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 الاهداء                                       

 الى سيدي ومولاي أمير عالم الوجود الامام الحجة بن                    

 الحسن المهدي)عجل الله فرجه( ...                            

 في اللقاء( لاً)حباً ..وشوقا..وأم                                                             

 زوجي  ونور عيني ونبض قلبي .كل مفردات اللغة لا تفي حقك...   

 ..وامتناناً مدى الحياة. ءحباً ..عرفاناً..  و وفاً                                  

 حباً في الله ... و رضاً...و لا ينضبُيوصف  لا أبي وأمي عطاءً 

  بداًأ لا أحد يستطيع رد جميلكما                                                             

 لعلماءا شكرا لتواضع .فرحان استاذي الفاضل الأستاذ الدكتور علاء

 اخوتي اخواتي تحملاً وصبراً ّ ...    لا ينسى ابداً ...            

 خي حسين  ) رحمك الله (أ   رحلت وقصة رحيلك موجعه...           

                                                                                                           ...هدي جهدي المتواضعأ...

 أ بشرى



 ــــــــــريــوتقدر ـــــــــشك
  

الأمين محمد وعلى اله الأطهار وأصحابه الغر  هوالصلاة والسلام على خير خلق هالحمد لله والشكر له على ما منّ علينا به من نعم       

 الميامين .

( على ما  نالدكتور علاء فرحاالأستاذ متنان         عطاء حقه في الشكر  والاوانا قاصرة على إستاذي الفاضل ألى إأتقدم بجزيل الشكر يشرفني ان 

ومتابعتها بآرائه القيمة وأفكاره العلمية الخلاقة جزاه الله عني خير اطروحتي هد ووقت لغرض الأشراف على وبذله من جمن علم وخبرة اغدقه 

 ..للعلم  ذخراً هوجعلوحفظه  طریقه وأنارالجزاء 

إلى الأساتذة رئيس وأعضاء لجنةة المناقشةة لتفضةلهم بق ةوا مناقشةة لةذه الرسةالة وشةكري وتقةديري ل سةاتذة            كما وأتقدم بخالص الشكر والتقدير

 علميا و لغويا.  قعلى جهودلم في أظهار الرسالة بشكلها اللائ المدقق اللغويوالمقيم العلمي 

      يديه ومن ساعدني بالتوجيه والنصيحة والكلمة الطي ة إلى  أساتذتي   في  الكلية لي   الشرف أن  ادرس على    كان   وخالص شكري وتقديري    إلى     من        

 رئيس قسم ادارة الاعماا سابقاً   محمود فهد الدكتور اد العطار وؤوالأستاذ  فعميد الكلية  علاء فرحان      الأستاذ الدكتورافة وأخص بالذكر ك

 .   ,طيب اخلاقه ومساعدته  ودعمه الاخوي   ىعل العلمي للدراسات العليا المعاون محمد الج وري والدكتور ، والحالي 

      ( على    حاكم الخفاجي والأستاذ الدكتور  حسين حريجة  الدكتور   كما لا يفوتني واجب العرفان  أن  أسجل شكري وثنائي   إلى  الأستاذ     

 دعمهم لي بالنصيحة والمعلومة القيمة.

الأستاذ إبراليم نعمه لادي بالشكر والامتنان والعرفان الى  زوجي ورفيق دربي الذي تحمل عني ما تحمل من عناء وتعب      اتقدم ان الوفاء ويدفعني

 .خیر عني الله فجزاھمدة الدراسة  وااه لي من المساعدة  والدعم المعنوي طاابد (     لما أ  الحسيني

 مدة الدراسة . طوااختي وصديقتي    ابتسام سرحان  (     لما   قدمت  لي من المساعدة  والدعم المعنوي أ لىإواتقدم بالشكر والامتنان والعرفان      

 .خیر عني الله فجزاھا (  الدكتورة اماا غالب راشدختي و صديقتي   ألى إواتقدم بالشكر والامتنان والعرفان      

 وحدات في شركة اساسيل.واتقدم بالشكر والتقدير الى السادة مدراء ومسؤولي ال

ست سؤدد ،  , دكتور حيدر ، دكتور عصام ، دكتور محمد وأخيرا شكري   وتقديري    إلى      إخواني    وزملائي      طل ة الدراسات العليا               

     .لأخلاقهم ون لهم ولتعاونهم   اشكرست فاطمة ، أستاذ صلاح ، أستاذ ع دالله ، أستاذ غازي (

         وأقدم اعتذاري لمن لم تسعفني الذاكرة في تقديم الشكر لهم.....                         

                 ةال احث ....                                             وكما بدأت اختم شكرا لله العلي القدير                                                             
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العقل التسويقي تأثيرالدور التفاعلي للمعالجة المعرفية في   عرضتهدف هذه الدراسة الى  

المعالجة ابعاد تم اعتماد  .ومن أجل تحقيق ذلكوالتسويق الذكي في النية السلوكية للمستهلك , 

 الشعور–التفكير  , الحدس –الاستشعار الادراك , –الحكم  , المنبسط –الانطوائي هي )المعرفية 

 ,  , جذب المستهلك الاستجابة التسويقية للمستهلك) هي  وتم التعبير عن العقل التسويقي بالأبعاد (

, وتم التعبير عن  لعقل التسويقي بوصفها المخرجات النهائية   ( تحويل المبيعات للمستهلك

 تعاون راس , مال البشري تمكين راس ال, التسويق التعاوني الرقمي )التسويق الذكي بالأبعاد

  , ولاء للشركةلا ) هما   النية السلوكية للمستهلك  ابعاد يما تم التعبير عنف (المال الاجتماعي

الداخلية ستجابة الا   ,  للمشكلة خارجية الستجابة الا ,    الاستعداد لدفع المزيد , الميل للتبديل  

 .( للمشكلة

للتعرف على الطرق التي تمكنها من  عينة البحث الشركة حاجة تضمنت مشكلة الدراسة        

تشخيص النية السلوكية للمستهلك بناء على جميع التطورات التي تحصل في عالم  معروف 

ة المعرفية على وجه جلمعالالدور التفاعلي لبتنوع وتغيير التقنيات وتكنولوجيا الاعمال وتوظيف 

تيار وتم اخاتصال فاعلة وكيفية التأثير بينهما .  الخصوص فيما يتعلق بتقديم منتجات وخدمات

استبانة استمارة  طريق عنلاختبار هذه الدراسة  الاتصالات المتنقلة في العراق آسيا سيل كةشر

وشعبها أقسامها رؤساء و ةمن مديري الشرك مديرا  ( 216 شملت )إذ  اعدت لهذا الغرض

 .المنتشرة في المحافظات , ووحداتها

مجموعة من أساليب المعالجة الإحصائية المناسبة في تحليل البيانات إذ  توقد استخدم       

استخدم اختبار التوزيع الطبيعي والتحليل العاملي التوكيدي ومجموعة من الإحصاءات الوصفية 

 لقياس علاقات التأثير المباشر ,ونمذجة المعادلة الهيكلية ( Pearsonارتباط ) وكذلك تحليل

( الذي يستخدم في تحديد مستوى الدور التفاعلي Moderation Analysisيل المعدل )والتحل

 الذي يضطلع به المتغير المعدل في العلاقة بين المتغير المستقل والتابع.

سعي الشركة عينة الدراسة بتطبيق  التي توصلت إليها الدراسة هو ان نتائجالومن أهم        

المستوى الميداني من شانه ان يعزز تاثير العقل التسويقي  وتنفيذ المعالجة المعرفية على

وجود المعالجة المعرفية ميدانيا الى جانب   إذ إن  ,  والتسويق الذكي في النية السلوكية للمستهلك 

من شانه ان يحسن مستوى ابعاد النية السلوكية للمستهلك بصورة العقل التسويقي والتسويق الذكي 

   العقل التسويقي والتسويق الذكي دون تطبيق المعالجة المعرفية . يروندافضل مما لو تبنى الم

 النية السلوكية للمستهلك  ,تسويق الذكي ال ,عقل التسويقي ال, الجة المعرفية المعكلمات مفتاحية: 

. 
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 المقدمة

 Introduction 

تقني على المستوى الالمتسارعة وما يصاحبها من تطورات الكبيرة وان التغيرات      

مسبوقة في كثير من المجالات أصبحت سمة متلازمة لبيئة الير والتحولات غ ،تكنولوجيالو

 ، الاعمال امام منظماتوالعقبات فأنها تفرض الكثير من المعوقات  عليهو،   الاعمال المعاصرة

 ات تغير ويصعب التنبؤ بها وذات تطوركثيرة الليس فقط من اجل تحقيق النجاح في هكذا بيئة 

 هاستدامة ذلك النجاح لمدإبقاء وبل ايضاً على مستوى  ا، يصعب مواكبتهه ومعرفية تكلنوجي

بتكارات نتيجة الاقصيرة ، زمنية أطول من منافسيها. إذ أصبحت دورة حياة العديد من المنتجات 

أفكار جديدة لمنتجات ابتكار ليس فقط في  ومعايير الجودة المتواصلة لأنشطة البحث والتطوير 

 لمستهلك توليد أفكار لمنتجات لم يسبق لابداع ووانما اتجهت تلك الأنشطة نحو مستهلك يحتاجها ال

طور التصنيع او متقادمة وهي في الباقية يجعل المنتجات وهذا التفكير بها او تصورها اصلاً، 

 ستواجه تلك المنظمات خطر الخروج المبكر من السوق. عليهو ،  التوزيع 

الأفكار اكتساب واستيعاب  تسعى بكل جد نحوكلما كانت جهود المنظمات المعاصرة       

 للخبرات  والمعارف بأسلوب ذكي ودراية اكيدة بالنوايا السلوكية للمستهلك ، والمعالجة المعرفية 

المكتسبة على مر الزمن والمهارات السابقة ارف والخبرات دة وتحويلها وتطبيقها مع المعالجدي

ضمن بيئة اعمالها عن طريق أنشطتها النية السلوكية للمستهلك . كلما اقتربت من تحقيق 

. اذن الاستكشافية والاستغلالية للفرص المتاحة او المتوقعة بشكل اسرع من المنظمات المنافسة

امتلاك مقدرات متفوقة ذات طابع ديناميكي تتجاوب مع التغيرات السائدة في بيئة  لابد من

ستدامة تفوقها التنافسي في بيئة الاعمال فضلاً عن تعزيز أدائها وتعمل على االاعمال الحالية 

 .ضمن عقل تسويقي ذكي ومعالجة معرفية استثنائية

      

العقل بين التأثيرية لى مدى أهمية العلاقة وقد كان هدف الدراسة الأساس هو التعرف ع     

تنقلة في الاتصالات المة لشرك النية السلوكية للمستهلك في تحقيق التسويقي والتسويق الذكي 

 .ةالتي تتمتع بها تلك الشركالدور التفاعلي للمعالجة المعرفية  عبرالعراق عينة الدراسة 
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الاتصالات المتنقلة ة تم اختيار شرك بعد تدقيق عدد من الشركات لملائتها مع المتغيرات ،و     

)آسيا سيل ( كونها تقدم منتجات وخدمات تتصف بالطابع التقني المتمثل بإصدار شرائح الاتصال 

وتقديم مختلف الخدمات المتعلقة بتلك الشرائح التي تواكب حاجات الزبائن وتحاكي رغباتهم 

 تقبلية ولما تتمتع به من سمعة طيبه في مجال اعمالها. المس

مباحث  عدة ومن اجل تحقيق أهداف الدراسة فقد تمت هيكلتها في أربعة فصول مقسمة على      

ويختص بالتأطير المنهجي للدراسة ويشتمل على مبحثين خصص الأول  الأول الفصل  هي

 خصص للتأطير المنهجي للدراسة الحالية. لاستعراض ومناقشة بعض الدراسات السابقة والثاني

ويختص بالتأطير النظري للدراسة ويشتمل على خمسة مباحث خصص الأول لثاني الفصل ا اما 

 للتسويق الذكي والثالث خصص  للعقل التسويقي والثاني خصص للمعالجة المعرفية منها 

س للعلاقة بين في حين خصص المبحث الخام للنية السلوكية للمستهلك والرابع خصص 

 متغيرات الدراسة.

 

الفصل الثالث ويختص بالجانب الميداني للدراسة ويشتمل على ثلاثة مباحث خصص الأول وجاء 

منها للإختبارات البنائية لمقاييس الدراسة وقد خصص الثاني لوصف أراء عينة الدراسة 

لتسويقي والتسويق الذكي المعالجة المعرفية والعقل اوتشخيصها حول متغيرات الدراسة الأربع )

الفصل الرابع فيما كان  ( والثالث خصص لإختبار فرضيات الدراسة.والنية السلوكية للمستهلك 

ويختص بالاستنتاجات والتوصيات والمقترحات التي خرجت بها الدراسة ويشتمل على مبحثين 

 خصص الأول منهما للاستنتاجات والثاني خصص للتوصيات والمقترحات.

 



 

 

 

الاول الفصل 

 الثاني

بعض الدراسات السابقة 

 ومنهجية الدراسة

: الدراسات السابقة بعض -المبحث الاول 

: منهجية الدراسة  -المبحث الثاني 
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 الفصل الاول 

   الدراسات السابقة ومنهجية الدراسة  بعض  

 تمهيد

دراسة بوصفها  لأيتمثل نهايات الجهود البحثية السابقة قاعدة لتصميم البناء الفكري         

المرتكز الاساس  لآفاق البحث الجديد وضرورة من ضرورات البحث العلمي ،بما يخلق حالة من 

والبدء من حيث ما انتهى اليه الآخرون  ، منظم وتجنب التكرار التواصل الفكري والعلمي ال

 أسس سليمة.  على  ة ينبغي اتباع منهجية صحيحة مبنيةالى نتائج علمية مقبولولغرض الوصول ،

الدراسات السابقة ذات العلاقة بموضوع بعض  استعراض يتناول هذا الفصل في مبحثه الاول ف

ايضاً في مبحثه الثاني  منهجية الدراسة  ضمن يتوت اجنبية دراساضمت الدراسة الحالية والتي 

 ةيمنهجو ،الافتراضي مخطط الدراسة و ،دافها هأو ،هميتها أو ،تحديد مشكلة الدراسة  عبر

 .ادوات الدراسة   وصفهما وو وعينة الدراسةمجتمع ، ها الدراسة وفرضيات

 المبحث الاول

 سابقة  الدراسات  البعض  
Some Previous Studies 

  -: وطئةت

الدراسات السابقة التي تناولت متغيرات  بعضيتم في هذا المبحث عرض موجز ل           

العقل التسويقي والتسويق الذكي في  تأثيرالدور التفاعلي للمعالجة المعرفية في الدراسة الحالية ) 

 دراسة الحاليةللا وفرت تعد هذه الدراسات ذات اهمية كبيرة لكونهإذ ، ( النية السلوكية للمستهلك

من الانطلاق من  اهمكن  ومما يوبالتالي اليه توصلت  ماو هامعلومات مهمة وقيمة حول متغيرات

ذات العلاقة بموضوع الدراسات السابقة بعض استعراض سيتم لذلك حيث انتهى الاخرون 

متعلقة بمتغيرات والتركيز على احدث الدراسات ال واطلاعه الباحث على حد علم  الحالية ةدراسال

 .  الدراسة
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 ( Rafaquat etal,2019 )دراسة -أ 

(How Socioeconomic Classes Influence Academic Grades of Elementary 

School Students? Defining Mediation Role of School Backgrounds and 

Cognitive Processing Strategies .) 

ثر الفصول الاجتماعية والاقتصادية على الدرجات الأكاديمية لطلاب كيف تؤ عنوان الدراسة

المدرسي واستراتيجيات  الاطار العام المدارس الابتدائية؟ تحديد دور الوساطة 

 . المعالجة المعرفية

  مدارس عامة وغير حكومية في باكستان.طالب  (149)  عينة الدراسة

لمختلفة  تحدد فصول الطلاب الاقتصادية ، العوامل ا بيان العلاقة بين - هدف الدراسة

  ونوع المدارس ، واستراتيجيات المعالجة المعرفية 

لجة المعرفية للمعا ف واستخدام الحفظ والاستراتيجيات العميقةاستكشا -

  .  العامة وخلفيات المدارس

الإنجازات بتعليم الوالدين مرتبط بشكل إيجابي متوسط  أن وجد - نتائج الدراسة

 .المدارس العامة اديمية للطلاب في الأك

وجود اختلافات طفيفة في الأداء الأكاديمي بين طلاب الطبقة  -

  . الاجتماعية والاقتصادية المماثلة من غير العامة والمدارس العامة

 استخدمت كدراسة سابقة  مدى الإفادة منها

 ( وسيط) متغير  المعالجة المعرفية  أوجه الشبه

   ثلاث متغيراتدراسة ذات  أوجه الاختلاف

 

 Cognitive processing Studies المعالجة المعرفية دراسات -1

 Previous studies الدراسات السابقة   بعض -أولا:
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 ( Wilms ,etal,2019)دراسة -ب

(Top Managers' cognition facilitates organizational ambidexterity: The 

mediating role of cognitive processes  .) 

معالجة معرفة كبار المديرين يسهل البراعة التنظيمية: الدور الوسيط لل  عنوان الدراسة

 .فيةالمعر

  . من كبار المديرين الألمان 101   عينة الدراسة

العلاقة بين الأطر والعمليات المعرفية لكبار المديرين والبراعة تحقيق   - هدف الدراسة

 . التنظيمية 

  .  المعرفية تلعب دورًا في تعزيز البراعة التنظيمية الاطر -

لية من التعقيد التكاملي يمكن هذا يعني أن الشخص الذي يتمتع بدرجة عا - نتائج الدراسة

  . أن يؤثر بشكل كبير على عمليات الفريق ونتائجها

استخدام العلاجات الإجرائية والمعالجات الإحصائية لتقليل أو التحكم   -

   ميةيللعمليات المعرفية والبراعة التنظفي الأساليب الشائعة ، 

 استخدمت كدراسة سابقة  مدى الإفادة منها

 كما هو حال الدراسة الحالية العينة مدراء  أوجه الشبه

  دراسة ذات ثلاث متغيرات  أوجه الاختلاف
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 ( Han ,2021)دراسة -ج 

(The interaction between individual cultural values and the cognitive and 

social processes of global restaurant brand equity .) 

تفاعل بين القيم الثقافية الفردية والعمليات المعرفية والاجتماعية للعلامة ال  عنوان الدراسة

 .التجارية العالمية للمطاعم

  .سلسلة مطاعم كوريا الجنوبية (401)  عينة الدراسة

فهم العلاقة بين قيمة العلامة التجارية والقيم الثقافية الفردية في زيادة   - هدف الدراسة

   .  علامات التجارية العالمية للمطاعماستراتيجيات التسويق لل

وجود علاقة قوية بين قيمة العلامة التجارية العالمية وتجنب عدم اليقين  - نتائج الدراسة

 .أكثر من القيم الثقافية الأخرى

الإلمام بالعلامة التجارية وثقة العلامة التجارية ومكانة العلامة التجارية  -

ر على تجنب عدم اليقين ، والذي بدوره وتحديد العلامة التجارية لها تأثي

   .يؤثر على ولاء العلامة التجارية

 استخدمت كدراسة سابقة  مدى الإفادة منها

 ( ستقل) م المعالجة المعرفية  أوجه الشبه

  متغيرات  ثلاثدراسة ذات  أوجه الاختلاف
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 ( Rumbo,2004)دراسة-أ 

(The Marketed Mind: Meaning, Culture, and Consciousness in Marketing 

Communication . ) 

 . العقل المسوق: المعنى ، والثقافة ، والوعي في الاتصالات التسويقية  عنوان الدراسة

 .لمزودي الهواتف المحمولةشركة   49 عينة الدراسة

 .وإقناعهم المسوقين إلى المستهلكين وصول  كيفية محاولة  - هدف الدراسة

   لتغييراتلجابات المستهلكين است   -

المعلنون يفسدون مستقبلات المستهلك المتشكك والمتضايق بشكل  - نتائج الدراسة

 . متزايد 

لترويج التبادلي بين أفضل شركات التسويق والإعلام ، وظهور ا -

   .استراتيجيات التسويق المتكاملة

ت الإعلان لقد تجاوزت المنافذ الإعلامية ونماذج التسويق بالفعل مجالا -

  التقليدية للإنفاق العالمي

 استخدمت كدراسة سابقة مدى الإفادة منها

 . شركة اتصالاتاستخدمت  أوجه الشبه

 دراسة ذات متغيرين   أوجه الاختلاف

 

 

 Studies Marketing mindالعقل التسويقي  دراسات -2
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 (, Vuori 2014   )دراسة -ب

(Excellent prospects for beautiful minds marketing international 

education .) 

 .    لتعليم الدوليلآفاق ممتازة لتسويق العقول الجميلة  عنوان الدراسة

    .فنلندية ةجامع (  68)   عينة الدراسة

تقديم نظرة ثاقبة على جهود التمايز التسويقي وربما فتح رؤى جديدة   - هدف الدراسة

 . في تسويق الأجزاء غير الأكاديمية 

  . ت الدراسة الأخرىالتركيز على القيم التربوية  في مجالا -

أهمية سوق العمل للدرجة العلمية. وبالتالي ، فإن مؤسسات التعليم   - نتائج الدراسة

العالي الفنلندية تصادق جدول الأعمال المهني وتبرز قيمة الدرجة 

 .  كمساهمة في الاقتصاد

لتأكيد على العلاقة بين التدريس والبحث بالتعاون مع الشبكات ا -

    .الصناعية

لترويج للبرنامج كفرصة لاكتساب مزيد من التمايز ميزة تنافسية في ا -

 السوق العالمية

 استخدمت كدراسة سابقة  مدى الإفادة منها

 ) متغير مستقل ( العقل التسويقي  أوجه الشبه

  دراسة ذات متغيرين  أوجه الاختلاف
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 ( Grech,2016  )دراسة-ت  

(Marketing mind maps in higher education). 

 خرائط العقل التسويقي في التعليم العالي   عنوان الدراسة

 في كلية جامعة مالطا جونيور طالب  (34)  عينة الدراسة

في تدوين الملاحظات والدراسة والمراجعة في  العقل التسويقي استخدام     - هدف الدراسة

 سياق تعليم التسويق 

من اجل بذل جهد مستمر من قبل أعضاء هيئة التدريس هناك حاجة إلى    نتائج الدراسة

 .الطلاب على المدى الطويلاستفادة 

المتعلمين واشراك ل المشكلات أو التفكير النقدي ، استخدام العقل التسويقي لح

 .فيها

 استخدمت كدراسة سابقة . مدى الإفادة منها

 )متغير مستقل (العقل التسويقي  أوجه الشبه

    دراسة ذات متغيرين   أوجه الاختلاف
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 (Rosso& Jansen,2010)    دراسة -أ

(Smart Marketing or Bait & Switch ?Competitors’ Brands as Keywords in 

Online Advertising) 

 ؟ التبديلالنكهة و التسويق الذكي أو  عنوان الدراسة

 لان عبر الإنترنتالعلامات التجارية للمنافسين ككلمات رئيسية في الإع

  .وياهو ومايكروسوفت كوكل ( شركات كبرى3)  عينة الدراسة

      التحقيق في حدوث التظليل في إعلانات الكلمات الرئيسية  - هدف الدراسة

تم الحكم على الإعلانات المتراكبة على أنها ذات جودة أقل )أي أقل  - نتائج الدراسة

لمنافس لا تظهر عادةً بشكل متكرر صلة بالباحث( لأن العلامة التجارية ل

   .على الصفحة المقصودة للمعلن

حد جودة أعلى من محركي البحث الآخرين ، فمن  Google كان لدى   -

احيا عرض أقل في يكون الالمنطقي أن استخدام الإعلانات بشكل عام 

 .كثيرة 

وجدت الشركات أن شراء الأسماء التجارية للمنافسين ككلمات رئيسية    -

لا يكون فعالًا أو مربحًا. نظرًا لأن منتجات / خدمات كل شركة  قد

 .والوضع التنافسي فريد من نوعه 

هناك حاجة إلى مزيد من البحث لتحديد ما العوامل التي تشارك في   -

   .فعالية إعلانات التحميل

 استخدمت كدراسة سابقة  مدى الإفادة منها

  التسويق الذكي )متغير مستقل(   أوجه الشبه

 ثلاث متغيرات  أوجه الاختلاف

 Smart marketing Studiesالتسويقي الذكي   دراسات -3
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 ( SANTOS  , 2012)دراسة  -ب

SMART MARKETING NA TV DIGITAL INTERATIVAATRAVÉS DE 

UM SISTEMA DE RECOMENDAÇÃO DE ANÚNCIOS 

  .إعلانية التسويق الذكي على التلفزيون الرقمي التفاعلي من خلال نظام توصية  عنوان الدراسة

 .    IBMدولة شركة  15مستخدم في  28000  عينة الدراسة

تقديم إعلانات مخصصة لهم في التطبيق ، يكون  التسويق الذكي  تطوير تطبيق   هدف الدراسة

كتشاف المعرفة ، وبالتالي المساهمة في مجال التخصيص لاوفقاً لنتيجة عملية 

عرض الإعلان ، الذي تم إنشاؤه  .   قادر على الوصول إلى الأخبار عبر الويب

 .من خلال التسويق الذكي

مباشرة  تمنتجاالتكتسب شركات الإعلان وسيطاً جديدًا من عرض   - نتائج الدراسة

 . جمهور المستهدف ، وبالتالي زيادة فعالية الإعلانالعلى 

 ممتعة .بتجربة تفاعلية  المستخدمون يتمتع  -

 سة سابقة استخدمت كدرا مدى الإفادة منها

 (  مستقل  ) متغير التسويق الذكي  أوجه الشبه

  . ثلاث متغيرات دراسة ذات  أوجه الاختلاف
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 Jan & Martina  ) 2013, )دراسة-ت

(Product Placement: A Smart Marketing Tool Shifting a Company to 

the Next Competitive Level)     

 .القادم أداة تسويقية ذكية تنقل الشركة إلى المستوى التنافسي  :لمنتجوضع ا    عنوان الدراسة

 .جميع المؤسسات التلفزيونية الرئيسية في جمهورية التشيك يرومد  عينة الدراسة

 .التحقيق في فعالية وضع المنتج للتأثير على القدرة التنافسية للشركة  - هدف الدراسة

 . ل ، وحتى نشأة المنتجالنظر في الروابط للتسويق طويل الأج -

 . العثور على العلاقة بين وضع المنتج والقدرة التنافسية للشركة  - نتائج الدراسة

 .تم تنقية الجهد العام لتحقيق قدرة تنافسية أعلى  -

تعد التأثيرات طويلة ووضع المنتج هو جزء من بناء العلامة التجارية ،  -

جل وتحقيق وضع أفضل المدى جزءًا من استراتيجية الشركة طويلة الأ

 .في السوق أو زيادة حصتها في السوق بشكل مباشر

 استخدمت كدراسة سابقة مدى الإفادة منها

  يرونمد  أوجه الشبه

 دراسة ذات متغيرين أوجه الاختلاف
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 (Liao   Ying Wu &, 2014  )دراسة -أ

 (Consumers’ behavioral intention to use internet shopping.) 

 .نية المستهلك السلوكية لاستخدام التسوق عبر الإنترنت  عنوان الدراسة

 .للمستهلكين التايوانيين ذوي الخبرة في التسوق عبر الإنترنت(  556 ) عينة الدراسة

تحقيق آثار الفائدة المتصورة ، وسهولة الاستخدام المتصورة ،   - هدف الدراسة

الذاتية ، والفعالية الذاتية ، والموقف  والخصوصية ، والأمان ، والمعايير

 . ، والسلوك الفعلي للمستهلكين. باستخدام التسوق عبر الإنترنت

لفائدة المتصورة و الموقف يؤثران بشكل إيجابي ومؤثر على النية ا - نتائج الدراسة

 . السلوكية

ونواياهم  موقف أكثر إيجابية ،  إلى  ارتفاع الفائدة المتصورةيؤدي   -

 .كيةالسلو

 وجانب النظري. استخدمت كدراسة سابقة  مدى الإفادة منها

 الاتصالاتمجال   أوجه الشبه

 النية السلوكية للمستهلك ) متغير مستقل(    أوجه الاختلاف
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 Berry , 2017  دراسة  -ب

(Behavioral Intention and Use Behavior of Social Networking Websites 

among Senior Adults ) 

 .النية السلوكية وسلوك الاستخدام لمواقع الشبكات الاجتماعية بين كبار السن  عنوان الدراسة

مشاركين من المجموعات السكانية في الولايات الجنوبية من ،  ( 105 ) عينة الدراسة

 .الولايات المتحدة الأمريكية

النية السلوكية واستخدام سلوك الشبكات  التحقيق وتحديد العوامل التي تؤثر على  هدف الدراسة

 . الاجتماعية الرئيسية عبر الإنترنت

الجهد ، والتأثير الاجتماعي السن،ومتوسط  لكبار المتصور توقع الأداء   - نتائج الدراسة

موقع  يؤثر بشكل إيجابي على النية السلوكية لكبار السن تجاه استخدام

السن لتيسير الظروف ونواياهم الشبكات الاجتماعية. فإن تصور كبار 

 السلوكية الفعلية لاستخدام موقع التواصل الاجتماعي يؤثر بشكل إيجابي

 .سلوك استخدام كبار السن لموقع شبكة اجتماعيةل

 .استخدمت كدراسة سابقة  مدى الإفادة منها

 .النية السلوكية )متغير تابع (  أوجه الشبه

 .متغيرين  أوجه الاختلاف
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 ( Değirmencioğlu  Özdemir &  , 2021  )دراسة -ت

 (The Relationship Between Travel Motivation, Service Quality Perception 

,Behavioral Intention and Satisfaction of Local Visitors Participating in 

Winter Tourism.) 

جودة الخدمة والنية السلوكية ورضا الزوار  العلاقة بين دافع السفر وإدراك  عنوان الدراسة

 .المحليين المشاركين في السياحة الشتوية

 . ( مشارك في السياحة الشتوية 406 ) عينة الدراسة

التأكيد على أن يجب أن تتمتع الخدمة المقدمة بجودة خدمة على مستوى   - هدف الدراسة

   ء تقديم جودة خدمة تفوق توقعات العملاوتوقعات العملاء 

  الرضا أو عدم الرضا التي تنشأ نتيجة لجودة الخدمة   أسبابمعرفة  -

يمكن أن تكون النية السلوكية تلخيصًا لأبعاد تفضيل نفس العمل مرة  -

 أخرى في المستقبل

وجدت فروق ذات دلالة إحصائية حسب النوايا السلوكية للمشاركين مع  - نتائج الدراسة

  .ية والعمر والتعليم والمهنةمتغيرات الجنس والحالة الاجتماع

وجدت فروق ذات دلالة إحصائية حسب الرضا العام للمشاركين عن  -

 متغيرات الجنس والحالة الاجتماعية والعمر والتعليم والمهنة. 

بين الرضا العام ية تم العثور على علاقة صحيحة )إيجابية( عال  -

 .ونواياهم السلوكية للمشاركين

 .مت كدراسة سابقة استخد مدى الإفادة منها

 . متغير تابع ( النية السلوكية للمستهلك  )    أوجه الشبه

 . ركزت على زبائن الخدمات السياحيةالعينة   أوجه الاختلاف
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المعالجة المعرفية والعقل التسويقي في مجال  وتحليلهابعد تفحص الدراسات السابقة      

 : الآتيةمن تثبيت الملاحظات  الباحثتمكن  ك والتسويق الذكي والنية السلوكية للمستهل

تجسد الهدف  إذ متغيرهذا الفي عرض   تميزت المعالجة المعرفية ان الدراسة السابقة  -1

للاستفادة من نتائجها المعالجة المعرفية الأساس للدراسة في تحديد متطلبات تطبيق 

 .الايجابية حالياَ وفي المستقبل

لم تكن ذات ارتباط مباشر بموضوع الدراسة الحالية ضمن  ان معظم الدراسات التطبيقية  -2

الى تبني  الباحثب احد مماالعقل التسويقي والتسويق الذكي سيما ولامتغيراتها المستقلة ،

 .الدراسة الحالية لمحدودية تطبيقها 

بصوره اما العينات المختارة في الدراسات السابقة كانت عينات مختارة  غالبيةن ا -3

 غير مباشرة ) عشوائية (. او،  دية ( مباشرة )قص

 

 

تعزيز في  ومحاولة الاستفادة منها وتسلسل فقراتها الاطلاع على منهجية الدراسات السابقة   

للدراسة الحالية .  الجانب النظري  

لمناسب لتلك الدراسات من اجل تحديد نوع  العينة االاطلاع على الجانب التطبيقي  -1

 .وحجمهاللدراسة الحالية 

على الوسائل الاحصائية المستخدمة فيها وتحديد افضل الوسائل والاكثر ملائمة  التعرف  -2

 لاختبار الصدق والثبات وفرضيات الدراسة الحالية . 

 .الدراسات وما أوصت به من اجل البدء من حيث انتهت معرفة ما توصلت اليه تلك  -3

على اراء الكتاب   المستخدمة في الجانب النظري والتعرفالاطلاع على المصادر  -4

 . والباحثين 

 

 

 . الباحثحسب اطلاع بمعا من قبل ا معهجلم يسبق متغيرات   أربعة الدراسة  جمعت  -1

 العربية  اتفي الدراسلم يسبق تناوله اذ لعقل التسويقي والتسويق الذكي ا حداثة  المتغير  -2

 . واطلاعها الباحث حد علم على 

 ةلعينة من شرك الاتصالات مقابلة  في قطاع واللتحليل ااعتمدت الدراسة اسلوب  -3

    في العراق . تصالات اسياسيل الا

ساهمت في غلق الفجوة المعرفية والمتمثلة في الجدل الفكري بين الباحثين حول ابعاد  -4

 المتغيرات وعلاقات الارتباط بينمها.

 شبكات الاتصالات في بيئة عراقية .مساهمة معرفية وميدانية في حل مشكلة  -5

 شة الدراسات السابقة  : مناق   ا  نيثا

 الدراسات السابقة   اوجه الاستفادة من  :  ا  ثالث

   : مميزات الدراسة الحالية   رابعا  
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 الأول الفصل
 الثاني المبحث
 الدراسة منهجية

Study Methodology 

تشكل المنهجية في الدراسات والبحوث خطة عمل تشخص مشكلة الدراسة وماهيتها,       

ومحاولة الاجابة عما يطرح فيها من اشكاليات معرفية, وتطبيقية عن طريق محاولة الوصول الى 

متغيراتها. وبذلك تعد المنهجية الخطوة الأولى في تحقيق فهم الظاهرة المدروسة والعلاقات بين 

هذا المبحث عرض خطوات العمل الذي ينبغي ان تكون  يتضمنالاهداف المرجوة من الدراسة, اذ 

عليه الدراسة متمثلاً بمجموعة من الفقرات الخاصة بصياغة الأطُر الفكرية والميدانية لمنهجية 

ذا المبحث مجموعة من الفقرات الاساسية للمنهجية العلمية وبناء على ذلك سيتضمن هالدراسة , 

 -وكالاتي:

 Study Problemمشكلة الدراسة   -أولا:

حقبة زمنية تصالات قطاع الافي   لاسيماو,الانتاجية الخدمية و منظمات تواجه ادارات  ال       

لحديثة والتكنولوجيا امراً تقف تطور التقنيات الم يعد  , اذا  جديدة , تتطلب منها التعامل بجديه تامة

 وعليه,  شركاتلتلك ال التميزا كبيرا لتحقيق زولكن اصبح حاف, عنده المنظمات لتحقق النجاح فقط 

وبالتأكيد في ظل التغيرات السريعة في الجوانب الاقتصادية والاجتماعية . مكانتها وتفوقهازيادة 

امج والخطط لمواجهة تلك المتغيرات , ورسم سعت المنظمات لوضع البر التي يشهدها العالمكافة 

تقنية وعقول الأساليب هو بناء إدارة ذات قدرات  , ومن أهم هذهمستقبل جديد للمنظمات

وطاقة فعالة لمواجهة التحديات وتكوين صورة واضحة لمستقبل تلك ذكية استراتيجية ومهارات 

تتبلور مشكلة البحث ببعدين الفكري  وعليه مختلفة المعالجات الفكرية المناسبة  وعبرالمنظمات 

 الآتيالنحو وعلى والميداني 

 -دراسة :لا الفكري لمشكلة  د البع-1

من الدراسات السابقة ما تم الاطلاع عليه الباحث  عبرتمثل الجانب الفكري لمشكلة البحث        

ل التسويقي ,التسويق ) المعالجة المعرفية,العقوالجهود المعرفية للكتاب والباحثين لمتغيرات البحث

الدراسات التي تناولت هذه البحوث و قلة ها عبروالتي تبين  , والنية السلوكية للمستهلك (الذكي , 

, على المستوى العربي بشكل عام  , العقل التسويقي والتسويق الذكي ,المتغيرات وخاصة متغيري

ات الدراسة والتي تم مما يؤسس الفجوة المعرفية على مستوى متغير والعراقي بشكل خاص

في تكثيف  بشكل خاص وهذا بدوره محفز للباحثتشخيصها على مستوى المصادر العربية 

التفحص والتحري عن متغيرات الدراسة وتأصيل اسسها المفاهيمية لتكون جذور داعمة للباحثين 

قة جمعت بين عدم وجود دراسة ساب فضلاً عنما تتوصل اليه الدراسة الحالية . لإكمالالمستقبليين 

بأهمية دراسة متغيرات  الباحثعتقد ي في حين(,   الباحثلاع حسب اطلاه )متغيرات البحث أع

لاقات  بينها وتحديد النتائج المتوقعة لهذه العالارتباط  فيما التأثير ولاقات البحث مجتمعة وتحليل ع

  -ة :التساؤلات التالي عبر, وعليه يمكن توضيح البعد الفكري لمشكلة البحث 
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 التساؤلات الفكرية للدراسة -2
 
) المعالجة المعرفية , العقل التسويقي , التسويق ماهي المرتكزات الفكرية لمتغيرات البحث  -أ

والجدل الفكري حول ابعاد كلا منها ونوعية العلاقة بين  , الذكي , والنية السلوكية للمستهلك (

 ؟كل منهم 

 ؟الأربعة تغيرات البحث في قياس م, ما هي المقاييس المعتمدة  -ب

 التي تربط بين متغيرات البحث   ن ,يمن وجهة نظر الباحث , المنطقية اتقالعلاما طبيعة ونوع  -ج

 الرئيسة وأبعادها الفرعية ؟    

  -: لمشكلة البحث البعد الميداني-3

 -: في ضوء ما يأتي البعد الميداني لمشكلة البحث لقد تمثل 

من العناية في ضوء الكافي , والمتغيرات التي لم تأخذ نصيبها كثير من المشكلات المع  - أ

 ,فيها  تلك الأنشطة  لتي كانت تمارسجتماعية اوالاقتصادية والاطبيعة الظروف البيئية 

العقل التسويقي  عبرالنية السلوكية للمستهلك وتتعلق تلك المشكلات بكيفية استكشاف 

ورغباتهم والسعي إلى  همحاجاتوتلبية  ,والتسويق الذكي لدى مدراء تلك المنظمات 

في المنظمات  يرينالمدإدراك مدى الضوء على هذه الدراسة بإلقاء  قامتفقد  .تحقيقها 

ومدى  , وأنشطتهبمفاهيمه  والتسويق الذكي  يالعقل التسويق أهمية  المبحوثة لضرورة

والدور التفاعلي  في النية السلوكية للمستهلكالعقل التسويقي والتسويق الذكي مساهمة 

لمعالجة المعرفية مجتمعة معاً, لتصل في النهاية الى الهدف المنطقي الذي يؤدي بتلك ل

اشباع الحاجات وتلبية  وعليهمعرفة النية السلوكية للمستهلك  وهو .للبقاء والنمو ةالشرك

  تلك الرغبات  . 

النية السلوكية  يصتشخ للتعرف على الطرق التي تمكنها من عينة البحث  الشركةحاجة  - ب

للمستهلك بناء على جميع التطورات التي تحصل في عالم  معروف بتنوع وتغيير التقنيات 

 اتصال فيما يتعلق بتقديم منتجات وخدماتعلى وجه الخصوص وتكنولوجيا الاعمال 

الاستجابة الكاملة واستشعار النوايا وجعلها حقيقة  وفي ضوء . فاعلة وكيفية التأثير بينهما 

 الاتصالات المتداخلة مع إدارة الشركة. عبروتم التحقق .   ,  واضحة

 -: لاتيةطرح التساؤلات ا عبريمكن تحديد البعد الميداني لمشكلة البحث ما تم ذكره ء على بناً و

 التساؤلات الميدانية للدراسة-4
تغيرات عينة الدراسة تصوراً واضحاً او ادراكاً وافياً عن م, ةهل تمتلك إدارات الشرك .أ 

(؟ نية السلوكية للمستهلك , التسويق الذكي , العقل التسويقي , الالمعالجة المعرفية الدراسة )

 ؟وكيفية استخدام كلا منها في تعزيز ذلك الادراك  وما ابعادها الفرعية

, تسويق الذكي , العقل التسويقي , الالمعالجة المعرفية )ما مستوى اهمية متغيرات الدراسة   .ب 

 عينة الدراسة؟ شركة بأبعادها الفرعية على مستوى ال (؟ لسلوكية للمستهلك نية اال
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عينة ة ما مستوى العلاقة الارتباطية بين متغيرات الرئيسة للدراسة بأبعادها على مستوى الشرك-ت

 الدراسة؟

 عينة ة متغيرات الرئيسة للدراسة بأبعادها على مستوى الشركالبين  المباشر تأثيرالما مستوى -ث

  الدراسة؟     

 ؟ما مستوى التأثير المتعدد  للعقل التسويقي والتسويق الذكي في النية السلوكية للمستهلك - ج

  المعدل لمتغير المعالجة المعرفية في العلاقة بين العقل التسويقي والنية  ما مستوى التأثير-ح

 ؟ عينة الدراسةكة الشرمستوى  علىللمستهلك السلوكية     

 المعدل لمتغير المعالجة المعرفية في العلاقة بين التسويق الذكي والنية  لتأثيرما مستوى ا-خ

 ؟ عينة الدراسةكة على مستوى الشر السلوكية للمستهلك     

 

 Study Importance الدراسة اهمية -: انيثا
 Academic Importance of Studyالأهمية الأكاديمية للدراسة  -1

  -:  الاتيةالنقاط في دراسة  الاكاديمية لل,الاهمية  لىتتج

على  استند اذ بمصدر للمعلومات , رفد المكتبة العراقية لمتواضعة د هذه الدراسة مساهمة تعُ  - أ

الباحثين  دعمالمساهمة في وكذلك العربية , الأجنبية ,وية التسويقو, الادارية  دبياتلأا

والاستفادة من ة .مكملة لموضوع هذه الدراس ىموضوعات أخر دراسة,من اجل الآخرين 

بالدراسات في  اقية والعربيةفي إثراء المكتبة العر, سيكون له انعكاساً  وعليهنتائجها المستقبلية 

 .والتسويقي الذكي والنية السلوكية للمستهلكالعقل التسويقي المعالجة المعرفية و دورمجال 

الذي لتسويق الذكي العقل التسويقي وايمكن أن تكون هذه الدراسة مهمة للتعريف بمفهوم  - ب

والتعريف بمكوناته وأساليب ,خاصةين يالتسويقو امةً الاداريين عمازال غامضا بالنسبة لأغلب 

 .عمله 

 Field Importance of Studyللدراسة لميدانية الأهمية ا -2

  -:   بما يأتي للدراسة تتمثل الاهمية الميدانية 

إلى في الشركة المبحوثة ,بإدارة التسويق  مينالمهتلاسيما ووالممارسين  يرينجذب انتباه المد-أ

     في شركاتهم في العقل التسويقي والتسويق الذكي  المتطورة المعالجة المعرفية أهمية تطبيق  

ان امكن  ,  العمليات الإنتاجية والخدمية دعم  واشراكه في معرفة النية السلوكية للمستهلك لغرض 

ينعكس بشكل مما وتطبيقها , قل التسويقي والتسويق الذكي العتطوير وتحسين عملية  فضلاً عن 

 ومنتجاتها. شركةلوالولاء ل النية السلوكية للمستهلك ايجابي على 

الاهتمام بالامكانات العقلية والذهنية الخاصة بالانشطة التسويقية للعاملين في الشركة عينة  يعد  -ب

من افضل الحلول للمشكلات التي سويق الذكي الدراسة والتركيز على اساليب العقل التسويقي والت

 ةالشرك بقاء مما يعنيلحصة السوقية , في مجال زيادة ا ولاسيما  الدراسة  عينة ةتواجهها الشرك

 . الرقمية  الالكترونية و ومواجهة التحديات مجال الاتصالات الريادة في في 

متغير المعالجة المعرفية تسهم الدراسة في التركيز على الدور المعدل الذي يضطلع به  - ت

وامكانية تفعيله وتدعيم الياته الميدانية في تحسين العلاقة المباشرة بين المتغيرين المستقلين كل 
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والذي بدوره ينعكس على الشركة العاملة ضمن  على انفراد مع النية السلوكية للمستهلك .

ه الشركة من دور كبير في , لما لهذوالتي تحتاج الى مثل تلك الدراسات  مجال الاتصالات 

 .مجالات الاتصالات بالعراق

 

  Study Objectives أهداف الدراسة -: لثاثا

 :   الأهداف النظرية-1

تصاغ هذه الاهداف استناداً إلى ما توصل إليه المنظرين فيي حقيل العقيل التسيويقي بميا يخيص  

 متغيرات الدراسة وكالاتي :

,  العقل التسويقي ,  المعالجة المعرفية دراسة )بناء إطار معرفي لفلسفة موضوعات ال .أ 

وابعادها الفرعية , عبر تتبع المسارات الفكرية ,  ( النية السلوكية للمستهلك ,  التسويق الذكي 

للأدبيات الإدارية الرصينة , وتجذير المعرفة التي تحويها , ثم تقديم تأصيل مفاهيمي يصف 

, ويصنف آراء المنظرين بصددها على وفق مجال الاتجاهات التفسيرية لتلك المتغيرات 

 المعالجة ومستوى تحليلهم لمضامينها وابعادها , وهذا يتحقق عن طريق :

  تتبع الأطر النظرية التي قدمها الكت اب والباحثون بخصوص تحديد المفاهيم الدقيقة

فسير والتوصل الى الافضل منها بعد تحليل وت لمتغيرات الدراسة الرئيسة والفرعية,

مضامينها, سيما وان هذه المتغيرات لم تدرس مجتمعة في البيئة العربية بشكل عام والبيئة 

 العراقية بشكل خاص ببحثٍ أو دراسةٍ حسب اطلاع الباحث .

 ( المعالجة المعرفية انتقاء نماذج القياس المناسبة والخاصة بمتغيرات الدراسة الرئيسة  ,

عد عرض وتحليل وتفسير ب , (نية السلوكية للمستهلك , ال تسويق الذكي, ال عقل التسويقيال

 النماذج التي قدمت من لدن عدد من الكت اب والباحثين ضمن كل متغير .

تأصيل العلاقة المنطقية بين متغيرات الدراسة الرئيسة والفرعية , وهذا يتحقق عن طريق  . ب

البناء الفكري يؤسس  ما فحص التراكمات المعرفية الخاصة بالمتغيرات واستخلاص

 والمفاهيمي الذي يدعم ويعزز هذه العلاقة منطقياً.

 

    -:  الاهداف الميدانية-2

على يتم صياغة الأهداف في ضوء التوليفة المتجانسة لمتغيرات الدراسة وتفاعلها ميدانياً      

 مستوى شركات الاتصالات المتنقلة في العراق عينة الدراسة وكالاتي :

النية ومستوى أبعاد التسويق الذكي والمعالجة والعقل التسويقي ع أبعاد واق التعرف على - أ

عينة الدراسة , وتفح ص اسبقيات اعتمادها على  ةعلى مستوى الشركالسلوكية للمستهلك 

 مستوى عينة الدراسة حصراً.

اختبار مستوى العلاقة الارتباطية بين متغيرات الدراسة الرئيسة وابعادها الفرعية  - ب

 عينة الدراسة .ة الشركعلى مستوى  احصائياً 

على احصائيا متغيرات الرئيسة للدراسة بأبعادها البين  التأثير المباشرمستوى اختبار  - ت

 . الدراسة عينة ة مستوى الشرك

اختبار مستوى التأثير المتعدد  للعقل التسويقي والتسويق الذكي في النية السلوكية  - ث

 نة الدراسة.حصائيا على مستوى الشركة عياللمستهلك 

المعدل لمتغير المعالجة المعرفية في العلاقة بين  التأثيرالدور التفاعلي مستوى  اختبار - ج

 . عينة الدراسةكة مستوى الشر العقل التسويقي والنية   السلوكية للمستهلك احصائيا على

بين المعدل لمتغير المعالجة المعرفية في العلاقة  التأثيرالدور التفاعلي مستوى  اختبار - ح

 عينة الدراسةكة مستوى الشر السلوكية للمستهلك احصائيا علىالتسويق الذكي والنية 
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 رابعا  : التعريفات الاجرائية لمتغيرات الدراسة ومقاييسها

 بحثو , الرئيس في عرض افكارها محورالمتغيرات تعد  ةربعأاشتملت الدراسة على      

اً عنها وتحديد مقاييسها يعد ركناً اساسياً ضمن هذا , وبذلك فان تقديم تعريفاً اجرائي منهجيتها

 الاطار, وكما يأتي :

 Cognitive processingالمعالجة المعرفية  .1

في  يرينة المدساعدلم( رفية معالجة المعلتوظيف الالفهم الدقيق لآلية عمل العقل البشري )       

 يور البيئي والثقافي والتكنولوجالتفاعل والتط في ضوءاتخاذ القرارات التسويقية المناسبة , 

المعرفة الجديدة تلك تخزين  وعليه, والخبرات يمكن تعلمها وربطها بالمعارف والتي , للمعلومات 

بمثابة نتاج لسلسلة من العمليات المعرفية فالمعالجة المعرفية  . واسترجاعها عند الحاجة

ابتكار  الى يقود, وعندها  مناسبة لهتتوسط بين استقبال هذا المثير وإنتاج الاستجابة ال التي

حسب و.. وتطوير العلاقات بين المنظمات وجمهورهاوالاستدامة  الإنتاجية العمليات التنافسية 

سب اراء وملاحظات الخبراء (وح White  etal, 2003)انموذج مقياس قد كيَّف فإطلاع الباحث 

 أربعة ( فقرة مقسمة على 14من )( اذ يتض1 والمحكمين وهو انموذج مفاهيمي موضح في جدول)

 ( الشعور–التفكير  , الحدس –الاستشعار الادراك , –الحكم  , المنبسط –الانطوائي أبعاد هي )

    Marketing Mindعقل التسويقيال .2

, التفكير, المعرفة ,الوعي مجموعة من القوى الإدراكية التي تتضمنتسويقي لعقل الا       

من الممكن التي  هو غالباً ما يعرف بملكة الشخص الفكرية والإدراكيةو, والذاكرة اللغة الحكم,

الأفكار, المفاهيم,  متضمنةتشكيلها والتلاعب بها من قبل العمليات والقوى العقلية. 

وقد اعتمد الباحث في قياس هذا المتغير على مقياس  . , والنواياالمشاعر كريات,الذ

(Pauwels,etal,2013)  ( 1الموضح في جدول  )  ,( 11 اذ يتضمن )  , فقرة مقسمة على

تحويل المبيعات  ,  , جذب المستهلك لاستجابة التسويقية للمستهلكا) ابعاد فرعية هي  ثلاثة

 ( للمستهلك

 

    Smart Marketingالتسويق الذكي  .3

 

عبارة عن فحص سريع وشامل للمكان الذي تتواجد فيه والمكان الذي  التسويق الذكين  ا       

, وفاعلية ً رات بكفاءة تنفيذ القرا من اجل  في التفكير  ةوطريقة مثاليتريد الوصول إليه , 

وتقديم منتجات وخدمات لمعارف والمهارات للوصول الى النتائج المرغوبة , ل والاستخدام المميز

الأمثل يعتمدوأيضاأي فكرة ,خطة , برنامج ومنتج وخدمة ذكية ,  .مميزه الاختيار على

المرادمستهلكينالمجموعةوللعملياتالتسويقيةوالخططوالاستراتيجياتوالبرامج،والصحيح

    ، (Stettler ,2016). وقد اعتمد الباحث في قياس هذا المتغير مقياساستهدافهمبالخطةالتسويقية

( فقرة مقسمة على 15( , اذ يتضمن ) 1حسب اراء الخبراء والمحكمين وكما موضح في جدول )و

المال  تعاون راس , البشري  تمكين راس المال, التسويق التعاوني الرقمي ) ابعاد فرعية هي ثلاثة

 . (الاجتماعي

   Consumer behavioral intentionنية السلوكية للمستهلكال-4 

تعرف النية  السلوكية على انها السلوك  الذاتي للمستهلك الي يبنى على احتمال التغيير في       

مدى قوة تحمل المرء  هر تظالمواقف , والمعايير الذاتية , والتحكم السلوكي . فموقف المستهلكين 

https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%88%D8%B9%D9%8A
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D8%B9%D8%B1%D9%81%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%84%D8%BA%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B0%D8%A7%D9%83%D8%B1%D8%A9_(%D8%AA%D9%88%D8%B6%D9%8A%D8%AD)
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B0%D8%A7%D9%83%D8%B1%D8%A9_(%D8%AA%D9%88%D8%B6%D9%8A%D8%AD)
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B4%D8%B9%D9%88%D8%B1
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لتحكم . وا هي الأعراف الاجتماعية المرتبطة بهذا الفعلفالمعايير الذاتية . اما للموقف تجاه الفعل 

أنه بمجرد تنشيط النية , فإنها ستعمل أذتأثيرًا على السلوك  برهي المؤثر الأك السلوكي المتصور

. وقد   .))يجب أن يفعل(( أو)) سيفعل((الأفراد إلى حالة بكجزء من آلية تحقيق الذات وتدفع 

حسب اراء و ،  (Christopher J.&White,2005) اعتمد الباحث في قياس هذا المتغير مقياس

 ولاء للشركةلا)  هما خمسة ابعاد  اذ يتضمن   (,1والمحكمين وكما موضح في الجدول )الخبراء 

الداخلية ستجابة الا  ,  للمشكلة خارجية الابة ستجالا ,   الاستعداد لدفع المزيد , الميل للتبديل   ,

                               .( للمشكلة

 متغيرات الدراسة ومقاييسها (1جدول )

 

 

 

 ت

 المتغيرات

 المقياس عدد الفقرات

 الفرعية الرئيسة

1 

 المعالجة المعرفية

 Cognitive processing 

 3 المنبسط -الانطوائي 

  ( White ,etal, 2003)   

 4 الادراك -الحكم 

 3 الحدس -الاستشعار 

 4 الشعور-التفكير 

2 

 العقل التسويقي

Marketing Mind 

 4  الاستجابة التسويقية 

(Pauwels,etal,2013)  4  جذب المستهلك 

 3 تحويل المبيعات للمستهلك

 3  

 الذكي التسويق

Smart Marketing   

 6 الرقمي التسويق التعاوني 

(Stettler et al., 2016) 5 تمكين راس المال البشري 

 4 تعاون راس المال الاجتماعي

 4  

 النية  السلوكية للمستهلك 

  Consumer behavioral 

intention 

 4 الولاء للشركة 

(Christopher J.&White,2005) 

 4 الميل للتبديل

 3 الاستعداد لدفع المزيد

 4 ستجابة لخارجية للمشكلة الا

 4 الاستجابة الداخلية لمشكلة

لمذكورة انفالادبيات اا على اعتمادا   الباحث اعداد : المصدر  
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 Study supposal Diagramمخطط الدراسة الفرضي  - خامسا  :

يوضح طبيعة العلاقات واتجاهات وكذلك ,  يقدم المخطط صورة شاملة عن فكرة الدراسة

لأدبيات العلمية الرصينة ذات للنتاجات الفكرية ل وفقا جرى تصميمه  أذ,  التأثير بين متغيراتها

الصلة بمتغيرات الدراسة الرئيسة والفرعية, وبعد إجراء مراجعة واسعة للدراسات الحديثة في هذا 

المخطط الفرضي للدراسة ليعكس طبيعة العلاقات الارتباطية والتأثيرية بين تم وضع الحقل 

ومحققاً لأهدافها ومصوراً لفرضياتها , مشكلة الدراسة لدعم الأبعاد والمتغيرات الرئيسة والفرعية 

في تعزيز العلاقة التفاعلي للمعالجة المعرفية التي نصت على الدور  جميع المنطلقات الفلسفية و

على مستوى .  النية السلوكية للمستهلك  كل على انفراد مع العقل التسويقي والتسويق الذكي بين 

شاملا طريق تقديم هذا المخطط الى أن يكون  عن الباحثهدف ت  , عينة الدراسةالاتصال  ةشرك

من . وسابقاإمكانية قياسه للعلاقات المذكورة  وعليهالكاملة ,  لجميع متغيرات الدراسة في صورته

 فانه يتكون من اربعة اجزاء متفاعلة هي:اجل ان يكون المخطط مفهوما بشكل اكثر 

ابعاد فرعية  اربعة التي اشتملت على فيةالجة المعر: تمثل هذا المتغير بالمع التفاعلي المتغير -1

 .( الشعور–التفكير  , الحدس –الاستشعار الادراك , –الحكم  , المنبسط –الانطوائي )هي 

ثلاثة ابعاد  اشتمل علىلعقل التسويقي الذي : تمثل هذا المتغير با الاولالمتغير المستقل    -2

 ( , تحويل المبيعات للمستهلك هلك , جذب المست ) الاستجابة التسويقية للمستهلكفرعية هي

ابعاد  ثلاثةاشتمل على  التسويق الذكي الذيتمثل هذا المتغير  : المستقل الثانيالمتغير   -3

, تمكين راس المال البشري , تعاون راس  المال   التسويق التعاوني الرقمي )فرعية هي 

   (الاجتماعي

خمسة التي اشتملت على  سلوكي للمستهلك النية ال: تمثل هذا المتغير ب المتغير المعتمد   -4

خارجية الستجابة ,  الا  الاستعداد لدفع المزيد, الميل للتبديل ,  ولاء للشركةلا) هما ابعاد 

واعتمد مصطلح المستهلك لانه شركة الاتصال .الداخلية للمشكلة (ستجابة للمشكلة   ,   الا

 عنهم بانه مستهلكين . وبذلك يتم التعبيركافة تتعامل مع شرائح المجتمع 

تفاعلي يضطلع به المتغير وفي ضوء ما سبق فان الدراسة الحالية هي عبارة عن انموذج     

 كل على انفراد معالعقل التسويقي والتسويق الذكي في العلاقة بين ,  المعدل )المعالجة المعرفية( 

يوضح ,  ( 1 , والشكل) على مستوى شركة الاتصال عينة الدراسة النية السلوكية للمستهلك

المخطط الفرضي للدراسة. اما بالنسبة الى اتجاه حركة المخطط فإنها تكتسب اهمية خاصة لدى 

الباحثين كونها المحدد الاساس لطبيعة واتجاه فرضيات الدراسة الرئيسة والفرعية , وبذلك فقد 

, لفرضية ( تمحور الهدف من تصميم المخطط في تمثيل الفرضية الاساسية للدراسة )ا

والفرضيات الفرعية المنبثقة عنها فضلاً عن الاقتصار على تمثيل الفرضيات الرئيسة للدراسة 

 دون الفرعية وذلك لثلاثة اسباب :

تركيز الاهتمام نحو تمثيل الفرضيات الرئيسة بصورة خاصة كونها تمثل المنبع الذي تنبثق  .1

ورة عامة من المتغيرات المؤثرة الى منه الفرضيات الفرعية ولتحديد اتجاه الفرضيات بص

 .المتغيرات المتأثرة

الخروج بالمخطط بصورة واضحة ومتناسقة بعيدة عن التعقيد الذي قد ينتج من تشابك الاسهم  .2

في حال تمثيل الفرضيات الفرعية , فضلاً عن ضمان خروجه بالمظهر اللائق الذي يتناسب 

 مع الدراسة.



 منهجية الدراسة    بعض الدراسات السابقة  و         الاول / المبحث الثاني                                                                                                         الفصل 

 

24 

 

المخطط يحقق هدف الكفاية العلمية الذي عملت به العديد ان تصوير الفرضيات الرئيسة في  .3

 من الدراسات الإدارية بشكل عام والمعرفية بشكل خاص.

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                        

 ( المخطط الفرضي للدراسة    1شكل )   

 

  الباحثالمصدر/ اعداد           

 تأثير                        

 ارتباط                     







































ارتباط

اثر

 

 التسويق الذكي 

 

 

 

  التسويقالتعاونيالرقمي

 

  تمكينراسالمالالبشري

 

 تعاونراسالمالالاجتماعي

 

 عقل التسويقيال

  الاستجابةالتسويقية

جذبالمستهلك

  

 
 المبيعاتللمستهلكتحويل

  

 المعالجة المعرفية

 الادراك-الحكم   المنبسط–الانطوائي

   

 الشعور-التفكير الحدس–الاستشعار

 

 النية السلوكية للمستهلك

 الميلللتبديل

  

 ولاءللشركةلا

  
 

  الاستعدادلدفعالمزيد

 
 للمشكلةخارجيةالستجابةالا

 

 للمشكلةاخليةالدستجابةالا
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 Study Hypothesesاسة فرضيات الدر : سادسا  

صَ في مشكلة الدراسة وما , تمثل الفرضيات ادعاءات متوقعة       تنسجم في اتجاهاتها مع ما شُخِّ

, وما  يلذلك وباعتماد التفكير والاستدلال المنطق . تساؤلات فكرية وميدانية مجموعة أثير من 

الى وضع مجموعة  تم الاتجاه . عينة الدراسة ة من تصور معين عن واقع الشرك الباحثتمتلكه 

اتجاهات العلاقة والتأثير بين متغيراته , يوضح , .فرضيات لاختبار المخطط الفرضي للدراسة 

فرضي يسند شكل وبما يستجيب لأهداف الدراسة , ويهيئ إجابة دقيقة عن أسئلتها , كما ويقدم 

 -تتبلور في الاتي :وبناء الفرضيات  ية , منطق

 

بين متغير العقل   معنويةالاولى : )توجد علاقة ارتباط ذات دلالة  الفرضية الرئيسة -1

 -ويتفرع منها الفرضيات الفرعية الآتية : التسويقي بأبعاده والنية السلوكية للمستهلك(

توجد علاقة ارتباط ذات دلالة معنوية بين بعد الاستجابة التسويقية للمستهلك والنية  - أ

 .السلوكية للمستهلك

تباط ذات دلالة معنوية بين بعد جذب المستهلك والنية السلوكية توجد علاقة ار - ب

 للمستهلك.

توجد علاقة ارتباط ذات دلالة معنوية بين بعد تحويل المبيعات للمستهلك والنية  - ت

 السلوكية للمستهلك.

بين متغير  معنوية اختبار الفرضية الرئيسة الثانية : )توجد علاقة ارتباط ذات دلالة -2

ويتفرع منها الفرضيات الفرعية أبعاده والنية السلوكية للمستهلك( التسويق الذكي ب

 -الآتية :

توجد علاقة ارتباط ذات دلالة معنوية بين بعد التسويق التعاوني الرقمي والنية  - أ

 السلوكية للمستهلك.

تمكين راس المال البشري والنية بعد توجد علاقة ارتباط ذات دلالة معنوية بين   - ب

 .السلوكية للمستهلك

تعاون راس المال الاجتماعي بعد توجد علاقة ارتباط ذات دلالة معنوية بين   - ت

 والنية السلوكية للمستهلك.

بين متغير  معنوية: )توجد علاقة ارتباط ذات دلالة  الفرضية الرئيسة الثالثةاختبار   -3

ويتفرع منها الفرضيات الفرعية ( المعالجة المعرفية بأبعاده والنية السلوكية للمستهلك

 -الآتية :

المنبسط والنية -الاسلوب الانطوائيبعد توجد علاقة ارتباط ذات دلالة معنوية بين -أ

 السلوكية للمستهلك.

الادراك والنية السلوكية  -الحكمبعد توجد علاقة ارتباط ذات دلالة معنوية بين  --ب

 للمستهلك.

الحدس والنية السلوكية  -الاستشعار بعد نوية بين توجد علاقة ارتباط ذات دلالة مع-ت

 للمستهلك.
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 والنية السلوكية للمستهلك. الشعور -التفكيربعد وجد علاقة ارتباط ذات دلالة معنوية بين ت - ث

للعقل التسويقي بأبعاده  معنويةيوجد تأثير ذو دلالة الفرضية الرئيسة الرابعة : اختبار  -4

 -تفرع منها الفرضيات الفرعية الآتية :وي . في النية السلوكية للمستهلك

يوجد تأثير ذو دلالة معنوية لبعد الاستجابة التسويقية للمستهلك في النية السلوكية  - أ

 للمستهلك.

 يوجد تأثير ذو دلالة معنوية لبعد جذب المستهلك في النية السلوكية للمستهلك.   - ب

ك في النية السلوكية يوجد تأثير ذو دلالة معنوية لبعد تحويل المبيعات للمستهل  - ت

 للمستهلك.

للتسويق الذكي بأبعاده  معنويةيوجد تأثير ذو دلالة الفرضية الرئيسة الخامسة : اختبار   -5

 -ويتفرع منها الفرضيات الفرعية الآتية : . في النية السلوكية للمستهلك

يوجد تأثير ذو دلالة معنوية لبعد التسويق التعاوني الرقمي في النية السلوكية  - أ

 .لمستهلكل

يوجد تأثير ذو دلالة معنوية لبعد تمكين راس المال البشري في النية السلوكية  - ب

 .للمستهلك

يوجد تأثير ذو دلالة معنوية لبعد تعاون راس المال الاجتماعي في النية السلوكية  - ت

 .للمستهلك

للمعالجة المعرفية  معنوية يوجد تأثير ذو دلالةالفرضية الرئيسة السادسة : اختبار  -6

 -ويتفرع منها الفرضيات الفرعية الآتية : . بأبعادها في النية السلوكية للمستهلك

المنبسط في النية  -يوجد تأثير ذو دلالة معنوية لبعد الاسلوب الانطوائي   - أ

 .السلوكية للمستهلك

 .الادراك في النية السلوكية للمستهلك -يوجد تأثير ذو دلالة معنوية لبعد الحكم   - ب

 الحدس في النية السلوكية  -و دلالة معنوية لبعد الاستشعار يوجد تأثير ذ  - ت

 .للمستهلك 

 .الشعور في النية السلوكية للمستهلك –يوجد تأثير ذو دلالة معنوية لبعد التفكير  - ث

للعقل التسويقي معنوية الفرضية الرئيسة السابعة : يوجد تأثير متعدد ذو دلالة   -7

 . ستهلكوالتسويق الذكي في النية السلوكية للم

لمتغير المعالجة المعرفية في  معنوية الفرضية السابعة : يوجد تأثير معدّل ذو دلالة  -8

   .العلاقة بين العقل التسويقي والنية السلوكية للمستهلك
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لمتغييير المعالجيية   معنوييية . الفرضييية  الرئيسيية الثامنيية : يوجييد تييأثير معييدّل ذو دلاليية -9

    ذكي والنية السلوكية للمستهلك .المعرفية في العلاقة بين التسويق ال

     حدود الدراسة-:بعا  سا
ان حصر حدود الدراسة ضمن نطاقات محددة واضحة المعالم ضرورة اساسية لأية دراسة 

اكاديمية ضمن اختصاص علمي معين , وبذلك اصبح لزاماً تشخيص الحدود المكانية , والزمانية 

 المناسبة للدراسة الحالية , وكلاتي:

عاملة في قطاع الاتصالات المتنقلة في البلد وهي )اسيا  ةركشدود المكانية : تم اختيار الح .1

   سيل( المنتشرة في عموم المحافظات عينة الدراسة. 

الى  2020/  9/  1من انبيها النظري والميداني الحدود الزمانية : امتدت مدة اعداد الدراسة بج .2

اشهر بينما  ,  (7لنظري ومنهجية الدراسة )استغرق منها اعداد الجانب ا 2021/  1/9

لإجراء العديد من  أشهر كانت كافية,  ( 5استكملت متطلبات الجهد الميداني في غضون )

المقابلات الشخصية مع افراد العينة المبحوثة وجمع المعلومات الضرورية وتوزيع الاستبانات 

 وجمعها وتحليل البيانات وتفسير النتائج.

  Society and the study sample   وعينة  الدراسة مجتمع-:ثامنا  

 مجتمع الدراسة  -1

ولديها أكثر  العراق عالية الجودة في النقالة الاتصالات المزود الرئيس لخدمات  آسياسيلتعد      

تركيزها على الاحتفاظ  عبربالرغم من احتدام المنافسة في السوق  مليون مشترك 14.2من 

الشبكة الأولى في العراق باعتبارها أول مزود  لآسيا سي د. وتع  ركين جدد تذب مشبمشتركيها وج

وفرت الشركة خدماتها في  أذ,  كبيره وقد حققت تغطية العراق في النقالة تالاتصالا لخدمات

الرئيسية.  المدن العراقية وجميع بغداد عشربما في ذلك العاصمة الثمانية العراقية المحافظات جميع

مما يجعل تغطيتها الأوسع بين مشغلي  العراق % من سكان99.09 لآسيا سيوتغطي شبكة 

 مت إذ .للشرکة العراق / محافظة السليمانيةئيسي المقر الرو  العراق في النقالة الاتصالات خدمات

طبيعة الدراسة وفقاً ل ,  الدراسة مجتمعمثل لت , كعينةة اسيا سيل للاتصالات( شرك) اختيار

,   وتتوزع بواقع أربعة مقرات رئيسية ) الشمال المركز ,الوسط , الفرات الأوسط , والجنوب(

 .   ةعن هذه الشرك ةمختصر ةنبذ أتي وفيما ي

كونها تمثل مجتمع البحث الحدود المكانية للبحث فقد جاء من الشركة  ما سبب اختيار هذهأ    

الرائدة  في هذ المجال في الاتصال لكونها الدور المهم والحيوي الذي تؤديه في تقديم خدمات 

شريحة كونه يتعامل مع تصالات الاجميع محافظات العراق , والخصوصية التي يمتلكها قطاع 

في كل دول الاتصالات التطورات الكبيرة التي حصلت في  فضلاً عن, كبيرة من المستخدمين 

ووجدها الباحث الاتصال التي تدار بها خدمات  الأساليبالعالم والتي انعكست بشكل واضح على 

 درستبدراسة سابقة  حظَ وبحسب اطالع الباحث لم ت. اقرب من غيرها لتطبيق متغيرات الدراسة 

 الشركة الآونة الأخيرة متغيرات البحث مجتمعة , كما ان النمو والتطور الكبير الذي شهدته هذه 

  لمعرفة اسبابه وكشف كل متعلقاته الباحثأثار فضول 

https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%A5%D8%AA%D8%B5%D8%A7%D9%84%D8%A7%D8%AA_%D8%A7%D9%84%D9%86%D9%82%D8%A7%D9%84%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%B9%D8%B1%D8%A7%D9%82
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%A5%D8%AA%D8%B5%D8%A7%D9%84%D8%A7%D8%AA_%D8%A7%D9%84%D9%86%D9%82%D8%A7%D9%84%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%B9%D8%B1%D8%A7%D9%82
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D8%AD%D8%A7%D9%81%D8%B8%D8%A7%D8%AA_%D8%A7%D9%84%D8%B9%D8%B1%D8%A7%D9%82
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A8%D8%BA%D8%AF%D8%A7%D8%AF
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%B9%D8%B1%D8%A7%D9%82
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%B9%D8%B1%D8%A7%D9%82
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%A5%D8%AA%D8%B5%D8%A7%D9%84%D8%A7%D8%AA_%D8%A7%D9%84%D9%86%D9%82%D8%A7%D9%84%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%B9%D8%B1%D8%A7%D9%82
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  هرکشنبذة مختصرة عن ال -       

ذلك كون ب,لت 1999الخلوية عام  للاتصالات لآسياسيتأسست شركة           

 2017/7/25كشركة محدودة في وأصبحت  العراق عراقية خلوية في اتصالات شركة أول

قدره مليون دينار عراقي  وبرأسمال 6444-02بموجب قرار مسجد الشركات في بغداد تحت عدد 

نة س 15علي رخصة من هيئة الاعلام والاتصالات لمدة  2017/8/30. حصلت الشركة بتاريخ 

صب شبكة نن وخمسون مليون دولار أمريكي ( لمليار دولار أمريكي ) مليار ومنتا 1.25وبقيمة 

تحولت الشركة من شركة محدودة إلى  نقالة اتصالات في العراق لغرض تقديم خدمات الهواتف ال

دينار ) مئتان  270,012,000,000 براس مال قدره  2011/11/2شركة مساهمة خاصة بتاريخ 

عشر دينار ( . حصلت الشركة على موافقة هيئة الأوراق المالية بتاريخ  أثنتامليار و وسبعون

كأول شركة اتصالات تدرج أسهمها في  ماليةدارجها في سوق العراق للأوراق العلا 2012/7/24

تم اطلاق خدمات الجيل الثالث وبلغت أجور الترددات الاضافية  2015السوق . في بداية سنة 

مليون دولار ) ثلاثمائة وسبعة مليون دولار ( وتم زيادة  307رخصة الخاصة بها بموجب حق ال

 دينار ) ثلاث 310,000,000,000ليصبح  2015/7/8رأسمال الشركة من الفائض المتراكم في 

/ ثانيا من قانون الشركات ( . تمارس  55وعشرة مليار دينار ( استنادا الى احكام المادة )  مائة

في مجال خدمة الاتصالات بشكل متميز وفق توجيهات الجهات المختصة في  طهااالشركة نش

ويضم هيكل الشركة الرئيس الاعلى لمجلس ادارة الشركة  الدولة ووفق القوانين ذات العلاقة

 والمدراء العامين ومدراء  ومدراء الاقسام والوحدات .

  

 عينة الدراسة -2

بلغ   ,المبحوثه  ةفي الشركالعاملين  يرينالمد منة عينة قصديعلى ة اشتملت عينة الدراس      

مثلون بـ ) مدراء , معاوني مدراء , رؤساء اقسام ووحدات وشعب ( يت  مسؤولا ,  (241 عددهم )

استبانة  , (222) اعيد منها أذ,  سؤولين استمارة استبانة على الم,  (  241 إذ تم توزيع )

لكونها غير صالحة للتحليل لعدم منها  , (6تم اهمال) ,  %(92مسترجعة بنسبة استرجاع بلغت )

استبانة بنسبة استجابة بلغت ,  ( 216اكتمالها , وبذلك كان عدد الاستبانات الخاضع للتحليل هو )

 .    ( .2وكما موضح ذلك في الجدول )  , %(97)

  سؤولينللموالصالحة  عدد الاستمارات الموزعة والمسترجعة (     2   جدول )

 تمع الدراسةمج
حجم 

 العينة

 اتالاستمار

 المسترجعة الموزعة
نسبة 

 الاسترجاع
 النسبة الصالحة

 شركة اسيا سيل للاتصالات لمتنقلة 
 241 

241 222 92% 216 97% 

 %97 216 % 92 222  241 المجموع

  

 

  : الباحثإعداد  -المصدر 

https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B4%D8%B1%D9%83%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D8%AA%D8%B5%D8%A7%D9%84%D8%A7%D8%AA
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D8%AA%D8%B5%D8%A7%D9%84%D8%A7%D8%AA
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%B9%D8%B1%D8%A7%D9%82
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 الدراسة  عينة وصف -

لعينة  ا لهذه  وصفيوضح (   3  لجدول ) وا من مجتمع الدراسة  قصدية تم اختيار عينة      

 -وفق التسلسل الاتي :

 
( ان الغالبية العظمى من افراد 3يتضح من النتائج الوارده في الجدول ): العنوان الوظيفي - أ

 اذ بلغت  ,)مدير قسم , ومعاون مدير قسم ( ظيفي العينة  هم ممن يحمل مسمى و

شعبة ومعاون  مدير فئة مث%( 25)وحده ومعاون مدير وحدة  مدير  فئة تلتها(%34)

 معاون  فئة خيراً وا ومعاون  تنفيذي  مدير%( 17)  فئة تلتها%( 21) بنسبة مدير شعبة

 الذين الأفراد  على اشتملتالمرتفعة  العينة نإ أي%( 3) بنسبة ومعاون مدير  عام مدير

د الاجابة عنتنفيذ الاعمال وهذا يدلل على امتلاكهم الخبرة  فيالادارية  المناصب يحتلون

 .النسب   يظهر تلك (  2)  الشكل و. على فقرات الاستبانة 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

   

 

 

 

 لعينة الدراسة لعنوان الوظيفيا (  2الشكل ) 

 

 

غالبية   ن  إ (  3) الجدول في الواردة الاحصائية النتائج اوضحت  النوع الاجتماعي : - ب

في حين بلغ  , اً ( فرد136ما يعادل )أي %( 63)هم من الذكور اذ بلغ نسبتها  العينة افراد

المبحوثه  ةمما يعني اعتماد الشرك, اً فرد ( 80 ) %( اي ما يعادل 37) الاناثنسبة    

عمل على العنصر الرجالي في ادارة وتشغيل عملها  . فضلاً عن دور المرأة الايجابي في 

 (هذه النسب 3. ويوضح الشكل ) ةتلك الشرك

 

  : الباحثإعداد  -المصدر 
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 لعينة الدراسة لنوع الاجتماعيا(   3لشكل ) ا               

 

 

 ( ان معظم افراد العينة تقع اعمارهم ضمن الفئة العمرية   3يظهر الجدول ) العمر: .  - ت

%( . أما  23بنسبة )( 50-46%( يليها الفئة العمرية ) 26إذ بلغ نسبتها )(  41-45)

الفئات العمرية الاخرى  % ( اما 14-%20(نسبة ) 40-36,   55-51واحتلت الفئات )

-56( )30-26() 35  -31للفئة العمرية )( % 3 - %5   -% 9نسبتها بين ) تراوحت

 الفئة  على الكبير الاعتماد  الى يشير مما لم تسجل أي نسبة . فأكثر ( 61والفئة ) (60

ل . مما يدالتجدد الىالتي يمتلكونها مما يؤدي  تجربةالو ةالشرك توجهات فيذات الخبرة 

على ان اعمار هذه الفئات يساعد في الاجابة على فقرات الاستبانة بشكل واضح ودقيق , 

 هذه النسبيوضح ( 4الشكل )  و .فضلاً عن خبرتهم في مجال عملهم 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 لعينة الدراسة لعمرا(   4)  لشكل ا

 

  : الباحثإعداد  -المصدر 

  : الباحثإعداد  -المصدر 



 منهجية الدراسة    بعض الدراسات السابقة  و         الاول / المبحث الثاني                                                                                                         الفصل 

 

31 

 

ان معظم افراد  الى ( 3 ) الجدول في الواردة الاحصائية النتائج تشير  : مؤهل العلمي ال  - ث

حملة شهادة  ليهاي, %( 56) العينة هم من حملة شهادة البكالوريوس إذ بلغت نسبتها 

, %( 8الدبلوم العالي ) شهادة في حين بلغ نسبة الحاصلين على  , (%25 ) نسبةبالدبلوم 

 عينة ان مما يعني لة الدكتوراه م%(لح4%( في حين كانت نسب )7وحملة الماجستير )

والكفاءة  , الاستبانةواستيعاب فقرات  همعلى ف  القدرةؤهل العلمي ومال تمتلك البحث

يشير لهذه (     5)    والشكل  على تبني المفاهيم والاتجاهات الادارية المعاصرة . ةالقدرو

 النسب.

 

 

                                             

 

 

 

 

 

  

 لعينة الدراسة لمؤهل العلميا(     5الشكل )                  

 

 

 

لديه %( من أفراد العينة 35ن نسبة )(  أ  3)   تفيد معطيات الجدول   :  سنوات الخدمة -ج 

( سنة بنسبة 10-6جال عمله , يليه من لديهم خدمة )( سنة في م15-11سنوات خدمة ما بين )

الذين لديهم  للأفراد( %15. اما اقل نسبة فبلغت )( 16( بلغت )%20-16اما نسبة )( % 34)

ن أمما يدل  لم تسجل أي نسبة ففاكثر (  -31,  30—26اما سنوات )سنة  ( 25-21) خدمة 

ابتداء من تاريخ تأسيس العمل الاداري في مجال خبرة معظم افراد العينة هم ممن يمتلك 

 ( 6الشكل ) بويمكن توضيح  هذه  النسب   المبحوثة .الشركة

   

 

 

 

  

 

  

                                                 

 

 لعينة الدراسةسنوات الخدمة (   6الشكل )                                          

 

 

  : الباحثإعداد  -المصدر 

  : الباحثإعداد  -المصدر 

  الباحثإعداد  -در :المص 
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 ( 3 جدول)   

 وصف عينة الدراسة 

 السمة
 الفئة

 النسبة العدد

 العنوان الوظيفي

مدير عام ، مدير مفوض ، وكيل مدير 

 وض، معاون او وكيل مدير مف
 6 3% 

 %17  36 مدير تنفيذي ، معاون 

 %34  74 مدير قسم ، معاون مدير قسم 

 %25  55 مدير وحدة ، معاون مدير وحدة

 %21  45 مدير شعبة ، معاون مدير شعبة

 المجموع
 

 216 100% 

 النوع الاجتماعي
 %63 136 ذكور

 %37 80  اناث

 % 100 216    المجموع

 

 

 

 العمر

 

 

20 – 25 -  - 

30-26 11  5% 

35-31 20  9% 

40-36 30  14% 

45-41 50 26% 

46-50  55 23% 

55-51 43 20% 

56- 60 7 3% 

 61  - - 

  % 100 216   المجموع

 المؤهل العلمي

 

 

   - اعدادية

 %25 53 دبلوم

 %56 121 بكالوريوس

 %8 18 دبلوم عالي

 %7 16  ماجستير

 %4 8 هدكتورا

  % 100 216   المجموع

 سنوات الخدمة

1-5 - 

 6-10 74 34% 

11-15 76  35% 

16-20 34  16% 

21-25 32  15% 

26-30    

   فأكثر31

  % 100 216    موعالمج

الاستبانة استمارة على اعتمادا   الباحث اعداد : المصدر 
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 Study Instruments ادوات الدراسة -:ا  تاسع

نظرياً وميدانياً  والمعلومات اتالبيان جمع عملية في اعتمد فقد الدراسة أهداف تحقيق اجل من    

 -: الاتية الادوات على

  النظري  الجانب  -1

   الاجنبية والكتب المؤلفات من مجموعة علىفي اغناء هذا الجانب  دم  اعتُ لقد     

 الصلة ذات العلمية والدراسات والبحوث الجامعية الاطاريحوالرسائل و والمجلات

  .  الدراسة بموضوع

  الجانب الميداني   -2

 جمع في الضرورية الوسائل من عدد على للدراسة الميداني الجانب تغطية في أعتمُد   

 : برزهاا والمعلومات البيانات

 ةمع المسؤولين فيي الشيرك إجراء عدد من المقابلات الشخصيةتم  -: الشخصية المقابلات-أ

  والملحيق لوبية للحصول  عليى المعلوميات المطوبمواقع ومستويات ادارية مختلفة  المبحوثه 

الإجابية عين   مين  انةتوضييح فقيرات الاسيتب عن  أولئك المسؤولين فضلاً يوضح ,  (  2)   

, لأجل ضمان الحصيول عليى إجابيات دقيقية  , التساؤلات التي تطرح من قبل عينة الدراسة

 .توزيع الاستبانة واسترجاعها  خلال قبل و

من الادوات الملائمة في ميدان الدراسات  انةالاستباستمارة  عد  ت -:استمارة الاستبانة -ب

وقد لحصول على البيانات والمعلومات, لالوصفية عموماً وميدان الادارة بصورة خاصة 

إذ تم عرض الأنموذج   ,البساطة والوضوح  روعي في تصميمها وصياغة محتوياتها 

حظاتهم للتعرف على ملا, (   1 )الأولي على عدد من الخبراء المتخصصين  ملحق 

لسد الثغرات و الصعوبات التي يمكن أن  الاستبانةوإجراء التعديلات اللازمة على استمارة 

  -: الاتية المحاور ها بوتم تضمين الاجابة تواجه أفراد عينة الدراسة عند 

النوع الاجتماعي , )  عينة الدراسة يرونالمدتخص   عامة معلومات  -الاول محور ال - ج

 .لغرض وصف العينة,  ( سنوات الخدمة , علمي التحصيل ال العمر , 

  -المحور الثاني ويتضمن :  - ح

تضمنت المقاييس المعتمدة في قياس متغيرات الدراسة فاما الاجزاء الاربع الاخرى       

( فقرة . وجدول 59الرئيسة الاربعة التي تضمنت خمسة عشر بعداً فرعياً تم قياسها في )

والذي خماسي ال (Likert)تم صياغتها وفق مقياس  ,( يوضح هذه الأجزاء الأربع4)

, العالي مستوى الاتفاق  (5 , 4)تمثل الدرجات إذ  درجات , (1-5)بين  تترواح درجاته 

الدرجة   , (3)فيما تمثل الدرجة  ,فتمثل مستوى عدم الاتفاق  (2 ,1)أما الدرجات 

   (.3  في الملحق ) موضح وكما ةاو المحايد ةالمتوسط
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 (4جدول )ال
 اجزاء الاستبانة ورموز مؤشراتها الاحصائية

 المتغيرات

 الرئيسة

 الابعاد

 الفرعية

 رمز المؤشر

 الاحصائي

عدد 

 الفقرات

 - ج –أ  بيانات تخص المجيبين بيانات عامة

 المعالجة المعرفية

Cog Pro 

المنبسط -الاسلوب الانطوائي   IES1-IES3 3 

الادراك -الحكم   JP1-JP4 4 

الحدس -الاستشعار   SI1-SI3 3 

 TF1-TF4 4 الشعور -التفكير 

 العقل التسويقي

Mar Min 

 

 CMR1-CMR4 4 الاستجابة التسويقية للمستهلك

 CA1-CA4 4 جذب المستهلك

 CSC1-CSC3 3 تحويل المبيعات للمستهلك

 التسويق الذكي

Sma Mar 

 DCM1-DCM6 6 التسويق التعاوني الرقمي

اس المال البشريتمكين ر  EHC1-EHC5 5 

 SCC1-SCC4 4 تعاون راس المال الاجتماعي

 للمستهلك النية السلوكية

Con Beh Int  

 CL1-CL4 4 الولاء للشركة

 TS1-TS4 4 الميل للتبديل

 WPM1-WPM3 3 الاستعداد لدفع المزيد

 ERP1-ERP4 4 الاستجابة الخارجية للمشكلة

 IRP1-IRP4 4 مشكلةالاستجابة الداخلية لل

 

 

 ساليب الاحصائية المستخدمةوالا منهج الدراسة -:  عاشرا  

Methodology of the study and statistical methods used 

 منهج الدراسة  - أ

.  الذي يتوافق مع استطلاع  الاراء تحليليوصفي هو عمدت الدراسة  الى استخدام المنهج        

 يمك ن من أن منهج الدراسة هو تصميم  إلى( Bratton and Gold,2012:443) وقد اشار 

  : استناداً الى استمارة  الباحثإعداد  -المصدر

 الاستبانة
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يبين أغراض الدراسة  عن طريقهالذي , وطريقة مترابطة بشكل ووضع الخطط لجمع المعلومات 

الدراسة و.منها الاستبانة  حالياً مناهج للبحوث القائمة وضح عدة  إذنظامية منسقة وفي صورة 

 أغراض إيضاح الاستبانة  عن طريقذ يتم اتصف بالشمول كونه ي  مسحياً  منهجاالحالية اعتمدت 

 .  الأهداف إلىلترابط فيما بين متغيراتها للوصول ا وإظهارالدراسة 

 ادوات التحليل والمعالجة الاحصائية   - ب

تعد ادوات التحليل والمعالجة الاحصائية الوسيلة الاساس التي يمكن عن طريق مخرجاتها 

او عدم صحتها, وهذا يستلزم انتقاء ادوات إحصائية ملائمة لتحليل  التأكد من صحة الفرضيات

ومعالجة البيانات واختبار الفرضيات, وبذلك سوف يجرى اعتماد مجموعة من الأدوات 

الإحصائية منها ما يتعلق بالصدق البنائي والتوكيدي لمقياس الدراسة ووصف وتشخيص متغيراتها 

 الآتي: , وأخرى أدوات تحليلية وعلى النحو 

 

 ادوات الصدق والثبات ، وتتمثل بالاتي :-1

 : لتوكيد الصدق البنائي للمقاييس وضمان ملائمتها لمبانيها النظرية. التحليل العاملي التوكيدي - أ

: للتحقق من ثبات المقاييس ودقتها في قياس المتغيرات ميدانياً دون تعقيد او معامل الثبات  - ب

 تداخل.

للتحقق من مدى الانسجام والاتساق بين الفقرات وابعادها التي : معامل الاتساق الداخلي  - ت

 تمثلها. 

 الأدوات الإحصائية الوصفية ، وتتمثل بالآتي: -2

 : لتحديد مستوى الإجابة عن الفقرات ومعرفة مستوى المتغيرات ميدانياً. الوسط الحسابي - أ

 لحسابي.: لمعرفة مستوى تشتت إجابات العينة عن الوسط ا الانحراف المعياري - ب

 : لمقارنة التشتت النسبي لمجموعات البيانات.معامل الاختلاف  - ت

 : لتحديد شدة الاجابات ومستوى اهميتها النسبية ميدانياً.الاهمية النسبية  - ث

 -وتشمل الآتي:  ، الأدوات الإحصائية التحليلية-3

 .: يستخدم في تحديد قوة ونوع العلاقة بين متغيرين  (Pearsonمعامل ارتباط )-أ

   ( : تستخدم لقياس مستوى Structural Equation Modeling) نمذجة المعادلة الهيكلية-ب

 ين المتغيرات.ب البسيط والمتعددعلاقات التأثير 

 

الذي يستخدم في تحديد مستوى الدور التفاعلي ( Moderation Analysisالتحليل المعدل ) - ج

 .تغير المستقل والتابعالذي يضطلع به المتغير المعدل في العلاقة بين الم

دَ في تنفيذ الادوات المذكورة انفاً على بعض البرامج الحاسوبية هي :   وقد أعُْتمُ 

 برنامج (SPSS V. 23.) 

 برنامج (Amos V. 23.) 

 برنامج (Microsoft Excel 2010) 

 نامج بر(Mod Graph )الخاص برسم التمثيل البياني للتحليل المعدل.  



 

 

 

 

  
 الفصل الثاني

 لمرتكزات الفكرية ا

 والمفاهيمية لمتغيرات الدراسة

 : التسويقيالعقل المبحث الثاني  

التسويق الذكي : لثثاالمبحث ال 

النية السلوكية للمستهلك: رابعالمبحث ال 

:  المعالجة المعرفية المبحث الأول 

الدراسةالعلاقة بين متغيرات خامس: المبحث ال 
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 الثانيالفصل 

 المفاهيمية لمتغيرات الدراسة المرتكزات الفكرية و

       تمهيد

بلورة افكار الباحثين والكتاب من اجل  عبر،  للدراسة النظرية الفصل الخلفيةهذا  بحث       

 المعرفية ،معالجة الالمبحث الاول فيه ضمن اذا ت لإسهاماتهم.نظريا عبر التطرق  تأطيرها

والمبحث  تسويق الذكي ،ال بحثجاء الثالث ليحين  في يالعقل التسويقالثاني المبحث   درسو

 .  الرابع النية السلوكية للمستهلك 

 الاولالمبحث 

  لمعالجة المعرفية ا

 Cognitive Processing 

     توطئة  

وتؤثر  تتأثر،  نهالمعرفية كوعمليات المعالجة بدراسة  الأخيرةفي السنوات  هتما لاتزايد ا      

لا يمكن و للمنظمات ،سويقية الت اتفي العمليكبير يلعب دوراً  لاهتما وهذا ا البشري،  بالأداء

يشير الأسلوب المعرفي إلى واثناء وضع الخطط،  المديرون يستخدمهالانه الطريقة التي تجاهله 

تسويق نتيجة هو جديد في مجال ال ، او دراسة سلوكية لكل مانموذج ناشئ أو استراتيجية مفضلة 

التنافسية   الميزة  تحقيق  فضلاً عن، التغيير الكبير في اتجاهات ونوايا المستهلكين وحاجاتهم 

    معالجة للمعرفية .ركيز على المتمثلا بالتومعرفة النية السلوكية للمستهلك 

 concept  Cognitive Processing     المعرفيه ةالمعالجمفهوم   -:أولا 

تعزيز القدرات على اتخاذ القرارات والمعرفة والفهم ، هو  المعالجة المعرفية الى مف يشير      

  التسويقية المستندة إلى البيانات في مجالات الأعمال وصنع السياسات

Visvizi,A&ytras,2019:77).)  ، وعلى المعرفية  في مختلف المجالات،  لمعالجة ستخد  ات

، التربوي، وطرق التدريس، وعلم النفس المعرفي  ومنها مجالات علم النفسنطاق واسع ،

بوجه خاص في مجالات مثل: المعرفة، الذكاء، التفكير، الابتكار، حل والعلو  الإدارية 

 ظهور الخدمات ،   ) Lytras,etal,2018 92:) في حين يرى   .المشكلات، وما وراء المعرفة

 المنظمات فيالتنوع في مجالات المعرفة   وعليهوالابتكار والريادة ونماذج الأعمال الجديدة. 

نموذج يسمح بدمج التعلم الآلي والذكاء الاصطناعي وتطبيقها في سياق  وتحولها الى  المعنية

أنشطة دمج على انها ،  (Keupp ,et al ,2012:18ووصفها) .لمعلومات المعالجة المعرفية ل

 المنظمات خلق المشترك للمعارف وقيا والمستفيدين ،من اجل عملية ال المديرون لكل منالمعرفة 

الميول المعرفية هي ،  (Lesca,etal,2012:128 .اما )  التسويقية لتطوير عملية الابتكار
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تؤثر على كيفية  والتي الأنماط المعرفية ، والقيم ، والمواقف ، -، سمات الشخصية مثلللمديرين 

محتويات العقل ، والخرائط الذهنية ل، البنى المعرفية تعرف بانها  وأيضا،  تتفسير المعلوما

الإدارية .  في إصدار الأحكا  ، وتطوير الهياكل المعرفية ، واتخاذ القرارات ، تساعد والمعرفية 

المعلومات وصفها مجموعة الخبرات و ، (Griffith & Hoppner2013:26 )في حين

، سواء العالميين لمديري التسويق الاستراتيجيةوإدراجها في القرارات  بحثهاالتي يتم ،والخيارات 

والخبرة الخاصة بالقرار   ، والخبرات الخاصة بكل بلد )البلد المضيف (  )الخبرات الدولية(،

بينما تعرضهم لإعدادات قرارات معينة(  نتيجة التي تم الحصول عليها 

(WILSON,2014:2275)  ، ية المنظور النفسي المعرفي لقدرة الذاكرة الإدارأشار بانها

الأنشطة لجميع  السوق وأداء منظمات الأعمال  فهمو،   معالجة المعلوماتل والقدرات ذات الصلة

التوقيت المناسب على انها   ،(Ashill & Jobber,2014:272. في حين )  التسويقية 

في .نتيجة  العمل  حول فرص السوق ومشاكل المنظمة،ة ونشر المعلومات ستيعاب ومعالجلا

كميات ، وال لا سيما في مواجهة العوالم الكبيرةوعالم بيئي وإعلامي شديد التعقيد والغموض ، 

 .  المعلوماتالهائلة من 

 فاهيم ( بعض هذه الم 5 المفهو  ويبين الجدول  ) ذا لهنظر الكتاب والباحثين  ت وجهاتوتعدد .

  -: حسب تسلسلها الزمنيب

  معالجة المعرفيةبعض اسهامات الباحثين لمفهو  ال(  5 جدول )  

 المفهو  الباحث /الكاتب ت

1 Seufert,2003:230    
لقراءة  بشكل دقيق  موجهو طريقة التفكير الحالية بصوت عال 

ليل للتك التحعن طريق . لمعلومات المقدمةالمعرفي لالمحتوى 

 رف المعا

2 Reichstein and Salter 2006 :7  لمعالجة البيئية  المستهلكين والأنظمةخلق القيمة المشتركة بين

 .المعلومات والبيانات

3 Kuvaas & Selart ,2008:205 
كبيرة  بعناية ع للمعلومات ، التحليلي والثقة والاسترجاالتفكير 

العمليات التشغيلية  عبرالتسويقية ، قراراتال جدا ،لاتخاذ 

  . عمليات تشغيل غير مباشرة للمعالجة المعرفية. 

4  Kotler & Keller2009:147   الجودة  عبر،  للمستهلكينعملية التأثير في السلوك الشخصي

لمنتجات التي والتصور المدرك، والصفات الجوهرية ونوعية ا

 يتم التعامل معها  

 

https://translate.googleusercontent.com/translate_f#27
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5    ophir,etal,2009:8  
مجموعة  نوع الأداء المعرفي ويكون على شكل صورت 

تضع أيضًا مستويات مختلفة من  الوسائط التي   متنوعة من 

 .متطلبات المعالجة المعرفية 

6  Wang & Tchernev, 2012:593    
وع الأداء المعرفي التي تركز على تن النماذج المعرفية هي 

توظيفها بالطريقة ,لتلك المعارف التحفيز والاستجابة   عبر

 المثلى   

7 Joseph,etal,2012:322 وجود الأفكار والصور والأحاسيس  ، والتي على  تدل

 .نشاط التقييم الإدراكي الواعيجزاء من أصبحت 

8 Armstrong ,etal,2012:13 والتي ،  المنظمات لمديرون فيالجهود المعرفية التي يقو  بها ا

 العمليات التسويقية.تلعب دورًا مهمًا في 

9 Kim ,etal,2017:263   لحصول عليها ،يتم ا والبيانات التيجودة تفاعل المعلومات 

 .للمعرفة   لتلك  والسعي لاكتساب فهم متعمق

10 Lee,2017:37    ية المختلفة لردود افعال المستهلكين ، السلبالاستجابات

المحفزة وتشكيل المواقف  ،العاطفية المكثفة ،الإيجابية ،

 في العمل التسويقي . التجارية اللاحقة

11 Ytras,etal,2018:3    ، المعالجة المعرفية إعادة التفكير في كيفية تصور عمليات

بوجود  ،تطلب الانتقال نحو بيئات التعلم الذكية والتي ت

 الحديثة.اختيار التقنيات استراتيجيات تعلم جديدة من أجل 

12 Tarak,2018,70  وتوظيف  استدعاء المعلومات كبيرةقدرة المديرين على ،

تخزين واسترجاع على لذاكرة وجوهرها وقدرتها ، ا

على استدعاء المعلومات ، وامتلاك القابلية المعلومات

في ظروف بيئية التي تحدث ،الضرورية الواردة والبيانات 

  .  معقدة 

13 Zagorac & Marxt 2018:96 معالجة المعلومات ل الإبداعيوالتفكير  التعرف على الأنماط ،

 . ببعضها البعض بعد تحليلها بشكل دقيق وارتباطها 

14 Von,etal,2018:54 
 تقاسم المعرفة والتعاون بين الجهات الفاعلة في النظا  البيئي 

 ، لتوسيع نطاق الابداع المشترك.    للمنظمات
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15  Roche,etal,2021:163   او التحدث ، تم بذله عند الاستماع يمقدار الجهد المعرفي الذي

 عن مجموعة من التعليمات او الرسائل الموجه للمستهلك .

: الاداريهبالاعتماد على الادبيات  الباحثاعداد  -المصدر. 

قد اختلفوا ، الكتاب والباحثين نجد ان  ، (   5 )  في الجدول  الواردةملاحظة المفاهيم وعند      

، والتحليل طريقة التفكير  أنهاليه على نظر   منهم فبعض ،المعالجة المعرفية لمفهو  في نظرتهم 

جودة تفاعل  فعّدهاما البعض الاخر ، صور ونماذج معرفية  على انهفي حين اشار اليه 

يرين على استدعاء المعلومات ، تقاسم للمعرفة وقدرة المدوا على انه اتفق همولكن ، المعلومات

 تركتاش ن تلك المفاهيم قد إفضلاً عن ذلك ف. مع المستهلكين  مشاركتهوالجهد المعرفي الذي تتم 

  -:بمجموعه من الخصائص اهمها  ، 

 الذكية.الانتقال الى البيئة  عبرعمليات المعالجة المعرفية تصور  -1

 .ر التقنيات الحديثة استراتيجيات تعلم جديدة عن طريق اختيااستخدا   -2

 .المشاركة المعرفية مع المستهلك  التركيز على -3

 .الاستجابة لردود الأفعال المختلفة للمستهلكين درجة عالية من  -4

وضع توقيتات مناسبة ، لفرص السوق نتيجة التطور الكبير في المجالات التقنية ،  -5

 .كافةوالرقمية 

 والدولي .توى العالمي الخبرات المتنوعة لمدراء التسويق ، على المس -6

المعرفية التي يستخدمها مجموعة من العلو  والمعارف والهياكل  ،الدراسة الحاليةترى        

تقييم الفرص ذات الصلة ، وخلق ، والأشخاص لإجراء التقييمات أو الأحكا  أو اتخاذ القرار

الضرورية لعمليات  المعلومات، تتضمن هذه الهياكل الموارد المعرفية  و المشاريع والنمو 

وكيفية الحصول   ، والمواقف الشخصية ، مثل الكفاءة الذاتيةالمعالجة  التفكير ، وطبيعة عمليات

كانت تلك لكات وقدرات شخصية و توظيفيها،  أ  كانت مأعلى المعرفة ومعالجتها سواء 

لعقل البشري الفهم الدقيق لآلية عمل ا فهو  وعليه.التجارب التدريبية  عبرالمعالجات تمت 

 عبروالمناسبة ، في اتخاذ القرارات التسويقية  نيالمدير ةساعدلم ، (رفية معالجة المعلتوظيف ال)

يمكن تعلمها وربطها بالمعارف والتي ، للمعلومات  يوالتكنولوجلتفاعل والتطور البيئي والثقافي ا

فالمعالجة المعرفية  . المعرفة الجديدة واسترجاعها عند الحاجةتلك تخزين  وعليه،والخبرات 

تتوسط بين استقبال هذا المثير وإنتاج الاستجابة  بمثابة نتاج لسلسلة من العمليات المعرفية التي

وتطوير العلاقات والاستدامة  الإنتاجية ابتكار العمليات التنافسية  الى يقود، وعندها  المناسبة له

 . بين المنظمات وجمهورها
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   ،الفوائد ،الاهداف الاهمية  : ية المعالجة المعرف  -ثانيا: 

Cognitive Processing :Importance, Goals  ,Benefits,   

 -: معالجة المعرفية اهمية ال  -1

هي التحول من الأحلا  حول إطلاق مشروع المنظمات  يريمداللحظة الحاسمة ل تعد          

دوافع العلى فهم التركيز  عبرقة. إلى اتخاذ إجراءات ملموسة نحو جعل هذا الحلم حقي، جديد 

في   سواء بمفردهم أفي المنظمات ، التي يبذلها الأفراد والادراك في العمل التنظيمي ، والجهود 

نماذج أعمال جديدة أو خدمات و لتقديم منتجاتو ،لتحديد وتطوير و متابعة أفكار ، مجموعات 

لبيئة اتنطوي على تفسير  ية في المنظماتالمعالجة المعرف، فإن إجراءات  وعليهفي أسواق معينة.

تعبئة وحول ما يمكن القيا  به )الفرص( ،  مدروسةفي تلك البيئة ، وقرارات  مواردالو موقفالو

 & Shane ) ، والمنافع الاجتماعيةمن اجل تحقيق اهداف المنظمات  رفاالقدرات ، والمع

Venkataraman, 2000:219) ،  وأضاف كل من Gaglio, 2004:537) (و )Ward, 

من امتلاك فكرة إلى المنظمة  يرومدالعمليات التي ينتقل بها في  الأهميةتكمن  ، ( 2004:183

العلاقات  عبر، ي تعزز المعالجة المعرفية تالالإمكانيات و رؤىتطوير الو .اتخاذ قرار باستغلالها

التعرف على  ,الإبداع ،لحدسا ، التفكير المضاد،  دور الخيال، والمتبادلة بين الإدراك والتأثير

  التي تساعد في بناء المنظمات في بناء المعالجات المعرفية والسلوكية . التعلمو،  الأنماط

تفعيل ، ( (Wang &etal,2016:528 فقد حددما أشار اليه بعض الباحثين ،  في ضوء    

 -:الاتي عبر تكمن أهميتها وعليه الادراكيةمهارات ال أذمن عملية المعالجة المعرفية 

مسؤول عن التحكم في السلوك وبدوره يكون  ،التحكم التنفيذي وتخطيط ساهم في الت - أ

للافراد العاملين  ومراقبة الأداء ،المناسبة  واختيار أو بناء الاستراتيجيات ،وتنظيمه

 واستجابة المستهلكين .

وضمان التركيز والتسويقي  الإداريفي العمل ،  الانتباهالحفاظ على مستويات اليقظة و - ب

 . على المحفزات المناسبة

 لمعلومات وتحويلها والاحتفاظ بهاتشفير اللبيانات وستخد  المعالجة المتزامنة والمتتالية ا - ت

   .وتخزينها وسهولة استرجاعها

الأهمية  ، ( Pontikes,& Hann,2014:320و)(Pontikes,2012:93) كل من في حين حدد 

: 

 

 داخل أسواق المنتجات المنظمات نتج وكذلك تؤثر على سلوكتطور مفاهيم المتساعد على  - أ

. 

 التنوع في استخدا  استراتيجية المعالجة المعرفية .نتيجة  المنتجات،تنوع الاستمرار في  - ب
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والصناعة  المنظمات أداءوتطوير مثل الابتكار ، توليد رؤى جديدة في المجالات التقليدية  - ت

 . والتكنولوجيا

 للمنتج عرفيةللأنظمة المالنموذجية الخصائص والتكوينات يقية والتسو تطوير الهيكلية - ث

   .وشرح كيف تؤثر على ديناميكيات المعالجة المعرفية

 

 تكمن في الآتي:  الأهمية أنّ على  فيؤكد  ( (Navis & Glynn ,2010:28) أما

 

والتعرف على السلوك  وغموضها إلى ظهور تجارب جديدة، يؤدي تنوع تجارب السوق  - أ

 للمستهلك .العمليات الادراكية  و

فإن سلوكيات السوق  وعليه للمستهلكين،دراسة الاضطرابات الداخلية والخارجية   - ب

  . تشكل بعضها البعض المعرفية  والأنظمة

 

 -ان الأهمية في :، ( Ragan,etal,2012:15و ) ، (Keh ,et al,2006:126في حين يرى )   

 .،والاعتماد على  استراتيجيات متعددة المبتكرة الجديدة و الأفكارخلق في  سهم ت - أ

 . أخرى أنواعالتحول من نوع واحد من المعالجة المعرفية إلى التطوير المستمر و  - ب

 .نهاإتقا هاروادوالأعمال  يريمدالمهارات المعرفية التي يجب على تنوع   - ت

 العمليات  في مجال  الأوليةخبراتهم الاستفادة من ، و المديرون توظيف التميز لدى   - ث

 المتطورة والحديثة .لإتقان المهارات  ،المعرفية الأساسية

.  يرينللمد تلعب دورًا في تعزيز العمل الرياديالتي ،سلة العمليات المعرفية سل - ج

عرفية الأكثر تأثيرًا خلال مراحل الموالمعالجات تحديد نوع العمليات  فضلاً عن

 . معينة من رحلة العمل الريادي 

  -بانها :،   DeSarbo,et al,2005:56) وتكمن أهمية المعالجة ) 

تطوير القدرات التنظيمية تعمل على ،و ةمنظمللاطار معرفي تنظيمي استدامة وشكل ت - أ

  .البعيدعلى المدى 

 -:ما يأتي  رعب دور كبير في استدامة المنظمات  تمتلك  - ب

 .تكامل اصحاب المصلحة  (1)

 .استشعار السوق  (2)

 .التخطيط الاستراتيجي  (3)

 . التعلم التنظيمي  (4)

تسعى  ، (Haynie & Shepherd,2009:697) و, ( Ford,2004:797ويرى )     

 إلى دعم ليس فقط الأنشطة المعرفية،أنظمة المعلومات الذكية المعالجة المعرفية و عبرالمنظمات 

تتطلب قدرات ما وراء للمنظمات التي ولكن أيضًا الأنشطة ما وراء المعرفية ، والسلوكية

تكييف سلوكهم الاستراتيجي وفقاً لمعرفتهم بـأسلوب معالجة معلومات من هم يمكن  والمعرفية ، 

 عبرالجهود المعرفية ،هذه الفلسفة تقود إلى تطوير  وعليه المستخد  ، في محاولة لتحسين الأداء.

ة دون خبرة أو العكس لا يالمعرفالمعالجة مجرد تقديم وان . لومات ذكية قابلة للتكيفأنظمة مع

 يبدو أنه كافٍ لتطوير التحكم المعرفي. 

https://translate.googleusercontent.com/translate_f#29
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في المنظمات وتنميتها  نيالمدير بناء  قدرةهي  همية المعالجة المعرفية،أن أيرى الباحث         

وتوقعـه فـي وقـت مبكر يسمح ، ها بالتغيير وزيادة إحساس المعرفية  على التعامل مع المتغيرات

تطورها والعمل على  نظمات ،لنمو المالمناسبة تهيئة الفرص و والمواجهة.الاستعداد ات للإدار

معارف والعلو  الفـرص المتاحـة، بتعميق استخدا  نتائج ال. وزيادة بمعدلات تتناسب مع قدراتها 

اكتساب  مساندة الإدارة فيو.المنظمة  اكمة لأفرادالخبرة المتر فضلاً عنالتقنية المتجددة، و

اسـتقبال المفـاهيم والخبـرات و .الجديد من ،المفاهيم والأساليب الحديثة للمعالجة المعرفية

الأسلوب من اجل تحقيق ، تنظيمية عمليات الالوالتقنيـات الجديـدة واستيعابها وتوظيفها في 

  .المعرفي في المنظمات التسويقية

 لمعالجة المعرفية اف اهد-2

 McCrudden& Rapp)زها : برمن الاهداف ا ،تحقيق العديدللمعالجة المعرفية يمكن 

,2015:17)    

عوامل البيئة الخارجية دراسة  عبرالاهتما  والتركيز على الذاكرة العاملة في المنظمة ، - أ

التفكير فراد العاملين والداخلية التي تؤثر على الا، للمستهلك التي تجذب الانتباه التلقائي 

 الداخلي .

المعرفية سواء التقنية او الحفاظ الفعال على المعلومات واستخدامها في إدارة المستودعات  - ب

العمليات الادراكية التي تسهم في بناء  عبربطريقة تساهم في فهم المعلومات  ، السلوكية 

 .اهداف المنظمة 

عها عند الحاجة اليها ، باعتبارها موارد ها والقدرة على استرجاترميزخزن المعلومات و - ت

 . ثمنيه

الأهداف تلك  وضحّ ف،  (Mitchell,etal,2002:96و)، (Grégoire,etal,2011:1446اما )

 -: بانها

التي تقو   التسويقية،المعالجة المعرفية للعمليات  عبر والمربحة،تقديم المنتجات المبتكرة  - أ

  .بها المنظمة 

خاصة في أوقات التطور التكنولوجي  الأعمال،للابتكار ونجاح ضرورية ال احدى العمليات - ب

   .الاجتماعي والتغير  العالمية،والمنافسة  السريع،

والتطور مثل المعلومات حول الاتجاهات التقنية  ،الجديدة الحصول على المعلومات    - ت

لجديدة المعلومات ايربط  أساسياً ، المعرفية عنصرًامعالجة التعد  وعليه. التكنولوجي

  .  جذابة و للتوصل إلى استنتاجات وأفكار جديدة، بمعرفتهم الحالية للأفراد
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وغالباً ما يستخد  النهج  الفردية،لعمليات المعرفية لتطوير االفرص تمنح المعالجة المعرفية  - ث

   التسويق. يريمد عبروتطوير الفرص والمهارات المعرفي في استكشاف 

الآخرون. على التعرف على منظمات العمل التي يتجاهلها  قدرة الأفراد الأساسيةتنمية  - ج

    والمعرفية.بناء العمليات الذكية  عبرالمبدعين، الأفراد  وتحديد

على اتجاه بدلاً من التركيز على التمييز  المعرفية،يركز على الترابط بين الأفراد والعمليات  - ح

  فقط.واحد 

 .(Dean  2010:6,)  ما يأتي عبروتتضح اهداف المعالجة المعرفية 

 . المها  التنظيمية  أو إكمال  فالأهداتحقيق والافراد العاملين على  المديرون تساعد - أ

إلقاء نظرة على الصحيحة بعد دراستها ، ولقرارات تساعد المنظمة على اتخاذ ا - ب

 .   قراراتتلك العند اتخاذ تتخذ المعرفية التي  معالجات ال

 .  لعمليات المعرفية للفكر الذكيوا،الأداء الفكري الاهتما  ب  - ت

 لغرض فهم سلوك الافراد داخل المنظمة وخارجها .التفكير عالي المستوى ، تشجيع  - ث

المعرفية ضرورية للتعرف على المعالجة إلى أن  يشيرف ،  (Grégoire,etal ,2010:425)اما 

اثراء المنظمة  التنفيذين بضرورة المديرون يوجه وعليه.المتاحة للمنظمة لتحقيقها  الفرص

  -الاتية: لتحقيق الاهداف  .حول تقنية جديدة بالمعلومات 

 للمنظمة . الهيكليةوالتقنيات والعلاقات  الأسواقبين مواءمة تحقق ال - أ

 .حماية الملكية الفكرية للتكنولوجيا  - ب

والتفكير في الفرص التي لم تكن واضحة  المختلفة للعمل ، عبر المجالات نقل التقنيات - ت

  افي .بشكل ك

 المتطورة والمعالجات المعرفية المستخدمة .التقنيات  عبرالأسواق مع تشارك ال - ث

السلوكية للمعالجة المعرفية داخل المنظمة اكثر من العلاقات التركيز على العناصر   - ج

   والتنظيمية. ةالإداري

  -بما يأتي:تتمثل الأهداف  ، (Simon ,etal,2009:31  ويرى ) 

لي تتميز اوبالت لقرار وحل المشكلات.لكصناع املين في المنظمات والع راءالمدد يعّ  - أ

 .  العمليات المعرفية والمعالجات الموزعة للتنظيم والعمل 
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في المنظمات بشكل رئيس من قبل السلوك استخدا  العمليات المعرفية والمعالجة  - ب

 الإداري ومدرسة صنع القرار.  

فير مناخ ملائم يحفز العاملين ذوي المعرفية تو الهدف من المعالجة نّ إاما الباحث يرى    

المستوى المعرفي هو و .نة وإتاحتها للمؤسسةعلى إطلاق معارفهم الكام،المعرفة 

تطوير وتنمية المؤسسة ككيان  يساعد فيما م والخبرات،ربط كل المعارف  الأساس في

هـدافها، عـن طريق ستتمكن من تحقيق أالمعالجة المعرفية المؤسسة التي تتبنى و .تفاعلي

من إطلاق العنان للرصيد المعرفي الذي يملكونه وتجسيده في ، ها املين فيلعلمنح فرصة 

بشكل  الأداءتحسين  فيالمعرفية المعالجة وأيضا تساعد  .مختلف الأعمال الموكلة لهم

بما يمكن من تحقيق التميز في مكان العمل مـن جهـة، ومن جهة أخرى خلق  ،تدريجي

مواجهة أي تغيرات مفاجئة أو متوقعة وتحقيق  ،ضافة للمؤسسة تتمكن بها منقيمة م

 .الأداء الأفضل

 المعالجة المعرفية  فوائد – ت

  ( (Ruzibaeva,2021:444  -: ةتحقيق الفوائد الاتيتسعى المعالجة المعرفية الى    

استمرار وتعلم مع التغيرات البيئية والتكنولوجية ، نتيجة تغير العالم بسرعة التكيف  - أ

 جديدة . أشياءالافراد 

 .وتخزينها ومعالجتها ونقلها ،هي الوسيلة الرئيسة لتثبيت المعرفة  - ب

، والتي يمكن على أساسها بناء والافراد العاملين   المديرون لدىامتلاك الخبرة والفهم  - ت

  الأحكا  والاستنتاجات التي تضمن السلوك الهادف. 

تحقق  يرى بانها،   Barkley et al, 2007:17) ( ،  ( Knudsen 2007,:58)  ما أ

 -: تيةالمعالجة المعرفية الفوائد الآ

اكتساب القواعد والتفكير المجرد والتخطيط وبدء الإجراءات المناسبة وتثبيط الإجراءات  - أ

 . غير الملائمة واختيار المعلومات ذات الصلة

 المستمر والمتكرر.عرفي والم الإداريالحفاظ على استجابة متسقة أثناء النشاط  - ب

 في العقل ومعالجتها.متنوعه  بمعلومات  الاحتفاظ  - ت

 التخطيط والإنتاجية ، وإيجاد بدائل ، وتوقع نتائج الخطط. تطوير عمليات  - ث

  .  تحقيق الميزة التنافسية للمنظمة  وعليهالابداعي ، التفكيروالقدرة على التأمل   - ج

 



 ت الفكرية والمفاهيمية لمتغيرات الدراسة     المرتكزا                                    / المبحث الاول لثانيالفصل ا 

 

    

45 
 

  Strategies Cognitive Processing فية المعالجة المعر  استراتيجيات-:  ثالثا

يركز علماء النفس على مبادى ، التوجه المعرفي ومعالجة المعلومات المعرفية وتجهيزها ،      

من التجارب لحصول على المعلومات المختلفة وامما يشجع ، للبحث عن استراتيجيات معرفية ، 

 اتيجيات المعالجة المعرفية تسهل علىالمتنوعة في العمليات الإدارية والتنظيمية . واستر

، والافراد العاملين اكتساب المعارف الجديدة والمختلفة  في جميع المستويات الإدارية نيالمدير

التعلم قة ، وتخزينها في الذاكرة ، وتتم الاستفادة منها في مواقف بودمجها مع المعارف السا

 ات الإدارية والتنظيمية ،)المختلفة ، وتساعد على التعامل مع مختلف المتطلب

Montague,2011:4)  ، ( ويرىPuzziferro, 2008:74) ،  الاستراتيجيات التي انها

الى  أيضاوالتنظيمية ،وتشير  الإداريةالعملية في ، ميزة المعرفة لاكتساب  المديرون يستخدمها

القدرة على التأثير  ، مما يعني ضمناً  بالمنظمةالمعرفية الخاصة معالجات لللفرد لالذاتي الوعي 

بالمهارات التي يستخدمها المتعلمون امتلاك المعالجة المعرفية  يرتبطو، في تلك العمليات

، ومراقبة مدى نجاح هذه الاستراتيجيات ، وتنظيم الجهد المعرفية للتخطيط لاستراتيجياتهم 

إدارة فية تشير الى المعالجة المعراستراتيجيات فان  وعليه نجاح تلك المعارف المطلوب لتسهيل

بطريقة تسهل  التدريب قدرة المتعلم على إدارة موارد التعلم ، مثل الوقت والجهد ، ووالموارد 

 يتم توظيف الاستراتيجيات والموارد واستخدامها في سياق الدافع.وبشكل مستقل عملية التعلم. 

ي أتوفيما ي  جميع المها  . زبإنجااستمرارهم الافراد العاملين و يفسر  سبب مشاركة وهذا الدافع 

  لتركيزاالفهم و) استراتيجية   ، (Phakiti ,2006, 53) -:لمعالجة المعرفية ااهم استراتيجيات 

  ، استراتيجية الاسترجاع ، استراتيجية الرقابة والتقييم (. 

  -:التركيز الفهم و ستراتيجيةا-1 

 المنظمات لبناء  ،ت متعمدة وموجهة نحو الهدفمحاولابأنها  والفهم  استراتيجية التركيزتعد       

، والتمييز بين المنظمة  تخد  ثقافةوالتي  والمعلومات  فكارالأ، وربط  الإداريةالعمليات ، وإتقان 

  لمعرفة أو الخبرة الخاصة. ابناءً ل، وكذلك العثور على استراتيجيات والابداعية الأفكار الرئيسة 

عمليات إتقان الولتقليل المشكلات. المنظمة في  التركيز والفهم استراتيجيات استخدا  يجبو

، من المهم تحسين  عليهولتنفيذ الاعمال ،المهارة الأساسية التركيز هو لأن  المعرفية ومعالجتها،

 ,Fuchs et 2008 43:ويرى )  ،   (Riadil,202:57 ).المعرفية العمليات تلك المهارة في 

al,  )  ،استخدا  المعرفة السابقة وتنظيمها لتحديد المعلومات المفقودة ، وبناء ;والمعلومات  فهم

   عمليات معرفية تنظيمية .

استيعاب المعلومات فهم و،  ( Mayer,2002:61و ) ، (Zhang 2018:7,في حين وضح )

، والتي تتكون من فهم الأفكار  معرفة تلك المعلومات  عبر والبيانات المعدة في المنظمات،

هذه ،و لتلك المعلومات والبياناتية والحقائق المهمة والتفاصيل ، وإدراك المعاني الضمنية الرئيس

دمج المعلومات مع المعرفة تكوينها والتنظيم في و اختيار المعلوماتومرتبطة بـتحديد  ةاستراتيجي

 الفهمز والتركي ةاستراتيجي ثلاثة أنواع رئيسة من المهارات المحددة في جزء وتم توضيح .السابقة

:- 
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والتفاصيل المهمة ، والتي والوظائف  للأعمالالأفكار الرئيسة  -:تمييز مهارات  - أ

 -: تييمكن تقسيمها ، وتحديدها على النحو الآ

 .بشكل صريح أو التفاصيل المنقولة والعلو  المعرفية فهم المفاهيم    (1)

 .استيعاب المفاهيم والتفاصيل المنقولة ضمنياً   (2)

المعارف والخبرات لتلك  عبرالإدارية بالحكم على الوظائف عمال ، المحتوى للأفهم   (3)

 الوظائف .

  .العاملين في المنظمات للأفرادللخبرات والمعارف فهم الأفكار الرئيسة   (4)

 المستهلكين.والمدراء والاستفادة من اراء الخبراء استنتاج آراء   (5)

يزيهد ولموضهوع المهراد تعلمهه االمهمهة ، او تسهاؤلات حهول   عبهر -: نتبهاهالاإثارة  مهارة - ب

ويجعهل الاسهتقبال الانتقهائي مهرتبط بالإجابهة علهى ههذه لدى الأفهراد العهالمين ،من درجة الانتباه 

 الأسئلة ، وأن المتعلم يمكنه أن يتحكم فيما يتعلمه إذا استخد  الاستراتيجيات الموجهة لانتباهه .

ول على الفكرة الرئيسة لحصالابداع واتشمل وهي  -:الخاصة الفردية مهارات ال - ت

 . للمعلومات 

ان استراتيجية الفهم والتركيز ،على أنه عملية بناءة متعددة  ، (Cain,etal 2004:444ويرى ) 

المعلومات الأساسية والمهارات المعرفية العليا وتنظيمها وعمليات الالجوانب ويجب فيها تنسيق 

فية  ، وبناء المعالجات والمعارف والخبرات تحديد المجالات المعر المديرون ذاتياً . ويجب على

معلومات المعرفية السابقة . ويتطلب تنسيق هذه العمليات الدقيقة والجزئية أن يكون الجديدة مع ال

والافراد العاملين هدف واضح في ذهنهم ، وأن يخططوا للمستقبل .في حين  المديرون لدى

 -فهم والتركيز :خمس عناصر لل  ، (Duke & Pearson, 2002:209)وضح

هو والتنبؤ عن طريق يمكن استخدامها و وصف واضح للاستراتيجية ومتى وكيف ينبغي   (1)

 مستقبلا .إجراء تخمينات حول ما سيحدث 

 عند مواجهة الازمات.ماذا قد يحدث ب التفكيريجب  أي أثناء العمل الاستراتيجيةنمذجة   (2)

ات والواجبات لتدريجي عن المسؤولياالتوضيح الموجه باستخدا  الاستراتيجية مع العمل  (3)

 ،لكل الافراد داخل المنظمة 

فهم كل معرفة ومعلومة ووضع التنبؤ لها ولماذا تطبق  أي الاستخدا  المستقل للاستراتيجية (4)

 وكيف . 

للغاية ، وأن يتحملوا  استباقينيجب أن يكونوا ف ، ( Dermitzaki,etal, 2008:474ما )أ 

الميل  تحدد المبادرة الشخصية ، اذ رًا كبيرًا من المبادرة الشخصية المسؤولية ، وأن يظهروا قد

ي فهم هذا السلوك الاستباقي والاستباقي ، والسلوك المستمر  السلوكي لإظهار الانطلاق الذاتي و

ركزت  ، (Duke etal, 2011:77)في حين . على أنه سابقة أساسية لعمليات التعلم الناجحة

التنظيم الذاتي المعرفية الأساسية في تطوير الفهم و ة على أهمية مهاراتمعظم الدراسات التجريبي
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على المدى  بالاحداثتتنبأ التي الوظائف التنفيذية  عبرالخبرات والمعارف ، ويظهر ذلك فهم 

)أي ما وراء وتسهم في تفكير ابداعي  تاقدروتتطور تلك ال. عملية الفهم والتركيز  عبر الطويل

والتخطيط المسبق من اجل استخدا  ،لأساس في بناء سلوكيات لحل المشكلات وهو ا ، المعرفة(

  . تلك الاستراتيجيات

  الاسترجاع    استراتيجية-2 

أن الاحتياجات من المعلومات  وعليه، تحليل قدرة المستخد  المعرفية على أساس ندرة العقل       

معرفة الموجودة في الدماغ غير كافية أو حالة تكون فيها الالافراد العاملين تبدأ عندما يدرك 

المعلومات المطلوبة تأتي من حالة ان  أيتطبيقها على المها  الحالية. ، استرجاعها او يصعب 

عندما يدرك الفرد أن معرفته  غير كافية للتعامل مع موقف غير ، المعرفة الغامضة للشخص

بتحفيز عقله يقو  س وعليه، المعلوماتاسترجاع تنشأ احتياجات وعندها ،  لحل مشكلة  او طبيعي

، والتي ستحث المستخدمين على البحث وتوليد المعلومة النادرة في ميدان العمل  إيجادمن اجل 

والمعالجة المعرفية التي ، الخبرات والمعلومات والعمل على استرجاعها في الوقت المناسب عن 

هي محاولة الفرد  وعليه، ظور المعرفيلمنتحتاج الى استراتيجية استرجاع من ا راءالمد يعتمدها

 قصيرة المدى أ تذكر او استرجاع المعلومات التي سبق حفظها سواء في ذاكرة طويلة المدى 

(DuL,etal 2008:71) . 

نظا   العاملين  دوالإفرا المديرونفيستعمل   ، ( Spink& Cole,2005:101 ) اما     

المعلومات ، وبدوره يغير هيكل المعرفة الخاص به استرجاع المعلومات للحصول على مزيد من 

تكون القدرة المعرفية لكل شخص في حالة واللحظة. تلك لمهمة في اللتكيف مع الحالة المعرفية 

 عند البحث في النموذج المعرفي لاسترجاع المعلوماتف مستقرة نسبياً بسبب الاختلافات الفردية. 

الاحتياجات ومطابقتها بشكل تفاعلي مع  المعلومات ، يقو  المستخدمون بتوليد احتياجات من 

 .عملية البحث عن المعلومات واسترجاعها عبروالافراد العاملين فيها  المنظمةلك الفعلية لت

من موفري موارد المعلومات في أكان سواء الموزعة والبيانات استرجاع المعلومات يتم      

من  يشكلون نظامًا مفتوحًا  اذا . الأسئلة يطرحون والمستخدمين الذين العاملين ، أ المنظمة 

 احتواها   على تركز تلك الاستراتيجية  وعليه.تلك الموارد المفاهيم التي تصف والمعلومات 

تلك وتؤثر على ، في أي وقت  التي تحدث  التغييراتة نتيج ،ومحدثه باستمرار معلومات معنية

في  هنظا  استرجاع المعلومات  ذكي ةاستراتيجين كوت يجب أن   .ووشروط الاستخداالمعلومات 

 (Ermolayev, etal, 2005:202)الجوانب التالية

المعنية بمواردها  البيانات والمعلومات، حتاج إلى تجميع المعرفة العامة التي تصفت - أ

  .ومستخدميها مع تفضيلاتهم الاصطلاحية الفردية بطريقة موحدة ومتماسكة

يجب أن تتعامل بشكل استباقي مع التغييرات الديناميكية أو إعادة التشكيل لمجموعة الموارد  - ب

  والإداريةالعمليات المعرفية التي تؤثر على ، والمسجلة والمعلومات  تالتي تمثل تلك البيانا

  .المواردتلك استخدا   وطبيعة  وظروف
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مراقبة كيفية امتثال  عبرالموزعة  الاسترجاع الاستباقي للمعلوماتتعمل على استخدا    - ت

الخاصة   فالمها  والوظائ أثناء تنفيذ والتعاون   الالتزا عبرالعاملين في المنظمة مختلف 

 . بهم 

هو عملية دمج المعلومات  استرجاع المعلومات المعرفيةان ،   ( Melucci 2019:3 )شيروي   

علم النفس المعرفي  ؤدي، اذ ياجات المستخد  وفقاً لقواعد معينة والبحث عن النتائج وفقاً لاحتي

، مع التركيز على التحليل العميق وعلاجها استرجاع المعلومات المعرفية دورا كبير في محاكاة 

لسلسلة من السلوكيات المعرفية في عملية إعادة معلومات المستخد  الثلاثية ، والتي تأخذ في 

من  وغيرها (، وبيئة الاسترجاع ، والقدرة المعرفية بنية المعرفة للمستخد )الاعتبار بشكل كامل 

 -ست مراحل:  علىينقسم استرجاع المعلومات الفردية . والعوامل

  . البدء - أ

 .الاختيار  - ب

 . الاستكشاف  - ت

 .كشف العملية العامة للإدراك  - ث

 استرجاع المعلومات  - ج

 النموذج المعرفي لاسترجاع المعلومات والتقييم  - ح

    ( Aggarwal& Kumar2018:52 )  ، النموذج المعرفي هي  ان استراتيجية الاسترجاع

العلو  وبيانات الساليب والأمفاهيم وللأساس  يهفي المنظمات و التنظيمي الاطار  دوالتي تعّ 

  الهيكل للنموذج المعرفي في عملية الاسترجاع. وتمثل لاسترجاع المعلومات   المعرفية. 

   التقييم  الرقابة و تيجيةااستر-3

 66: ) العمليات المعرفيةمستوى تنفيذ استراتيجية الرقابة والتقييم تحدد        

Elshamly,2013)  ،ويرى (Carpenter& Sanders,2009:16)  ، تعطي إشارات انها

أو ، نفيذ حث الإدارة على طرح أسئلة حول عملية الت عبرها مبكرة حول العوامل التي تعيق نجاح

            ، ( Johnson& Scholes , 3762002: )اما لافراد العاملينة اموثوقية القادة وكفاء

التي تجعلها  في الاستجابة للتحديات الجديدة المنظمات على فعاليةتركز عملية التقييم والرقابة 

مراجعة قدراتها وكفاءاتها من أجل  المنظمات . في الواقع ، يجب علىالاستراتيجيةتحقق أهدافها 

بتكييف  المنظمات قيا الرقابة والتقييم لذلك ، تضمن عملية  لاستراتيجيتها التنفيذ الناجح

توفر  الناجحة تقييم الاستراتيجيتها مع أي مخاطر للتغيرات في البيئة. يمكن القول إن عملية 

  46: )بينما اشار .للمنظمةمعلومات للإدارة حول سبب الفشل في تحقيق الهدف الاستراتيجي 
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2014 Dubihlela & Sandada ,) ، من اتخاذ قرارات  المنظمات منعان الرقابة والتقييم ت

 .  خاطئة ويساعدها على توقع المشاكل إذا كان هناك تغيير في البيئة الداخلية والخارجية

يؤدي تطور عمليات المعالجة المعرفية ان  ، (Tümkaya,etal.2009:60)في حين يرى      

،  ظمةنالمفي  والافراد العاملين  المديرون هاالتي يحتاج وكياتالمهارات والسلتطور الى بدوره 

 يعد الوصول الفعال إلى المعلومات للأفراد أكثر أهمية من مقدار المعرفة التي يمتلكها المرءو

 .م لكل مستويات المعالجة المعرفيةعملية الرقابة والتقيي عبريتم ذلك ،

المهارات المعرفية عالية المستوى استخدا  أن ،  (  Vick&  Garvey,2011:175ويرى )    

 .بدلاً من امتلاك المعرفة  ، الوصول إلى المعلومات وحل المشكلات من اجل مهمة للأفراد 

استخدا  المهارات المعرفية عالية فعال نتيجة واستخدا  المعرفة التقييم والرقابة أصبح مفهو  

عملية من عمليات في نهاية كل  وتقيمها عمليات الرقابة والتحكم يمكن إجراء و ،المستوى 

توفير التعليم الداعم من أجل إتقان أوجه القصور في وكذلك المستهدفة ، المعالجة المعرفية 

 واتقان عملية التعلم أنماط السلوك معرفة  عبر والوصول إلى المستهدفين ممارسة تلك المعارف 

 طلوبة .الأهداف المالوصول الى  وعليه

بشكل كبير من قبل  عملية الرقابة والتقييم م تنفيذ تتف،  ( Gezer,,etal2014:454 )اما      

تفرض ،  وعليه المتميز للسلوك المستهدف بكل معاييره.والتدريب تسمح بالتعلم  التي نظمات الم

والتي تعتمد على التقييم والرقابة مطلوبة.. تلك المعالجات المعرفية والعمليات السيطرة فعالة على 

العمليات وتحتاج إلى الاندماج مع  الفهم ، التطبيق ، التحليل  والتذكر ،والإجرائية والواقعية 

 .تلك الاستراتيجيات طوير بت يتعلقالمعرفية وكل ما 

تعكس مستوى  تلك الاستراتيجية  ، (Scardamalia & Bereiter, 2006:22) بينما وضح     

ؤدي إلى درجات أعلى من التخطيط والمراقبة والتقييم عالٍ من الوعي ما وراء المعرفي ، مما ي

تتطلب مهارات معرفية أعلى مثل التحليل والتقييم والإبداع ، جنباً إلى  التي  المعرفية عملياتلل

جميع مستويات العمليات ان مثل التذكر والفهم والتطبيق.  الأخرىمعرفية المهارات الجنب مع 

الرقابية والتقييم لجعل تلك عة متنوعة من الأساليب استخدا  مجمويحتاج الى  المعرفية

طرح  عبرسلوك المعرفة  أي تتضمن هذه الأساليب التفكير بصوت عالٍ و، الاستراتيجية فعاله 

وغير ذلك من   تم جمعها بأثر رجعيي، وطرق التقرير الذاتي  التي الراي الخاص بالفرد

 المعرفية .   الأساليب

حدى اليات التكوين العقلي المعرفي إالمعرفية المعالجة  تستراتيجيااثل تمالباحث يرى اما       

بنية لالخصائص الكمية و الكيفية لها عبرتظهر و، قدرات الفرد لجوانب الالتي تعكس بعض 

المعرفي في معالجة المها  المعرفية و الاكاديمية و ومستوى العقلي العن  تعبر وعليه المعرفية

والافراد  المديرون أو الطرق الذهنية التي يستعملها العمليات عبير أيضا انهايمكن الت. و المهارية

رف، فهي اوالتي تساعدهم على اكتساب وتخزين واسترجاع أنواع مختلفة من المع العاملين 

 هاعبرهي عملية يقو  . كذلك  مراقبة الستراتيجية امتنوعه تشجع على تطوير مهارات ذهنية 

زه فيقيس الفـرق بـين الهدف المسطر اأنج تم  بمراقبة وتفحص ما عاملين والافراد ال المديرون

تتم  أذوالنتائج المتحصل عليها من أجل التـصحيح أو إعـادة التوجيـه وبنـاء والتعديل في الخطة. 

وقد يعدلون وضعوه للمنظمة  ، للتأكد من أنهم يسيرون بخطى حثيثة نحو الهدف الذي  المراجعة 
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يسمح التقويم الدائم بمعرفة مدى ملائمة الخطة  وعليه اتهم إذا كان ذلك ضروريا.من استراتيجي

 التنظيمية  مـع مـستجدات العمليـة 

    أداء المنظمة  فيفي تطبيق العمليات المعرفية تقد  السمح بمعرفة مدى ت يمياستراتيجية التق    

التكامل وتحقيق الذات والنمو والتطور  تحقيقفي تهدف إلى مساعدة المتعلمين ييم أن وظيفة التق أذ

 تقييم وينصب الاهتما  في عملية ال، وفق ما يتوفر لهم من قدرات واستعدادات وميل وإمكانيات 

لاستخدا  استراتيجيات مساعدة التذكر والتدريب المعارف والمهارات عادة على مدى درجة إتقان 

من تلك لهدف تتحقق ا والفورية التيعلى اختيار ذاته والإفادة مـن التغذيـة الراجعة 

 .الاستراتيجيات 

 راءالمد إذ يقو  ف استراتيجية التخطيطيتوظيمكن ولفعالية استراتيجيات المعالجة المعرفية ،      

الأهداف المطلوبة ومستوى تحديـد من اجل  بالتخطيط لهـا واختيـار الخبرات المناسبة للظروف

الكبيرة الأهداف لتخطيط تحدد استراتيجية او. اخل المنظمة د كفاءة التي يرغب في تحقيقهاال

مخططات لتسهيل تخزينها  ، ورسم  تتطلب أجوبة والفرعية وتحول تلك الأهداف الى أسئلة 

وتحديد الوقت اللاز  للإنجاز وتحديد الأنشطة والاعتماد على نموذج معين قبل البدء في تنفيذ 

قبل  فهي تمتلك عدة مهارات  وعليهما مطلوب لى انجاز لمساعدة علالسابقة والعلو   المعارف

الخطـوات والطريقـة  بالاعتماد على  تعلمي، اداري او مهني وأثناء وبعـد القيا  بأي نشاط 

والاستراتيجية اللازمة والقواعد التي يجب تذكرها والتعليمات الواجب إتباعهـا وتحديـد الزمن 

 . مثلهاوالقواعد الأساسية التي ت والأهداف

إلى استخدا  مجموعة من الطـرق وتهدف استراتيجيات التعلم هي فاما الاستراتيجية الأخرى       

تمكنهم  من والتفكير في كيفية التفكير التي . العقليـة والفكرية في تعلم كيفية التعلم ، والمهـارات 

 .  وان بجهد أقل من المعلومات والحقائق العلمية في وقت قصير و كبير لى قدر الحصول ع

من اجل فيما وراء المعرفة  والافراد  المديرون الهدف من استراتيجيات التعلم هـو أن يـذهب

يتمكن افراد  حتىيتم فيها انجاز جميع الأنشطة ورفع مستوى الوعي  على الكيفية التيالتدريب 

حقيق اهداف المنظمة يسعى الى تلبناء رصيد فكري ، وتقييمها تلك المبادرات توجيه  المنظمة من

  Cognitive Processing معالجة المعرفيةال ابعاد: خامسا.

يتم توضيح الابعاد الفرعية في هذه الفقرة لمتغير المعالجة المعرفية  بالاعتماد على  

المعالجة المعرفية للمدراء التسويق، وهي والذي يركز على  ،   ((White  etal, 2003 مقياس 

ها تتعلق بالشخصية بشكل عا  ، والمدراء والافراد العاملين في المنظمات معالجات مميزة كون

أربعة تتكون من  للمديرين المعالجة المعرفية  قد اقترحت الأبحاث أن، و التسويقية بشكل خاص 

–التفكير  ، الحدس –الاستشعار  ،الادراك  –الحكم ،  المنبسط –الانطوائي : )هيابعاد و

تم الاعتماد على هذا المقياس ،   ((White  etal, 2003:64  ( 7ل ) يوضحها الشك .(الشعور

وذلك لملائمته ومحاكاته للطبيعة المعرفية والذهنية التي يجب ان تمتلكها عينة في هذه الدراسة 

اكثر  المتنقلة في العراق ،وكذلك  تللاتصالاا تتمثل بالمسؤولين في شركة اسياسيل كونهالدراسة 

  -تكون من الابعاد الاتية :تووكما موضح في الشكل  ابعاد المعالجة المعرفية ،قبولا في تحديد 
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   الباحثالمصدر : اعداد  ( بالاعتماد علىWhite  etal, 2003 )  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  لمعالجة المعرفيةابعاد ا(    7لشكل )  ا

                                                                              

 -:لمعرفية المعالجة اأبعاد ي توضيح مفصل لكل بعد من أتوفيما ي

   )المنفتح( منبسط -انطوائي -1

تستخد  من التفضيلات النفسية. كمصطلحات كنوع مزدوج تم تفصيل الانبساط والانطوائية ي     

يستمد الانبساط الطاقة  أذ تشرح المواقف المختلفة التي يستخدمها الناس لتوجيه طاقتهم. ل

المنفتحون يقو   أذ ،تطوير الأفكار والإلها والأفكار خارجياً باستخدا  الروابط الاجتماعية ل

المنفتحين ينظرون  لان، أفكارهممعرفة  عبراليهم المعلومات مع الآخرين والتحدث  بمعالجة

عمومًا إلى الصور الكبيرة وليس التفاصيل في اتخاذهم للقرار ، وهو ما يسهم أيضًا في اتخاذ 

)  مزدحمة والمحفزة مع التوجه الخارجيينمو المنفتحون في البيئات ال قراراتهم السريعة

Stephens, eta,2012:64 ) ،  ومع ذلك ، فإن الانطوائية تستمد الطاقة من العالم الداخلي

، ويحللون التفاصيل ، ويفكرون بالمعرفة الضمنية الانطوائيون يتسمون اذ ان للأفكار والمفاهيم. 

ه الانطوائي داخلياً يكون توجو. شكل منفرد يبدون اكثر راحة بالعمل ببعناية قبل التحدث ، وهم 

 

المعالجة   

 المعرفية 

Cognitive 

Processing 

 –الانطوائي 

  المنبسط

–التفكير 

 الشعور

 –الحكم  

 الادراك

 –الاستشعار 

  الحدس
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يمكن ويقومون بتقييم الموقف أو التفكير في ما تعلموه قبل تكوين استنتاج. بسبب مداولاتهم ،  أذ

 ,Grantفي حين يرى )، (Ariga,2018:2)اعتبار الانطوائيين صانعي قرار حذرين

etal,2010: 28) ،  غالبية المديرين  اذا ان وائيينقادة أكثر نجاحًا من الانطالمنبسطين ان

تزداد نسبة المنفتحين في المناصب القيادية وبذلك التنفيذيين رفيعي المستوى هم منفتحون 

التنفيذيين من المستوى الأعلى. ي نظر إلى المنفتحين على أنهم قادة أفضل لأنهم يميلون  يرينللمد

ن بالاهتما  ، ومستعدون لتحمل إلى امتلاك مهارات اجتماعية قوية ، وهم حاسمون ، ويحظو

من ناحية أخرى ، قد يفكر الكثيرون في الانطوائيين كشخص خجول ، منعزل ، يركز  ،المخاطر

بينما بين كل من  أكثر من اللاز  على التفاصيل ، وبطء في اتخاذ القرار ليكون فعالاً كقادة. 

(Milford & Wisotzke,2011:26 )   ،بسطين من المن تعد نقاط القوة وقدرات كل

الا   الرغم من التناقض بينهما وعلى  وعليه ضرورية للعمل مع مجتمعاتنا المتنوعة نوالانطوائيي

أن كلا النوعين من الشخصيات لديه القدرة على أن يكونا قادة ناجحين يستفيدون من نقاط قوتهم 

الخاصية غير  الفريدة. يكمن مفتاح النجاح في فهم تفضيلات الشخصية والعمل على تقوية

 .الموقف المناسبمع المسيطرة للاستفادة من نقاط القوة لكل نوع لتناسب 

أننا بحاجة إلى بناء طرق لإدارة الاختلاف من أجل  ، (Taylor , 2020:7161 )أشارلقد        

ند فهم الاختلافات في ،فعتعمل لتحقيق أهداف مشتركة التي نظمة المالتواصل الفعال ومساعدة 

الشخصية ، يمكن للمؤسسة النظر إلى ما وراء الاختلافات في الأهداف المشتركة التي  تفضيل

تكون  يرينمدبالنسبة للوالنجاح  الإنجازتوقعات فطرق مختلفة للوصول إلى الهدف.  تضع 

قد يتخذ القادة و، إرضاء كل من المنفتحين والانطوائيينيكون من الصعوبة  وعليهمتميزة 

لقيادة منظمة أو فريق أو أي ووترات في مكان العمل التي خلقتها الشخصية خطوات للتخفيف الت

من اجل  أن يفهم كيف سيكون أسلوبه الشخصي فعالاً المدير  مجموعة من الأفراد ، يجب على 

 ولاسيما في المنظمات التسويقية  الأهدافالتقد  وتحقيق 

ير التحليلي ، السلوكيات المنظمة التفكخصية الانطوائية هي شفي ال الأساسيةسمة لا ان    

عادة ما يكون و.  سمات إيجابيةهي  وعليه، اتخاذ القرارات الحذرة والقويةووالتفصيلية ، 

استشعار وقراءة الرسائل  عبرالتفكير التحليلي عملية مما يسهل  الملاحظة،الانطوائيون شديدو 

. فعملية  الجسد ونبرة الصوت والعلامات غير اللفظية ، كما هو الحال في الإيماءات ولغة

، لذلك يقضون في كثير من الأحيان قبل التكلم والتصرف  الأساسالمراقبة والتحليل والتفكير هي 

مثابرين للغاية ، فهم لا يستسلمون بسهولة ، ويظلون في وهم وقتاً في الاستماع أكثر من الكلا . 

ن ا ، (Järvinen,2020:8)لعملمهمة ويفضلون الدقة، حتى لو أدى ذلك إلى إبطاء سير ا

 ،لاستماعواالمنفتحين عادة ما يكونون مرتاحين جدًا في البيئات الاجتماعية ، ويفضلون التحدث 

نتيجة لذلك ، عادة ما يتم    لأنهم غالباً ما يحتاجون إلى التفكير ومعالجة المعلومات بصوت عالٍ 

من الانطوائيين رع المها  بشكل أس مع ونوصف المنفتحين بأنهم ثرثارون واجتماعيون يتعامل

يتخذون ، و  متعددةوتكون مهامهم .مبكر من المرجح أن يتركوا المها  الصعبة في وقت  وعليه،

عادة ما يعمل المنفتحون بشكل جيد في مجموعات وهم جيدون في العروض . فويةقرارات ع

يفتقرون إلى القدرة على العمل  التقديمية العامة نظرًا لتمتعهم بالتفاعل الاجتماعي ؛ لذلك ، قد

 . (   Petric,2019:3)  بشكل جيد بمفردهم أو التفكير دون أي تحفيز خارجي.
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    الادراك -الحكم  -2

مع الحياة بطريقة منظمة ، ويضعون الخطط وينظمون عالمهم  مدراء سمة الحكم  يتعامل       

ؤ بها ، ويحصلون على إحساسهم بالسيطرة لتحقيق أهدافهم ونتائجهم المرغوبة بطريقة يمكن التنب

تولي المسؤولية عن بيئتهم واتخاذ الخيارات مبكرًا. عندما يطلبون أشياءً يكونون محددين  عبر

يتخذون ، وفي العمل ،   ويتوقعون من الآخرين أن يفعلوا ما يقولون. يستمتعون بكونهم خبراء

، وقد يراهم   هاالمطلوبة لإكمال اتالمهم أوقرارًا سريعًا ويركزون بشكل أساسي على الأساسيات 

 تنوعهإنهم يفضلون إبقاء خياراتهم مف الإدراك .اما التجار على أنهم صارمون ومتشبثون برأيهم

حتى يتمكنوا من التعامل مع العديد من المشكلات التي ستضعها الحياة المعرفية في طريقهم ، 

ا تكون ضرورية. لتوسيع يارات فقط عندماتخاذ الخ عبرويحصلون على إحساسهم بالسيطرة 

الآخرين ويتكيفون مع كل ما يتطلبه الموقف ، ويميلون في العمل مع متسامحون  همف معارفهم ،

يتمتع مدراء  .إلى تجنب القرارات أو تأجيلها  ، وقد يراهم الحكم على أنهم تائهون بلا هدف

اثارت   فاذا   .جديدة حول كل مهمة فضوليون ومهتمون بمعرفة تفاصيل ونتائجبانهم الإدراك 

 .يجدون صعوبة في إكماله ولكن  ،بسهولةمشكلة يتوجهون بحلها 

(Khamparia&Pandey,2018:5). 

 Panait & Bucinschiو)، (Kamal& Radhakrishnan,2018:4) كل من ويتفق    

 ،خططة جيدايفعلون كل شيء بطريقة م .ائمًا ما يكون لدى الحكم خطة لعمل،  د  2018:91)

أكثر تنظيماً من غيرهم ودائماً ما يتمتعون بشخصية  ، فهميكرهون تفسير مشاريعهم ومهامهم 

نع في مع مختلف المعارف ولا يما تكيفويدراك يحتاج إلى بيئة مرنة تلقائية. الاقضائية ، لكن 

ة في الخبرة ويجدون صعوب عبرالعديد من المشاريع  يبدون للحظة الأخيرة ؛خططه تغيير 

ممكنة ، ولديهم دائمًا  مدةلأطول اتخاذ القرار يأجل،  المزعجة اء منها أو يؤجلون المها  الانته

الى الاهداف الواقعية وفقا  يميلون فهم يميلون نحو العواطف ، اما الحكم  ليه،ع.نهج مرن وعفوي

 .تتسم بالصلابة  يلمفاهيمهم الت

مجموعة بلحكم  يتمتع ا ، (c ,2019:40Kosteliو)  (  Pelau,etal,2018:753ويرى ) 

 -منها :خصائص 

 .منظميكون   - أ

 .في وجهات النظر  يكره الاختلاف  - ب

 .محفزة عن طريق الانضباط  محكمة و و يخطط لأنشطة محددة  - ت

 .يسجل المها  الفرعية  في العمل، يبحث عن إجراءات روتينية  - ث

مثلا إطلاقها حديثاً  مال والخطط التي يتمالاعتجاه  اً متهور اً سلوكقد يسلك فالادراك  ما أ      

 . خطط  تلك المن المحتمل أن يتدخل الأشخاص في ترتيب و الانفتاح على شراء منتجات جديدة

 (Quenk ,2009:13 )-ومن خصائصه :
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 مرن في التعامل مع كل من الأحداث المتوقعة وغير المتوقعة النهج اتباع ال - أ

 .ياريفضلون الخطط المرنة وحرية الاخت  - ب

 .جمع الأفكار باتباع مواعيد نهائية محددة ت  - ت

 ية .غير روتين الاعمال  - ث

 النظر عن الخطط التفصيلية.  صرفب العمل ، عبرسلوك يحدث  أيالتعامل المريح مع  - ج

  التي لمعلوماتلمع إدراك  معاكسة ، قف امووهناك مجموعتين متميزتين لهما تفضيلات         

وأولئك الذين يركزون أكثر ، الذين يفضلون التفاصيل الدقيقة والواقعية  بين أولئك بالتساوي تقسم 

 ووجهات نظر ( يوضح مجموعة نقاط 6الجدول).على الصورة الكبيرة والتجريد والمظهر العا  

 -:  ,(Zagulova ,etal.2021:270-271 )(Dargis,etal,2015:3بين الحكم والادراك)

 الادراك -( يوضح  الحكم 6الجدول )                                 

 الادراك الحكم

  الاستجابة  إلى المواقف المتغيرة    الالتزا  بالخطط المحددة 

 في استكشاف جميع الخيارات قبل اتخاذ القرار الرغبة اتخاذ القرار السريع   

واجه صعوبة في يقد العديد من المشاريع ولكن  يبدئ  حرص على إنهاء مشروع قبل البدء بمشروع آخري

 الانتهاء منها

التعامل مع المواعيد النهائية والحدود الزمنية بشكل  

 مريح

ضطر إلى التسرع في إكمال الأشياء في يغالباً ما 

 اللحظة الأخيرة

 يكره القواعد والحدود و .البيئات المرنة يعمل في  كل والحدود الواضحةاالبيئات ذات الهي يعمل في  

  قد يبدو غير منظم وغير مسؤول   جامدًا ومتطلباً وغير مرن قد يبدو   

 المصدر: اعداد الباحثة بالاعتماد على....
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 الحدس - الاستشعار -3

فهو كوظيفة معرفية تتجاوز العقل . الحدس هو نوع من التفكير غير الرسمي وغير المنظم        

كل فرد لديه الحدس ولكن بدرجات متفاوتة  .وتؤخذ في الاعتبار في كل مرة العقلانية أو المعرفية

هتما  للمعلومات الاستشعار هي عملية  إيلاء المزيد من الا ما أ،  ويتجلى في شكل نوع الشخصية

يتلقون المعلومات ويعالجونها بشكل مختلف ،  انهم وعليه الحواس عبرالتي يتم الحصول عليها 

،  Schultz, 2005: 103) ويشير ) ، (Sukmana,2012:44) وذلك بالاستشعار والحدس

 ونويمتلكبقوة نحو العالم الحقيقي ويتوجهون الأشخاص بالبحث عن تجارب جديدة  هؤلاءيتمتع 

يتمتع نوع الحدس اما   .مع أنواع مختلفة من الناس والمواقف المتغيرة القابلية على التكيف ،

ينجذبون وبسبب قدرته الشديدة على استغلال الفرص. والإدارية ،النجاح في الأعمال السياسة ب

على إلها  الآخرين موجهون ومصححين وقادرين ويميلون إلى أن يكونوا  الجديدة  للأفكار

    .لإنجازل

بميل شخص ما لتلقي المعلومات  الاستشعار يتعلق ،  ( Felder ,etal ,2002:4ويرى )    

للحياة رؤية الحقائق الملموسة والعملية والهواجس.   الاحتمال أ عبرأكان ومعالجتها ، سواء 

تلك التجارب) مالات والعلاقات ومعنى ، بينما يميل الحدس إلى رؤية الاحتوالتجارب 

Baron,2005:1172 )  ، عبرالمعلومات ومعالجتها  يتلقى،عادة ما يكون الشخص الذي 

الحواس حريصًا على الحقائق ولكن يصعب عليه إيجاد المعنى الكامن وراء الحقائق. وفي الوقت 

معنى الحقائق ، ولكن في بعض الأحيان على بسرعة الحصول نفسه ، يمكن للشخص الحدس 

    .  بشكل غير دقيق وخاطئ

 بالمعرفة الإجرائيةالاستشعار ترتبط شخصية ، ( Ramalisa&Syafmen,2014:33اما )     

الذي يعالج البيانات بناءً على  بينما الحدس هو الشخص يركز على الحقيقة الملموسة والواقعية

أكثر على الأفكار المجردة  ويركز، الاحتمالاتمن المزيد والأنماط والعلاقات في المفاهيم 

بجمع البيانات حرفياً باستخدام  رالاستشعاصاحب  قوم . لأنماط /العلاقات والاحتمالات المختلفةوا

 . معنى بين الحقائقالحواسهم بينما يحب الشخص الحدسي قراءة المعنى الضمني وإيجاد 

يدور حول كيفية تلقي  الحدس -الاستشعاران ، ( Talasbek,etal,2020:422يشير )    

بينما يرى الحدس بوضوح الاحتمالات ويفكر عالمياً  .ات من العالم الخارجيالشخص للمعلوم

ويلاحظ العواقب والعلاقة بين الأحداث ، فإن المستشعرات لديها القدرة على الانتباه إلى التفاصيل 

تفضيلات  ان، (Wiryadi,& Humdiana2020:4. وضح ) ، وتحديد الفروق الدقيقة

 .البصر والسمع والشم واللمس والذوق عبريستشعر والقوة  برعالاستشعار تمتص المعلومات 

إيجاد  عبرقوة الحدس والتي تكون أكثر تجريدية  عبربينما تمتص التفضيلات البديهية المعلومات 

ويتفق  .معنى أو علاقات أو احتمال يمكن أن يحدث خلف حدث يتم رؤيته

(Tieger&Barron,2004:235) ، نات حرفياً باستخدا  حواسها البيا يجمع الاستشعار ان

يثق الاستشعار  .ذوقونهتي ما يرونه ويسمعونه ويلمسونه ويشمونه و  إنهم يركزون علىو الخمس

على ما يحدث ويركزون يعملون و،  بما هو حقيقي وملموس وتسعى إلى التوثيق والقياس لدعمه

 من بين الحقائق الثابتة القراءة بين السطور والبحث عن معنى  لحدسا يحب  .في الوقت الحاضر

يرون الصورة الكبيرة ويتجهون نحو التثبيت وما يمكن  يقدر الحدس الخيال ويثقون في حدسهم ، 

 . الحدس -الاستشعار( 7 يوضح الجدول ) أن يكون ، بدلاً من ما هو موجود
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 الحدس -( يوضح الاستشعار  7الجدول )                                 

 الحدس الاستشعار

الأفكار الجديدة فقط إذا كانت لها تطبيقات يطبق   

 .عملية

 الأفكار والمفاهيم الجديدة من أجل مصلحتهمتطبق  

 . الخيال والابتكار يبنى على أساس  .قيمة الواقعية والفطرة السليمةيبنى على أساس ال 

بالملل بسهولة بعد  عوروالش ، مهارات جديدةالتعلم    .استخدا  المهارات الراسخة وصقلها  

 إتقانها

 امحددة وحرفية ، أعطالخطط تميل إلى أن تكون 

 .أوصافاً تفصيلية

تميل إلى أن تكون عامة ومجازية ، واستخدا  

  الاستعارات 

 حسب نوع المعلومة . الانتقال  عبرقد  المعلومات ت .تقديم المعلومات خطوة بخطوة

 

 

 

 

 

 

 الشعور–التفكير -4 

وظائف عقلانية تتضمن إصدار أحكا  وتقييمات حول تجاربنا. على الرغم من أن  هي      

التفكير والشعور متضادان ، إلا أن كلاهما يهتم بتنظيم الخبرات وتصنيفها. تتضمن وظيفة 

التفكير حكمًا واعياً على ما إذا كانت التجربة صحيحة أ  خاطئة. يتم التعبير عن نوع التقييم الذي 

يفة الشعور بالتداخل بين الإعجاب أو عد  الإعجاب ، أو اللذة أو الكراهية ، أو تقو  به وظ

 يصف ،   (Cristofaro,2019:16)اما ،  (Schultz&Ellen,2017:88 ).  التحفيز أو البلادة 

إلى القرارات القائمة على القيم  الشعور اتخاذ القرارات غير الشخصية ، بينما يشير  التفكير

يفضلون القرارات ومحللين والمفكرون بقدرتهم على أن يكونوا موضوعيين تع يتمالشخصية. 

ويتمتعون في مدى اهتمامهم بقضية ما وما يشعرون أنه صواب ؛ الشعور يفكر والمنطقية. 

تغلبون على ثنائية التفكير والشعور التي يي قترح صناع القرار على أنهم التعاطف على بقدرتهم 

 .قرارات الإدارة غالباً في دراسة  ظهرت

ممارسة منظمة في ثقافة الالتفكير والشعور يظهر   ، (Densten & Gray 71: 2001)بينما    

 ان يتم اتخاذ القرارات عاطفيا بقدر ما يتم اتخاذها بعقلانية. الإداريةالعليا للقرارات  الإدارة
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عور( تدخل في القرارات من المؤكد أن العاطفة )أو الش،  المديرين التنفيذيين داخل المنظمات

 يتخذونها . التي 

 

 والشعور وهي –للتفكير  إجراءات أربعة،  (Schmitt,2013:7)وضح 

استخراج وتوليف معرفة جديدة كأساس لتحديد وخلق فرص جديدة. -:التفكير الخارجي   - أ

والمدروس عن المعرفة الجديدة واكتشافها واستخدامها أمر  إن البحث الهادف والمنظم

 .الأهمية لجميع جوانب نشأة الفرصةبالغ 

يتطلب إنشاء النماذج ، التي غالباً ما تكون نماذج أنظمة معقدة  -التفكير الداخلي:   - ب

منطقياً ومدروسًا لالتقاط الديناميكيات ذات  معقول والنتائج المحتملة ، بناءً للمستقبل ال

 .الصلة لأهم سمات الفرصة

بشأن فرصة   تشعر بالرضا إلى جعل المنظمة لا تتحقق الحاجة -الشعور الداخلي:   - ت

القصص التي تتيح للآخرين داخل المنظمة فهم  عبرولكن ،التحليل  عبرجديدة ليس فقط 

ما تعنيه الفرصة حقاً لكل من المتبني الخارجي والمؤسسة نفسها . تكشف القصة الجيدة 

ب المصلحة عن المعرفة والتعاطف الكامنين وراء الفرصة الجديدة وتسمح لأصحا

  .الداخليين بتحديد دورهم

فهم الخبرات والدوافع على المستوى الداخلي هو المفتاح للتعاطف  -الشعور الخارجي:  - ث

أعينهم ، بما في ذلك المشاعر التي  عبرمع المتبنين والمؤثرين المحتملين ولرؤية العالم 

 .قد يشعرون بها وما يجب أن يكون لديهم

هذا لا يعني و ، الأشخاص الذين يفضلون التفكير كمديرين في المؤسساتعادةً ما يتم تمثيل     

يفترض وبدوره الكفاءة والفعالية يتطلب ببساطة أن الوصف الوظيفي وأنهم مديرين بالفطرة ، 

(  يوضح  8والجدول) .اتخاذ قرار وفقاً للقيم والتأثيرات المحتملة على الأشخاص وحياتهم التفكير

 ( Geyer,2010:5).الشعور-التفكير 

 شعورال -  التفكير( يوضح 8الجدول )                                 

 الشعور التفكير

يريدون أن يعاملوا معاملة  و منطق وعقل أصحاب

 عادلة

 معتقدات والقيم الشخصية ؛ يريدون  التقدير أصحاب

 الصحيح ، تسعى إلى توافق في الآراءرؤية ما هو  إيجاد العيوب . والسؤال لماذا؟ و الأخطاءينظرون الى 

يتوقف إذا اعتقدوا أنهم لا يستطيعون القيا  بالأشياء 

 بشكل جيد

 يتوقف اذا تم التعامل معهم بدون لطف 
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  اعتبار النقد شخصياً   حتى لو تعرض للنقد قادرة على المنافسة  

 مها  بالأشخاصتعلم بشكل أفضل عندما تتعلق ال بدافع المنطق أكثر من أي شيء آخر

 الاتصالات وتنوع.طرق مساعدة الناس المفاهيم والعمل على المبادئ المنطقية

  

 

 

 

 

  

كيفية وصول الفرد إلى  هو الشعور-التفكير ان ،  ( Ahmed&etal,2010:242) يرى     

ملية اثناء عالاهتما  ي ظهر المفكرون مزيدًا من ا ، إعطائه معلومات ذات صلة بمهمة م قرار بعد

من ناحية أخرى ،  .التفكير ، وفحص البيانات وتحديد القرار الأكثر منطقية بناءً على الحقائق

فحص الأدلة من الناحية الداخلية ومحاولة و المشكلة من وجهة نظر شخصيةالشعور يفحص 

 أصحابان  ، ( Fretwell,etal,2013:59. ويتفق ) الوصول إلى القرار الأنسب لمشكلة معينة

المنطق  استخدا  عبر.اتخاذ القرارات ومعالجة البيانات وتقييم تصوراتهمكير يفضلون التف

 تلك الموضوعية وتطبيق المبادئ علىتحقيق يسعون جاهدين من أجل  فهم .والحقائق والإنصاف

الذين لديهم  في حين  غالباً ما يكونون غير مرتاحين في التعامل مع مشاعر الآخرين ات .القرار

قراراتهم  وتكون .شعور يستخدمون القيم الشخصية أو الاجتماعية عند اتخاذ القراراتالتفضيل 

إنهم يستمتعون بإرضاء  .أكثر ذاتية بطبيعتها ، وهم يفكرون في تأثير قراراتهم على الآخرين

 .الآخرين 
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 الثانيالمبحث 

 لعقل التسويقي ا

 Marketing Mind 

     توطئة  

فضلا  امعرمسرة،وزديردة امت كرز على الاسوا  في الاقتصرد زددار  ير  امسبوو  الاادى          

ف  امعديد من ف ص اتوامى مجرل امتجر ة  في تطو  امخدمرت  الانت نت واستس ا  تتحولاعن 

 إذ، يورت ام و الأذوا امتغرر  في  ببوب  امسبتهلكرنامبو  ورت امتبويق امجديدة وتزايد متطلو

 وتحقرق ، تلك ام يورت من جهة   امى تلورة  اموصول يوقى امغ ض الاسرسي من امتبويق او 

 كرز على امعقل متسثلا برمتومع فة امنرة امبلوكرة ملسبتهلك امتنرفبرة متلك امسنظسرت  امسرزة 

 .(marketing  Mind )  قيامتبوي

   concept  Mind arketingM العقل التسويقي مفهوم   -:أولا

علدى  ، ا  مفهومدر تبدويقرر معرصد ،   ( marketing mind ) امتبدويقي عقدل يعدد مصدطلا ام      

انه  د اسة لأفكر  وطلورت  امسبتهلكرن وامتفرعل مع احتررجرتهم  مدن اجدل تقدديم امسنتجدرت امقر سدة 

 ,Gyrd&Kornum)مددكمك فقددد ع فدده،    (Kotler,etal, 2010:73) علددى امقددرم وامعواطدد 

 امبددلع اددو امعسلرددرت امتددي تبددسا برمتفددرعلات امبداعرددة امسيددت كة فددي تقددديم ، (  2013:1488

ه مصددسسه يصرصددر ملسبددتهلكرن وامخدددمرت  ، وتحقددق ملزبددر ن الاسددتستر  بتجددر ت ف يددد  ومتنوعدد

ه عسلرددة امتدد فر  فددي امبددلو  اميخصددي اندد،   (Kotler&Keller,2009:147) ويدد ى محددددين

امجودة وامتصو  امسد  ، وامصفرت امجوا يدة ونوعردة امسنتجدرت امتدي يدتم امتعرمدل  عو ملزبر ن ،

امتخصصدرت  عود  إف اء امتبدويقاي عسلرة ،    Deighton,etal,2021:4)بنسر وصفهر).معهر  

دة وأدوات ف يددة مد اسدة ميدركل الأسرسرة ، مثل الاقتصدرد وعلدم امدنف  ، لأنهدر تجلدب ط ق در جديد

اقعرددة وأكثدد  إفددر ة وامويددفرفرة عددرمي امنظددر   اندده ، ((Weber,2019:63فددي حددرن   .امتبددويق

 اندده  ،    (Haitao,2019:586)امددر والاسددتجربة مهددم سبددتهلكرن الاسددتسر  إمددى ام أذمددن  ملااتسددر 

 .وامتواصلنهج م با  ي كز على امنزااة استخدا  ، مع  سبتهلكنحو ام امتوجه 

 بعد  ادك  امسفدرارم ، (  9 امسفهو  ويودرن امجددول  ) كا مهنظ  امكترت وامورحثرن  ت وجهرتوتعدد

  -: حبب تبلبلهر امزمنيب

 عقل امتبويقيبع  اسهرمرت امورحثرن مسفهو  ام(    9جدول ) 

 امسفهو  امورحث /امكرتب ت

1 ( Harry& Alder,2001:16) 

 

ام ؤير امتي يتستع بهر امسبو  ملأشررء من منظو  عقلي بدلا من 

 .قتصرد الاسؤسبي أو امسنظو  ام

 

https://www.google.iq/search?hl=ar&tbo=p&tbm=bks&q=inauthor:%22Harry+Alder%22&source=gbs_metadata_r&cad=7
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2 (COSTELLO,2001:174)  نتج مر يجكبهم وضع م عو ركوموجرة امسبتهلكرن ودوافعهم ،فهم س

   .أو إنفر  امسزيد علرهامي اء بط يقة تجعلهم إمر ي يوون في 

3 (Turner,2001:115) ، اموحث وامتطوي  إمى امتصنرع وامسوا د اموي ية  استخدا  عسلررت

 وامك  يود  امى نجرح امسنظسة . وامي اء وامتبويق ومر إمى ذمك.

4 (Lee & Park,2004:255)  امسنظسة الاتصرل منعسلرة بتحويل امتحكم في  ييقامتبوقرر  امعقل 

  .امسبتهلكرنإمى 

5 (Applbaum& Kalman,2007:1016)   امنظ ية الأسرسرة امتي تدعم امني  امتجر   ملبلع وامخدمرت. اي 

6 (Hill & McGinnis,2007:242)  ا تنرفبر ر تطوي   و عريته   يحترج إمى ه كور ة ،وقرسذات مو د 

 .امسنظسة ي فقرفةفوإدمرجه 

 7 (Celaya,2008:11)     امتحول من عص  امسعلومرت إمى امعص  امجديد ، عص

برمضرفة إمى وسر ل  تتسرز اك  امس حلة امجديدة ،وامسير كة. 

امتواصل الاجتسرعي ، بعوامل ير جرة أي ى مثل: امف اط في 

فإن  ,م سر ل امتجر يةوكث ة ا،   امسبتهلكرنامسعلومرت ، وزديردة 

امثو ة ام قسرة تسثل امتحد  ام  ربي ملي كرت وامسؤسبرت عندمر 

 . يتعلق الأم  برلابتكر 

 8  (Zaltman & Zaltman,2008:36)  بسر في ذمك امسيرع   ،امسبتهلكونط   اموصول امى مر يفك  فره

 .املاوعيامواعي ويحدث في امعقل وكل مر وامكك يرت 

 9  ( Lenderman&Sa´nchez, 2008:77 )     في تصسرم امسنتجرت معرملرن برن امسنظسرت واالابتكر  امسيت

 ارعو  امسبتقولرة وام سر ل امتبويقرة وقنوات امورع امتي ستترح

10 
( Levy, 2009:125) 

 

 

  

يقد    سلبلة من امسوردئ الأسرسرة ، امتي تتعلق الأسلوت امك   

تعرمل مع تطورقرتهر يجب ام أذإدا ة امسع فة. بتقنررت بيكل أسرسي 

، على أنهر قنوات ف يدة ويدمرت ، ومر  مج د أدوات تكنوموجرة 

ا نيط   أذامتبويقي امعقل فهم  عو  وذمك  .يصوا امسبتخد  عنص  

https://www.google.iq/search?hl=ar&tbo=p&tbm=bks&q=inauthor:%22Lindsay+H.+Zaltman%22&source=gbs_metadata_r&cad=6
https://www.google.iq/search?hl=ar&tbo=p&tbm=bks&q=inauthor:%22Lindsay+H.+Zaltman%22&source=gbs_metadata_r&cad=6
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11 (Mukerjee,2009:426)   ملسبتهلكرن ملتعور  عسر ي يدون  عر ات امعسرقةيفهم الاست عسلرة

 .وييع ون به حق ر

12 (Kotler,etal.2010:35) ستهدا  عقول امسبتهلكرن وأ واحهم في وقت لاامسبوقرن  عسل

   .واحد ملت فر  في قلوبهم

13 ( Hinloopen,etal,2013:2)  الأفكر  امستنوعة امتي تخص منتج مر ط ح مجسوعة جديد  من

 .وايترر  امفك ة امتي تؤد  امى ابتكر ات نرجحة 

14 (Yarrow,2014:112) ييع  بع  امنرس برلا تورط مع علامة تجر ية ار عو  امط يقة امتي

 . معرنة 

15 (MGHEBRISHVILI,2017:190)  من ك لأ  أنيطة وتوجههر نحو امسبتهلامبلرسة امتبويقرة  امدا ة

 .امحصول على نتر ج إيجربرة على امسدى امطويلاجل 

16 (Moorman et al. 2019:2)  أدوات ف يدة مد اسة ، ووضع جديدة في امتفكر  امط    امجلب

أيك الأفكر  والأدوات من  عو و تحقرق امتوازدن ، ميركل امتبويق

امتخصصرت الأسرسرة وتقررم كرفرة تطورقهر ويسكن توسرعهر في 

 ي.امتبويقامعسل ت سررقر

:  الادا يهبرلاعتسرد على الادبررت  امورحثاعداد  -امسصد. 

قد ايتلفوا ، ان امكترت وامورحثرن  ن ى   ،  (   9) في امجدول  اموا دةملاحظة امسفرارم وعند      

 انه اعلى من عسلرة امتفكر  امتبويقي كونه يضم ، هومضسون امتبويقيامعقل مسفهو  في نظ تهم 

 امسوردئانه سلبلة من امره على نظ   وع  رمف، بسر يستلكه من قد ات وملكرت تبويقرة يتسرز و

استخدا  عسلررت على انه  الاي  ع وفي حرن اشر  امره ام  .تتعلق بإدا ة امسع فة الأسرسرة امتي 

 والابتكر   نظر  يعتسد على الابدا اي ين  د   فع    ،اموحث وامتطوي  امتي تهتم برمعسل امتبويقي 

احتررجرتهم برستخدا  تبويق  ةتلورسركوموجرة فهم امزبر ن وامسبتهلكرن، م وا على انهاتفق همومكن

بسجسوعه من ت كت اش قد ،  تلك امسفرارم امعديد من  نإفضلا  عن ذمك ف.  ذكي وتكنوموجره فعرمه 

  -:امخصر ص ااسهر 

 

 

https://www.google.iq/search?hl=ar&tbo=p&tbm=bks&q=inauthor:%22Mukerjee%22&source=gbs_metadata_r&cad=5
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 .ف يدة من نوعهر امسنتجرت امتصسرم الابتكر  امسعرر  ام  ربي في  -1

 .ام قسي عص  امسير كة   امتحول امكور  من عص  امسعلومرت امى امعص  -2

 .ط ح الأفكر  امجديدة وبنرء علامة تجر ية جكابه امت كرز على -3

قد ة عرمرة ملاستحواذ على أفكر  ويستلك ،مو دا تنرفبرر ، ونظرمر عرمي امواقعرة  -4

 . امسبتهلكرن 

 .حي ملسبتهلكرن بدل امسنظو  امسؤسبي ووام امت كرز على امسنظو  امعقلي  -5

مجسوعة من امقوى امد اكرة امتي  تبويقيمعقل اما ى امورحث يامر        

او يرمو ر مر يع   بسلكة اميخص و .وامكاك ة املغة ، امتفكر ، امحكم،امسع فة ،اموعي تتضسن

من امسسكن تيكرلهر وامتلاعب بهر من قول امعسلررت وامقوى امعقلرة. امتي  امفك ية وامد اكرة

 ونلكتيسان امتبويق  ي  دولابد مس ، وامنواير. ع امسير الأفكر ، امسفرارم، امكك يرت، متضسنة 

 عرمجة امسيرع  والانفعرلات، مؤدي ر إمى مواق  وأفعرلمامقد ة على امتخرل، امتسررز، وامتقدي ، و

و جرمه امتبويق امحديث  ي  وعلى مد متسرزة وقرد ة على تحقرق الأادا  امتنرفبرة . تبويقرة

وفق امسنظو  امحديث من على جسرعر هر ات ، وتوظرفالأفكر  ، الأدو ،امقد ات امتلا  

نرة امسبتهلك عقل ،ميرع  ،اواج  وامتي تحركي  و ، وايجرد امبول امكفرلة وام قسرةامسعلومرترة 

  . ووضع است اترجرة مسرزة مونرء علاقة وطرد  برن امعلامة امتجر ية وامسبتهلك. 

 لتسويقيا لتطور العقمراحل  -ثانيا: 

 mind development of the marketing Stages of    

يرصة فرسر يتعلق بظهو   امتبويق،تغرر ات عسرقة في مجرل  الأير ة،امبنوات في حدفت       

اتخكت  امنت نت،مع ظهو  اميوكرت الاجتسرعرة عو  وامنت نت أو اميوكرت الاجتسرعرة ام قسرة. 

ا مكل من امسبتهلكرن وامي كر ا جديد  تؤف  كل اك   ،امتبويقرةتطو  امعقلرة ت وبرمترمي الأحداث بعد 

امحرجة إمى امنظ  في مفرارم  أذ ي.امتبويقامعقل  رذجامتغرر ات امجديدة بيكل مورش  على نس

فم انر  انتقرل من نهج امتبويق اميرمل عو  امسنتجرت امسوحدة إمى تبويق  امتبويق،وأدوات 

ر امنهج امك  يقت ح ع وض ف دية مخصصة ومحددة. قر  امسبتهلك بتغرر  سلوكه.  أكث  تخصرص 

اواتخك الآن ،  ر جديد  امتبويق عقلرة تكر  تيجب أن  ، أصوا امسبتهلك أكث  تطلو ر وتقلو ر، وضع 

تكر  نفبهر نفبه وفي اموقت  مبتهلكرهرت قلم مع اك  اموسر ط ام قسرة امجديدة متكون أق ت إمى تو

نترجة مكمك  أف ت اك  امتغرر ات بيكل كور  على  ، اسرتهررتهم ، وإلا فإنهر ستفقد أمع احتررج

أدت امزيردة في قوة امسبتهلكرن في اكا امعص  فرسر ،  2012etal,، (Kotler  (27:امتبويق

ونترجة  امسبتهدفة.وجسرار ار  امسنظسرت إمى إعردة ضوط امتوازدن في امتواصل برن ،امجديد

. امتبويقرةم احل تطو  امعقلرة    عن تغر ات فيكي ،امسرضرةامعقود  عو  يتطو  امتبويقام

https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%88%D8%B9%D9%8A
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D8%B9%D8%B1%D9%81%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%84%D8%BA%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B0%D8%A7%D9%83%D8%B1%D8%A9_(%D8%AA%D9%88%D8%B6%D9%8A%D8%AD)
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B0%D8%A7%D9%83%D8%B1%D8%A9_(%D8%AA%D9%88%D8%B6%D9%8A%D8%AD)
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B4%D8%B9%D9%88%D8%B1
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(Powell ,etal,2011:127)   ،  تسثلت  متعددة تانتقرلاتطو  وبس احل امعقل امتبويقي م

  -:  ، (Francisco J,2016:69) برلاتي

 -:على المنتج تركيزال   1.0التسويق  مرحلة  -1

بواسطة عن امسنتج بسختل  انواعهر مرت يتم ني  امسعلو أذ،تتسرز اك  امس حلة بتجديد امسعلومرت 

يسكن اموصول إمرهر من أ  مكرن واك  امسعلومرت نفبهر ، امسنظسة امكترموجرت والاعلانرت عن

فإن  وعلره، الاتجر امسنتجرت و/ أو امخدمرت بط يقة أحردية  امسنظسة تقد  أذ، امسبتهلكيطلوه 

مسن أ اد ش ا هر. كرن  امسنظسة تصنعهر يعتسد على برع امسنتجرت وامخدمرت امتي 1.0امتبويق 

الأسرسي او امتوسع وامتوحرد من أجل اموصول إمى انخفرض تكرمر   امعقلرة امتبويقرة  اد 

امحصة  عو  تم قررس مبتويرت امنجرحووأسعر  أقل ويكون في متنرول امستبوقرن.  امنترج،

 امسنظسرت نترجـة احتدا  امسنرفبة برن كـرن مزامر  وعسلرة تطوي  م احل امعقلرة امتبويقرة  ،امبوقرة

دو ا  مهسـر  ملحفرظ ؤد  زديردة عدد امسنتجرت والاحتررجرت، ، فودأت امثقـة ت، وبصو ة ش ســة 

نحن نتحدث عن عص  امتبويق امقر م على  وعلره امحرمررن وكبب عسلاء جدد امسبتهلكرنعلى 

 .امسنتجرت

 -:  كينالمستهل التركيز على  2.0 مرحلة التسويق  -2

، فقد جرء مع امخطوات الأومى معص  امسعلومرت  2.0أمر امتطو  امثرني مسفهو  امتبويق       

تحديرت امتي  وانر تو زد ت، ى تطو  تقنررت الاتصرل وامسعلومرامسعرص  ، وامك  يعتسد عل

هم يسكن أذ ، يستلكون امسعر   امكور ةوامتبويق إمى حقرقة أن امسبتهلكرن  امسنظسرت تواجه

، فإن قرسة منتج أو  وعلرهحول امسنتجرت وامخدمرت امسسرفلة ، ، مقر نة امسعلومرت واموحث عنهر 

ي امتي يقو  امسبتهلك بتحديدار وتحديد أاسرتهر ومدى استحقرقهر امى امتلا  اك  يدمة معرنة ا

رن فك ة وجوت تلورة احتررجرت امسبتهلك عو 2.0مفهو  امتبويق  مدةتم تحديد و . امقرسة

من امت كرز انتقل  معقل امتبويق  مسر يعني أن امتطو  ، (Kotler,etal,2015:21)و يورتهم

ومنتج الاعلانرة تتفو  على ام سر ل جديد  ، مع صو ة سبتهلك على امسنتج إمى امت كرز على ام

اكا امتطو  بثلافة أنوا   ويتسرز  ،  (  (Burgos &Corte´s,2011:128يتفو  على امتج بة

 .   متغرر اتمن ا

،  امسبتهلكرناملغة: توق  امعلان عن أن يكون اموسرلة الأكث  فرعلرة ملت فر  على  - أ

وامي كرت أو  امسبتهلكرنوبرن  امسبتهلكرنمسر أفبا امسجرل مظهو  محردفرت برن 

  .امعلامرت امتجر ية

    .مةومر  موقع امويب أو امسنتج أو ام سر، امت كرز نقطة  او  سبتهلك مقرعدة: اما - ت

ر سلور رسبتهلك امنسوذج: مم يعد ام  - ت بل الأسرس في امعسلرة امتبويقرة  ، موضوع 

 .بعدة نيرطرت ويير   الآن 
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اي  Marketing 2.0 أن امخصر ص ام  ربة مـ،  ( Berthon,etal,2015:10 ) اقت ح 

   .وسهومة اموصول إمرهر وامس حامواسع امتفرعل وامس ونة وامديسق اطرة وامتوجره 

امتي ت يب في توني  امسنظسرت يتعرن علىانه  ، ((Corte´s&Martınez,2010:19وي ى     

 -:ي تياكا امسفهو  امجديد ملتبويق أن تقو  بسر 

في اموقت امحرمي ، الأسوا  عور ة عن محردفرت ، مسر يعني   -: من امف دية إمى امجسرعرة  - أ

أنفبهم  واأكد همومكنولرن  ملسنتج فقط ، امسبتهلكرن سلورن ومتقمم يعد  أذأنهر أمركن متصلة 

كلاعورن نيطرن يبتهلكون امسحتوى وينيئونه ، مكمك  يصوا امسبتهلكون الأكث  تعرون ر 

اكا يف ض على امتبويق الانتقرل من  ، ( امسعلومرت )منتجرن ومبتهلكرن  وتفرعلا   ر  كوتير 

ر على أسرس ف د  إمى قر م على أسرس جسرعي  .كونه قر س 

 برمعلانرت ، ومهكا امبوب يجب علىأسوا  امرو  ملرئة  -:امعلان إمى امسحردفة من  - ت

 . و ، بنرء  على امسحردفرت امسبتهلكرن استخدا  أسرمرب جديدة ميصرل  سرمتهر إمى  امسنظسرت

متحقرق ذمك ، يجب أن تكاب مؤسبرت امسنظسرت إمى الأمركن امتي يتواجد فرهر عسلاؤار 

 . على امنت نت

يفُهم امككرء امجسرعي على أنه و : امككرء امجسرعيجسرعرةامسورد ة امكاترة إمى مورد ة ام نم - ث

لى  امككرء تتفو  عامتي تخلق نترجة نهر رة ، و   والأنيطة في برئة امويب رمجسو  امسع

ا من مير يعفي  سبتهلكرنامجسرع يجب أن ييكل  مكمك . امف د   .امسنظسرت امسجتسع   جزء 

 امسبتهلكرنار ي توط عو  او امط يقة اموحردة امتي-:  إمى امسير كة امسنتج من امسي و - ج

امسير كة وامتفرعل مع   بعلامة تجر ية أو ش كة مكمك ، من امض و   تعزيز إمكرنرة

، وتبهرل  سبتهلكامخرصة برمسؤسبة بط يقة حبرة مل امعلامرت امتجر ية أو امسنتجرت

 .امخو ات وامسير كة

 خلي عن امقنر  امت امسنظسة في اكا امبرر  ، يجب على -: -امتج بة من امعلان إمى - ح

 .امتجر ت عو  سبتهلكوامودء في جكت ام          

   في امعص  امحرمي ، ي توط -:.من امكسوروت  إمى استخدا  أجهزة إمكت ونرة متعددة - خ

ر           إمكرنرة امتنقل امتي توف ، الأجهزة اممكت ونرة امسختلفة  عو  امسبتهلكون دا س 

 .وامتواصل والاطلا  على امسعلومرت في أ  محظة        

تب يع عسلرة تحديد امسواقع امتوصررت الان تعسل على   -:.امكترب إمى امتوصرة من - د

 .نفبهر أو من امسبتخدمرن الآي ين  امسنظسة وامي اء ، سواء من
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كرفرة متكون قرد ة على إدا ة  يوف  امنت نت وسر ط  -:.امسنظسة من الأنرنرة إمى سسعة - ذ

 .امسنظسة سسعة

يوف  امنت نت ملي كرت الأدوات وامسؤش ات  -: .من الافت اض إمى تحلرل امويب -  

 .على اميوكة امسبتهلكرناملازدمة مجسع امسعلومرت في اموقت امفعلي حول سلوكررت 

 -:التركيز على القيم  3.0 مرحلة التسويق -3

 امسنظسرت تقررم أذ. ي كز على امقرم واموحث عن امسعنىنه تبويق أ على 3.0امتبويق يع         

ر بنرء  على سلوكهر تجر   أذوامعلامرت امتجر ية مر  فقط من  أ برحهر أو جودتهر ، ومكن أيض 

عقلرة او است اترجرة . وامتبويق امسوجه نحو امقرمفهو  ، وامسجتسع بيكل عر  امسبتهلكرن 

 2019:3). . ة ودمج امقرم في امحس  امنوو  ملعلامة امتجر يةمحدد ااد  تبويقرة موجهة نحو

Chávez)،   يتم إنيرء  أذ امتبويق،إمى اتور  نهج شرمل مسسر سرت  3.0يدعو عص  امتبويق

بيكل متزايد  ،وتفرعلهم امسبتهلكرنامتي تحفز مير كة  اميجربرة، امسبتهلكرنتجر ت  عو  امقرسة

متعزيز امقرسة ونجرح  امسبتهلكرنتج بة وتحبرن  امخدمرت،قطر  برمنبوة ملي كرت. ولا سرسر في 

امنو  اكا  ديع أذ ،  (Meng,etal 2020:66)امعلامة امتجر ية في ظل اكا امنسوذج امتبويقي.

ا موجه ر نحو امقرسةمن امتبويق  يك في الاعتور  أفكر  امسبتهلكرن ومطرموهم ،من يلال الأ عص  

يتم امتعرمل مع امسبتهلكرن كوي  وامقرم وامعواط . ،  على أسرس من أجل تقديم منتجرت قر سة،

يوحث امسبتهلكون عن  وعلره أفضل. مهم قلوت وعقول وأ واح ، يعسلون من أجل عرمم 

ر  امسنتجرت وامخدمرت امتي توف  ام ضر مر  فقط على امسبتوى اموظرفي وامعرطفي ، ومكن أيض 

  . (Martı´nez & Sousa  ,2008:111)   .على امسبتوى ام وحي

( او مثلث  8كسر في اميكل )   3.0ان امتبويق  ، (Kotler,etal,2010:35في حرن ي ى )  

او  ( تكرمل3iيير  )  وامتسريز.  ، هر أ  ) امتس كز(موقعتحديد ،  أذفربت ملعلامة امتجر ية من 

تكرمل تير  اذ  ر ية.امعلامة امتجر ية ، صو ة امعلامة امتجاوية امعلامة امتجر ية ،  سلامة 

تحديد  عو امسبتهلكرن ،يطُرمب به امك  متطلورت اموفرء امفعلي ،امى سلامة امعلامة امتجر ية و

ا لأن امسبتهلكرن يسرلون إمى اتخرذ ق ا  س يع  ، موقع امعلامة امتجر ية وتسررزار بي ن مر ، نظ  

ث امتسريز على أنه يسثل امحس  ينُظ  إمى مثل . وانرإذا كرنت امعلامة امتجر ية أصلرة أ  لا

( Delmas &Burbano,2011:69)  . هرامنوو  ملعلامة امتجر ية امك  يعك  امهوية امحقرقرة م

 عو  ، ويجب أن يتم ذمكتعد به  يعسل كدمرل قو  على أن امعلامة امتجر ية تقد  مروككمك ، 

إنهر تبتهد  معنويرت  أذن ، كرفقة امسبتهل امحفرظ علىامحفرظ على امسصداقرة واموفرء برموعود و

 ضع امعلامة امتجر ية في أذارن امسبتهلكرن، تعسل على واوية امعلامة امتجر ية . امر  امسبتهلك

، فضلا  عن كونهر ذات صلة برحتررجرت و يورت  ومتسريزة كونهر ف يدة من نوعهر عو 

رة ذاترة معلامة تجر ية اي صو ة ذان،صو ة امعلامة امتجر ية ،وتعني  امسبتهلكرن امعقلانرة

الاستحواذ على حصة قوية من عواط  وأيضر تعني  ميت كة برن مجسوعة من امسبتهلكرن

مدى ت ابط امعقل وامعرطفة وامقرم ام وحرة و مهم ،لوي الاحتررجرت امعرطفرة كونهر ت .امسبتهلكرن

 .  Malhotra et al, 2012:612))  ملتبويق 
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Source: KOTLER, Philip; KARTAJAYA Hermawan; SETIAWAN, Iwan. MARKETING 3.0: as forças que estão 

definindo o novo marketing centrado no ser humano. Rio de Janeiro: Elsevier, 2010. P:36 

 

 

 

 

 

 

  

 

 3iتبويق( 8شكل )  

 

 -:المستهلك ركيز على الت 4.0 مرحلة التسويق -4

 ظسرت نسبرن ام ليجسع امتفرع تطو  امعقل امتبويقي امك  ي كز على الانبرن ،وهج ن        

وايترر   امسبتهلكرنمتعزيز مير كة و  امنت نت ، ع امتواصل امسورش  ، او عو  سبتهلكرنوام

أكث  م ونة وقربلرة ملتكر   ،امعلامة تلك  أن تكونض و   من ام، امعلامة امتجر ية امستسرزة

برعد امسبوقرن على الانتقرل إمى يوفي نف  اموقت   .الاتجرارت امتكنوموجرة امب يعة  ببوب

امهد  ، يحقق  وامتبويق امتقلرد امتبويق ام قسي فرن امتفرعل برن  وعلره . الاقتصرد ام قسي 

 .(Kotler,etal,2018:46) امعلامة امتجر ية عن بتهلكرنامسامنهر ي امستسثل في كبب دفر  

تبويق ام ؤية لأصحرت  ؤوس انه  ، ( Fuciu&Dumitrescu,2018:47)ي ى        

امتغرر ات امتي تحدث في امسبراسرن برمتطو ات و تع ي في تسثل ام ؤية ام  ربة توالأموال ، 

ام ؤية   إذ إن    .وكررت امسبتهلكرنسلامحررة وفي امتحولات امتي تحدث في وسو  الأعسرل ، 

، تعسل  اوية واست اترجررت مبتدامة، قرم ، اد  ، وذات  طويلة امسدىسجرل امتبويقرة في اكا ام

 ونرء وتطوي  علاقرت قوية طويلة الأمد .معلى امتواصل مع امسبتهلكرن 

دون جنو ر إمى جنب ام موجوبل لا يحل امتبويق ام قسي محل امتبويق امتقلرد .  4.0في امتبويق 

تلك امسع فة سي أذ. امسبتهلك  يخص ذكرء  سركلااسر يسلأ أدوا  بعضهسر اموع  ، يرصة فرو

يسكن أن يجتسع  أذ ( ، امت يردو، امطلب ، جرذبرةوعي ، من نرحرة امعلامة امتجر ية  ) امكرملة 

ر. على سورل امسثرل ، ي ر على س ع   امنرتامتبويق امتقلرد  وامتبويق ام قسي مع   عو معرن ،منتج 

وسر ل امتواصل   عو امعلانرت امتقلردية على امتلفزيون. بعد ذمك يقو  برمتبويق عو  امنت نت 

لسق برن ، ، يقو  بعد ذمك بت شرا امسنتج معن  تلك امسنتجرت الاجتسرعي ، ولأنه  اضٍ 
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تبويقي ادفه الأسرسي او نهج  وعلره.  او بدونهروسر ل امتواصل الاجتسرعي   عو  والأصدقرء

 ( Dholakia et al., 2010498كبب ت يرد امسبتهلك)

او نترج امتغر ات  4.0امتبويق ،  ( Sugiyanto& Wicaksono,2020:45 )يوضاو   

امدينرمركرة امتي تبووهر الاضط ابرت. في الأسوا  ، فإن امجوا  امتنرفبي ملسنرفبة امعرمسرة 

وامتقنررت امجديدة الابتكر ات  في تقديم ، امب يعز امكور  وتسر  امو امسبتهلكرنمن يتطلب امكثر . 

وجكت امزبر ن بط يقة تبويقرة ذكرة ، ويلق امعلامة امتجر ية .امستطو ة في مجرل امتبويق

امتقد  يؤد  و ه.دوناو بامقنوات عو  امنت نت  عو  متواصل مع امعلامرت امتجر ية،ملحفرظ على ا

 رع امسنتجرت تق يو ر ويسنا امسبتخدمرن امسزيد ،امى زديردة كفرءة جسوجرر وامتطورق امواسع ملتكنوم

 بنرء است اترجرة امتبويق امتي تتدايل مع ط يقة ،  سهسةامعديد من امتغرر ات ام. وامخرر ات من

  -: عو 

 .امسبتهلكرنبسلكرة امعلامة امتجر ية مدى  امكور أ. اميعو   

 . قرسة امعلامة اجل زديردة  من ملسنظسة ت. أاسرة الاتصرل امدايلي

   امتبويقرة امسدمجة.   تعلى تطوي  الاست اترجرر امسبتس ة، وامعسلمتواصل وامعنرية اج. 

مجسرع امسبراسرن وأصحرت امسصلحة بدلا  من مج د ، د. تبويق  ؤى امعلامرت امتجر ية بقوة  

 .  امت كرز على اموظر  

 

م احل تطو   مفهم  ،ن وجهرت نظ  شرملةم 4.0و 3.0و  2.0و  1.0امتبويق  وعند مقر نة      

متلك امس احل  امتي تيكل امسيهد امتجر  امعقل امتبويقي ، وبرمت كرز على امعوامل ام  ربرة 

لاحظ كر  ن) .وعص  امسجتسع امبداعي ، عص  امسير كة ، عص  امعومسة وامتي تسثلت بـ)

            إنبرنرة وفقرفة وتعرون ،   أكث  مركونوا ،تحويل امسبتهلكرنمتعسل اك  امقوى ام  ربة 

 ,Kotler, Kartajaya, & Setiawan)  الايتلافرت ام  ربة تلك يوضا   ، (  10وامجدول )  

2010;6) (Kotler,2016:160) 
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Source:  KOTLER, Philip; KARTAJAYA Hermawan; SETIAWAN, Iwan. MARKETING 3.0: as forças que estão 

definindo o novo marketing centrado no ser humano. Rio de Janeiro: Elsevier, 2010. P: 6. 

 

 ( ايتلا   وجهة نظ  امتبويق     10امجدول )    

 المراحل

  

التركيز    1.0مرحلة التسويق 

 ى المنتجاتعل

  2.0 مرحلة التسويق 

   التركيز على المستهلكين

التركيز   3.0 مرحلة التسويق

 على القيم

التركيز  4.0 مرحلة التسويق

 المستهلكعلى 

وولاء  امسبتهلكرنإ ضرء  برع امسنتجرت    الهدف

 امعلامة امتجر ية 

 يتفرعل امسبتهلكون مع امسنتجرت اجعل امعرمم مكرن افضل 

اتصرل امسبتهلكرن )تقنررت  تكنوموجرر امسعلومرت فو ة صنرعرة القوى

 جديدة(

امعص  ام قسي )اموجود في كل 

 (مكرن

سبتهلكرن أكث  الااتسر  برم    الااتسر  برمجرنب امسرد     منظمات ال

  ذكرء  

 سحردفرت برن امنرسام   الااتسر   برمف د   

 ميصرل ام سرمةصوت استخدا  ام   وحامعقل وامقلب ونحو ام معقل امقلب وا نحو   محرجها حبب   السوق  اتجاه 

 امقرسة واميخصرة   مقرما كرمل متا تطوي  امسنتج  المفهوم الأساسي للتسويق

 وظرفرة وعرطفرة و وحرة ة وظرفرة وعرطفرة و وحرة وظرفرة وعرطفرة وظرفي عرض القيم

 امسجرلات امنبرنرة  امسنظسة مهسة و ؤية وقرم وامسنتج  امسنظسة مكرنة مواصفرت امسنتج   المنظمة إرشادات تسويق

امتعرون من شخص امى  نو  من امصفقرت  التفاعل مع المستهلكين 

 اي 

 امسبتهلكرنمع  يشخصبيكل  متعددةمع اط ا   واحد
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 بسى تم احل  عو ،امعقل امتبويقي على مدى امعقود امخسبة امسرضرة ، تطو   ى انه ت     

مع و  حدفت تغرر ات عسرقة في مجرل امتبويق ، امتي او  4.0 و 3.0و  2.0و  1.0تبويق 

ا مكل من امسبتهلكرن  ا جديد  ظهو  اميوكرت الاجتسرعرة عو  امنت نت ، اتخكت الأحداث بعد 

بيكل مورش  على نسوذج اف ت كل اك  امتغرر ات امجديدة . ونترجة موامي كرت مسسر سة امتبويق

ان عسلرة  وعلرهإعردة امنظ  في مفرارم وأدوات امتبويق.  اصوا من امض و   ،بويق امتقلرد امت

ر امك  ي كز على من نهج امتبويق الانتقرل  امسنتجرت امسوحدة إمى نهج امتبويق الأكث  تخصرص 

رصوا من ف امسبتهلك ،سلو  وتنو   تغرر منترجة . امك  يقت ح ع وض ف دية مخصصة ومحددة

ا.  استحداث امض و  ر جديد  تعرمل مع اك  اموسر ط ام قسرة كرفرة امتكر  امتبويق وم . وضع 

ملحفرظ على امزبر ن يتكر  مع احتررجرتهم ، نفبه اموقت  ، وفي امزبر ن امجديدة مركون أق ت إمى 

 1.0أن امتبويق وعند ملاحظة  يكل كور  على امتبويق بأف ت تلك امتغر ات  وتحقرق  يورتهم .

ار عو  الانتقرلويتم  ،امتير   وامتعرون يعتسد على  2.0ز على إدا ة امسنتج ، فإن امتبويق ي ك

ااتم برمقرسة واميخصرة امتي تخرطب ام وح  4.0مر إ ،امك  ي كز على إيجرد قرسة   3.0 إمى

ته وطرمت حتى مكونر، وامعرطفة ، وبكمك انتقل امتبويق امى م حلة  تير   في امعسلرة  امتبويقرة 

 .وامتعرمل معه ب وحرة وعرطفة امحصول علره، ووقت 

   ،الفوائد ،الاهداف الاهمية  :  العقل التسويقي  -ثالثا:

 Marketing  mind :Importance, Goals  ,Benefits,   

 -:التسويقي  عقل اهمية ال  -1

  امقو  من تلقرء لا يظه  امبو، و تعزيز سو  الأفكر في  امتبويقي،عقل تكسن أاسرة ام        

ا حروي ر  ، بل يحترج امى تواف  مجسوعه من امنقرط امسهسة ، نفبه   عو  وذمك، مجعل امبو  م كز 

 (KoHLI,2011:128) -: نه ب هتأاسرفقد حدد   بع  امورحثرن مدنمن ،  امره ةشر تست الامر 

انهر  أذ ، عرةامسيركل امسؤسبرة وامسجتس، وامتع   على مع امسبتهلك امحقرقي امتفرعل   - أ

 وامتطو  وامتقد ، ملأبدا امسجرل وموتك ة ، تفتا متطوي  أفكر  جديدة  ،ف صة أكو توف   

   ملسنظسرت. بنرء مرزة تنرفبرة في  مختلفة تبرعد بط   

مثل حقو  امسلكرة ، وجودة امخدمة ، وامتبويق  امبو   موضوعرت تنو  مجرلات و - ت

وير ار من عسلررت ،  امسبتهلكرندا ة علاقرت الاجتسرعي ، وامتوجه إمى امبو  ، وإ

 .تبويقرة تحترج امى د اسة مكثفة وعسرقة في امعقلرة امتبويقرة امحديثة امسوجهة 

 الأاسرة بكل من :،   (Apil,etal,2009:531)في حرن حدد 

يير  إمى  امج اءات امتي تقو  بهر امسؤسبرت وامسنظسرت امسختلفة مت ويج منتجرتهر  - أ

    .امعقل امتبويقي تطوي  مزيد من 
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ع ض امسنتجرت ب سعر  ، م قنررت مختلفةتذات است اترجررت ، واد الأعسرل استخدا    - ت

متحقرق منخفضة ، وامتوصرل مجرن ر ، ويصومرت في حرمة امي اء بكسررت كور ة ، 

 .متلورة حرجرت امسبتهلكرن وجكبهم منظسرتهم أادا 

 تكسن في الآتي:  سرةالأا أن  على  كدفرؤ،   .(Mghebrishvili ,2014:42)أمر

جسع  وإمكرنرة، بيكل اكث  عسقر   هموامسعلومرت امتي تخصبر ن زامتع   على ام - أ

 . تطوي  امسنتجرت بيكل افضلفي  لاستخدامهر،  عنهمامسعلومرت 

إدا ة حددار تتحقرق الأادا  امتي مامتنظرسرة وامككرء امسطلوت  تر امسهربالااتسر    - ت

 . امسنظسرت 

 العقل التسويقي اهداف-2

 و  (Woodcock,2011,: 60 ) الأادا امتبويقي تحقرق امعديد من عقل يسكن مل

Acker,etal,2011:5)) ،  : اب زدار- 

 .وامتع   على مر يقُرل عن امعلامة امتجر ية  ستسر الااتسر  والا - أ

 .فهم سلو  امسبتهلك على وسر ل امتواصل الاجتسرعي - ت

 .الاجتسرعرة في است اترجرة امسير كة  امسبتهلكرنلاقرت تحديد مدى أاسرة إدا ة ع - ت

 وط ح أفكر  متنوعه مونرء است اترجررت تبويقرة حديثة .تطوي    - ث

 .تم امحصول علرهريوفق ر ملسعلومرت امتي  امسنظسة تحبرن موقع - ج

 برن امسنظسة وامزبون. تعزيز امتفرعل زبر ن امسسرزين وجكت ام  - ح

مع كل زدبون وعلى  ةشخصر ةاقرمة علاق امعسلررت امتبويقرة و قررس وتقررم فعرمرة وكفرءة  - خ

  وعرد.الامد ام

 امعقل امتبويقي يهد  امى تحقرق ان  اشر ا امى،  (Henderson & Hines, 2019:88)امر 

  -:الاتي 

 .امت كرز على امزبر نملسنظسة وتقررم كل من الأادا  امحرمرة وامسبتقولرة  - أ

بي ن تخصرص ت امسنرسوة ملسنظسة ، واتخرذ امق ا ات الامررت والاست اترجرر ديتحد - ت

 .تلك الاست اترجررت ف وتهر اموي ية وامسوا د الأي ى مدعم 
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إمى وظر   ، امك  يؤد  تان امعقل امتبويقي ي كز على امتخطرط امسبوق ملاست اترجرر - ت

ف يدة جديدة ونسرذج أعسرل و / أو عسلررت تجر ية و / أو تحديد موقع فرسر يتعلق 

 الاستثسر  في  أس امسرل اموي   عو  برمسنرفبرن في ضوء الأداء امسعززد

 التسويقيعقل فوائد ال – 3

و ( (Safko,&Brake,2009:97)) -: ةمى تحقرق امفوا د الاترامعقل امتبويقي ايبعى    

(Celaya,2008:9)  و(Lim 2011:465))) 

   .سنتجرت وامسفرارم امجديدةامحصول على معلومرت في اموقت امحقرقي حول الأفكر  وام  - أ

مع  امسبتهلكار عو  امعلامة امتجر ية: امعلامة امتجر ية توني امخو ات امتي يعرش - ت

منتجرتهر. تصوا وسر ل امعلا  أو الأدوات الاجتسرعرة قنوات ذات صلة يرصة مج اء 

يبرعدون في تجسرع علامرت تجر ية ف يدة وقرسة برمضرفة إمى  ،امتجر ت امسككو ة 

    .تحبرن سسعتهر وت فر ار

استخدا  وسر ل امتواصل الاجتسرعي ، يسكن ملسنظسرت إدا ة  عو زبر ن: إدا ة علاقرت ام - ت

    .الاتصرل مع الأسوا  امسبتهدفة امسختلفة

رة ملي كرت ف صة الاستسر  عن إمكرنرة الاستسر  إمى الأسوا : تترا الأدوات الاجتسرع - ث

معهم. اكا مفرد ، على سورل امسثرل  كثب معسلا هر ، وذمك بفضل امسحردفرت امتي يج ونهر

 ، ملحصول على معلومرت حول الأفكر  وامسفرارم امجديدة ملسنتجرت في اموقت امفعلي

م اك  الأدوات وامعسلررت ، يسكن ملي كرت أن تفه عو  :امسبتهلكرنتحبرن مع فة  - ج

 .برمضوط مر يتوقعه عسلاؤار

وامسبتخدمرن الآي ين في تحويل  امسبتهلكرنتسكرن امونرء امتير كي: ستبرعد مير كة     - ح

 .الأفكر  على تحبرن وإنيرء منتجرت جديدة

في امعرمم  امسنظسرت تحبرن ام ؤية: ستضع امسحردفرت وامسير كة وامتفرعل امتطوعي - خ

إمى تحبرن موقعهر في اموحث ومكرنتهر في أذارن الافت اضي ، مسر يؤد  بطورعة امحرل 

 .امسبتهلك

يترا استخدا  الأدوات الاجتسرعرة توجره امعلانرت و سر لهر إمى جسهو  أصغ  مع  - د

 . امحصول على معدلات استجربة أعلى ملانتير  

 امسنظسة تحبرن امثقرفة امدايلرة ملسير كة: اموحث عن امتفرعل مع نسو قرعدة عسلاء - ذ

   .امسنظسة مير كة فضلا  عنزديردة امسير كة امدايلرة يبتلز  
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من  ، زديردة قرسة امتج بة: يجب على امسنظسرت امتخلي عن امعلاقة امقر سة على ام سرمة -  

    .سبتهلكرنوامي كة أو برن امزبون ل تعسرق امعلاقة الأسرسرة برن امأج

 

 التسويقي عقلمميزات ال -4

الاقورل  أصحرت الأنيطة امتجر ية، وامتي تيجع ، من امسسرزات  برمعديدامعقل امتبويقي تبم ي    

    :وتتضا اك  امسسرزات فرسر يلي علرة وتطورقه .

ن سسعة امجودة تجعل أ  سو  ا ، (Lehmann,etal,2011:157)يوكد  -:الجودة  - أ

عندمر تكون امسنتجرت امتي يتم ش اؤار وبرعهر عور ة  ،أكث  جرذبرة ملور عرن وامسيت ين

تعسل امسنظسرت على توظرفهر  أذ،  وامسهر ات امعقلرة امتبويقرة  فكر مجسوعة من الأن ع

نجرح امى ، تسنظسرامجسرع وتبعى  ،، وجعلهر منتجرت ذات مواصفرت عرمرة امجودة 

تدعم  ، وامتي  جودة امسوا د اموي ية  عو  إمى حد كور  ، اموضع الاست اترجي امستسريز

 تبسا وامتي ، تطوي  امقد ات امتكنوموجرة امسوتك ة،وامسد بة  والابدا امقوى امعرملة 

وموتك ة ومعقدة تقنر ر ، بتصسرم وتقديم منتجرت ويدمرت ذات جودة عرمرة  ملسنظسرت 

 .   امخر ج زبر ن في امدايل ومطلب ام

ا لأن قطر  امن -:الابتكار - ت ، فسن امسهم ملسنظسرت او أحد امسح كرت ام  ربرة تبويق ظ  

ار مرزة تنرفبرة ، ومن امسزاير امتنرفبرة عو  سنظسرتجة الآمررت امتي تكتبب اممعرم

ا امقد ة على الابتكر  في امبو  من  مغ ض تلورة ،امسنتجرت أو امخدمرت  أذامسهسة جد 

 .  يردة امعقلرة امتبويقرة ملاعسرل عو  الاحتررجرت امدينرمركرة ملسبتهلكرن

(Meeta&Rajen,2009:205) 

لاست اترجررتهر  امسنظسة تطلب إعردة تيكرلوامك  يامتغرر  امورئي نترجة  -:التنوع  - ت

ر ات امورئرة امدينرمركرة امتي مي كة امتي تتوقع امتغفر،  لبو ممتتنرسب مع امورئة كقوى 

الاست اترجررت امستنوعة  أذستحرول اموحث عن ط يقة استورقرة من  سو  تواجههر

تطوي  منتجرت  امسنظسرت رة. على سورل امسثرل ، تحرولملتعرمل مع اك  امتغرر ات امورئ

تتوقع امتغرر ات وامف ص امتي تحدث في وبكمك فهي جديدة ، على منتج تحبرنرت  أو 

امورئة ، وتيجع امتغرر ات في امتكتركرت امحرمرة ، وتكتي  اتجرارت امبو  

 .(Hughes&Morgan,2007:654ة)امسبتقولر

امتي  امسنظسة امتحديرت امتي تواجهان اام ،  (Sabri&Matanagh,2012:90وي ى )

متكرمل امفعرل ملونرة امتحترة متكنوموجرر امسعلومرت وتعسل على اتج   تغرر  تنظرسي 

على توني وإنيرء مسر سة تبويقرة  امسنظسة قد ةو امتنو  امتبويقي ا   ان تجد والاتصرلات

امتبويق  أذب امج تبويقرة متنوعة من توفر   عو  جديدة متلورة احتررجرت امبو  امسبتهدفة

 .الاتصرلات امتبويقرة وتبلرم امقرسة في قنوات امتبويق امستعدد عو  امسخصص

ت كز امتنو  في مسر سرت امتبويق ان عسلرة ،  ( Ketchompu,etal,2019:3)ضاويو

ويقرة في سو  تنرفبي تبتخد  مسر سرت تب امسنظسة ان  ذمسكرن وامزمرن امتنرفبررن ، بعلى ا
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ا أو  امسنظسة على متنو  يعتسد ا وعلره مختلفة تؤد  إمى أداء أعلى. امتي تتونى تبويق ر جديد 

ا من مسر سرت امتبويق ،  ر جديد  است اترجرة امتنو  امتبويقي  امسنظسة قد تبتخد وتعدل مزيج 

 ترةنو  الأمو  الآيحقق امت من فمَّ و قي الأمثلمتحقرق امقد ة امتنرفبرة امتبويقرة والأداء امتبوي

:-   

 .قد ة الاتصرل امتبويقي امستكرمل  (1)

 .توجره قنوات امتبويق امستعددة   (2)

 .ت كرز حسلة امتبويق امسبتهدفة   (3)

 .تنفرك امتجز ة امسخصصة ملتبويق   (4)

  امت كرز على ب امج امتبويق امسختلفة .   (5)

 قلرة امتبويق ،توجهرت عو، امسبؤومرة الاجتسرعرة ملأعسرل امتجر ية  -: المسؤولية  - ث

تتستع منتجرت تبويقرة على تحويل امع ض وامطلب على مهر امقد ة  ، ة كرملةقوتستلك 

ش وط امسبؤومرة الاجتسرعرة  في امعسلررت   ةعرام  عو ،كور ة  ةبرستدامة ومبؤومر

الاتجر  نحو الاستدامة  امورئرة  ،  ، عن ط يقلسحرفظة على امورئة مامنترجرة ، وامح ص 

نف  امورئي ، وفي ط يقة مسنع امتداو   فإن امتحد  ام  ربي امرو  او امعثو  علىمكمك 

في  امسنظسة است اترجرةالأام او أن تكون و .اموقت ضسرن نسو اقتصرد  مفرد اجتسرعرر

 ,Smaliukiene)  نف  اموقت موجهة نحو  فرارة امسجتسع وازددار  الأعسرل

Monni,2020:290  )  .   

 امتبويق من أام الأنيطة امض و ية موقرء ونسو امسؤسبرت امصغر ة وامستوسطةقل امع ديع   وعلره

زديردة  وعلرهامتحد  الأكو  ملي كرت امصغر ة وامستوسطة.  د، ومكنه في نف  اموقت يع   وامكور ة

امصغر ة وامستوسطة أداء  امسنظسرت علىامبهومة  تجعل من، امسوا د وامسع فة وامخو ة 

فإن امعسل في برئة تتزايد فرهر امدينرمركررت والاضط ات ومهكا ،  امحديثة مسر سرت امتبويق 

تجروزد موردئ امتبويق امتقلردية وتغرر ار ب فكر   امتبويقرة  الاعسرل يتعرن على  واد  ، وامسنرفبة 

  .  ط   الابتكر وير ار من امعقل امتبويقي وامككرء  عن ط يق وإج اءات موتك ة جديدة 

    Components of the Marketing Mind ونات العقل التسويقي مك-:  رابعا

، ووضع امخطط ملتفكر  تبرعد على استرعرت امسعلومرت امجديدةامتبويقي امعقل ان مكونرت     

الأسلوت امك   ياوتلك امسكونرت  أادافهر،والاست اترجررت امتي تبرعد امسنظسرت على تحقرق 

برعد في استدعرء امسع فة ويورن امعلاقرت امسختلفة وي علم ، امت علىيجع الأف اد ييعززد امبدا  و

مكونرت ي اام  توفرسر ي .الابتكر  وامتسرز وامسنرفبةوامتي بدو ار تؤد  امى سفرارم امفكر  وفي الا

 Casco و ،  ((Buzan, 2006:136  و ، (((Grech ,2016:112) -:امتبويقي امعقل 

,2009: 1))(( 
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صو ة امكون دا سر تامعقل يجب أن امنقطة امس كزية في ان  -:وليةلاالصورة المركزية ا -1

فرن  وعلره.  كز على امسهسةامعقل يلأن اكا يحفز امخررل ويبرعد على إبقرء  ،  امس كزية

 الابتكر  والابدا  ونيرط امعقل امتبويقي يونى على أسرس  سم ملتك امصو  .

امعقل  عو  امحديثة امتي تونى وتنسو أ  الأدوات سختلفةامتبتخد  امف و   -:الفروع -2

وفقر لأاسرة وتختل  تلك امف و  .متوصرل الأفكر  ملصو ة امس كزيةامتبويقي امحديث ،

 .امتبلبل امه مي ملأفكر  

عور ة أو او كلسة   ربرة واحدة، بف   ي توط كل سو  في اكا امسكون -:الكلمات الرئيسة -3

تحديد وير  وبعور ات تكون اكث  ، كابه جمسرزة و بط يقة .الأفكر  تلك توضاجسلة 

 .  موعث ة من اجل بقرء امصو ة واضحة 

ي مثر ة من امسهم استخدا  الأموان من اجل بنرء صو ة امعقل امتبويقي ، فه-: الألوان -4

 .فت ة الانتور ، وتعززد امفهم، وتحبن امتكك  والاعت ا  دزيتملدمرغ، و

أنيطة امصو  بيكل مثرمي في جسرع أنحرء يجب أن يكون استخدا   -: النهائية الصور -5

استخدا  و .أكث  جرذبرة تلك امصو  مضرفة مزيد من امت كرز وجعلامعقل امتبويقي وذمك 

( 9واميكل ) .امصو  يحفز كلا من امجرنب الأيسن والأيب  من امدمرغ في اك  امعسلرة

 يوضا تلك امسكونرت

 

 

                                

 

 

 

 

 

 

 مكونرت امعقل امتبويقي (     9اميكل )  

Sources:  Grech ,Gerald: Marketing mind maps in higher education,2016:111.  
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صنرعة واي تقنرة إبداعرة يسكن أن تبهل تنفرك مهر  امتبويق مكونرت امعقل امتبويقي  ن ى     

نو  من امتحد  ،  رهن معقدة وتحسل في طررتمهسة قد تكواي  .ي برئة س يعة امخطى فامتبويق 

وتواجه ميركل في اموفرء برمسواعرد ، مسعلومرت كور  من اام كممن امبهل أن تضرع في ام أذ

امنهر رة وإكسرل امسهر . مكمك ، فإن ط ح الأفكر  امجديدة وإنيرء وتخطرط وتنفرك است اترجرة 

أن يسثل تحدي ر مكل من يعسل في مجرل امتبويق. في امنهرية يسكن  ،منرسوة مورع امسنتج أو امخدمة

امزا د ملسعلومرت ، وتحفرز امعص  امكاني ، وإمهر  امبدا  ، كم ، وإدا ة ام امسهر  امكور ة ان 

لعقل ممكونرت اي  وتومرد الأفكر  من أجل زديردة امنترجرة وزديردة الأداء وتحقرق الأادا 

، اي ملأشخرص امتبويقررن مكونرت امعقل امتبويقي توف ار امسزاير امتي  من برن امتبويقي ،

امتنظرم امجرد وتحديد أومويرت الأنيطة ، وامعص  امكاني امفعرل وتومرد الأفكر  ، وإج اء أبحرث 

تحبرن امتفكر  ، وزديردة امنترجرة ،  عد  ، فوا دوتضم  .ير ارسوقرة شرملة وتحلرل امسنرفبرن و

ط وتنظرم امسهر  والأنيطة ، واتخرذ ق ا ات أفضل وحل وحفظ امتفرصرل بيكل أس   ، وتخطر

تدفق ع ض في امسيكلات ، وتنظرم امسعلومرت امسعقدة ، وإدا ة أسهل ملوررنرت ، وامسنطقرة 

  :من أجلتلك امسكونرت متبويق استخدا  ا ي  مسديسكن  و أكث  من ذمك بكثر بل امسعلومرت ، 

 .تيجرع الأفكر  الأصلرة وامعص  امكاني  - أ

 .بنرء است اترجررت تبويق أكث  فعرمرة  - ت

 .امتبويقرة حسلات افضل امتطوي   - ت

 .امحديثةامخطوط امع يضة مخطط الاتصرلات امتبويقرة وضع  - ث

 .من امبو  وامزبر نت كرز جهود امتبويق على مجسوعرت مبتهدفة محددة  - ج

 .و سر ل مبتهدفة قسي تبويقي فعرل ،إنيرء محتوى  - ح

  The dimensions of the marketing mindيقيالتسو لعقل ا ابعاد: خامسا

 برلاعتسرد على مقررس عقل امتبويقي سرتم توضرا الابعرد امف عرة مستغر  ام     

(Pauwels,etal,2013) ، ي  وامك  ي كز على كرفرة وضع امخطط امسنرسوة من قول مد 

 أذ، قعسلرة امتبويت ملقلووامعقول ام يقة استجربة امتبويق برستخدا  عقلرة تبويقرة ، تد س ط

الاستجربة امتبويقرة ملسبتهلك ، جكت امسبتهلك : )اي امتبويقرة رس امعقلرة رقابعرد  مفلاث   حدد

وتم اعتسرد امسقررس كونه يتنرسب ،  Pauwels,etal,2013:59)()،تحويل امسورعرت ملسبتهلك 

، امتطورق )قطر  الاتصرلات(وانبجر  محتوا  مع امطورعة امسردانرة مورئة مع امد اسة امحرمرة 

برمضرفة امى ذمك ان امسقررس اموحرد حبب اطلا  واستجربرت امسبتهلكرن ملخدمرت امسقدمة ،

  . اك  الابعرد( يوضا    10واميكل ) وامتي سرتم اعتسردار في اك  امد اسة امورحث 
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  بالاعتماد على الباحثالمصدر : اعداد Pauwels,etal,2013 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 التسويقيعقل ( ابعاد ال    10لشكل )  ا

 

 :اك  الابعرد ي توضرا مفصل مكل بعد من  تر يوفرس          

   -الاستجابة التسويقية للمستهلك: -1

قر سة على محتوى الاتصرل ، ونو  امقرسة امتي يتلقرار اماستجربة امسبتهلك  اكا اموعديسثل        

كر  ومتى وأين يتلقى  وامستضسن الاتصرل  نو . ومر او   امسبتهلك من الاتصرلات امتبويقرة

تم تصسرم جودة امخدمة امسد كة  أذ، اك  امجوانب مبتسدة من جودة امخدمة .تهلك الاتصرلامسب

يتلقى ار عو  امتي امط يقة وجودة وظرفرة ) (  يتلقر  امسبتهلك)مر   تقنرة جودة لى أنهرع،

قد تؤف  على   ،  أن امعنرص  امخرصة برموقت وامسكرنذمك  فضلا  عن.  ) امسبتهلك امجودة امتقنرة

 Andersen,etal,2019  وي ى ، (&Strandvik,2002:140 Heinonen) جودة امخدمة

وام موزد امو يدية ، واعتسرد امسرسحرت امضو رة ،  استخدا   موزد امسنتجرت امعرمسرة ان ( (10:

إمى تغرر ات جك ية أدت من قول محلات امبوب  مر كت ، وظهو  محطرت وقود ذاترة امخدمة 

سهسة في عسلرة امجوانب بع  ام على وجود  اوكدا . و لسبتهلكرنقرة مستجربة امتبويالافي 

 -اي :الاستجربة 

 

 Marketing 

mind 

 العقل التسويقي

الاستجابة 

التسويقية 

 للمستهلك
جذب   

 المستهلك

تحويل 
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 .وسلوكهم سبتهلكرن فهم عردات امسبتهلك ، وتطوي  فقة ام  -أ

 .الايتور  امسبوق ملإج اءات وامسعدات امجديدة -ب

 .كرفرة استخدا  ابتكر ات امخدمة ملسبتهلكرن على امتعلرم  -ت

 . سه جر ت ، وم اقوة الأداء وتقررتعزيز امفوا د وتحفرز امت -ث

إمى امسبتهلكرن على أنهم موا د بي ية أو موظفرن جز رون يير كون في سنظسة تنظ  ام اذ      

  ة . يلق امقرسالاستجربة امتبويقرة وعسلرة 

يعتسد امك  فعل اماي  د  امتبويقرة ملسبتهلك ،الاستجربة ،   (Khare ,2014:49) ويير      

عند من قول امسبتهلك امتي يتم اميعو  بهر  امسنتجرت وامخدمرت امكرملة عن  مرتسعلوامعلى 

 كلااسر لسترنة امتي يتستع بهراو نترجة ماو امخدمة  امسعتقدات حول امسنتج بنرء إن و . هراستخدام

إن امخصر ص امف دية و.إمى جرنب تكوين امثقة  تعزيز امتقنرة و امعوامل امس  رة. بسر في ذمك 

ل استجربرت امسبتهلكرن حوبتهلكرن ، مثل امسير كة وامتحفرز وامفهم ، مهر ت فر  منرسب. ملس

،  ( ,Kim, etal  20:132014. )  اك  الاستجربرت تيكل استجربرت سلوكرةوومواقفهم ، 

إن و ،ن قول تكوين امسواق  تجر  امسنتجسكن تفبر  استجربة امسبتهلك على أنهر عسلرة تقررم موي

كور   يسثل تحدي ر امسبتهلكرنلاء امسبتهلك او امهد  امتبويقي ام  ربي وبنرء ولاء اكتبرت و

  ملعسلررت امتبويقرة وتحقرق اادا  امسنظسة .

على د اية بتنو  امتفرعل رجب ان تكون ف امسنظسرت،    (Keiningham,etal,2017:6)امر     

إذا كرنت امعلاقة موجودة ، وككمك مر رسر فمسبتهلك ، من قول اامتي ستحدد ، ووالاستجربة املاحقة 

امتع   على الاستجربرت امسفردة من امسبتهلكرن امكين  عو . إذا كرن ينُظ  إمرهر على أنهر إيجربرة

امتوجه والااتسر  بوسر ل امتواصل الاجتسرعي من امسسكن ، .يخد  امسنظسة يير كون بنيرط 

 ة محتوى إمى امعلامة امتجر ية علىإضرفمسع فة تلك الاستجربرت ،على سورل امسثرل 

(Instagram)   او(Facebook)     ، ومع ذمك  قد تكون بع  اك  الاستجربرت معقدة ويصعب

زبون او ام واستجربة  ب ن امتزا ،    (Palmatier,etal,2006:140) . في حرن يوضا امتقرطهر 

برمضرفة  مسونرة على امتج بة ،ا هبتصو اتلأنه يت ف   ،بيكل موضوعي رلا يسكن قررسهامسبتهلك 

تم يرمو ر مر و ،  (إمى نو  الامتزا  امك  تحرول امعلامة امتجر ية تطوي   )عرطفي ، اقتصرد  

برن  .استس ا ية امعلاقة مغ ضأو  رمسبتهلكبلاحتفرظ بحوث امتبويق ،م   د اسرتااستخد

برمض و ة إق ا  امسبتهلك ، وامتي لا تسثل امسبتهلك وامسنظسة، ومراي نتر ج تلك امعلاقة 

بحرجة إمى م اقوة سنظسرت إن ام،   (Sundermann,2018:323) مرأ. ار او استس ا ار بوجود

د اسة تفرعلهم مع  ملاستجربة امتبويقرة ،عن ط يقتدابر  امعلاقرت امتي تعك  دعوة امسبتهلك 

ر أن امسبتهلكرن  حبورنمت يك اك  امتدابر  في ا و ، او امصو ة  او ير  ذمك امكلسرت اميفوية، أيض 

  . يت ف ون برمسبتهلكرن الآي ين ويؤف ون علرهم. 
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ا   ربر في ؤد  تامتكنوموجرر ان ،   (Benkenstein,etal.2014:148 )ي ى         امت فر  دو  

.  على سورل ذمك امت فر  وتسكرن تجر بهم ، ومن امستوقع أن ينسو  امسبتهلكرنتحفرز تفرعل و

"امحرمة امسزاجرة" ملبر قرن حبب تطوي  امبرر ات  امى تجرب صنرعة امبرر ات امسثرل ، تب

حبب  يوة ضوط امعدادات امتي تغر  امضرءة وامسوسرقى ود جة امح ا ة دايل امبرر ة  عو ،

ا حروي ر في م اقوة استجربرت امسبتهلكرن في اموقت و. امزبون وحرجرته  ر أم   تعد امتكنوموجرر أيض 

زديردة امسير كة وتحفرز امتفرعلات  وعلرهمن الاستجربة بب عة ،  امسنظسة تتسكن امفعلي حتى

يسكن امتقرط الاستجربرت برستخدا  امككرء الاصطنرعي وتقنرة امكرمر ا امتي تواجه واميجربرة. 

وتقنرة امواقع الافت اضي وامو مجررت امتي تحلل تعور ات اموجه وأنظسة اكتير   امسبتهلكرن

 ، وتوظرفهر مسع فة الاستجربة امتبويقرة ملسبتهلك. زاجرة س يعة امتطو امحرمة امس

   جذب المستهلك -2

وبدو   توسرع قرعدة عسلا هر.  عو ،امتجر ية إمى زديردة إي اداتهر  امسنظسرت جسرع تبعى     

 تامسنظسر تتبربقو .يؤد  امقرر  بكمك إمى زديردة ام بحرة. في عص  تقنرة امسعلومرت امحديث مدينر

الاستفردة من تكنوموجرر امسعلومرت على وجه  عو ،وزديردة الأ برح  ،ملوصول إمى عسلاء جدد

واو توسرع استخدا  قنوات امتجر ة  امسنظسرت انر  نهج تتونر  امعديد منو .امخصوص 

من أام يطوات امتوسع في استخدا  قنوات امتداول اممكت ونرة واممكت ونرة مجكت عسلاء جدد. 

شوكرت  عو  توإقنرعهم برمتبو  عو  امنت ن امسبتهلكرنعوامل امسطلوبة مجكت تحديد ام

 .(Bahman ,etal,2013:3276)امتواصل

 است اترجرةرت ان تعتسد امسنظسانه على ،   (  Klimchuk , etal, 2013:58وي ى )        

بع  ستخد  ا و ع مجكت انتور  امسبتهلك ،امبلع الأي ىعن برقي سلعهر تسرز من اجل ، مسرزة 

امبوب  اشكرل امسنتجرت وامبلع وتصسرسهر بسعنى آي  ، قد تصوا أ  . بهر الأسرمرب امخرصة

 وذمك عن ط يق ي ىالأبلع امعلى سلعة واحدة من برن وجكبه ام  ربي و اء طلب امسبتهلك 

:- 

  ف يدةتسرز امسنتج ببسرت. 

   تعزيز امسظه  امجسرمي وقرسة امسنتج. 

  لامة امتجر يةامععلى  امحفرظ. 

  تعزيز امتسريز برن أصنر  امسنتج ويطوطه. 

   والاذوا . امفئرتكرفة تغلر   تتنرسب مع وأنوا  مسرزة ملتطوي  أشكرل 

   ،  أكث   أ  تكون استخدا  مواد جديدة وتطوي  ارركل موتك ة متقلرل امتكرمر

 .استدامة 



 المرتكزات الفكرية والمفاهيمية لمتغيرات الدراسة                                       / المبحث الثاني  الفصل الثاني 

 

    79 
79 

 

 &Azad 2013:1905,و ) (Azad&Masoumi,2012:2791)اتفق  في حرن      

Mohammadi  )  ،كعوامل مهسة تؤف  على ، مونرة امتحترة واموعي وامتصسرم والاتصرل ان ا

وامعنرص  امس  رة واملفظرة ، ت فر  الابتكر  امتبويقي   نترجةويتحقق ذمك   .امسبتهلكرنجكت 

، امتي يةامعلامة امتجر و متغلر  ا،ج مثل تلأجزاء امظرا ة مكمك امسن،أ  املسنتجرت وامبلع 

 .وجكبهم  لى اتجرارت امسبتهلكرنمؤف ة عأداة تبويقرة   اصوحت

 -عسلرة امجكت:امقد ة امتنرفبرة مؤف  على امتي توانر  مجسوعة من امعوامل 

  امصحي. وامتغلر  امسسرزة امتعوئة 

 . س عة امتوزديع 

 تواصل واستخدا  الأسرمرب امحديثه مثل وسر ل امامتعوئة ،  عو  سبتهلكرنامت ويج مل

 الاجتسرعي

 كسعلن صرمت ه امسسرزة ئاعتسرد امتعو. 

  تقديم امسنتج وامبلعة .في  امتبويقي  الابتكر 

واست اترجررت مبراسة امتبويق امبداعي ر ى ف ، (Rahman,etal,2020,317مر )أ        

ى تقنررت امسبتهلكرن امجدد .بنرء علفي جكت  مهر دو  كور   وأدوات امعلامرت امتجر ية امسوتك ة

لأن مفهو   وبرمنظ . مفردة مسجسوعة متنوعة من امسبتخدمرنومعر   ومعلومرت جديدة  و

الاستفردة من امف صة امتي توف ار سنظسرت امتبويق يتغر  مع اموقت وامسوق  ، يجب على ام

في  سبتهلكرن اممكت ونرة مجكت عدد كور  من اممن يلال وسر ل امتواصل الاجتسرعي ،امعومسة 

   .ت واحد وبب عةوق

استخدا  ،  (Bahman,etal,2013:3273و )   (    Hammond,2008:180 )   وضا   

 لزبر ن مة تقديم امخدمو  ،سبتهلكرن ت اممجك رة امتبويق ست اترجررتالاتطورق امتقنررت و

مجسوعة متنوعة من امخدمرت وامعلانرت مجكت عن ط يق ،بب عة وبيكل منرسب 

ر يعُد امتبويق برلاستجربة امسورو، سبتهلك ام الاشت ا  في زدبر نك تطلب من  أذش ة أسلوب ر شر ع 

أو  هد على  سرمة إمكت ونرعردة  مر يتضسن ذمك ام  ،عور ة تحث امسبتخد  على اتخرذ إج اء 

الاشت ا  في مجسوعة امتبويق عو  امو يد اممكت وني. تتسثل فر دة اكا امنو  من امتبويق 

امت ويج امسورعرت و عو  يسكنك اموصول إمرهم، امسهتسرن سبتهلكرن تنيئ قر سة برم في أنك

انر   وعلره       .همالأي ى مبقرء علامتك امتجر ية في أذارناموسر ل امني ات اميور ية وو

)              امتي تبرعد على جكت امسبتهلكرن والاحتفرظ بهم . ،الاست اترجررت مجسوعة من 

Kolb,2013:168   ) و ( Padgham,2005,2). 

https://www.google.iq/search?hl=ar&tbo=p&tbm=bks&q=inauthor:%22James+Hammond%22&source=gbs_metadata_r&cad=7
https://www.google.iq/search?hl=ar&tbo=p&tbm=bks&q=inauthor:%22Bonita+M.+Kolb%22
https://www.google.iq/search?hl=ar&tbo=p&tbm=bks&q=inauthor:%22Bonita+M.+Kolb%22
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 وحتررجرت امسبتهلكرن. سنظسرت اجب أن تع   امي -: عالية ذات جودة تقديم منتجات  - أ

تصسرم  امسنظسة على مكمك رت ،تد ج اك  الاحتررجرت في مواصفرت تصسرم امسنتج

 .    مسواصفرت و يورت امسبتهلك منتجرتهر وفق ر 

لكرن، ن امت مق واستس ا  تحقرق الأداء الأمثل في جكت امسبتها -الافراد:تنمية مهارات   - ب

 في امسنظسرت،امقد ات  مدى الاف اد امعرملرن ،الااتسرمرت  ،ي توط بتنسرة تلك امسهر ات 

 أذمزج الااتسر  وام يوة امصردقة وامسهر ة مع توجهرت امسبتهلك و يورته .وتعسل على 

مهر ات  انر  إذا مم تكن ، ضئرلة وجكت امسبتهلك امتبويق امسورش  ف صة نجرح تكون 

  . الأشخرص امتعرمل مع 

، في امبو  وامك  ييت   في كونه سبتهلكرن امفئة امسبتهدفة من ام -:تحديد المستهلك - ت

أو تقد  من منتجرت أو يدمرت، ومهسر كرن نو  امسنتج أو امخدمة امتي ، مهتم بسر تع ض 

 رتيجب على أصحرت امق ا  مهكا امسنتج ،مبتهدفرن  مبتهلكرن نتحدث عنهر، فلكل منهر 

   .ت كرز جهودام وموا دام تجر  اموصول متلك امفئة رتأو امخدم

 ،يبرعد في إج اء عسلرة برع موع  امسنتجرتامجكات  امتغلر  -: جذابةاستخدم عبوات   - ث

امتي تضر  الافر ة امى امسنتج امخرص بك  ،وعلره يجب الااتسر  برمعووات وامسلصقرت

 مجكت امسبتهلك .

است اترجرة  سم مط يقة  تج بة امعرنرت اي -: العينةالسماح للمستهلك بتجربة   - ج

ملسنتج  أو امهدية امت ويجرة ،امسجرنرة  وتلك امعرنةمع ض امسنتج ، جديدة نرجحة وسررسة 

ام يم من أنهر ط يقة مكلفة  ىعل تع ي  امسبتهلكرن برمسنتج امجديد تعسل على 

مر يجعلهر واحدة من  ،امسورعرت كور ة في زديردة  هر تيكل إلا أن سبتهلكرن ،لاستهدا  ام

 .  است اترجررت امتبويق ام  ربرة لأسوا  معرنة

ر عن منتجرت جديدة -: .كن مستعدا للتغيير - ح . مئرت الآلا  من ، امسبتهلكون يوحثون دا س 

يقد   من امسنتجرت امستنوعة  امتي تع ض في كل يو  في الأسوا   .ومكن امقلرل منهر،

ا مجكت ام  أو معلاناأو  امحزمةأو  سنتجامإمى تغرر   لره نحترج . ع سبتهلكرنشرئ ر جديد 

تعتسد على امسنظسة وامتي  تصسرم ض و   ملنجرح امإعردة و. امجكت مزيردة  امع وض 

  . لأفكر  امزبر ن وامسبتهلكرن  ةوق اءامحكسة وامخو ة 

  -تحويل المبيعات للمستهلك: -3

إمى  سبتهلك او امزبر ن ،الااتسر  الأومي ملإن امغ ض ام  ر  من امسورعرت او تحويل         

، وامعلامة امتجر ية ، امسعلومرت امجسرمرة امسلا سة  ودوجبسر في ذمك ، ااتسر  حقرقي. 

على  عسلرة امتحويل،امبلورة يسكن أن تؤف  بيكل كور  على وير ار ...وان الأسعر  وامسعلومرت 

على امتحويل أقوى عندمر امسنتج  فر  محتوى يكون تو.  الاستهلاكرة او امغكا رة امسنتجرتكل 

، في سو  أكث  تنرفبرة ملسنتجرت امجديدة ، وعندمر لا يسكن ضخسه م كزة و سورعرت تكون ام

 (  Liu,etal:2019:24وانر  ط   متعددة )   اموصول إمى معلومرت امعلامة امتجر ية ببهومة.
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  .مخرصة بفئة أ  منتجا ةسعلومرت امبع  وامجودامبررسة امتي تتعلق باستخدا   - أ

الأكث  امسنتجرت تحبرن وع ض امسعلومرت متقديم  عو مزيج تبويقي جديد ،اعتسرد  - ت

 .صلة برمسبتهلكرن

جسع معلومرت في اموقت امفعلي حول  حلة ش اء امسبتهلك ،  ملتنوؤ برمتحويل امنهر ي  - ت

   . كهلامسبت مثر ة ملااتسر  تتسثل في فحص ت فر  سلوكررتوبيكل أكث  دقة ، 

تعتسد  عسلررت تحويل امسورعرت ملسبتهلك ، أن  ،  Bierly & Daly,2007:502)ي ى )     

امسبتهلكرن امسحتسلرن  ايجردفي  يو ة مندوبي امسورعرت ، وكفرءاتهم ، وأبحرث امسعلومرت ، على 

 ، ( Bhardwaj,2019:295ا)في حرن وض . بدو ار تبرعد امسنظسرت متحقرق أادافهر .وامتي

امتي تورع امسنتجرت في امصنرعرت امتي تتطلب امورع اميخصي )مثل  امسنظسرت يرمو ر مر تبتخد 

ر متعددة من  امبرر ات وامعقر ات وامخدمرت امسرمرة ومنتجرت امتكنوموجرر ومر إمى ذمك( أنواع 

  ،)مثل امقنوات عو  امنت نت وير  امستصلة( متحويل امسورعرت امى امسبتهلك قنوات امتبويق

 -  ربرن :في مبر ات تحويل امسورعرت اك  إمى نوعرن  امسنظسرت يسكن تصنر  أنيطةو

الاستهدا   عو  امسحتسلرن امسبتهلكرنتومرد امسورعرت ام ا دة )أ  تومرد امسعلومرت حول  - أ

 .وامتيجرع الاحت افي وني  امسعلومرت وامقنر (

 .  امع ض وامقنر  عو  تحويلهروقرردة امسورعرت  - ت

معدل تحويل في امسورعرت او معلسة أسرسرة متقررم أداء ( ان  (Fisher ,2013:756  برنسر       

ا ، يحرول تجر  امتجز ة تحويل ح كة  امسبتهلكرنيزو   عندمر   .أقبر  امتبويق وامسورعرت متج  

 امس و  عن ط يق امت كد من وجود امسنتج امسنرسب ، في امسكرن امسنرسب ، في اموقت امسنرسب ،

في تلك املحظة ، يعد معدل امتحويل قرسة حرسسة مقررس فعرمرة سررسرت    .وبرمبع  امسنرسب

 (Westermeyer,etal.2016:622) امر .امتبويق وامف   امتجر ية فرسر يتعلق ببلو  امسبتهلك

ر في تحلرل تطو  امكفرءة امتجر ية في الأعسرل  ا أيض   ة امتبويقريسكن أن يكون معدل امتحويل مفرد 

بيكل كور .  مجكت امسبتهلك  أو مسقر نة امسؤسبرت امسسرفلة امتي تختل  فرهر معدلات امتحويل

تعتسد امكفرءة على الأداء امتجر   امسنرسب مف يق امسورعرت ، في محرومة مجكت أكو  عدد من 

 وجودامسورعرت ملسبتهلك بكمك ينسو معدل تحويل . م امسيت ين امسحتسلرن امكين يزو ون امسؤسبة

معسلررت امتبويق ، ونجرح عسلرة تحويل امسورعرت ملسبتهلك يدمة عسلاء مسترزدة وتنفرك أفضل 

مع فة سلو  امبو  ، وامسبراسة في تقلرل وامتبويق ،  است اترجرةصسرم يعتسد بيكل كور  على ت

   .قمبتوى عد  امرقرن وتحبرن ق ا ات امتبوي

،ويجسعون  عن امسعلومرتيوحثون مسبتهلكون اان  ،  (Vazquez,etal,2020:9يؤكد )     

على ام يم من أن تصنر  امسنتجرت قد يكون ، امسع فة ، وييكلون امسعتقدات متقررم جودة امسنتج 

ر لأن امسنتجرت تحتو  من و في وقت واحد ،على سسرت اموحث وامخو ة وامسصداقرة، م بك 

سواء لسبتهلكرن تحويل امسورعرت م امض و   امتع   على امعوامل امتي تؤف  بيكل مورش  على

 :سلع أو يدمرت. من برنهركرنت 

 ملسنتجامسختلفة مت ويج اس  رة ، وامعلانرت وط   امسظرا ة ام. 

  امقد ة على امعثو  على امجسهو  امسنرسب. 



 المرتكزات الفكرية والمفاهيمية لمتغيرات الدراسة                                       / المبحث الثاني  الفصل الثاني 

 

    82 
82 

 

     بسر في ذمك امع وض امت ويجرة وامخصومرت وامسزاير سررسة امتبويق وامتبعر ،

 .امضرفرة الأي ى

تواجه عسلرة تحويل امسورعرت في اموقت امحرمي  ، (  Yang,2020:1 Chen &)   في حرن    

 منصرت امتجر ة اممكت ونرة عو  امحدود  تحديرن كور ين وامتي تعتسد على 

كر  تحرفظ اك  امسنصرت على وفي برئة امنت نت امتنرفبرة امستزايدة ، امعسل   - أ

  .مواقعهم اممكت ونرة عو  بتهلكرنامس

وجهرت امنظ  امدا ية امجديدة امتي يجب أن تبتخدمهر امسنصرت في عص  الاقتصرد تحديد    - ت

اموحث امتبويقي حول نسوذج الأعسرل ير   وعند ،ام قسي محل ميكلة فقدان امسبتهلك

امنت نت يسكن أن تؤف  على سنظسرت امتي  تعتسد امأن نجد امتقلرد  ملتجر ة اممكت ونرة ، 

 ومختل  امسنظسرت امثقة برن امسبتهلكرن  وتحقرق،   تهتغرر  تج ب عو  تهلكمسباتحول سلو  

ر حجم فف . امسبتهلكرن ر تتحبرن تجوامعسل على  ي اموقت امحرض  ، يتوسع أيض 

د اسة آمرة امسنظسرت امى من اجل ذمك تبعى امسنصرت الامكت ونرة  ،  لىامسبتهلكرن ع

  قة إدا ة جديدة ملسؤسبرت. يوف  ط ي وبدو    امسبتهلكتحبرن تج بة 



 المرتكزات الفكرية والمفاهيمية لمتغيرات الدراسة                                          لثالفصل الثاني / المبحث الثا 

 

    83 
83 

 

 الثانيالفصل  

 لثالثاالمبحث 

 التسويق الذكي

Smart Marketing   

  توطئة

جميع الاوساط  عندمتزايدا   ا  اهتمام ( Smart Marketing)التسويق الذكي يثير موضوع       

دافع على ان تكون تعمل فهي  , ألاقتصادية التنميةفي ظروف  لاسيماو الاقتصادية والاجتماعية 

للتطور الحضاري  ةالقوى المحرك, و وحصولها على التميز التنافسي  ةظمديمومة المنحيوي ل

 وبذلك احتل , المختلفة المنظماتال الأساس الذي تبنى عليه اعم فأصبحتوالتقدم الاقتصادي 

 استراتيجية ةقيم دّهاواعها للاستفادة من في جميع العمليات التسويق الذكي المكانة المتقدمة 

 قضايا التنمية الاقتصادية .عظمى في التعاطي مع 

       concept  Smart marketingالتسويق الذكي  مفهوم  -:أولا 

جاء نتيجةة لتطةور العقةل التسةويقي واةدة المنافسةة والتقييةد فةي بيئةة الاعمةال  التسويق الذكي      

يا تسةويقية مفةاهإلةى أهةا العناصةر اللا مةة لبنةاء  .والتوجةه  مكملا لعمل نموذج التسويق التقليدي 

,وهنةا   عمليةة تخطةيم منطقيةة وسةهلة الفهةا  عبةر, علامةة تجاريةة قويةةجديده للمنظمات وخلق  

مجموعةةة مةةه وجهةةات نظةةر و اراء لتوضةةيت مفهةةوم التسةةويق الةةذكي  لعةةدد مةةه الكتةةا  والبةةاحثيه  

  -: أتيوكما ي

التةةي يقي  , فكةةر التسةةوللسةةتراتيجية مدروسةةة انةةه ا,   ) Trim& Lee,2008:740وضةةت    اذ 

السةلع  -تمكه المنظمة مه تحديد احتياجات عملائها , لخلةق قيمةة لهةا  تةوفير المنتجةات المطلوبةة 

تا إنشاؤها بطريقةة ترضةيها وتشةجعها علةى العةودة يالقيمة التي تلك تقديا ووالخدمات والأفكار( ,

هةو , ( Kotler etal.,2018:115 يةرى    و.وإقامة علاقةة مفيةدة ومتبادلةة وطويلةة الأمةد معهةا 

بينمةا  .تفةاعلي لبيئةة التسةويقالسةتباقي ولةي  لانهج  االة استراتيجية  مدراء التسويق الذيه يتخةذون 

مةه اجةل  المةديرونانها الخطم   التي يضةعها , ( Raffensperger& Milke,2017,64يرى  

جاذبية  علةى انهةا  وصفها,  ( Olga,2019:85بناء علاقات متبادلة بيه البائعيه والمشتريه .اما  

يعقةة  و .يةةتا التعبيةةر  عنةةا  ةةس  ريةةا انةةا   ةة  المعةةت  أذ, متميةة  الو المختةةار  تجاريةة العلامةة  ال

   .بغض العظر  س صفاتنا الحقيقي  متصور هذه الخصائص إل  العلام  التجاري  ال المنتن ك

حسةةة  بوالةةةذكي  التسةةةويقمفهةةةوم لالكتةةةا  والبةةةاحثيه بعةةة  راء آ(     11    ويبةةةيه الجةةةدول     

 لها الزمنيتسلس
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     بعض اسهامات الباحثين  التسويق الذكي ( 11جدول )

 المفهوم الباحث /الكات  ت

1  Ratsimor etal,2003:89 
ونشرها وتو يعها الترويجية عه العروض آلية تسمت بجمع المعلومات وضع 

  . منافذ التو يع الي يديرها التجار عبر

2  

 Gallien and Wein, 2005,79 

 تالمجموعة أصحا  المصأنشطة توسيع  في عمل الأسواق الذكية المستدامة

تصميا السوق المتكامل ودعا القرار والتقييا لتحقيق أفضل النتائج , بما  عبر

 .لأجيال القادمة وكذلك المشاركيه المبااريه في السوقلو مجتمعللفي ذلك 

3   

Wills,etal 2007,14 

  ,لمحترفي التسويق الأكثر ذكاء  على التكنولوجيا بيانات القائمة تسويق قواعد ال

الترويج لكل  عبر    مستوى مه الدقة الشخصية  وعلىبتكلفة تبدو مفيدة و

  . عميل 

4 Ferguson &Phoenix,,2008:1 
ظام يسمت للمسوقيه بجمع البيانات الرسومية التجريبية ذات الصلة وربطها ن

للسماح بالاتصال الانتقائي لأعضاء  ستهلكيهالمبمجموعة كبيرة مه 

 المجموعة.

5 Šmíd,2008:8  . نظام موحد لجمع البيانات مه العديد مه المصادر المختلفة وتحليلها 

6  Rauch et al,2009:737   
متغيةةرات قةةرار ويضةةع إطةةار عمةةل لتطةةوير بةةرامج أنشةةطة التسةةويق , انةةه   

 سسة.   التسويق في اكل نموذج تسويق ذكي للمؤ

7 

 

Markic & Tomic,2010:80  .تلبية احتياجات واكتشاف مدى ملاءمة قطاع السوق لاتخاذ قرارات السوق

 . المستهلكيهورغبات أنواع مختلفة مه 

8 Sadjadi et al ,2010:395     تقديا المنتج المناس  في المكان   عبر الموقع المناس  في السوق  يحدد

 اس  والتكلفة المناسبةالمناس  وفي الوقت المن

9 Chih-Chung etal,2012:355    لتقديا الطلبات وتحقيق والمؤسسة لعمل اختيار السوق المستهدف هو الأساس

ا في والأهداف.  ا مهم  مه أجل تحقيق هذا الهدف , يلع  التسويق المناس  دور 

  تحقيق استراتيجيات التسويق للمؤسسات 

10 Kotler&Keller,2012:394    دعا المنتج الجيد جميع العمليات التي تقدم مه اجل. 
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11 Schmitt,2013:10 

 

ها فيأداء المؤسسة باستخدام مجموعة مه المتغيرات القابلة للتحكا في بيئة 

 العديد مه العوامل التي لا يمكه السيطرة عليها

 

12 wayne Attwell,2013,5 بناء علامة مه اجل ارية , ثورة في طريقة إنشاء المنظمات والعلامات التج

 تجارية قوية .

13 Wushow 2013,49   بهدف  ينقل مزايا وقوة المنتجات الى المستهلكيهأحد أاكال التواصل الذي ,

  وتلبية احتياجاتها. ها إثارة اهتمامات

14  

Mark,2013,45 

ات التي تقدمها الخدمالمناسبة للمستهلكيه عه معلومات وتقديا التوفير 

وإعطاء المستهلكيه  مات عه طريق الحصول عليها بشكل اخصي ,المنظ

 الاتصال بالمسوقيه .دون  بأنفسها جابات الإالفرصة للعثور على 

15 Attwell, 2013:6   كيفية تطوير استراتيجية فعالة للعلامة التجارية يمكه تنفيذها بسهولة تامة

  مؤسستك. ل جديد اختراعالبحث عه دون الحاجة إلى 

16 Naveen Kankate,2014,3451    أكثر الطرق إنتاجية لاتصالات المنظمة في السوق مع المشتريه الحقيقييه

 والمحتمليه.

17 Dorosti,etal,2015:1696   ابكة مصممة لغرض إنشاء جسر اتصال ذكي بيه العرض والطل. 

18 И.А. Демененко,2016,274  والتي تهدف إلى  ,نشطة التسويقية مجموعة مه الأنظمة الفرعية الإدارية للأ

 .للمنظمات  يادة القدرة التنافسية 

19 Yibin Xiang,2018,5 للإنتاج والتسويق  طريقة بناء وتصميا نظام ذكي . 

 .الإداريةبالاعتماد على الادبيات  الباحثاعداد   -المصدر :    

 ( 11بملاحظة المفاهيا الوارده في الجدول    

هو استراتيجية  التسويق الذكي ان على تنوعت وجهات نظرها الكتا  والباحثيه  أنّ نجد       

لوضع برامج أنشطة التسويق وتقديا المنتج المناس  , وبناء علامة تجارية قوية  مدراء التسويق

  -مه الخصائص اهمها :فضلا  عه ااتراكها بالعديد  , ورغباتها الافراد تلبي احتياجات  والتي 
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 .اتيجيات لبناء علامة تجارية استر تعدّ  -1

 .المناسبةملاءمة قطاع السوق لاتخاذ قرارات  -2

 . ودعا المنتج بالتصميا  ةالخاصتوفير وتقديا المعلومات  -3

 .فعالة  ترويجيةتستخدم برامج  -4

 . توسيع أنشطة السوق وأصحا  المصالت  -5

 .  للمنظماتالابداع والابتكار و يادة القدرة التنافسية تركز على  -6

عبارة عن فحص سريع وشامل للمكان الذي تتواجد فيه  التسويق الذكي  نأب ويرى الباحث    

تنفيذ القرارات بكفاءة  من اجل  في التفكير  ةوطريقة مثاليالوصول إليه ،  غبالذي تر وقعوالم

وتقديم ،  المرغوبةالنتائج للوصول الى لمعارف والمهارات ل ستخدام المميزوالا، وفاعلية ً

يعتمد  وأيضافكرة ،خطة ، برنامج ومنتج وخدمة ذكية ،تعني أي  ، ت وخدمات مميزهمنتجا

للعمليات التسويقية والخطط والاستراتيجيات والبرامج على الاختيار الأمثل والصحيح  

لتلك العمليات المراد استهدافهم بالخطة التسويقية، وكلمة الاختيار الذكي  مستهلكين مجموعة الو،

ُ بمعرفةترتبط ارفهي  كافة العمليات التسويقية الذكية واساس تلك العمليات هم  تباطاً وثيقا

هي  وعليهوصولا الى اهم خياراته في العملية التسويقية ،، بدءاً من أبسط الأمور، المستهلكين 

والعمل وعرضه أمامه  الذي هو بحاجة هذا المنتج مستهلك ثم اختيار ال عملية اختيار للمنتج 

،  او الخدمة شراء المنتجالمنظمة ووخدمات تكرار عملية زيارة مواقع منتجات  على زيادة

مجال التسويقي الذكي مختصة في ولابد من توفير العديد من الخطط والبرامج والاستراتيجيات ال

. 

  importance, goals :Smart Marketing الأهداف , والاهمية   :التسويق الذكي  -:ثانيا

  ق الذكيالتسوي  اهمية-1

 ( Xiang,2016:153  -:في الاتي   التسويق الذكي هميةأ تكمه   

  تحسيه تجربة التسوق لدى المستهلك.  - أ

توسيع قنوات مبيعات البضائع و, إنتاج السلع الأساسية وتنوعها في الوقت المناس   -  

  .بشكل كبير

 يمتلك لسلع ق لالتسوي فإن هذا النوع الجديد مه وعليه, يحسه جودة المنتج بشكل كبير  - ت

 . المنتجاتآفاق واسعة للتطوير 

المختلفة  المستهلكيهحاجات تحليل عادات الاستهلا  و في سلع المصنعي ساعد ي - ث

 و  , ( Ferguson & AZ,2008:5  اوضت كل مه فيما . والمتنوعة

 Bucur,2015:1)   , ته في انه :أهميتتركز- 
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 الدائمي.سويق موجه للزبون ت - أ

   من اجل الوصول للزبون المحتمل . شطةالأنتوجيه جميع  - ب

 والحصو      المنتن كتوجنات   تتبع  برمبيعات تحنيس  م ي  تحوي  ال  - ت

 .رؤى حو  كيفي  تحنيعنا          

 .منتندف تنويقي      تقديا  روض مخصص  وحملات  المعظمات ينا د - ث

 الن وكي ل  بائس. التح ي   بروالمحتم يس  المحدديس  المنتن كيس التعرف      ادات - ج

 فيما يتع ا   المنتن كيستح ي  مشا ر وتوقعات   بر ابتكار خدمات أو معتجات جديد  - ح

 . المعافن  المعظماتببالمعت  او 

 -: تيةالنقاط الا عبردد أهمية التسويق الذكي ,  ح ( Shreyas ,etal,2018:703 حيه  في

ها عبرالتي الذكي , يق لية التسوالأكثر أهمية في عمإنها الخطوة  -: المستهلكمعرفة  - أ

وماهي د المكان الذي يعيش فيه يحد, وتالمناس  للتركيز عليه  المستهلكنستطيع تحديد 

 .التجارية , الديموغرافية , المنطقة الجغرافية , العمر , الدخل السنوي  أعماله

 تقبلها ,معظا الناس يشترون المنتجات أو الخدمات مه أجل مس  -:المستهلكماذا يريد   -  

 المستهلكيهبذلك يج  ان يكون تسويقك الذكي لمنتجك يخدم توقعات وتصورات و

 .المستقبلية  

منتج ل, التي تقدم جودة مماثلة للمنظماتالمباارة تتمثل بالمنافسة  -: يهالمنافسمعرفة     - ت

المنافسيه , وبذلك يج  القيام بتحديد ومعرفة أو خدمة بسعر مشابه للسوق المستهدف 

فكرة  تمنحك اذ الموقع في السوق , واستراتيجية التسويق والعروض والسعر اهي وم

 . بك خطة التسويق الذكية الخاصة وضععه كيفية 

لا تقل أهمية والتي القيا الأساسية والقيمة  ,عرض البيع الفريد  عبريتا  -: لتواصلا   - ث

,  المستهلكيهلى كل يج  تحويل كل عرض لمنتج او خدمة ا أذ.  التجارية العلامة عه 

 د(.المنتج , وستحصل على هذه الميزة المحد "ااتر هذاوكل اعلان لكل قارئ مثال 

ان , (North & Smallbone ,2000:147 ) و,  ) Dinis, 2006:10  كل مه  ويرى    

ه تطوير عالابتكار الناتج  عبر , يأهمية  التسويق الذكي تكمه في الحصول على المنتج الاستثنائ

وتا  .التقليدية والتصاميا  التقنيات تولي  فقم ناتج عه ارتباطا .لسوق وطرق التسويق الجديدة ا

 -:مايأتي عبرتحديدها 

 الحالية.ابتكار المنتجات والخدمات والتعديل على المنتجات  - أ

 المنتجات الجديدة.السوق وتطوير  -  

 ق.يسوتمصادر الطرق وتنوع  - ت

 .الابتكار التنظيمي عملية  - ث
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 ا العملية , واستخدام الأجهزة الحديثة.تكنولوجي - ج

بشكل فعال  كافةمستهلكيه بإمكانية تطوير العلاقة مع ال يرى الباحث أهمية التسويق الذكي       

تحقيق أكبر قاعدة مه التي تجذ  المستهلك والعمل على ومستمر باستخدام كافة الأسالي  

إمكانية الوصول إلى كافة لمستهلك بيساعد ا وعليه, ولتحقيق أعلى معدل ربت  المستهلكيه

المعلومات والمواصفات المتعلقة بجميع المنتجات وسرعة الوصول إلى السلع المطلوبة في أقل 

تنوع الطرق والعمليات الإبداعية   عبر.وقت ممكه بغ  النظر عه مكان وجود تلك المنتجات

 .التسويقية 

  التسويق الذكي اهداف -2

مجموعة مه الباحثيه لها مجموعة  مه الأهداف التي يحققها وقد أاار  التسويق الذكي هو      

 (Christine;2005:134 ; Phil,2001:15 ;  Reece,etal,2013:5 ; ومنها كل مه 

Tuten ,2020:198 ; Masterson,etal,2017:479  ;  Steffenens;2015:16        ( ,

س , قابلة للتحقيق , ذات صلة  وقابلة للتتبع قابلة للقيا, هي محددة اهداف التسويق الذكي  أنّ 

 -:   محددة  مني ا , كما هو موضت أدناه

ان تتحقق الأهداف بطريقة وبذلك يج   ه ,حددميج  أن تكون أهداف التسويق محددة:    - أ

 نتمكه قسّا الأهداف الكبيرة إلى أجزاء يمكه التحكا فيها حتى ت أذ , بطريقة يمكه قياسها

أي تكون موجهه إلى   , حقيق الأهداف الكبيرةالتي تودي الى تات مه تحديد الخطو

  ق وجمهور معيه . اسوأ

القضاء  وعليهن الخطة التسويقية مستهدفه وعلى المسار الصحيت لتحقيق النجاح , إذ إ

على الانحرافات وجعل الهدف النهائي مرئيا بوضوح . اما فيما يتعلق  بالاهداف المحددة 

دها فان ذلك يعتمد بشكل كبير على المرحلة التي وصل اليها العمل . التي يج  ان تحد

الأهداف مه المها ان تتوافق الأهداف العامة مع  الأهداف التسويقية ومه اجل نجاح 

  الرئيسة .

ا لدينا عوع مس العظيكوس  أذ, ك  حم   تنويقي  عاجح  تعتمد     العتائ  -:قابلة للقياس  -  

والتي تعتبر هي الأناس لعم  المنوقوس , البياعات بالا تماد       .لقياس العتائ  الخاصه 

حتاج إل  معرف  كيفي  الحصو      البياعات الأكثر ومس اج  عجاح الخ   التنويقي  ع

 ل معظم  وتكوس قاب   ل قياس  قيم  

تحديد يجب  اذ للمنظمة , تحديا  قابلة للتحقيق: تصف الأهداف الواقعية حتى الآن  - ت

 .  .فرص  جيد  لتحقيقناتمت ك  اعناوبشك  واقعي ,  د مداف التي تعتالأه

ت ك اعحرفت فاذا   ,توضعذات ص   بالانتراتيجيات التي الأهداف تكوس  ذات صلة:   - ث

ولس ترك   الموضو  تتشتت الأهداف  ولا تكس  محدد  بدرج  كافي  , فنوفالأهداف 
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   تكوس الأهداف الموضو ه متوا ع مس الضروري اس و  يه, محددالخاص ال     الندف

   .لمدى طويلة ا أم قصيرة كانتأسواء 

د الإطار الزمني الذي يج  أن يكتمل فيه كل هدف يحديتا تقابلة للتتبع ومحددة بالوقت:  - ج

يعد الحصو      الوقت المخصص  أذ   , , وكذلك كيفية تتبعه وقياسه والإبلاغ عنه

 .العم يات التنويقي  ل معظم  لغ الأهمي  ل حكا     عجاح أمرًا با نا وعجاحتحقيا الأهداف ل

هداف العمل متوافقة مع أ,   الذكيةن تكون الأهداف التسويقية يترت  بطبيعة الحال أ وعليه       

 لى تحقيق المبيعات والارباح للمنظمات .  إكما هو محدد في خطة العمل وبذلك تؤدي  

 عناصر مزيج التسويق الذكي و المهارات , الخطوات:التسويق الذكي :  ثالثا

Smart Marketing : Steep, skills  and   elements   

  خطوات التسويق الذكي  -1

تفوقت في حد الأنواع التي أفي ظل التطور والتحدي التكنولوجي صبت التسويق الذكي أ    

 الذكي وات التسويق مه اتباع خطولابد  , التسويق نواعأقدراتها التسويقية على نظائرها مه 

لابد مه توفر لتحقيق النجاح في تطبيقها و , هذا المجال والاستراتيجيات الصحيحة والسليمة في 

 . (Kevin ;2006:14) ات أهمها العديد مه المتطلب

  .فها الأهداف التي تريد تحقيقها 

 أجلالوصول إليه بناء  على ما يمكه القيام به مه نحتاج تعرف على السوق الذي ال 

 .تحقيق الهدف 

 تستجي  لتلك  لتسليمها إلى السوق التي سوف واضحة ومحدده  إنشاء رسالة

 .المنظمات 

 رسالة المنظمة يصال تحديد الوسائل او الوسائم التي تستخدمها , مه اجل ا

 الميزانية الموضوعة .فعالية وفي حدود ب

  ) ( White,2020:95   ;  Kamenca Mba,2018,50 ; Teik ,2015:27 وقد وضت

 -: لك الخطوات بما يأتيت 

تمر بها المنتجات و ما هي العمليات التي  ,ومدى جودته  منتجالما هو  -:منتج التحديد   -1

مما يجعلها فريدة مه نوعها وذات جودة عالية , في هذه الخطوة سوف تمر  اتخدمال او

الذي  المستهلكبسلسلة مه العمليات التي تفحص المنتج أو الخدمة مه نقطة  وجهة نظر 

    سيشتريها , لي  بسب  الميزات المادية , ولكه بسب  الشعور الذي يمنحه لها. 

https://www.google.iq/search?hl=ar&tbo=p&tbm=bks&q=inauthor:%22Dan+White%22&source=gbs_metadata_r&cad=3
https://www.google.iq/search?hl=ar&tbo=p&tbm=bks&q=inauthor:%22Andrea+Kamenca+Mba%22&source=gbs_metadata_r&cad=2
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على المنظمات معرفة مه ها   بائنها  , وما هو  -:بالمنظمةالخاص  فعليتحديد السوق ال -2

 عبروتميزها,  تيالسوق  الذي عليها ان تتعامل معه,  مه اجل تقديا المنتج او الخدمة ال

العالا الكبير إلى أسواق مختلفة , ثا تعطي الأولوية لقطاعات  ه تصنيف هذه النقطة يمك

  .  الخدمةأو  منتجلل تياجاتحالاالسوق بناء  على 

 منتجالبعد تحديد الاحتياجات التي يلبيها   -:المنظمة مواردمع  مطابقة متطلبات السوق -3

حقيق التوا ن بيه على المنظمة ت, الذيه يتعاملون مع هذه الاحتياجات  المستهلكيهو

, وتحقيق رضا تلك المنتجات او الخدماتا يتقد اهعبرالموارد والجودة التي يتا 

وفي  والسرعة في تلبية تلك الحاجاتدعا خدمات ما بعد البيع ,  عبر, هاعن المستهلكيه

   تحقق متطلباتها .نف  الوقت 

 يج  التأكد منها في مه أصع  الأمور التي ديعّ  -: ياستخدام سعر البيع كعامل تسويق -4

يج  أن تأخذ  ,بشكل صحيت تسعيرالا يتهل يتبادر الى الذهه  أذالعملية التسويقية , 

يتا التسعير  وعليهالإجابة في الاعتبار تكلفة الإنتاج والنفقات العامة ونموذج العمل.  

نجاح ول. مهارة التي تقدم فيها الخدمة الخبرة والحس  جودة المنتج المقدم وكذلك حس  

موا نة كل هذه العوامل للوصول إلى استراتيجية تسعير تجذ   عملية التسعير يج 

   .  اربت للمنظمةالمناس  وتحقق  المستهلكيه

االنشطة تحديد الأستهدف ت -:التسويقيةالأنشطة د يتحد -5 جذ  أاخاص على  مختلفة اعتماد 

ساءلون عما إذا  الأاخاص الذيه يدركون ويت غير مدركيه لمنتجاتك وخدماتك ,أو

ويج  ان تكون تلك يمكنك توفير ما يحتاجون إليه , أو الأاخاص المستعديه للشراء. 

 لأنشطة  تناس  الرسائل والسوق المستهدف. ا

تقوم بتجميع سلسلة مه خطم العمل وخطة حملة ااملة  -:الحملة التسويقيهتطوير خطة   -6

ا على الأقل , مع تحديد  12مجدولة على مدار   الأنشطة التسويقية التي سيتا تنفيذهااهر 

 .كل اهر والموارد التي ستحتاج إليها للقيام بذلك خلال

ونتائجها  الاعمال  في هذه الخطوة الأخيرة سوف تنظر في كيفية مراقبة وتقييا  -:التنفيذ  -7

 ( يوضت تلك الخطوات.  11والشكل    . تا القيام به  ل, وتوثيق كل عم
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خطوات التسويق الذكي(   11الشكل          

Source : P Oh Teik  :Smart Marketing  ,2015:36  lulu.com; First Edition (1 Mayo 2015  

 

 

 

 (4الخطوة )

  

  . منتج التحديد  -

 ؟ما الذي تبيعه بالفعل -

 

 (1الخطوة )

  

 

 (2الخطوة )

  

 

 (5الخطوة )

  

 

 (6الخطوة )

  

 

 (7الخطوة )

  

 .  بالمنظمةي الخاص فعلتحديد السوق ال -

 لمه يج  ان نبيع؟ -

-     . 

 مع موارد المنظمة .  مطابقة متطلبات السوق  -

 ؟ماالذي تحتاجه  لتلبية المتطلبات -

-     . 

 .  ياستخدام سعر البيع كعامل تسويق  -

 ؟عه منتجكماذا يقول السعر  -

-     . 

 

 (3الخطوة )

  

 الخاصه .  التسويقيةالأنشطة د يتحد  -

 ما هي الانشطه الأكثر ملائمة  اتسويق المنتج؟ -

    . 

 الحملة التسويقيةتطوير خطة   -

 .    ما لذي ستحتاجه لبدء الحملة التسويقية -

  التنفيذ -

 .    كيف تجمع العمليات وتنفذ بفاعلية  -

https://www.google.iq/search?hl=ar&tbo=p&tbm=bks&q=inauthor:%22Teik+P+Oh%22&source=gbs_metadata_r&cad=5
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 (2018:15Larry,  )مهارات التسويق الذكي  -2

 : عبر توضيت تلك المهارات يمكه  

 الدائميس . المنتن كيستحديد  -ختيار الا   

   المنتن كيسمع  وجناً لوجهوضع برام  التنويا  –التنويا .  

 نا واشعارها بالاعتماء ل المنتن ك بعاء  لاق  مع - ماءالاعت. 

  معرف  احتياجاتنا و  باتنا والانتجاب  لنا حنب عو ي     بر –لانتجاب  ا

 ات متمي   .خدم, وتقديا أ مالنا 

    المنتن كيساثار  العلاقات المتبادل  مع  -  تفعي .     

ان المهارات الحقيقية هي جعل عملية الابتكار ,    )  Rogers,2003:296  يرى  في حيه      

تكون تلك الابتكارات  مقبولة ان مه  دلاب وعليهلتقديمها الى السوق الأساس في التسويق الذكي 

والجهد , وكذلك قت الوومهارات اجتماعيا ليتا تنفيذها. وتتطل  بع  الابتكارات الكثير مه ال

  ,مع المعايير الحالية الموضوعة, وملائمة للمعدات والإجراءات ان تكون متوافقة الى تحتاج

    اما على تلك المهارات. العوامل الخارجية والداخلية للمنظمة تؤثر ويمكه ان

Tidd,2010:21) , تتركز حول التكنولوجيا واستخدامها مه قبل الاخريه , والابتكارات  هاان

 لمستخدميه ومهارات أخرى تتعلق في تفعيل وبناء العلاقات بيه الاخريه . الفنية والتنظيمية بيه ا

 -عيه :الى نو,  (Hemon,2020:6 )و  (Chou,etal,2013:47)مهارات ولقد قسمت ال 

الذكي ,  المستهلك,  الذكيوتشمل الاتصالات  داخل بيئة العمل الناعمة المهارات  - أ

الى المهارة  فضلا  عه. والتسويق الذكي ,الوقت الذكي , المنتج الذكي و العمل الذكي 

ويعتمد نجاح المنظمة  الأاخاصوالمهارة الأساسية للتعامل مع  للتواصلالضرورية 

ة في إدارة الافراد , وماهي  الاستراتيجية الاتي تتبعها المنظمة على المهارات الأساسي

 للتخطيم لمسيرتها المهنية وماهي فعاليتها في تنفيذ اعمالها .

خارج بيئة العمل وتعني الفصل بيه المهنة الناجحة ومجرد العمل  الناعمةالمهارات  -  

الرؤيا للمنظمة وبدوره  الناجت , وهذا يعتمد على مدى بعد نظر الإدارة في تشكيل وتنفيذ

 يعتمد على مدى ذكاء وابداع التفكير خارج بيئة العمل .

التسويق الذكي هي تلك الأسالي  والجهود التسويقية التي تعمل ان الخطوات والمهارات  يرى    

د بالحد الأدنى  الذكي  للسوق بشكل صحيت. ويعدّ تعلَّا مبادئ التسويقالمنظمة على إظهار  والتزوُّ

معارف التسويق هو أول خطوة لتتمكه مه معرفة كيف تصل إلى جمهور  المستهدف  مه

تستطيع بنفسك اختيار أي الطرق التي يمكنها أن تعمل معك بشكل  وعليهوكيف تتواصل معها. 

 جيد وتأتي بالنتائج التي ترجوه

https://www.google.iq/search?hl=ar&tbo=p&tbm=bks&q=inauthor:%22Wushow+Chou%22&source=gbs_metadata_r&cad=7
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 عناصر مزيج التسويق الذكي  -3

 تالاسةتراتيجيادوات التةي يمكةه الةتحكا فيهةا أو المزيج التسويقي عبارة عه مجموعة مه الأ      

والتةةي تسةةتخدمها المنظمةةة لتلبيةةة الاحتياجةةات والمتطلبةةات فةةي السةةوق , التكتيكيةةة فةةي التسةةويق 

 المنظمةةةالمةةزيج التسةةويقي جميةةع اسةةتجابات او عناصةةر  لةةذلك تتضةةمه اسةةتراتيجيات  .المسةةتهدفة

 Nagle & Holden ).منتجةاتاللة  لضمان أن السةوق المسةتهدف يةؤثر بشةكل إيجةابي علةى ط

التركيةز  المسةتهلكيهالتي تطمت إلى تلبيةة احتياجةات  المنظماتغالب ا ما يتعيه على و (2012:27;

 ) الأداء لتلك المنظمات لتحسيه  او العناصر المناسبة ووضع الاستراتيجيات   المستهلكفها  ىعل

Gherasim;2011:404). 

تحقيةق الأهةداف  مةه اجةل منظمةة مةا عمةل اتجةاه ونطةاق  تحةددات او العناصةر الاستراتيجيوتلك 

 و التخطةةيم للمسةةتقبلية  تكةةويه مواردهةةا فةةي بيئةةة الأعمةةال الديناميكيةةة الحاليةةة عبةةرطويلةةة المةةدى 

(Baker; 2012:40). 

 أحةد المفةاهيا الرئيسةة فةي التسةويق الحةديثهةو ,  (Kotler& Keller;2016:26)فيمةا أوضةت 

لإنتاج الاستجابة التةي تريةدها  المنظمةات التسويق التكتيكية التي تمزجها مجموعة أدووالمتضمه 

يعتمةةد المةةزيج التسةةويقي علةةى كةةل مةةا يمكةةه للشةةركة القيةةام بةةه لإاةةرا   المعنةةي ,  فةةي السةةوق

 -:تشمل وتلك الاستراتيجيات او العناصر , للزبائهالمستهلكيه وتقديا قيمة 

 

  -المنتج الذكي : -أ

 القابلية على الاحتفاظ بالمكونات وعرض مميزاته ونشرها بطريقة ومع البيئة     

إنها منتجات حقيقية , أي منتجات ملموسة  ,   (Rijsdijk & Hultink, 2009, p.42)جذابه

 )توفر إمكانيات تفاعلية وتواصلية واستشعار ويمكه الوصول إليها عبر الأجهزة الخارجية

Fleisch;2010:57)  والتي تسعى الجديدة  ةالمنتج للمنظماتتمثل تحدي ا  يالتالمنتجات . تلك

تشمل هذه التحديات  يادة تكاليف البنية التحتية  والمستوى  خدماتها الإنتاجية , و تطوير الى

الفها الكامل عه مراحل تدفق  يبنى على المنتج الذكي هو تمثيل مادي وف ,  العالي مه الصيانة

  .وحالاتهالعمل 

(    (Mühlhäuser;2008:160و   Maass&. Janzen;207:461)  (قدم كل مه    

 خصائص المنتجات الذكية     , 

 قائا على أساس المواقف وظروف المجتمع . (1 

 تفاعله مع تلك المنتجات. المنتجات وفق ا لاحتياجات المستهلك وتقدم مخصص:   (2 

 .  ستهلكالتكيف: تغيير سلو  المنتج وفق ا لاستجابات ومهام الم (3 

 .المستهلك  توقع خطم المستخدم ونواياهياقي: استب (4 

 . : مراعاة القيود التجارية والقانونيةالمعرفة الإدارية  (5 
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مختلف مع اس  المنتج المصما بما يتنذلك انه  , (Sabou ,etal;2009:141 )ىير           

هو دعا  لذكيةوالهدف مه المنتجات ا, ه وبيه الانسان والذي يسمت بالتفاعل الطبيعي بينالبيئات 

 المنتجات متعاونة في تلك والمستخدميه ولجعل الكائنات التفاعل الطبيعي بيه

يعتمد نشاط المنتجات الذكية بشكل أساسي على تدفقات و,  ((Ständer;2010:1234.البيئة

 توفرو .جزء ينتج مه اجل دعا المنتج الذكيالعمل التي يحددها المطورون لكل 

 بيه المستخدم والمنتجات الذكيةمكونات لدعا التفاعل , ( (Miche,etal;2009:3المنظمة

 عبر, ويتا ذلك  تعاون بيه مختلف المنتجات الذكيةعناصر لدعا تبادل المعلومات والو

Aitenbichler,etal;2007:335) ) ,  ذات قدرة كبيره على  تكون أذتنوع تلك المنتجات

  .مكونات المنتج الذكيوتدعا الاستشعار 

  -الذكي : عر لسا -ب

معظا الممارسات التجارية هو في النهاية فه وعلا.  في الحصول على السعر المناس  يعد         

فحس  , بل على الخبرة  اتستند إلى النظريتبشأن التسعير لا  ات التي تتخذقرارالفإن أفضل 

و   للزبائهعرفة عميقة يتطل  م التسعير الذكي لا ان إذ إن, الدراية الكاملة بشان عمليات السوق و

                   مه ذكاء حتاج معلومات صحيحه ومتكاملة في الوقت نفسه يحدس اقتصادي جيد , و

مه قبل رفع السعر يتطل  اجاعة وثقة  ن, ا.(Jagmohan&Zhang;2010:203)السوق

يفعله  لابد مه معرفة ما وعليه, ويمتلك دراسة كافيه على ردة فعل السوق والمستهلك , المنتج 

, وكيف يمكه أن يتفاعل المستهلكون السلع والخدمات , وكيف يمكنك تسعير  في السوق  لتسعيرا

 . (Kennedy;2011:143)مع قرارات التسعير التي تتخذ هومنافسي

خطم مهمة ويج  تكري  المزيد مه الوقت والطاقة لتطوير  اقتصادية عمليةتسعير هو ال        

   - :السياساتتلك  بع  أتيفيما يو .الأساسيةبحوث تسعير وإجراء الوسياسات خاصة لل

مما يعك   الأسعار,تبطيه الأسعار: يتميز تبطيه الأسعار بمنتجات بعدد محدود مه   (1 

المسوقيه  الاستراتيجيةيمكه أن تساعد هذه و .اختلاف جودة المنتج أو خطوط الإنتاج

 .(Titus;2013:197)  الأذكياء على بيع منتجات عالية الجودة بسعر ممتا 

نف  السعر لجميع  المستهلكيهالسعر الفردي على  استراتيجيةالفردي: تفرض  التسعير (2 

 .يتا حزم العناصر بأحجام مختلفة بناء  على السعر الفردي الذي سيتا بيعها به .العناصر

ا,غالب ا ما يكون تنوع العروض  السياسة,مع مثل هذه  وتتمثل القوة في القدرة  محدود 

ا , يعرف    أخطاء الموظف وتسهيل سرعة المعاملاتعلى تجن ما  المستهلكيهأيض 

 (Amanda,etal;2018:4 ) .للزبائهلا توجد مفاجآت  .يمكه توقعه

الخسارة: يتا أخذ هامش ربت أو هامش ربت أقل مه الطبيعي على عنصر ما  تسعير (3 

يه جيدا, وكثيرا  ما . ولابد أن يكون قادة الخسائر معروفللشراء المستهلكيهتردد لزيادة 

سوف يأتون لشراء "القادة", وسوف  المستهلكيهيشترون السلع. وتتلخص الفكرة في أن 

https://www.google.iq/search?hl=ar&tbo=p&tbm=bks&q=inauthor:%22Jagmohan+Raju%22&source=gbs_metadata_r&cad=7
https://www.google.iq/search?hl=ar&tbo=p&tbm=bks&q=inauthor:%22Jagmohan+Raju%22&source=gbs_metadata_r&cad=7
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سوى "قادة الخسائر",  المستهلكيهيشترون أيضا  السلع ذات السعر المنتظا. وإذا لا يشتر 

 (James&, Eitan;2016:358) . فإن المسوق يواجه مشكلة

دولار للجنيه  1.99أقل بقليل مه رقا الدولار , مثل سعار : يتا تحديد أ نهاية ال تسعير (4 

دولار. ويعتقد البع  أن المستهلكيه يرون أن الأسعار التي تنتهي على  2.00بدلا  مه 

وبطبية الحال قد يكون هذا النوع مه نحو غري  أقل كثيرا  مه الأسعار المتساوية. 

 .(Jungsil,etal;2014:4)التسعير مناس  في بقية الأسواق 

على الشراء بمبالغ أكبر ,  المستهلكيهتسعير الخصا الكمي: يعطى خصا كمي لتشجيع   (5 

دولار. وينبغي حسا  الهوامش الإجمالية  5.00دولار لكل منها وثلاثة مقابل  2.00مثل 

 .(Wu Zhou,2007:697) على أسعار الكمية

سسة التجارية , ولا تسعير الحجا: يستخدم تسعير الحجا تصور المستهلك لصالت المؤ   (6 

دولار, يتا تسعير  2.50. وبدلا مه بيع صنف واحد بمبلغ للزبائهيمنت أي خصا حقيقي 

 .(Vohra&Krishnamurth,2012:225)دولار 5.00دولار أو  4.99بمبلغ  صنفيه

مه الزمه. في مدة كمية الشراء التسعير التراكمي: يعطى خصا السعر على أساس   (7 

 يادة الكمية المشتراة. وهذا النوع مه التسعير له تأثير ترويجي ويزداد الخصا عادة مع 

 (Rao,2009:172 ). على كونه مشتريا مخلصا المستهلكلأنه يكافئ 

مقابل خدمات التسويق التي للزبائه الخصا التجاري/البدلات الترويجية: يخف  السعر  (8 

                                        لتعوي  المشتريه عه أداء الخدمات أو. المشترون يقدمها

 .(Lamb,etal;2012:739)لترويجية.ا

الذيه يدفعون فواتيرها في غضون فترة  منية زبائه الخصا النقدي: يعطى خصا لل  (9 

 (Grover;2009:53)  تشجيع على الدفع الفوريمه اجل محددة 

على الشراء في  لكيهالمستهلتحفيز الخصا الموسمي: يستخدم هذا النوع مه الخصا -10

 ..(Kotler,etal;2015:375 ) نهاية الموسا أو في غير الموسا

  الذكي  او التوزيعالمكان  -ت

 لمكان يعتبر ا أذ, ة العلامة التجارية المكان الذكي كتعبير عه الفها الثقافي لهوييستخدم         

ا مه الفضاء , بأبعاده المادية والافتراضية , والذي يعتمد عليه الباحثون والممارسون  جزء 

لاستكشاف واستغلال الموارد الإبداعية المشتركة وتفاعلات أصحا  المصلحة والبنية التحتية 

يمكه فها المكان على أنه وجهة  بعبارة أخرى , . و,   :Trunfio,2012)467 ( للمعرفة 

باستخدام وذلك يتدخل صانعو السياسات لتنشيم المجتمع المحلي في الوقت الحاضر ,  أذ معرفية

تا يفإن المعلومات التي  في المقابلوالمعلومات المادية والرقمية.  المنصات التي تعتمد على تدفق

تسفر عه أفكار جديدة ما  فة , وغالب ا مختلالمجموعة واسعة مه الثقافات تكون مصادرها جمعها 

https://www.google.iq/search?hl=ar&tbo=p&tbm=bks&q=inauthor:%22Philip+Kotler%22
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المجتمع بإحساسه ربم   عبرعملية اختيار المكان الذكي قيمة يمكه استخدامها لتطوير ذات 

 (Höpken,etal,2010:183 ).  الثقافية للمنتجبالهوية 

يساعد وفي الوقت نفسه لأن التو يع هو أحد أها جوان  الأعمال التجارية ,  نظروبال   

 -:تيةالاوتتضمه عملية التو يع السياسات  .على تعديل السياسات المناسبة تالمنظما

(Tien,2019:35) 

 مجالات السوق , لا يسمت ببيع سلع المنافسيه إلا لوسيم في جميع  :التو يع الحصري

 . واحد 

  مه الوسطاء المناسبيه للقيام بتو يع فقم تختار المؤسسة عدد قليل  أذ:التو يع المحدد

   والخدمات.السلع 

 التي تنطبق على والتو يع  قنوات و وسطاء في استخدام مختلف وتتمثل :التو يع الواسع

 شراء .للالمنخفضة العالية والسلع الاستهلاكية الأساسية والأسعار 

المؤسسات اختيار استراتيجية تو يع وفق ا لتقلبات السوق والأهداف التي تحددها وعلى         

إلى العوامل التي تؤثر على اختيار قنوات التو يع مثل  فضلا  عهترة. المؤسسات في كل ف

العوامل القانونية والوضع الاجتماعي والاقتصادي والخصائص الجغرافية وفئات المنتجات 

 (Aman,& Hopkinson,2010:343  ) . والعوامل العالمية

  -الذكي :  الترويج -ث

والمستهلكيه المرتقبيه وسلوكها  المستهلكيهعلى مشاعر  للتأثير كأداةيستخدم الترويج           

وايصال رسالة المنظمة عه منتجتها الى ,  )  :478Etezel&etal;2006 (ومعتقداتها

للعلامة التجارية إحدى الطرق للمنج ويعُد الترويج وKotler ,etal,2010:429)  (المستهلكيه

يج  أن يكون ترويج  , و.المنظمةيه عه لضمان معرفة أكبر عدد ممكه مه المستهلكيه المحتمل

 . (Ostyakova ,etal,2020: 5954 )وطويل الأمد . مرتبطة منطقي ا ه وجميع مراحللااملا  

ا إلى أنه يتضمه عرض الأفكار أو السلع أو الخدمات التي تقوم بها وحدة  يمكه الإاارة أيض 

تفضيلات المستهلك  حس  رويجيةالمهام الت تتغير ,منظمة تتطل  الدفع  إعلانية أو فرد أو

عبر المواقع  المستهلكيهبالتحقيق في الدور الرئيسي للإعلان يؤدي إلى انتشار عدد كبير مه و

مع باقي المنتجات  الجغرافية ويسمت للبائع بتكرار الرسالة عدة مرات ويسمت للمشتري بالمقارنة

لا يعتمد التأثير الوظيفي ,   (Berman,2010:205)مع بعضها البع  لأنها علنية للمتنافسيه 

ولا على جودة السلع والخدمات  للزبائهللعروض الترويجية على مستوى المعرفة والنمو الفكري 

المستقبلية ومشاعرها وتوقعاتها  المستهلكيهالمقدمة , ولكنه يعتمد على التعرف على احتياجات 

,     (Hackley,2005:166)-وبذلك يعتمد على الابعاد الأربعة للترويج هي:ومواءمة الإعلان 

       (Kotler,etal,2014:376)و 

https://www.google.iq/search?hl=ar&tbo=p&tbm=bks&q=inauthor:%22Margo+Berman%22
https://www.google.iq/search?hl=ar&tbo=p&tbm=bks&q=inauthor:%22Philip+Kotler%22&source=gbs_metadata_r&cad=6
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وهي تتكون مه مجموعة متنوعة مه أدوات التحفيز المختلفة والتي غالب ا ترويج المبيعات:  (1 

ما تكون قصيرة المدى وتسُتخدم لتحفيز المستهلك أو الأعمال التجارية على اراء سلع أو 

ا لعروض ا,  يشمل ترويج المبيعات المسابقاتمتميزا, و خدمات أسرع أو أكثر تصميم 

كوبونات التسوق , المعارض ,العينات المجانية ,الهدايا ,الجوائز ,اليانصي  ,الترفيهية 

خصومات الأعمال ,البرامج الترفيهية ,الاعتمادات منخفضة الفائدة ,خصومات الحوافز ,

    .المواد التعليمية والنزهات,أدوات الإعلان ,التقويمات ,لاجتماعات ,

إقامة علاقات جيدة مع المجتمعات المختلفة التي تتعامل مع  العلاقات العامة: وتشمل (2 

. ويتحقق ذلك باكتسا  سمعة طيبة , وخلق صورة ذهنية عامة جيدة , وحل المنظمة

, وسائل الإعلام  . ويضا مجموعة مه المشكلات والإااعات والأحداث السلبية 

الشؤون الاجتماعية  , خيريةالجمعيات ال, التقارير السنوية للشركة  ,الندوات ,المحاضرات 

 .  المنشورات والعلاقات الاجتماعية,

الإعلان: يشير إلى العناصر التي يقدمها اخص أو منظمة للجمهور بطريقة مناسبة.   (3 

رسائل ,يتضمه إعلانات مكتوبة وافوية , كتالوجات و , طباعته   يمكه طباعته أو عدم و

إراادات ,خرائم ,ملصقات , بات كتي, مجلات متخصصة ,ارائم , أفلام ,بريدية 

وإاارات للشوارع والصحراء وإعلانات على الحافلات والملاع  الرياضية والإعلانات 

 .  والكلمات واللافتات والشااات والأعلام

ا اخصي ا لمنتج مه المرسل إلى ال (4  بيع الشخصي: عملية البيع بطريقة تتضمه عرض 

تماعات المبيعات , والمفاوضات التجارية يشمل العرض الشخصي للمنتج , واج المشتري 

 ., والتسويق التلفزيوني , والبرامج الترويجية , وحضور المعارض

 الذكي  المستهلك-ج

ا , مثل ذكي ال  المستهلكيتحدد           ا خاص  كفرد أو مجموعة تتكيف أو تعدل أو تحوّل عرض 

وفي الواقع ان  , بتاريخ طويل ولامع  يالذك المستهلكيتمتع  أذ .الى ظاهرة مميزة  منتج أو خدمة

ا لمنتج كان  .إنه قديا قدم المنتجات والخدمات نفسهاالذكي  المستهلك تعُد السيارة مثالا  ممتا  

ا منذ بدايته في علاقة تكافلية بشكل عام مع    .الاذكياء المستهلكموجود 

(Berthon,etal,2006:40) ,  في أنشطته اليومية لجعل  مستخدم مطلع على التقنيات الذكيةفهو

حياته سهلة وخلق تجار  استهلاكية جديدة , ولكه دون تطوير الاعتماد على التقنيات الذكية 

 Vasilios,2020:158) (وفقدان قدراته الفكرية البشرية

أنها يحسبون سعر الوحدة للمنتج ويعدلون الاستهلا  عبر  أذأذكياء مه   المستهلكيهأن      

  المستهلكأن  أذالى اضعاف متوسم الطل  عرض السعر , يزداد الطل  عند . أحجام العبوات

وبذلك لابد مه  , Huchzermeier,etal,2002:237)  .(يختارون المنتجات ذات الأسعار الأقل

انتقاء السلع والخدمات التي تخدم  أذمه  المستهلكتوافرا القدرات الفردية التي يتمتع بها 

 .  المستهلكلتصميا والسعر و السلعة الذكية التي تسد احتياج مه ناحية ا المستهلكيه
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 الذكي الدليل المادي  -ح

بشكل جذا  يلفت انتباه على أنها تصميا بيئة الخدمة الذكية يتا تعريف البيئة المادية         

 &Hashim) المنظمةبناء علاقة مربحة مع لى تقوده ا عليهو المستهلكيه

Iskandar,2014:158) على  المستهلكيهلكون الخدمات غير ملموسة , غالب ا ما يعتمد النظر وب

إاارات ملموسة أو أدلة مادية لتقييا الخدمة قبل ارائها وتقييا مدى رضاها عه الخدمة أثناء 

تشير البيئة المادية إلى الغلاف و,   الدليل المادي هو الجزء المادي مه الخدمةف وبعد الاستهلا 

بالإضافة  المستهلكيهمع  المنظمةتفاعل عه طريقه يه تقديا الخدمة , ويحدث الجوي الذي يتا ف

تتكون البيئة المادية  .  و إلى أي عناصر ملموسة أخرى تساعد في أداء الخدمة أو توصيل الخدمة

 مه الظروف المحيطة , والتخطيم المكاني والوظائف والعلامات والرمو  والتحف

(Hossain,etal;2020:367)   . 

إلى إدارة البيئة المادية بعناية , لأنه يمكه أن  للزبائهتحتاج المنظمات التي تقدم خدمات          

و الذي يتعرف عليه عه جودة الخدمات  المستهلكيهيكون لها تأثير إيجابي على انطباعات 

موقع عندما يذه  إلى مؤسسة الخدمة , أو عندما يأتي مقدم الخدمة  الموظفون( إلى  المستهلك

ظهر المبنى , والمناظر الطبيعية , والتأثيث الداخلي , والبنية م  أذمه لتقديا الخدمة له  المستهلك

التحتية القائمة على تكنولوجيا المعلومات , والمعدات , والزي الرسمي للموظفيه , ومواد 

 (Khorsheed,etal;2020: 15951 ).الاتصال , وغيرها مه المطالبات المرئية

   ملية الع -خ

ملية إلى ذلك النظام الذي يساعد المنظمة على تدفق الأنشطة والخدمات وتقديمها عال تشير   

في المقارنة بيه الخدمات والمنتجات المختلفة التي تساعد في جعل  المستهلكيه, ويساعد  للزبائه

بكات التواصل الاتصالات واأها وسائل عملية تقديا الخدمة عملية الشراء القرار النهائي , ان 

 وكفاءة عملية الاتصال  المستهلكيهوسرعة الرد على استفسارات    ,  المستهلكيهتلبية احتياجات ل

. 

بلحظات  الخدمات يتا تنفيذها واستهلاكها في وقت واحد  ما يسمى ن أهي العملية وحقيقة     

وعلية فان عملية .  صلاحيةلا يتا إنتاجها , ولي  لها أي مدة   الحقيقة( مثال ذلك عماية النقل ,

وفق أي نقل تلك العملية  في نقطة التسليا المستهلكرة تجربة إدا الخدمة الذكية هي القدرة على 

لإجراءات و االمكونان الرئيسان للعملية هما , ف لمزود الخدمةطريقة مميزة تقدم مه قبل 

عند تصميا ف    (Brown,2005,40 )يشار إليها أحيان ا باسا الأنظمة والابتسامات.والأاخاص 

المعايير الصارمة والمعايير اللينة.   ياريه هما, مع المنظمة, تضع  جديدة للزبائه عملية 

المعايير الصارمة هي تلك التي يمكه قياسها والمعايير اللينة هي تلك التي لا يمكه قياسها.  

حيه أن المجاملة التي  هو مثال على معيار صارم , في المستهلكالوقت المستغرق في خدمة ف

هي مثال على المعيار المرن.  وتجدر الإاارة إلى أن هذه المعايير يج  أن تكون  للزبائهتظهر 

 (Valenzuela;2013:30 ).المنظمةوليست محددة مه قبل  المستهلكيهمحددة مه قبل 

https://www.google.iq/search?hl=ar&tbo=p&tbm=bks&q=inauthor:%22Fredy+Valenzuela%22
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ثر بشكل إيجابي على طل  والذي يؤ المنظمةجميع استجابات يمثل المزيج التسويقي الذكي    

مه الممكه اضافة عملية التوصيل الذكي ,  وعليهالتنوع في المزيج , ويحتاج المزيج الى  منتجال

         .الخدمةلطل  المنتج او والاختيار الذكي , الوقت الذكي 

 Dimensions marketing Smartابعاد التسويق الذكي :  رابعا

بالاعتماد على مقياس تسويق الذكي سيتا توضيت الابعاد الفرعية في هذه الفقرة لمتغير ال        

(Stettler ,2016) مه  تطوير إطار التسويق الذكي كنهج عملي واامل ,  على  والذي يركز

تحقيق يتضمه رؤى قيمة لمنهج  أذنشطة التسويق بنجاح . العناصر الرئيسية لأ اجل إدارة 

ا في ايبنى على أحدث التقنيات فحس  بل يُ لا الذي , التسويق الذكي  بناء المعرفة  لحسبانأخذ أيض 

لتعاوني ا  التسويق -ابعاد للتسويق الذكي هي : ةولذلك تا وضع ثلاث .والتعاون لتجميع الموارد 

-Stettler ,2016:8 ) . البشري, تعاون راس المال الاجتماعي (  الرقمي , تمكيه راس المال 

لانسجام وتلائا محتوى المقياس  الابعاد الفرعية ( مع الطبيعة الرقمية تا اعتماد المقياس  9

والتقنية المعتمدة في الشركة عينة الدراسة . وكذلك محاكاته متطلبات الذكاء التي تمتلكها عينة 

ولتحقيق التشار  والتعاون وتعزيز العلاقات الموارد البشرية والتقنية  الدراسة وضرورة تمكيه

كون ابعاده الأقر  الى توجهات الدراسة الحالية ويتوافق مع متطلباتها الاجتماعية بيه الافراد و

ي توضيت أتوفيما ي  ( يوضت  هذه الابعاد  12والشكل   اعتمادها في هذه الدراسة والتي سيتا 

 لتسويق الذكي مه أبعاد امفصل لكل بعد 

   

 

 

 

 

 

 

 

 

       ابعاد التسويق الذكي(  12الشكل       

   بالاعتماد على  الباحثالمصدر : اعداد   Stettler ,2016 

                                                     

                                

التسويق التعاوني الرقمي -1

     لحملات التسويقية(ا  
digital     Marketing 

cooperative 

 

تعاون راس المال  -3 

رالاجتماعي
cooperation 

(social capital) 

تمكيه راس المال  -2

 البشري
 Empowerment

(human 
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التسويق 

 الذكي
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 التسويق التعاوني الرقمي )الحملات التسويقية( -1

Marketing cooperative digital( marketing campaigns) 

        بشكل فعلي كبيرة او تسهل عملية الخدمات  قمية اليوم خدماتتقدم المنصات الر       

تأثير إيجابي على جميع جوان  الحياة  المجتمع والأقاليا وما إلى  لرقميفالتسويق التعاوني ا

ذلك(. فهي لا تحفز فقم مستوى مختلف ا مه المشاركة والاستخدام للعمال والمستهلكيه , ولكنها 

ا أاكالا   العمليات  للتعاون , مما يؤثر بشكل إيجابي علىالحقيقي جديدة مه التفاعل تقدم أيض 

 (Vandaele, etal,2019:8) ة الفعالة الإدارة والمشاركالتسويقية وعلى عمل 

على انها المنظمات , ) (Como et al. 2016:19ويتا تعريف التسويق التعاوني الرقمي        

والمصالت الاقتصادية مه اجل تلبية الاحتياجات الرقمية   عبر المنصات التسويقية التي تتعاون

والاجتماعية والثقافية المشتركة على أساس الملكية المشتركة والسيطرة الديمقراطية على 

دخول التغيير الرقمي , استيعا  في الابتكار الرقمي, تسعى المنظمات الى المشاركة و. المؤسسة

 .ة الابتكار المفتوح التي تتضمه أنظمة الكيانات اللامركزيتوفير عمليات  عبر المنصات الرقمية

إنشاء  عبر إلى التحديث والابتكار المنظمات التعاونية احتياج, (Cousin 2018:5 )ويرى

تعمل ها وابكات التدري  , وتعزيز ارعية الأاكال التعاونية للمنظمات , وحماية مصالح

ا  والتعاونية كشبكات تعلا ,منظمات ال  . للابتكارمركز 

هو مفهوم والرقمي التعاوني التسويق ,  (  (Martínez&Parra,2015:78وجهة نظر ماأ        

التي تهدف إلى تلبية رغبات واحتياجات الأفراد والحملات التسويقية  يشمل مجموعة مه الأنشطة

فرص والمؤسسات مقابل بع  المكافآت , ولهذا أصبت أداة لا غنى عنها لزيادة  المنظماتو

في حيه  المقايضة  نظام يتا فيه تبادل السلع للآخريه( يشمل يمكه أن  أذالنجاح في الأسواق , 

على أنه تطبيق  برنامج كمبيوتر( يجمع بيه  ,   (Canga&Guzmán,2010:12)وضحه

الاستراتيجي التكنولوجيا الرقمية وتطوير النهج  عبر,الأنشطة التسويقية والتقنيات الرقمية 

, فضلا  عه أذواقها وتفضيلاتها  المستهلكبتحسيه معرفتها ب للمنظماتيسمت والذي  ,تللمنظما

 .تهامه أجل تلبي ومنتجاتها  العرض والجودة والكمية( 

 التي تا تنفيذها للترويج للمنتجات أو الخدماتالعديد مه الوسائل والنشاطات لقد نشأت         

الوقت,  اد عدد الأدوات التي تا تطويرها كجزء مه . وبمرور المستهدفيه  المستهلكيهوتحديد 

لبيانات التي يتا جمعها ا عبر المستهلكيهاحتياجات  وتحليلودراسة مثل إدارة  التقنيات الجديدة , 

فالحملات التسويقية الرقمية ذات  وعليه في كل اركةوالتي تعتبر عملية أساسية  .المستهلكمه 

باارة  , ويجعل العملية ديناميكية , ويسمت بالتقاط المزيد مه يتفاعل مع المستهلك م كبير تأثير

الإنترنت لتوليد جمهور أكبر بتكلفة منخفضة , وتقليل وقت وتكلفة المبيعات ,  عبرالمعلومات 

قنوات الإعلان الإلكترونية التي تتميز بسرعة كبيرة في إظهار وو يادة المبيعات عبر الإنترنت 

  (.  Vargas,(2017:6 ما يمكه بيعه.
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إحدى الاستراتيجيات الرقمية العظيمة التي ,   ( López,etal,2018:12  بينما عبر عنه       

تقديا منتج أو خدمة لتغطية حاجة والوصول إلى العديد مه البلدان والمنا ل  عبرتا تحقيقها 

والأسالي  إعطاء المنظمات سلسلة مه الأدوات الى هدف وبذلك فان التسويق الرقمي ي. والأسر

   التي تساعد على تلبية احتياجات عملائها الداخلييه والخارجييه. في تنفيذ الأنشطة التسويقية , 

  الاحتياجات الحالية وتحديدها بناء  على أذواق المستهلكيه وتفضيلاتها. توفير  لىعيركز و

الوسائم  عبرات لمؤسسل على أنه عملية اندماج وتحسيهالتسويق الرقمي يمكه النظر إلى      

ويمكه توضيت عملية الاندماج سوق. الالمادية والرقمية , مما يؤدي إلى  يادة القدرة التنافسية في 

   (Rubio &Casado,2010:19) -ل:تحديدها في خم  مراح عبر

   .الإنتاج: الإنتاج بكميات كبيرة بتكاليف منخفضة - أ

   .نهج المنتج: تحسيه عمليات الإنتاج باستمرار  -  

هج المبيعات: تصميا استراتيجيات تساعد في جعل المنتجات أكثر جاذبية للمستهلكيه , ن  - ت

  .على سبيل المثال , العروض الترويجية أو الخصومات

نهج التسويق: تحديد احتياجات السوق , وتوليد الحلول مه المنظمات مع إنشاء السلع    - ث

 .والخدمات

و خدمات ملائمة للبيئة والمجتمع , تكون النهج الاجتماعي للتسويق: إنشاء منتجات أ  - ج

   .عمليات الإنتاج والتو يع لنفسها فعالة 

ا اجتماعي ا وسياسي ا  - ح  .احتياجات المستهلك تجعل التسويق يتناول إطار 

 التكنولوجي والاقتصادي الذي يولد التفاعل مع السوق. تصميا ال  - خ

لرقمي والإعلان يج  أن يكون هنا  لذلك , مه الضروري أن نفها أنه بيه التسويق ا        

استراتيجية ناجحة تحقق الهدف المنشود وترضي كل  عبرنقطة التوا ن الذي يتا الحصول عليه 

 .مه المنظمات والمجتمع

  empowerment(human capitalرأس المال البشريلالتمكين -2
لى .ع مي ومجتمعيه مه منظور فردي وتنظيالتمكيه مفهوم متعدد الأوجه يمكه تحديد       

المشاركة  عبرتسهل تحقيق الأهداف الشخصية للفرد  الفردي , يشير التمكيه إلى عمليةالمستوى 

 أذفي سياق الموظف , يشير التمكيه إلى اكل مه أاكال مبادرة مشاركة الموظف . ومع الآخريه

ع إلى تمكيه تشمل النظرة الأوسو ائمة على المهام وتغيير المواقفيركز على المشاركة الق

ا مثل تحمل المسؤولية عه قرارات الموظف وإجراءاته , والسيطرة على الوظيفة  الموظف أمور 

مفهوم  . اما, والمساءلة عه العمل الشخصي , والمسؤولية عه نتائج الأداء مه بيه أمور أخرى

 أذمه  , وليد التمكيه النفسي للموظفيهمه اجل ت الجهود داخل المنظمةهي التمكيه التنظيمي 
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,  إدرا  المزيد مه القوة والسيطرة والقدرة على التأثير على الفعالية التنظيمية 

(Rahman;,etal,2020:4)  ,تزويد وتبادل المعرفة والمعلومات والسلطة مع المرؤوسيه. و

القوى العاملة بدرجة أكبر مه المرونة وحرية أكبر في اتخاذ القرارات المتعلقة بالعمل , وهذا 

التي أكدت على التحكا والتسلسل الهرمي , اق  بشكل ملحوظ مع تقنيات الإدارة التقليدية يتن

يبني , وهذا بدوره المنظمةاتجاه فرصة للتعبير عه آرائها مه المها إعطاء الموظفيه  القوة.و

ا بالملكية بيه العمال يعُتقد أن مساهمات الموظفيه لها  أذصحا  العمل. ليوفر أموالا  و اعور 

   .  (Njoroge,2018:3 )تأثير كبير على إنتاجية العمل والإيرادات والفعالية العامة للمؤسسة

قيامها بدور  عبر,  راس المال البشري إلى حد كبير على تمكيهالمنظمة يعتمد نجاح و      

, التشاركي في منظور التمكيه المعاصر ملية صنع القرار وع,  المنظمةمكثف في تشكيل ثقافة 

في مجال , عتبر رواد الأعمال والمديرون والباحثون داخل المنظمة , وي عز  البيئة التعاونيةوي

         . للمنشآت الإدارة أن الموظف هو المورد الرئيسي الذي يجل  ميزة تنافسية

(Jocelyne& Kariuki;2020:324)   , يدر  قادة الأعمال الأذكياء أن رأس المال البشري و

 الاستثمار في رأس المال البشري هو القصة الحقيقية لعمل ناجتوت الميزة التنافسية. هو أحد مفاتي

 :  (Kumari.B,2019:121)يحافظ على استمرار العمل على أساس  وبدوره 

 .يادة رضا الموظفيه  - أ

 . تحسيه معدلات الاستبقاء  -  

  يادة فرصة الاحتفاظ بالموفيه . - ت

 .  مشاركة الموظفيه تمكيه  تطوير  - ث

 

  رأس المال البشري تمكينعوامل التي تؤثر على ال

 (Mamuli ,2020:63 ).تيةالمال البشري عادة بواحد أو أكثر مه العوامل الايتأثر تمكيه راس 

ا في تحديد الخيارات والفرص  ؤديت سياسات الحكومة:  - أ ا مهم  سياسات الحكومة دور 

  المتاحة للعمال لتنمية قدراتها في العمل. 

 لمة:  تساعد العولمة في نقل المعرفة الجديدة والفعالة للأفراد داخل الدولةمستوى العو  -  

 .هاوخارج

المعارف تطوير ه لالمنافسة في بيئة الأعمال تشجع البحث  ونتائجان  مستوى المنافسة:   - ت

ستسها  الاعمالجديدة. لذلك مه المها ملاحظة أن ذروة المنافسة في مختلف قطاعات ال

 .المال البشري داخل المجتمع في تحسيه قيمة رأس

التقدم التكنولوجي: منذ بداية القرن الحادي والعشريه , أصبحت التكنولوجيا أداة مهمة  . - ث

, أصبت نقل  (www) ابكة الوي  العالمية ومع ظهورللغاية لتلبية احتياجات الإنسان. 
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يكون عائق رى ولوجية الأخالإنترنت والأدوات التكن عدم توفرن أو  المعرفة أكثر سهولة

 . في تطور الافراد

استراتيجية هادفة بغية تطوير المنظمات وتحقيق الميزة  ديعّ راس المال البشري  تمكيه       

يمان مه القادة الإدارييه الإدون ذلك لا يمكه أن يتا التنافسية دون وجود أية فروق في التعامل . و

حل المشكلات مهارتها لغرض  تطويروية الأفراد, فغالبا ما يحتاج الأمر إلى تنم, بأهميته وفوائده

الأسالي  ووتقبل التحديات ,ويج  تنمية المهارات الإدارية  ومنحها الفرص, ومواجهة المواقف 

, وبناء اتخاذ القرارات , ومه بينها مهارة حل المشكلات بها .  و الطرائق التي يمكه الاستعانة

والخبرة و  الاعمال  ريادةتحقيق . وفي صنع القرار  الااترا التمكيه في ثقافة يكون جوهرها 

مه  هي عملية منت المنظمة فرصة التمكيه لموظفيهاكيفية التعامل مع المسؤوليات ,ويمكه القول 

 . التطور, الارتقاء, الريادة وصنع موقع للمنظمة وعلامة تجارية  اجل

  lsocial capita( cooperation (رأس المال الاجتماعي تعاون -3
رأس المال الاجتماعي أساس استمرار التعاون لأنه يبني مجموعة العلاقات والقيا يعد     

والثقة والعمل الجماعي في مجتمع أو  , المشتركة والثقافة والسياق الذي يدعا تماسك المجموعة

يصف قدرة الشخص على الاستفادة مه العلاقات فانه منظمة. على المستوى الشخصي , 

على  اما.مافي استكشاف فرصة عمل في مجال  قد يعني ذلك مساعدة صديق و, الشخصية

ا بالغ الأهمية لأن ابكة  فيعّدالمستوى التنظيمي ,  أو  المستهلكيهرأس المال الاجتماعي أمر 

ح المنظمة العلاقة مع المورديه والمستثمريه هي المحددات الرئيسة لنجا

(Watson;2021:173)    . 

س المال الاجتماعي الموجود بيه الأاخاص الذيه يمثلون اركاتها على اتفاقية رأ تعاون يؤثرو 

إنتاج سلعة خاصة إلى إنتاج سلعة مه تقاسا المنافع والتكاليف والاستعداد لتحويل الموارد 

التي تنتج منتجات  المنظماتتو يع إنتاج وكذلك  .على إجمالي الإنتاج, ذات تأثير مها .مشتركة

 (Robison& Hanson;2014:48 ). ومشتر مستقل ذات اكل 

 

رأس المال الاجتماعي  نوعيه مه تعاون (Grootaert,Bastelaer;2002:19)حدد             

 -الى :

 

سهل مشاركة المعلومات , والعمل الجماعي واتخاذ ي(  يالمادالهيكلي  الموضوعي  - أ

مجموعة  مه ملها اجتماعية أخرى تكوهياكل  الأدوار الثابتة , ابكات عبرالقرار 

 جراءات .الإقواعد وال

وغير الملموس( يشير إلى الأعراف والقيا والثقة والمواقف  المعرفي  الذاتي   -  

 .والمعتقدات المشتركة

 -:  يساعد على رأس المال الاجتماعي ان وأيضا أوضت     

   لعامة ل مشاكل الملكية اح وعليهيؤدي إلى مزيد مه العمل المجتمعي , ويسهل التعاون

 .المحلية 
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   , انتشار الابتكارات  ويزيد في سرعة يقوي الروابم بيه الأفراد. 

  ويجمع المخاطر ويسمت للناس بممارسة أنشطة  ,يحسه كمية ونوعية تدفق المعلومات

وجد رأس المال الاجتماعي في جميع المنظمات ي أذ محفوفة بالمخاطر ذات عوائد عالية

ا إلى  -ملوكة للمستثمريه وغيرها الم المنظماتالتعاونيات و - ا كما يحتاجون جميع  تمام 

 رأس المال المالي. 

, محددة   يكون قائا على تقديا خدمات ,  (Valentinov;2004:7 )والتعاون في هذا المجال

فهو  على التفاها المتبادل في العلاقات بيه الأعضاء تعاون راس المال الاجتماعي يعتمد تنسيق و

يرتبم رأس المال الاجتماعي داخل المجتمع التعاوني . د الأصول الأساسية للتعاونباختصار, أح

المنظمة يرتبم بحجا ودرجة التجان  داخل بدوره ارتباط ا إيجابي ا برضا الأعضاء , والذي 

وحجا وتعقيد الأعمال التعاونية. وهذا يعني أن القر  الجغرافي يميل إلى  يادة مقدار الثقة 

تعاونية بسيطة , فسيشعر أعضاؤها بالمشاركة الل , إذا كانت العمليات التجارية المثوالتعاون. وب

 . معقدة تعاونيةلديها عمليات أكثر مما لو كانت 

تجميع لأنواع مه عملية رأس المال الاجتماعي ان , (Saz-Gil,etal;2021:8) فيما أاار       

المؤسسية التي تزيد مه كمية  أو ,المعرفية ,ية الثقاف, النفسية, الأصول ذات الطبيعة الاجتماعية 

مه هذا النهج ,  احتمالية( السلو  التعاوني الذي يهدف إلى الحصول على المنفعة المتبادلة.

يترت  على ذلك أن وجود رأس المال الاجتماعي في منطقة ما يمكه أن يؤدي إلى استدامة أكبر 

تتا معالجة وي تعزيز الثقة والسلو  التعاوني.  للهياكل التنظيمية التي ستختلف في طريقتها ف

الثقة , والكثافة الترابطية , والمشاركة  هي  ثلاثة عوامل رئيسية مرتبطة برأس المال الاجتماعي

وقد ثبت أن هذه العوامل حاسمة في تفسير إنشاء التعاونيات وحجا وديناميكية القطاع  . المدنية

 التعاوني في مختلف المناطق.

وضت  على الأرجت بعلا الاجتماع الماركسي يتأثرالذي ,  (Wibowo,etal;2021:2)ما أ     

, مدعومة بالثقة والتعاون مه أجل سمجموعة مه العلاقات بيه النا راس المال الاجتماعي ان

ا أساسي ا  ومشتركة المصالت الجتماعي ذات الاتعاون الأاكال احد هي  الثقةف, الفضيلة  عنصر 

ا في تكوي   -:ثلاثة أاكال رأس المال الاجتماعي  ه ويتخذنجد 

لتي تستخدم اأو الممتلكات والسلع وغيرها مه الأاياء  مالأس المال الاقتصادي بالرتبم ري -:أولا

 للاستثمارات.

 يتخذ رأس المال الثقافي المؤسسي اكل التأهيل التعليمي.  -: ثانيا

        اجتماعية , وبعضها يضُفى عليه الطابع  رأس المال الاجتماعي مه التزاماتكون يت -:ثالثا

 . لالمؤسسي في اكل نزاهة ونب

 

يكمه جوهر رأس المال الاجتماعي في قدرة الأاخاص في كيان أو مجموعة على  رى انهي      

ا لبناء ابكة مه أجل تحقيق الأهداف المشتركة يتأثر التعاون بنمم العلاقات المتبادلة , والعمل مع 

لا يتا بناء رأس المال الاجتماعي مه قبل ,وا بأعراف وقيا اجتماعية إيجابية وقوية مدعوم   , 

 ميل المجموعة إلى الاختلاط الاجتماعي كجزء أساسي مه القيا الموجودة  عبرالفرد فقم , بل 

تا تطوير رأس المال الاجتماعي في حياة الإنسان واعتباره مصلحة مشتركة. سيشجع هذا وي,

ا , مه أجل التنفيذ المباار لتحسيه نوعية الحياة وإنشاء البنى التحتية  علىالافراد  العمل مع 
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هي أحد العناصر التي يج  مراعاتها عند استخدام الموارد فالثقة والقيا والمرافق العامة. 

سيحسه كفاءة إدارة الأنشطة , بما في ذلك وي بمثابة توجيه لعمل وسلو  الناس , فهالاجتماعية. 

 . امج بر
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 الثانيالفصل 

 رابعالالمبحث 

  كالنية السلوكية للمستهل

Consumer Behavioral Intention    

 توطئة   

أهمية في الفكر التسويقي الأكثر المواضيع  منالنية السلوكية للمستهلك موضوع  يعد      

كية النية السلو، ادركت العديد من المنظمات ان ةمميز ةمكان في المنظمةيحتل و،  المعاصر

 تلك النية عدم تمكنها من تحقيق عند  هلأنونموها ،  هائبقاومبرراً ً لقوياً عطي دعماً للمستهلك ت

تهتم  ان من  الضروريلذلك اصبح  ،ةالمنافسوالاستمرار  لىع ةوعاجز ةيجعلها غير قادر

تبين  وبشكل عام فقد .معرفة النية السلوكية للمستهلك  عبرالرضا تسعى نحو تحقيق والمنظمات 

ان ، ف منتج محدد أو خدمة كانت النية السلوكية للمستهلك  محدده ومعروفة اتجاه أنه إذا 

،  لتلك المنتجات او الخدمات يصبحون أكثر قابلية للشراء أو الاستخدام المتكرر   ينالمستهلك

   . يصبحون أكثر قابلية لإخبار الآخرين عن تجربتهم عن مقدم الخدمة و المنتج   وعليه

 : المفهوم , الاهمية   النية السلوكية للمستهلك -:أولا 

Consumer Behavioral Intention: concept, importance    

 : _  النية السلوكية  مفهوم–1

 (610 ةو / أو مواقا  تتميا  نهاج سالوكي عشاوائي على انها  اعتمااد  النية السلوكية للمستهلك   

,2000: Baker& Crompton   اماا .) Ajzen,2011:41   Fishbein& ) ، يعرّفاون النياة

لدرجااة التااي صاااا بهااا الشااخة خطاا  واعيااة لأداء أو عاادم أداء بعاا  الساالو  االساالوكية بهنهااا 

الاولاء للعمماة ( هاي :Rundle & Mackay, 2001 76.  فاي تاين يار   المساتقبلي المحادد

، (Jeon,etal,2016:3أشاااار   المناسااا  .الساااعر والتجارياااة ، الشاااراء الحصاااري ، المروناااة ، 

فاي  . المعرفية والعاطفية تالة المستهلك الحافز الذي يؤثر على  نتيجة  مستقبليةالسلوكية الئج نتاال

علاى انهاا إمكانياة اساتعداد المساتهلك ،  (  Erdoğmuş& Ergun 2016:143تاين وصافها  

الكتااا   اسااهامات ( بعاا   12  ويبااين الجاادو    لتكاارار عمليااة التسااو . لعااودة ماارة أخاار .ل

 -:لها الزمنيحس  تسلسبو  المستهلكرضا فهوم ملوالباتثين 

 

 

 

https://www.google.iq/search?hl=ar&tbo=p&tbm=bks&q=inauthor:%22Icek+Ajzen%22&source=gbs_metadata_r&cad=6
https://www.google.iq/search?hl=ar&tbo=p&tbm=bks&q=inauthor:%22Martin+Fishbein%22&source=gbs_metadata_r&cad=6
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 بعض اسهامات الباحثين لمفهوم النية السلوكية للمستهلك (   12جدول ) 

 المفهوم الباتث /الكات  ت

1 
       Odin,etal,2001:75 

التركيز على المواق  تجاه الأفعا  الحقيقية ، التفضيل ، الالتزام ، الموق    

 ة التجارية و / أو اتتمالية الشراء.تجاه مقاييس العمم

2 
Ajzen,2002:11   .الاستعداد الفردي لإجراء سلو  المعين 

3 
Ryu&Jang2007:56 ومشاعرهم  المتعة  المستهلكيناستكشاف الرواب  بين تصورات  عملية

 (  والإثارة

4 
Liu,etal  2009:79   ثر على الافراد.التي تؤ الإيجابيةمجموعة المواق  المعرفية والعاطفية 

5 Gounaris,etal,2010:151    
  .استعداد المستهلك لإعادة الشراء واتساسه  بالبهجة    

6 Vashishta&B.Balaji,2012:103

4 

ولاء لد  .عمليات المعرفية والعاطفية مما يؤدي إلى تكوين التنشي    

 المستهلك.

7 Zhong,2013:496 
ل المستهلك  والرغباة فاي البقااء والاولاء وهي عملية الادرا  ومشاركة من  قب

 .   للعممة التجارية والقدرة على اقناع الاخرين

8  Chien,etal,2013:271  
 ارتباط المستهلك بالخدمات والولاء للصناعات التي تغيير من اتجاهاته ونوايه.

9 
Saha & Nath ,2017 :279     قبل اتجاه المنتجات او أنها السلو  المرغو  وتوقعات الزوار في المست

 لخدمات .

10 Choi,etal,2018:1461 
الخدمة والقيمة المتصورة ورضا المنتج او جودة الارتباط الايجابي ب 

 .المستهلك

11  Chao ,2019:1   المميز لمقدمي المنتجات والخدمات الرضا والثقة وتوقع الأداء. 
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12 Foroughi& Iranmanesh 

,2019:377 

بإعادة شراء خدمة أو عنصر مفضل في المستقبل ، مستهلكين ال ولاءالتزام و 

بغ  النظر عن التهثيرات الظرفية والجهود التسويقية التي لها تهثير على 

 .  تبديل السلو  

13 Aitken,etal.2020:16 التحكم في سلو  المستهلك المتصور و شراء المنتجات تكرار 

14 Ratnasari,etal,2020:475  وعليه المقدمة ،ضا عن المنتجات والخدمات التي المستهلك بالر مد  شعور 

في تطوير المنتجات أو   لمستهلك السلوكية ل النية فهم  دارةيسهل على الإ

 . الخدمات ، وفقاً لاتتياجات المستهلك ورغباته

15 Ng&Phung ,2020:1   ارات على خيمباشر  التي تؤثر بشكل الوصفية والمعايير الشخصية مجموعة

 المستهلكين ورضاهم .

16 Myint،,2021:76    خط  واعية لأداء أو عدم أداء بع  السلوكيات الطريقة او الأسلو  لوضع

 من قبل المستهلك. المحددة في المستقبل

17 Chandra& 

Wickramasekara,2021:10 

إلى العودة و بالإثارة  رشعوالالجمالية و والنواتي الأجواء المبهجة والمريحة  

 المنتج او الخدمة. نفس 

18 Ulfy,2021:12  تحقيق الرضا النفسي والعاطفي ،وتحديد الصورة المثلى التي تبقى في اذهان

   المستهلكين .

 : الادارية بالاعتماد على الادبيات الباتثعداد إ -المصدر. 

  -اهمها:ة عدّ خصائة عّدة ( انها تشتر  ب 12في الجدو     الواردةيتضح  من المفاهيم 

مزيج من المشاعر وردة فعل ، وارتياح ايجابي يظهر  النية السلوكية للمستهلك هيان  - أ

 التعامل مع المنتج او الخدمة مرة اخر  . عبر، ويعزز  مستهلك على ال

 .ةالمتوقع ةالمنتج او الخدم والعاطفي، للمقارنةتحقيق الرضا النفسي  -  

 . لذلك المنتج او الخدمة هلك مستيصوره شعور الما و المبهجة،الأجواء  - ت

   .في تطوير المنتجات أو الخدمات  لمستهلك السلوكية ل النية الإدارة فهميسهل على  - ث
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الولاء للعممة للمنتج بسب  الادرا  والمعرفة،  عبر تحقق النية السلوكية للمستهلك  - ج

 . ةالتجار  السابق عبر مستهلك ،ال عندتراكم الخبرات   وعليهوالخدمة ، 

تعرف النية  السلوكية على انها السلو   الذاتي للمستهلك الي يبنى على اتتما  فاما الباتث      

مد  قوة  تظهر المواق  فوالمعايير الذاتية ، والتحكم السلوكي . ، التغيير في موق  المستهلكين 

لمرتبطة بهذا هي الأعراف الاجتماعية افالمعايير الذاتية اما  ،تحمل المرء للموق  تجاه الفعل 

أنه بمجرد تنشي   أذتهثيرًا على السلو   برهي المؤثر الأك لتحكم السلوكي المتصور. وا الفعل

الأفراد إلى تالة   يج  أن يفعل(( أو   بالنية ، فإنها ستعمل كجزء من آلية تحقيق الذات وتدفع 

مقدار الجهد الذي  رتظهعوامل تحفيزية  هينجد ان النية السلوكية للمستهلك  وعليه .سيفعل((

يمثل مصدر قلق أساسي لباتثي التسويق. و، ل أداء سلو  ما يرغ  الشخة في القيام به من أج

إجراء معين  طريق ننية المستهلك أساسًا تيوياً للتنبؤ بالسلو  الفعلي للمستهلك ع وتعطي

ية في بالغ الأهم أمر، وهو المنتجات والخدمات وفحة سلو  المستهلك واختياره لتلك 

، ذهني ال ذلك  تعتبر النية السلوكية  للمستهلك بمثابة الشعورفضمً عن  . استراتيجيات التسويق

، والاداء الفعلي ةالمتوقعناتج عن المقارنة والحكم بين جودة المنتج الومستو  من الاتساس 

ذلك  عبر  اليةتجربة ترفيهية ، وتجربة تعليمية ، وتجربة جمناتجة عن  خبرةانها ها ويمكن تفسير

الصورة الإيجابية للعممة التجارية وتعمل المنظمات ،  على اظهار مستهلك اللد   النية تحفيزيتم 

ريا فان ااما اد . منظمة ؤثر على نمو مبيعات الويإلى الرضا او الخدمة وهذا بدوره يؤدي للمنتج 

عبر عن مستهلكين ويصرفات اللفهم ت من العوامل الأساسية للإدارة النية السلوكية للمستهلك هي

تفضيل  و الاستعداد لدفع المزيد ،  الولاء،النوايا بطر  مختلفة ، مثل نوايا إعادة الشراء تلك 

 .  العممة التجارية

  النية السلوكية للمستهلك اهمية  -2 

مات عمل المنظوتقييم اداء لالاساسية الرئيسة والمعايير النية السلوكية للمستهلك من عد ت    

معينة  تتلك النوايا في انها تعليمات ذاتية لأداء إجراءا، لذا تكمن اهمية  المستقبليةوتوجهاتها 

 Wood & Neal أهميتها .  رزموجهة نحو تحقيق اهداف ونتائج سلوكية محددة وتب

  -: (Bargh  ,2006:160)  و   (2007:859

و  المحدد  على سبيل المثا  مستو  الهدف أو السل تساعد المنظمة للتعرف على دراسة  (1 

 المستهلك تكرارها في التعامل مع المنظمة (التي ينوي مرات ، عدد ال

اعتيادي أو يتضمن ان كان السلو   ، وتفسير مستو  التزام الشخة التعرف على  (2 

 .التي تخدم المنظمة  إشارات الموق  عبراستجابات يتم تشغيلها تلقائياً 

 للمنظمات .  ا أمرًا تاسمًا لتهمين الأهداف طويلة الأجليمكن أن يكون تكوين النواي  (3 

 ( Sherman ,etal, 2014:55(  و  Kuhl & Quirin, 2011:77اما   

 . الخدماتلمنتجات والمنظمة من اانشطة استمرار وتحسين يحافظ على  (1 
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ية والابتكار في المنظمات التسويق للأبداعكمحدد رئيسي تفسير النوايا والتنبئي  بالسلو   (2 

 .  المستقبلية تنوع الخيارات ،بالإضافة الى وضع خط  تنظيمية ل

واتتياجاتهم والتفضيمت الشخصية للمستهلك نفسه  المستهلكين،دراسة  إمكانيةتتيح    (3 

 . التجار  التي يمر بها المستهلك عبروللأخرين 

وتطبيق  السو  وتنوع الخياراتدراسة هي مراجعة ل، ( Lee& Kotler,2011: 7اما       

تعمل المنظمة على تكثي  كل مستهلك والسلوكية للنوايا مباد  التسويق الحديث لتعرف على ال

دمج التركيز على  عبرالحديثة التسويق لات تطور مجاو .نوايا تلك المعرفة الإمكانات والجهود ل

لفوائد ابهدف تغيير سلوكيات المستهلكين لتحقيق ونواياهم اتتياجات المستهلكين ورغباتهم 

  -: الأهميةالتنظيمية وهنا  مجموعة من النقاط التي تحقق تلك 

التنظيمية والإدارية والاجتماعية تحديد ماهي المؤثرات لمعرفة النوايا يساعد المنظمة   (1 

 .للمستهلك المستقبليةسلوكيات من  تغييرل

 التسويقت وتقنيا تكنولوجيا المعلومات تطبق ه عبر برمجةالتخطي  الم اتاستخدام عملي (2 

 .الحديثه

 الأولوية.التركيز على شرائح الجمهور المستهدفة ذات   (3 

الأدوات معرفة النوايا للمستهلك يساعد في استخدام تقديم فائدة إيجابية للمجتمع لأن   (4 

تلبية الاتتياجات  عبرلتحقيق اهداف المنظمة والعلوم المعرفية ، والتقنيات والمفاهيم 

 والرغبات .

التركيز  عبرالاختمفات في رغبات المستهلكين  معرفة،   (kim,etal,2009:77ويشير        

يحدد ما إذا كان مستو  بدوره و. الصورة العامة للشركةها عبرتحدد  وعليه،  على منتج أو خدمة

لمستهلكين سيؤثر على تطورهم في المواق  والنوايا تجاه شراء المنتج بعد لنوايا االمعرفة الحالي 

   والتنافسية.ات والترويج لها . مما يؤدي الى تحقيق اهداف المنظمة الربحية منعرض الإع

  -في:ان الأهمية تكمن ،  (  Brennan& Binney,2010:141بينما ير  

في لمشاركة عن طريق استعداد المستهلك لالمستهلكين ونوايا ردود أفعا   معرفة  (1 

 رين عن تجربته .اخبار الاخ عبرالمنظمة للمنتج والخدمة عمنات ا

عن طريق تكرار تحديد العوامل المعرفية الرئيسية التي تتنبه بتطور نية المستهلكين  (2 

 التعامل مع المنظمة .

 .في مجا  الإقناع والإعمن والتسويق لاعما  المنظمة جراء مراجعة واسعة ا (3 

 -( انها :Cases et al., 2010:995 في تين وضح الأهمية   
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للنوايا السلوكية للمستهلك ،  الإيجابيةالتوقعات  أساسمنظمة على زيادة ثقة وترص ال (1 

     والمشورة وتلبية الطلبات والرغبات . الإعمناتوتلك الثقة تحسن الاستجابات اتجاه 

 وضع الخط  الكفيلة بزيادة نية الشراء وزيارة المستهلك لمنتجات او خدمات المنظمة.  (2 

رب    عبرالمستهلك بشكل متكرر  هد عليديتر المنظمة لبائع التجزئة الذيتشجيع   (3 

تجاوز  العمقة عن طريق  تطويرو .المعتقدات المتعلقة بالثقة بين البائع والمستهلك

 .المنتجات والخدمات   مالصعوبات وتلبية الرغبات والمصداقية في تقدي

 -ان الأهمية تعني: بين،  (Wu,2003:32 و ،  (Rezaei, et al., 2016:414اما  

يكون مزيجًا من موق   أذوكية النوايا السل عبرالتكنولوجيا نوع من تبني  المساهمة في  (1 

 .  والفائدة المتصورة مستهلك ال

وزيادة المنظمة استجابة  سرعة يزيد في  الإيجابية ،مستهلك ونواياه السلوكية موق  ال  (2 

 . كفاءتها

إن مستهلك اذ تظتها من قبل الالسلو  على الإجراءات التي يمكن ممنوايا  معرفة تعتمد  (3 

.  الشخة الذي يتمتع بموق  إيجابي تجاه إجراء ما سيكون أكثر ميمً لأداء سلو  معين

إيجابية النية  أساسالشخصية تجاه منتج او خدمة تبنى على ق  االمومعنى ذلك ان 

 .السلوكية

فهم النوايا  رعبتجار التجزئة والمسوقين تطوير استراتيجيات اكثر فاعلية لاستهداف   (4 

 السلوكية للمستهلك .

والتوجيه الدافع الممئم ، وفائدة ما بعد الاستخدام ، جديدة ومعرفة هيكلية وضع خط  و (5 

استخدام  للأسعار ، والتوجيه لتوفير الوقت ، وخبرة الشراء المباشر عبر توفير 

 تكنولوجيا تديثة مصحوبة بالتطور في شبكات التواصل .

دراسة الأفراد والمجموعات ان أهمية النية السلوكية للمستهلك هي الحالية  تر  الدراسة      

شراء السلع والخدمات واستخدامها من بنوايا المستهلك وجميع الأنشطة المتعلقة ،والمنظّمات 

بما فيها الاستجابة السلوكية والعقلية والعاطفية التي تسبق هذه او تكرارها والتخلة منها، 

 .عهاالنشاطات أو تتب

كيفية تهثير العواط  وسلو  المستهلك معرفة تكمن في النية السلوكية للمستهلك أهمية إذ إنّ      

حقَّق في الخصائة المميزة للمستهلكين والت   . والمواق  والتفضيمت على السلو  الشرائي

سبة الفردييّن وأسالي  الحياة الشخصية والمتغيرات السلوكية مثل معدلات الاستخدام ومنا

الاستخدام والإخمص وتهييد العممة التجارية والاستعداد لتقديم الاقتراتات، في محاولة لفهم 

 المستهلكين ونواياهم .رغبات 
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فهي  وعليه  .مثل العائلة والأصدقاءعلى الاخرين  تهثيرلها  النية السلوكية للمستهلك معرفة و     

وكذلك تحقيق الميزة . طويلة الأمد القصيرة وال لها أهمية بالنسبة للمنظمة وخططها المستقبلية

بجميع مفاهيم السلو  تهتم لمستهلك ان فهم النية السلوكية لأذوالمقدرات الجوهرية لها .  التنافسية

الشرائي، من نشاطات ما قبل الشراء إلى نشاطات ما بعد الشراء من استهم  وتقييم وتصري . 

المستهلك لتكرار بقرارات  ،بشكل مباشر أو غير مباشر،  تهتم أيضًا بجميع الأشخاص المعنييّن

أظهرت الأبحاث أذبما فيها مؤثري العممات التجارية وقادة الرأي.  التعامل مع تلك المنظمات .

الا ان تنوع . التسويق مجا لمستهلك تتى بالنسبة للخبراء في انية وسلو   أنه من الصع  توقع

، هي علوم أعصا  المستهلكودراسة رية المعتقدات البشمعرفة مثل ، طر  البحث الجديدة 

أصبحت قواعد  .المستهلكين لقراراتهممعرفة تلك النوايا وكي  يتخذ أضواء جديدة على كيفية 

ت تيح البيانات اذ لمستهلك. النية السلوكية لأتد بنود تحليل  مستهلكين هيبيانات إدارة عمقات ال

ات إمكانية الفحة الدقيق للعوامل السلوكية التي تؤثر في نوايا الضخمة التي تنتجها قواعد البيان

المستهلك بإعادة الشراء والاتتفاظ بالمستهلك والإخمص والنوايا السلوكية الأخر  مثل 

تساعد قواعد و.  الاستعداد لتقديم اقتراتات إيجابية أو أن يصبحوا داعمين للعممة التجارية 

  وخاصة التجزئة السلوكية  التي يمكن أن تستخدم لتطوير البيانات أيضًا في تجزئة السو

 . تس  نواياهم السلوكية استراتيجيات تسويق مخصصة وموجهة بشكل فردي

   Consumer Behavioral Intention  typesT   أنواع النية السلوكية للمستهلك  -:ثانيا

( Ohman& Magnus,2003:54-55تدد   أذهنا  أنواع مختلفة للنوايا السلوكية للمستهلك  

  -ثمثة أنواع من النوايا السلوكية لد  المستهلك وهي :

 النية المرتبطة بالتوقع ) النية التوقعية ( -1

هي اتد اهم الاشكا  والأكثر شيوعا وتشير الى التقدير الشخصي للأفراد ، سوف يقومون       

يمكن  معرفة  وعليهاعتيادي بتهدية سلو  معين ومحدد في موق  معين في المستقبل . بشكل 

ان او من الممكن او أتوقع مجموعة من التساؤلات منها   اتتما   عبر ،ةالنوايا السلوكية التوقعي

معين في المستقبل . في هذه الحالات سوف تكون الإجابات تقدير شخصي   أي أقوم بسلوكك 

ة السلو  التوقعية فان ني عليهوتوقع شخصي ( لاتتما  ان يقوم الفرد المستهلك في أداء سلو  ما 

 &Lewisوضح   الافراد بالقيام بسلو  معين في المستقبل . ئتعتمد على تنب

Palmer,2014:13) ،لأداء سلوكيات معينة المتوقعة يمكن أن تؤدي إلى نوايا  يةالسلوك ان النية

وكذلك الخدمة ،  المنتج اوالمتوقعة في سياقات  معينة ، مما يزيد من اتتمالية تجربة  المشاعر

   .الحالة العاطفيةاي   المشاعر المتوقعة بتجربة المستهلكين المتقة رب

 إظهار الزيادات في الاتتمالات المحددة عبرنه أير  ف، ( Hallford,etal.2020:17اما    

 .وكيةالزيادات تنبئ بالتغيرات في النية السل فان تلك،  التوقع المشاعر المستندة إلى  اي  للنوايا 

يكون  وعليه للمستهلك،الحقيقية للنية السلوكية صغير  تهثيرتلك التغيرات تنبؤات ذات قد تكون و

ومن الممكن ان ، هنا  اتجاه واتد للتوقع هو المتعة التي يبحث عنها المستهلك في تلك اللحظة 

  المستهلكون . الأتداث المستقبلية التي اختارها ببقية مرتبطة تكون 
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 لتخطيطية )النية المرتبطة بالتخطيط (النية ا-2

تشير تلك النية الى استخدام  وعليههي من النوايا التي تعبر عن مفهوم نية السلو  الفعلية ،       

من قبل الافراد خيارات أي قرارات ، وهذا النوع من النية يكون متضمن تصميم او خيار محدد 

على استخدام او سوف العزم عمل ما او  ديةلتهعلى أداء سلو  ما . على سبيل المثا  اخط  

 لأداءيختار. وتكون الإجابة في تلك الحالات هي عزم وتخطي  وتصميم مسبق من قبل المستهلك 

في مرتلة  بالتخطي  تكون المرتبطةالنوايا ان ، ( Rhodesa ,etal,2006:23ير   سلو  ما . 

لسلو  ا. والعديد من المجالات السلوكية  عبرالتنفيذ بعد ان تلقت تلك النوايا التحفيز والدعم 

التحكم في و التحفيز ،استراتيجيات التخطي  ورسم أكثر ممءمة لدمج نوايا التنفيذ يكون المخط  

تحتاج الى  أفعا تتحو  النوايا الى  أذالتنفيذ ، أي السلو  المدر  من شهنه أن يفسر نوايا التخطي 

   اتخاذ قرار من قبل المستهلك .

شرطًا أساسياً مهمًا للعمل.  يعتبر تكوين النية  ان ، ( Luszczynska,etal:2007:508ق  ويتف

ترجمة النوايا إلى خط  مرتبطة بالسيا . ورب   عبرتحقيق الهدف ويعزز تشكيل نية التنفيذ و

يفسر  المسبق التخطي   .وان عملية ومتى سيتم تفعيلها ما تحديد مكان  عبرالنية بسيا  معين 

جزئي  ولو كانت بشكل داخل المستهلك ، قد تنجح تدخمت تشكيل نية التنفيذ  وعليه.  ع النيةتشري

استجابةً إلى تحولات  و على الانخراط في تخطي  عمل أكثر تكرار ستهلكين ، لأنها تشجع الم

وهي العملية النفسية الحاسمة التي يتم ،  (Reuter,etal,2010:3.في تين وضحها    التفضيل

متى وأين وكي  مسبق    يخطية نتيجة تسلوك أفعا ا ترجمة النوايا السلوكية إلى هعبر

  تساعد في ترجمة نواياهم في السلو .  فان خططهم  وعليهيتصرفون 

 النية المرتبط بالرغبات )الاهداف (  -3

ان تكافئ  النوايا ممكن إذ إنّ الأهداف هذا النوع من النوايا يندرج ضمن مفهوم الرغبات أو         

الأهداف او الرغبات ، اذ تعتبر الأهداف من الأمور الرئيسية لتحريك السلو  مثا  ارغ  في ان 

ان النية (، Anh Bu&Kiatkawsin,2020:2اكد   أقوم بعمل ما او ارغ  بالقيام بسلو  ما .

المدر  ، ولكن  لا يتهثر فق  بالموق  ، والمعايير الذاتية ، والتحكم في السلو للمستهلك السلوكية 

التحفيزية  الرغبة( ، والعاطفية العوامل  السلو  الماضي( ، وومنها  العادات غيره من في أيضًا 

النية يتم استخدام ،  (lan Jin,etal,2020:2وير     .  الإيجابية والسلبية(. العواط  المتوقعة

ر النية السلوكية المرتبطة وتعتب.مستهلك زيارة التكرار لفهم نية الموجه نحو الهدف السلوكية 

المستهلك موق  ان أذ.مستهلك ساهم في قيادة النية السلوكية للالجوهرية التي ت الأموربالهدف من 

تعد و ، والعاطفة الإيجابية المتوقعة ،والتحكم السلوكي الملحوظ يؤثر بشكل إيجابي على الرغبة.

المرتبطة هاما على النية السلوكية  ما مؤشراالمتكررة الى مكان زيارة الفي مستهلك رغبة ال

، وتلع  الرغبة دورًا جوهرياً بين الموق  والعاطفة الإيجابية المتوقعة والسيطرة بالهدف 

على  ، ( Jun Song,etal,2011:2 ويتفق لفهم النية السلوكية للمستهلك .السلوكية المتصورة 

ه فان عمليات اتخاذ القرار المعقدة لوالنية السلوكية للمستهلك الرغم من أنه ليس من السهل فهم 

السلوكية هي دليل مهم لفهم عمليات صنع القرار لديه. تلع  النية ، ما لموقع نية تكرار الزيارة 

هي  الموجه نحو الهدففان النية السلوكية  وعليهأساسياً في قيادة سلو  الزيارة الفعلي.  دورًا
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كوسيلة لفهم مجموعة الكبير مؤخرًا الاهتمام ية النية السلوكلقد نالت و للسلو  المخط بديل 

مثل السلو  المرتب  بالعممة التجارية والقرصنة الرقمية  البشرية،متنوعة من السلوكيات 

     .المعلوماتوالبحث عن 

يع النشاطات المرتبطة بالشراء من اما الدراسة الحالية تر  ان أنواع النية للمستهلك يشمل جم

العاطفية والعقمنية والسلوكية  المستهلك لخدمات وتصريفها بما فيها استجابةاستخدام السلع وا

نشاطات شراء السلع أو وهنا  نوايا من الممكن ان تكون مرتبطة ب التي تسبق هذه النشاطات

: كي  يحصل المستهلكون على المنتجات والخدمات، وجميع النشاطات التي تؤدي إلى الخدمات

قرار الشراء بما فيها البحث عن المعلومات وتقييم السلع والخدمات وطر  الدفع ومن ضمنها 

تهتم بمن وأين ومتى وكي  يتم و ،الاستخدام والاستهم وهنا  مجموعة ترتب  ب .عملية الشراء

ية الاستخدام بما فيها من ارتباطات رمزية والطريقة التي توزّع فيها السلع في الاستهم  وعمل

تشير إلى العواط   وأخر  تتعلق نوايا الاستجابة العاطفية و .العائمت أو وتدات الاستهم 

ونوايا عقلية وسلوكية تشير الى طر  التفكير واستجابات  .مثل المشاعر وتقلبات المزاج

 ن ممتظتها المستهلك التي يمك

 -:لمستهلك النية السلوكية فيالعوامل المؤثرة -: ثالثا

Factors affecting the behavioral intention of the consumer                      

 ديمومتها   يعد اساس  لأنه ، النية السلوكية للمستهلك تسعى العديد من المنظمات للتعرف على       

تلك النوايا ، وما هي العوامل لمعرفة ة جاهدً تسعى  أنّ ات على المنظم نبغيلذلك يونموها ،

جودة البيئة المادية ، جودة ، والتي تشمل جودة الخدمة ، المؤثرة على النية السلوكية للمستهلك 

والتي لها دور ،   (Fassnacht&Koese,2006:25 . مستهلك التفاعل الشخصي ورضا ال

والمساهمة في بناء المنظمة وجذ  المستهلكين الى منتجاتها او  كبير في توجيه نية المستهلك

 -الخدمة المقدمة من قبلها . وفيما يهتي توضيح لتلك العوامل :

  -جودة الخدمة .-1

يؤثر  أذوالخدمات الفعلية . المستهلكينلقد تظي مفهوم جودة الخدمة كمقارنة بين توقعات      

النية السلوكية للمستهلك ومد  رضا  ء الخدمة على مد  تشابه أو اختمف التوقعات وأدا

للوصو   عندما يتجاوز الأداء التوقعات ، يتم تهكيد التوقع وعليه، أو عدم رضاهم  المستهلكين

 ,.Park et alبينما ير    ،  (Chen & Chang, 2005:80 لنية السلوكية للمستهلك الى ا

على الأداء للخدمة  فق   وانما دمج الاثنين معا  لا يعتمد قياسه ان تحقق النية ،  (  2004:436

المقاييس القائمة على الأداء فق  قد تعكس بشكل أفضل تقييمات جودة خدمة فمثم .الأداء والتوقع  

، اذن من المناس   إذا كان الغرض الأساسي هو التشخية الدقيق لنقة الخدمةاما  .مستهلكين ال

جودة  ، ( Aksoy et al., 2003:349   في تين ير فر  الأداء والتوقعات . عبرقياسه 

ولتحقيق نجاح النية السلوكية للمستهلك الخدمة هي النموذج التشخيصي الأكثر استخدامًا لتقييم 

 & Baker)  7992000:    ما أ. تطوير استراتيجيات جودة الخدمةالنية السلوكية لابد من 

Crompton, لمزيد وتبديل السلو  والخدمة ا ولدفعوصية تحقق جودة الخدمة والاستعداد للتف

https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D8%B3%D8%AA%D9%87%D9%84%D9%83
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في مجالات عديدة سواء  من الممكن ان تؤثر بشكل كبير على النية السلوكية للمستهلك ة، المتوقع

يعني ان جودة الخدمة تمقي  لا ذلك فهذا فضمً عن. منتجات صناعية او خدمات مقدمة كانت 

ويمكن ات والخدمات ، قد تكون النية مدركة بكل المنتجقبو  وتحقق النية السلوكية للمستهلك 

تقديم الوجبات السريعة ، الرياضة التشاركية وغيرها من فيما يخة  مثمالتعرف عليها ،

تكون كذلك في خدمات النقل طويلة المسافة او خدمات  لاعلى سبيل المثا   ، ولكنها الخدمات 

الوظيفية ان الجودة ، ( Dagger &Sweeney ,2006:5في تين ير    الرعاية الصحية  .

فهي نتيجة التغذية العكسية  للمستهلك النوايا السلوكية لها وقع كبير للتعرف علىوالجودة التقنية 

مرتبطة بقدرة مقدم  النوايا السلوكية المؤاتيةف، ( Cronin,etal,2000:205  اما  . للمنظمة

 -: عبر المستهلكالخدمة لجذ  

 .الخدمة للمنتج اويجابية شياء إتحدث المستهلك عن ا-أ

 .للمستهلكين الآخرين يوصي بالمنتجات والخدمات - 

   .المنظمةزيادة الإنفا  مع وإعادة الشراء  -ت

 جودة البيئة المادية-2

وهي من  البيئة المادية للمؤسسة تخطيطها العام وتصميمها وديكورها وجمالياتهاجودة تشمل     

هتمام تم الاو،   (Lee, 2012:50&Jeong  يم منتجات الخدمة.والتي يتم فيها تسلصنع الانسان 

عن له  السلوكيةومعرفة النية هذه الظاهرة لتكون جزءًا مهمًا من تقييم المستهلك للرضا بمؤخرًا 

البيئة المادية الممئمة إلى جودة وبهذا المعنى، تؤدي ،  (Ruiz et al., 2012:37)الخدمات 

 تفضيمً مثل الشعور بالراتة وزيادة نوايا الكلمات الشفوية الإيجابية الأكثرمستهلكين استجابات ال

 :207 2012 ، Ryu et al)   ،في المنظمات جذا  اهتمامًا متزايدًا  اكتسبت أهمية خلق جو

صناعة في مستهلكين وتحقيق نواياهم لأنها عامل رئيسي لجذ  وإرضاء ال تسويق ومديري ال

البيئة المادية  ؤديتاذ ،  ( Han and Ryu,2009:492 ون بهاالمنتجات والخدمات التي يرغب

ان أذ، مستهلكين دورًا تاسمًا في التمييز بين شركات الخدمات والتهثير على طبيعة تجار  ال

كن أن تكون ضرورية ومن الممالخدمة ،  يالبيئة المادية توص  بهنها المظهر الخارجي لمزود

 عبرتقديم أدلة على جودة الخدمة غير الملموسة  عبر المستهلكينتوقعات نوايا وفي تحديد 

، ( Ha&Jang,2012:205بينما   . ،  (Simpeh,etal 2011:120  الإشارات الملموسة 

 مستهلكينرضا الوالنوايا السلوكية تؤثر على للخدمة لبيئة المادية مستهلكين لتصورات الان  ير 

تعلق بالبيئة المادية لإعداد الخدمة تتوقعات  ان للمستهلك إذ إنّ ،  توقعاتهم وتصوراتهم  عبر

. وان التصميم الجمالي  بالرضامستهلكين يشعر التتحقق نواياه ووبمجرد تلبية هذه التوقعات ، 

ارتفاع النية السلوكية لد   ويؤثر بشكل مباشر على مستوياتلجودة البيئة المادية يكون جذا  

 المستهلكين.

 مستهلكالجودة التفاعل الشخصي ورضا -3

هي عنصر مهم جدًا في العرض العام لمقدم ورضا المستهلك ن جودة التفاعل الشخصي ا    

ولكن  المنظمةوولائهم تجاه  المستهلكينالخدمة ، ليس فق  لأنه يؤثر بشكل إيجابي على رضا 

عندما يتر   المستهلكينأيضًا لأنه يمكن أن يكون أداة قوية للحد من مخاطر سلوكيات تبديل 
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يمكن أن يؤثر التفاعل الشخصي بشكل مباشر وغير مباشر والآخرون مزود الخدمة.  المستهلكين

 &Choi  أشار، (Fakharyan,etal,2014:621  للشركة ءوالولاعلى الرضا 

Kim,2012:190 ) ، طريقة التي يتم بها تقديم لل مستهلكين تشير إلى تصور الان جودة التفاعل

للتفاعمت مع مقدمي الخدمات  مثل الموظفين( أثناء  مستهلكور الترتب  أيضًا بتص و الخدمة

 ،لجودة الخدمة تصورال ذلك التفاعمت الشخصية لها تهثير تاسم على، وتلك تقديم الخدمة

تحقيق النية دورًا مهمًا في  ؤدونالموظفين الذين يقدمون الخدمات يبالإضافة الى ذلك فان 

، لها تهثير مباشر مستهلكين التفاعمت بين الموظفين وال جودةيكون  وعليه. مستهلكين إرضاء الو

أن جودة التفاعل الشخصي لها ، ( Ranjan,etal,2015:6في تين ير    المستهلكينعلى رضا 

من ناتية  .و تهثير أقو  على رضا المستهلك مقارنة بالجودة المتصورة للجوان  الأخر  للخدمة

وتمثل مستو   ترتب  بعادات المستهلكين ،لاء ذات طبيعة الووستجابة النية والاأخر  ، فإن 

الالتزام هو تعهد صريح ضمني  فان  وعليه تجاه مقدم خدمة معين مستهلكالالتزام الذي لد  ال

تجعل وفي تقديم الخدمات  مستهلكين ، والحاجة إلى مشاركة البالتعامل المتباد  بالاستمرارية 

 (Wu& Liang,2009:587  اما .  اص بصناعات الخدمةمفهوم الالتزام وثيق الصلة بشكل خ

كش  عن التفاعل الشخصي تلقاء الخدمة  المرتبطة  عناصرعلماء التسويق الخدمي ان ال اناكد ، 

لأن زيادة متعة لقاءات الخدمة يمكن أن تقلل من المخاطر المتصورة ،عن نوايا المستهلك  وعليه

يمكن تقليل وتحقيق النية السلوكية للمستهلك و .المرتبطة بشراء خدمة وتحسين تجربة الشراء

 -:تهثير عناصر لقاء الخدمة إلى ثمثة مكونات رئيسة

ملموسة والملموسة في بيئة العناصر البيئية ، أي تفاعمت المستهلك مع العناصر غير ال-أ    

 الأزمنةالخدمة  على سبيل المثا  ، الإضاءة والموسيقى وتصميم البيئة الداخلية والخارجية( أو 

 .  المستهلك مع المرافق المادية والعناصر الملموسة الأخر  في بيئة الخدمة عبرهاالتي يتفاعل 

 وعليهيقدمون الخدمة للمستهلكين ،  عوامل موظفي الخدمة ، بما في ذلك نوع الموظفين الذين - 

، فإن العمقة التفاعلية بين المستهلكين وموظفي الخدمة مهمة لتقييم المستهلك. السلوكيات المحددة 

، بما في ذلك سلو  موظفي الخدمة ، هي المحددات الرئيسة لجودة الخدمة المتصورة وكذلك 

فاعل البيئي المادي يؤثر بشكل إيجابي وجد أن التفاعل الشخصي يواجه والت لرضا المستهلكين

 .مستهلك وتحقيق النية السلوكية للمستهلك على القيمة التجريبية لل

 المستهلكينعوامل المستهلك مثل ما إذا كان المستهلك يتهثر بالمظهر والسلو  وتصورات -ت

لمستهلك. عموة على ذلك ، يؤثر السلو  الملحوظ للمستهلكين الآخرين على تصورات ا الآخرين

يج  أن ويمكن أن تؤثر على رضا خدمة المستهلك ،  اخر لأن التفاعمت بين المستهلك ومستهلك

 .  يكون المديرون تساسين لمثل هذه التفاعمت

السلوكية نية الالتحقيق في العوامل التي تؤثر على  عبرن أتر  فما الدراسة الحالية أ       

المختلفة والتي توثر على النواي السلوكية  لالعواموالظروف جميع وتسهيل  هلكين ،لمستل

هي عوامل لها دور كبير في على توقع الجهد والتهثير الاجتماعي وقيمة السعر والثقة  فالتحفيز و

توثر بشكل كبير على النوايا  أخر ثمثة عوامل  إضافةالنوايا السلوكية للمستهلك ولقد تم 

للتهثير على  .هوالمخاطر المتصور، ، والفائدة المتصورة التوافق  -السلوكية للمستهلكين وهي :
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التوافق مع القيم والمعتقدات والتجار  السابقة هو ان أذ-:أولابالمستهلك  الخاصةوالنوايا المواق  

ثانياً ،  اتد العوامل الرئيسة مما يزيد من اتتمالية ادرا  ومعرفة النية السلوكية للمستهلك و

التي يتعرض  الموق  عبرعلى النية  هغير مباشروطرية  أيضادور كبير الفائدة المتصورة لها 

المخاطر المتصورة  إذ يعّد ثالثاً ،  اما  أيضالها المستهلك وبدورها توثر على نواياه والرضا 

المنتجات تصميم وإطم  وتحفيز  عبرتزيد من معرفة النوايا أيضًا أتد العوامل الحاسمة التي 

تبديد مخاوف وتعزيز التنمية المستدامة ،يل تلك المخاطر عن طريق ويمكن تقلدمات والخ

تقديم عروض توضيحية خطوة  العمل على  وأيضاتعاممت مع المنظمة بشهن ال مستهلك ال

المميز لتحقيق هدف الترويجي سلو  الإعمن المرئي ، والأمثم بخطوة بتنسيقات وسائ  متعددة 

 .تمرار تعامل المستهلك مع المنظمة المنظمة ومعرفة النوايا ولضمان اس

 -لمستهلك:لالنية السلوكية  تحديات-: رابعا

النوايا السلوكية تؤثر بشكل كبير على مستهلكين الباتثون أن الحالات العاطفية لللاتظ     

 & Jang  رضاهم عن مشترياتهم وتؤثر في النهاية على سلوكهم المستقبلي و

Namkung,2009:454)   ،   خطا يحدث  أيالمنتج او الخدمة المقدمة نتيجة ؤدي فشل ي  اذ

جهة مرتبطة بها لتقديم تلك المنتجات او  أيالمنظمة او مع  المستهلكفي الخدمة أثناء اتصا  

إلى إثارة المشاعر السلبية  الخطهمما يؤدي هذا  ،  (Palmer,etal,2000:520  . الخدمات 

تقديم المنتج او لسوء الحظ ، غالباً ما يكون فشل و. هضا وعدم روتغيير النية السلوكية للمستهلك 

، بسب  الحجم الكبير منظمات ولاسيما الخدمية منها كثير من الأمرًا لا مفر منه في  الخدمة 

هنا   أذ  ، (Namkung &Jang,2010:336  لخدمةامتعددة لمراتل الوالطبيعة مستهلكين لل

عدم قيام على سبيل المثا  ، وايا السلوكية للمستهلكين والكثير من التحديات التي تواجه فشل الن

يخبرون  وعليهالخدمة بإعادة زيارة المؤسسة ، المنتج او الذين يعانون من إخفا  في المستهلكين 

 و (  McQuilken& Robertson,2011:953  أصدقاءهم وعائمتهم عن تجاربهم السيئة

 (Yang& Mattila,2012:401 اعإلى ثمثة أنو النية يمكن تصني  تالات فشل 

متعلقة بالنتائج التي يتلقاها ترتب  تالات فشل الخدمة الأساسية بالحوادث ال  -:أساسية-أ

   بشكل مباشر وتثير المستهلك عند استخدامه للمنتج او الخدمة .من الخدمة ،  مستهلكين ال

غير ملموسة  من ناتية أخر  ، تتضمن تالات فشل خدمة التفاعل عناصر  -:شخصية-ب

 .بشكل  سلبي أو غير مهذ  المستهلكعلى سبيل المثا   مثل الخادم الذي يتعامل مع   للخدمة

     ؛  تتضمن تالات فشل العملية الطريقة التي يتم بها تقديم الخدمة الأساسية للعميل -:إجرائية-ت

صة ، مثل الخدمة ناق أن فشل العملية يحدث عندما يتم تقديم الخدمة الأساسية بطريقة معيبة أو

يؤدي الى فشل النية وتغيير اتجاهات  وعليهللمستهلك  التسليم غير الصحيح البطيئة أو

. وهنا  اختمفات كبيرة بين تالات الفشل الطفيفة والكبيرة التي تتداخل مع مستو  المستهلكين

سيما الحادة منها ، تالات فشل الخدمة التي تحدث بشكل شائع ، لا فهنا  . المستهلكالتسامح لد  

 .للمستهلك إلى الحاجة إلى الحماية المسبقةمدراء المنظمات بهدف تنبيه 
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من خدمة غير مستهلكين يعاني ال الأتيانفي كثير من ف،  (Tsai& Su,2009:1780  ما أ    

متبوعًا بالخدمة البطيئة ، أو سلو  الموظ  غير تكون أذفشل الخدمة الأساسية ، ، نتيجة مرضية

تحقيق النية الأسبا  الرئيسية لعدم وهذه تعتبر من منتبه ، أو سلو  الموظ  غير المهلوف ال

هي عدم  أن إخفاقات الخدمة الأساسية ،  وعليه الخدمات للمستهلك وعدم رضاه عن المنتج او

أن ،  (Susskind & Viccari,2011:440 . وير   الأساسية  المستهلكينتوقعات الوفاء ل

من قبل  ي نظر إلى الموثوقية  أذ لأساسية يرتب  ارتباطاً وثيقاً بموثوقية الأعما .فشل الخدمة ا

نوع  أيمستهلك ، من غير المرجح أن يغفر ال وعليهبشكل عام بجدية إلى تد ما ، المستهلكين 

يؤدي الفشل الشديد في الخدمة إلى إثارة أقو  للتهثير السلبي   من ناتية أخر  ، و. من فشل النية 

التغيرات في شدة لذي يبقى في الذاكرة لمدة كبيرة اذا كان الفشل كبير في تحقيق النية ،ومعرفة ا

 .النوايا السلوكية

عدم عندما يعاني المستهلكون من الانزعاج نتيجة ، .(Mitchell,etal,2004:144) بينما      

المستهلكون فهم  عندما يحاو الذي يؤدي الى فشل النية، و اليقين وعدم تناسق المعلومات

الإشارات التي يقدمها الحافز ، تتى لو تم تقديم المعلومات بوضوح ودقة ، فإن المستهلك لا 

عدم اليقين. وببساطة وإذا كان هنا  موق  يجعله لا يفهم ، يحدث ارتبا   .يفهمها بشكل صحيح

تقييم ومراجعة  إلى إعادة المستهلكينهو الموق  الذي يحدث عندما يضطر  فان فشل النيةأكثر 

لفشل النية  تظهر عوامل مختلفة  و. معتقداتهم أو افتراضاتهم الحالية تو  المنتج أو بيئة الشراء

 -وتحديات ومنها:

 . التعقيد التكنولوجي-أ

 . معلومات غير مؤكدة / ادعاءات منتج مشكو  فيها  - 

 .المعلومات المتضاربة -ت

 .سوا  سوء تفسير عدد كبير من المنتجات والأ-ث

لأفراد أن يفشلوا في ترجمة نواياهم إلى االتغل  على التحديات التي تؤدي بفان اما الباتث      

استخدام نوايا هي  أساسيةلابد من الاهتمام بنوايا   النية والسلو بين فجوة التقليل لسلوكيات و

توجيه بنقوم   حينف .التنفيذ ، أو الخط  المتعلقة بهين ومتى وكي  سينفذ المرء السلو  المقصود

 رد فعل ضد فعل وينتج ، تشكيل نية لتنفيذ السلو  معنى ذلك نعمل على ما ، للقيام بعمل شخة 

تشجيع المشاركين على تصور مواق  محددة يمكنهم فيها تنفيذ السلو  ما . وعليه لابد من 

الذي يوجد لد  المستهلك  ان التركيز والتخيلمن الناتية المثالية ، .والمقصود و تخيل القيام بذلك 

المواق  ية لتلك السلوكالفشل في النية خلق نوايا خاصة بالموق  من شهنها تقليل  سوف يؤدي الى

عمليات  عبرتساعد على نجاح تحقيق النية أيضًا استخدام محفزات أكثر واقعية  نو بالإمكا .

 انشاء متاجر  بالإمكانات ومن هذه المحفزالترويج والاعمن الجذا  والمصداقية والموثوقية 

. ومن اجل اتكون مشابه الى بيئة التسو  اليومية  وعليهعلى النت تحمل العديد من المنتجات ، 

تشجع المشاركين على التفكير في درجة تحقيقهم للأهداف المقصودة  نجاح المحفزات لابد من
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ز العمقة بين عزتولاً ،. أالتسويق العمل على  يريوعليه على مديمكن أن تكون فعالة والتي 

ه مخاوفقليل تالعمليات المعرفية ومحاولة دراسة المستهلك ونواياه و ثانياً تطوير النوايا والسلو . 

 .الجودةتقديم منتج او  خدمة على المستو  المطلو  من  عبروردة الفعل ، 

 Dimensions of consumer behavioral ابعاد النية السلوكية للمستهلك : سادسا

 intention 

النية السلوكية للمستهلك من لدن عدد من الباتثين في هذا المجا  والتي  نماذج لقد تعددت       

تحدد المرتكزات الفكرية التي يمكن عن طريقها قياس النية السلوكية للمستهلك والمتمثلة بالأبعاد 

 .Zeithaml et al ذج  الفرعية للنية السلوكية للمستهلك وان اغلبها جاء متوافقاً مع انمو

 ومنها الاتي :    (1996:33

        White,2008:520    ،Che Wu etal,2018:203   ،Hwang& Kim,2021      ،

Ladhari,2009:313  ، Sotiriadis2017:44    ،Coudounaris &Sthapit,2017: 

1087 ) 

استراتيجية أكثر ربحية من أنها على ،   ( (Zeithaml et al. 1996ركز هذا انموذج إذ       

موارد وان  المستهلكينلاتتفاظ باتعتمد برامج و صة في السو  أو تقليل التكالي اكتسا  ت

جدد.  مستهلكينالحاليين بدلاً من جذ   المستهلكينالتسويق من الأفضل إنفاقها في الحفاظ على 

جم ، والحصة السوقية ، من "الح المنظمةه تهثير أقو  على أرباح وان ابتعاد  المستهلكين ل

وهو السر  وتكالي  الوتدة ، والعديد من العوامل الأخر  المرتبطة عادة بالميزة التنافسية

النية السلوكية للمستهلك وكيفية . قمنا بفحة أسس النوايا السلوكية للمستهلك  لدراسةالحقيقي 

من مرتكزاتها  تعدالتي يسة وان النية السلوكية للمستهلك تجمع خمسة ابعاد رئاذ الحفاظ عليها. 

خارجية الستجابة ،  الا  الاستعداد لدفع المزيد،  الميل للتبديل ،  لولاء للشركة   ا هما الأساسية و

تفا  العديد لاوذلك   موذج هذا الانت والدراسة الحالية تبن .الداخلية للمشكلة (ستجابة للمشكلة ، الا

     13  عن توافقه مع اهداف الدراسة الحالية والشكل  من الكتا  والباتثين على مضمونه ، فضمً 

 :بعادالا( يوضح هذه 
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 ابعاد النية السلوكية للمستهلك( 13 الشكل     

  بالاعتماد المصدر :  اعداد الباتث Zeithaml et al. 1996 

 

       -بعاد:تلك الا بعد من  توضيح لكل تيهوفيما ي

 Loyalty to company  لولاء للشركةا  -1

البعد السلوكي ، والذي يتعلق بمقاييس مختلفة على  عبر مستهلكين للشركةيتم تحديد ولاء ال     

المستو  الفردي ، مثل سلو  إعادة الشراء ، وتكرار الاستهم  ، ومد  انسجام العمقة بين 

انه ،  (Khairawati,2020:15ويتفق   ، (Keisidou,etal,2013:269 المشترين ئعين والبا

النظر في مجموعة  عبرمستهلك يمكن قياس ولاء المستهلكين وتقليل إمكانية تبديل الالعمل على 

 رار وقيمة المشترياتتحليل مؤشر الولاء، أي تك ومن المؤشرات لتكرار الشراء وقيمة الشراء 

أنه ،  ( Lietal,2006:108ويعرف    الولاء ما يكشفان عن جوان  مهمة لقياسمهمان لأنه

جيدًا تجاه تكرار مبيعات التزام طويل الأجل بإعادة الشراء ، والذي يتضمن موقفاً معرفياً 

إلى زيادة معدلات الاستخدام ، والتنبؤ بدخل مستهلك يمكن أن يؤدي زيادة ولاء الو المنظمة

هو أتد نقاط القوة  مستهلكولاء الان ، ( Bakator etal,2020:54  اما  . مستقبلي جيد وآمن

يبدأ من عدة مراتل ، من  مستهلكلا تدر  أن ولاء الوكثير من المنظمات  .المنظمةالتي تمتلكها 

وعلى مدراء  المنظمةسيعود بالفائدة على  مستهلك المحتملين إلى تكوين  مستهلكين البحث عن ال

ولاء بناء والحفاظ على مختلفة من أجل كبيرة واستراتيجيات جهودًا    الوان يبذ المنظمات

ستعداد لدفع لاا  

 للشركة المزيد
    الميل للتبديل 

   لولاء ا

 للشركة 

  

ستجابة لاا 

داخلية ال

 شكلةللم

 

ستجابة لاا 

الخارجية 

 للمشكلة

النية 

السلوكية 

 المستهلك
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 .قادرة على الحفاظ على استدامة تياتها المنظمةلزيادة الأداء المالي للشركة وجعل   ،  مستهلك ال

  Wolteretal,2017:2) ، ولاء اليمكن أن يساعد على   المنظمةالعمقات بين المستهلك وان

يميل المستهلكون وية في فهم إمكانيات وتدود أنشطة واستراتيجيات بناء العمقات. عممة التجارلل

إلى التواصل مع بع  العممات التجارية ، وليس مع الآخرين. وقد لوتظ أن مختل  مستويات 

يمثل الولاء  .للشركة يمكن أن تؤثر على تطوير الولاء المنظمةالجذ  والتعري  الذاتي مع 

ينتقل مكون   والمواق  اذ لمنخراط في السلوكيات بناءً على التقييمات الإيجابية  كموق  استعدادًا

سلسلة من الحالات المعرفية والعاطفية التي تنتهي بحالات إعادة شراء أو إعادة  عبرالموق  

رضا  ان ، (Khan,etal,2020:1في تين ير    ، ترتي  منتج / خدمة مؤجلة مسبقاً

تعتمد إلى تد كبير على رضا  المنظمةوولائها لأن سمعة  المنظمةة ضروري لسمع المستهلكين

الخطوات المختلفة مثل الإعمن والعمقات العامة  دتعّ  .في الأسوا  المضطربة المستهلكين

إلى نوايا مستهلكين ولاء ال يشير وعليه المستهلكينوتممت التسويق مهمة في تغيير سلوكيات 

 (  Kevin 2021:3,وأشار  ، ظمة ومستو  التزامه تجاه المنظمةفي البقاء مع المن مستهلك ال

مخلصًا عندما مستهلك سيكون ال المستهلكين كي  تحافظ  على العمقة مع   المنظمةعندما تدر  

مهم بشكل خاص من مستهلك إرضاء الفان  وعليه .يشعر بالرضا باستخدام المنتجات أو الخدمات

،  مخلة إذا تم الوفاء باتتياجاتهمستهلك يكون ال ان ة  للشرك المستهلك  أجل تحقيق ولاء

عودة ولاء  ان  وعليهتكرار الطل  من وقت لآخر ه عند على سلوكمستهلك ولاء الويظهر 

عملية الخدمة ،  عبر ، والمنظمةأرباح زيادة  عبرهي عمل طويل الأجل يمكن رؤيته مستهلك ال

الطرفين ، فسيؤدي ذلك إلى زيادة ثقة كل من  ومزايا إيجابيةمتبادلة فإنها تخلق معلومات 

ثم  و المنظمةعن تم تلبية توقعاته سيبني ثقة تالذي  مستهلك من المؤكد أن ال المنظمةالمستهلك و

 .لهاولاء الثقة الى طور تست

  -:إلى  أنواع مختلفة المستهلكينولاء   ،   (Jacobsen etal,2004:27  يقسم

كون ذلك بسب  ضيق الوقت أو عدم وجود بدائل أو أن تغيير المورد يمكن أن ي -:الولاء القسري-

   أمر شا  أو مكل . 

ستند إلى نوع من المكافآت التي وي ،  بوعيالذي يتم اختياره الولاء ويعني -:الولاءشراء  -

   مستهلك مثل خصم للأسعار.عليها اليحصل 

دائمًا موردًا واتدًا ويستمرون في  ونكالمستهليستخدم الموعي ، الولاء يعني -: التعودولاء  -

   .القيام بذلك دون التفكير 

 .ولائهم للطريقة الأسهل للقيام بالأشياء التي يوفرها العرض ونالمستهلكيدر  -:.ولاء الراتة -

  ونمستهلكال ،ولائهم لوظيفة الخدمة أو المنتج ونمستهلكيدر  ال -: .جودة الولاء المشاركة-

 .ة على الجودة التي يوفرها الموردلديهم مطال  معين

ولائهم لقيمة رمزية أو مكانة وقيم اجتماعية وجوائز مستهلكين در  الي -: .زام الولاء المتفاعلالت-

 .يهايحصلون عل .داخلية
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      Propensity to switch ميل للتبديل ال -2

 ج اوتخدمة او مننتقا  من يمكن تعري  التحو  على أنه ميل المستهلك أو مزود الخدمة لم       

مدركين للغاية  مستهلكين لزيادة في التكنولوجيا إلى وجود عممة تجارية إلى أخر  ، وقد أدت ا

المنتجات والخدمات رتب  بتغيير تهنا  تكلفة و يعرفون جميع البدائل التي يقدمها كل منهم. 

لأن التبديل يمكن أن يؤدي إلى العممات التجارية. وهذا ينطبق بشكل أكبر على صناعة الخدمة و

إهدار اشتراكات مسبقة الدفع وغيرها من المنتجات ذات الصلة التي دفع المرء ثمنها بالفعل من 

تسب  التذمر من قبل المستهلكين والميل الى تبديل مصدر  فهنها وعليه أجل الاستفادة من الخدمة

يتغير سلو  المستهلك  ، ( Saeed,2019:22اما  ، ( Shoukat,etal ,2020:244  . تعاملهم 

المتطلبات تلك اتتياجات ورغبات المستهلك ومع ويتبع ذلك تغيير في  باستمرار مع العالم المتغير

والميل للتبديل يصبح المتغيرة يج  أن يكون هنا  تغيير في الاستراتيجيات لتلبية تلك المطال . 

تناع بمنتج او خدمة مقدمة من قبل عدم الاقعند الخطوة التي ير  المستهلك انها ضرورية 

إلى  المستهلكمد  اتتمالية تحو  الميل للتبديل يعكس و ، (Lien et al,2015:2 المنظمة 

، خاصةً عندما ت حدث تغييرات في السعر والجودة او شركة او منتج اخر عممة تجارية أخر  

يغير مواق  وفي المستقبل  بإعادة الشراء مما يؤدي الى عدم الالتزام  ،  والكمية والميزات

ثقة عدم اللعاطفي ومستهلكين الى الابتعاد ايميل ال وعليه مستهلكين اتجاه المنتجات والخدمات ،ال

  .    المنظمةتبديل  وعليهية العممة التجارباو الخدمة و جبالمنت

التي  الأموراتد  ، ((Luk & Yip, 2008, p. 456 و ، (Yoo,etal,2000:197في تين  

زيادة تساسية مثل بع  الآثار السلبية المحتملة لترويج المبيعات دي الى الميل للتبديل نتيجة تؤ

سيصبح الرضا عن  أذللعممة التجارية ، للمنتج او الخدمة وكذلك السعر ، وانخفاض الولاء 

ج الاستخدام المتكرر لتروي الخدمة وانالمنتج او ترويج الأسعار أو عدم الرضا مرتبطاً بصورة 

اما  . سيؤدي الى الميل للتبديل  وعليه الأسعار يجعل المستهلكين يستنتجون انخفاض جودة المنتج

 Raghubir et al., 2004, p. 25  ) ، و  Bridges et al, 2006, p. 295)   ،  فإن السلو

لى المزيج التسويقي وبدوره يميل االشرائي للمستهلكين الأقل التزامًا يعتمد بشكل أساسي على 

  .المستهلكون  رغبة من رغبات  أيالتغير اذا لم يحقق المنتج او الخدمة  

بمستو   أن سلو  التبديل لد  المستهلكين له عمقة كبيرة  ،( Wu,etal,2016:5ويوضح  

مفهوم سلو  تبديل المستهلك بشكل متزايد بسب  التبادلات اذ الرضا الذهني لد  المستهلكين. 

تبديل اجل التهثير على المستهلك  وان الميل لالجذ  من وع طر  وتنمتعددة التخصصات. 

من المنتجات  على القيمة التي يتلقونهاذلك يعتمد و لقراراتهم  مستهلكين غيير الت السلو  هي فكرة

 وعليهتتغير باستمرار في النظام التفاعلي. مستهلكين . لذلك ، فإن تصورات قيمة الاو الخدمات 

 (Wu,etal,2017:6  واشار معين . اتتما  محدد لمنخراط في سلو هي ية النية السلوك فان 

أي تحويل يمكن أن يقلل في تالة تدوث وتبديل النوايا هو مصدر قلق كبير لمقدمي الخدمة ان ،

من  وعليهأن الولاء المنخف  يضر بالرضا ،  أذ  .من تصة مقدم العرض في السو  وربحيته

الإفراط في  . بالإضافة الى ذلك فانير مباشر على تغيير النواياتهثير غ الممكن ان يكون له 

 . هثير قوي على التبديل ، بشكل مباشر وغير مباشر له تالسعر 
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     Willingness to pay more الاستعداد لدفع المزيد-3

ف الرغبة في الدفع على أنها الحد الأقصى للسعر الذي يكون المشتري مستعدًا عن        ده ت عرَّ

 اما   ،  (Muhammad,etal,2020:2 للدفع مقابل مبلغ معين من المنتج أو الخدمة 

(Ladhari,2009:314 ،  عن نيته بدفع سعر أعلى  المستهلكالاستعداد لدفع المزيد قد يعر

المنافسة الأخر  لأنه ير  أن القيمة  المنظماتومميزه عن   ذات عممة تجارية مهمة لشركة 

فإن الرغبة في دفع المزيد هي نتيجة مالية أساسية للشركة لأنها تكش   وعليه المنظمةمرتبطة ب

للشركة مقابل نفس المنتجات و / أو الخدمات من  مستهلكين القس  الذي سيدفعه العن متوس  

بشكل مكث  في العمقة بين  عند البحث  ، (Marshall,2010:77. ويشير   للشركة المنافسين

وتكون تساسية السعر شركة لللمخلصين مستهلكين اال عن يكش    لدفع المزيد الولاء والاستعداد

(  و Goldsmith et al,2010:323اقل من المستهلكين الذين ليس لديهم ولاء للشركة  

 Ramirez & Goldsmith,2009:201)  ،  وهم أكثر استعدادًا لدفع سعر أعلى للبقاء العمقة

المخلصين يشكلون ارتباطات عاطفية مستهلكين أن الأذ  ممع مزودي الخدمة المفضلين لديه

بشركاتهم المفضلة ، مما يحفزهم على البقاء في عمقة طويلة الأمد ، ورعاية روابطهم ، 

غير المخلصين  مستهلكين . بالمقارنة مع الالمنظمةوالتعرف على الهوية وتتى الشراكة مع 

المخلصين  المستهلكينشراء من شركة واتدة ، فإن الذين يركزون فق  على الفوائد الاقتصادية لل

ينظرون إلى الفوائد العاطفية التي يحصلون عليها من الشراء مع شركتهم المفضلة ، بدلاً من 

مستهلكين سيكون ال ، (Augusto& Torres,2018:1  و اوضح   تكالي  البحث الإضافية

 مستهلك كلما زاد تقدير ال اذا يا فريدةعلى استعداد لدفع المزيد مقابل عممة تجارية تقدم مزا

، فإن الرغبة في دفع سعر  وعليه ، استعداده لقبو  زيادة الأسعارمن للعممة التجارية ، زادت 

أن أتد أهداف ، (Nasution,etal,,2020:814وير    تشير إلى قوة العممة التجارية.    ممتاز

قيق ذلك في زيادة السعر. ليس كل هو تحقيق ربح كبير. تتمثل إتد  طر  تح المنظمات

، على استعداد لدفع سعر أعلى ، لذلك من المهم أن تتحقق من الرغبة في الدفع مستهلكين ال

مستهلكين ابتكار الخدمة ومناصرة ال مثل مستعداد للدفع لتؤثر  ووضع الوسائل والطر  التي 

لتلك  الأصدقاءتلك المنتجات ودعوة ويتم الاخبار عن دفع لد  المستهلكين بالرغبة عندها تتولد ال

تعتبر الدعوة عنصرًا مهمًا من ولاء المستهلك وترتب  ارتباطاً وثيقاً بالاتتفاظ الخدمات ، 

 مستهلكين ومناصرة ال وتهثير ابتكار الخدمة  ان،د واستعداد المستهلك لدفع المزي المستهلكينب

فع المزيد ده دور كبير بالبقاء مع المنظمة ولاستعدادهم للدفع مستهلكين ودور القيمة المتصورة لل

تنبه بدقة الهو ، (Singh& Pandey,2018:22أشار  بينما .من السعر مقابل خدمات المنظمة

في نهاية المطاف على تطوير استراتيجيات  نظمات ويساعد الم ستهلكين بسلو  الشراء لد  الم

   .للدفع ستهلكين ديد مد  استعداد المتقنيات يمكن استخدامها لتح ووضع  التسعير الخاصة بهم
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        External response to a problemللمشكلةخارجية الستجابة الا -4

 وعليه. المستهلكينعدم رضا عن مباشرة ومعلومات مهمة  مشاكل المستهلكين وشكواهم  دتعّ     

أن تؤدي المعالجة يمكن وهي مصدر مهم للمعلومات لتحسين الخدمات. فان معرفة المشكلة 

 مستهلكين  .اذ للشكاو  إلى تل الأزمات والمساعدة في الحفاظ على ولاء الوالاستجابة الناجحة 

 ( Chan,etal,2017:58 .  اهوتحليل مشكلةلمعرفة المتعلقة بالايج  جمع 

 إتد  الطر  التي يتبناها المستهلكون لتقليل التوتر هي الانخراط في ردود سلبية مثل الشكو 

والتبديل. عادة ما يتم تقييم الشكاو  على أنها ردود سلبية من الأشخاص غير الراضين ويج  

باعتبارها  للمنظماتمحاولة تجنبها. ومع ذلك ، قد تكون الردود السلبية مفيدة  المنظماتعلى 

 في الواقع ،( ،   Rizwan et al., 2013, p. 89 عممات مهمة لمستراتيجية التي يج  اتباعها

   على إدرا  المشاكل واتخاذ الإجراءات المزمة المنظماتيمكن أن تساعد الشكاو  

 Salzberger&Koller, 2010:6)  ،  لقد أولى الباتثون اهتمامًا مهمًا للدوافع والعواق

الاستجابة المترتبة على نوايا شكاو  المستهلكين وسلوكياتهم بعد الشراء. ومع ذلك ، فإن 

للمستهلك. ،   العاطفية والعقمنية لم يحظ باهتمام كبير للتقييم مع ردود شكو  الخارجية للمشكلة

، نية  المشاكل وعدم الرضا مثليمكن للمستهلكين الانخراط في أنواع مختلفة ومتنوعة من أذ

سلو  شكو  المستهلك على أنه "مجموعة من  تحديد ها عبرالشكو  وتبديل النية  يمكن 

او اثناء  غير السلوكية التي ي نظر إليها على أنها خيبة أمل بعد الشراء الاستجابات السلوكية و

يتم التعامل مع نية شكو  المستهلك على أنها منظور سلوكي   ما وكثير تقديم خدمة غير موفقة 

الاستجابة تعري  يمكن   (Shin&Kim,2008: 879 للمستهلك بدلاً من سلو  الشكو . 

يمكن أيضًا وبشكو  ،  المنظمةطة المستهلك غير السعيد لإبما أنها خ الخارجية للمشكلة على

وتودي من قبل المستهلك للمنظمة  المحتمل الابتعاد كاستراتيجية لتقليل  تلك الاستجابات تقييم 

الاستجابة قد تكون بالمستو  اهتمامًا مهمًا مؤخرًا ، على الرغم من أن آليات  المنظمةاستجابة 

للحفاظ على  مستهلك  دعم أساسي ال استجابة استخدام  منظمة نه يمكن للإلى أالمطلو  ام لا ،

الاستجابة الخارجية تحدد  عند،  ( Keng&Liao, 2009: 1337  .مستهلكين عمقتها مع ال

 اوخدمة في التخلي عن منتج مستهلك رغبة اللد  المستهلك ونية تبديل للمشكلة يعني مواجهة 

ن عدم تحقيق الاستجابة للمشاكل الخارجية لأ ،مة من شركة ما او خدمة أخر  مقدلصالح منتج 

 او الخدمة المقدمة ليس دعم لمعتقداتهم ويريدون تهكيد أن المنتج يتجه المستهلك الى البحث عن 

ظهر المستهلكون عدم اتسا  بين الموق  وسلو  ما بعد الشراء ي وعليه.المقدمة  أفضل  البدائل

أن يشعروا بالأس  بشهن قرار الشراء الذي اتخذوه( ، فإنهم يميلون  على سبيل المثا  ، يمكن 

إلى البحث عن معلومات من مصادر خارجية  على سبيل المثا  ، التلفزيون ، والصح  ، 

 والمجمت ، والإنترنت ، والأصدقاء ، والمتاجر الأخر ( للتهكد من أنهم يتخذون القرار الصحيح

والابتعاد عن  ن المعلومات الخارجية استراتيجية أخر ، يمكن أن يكون البحث ع وعليه 

 .المنظمة نتيجة عدم الاستجابة 
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    Internal response to a problemالداخلية للمشكلةستجابة الا -5

يشعرون  االمنظمة ان المستهلكون اصبحوادرا   الاستجابة الداخلية للمشكلة عندتحدث     

التذمر والشكو  بطر  مختلفة  يمكن أن يهخذ  ؤواخصي ، وبدبالضرر أو التهديد لرفاههم الش

رايهم وبالتي يتم التركيز على  إيصا شكل وجهاً لوجه أو هات  أو بريد إلكتروني. من اجل 

المشكلة  ، وتتخذ المنظمات استراتيجيات المواجهة التي تركز على العاطفة موجهة نحو الداخل 

ة للفرد. هذه الاستراتيجيات موجهة نحو إدارة الحالة العقلية وتهدف إلى تنظيم الاستجابات العقلي

للفرد بدلاً من معالجة المشكلة بشكل مباشر.اذا يعتقد المستهلكون عادةً أن الشكو  لا تستحق 

  Kim et al., 2011 اما  ،  (Chan,etal,2017:62 الوقت والجهد أو أنها لن تحقق أي تل  

داخل المنظمة للقضايا  بطر  مختلفة.   وهي التعرف على يستجي  الموظفون ، (  2011:173

المشكلة ، والاعتراف بالمشاركة لحل المشكلة ، وفهم مستويات نشاط الأفراد فيما يتعلق بقضية 

ما. يستلزم التعرف على المشكلة أن يعتقد الفرد أنه ينبغي اتخاذ الإجراءات أثناء موق  إشكالي. 

فان معرفة  وعليهى المد  الذي يرب  فيه الفرد نفسه بحالة ما  ويشير الاعتراف بالمشاركة إل

المشاكل التي يتعرض لها المستهلك وتنا  استجابة واضحة من قبل افراد المنظمة و يكون الفرد 

مدركًا إدراكياً أن هنا  مشكلة ما ، ويشعر بهنه متورط في مشكلة ويشعر بهنه أقل تقييدًا في تل 

الانخراط في  عبرتل المشكلة  أن يكون لديه دافع ظاهري للقيام بذلك. المشكلة ، فمن المحتمل

إجراءات التواصل. تم تطبيق هذه المتغيرات الإدراكية على سياقات مختلفة مثل القضايا السياسية 

   والاجتماعية   ، والقضايا الصحية  ومحاولة فهم نشاط الجمهور تجاه قضية أو مشكلة. 

ينس  المسؤولية إلى منظمة عندما  ان المستهلك ، ( Jin et al,389 2014في تين         

لاتظ أيضًا أن الجمهور يشعر بالغض  والازدراء  يرون أن الأزمة لها سب  داخلي أو مكان

والاشمئزاز عندما تكون الأزمة موجهة داخلياً ، مما يشير إلى أن الأفراد متورطون معرفياً 

، فإن  الاستجابة الخارجية مهمه ، أنه بالمقارنة مع  وعليه، وعاطفياً في قضية بدأت داخلياً 

تؤثر بشكل كبير على التصورات الظرفية. على وجه التحديد ، أولئك الذين  الاستجابة الداخلية 

يواجهون مشكلة داخلية سيرون أن الأمر خطير ، ويشعرون بمزيد من المشاركة وسيشعرون 

  جهون مشكلة خارجية.ئك الذين يوابقدر أقل من القيود في تلها من أول

والمصممة جيدًا ضرورية لإرضاء العمليات الفعالة   ،(Akdağ,etal.,2016:961 وضح     

يقوم الموظفون بتقييم مستو  الخدمة الداخلية التي يتلقونها   اذ الداخليين والخارجيينمستهلكين ال

يدركون القيمة ، مما يؤدي إلى الشعور  من مورديهم الداخليين ، وإذا كانت متسقة وموثوقة ، فهم

أن العمليات المبسطة والفعالة والآلية تمكن الموظفين من التسليم في أوقات  أسرع ، و بالرضا

تحسين قدرة الاستجابة الداخلية ، مما يؤدي إلى تحسين مستويات تقديم الخدمات عالية  وعليه

   . المستهلكينالجودة وزيادة رضا 
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 المبحث الخامس

 العلاقة بين متغيرات الدراسة

 

 (نية السلوكية للمستهلكال الذكي،تسويق ، العقل التسويقيال المعرفية،الجة )المع

 

 :توطئة

متغيرات الدراسة الأربعة كما هو مفصل في المباحث السابقة  بحثت بالاعتماد على الادبيات التي     

والتي لم تتطرق للعلاقة في هذا المبحث الى الادبيات التي درست العلاقة بينها بشكل جزئي  الباحثطرق تتس

وبحدود اطلاعه على الأدبيات ذات الصلة الى دراسة  الباحثجد يالكلية بين تلك المتغيرات وابعادها، اذ لم 

 برت العلاقات )الارتباطية او التأثيرية( نظرية أم تطبيقية بصورة كلية بين متغيرات الدراسة الحالية.اخت

، وتباينت نتائج الدراسات السابقة في نوع العلاقة بين المتغيرات ايجابية ام سلبية . لذا سعى الباحث في هذا   

سة )العلاقة بين المتغيرات ( وفرعية )العلاقة المبحث الى استعراض العلاقات بين المتغيرات وفق فقرات رئي

 :  بين الابعاد والمتغيرات (.وكما يأتي
  

   المعالجة المعرفية والنية السلوكية للمستهلك. اولًا : العلاقة بين

 

 المعالجة المعرفية إذا كان مستوى العلاقات بين البشر هو دالة على نجاح تواصلهم ، فيمكن عندئذٍ اعتبار     

. إن (Trendafilov, 2009:8)كمثال لتبادل على مستوى آخر بين البشر )العقول( والظواهر والواقع

هو أنها ليست موضوعًا للعالم المادي ، ولا موضوعًا قادرًا على  للمعالجة المعرفية التوصيف الأكثر دقة 

متراكمة وذاكرة قادرة على وخبرة  فكرةالمعالجة المعرفية إرسال رسائل بمفردها. من الطبيعي أن تكون 

نوايا من الممكن ان تكون  وعليهومجموعة من الاستراتيجيات مثل الفهم والتركيز . الاسترجاع والحفظ 

مع المعالجة المعرفية   إيجابيةمرتبطة بعلاقة التي يعبر عنها بالولاء ودفع المزيد المستهلك السلوكية 

للعاملين في  القيمة المضافة هي عنوان لفرضية الحصول على الفوائد و فالمعالجة المعرفية . واستراتيجياتها 

لأنها  المعاصرة لدراسة سلوك التسويق ، الأسطورةيتم تعريفها على أنها الصدفة ليس من قبيل ف. المنظمة 

ل المواقف تجاه الواقع المحيط. يجب مشاركة يفهي مصدر لنماذج السلوك وتشك وعليهمشبعة بالرموز 

تكون بداية المعالجة  تنطلق من  وعليه، تخفيه نوايا المستهلك السلوكية ومضمون ، مثل كل فكرة ،  معالجة ال

، فهي الخبرات والمعارف والمهارات  عبرموجودة في و المعالجة المعرفية المنظمة إلى الجمهور ، 

 ة  في المنظمات التسويقية ،المعالج تدفق لا توجد حدود يمكن أن تعترض   وعليهخالصة سلوكية معلومات 

 . الأحيانفي بعض  غير مفهومة المعالجة المعرفية ولكن هناك قيود على الإدراك والتي قد تترك رسالة 

لمستهلكين لانهم داخل المنظمة ، والنوايا السلوكية لالعاملين وجهة نظر  يجب ان تصف المعالجة المعرفية 

تفاعل مع والمعارف على شكل منتجات او خدمات مبتكرة  ، حيث يبدء بالهم  من يستقبلوا  تلك المعالجات 

وكيف  تنشا المكان الذي المعالجة المعرفية او  لا يمكننا العثور على مكان توجد فيه المنظمة . عروض

 وعليه، دراسة تلك النوايا  عبرمدراء التسويق تحصل على طاقتها ، لأنها أولاً وقبل كل شيء آلية إدارة 

المعرفية  الأمورمتلك المعالجة لغة تعبر عنها وهي الادراك والاستشعار والحدس وغيره من ت

(Trendailov , 2011:12)  ، احتياجات أو سواء كانت  لتي يمكن إدراكها من قبل جميع أنشطة التسويق ا

الإبداع ، المعالجة المعرفية نوع من في عمليات ،  (Kristensen,2006:18) .التوقعات الناشئة في السوق
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برؤى  النية السلوكية للمستهلك بالولاء للمنظمة الاستجابة الى مقترحاته والاهتمام ربط  عبره يتم البحث عن

يجب أن تكون ومتماسكة وموحدة بمرور الوقت. بشكل لمعرفة إلى تكامل ا تؤديجديدة. في عملية إبداعية ، 

والمعارف ، تتوسط بين المفاهيم المجردة ، ومحتويات الخبرات منظمة ي شكل مخطط ، وأنماط سلوك ف

لتجربة واستيعاب الهيكل الحالي لها طرقاً جديدة عبرحقق تالتي  المتنوعةو والأنشطة الإبداعية والحرة 

وجود صورة في  عقل تعني   والنية فان المعالجة المعرفية  وعليه المعرفة الجديدة. ها مع دمجللمعالجة و

 مستخلصه ومستخرجة تتضمن تعريفات  حيث المستهلك تخرج من اطارها المخفي وهو النية الى واقع ظاهر

المعرفية ، وينتج  على إيجاد المقارنات هو القدرة البشرية واحد مسمى  في  ا من أفكار متعددة و تجميعه

إلى  تحول النوايا السلوكية للمستهلك التي ة الحالية يالمعرفالمعالجة عادة تكوين عناصر عنها من الابداع لإ

 مفاهيم جديدة في ذهن مدير التسويق

.         
 

   العقل التسويقي والنية السلوكية للمستهلك   العلاقة بين : ثانياً 

 

، والقيمة  دمةجودة الخالولاء للشركة والاستعداد لدفع المزيد والاستجابات والنية السلوكية  تتضمن      

تطبيق مميزات العقل التسويق   عبر جاذبية إبداعية تشكل ل وعوامل التحفيز. لمستهلكين المتصورة ، ورضا ا

ؤثر تللنية السلوكية تقييم الخدمة والتحفيز والتنبؤ بالسلوك المستقبلي  ان  وعليه من جودة وتنوع وابداع .

والقيمة المتصورة والخبرات المتراكمة التجربة الخدمة وجودة مثل تحفيز العوامل بشكل مباشر ب

(Prebesen et al., 2013:255)،    عبروالعقل التسويقي يدعم الفكرة المتواجدة في اذهان المستهلك 

. ان تأثير نية المستهلك صلة بين الدافع وجودة الخدمة ه النوايا عن طريق الذدراسة نواياه السلوكية ، وتأكيد ه

 لجودة الخدمة ، جودة البيئة المادية  وجودة التفاعل الشخصي ورضا المستهلك التوجّه السلوكي   عبرتظهر 

في انتقاء المنتجات والخدمات ، والاستمتاع ، أو الهروب من الروتين   متميزةمنتج او خدمة الحاجة إلى  ان، 

التسويق المتنوع والحديث  أساسمبنية على  عالية دور كبير وقيمة روحيةلجاذبية لأن  تتحقق  اثناء الشعور ،

. المصحوب بالتطور الكبير في الخطط والبرامج التي يتفاعل معها العقل التسويقي لمدراء التسويق  . 

(Mansour& Ariffin,2017:9) ، تحفيزا يكونون  الأكثرالمستهلكين إلى أن  لنوايا تشير النتيجة الطبيعية

وتكرار الزيارة  أخرىتجربة الشراء مرة  بإعادة تتواجد النية لديهم على مستوى عالي من الرضا الشخصي و

التي يمتلكها المنتج او الخدمة   الجاذبية. فنجد ان يبادرون الى التوصية للأصدقاء  وعليهالى مواقع المنظمة 

لك الحقيقي وهذا ما اثبتته علاقة العقل التسويقي والنية مرتفعة بسب التفاعل مع المستهذات قيمة  تكون

الارتباط الإيجابي المباشر وان . مستهلك على نية الالولاء للشركة له دور كبير تأثير ن ا بالإضافة الى ذلك 

للمستهلك وتعمل على تبديل  عوامل التحفيزالعقل التسويقي والنية السلوكية للمستهلك تساهم في تفعيل بين 

 ,alireza)بالولاء  ، المشاركة ، والاعترافنفسية راحة الها العبرجودة  الخدمات التي تقدم  عبروكه سل

العملية العقلية والعاطفية والسلوك الملحوظ  تعزيز العلاقة  إلى النية السلوكية للمستهلك شير ت (2021:32

ان استراتيجيات العقل التسويق ترتبط بادراك  وعليهللمستهلكين أثناء البحث عن منتج أو خدمة وشرائه 

الكامل للمستهلك وعند ذلك تتنوع نواياه اتجاه الخدمة المنتج ومن الممكن ان يتجاوز ذلك بالوعي المدراء ، 

شركة فتتكون لديه نزعة الميل للتبديل او العكس ممكن الدفع والولاء لل تها العلامة التجارية وسمعوصولا الى 

درجة للمستهلك تعد النية السلوكية  وبما ان ، ( Liu& Jang 2009:342) .قاء مع المنظمة  المزيد والب

ل يقابلها عقل تسويقي صياغة الشخص لخطط واعية لأداء أو عدم أداء بعض السلوكيات المحددة في المستقب

بشغف في المنظمات في سوق ديناميكي وتنافسي حيث تتنافس العديد من ذو استراتيجيات وبرامج واعده 

معرفة النوايا السلوكية التأثير على  عبرالعقول التسويقية تصميم صورة وجهة مميزة لتمكين صناعة 
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 ها يتم توقععبرالقيمة المتصورة والرضا الخدمة ولجودة  تسويقية حديثة خلق الولاء لوجهة و، للمستهلك 

النية السلوكية للمستهلك عن طريق على  هإيجابيبشكل بعلاقة لعقل التسويقي يرتبط ا عملية النية السلوكية 

مستهلكين نتيجة تقديم الخدمات والمنتجات التي تفوق توقعاتهم تعزز ولاء ال وعليهالقيمة المحسوسة والرضا 

الذي يؤثر على النية ومتكررين مستهلكين يؤدي إلى أن يصبحوا  وتعمل على تعزيز رضاهم وبدوره 

فمن الممكن ربط العقل التسويقي ) البحث عن الحداثة فيما يتعلق بنوايا وة على ذلك ، المستقبلية. علا

منظمات لذلك ، يمكن لل   ،(Toyama & Yamada,2012:10)    المستهلك ، الرضا ، الولاء للمنظمة ( 

تبني المزيد من استراتيجيات المبادرات لتحفيز الشعور بالبهجة والحداثة من أجل تعزيز ومدراء التسويق 

  . منتج او الخدمة لقيمة ال هإدراكالنية السلوكية للمستهلك و

       . 

 

  والنية السلوكية للمستهلك لتسويق الذكي ا  العلاقة بين -ثالثاً:

 

عملاقة الصغيرة على أن تصبح جهات تسويق  المنظمات ساعدالتي ت التسويق الذكي هو نتيجة تلك الرحلة   

عملية تخطيط منطقية وبناء . وبشكل خاص التمكين لراس مال البشري  تحسين أداء أعمالها بشكل عام عبر

إلى منتجاتها  تقديم وإنشاء علامة تجارية مختلفة بشكل قوي وناجح  وصولا بها الى امتلاك ووسهلة الفهم ، 

فعالة سواء كنت ال توالاستراتيجياالأفكار دور كبير في تهيئة للتسويق الذكي و بطريقة جذابة لا تنسى. السوق

فهم  عبر. منتجاتها وعلامتها التجارية شركة ناشئة ، أو مؤسسة تعيد اختراع نفسها أو تتطلع إلى تنشيط ل

وإطار  يها لتصبح منهجالممكن تطبيقتي من الوالاستراتيجية ،الذكي الهيكل والآليات التي يقوم عليها التسويق 

عمل لأي منظمة ، بما في ذلك الأعمال التجارية والمؤسسات الاجتماعية والمنظمات شبه الحكومية وحتى 

يتخذون قرارات النية السلوكية للمستهلك إذ إنّ ،  (Albino,etal :1730)انشاء مدن ومناطق ذكية  بالإمكان

رؤى عميقة وفهم واضح لكيفية دوافع وصور تبنى على أساس مستهلك ذكي يمتلك تسويقية ذكية قائمة على 

يجسد حالة متفردة من وضع الأعمال الصغيرة في الاعتبار ، ان عملية تطبيق التسويق الذكي ي لقرار.ااتخاذ 

يق مجالات التسو شذرات قيمة في جميعالتسويقية كجميع المستويات  التسويق الحديث والمعاصر وهي وضع

الحقيقة هي أننا في ف ، لا يقتصر التسويق الذكي على الأسواق الاستهلاكية أو التجارية والصناعية حصرياً .

هو المستهلك  والأخرفهناك المستهلك المحتمل النوايا السلوكية للمستهلكين ، مختلف التسويق نتعامل مع 

لابد من التفكير في علامة تجارية ، شركة ذكية ،منتج ،سوق وخدمة  وعليه، المستهدف المحتمل في السوق 

( Attwell,2013:6) العوامل التي تؤثر على نوايا المستهلك مثل جودة الخدمة جودة البيئة المادية  عبرذكية 

شكل عرض فريد مستهلك على لخلق قيمة لل المنظماتهو العمليات والوسائل التي تستخدمها الذكي التسويق .ف

مع  أساسنموذجية مرتبطة بشكل  أسواقلبناء  يرينقدرات المدعن طريق . الفريدة يلبي احتياجاتهم 

يمكن  قطرعدة هناك ،  (Fakorede,2018:18 .) للمستهلك قيمة منتج ذو خلق وتقديم لالمستهلكين 

 الأولى كيفية التعامل مع شركة رائعةها اختراق بيئة غير مسبوقة في قدرتها التنافسية أحدها عبر للمنظمات

ربط المستهلك بالمنظمة وبعلامتها التجارية عن طريق النوايا وتسويق ذكي ، عبريمكن كسب القلوب  كيف 

ير تقليدية ، غللمستهلكين بشكل مختلف ، أو تقديم خدمة  التسويقي  والأنشطةوتقديم العمليات وجودة خدماتها 

تفاعل بشكل إيجابي تسويق الذكي يالقترح أن ي ما ، (Baer.2013:16)  أساسيبشكل ة أو تغيير ثقافة شرك
تسويق الذكي تفاعل بشكل إيجابي مع النية المرتبطة بالولاء توال النية المرتبطة بالتوقع وبالأهدافمع مفاهيم 

بناءً على العلاقة بين وبسبب العولمة وتعديل نمط الحياة وأنماط الاستهلاك المختلفة وعوامل أخرى ، و.
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ابتكار  عبرالتسويق الذكي ويطبق خدمة ، تحقيق افضل منتج او لالتسويق الذكي والنية السلوكية للمستهلك  

هي والنية السلوكية  . هاطرق تقديم فضلاً عنتكنولوجيا الخدمة والأفكار والخبرات وقدرات و ،الذكيةالخدمة 

 عبرو،  (Chen& Shen,2019:108)العامل الرئيسي الذي يؤثر على اختيار المستخدمين وسلوك قبولهم. 

الابتكار المستمر ، وضمان تنوع أوضاع خدمة المعلومات وإثراء المحتوى والاهتمام بالاحتياجات سياسة 

ومزيج التسويق الذكي  تلاستراتيجياالفردية ، يمكن للمستخدمين الحصول على تجربة أفضل ، بحيث يمكن 

إضافة تجربة ممتعة للمستخدم وتحقيق مشاركة المعرفة. باختصار ،  ويمكن  عطي قيمة كاملة لتطبيقها. ين ا

مع وتيرة العصر وأن تطبق الوسائل التكنولوجية الحالية بشكل معقول  التسويق الذكي توافق ييجب أن 

 .هلكين  والوصول الى نواياهم السلوكية قديم تجربة عالية الجودة للمستلتوسيع الوحدات وابتكارها ، وذلك لت

  



 

 

 

 الثالثالفصل 

 الثاني

 وصف وتشخيص اراء عينة الدراسة 

  وتحليل النتائج

 الاختبارات البنائية لأداة القياس وتطوير ها   الأول:المبحث  

وصف وتشخيص مقاييس الدراسة    الثاني المبحث
 وتفسير نتائجها

  

الدراسة  فرضيات  :اختبار   الثالث المبحث 
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 المبحث الاولالفصل الثالث /

 هاوتطوير ات البنائية لأداة القياسختببا الا

 تمهيد      

اذا تضمن المبحث الاول  . ، بحث هذا الفصل وصف وتشخيص اراء عينة الدراسة وتحليل النتائج      

فيه الاختبارات البنائية لأداة القياس وتطويرها فيما ضم المبحث الثاني وصف وتشخيص مقاييس الدراسة  

  في حين جاء المبحث  الثالث اختبار فرضيات الدراسة.  
 توطئة ...

محتواها وتطوير  ات البنائية الخاصة بأداة القياسختبارالتأكد من تحديد الايهدف هذا المبحث الى 

،  لضمان انسجامها وتطابقها مع بيئة التطبيق على مستوى شركة اسيا سيل للاتصالات عينة الدراسة

القيام بعدة خطوات متسلسلة لمجموعة من الاختبارات قبل توزيع الاستبانة على وهذا يتحقق من خلال 

محتوى لاداة القياس )صدق العينة المستهدفة وبعدها تتضمن التأكد من الصدق الظاهري وصدق ال

)كرونباخ الفا( التوكيدي ، اختبار الثبات  الصدق البنائي، اختبار التوزيع الطبيعي ، اختبار  المحكمين(

 : وعلى النحو الاتيواختبار الاتساق الداخلي ، 

 وتوصيفها الرئيسة وابعادها الفرعية الد اسة مبغيراتترميز أولًا: 

 Interactionتتفاعل فيما بينها باطار نظرية التفاعل )متغيرات رئيسة  ةربعأالدراسة  تتضمن

Theoryالاول العقل المتغير المستقل :  ( بين المتغيرات المستقلة والمتغير المعدل ، هذه المتغيرات هي

 تحويل، و جذب المستهلك،  الاستجابة التسويقية للمستهلكابعاد فرعية ) بثلاثالذي تم قياسه  التسويقي

التسويق ابعاد فرعية ) بثلاثالذي تم قياسه  المستقل الثاني التسويق الذكيوالمتغير  (المبيعات للمستهلك

المعالجة والمتغير المعدل  (تعاون راس المال الاجتماعي، و تمكين راس المال البشري،  التعاوني الرقمي

،  الادراك –الحكم ،  المنبسط –ابعاد فرعية )الاسلوب الانطوائي  بأربعالذي تم قياسه المعرفية 

الذي تم قياسه بخمس النية السلوكية للمستهلك والمتغير التابع  الشعور( -التفكير ، و الحدس –الاستشعار 

،  الاستجابة الخارجية للمشكلة،  الاستعداد لدفع المزيد،  الميل للتبديل،  ابعاد فرعية )الولاء للشركة

وبهدف تسهيل مهمة التحليل الاحصائي وقراءة متغيرات الدراسة والتعامل . الاستجابة الداخلية للمشكلة(و

الى ترميز وتوصيف المتغيرات اعتماداً على اختيار رموز مشتقة من مصطلحاتها  الباحثمعها اتجهت 

وعدد ورموزها في التحليل الاحصائي يوضح المتغيرات وابعادها الفرعية ( 13والجدول )الانكليزية . 

  تي تقيس كل بعد.الفقرات ال

 مبغيرات الد اسة الرئيسة وابعادها الفرعية وتوصيفهاترميز ( : 13الجدول )

 المبغيرات

 الرئيسة

 الابعاد

 الفرعية

  مز المؤشر

 الاحصائي

عدد 

 الفقرات

 المعالجة المعرفية

CogPro 

المنبسط -الاسلوب الانطوائي   IES1-IES3 3 

الاد اك -الحكم   JP1-JP4 4 

الحدس -الاسبشعا    SI1-SI3 3 

الشعو  -البفكير   TF1-TF4 4 

 CMR1-CMR4 4 الاسبجابة البسويقية للمسبهلك العقل البسويقي
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MarMin جذب المسبهلك CA1-CA4 4 

 CSC1-CSC3 3 تحويل المبيعات للمسبهلك

 البسويق الذكي

SmaMar 

 

 DCM1-DCM6 6 البسويق البعاوني الرقمي

المال البشريتمكين  اس   EHC1-EHC5 5 

 SCC1-SCC4 4 تعاون  اس المال الاجبماعي

 للمسبهلك النية السلوكية

ConBehInt 

 CL1-CL4 4 الولاء للشركة

 TS1-TS4 4 الميل للببديل

 WPM1-WPM3 3 الاسبعداد لدفع المزيد

 ERP1-ERP4 4 الاسبجابة الخا جية للمشكلة

 IRP1-IRP4 4 الاسبجابة الداختلية للمشكلة

 .اعبماداً على اسبما ة الاسببانة المصد  : اعداد الباحث

 وصدق المحبوىثانياً : اختببا  الصدق الظاهري 

تعد اختبارات الصدق من اهم الادوات الاساسية التي تحدد مستوى الاطمئنان لاستخدام المقاييس 

هو اختبار الصدق الظاهري الذي يشار السلوكية في قياس المتغيرات ، ومن اهم انواع اختبارات الصدق 

اليه بالدرجة التي يرى المقيمون للمقياس شكله الظاهري ومحتواه وعناصره على أنها ذات صلة بالمتغير 

الذي يتم قياسه ، وبعبارة اخرى ينظر اليه بانه مستوى اتفاق المقيمين والدرجة المحددة لعدد ومحتوى 

( كما يعد Yusoff , 2019 : 55هداف البناء والتقييم المستهدفة )عناصر أداة التقييم بما يتناسب مع أ

الصدق الظاهري مؤشرا أساسيا ومهما لصدق المقياس ، وهو يشير إلى الدرجة التي يبدو فيها الاختبار 

يقيس بها ما اسس لقياسه ، وهو إجابة شاملة كتقييم سريع لما يقيسه الاختبار ، وهو الطريقة الأبسط 

عتمد كلياً على خبرة وإلمام الخبير المقيم للموضوع حية المقياس والبناء المقصود والذي يصلالتحديد دقة 

  (Mohajan , 2017 : 16ومدى تخمينه لشكل المقياس ومدى تمثيله للمتغير المبحوث )

مدى تمثيل المقياس للمحتوى او القدرة أو السمة التي يقيسها ، وهو قائم فهو ما صدق المحتوى أ

حالة التوازن بينها بحيث يصبح من المنطقي أن يكون محتوى المقياس صادقا شرط أن يمثل جميع على 

عناصر القدرة أو السمة المراد قياسها ، ويقرر الخبراء المحكمون صدق المحتوى للمقاييس من خلال 

 , .Yudiana et alتقييم المحتوى المراد قياسه بالنسبة للأفراد المستبين ارائهم مهما اختلفت او تعددت )

2017 : 1) 

 والمطورة على بمقاييسها الجاهزةعرض أداة الدراسة ب الباحث قامولأغراض الدراسة الحالية 

وادارة التسويق بشكل خاص وكان بشكل عام ة الأعمال إدار عدد من المحكمين المتخصصين في مجال

مدى وضوح كل  وتحديدلأداة القياس وصدق المحتوى وذلك للتأكد من الصدق الظاهري ( 16عددهم )

العبارات مع إضافة أو  والصياغة وتصحيح ما ينبغي تصحيحه من المنطقيمن حيث المحتوى  هفقر

 الملاحظاتوفي ضوء  ابعاد المتغيرات ،من  بعدفي أي  فقراتمن  حذف ما يتفق عليه المحكمون

التعديلات اللازمة  الباحث اجرت ومحتواها بما يخص اداة القياسالخبراء السادة  قدمهاالتي  والتوجيهات

 التي رأى المحكمون ضرورة إعادة صياغتها لتكون أكثر وضوحاً  الفقراتصياغة بعض اعادة ، و

ولتنسجم مع طبيعة على مستوى شركة اسيا سيل للاتصالات عينة الدراسة  الميدانيةوانسجاماً بطبيعتها 

 .على المستوى الميداني التي يتم ممارستها والانشطة الخدمي العمل 
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 (SPSS V.23مخرجات برنامج ) المصد  :  

 

 بيعي للبيانات: اختببا  البوزيع الطثالثاً 

عند استخدام الأساليب الإحصائية المختلفة في دراسة معينة من الضروري التحقق واختبار ما إذا 

كانت البيانات تلبي متطلبات التوزيع الطبيعي أم لا ، وذلك من اجل تحديد اساليب التحليل الملائمة لطبيعة 

المعلمية في حال  للأساليباً البيانات سواء كانت معلمية ام غير معلمية  ، اذ يتم تحليل البيانات وفق

، وتعتمد الاساليب اللامعلمية في التحليل في حال تمركزت البيانات ضمن حدود منحنى التوزيع الطبيعي 

يعد وبذلك ( Kwak & Park , 2019 : 5تمركزت البيانات خارج حدود منطقة التوزيع الطبيعي )

المعلمية في  الاساليبللباحث استخدام التي تتيح الاختبارات المهمة اهم اختبار التوزيع الطبيعي من 

فانه من  كانت اعتداليتها منخفضة، اما اذا  ذات اعتدالية عاليةالبيانات  كانتحال الاختبار والتحليل في 

ومن . ( Kim & Park , 2019 : 332)الاختبار والتحليل اللامعلمية في  الاساليب الضروري اعتماد

الذي  (Kolmogorov-Smirnov test)اختبار التوزيع الطبيعي هو اختبار  اكثر الاساليب شيوعاً في

وحساب احصائية ( والذي يتطلب اعداد الفرضية وتحديد مستوى الاهمية IBM SPSSيدعم بواسطة )

 (Kwak & Park , 2019 : 7والقيمة الاحتمالية والاستنتاج النهائي )ختبار الا

كونه من اكثر ( Kolmogorov-Smirnov test) الباحث اعتمدتلتحقيق هذا الغرض و

وتلائمه مع حجم العينة الكبير المعتمد تحقق من اعتدالية البيانات وكيفية توزيعها لالاساليب شهرة ودقة ل

 ( بان قيمة احصائية الاختبار قد بلغت14اذ يتضح من نتائج الاختبار في الجدول )، في الدراسة الحالية 

على التوالي لمتغيرات الدراسة )العقل التسويقي ، التسويق الذكي  (0.056 , 0.055 , 0.057 , 0.054)

، المعالجة المعرفية ، والنية السلوكية للمستهلك( في حين بلغت مستوى المعنوية الاحتمالية لإحصائية 

0.200الاختبار )
c,d

 , 0.089
c
 , 0.200

c,d
 , 0.092

c
 ( على التوالي ، وهو اعلى من المستوى المعياري

تخضع  الاربعفهو غير دال معنوياً ، وهذا يعني بأن جميع بيانات متغيرات الدراسة  عليه( و0.05البالغ )

( 14ويوضح الشكل ) يمكن استخدام الاحصاءات المعلمية في التحليل والاختبار.  عليهللتوزيع الطبيعي و

 . الاربعمنحنى  التوزيع الطبيعي على مستوى المتغيرات 

  (Kolmogorov-Smirnov test) لمبغيرات الد اسة الا بعة( : اختببا  14الجدول )

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

Var. 
 العقل

 البسويقي

 البسويق

 الذكي

 المعالجة

 المعرفية

 النية السلوكية

 للمسبهلك

N 216 216 216 216 

Normal 

Parameters
a,b

 

Mean 4.2580 3.9635 4.0041 4.0117 

Std. Deviation .39435 .45970 .47870 .41973 

Most Extreme 

Differences 

Absolute .054 .057 .055 .056 

Positive .054 .057 .044 .042 

Negative -.053 -.042 -.055 -.056 

Test Statistic .054 .057 .055 .056 

Asymp. Sig. (2-tailed) .200
c,d

 .089
c
 .200

c,d
 .092

c
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 : اختببا  الصدق البنائي البوكيدي   ابعاً 

أساسية تتعلق بعدد محدد من العوامل )الابعاد( ( نظرية CFAيتضمن التحليل العاملي التوكيدي )

وهيكل معين من فقرات القياس التي تنتمي كل منها الى بعد معين ، وغالباً ما يتم تضمين هذا التحليل في 

التحليل العاملي و Mair , 2018 : 39)إطار عمل أكبر لنمذجة المسار يسمى نمذجة المعادلة الهيكلية )

 

  : منحنى التوزيع الطبيعي لمتغيرات الدراسة الاربع (14الشكل )
 .SPSS v.23برنامج مخرجات المصدر: 
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قياس الخاص بمتغير معين والذي يمكن ان يعرف أيضًا باسم هيكل العامل ، وهو التوكيدي يحدد نموذج ال

وصف لكيفية تمثيل العناصر )على سبيل المثال ، فقرات التقييم( وارتباطها ببعد معين ، والتحليل العاملي 

 التوكيدي هو أداة تحاول التأكيد على الوصول لأفضل نموذج للبيانات التي تجمع الارتباطات بين

( لاختبار ما إذا كانت نماذج القياس كما هي مقترحة في CFAاستجابات العينة ، وبذلك يجب استخدام )

 المصادر من حيث العوامل وعدد فقرات القياس .

: مراجعة تقديرات المعلمة المعيارية لفقرات  الاولولتقييم الانموذج الهيكلي يتم النظر في امرين 

: مؤشرات مطابقة  الثاني( واذا كانت اقل تحذف  الفقرة ، 0.40من ) القياس التي يجب ان تكون اكثر

الانموذج التي تعتمد للحكم على مستوى جودة الانموذج الهيكلي المختبر وتحديد مدى ملائمته للبيانات 

( وهنا سيتم الاعتماد على بعض Tomé-Fernández et al. , 2020 : 12التي سحبت من العينة )

 ( . 15التي يمكن تحديد مدى القبول لها من خلال الجدول )مؤشرات المطابقة 

 مؤشرات وقاعدة مطابقة نماذج البحليل العاملي البوكيدي: ( 15جدول )

 قاعدة جودة المطابقة المؤشرات ت

xقيمالنسبة بين  1
2   

 dfود جات الحرية 
 

CMIN/DF < 5 

2 
 (CFI)مؤشر المطابقة المقا ن 

Comparative Fit Index 

 

CFI > 0.90 

3 
 (IFI) مؤشر المطابقة المبزايد

The Incremental Fit Index 

 

IFI > 0.90 

4 

 (TLIمؤشر توكر ولويس )

The Tucker-Lewis Index 

 

TLI > 0.90 

5 
 (RMSEA)مؤشر جذ  مبوسط مربع الخطأ البقريبي 

Root Mean Square Error of Approximation 

 

RMSEA < 0.08 

 

A Comparison Of Partial Least Square Structural Afthanorhan, W. A. (2013) " :  Source

SEM) and Covariance Based Structural Equation Modeling -Equation Modeling (PLS

" International Journal of Engineering Science  SEM) for Confirmatory Factor Analysis-(CB

and Innovative Technology (IJESIT) Vol 2, Iss 5 , P. 199.                                                          

 

 :وفي ضوء ما سبق كانت نتائج التحليل العاملي التوكيدي كما يأتي 

 . البحليل العاملي البوكيدي لمبغير المعالجة المعرفية : .1

المعرفية من خلال اربعة ابعاد فرعية هي ) الاسلوب المنبسط لقد تم قياس متغير المعالجة 

( فقرة. 4الشعور )-( فقرة، التفكير3الحدس )-( فقرة، الاستشعار4الادراك )-( فقرة، الحكم3الانطوائي )

( وان جميعها نسب 15( كما هي مبينة في الشكل )0.40اذ يتضح  ان تقديرات المعلمة قد تجاوزت نسبة )
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( اتضح انها اكبر من 16( الظاهرة في الجدول ).C.Rنه عند متابعة قيم النسبة الحرجة )معنوية وذلك لأ

 ( وهذا يشير الى جدوى هذه المعلمات وصدقها. 0.01( عند مستوى معنوية )2.56)

أما بالنسبة الى مؤشرات مطابقة الأنموذج وبعد اجراء اثنين من مؤشرات التعديل فقد أظهرت 

كانت مستوفية لقاعدة القبول المخصصة لها ، وبذلك فان الانموذج الهيكلي قد حاز النتائج بان جميعها 

( فقرة موزعة على 14على مستوى عالٍ من المطابقة مما يؤكد أن متغير المعالجة المعرفية يقاس بواقع )

  اربعة ابعاد فرعية.

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 المعالجة المعرفية ( التحليل العاملي التوكيدي لمقياس15الشكل )
 (Amos V.23)المصدر: مخرجات البرنامج 
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 لمبغير المعالجة المعرفية ( : معلمات البحليل العاملي البوكيدي16جدول )

Paths S.R.W. Estimate S.E. C.R. P 

IES1 <---  المنبسط -الاسلوب الانطوائي  .561 1.000    

IES2 <---  المنبسط -الاسلوب الانطوائي  .796 1.798 .240 7.500 *** 

IES3 <---  المنبسط -الاسلوب الانطوائي  .802 1.816 .242 7.507 *** 

JP1 <---  الاد اك -الحكم  .600 1.044 .151 6.898 *** 

JP2 <---  الاد اك -الحكم  .776 1.262 .162 7.788 *** 

JP3 <---  الاد اك -الحكم  .655 1.000    

JP4 <---  الاد اك -الحكم  .559 .783 .090 8.739 *** 

SI1 <---   الحدس -الاسبشعا  .817 .999 .082 12.213 *** 

SI2 <---   الحدس -الاسبشعا  .838 1.000    

SI3 <---   الحدس -الاسبشعا  .708 .884 .082 10.821 *** 

TF1 <---  الشعو  -البفكير  .813 1.183 .107 11.027 *** 

TF2 <---  الشعو  -البفكير  .786 1.000    

TF3 <---  الشعو  -البفكير  .633 .839 .095 8.830 *** 

TF4 <---  الشعو  -البفكير  .505 .662 .095 6.938 *** 

     

 (Amos V.23المصد : مخرجات البرنامج )

 : العقل البسويقيلمبغير البحليل العاملي البوكيدي  -2

 

الاستجابة التسويقية ابعاد فرعية هي )  ثلاثةمن خلال العقل التسويقي لقد تم قياس متغير 

( فقرات( . اذ يتضح  3) تحويل المبيعات للمستهلك( فقرات ، 4) جذب المستهلك( فقرات ، 4) للمستهلك

( وان جميعها نسب 16( كما هي مبينة في الشكل )0.40ان تقديرات المعلمة المعيارية قد تجاوزت نسبة )

( اتضح انها اكبر من 17( الظاهرة في الجدول ).C.Rمعنوية وذلك لأنه عند متابعة قيم النسبة الحرجة )

 ( وهذا يشير الى جدوى هذه المعلمات وصدقها. 0.01( عند مستوى معنوية )2.56)

أما  مؤشرات مطابقة الإنموذج فقد أظهرت النتائج بان جميعها كانت مستوفية لقاعدة القبول 

ة لها ، وبذلك فان الانموذج الهيكلي قد حاز على مستوى عالٍ من المطابقة مما يؤكد أن متغير المخصص

 .ابعاد فرعية ثلاثةموزعة على  ( فقرة11)بواقع يقاس  العقل التسويقي
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 العقل التسويقي التحليل العاملي التوكيدي لمقياس( 16الشكل )
 (Amos V.23)المصدر: مخرجات البرنامج 
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 العقل البسويقيلمبغير  معلمات البحليل العاملي البوكيدي: ( 17جدول )

Paths S.R.W. Estimate S.E. C.R. P 

      

CMR1 <--- 1.000 726. الاسبجابة البسويقية للمسبهلك    

CMR2 <--- 10.000 120. 1.202 923. الاسبجابة البسويقية للمسبهلك *** 

CMR3 <--- 7.445 075. 561. 538. الاسبجابة البسويقية للمسبهلك *** 

CMR4 <--- 7.830 084. 655. 565. الاسبجابة البسويقية للمسبهلك *** 

CA1 <--- 6.621 138. 914. 663. جذب المسبهلك *** 

CA2 <--- 7.218 257. 1.857 888. جذب المسبهلك *** 

CA3 <--- المسبهلك جذب  .623 1.020 .160 6.367 *** 

CA4 <--- 1.000 508. جذب المسبهلك    

CSC1 <--- 7.660 107. 820. 580. تحويل المبيعات للمسبهلك *** 

CSC2 <--- 9.319 150. 1.400 897. تحويل المبيعات للمسبهلك *** 

CSC3 <--- 1.000 687. تحويل المبيعات للمسبهلك    

 (Amos V.23المصد : مخرجات البرنامج )    

 

 

 :  البسويق الذكي البحليل العاملي البوكيدي لمقياس -3

 

( 6بعاد فرعية هي )التسويق التعاوني الرقمي )أثلاثة  عبرلقد تم قياس متغير التسويق الذكي 

يتضح من خلال ( فقرة . اذ 4( فقرة ، تعاون راس المال الاجتماعي )5فقرة ، تمكين راس المال البشري )

التي تربط الأبعاد  ( ان جميع تقديرات المعلمة المعيارية ) النسب الظاهرة على الأسهم17الشكل )

الظاهرة في بعد التسويق التعاوني  (DCM6( الا الفقرة )0.40مقبولة )بفقراتها( قد تجاوزت النسبة ال

( . وهذا يدل على ضعف تمثيلها القياسي للبعد الذي تنتمي اليه مما 0.23الرقمي اذ كان تقديرها )

، كما ان بعض قيم مؤشرات مطابقة الانموذج كانت غير مستوفية لقاعدة القبول يستوجب حذفها 

(. وهذا يستوجب الاسترشاد CFI , IFI , TLI , RMSEAما يتضح في قيم )المخصصة لها وهذا 

( التي يقترحها البرنامج لتحسين مستوى مؤشرات مطابقة Modification Indicesبمؤشرات التعديل )

الانموذج الهيكلي الذي يمكن من خلاله تحديد مدى الانسجام بين الهيكل النظري الذي اعد من خلاله 

 ابات افراد العينة.المقياس مع اج
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من مؤشرات تعديل الانموذج الهيكلي نلاحظ ان  سبعةولذلك وبعد حذف الفقرة اعلاه واجراء 

متابعة مؤشرات مطابقة الانموذج الظاهرة  عبرالانموذج قد اكتسب مستوى المطابقة اللازمة وكما يتضح 

افراد  لإجابات( . وبهذا يكون الانموذج الهيكلي قد حصل على مستوى عالٍ من المطابقة 18في الشكل )

  عينة الدراسة. للاتصالات شركة اساسيلالعينة على مستوى 

( .C.Rمتابعة قيم النسبة الحرجة ) عبرما تقديرات المعلمة فقد كانت كلها نسب معنوية وذلك أ

( التي اتضح بانها قيم معنوية مما يشير إلى جدوى وصدق هذه المعلمات 18الظاهرة في الجدول )

 وامكانية الاعتماد عليها في قياس الابعاد التي تنتمي اليها .

 التسويق الذكي قبل التعديل( التحليل العاملي التوكيدي لمقياس 17الشكل )
 (Amos V.23)المصدر: مخرجات البرنامج 
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 التسويق الذكي بعد التعديل( التحليل العاملي التوكيدي لمقياس 18الشكل )
 (Amos V.23)المصدر: مخرجات البرنامج 
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 لمبغير البسويق الذكي ( : معلمات البحليل العاملي البوكيدي18جدول )

Paths S.R.W. Estimate S.E. C.R. P 

DCM5 <--- 1.000 707. البسويق البعاوني الرقمي    

DCM4 <--- 9.204 128. 1.178 756. البسويق البعاوني الرقمي *** 

DCM3 <--- 8.061 113. 911. 636. البسويق البعاوني الرقمي *** 

DCM2 <--- 7.471 090. 674. 589. البسويق البعاوني الرقمي *** 

DCM1 <--- الرقمي البسويق البعاوني  .562 .748 .121 6.191 *** 

EHC5 <--- 7.686 183. 1.405 706. تمكين  اس المال البشري *** 

EHC4 <--- 1.000 626. تمكين  اس المال البشري    

EHC3 <--- 8.226 155. 1.279 684. تمكين  اس المال البشري *** 

EHC2 <--- 7.821 140. 1.091 724. تمكين  اس المال البشري *** 

EHC1 <--- 5.048 137. 690. 408. تمكين  اس المال البشري *** 

SCC4 <--- 6.721 207. 1.394 735. تعاون  اس المال الاجبماعي *** 

SCC3 <--- 1.000 574. تعاون  اس المال الاجبماعي    

SCC2 <--- 5.406 157. 847. 439. تعاون  اس المال الاجبماعي *** 

SCC1 <--- 6.290 215. 1.352 622.  اس المال الاجبماعي تعاون *** 

   

 (Amos V.23المصد : مخرجات البرنامج )  

 

 :  النية السلوكية للمسبهلك البحليل العاملي البوكيدي لمقياس -4

( فقرة ، 4) الولاء للشركةثلاثة ابعاد فرعية هي ) عبرلقد تم قياس متغير النية السلوكية للمستهلك 

( فقرة ، 4، الاستجابة الخارجية للمشكلة ) ( فقرة3) الاستعداد لدفع المزيد( فقرة ، 4) للتبديلالميل 

( ان جميع تقديرات المعلمة 19يتضح من خلال الشكل ). اذ  ( فقرة4الاستجابة الداخلية للمشكلة )

( 0.40نسبة المقبولة )التي تربط الأبعاد بفقراتها( قد تجاوزت ال المعيارية ) النسب الظاهرة على الأسهم

( . وهذا يدل على ضعف تمثيلها 0.22اذ كان تقديرها ) الظاهرة في بعد الولاء للشركة (CL4الا الفقرة )

، كما ان بعض قيم مؤشرات مطابقة الانموذج كانت القياسي للبعد الذي تنتمي اليه مما يستوجب حذفها 

(. CFI , IFI , TLI , RMSEAيتضح في قيم )غير مستوفية لقاعدة القبول المخصصة لها وهذا ما 

( التي يقترحها البرنامج لتحسين Modification Indicesوهذا يستوجب الاسترشاد بمؤشرات التعديل )

مستوى مؤشرات مطابقة الانموذج الهيكلي الذي يمكن من خلاله تحديد مدى الانسجام بين الهيكل النظري 

 ت افراد العينة.الذي اعد من خلاله المقياس مع اجابا
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من مؤشرات تعديل الانموذج الهيكلي نلاحظ ان  خمسةولذلك وبعد حذف الفقرة اعلاه واجراء 

الانموذج قد اكتسب مستوى المطابقة اللازمة وكما يتضح من خلال متابعة مؤشرات مطابقة الانموذج 

( . وبهذا يكون الانموذج الهيكلي قد حصل على مستوى عالٍ من المطابقة 20الظاهرة في الشكل )

  اسيل للاتصالات عينة الدراسة.لاجابات افراد العينة على مستوى شركة اس

ما  تقديرات المعلمة فقد كانت كلها نسب معنوية وذلك من خلال متابعة قيم النسبة الحرجة أ

(C.R.( الظاهرة في الجدول )التي اتضح بانها قيم معنوية مما يشير إلى جدوى وصدق هذه 19 )

 ي اليها .المعلمات وامكانية الاعتماد عليها في قياس الابعاد التي تنتم

 
 قبل التعديلالنية السلوكية للمستهلك ( التحليل العاملي التوكيدي لمقياس 19الشكل )

 (Amos V.23)المصدر: مخرجات البرنامج 
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 بعد التعديلالنية السلوكية للمستهلك ( التحليل العاملي التوكيدي لمقياس 20الشكل )

 (Amos V.23)المصدر: مخرجات البرنامج 
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 لمبغير النية السلوكية للمسبهلك ( : معلمات البحليل العاملي البوكيدي19جدول )

 Paths  S.R.W. Estimate S.E. C.R. P 

CL1 <--- 6.387 151. 966. 585. الولاء للشركة *** 

CL2 <--- 5.882 229. 1.347 912. الولاء للشركة *** 

CL3 <--- 1.000 526. الولاء للشركة    

TS4 <--- 1.000 471. الميل للببديل    

TS3 <--- 6.688 178. 1.192 634. الميل للببديل *** 

TS2 <--- 5.864 277. 1.622 817. الميل للببديل *** 

TS1 <--- 5.255 239. 1.258 662. الميل للببديل *** 

WPM1 <--- 8.286 141. 1.168 695. الاسبعداد لدفع المزيد *** 

WPM2 <--- 8.738 125. 1.092 810. الاسبعداد لدفع المزيد *** 

WPM3 <--- 1.000 673. الاسبعداد لدفع المزيد    

ERP4 <--- 1.000 762. الاسبجابة الخا جية للمشكلة    

ERP3 <--- 8.357 098. 816. 704. الاسبجابة الخا جية للمشكلة *** 

ERP2 <--- 7.490 116. 865. 756. الاسبجابة الخا جية للمشكلة *** 

ERP1 <--- 6.380 123. 785. 482. الاسبجابة الخا جية للمشكلة *** 

IRP4 <--- 1.000 479. الاسبجابة الداختلية للمشكلة    

IRP3 <--- 7.380 186. 1.369 645. الاسبجابة الداختلية للمشكلة *** 

IRP2 <--- 6.323 348. 2.198 892. الاسبجابة الداختلية للمشكلة *** 

IRP1 <--- 5.964 246. 1.467 616. الاسبجابة الداختلية للمشكلة *** 

   

 (Amos V.23المصد : مخرجات البرنامج )  

 لأداة القياس والصدق الهيكلي الثبات معامل : اختببا  ختامساً 

اختبار الثبات من اهم الركائز الاساسية التي تستند اليها ادوات القياس وتوليها الاهمية  ديع  

كما يشار الى الثبات بأنه مدى اتساق محتوى من الثقة.  لٍ ي تأتي نتائج البحث على مستوى عاالقصوى ك

المقياس داخليا من حيث احتفاظه بدرجة مرتفعة من دقة قياس السمة موضع القياس ، وهو يعني ان 

المقياس موثوق به ويعتمد عليه ، ويعد مقياس كرونباخ الفا من اهم المقاييس المستخدمة في قياس ثبات 

وجيداً الثبات مقبولاً  دويع  لباحثين في شتى مجالات البحث العلمي ، الاستبانة واكثرها شهرة وشيوع بين ا

 Sharma , 2016 : 273%( فاكثر )80اذا بلغت ) مرتفعة%( وتعد نسبة الثبات 70اذا تجاوزت قيمته )

; Korkmaz , 2020 : 115) . كما تم اعتماد معامل الصدق الهيكلي لتحديد نسبة صدق اداة القياس

 بالنسبة للمتغيرات والابعاد الفرعية اعتماداً على اجابات افراد العينة . 

( أن قيم معامل كرونباخ الفا لمتغيرات الدراسة الرئيسة وابعادها 20اذ نلاحظ من الجدول )

 مطمأنوذات مستوى ثبات مقبولة ومعتمدة تعد هذه القيم ( و0.712 - 0.851الفرعية قد تراوحت بين )

في الدراسات الوصفية كونها قيم عالية بالمقارنة مع قيم كرونباخ ألفا المعيارية ، كما نلاحظ ان قيم معامل 
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الصدق الهيكلي كانت ممتازة وعالية ضمن اجابات العينة ، وبذلك أصبحت أداة الدراسة ومقاييسها 

 نهائي كونها تتصف بالدقة والثبات والصدق العالي. صالحة للتطبيق ال

 الد اسة وابعاد ( : معاملات الثبات والصدق الهيكلي لمبغيرات20الجدول )

 معامل الصدق الهيكلي معامل كرونباخ الفا المبغيرات والأبعاد ت

 1 

المنبسط -الاسلوب الانطوائي   0.754 0.868 

الاد اك -الحكم   0.712 0.844 

الحدس -الاسبشعا    0.827 0.909 

الشعو  -البفكير   0.795 0.892 

 0.920 0.846 المعالجة المعرفية

2 

 0.886 0.785 الاسبجابة البسويقية للمسبهلك

 0.871 0.758 جذب المسبهلك

 0.869 0.756 تحويل المبيعات للمسبهلك

 0.908 0.825 العقل البسويقي

3 

 

 

 

 

الرقميالبسويق البعاوني   0.765 0.875 

 0.877 0.770 تمكين  اس المال البشري

 0.857 0.734 تعاون  اس المال الاجبماعي

 0.922 0.851 البسويق الذكي

 

4 

 0.859 0.738 الميل للببديل

 0.871 0.758 الاسبعداد لدفع المزيد

 0.843 0.711 الاسبجابة الخا جية للمشكلة

 0.853 0.727 للمشكلةالاسبجابة الداختلية 

 0.917 0.840 النية السلوكية للمسبهلك

 (SPSS V.23)اعبمادا على مخرجات برنامج  الباحثالمصد : اعداد          

 : اختببا  الاتساق الداختلي سادساً 

اداة القياس من خلال  يعد اختبار الاتساق الداخلي من الاختبارات التي تسُتخدم لإثبات اتساق

بين متغيرات الدراسة الرئيسة وابعادها الفرعية وفقراتها ومن ( الارتباطى الاتساق الداخلي )معرفة مستو

ى ة الالارتباطات المعنوية العالي راذ تشي، (  Pearson )الارتباط  لاجل التحقق من ذلك استخدم معام

( قيم معاملات الارتباط بين جميع 21ويوضح الجدول )كذلك . صحيح  قوة المقياس المستخدم والعكس 

فقرات المقياس ومتغيراته وابعاده ، اذ تبين قيم نتائج الاختبار الى وجود علاقات ارتباط معنوية عند 

( وبلغت 0.886 – 0.574تراوحت بين )القياس فقرات المتغيرات و( بين 0.01مستوى معنوية )

، وهذا يدل على وجود  (0.744 – **0.279القياس )بعاد وفقرات الامعاملات الارتباط المعنوية بين 

 ( 21الجدول )                    اتساق داخلي عالي بين محتوى جميع مقاييس الدراسة .
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 فقرات المقياس مبغيرات الد اسة وابعادها الفرعية والاتساق الداختلي بين 

المبغيرات 

 الرئيسة
 الفقرات الابعاد الفرعية

الفقرة اتساق 

 مع البعد

اتساق الفقرة 

 مع المبغير

مسبوى 

 المعنوية

المعالجة  

 المعرفية

 -الاسلوب الانطوائي 

 المنبسط

IES1 .712** .514** .01 

IES2 .861** .604** .01 

IES3 .873** .603** .01 

 الاد اك -الحكم 

 

JP1 .746** .542** .01 

JP2 .780** .541** .01 

JP3 .772** .595** .01 

JP4 .574** .306** .01 

 الحدس -الاسبشعا  

 

SI1 .872** .672** .01 

SI2 .886** .673** .01 

SI3 .828** .744** .01 

 الشعو  -البفكير 

TF1 .774** .601** .01 

TF2 .773** .610** .01 

TF3 .721** .510** .01 

TF4 .629** .498** .01 

العقل 

 البسويقي

الاسبجابة البسويقية 

 للمسبهلك

 

 

 

CMR1 .805** .430** .01 

CMR2 .872** .402** .01 

CMR3 .714** .362** .01 

CMR4 .722** .442** .01 

 جذب المسبهلك

CA1 .735** .515** .01 

CA2 .861** .590** .01 

CA3 .751** .457** .01 

CA4 .715** .585** .01 

تحويل المبيعات 

 للمسبهلك

CSC1 .763** .545** .01 

CSC2 .882** .712** .01 

CSC3 .810** .652** .01 

 
البسويق البعاوني 

 الرقمي

تمكين  اس المال 

DCM1 .648** .500** .01 

DCM2 .727** .521** .01 

DCM3 .727** .490** .01 
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 البسويق 

 الذكي

 DCM4 .788** .606** .01 البشري

DCM5 .685** .579** .01 

DCM6 حذفت من ختلال البحليل العاملي البوكيدي 

تعاون  اس المال 

 الاجبماعي

EHC1 .659** .469** .01 

EHC2 .757** .642** .01 

EHC3 .768** .631** .01 

EHC4 .730** .506** .01 

EHC5 .713** .631** .01 

النية 

السلوكية 

 للمسبهلك

 الولاء للشركة

CL1 .648** .279** .01 

CL2 .791** .434** .01 

CL3 .769** .438** .01 

CL4 حذفت من ختلال البحليل العاملي البوكيدي 

 الميل للببديل

TS1 .667** .417** .01 

TS2 .823** .465** .01 

TS3 .809** .513** .01 

TS4 .700** .520** .01 

 الاسبعداد لدفع المزيد

WPM1 .839** .590** .01 

WPM2 .852** .570** .01 

WPM3 .782** .589** .01 

الاسبجابة الخا جية 

 للمشكلة

ERP1 .743** .566** .01 

ERP2 .674** .461** .01 

ERP3 .805** .610** .01 

ERP4 .690** .598** .01 

الداختلية الاسبجابة 

 للمشكلة

IRP1 .745** .522** .01 

IRP2 .840** .593** .01 

IRP3 .758** .542** .01 

IRP4 .611** .528** .01 

  (SPSS V. 23بالاعبماد على مخرجات برنامج ) الباحثالمصد  : اعداد     
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 المبحث الثانيالفصل الثالث / 

 وصف وتشخيص مقاييس الدراسة وتفسير نتائجها

 ...توطئة

يعرض المبحث الحالي نتائج التحليل الاحصائي الخاصة بوصف وتشخيص وتحليل 

مستوى شركة اسيا سيل للاتصالات عينة الدراسة وذلك متغيرات الدراسة وابعادها الفرعية على 

من خلال عدة فقرات أساسية تضمنت عرض تفصيلي لكل متغير من متغيرات الدراسة بمقياسه 

)ابعاداً وفقرات( عن طريق استخدام الوسط الحسابي
1

والانحراف المعياري ومعامل الاختلاف  

 وشدة الاجابة على وفق مخرجات بعض البرامج الاحصائية المناسبة ، وكما يأتي : 

 وصف وتشخيص متغير المعالجة المعرفية -أولا 

الاولى الوصف  بحثيتضمن وصف وتشخيص متغير المعالجة المعرفية فقرتين ، ت

الوصف الاحصائي اجمالياً ،  بحثما الثانية فتأصيلياً ، الاحصائي لفقرات وابعاد هذ المتغير تف

   -:هيو

 وصف وتشخيص متغير المعالجة المعرفية تفصيلياا   -1

 -تتعلق هذه الفقرة بالوصف الإحصائي لفقرات متغير المعالجة المعرفية تفصيلياً وكما يأتي:

 المنبسط  –أ. وصف وتشخيص بعد السلوب النطوائي 

 –( نتائج التحليل الاحصائي الوصفي لبعد الاسلوب الانطوائي 22)يتضح من الجدول 

( ، اذ بلغ الوسط الحسابي الكلي لهذا IES1-IES3المنبسط التي تم قياسه بثلاث فقرات قياس )

%( وشدة 14.25( ومعامل الاختلاف النسبي )0.607( والانحراف المعياري )4.258البعد )

ن اتفاق افراد عينة الدراسة على فقرات هذا البعد كان %( ، وهذا يدل على ا85.15الاجابة )

مرتفعاً جداً مما يؤكد ان الشركة عينة الدراسة تهتم بالسعي الى امتلاك الافراد من ذوي المهارات 

واساليب التعامل المنفتحة والانبساط والوضوح في العلاقات مع الاخرين والتفاعل بشفافية 

يز قدرة الشركة في الاستجابة لجميع المواقف وفق اسلوب وانفتاح مع المستهلكين بهدف تعز

 معرفي مميز.

وقد حصلت الفقرة الاولى التي محتواها )شركتنا تتمتع بامتلاكها مهارات وانفتاح كبير 

( وبانحراف معياري بلغ 4.491للتعامل مع العالم الخارجي( على اعلى وسط حسابي اذ بلغ )

                                                            
1

في تفسير قيمة الوسط الحسابي في ضوء تقسيم قيمه حسب خمس فئات تتناسب مع فئات مقياس  ستتجه الباحث 

متوسط  ، 2.60-1.81منخفض  ، 1.80-1هي )منخفض جداا وليكرت الخماسي المعتمد في تحديد اجابات افراد العينة 

 (Dewberry , 2004 : 15( )5-4.21مرتفع جداا  ، 4.20-3.41مرتفع  ، 2.61-3.40
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%( ، وهذا يدل 89.81%( وشدة اجابة بلغت )13.92) ( وبمعامل اختلاف نسبي بلغ0.625)

 على ان مستوى الاجابات كان مرتفعا جدا على هذه الفقرة . 

في حين حصلت الفقرة الثالثة التي محتواها )شركتنا تتبنى الأسلوب المعرفي الأكثر 

بلغ  ( وبانحراف معياري4.125انفتاحًا ،للتحكم بوضع السوق( على اقل وسط حسابي حيث بلغ )

%( ، وعلى الرغم 82.50%( وشدة اجابة بلغت )19.25( وبمعامل اختلاف نسبي بلغ )0.794)

من ان هذه الفقرة قد حصلت على اقل الاوساط الحسابية الا انها مازالت تتمتع بمستوى اجابات 

 مرتفع حسب اجابات افراد العينة .

 المنبسط – ( : الحصاءات الوصفية لبعد السلوب النطوائي22الجدول )

 ت
 الفقرات

 شركتنا :

الوسط 

 الحسابي

النحراف 

 المعياري

معامل 

الختلاف

% 

شدة 

الجابة

% 

ترتيب 

 الفقرات

تتمتع  بامتلاكها مهارات وانفتاح كبير للتعامل  1

 مع العالم الخارجي .
4.491 0.625 13.92 89.81 1 

تحرص على فهم موقف ما ، من خلال الهتمام  2

 الكبيرة بآراء الآخرين 
4.157 0.791 19.04 83.15 2 

ا للتحكم  3 تتبنى الأسلوب المعرفي الأكثر انفتاحا

 بوضع السوق
4.125 0.794 19.25 82.50 3 

 –المعدل العام لبعد السلوب النطوائي 

 IESالمنبسط 
4.258 0.607 14.25 85.15 - 

 Microsoft Excel (SPSS .))) بالعتماد على مخرجات برامج الباحثالمصدر: اعداد 

 

 الدراك -ب. وصف وتشخيص بعد الحكم 

الادراك التي تم  -( نتائج التحليل الاحصائي الوصفي لبعد الحكم 23يتضح من الجدول )

( 3.779البعد )( ، اذ بلغ الوسط الحسابي الكلي لهذا JP1-JP4قياسه باربع فقرات قياس )

%( وشدة الاجابة 16.03( ومعامل الاختلاف النسبي )0.606والانحراف المعياري )

%( ، وهذا يدل على ان اتفاق افراد عينة الدراسة على فقرات هذا البعد كان مرتفعاً مما 75.58)

 هميةيؤكد ان الشركة عينة الدراسة تهتم بتمتع الافراد العاملين بامتلاك مستوى ادراك عالي لا

والمستهلكين والتفاعل معهم والتواصل المباشر بهدف معرفة  زبائنالخدمات التي تقدمها الى ال

حاجاتهم ورغباتهم وتشخيص استجاباتهم لطبيعة الخدمات التي تقدمها الشركة وتعزيز مستوى 

 فهمهم لطبيعة عمليات اتخاذ القرارات والمشاركة فيها .

وقد حصلت الفقرة الرابعة التي محتواها )شركتنا تميل الى الأساليب المعرفية الأكثر 

( 3.875إدراكًا من اجل دراسة قرارتها لأطول فترة ممكنة( على اعلى وسط حسابي اذ بلغ )
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%( وشدة اجابة بلغت 18.92( وبمعامل اختلاف نسبي بلغ )0.733وبانحراف معياري بلغ )

 على ان مستوى الاجابات كان مرتفعا جداً على هذه الفقرة .  %( ، وهذا يدل77.50)

في حين حصلت الفقرة الثانية التي محتواها )شركتنا تتمتع بقدرة كبيرة على إدارة موقف 

( 3.657معين بنجاح وحل المشكلات في حالة ظهورها( على اقل وسط حسابي حيث بلغ )

%( وشدة اجابة بلغت 23.78سبي بلغ )( وبمعامل اختلاف ن0.870وبانحراف معياري بلغ )

%( ، وعلى الرغم من ان هذه الفقرة قد حصلت على اقل الاوساط الحسابية الا انها 73.15)

 مازالت تتمتع بمستوى اجابات مرتفع حسب اجابات افراد العينة .

 الدراك –( : الحصاءات الوصفية لبعد الحكم 23الجدول )

 

 ت
 الفقرات

 شركتنا :

الوسط 

 الحسابي

النحراف 

 المعياري

معامل 

الختلاف

% 

شدة 

 %الجابة

ترتيب 

 الفقرات

تستخدم الأساليب المعرفية للحكم من حيث  1

 التنظيم والحسم وتحقيق الهداف .
3.819 0.930 24.35 76.39 2 

تتمتع  بقدرة كبيرة على إدارة موقف معين  2

 بنجاح وحل المشكلات في حالة ظهورها.

  3.657 

0.870 

 

 

 

 

23.78 73.15 4 

ا لمتلاك  3 تمتلك أسلوب معرفي أكثر إدراكا

 المعلومات الكافية لتخاذ القرار.
3.764 0.815 21.66 75.28 3 

ا  4 تميل  الى الأساليب المعرفية الأكثر إدراكا

من اجل دراسة قرارتها لأطول فترة ممكنة 

. 

3.875 0.733 18.92 77.50 1 

 - JP 3.779 0.606 16.03 75.58الدراك  -المعدل العام لبعد الحكم 

 Microsoft Excel (SPSS .))) بالعتماد على مخرجات برامج الباحثالمصدر: اعداد 

 الحدس -ج. وصف وتشخيص بعد الستشعار 

 الحدس –( نتائج التحليل الاحصائي الوصفي لبعد الاستشعار 24يتضح من الجدول )

( 4.003( ، اذ بلغ الوسط الحسابي الكلي لهذا البعد )SI1-SI3قياسه بثلاث فقرات قياس ) التي تم

%( وشدة الاجابة 19.01( ومعامل الاختلاف النسبي )0.761والانحراف المعياري )

%( ، وهذا يدل على ان اتفاق افراد عينة الدراسة على فقرات هذا البعد كان مرتفعاً مما 80.06)

عينة الدراسة تسعى الى الاهتمام بقدرات العاملين وتعزيز امكاناتهم الحدسية  يؤكد ان الشركة

ومهارات الاستشعار من خلال تحسين مستوى التوقع لديهم بخصوص متطلبات الزبائن حول 

اداء الخدمات المقدمة اضف الى ذلك اهمية استشراف البيئة واستكشاف الافكار الجديدة 

 مد جسور الثقة مع المستهلكين .بخصوص خدمات الاتصال وكيفية 



 المبحث الثاني                    وصف وتشخيص مقاييس الدراسة وتفسير نتائجها   –الفصل الثالث 

 

     
 

 151 
 

وقد حصلت الفقرة الاولى التي محتواها )شركتنا تمتلك قدرات واسعة لتوظيف الافكار 

( 0.887( وبانحراف معياري بلغ )4.148وجعلها  واقعية( على اعلى وسط حسابي اذ بلغ )

ى ان %( ، وهذا يدل عل82.96%( وشدة اجابة بلغت )21.39وبمعامل اختلاف نسبي بلغ )

مستوى الاجابات كان مرتفعا على هذه الفقرة . في حين حصلت الفقرة الثالثة التي محتواها 

)شركتنا تتمتع بقدرة كبيرة على التحكم بالمواقف الغامضة  وتعمل على توضيحها( على اقل 

( وبمعامل اختلاف نسبي بلغ 0.894( وبانحراف معياري بلغ )3.773وسط حسابي حيث بلغ )

%( ، وعلى الرغم من ان هذه الفقرة قد حصلت على اقل 75.46وشدة اجابة بلغت ) %(23.70)

 الاوساط الحسابية الا انها مازالت تتمتع بمستوى اجابات مرتفع حسب اجابات افراد العينة .

 الحدس –( : الحصاءات الوصفية لبعد الستشعار 24الجدول )

 ت
 الفقرات

 شركتنا :

الوسط 

 الحسابي

النحراف 

 المعياري

معامل 

 %الختلاف

شدة 

 %الجابة

ترتيب 

 الفقرات

تمتلك قدرات واسعة لتوظيف الفكار  1

 وجعلها  واقعية .
4.148 0.887 21.39 82.96 1 

تحرص على استكشاف تجارب جديدة ،   2

ه  وطموحا
4.088 0.866 21.19 81.76 2 

تتمتع بقدرة كبيرة على التحكم بالمواقف  3

 على توضيحهاالغامضة  وتعمل 
3.773 0.894 23.70 75.46 3 

 - SI 4.003 0.761 19.01 80.06الحدس  –المعدل العام لبعد الستشعار 

 Microsoft Excel (SPSS .))) بالعتماد على مخرجات برامج الباحثالمصدر: اعداد 

 الشعور -د. وصف وتشخيص بعد التفكير 

الشعور التي تم  -الاحصائي الوصفي لبعد التفكير ( نتائج التحليل 25يتضح من الجدول )

( 3.977( ، اذ بلغ الوسط الحسابي الكلي لهذا البعد )TF1-TF4قياسه باربع فقرات قياس )

%( وشدة الاجابة 14.86( ومعامل الاختلاف النسبي )0.591والانحراف المعياري )

قرات هذا البعد كان مرتفعاً مما %( ، وهذا يدل على ان اتفاق افراد عينة الدراسة على ف79.54)

يؤكد ان الشركة عينة الدراسة تسعى الى الاهتمام بتحقيق افضل توظيف لقدرات العاملين وتعظيم 

مستوى شعورهم بالمسؤولية الملقاة على عاتقهم وتحفيزهم لتقديم الافكار الايجابية لتطوير 

 صل مع الزبائن والمستهلكين .الخدمات المقدمة للمستهلكين وتعزيز جهود الشركة في التوا

وقد حصلت الفقرة الاولى التي محتواها )شركتنا تعتمد على استراتيجيات تتسم بالسيطرة 

( وبانحراف معياري بلغ 4.060الكاملة واليقين والخصوصية( على اعلى وسط حسابي اذ بلغ )

وهذا يدل  %( ،81.20%( وشدة اجابة بلغت )21.66( وبمعامل اختلاف نسبي بلغ )0.879)

 على ان مستوى الاجابات كان مرتفعا على هذه الفقرة . 

في حين حصلت الفقرة الرابعة التي محتواها )شركتنا تحرص على توظيف المهارات 

( وبانحراف معياري بلغ 3.917بناء على متغيرات البيئة( على اقل وسط حسابي حيث بلغ )
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%( ، وعلى الرغم 78.33ة اجابة بلغت )%( وشد20.79( وبمعامل اختلاف نسبي بلغ )0.814)

من ان هذه الفقرة قد حصلت على اقل الاوساط الحسابية الا انها مازالت تتمتع بمستوى اجابات 

 مرتفع حسب اجابات افراد العينة .

 

 

 الشعور -( : الحصاءات الوصفية لبعد التفكير 25الجدول )

 ت
 الفقرات

 شركتنا :

الوسط 

 الحسابي

النحراف 

 المعياري

معامل 

الختلاف

% 

شدة 

 %الجابة

ترتيب 

 الفقرات

تعتمد على استراتيجيات تتسم بالسيطرة  1

 الكاملة واليقين والخصوصية  
4.060 0.879 21.66 81.20 1 

تتمتع بامتلاكها معلومات  تساعد على توفير  2

 بيئة مستقرة
3.931 0.795 20.23 78.61 3 

الإيجابية لمواجهة تحرص على تقديم الأفكار  3

 التحديات والمنافسة
4.000 0.772 19.29 80.00 2 

تحرص على توظيف المهارات بناءآ على  4

 متغيرات البيئة  .
3.917 0.814 20.79 78.33 4 

 - TF 3.977 0.591 14.86 79.54الشعور  -المعدل العام لبعد التفكير 

 Microsoft Excel (SPSS .))) بالعتماد على مخرجات برامج الباحثالمصدر: اعداد 

 وصف وتشخيص المعالجة المعرفية اجمالياا  -2

تتضمن هذه الفقرة الوصف الإحصائي لمتغير المعالجة المعرفية وابعاده الفرعية اجمالياً 

يقاس ( نتائج الاحصاءات الوصفية لمتغير المعالجة المعرفية والذي 26، اذ يظهر الجدول )

( وبلغ الانحراف 4.004باربعة ابعاد ميدانية ، اذ بلغ الوسط الحسابي الكلي لهذا المتغير )

%( و بلغت شدة الاجابة 11.96( و بلغ معامل الاختلاف النسبي )4790.المعياري )

%( ، وتشير هذه النتائج الاحصائية الى ان متغير المعالجة المعرفية قد حاز على درجة 80.08)

من الاهمية حسب اجابات الافراد المبحوثين ، مما يدل على ان الشركة عينة الدراسة مرتفعة 

تهتم بشكل كبير بابعاد المعالجة المعرفية من خلال تعزيز عوامل الانبساط والانفتاح في التفكير 

تقديم الخدمات المطلوبة من قبل المستهلكين اضف  لأهميةلدى العاملين وتحسين مستوى ادراكهم 

 تطوير الخدمات وتقنيات الاتصال المستخدمة  . بأهميةذلك اهمية تعميق تفكيرهم وشعورهم  الى

ما  ترتيب ابعاد المعالجة المعرفية الفرعية ميدانياً على مستوى الشركة عينة الدراسة أ

 –الحدس ، التفكير  –المنبسط ، الاستشعار  –فقد جاء ترتيبها كالاتي )الاسلوب الانطوائي 

الادراك( على التوالي حسب اجابات افراد العينة المبحوثة وكما موضح في  -، الحكم الشعور 

 (.26الجدول )
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3.5

3.6

3.7

3.8

3.9

4

4.1

4.2

4.3

الاسلوب الانطوائي 
 المنبسط  –

 الشعور  -التفكير  الحدس  –الاستشعار  الادراك  -الحكم 

4.258 

3.779 

4.003 
3.977 

الاسلوب 
 –الانطوائي 
 المنبسط 

 -الحكم 
 الادراك 

 –الاستشعار 
 الحدس 

 -التفكير 
 الشعور 

 ( : وصف وتشخيص متغير المعالجة المعرفية بأبعاده26الجدول )

 البعاد ت
الوسط 

 الحسابي

النحراف 

 المعياري

معامل 

الختلاف

% 

شدة 

 %الجابة

ترتيب 

 الفقرات

 IES 4.258 0.607 14.25 85.15 1المنبسط  –السلوب النطوائي  1

 JP 3.779 0.606 16.03 75.58 4الدراك  -الحكم  2

 SI 4.003 0.761 19.01 80.06 2الحدس  –الستشعار  3

 TF 3.977 0.591 14.86 79.54 3الشعور  -التفكير  4

المعدل العام لمتغير المعالجة المعرفية 

CogPro 
4.004 0.479 11.96 80.08 - 

 Microsoft Excel (SPSS )))بالعتماد على مخرجات برنامج  الباحثالمصدر: اعداد 

 

( ترتيب الاهمية النسبية للابعاد الفرعية لمتغير المعالجة المعرفية بالاعتماد 21ويوضح الشكل )

 على الاوساط الحسابية الموزونة.

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 البياني لإبعاد متغير المعالجة المعرفية ( : التمثيل21الشكل )

 Microsoft Excel))المصدر: مخرجات برنامج 



 المبحث الثاني                    وصف وتشخيص مقاييس الدراسة وتفسير نتائجها   –الفصل الثالث 

 

     
 

 154 
 

 العقل التسويقيوصف وتشخيص متغير -ثانيا :

الاولى الوصف  بحثتفقرتين ، العقل التسويقي ضمن وصف وتشخيص متغير يت

الاحصائي اجمالياً ، الوصف  بحثفالاحصائي لفقرات وابعاد هذ المتغير تفصيلياً ، اما الثانية 

   -وكالآتي:

 تفصيلياا العقل التسويقي  وصف وتشخيص متغير -1

 -كما يأتي:و تفصيلياً العقل التسويقي لفقرات متغير  تتعلق هذه الفقرة بالوصف الإحصائي

 الستجابة التسويقية للمستهلكوصف وتشخيص بعد  .أ 

الاستجابة التسويقية لبعد  التحليل الاحصائي الوصفي( نتائج 27الجدول ) يتضح من

اذ بلغ الوسط الحسابي الكلي  ،( CMR1-CMR4قياس ) فقرات باربع تم قياسهالتي للمستهلك 

( %15.21) النسبي ( ومعامل الاختلاف0.626( والانحراف المعياري )4.118)لهذا البعد 

على فقرات هذا البعد الدراسة عينة وهذا يدل على ان اتفاق افراد  ،( %82.36) وشدة الاجابة

بتحقيق مستوى متقدم من الاستجابة التسويقية الدراسة تهتم عينة  الشركةمما يؤكد ان  مرتفعاً كان 

للمستهلكين وهذا يتحقق من خلال متابعة رغبات وطلبات المستهلكين والتفاعل المباشر معهم من 

المباشر لرجال البيع والتسويق  خلال مكاتبها المنتشرة في جميع المحافظات بالاضافة الى التماس

مع المستهلكين وكيفية تشخيص اراءهم والتواصل معهم بهدف تحقيق افضل استجابة والافادة من 

 تغذيتهم الراجعة لخدمات الاتصال التي تقدمها الشركة.

 

شركتنا تستجيب لاحتياجات المستفيد بشكل التي محتواها ) الاولىوقد حصلت الفقرة 

( وبمعامل 0.902) ( وبانحراف معياري بلغ4.134وسط حسابي اذ بلغ )على اعلى  (فوري

وهذا يدل على ان مستوى  ،( %82.69بلغت ) وشدة اجابة( %21.83بلغ ) نسبي اختلاف

شركتنا التي محتواها ) الرابعةفي حين حصلت الفقرة  .على هذه الفقرة الاجابات كان مرتفعا 

وسط حسابي حيث بلغ على اقل  (حاجات المستفيد تتمتع بالمرونة لتحديث الخدمات لتلبية

 وشدة اجابة( %18.59بلغ )نسبي ( وبمعامل اختلاف 0.758( وبانحراف معياري بلغ )4.079)

وعلى الرغم من ان هذه الفقرة قد حصلت على اقل الاوساط الحسابية الا  ،( %81.57بلغت )

 افراد العينة .انها مازالت تتمتع بمستوى اجابات مرتفع حسب اجابات 
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 الستجابة التسويقية للمستهلكلبعد الحصاءات الوصفية : ( 27) جدولال

 ت
 الفقرات

 شركتنا :

الوسط 

 الحسابي

النحراف 

 المعياري

معامل 

 %الختلاف

شدة 

 %الجابة

ترتيب 

 الفقرات

 1 82.69 21.83 0.902 4.134 .تستجيب لحتياجات المستفيد بشكل فوري 1

2 
تجابة لأي استفسار من على الستحرص  

 .المستفيدين
4.130 0.853 20.65 82.59 3 

3 
يقدمون  خدماتهم  كيفتسعى  لبرمجة  متى و

 للمستفيد
4.130 0.683 16.55 82.59 2 

4 
بالمرونة لتحديث الخدمات لتلبية حاجات تتمتع 

 .المستفيد
4.079 0.758 18.59 81.57 4 

الستجابة التسويقية للمستهلك المعدل العام لبعد 

CMR 
4.118 0.626 15.21 82.36 - 

 Microsoft Excel (SPSS .))) بالعتماد على مخرجات برامج الباحثاعداد  المصدر:

 

 جذب المستهلكب. وصف وتشخيص بعد 

التي تم جذب المستهلك ( نتائج التحليل الاحصائي الوصفي لبعد 28يتضح من الجدول )

( 4.357( ، اذ بلغ الوسط الحسابي الكلي لهذا البعد )CA1-CA4فقرات قياس ) باربعقياسه 

 وشدة الاجابة%( 11.01( ومعامل الاختلاف النسبي )0.479والانحراف المعياري )

جداً %( ، وهذا يدل على ان اتفاق افراد عينة الدراسة على فقرات هذا البعد كان مرتفعاً 87.13)

الدراسة تسعى الى تبني الاساليب ذات الصلة بجذب المستهلكين من الشركة عينة مما يؤكد ان 

خلال مجموعة العروض المقدمة للزبائن والمستهلكين على مستوى خدمات الاتصال او خدمات 

الانترنت وتقديم التسهيلات المتنوعة التي يرغبها المستهلكين واعتماد احدث التقنيات والاساليب 

 تهلكين لاقتناء خدمات الشركة عينة الدراسة .الحديثة التي تعزز جذب المس

شركتنا تحرص على التذكير بميزة علامتها وقد حصلت الفقرة الاولى التي محتواها )

( وبمعامل 0.586( وبانحراف معياري بلغ )4.602( على اعلى وسط حسابي اذ بلغ )التجارية

%( ، وهذا يدل على ان مستوى 92.04بلغت ) وشدة اجابة%( 12.73اختلاف نسبي بلغ )

شركتنا التي محتواها ) الرابعةعلى هذه الفقرة . في حين حصلت الفقرة جداً الاجابات كان مرتفعا 

( على اقل وسط حسابي حيث تلجا الى استبيان متكرر لمعرفة ردود أفعال المستفيدين عن خدمتها

وشدة %( 15.50نسبي بلغ ) ( وبمعامل اختلاف0.637( وبانحراف معياري بلغ )4.111بلغ )

%( ، وعلى الرغم من ان هذه الفقرة قد حصلت على اقل الاوساط الحسابية 82.22بلغت ) اجابة

 الا انها مازالت تتمتع بمستوى اجابات مرتفع حسب اجابات افراد العينة .
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 جذب المستهلك( : الحصاءات الوصفية لبعد 28الجدول )

 ت
 الفقرات

 شركتنا :

الوسط 

 الحسابي

النحراف 

 المعياري

معامل 

 %الختلاف

شدة 

 %الجابة

ترتيب 

 الفقرات

تحرص على التذكير بميزة علامتها  1

 التجارية .
4.602 0.586 12.73 92.04 1 

عند  أدوات جاذبة وسهلة لتطبيقاتهاتمتلك  2

 تها.البحث عن خدما
4.236 0.725 17.11 84.72 3 

وسائل ترويج وإعلان جاذبة عند  تعتمد 3

 تسويق خدماتها.
4.477 0.639 14.28 89.54 2 

تلجا الى استبيان متكرر لمعرفة ردود أفعال  4

 المستفيدين عن خدمتها.
4.111 0.637 15.50 82.22 4 

 - CA 4.357 0.479 11.01 87.13جذب المستهلك المعدل العام لبعد 

 Microsoft Excel (SPSS .))) بالعتماد على مخرجات برامج الباحثالمصدر: اعداد 

 تحويل المبيعات للمستهلكوصف وتشخيص بعد ج. 

تحويل المبيعات ( نتائج التحليل الاحصائي الوصفي لبعد 29يتضح من الجدول )

( ، اذ بلغ الوسط الحسابي الكلي CSC1-CSC3فقرات قياس ) بثلاثالتي تم قياسه للمستهلك 

%( 15.13( ومعامل الاختلاف النسبي )0.637( والانحراف المعياري )4.211البعد )لهذا 

%( ، وهذا يدل على ان اتفاق افراد عينة الدراسة على فقرات هذا البعد 84.23) وشدة الاجابة

تولي عمليات بيع خدماتها الى الزبائن عينة الدراسة  الشركة مما يؤكد انجدا كان مرتفعاً 

تماماً كبيرا وهذا يتضح من خلال الاهتمام بمراكز البيع وتوظيف الافراد والمستهلكين اه

المتخصصين بتقديم افضل الخدمات والسعي الى اقامة علاقات طويلة الامد مع المستهلكين بهدف 

 توسيع الحصة السوقية.

شركتنا تسعى  لتحويل مبيعاتها لامتلاكها التي محتواها ) الاولىوقد حصلت الفقرة 

( وبانحراف معياري بلغ 4.301( على اعلى وسط حسابي اذ بلغ )العلامة التجارية الجاذبة

%( ، وهذا يدل 86.02بلغت ) وشدة اجابة%( 17.33( وبمعامل اختلاف نسبي بلغ )0.745)

التي  الثانيةعلى هذه الفقرة . في حين حصلت الفقرة جدا على ان مستوى الاجابات كان مرتفعا 

نا تمتلك الوعي التام للتواصل مع المستفيدين من خلال التركيز على شبكات شركتمحتواها )

( وبمعامل 0.820( وبانحراف معياري بلغ )4.107( على اقل وسط حسابي حيث بلغ )التواصل

%( ، وعلى الرغم من ان هذه الفقرة قد حصلت 82.13) وشدة اجابة%( 19.97اختلاف نسبي )

 افراد العينة.انها مازالت تتمتع بمستوى اجابات مرتفع حسب على اقل الاوساط الحسابية الا 
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 تحويل المبيعات للمستهلك( : الحصاءات الوصفية لبعد 29الجدول )

 ت
 الفقرات

 شركتنا :

الوسط 

 الحسابي

النحراف 

 المعياري

معامل 

 %الختلاف

شدة 

 %الجابة

ترتيب 

 الفقرات

تسعى  لتحويل مبيعاتها لمتلاكها العلامة  1

 التجارية الجاذبة
4.301 0.745 17.33 86.02 1 

الوعي التام للتواصل مع المستفيدين من تمتلك  2

 خلال التركيز على شبكات التواصل  .
4.107 0.820 19.97 82.13 3 

 2 84.54 18.10 0.765 4.227 ترتبط   بعلاقات طويلة الأمد مع المستفيد. 3

تحويل المبيعات للمستهلك المعدل العام لبعد 

CSC 
4.211 0.637 15.13 84.23 - 

 Microsoft Excel (SPSS .))) بالعتماد على مخرجات برامج الباحثالمصدر: اعداد 

  اجمالياا العقل التسويقي وصف وتشخيص  -2

 ، الفرعية اجمالياً  وابعادهالعقل التسويقي الوصف الإحصائي لمتغير تتضمن هذه الفقرة 

 بثلاثةيقاس  يوالذالعقل التسويقي ( نتائج الاحصاءات الوصفية لمتغير 30الجدول )يظهر اذ 

الانحراف المعياري بلغ ( و4.229المتغير ) لهذااذ بلغ الوسط الحسابي الكلي  ،ابعاد ميدانية 

تشير و ، %(84.57) شدة الاجابةبلغت  %( و9.14)النسبي معامل الاختلاف بلغ  ( و0.387)

من الاهمية جدا  مرتفعةحاز على درجة قد العقل التسويقي هذه النتائج الاحصائية الى ان متغير 

تهتم بشكل عينة الدراسة  الشركةان مما يدل على  ، المبحوثيناد حسب اجابات الافرنوعا ما 

استراتيجيات تسويق مستجيبة وجاذبة من خلال السعي الى تبني  العقل التسويقيواضح بابعاد 

لطلبات وحاجات المستهلكين المتنامية وهي تسعى باستمرار الى تقديم شبكة واسعة من الخدمات 

ا واساليب الترويج والاعلان اليهم وتحديث مزيجها الترويجي خاصة ما يتعلق باسعار خدماته

فقد عينة الدراسة اسيا سيل  على مستوى شركة الفرعيةالعقل التسويقي ترتيب ابعاد ما  أعنها.

والاستجابة التسويقية ، تحويل المبيعات للمستهلك ،  جذب المستهلكء ترتيبها كالاتي )جا

 (.30) وكما موضح في الجدولسب اجابات افراد العينة ح( على التوالي للمستهلك

 بأبعادهالعقل التسويقي ( : وصف وتشخيص متغير 30جدول )ال

 البعاد ت
الوسط 

 الحسابي

النحراف 

 المعياري

معامل 

 %الختلاف

شدة 

 %الجابة

ترتيب 

 الفقرات

الستجابة التسويقية للمستهلك  1

CMR 
4.118 0.626 15.21 82.36 3 

 CA 4.357 0.479 11.01 87.13 1جذب المستهلك  2

 CSC 4.211 0.637 15.13 84.23 2تحويل المبيعات للمستهلك  3

العقل التسويقي  لمتغيرالمعدل العام 

MarMin 
4.229 0.387 9.14 84.57 - 

  Microsoft Excel (SPSS)))بالعتماد على مخرجات برنامج  الباحثاعداد  المصدر:
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3.95

4

4.05

4.1

4.15

4.2

4.25

4.3

4.35

4.4

الاستجابة التسويقية 
 للمستهلك 

 تحويل المبيعات للمستهلك  جذب المستهلك 

4.118 

4.357 

4.211 

الاستجابة 
التسويقية 
 للمستهلك 

جذب 
 المستهلك 

تحويل 
المبيعات 

 للمستهلك 

بالاعتماد العقل التسويقي لابعاد الفرعية لمتغير ( ترتيب الاهمية النسبية ل22شكل )ويوضح ال

 على الاوساط الحسابية الموزونة.

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 العقل التسويقيالتمثيل البياني لإبعاد متغير : ( 22شكل )ال

 .Microsoft Excel)) مخرجات برنامجصدر: الم

 

 التسويق الذكيوصف وتشخيص متغير  -لثا:ثا

الاولى الوصف  بحثت فقرتين ،التسويق الذكي وبذلك يتضمن وصف وتشخيص متغير 

الاحصائي لفقرات وابعاد هذ المتغير تفصيلياً ، اما الثانية فتتناول التشخيص والوصف الاحصائي 

   -اجمالياً ، وكالآتي:

 تفصيلياا التسويق الذكي وصف وتشخيص متغير  -1

تفصيلياً وكما التسويق الذكي تتعلق هذه الفقرة بالوصف الإحصائي لفقرات وابعاد متغير     

 -يأتي:

 التسويق التعاوني الرقميوصف وتشخيص بعد أ. 

التسويق التعاوني الرقمي ( نتائج التحليل الاحصائي الوصفي 31يتضح من الجدول )

بعد ان تم حذف فقرة واحدة من خلال ( DCM1-DCM5التي تم قياسه بخمس فقرات قياس )

( والانحراف 4.127البعد ) ، اذ بلغ الوسط الحسابي الكلي لهذاعاملي التوكيدي التحليل ال

%( ، وهذا 82.54) وشدة الاجابة%( 13.42( ومعامل الاختلاف النسبي )0.554المعياري )

 الشركةيدل على ان اتفاق افراد عينة الدراسة على فقرات هذا البعد كان مرتفعاً مما يؤكد ان 

وتوحيد الجهود التعاونية لدى تحديث وتحسين اداء البنى التحتية لديها وعينة الدراسة تهتم بتقديم 
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العاملين من حيث تبادل المهارات ونقل امكانات تطوير خدمات الاتصال فيما بينهم والعمل روح 

الجماعة والفريق بهدف تحسين الاداء وتشجيع الامكانات الابداعية ومكافاة المبدعين خاصة من 

 يتقن العمل وفق اساليب الاتصال الحديثة وتقنياتها المحدثة.

شركتنا تحرص على استثمار كبير في البنية وقد حصلت الفقرة الاولى التي محتواها )

( وبانحراف 4.370( على اعلى وسط حسابي اذ بلغ )التحتية لتكنولوجيا المعلومات والاتصالات

%( ، 87.41بلغت ) وشدة اجابة%( 16.69( وبمعامل اختلاف نسبي بلغ )0.729معياري بلغ )

 وهذا يدل على ان مستوى الاجابات كان مرتفعا جدا على هذه الفقرة . 

ود التعاونية في شركتنا تركز على الجهالتي محتواها ) الرابعةفي حين حصلت الفقرة 

( 0.852( وبانحراف معياري بلغ )3.931على اقل وسط حسابي حيث بلغ )تحقيق اهدافها ( 

%( ، وعلى الرغم من ان 78.61بلغت ) وشدة اجابة %(21.67وبمعامل اختلاف نسبي بلغ )

هذه الفقرة قد حصلت على اقل الاوساط الحسابية الا انها مازالت تتمتع بمستوى اجابات مرتفع 

 حسب اجابات افراد العينة .

 التسويق التعاوني الرقمي( : الحصاءات الوصفية لبعد 31الجدول )

 ت
 الفقرات

 شركتنا :

الوسط 

 الحسابي

النحراف 

 المعياري

معامل 

 %الختلاف

شدة 

 %الجابة

ترتيب 

 الفقرات

تحرص على استثمار كبير في البنية  1

التحتية لتكنولوجيا المعلومات 

 والتصالت . 

4.370 0.729 16.69 87.41 1 

تتبنى التقنيات في الحملات التسويقية   2

 لمواجهة التحديات المستقبلية الرقمية.
4.232 0.627 14.81 84.63 2 

تعتمد على مزيج من التعاون بين  3

التقنيات والمهارات البشرية في حملاتها 

 التسويقية

4.037 0.783 19.39 80.74 4 

ود التعاونية في تحقيق تركز على الجه 4

 اهدافها .
3.931 0.852 21.67 78.61 5 

تخصص الموارد  المناسبة  للمبادرات  5

 التعاوني الرقمي .المبتكرة للتسويق 
4.065 0.769 18.91 81.30 3 

تسهل التعاون بين اصحاب المصلحة   6

 في الحملات التسويقية . 
 حذفت من خلال التحليل العاملي التوكيدي

التسويق التعاوني الرقمي المعدل العام لبعد 

DCM 
4.127 0.554 13.42 82.54 - 

 Microsoft Excel (SPSS .))) بالعتماد على مخرجات برامج الباحثالمصدر: اعداد 
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 تمكين راس المال البشريب. وصف وتشخيص بعد 

تمكين راس المال ( نتائج التحليل الاحصائي الوصفي لبعد 32يتضح من الجدول )

( ، اذ بلغ الوسط الحسابي الكلي EHC1-EHC5التي تم قياسه بخمس فقرات قياس )البشري 

%( 15.00( ومعامل الاختلاف النسبي )0.598( والانحراف المعياري )3.986) لهذا البعد

%( ، وهذا يدل على ان اتفاق افراد عينة الدراسة على فقرات هذا البعد 79.72) وشدة الاجابة

تسعى الى الاهتمام براس مالها البشري وهي تهتم عينة الدراسة  الشركةكان مرتفعاً مما يؤكد ان 

تباع استراتيجية تمكين مواردها البشرية بهدف تعظيم القيمة المتأتية من جهودهم الى حد كبير با

 وتطوير قدراتهم ومهاراتهم الذاتية بخصوص تقديم افضل مستوى من خدمات الاتصال .

شركتنا تعمل على تمكين اصحاب المهارات وقد حصلت الفقرة الاولى التي محتواها )

( وبانحراف 4.329( على اعلى وسط حسابي اذ بلغ )سويقيةوالقدرات  بهدف تقديم الابداع الت

%( ، 86.57بلغت ) وشدة اجابة%( 17.94( وبمعامل اختلاف نسبي بلغ )0.777معياري بلغ )

 وهذا يدل على ان مستوى الاجابات كان مرتفعا جداً على هذه الفقرة . 

توفير بيئة محفزة شركتنا تحرص على التي محتواها ) الثالثةفي حين حصلت الفقرة 

( على اقل وسط حسابي تركز على تفاعل الموارد المادية وغير المادية من اجل الابداع والابتكار

%( 23.89( وبمعامل اختلاف نسبي بلغ )0.896( وبانحراف معياري بلغ )3.750حيث بلغ )

وساط %( ، وعلى الرغم من ان هذه الفقرة قد حصلت على اقل الا75.00بلغت ) وشدة اجابة

 الحسابية الا انها مازالت تتمتع بمستوى اجابات مرتفع حسب اجابات افراد العينة .

 تمكين راس المال البشري( : الحصاءات الوصفية لبعد 32الجدول )

 ت
 الفقرات

 شركتنا :

الوسط 

 الحسابي

النحراف 

 المعياري

معامل 

 %الختلاف

شدة 

 %الجابة

ترتيب 

 الفقرات

اصحاب المهارات تعمل على تمكين  1

 والقدرات  بهدف تقديم البداع التسويقية .
4.329 0.777 17.94 86.57 1 

تسعى  باستمرار لتبني المبادرات الفاعلة  2

 على تحسين العمليات التسويقية المبتكرة 
4.069 0.728 17.89 81.39 2 

تحرص على توفير بيئة محفزة تركز على  3

المادية من تفاعل الموارد المادية وغير 

 اجل البداع والبتكار .

3.750 0.896 23.89 75.00 5 

تشجع  راس المال البشري على تطوير  4

 نفسة من خلال الدورات 
3.884 0.766 19.72 77.69 4 

توفير قاعدة معلومات للتجارب الناجحة  5

 عند المنافسين.
3.898 0.954 24.48 77.96 3 

تمكين راس المال البشري المعدل العام لبعد 

EHC 
3.986 0.598 15.00 79.72 - 

 Microsoft Excel (SPSS .))) بالعتماد على مخرجات برامج الباحثالمصدر: اعداد 
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  تعاون راس المال الجتماعيج. وصف وتشخيص بعد 

تعاون راس المال ( نتائج التحليل الاحصائي الوصفي لبعد 33يتضح من الجدول )

( ، اذ بلغ الوسط الحسابي الكلي SCC1-SCC4فقرات قياس ) باربعالتي تم قياسه الاجتماعي 

%( 16.33( ومعامل الاختلاف النسبي )0.620( والانحراف المعياري )3.799لهذا البعد )

لبعد %( ، وهذا يدل على ان اتفاق افراد عينة الدراسة على فقرات هذا ا75.97) وشدة الاجابة

بتبني هياكل تنظيمية واسس عينة الدراسة تسعى الى الاهتمام  الشركةكان مرتفعاً مما يؤكد ان 

ادارية تساعد على اقامة العلاقات الاجتماعية بين العاملين اضف الى ذلك توفير الدعم الكامل 

ود الافراد للتفاعل ضمن الشبكات الاجتماعية والسعي الى تكامل الخدمة من خلال التوافق بين جه

 والتقنيات المعتمدة في تقديم خدمات الاتصال والانترنت .

شركتنا تشجع مقدمي الخدمة على  التفاعل التي محتواها ) الثانيةوقد حصلت الفقرة 

( على اعلى لاستخدام وسائل التواصل الاجتماعي لتعزيز ادائهم مثل )ارسال الرسائل الاخبارية(

( وبمعامل اختلاف نسبي بلغ 0.695وبانحراف معياري بلغ )( 3.982وسط حسابي اذ بلغ )

%( ، وهذا يدل على ان مستوى الاجابات كان مرتفعا 79.63بلغت ) وشدة اجابة%( 17.46)

 على هذه الفقرة . 

شركتنا تحرص على التعاون لتعزيز راس التي محتواها ) الاولىفي حين حصلت الفقرة 

( 3.569( على اقل وسط حسابي حيث بلغ )موعاتالمال الاجتماعي بين الافراد والمج

بلغت  وشدة اجابة%( 27.49( وبمعامل اختلاف نسبي بلغ )0.981وبانحراف معياري بلغ )

%( ، وعلى الرغم من ان هذه الفقرة قد حصلت على اقل الاوساط الحسابية الا انها 71.39)

 .مازالت تتمتع بمستوى اجابات مرتفع حسب اجابات افراد العينة 

 تعاون راس المال الجتماعي( : الحصاءات الوصفية لبعد 33الجدول )

 ت
 الفقرات

 شركتنا :

الوسط 

 الحسابي

النحراف 

 المعياري

معامل 

الختلاف

% 

شدة 

الجابة

% 

ترتيب 

 الفقرات

1 
تحرص على التعاون لتعزيز راس المال 

 الجتماعي بين الفراد والمجموعات.
3.569 0.981 27.49 71.39 4 

2 

تشجع مقدمي الخدمة على  التفاعل 

لستخدام وسائل التواصل الجتماعي 

لتعزيز ادائهم مثل )ارسال الرسائل 

 الخبارية(.

3.982 0.695 17.46 79.63 1 

3 

المتطلبات التقنية لتنفيذ الحملات  توفر 

التسويقية الرقمية بالتعاون مع مقدمي 

 الخدمة من خلال التواصل الجتماعي.

3.870 0.779 20.12 77.41 2 
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4 
تتبنى هيكل تنظيمي يساعد على التعاون في 

 تطبيق التقنيات الجديدة .
3.773 0.846 22.42 75.46 3 

تعاون راس المال المعدل العام لبعد 

 SCCالجتماعي 
3.799 0.620 16.33 75.97 - 

 Microsoft Excel (SPSS .))) بالعتماد على مخرجات برامج الباحثالمصدر: اعداد 

 اجمالياا التسويق الذكي وصف وتشخيص . 2

وابعاده الفرعية اجمالياً ، التسويق الذكي تتضمن هذه الفقرة الوصف الإحصائي لمتغير 

 بثلاثةوالذي يقاس التسويق الذكي ( نتائج الاحصاءات الوصفية لمتغير 34اذ يظهر الجدول )

( وبلغ الانحراف المعياري 3.971ابعاد ميدانية ، اذ بلغ الوسط الحسابي الكلي لهذا المتغير )

%( ، وتشير 79.41) شدة الاجابة%( و بلغت 11.74( و بلغ معامل الاختلاف النسبي )0.466)

قد حاز على درجة مرتفعة من الاهمية حسب التسويق الذكي هذه النتائج الاحصائية الى ان متغير 

عينة الدراسة تهتم بشكل واضح بابعاد  الشركةاجابات الافراد المبحوثين ، مما يدل على ان 

ممارسات التسويق وفق التكنولوجيات الحديثة من خلال السعي الى تبني التسويق الذكي 

مهاراتهم في استخدام التكنولوجيا مكاتب الشركة وتعظيم  والاعتماد على ذكاء العاملين في

ف تحقيق افضل مستوى من خدمات الاتصال وتحقيق متطلبات المستهلكين والتركيز الحديثة بهد

 عليها.

عينة الدراسة فقد  الشركةالفرعية ميدانياً على مستوى التسويق الذكي ما ترتيب ابعاد أ

وتعاون راس المال ، تمكين راس المال البشري ، التسويق التعاوني الرقمي جاء ترتيبها كالاتي )

 (.34( على التوالي حسب اجابات افراد العينة وكما موضح في الجدول )الاجتماعي

 

 بأبعادهالتسويق الذكي ( : وصف وتشخيص متغير 34الجدول )

 

 ت
 الفقرات

 شركتنا :

الوسط 

 الحسابي

النحراف 

 المعياري

معامل 

 %الختلاف

شدة 

 %الجابة

ترتيب 

 الفقرات

 DCM 4.127 0.554 13.42 82.54 1التسويق التعاوني الرقمي  1

 EHC 3.986 0.598 15.00 79.72 2تمكين راس المال البشري  2

 SCC 3.799 0.620 16.33 75.97 3تعاون راس المال الجتماعي  3

التسويق الذكي  لمتغيرالمعدل العام 

SmaMar 
3.971 0.466 11.74 79.41 - 

 Microsoft Excel (SPSS )))بالعتماد على مخرجات برنامج  الباحثالمصدر: اعداد 
 

 

التسويق الذكي ( ترتيب الاهمية النسبية للابعاد الفرعية لمتغير 23ويوضح الشكل )

 بالاعتماد على الاوساط الحسابية الموزونة.
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3.6

3.7

3.8

3.9

4

4.1

4.2

 تمكين راس المال البشري  التسويق التعاوني الرقمي 

4.127 

3.986 

3.799 

التسويق 
التعاوني 
 الرقمي 

تمكين راس 
 المال البشري 

تعاون راس 
المال 

 الاجتماعي 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 التسويق الذكي( : التمثيل البياني لإبعاد متغير 23الشكل )

 .Microsoft Excel))المصدر: مخرجات برنامج 

 النية السلوكية للمستهلكوصف وتشخيص متغير  -رابعاا 

الاولى  بحثت فقرتين ،النية السلوكية للمستهلك وبذلك يتضمن وصف وتشخيص متغير 

التشخيص والوصف  بحثالوصف الاحصائي لفقرات وابعاد هذ المتغير تفصيلياً ، اما الثانية فت

   -الاحصائي اجمالياً ، وكالآتي:

 تفصيلياا النية السلوكية للمستهلك وصف وتشخيص متغير  -1

تفصيلياً النية السلوكية للمستهلك تتعلق هذه الفقرة بالوصف الإحصائي لفقرات وابعاد متغير   

 -وكما يأتي:

 الولء للشركةوصف وتشخيص بعد أ. 

التي تم الولاء للشركة ( نتائج التحليل الاحصائي الوصفي لبعد 35يتضح من الجدول )

التحليل العاملي  عبربعد ان تم حذف فقرة واحدة  (CL1-CL3فقرات قياس ) بثلاثقياسه 

( 0.521( والانحراف المعياري )4.276، اذ بلغ الوسط الحسابي الكلي لهذا البعد ) التوكيدي

%( ، وهذا يدل على ان اتفاق 85.52) وشدة الاجابة%( 12.18ومعامل الاختلاف النسبي )

عينة الدراسة  الشركة مما يؤكد انجدا نة الدراسة على فقرات هذا البعد كان مرتفعاً افراد عي

تبني حملات ترويجية واساليب اعلانية مقنعة  عبرتسعى الى جذب الزبائن وتوثيق علاقتها بهم 
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وقريبة منهم وهي تعتمد وسائل الاعلان المرئية والمكتوبة ومواقع التواصل الاجتماعي في 

 عرض خدماتها واعلاناتها عن تطورات الخدمة التي تقدمها باستمرار .

أثير ايجابي شركتنا تتبنى حملات اعلانية ذات توقد حصلت الفقرة الاولى التي محتواها )

( 0.653( وبانحراف معياري بلغ )4.458( على اعلى وسط حسابي اذ بلغ )في المستفيدين

%( ، وهذا يدل على ان 89.17بلغت ) وشدة اجابة%( 14.64وبمعامل اختلاف نسبي بلغ )

 مستوى الاجابات كان مرتفعا جدا على هذه الفقرة . 

كتنا تحاول وضع سياسة  لضمان تكرار شرالتي محتواها ) الثالثةفي حين حصلت الفقرة 

( وبانحراف معياري بلغ 4.079( على اقل وسط حسابي حيث بلغ )الشراء من قبل المستفيد

%( ، وعلى الرغم 81.57بلغت ) وشدة اجابة%( 18.44( وبمعامل اختلاف نسبي بلغ )0.752)

تتمتع بمستوى اجابات  من ان هذه الفقرة قد حصلت على اقل الاوساط الحسابية الا انها مازالت

 مرتفع حسب اجابات افراد العينة .

 الولء للشركة( : الحصاءات الوصفية لبعد 35الجدول )

 ت
 الفقرات

 شركتنا :

الوسط 

 الحسابي

النحراف 

 المعياري

معامل 

الختلاف

% 

شدة 

 %الجابة

ترتيب 

 الفقرات

تتبنى حملات اعلانية ذات تاثير ايجابي   1

 في المستفيدين
4.458 0.653 14.64 89.17 1 

وسائل التواصل الجتماعي تعتمد  2

 لستقطاب المستفيدين .
4.292 0.589 13.73 85.83 2 

تحاول  وضع سياسة  لضمان تكرار   3

 الشراء من قبل المستفيد
4.079 0.752 18.44 81.57 3 

على ان تكون هي الأولى من تحرص  4

 اختيارات المستفيد  في المستقبل
 حذفت من خلال التحليل العاملي التوكيدي

 - CL 4.276 0.521 12.18 85.52الولء للشركة المعدل العام لبعد 

 Microsoft Excel (SPSS .))) بالعتماد على مخرجات برامج الباحثالمصدر: اعداد 

 

 الميل للتبديلب. وصف وتشخيص بعد 

التي تم الميل للتبديل ( نتائج التحليل الاحصائي الوصفي لبعد 36يتضح من الجدول )

( 4.292( ، اذ بلغ الوسط الحسابي الكلي لهذا البعد )TS1-TS4فقرات قياس ) باربعقياسه 

 وشدة الاجابة%( 13.26( ومعامل الاختلاف النسبي )0.569والانحراف المعياري )

جدا %( ، وهذا يدل على ان اتفاق افراد عينة الدراسة على فقرات هذا البعد كان مرتفعاً 85.83)

بمد جسور الثقة واقامة العلاقة طويلة الامد مع الزبائن عينة الدراسة تهتم  الشركةمما يؤكد ان 

تقديم العروض المتنوعة والتسهيلات في خدمات الاتصال والانترنت  عبروالمستهلكين 
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والمحافظة على الزبائن من خلال نوع الخدمة والاسعار المميزة من اجل جعلهم لا يفكرون 

 بتبديل الشركة الى اخرى.

شركتنا تلجا الى استقطاب المستفيدين من خلال وقد حصلت الفقرة الاولى التي محتواها )

( وبانحراف 4.426( على اعلى وسط حسابي اذ بلغ )تجعله لا يميل للتبديل عروض مميزه

%( ، 88.52بلغت ) وشدة اجابة%( 16.51( وبمعامل اختلاف نسبي بلغ )0.731معياري بلغ )

 وهذا يدل على ان مستوى الاجابات كان مرتفعا جداً على هذه الفقرة . 

نا تحرص على تقديم خدمات ذات شركتالتي محتواها ) الرابعةفي حين حصلت الفقرة 

( 0.822( وبانحراف معياري بلغ )4.148( على اقل وسط حسابي حيث بلغ )أسعار اكثر جاذبية

%( ، وعلى الرغم من ان 82.96بلغت ) وشدة اجابة%( 19.82وبمعامل اختلاف نسبي بلغ )

وى اجابات مرتفع هذه الفقرة قد حصلت على اقل الاوساط الحسابية الا انها مازالت تتمتع بمست

 حسب اجابات افراد العينة .

 الميل للتبديل( : الحصاءات الوصفية لبعد 36الجدول )

 ت
 الفقرات

 شركتنا :

الوسط 

 الحسابي

النحراف 

 المعياري

معامل 

الختلاف

% 

شدة 

 %الجابة

ترتيب 

 الفقرات

الى استقطاب المستفيدين من تلجا  1

خلال عروض مميزه تجعله ل يميل 

 للتبديل 

4.426 0.731 16.51 88.52 1 

تحرص  على بناء علاقات طويلة  2

 الأمد مع المستفيد 
4.324 0.763 17.66 86.48 2 

تقدم  خدمات إضافية تجعل  المستفيد  3

 ل يفكر بالتعامل مع شركة اخرى
4.269 0.723 16.94 85.37 3 

تحرص على تقديم خدمات ذات  4

 أسعار اكثر جاذبية
4.148 0.822 19.82 82.96 4 

 - TS 4.292 0.569 13.26 85.83الميل للتبديل المعدل العام لبعد 

 Microsoft Excel (SPSS .))) بالعتماد على مخرجات برامج الباحثالمصدر: اعداد 

 

 المزيدالستعداد لدفع ج. وصف وتشخيص بعد 

الاستعداد لدفع المزيد ( نتائج التحليل الاحصائي الوصفي لبعد 37يتضح من الجدول )

( ، اذ بلغ الوسط الحسابي الكلي لهذا البعد WPM1-WPM3فقرات قياس ) بثلاثالتي تم قياسه 

 وشدة الاجابة%( 18.81( ومعامل الاختلاف النسبي )0.719( والانحراف المعياري )3.821)

%( ، وهذا يدل على ان اتفاق افراد عينة الدراسة على فقرات هذا البعد كان مرتفعاً مما 76.42)
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ذات الجودة بتقديم شبكة مميزة من الخدمات عينة الدراسة تسعى الى الاهتمام  الشركةيؤكد ان 

وتحقق توقعاتهم وبهذا تعزز الشركة امكانية حسب توقعات الزبائن وتلبي متطلباتهم العالية و

 . عدادهم للتمسك بخدماتها ودفع المزيد من الثمن مقابل الحصول على خدماتهااست

شركتنا تقدم خدمات تبقي المستفيد على استعداد التي محتواها ) الاولىوقد حصلت الفقرة 

( وبمعامل 0.975( وبانحراف معياري بلغ )3.857( على اعلى وسط حسابي اذ بلغ )لدفع المزيد

%( ، وهذا يدل على ان مستوى 77.13بلغت ) وشدة اجابة%( 25.29اختلاف نسبي بلغ )

 الاجابات كان مرتفعا على هذه الفقرة . 

تحرص الحفاظ على المستفيدين شركتنا التي محتواها ) الثانيةفي حين حصلت الفقرة 

( على اقل وسط حسابي حيث بالرغم من ارتفاع أسعارها من خلال تقديم الأفضل من الخدمات

وشدة %( 20.56( وبمعامل اختلاف نسبي بلغ )0.781( وبانحراف معياري بلغ )3.796بلغ )

%( ، وعلى الرغم من ان هذه الفقرة قد حصلت على اقل الاوساط الحسابية 75.93بلغت ) اجابة

 الا انها مازالت تتمتع بمستوى اجابات مرتفع حسب اجابات افراد العينة .

 الستعداد لدفع المزيد( : الحصاءات الوصفية لبعد 37الجدول )

 ت
 الفقرات

 شركتنا :

الوسط 

 الحسابي

النحراف 

 المعياري

معامل 

 %الختلاف

شدة 

 %الجابة

ترتيب 

 الفقرات

تقدم  خدمات  تبقي المستفيد على  1

 استعداد لدفع المزيد.
3.857 0.975 25.29 77.13 1 

بالرغم لحفاظ على المستفيدين ل تحرص 2

من ارتفاع أسعارها من خلال تقديم 

 الأفضل من الخدمات

3.796 0.781 20.56 75.93 3 

 2 76.20 22.59 0.861 3.810 تقدم خدمات ذات مزايا فريدة  3

الستعداد لدفع المزيد المعدل العام لبعد 

WPM 
3.821 0.719 18.81 76.42 - 

 Microsoft Excel (SPSS .))) بالعتماد على مخرجات برامج الباحثالمصدر: اعداد 

 

 الستجابة الخارجية للمشكلةوصف وتشخيص بعد د. 

الاستجابة الخارجية ( نتائج التحليل الاحصائي الوصفي لبعد 38يتضح من الجدول )

لهذا ( ، اذ بلغ الوسط الحسابي الكلي ERP1-ERP4فقرات قياس ) باربعالتي تم قياسه للمشكلة 

وشدة %( 16.25( ومعامل الاختلاف النسبي )0.640( والانحراف المعياري )3.941البعد )

%( ، وهذا يدل على ان اتفاق افراد عينة الدراسة على فقرات هذا البعد كان 78.82) الاجابة

عينة الدراسة تعتمد بشكل كبير على ما يمتلكه العاملين لديها من  الشركةمرتفعاً مما يؤكد ان 

مكانات وخبرات متخصصة في تقديم خدمات الاتصال والانترنت وقدرتهم في التعرف على ا

 . شكاوى الزبائن والاستجابة للمشاكل التي يعانون منها وكيفية تعزيز امكانات حلها 
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شركتنا توظف افراد متخصصين لمعالجة التي محتواها ) الثانيةوقد حصلت الفقرة 

( وبانحراف معياري بلغ 4.194اعلى وسط حسابي اذ بلغ )( على شكوى الجهات الخارجية

%( ، وهذا يدل 83.89بلغت ) وشدة اجابة%( 18.09( وبمعامل اختلاف نسبي بلغ )0.759)

التي  الاولىعلى ان مستوى الاجابات كان مرتفعا على هذه الفقرة . في حين حصلت الفقرة 

( على اقل شاكل والاهتمام بشكوى المستفيدينشركتنا توفر حرية فعلية للعاملين بحل الممحتواها )

( وبمعامل اختلاف نسبي بلغ 1.087( وبانحراف معياري بلغ )3.787وسط حسابي حيث بلغ )

%( ، وعلى الرغم من ان هذه الفقرة قد حصلت على اقل 75.74بلغت ) وشدة اجابة%( 28.71)

 ع حسب اجابات افراد العينة .الاوساط الحسابية الا انها مازالت تتمتع بمستوى اجابات مرتف

 الستجابة الخارجية للمشكلة( : الحصاءات الوصفية لبعد 38الجدول )

 ت
 الفقرات

 شركتنا :

الوسط 

 الحسابي

النحراف 

 المعياري

معامل 

 %الختلاف

شدة 

 %الجابة

ترتيب 

 الفقرات

حرية فعلية للعاملين بحل المشاكل  توفر 1

 والهتمام بشكوى المستفيدين .
3.787 1.087 28.71 75.74 4 

فراد متخصصين لمعالجة شكوى توظف ا 2

 الجهات الخارجية
4.194 0.759 18.09 83.89 1 

مشاكلها بعدة طرق لتجنب تحول تعالج  3

 المستفيد الى شركات  أخرى  .
3.958 0.773 19.54 79.17 2 

على التعرف على شكاوى  تحرص  4

 لها  .المستفيدين ومحاولة إيجاد حلول 
3.824 0.898 23.48 76.48 3 

الستجابة الخارجية المعدل العام لبعد 

 ERPللمشكلة 
3.941 0.640 16.25 78.82 - 

 Microsoft Excel (SPSS .))) بالعتماد على مخرجات برامج الباحثالمصدر: اعداد 

 

 الستجابة الداخلية للمشكلةوصف وتشخيص بعد ه. 

الاستجابة الداخلية ( نتائج التحليل الاحصائي الوصفي لبعد 39يتضح من الجدول )

( ، اذ بلغ الوسط الحسابي الكلي لهذا IRP1-IRP4فقرات قياس ) باربعالتي تم قياسه للمشكلة 

وشدة %( 17.39( ومعامل الاختلاف النسبي )0.651( والانحراف المعياري )3.741البعد )

فاق افراد عينة الدراسة على فقرات هذا البعد كان %( ، وهذا يدل على ان ات74.81) الاجابة

تتبنى استخدام التقنيات الحديثة والاساليب الفاعلة في عينة الدراسة  الشركةمرتفعاً مما يؤكد ان 

الاستجابة عن استفسارات الزبائن والتواصل معهم وتقديم التسهيلات المتنوعة لهم من خلال 

لديها وتعزيز مجمل عمليات تقديم الخدمة والتحسين الاعتماد على جهود وخبرات العاملين 

 المستمر لها.
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تحرص على تحقيق التحسين المستمر شركتنا التي محتواها ) الرابعةوقد حصلت الفقرة 

( وبانحراف معياري بلغ 3.972( على اعلى وسط حسابي اذ بلغ )لكل عملياتها وخدماتها

%( ، وهذا يدل 79.44بلغت ) وشدة اجابة%( 20.16( وبمعامل اختلاف نسبي بلغ )0.801)

على ان مستوى الاجابات كان مرتفعا على هذه الفقرة . في حين حصلت الفقرة الثالثة التي 

( على اقل وسط حسابي حيث شركتنا تهتم بالمقترحات المعروضة من قبل المستفيدينمحتواها )

وشدة %( 23.16سبي بلغ )( وبمعامل اختلاف ن0.827( وبانحراف معياري بلغ )3.569بلغ )

%( ، وعلى الرغم من ان هذه الفقرة قد حصلت على اقل الاوساط الحسابية 71.39بلغت ) اجابة

 الا انها مازالت تتمتع بمستوى اجابات مرتفع حسب اجابات افراد العينة .

 

 الستجابة الداخلية للمشكلة( : الحصاءات الوصفية لبعد 39الجدول )

 ت
 الفقرات

 شركتنا :

الوسط 

 الحسابي

النحراف 

 المعياري

معامل 

 %الختلاف

شدة 

 %الجابة

ترتيب 

 الفقرات

 تعتمد على التقنيات والتمته الحديثة 1

 .ة المشاكل الداخلية للمستفيدين لمعالج
3.796 0.923 24.30 75.93 2 

على الرد السريع عن أي استفسار تحرص  2

  .او مشكلة تواجه المستفيدين 
3.625 0.951 26.25 72.50 3 

تهتم  بالمقترحات المعروضة من قبل  3

 .المستفيدين
3.569 0.827 23.16 71.39 4 

تحرص على تحقيق التحسين المستمر   4

 لكل عملياتها وخدماتها .
3.972 0.801 20.16 79.44 1 

الستجابة الداخلية للمشكلة المعدل العام لبعد 

IRP 
3.741 0.651 17.39 74.81 - 

 Microsoft Excel (SPSS .))) بالعتماد على مخرجات برامج الباحثالمصدر: اعداد 

 

 اجمالياا النية السلوكية للمستهلك وصف وتشخيص  -2

وابعاده الفرعية اجمالياً ، النية السلوكية للمستهلك تتضمن هذه الفقرة الوصف الإحصائي لمتغير 

والذي يقاس النية السلوكية للمستهلك ( نتائج الاحصاءات الوصفية لمتغير 40اذ يظهر الجدول )

( وبلغ الانحراف 4.014ابعاد ميدانية ، اذ بلغ الوسط الحسابي الكلي لهذا المتغير ) بخمس

 شدة الاجابة%( و بلغت 10.51( و بلغ معامل الاختلاف النسبي )4220.المعياري )

قد حاز على النية السلوكية للمستهلك حصائية الى ان متغير %( ، وتشير هذه النتائج الا80.28)

عينة  الشركةحسب اجابات الافراد المبحوثين ، مما يدل على ان  من الاهمية درجة مرتفعة

من خلال السعي الى تعزيز دوافع النية السلوكية للمستهلك الدراسة تهتم بشكل واضح بابعاد 

من الخدمات المميزة التي تحفزهم شبكة ن من خلال تقديم الولاء للشركة لدى الزبائن والمستهلكي
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3.4

3.5

3.6

3.7

3.8

3.9

4

4.1

4.2

4.3

الاستعداد لدفع  الميل للتبديل  الولاء للشركة 
 المزيد 

الاستجابة 
 الخارجية للمشكلة 

الاستجابة 
 الداخلية للمشكلة 

4.276 4.292 

3.821 

3.941 

3.741 

الولاء 
 للشركة 

الميل 
 للتبديل 

الاستعداد 
 لدفع المزيد 

الاستجابة 
الخارجية 
 للمشكلة 

 Microsoft))المصدر: مخرجات برنامج  

Excel. 

 

وتحقيق افضل استجابة لى التواصل مع الشركة وتعزز بقاءهم في اقتناء خدماتها والدفع تجاهها ع

 للمشاكل التي يعانون منها.

عينة الشركة الفرعية ميدانياً على مستوى النية السلوكية للمستهلك ما ترتيب ابعاد أ

،  الاستجابة الخارجية للمشكلة، الولاء للشركة ، الميل للتبديل جاء ترتيبها كالاتي )الدراسة فقد 

( على التوالي حسب اجابات افراد العينة الاستعداد لدفع المزيد ، الاستجابة الداخلية للمشكلة

 (.40المبحوثة وكما موضح في الجدول )

 

 بأبعادهالنية السلوكية للمستهلك ( : وصف وتشخيص متغير 40الجدول )

 البعاد ت
الوسط 

 الحسابي

النحراف 

 المعياري

معامل 

الختلاف
% 

شدة 

 %الجابة

ترتيب 

 الفقرات

 CL 4.276 0.521 12.18 85.52 2الولء للشركة  1

 TS 4.292 0.569 13.26 85.83 1الميل للتبديل  2

 WPM 3.821 0.719 18.81 76.42 4الستعداد لدفع المزيد  3

 ERP 3.941 0.640 16.25 78.82 3الستجابة الخارجية للمشكلة  4

 IRP 3.741 0.651 17.39 74.81 5الستجابة الداخلية للمشكلة  5

 المعدل العام لمتغير 

 ConBehInt النية السلوكية للمستهلك 
4.014 0.422 10.51 80.28 - 

 Microsoft Excel (SPSS )))بالعتماد على مخرجات برنامج  الباحثالمصدر: اعداد 

النية السلوكية ( ترتيب الاهمية النسبية للابعاد الفرعية لمتغير 24ويوضح الشكل )

 بالاعتماد على الاوساط الحسابية الموزونة.للمستهلك 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 النية السلوكية للمستهلك( : التمثيل البياني لإبعاد متغير 24الشكل )
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 المبحث الثالثالفصل الثالث /   

 اختبار فرضيات الدراسة
 توطئة

تعد اختبار فرضيات الدراسة المحور الاساس الذي يركز عليه البحث العلمي في سبيل 

على هذا المبحث جابة الوافية لتساؤلات الدراسة وتحقيقاً لأهدافها ، وبذلك يشتمل ان يحقق الا

 اساليب التحليلمجموعة من تم الاعتماد على فرعية ، اذ اختبار فرضيات الدراسة الرئيسة وال

المبحث ثلاث فقرات خصصت الاولى  يتضمنهذا الغرض ، وبذلك  التي تحققالمعلمية المناسبة 

لاختبار فرضيات الارتباط بين متغيرات الدراسة بينما خصصت الفقرة الثانية لاختبار فرضيات 

التأثير  الفقرة الثالثة الى اختبار فرضياتخصصت التأثير المباشر بين متغيراتها في حين 

 تي :وكما يأ،  التفاعلي بين المتغيرات

 اولاً : اختبار فرضيات الارتباط 

، ( Pearsonاختبار فرضيات الارتباط الاستدلال بقيم معامل الارتباط البسيط )يتطلب 

بين متغيرات اط وبذلك ستعرض جداول التحليل الاحصائي في هذه الفقرة معاملات الارتب

الذي يتعلق بمستوى معنوية معامل الارتباط اضف الى ذلك حجم ( .Sigمختصر )والدراسة 

ولتفسير قيمة معامل الارتباط  .( المعتمد في الدراسة على مستوى شركة اسيا سيل Nالعينة )

 ( : 41خمس فئات اساسية وكما يتضح في الجدول ) علىوكيفية الحكم عليه ، سيتم تقسيمه 

 

 ( فئات تفسير مستوى معامل الارتباط41الجدول )

 قيمة معامل الارتباط  تفسير علاقة الارتباط ت

 r = 0 لا توجد علاقة ارتباط 1

 r = ±1 موجبة او سالبة تامة 2

 ± )0.00- (0.30 ضعيفة ايجابية او سلبية 3

 ± (0.70-0.31) قوية ايجابية او سلبية 4

 ±( 0.99-0.71) يةقوية جدا ايجابية او سلب 5

 

Source : Saunders, M., Lewis, P., & Thornhill, A. (2009). " Research methods for 

business students " 5
th

 ed , Pearson Education Limited : Prentice Hall , England , 

P.459. 
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 وتأسيساً على ما تقدم يمكن اختبار فرضيات الارتباط كالاتي :

توجد علاقة ارتباط ذات دلالة معنوية بين متغير ):  الفرضية الرئيسة الاولىتبار اخ .1

 ( تهلكالعقل التسويقي بأبعاده والنية السلوكية للمس

 

 ( 42الجدول )

 والنية السلوكية للمستهلك بأبعاده العقل التسويقيمعاملات الارتباط بين 

 (.SPSS V.23المصدر: مخرجات برنامج )

بوين ذات دلالوة معنويوة  ايجابيوة قويوة ( الى وجوود علاقوة ارتبواط42الجدول ) نتائج شيرت

، إذ بلغوووت قيموووة معامووول الارتبووواط بينهموووا  العقووول التسوووويقي والنيوووة السووولوكية للمسوووتهلكمتغيووور 

(0.550
**

 عنود مسوتوى معنويوة هذين المتغيورينالعلاقة الطردية بين  قوةوتشير هذه القيمة الى ( 

 .%(99( وبدرجة ثقة )0.01)

سويا سويل آفوي شوركة  يرينالموداهتموام وبناءً على موا تقودم يمكون تفسوير هوذه العلاقوة بوان 

قلية وما يمتلكوه من قودرات ذهنيوة يمكون ان تسوهل علويهم فهوم طلبوات عينة الدراسة بامكاناتهم الع

المستهلكين وتقديم خدمات الاتصوال والانترنوت بافضول ةوورة ممكنوة والتواةول معهوم بسلاسوة 

 من شأنه ان يحسن قرارات الشراء لدى الزبائن ويزيد ولائهم للشركة .

 يمكن قبول الفرضية الرئيسة الاولى . وفي ضوء ما سبق

 تتمثل بالاتي: فرعية فرضيات ثلاثالاولى فرضية الرئيسة التنبثق من و

توجد علاقة ارتباط ذات دلالة معنوية بين بعد الاستجابة ) اختبار الفرضية الفرعية الاولى:أ. 

 .(التسويقية للمستهلك والنية السلوكية للمستهلك

بوين معنويوة ت دلالوة ذاايجابيوة ضوعيفة ( وجود علاقة ارتباط 42الجدول )نتائج  تأظهر

، اذ بلغووت قيمووة معاموول الارتبوواط والنيووة السوولوكية للمسووتهلك للمسووتهلك الاسووتجابة التسووويقية بعوود 

 المستقل المتغير       

             الاول            

 المتغير التابع
 العقل التسويقي

 ابعاد العقل التسويقي

الاستجابة التسويقية 

 للمستهلك

جذب 

 المستهلك

تحويل المبيعات 

 للمستهلك

 **462. **384. **255. **550. النية السلوكية للمستهلك

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 

 النتيجة )القرار(
 000. قوية وذات دلالة معنوية عند المستوىبية ايجاتوجد علاقة ارتباط 

 والنية السلوكية للمستهلك العقل التسويقي بأبعاده بين
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%( وهوذا يودل علوى إيجابيوة 99%( أي بدرجوة ثقوة )1( عند مسوتوى معنويوة )0**255.بينهما )

 العلاقة الطردية بينهما.

عينوة الدراسوة بوردود  يرينالموداهتموام  وبناءً على ما تقدم يمكن تفسوير هوذه العلاقوة بوان 

الفعل الصادرة من المستهلكين والتفاعل معها بفكر ووعي من خلال العمل على تبنوي المسووحات 

الاسووتطلاعية لاراء المسووتهلكين وتشووخيا شووكاواهم واسووتبيان مقترحوواتهم بخصووو  مسووتوى 

 يقية لدى المستهلكين.الخدمات التي تقدمها الشركة من شأنه ان يشخا بدقة النوايا التسو

واعتماااداً علااى مااا تقاادب يمكاان قبااول الفرضااية الفرعيااة الاولااى المنب قااة عاان الفرضااية 

 الرئيسة الاولى .

)توجد علاقة ارتباط ذات دلالة معنوية بين بعد جذب : ال انية اختبار الفرضية الفرعية ب. 

 المستهلك والنية السلوكية للمستهلك(.

ذات دلالة معنوية بين بعود  قويةوجود علاقة ارتباط ايجابية  (42أظهرت نتائج الجدول )

( 0**384.جذب المسوتهلك والنيوة السولوكية للمسوتهلك ، اذ بلغوت قيموة معامول الارتبواط بينهموا )

إيجابيوة العلاقوة الطرديوة قووة و%( وهذا يدل على 99%( أي بدرجة ثقة )1عند مستوى معنوية )

 بينهما.

عينوة الدراسوة باتبوا   يرينالمودن تفسوير هوذه العلاقوة بوان اهتموام وبناءً على ما تقدم يمكو 

الاسوواليب العلميووة الناجعووة فووي اسووتقطاب المسووتهلكين موون خوولال جووودة العووروض المقدمووة لهووم 

والتسووهيلات التووي تتعلووق بخوودمات الاتصووال والانترنووت علووى حوود سووواء وتعزيووز مسووتوى هووذه 

 لدى المستهلكين تجاه الشركة. الخدمات من شأنه ان يحسن النوايا التسويقية

المنب قة عن الفرضية الرئيسة  ال انيةواعتماداً على ما تقدب يمكن قبول الفرضية الفرعية 

 الاولى .

تحويل )توجد علاقة ارتباط ذات دلالة معنوية بين بعد : ال ال ة اختبار الفرضية الفرعية ج. 

 للمستهلك والنية السلوكية للمستهلك(. المبيعات

ذات دلالة معنوية بين بعود  قوية( وجود علاقة ارتباط ايجابية 42رت نتائج الجدول )أظه

والنيووة السوولوكية للمسووتهلك ، اذ بلغووت قيمووة معاموول الارتبوواط بينهمووا تحويوول المبيعووات للمسووتهلك 

إيجابيووة قوووة و%( وهووذا يوودل علووى 99%( أي بدرجووة ثقووة )1( عنوود مسووتوى معنويووة )0**462.)

 بينهما.العلاقة الطردية 

عينوة الدراسوة بنشواط  يرينالمودوبناءً على ما تقدم يمكن تفسوير هوذه العلاقوة بوان اهتموام  

المبيعات الخاةة بالخدمات التي تقدمها الشركة الى المسوتهلكين وتشوخيا الاسواليب النافعوة فوي 

ية مون زيادة هذه المبيعات والسيطرة على اجزاء السوق التي تقدم خدماتها ضمن حدودها الجغراف

 شأنه ان يعزز قدرة الشركة على تشخيا النوايا التسويقية لدى المستهلكين والسعي الى تلبيتها.

المنب قة عن الفرضية الرئيسة  ال ال ةواعتماداً على ما تقدب يمكن قبول الفرضية الفرعية 

 الاولى .
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بين متغير )توجد علاقة ارتباط ذات دلالة معنوية :  ال انيةاختبار الفرضية الرئيسة  .2

 التسويق الذكي بأبعاده والنية السلوكية للمستهلك( 

 

 ( 43الجدول )

 بأبعاده والنية السلوكية للمستهلكالتسويق الذكي معاملات الارتباط بين 

 (.SPSS V.23المصدر: مخرجات برنامج )

( الى وجوود علاقوة ارتبواط ايجابيوة قويوة ذات دلالوة معنويوة بوين 43تشير نتائج الجدول )

متغيووور التسوووويق الوووذكي والنيوووة السووولوكية للمسوووتهلك ، إذ بلغوووت قيموووة معامووول الارتبووواط بينهموووا 

(0.674
**

يمة الى قوة العلاقة الطردية بين هذين المتغيورين عنود مسوتوى معنويوة ( وتشير هذه الق

 .%(99( وبدرجة ثقة )0.01)

عينوة الدراسوة باعتمواد  يرينالمودوبناءً على ما تقدم يمكن تفسير هوذه العلاقوة بوان اهتموام 

اساليب جذب المستهلكين الحديثة ونهج التعامول والسولوا الاسوتباقي فوي تحديود حاجوات ور بوات 

لمسووتهلكين المتناميووة اعتموواداً علووى الخبوورات المتوووفرة فووي الشووركة وطبيعووة التجووارب والمواقووف ا

 السابقة في التعامل معهم من شأنه ان يشخا نواياهم التسويقية والتركيز عليها.

 . ال انيةوفي ضوء ما سبق يمكن قبول الفرضية الرئيسة 

 عية تتمثل بالاتي:وتنبثق من الفرضية الرئيسة الاولى ثلاث فرضيات فر

التسويق أ. اختبار الفرضية الفرعية الاولى: )توجد علاقة ارتباط ذات دلالة معنوية بين بعد 

 والنية السلوكية للمستهلك(. التعاوني الرقمي

ذات دلالة معنوية بين بعود  قوية( وجود علاقة ارتباط ايجابية 43أظهرت نتائج الجدول )

ة السوولوكية للمسووتهلك ، اذ بلغووت قيمووة معاموول الارتبوواط بينهمووا والنيووالتسووويق التعوواوني الرقمووي 

 المستقل المتغير       

           ال اني              

 المتغير التابع
 التسويق الذكي

 التسويق الذكي ابعاد 

التعاوني التسويق 

 الرقمي

تمكين راس 

 المال البشري

تعاون راس المال 

 الاجتماعي

 **565. **514. **512. **674. النية السلوكية للمستهلك

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 

 النتيجة )القرار(
 000.توجد علاقة ارتباط ايجابية قوية وذات دلالة معنوية عند المستوى 

 ي بأبعاده والنية السلوكية للمستهلكالتسويق الذك  بين
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إيجابيووة قوووة و%( وهووذا يوودل علووى 99%( أي بدرجووة ثقووة )1( عنوود مسووتوى معنويووة )0**512.)

 العلاقة الطردية بينهما.

المودراء عينوة الدراسوة بطبيعوة وبناءً على ما تقدم يمكون تفسوير هوذه العلاقوة بوان اهتموام  

لجهود البشرية والخبرات الفنية التوي تمتلكهوا الشوركة موي طبيعوة التقودم والتطوور الافادة وتوجيه ا

التكنولوووجي باسوواليب وتقنيووات تقووديم خوودمات الاتصووال وكيفيووة تعنوويم الانسووجام بووين الموو هلات 

 البشرية والتقنيات المتوفرة من شأنه ان يحدد نوايا المستهلكين التسويقية بافضل ةورة. 

تقاادب يمكاان قبااول الفرضااية الفرعيااة الاولااى المنب قااة عاان الفرضااية واعتماااداً علااى مااا 

 . ال انيةالرئيسة 

تمكين ب. اختبار الفرضية الفرعية ال انية : )توجد علاقة ارتباط ذات دلالة معنوية بين بعد 

 والنية السلوكية للمستهلك(. راس المال البشري

ذات دلالة معنوية بين بعود  قوية( وجود علاقة ارتباط ايجابية 43أظهرت نتائج الجدول )

والنيووة السوولوكية للمسووتهلك ، اذ بلغووت قيمووة معاموول الارتبوواط بينهمووا تمكووين راس المووال البشووري 

%( وهووذا يوودل علووى قوووة وإيجابيووة 99%( أي بدرجووة ثقووة )1( عنوود مسووتوى معنويووة )0**514.)

 العلاقة الطردية بينهما.

المودراء عينوة الدراسوة باتبوا  قوة بوان اهتموام وبناءً علوى موا تقودم يمكون تفسوير هوذه العلا 

استراتيجية التمكين بالتعامل مي مواردها البشرية خاةة مون يمتلوك مونهم الخبورة والمهوارة الفنيوة 

مموون يمكوون ان يكووون اسووتثمار ذو قيمووة لمسووتقبل الشووركة وتفوووين الصوولاحيات لهووم موون اجوول 

 ان يحسن نوايا المستهلكين تجاه الشركة. تطويعها في انجاز الاهداف وتنفيذ الخطط وهذا بدوره 

واعتماداً على ما تقدب يمكن قبول الفرضية الفرعية ال انية المنب قة عن الفرضية الرئيسة 

 . ال انية

تعاون ج. اختبار الفرضية الفرعية ال ال ة : )توجد علاقة ارتباط ذات دلالة معنوية بين بعد 

 لمستهلك(.والنية السلوكية ل راس المال الاجتماعي

ذات دلالة معنوية بين بعود  قوية( وجود علاقة ارتباط ايجابية 43أظهرت نتائج الجدول )

والنيوة السولوكية للمسوتهلك ، اذ بلغوت قيموة معامول الارتبواط بينهموا تعاون راس المال الاجتماعي 

وقوووة %( وهووذا يوودل علووى إيجابيووة 99%( أي بدرجووة ثقووة )1( عنوود مسووتوى معنويووة )0**565.)

 لعلاقة الطردية بينهما.ا

عينوة الدراسوة بتشوارا  يرينالمودوبناءً على ما تقدم يمكن تفسير هذه العلاقة بان اهتموام  

المعلومات مي العواملين فوي الشوركة والتفاعول موي الزبوائن واطلاعهوم علوى خطوط واسوتراتيجيات 

لكوول جيوول الشووركة بخصووو  تطوووير طبيعووة الخوودمات المقدمووة لهووم والعووروض الخاةووة والعامووة 

 ولكل فئة من المنتجات المقدمة وهذا بدوره ان يشخا نوايا المستهلكين ويساعد على تلبيتها.
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واعتماداً على ما تقدب يمكن قبول الفرضية الفرعية ال ال ة المنب قة عن الفرضية الرئيسة 

 . ال انية

بين متغير )توجد علاقة ارتباط ذات دلالة معنوية اختبار الفرضية الرئيسة ال ال ة :  .3

 بأبعاده والنية السلوكية للمستهلك(  المعالجة المعرفية

 

 

 ( 44الجدول )

 بأبعاده والنية السلوكية للمستهلكالمعالجة المعرفية معاملات الارتباط بين 

  (.SPSS V.23المصدر: مخرجات برنامج )

( الى وجوود علاقوة ارتبواط ايجابيوة قويوة ذات دلالوة معنويوة بوين 44تشير نتائج الجدول )

والنيووة السوولوكية للمسووتهلك ، إذ بلغووت قيمووة معاموول الارتبوواط بينهمووا المعالجووة المعرفيووة متغيوور 

(0.651
**

( وتشير هذه القيمة الى قوة العلاقة الطردية بين هذين المتغيورين عنود مسوتوى معنويوة 

 .%(99( وبدرجة ثقة )0.01)

عينوة الدراسوة بالقودرات  يرينالمودوبناءً على ما تقدم يمكن تفسير هذه العلاقة بان اهتمام 

تطووير مسوتواها وتعزيزهوا  المعرفية التي يمتلكها العاملين في الشركة وكيفية محاكاتها من خولال

عوون طريووق البوورامج التدريبيووة والتطويريووة واقامووة ورص العموول الخاةووة بالمعالجووات المعرفيووة 

 لاساليب التعامل مي المستهلكين من شأنه ان يحسن نواياهم التسويقية تجاه الشركة .

 . ال ال ةوفي ضوء ما سبق يمكن قبول الفرضية الرئيسة 

 فرضيات فرعية تتمثل بالاتي: اربييسة الاولى وتنبثق من الفرضية الرئ

الاسلوب أ. اختبار الفرضية الفرعية الاولى: )توجد علاقة ارتباط ذات دلالة معنوية بين بعد 

 والنية السلوكية للمستهلك(. المنبسط-الانطوائي

 المتغير   

  المعدل             

 المتغير التابع

المعالجة 

 المعرفية

 المعالجة المعرفية ابعاد

الاسلوب 

 المنبسط-ائيالانطو

 -الحكم

 الادراك

 -الاستشعار 

 الحدس

 -التفكير

 الشعور

النية السلوكية 

 للمستهلك
.651** .414** .508** .486** .539** 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 

 النتيجة )القرار(

   بين 000.توجد علاقة ارتباط ايجابية قوية وذات دلالة معنوية عند المستوى 

 والنية السلوكية للمستهلك اعالجة المعرفية بأبعادهالم
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ذات دلالة معنوية بين بعود  قوية( وجود علاقة ارتباط ايجابية 44أظهرت نتائج الجدول )

والنيوة السولوكية للمسوتهلك ، اذ بلغوت قيموة معامول الارتبواط بينهموا المنبسوط -سلوب الانطووائيالا

إيجابيووة قوووة و%( وهووذا يوودل علووى 99%( أي بدرجووة ثقووة )1( عنوود مسووتوى معنويووة )0**414.)

 العلاقة الطردية بينهما.

 

الدراسوة بتبنوي عينوة  يرينالمودوبناءً على ما تقودم يمكون تفسوير هوذه العلاقوة بوان اهتموام  

الاسلوب المنبسط والمنفتح بالتعامل مي الاخرين وسعيهم لتشجيي العاملين على تبني هوذا السولوا 

بالتعامل مي المستهلكين والتفاعل معهم وسما  اراءهم وفسح المجوال لهوم بالاتصوال المباشور موي 

 نوايا المستهلكين. مراكز الخدمة والتواةل معهم بسهولة وانفتاح من شأنه ان يحسن التعامل مي

واعتماااداً علااى مااا تقاادب يمكاان قبااول الفرضااية الفرعيااة الاولااى المنب قااة عاان الفرضااية 

 . ال ال ةالرئيسة 

 -الحكمب. اختبار الفرضية الفرعية ال انية : )توجد علاقة ارتباط ذات دلالة معنوية بين بعد 

 والنية السلوكية للمستهلك(. الادراك

ذات دلالة معنوية بين بعود  قوية( وجود علاقة ارتباط ايجابية 44أظهرت نتائج الجدول )

( 0**508.والنيووة السوولوكية للمسووتهلك ، اذ بلغووت قيمووة معاموول الارتبوواط بينهمووا )الادراا  -الحكووم

%( وهذا يدل على قووة وإيجابيوة العلاقوة الطرديوة 99%( أي بدرجة ثقة )1عند مستوى معنوية )

 بينهما.

عينوة الدراسوة بتعزيوز  يرينالموديمكن تفسير هذه العلاقوة بوان اهتموام وبناءً على ما تقدم  

عواموول الادراا والوووعي لوودى العوواملين وتحسووين خبووراتهم واسووتراتيجياتهم الادراكيووة لاسووتباقية 

التعاموول مووي المسووتهلكين وتعزيووز عواموول الفطنووة والحوودس والووذكاء كونهووا موون اهلووم العواموول التووي 

كين وكيفيوة تلبيتهوا والتركيوز علوى محتوواه التسوويقي تجواه خودمات تسهل معرفوة توقعوات المسوتهل

 الشركة.

واعتماداً على ما تقدب يمكن قبول الفرضية الفرعية ال انية المنب قة عن الفرضية الرئيسة 

 . ال ال ة

الاستشعار ج. اختبار الفرضية الفرعية ال ال ة : )توجد علاقة ارتباط ذات دلالة معنوية بين بعد 

 والنية السلوكية للمستهلك(. دسالح -

ذات دلالة معنوية بين بعود  قوية( وجود علاقة ارتباط ايجابية 44أظهرت نتائج الجدول )

والنيوووة السووولوكية للمسووووتهلك ، اذ بلغوووت قيموووة معامووول الارتبووواط بينهمووووا الحووودس  –الاستشوووعار 

إيجابيووة ة وقووو%( وهووذا يوودل علووى 99%( أي بدرجووة ثقووة )1( عنوود مسووتوى معنويووة )0**486.)

 العلاقة الطردية بينهما.
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عينوة الدراسوة بعوامول  يرينالمودوبناءً على ما تقدم يمكن تفسير هذه العلاقة بوان اهتموام  

الحدس والتحسس للتغيرات التي تحصل في ر بات وطلبات المستهلكين واستشوعار حيثياتهوا مون 

مووي المسووتهلكين موون خوولال فووتح  اجوول اعووداد الخطووط الاسووتجابية للتفاعوول معهووا وتلبيتهووا والتواةوول

قنوووات الاتصووال المباشوور بمراكووز الخدمووة ومنافووذ البيووي موون شووأنه ان يشووخا نوايووا المسووتهلكين 

 والاهتمام بها.

 

واعتماداً على ما تقدب يمكن قبول الفرضية الفرعية ال ال ة المنب قة عن الفرضية الرئيسة 

 . ال ال ة

 -توجد علاقة ارتباط ذات دلالة معنوية بين بعد التفكيرد. اختبار الفرضية الفرعية الرابعة : )

 الشعور والنية السلوكية للمستهلك(.

( وجود علاقة ارتباط ايجابية قوية ذات دلالة معنوية بين بعود 44أظهرت نتائج الجدول )

( 0**539.الشعور والنية السولوكية للمسوتهلك ، اذ بلغوت قيموة معامول الارتبواط بينهموا ) -التفكير

%( وهذا يدل على قووة وإيجابيوة العلاقوة الطرديوة 99%( أي بدرجة ثقة )1د مستوى معنوية )عن

 بينهما.

عينوة الدراسوة بعوامول  يرينالمودوبناءً على ما تقدم يمكن تفسير هذه العلاقة بوان اهتموام  

التووي التفكيوور لوودى العوواملين وتعزيووز امكانوواتهم الذهنيووة وقوودراتهم المعرفيووة واسووتجاباتهم للمشوواكل 

يعاني منها المستهلكين وتعنيم مهارات التعامل مي المعلومات وتحليلها واتخذ القورارات الرشويدة 

فووي ضوووء المعلومووات المتوووفرة موون شووأنه ان يعنووم قوودراتهم فووي جووذب نوايووا المسووتهلكين تجوواه 

 الشركة.

الرئيسة  واعتماداً على ما تقدب يمكن قبول الفرضية الفرعية الرابعة المنب قة عن الفرضية

  ثانياً / اختبار فرضيات التأثير المباشر ال ال ة

ننرًا للتقدم المتزايد باستمرار في أدوات القياس والتحليل ، يتمتي علماء النفس والقياس 

بإمكانية أكبر في الجمي بين النتائج السلوكية أو المعرفية القائمة على عدة عوامل اومكونات من 

( خيارًا معقولًا SEMالسلوكية والصحية ، وبذلك يمكن أن تكون )مختلف العلوم الاجتماعية و

لتحديد وفحا طبيعة العلاقات بين مجموعة متغيرات بناءً على الننريات أو المعرفة الموثقة في 

( SEM( اذ أةبحت نمذجة المعادلة الهيكلية )Hwang et al. , 2020 : 8الدراسات السابقة )

عند التحقيق في علاقات لربط نماذج المتغيرات وتشخيا طريقة مستخدمة على نطاق واسي 

مستوى التأثير فيما بينها في مختلف علوم الادارة وعلم النفس والعلوم الاجتماعية والسلوكية ، 

( قادرة على العمل في وقت واحد على تقدير التأثيرات المباشرة و ير المباشرة SEMكما ان )

( Ringle et al., 2018 : 2لة المتعددة )انموذج التفاعل( ))انموذج الوساطة( والتأثيرات المعد

، وبذلك تعد تقنية متقدمة لتحديد مستوى التأثير بين المتغيرات ، وسيتم اعتمادها لغرض اختبار 

 فرضيات التأثير الرئيسة والفرعية ، وكما يأتي :
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قل التسويقي بأبعاده في للعيوجد تأثير ذو دلالة معنوية :  الرابعةالفرضية الرئيسة اختبار . 4

 . النية السلوكية للمستهلك

النية في  العقل التسويقي( وجود تأثير ايجابي ذو دلالة معنوية لمتغير 25يوضح الشكل )

، اذ نلاحظ ان نتائج م شرات مطابقة الانموذج كانت ضمن قاعدة القبول السلوكية للمستهلك 

المدى المقبول الخا  بها اقل من  ( وهيRMR=0.039المخصصة لها ، فقد بلغت قيمة )

 متغير يعني ان ( وهذا 0.55قد بلغت ) لمعياريثير امعامل التأ. كما يتضح ان قيمة (080.)البالغ 

شركة %( على مستوى 55بنسبة )النية السلوكية للمستهلك ي ثر في  العقل التسويقي

في  العقل التسويقيمن وهذا يعني ان تغير وحدة انحراف واحدة . عينة الدراسة  اسيا سيل

هذه تعد و( . 55%بنسبة )النية السلوكية للمستهلك  دي الى تغير عينة الدراسة سوف ي الشركة

 البالغة( 45( الناهرة في الجدول ).C.Rالقيمة معنوية وذلك لان قيمة النسبة الحرجة )

 ( الناهر في الجدول ذاته.P-Valueمعنوية )( قيمة معنوية عند مستوى 9.651)

( وهذا يعني 300.( قد بلغت )²R) التفسيران قيمة معامل  (25كما يتضح من الشكل )

النية  ى( من التغيرات التي تطرأ عل30%قادر على تفسير ما نسبته ) العقل التسويقي متغيربأن 

%( فتعود لمتغيرات 70أما النسبة المتبقية والبالغة ) ةعينة الدراس الشركةفي  السلوكية للمستهلك

  .الدراسة ى  ير داخلة في أنموذجأخر

 .الرابعةقبول الفرضية الرئيسة يتم وبناءً على ما تقدب 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 النية السلوكية للمستهلكالعقل التسويقي في ( تأثير 25الشكل )
 (Amos V. 23المصدر: مخرجات برنامج )
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 ( 45جدول )

 العقل التسويقي في النية السلوكية للمستهلكتأثير مسارات ومعلمات اختبار 

 المسارات

الاوزان 

الانحدارية 

 المعيارية

التقدير 

 اللامعياري

الخطأ 

 المعياري

 النسبة

 الحرجة

النسبة 

 المعنوية

النية 

السلوكية 

 للمستهلك

<--- 
العقل 

 التسويقي
.550 .600 .062 9.651 *** 

CMR <--- 
العقل 

 التسويقي
.534 .866 .093 9.268 *** 

CSC <--- 
العقل 

 التسويقي
.777 1.281 .071 18.098 *** 

CA <--- 
العقل 

 التسويقي
.688 .854 .061 13.914 *** 

TS <--- 

لنية ا

السلوكية 

 للمستهلك

.632 .852 .071 11.948 *** 

WPM <--- 

النية 

السلوكية 

 للمستهلك

.706 1.202 .082 14.613 *** 

CL <--- 

النية 

السلوكية 

 للمستهلك

.517 .638 .072 8.860 *** 

ERP <--- 

النية 

السلوكية 

 للمستهلك

.778 1.181 .065 18.152 *** 

IRP <--- 

النية 

السلوكية 

مستهلكلل  

.731 1.127 .072 15.699 *** 

 (Amos V. 23المصدر: مخرجات برنامج )

 :يمكن اختبارها كالاتي  فرعية فرضيات ثلاث الرابعةفرضية الرئيسة الوتنبثق من 

الاستجابة التسويقية لبعد  معنويةدلالة يوجد تأثير ذو ): . اختبار الفرضية الفرعية الاولى أ

 وكية للمستهلك(النية السلفي للمستهلك 

الاستجابة التسويقية  لبعد( وجود تأثير ايجابي ذو دلالة معنوية 26يوضح الشكل )

 قيمة معامل التأثير المعياري قد بلغت ، اذ نلاحظ ان النية السلوكية للمستهلك في للمستهلك 
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ية النية السلوكي ثر في متغير الاستجابة التسويقية للمستهلك  بعد( وهذا يعني ان 0.26)

عينة الدراسة . وهذا يعني ان تغير وحدة  شركة اسيا سيلمستوى %( على 26بنسبة )للمستهلك 

عينة الدراسة سوف ي دي الى  الشركةفي الاستجابة التسويقية للمستهلك بعد انحراف واحدة من 

ة ( . وتعد هذه القيمة معنوية وذلك لان قيمة النسب26%بنسبة ) النية السلوكية للمستهلكتغير 

معنوية ( قيمة معنوية عند مستوى 4.508( البالغة )46( الناهرة في الجدول ).C.Rالحرجة )

(0.000.) 

الفرضية الفرضية الفرعية الاولى المنب قة عن قبول  يمكنعلى ما تقدب  وتأسيساً 

 . الرابعةالرئيسة 

في  ب المستهلكجذ)يوجد تأثير ذو دلالة معنوية لبعد : ب. اختبار الفرضية الفرعية ال انية 

 النية السلوكية للمستهلك(

في النية  جذب المستهلك( وجود تأثير ايجابي ذو دلالة معنوية لبعد 26يوضح الشكل )

( وهذا يعني ان 0.21قيمة معامل التأثير المعياري قد بلغت )السلوكية للمستهلك ، اذ نلاحظ ان 

شركة %( على مستوى 21لك بنسبة )ي ثر في متغير النية السلوكية للمستهجذب المستهلك بعد 

في  جذب المستهلكعينة الدراسة . وهذا يعني ان تغير وحدة انحراف واحدة من بعد  اسيا سيل

( . وتعد هذه 21%عينة الدراسة سوف ي دي الى تغير النية السلوكية للمستهلك بنسبة ) الشركة

( 3.072ي الجدول )( البالغة )( الناهرة ف.C.Rالقيمة معنوية وذلك لان قيمة النسبة الحرجة )

 (.0.002قيمة معنوية عند مستوى معنوية )

المنب قة عن الفرضية  ال انيةوتأسيساً على ما تقدب يمكن قبول الفرضية الفرعية 

 الرئيسة الرابعة .

تحويل المبيعات )يوجد تأثير ذو دلالة معنوية لبعد : ج. اختبار الفرضية الفرعية ال ال ة 

 لنية السلوكية للمستهلك(في ا للمستهلك

 تحويل المبيعات للمستهلك( وجود تأثير ايجابي ذو دلالة معنوية لبعد 26يوضح الشكل )

( وهذا 0.35قيمة معامل التأثير المعياري قد بلغت )في النية السلوكية للمستهلك ، اذ نلاحظ ان 

%( 35للمستهلك بنسبة ) ي ثر في متغير النية السلوكيةتحويل المبيعات للمستهلك يعني ان بعد 

عينة الدراسة . وهذا يعني ان تغير وحدة انحراف واحدة من بعد  شركة اسيا سيلعلى مستوى 

عينة الدراسة سوف ي دي الى تغير النية السلوكية  الشركةفي تحويل المبيعات للمستهلك 

( .C.Rة )( . وتعد هذه القيمة معنوية وذلك لان قيمة النسبة الحرج35%للمستهلك بنسبة )

 (.0.000( قيمة معنوية عند مستوى معنوية )5.184( البالغة )46الناهرة في الجدول )

المنب قة عن الفرضية  ال ال ةوتأسيساً على ما تقدب يمكن قبول الفرضية الفرعية 

 الرئيسة الرابعة .
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 ( 46جدول )

 في النية السلوكية للمستهلك العقل التسويقيابعاد مسارات ومعلمات اختبار تأثير 

 المسارات

الاوزان 

الانحدارية 

 المعيارية

التقدير 

 اللامعياري

الخطأ 

 المعياري

النسبة 

 الحرجة

النسبة 

 المعنوية

النية 

السلوكية 

 للمستهلك

<--- 

الاستجابة 

التسويقية 

 للمستهلك

.257 .173 .038 4.508 *** 

النية 

السلوكية 

 للمستهلك

<--- 
جذب 

 المستهلك
.206 .182 .059 3.072 .002 

النية 

السلوكية 

 للمستهلك

<--- 

تحويل 

المبيعات 

 للمستهلك

.348 .231 .044 5.184 *** 

 (Amos V. 23المصدر: مخرجات برنامج )

 العقل التسويقي في النية السلوكية للمستهلكابعاد ( تأثير 26الشكل )
 (Amos V. 23المصدر: مخرجات برنامج )
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يوجد تأثير ذو دلالة معنوية للتسويق الذكي بأبعاده في :  الخامسة. اختبار الفرضية الرئيسة 5

 النية السلوكية للمستهلك .

( وجود تأثير ايجابي ذو دلالة معنوية لمتغير التسويق الذكي في النية 27يوضح الشكل )

السلوكية للمستهلك ، اذ نلاحظ ان نتائج م شرات مطابقة الانموذج كانت ضمن قاعدة القبول 

المدى المقبول الخا  بها ( وهي اقل من RMR=0.031المخصصة لها ، فقد بلغت قيمة )

( وهذا يعني ان متغير 0.67ا يتضح ان قيمة معامل التأثير المعياري قد بلغت ). كم(080.)البالغ 

%( على مستوى شركة اسيا سيل 67التسويق الذكي ي ثر في النية السلوكية للمستهلك بنسبة )

عينة الدراسة . وهذا يعني ان تغير وحدة انحراف واحدة من التسويق الذكي في الشركة عينة 

( . وتعد هذه القيمة معنوية 67%ى تغير النية السلوكية للمستهلك بنسبة )الدراسة سوف ي دي ال

( قيمة 13.360( البالغة )47( الناهرة في الجدول ).C.Rوذلك لان قيمة النسبة الحرجة )

 ( الناهر في الجدول ذاته.P-Valueمعنوية عند مستوى معنوية )

( وهذا يعني 450.د بلغت )( ق²R( ان قيمة معامل التفسير )27كما يتضح من الشكل )

ى النية ( من التغيرات التي تطرأ عل45%قادر على تفسير ما نسبته )متغير التسويق الذكي بأن 

%( فتعود 55أما النسبة المتبقية والبالغة )عينة الدراسة  شركة اسيا سيلالسلوكية للمستهلك في 

وبناءً على ما تقدب يتم قبول الفرضية الرئيسة لمتغيرات أخرى  ير داخلة في أنموذج الدراسة. 

 الخامسة 

. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 النية السلوكية للمستهلكفي التسويق الذكي ( تأثير 27الشكل )
 (Amos V. 23المصدر: مخرجات برنامج )
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 في النية السلوكية للمستهلكالتسويق الذكي مسارات ومعلمات اختبار تأثير ( : 47جدول )

 المسارات

الاوزان 

الانحدارية 

 المعيارية

التقدير 

 اللامعياري

الخطأ 

 المعياري

النسبة 

 الحرجة

النسبة 

 المعنوية

 النية

السلوكية 

 للمستهلك

<--- 
التسويق 

 الذكي
.674 .610 .046 13.360 *** 

DCM <--- 
التسويق 

 الذكي
.766 .910 .052 17.478 *** 

SCC <--- 
التسويق 

 الذكي
.808 1.075 .053 20.096 *** 

EHC <--- 
التسويق 

 الذكي
.792 1.015 .053 18.997 *** 

TS <--- 

النية 

السلوكية 

 للمستهلك

.632 .852 .071 11.948 *** 

WPM <--- 

النية 

السلوكية 

 للمستهلك

.706 1.202 .082 14.613 *** 

CL <--- 

النية 

السلوكية 

 للمستهلك

.517 .638 .072 8.860 *** 

ERP <--- 

النية 

السلوكية 

 للمستهلك

.778 1.181 .065 18.152 *** 

IRP <--- 

النية 

السلوكية 

 للمستهلك

.731 1.127 .072 15.699 *** 

 (Amos V. 23المصدر: مخرجات برنامج )

 ثلاث فرضيات فرعية يمكن اختبارها كالاتي : الخامسةوتنبثق من الفرضية الرئيسة 

التسويق التعاوني : )يوجد تأثير ذو دلالة معنوية لبعد أ. اختبار الفرضية الفرعية الاولى 

 في النية السلوكية للمستهلك( الرقمي

 التسويق التعاوني الرقميتأثير ايجابي ذو دلالة معنوية لبعد  ( وجود28يوضح الشكل )

( وهذا 0.26قيمة معامل التأثير المعياري قد بلغت )في النية السلوكية للمستهلك ، اذ نلاحظ ان 

 %( 26ي ثر في متغير النية السلوكية للمستهلك بنسبة )التسويق التعاوني الرقمي يعني ان بعد 
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يل عينة الدراسة . وهذا يعني ان تغير وحدة انحراف واحدة على مستوى شركة اسيا س

في الشركة عينة الدراسة سوف ي دي الى تغير النية السلوكية التسويق التعاوني الرقمي من بعد 

( .C.R( . وتعد هذه القيمة معنوية وذلك لان قيمة النسبة الحرجة )26%للمستهلك بنسبة )

 (.0.000( قيمة معنوية عند مستوى معنوية )4.476( البالغة )48الناهرة في الجدول )

وتأسيساً على ما تقدب يمكن قبول الفرضية الفرعية الاولى المنب قة عن الفرضية 

 . الخامسةالرئيسة 

تمكين راس المال : )يوجد تأثير ذو دلالة معنوية لبعد ب. اختبار الفرضية الفرعية ال انية 

 في النية السلوكية للمستهلك(البشري 

تمكين راس المال البشري ( وجود تأثير ايجابي ذو دلالة معنوية لبعد 28وضح الشكل )ي

( وهذا 0.25قيمة معامل التأثير المعياري قد بلغت )في النية السلوكية للمستهلك ، اذ نلاحظ ان 

%( 25ي ثر في متغير النية السلوكية للمستهلك بنسبة )تمكين راس المال البشري يعني ان بعد 

ستوى شركة اسيا سيل عينة الدراسة . وهذا يعني ان تغير وحدة انحراف واحدة من بعد على م

في الشركة عينة الدراسة سوف ي دي الى تغير النية السلوكية تمكين راس المال البشري 

( .C.R( . وتعد هذه القيمة معنوية وذلك لان قيمة النسبة الحرجة )25%للمستهلك بنسبة )

 (.0.002( قيمة معنوية عند مستوى معنوية )4.340( البالغة )48الناهرة في الجدول )

وتأسيساً على ما تقدب يمكن قبول الفرضية الفرعية ال انية المنب قة عن الفرضية 

 . الخامسةالرئيسة 

تعاون راس المال : )يوجد تأثير ذو دلالة معنوية لبعد ج. اختبار الفرضية الفرعية ال ال ة 

 لسلوكية للمستهلك(في النية ا الاجتماعي

تعاون راس المال ( وجود تأثير ايجابي ذو دلالة معنوية لبعد 28يوضح الشكل )

قيمة معامل التأثير المعياري قد بلغت في النية السلوكية للمستهلك ، اذ نلاحظ ان الاجتماعي 

لمستهلك ي ثر في متغير النية السلوكية لتعاون راس المال الاجتماعي ( وهذا يعني ان بعد 0.34)

%( على مستوى شركة اسيا سيل عينة الدراسة . وهذا يعني ان تغير وحدة انحراف 34بنسبة )

عينة الدراسة سوف ي دي الى تغير النية  الشركةفي تعاون راس المال الاجتماعي واحدة من بعد 

ة ( . وتعد هذه القيمة معنوية وذلك لان قيمة النسبة الحرج34%السلوكية للمستهلك بنسبة )

(C.R.( الناهرة في الجدول )0.000( قيمة معنوية عند مستوى )5.708( البالغة )48.) 

 

وتأسيساً على ما تقدب يمكن قبول الفرضية الفرعية ال ال ة المنب قة عن الفرضية الرئيسة 

 . الخامسة
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 ( 48جدول )

 ة السلوكية للمستهلكفي النيالتسويق الذكي مسارات ومعلمات اختبار تأثير ابعاد 

 المسارات

الاوزان 

الانحدارية 

 المعيارية

التقدير 

 اللامعياري

الخطأ 

 المعياري

النسبة 

 الحرجة

النسبة 

 المعنوية

النية 

السلوكية 

 للمستهلك

<--- 

التسويق 

التعاوني 

 الرقمي

.260 .198 .044 4.476 *** 

النية 

السلوكية 

 للمستهلك

<--- 

تمكين راس 

 *** 4.340 041. 179. 254. المال البشري

النية 

السلوكية 

 للمستهلك

<--- 

تعاون راس 

المال 

 الاجتماعي

.338 .230 .040 5.708 *** 

 (Amos V. 23المصدر: مخرجات برنامج )

 لوكية للمستهلكفي النية الس ابعاد التسويق الذكي( تأثير 28الشكل )
 (Amos V. 23المصدر: مخرجات برنامج )
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 ابأبعاده يوجد تأثير ذو دلالة معنوية للمعالجة المعرفية:  السادسة. اختبار الفرضية الرئيسة 6

 ك .في النية السلوكية للمستهل

في  المعالجة المعرفية( وجود تأثير ايجابي ذو دلالة معنوية لمتغير 29يوضح الشكل )

النية السلوكية للمستهلك ، اذ نلاحظ ان نتائج م شرات مطابقة الانموذج كانت ضمن قاعدة 

المدى المقبول الخا  ( وهي اقل من RMR=0.036القبول المخصصة لها ، فقد بلغت قيمة )

( وهذا يعني ان 0.65. كما يتضح ان قيمة معامل التأثير المعياري قد بلغت )(080.)بها البالغ 

%( على مستوى شركة 65ي ثر في النية السلوكية للمستهلك بنسبة )المعالجة المعرفية متغير 

في المعالجة المعرفية اسيا سيل عينة الدراسة . وهذا يعني ان تغير وحدة انحراف واحدة من 

( . وتعد هذه 65%اسة سوف ي دي الى تغير النية السلوكية للمستهلك بنسبة )الشركة عينة الدر

( البالغة 49( الناهرة في الجدول ).C.Rالقيمة معنوية وذلك لان قيمة النسبة الحرجة )

 ( الناهر في الجدول ذاته.P-Value( قيمة معنوية عند مستوى معنوية )12.581)

( وهذا يعني 420.( قد بلغت )²Rمل التفسير )( ان قيمة معا29  كما يتضح من الشكل )

ى ( من التغيرات التي تطرأ عل42%قادر على تفسير ما نسبته )المعالجة المعرفية متغير بأن 

%( 58أما النسبة المتبقية والبالغة )النية السلوكية للمستهلك في شركة اسيا سيل عينة الدراسة 

 دراسة. فتعود لمتغيرات أخرى  ير داخلة في أنموذج ال

 . السادسةوبناءً على ما تقدب يتم قبول الفرضية الرئيسة 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 النية السلوكية للمستهلكفي  المعالجة المعرفية( تأثير 29الشكل )

 (Amos V. 23المصدر: مخرجات برنامج )
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 ( 49جدول )

 في النية السلوكية للمستهلكالمعالجة المعرفية مسارات ومعلمات اختبار تأثير 

 المسارات

الاوزان 

الانحدارية 

 المعيارية

التقدير 

 اللامعياري

الخطأ 

 المعياري

النسبة 

 الحرجة

النسبة 

معنويةال  

النية 

السلوكية 

 للمستهلك

<--- 
المعالجة 

 المعرفية
.651 .574 .046 12.581 *** 

IES <--- 
المعالجة 

 المعرفية
.702 .890 .062 14.468 *** 

TF <--- 
المعالجة 

 المعرفية
.766 .946 .054 17.495 *** 

JP <--- 
المعالجة 

 المعرفية
.695 .880 .062 14.178 *** 

SI <--- 
جة المعال

 المعرفية
.808 1.284 .064 20.103 *** 

TS <--- 
النية السلوكية 

 للمستهلك
.632 .852 .071 11.948 *** 

WPM <--- 
النية السلوكية 

 للمستهلك
.706 1.202 .082 14.613 *** 

CL <--- 
النية السلوكية 

 للمستهلك
.517 .638 .072 8.860 *** 

ERP <--- 
النية السلوكية 

 للمستهلك
.778 1.181 .065 18.152 *** 

 (Amos V. 23المصدر: مخرجات برنامج )

 فرضيات فرعية يمكن اختبارها كالاتي : اربي سادسةوتنبثق من الفرضية الرئيسة ال

 -الاسلوب الانطوائي : )يوجد تأثير ذو دلالة معنوية لبعد أ. اختبار الفرضية الفرعية الاولى 

 (في النية السلوكية للمستهلك المنبسط

 –الاسلوب الانطوائي ( وجود تأثير ايجابي ذو دلالة معنوية لبعد 30يوضح الشكل )

قيمة معامل التأثير المعياري قد بلغت في النية السلوكية للمستهلك ، اذ نلاحظ ان المنبسط 

ي ثر في متغير النية السلوكية المنبسط  –الاسلوب الانطوائي ( وهذا يعني ان بعد 0.16)

%( على مستوى شركة اسيا سيل عينة الدراسة . وهذا يعني ان تغير وحدة 16ة )للمستهلك بنسب

في الشركة عينة الدراسة سوف ي دي الى المنبسط  –الاسلوب الانطوائي انحراف واحدة من بعد 

( . وتعد هذه القيمة معنوية وذلك لان قيمة النسبة 16%تغير النية السلوكية للمستهلك بنسبة )
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( قيمة معنوية عند مستوى معنوية 2.645( البالغة )50لناهرة في الجدول )( ا.C.Rالحرجة )

(0.008.) 

وتأسيساً على ما تقدب يمكن قبول الفرضية الفرعية الاولى المنب قة عن الفرضية 

 . السادسةالرئيسة 

في  الادراك -الحكم : )يوجد تأثير ذو دلالة معنوية لبعد ب. اختبار الفرضية الفرعية ال انية 

 النية السلوكية للمستهلك(

في النية الادراا  –الحكم ( وجود تأثير ايجابي ذو دلالة معنوية لبعد 30يوضح الشكل )

( وهذا يعني ان 0.27قيمة معامل التأثير المعياري قد بلغت )السلوكية للمستهلك ، اذ نلاحظ ان 

%( على مستوى شركة 27) ي ثر في متغير النية السلوكية للمستهلك بنسبةالادراا  –الحكم بعد 

في الادراا  –الحكم اسيا سيل عينة الدراسة . وهذا يعني ان تغير وحدة انحراف واحدة من بعد 

( . وتعد هذه 27%الشركة عينة الدراسة سوف ي دي الى تغير النية السلوكية للمستهلك بنسبة )

( البالغة 50دول )( الناهرة في الج.C.Rالقيمة معنوية وذلك لان قيمة النسبة الحرجة )

 (.0.002( قيمة معنوية عند مستوى معنوية )4.352)

وتأسيساً على ما تقدب يمكن قبول الفرضية الفرعية ال انية المنب قة عن الفرضية 

 . السادسةالرئيسة 

في  الحدس -الاستشعار : )يوجد تأثير ذو دلالة معنوية لبعد ج. اختبار الفرضية الفرعية ال ال ة 

 وكية للمستهلك(النية السل

في  الحدس -الاستشعار ( وجود تأثير ايجابي ذو دلالة معنوية لبعد 30يوضح الشكل )

( وهذا يعني 0.20قيمة معامل التأثير المعياري قد بلغت )النية السلوكية للمستهلك ، اذ نلاحظ ان 

على مستوى  %(20ي ثر في متغير النية السلوكية للمستهلك بنسبة )الحدس  –الاستشعار ان بعد 

 -الاستشعار شركة اسيا سيل عينة الدراسة . وهذا يعني ان تغير وحدة انحراف واحدة من بعد 

( . 20%عينة الدراسة سوف ي دي الى تغير النية السلوكية للمستهلك بنسبة ) الشركةفي  الحدس

( البالغة 50)( الناهرة في الجدول .C.Rوتعد هذه القيمة معنوية وذلك لان قيمة النسبة الحرجة )

 (.0.002( قيمة معنوية عند مستوى )3.081)

وتأسيساً على ما تقدب يمكن قبول الفرضية الفرعية ال ال ة المنب قة عن الفرضية 

 . السادسةالرئيسة 

الشعور في  –: )يوجد تأثير ذو دلالة معنوية لبعد التفكير د. اختبار الفرضية الفرعية الرابعة 

 ك(النية السلوكية للمستهل

الشعور في النية  –( وجود تأثير ايجابي ذو دلالة معنوية لبعد التفكير 30يوضح الشكل )

 ( وهذا يعني ان 0.25قيمة معامل التأثير المعياري قد بلغت )السلوكية للمستهلك ، اذ نلاحظ ان 



 اختبار  فرضيات الدراسة                                                                                             المبحث الثالث                 –الفصل الثالث 

 
 

 
     

 

 189 
 

%( على 25الشعور ي ثر في متغير النية السلوكية للمستهلك بنسبة ) –بعد التفكير 

كة اسيا سيل عينة الدراسة . وهذا يعني ان تغير وحدة انحراف واحدة من بعد التفكير مستوى شر

الشعور في الشركة عينة الدراسة سوف ي دي الى تغير النية السلوكية للمستهلك بنسبة  –

( الناهرة في الجدول .C.R( . وتعد هذه القيمة معنوية وذلك لان قيمة النسبة الحرجة )%25)

 (.0.000( قيمة معنوية عند مستوى )3.949( البالغة )50)

وتأسيساً على ما تقدب يمكن قبول الفرضية الفرعية الرابعة المنب قة عن الفرضية 

 الرئيسة السادسة .

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 في النية السلوكية للمستهلك ابعاد المعالجة المعرفية( تأثير 30الشكل )
 (Amos V. 23المصدر: مخرجات برنامج )
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 ( 50جدول )

 في النية السلوكية للمستهلك المعالجة المعرفيةمسارات ومعلمات اختبار تأثير ابعاد 

 المسارات

لاوزان ا

الانحدارية 

 المعيارية

التقدير 

 اللامعياري

الخطأ 

 المعياري

النسبة 

 الحرجة

النسبة 

 المعنوية

النية 

السلوكية 

 للمستهلك

<--- 

الاسلوب 

 -الانطوائي 

 المنبسط

.160 .112 .042 2.645 .008 

النية 

السلوكية 

 للمستهلك

<--- 
 -الحكم 

 الادراك
.267 .186 .043 4.352 *** 

النية 

سلوكية ال

 للمستهلك

<--- 
 -الاستشعار 

 الحدس
.195 .108 .035 3.081 .002 

النية 

السلوكية 

 للمستهلك

<--- 
 -التفكير 

 الشعور
.255 .182 .046 3.949 *** 

 (Amos V. 23المصدر: مخرجات برنامج )

 

سويق . الفرضية الرئيسة السابعة : يوجد تأثير متعدد ذو دلالة معنوية للعقل التسويقي والت7

 الذكي في النية السلوكية للمستهلك .

R( مسارات الانحدار المعياريوة وقيموة )31يوضح الشكل )
2

( للتوأثير المتعودد للمتغيورين 

( ، كموا النيوة السولوكية للمسوتهلك) التوابي( في المتغيور العقل التسويقي والتسويق الذكيالمستقلين )

والتقوووديرات المعياريوووة و يووور  سوووابعةال( مسوووارات الفرضوووية الرئيسوووة 51يتضوووح مووون الجووودول )

 المعيارية والخطأ المعياري والنسبة الحرجة ومستوى المعنوية .

للمتغيرين العقل التسويقي ( وجود تأثير ايجابي ذو دلالة معنوية 31اذ يوضح الشكل )

، اذ نلاحظ ان نتائج م شرات مطابقة الانموذج النية السلوكية للمستهلك في  والتسويق الذكي

( وهي اقل من المدى RMR=0.032نت ضمن قاعدة القبول المخصصة لها ، فقد بلغت قيمة )كا

العقل (. اذ يتضح ان قيمة معامل الانحدار المعياري لتأثير 0.08المقبول الخا  بها البالغ )

( على التوالي ، مما 0.28 , 0.53قد بلغ )النية السلوكية للمستهلك في التسويقي والتسويق الذكي 

عينة الدراسة ستتغير بمقدار  شركة اسيا سيل للاتصالاتفي النية السلوكية للمستهلك ي ان يعن

بمقدار وحدة انحراف واحدة بصورة العقل التسويقي والتسويق الذكي اذا ازداد كل من  (0.81)

مجتمعة ، ومما يدعم ذلك معنوية مسارات الانحدار وهذا يتضح من خلال قيم النسبة الحرجة 

(C.R.) ( والتي بلغت 51الناهرة في الجدول )(4.933 , 9.520)  على التوالي وهي قيم
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كان ةاحب التاثير  ذج الهيكلي بان متغير التسويق الذكيمعنوية ، وكما يتضح في نفس الانمو

 . العقل التسويقيويأتي بعده بالمرتبة الثانية متغير النية السلوكية للمستهلك الاكبر في 

R)مل التحديد كما بلغت قيمة معا
2
مما يعني ان متغيري الدراسة المستقلين  (0.51) (

من التغيرات التي  (51%)( بصورة مجتمعة يفسران ما نسبته العقل التسويقي والتسويق الذكي)

فهي تعود  (49%)، اما النسبة المتبقية والبالغة النية السلوكية للمستهلك تحدث في متغير 

 نموذج الدارسة. لمتغيرات اخرى  ير داخلة في ا

 . نتائج تدعم قبول الفرضية الرئيسة السابعةوبالتالي فان هذه ال

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 المتعدد للعقل التسويقي والتسويق الذكي في النية السلوكية للمستهلك تأثير ال( 31الشكل )
 (Amos V. 23المصدر: مخرجات برنامج )
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 ( 51جدول )

 النية السلوكية للمستهلكفي العقل التسويقي والتسويق الذكي تأثير بين  مسارات ومعلمات اختبار

 المسارات

الاوزان 

الانحدارية 

 المعيارية

التقدير 

ياللامعيار  

الخطأ 

 المعياري

النسبة 

 الحرجة

النسبة 

 المعنوية

النية السلوكية 

 للمستهلك
<--- 

العقل 

 التسويقي
.275 .300 .061 4.933 *** 

النية السلوكية 

 للمستهلك
<--- 

التسويق 

 الذكي
.531 .481 .051 9.520 *** 

 (Amos V. 23المصدر: مخرجات برنامج )

 ن متغيرات الدراسةثال اً : اختبار فرضيات التفاعل بي

( في الدراسات تعد طريقة فاعلة Moderation Variablesان إدخال متغيرات معدلة )

لتعزيز تصاميم أبحاث الأعمال ، وتقديم نتائج أكثر واقعية ودقيقة تناسب اةل النماذج الاختبارية 

الجنس ، الدين ( اما ان يكون متغير نوعي  )MOوما يتحقق عنها من نتائج ، والمتغير المعدّل )

، الزبون ، الرضا( أو متغير كمي )مثل حجم الشركة والرافعة المالية والسعر( وهو ي ثر على 

(. Y( والمتغير التابي او المعياري )Xقوة و / أو اتجاه العلاقة بين المتغير المستقل أو التنب ي )

ياً . وهذا يتحقق مي تواجد ( بما يعمل المتغير المستقل الثاني مفاهيمMOفي الواقي يعمل متغير )

 (Namazi & Namazi , 2016 : 542-543مجموعة  شروط هي : )

 (.MO( بصورة اساسية اكثر من المتغير )Y( ي ثر في المتغير )Xالمتغير ) .1

 ( .Y( على علاقة سببية مي المتغير )MOيحافظ المتغير ) .2

 (.X( نفس وظيفة المتغير )MOيمارس المتغير ) .3

 (.X( اي علاقة مي المتغير )MO)ليس لدى المتغير  .4

( على المتغير Xبشكل عام ، يقال إن التفاعل يحدث عندما يكون تأثير المتغير المستقل )

( ، وهذا ي كد ان تأثيرات MO( يختلف عبر مستويات معينة من المتغير المعدل )Yالتابي )

ن المتغيرات المستقلة والتابعة بالنسبة للعلاقات بي مهمةالتفاعل سواء كانت ايجابية او سلبية تكون 

( ويقي المتغير المعدل Alvaro et al. , 2014 : 1064عند قلب الننرية في العلوم الاجتماعية )

في ةميم الننرية في العلوم الاجتماعية وادارة الأعمال ، اذ إنه يرمز إلى نضج وتطور مجال 

ت ثر على منطقية ادوار المتغيرات ،  البحث والدراسة ، ويشير المتغير المعدل إلى حقيقة واقعية

والتحليل المعدل هو التقنية التي تحدد كيفية ومستوى التغير الذي يدخله المتغير المعدل في 

ذلك تعد المتغيرات المعدلة أمرًا  فضلاً عنالعلاقة بين المتغير المستقل والمتغير التابي ، 

 , .Memon et alالعلاقة عبر المجموعات )ضرورياً لتقييم ما إذا كان هناا متغيرين لهما نفس 

2019 : i-ii ) 
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( الانموذج المفاهيمي والانموذج الاحصائي الخا  بالتحليل المعدل 32ويوضح الشكل )

 وتوةيف اختبار فرضية التفاعل .

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ولأجل اختبار فرضية التفاعل سيتم اعتماد تقنية احصائية متقدمة هي التحليل المعدِّل 

(Moderation Analysis الذي يهدف الى تحديد مستوى التفاعل بين المتغيرين المعدِّل )

( والقيام بعدة خطوات Interaction Variableوالمستقل من خلال بناء متغير التفاعل )

 متسلسلة تتضمن تنفيذ الية التحليل .

ومن ثم بناء ( Z Scoringاذ تم تحويل بيانات المتغيرات الى ةيغة القياس المعيارية )

تفاعل المتغير المستقل مي المتغير المعدِّل ،  عبر( Interaction Variableمتغير التفاعل )

 وسيتم الحكم على جدوى الدور المعدل من خلال معيارين :

 مدى الدلالة المعنوية لمتغير التفاعل . .1

Rمقدار التغير في قيمة معامل التحديد ) .2
2

سب تقنية ( بين الانموذج الاول والثاني وح

نمذجة المعادلة الهيكلية بحيث اذا كان التغير ايجابي فان هذا يدل على ان العلاقة 

 التاثيرية بين المتغيرين المستقل والتابي تتغير تبعاً لتغير مستوى المتغير المعدّل .

 

 ( : الانموذج المفاهيمي والاحصائي للتحليل المعدل32الشكل ) 
Source : Memon, M. A., Cheah, J. H., Ramayah, T., Ting, H., Chuah, F., & Cham, T. H. 

(2019). " Moderation analysis: issues and guidelines." Journal of Applied Structural  

Equation Modeling, 3(1), P. ii . 

 

 للتحليل المعدل الاحصائيالانموذج 

المتغير 

المستقل 

(IND.) 

  متغير

 التفاعل

(INT.) 

  المتغير

 المعدل 

(MOD.) 

 المتغير 

 التابع

(DEP.) 

 الانموذج المفاهيمي للتحليل المعدل

 المتغير 

 المعدل 

(MOD.) 

 المتغير

 التابع

(DEP.) 

المتغير 

المستقل 

(IND.) 
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سيتم  السابعة والثامنة الرئيسيتين اختبار الفرضيتين واعتماداً على ما سبق ، ولأ راض

 ام تقنية التحليل المعدل وفق اسلوب نمذجة المعادلة الهيكلية ، وكما يأتي :استخد

 

يوجد تأثير معادلل ذو دلالاة معنوياة لمتغيار المعالجاة المعرفياة فاي :  ال امنة. اختبار الفرضية 8

 العلاقة بين العقل التسويقي والنية السلوكية للمستهلك .

ي تتمثل بتحديد مستوى الدور المعدِّل ( اختبار فرضية التفاعل الت33يوضح الشكل )

 .  العقل التسويقي والنية السلوكية للمستهلكالعلاقة بين للمعالجة المعرفية في تعزيز 

 المعلمة المعيارية )معامل الانحدار(اذ نلاحظ من الانموذج الهيكلي الاول ان قيمة تقدير 

وذلك استدلالاً بقيمة النسبة الحرجة ( تتمتي بالدلالة المعنوية 0.17لمتغير التفاعل البالغة )

(C.R( الناهرة في الجدول ).( هي قيمة معنوية عند مستوى المعنوية )3.481( البالغة )52P-

Value ان قيمة معامل  الاولالانموذج الهيكلي  عبر( الناهر في الجدول ذاته. كما نلاحظ

Rالتحديد )
2

لانموذج الهيكلي الثاني بفعل ( في حين ان القيمة ازدادت في ا0.480( قد بلغت )

ايجابي وقد ( ، وهذا يعني ان التغير كان 0.514اذ بلغت )المعالجة المعرفية جود متغير التفاعل و

 ( .0.034بلغت قيمته )

العقل في العلاقة بين  ان ذلك يثبت الدور المعدل لمتغير المعالجة المعرفيةف عليهو

والنية  العقل التسويقيبين  الايجابيةان مستوى العلاقة ، اي  التسويقي والنية السلوكية للمستهلك

ر وحدة واحدة ، وبعبارة بمقدا المعالجة المعرفيةبتغير مستوى  يزدادسوف  السلوكية للمستهلك

في  المعالجة المعرفيةابعاد اخرى فانه بالإمكان لشركة اسيا سيل عينة الدراسة ان تعتمد على 

 . لتسويقي في النية السلوكية للمستهلكللعقل ا الايجابي التأثير زيادة
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 . ال امنةوتؤكد النتائج اعلاه امكانية قبول الفرضية الرئيسة 
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 (Amos V.23)  المصدر : مخرجات برنامج
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 العقل التسويقي      

 الدور المعدل للمعالجة المعرفية في العلاقة بين العقل التسويقي والنية السلوكية للمستهلك

         0         1 المعالجة المعرفية

 

 ال امنةالرئيسة فرضية ال( : مسارات ومعلمات اختبار 52جدول )

Paths S.R.W. Estimate S.E. C.R. P R
2 

النية السلوكية 

هلكللمست  
<--- 

العقل 

 التسويقي
.301 .301 .056 5.339 *** 

Model 1 

R
2
 = .480 

النية السلوكية 

 للمستهلك
<--- 

المعالجة 

 المعرفية
.511 .511 .056 9.070 *** 

Model 2 

R
2
 = .514 

النية السلوكية 

 للمستهلك
<--- 

متغير 

التفاعل 

 الاول

.168 .132 .038 3.481 *** 
Change of 

R
2
 = .034 

 ( .Amos V.23لمصدر : مخرجات برنامج )ا

 

( المخطط البياني للعلاقة التفاعلية بين متغيرات الدراسة الذي ينهر 34ويوضح الشكل )

)منخفن ، متوسط ، عالي( وكيف انها تعدِّل  المعالجة المعرفيةالمستويات الثلاثة للمتغير المعدل 

 . ية السلوكية للمستهلكوالن العقل التسويقي( بين تزيد ايجابيتهاالعلاقة )

 

 

 

 

 

 

 

    

 

 (.Mod Graphالمصدر : مخرجات برنامج )

 low med high المعالجة المعرفية

high 5.12 5.43 5.74 

low 2.99 3.10 3.22 

العقل التسويقي والنية لعلاقة بين لكمتغير معدل  المعالجة المعرفيةاني لمستويات (: التم يل البي34الشكل )

 السلوكية للمستهلك

 

 

 

 

 (.Mod Graph: مخرجات برنامج ) المصدر
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: يوجد تأثير معدلل ذو دلالة معنوية لمتغير المعالجة المعرفية فاي  التاسعة. الفرضية الرئيسة 9

 ق الذكي والنية السلوكية للمستهلك .العلاقة بين التسوي

( اختبار فرضية التفاعل التي تتمثل بتحديد مستوى الدور المعدِّل 35يوضح الشكل )

 للمعالجة المعرفية في تعزيز العلاقة بين التسويق الذكي والنية السلوكية للمستهلك . 

ية )معامل الانحدار( اذ نلاحظ من الانموذج الهيكلي الاول ان قيمة تقدير المعلمة المعيار

( تتمتي بالدلالة المعنوية وذلك استدلالاً بقيمة النسبة الحرجة 0.19لمتغير التفاعل البالغة )

(C.R.( الناهرة في الجدول )( هي قيمة معنوية عند مستوى المعنوية )4.211( البالغة )35P-

Valueالاول ان قيمة معامل  ( الناهر في الجدول ذاته. كما نلاحظ من خلال الانموذج الهيكلي

Rالتحديد )
2

( في حين ان القيمة ازدادت في الانموذج الهيكلي الثاني بفعل 0.551( قد بلغت )

( ، وهذا يعني ان التغير كان ايجابي وقد 0.593اذ بلغت )المعالجة المعرفية وجود متغير التفاعل 

 ( .0.042بلغت قيمته )

التسويق المعالجة المعرفية في العلاقة بين فان ذلك يثبت الدور المعدل لمتغير  عليهو

والنية التسويق الذكي والنية السلوكية للمستهلك ، اي ان مستوى العلاقة الايجابية بين  الذكي

السلوكية للمستهلك سوف يزداد بتغير مستوى المعالجة المعرفية بمقدار وحدة واحدة ، وبعبارة 

دراسة ان تعتمد على ابعاد المعالجة المعرفية في اخرى فانه بالإمكان لشركة اسيا سيل عينة ال

 في النية السلوكية للمستهلك .للتسويق الذكي زيادة التأثير الايجابي 
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 . التاسعةوتؤكد النتائج اعلاه امكانية قبول الفرضية الرئيسة 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 : الانموذج الهيكلي الاول والثاني الخاص باختبار الفرضية الرئيسة التاسعة (35الشكل )
 (Amos V.23)  المصدر : مخرجات برنامج
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 التسويق الذكي       

 المعالجة المعرفية كمتغير معدل للعلاقة بين التسويق الذكي والنية السلوكية للمستهلك 

         0         1 المعالجة المعرفية

 

 التاسعةالرئيسة ضية فرال( : مسارات ومعلمات اختبار 53جدول )

Paths S.R.W. Estimate S.E. C.R. P R
2 

النية السلوكية 

 للمستهلك
<--- 

التسويق 

 الذكي
.429 .429 .055 7.857 *** 

Model 1 

R
2
 = .551 

النية السلوكية 

 للمستهلك
<--- 

المعالجة 

 المعرفية
.420 .420 .055 7.625 *** 

Model 2 

R
2
 = .593 

النية السلوكية 

هلكللمست  
<--- 

متغير التفاعل 

 ال اني
.187 

.152 
.036 4.211 *** 

Change of 

R
2
 = .042 

 ( .Amos V.23المصدر : مخرجات برنامج )         

 

( المخطط البياني للعلاقة التفاعلية بين متغيرات الدراسة الذي ينهر 36ويوضح الشكل )

منخفن ، متوسط ، عالي( وكيف انها تعدِّل المستويات الثلاثة للمتغير المعدل المعالجة المعرفية )

 والنية السلوكية للمستهلك .التسويق الذكي العلاقة )تزيد ايجابيتها( بين 

 

    

 

 

 

 

 

 

 

 

 low med high المعالجة المعرفية

high 2.52 2.79 3.07 

low 1.44 1.63 1.82 

والنية  الذكي التسويقالمعالجة المعرفية كمتغير معدل للعلاقة بين (: التم يل البياني لمستويات 36الشكل )

 السلوكية للمستهلك

 (.Mod Graph: مخرجات برنامج ) المصدر
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 الفصل الرابع

 الاستنتاجات والتوصيات 

 تمهيد

الجانبين  عبري تم التوصل اليها ـالتالاستنتاجات ، الاول  المبحثهذا الفصل في  ضمنيت      

بينما ، الاحصائية  اً للأساليبوفق تحليل البياناتلعملية النتائج الوفي ضوء . )النظري والعملي( 

  المبحوثة ةوالتي تساعد الشركالتي تم التوصل اليها  عرض التوصيات والمقترحاتلجاء الثاني 

  العقل التسويقي والتسويق الذكي . على تبني

 المبحث الاول

 الاستنتاجات

  توطئة 

 النظريالتي توصلت إليها الدراسة لأهم الاستنتاجات ،  اً هذا المبحث استعراض يتضمن       

 -: هيالتطبيقي وو

 -:لنظرياستنتاجات الجانب ا -: اولًا 

ان مصطلح المعالجة المعرفية حديث نسبياً في تناول الباحثين والكتاب لتأصليه النظري  -1

، واثبتت المعاني الفلسفية له ان المنظمات تسعى عبره الى دعم ليس فقط أنشطتها 

المعرفية وانما الأنشطة ما وراء المعرفية في محاولة لتحسين الأداء ، وتطوير الجهود 

 حول من نوع واحد من المعالجة الى أنواع اخرى. المعرفية والت

 –الادراك، الاستشعار  –المنبسط، الحكم –ان المعالجة المعرفية بأبعادها )الانطوائي  -2

الشعور( يمكن ان تحقق افضل استدلال للإدراكات الفردية الخاصة  –الحدس ، التفكير 

افضل في مجال التسويق  بقياس هذا المتغير ، وبالتالي يمكن ان تحقق اهداف ونتائج

 والبقاء والنمو للمنظمات التسويقية.

تمثل استراتيجيات المعالجة المعرفية احدى اليات التكوين العقلي المعرفي لجوانب  -3

قدرات الفرد التي تسهم في بناء اهداف المنظمة  وهي تسهم في الحفاظ على مستويات 

ويقية ، وتطوير الهيكلية التسويقية اليقظة والانتباه في العمل الإداري للمنظمات التس

 والخصائص والتكوينات النموذجية للأنظمة المعرفية وبناء الاستراتيجيات المناسبة .

تتنوع وتتشعب مدلولات العقل التسويقي ومعانيه الفلسفية بين اغلب الباحثين الى انها  -4

مختلف الأزمنة بالمحصلة اهتمت بنتائجه الايجابية وكيفية توظيفه ومراحل تطوره عبر 
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واصبح الباحثون اكثر اهتماما وحرصا على وضع استراتيجيات تعمل على تنميته 

 وتحسين ادراكاته التي تضمن نجاح المنظمة واستمرارها . 

تحتاج المنظمات الى عقول ذات قدرات وقابليات لكي تتجاوز التغييرات في البيئة  -5

ذات إمكانات مميزة ، من اجل اتخاذ المحيطة فنجاح البرامج والخطط يحتاج الى إدارة 

 القرارات اللازمة في الوقت المناسب ، واستخدام استراتيجيات ذات تقنيات مختلفة .

ان ما توظفه المنظمات من عقول تسويقية له تاثيرات جوهرية في تعزيز سوق الأفكار   -6

تسويقي تؤدي ابعاد العقل الهنا الذي يحتاج بدوره الى تفاعل حقيقي مع المستهلك و

المتمثلة بـ)الاستجابة التسويقية للمستهلك ، جذب المستهلك ، تحويل المبيعات للمستهلك ( 

 دورا بارزأً في اثراء الأنشطة التسويقية وعملياتها.

يعّد التسويق الذكي احد اهم الأساليب المتقدمة التي اكتسبت باعاً واسعاً في السنوات - -7

ن للاعمال التجارية والتي سرعان ما بان اثرها الاخيرة من لدن الباحثين والممارسي

الايجابي في مساعدة المنظمات في التفاعل مع المستهلكين ، وتسهيل العمليات 

والإجراءات ، وإمكانية جعلها اكثر وضوحا والاستفادة من التنوع في المزيج التسويقي 

 والتعرف على عادات الشراء لدى المستهلكين.

تقدمها المنظمات لها تأثير على توظيف التسويق الذكي والمتمثلة  ان مستوى الجهود التي  -8

بتقديم عروض مخصصة وحملت تسويقية مستهدفة ، فضلاً عن معرفة المستهلك 

 والمنافسين والتواصل ، والحصول على المنتج الاستثنائي الناتج عن الابتكار   .

موعة من المتطلبات ان نجاح عملية التسويق الذكي في المنظمات مرهون بتوفر مج -9

التقنية والادراكية  أهمها تحقيق المنفعة للمستهلكين ، وفاعلية الخدمات المقدمة ، وتحقيق 

 الترابط والتكامل لجميع الأنشطة التسويقية .

ان دراسة النوايا السلوكية للمستهلكين اصبح حجر الزاوية لمنظمات الاعمال  -11

ويؤدي بدوره الى ضمان علاقات دائمة الذكية كونه يضمن التواصل والتفاعل معهم 

تسهل تشخيص طبيعة سلوك المستهلك وتوجهاته واستجاباته المتنوعة تجاه ما تعتمده 

 المنظمة من استراتيجيات وانشطة تسويقية.

اصبح وجود المنظمات مرتبطا بمدى قدرتها على معرفة النوايا السلوكية  -11

وتفضيلاته وتحديد العوامل المعرفية  للمستهلك ، و وضع الخطط البديلة لتوقع رغباته

التي تتوقع تطور نية المستهلكين ، وزيادة ثقة وحرص المنظمة على أساس التوقعات 

 الايجابية.

التغيرات السريعة التي تحدث على مستوى الأسواق ، والتطورات التكنولوجية  - 12

جاح اعطت أهمية كبيرة للنية السلوكية للمستهلك ودراستها ، كأحد أسباب ن
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المنظمات الحديثة معتمد على معرفة النوايا التي يمكن ملاحظتها من قبل المستهلك ، 

 فضلاً عن تبني التكنولوجية المناسبة من قبل المنظمات .

 استنتاجات الجانب التطبيقي -ثانياً :

الدراسة بأبعاد المعالجة المعرفية ومتطلبات  مجالة ظهور اهتمام واضح من قبل الشرك -1

 -ذها .ويتجلى ذلك بما يأتي :تنفي

من ذوي المهارات والقدرات  امتلاك افراد  عبرالمنبسط  –الاهتمام ببعُد الانطوائي  - أ

وانفتاح كبير للتعامل مع العالم والأساليب الواضحة والشفافة في العلاقات مع الاخرين 

بهدف  وهذا بدوره يساعد الشركة في اتخاذ قراراتها الفعالة والمؤثرة فيالخارجي 

 تعزيز استجابتها   لجميع المواقف بشكل معرفي مميزة  .

 اد العاملين بامتلاكهم مستوى عال  الادراك حيث يتمتع الافر -وضوح أهمية بعد الحكم  - ب

من الادراك لاهمية الخدمات التي تقدمها الى المستهلكين والزبائن والعمل على 

 رغباتهم  .التواصل المباشر والتفاعل معهم لمعرفة حاجاتهم و

الحدس وذلك عن طريق تعزيز الإمكانات الحدسية  –الاهتمام الكبير ببعد الاستشعار  - ت

من خلال تحسين لديهم ،والاهتمام بالقدرات للعاملين وتحسين مهارات الاستشعار 

فيما يتعلق بمتطلبات المستهلكين حول اداء الخدمات  لدى الافراد ،مستوى التوقع 

 .  هماتالمقدمة لتلبية احتياج

التوظيف المميز لقدرات العاملين والعمل  عبر الشعور -التفكير الادراك الواضح  ببعُد  - ث

واعتماد استراتيجيات تتسم بالسيطرة على رفع مستوى شعورهم بحجم المسؤولية ،

ومنحهم الفرص على تقديم المقترحات والأفكار وإظهار العمل  الإبداعية واليقين ،

 خدمات التي تقدم الى المستهلكين   .لديهم من اجل تطوير ال

تبني الشركة الدراسة بالعقل التسويقي من خلال  مجالظهور اهتمام واضح من قبل الشركة -2

استراتيجيات تسويقية جذابه وسعيها الى تقديم مزيج واسع من الخدمات للمستهلكين وتنوع 

 -.ويتجلى ذلك بما يأتي : اساليبها في الاعلان والترويج  

 مجالحيث تعطي الشركة  الاستجابة التسويقية للمستهلكبعد هتمام الكبير والواضح بالا  - أ

الاستجابة التسويقية للمستهلكين ، من خلال متابعة طلبات الدراسة الأولوية في تفعيل 

 . ورغبات المستهلكين ودراسة مقترحاتهم والعمل على التفاعل المباشر معهم 

تعمد احتل المرتبة الأولى بين الابعاد اذ هلك  حيث الادراك الواضح ببعد جذب المست - ب

تبني الاساليب الحديثة والعروض المبتكرة والمميزة باستخدام التكنولوجيا الشركة الى 

الحديثة ، على مستوى خدمات الاتصال والانترنت . وتحقيق الرغبات المتنوعة 

 .  للمستهلكين واعتماد احدث التقنيات في مجال الاتصالات
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اذا تعمل الشركة على الحرص لبيع  خدماتها  تحويل المبيعات للمستهلكهتمام ببعد الا  - ت

الى المستهلكين عن طريق تنوع مبيعاتها ، والعمل على توظيف افراد متخصصين في 

مجال المبيعات وتقديم العروض وبناء علاقات طويلة الأمد مع المستهلك . إضافة الى 

  . التجارية الجذابةكها العلامة تحويل مبيعاتها لامتلاحرصها الى 

الدراسة بمتغير التسويق الذكي بالسعي الى  مجالظهور اهتمام واضح من قبل الشركة  -3

ممارسات التسويق الحديث بالاعتماد على الأفكار والابتكار الذكي من قبل الافراد 

العاملين ، وبناء استراتيجيات ذكية بالاعتماد على التقنيات الحديثة في مجال الاتصال . 

الزبائن بالاتصال بها  ين والمستهلك، واستمرار  ةلأنه  يحقق ضمان البقاء والنمو للشرك

 -. ويتجلى ذلك بما ياتي :  الخدمات المقدمة من قبلها والتفاعل مع 

احتل المرتبة الأولى بالاهتمام حيث  التسويق التعاوني الرقميببعد الاهتمام الواضح  - أ

تبادل المعارف والمهارات والعمل على تطوير مجال الاتصالات والعمل ضمن و 

وفق المنظور الذي تخطط له إدارة الشركة وضمن البرامج روح الفريق الواحد 

 .التقنية والرقمية التي تمتلكها الشركة حيث المزج بين التقنيات والمهارات البشرية

حيث تعمل الشركة لتمكين الافراد  تمكين راس المال البشري الادراك الكبير لبعد - ب

 التسويقية المبتكرة تحسين العملياتوتبني عمليات ، المهارات والقدرات   يذو

وتوفير البيئة المحفزة سواء ماديا او غير ذلك ، من اجل تطوير الابتكار والابداع 

 وتطوير راس المال البشري من خلال الدورات المختلفة والحديثة في مجال التسويق  

التعاون  اذ تحرص الشركة على  تعاون راس المال الاجتماعي تكثيف الاهتمام ببعد  - ت

لتعزيزه ، والتفاعل لاستخدام شبكات التواصل الاجتماعي ، والعمل على راد بين الاف

تنفيذ الحملات التسويق الرقمية عن طريق التواصل الاجتماعي وبناء هيكل تنظيمي 

 للشركة متمكن من تطبيق واستخدام التقنيات الحديثة .

من خلال ية الدراسة بمتغير النية السلوك مجالظهور اهتمام واضح من قبل الشركة  -4

فهم الدوافع والاحتياجات للمستهلكين والسعي الى العمل لتعزيز الولاء للشركة والرضا 

تقديم مجموعة واسعة من الخدمات المميزة التي تحفز  فضلاً عنعن خدماتها ، 

 -يأتي:ويتجلى ذلك بما المستهلك على التواصل بشكل دائم مع الشركة 

 

مجموعة من العمليات تتبنى الشركة حيث  كةالولاء للشربعد الواضح ب الادراك - أ

المختلفة لضمان تكرار  وسائل التواصل الاجتماعيالتسويقية والاعلانية وتعتمد 

 .يةالمستقبل في خيارتهم تكون هي الأولى  الشراء لكي 

حيث احتل المرتبة الأولى في الشركة المبحوثة اذ  الميل للتبديلبعد الاهتمام الكبير ب - ب

 ةمميزالعروض تقديم المن خلال ، العمل على جذب المستفيدين الى الشركة تلجا 

وتعمل على بناء علاقات طويلة  مع المستفيد يلجأ الى التبديل. وتجعله لا والمبتكرة 
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شركة للحفاظ على المستهلكين وعدم تفكيرهم بالتعامل مع ضافية الإخدمات الم  يتقد

 جذابه. خدمات ذات أسعار وتقديم أخرى 

اذا احتل المرتبة الرابعة في الشركة  الاستعداد لدفع المزيدبعد الاهتمام بو تحسين - ت

تعمد الشركة الى إبقاء المستفيد على استعداد لدفع المزيد والحفاظ الدراسة اذ  مجال

على المستفيدين بالرغم من ارتفاع أسعارها من خلال تقديم المميز من الخدمات 

 والفريدة من نوعها .

اذا تعمل على  الاستجابة الخارجية للمشكلةبعد ك الشركة لأهمية اداراتحسين و - ث

وتعمل المستفيدين شكوى بتوفير الحرية للعاملين باقتراح الحلول للمشاكل والاهتمام 

على إيجاد افراد متخصصين لمعالجة المشاكل التي تخص الجهات الخارجية وتعمد 

 . تفيد الى شركات أخرىعلى وضع طرق متنوعه لحل المشاكل ولتجنب تحول المس

 اذ تعمد الشركة على الاهتمام بالتقنيات والاتمته  الاستجابة الداخلية للمشكلةتعزيز  - ج

وتكون مبادرة بالرد السريع على أي نوع من لمعالجة المشاكل الداخلية للمستفيدين . 

مع حرصها الكبير من قبل المستفيدين  الاستفسارات ، وتهتم بما يقدم من مقترحات 

 خدماتها .عملياتها والتحسين المستمر لفي مجال 

 تحليل علاقات الارتباط بين المتغيرات. عبر التي تم التوصل إليها النتائجأهم  -اً :الثث

 متغير المعالجة المعرفية والنية السلوكية للمستهلكوجود علاقة ارتباط إحصائية بين  -1

عاملين في الشركة تساهم في القدرات المعرفية التي يمتلكها الوهذا يدل على ان 

توفير الخبرات والامكانات المعرفية وتطوير مستواها وتعزيزها عن طريق البرامج 

التدريبية والتطويرية لمعرفة النية السلوكية للمستهلك وتوجيهها بالشكل الذي يحقق 

 اهداف الشركة .

كية للمستهلك ، وجود علاقة ارتباط احصائية بين متغير العقل التسويقي والنية السلو -2

مما يدل على ان الشركات المبحوثة تركز بشكل كبير على ابعاد العقل التسويقي  

وتوجيهها الوجهة الصحيحة لعلاقتها القوية في المساهمة بمعرفة النية السلوكية 

 للمستهلك وتحقيق الأهداف المثلى التي تسعى لتحقيقها تلك الشركة  .

.  متغير التسويق الذكي والنية السلوكية للمستهلكوجود علاقة ارتباط احصائية بين  -3

الدراسة على استخدام  مجالوهذا يدل على ان ابعاد التسويق الذكي  تساعد الشركات 

استراتيجيات وخطط وبرامج متميزة مع توفير المناخ الملائم للتعلم من الاخرين 

 لمستهلك  .وتجاربهم السابقة والتي تسهم جميعها في معرفة النية السلوكية ل

 -:تحليل اتجاهات التأثير بين المتغيرات  عبرالتي تم التوصل إليها  النتائج م: أه رابعاً 
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أظهرت النتائج الاحصائية ان متغير المعالجة المعرفية  في الشركة المبحوثة يسهم في  -1

ثير في النية السلوكية للمستهلك ، مما يعني ان ابعاد المعالجة المعرفية   لها تأ التأثير

 ذو دلالة معنوية في النية السلوكية للمستهلك  .

الدراسة يسهم  مجالأظهرت النتائج الاحصائية أنّ متغير العقل التسويقي في الشركة  -2

وبشكل كبير في التأثير في النية السلوكية للمستهلك . مما يعني ان ابعاد العقل 

 لمستهلك .ذو دلالة معنوية في النية السلوكية ل تأثيرالتسويقي لها 

 التأثيربينت النتائج الاحصائية ان متغير التسويق الذكي في الشركة المبحوثة يسهم في  -3

في النية السلوكية للمستهلك ، مما يعني ان ابعاد التسويق الذكي  لها تأثير ذو دلالة 

 معنوية في النية السلوكية للمستهلك  .

المتغير  متعدد بينتأثير  لاقة وجود عالمتعدد التأثير لاقة أكدت نتائج اختبار ع- -4

، العقل التسويقي والتسويق الذكي في المتغير التابع النية السلوكية للمستهلك المستقل 

العقل التسويقي استثمار العلاقة من خلال وهذا يشير الى امكانية استثمار هذه 

يد من التي تزوالتسويق الذكي للقادة في  تحقيق ومعرفة النية السلوكية للمستهلك و

الدراسة وتكرار التعامل  مجالولاء المستهلك وتجعلهم يشعرون بالرضا عن  الشركة 

 معها والاستعداد لدفع المزيد .

 -بن متغيرات الدراسة :  التفاعلتحليل  عبر  : أهم الاستنتاجات التي تم التوصل إليها ًخامسا

بددور معددل للعلاقدة بدين تحليل التفاعل ان متغير المعالجة المعرفية يضطلع  عبراتضح   -1

العقل التسويقي والنية السلوكية للمسدتهلك وهدذا ان دل فانده يددل علدى ان اهتمدام الشدركة 

برجددال التسددويق مددن حيددث تحسددين مسددتوى قدددراتهم وامكاندداتهم الشخصددية مددن شددأنه ان 

ية ان تعزيز المعالجة المعرف بالحسبانيعظم التأثير في النية السلوكية للمستهلك مع الاخذ 

 لدى رجال التسويق من شأنه ان يعظم مستوى هذه العلاقة

الدراسدة يسدهم  مجدالأظهرت النتائج الاحصائية أنّ متغير المعالجة المعرفية في الشركة  -2

وبشكل كبير في تأثير معدل بين التسويق الذكي والنية السلوكية للمستهلك . مما يعندي ان 

لددة معنويددة  فددي العلاقددة بددين التسددويق الددذكي  المعالجددة المعرفيددة لهددا تددأثير معدددّل ذو دلا

 والنية السلوكية للمستهلك . 
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 الفصل الرابع

 الثاني  المبحث

 والمقترحاتالتوصيات 

 توطئة  

مل أن السابقة  , يهتم هذا المبحث بتقديم مجموعة من التوصيات يأ  الاستنتاجات  في ضوء       

,  تاالات ومنهم الإدارات العليا والوسطى في قطاع الاتكون تحت انظار الجهات ذات العلاقة 

الدور بين هم في الوصول الى افضل السبل الكفيلة لتحقيق التوافق نها يمكن ان تسأوالتي يعتقد 

في  التفاعلي للمعالجة المعرفية في العقل التسويقي والتسويق الذكي في النية السلوكية للمستهلك

راتها في البقاء والارتقاء بدورها الريادي في دوتعزيز قة اسياسيل للاتاالات المتنقلة شرك

  -:  يأتيوصيات ما ومن هذه الت .المجتمع

 اولاً: التوصيات

 الفصل توصيات الدراسة وفقاً للإطار النظري والميداني وكما يأتي: ضمن هذاتي     

الدراسة بهدف دعم المعالجة المعرفية  وفق العقل  مجالتعزيز موارد وإمكانات الشركة  -1

الادارة التسويقي والتسويق الذكي على جميع الأصعدة والمستويات وبطريقة تحقق 

من خلال وضع والتنافس الذي لا يمكن اختراقه من قبل أي منافس في نفس المجال  

 .استراتيجية وخطط مرنة ومتجدده

من  حتفاظ بالمعلومات ومعالجتها , لمعالجة الا  ضرورة التمتع بالمعالجة المعرفية المتفوقة   -2

ركة من تادية اعمالها في ظل خلال بناء نظام اداري ذو مرونة كبيرة والذي  يمكن إدارة الش

 التغير  في قطاع الاتاالات المتنقلة.

الدراسة بشكل أوسع في  مجالة في الشرك عقل التسويقي التركيز على اكتساب وتوظيف ال -3

مواكبة من خلال  بالتغير بالمقارنة مع التطور التقني الكبيرظل بيئة العراق التي تتسم 

 .وتوظف ذلك لدى مديري الشركة التغيرات في العالم الرقمي والتقني

ذات  أسس وخبرات متطورة تعزيزها لبناء تطويرها , و و عقل التسويقي ضرورة ابعاد ال   -4

 مجالة الجديدة مع الحالية للشركالتسويق  عمليات, اذ يتطلب بنائها دمج فكري متجددطابع 

 .مهارات عقلية تدعم البرامج والخطط المستهدفة لتكوين دراسة ال

 مجالالاتاالات المتنقلة  ةعلى مستوى شركالتسويق الذكي ة ممارسة عمليات ضرور -5

المهارات والخطوات الدراسة بما يسمح بتجديد المعرفة المتراكمة لديها مما يضمن تعزيز 

ستكشاف واستثمار الفرص المتاحة وعناصر المزيج التسويقي ودعم التوجه التسويقي لا

 .يبية الحديثة والمتطورة ووضع البرامج التدر والمستقبلية

من التسويق الذكي الذي يضمن للشركة تراكم المعارف والخبرات  ضرورة تأدية عمليات -6

امتلاك ولتحقيق النجاح والبقاء في الادارة جذب المستهلكين والاحتفاظ بولائهم , وخلال 
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زز فرص يع المتجددة وهذا يمتازون بالذكاء والفطنة والابداع والمواهب  يرونالشركة مد

 في قطاع الاتاالات المتنقلة.والتميز النجاح 

النية السلوكية  من اجل دعمالاستكشافية والاستثمارية الإبداعية وات ضرورة توافر القدر -7

هذه العملية تحقيق التوازن بين طموح الشركة الربحي والحفاظ على , اذ تتطلب للمستهلك 

لبيئة الاتاالات لخطط والأفكار لجذبهم المستهلكين من خلال معرفة تلك النوايا ووضع ا

 معاً.للحاول على النجاح في كلا الجانبين المتنقلة 

 حياة على مدار يتم الاستعانة بها  خطط وبرامج واستراتيجيات , ضرورة وجود برامج  -8

ضمن قطاع الاتاالات المتنقلة التي تحدث , متغيرات اللدراسة البيئة العراقية و الشركة 

بشكل بشكل عام وللمستهلك  للمجتمعبالنسبة الرغبات محققه للحاجات وت غير التي ما زال

لابتكار الخدمات والعروض الترويجية الحديثة وذات التقنية العالية السعي  ,فضلاً عنخاص 

 ةالترويجيعن طريق العمليات  المحلية الشبكة أعداد المشتركين ضمن  من اجل زيادة 

 .  ةوالحملات الإعلاني

والعلوم  الخبرات من المعارف والمهارات ودعم الكبيرة توفير المستويات فظة على المحا -9

ميزة يمنحها الحاول على الدراسة بشكل  مجالركة لدى الإدارة العليا للش , تهاوزيادالتقنية 

 للبيئة الحالية الاستثمارية وحاولها على الفرص قدراتها الإبداعية نتيجة تنافسية 

ويتم ذلك من خلال الدورات التدريبة على المستجدات في عالم الاتاالات  والمستقبلية

 .واطلاعهم على التجارب العالمية في هذا المجال

لسفة تحتل الادارة لدى فواضحة وخبرة تسويقي ضرورة تبني رؤية استراتيجية  -11

على  هلك معرفة النية السلوكية للمست عليهوالمعالجة المعرفية الإدارة العليا نحو تحقيق 

 ها تطوراتودعم شركة تعزيز توجهات الل وفاعل   كبير   ر  ككل لما لها من دوالشركة مستوى 

 . المتغيرة بقاء في بيئة الاعمال من اجل الالمستقبلية 

على تطوير لاسيما التركيز و لاستباقيا والمعرفي سلوكيات العمل الإدارة ضرورة تبني  -11

والاستجابة الخارجية ل إيجابي في منع وقوع المشكلات بشكالكادر الفني والإداري , ليسهم 

الخبرات والحلول المتراكمة عبرتفادي المشاكل المستقبلية فضلاً عن والداخلية للمشكلة , 

 .والمتنوعة للتعامل مع الازمات 

ضرورة التركيز بشكل اكبر على عمليات التعاون والتواصل مع جميع الأطراف ذات  -12

توظيف العقل التسويقي والتسويق الذكي لأصحاب ياً وخارجياً لضمان داخلبالشركة العلاقة 

, والتواصل بشكل مستمر مع ان يتحقق ذلك بتنوع قنوات الاتاال المعتمدة  ويمكن القرار , 

على لأنهم العاملين ودراسة مقترحاتهم ومناقشتهم باتخاذ القرارات  التي تخص المستهلك 

 . إمكانية تلبيتها وبحاجاتهم ورغباتهم اية الكافية هم ويمتلكون الدرمباشر معاتاال 

او التي يتم طرحها شفوياً من قبل المستهلكين و هالمقدممقترحات الضرورة الاستفادة من  -13

من بالسرعة الممكنة ات وواياالها لمتخذي القرارمكتوبة عبر وسائل الاتاال المتنوعة ,

ول للمشكلات ومعالجة أسباب الشكاوي لتباحث بها وتقديم الحلاجل معرفة مدى تبنيها وا

 وتطويرها . لتفاديها مستقبلاً , وتعزيز الإيجابيات الواردة 

لدى الإدارة للعقل التسويقي استراتيجيات التسويق الذكي التركيز  على الاستفادة من  -14

  وتأثيرهاالمعالجة المعرفية بشكل كبير في تحقيق تتفاعل الدراسة كونها  مجالة العليا للشرك
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لدى المنافسين بما  مدركةالالنية السلوكية للمستهلك من اجل استثمار الفرص غير في تحقيق 

 قطاع الاتاالات المتنقلة.الادارة  لدى يكسبها 

 

 

 ثانياً: المقترحات

وقياس تأثيراتها  توسع افاقها المستقبلية وإمكانية ربطها منطقيا وهمية متغيرات الدراسة لأ     

من الافكار المقترحة التي يمكن ان تكون انطلاقة بعض الباحث ضع ى , يفي متغيرات اخر

 لإجراء دراسات مستقبلية تكون امتداداً للدراسة الحالية , وكما يأتي :, جديدة 

 .تطبيق أفكار وأدوار متغيرات البحث الحالي على منظمات صناعية وخدمية اخرى .1

التسويق المترابط والتسويق زيز العلاقة بين في تع التفاعلي للمعالجة المعرفية دراسة الدور  .2

 .المجتمعي 

المسؤولية الاجتماعية في تعزيز العلاقة بين التفاعلي للمعالجة المعرفية دراسة الدور  .3

 .والتسويق المستدام 

دور الوسيط للتسويق الذكي في تعزيز العلاقة بين التسويق الالكتروني والاستجابة دراسة ال .4

 .التسويقية للمنظمة 

 .لعلاقة بين العقل التسويقي والذكاء التنافسي في تعزيز رضا الزبون دراسة ا .5

التسويق الرقمي وتوجهات المستهلك تعزيز العلاقة بين العلاقة بين التسويق الذكي في دراسة  .6

. 

التسويق عبر شبكات التواصل والذكاء التنافسي في تعزيز العقل التسويقي دراسة العلاقة بين  .7

 . الاجتماعي 
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4/3/2021 

2 
 المهندس سجاد محمد

اسياسيل الفرات 
 الاوسط

مدير القسم الفني والقسم 
4G 

الاستفسار عن 

 مدراء الاقسام الفني

4/3/2021 

سيق بين نعلاقات الت مدير العلاقات العامة  اسياسيل بغداد المهندس عباس كاظم  3

الشركة والعلاقات 

 وعدد المدراء

17/3/2021 

اسياسيل الفرات  الأستاذ اياد جواد  4
 الاوسط

الخبير الفني قسم 
 المولدات

الاستفسار عن  

 مدراء الجانب الفني

17/3/2021 

اسياسيل الفرات  الأستاذ حسن عليوي 5
 الاوسط

المسؤول الفني لقسم 
 القدرة

الاستفسار عن 

 مدراء الجانب الفني

17/3/2021 

المهندس حسين  6
 العبيدي 

اسياسيل الفرات 
 الاوسط

طبيعة عمل قسم  مدير قسم القدرة 

المولدات وعدد 

 المدراء  

17/3/2021 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 (  2  ملحق  )

اسماء السادة المدراء والمسؤولين الذين تمت مق ابلتهم  
 معهم في الشركة المبحوثه  



 

 

 

 

 
 

 
 

 
 استبانة أطروحة دكتوراه

 تحية احترام وتقدير

متعلقة بموضوع الدراسة الاستمارة التي بين أيديكم تتضمن مجموعة من المتغيرات أو المؤشرات ال
التسويقي والتسويق الذكي في  في تأثير العقل المعرفيةالدور التفاعلي للمعالجة ) بـ الموسومة

 ساآفي شركة ) يرينمدال عينة من ية لاراءتحليل دراسة استطلاعية  / النية السلوكية للمستهلك
وتعد هده الاستمارة مقياساً يعتمد لأغراض البحث العلمي ،   للاتصالات المتنقلة في العراق ( سيل 

وان تفضلكم بالإجابة المناسبة يسهم في الحصول على نتائج دقيقة بما يعزز تحقيق أهداف البحث 
 . ، علماً بان الإجابة تستخدم لإغراض البحث العلمي حصراً 

 
حــد لكــل ســؤال ترونــ  ( امــام اختيــار وابوضــ  عةمــة   يرجــى الإجابــة عــن جميــ  الأســئلة -1

 قرب الى ذلك.أو هو س الواق  أيعك
 على الاستبانة لطفاً.   مضا عدم  ذكر الاسم أو الا -2
جلــى نجــار مشــروع  مــن م ــم  الإجابــة عــن الأســئلة المطروحــة يوصــل جلــى النتــائج المطلوبــة و   -3

 الدراسة بحول الله تعالى.
سن تعاونكم معنا مع فائق شكرنا 

ُ
 وتقديرناشاكرين لكم جهودكم وح

  
    

 
 

    

 

 

 

 

 

 

 جــامــعــة كــربــلاء

 كـلـيـة الإدارة والاقــتــصــاد
 قسـم إدارة الاعمـال

 الدراسات العليا

 المشرف

 الأستاذ الدكتور  
 علاء فرحان طالب 

 كلية الإدارة والاقتصاد  –جامعة كربلاء 
 قسم إدارة الاعمال

 

 الباحث

 بشرى جواد محمد رضا 
 كربلاء المعهد التقني   –الفرات الأوسط التقنية جامعة 

  
  

 (3ملحق رقم )
 مقياس الدراسة المحكم

 جــامــعــة كــربــلاء

 كـلـيـة الإدارة والاقــتــصــاد

 قسـم إدارة الاعمـال

 الدراسات العليا

University of Karbala 
Faculty of Management and Economics 
Business Administration Department 

Graduate Studies 



 : بحثالالمحور الأول : المعلومات التعريفية بعينة 
 

 ( في المربع المناسب لكل فقرة يرجى وضع علامة )

 عامة  أولا : معلومات
 
 -العنوان الوظيفي: -1

 
 أنثى                      ذكـر                    نوع الاجتماعي ال -2
 

 

 

 (35-31)                       ( 30-26)                         (25-20العمر :   ) -3

 

 

               (36-40    (                        )41-45(                      )46-50) 

 

 

     (فأكثرسنة – 61)                       56-60(                        ) 51-55)               

 

 

 

 

 ماجستير                     دبلوم عالي                    دكتوراه    العلمي:مؤهل ال -4

 

 

                            

       دبلوم                       اعدادية                                          بكالوريوس             

 

 

 

 ( 15-11)                    (   10-6)                        ( 5-1)     سنوات الخدمة : -5

 

 

                              (16-20                     )(21-25)                      (26-30) 

 

 

 ( أكثرسنة ف31)                         

 

 

 

 

 



 المحور الثاني :الفقرات المتعلقة بمتغيرات البحث :

:   الفهممم الممدقيق  ليممة عمممل العقممل البشممري  Cognitive processingالمعالجةةة المعرفيةةة  -اولا:

في اتخاذ القمرارات التسمويقية المناسمبة ن ممن  ملال  يرين)لتوظيف المعالجة المعرفية ( لمساعدة المد

هما بالمعمار  التفاعل والتطور البيئي والثقمافي والتكنولموجي للمعلوممات ن والتمي يمكمن تعلمهما وربط

تخزين تلك المعرفة الجديدة واسترجاعها عند الحاجة  وتتكون من الابعاد الاتيمة  من ثم  والخبرات ن و

: 

تشرح تستخدم لمن التفضيلات النفسية. كمصطلحات نوع مزدوج  -المنبسط: –الانطوائي  -1

 .   المواقف المختلفة التي يستخدمها الناس لتوجيه طاقتهم.

  
 

 ت

 
 

 

  
 

 الفقرات                     

 

 المقياس

 

أتفق 

 تماما
 

 

 أتفق 

 

 

غير 

 متأكد

 

لا 

 أتفق

 لا أتفق

 تماما

 شركتنا                

1 
تتمتع  بامتلاكها مهارات وانفتاح كبير للتعامل مع 

 العالم الخارجي .

     

2 
الاهتمام  عن طريقتحرص  على فهم موقف ما ن 

 الكبيرة  راء ا  رين
     

3 
تتبنى  الأسلوب المعرفي الأكثر انفتاحًا نللتحكم بوضع 

 السوق .

     

 

 

  يشير  للأسلوب المعرفي الذي يوضح التفضيلات الفردية فيما يتعلق بالاستباقية عند اتخاذ القرار -الادراك : –الحكم 
إنهم يفضلون إبقاء  الإدراك اماتتسم بالصلابة  يلمفاهيمهم التيميلون الى الاهدا  الواقعية وفقا و

 .حتى يتمكنوا من التعامل مع العديد من المشكلات تنوعه ياراتهم م
 

 ت

  

 

 
 

 الفقرات

 المقياس

أتفق 

 تماما
 أتفق 

غير 

 متأكد

 

لا 

 أتفق

 لا أتفق

 تماما

 شركتنا          

4 
حيث التنظيم تستخدم  الأساليب المعرفية الحكم من 

 . والحسم وتحقيق الاهدا 

     

5 
تتمتع  بقدرة كبيرة على إدارة موقف معين بنجاح وحل 

 المشكلات في حالة ظهورها.

     

6 
أكثر إدراكًا لامتلاك المعلومات  اً معرفي اً تمتلك    أسلوب

 الكافية لاتخاذ القرار.

     

7 
تميل  الى الأساليب المعرفية الأكثر إدراكًا من اجل 

 ممكنة . مدةدراسة قرارتها لأطول 

     

 



هي الأساليب المعرفية الحدسية والشعورية والتي بالإمكان توظيفها لتكون اكثر  -الحدس : –الاستشعار  -2

يتعلق الاستشعار أو الحدس بميل و على استكشا  تجارب جديدة وحرصاً قدرة على التكيف ن 

 .   شخص ما لتلقي المعلومات ومعالجتها 

 

  
 

 ت

  
 

 الفقرات

 

 

  المقياس
 

أتفق 

 تماما

 

 أتفق
 

غير 

 متأكد

 
 

 لا أتفق

 

لا أتفق 

 تماما

 شركتنا                  

8 
تمتلك  قدرات واسعة لتوظيف الافكار وجعلها  واقعية 

 ن

     

      تحرص   على استكشا  تجارب جديدة ن وطموحًه  9

10 
تتمتع   بقدرة كبيرة على التحكم بالمواقف الغامضة  

 وتعمل على توضيحها

     

 

 

تجاربنا. على عن هي وظائف عقلانية تتضمن إصدار أحكام وتقييمات   -الشعور:–التفكير  -3

 يهتم بتنظيم الخبرات وتصنيفها يهماالرغم من أن التفكير والشعور متضادان ن إلا أن كل

 تم استيعابها من اجل  اتخاذ القرار كرد فعل للأشياء المستلمة.   يلمعلومات التي اتحليل يصب  ببالتالي و

  

 ت

 
 

 الفقرات

 المقياس

 

 

 

أتفق 

 تماما
 أتفق

غير 

 متأكد

لا 

 أتفق

لا أتفق 

 تماما

 شركتنا                 

11 
استراتيجيات تتسم بالسيطرة الكاملة تعتمد  على 

   واليقين والخصوصية

     

12 
تتمتع   بامتلاكها معلومات  تساعد على توفير بيئة 

 مستقرة

     

13 
تحرص على تقديم الأفكار الإيجابية لمواجهة التحديات 

 والمنافسة

     

14 
على متغيرات  تحرص  على توظيف المهارات بناءً 

 البيئة  .

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

  -(: Marketing Mind)  العقل التسويقي  -ثانيا:

وهمو  .والذاكرة اللغة ن التفكيرن الحكمنالمعرفة نالوعي مجموعة من القوى الإدراكية التي تتضمن    

غالبمًما ممما يعممر  بملكممة الشممخص الفكريممة والإدراكيممة التممي مممن الممكممن تشممكيلها والتلاعممب بهمما مممن 

.  وتتكمون ممن  ن والنوايماالمشماعر العمليات والقوى العقليمة. متضممنة  الأفكمارن المفماهيمن المذكرياتن

 الابعاد الاتية :

https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%88%D8%B9%D9%8A
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D8%B9%D8%B1%D9%81%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%84%D8%BA%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B0%D8%A7%D9%83%D8%B1%D8%A9_(%D8%AA%D9%88%D8%B6%D9%8A%D8%AD)
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B0%D8%A7%D9%83%D8%B1%D8%A9_(%D8%AA%D9%88%D8%B6%D9%8A%D8%AD)
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B4%D8%B9%D9%88%D8%B1


قائمة على محتوى الاتصال ن ونوع الاستجابة المستهلك  -الاستجابة التسويقية للمستهلك: -1

الجديدة  حاجاتالقدرة على تلبية الو  القيمة التي يتلقاها المستهلك من الاتصالات التسويقية

 . المرونة في اجراءات و وسائل تقديم الخدمة عن طريقاو الطارئة للمستهلك 

 

 

 ت

         
 

 الفقرات

 

 المقياس

أتفق 

 تماما 
 أتفق

غير 

 متأكد 

لاأتفق  لاأتفق

 تماما

 شركتنا             

      .المستفيد بشكل فوريحاجات ل  تستجيب  15

      .على الاستجابة لأي استفسار من المستفيدين  تحرص  16

      تسعى  لبرمجة  متى وكيف  يقدمون   دماتهم للمستفيد 17

18 
لتلبية حاجات  بالمرونة لتحديث الخدمات   تتمتع 

 .المستفيد

     

 

نهج تتبناه العديد من الشركات وهو توسيع استخدام قنوات التجارة   -جذب المستهلك : -2

الزيارة الطوعية  عن طريقن تفاعل الزبائن وهو يبنى على أساس  عملاء جددلجذب 

 .   وسائل التواصل الاجتماعي  للبحث عن شيء يريدون الحصول عليهبلمواقع الشركة 

 

 ت

         

 الفقرات

   

  المقياس

أتفق 

 تماما 
 أتفق 

غير 

 متأكد 

لا 

 أتفق 

لا أتفق 

 تماما 

 شركتنا               

      التذكير بميزة علامتها التجارية . تحرص على 19

      أدوات جاذبة وسهلة لتطبيقاتها عند البحث عن  دامتها. تمتلك  20

      وسائل ترويج وإعلان جاذبة عند تسويق  دماتها.  تعتمد  21

22 
تلجا الى استبيان متكرر لمعرفة ردود أفعال المستفيدين عن 

  دمتها.
     

 

إلى اهتمام  مستهلك او الزبائن نهو تحويل الاهتمام الأولي لل   -تحويل المبيعات للمستهلك: -3

والمعلومات ن والعلامة التجارية ن المعلومات الجمالية الملائمة  ودوجبما في ذلك حقيقي. ن 

 . هي  المرونة التي تتمتع بها المبيعات لنوع من العلامة التجارية  وغيرها 

 

 

 ت

 
 

 الفقرات

  

  المقياس     

أتفق 

 تماما
 أتفق 

غير 

 متأكد 

لا 

 أتفق 

لا أتفق 

 تماما 

 شركتنا 

      تسعى  لتحويل مبيعاتها لامتلاكها العلامة التجارية الجاذبة 23

24 
 عن طريقتمتلك   الوعي التام للتواصل مع المستفيدين 

 التركيز على شبكات التواصل  .

     

      بعلاقات طويلة الأمد مع المستفيد.ترتبط    25



عبارة عن فحص سريع وشامل  التسويق الذكي  :  marketing Smartالذكي  التسويق -ثالثا: 

تنفيذ  وطريقة مثالية في التفكير  من اجل للمكان الذي توجد فيه والمكان الذي تريد الوصول إليه ن 

المميز للمعار  والمهارات للوصول الى النتائج المرغوبة ن ن والاستخدام القرارات بكفاءة وفاعلية ً 

 -وتقديم منتجات و دمات مميزه وتتكون من الابعاد الاتية :

هو عملية الوصول إلى المجموعات  المستهدفة لتنفيذ حملات  -التسويق التعاوني الرقمي: -1

ة عبر الإنترنت ن وضمن في  الوقت نفسه العديد من القنوات المختلف ةتسويق تعاوني ن مستخدم

 وبشكل منسق. سابقاً حملة تعاونية تتضمن العديد من الإجراءات التسويقية المحددة 
 

 
 

 

 ت

  

  

 الفقرات

 

 

 المقياس

أتفق 

 تماما
 أتفق

غير 

 متأكد

لا 

 أتفق

 

لا أتفق 

 تماما

 شركتنا    

26 

 

تحرص على استثمار كبير في البنية التحتية لتكنولوجيا 

  والاتصالات .المعلومات 

    

 

27 

تتبنى التقنيات في الحملات التسويقية  لمواجهة 

 التحديات المستقبلية الرقمية.

     

28 

تعتمد على مزيج من التعاون بين التقنيات والمهارات البشرية في 

 حملاتها التسويقية

 

     

29 
تركز على الجهود التعاونية في تحقيق اهدافها . 

 الفقرة الاولى في هذا البعدواقترح ان تكون 
     

30 

الموارد  المناسبة  للمبادرات المبتكرة  تخصص

 للتسويق التعاوني الرقمي .

     

31 

تسهل التعاون بين اصحاب المصلحة  في الحملات 

  التسويقية .

     

 

عن تسهل تحقيق الأهدا  الشخصية للفرد  يشير التمكين إلى عملية -:س المال البشريأتمكين ر -2

مجموعة المهارات والكفاءات والخبرات التي تخلق  بالاعتماد على المشاركة مع ا  رينطريق 

 وتزيد من قيمة المنظمة ن وتحقيق أهدافها بكفاءة عالية .

 
 

 ت

 
 

 

 الفقرات

 المقياس
 

أتفق 

 تماما
 أتفق

غير 

 متأكد
 لاأتفق

 

 

 لا أتفق

 تماما

 شركتنا                

32 
تعمل على تمكين اصحاب المهارات والقدرات  بهد  

 تقديم الابداع التسويقية .

     

33 
تسعى  باستمرار لتبني المبادرات الفاعلة على تحسين 

 العمليات التسويقية المبتكرة 

     

     تحرص على توفير بيئة محفزة تركز على تفاعل الموارد  34



 المادية من اجل الابداع والابتكار .المادية وغير 

35 
 عن طريقتشجع  راس المال البشري على تطوير نفسة 

 الدورات 

     

      توفير قاعدة معلومات للتجارب الناجحة عند المنافسين. 36

 

رأس المال الاجتماعي أساس استمرار التعاون لأنه يعد   -:تعاون راس المال الاجتماعي-3

مشاركة المعلومات و مجموعة العلاقات والقيم المشتركة والثقافة  والعمل الجماعييبني 

لاستهدا  الزبائن المحتملين على النحو الأمثل وتقييم الأنشطة التسويقية وتحسينها 

 التعاون ما بين افراد وجماعات مجتمع ما .  عن طريقباستمرار ن 

 

 

 

 ت

 
 

 

 الفقرات

 

 المقياس

أتفق 

 تماما
 

 أتفق 
غير 

  متأكد

 لاأتفق
 

 لا أتفق

  تماما

 شركتنا              

37 

تحرص على التعاون لتعزيز راس المال الاجتماعي 

 بين الافراد والمجموعات.

     

38 

تشجع مقدمي الخدمة على  التفاعل لاستخدام وسائل 

التواصل الاجتماعي لتعزيز ادائهم مثل )ارسال 

 الرسائل الا بارية(.

 

     

39 

توفر  المتطلبات التقنية لتنفيذ الحملات التسويقية 

عن طريق الرقمية بالتعاون مع مقدمي الخدمة 

 التواصل الاجتماعي.

     

40 
تتبنى هيكل تنظيمي يساعد على التعاون في تطبيق التقنيات 

 الجديدة .
     

 

 

تعر  النية     .:  intentionConsumer behavioralالنية السلوكية للمستهلك     -رابعا:

ي يبنى على احتمال التغيير في موقف المستهلكين ن ذالسلوكية على انها السلوك  الذاتي للمستهلك ال

والمعايير الذاتية ن والتحكم السلوكي . فالمواقف تظهر  مدى قوة تحمل المرء للموقف تجاه الفعل .  

 . وتتكون من الابعاد الاتية :

 

يفُهم الولاء على أنه التزام راسخ بتكرار شراء الخدمات المفضلة و يمكن  -ة:الولاء للشرك   -1

 .  لتفضيل والتعامل  مع الشركة في المستقبل باأن يتجلى ذلك 

 

 

 ت

 

 

 الفقرات 

 شركتنا

 المقياس

 

 

أتفق 

 تماما
 أتفق

غير 

 متأكد

 

 لا أتفق
لا أتفق 

 تماما



 شركتنا                  
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Abstract 

 This study aims to present the interactive role of cognitive processing in the impact 

of the marketing mind and smart marketing on the behavioral intention of the 

consumer, and in order to achieve this. The dimensions of cognitive processing are 

(introverted - extroverted, judgment - perception, sensing - intuition, thinking - 

feeling). As the final outputs of the marketing mind, the dimensions of intelligent 

marketing were expressed (digital cooperative marketing, human capital 

empowerment, social capital cooperation), while the dimensions of consumer 

behavioral intention were expressed (loyalty to the company, tendency to switch, 

willingness to pay more, The external response to the problem, the internal response 

to the problem 

The problem of the study included the need of the research sample company to 

identify the ways that enable it to diagnose the behavioral intention of the consumer 

based on all the developments taking place in a world known for the diversity and 

change of technologies and business technology and to employ the interactive role of 

cognitive processing in particular with regard to providing effective communication 

products and services and how to influence them. The Mobile Telecommunications 

Company in Iraq, Asia Cell, was selected to test this study by means of a 

questionnaire prepared for this purpose, as it included (216) managers from among the 

company's managers and heads of its departments, divisions and units, which are 

scattered in the governorates. 

A set of appropriate statistical processing methods were used in analyzing the data, as 

a normal distribution test, confirmatory factor analysis and a set of descriptive 

statistics, as well as (Pearson's correlation analysis) and structural equation modeling 

were used to measure direct influence relationships, and modified analysis 

(Moderation Analysis). ) which is used to determine the level of the interactive role 

played by the modified variable in the relationship between the independent and 

dependent variable 

One of the most important findings of the study is that the study sample company’s 

endeavor to apply and implement cognitive processing at the field level would 

enhance the influence of the marketing mind and smart marketing on the consumer’s 

behavioral intention, as the presence of cognitive processing in the field besides the 

mind Marketing and smart marketing would improve the level of consumer behavioral 

intention dimensions better than if managers adopted the marketing mind and smart 

marketing without applying cognitive processing. ? 

Key words: cognitive processing, marketing mind, smart marketing, consumer 

behavioral intention 
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