة

Lindstrom) لعلامة  الوسءواختيارهم  الزبانانا عل  اهم أاضل لسلو  تساعدبأمكانيتها اي م ايكونل

 ل ( Eriksson& Larsson ,2011 :34    .ت ارية معينة

وعل  وجط التحديد، هنقا  ثقلاث  ،للزبونيؤثر عل  الحالة العاطفية  للسوق او المت ر المناخ الماديأن 

 ة:ابتيقتوااقق مقل اببعقاد بمقا يغالبا ما تؤخذ ، والتي ااس  عاطفية يمكا أن تتأثر بالمتضيرا  ال وية

Depestele&Videmann,2015:17 ) ( 

 .هذا البعد درجة راا  الفرد يعك  جتياء:واسمتعة، لا -1

 .الزبوندرجة الإثارة وتنشيط  البعد هذاعك  يالتحفيز.  وعد  :تحفيزال ،الإثارة -2

 .مو   مايعك  هذا البعد الشعور بحرية التصر  اي : التقديم ،الهيمنة  -3

 يرتبقققققرذاتيقققققة التقققققي س تتقققققوار إس للفقققققرد القققققذي الربقققققرة ال ل العاطفقققققة بانهقققققاÖhmanن يعقققققر  

 أن بعقققل المشقققاعر  بقولقققطل Söderlund  ،2003 نويقققدعم هقققذا المنطقققق ،تلقققك المشقققاعر المحقققددة 

 ،الحاليقةيحدث التفاعل بيا العواط  السابقة والمشقاعر  أذت ل  الحياة إل  الحلقا  السابقة ما اياتنا، 

 مرتلفققققققققة لققققققققنف  المحفققققققققزا  ةقققققققققيوهققققققققذا يعنققققققققي أن كققققققققل اققققققققرد جققققققققو  يسققققققققت ي  بطر

ان ازمقققة ل  Kotler&Armstrong,2016:276نيققققول Eriksson&Larsson,2011:34) ن
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 رقلا   اكون لديهي ، اي علامة الح ل Lovemark نلعلاما  الت ارية والذي يسم لال دار العاطفي 

 دون  يد أو  رط. لها وابهم   الزباناعاطفية  وية مل 

 أبعاد التسويق الحسي : -ساخام

بعقاد التسقويق الحسقي سنهقا ببسقاطة أبرصوص  البااثيانعر وجها لي  هنالك اختلا  كبير اي      

واسق  دون غيرهقا اس ان هنالك دراجا  ا تصر  عل  بعقل الحقوا   ،عبارة عا الحوا  الرمسة

 بقققققققققالحوا  ابتيقققققققققة ل(Eriksson&Larsson,2011,41اقققققققققددها  إذطبيعقققققققققة كقققققققققل دراجقققققققققة ،

 السقمل،البصرحقددها برمق  اقوا  نال (Hultén et al,2009:35 أمقا،لاللمق  ،والسقمل ، النعقر ن

  ;ل Valenti&Riviere,2008:10اققققققي ذلققققققك نمعققققققط ويتفققققققق  اللمقققققق  ل و،  التققققققذوق، الشققققققم ،

 ل(Depestele&Videmann,2015:23 ;لKrishna:2010:7ن

; Abazi& Sohani,2016:15)ل; (Wang&Wu,2017:11). وأن اختلفا تسمياتها 

وذلققك للاجققبا  اققي دراجققتط الحاليققة ل Valenti&Riviere,2008:10نمققوذت نالبااققث اقققد تبنقق  أمققا 

 النموذت واجتيعابط ل ميل الحوا  كأبعاد للدراجة الحالية .استية : مولية 

 . جهولة تطبيقط وتناغمط مل الدراجة الحالية 

  عقد كقل ااجقة مقا الحقوا  هقي مقنهج تسقويقي إذأكثر منطقيقة مقا ناايقة اسبعقاد يعد 

 -هذ  اسبعاد : يوضف ل10والشكل ن  بذاتط
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 ل أبعاد التسويق الحسي10الشكل ن

 باسعتماد عل  اسدبيا  اسدارية  اد البااثدأعما المصدر :

 :التسويق البصري-1

ة الإدرا ، اققققققققي اللضققققققققة  البصََققققققققر        بصققققققققار وهققققققققو  ققققققققو  ة الإ  هققققققققو العققققققققيا والبصََققققققققر   ققققققققوه

https://www.almaany.com/ar/dict/ar  ما اقققي ااسكثقققر اجقققتردوالنعقققا  الحسقققي المهقققيما يعقققد

٪ مققققا استصققققاس  الت اريققققة والتسققققوق تققققتم مققققا خققققلال الشققققعور 80التسققققويق، أذ إن أكثققققر مققققا 

رمز  ال  هايستررت المعلوما  ما البيئة، ويحولإذ  ل Shabgou&Daryani ,2014:574البصرين

ومقا ثقم تحليقل المعلومقا  علق   ،ؤدي إلق  الإدرا والحركقة والتفارقيل والشقكل، تقما اللون عصبي 

طققول تيققارا  المعال ققة اققي الققدمال  وتوليفهققا اققي نهايققة المطققا  مققل الحققوا  والققذاكرة ابخققرى اققي 

 مققققققا اولنققققققاال ميققققققل يققققققؤدي إلقققققق  الققققققوعي بالعققققققالم  ممققققققاالقشققققققرية العليققققققا للققققققدمال،  المنققققققاطق

أهقم  نيااالعي، ااجة البصر هي اببرزد ما بيا كل الحوا  البشرية تع ، ل  Schwartz,2010:18 ن

 همقققان أكثقققر مقققا ثلثقققي خلايقققا الشقققعور مقققا ال سقققم تققققل ايإذ إاسعضقققاء اسقققية اقققي جسقققم الإنسقققان، 

هقي ابكثقر تحفيقزا اقي البيئقة، اقابلوان واب قكال هقي اضلا عقا ذلقك اHultén at el:2009:89) ن 

لقون معقيا، ثقم يقتم افعهقا بذ تقرتبط العديقد مقا العلامقا  الت اريقة إلتمقايز، لتحديقد والالطريقة ابول  

https://www.almaany.com/ar/dict/ar-
https://www.almaany.com/ar/dict/ar-
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ابامققر  KFCومطققاعم  ، ابرققفر Kodak،  أامققر Coca Colaبسققهولة أكبققر مققا  بققل الزبققانا 

وتسقتند مععقم  راراتنقا اقي الحيقاة اليوميقة علق  اسنطباعقا   ل  (Latasha at el.,2016:3،واببيل

خلقق القوعي و ،تهقاالبصرية والتريل وهي مقا المقدلوس  الحسقية المطلوبقة اقي المنعمقة لتوضقيف هوي

 .لHultn et al. , 2009:91بالعلامة الت ارية ن

 اجقققققققتردا  بعقققققققل المقققققققؤثرا  البصقققققققرية بانقققققققط  ريبصقققققققويعقققققققر  مفهقققققققو  التسقققققققويق ال      

 كقققابلوان  واسنقققارة واب قققكال، والتصقققميم القققداخلي لرلقققق ردود أاعقققال إي ابيقققة نعاطفيقققة، إدراكيقققة، 

و تتكون الت ربة البصقرية لقدى الفقرد مقا عقدد مقا التعبيقرا  ل  159: 2017، بوعترو ن جلوكيةلو

والتصققميم ، وغالبققا مققا تققرتبط بابجققلو  المنت ققا تصققور  التققي ،التعبيققر  جققياالبصققرية الرمزيققة وإا

 والشقعارولكا يمكا أن تعهر التعبيرا  مثل اللون والضوء  ، والتعبئة للسلل المادية أكثر ما الردما 

تعهر ذ إ، مهماح  اح اس كال الداخلة والرارجة دور تؤدي واضلا عا النطاق الردمي، المنت ا  اي جياق 

 ااجققة البصققرالققذي يمثققل  ل11نالشققكلأ ققكال التعبيققر المرتلفققة التققي يمكققا أن تسققهل هققذ  العمليققة اققي 

 : ((Hultn et al. , 2009:91 والت ربة البصرية

 

 ( حاسة البصر والتجربة البصرية11الشكل )

Source: 

Hultén, B., Broweus, N. and van Dijk, M. (2009). Sensory Marketing, Basingstoke: 

Palgrave Macmillan.p:91. 
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 الاشارات البصرية :

اقي  مرتلفقةلهقا معقاني  اللونيةبعل الرموزا عبر الثقااا ، ةمرتلف بصورة اس ارا يمكا تفسير       

وابزرق ، ، مثققل ابامققر للإثققارةاعالميققمتفققق عليققط  الآخققر بعلالقق، اققي اققيا أن الققدول والمنعمققا  

 ، ثقاايقة وتقاليقد محقددةمعقايير ، أوارتباطها بعل  ثقااة المتلقيها العديد منإذ يعتمد للاجترخاء والهدوء، 

المعال ة المعراية للصور المرنية تشبط معال ة المعلوما  المكتسبة كما ان  ل Krishna, 2013:49 ن 

ودون ادنق   قك، أهقم جقزء اقي استصقاس   Wyer at el.,2008:254) ما خلال الت ربة المبا رةن

منقققتج النبقققاتي العلققق  جقققبيل المثقققال، أن  ،البصقققرية هوالتنقققاغم والتلاعققق  بقققيا اللقققون وعلقققم القققنف 

 ل Sendra & Barrachina,2017:15 ( ناضقجالابامرالناضج يكون ألذ وأال  ما ابخضر غيقر 

بضل النعر عا هذ  الوييفة البصرية اما ووعنصر الضوء لديط  و  اي تحفيز جلو  واراء الزبانا، 

 نطبقققققققققاااسمقققققققققزات او الاسمقققققققققور المسقققققققققلم بهقققققققققا ان الضقققققققققوء يمكقققققققققا اجقققققققققتردامط لتحديقققققققققد 

 ققد تققؤدي الإ ققارا  البصققرية إلقق  يهققور روابققط محققددة بققيا  ل165: 2018، نالطققاني والحققدراوي 

هي ما  اضلا عا كونها Spence,2014:477) ن الشراء  رار همالزبانا يمكا أن تسهل عملية اتراذ

 الت اريقققة، ةاقققي العلامققق اجقققترداماو ابكثقققر اغقققراءح  البصقققريالشعور إذ يعقققد ،يحكقققم جقققلو  الزبقققون

تحققق ذلقك يلرلقق القوعي ونشقر هويقة المنعمقة، و هايمكا تطبيقو لIsacsson at el.,2009:171 ن  

، عل  تهاعل  إدرا  جود لهاالمعهر البصري يؤثر التي،ما خلال تقديم رور اريدة ومميزة للمنت ا 

أن ن كما يقالا، أكثر أهمية تقديم الطعا تصميم إذ يعد المهم اقط ، لي  هو  جبيل المثال  تصميم المطعم

 .ل(Wanivenhaus ,2015:36   ل أوس العيون هي ما تأكل

 التسويق البصري وتأثيره عيى سيوك وتفضيلات الزبائن:

الشكل والمواد و واسضاءة ،، التصميم التسويق البصري ما ثلاث مثيرا  اجاجية اللون  يتكون        

 ،لإضققققققاءة أو نعققققققا  ابلقققققققواناجققققققطوا  ناايققققققةجققققققواء مققققققا ،التققققققي تمثققققققل الت ربققققققة البصرية

 Spence,2014:477 )   اققي التققأثير علقق  تصققورا   مهمققاح دورا  تققؤدي مققا المققرجف أن والتققي ل

 ل159: 2017، بوعترو ن وكابتي : ،الزبون وتفضيلا  وجلو  الشراء لدى 
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  اليون :-أ

 اهتمقا  وي قذ  معقيا عقاطفي تفاعقل يرلقق اهقو المادية البيئة ما عتبار  جزءا مرنيااب للونان ا       

 ابلقوان امقا اواجها  المحال الرارجية ذا  اسلوان الداائقة مقا  قأنها ان تلقق   بقول الزبقانا،الزبانا 

                     : أهمهقا  بعدة عوامقل اجتردا  اسلوان  . ويتأثروالرااهية الطمأنينة ما جوا توار الداخلية للبيئة الباردة

 ل Krishna, 2013:47 ن

 يمكا أن تعهر اسختلااا  الثقااية كتنا ل اقي التفضقيلا  بقيا النقا  مقا اختلاف الثقافات  :

ل أيهقر  كيفيقة اجقت ابة المعقايير  Krishna 2013ي دراجقة  قا  بهقا ن  فقا ،خلفيقا  مرتلفقة

القورق القذي  الثقااية التي تنطوي عل  ابلوان، وذلك ما خلال جؤال المشاركيا سختيار لقون

يل  عل  الهدية لإعطاءها لصديق العانلة،  اختار النا  ما الرلفية الضربية ابخضر مل تقردد 

صينية ابامر مقل تقردد الأكبر ما الذيا ينحدرون ما خلفية رينية. واختار النا  ما الرلفية 

  .أكبر ما الذيا هم ما خلفية غربية

 بعل اسختلااا  بن بعقل المنعمقا  النشقطة اقي عقدد  ليقل تنشأ  : الهوية الحسية البصرية

ما البلدان تسترد  نف  اللون مثل الهوية الحسية، عل  جبيل المثال، اي الوسيقا  المتحقدة، س 

رتبط مل كقل مقا ييرتبط اللون البرتقالي تحديدا مل لون أي منعمة ، ولكا اي المملكة المتحدة 

 .الطيرانواستصاس   تيمنعم

 أخقرى،  علق  جقبيل مقا منطققة الق   بلقواناقي اختيقار ا التفضقيل يرتل  : طقة الجغرافيةالمن

اققي إندونيسققيا مععققم جققيارا  و ،اققي الوسيققا  المتحققدة ابرققفر مثققال  لققون جققيارا  ابجققرةال

 رومانيا مععمها بيضاء، واي اليابان تأتي بألوان المرتلفة. اما ايابجرة زر اء، 

 ترتلقق  تفضققيلا  اللققون بققيا ال نسققيا اققاسزرق خققاص بالققذكور : النااوا الامتماااعي والعماار، 

والوردي دانما ما تفضلط اسناث، اما بالنسبة للعمر اان كبار السا عقادة مقايميلون الق  ابلقوان 

ميلقون للالقوان الصقارخة والمفعمقة بالحيقاة مثقل ايالهادنة مثل الرمادي أو البي ي، أما الشقبا  

 .اسامروابرفر
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 التصميم والاضاءة :-ب

، أذ يست يبون عاطفيا لبيئقا  ماديقة مرتلفقة، مثقل التصقميم والعوامقل المحيطقةغالبا ما أن الزبانا       

 تقققققققققرتبط عنارقققققققققر التصقققققققققميم ببيئقققققققققة المت قققققققققر وتشقققققققققمل المكقققققققققان والترطقققققققققيط والتلقققققققققويا

  Nyberg& Soini, 2017:19) أو الققوييفي، الشققكل   مققالييعتمققد التصققميم إمققا علقق  الشققكل الول

، ي يشير إل  الديكور واللون والضوء اي ايا الوييفي يركز عل  الرااقة والترطقيط واللااتقا  مالال

الملاب  ما خقلال أبرازواشقد ابلقوان المثيقرة  خصورا اي عرض، ان التصميم ي ذ  انتبا  الزبانا

تكقون االمنقتج جيقد وبسقيط، تصقميم مقا إذا كقان ل أ Skoko& Johansson, 2016:31 ن وال ذابقة

تؤكقد   (Ask & Svensson ,2015:24)المعلومقا  البصقرية هقي الحاجقة الوايقدة التقي نحتاجهقا 

Kent,2007)يكققون التصققميم ا ،والتققرويج البصققري الشققفااةعلقق  أهميققة ال مققل بققيا عققرض النوااققذ  ل

 ،زبقققققونمتماجقققققكا اقققققي جميقققققل أنحقققققاء بيئقققققة المت قققققر، ممقققققا يرلقققققق ت ربقققققة بصقققققرية واضقققققحة لل

 (Andersson et al., 2015:7) اي عموما يعد التصميم ما أهم العوامل المؤثرة عل  جلو  الزبون

 ل (Erenkol & Merve, 2015:4-5كعامل مؤثر ما وجها  نعر ثلاث هي :  المت روينعراليط

 التصققميم ال يققد علقق  الزبققون التنقققل داخققل المت ققر،  يسققهل:التصااميم ومااا يااوفره ماان معيومااات

ابمر الذي   طاعا ،ويساعد  اي ذلك الإ ارا  وعلاما  الدسلة واسجعاروتقسيم المحل إل  

ي  قراء المزيقد مقا التاللزبون اجتقلالية، وهذا ما يزيد ما ااتمال بقانط داخل المت روبلي عل 

 المنت ا  .

 ؤثر علق  الحالقة المزاجيقة  للزبقون مثقل يقلتصقميم القداخلي أن : يمكقا لالتصميم وحالة الزبون

نالفرح، الضض ، القلق، ...ل االتصميم ال يد يرال ما متعة التسقوق ويعقدل مقا مقزات الزبقون 

 و تكرار الشراء. أكثرللبقاء و ا اطول وانفاق 

 تصققميم المت ققر علقق  نوعيققة و يمققة المنت ققا  المعروضققة يؤثر:  التصااميم وتقياايم المنتجااات

 يمثلط ما اهمية  لدى الزبون اي تقييم جودة المنت ا  .  اضلا عماوالسعر، 

ويعد التصميم  مهم جقدا اقي م قاس  التسقويق الحسقي وذلقك بسقب  الرطقط التقي تسقتردمها المنعمقا  

  الصققناعية ل عققل تصققاميمها ذا  لرلققق المنااسققة للمنت ققا  اأرققبف التصققميم تحققدي دانققم للمنعمققا

مثقققققل اجهقققققزة الكمبيقققققوتر وهواتققققق  المحمقققققول ذا  اهميقققققة للزبقققققانا . نالطقققققاني  ةتكنلوجيقققققا عاليققققق

 .ل184: 2018،والحدراوي
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 الشكل والمواد  :-ت

يسقاعد علق  التعقر  علق  العلامقة الت اريقة ببسقاطة  كونقط المنت قا  سكثقر ميقزةالمنتقوت   قكل يعقد

  قكلاي ايا يعبر  والتميز، بالمرونة يواي العطر لقارورة البيضوي االشكل دسس  مرتلفة، ويعطي

 ل161: 2017، بقوعترو نابنا ة واسجتقرار إل  يرمزا المستطيل أما اسنس ا ، الهندجي عا المثلث

تو   للعلامة يعد كما ان هنالك اختلا  اي مدلوس  اس كال للثقااا  المرتلفة االشكل المثما ابامر 

بدس  الو و  للدسلة عل مقلو  المثلث الااليابان تسترد   كل  ،ولي  جميعهاومعيار اي مععم البلدان 

 لKrishna, 2013:47 ن   ما ذلك .

 :التسويق السمعي-2

لَ يان السمل اي اللضة العربية  قوَ  : أدركقط وا عطقي عقدة معقاني االفعقل جَقم  ل الص  اا ، وجقم  قم  ل مقل : ج 

ةٌ اقي اب ذ ن بحاجهة  ل  :  قو  قمع لَ وال مل : أجَمااٌ ويعر  الس  ابذن امان السملل  كأجم جاء ما  مصدر جَم 

اسذن عضو الحاجقة اسكثقر  تعد ) https://www.almaany.com/ar/dict/arنبها تدر  ابرَوا 

االمولود يتعلم بواجطة السمل اكثر ما  ،حاجة البصرا،  ياجا بهمية النسبية لهتعقيدا ، وهو دسلة عل  اس

يتعلمط بواجطة ااجة البصر، واسرم منذ الوسدة سيمكنط تعلقم اللضقة ابقدا ايصقبف ابكقم ، بينمقا المولقود 

 لقوسدة ،كفيفا يستطيل ان يتعلم اللضة بسهولة ويسر، و السمل أول ااجة تؤدي وييفتهقا اقي القدنيا عنقد ا

اال نيا يتعلم ويستمل إل  ضربا  القل   ،لبشر مستمعيا اضلا عا ذلك يولد ا ل 309: 2009هاينز،( 

النا  هويتهم وتصورهم للعالم يشكل ما أمط، وبعد أن يولد، يتعلم بنفسط اكتشا  ابروا  ما اولط، 

 اسجقققتماا إليهقققامقققا خقققلال الصقققو  ، االصقققو  ينعقققر إليقققط علققق  أنقققط  تلقققك المهمقققة التقققي نرتقققار 

  (Hultén et al.,2009:67-68).  سققمل  ققعور متكققرر اققي التسققويق ولكققا إمكانياتققط ليسققا اليعققد

٪ مققا المحفققزا  50و  ٪ مققا الإدرا  البشقري،12يمثقل الإدرا  السققمعي اقوالي أذ مسقتضلة بالكامققل، 

ابرقوا  تتفاعقل مقل ال قزء العقاطفي مقا و ل (Mendlikova,2011:35 تكون س  عورية يةالصوت

                                              مكققا اجققتردامها كققأداة للاتصققال والتققأثير علقق  رغبققا  اللاوعققي للزبققوني وبالتققالي الققدمال البشققري، 

ذ يقققولي المعلنقققون اهتمامقققا كبيقققرا للأرقققوا  التقققي  ت قققذ  إ ل Sendra&Barrachina,2017:16ن 

اسنتبا ، أو تؤثر علق  الحالقة المزاجيقة، أو تسقاعد علق  تقذكر اجقم العلامقة الت اريقة ، االصقو  يلعق  

 اققققي م موعققققة واجققققعة مققققا ت ربققققة الزبققققانا، ويققققؤثر علقققق  علققققم الققققنف  التسققققويقي  مهمققققادورا 

Krishna,2010:138-139) علق يؤثر عل  الحالة المزاجية والنفسقية، و ينبقط  نطإاضلا عا ذلك ا ل 

اجقترد  وو قد تقم تطبيقق الصقو  اقي التسقويق الشقامل لفتقرة طويلقة،  ، الرطر، ويعزز الرااة النفسقية

 دراجةافي  Hultén et al,2009:67)نالعشريارلق الوعي اول منعمة ومنت اتها منذ أوانل القرن ل

https://www.almaany.com/ar/dict/ar
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% مقا  41أن  يهقر ما خلال نضمتها، بناء العلامة الت ارية الحسية اجرتها نوكيا للاجهزة النقالة اول

نوكيا  واي ل لنقالاجماا رنيا الهات   عندالعلامة الت ارية بربط السمل يالزبانا اي جميل أنحاء العالم 

 .اسمريكيقة  اي الوسيا  المتحقدة % 46نسبة  ااي ايا  كل، %   74بلضا النسبة  المملكة المتحدة، 

المسو ون   يعتمد هذا اسختيار عل  ال مهور المستهد  وعل  ما يعتقدو ل Lindstrom, 2005:79 ن

مهمة ل قذ  الزبقانا اتق  معيا الزبانا جماعط، ابروا  المرتبطة بت ربة معينة أو منتج  بما يرغ 

الق  ، ما عادة المشاركيا الصراخ أثنقاء نقزولهم نعربة المو ل  مايسم  لعبةافي ، لو كانا ضوضاء

 عقل الت ربقة تاي ابيقة و تكقونهذ  الضوضاء ت عل الت ربة أكثر متعة ما التوتر ااسروا   اسجفل،

  ل ( Krishna, 2013:54 تبدو أكثر إثارة و اريدة ما نوعها.

 -:تأثيرات الصوت والموسيقى عيى سيوك الزبائن

يقتم توييق  إذ ،لتحقيقق أهقدا  أخقرى اضقلا عقا اجقتردامهايعتقد أن الموجيق  وجقيلة للترايقط،         

والسلوكيا  المطلوبة بيا لإنتات بعل الموا    ،والمتاجرالإنتات والمكات   موا لالموجيق  اي خلفية 

المققويفيا و الزبققانا، علقق  جققبيل المثققال، يمكققا لموجققيق  الرلفيققة إن تحسققا رققورة المت ققر، وت عققل 

 الزبققققققانا علقققققق  الشققققققراءالمققققققويفيا أكثققققققر جققققققعادة، وتحققققققد مققققققا الققققققدوران الققققققوييفي، وتحفققققققز 

 Milliman,1982:86)  والنوايققا والعواطقق  إلقق   ن تنقققل المشققاعرإل االموجققيق  لضققة كاملققة، يمكققا

ويمكقا  ،والهويقة مقا المرجقل، إذ تحمـقـل القيـقـم ، بل تصل ابقـعد مقـا ذلقك النا  الذيا يستمعون إليها

الثقااية ما خقلال الموجقيق  المرتقارة، والتقأثير  تهاللعلاما  الت ارية ان تضل  يمتها، رورتها، وهوي

للاتصقال ومحاولقة  الصقو يسترد  المسو ون  مااضالبا  ل(Lorre,2017:19 الزبون و يم درا اعل  

اجقترد  لتعزيقز طبيعقة ت ربقة المكقان، مقا الموجقيق  النابضقة بالحركقة اقي المتقاجر  أذإ ناا الزبانا، 

  سققما لققذلكالمسققتهداة للمققراهقيا إلقق  الصققو  الهققادئ مققا الميققا  المتداقققة اققي المنت عققا  الفققاخرة، 

أوجط الصو  اي التأثير عل  التسويق وت ربة اسجتهلا   ال  ثلاثقة   لKrishna,2010:138-139ن

اققي  السققليمة ل بالتققأثير علقق  تصققورا  الزبققانا، ن دور الموجققيق  ل ن الرمزيققة واللضققة:أوجققط رنيسققة 

تتفاعقل  ، أذ التسويق واسجتهلا ، والثالث ن تفاعل المحفقزا  السقمعية مقل الحقوا  ابربعقة ابخقرىل

مكقا اجقتردامها كعامقل ااجقم واقيققي ي،  مقا ثقَم  وء العقاطفي اقي القدمال البشقري، مل ال زابروا  

 . ل(Mendlikova,2011:35 لسلو  الزبون

وجققققلو  ابرققققوا  أداة  ويققققة لتحريققققك المشققققاعر التققققي يمكققققا أن تققققؤثر علقققق  مققققزات تعققققد        

العققققلات اققققي الطقققق  وغالبققققا مققققا تسققققترد  الموجققققيق  لتأثيراتهققققا العلاجيققققة، كأاققققد أنققققواا  الزبققققانا،

 يرغقققق علقققق  جققققبيل المثققققال،  لا Sendra&Barrachina,2017:17 ن ،النفسققققي وطقققق  ابطفققققال
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عقققرض موجقققيق  ذا  التقققي تاقققي المطقققاعم مقققا الطعقققا  لبققققاء اتقققرة أطقققول، وطلققق  المزيقققد ل الزبقققانا

الإيقققققققاا  ايمققققققا اذا كققققققانبسققققققرعة أكبققققققر ون المكققققققان ضققققققادروبعكسققققققط جققققققو  يوتيققققققرة بطيئققققققة، 

علققق  جقققذ  انتبقققا  المسقققتمل  اضقققلا عقققا ذلقققك يمكقققا ان تبقققرز  قققدرتهال  (Lorre,2017:19جقققريعا.

إذ  اقققي الصقققفا  الموضقققوعية، مثقققل السقققرعة، أو الصقققفا  الذاتيقققة، مثقققل الدهشقققة وأثقققارة اسهتمقققا ،

بينمقققا تنشقققط الموجقققيق  الصقققاخبة بسقققرعة ، منرفضقققةال تهقققاقيمبالموجقققيق  البطيئقققة الناعمقققة  تمتقققاز

  .ل(Kellaris at el,1993:115 عالية

ي: التسويق-3  الشَّمُّ

رَان حَققةح : الإاققدى الحققوا ه الرمقق  الع ققاهرة ،  َ ققم    ققمها بواجققطة اسنقق  هإدرا  الققروانف و يعققد        

قم   قة  الش  رَكَهاَ ب أنَعف ط  ، أيَع ب حَاج  تنَعشَقهَاَ ، أدَع يمكنقك إذ ،   https://www.almaany.com/ar/dict/arا جع

، ولكققا الرانحقة هققي جقزء مققا التقذوقإغقلاق عينيققك، وتضطيقة أذنيققك، واسمتنقاا عققا اللمق ، وراققل 

الحاجة الوايدة التي س يمكقا ايقااهقا اقنحا نشقم القروانف اقي كقل نفق  بأعتبارالشم الهواء الذي نتنفسط. 

مققا مشققاعرنا تتولققد مققا هققذا ل ٪ 75 نكمققا ان ،يققامققرة يومل  20.000ننأخققذ ، وهققذا مققا يشققكل اققوالي

ل أن الرانحقققة المحيطقققة لقققديها الققققدرة علققق  خلقققق االقققة المقققزات Lindstrom,2005:24ن اساسقققا 

الإي ابي، للمت رالمناج  ، وتقييم المنت ا ، ابمر الذي يؤدي اي نهاية المطقا  إلق  ارتفقاا إيقرادا  

اجقتردا  القروانف لضقبط  بأنقطويعر  التسقويق الشقمي  ل Liégeois&Rivera,2015 :21المبيعا ن

وتحسيا مستويا  الرضا ما أجل تعزيزوضل بعل المنت ا  أو العلاما  الت ارية، علق   ،المزاجية

 و ل (Bishop,2017:13أجقا  أن بعقل الققروانف جقتحفز الزبققانا بشقكل إي قابي علقق  إنفقاق المزيققد 

أو ترويج منت قا  أو  لها لور  الروانف وتحديد اسجت ابة اجتردما عبارة تسويق الرانحة نالشمي ل

وضل علامة ت ارية أذ يشير هذا التعري  إلق  عقدد س يحصق  مقا الطقرق التقي يسقتردمها المسقو ون 

 .ل(Krishna, 2010:75-76للروانف 

دور مزدوت، ابول دور وييفي، مت ذر اي بقاء ابنواا، بما اي ذلك البققاء  لط الشم عل  أنينعر ال  

رتبط أذ يقأكثقر اداثقة، الثقاني ايعقد بعيدا عا المراطر، تناول الطعا  والعلا ا  اسجتماعية، أمقا القدور 

 .ل ( Hsien Lin,2014:1 الزبانابالتمتل بابنشطة واكتس  مؤخرا اهتماما اي أد  جلو  

 الروائح والعطور عيى سيوك الزبائن:تأثير 

وجود العطروالرانحقة علق  اجقت ابة الزبقون ت قا  عنصقر التسقوق أو بيئقة البيقل بالت زنقة أو يؤثر      

إلق  أن أاقد ل  (Hvastja & Zanuttinit,1991:883 ات  التأثير عل  جلو  الزبون العلني ويشقير

https://www.almaany.com/ar/dict/ar
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اهو ينبط الكانا الحي إل  وجود عوامقل اقي الهقواء،  ابدوار الرنيسية لإ ارا  الشم هو زيادة الوعي :

وذلك لضقرض ت نق  أو تنقاول بعقل  للتحقق ما جودتها وتوجيط السلو  عل  أجا  الت ار  السابقة،

البققااثيا ابكققاديمييا  ققد أعققر  عققا  بعققل يبققدو أن ل (Bone&Ellen,1999:244 وأ ققار .المققواد

وأكقد علقق   بعقل المعتققدا  المشققتركة اقول كيفيقة عمققل العطقور والقروانف اققي التقأثير علق  الزبققانا،

، جحرها وملاءمتها ثانيا و  اوسح  ثلاثة أبعاد للرانحة تشعر  بأهميتها: وجودها نأو عد  وجودهال وجود

ت نق   او علق  الزبقانا مقا خقلال تضييقر السقلوكيا  تقؤثر الروانفاقثالثقا،  تطابقها مل الكانا المدرو 

تققؤثر علقق  مكونققا  نمققوذت  ،ذلققك اضققلا عققا. المو قق السققلو ، وتضييققر االققة المققزات والتققأثير علقق  

ل ٪ 75 نان .إذالموا   الثلاثية: اسجت ابا  العاطفية والمعراية وكقذلك السقلو  نحقو المكقان أو الكقانا

 ا ريبة جدا ما مشاعرنا ولهق  اهي   )http://info.4imprint.com نما عواطفنا تتولد ما ما نشمط.

العديد ما ت ار الت زنة أن العطر والرانحة يمكا أن يكون لهقا تقأثير ذ يعتقد إتأثير كبير عل  جلوكنا ، 

 ل (Shabgou & Daryani,2014:575 إي ابي عل  جلو  الزبانا

 الرائحة والعواطف  :

لهقا  إذبضل النعقر عقا مقدى إدرا  البشقر للرانحقة،  ااجة الشم والت ربة مبا رة بالدمال ، ترتبط     

 تطرل اضلا عا ذلكل  (Herz,2004:219التأثير عل  المشاعر البشرية والذاكرة والسلو   ايالقدرة 

اققان القققدرة علقق  توارققل الرانحققة مققل ، ذلققكوبسققب   .اققي العواطقق  التققي نشققعربها خققلال تلققك الت ربققة

لقذلك  رانحتط، ما خلال  مالزبانا تذكر جما  المنتج  إذ يستطيل العواط  أكبر ما أي ااجة آخرى،

اسجققتفادة بشققكل رققحيف مققا خصققانص الرانحققة بفعاليققة  مققدى لمسققو يا هققوالققذي يواجققط ا التحققدياققأن 

 أخقرى جقانلو ابخقرالقبعل  يسقترد اقيا ضل الرانحة مبا رة اي المنتج اي يهم من بعلاالوكفاءة، 

أذ  امايتهقا ينبضقيوعنقدما تصقبف القروانف المميقزة أكثقر انتشقارا ، لتوزيل الرانحقة إلق  الفئقة المسقتهداة

ادرا   اضلا عقا ذلقك يلعق  ل,2017:33Elangovan&Padmaن   كون العلامة الت اريةيمكا أن ت  

عاطفيقة  أاعقاليمكقا أن تسقب  ردود ، والتقي الرانحة دورا اي كيفية تفاعل البشر مقل القروانف الكريهقة

، ل (Bishop,2017:10تحفقز العواطق  الإي ابيقة المكثفقة اهقي الرانحة اللطيفقة  ، بعك جلبية مكثفة 

أكثققر عاطفيققة  يعققدذكريا  باجققتردا  ااجققة الشققم اجققتدعاء الققأن ل اقققد وجققد  (Herz,2004:218أمققا 

روانقف مقؤثرة  يشمأن البشر مفترضة اي ذلك والبصر والسمل  التذوقنف  الذكريا  باجتردا  لوتذكر 

الرانحققة تسققترد  كمحفققز أ ققوى للققذكريا   ممققا يعنققي أنكثيققر مققا المحفققزا  المرنيققة والصققوتية، ب أ ققل

  .العاطفية

 

http://info.4imprint.com/
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 الرائحة والذاكرة :

لقروانف مرتلفقة س تسقترعي انتباهنقا، ولكقا يمكقا أن يكقون لهقا  تعرضقناالحياة اليوميقة، يشير وا ل     

 ، هققذ  الحقيقققة تتعلققق بت هيزذاكققرة اباققداث غيققر المرا بققة،علينققا بعققل التققأثير السققلوكي أو النفسققي

 بقققققيا اسهتمقققققا  والقققققذاكرة علا قققققة مركزيقققققة لنعريقققققا  اسهتمقققققا  والقققققذاكرةاقققققأن وبوجقققققط عقققققا   

 Hvastja & Zanuttinit,1991:883)  بقيققةكمققا ان ذاكققرة الرانحققة لققدينا هققي ابكثققر كثااققة مققا ل 

اقإن البشقر  لتقالياققط مقا أااجقي  القروانف يقتم نسقيانها ، وبال ٪ 20 ناوالي إذ إن، اسخرى  الحوا 

الدليل عل  ول  Lindstrom, 2005:3نيحتفظ بذكريا  ومشاعر  ديمة جدا متصلة بالروانف والعطور

أوس يعتققد علق  نطقاق واجقل أن القروانف  :الشقم يقأتي مقا مصقدريا رنيسقيادعم هذ  القدرة ما ااجقة 

 وثانيقققققققا مقققققققا اختبقققققققارا  أكثقققققققر منه يقققققققة ،تطقققققققرح معلومقققققققا  تققققققققارير جقققققققردية  صصقققققققية

 Aggleton& Waskett,1999:1)وضقحا اكقرة أن أهقذ  النعقرة التقليديقة للقذاكرة الشقمية  قد  إن ل

 وجقود للانماط ابخرى. وما ابمور ابجاجية لهذ  الفكقرةالذاكرة للروانف ترتل  جوهريا عا الذاكرة 

وهي: ل Proustianناي ابد  برصانص تعر ثلاث خصانص تعزى إل  ذاكرة الرانحة، وأربحا 

اريدة ما نوعها، بمعن  أنها مرتلفة تماما عا الذاكرة للانماط ابخقرى  ن ل أنهقا مسقتقلة عقا ها نأل أن

 هققققي طويلققققة ابمققققد. ومققققاع ثقَقققم  ل أنهققققا مقاومققققة للتققققداخل  ناسنمققققاط ابخققققرى مققققا الققققذاكرة  و 

Annett,1996:310)ل 

 استراتيجيات الشم :

أذ  يمكقا تقسقيم اسجقتراتي يا  التقي اتبعوهقا وهقي ابكثقر  ،اجتفاد المسو ون ما  وة ااجة الشم لعقود

 :  لورانحقققة اسعقققلان ،ثقققلاث ائقققا  اعتمقققادا علققق  نرانحقققة المنتقققوت ، رانحقققة البيئقققة علققق  قققيوعا 

 http://info.4imprint.com 

 رائحة المنتوج:-ا    

 فقي أوانقل، ااقي المنتقوت ذهق  إلق  أبعقد مقا وضقواها اقي الشقامبو والشقموا وضل القروانف 

لصققناعة الققدم  بوضققل روانققف عطريققة اققي اسلعققا   ل Shortcake  ققركةن امققا ل 1980 ن

 المعطرة بالفراولة تهد  إل  تعزيقز القتعلم أو تولقد مشقاعر الهقدوء والسقكينة والرااقة النفسقية

لمسققو يا اجققتردا  الققروانف كرارققية منققتج أجاجققي، كمققا اققي العطققور يمكققا لكمققا  .للاطفققال

سترد  كرارية منتج وتاء المنتج، شرلرني  السب  الالرانحة د تعأذ الشرصية أومعطر ال و، 

   .ل(Krishna, 2010: 76 اهنا  منت ا  تحمل رانحة ليسا ما جماتها ابولية. ،ثانوي

http://info.4imprint.com/
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  رائحة البيئة :-ب

انبعقاث رانحقة اقي أجقواء ونمو التسويق اقي السقنوا  ابخيقرة يتعلقق باجقتردا  الرانحقة المحيطقة ،     

يعتقققد أن الرانحققة المحيطققة  لققديها إذ متققاجرأو المطققاعم كعنصققر مققا عنارققر جققو البيئققة ، الالفنققادق أو 

أكثقر ملاءمقة واقي تقيقيم منت قا  ترجم بعقد ذلقك إلق  يالقدرة عل  خلق المزات الإي ابي، والذي جو  

أرقبحا رانحقة البيئقة  قانعة اققد ل Kotler,1973:50ن نهاية المطقا  إلق  ارتفقاا إيقرادا  المبيعقا 

، و داقل وتعزيقز أجقتدعانها وتقذكرها لرلقق ت ربقة العلامقة الت اريقة المعينقة اجقتردموأكل متزايقد بش

القروانف المحيطقة اللطيفقة تحسقا  كمقا إن  )http://info.4imprint.com . نجقلو  الشقراء الموجقط

 ل (Bishop,2017:13-14 كل ما المت ر والمنت ا .لتقييما  الزبون 

 رائحة الاعلان :-ت

يقققو  بعققل يسققترد  المسققو ون الققروانف ك ققزء مققا جهققود التققرويج والإعلانققا  علقق  جققبيل المثققال،  

 الشقراءوالربط بقيا رانحقة المنقتج والرغبقة اقي بالترويج ما خلال التوزيل الم اني للعينا  المسو يا 

 Krishna, 2010: 76)ققدما العديققد مققا المنعمققا  الزيققو  ابجاجققية يهققور اسنترنققا  ، اعنققدل 

كما تم دمج الرانحة اقي  ،ل (Bishop,2017:14 مل الوا ل هاوربط جودتها يمكا تريل التيوالعطور 

 لماكدونالقدز ،كرااقا  ،بيبسقي  مثقل ن تضقل  قركا اي الم لا  ، اتطبيق منطقي للترويج كالإعلان 

  )http://info.4imprint.com ن رانحة اي موادها المطبوعة وابابار المركزة والشرانط المعطقرة

. 

 :يالتذوقالتسويق -4

ق      ة بعقد أخرى تذو  قة،الط عقاَ  : ذا قط اي اختبقر طعمَقط بلسقانط مقره ق  وااج  أاقدى الحقوا ه : هقيالت قذوق

قققققققة إدرا  الطعقققققققم بالل سقققققققان   ن مع قققققققم المعقققققققاني ال قققققققاملل  الرمققققققق  العقققققققاهرة ، وهقققققققي ااجه

https://www.almaany.com/ar/dict/ar)(  عندما نفكر اي التذوق، مععمنا اي البداية يشعربهذا

العديقدة نبقراعم  التقذوقوعلق  وجقط التحديقد اقي اللسقان، مقل مسقتقبلا   الإاسا  يتمركقز داخقل الفقم،

 بأنط التذوق ر يع  ل(Krishna,2010:282التذوقلالتي تحمل م موعة متنوعة ما مدركا  التذوق

 اقي للتميقز طريققة أنقط إس الحسقي،التسقويق  ما انوااواب ل اجترداما تنفيذ   ايرعوبة  ابكثر النوا

 الزبقون جقلو اقي  ، اضقلا عقا تقأثير التقذوق طريقق عقا منقتجال جقودة تقيقيم علق  يساعد إذ المنااسة،

المواد الكيميانيقة بقأدرا  وتصقورسمف لنا التي ت الحاجة بأنطويعر  ايضا  ل 167: 2017،بوعترو ن

 حاجققققققققة الشققققققققمبذابققققققققة اققققققققي المققققققققاء أو اللعققققققققا ، وأنققققققققط يققققققققرتبط ارتباطققققققققا وثيقققققققققا جققققققققدا مال

http://info.4imprint.com/
http://info.4imprint.com/
https://www.almaany.com/ar/dict/ar)
https://www.almaany.com/ar/dict/ar)
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 الإنقاثخر ايعتقد عموما أن التذوق ما جن  ال  أيرتل   ل Sendra&Barrachina,2017:108 ن 

 يملكققققا اققققيالإنققققاث   أن ا، وهققققذا اسعتقققققاد  ققققانم علقققق  أجققققالققققذكورأكثققققر اساجققققية للطعققققم مققققا 

، ااجققة التققذوق تتضيققر مققل الو ققا و ل(Lindstrom,2005:29الققذكورالوا ققل بققراعم ذو يققة أكثققر مققا  

 لMethven.et.al.,2012:556 ن الشققققققققققيروخةقققققققققققل مققققققققققل ت التققققققققققذوقحساجققققققققققية تحفيققققققققققز ا

أن ااجة التذوق غالبا ما تكون أكثر ارتباطا بالربرة الحسية الكاملة للزبون ما م رد وضل طعا  اقي  

ال ودة وينعر إليها عل  انهقا جقوهر المنقتج  ايت ربة المطعم ت ربة اسية  املة يمكا أن تؤثر االفم، 

 ل:Mark Friedmannنيققول إذ   (Wanivenhaus:2015:38)ابجاجي وتعني الردمة مقل الطعقا 

، ل (Sendra & Barrachina,2017:108نالطعم غير محسو  بابن  أو الفم، بل ما خقلال العققل

نكهة إل  نكها  داخلية وخارجية، أذ تكون الداخليقة للنكهقة الفعليقة والطعقم الرقارجي الوغالبا ما تنقسم 

 التققذوقالمتققاجر سجققتهدا  ال مهققور اققأن المتسققاوون اققي بققط  تقققو  امققايققة، ،  ماليشققير إلقق  النكهققة ال

  (Skoko& Johansson,2016:33) .  ماليللطعم ال ةمماثل بطريقة ونتفاعلي

تعد ااجة التذوق واادة ما أكثر العوط  تميزا، نعرا لققدرتها علق  تسقهيل التبقادس  اسجتماعيقة      

الحققوا  ابخققرى ودرجققة عاليققة مققا التفاعققل بققيا الزبققانا علقق  والتوارققل الققداخلي بققيا  بققيا النققا ،

المستوى الشرصي والمنعما ، و أن ت ربة التذوق تقنل الزبانا بالبققاء لفتقرة أطقول اقي المت قر، ممقا 

 التسقويقيسقاعد و  (Depestele&Videmann, 2015 :25) يؤدي إل  ارتفاا اجتهلا  المنت ا ،

 المنت ققا  مققذاق خققلال مققا المنااسققة اققي التميققز و ،ة للمنققتجلقق  زيققادة ال ققودة المدركققع يالتققذو 

ؤثر علق  يقأن  طيمكنق أذ،  حقوا العل  أنط مزيج مقا جميقل  التذوق يفهمول 167: 2017، بوعترو ن

، أذ يتم تصقميم التذوق تحديدسترد  العلامة متعددة الحوا  لزيادة تالعديد ما المطاعم االتذوق، أدرا  

 لرانحقققققة جيقققققدة وجاذبيقققققة بصقققققرية اققققققط بقققققل التقققققذوقمععقققققم ابطبقققققاق الشقققققهية لقققققي  مقققققا أجقققققل 

لحنقيا إلق  الماضقي، مقا خقلال اياهرة كما يتزايد يهور  ،ل , 2017:33Elangovan &Padma ن

سققمف تالمنعمققا  اردود اعققل عاطفيققة،  ذا ذكريققا   تثيققر هققاأذ ان، روانف ذا  العلامققا  الت اريققةالقق

 . ل ( Manenti, 2013:27   علهم جعداءلت الت ربةبزيادة  لزباننها

 انواا التذوق )الطعم (

يعققد الطعققم أاققد المحققددا  الرنيسققية لتفضققيل الضققذاء واجققتهلاكط نعققرا لمققدى تققأثير  اققي الريققارا        

 Dias et, al.,2015:82  ) نالضذانيقة وأجقتهلاكها، ومعراقة العوامقل المقؤثرة ايقط وكيفيقة تأثيرهقا، 

االمذاق مهم جدا سن اسنسان س يمكا ان يتقبقل الطعقا  بدونقط ، كمقا ان لكقل انسقان ذو قط الرقاص وهقو 
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إذ  . وهكققذا ...يرتلقق  عققا غيققر ، اققالبعل يفضققل اسطعمققة المالحققة واخققر يفضققل اسطعمققة الحامضققة 

 ل 58-57 :2016،نالحدراوي  سما اسذواق ال  انواا عد  هي:

 الحلو:الطعم -أ

 الآثار كل إلى تمت الاشارة لو ولك  ،السكر تناول بعد ةمونعال أدراك أنه على الحلو تعريف يمك     

 Sendra &Barrachina, 2017:122 )) مدتلفأة ، كلمأة اسأتددا، لأت، الفأ،، فأي السأكر يسأبباا التي

 الكربوهيأدرات علأى تحتأو  الحلأوة الأطعمة شاية ولذيذة، أو حلوة إما تصنيفاا يمك  الأطعمة معظ،

 Smeets et, al) .الحلأأو الطعأأ، وهأأي التأأي تكأأو  الحراريأأة السأأعرات مندفضأأة محليأأات أو

  ل 2011:551:

 umami)الطعم الأومامي )-ب 

 لالطعققم الرققام نيكققون  سناعتققر  بققط مققؤخرا أذ  umamiاجققم الطعققم مققا الكلمققة اليابانيققة جققاء     

(Rolls,2000:961s) تقم اكتشقا  مسقتقبلا   و مقا اليابانيقة نأومقاي ذ لذيقذ واسقا ل طوا تق اجقم

اي نهاية القرن العشريا ويميقز  ابامقاض ابمينيقة ناقامل ال لوتاميقكل وأمقلاح  بطالرارة  التذوق

 بأنققط umamiيورقق  ل Sendra &Barrachina, 2017:110ن  ،ل نالضلوتامققا لglutamateن

ويوجد اقي م موعقة متنوعقة مقا ابطعمقة  ،لوتاما ددة للضمستقبلا  طعم محوتشكلط بطعم البروتيا، 

 التقذوقمكقان اساجقية ويققل   ل(McCabe& Rolls,2007:1855  لالحلي  ،واللحو  ،السمك  نمثل

 لSendra &Barrachina,2017:111 ن   لطعم ابومامي اي وجط اللسان

 الطعم المر:-ت

ردود اساعقال كاسنسقحا  واسجقت ابا  العاطفيقة السقلبية،  عبقارة عقاالمر للطعم  اجت ابة الرالان  

لمعراقة م موعقة كبيقرة مقا المقواد  طبق ، أذ تطقور الشقعوروجيلة لسهولة ت نق  ابطعمقة السقامة وتعد 

رتلقق  بعضققها عققا الققبعل الآخققر، ومققا يثيققر اسهتمققا  ان الشققعور التققي يوالمركبققا  الكيميانيققة المققرة 

القدرة عل   التمييز بيا العديد ما المركبا ، باسجت ابة المقرة، وهقذا جقب  بمرارة المكونا  يزيد ما 

  (Glendinning,1994:1217-1219 ) اساسا  بالطعم المر
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 الطعم المالح :-ث

يكون الطعم المالف مرغو  لدى الكثيريا ولكا اذا كان بتركيزا  عالية يكقون غيقر مرغقو  ايقط 

عادةح، االصوديو  يعمل عل  توازن جسم اسنسان اهو يؤثر ايط تأثيرا  وياح، أنقط يسقاعد اقي الحقث علق  

مقا خقلال  ذوقالتقالشهية وزيادة الرغبة اي اسكل ، ان الطعم المقالف والحقامل يعقادسن وييفقة خلايقا 

 . ل 58: 2016مي للرلية  نالحدراوي،الدخول ال   نوا  الضشاء المترصص اي السطف الف

 الطعم الحامض :-ج 

، التققذوقالطعققم الحققامل مسققتمد مققا ابامققاض التققي ترتققرق يققاهر اللسققان، بمققا اققي ذلققك بققراعم 

، ويعتقد أن البروتينا  تعمل عل  القنقوا  ابيونيقة التذوقوتحفز م موعة ارعية ما خلايا مستقبلا  

ان جققرعة اسختققراق يرتلقق  اسقق  نققوا  ل(Richter et al ,2004:4088الحساجققة للحققامل ، 

الحققامل وتركيققز ، ويشققيرإل  أن التحفيققز يرجققل إلقق  اختققراق الطبقققة السققطحية للرليققة، يعققد التحفيققز 

بواجطة هقذ  ابامقاض الرطقوة ابجاجقية ستحقاد عامقل التحفيقز مقل بعقل مكونقا  السقطف المسقتقبل 

Crozier,1975:454 )) 

 التذوق والحواس الاخرى 

 والشم :التذوق -أ 

  ،أن يقتم ال مقل بقيا إ قارا  الطعقم والشقم ينبضقيلتكقون اعالقة،  التقذوقما أجل ال مل بيا الرانحة و   

ويحتقوي علق  الرلايققا للقدمال المعقرو  أن الطعقم يققل اقي القشقرة ابجاجقية اقي ال بهقة ابماميقة  امقا

مقا  التقذوقيتكقون نعقا   ول Verhagen et al.,2004:1685ن والشقمالعصبية التقي تسقت ي  للطعقم 

مقزيج مقا المقدخلا  اقأن الالدمال والمسارا  العصقبية،  بيا، وابجزاء ذا  الصلة  التذوقمستقبلا  

درجة الحرارة، المعهقر، ب بلتكويا الطعا ، بالطعم الناتج س يتأثر اقط ا ،ابجاجية يرلق الطعم النهاني

 .ل Sendra &Barrachina, 2017:109 نوااجة الشم

 : التذوق واليون-ب 

أن العلا قة التقي  168): 2017،بقوعترو  نللكثيقر مقا المنت قا ، التقذوقيؤثر اللون عل  ااسقا     

أذ تقرتبط ، واسلقوان اسجاجقية  يقة ابجاجقيةالتذو ابااجقي  تعتمقد علق  وابلقوان،  التقذوقبيا  تربط 

 اسجاجقية ن ابلقوانعلق  التقوالي مقل مقا  بقل الزبقانا  لالحلو والحامل والمر والمالفن أااجي  مثل 

  Valenti & Riviere, 2008 :14) ن .لابامر وابخضر واسزرق واسرفر
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 : التذوق والصوت-ت 

صو  عند العد  جماا ويحفزها وعد  وجود  يقلل ما هذا الحااز، اأن  التذوقالصو  ينبط ااجة أن 

 ميا  معدنية.باتف  نينة المشرو  الضازي يواي لنا بانط  غير منعش وأ بط ما يكون 

 التذوق واليمس: -ث

لدى بعل اب راص، خارة أولئك القذيا لقديهم ااجقة  ويقة  التذوقلمنبها  اللمسية عل  ااجة تؤثر ا

ثقال  قر  القهقوة اقي كقو  للم  ، االرصانص اللمسية للقدح تؤثر عل  إدرا  المذاق، عل  جقبيل الم

          بلاجقققتيك أو كرتقققون جقققو  يتصقققور بقققان مقققذا ها  أجقققوء ممقققا لقققو  قققربا اقققي كقققو  مقققا الزجقققات.

 .ل 168: 2017، بوعترو ن

 تذوق :مال مظاهر 

أن معاهر وملامف المتذوق تعتمد عل  ال ن  والعرق والعمر ، وكذلك بأختلا  عدد براعم التذوق 

 ل( Derval:2010:5 يمكا تصني  النا  إل  ثلاث ائا  : أذ،لديط 

لقهوة القوية والرضار المر، والدهنيا  والوجبا  الحلوة جدا. لمتذو ون اانقون: وهم  اساجون جدا  -أ

 اي المشروبا . ةجكر مضاعفيرغبون بكمية وهم 

المقادة الحلقوة مقل وضقل  يؤيقدونوس ،  علق  المقريفضقلون الحلقو  القذيامتذو ون متوجطون: وهم  - 

 .المشروبا   ليلة السكر والرارة بالحمية المذاق المر، لذلك جو  يفضلون بشكل نهاني 

مقا السقكان  ل٪25 أوروبقانفي ، اويشربوا أي  يء تقريبا  واأن يأكللهؤسء غير المتذو يا: يمكا  - 

معققدس  ،وتعققد التذوقاققانقي ل ٪ 25 نو ي المققذاقمتوجققطل ٪ 50 نيمكققا اعتبققارهم غيققر متققذو يا، و

  عند الحمل أو أثناء الحيل.  وخارةالنساء هي اعل  ما الرجال و ابكثر تذو ا ، سن المرأة اساجة 

 :لتسويق اليمسيا-5

 وهقي  قوةٌ  ،الل مع   اي اللضة كما ذكر اي نالمع م الوجيطل هقو: إاقدى الحقوا ه الرمق  العقاهرة       

طوبة واليبوجة ، و نحو  ذلك ،  رَ  بها الحرارة والبرودة ، والرق  واي السياق ذاتط ذكرهقااي العَصَ  ت دع
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ة اي العص  المرالط بكثر البقدن ،  أنهابنال امل المحيط ل  إادى الحوا ه الرم  الع اهرة ، وهي  وه

رَ  بها الحرارة  والي ب وجة ونحو ذلك   ل https://www.almaany.com/ar/dict/ar .نت دع

ق          هققو أول اواجققنا يهققورا ونمققوا ، وأنققط يققوار لنقا أهققم وجققانل استصققال ابجاجققية مققل العققالم الل مع

 .             أ ققد  وأكبققر جهققاز مققا أجهققزة الإاسققا  لققدينا ال لققد والمسققتقبلا  الموجققودة ايققط ويعققد،  الرققارجي

(Gallace&Spence,2010 :246 ) أن يرلق اجت ابة عاطفية، والتقي يمكقا أن تقؤثر علق   طيمكن و

لضققرض مسققو يا ال طريقققة  ويعققد ل(Peck&Wiggins,2006:56 ،للزبققونعمليققة رققنل  رارالشققراء 

  لتفاعققققل مققققل المنت ققققا ل الزبققققونيسققققترد  لرلققققق اسهتمققققا  وإغققققراء  إذ  ،الزبققققوناس تققققرا  مققققا 

ل: ن نحقا نعقيش اقي م تمقل اللمق  (Childers, 2003 يققولول  Abazi & Sohani,2016:49ن   

 . لايط محر  ، والتسوق هقو وااقد مقا اررقنا القليلقة لت ربقة اللمق  بحريقة اقي العقالم المقادي مبا قرة

   Aitamer & Zhou,2011:22 )جقلبياعنقدما يكقون هنالقك نشقاط لمسقي، و  االلم  اي ابييعد ، ول 

                    مقققدخلا  اقققي نعقققا  الإدرا  الحسقققيكتلعققق  اليقققديا دورا رنيسقققيا  أذدون أي جهقققد أو نيقققة، أذا كقققان 

عقا  ايمكقا تحقيقهقي تقال ةالوايقد الحاجةاللم   اضلا عا ذلك يعد Peck&Childers,2003a:35)ن

بقيا ال هقاز الحسقي  ةطاوجقتوجقد  أذمل ال لقد، علق  عكق  الحقوا  ابخقرى المبا رطريق استصال 

اعتققر  النققا  بأهميققة  أذلقققرون ، جققاندا ل هققذا اسعتقققاد يققو لKrishna,2010:415ن  والمحفققزا 

والحقوا  اسخقرى ، كقل نقوا مقا الإدرا  الحسقي بقيا لمق  يتوجقط ال، ويعتقد أرجطو أن بط  الشعور

 ،أيدينا هي القة ورل هامة بقيا أدمضتنقا والعقالما ل  Peck & Childers ,2003b:430نات  النعر

لدينا مستقبلا  لمسقية كثيقرة اقي أرقابعنا القليلقة هقذ  المسقتقبلا  تسقاعدنا علق  اجتكشقا   إن باعتبار

التفاعقل  زيقدياسدرا  اللمسقي للفقرد  لذلك اأن  )http://info.4imprint.com ن اب ياء اي محيطنا.

كوجقيلة  اللمسقي  الناايقة، يمكقا أن ينعقر إلق  التسقويق ا هقذ، مقمنعمةال سدي والنفسي بيا الفرد وال

 ل.Hultén et al., 2009:134 ن للتعبير عا هوية و يم العلامة الت ارية

 :)تعدد الحواس (اليمس والحواس الاخرى

الشقم جميعهقا تعمقل مقا خقلال الهقواء او الضقوء، اقي السقمل ، و ان الحوا  اسخرى مثل النعر،       

اب ياء التقي تقتلام  بالنا  يشعر ذوق يشترط وجود اللعا  الرط  ، اقط مل الشعور اللمسي تايا ال

 ل، العكقازة نمتد خارت ادود ال سم العادي مقل أدوا  خارقة مثقليأن للم  يمكا أذ  ،اي الوا ل معهم

 النعقر، أن يكون هنالك اتصال مل ال لقد، علق  عكق  ينبضياإذا كان التحفيز يدر  عا طريق اللم ، 

منا شة دور اللم  ل بBalaji et al., 2011: 517و د  ا  ن  لKrishna, 2010:18والشم . ن ،السمل

 الزبققاناان لققط تققأثير كبيققر ومهققم علقق  تقييمققا   اوجققدمقابققل المققدخلا  البصققرية اققي تقيققيم المنت ققا  

https://www.almaany.com/ar/dict/arar/%D8%A7%D9%84%D9%84%D9%85%D8%B3/
http://info.4imprint.com/
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المعلومقا   عنط اياللم   بحاجةموا   ونوايا الشراء تتأثر بشكل كبير  اضلا عا ذلك اأن ،للمنت ا 

إل  إيهار مشاعر غير مرغقو  ايهقا أكبقر بكثيقر عنقدما يقتم راقل طلقبهم  الزباناأذ يميل  ، البصرية

أن وجود كل ما المعلوما  البصرية واللمسية جنبا إل   ، كمااقط  للم  المنتج و رؤية المنتج ما بعيد

حاجقة اللمق  أن تتفاعقل مقل ااجقة . ويمكقا ل الزبقانامقا  بقل تقيقيم للمنت قا  الزيقادة  جن  يؤدي إلق 

أن تصققورا   وتققأثير كبيققر وهققاد  علقق  اللمقق ،  الققذي لققطالتفاعققل بققيا اللمقق  والشققم هوكمققا أخققرى، 

 الزبقاناأمكانيقة لمق  ا، رانحقة ونسقيج المنقتجالوتقييما  المنت ا  تعقزز بطريققة إي ابيقة بقيا  الزبون

يبدو أن كلا ما الحاجة البصرية والشمية  لها تأثير إي قابي علق  إذ  .هاتقييم درجة للمنت ا  تؤثر عل 

 اللمسققققققققي والتققققققققي بققققققققدورها تثبققققققققا وتعققققققققزز نيققققققققة الشققققققققراء للمنعمققققققققا  الزبققققققققاناجققققققققلو  

 Andersson et al., 2015:10) ل. 

 :اليمس وعرض المنتجات  

سققمف لهققم بلمقق  تالمتققاجر التققي  الزبققاناأذ يفضققل  ا اققي تقيققيم المنت قق ةمهمقق ااجققةيعققد اللمقق          

المعلومقا  ايهقا عقا  اصقولوسجيما التي يكقون  ،ل (Grohman et al., 2007:238 ايهاالمنت ا  

 الرصقانص والمميقزا  والنوعيققة ايقثمنقتج مققا لل الزبقانااكقم تقيققيم علق  لمهقم ل وهقوطريقق اللمق  

يزيقد واالزبون الذي يلم  منتج معيا يكون أكثر ااتمقاس للشقراء  Klatzky et al., 1993:726)  ن 

 . لHultén et al., 2009:135 ن   ما ثقتط ب ودتط ويعمق التفاعل بينط وبيا المنعمة

  -وهقي : ل12وكمقا موضقف اقي الشقكل ن هنالك عدة مستويا  للم  الفعقال  مستويات حاسة اليمس : 

Klatzky et al, 1993:739) ن;لKrishna, 2010:20-22 ل 

شقراء. علق  جقبيل المثقال،  قد اللمق  المنقتج اققط لإجقراء عمليقة  للزبونيمكا  : الاولالمستوى -أ

اقي  قراء نقوا معقيا مقا الحبقو  ويلمسقط اققط لوضقعط اقي جقلة الشقراء، اقي هقذا  الزبقونيرغ  

يسترلص المعلوما  ذا  الصقلة بقالمنتج ليققرر  أننعا  الإدرا  الحسي اللمسي ل سيمكاالمستوى 

 الشراء.

لمق   للزبقونيمكقا ،  يةلمسق الضيقراللم  للحصول عل  معلوما  المنتج : الثانيلمستوى ا-ب

المعلومققا   لمعراققة البصققري الفحققص عققا طريققق ،المنققتج بهققد  الحصققول علقق  المعلومققا 

 المنقتج لم  يجيشقتري اقلقم يققرر أي نقوا مقا الحبقو   الزبقونعل  جبيل المثال،  ةمسيللاغير

 مقا عدمقط الشقراء الزبقونيققرر  بعد الفحص البصقري، و،  الضذانيةما أجل  راءة المعلوما  

  تقييم.هذا ال بناء عل 
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منقتج  الزبقونيلمق   أايانااللم  للحصول عل  معلوما  لمسية للمنتج،  : لمستوى الثالثا-ت

يشقم البطقي  والتفقاح، لتقيقيم نضقج رؤيتقط لإجراء احص ااجة الشم افي محلا  البقالة، يمكقا 

ما المدخلا  الحسية مثقال علق  الفحقص  التذوقلسمل ولمصادر  تعدو أ كال أخرى  الفاكهة،

 ةنوالرشقق مثقل طرصانصقواكتسقا  المعراقة ل ،السقمعي الضقر  علق  البطقي  لمعراقة نضق ط 

واجققتررات خصققانص المققواد ه اللمقق اهققد   ،ودرجققة الحققرارة والققوزن ةبوالصققلا نعومققةوال

 .المحددة

النقوا مقا  اللمق   ايقتم توجيقط هقذ : اللم  لضقرض المتعقة او متعقة اللمق  المستوى الرابع-ث

 .نحو الت ار  الحسية الممتعة

 

 مستويات اليمس الفعال(12شكل)ال

Source: 

Krishna . Aradhna:2010 / Sensory Marketing: Reserch on The Sensualty Of Products, 

Taylor and Francis Group, the United States of America,p 20. 
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 : ةالإقناا و المعيومات اليمسي 

الإ ناا بعدة طرق، االقدرة عل  لم  المنقتج تزيقد الموا ق   ايتؤثر أن لمعلوما  اللمسية يمكا ل       

الإي ابية ونوايا الشراء نحقو المنت قا  التقي تمتلقك جقما  اللمق  ابجاجقية مثقل خصقانص المقواد مقا 

قد ارتبطا الحاجة إل  معلوما  اللمق  اقي ول ل(Peck & Childers, 2008:206الملم  والنعومة 

اققي المتققاجر وإلقق  اشققل بيققل بعققل المنت ققا  بن ققاح عبققر الإنترنققا تقيققيم المنت ققا  بوضققل المنت ققا  

اللمق  المقنقل ويمكا أن يزيد مقا الإ نقاا،  لمنت ا  عا طريق اللم احص اان  ساتقادها ال  اس ناا،

. بشققكل خققاص هققو للأاققراد الققذيا لققديهم تفضققيل للحصققول علقق  المعلومققا  مققا خققلال الشققعور اللمسققي

 -:يمكقققققققققا اصقققققققققرها بقققققققققابتي لمسقققققققققية بقققققققققثلاث انقققققققققواايمكقققققققققا ان نحقققققققققدد المعلومقققققققققا  الو

 Peck & Wiggins,2011: 223)ن 

إذا كان المنتج يرتل  بطريقة تشريصية اقي وااقد أو أكثقر مقا  : اتاليمس واختلاف المنتج-أ

أكثققر  الزبققانا، جققيكون  ودرجققة الحققرارة ،الققوزن النعومققة، ،الصققلابة التققي تشققملط، خصانصقق

إذ دااعية  للم  المنتج  بل الشراء، عل  جقبيل المثقال، الملابق  ترتلق  اقي الملمق  والقوزن، 

تشقق ل علقق  لمسققها  بققل الشققراء أكثققر مققا الكتقق  أو اب ققراص المدم ققة، والتققي س ترتلقق   هققاأن

عل  اللم  أكثر ما بعل المنت ا  تش ل   ل(Peck & Childers, 2008:206.خصانصها

المحقددة التقي يمكقا أن تسقاعد اقي الحصقول  طلم  المنتج للتأكد ما معلوماتي نوالزباغيرها، 

 . لKlatzky et al, 1993:726ن ما خصانصطعل  معلوما  اكثر 

 : اليمس والفروقات الفردية-ب 

مقل تعقويل عقد  وجقود اتصقال أمكانيقة  )  Peck & Childers ,2003:430ن بحقث     

اقي  للزبقاناالفرو قا  الفرديقة  وتعويضقها  الماديقة التقي جقيتمونعر اي نقوا الرقواص المنتج 

منا شقة معال قة المعلومقا  البصقرية مقابقل اللفعيقة، تكشق  أن ا  ،تفضيل المعلومقا  اللمسقية

يرتلفون اختلااا كبيرا اقي عمليقة أيهقار اللمق  امقنهم س يعهرونقط أثنقاء التسقوق، اقي  الزبانا

المزيقد مقا الو قا اقي اجتكشقا   ييقضق ومنهم مقالم  المنت ا  ببساطة ، ي همايا أن بعض

مقيا  يدع   لPeck&Childers,2008:207نطور أذالمنتج بيديط  بل اتراذ  رار الشراء ، 

مقيقا  رقمم لقيقا  الفقروق الفرديقة  أنقطل  NFTلن Need for Touchالحاجة ال  اللم  ن

عليهقا مقا نحصقل اباضل اي اجتردا  المعلومقا  التقي  أذ يعد، اي تفضيل المعلوما  اللمسية

 اليقط التوجقطخلال اللم ، ويتضما بعديا، البعد ابجاجي يشير إل  جوان  اللم  والتي ترال 
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التحفيقز الحسقي  الق  الزبقونعي لسق التلقانيقةلمسقة العامقل يمثل مل هد  الشراء ، البعد الآخر 

 .والتمتل مل هد  الشراء

 ( :الظرفيةالموقفية )عوامل اليمس وال-ت

عنصقر المو ق   قد اأن المرتلفة للا راص ،  والسما المنتج المرتلفة  خصانصبالإضااة إل      

االتسوق ما خلال  بكة الإنترنا، أو  نوا  التلفزيقون،   ، خصانص الموادويزيد أيضا ما جما  

ذلقك إن  اضقلا عقاتنعد  ايها اررة الزبون او هنالقك اررقة ضقعيفة للمق  المنقتج  بقل الشقراء ، 

عقبا  بعل المتاجر، مثل التعبئة والتضلي  ، تمنقل أو تقلقل مقا اررقة الزبقانا لت ربقة منقتج مقا 

ن إضااة عنصر اللم  يؤدي ال  ل ب Peck & Childers,2003a:36خلال اللم  المبا رة. ن 

 عققققا خصققققانص المنققققتج    قققققا  كمو قققق  ت ققققا  الإعققققلانالققققذي يزيققققادة الإ نققققاا و ققققعور جيققققد، 

كمقا أن لمسقة غيقر مزع قة مقا  بقل مويق  علق  ذراا    Peck & Childers,2008: 208 )ن 

القذيا لمسقوا مقا  بقل المويق   الزبقاناتعزز الشقعور الإي قابي للمقؤثرا  الرارجيقة وان  مستهلك

ويوضققف الشققكل  ل Hornik,1992:449ن . يلمسققواالققذي لققم  الزبققانايميققل إلقق  اسمتثققال أكثققر مققا 

 : المذكورةل أنواا المعلوما  اللمسيط 13ن

 

 (انواع المعلومات اللمسية13شكل )ال

 اسداريةدبيا  اسما اعداد البااث اعتماداح عل  المصدر:
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 :توطئة 

بماتلة   ججاتتهةا اتصتدةادية يأتي التوجه الريادي للمنظمات نتيجة حتمية لما تشهده البيئةة الااججيةة 

الشديدة والذي  في ظل المنافسةت سيما وجن تقلبات وتغيرات جستمرة  الثقافية ، والسياسية،التكنلوجية، 

اتبةةدا ي فةةي  دمةةوت ججةةاتت تةةنهب بةةدوج ا لكةةي  اتسةةتجابة لتلةةت التغيةةرات  يتطلةةم جةةن المنظمةةات

 . تسويقية جديدة وابتكاج اساليم تعزز الدوج والتوجه الريادي لها في المحافظة  لى جيزتها التنافسية
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 التوجه الريادي للمنظمات وأهميته :مفهوم  :اولا

 -:التوجه الريادي للمنظماتمفهوم  -1

 ججات واسعا جن  تفكير الإداجيينوشغل (  Entrepreneurship)جفهوم الريادة أزد ر                 

ذحةد  التحةديات التةي جافقةو بةزوو الثةوجة الدةةنا ية،  ابا تباج ةواتصتدةاديين، ذ  تعةد  ةذه الظةا رة 

رصد ذبعاد ا، و لتشايدها بقدد تحليلها، والتفكيةر بلليةة لترتبط بها جداجس فكرية جتتالية و جتعاصبة و

التعاجل جعها وفق افتراضات  قلانية تاجة حتى نهاية الحرب العالمية الثانية، ذت أن طبيعة التقلبات فةي 

قةرن الماضةي، وجةا تلا ةا حتةى المعرفة التي شهد ا فضاء الأ مات وبيئتها  بعد  قةد الامسةينات جةن ال

 ةا اً وتأثيرهومدائدةجفهةوم الريةادة ،النقلات الفكريةة فةي بة تفكيةرالأوائل الألفية الثالثةة، ا تمةد جةنه  

 الرياديةةةةةةةةةةةةةةة منظمةةةةةةةةةةةةةةات الأ مةةةةةةةةةةةةةةات والةةةةةةةةةةةةةةتعل  واتجادة ل بةةةةةةةةةةةةةةدا  الإفةةةةةةةةةةةةةةي وتأثر ةةةةةةةةةةةةةةا 

 ( 70:  2010)أسما يل، 

)القيةةادة والرئاسةةة(،  وجدةةدج ا  )جاد(، أجةةا جيةةزة الريةةادة  ةةي جةةا تكتسةةبه   لغويةةاتعنةةي الريةةادة       

 باتنجليزيةةةةة د ىعةةةةرت جنتجةةةةاً جديةةةةداً أو مدجةةةةة حديثةةةةة، وتةةةةلالمنظمةةةةة اونهةةةةا جائةةةةدة صةةةةنا ة 

  (first.mover.advantage) الوسةةةةيط صةةةةاجوس  )وتعنةةةةي جيةةةةزة الحراةةةةة او المبةةةةادجة اتولةةةةى

https://www.almaany.com/ar/dict/ar-  ) تعد الريادة الفعالة في البلدان المتقدجة وسيلة لتنشيط

ت غنةةى  ةةن جيةةادة  ، فضةةلا  ةةن  لةةتنهةةا تةةوفر فةةرد  مةةل جديةةدةلأ،  ةبطةةاات الرااةةدة والهياتصتدةةاد

 ية  اتجتمةا يتولةد طاصةة للتقةدم اتصتدةادي وملةق الوظةائ  والتك اونهاالأ مات في البلدان الناجية ، 

 (Gurol & Atsan,2006 :26 )  يؤاةد ذ  (Lumpkin and Dess,1996: 135)تجربةه ال أن

وتطوج ةةا وملةةق  هةةاأ مال الطاصةةة الدافعةةة فةةي توسةةي للمنظمةةات الناشةةئة والقائمةةة حاليةةا تكةةون  الرياديةةة

 العمل  الرئيسية وجاء تطوير الأ مات وملق فردالطاصة تمثل الأنشطة الريادية  ، أ ثروتها 

 وانمةةا نمةةط   ، وظيفةةة اصتدةةادية فقةةط بوصةةفها ينظةةر اليهةةا ةججةةرد سةةم لةة  يعةةدان جفهةةوم الريةةادة          

 جمية  التةي أصةبحو تمثةل تحةديا أجةام ي ضةا  يعةد جةن الموذ، ( Jun, 2006:24يمكن صياسه ) سلواي  

اً نشةةاط بوصةفهالعديةةد جةن العلةةوم جفهةةوم جتعةدد الأبعةةاد يتنةاغ  جة   اونةه، بةأمتلا  انوا هةةاالمنظمةات 

جتما يةة تعواجةل اال لةى  يرتكةز اً  ادفة اً اجتما ية  ل  اتجتما  فعةلاً    يعدهذ، عدة  واجليتأثر ب اً ذنساني

 الديمغرافيةةتؤاةد  بينمةاسةلو  ذنسةاني يتةأثر بحاجةات الفةرد ، ا ل  النفس   في حين ينظر اليه، الساندة 

 صةةةةةةةةوت ذلةةةةةةةةى الريةةةةةةةةادة أاثةةةةةةةةر جةةةةةةةةن غير ةةةةةةةةا  للو جسةةةةةةةةتعدة لةةةةةةةةى أن بعةةةةةةةةب المجتمعةةةةةةةةات 



 

 تتوجه الريادي للمنظماال:   الثانيالمبحث                                                            الأطار النظري للدراسة:  الثانيالفصل 

 
 

72 
 

 جديةداً، يؤسةس جشةرو اً  لمن يمنح الذي اللقم عدفي الأ مات ذداجة في أجا ( 159:  2008) الطائي ،  

 الماتلفةة يديرالمواجد جن تض  الريادة فإن الأوس  وبالمنظاج اتصتداد، ذلى جضا  نشاط فعات اويقدم

  .( 17: 2006نة، اج) السك جديد    جشرو  ابتكاج او جديد شيء لتقدي 

الةرغ  جةن ت والدجاسات اتداجيةة الماتلفةة،  لةى تعد الريادة جن المفا ي  الشائعة في المجات لذا        

ه واتنشةطة التةي الباحثون وجهات نظر جتباينةة حةوت تعريفةذ  يحمل واس  حوت جفهوجها، المتلا  ات

، ذ  اسةةتادم المدةةطلح لغةةرت وصةة  السةةلو  الريةةادي دامةةل المنظمةةات الكبيةةرة والمتوسةةطة  تشةةكله

القيام باتنشةطة الفريةدة جةن نو هةا لتلبيةة  ( بأنه Hitt et al.,2009) ذ   رفه( 42:  2016)التميمي ،

أحتياجات الزبائن جن ملات أاتشا  الفةرد واسةتثماج ا أسةتباصيا وتبنةي الماةاطرة المحسةوبة لتحقيةق 

ةة 389: 2013اتجبةةا) )حسةةين،  التميةةز و اتمةةتلا  والتنةةو  والتوافةةق والطةةر   أنةةه  بر  (، امةةا   

تةي يماجسةها ارمةرون، ذنمةا الوصةوت ذلةى جنتجةات وطةر  الجديدة، وت تعتمد  لى العةادات السةائدة ال

وفي  ات السيا   (، 145: 2105المعتادة والمعموت بها )جهدي، الروتينية  جديدة ت تتطابق ج  الطر 

تعزيةةز الكفةةاءة اتصتدةةادية وملةةق فةةرد  مةةل  Shane & Venkataraman,2000:218)ه  ) ةةد  

 ين يكتشةةةةفونها ويقيمونهةةةةا ويسةةةةتغلونها، و رفةةةةه     جديةةةةدة والمحافظةةةةة  لةةةةى جسةةةةتويات  الأفةةةةراد الةةةةذ

(Ma & Tan , 2006: 704) نو  جميز جن التفكير ، و طريقة فريدة للنظةر نحةو العةال  ، ونةو  بأنها

  وأشةةةةةةةةةةاججبةةةةةةةةةةد  جةةةةةةةةةةن المغةةةةةةةةةةاجرة ، والأداة النهائيةةةةةةةةةةة نحةةةةةةةةةةو تحقيةةةةةةةةةةق الةةةةةةةةةةذات واتنجاز

( Barringer&Ireland,2012:6 بأنه العملية التي يسعى ) الأفراد جن ملالها للحدوت  لى الفرد

( أسةةاس النمةةو   Rao, 2014:268) هدون النظةةر ذلةةى المةةواجد التةةي يسةةيطرون  ليهةةا حالياً و ةةد  

ث تغيرات للبيئةة االعدري للتنمية في البلدان الناجية،ذ  يعكس ات تمام المستمر بريادة الأ مات في أحد

 (23: 2016ي  ةةال  المنظمةةات، أجةةا )النعيمةةي وأمةةرون ،اتصتدةةادية واتجتما يةةة الناشةةئة والشةةاجلة فةة

 الفةرد وملةق السةو  فةي لبنةاء جرازجناسةم الأ مةات جنظمةات تعتمةد ا التةي فيةر  بأنةه الأنشةطة

جحةر  التنميةة اتصتدةادية، ( Boateng, 2018: 6) يعةد هوفةي  ات السةيا   ،القيمة المواجد وأستثماج

   الدعيد العالميوجددج للثروة والعمالة، و للقيمة  لى 

الطةر  المسةتادجة للوصةوت الةى جيةادة و الأسةاليم نجةد أن البةاحثين أمتلفةوا فةي أستنادا لما تقةدم       

ه الةةبعب جهةةود فرديةةة بينمةةا أمةةرون أاةةدوا  لةةى جهةةود المنظمةةة الجما يةةة التةةي تسةةاند ات مةةات ، فعةةد  

أسةتادام الطةر  فةي التعاجةل جة  البيئةة  فضةلا  ةن ا وتعطيه  اتسةتقلالية فةي أتاةا  القةراجات  ،دأفرا

السوصية فهنالت جن يؤاد  لى الهجوجية في أصتناد الفرد جن المنافسةين وخمةرين يؤاةدون  لةى بقةاء 
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 جمةا يعنةي   ن جكتسةباتها ووضةعها الحةالي ضةد  جمةات المنافسةين  للمحافظة الدوج الدفا ي للمنظمة 

طةر    ،جثةل جعةين نشةاط أو بحةدث تبةدأ جماجسةة  ةو واحةد توجه في دمالريادة ي  تعاجي  أغلم أن

 وتحقةق  اتيةا تسةتمر ةجديةد جشةرو  أو أفكةاجو جنظمةة ملةقو ، ملية للحدةوت  لةى فةرد  ،للتفكير

 :الأتية المعانيتتعلق ب  الريادةاتفقوا  لى ان  لت فقد  فضلا  ن ائلة ،    وائد

 أصيلة و جديدةصيمة   ات ملق وجعرفة طر  وأشياء. 

  بالمااطرة رتبطي.  

 أستغلات الفرد السوصية المتاحة والمبادجة بالبحث  نها    ضمن اولوياته ات تباجبنظر أمذي  

 المنافسةةين  بمواجهةةةجتميةةزة ، جةةن مةةلات المبةةادجة  أمةةر  حالةةة  نقةةل المنظمةةة جةةن حالةةة الةةىي

 والتغلم  ليه  ،لتكون  ات حدة سوصية جرتفعة   

  زيةادة أجةل جةن واتسةتقلالية للعةاجلين الحةوافز تةوفيرالنمةو واتزد ةاج وتحقيةق اتجبةا) و 

    لديه القنا ات

 ا جن التي تنقل المنظمة وأفرادالجهود واتنشطة واتستراتيجيات،   اافة ( بأنه الريادة) و ليه فأن

بضةةروجة التغييةةر، والبقةةاء بالوضةة  الحةةالي، الةةى اتجتقةةاء بةةالتفكير اتيجةةابي  بعةةدمالتفكيةةر السةةلبي 

ئد ابيةرة جة  لد  أفراد ا لتحقيق جكتسبات و واالمحسوبة التغييروأشا ة ثقافة اتبتكاج والمغاجرة 

 رة أيضا  جا تحمله جن جااطر اثي

 ( 389:  2013حسين، )- :باتتي وجدلوتتها تتمثل للريادة الفكرية المضاجين ذن

 الفةرد ااتشةا  مةلات جةن وات مةات الزبةائن تطلعةات ةلتلبية جميةزة بأنشةطة القيةام : الريةادة - أ

  الأجبا)   لتحقيق المحسوبة المااطرة وتبني بطريقة استباصية واستغلالها

 يقةوم والةذي تقليةدي، غيةر بأ تبةاجه   لةى اتنجةاز،  اليةة صةدجة يمتلةت الةذي الشةا : الريةادي - ب

اتيجةابي  تعاجلالو بيئته فه   لى  الية صدجة له الناجح فالريادي وجبتكرة، جميزة بطريقة بالأ مات

   ارمرين ج 

 الةدمل وتعمةل  لةى زيةادة اتصتدةادية التنميةة فةي بقةوة المسةا مة الكيانةات -: الرياديةة المنظمةات - ت

 لتحسين المتطوجة التقنياتوذدمات  العمل، فرد الأسوا ، ذيجاد نمو، اتبدا  طريق  ن القوجي،

 المنتجات 
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 جا و ادًة السو ، اتحاج ةتلبي صادجة  لى الجديدة المنتجات تجعل التي الريادية : الظرو  الفرد - ث

 ( المظلة المفا يمية للريادة:14  ويوضح الشكل ) ديناجيكية جتغيرة بيئة في توجد

 

 

 

 

 

 

 

 

 ( المظلة المفا يمية للريادة14لشكل )ا

:  في جنظمةات ات مةات جة  اتشةاجة لتجربةة  بعةب الةدوت، " الريادة  جيسون  لي،  حسينالمددج:  

 21، جة    بغةداد، الية اتداجة واتصتداد ، جاجعة  اتنسانيةللعلوم  جاجعة بابل/" ، ججلة  بحث نظري

   389، د :  2013،  2،    

 تناولةةةةةةه وصدجةةةةةةه اوت جةةةةةن  (Miller’s ,1983) يعةةةةةد فأجةةةةةا التوجةةةةةةه الريةةةةةادي للمنظمةةةةةةات     

  نةةةةةةةةةةةةةد اسةةةةةةةةةةةةةتعماله اتسةةةةةةةةةةةةةتباصية واتبةةةةةةةةةةةةةدا  والماةةةةةةةةةةةةةاطرة فةةةةةةةةةةةةةي صيةةةةةةةةةةةةةاس الريةةةةةةةةةةةةةادة 

  ( (Lim&Envick,2011:466   ذ ( تاتل  الريةادةEtrepreneurship  ةن التوجةه الريةادي  )

Entrepreneurial Orientation )  )   فهي تجيم  ةن السةؤات المتعلةق  ،فالريادة تمثل المحتو

والةةذي يتعلةةق بإدمةةات الأ مةةات (  Jun,2006:6)    التةةي يتضةةمنها العمةةل الريةةادي  بما يةةة اتنشةةطة

 (جةةةا  ةةةي الأ مةةةات التةةةي نةةةدملها ة بةةةاتتي )مثلةةةاتسةةةئلة المت و ةةةو المعنةةةي باتجابةةةة  لةةةى ، الجديةةةدة

 عمليةةةةة ويتنةةةةاوتالهةةةةو بنةةةةاء فالتوجةةةةه الريةةةةادي  أجةةةةا  ( ناجحةةةةاايةةةة  نجعةةةةل العمةةةةل الجديةةةةد )و  

 Richard et al., 2004:257 ))  للمةدجاءالأساليم ، المماجسات ، واسةتادام أسةاليم اتاةا  القةراج  

النظر في أسةلوب تنظةي  الأ مةات   ن طريقيمكن صياسه  و لى أنه سمة جميزة للمنظمات، وينظر اليه 

منظمات 
 ريادية

مشاريع 
وأعمال 
 ريادية

الفرص 
 الريادية

 ريادي

 يستثمرها لتوفير تشجيع

 سلوك باحث عن تحويلها

 تشجيع

 تتبناها



 

 تتوجه الريادي للمنظماال:   الثانيالمبحث                                                            الأطار النظري للدراسة:  الثانيالفصل 

 
 

75 
 

 فةةي الإداجة العليةةا ، امةةا يتضةةح  لةةت جةةن مةةلات القةةراجات اتسةةتراتيجية للمنظمةةات وفلسةةفة ذداجتهةةا

 Karpacz, 2016:248) )العمليةات والمماجسةات وأنشةطة ب يةرتبط  فهةوجن الناحيةة المفا يميةة   أجةا

   القراج التي يمكن أن تقود المنظمات القائمة ذلةى تطةوير وتقةدي  جنتجةات و مليةات جبتكةرة جديةدةصن  

(Chang et al., 2007: 999 )  اتسةتراتيجيات ،برؤيةة وجسةالة المنظمةة  فضلا  ن  لت أجتباطةه ،

 والثقافةةةةةةةةةةةةةة التنظيميةةةةةةةةةةةةةة الشةةةةةةةةةةةةةاجلة ، العمليةةةةةةةةةةةةةات، الهيااةةةةةةةةةةةةةل التنظيميةةةةةةةةةةةةةة، الأ ةةةةةةةةةةةةةدا 

  (( Venter ,2014:37( 5ويبين الجدوت)للمنظمات أسهاجات الباحثين لمفهوم التوجه الريادي بعب 

 :حسم تسلسلها الزجني

 للمنظمات ( بعب أسهاجات الباحثين لمفهوم التوجه الريادي5جدوت )ال

 المفهوم الباحث ت

1 Douglas,et,al,2000:1056 ججمو ة جن السلوايات التي توص  بأنها أبدا ية وأستباصية 

 وتتحمل المااطر 

2  Gima &Ko,2001:55)) 

 

لقيةةام ا  لةةى صةةدجة المنظمةةة الإداجيةةة ظةةا رة تنظيميةةة تعكةةس

في تغيير المشهد  بالمبادجات اتستباصية والتنافسية وبما يسه 

 التنافسي لدالحها 

3 (Kraus et al , 2005 :322)  ، بنية ااجنة تجسةد جكونةات الةتعل  والإنجةاز، التوجةه الةذاتي

الهجوجيةةة التنافسةةية ، التوجةةه اتبةةدا ي والماةةاطر ، فضةةلا 

  ن  المبادجة الشادية 

4 Kropp et al., 2006:505 ،التي يماجسها القراج اتاا  وانشطة والمماجسات، العمليات 

ياديو يادية الفرد   لد نالرِّ  الرِّ

 

5 Fulford& Rizzo,2009:27   تدةبح فيةه جيةادة شكل جن أشكات التوجه اتستراتيجي الةذي

 الأ مات المنطق السائد

6 Luke,2009:12-13  المةةةد  الةةةذي تعتقةةةد فيةةةه المنظمةةةات باتبدا يةةةة واتسةةةتباصية

 وايفية تعزيز تلت المفا ي  في  ملياتها 

7 Zainol&Ayadurai,2011:60  اتلتةزام باتبةدا  التقنةي المبةةين لحةاتت اتسةتجابة الطو يةةة

 للمااطر في أطاج اتستباصية تستغلات الفرد المتاحة  
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8 

 

Karacaoglu et al.,2012:163  توجه استراتيجي تستادجه المنظمة للتكي  ج  بيئة الأ مةات

 المتغيرة وتحقيق جيزة تنافسية جستداجة تفو  جنافسيها  

 

9 

Yu,2012:1713 

 

التوجه اتسةتراتيجي للمنظمةة الةذي يكةون  لةى شةكل انمةاط 

تتاا  القةراج، والطةر  والمماجسةات التةي تكةون  جوجيةة، 

 جبد ة، ذستباصية ،جااطرة، واستقلالية 

10 Covin & Wales, 2012 :766 صوة دافعة وجاء السعي التنظيمي لأنشطة جيادة الأ مات 

 

11 

Arief et al,2013: 46  انمةةاط العمليةةات والمماجسةةات وانشةةطة صةةن  القةةراج التةةي

 تؤدي بالمنظمة لتكون صائدة التجديد في جيدان ات مات

12 Shirokova et al,2015 :9    ، الموص  اتستراتيجي الفعةات للمنظمةة ،المةرتبط باتبدا يةة

 واتستباصية والرغبة في اتستثماجبالمشاجي   الية المااطر 

13  Apell Karlsson 

& Wiberg, 2017:19 

القةراجات اتسةتراتيجية، و تشةكل  فيةهسلو  تنظيمي تتطوج 

 أساسًا لجمي   مليات جيادة الأ مات

14 Jiang et al ,2018 :47   ذيجاد حلةوت جبتكةرة لترتيةم التعةاون المناسةم وحةل النةزا

 بين المنظمات و تحمل صعوبات غير جعروفة 

15 Martens et al., 2018:257  السياسةةةةات والمماجسةةةةات الأساسةةةةية لتطةةةةوير الإجةةةةراءات

والقةةراجات الرياديةةة التةةي يسةةتادجها صةةنا  القةةراج لتعزيةةز 

  د  جنظماته  ، ود   جؤيته  وملق جزايا تنافسية 

 الاداراةدباا  الأمن اعداد الباحث بالاعتماد على  -المصدر:                   

 -( انها تشتر  بادائ   دة ا مها :5المفا ي  الواجدة في الجدوت )يتضح جن     

 وتعزيز ا دا  المنظمة   يمثل العمليات واتنشطة التي تؤدي الى ذتاا  القراجات  - أ

  ز  لى اتبدا  واتستباصية والمااطرة يراالت - ب

  أستراتيجية اتداجة العليا يعد -  

 -ادائ  اتتية:البالباحثون ياتل  في حين 

 وطةر  فةي حةين يعةده الةبعب الأمةر  ، بانه سياسات و مليات وأنشطة وسةلو  البعب هيدف - أ

 استراتيجيات 

 بعب المفا ي  في بعدي اتستقلالية والهجوجية التنافسية   تباين - ب

 في تعزيز جقدجة المنظمة التنافسية والمراز السوصي لها  هفامتلا -  
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تلت اتستراتيجية التي تعتمد  لةى  التوجه الريادي للمنظمات ر  يالحالية ف تهدجاسالباحث في أجا  

انشةطة اتبةدا  واتسةةتباصية لتكةون صةةادجة  لةى التنةةافس  ةن طريةةق اتاةا  سياسةةة  جوجيةة تنافسةةية 

 والمراز السوصي المتميز و التفو  التنافسي وتحمل المااطر والمجازفة لتحقيق الريادة 

 : التوجه الريادي للمنظمات هميةأ -2

  الدةةةعيد  لةةةى  نالةةةت الكثيةةةر جةةةن التغيةةةرات فةةةي  المنةةةا اليةةةوم سةةةواء مةةةاج  بيئةةةة المنظمةةةة      

والتةي ت يتوصة   لهةاالةداملي  المسةتو   لةى، او( واتصتدادي وغير ا ، تجتما ي، االتكنلوجي  )

صادجين  لى اتستجابة لهذه التغيرات وتشجيعه   لةى  أفراد وجود ينبغي ذ  ،ان تق   ند حد جعين

أ ميةة التوجةه الريةادي فةي جيةدان ات مةات يمكةن تأطيرو تبني جفهوم الريادة لما يحققه جن جكاسةم

 ( 234: 2015،: )ملي  و جميلالأتي لى النحو 

يةق أحد العواجل اتاثر أ مية في ججات النمو التنظيمي وتحقيق اتجبةا) جةن مةلات تحق يعد - أ

 اتداء العالي  

أحد المؤشرات الدالةة  لةى الريةادة جةن مةلات تجسةيده لقةدجة المنظمةات  لةى اجةتلا  يمثل  - ب

اتسةةةبقية وتحمةةةل جاةةةاطر التنظةةةي  والبيئةةةة، وأجتلااهةةةا لمعرفةةةة واضةةةحة دامةةةل اجوصتهةةةا 

 وماججها 

  ضروجة أداجية تتحد  النظ  البيرصراطية في المنظمة، وتد   الميزة التنافسية يشكل - ت

  حاجة صائمة في حياة المنظمات  تعديسه  في وض  أسس الثقافة المنظمية التي  - ث

 تتلا  باتتي :للمنظمات  أن ا ميه التوجه الريادي ( 42: 2015) التميمي، في حين أشاج

  جستو  الأداء المتفو  الى  وصوتيشكل  ندرا أساسيا في النجا) التنظيمي  - أ

وتوظيفهةا للاسةتفادة جةن  ، أسةتغلات التغييةرات فةي المنتجةاتوسيلة تمكن المنظمة جن يعد  - ب

 المنظمات اتمر   صبل الفرد المتاحة الغير جستغلة جن

العليةا  للمنظمةات القةدجة  لةى أغتنةام الفةرد بشةكل أسةتباصي وبمةا يعةزز تمنح المستويات  - ت

 اتداء والتفو   لى المنافسين  

فةي  تنحدرأن ا مية التوجه الريادي للمنظمات  فير  (  Shah & Bhutta,2013:79) أجا 

 النقاط الأتية :
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 يعكس توجه المنظمات نحو جيادة الأ مات لتطوير وتنفيذ أفكاج جديدة فيها   - أ

  ندرا حيويا في المنظمات الناجحة   تعد - ب

تعزيةةز جو) المبةةادجة جةةن مةةلات ملةةق بيئةةة  مةةل لنمةةو الأفةةراد والمنظمةةات ، وتعطةةي  - ت

فادة جن جهاجاته  الإبدا ية وصياغة الثقافةة التنظيميةة التةي تعةزز اتفراد فرصة للاست

 أداء المنظمة في السو   

تقليةةل الدةةرا ات الناشةةئة فةةي المنظمةةات ،وبلةةوجة تدةةوجات لةةد  القيةةادات اتداجيةةة   - ث

 بضروجة التوجه الريادي 

بيئةةةة المةةةر  فةةةي المنظمةةةات الأصةةةدجة المنظمةةةات  لةةةى جواجهةةةة  تهديةةةدات  يزيةةةد جةةةن -  

  تنافسيةال

 -: ه، الأهمي خصائص: المفهوم ، الالمنظمات الريادية -ثانيا 

 -المنظمات الريادية:مفهوم  -1

 Entrepreneurship) المنظمةةةةةةات الرياديةةةةةةة  ( Miller,1983:771)  ةةةةةر             

Organizations  )أنها تلةت المنظمةات الموجهةة نحةو اتبتكةاج فةي ججةات سةو  المنتجةات جةن ب

أ    ملات تنفيذ جبادجات جحفوفة بالمااطر ، وتطوير اتبتكاجات بطريقة استباصية لهزيمة جنافسيه  

تزيد جن فةرد بقائهةا  ذ ا اتبعةو اسةتراتيجية ضةيقة النطةا  ،  أن لمنظمات الريادية الجديدةيمكن ل

بشةكل  يمكنهةا التفةو الجديدة التةي تأمةذ الماةاطر وتتبة  اسةتراتيجية واسةعة النطةا   المنظمات أجا

 ابير  لى تلت التي تتب  استراتيجية ضيقة النطا  بغب النظر  ن حج  واتسا  جواجد ةا الأوليةة 

(208 Wheelen et al.,2018:  ويتمت  العاجلون فيها بما في  لت المدجاء بادائ  تتناسم ج)

جنظمةات فضةلا  ةن  لةت أجةتلا   المنظمات ) قليةة جديةدة، جرونةة ، سةر ة ،و ابةدا (طبيعة  ذه 

سةةر ة اتسةةتجابة لةةرو) جنهةةا : جياديةة العديةةد جةن السةةمات التةةي تجعلهةةا ن يوالعشةةر اديالقةرن الحةة

واتتجةةةةاه نحةةةةو الزبةةةةائن  ،وجتهةةةةا، أشةةةةرا  العةةةةاجلين بةةةةالقراجاتاتبةةةةدا  والتطوير،الجةةةةودة وديم

أسةتراتيجيات غيرجألوفةة فةي السةو ،  بتبنةيوتتميز المنظمات الريادية   ( 68-67: 2015)حسين،

فضلا  ن تفضيلها لمشاجي  جحفوفة بالمااطر، واثيراً جا تدل جثةل  ةذه المنظمةات ذلةى صةراجات 

استراتيجية جريئة تنطوي  لى اغتنةام الفةرد الجديةدة والتقةدم فةي المنافسةة ، بةدتً جةن اتسةتجابة 

  وج   لت فهةي تواجةه العديةد جةن التحةديات أبرز ةا(( Nam Vu,2017:89  نلتحراات المنافسي

يدبح جن الدعم ذصاجة جشاجي  تجاجية ذ  ، هاالتعر   لى الفرد وتطوير الأ مات الجديدة دامل
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جديةةدة دامةةل المنظمةةات الكبيةةرة القائمةةة  نةةدجا تمثةةل المشةةاجي  ابتكةةاجات جذجيةةة تاتلةة  امتلافةةاً 

الراسةاة صةعوبة فةي التعةر   المنظمةاتجو رياً  ن الأ مات والروتين والقةدجات القائمةة  وتجةد 

صعوبة الحدوت  لى المواجد والموافقةة لبةدء جشةرو   فضلا  ن،  لى الفرد التجاجية الجديدة 

 (Elfring ,2005:1 ير الفرد المتاحة )تطو

 في الوصو وصي  جديد شيء البحث  ن  لى القادجة المنظمة تلتبأنها   تعر  المنظمة الريادية و          

 واتستقلالية الحوافز وتوفير المااطراتجتما ية، المعنوية، المادية، المواجد بات تباج وتأمذ المناسم،

 بالمنظمات (28: 2010 ا )العبادي وأمرون،و د   ( 87: 2008جنة ، ا)السكصنا اته   لكسم للعاجلين

 جنافسو ا، لةذا يقدجه جا ج  بالمقاجنة تقدجها التي جنتجاتها في التمايز ملات جن زبائنها جن تقترب التي

تميل المنظمات الريادية )التةي    و جغباته  و الزبائن حاجات جديدة تلبي جنتجات البحث  ن  جن بد ت

يعمل فيها الجمية  اةل شةيء( ، ذلةى أن تدةبح أابةر، و ات تنظةي  ا لةى  للاطةوط الوظيفيةة ، الدامليةة 

( وفي  ات السيا  ت تعد المنظمةة Wheelen et al.,2018:208لأصسام التسويق والإنتا  والمالية   )

جياديةة جيادية  ذ ا ل  تكن تنطوي  لى المااطر أو غيراستباصية تجاه المنافسين والبيئة ،ذ  تعد المنظمةة 

ولديها أسلوب جيةادي يقةيس دججةة تفضةيل اتداجة العليةا ل نشةطة  ، أداءً  الياً  أوأداءً جمتازًا أ ا صدجو 

 ضةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةلا  ةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةن  لةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةت وصةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةفها (،فArham,2014:52الإبدا يةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةة )

 (Lee & Lim,2009:3)  بانها المنظمات التي تعمل بشةكل جسةتقل )اتسةتقلالية( ، وتشةج  التجريةم

)اتبتكاج( ، وتحمل المااطر )أمذ المااطر( ، واتاا  المبادجة )اسةتباصية( ، والتنةافس بقةوة )الهجوجيةة 

ن أن تلت التي تفتقر ذلى بعب أو ال  ةذه ، في حي، جما يعني صوة توجهها الرياديالتنافسية ( في السو 

الرياديةة  ةي تلةت التةي يملةت فيهةا ابةاج المةدجاء  فالمنظمةات  ضةعي  يكون توجهها الريةادي الدفات 

  وفلسةةفة ذداجة التشةةغيل للمنظمةةاتأسةةاليم ذداجة المشةةاجي  ، امةةا يتضةةح جةةن القةةراجات اتسةةتراتيجية 

(Covin&Wales,2012:679 

(  ان جنظمات التوجةه الريةادي  ةي  ات  يكةل جتعةدد الأبعةاد  Shah & Bhutta,2013:79ير  ) و

فهي تأمذ المااطر اقدجة  لى اتستفادة جن المشاجي  الاطرة ذلى جانم  ائد ابير جتوص  ، واتبدا ية 

اقدجة  لى التنظي  واتناراط في أ مةات جديةدة ، ، والهجوجيةة التنافسةية  اقةدجة تنظيميةة للتنةافس جة  

 ، واتستباصية اقدجة التنظي  للقيادة في البحث  ن الفرد  أابرجنافسيها للحدوت  لى حدة سوصية 

المنظمات الريادية تكون صادجة  لى اتستجابة  التي تمكنها جن التكية  والتطةوجفي الطةر  واتسةاليم 

المؤديةةة الةةى جيةةادين ات مةةات المتميةةزة التةةي تتدةة  بهةةا المنظمةةات فةةي حةةاتت  ةةدم التأاةةد والغمةةوت 
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اةا  القةراجت ،ويتحقق  لت  بر بناء أنظمة أداجية أاثةر جرونةة ،توسةي  الدةلاحيات ،المشةاجاة فةي أت

 ( 42 :2017،التعاون ، تجنم البيرصراطية، التشجي   لى تقبل المااطر، واتبدا ية )جتعم وجاضي،

 :الريادية  اتالمنظم صائصخ-2

وجةةا  ةةي   الرياديةةة  لينةةا اوت جعرفةةة جةةن  ةةو الريةةادي اتصبةةل أسةةتعرات مدةةائ  المنظمةة     

( جةةن المدةةطلحات التةةي أشةةتقو جةةن  اللغةةة  entrepreneurتعةةد المةةة الريةةادي )   مدائدةةه

(، و تسةةتادم لوصةة  الأشةةااد الةةذين to take betweenالفرنسةةية ، ذ  انةةه يدةة  العبةةاجة )

يأمةةةةةةةذون الماةةةةةةةاطر جةةةةةةةن المشةةةةةةةترين والبةةةةةةةائعين أو الةةةةةةةذين )يبةةةةةةةادجون ( لبةةةةةةةدء جشةةةةةةةرو  

المدةةطلح توت جةةرة فةةي أوائةةل القةةرن التاسةة   وأطلةةق(، Barringer&Ireland,2012:6جديةةد)

(  نةةدجا  اةةر أن الريةةادي  ةةو العاجةةل   Baptiste Say شةةر جةةن صبةةل ججةةل الأ مةةات الفرنسةةي )

اتصتدادي الذي  يجم  العواجل اتمر  فةي جنتجةات المنظمةة جةن مةلات تقةدير واسةتغلات الطلةم 

( ان  ةةذا 62: 2013)جحةةل،   ويةةذار Venter ,2015:14 ) لةةى المنةةت  والوسةةيلة لإنتاجةةه   )

وتحديدا في القرن السادس  شر، ذ  تضمن انذا  جعنى الماةاطرة و بكثيرالمفهوم استادم صبل  لت 

الدعاب التي جافقو اتستكشافات العسكرية ودمل ججات النشاطات اتصتدادية  فةي القةرن الثةاجن 

بسةةعر  جسةةتقبلالمنتجةةات ( الةةذي نعةةو التةةاجر الةةذي يبيةة  اRichard Cantilon شةةر جةةن صبةةل ) 

ةةا ،تعنةةي رائةةد ال فكلمةةةتيعرفةةه )بالريةةادي(  أجةةا فةةي اللغةةة العربيةةة  ةةنن ينطلةةق فةةيلأالكش  ت جن  نه أو 

ةةةةةةةةةبيل المشةةةةةةةةةرو  ويقةةةةةةةةةتح  جيةةةةةةةةةدانن ال عمةةةةةةةةةل ، و يشةةةةةةةةةق  طريةةةةةةةةةق الت قةةةةةةةةةد م ويمهِّةةةةةةةةةد الس 

  المعج  الوسيط (،  https://www.almaany.com/ar/dict/ar-ar )للآمرين

( الريةةادي بأنةةه الشةةا  القةةادج لى  تمييةةز الفةةرد  ,2001:4Don&Donald   ) ةةر  صةةد و       

فةهفةي حةين  فعةل  لةت ن ارمةروواغتناجهةا بينمةا ت يسةتطي   ( Markovic et al ,2014:484)  ر 

الشةةا  الةةذي ينتقةةل بةةالمواجد اتصتدةةادية جةةن المنطقةةة الأدنةةى ذلةةى ججةةات الإنتاجيةةة الأ لةةى والةةربح ب

بالشا  الذي يرغم في تحمل جااطر جغاجرة جديةدة ذ ا  Abuya,2016:2 ) فه   ) ر  بينما  الأابر 

ملةق المنتجةات  الشةا  فةي ةصةدجووصةفه الةبعب  لةى انةه    اانو  نا  فرصة ابيرة لتحقيق الةربح

السمات الشادية الكاجنة،وجشاجاته صي  الحداثة ، وملق القيمة ، والدواف  الشادةية اجتلا  و، الجديدة

  أشةةةةةاج اليةةةةةه( وفةةةةةي  ات السةةةةةيا   Cristiano,2015:19،  لةةةةى الةةةةةرغ  جةةةةةن وجةةةةةود الماةةةةاطر )

(Lee-Ross&Lashley,2009:3) السةةةمات الشادةةةية المتمثلةةةة بأنةةةه ججمو ةةةة جةةةن المتغيةةةرات، ب

والادائ  و واجل التمكين البيئية،  لأن جعياج النجةا)  والفشةل للمشةاجي  الرياديةة تتعلةق بالشةا  
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المبةد   الشةا ب)1985  ةام Druker) حةددهوكةان المناسةم و فةي الوصةو المناسةم، المناسم في الم

 ذنتاجيةة القادج  لى بناء  ملا جتميزا جن ت شيء، فضلا  ن صدجته في جف  المدادج اتصتدادية جةن 

 (  Bruyat&Julien,2000:167) و ةةد ه، ( 72:  2010سةةما يل، ا) اليةةة ذنتاجيةةة ذلةةى جنافضةةة

الشا  الذي يقوم بوظيفة ذصلا) النظام الإنتاجي أو ذحداث ثوجة فيه ، ويسةمى جياديةا طالمةا اسةتمر ب

بسِةةمة  يتمتةة  الشةةا  الةةذي فنظةةر اليةةه  لةةى أنةةه  ( 7:  2010) جةةراد ،  أجةةا فةةي أداء  ةةذه الوظيفةةة  

فضلا  ةن ، المااطرة أتاا و بالفشل القبوت و،   الإجتما ية و الإصتدادية المتطلبات  نظ يواتستباصية 

 و بالمهةاجات هتمتعةو ، جديةدا و جبةد ا صيمةة،  ا شةيئا  المعةدات و والعةاجلين المةواجد جعل  لى تهصدج

   لت جن تمكنه التي النفسية و الإجتما ية و الإداجية سواء الادائ 

 لةى بالقةدجة أن الريةادي  ةو  لةت الشةا  الةذي يتميةز ن غيةره يمكةن القةوت بةجةا تقةدم  ضوء في     

 جواجهةة الماةاطر والمبةادجة الةى أصتنةاد الفةرد فةي ة ، فضةلا  ةن صدجتةهمغةاجرالو التفكيرواتبتكاج

 المتاحة وبناء  يكل جيادي للمنظمة تستطي  جن ملاله تحسين جوصعها وجكانتها في السو   

 :أجةةةةةةةةةةةا مدةةةةةةةةةةةائ  الريةةةةةةةةةةةادي النةةةةةةةةةةةاجح فةةةةةةةةةةةيمكن تحديةةةةةةةةةةةد ا بالسةةةةةةةةةةةمات الأتيةةةةةةةةةةةة       

(Barringer&Ireland,2012:9-13) 

السمة الأولةى التةي يشةتر  فيهةا جواد الأ مةات النةاجحون، سةواء تعد  :التجاري الشغف بالعمل - أ

ينبة   ةذا الشةغ  جةن ا تقةاد الريةادي بةأن و ادة جا اان  لت في سيا  جنظمة جديدة أو صائمة، 

 الأ مات التجاجية ستؤثر بشكل ذيجابي  لى حياة الناس 

 يقةةةوت  ذ تعةةةد السةةةمة المميةةةزة الثانيةةةة للريةةةادي النةةةاجح، : (اللبزززائ نتجزززات   التركيزززل  لزززم   الم-ب

 (Steven Jobs ( جؤسس شراة أبل ) ذن الكمبيوتر  و الأداة الأاثر ذثاجة للا تمةام التةي بنينا ةا  لةى

الإطلا ، لكن الشيء الأ    و جعلها في أيدي أابر  دد جمكن جن الناس(،  ذا الشعوج يؤاد  لى فهة  

تمويةل الإداجة والتسةويق والجةدا ات تمةام بة جن المهة  ،(والزبائنأ    ندرين في أي  مل )المنتجات 

جة  وجبتكةرة كن لةد  المنظمةة جنتجةات جيةدة يذ ا ل   احدث فرصت ، فهي ت ها اوظائ  أساسيةوجا شابه

  الزبائن لى ذجضاء  تهاصدج

فةةإن جعةةدت الفشةةل المةةرتبط  لةةذا ن  ةةادة جةةا يجربةةون شةةيئاً جديةةدًا ،والريةةادي: المثززابرة ر ززف الفشززل-ت

شةبه ذلةى حةد جةا جةا يبجهود   جرتفة  بشةكل طبيعةي، فضةلا  ةن  لةت ، فةإن  مليةة تطةوير  مةل جديةد 

ةة الِ  فةةي الماتبةةر  فعلةةى سةةبيل المثةةات ، يتطلةةم تطةةوير فكةةرة  مةةل جديةةدة دججةةة جعينةةة جةةن ياتبةةره العن
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والفشل، لذا يعد الريةادي النةاجح أاثةر  التي صد يرافقها العديد جن اتمفاصاتالتجاجب صبل تحقيق النجا)، 

 النكسات والإمفاصات  صدجة  لى الدمود بوجه تلت 

 للريةاديالقدجة  لى تدمي  فكرة صوية في أ مات صابلة للتطبيق السمة الرئيسية تعد : الذكاء التنفيذى-ث

ي يحةدد جةا ذ ا اانةو العاجةل الةذ بأ تبةاجههةذه القةدجة  لةى أنهةا  اةاء تنفيةذي ،ل ادةً جا ي نظةر والناجح، 

جقولةةة صةةينية صديمةةة تقةةوت ) ذن فةةتح جشةةرو     نالةةت ذ  غيةةر ناجحةةة مليةةة بدايةةة المشةةرو  ناجحةةة أم 

 ( يوضح  ذه الادائ  :15والشكل)تجاجي سهل للغاية، لكن بقائه جفتوحًا أجرًا صعباً للغاية(  

 

 (مدائ  الريادي الناجح15الشكل )

Source: 

 Barringer,Bruce R. & R. Duane ,Ireland, 2012. Entrepreneurship: Successfully Launching 

New Ventures. 4th ed. Library of Congress Cataloging-in-Publication Data.p:10. 

تبحةةث المنظمةةات الرياديةةة  ةةن أنشةةطة تنظةةي  المشةةاجي  جةةن مةةلات تكييةة  الهيكةةل والإداجة           

العمل بشةكل جةربح بنةاءً  لةى  فيوالعمليات جن أجل الحدوت  لى السر ة المطلوبة والإبدا  والقيادة 

بنةاء مطةوط ذنتةا  جديةدة وتحةديث الحاليةة، أو البحةث  فضلا  ةن  (Abuya,2016:1 ) فرد جحددة

المنظمةةات  ذ  تعةةد ((Yang& Feng Ju,2017:3 ث التقنيةةات التةةي صةةد تميةةز صةةنا تها   ةةن أحةةد
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أاثر ذبدا ا جن المنظمات الأابةر سةنا وحجمةا، لأنهةا جدفو ةة باتاةا  القةراجات اتسةتراتيجية  الدغيرة

 مدةائ وفيمةا يلةي أبرز (( Zellweger& Sieger, 2012 :69  الشةاجلة والتوجيةه طويةل الأجةل 

 ( 394-393:  2013)حسين، -:الريادية  لمنظماتا

الةد   وجنظمةة ات مةات المبد ةة جؤيةة واضةحة المعةال  ،  تمتلةت: التنظيمز  والمنزا  الرؤيزة - أ

 تحمةل وجشةاجاته  جميعةا فةي والمةدجاءينبغةي التنةاغ  بةين العةاجلين لةذا   .لبقائهةا ضةروجيال

 النمو  نحو وتوجيه المنظمة   المسؤولية

 يؤدي الزبائن جعرفة حاجةذ  أن اتبدا ، لقيادة جهمة السو  جعرفةتعد   :السوق نحو التوجه  - ب

 نحةو صةوي توجةه الدةغيرة لةديها المنظمات ، وأن منظمةلل جديدة جغاجرات و أفكاج طر) الى

 التنظيمي  جزايا  يكلها السو  تفضلية 

 ليها سةيطريو ، منبسةطالتنظي  بةالالرياديةه  المنظمةتتميز  :منبسط هيكل صغيرة ذات المنظمة - ت

 تجةد لأنهةا صةغيرة، با مةات ججازفةة تحةتف  ، فهةي جةدًا الدةغيرة المجةاجي  او اتفةراد غالبةا

 جشاجي تشج   لى ملق  الكبيرة المنظماتأن ،لذا ف المتعددة ات دا   لى ترايزال في صعوبة

 .تنطوي ضمنها  صغيرًة جتعددًة

 ، المتعةددة للمشةاجي  المتةوازن التطةوير  لةى  يشةج  المبةد ين المدجاء أغلم :متعددة مداخل - ث

فةي  الجديةدة للمشةاال ، و المتعةددة للمةدامل جهمةا جدةدجًا القديمةة اتفكةاجوغالبةا جةا تكةون 

 .المتشابهه المهاجة  ات المبد ة المنظمات

 اتبدا ية  برالاطوط البيئة دامل تتوالد التي اتفكاج، وتنفيذ التعل  به  يقدد :التفا ل  التعلف -  

 الوظيفيةة الفةر  ديموجة ج  ايجابية  لاصة التنظيمي لابدا ل ان يعني و ذا التقليدية ، الوظيفية

 .المنظمة في والعمليات المتداملة

 مةاج   مةل ججةاجي  العةالي اتبةدا   ات المنظمةاتتسةتادم  :التقليديزة  يزر العمزل جما زات - )

العمةل  انجةاز  لةى التشةجي  تعةزز أنهاأي  فرصة التغيير، له  تتيحو ، مطوط السلطة التقليدية

 .العمل وأداء جماجسة في الوظيفي الروتين جن للتال  والعاجلين المدجاء وجسا دة

 سمات ومدائ  المنظمة الريادية بالنقاط الأتية:  احدد( فقد 392:  2017أجا )داود و لي،

 العمل والتأايد  لى التحسين المستمر  طر بالوض  الحالي و الرضا دم  - أ
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 تشغيلية جناسبة ال هانظيمي وذجراءاتالت ها يكلجرونة  - ب

 اتنفتا)  لى الأفكاج اتجنبية المتطوجة   -  

 تكاجل وصبوت الأفكاج وطرائق العمل   - ث

 تطوير المهاجات الفردية والفرصية لحل المشاال   - ج

 التأايد  لى التجربة ،اتاتشا  ،التعلي  ، التدجيم المستمر، وتطوير التنفيذ   - ح

  المنا   البديلة لحل المشاال والنما   البديلة تتاا  القراجات أ تماد  - خ

 أهمية المنظمات الريادية :-3

ة فةي اتصتدةاد والمجتمة  تكلة   نهةا بوضةو) ولأوت جةرة  ةال  اتصتدةاد يةريادالمنظمةات الأ مية      

(،  The Theory of Economic Developmentفي اتابةه )(  Schumpeter,1934النمساوي) 

ذ  وضح أن المنظمات الريادية تطوج المنتجات والتقنيات الجديدة التي تجعل الحالية جنها صديمة الطراز 

بمروج الوصو، ووص  العملية بالتدجير الإبدا ي ،وبما أن المنتجات والتكنولوجيات الجديدة أفضل جن 

يحفةز النشةاط اتصتدةادي، ويزيةد  القديمة،  وتوافر ا يزيد جن طلم المستهلكين ، فإن التدجير الإبدا ي

  لةىوتةتلا  أ ميتهةا  (Barringer&Ireland,2012:22)جةن ذنتاجيةة جمية   ناصةر المجتمة   

 ( 393-392: 2013) حسين ،     :بالنقاط الأتية  والمجتم  اتصتداد جستو 

 الإستراتيجي والتجديد والتطوير تغييرللخلية  الريادي النشاط  

   تطةوير و ،اتذطةلا  المنتجة ذلةى للوصةوت الأفضةل المتاحةة المةواجد بأسةتادام القةراج اتاةا 

 .للعمليات جديدة أساليم

  يتحةد  ذ  الريةادي، نةو  السةلو  تحديةد فيةه يةت  الةذي الوصةو فةي الإداجة أسةس تسةتادم 

 .الإبدا   لى البيروصراطية ويشج 

  ذنتةا  لأجةل المةواجد واسةتغلاتوتنفيةذ ا  الجديةدة الفةرد بامتيةاج  الإبةدا  وتشةجي  تحفيةز 

 .جديدة جنتجات

  والتمسةت تبنةي الماةاطرة  لةى صةدجتها تعةزز التةي والإجةراءات المواصة  ججمو ةة تتضةمن 

 .والإبدا  بالفرد

  استقراج ما   لى تسا د فهي المجتم ، و اتصتداد  لى التأثير اتيجابي  

   ةالتنافسي والميزة لنموا ذستراتيجيةتستادم  
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  المجتم  فيجني اتجبا) والمسا مة جن ملات جا تقدجه  

 

 : للمنظمات  أبعاد التوجه الريادي -ثالثا

التةي المنظمةة، وبالعملية اتسةتراتيجية  لةى جسةتو   للمنظمات التوجه الرياديأبعاد تعلق ت      

بعاد التوجه الريادي الةى تأنقس  الباحثون في تناوله   ، ذ  تستادجها للحدوت  لى جيزة تنافسية

الإبدا يةةةةة فةةةةريقين أساسةةةةيين فمةةةةنه  جةةةةن يةةةةر  أنهةةةةا ظةةةةا رة  ات ثلاثةةةةة أبعةةةةاد تتمثةةةةل فةةةةي 

(Innovativeness ، )( تحمةةةةل الماةةةةاطرةRisk-taking ،)( الإسةةةةتباصيةProactiveness )

 يةةةةةةر  خمةةةةةةرون أنةةةةةةه ظةةةةةةا رة مماسةةةةةةية الأبعةةةةةةاد بإضةةةةةةافة ب عةةةةةةدين خمةةةةةةرين و مةةةةةةا بينمةةةةةةا

 ، (Autonomy)( ، والأسةةةتقلالية Competitive aggressivenessالهجوجيةةةة التنافسةةةية ) 

  ليةه جعظة  البةاحثينأتفةق  والةذيبنمةو جه    Lumpkin and Dess,1996)) جةا أاةده و ةذا 

 ;   Vogelsang,2015( (Abuya,2016) ;); ( Chere, 2014)    وجةةةةةةةنه 

   ;(Yang& Ju,2017) (Duru et al.,2018 );(( Martens  et al.,2018   

 الأتية : جا   م اليه الباحث بدجاسته الحالية، و لت للاسباب  او ذ

    ليهاالباحثين  جعظ اتفا   

 نسجاجها ج  جتطلبات الدجاسة الحاليةأ   

  شمولية النمو   واستيعابه لجمي  أبعاد الدجاسة 

 -( يوضح  ذه اتبعاد:16والشكل )    
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 أبعاد التوجه الراادي (16الشكل )

 المصدر:من اعداد الباحث اعتمادا على الادباا  الاداراة

 وفاما  الي توضاح تفصالي لكل بعد من الابعاد :

                                                                    -:يةالابدا -1   

وتشةةجي   الأفكةةاج الجديةةدة والتجربةةة  لةةد   المنظمةةة( اسةةتعداد Innovationيعكةةس اتبةةدا  )

 جديةةةةدةتكنلوجيةةةةة والتةةةةي صةةةةد تةةةةؤدي ذلةةةةى جنتجةةةةات أو  مليةةةةات ، والعمليةةةةات الإبدا يةةةةة وتعزيز ةةةةا 

(McFadzean,et al, 2005:353). يعدو Lumpkin&Dess,1996:141)  )   أوت جن أاةد  لةى

ذ ا و، جمي  الأ مات التجاجية الريادية فياستاداجه ينبغي البعد الوحيد الذي  بوصفها،   يةاتبدا أ مية 

                          يةةةةةادة  لةةةةةى جسةةةةةتو  الأ مةةةةةاتللر ت توجةةةةةد جو)أنةةةةةه بنشةةةةةاط وحيويةةةةةة  ، فه لةةةةة  يةةةةةت  توظيفةةةةة

(Gürbüz&Aykol,2009:323)  احتياجات الزبائن المتساج ة  ، غالبةاً  أ ففي بيئة اليوم الديناجيكية

شةرطاً أساسةياً  يةةالأبدا  وأصةبحلةذا جا تتغير تكنلوجيا المنتجات والقو  التنافسية بشكل غيةر جتوصة ، 

 التوجه الريادي 
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الإبدا  في اللغة  ةو  (، وKropp,&Shoham,2008:104للتعاجل ج  التغيير المستمر و دم اليقين )

ء جةن و شةأه (،)وأبد  الشيء: أحدثه وأنأبد  الفعل  جن ا   :) نةد الفلاسةفة ( : ذيجةاد الش ةين عةدم  ، الالإبنةدن

 جمةةا يعنةةي أنةةه   ar-https://www.almaany.com/ar/dict/ar  واتبتكةةاج فهةةو أمةة   جةةن الالةةق

  ( 10: 2008 يد، )  .المألو  واجتراج والمحاااة التقليد نقيب، جديد شىء أوابتكاج استحداث

ظةةا رة انسةةانية لةة    بوصةةفهاوت جفهةةوم للابةةدا   1969 ةةام  Myers&Marquis)صةةدم  )   ذ 

وجثةابرة بالتفا ةل جة  اتمةرين، وت يقتدةر  لةى اسةتحداث بل أنها حدةيلة جهةد  تولد جن جهد فردي،

حدةةةيلة لجميةةة   ةةةذه المعطيةةةات فكةةةرة جديةةةدة أو تقةةةدي  أصتراحةةةات أو تطةةةوير سةةةو  جديةةةد، بةةةل ذنهةةةا 

لنشةاط لجيةل المنظمةة  هذنة لةى ( Richard,et,al.2004:257) أشاج اليهبينما   (،2009:13)الفضل،

هفةةي حةةين  تحقيةةق جيةةزة تنافسةةية ،جةةن أجةةل د   اتفكةةاج والتجريةةم والحلةةوت اتبدا يةةة الةةذي يةة   ةةد 

 (McFadzean,et al,2005:353 )  للمنظمةةة الحداثةةةجةةن  ونةةو العمليةةة التةةي تةةوفر صيمةةة جضةةافة 

   طر  جديدة للتسويق وجن ملات تطوير ذجراءات وحلوت وجنتجات  وزبائنهاوجوجديها 

،  جديةةدة ذلةةى جهةةود المنظمةةة لإيجةةاد فةةرد وحلةةوت فتشةةير (  Innovativenessاتبدا يةةة) أجةةا      

 بأ تباج ا تكنولوجية جحسنة،نطوي  لى الإبتكاج والتجريم الذي ينت   نه جنتجات جديدة أو  مليات ت

فضةلا  ةن  لةت  (Dess&Lumpkin,2005:150) المكونات الرئيسةية تسةتراتيجية جيةادة الأ مةات 

للحفاظ  لى استمراجية المنظمة، لأنها جدةدج جئيسةي ل فكةاج الجديةدة التةي تةؤدي  ةسمة ضروجي تعد

  ةةاو أزد اج هةةاود م  ةةاذلةةى ذدمةةات وتحسةةين المنتجةةات والمماجسةةات الإداجيةةة التةةي تعمةةل  لةةى تعزيز

Lumpkin,et,al,2010:247) )  ( بأنها توجه المنظمة لتبني 208: 2013والزيادي، و رفها )جشيد

الجديدة وجتابعة تنفيذ ا لغرت تقدي  جنتجات و مليةات وأنظمةة أو تكنلوجيةا جديةدة او لغةرت اتفكاج 

 تحسةةةةةةةةةةةين الوضةةةةةةةةةةة  الحةةةةةةةةةةةالي، فضةةةةةةةةةةةلا  ةةةةةةةةةةةن أيجةةةةةةةةةةةاد الحلةةةةةةةةةةةوت للمشةةةةةةةةةةةاال الحاليةةةةةةةةةةةة 

ةفةي حةين    للوصةوت ذلةى أفكاججديةةدة المايلةة الحيةة  أسةتادام ( Baoshan,et,al.,2009:263) اد   

وتِ وجتعددة،  والنف ض 
 )*(

فعل  اأنه(  لى Piechowski,2010:11) نظر اليها بينما   نحو ال جا وجديد 

( جانةم جهة  فةي  Jianga.et,al,2018:48) ا ،جن ناحية  أمر   ةد   لإدمات شيء جديد ذلى المنظمة

التوجه الريادي لتشجي  سلوايات التعل  اتستكشافية ،الذي يؤدي ذلةى جزيةد جةن أنشةطة البحةث الشةبكي 

 اتستباصي 

                                                                                                                                                 

ةةةوتِ أسةةة  يعنةةةي  ثيِةةةر   )*(النف ض  نيِةةةهِ ،  جةةةن: الْفضُُزززو    ان ةةةا تن ينعن لِ فيِمن ما ى ذلِنةةةى الت ةةةدن ةةةعن ةةةتطِنلا ِ  وينسن ةةةما اتطِّةةةلانِ  أنواتِسن   ح 

(ar-https://www.almaany.com/ar/dict/ar / ) جعج  المعاني الجاج 

https://www.almaany.com/ar/dict/ar-ar
https://www.almaany.com/ar/dict/ar-ar/
https://www.almaany.com/ar/dict/ar-ar/


 

 تتوجه الريادي للمنظماال:   الثانيالمبحث                                                            الأطار النظري للدراسة:  الثانيالفصل 

 
 

88 
 

 

( فقةةد وصةةفها بأنهةةا توليةةد للابةةدا  ووضةةعه جوضةة  التنفيةةذ لادجةةة ات ةةدا   24: 2013أجةةا )جةةلاب، 

بأنةه  ، التجاجيةة الأ مةات جتةداوت فةي  امدةطلح( Wheelen et al.,2018:42 ويرا ةا)، المحةددة 

 للشةةراة تسةةمح التةةي الجديةةدة التنظيميةةة والمنةةا   والأسةةاليم والاةةدجات المنتجةةات وصةة  ذلةةى يهةةد 

  استثنائية  وائد بتحقيق

والتفو  التكنلوجي  والتجةدد، يت  أنجاز اتبدا ية في المنظمة بتعهد ا لد   اتفكاجو التجاجب            

وجهةةود البحةةث والتطةةوير التةةي تسةةا   فةةي تطةةوير المنتجةةات والعمليةةات تيجةةاد حلةةوت أبدا يةةة لمشةةاال 

ذن وجود صوا د جشةتراة بةين المنظمةات تسةهل و ( 102:  2013وااجل، الياسريالزبون وأحتياجاته )

ذ   تدةبح الرؤيةة المشةتراة  ،المنظمةةيةة فةي تبادت الأفكاج بين الأطرا  ، وبالتالي فأنها تعزز اتبدا 

فالمنظمات غير الريادية ت تميل  ( Villaverde et al ,2018 :54 ندرا حاسما في  ملية اتبدا  )

الى اتبدا ية في نشاطاتها وجنتجاتها،  في حين تفضل المنظمات الرياديةة تشةكيل بيئتهةا و ملياتهةا بمةا 

التي تعمل  لى توازن السو  وتسةمح (  Creative Destructionيسمى بعمليه   ) الهدم الالا ( )

جيةةادة  فةةي لابدا يةةةيمكةةن ل امةةا (، 17:  2013)جشةةيد والسةةلطاني ، للمنافسةةين الجةةدد بالةةدموت اليةةه 

 بان تدج   ليها أنت ماظالمن ان ات العمل، مظان جن بعدي ا في وتحدث ةيد د اشكات تأمذ ات مات ان

 أيجاد  لى صابلياتها جن يعزز وبما  ملياتها، جوانم لجمي   ميقة دجاسةتتطلم  جنهجية  ملية اتبدا 

ذ  يفسةر  ( 43:  2016، )التميمةي ، فقةط الجديةدة لاشةياءل  ولةيس للزبةائن افةضةوالم الجديةدة القيمةة

 :اتبةةةدا  فةةةي المنظمةةةة  لةةةى اسةةةاس فكةةةرة جفاد ةةةا انةةةه  مليةةةة جرابةةةة جةةةن ثةةةلاث  ناصةةةر جتداملةةةة 

 ( 23:  2009)الفضل ،  

 الأبتكاجات الفردية  -أ

 وظائ   مليات المنظمة وانشطتها -ب

  واتجتباط الااججي المنظمةبنية -ت

ذ  يةةرتبط بالعندةةر اتوت جةةؤثرات تتمثةةل فةةي التطةةوجات العلميةةة والتكنلوجيةةة ،فةةي حةةين يةةرتبط      

 فيةةرتبطملياتهةةا ،أجةةا العندةةر الثالةةث المنظمةةة والمتعلقةةة بمنتجاتهةةا و  ةلثةةاني تطةةوير جعرفةةالعندةةر اب

يوضةةح  (17الشةةكل )، وبةةالتغييرات اتجتما يةةة وأحتياجةةات السةةو  التةةي تقةةود الةةى الطلةةم والعةةرت 

  ناصر  ملية اتبدا  المتداملة :
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 (  ناصر  ملية اتبدا  المتداملة17الشكل )

أثةراء الطبعةة اتولةى،  اتداجيةة(،الفضل ، جؤيد  بةد الحسةين ، )اتبةدا  فةي اتاةا  القةراجات المددج:

  23،د 2009اتجدن ، –للنشر والتوزي  

في ضوء جا تقدم يمكن تعرية  اتبدا يةة  لةى أنهةا اتنشةطة التةي تقةوم بهةا المنظمةة لتطةوير العةاجلين 

    وأدمات ال جا و جديد وجتطوج اليهوتبادت اتفكاج  الارو   ن المألو ، ولديها  لى ثقافة اتبتكاج

 وتعد المنظمة جيادية الما زادت اتنشطة اتبدا ية فيها  

                                      :المخاطر تحمل-2

وجزءان ت يتجزأ جن  مليات أي جنظمة ، ويكةاد يحتةوي  ليةه ، يعد الاطر سمة جلاصقة للا مات      

   جزء جن  مل اتفراد والمنظمات ،وينظةر اليةه بأنةه حالةة  ةدم التأاةد جةن أجكانيةة أي صراج يتاذ، وأ

 تجنةةم وصةةو  الاسةةاجة ، ويشةةمل  لةةت القةةراجات التةةي يتاةةذ ا اتفةةراد فةةي حيةةاته  العمليةةة والشادةةية 

( أنهةةا جةةد  Dewett,2004:258)    رفةةو الماةةاطر جةةن صبةةل( و 208:  2013والزيةةادي، )جشةةيد 

الماةاطر  تحمةلأجةا   تحقيق نتائ  جحتملة و / أو جحبطة للآجات في أتاةا  القةراجات ليقين الوجود  دم 

الدججةةة التةةي يرغةةم بهةةا المةةدجاء لتقةةدي  التزاجةةات المةةواجد الكبيةةرة والمحفوفةةة  تعةةر   لةةى أنهةةا ف

الماةاطر  لةى طةوت  تحمةلبالمااطر  تلةت التةي لةديها فرصةة جعقولةة جةن اتمفةا  المكلة ، و يحةدث 
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نسبياً ، ذلى المااطر العاليةة جةدًا، جثةل  ذطةلا  جنتجةات جديةدة  (ارجنة)د  المتواصل جن المااطر الم

  ةةةد  ا فةةةي  ات السةةةيا   ،( Frishammar& Andersson,2009:62 فةةةي أسةةةوا  جديةةةدة )

(Lumpkin & Dess ,1996:144 )  نةو  جةن الجةودة التةي تسةتادم فةي اثيةر جةن الأحيةان لوصة

وجةةا جيةةادة الأ مةات ات تلةةت الرغبةةة فةةي الماةاطرة وتطةةوير وتنظةةي  وذداجة المشةةرو     جيةادة الأ مةةات

 ووصةفها (  Markovic et al ,2014:421التجةاجي فةي سةو   ةالمي تنافسةي جتطةوج باسةتمراج)

  ات الماةاطر جديةدة جشةاجي  فةي للدموت العليا اتداجة جغبة ( بأنها286: 2017)العزاوي ومضير،

، للمنظمةة جيةدة و وائةد نتائ  لتحقيق و لت لها المواجد جن ج  الكمية اللازجة ,العالية التااد  دم وحالة

الرغبة في تحمل ديون ثقيلة أو تقةدي  التزاجةات جةواجد ابيةرة جةن ب(  Lee& Lim,2009:6 )وحدد ا 

 وأشةةةةةةةةةةاج، مةةةةةةةةةةلات اغتنةةةةةةةةةةام الفةةةةةةةةةةرد فةةةةةةةةةةي السةةةةةةةةةةو  لدةةةةةةةةةةالح العائةةةةةةةةةةدات المرتفعةةةةةةةةةةة

  (Macko & Tyszka , 2009 : 471  أن ) توجه جواد ات مات ذلى المجازفة صد يكمةن فةي التمييةز

بالماةةاطر المرتبطةةة بالمهةةاجة، والثةةاني  اتوتبةةين نةةو ين جةةن حةةاتت الماةةاطرة المحتملةةة ،  يتعلةةق 

، تعتمةد بمعنةى أمةرجد  سيطرة صان  القراج  لى النتيجةة،  هما يكمن فيبالفرد المتاحة، والفر  بين

  لى ال جن الفرصة والمهاجة أو جعرفة صنا  القراج ية ئالنتيجة النها

الأ مات التجاجيةة التةي لهةا توجةه جيةادي ، جةن أجةل  جنظماتغالباً جا يميز   تحمل المااطران سلو   

 :Bhardwaj et al , 2007bالحدوت  لى  ائدات  الية جةن مةلات اسةتغلات الفةرد فةي السةو  )

، تتطلةةم المثةةابرة والرغبةةة فةةي تحمةةل الماةةاطر  وجةةن وجاء اةةل نجةةا)  نةةا  صةةعوبات أن ذ   ( 134

اةل  لةت لدةالح ، المؤاد أن الاطر الأصل ينطوي  لى حقيقة أنه توجد فوائد ضةريبية وتجاجيةة وجاليةة 

 (  Markovic et al ,2014:37  ) تافيب التكالي  وزيادة الميزة التنافسية

ثلاثةةة أنةةوا  جةةن الماةةاطر التةةي تواجههةةا المنظمةةات  وجةةود ( Dess at el.,2014:404) ويوضةةح

  ي : التنفيذيينجاء اوجد

  تعد جغاجرة نحو المجهوت دون جعرفة احتمالية النجا) ، و ةي جرتبطةة بةدموت مخاطر الأ ما:

 أسوا  غير جاتبرة ، أو اتلتزام بتكنلوجيا غير ججربة  

 أو أنها تلتزم بجزء  ابير جةن  ابيرةات : صيام المنظمة باصترات الأجوات بكمي المخاطر المالية ،

الموازنةةة بةةين العائةةد /  الةةىيةةت  اسةةتادام  ةةذه الماةةاطر ل شةةاجه  ،ذ جواجد ةةا جةةن أجةةل النمةةو 

 في التحليل المالي    ةوالمااطر الشائع
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 يؤيةد أتبةا  صراج:تشير ذلى المااطر التي يتحملها المدير التنفيذي  ند اتاا  المخاطر الشخصية 

 وصةراجات المنظمةةفةي جسةاج  للتةأثيريتاذ جثةل  ةذه الماةاطر  و،  جعين استراتيجيجساج  مل 

  وصراجاتها أيضا لها خثاج ابيرة  لى حياته  المهنية،   بالكاجل

الاسائر  -أ(  Mullins&Forlani,2005:51) أجا بناء المااطر يعكس ثلاثة جوانم أساسية:         

ذ  ذن تفعيل الماةاطر جتعةددة الأبعةاد  ،  دم التأاد جن الاسائر -تأ مية تلت الاسائر ،  -المحتملة ، ب

، تنطةةوي  لةةى احتمةةات أصةةل جةةن النتةةائ  المسةةتهدفة التةةي صةةد تةةأتي جةةن سةةلو  جعةةين أو ججمو ةةة جةةن 

 ا يحفز الجهات الفا لة  لى المشاجاة في المااطر ، لأنها فرصة للربح أيضا، في حةينمج ،السلوايات

فةي صةراجات المااطر تنطوي  ملية تقبل المااطر  لى ال جن احتمالية الربح والاساجة ، حينها نحدد 

أتاةا  وتنطةوي الماةاطر  لةى  تمويل المشاجي  الجديدة ونحدد المشةاجي  جةن حيةث  ناصةر الماةاطر 

 الةىجعةين فةي سةو  ات مةات ، لغةرت الوصةوت  فرصةة أو فةتح جشةرو صراجات جريئة ل صدام  لةى 

 صةةةةةةةةةةان  القةةةةةةةةةةراج هةةةةةةةةةةاذ  تتعلةةةةةةةةةةق المجازفةةةةةةةةةةة بةةةةةةةةةةالظرو  التةةةةةةةةةةي يقيم نتيجةةةةةةةةةةة ذيجابيةةةةةةةةةةة،

 Xaba& Malindi, 2010 :77 ) )  ،أن القيةام ذ  تةرتبط  اتبدا يةة بتقبةل الماةاطرة بشةكل جباشةر

 ةالعلاصةة بةين الماةاطريوضةح  (18الشةكل )و ،يعنةي اتاةا  جاةاطر أ لةى اتبدا يةةبمزيد جن الأشةياء 

 المنظمةاتتجا ةل تتعلةق بيعنةي  لةت أن الماةاطر العاليةة  جمةا  لةى شةكل جنحنةي ، تكونواتبدا ية ذ  

Venter,2014:44). )تبتكةاج ا القليةل جةنفةي  تشةاج  في أنتا  المنتجات او أنها ت جديدة ال فردلل

 

 واتبدا ية العلاصة بين المااطرة( 18الشكل )
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 Source: JJ Venter, 2014. An assessment of entrepreneurial orientation 

in the maintenance divisions of a South African steel manufacturer. the degree 

Master of Business Administration at the Potchefstroom Campus of the 

North-West University,p44؛. 

جقةةةدجة المنظمةةةة الرياديةةةة  لةةةى جواجهةةةة  بأنهةةةامةةةا تقةةةدم يمكةةةن تعريةةة  تحمةةةل الماةةةاطر أسةةةتنادا ل

تحقيةق  جةن أجةلالمااطرالمحسوبة ، التي ترافةق  مليةة اتبتكةاج واتبةدا  ودمةوت اتسةوا  الجديةدة ، 

     الية جالية  وائد 

                                   -:الاستباقية -3

فةةةي  المنظمةةةةذلةةةى جهةةةود  ( proactiveness ) او جو) المبةةةادجة يشةةةير جدةةةطلح اتسةةةتباصية       

تتبة  وجراصبةة التغيةرات فةي بيئةة الأ مةات ، وأ وا   فضةلا  ةن ، تستجابة للفةرد واتسةتيلاء  ليهةاا

المحةةر  الأوت لضةةمان وتتميةةز بأنهةةا  (، ( Lumpkin et al,2010:248 والتكنلوجيةةا   الزبةةائن

الحدوت  لى جواجد فريدة أو نادجة ، التقدم في ججات المعرفةة بالعواجةل والقضةايا الرئيسةية ، الحدةة 

لةةةةةةةةةذا ( David,2007:200حةةةةةةةةةواجز جرتفعةةةةةةةةةة أجةةةةةةةةةام دمةةةةةةةةةوت  المنافسةةةةةةةةةين، ) والسةةةةةةةةةوصية ، 

بالاط أنها البحث  ن فرد جديدة صد تكون أو ت تكون  ات صلة ب( Venkatraman1989a)  رفها

الحالي للعمليات ، وذدمات جنتجات و لاجات تجاجيةة جديةدة صبةل المنافسةة ، والقضةاء اسةتراتيجياً  لةى 

 العمليةةةةةةةةةةةات التةةةةةةةةةةةي تكةةةةةةةةةةةون فةةةةةةةةةةةي جراحةةةةةةةةةةةل دوجة الحيةةةةةةةةةةةاة الناضةةةةةةةةةةةجة أو المتناصدةةةةةةةةةةةة

(Lumpkin&Dess,2001:429) وأوضةةح  (Dess & Lumpkin,2005:151  )  أنهةةا جهةةود

تغتنام الفرد الجديدة، ذ  تقةوم المنظمةات اتسةتباصية برصةد اتتجا ةات وتحديةد اتحتياجةات  المنظمة

، بةل  فحسةم ت تقتدر  لى ذدجا  التغييةرات  االمستقبلية للزبائن وتوص  التغيرات في الطلم ، اما انه

لى المستقبل فةي اها ناتستراتيجيون الذين يماجسو المدجاء ينظرذ   صبل المنافسة، للعملتشمل اتستعداد 

 البحث  ن ذجكانيات جديدة للنمو والتطوج 

بالعقلية التي تراز  لى تقةدي  جنتجةات تحسةباً للطلةم  ( Kropp et al.,2008:104) وصفها و        

وتشمل بعب الأنشةطة المرتبطةة باتبةدا  ، التعةر   لةى الفةرد الجديةدة ،   المستقبلي وتشكيل البيئة

 فةةةةةةي حةةةةةةين يةةةةةةر    الرصةةةةةةد المسةةةةةةتمرلأتجا ات السةةةةةةو ،  وجراصبتةةةةةةه وتشةةةةةةكيل فريةةةةةةق جديةةةةةةد

( أنها جيل المنظمة تستبا  المتطلبات المستقبلية وسعيها للاستفادة 228: 2013والكلابي، )الحدجاوي  

جن التجاجب السابقة والمعلوجات المتوفرة لةديها لكةي تسةتادجها  فةي تطةوير ذجكانياتهةا تنتةا  وأبتكةاج 
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 وفةةةي  ات السةةةيا  وصةةةفها ، جنتجةةةات جديةةةدة و مليةةةات انتاجيةةةة فعالةةةة  ةةةن طريةةةق التقنيةةةات الحديثةةةة

 واسةتثماج ا الفةرد أسةتغلات فةي للمنظمةة اتيجيراتست الموص (ب 286: 2017ن ،)العزاوي وجحس 

              بينمةا نظةر اليهةا اسةتباصي بشةكلجعهةا  والتكية  التغيةرات توصة  ىلة  صةدجتها فضةلا  ةن نافسةينالم صبل

أنهةةا جهةةود المنظمةةة فةةي التعةةر   لةةى أحتياجةةات الزبةةائن  لةةى ( 209: 2013)جشةةيد و الزيةةادي ، 

أجةةةةا  ،المسةةةةتقبلية،  وتحويلهةةةةا الةةةةى فةةةةرد جديةةةةدة واتسةةةةتجابة لهةةةةا صبةةةةل غير ةةةةا جةةةةن المنظمةةةةات

Felts,2014:13) ) فضةلا  ، المنافسة والسعي وجاء فرد الربحالمنظمات سلو   جوجي تجاه فعد  ا

( اتاا  المبادجات جن ملات توص  وجتابعة الفرد الجديدة  Lee& Lim,2009:6)   أ تبر ا ن  لت 

 والمشاجاة في الأسوا  الناشئة 

جةن مةلات اتسةتحوا  اتسةةتباصي للمنظمةات تةرتبط اتسةتباصية بفةرد السةو  فةي جيةةادة الأ مةات         

  يقةةدت  ،التةةي تةةؤثر لى اتتجا ةةات ،  ملةةق الطلةةم والعمةةل بشةةكل اسةةتغلالي جةةن أجةةل تشةةكيل البيئةةة ،

جةن  ( ( Abuya,2016:16   التفا ةل جعهةاو ةبيئةالوتقنيةات ذداجيةة جديةدة لتهيئةة  وتكنلوجيةاجنتجةات 

ناحيةةة أمةةر  يقةةوم الريةةاديون اتسةةتباصيون باسةةتمراج بمسةةح بيئةةة السةةو  للبحةةث  ةةن فةةرد جديةةدة ، 

جةن أجةل القيمةةة السةوصية، و جنةاف  صيةةادة  للمنظمةةةأفضةل اسةتراتيجية  تعةةد ، ذ   ةوتحقيةق وضة  المبةادج

 جغبةته وفةي  ات السةيا  تعكةس اتسةتباصية  ((Anamalay,2014:23 السو  وتحقيق أجباحًا  الية  

في السيطرة  لى المنافسين جن مةلات جةزي  جةن التحراةات اتسةتباصية والهجوجيةة ،  ةن طريةق تقةدي  

البيئةةة  وتكةةوينالتوصةة  المسةةتقبلي لالةةق التغييةةر  جنتجةةات جديةةدة صبةةل المنافسةةين،  والعمةةل بنةةاءً  لةةى

Bahula,2012:19 )) ذ   ، فعندجا يتعلق الأجر باتستباصية في المنظمات غيةر الربحيةة فتكةون جاتلفةة

،  القبةوت اتجتمةا ي لةى فيهةا  استبا  الأنشطة ينطوي  والمنافسين ،   نلاً يبدأصحاب المدالح عد ي

 Apell Karlsson etأو التنةةافس  لةةى التمويةةل ، أو التغييةةرات التةةي يتوصعهةةا أصةةحاب المدةةالح  

al,2017:16)) يةةةت  تحديةةةد اتسةةةتباصية جةةةن مةةةلات صةةةدجة المنظمةةةة وصابليتهةةةا  لةةةى توصةةة  الأ ةةةدا  و و

المنظمةةة ، ذ  تعةةد (Vogelsang,2015:6 ) اتحتياجةةات المسةةتقبلية وتتدةةر   لةةى  ةةذا الأسةةاس

ل  تكةن دائمةا  وذنلديها الإجادة والتبدر للاستفادة جن الفرد الجديدة ،  واتستباصية جائدة في السو  ، 

 ( Gürbüz & Aykol,2009:323) أوت جن يفعل  لت

تقدم يمكن تعري  اتستباصية بأنها جو) المبادجة،  وأصتناد الفةرد صبةل المنافسةين ، وأسةتغلالها  جما  

  الريادية   لتحقيق التميز للمنظمةوأستثماج ا ل
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 -: التنافسيةالهجومية  -4

  اسةةةةةةتجابة للفةةةةةةرد ، أجةةةةةةا الهجوجيةةةةةةة التنافسةةةةةةيةأشةةةةةةاجة لمةةةةةةا تقةةةةةةدم تعةةةةةةد اتسةةةةةةتباصية        

(Competitive aggressiveness ف) ، المنظمةة تبحث هي استجابة للتهديدات  ووفقاً لهذا التمييز

، فإنهةةا تسةةعى ذلةةى حمايةةة جوصعهةةا )الهجوجيةةة  هاوبمجةةرد ترسةةيا ةةن جكانةةة جذابةةة )اسةةتباصية( ، 

تشير الهجوجية  التنافسية ذلى جيل المنظمة ذلى تحدي  ( ذ Chang et al,2007:1000 )التنافسية( 

التفةو   لةى جنافسةي الدةنا ة وجنافسيها بشكل جباشر وجكث  لتحقيق الدموت أو تحسةين الموصة  ، 

(  ( Abuya,2016:17 ةد ا  السةيا  وفةي  ات ، (Lumpkin&Dess,1996:148) في السةو 

تميةز بالقةدجة وت ،لتفةو    لةى جنافسةيهالتحسين جوصعهةا  التنافسةي وا المنظمةالجهود التي تبذلها تلت 

فضلا  ن  لت فانها تطلةق  لةى جهةود أداجة     لى اتستجابة جن حيث المواجهة أو العمل التفا لي

ى المنافسين بأستادام أسةتراتيجيات غيةر أ تياديةة ، تشةمل أسةتثماجات ابيةرة في التفو   ل المنظمة

ا السةوصي ، فالمنظمةات  ات هةفي التسويق للتعاجل جة  اتجا ةات الدةنا ة التةي تهةدد بقائهةا او جوصع

للحدةوت التوجه الهجوجي تستعد لمواجهة المنافسين جن مةلات تقليةل اتسةعاج والتضةحية باتجبةا) 

 (  57: 2015)ات فيحان وجاضي، أابر    لى حدة سوصية

تعكس الهجوجية التنافسية أيضًا اتستعداد الغير تقليدي بدتً جن ات تماد  لى التقنيةات التقليديةة  و       

للمنافسةةة ، والتةةي تشةةمل ، تبنةةي حمةةلات غيةةر تقليديةةة لتحةةدي صةةادة الدةةنا ة وتحليةةل نقةةاط اسةةتهدا  

 (Lumpkin & Dess,2001:434 ات القيمةة المضةافة العاليةة ) المنافسين والترايز  لةى المنتجةات

الراغبةة فةي  جديةدةال اتمنظمةالماصةة  ، لى تحدي جنافسيها المنظمةصدجة  تعكس  فهي فضلا  ن  لت

  التفةةو   لةةى المنافسةةينفةةي  ايسةةا د السةةو  ، ذ  يةةؤدي  لةةت التحةةدي الةةى تحسةةين جكانتهةةا و دمةةوت

( Vogelsang,2015:6)  و ترتبط بالميل للتحدي والمنافسة  بهد  التغلم  لى المنافسين  جن مةلات

في تقيي  جستمر لحالةة المنافسةين  لت يسه  جما جن أجل تحسين جوص  المنظمة     جوجيا تماد جوص  

وتقةةوم المنظمةةات  اليةةة العدوانيةةة بتحليةةل وتقيةةي   (Martens,2018: 257) ونقةةاط ضةةعفه  وصةةوته 

تسةتجيم للتهديةدات التنافسةية ، فضةلا أنهةا تتس  بالقدجة  لى التكية  والمرونةة ذ  و تحراات جنافسيها،

والةتعل  جةن  جةراصبته  جواابةة جنافسةيها ووفةي السةو   تهاحدة الطموحة لزيةادة فهاا دأ ن  لت  تض  

 ( (Yang& Feng,2017:4 سلوايات البحث والتطوير لديه 

يمكةةن للمةةدجاء اتسةةتراتيجيين اسةةتادام الهجوجيةةة التنافسةةية لمكافحةةة اتجا ةةات الدةةنا ة التةةي تهةةدد      

ذ  تحتةةا  المنظمةةات أن تكةةون صويةةة فةةي الةةدفا   ةةن المراةةز التنافسةةي  بقةةاء   أو وضةةعه  فةةي السةةو ،
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الريةةادي   فضةةلا  ةةن  لةةت أنهةةا تحتةةا  الهجوجيةةة لضةةمان فائةةدتها جةةن تمويةةل التقنيةةات الجديةةدة أو تلبيةةة 

جراز ةةا  جةن تعزيةز منظمةات الهجوجيةةة التنافسةيةال تمكةناحتياجةات السةو  الجديةدة، و نةةا  طريقتةان 

 (Dess & Lumpkin,2005:151:) ما  الريادي

البةاً جةا تاشةى المنظمةات الأصةغر جةن دمةوت غ -دموت الأسوا  بأسعاج جافضة بشكل ابيةر: - أ

تسةتطي  ذ  الكبيرة جنها فةي السةو ، لأنهةا  ةادةً جةا يكةون لةديها أحتيةاطي  ميةق جةن المةواجد، 

 تافيب الأسعاج دون أن تتضرج بشكل مطير 

أن التقليةةةد  ةةةو أ لةةةى أشةةةكات  -نسةةةل المماجسةةةات أو التقنيةةةات التجاجيةةةة للمنافسةةةين النةةةاجحين: - ب

دم أيضًةةا لأمةةذ الأ مةةات جةةن المنافسةةين، وطالمةةا أن المماجسةةة غيةةر جحميةةة الإطةةراء،  ويسةةتا

 بقوانين الملكية الفكرية، فأنها تعد جماجسة صانونية 

المكاسةم لتحقيةق   ديةدة ( طةر Thompson & Stricland,2001)  وفةي  ات السةيا  حةدد       

التنافسية  لى حساب ضع  المنافسين ، ذ  تقوم المنظمة المهاجمة بأحراز التقدم ونمو حدتها السوصية 

 ( 44: 2016)التميمي،  :تي بالأها ديتلا لى نقاط الضع  لد  المنافسين ، يمكن جن ملات الترايز 

 ،وارداءالادةةةائ  أاو التوجةةةه نحةةةو زبةةةائن المنافسةةةين لتقةةةادم جنتجةةةاته  جةةةن ناحيةةةة الجةةةودة  - أ

وصاحم المنت  اتفضل جن المنافسين يكون صةادجا  لةى أصنةا  الزبةائن المهتمةين بةالتحوت الةى 

  لاجته التجاجية 

السةةيطرة  لةةى العلاجةةة التجاجيةةة الضةةعيفة للمنافسةةين ، ذ  غالبةةا جةةا يمكةةن للمتحةةدي صةةاحم  - ب

الزبةةائن جةةن المنافسةةين  مشةةهوجة جةةن اسةةمالالمهةةاجات التسةةويقية  القويةةة و لاجتةةه التجاجيةةة 

 الضعفاء 

يملةت المنافسةةين فيهةا حدةةة سةوصية واطئةةة ،لعةدم بةةذله   التةةيالترايةز  لةى المنطقةةة الجغرافيةة  - ت

 ججهود تسويقي جميز 

 الترايز  لى الزبائن الذين يتجا له  المنافس ، وت يكون جستعدا بدججة جناسبة لادجته     - ث

أسةلوب المنظمةة لتحةدي جنافسةيها والتغلةم ية بأنهةا   الهجوجيةة التنافسةيةتعر يمكةن جما تقةدم  

  ليه  وتحسين جوصعها التنافسي  ن طريق اتستثماج في المشاجي  الكبيرة والناجحة    
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                            -:  الاستقلالية-5

ازد رت جيادة الأ مات لأن الأشااد  وي التفكير المستقل امتاجوا تةر  الوظةائ  ارجنةة جةن         

أجةةل التةةروي  لأفكةةاج جديةةدة أو المغةةاجرة فةةي أسةةوا  جديةةدة ، بةةدتً جةةن السةةما) للرؤسةةاء والعمليةةات 

الأفكةةاج مماجسةةة ذبةةدا ه  وتأييةةد لحريةةة جمنوحةةة ل فةةراد والفةةر  امةةا ان  نالةةت جةةنعه ، جةةن التنظيميةةة 

وبالتةةالي ، فةةإن الةةداف  المهةة  لنشةةاط الةةدموت الجديةةد  ةةو الةةرو)  ،جيةةادة الأ مةةات الوا ةةدة التةةي تحتاجهةةا

 اتسةتقلالية تشةير لةذا (Lumpkin&Dess,1996:140) المستقلة اللازجة لتعزيةز المشةاجي  الجديةدة 

(Autonomy ) لموجهةة نحةو تحقيةق جغةاجرة ذلى العمل المستقل الذي يقوم به صةادة الريةادة أو الفةِرن  ا

بأنهةا  مةل جسةتقل جةن ناحيةة   رفةوامةا   (  Bahula,2012:21جديدة، وجؤيتها و ي تؤتي ثماج ا)

طةةر) فكةةرة أو جؤيةةة وتحملهةةا حتةةى ااتمالهةةا، بمةةا فةةي  لةةت جفهةةوم العمةةل الحةةر والمسةةتقل والقةةراجات 

(بأنها العمل المسةتقل  Lee&Lim,2009:6وفي  ات السيا   رفها )Abuya,2016:15 ) ) المتاذة

امةا أنهةا تشةير الةى الدججةة التةي تعمةل بهةا العواجةل لفرد أو فريق في طر) فكةرة أو جؤيةة وأنجاز ةا  

 القةةةةةةةةراجات لمتابعةةةةةةةةة الفةةةةةةةةرد وأتاةةةةةةةةا التنظيميةةةةةةةة )الأفةةةةةةةةراد والفريةةةةةةةةق( بشةةةةةةةةكل جسةةةةةةةتقل ، 

   (Ujwary-Gil,2013:7 )  ات التوجةةةه ، أ  ينبغةةةي ان يكةةةون لةةةد  اتفةةةراد والفةةةر  فةةةي المنظمةةةة 

الريادي ، القدجة  لى اتاةا  القةراجات واتاةا  الإجةراءات دون أن تعيقهةا القيةود التنظيميةة أو المعةايير 

اتستراتيجية، التي تعو  التقدم في اثير جن الأحيان، فاتستقلالية تشج  اتبتكاج ، و ذطةلا  المشةاجي  

 (  Lumpkin et al. ,2010:251الريادية،  وتزيد جن تنافسية وفعالية المنظمات)

أن الأفراد المسةتقلين الةذين يعملةون مةاج  جوتةين أ مةاله  المعتةادة وجماجسةاته  يمثلةون جدةدجا       

والنمو  لذلت ، فإن اتستقلالية جهمة لعمليةات اتسةتفادة جةن نقةاط القةوة  والريادة والتطويرللإبدا   جهماً 

، وفا ليتهةا التنافسةية  صدجتهاالحالية ، وتزيد جن  صدجاتها، وتحديد الفرد التي تتجاوز  للمنظمةالحالية 

وفي  ات  ( Chere,2014:26) حديثة وبالتالي تشج   لى تطوير جشاجي  جديدة أوجماجسات تجاجية 

، وتطبق  لةى اةل الريادية والفرد الرؤية  دفا جستقبليا للوصوت الى يعد باستقلالية العمل نفأالسيا  

  تعةد الريةادة ججةات وفةي   التنظيميةة المبادئ العاجلين ضمن جساحة واسعة ماج جن اتداجة واتفراد 

 الحاليةة هاالمتاحةة لقةدجات الفةرد وجعرفة لحالية،ا القوة نقاط لزيادة ضروجة المنظمة دامل اتستقلالية

 ( 287: 2017العزاوي وجحسن، ).
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 ،مشةةاجي  اتسةةتثماجيةالاو تمويةةل ، فةةي التوسةة  جةةن مةةلات جشةةاجيعها القائمةةة  اتترغةةم المنظمةة        

رياديةة طريقتةان لتعزيةز الالمنظمةات  وتسةتادمالمنظمات الناشئة المستقلة ، باتستثماج في  لت  ويد ى

 (Dess & Lumpkin,2005: 149-150) -:  ما جو) المبادجة لديها  ن طريق اتستقلالية

والمةةوظفين  المةةدجاء  لمسةةا دة :لتشةةجي  التفكيةةر والعمةةل المسةةتقل (skunkworksوحةةدات) اسةةتادام-أ

بتطةوير وحةدات  مةل جسةتقلة  المنظمةةوض  ذجراءاته  ات تيادية والمماجسات المعتادة جانباً ، تقةوم ل

 المنظمةةيستادم  ذا المدطلح لتمثيل بيئة  مل تكةون جنفدةلة فعليةًا  ةن  (، وskunkworks) تسمى

 تشجي  التفكيةر الإبةدا ي والعدة  الةذ نيوتلعم  دوجا في  ها،لوظيفة وضغوطومالية جن جتطلبات ا

 حوت أفكاج المشاجي  الجديدة 

  لتشةجي  جيةادة الأ مةات، تحتةا  المنظمةات  :ذ ادة تنظي  وحدات العمةل لتحفيةز المبةادجات الرياديةة-ب

للمسا دة في تحفيز الأفكاج الجديدة  اما أن التغييرات فةي البنيةة  ةإنشاء جرااز أبحاث جستقلبذلى القيام 

 غالباً جا يتعين  لى المنظمات  ات الهيااةل التقليديةة الاةرو  جةن صوالبهةاذ  التنظيمية ضروجية أيضًا، 

  لى المنافسة  التقليدية جن أجل البقاء والقدجة 

لحريةةة التةةي تمنحهةةا المنظمةةة تفراد ةةا لغةةرت نهةةا جقةةداج ابأ لاسززتقلاليةاتعريةة   جمةةا تقةةدم يمكةةن     

المهمة فةي لأتاا  القراجات وتمكينه  وظيفيا اتبتكاج والتطوير واتبدا   ، وجنحه  الدلاحية اللازجة 

   ، دون الرجو  الى اتداجة العلياجوص  العمل
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 :توطئة 

يمكلن تضيليا القلا لي  لين  في المبحثين الاول والثاني من الفصل  الحلالي من خلال ما تم تقديمه        

متغيرات الدراسي وذلك وفق آراء الباحثين ومما أستنتجه الباحث من حيثيات لهذه القلا ي وتناغمها  ين  

 والا قاد الفرعيي. متغيرات الدراسي  ونبين في هذا المبحث القلا ي  ين المتغيرات الرئيسي 
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 للمنظمات :العلاقة بين التسويق الحسي والتوجه الريادي 

قللضا التغييللر الثقافيللي والا تصللاديي والسياسلليي  التسللضيق مقمةيللي اعتماعيللي  اسللتمرار  يتللر ر           

تخةق هذه القضا ظروفلًا عديلدلإ تنتلاا واسلتهلام المن ملات وا فلراد عنلدما ، إذ والتكنضلضعيي المختةفي

، فالاهتمام المتزايد  التسلضيق الحسلي فلي  دايلي يصبا التسضيق ديناميكياً ومبدعًا ومتغيرًا في الشخصيي

القرن الضاحد والقشرين نتيجي لقضا التغييرالحاصةي في المجتمع والتي أ رت عةى التسضيق، ملن خللال  

تطضر المجتمع تبين ان هنالك  لاث مضعات تغييلر فلي المجتملع ملن النلضاحي الا تصلاديي والاعتماعيلي 

مضعللات هللي والثللضرلإ الزراعيللي والصللناعيي ومللن  للم الاعتماعيللي او مللا وهللذه ال والتكنضلضعيلي المختةفللي.

عرفنلا فلي المبحلث السلا ق ان التضعله  مثةملا (Hultén et al,2009:1)  ما  قد الحدا ي ( مضعي تسمى

عداد الممارسات للاعمال التي تستخدمها المن مي فلي إ مات  يشير الى استراتيجيي عم  والريادي لةمن

المن لضري اللذي تصلبض فيله نله  اتطلار الهيكةلي وإاريع الجديدلإ فلي الاسلضا, ، للذا فالمشالتميز وطرح 

 2017متقل  ورايلي،وأيضا لضصضل الى الريادلإ في القمةيات المستمرلإ و قافي المن مي الى االمن مي 

 فلي دراسلته،ن التسضيق الحسي مجال عديد لةبحلضث التسلضيقيي، وتطبيلق  سلالي  عديلدلإ أ(  و ما 41: 

 لةقيملللللللللللللللي الا تصلللللللللللللللاديي يساسلللللللللللللللأن تجر لللللللللللللللي الز لللللللللللللللضن هلللللللللللللللي المحلللللللللللللللرم الاو

(Krishna& Routledge,2011:832 ) وسلليةي مللن وسللائ  أمتشللاا الفللرف الجديللدلإ فللي  اوأنهلل

كةملا ااد فذات طبيقي حسليي   تقد المنتجات و ما ان (. Amorntatkul&Pahome,2011:9السض,و

التي تنشئ ، أو تبرا ، أو تسةط الضضء عةى حسيي منتجاتها ، مةما مانت هلذه المنتجلات  المن ماتعدد 

فالتسلضيق الحسلي يقلد تضعهلا رياديلا يسلتخدم مل  ملاهض ،  Krishna,2010:1)وأمثر عاذ يي لةز ائن . 

مشاعر الز لائن علن طريلق حضاسلهم وتسلخير هلذه الحلضاه لةمسلاهمي والتلر ير فلي  الىعديد لةضصضل 

 المنتجات في الاسضا, المستهدفي . شراء

 التوجه الريادي للمنظمات (أبعاد العلاقة بين )التسويق الحسي و -:اولا

 -والابداعية: الحسيالتسويق  -1

 درلإ المن مي عةى تقديم فكرلإ عديدلإ أو استخدام تقنيي عديدلإ و إنتاا مخرعلات مبتكلرلإ ملن خللال        

لخصضف  درتها عةى الا لدا،، وتمثةلت وعةى وعه اعمةياتها الداخةيي تتطة  مضارد أو  درات محددلإ، 

لتضعله الريلادي  ثلاث عناصرهامي وإيجا يي للا دا، التن يمي والتضعه في السض, ، والتضعه لةلتقةم ، وا

الا داعيلي الجهلاا اللذي يضللد فلرف القمل   ،و (Kehoe& Whitten,2011:256-257ولةمن ملات( 
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 إذ  ،فلي عمةهلا  ن تكلضن متميلزلإالمن ملات  تنفيلذ الا لدا، المحفلز التلالي اللذي يلدفع  يقد و ،في السض,

 .لةمن مليتحقق النجاح عةى الملدا الطضيل   إ داعييينبغي أن تجتمع القديد من القناصر لةحصضل عةى 

نلت ا انتبلاه ( Wheelen et al.,2018:42 و ، لةغللاارائلع التصلميم الملن خللال  الز لائنإذ يجلذ  المن

 تصلميم مجلرد عةبلي لضيلع المنتتجلات فيهلا ، ولكلن اليلضم ، تبلدأ ا  حلاث  يقدالذي مان في و ت سا ق 

 تصلميم محلاولا يقد ملنالا دا، في التقبئي والتغةيف ف ،في مرحةي تطضير المنتا نفسها والضان الغلاا

أ نا، الز ائن ، فرصبحت المن مات تنفق مبالغ مبيرلإ سنضيا عةى البحلضث الخاصلي  التقبئلي والتغةيلف ، 

 عةلللللللللللى الجضانللللللللللل  الجماليلللللللللللي وعاذ يلللللللللللي الرفلللللللللللضا.ايضلللللللللللا تلللللللللللم الترميلللللللللللز  و

Brosekhan&Velayutham,2015:9))  مللالالضان والاشللكال   الحسللييلغللرا اسللتخدام الملل  رات

تطبقللان  نوالانللارلإ والتصللميم الللداخةي، لخةللق ردود افقللال عاطفيللي وادراميللي ،وهنالللك تقنيتللين مهمتللي

فلادرام صلضرلإ المكلان تتض لف عةلى  استخدام التسضيق البصري هما والانارلإ، وتقنيي علرا الفيلديض ( 

الانللارلإ  ويقللد الضللضء مكملل  لةللضن ويةقلل  دورا فللي الادرام البصللري، ممللا ان الفيللديض هللض أحللدث 

 عبللللللر الاعلانللللللات الترويجيللللللي وشاشللللللات القللللللرا الريايلللللليي الحسللللللياسللللللتخدامات التسللللللضيق 

في  الحسييات الذي يقتمد عةى الم  ر الحسيان التسضيق  مما تقدم يتضا ( 159 :2017و ضعتروه ،

المختةفي  لهلذه المل  رات يلدل   داعيي الا الطر,واستخدام  والتر ير عةى  رارهم الشرائي  ا نا، الز ائن

المل  رات  هذه   الا داعيي وان الا دا، يتجةى في التلاع  الحسيعةى مدا القلا ي التي تر ط التسضيق 

 المختةفي .

 :  التسويق الحسي وتحمل المخاطرة -2

ملللن  مثيلللرالكبيلللرلإ ، إذ ينقلللد  ةللل  نجلللاح  المن ملللاتفلللي نجلللاح  اً التسلللضيق دورًا رئيسللل يللل دي      

المشروعات الجديدلإ التي يبدأها رواد ا عمال ، أو ا شخاف الذين ين ملضن ويشلغةضن ويتحمةلضن 

  مشلبقيالغيلر اريع تهدا إلى تةبيي الاحتياعلات مخاطر مشرو، تجاري مقين ، والذين يطةقضن مش

مقينلي ملن المنتجلات لتةبيلي الاحتياعلات، فهلم يجلدون  يمجمضعل تلضفيريتمتقضن   رؤا عن ميفيلي و

، وإعراء فحص شام  لةسلض, ، وتطلضير وإيصلال  يملي منتجلاتهم إللى ملائميفرصي تسضيقيي  ذلك 

عللاملان  شللك  رئيسللي عةللى   ويلل  ر( Grewal & Levy,2018:21-22والمحتمةللين.  الز للائن

تحمل  المخلاطرلإ هلض مقيلاه لملدا حاعلي  ،المخلاطرلإ والا تكلار صنع القرار لدا الز لائن : تحمل 

يي عةى يقين تام  شرن ذوو المخاطر القال الز ائنأن يكضن  ينبغيإذ  ،ما يشترونهمإلى الترمد  الز ائن

 مشلترياتهم  وعلدم الترملد ملن ها ذوي المخلاطر ا  ل  تحمل   قضل ائن  لةز ينما يمكن  ،ما يشترونه

Brosekhan&Velayutham,2015:9))   عةللى الاسللتحضاذ فللي رغبلليال هللض لإالمخللاطر فتحملل 

 ، المشلاريع تن ليم عنلد المن ملات تنجا لكي عدم مقرفي نجاحها ،و من الرغم عةى مغامرلإ فرصي
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 مخلاطر المن ملات تتحمل  ، عاليلي ماليي عضائد عةى لةحصضل ، مخاطرلإ أمثر  دائ  ترخذ عةيها ان

 غيلرعديلدلإ و تقنيلات في والاستثمار ، عديدلإ أسضا, إلى عديدلإ منتجات إدخال ، الديضن ارتفا، مث 

و ما ان التسضيق الحسلي هلض احلدا اهلم التقنيلات الجديلدلإ . ( Dess at el.,2014:403 ومستكشفي

محفضفلا  المخلاطرلإ لقلدم يلمان نجاحهلا لانهلا تتقةلق  لردرام فرن الاستثمار في هذه التقنيات يكضن 

لقمةيات  الغي التققيلد  اعتبارهلا عمةيلي وان هذه ا الز ضن لمشاعره التي يتةقاها عن طريق حضاسه ،

  نفسيي ، لكنها اذا نجحت سضا تكضن عضائدها عاليي عدا .

 التسويق الحسي والتنافسية الهجومية  -3

نكتسبها في الحيالإ اليضميي من خلال الميزات الحسيي لةضيع وا حداث التي تنتق  المقرفي التي      

يللتم وصللفها، فغالبلًلا مللا تسللتخدم المقللالات اتخباريللي المصللضرلإ لتضيلليا وتضصللي  الافكللار حللضل 

ر الةف يللي والبصللريي مضيللض، مقللين .ممللا  تقللدم اتعلانللات المطبضعللي  شللك   ا للت ملل  مللن الصللض

خرا، ويللتم اسللتيقا  المقةضمللات التللي نتةقاهللا عللن طريللق الحللضاه   طريقللي أو  للر لسللمات المنللتا

 فضلا عن ذلك  (Wyer Jr at el.,2008:254 )المختةفي ودمجها  طريقي تسما  رتخاذ القرارات .

 لرغباتلهاسلتجا ته  ميفيلي الز لضن  هلدا الضصلضل اللى سلةضم مقرفلي عةلى الحسلي التسلضيق يرملز

 اللذي الحسي المثير نض، من  مقرفي تمكنه  م ومن الشرائي، القرار اتخاذه ميفيي ومذا الاستهلاميي

 إللى الحسلي التسلضيق يهلدا أخلرا وملن عهلي عهلي، ملن هذا المرغض  الاتجاه في هخيارات يضعه

المنافسلي  المنتجلات علن تميلزا أمثلر المنلتا، وايلادلإ ادرامله ملن الز لضن  جقةله صلضرلإ تقزيلز

إذ تقضم المن مي المهاعمي  لرحراا التقلدم ونملض حصلتها السلض يي ملن  ( 157 : 2017، ضعتروهو.

 لهمخلال الترميز عةى نقاط الضقف لدا المنافسين ومنها السيطرلإ عةى القلامي التجاريي الضقيفي 

، إذ  يمكن لةمتحدي صاح  المهارات التسضيقيي  القضيي والقلامه التجاريي المشهضرلإ مس  الز ائن 

فالمن ملي التلي لليد للديها علاملي تجاريلي حسليي ،  ( 44: 2016، التميميمن المنافسين الضقفاء و

ملن  بل   لقلدم ادرام هلذه القلاملي حسليا وو لالقكد ( لايمكن ان يكضن للديها هجضميلي تنافسليي  ضيي

الز للائن والتللي تحتاعهللا المن مللي لةتحللدي والتفللض, عةللى منافسلليها وأخللذ مكانللي فللي السللض, وهللذا لا 

  . يتحقق الا  مقرفي الز ائن لقلامتها التجاريي والاحساه  ها

 التسويق الحسي والاستباقية  -4

الاسلللتبا يي  رنهلللا ميللل  المن ملللي اللللى اسلللتبا, الاحتياعلللات والمتطةبلللات المسلللتقبةيي  تقلللرا        

 (119:2017و الحيلالي ، المتيلضتيوتقنيلات حديثلي واسلالي  عديلدلإ والتغيرات البيئيي عبر اسلتخدام

فالقضلمي المستمرلإ ساهمت في ايادلإ حدلإ المنافسي في السض, ، مملا أدا إللى فلرا اسلالي  عديلدلإ 
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فللي التسللضيق مقارنللي  للالققضد السللا قي. إذ لايمكللن لةمن مللات تجاهلل  الحللضاه الخمللد فللي ومختةفللي 

التسللضيق، فرصللبا اسللتخدام التسللضيق الحسللي  مللردالإ فقالللي لتمييللز المن مللي وعرويللها مللن  للين 

يمكلن أن يسلاهم التسلضيق الحسلي أيضًلا فلي و (  Skoko& Johansson, 2016:4 و. المنافسلين

 ضيلي ملع لقلا لات ، نشاط تجاري أمثر ر حيلي فضلا عن مضنه،  والمن مي الز ضنعلا ي أ ضا  ين 

مملا ا البيلع الفريلد. وتميز من خلال عرالالطة  عةى الخبرات الفرديي و لإديااالز ائن تساعد في 

 تجر للي  الز للائنتللزود إذ  ،لتميللزامفتللاح تقللد أن اسللتخدام الحللضاه الخمللد فللي ا عمللال والتسللضيق 

 .ودورهلللللللا المتنلللللللاميالحلللللللضاه  لا لللللللراا اهميلللللللي فرديلللللللي ومصلللللللممي خصيصًلللللللا حسللللللليي 

و تشجع المن مات نهجًا استبا ياً لتحديلد المشلكلات ، وتقيليم  (  Sjödal & Winther,2014:6 و

الآ لللار والخيلللارات ، والمضلللي  لللدمًا  سلللرعي لحةلللضل  ا ةلللي لةتطبيلللق. يلللتم ملللن خلالهلللا تقلللدي  

التقةيديي حس  الحاعي لةتكيف ملع التغييلرات فلي  يئلي ا عملال الاستراتيجيات وممارسات التشغي  

 ( Thompson at el.,2016:351و أو الاستفادلإ منها.

   للمنظمات العلاقة بين ابعاد التسويق الحسي والتوجه الرياديثانيا:

 التسويق البصري والتوجه الريادي للمنظمات : -1

 للدا الز لضن  لرار الشلراء يتضللدلةمنتجلات عةلى الز لائن ، اذ  راً مل   تقد حاسلي البصلر علاملاً       

 فقاليلي مبيلرلإ  غض الن ر عن نض، المنتا ويكضن تا قا لةتجر ي الحسيي البصريي فليمكن اسلتخدامه 

، ويشم  التسضيق البصري القديد من التقبيرات الحسيي ، مث  الةضن والضضء هلةحصضل عةى انتباه

مهمًا فلي  اً الم هر البصري دوراذ يةق  هات الخارعيي والداخةيي، والمضيض، والرسضمات والضاع

مكن مذلك ي  (Ask & Svensson ,2015:7) تحديد استجا ي الز ضن تجاه منتا ما والتر ير عةيه .

إنهلا طريقلي  ، واستخدام الديكضرات المةضني من أع  إدارلإ إدرام عضدلإ منتجات المسلتهةكين  فقاليلي

،  فضللا علن ذللكتنشاء ميزلإ تنافسيي فريدلإ من نضعها لةمرامز التجاريلي ومحللات البيلع  التجزئلي 

 ةتهمملللع الحفلللاظ عةلللى راحلللل ائنلةز للل لللين ة لللضلإ علللذ  ا للللضان  المن ملللاتأن تلللضاان  ينبغلللي

 Aitamer & Zhou,2011:16 ))  فالتسللضيق البصللري  كافللي اشللكاله يللدخ  يللمن القضاملل ،

وغير مباشلر عبلر دوره الكبيلر فلي المنافسلي وملن اتخلاذ أفي ريلادلإ المن ملي  شلك  مباشلر الم  رلإ

الاسلتبا يي فلي تقديمله لةز لائن وتطبيقله فلي المن مي لةمخاطرلإ في تطبيقله لكةفلي التصلاميم القاليلي و

 المن مات .
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 والتوجه الريادي للمنظمات    يالتذوقالتسويق  -2

مللن  بلل  ا فللراد الللذين يسللتخدمضن  ذمللائهم. فهللم  المن مللاتلتسللضيق فللي مق للم  االريللادلإ  تبللدأ       

فالمن مللي  .يتحينللضن الفللرف ، ويبنللضن اسللتراتيجيات مرنللي ، ويقرعللضن ملل   للا  لجللذ  الانتبللاه

، فم سد شلرمي  ضسلطن ،  ةالتسضيق الا داعيةسمى تالصغيرلإ تبدأ عمةيات  يقها  طر, ا داعيي 

في أمريكا ، مان يحم  منتجه في حقيبي سفر وينتق  من مح  الى أخر ، التي أصبحت ا مثر مبيقا 

ويشللرح عنلله  ويثقللف المسللتهةكين حللضل الجللضدلإ والمكضنللات ، وعقلل  النللاه يتللذو ضن  ضللاعته ، 

و لا، منتجله ملن خللال البيلع  ،سنضات  لم يتحم  تكاليف اتعلانات  10وإ ناعهم  تجر تها، ولمدلإ 

مةيلضن دولار سلنضياً ، مملا يجقةله  628المباشر والقلا ات القامي واليضم فإن أعماله تجني أمثر من 

فحاسلي (  Kotler&Armstrong,2016:576 و منلافد فلي السلض,. 1000الرائد عةى أمثر ملن 

التلي اصلبحت علزءا ملن  التذو, عامل  مهلم فلي تجر لي الز لائن وتجقةله يلرتبط  القلاملي التجاريلي

، التي ترفع من  يمي واهميي المنتضا وايادلإ ار احه الذي يجق  المن مات فريدلإ فلي ذامرته الحسيي

    تقديمها لهذه التقنيات التي تزيد من عمةها الريادي في السض, . 

 :للمنظمات التسويق الشمي والتوجه الريادي -3

ع روائلا طبيقيللي فلي  يئلي مختبلرلإ مل لةز للضنان تلر ير ذمريلات الحنلين إللى السلةضم الاستكشلافي         

ذمريات و تل  ر إيجا لًا عةلى إحسلاه هلذه اللتشلير إللى أن الرائحلي المحيطلي تثيلر  ،اومن صنع اتنسان

المخلاطر ،  وتحمل الاستكشلاا ، نحلض الز ضن الذي يسقى إلى التر يرات الجانبيي التي تمتد إلى الميلضل 

 ان ( Nibbe& Orth,2014 :1058 و. والبحلث علن التنلض، ، والسلةضميات ذات اللدوافع الفضلضليي

إيلافي ف ،رائحي المحيط الةطيفي في إعدادات الشراء تزيد ملن مميلي ا ملضال التلي يلتم إنفا هلا فلي البيئلي

أمثلر فلي متجلر  يلع الملا لد  يقضلضن و لت الز لائنأن  و ،رائحي لطيفلي يمكلن أن تزيلد ملن اتيلرادات

 لين  ويحلدث ذللك ، الرائحلي المنبقثلي فلي  سلم مقلين تتطلا ق ملع نلض، الملا لد التلي تبلا، تكضنعندما 

 و أو أولئلللك اللللذين للللم يجلللروا عمةيلللات شلللراء غيلللر مخطلللط لهلللا.فقلللط ا مثلللر ترمةيلللي  الز لللائن

(Krishna,2010:80 ، هنالللك من مللات تقمللد عةللى ان يكللضن لرائحللي منتجاتهللا دور مبيللر فللي شللهرلإ

التجاريي وتكضن  ادرلإ من خللال هلذا التميلز اللى المنافسلي واللتمكن ملن الحصلضل عةلى حصلي  علامتها

 . امبرسض يي 
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 :توطئة

من اكثر الأشياء التي تشغل بال الباحث العلمي ضرورة تأكده من مجموعة عوامل قبل الشروع      

بعملية تحليل وتفسير النتائج التي تم الحصول عليها من استمارة الاستبانة، ومن اهم هذه العوامل التأكد 

هل ان البيانات التي تم أولا من ثبات مقياس الدراسة وصدقه في قياس متغيراتها، ثم بعد ذلك اختبار 

اختيار الأداة الإحصائية المناسبة لغرض  لهيتسنى ؟. لالحصول عليها خاضعة للتوزيع الطبيعي ام لا

استخدامها في تحليل تلك البيانات. من هذا المنطلق سيتم اجراء الاختبارات الاتية على البيانات قبل 

 اختبارها احصائيا:
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 :بيقهضبط المقياس قبل تط-اولا: 

، أداة  عن متغيرات الدراسة  جمع البياناتفي ان الاستبانة التي استخدمها من يتأكد الباحث  لكي  

سعى  الى التأكد من ثبات وصدق المقياس المعتمد في الدراسة،  فقد ،يها صالحه يمكن الاعتماد عل

 :وعلى النحو الاتي

 Reliabilityمعامل الثبات -1

سيعطي النتائج نفسها إذا اعيد تطبيقه  هنأيعني ثبات المقياس استقراره وعدم تناقضه مع نفسه، أي   

( المقياس                        Consistency( واتساق )Stabilityعلى نفس العينة، بمعنى ان الثبات يعني استقرار )

(Sekrana, 2003: 203.) 

 Cronbach'sومن اهم المقاييس المستخدمة في قياس ثبات الاستبانة وأكثرها شهرة هو مقياس )  

Alpha( فاذا بلغت قيمة الاختبار المذكور اقل من ،)فان ذلك يعد مؤشرا على ضعف ثبات 0.6 )

نسبة ( ، فيما تعد 0.7نسبة ) تجاوزهالمقياس المستخدم ، في حين يعد ثبات المقياس مقبولا في حال 

 ( Sekrana,2003:311( فاكثر )0.8ثباته جيدة اذا بلغت )

 Validityمعامل الصدق -2

ان مقياس الدراسة يقيس فعلا ما تم وضعه لقياسه، بمعنى اخر هل ان  يعني( Validityالصدق )  

(، علما ان استمارة Sekrana,2003:206المقياس يقيس الظاهرة تحت الدراسة وليس شيء اخر )

( ،  1)ملحق التم اخضاعها للصدق الظاهري من خلال عرضها على مجموعة خبراء   ةالاستبان

تحديد ( يعتمد على Judgmental( وهو مقياس حكمي )Content Validityوصدق المحتوى )

الموضوع  المتوفرة عنلمتغيرات الدراسة وهذا بالتأكيد يعتمد على حجم المعلومات الدقيق لباحث ا

(Cooper & Schindler,2014:257) ولقياس الصدق رياضيا فانه يساوي الجذر التربيعي لمعامل.

ي متغير ( قيم معامل الثبات  والصدق لابعاد6( .ويوضح الجدول)565: 2008الثبات ) عبد الفتاح ،

 .والمعتمد )التوجه الريادي للمنظمات( المستقل )التسويق الحسي( الدراسة
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 الدراسة يلأبعاد متغير والصدق ( قيم معامل الثبات 6جدول) ال

 معامل الصدق Cronbach's Alphaقيم معامل  الابعاد ت

 0.84 0.71 التسويق البصري 1

 0.85 0.73 السمعي التسويق 2

 0.89 0.80 الشمي التسويق 3

 0.85 0.73 الذوقي التسويق 4

 0.85 0.72 اللمسي التسويق 5

 0.90 0.82 التسويق الحسي

 0.81 0.65 الإبداعية 1

 0.87 0.75 تحمل المخاطرة 2

 0.88 0.77 الاستباقية 3

 0.92 0.84 التنافسية الهجومية 4

 0.94 0.88 الاستقلالية 5

 0.93 0.87 التوجه الريادي

 SPSS Var.25 الاحصائي البرنامج نتائج على بالاعتماد الباحث اعداد من :المصدر 

لابعاد المتغير  (Cronbach's Alphaقيم معاملات )  جميعان  (6نتائج الجدول ) يتضح من     

في حين تراوحت هذه القيم للمتغير المعتمد ( 0.82و .710تتراوح بين ) المستقل )التسويق الحسي (

 مما يعني ان المقياس المستخدم لقياس فقرات( 0.88و 0.65)التوجه الريادي للمنظمات ( بين )

النتائج التي سيتم الحصول عليها لاتخاذ قرار  أعتمادمما يمكن الباحث من  ،تتمتع بالثبات المتغيرين

 .لكلا المتغيرين ( وهي نسبة جيدة جدا0.80سليم. كما ان معاملات الصدق تجاوزت )

 اختبار التوزيع الطبيعي للبيانات : -ثانيا:  

على  يستند( الذي  Parametric statisticsتعتمد الدراسة الحالية على الإحصاء المعلمي )     

 Normallyان تتوزع طبيعيا) ينبغيافتراض أساسي مفاده ان البيانات الخاضعة للتحليل 

distribution ، )لا  عندئذ  اعتماد الأساليب المعلمية لبيانات لا تخضع للتوزيع الطبيعي  اما في حالة

 (.Field,2009:132يمكن الوثوق بالنتائج المتحصلة عن تلك الاختبارات )
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وعلى الرغم من إشارة الاحصائيين على انه في حالة استخدام الباحث لعينة كبيرة فانه لا داعي للقلق    

( الا ان الباحث وحرصا منه على دقة نتائج Field,2009:329بخصوص التوزيع الطبيعي للبيانات )

من اهم الاختبارات الى واحد  ةانالاستبقرر اخضاع البيانات التي تم الحصول عليها من  ،الدراسة

 ينص على:( الذي Kolmogorov- Smirnovالخاصة بالتوزيع الطبيعي للبيانات الا وهو اختبار )

%( 5( مفردة فانه يمكن حساب قيمة الاختبار ، عند مستوى معنوية )35اذا كان حجم العينة اكبر من )

 (Copper & Schindler,2014:623):من خلال القانون الاتي

D = 
1.36

√𝑛
 

( مفةردة تةم اختيارهةا مةن مجتمةع 261تمثل حجم العينةة، وبمةا ان حجةم عينةة الدراسةة هةو )( n)ان إذ  

 ( ، فةةاذا كانةةت قيمةةة إحصةةاءه 0.08( المعياريةةة سةةتبل  )D( مفةةردة ، عليةةه فةةان قيمةةة )750قوامةةه  )

(Kolmogorov-Smirnov( اكبةةر مةةن قيمةةة )D( المعياريةةة بمسةةتوى معنويةةة )عنةةدها فةةان 0.05 )

البيانةةات تتةةوزع توزيعةةا طبيعيةةا ويمكةةن بالتةةالي اسةةتخدام أدوات التحليةةل الاحصةةائي المعلمةةي ويمكةةن 

يسةةتخدم الباحةةث أدوات عندئةةذ الاطمئنةةان للنتةةائج ، وفةةي حةةال عةةدم خضةةوع البيانةةات للتوزيةةع الطبيعةةي 

 (.Non-Parametricالتحليل اللامعلمي )

  متغيري الدراسة( اختبار التوزيع الطبيعي لبيانات  7جدول)ال

-Kolmogorovإحصاءه  البعد ت

Smirnov المحسوبة 
 القرار المقارنة

التسويق  1

 البصري 
 تتوزع طبيعيا المحسوبة اكبر من المعيارية 0.11

 تتوزع طبيعيا المحسوبة اكبر من المعيارية 0.081 التسويق السمعي 2

 تتوزع طبيعيا المحسوبة اكبر من المعيارية 8.81 التسويق الشمي 3

 تتوزع طبيعيا المحسوبة اكبر من المعيارية 0.094 التسويق الذوقي 4

 تتوزع طبيعيا المحسوبة اكبر من المعيارية 0.114 التسويق اللمسي 5

 تتوزع طبيعيا المحسوبة اكبر من المعيارية 0.082 التسويق الحسي

 تتوزع طبيعيا المحسوبة اكبر من المعيارية 0.122 الإبداعية 1
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 تتوزع طبيعيا المحسوبة اكبر من المعيارية 0.16 تحمل المخاطرة 2

 تتوزع طبيعيا المحسوبة اكبر من المعيارية 0.125 الاستباقية 3

التنافسية  4

 الهجومية
 تتوزع طبيعيا المحسوبة اكبر من المعيارية 0.126

 تتوزع طبيعيا المحسوبة اكبر من المعيارية 0.13 الاستقلالية 5

 تتوزع طبيعيا المحسوبة اكبر من المعيارية 0.09 التوجه الريادي

 SPSS Var.25 الاحصائي البرنامج نتائج على بالاعتماد الباحث اعداد من:المصدر

والمعتمد  الحسي(المستقل ) التسويق  ينمتغيرالان البيانات الخاصة ب (7)الجدول نتائج يتبين من     

سواء على المستوى الفرعي او الكلي تخضع للتوزيع الطبيعي مما  )التوجه الريادي للمنظمات (

 يجعلها مؤهلة للخضوع لادوات التحليل المعلمي.
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   توطئة :

من خلال المبحث الحالي عرض وتحليل وتفسير نتائج إجابات افراد عينة الدراسة بخصوص يتم       

من خلال استعراض قيم الأوساط الحسابية الموزونة  نةالفقرات الواردة في استمارة الاستبا

 . من فقرات متغيري الدراسةوالانحرافات المعيارية وشدة الإجابة لكل فقرة 

وحددت الدراسة مستوى الإجابات في ضوء المتوسطات الحسابية من خلال تحديد انتماءها لأي فئة.    

ن أ( فدوافدق علدى الاطدلا لا ا – وافق بشددةالدراسة تعتمد على مقياس ليكرت الخماسي )ا ةستبانأن لأو

-1= 4 )هنالك خمس فئات تنتمي لها المتوسطات الحسابية. وتحدد الفئة من خلال أيجاد طدول المددى )

إلدى الحدد  (0.80). وبعدد للدك يفدا  (4 \ 5 = 0.80) (5)، ومن ثم قسمة المدى على عدد الفئدات  5

 ، وتكدددددون الفئدددددات  دددددالأتي (5)أو يطدددددرا مدددددن الحدددددد الأعلدددددى للمقيددددداس  (1)الأدندددددى للمقيددددداس 

(Dewberry, 2004: 15): 

 : منخفض جدا  1.80 – 1

 : منخفض2.60 – 1.81

 : معتدل3.40 – 2.61

 : مرتفع4.20 – 3.41

 : مرتفع جدا  5.0 – 4.21

 ويمكن تقسيم المبحث الى فقرتين رئيسيتين هما : 
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 ( التسويق الحسي النتائج الاحصائية للمتغير المستقل )أولا: عرض وتحليل وتفسير 

 (8وتفسير نتائج فقرات ابعاده ،إل يظهر الجدول ) من خلال تحليلالمستقل المتغير  هذه الفقرةتناول ت   

المستوى  والانحرافات المعيارية وشدة الإجابة المحسوبة سواء على، قيم الأوساط الحسابية الموزونة

 : لكل فقرة من فقرات ابعاده وعلى النحو الأتيالجزئي او الكلي 

      الحسي وأبعاده( الإحصاءات الوصفية للتسويق  8جدول )ال

 الفقرة ت

الوسط 

الحسابي 

 الموزون

شدة 

 الإجابة

% 

الانحراف 

 المعياري

الاهمية 

 النسبية

 2 0.69 84.90 4.25 تهتم إدارة المستشفى بتناسق الوان جدرانها 1

2 
يتميز بناء المستشفى بالتصميم المعماري 

 1 0.68 88.97 4.45 الحديث.

3 

توفر المستشفى مزيجا متناسقا من اللون 
والاضاءة للمحافظة على الراحة النفسية 

 والجسدية للمراجعين.
4.10 81.99 0.77 3 

4 
تعد المناظر الطبيعية للمستشفى وحدائقها جزء 

 5 0.89 78.31 3.92 الطبية المقدمة.مكملا للخدمات 

5 
يعد التصميم المعماري للمستشفى والاضاءة 

 4 0.82 81.07 4.05 والألوان عوامل جذب للمراجعين.

 الاول 0.67 83.89 4.19 التسويق البصري

6 
يتميز العاملين في المستشفى بحسن الاستقبال 

 2 0.89 78.62 3.93 وبنبرات الصوت الهادئة والمؤثرة.

7 

توفر المستشفى وسائل اتصال سمعية حديثة 
للتواصل مع المراجعين والاجابة عن 

 استفساراتهم.
3.95 78.93 0.86 1 

8 
يرغب المراجعون بتكرار المراجعة للمستشفى 

 4 0.87 72.80 3.64 بسبب الهدوء في اروقتها وصالاتها.

9 
ينتقي العاملون كلمات وعبارات رقيقة لها تاثير 

 3 0.83 75.25 3.76 ادراك ومسامع المراجعين. كبير على

10 
تعد أصوات الطبيعة والموسيقى الهادئة ركن 

 5 1.23 64.52 3.23 أساسي في جذب المراجعين للمستشفى.

 الرابع 0.98 74.02 3.70 التسويق السمعي

 1 0.9 81.46 4.07تستخدم المستشفى روائح عطرية مميزة في  11
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 اروقتها وغرف نوم المرضى.

12 
ترتبط رائحة الطعام المقدم للمرضى بالعلامة 

 4 1.06 71.49 3.57 التجارية للمستشفى.

13 

تستخدم المستشفى روائح وعطور صحية ذات 
ماركات عالمية للمفروشات والاثاث الموجود في 

 الغرف والممرات.
3.62 72.41 1.02 3 

14 
تكرار الزيارة للمستشفى ناجم عن ادراك وتاثير 

 5 1 66.21 3.31 الرائحة الزكية للمعقمات الصحية المستخدمة.

15 
تزيد رائحة المعقمات الصحية الشعور بالأمان 
 2 1.01 74.56 3.73 والصحة مما يحفز على تكرار مراجعة المستشفى

 الخامس 1.03 73.23 3.66 التسويق الشمي

16 
تراعي المستشفى في تقديم وجبات الطعام 

 1 0.92 79.23 3.96 والجوانب الصحية للمرضى الراقدين.الجودة 

17 
تنوع نكهات وجبات الطعام المقدمة للمرضى يزيد 

 2 0.86 75.79 3.79 من ثقتهم بالمستشفى ورضاهم عنها.

18 

تعد المشروبات الساخنة التي تعدها الالات 
والأجهزة داخل المستشفى عامل جذب للمراجعين 

 لتكرار زيارتهم.
3.52 70.42 1.04 5 

19 

تمتلك المستشفى القدرة على تنويع الماكولات 
ووجبات الطعام بما يرضي الاذواق المتنوعة 

 لمرضاها.
3.59 71.88 0.91 4 

20 
تقديم وجبات الطعام والماكولات الصحية يمنح 

 3 0.79 75.25 3.76 المرضى الثقة بالمستشفى وادارتها

 الثالث 0.92 74.51 3.73 ذوقيتالتسويق ال

21 
يتسم الأثاث الموجود في المستشفى بالملمس 

 2 0.72 83.68 4.18 الناعم والجودة العالية.

22 

توفير المعلومات عن طبيعة الخدمات الصحية 
المقدمة يسهم في تكرار زيارة المراجعين 

 للمستشفى.
4.07 81.46 0.76 3 

23 

يعد تحسس الجلد وتاثره بمؤثرات بيئة 
المادية عامل مهم في تكرار الزيارة المستشفى 
 من عدمه.

3.67 73.49 0.83 5 

24 

يرغب المريض في الحصول على خدمة صحية 
جيدة يرافقها شراشف اسرة واغطية ذات ملمس 

 ناعم.
4.27 85.36 0.8 1 

 4 0.78 76.40 3.82ترتبط الاستجابة السلوكية للخدمة المقدمة  25
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 بجودة ملمس الأشياء المادية في المستشفى.
 الثاني 0.81 80.08 4 التسويق اللمسي

  0.91 77.15 3.86 التسويق الحسي

n=261                                                                                                   

 SPSS Var.25 الاحصائي البرنامج نتائج على بالاعتماد الباحث اعدادمن : المصدر

 -التسويق البصري: -1

 -الاتي :يتفح (  8الواردة في الجدول ) الاحصائية ملاحظة النتائجب

( وهذا 4.19على المستوى الكلي حقق  التسويق البصري وسطا حسابيا موزونا بلغ ) - أ

%(، 83.89يعني انه يقع ضمن فئة ) مرتفع (، فيما بلغت قيمة معامل شدة الإجابة )

(. مما تقدم يستدل الباحث على ان 0.67اما قيمة معامل الانحرا  المعياري فكانت )

ي يدر ون وبشكل  بير أهمية البناء المعماري العاملين في مستشفى الكفيل التخصص

الحديث للمستشفى ، و ذلك تناسق الوانها، وإضاءتها في خلق راحة نفسية ،مما 

سيساهم في جذب انظار الزبائن ) المرضى( وبالتالي زيادة احتمالية اختيارهم لهذا 

لانحرا  المستشفى بالذات دون غيرة لغرض تلقي العلاج  . وما يدعم للك ان قيمة ا

المعياري لاجابات افراد العينة قيمة قليلة تدل على تقارب وجهات نظر افراد عينة 

، وما يدعم توفر هذا البعد في مستشفى الكفيل البصريالدراسة حول التسويق 

شدة الإجابة تدل على نسبة جيدة جدا بين عينة الدراسة  معامل التخصصي ان قيمة

 حول البعد المذ ور .

( التي تقيس مدى حداثة تصميم بناية 2مستوى التفصيلي فقد حققت الفقرة )اما على ال - ب

( ، ويقع هذا الوسط ضمن فئة 4.45المستشفى اعلى وسط حسابي موزون بلغ )

)مرتفع جدا(  وهذا يدل على حداثة تصميم بناية المستشفى ، وما يدعم هذا ان قيمة 

من بين الفقرات الأخرى ،  ما ( وهي القيمة الأقل 0.68الانحرا  المعياري  انت )

%(. في 88.97ان قيمة شدة الإجابة  انت الأعلى من بين الفقرات الأخرى ال بلغت )

( وان حققت اقل وسط حسابي موزون قياسا بالفقرات 4مقابل للك نجد ان الفقرة )

%(، 78.31(، وشدة إجابة بلغت )0.89( بانحرا  معياري )3.92الأخرى ال بلغ )

زالت تتمتع بمستوى إجابة )مرتفع( ، ولكن ادراك عينة الدراسة لها اقل من الا انها ما

مما يعني ضعفها بالقياس لباقي فقرات التسويق البصري، وهذا  ، ل الفقرات الأخرى

 يتطلب من إدارة المستشفى الاهتمام بحدائق المستشفى وتوسيعها.
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  -التسويق السمعي:-2

 -الاتي :يتفح (  8الواردة في الجدول ) الاحصائية ملاحظة النتائجب  

( بمعنى انه 3.70على المستوى الكلي حقق بعد التسويق السمعي وسطا حسابيا موزونا بلغ ) - أ

%(، اما قيمة معامل 74.02يقع ضمن فئة )مرتفع (، فيما بلغت قيمة معامل شدة الإجابة )

ان العاملين في مستشفى  يستدل الباحث على مما تقدم(. 0.98الانحرا  المعياري فكانت )

الكفيل التخصصي يستخدمون وسائل اتصالات حديثة للتعامل مع الزبائن )المرضى( ، 

ويتعاملون مع المرضى بأسلوب لبق فيه الكثير من اللطف للتخفيف عن معاناتهم ، من خلال 

رات استخدام الكلمات والعبارات الرقيقة ، الامر الذي انعكس إيجابا على هدوء صالات ومم

المستشفى . وما يدعم للك ان قيمة الانحرا  المعياري لاجابات افراد العينة قيمة قليلة تدل 

على تقارب وجهات نظر افراد عينة الدراسة حول التسويق السمعي، وما يدعم توفر هذا البعد 

ان قيمة شدة الإجابة تدل على نسبة جيدة بين عينة الدراسة وفي مستشفى الكفيل التخصصي 

 ل البعد المذ ور.حو

( التي تقيس استخدام المستشفى لوسائل سمعية 7اما على المستوى التفصيلي فقد حققت الفقرة ) - ب

( ، ويقع هذا الوسط 3.95حديثة للتواصل مع المرضى  اعلى وسط حسابي موزون بلغ )

الفقرة ، ضمن فئة )مرتفع(  وهذا يدل على قوة ادراك العاملين في مستشفى الكفيل لوجود هذه 

( وهي قيمة قليلة ،  ما ان قيمة شدة 0.86وما يدعم هذا ان قيمة الانحرا  المعياري بلغت )

%( . في مقابل للك نجد ان 78.93الإجابة  انت الأعلى من بين الفقرات الأخرى ال بلغت )

( 3.23( وان حققت اقل وسط حسابي موزون قياسا بالفقرات الأخرى ال بلغ )10الفقرة )

%(، الا انها مازالت تتمتع بمستوى 64.52(، وشدة إجابة بلغت )1.23ا  معياري )بانحر

إجابة )معتدل( ، ولكن  ان ادراك عينة الدراسة لها اقل من  ل الفقرات الأخرى مما يعني 

ضعفها بالقياس لباقي فقرات التسويق السمعي، وهذا يتطلب من مستشفى الكفيل التخصصي 

 الاهتمام بها .

  -ق الشمي:التسوي-3

 -الاتي :يتفح (  8الواردة في الجدول ) الاحصائية ملاحظة النتائجب  

( بمعنى انه يقع 3.66على المستوى الكلي حقق بعد التسويق الشمي وسطا حسابيا موزونا بلغ )-أ

%(، اما قيمة معامل الانحرا  73.23ضمن فئة ) مرتفع (، فيما بلغت قيمة معامل شدة الإجابة )
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(. مما تقدم يستدل الباحث على ان العاملين في مستشفى الكفيل التخصصي 1.03) بلغتالمعياري 

يدر ون ان المستشفى تهتم وبقوة بموضوع نظافة وتعقيم  ل ما يخص المرضى سواء من ما ل او 

ملبس او مشرب او منام ، وان إدارة المستشفى تسعى الى جعل  ل ما يتعلق بالمستشفى تفوا منه 

ئحة عطرة ، بهد  تحفيز المريض لتكرار الزيارة وتففيل المستشفى على غيرة ،ان دعت را

قيمة قليلة تدل على  يعدالحاجة. وما يدعم للك ان قيمة الانحرا  المعياري لاجابات افراد العينة 

تقارب وجهات نظر افراد عينة الدراسة ، وما يدعم توفر هذا البعد في المستشفى، ان قيمة شدة 

 جابة تدل على نسبة جيدة بين عينة الدراسة حول البعد المذ ور.الإ

( التي تقيس استخدام المستشفى روائح 11اما على المستوى التفصيلي فقد حققت الفقرة )-ب

( ، ويقع هذا الوسط ضمن 4.07معطرة في اروقتها وغر  النوم اعلى وسط حسابي موزون بلغ )

ك العاملين في المستشفى لهذه الفقرة ، وما يدعم هذا ان قيمة فئة )مرتفع(  وهذا يدل على قوة ادرا

( وهي القيمة الأقل من بين الفقرات الأخرى ،  ما ان قيمة شدة 0.9) بلغتالانحرا  المعياري 

%(. في مقابل للك نجد ان الفقرة 81.46الإجابة  انت الأعلى من بين الفقرات الأخرى ال بلغت )

( بانحرا  3.31بي موزون قياسا بالفقرات الأخرى ال بلغ )( وان حققت اقل وسط حسا14)

%(، الا انها مازالت تتمتع بمستوى إجابة )معتدل( ، 66.21(، وشدة إجابة بلغت )1معياري )

مما يعني ضعفها بالقياس لباقي فقرات  ،ولكن ادراك عينة الدراسة لها اقل من  ل الفقرات الأخرى

 ارة المستشفى  تعزيز هذه الفقرة.التسويق الشمي، وهذا يتطلب من إد

 -ذوقي: تالتسويق ال-4

 -: الاتي يتفح(  8) الجدول في الواردة الاحصائية النتائج بملاحظة 

( بمعنى انه يقع 3.73ذوقي وسطا حسابيا موزونا بلغ )تعلى المستوى الكلي حقق بعد التسويق ال-أ

%(، اما قيمة معامل الانحرا  74.51) ضمن فئة ) مرتفع (، فيما بلغت قيمة معامل شدة الإجابة

(. مما تقدم يستدل الباحث على ان العاملين في مستشفى الكفيل التخصصي 0.92المعياري فكانت )

يدر ون ان المستشفى تقدم وجبات غذائية للمرضى لات جودة عالية وتراعي الحالة الصحية 

المعياري لاجابات افراد العينة قيمة للمريض ، وبنكهات مختلفة. وما يدعم للك ان قيمة الانحرا  

قليلة تدل على تقارب وجهات نظر افراد عينة الدراسة ، وما يدعم توفر هذا البعد في المستشفى، 

 ان قيمة شدة الإجابة تدل على نسبة جيدة بين عينة الدراسة حول البعد المذ ور.

قديم المستشفى لوجبات غذائية ( التي تقيس ت16اما على المستوى التفصيلي فقد حققت الفقرة )-ب

( ، ويقع هذا الوسط ضمن فئة )مرتفع(  3.96لات جودة عالية اعلى وسط حسابي موزون بلغ )

وهذا يدل على قوة تبني إدارة المستشفى لهذه الفقرة ،  وما يدعم هذا ان قيمة الانحرا  المعياري 
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ت الأعلى من بين الفقرات الأخرى ال ( وهي قيمة قليلة ،  ما ان قيمة شدة الإجابة  ان0.92) بلغت

( وان حققت اقل وسط حسابي موزون قياسا 18%(. في مقابل للك نجد ان الفقرة )79.23بلغت )

%(، الا 70.42(، وشدة إجابة بلغت )1.04( بانحرا  معياري )3.52بالفقرات الأخرى ال بلغ )

الدراسة لها اقل من  ل الفقرات انها مازالت تتمتع بمستوى إجابة )مرتفع( ، ولكن ادراك عينة 

ذوقي، وهذا يتطلب من إدارة تمما يعني ضعفها بالقياس لباقي فقرات التسويق ال ،الأخرى

 المستشفى  تعزيز هذه الفقرة.

  -التسويق اللمسي : -5

 -: الاتي يتفح(  8) الجدول في الواردة الاحصائية النتائج بملاحظة

( بمعنى انه يقع 4اللمسي وسطا حسابيا موزونا بلغ ) على المستوى الكلي حقق بعد التسويق - أ

%(، اما قيمة معامل 80.08ضمن فئة ) مرتفع (، فيما بلغت قيمة معامل شدة الإجابة )

يستدل الباحث على ان العاملين في مستشفى (. مما تقدم 0.81عياري فكانت )الانحرا  الم

على اغطية وشراشف ناعمة الكفيل التخصصي يدر ون ان المرضى يرغبون في الحصول 

الملمس ، وان الأثاث الموجود في المستشفى يلبي هذه الرغبة ، وانه  لما تم الاهتمام بتوفير 

معلومات عن الخدمات المتاحة  لما زاد اقبال المرضى على مراجعة المستشفى. وما يدعم 

على تقارب وجهات للك ان قيمة الانحرا  المعياري لاجابات افراد العينة  قيمة قليلة تدل 

نظر افراد عينة الدراسة ، وما يدعم توفر هذا البعد في المستشفى، ان قيمة شدة الإجابة تدل 

 على نسبة جيدة بين عينة الدراسة حول البعد المذ ور.

( التي تقيس تقديم المستشفى لاغطية 24اما على المستوى التفصيلي فقد حققت الفقرة ) - ب

( ، ويقع هذا الوسط ضمن فئة 4.27سط حسابي موزون بلغ )وشراشف ناعمة الملمس اعلى و

)مرتفع جدا(  وهذا يدل على قوة تبني إدارة المستشفى لهذه الفقرة ،  وما يدعم هذا ان قيمة 

( وهي قيمة قليلة ،  ما ان قيمة شدة الإجابة  انت الأعلى 0.80الانحرا  المعياري  انت )

( وان حققت 23%(. في مقابل للك نجد ان الفقرة )85.36من بين الفقرات الأخرى ال بلغت )

(، 0.83( بانحرا  معياري )3.67اقل وسط حسابي موزون قياسا بالفقرات الأخرى ال بلغ )

%(، الا انها مازالت تتمتع بمستوى إجابة )مرتفع( ، ولكن ادراك 73.49وشدة إجابة بلغت )

ي ضعفها بالقياس لباقي فقرات التسويق مما يعن ،عينة الدراسة لها اقل من  ل الفقرات الأخرى

 اللمسي، وهذا يتطلب من إدارة المستشفى  تعزيز هذه الفقرة.
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( بانحرا  3.86وبشكل عام  حقق المتغير المستقل )التسويق الحسي( وسطا حسابيا موزونا بلغ )     

(. ان النتائج 77.15%( فيما بلغت شدة إجابات افراد العينة حول هذا المتغير )0.91معياري عام بلغ )

المذ ورة تدعم النتائج التي تم التوصل لها على مستوى الابعاد الفرعية من ادراك عينة الدراسة لتوافر 

 ابعاد متغير التسويق الحسي في مستشفى الكفيل التخصصي .

لحصول عليها ما تقدم يتبين ان الاهمية النسبية لكل بعد من الابعاد اختلفت وفقا للنتائج التي تم ام     

 (ترتيب الابعاد وفقا لاهميته النسبية و الاتي:9)لجدول ن ايبوي

 في مستشفى الكفيل التخصصي  ترتيب الاهمية النسبية لأبعاد التسويق الحسي( 9الجدول )

ابعاد التسويق 

 الحسي 

الوسط الحسابي 

 الموزون

الانحرا  

 المعياري

 الاهمية النسبية 

 1 0.67 4.19 التسويق البصري 

 4 0.98 3.7 التسويق السمعي

 5 1.03 3.66 التسويق الشمي 

 3 0.92 3.73 التسويق التذوقي

 2 0.81 4 التسويق اللمسي

 المستخرجة نتائجال على بالاعتماد الباحث اعدادمن : المصدر

بالنسبة ك توافره المرتبة الأولى من حيث درجة ادرانال التسويق البصري  ( إن9في الجدول ) لاحظي  

ذوقي ثالثا ، تبالمرتبة الثانية ، ثم التسويق ال ييليه التسويق اللمس لعينة الدراسة وأهميته النسبية، و

 الابعاد المذ ورة : ( مقارنة بين19مي. ويبين الشكل )التسويق الش ارابعا ، واخير يوالتسويق السمع
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وفقا للاوساط الحسابية الموزونة  لأبعاد التسويق الحسي ترتيب الاهمية النسبية(  19الشكل )

 والانحرافات المعيارية الموزونة

 SPSS Var.25 الاحصائي البرنامج نتائج على بالاعتماد الباحث اعداد: المصدر       

 لمتغير المعتمد ) التوجه الريادي(.النتائج الاحصائية لثانيا: عرض وتحليل وتفسير 

( 10تفسير نتائج فقرات ابعاده، إل يظهر الجدول )من خلال تحليل و المعتمدالمتغير ةفقرال هذه تناولت   

فات المعيارية ، وشدة الاجابة المحسوبة سواء على المستوى راقيم الاوساط الحسابية الموزونة، والانح

 -الاتي:الجزئي او الكلي لكل فقرة من فقرات ابعاده وعلى النحو 

 وأبعاده      ريادي للمنظماتللتوجه الالإحصاءات الوصفية (  10الجدول )

 الفقرة ت

الوسط 

الحسابي 

 الموزون

 شدة الإجابة

% 

الانحراف 

 المعياري

الاهمية 

 النسبية

1 
تمتلك المستشفى أجهزة ومعدات طبية حديثة 

 1 0.70 90.27 4.51 للفحص والتشخيص.

2 
تقدم المستشفى خدمات صحية متنوعة 

 2 0.82 82.76 4.14 وبمواصفات عالمية.

3 
تشجع المستشفى العاملين فيها على تقديم 

 3 1.02 75.56 3.78 كل ما هو مبتكر وجديد من خدمات صحية.

 الاول 0.91 82.86 4.14 الابداعية

4 

تمتلك المستشفى قدرة فائقة في تقديم 
خدمات صحية واجراء عمليات جراحية عالية 

 الجودة.
4.06 81.23 0.86 2 

5 
عالية مقابل تقديم تتحمل المستشفى مخاطر 

 3 0.98 75.10 3.75 خدمات صحية جديدة ومبتكرة.

6 

تمتلك المستشفى أجهزة ومعدات طبية 
باهضة الثمن لاجراء الفحوصات الطبية 

 وتشخيص الحالات المرضية.
4.20 84.06 0.84 1 

 الثاني 0.92 80.13 4.01 تحمل المخاطر

7 

تشجع إدارة المستشفى العاملين على اجراء 
البحث والتطوير وتقديم كل ما هو جديد 

 ومبتكر
3.38 67.66 1.12 3 

 2 1.05 71.19 3.56تستجيب المستشفى لكل الحالات الصحية  8
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 والمرضية والمستعصية.

9 
تأمل المستشفى تحقيق الريادة في مجال 

 1 0.86 75.79 3.79 تقديم الخدمات الصحية والطبية.

 الثالث 1.03 71.55 3.58 الاستباقية

10 
تتبنى المستشفى استراتيجيات تسويقية 

 1 0.88 71.72 3.59 صحية وطبية تفوق توقعات المنافسين.

11 

تعتمد المستشفى خطط واستراتيجيات عالية 
المرونة في استغلال الفرص ومواجهة 

 التهديدات
3.51 70.27 0.92 3 

12 

تسعى المستشفى الى تحقيق الريادة على 
خلال الاستجابة لكل الخدمات المنافسين من 

 الصحية والطبية وبما يفوق التوقعات.
3.52 70.50 0.96 2 

 الرابع 0.92 70.83 3.54 التنافسية الهجومية

13 
تتميز قرارات إدارة المستشفى بالاستقلالية 

 1 1.16 65.21 3.26 التامة

14 
تمتلك المستشفى المرونة العالية في اتخاذ 
 2 1.19 63.75 3.19 القرارات والإجراءات لتحقيق الأهداف الريادية 

15 
تتبنى المستشفى سياسة استقلالية الإدارات 

 3 1.24 62.22 3.11 والاقسام في اتخاذ قراراتها

 الخامس 1.19 63.73 3.19 الاستقلالية

  1.06 73.82 3.69 التوجه الريادي

n=261                                                                                                   

 SPSS Var.25 الاحصائي البرنامج نتائج على بالاعتماد الباحث اعدادمن :المصدر

  -:الابداعية -1

 -الاتي : يتبين(  10ملاحظة النتائج الواردة في الجدول )ب       

( بمعنى انه يقع 4.14على المستوى الكلي حقق بعد الابداعية وسطا حسابيا موزونا بلغ ) - أ

%(، اما قيمة معامل 82.86ضمن فئة ) مرتفع (، فيما بلغت قيمة معامل شدة الإجابة )

( . مما تقدم يستدل الباحث على ان العاملين في مستشفى 0.91الانحرا  المعياري فكانت )

لتخصصي  عينة الدراسة يدر ون تماما الأهمية الكبيرة التي توليها إدارة المستشفى الكفيل ا

للجانب الإبداعي في عمل المستشفى ، ابتداء من توفير أجهزة طبية حديثة ، مرور بتقديم 
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خدمات متنوعة وبمواصفات عالمية . وما يدعم للك ان قيمة الانحرا  المعياري لاجابات 

ليلة تدل على تقارب وجهات نظر افراد عينة الدراسة حول بعد الابداعية، افراد العينة قيمة ق

جيدة جدا  ان قيمة شدة الإجابة تدل على نسبة وما يدعم توفر هذا البعد في المستشفى المبحوث

 بين عينة الدراسة حول البعد المذ ور.

شفى لأجهزة ( التي تقيس امتلاك المست1اما على المستوى التفصيلي فقد حققت الفقرة ) - ب

( ، ويقع هذا الوسط ضمن 4.51ومعدات طبية متطورة على اعلى وسط حسابي موزون بلغ )

فئة )مرتفع جدا(  وهذا يدل على توافر تلك الأجهزة وبكثرة، وما يدعم هذا ان قيمة الانحرا  

( وهي اقل قيمة انحرا  قياسا بباقي الفقرات  ،  ما ان قيمة شدة 0.70) بلغتالمعياري 

%( . في مقابل للك نجد ان 90.27جابة  انت الأعلى من بين الفقرات الأخرى ال بلغت )الإ

( 3.78( وان حققت اقل وسط حسابي موزون قياسا بالفقرات الأخرى ال بلغ )3الفقرة )

%( ، ولكن  ان ادراك عينة الدراسة 75.56(، وشدة إجابة بلغت )1.02بانحرا  معياري )

مما يعني ضعفها بالقياس لباقي فقرات بعد الابداعية، وهذا  ،الأخرىلها اقل من  ل الفقرات 

 إدارة المستشفى تعزيز هذه الفقرةيتطلب من 

  -تحمل المخاطر: -2

 -الاتي : يتبين(  10ملاحظة النتائج الواردة في الجدول )ب       

انه يقع  ( بمعنى4.01على المستوى الكلي حقق بعد تحمل المخاطر وسطا حسابيا موزونا بلغ ) - أ

%(، اما قيمة معامل 80.13ضمن فئة ) مرتفع (، فيما بلغت قيمة معامل شدة الإجابة )

( . مما تقدم يستدل الباحث على ان العاملين في مستشفى 0.92الانحرا  المعياري فكانت )

الكفيل التخصصي عينة الدراسة يدر ون تماما امتلاك المستشفى لأجهزة طبية باهفة الثمن ، 

خدمات المقدمة من قبل المستشفى تعد خدمات متميزة قياسا بغيرها من المستشفيات وان ال

الاخرى . وما يدعم للك ان قيمة الانحرا  المعياري لاجابات افراد العينة  انت قيمة قليلة تدل 

على تقارب وجهات نظر افراد عينة الدراسة حول بعد تحمل المخاطر، وما يدعم توفر هذا 

شفى المبحوث ان قيمة شدة الإجابة تدل على نسبة جيدة جدا بين عينة الدراسة البعد في المست

 حول البعد المذ ور.

( التي تقيس امتلاك المستشفى لأجهزة 6اما على المستوى التفصيلي فقد حققت الفقرة ) - ب

( ، ويقع هذا الوسط 4.20ومعدات طبية باهفه الثمن على اعلى وسط حسابي موزون بلغ )

تفع( وهذا يدل على توافر تلك الأجهزة وبكثرة، وما يدعم هذا ان قيمة الانحرا  ضمن فئة )مر
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( وهي اقل قيمة انحرا  قياسا بباقي الفقرات  ،  ما ان قيمة شدة 0.84) بلغتالمعياري 

%( . في مقابل للك نجد ان 84.06الإجابة  انت الأعلى من بين الفقرات الأخرى ال بلغت )

( 3.75قل وسط حسابي موزون قياسا بالفقرات الأخرى ال بلغ )( وان حققت ا5الفقرة )

%( ، ولكن  ان ادراك عينة الدراسة 75.10(، وشدة إجابة بلغت )0.98بانحرا  معياري )

عد تحمل المخاطر، مما يعني ضعفها بالقياس لباقي فقرات ب   ،لها اقل من  ل الفقرات الأخرى

 الفقرة.وهذا يتطلب من إدارة المستشفى تعزيز هذه 

  -الاستباقية: -3

 -الاتي :يتبين (  10عند ملاحظة النتائج الواردة في الجدول )

( بمعنى انه يقع 3.58على المستوى الكلي حقق بعد الاستباقية وسطا حسابيا موزونا بلغ ) - أ

%(، اما قيمة معامل 71.55ضمن فئة ) مرتفع (، فيما بلغت قيمة معامل شدة الإجابة )

( . مما تقدم يستدل الباحث على ان العاملين في مستشفى 1.03) بلغتالانحرا  المعياري 

الكفيل التخصصي عينة الدراسة يسعون الى امتلاك المستشفى الريادة في مجال الخدمات 

الصحية والطبية ، من خلال الاستجابة للحالات الطبية الحرجة ، التي أساسها البحث والتطوير 

قيمة قليلة تدل على تقارب عياري لاجابات افراد العينة   الم. وما يدعم للك ان قيمة الانحرا

وجهات نظر افراد عينة الدراسة حول بعد الاستباقية، وما يدعم توفر هذا البعد في المستشفى 

 المبحوث  ان قيمة شدة الإجابة تدل على نسبة جيدة بين عينة الدراسة حول البعد المذ ور.

( التي تقيس سعي المستشفى لامتلاك الريادة 9قت الفقرة )اما على المستوى التفصيلي فقد حق - ب

( ، ويقع هذا الوسط ضمن فئة 3.79في المجال الطبي على اعلى وسط حسابي موزون بلغ )

)مرتفع( وهذا يدل على ان التوجه الريادي مدرك وبشكل جيد من قبل إدارة المستشفى، وما 

( وهي اقل قيمة انحرا  قياسا بباقي 0.86) بلغتيدعم هذا ان قيمة الانحرا  المعياري 

الفقرات  ،  ما ان قيمة شدة الإجابة  انت الأعلى من بين الفقرات الأخرى ال بلغت 

( وان حققت اقل وسط حسابي موزون قياسا 7%( . في مقابل للك نجد ان الفقرة )75.79)

%( ، 67.66) (، وشدة إجابة بلغت1.12( بانحرا  معياري )3.38بالفقرات الأخرى ال بلغ )

مما يعني ضعفها بالقياس  ،ولكن  ان ادراك عينة الدراسة لها اقل من  ل الفقرات الأخرى

 لباقي فقرات بعد تحمل المخاطر، وهذا يتطلب من إدارة المستشفى تعزيز هذه الفقرة.

  -التنافسية الهجومية: -4

 -الاتي : يتبين(  10ملاحظة النتائج الواردة في الجدول )ب
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( بمعنى انه 3.54المستوى الكلي حقق بعد التنافسية الهجومية وسطا حسابيا موزونا بلغ )على  - أ

%(، اما قيمة معامل 70.83يقع ضمن فئة )مرتفع(، فيما بلغت قيمة معامل شدة الإجابة )

( . مما تقدم يستدل الباحث على ان العاملين في مستشفى 0.92) بلغتالانحرا  المعياري 

ينة الدراسة يدر ون تبني المستشفى لاستراتيجيات تسويقية صحية وطبية الكفيل التخصصي ع

تفو  المنافسين ، وان المستشفى يسعى لتبني استراتيجية الخدمة الصحية الشاملة ، التي من 

خلالها يسعى الى استغلال الفرص وتجنب التهديدات . وما يدعم للك ان قيمة الانحرا  

قيمة قليلة تدل على تقارب وجهات نظر افراد عينة   انت المعياري لاجابات افراد العينة

الدراسة حول بعد التنافسية الهجومية، وما يدعم توفر هذا البعد في المستشفى المبحوث  ان 

 قيمة شدة الإجابة تدل على نسبة جيدة لادراك عينة الدراسة حول البعد المذ ور.

التي تقيس تبني المستشفى استراتيجية ( 10اما على المستوى التفصيلي فقد حققت الفقرة ) - ب

( ، ويقع هذا الوسط ضمن 3.59تسويقية صحية وطبية على اعلى وسط حسابي موزون بلغ )

فئة )مرتفع( وهذا يدل على توافر تلك الأجهزة وبكثرة، وما يدعم هذا ان قيمة الانحرا  

 ما ان قيمة شدة ( وهي اقل قيمة انحرا  قياسا بباقي الفقرات  ، 0.88) بلغتالمعياري 

%( . في مقابل للك نجد ان 71.72الإجابة  انت الأعلى من بين الفقرات الأخرى ال بلغت )

( 3.51( وان حققت اقل وسط حسابي موزون قياسا بالفقرات الأخرى ال بلغ )11الفقرة )

%( ، ولكن  ان ادراك عينة الدراسة 70.27(، وشدة إجابة بلغت )0.92بانحرا  معياري )

مما يعني ضعفها بالقياس لباقي فقرات بعد الاستباقية  ،اقل من  ل الفقرات الأخرىلها 

 الهجومية، وهذا يتطلب من إدارة المستشفى تعزيز هذه الفقرة.

  -الاستقلالية: -5

 -الاتي : ( يتبين10ملاحظة النتائج الواردة في الجدول )ب 

( بمعنى انه يقع 3.19على المستوى الكلي حقق بعد الاستقلالية وسطا حسابيا موزونا بلغ ) - أ

%(، اما قيمة معامل 63.73ضمن فئة )معتدل(، فيما بلغت قيمة معامل شدة الإجابة )

( . مما تقدم يستدل الباحث على ان العاملين في مستشفى 1.19الانحرا  المعياري فكانت )

ة الدراسة يدر ون ان قرارات إدارات المستشفى تتميز بالاستقلالية الكفيل التخصصي عين

، وتتمتع اقسام المستشفى بنوع من المختلفة التامة ، وان لديها المرونة الكافية لاتخال القرارات 

الاستقلالية التي تصب في مصلحة المستشفى بشكل عام. وما يدعم للك ان قيمة الانحرا  

قيمة قليلة تدل على تقارب وجهات نظر افراد عينة  انت العينة المعياري لاجابات افراد 
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الدراسة حول بعد االاستقلالية، وما يدعم توفر هذا البعد في المستشفى المبحوث ان قيمة شدة 

 الإجابة تدل على نسبة متوسطة لإدراك عينة الدراسة حول البعد المذ ور.

التي تقيس مدى استقلالية إدارة المستشفى  (13اما على المستوى التفصيلي فقد حققت الفقرة ) - ب

( ، ويقع هذا الوسط ضمن فئة )معتدل( وهذا يدل 3.26على اعلى وسط حسابي موزون بلغ )

على تمتع إدارة المستشفى بنوع من الاستقلالية ، وما يدعم هذا ان قيمة الانحرا  المعياري 

،  ما ان قيمة شدة الإجابة  انت ( وهي اقل قيمة انحرا  قياسا بباقي الفقرات  1.16) بلغت

( 15%( . في مقابل للك نجد ان الفقرة )65.21الأعلى من بين الفقرات الأخرى ال بلغت )

( بانحرا  معياري 3.11وان حققت اقل وسط حسابي موزون قياسا بالفقرات الأخرى ال بلغ )

ا اقل من  ل %( ، ولكن  ان ادراك عينة الدراسة له62.22(، وشدة إجابة بلغت )1.24)

مما يعني ضعفها بالقياس لباقي فقرات بعد الاستباقية الهجومية، وهذا  ، الفقرات الأخرى

 يتطلب من إدارة المستشفى تعزيز هذه الفقرة.

( بانحرا  3.69وبشكل عام  حقق المتغير المعتمد )التوجه الريادي( وسطا حسابيا موزونا بلغ )     

( ، . ان 73.82غت شدة إجابات افراد العينة حول هذا المتغير )%( فيما بل1.06معياري عام بلغ )

النتائج المذ ورة تدعم النتائج التي تم التوصل لها على مستوى الابعاد الفرعية من ادراك عينة الدراسة 

 .  مستشفى الكفيل التخصصي لتوافر ابعاد متغير التوجه الريادي في

بعد من الابعاد اختلفت وفقا للنتائج التي تم الحصول مما تقدم يتبين ان الاهمية النسبية لكل 

 ترتيب الابعاد وفقا لاهميته النسبية و الاتي: (11ن الجدول )يعليها ويب

 التوجه الريادي في مستشفى الكفيل التخصصي ( ترتيب الاهمية النسبية لأبعاد 11الجدول )

 التوجه ابعاد 

 الريادي

الوسط الحسابي 

 الموزون

الانحرا  

 المعياري

 الاهمية النسبية

 1 0.91 4.14 الابداعية 
 2 0.92 4.01 تحمل المخاطر

 3 1.03 3.58 الاستباقية
 4 0.92 3.54 الهجومية التنافسية

 5 1.19 3.19 الاستقلالية

 المستخرجة النتائج على بالاعتماد الباحث من اعداد: المصدر

من حيث توافره في عينة الدراسة المرتبة الأولى قد نال عد الإبداعية ب   ان  ( 11لاحظ في الجدول )ي

، ثم التنافسية  ثالثا  عد الاستباقية، ثم ب   بالمرتبة الثانيةتحمل المخاطرعد يأتي بعده ب  ، ثم وأهميته النسبية 
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مقارنة بين  الابعاد المذ ورة  (20). ويبين الشكل عد الاستقلالية خامساواخيرا يأتي ب  ، رابعا  الهجومية

 

وفقا للاوساط الحسابية  التوجه الريادي للمنظماتترتيب الاهمية النسبية لأبعاد (  20الشكل ) 

 الموزونة والانحرافات المعيارية الموزونة

 SPSS Var.25 الاحصائي البرنامج نتائج على بالاعتماد الباحث اعداد: المصدر
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 الاستقلالية التنافسية الهجومية الاستباقية تحمل المخاطر الإبداعية

 الانحراف المعياري الوسط الحسابي
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 توطئة:

اختبار علاقات الارتباط وعلى سيتم أولا  إذالدراسة ،  فرضياتيهدف المبحث الحالي الى اختبار    

الرئيسة الأولى ،ومن ثم اختبار علاقات الارتباط  ةالفرضيات الفرعية التي انبثقت عن الفرضي مستويين

( . ومن خلال البرنامج Spearmanعلى المستوى الكلي من خلال استخدام معامل الارتباط البسيط )

بين متغيرات الدراسة ، وطبقا لما ورد في  (وثانيا اختبار علاقات التأثيرSPSS V.25الاحصائي )

سيتم أولا اختبار تأثير ابعاد المتغير  إذ.  فرعية عنها من فرضيات انبثقالفرضية الرئيسة الثانية وما 

المستقل ) التسويق الحسي( في ابعاد التوجه الريادي من خلال استخدام معامل الانحدار المتعدد   

(Multiple Regression Analysis( وباستخدام أسلوب الحذف التراجعي )Backward كلا على )

الطريقة اختبار تاثير ابعاد المتغير المستقل في المتغير المعتمد )على المستوى انفراد، ثم سيتم وبنفس 

المتغير  فيالكلي(، ومن اهم مزايا هذه الطريقة انها تقوم بحذف الابعاد التي يكون تأثيرها غير معنوي 

عتمد ) على (.وسيتم قياس القوة التأثيرية للمتغيرات المستقلة في المتغير المField,2009:213المعتمد )

( المحسوبة لمعامل الانحدار المتعدد ، كما تم tالمستوى الجزئي والكلي ( من  خلال قياس معنوية قيم )

Rاستخدام معامل التحديد )
2
( الذي يقيس القوة التفسيرية للمتغيرات المستقلة في المتغير التابع ،ومن  

 (.SPSS V.25خلال البرنامج الاحصائي )
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 اولا :اختبار علاقات وفرضيات الارتباط 

بين التسويق الحسي   احصائيةوجد علاقة ارتباط ذات دلاله يالفرضية الرئيسة الأولى : تنص على أنه ) 

   .(بأبعاده  والتوجه الرياديبأبعاده 

الفرضلية الرئيسلة الأوللى والمتمثللة  لاختبلار( Spearmanعلى معاملل الارتبلاط البسليط )الباحث  اعتمد    

د ااعتمل فضللا علنبأبعاده.  (التوجه الريادي( والمتغير المعتمد )ابعاد )التسويق الحسيبعلاقات الارتباط بين 

(، كلون حجلم العينلة أكبلر ملن Zالباحث في سبيل اختبلار ملدى معنويلة معاملل الارتبلاط عللى حسلاب قيملة )

 (.198: 2008( مفردة )النعيمي وطعمة ،30)

  اختبار الفرضية الفرعية الأولى 

(H0 )بأبعاده للمنظمات الريادي والتوجهالبصري  التسويق بين احصائية دلاله ذات ارتباط علاقة وجدي لا. 

(H1 )بأبعاده. للمنظمات الريادي والتوجهالبصري  التسويق بين احصائية دلاله ذات ارتباط علاقة وجدي 

. وابعادهلا ( بين هذه المتغيراتSpearman( مصفوفة معاملات الارتباط البسيط ) 12) يظهر الجدول       

، فللاذا كانللت القيمللة (±2.575%( والبالغللة )1( المحسللوبة والجدوليللة بمسللتوى معنويللة )Zقيمللة ) فضلللا عللن

مستوى  الجدولية، عندها يتم الحكم على معنوية معامل الارتباط عندقيمتها ( المحسوبة أكبر من Zالمطلقة ل)

 وكالآتي: ( tailed-2الاختبار)ويتم الحكم على قوة معامل الارتباط في ضوء قاعدة  %(.1)

 (Cohen,1977:79-81)  . 

  (0.29الى  0.10يتراوح بين ): إذا كانت قيمة معامل الارتباط ضعيفةالارتباط  علاقة-1

 . (0.49 الى 0.30)بين يتراوح : إذا كانت قيمة معامل الارتباط متوسطةالارتباط  علاقة-2

 (.1الى  0.5يتراوح بين )الارتباط قوية: إذا كانت قيمة معامل الارتباط  علاقة-3
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 ( 12جدول )ال

 المحسوبة( Z )مع قيم والتوجه الريادي بابعاده البصري( بين التسويق Spearmanقيم علاقات الارتباط )

 (y)المتغير المعتمد

 

 

 (x)المتغير المستقل

تحمل  الإبداعية

 المخاطر

 الهجومية الاستباقية

 التنافسية

التوجه  الاستقلالية

 الريادي

 Zقيمة 

 الجدولية

 بمستوى

 معنوية 

1% 

 0.31 0.31 0.36 0.38 0.25 0.39 (x1)البصريالتسويق 

2
.5
7
5

±
 

 6.29 4.03 6.12 5.80 5 5 ( المحسوبةZقيمة )

موجبة  نوع العلاقة 

 متوسطة

موجبة 

 متوسطة

موجبة 

 متوسطة 

موجبة 

 متوسطة

موجبة 

 ضعيفة

 موجبة

 متوسطة

n=261 

  SPSS Var.25اعداد الباحث بالاعتماد على نتائج البرنامج الاحصائي من المصدر: 

 مللنلأن قيمتهللا أكبللر متوسللطة القللوة ) علاقللات ارتبللاط  ك( بللأن هنللا 12يظهللر جللدول مصللفوفة الارتبللاط )    

 ابعلاد التوجله الريلادي وكل ملن  يالتسويق البصر( بين 1%معنوية عند مستوى )وذات دلالة وموجبة ( 0.30

بلغت قيم معاملات الارتباط البسيط بين هذه  و ، (ةالتنافسي ) الإبداعية وتحمل المخاطر والاستباقية والهجومية

الارتبلاط كانلت ( المحسوبة لكل علاقلات Z)، كما أن قيمة (0.38، 0.36، 0.31، 0.31) الأبعاد على الترتيب

والاسللتقلالية فعلللى  يعلاقلة الارتبللاط بلين التسللويق البصلر أمللا.( ± 2.575من قيمتهللا الجدوليلة البالغللة )اكبلر

مسلتوى الالا انها كانت موجبلة وذات دلاللة معنويلة عنلد  (0.30الرغم من  كونها ضعيفة ) لان قيمتها اقل من 

والتوجله الريلادي علاقلة متوسلطة ) لان  يسلويق البصلر%( .   وبشكل عام كانلت علاقلة الارتبلاط بلين الت1)

 .المذكور مستوى( عند ال0.39إذ بلغت )( 0.30قيمتها اكبر من 

، اذ بلغلت التنافسلية الهجوميلة و يالتسويق البصلر كانت بيناقوى علاقة ارتباط  فأنوعلى مستوى الابعاد     

 و يالتسللويق البصللربللين ( ، فللي حللين كانللت اضللعر علاقللة ارتبللاط 0.38قيمللة معامللل الارتبللاط بينهمللا )

(. عليله يسلتدل الباحلث بشلكل علام عللى إمكانيلة الإفلادة ملن 0.25الاستقلالية ، اذ بلغت قيمة الارتباط بينهملا )

التخصصلي فلي مجلال تقلديم الخلدمات الطبيلة في الدفع باتجاه تحقيق ريادية مستشفى الكفيل  يالتسويق البصر
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وجلد علاقلة ي( بمعنلى )H1( ، وقبلول فرضلية الوجلود )H0رفل  فرضلية العلدم ) يمكلنوالصحية. مما تقلدم 

 والتوجه الريادي بأبعاده(. يالبصرالتسويق بين  احصائيةارتباط ذات دلاله 

 

 اختبار الفرضية الفرعية الثانية 

(H0 )بأبعادهللمنظمات  الريادي والتوجه يالسمع التسويق بين احصائية دلاله ذات ارتباط علاقة وجدي لا. 

(H1 )بأبعاده. للمنظمات الريادي والتوجه يالسمع التسويق بين احصائية دلاله ذات ارتباط علاقة وجدي 

والتوجله  يالتسلويق السلمع( بلين Spearman( مصفوفة معلاملات الارتبلاط البسليط ) 13)يظهر الجدول    

 الريادي بابعاده:

 ( 13الجدول ) 

 ( Zمع قيم ) بأبعاده والتوجه الريادي ي( بين التسويق السمعSpearmanقيم علاقات الارتباط ) 

 (y)المتغير المعتمد

 

 

 

 (x)المتغير المستقل

تحمل  الإبداعية

 المخاطر

 الهجومية الاستباقية

 التنافسية

التوجه  الاستقلالية

 الريادي

 Zقيمة 

 الجدولية

 بمستوى

 معنوية

1% 

 0.36 0.40 0.51 0.50 0.40 0.54 (x2) التسويق السمع

2
.5
7
5

±
 

 8.71 6.45 8,06 8.22 6,45 5.80 المحسوبة Zقيمة 

موجبة  نوع العلاقة 

 متوسطة

موجبة 

 متوسطة

موجبة 

 قوية 

موجبة 

 قوية

موجبة 

 متوسطة 

 موجبة

 قوية

  n=261 

  SPSS Var.25اعداد الباحث بالاعتماد على نتائج البرنامج الاحصائي  منالمصدر:

 مللنلأن قيمتهللا أكبللر متوسللطة القللوة ) علاقللات ارتبللاط  ك( بللأن هنللا 13يظهللر جللدول مصللفوفة الارتبللاط )    

  ملن ابعلاد التوجله الريلاديوكلل  يالتسويق السلمع( بين 1%وذات دلالة معنوية عند مستوى )وموجبة ( 0.30

إذ بلغللت قلليم معللاملات الارتبللاط البسلليط بللين هللذه الأبعللاد علللى  ، الإبداعيللة وتحمللل المخللاطر والاسللتقلالية() 

من قيمتهللا ( المحسللوبة لكللل علاقللات الارتبللاط كانللت اكبللرZ)كمللا أن قيمللة  (0.40، 0.40، 0.36) الترتيللب
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فقلد ( التنافسلية الهجوميلة والاستباقية )و يالسمع علاقة الارتباط بين التسويق أما.( ± 2.575الجدولية البالغة )

 %( . 1وكانت موجبة وذات دلالة معنوية عند مستوى ) (0.50كانت قوية) لان قيمتها اكبر من 

والتوجه الريادي علاقة قوية ) لان قيمتها اكبر من  يوبشكل عام كانت علاقة الارتباط بين التسويق السمع     

 ( عند المستوى المذكور.0.54بلغت ) إذ( وموجبة وذات دلالة معنوية 0.50

والاستباقية ، اذ بلغلت قيملة معاملل  يبين التسويق السمعكانت اقوى علاقة ارتباط  فأنوعلى مستوى الابعاد   

و الابداعيلة ، اذ بلغلت  يالتسلويق السلمعبلين ( ، في حين كانلت اضلعر علاقلة ارتبلاط 0.51الارتباط بينهما )

فلي  ي(. عليله يسلتدل الباحلث بشلكل علام عللى إمكانيلة الإفلادة ملن التسلويق السلمع0.36قيمة الارتباط بينهما )

مجال  تحقيق ريادية مستشلفى الكفيلل التخصصلي فلي مجلال تقلديم الخلدمات الطبيلة والصلحية عللى المسلتوى 

وجد علاقة ارتباط ي( بمعنى )H1قبول فرضية الوجود )( ، وH0رف  فرضية العدم ) يمكنالمحلي. مما تقدم 

 والتوجه الريادي بأبعاده(. يالسمعالتسويق بين  احصائيةذات دلاله 

 اختبار الفرضية الفرعية الثالثة 

(H0 )بأبعاده للمنظمات  الريادي والتوجه يالشم التسويق بين معنوية دلاله ذات ارتباط علاقة وجديلا. 

(H1 )بأبعاده.للمنظمات  الريادي والتوجه الشمي التسويق بين معنوية دلاله ذات ارتباط علاقة وجدي 

والتوجلله  يالتسللويق الشللم( بللين Spearman( مصللفوفة معللاملات الارتبللاط البسلليط )14)يظهللر الجللدول    

 (  14جدول ) ال                                  الريادي بأبعاده:

 ( Zمع قيم ) والتوجه الريادي بأبعاده يالشم( بين التسويق Spearmanقيم علاقات الارتباط )

 (y)المتغير المعتمد

 

 

 

 (x)المتغير المستقل

تحمل  الإبداعية

 المخاطر

 الهجومية الاستباقية

 التنافسية

التوجه  الاستقلالية

 الريادي

 Zقيمة 

 الجدولية

 بمستوى

 معنوية

1% 

 0.34 0.36 0.52 0.50 0.47 0.55 (x3) التسويق الشم

2
.5
7
5

±
 

 8.86 7.57 8.06 8.38 5.80 5.48 المحسوبة Zقيمة 

موجبة  نوع العلاقة 

 متوسطة

موجبة 

 متوسطة

موجبة 

 قوية 

موجبة 

 قوية

موجبة 

 متوسطة 

 موجبة

 قوية

n=261 



 اختبارات فرضيات الدراسة :   الثالثالمبحث                                                  للدراسة        العمليالأطار :  الثالثالفصل      

 
 
 

130 
 

  SPSS Var.25اعداد الباحث بالاعتماد على نتائج البرنامج الاحصائي  منالمصدر:

 مللنلأن قيمتهللا أكبللر متوسللطة القللوة ) علاقللات ارتبللاط  ك( بللأن هنللا 14الارتبللاط ) يظهللر جللدول مصللفوفة    

  ملن ابعلاد التوجله الريلاديوكلل  يالتسلويق الشلم( بلين 1%وذات دلالة معنوية عند مسلتوى )وموجبة ( 0.30

إذ بلغللت قلليم معللاملات الارتبللاط البسلليط بللين هللذه الأبعللاد علللى  ، ) الإبداعيللة وتحمللل المخللاطر والاسللتقلالية( 

من قيمتهللا ( المحسللوبة لكللل علاقللات الارتبللاط كانللت اكبللرZ)كمللا أن قيمللة  (0.47، 0.36، 0.34) الترتيللب

فقلد  (التنافسليةوالهجوميلة الاسلتباقية  و) يعلاقة الارتباط بين التسويق الشلم أما. (± 2.575الجدولية البالغة )

%( .      1وكانللت موجبللة وذات دلالللة معنويللة عنللد مسللتوى ) (0.50) لان قيمتهللا اكبللر او يسللاوي   كانللت قويللة

والتوجلله الريلادي علاقلة قويللة )لان قيمتهلا أكبلر مللن  الشلميوبشلكل علام كانللت علاقلة الارتبلاط بللين التسلويق 

 مذكور.( عند المستوى ال0.55إذ بلغت )( وموجبة وذات دلالة معنوية 0.50

والاسلتباقية، اذ بلغلت قيملة معاملل  يبين التسويق الشمكانت اقوى علاقة ارتباط  فأنوعلى مستوى الابعاد     

الابداعية ، اذ بلغت قيمة  و يالتسويق الشمبين ( ، في حين كانت اضعر علاقة ارتباط 0.52الارتباط بينهما )

فلي مجلال  ي(. عليه يسلتدل الباحلث بشلكل علام عللى إمكانيلة الإفلادة ملن التسلويق الشلم0.34الارتباط بينهما )

تحقيق وزيادة ريادية مستشفى الكفيلل التخصصلي فلي مجلال تقلديم الخلدمات الطبيلة والصلحية عللى المسلتوى 

وجد علاقة ارتباط ي( بمعنى )H1، وقبول فرضية الوجود )( H0رف  فرضية العدم ) يمكنالمحلي. مما تقدم 

 والتوجه الريادي بأبعاده(. يالشمالتسويق بين  احصائيةذات دلاله 

 اختبار الفرضية الفرعية الرابعة 

(H0 )بأبعاده للمنظمات الريادي والتوجه ذوقيتال التسويق بين احصائية دلاله ذات ارتباط علاقة وجدي لا. 

(H1 )بأبعاده. للمنظمات  الريادي والتوجهذوقي تال التسويق بين احصائية دلاله ذات ارتباط علاقة وجدي 

والتوجله ذوقي تلالالتسلويق ( بلين Spearman( مصفوفة معلاملات الارتبلاط البسليط ) 15)يظهر الجدول    

                الريادي بأبعاده:

 (  15جدول )ال                                                      

 ( Zمع قيم ) والتوجه الريادي بأبعادهذوقي تال( بين التسويق Spearmanقيم علاقات الارتباط )

 (y)المتغير المعتمد

 

 

تحمل  الإبداعية

 المخاطر

 الهجومية الاستباقية

 التنافسية

التوجه  الاستقلالية

 الريادي

 Zقيمة 

 الجدولية

بمستوى 
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 %1معنوية (x)المتغير المستقل

 0.40 0.41 0.53 0.46 0.45 0.55 (x4)ذوقيتالالتسويق 

2
.5
7
5

±
 

 8.87 7.26 7.42 8.55 6.61 6.45 المحسوبة Zقيمة 

موجبة  نوع العلاقة 

 متوسطة

موجبة 

 متوسطة

موجبة 

 قوية 

موجبة 

 متوسطة

موجبة 

 متوسطة 

 موجبة

 قوية

  n=261 

  SPSS Var.25اعداد الباحث بالاعتماد على نتائج البرنامج الاحصائي من المصدر: 

 مللنلأن قيمتهللا أكبللر متوسللطة القللوة ) علاقللات ارتبللاط  ك( بللأن هنللا15يظهللر جللدول مصللفوفة الارتبللاط )    

 من ابعاد التوجله الريلاديوكل ذوقي تالالتسويق ( بين 1%عند مستوى ) احصائيةوذات دلالة وموجبة ( 0.30

إذ بلغلت قليم معلاملات الارتبلاط البسليط بلين  ، والاسلتقلالية( التنافسيةالإبداعية وتحمل المخاطر و الهجومية) 

( المحسلوبة لكلل علاقلات الارتبلاط Z)كملا أن قيملة  ( 0.45، 0.46، 0.41، 0.40) هذه الأبعاد على الترتيلب

والاسلتباقية فقلد ذوقي تلالعلاقلة الارتبلاط بلين التسلويق  أملا.( ± 2.575من قيمتها الجدولية البالغلة )كانت اكبر

%( .   وبشكل عام 1وكانت موجبة وذات دلالة معنوية عند مستوى ) (0.50) لان قيمتها اكبر من  كانت قوية

( وموجبلة 0.50والتوجه الريادي علاقة قوية )لان قيمتها أكبر ملن ذوقي تالكانت علاقة الارتباط بين التسويق 

 .(عند المستوى المذكور0.55إذ بلغت قيمتها )لة معنوية وذات دلا

والاستباقية، اذ بلغلت قيملة معاملل ذوقي تالبين  التسويق كانت اقوى علاقة ارتباط  فأنوعلى مستوى الابعاد   

الابداعيلة ، اذ بلغلت قيملة  وذوقي تلال( ، في حين كانت اضعر علاقلة ارتبلاط التسلويق 0.53الارتباط بينهما )

ملن قبلل ذوقي تلال(. عليله يسلتدل الباحلث بشلكل علام عللى إمكانيلة الإفلادة ملن التسلويق 0.40الارتباط بينهملا )

وبالتلالي تحقيلق  ،مستشفى الكفيل التخصصي في مجال تقديم الخدمات الطبية والصحية على المستوى المحللي

وجللد ي( بمعنللى )H1( ، وقبللول فرضللية الوجللود )H0العللدم ) رفلل  فرضللية يمكللنالتفللوا الريللادي. ممللا تقللدم 

 والتوجه الريادي بأبعاده(.ذوقي تالالتسويق بين  احصائيةعلاقة ارتباط ذات دلاله 

 اختبار الفرضية الفرعية الخامسة 

(H0 )بأبعاده للمنظمات الريادي والتوجه ياللمس التسويق بين احصائية دلاله ذات ارتباط علاقة وجديلا. 

(H1 )بأبعاده.للمنظمات   الريادي والتوجهاللمسي  التسويق بين احصائية دلاله ذات ارتباط علاقة وجدي 

التوجلله واللمسللي التسللويق ( بللين Spearman( مصللفوفة معللاملات الارتبللاط البسلليط )16)يظهللر الجللدول    

                            الريادي بأبعاده: 
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 ( 16الجدول )

 ( Zمع قيم ) والتوجه الريادي بأبعاده ي( بين التسويق اللمسSpearmanقيم علاقات الارتباط ) 

 (y)المتغير المعتمد

 

 

 (x)المتغير المستقل

تحمل  الإبداعية

 المخاطر

الهجومية  الاستباقية

 التنافسية 

التوجه  الاستقلالية

 الريادي

 Zقيمة 

 الجدولية

بمستوى 

 %1معنوية

 0.36 0.33 0.37 0.38 0.29 0.44 (x5)اللمسيالتسويق 

2
.5
7
5

±
 

 7.09 4.67 6.12 5.96 5.32 5.80 المحسوبة Zقيمة 

موجبة  نوع العلاقة 

 متوسطة

موجبة 

 متوسطة

موجبة 

 متوسطة 

موجبة 

 متوسطة

 موجبة

  ضعيفة

 موجبة

 متوسطة

  n=261 

  SPSS Var.25اعداد الباحث بالاعتماد على نتائج البرنامج الاحصائي من المصدر: 

 ملنلأن قيمتهلا أكبلر متوسلطة القلوة ) علاقلات ارتبلاط  ك( بأن هنا 16يظهر جدول مصفوفة الارتباط )        

  ملن ابعلاد التوجله الريلاديوكلل اللمسلي التسلويق ( بلين 1%وذات دلالة معنوية عند مستوى )وموجبة ( 0.30

إذ بلغلت قليم معلاملات الارتبلاط البسليط بلين  ، التنافسلية(الهجومية  و ) الإبداعية وتحمل المخاطر والاستباقية

( المحسلوبة لكلل علاقلات الارتبلاط Z)كملا أن قيملة  ( 0.38، 0.37، 0.33، 0.36) هذه الأبعاد على الترتيلب

والاسلتقلالية فقلد اللمسلي علاقلة الارتبلاط بلين التسلويق  أملا.( ± 2.575من قيمتها الجدولية البالغة )كانت اكبر

 %( . 1وكانت موجبة وذات دلالة معنوية عند مستوى ) (0.30ضعيفة ) لان قيمتها اقل من كانت 

والتوجه الريادي علاقة متوسلطة )لان قيمتهلا أكبلر اللمسي وبشكل عام كانت علاقة الارتباط بين التسويق      

 ( عند المستوى المذكور.0.44إذ بلغت قيمتها )( وموجبة وذات دلالة معنوية 0.30من 

، اذ بلغلت التنافسلية و الهجوميلةاللمسلي التسلويق  كانلت بليناقوى علاقة ارتبلاط  فأنوعلى مستوى الابعاد     

الاسلتقلالية  واللمسلي التسويق بين ( ، في حين كانت اضعر علاقة ارتباط 0.38قيمة معامل الارتباط بينهما )

بشللكل عللام علللى إمكانيللة الإفللادة مللن التسللويق (. عليلله يسللتدل الباحللث 0.29، اذ بلغللت قيمللة الارتبللاط بينهمللا )

من قبل مستشفى الكفيل التخصصي في مجال تقديم الخدمات الطبيلة والصلحية عللى المسلتوى المحللي اللمسي 
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( H1( ، وقبلول فرضلية الوجلود )H0رفل  فرضلية العلدم ) يمكلنوبالتالي تحقيق التفوا الريلادي. مملا تقلدم 

 والتوجه الريادي بأبعاده(.اللمسي التسويق بين  احصائيةله وجد علاقة ارتباط ذات دلايبمعنى )

بعد ان تم اختبار الفرضليات الفرعيلة المنبثقلة علن الفرضلية الرئيسلة الأوللى ، قلام الباحلث باختبلار الفرضلية  

 الرئيسة الأولى بشكل عام ، ومثلما مبين ادناه:

(H0 )بأبعاده للمنظمات الريادي والتوجهالحسي  التسويق بين احصائية دلاله ذات ارتباط علاقة وجدي لا. 

(H1 )بأبعاده.للمنظمات  الريادي والتوجه الحسي التسويق بين احصائية دلاله ذات ارتباط علاقة وجدي 

التسلويق الحسلي والتوجله ( بلين Spearman( مصلفوفة معلاملات الارتبلاط البسليط ) 17)يظهر الجلدول    

                 الريادي بأبعاده:

 ( 17) جدول                                                    

 ( Zمع قيم ) ( بين التسويق الحسي والتوجه الريادي بأبعادهSpearmanقيم علاقات الارتباط )  

 (y)المتغير المعتمد

 

 

 

 (x)المتغير المستقل

تحمل  الإبداعية

 المخاطر

 الهجومية الاستباقية

 التنافسية

التوجه  الاستقلالية

 الريادي

 Zقيمة 

 الجدولية

 بمستوى

 معنوية

1% 

 0.47 0.49 0.61 0.59 0.51 0.66 (x)التسويق الحس 

2
.5
7
5

±
 

 10.64 8.22 9.51 9.83 7.90 7.58 المحسوبة Zقيمة 

موجبة  نوع العلاقة 

 متوسطة

موجبة 

 متوسطة

 موجبة 

 قوية

 موجبة 

 قوية

 موجبة

  قوية

 موجبة

 قوية

   n=261 

  SPSS Var.25اعداد الباحث بالاعتماد على نتائج البرنامج الاحصائي  منالمصدر:

 مللنلأن قيمتهللا أكبللر متوسللطة القللوة ) علاقللات ارتبللاط  ك( بللأن هنللا 17يظهللر جللدول مصللفوفة الارتبللاط )    

  الريلاديملن ابعلاد التوجله التسلويق الحسلي وكلل ( بلين 1%وذات دلالة معنوية عند مستوى )وموجبة ( 0.30

 إذ بلغللت قلليم معللاملات الارتبللاط البسلليط بللين هللذه الأبعللاد علللى الترتيللب ( ،) الإبداعيللة وتحمللل المخللاطر 

والاستقلالية التنافسية الهجومية والاستباقية )علاقة الارتباط بين التسويق الحسي وكل من  أما.(0.49، 0.47) 

إذ بلغت  %( ،1ات دلالة معنوية عند مستوى )موجبة وذوكانت  (0.50فقد كانت قوية ) لان قيمتها اكبر من  (
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( المحسوبة لكل علاقات الارتبلاط Z)كما أن قيمة ،  ( على التوالي0.51، 0.59،  0.61قيمة الارتباط بينهما )

  . (± 2.575من قيمتها الجدولية البالغة )كانت اكبر

وبشكل عام كانت علاقة الارتباط بين التسويق الحسي والتوجه الريادي علاقة قويلة )لان قيمتهلا أكبلر ملن      

 ( عند المستوى المذكور .0.66ذات دلالة معنوية ، إذ بلغت قيمتها )( وموجبة و0.50

، اذ بلغت قيمة معاملل  التسويق الحسي  و الاستباقية كانت بيناقوى علاقة ارتباط  فأنوعلى مستوى الابعاد   

الابداعية ، اذ بلغت قيملة والتسويق الحسي  بين ( ، في حين كانت اضعر علاقة ارتباط0.61الارتباط بينهما )

(. عليلله يسللتدل الباحللث بشللكل عللام عللى إمكانيللة الإفللادة مللن التسللويق الحسللي مللن قبللل 0.47الارتبلاط بينهمللا )

مستشفى الكفيل التخصصي في مجال تقديم الخدمات الطبية والصلحية عللى المسلتوى المحللي وبالتلالي تحقيلق 

وجللد ي( بمعنللى )H1( ، وقبللول فرضللية الوجللود )H0دم )رفلل  فرضللية العلل يمكللنالتفللوا الريللادي. ممللا تقللدم 

 الحسي  والتوجه الريادي بأبعاده(.التسويق بين  احصائيةعلاقة ارتباط ذات دلاله 

 اختبار فرضيات التأثير بين متغيرات الدراسة -ثانيا:
    اختبار الفرضية الفرعية الأولى 

 الابداعية(. في بعاد التسويق الحسي لاوجد علاقة تأثير ذات دلالة معنوية ي(  ) لاH0فرضية العدم)

 الابداعية(.في  بعاد التسويق الحسيلاوجد علاقة تأثير ذات دلالة معنوية ي( )H1)الوجود فرضية

 الآتي :يتضح ( 18)بملاحظة النتائج الواردة في الجدول 

 (18الجدول) 

 الابداعيةفي بعاد التسويق الحسي لإتحليل علاقات الانحدار المتعدد بطريقة الحذف التراجعي  

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 

 
(Constant) 1.100 .329  3.344 .001 

 004. 2.897 187. 081. 235. التسويق البصري

 211. 1.253 085. 067. 084. التسويق السمع 

 481. 706. 052. 064. 045. التسويق الشم 

التذوق التسويق   .269 .073 .259 3.668 .000 

 061. 1.882 122. 079. 148. التسويق اللمس 

2 (Constant) 1.064 .325  3.279 .001 
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 002. 3.133 198. 079. 247. التسويق البصري

 169. 1.378 092. 066. 091. التسويق السمع 

التذوق التسويق   .290 .067 .280 4.348 .000 

 041. 2.058 131. 077. 158. التسويق اللمس 

3 (Constant) 1.060 .325  3.260 .001 

 000. 3.975 231. 073. 290. التسويق البصري

التذوق التسويق   .315 .064 .304 4.898 .000 

 021. 2.326 146. 076. 177. التسويق اللمس 

a. Dependent Variable:  الإبداعية 

R2= 0.29 

  SPSS Var.25اعداد الباحث بالاعتماد على نتائج البرنامج الاحصائي  منالمصدر:

تبين منه ان معاملات يتضمن النموذج الأول كل ابعاد المتغير المستقل )التسويق الحسي(، و -1

% ( ، اما باقي معاملات 1كانت معنوية عند مستوى ) التذوقيو التسويق البصري انحدار كل من

 الانحدار فلم تكن معنوية بحدود الدراسة الحالية.

 تضمن النموذج الثاني حذف التسويق الشمي لعدم معنويته وتم إعادة بناء الانموذج.  -2

د )التسويق البصري تضمن النموذج الثالث حذف التسويق السمعي، وبالتالي شكلت الابعا -3

 والتسويق  اللمسي( انموذج الانحدار المتعدد النهائي، الذي تضمن الاتي: التذوقيوالتسويق 

( وهذا يعني ان الابداعية لمستشفى 0.290الابداعية ) فيمعامل انحدار التسويق البصري  بلغ - أ

وحدة واحدة.  ( اذا ازداد التسويق البصري  بمقدار0.290الكفيل التخصصي سيزداد بمقدار )

( المحسوبة لمعامل الانحدار t%( لان قيمة )1التأثير كان معنويا عند مستوى ) اعلما ان هذ

 ( وهي قيمة معنوية عند المستوى المذكور.3.975) بلغت

 الابداعية ان يعني وهذا( 0.315) الابداعية على ذوقيتال التسويق انحدار معامل بلغ - ب

 وحدة بمقدار ذوقيتال التسويق ازداد اذا( 0.315) بمقدار التخصصي سيزداد الكفيل لمستشفى

 لمعامل المحسوبة( t) قيمة لان%( 1) مستوى عند معنويا كان التأثير اهذ ان علما. واحدة

 .المذكور المستوى عند معنوية قيمة وهي( 4.898) بلغت الانحدار

 لمستشفى الابداعية ان يعني وهذا( 0.177) الابداعية في اللمسي التسويق انحدار معامل بلغ - ت

. واحدة وحدة اللمسي بمقدار التسويق ازداد اذا( 0.177) بمقدار التخصصي سيزداد الكفيل

 الانحدار لمعامل المحسوبة( t) قيمة لان%( 5) مستوى عند معنويا كان التأثير اهذ ان علما

 .المذكور المستوى عند معنوية قيمة وهي( 2.326) بلغت
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Rتحديد )بلغت قيمة معامل  - ث
2

( وهذا يعني ان الابعاد الثلاثة تفسر ما 0.29( النموذج الثالث )

%( من التغيرات التي تطرأ على الابداعية، اما النسبة المتبقية فتعود لعوامل 29نسبته )

 أخرى غير داخله في الانموذج.

وجد ) ي( بمعنى H1( وقبول فرضية الوجود )H0عليه يستدل الباحث من التحليل رف  فرضية العدم)  

 %.60وكان قبول الفرضية بنسبة ( الابداعية في بعاد التسويق الحسي لاعلاقة تأثير ذات دلالة معنوية 

     اختبار الفرضية الفرعية الثانية 

تحمل المخاطرة(. في بعاد التسويق الحسي لاوجد علاقة تأثير ذات دلالة معنوية ي( ) لا H0فرضية العدم)

 تحمل المخاطرة(.في بعاد التسويق الحسي لاوجد علاقة تأثير ذات دلالة معنوية ي) (H1)الوجود فرضية 

 ( يتضح الآتي:19بملاحظة النتائج الواردة في الجدول )

 (19الجدول )

 تحمل المخاطرةفي بعاد التسويق الحسي لاتحليل علاقات الانحدار المتعدد بطريقة الحذف التراجعي  

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardize

d 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) .700 .364  1.920 .056 

 012. 2.522 161. 090. 226. التسويق البصري

 002. 3.065 205. 074. 227. التسويق السمعي

 194. 1.301 095. 071. 093. التسويق الشمي

التذوقيالتسويق   .247 .081 .212 3.044 .003 

 447. 762. 049. 087. 066. التسويق اللمس 

2 (Constant) .814 .332  2.452 .015 

 009. 2.623 166. 089. 234. التسويق البصري

 002. 3.203 212. 073. 235. التسويق السمع 

 141. 1.477 105. 070. 103. التسويق الشم 

التذوق التسويق   .262 .079 .225 3.315 .001 

3 (Constant) .774 .331  2.336 .020 

 002. 3.076 189. 087. 266. التسويق البصري

 000. 3.528 230. 072. 255. التسويق السمع 

التذوقيالتسويق   .317 .069 .272 4.568 .000 
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a. Dependent Variable: تحمل المخاطرة 

R
2
=0.30 

  SPSS Var.25اعداد الباحث بالاعتماد على نتائج البرنامج الاحصائي  من المصدر:

تضمن النموذج الأول كل ابعاد المتغير المستقل )التسويق الحسي(، وتبين منه ان معاملات  -1

%(، اما 5% و1انحدار كل من التسويق البصري والسمعي والذوقي كانت معنوية عند مستوى )

 معنوية بحدود الدراسة الحالية. باقي معاملات الانحدار فلم تكن

نموذج الثاني حذف التسويق اللمسي من الانموذج لعدم معنويته، وتم إعادة بناء تضمن ال -2

 الانموذج. 

تضمن النموذج الثالث حذف التسويق الشمي، وبالتالي شكلت الابعاد )التسويق البصري والتسويق  -3

 النهائي ، الذي تضمن الاتي:السمعي والتسويق الذوقي( انموذج الانحدار المتعدد 

( وهذا يعني ان تحمل 0.266تحمل المخاطرة ) فيمعامل انحدار التسويق البصري  بلغ - أ

( اذا ازداد التسويق البصري 0.266المخاطرة في مستشفى الكفيل التخصصي سيزداد بمقدار)

( t%( لان قيمة )1التأثير كان معنويا عند مستوى ) ابمقدار وحدة واحدة. علما ان هذ

 ( وهي قيمة معنوية عند المستوى المذكور.3.076) بلغتالمحسوبة لمعامل الانحدار 

تحمل  ان يعني وهذا( 0.255)تحمل المخاطرة في السمعي التسويق انحدار معامل بلغ - ب

 السمعي التسويق ازداد اذا( 0.255)بمقدار التخصصي سيزداد الكفيل المخاطرة في مستشفى

( t) قيمة لان%( 1) مستوى عند معنويا كان التأثير اهذ ان علما. واحدة وحدة بمقدار

 .المذكور المستوى عند معنوية قيمة وهي( 3.528) بلغت الانحدار لمعامل المحسوبة

تحمل  ان يعني وهذا( 0.317) تحمل المخاطرة في الذوقي التسويق انحدار معامل بلغ - ت

 الذوقي التسويق ازداد اذا( 0.317) بمقدار التخصصي سيزداد الكفيل المخاطرة في مستشفى

( t) قيمة لان%( 1) مستوى عند معنويا كان التأثير هذا ان علما. واحدة وحدة بمقدار

 .المذكور المستوى عند معنوية قيمة وهي( 4.568) بلغت الانحدار لمعامل المحسوبة

R)بلغت قيمة معامل تحديد  - ث
2

( وهذا يعني ان الابعاد الثلاثة تفسر ما 0.30( النموذج الثالث )

%( من التغيرات التي تطرأ على تحمل المخاطرة ، اما النسبة المتبقية فتعود 30نسبته )

 لعوامل أخرى غير داخله في النموذج.
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وجد ي )عنى( بمH1( وقبول فرضية الوجود )H0عليه يستدل الباحث من التحليل رف  فرضية العدم)   

وكان قبول الفرضية بنسبة  (تحمل المخاطرةفي بعاد التسويق الحسي لاعلاقة تأثير ذات دلالة معنوية 

60.% 

   اختبار الفرضية الفرعية الثالثة 

بعاد لاوجد علاقة تأثير ذات دلالة معنوية ي( التي تنص على انه ) لا H0سيتم اختبار فرضية العدم)      

وجد علاقة تأثير ي( والتي تنص على انه )H1الاستباقية(. في مقابل الفرضية البديلة)في  التسويق الحسي

( يتضح 20بملاحظة النتائج الواردة في الجدول ) الاستباقية(.في بعاد التسويق الحسي لاذات دلالة معنوية 

 :الآتي

في بعاد التسويق الحسي لا( تحليل علاقات الانحدار المتعدد بطريقة الحذف التراجعي 20الجدول )

 الاستباقية

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) -.231- .392  -.590- .556 

 352. 932. 055. 097. 090. التسويق البصري

 000. 3.931 245. 080. 314. التسويق السمع 

الشم  التسويق  .225 .077 .198 2.934 .004 

ذوق تالالتسويق   .380 .087 .282 4.351 .000 

 926. 093. 006. 094. 009. التسويق اللمس 

2 (Constant) -.216- .357  -.606- .545 

 343. 949. 056. 096. 091. التسويق البصري

 000. 3.989 246. 079. 315. التسويق السمع 

الشم التسويق   .226 .075 .200 3.014 .003 

ذوق تالالتسويق   .382 .085 .284 4.504 .000 

3 (Constant) -.006- .279  -.020- .984 

 000. 4.647 267. 074. 342. التسويق السمع 

 001. 3.354 215. 073. 244. التسويق الشم 

ذوق تالتسويق ال  .383 .085 .284 4.511 .000 

a. Dependent Variable: الاستباقية 

R2=0.40 
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  SPSS Var.25اعداد الباحث بالاعتماد على نتائج البرنامج الاحصائي من المصدر: 

تبين منه ان معاملات ويتضمن النموذج الأول كل ابعاد المتغير المستقل )التسويق الحسي(،  -1

%(، 5% و1معنوية عند مستوى )انحدار كل من التسويق البصري والتسويق اللمسي كانت غير 

 اما باقي معاملات الانحدار فكانت معنوية بحدود الدراسة الحالية.

 تضمن النموذج الثاني حذف التسويق اللمسي من النموذج لعدم معنويته، وتم إعادة بناء الانموذج.  -2

 التسويق السمعي)تضمن النموذج الثالث حذف التسويق البصري، وبالتالي شكلت الابعاد  -3

 ذوقي( نموذج الانحدار المتعدد النهائي، الذي تضمن الاتي:توالتسويق  الشمي والتسويق ال

( وهذا يعني ان الاستباقية في 0.342الاستباقية ) فيمعامل انحدار التسويق  السمعي  بلغ - أ

( اذا ازداد التسويق  السمعي بمقدار وحدة 0.342مستشفى الكفيل التخصصي سيزداد بمقدار)

( المحسوبة لمعامل t%( لان قيمة )1التأثير كان معنويا عند مستوى ) اواحدة. علما ان هذ

 توى المذكور.( وهي قيمة معنوية عند المس4.647) بلغتالانحدار 

الاستباقية في  ان يعني وهذا( 0.244)الاستباقية  في الشمي التسويق انحدار معامل بلغ - ب

 وحدة بمقدار الشمي التسويق ازداد اذا( 0.244)بمقدار التخصصي سيزداد الكفيل مستشفى

 لمعامل المحسوبة( t) قيمة لان%( 1) مستوى عند معنويا كان التأثير هذه ان علما. واحدة

 .المذكور المستوى عند معنوية قيمة وهي( 3.354) كانت الانحدار

الاستباقية في  ان يعني وهذا( 0.383) الاستباقية في يذوقتال التسويق انحدار معامل بلغ - ت

 وحدة بمقدار التذوقي التسويق ازداد اذا( 0.383) بمقدار التخصصي سيزداد الكفيل مستشفى

 لمعامل المحسوبة( t) قيمة لان%( 1) مستوى عند معنويا كان التأثير اهذ ان علما. واحدة

 .المذكور المستوى عند معنوية قيمة وهي( 4.511) بلغت الانحدار

Rبلغت قيمة معامل تحديد ) - ث
2

( وهذا يعني ان الابعاد الثلاثة تفسر ما 0.40نموذج الثالث )( ال

النسبة المتبقية فتعود لعوامل %( من التغيرات التي تطرأ على الاستباقية ، اما 40نسبته )

 أخرى غير داخله في النموذج.

وجد ي ) ( بمعنىH1( وقبول فرضية الوجود )H0عليه يستدل الباحث من التحليل رف  فرضية العدم)   

 %.60وكان قبول الفرضية بنسبة  (الاستباقيةفي بعاد التسويق الحسي لاعلاقة تأثير ذات دلالة معنوية 
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  الفرعية الرابعةاختبار الفرضية 

التنافسية في بعاد التسويق الحسي لاوجد علاقة تأثير ذات دلالة معنوية ي( )لاH0فرضية العدم)     

 الهجومية(. 

التنافسية في بعاد التسويق الحسي لاوجد علاقة تأثير ذات دلالة معنوية ( )يH1)وجودفرضية ال

 :يتضح الآتي( 21بملاحظة النتائج الواردة في الجدول ) الهجومية(.

 ( 21الجدول )

 التنافسية الهجوميةفي بعاد التسويق الحسي لاتحليل علاقات الانحدار المتعدد بطريقة الحذف التراجعي 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) -.033- .389  -.084- .933 

 081. 1.750 108. 096. 168. التسويق البصري

 001. 3.434 223. 079. 272. التسويق السمع 

 002. 3.171 223. 076. 241. التسويق الشم 

التذوق التسويق   .221 .087 .172 2.547 .011 

 651. 453. 028. 093. 042. التسويق اللمس 

2 (Constant) .040 .354  .112 .911 

البصري التسويق  .172 .095 .111 1.813 .041 

 000. 3.535 227. 078. 277. التسويق السمع 

 001. 3.326 229. 074. 247. التسويق الشم 

التذوق التسويق   .230 .084 .179 2.731 .007 

a. Dependent Variable: التنافسية الهجومية  

R2=0.35 

 

  SPSS Var.25اعداد الباحث بالاعتماد على نتائج البرنامج الاحصائي  منالمصدر:

تبين منه ان معاملات يو نموذج الأول كل ابعاد المتغير المستقل )التسويق الحسي(،تضمن ال -1

كانت معنوية عند مستوى  يوالتسويق التذوق يوالتسويق الشم يانحدار كل من التسويق السمع

 الانحدار فلم تكن معنوية بحدود الدراسة الحالية. %(، اما باقي معاملات5% و1)



 اختبارات فرضيات الدراسة :   الثالثالمبحث                                                  للدراسة        العمليالأطار :  الثالثالفصل      

 
 
 

141 
 

 يالبصرالتسويق )، وبالتالي شكلت الابعاد يتضمن النموذج الثاني حذف التسويق اللمس -2

نموذج الانحدار المتعدد النهائي، الذي ( يوالتسويق التذوق يوالتسويق الشم يوالتسويق السمع

 تضمن الاتي:

( وهذا يعني ان التنافسية 0.172)التنافسية الهجومية  في يمعامل انحدار التسويق البصر بلغ - أ

 ي( اذا ازداد التسويق البصر0.172زداد بمقدار)يالهجومية في مستشفى الكفيل التخصصي س

( t%( لان قيمة )5التأثير كان معنويا عند مستوى ) هذابمقدار وحدة واحدة. علما ان 

 ة معنوية عند المستوى المذكور.( وهي قيم1.813) بلغتالمحسوبة لمعامل الانحدار 

التنافسية  ان يعني وهذا( 0.277)التنافسية الهجومية  في يالسمع التسويق انحدار معامل بلغ - ب

 يالسمع التسويق ازداد اذا( 0.277)بمقدار زداديالتخصصي س الكفيل الهجومية في مستشفى

( t) قيمة لان%( 1) مستوى عند معنويا كان التأثير اهذ ان علما. واحدة وحدة بمقدار

 .المذكور المستوى عند معنوية قيمة وهي( 3.535) بلغت الانحدار لمعامل المحسوبة

التنافسية  ان يعني وهذا( 0.247)التنافسية  الهجومية في يالشم التسويق انحدار معامل بلغ - ت

 يالشم التسويق ازداد اذا( 0.247) بمقدار التخصصي سيزداد الكفيل الهجومية في مستشفى

( t) قيمة لان%( 1) مستوى عند معنويا كان التأثير اهذ ان علما. واحدة وحدة بمقدار

 .المذكور المستوى عند معنوية قيمة وهي( 3.326) بلغ الانحدار لمعامل المحسوبة

 التنافسية ان يعني وهذا( 0.230) التنافسية الهجومية على يالتذوق التسويق انحدار معامل بلغ - ث

 التذوقي التسويق ازداد اذا( 0.230) بمقدار سيزداد التخصصي الكفيل مستشفى في الهجومية

( t) قيمة لان%( 1) مستوى عند معنويا كان التأثير اهذ ان علما. واحدة وحدة بمقدار

 .المذكور المستوى عند معنوية قيمة وهي( 2.731) بلغت الانحدار لمعامل المحسوبة

Rبلغت قيمة معامل تحديد ) - ج
2

تفسر ما  الاربعة ( وهذا يعني ان الابعاد 0.35النموذج الثالث )( 

، اما النسبة المتبقية فتعود التنافسية %( من التغيرات التي تطرأ على الهجومية 35نسبته )

 لعوامل أخرى غير داخله في النموذج.

وجد ي )بمعنى( H1( وقبول فرضية الوجود )H0عليه يستدل الباحث من التحليل رف  فرضية العدم)   

وكان قبول الفرضية بنسبة  (التنافسيةالهجومية في بعاد التسويق الحسي لاعلاقة تأثير ذات دلالة معنوية 

80.% 
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 اختبار الفرضية الفرعية الخامسة 

لاستقلالية(. في ابعاد التسويق الحسي لاوجد علاقة تأثير ذات دلالة معنوية ي( ) لا H0فرضية العدم)      

 الاستقلالية(.في بعاد التسويق الحسي لاوجد علاقة تأثير ذات دلالة معنوية ي( )H1)الوجودفرضية 

 ( يتضح الآتي:22بملاحظة النتائج الواردة في الجدول )

 ( 22الجدول )

 الاستقلاليةفي بعاد التسويق الحسي لاتحليل علاقات الانحدار المتعدد بطريقة الحذف التراجعي 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) -.021- .553  -.038- .969 

 550. -598.- -039.- 136. -082.- التسويق البصري

 008. 2.676 185. 113. 302. التسويق السمع 

 000. 3.545 266. 108. 383. التسويق الشم 

الذوق التسويق   .396 .123 .230 3.206 .002 

 399. -845.- -056.- 132. -112.- التسويق اللمس 

2 (Constant) -.193- .472  -.409- .683 

 009. 2.632 171. 106. 279. التسويق السمع 

 001. 3.503 256. 105. 369. التسويق الشم 

 001. 3.222 231. 123. 397. التسويق الذوق 

 360. -917.- -060.- 131. -120.- التسويق اللمس 

3 (Constant) -.431- .394  -1.094- .275 

 013. 2.506 160. 104. 260. التسويق السمع 

 001. 3.385 241. 103. 347. التسويق الشم 

 002. 3.094 216. 120. 371. التسويق الذوق 

a. Dependent Variable:  الاستقلالية 

R2=0.26 

  SPSS Var.25اعداد الباحث بالاعتماد على نتائج البرنامج الاحصائي  منالمصدر:

تبين منه ان معاملات يتغير المستقل )التسويق الحسي(، وتضمن النموذج الأول كل ابعاد الم -1

بحدود %( 1عند مستوى) كانت غير معنوية  ياللمس البصري والتسويقانحدار كل من التسويق 

 الحالية.الدراسة 

 .ي تضمن النموذج الثاني حذف التسويق البصر -2
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التسويق )لعدم معنويته، وبالتالي شكلت الابعاد  اللمسيتضمن النموذج الثالث حذف التسويق  -3

نموذج الانحدار المتعدد النهائي، الذي تضمن (  يوالتسويق التذوق يوالتسويق الشم يالسمع

 الاتي:

( وهذا يعني ان الاستقلالية في 0.260على الاستقلالية ) يمعامل انحدار التسويق السمع بلغ - أ

بمقدار وحدة  ي( اذا ازداد التسويق السمع0.260مستشفى الكفيل التخصصي ستزداد بمقدار)

( المحسوبة لمعامل t%( لان قيمة )5التأثير كان معنويا عند مستوى ) اواحدة. علما ان هذ

 المستوى المذكور. ( وهي قيمة معنوية عند2.506) بلغتالانحدار 

الاستقلالية  في  ان يعني وهذا( 0.347)الاستقلالية  في يالشم التسويق انحدار معامل بلغ - ب

 وحدة بمقدار يالشم التسويق ازداد اذا( 0.347)بمقدار التخصصي ستزداد الكفيل مستشفى

 لمعامل المحسوبة( t) قيمة لان%( 1) مستوى عند معنويا كان التأثير اهذ ان علما. واحدة

 .المذكور المستوى عند معنوية قيمة وهي( 3.385) بلغت الانحدار

 ان يعني وهذا( 0.371) الاستقلالية على التذوا طريق عن التسويق انحدار معامل بلغ - ت

 عن التسويق ازداد اذا( 0.371) بمقدار سيزداد التخصصي الكفيل مستشفى في الاستقلالية

 لان%( 1) مستوى عند معنويا كان التأثير اهذ ان علما. واحدة وحدة التذوا بمقدار طريق

 المذكور المستوى عند معنوية قيمة وهي( 3.094) بلغت الانحدار لمعامل المحسوبة( t) قيمة

Rبلغت قيمة معامل تحديد )  - ث
2

( وهذا يعني ان الابعاد الثلاثة تفسر ما 0.26( الانموذج الثالث )

على الاستقلالية ، اما النسبة المتبقية فتعود لعوامل %( من التغيرات التي تطرأ 26نسبته )

 أخرى غير داخله في الانموذج.

  ( بمعنى H1( وقبول فرضية الوجود )H0عليه يستدل الباحث من التحليل رف  فرضية العدم)         

الفرضية بنسبة وكان قبول (الاستقلالية في بعاد التسويق الحسي لاوجد علاقة تأثير ذات دلالة معنوية ي)

60.% 

باختبار  سيقومعن الفرضية الرئيسة الثانية،  المنبثقةبعد ان قام الباحث باختبار الفرضيات الفرعية         

 عام ومثلما مبين ادناه :بشكل الرئيسة الفرضية 

(H0 مات يوجد علاقة تأثير ذات دلالة معنوية للتسويق الحسي بأبعاده  في التوجه الريادي للمنظ( ) لا

 (.بأبعاده

 (H1( ) يوجد علاقة تأثير ذات دلالة معنوية للتسويق الحسي بأبعاده  في التوجه الريادي للمنظمات

 ( يتضح الآتي:23بملاحظة النتائج الواردة في الجدول ) (.بأبعاده
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 (23الجدول )

 التوجه الرياديفي بعاد التسويق الحسي المتعدد بطريقة الحذف التراجعي لا علاقات الانحدار تحليل

 بأبعاده

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) .303 .297  1.021 .308 

 083. 1.743 098. 073. 127. التسويق البصري

 000. 3.966 234. 060. 240. التسويق السمع 

 001. 3.404 218. 058. 197. التسويق الشم 

 000. 4.573 281. 066. 303. التسويق الذوق 

 666. 432. 024. 071. 031. التسويق اللمس 

2 (Constant) .356 .270  1.317 .189 

 05. 1.803 101. 073. 131. التسويق البصري

 000. 4.071 238. 060. 243. التسويق السمع 

 000. 3.560 224. 057. 202. التسويق الشم 

 000. 4.813 288. 064. 309. التسويق الذوق 

a. Dependent Variable: التوجه الريادي   

R2=0.46 

 SPSS Var.25 الاحصائي البرنامج نتائج على بالاعتماد الباحث اعدادمن : المصدر

معاملات  تبين منه انيتضمن النموذج الأول كل ابعاد المتغير المستقل )التسويق الحسي(، و -1

بحدود الدراسة الحالية ، عدا  %1عند مستوى  انحدار كل ابعاد التسويق الحسي  كانت معنوية

 .يوالتسويق اللمس يالتسويق البصر

التسويق )لعدم معنويته، وبالتالي شكلت الابعاد  يتضمن النموذج الثاني حذف التسويق اللمس -2

( نموذج الانحدار المتعدد النهائي، يالتذوق والتسويق يوالتسويق الشم يالسمعي والتسويق البصر

 الذي تضمن الاتي:

( وهذا يعني ان التوجه 0.131التوجه الريادي ) ي فيمعامل انحدار التسويق البصر بلغ - أ

 ي( اذا ازداد التسويق البصر0.131الريادي في مستشفى الكفيل التخصصي سيزداد بمقدار)

( t%( لان قيمة )5ن معنويا عند مستوى )التأثير كا ابمقدار وحدة واحدة. علما ان هذ

 ( وهي قيمة معنوية عند المستوى المذكور.1.803) بلغتالمحسوبة لمعامل الانحدار 



 اختبارات فرضيات الدراسة :   الثالثالمبحث                                                  للدراسة        العمليالأطار :  الثالثالفصل      

 
 
 

145 
 

التوجه  ان يعني وهذا( 0.243)التوجه الريادي  في يالسمع التسويق انحدار معامل بلغ - ب

 يالسمع  التسويق ازداد اذا( 0.243)بمقدار التخصصي سيزداد الكفيل الريادي في مستشفى

( t) قيمة لان%( 1) مستوى عند معنويا كان التأثير اهذ ان علما. واحدة وحدة بمقدار

 .المذكور المستوى عند معنوية قيمة وهي( 4.071) بلغت الانحدار لمعامل المحسوبة

التوجه  ان يعني وهذا( 0.202) التوجه الريادي في يالشم التسويق انحدار معامل بلغ - ت

 يالشم التسويق ازداد اذا( 0.202) بمقدار التخصصي سيزداد الكفيل مستشفى الريادي في

( t) قيمة لان%( 1) مستوى عند معنويا كان التأثير هذا ان علما. واحدة وحدة بمقدار

 .المذكور المستوى عند معنوية قيمة وهي( 3.560) بلغت الانحدار لمعامل المحسوبة

التوجه  ان يعني وهذا( 0.309) التوجه الريادي في يالتذوق التسويق انحدار معامل بلغ - ث

 يالتذوق التسويق ازداد اذا( 0.309) بمقدار سيزداد التخصصي الكفيل مستشفى الريادي في

( t) قيمة لان%( 1) مستوى عند معنويا كان التأثير هذا ان علما. واحدة وحدة بمقدار

 .المذكور المستوى عند معنوية قيمة وهي( 4.813) بلغ الانحدار لمعامل المحسوبة

Rبلغت قيمة معامل تحديد ) - ج
2

( وهذا يعني ان الابعاد الاربعة تفسر ما 0.46) الثاني( النموذج 

%( من التغيرات التي تطرأ على التوجه الريادي ، اما النسبة المتبقية فتعود 46نسبته )

 لعوامل أخرى غير داخله في الانموذج.

( بمعنلى H1( وقبلول فرضلية الوجلود )H0عليه يستدل الباحلث ملن التحليلل رفل  فرضلية العلدم)        

 ( يوجد علاقلة تلأثير ذات دلاللة معنويلة للتسلويق الحسلي بأبعلاده  فلي التوجله الريلادي للمنظملات بأبعلاده)

 %.80وكان قبول الفرضية بنسبة 
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 توطئة :

تعبية يتضمن المبحث الحصيلة  الهائيلي  الريةيي  تالتقبل لي  التي  هيةا بايئ البئليث سين ال  ا ي        

تيييئيل التحةليييت سييين البئايييل اللمةييي  لة  ا ييي  تا ئتا تخلاصيييا ئعهايييئ ب ييييت ج يييتهتئتئب طييي  ا يييتهبئ ا

 الالصئي  المستخةت .
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 تطتةخص ا تهتئتئب ال  ا   بئلأط  :      

بأبليئد التسيي ي   ئ  عئللي ئ  د اكييايمتةي  الليئسة ف  يي  سست يرف اليرليت التخصصيي  سبيئ  ال  ا ي   -1

تهيي ا ييي   عةييف طقبليي  هيي ا الهيي   سيين الحسيي    ح ل  ييي تملييت   ييةاب الأبلييئد د تيي  سةطرييت 

 . التس ي  تاف كئف ب تف عة  ب ت ده كهال طس ي    

بأبلييئد الت تيي   ئعئلليي ئد اكيياسبييئ  ال  ا يي   يي  سست ييرف اليرلييت التخصصيي  يمتةيي  اللييئسة ف  -2

 الةيئدي    ح ل  ي تملت   ةاط  بلن سةطرت تسلت   ب  تئب ستبئيه     اغةبائ سةطرت. 

ي  ك ال ئيملن عةف  سست يرف اليرليت التخصصي  ب ييت كبلةالاهتميئت بئلتسي ي  البصيةي سين  -3

ة التيي  طبيي ر اليية ال بييئين هييلا  الاهتمييئت بئلبهييئي الحيي يث تل اييي  التصييمل  الممليي  تا  ييئي

 .بئلم ئبت ههئل  قة  اهتمئت بئلح اي  تالمهئظة اللئس  الت  طلتبة ت ا سن التس ي  البصةي 

يستخ ت اللئسة ف    المست رف ت ئيت اطصئ  ل يث  لةتلئست ست ال بئين ،ك ل  الةبئق  تالةقي   -4

ف ه تي صيئلاب تسميةاب بئلح يث لةتخرل  سن سلئائة المة ف الاسة ال ي يهليس ايبئبلئ عة

 المست رف ته ا ي ل  ااقبئعئ اف المست رف طات  ببلُ  التس ي  السمل  تطتلئست ب  .

طات  المست رف بهلئ   تطل ل  كيت سيئه  بتميئع سيت المة يف  ي اي المأكيت ات المةيبس تالمهيئت  -5

تطسييلف له يية الييةتاير اللقييةة ، تطحرليي  المة ييف ل يييئ ة المست ييرف عيين  ةييي  الاهتمييئت 

 .بئلتس ي  ال م  

 الحئلي  الصيحل  سةاعيئةيلتم  اللئسة ف بئلمست رف    ط ي ي  ال تبيئب الا ايلي  لةمة يف عةيف  -6

لةمة ييف تكييت لسييل لئلتيي  المة ييل  تيتقةليي ف الييف اف طييي ف حاب تيي دة عئلليي  تبهياييئب 

 سختةر  ته  سئي   عةف ط ا ة بلُ  التس ي  الت تق  .

 ك المس ق ف    سست رف اليرلت التخصص  اف الايئث الم ت د لي يا  يةبي   غبي  ال بيئين ي  -7

تيي  لة الملة سييئب عيين هيي ه تالاهتمييئت ب يي  الحصيي   عةييف جغقليي  تعةاعيي  ائعميي  المةمييس 

 الخ سئب تطل ي  ا تخ ات بلُ  التس ي  الةمس  .

اهتمئت سست رف اليرلت التخصص  المتمثت بلله  ال  ا   ي  ك ف اهمل  البئال الاب اع  ال ي  -8

طتبهييئه المست ييرف ، سيين طيي  لة الاتايي ة القبليي  الح يثيي  الييف ط يي ي  هيي سئب سته عيي  بم اصييرئب 

 عئلمل 

اتا ة  بل  بئهض  الثمن ، ل يئدة الخ سئب المتمل ة الت  ط ي ت بايئ ،تطتحميت  طمتة  المست رف -9

المخئ ةة با ا الم  ا  ل يئدة الا بئح ، ليهائ تلسل عله  البحث لاطتحميت سخيئ ة عئللي    ي  

 .تسبتيةة ت ي ة صحل  ه سئب ط  ي 
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يسلف اللئسة ف عله  ال  ا   الف اسيتلاك المست يرف لةةييئدة  ي  سبيئ  الخي سئب الصيحل  سين -10

 .هلا  الا تبئب  لةحئلاب القبل  الحةت  

صييحل  ت بليي  طريي   المست ييرف ا ييتةاطلبلئب طسيي ي ل   طتبهييفلسييل الهتييئيل الالصييئيل  ،  -11

طلتمي  بهسيب  اقيت هقي  ليهايئ ئسة  ،سلف لتبه  ا يتةاطلبل  الخ سي  الصيحل  ال يالمهئ سلن ، تااائ ط

 . تا تةاطلبلئب عئلل  المةتا  لا تالا  الرةص تس اتا  التا ي اب

قيييةا اب  دا اب المست يييرف طتملييي   تاف ، طتمتيييت اقسيييئت المست يييرف بهييي   سييين الا يييت لالل  -12

تا يت  طلقي  للي ليهايئ لي  بئلا ت لالل  التئس  ، ت ل يائ المةتا  اليئ ل  لاطخئح ال ةا اب المختةري  ،

  .سن الا ت لالل  لادا ة اقسئسائ    اطخئح ال ةا اب الخئص  بيت قس  

تطح لي  تال يم  تالتي تق   اظاةب الهتئيل اف ههئل  علاق  ا طبئ  ق ي  بلن التسي ي  السيمل -13

 .    سبئ  ط  ي  الخ سئب القبل  تالصحل  عةف المست ى المحة الت ت  الةيئدي 

ا  ئدة سن التس ي  البصةي تالتس ي  الةمس     الي  ت بئطبيئه طح لي   يئديي  ههئل   سيئال   - 14

سست ييرف اليرلييت التخصصيي   يي  سبييئ  ط يي ي  الخيي سئب القبليي  تالصييحل  سيين هييلا  علاقيي  

 الا طبئ  المت  ق  بلهامئ .

  ل  ل ى ادا ة المست رف  ي  ط يبلت ا ةادهيئ عةيف ط ي ي  كيت سيئ هي  سبتيية تت يي   قلئ يئ– 15

 الاب اعل  الاهةى . بر ةاب

بقةي ي  سترئتطي  لةتيأيلة  ي  ع ت الخبيةة لي ى اغةيل علهي  البحيث تطبيئين ا يتا ا ا  لةحي اع – 16

 طرضللاب ال بئين .

ههئل  ق  اب تسائ اب تادتاب الت  يمتةيائ اللئسةلن    المست رف طلتبة تئال ق ة ، طحتئا – 17

 الف ا تثمئ هئ    البئال التس ي   تطي ف سةطي اب لةت ت  الةيئدي . 
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 توطئة:

يقدم المبحث جملة من المقترحات والتوصيات التي تلائم  استمتاتاجات المنمتابمة ممن جتمائ          

 مو اذمه  مهل التوصميات لتحقيم  الدمدا اس م  ممن الدراتمة و اتافيمه  الدراتة اسحصائية ، وآليمات

باظر اسعتبار من قبل منتشفى الكفيل التخصصي وتمبي  الممكن مادما ، ضلاملا عمن اسضمانه مادما 

 .من حيث اجتدى الباحث للبدءمن قبل الباحثين 
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 وتتلخص توصيات الدراتة بالأتي :      

استمممتفانه ممممن وتوتمممي دا و المنتشمممفى بحمممدائ  زيمممانه اس تممممام المنتشمممفى إناره ممممن يتملممم  -1

المناحات المتاحة لكي تخل  مناحة ذلامراء مااتمبة ممن ذملاا زراعمة اصمااا مت مدنه  ات 

 .الوان جهابة  مما ي زز التنوي  البصري 

للمنتشمفى ممم مراعماه الجاجم  الشمرعي للمكاجمة  الممراج ين لجمه  الدانئة بالموتيقى اس تمام -2

 حديثممة تممم ية لوتممائلال مماملين  اتممتخدام وت زيممز ى بدمما تاب يممة المنتشممفى ،ظممالديايممة التممي تح

 الزبائن وتقليل الجدد والتكلفة بزيانه  ها التواصل. مم للتواصل

ت زيمز وزيمانه مقمدره ال ماملين ضمي الت اممل مممم الزبمائن واتمتخدام الكلممات المم  ره ممن ذمملاا  -3

دئتد  سن الت اممل ممم انذالد  نورات لزيانه  قاضتد  بأتكيت اسجابة الم  ره سقااع الزبون وتدم

 المرضى يحتاج الى طرق واتالي  ذاصة ت زز التنوي  النم ي.

قلل ال املون من ا مية تأ ير الروائح على الزبائن قياتا بتأ ير ا من الجاج  الصمحي لمها علمى  -4

والت قمي   ضمي اروقتدما و مرا م مره الروائح لل ت زيز اتتخدام المنتشفىب المنتشفى اس تمام

 الرقون وصاستدا وكاضة المراض  ضيدا . 

ان عياة البحث ل  ت ر ا مية للاست التي ت د المشمروبات النماذاة ولم  ي تبرو ما عاممل جمه   -5

للمراج ين لهلك يج  تغيير مواق دا ووض دا ضي مواقم تزنان ضيدا حركة المراج ين وصاست 

جبات الغهائيمة للمرضمى  ات الجمونه عاليمة والتمي تراعمي الحالمة اسجتظار، وزيانه وت زيز الو

 الصحية للمريض .

علمى الزبمائن واتمتخدام مموان  والتي ت  ر الجلد ضي بمكوجات الموان التي تثير حناتيةاس تمام  -6

الخدمات الصحية التي جاعمة ضي الموان  ات التماس المباشر مم الزبون ضي المنتشفى وت زيز 

 ف وا مية  ات ملمس جاع  .يراضقدا شراش

ت زيز وتشجيم ال املين على تقدي  كل ما و مبتكر وزيانه ض الية اسبداع لديد  و لك من ذلاا  -7

)ورشممات ال مممل ، التممدري  ،الحواضزللمبممدعين ،وتشممجيم كتابممة اسضكاروالمقترحممات وتقممديمدا 

 للاناره(.

سجدما تموا  ومبتكمره جديمده صمحية ذمدمات تقمدي  ضمي  اليمةال مخماطرال تحمملعلى المنتشفى  -8

 تحق  عوائد وارباح اكثر و لك باتتثمار تفرن ا وجموالمااضنة ضي القماع الصحي.

، وزيمانه البحمث والتمويرلتحقيم  التوجم   بة المنتشمفى للحماست المبيمة الحرجمةت زيز اتمتجا -9

 تقدي  الخدمات ضي القماع الصحي  . ضي مجاا الرياني 
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و لممك مممن ذمملاا روجممة ستممتغلاا الفممرج ومواجدممة التدديممدات اتممتراتيجيات عاليممة الموضممم  -11

 جواج  القوه وم الجة جواج  اللا ف الداذلي .ت زيز 

زيانه رق ة مناحة استتقلالية المماوحة لكل قن  و لك عبمر مماح راتماء اسقنمام  صملاحيات  -11

 المفصلية .ماح   الحواضز والت اقد والتدري  والتموير والمشاركة ضي اتخا  القرارات 

استتفانه من ال لاقة القوية والتأ ير الهي تمت بر ات  للتنوي  الحني مم التوجم  الريماني ضمي  -12

 اتتثمار الحواس لغرض التنوي  من ذلالدا وزيانه التوج  الرياني للمنتشفى موضوع الدراتة .

م لومماتد   تثقيف ال املين وتدريبد  على تقايات التنوي  الحني كمل ضمي مجماا عملم   وزيمانه -13

عن  ها الاوع من التنوي  ممن ذملاا الامدوات والمورت التدريبيمة والملصمقات واسعلاجمات و ير ما ممن 

 الوتائل .

زيممانه ذبممره ال مماملين ضممي الت امممل والتركيممز علممى الحممواس المختلفممة وت لمميمد  آليممات التنمموي   -14

 بصوره عملية عبر م ايشتد  ضي الماظمات اسكثر ذبره ضي  ها المجاا .

اتتثمار الجاج  ال لمي والتحصيل الدراتي التي يتمتم بدا ال املين وقدراتد  ال قليمة وطاقماتد   -15

 الشبابية المتجدنه ضي الجاج  التنويقي لتحقي  التوج  الرياني .  
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 :المصادر العربية/اولا  

 الكريمالقرآن     

 الكتب - أ

التسووووايح المسوووو   وووو    "(سف2018)الطاااا يوسف حجاااالفانااااحدفجاااابط رفخالراااا  اخ سف اااا   ف  ااااح س -1

 سالمكتبفالن معوفالر  ثسالاجكن   ةفمص .1ط"، عاصر

"سفدا ف حا زمفالعبمحةف ق  ة ف  الإحصاء الاصف  والحصاء الست لل (س"2008عب فالفت حفسعزفاسنف) -2

فلممبكةفالع  حةفالسعحد ة.لبنش فسفج ةفسا

أثا ا فلبنشا فخالتحز ا فسففسف1"فطالبو ا  فو  ااذوال القوراراد الداريوة(س"2009الف لفسمؤ  فعب فالرسحنس) -3

 .الا در

سدا فخايالفلبنشا ففس1ف"سطالإحصواء التبييقو (فس"2008النعحموفسفمرم فعب فالع لفخفطعمةفسفاسنف  جحنف)ف -4

 سعم رف.ف

 دا فالفنفعم رف.فسالطحبفت جمةفعب فال امنفس"قاى العقلية المااس الذمسةال(س"2009ه  نزسفم  كلسفس)ف -5

 البحوث والدوريات-ب

 

التقنو   الإبو ا  يلو  وأثرهوا الصونايية المنظمواد فو  الريواد   صواص " (س2010)عباو عما فأجم عحلس -6

فخالا تصا د ةس   اةالإدا لبعباحم الق دجحة منبةفس"نيناى/المنزل  الأثاث لصناية العا ة الشركة ف  حالة دراسة

ف.ف4فسع.ف12 مج.

 امقيوح فو  ودورهموا التسوايق  المعلا اد ونظام الرياد  التاجه(سف2016التمحموسف افتفعحادفمحجىس) -7

 الإدا  اة لبعباحم الق دجاحة منباةفوالرافو ي،، الرشوي   صورف  فو  امليليوة دراسوة :بأداءاليموا  التموايز

ف.ف2.عسف18 .مجفخالا تص د ةس

 يينة ف   ي ان  المست ا ة بمث الريادة و الرياد  التاجه بي، العلاقة "س(ف2014)سفجلابسفااس رفدهش -8

منبةفالق دجاحةفلبعباحمفالادا  اةفخالا تصا د ةسفف"،ال ياانية   ينة ف  المجم والمتاسبة الصغيرة المنظماد  ،

 .2سع.16مج.

 اجا  فا تصا د ةسفيبحاةف"سمنباةفدالييو  نقوا  لتمو يث أداة المسو  التسوايح("ف2017جما لفسف احعت خ)س) -9

 .ف4.سفعف1ف.العبحمفالا تص د ةفخالتن   ةفخعبحمفالتسحح فسج معةف سنطحنةفسفالنزاي سفمج
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 الزبوان إدراك فو  الريواد  التاجوه دور س(2013)الرا  اخ فسا ما فيا  دفخالكلا اوفسأمحا فمعماةفم حالفس -10

سفمنباةفالنجو   مافظوة فو  )نواد الف( السوياحية المنظمواد  و، يينوة لآراء ابييقيوة الذ  وة دراسوة لجوادة

 .ف1سع.ف15مج.فسيبحةفالإدا ةفخالا تص دفسفج معةفالق دجحةفالق دجحةفلبعبحمفالادا  ةفخالا تص د ةس

دور  تبليووواد الريوووادة فووو  اعزيوووز الماقووو  التنافسووو  للشوووركة دراسوووة "(س2015مرماااحدفاامااا س)فاساااحنسف -11

سمنباةفتك  اتفلبعباحمف"مستلز اد البييوة فو  سوا راءاستبلايية لراء الم راء ف  الشركة العا ة للادوية وال

 .32.عسفف11.الادا  ةفخالا تص د ةسفمج

الريادة فو   نظمواد اليموا   و  الشوارة لتجربوة  بعو  الو و  : بموث (ف"ف2013اسحنفسفمحسحرفعبوفس) -12

 .ف2ف.سفعف21ف.سفمنبةفج معةف   ل/فلبعبحمفالامس محةفسمجفنظر  "

الشوور ة التنظيميووة الممووراء وانعكاسوواا ا يلوو  "، (2015لاا فمرماا س) بحاالسفجاابط رفااماا فخجمحاالسف    -13

سمنباةفالعباحمف"التاجه الرياد :دراسة استبلايية لراء يينة  ، العا لي، ف  بع   نظماد  مافظة نينواى

 .86.عس21.الا تص د ةفخالادا  ةسفمج

 ألإداء امقيوح فو  لتو ريبا إسوتراايجية دور س"(ف2017)سف حبةفجبم رفخعبوفسفأج ا فعب فالزها ةس داخدف -14

سفمنباةفج معاةفف"الممركاد بغو اد  عم  للصناياد الك رباصية العا ة الشركة ف  إستبلايية دراسة / الرياد 

 .ف19.سعف9.مجفيبحةفالإدا ةفخالا تص دفسفففالامب  فلبعبحمفالا تص د ةفخالادا  ةفس

 الأداء امقيح ف  الرياد  التاجه ر"دو(،2013) شح سفص لحفعب فال ض فخفالز  د فسصب حفاسحنفشن خةس -51

منباةف"فالأوسو  الفوراد جا عواد كليواد  و، يينوة ف  الجا عية القياداد لآراء امليلية المتميزدراسة الجا ع 

 .2سفع.فف15الق دجحةفلبعبحمفالإدا  ةفخالا تص د ةفسفيبحةفالإدا ةفخالا تص دفسفج معةفالق دجحةفسفمج.ف

 :العال  الداء  نظماد ف  الرياد  التاجه ،"(2013)،عص م وسفعبوالسبط مخال ض ف عب  ص لح س شح   -16

منباةفالمنناىفلبعباحمفالمتمو ة"، العربيوة لإ واراد ا جا عوة فو  الإدارية  ، القياداد يينة لآراء امليليه دراسة

 .ف5سفع.ف3مج.فيبحةفالادا ةفخالا تص دسفج معةفالمننىسالادا  ةفخالا تص د ةس

منبااةفيبحااةف  اا ادفلبعبااحمفالا تصاا د ةف سف"المشوواري  الصووغيرة والريووادة"س(0062)السااك  مةسف االالف باالسف -17

 .فف15فسع.الن معةف

  ي انية دراسةالتنافسية  امقيح الميزة ف  ودورها الريادة ، استراايجياد(2008)السك  مةسف لالف بلسف -18

 .17 .عالردن،كلية بغ اد للعلام القتصادية الجا عة ،  ف  الاصالد شركاد يل 

خالأمشاطةف لببا امج الإ  اعحاة سما خةفالإدا ة " الإب اييوة الإدارة اااجوه التو  التم ياد "س(2008)جح فعح س -19

 مص .ف–منظمةفالع  حةفلبتنمحةفالادا  ةفسالق ه ةفف-سج معةفال خلفالع  حةخال  صة الركحمحة المؤجس   فو
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ريادة العلاقة ...والثور، فو  الشوركة  صاص  المنظمة المتعلمة وإدارة ال"سف(2008ف)الط يوسفعبوفاسحنس -20

يبحاةفالادا ةفخالا تصا دفسففخالا تصا د ةس الإدا  اة لبعباحم الق دجاحة سفمنباة"العا ة للصناياد الك رباصيوة /بغو اد

 .1.عس10 .مجفج معةفالق دجحةففس

فسف(2010)أ اااااحف،ناااااحدفسفأزهااااا  فمعماااااةفسفخالرااااا  اخ فسفا مااااا فيااااا  دفسفخالعبااااا د فسفه شااااادففاااااحز فف -21

دة الإسووتراايجية ودورهوا فوو  صويارة إسووتراايجية التسووايح الريواد  فوو   نظمواد الأيمووا  : دراسووة " الريواف

سفمنباةفالق دجاحةفلبعباحمفالإدا  اةفخالا تصا د ةفسفيبحاةفالإدا ةفخالا تصا دفسففابييقية ف   عم  بييسو  الكافوة "

 .ف4سفع.فف12مج.فففج معةفالق دجحةفسفيبحةفالادا ةفخالا تص دس

 التميوز فو  واوأثير  الريواد  التاجوه سف(2017)س ا اح  مرسانسفز ا  عباوفخ مرما  ف  شاسالعوزاو    -22

سفمنباةفج معاةفالامبا  فلبعباحمفالا تصا د ةفخالادا  اةفسفبغو اد جا عوة كليواد  ، ي د ف   ي ان  بمث_التنظيم 

 .ف18سفع.ف9مج.

للمشوواري     يوواد  قيوواس التاجووه الرسف"(2015)فحراا رسفا ناا  فعباا فالراا د فخ اضااوفسفصاا د فامراا رفسفال -23

سفمنباةفالادا ةفالصنايية الصغيرة بمث امليل  للمشواري  التو  ارياهوا وةارة العمو  والشولاون الجتماييوة"

 .ف105سع.38خالا تص دفج معةف   ادسمج.

 الجا عواد ادوار إصولا  فو  الريواد  التاجوه دور،"( 2017 )متعبسا م في ظدفخ اضوفسجحادفمرسانفس -24

منباةفالمنناىفف،"القادسوية جا عوة فو  الجا عيوة القيواداد  و، يينوة لآراء امليليوة ةووظاصف وا دراسو العراقيوة

فسففيبحاااااااااااااااةفالادا ةفخالا تصااااااااااااااا دسفج معاااااااااااااااةفالمنناااااااااااااااىفلبعباااااااااااااااحمفالإدا  اااااااااااااااةفخالا تصااااااااااااااا د ةس

 .ف3سع.ف7مج.

،"التاجه الرياد  للقياداد الدارية وأثر  فو  (2017المتححتوفسفاام فمرم فخفالرح لوسفج  ةفعب فالفت حفس) -25

سي، يملياد النتاج، دراسة استبلايية لراء يينة  ، المو راء فو  الشوركة العا وة للاليسوة الجواهزة فو  ام

 .ف111سعف40منبةفالادا ةفخالا تص دفج معةفالمحصلفسمجف مافظة نيناى "،

 لآراء استبلايية التقن  دارسة الإب ا  امقيح ف  الريادة اافر تبلياد أثر (س"2013)مرلسج موفذ  بس -26

منباةفتك  اتفلبعباحمفالادا  اةفسف"فو  سوا راء البييوة والمسوتلز اد للأدويوة العا وة الشوركة فو   راءالمو

 .ف29.سفعف9.مجفيبحةفالادا ةفخالا تص دسفج معةفتك  تسفخالا تص د ةس

"فسفالمبتقىفال خلوفااحلفف" الريادة والإب ا  ف  المشروياد الصغيرة والمتاسبة،(ف2010)م ادفسفزا  فسف -27

تحااةفافالتكااح نفخفاا افالأعماا لف كبحااةفالعبااحمفالا تصاا د ةفخالتن   ااةفخعبااحمفالتسااحح ف(فسفج معااةفمرماا ف)فالمق خل

  ح  فسف سك ةفالنزاي .
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سمنباةفالعباحمف"ينابوة بم ينوة الأيموا  ريوادة اعزيز ف  المشروياد حاضناد أثر"،(ف2015)مر  سفج   س -28

 .ف2ف.سعف16ف.مجعن  ةفالنزاي سفالا تص د ةفسج معةف  جوفم ت  س

 التاجوه بوي، العلاقوة أثور "س(2016)النعحموسمرم فعب فالع لفخالمحمنوفسهنا دةفم جا فخالشا   سف ضاحارس -29

 يبحاة منباةس"يموان بم ينوة الذاصوة الأردنيوة للجا عواد التنظيميوة الفعاليوة والجذر  يل  الت ريج  الرياد 

 .ف48 .عسالن معة الا تص د ة لبعبحم    اد

 التاجوه فو  المسوت ام التسوايح إسوتراايجية أثور"،(ف2013)سفجار دف   اوسالح جا  سفايا مفمرسانفخي مال -30

ف)  "العورا  فو  المتنقلوة للااصوالد ةيو، شوركة  و ير   و، يينة لآراء امليلية استبلايية دراسة(الرياد  

فج معااااااااااااااااااةفياااااااااااااااااا  لا سيبحااااااااااااااااااةفالادا ةفخالا تصاااااااااااااااااا دسفسمنبااااااااااااااااااةفالادا ةفخالا تصاااااااااااااااااا دسف

 .ف8.سع2ف.مج

 :الرسائل والاطاريح - ب

 

تأأيرير اسأأتراتي يات التسأأويي الحسأأ  لأأ   أأ ب ال بأأو   أأ   أأ ل  "(ب2036حدداوا، ب قددخضو ) دد و ال  -13

دراسأأا اسأأتط لآيا  راا لآينأأا  أأ   دأأد   ال د أأا  وال بأأائ  لأأ  الدطأأا   ،الأأ ءاا الاسأأتر ارس السأأياح 

 .ة الك،فةوسخلة مخجست و غ و منش،وةب كل ة الاااوة ،الاضتصخاب جخمع، "الفندق  ل حالظا الن ف الاشرف 

الإشهار والطفل ،دراسا تحليليأا لنن أاط الاتلأاليا دا أل ا سأرخ  أ   أ ل "(ب2030س،سطخحبسم وة   -12

أطو،حدة اكتد،وا، بضسدل العلد،ل ،الاتصدخلا ب "الو ضا الاشهاريا وتيريرها لآلى السلوك الاسته ء  للطفأل 
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Source :  

Sekrana,Uma ,2003,"Research methods for business, A skill building approach",4
th

 ed. John Wiley & 

Sons, Inc,p:294. 
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 بسم الله الرحمن الرحيم     

 

 المحترم  .............................................. الاستاذ

 

 تحكيم استبانةم/ 

  نهديكم أطيب التحيات

 تعدددد أسدددتماتب الاسدددت انن التددد  قدددي  أيدددديكم درياسدددا لمتةيدددرات الدتاسدددن الم سددد دن 

 .(التسويق الحسي ودوره في تحقيق التوجه الريادي

 .والتي هي جزء من متطلبات نيل شهادة الماجستير في علوم أدارة الاعمال 

ونظرا لما نتوسمه فيكم من خبرة متميزة في هذا المجال ، نأمل من شخصكم الكريم     

قراءة الفقرات  والتفضل بأبداء رأيكم حول الابعاد والفقرات الواردة في الاستبانة ، مع 

 بيان الملاحظات الضرورية التي سوف تخدم الدراسة في ضوء المحاور الاتية :

 ؟ت الدراسة الاساسية هل أن الفقرات تقيس متغيرا -1

 ؟مدى وضوح كل فقرة مثبتة تحت كل بعد وقياس الغرض الذي وضعت من أجله -2

 مدى أنتماء كل فقرة لكل بعد ؟ -3

 مدى أمكانية أضافة فقرات أخرى لكل بعد أو استبعاد الفقرات الغير مناسبة؟ -4

 

 
  . تعاونكم معناوالتقدير ل شكروتقبلوا فائق ال         

 

 

 وقد أعتمد الباحث مقياس لكيرت الخماسي الموضح أدناه : 

 أتفق بشدة
 

 لا أتفق بشدة لا أتفق أتفق لحد ما أتفق

 
 

    

 
 
 

 الباحث                                                      المشرف     
 العطارهيثم فاخر العوادي                                     أ.فؤاد حمودي 
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 متغيرات الدراسة
 وحكمهم تصورهم على ويؤثر الزبائن حواس يشرك الذي التسويق: التسويق الحسي   -اولا:

 (Krishna,2011:2)  .وسلوكهم

استخدام بعض المؤثرات البصرية  كالألوان  والانارة والأشكال، :  -1 التسويق البصري البعد الاول: 
 ( 159: 2017)جمال ، (إيجابية )عاطفية، إدراكية، سلوكية والتصميم الداخلي لخلق ردود أفعال

 ت
 التر يم                               

 الفررات
 دتجن ال ض ح دتجن الانتماء

 الملاحظات
 غير واضحن واضحن لا ينتم  ينتم 

1 
 .تهتم أدارة المستشفى بتناسق الوان جدرانها 

 
     

 

 

2 
يتميز بناء المستشفى بالتصميم المعماري  

 الحديث
     

3 

توفر المستشفى مزيجا متناسقا من اللون 
والاضاءة للمحافظة على الراحة النفسية 

 والجسدية للمراجعين

     

4 
للمستشفى وحدائقها جزءا طبيعية المناظر تعد ال

 .مكملا للخدمات الطبية المقدمة 
     

5 
يعد التصميم المعماري للمستشفى والاضاءة 

 والالوان عوامل جذب للمراجعين.
     

 

 مستغلة ليست إمكانياته ولكن التسويق في متكرر شعور يعد السمع:  التسويق السمعيالبعد الثاني:  -2

تكون  الصوتية المحفزات من٪ 50 و ري،البش الإدراك من٪ 12 حوالي السمعي الإدراك بالكامل، أذ يمثل

(  (Mendlikova: 2011:35شعورية     لا

 ت
 التر يم                               

 الفررات
 دتجن ال ض ح دتجن الانتماء

 الملاحظات
 غير واضحن واضحن لا ينتم  ينتم 

1 
يتميز العاملين في المستشفى بحسن الاستقبال 

 المؤثرة.الهادئة و  صواتلت اوبنبرا
     

2 

توفر المستشفى وسائل اتصال سمعية حديثة 
للتواصل مع المراجعين والاجابة عن 

 .أستفساراتهم

     

3 
يرغب المراجعين بتكرار المراجعة  للمستشفى 

 بسبب الهدوء في اروقتها وصالاتها .
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4 
ينتقي العاملون كلمات وعبارات رقيقة لهل تأثير 

 كبير على أدراك ومسامع المراجعين
     

5 
تعد اصوات الطبيعة والموسيقى الهادئة ركن 

 اساسي في جذب المراجعين للمستشفى .
     

 

 تعزيزوضع أجل من الرضا مستويات وتحسين المزاجية، لضبط الروائح استخدام :الشمي التسويقالبعد الثالث: - 3

 المزيد إنفاق على إيجابي بشكل الزبائن ستحفز الروائح بعض أن أساس على التجارية، العلامات أو المنتجات بعض

 (Bishop:2017:13)

 ت
 التر يم                               

 الفررات
 دتجن ال ض ح دتجن الانتماء

 الملاحظات
 غير واضحن واضحن لا ينتم  ينتم 

1 
تستخدم المستشفى روائح عطرية مميزة في 

 .أروقتها وغرف نوم المرضى
     

2 
ترتبط رائحة الطعام المقدم للمرضى بمكانة 

 المستشفى وعلامتها التجارية .
     

3 

ذات  تستخدم المستشفى روائح وعطور صحية
للمفروشات والاثاث الموجود  ماركات عالمية ،

 في الغرف وممراتها.

     

4 

تشدني الرائحة الزكية في تكرار زيارتي 
 الواضح في ذاكرتيلتأثيرها لمستشفى  ل

 .الشمية

     

5 
رائحة المستشفى أكثر أمانا وصحة  تجعلني

 يحفزني على تكرار مراجعتها .مما  هاداخل
     

 

 في المذابة الكيميائية بأدراك وتصورالمواد لنا التي تسمح لحاسةالذوقي :التذوق ا التسويق: الرابعالبعد -4

(Sendra&Barrachina,2017:108 (  بحاسة الشم جدا وثيقا ارتباطا يرتبط وأنه اللعاب، أو الماء

 ت
 التر يم                               

 الفررات
 دتجن ال ض ح دتجن الانتماء

 الملاحظات
 غير واضحن واضحن لا ينتم  ينتم 

1 
وجبات الطعام تراعي المستشفى في تقديم 

 .الجوانب الصحية للمرضى الراقدين تهوجود

     

2 
يزيد من الطعام المقدمة وجبات تنوع النكهات 

 رضا الزبائن والعاملين 
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3 

 الآلات في المعدة الساخنة المشروبات تعد
 جذب عامل المستشفى داخل صنعها وأجهزة

 زيارتها لتكرار للمراجعين

     

4 

  المأكولات تنويع على القدرة المستشفى تمتلك

 وبأذواق ووجبات الطعام المقدمة للمرضى 

 . متنوعة

     

5 

تقددديم وجبددات الطعددام والمؤكددولات الصددحية يزيددد 
  من ثقة المرضى بالمستشفى وأدارتها. 

     

 

 أهم لنا يوفر وأنه ونموا ، ظهورا حواسنا أول اللمساللمسي  : التسويق: الخامسالبعد   -5

 وأكبر الموجودة فيه أقدم والمستقبلات الجلدويعد ، الخارجي  العالم مع الأساسية الاتصال وسائل

( Gallace & Spence,2010 :246) لدينا.   الإحساس جهاز من أجهزة

 ت
 التر يم                               

 الفررات
 دتجن ال ض ح دتجن الانتماء

 الملاحظات
 غير واضحن واضحن لا ينتم  ينتم 

1 

 الملمسب المستشفى في الموجود الأثاث يتسم
 .العالية الجودةو  الجيد

     

2 

 طبيعة عن المعلومات يقوم المراجعين بجمع

 لمس خلال من المستشفى في المقدمة الخدمة

 بهم . المحيطة لأشياءا

     

3 

 في المادية للأشياء الجيد الملمس يؤثر

المستشفى بسلوك المرضى والمراجعين حول 
 تكرار زيارتها.

     

4 

صحية  خدمةالمريض في الحصول على  غبير 

 ملمس ذات واغطية اسرةجيدة يرافقها شراشف 

 ناعم

     

5 

 جدودةب المقدمة للخدمة السلوكية الاستجابة ترتبط

 المستشفى في المادية الاشياء ملمس
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السياسات والممارسات الأساسية لتطوير الإجراءات والقرارات الريادية التي  :التوجه الريادي :ثانيا
 Martensيستخدمها صناع القرار لتعزيز هدف منظماتهم ، ودعم رؤيتهم وخلق مزايا تنافسية )

et al., 2018:257)  

1 :  والعمليات والتجريب والحداثة الجديدة الأفكار ودعم المشاركة إلى المنظمة ميل  الابداعيةالبعد الاول: -

Hong,2007:941) ) جديدة تكنولوجية عمليات أو جديدة منتجات تنتج عنها  التي الإبتكارية

 

 ت
 التر يم                               

 الفررات
 دتجن ال ض ح دتجن الانتماء

 الملاحظات
 غير واضحن واضحن لا ينتم  ينتم 

1 
تمتلك مستشفانا أجهزة طبية حديثة 

ومبتكرة عالميا. 

     

2 
تسعى مستشفانا الى تقديم خدمات طبية 

جديدة ومبتكرة بمواصفات عالمية.  

     

3 

تشجع أدارة المستشفى العاملين فيها على 

تقديم كل ماهو مبتكر وجديد من خدمات 

.طبية  

     

اطر المخاطرة:درجة استعداد الأدارة العليا لاستخدام موارد المنظمة الهائلة محفوفة بالمخالبعد الثاني:تحمل -2  
لأنتاج منتجات جديدة والدخول في أسواق جديدة ، أو أنها الاستعداد لتحمل المخاطرة مقابل الإبداع والابتكار 

 ( 228: 2013)الحدراوي و الكلابي، 

 ت
 التر يم                               

 الفررات
 دتجن ال ض ح دتجن الانتماء

 الملاحظات
 واضحنغير  واضحن لا ينتم  ينتم 

1 

تمتلك مستشفانا القدرة على تقديم خدمات 
طبية وأجراء عمليات جراحية عالية 

 المخاطر.

     

2 

تتحمل مستشفانا المخاطر مقابل تقديم كل 
 ماهو جديد ومبتكر من خدمات الطبية.

     

3 

تستخدم مستشفانا أجهزة طبية عالية الكلفة 
من أجل تقديم خدمات طبية متميزة 

 وعالية الجودة.

     

 

 

 

 

 

 

 أو لمنتجاتل ، المستقبلية الفرص لتوقع الأعمال ريادة إجراءات خصائص و :الاستباقية:البعد الثالث -3

 ويتابعها السوق في الفرص يحدد ذلك الفرد الذي فالمبادر الزبون، وطلب الأسواق فضلا عن التكنلوجيا 

Schillo,2011:21 ) استباقي بشكل (

 الملاحظات دتجن ال ض ح دتجن الانتماء التر يم                                ت
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 غير واضحن واضحن لا ينتم  ينتم  الفررات

1 

تشجع مستشفانا العاملين فيها على أجراء 

البحث والتطوير لتقديم كل ماهو جديد 

ومبتكر مستقبلا 

     

2 

تستجيب مستشفانا لكل الحالات الصحية 

والجراحية وفقا لحاجات وطلبيات 

مرضاها. 

     

3 

تسعى دستشفانا الى تحريق الريادب ف  

الس ق د  خلال الاستجاقن لكل دا ه  

 جديد د  خددات صحين  

     

:جهد ألادارة في التفوق على المنافسين وذلك بالاستفادة من الاستراتيجيات غير التنافسية الهجومية:الرابعالبعد   -4

ن استثمارات خطط التسويق للتعامل مع أتجاهات الصناعة التي تهدد بقاءها وموقفها الاعتيادية ، وتشمل قدرا هائلا م

 (   57: 2015السوقي . )الفيحان و راضي، 

 ت
 التر يم                               

 الفررات
 دتجن ال ض ح دتجن الانتماء

 الملاحظات
 غير واضحن واضحن لا ينتم  ينتم 

1 

تتبنى مستشفانا أستراتيجيات تسويقية في 
تقديم الخدمات الصحية تفوق توقعات 

 المنافسين 

     

2 

تتبع مستشفانا خطط وأستراتيجيات عالية 
المرونة لمواجهة التهديدات واستغلال 

 الفرص التسويقية الطارئة .

     

3 

تسعى مستشفانا الى تحقيق الريادة  على 
 خدمات طبية تفوقالمنافسين بتقديم 

 توقعات.ال

     

  تهدف التي الإجراءات و القرارات واتخاذ ، مستقل بشكل العمل على القدرة : الاستقلالية البعد الخامس:-5

 (Campos et al ,2012:63 ).النهاية حتى وحملها الرؤية أو الأعمال مفهوم إلى الوصول إلى

 ت
 التر يم                               

 الفررات
 دتجن ال ض ح دتجن الانتماء

 الملاحظات
 غير واضحن واضحن لا ينتم  ينتم 

1 

تتميز قرارات ادارة المستشفى بخصوص 
تنويع وتقديم الخدمات الصحية 

 بالاستقلالية التامة.

     

2 

يتتبع الافراد والفرق في المستشفى 
الفرص الاستثمارية بشكل مستقل ومتابعة 

 . أستغلالها لصالح المستشفى 

     

3 

تشجيع إدارة المستشفى العاملين فيها على 
 المشاركة في أتخاذ القرارات المهمة 
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  كربلاء جامعة     

 والاقتصاد الادارة كلية  

 الاعمال ادارة قسم    

 استبانة استمارة/ م

  المحترم... المجيب عزيزي

  ...وبركاته الله ورحمة عليكـــم السلام

التسويي  الحسوو يرير   ))  بعنـوان الاعمـال ادارة فـ  دراسـة لإكمـال اعـد  استبانة استمارة الكريمة ايديكم بين نضع    
 نقـدر فـنحن معنـا بتعـاونكم الكبيـرة ولثقتنـا مباشـرة   بكـم يتعلـ  الموضـو  ان بمـا (( فو تحقي  التيجو  الريواري لنمناموا 

 كــربلاء محافظــةفــ   ا  الصــحية الخــدم تطــوير هــو ذلــ  مــن وهــدفنا الاســتبيان فقــرا  علــ  بالإجابــة مشــاركتكم ونــثمن
 .  المقدسة

 معنا تعاينكم شاكرين

 -:يأتو ما بمراعاة التفضل يرجى: ملاحاة

 مـن فقـرة كـل وأمـام,  الخمسـة البـدالل مـن المناسـ  البـديل أمام)√( علامة بوضع وذل  وامانة بصد  الكريم رأيكم بيان -1

 .النتالج دقة عل  يؤثر لأنه اجابة دون سؤال أي تر  وعدم, علي  ينطب  الذي المقياس فقرا 

 . رجاء   اسمكم لذكر داع  لا لذا العلم  البحث لأغراض إلاا  تستخدم لن المعطاة الاجابة إن -2

 . المكان ف  متجولا   او موجودا   وسيكون الاستبانة اسللة حول استفساراتكم عل  للإجابة دالم استعداد عل  الباحث -3

    
 وقد أعتمد الباحث مقياس ليكرت الخماسي الموضح أدناه :

 

 أتفق بشدة
 

 لا أتفق بشدة لا أتفق أتفق لحد ما أتفق

 
 

    

 
 
 

                                                      المشرف                                                                       الباحث                     

 فؤاد حمودي العطار. أ                                                      هيثم فاخر العوادي          

 والاقتصاد الادارة كلية -كربلاءجامعة                              والاقتصاد الادارة كلية -كربلاءجامعة          

 قسم أدارة الاعمال                                                قسم أدارة الاعمال               
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  أولا / المعلومات التعريفية
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  ثانيا / أسئلة الدراسة 

 (Krishna,2011:2) .وسلوكهم وحكمهم تصورهم على ويؤثر الزبائن حواس يشرك الذي التسويق: التسويق الحسي -1

 

استخرام بعض المؤثرا  البصرية  كالأليان  يالانارة يالأشكال، يالتصميم :   التسيي  البصريالبعر الايل: 
 ( 159: 2017)جمال ، (الراخنو لخن  ررير أفعال إيجابية )عاطفية، إرراكية، سنيكية

 الأسئلة ت
اتفق 

 بشدة
 اتفق

أتفق 

 لا اتفق لحد ما
لا اتفق 

 بشدة

      بتناسق الوان جدرانها .تهتم أدارة المستشفى  .1

يتميززززا بنززززاف المستشززززفى بالتيززززميم الم مززززار    .2
 .الحديث

     

تززززولر المستشززززفى مايجززززا متناسزززز ا مززززن اللززززون  .3
لظزززززة للزززززى الراحزززززة النفسزززززية والاضزززززافة للمحا

 .والجسدية للمراج ين

     

ت د المناظر الطبي ية للمستشفى وحزدائ ها جزافا  .4
 مكملا للخدمات الطبية الم دمة .

     

ي زززد التيزززميم الم مزززار  للمستشزززفى والاضزززافة  .5
 جذب للمراج ين.والالوان لوامل 

     

بالكامل،  مستغلة ليست إمكانياته ولكن التسويق لي متكرر ش ور ي د السمع:  السم يالتسويق الب د الثاني: 

ش ورية     تكون لا اليوتية المحفاات من٪ 50 و البشر ، الإدراك من٪ 12 حوالي السم ي الإدراك أذ يمثل

Mendlikova: 2011:35) ) 

 

 لةالأسئ ت
اتفق 

 بشدة
 اتفق

أتفق 

 لا اتفق لحد ما
لا اتفق 

 بشدة

يتميززا ال ززاملين لززي المستشززفى بحسززن الاسززت بال  .6
 وات الهادئة والمؤثرة.وبنبرات الي

     

تززولر المستشززفى وسززائل اتيززال سززم ية حديثززة  .7
للتوايززززززل مززززززع المززززززراج ين والاجابززززززة لززززززن 

 أستفساراتهم.

     

يرغب المراج زون بتكزرار المراج زة  للمستشزفى  .8
 .بسبب الهدوف لي اروقتها ويالاتها

     

ينت ي ال املون كلمات ولبارات رقي زة لهزا تزرثير  .9
 .كبير للى أدراك ومسامع المراج ين

     

10. 

 

الطبي ززة والموسززي ى الهادئززة ركززن ت ززد ايززوات 

 . اساسي لي جذب المراج ين للمستشفى
     

 ت اياوضع أجل من الرضا مستويات وتحسين المااجية، لضبط الروائح الشمي: استخدام التسويقالب د الثالث: 

 إنفاق للى إيجابي بشكل الابائن ستحفا الروائح ب ض أن أساس للى التجارية، ال لامات أو المنتجات ب ض

 (Bishop:2017:13) المايد
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 الأسئلة ت
اتفق 

 بشدة
 اتفق

أتفق 

 لا اتفق لحد ما
لا اتفق 

 بشدة

تسززتخدم المستشززفى روائززح لطريززة مميززاة لززي  .11
 نوم المرضى.أروقتها وغرف 

     

تززرتبط رائحززة الط ززام الم ززدم للمرضززى بال لامززة  .12
 التجارية للمستشفى .

     

تسززتخدم المستشززفى روائززح ولطززور يززحية ذات  .13
ماركزات لالميزة ، للمفروشززات والاثزاث الموجززود 

 لي الغرف وممراتها.

     

للمستشفى  ناجم لن أدراك وترثير  الايارةتكرار  .14
 الرائحة الاكية للم  مات اليحية المستخدمة.

     

الشزز وربالأمان رائحززة الم  مززات اليززحية   تايززد .15
يزززززحة ممزززززا يحفزززززا للزززززى تكزززززرار مراج زززززة وال

 المستشفى .

     

 الماف لي المذابة الكيميائية بردراك وتيورالمواد لنا التي تسمح لحاسةالذوقي :التذوق ا التسويق: الرابعالب د 

 (Sendra&Barrachina,2017:108 ) بحاسة الشم جدا وثي ا ارتباطا يرتبط وأنه الل اب، أو

 الأسئلة ت
اتفق 

 بشدة
 اتفق

أتفق 

 لا اتفق لحد ما
لا اتفق 

 بشدة

ترالزززي المستشزززفى لزززي ت زززديم وجبزززات الط زززام  .16
 والجوانب اليحية للمرضى الراقدين.الجودة 

     

تنززون نكهززات وجبززات الط ززام الم دمززة للمرضززى   .17
 يايد من ث تهم بالمستشفى ورضاهم لنها. 

     

ت ززززد المشززززروبات السززززاخنة التززززي ت ززززدها ا لات  .18
والأجهززززززاة داخززززززل المستشززززززفى لامززززززل جززززززذب 

 للمراج ين لتكرار ايارتهم.

     

تمتلززك المستشززفى ال ززدرة للززى تنويززع المززركولات   .19
ووجبززات الط زززام بمزززا يرضزززي الأذواق المتنولزززة 

 لمرضاها.

     

20. 

 

ت ديم وجبات الط زام والمؤكزولات اليزحية يمزنح  
 المرضى الث ة بالمستشفى وأدارتها. 

     

 الاتيال وسائل أهم لنا يولر وأنه ظهورا ونموا ، حواسنا أول اللمساللمسي  : التسويق: الخامسالب د  

 الإحساس جهاا من أجهاة وأكبر الموجودة ليه أقدم والمست بلات الجلدوي د ، الخارجي  ال الم مع الأساسية

( Gallace & Spence,2010 :246)  لدينا.  

 الأسئلة ت
اتفق 

 بشدة
 اتفق

أتفق 

 لحد ما
 لا اتفق

لا اتفق 

 بشدة

يتسززم الأثززاث الموجززود لززي المستشززفى بززالملمس  .21

 والجودة ال الية. النالم
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اليززحية   اتالم لومززات لززن طبي ززة الخززدمتززولير  .22

 ة المززززراج ينالم دمزززة يسززززهم لززززي تكزززرار ايززززار

 للمستشفى 

     

ي زززززد تحسزززززس الجلزززززد وتزززززرثر  بمزززززؤثرات بيئزززززة  23

المستشفى المادية لامزل مهزم لزي تكزرار الايزارة 

 من لدمه .

     

يرغب المريض لي الحيزول للزى خدمزة يزحية  24

ذات ملمس جيدة يرال ها شراشف اسرة واغطية 

 .نالم

     

25. 

 

تززززرتبط الاسززززتجابة السززززلوكية للخدمززززة الم دمززززة 

 بجودة ملمس الاشياف المادية لي المستشفى.

     

 يساتخدمها التاي الريادياة والقارارات الإجاراءات لتطاوير الأساساية والممارساات السياسات :التوجه الريادي-2

 تنافساااااااااية  مزاياااااااااا وخلاااااااااق رؤياااااااااتهم ودعااااااااام ، هااااااااادم من مااااااااااتهم لتعزياااااااااز القااااااااارار صااااااااانا 

(Martens et al., 2018:257 )  

 :  توال مليا والتجريب والحداثة الجديدة الألكار ودلم المشاركة ىإل المنظمة ميل  يةالابدالالب د الاول: 

 (Hong,2007:941)جديدة  تكنولوجية لمليات أو جديدة منتجات تنتج لنها  التي الإبتكارية

 الأسئلة ت
اتفق 

 بشدة
 اتفق

أتفق 

 لحد ما
لا 

 اتفق
 لا اتفق بشدة

1. 
طبيزززة حديثزززة  وم زززدات أجهزززاة المستشزززفىتمتلزززك 

.للفحص والتشخيص  
     

يززززززحية متنولززززززة خززززززدمات المستشززززززفى ت ززززززدم   .2

بموايفات لالمية.و   

     

دارة المستشززفى ال ززاملين ليهززا للززى ت ززديم إ تشززجع .3

. يحيةوجديد من خدمات  كل ماهو مبتكر 

     

:درجة است داد الأدارة ال ليا لاستخدام موارد المنظمة الهائلة محفولة بالمخاطر المخاطرةتحمل الب د الثاني:

الابتكار جديدة ، أو أنها الاست داد لتحمل المخاطرة م ابل الإبدان و لأنتاج منتجات جديدة والدخول لي أسواق

 ( 228: 2013)الحدراو  و الكلابي، 

 الأسئلة ت
اتفق 

 بشدة
 فقات

أتفق 

 لحد ما
لا 

 اتفق
 لا اتفق بشدة

ت زززديم خزززدمات  لائ زززة لزززي قزززدرة ىمستشزززفالتمتلزززك  .4
 .الجودةوأجراف لمليات جراحية لالية  يحية

     

م ابززززل ت ززززديم  لاليززززة مخززززاطرالمستشززززفى تتحمززززل  .5
 .خدمات يحية جديدة ومبتكرة 

     

 باهضزززةطبيزززة وم زززدات  أجهزززاة ىمستشزززفتمتلزززك ال .6
لأجززززراف الفحويززززات الطبيززززة وتشززززخيص الحززززالات 

 المرضية.
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 التكنلوجيا  أو لمنتجاتل ، المست بلية الفرص لتوقع الألمال ريادة إجرافات خيائص و الاستباقية::الب د الثالث 

 استباقي بشكل ويتاب ها السوق لي الفرص يحدد ذلك الفرد الذ  لالمبادر ،الابون وطلب الأسواق لضلا لن

Schillo,2011:21 ) ( 

 الأسئلة ت
اتفق 

 بشدة
 اتفق

أتفق 

 لحد ما
لا 

 اتفق
 لا اتفق بشدة

العااااملين فيهاااا علاااى أجاااراء  المستشااافىتشاااج   .7

تقديم كل ماهو جديد ومبتكر والبحث والتطوير .

     

لكاااال الحااااالات الصااااحية  المستشاااافىتسااااتجي   .8

.والمرضية المستعصية 

     

 مجااال تقااديمتحقيااق الريااادة فااي  المستشاافى تأماال .9
   والطبية. صحيةالخدمات ال

     

للى المنالسين وذلك بالاستفادة من الاستراتيجيات غير :جهد ألادارة لي التفوق التنالسية الهجومية:الرابعالب د  

الالتيادية ، وتشمل قدرا هائلا من استثمارات خطط التسويق للت امل مع أتجاهات الينالة التي تهدد ب افها وموقفها 

   ( 57: 2015)الفيحان و راضي، السوقي . 

 الأسئلة ت
اتفق 

 بشدة
 اتفق

أتفق 

 لا اتفق لحد ما
لا اتفق 

 بشدة

تتبنى المستشفى أستراتيجيات تسويقية صاحية  .10
 وطبية تفوق توقعات المنافسين . 

     

تعتمااد المستشاافى خطااط وأسااتراتيجيات عاليااة  .11
المرونااااة فااااي اسااااتولال الفاااار  ومواجهااااة 

 التهديدات .

     

الااى تحقيااق الريااادة  علااى تسااعى المستشاافى  .12
المنافسين مان خالال الاساتجابة لكال الخادمات 

 .الصحية والطبية وبما يفوق التوقعات

     

 الويول إلى تهدف التي الإجرافات و ال رارات واتخاذ ، مست ل بشكل ال مل للى ال درة: الاست لالية:الخامسالب د   

 Campos et al ,2012:63  ().النهاية حتى وحملها رؤيةال أو لمالالأ مفهوم إلى

 الأسئلة ت
اتفق 

 بشدة
 اتفق

أتفق 

 لا اتفق لحد ما
لا اتفق 

 بشدة

تتميااز قااارارات  دارة المستشاافى بالاساااتقلالية  .13
 التامة.

     

تمتلااك المستشاافى المرونااة العاليااة فااي أتخاااذ  .14
القااااارارات والأجاااااراءات لتحقياااااق ا هااااادام 

 الريادية .

     

تتبناااى المستشااافى سياساااة أساااتقلالية الادارات  .15
 والاقسام في أتخاذ قراراتها. 
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 الادوات الإحصائية المستخدمة

 اعتمدت الدراسة على العديد من الادوات الاحصائية وحسب الحاجة اليها : 

 

 الجزء                                                                    -:النسبة المئوية  ــ1

 %100× النسبة المئوية = ـــــــــــــــــــــــــــــــ                                                                       

 الكل                                                                                             

 -الوسط الحسابي الموزون : -2

 مستوى استجابة أفراد العينة لمتغيرات الدراسة. يستعمل لتحديد

 

 

 -ـــ الانحراف المعياري :    3

  يستعمل لمعرفة مستوى التشتت لقيم الاستجابة عن أوساطها الحسابية.   

 

 

 

 

 (: Spearmanمعامل الارتباط الخطي البسيط ) -4 

 

 

 

 

 

 الانحدار الخطي المتعدد : -5

 

  

𝑿𝒘 =
∑ 𝑿𝒊𝒇𝒊

𝒏
𝒊=𝟏

∑ 𝒇𝒊
 

 

𝑆 = √
∑ (𝑋𝑖 − 𝑋)2𝑓𝑖

𝑛
𝑖=1

∑ 𝑓𝑖 − 1

2

 

 

bnXnXbXbay  ...2211ˆ 

rs=1- 
𝑏(∑ 𝑑𝑖)2 

𝑛(𝑛2−1)
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Rمعامل التحديد  ــ 6
2

 :-    

لتوضيييم مقييدار التغيييرات الحا ييلة فييا المتغييير المعتمييد التييا ميين المم يين   سييير ا عيين طرييي  

   .المتغير المستقل

 

 

 

 -( لمعنوية الارتباط :T – Testالاختبار )ــ 7

 ختبار معنوية علاقات الار باط وقياسها بين متغيرات الدراسة الرئيسة.ستعمل لأأ

 

 

 

 

 -: Fاختبارــ  8

 ختبار معنوية علاقات التأثير وقياسها بين متغيرات الدراسة الرئيسة.ستعمل لأأ

 

 

 

 

 اختبار الفا كرونباخ  -9

 اختبار التوزيع الطبيعي  -10

21

2

xyr

n
rT






 

𝑅2 = 𝑟2 

 

        

𝐹 =
𝑀𝑆𝐴

𝑀𝑆𝐸 
=

𝑚𝑒𝑎𝑛 𝑠𝑞𝑢𝑎𝑟𝑒 𝑎𝑚𝑜𝑛𝑔

mean square error
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 الادارة العليا

 ادارة قسم

 ادارة شعبة

 ادارة وحدة

 

 

 العلاقات العامة
معاون المدير  

 

 قسم التمريض

 التدقيق

 القانونية

 الانظمة الالكترونية

مكتب المدير  

 

 القسم اللوجستي القسم الاداري القسم المالي القسم الطبي 

 الكامرات

 الحضانة

 الآليات

 الخدمية

 التغذية

 المخازن

 الصيانة

 موارد بشرية

 ملفات طبية

 الاستعلامات

 مدفوعات الشركات

 رواتب الموظفين

 مدفوعات الاطباء

 التسعير

 أمين الصندوق

 حسابات المرضى

 الجباية

 الجراحة

 الباطنية

الفنية

 
 

 الجراحة

 التخدير

 العناية

  Sicuممرضي  ممرضي المحطات 

  Micuممرضي 

  العملياتممرضي 

  الناظورممرضي 

  Ccuممرضي 

  نسائيةممرضي 

  غسل الكلى

  الخدجممرضي 
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Abstract 

    The objective of this study is to analyze the dimensions of sensory 

marketing and its role in achieving the Entrepreneurial Orientation  for 

Organizations, The dimensions of sensory marketing were expressed by 

(visual marketing , Auditory marketing , Olfactory marketing , Gustative 

marketing , Tactile marketing), While the expression was the made upon 

Entrepreneurial Orientation  Of  Organizations in dimensions (Innovativeness, 

Risk-taking , Proactiveness , Competitive aggressiveness , Autonomy ) The 

researcher chose Al-Kafeel Speciality hospital in Karbala as one of the 

successful Entrepreneurial Orientation in the health section. 

As it continuously seeks to provide the best services, meet the needs and 

desires of customers and compete with global services by reducing travel 

cases for treatment abroad. The hospital has relied on marketing, which 

addresses the senses and feelings and its relationship to its Entrepreneurial 

Orientation to compete strongly and is one of the organizations that have the 

largest market share. 

    The study began with a problem expressed by the main intellectual and 

practical question (What is the role of sensory marketing in achieving the 

Entrepreneurial  Orientation  of Al-Kafeel Speciality hospital?) The aim for is 

question is to devise the intellectual semantics of these variables, and the 

necessary information was obtained through the questionnaire prepared for 

this purpose. Opinions were polled upon (261) people representing (senior 

management, department  heads, sections heads, unit’s heads, doctors, 

administrators and technicians). The importance of the study is to define the 

nature and concept of sensory marketing, which is still vague for 

administrators in general and marketers in particular, and to show the role of 

the five senses in marketing and take into account to attract customers, which 

positively reflects the Entrepreneurial Orientation  Of  Organizations.  The 

main objective of this study is to identify the reality of the application of 
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sensory marketing, the Entrepreneurial Orientation  and the extent of adoption 

them by the Al-Kafeel Speciality hospital, In order to achieve this, the 

hypotheses of the study were formulated with two main hypotheses, from 

which several sub-hypotheses related to correlation relations and trends of 

influence between the variables of the study. The study relied on a set of 

statistical tools and methods used to analyze the data obtained in the practical 

aspect of the study. 

The study has come out with a conclusions the most important of which is 

that: the employees of Al-Kafeel Speciality hospital in the field of study have 

a high awareness of the dimensions of sensory marketing and the dimensions 

of  Entrepreneurial Orientation  . All of its paragraphs achieved high and 

moderate levels, mostly high. This indicates the application of this type of 

marketing, As a marketing approach by itself. 

This study gives some recommendations in terms of sensory marketing 

according to the conclusions, like :The management of the hospital requires 

increased attention to and expansion of the hospital gardens, which promotes 

visual marketing, the interest of quiet music to attract auditors, increase the 

ability of employees to deal with customers, the use of influential words and 

interest in the use of perfumed scents and sterilization, the promotion of meals 

for patients of high quality, the use of materials with soft texture For objects 

and direct contact with the customer. 

As for the Entrepreneurial Orientation  , the most important of which is : The 

promotion and encouragement of employees to provide everything 

innovative, increase the effectiveness of their creativity and carry the high 

risks in providing new and innovative health services, as it will achieve 

revenues and profits, enhance the hospital's response to critical medical 

situations, and develop flexible strategies to exploit opportunities and 

confront threats. And increase the area of autonomy granted to each 

department. 



 

 

 

 

 

 

 

             

 

                                    

 

 

 

 


