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                       بـ الموسومةأننا رئيس وأعضاء لجنة المناقشة قد أطلعنا على الأطروحة نشهد            

)) فلسفة تسويق ما بعد الحداثة كإطار لتطوير أخلاقيات التسويق       
 المقدرات وقاعدة البيانات التسويقية (( من خلال
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  الأطروحة الموسومة بـ أشهد أن               

لسفة تسويق ما بعد الحداثة كإطار لتطوير أخلاقيات التسويق )) ف         
 ((من خلال المقدرات وقاعدة البيانات التسويقية 

 

 مَتليلى محسن حسن الحكيم" قد قو  ه " الدكتورا ةبها طالب توالتي تقدم          
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   بـ الموسومة إعداد هذه الأطروحة أشهد أن         

لسفة تسويق ما بعد الحداثة كإطار لتطوير أخلاقيات التسويق )) ف      
 ((من خلال المقدرات وقاعدة البيانات التسويقية 
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 , نحمدُهُ ونتوكل عليه, ومن يتوكل الحمد لله رب العالمين

 على الله فهو حسبه ونعَمَ الوكيل, والصلاة والسلام على سيد
 الذي أَرسله الباري عز وجل هادياً( )الأنام النبي محمد الأمين 
 أذهب الله عنهم الرجس ومبشراً ونذيراً, وعلى أهل بيته الذين 
   وطهرهم تطهيرا وعلى أصحابه المنتجبين الأخيار....... 

 تقديرالو شكرالبجزيل  قدّمأن أت يُحتم عليّ واجب الوفاء والعرفان
 ورافدي بذلك العلم والذين شرفاني الأفاضل  مُشرِفَيَّإلى والامتنان  

  )علاء فرحان طالب(على جهدي هذا وهما الأستاذ الدكتور  باشرافهما
 , لما لهما من عظيم )عبد الحسين حسن حبيب(والأستاذ الدكتور 

 هذا الجهد ولرعايتهما وتوجيهاتهما السديدة   إغناءفي  الفضل
 لها الأثر في بلوغ مسعاي, فجزاهما الله عني خير الجزاء . التي كان

 )عواد كاظم شعلان(  الأستاذ الدكتور أتقدم بالشكر والتقدير إلى كما
  الدكتور الأستاذ والمعاون العلمي عميد كلية الإدارة والاقتصاد

 العليا  بطلبة الدراسات االكريمة واهتمامهم الرعايتهم (سهر مهدي)
 الله خير الجزاء. فجزاهم

  الأعمال إدارة قسم رئيس السيد الى وتقديري بشكري أتوجه كما
  الدراسات طلبة مع تعاون و رعاية من أولاه لما (فؤاد العطار) الأستاذ
 . التوفيق له متمنية العليا              

 وأتقدم بالشكر الجزيل إلى الأساتذة الأفاضل رئيس                                                   
 مناقشة لمناقشة المحترمين لتفضلهم بقبول الجنة    أعضاءو                                

 الاطروحة وإغنائها بملاحظاتهم العلمية القَيِمَة   و تقويم                           
 الجزاء. خير عني اللهفجزاهم                                    
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 اللغوي المقوّم  العلمي و مالمقوّ الأستاذين إلى وتقديري وشكري

 .النهائي بشكلها الأطروحة اخراج أجل من الكبير الجهد البذلهم

 المدرس المحترم أخي العزيزالشكر والامتنان إلى جزيل أتقدم ب و
 لق الجميل والخبرة العلمية( صاحب الخُعلي أحمد فارسالدكتور) 
 لملاحظاته وتوجيهاته, والتي يقدمها لكل من يحتاجهاالعالية  
 , طروحةة ولمتابعته المتواصلة لعملي في الامَيِالدقيقة والقَ 

 لق نبيل كان لهمامناقشتي في مضامينها بأسلوب رصين وخُ و
 أبلغ الأثر في إنجازها بالشكل الحالي, فجزاه الله خير الجزاء. 

 المُحَكِمين الأساتذة إلى بالشكر أتقدم أن العرفان واجب من و
 في السديدة لآرائهم الدراسة استبانةعليهم  عرضت الذين 
 . واغنائها الأداة هذه تطوير 

 الدكتور المدرس الأخ الى وتقديري بشكري اتوجه كما
 . الجزاء خيرالله  فجزاه المساعدة لتقديمه( كاظم احمد (

 إلى الأخت العزيزة الدكتورة  وامتناني بشكري اتوجه كما
 .الجزاء الله خير فجزاها لما قدمته لي من مساعدة )زينب مكي(

 وبالامتنان الصادق يقتضي الوفاء أن اخص باعتزاز وتقدير عميقينو
  همبالعرفان ل ةوإني مدين  إخواني وزملائي في العمل و الدراسة 

 , إخوانيلتعاونهم التام وإخلاصهم الصادق وصحبتهم الأخوية الطيبة
 د. علي عبد الحسن(. د.بشار عباس حسين و د.قاسم عبد علاج و )

 بشكري وتقديري إلى ابن عمي  أتقدم أن العرفان واجب من و
 الاستبانات توزيع في )السيد مهدي عدنان الحكيم(  لدعمه ومساعدته

 .الجزاء خير الله عني في أمريكا فجزاه الشركات على

 ,عائلتي الأعزاء كل أفرادم بالشكر الجزيل إلى أتقدّ ختاماًو                

  وساعدني ولو بالدعاء. ساندني وزملائي وكل من وإلى أساتذتي             , 
 إسداء خدمة أو نصيحة سارت  أو كان له الفضل في                                              

 هؤلاء   , فإلى جميعطروحةالأهذه نحو إكمال  بي قدماً                                                 
  بالخير الدعاء للجميع قدم شكري العميق ولا أملك سوىأ                                                 

 امتناني وتقديري  والصحة مع اعتزازي و الأمان و                                 
 يتقبل الدعاء..  أنالله  من ةراجي                                       

 التوفيق لما يحب ويرضى. وليُّ هُواللّ                                  

 لباحثةا                                                                                               
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فلسفة تسويق ما بعد الحداثة كإطار لتطوير أخلاقيات التسويق من خلال المقدرات 
 وقاعدة البيانات التسويقية

إلى معرفة الأثرر الر ي تتر رل  ر   التطبيقي والعملي الفكري النظري بإطاریها الدراسة تهدف     

 ببررر تطررویر فرري تيقيررا وارراك ال ررر اتمررا المقرردرات التيررویقية واابرردا البياوررات التيررویقية 

أخلاايات التيویا وذلك ضما إطار فليفة حدیثة في ماال إدارا التيویا وهي فليفة تيرویا مرا 

قر  جررت تطرویر الم طر  ي هر ا اليوبعد إجراء مراجعة واسرعة للبيروا اليدیثرة فربعد اليداثة. 

ضي للدراسة ليعكس أبعاد ومتغيرات الظاهرا المبيوثة متمثلة بإشكالية الدراسرة و منطلقاتهرا الفر

المقرردرات التيررویقية واابرردا البياوررات  ببررر أخلاايررات التيررویاالفليررفية الترري ولررت بلررى تطررویر 

ضرري لم طرر  الفرا إطررار ممارسررات فليررفة تيررویا مررا بعررد اليداثررة. و یلررور ضررما التيررویقية

الأول  متغيررال للدراسة، ال ي هو تفاب  حر ي وسببي بريا أربعرة مكوورات فكریرة وبيثيرة وهري 

 الت رررررظية  هررررريوة  ميرررررال ابأبعادهررررر)المتغيرررررر الميرررررتق     تسوووووا ب دوووووا ة ووووو  ال  ا ووووو  وهررررر

(Fragmentation)   اللاتمررای  ثرر(De-Differentiation)،الوااعيررة العاليررة)فرررط الوااعيررة و  

(Hyperreality)ال منيالتداخ، و   Chronology)  ، ًالتعددیةوأخيرا (Pluralism).  

 مرراه ياأساسرري مرردخلياضرر  یو)المتغيررر المعتمررد   أخلاقيوواا التسووا ب هرروف الثرراوي متغيرررالأمررا      

المتغير الوسي  الأول  المق راا التسا قي  . وتعُدوالمدخ  الإیاابي )الوصفي  المدخ  المعياري

، مرا بعرد البير  اتخردمو، التيرویقية إدارا انوات التوزیر ك  ما )بتمثلت متغيراتها الفربية حيث 

حيررث تمثلررت  المتغيررر الوسرري  الثرراوي فتعُررد قاعوو ا الاياتوواا التسووا قي  وأمرراالتيررویقي . التررروی  و

الاسرررت بارات وإدارا بلاارررات ال برررو ، وي )وظرررال المعلومرررات التيرررویقية، فرررأبعادهرررا الأساسرررية 

باملررة فرري الولایررات دوليررة   شررر ات 10مررا ) هررابياوات جُمعررتهرر ا الدراسررة و طبُِّقرَرت التيررویقية .

 ا ومكي فررة باسررتعمالد  فررا مقررایيس مُعَررووبلررى  ،المتيرردا الأمریكيررة لتكررو  أداا المقيرران الاسررتباوة

 .ميتايب (109) بدده  بلغ في ال ر ات المدیریا ما بينة باستهداف التيليلي الميح أسلوب

 البررام  باسرت دال والاختبرارات الإحلراةية التيلريلات مرا بماموبرة الدراسرة اسرتعاوتلقد و     

 البياورات لامر  خاصرة ايران أداا صُممت واد  (EXCEL)،(Amos) ،(SPSS18) الإحلاةية

يررات التري لقرد بررزت أهميرة الدراسرة مرا حداثرة المتغ .الدراسرة موضروبات ت ردل التري اللازمرة

بالاهتمررال الكررافي مررا البرَر  الدارسرريا والبرراحثيا سررواء بلررى صررعيد العررال   تناولتهررا والترري لرر  تيرر َ 

 للمتغيرر ترأثير ظهرور أهمهرا الاسرتنتاجات مرا ماموبرة الرى الدراسة توصلت. العربي أو الميلي

بامير  أخلاايرات التيرویا المتغيرر المعتمرد بلرى بأبعرادا ال ميرة تيویا مرا بعرد اليداثرة  الميتق 

التيویقية و المتغير الوسي  الثاوي اابدا البياوات  المقدرات المتغير الوسي  الأولما خلال أبعادا 

عدم جودجمثنائية دلثنية  دلجثء  دي وماموبة ما التوصريات أهمهرا التيویقية وجمي  أبعادهما.

 ك  د مئ وي اديثنحمجم  نثنكا رمنثنم يه  جثنم يمئ سد مع مدنثنكدركيرمرجئدلك  در ن

منأود أن ئةد ثن ي  درثرثن مر و دلذد أاجثبثن  ديةننمجثوادلحيندلثن دمثء  د نثنم ديه  

.جثنم يمئثن سج ي لثنمع مم علىإرضي ثن  يةنثنمء ل  نذ ثناييذير
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المؤسسات الحكومية والصناعية والتجارية, بالعديد ات الأعمال مع غيرها من لقد مرت شرك     

من التغيرات التي شكلت مفصلاً نقل الفكر والمعرفة الإنسانية إلى مستويات أبعد. ومن أبرز هذه  

إذ يمكن القول أن الحداثذة ومذا رافقهذا مذن اتذورات  الحداثة وما بعدها. التغيرات ظهور نظريات

يذر الإنسذاني والتذي ظهذرت فذي نهايذة القذرن الرذامن ع ذر في طريقه البحث العلمذي, وأسذا التفك

 في اغيير أذواق وادراكات الافراد.  كبيراً  القرن الع رين لعبت دوراً واستمرت إلى متلع 
النهضة الصناعية  الصناعي والتكنلوجي حيث بدأ عصرة هو التتور مظاهر الحداثومن أهم      

ع ر وبعد ذلك ظهور عصر الإعلام الواسع فذي بذدايات القذرن الع ذرين, ولعذل  في القرن الرامن

أهم ما يميز عصر الحداثة هو الاعتقاد الكامذل بذالقوا المتلقذة للعنصذر الب ذرت واعتبذار الإنسذان 

 على التبيعة . هو سيد العالم وهو المسيتر 

ولكن بعد الحذر  العالميذة الرانيذة ومذا هلفتذه مذن دمذار وهذرا  والكريذر مذن الم سذي فذي كذل      

أنحاء العذالم اغيذر الفكذر والذهوق الب ذرت وبذدأ يسذود الاعتقذاد بعذدم اذدرا الأنسذان علذى السذيترا 

ى الظروف والعوامل المتلقة على ما يحيته من التبيعة, وإن استخدام التكنلوجيا في السيترا عل

البيئية هو مجرد وهم لا يمكن احقيقه, لهلك ظهرت فلسفة ما بعد الحداثة كتعبيذر عذن اغييذر ر   

وأفكار الإنسان نتيجة لحالات الهعر الكبير التي سببتها أمراض هتيرا ويصعب السيترا عليهذا. 

العقلاني الهت استندت إليه الحداثة نتج عنه الكرير من الأفكذار المتترفذة التذي غير كما أن التفكير 

 سببت الحرو  والصراعات الكبيرا . 

اغيذر معهذا  ن التاسذع ع ذرالقذر الحداثذة فذيومع احول العالم من الحداثذة إلذى مرحلذة مذا بعذد      

لذى القذيم متالبذة بالتككيذد عوأههت ارافع الأصذوات ال ة اعاملها مع الزبائنات وطريقافكير ال رك

ع الزبذائن ومذع ات وكيفيذة التواصذل الفعذال واسذتخدام العلااذات الوديذة مذالأهلااية في هه  ال رك

 . البيئة بنفا الوات

ورغذم الجذذدل الكبيذر الذذهت اتعذذرض لذه فكذذرا الأهذلاق التسذذويقية إلا أن هنذذا  اافذاق اذذام علذذى      

ر الب ذرت إلذى فلسذفة مذا بعذد الحداثذة التذي احذاكي أهمية هها الموضوع هصوصاً مذع احذول الفكذ

ومذذا ومذذع اتذذور اكنلوجيذذا المعلومذذات والااصذذالات  ,نيذذدا للزبذذائالعواطذذو والقذذيم والأذواق الجد

ساهم في إيجاد وسذائل أكرذر فاعليذة للتواصذل مذع الزبذائن وإدامذة  رافقه من اتور اقني الكتروني

واسذذتخدام أسذذاليب التسذذويت المسذذتندا علذذى اواعذذد  العلااذذة معهذذم مذذن هذذلال إدارا اواعذذد البيانذذات

البيانات وكهلك استخدام مجموعة المقدرات التسويقية التي احاكي التتور الحاصل في اسويت مذا 

 . ة من أجل اتوير أهلاايات التسويتبعد الحداث

قية احذاول هذه  الدراسذة بيذان إمكانيذة اتذوير أهلاايذات التسذويت مذن هذلال المقذدرات التسذذوي     

 . بعد الحداثةوالتسويت المستند على اواعد البيانات بإطار الفلسفة التسويقية لما 
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 لمتغيرات الدراسذةإطاراً نظرياً وفكرياً  الفصل الأول, يقدم فصول أربعة اسُِّمَت الدراسة على     

التسذويت مذع اسويت ما بعد الحداثة وكيفية احول أهلاايذات  والمتضمن واد جاء في أربعة مباحث

لمقذدرات التسذويقية و . واة من الحداثة إلى مذا بعذد الحداثذةاغير المفهوم الفلسفي للحضارا الإنساني

 . أبعادها والمفاهيم المرابتة بهاوأهم التسويقية ااعدا البيانات 

واذذد جذذاء فذذي  ,سذذةاالدر و منهجيذذة السذذابقة الدراسذذات بعذذ  اضذذمن فقذذد الفصللل النلل   أمذذا      

 المبحل أمذا  ,فيهذا المعرفيذة الجهذود ناا ذتو سذابقةال سذاتادرالبعذ   :الأول اضّذمن مبحرذين,

 وأهذداف الموضذوع و أهميذة المبحوثذة بالم ذكلة متمرلذة الدراسذة لمنهجيذة صذ هُ  فقذد النل   

 .الفرضي راسةالد مختط عن فضلاً  وأسلوبها الدراسة

 فذي ضذم والذهت دراسذةال متغيذرات عرض واحليل وافسير نتذائج اناول فقد الن ل  الفصل أما     

 وصذو: تنل ول النل    فذي حذين ,أداا اياس الدراسةواهتبار و يوصا: الأول مباحث, ثلاثة طيااه

 فرضيات الدراسة. اهتبار إلى اترق فقد: الن ل  المبح  , أماوا خي  متغيرات الدراسة

من هلال مبحرين, هص  الأول  والتوصي ت الاستنت ج ت بعاالر ب لفصل دراسةال هتتمتوا     

 حذذددتلعذذرض الاسذذتنتاجات التذذي اوصذذلت إليهذذا الدراسذذة فذذي حذذين انذذاول الرذذاني التوصذذيات إذ 

الولايذات المتحذدا  فذي العاملذةلدوليذة ا ال ركات بن اطات للاراقاء الهامة التوصي ت من مجموعة

 العرااية.  في البيئة ال ركات الأهر  العاملةاعميم النتائج كي استفيد منها و, الأمريكية
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 الأولالمبحث 
 الإطار المفاهيمي لفلسفة تسويق ما بعد الحداثة

 

 :توطئة

تحيي   لماو .تشابك مفاهيمهم بسبب تعقيده وهفال صعبما بعد الحداثة مصطلح يمكن أن يكون      

ضييح تو لابيُد  مينلابتعاد عن هذا التعقيد , ولما تربك القارئ دة غالبا  مصطلحات لغوية معقمن به 

 .المفاهيم والمبادئ الخاصة به

 ما بعد الحداثة فكرية ل مراجعة -:أولا 

مصطلح ما بعد الحداثة الكاتب الأمريكي  الماياهل للماريسيية درييدريك ويمسيون  ابتكر لقد     

(Jameson,1984:53)  وديييدة ديي  ال قاديية لييدما الأدكييار التيي  عييدت ديي  وًتهييا تم يييلا  لمر ليية

المصييطلح ديي  يتابييات الهادسيية المعمارييية ديي  رمسيييايات القييرن الماضيي   ماسييتخد الغربييية. وًييد

لوصف  الة الانتقال بعيدا  عن مفهوم الآلة الذي اعتمد على نظام معقد من المعتقدات  ول أهمية 

ظهر مفهوم ما بعد الحداثة ليغط  الانتقادات الكبيرة د  بااء المجتمعات. ويس  الآلة ودورها الرئ

. ولكن بشكل عام لم يحصل إوماع بين الكُتاب  ول إيجاد (Harvey,1989:39)لمفهوم الحداثة 

. لذلك لا يوود تعرييف واضيح ومتفيل علييه (Brown,1995:11)صورة مو دة مضادة للحداثة 

فة غالبا  ما يحل المفهوم يبديل لبعل عااصر ما بعد الحداثة م ل إعيادة دف  الفلس ,لما بعد الحداثة

دي  البحيو  و (Post Structuralism). الباياء أو المفياهيم المرتبطية بيذلك م يل ميا بعيد البايويية

الدراسيات ال قاديية و الأياديمية ياتقل مفهوم ما بعد الحداثة بين مجموعة مين العليوم الفرعيية م يل 

 .  (Lechte,1994:110)الاستعمار و ما بعده و الدراسات المرتبطة بحقوق المرأة  الدراسات عن

ربما يكيون مين الأي ير أهميية وبدًة د  بضعة ومل دق ,  المصطلح اتعريف هذ وًد يصعب      

 ديي  الأصييل مييا بعييد الحداثيية يييان إذ ,لحداثييةل وانتقاداتييهه ييييع علييى ميياه  ادعاءاتييه أو مطالبييالتر

مصيطلح  بأنيه يوصيف  يي  ,للجدل إثارة   المصطلحات أي ر من دهو الحداثة.مفهوم إلى  استجابة

 الاصيو  بايية دي  الاتسياع متعاييدة مكانية يكتسيب ريذأ هذا ورغم ديه, التحكم الصعب من مرن

 الحداثية بعيد ميا مصيطلح لذا يعيد دكرية دلسفية. ظاهرة باعتباره بتعريفه ساقوم دإناا لهذا الفلسفية

 للدلالة الستيايات ماذ المصطلح استعمل هذا دقد ,البسيطة التعريفات تتحدى الت  المصطلحات من

 الاقيد و العميارة دين إليى الفاي  باضضيادة الاقيد اسيتراتيجية ييذلك و للحداثية المضياد التوويه عليى

 التم ييل دي  الأزمية بفكيرة الحداثية ميرتب  بعد لما الفلسف  المفهوم أصبح ال مانيايات وماذ .الأدب 

 رديل ييذلك و ,الأرلاًيية والقييم العقلانيية ديميا يخيف دكرتي  وبالتخل  عن المعتقدات العالميية

 الأساسيية ال لاثية الأدكار هذه وعِوض ,التاوير عصر عن الموروثة للتطور المو د المسار دكرة

  يول الاعاعيات واسيتمرارية الاريتلا و ,التايوع عليى قيومي الحداثة بعد ما دإن   ,الحداثة لمر لة

 . 10:2000),الديران ) التجانس و الانسجام إمكانية  ساب على اضنسانية القضايا
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 ار  ول مفاهيم مريعية م يل تحريير الانسيانما بعد الحداثة ه  مجموعة مهيكلة من الأدك إن       

 إن  لذلك دي. (Firat&Venkatesh,1993:225) من هيايل السلطة والتاكر للعقيدة يحقيقة مطلقة

متماسيكة أو محكمية. دهي  توويه نحيو التعدديية  إيديولووييةما بعد الحداثة تعد تووها  دلسفيا  وليس 

 مع تضاد ظاهر لمطالبات السلطة وادعاءاتها وماادية للذرائع العلمية. والاسبية متراددة 

بأن المعالم الرئيسة لما بعد الحداثة ظهرت دي  القيرن  (Best&Kellner,1997:66)ويرى      

بأن الواًع أي ر  (1844-1900) (Nietzsche) نيتشه عشر عادما أيد الفيلسو  الألمان التاسع 

ن ًبُلِيَ  هيذه الفكيرة ديإ إلى ماظورات متعيددة. وإذاتعقيدا  من أن يحيطه ماظور وا د ولكن يحتاج 

  . (Devaney,1997:70)ود  قيقة مطلقة ذلك يقود إلى التخل  عن ادعاء وو

 البايوييية تييرى بييأن   مييا بعييد الحداثيية بالحريييات البايوييية ومييا بعييد البايوييية ديي  أوربييا. و تييرتب      

وبيامييا البايوييية تستكشييف اضوييارات والرمييوز  الاشيياا البشييري لييه باييية ديي  تشييكيل المعاييى الكليي 

صيغة تفكيكية تريع على نقد نظرية المعردة الخاصة )ما بعد البايوية  ن  , دإللواًع الأساس العميل

رليل معيان  مين ييأت  لييس لهيا معايى أسياس أيييد  إوارات ي يرة ه توودترى بأن( بحرية التاوير

ميا  ن  د  دلسفة ما بعيد الحداثية. ليذلك ديإالعديد من أدكار ما بعد البايوية انصهر الكلمات والرموز د

الأدكيار العلميية ميع  مختلفية عين مفاهيمبعد الحداثة واعتمادا  على مفهوم ما بعد البايوية تشير إلى 

الكلمات الت  يمكن التلاعب بها بسيهولة دي  العقيل لا  ارق مختلفة للحدي  أو التفكير وتدع  بأن  

تضييييييييييييييييمن الوصييييييييييييييييول إلييييييييييييييييى اسييييييييييييييييتاتاوات موثوًيييييييييييييييية  ييييييييييييييييول الواًييييييييييييييييع             

(O’Shaughnessy&O’Shaughnessy,2002:110). 

 الحداثية بعيد ميا مصيطلح لبقياء عدييدة ا  أسيباب توويد  (Gilbert&Bailey,1990:7)و سب     

 :أهمها التعريف نا ية من غير مضبوا

 م يل أريرى دلسيفية مفياهيم ميع العلاًيات متعيددة بيئية دي  نشيأ الحداثية بعيد ميا مصيطلح ن  إ 

 بعد لما دهماا دإن   دًيقة غير المفاهيم هذه معان  أن   وبما .التفكيكيةو البايوية, بعد ماو ,الحداثة

 .الأدكار  ي  من المتدارلة و المتقاربة المفاهيم هذه بمضامين سيتأثر الحداثة
 

 م يل  أريرى  رييات بجانيب ثقاديية  ريية عين تعبير عايه, ميا بين من تعبر الحداثة بعد ما ن  إ

اليقياييات  على يليا   اضنسان  العقل لاعتماد الداعية يجابيةاض والفلسفة ,الرومانسية و ,البايوية

 ال قاديية الحرييات هيذه يل أن باعتبار وذلك .الارتبار و التجربة و الملا ظة من المستخلصة

 .متدارلة تكون ًد و مختلفة دكرية و ومالية أبعاد على تحتوى

 أو ,ذات  تعريف ولأ من مستمر تمرين أنها على الحداثة بعد ما 12:2008)درويش,) بينو     

 تاريخ  بااء ليس  الكتابة وهذه ,العصر لهذا الذاتية للسيرة غامضة يتابة أنها على تعريفها يمكن

 المر لية, متجياوزة لهيذه وماعيية ترومية هي  الحداثية بعيد لأ يدا , دمياا مين لمجموعية بسيي 

 أداة هي د وبالتيال  .الشخصيية الأ اسييس تتعيدى يما التاريخية, والأبعاد الخاصة الفاية الأساليب

 سادت الشاملة الت  للاظريات ا  اِبق تقليدية بطريقة تالت  دسُرَ  القديمة والاصو  الرموز لتفسير

 .الحداثة مر لة د 
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 مجموعيييييييييية ميييييييييين الحقييييييييييائل لمفهييييييييييوم مييييييييييا بعييييييييييد الحداثيييييييييية أهمهييييييييييا تووييييييييييدو     

(Rosenau,1992:112),(Addis&Podesta,2005:396): 

وتعا  ارتفاء التمايع الطبق  والتمايع الايديولوو  مع تطور مفهوم تراجع الطبقات الجتماعية:  - أ

أهمييية  هلكين ديي  المجتمييع. إن تراوييعالاسييتهلاو ووصييول الك ييير ميين الصييور المتشييابهة للمسييت

حييد  مييع تراوييع التمييايع الاوتميياع  أيضييا  م ييل التمييايع الجاسيي  العرًيي  الاوتماعييية ي الطبقييات

ارتفاء الطبقيية الاوتماعيية  ومعمييع د  السن والت  ه  من أولويات اهتمامات المستهلكين. والت

 تظهر أهمية يبيرة للتجعئة والترويا د  الأسواق.
 

على المسيتوى السياسي  هاياو ابتعياد عين الحكومية الكبييرة وعين  البتعاد عن الحكومة الكبيرة: - ب

الملكية العامة باتجاه الاعتماد الذات  والخصخصة والتاادسية والتقليل مين مفهيوم دولية الرداهيية. 

دهااو استياء يبير د  العالم من تدرل الحكومات المريعية لكل أنواع التدرل وذلك بسيبب دقيدان 

 الحكومية وبفاعلية ويفاءة السياسات الاوتماعية الحكومية. الايمان بالبيروًرااية 

 

ياشد المستهلكون تحويل  يياتهم اليوميية  :الثقافة و جمالية الحياة اليومية يد أهمية صناعاتاتز - ت

والأ كام  إلى مشاريع ومالية عاد محاولتهم تحقيل نم  متماسك ديما يلبسون ويشترون لماازلهم.

الجمالية تعتمد على مشاعر السعادة وادراييات الجميال وًيد تم يل و يدة التجربية الجماليية ليديهم. 

ومييع ادتييراض ارتفيياع معييايير الحييياة وازدييياد أوًييات الفييراا نجييد أن الاتبيياع ال قيياد  والجمالييية 

ف عين أي والمشتريات الماسقة تجيذب اهتميام أيبير مين ًبِيَل المسيتهلكين. ولكين هيذا وي ء مختلي

مطالبة بجمالية الحياة اليومية دقد يعط  المستهلك الأي ر ثراءا  وزنيا  للمظهير الجميال  أي ير مميا 

يعطيه للأداء الوظيف  للسلعة ولكن يبقى السؤال الأهم وهو هيل الأذواق الجماليية أصيبح  أي ير 

الأي ير ًيميا   هة نجيدإثيارميا هيو الأي ير  ن  إليى المفروويات أو إليى الملابيس ديإ دإذا نظرنا ؟صفاءا  

 والذي يحدد أي ر ما نراه رسميا  د  نم  المعيشة اليوم.

 

ويعاي  باياء الهويية الذاتيية مين ريلال الخييار الشخصي   بناء الهوية من خلال الخيار الشخصي: -  

وهذا الخيار يقدم دعم للحفاظ على الاظام الطبقي  الاوتمياع   ب الاوتماع سَ وليس من رلال الاَ 

 هييتمراصييية التجعئية ت بعيد الحداثيية بيأن   ه دلسيفة مييااوهيذا يتوادييل ميع مييا تيردون ًصييد. مين وليو 

بييالعمر وليييس بالو ييدة. والتجعئيية لا تعايي  الفردييية ديي  الشييراء دقيي  ولكيين تعايي  تجعئيية الهوييية 

الشخصيية ديي  يييل مر ليية مين المرا ييل العمرييية وديي  ييل الأوسيياا الاوتماعييية المختلفيية ويلمييا 

ممتلكيات الطبقيات ال ريية  ن  دادت أهمية التسويل الاستهلاي . إم السابل يلما ازازدادت دًة الكلا

غالبا  ميا تعكيس الأذواق الغريبية للأديراد ولييس الضيغواات الاوتماعيية للتكييف والتغييرات دي  

 وسائل الامتلاو تحد  د  مختلف مرا ل الحياة ود  مختلف الأوساا الاوتماعية. 
 

التي  وياع  وهذه الفكرة هي  امتيداد للأدكيار  دون وجود قيم مطلقة:من عالم التشظية والتدفق  - ج

ديي  سييتيايات القييرن الماضيي  ولكيين الحييياة الاوتماعييية تم ييل وييعءا  مسييتمرا  بييين الرغبيية بالتقيييد 

وهييذا ًييد يحييد ميين  ؛بالمبييادئ لمجتمعاتاييا وبييافس الوًيي  تجاييب الخضييوع للضييغوا الاوتماعييية

ا يدة تبقيى بهيا ملاميح التشيابه دارل وماعية اوتماعيية و  التشظية لأن الارتلادات بين الأوخا

سري. دالانتماء إلى ثقادية معياية يسيتلعم التشيارو بيبعل القييم والحيدي  عين غيياب تيام للقييم الأُ 
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مطلقية مسيتدامة عايد الشيراء لأن القييم تيرتب  ميع ًييم المطلقة هو  دي  غير دًيل. دلييس هاياو 

 وتختلف هذه المبادلة مع ارتلا  الظرو .  د  اتخاذ القرار (Trade-Off) مبادلة
 

إن التخلي  عين أي  حقيقة مطلقة أو إيمان مطلق بالعقلانية العلمية أو بحتميةة التطةور: ل توجد - ح

العقلانية العلمية و تمية التطور ه  من المبادئ الأساسية لما باعتقاد بالحقيقة المطلقة أو اضيمان 

الاظرية العقلانية تهيتم بيبعل عواميل  مردوضة يهد  ماطق  ورع  لأن   بعد الحداثة. دالحقيقة

 ما بعد الحداثة يسلاح استبدادي.

ما بعد الحداثة يعا  أوياء مختلفة بالاسبة للعلوم المختلفة, بعل العلوم الت  تطبيل ميا بعيد  إن       

 ,دراسيييات ال قادييييةوال ,والهادسييية المدنيييية ,وتييياريل الفييين ,الحداثييية تتضيييمن الهادسييية المعماريييية

وعلييم  ,والفلسييفة ,واضعييلام ,والتسييويل ,واضدارة ,والقييانون ,والتعليييم والجغرادييية ,والاًتصيياد

 (.(Brown,1995:61وعليم الحييوان  ,وعلم الانسيان ,وعلم الاوتماع ,والعلوم السياسية ,الافس

ه ظياهرة ثقاديية دي  المقيام بأن ي ا  هاياو إوماعي ن  يرات المختلفة لما بعيد الحداثية ديإوبالرغم من التفس

قييياد  لميييا بعيييد للماظيييور ال متعيييددة وويييوه  . و توويييد(Firat&Dholakia,2006:123)الأول 

 عايدها (Firat&Dholakia,2006:124)التسيويل هيو ويعء مين ال قادية  نا أن  دإذا عدد الحداثة,

مين العواميل المهمية دي  موضيوع التسيويل. و مين أهيم  ت ال قاديية لميا بعيد الحداثيةالمجالا تصبح

 المجالات ال قادية لما بعد الحداثة:

وه  ًوى العولمية والرأسيمالية والتي  نيتا عاهيا زييادة اضنتياج وبالتيال   الأسس القتصادية: .1

 (. (Brown,1995:62 زيادة الاستهلاو
 

يتكيون مين ثقاديات متعيددة ومتاوعية العيالم  ترى دلسفة ميا بعيد الحداثية بيأن   التعددية الثقافية: .2

(Firat&Dholakia,2006:126)  وًد ساهم  العولمة د  تحقيل التعدد ال قياد  دي  مجيال

ما بعد الحداثة لأن وا يدة مين أهيم نتيائا العولمية هيو اضدراو المتعاييد لاريتلا  المجتمعيات 

 تلا .وال قادات والطقوس وهذا ما اور من الفهم والقبول العام للتاوع والار
 

لا تعيل ما بعد الحداثة التفضيلات بين الطبقات ميع ذليك هي  تتسيامح  التسامح في الختلاف: .3

 .(Firat&Dholakia,2006:127)د  تقبل الارتلا  
 

 .(Firat,et.al,1995:40)اوتماعيا   الحقائل والقيم تباى البنائية الجتماعية: .4
 

وتعا  ًبيول  قيقية أن الاويارة المعياية ًيد تم يل معيان  متعيددة  ما بعد الهيكلية أو اللابنائية: .5

اعتمادا  على ما يدريه المتلق . إن يل من اللاباائية والبااء الاوتماع  مرتبطة بالاسبية د  ما 

ل مجموعية المعتقيدات والحقيائل عليى طب ياسبية تعا  أن ليس بالضرورة أن تُ بعد الحداثة. وال

 .(Firat&Dholakia,2006:126)را ل العماية يل ال قادات أو د  يل الم

 

تي  تعيد عيادة وتعا  ميعج أو إعيادة تولييف المجيالات المختلفية لل قاديات المختلفية وال المزيج: .6

اعكس ديي  المحتييوى الاعلاميي , ديياضعلام هييو مَ يَيل للبيئيية ال قادييية والاوتماعييية ا  يييداييي ا  تعبييير

 (.(Brown,1995:63الحالية 
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تتعاميل ثقاديات ميا بعيد الحداثية ميع مصيطلحات الحاضير م يل هايا, و  الحاضةر:التركيز على  .7

 الآن.  
 

يية ( مقارنة للتووهيات المعرد(Brown,1995:64لقد وضع  التغيرات في المعرفة والأفكار: .8

 : الآت  (1) تظهر د  الجدول بين الحداثة و ما بعد الحداثة
 

 1 الجدول

 للتوجهات المعرفية بين الحداثة وما بعد الحداثة مقارنة
 ما بعد الحداثة الحداثة ت

 المعرفة المحدودة معرفة موضوعية 1

 الفتقار إلى القوانين العالمية قوانين عالمية 2

 حدود في التعميمات التعميم النافع 3

 اللاعقلانية الحقائق المطلقة 4

 الشخصانية الموضوعية 5

 المشاركة التفرج 6

Source: Brown, S., "Postmodern Marketing" ,London: Routledge,1995,p64 

 

   ما بعد الحداثة و الحداثة -ثانياا:

 الحداثة  - أ

 لانكليعييييةا الحداثييية لفظييية أن  يييين دييي   يييد  مييين أصيييلا   تيييأت  للحداثييية العربيييية اللفظييية     

(Modernity) الجذر من مشتقة (Mode)  داللفظة. بدو به الش ءي الذي الشكل أو الصيغة وه 

 هي   ليسيو المهيم هيو الشيكل دلييس ميا يحيد  إنيه يقيع, عما أي ر دلالة بماله إذن ترتب  العربية

 يحد  يقع دي  العميان. ما يل, وراهايته بواًعيته أساسا   يتشب  يحد  ما دإن تبرز. الت  الصورة

 ويعرا   دحسيب, الأدب عليى التييار هيذا يقتصير وليم والأدب الفين دي  تييار هو الحداثة مصطلح و

 الحداثية ومصيطلح .وعميارة ,ونحي , وتصيوير ,موسييقى مين وميعيا   الفايون ويمل بيل ون يرا ,

 المتعلقية الوصفية دالعااصر التعقيد بالغة صعوبة على تحديده ياطوي متقلب,و مراوا, مصطلح

 مين بعضيا   أو بعيايه, ياتبيا   إن القيول الصيعب دمين الآرر, البعل مع بعضها تتصادم بهذا التيار

 عشير  يامنال القيرن نهايية دي  ياني  الحداثية بدايية إن   .عايوان الحداثية تحي  يايدرج ياتيب, نتاج

 القيرن مين ال لي  الأول أو الربيع دي  عطائهيا ًمية أو ذروتهيا وبلغي  العشيرين, القيرن ومطليع

                                      الحدي يييييييييييييييييية الدراسييييييييييييييييييات إليييييييييييييييييييه تميييييييييييييييييييل مييييييييييييييييييا دهييييييييييييييييييذا العشييييييييييييييييييرين,

(O’Shaughnessy&O’Shaughnessy,2002:110). 

ة وزييادة دور العليوم عصر الصااعة أور أول مرا ل الحداثة وذلك مين ظهيور الرأسيمالي ن  إ     

. ت من رلال انتشيار اضعيلام الواسيعا مر لتها ال انية د  القرن العشرين دقد ظهر. أم  والتكالوويا

وبشكل عام يان  الحداثة تتصف بالاعتقياد بيالقوة المطلقية للصياف البشيري لأن يكيون سييد عليى 

دكرة الحداثية  ًدره وعالمه وذلك من رلال السيطرة على الطبيعة. ولكن ما بعد الحداثة أدري  أن  

هي   طبيعية باسيتخدام العليوم التكالووييةد  تحسين الوويود البشيري المعتميد دي  السييطرة عليى ال

. وًد ظهير ذليك بقيوة دي  العقيود الحاليية مين ريلال  يالات (Firat,et.al,1995:41) مهَ مجرد وَ 
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ورًاًيية ابقيية الأوزون وبيياً   ,واضيييدز ,الييذعر الكبيييرة التيي  سييببتها أمييراض م ييل واييون البقيير

التفكييير  ن  باضضييادة لييذلك دييإ ا الاييوع البشييري,التطبيقييات الخاصيية بالتلوثييات البيئييية التيي  سييببه

العقلان  وهد على العديد من التطردات العرًية د  القيرن العشيرين. ودي  مواوهية هيذه الكيوار  

دقييد اضيمييان بفكييرة التطييور مييع  مييلات الشييك الك يييرة  ييول الأمايييات الكبيييرة المرتبطيية بييالعلم 

 وميع ضتعار أنها التقليد, أي صيغة تعارض للحضارة, متميعة صيغة ه  الحداثةد والتكالوويا.

 تفيرض ال قاديات, لهيذه والرميعي الجغرادي  التايوع التقليديية دأميام أو السيابقة الأريرى ال قاديات

 الحداثية تظيل ذليك وميع مين الغيرب انطلاًيا   عالمييا   مشيعة متجانسية, ةو يد ويأنها نفسها الحداثة

دي   تبيدل وإليى بأيمليه, تياريخ  تطور إلى اضوارة إومالا , دلالته, د  يتضمن غامضا   موضوعا  

 . 6:1983))هاري, الذهاية

إليى نظيام الفكييرة  يشيير (Modernism)أن مصيطلح الحداثية )العصيرانية( عليى اليرغم مين      

رَت ديي  غضييون الأربعيية ًييرون الأريييرة, تعريفهييا الحقيقيي  يمكيين أن يكييون متتبعييا  إلييى  التيي  ايُيو 

 العقود الأريرة. ومن أول دهم نظام دكرة ما بعد الحداثة دأنه من الضروري البدء بتحلييل الحداثية

(Baker,2002:8) عشير  عية بين القرن ال يامنقد بدأت ب ورة صااد. الحداثة مُ لَِ  بشكل تقليدي

إلييى عملييية الرداهييية  ا  أعطيي  صييعود   أوربييا, ال ييورة الصييااعية الأولييى وال انيييةن. دييوالعشييري

هيذه العمليية بواسيطة  بيدت غيير ًابلية للتوًيف. ًييدَت والتحسين د  معايير المعيشية العامية والتي 

إن  اليذي أسيفر عين الحداثية هيو الحليول,  رة البشير ًيد تيأثرت بشيكل واضيح بهيذهالعقل. ياني  دكي

الفلسيييفة الواًعيييية والتجريبييية الماطقيييية, وييييارات الفلسيييفية للفلسييفة الواًعيييية الحدي ييية, الت اوتميياع

لوو وهييوم, أعضياء وسمي , وإلى )ديكارتس ويان (,  ماطقية. ودكرة التجريبية الحدي ة تعودال

ون من بح  نيوت اد الحداثة والذين استفادوا ي يرا  بشكل عام رو رية الفلسفة الواًعية الذين عُد وا 

(Cobb,1990:58) اضمكانية المعتر  بها للفرد لفهيم الطبيعية الواًعيية المعاصر, . د  الماظور

الواًعية د  صيغتها الاهائية  و قائقها, سمح  له بالتدرل على  الة الأوياء وإروادها وتحسياها.

. ياني  المعردية هيما  على التحليل العلمي  ومجالاتيه, تقيدم  المعردية باتجياه الواًعيية والحقيقية

زَت  مييييييين ًبيييييييل  قيقييييييية مؤييييييييدة مييييييين الواًيييييييع تهيييييييد  إليييييييى الخيييييييير يميييييييا ًيييييييد عُيييييييع 

(Addis&Holbrook,2001:50) وإن الرغبيية لوصييول أعلييى مسييتويات الرداهييية ًييد امتييدت .

بالضرورة إلى مبدأ العلم وإلى يل مجال من المعردة, التطبيل المجرد للطريقة العلمية انتقل  إلى 

  يل مجال د  العلم.

 عليم الاوتمياع, والتحلييل الافسي ,وعليم اليافس, ييل مين ميع ولادة و داية القرن العشريند  ب     

أييد د  ضيوء الارتيراق المكتسيب مين ًبيل البشيرية, وبشكل إضاد . والتأييد على عقلانية الفرد 

(Cobb,1990:59) ذلييك تعاماييا  مييع يجابييية ًوييية, ومعييان  إ أن مصييطلح الحداثيية ًييد ايتسييب

يشير مصطلح الحداثة إلى العهيد الماضي  اليذي انتهيى, عليى  مصطلح التقدم. اليوم وبدلا  من ذلك

 .الأًل لأولئك الذين هم أي ر  ساسية للتغير الاوتماع 
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 ما بعد الحداثة بين الحداثة و - ب

 وميعا   يجمعها مختلفة واتجاهات تيارات محلها  و ل   واتجاهاتها تياراتها بكل الحداثة انته       

 زال ميا عاهيا والحيدي  مفتو يا , زال ميا الحداثية مليف ديإن ذليك وميع الحداثية ميا بعيد مصيطلح

 مين الأريرة ال لاثة العقود رلال صوصا  رو العشرين, القرن من ال ان  الاصف وهد دقد .متصلا  

 الأدبيية الميذاهب وييذلك مسيتمرة بصيفة تتلا يل ودييدة علوم ظاهرةنشوء و  نمو العشرين القرن

 إثيارة الأي ير لمفياهيما مين الحداثية ميا بعيد مفهيوم ديعي .43:1990))مطياوع, الحداثية بعد ما م ل

 المر لة نقد  ول مجملها د  تتمحور أدكار من به واء لما الأياديم , وذلك المستوى ىعل للجدل

 مجيال دي  الظيواهر, سيواء لتفسيير وياملة نظريات من بما تضماته الحداثة مر لة ه  و السابقة

 لحالية دعيل ردة بم ابية الحداثية بعيد ميا مصطلح ظهور اضنسانية. ويان العلوم أو التطبيقية العلوم

 ال لاثيايات سياوات دي  تجلياتيه م ل  و ,أوروبا د  الأولى الحرب العالمية أعقب  الت  التشويش

 ميع لتطيوره متفتحيا   مجيالا   الأمريكيية ةالمتحيد الولايات د  وود وأنهة  راص الحداثة لاععة تحديا  

 الاوتماع  المجال تحول د  معاى من له لما راصة بصفة دن العمارة د  الجديدة الاععة ظهور

 بيه لييدل المصيطلح (Arnold Twenbi)البريطان   المؤرخ تااول (1947)ساة  بعد. ود  ديما

 الطبقية تمكين عيدم بسيبب معياريةة الةلاو الفوضةوية واللاعقلانيةة   وهي  ثيلا  صيفات ىعلي

 الصااعية الطبقة  لولو عشر التاسع القرن نهاية الرأسمالية ماذ تطور د  التحكم من البرووازية

 .10:1996))سيد مصطفى, محلها العاملة

 يالات دهي  تم يل الأدكيار,  تشير إلىالعصرانية تشير عادة إلى دترة من العمن و الحداثة  إن       

, والعقلانيةماطقة العقل معياة م ل   الاتضمن العصرانية  وًد مُ ل ثقادية. و نفسية واوتماعية,

تطييور العلييم والتشييديد علييى التقييدم المييادي رييلال تطبيييل تكاولوويييات ونشييوء موضييوع مييدرو, و

انفصيال  وأرييرا  بيعوا الرأسيمالية الصيااعية, وتم يل وهيد  و ييد للفين ودين العميارة, وعلمية, 

عدد من الااًيدين  ن  إ. و(Piquet&Marchandet,1998:5) مجال اضنتاج عن مجال الاستهلاو

التي  لا تكشيف دقي  التااًضيات ميا بعيد الحداثية وا لقدوم ي أهَ ًد ًاموا بعاونة العصرانية وأسسها وتَ 

للمجتميييييييع. دييييييي  باييييييياء مشيييييييروع الحداثييييييية ولكييييييين تجهيييييييع ييييييييذلك ماظيييييييورات مختلفييييييية 

(Jang,et.al,2011:662)( ًيادتالعقلانيية العلمييةودكيرة التقيدم, )مبيادئ الحداثية: ن  . وبذلك دإ 

تااًضيات المجتميع و, و الية الدولية, صيااع النتياج ضيما إن  ا, إلى ريبة أمل المجتمعات الغربية

بيييين المييييادين العامييية وبيييين الريفييي  والحضيييري, والحيييدي  بيييين اليييديا  والعلميييان  )اليييدنيوي(, 

دي  باياء مبيادئ ودييدة, عالم  ومحلي , نجحي   بين العقل والجسم وأريرا  بين تفكير  ووالخاصة, 

  (Firat&Venkatesh,1995:240). مجتمع ما بعد الحداثةب ترتب 
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 ما بعد الحداثة   - ت

 عن نظام متكامل من الفكر رلال القرن العشيرين عايدماتحول  أدكار الفلاسفة لتصبح عبارة      

دحوى العدالية ومسيتوى ونيوع الحقيائل البشيرية التي  يمكين  ألق  الأ دا  التاريخية الضوء على

الاعتماد عليها. وبيدأ التقيدم الفكيري  يول هيد  معيين يم يل الحيد الأدنيى مين الرداهيية المشيترية 

لجميع الطبقات الاوتماعية وهيذا بحيد ذاتيه لييس ماجيعا  يبييرا  ولكايه يم يل البدايية الحقيقية لعصير 

اب ات ارتفعيي  أصييوات العديييد ميين الكُت يييدخييلال السييتيا (Addis&Podesta,2005:396)وديييد 

مين  ا  والبا  ين  ول ووود الحقائل العقلانية وماذ دترة ًريبة أصبح مصطلح ما بعد البايوية وعء

 مصطلح ما بعد الحداثة. 

ميا بعيد الحداثية هي  أولا  وًبيل ييل وي ء ظياهرة ثقاديية وهي  دعيوة للاعتيرا   ن  ومن هاا ديإ     

ايى دًييل بالاوكاليات الكبيرة الت  تواوه مفهوم الحداثة. دكلمة ما بعيد الحداثية لا تحتيوي عليى مع

ح اليبعل بوويود  اوية للجميع متجعئية لدروية اًتيرمتعيددة ظواهر ثقادية  وا د ولكاها تشير إلى

 (.(Brown,1997:82بين ما بعد الحداثة وما بعد العصرانية على مسار وا د 

ات الفكريية هيذه أوويدت صيلا ية للاريتلا  بيين التيواريل والواًيع والاويخا  وميع الاعع     

 دليس هااو ووهر أو هيكل معلوم بشكل دًيل. 

لقد ًدم  الحداثة أووبة مهمة إلى بعل القضايا البشرية المعقيدة وبيافس الوًي  هي  أوويدت      

تجلب المعردة الت  بدورها  لت مرونة دكرية دالأسئلة عادة ه  ا أسئلة وديدة وهذا ما يجعلها أي ر

المعرديية تولييد معرديية وديييدة  ن  ولييذلك دييإ (Addis&Podesta,2005:397).تولييد أسييئلة وديييدة 

ليذلك لا توويد بدايية ولا  وهذا بدوره يعييد الرغبية بالمعرديةلا نهائية والبح  عن المعردة يجعلها 

 نهاية للمعردة. 

الحداثة متأصلة د  مفهوم التقدم البشري المسيتمر وًيوة الفكير )العقيل( لفصيل الحريية مين  إن       

 . (Porter,2000:70) براثن الخرادة والاضطهاد )سياسة القمع(

. والعشرين عشر التاسع القرنين د  ا  راسخ أصبح يالذ فكرلل نظام هو الحداثة بعد ما ن  لذا دإ      

 وأي العقلانية تاف  ماها, يل د و التخصصات, من متاوعة مجموعة د  الحداثة بعد ما ابُ لَ  وًد

 . والتعدد التشظية إلى تدعوو الترويد, أنواع من نوع

 لتقيييم يسيتخدم اليذي المروعي  اضايار أو المتعالية اظريةبأنها ال تعريفها يمكن الحداثة بعد ما     

ميا بعيد الحداثية  ن  يميا نلا يم مين المصيطلح ديإو آرير. مروعي  إايار أو نظريية أي على والحكم

القيرن  عشير إليى القيرن التاسيع ريل الغربي  مينيشير إلى نهاية الحداثة وه  دترة امتدت دي  التيا

 العشرين. 

ما بعيد الحداثية أصيبح  ووهية نظير تتحيدى أنظمية القيمية التقليديية ميع أسياليب  ن  ومن هاا دإ     

صاا  بطريقة نسبية وانته  مسألة ال اائيية دي  التفكيير والقييم متجعئة د  التفكير واندماج د  الأ

. عليى سيبيل الم يال ليم تعيد العيال  واليواا , أو الصيح والخطيأ(يما د   الة )الجيد والسي ء, أو 

هااو  دود واضحة بين الفن العيال  والهياب , وأريذ ياظير إليى اضعيلان عليى أنيه عميل داي  يميا 

عالم متعيدد ال قاديات دي  القيرن الوا يد والعشيرين لييس هاياو يحصل مع لو ات دان يوخ. ود  ال
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اييييياو مصيييييدر يعطييييييك الحقيقييييية المطلقييييية ووهييييية نظييييير وا يييييدة يمكييييين اعتمادهيييييا ولييييييس ه

(Parsons&Maclaran,2009:40). 

 تليك ,الحداثية دكرة ردل هو ,الحداثة بعد وما الحداثة تعريف بين الرئيس  الارتلا  ربما و     

 بعيد ميا ذليك, مين العكيس عليى .ةالحقيقيي الأساسيية قواعدال لديهاالت   البشرية الاوتماعية التجربة

. ةييالحقيق الأنظمية تايتا التي  الأسيااير بيين التفاعيل هي  الاوتماعيية التجربة أن فترضت الحداثة

 والحرييية, الييذات,و الفرد,بيي المتعلقيية الأساسييية الحداثيية اردكييأ ميين ك يييرال الحداثيية, بعييد لمييا ودقييا  

 م ل واستمرار ووودلذلك . (Brown,1993:20) ثابتةو أساسية  وليس العوال سريعة الويالةو

 ذليك دي  بميا) مجتميع أي .ةالخيالي الأسطورية ماظومةلل المستمرة الهيماة على عتمدالأدكار ي هذه

 باسيتمرار عين اليدداع يجيب ليذلك ,الفكرة هذه قدري يالذ( التسويل د  البا  ين من مجتمع بالطبع

  .(Angus,1989:100) .الآررين ضد الأسطورة الماظومة هذه

 ما بعد الحداثة تسويق -ثالثاا:

وًييد  .(Firat&Dholakia,2006:124)تعكييس التطييورات التسييويقية التطييورات ال قادييية      

مصيطلح مجيازي هيو المسيرح للتعبيير عين التحيول  (Firat&Dholakia,2006:133)استخدم 

ميين الحداثيية إلييى مييا بعييد الحداثيية ديي  مجييال التسييويل. دالماصيية و المم لييون والمخروييون والأداء 

 المجالات الأساسية د  علوم التسويل وومهور المسرح يم ل السوق. ونيم ل

ء المسرح وبيإدارة المخيرج وعالأعمال تتم من رلال التاسيل بين أدف  تسويل الحداثة وميع ا     

ياميا دي  تسيويل ميا بعيد الحداثية ب ,ا  سيلبي ا  دور لة عين الجمهيور أي أن الجمهيور ييؤديوه  مسيتق

ل مشارو دي  العمليية. و الجمهور إلى المسرح ليتفاعل مع الأداء ويشترو د  اضنتاج يعمي يدُعى

ميع  التسيويقية( ويمكين أيضيا   العبائن لا يتفاعلون دق  مع أعضياء المسيرح )الشيرية ن  هذا يعا  أ

 بيي  التجربيية الاسييتهلايية. وًييد سييمي  هييذه العملييية وميين رييلال هييذا التفاعييل تاييتا بعضييهم الييبعل

. إذا  التسييويل هييو عملييية ردميية (Firat,et.al,1995:42))الانعكيياس ديي  اضنتيياج والاسييتهلاو( 

البشرية تفرض عليهم أن   اوات ورغبات العبائن ديجب أن يشترو العبون بهذه العملية دالطبيعة

. و (Firat&Dholakia,2006:137)يرغبييوا بالمسيياهمة ديي  العوامييل التيي  تييؤثر علييى  ييياتهم 

 المصالح د  تسويل ميا بعيد الحداثيةم ال المسرح يعد اريقة نادعة للتعبير عن تفاعلات أصحاب 

لفهم دور ما بعد الحداثة د  التسويل يجب بااء وارتبار المواضيع المختلفة الت  تقع تح  مفهوم و

 ما بعد الحداثة. 

يسييمح بفهييم أدضييل للتغيييرات  ا   ييدي  ا  مفاهيمييي ا  د اليييوم إاييارإن ظهييور مييا بعييد الحداثيية عُيي     

يان الترييع على عقلانية  الاوتماعية الحالية بضماها الاستهلاو والتسويل. دف  التسويل الحدي 

شيراء كين بدلا  مين مجيرد اغيرائهم لالعبون. وهو يهد  إلى تحديد ودهم وإرضاء  اوات المستهل

المييعيا التسيويق . ومييع نشيوء مييا بعيد الحداثيية  (4Ps)المايتا. وًيد ارتييب  التسيويل الحييدي  ب ليية 

قد تأثر التسويل أيضا  بما بعد ظهرت رؤية وديدة لأنماا المعيشة وللعلاًة بين المجتمعات. لذلك د

الحداثييييييييييييييييييييييييييييييية واليييييييييييييييييييييييييييييييذي ًدمتيييييييييييييييييييييييييييييييه أولا  ييييييييييييييييييييييييييييييييل مييييييييييييييييييييييييييييييين                                            

(Hirschman&Holbrook,1992:200)  و.(Firat&Vankatesh,1993:230)  
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ظيياهرة علييى أنييه مييا بعييد الحداثيية تسييويل  (Gerrit&Raaij,1998:98) وًييد عيير  يييل ميين     

بتعدد أنماا الاسيتهلاو والحاوية إليى ديرا الواًعيية والتعبيير عين اليذات مين ريلال ثقادية تتصف 

   الاستهلاو.

 والدراسيية الممارسيية ميين يحقييل  بييدايتها يانيي ماييذ الحداثيية بعييد مييا عااصيير ن  إ القييول يمكيينو     

 الحداثيية بعيد ميا عااصيربيين  الحييدي دي   تيدارليوويد  هأنيب ملا ظيية المهيم مين وييان .التسيويقية

 أساسيية نظريية ثوابي و دلسيفات ثلا  مااًشة رلال منيكون  ذلك حيوضتو .التسويل المعاصرو

  :(Firat,et.al,1995:43) وه  المعاصر للتسويل

 Behavioural consistency       السلوكي التناسق - أ

 عيام ولكين ومايذالمسيتهلك.  سلوو د  ا  ترتيبو ا  اتساً بأن هااو المستهلك سلوو نظريات رىت     

واليذي  البسيي  الاًتصيادية العقلانيية نميوذج المسيتهلك وسيلوو التسيويل بيا  وا ردل (م(1960

 الاًتصيادية العقلانيية ييرب  بيين تعقيدا   أي ر هذا الاموذج باموذج واستبدل .يان متبعا  د  الماض 

 دعاميةو دكرييةم الاميوذج الأول يقاعيدة اسيتخد الواًع د و. وال قادية والاوتماعية الافسية والعلوم

 مجموعيةبإضيادة  قاعيدةهيذه ال وسيع   ول ترتيب سلوو المستهلك ولكن بعد ذلك أساسية دلسفية

 لبمعايييى اسيييتبد. م يييل العواميييل الافسيييية والاوتماعيييية الاًتصييياديةميين العااصييير السيييلويية غيييير 

 ن  . وميين هاييا دييإ(Solomon,2002:150)عقلانيي  معقييد العقلانيي  البسييي  بمسييتهلك  المسييتهلك

سلوييات المستهلك تميل للتقلب ويصعب تفسيرها بالطرق التقليدية يميا يصيعب التابيؤ بهيا دهاياو 

متغيرات م ل القيم والمواًف والعلامة التجارية والتفضيلات والدرل والطبقة الاوتماعية وغيرها 

 تدرل د  التحليل الاهائ  لسلوو المستهلك.

 Products projecting Images   للمنتجات المتوقعة الصور - ب

ات وأصيبح لصيورة المايتا ًيمية ينظرية التسويل الاستراتيج  تعقيدا  ماذ السيبعيا لقد ازدادت     

دقد  ياول عيدد مين ماظيري . (Cova&Svanfeldt,1993:297)اضادية من ماظور المستهلك 

بين ممييعات المايتا وعااصير الميعيا التسيويق  واب  يمكن التحقل ماها تجريبيا  التسويل إيجاد ر

نهيا ميا بعيد الحداثية يقيدم  إن  الت  يمكن التحكم بهيا ميع صيورة المايتا الااتجية عين هيذه اليرواب . 

ورة يمكن أن تتغير وأصبح الماتا يعامل على أنه ص ,الصورة الم الية للماتا يكيان ًابل للتسويل

المفهييوم الحدي ية مرييعة علييى المايتا رغييم ًبيول  دي  ذهين المسييتهلك. وًيد ظليي  نظريية التسييويل

 تياويات التسويق  بشكل واسع والسبب د  ذلك هو الاعتقاد السائد بأن الماتجات وضع  لتلبيية ا

وأن هيذا الرضيا يايتا عين العااصير الماديية دي  المايتا. ولكين مين  المستهلكين وتحقيل رضياهم,

يحميل القيمية وأن التسيويل ييان للصيورة الواضح أنيه لييس المايتا ولكين صيورة المايتا هي  مين 

 يان يعتمد على ادراو العلاًة بين الصورة والماتا.  وليس للماتا. والاجاح التسويق 
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 Consumer sovereignty   المستهلك سيادة - ت

مفهوم سيادة المستهلك أصبح مفهوما  ًريبا  من أصيحاب الاظرييات الاًتصيادية التسيويقية.  إن     

المستهلك أدرج ضيمن مصيطلح فمفهيوم التسيويلف بمعايى معردية ومفهوم الفلسفة الاظرية لسيادة 

. بمعايى دراسية (Kotler&Armstrong,1991:12) اوة المستهلك أولا  ثم تلبيية هيذه الحاوية 

ممارسييات بعييروض السييوق المااسييبة لييه. ديي  الحقيقيية لازاليي  ال ك والاسييتجابة لييهواًييع المسييتهل

المعيايير الاًتصيادية تبايى عليى الواًيع وي يرة عيدد ميرات ويراء المسيتهلك  التسويقية الااومة من

 وليس على الخيال الخلاق والم ير. 

رعية لييس دقي  دي  ايتسيب الشيد الحداثية هيو ماظيور دلسيف  ناوي  ما بعمفهوم  ن  ومن هاا دإ     

, ديي  مجييال تخصصييات العلييوم اضنسييانية, ولكيين أيضييا  ديي  مجييال العلييوم الاوتماعييية, ومييؤررا  

السيؤال  ضيمن ااياري ير محوريية للحداثية اليواردة الأبعضا  من المعتقيدات إن   .التسويل واضدارة

 ايائ  مين العيالم م يل انفصيال اضنتياج التفيرع الو, نهوض العلموتتضمن أولوية التفكير العقلان , 

 تيى بعيد الحيرب العالميية ال انيية,  .المفاهيم  المادي للحياة الاًتصيادية بالاعتبارالاستهلاو عن 

يييان الاعتقيياد السييائد ديي  ذلييك  الاسييتهلاو,علييى عاييدما تحييول الاًتصيياد ميين اضنتيياج إلييى الترييييع 

  الأسييييياس ل نتييييياج الاسيييييتهلاو هيييييوسييييياس الاًتصييييياد وتشيييييجيع هيييييو أالوًييييي  أن اضنتييييياج 

(Galan&Vignolles,2009:50).  إن  الأسييياليب البيئيييية دييي  إدارة اضنتييياج والتقاييييات تتمييييع

بمجموعة من العااصر م يل تقسييم المهيام والتخصيف دي  العميل, وتو ييد المخرويات اضنتاويية 

دضييييييييلا  عيييييييين أوييييييييكال ميييييييين البيروًرااييييييييية ميييييييين أوييييييييل تحقيييييييييل الكفيييييييياءة اضنتاوييييييييية 

  (Firat&Venkatesh,1995:72).ائيةالاه

 العمليية مين ويعء هي  الأريرى التجارية والممارسات التسويل د  لو ظ  الت  التغيراتإن       

مين الاا يية  التسيويل دي  عليهيا ع ير التي  الحداثية بعد ما تأثيراتإن و .الاوتماع  للتغيير العامة

 أو القيانون  الاظيامو الطيب م يل أريرى مجيالات دي  لتأثيراتبا مقارنةلا تختلف  الكمية والاوعية

 الرئيسييية المحريييات أ ييد هييو التسييويل أن الييبعل قييدتيع. (Baudrillard,1983:35) التعليييم

 وايب إليى وابا   أررى بعبارة و .الحداثة بعد ما عصر إلى ثةالحدا من المستمر التحول د  للتغيير

. الحداثية بعيد ما إلى الانتقال عاد طليعةال د  هو التسويقية ال قادية والصااعات اضعلام وسائل مع

 عيالمو والتسيويقية اضعلاميية الأنشيطة ممارسيات مين أت تي الانتقيال لهذا يبيرة ددع ًوة الواًع د 

 د  الحداثة بعد ما إلى الانتقال د  للتسويل راصا   مكانا   تابالكُ  هؤلاء فرصلقد . الشعبية ال قادة

 بعيد لميا الجاريية التحيول عمليية ويوهر يم يل التسيويل ن  إو .(Jagger,2005:90) التغيير اليعة

 بيين هويية يوويدو التسيويل رعصي ويوهره دي  هيو الحداثية بعد ما عصر أررى وبعبارة .الحداثة

 مصييطلح مييا بعييد الحداثيية إنو .(Firat&Venkatesh,1993:62) الحداثيية بعييد و مييا التسييويل

أصبح معتمدا  أو مخصصا  من ًبل بعل الأياديميين ومأروذا  ليدل على التحول الطبيع  الحدي  

 .(Sherry,1991:91) د  بح  أو دراسة المستهلك
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  تسويق ما بعد الحداثة أبعاد -رابعاا:

وويود  لقد نتا عن التفسيرات المختلفة الت  تقيدمها العليوم المختلفية لميا بعيد الحداثية إليى عيدم     

تلادات هااو محاولات . ورغم هذه الارBrown,1995:106)إوماع  ول تعريف هذا المفهوم )

ميا بعيد الحداثية ديميا يتعليل بعليم  يختصير أبعياد( 2)التيال   الجدولما بعد الحداثة. و لتعريف أبعاد

 التسويل. وهااو بعل التدارل بين هذه التصايفات ناتا عن التدارل د  الصفات نفسها.

  2 الجدول

 ما بعد الحداثة أبعاد
 (Firat,et.al,1995) (Firat&Dholakia,2006) (Brown,1994,1995) ت

 فرط الواقعية فرط الواقعية فرط الواقعية 1

 التشظية التشظية التشظية 2

 انعكاس الإنتاج و الستهلاك  اللا مركزية اللا تمايز 3

 اللا مركزية التجاور المزج 4

 المتناقض التجاور الختلاف الزمني التداخل 5

 فقدان اللتزام  اللا تأسيسية 6

   التعددية 7

 المصدر: من اعداد الباحثة بالعتماد على الأدبيات الإدارية

 

المشتريات أو المصطلحات والمفاهيم المتشابهة للوصيول إليى   معوُ  ونتيجة لهذا الارتلا      

 :الحداثة و ه يسية لتسويل ما بعد الأبعاد الرئ

 ( التعددية5العما  ,   ( التدارل4( درا الواًعية , 3ع , ( اللا تماي2التشظية ,  (1

 مبييدئ لقييد نشييأ التسييويل يييام   الحييدي  لا يمكيين أن يكييون مبالغييا   الاجيياح الكبييير للتسييويلإن       

ات )أو العلاًييات التيي  تمتلكهييا يييل الشييري لعلاًييات الأعمييال المعاصييرة, وديي  الاهاييية يييام  يييل

ة أن مفهييوم هييذا الاجيياح نيياتا عيين  قيقيي سييتخدمة بشييكل واسييع الآن(. مبييدئيا  يمييا هيي  م هاأسييواً

دكييرة و المؤسسية ال قادييية الأي ير تقييمييا ,, وربمييا هر ال قادية المعاصييرةالتسيويل اسييتولى عليى وييو

ودا  مع كل ويد تتطابل بش ردمة أمايات المواااينمع مؤسسات  ك(لِ سيادة المواان )المواان المَ 

التسويل الحدي  هو توضيح ييفية استطاعة المؤسسات الحدي ة من  ن  المفهوم التسويق , وبذلك دإ

 او رغبييياتهم تجييياه تحسيييين  يييياتهمإنجييياز الم يَييل الأعليييى الحيييدي : ردمييية المسيييتهلكين دييي  إدر

(Cooper,et.al,2005:330)ة . من الممكن مجادلة أن التسيويل الحيدي  هيو معيدل تفيوق ال قادي

هيو الشيهادة إليى وأ الاتصيال بااربييه نمي  مبيد نجا ه د  يونه يصبح لكل المؤسسات لمعاصرة,ا

ت من الماطل التقلييدي للتسيويل معاصرة. د   ين أن بعل المقاماال قادة المريعية التسويل د  

المبيادئ إن  , (Vargo&Lusch,2004:16) وهيو الأي ير تيأثيرا  دي  المجتميعًد ظهرت  يدي ا , 

التسييويل لا يييعال ييُيرى يطريييل لتمييوين  اويية  ن  عييية للتسييويل الحييدي  لييم تتحييدى مطلقييا . إالمري

 دييي  هيكيييل أساسييي  للتغيييير الاًتصيييادي المسيييتهلكين غيييير أنيييه الآن للخيييدمات بيييدلا  مييين السيييلع

(Firat,et.al,1994:310)  . 

ا ظييواهر رئيسييية لعصيير مييا بعييد الحداثيية مييإليهييا علييى أنه رَ ظِيينُ إن التسييويل والاسييتهلاو       

(Firat&Venkatesh,1995:241) الرموز والصور بشكل متيراد   , دبالاسبة للتسويل عُرد
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ل العلامية التجاريية والصيورة مع ما بعد الحداثة وأصبح الترييع على الماتجات غير الملموسة م 

والمحيددة دي  يس للقيمة الملموسية ة وعلى المجالات الخيالية الت  تحي  بالماتا يش ء معاالشامل

صيورته للتسويل وأصبح الماتا يكادح لتم ييل  ًابلا   ا  الصورة أصبح  ييان ن  الماتا نفسه. لذلك دإ

 . وليس العكس

ثية والمرتبطية بالتسيويل الرئيسيية لميا بعيد الحدا اب اليذين يتبيوا  يول الأبعيادقد وصيفوا الكُت يل     

           ويييييييييييييياملة لهييييييييييييييذا المييييييييييييييدرل وهيييييييييييييي  تعُييييييييييييييد   ة أبعييييييييييييييادووضييييييييييييييعوا رمسيييييييييييييي

(Firat,et.al,1995:310),(Firat&Dholakia,2006:242) : 

  :Fragmentationالتشظية  - أ

وتعا  انحلال أو تفسيل ويديد ودقيدان للاسيتقرار السياسي  والتاظييم الاوتمياع  واًتصياديات      

ودي  السوق الواسع ولو دة الذات ولطبيعة المعردة والحتمية الااتجة عن الاعلام متعددة الأوويه. 

 ًيات بيين الكيانياتمجال ما بعد الحداثة تشير التشيظية إليى الفوضيى و يل الأنظمية القائمية والعلا

يشيارو  ام بيأي مسيار معيين للاسيتهلاو, إذنلتيعلاويعاي  بيالمفهوم التسيويق  عيدم ادارل الاظام. 

 العبييييائن ديييي  مجموعييييات متعييييددة و بالتييييال  هييييم يشيييياريون ديييي  تجييييارب اسييييتهلاو متعييييددة

Brown,1995:70).)  

 لمسيتهلكين والمسيوًين. دالأسيواق تتشيظىهذه التشظية ياشأ عاها تحديات يبيرة لكل مين ا إن       

إلييى ًطاعييات أصييغر دأصييغر و لا يحييد  دقيي  ذلييك بتشييظية ًطاعييات المسييتهلك ولكيين ًطاعييات 

 (Firat&Dholakia,2006:127).المايتا أيضيا  والتي  تاشيد البيات لقطاعيات سيوًية صيغيرة 

ملون, وعيات ي يرة وبا لذي يعرض د  الأسواق بأوكال متعددةعلى سبيل الم ال ماتا الشامبو وا

تااسييب أنييواع مختلفيية ميين العبييائن وهييذا يربييك  وملمييعمجعييد, و جييم الطلييب, ووييا , ودهايي , و

تصيايف الجمهيور لخدمية أو مايتا معيين ًيد يكيون  العبون عاد اتخاذ ريار الشراء. ومين هايا ديإن  

 ,ويدا  للتميييع بيين القطاعيات ة سب التطابل الجغراد  أو  سب الخصائف الافسيية تصيبح مهمي

ومن هاا ياشأ سؤال مهيم: هيل يجيب عليى المسيوق أن يايتا بيراما اعلانيية متعيددة للوصيول إليى 

( مين ريلال اضويارة إليى الحميلات (Brown,1995:109ًطاعات مسيتهددة مختلفية؟ لقيد أوياب 

ليافس المايتا  ا  ختلفيم ا  تلفعيونيي ا  خدم سيتة وعشيرين برنامجيالاعلانية لشرية يويايولا والتي  تسيت

 .لاستهدا  ًطاعاتها السوًية المختلفة

دمن نا ية البيئة الاعلامية نجد الآن الاعلام الواسع لم يتجعأ دق  إلى أوكال عديدة )صيحف,      

أيضييا  ضييمن نفييس القطيياع مطبوعييات, وتلفعيييون, وراديييو, وأنترنيي , وهواتييف نقاليية( ولكيين و

والقايوات المختلفية والمواًيع المختلفية الاصيدارات تجعئة متعايدة من رلال  جم  الاعلام  هااو

 .(Firat&Shultz,2001:190)والاعلام المحل  والواا  والاًليم  

ود  رضم هذا البحر الاعلام  الواسع يحتاج المسيوًون إليى أن يتصيلوا بجمهيورهم ويقلليوا      

الهواتف الاقالة ووسائل التواصل الاوتماعية  القول إن  التشظية المرتبطة بهذه الاتصالات. ويمكن 

      ًدم  درصة مهمة لتسهيل التواصل مع العبائن بمستويات وعئية أو دردية.
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 غيعارةو , تميية للتشيظيةهيو نتيجية واستكشا  هذه العروض عروض السوق  إن التاوع د      

ًيالماادسة تردع من مستوى العروض  هذه عليى إعيادة  ا  يكيون المسيتهلك مجبير ليذلكن. بين المسو 

وأصيبح سيلوو الشيراء ليديهم متقلبيا  مميا وضيع ضيغواا  اضيادية عليى  ,رياراتهد  مستمرة نظر 

لمسييتهلك بييافس مسييتوى الييردل لأن المسييوًين ديصييبح عاييدها مسييتوى ًبييول السييلعة بالاسييبة ل

 عييييلا  الحداثيييية ًييييد لا يعيييير  بالضييييب  ميييا هييييو العييييرض الييييذي يرغييييب بييييه دهلك مييييا بعييييد مسيييت

(Firat&Dholakia,2006:127)  .  

التشظية يعاصير أساسي  مين عااصير ميا بعيد الحداثية نجيده دي  ييل الاشيااات ومين ضيماها      

الاستهلاو. دتشظية ربرات المسيتهلك تظهير بوضيوح مين ريلال تشيظية لحظيات الاسيتهلاو لأن 

  يييياة المسيييتهلك أصيييبح  عبيييارة عييين سلسيييلة مييين الأعميييال والأنشيييطة الاسيييتهلايية المسيييتقلة

(Firat&Venkatesh,1993:226) وهييذا يييؤثر علييى المسييتهلك لأن تشييظية تجييارب الحييياة ,

تتطلب غالبا  تشظية الافس من أول أن يعيش المستهلك بشكل تام مع يل موًف أو موًع أو وظيفة 

تواوهييه. دييإدارة العلاًييات ديي  مقيير العمييل بالاسييبة للاسيياء ميي لا  تتطلييب هويييات مختلفيية عيين تلييك 

.  تى ريار الأمومة أصيبح ًيرارا  ييرتب  (Firat&Shultz,2001:190)المستخدمة د  الماعل 

بأسلوب الحياة د  عصر ما بعد الحداثة وه  ريار من مجموعية رييارات يمكين أن تتخيذه الاسياء 

ولذلك سمة التشظية د  مستهلك ما بعيد الحداثية تظهير  .(Jagger,2005:89)ويمكن أن تردضه 

ت ضيمن هوييات مختلفية بيدلا  مين الانسيجام ميع تقبله لكل الخيارات مع إمكانية تقديم هيذه الخييارا

هوية وا دة مافردة. دمستهلك ما بعيد الحداثية هيو ويخف يعييش لحظيات اسيتهلاو متااًضية دهيو 

تغيييير صييورته علييى . ومسييتهلك مييا بعييد الحداثيية عمييل (Teschl,2007:200)متشييظ  ظاهريييا  

وهويييييات وديييييدة بشييييكل متكييييرر ولهييييذا دهييييو غالبييييا  مييييا يحيييياول أن يكيييييف نفسييييه علييييى أدوار 

(Decrop,2008:85) يمييا أن التشييظية تتيييح للأوييخا  الانييدماج ديي  مجتمييع مييا بعييد الحداثيية .

بمعاى مشارية تجارب الاستهلاو مع الآررين لأن مسيتهلك ميا بعيد الحداثية ييرتب  ميع وماعيات 

اوتماعيييييية مختلفييييية وييييييرتب  معهيييييا عاافييييييا  مميييييا يجعيييييل ًراراتيييييه متعارضييييية أو متااًضييييية 

(Firat&Venkatesh,1995:243).   

ل تعا  أن يل الأوياء تاتشير بشيكالتشظية  أن   (Parsons&Maclaran,2009:39) يرى و     

ترابطية( , رصوصيا  مين ريلال الصيور غيير المشيترية )غيير المغير متراب  د  تجارباا اليومية

العااصير م يل زوال   الضوء على ذلك بواسيطة مجموعية مين ل  سُ . وًد ل علان الواسع واضعلام

. ومع انهيار وابيعة المعردة ,سعواًتصاد السوق الوا ,والماظمة الاوتماعية ,الاستقرار السياس 

مدارل التسويل الواسع وهدنا تشظية الأسواق إليى ًطاعيات سيوًية أصيغر وأصيغر وهيذا  صيل 

 سيويل مين وا يدبمساعدة الاميو الواسيع للتسيويل المسيتاد عليى ًاعيدة البيانيات وزييادة سييطرة الت

  .لوا د ومفهوم اضيصائية الواسعة
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 : De-Differentiationتمايز  اللا - ب

دي   اليواا مييات الموويودة م يل ثقادية العيال  ويتضيمن اليلا تميايع ت ييل ومحيو و يذ  الهر     

والتعليم والتدريب, والسياسية والأعميال, وعيدم وضيوح الحيدود بيين الكيانيات المختلفية  ,الاعلان

(Parsons&Maclaran,2009:40) داللا تمايع مرتب  بشكل يبير بالتشيظية إذ تهيتم التشيظية .

بالتقسيم والانحلال وإعادة الترييب, واللا تمايع هو عيدم وضيوح الحيدود بيين الأويعاء الماقسيمة 

(Firat&Dholakia,2006:131). 

تغيير د  التمييع بين المستهلكين والمسوًين لأن يعا  اللا تمايع  ن  أما د  الميدان التسويق  دإ     

 .(Firat&Dholakia,2006:137)المستهلكين أصبحوا أي ر اوترايا  د  تشكيل  ياتهم 

لاتصييال بييين المسييوًين متعييدد التووهييات ل لتسييويل العلاًيية يتصييف بالتييددإن  القييول يمكيين      

هيييذا يعييييل الحيييدود أي ييير بيييين المسيييوًين والمسيييتهلكين إذ تصيييبح أدوار المسيييتلم  و والمسيييتهلكين

 .(Firat&Dholakia,2006:165)والمرسل لها نفس المعاى د  هذا التفاعل 

ن الأصغر ساا  يتفاعلون وسائل الاعلام دالمستهلكومع ويظهر اللا تمايع بوضوح د  التعامل      

 يوسي  م لما يتفاعلون مع الاعلام اليذي يسيتخدم الحاسيوبمع الاعلام الذي لا يستخدم الحاسوب 

(Parsons&Maclaran,2009:40) وهييذا السييلوو يشييير إلييى أن المسييوًين يابغيي  أن يهتمييوا .

بتوظيف الحملات الاعلامية المحايدة والت  تتكون من يل أويكال التواصيل ميع العلامية التجاريية 

والسييييييماح بإيصييييييال هييييييذه العلاميييييية إلييييييى الجميييييييع ميييييين رييييييلال نقيييييياا تواصييييييل متاوعيييييية 

.(Hamouda,2012:98)  

زال الك يير مين الحيدود الجغراديية هو ظهور الانترني  دقيد أ الأساس د  ظاهرة اللا تمايع إن       

وغيرهييا. وهييذه الصييفات تاطبييل أيضييا  علييى ييية و ييدود الييعمن والعميير والحييدود التجارييية العرً

الهواتف الاقالة. إن وسائل الاتصال والتفاعل بواسطة الحاسوب لا تشابه أي وسيلة اتصال أررى 

علاًيات دائمية  والت  ساعدت على باياءتمعات الادتراضية دقد اورت هذه الوسيلة ًدرة بااء المج

. يميييا سييياهم  هيييذه التطيييورات (Addis&Podesta,2005:400) والحفييياظ عليهيييا أو مؤًتييية

أدييراد أيبيير عييددا  ممييا يمكيين الوصييول اليييهم عاييد اسييتخدام تكاولووييية ديي  سييهولة الوصييول إلييى ال

بمعاييى س الانتيياج والاسييتهلاو اعكييان بفكييرةوسييائل اتصييال غييير  اسييوبية. إن الييلا تمييايع يييرتب  

 .(Firat,et.al,1995:42) تجاوز المستهلك لمر لة اضنتاج ويصبح الاستهلاو هو الهد 

 :المتعلقة باللاتمايع القضايا الآتية (Firat&Dholakia,2006:155)بين يل من      

 

  الزبون: كة معاالشروتعاون ال  

زيييادة وييودة ونوعييية الماييتا وودرتييه أصييبح  ميين أهييم المعايييا التاادسييية بييين العلامييات  إن     

عليى هيذه الحالية يكيون اهتماميه مرييعا  التجارية وهو المميع الأساس لكفاءة الأداء لأن المستهلك ب

 تجربة الماتا. 
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   فرص التصالت التسويقية:اللاتمايز في  

ي يرا  بعدم وضوح الحيدود وعمليية رليل القيمية لتشيكلان درصية اليلا تميايع مين أويل  لقد أهتمُ       

وًييد اسييتفاد المسييوًون ميين بييراما الموبايييل اضعلامييية  .تحقيييل وسييائل اتصييال تسييويقية ملائميية

 والاوتماعية. 

دي  الضيبابية يتضيمن  اللاتمايع أن  إلى  (Parsons&Maclaran,2009:40)أوار يل من و     

دوليية الوالأسيواق المحليةل ,دي  الاعيلانثقادية العيال لالواا  اريتلاا اد هرمية واضيحة م يل إيج

ضييحة  ييي  انييدمج  الأصيياا  مييع متمييايعة وا ا   ييدود تووييددلييم تعييد , والتعليملالتييدريب وغيرهييا

المسييار السييليم ضعلانييات  علييى سييبيل الم ييال, اسييتخدام الموسيييقى الكلاسيييكية لعييرض. بعضييها

ارية. إن هذا الم ال يلق  الضوء يذلك على مظهر المعج لما بعد الحداثة, والذي هيو التج السيجار

بيأن  (Warhol)يميا اريتل  الفين بالتجيارة  يي  تابيأ . بظاهرهاارتلاا أنواع غير مرتبطة يعا  

. ف سو  تتحول إلى مخازن بيع تجعئةيل مخازن بيع التجعئة سو  تصبح متا ف ويل المتا 

تسييعى لبايياء  (Coca-Cola)يبيييرة م ييل  وييرياتوييهدنا بييوادر هييذه الابييوءة  ييي  ووييدنا  ولقييد

 . ها وييفية تطور علامتها التجاريةمتا ف تعرض بها تاريخ

  رقميةالعلام الإوسائل  اللاتمايز: تطبيق وسائل التصالت التسويقية على : 

تمايع بين الأهدا  والمواضيع الانسانية ليه دلالات مفييدة ديميا يتعليل بيالهواتف  إن مفهوم اللا     

 . (Firat&Dholakia,2006:137)الاقالة ومالك  هذه الهواتف 

دون ًييد مين الاقالة مرونة يبيرة د  الاتصيال إذ يسيتطيع الأويخا  الاتصيال تحقل الهواتف      

الوًي  أو المكييان وبأوييكال متعييددة ميين وسيائل الاتصييال )التحييد  والوسييائل و اضيميييل والشييبكات 

وغيرها( ووميع هذه الوسيائل تعميل عليى إذابية  يدود الوًي  والمكيان. ويمكين اسيتخدام الهواتيف 

نتظيار مي لا  عايد السيفر أو الا ,الاقالة د  أماين وأوًات يصعب استخدام وسائل اتصال أريرى بهيا

د  صفو  الانتظار. يما يمكن الوصول إلى مختلف الأوخا  عن اريل هواتفهم الاقالة بمعايى 

 تحقييييل إمكانيييية  نشييير ووصيييول أيبييير دهييي  بيييذلك مييين أدضيييل الوسيييائل ضدارة علاًيييات العبيييون

(Firat&Dholakia,2006:138). 
 

  Hyperreality:   فرط الواقعية - ت

الخيال للواًع الادتراض  وألعاب الحاسوب يعيل الحدود بين  عالمدرا الواًعية يما م ل  د       

نه وكل من أوكال الواًيع درا الواًعية على أ (Brown,1995:107), و يصور الخيال الواًع و

دزني  لانيد  اعتمادا  على رطة ريالية أو متصورة. ومن أهم الأم لة على درا الواًعية متاعه يبُاى

 الخيال. والذي يكامل الواًع مع

ووييود دييرا الواًعييية ديي  الاعييلام مسييألة واضييحة لا تقبييل الشييك رصوصييا  ديي  المحتييوى  إن       

لام بشيكل ييوم . وأ يانيا  الاعلام  والعروض الترديهية. ويواويه المسيتهلكون ديرا واًعيية الاعي

ميدح وإايراء المايتا والخدمية العبائن ضعطاء معاى من مضيامين غامضية تصيمم لعييادة  يتُحدى

(Cova,1996:16)  لهيا علاًية محيدودة بيالماتا اليذي تعلين  بعل الاعلانات تبيدو أن   . و تى أن

عاه. يما أن ألعاب الحاسوب م ال ويد عن درا الواًعية وهي  متاوعية ماهيا ميا يميارس مين ًبيل 

عبييييييير الانترنييييييي  متعيييييييددين لاعبيييييييين  عيييييييب وا يييييييد وماهيييييييا ميييييييا يلعيييييييب مييييييين ًبيييييييللا
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(Firat&Venkatesh,1993:227)أن التجارة الالكترونية مجال آرير مين مجيالات ديرا  . يما

 وأمازون تعمل  صريا  على الأنترن .  eBayالواًعية دبعل الماظمات م ل 

و بييالعودة إلييى العييالم المييادي نجييد أن تسييويل دييرا الواًعييية يتضييمن بايياء العلامييات التجارييية      

 الشخصية والقيم  ول دقرات ليس بها  ياة.

بمعايى معيايس لواًعيية الحداثية  يي   دسييتها ًيد يكيون  سبب انتشار  الة ديرا الواًعيية إن       

مستهلك  ما بعد الحداثية  ن  ن أعمالهم. وودقا  لهذا المبدأ دإيكون الواًع مستقلا  عن رغبة البشر وع

 لتتضمن ييانهم الخا . ن الواًع ليس سوى ظاهرة باُي أي ر استعدادا  لقبول دكرة أ سيكونون

 (Firat&Dholakia,2006:128)درا الواًعية ه  امْس للفروق بيين الواًيع والخييال  إن       

ديي  العييوالم الادتراضييية يمييا يحصييل ميين رييلال تشييكيل واًييع اعتمييادا  علييى رطيية ميين الخيييال 

د  دُبَ  على وكل نخلة وه  يبيرة لدروية يمكين  أم لة ذلك الجعيرة الت  باُي اضلكترونية, ومن 

 رؤيتها من المريبات الفضائية. 

مضامين اضعلانات  ووود درا الواًعية أصبح واضحا  د  وسائل اضعلام بالخصو  د  إن       

دقييد أصييبح الآن ميين الواًييع مييا ييان سييابقا  ليييس أي يير ميين ريييال وًييد ازداد هييذا  وعيروض التسييلية

 لال عالم الأ لام الذي أوودته اضعلانات والوسائل الترويجية. الوضع نموا  من ر

  العديد مين السيلع بيل ًيد أعييد باياء بعيل الفايادق أساليب الواًع الادتراض  د  ملقد استخد     

دي  يايدا عليى  (Edmonton)وأوكال مختلفة تماميا  يميا  صيل عايد تصيميم أسيواق  على صور

أي يير المحييال  . يمييا صييمم (Parsons&Maclaran,2009:41)وييكل تصييميم وييادة بيياريس 

سيياتر علييى وييكل السييا ة الرومانييية. وهييذا يمكيين أن يووييد بعييل متييرُ التجارييية ديي  لاييدن وهييو 

وهذا ًد استدعى مطالبة المسيتهلك  د يخلل رلطا  بين الواًع والخيالالتشوش د  إدراو العبائن وً

 بمعردة ما هو الحقيق  دعلا . 

 : Chronology   الزمني التداخل - ث

من الطرازات المعمارية البدائية لما بعد الحداثة واليذي يهيتم بالماضي    العما يتكون التدارل     

)أو تم يلات من الماض ( والتخل  عن التووه المستقبل  المك ف للحداثية مقابيل ماظيور تياريخ  

عايد تطبييل  يعتمد على التأمل د  الأ دا  الماضية د  عملية ضغ  واضحة للعميان والمكيان. و

إليى ميا بعيد الحداثية عليى أنهيا وليع بالماضي  أوهي  عمليية ضيغ  ياظير العماي   التيدارلماظور 

 معالجتهيا سيرعة الحصيول عليى المعلوميات و قد ساعدت التطيورات التكاولوويية عليى. ولالوً 

(Brown,1995:107). 

تحيرو, العما  من ما بعد الحداثة المهتمة بالماض  )أو تم ييلات الماضي ( وال التدارليتألف      

مضغواا  عليه بشكل متعايد, باتجاه تووه نظير الحداثية للتطليع إليى اليوراء  الذي يكوند  الوً  

 . (Brown,1997:107) ماظور ارتجاعية الاظرمن بشكل أساس , 
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لما بعيد الحداثية  (Brown,1997:107)ن رؤية العما  للوً , دإ التدارلد  تطبيل ماظور      

ريلال مين حداثية بشيكل صيارم دي  الحاضير الذين يرون ميا بعيد ال وه  رلا ميل إلى الماض  ت

 الحاضر المعدهر.   ا  الماض  والمستقبل د 

مييا بعييد الحداثيية تبايي  ووهيية نظيير اسييتعادية  ن  الاظيير باتجيياه المسييتقبل الغييامل دييإ ميين بييدلا  د     

ووهية الاظير  مين . دقد أصبح التفكير أي ر بالماض  وتم يلاته بيدلا  (Retrospective))راوعة( 

. لواًيع الحقيقي  دي  الاقطية السيابقة. وهذا مرتب  ودا  بالرغبة الموثوًيية ومعردية االتقدمية للحداثة

وع إليى سييارة الفولكسيواين والظاهرة الأررى ه  التووه للماتجات القديمة يما  صل دي  الروي

والتي  تعيود موديلهيا  (C3)والرووع إلى سيارة سييترون  عود موديلها إلى دترة الستياياتوالت  ت

نمييو عييدد  ميين رييلالعلييى ذلييك  الضييوء Goulding,2002:542)وًييد سييل  ) .اتيإلييى الخمسيييا

عليى الاسيتهلاو الأندية والمحلات الت  تااظر الأويكال القديمية وهيذا الايوع مين التصيايف يرييع 

إليى ميا  يعيودهذه الفترة وًد سجل  البحو  العديد من الأدراد الذين يسيتهلكون بيام  الموثوق د  

 .ًبل عشر ساوات من  ياتهم

 : Pluralismالتعددية  - ج

الانسان لديه العديد من الأهدا  وأن ليس هااو  قائل مطلقة أو متفل عليها  ن  تعا  التعددية أ     

لقيييييييييد اسيييييييييتخدم . (O’Shaughnessy&O’Shaughnessy,2002:119) بيييييييييين البشييييييييير

(Firat&Dholakia,2006:130) آرر ولكن بافس المعايى وهيو مصيطلح الاريتلا   ا  مصطلح

التعددية يخاصية  عددلم ت (Brown,1995:107). أما (difference analogously) المتااظر

لاموذج ما بعد الحداثية  يي  تتكيون ميا بعيد  ا  أساسي ا  ها ورالة عن ما بعد الحداثة ولكاه عد  مافص

للخصائف المتعددة الميذيورة سيابقا . دميا بعيد  الحداثة من ترتيبات غير ماظمة لأي وا د أو أي ر

   الحداثة تقبل بالتاوع وتتسامح بالعلاًات المختلفة بين المتغيرات المتاوعة.

التعددية يصفة أو ميعة مافصلة لما بعد الحداثة ولكن يحالة  (Brown,1997:107)لن يأرذ      

 د أو ة تتألف من ترتيب غير ماظم لأي وا د ما لاموذج ما بعد الحداثة, دما بعد الحداثواملة إلى 

أي يييييييير ميييييييين المميييييييييعات المتعييييييييددة السييييييييالفة. انعكييييييييس هييييييييذا الماظييييييييور ميييييييين ًبييييييييل 

(Firat&Dholakia,2006:130) تتحمل ما  طلح الارتلا  بشكل مماثل إذمص استخدما نِ لذاال

 بعد الحداثة تاوع وتقبل علاًات متاوعة ديما بين متغيرات متاوعة.  

مع للظياهرة المتعاماية )ييل وي ء تشجيع ظاهرة تر ة الماضية تظهر د الخمس الأبعادأثر  إن       

. وهيذه التعدديية لميا بعيد الحداثية مرتبطية بالاسيبية ه  تر ب بالتاويع دي  ييل المجيالات( ويتغير

تشجع دكرة أن المعردة معتمدة  الاسبية . وتتجاب الاعتقاد بالحقيقة المطلقةوه  ووهة الاظر الت  

التعدديية ال قاديية  . والاوتماعيية للفيرديي  تتيأثر بشيكل بالخلفيية ال قاديةلعلى ووهة نظير درديية  

 ال قادية.  م ال لذلك والت  تحترم يل الخلفيات الدياية و

ية وأن لتسييويقة السييابقة الارتبيياا بييين مييا بعييد الحداثيية والظيياهرة االخمسيي لقييد أظهييرت الأبعيياد     

التيال  سيو  يظهير يييف أن الانتقيادات لميا بعيد بولب ميا بعيد الحداثية دي  صُي مجتمع المستهلكين

 . ستهلاو المتغير والمستاد للتسويلوديدة لفهم عالم الا ا  الحداثة ًدم  ارً
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     التسويق وانتقادات ما بعد الحداثة -خامساا: 

                المفكرين الفرنسييييين لميييا بعيييد الحداثييية م يييلد لميييا بعيييد الحداثييية ميييرتب  عيييادة بيييالانتقيييا إن       

Jacqwes Derida)  وMichel Foucault  و(Jean Lyotard ميا بعيد  . ورغيم أنوغييرهم

إلقياء نظيرة تفصييلية عليى هيذه الأدكيار  الحداثة وما بعد الباائية ليس لها معيان  متراددية ويصيعب

تيييأثر بهيييذه سيييتهلاي  التييي  تبعيييل مجيييالات التسيييويل والسيييلوو الا ليييذلك سيييو  تاُييياًشالمعقيييدة 

المعان  الت  يمكن بااءها من رلال ر ما ه  ظهِ . أن ما بعد الحداثة تُ  (Lee,2009:886)الاظرية

. وه  بالضب  التغيير والتطور المستمر الحوار )أنظمة التغيير وتطبيقاتها الايدلووية( وهذا يعا 

 ,ى )المضيييييادات ال اائيييييية( م يييييل اليييييذيرلالأن ىيييييية أو ميييييا يسيييييمتظهييييير المضيييييادات المفاهيم

يل عن الآرر ولكين بهرميية يل معاى يبد . بحي  يعدالحدي  وغيرهاوالكتابةل ,لعاافةاوالماطلل

بعد الحداثة تحاول إعادة بااء هيذه العلاًيات  . وماماطل عادة له امتياز على العاافة. دالالارتلا 

ميد علييى العلاًيية مييع المعدووية للمعاييى بحييي  يظهير ييييف أن ازدييياد التميايع لمصييطلح معييين يعت

 ذليك يعتميد عليى عيدم يونيك أن يى وأن تكيون ن  ا  دإ. على سبيل الم ال لتكون ذيرالمصطلح الآرر

. ومييا بعييد (Thompson,&Troester,2002:550) ماطقيي  يعتمييد علييى عييدم يونييك عييااف 

حاول تقديم ادتراضات وأنظمة تععز هذه المواًع الهرمية ال اائيية ومن رلال إعادة البااء تالحداثة 

 تظهر ييف يتغير المعاىمعان  أساسية تبقى ثابتة مع العمن وه   توودوتعيد الاظر د  دكرة أنه 

غالبا  ما تادما البحو  التفسيرية مع . وضمن بحو  المستهلكين  سب الاطاق ال قاد  والتاريخ 

وأن هيذه  ,ة تأريذ بووهية نظير ميا بعيد الحداثيةليس يل البحو  التفسييري هما بعد الحداثة ورغم أن

مين اليرؤى الاظريية  العدييددي  ثقادية المسيتهلك( ًيد سياهم  المدرسة والت  تسمى الييوم )نظريية 

ًية المتغييرة وأساس هيذه اليرؤى هيو إدراو العلا. ثرت بالانتقادات لما بعد الحداثةالجديدة والت  تأ

ليى الاسيتهلاو ع تفَيَوق اضنتياج والاًتصياد السياسي , دخلال الحداثة. بين ثاائية اضنتاجلالاستهلاو

يية رليل وييف اج إليى الاسيتهلاو,. ولكن ما بعد الحداثة غيرت التأييد مين اضنتيوالجغرادية المحلية

صبح المستهلك ماتجا  من رلال الاشياا الاسيتهلاي  وبالتيال  بحي  أ ,القيمة من رلال الاستهلاو

لذلك دقيد أصيبح المسيتهلك هيو  ,لاستهلاولاضنتاج أصبح  ضبابيةدالتقسيم بين ال اائية الخاصة با

 . (Saren,2011:39) ل وهو البا   عن ييان دارل السوقالمبدع البط

 مستهلك ما بعد الحداثة -:اا سادس

 اتيديي  البداييية ديي  ديين العمييارة ديي  السييبعيا هييو المصييطلح الييذي اسييتخُدِمَ ا بعييد الحداثيية ميي     

(Addis&Podesta,2005:400). اليذي وهيذا المفهيوم دي  السيا ة بشيكل واسيع الاطياق  ارح

ييل توصيل ًيد و. الحداثية عصر يبدأ باهاية الاموذج البرووازي الذي مييعما بعد الحداثة أن  يؤيد

إليييى أن ميييا بعيييد الحداثييية ًيييد تطيييورت تيييدريجيا  دييي   (Firat&Venkatesh,1995:239)مييين 

العديييد ميين البييا  ين  وًييد سيياهم .ا  وديييد ا  أصييبح  بالاسييبة لييبعل البييا  ين نموذوييوالتسييويل, 

(Firat,et.al,1995:239)  لف من رمسالذي هو مؤَ ما بعد الحداثة بالتعريف لأساسيات مجتمع 

 .العما  التدارل, وأريرا , التعدديةو, تمايع اللاو, تشظيةالو, مفرا د  التروياالواًع النقاا: 
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علييى الييرغم ميين الجييدل المسييتمر  ييول أساسيييات مييا بعييد الحداثيية الآن هايياو مجموعيية ميين      

العااصر المتفل عليها دي  هيذا المفهيوم م يل الصدقلالتسيامح, وديرا الواًعيية, والحاضير اليدائم, 

  .(Firat&Shultz:1997:202)دقدان الالتعام وغيرها  , ووالتشظية, والانحرا  عن المريع

مستهلك ما بعد الحداثة من المتوًع أن ييدع  التسيامح والصيدق  ن  يتعلل بالحالة الأولى دإديما      

ودييرا ميين غييير تحيييع.  متاوعييةالحييياة الأدضييليات وأسيياليب ولطييرق مختلفيية للعيييش والووييود, 

كيرة أن الحقيائل الاوتماعيية التي  يسيكاها هي  غيير تعا  أنه يقبل ويشعر بالارتياح ميع د الواًعية

بالبايياء ميين رييلال محاييياة ودعاييية ولكيين معطيياة ميين ًبييل الطبيعيية أو اسييتقلال العمييل البشييري, 

 (Ganesan,2002:53). اوتماعية عقائدية )أيديولووية( والتي  هي  مُعبير عاهيا ومرتبطية بقيوة

العيش  حا  ود  الحقيقة يبدي رغبته تجاهمستهلك بتووهات ما بعد الحداثة يكون متسامال ن  وبذلك دإ

دييي   قيييائل مجربييية والتييي  تمييي  محاياتهيييا دييي  انطباعيييات الماضييي  عييين الاييياس أو المسيييتقبل 

(Angus,1989:96)تحتيوي تاياًل لن ياععا عاد تجربة  قائل أو وظيائف  . أي أن المستهلك

ه أيبير مسيتهلك ميا بعيد الحداثية مين المتوًيع أن يكيون لديي ن  أو عااصير غيير مترابطية. إ ظياهري

اتبياع مبيدأ وا يد أو اريقية ول صيرار عليى ة وليتاازل عين نععية الحداثية استعداد ليتسع للتشظي

يرغيب ليذلك  هن  إ .(Firat&Shultz,2001:190) مختلفةال ديما بين لحظات  ياة ومشاعر الافس

نهيم شر هم د  أي ير الأ ييان معترضيين, إبالارتياح مع دكرة أن الب السبب بأن يكون واعرا  أي ر

وتماعيية. عليى عكيس الفكيرة الاعملييات الايية دي  يان يصبحون الوسيلة بيدلا  مين الغد  أي ر الأ 

تحسين نوعيية أو  أويياء  اضنتاج, د  ابتكار د إن أعلى هد  للحياة ًد أدروالحدي ة )المعاصرة( 

مسيتهلك شرية بأيبر سيطرة ديوق الطبيعية, ويطلع على المواضيع الب وودة الحياة بالاسبة للبشرية

رب سيتهلاو, ًبيول أن الاسيتهلاو هيو إنتياج تجياالاًيمية دي  ما بعيد الحداثية مين المتوًيع أن يجيد 

أي يير دي  تخميين مسييتواه مسيتهلك ميا بعييد الحداثية سييكون مرتا يا   ن  الحيياة. عيلاوة عليى ذلييك, ديإ

 .(Firat&Shultz:1997:203) ومستوى آررين ل نجاز على أساس ييف و ماذا يستهلكون

 وعلاًية اضنتياج عمليية نحيو يتوويه السيابل د  الترييع يانأنه 10:2008) )درويش,ويرى      

 الاستهلاو عملية  ول ياصب الترييع دإن الحداثة, بعد ما مر لة د  أما بالعامل, العمل صا ب

 عمليية تقيوم .العالميية إليى المحليية مين العمليية هذه تحول   ي  والمستهلك, الماتا بين والعلاًة

 لم الت  المواد من العديد بتحويل تقوم ويذلك الاوتماعية الحياة بتغيير هذه المر لة د  الاستهلاو

بعمليية  يسيمى ميا أو ميادي, دريل إليى تيؤدي سيلعة   لتصيبح والاًتصياد مووهة للتجيارة أصلا تكن

 إذ .الخدمات إلى الصااعة المجتمع من تحول أن بعد تجاريا   ًطاعا   الخدمات ًطاع التسليع دأصبح

 الصيوت تقايية ودور التطور التكاوليوو  هو الاستهلاي  المجتمع تكوين د  الأساس  العامل أن

 اضعيلان عبير الماتوويات ًبل ارتيراع الحاوات ارتراع على المجتمع هذا يقوم  ي  والصورة,

 وهكيذا تخُليل دعلييا , إليهيا ليسيوا بحاوية هيم معياية لأويياء بحياوتهم ًااعة   الأدراد عاد ووِديُ  الذي

 يبقي  ميا وهيو مسيتمر تصياعد دي  الاستهلاو وتيرة ضبقاء السلعة تلك تأت  ثم السلعة إلى الحاوة

 الدول تفوق على يبُق  وهذا بدوره الأررى, ه  مستمر تصاعد د  وال قادية المادية التبعية وتيرة

 لكيل المحليية الخصوصيية عليى ويقضي  وهة, من والرموز والأدكار السلع هذه لمختلف الماتجة

 وهة من التطور من أدنى  د بهد  تحقيل الخارو  العالم على الانفتاح إلى تطمح الت  الشعوب

 .أررى
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ظياهرة متعيددة الأبعياد, يصيعب تطيوير قيدم ي الواًعييةدرا  ن  دإ (Perry,1998:76)  سبو     

لها ده   الة لتشكيل الواًع الادتراض  من رلال معان  ًوية ومقاعية ورميوز لمحايياة أو نظرية 

 . دعاية

عين ويمكن بااء الهوية للمستهلك د  الفكر المعاصر من رلال التم يلات الت  تحياول التعبيير      

 (Firat&Vankatech,1995:250).ملا ظة والتطبيل الحقيقة الموضوعية من رلال وسائل ال

ومن نا ية أررى تردل ما بعد الحداثة أسطورة الواًع الشمول  )العالم ( والذي يتم عليى نسيل 

  وا د للسماح بإعادة ابتكار  قائل وديدة.  

يييف دورا  مهمييا  ديي  الطريقيية التيي  يييدرو المسييتهلك بهييا نفسييه وي عملييية بايياء الهوييية تييؤدي إن       

دفييرا  (Firat,et.al,1995:42). ييياة ذات معاييى يتعيير  علييى هددييه وسييبب ووييوده لتشييكيل 

الواًعييية توضييح هييذه الحقييائل وًييد ووييدت ديي  أوييكال الاتصييال التيي  تييرتب  بمعييان  وديييدة دائمييا  

Firat&Venkatesh,1993:228).) وديييدة بفضييل ًييوة  تقييود إلييى  قيقيية والمعييان  التيي  تقلييد

م ل  الة معجون الأسياان دي  الدعايية إذ هذه المعان  الجديدة للعلامة التجارية  التواصل إذ ترُوع

معييان  وديييدة ورمعييية م ييل الجمييال والسييعادة  مصييطلح مافصييل عيين السييلعة وتضُييا نجييد أن ال

والجاذبيييييية وعايييييدها ياسيييييب المسيييييتهلكين هيييييذه المعيييييان  للعلامييييية التجاريييييية إليييييى هويييييياتهم 

.(VanRaaij,1993:541) ًييادت إلييى  قيقيية وديييدة  المعييان  الجديييدة التيي  تقُلَييد   هييذه ن  ذلك دييإليي

 بفضل ًوة الاتصالات.

شعر مستهلك ما بعد الحداثة بسيعادة أي ير للمحايياة بيدلا  مين البحي  عين لحظيات مين الواًيع ي     

(O'Connor&Wynne,1998:841)ديرا الواًعيية هيو المتغيير اليذي يسيتطيع  ن  . ومن هايا ديإ

ودي  الواًيع يبيدو أن . (Filser,2002:13)لى إعادة وذب المستهلك و ًادت إبة استهلاتقديم تجر

البيئات المقلدة تكون أي ر روعة من عالم الواًع وأصبح  هذه السمة مفيدة ماذ أن صار أدراد ميا 

 بعد الحداثة يبح ون عن الابداع. 

أمييا التشييظية دهيي  ميين السييمات الأساسييية الأرييرى لمجتمييع مييا بعييد الحداثيية, وتظهيير التشييظية      

بصورة رئيسة من رلال تجعئة لحظات الاستهلاو أي ر دأي ر  ي  تكون  يياة المسيتهلك عبيارة 

 ن  . ليذلك ديإ((Firat&Venkatesh,1993:229عن مجموعة من الأعمال الاستهلايية المستقلة 

بعييييد الحداثيييية هييييو دييييرد متشييييظ  يعيييييش لحظييييات اسييييتهلاو متااًضيييية ظاهريييييا  مسييييتهلك مييييا 

(Teschl,2007:196). مستهلك ما بعد الحداثة لتغييير الصيورة باسيتمرار وهيو  وبذلك دقد تجرأ

 .(Decrop,2008:86)بذلك يحاول تكييف نفسه على أدوار وديدة وهويات وديدة 

ميا بعيد الانيدماج دي  مجتميع ه  أن التشيظية تتييح للأديراد  ما بعد الحداثةنتيجة أررى لحالة       

ويخف  ن  ب أو ربيرات الاسيتهلاو. بعيد ذليك ديإ, الاندماج الذي يسير رلال مشارية تجارالحداثة

 مجموعييات مختلفيية ميين الايياس الييذين يحتفظييون بارتبيياا عييااف  ًييوي ياتميي  إلييى ميا بعييد الحداثيية

يموضيوع  ميا بعيد الحداثيةجتمع معاصر دمسيتهلك بواسطة معارضة ارتبااات اوتماعية ًوية لم

      متشظ  يمكن أن ياتم  إلى مجتمعات متعددة بتعارضاته وتااًضاته.

لقد ناًشاا ييف أن الاستهلاو المعاصر من ووهة نظر ميا بعيد الحداثية لا ياظير إليى اسيتخدام      

المعيان  الرمعيية للمايتا أو  القيمة أو  تى تبادلها ولكن ياظر إلى القيمية الرمعيية ويلميا أصيبح 
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. والاسيتهلاو التجريبي  المسيتهلك بهيذه الماتجيات والخيدماتالخدمة مهمية للمسيتهلك يلميا ارتيب  

(Experiential Consumption) ريية السيائدة دي  البحيو  التفسييريةالمجيالات الاظ أهيم أ يد 

(Belk,1995:58)للمسيتهلك عليى أنيه انسيان  ا  . وووهة نظر الاستهلاو التجريب  أعط  مفهوم

. (Guilbert,2002:75) رد مشتري محتمل للماتا أو الخدمةوليس دق  مجذو ارتباا اوتماع  

 ,جربتييهوهايياو إدراو بييأن الارتيييار يعتمييد علييى الاسييتخدام أي أن ريييار المسييتهلك يعتمييد علييى ت

التسيويقية التقليديية . وهذه الادتراضات (Firat,et.al,1994:312) ه يعتمد على استهلايهووراؤ

ولكيين بييدل ذلييك يكييون التأييييد علييى رصوصييية  .ك الرويييد والييذي يسييتخدم المعلوميياتللمسييتهل

لاسيتهلاو . واسيتخدام التجربية أصيبح الأسياس لعليى اضدراووالعقلانية والتجربة  العوااف على

بحي  المسيتهلك عين دوائيد ذات  . ويلما(Fosse&Gomez,2007:493) المرتب  باللذة والمتعة

مين الاقيود واليب القيمية مين  معاى مين الماتجيات والخيدمات يلميا تحيرو بعييدا  عين اليب القيمية

. ويجعء من هذا التغيير هم يتوًعيون تجربية أيبير مين العلاميات التي  يطلبوهيا والتجيارب الوً 

باسييتخدام  ا  ن أن تكيون مهتميمي . ليذلك بييدلا  تهلكين المشيابهين لهييم دي  الأدكيارتيربطهم أيضيا  بالمسي

 الحداثييية يبحييي  عييين )ًيمييية الارتبييياا(المسيييتهلك لميييا بعيييد  ن  القيمييية مييين السيييلع والخيييدمات ديييإ

.(Hirschman&Holbrook,1982:92) 

عليى سيبيل  ,أصبح  اليوم العديد مين العلاميات التجاريية تاشير دي  تجربية العلاميات الدائمية     

دولكسيواين دي  ألمانييا ًامي  بباياء مدياية صيغيرة متكاملية بيالطرق الم ال المقر الرئيس  لشيرية 

. وبيييذلك يسيييتطيع ق والمواًيييف مييين أويييل تجربييية السييييارةوالجسيييور ومحطيييات القطيييار والأسيييوا

ويذلك  للمستقبلالمستهلك دراسة التكالوويا وراء سيارات دولكسواين ومشاهدة رؤيا دولكسواين 

ًيادة سيارات صيغيرة را  للأافال يستطيعون به  . وهااو مريعالتجول د  متحف دولكسواين

مع المسوق والمستهلك مع . وأهم ما د  التجربة هو أنها تفاعلية لكل من المستهلك من دولكسواين

. وهذه الاستراتيجيات التجريبيية التفاعليية تصيمم ضعيادة رليل المعيان  ميع المسيتهلكين. المستهلك

. دالسيوق ًيد لاو والت  تأثرت بها بعيد الحداثيةالاستهنتاجلأيضا  يسر ًاعدة ثاائية اض وهذا يوضح

كين دلين تكيون هيذه يخلل معاى معيين  يول علامتيه ولكين ميا ليم يرويع الصيدى مين ًبيل المسيتهل

. دالتسويل التجريب  يشجع المستهلكين على نسيا المعيان  الاوتماعيية والشخصيية العلامة مقبولة

 .  (Cova,1996:21)سوًونمع المعان  الت  يولدها المالخاصة بهم 

ومن أويل أن يكيون التسيويل ناوحيا  سييعتمد عليى محياولات تعليل المسيتهلكين ب قادية ميا بعيد      

الحداثة دالتسويل بالمعاى الحدي , هو إعادة التفكير د  المفاهيم الخاصية بالمسيتهلك والاسيتهلاو 

ياغة مفاهيم التسويل على نحو بسي  من أول إيصيال دهيم المسيتهلكين لمعايى وويوهر ص ويابغ 

 (Kozinets,2002:22).الماتا 

دي  ال قادية المعاصيرة مين  د  الحداثة, وراصة أثرها الكبيير الاتصالات درو أهميةدالجميع ي     

ال ودورهيا دي  ميا التحيولات دي  ابيعية الاتصي .رلال المعلومات الجديدة وتكاولوويا الاتصالات

 .اليوميية للمسيتجدات التكاولوويية هيةالمجتمع الحدي  ه  أي ر موضيوعية مين مجيرد المواو بعد

  اسيييييييمتين لأغيييييييراض الحداثييييييية:  ًيييييييدم  الاتصيييييييالات مييييييييعتين دييييييي  ال قادييييييية الحدي ييييييية

  (Ganesan,2002:53).المعلومات, والترديه 
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يية , مين الاا ا  ما بعد الحداثة أن هذا الاموذج للاتصيالات الحدي ية ًيد يكيون وهميي نقاشيو        

ليس  مجرد وسيلة لاقل الرسائل للآررين, ولكن  ه  الاتصالاتد الاظرية ود  الممارسة العملية

البااء المتبادل  ام على أنهفهَ حتاج إلى أن تُ ت الاتصالاتد وبالتال  الذات والاعترا  بهاعملية بااء 

مين  التحيول دي  ابيعية المسيتهلكو .من المعاى الرمعي لعملية الشيراية بيين المسيوق والمسيتهلك

شييييييييارو باشيييييييياا ديييييييي  ين الماتجييييييييات المتا يييييييية للماييييييييتا إلييييييييى مصييييييييانع الارتيييييييييار بيييييييي

 . (Thompson&Arsel,2004:42),(Thompson,2004:80)اضنتاج

ًيمية الاسيتهلاو القيمية العلييا دي  المجتميع, وهيو دياحن الآن نعييش دي  عصير تشيكل دييه لذا      

دعييالم مييا بعييد  .عصيير سييقوا الأيييديولوويات الكبييرى, عصيير الفييراا, أو عصيير مييا بعييد الحداثيية

الحداثة يم ل نهاية ال قادة السامية وهيماة الاستهلاو بوصفه ثقادية  يي  ييتم ًيياس ال قادية بمعييار 

الاستهلاو ود  عصرنا هذا أصبح  القيمة العليا ه  القيمية الاًتصيادية بامتيياز, دقيمية الأويياء, 

 لاستهلاو.وًيمة الأوخا   تى تحسب اليوم بمعايير الاستهلاو وبالقدرة على ا

    بعد ما بعد الحداثة   -:اا سابع

ميين ووهيية نظيير  اسييمة نجييد أن هييذا التأييييد علييى المسييتهلك المييرح الخيييال  يشييخف مبييدع      

لشخصييية ميين رييلال وسييائل تييدعم أيضييا  تحقيييل الحرييية ا ملائييم للرمييوز واضوييارات للسييوقو

أن تقيدم الرداهيية ويجب تذير أن هااو العديد من الجماعات العمومية التي  لا تسيتطيع  اًتصادية,

ولا  علقة بمجتمعات المستهلكين د  الدول المتقدميةما بعد الحداثة ه  دق  مت ن  . إد  ألعاب السوق

                     . وهييييذا هييييو موضييييوع المقاليييية التيييي  ًييييدمهايقهييييا علييييى أغلبييييية البلييييدان الااميييييةيمكيييين تطب

(Varman&Vikas,2007:117) دقد ريع البح  ع على المستهلك ال انوي د  الهادوالذي ري .

. وًد ساهم  ما بعد الحداثة دي  ك على الأًل للصفوة من الااس دق على ييفية بقاء  رية المستهل

والبحيو   يول  ,عين الاسيتهلاو على اضنتياج واليذي أصيبح  سيب رأيهيا مافصيلا  إعادة الترييع 

بالاتيجة المستهلك ال انوي أظهرت ييف أن هذا المستهلك غالبا  لا يمتلك التخويل د  محل العمل و

. وأسيتخلف البا ي  على المسيتويات المتدنيية مين الاياسوالت  تكون ائسة ذلك يقود إلى الحياة الب

 . لاوى دقدان القوة د  مجال الاستهأن دقرة القوة نسبة إلى اضنتاج يؤدي إل

 ا  يبيير ا  والانتقاد الآرر لما بعد الحداثة ارتب  بأن العديد من الدراسات التفسيرية أعط  اهتمامي    

إلى نظرية ثقادة المستهلك والويالة الفردية رلال السوق وهذا أ يانا  ما يضر بالهيايل الاوتماعية 

بسييبب العصيييان الفييردي ديي  السييوق أو دارييل  Catterall&Stevens,2005:489)الواسييعة )

ة المستادة للسيوق وهيذا ميا سياعد عليى تووييه انتقياد ومياع  للهياييل الاوتماعييال قادات الفرعية 

ع ذلك من رلال المبدأ الاسب  الذي تباته ميا بعيد الحداثية وج  . وًد والسياسية والاًتصادية الواسعة

 . د  تمييع أي ووهة نظر على الأررىوترددها 

ت البياإن مر لة ميا بعيد الحداثية .  بعد ظهر تووه إلى التحول إلى ومن رلال هذه الانتقادات     

الذي  Holt,2002:71)و سب ) ,يجعء من رصائف ما بعد الحداثة المستهلك للسلع والخدمات

عاد ة وه  أنه أوار إلى )نموذج وضع علامة تجارية لما بعد الحداثة( وًد اعتمد على  قيقة معيا

. لقيد أنها موارد أساسية لبااء الهويية العلامة سو  ياظر إليها المستهلك على ن  إدراو الموثوًية دإ

بسيبب التاياًل الجيوهري بمعايى أن المسيوًين  ا  أن هذا الاموذج أصبح الآن مهيدد (Holt)أدرو 
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لكين يستخدمون استراتيجيات ذات مخياارة عاليية مين أويل الظهيور بيالمظهر الأرلاًي  والمسيته

أن  Holt&Thompson,2004:425)). لييذلك يييرى بالاشييااات التسييويقية ا  حون أي يير وييكيصييب

مييلهم لصياع الأربياح وعلييهم أن    لن يكونوا ًادرين عليى أن يكتميواالمسوًين د  المستقبل سو

. بالمقابل دالمستهلك سو  ياظر إلى مسوق الخدمية على مصالحهم التجارية بشكل سريع يتعردوا

علييى أنييه يقييدم مييواد ثقادييية لمشيياريع الهوييية تختلييف عيين المييواد ال قادييية الأرييرى م ييل والماييتا 

. وعاييدها سييو  يحكييم علييى المسييوق ليييس ميين رييلال يقى والمسييرح والسييياما والتلفعيييونالموسيي

اضبيداع الموويود لهيذه السيلع دي  مسياعدة ريلال الموثوًية المدريية للسيلع التي  يقيدمها ولكين مين 

   . فسهمالمستهلكين د  التعبير عن أن
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 المبحث الثاني
 خلاقيات التسويقلأ يماهيفطار المالإ

 

   توطئة

التسويق ن كون ين والمتخصصيلدى الباحثلجدالات كثيرة  ا  موضوع التسويق ياتخلاقأ كانت     

شكال الاتصالات أمن  ا  أساسي لاجتماعي باعتباره شكلا  خضع لمقدار كبير من التدقيق والفحص اي

لإيجااد قايا الالتا ا   الشركةالتسويق دورا  أساسيا  في محاولات  ؤديي. كما خرينوالآ الشركةبين 

جمياع محا  احتارا  وأصبحت أخلاقيات التسويق  .الإدارة ء بين ال بائن والعاملين ووالثقة والولا

مترافقاة ماع الالتطورات الحالياة فاي تكلولوجياا الاتصاالات الحديثاة نتيجة  الشركاتالإدارات في 

 .نظمة السوق الحرمغلقة لتتحول بذلك الى أ انفتاح الاقتصاديات التي كانت سابقا  

 أخلاقيات التسويقمفهوم  -:أولا 

بشاا ن  متلااا ع علي ااا علااى نطاااق واسااعالقضااايا الاخلاقيااة ال ماان ريااكثالالتسااويق علااا يطاارح      

بحااوا التسااويق  أو التااروي    وأسااعير  الت وأالبيااع  أو سااواء كااان الإعاالان   الاعمااال التجاريااة.

  وي علاى خياناة الاماناة  والتلاعا فاي الممارساات التاي تلطا بالمشااركةت ا التسويق غالبا ما يو

 لا التساويق ف خلاقياات .فاءالضاع  باائنكذلك استغلال الاطفاال والوخلق الملتجات غير الآملة  و

. والتساويق يااتالاخلاق من كل بش ن الاولية اتالفروق بعض إذ توجد  بسيطا   شيئا   كونت أن يمكن

 والقايا المبااد  إلاى عموماا    اامعظم ونشيري فإن ا  التسويق أخلاقيات عن اللاس يتحدا علدماو

 .(Jamnik,2011:41)ب ا  لعملا( التسويق ومؤسسات) المسوقينعلى  يج  التي العليا لث  الم   أو

الفلسافة الاخلاقياة هاي في التقلياد الارساطي  (Ethics) ياتالاخلاقالمعلى الاصلي لكلمة  إن        

أو مجموعااة   (Bourke,1951:4) و خطاا أصااوا   مااا هااوتصاارفات البشاار ماان وج ااة نظاار ل

 مااااان الاعماااااال المبااااااد  التاااااي يمكااااان أن تكاااااون بمثاباااااة الااااادليل الكاااااافي للاختياااااار الحكااااايا

(Baylis,1958:3)ووفقاا  لقاااموس . (Webster’s1965) تعلااي معاايير الساالو  ياات"الاخلاق "

فاَت وقادوالحكا الاخلاقاي أو نظاا  أو قاانون الاخالاق مان مجموعاة معيلاة.  ر    اا ن  ب يااتالاخلاق ع 

 أخاارى  وبعبااارة .(Tsalikis&Fritzsche,1989:696) الساالو  وقواعااد والمعااايير الاحكااا 

لتاا ا  لاا واجاا مااا هااو  أو الخطاا  وأ الصااوا  هااو مااا مااع يتعاماال الااذي المف ااو  هااي ياااتالاخلاق

أمااااا  (Shea,1988:17). الاخلاقيااااة القاااايا أوالاخاااالاق  نظريااااة هدتحااااد نظااااا  هااااوو خلاقاااايالا

(Bartels,1967:21)  قاد يكاون ف الشاركاتعمال ا ي  قاَي  المعياار الاذي ب ن اا  ياتالاخلاقفقد عرف

القايا والمعاايير التاي يعتماد   اا ن  ب ياتالاخلاق 18:2000) )نجا رفويع خاطئا .ا صحيحا  أو ك  الح  

     بين ما هو صاوا  وماا هاو خطاميي  بين ما هو جيد أو ما هو سيئعلي ا أفراد المجتمع في الت

 ا ضرورية في ن  إتاج تطور تاريخي طويل وبالتالي ففي كل مجتمع هي ن ياتكما يرى أن الاخلاق

صاعوبة تعريا  رغاا و المجتمع وفي الاساتقرار والمحافظاة علاى حياتاج الاجتماعياة.تكوين ذلك 

  ن اابف اا ر  عَ فقاد   ل اا تعريفا  أكثر شمولية (Daft,2003:138) فقد قد  َ  بصورة دقيقة ياتالاخلاق
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تعبير عن المباد  المعلوية وعن القيا التي تحكا السلو  للشخص المعلي أو سلوكيات المجموعاة 

باللسبة لج هي التي تضع المعايير حول ما هو جيد  ياتفالاخلاق  هو صحيح وما هو خط حول ما 

 وما هو رديء فيما يتعلق بالإنجا  وعملية صلع القرار.

 مساائلل بانتظاا  فحاصال اب ا يتا والتي والانضباط  التحقيق  مجال إلىتشير  ياتالاخلاقلذا ف     

السلو  التي  مباد لى إتشير خلاقيات ن الاإو  .والرذيلة الفضيلةو والشر  الخيرو والباطل  الحق

  .الخط  الصحيح وو  والرديءتمي  بين الجيد 

تساتلد  خلاقايأنشطة والقرارات التسويقية بملظور للألا تقويمات إخلاقيات التسويق ما هي أو     

 الشاركاتوالعدياد مان المجموعاات المختلفاة  من المجتمع ومن اللاشيءسس شائعة للسلو  أعلى 

يتخاذون القارارات فاي  شاخا فالا  شاخا وكاذلك القايا الاخلاقياة علاد الا  العاملة في التسويق

ذا كانات هاذه إومختلفاة لمعرفاة  متعاددة هذه التصارفات مان وج اات نظار وت قوَّ   كيفية التصرف

 الشركةخلاقية هي اعتماد ن المسؤولية الاإلذلك ف .خلاقي المقبولالاالتصرفات تدخل في المف و  

 خرينباالآعمال الصحيحة وابتعادها عن الحااق الضارر بالاعلى مراعاة القيا الاخلاقية والالت ا  

(Parsons&Maclaran,2009:121).   ليسااات مجااارد بالت كياااد التساااويق أخلاقياااات مجاااال إن 

 الإنساان رفاهياة يشاكل ماا توضايح فاي مختلفاة ب شاكال أهميت ااأو مباد  ترتب   اللبيلة المطالبات

  (Lantos,1986:5) الاخلاقية المثالية نحو مطلقة عالمية معاييرولكل ا   إتباعج اللا   والسلو 

التااي تعتمااد علي ااا  للأسااس تحلياال مااع جلاا  إلااى جلبااا   تعماال عامااة أخلاقيااة نظريااة الااى تحتاااجو

  .(Donaldson,1989:177) الشركات

اااد  أن ولاااذلك يمكااان       تطبياااق معاااايير السااالو  والحكاااا الاخلاقاااي  ن ااااب أخلاقياااات التساااويق  تعَ 

 للممارسات التسويقية أو نظا  أو قانون الاخلاق لمجال التسويق.

ماع  تتفاعال التاي يااتلأخلاقالاساساية ل العوامالأكثر  رمو ال (Berenbeim,2000:7) د  عَ       

 ل اا يااتالاخلاق رماو وأن . الشاركاتو اللااس بين ياتالاخلاق تداخل على للت ثير بعض ا البعض

 .ياتالاخلاق مع الت اما   أكثر الشركة جعل في محورية أهمية

بمعلااى أن . الاجتماعيااة المساؤوليةب وثيقااا   ارتباطاا   تاارتب  يااتالاخلاق فااإن   أخارى ناحيااة مانو     

 أخلاقيا   والمؤسسات الشركات عمل فيج يكون مجتمعفي  اجتماعية علاقات الاجتماعية المسؤولية

(Goolsby&Hunt,1992:58)   السااالو ب ت اااتا وجعل اااا الشاااركة ثقافاااة تطاااوير وهلاااا تطلااا 

مااع الإدارات  التسااويق إدارةم ااا   ماان ذلااك يكااون أنو الاخلاقااي غياار الساالو  وملااع الاخلاقااي

 أيضاا   ولكن ا  سلبي ا  عام ا  رأي فق  ليس سب ت الشركات من الاخلاقية غير الإجراءات فإن .الاخرى

 .(Ingram,et.al,2005:249) بشكل عا  المصالح صحا أ قبل من الشركة رفض

تتلاوع مان بيئاة لاخارى ومان ثقافاة لاخارى مماا يجعال تطبياق  خلاقية عادة مااالمعايير الا نإ     

 ار مان اخاتلاف وج اات فالتعقيادات تظ جادا   ا  صعب ا  مرألتسويق بشكل عالمي خلاقي لالادستور ال

 الممارسات  اب ن   المعياري الل   ملظور من أخلاقيات التسويقتعري  و .ياتخلاقاللظر حول الا

 يةالتساااويقالسياساااات و والتلظيمياااة الشخصاااية والمساااؤولية بالثقاااة جاااديرةال الشااافافية تؤكاااد التاااي

 الآخااارين المصاااالح وأصاااحا  لل باااائن الإنصااااف وكاااذلك الل اهاااة تعااار  التاااي والاجاااراءات

(Murphy,et.al,2005:17).  
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تقد  المجتمع لا يعتمد على الإمكانيات المادية والتكللوجية بقدر الاعتمااد علاى  إن  من المعلو       

 ن  قيات والسالوكيات الوفيفياة  كماا أالإمكانيات البشرية القادرة على التمسك بمجموعة من الاخلا

وبلااء علاى ماا الاداء المتمي  الذي يقدمج الافراد العاملين مرهون بمدى تمسك ا ب ذه الاخلاقيات. 

لارغا يصبح محور الدراسة في الكثيار مان التخصصاات علاى اأن تقد  يكاد موضوع الاخلاقيات 

تااج إلاى السلو  اللا أخلاقي للفرد العامل من المشكلات ال امة التي تح من أنج مس لة شائكة  وعَد  

الدراسااة والتحلياال لمعرفااة الاسااابا  واقتااراح الحلااول حتااى تساااتمر عمليااة التلميااة الاقتصاااادية 

والاجتماعية بما يخاد  أبلااء المجتماع. لاذلك أصابحت الاخالاق فلاا  متطاورا  فاي فكرتاج وتلظيماتاج 

ات ت الشاركاتج التخصصية وعلياج اساتلدوعلما  حديثا  قائما  بذاتج بجان  العلو  الاخرى لج مقتضي

أفضاال اللتااائ  متخطااين المشااكلات أو المعضاالات التااي قااد  ىبشااكل ا العااا  والخااا  للوصااول إلاا

 تعتر  سير العمل والاداء اللاجح.  

 يتسااويقال قاارارصاالع الل الاخلاقيااة أخلاقيااات التسااويق تتعلااق بتطبيااق الاعتبااارات ن  إفاالااذلك      

(Smith,1993:10) .فااي يةساالوك ومعااايير ا  أخلاقياا ا  كمااح   التسااويق أخلاقيااات اعتبااار ويمكاان 

. (Gaski,1999:316) التسااويق مجااال فااي لظااا ال أو أخلاقيااة قواعااد أو التسااويقية الممارسااات

 في تساعد والتي الثقة  ترسيخ في الاساسية اللبلات هي والمباد  الاخلاقية التسويقية لممارساتفا

 لقاعادة البحثياةا هاي أخلاقياات التساويقفاإن   أخارى  وبعبارة .الاجل طويلة تسويقية علاقات بلاء

 التساويقية والممارساات قراراتباال المتعلقاة الاخلاقية والقرارات والمعايير السلو  قواعد وهيكل

(Lu,et.al,1999:91) .ياارى  و(Ferrell,2005:3)   القواعااد إلااىشااير ت التسااويق أخلاقيااات أن 

 .التساويقية القارارات على المترتبة واللتائ  الشركة أعضاء سلو  تحكا التي( والمباد  المعايير)

 علاى المقباول  يالتساويق جاراءالإ تحادد التاي والمعاايير المبااد  علاى التساويق أخلاقيااتترك  و

 القاوانين لان  والتساويقية الانشاطة عان المساؤولة ةوالشارك الحالمصا أصاحا  يحدده الذي اللحو

 تتجااو  التسويق أخلاقياتفإن  المجتمع سلو   توقعات مع لتتوافق المسوقين إلى تحتاج واللوائح

 الاساتراتيجية القارارات يتولاون الاذين نالتلفياذيو التساويق مادراءو .والتلظيمياة القانونياة القضايا

 التساويقي الم ي  جوان  بجميع ةقلالمتع قرارات اعلد اتخاذ  الاخلاقية الظروف ا واج ت ما غالبا  

 فااإن ذلااك  إلااى بالإضااافة .(Rallapalli,et.al,2000:65) (والتااروي  والمكااان والسااعر الملاات )

 مجاال فايات الشارك تواج  اا التي الاخلاقية القضايا من العديد إلى تمتد للتسويق ةيالطبيعد لحدوا

  مختلفاة نظار وج ات التسويقأخلاقيات  وباحثي التسويق ممارسي كل من ن   . واليو  الاعمال

 وأن الفردياةالاخلاقياة  كون اا هاي يااتالاخلاق أن  الممارساين  مان وج اة نظار المثاال  سبيل على

 ويفتار . التساويق مجاال فاي الاخلاقياة القارارات مفتاح هي المعلوية والفلسفات الشخصية القيا

اار  ت   أن يمكاان التااي القاايا نو  كَاات   والمواطلااة والمسااؤولية  والل اهااة  الصاادق مثاال الفضااائل أن  دش 

 ملظاور مان الاخلاقياات قتار ت أخارى ناحياة ومان. ةالشرك إطار في المعقدة التسويقية القرارات

 متسااقا   ا  ن جاا لتااوفير ضااروري والتاادري  والماادونات التلظيميااة القاايا إنشاااء أن تفتاار و ةالشاارك

 فر  عَاافقااد  (Guo,2012:14) أمااا .(Ferrell,2005:4) الاخلاقيااة القاارارات لاتخاااذ ومشااتركا  

 القااارارات لاتخااااذ الاخلاقياااة المعاااايير تطبياااق لكيفياااة مل جياااة دراساااة  ااااب ن   التساااويق أخلاقياااات

 مااان ةمجموعااا أن اااا علاااى التساااويق أخلاقياااات إلاااى يلظااار أن يمكااان . ووالسااالوكيات التساااويقية 

فاااإن  الحالااة هاااذه فااي  الحالمصااا أصااحا  وجمياااع اتالشاارك باااين للتعاماال موحااادةال الساالوكيات

 العمليااة وراء الاخلاقااي المباادأ مااع تتعاماال التااي التطبيقيااة الاخلاقيااات هااي موحاادةال ساالوكياتال
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 و ال باائن علاى بالفائادة تعاود التساويقية الانشاطة كانت إذا ما حددت التسويق  خلاقياتف. يةالتسويق

ربعاة هاي حال لا التسويق أخلاقياتب ن  (Smith&Quelch,1993:13)ن كل من ي  وبَ  .المجتمع

 الرشااوة أو المضااللة الدعايااةو  مضااللال والتسااعير الآملااة  غياار الملتجااات) أساسااية هااي قضااايا

هاااي  التساااويق فاااي الاخلاقيااااتأن   إلاااى (Rakesh,2012:72) وأشاااار .(التو ياااع فاااي والتمييااا 

 عدالااةو الإنصاااف معاااييرل متعمااد تطبيااق علاايت ف ااي  أخلاقيااة بطريقااة التسااويقأعمااال  ممارسااة

 ةالشارك استخدمت إذامثلا    مربحا   يكونأن  هو عمل أي من ال دف نلا و. لآخرينتجاه ا ةشركال

 اا التساويقية لان تكاون فاعلاة لتحقياق الاربح فاإن حملت الخادعاة التسويق تكتيكات أو كاذبة  دعاية

 غياار شاايء فعاال فااي علي ااا الحصااول يمكاان القصااير الماادى علااى مكاساا  توجااد قااد بالت كيااد. حقااا  

 المحتملااة  القضااائية الاادعاوى عاان ناهيااك السااوق  فااي والاحتاارا  الثقااة فقاادان ولكاان أخلاقااي 

 صالع عملياة تتا ثرو .ياؤدي إلاى الخساارة الكبيارة عمالال صاح لا المطاف ن اية في الملاحقاتو

 والاجتماعيااة والاقتصااادية الفلساافيةبالعلاصاار  التلفيااذيين التسااويق ماادراءل الاخلاقيااة القاارارات

 .(Mccabe,et.al,2006:102) والديلية واللفسية

 في الشركات الأخلاقية القضايا -: ثانياا 

 علااىف. عمليااة و نظريااة إشااكالية هااو" ياااتالاخلاق" و" العماال" بااين باعاادالت أو الانفصااالإن      

 ماع العلماي  التحقياق جاودة والاخلاقاي الاقتصاادي التحليل بين الفصليضع   اللظري المستوى

 والاخلاقياااااااة الاقتصاااااااادية مااااااان ربااااااا  الجوانااااااا  كااااااالا   تحليااااااال علاااااااى سااااااالبية عواقااااااا 

(Meel&Saat,2002:21). إن القضية الاخلاقية هي قضية حاضرة في الوضع الذي تؤثر فيج ف

 ( علاى الآخارين)سالبي أو ايجاابية بشاكل ضاار أو ناافع شاركرفات الفارد أو المجموعاة أو التص

(Daft,2003:139) .المضااللة  الدعايااةهااي  التسااويق مجااال فااي الاخلاقيااة القضاااياأهااا  ماان و 

 جديادة أخلاقياة قضاايا أيضاا   بار تلقاد . السلطة استخدا  وإساءة ضارةالو ملةالآ غير والملتجات

 الانترناات  علااى م اداتبااال تتعلااق أخلاقيااة قضااايا المثااال  ساابيل علااىمل ااا   التسااويق مجااال فااي

 ال اماااة الاسااابا  أحاااد ن  إ و .(Baumgartner&Pieters,2003:123) الإلكترونياااة والتجاااارة

 الاخلاقياة القضاايا لتج ئاة الحالياة التساويقية اللظرياة فاي التوجاج هاو القضاايا هذه مثل لاستمرار

 للأخالاق صاريحة مراعااة دونمان  التساويق مجال في اللظرية التطورات ت دخَلعا  حيث  بشكل

 سبيل على  "العمل" قضايا عن فصل ا يمكن اتالاعتبار هذه أن افترا  علىو نالمؤيدي قبل من

 ممارساات جمياع وتقبال التجارياة العلاماةو الخدماة  جودةو المست دفة  التسويقية مفاهياال المثال 

اأو .(Abela,2003:342) قبل فترة طويلاة ب ا المرتبطة الاخلاقية القضايا تحلل التي التسويق ا م 

 عرضااة أكثاار الاخلاقيااة القضااايا يجعاال التسااويق أخلاقيااات تج ئااة ن  فااإ العملااي المسااتوى علااى

 مااع ونتعاااملي قينو  سَااالم   ن  إفاا التسااويق أخلاقيااات مجااال وصاافية فاايال لأبحاااال فقااا  وو  للتجاهاال

و  .(Hunt&Vitell,1986:5) المراحال المتعاددة الاساتدلال عملياة خالال من الاخلاقية القضايا

 القضايا الاخلاقية دورا  م ما  في مجالات متعددة وكما يلي  تؤدي
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 الدعاية و العامة العلاقات مجال في الأخلاقية القضايا - أ

 إلاى أو الخاارج إلاىسواء  ل ا المخط  الاتصالات أشكال جميع منتت ل   العامة العلاقات ن  إ     

 بالتفاااها المتعلقااة المحااددة الاهااداف تحقيااق لغاار  اللاااس عمااو كااذلك و (ةالشاارك بااين) الااداخل

 ا بائل ا و ةالشارك باين للتفااها المتباادل الخا  لإنشااء مساتمرمتعمد و ج د  مخط  وهوالمتبادل. 

 ي ادفعَ لاا التي والسلع ةالشرك عن الانباء التجارية أشكال من شكل أي هي الدعايةو .والحفاف عليج

 والتاي المراسال أو المحارر قبال مان الإعلا  وسائل في ونقل الانباء  الراعية الج ة قبل من ثمل ا

 الائتمان حسن وعمل جيدة صورة وصيانة إنشاء هي العامة العلاقاتو  ال امة الاخبار قيمة لدي ا

 الاول المقااا  فااي تتعلااق التااي العامااة العلاقااات ماان واحااد جاناا  الدعايااة  فثمل ااا علااى والحصااول

 لان ؛وملتجات ااا ةالشاارك حااول الإيجابيااة المعلومااات نشاار تضاامنالتااي ت التسااويقية الاتصااالاتب

 الاخلاقيااة. القضااايا ماان وتطبااق فااي العديااد الاتصااال أشااكال ماان شااكل وهااي تمثاال إعلانااا   الدعايااة

 الاتصااالات خطااوط وصاايانة إنشاااء علااى تساااعد التااي المتمياا ة الإدارة وفيفااة العامااة فالعلاقااات

 المشااكل إدارة علاى لطاويوت واصاحا  المصاالح ةالشارك باين والتعاون و قبول التفاها المتبادلة

 مسااؤولية وتؤكااد وتحاادد العااا   لاارأيسااريعة ل اسااتجابة علااى للحفاااف الإدارة ساااعدوت والقضااايا 

 وفعاليتااج التغيياار اسااتخدا  مواكبااة علااى الإدارة ساااعدكمااا وت العامااة  المصاالحة لخدمااة الإدارة

.(Ogechukwu,et.al,2011:50) 

  الهاتف عبر والتسويق الشخصي البيع في الأخلاقية القضايا - ب

 لاا شايء لشاراء محتمال يمشاتر عان حاثبلل الباائع جان  من موج  ج د هو الشخصي البيع     

وقد  شخصيةقد تكون  عملية هي و .إيجابي بشكل ذلك في فكر قد كان لو حتى  جشرائ أصلا   يقرر

 بشاكل للعمال أو خدماة أو سالعة لشاراء المحتملاين نال باائ إقلااع أو لمساعدةل شخصية غيرتكون 

 الملتجااات بيااع علااى يلطااوي بعااد عاان التسااويقو. للبااائع تجاريااة أهميااة ذات فكاارة علااى إيجااابي

 استخدا  فيعلي ال ات  عبر التسويق اأم   .المحتملين ال بائنب لاتصالل ال ات  باستخدا  والخدمات

. الاواردة المكالمااتماع  الماوففين تعامالو عادب   عن والعرو  المبيعات مكالمات لإجراء ال ات 

 المبيعاات ملادوبي اساتدعاء مان قبال والمكالماة ال اات  مراكا  استخدا  يعلي عدب   عن التسويق إن  

 علاى والإجاباة الاوامر أخذ طريق عن الخدمة وتقديا بعد عن  بائنال أو المحتملين ال بائن لجذ 

 الشخصاي البياع فاي أكبر الارجح على هو خلاقيالا غير لسلو ا إمكانية إن   .عبر ال ات  الاسئلة

 لان ذلاك و والاتصاالات التسويق جوان  من آخر جان  أي من ال ات  عبر التسويق ذلك في بما

 هاذه فال فاي الاسا ل فمان. ال اات  طرياق عان أو لوجاج وج اا   يحادا الشخصاي البياع مان كثيرا  

 قابلاة غيار عاودو وأ مثبتاة غيار ادعااءات علاد وجاود الجماهيري الاتصال حالة مقارنة الظروف

 (Ogechukwu,et.al,2011:51). للتسليا
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  التغليفالتعبئة و في الأخلاقية القضايا - ت

 معلوماات هاي والتغليا  التعبئاةبخاصاة  جوانا  أربعاةفاي التغليا   الاخلاقية القضايا تشمل     

 علااى المترتبااة البيئيااة الآثااارو والتغلياا   أمااان التعبئااة  ووالتغلياا  التعبئااة رسااوماتو التساامية 

 غبالَ م   معلومات توفير خلال من  بائنال تضلل قد   َ الح   على التسمية معلوماتف .والتغلي  التعبئة

 السامات مان أكثار علاى يحتاويالواقاع  فاي الملات  يجعال أخلاقاي غيار اقتاراح طريق عن أو في ا

 هاي خلاقياةالا غيار والتغليا  التعبئاة رساوماتأماا  .الساماتمان  المطلاو  مان أقال أو المطلوبة

 لعبااة مثاال) الملاات  محتوياااتل الحقيقااي التمثياالعلااى تلطبااق لا  الملاات  عاان الصااورة تكااون علاادما

 غيار السالو  مان أخارى حالاة. (الواقاع فاي علياج هاي مماا العباوة على بكثير أكبر ظ رت طفالللأ

 تجارياةال لعلاماةل تقريباا   مطابقاة تبادو بحياثمتجار لل التجارياة العلاماةب ت عَب ا  علادما هاو الاخلاقي

 ماع خاا  بشاكل وتا داد حادة الآملاة غيار والتغلي  التعبئة مشاكلفضلا  عن . معروفةال وطليةال

 ةلَ ل  ضَام   معلومااتة محتوية على ر مال ما تكونعلد للأطفال آملة غير ت عَد التي الخطرة الملتجات

 .(Chonko,1995:195) تحقيق ا يمكن لا بيئية فوائدب توحي علدماو والتغلي  لتعبئةل

 المنتجات قرارات و الأخلاقية القضايا  - ث

 وتطبياق باالتخطي  المتعلقاة الاخلاقياة المشااكل مان الكثيار نالتلفياذيو التساويق مادراء يواجج     

 يااتالاخلاق حياث الجديادة  الملتجاات تطاوير عملياة فاي المثاال؛ سابيل على. الملت  استراتيجيات

 السااوق فااي المعيبااة الملتجااات تظ اار علاادها مطلااو  هااوكمااا  لااا ت لاااق  القانونيااة والموضااوعات

 الملتجاات مجاالات بعاض ولان .((Morgan,1993:350-351  باائنلل ا  ضاررتساب   وبالتالي

 أكثااااار مااااان غيرهاااااا    الاخلاقياااااة للمشااااااكل حساساااااةتكاااااون  خصوصاااااا   لاطفاااااالا لعااااا  مثااااال

(Chonko,1995:188-189). تفكياار أن تشااكل يلبغااي  الاخلاقيااة الطريقااةفااإن  السااب  ول ااذا

يؤكاااد و  .(Rotfeld,1999:313)ال باااائن  لااادعاالتساااويقية  مساااتوياتال جمياااع فااايالمساااوقين 

(Schlegelmilch,1998:81-82)  تلموقد  دولية ملاطق في توجد التي الاخلاقية المشكلاتإن 

 .المختلفة البلدان قوانين نطاق خارج

 مختلفاة فايأخلاقياة يساتخدموا اعتباارات أن   بائنالمن  بتقديا ملت  أخلاقي يفتر  البدء ن  إ     

 ماواقف ا تتا ثركثيارا  ماا  اتشاركلل الج اود التساويقية ن  إفا وبالتاالي  الخاصاة ب اا قرارات الشراء

لا باد  ا  بادء و. ما واج اوا احتماالات لقضاايا جديادةولطال القضايا الاخلاقية المتصورة بش ن بعض

 علااااى ساااابيل المثااااال يعااااد .فيااااج لاااادم  الابعاااااد الاخلاقيااااة وذلااااكماااان تحديااااد طبيعااااة الملاااات  

(Smith,1990:10) نظريااات الاخاالاق كجاا ء ماان ساالو  لاادم  ينالمعارضاا ماان أكثاار العلماااء 

 وجالملتامساتوى بمف او   ((Levitt’s,1980:20 ف او يقايا تحليلاج علاى فكارة  الشراء الاخلاقياة

المنتتت  علااى ثلاثااة مسااتويات مختلفااة   هالملاات  يمكاان تصااور أن   (ليفيااتحيااث يؤكااد )  الماادم 

المادياة العلاصار  نتااج هاوو والمنتت  الفعلتي  حل المشاكللساسية الافائدة ال قد ذي ي  والالأساس

  باونملاافع للأو إضاافة خادمات  ونقصاد باج  والمنت  المتدم  متعددة فوائد والتي توفر الاساسية

 .(1)شكل ال من خلالهذا اللموذج  (Kotler,et.al,1999:363) بينولشراء. ل دفعج لمن أج
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 1الشكل 

 للمنتجات ثلاثةال مستوياتال

Source : Kotler, P., G. Armstrong, J. Saunders  and V. Wong:, "Principles  of  

Marketing" Prentice-Hall, Hemel Hempstead,1999,p:363 

 معالا من مجرد أكثر أنجعلى الملت   ىيمكن أن يلظر إلأنج   (Smith,1990:11)يرى  لذلك     

يلظار  كماا و المتصاورة.الم ايا الصفات و معقدة من ح مة ي  بل ه بونال من وج ة نظر مادية

 فوائااد إضااافية هااايمكاان اعتبار وبالتااالي لملاات ل تع ياا ات اباعتبارهاا الاعتبااارات الاخلاقيااة ىإلاا

التي  على القيار كثيرا  ثؤت وهي الملت  خوا  لتقديا الاساسية المتوقعة القيمة علاوة على  بونلل

الاورق المعااد فاي  هنجادماا  فاي  هاذا (Crane,2001:363)روفسا .ماثلا   العلامة التجارياة تمثل ا

وسايلة ال  بونال ل االاستفادة الاساسية التي من المحتمل أن يسعى  وفي هذا المثال  ابةلكتلتدويره 

  ااسايكون الورقاة المادياة ذات اا  جودت اا  وحجمفالملات  الفعلاي أما الوفيفية المتعلقة في الكتابة. 

وفيفت ااا  داءإالورقااة لاان تكااون قااادرة علااى  فااإن   ماان دون هااذهو  لمعااان السااطح  الااخو   اوساامك

وتقد    بونللهذه الفوائد  لورق المعاد تدويره يمكن أن يوفرفإن حقيقة ا بطريقة ملائمة. ومع ذلك

د  الملت  بشاكل   يعلي أن يقغير معاد تدويرهالفائدة إضافية تتمثل في أن ا أفضل للبيئة من الورق 

 . المضافةالقيمة  التي تمثل عا  وتضاف اليج الاعتبارات الاخلاقية

 التسعير وقرارات الأخلاقية القضايا  - ج

فلجاده   التساويق فاي صاعوبة الاكثار المجاالات أحاد التساعير ن  من وج ة اللظار الاخلاقياة فاإ     

قد لا و. (Kehoe,1985:71-72)  بائنال قبل من تتخذ التي الفائدة مع يتلاس  أو يساوي أخلاقيا  

وهاذه قوة احتكارية سايتحكا فاي الاساعار بشاكل غيار ملطقاي كلملت  ا نجده أخلاقيا  علدما يستخد 

التساعير المضالل والإعلاناات الساعرية الخادعاة مس لة لا أخلاقية كما أن فر  البيع أو اساتخدا  

                      والتساااااااااعير التمييااااااااا ي أيضاااااااااا  مااااااااان المفااااااااااهيا غيااااااااار الاخلاقياااااااااة فاااااااااي التساااااااااعير

(Ortmeyer,1993:401). 

 

 

 



                                                                       Marketing   Ethicsأخلاقيات التسويق     

 المبحث الثاني -الفصل الأول  

 

 
34 

 التوزيع قرارات و الأخلاقية القضايا - ح

احتياجاات مان قلاوات التو ياع لادي ا  تكاونات التاي شاركالبالقضاايا الاخلاقياة المتعلقاة تلبثق      

السلطة قد يسب  مشاكلة الاستخدا  السيء للسلطة علد القلوات التي تمتلك إلا أن   وأهداف مختلفة

ملاات  قااوي قااد يجباار . علااى ساابيل المثااال (Laczniak&Murphy,1993:111)أخلاقيااة كبياارة 

واختيااار ماا ي    العاار حجااا ماان الحااد الادنااى يحاادد   و ااختيااار مااواقععلااى متاااجر التج ئااة 

 ويبااين .(Chonko,1995:273) الملتجااات  وترتياا  الحالااة الماديااة فااي موقااع متاااجر التج ئااة

(Cespedes,1993:486)  ي مواضايع وقارارات البياع بالتج ئاة  هاالقضايا الاخلاقياة الاخارى

قارارات تجاارة التج ئاة بالقضايا الاخلاقياة المتعلقاة ووالتسويق المباشر  والعر  وإدارة القلاة. 

وياااااارى تشااااااكيلة الملتجااااااات  والتسااااااعير  والبيااااااع. وتلجاااااا  فااااااي مجااااااالات مثاااااال الشااااااراء  

(Bush,et.al,2000:242)  المشااكلات هااي  القضااايا الاخلاقيااة فااي مجااال التسااويق المباشاارباا ن

غياار الاخلاقيااة التااي تواجااج أثلاااء اسااتخدا  الإنترناات للتسااويق وموثوقيااة العمليااات والانشااطة 

 .مضرة  والإعلانات المضللةالرسائل الضمانات الملت   و في روعة  والخصوصية  والدقةالمش

 قرارات التروي  و الأخلاقية القضايا - خ

تحات علاوانين الإعالان والبياع الشخصاي.  ديدهاة المتعلقة بالتروي  يمكن تحالقضايا الاخلاقي     

 ج اااة اللظااار الاخلاقياااةومااان   ااااطااارق التساااويق التاااي انتقااادت معظم إحااادىالإعلاناااات هاااي ف

(Chonko,1995:225-226). ةمان خالال ثلاثاخسارة مثل إذ أن  قيام ا وفق أسس لا أخلاقية ي 

 حاق المعرفاة وانت اا الخصوصاية   انت اا و  على الحكاا شخصال قدرة انت ا ]  هي ملظورات

(Nebenzahl&Jaffe,1998:806)  ]ويبااااين (Dunn,et.al,1990:78)  يمكاااان تحلياااال أنااااج

المشاكل الاخلاقية في الإعلان تحت علوانين رئيسيين هما  مضمون الرسالة الإعلانية وعلاقاات 

يمكاان  ياااتالعلاقااة مااا بااين الإعاالان والاخلاق ن  أ (Drumwright,1993:610)ياارى و .ال بااائن

القضاايا  مثال  وتقديا وعود لا يمكان الوفااء ب ااع والاطراء داالخالإعلان  تحليل ا من وج ة نظر

 تشااار  أن   (Kaya,1991:3)ووضااح  .للأطفااالالاخلاقيااة الاخاارى المتعلقااة بالدعايااة الإعلانيااة 

 المصاالعة الترويجااات ذلااك فااي بمااا المبيعااات تااروي  مجااالات جميااع فااي الاخلاقيااة الاعتبااارات

 نحااو الموج ااة المبيعاات تااروي و  بااائنولل( التج ئاة وتجااار الجملااة تجاار) التجااارة فااي الموج اة

 (اليانصاي و الحسومات و المتمي ة  والعرو  كوبونات   مثل الممارسات ذلك في بما)  بونال

 مساابقة اليانصاي  سالوك ا. و علاى مكافا ة  بائنلل المبيعات جو  رَ الم   يقد  علدما أخلاقية غير هي

 علياج هاي مماا بكثير أكبر الفو  في فرص اب ن   بائنال يفكر علدما أخلاقية غير تكون أن يحتمل

 فاي الاخلاقاي غيار السالو  تحماليمن  وحدها ليسوا المسوقين أن ةلاحظم الم اومن  .الواقع في

 كوبوناات تقاديا مثال في اا مرغاو  غير أنشطة في أيضا    بائنال   فإشرا المبيعات تروي  مجال

 .الجوائ  لكس  الكاذبة الادعاءاتب والقيا  الخصا ال ائفة مطالبات تقديا أو ت شترى
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  التجارية العلامة صورةو التسويق أخلاقيات  - د

الموجاج  لتساويقا مثال الجديادة الاساتراتيجيات بعاض المساوق أوجاد التساويق لاخلاقيات وفقا       

                            الاجتماعيااااااااااة الموجااااااااااج للملفعااااااااااة لتسااااااااااويقوا المبتكاااااااااار  والتسااااااااااويق  للاساااااااااات لا 

(Ross&Stratton-Lake,2009:4). العلاقااة تحلياال جااوهر هااا ال بااائن أن (2)الشااكل  ويبااين 

لاج  ال بون ارضاء مستوىأن و. التجارية العلامة وصورة ال بائن ورضا التسويق أخلاقيات  بين

كبيار  ارضااء علاىات الشارك تحصال التسويق أخلاقيات ارتفاع وعلد ة الشرك مع مباشرة علاقة

 .(Ye&Ye,2005:266) ا  ملخفضاا ال بااون ارضاااء كااوني علاادها العكااس إذا حااداو  لل بااون

 أذهااان فااي اتللشاارك جياادة صااورة وضااع تحفاا  علااى ةالشاارك وساامعة التجاريااة العلامااة ساامعةف

 عاان راضاايا   نال بااو كااان إذا فقاا  ال بااون رضااى ماان التجاريااة العلامااة ساامعة تاا تيو . بااائنال

 .التجارية العلامة تسويق أخلاقيات

 

 رضا الزبون                   صورة العلامة التجارية                     أخلاقيات التسويق

 

 2 شكلال

 التجارية العلامة وصورة الزبائن التسويق ورضا أخلاقيات بين العلاقة

Source :Ye, W. & Ye, M., "Marketing planning" ,Beijing: Tsinghua University 

Press, 2005,P:266 

 نماوذج ايبيل ا التجارياة  العلاماة وصورة التسويق أخلاقيات بين للعلاقة أفضل ف ا أجل ومن     

(3i)  لاا (Kotler,2010:39)  التسااويق تعرياا كااوتلر  عاااداحيااث . (3) فااي الشااكلموضااح كمااا 

                التجارياة العلاماة هوياة  فاي 3i ماع وتماي هاا التجارياة العلاماة وضاع فاي يتوافق مثلث باعتباره

(brand identity)  التجارية العلامة ون اهة (brand integrity)  التجارياة العلامة وصورة 

(brand image) التموضااعف المثلااث. لإكمااال (Positioning) إلااى ال بااائن تلبيااج يساااعد علااى 

 هااو (Differentiation) التماااي  . وأصاايلة( )غياار ة ائفااال التجاريااة العلامااة ماان الحااذر تااوخي

 علىدامغ  دليل هو التجارية  بل العلامة هذه صدق يعكس الذي التجارية للعلامة اللووي الحمض

 داءالا تقادياب مرتبطاة الاسااس فاي هاي و .ةالشارك باج عادت ماا تقديا تعبر عن التجارية العلامة أن

 تفقاد وعلادما الل اهاةب المتمثلاة الجوهرية القيمة بيع هو التماي ف  لل بائن الرضاتحقيق و دووعالم

 والعلاماة التسويق أخلاقيات ن  الاخلاقيات  لذا فإ أيضا   تفقد فإن ا الوقت نفس في الل اهة الشركات

 مثال كثيرة  عوامل يتطل ة للشرك التجارية العلامة صورة ولإنشاء وثيقة. علاقة بيل ما التجارية

 ههاااااااذ أهاااااااا مااااااان واحااااااادة هاااااااي الاخلاقياااااااات ولكااااااان والجاااااااودة  والتااااااااريخ  الثقافاااااااة 

  (Yang,2005:114).العوامل
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        التموضع    3i    التمايز                                   

 

 العلامة التجارية

 

                                           

 
 

 3 شكلال

 3iنموذج 

Source : Kotler, Philip, "Marketing" ,3.0: from products to customers to the human 

spirit. Beijing: China Machine Press, 2010,P:39 

 

  CSR اتللشرك الجتماعية المسؤوليةوالتسويق  أخلاقيات - ذ

 CSR) (Corporate Social Responsibilityات للشارك الاجتماعياة المساؤولية تعارف     

   اجتماعيا   مسؤولة كون ا هافوائد من بعضالوت ا . لالا ب ن ا

  يادة( ج) والحفاف علي ا العاملين جذ  س ولة(  ) التجارية والعلامة ةالشرك صورة تع ي ( أ)

 وصاا و .المسااتثمرين جااذ  ساا ولة( ه) التشااغيل تكااالي  خفااض( د) ةية للشااركالسااوق الحصااة

(Labbai,2007:10) أن ا على ةالشرك خلالج منتعمل  كل   اتللشرك الاجتماعية المسؤولية  

 تادعا بادورها المجتماع تلمياة وأن المجتماع علاى واساع تا ثير ل اا يكاون أنشاطت ا ب ن تعترف .1

 بلجاح. أعمال ا مواصلة على ةالشرك

 بفاعلية. والبشرية والبيئية الاجتماعية و الاقتصادية الحقوق تدير .2

 التساويق مادراءو  اتللشارك الجيدة الحوكمة و المستدامة التلمية مباد  من الل   هذا ويستمد     

 .غيرهاا مان أهمياة أكثار أن اا علاى الاجتماعياة القضاايا بعاض يلظارون المختلفاة اتالشرك داخل

 وسياساات الترويجياة  والج اود ة الشارك ملتجاات تقادم ا التاي جتماعياةالا قضيةال أهمية دتحدوت

أيضاا  با ن  (Labbai,2007:10)وباين  .الاجتماعياة المسؤولية في فلسفت ا من والتو يع التسعير

 هي مستويات  ةثلاثللمسؤولية الاجتماعية 

  (جيد بشكل المجتمع تخد  ما عادة المربحة اتوالشرك) الارباح على كليا   التركي مستوى. 

 وتع يا  المجتماع علاى السالبية الآثاار مان لحادا التاي تتضامن الاجتماعياة المساؤولية مستوى 

 .الإيجابية الآثار
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 والتعاااون الاخلاقيااات علااى ترتكاا التااي  التجاريااة لأعمااالل لاجحااةال الاسااتراتيجيات مسااتوى 

 .الامد وطويلة قوية هيو

 اعتمادهاايلبغاي  الاجتماعياة للمساؤولية الثلاثاة المستويات هذه من أي تقرر أن الإدارةوعلى      

 . عمال االمرتبطة ب الاجتماعية القضايالممارسة 

 العلاقة تسويق أخلاقيات - ر

 وصاايانة تطااوير علااى ركا ي يالااذ يالتسااويق الفكار فااي اللاشاايء اللماوذج هااو العلاقااة تساويق     

 (Sirgy&Lee,2008:384)وباين كال مان . المتبادلاة الملفعاة مقابال الشاركاء باين العلاقة جودة

 التباادلات وتطاوير إنشااء نحاو الموج اة التساويقية الانشاطة جمياع إلاىتشاير  العلاقاة تساويقب ن 

 مان ال باائن مع شبكة وبلاء وصيانة لتحديد متكامل ج د كما أنج .علي ا والحفاف لاجحةال العلائقية

 يشامل العلاقاة لتساويق المفااهيمي المجاالو. طويلاة  ملياة فتارة مادى علاى المتبادلاة الملفعاة أجل

 شابكة في تعملالتي  ةالشرك في المصالح أصحا  لرأي وفقا   والرضا والالت ا   الثقة مثل مفاهيا

 مان العدياد ماع متلوعاةال التباادل علاقاات فاي ةالشارك تشار  بصورة عامة يمثل و. العلاقات من

 ة الشرك داخل الاخرى الوفيفية والإدارات والملافسين   وال بائن الموردين ذلك في بما الشركاء

 . المجتمع في المصالح أصحا  ومختل 

 الاجتماعياة والمساؤولية العمال أخلاقيات مؤلفات في ساسالا هي المصلحة أصحا  نظريةو     

 أصاااحا و الخاااارجيين المصااالحة أصاااحا  إلاااى عاااادة المصاااالح أصاااحا  ويصااال . اتللشااارك

 هاا نالتداخليو المصتلحة صتحابفأ اللطااق البعياد.علاى  المصلحة وأصحا  الداخليين  المصلحة

 أصتحاب شايري و .التساويق قساا فايالعاملاة  ةشاركال ضامن الاعماال وحاداتو الوفيفية الإدارات

 علاى) ةللشرك واللمو البقاء يعتمد والذي ة الشرك خارج الش ن أصحا  إلى نالخارجيو المصالح

علت  الناتا   المصتالح أصتحاب اأم   .(الموردين و والمو عين  والمساهمين ال بائن المثال  سبيل

 خالال مان مباشار غيار بشاكل ةالشارك ونمو بقاء على ونؤثري نيالذ المصالح أصحا  ف ا البعيد

 عان الادفاع جماعااتو القانونياة  المجموعاات المثاال  سابيل علاى) الخارجيين المصالح أصحا 

 (.الحكومية والوكالات   بونال

 أصاحا  نظرياة ارهاأن تبر يمكان العلاقة تسويق أخلاقيات ب ن (Sirgy,2002:143) يرى      

 مختلا  ماع إيجابياة علاقاات إقاماة خالال مان جياد بشاكل المجتماعو ةالشاركإلى خدماة  المصلحة

 ياؤدي مماا المصاالح أصاحا  متطلباات تلبياة خالال من ذلك تعمل ةالشرك ن  إ. المصلحة أصحا 

 يلبغاي ةالشارك داخل التسويق قسا أن   قترحت المصلحة أصحا  نظرية أن   كما. والالت ا  الثقة إلى

 بااذلك القيااا و. والتاا ام ا ثقاات ا لانتاا اع والمااو عين ال بااائن احتياجااات لتلبيااة ج ااد كاال بااذلأن ي

 المساوقين علاقاةإن . ككال المجتماع بادورها تسااعد والتاي التساويق  أخلاقياات ممارسة يستوج 

 المبيعاات تولياد علاى العلاقاة تساويقتركا   و. ال باائن ماع الاماد طويلة علاقة تطوير على  ترك

 أن للمارء يمكان جأن من الرغا على .الثقة ت سيس و الرضا توفير طريق عن ال بائن من المتكررة

ومان  الصافقة  تساويق مان أعلاى أخلاقياة مساتوى على كونيلبغي أن ي العلاقة تسويق ب ن يجادل

 القاارارات ضاامنت لا والالتاا ا  الثقااة علااى مبليااة ال بااائن مااع إيجابيااة علاقااات إقامااة ن  أالواضااح 

 .المجتمع ورفاهية ال بون تع ي و ةللشرك التسويقية
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 ةالمرتبطا من القضايا ةعشر ثمان   (Schlegelmilch&berseder,2010:2) كل من دوحد     

  كما يلي بإيجا  الامثلة بعض مع التسويق ب خلاقيات

 الملتجااات  وتصااميا الملاات   وجااودة الملتجااات  ساالامة  ملت الباا المتعلقااة الاخلاقيااة القضااايا (1

 .الاخلاقية والملتجات العلامات ووضع والتغلي  

 السااعري  والتماااي  الاسااعار  وتحديااد الاسااعار العادلااة   سااعربال علقااةالمت الاخلاقيااة القضااايا (2

 .المضلل والتسعير

 .ةييقسوالقلاة الت ومراقبة الحصري  التو يع حقوق  مكانبال المتعلقة الاخلاقية القضايا (3

 المباشار والتساويق الملات   وضاع الإعالان  أخلاقياات  باالتروي  المتعلقاة الاخلاقياة القضاايا (4

 .المبيعات وتروي 

 والقاايا المبيعااات  ملاادوبي مااع الاخلاقيااة الصااراعات  بالمبيعااات المتعلقااة الاخلاقيااة القضااايا (5

 .المبيعات ملدوبي وسلو  الاخلاقية

 الاخلاقيااة والقاايا ات للشاارك الاخلاقيااة القاارارات اتخاااذ  اتللشاارك الاخلاقااي القاارار  صاالع (6

 .والتسويق اتللشرك الاجتماعية والمسؤولية المديرين من الاخلاقي والسلو 

 .يةالاخلاق قواعدالو الاخلاقية والمعايير نظرية أخلاق التسويق   الاسس الاخلاقية  (7

 الاخلاقياة والقايا  من قبال ال باون خلاقيةأ قرارات اتخاذ  بال بائن المتعلقة الاخلاقية القضايا (8

 .لل بائن الاخلاقية والمفاهيا

 التسااويقية القاارارات ماان الاخلاقيااة الجواناا   الضااعفاء بال بااائن المتعلقااة الاخلاقيااة القضااايا (9

 .الفقراء و المسلين و بالاطفال المتعلقة

 اتالشاارك ماان خلاقاايالا غياار الساالو   الثقافاااتعلااد اخااتلاف  التسااويق أخلاقيااات/  الدوليااة  (11

 القارارات اتخااذ مثال مختلفاة لمواضايع باين البلادان المختلفاة والمقارنات الجلسيات  المتعددة

 .لل بون الاخلاقية القرارات واتخاذ اتللشرك الاخلاقية

 أبحااا مشااريع وإجاراء الاخلاقياة المساؤولية  التساويق اابحا ب المتعلقاة الاخلاقياة القضايا  (11

 .الخصوصية قضاياالو ت يينال نتائ  مثل التسويق و بائل ا 

 .التسويق تعليا في الاخلاقية المسائل تكامل  بتعليا التسويق المتعلقة الاخلاقية القضايا  (12

 الاجتماااعي  التسااويق وتعرياا  مف ااو   الاجتماااعي بالتسااويق المتعلقااة الاخلاقيااة القضااايا  (13

 والتساويق التساويق مادراء من الاجتماعية المسؤولية الاجتماعي  للتسويق الاخلاقية والابعاد

 .بقضية المرتب 

 التسااويق وتكااالي  الاجتماعيااة المسااؤولية  بالتسااويق الاخضاار المتعلقااة الاخلاقيااة القضااايا  (14

 .الاخضر

 .التسويق مجال في ياتوالاخلاق القانون بين العلاقة  بالقانون المتعلقة الاخلاقية القضايا  (15

 انتحال الشخصية و الإنترنت  شبكة على الخصوصية  بالإنترنت المتعلقة الاخلاقية القضايا  (16

 .الإنترنت عبر و التحايل والم ادات

 .التسويق خلاقياتأ بش ن الديلية والقيا الدين أثر  بالدين المتعلقة الاخلاقية القضايا  (17

 .التسويق أدبيات في التسويق أخلاقيات  (18

 



                                                                       Marketing   Ethicsأخلاقيات التسويق     

 المبحث الثاني -الفصل الأول  

 

 
39 

 أخلاقيات التسويقأبعاد  -: اا ثالث

صابح مان المواضايع أة شاركفاراد والالاخلاقيات التسويق على كل مان أ ؤديجن الدور الذي تإ     

لى إخلاقيات التسويق أا  بكيفية ترجمة نظريات ت  الك   هتاأوقد . الجدال حول ا جرىساسية التي الا

 ساساااااايتين هماااااااأظاااااار جرياااااات علااااااى وج تااااااي نأدراسااااااات  توجاااااادو  تطبيقااااااات واقعيااااااة

(Gaski,1999:314),(Smith,2000:3)  لى وص  المعايير إوالذي ي دف  المدخل المعياري

والاذي ي ادف لوصا   يجتابيالمدخل الإو .خلاقية ويقد  توجي ات بخصو  ممارسة التسويقالا

 وجاود (Thompson,1995:177)باين و  خلاقية من خلال العمل التجريبيجراءات الاوف ا الإ

كلظريات خاصة بعلا الآدا  واللظرياات الغائياة وفيماا يلاي توضاح ساسية ل ذه المداخل أفلسفات 

 لكل من هذه المداخل 

    النظريات الخاصة بعلم الآداب .1

لااى القاارار إالمسااتخدمة للوصااول  المباااد  فااراد خصوصااا  وهااي تركاا  علااى ساالوكيات الا     

مثاااال علاااى اللظرياااة ال نأ( Murphy&Laczniak,1981:252)كااال مااان  ويااارى .خلاقااايالا

 سالو بطريقة تجعال قاعادة  ن يعملواأفراد يج  ن الا بالصريحة )) (Kant)السلوكية هي مقولة 

تركيا  علاى السالو  نفساج (( وحسا  وج اة اللظار هاذه يكاون الا  عاميمكن ان يكون قانون  العمل

 كااال مااان أكااادو .خطااا  والصاااوا  المااالا   ل اااذا اللشااااطعلاااى اللشااااطات مااان خااالال ال حكااااوي  

(Hunt&Vitell,1986:6) مثال العائلاة  متعاددة مصاادر  المباد  ل اذه القواعاد قاد تا تي مان ن  أ

 .السياسة وغيرهاو  الديانةو

    النظريات الغائية .2

ن أيج  فراد الا ن  إ)) من السلوكيات ف ي تقول ترك  هذه اللظريات على اللتائ  المدركة بدلا       

(( وهذه اللظريات تختل  حول مس لة تقييا اللتائ  المحتملة لللشاطاتلى إحكا  استلادا  يصلعوا الا

هاذه اللظرياات  أن  إلى  (Hunt&Vitell,1986:7)أشار كل من و ما هو الجيد الذي يج  دعمج.

 ن ال ا خاصيت
 

 ي اختيااار أن يعملااوا لخدمااة مصااالح ا أفااراد يجاا  ن الا   وهااي تقتاارح باا النانيتتة الخلاقيتتة

 .فضل المصلحة للأفرادأاللشاط الذي يلت  علج 

 فضل ماا يمكان لاكبار عادد مان اللااسأجل تحقيق أيلاضل من   وهو مذه   المنفعة للجميع .

والحكا على العمل يكون من خلال تقييا الموا نة بين اللتائ  الجيدة واللتائ  السايئة الحاصالة 

 .لكل فرد

  التسويقالدور المعياري لأخلاقيات  - أ

توصاايات بخصااو  الممارسااة عطاااء سلساالة ماان الإجاال أا  بالاادور المعياااري ماان ت ااهااتا الك  أ     

لاخلاقيااات التساااويق  ا ( علااد وصاافLaczniak&Murphy,2006:154) ذ ياارىإ .التسااويقية

ا مان ناحياة ين يكاون ل اا مخرجاات تقياأبادلة لان ا عملية اجتماعياة يجا  ن ا عملية م المعيارية ب

ا ما مدير التساويق غالباا   ن  أ( Smith,1993:3) ويرى العدالة والحقوق لكل الاطراف في السوق.

شااتركة للوفااائ  الاخاارى داخاال ن يعتمااد علااى العمليااات المأ جيكاون لااج ساالطة توجيااج قليلااة وعلياا

ات محترفاي التساويق قاد يتعااملون ماع سالوكي ن  أ( Chonko,1995:114) وضاحأوقاد  ة.شركال



                                                                       Marketing   Ethicsأخلاقيات التسويق     

 المبحث الثاني -الفصل الأول  

 

 
40 

 التسااويق يمارسااون ساالو  لاأخلاقااي ساابا  التااي تجعاال ممارساايلااذلك قااد  بعااض الا  لاأخلاقيااة

   ومل ا

ن التوسااع فااي ال ياكاال أتو يااع وانتشااار المسااؤولية حيااث  تتعلااق بعمليااة :المشتتكلة الساستتية (1

 .تتو ع بحيث يصع  تحديد المسؤوليةالمسؤولية سوف  ن  أالتلظيمية يعلي 

 .خطاء وبشكل مستمرالا من خلال ا غالبا   ت بررهي التبريرية حيث  :المشكلة الثانية (2

  ول السلو  قد تس ل هذه التبريريةربعة معتقدات حأ ج توجدنأ( Chonko) ويرى     

 .قانونيا   و خلاقيا  أالسلو  هو ضمن الحدود المقبولة  ن الاعتقاد ب (1

ساوف  بطريقاة ماان الفارد أ  وكلاهما وأة شركو الأن السلو  هو في مصلحة الفرد أالاعتقاد  (2

 .يتوقع ملج اتخاذ هذا السلو 

 .يمكن الحصول على عقوبة بسببج لامن وآن السلو   الاعتقاد ب (3

و حتاى أة سوف تتغاضى علج شركال ن  إة وبسب  ذلك فشركلسلو  يساعد الن هذا ا عتقاد بالا (4

 .اية الفرد الذي يمارس هذا السلو تقو  بحم

خلاقياات التساويق يمكان تعلم اا أن  مادراء التساويق لا يادركون با نأهاي  الرئيسية  والقضية     

 خلاقيات هي مجرد نات  للتلشئة والمعتقدات الديلية والدورة الاجتماعية.ن الاأوبدل ذلك يعتقدون 

على طلبة هاذه المادارس يج   دارية والإبتدريس المباد  الاخلاقية في المدارس  لذلك فقد أهتموا

 من مجرد الوعي الاخلاقي. ات بدلا  شركخلاقية للالاالثقافات  ن يعملوا على تحسينأ

ا مدراء  ي يواج القرارات اليومية الت خلاقية المجردة ور  ملء الفجوة بين الدساتير الاولغ     

( بتطاوير مجموعاة مان وج اات Laczniak&Murphy,2006:172)كال مان  التسويق فقد قا 

  ساسية هيأاللظر لتوجيج اللشاط التسويقي ووضع سبع وج ات نظر 

 .ولا  أفراد خلاقي يضع الاالتسويق الا .1

 .عيار السلوكي علد تجاو ه للقانونن يحقق المأخلاقي يج  المسوق الا .2

 .يضا  أالمسوق مسؤول عن الوسائل وعن نتائ  اللشاط التسويقي  .3

 .وعاملي ا على التصورات الاخلاقية عن مدراءهاأن تتع د ب رع أات التسويقية شركعلى ال .4

 .ساسية من المباد  الاخلاقيةالان يوضحوا المجموعة أن يعلى المسوق .5

 . لقرارات التسويق الاخلاقية ا  ساسيأ دصحا  المصالح يعأتبلي توج ات  .6

 .الاخلاقير ن تخط  لوضع بروتكول لصلع القراأات التسويقية شركعلى ال .7

 التاي للتساويق الاخلاقياة التوجي ياة بالمبااد  يسامى ماا مان عادد تحديد علي بالتسويقللم يمكن     

  ومن هذه المباد  (Gaski,1999:320) كما بيلج هتتجاو  ولا الحالي القانون مع تماما   تتوافق

 .الطبيعية البيئة تضر لا -

 .الرشوة ترتك  لا -

 ال بائن. حدلا التعامل في فضليةالا لا تمارس -

 حقاوق  سارقةالو ال اتفياة  المكالماات على التلصتو السطو  - الصلاعي التجسس ترتك  لا -

 .البرمجيات نشرو الت لي 

 عل ما تراه صالحا . التو يع قلاة في الآخرين الاعضاء تجبر لا -

 .الاستغلال لغر  الملت  بتوافر تلاع ت لا -



                                                                       Marketing   Ethicsأخلاقيات التسويق     

 المبحث الثاني -الفصل الأول  

 

 
41 

 الم لياة الاخلاقياة القايا و المعاايير مان مساتوى أعلى تع ي ب الامريكية التسويق تلت   جمعية     

 تمثال القايا  والم لياة الشاركات أو المجتماع ب اا حتفظي التي السلو  معايير وضعت و .عضائ الا

 معاايير بمثاباة القيا  لاذا فاأخلاقياا   الصاحيح و الم اا المرغاو  اللااس هجادي ماال الجمااعي المف و 

 فعال إلاى الرامياة الج اود فاي الاعماال دليال التساويق أخلاقياات معاايير ن  إ. الآخارين أفعال لتقييا

 المقبولاة  الممارساات تحدياد فاي المساعدة  هي وفائ  أربع لدي ا المعايير هذه. الصحيح الشيء

 يتبلوا أن المسوقينعلى  يج أساس الملاقشة  و وتس يل الارتبا   تجل  الداخلية الرقابة وتع ي 

 تجاااه مسااؤوليةال علي ااا لطااويت التااي الاخلاقيااة القاايا الم ليااين لممارسااة الاخلاقيااة المعااايير أعلااى

 القلاااة  أعضاااء و نوالمسااتثمرو نوالموففااو ال بااائن المثااال  ساابيل علااى) المصاالحة أصااحا 

 ومن هذه المعايير  (Labbai,2007:24) (المضي  والمجتمع نوالملظمو

 أنشاطت ا علاى المترتباة اللتاائ  عان المساؤولية قباول المساوقين على يج المسو :  مسؤولية -

 وخدماة  تحدياد  علاى تعمال والإجاراءات والتوصايات القارارات هاذه أن لضمان الج ود وبذل

 .والمجتمع الشركاتو ال بائن  المعلية الجماهير جميع وإرضاء
 

 .(Horowitz,2006:77) السريعة الارباح من بكثير أها وهي والجودة والنزاهة الصد  -
 

 علاى قاادرين المشااركون يكاون أن يجا   التستويقية الصتر  عمليتة فتي والواجبات الحقو  -

 الملتجاااات حاااول الاتصاااالات وأن للاساااتخدا   وصاااالحة آملاااة والخااادمات الملتجاااات أن توقاااع

 وغير المالية بالت امات ا الوفاء تلوي الاطراف جميع خادعة  وأن ليست تقدم ا التي والخدمات

 المشااتريات بشاا ن المظااالا جباار أو لتعااديل ملاساابة داخليااة طاارق توجااد وأنااج نيااة  بحساان ذلااك

 العادلة.
 

 وساالو  ساالوك ا يااؤثر كياا  بيلااة علااى يكونااوا أن المسااوقين يجاا  علااى  التنظيميتتة العلاقتتات -

 لتشااجيع الإكااراه تطبيااق أو أو تشااجيع  المطالبااة  يلبغااي لا. التلظيميااة العلاقااات فااي الآخاارين

 .الآخرين مع علاقات ا في الاخلاقي غير السلو 
 

 ي ادَرَبوا أجل اا مان التاي ب عماال القياا  يعلاي   وهاذاضترر أي إلحتا  عتدم المسوقين عل  يجب -

. و بائل اا الشاركات نشااط إلى قيمة تضي  أن يمكن بحيث الخبرة ذوي من أو ملاسبة بصورة

 أخلاقياة معاايير تجساد والتاي ب اا المعماول واللاوائح القاوانين بجمياع التمساك أيضاا يعلاي وهذا

 يقدمون ا. التي الخيارات في عالية
 

 ملاساابة هااي الملتجااات أن يعلااي   وهااذاالتستتويق نظتتامب الثقتتة تعزيتتز المستتوقين علتت  يجتتب -

 السااالع حاااول التساااويقية الاتصاااالات يتطلااا  فإناااج. وتع ي هاااا ل اااا المخصصاااة للاساااتخدامات

 جبر أو تعديل على تلص التي العلاقات بلاء وتقترح. عمدا   المضللة أو الخادعة غير والخدمات

 فعالياة فاي لتسااها وذلاك العاادل والتعامال اللياة لحسان الساعي يعلي فإنج. ةالعادل ال بائن مظالا

 .التبادل عملية

 

 



                                                                       Marketing   Ethicsأخلاقيات التسويق     

 المبحث الثاني -الفصل الأول  

 

 
42 

 خلاقيات التسويقلأ)الوصفي( يجابي الدور الإ - ب

 ومحاولااة والجماعااات للأفااراد الاخلاقااي والتفكياار القااياتصاا  كاال ماان  الوصاافية الاخلاقيااات     

 تتا ثر الاخلاقاي القارار صالع عملياة أن المفتار  ومان. الاخلاقاي القارار صلع عملية ف ا لتقديا

 والبيئااة الفرصاة و الشخصاية  التجاار  مثال والسااياقية الظرفياة و الفردياة  العوامال مان بالعدياد

ا  ت افقاد طاور الك    شيوعا   كثرالا دهذا المدخل يع نإ. (Nill,2003:91) الثقافية والبيئة التلظيمية

هاا أو .لصالع القارار الاخلاقاي فاي التساويقفضال أجل الحصول على ف اا أطر من سلسلة من الا

 كااال مااان وضاااعج(( للظرياااة العاماااة لاخلاقياااات التساااويق))ا بااا  طاااار ساااميإهاااو طااار هاااذه الا

(Hunt&Vitell,2006:2)  وقد حااول اللماوذج شارح عملياة صالع القارار للحاالات التاي يكاون

 الابحااا ولتوجياج الاخلاقيات لتعليا نظرية باستخدا  العلماء من كثير وبدأ في ا مضمون اخلاقي.

 القارارات علاى فقا  ولايس المجالات العامة في تلطبق اللظرية معظا أن إلى  وأشاروا التجريبية

 طاارفاي هاذا الإ (Vitell&Hunt) در أوقاد . التجارياة الاعمال أو التسويق مجال الاخلاقية في

ق يساتخد  كال مان التقييماات و  سَان الم  إصالع القارارات فاعلادما ت  أناج  (4)كما موضاح فاي الشاكل 

البيئات  ن  أ وقد لاحظوا  هذين العلصرين في اللموذج ء كلاالسلوكية والغائية ولذلك هو يحاول بلا

فراد حاول درا  الاإالثقافية والصلاعية والتلظيمية وكذلك التجار  الشخصية الماضية تؤثر على 

مان التقييماات  كال استخدا ا البدائل من خلال ن تقيأنج يج   ب اقترحوايضا  أ  والمشكلة الاخلاقية

ن الفاارد يقاايا الباادائل ماان خاالال مجموعااة ماان أياارون   قياايا الساالوكيففااي الت. الساالوكية والغائيااة

خاصااة مثاال  . وهااذه المباااد  قااد تتضاامن معتقااداتبضاامل ا القاايا والمعتقاادات الشخصااية المباااد 

ماا فاي أ و مج وليتاج.أمان الملات  وموثوقياة البياناات وعاد  ن اهاة المساتجي  أالاعلان المضلل و

  ب ا هي الاهتما كبات يج  رَ ف لا  م    يا الغائيالتقي

 صحا  المصالح المختلفينأمدركة لكل بديل باللسبة لجماعات اللتائ  ال. 

 صحا  المصالحأ حدوا اللتائ  لكل واحد من جماعات حتماليةا. 

 ي من هذه اللتائ أ و عد  مرغوبيةأ مرغوبية. 

 صحا  المصالح.أن مجموعات همية كل واحدة مأ 

 ويبين اللموذج    المجموعتين من التقييا تاو جمع كلالج ء الاساسي ه

للتقيايا  ( هاو دالاةخلاقياةأكثر البدائل أن بديل معين هو  مثل الاعتقاد بللفرد ) الحكا الاخلاقي -

 .السلوكية على كل واحد من البدائل( المباديء)تطبيق  السلوكي للفرد

 .و سوء كل من هذه البدائل(أ )تقييا المجموع الكلي لجودة ردالتقييا الغائي للف -

والتاي  (لكال مان البادائل ختياارالا احتمالياةهيكال اللواياا ) &Hunt) (Vitell قد  كال مان ثا     

للتيجة الفعلية لاختيار ا"ضاف الكاتبان )التعلا( أوقد  .والسلو  الفعليخلاقي الاتتداخل بين الحكا 

وهاذه ساوف تسال  الضاوء وهذه اللتيجاة الفعلياة تقاد  تغذياة عكساية للخبارات الشخصاية . "البديل

  علاى سابيل المثاال مان خالال أنظماة ن مع السياق التلظيميفراد متكيفيعلى امكانية أن يصبح الا

 الاخلاقيااة المشااكلة وضااع تصااور التسااويق  ياااتلاخلاق العامااة اللظريااة يفاا و .الثااوا  والعقااا 

 نظاا  مان وفيفاة هاو الاخلاقاي التصاورو. ب كمل اا الاخلاقي القرار اتخاذ لعملية حاف ا   باعتبارها

 .الفرد قيمةب الاعتقاد
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 الجديدة والتحديات التجاهات -اا :رابع

 فاايتحااديا  كبياارا   التسااويق حااول الاخلاقيااة اتوالتلظياار تسااويقال أخلاقيااات ماان كاالسااتكون      

 تا تي للتساويقالحالياة  الاخلاقياة التحاديات مان العديدف .مختلفة اتجاهات من عددل القادمة السلوات

  - (Jamnik,2011:50)كما بيل ا ها بر أمصادر  ثلاثة من

 مشاتريات لرصاد والالظا الكمبياوتر  أج  ة تشمل  التي المختلفة التكلولوجية الابتكارات تطوير - أ

. كمااا أن الااخ الإلكترونااي  والبريااد والفاكسااات  الاسااتدعاء  وأج اا ة الإنترناات وشاابكة ال بااائن 

 بااين مان هااي والتعلايا القانونياة و الطبيااةوالاستشاارات  والموسايقى لكتاا ل الالكتروناي التساويق

 شاشااتفضالا  عان  .لتساويقل مت اياد نحو على أخلاقية تحديات ستقد  التي التطورات من العديد

 قاد و. متوقعة وغير جديدة أماكن في والخدمات السلععن  علنتوالتي  التكلفة ملخفضة التلف يون

ر  وتغييار متجار  ياارة أثلااء فاي نالمتساوقو بادوي كيا  برصاد للساماح جديادة تكلولوجيات ت طَو 

 أن التي يلبغي الاخلاقية حدودال مالذلك يمكن طرح السؤال الآتي  .التسوق أثلاء الم اجية حالت ا

 يساعون الذين ال بائن عن يعرفوه أن يج  ما مقدارما و ؟ل بائنل سبلال بش ن نالمسوقو هايعتمد

 الحاجااة  يااادة إلااى تااؤدي فقاا يمكاان أن التااي  الإضااافية التكلولوجيااة والتطااورات للوصااول ب ااا

 .؟بالفعل الم مة الاسئلة ل ذه إجابات على للحصول
 

 واساتراتيجيات الملتجات  تطويرهو و. العالمية للملافسة المت ايد الت ثير بسب  م ا مصدر يوجد -  

 أخلاقيااة ملاءمااة ماادى حااول التساااتلاتبكثافااة عاليااة يثياار  الإعاالانرفااع باارام   و التسااعير 

 تجاانسكماا أن  .ل اا والتاروي  عل اا يعلان التاي والطارق الاساعار يتوج  دفاعكي  و الملتجات 

 الادول فاي المتطاورة التساويق تقلياات ساتخدا با عدالاةالو الإنتااج  أشكال ستدامةوا الحياة  أنماط

 التحااديات هااي التسااويقماان  شااكالالا ب ااذه يتعلااق فيمااا والتاادري  الخباارة إلااى تفتقاار التااي اللاميااة

  .الاها في المستقبل الاخلاقية

 

 مصادر بمثاباةالاذي يعاد و التقليدياة غيار العمال مجاالات في التسويق أنشطة في المستمر التوسع - ت

 ساحة مت ايد بشكل الثانوية المدارسأصبحت  المثال  سبيل على. الاخلاقية التحديات من إضافي

 و .التسااويقية الج ااود فااي راء الماادارس والمدرسااين قااد يشااتركونكمااا أن مااد  لتسااويقعمليااات ال

مان أجال  أيضاا   ولكان الديلياة المؤسساات عان نياباة فقا  لايس كلاائسيصل المسوقون الآن إلى ال

 التساويق يصابح قاد الاذي المجتمع في التسويقية الج ود توسعيستمر  وسوف .السياسية الحملات

 علاىو والتلف ياون  الكرتاون أفلا  من يتج أ لا ج ءا  و  المدارس فيو المدرسية الحافلات في لج

رجااال  هايسااتخدمو التااي الإقلاااع وأسااالي  ج ااود لان و. ساللااا وصاالت أيلمااا الإنترناات شاابكة

 الاساائلةاسااتمرار  ماان واثقااين نكااون أن يمكللااابشااكل كبياار  ومتفشااية قااوةو دهاااء أكثاار التسااويق

 أن اساااتمرار (Laczniak,1993:94)بيلماااا باااين . الظ اااور فاااي بالتساااويق المتعلقاااة الاخلاقياااة

 باين المتبادلاة العلاقة حول المستمرة الدراسات تظ ر في التسويق أخلاقياتتطوير  في التحديات

 التاي المعيارياة الاخلاقياات تطاوير هاو هلاا الج د هذا .والمعيارية الوصفية التسويقية مطالباتال

 تصااديق مجاارد تكااون لاو العمليااة الحااالات علااى تطبيق ااا أجاال ماان واقعيااة تكااون أن شاا ن ا ماان

 نطااق لتوسايع الج اود باذل علاى بعضالا حاث الغاية ل ذه وتحقيقا    الحالية لشؤونعلى ا للموافقة

 للتركياا  التسااويقية ياااتالاخلاق علماااء ميااليو .التسااويقية الاخلاقيااات بمسااائل ةقاالالمتع اللظريااات
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 هاماا   مجاالا   هاذا كاان وإن  التساويق مجاال فاي( المديرين عادة) لأفرادل أخلاقي قرار إيجاد على

 للتساويق الاخلاقاي التقيايا عملياات إهمال إلى الافراد على الت كيد أدى قدف التسويقية  لأخلاقياتل

 .الاخلاقياة المساؤولية مان الجماعية الاشكال من الإهمال عن فضلا   نشاط  أو مؤسسة باعتبارها

 أو التلظاايا العااالي إلااى بالانتقااال الفااردي المسااتوى علااى الاخلاقيااة المشاااكل بعااض حاال يمكاانو

نَ قااد أنااج  (Baker,2009:10)وضااح و .(Jamnik,2011:50)أعلااى ماان اللظااا   مسااتوى  ضاام 

 ماع تعامال لدياج المساوق أنالتساويق  نطااق اتسااعومان أدلاة   الاعماال جميع في التسويق نطاق

 الما ي " أو التساويق  أساس ب ن اا توصا  ماا كثيارا  التاي  الاخلاقياة التحاديات من مت ايدة أعداد

 ةللشرك يمكن التي المتغيرات هي هذه. والسعر والتروي  والمكان الملت (4Ps)  هي  "التسويقي

 المسااوق تواجااج ان يجاا  محتملااة معضاالاتو تحااديات علااى لطااويت وجميع ااا علي ااا الساايطرة

   ويمكان توضايح المتغياراتل اا والتاروي  الملتجاات مجاالات فاي خا  بشكل ولكن الاخلاقي 

 ي تبالشكل الآ

 وأهم تحدياته: :المنت 

 .الملتجات ومف و  المستدا  التصميا -

 .المؤثرة ال بون سلوكيات -

 .بطبيعت ا للجدل المثيرة الملتجات -

 :وأهم تحدياته :السعر

 .شفافة و واضحة رأسعا -

 .الضعفاء ال بائن على الاسعار ت ثير -

 .التوريد سلسلة بانخفا  الاسعار ت ثير -

 .سعرية تلا لاتعلى تقديا  جبارالإ -

 وأهم تحدياته: :المكان

  .مسيئةعملية  تعد واحدة سوقفي  خرىالا الملتجات بيع -

 تلظارفاي بلادان أخارى  ال باائن أو الحكوماات بيلماا البلادان أحاد في السوق فروف قبول -

 .المباد  أو للقيا خيانةإلي ا على أن ا 

 .والانظمة في البلد القواعد ترهل بسب  أقل بمعايير تعمل -

 وأهم تحدياته: :التروي 

 .الكاذبة الادعاءات -

 .صدمة الإعلان -

 .للأطفال التسويق -

 تكون مسيئة لثقافات أخرى.التي  الثقافية المراجع استخدا  -

 

 ماان بيلااة علااى يجاا  أن يكونااوا المسااوقين أن  إلااى  (Burnaz,et.al:2010)أشااار كاال ماان      

 لوج اات يلصااعوا أن يجا  المساوقين أن يعلاي الاوعي هذا. المقبول والسلو  الاخلاقية المعايير

 لادي ا ةالثلاثا المجموعاات وهاذه. والمجتماع والصالاعة  بالشاركة   الخاصاة ةالثلاث الفاعلة اللظر

 الصاراعات وتلش . الاخلاقية الصراعات تلش  أن المرجح منو مختلفة  ورغبات احتياجات غالبا  

 الاثلاا الفئاات احتياجات بين اختلاف يوجد علدما  ولالاسياقين  في التسويق مجال في الاخلاقية

 الاخلاقاي الصاراع يلشا  قاد  الثاانيو .الصاراع يلشا  قاد( والمجتماع والصلاعة  الشركة ) السابقة

 اللتيجاة هاو المصاالح تضاار  الحاالتين كلتاا في. الشركة مع الشخصي القيا يحدا صراع علدما

 عمالا   السجائر كانت دةمتعد لعقودفا  التبغ صلاعة الصراع من الاول اللوع على مثالال .المحتملة
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 أنحااء جمياع فاي اللااس مان الآلاف ويعمال  ولصالح الشاركات جيدا   التبغ تسويقكان  لذا  مربحا  

 .والتباغ الساجائر علاى ما حد إلى العالمي الاقتصاد مما ترت  عليج اعتماد .التبغ صلاعة في العالا

وثقَاَة علاى علباة الساكائر نفسا ا ذلك ومع  الصاراع هاو   وهاذافإن  مضار التادخين علاى الصاحة م 

الشخصااية هااو  فااي القاايا الصااراع ماان الثاااني اللااوع علااى مثااالوال .السااجائر لمسااوقي الاخلاقااي

 شخصاية مكاسا  الرائادة لتحقياق الشاركة تساعى وذلاك حاين الشاركات ماعالاذي يحادا  الصراع

 ماان واحااد نااوع  اايف القاتلااة لاماارا ا عاالاجك .المضااللة الإعلانااات ماان( الماليااة الارباااح عااادة)

 الاربح يقلاع لتحقياق جشاع ا ففاي ؛الاخلاقاي الصاراع مان الفئاة هاذه ضامن تلادرج التي الملتجات

  ا  حقيقيا ا  علاجا يقاد  لا قاد الاذي الملات  لشاراء عضال مر  من يموتون قد الذين أولئك المسوق

 أفااراد معاناااة لإنقاااذ محاولااة فااي شاارائج يختااار قااد( أساارتج أعضاااء أو) المضااطر الشااخص ولكاان

إن   .التساااويق أخلاقياااات قواعاااد يلت اااك الملتجاااات هاااذه مثااال تساااويق و تاااروي وعلياااج ف. الاسااارة

 مان واحادة فاي تلادرج الياو  التساويق مجاال فاي المتخصصاين تواجاج التاي الاخلاقياة المعضلات

 .الاخضر والتسويق ال بون  وخصوصية  والكحول تروي  التبغ  ةالفئات الثلاث

 يةالتسويق اتممارسلل الأخلاقية النتقادات -: اا سخام

 ات ماان الوفااائ  فااي المجااال المعاصاارثاالاا مجموعااأنااج توجااد  (Stoll,2002:122) ياارى     

  هيتعرضت لانتقادات كثيرة 

 : التجزئة بحوث التسويق و (1

ة والجم اور ولان اا تعتماد علاى شركالها ما يشكل الحدود بين أن بحوا التسويق واحدة من إ     

ن أكمااا  ساااءة اسااتخدام ا.إن بحااوا التسااويق يمكاان إالمعلومااات الشخصااية ماان الافااراد فاا جمااع

المخاااطر الاخلاقيااة لبحااوا التسااويق كثياارة فااي عمليااة جمااع البيانااات والاسااتخدا  المتااوالي ل ااذه 

من  ا  ( عددMurphy,et.al,2005:52-57) وقد شخص. ا  كبير ا  خلاقيأ ا  يالبيانات وذلك يمثل تحد

  هم اأتسويق كل المرتبطة ببحوا الالمشا

الواجا  هاو اف اار ف انت اا  الخصوصاية كماا لا يلبغايالالت ا  بالإجراءات المضللة  يلبغيلا  -

 .الاهتما  بالمستجيبين

ات علد استخدا  شركن الات بالدخول الى التفاصيل الشخصية ونقل ا الى غيرها مشركت مت الأ -

  .البيانات

لياج هاذه إخرى غير ما توحي أعطاء رتية إو تقديم ا بقصد أالبيانات يمكن تضليل ا بس ولة  ن  إ -

  البيانات.

علادما تساتخد   خاصاة  وهذا ماا يمثال مشاكلة  بونات تمتلك معلومات عن الشركالكثير من ال -

 والإلكترونيةالرسائل الترويجية  رسالإخرى لغر  أات شركو تدفع ب ا الى أ  بونللإساءة لل

 .الى الافراد
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 علانالإ (2

ف اارت أ إذ  نتقاااداتالا تسااب  الكثياار ماانالمجااالات التسااويقية التااي كثاار أعاالان اليااو  الإ يعااد    

حااول   بااائنال سااتطلاعاتلافااي مراجعااة  . وكل فطااريلإعلان بشاالا يثااق بااا  بااونن الأالبحااوا 

. دقعالان غيار صاان الإأمال ا يعتقادون  (70%) نأات وجاد ياعلان ملاذ الثلاثيلعن الإ عتقادهاا

نااج وهااو لا يعطااي معلومااات ذات علااى شااراء شاايء لا يريدوفااراد ف ااو يسااعى بالاساااس لاقلاااع الا

علااااااااااااااااااى مسااااااااااااااااااتويين  انت ق اااااااااااااااااادَ الإعاااااااااااااااااالانوبشااااااااااااااااااكل عااااااااااااااااااا   .قيمااااااااااااااااااة

(Calfee&Ringold,1994:236),(Moore,2004:161)  

 للعلا  غباالَ الم   هالتصاويرعلاناات الإ التاي توج  اامحتوى الرساائل  ويخص :المستوى الجزئي -

للانتقااد  خارآصابح هلاا  مجاال أو. والصادمة والاذن لسالبية مثال الخاوف واستغلال العواطا  ا

 .صحا  الدخول الملخفضةأوطفال والك ول الاالجماعات سريعة الت ثر مثل  ست دافافي  يتمثل

كانات فاي  المشاكلة الرئيساية  فثير الواساع للإعالان علاى المجتماعالتا ويخاص : المستوى الكلتي -

 .ن في التلاع  بال بائنعلاالدور الذي يلعبج الإ
 

 العلامة دارة المنت  وإ (3

 دارةإبااسلساالة ماان المشاااكل الاخلاقيااة المرتبطااة  ( (Murphy,et.al,2005:82 وافاار  لقااد عَ      

  باونالتاي يقادم ا مادير الملات  الاى ال ماهي درجة الافصااح  وهو سؤالا   واالملت  والعلامة وقدم

  ماهي مسؤوليات مدير الملت  ؟و ة ؟شرك  الالذي سوف يستخد  ملتَ 

ذى المحتماال الااذي تسااببج واضااحة علاادما نفكاار بااالاتصاابح الاجتماعيااة مشااكلة المسااؤولية  إن       

واحدى هذه المشاكل  .على صحة ال بون والاغذية السريعة  والتبغ  حولبعض الملتجات مثل الك

العديد من الادعاوى التاي أت مات  ترفع التبغ إذخصوصا  في صلاعة  للضالم هي مس لة الاعلان

للة والتاي قاادت إلاى اعتقااد خااطئ حاول ن ناحياة الممارساات التساويقية المضاالتبغ م صلاعة ب ا

تحمايل ا مساؤولية المار  أو  حاولاتلة من القضاايا حاول مصالعي التباو  وهلا  سلس .التدخين

 كان لسريعة )غير الصحية( وطعمة االالة كبيرة حول مسؤوليات مصلعي ئسأ   أ ثيرتوقد  .الموت

كبار كانات حاول بداناة والمشاكلة الا  الساكان مان اللاضاجين حاول  ياادة نسابة البداناة فاي الجدال

كثار الجادالات كانات أو  كالات الساريعةعلاى مطااعا الا ىوقد رفعت سلسلة من الادعاو. الاطفال

غلب اا أجات الوجبات السريعة والتي كانات حول المعلومات المعطاة والمتعلقة بالقيمة الغذائية لملت

وقاد فال الساؤال . مان هاذه الملتجاات وبالتاالي  ياادة البداناة سات لا الالى  ياادة إللة وتؤدي ضم

ساسية العلاصر الا ن  إ عموما  وثار ملتجاتج على المجتمع. آيدور حول مدى مسؤولية المسوق عن 

 .بالإدمان والخداع وواج  التحذير للتسويق قد تكون مضرة ومرتبطة
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 القرار الأخلاقي في التسويق اتخاذ -: اا سادس

 تداخل يوجد و. التلظيمية المجالات لا يختل  عن باقي تسويقال في الاخلاقي القرار صلع إن     

 القارار صالع تصا  التاي الاساساية الاطار لان الاعماال وأخلاقياات التساويق ياتأخلاق بين كبير

 مكاون يوجد ةالشرك إطار ضمن أخرى بعبارة و. التسويقية القرارات تشمل ةشركال الاخلاقي في

 الملاا  إن  . آخر وفيفي مجالل أو لتسويقل كان إذا ما عن اللظر بغض الاعمال؛ لقرارات أخلاقي

 ثالالم   تلشائ الشااملة ةالشارك ثقافاة حاين فاي  التلظيمياة الثقافاة فاي م ا علصر ةللشرك الاخلاقي

 تحديدا   الاخلاقي الملا  ويرك  ة الشرك لاعضاء السلوكيات من واسعة مجموعة توجج التي العليا

 الاخلاقياةو السياساات  السلو  قواعد مدوناتإن  . ةضمير الشرك  وف  والباطل الحق قضايا على

  ماالاء وفلساافات الاخلاقيااة والتلميااة والقاايا الاخلاقيااة  القضااايا بشاا ن العليااا الإدارة إجااراءاتو

 يشاير الواقاع فاي. ةللشارك الاخلاقاي الملاا  فايكل اا  تسا ا السالو  لساوء الفرصة وإتاحة العمل 

القاااااااارار   ااااااااايتطلب التااااااااي الاخلاقيااااااااة مسااااااااتوىشاااااااادة  إلااااااااى فعاااااااالا   الاخلاقااااااااي الملااااااااا 

(Bellizzi&Hasty,2003:337).  

 علاصار أربعاة يشاملمبيعاات لل الاخلاقايالإطار  أن  إلى  (Wotruba,1990:29)أشار لقد       

وقاد . (واللتاائ   الوضاع مراقبوا و  القرار صانع وخصائص الاخلاقي  القرار هيكل) هي ةرئيس

اان  الباااحثين الإطااار هااذا مكاان  القاارار اتخاااذ عمليااة ماان محااددة لمكونااات البحثااي اللشاااط توجيااجم 

 كيا  نف اا أن الضاروري مان المبيعات وإدارة المبيعات في القرارات لف ا و .لمبيعاتل الاخلاقي

 أنشااطة فااييوجااد  الاخلاقيااة علصاار .الاخلاقااي القرارباا وكياا  ت حاال الاخلاقيااة القضااايا تتطااور

 حاد علاى التلظيمياة الثقافاة توفرو. التلظيمية أو الفردية بالعوامل اللتائ  تت ثر أن ويمكن المبيعات

 . القضايا لحل الرسمية وغير الرسمية قواعدالو قياال سواء

 وإدارةللبيااع الاخلاقااي  القاارار صاالع لف ااا إطااارا   (Ferrell,et.al,2007:293) كاال ماان  قااد       

 وهاو .الاخلاقياة القاراراتفي اا  تتخاذ أن يلبغاي التاي الكيفياة لوصا  إطاارا   لايس وهذا  المبيعات

 المصااالح  أصااحا  اهتماماااتو الاخلاقااي القاارار اتخاااذ وعمليااة المتغياارات لف ااا اطااار ايجااابي

 بعااض فااي. الاخلاقيااةالقضااية  شاادة فااي إف ااار ساااعدتو التلظيميااة  التوقعااات مااع والصااراعات

الشكل  يظ ر من خلالو  المطلوبة المبيعات أنشطة من ج أ اللاأخلاقي السلو  يكون قد الحالات

   الخطوات الآتية (5)
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 الفردية العناصر                                   

                                       

 

 الثقافة التنظيمية      نشاط المبيعات       الأخلاقية  ةمشكلال كثافة  القرار الأخلاقي      تقييم النتائ      

 

 

 مناخ أخلاقيات البيع                            

 5 شكلال

 اطار البيع وإدارة مبيعات صنع القرار الأخلاقي

Source: Ferrell, O.C., Johnston, Mark W., Ferrell, Linda, "A framework for 

personal selling and sales management  ethical decision making" ,Journal of 

Personal Selling & Sales Management , Vol. XXVII, no. 4, PSE National 

Educational,2007, p:294 

 

 الثقافة التنظيمية .1

 ةالشاارك ثقافااة أن حااينفااي . الاخلاقااي الملااا  ماان م ااا علصاار ةللشااركالثقافااة التلظيميااة  إن     

 ويركا  ة الشارك لاعضااء السالوكيات مان واساعة مجموعاة توجاج التاي العليا لث  الم   ضعت الشاملة

 مبيعاات طاابع هاو الاخلاقاي الملاا  ن  أكما  .الصوا  والخط  قضايا على تحديدا   الاخلاقي الملا 

 ةالشارك مبيعاات كونت قد و. السلو  لقواعد الطرفين من مقبولةال التوقعات أو الضمير أو ةالشرك

 والاخالاق السالو  قواعادو الملاسا  للسالو  والقايا المعاايير مان ملا  أو ب ا خاصة فرعية ثقافة

 نأكماا  .المبيعاتقسا  أخلاقياتفي  ةللشرك الاخلاقي الملا  في المساهمةفضلا  عن   والسياسات

 قااارارال اتخااااذ تساااتوج  التاااي الاخلاقياااة المشااكلة مساااتوى وجاااود فعااالا   يحااادد الاخلاقاااي الملااا 

(Ferrell,2005:4). 

 الأخلاقية وكثافة المشكلة المبيعات اطنش  .2

 تفااقاإلاى  ؤدييا قاد المبيعاات نشااط أن  إلاى  (Maignan&Ferrell,2004:3)أشار كل مان      

 -الباائعباين  التباادل تطاوير فاي المساتخدمة المبيعاات ج د هو المبيعات لشاطف. ةالاخلاقي المشكلة

 معلومااتالو الخادعاة  مبيعااتأساالي  الو  هجوميت اا فاي مبالغاةال المبيعاات عارو ف. المشتري

 نتاائ  أو مرئاي نشااط هلاا  و. خلاقيةالا ةالمشكل تخلق التي المبيعات أنشطة هي لملت المتوفرة ل

 ويمكان. أخلاقي شاغل أن ا على إلي ا يلظر أن ويمكن المصلحة  لاصحا  م مة تصبح أن يمكن

 المعلوماات وجمعالم مة ل ا قضايا ال و المصلحة أصحا  أهمية على التعرفات لشركا مبيعاتل

 و المصالحة صاحا لا ةالقايا الاخلاقياوالمجتمعات من خالال  والمجموعات شخا الا على للرد



                                                                       Marketing   Ethicsأخلاقيات التسويق     

 المبحث الثاني -الفصل الأول  

 

 
50 

 التلظيمياة  والمتطلباات ال بائن اهتماماتو المبيعات قضايا من متلوعة لمجموعة المعاييرتطبيق 

  اأعرافو المصلحة أصحا  قياأن  الملاحظ. والملاسبة المعلومات عن والإفصاح   الملتَ  وجودة

 .المصلحة أصحا  رفاهيةعلى  تؤثر لا التي المشكلاتب سواء حد على تتعلق

 الفردية العناصر .3

 دور علاى يلطاوي المبيعات أخلاقيات دراسة تواجج التي التحديات أكبر من واحدا   يكون ربما     

 القرارات لاتخاذ الاساسية المسؤولية وضع في رغ يَ  معظملا أن من الرغا على .وقيم ا الافراد

 تحديااد فااي التلظيميااة العواماال أساابقيةف ااور  إلااىأدت  البحااث ماان ساالوات ن  إلا أ الافااراد  مااع

 م اااماان ال الاخلاقااي القاارار صاالع ف ااالو. (Ferrell,2005:5) العماال فااي الاخلاقيااة القاارارات

 الدائماااة أو المعمماااة المواقااا  مااان بااادلا   المحاااددة المواقااا  علاااى يعتمااادونأن  ةالشااارك عضااااءلا

(Cohen&Reed,2006:2). علاى كبيار تا ثيرل اا  يكاون ساوف التلظيمياة الثقافة أن يعلي وهذا 

 تااوفر التااي الاجتماعيااة الشاابكات إطااار فااي الاخلاقيااة القاارارات تتخااذ .الاخلاقيااة القاارارات اتخاااذ

 القضااايا وحاال تقياايا فااي م مااة الفرديااة لعواماالوا. الاخلاقااي القاارار للتااائ  والعقوبااات المكافاا ت

 القارار اتخاذ تحديد في مفيدة  يف الاخلاقية الفلسفة مجال من اللظرية الاطر مع والالفة الاخلاقية

 فاي الم ماة العوامل من ناثلا توجدو. (Murphy,et.al,2005:18) الاعمال مجال في الاخلاقي

 الاخلاقاااااي التطاااااور ومرحلاااااة للفااااارد الشخصاااااية الاخلاقياااااة الفلسااااافة هماااااا العمااااال أخلاقيااااات

(Ferrell,et.al,2007:295). 

 المبيعات تنظيمل ثانويةال ثقافةال .4

 الااذين عاااملينال توفياا  محاولااة خاالال ماان المبيعااات وتلظاايا الاخلاقااي الملااا  ةدارإ يمكاان     

  (Sims&Kroeck,1994:939)كما أكده كل مان  ةوالمعايير في الشرك م ا مع القياقي تتطابق

 الافاراد اختياار إلاى وتساعى التوفي  عملية أثلاء المحتملين الموففين قيا تقيس اتالشرك بعضف

. ةبالشارك ا  كبيار اختلافاا    اقايمو  امعتقداتتختل   الذين أولئك من بدلا   الاخلاقي لملا ل الملاسبين

برمااو ه  التلظيميااةلمبيعااات ل الاخلاقااي ملااا ال إن  فاا (Ferrell,et.al,2007:295)حساا  رأي و

 تحقيااقب المتمثلااة المكافاا تو الشااروط هااذه تااوفير علاادو الساالو  سااوءب ساامحي وسياساااتج يمكاان أن

 للسالو  فرصاةأي  ن  فاإ العمالب الطيا  الشاعور لمجارد أو والتروي   والاعتراف  مالية  مكاس 

 .الاخلاقية الثقافة إلى استلادا    اتثبيط أو  اتشجيع يمكن خلاقيالا غير

 والنتائ  الأخلاقية القرارات .5

 يعملاون فاي مقارها وللاذينالفاوري  العمال ساياقفاي  المبيعاات ملادوبيب عاادة الفرصةتتعلق      

ماع  المرتبطاة والتقييماات الاخلاقاي القارار علاى ياؤثر أن يمكان السياق هذا  العمل وطبيعة مع ا

 ويعاد. الموفا  سالو  علاى" والت دياد الترغيا " إمكانياة اساتخدا  العمال بيئاة تتضامنو .اللتائ 

 تخفااايضو الغرامااات  دفاااع بيلمااا ا  إيجابياا ا  تع يااا  والشااكر والتقاادير والمكافااا ت  الاجااور  يااادة

ااااااااا   أبحااااااااااا أف ااااااااارت وقاااااااااد .السااااااااالبي التع يااااااااا  فاااااااااي الاسااااااااااس بمثاباااااااااة  الملص 

(Bellizzi&Hasty,2003:338) أكثاار برأفاة الجياادالمبيعاات  أداء لت دياا  ا  عاما ماايلا   هلاا  أن 

 الارغا علاىو  الاخلاقاي غيرالبيع  لسلو  مماثلة أشكال في لمشاركةل  يضعالالمبيعات  أداء من

 الصادق  مثال والقايا الفارد طاابع تحساين علاى تركا  المبيعاات يااتلاخلاق ملااه ال بعاض أن من
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 الاخلاقاي الملاا  مبيعاات أن  إلاى  (Ferrell,et.al,2008:294) بحاوا وتشير .والل اهة والثقة 

 المبيعاات مديريإن  . علي ا والحفاف المبيعات في الاخلاقي السلو  لتطوير وسيلة أفضل كونت قد

 حتاى الاخلاقياة الفلسفات مبيعات ملدوبي برمجة إعادة على والقدرة والموارد  الوقت  يملكون لا

 الفرديااة والقاايا التلظيميااة العملياااتب جيمكاان ربطاا هلااا المسااتخد  والإطااار .ممكلااا   ذلااك كااان لااو

 الشااابكات ساااياق فاااي الانتقاااادي التفكيااار تطاااوير إن  . القااارارات اتخااااذ فاااي المعرفياااة والم اااارات

 اتالشارك فاي المبيعاات يااتأخلاقتتطلا  و .الاخلاقاي القارار اتخااذ في م ا ج ء هو الاجتماعية

 معاايير وتلفياذ تخطاي  تشامل هادفة إجراءاتوتستدعي  العليا الإدارة من القيا على القائمة القيادة

 علاى ؛ةللشارك الاخلاقاي داءالا لتحساين المتواصال والج اد الانفتااح عان فضالا   الملاسا  السلو 

 مان واحادة ساوى ليسات وأن اا الاخلاقياة  القارارات اتخااذ في م مة الشخصية القيا أن من الرغا

 الساالو  عاا ء إن  . اتالشاارك ماان والسياسااات والإجااراءات  القاارارات  توجااج التااي المكونااات

 قدرة إن  . وتلفيذها القرارات يتخذون الذين للأفراد فق  وليس ة؛لشركا تقاليدو قياب يتعلق الاخلاقي

 لتحقياق  يكلاةالم الماواردالانشاطة و علاى امل  ج ء في يعتمد معايير وتلفيذ تخطي  على ةالشرك

  .وكفؤة فعالة بطريقة ةالاخلاقي الاهداف

ياات التساويقية هاو من الاهتما  المت ايد باالقرارات التساويقية يبقاى موضاوع الاخلاقبالرغا و     

ا حكَاي   ن  التسويقية يمكان أ غل  القرارات  ف ف م ا واصبحت مثارا للجدل يءَ س  أ   حد المفاهيا التيأ

على طبيعة التلظيا وخبرت ا في  اعتمادا   ال بائنعلي ا ب ن ا مقبولة اخلاقيا  او غير مقبولة من قبل 

 اا قاد ن  فإعمال تسويقية تساها في غ  الملتاوج  ة بفعلدما تشتر  الشرك. الحياة وقيم ا الشخصية

 ااا قااد تواجااج مسااائلة ن  باال إالتعاماال مع ااا فيرفضااون  ال بااائن تخساار مبيعات ااا فقاا  وإنمااا تخساار لا

مان خالال حمايتاج مان الغا  والتلاعا  مان قبال  باال بون ياات التساويقية. وتارتب  الاخلاققانونية

 ات المسوقة للملتوج. الشركبعض 

 الدولي التسويق في الأخلاقية ه انمال -عاا :ساب

 .لمعاايير القانونياة والاخلاقياةا اا فيتختلا  التاي ات الدولياة فاي عادد مان البلادان تعمل الشرك     

. كما أن البلدان الاوربية لدي ا قواعد في أمريكا و أوربا اختلاف كبير بين الصوا  والخط  يوجدف

  روبات الكحوليااةوالمشاا  وتسااويق السااكائر  وتشااريعات مختلفااة بخصااو  التسااويق الاخضاار

التااي الاسااتثمارات الكبياارة للشااركات متعااددة الجلساايات فااي البلاادان اللاميااة  و  والاغذيااة المعلبااة

ي القضااايا أثاار كبياار علااى البيئااة )التلااوا( وباااق ال ااقااد يكااون   ساااها فااي التلميااة الاقتصاااديةت

 . الاجتماعية

ات الكبيرة تعتقاد أن اا ماا دامات تعمال فاي البلادان اللامياة فلايس علي اا تطبياق بعض الشركإن       

. لقاد أدر  المادراء ب ناج بلدان ا المتقدمة وهذا خط  كبيار نفس المعايير البيئية والاجتماعية كما في

يصبحوا دفاعيين ومستجيبين يمكن أن يصبحوا استباقيين باستخدا  القضاايا الاخلاقياة بدل من أن 

م ماة  جتماعية معا  شاكلا. إن القضايا الاخلاقية والمسؤولية الااة تسويقية في العديد من البلدانك د

بالخصاو   ياتل الاخلاقوحقد ا داد  . فإدرا  ال بائنة ولكن ضرورية للمسوقين الدوليينصعب

. وأصابح اقلااع العاالا بالتوجاج الاجلبياة اتالشركو (MNC)متعددة الجلسية الات حالة الشرك في

ات أهااااااا وفاااااائ  قساااااا التساااااويق فاااااي الشاااااارك نالاخلاقاااااي والمساااااؤولية الاجتماعياااااة مااااا
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(Ghauri&Cateora,2006:466). ماان مت ايااد عاادد يوجااد والإنتاااج الاسااواق عولمااة بسااب و 

 فاي الاخلاقية القضايا مع تعامل لدي ا الدولي التسويق قطاع فيأكثر من أي وقت مضى  العاملين

 القضااايا الاادولي صااارت لتسااويقل الجلساايات متعاددة اتالشاارك ماان الم يااد تحااول مااع و. الثقافاات

 الثقافاات بيئاة فايو. الاخلاقي السلو  سوء الدوليون نالمسوقو انتقدو   يادةال إلى تميل الاخلاقية

 تتا ثر أن يمكان الادولي التساويق فاي و. مختلفاة أخلاقياة قواعدو لقيا نالمسوقو يتعر المتلوعة 

إلى  تصليف ا يمكن الملاه  هذه. الاخلاقية الملاه  من العديد قبل منالاخلاقي  القرار صلع عملية

 .(Nill,2003:93) (توجي ي) المل   المعياري( ويجابيالإ) الوصفي المل  

 مشاااكل حاادوا إذ أن. العلاقاااتبالمرتبطااة  المشاااكل ماان ا  أنواعاا تمثاال الاخلاقيااة المشاااكلإن      

 الفارد يادر  علادما الاخلاقاي الصاراع يحاداو. الآخارين مع الفرد يتفاعل علدما فق يتا  أخلاقية

 المجموعات تجاه جومسؤوليات جواجبات مع تتفق لا واحدة مجموعة نحو ومسؤوليات واجبات لج أن

قد و .(Baier,1958:215) المتعارضة الالت امات هذه حل محاولة الفردعلى يلبغي  ثا. الاخرى

 تعااااري  ماااع الرئيساااية التساااويق الدولياااة أخلاقياااات مشااااكل (Armstrong,1992:20)ص لخااا

  الآتي اللحو على قصيرة

 مسااؤول إلاى عاادة الماال ماان صاغيرة مباالغ دفاع يتضامنصتتغير:  ناتا  علت  التقليديتة الرشتوة 

 ساارعة ماان أجاال أو مسااؤوليةال أو ةالرساامي اتالواجباا بعااض السااماح بتجاااو  مقاباال فااي أجلبااي

 (.العمولات مدفوعات) الروتيلية الحكومية الإجراءات
 

 مصااممة أو القااانون بانت ااا  السااماح إلااى ت اادف نساابيا   كبياارة دفعااةواستتع:  ناتتا  علتت  الرشتتوة 

 (.سياسيةال المساهمات المثال  سبيل على) مباشر غير أو مباشر بشكل السياسة على للت ثير
 

 وفار  الفخماة  المادياة ال ادايا  مثال البلاود مان مجموعاة يتضامن :ترفيته/  المجاملات/  هدايا 

 وغيرهاا الصافقة مان الانت ااء بعاد هادايا تلقايو ةالشرك نفقة حسا  على شخصية لاسبا  السفر

 .باهظةال مكلفةال الترفيج وسائل من
 

 للمشاتري يطلا  حياث في ا المشكو  والفواتير  العادل غيرالتفاضلي  التسعير يتضمن: التسعير 

 الملافساة لطارد والتساعير المادفوع  الفعلاي الساعر تختلا  عان الاساعار على دلت مكتوبة فاتورة

 غياار التسااعير ممارساااتو الا   البلااد فااي ممااا بكثياار أقاال ب سااعار الملتجااات غااراقوإ المحليااة 

 تحاادد التاي الاتفاقااات المثاال  ساابيل علاى) المضاي  البلااد فاي قانونيااة  االكل الااوطن فاي القانونياة

 (.الاسعار
 

 الاصلي البلد في لاستخدام ا المحظورة والتكلولوجيا الملتجات يتضمنالتكنولوجيا: /  المنتجات 

 .المضي  البلد في اللاس قبل من للاستخدا  ملائمة غير أو المضي  البلد في ب ا مسموح ولكن
 

 أي  التحاويلي التسعير مثل الضريبة من للت ر  خصيصا   تستخد : الضريبي التهرب ممارسات 

 تخصاايص علااى لتااؤثر تعااديل او الا  ةالشاارك أو ل ااا التابعااة اتالشاارك بااين أسااعار دفعاات حيااث)

 من الاصلاف هي تحققت التي الارباحأن  أي الضريبية الاعفاءات استخدا  ذلك في بما( الارباح

 الإدارياة والرساو   الشاركة قارو  داخال فاي المعدلاة الفائادة ومدفوعات ملخفضة ال ضريبيةال

 .الا  الشركة أو ل ا التابعة الشركات بين في ا مشكو ال والخدمة
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 البيئاة  تلوياث  مثال الممارسااتبعاض : المضتيف البلتد في ةقانوني غيرأو  أخلاقية غير أنشاة 

 باراءات حماياة يلفاذ لاا حياث تكلولوجياا/الملات  نساخ  الآملاة غيار العمال فاروف على والحفاف

 .الطبع حقوق أو التجارية والعلامات الاختراع
 

 المدفوعااة الرسااو  ماان معقااول غياار بشااكل كبيارة عمااولات: أعضتتاا القنتتاة المشتتكو  بهتتا لجتان 

 .والمستوردين والتجار والاستشاريين والوسطاء المبيعات وكلاء مثل القلاة  لاعضاء
 

 متطلبااتالب المتصالة المحتملاة الف اا ساوء علاى تلطاوي التاي الثقافاات بينتالثقافية:  الختلافات 

 ثقافاة قبال مانمقبولاة  عادها ويمكان( المعااملات المثاال  سابيل علاى) التباادل عملية من التقليدية

 هااذهماان و. أخاارى ثقافااة فااي المقبولااة الاعمااال ممارساااتماان  تكااونالتااي  الرشاااوى مثاال واحاادة

 .السياسية والمساهمات الترفيجو اللقدية  والمدفوعات ال دايا   يلي ما الممارسات
 

 ممارساةب والسياساية التساويقية الانشاطة مان مجموعاة تتعلاقالسياستية:  الشؤون في المشاركة 

 علادما التساويقية الانشاطة فاي والمشاركة الجلسيات  متعددة الشركات خلال من السياسي الت ثير

 غيار بصاورةتكاون  التكلولوجياا نقال وعملياات حار  حالاة في المضيفةالبلدان  أو بلدان ا تكون

 قانونية.

يعد مطلبا  و هدفا  مقصودا  تسعى الشركات إلى تحقيقج  وذلاك لادوره السلو  الاخلاقي  ن  لذا فإ     

أنفسا ا  الفعال في تحقيق حالة التوافاق باين الاداء المتميا  للفارد والشاركة  وغالباا  ماا يجاد هاؤلاء

ممارسات أخلاقية و علي ا الفر  بين ما هو صحيح وما هو خاطئ و أما  معضلات أخلاقية ت ملي

لاأخلاقية  إذ تعكس هذه الممارسات قيا واتجاهات ونماذج و تفاعلات أعضاء الشركة  لاذا يجا  

الاخلاقاي  أن تكون الاخلاق ج ءا  من ثقافة ونظاا الشاركة و التاي تاؤثر إيجابياا  فاي تاوافر الملاا 

 جات كوادرها.االملائا لتقديا الخدمات الملاسبة لل بائن و إشباع ح
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 لثالثالمبحث ا
 لمقدرات التسويقيةالإطار المفاهيمي ل

 

   :توطئة

 أداء مسددةممتف فدد ب فيقدد  ارتددا ,التجةريدد  الشدداتة  فدد  إداريدد  مة دد  التسددقيو يفة دد يعدد       

  شدةريع فد  حةسدم  الأنشط  التسقيقة  ف   جةل تن ةذ ق را مال ُّ ع  ت   ي .ياسع رلى نطةق   الشات 

 التدد  يم دد  أا تسددةر  جقانددا الأنشددط   عظدد  التسددقيويغطدد   ي. فدد  الأسددقاق ال يلةدد  الشددات 

هد ف إلدى ي ذيالتسقيو الد بانة ج ف  تخطةط يتن ةذال  ةءة اا ي. زبةئ خلو القةم  لل رلى الشات 

 الأسدقاق ال يلةد  فد  بد  المحلةد  لدة  فقدط الأسةسة  للنجةحالعنةصا  يع  أح  زبةئ القةم  لل خلو

يمدذا  دة ي سدا , الد يل الندنةرة  المتق  د  فد  جدذير  لتسدقيول فدنا   بةلإضدةف  إلدى كلد  ي. أيضة  

الد يل الح يةد  العهد  بةلتندنةع قد  فاضد   . إا  ةد العةلم الأسدقاق رلدى   الد يلمدذ ة شاتمةمن  

 تحدد ية  ج يدد ة فدد   جددةل التسددقيو رلددى النددعة  الدد يل . فددةلنمق اققتنددةدي يعتمدد  رلددى قدد رة

 دد   قطددةم  عددة  رلددى يل الح يةدد  العهدد  بةلتنددنةعة   دد  الدد شدداتلمنةفسدد   ددع رلددى ا الشدداتة 

 التجةرة العةلمة . 

جد ق  ياسدعة  بشددا دير التسدقيو فد  اقسدتااتةجة  التنةفسدة   ف  السدنقا  الأخةداةحن  لق       

ا فدد  التسددقيو ب ة ةدد  إسددهةق التسددقيو فدد  صددةةا  يتن ةددذ اسددتااتةجة  شددغ  المتخننددقانحةدد  

تقصل  الت  تنةيل  كل  الأبحةث اا  ي. يفو  ة تمتل      ق را  تسقيقة  الت  تت  رلى الشات 

يإا خلددو القةمدد  العةلةدد  المقجهدد  نحددق السددقق تسددتطةع أا تحقددو الأداء العددةل   الشدداتة  أا  إلددى 

   .  شتات     الجمةع ا  يتطلا جهقدمذا ي   خلال  ة تمتل      ق را  تسقيقة  للزبةئ  تتحقو 

 التسويقية  قدراتمالمفهوم  -أولاً :

  تتند  بةلتعقةد  التندةف  فد  بة دأيج   التجةرة الحاة ربا رةل  الأرمةل ال يلة  المزي          

يدديدي ديرا  فدد   أسةسددةة  اسددتااتةجةة    تغةدداا   (Capabilities)قدد را  مقدد  شدد ل  ال ي ياللاتدتدد 

           الشددددداتة را  الأفدددددااد العدددددة لة  فددددد  قددددد  صدددددةةا  اسدددددتااتةجة  الأرمدددددةل فددددد  تحسدددددة  

(Henderson&Cockbum,1994:65) .  إك أتددددد(Krohmer,et.al,2002:451)  رلدددددى أا

, ي هددةرة التعة دد   ددع  عافدد  السددققةجة  التدد  تتضددم  تالمددقارد اقسددتاا ىأحدد مدد  قدد را  مال

 . ق را  الت نلقجة م, يالالمتنقر ةقةفة  ال

يالأفدااد العدة لة  فةهدة  الشداتة ق رة بدنهة إ  ةنة  مال (Hooley,et.al,2005:18) فرا  ي     

رلى العم  داخلهة ف  إطةر  ح دا  رقلة  ي عافة  بطايقد  تم دنه   د  المحةفظد  رلدى  سدتقى 

اقسدتااتةجة   جمقرد  العملةدة  نهة أإلى ق را  متشةا التمة ي.  لائم  لمختل  المقاق  استجةب 

الأرمددةل تمتلدد   ة شددات, فددةل ةةا  دد  الشدداتة يالتدد  تتمةددز بهددة ردد  اةامددة  دد   الشددات  فدد 

, إق أا القلة   نهدة يعد  مدذ  العملةدة    القةم  للزبةئ ل  س  ت   خلالهة  جمقر     العملةة  يالت    

. (Stalk,et.al,1992:57)بمةةب  العننا الأسةس  للخط  اقستااتةجة  ياقستااتةجة  المعتم ة 
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قد را  مد  مإلدى أا ال (Thompson&Strickland,1999:108)تد   د  يشدةا يبهذا الند د 

الت  تتمتع بسمع  رةلة  ل ى زبةئنهة يف  السقق بنقرة رة   يالت  تتةح لهدة أداء  الشات  قارد 

 د    جمقرد  قد رة رلدى أنهدةقد رة مال  ف دا  ر   قد ي .ال اخلة  بنقرة أفض      نةفسدةهةأنشطتهة 

بدنهة الق رة أيضة  ق رة مالعاف يت (Grant,1996:119). المقارد لأداء بعض المهةق أي الأنشط 

 ييددددددداى. (Helfat,et.al,2007:121) يفة ددددددد , أي نشدددددددةطأي رلدددددددى أداء  همددددددد   عةنددددددد , 

(Hitt,et.al,2001:108) رلدى نشدا ياسدتةمةر  قاردمدة بةلطايقد   الشدات م  ق رة  ةق رمأا ال

. الأسةسة  لق را  الأسةسة  ياةاالت  تش   ا الشات  أم افالت  تحقو أم افهة يتققد إلى تحقةو 

تمةد  قد رة  مد ي, المقارد المختل د ي( بدنهة  زيج    الق را  ,Jelassi (2008:78 ةرنه اب  ير  

( إلدى أا 141: 2008, بييضدة  )رشدة  يجدلا .رلدى اسدتخ اق المدقارد ب  دةءة يفعةلةد  الشات 

معندى خخدا تداتبط ب, يخ اق  ة ل يهة    تشد ةل  المدقاردبنشةط  عة  بةست الشات  قةةقم  ق رة مال

ة  الأفدااد يالمقجدقدا  القد رة رلدى الد  ج بد) د   هدةرة  الشات القةبلةة  أي الق را  بمة تمتل ف 

   ( .يالعملةة 

ردا   :ق را  يم مأنقام    ال  ثلاث تقج  فنبد (Helfat,et.al,2007:121) ت        ة  ب       

, ياسد     أج  إيجةد راي  قةمد  يت ية, يرملةة  فعةل  به ف إشبةم احتةةجة  الزبةئ   بت ا

 الشداتة أا سدع   (Hall,1993:607). يأتد  رقد  يرةط د  الزبدقا استمةل تجةري يسةر  ف  

 لائ  احتةةجدة  زبةئنهدةفد  قد راتهة لدت بةسدتماارلنجةح يالت قق يحتدة   نهدة إلدى أا تحسد  ال ائ  ل

ي  رب  بش   تبةا بةلإضةف  إلى يجقد يأا مذا التحسة  يحتة   قارد بشاي   تمةزة , يتققعةته 

 نلقجةد  قد را  التمبنة  تحتة  ت نقلقجة   عةصاة يمق  دة يشدةا إلدى أممةد  المدقارد البشداي  يال

ةفسددة  بةلمدد ية  الأرمددةل يكلدد  لتحقةددو ت ددقق رلددى المن ة شدداتتمتل هددة  التدد   دد  الم تددا  أا

 القنةا يالبعة .

تشغة  العملةة  ال عةلد  التد  تديدي إلدى تحقةدو النمدق رلى  الشات ق رة   هفق رة العم  أ ة       

تددددددددددد   ددددددددددد  يقددددددددددد  أشدددددددددددةر  مدددددددددددابح فددددددددددد  الأرمدددددددددددةل التجةريددددددددددد .الالمسدددددددددددت اق ي

(Eisenhardt&Martin,2000:1107) قدد را   ثلاثدد  أقسددةق,  قدد را  تقسدد  رلددىمإلددى أا ال

اقسددتااتةجة   قدد را الم تمددة قسددم  رلددىقدد را  الت نقلقجةدد . مقدد را  المشددايم يال الأرمددةل ي

دد .(Hooley,et.al,1999:259) يال نةدد  يالتشددغةلة   (McGrath,et.al,1995:251-275)ة أ  

 قد رة  (32)قد را  تت دقا  د  مقةئمد  لل قااستااتةج  حة  يضع جةناق را     مفق  تنةيق ال

سدتااتةجة , يإرضدةء كيي اقيتطبةدو  ,أقسدةق يمد  إدراو يضدبط اسدتااتةج  (8) صن   رلدى

 ياقمتمددةق, يالجددقدة يالأخلاقةدد  اقجتمةرةدد , يالمسددييلة  المنددةلح, يتجنددا ال شدد  يالأز ددة 

 جمقر     المجةق  الت  تتحقدو  تقج ي. قفة ة الستااتةجة  اققفة ة , يالج ارة ال, يبةلزبقا

السدلقتةة  يالمعتقد ا  المتااتمد   الأبعدةد الأربعد إك تع د   (6)بهة المقد را  تظهدا فد  الشد   

 .(Barton,1992:114) مب اال الشاتة نجةح  الت  يعتم  رلةهة
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 6شكل ال

 الجوهرية الأربعة للمقدرةالأبعاد 

Source: Barton, Leonard, D., "Core capabilities and core rigidities: a paradox in 

managing new product development" ,Strategic Management Journal, Vol. 13, No. 

Special, 1992, p:114 
 

لتعدد ي     ةدد ا   نهجدة   يعدد  لمعةصددا الإداري اب قدد را  فد  الأدميداد  قضددقم إردةدة تشدد ة  ال     

سدلط  فقد  عملةدة  يالمنتجدة  يالخد  ة .الالت نقلقجةدة  الج يد ة فد   ياسدتعمةلنمقك  الأرمةل ا

                               قدددددددددد را  التسددددددددددقيقة م ير اللدددددددددد ضددددددددددقء رلددددددددددى ردددددددددد د تبةددددددددددا  دددددددددد  ال راسددددددددددة ال

(Marketing Capabilities) شدداتفدد  تحقةددو المةددزة التنةفسددة  لل  (Peteraf,1993:179) .

يرلى يجه  النظا القةئم  رلدى قد رة  الشات رد ف  ارلى يجه  النظا القةئم  رلى المق يارتمةدا  

يم دد  أا التسددقيقة  قدد را  مالأفهددا البددةحةقا أا يقدد  . et.al,1997:509) (Teece, الشددات 

 ةمدالندعا ت اار د  ي, ة د  الندعا تحقةقهد ةزة تنةفسة  لأنهدة قد  ت دقا ندةدرةتسةم  ف  خلو  

 الشدددددددددددددددددددات قةمتهدددددددددددددددددددة  ددددددددددددددددددد  قبددددددددددددددددددد  رلدددددددددددددددددددى  اقرتمدددددددددددددددددددةدييم ددددددددددددددددددد  

(Weerawardena,2003:15),(Hooley,et.al,2005:18)  أيضددة   ةددة الأدب فددنا   ي ددع كلدد 

قدد را   دد  خددلال ممددذ  ال مددةر  ت  يقدد را  التسددقيقة . مقح  بقجددقد تنددنة ة   ختل دد   دد  التدد

 دا  بدددقا ر     ي ددد ةبت ددد   ال بعدددضق يدددزال . (Helfat,et.al,2007:5) محددد دةالتسدددقيقة  الالعملةدددة  

 قدد رة الممةددزة, يقدد رتهة رلددى الددتعل   دد  السددققمالمقجهدد  نحددق السددقق تشددتاو فدد  ال الشدداتة 

(Li&Calantone,1998:13) .القدد رة رلددى جمددع ينشددا ياسددتخ اق المعلق ددة   يفدد  القاقددع أا

 نمدددددددددق الأداء التنظةمددددددددد ل رنندددددددددا أسةسددددددددد مددددددددد  القةئمددددددددد  رلدددددددددى خلةدددددددددة  السدددددددددقق 

(Jaworski&Kohli,1993:53). ق را  مللإلى أا التطقيا ال عةل تشةا الع ي     ال راسة  ي

ة  دد  أجدد  زيددةدة مي مةرسددةته ةمددمإدارتدد  التسددقيو يالمبةعددة  إلددى تعدد ي  دير التسددقيقة  تدد رق

  ت ة لددددددددددددددددددددد  هدددددددددددددددددددددةجعددددددددددددددددددددد  رملةةتالتنسدددددددددددددددددددددةو بدددددددددددددددددددددة  أنشدددددددددددددددددددددطتهة ي
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(Cespedes,1993:37),(Slater&Narver,1995:63). كلدددد , فقدددد  تددددا  العلمددددةء  ددددع  ي

يدز التنسدةو بدة  القحد تة ,  د  أجد  تعز الشدات ةلآلةة  الت  قد  تسدتخ  هة ب ج ا    ح يدا   امتمة ة  

 تةفد  ال راسدة  حدقل مدذا المقضدقم إا  او ف  التنمة  يتن ةذ رملةة  التسقيو. تشي همةةلأا تل

تنظةمةدد  ياحدد ة, يمدد  قسدد  يحدد ة أي أا الأنشددط  التسددقيقة  مدد  ضددم   سددييلة  تة لدد   ت تددا 

قسد  المبةعدة  فالح يةد ,  الشداتة  د  مذا اقفتاا  ق ينطبو ف  الع ي   فنا   التسقيو. ي ع كل 

 فةهدددددددة  التسدددددددقيوقددددددداارا   التسدددددددقيو رلدددددددى الع يددددددد   ددددددد  أتةدددددددا  ددددددد  تددددددددثةا يددددددديثا

(Homburg,et.al,1999:1),(Krohmer,et.al,2002:451. ) 

تلبةد   تطلبدة  لبدتملهدة لتت دقق فد  التسدقيو  الشدات تم دة  ة  أنهدة قد را  التسدقيقالمف ا  ع  ت       

 مابحدددد , يالنمددددق القددددةئ  رلددددى الطلدددداالقةددددةدة الي زبددددةئ ,لتقدددد ي  قةمدددد   ت ققدددد  للزبددددةئ , يال

(Eisenhardt&Martin,2000:1105) .م  القد رة رلدى تندمة  يتشدغة   ة ق رة التسقيقميال

 نمدددددددددق الأربدددددددددةحإلدددددددددى العملةدددددددددة  بشددددددددد   فعدددددددددةل إلدددددددددى الباندددددددددة ج الدددددددددذي يقدددددددددقد 

(Brown&Eisenhardt,1997:1), قددد را  التسدددقيقة  بدنهدددة مال  ف دددا  ر   مدددذا اقطدددةرضدددم  ي

لتلبةدد   الشددات رملةددة  ت ة لةدد  تهدد ف إلددى تطبةددو المعافدد  الجمةرةدد  يالمهددةرا  يالمددقارد فدد  

لإضةف  قةم  إلى السلع يالخد  ة  التد  تقد  هة,  الشاتة , يتم ة  ةلسققباقحتةةجة  الماتبط  

جهدد  الته يدد ا  يالت ةدد   ددع فددايف السددقق, ياقسددت ةدة  دد  ال ددال المتةحدد  فدد  السددقق ي قا

 (Morgan,et.al,2009:909)يق  رافهدة  .((Day,1994:9 (Vorhies,1998:4), التنةفسة 

 المددزيج اسددتااتةجة  يتطددقيا المسددته ف , الأسددقاق تح يدد  فدد   لشدداتاق  ةنددة  الخةصدد  لبدنهددة 

 بشددا يالتجايبةد  النظايد  ةلبحقثفد. رلةهدة يالح دةف دع الزبدقا  جةد ة رلاقدة  يبندةء التسقيق ,

 .الشدداتة  يأداء ة التسددقيق قدد رةمال بددة  إيجةبةدد  صددل  يجددقد تدد ر  رددةق بشدد   التسددقيقة  القدد رة

د ُّ  إك, ة للشداتالمت دقق  الأداءف  تحقةو  المست ا   التنةفسة  المزاية يتسةم   التسدقيقة  قد رةمال ت ع 

 التسدقيقة  قد رةمال قةة  حج   اارةة ينبغ ي لمنةفسة ,رلى ا  للشاتنسبة   تنةفسة   ةزة  للشات

إلددى تحسددة   يدديدي اقبت ددةر الت نقلددقج  تمددة أا   .(Wang,2010:36) ي نةفسددةهة الشددات  بددة 

صد  بشد   أتةدا ت دةءة ة  للتقاشداتلل سدمحيت نقلقجةة الالتق ق ف  ي . شاتق را  التسقيقة  للمال

دم  ي  ي نةفسةه . ت قق الت  اتتسةب المعاف  تةح له  يي زبةئ  ع ال اسدتخ اق  د     المسدققة  أيضدة    

 إلددى الأسددقاق المختل دد التقدد ق فدد  الت نقلقجةددة لددتعل  تة ةدد  الت ةدد   ددع المنتجددة  أي الخدد  ة  

(Kim,2003:71)يالبقدددةء اقسدددتماارأداء المهدددةق التددد  تضدددم   إلدددىقددد را  متهددد ف مدددذ  ال. ي 

(Helfat,et.al,2007:5) .ياتتسدددةب  إدارة القندددةةي تطدددقيا المنتجدددة قددد را  ميتشدددم  مدددذ  ال

 أا تندبح اةداالتنةفسدة , فننهدة يم د   تقلة  المةزةيم نهة ق را  مال ا  أيرلى الاا      ,الأيا ا

  .(Vorhies&Morgan,2005:131-130)بذل الجهقد المطلقب     قب  الم راء  لائم  ي

 د    شدتاتة   قد را  التسدقيقة  يتطلدا جهد ا  متطدقيا الأا  تداى البةحةد  ,إلى  دة سدبو استنةدا       

مةيدت  ف  المق       ةجهةنا يالتسقيو يالمبةعة   إدارت   قضة  نظاي  يإداري  كا  النل . بعِ   
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       قدرات التسويقيةمال أنواع  -ثانياً:

المقتاحدد  للمقدد را  تشددةا إلددى  جمقردد   دد  التنددنة ة   الإداريدد ال ةةددا  دد  الأدبةددة  إا       

 : (Day,1994:10),(Ritter,2006:53) فق  صن   المق را  التسقيقة  إلى, التسقيقة 

قد را  مال مةرسد  ي, تقد ي   نتجدة  أي خد  ة   عةند يتعن   :إلى الخارجقدرات من الداخل مال - أ

 ضدم  مدذ  ال  د يقدع , يفسة , يال ال المتةح  ف  البة   تطلبة  السقق, يالتغةاا  التنة حسا

أنشددط  الإنتددة  يالتحقيدد , يالخدد  ة  اللقجسددتة , ي ااقبدد  الت ددةلة , يإدارة المددقارد المةلةدد  

قدد رة يتقافددو  ددع الأنشددط  م. فدد  القاقددع اا مددذا النددقم  دد  الالت نقلددقج  يالتطددقيايالبشدداي , 

 .الشات القفة ة  المختل   ف  
 

, لت دقا زبةئنهدةفهد  فد   الشداتة ييسدتخ ق مدذ  الندقم لمسدةر ة  :للدداخل الخارج منقدرات مال - ب

السدقق(, الأيلى    نقرهة ف  تققع  تطلبة  السقق )ق را  اقستشعةر ر  السقق  ة  أبحدةث 

يإلى خلو رلاقة  دائم   دع زبةئنهدة يالمدقردي  يالمدقزرة  )ارتبدةط قد را  السدقق  ةد  إدارة 

مدق ربدط العملةدة  ال اخلةد  التد   للد اخ  الخدةر   د قد را  مالالهد ف  د   (. يزبةئ رلاقة  ال

  ع البة   الخةرجة . ق را   سبقة  مالت ر  
 

ق را  رلى تحلةد  مال مذ  تستن  ي :الخارجية اللازمة لدمج وربط العمليات الداخلية و قدراتمال - ت

  المنتجدة تطدقياأا  هدةرة  ال اخلةد , رلدى سدبة  المةدةل الشدات أي  عاف  ت     السقق يأداء 

ق را  متتضم  مذ  اليق را  التقنة . م ع ال زبةئ احتةةجة  ال  جمع بة  المعلق ة  رتالج ي ة 

 .زبةئ لتق ي  الخ  ة  لي, يالتسعةا, الزبقا طلبة تلبة   ضة  أي

  د  مدق التقجدف تدةا يكلد  إكا: اعد اب  لف  ق را مال ف  لت  ةاأا ا (Day,2011:187)ياى       

 سددتغلالق الأيل المقددةق فدد  مدد  قفة دد ال تةندد  يإكا ,للدد اخ  الخددةر   دد  أي الخددةر  إلددى الدد اخ 

د   ي   (7) الشد   فد  البعد ي  مدذي  ربدا .ج يد ة إ  ةنةدة  قست شدةف أي المتةحد  المقارد  رد   ش 

  ة .الت ة ق را مال    ج ي ة ف   إلى الحةج 

 يجددقد مددق للتقلةدد  قةبلدد ال اةددا ةالنددةدر المددقارد أسددة  رلددى القةئمدد  النظددا يجهدد  جددقما إا       

 تة دد  بشدد   المددقارد مددذ  ياسددتغلال تحسددة  مدد  الإدارة  همدد  ا  يإ قسددتخ ا هة القةمدد  المددقارد

(Makadok,2002:10) .تخ ةضدة الي ال اخلة  ال  ةءة تحسةنة  بشدا التاتةز إلى ييدي يمذا 

 ال اخ  لضمنة  راض  أيضة   م  ال ينة ة ة  ق را مال نهجيإا  .القنةا الم ى رلى الت ةلة  ف 

 تح يد  ضدايرة رلدى التدتةد  يتقجدا يالمسدح بع  ر  اقستشعةر بدا ارتااف ثم . يالخةر  الى

 تدمدا حةلد  رلدى الح دةف شددنهة  د  التد  التنظةمةد  يالتندة ة  الإدارة, ينظد  الإداري , الن ة 

 بةسدتماار يتحدقل ثد  ي د  الج يد ة ال دال رلدى تن ةدذمة  د  تم نهة يالته ي ا , لل ال الشات 

  .(Teece,2009:206)للأرلى  للبقةء

 التددددقازا تحقةددددو تتطلدددا الشددددات  فدددد  الت ة ةددد  العملةددددة  أا (March,1991:71)ييتددد       

 يالمايندد ( المخددةطا, يتحمدد  ياقتتشددةف التجايددا خددلال ) دد  الج يدد ة الإ  ةنةددة  قست شددةف

    التنبي رلى يالق رة الت اار,ي ال  ةءة, لتحقةو اقستغلال ف  الق يم  ال ة ن  الةقاب  ياستغلال

 يالايتةنة . العملةة 
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                                            للداخل الخارجمن 

 
 7شكل ال

 الديناميكية في مقابل التكيفية التسويقية المقدرات

Source : Day, George S, "Closing the Marketing Capabilities Gap" ,Journal of 

Marketing,Vol.75 ,183 July, 2011, p:187 

 

 :(Vijande,et.al,2012:27)  تع دة فقائ  مق را اللتننة   ي

الت  تن دذ التخطدةط يالتسدقيو اقسدتااتةج  يالتد   الشاتة ق رة يع     ى :  مرونة التخطيط -1

ظددايف السةسددة  فدد  الأ ا مهددةر دد  المدد  ي الطةرئدد  البة ةدد  كا  النددل ,تت ةدد   ددع الحددةق  

 التنةفسة  الحةلة .
 

 رلى تطقيا ي ااقب  خططهة التجةري . الشات يقضح ق رة  :تنفيذ التسويق -2

 

يخد  ة  ج يد ة, يضدمةا الت ةد  المسدتما  يتعلو بةلقد رة رلدى تطدقيا  نتجدة  :تطوير المنتج -3

 قحتةةجة  السقق.
 

مق القد رة رلدى اقسدتجةب  بسدار   د  حةد  الخ  د  الماتبطد   دع العدا  ي: استجابة الخدمة -4

, ييع د  امتمة هدة فد  رلدى الت ةد الشدات  قد رة  رلدى  تعتم  استجةب  الخ  د  أيضدة  يالحةل . 

 زبةئنهة.الح ةف رلى رلاقة  طقيل  الأ    ع 
 

يتضم  الق رة رلى يضع السةةس  السدعاي  للحندقل رلدى رةئد ا  رلدى أفضد  يجدف : التسعير -5

  م      السقق.
 

ة الم رتد  إلدى جندا  دع الندقر ف  إدارة تققعدة  الزبدةئ  جنبدة  : مساعدة الاتصالات التسويقية -6

 .للشات يالقةم  المتنقرة 

 

 

 

 

 

 المقدرات 

 الديناميكية

                      

 

 القائمة على  عرض

                                                                                                                                                                                 أساس الموارد     

              للشركة

 

 قدرات مال

 التكيفية التسويقية

 

 

  الشركات قدراتم

 السوق القائمة على
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يالعملةدة  المعقد ة التد  تتضدم   ة قد را  التسدقيقمتح يد  ال للشدات ف  مذا الإطةر, يم   ي      

ق را  التسدقيقة  مالجمع بة  المعاف  بةلسقق يالمقارد التنظةمة  لتقلة  القةم  المضةف . يته ف ال

تدقفةا القةمد  المضدةف  العةلةد  ب للشداتة السمةح يلعم , بةتلبة  احتةةجة  السقق كا  النل  إلى 

قدد را  مةلف .(Vijande,et.al,2012:28) فددايف السددقق المتغةدداة لت ةدد  بشدد   أفضدد   ددعاي

ي دقارد  ,يالأسقاق, يالبة   زبةئ ااد المعاف  المتااتم     الستخ ق الأفيرن  ة  ظهاالتسقيقة  ت

قدةدرة رلدى الشدات  ت دقا ل   , زبةئ للأرلى قةم   فةاتقل    أج  ح  المشةت  التجةري  الشات 

 تعتمد  زبةئ    القةم  للق ر فنا  هةرة تقلة  أتبا  يلذل . (Tsai&Shih,2004:524) المنةفس 

                       قددددددددددددددددددددد را  التسدددددددددددددددددددددقيقة  المتمةدددددددددددددددددددددزةمرلدددددددددددددددددددددى  ددددددددددددددددددددد ى تدددددددددددددددددددددقافا ال

(Guenzi&Troilo,2006:974) . لقصدقل بة للشداتة ق را  التسقيقة  تسدمح مةلف نتةج  لذل

 فد  النهةيد  رقائد  فدقق المعد ل حقدو,  مدة يللزبدةئ قةمد  إلدى أرلدى  إلى المزايدة التنةفسدة  اسدتنةدا  

(Vijande,et.al,2012:28) .فدد  تسددقيو القدد را  التسددقيقة  رندد  تطبةددو  ددقف   مر الق  ط ددت  ي

ت  التسدقيقة  ( فد  حد  المشدة رد اةدا الملمقسدامدقالبش    ت دار  عدةرفه  ي هدةراته  ) الشات 

جمع بة  المدقارد اةدا ي   ح  مذ  المشةت  التسقيقة  يضم  إطةر ف  تةةا    الأحةةاي . للشات 

 ددقارد فدد  حدد  كاتهددة, قدد را  التسددقيقة  لةسدد  مةلف(. مقجددقدا )الالمددقارد الملمقسدد  يالملمقسدد  

 المدقارد لإضدةف  قةمد  إلدى  د خلا  المدقارد  د  خلالهدة ت طب دو  م  العملةة  الت ة لة  الت  يل 

(Vorhies,et.al,1999:5). ي دع كلد   ة ت قا  تنةسق  تمة دة   اةلبة   الأنمةط    السلقو مذ  ي ,

ياحدد ة  دد  السددمة  الممةددزة  ا  تمددة أ .الشددات فننهددة تظدد  دينة ة ةدد  يتتغةددا  ددع تغةةددا احتةةجددة  

 الددددددددددددددددددتعل   دددددددددددددددددد  خددددددددددددددددددلال الت دددددددددددددددددداار قدددددددددددددددددد را  مدددددددددددددددددد ملتطددددددددددددددددددقيا ال

(Sink,1994:35),(Tuominen,et.al,1997:40) فد   جمع الندة  يالمدقارد  عدة     خلال ي

و ةدتطبرلاية رلدى ق را . مالت  تستن  إلةهة ال الشاتة ف  الجهقد المت ارة, ي تطقيا العملةة  

ي  المعافد . ي ة تسدقيقالالبةةندة  قةرد ة تطدقيا  لمشدةت  التسدقيقة , يحد  ال مهدةرا الي معةرفال

 أرمددو فدد  حدد  المشددةت بشدد   مددذ  المعافدد   الشددات فدد  جمةددع أنحددةء  اعددة لقاليطبددو رندد  ة 

المق را  رلى المستقى القفة   يضدة  مذ  ت ة   ف .ت قا مذ  المق را  م  الأفض  التسقيقة 

 . (Grant,1996:375)لتحقةو  ةزة تنةفسة   الشات قةم  تنتشا ف  أنحةء 

ددي        تعمدد  رلددى تطددقيا فايدد ة  دد  نقرهددة يقدد را   حدد دة  فدد  الغةلددا التسددقيقة   للشددات قا   

رندد  ة ق يم دد  تقلةدد  ي .ا  الخةصدد   ددع المددقارد المتةحدد المعافدد  يالمهددةرالجمددع بددة  يفددااد الأ

هددة تشدد   الأسددة  ن  لهددة يينددعا نقلهددة بددة  المنةفسددة  فنإيجددةد بدد ي  المقدد را  بسددهقل  يق يم دد  

المقدددد را   تدددديديي .((Moller&Anttila,1987:185لتحقةددددو المةددددزة التنةفسددددة  المسددددت ا   

قد را  مال, يسة  يف  تق ي  قةم  فةئق  للزبقارلى المنةف الشاتة ف  ت قق  ا  تبةا ا  التسقيقة  دير

 قةرندد   ددع الت نلقجةدد   المعنةدد أقدد  راضدد  للتقلةدد  يالت دداار بسددبا المعافدد  الضددمنة   التسددقيقة 

يندعا يالسقق,  ف  تهةق را  المت قق  ينعا  ااقبمةلف .((Simonin,1999:463يالتشغةلة  

تدد ر   ةددزة اا قدد را  م  ددةا خخددا يينددعا تقلةدد مة. يبةلتددةل  يم دد  لهددذ  ال  دد الحنددقل رلةهددة 

 .(Vorhies,et.al,2009:13112),(Morgan,et.al,2009:909) السقق المست ا  
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يياتدز  نظدقر الت ةد  ,   حة  فةئ تهة للت ة  ياقن  ة ق را  التسقيقة   ميم   دراس  ال      

 الأسقاقي زبةئ لل  تت ة   ع اقحتةةجة  المتطقرة شاتالتسقيقة  لق را  مرلى تة ة   سةر ة ال

Wu,2013:37)). الشددداتة التغةددداا  السدددايع  فددد    مددد السدددم  الممةدددزة للأسدددقاق النةشددد  ي 

دد ُّ لتغةاا  ياقسددتجةب  لهددة بددةالتنبددي يأا  اقجتمةرةدد . السةةسددة  ي اققتنددةدي  ي  أسةسددةة   تحدد ية   ي ع 

 .(Hooley,et.al,1999:259) العة ل  ف   ة  مذ  البة ة  للشاتة بةلنسب  

قددةدرة رلددى اسددتخ اق المعافدد  العلمةدد   قدد را  الت نقلقجةدد  الققيدد مال التدد  تمتلدد  الشددات إا       

. زبدةئ ئد  ج يد ة يخلدو قةمد   ضدةف  لل  فقايتقد ي رلى يجف السار  ة  يالعملةة لتطقيا المنتج

ق فهمهددة العمةددو قحتةةجددة  اسددتخ اقددةدرة رلددى   ققيددالتسددقيقة  القدد را  ملدد يهة الالتدد   الشددات ي

لتدد  تددقفا قةمدد   مةددزة تطددقيا المنتجددة  الج يدد ة يتنظددة  الأنشددط  التسددقيقة  ايالزبددةئ  لتعزيددز 

                          .(Prasˇnikar,et.al,2008:530) الشات تدثةامة رلى أداء يتذل   زبةئ لل

ال نةدد   عتمدد  رلددى العملةددة يي الددذالمددزيج التسددقيق    ددقي قدد را  لت  أربددع يم دد  اسددتخ اقي      

مةالتسدقيو بِ  سدييلة   د   نظدقر اسدتااتةج  حدقل ي ,ةلشدات بيالت تة ة  الخةص   د    جمقرد   ع 

بددددددددة  تدددددددد   دددددددد  ي .زبددددددددةئ قدددددددد را  لخلددددددددو القةمدددددددد  للمتقسددددددددع المجددددددددةل لتشددددددددم  ال

((Day&Moorman,2010:70  دأربع  رنةصدا لهدذا المنظدقر ت   تقج بدنف  د  الضدايرا    ُّ ع 

     :للشات اقستااتةجة  

 دع اقتدااح القةمد   زبدةئ القةمد  للفد  تقد ي  مد  أا ت دقا رائد ة  الأولدى الاسدتراتيجيةالضرورة  (1

القةةديد  ي د  زبةئنهة   لمنةسا    خلال الح ةف رلى قةمحقو التقازا اتأرمةل  تقج ي. المتمةزة

اقستةمةر ف   حةفظ استةمةري     اقبت ةرا  الت     شدنهة تحقةو نتةئج ف  الم ى المتقسط ث  

  يالطقي .
 

عددقد ب قائدد  رلددى يم دد  أا ت .زبددةئ ج يدد ة للمدد  ابت ددةر قةمدد   الثانيددة الاسددتراتيجيةالضددرورة  (2

  . ه  ل إلى زبقا  حق  رن  ة ت   الشاتة 
 

لددا اختةددةر يمددذا يتط. تمقجددقد زبددةئ مدد  فدد  اقسددت ةدة  دد  ال ثالثددةال الاسددتراتيجيةالضددرورة  (3

, يحمةيته     الهجمة  التنةفسة , ي   ث  اقست ةدة    المقجدقدا  يراء زبةئ يتطقيا يقء ال

يبةلتدةل  يجدا إدارتهدة بشد    زبدةئ ب بهدة الجدذ  التجةريد  الققيد  ت  العلا دة  يالأرمةل الأسةسة . 

  .للح ةف رلةه  صايح
 

. يمدذا يعند  تد رة  مقجدقدم  للاست ةدة    العلا د  التجةريد  ت الرابعة الاستراتيجيةالضرورة  (4

, ي د  ثد  اقسدت ةدة نحسةريحمةيتهة ض  التآت  ياق متمةس  الالعلا   التجةري   ع اقستةمةرا  

 بنقرة تة ل  قلتقةط ال ال الج ي ة.
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قد را  لإدارة تسدلة   تضدم تإك  ؛ سييلة  الإدارة العة   بة  أا التسقيو يم   ر   تي   مذا      

يمددذ  مدد  , يأصددقل العلا دد  التجةريدد . زبددقا, يالاسددمل  للت ة دد  المبةعددة ي, زبددةئ خ  دد  ال

يالقندقا ,  زبدةئ نهة تتضم  صدلا  رئةسدة   دع اللأ ,ق را  الت  تمت  ربا القفةئ  المتع دةمال

 الت ةد   دع فدايف السدقق المتغةداةي ل شد رلدى ا الشات ف  الخطقط الأ ة ة     ق رة أنه  ي

(Day,1994:15).  دد  خددلال رمى رمةقدد  فددد  تمددة أا القدد را  اقسددتااتةجة  يم دد  تن ةدددذمة 

 الشداتة تبداز ي .(Day,1994:16) اةدسدايع  التغةالأسدقاق م  ضايري  ل ه   السقق, يالت 

النةشد   فد  أسدقاقهة. يالأحد اث ق رتهة رلدى الشدعقر بشد    سدتما يالعمد  رلدى اقتجةمدة   ف 

تددقرةته   لهدد  دير فدد المبةعددة  إلددى المدد يا التن ةددذي   ندد يب   دد  الشدداتة فدد  مددذ  يالجمةددع 

مددذا الددنهج لمعةلجدد  . (Gruber,2004:164) المتةحدد  لددى المشددةت  ال ة ندد  يال ددالللاسددتمةم إ

يمدق النشدا, ياقسدتجةب  قسدتخبةرا  السدقق ياتدز رلدى ي جف نحق السدققالتق ي رىالمعلق ة  

                    اةدددددددددسدددددددددايع  التغةالددددددددداد رلدددددددددى الأسدددددددددقاق ي للشددددددددداتة  سدددددددددةر تهة  يدددددددددتلاءق  دددددددددع

(Kohli&Jaworski,1990:2). قد را  مرلى الاا     أا التقجف نحدق السدقق ينظايدة  الي

الأسقاق ال ينة ة ة , فه  ببسةط  لةسد   بة تنق  لل الشاتة أديا  ققي  لمسةر ة  ال ينة ة ة  م 

حةجد   تقجد  لبة دة  فد  السدقق ال قضدقي  الةدقق. يلمدة يم د  تسدمةتف بشد    نةسدا أتةدا تةفة  ل

 ي   ث  الت ةد  اضح  تمة ة  ق را  اللاز   لتققع اقتجةمة  يالأح اث قب  أا ت قا يمالتعزيز ل

 قدددددد را  التسددددددقيقة مالفجددددددقة   ددددددا لمقاجهدددددد لأا  ددددددة يتطلبددددددف فعددددددةل. يمددددددذا بشدددددد   لهددددددة

(Gruber,2004:164). 

التطددقر بةتجددة  المقدد را  التسددقيقة   ا  أ (8) دد  خددلال الشدد    (Day,2011:187)ييبددة       

تسةرم يتعقة  الطلا فد  الأسدقاق  ا  أ  نف    خلال التطقرا  الت نلقجة . ي المت ة   ي قةد يي م   

س      المق را  التسقيقة , فمة م  المق را  التسقيقة  المطلقب ؟ ي تةد  تبندى يتةد  تسدةم   ح 

قتتسدةب  الشدات   ةجديالإجةبد  رد  مدذ  التسدةمق  تتمةد  بحت   أتةا ت ة ة ؟.  الشات ف  جع  

ييم دد  رفددع  ,(الت ة ةدد  ةدد التجايبي ,يقظدد  تعلدد  السددققيتحسددة  المقدد را  التسددقيقة  المت ة دد  )

  دارم  ل يهة تقجف ققي يف  شات ,استخ اق نمقك  رم   ت ة مذ  المق را     خلال  ستقى 

إا  القةةدة المتةقظد  مد  التد  تقدا بةلحةجد  إلدى  يل يهة مة   ينط  ي يتقائ   ع السقق. ,للسقق

التسدقيق  المدلقفد  يجدا أا تندبح  الت ة  لتققد رملةد  بندةء المقد را , يرلةدف فمقد را  المدزيج

 أتةا دينة ة ة  يدارم  للاستااتةجة  الت ة ة . 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 



                                                  Marketing Capabilitiesالمقدرات التسويقية     
 المبحث الثالث -الفصل الأول  

 
63 

 

 مقدرات ثابتة                  مقدرات ديناميكية   متكيفةمقدرات 

 فحص نظامي                                              

 ثابتةالالمقدرات                            يمكن اعادة تشكيل    تعلم تجريبي

 نشاطات العملية                              وزيادتها  المقدراتتمكن المقدرات من التوقع            

 روتينيةال                                   بمقدرات جديدة                                             

 تضاف لاكتساب                                      العملية يتم من خلالتفعيل 

                          فرص جديدة اعادة التشكيل السريع كلما              

 التركيز        ظهرت الحاجة  

 خارج-داخل-1               
 كفاءة داخلية-2                                    التركيز           

 ابدال العمليات-3                                    خارج-داخل-1                                                          

 مطابقة-2                                التركيز           

 فاعلية-3                                خل دا-خارج-1

 توقع واستجابة-2

 

 8شكل ال

 من المقدرات الثابتة الى المتكيفة

Source : Day, George S, "Closing the Marketing Capabilities Gap" ,Journal of 

Marketing ,Vol. 75,183 July,2011,p:188 

 

 التسويقية اتقدرمال أبعاد -ثالثاً :

  :(Morgan&Vorhies,2005:85) التةلة  الأبعةد المق رة التسقيقة  تتضم  

 Management marketing distribution channelsالتسقيقة   إدارة قنقا  التقزيع (1

  After-sales service   AS               ة بع  البةع ة خ   (2

 Marketing Promotion                      التسقيق التاييج  (3

 

 إدارة قنوات التوزيع التسويقية( 1

قتنددةدي اقنظددةق حسددا ال قاحدد المجتمددع الالتقزيددع مددق تخنددةل الدد خ  يالأصددقل ضددم       

بشدد   رددةق,  يتقزيددع السددلع رلددى المسددت ة ي . ب . يفدد  اقتنددةدية  الأرمددةل التقزيعددة  ة دد المت

يشم  نظدةق التقزيدع ي .السلع الملمقس  ييتضم  التقزيع جمةع الأنشط  الت  تم      نق  المقاد 

. ييشم  مذا الإرد اد زبةئ ال عة  ين  ن  ةدي   ة بة  الم  نشط  الت  تاتبط بنق  السلع اققتنالأجمةع 

بةلمقارةد  النهةئةد  التقريد  الم ةا يالز دةا, حتدى يتسدنى  لنقم يحج  لسلع المننع  يفقة  االمنسو 

 .(Domschke&Schield,1994:40) رةلة  ب  ةءة (يم   أا تتحقو )تلبة  الطلبة بحة  
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:                              (Kotler&Keller,2008:26)أنددددقام مدددد    إلددددى ثلاثدددد قنددددقا  التسددددقيوصددددن   لقدددد       

ةلتقزيع يشم  جمةع الأنشط  المةدي  اللاز د  ف يقنقا  الخ   ., يقنقا  التقزيع, قنقا  اقتنةل

قسددتااتةجةة  التقزيددع ينبغدد  ي تددى يأيدد  يحتةجقنهددة. ي زبددةئ المنددتج أي الخ  دد   تةحدد  لل  لجعدد

 الشدات تطدةبو خندةئل المندتج, أي الخ  د , يخطد  أرمدةل أا   الشدات هدةيالقنقا  التد  اختةرت

 د  المنتجد   الشدات     خ  ة الالسلع ي طايوم  قنةة التقزيع  ي ياحتةةجة  سققهة المسته ف.

النهدةئ .  هل لمسدتإلدى اتجزئد ( يالمدقزرة , يتجدةر ال, يسطةء التسقيو ) ة  تجدةر الجملد  خلال

 ة  المنتجة  النهةئة  للمستخ  احضةرقنقا  التقزيع قةم  المتلقة  للمعلق ة     خلال تقفا تمة 

قندةة تعداف يمل ةد  لهدة. النطدقي رلدى الحاتد  المةديد  للمندتج أي نقد  يمذا اقنسةةب قد  , النهةئةة 

قنددةة يسلسددل  التقريدد , يخددط أنةبةددا التقزيددع, يسلسددل  التقزيددع,  ةء  تعدد دة يمدد :سددمبد التقزيددع

ياحد ة أي أتةدا  مد قندةة التقزيدع ي  .(Ostrow,2009:59) قنةة السقق, يقنةة التجةرةيالتسقيو, 

للمسدتخ ق نع  المند الشات أي الأفااد الذي  يشةرتقا ف  ت فو السلع يالخ  ة      الشاتة    

 الشداتة دنهدة  جمدقم ( ب304 ,2005:)العمدا يق  رافهة .(Hill,2010:93) زبقاالنهةئ  أي ال

                                  تددد   ددد  ف القندددقا  التقزيعةددد يردددا  . يندددةل السدددلع يالخددد  ة  إلدددى الزبدددقاالتددد  تضدددم  إ

بدنهددة  جمقردد  النشددةطة  المسددتقل  التدد  تشددم  إجددااءا  جعدد   194):2009العددلاق, )الطددةئ  

 السلع  أي الخ    جةمزة إلى المست ة  أي المنت ع النهةئ  .

د   ي        د  العلاقدة  القةئمد  فد  أيسدةط الأرمدةل التجةريد  التد   ة  نظة د ,قزيدعقندةة التي م   أا تع 

إك  (Palmer) لد  يفقدة   (Palmer,2000:1). الخد  ة  تشةرو ف  رملة  شدااء يبةدع المنتجدة  ي

 تقسدطةء. زبدقاج إلدى الالمشةرت  ف  رملة  نق  المل ة     المندتِ  الشاتة يشةر إلى الأشخةل ي

  قندةة التقزيدع, مدبتسدمى أيضدة التد  قيو, يقندةة التسدفدنا   (Lamb,et.al,2008:262) لد  فقة  يي

 النهدةئةة . زبدةئ المنتجة  لتن  إلى ال تنق متاابط  يالت  ال مستقل ال الشاتة مة   الأرمةل    

لتد  تشدتاو فد  رملةد  ا الشداتة أي "قنةة التسقيو" تت قا    الأفدااد ي ة قنةة التقزيع التسقيق ي

قبدد  المسددتخ ق النهددةئ  متةحدد  للاسددتخ اق أي اقسددتهلاو  دد  ال   ددة أي الخ  دد  شدداتصددنع  نددتج ل

تنمة  القنةة التسقيقة  يإدارة القنةة التسقيقة  تشد   أمد  إا أي المستخ  ة  الننةرةة (.  زبةئ )ال

فدنا  لدذل  ي بشددا اسدتااتةجة  التقزيدع التةبعد  لهدة.بشد   ت دقء   معت أا الشات رلى يالقاارا  

 ة ددة بددة  إنتةجهدد هددة المنتجددة خلال يجددا أا تمددا  دد  التدد  الشدداتة قنددقا  التقزيددع مدد  تدد  تلدد  

  رددةدة  ددة يتضددماقسددتهلات , ينظددةق قنددةة التسددقيو فدد   ددة يسددمى بقنددقا  التسددقيو . ةياسددتهلاته

تددةجا الجملدد , يالقسددةط, يتددةجا التجزئدد  يالمنددنع ,  الشددات ي, رقا دد  التشددغة  التةلةدد : المنددتج

(Kotler,et.al,2006:858). 

كلد , فدنا  قندقا  التقزيدع. ي دع ةب  ختلد  الخةدةرا  المم ند  فد  التسدقيو يت  يص  ال   لق       

ا قالمنتجديعمد  مبةشداة القندقا  الفد   قندقا  المبةشداة ياةدا المبةشداة. يال التقسة  الأسةس  مدق

قندقا  اةدا ال  الأفااد, فد  حدة  تشدم  زبةئإلى ال بةع بضةئعه   بةشاة  رلى المننع   الشاتة ي

طقيلد .  قا قندةاة يالمبةشاة يم   أا ت تسقيقة  اةا القنةة ال ي. يسةط   تجةري  شاتمبةشاة ال

فد  القندةة ي.   التجزئد  نظمدردةدة يمد  القنةة القندةاة  ضم يحة ة الت ايل  الشات يت  تضمة  ي

                    ييتدددددد ي التجزئدددددد (. ة  الجملدددددد  يشدددددداتاثنددددددة  أي أتةددددددا  دددددد  القسددددددطةء ) يقجدددددد  الطقيلدددددد 

(Stern&EL-Ansary,1982:70)  بعددض  تقجدد إك , القنددةة اختةددةرلددة   دد  السدده  رلددى أن ددف

 ةلةد  خندةئل المندتج, ييندةة التقلة يد , , يأنمدةط القي المعققة   ةد   د ى تدقفا القسدطةء الجةد 
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 (Mcvey,1960:61)ن   ف اة   مي. زبةئ   التنةفسة , ي سدل  تشت  الياقستااتةجةة الشات 

 د  التنظدة   ا  ياحد  ة  لتشد   نقردلد  ت د   ندمم  بةلضدايرة  الت  تنل رلدى أا شدب ة  القندقا 

 البدةحةة  فد  الشديياييقدقل بعدض يأنهة تقاجف خةةرا   حد يدة فد  تندمة  القندقا  لمنتجةتهدة. 

                                 قندددددددددددةة مدددددددددددق اتخدددددددددددةك قددددددددددداار الت ل ددددددددددد  يالمةلةددددددددددد الدا اختةدددددددددددةر بددددددددددداللقجسدددددددددددتة  

(Lambert,1981:25),(Bowersox,1969:33) . ييقدددددقل(Lilien,et.al,1992) قددددداار  ا  إ

جقاندا  ااقبد  القندقا  يقد رتهة بأيضدة   يهدت  فقاار اقتنةدي نهدةئ  يل ند  جادتح ي  القنةة لة  

ثةبتد  فد  مة لتهدة يمد  تتغةدا  لةس  ةةنالقرلى أا   (Wilkinson,2001:9) ييت ي رلى الت ة .

                                            ييددددددددددددددددددددددددددداى تددددددددددددددددددددددددددد   ددددددددددددددددددددددددددد .  دددددددددددددددددددددددددددع  ددددددددددددددددددددددددددداير الققددددددددددددددددددددددددددد 

(Balderston,1958:156)ي ,(Baligh&Richartz,1966:4) حللدد  التدد  اقفتااضددة   ا  أ

تختدةر القندةة  الشات   لة  منةو تدتة  فةمة إكا تةني ياقتنةدي  تبسةط    قب  النظاي  م  نهج

حةج  إلدى تطدقيا المزيد   د  البحدقث حدقل  تقج . يبةلتةل  ضع مة    ت ة  للقنقا بحاي  أي ت

مة د  القندةة  إا  ي, (Wilkinson,2001:2) الت ة   عهة ف  مة لة  القنةة أي الشاتة تة ة  رم  

خندةئل  قندةة التقزيدع بدةلنظا إلدىبشددا مة د  فةدف   يقدار المد راء اتخةك قاار طقي  الأج يمة 

( أي قندةة زبدقالل مت ة لد  )بةدع  بةشداالالقندةة    دة إكا تدةا لد يه ياقدارأا ييم   للم راء يالسقق. 

قندةة  -المتعة لة , الخ( أي  زيج    اقثندة   عدة يق اتزي  )استخ اق يسطةء  ة  تجةر التجزئ , 

تجددةر التجزئدد   ي أيضددة   )رلددى سددبة  المةددةل, اسددتخ اق قنددةة ربددا اقنتاندد   بةشدداة  ت ة لدد  جزئةددة  

 .(Frazier&Lassar,1996:39) التقلة ي (

الطايو الذي تسل ف سلع يخ  ة  المنشددة فد  حاتتهدة  د  لذا يم   تعاي  قنةة التقزيع بدنهة      

التدد  تقدد ق الع يدد   دد   المنشددآ  ااتددز الإنتددة  حتددى  ااتددز اقسددتهلاو  دد  خددلال  جمقردد   دد  

 .الأنشط  التسقيقة 

 يالآت  شاح أم  يفةئ  يأنقام قنقا  التقزيع التسقيقة :     

                        التسويقيةالتوزيع قنوات  وظائف - أ

ة  تننةع يالتسقيو, يتسلالن  الأنشط  المشتات  ف   جةل ت للشات سلسل  القةم  العة   إا      

لسدةطاة رلدى جمةدع مدذ  الأنشدط  ا. فم  النةدر بةلنسب  للمنتجدة  الشات المنتج أي الخ       قب  

حد د قد  , يفد  تعزيدز القةمد  المضدةف  حةقيدة   التسقيقة  ديرا  التقزيع قنقا   يديتبدن سه , يلذل  

يفةئ  أسةسة     القسدطةء  ثلاث (Lamb,et.al,2008:262), ي(Palmer,2000:5)ت     

 ف  القنقا  التسقيقة : 

التدد  تنطددقي رلددى اقتنددةل يالتقاصدد   ددع المشددتاي  المحتملددة  حددقل  ,يفددةئ  المعددة لا  .1

 .فقائ مة  زايةمة يتجة  المقجقدة, المن

لدد رجة  أي ل المتااتمدد  يتخنةنددهة يفقددة  المنتجددة  تاتةددا فددةئ  اللقجسددتة , التدد  تتضددم  قال .2

 .مةزا ال

للحندقل رلدى  علق دة  حدقل المشدتاي  ياحتةةجدة   بحدةث, التد  تتضدم  الأالتسدهة  فةئ ي .3

 المشتاي , يتمقي  أرضةء القنةة. 
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إلدى   بةشداة  لتقزيع بدةالمندنع   الشاتة أا تققق  يفعةلة أيهمة أتةا ت ةءة ي   أج  أا تقار      

قسطةء القنةة مق التقفةو ل. يلع  أم  دير أتةا ت ةءة يفعةلة ةستخ اق القسطةء ب أا  تقققأي   لزبةئِ ا

 (Palmer,2000:6).  لزبةئِ ا بة  اقحتةةجة  المختل   للمننعة  ي

                   التسويقيةالتوزيع قنوات  أنواع - ب

  دة مدق  طلدقبرلى استع اد لشااء جمةع يجذب زبقنة  أا    النةحة  المةةلة , ينبغ  للتسقيو      

ة  شاتالمنتجة  المننقر     قب  أا  ي .(Drucker,1973:27) متةح الالمنتج أي الخ       

ت ةلة هددة الخةصدد  لهددة يتدد   احلدد   دد  القسددطةء , قسددطةءالالأرمددةل قدد  تمددا  دد  خددلال ردد د  دد  

ر  طايو إضةف    قنة  أخداى, يتغةةدا القةم  المضةف  ت  تيم   أا ي  يالقةم  المضةف  للمنتج.

فد  أي  احلد  ي  (Porter,1985:33) .ش   المنتج, أي إضةف  الخ  ة  المسةر ة لعا  المنتج

تنظدة  التندنةع ي نهدة أثنةء حات  البضةئع    المقردي  )المقاد الأيلة  أي الم قنة (,    خدلال 

: قندةة أربع  مةةت التسقيقة  العة   التقزيع قنةة لتقج  ي .(Palmer,2000:7) النهةئ زبقا الى ال

أا تسددقيو المنتجددة  تمددة . قسددةطالتةدد  قنددةة يي ,قنددةة تددةجا التجزئدد , يتجددةرة الجملدد ي بةشدداة, 

طبةعد  إا   )سدقق العمد (يو  ندتج التخندل اقستهلاتة  )السقق اقسدتهلاتة ( يختلد  رد  تسدق

 تندددددنة  الأسدددددقاق التددددد  تقددددد ق لهدددددة الخددددد  ة عتمددددد  رلدددددى تالتسدددددقيقة  التقزيدددددع قندددددقا  

(Lamb,et.al,2008:262) . 

طقيل  ج ا ( يطقيل , يأنقام    قنقا  التقزيع يكل  بسبا تع د  ستقيةتهة )قنةاة,  تقج  ي     

رةق يم   أا نمةز أربع  أنقام    قنقا  التقزيدع يالتد   بش   يير د القسطةء ف  ت   ستقى. 

 ,يقنددقا  التقزيددع العمقديدد  ,القنددقا  ال لاسددة ة  :تنددنة هة فدد  ثددلاث  جمقرددة  أسةسددة  يم دد 

 :(305 ,2005:)العمايأنظم  التقزيع الأفق  الت ة لة  

 قنوات التوزيع الكلاسيكية: (1

ج بمددة أا تدد   دد  المنددتِ  . ي سددتق  ردد  الآخددا ي ددقا تدد  رننددا أي يسددةطفدد  مددذ  القنددقا       

 تعد دة  سدتقية   سدتخ ق ردةدة. يي  جدزءا   د  تد  قندةة ي قا تلاممةبعض العم  يالمشتاي ينجز 

 (9) د  خدلال الشد    م د  التمةةدز بدة  القندقا  التةلةد . ي يالقسطةء لل قل  رلى طدقل القندةة   

(Lamb,et.al,2008:265): 
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 التوزيع لسوق الأعمالقنوات أ : 
 

 المستخدم النهائي                جمنت  

 المستخدم النهائي          الصناعي الموزع                                     جمنت  

 المستخدم النهائي           الوكيل                                             جمنت  

 المستخدم النهائي        الصناعي الموزع                    الوكيل                       جمنت  

 

 

 الزبائنلسوق  يةقنوات التوزيعالب : 

 
 الزبون                                                                                                         جمنت  

 الزبون     تجزئةتاجر         جمنت  

 الزبون            تجزئةتاجر     تاجر جملة   جمنت  

  الزبون          تجزئةتاجر     الوكيل   جمنت  

 الزبون          تاجر جملة   الوكيل   جمنت  

 

 

 9الشكل 

 : سوق العمل, ب: السوق الاستهلاكية أ القنوات التسويقية

Source: Lamb, C.W., Hair, J.F., Mcdaniel, C. Boshoff, C. and Terblanche, N.S., 

"Marketing" ,(3rd South  African  Edition).Cape Town: Oxford 

University,2008,p:265 

 
 

 ا  . إ  تدد  نددقم  دد  أنددقام قنددقا  التقزيددع دد  مددذ  القنددقا  اخددتلاف ردد د القسددطةء فدديلاحددظ      

. يمدذ  النمدةك  تتضدم  بقاسدط  نمدةك   تعد دة  د  المسدةرا فد  القندةة  قصدقل   تةفد  الشاتة 

 .التاييج , ي سةر المعلق ة  ي سةر  للمنتجة  ي سةر المل ة  يال فعالمسةر الطبةع

 أنظمة التوزيع العمودي: (2

, لأا القةئد ة الشداتة    قبد  إحد ى قنقا  التقزيع ال لاسة ة  إلى السةطاة رلى القنةة  ت تقا     

ضدق فد  القنددةة يعمد  بشد    سدتق  ردد  الآخداي  ييسدعى إلدى تحقةددو أم افدف ال اديد . رلددى تد  ر

ئع  بددةئع  الجملدد  يبددة  دد  شدداتة  إنتددة  ييتدددل  نظددةق التقزيددع العمددقدي   دد  كلدد  فددنا  الع دد  

حةد  يعتداف تد  رنندا فد  القندةة بدةلآخاي  يل يدف رقدقد .   ياحد ةيعملقا تشاتالذي  التجزئ  

 . أي يستخ ق ن قكا  يشتاو بف ال    عه رسمة  
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 :أنظمة التوزيع الأفقي (3

 نظةق التقزيع الأفق  الذي ي دقا لق  فها نقم خخا    قنقا  التقزيع ف  الآين  الأخةاة يمق     

يندلا  عدة  إلدى اتبدةم فاصد  ج يد ة أي , بحةد     ن د  المسدتقى الشاتة أتةا    بة  أثنة  أي 

دد الشدداتة مددذ  تتحدد د ي. أي التقزيددع سددلقب ج يدد  فدد  التسددقيوأ   رأسددمةلهة يتزيدد   دد   عددة  يتقح 

 .   تعم  بم ادمةا  أي شات   انجةز تحقةو أتةا ق رتهة الإنتةجة  أي  قاردمة بغة  

              التسويقية البديلةالتوزيع قنوات  (4

 رةدة  دة تسدتخ ق فقط    القنةة لنق   نتجةتهة. ي ا  ياح  ة  المننع  نقر الشات تستخ ق  ة  نةدرا       

التقزيددع قنددقا  تتضددم   (Lamb,et.al,2008:266)لدد   يفقددة  ي.  ختل دد  أي ب يلدد  تعدد دة قنددقا  

قندقا   تعد دة, يقندقا  اةدا  (Alternative marketing channels) الأربع الب يل التسقيقة  

 الشدات سدتخ ق ترند  ة تقج  قندقا   تعد دة , يالع سة قنقا  التحةل  استااتةج  يقنةة يتقلة ي , 

تقجد  قندقا  ين د  المنتجدة  إلدى الأسدقاق المسدته ف ,  نقد المننع  اثنة  أي أتةا  د  القندقا  ل

تحدةل  اسدتااتةج  قندةة تدسدة   م  يتمة  النظةق الإل تاين .ي ا تقلة ي  رن  استخ اق الإنتان اة

, تحدد ث القنددقا  أخةدداا   ي  ددع القنددقا  المقجددقدة بةل عدد . ة بقاسددط  إنشددةء رلاقدد  القنددةة التسددقيق

 داة أخداى إلدى  زبدةئ  د  ال, ينق  المنتجة  فد  اقتجدة  المعدةت  للقندقا  التقلة يد  رن الع سة  

 المننع . الشاتة 

                      التسويقيةالتوزيع قناة  اختيار

رقا   ي , ة  العقا   السققة  تع دة رقا    تحلة التسقيقة  رلى التقزيع قنةة اختةةر  يعتم       

 :(Lamb,et.al,2008:266) يالعقا   المنتج . يتشم  مذ  العقا   ,منتجال

  ,تحلة  المنتجة     خلال النظا ف  خنةئل المندتج )رقا د  المندتج(  ةد  الحجد  يالسدعا

 يطبةع  المنةفع الت  يقفامة للمنتجة . التل ,نسب  ي

  حجد  السدقق  ةد : السقق    خلال النظدا فد  خندةئل السدقق )العقا د  السدققة (,  تحلة

 يتققعة  الزبةئ . لمح     المشتاي  المحتملة ,يالمسته ف, 

    رلدى سدبة   ,للشدات الماتدز المدةل  ي ة  يالإداريد  يالمدقارد يالتسدقيوالمةل العنةصاتحلة

ال دةف , التاييجد  لتق ي  الد ر   المطلقب ق رة رلى تقفةا ال مةة  المةةل يتضم  النظا ف  ال

 بسعا  قبقل لقنقا  التقزيع المستخ   .المنتج يتق ي  

 سلوك القناة 

المتبةين  يالماتبط  سقي  لتحقةو م ف  شتاو.  الشاتة يتضم  نظةق التقزيع  جمقر          

بنةغ  أي بدخاى رلى الآخاي  يييدي ديرا   تخننة  ف  تحقةدو حة  أا ت  رضق قنةة يعتم  

القندةة التقزيعةد  . إا النجةح الذي يحققدف أرضدةء    خلال القنةة التقزيعة  تع دة أم اف م ف أي 

, يرلةددف يتقجددا فهدد  يقبددقل ديرمدد  الجهددقد المشددتات  لهدديقء الأرضددةء رلددىيعتمدد  بشدد   رددةق 

. ي   خلال  يا للقصقل إلى الأم اف الخةص  بةلقنةة التقزيعةيتنسةو نشةطةته  يأم افه  يالتعة

لتعة د  استااتةجة  التعةيا يالتنسةو المشتات  بن  ةنه  فه  السقق المسته ف  يبةلتدةل  القصدقل ل
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ضدةء القندةة تاميد  رة د  ذ مذا اقتجة     قبد  أرل   اةلبة   ة ي ن     ي. يالت ةر   عف بنقرة سلةم 

. ل   الغةلبة  العظمى  نه  ردةدة  دة ياتدزيا رلدى أمد افه  الخةصد  يالقندةاة الأ د  أي  شتات 

. إا رملة  التعةيا بة  تناة تخ ق  سةر القنةة التقزيعة للقةةق بعملةة   خ الشاتة يالتعة    ع 

   لتحقةدو أمد افتقسةل  اف القنةة يف  بعض الأحةةا ت ع  ُّ أرضةء القنةة تيدي إلى تحقةو جمةع أم

إق . يبةلاا     أا أرضةء قنقا  التقزيع يعتم يا بعضه  رلى البعض الآخا ال ادي  الشاتة 

. يمذا اقتجة  تةةاا  و أم افه  الخةص  بدسام يق   م  أنه  اةلبة   ة يعملقا بش    ن اد لتحقة

يدخدذ  مذا النداا. يمداام ف  تة ة  تحقةو أمد اف القندةة ة ينتج رنف ر ق ات ةق ين  إلى ح  الن

رلدى  ةة التقزيدعصداام القندةة مدق رد ق اقت دةق بدة  أرضدةء قند ا  إ .اتجةمة  إ دة أفقد  أي رمدقدي

                                    , ي دددددددددددد  يجددددددددددددا أا يعمدددددددددددد   ددددددددددددةكا ي قةبدددددددددددد  أي الم ةفددددددددددددآ الأمدددددددددددد اف يالأديار

  .194):2009)الطةئ    العلاق,

 رلى سبة    المستقى    القنةة التقزيعة بن تة  مذا الناام يح ث بة  شات: الصراع الأفقي ,

تق ق خ  ة   نافة  ف   جةل خ  د  الزبدةئ  لةسد  بةلمسدتقى  ,المةةل خ    أح  فايم بن   ة

المطلقب يمذا ب ير  ييدي إلى سمع  اةا جة ة تديثا رلدى اقسد  التجدةري للبند  الائةسد   د  

. يمذا الناام يب ي أتةدا التجةري    جه  أخاى اقس جه  يال ايم الأخاى الت  تحم  ن   

 .الت  تحم  ن   اق تةةز الشاتة يضقحة  بة  
 

 يفد   ختل د  فد  ن د  القندةة التقزيعةد  إا مذا الناام يح ث بة   ستقية : الصراع العمودي .

تبةدددا للهة ددد  التنظةمددد  الاسدددم  فددد  تح يددد  الأديار يالمهدددةق  ال بةددداة يقجددد  دير الشددداتة 

مسددتقل  الة  شدداتال   جددةل القنددةة التقزيعةدد  فددنا يتخنددةل القةددةدة الإداريدد  ال عةلدد . يل دد  فدد

فدنا . تقلةد ية  اةا  سدييل  رنهدة رسدمةة   ةلشات بالإدارة الخةص   ا  المتخنن  تققق بنر ادمة يإ

ف  إدارتهة يبحةج   ةس  إلى تح ي  المهةق يالأديار الخةص   القنقا  التقزيعة  تعةن     ضع 

 .رملة  استخ اق القنةة التقزيعة  يتنظة  الناام النةتج ر 

                                  خدمات ما بعد البيع( 2

 الدابح, مدقا   يتندةقليزيدةدة اسدتهلاو المنتجدة  الأيلةد   العةلمةد , المنةفسد  لزيةدة نتةج      

 الشاتة     للع ي  اقستااتةجة  الأممة  (After-sales service) البةع بع  ة  خ  ة   اتتسب

 المةضدة , القلةلد  العقدقد  د ى رلدى البةدع بع   ة خ  ة  غةا ت لذل  يفقة  . الننةرة   ختل  ف 

 قبد   د لهذ  الت ةلة   حنا فا  الضايري    يل   المضةف  للت ةلة  التقلة ي المنظقر   

 التنةفسدة  للمةدزة  حدتملا    ند را   تشد  أصدبح  قد  ي, (Lele,1997:141) المندنع  الشاتة 

 دة  إلدى التاتةدز نقد ب بد أ  للخ  د , اقسدتااتةجة  قةمد ال يرد  لزيةدة ينظاا   ,التجةري  يال ال

 للشداتة  البةدع بعد  دة  رمد  بازلق  . (Wagner&Lindemann,2008:397) الأسقاقيراء 

 د   تنةفسدة ال لمزايدةتحقةدو ال جةمد ة الشداتة  تسدعى لدذل  التنةفسة , لمنةيرا ل رئةس  تمن ر

 حةدةة ديرة خدلال المندتج فاتدق زتعدز البةدع بعد   دة خد  ة , يالبةدع بعد   دة خ  د  راضدهة خلال

. (Armistead&Clark,1992:33) الطقيد  المد ى رلدى الشدات  لنجدةح   تةحال ة ل  ي المنتج

  شدتايةته   د  القنقى القةم  اتتسةب رلى لمسةر ته  البةع بع   ة خ  ة  االمستخ  ق يطلاي

 أيضدة   يل د  المندتج, قةمد  أسدة  رلدى فقدط ت قا ق ق  الأيلة  المنتجة  شااء قاارا  أا ل رج 

  دة خد  ة  ا  فن يم ذا. المنتج استخ اق ل ر  المتةح  يالمح ظ  يالجقدة, السعا خ   أسة   رلى
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ال ة لدددد   المنددددتج حةددددةة ديرة خددددلال الزبددددةئ  قبدددد   دددد  المسددددتخاج  قةمدددد ال  تعظدددد البةددددع بعدددد 

(Goffin&New,2001:275). 

  دة خد  ة ل اادفدة ت  تشدم التد  ي البةع بع   ة خ  ة ل  تع دة تعةري رلى  اقطلام يم       

 تعةري  (3) الج يل يلخلي. يالخ  ة  التقن , يال ر  المنتجة , يدر  ,الزبةئ   ر ل البةع بع 

 .البةع بع   ة خ  ة 

 3 الجدول

 البيع بعد ما خدمات اريفتع

 التعريف المصدر

(Rigopoulou,et.al,2008:512)  المنتجات مسل  ت   أن بعد للزبون فَّرو  ت   التي الخدماتهي. 

(Cavalieri,et.al,2007:436) 
 لدعم والمكرسة المنت ج من الشراء بعد تحدث التي الأنشطة تلك هي

 .البضائع استخدام في الزبائن

(Saccani,et.al,2007:52) 
 والمكرسة ج,المنت   شراء بعد تحدث التي الأنشطة من مجموعة تشمل

 .السلع استخدام في الزبائن لدعم

(Morschett,2006:309) 
 سلعها مبيعات لدعم التصنيع ةشرك تقدمها التي الخدمات جميع تشمل

 لمصنعة.ا

(Urbaniak,2001:14) لمنتج.ا واستخدام دور تسهل أو تعزز التي الأنشطة تلك يه 

(Asugman,et.al,1997:11) 
 استخدامب المتعلقة المحتملة المشاكل من تقلل التي الأنشطة تلك هي

 .الاستهلاك تجربة قيمة وتعظيم المنتج,

(Ehinlanwo&Zairi,1996:39) 
 والموثوقية على الجودة المحافظة نحو الموجهة الأنشطة هي جميع

 .الزبائن رضا لضمانو للزبون منتجال لتسليم

 المصدر : من اعداد الباحثة اعتماداً على الأدبيات الإدارية

  
مة البةع بع   ة خ  ة  عافت ,المقجقدة التعةري  بنةءا  رلى  ة جةء ف        الأنشط   جمقم بعِ   

 .المنتج شااء بع  تجاي الت 

ف ا  الت  الخ  ة  لقص  اةا     أتةا استخ ق ق  البةع بع   ة خ  ة   نطلح إا         للزبقات ق 

ددل م  أا بعدد   الخدد  ة  أيضددة   تسددمى الأحةددةا بعددض يفدد (Vitasek,2005:30).  المنتجددة  س 

 ةلزبقاالخدةل بد المققدع فد  تقع الت  الائةسة  الخنةئل ف  تتجس  رن  ة ,"المة انة  الخ  ة "

(Simmons,2001:45) .  الزبددةئ  احتةةجددة  ردد  لل شدد  يسددةل  البةددع بعدد   ددة خ  دد  يتشدد 

 الزبدددددددددددةئ  رضدددددددددددةيقء ي رلدددددددددددى يالتددددددددددددثةا ةلزبقابددددددددددد للاحت دددددددددددةف اقسدددددددددددتااتةجة ي

(Gallagher,et.al,2005:66). 

 لد ر  يالم اسد  المندتج شدااء بعد  تجداي التد  الأنشدط  تلد مد   البةع بع   ة خ  ة  ا  لذا فن     

دد  مة  تزايدد  بشدد    همدد  أصددبح قدد  ي هددةفة يالتندداف البضددةئع اسددتخ اق فدد  الزبددةئ    نددةدر بعِ 

 رلدى تاتدز ردا  طايقد   د  يحد ث التاتةدز فد  التحقل فنا لذل  ي. للمننعة  يالابح للتمةيز

 دة بعد  البةدع  خد  ة . يالزبدةئ  حدقل تتماتدز ابت دةرا   أتةدا ردا  طايق  إلى التقلة ي  المنتجة 

 . يمد   ندمم  لمسدةر ة الزبدقا زبةئالت  تلب  احتةةجة  ال ة  شم   جمقر  ياسع     الخ ت

, يتطددقيا يقء العلا دد  زبددةئ ال ا  فدد  اسددتخ اق المنددتج بشدد   صددحةح, يالتدد  يم دد  أا تقلدد  ت دداار

 .زبةئ يضمةا رضة ال زبةئ الي  بة  التجةر
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 خ  د  يتعد  .نسدب  الهدة   للمندتج  د  ب ةةا أتبا م  البةع بع   ة خ       هة  ال نسب  ا  إ     

البةدع  بعد   دة خ  د ف. (Cohen,et.al,2006:129) للشدات  الائةسدة  يداادا للإ ا   قل  المبةعة 

 يمدذا يد ر  تاتةدز. الابحةد  ارت دةم إلدى ييدي مة   ,للزبةئ الإضةفة  الخطط    ا  تبةا ا  ر د تق ق

 الزبددةئ   ددع الأجدد  طقيلدد  رلاقددة  رلددى يالح ددةف الحةددةةالزبددةئ   دد ى  قةمدد  رلددى التسددقيو إدارة

.(Gupta&Lehmann,2007:55) البةدع بعد   دة خ  د  تعد  العلاقد , تسدقيو نظدا يجهد    ي 

 فد  مة ة   ديرا   تيدي تمة. الزبةئ   ع جة ة رلاقة  إقة   رلى تدثةا لهة الت  الهة   العقا   ىأح 

 التجةريددد  لعلا ددد ل الشددد ي ة المنةفسددد  لمقاجهددد  السدددقق فددد  الزبدددةئ  امتمدددةق  ددد  المزيددد  جدددذب

(Chien,2005:631). ة  رئةسددة ا   قلدد  أصددبح  للزبددةئ  خ  دد التدد  تقدد ق  خدد  ة   ددة بعدد  البةددعف 

 بعد   دة يخ  د , (Cohen,et.al,2006:129) الح يةد  الندنةرة  فد  يال  دةءة يالابح, لل خ ,

 بهدددددددد  ياقحت ددددددددةف الزبددددددددةئ  رضددددددددة لتحقةددددددددو تقسددددددددةل  حةسددددددددمة   ديرا    تسددددددددات البةددددددددع

(Alexander,et.al,2002:106). 

 :(Patella,et.al,2004)لخ  ة   ة بع  البةع يتمة يل   يم   تلخةل بعض الخنةئلي

  ُّ  أرمةل  ستقل  ت ع. 

  خ    م. 

 قفدةئ ال إلدى المنتمة  ال ةرل  الجهة  بهة تققق الت  المختل   الأنشط     تدل يت رملة ,  م 

 .المختل   الشاتة ي

 الددابح  اتددز ت ل دد ,  اتددز)  ختل دد   م ندد  اقتنددةدي   سددييلةة   ددع تنظةمةدد  يحدد ة شدد  ت 

 .(اقستةمةر ي اتز

  أيسدع, شدب    د  جدزء مد  للمنتج المننع  الشات  المةةل: سبة  رلى ,ياح ة   نظم رملة 

 ي قدد    التقنةدد , المسددةر ة ي ااتددز يالمددقردي , التجددةر) ال ةرلدد  الجهددة   ختلدد  تشددم 

 (.يم ذا النهةئ  ايالزبق اللقجستة , الخ  ة 

   الترويج التسويقي3-

. السدقق نجدةح فد  رئةسد  دير يلدف التسقيق , المزيج ف  الائةسة  العقا   مق أح  التاييج      

للشدددددات   تقددددد ق التددددد  المنتجدددددة   ددددد  بةنددددد  رلدددددى الزبدددددةئ  أا لضدددددمةا التددددداييج ييسدددددتخ ق

(Mittal,1994:44) .اسدتخ ا هة يم د  التد  المختل د  القندقا      زيج مق التاييج  يالمزيج 

 المبةشددا يالتسددقيو الإرددلاا,: مدد  المسددتخ    للزبددةئ , فددةلقنقا  التاييجةدد  الاسددةل  لإينددةل

 المبةعددددددددة  يتدددددددداييج يررةيدددددددد  الشخندددددددد , البةددددددددعي يال رةيدددددددد , العة دددددددد  يالعلاقددددددددة 

(Rowley,1998:383)مدددق المبةعدددة  تددداييج. المبةعدددة  تددداييج مدددق القندددقا  أمددد  . يإحددد ى 

 زبدةئ  سدلقو رلى  بةشا تدثةا لف ي قا أا يه ف الذي العم  رلى تاتز الت  التسقيقة  ال عةلةة 

 التجزئد , للزبدقا, يتداييج التداييج: المبةعدة  تداييج  د  رئةسدة  أندقام ثلاثد  الشدات , يتقجد 

 المندنع  الشدات  قبد   د  التاييجة  المق  د  العاي  مق للزبقا التاييجي. التجةري يالتاييج

  د  يتجدزأ ق ا  جدزء ف  جمةع أنحدةء العدةل  للزبةئ  المق    المبةعة  تاييج يي ع  ُّ للزبقا,   بةشاة

   .(Chandon,et.al,2000:65)اقستهلاتة   المنتجة     للع ي  التسقيق  المزيج
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حةدد  . فعةلةتهدة حدقل تبةداا  ينقةشدة   امتمة دة   الزبدقا  بةعدة  تداييج اسدتخ اق انتشدةر أثدةرلقد       

 تجعد  لأنهدة فعةلد  اةدا مبةعدة ال يجتدايف اة  أا (Ehrenberg,et.al,1994:11) النقةد يجةدل

. الطقي  الم ى رلى السققة  حنتهةلالشات   ةرخسة إلى ييدي  مة ,للخ ام راض  أتةا الزبةئ 

 أا (Hoch,et.al,1994:16),(Dhar&Hoch,1996:17) بدددةحةقاال أفهدددا فقددد  كلددد , ي دددع

 يجدقد إلدى التندةقض مدذا يشدةاي, يالأربدةح المبةعدة  ف  حقةقة  زيةدة إلى يديي المبةعة  يجتاي

 تدد   دد     ة  ب دد المةددةل, سددبة  رلددى. المبةعددة  تدداييج فعةلةدد  رلددى تدديثا أا يم دد  رقا دد ي فددايف

(Chandon,et.al,2000:65) تطةبق ي فعةلة  أتةات قا  تق ق  نةفع رن  ة المبةعة  تاييج أا  

 إلدى يحتةجقا الم راء أامق  أممة  الأتةا التسقيقة  القاارا  إح ىي ,للمنتج تاي  الت  تل   ع

يأشددددددددددةريا . هددددددددددة نتجةتي لأرمةلهددددددددددة لتدددددددددداييجل فعةلةدددددددددد  الأتةددددددددددا الطايقدددددددددد  تح يدددددددددد 

(Thilmany,et.al,2007:154)  النقم إلى المشايم رسةل  تاجم  يعن  ةلع  ال    تاييجال أا  إلى  

 قةئم  رأ  رلى التاييجة  ت قا اقستااتةجةة  ق ق ي. يالإرلا ة  التسقيقة  المقاد    المنةسا

ددي  المتةحدد . ي المددقارد سددتةمةرق الشددات  " "4ps المددزيج التسددقيق رنةصددا   دد  ياحدد ا   التدداييج  ُّ ع 

(. م ددةاالي, التدداييجي المنددتج,ي السددعا,) التسددقيقة  خطدد  اقسددتااتةجة ال فدد  رددةدة خ قسددت  ي   يالددذ

 ل د  المبةعدة , يأنشدط  العة د , يالعلاقدة  الإردلاا يتضدم  التداييج أا ي همدقا الندة   عظ ي

 رلدةه  تديثا يتةد  يثا,تد سدقف التد  الأنشدط   د  أي التداييج,  د  المقنقد ال ير  ه القلة  ي

 السدققالشدااء  د   فد  الزبدةئ  يسلقو  قاق  رلى ييثا يالتاييج, صحةح بش   ت ق ف  رن  ة

 .المسته ف 

 فد , يالسدقق  قسد  خدلال فتداة الزبدةئ  حاتد  رلدى للح دةف  همد  التاييجةد  الأنشط تع  ي     

تمدة  .الزبدةئ  حاتد   سدتقية  رلى للح ةف المقس  يخلال نحق المنتج الزبةئ  يقجف المقس  ب اي 

  .الزبقا  خططة  ييسمى النهةئ  الزبقا إلى المبةعة  تاييج نشةطيه ف 

 أي للمندتج المبةعدة  لزيدةدة المبذيلد  التسدقيقة  الأنشدط   د   جمقرد  مق المبةعة  تاييج إا       

 اقسدتااتةج  التسدقيو إطدةر ضدم  المندمم  التسدقيو تقنةدة   د   جمقرد  يتذل  مق, الخ   

 التسدددقيو يأمددد اف  حددد دة  بةعدددة  تحقةدددو أجددد   ددد  خ  ددد ال أي مندددتجلل اضدددةفة  قةمددد  لإضدددةف 

(Sport&Tasmania,2009:2) . صغةاة ل تاة ت تة   طةبع كا  الإضةفة  القةم  مذ  ت قا ق 

 الأجددددددددددد  طقيددددددددددد  اق تةدددددددددددةز لبندددددددددددةء باندددددددددددة ج  ددددددددددد  جدددددددددددزءا   ت دددددددددددقا قددددددددددد  أي

(Brassington&Pettitt,2000:642)    تاييج المبةعة .ل  تقنةة   ختل  (10)ييبة  الش 
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 بالتجزئة البيع ترويج                                              

  الحقافز المق       قب  تجةر                             ترويج المبيعات

 يتضم  زبةئ التجزئ  لل                               الموجهة نحو 

 تقبقنة  التجزئ  تخ ةضة  الأسعةر ي                                     زبون  ال
 ال قبقنة  المزديج , يشةشة  العا  الخةص , الخ ي                                                             
                                                        

                                                      

 زبونلالترويج ل                                              

 المننع   الشاتة الت  تق  هة  حقافزال                                                    

 المننع ,  الشات يتضم  تقبقنة   زبةئ لل                                                   

 أقسةط, يحزق   ةفدة, يالعةنة , الخ. , يتخ ةضة يال                                                   

 

 ةالتجاري اتالترويج                                                   

 المننع   الشاتة الحقافز الت  تق  هة                                                 

  تشم يلتجةر الجمل  يتجةر التجزئ ,                                                        

 ب ق  البضةئعيالخنق ة  خةر  ال ةتقرة,                                ترويج المبيعات 

 يالب ق  التاييجة , الخ                                  نحو الموجهة 

 شركات                          ال  
 الصناعية تويجاالتر                                                    

 أجزاء   قنة ي  قرد ق  هةي الت  الحقافز                                                     

 النهةئة   المننع  الشاتة ي الخةق يالمقاد المنتجة  ي المننعة                                                      

 الخ البضةئع, ب ق ي ال ةتقرة, خةر  الخنق ة  تشم  ي                                                      
 

 ترويجات الشركات                                                    

 

                                         نظم  أي شات  لأي   التجةري  المنتجة ي  قرد ق  هةي الت  الحقافز                                                     

 الخ  البضةئع, ب ق ي ,ال ةتقرة خةر  الخنق ة  تشم  أخاى                                                       
 

 

  10 شكلال
 في قناة التوزيع زبونوال للشركات رويجتال

Source: Brassington F, Pettitt S, "Sales Promotion In :Principles of 

Marketing" ,2nd ed. FT Prentice Hall. Harlow, 2000,P:642 
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اداا  للأ   ةد  يالتداييج التسدقيو أا  إلدى  (Sport&Tasmania,2009:2)أشةر تد   د       

                                              :التةلة  متنقر ال

 .الحةلةة  ةلأرضةءب ياقحت ةف ج د أرضةء جذب .1

 . المسييلة ي المتطقرة     الاارة  ةلجهة ب اقحت ةف أي جذب .2

 المدااد المندتج يضدع رلدى يعتمد  فعةلةد  يالأتةدا ,للتداييج المختل د  القسدةئ     الع ي  تقج      

ي    المسته ف الذي للجمهقر بةعف   :((Aeron&Jain,2011:12 القسةئ ي   مذ   لفي ا 

 .الإرلانة  (1

 .خةلال نشةطال أي ح ثال (2

 .يالتل زيقا يالمجلا  يالإكار  يالإنتان , النح  - اقرلاق يسةئ  (3

 .ارةي ال (4

 . الشب ة  (5

 .النشاا  ي ال تةبة  (6

 .السنقي  يالتقةريا الإخبةري  النشاا  (7

 .ستطلارة اق أي ستبةةنة اق (8

 .الإرلانة  لقحة  (9

 تدداييج يرلددى المةديدد  المبةعددة  تدداييج فعةلةدد  رلددى السددةبق  ال راسددة   عظدد  رتددز  لقدد      

  جمقرد  تسدتخ ق العملةد  النةحة     ل  (Dickson&Sawyer,1990:42).  النق ي  المبةعة 

  ةد ) النق يد  التاييجةد . بةنهمدة  همد  اختلافدة  تقجد ي النق ي  ياةا النق ي  المبةعة  تاييج   

 التاييجةد  المعدة لا أ دة  ,للزبدقا ال قريد  الم ةفدآ  تق ي  إلى تمة  ( قبقنة ال سعا خنق ة 

                                            (الددددددددددددققء يبدددددددددددداا ج المجةنةدددددددددددد  الهدددددددددددد اية يةننددددددددددددةا  ةدددددددددددد ) النق يدددددددددددد  اةددددددددددددا

(Campbell&Diamond,1990:25),(Tellis,1998:8). د  الع ي  مبةعة قفا تاييج اليي  

 ال قائ ي .لزبقاأسةسة  ل  ن ع  اأا النق ي  تقف رلى السةبق  ال راسة  رتز  يق , لزبقال ال قائ 

يت ددةءة  فةئدد ة تعظددة  دد   الزبدةئ  تم دد  نهددةيإ, نسددبةة   ي لمقسد  الأيل المقددةق فدد  يفة ةدد  المن عةد 

 .(Blattberg&Neslin,1990:2) به  الخةص  التسققياقتنةد 

 قنةددة  المنددمم  لتقدد ي  حددةفز إضددةف  جمقردد   تنقردد   دد  الت تدداييج المبةعددة   ةدد  أيإا       

 .أشت اِي   ج الذيلشااء رلى ش   قةم  أي فقائ  تتجةيز تل  الت  يق  هة المنت  للمشتاي  ل
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 المبحث الرابع
 قاعدة البيانات التسويقيةالإطار المفاهيمي ل

 

 توطئة:

 زيياة  ديدهت امي   الشيكااتفيي تمكيي  ساهم  والاتصالات المعلومات تكنولوجيا في التقدم ن  إ     

 معقوليي  وبتكييالي  الأفييكاةو لنبييا  ل الديموغكافييي المعلومييات و المعييام ت بيانييات تخييني  عليي 

(Naik,2003:2).  دواعيد مي   امي ال المعكفي  اسيتخكا  ايفيي  فيالأساسي  التحدي لازاله إلا أن 

 DB) (Database استخدام دواعد البيانات ن  فإ ذلك ومع. تنافسي  مين  ااتساب أجل م  البيانات

 إن   .(Cohen,2004:327) الشيكااتمعقيد  وغييك متيوفك  فيي الكمييك مي   عملييات عيدتزالت لا

 النبيا    مسيتو  علي   يامن والاستفاة  البيانات ف م أهمي  متنايد نحو عل  تدهكبدأت  الشكاات

 هيه  تحلييلل القيكاه نمياذ  حالييا   وتبُن   BI) (Business Intelligence الأعمال واستخباهات

إةاه  ع دات النبون يعد مجالا  تطبيقيا  ممالييا  لوييفي  التسيوين مي  أجيل  والتكاين عل . البيانات

. (BI) اسييتخباهات الأعمييال الاسييتفاة  ميي  اسييتخدام أةوات البيانييات لييدعم اتخيياذ القييكاه فييي إ يياه

 السييلوايات تودييعو  النبييا   ديميي  تحديييد يمكيي  للشييكاات  ي التسييويق البيانييات داعييد  خيي ل ميي و

 حسياب المعتميد  علي  المعكفي  علي  تعتميد قيكاهاتالهيه   وإن    اسيتبادي   ياوجعل  ل يم المستقبلي 

 لا ذلك ومع. ي لتسويقابيانات ال قواعدل عين  الاستع مات تطويك أو الإحصا ي والتكامل التفاضل

 سييعي م فييي التسييوين مماهسييي هتوجيي موحييد  لكؤييي  حاجيي ال إلا ميي  خيي ل اليين   هييها هيكليي  تمتيي

 .(Wheeler,2004:93) الصل  ذات المعكف  عل  للحصول

 التسويقية البيانات قاعدة مفهوم -:أولا 

لمعكفي  النبيا     ومعكف  النبا   م  أهم الخصا ص التي ينبغي أن يتص  ب ا المسودون إن       

قواعيد هيه  الض تسيوين البيانيات لغيكوتخنن يا فيي دواعيد  البيانياتأن تجميع  الشيكا  عل  ينبغي

(Brookes,et.al,2004:7) . 

  التسيويقي التجن ي  متياجك إةاه  فيي متناييد  أهمي  ذا جانبا   تشكل ي التسويق بياناتال داعد إن       

 م مي إن و(. Amazon.com علي  سيبيل المميال شيكا ) الإلكتكونيي  التجياه  وشكاات التقليدي 

يللُ  لشكا ي ا التنبؤي  النماذ  لتطويك البيانات داعد  معلومات استخدام هو التسوين مديك  وبعيد كس 

ييالأُ  ميي  شييكا   سييت دا لا ذلييك إن  . (Rhee&Russell,2008:1) محييدة  تسييويقي  لبييكام  كس 

 الشييكاات ميي  دبييل تنُ فَّييه (MDB) ي بيانييات التسييويقال داعييد  فييي المتقدميي  المماهسييات ميي  الكميييك

 التسيوين فيي أساسيي جين  هيي الحاضيك الودت في (MDB)ي  بيانات التسويقال داعد و .الخاص 

                              (MDB) مبييييييدأ حييييييي  ميييييي و. (Lin&Hong,2008:119)الشييييييكاات  ميييييي  العديييييييد فييييييي

(Marketing Database) أساس عل  زبا ن ا مع التواصل ينبغي الشكاات معظمفإن   الك يسي 

 نظييامل مشيياب   البيانييات  وتحييدي  لإةخييال مهييي نظيي (MDB) نظييمإن  و. الإمكييان دييده مباشييك

. (Coviello,et.al,2006:38) البيانيات لتحلييل ايدةا  فقي  تسُيتخدم أخيك  حالات وفي  الإنتا 
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 والتحليلييي  التشييغيلي  للغييكاض (MDB) أنظميي  تسييتخدم شييكاات توجييد ذلييك إليي  وبالإضيياف 

(Marsh,2005:105). 

إذ ات حول النبا   لأغيكاض تسيويقي . منظم وشامل للمعلومجمع  ودواعد بيانات النبون هي     

قواعيد بيانيات ايل ميا يتعلين بعملي  بنيا  وصييان  واسيتخدام  تعك  داعد  البيانات التسويقي  بدن ا

تصيال وتسي يل الصيفقات الاالنبون وغيكهيا مي  دواعيد البيانيات )المنتجيات والمج يني ( لصينع 

ت النبا   عل  أاميك تحتوي دواعد بياناو. (Pinto,et.al,2009:135)وبنا  ع دات مع النبون 

 اهيخ الشيكا  الماضيي والديمغكافيي ووي علي  تيتحي ف ييوالعنوان وهديم ال يات   م  مجكة الاسم

ه ووسا ل الإع م التي )الدخل وعدة العا ل  وتاهيخ مواليدهم( ونشا ه ومصالح الخاص  بالنبون

 مشيتكيات الماضيي  لنبيا   الشيكااتال اما وأن دواعيد بيانيات الأعميال يجي  أن تتضيم  يفضل ا

وحاليي  العقييوة  ممييل الأحجييام والأسييعاه والأهبييا  وأسييما  فييكع الشييكا  )وأعميياههم وهوايييات م(

نمييياذ  والسياسيييات نقيييا  القيييو  والضيييع  للمج يييني  وتطبيقيييات الشيييكا  والالحاليييي  وتقيييديكات 

(Kotler&Keller,2009:92-93).   ي إن ك  المسيودي  مي  تحقيين ف يم   تحليل دواعيد البيانيات يمُ 

خي ل إةاه  البيانيات   واليبع  ييك  أنيه مي  لسوع وبالتالي ف م حاجات النبا  أابك لسلوايات ا

ي  ن إلي  مسيتو  ابييك مي  التسيوينسيصل المسيودو  ليي دواعيد البيانيات اسيتخدام إن . المشخص 

جعليت هيه  في التطبيين الحواسي   ةخول . ولك لمدها  يكادبون زبا ن م وبيئات ماان افقد   حديما  

ذهبت لما هو أبعد م  داعيد   الشكااتبع   . حت  أنت االعملي  أامك افا   وةد  وأس ل في إةاه

مستوةعات ابيك  للبيانات وهي تجمع البيانات م  مصاةه ةاخليي  وخاهجيي  استخدمت والبيانات 

حجيم مسيتوةعات ابيك بسيب  لكي  وبيانات اما تفعل دواعيد البيانيات متنوع  وتعمل عل  تحليل ال

. ولحسيي  الحييت تسييتخدم اليييوم تقنيييات أامييك تطييوها  ميي  ناحييي  ون بطيئيي  ومكهقيي البيانييات فقييد تكيي

التقنيي  دييده   ول يه  (Data mining) تنقيي  البيانييات الاحصيا ات واليهاا  الاصيطناعي تسيم 

لمعني  لعيدة ابييك مي  البيانيات التيي يصيع  علي  البياحمي  عل  تعكي  النماذ  والع دات ذات ا

 شييكداعد  البيانيات التسيويقي  تو .(Etzel,et.al,2007:175-176)تحليل ا أو جمع ا أو إةاهت ا 

 المسيتند  التسيوين عملي  فإن   لهلك. التسويقي  الأنشط  لدعم البيانات داعد  تكنولوجيا استخدام إل 

 التسوين مجال في لمتخصصي ل تسم  .البيانات داعد  تكنولوجيا دبل م  وإةاهت ا المعلوماتإل  

 حالي  ن  إ .(Wehmeyer,2005:243) ي التسيويق سيتكاتيجياتالاو بيكام الأفضيل  وتنفيه تطويك

 الوديتفيي  عالمييا   مقبيول تعكيي  لا يوجيد إذ  واسيع نطياع علي  تتفاوت ي التسويق بياناتال داعد 

  :(Seller&Gray,1999:3)للسباب التالي  ذلك و ي لتسويقا البيانات قاعد ل الكاه 

 التسييوين وحييدوة تعكييي  حييولوخيي    جييدل إليي  الأعمييال بيئيي  فييي السييكيع  التغيييكات أةت - أ

 .(Bauer &Miglautsch,1992:7) عام بشكل
  

 الشيييكاات بيييي  واسيييع بشيييكل ي التسيييويق بيانييياتلا داعيييد مييي   الحاليييي  التطبيقيييات اخيييت   - ب

 .(Rosenfield,1998:28) والصناعات
 

 بييي  يخليي التعكييي   هييها و. المباشييك التسييوين مبيياة  ميي تشييتن التسييويقي   البيانييات داعييد إن  - ت

 .(Petrison,et.al,1997:109)التسويقي   البيانات داعد  و المباشك التسوين تعكي 
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الأحيييان  ميي  اميييك فيييف. الع ديي  تسييوين اسييتكاتيجي  تطييويك تييدعم ي التسييويق البيانييات داعييد  - ث

تسيتخدم  أةا  هي ي التسويق البيانات قاعد ف. بنف  المعن  هغم اخت ف ما نالمصطلحا مخد  ست  يُ 

 وزبا ن ا الشكا  بي  الاتصال و مستمك   تطويك وسيل  لمسودي ل وفكوت الع د  تسوين لدعم

(Shani&Chalasani,1992:33). 
 

 ا  خلطي هها خلن ودد. ذلك تدعم التي التكنولوجياب وثيقا   اهتبا ا   تكتب  ي التسويق بياناتال داعد  - ج

                    الأساسييييي  التكنولوجيييييا عليييي  يعتيييياةوا لييييم الييييهي  التسييييوين مماهسييييي بعيييي  بييييي  فيمييييا

(Vavra,1993:46). 
 

 مميل الكا يد  التكتيكيي  التسيويقي  الأةوات مي  العدييد اسيتخدام تيدعم التسيويقي  البيانيات دواعد - ح

التيي  الشيكاات مي  صيغيك  نسيب  فيي ميا عيداو البيانيات وةم  والنمهج   والتنمي   تجن   ال

 العيام الف يم تحسي  أن الميكج  مي  ليي  المفياهيم هيه  فيإن   متقدمي   إحصيا ي  تقنييات تستخدم

 .التسويقي  البيانات لقاعد 

 المعلوميات لجميعالتكنلوجيي  والنياس جمع عملي  قاعد  البيانات التسويقي  م  الناحي  الممالي  ف     

 وتحسي   القياة  توليد في فعالي  أامك المباشك التسوين بكام  أناما    ممتاز  هؤ  وتوليد بكفا  

 :(Bernard,2009:35) ف ي تشمل المبيعات وزياة  النبا   مع الع د  إةاه 

 الإةاه  وأةوات البيانات ودواعد والبكمجيات الأج ن  وتشمل التكنولوجيا. 

 ميم.تصال تخطي و الجوة   ومكادب   الحمل  وإةاه  العمليات  إةاه  وتشمل العملية 

  الأفييكاة و البيانييات التسييويقي    و داعييد  المصييال   أصييحاب االيي و  والشييكا  وتشييمل النااا

 .الصل  ذات الأخك  الشكااتو   البا عي 

 هييه  تفاعييل ايفييي  فييي واسييع  معكفيي  تطليي ت ي التسييويق بيانيياتال لقواعييد الناجحيي  الإةاه و     

 أن دبييل اسييتبادي بشييكل القضييايا معالجيي ميي   المسييودي  الخبييك  إذ تمكيي  هييه . الم ثيي  المكونييات

 هه  تولي لهلك يتجنبوا تقنيا   يسوا أذايا ل المسودي  م  العديد أن   هو التحديو .ابيك بشكل ضع ت

 بيانيياتال داعييد  تشييغيل فييي عيياة  تحييد الكدابيي   تتطليي  التييي الحييالات ميي  العديييد إن .المسييؤولي 

 :(Pinto,et.al,2009:22)   وم  هه  الحالاتي التسويق

 متكيف . بيانات داعد  تتطل  التي التسوين متطلبات في التغييكات 

 الخدمات جوة  عل  تؤثك التي المويفي  في التغييكات. 

  البا عي  جان  م  الخدمات وتقديم تسليم فيالخدم   متغيك جوة. 

 

   .(4)بالجدول داعد  البيانات التسويقي   اهي تعيمك  توضي  مجمل و
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 4 الجدول

 قاعدة البيانات التسويقية اريفتع

 التعريف المصدر

(Stone&Shaw,1987:12) 

 قابلاةال التصاالت وسائل تستخدم التيالتفاعلية التسويقية  التصالت نهج

 الجمهاااور  لساااتهدا ( المبيعاااات وقاااوة والهااااتف  البرياااد مثااال) للتوجيااا 

 وحفا  تساجيل طريا  عا  مانه  مقرباة على بقاءوال لديها  الطلب لتحفيزو

  التصااالت وجميااع الزبااائ   فااي الااةاترة ت اا  إلكترونيااة بيانااات قاعاادة

 المستقبلية. التصالت تحسي  في للمساعدة التجارية  والتصالت

(Shani&Chalasani,1992:34) 

 قاعادة لبنااء والمحتملاي  الحااليي  ي  الماضا الزباائ  عا  المعلومات جمع

 الملاماا : يلااي مااا تشاامل المعلوماااتو. التسااويقية الجهااو  لتحسااي  بيانااات

 وأسالوب وذوق الشاراء سالو و يكار، ماا و الزباو  يحاب الديمغرافية وماا

 الحياة.

(Roberts, 1997:26) 

 علااى البيانااات ومجموعااات النمةجااة  وتقنيااات الإحصااائي التحلياال تطبياا 

 التساااويقية البااارامج تطاااوير لااادع  خدمسااات  ت  و .الفر ياااةحوسااابة ال مساااتو 

 وتقياي  ولتتباع الزبائ  مع مباشر بشكل تتصل التي التكلفة حيث م  الفعالة

 . المحد ة الترويجية الجهو  نتائج

(Gama , 1997 : 20) 

 التجارياة العلاقاة قيا ب تسم  التي الحالية التكنولوجيا بمساعدة التسوي 

 التاريخية اتمتغيرال ذلك في بما المتنوعة  اجوانبه فيمع الزبائ   الفر ية

 .  والنفسية والديموغرافية والجغرافية والبيئية

(Tucker , 1997 : 51) 
اام  ج  سااب  وأ   التااي البيانااات اسااتخدام فاا   جدياادة مصااا ر لتولياادوذلااك  تع 

 .الأفكار صنعل

(Schoenbachler,et.al,1997:5) 
 الزباائ  حاول المفيادة المعرفاة ما  ممكا  قادر أتبر واستخدام وتوفير جمع

 .متحققة منه والأرباح ال ه توقعاتو

(Kotler&Keller,2008:246) 

 ماا  وغيرهااا الزبااو  بيانااات قاعاادة اسااتخدام علااى والحفااا  إنشاااء عمليااة

 التجارياة المعااملات غلاقلإ الشرتة بزبائ  التصال لغرض البيانات قواعد

 .الزبائ  مع العلاقات وتطوير

  اريةالمصدر : م  إعدا  الباحثة بالعتما  على الأ بيات الإ

 حتيويي ياليه والعميل التفكييك بدسيلوب تعليني واسيع مصيطل  هيو ي التسيويق بياناتال داعد إن       

 تحقيين مي  يتمكنيوا حتي  الداخلي وتنظيم ا وهيكل ا الدهاسات في والأسالي  الأةوات تطبين عل 

 عل  تعكيف ا يمك  ي لتسويقا بياناتال داعد بينما  .التي يصع  التنبؤ ب ا الاست  اي  السوع نجا 

 للتنفييه ودابلي  مفييد هيي و ي  الضيمن المعكفي  لغكض البح  عي  النبا   بيانات تحليل  كيق  أن ا

يي .(Brito&Hammond,2007:131) التسييوين لأغييكاض  داعييد  (Hughes,1996:4)  ك  ع 

 مي  فعالي  امكالأالتسويقي   الإنتاجي  لتعنين النبا   بيانات دواعد استخدام بدن ا ي التسويق بياناتال

 تسيتخدم التيي العمليي  داعيد  البيانيات التسيويقي  هييفيإن   لها. ب م والاحتفايالنبا    ااتساب خ ل

 لييدعم  الم  ميي المعلومييات اسييتخكا  أجييل ميي  ي التسييويق بيانيياتال دواعييد فييي المخننيي  البيانييات

 وتوديع احتياجات م تلبي  سيتي  الهي الأمك  النبا   معكف  خ ل م  والأنشط  التسويقي  القكاهات

 البيانات  جمعوهي  :داعد  البيانات التسويقي  عملي  أثنا  مكاحل ث   في النظك مك يو .هغبات م

 جميع ايفيي فيي  بسييطا   نموذجيا   (11) الشكل ويعكض .النتا   وتقييم  (النمهج ) البيانات ومعالج 

 ايي و والسيوع النبا   إل  أدكب هي التي الخاهجي  أو الداخلي  ال ياال خ ل م  النبا   بيانات

 الاسيتكاتيجيات لتشيكيل النبيا   معلوميات اسيتخدام ا وايفيي  النبا   معلومات إل  البيانات لوَّ ح  تُ 

 البيانييات :المكحليي  الأوليي  .الأنشييط  التسييويقي  إليي  بعييد فيمييا تتحييول التييي والقييكاهات التسييويقي 

 ي لتسيويقابيانيات ال داعيد  نشيا لإ تجكي سو  والتي البيانات  جمع مكحل  في وتتكون  التسويقي 
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( ديموغكافييي ال معلوميياتال أو النفسييي و السييلواي  ) للنبييا   المعلومييات ممكيي  ميي  دييده أابييك مييع

 التالييي  المكحليي  خيي لو. (معلومييات المنافسييي  أو ي السييود حصيي ال) الصييل  ذات السييوع وبيانييات

 مميل  أنشيطت ا جمييع فيي التسيويقي  المعلومات نظوهبم التسويقي  البيانات داعد  للَّ ح  تُ  المعلومات 

 أو( المعلوميات تقنييات) المعلوميات تيدوي و( المنيت  نسب  أو التنظيمي  ال يكل) الشكا معلومات 

 المعكفيي  مييع (MDB) تطييويك عملييي  مت  خت ييتُ  و(. المختلفيي  بيانيياتال تبويبييات) بيانيياتالتلخيييص 

 أن يجي  المكحلي  هيه  في. عملي شكلب التسويقي  معلوماتلل المسوع تفسيك هي يوالت ؛ي التسويق

                                                            الأنشييييييييييييط  التسييييييييييييويقي  دييييييييييييكاه لييييييييييييدعم م  ميييييييييييي  معلومييييييييييييات هنيييييييييييياك كييييييييييييونت

(DeTienne&Thompson,1996:12),(Drozdenko&Perry,2002:35). 

 

 

 المعرفة التسويقية         المعلومات      تسويقيةالبيانات ال

 
 الإستراتيجيات التسويقية           :المعلومات التسويقية                         :البيانات مصا ر     

 القرارات    شرتة                   ة اخلي        

 والنشاطات    مشفرة                   ةخارجي       

 مختصرة         
 

  11 شكلال

 الشاملة العامة البيانات التسويقية العملية قاعدة

Source :DeTienne, K.B. and Thompson, J.A., "Database marketing and 

organizational learning theory: toward a research agenda" ,Journal of Consumer 

Marketing, 13(5),1996,p:12 
 

 قاعدة البيانات التسويقية  عمل  -ثانياا :

 بيئي  فييعمليي  ال نشيدت. (12)الشيكل  فيي  مبينال عملي ال خ ل م  ي التسويق بياناتال داعد  هفَّ ن  تُ      

والبيئ  القانوني  التيي تحيدة  بيعي  المشياال التيي  ي التسويق بياناتال اعد عام  لقاستكاتيجي  ب تتسم

ل واي   تواج  ا الشكا  تحُ  دَّة ذلك بعد. س  ووضيع  معي  موضوعب الخاص  الشكا  احتياجات تحُ 

 وبييان  المودي  تحلييل يسيتلنم وهيها. ي التسيويق بيانياتال داعيد  خي ل مي  الحلول ل ها الموضيوع

 المشيييييييييكل  حيييييييييل شيييييييييدن ا مييييييييي  التيييييييييي للمن جيييييييييي  العكيضييييييييي  والخطيييييييييو  الأهيييييييييدا  

(Blattberg,et.al,2008:8). 
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 استراتيجية 

DBM   

 

 
 المشكلة تحديد          

 التنفية         التقيي   تحليل           تصمي                      تصنيف   الموقف تحليل            -         شرتة  

 البيانات          الحملة          البيانات                   الأهدا -                                    

 المنهجية-   
 

           البيئة     

 التعل                     القانونية  
 

 12 شكلال

 عملية قاعدة البيانات التسويقية

Source: Blattberg, Robert C., Do Kim, Byung, and  Neslin, Scott A., "Database 

Marketing Analyzing and Managing Customers" ,Springer Science Business 

Media, LLC, 233 Spring Street, New York, NY 10013, USA,2008,p:8 

 

 تكنولوجيييا مجييال فييي التنظيمييي  قييده مال لييدي ا الشييكا  لأن ةاخليييا   عمييلأي  يييتم أن يمكيي  و     

 وتوجيد .متقُ ييَّ و تنُ فَّيه التيي الحمل  تصميم قدميالبيانات  تحليل إن. ي التسويق تحلي تالو المعلومات 

 ميع يحيد  اليهي اليتعلم هيي :الأولي   العمليي  هيه  فيي الأساسي  الكاجع  التغهي  حلقاتم   اثنتان

 يمكيي  لاالتييي  القضييايا أنييواع بشييدن توجي ييات يييوفك فإنييه البكنييام   ميُّق يييُ  بعييد أن الودييت مييكوه

 كؤ الي لتقيديم ديمي  الأاميك البيانيات هيي مياو  ي التسيويق بيانياتال داعيد  دبيل مي  بنجيا  معالجت ا

 التصيميم بكنيام  فيي تحليل ياو تكجمت يا وايفيي  البيانيات  تحلييل وايفيي  النبيا    سيلوكب بؤن  لت  وا

ييد ها يمكيي  التييي الطييكع إحييد  هيييمنييه  تولييدت التييي والخبييك  الييتعلم هييها والتنفيييه  بيانيياتلل داعييد  ع 

  عملي ال أن هوو  العكسي  التغهي  حلق هي  : الماني  شكا لل تنافسي  مين  تحقنوالتي  ي التسويق

 حييل جييلأ ميي  المسييتقبلي  التحلييي ت فييي سييتخدام اايمكيي   بيانييات تييوفكتسييويقي  ال بيانيياتال قاعيد ل

 .المستقبلي المشاال 

       في خدمات تسوي  العلاقة  ور قاعدة البيانات التسويقية  -:اا ثالث

تعظيم المبيعيات وخلين ع دي   ويلي  الأميد مي  خي ل ل د  الك يسي لتسوين الع د  هو اإن       

الحاجي  لخلين  خدمي  المشياهيع. إن  تيوفيك دفضل النبيا   لب والتمسكتفعيل التحديد  والاتصال  وال

الييهي يسييتند عليي  وع دي  شخصييي  مييع النبييا   فكضييت مف ييوم تسييوين مي  شييخص إليي  شييخص 

التمييين بيي  النبيا   والحواه مع ايل زبيون  والمباة  التالي : ما يصل إل  تاهيخ داعد  البيانات  

خدميي  تقييديم لمييع مسيياعد  هييه  المعلومييات و. المخصصيي الخييدمات ووفقييا  ل حتياجييات والقيييم  

 النبيا  والسياسيات التيي ت يد  نحيو   واسيتكاتيجيات المبيعيات  المشاهيع يمكي  وضيع التسيوين

في تسوين الع د  كبيك م  المعلومات  والهي يستخدم العدة إن  المع الأخه بعي  الاعتباه . الأفكاة

لبيانييات التسييويقي  فييي نظييام ل حيوييي داعييد  صييب  أن يممكيي   لجميييع مكاحييل عملييي  صيينع القييكاه

 :(Yan Claeyssen,et.al,2009:111) م م  بالنسب و  المعلومات التسويقي 
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 ايييييييييل ج ييييييييي  اتصيييييييييال ميييييييييع النبيييييييييونسيييييييييتخدام المعلوميييييييييات المجمعييييييييي  مييييييييي  لا - أ

 البكيدي   الخ(.وعل  شبك  الإنتكنت  ومكالم  هاتفي   و)زياه   
 

 المنقبي (.وم  الفئات المست دف  )النبا     يدا  عقتأامك إنشا  أنواع  - ب

 

 الطلبيي الع دي  ميع النبيون )و  (للنبيون)اللحظات الأاميك حساسيي   حظات السحكي لتعكي  ال - ت

   والشكو   وتوفيك الخدم (.  الأول

 

 للحصول عل  أفضل زبون. خدم  في أفضل لحظ  أو تقديم أفضل منت   - ث

  يجي  أن تحتيوي داعيد  البيانيات التسيويقي  لتسيوين الع دي وم  أجيل ضيمان اسيتخدام فعيال      

الإحييداثيات )العنييوان  هدييم والمنيييد ميي  أنييواع المعلومييات: المتغيييكات الاسييمي  )الاسييم واللقيي (  

الحاليي  والييدخل  والعمييك  )البيانييات الاجتماعييي  والديموغكافييي  و  (البكيييد الإلكتكونيييوال ييات   

ال واييات  )  والبيانيات السيلواي  (الإدليم  والمحافظ  والمكان)تماعي    والبيانات الاج(الاجتماعي 

 سيلوك   و)الأسيما  والتياهيخ مي  الكسيا ل المكسيل (  وبيانيات الع دي  )والمجالات ذات الاهتميام

علي ا    والبيانات التي حُصِل)المنتجات المكتسب و  خياهات الدفع  و بيع  عملي  الادتنا ) الادتنا 

مسيتو  الاهتميام فيميا ) هاتي المعلومات ال  ومل  تعكي  النبون((م  عملي  التنقي  ع  البيانات 

عالتسويقي  جميع المعلومات ال زم  لقاعد  البيانات  و (بالإمداةاتيتعلن   .بالطكع التقليدي  تجُم 

 التسيوين باسيتخدام ممكي   هب أابك توليد هو ي التسويق بياناتال داعد  م  الك يسي ال د  إن       

 التسييويقي  بيانيياتال داعييد  ن  فييإ الع ديي   تسييوين توسييعل لنظكوبييا. النبييون يخييص فيمييا والمبيعييات

مي  ناحيي   اسيتكاتيجي  تكيون أن القيكاهات ل يه  ويمك . التسويقي  القكاهات تخاذلا حاسم  تصب 

                   التسييويقي  البيانييات داعييد  ةوه قييدمي (13) الشييكل و. تكتيكييي  تكييون أن يمكيي  أخييك  ناحييي  وميي 

(Yan Claeyssen,et.al,2009:117). أن هيو  التسيويقي  البيانيات داعيد  مي  الغكض الأولف 

يت التيي المعلوميات جمييع لتخني  مكانا   تصب  ع  . لتسيوينل وم  مي  ضيكوهي ف يي  وبالتيالي  جُم 

 تقييم أن يجي . وفكزهيا تحليل ياو تسيجيل ا و البيانيات تخيني  يجكي ي تسويقال البيانات داعد في ف

 دبيول) مكني  بيانيات داعيد  تكيون أنو  الشيكاات واحتياجيات لطل  وفقا   التسويقي  بياناتال داعد 

 التسيويقي   البيانيات داعيد  مي  المياني الغيكضو .واسيتخدام ا إلي ا الوصوليس ل ( جديد  معاييك

 التسييوين أدسييام التيينامو. التسييويقي  الاحتياجييات لتلبييي  للبيانييات المجيياني الاسييتخدام ضييمان هييو

 شيكا لل ميوال   زبيون إلي  النبيون تحوييل أجيل م و وأفضل  أامك بيع أجل م  البيانات استخدامب

  .مستمك  لتطوهات وفقا   جديد  دطاعات ابتكاه أجل م  خدم  أفضل مع أحس  ودت في
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  البيانات  خز                تحديد            ملفات استخراج                ةساعدم       نتائج             قيا           

 للتسوي  ةمهمال             الأهدا          المباشر التسوي             العمل قو        التسويقية       الحملات     

 

 : الولء برامج 

 ملائمة                                                                                                                  التنوير  -

                                                   الخدماتو المنتجات                                                                          مختلطةال مبيعاتال -

                                                                                         

 قاعدة البيانات 
  التدف  سابح                                                                                                  السلوتي التقسي 
 المستقبلي النقدي                التسويقية                              لزبائ ل     

           
                                         العتما ية تحليل          وتسجيل  جمع

                                         بي  الخدمات                                     البيانات

            
         

                                                                               حساب العائد م                                                                                                               : تعظي 
 تلف التتساب -                                                                                                   المباشر التسوي -

 التسوي  توزيع -                                                                                                           الشبكات-

 

 

  الغناء بالمصا ر الخارجية                         اطلاق خطط التسوي  م                                                           امدا ات ترويج المبيعات                        

 خلال ربطها مع حياة العميل أو  غرافيةوالديم     ايجا  التفاعل                                     -

  ورة حياة الخدمة                                                                            فر ية الحملات الخاصة بالولء -

 

 

 13شكل ال

  ور قاعدة البيانات التسويقية

Source :Yan Claeyssen, Anthony Deydier, Yves Riquet, "Marketing direct 

multichannel: prospect area, fidelizareasi recastigarea clientele" ,Polirom 

Publishing House, Bucharest,2009,P:117 
 

 
 

علي  تحتيوي  التسيويقي  البيانيات داعيد  إلي  (Yan Claeyssen,et.al,2009:118)ويشيك      

 : (5) هدم جدولالفي مبي  اما و الك يسي  الأةوات م  اثني 

  للنبا  . بيانات داعد  - لوجستي  أةا  - أ

  .إحصا ي  بيانات داعد  - القكاه اتخاذ أةا  - ب
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 5جدول ال

   لقاعدة البيانات التسويقيةأ اتا
 الإحصائية البيانات قاعدة - القرار أ اة اتخاذ الزبو  بيانات قاعدة - لوجستية أ اة

 وإ ارة البيانااااااات  اسااااااتخراج: يااااااومي اسااااااتعمال

 والتجارية التسويقية الإجراءات

 وأناوا  المحاد ة  الطلباات: المحد  الوقت في الستخدام

 خلاط ماع المحاد ة والبحاوث الشخصي  والملف البحوث

 .التسويقية القرارات اتخاذ أجل م  الأخر  الملفات م 

: منهجاي بشاكل الجديادة البياناات نماذج ملء جريي

 الطاابع إضافاء خالال ما و البياناات قواعد خلال م 

 تحقياا  خاالال ماا و الخارجيااة الملفااات علااى المحلااي

ال   التااي البياناات باي  التكامال ص   بحااوث ما  عليهاا ح 

 .الزبو 

       الأحيااا   بعاا  فااي هااو الجدياادة البيانااات فااي التعبئااة

 محد  لمسعى

 والأسابوعية اليومياة البياناات قاعادة تحاديث يجري

 الزبااو   مااع تجاريااة علاقااة لتطااوير: الشااهرية أو

 التسوي . عمليات ع  الناتجة والبيانات

 أحياناا  البيانات قاعدة تحديث يجري

 مااا  العدياااد قبااال مااا  البياناااات قاعااادة الاااى وينظااار

 :المستخدمي 

 والمديري . التسوي  فرق -

 المبيعات أقسام - البيع شبكات -

 

 الحماااالات فااااي إلزامااااي الشخصااااية البيانااااات إ ارة

 .الأخر  التسويقية والإجراءات الإعلامية

يكاااااو  و إلزامياااااة  ليسااااات الشخصاااااية البياناااااات إ ارة

 نوعها. م  فريدةوهي  اا محد استعمالها 

Source :Yan Claeyssen, Anthony Deydier, Yves Riquet, "Marketing direct 

multichannel: prospect area, fidelizareasi recastigarea clientele" ,Polirom 

Publishing House, Bucharest,2009,P:118 

 

 م  ناحي  أخك   والشكاالع د  م  ج   ااف  الإجكا ات التسويقي  بي  الفكة وتسوين  يممل     

تجن يي   الالاسييتماع  و) النبييونالموج يي  نحييو  )الاسييتكاتيجي  والتشييغيلي )جميييع أنشييط  التسييوين 

ميال زيياة  ديمي  هأس تسوين الع د  هيو ال د  م   وج   النظك هه   فإن   م و (.والن   الفكةي

البحيي  واسييتخدام جميييع البيانييات المتصييل   :ع ديي التشييكيل تسييوين  نتيجيي  لييهلك يجييكيالنبييون. 

حظيات السيحكي  التيي تكافين للااسيتغ ل ايل . وبواسط  ع د  النبون ميع خدمي  تقيديم المشياهيع

 :وهيييييييي ممييييييييك  ل هتميييييييامهيييييييها التقيييييييديك ييييييييؤةي إلييييييي  نتيجييييييي   .ةوه  حييييييييا  النبيييييييون

بيانيات الالقيمي  المضياف  لقاعيد   إن  . ((ي بيانات التسويقالةون داعد  م  ع د  الوجد تسوين لا ي))

في الع د  التي ف. الع د  يعك  الأفضل في تحليل ةوه  حيا  النبون في تطويك تسوين ي التسويق

  ودنييا  معلومييات النبييونسييم  داعييد  البيانييات بتسييجيل وجمييع ت  النبييون  والشييكابييي   تؤُسيي 

               وتطييييييييييييوه الع دييييييييييييي  تييييييييييييكةةخدميييييييييييي  المكتسيييييييييييييب   أو الالاتصييييييييييييال المفضييييييييييييل   و

.(Lebon&Laethem,2003:156) 

 فييي ي التسييويق بيانيياتال داعييد  عليي  المتكتبيي  الآثيياه (Kotler&Kevin,2008:246)بييي   و     

 .(6)والموض  في الجدول  النبون حيا  ةوه 
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 6 جدولال

 الزبو  حياة  ورة في التسويقية البيانات قاعدة على المترتبة الآثار

 يةالتسويق بياناتال قاعدة استخدام الحياة  ورة لحظات

 المعلومات في البحث

 الهااتف  الإنترنات  شابكة علاى التجارية  الزيارات التصال: قنوات بواسطة الترتيب

 الفاتس

 التكميلية والخدمات السعر : المطلوبة المعلومات نو  حسب الترتيب

 الطلب. تر   بواسطة الترتيب

 الزبو  ملف في البيانات تحسي  الطلب تقدير

 الطلبية الأولى
 الزبو  ملف تحديث

 للاقتناء تصنيف أول صحة م  التحق 

 التسلي 
 الزبو  رضا قيا 

 التسلي  و النظام بي ( تأخير) الختلا 

 الدفع وتأخير الخص   أنوا  فرز الفواتير

 الترتيب الجديد

 الزبو  ملف تحديث

 الزبو  تصنيف صحة م  التحق 

  المحتمل أو الحالي دورا ال تحليل

 الشكاو 
 الخدمات جو ة مستو 

 الرضا تحليل تكلفة

 جديد زبو  اجتةاب
 الزبو  ملف إثراء

 الجديد الزبو  تصنيف صحة م  التحق 

 تكلفة تحليل الندم الزبو  ندم مظهر

Source :Kotler ,Philip, Kevin Lane Keller, " Marketing Management " ,5th 

Edition, Teora Publishing House, Bucharest, 2008,p:246 

 

ون إةميا  هضيا النبيفعال  في تممي  الإجيكا ات التجاهيي   والتسويقي  البيانات الساهم داعد  ت     

 التجاهيي تمميي  الإجيكا ات  وميع .لنبيونل حظات الحاسيم للاتحديد و في عملي  التحسي  المستمك

   لشييييكاات والمؤسسييييات التجاهييييي ليمكيييي  إثييييكا  داعييييد  البيانييييات مييييع المعلومييييات التجاهييييي  

 مييييع النبييييونوالع ديييي   ديييي  بييييي  الخدميييي  المقدميييي ف ييييم أفضييييل للع هييييها المعلومييييات تسييييم  بو

.(Mouton&Paris,2009:30) 

 الأنشيط  ليدعم البيانيات داعد  تكنولوجيا استخدامتعني  (MDB) داعد  البيانات التسويقي  إن       

 ادتييييك و   نفسييييه البيانييييات داعييييد  نظييييام إليييي  كشيييييت (DB) داعييييد  البيانييييات بينمييييا التسييييويقي  

(Coopers&Lybrand,1996:35)  داعيييد  البيانيييات التسيييويقي  مييي  مختلفييي  مسيييتويات ث ثييي 

(MDB)  المفاهيم ل ه  أفضل تنظيم أجل م: 

 .الأساسي  التكوي  ةا أ تحلي ت وإجكا  الشكاات إةاه دوا م  :المباشر التسوي  - أ

 التكنولوجييي  الأةواتمييع  تطييوها   أامييك ن جييا   الشييكااتتطبيين  : يةالتسااويق الزبااو  علاقااات - ب

 .النبا   مع ع دت ا لإةاه  خصيصا   مصمم 

 لمتياجك السيما  وبالتيالي بدامله  للمشكوع الأعمال قكاهاتل النبون دفع معلوماتت :  ارةالإ - ت

 .الطكيق  ب ه  تحقن الولا  وضمان الأفكاة النبا   مع مباشك بشكل لحواهبا التجن  
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 يةالتسويق بياناتال قاعدة  وافع  -: اا رابع

التييي يمكيي  . البيئييي  القضييايا ميي  عييدة نشييدت بسييب  ي التسييويق بيانيياتال داعييد  نمييو ةوافييع ن  إ      

 :(Fletcher,et.al,1991:117) تصنيف ا إل  أهبع  ةوافع ه يسي  واما يلي

 المباشر : الدور المتغير للتسوي الدافع الأول

 :الشكاات معظم ةاخلساهمت أهبع  دضايا تسويقي   المباشك لتسوينل ةوه المتغيكفي 

 أواميك تولييد فيي المباشيك التسيوين ميع بالتعاميل الشيكاات ت يتم: تساوي  العلاقاة نحاو التحر  (1)

 أةا  واييهلك المباشييك  الاسييتجاب الشييكاات تسييتخدم و. والإيفييا  ب ييا البكيييد  كييين عيي  المنييت 

يعييد  لييم التواصييل عمييل ن  إ.  الموجييوةي  حاليييا  أو المحتملييي  النبييا  عمييل لمعكفيي  التواصييل

 علي  الحصيول  لبيات مميل إجيكا ات شيمللي توسيع بيل انيه البكيد عبك الشكا ي  عل  مقتصكا  

 والييوم .التسيويقي  البيع بعد ما ومكحل   النبون تدهيل وعمليات والمعلومات  الخدم أو  المنت 

 .البيانات لقاعد  التسويقي  الج وة لمعظم العام ال د  هو الع د  تسوين
 

 وسييا ل فعالييي  انخفيياض وها  السييب يعييوة  :التقليديااة الإعاالام وسااائلفعاليااة  فااي النخفاااض (2)

 فييي السييا د الضوضييا  مسييتو  وتنايييد الإعيي م وسييا ل خييياهات انتشيياه إليي  التقليدييي  الإعيي م

 عام ال خباهي الإ مج توال الك يسي   السوع صح  عل سابقا   اعتمدواالهي    النبا ف. عالسو

 الإنتكنت يضي و .الكابل وتلفنيونلمج ت ل خاصا   اهتماما  الآن يولون  التلفنيوني   والشبكات

 انتشياه أة و .الدديقي  والمعلوميات الأخبياه علي  الحصيول علي  النبون لقده  تماما   جديدا   بعدا  

 تغطيي  ضيمان أجيل مي  للشيكاات التسيويقي  الج يوة زيياة إل   الاع م وسا ل خياهاتوتنايد 

                                                                .السييييوعالسييييا د فييييي  للضوضييييا  العييييام المسييييتو ميييي   الإجييييكا  هييييها زاةودييييد   السييييوع

(Copulsky&Wolf,1990:16). 

 

 المعكاييي   نصييي  سيييو  ليييي  النبيييون انتبيييا  علييي  الحصيييول المز حماااة: المبيعاااات قناااوات  (3)

 المخيازن ومسودو. منتجات ا مودع تحديدو المشتكي الحفاي عل   ضمان إل  حاج ب الشكااتو

فيي  مسياح الحصيول علي   أجيل مي  الكفيا  أصيب  ديد و. البقيا  أجيل م  يقاتلون اليوم الكبك 

 اليهي  للميوهةي  خيا  بشكل للقلن مميك أمك الديناميكي  وهه . الكماف  التنافسي  متنايد أسواع 

 الموجيوة  المبيعيات دنيوات علي  تعتميد الشيكااتو. المبيعيات دنيا فيي  النظك دصك م  يعانون

 اوسييل  التسيويقي  بيانياتال داعيد  الي  وينظيك. ب يا الخاصي  التجاهي  الع م  استكاتيجي  لخلن

 داعييد  سييتخدامبا للشييكاات السييما  خيي ل ميي  التقليدييي  المبيعييات دنييوات مشيياال عليي  للتحايييل

 .لنبونل الجديد  المباشك  التوزيع دنوات لفت  ب م الخاص  البيانات
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 فعاليي   وأديل تكلف  أامك واحد ودت في التقليدي  الإع م وسا ل أصبحت التسويقية: القياسات  (4)

 بشيدن الشيامل  التسيويقي  التكتيكيات. الانتخابيي  حم ت يم في الإنتاجي  لإثبات لمسودي ل وتحد 

 شيكمحل  يجعل اعدم مسؤوليت ا  والحقيق  سابقا   عليه اانت اما فعال  تعد لم التجاهي  الع مات

 تحقيين علي  الإعي ن ديده  علي  ةلييل ةاه الإمي  خي ل  المبيعيات زيياة  ن  إ. متناييد نحو عل 

 وفكوت حد   عل  زبون ال ودياس وتتبع ف مب للشكاات سم ت التسويقي  بياناتال داعد . نتا  ال

 .الجديد العصك هها في هام  منايا

 التكلفة المتغيرة  : هياتلانيالدافع الث

 ويمك  معكف  هياال التكلف  المتغيك  م  خ ل معكف  :

  التسويقي  الج وة تدثيك دياس في الكغب. 

 الإلكتكوني  المعالج  تكالي  في الانخفاض. 

  التسويقي  التكالي  في النياة. 

 وديت فييأميكان  حيد يإذ   ي التسيويق بيانياتال داعيد  لنمو منبه بمماب  التكلف  هياال تغييكإن      

 تقدما   وتحقن. التسويقي  تكالي ال واهتفاع للمعلومات  الإلكتكوني المعالج  تكالي  اضانخف: واحد

 ةاه الإو جمييعال مكيي وميي  الم  وال سييلكي  السييلكي  الاتصييالاتتكنولوجيييا  و الحوسييب  مجييال فييي

. دبييل ذي ميي  الفيي  وأدييل أدصيك زمنييي إ يياه فييي النبييا   بيانيات عليي  ا  بنييا  والتصييك  تحلييلالو

 وميع. واحيد وديت فيي الأةا  انخفياضميع  الاعي م وسيا ل تكيالي  تصياعدت الفتيك  نفي  خي لو

 يوالتي) ويقي التسي بيانياتال داعيد أصيبحت  الأةا  وانخفاض التقليدي  الإع م وسا لتكالي   يداتن

 .للغاي  جهابا   بدي    (الأةا  وتحسي  التكالي  تنادص م  ا  عكسي اتجاها   ستقلت

 المتغيرة : التكنولوجياالدافع الثالث

لطكا يين الييدفع والتسييوع وأسييالي  متطييوه  نتيجيي  للتغيييك التكنلييوجي فقييد ي ييكت أسييالي  جديييد  

 ل تصال بالنبا  .

 والتكنولوجيييا  والتج ييين التخييني  دييدهات وتحسييي  التكييالي  انخفيياض منايييا إليي  بالإضيياف      

 أنو.  تنافسييال مي  البيدا ل التسيوع دنيواتأصيبحت  واليدفع للتسيوع  للنبيا  جدييد   كع وتوفيك

 أن يمكي  وال سيلكي  السيلكي  الاتصيالات تكنولوجياو الجديد  الحوسب  مع التكنولوجي  التطوهات

ميي  خ ل يا معكفي  الكسييا ل التيي تكغيي   يمكي  بيئي  تخليين أن ويمكي  ايدفكاة زبا ن ييا ميع تتعاميل

 .(Shaw&Stone,1988:24) الناس بسماع ا

 السوق  رو  في التغيرات: الدافع الرابع

سيكع  والديناميكيي   تواجه الأسواع بشكل عام يكوفا  متغييك  ابييك  وهيها التغييك يتصي  بال     

 :هي أهم التغيكات التي  كأت عل  الأسواع وم 
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  :B2Bو  السوق تجزؤ  (1)

 العولمي  بسب   متنوع  دطاعات في اليوم الاست  اي  السوع مسَّ ق  تُ   الشامل السوع انت ا  أي     

 النبيون تطيوهو والعميك  واليدخل  والتعليم  العكع  في التنوع وزياة  سك للُ  المتغيك  والتكايب 

أ .المجيينأ  الاسييت  اي  الأسييواع فكةييي و يين   خيي ل ميي  الأعمييال وهجييال الشييكاات بييي  السييوع تجُ 

 فيي والنيياة  الشيكا   ديكاهات فيي ال مكانيي  تحقيين إلي  ييؤةي اليهي المنيت وهدي  تعقيد زياة 

 في والخدمات المنتجات توزيع بالإمكان يعد ولم .الشكا ي المؤثكي  وا   ال تخصصو مشتكيات

 عل  اددهت  مع  ي التسويق بياناتال داعد و. المتخصص  الأسواع إل ولك  توزع  الشامل  السوع

 التسيييييييييويقي  النبيييييييييا  سيييييييييح   اسيييييييييتكاتيجي  تماميييييييييا   يناسييييييييي  الاتصيييييييييالات تفكيييييييييين

(Gray&Watson,1998:24). 

 : الفراغ وقت تخفي   (2)

 ادتصياة معيدل هتفياعالي  اعلي  الخيدمات  والمشيتكي   النبيا دبل  م  المتنايد  الطلبات أةت     

 يعني الفكاغ ودت تخفي و. الخدمات خ ل م  متنايد بشكل  النبا  احتياجات تلُب  إذ . الخدمات

  النبيا  إلي  للوصولو. التسوع عل  وللإنفاع الدعاي  خ ل م  ظكلنل أدل ودت لدي م  النبا أن 

 تسوين تكمل ي التسويق بياناتال داعد . م  م  و مخصص  التسويقي  الكسا ل تكون أن يج  اليوم

  (Shaw&Stone,1988:24). التميين لأن ل ا دده  الفصل و الخدمات

 : المعلومات مجتمع  (3)

ميي   ادتنييا  وتحلييل اميييات ابيييك  مي  المعلومييات  النبيا  يسييتطيع الفييكاغ وديت ميع انخفيياض     

 التيي حيدثت الإنتكنيتاسيتخدام زيياة  و المتخصصي  والطباعي  الكابيل و التلفنيوناستخدام  خ ل

الخاصي  بيوفك   يوجيد اهتفياع فيي الشيكاو  حيي  فيي  المتاح  والمعلومات الأخباه وامي  مؤخكا  

تعليميا   أاميك الييوم  النبيا  أن ي حيت و .المعلومات النا د  ميع اهتفياع تودعيات ومطالي  النبيا  

 والموج ي  الشخصيي  الاتصيالات  النبيا  يفضيلو. مضي  وديت أي مي  أامك معلومات ويطلبون

 السيييييييييييابق  الشيييييييييييكا  عملييييييييييييات علييييييييييي  تسيييييييييييتندالتيييييييييييي و لاحتياجيييييييييييات م خصيصيييييييييييا  

(Schoenbachler,et.al,1997:5). 

  :المنافسة المتزايدة  (4)

إذ أصب  لد   والخدمات المنتجات لنياة  نتيج  أيضا   هي النبونومطال   تودعات اهتفاع ن  إ     

 فييي الكغبيي سيياهمت فييي زييياة   النبييون ثقافيي و. المعكوضيي  أمييام م الخييياهات ميي الكميييك   النبييا 

 المفك ي  الكوبونيات و التجاهيي  الع ميات انتشياهم  المنتجات وهها سياهم فيي  متنوع  مجموع 

 اسيتمكاه يعني المتنايد  المنافس ف. للع م  التجاهي  الولا  وتآال العميق  التسعيكي  والتكويجيات

 إلي  تنظيك الشيكاات. السيوع فيي الشيكا حصي   عل  للحفاي الجديد  والخدمات المنتجات تطويك

 منتجات يا  علي  الشخصيي الطيابع وإضيفا  التمييين أسيالي  مي  ادسلوب التسويقي  البيانات داعد 

 التوزيع. ودنوات النبون أحاةي و
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 يةالتسويق بياناتال قاعدةل البيئية العقبات  -اا:سخام

 داعييد  نظييم تطييويك فييي ه يسيييا   ةوها    يياخاهجأو  الشييكا  ةاخييل سييوا  البيئييي  العقبييات تييؤةي     

 مي  أهميي  أاميك الأحييان مي  امييك في التنظيمي  الحواجن أو الداخلي  القضاياف. ي البيانات التسويق

 فيي التنظيميي  الحيواجن تقيعو. المماهسيي  دبيل مي  إلي يا ينظك لا ما غالبا   ولك  الأخك  الحواجن

 .المعكفييي  والحييدوة المييواهة ودضييايا المقافييي   القضييايا: هييي ه يسييي  منييا ن ثيي   ميي  واحييد 

 القضيياياو.  الفعاليي ي التسييويق بيانيياتال لقاعييد  ة متعييد تحييديات أيضييا   الخاهجييي  البيئيي  عييكضوت

 واج يي و الإدصييا ي  والمماهسييات والخصوصييي   البيانييات  ملكييي : تتضييم   الأساسييي الخاهجييي 

الخاص   استكاتيجيات اغالبا   الشكاات تتخهلها  الخاهجي  القضايا وتعقيد تدثيكضاع  تيو. ةالموهِ 

 .(Fletcher&Wright,1995:115) عالمي ال التسويقي  بياناتال قاعد ل

 هيا علي تدثيكو التنظيميي  بالمقافي  مكتبطي  دضايا خم  توجد: الثقافية الق ايا - الداخلية العقبات (1)

 :هي القضايا هه   ي التسويق البيانات داعد  تنفيهها عند الشكاات
 

 الأهدا : و الإ ارة فه  - أ

. الإةاه  ف يم ذليك فيي بميا التسيويقي  البيانيات لقاعيد  الداخليي  الحيواجن مي  سلسيل  تة  د  حُيلقد      

 ميا عياة  الف يم وعيدم .لفوا يدها واضي  ف يم م  ةون التسويقي  البيانات داعد  تنفه الشكاات بع 

 داعيد  ج يوة فشيل وأن سيب . ي التسيويق البيانيات داعيد  لنظيام أهدا  وضع في الفشل إل  يتكجم

 .(Shaw&Stone,1988:26) ل ا محدة غكض وجوة عدم هو البيانات التسويقي 

  :اللتزام و التعاو  - ب

ل البيانات التسويقي  داعد  استكاتيجيات أو أهدا  وجوة عند      دبيل  مي  أديو  التنام عل  يحُص 

 الإةاه  مي  الكاميل الالتينام ويعتقيد. الشيكا  أجينا  جمييع مي  الالتينام ههايج  أن يدتي  الشكا 

 يشاهك م  ال وعل . ع د ال تسوين بكنام  البيانات يحكا ا لقاعد  الناج  تنفيهلل ضكوهي أمك

 العدييد فشيلأن  إلي  الخبيكا  ويشييك. خاص  أهمي العليا له  الإةاه  ةعم  البكنام  دعميو تف مأن ي

 هأس علي  القيا مي  مي  ةعم وجوة عدم إل  مباشك  عنوها يمك  النبا   بيانات داعد  ج وة م 

 العليييا الإةاه  لييي  فقيي  ةعييم التنظيمييي التنسييين يتطليي و .(Haynes,et.al,1992:16) الشييكا 

 و التسيوين إةاهات بيي  اليداخلي التعياون. التنظيمي  المستويات عبك والتعاون الالتنام أيضا   ولك 

ناجحييييييي                                                  بيانيييييييات داعيييييييد  لتطيييييييويك خاصييييييي  الأهميييييييي  بيييييييال  أميييييييك المعلوميييييييات نظيييييييم

(Lewington,et.al,1996:329). 
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 : التنظيمي التغيير - ت

 داعييد  ميي  ل سييتفاة  شييكا  ديييام حييال فييي وهيكلييي  ثقافييي  تغييييكات إحييدا  يتطليي  مييا غالبييا       

 مييي  أفضيييل بشيييكل إلييي  تكنلوجييييا المعلوميييات ل سيييتفاة  الشيييكااتوتحتيييا  . التسيييويقي  البيانيييات

 ي التسيويق بيانياتال داعيد  الشكا  م. وتستخدالتسويقي  البيانات داعد  في الواهة  النبون معلومات

  يكليي ال تغييكاتوال التنظيمي  التغييكات لإجكا . والسوع يحكا ا متعلم  شكا  إل  تحول ا لدعم

 المعلوميييييات تجيييييا  ميييييوادف م تغيييييييك الشيييييكااتمييييي   يتطلييييي  ي التسيييييويق بيانييييياتال قاعيييييد ل

.(Day&Glazer,1994:270) 

  :اتأسلوب اتخاذ القرار - ث

 البيانيات داعيد  تطيويك أميامدد يكيون بممابي  وضيع حيواجن  شكا  في القكاهات اتخاذ أسلوب     

 ن  . إثوهييي  نحييو اختييكاع تكنلوجيييا جديييد دفيين  عليي  تحقييين  الشييكا وهييها ممييا يسيياعد . التسييويقي 

 الشييييييكا  ةاخييييييل البيانييييييات داعييييييد  هدييييييي مسييييييتو مييييييكتب  ب القييييييكاهات اتخيييييياذ اسييييييلوب

(Delk&Keane,1998:319). 

  :معلوماتالبوج  التسوي  الم - ج

 بيانيياتال داعييد  عليي  الشييكا اعتميياة  فييي حاسييما   ةوها   ؤةيييي المعلوميياتب وجييهالم التسييوين     

 أعلي توجيه للبيانيات  ةهجي أثبتيت  ي التسيويق بيانياتال داعيد  اعتميدت التي الشكاات و. ي التسويق

 وثيقيا   اهتبا يا   ييكتب  اليهيو التنظيميي التعلمبيالتسوين الموجه بالبيانات ييكتب  . م  غيكها بكميك

 .(Day&Glazer,1994:271) تنافسي ال مين بال

 لأن يا الشكااتل ا أثك عل   بالمواهة متعلق  دضايا ث   هناك: الموار  ق ايا - الداخلية العقبات (2)

 ي :التسويق بياناتال داعد  هتنف
 

قاعيد  البيانيات ف. من يا والتيي ينُت ف يع الشكا في  المتاح  المواهة م  عدةهي  :الموار  الراتدة - أ

 .(Fletcher,et.al,1996:10) الشكا تفعيل واستخدام لجميع مواهة تتطل  التسويقي  
 

 الم ياهات هيه  متنظيميي  وتقسي م اهات ي التسويق بياناتال داعد تتطل  : التنظيمية المهارات - ب

 الإحصييا ي  الم يياهاتو التكنولوجييي  والم يياهات التسييويقي  الم يياهات: مجموعييات أهبييع إليي 

 .(Davis,1997:31) البيانات لإةاه  وم اهات
 

 داعيد  وتظ ك فوا د. ه يسي  م م  ومشكل  دضي  الاستمماه مبكهات تعد: الستثمار مبررات - ت

 التسييويقي  البيانييات تلتيينم بقاعييد  الشييكااتو .الطويييل فييي المييد  التسييويقي  واضييح  البيانييات

 لقاعيد  الأجيل   ويلي الاسيتمماه مبيكهات تطيويك فيي الفشلوأن . ابيك  عوا د عل  للحصول

 .(Richardson,1992:7) تطوهها أمام عا قا   يشكل التسويقي  البيانات
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عيي  النيياس فييي تعامل ييا مييع  الشييكاات بيعيي   لا تختليي : الحاادو  الإ راتيااة –العقبااات الداخليااة  (3)

 علي  الشيكا  ديده  فيوعت التيي المعلومياتمي   لا تسيتطيع التعاميل ميع اميي  ابييك المعلومات  إذ 

يد   أةا  البيانيات عي  التنقيي  ي ك أن دد و. بفعالي  استخدام ا  مي  المعلوميات لاسيتخ  م مي  يعُ 

 علي  لحصيولبا للميديكي  تسيم  التيي الإحصيا ي  التقنييات توفك لأن ا. جدا   الكبيك  البيانات دواعد

 .النبون إل  والاستماع التحد  ع  ابديل البيانات دواعد مخدستُ وت .البيانات دواعد م  المعلومات

التيي  الإةهاايي  والقييوة البيانات دواعد م  المعلومات وتفسيك إةاه  ي ايف ف مأن ت الشكاات وعل 

                                                    التنافسيييييييييييييييييييييييييييييييييييييييييي  لميييييييييييييييييييييييييييييييييييييييييين ل عقبيييييييييييييييييييييييييييييييييييييييييات تشيييييييييييييييييييييييييييييييييييييييييكل

.(Haynes,et.al,1992:18) 
 

 بيانياتال داعيد  بيئي  مي  أساسيي جاني  هيي المعلوميات ملكي : البيانات ملكية - الخارجية العقبات (4)

 معلوميات تصيب و التنافسيي   الاسيتكاتيجي  كتغيي ي التسيويق بيانياتال داعد  بكام  إذ أن. ي التسويق

      وملكيت يييييا البيانيييييات جميييييع علييييي  الصيييييكاع وينيييييدلع المسيييييودي  إلييييي أهميييييي   أاميييييك النبيييييون

(Cespedes&Smith,1993:7). 
 

  والنبييا  البيانييات  ملكييي  حييافت عليي ت الشييكاات ن  إ :الزبااو  خصوصااية - الخارجيااة العقبااات  (5)

 الاسيتحواذ بيي  وتتيكاو  تتناييد خصوصي الب المتعلق  المخاو و. حقود م تدايدفي  أيضا  ي تمون 

 فيي الخصوصيي مشيكوع. وتسيتخدم  غييكال أو الصيحي  غييك افشيا  او البيانيات  عل  الم  م غيك

 الخصوصييي : (Cespedes&Smith,1993:7) عنصييكي  ميي  ي التسييويق بيانيياتال داعييد  إ يياه

 .المعلومات خصوصي و  الماةي 

 الإلكتكوني الفاا ممل  في ا مكغوب غيكال ال اتفي  المكالمات خصوصي  هي  الماةي الخصوصي 

ومكادبيي   جمييع اسييتعمال قضيياياب تتعليينف المعلومييات خصوصييي أمييا . التييكوي  أشييكال ميي  وغيكهييا

  النبيا ومعظيم . الماةيي  الخصوصي  مع تتعامل الحالي  الخصوصي  التشكيعات غالبي و. البيانات

 المعلوميات خصوصيي شيدن  وشيدن ا ب يا والاحتفياي جمع يا جيك  التيي المعلومات نطاع يدهاون

 فيييييي ايييييل مييييي  المعلوميييييات والخصوصيييييي  التنظيميييييات مييييي  المنييييييد هؤيييييي  المحتميييييل مييييي ف

(DeTienne&Thompson,1996:29). وبييييع جميييع حيييول خيييا  بشيييكل دلقيييون  النبيييا  و 

يت التيي البيانيات ةدي  ميد  وعي  اب  المصك  غيك البيانات  أن هيو ي البيانيات التسيويق داعيد  جُمع 

 معالجيي  إليي  بحاجيي ( امجموعيي ) المسييودي أن  و ل سييتمكاه  دابليي  التسييويقي  الاسييتكاتيجي  تبقيي 

 في يا المكغيوب غييك والأخ دي  القانوني  المشاال لتجن و. النبون بخصوصي  المتعلق  المخاو 

 :ـ ل وإجكا ات سياسات المسودي اعتماة  يقتك 

 .البيانات لجمع واضح  موافق  عل  الحصول -

 . السج ت ةد  عل  الحفاي -

 .جُمِع ت التي البيانات عل  النبون با  ع السما  -
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م   تكون أن المحتمل م  التي والتوا ؤ الإدصا  دضايا: والتواطؤ الإقصاء - الخارجية العقبات (6)

مي   الجدييد  التكنولوجييات ن  إ. المسيتقبل فيي ي التسيويق البيانيات داعيد باهز  فيي ال التسوين دضايا

 أو النوايياو السيلواياتب الخاصي  المعلومات تم  خدِ استُ  إذا( الشكاات أو) الناسب تضكأن  المحتمل

التيي  الأنشيط  فيي إةهاج يا أو تسيتبعد أن إلي  ب يم ييؤةي مما موافق ال أو علم م ةون م  المصال 

 الاسيييييييييتمنا ات مييييييييي  ننوعيييييييييا وجيييييييييدوي .جسيييييييييديا   أو ادتصييييييييياةيا   أو نفسييييييييييا   أذ  تسيييييييييب 

(Bloom,et.al,1994:289): 

  

 الاجتماعييي  الفئييات بعيي  سييتبعاةلا ستسُييتخدم ي التسييويق بيانيياتال داعييد  أنميي   قليينال هييو الأول   

 .الحوافن أو الادتصاةي  العكوض وأفضل الصل  ذات المعلومات م  والادتصاةي 
 

 الصييغيك  للشييكاات تنافسييي  حييواجن تخليين سييو  البيانييات ميي  الاسييتبعاة أن ميي  القليين هييو الثاااني   

 .للكب  ال اةف  غيك الشكااتو

 داعيد  المعتميد  علي  الشيكاات أول بيي  مي  الكبحيي  غيك الشكااتو الصغيك  الشكاات أن و        

 عل  المخاو  تتنايد وإذا(. الشامل للتسوين الكافي  المواهة وجوة عدمل غالبا  ) ي التسويق بياناتال

 الوضيع اسيتخدامبالتيالي فيإن و لتطويكهيا اليدخول حيواجن كفيعتُ  ي التسويق بياناتال داعد استغ ل 

 المخياو  إلي  بالإضياف . (Cespedes&Smith,1993:7) سيلبا   تدثكسيي الشكاات ل ه  التنافسي

 المكتبطيي  المخيياو  فييي تسيياهمي  التسييويق بيانيياتال داعييد  فييإن الجديييد  والتكنولوجيييات الإدصييا ي 

 أساسييا   لتييوفك صيممت التيييي  والتسييويق بيانياتال داعييد  اانييت إذا المفاهدي  ميي  سيييكونو. التوا ؤبي

 الناشي  القلين هيها. لمنافسي ا تمنيع لأغيكاض استخدام ا يجكيو المطا  ن اي  في التنافسي للتفوع

 ي التسيويق  التنافسيي الأسعاه حول المناس  الودت وفي للغاي  ةديق  معلوماتالحصول عل   بسب 

 معلييي ال غييييك التوا يييؤ فيييي لمشييياها ا للشيييكاات بالنسيييب  الاسييي ل مييي  يجعيييل النبيييا   وسيييلوك

(Bloom,et.al,1994:290). 
 

مسيدل  م مي   الميوهةي  دبيل م  المقدم  الخدمات جوة  ن  إ : المور علاقات - الخارجية العقبات(  7)

 البيانيات قاعيد ل البيا عي  حاجي  و .ي التسيويق بيانياتال داعيد علي   المعتميد  الشيكا  ديكاه فيي جيدا  

 ال زمي  والأةوات التسيويقي  البيانيات داعيد تكنولوجييا  علي تنيد م  الحاجي  للحصيول  ي التسويق

 بعنايي  ي التسويق البيانات قاعد ل البا عي  تختاه لا الشكاات اانت إذا. لعم   ا الع  الف   الدعم لتوفيك

                         الفعاليييييي  ي التسييييييويق بيانيييييياتال داعييييييد  أمييييييام ه يسيييييييا   عا قييييييا   تصييييييب  أن للشييييييكاات يمكيييييي 

(Fletcher,et.al,1996:11). 

     

    فيي تكنلوجييا  خك الأ عوا نال م  أهمي  أامك هي الداخلي  التنظيمي  العوا ن أنم  ذلك  نستنت    

 .المعلومات
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 قاعدة البيانات التسويقية أبعا  -:اا سا س

 : (Slater&Narver,1995:63)التالي  الأبعاةتتضم  داعد  البيانات التسويقي  

 م المعلومات التسويقيةانظ .1

 MIS) (Marketing Information System  م المعلوميات التسيويقي ااان مف وم نظيلقد      

ولكي   هيي الكابحي  الأنظمي  المسيتند  إلي  اليوهع فيي السيابن اانيت فمنه سنوات عديد .  ا  وةموج

ميع ميينات  كبييك  والحواسيي  الصيغيك  لاحقيا  التخيني  الديدهات وأج ين  الكمبييوتك مع ي وه و

نظم معلومات تصني   يمك وإلكتكوني . ذات  بيع  أصبحت أنظم  المعلومات التسويقي   مشاب  

 :(Harmon,2003:137)   عناوي  هيأهبعتحت  (MIS)ي  التسويق

والتي تيوفك معلوميات عي  المبيعيات والتكيالي  والنشيا  التنافسيي  ميع أي  -أنظمة التخطيط  - أ

 نوع م  المعلومات التي تحتا  إل  صياغ  الخط .

ي  المييديكي  التنفيييهيي  لنشييط  التسييويقي  وتمكييلتييوفك المكادبيي  المسييتمك   - أنظمااة الااتحك  - ب

فإن ييا تتييي   سييهلمتاحيي  فييي السييوع. وفييي الودييت نفتحديييد المشيياال والفييك  اميي  للتسييوين 

 م  الأةا  ضد الخط . وشمولا   أامك تفصي    استعكاضا  

ختبياه دواعيد القيكاه بالتنفييهيي  لميديكي  الممل هيه  الأنظمي  تسيم   - أنظمة بحوث التسوي  - ت

تشجع علي  تحسيي  الالأثك. وهها يسم  بتقييم آثاه الإجكا ات التسويقي  ووالسب  فكضيات و

 التعلم م  الخبكات.

لمعلوميات المتعلقي  بالبيئي  الخاهجيي  ل تيوفيك إةاه علي   هه  الأنظمي تعمل  – مراقبةالأنظمة  - ث

 التي يعملون في ا.

 احتياجيات لتلبيي  والخيدمات السيلع وبييع تعنيين الو التخطيي   نحيو التسيويقي  الأنشيط  هوج  تُ      

 يتعلين فيميا القيكاهات اتخاذ (MIS) ي التسويق معلوماتال نظميدعم  و  الشكاات وأهدا  النبا  

 وتقيييم وتحلييل وفيكز لجميع مصمم  إجكا اتو معداتو أفكاة م  (MIS)يتكون . الأنشط  ب ه 

 قيييكاهاتال متخيييهيل دديقييي الالمعلوميييات و  الوديييت المناسييي ال زمييي  فيييي  الاحتياجيييات وتوزييييع

و الشييكاا   التسييوين  مييدها وهييم  –وينت ييي ب ييم معلومييات ال بمسييتخدمي يبييدأ فإنييه  ي التسييويق

 المعلوميييات نظيييام   والتسيييويقي  المعلوميييات يحتييياجون ممييي  وغييييكهم  نوالخييياهجيو نليييداخليوا

   والتنفييه  والكدابي ي التسيويق خطط يملتحسيي   المستخدمي  معلومات بي وازن ي جيدال تسويقي ال

(Kotler&Armstrong,2008:227) .ي د  نظام المعلومات التسويقي   و(MIS)   للجمع بيي

مي  أاميك  (MIS) يعيد و  لي  مجموعي  متكابطي  مي  المعلومياتالعناصك المتباين  مي  البيانيات إ

أسيالي  تفسييك ييوفك لكنيه و الأوليي  بيانات أو معلوميات مناسيب  لأغيكاض اتخياذ القيكاهات مجكة

 نظييام دنييهب ي التسييويق المعلومييات نظييام (Boone&Kurtz,2007:89)  عييك  دييد و .المعلومييات

 الصيل  ذات للمعلوميات المسيتمك التيدفنب الميدها  تنوييد إل  ي د  خط ال إل  المستند الكمبيوتك

 تيييوفيكل فعالييي  أةا  هيييو التسيييويقي  المعلوميييات نظيييامو .المسيييؤولي  ومجيييالات محيييدة ال قيييكاهات مب

 والحاضييييك الماضييييي فيييي الخاهجييييي  والاسييييتخباهات الداخليييي  بالعمليييييات المتعلقيييي  المعلوميييات

(Armstrong&Kotler,2007:230). مييينظمال التيييدفن لتيييوفيك صيييمم محوسييي  نظيييام هيييوو 
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 والتحليليييي  التعاونيييي  حتياجييياتالا يخيييدم شيييكا لل التسيييويقي  الأنشيييط  وةعيييم لتمكيييي  للمعلوميييات

 اليييبع  بعضيييه ميييع وللتكاميييل   بيعتيييه فيييي ومكنيييا   شيييام    كيييونلي هيييو مصيييممو والتشيييغيلي  

(Harmon,2003:137).  بدنيييه هيكيييل متيييداخل مييي  الأفيييكاة  ,182:2009)فيييه )النعبيييي وعك

مصيياةه الداخلييي  والخاهجييي  لكييي التييدفن المعلومييات المجمعيي  ميي  ووالأج يين  المصييمم  لتوليييد 

وأشيياه ايييل مييي  . حيييدة  فييي مييييدان التسيييوينتسييتخدم ادسييياس لاتخيياذ القيييكاهات فيييي مجييالات م

(Peter&Donnelly,2013:42-43)   البكام  م  أنواع ث ث  تتطل  الأنظم  هه  أن  إل: 

 .الخاهجي  و الداخلي  المصاةه م  البيانات واستكجاع لفكز البيانات دواعد إةاه  بكمجيات .1

 هيي التيي الطيكع فيي البيانيات لمعالجي  إجيكا ات تحتوي التي قاعد ال إةاه  بكمجيات نموذ  .2

 .التسويقي  القكاهات لاتخاذ مفيد 

 لإنتييا  النميياذ  واسييتخدام البيانييات دواعييد ستكشييا با لمسييودي ل يسييم  الييهي الحييواه نظييام .3

  .القكاه صنعلحاجات م  لمعالج  المعلومات

لجميع وتسيجيل وتبويي  وحفيت وتحلييل البيانيات القديمي   الشيكا  هيو  كيين (MIS) ن  لها فيإ     

والعناصييك المييؤثك  في ييا ب ييد  الحصييول عليي   الشييكا والحالييي  والمسييتقبلي  المتعلقيي  بدعمييال 

مناسيبي  وبميا الشيكل والددي  البالمعلومات ال زم  لاتخاذ القكاهات الإةاهي  في الودت المناسي  و

 . الشكا يحقن أهدا  

 ي التسييويق الشييكا  تخييدم والتييي المتكامليي   الفكعييي  اليينظمميي   أهبعيي  ميي  (MIS) تكييونيو     

 نظيم تصيميم الشيكاات عل  يج  لهلك. المعلومات مستخدمي مع وينت ي بدأي الآخكي   والمدها 

  المناسي  شيكلالب الصيحيح  البيانيات  المعلوميات ها مد تعطي التي الفعال  التسويقي  المعلومات

 المعلوميات نظيمإن  . التسيويقي  أفضيل القيكاهات اتخياذ علي  لمساعدت م المناس  الودت خهونويد

 عناصيييك مييي  عنصييك ايييل دعمييييو القييكاه لصيييانع المتاحيي  الخيييياهات عيييدة ميي  ينييييد التسييويقي 

 والشييكاا  والمييوهةي   النبييا   مييع التسييويقي  واج يياتال عليي  يييؤثكو  التسييويقي  الاسييتكاتيجي 

 فيييتتضييم   (MIS) ميي  الك يسييي  الفوا ييدو. (Armstrong&Kotler,2007:233) الآخييكي 

 صينع ف و  الاستكاتيجي  وتنفيه ستكاتيجي الا وتطويك السوع  وهصد الوييفي  التكامل مجالات

 مي  عاليي  جيوة  لصينع المفييد  والتقنييات والأسيالي  الين   مي  متنوعي  مجموعي  وفكيإذ  القكاه

 اييييييل مييييييي   إلييييييييه يييييييدعو ياليييييييه المفيييييياهيمي لإ ييييييياهاو .(Varshney,1997:65) القييييييكاه

(Kotler&Armstrong,2008:228) الفعيال التصيميم تيدثيك ييدهس. (14) الشيكل في المبي و 

 تصميمإن  .السلواي  القكاهات واتخاذ التنظيمي التصميم عل  (MIS)لنظام المعلومات التسويقي  

(MIS) القييكاهات اتخيياذ فعالييي  عليي  التييدثيكوالتسييويقي   المعلومييات نظييام جييوة  بييي ي هلأن يي م ييم 

(Jobber&Fahy,2006:111) .أن  (14)يظ ييك الشييكل  و(MIS)  مييديكي يبييدأ وينت ييي عنييد

تشيكيل وبنيا  داعيد   المعلومات م  دبل المديكي  ثم يجكي  حي  يبدأ بتحديد الحاج  م  التسوين

 وأنشيط  الاسيتخباهات التسيويقي  )الينظم الهايي ( شيكا المعلومات ال زم  م  البيانات الداخلي  لل

بالشيكل  المعلوميات علي  الميديكي  (MIS). وأخييكا  ييوزع وبحو  التسيوين وتحلييل المعلوميات

                        فيييييي الوديييييت المناسييييي  لمسييييياعدت م فيييييي صييييينع ديييييكاهات التسيييييوين الصيييييحيح  المناسييييي  و

 : الآتي الأهبع  العناصك (MIS) يضمو  115:2005) ,)العمك
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 نظام المعلومات التسويقية                              
  مدراء           

 التسويق                                                  المعلومات طويرت                      بيئة

                                                        المعلومات تقيي                سجلات                لستخباراتا          سويقالت

                                                                                                               مستهدفة                                                            اخلية                   التسويقية                   أسواق

 تحليل 
                      تخطيط                                                                                                                                قنوات  

                                                                                                                                توزيع                             ع                         بحوث                  تسوي 

 تنفية                      المعلومات                      القرار                            تسوي ال                              

 رقابة                                                                                                 منافسو
                                               رجمهو

 قو  البيئة

                             العامة
 

  ية التسويق القراراتو الاتصالات          

                         
 14 شكلال

 النظ  الفرعية  نظ  المعلومات التسويقية و

Source: Kotler, Ph. and Armstrong, G., "Principles of Marketing" ,12th, Ed, 

Pearson, Prentice-Hall. Upper Saddle River, New Jersey, NJ,2008, p:229 

 

 :(البيانات قواعد) الداخلية تالسجلا (1

وهيي   سع او  (Internal databases) ةاخلي بيانات   عددا بنا ل الشكاات م تسع  العديد      

لمعلومات لل إلكتكوني  جميعاتت  يمكي ذليك و .الشيكا فيي البيانيات  ةهامصي مي علي يا  التي يحُص 

فيك  ال لتحدييد البيانيات داعيد  فيي المعلوميات مي  الوصيول بسي ول  والعميل ميع التسيوينمدها  

 و. (Kotler&Armstrong,2008:231) الأةا   وتقيييم المشاال  وتخطي  البيكام وي  التسويق

ميي  مصيياةه  أدييل وبتكلفيي   أابييك بسييكع عيياة  مييا يمكيي  الوصييول إلي ييا  الداخلييي  البيانييات دواعييد

لوميات الداخليي  تجميع لأغيكاض لأن المعو .بعي  المشياال أيضيا   ل يا إلا أن  المعلومات الأخك 

 الصيييييوه  الخطيييييد لاتخييييياذ القيييييكاهات التسيييييويقي ن   أو تكيييييو  فقيييييد لا تكيييييون ااملييييي  أخيييييك 

(Pride&Ferrell,2006:25). 

 التسوي  بحوث (2

إلي  مسياعد  الإةاه  فيي اتخياذ القيكاهات  (Marketing Research) التسوين  وبحت د       

علي  جميع وتحلييل وتكجمي  المعلوميات والبيانيات بشيكل موضيوعي مي  أجيل  تقيوم التسويقي . و

الاسييتبادي  البحيي  هييي التسييوين بحييو  وتقييديم المعلومييات الضييكوهي  والمفيييد  لمتخييه القييكاه. 

 وموضييوعي من جييي تحديييد هييوو المتصييوه   التسييويقي  مشييكل ال لحييل معلومييات عليي  للحصييول



   Marketing   Databaseقاعدة البيانات التسويقية      

                المبحث الرابع               -الفصل الأول                                    

 
95 

. التسيوين مجيال في والفك  المشاال وحل المعلومات تكنولوجيا واستخدام نشك و تحليلو لجمع

 تيكب  التيي وييف ال بوصف ا التسوين بحو  هسميا   (AMA) الأمكيكي  التسوين جمعي عكفت و

 الفييك  وتعكييي  لتحديييد المسييتخدم  والمعلومييات  المعلومييات خيي ل ميي  المسييوعمييع  النبييا  

 التسيييويقي الأةا  وهصيييد التسيييويقي   الإجيييكا ات وتقيييييم وصيييقل  وتولييييد  والمشييياال التسيييويقي 

  .(Malhotra,2007:35) ةيناميكي  عملي ا التسوين ف م وتحسي 

شييك ت المتعلقيي  بحييو  التسييوين تعنييي جمييع وتسييجيل وتحليييل اييل الحقييا ن عيي  الم ن  لييها فييإ     

 بانسياب وبيع السلع والخدمات م  المنتِ  إل  النبون.

 (القرار  ع  نظام: )التسويقية المعلومات تحليل (3

 ميي  متكامليي  مجموعيي  هييو Decision Support System) (DSS  القييكاه ةعييم نظييام     

 المعلومييات لاسييتكةاة الكمبيييوتك مييع مباشييك  لتفاعييلبا القييكاه لصييانع  تسييم الحاسييوبي  الأةوات

ويشيييييك  .(Ezine,2010:7) الم يكليييي  وغيييييك الم يكليييي  شييييبه القييييكاهات صيييينع فييييي المفيييييد 

(Power,2002:121)   القييكاه ةعييم نظييام أن  إليي (DSS) التييي التفاعلييي  الحاسييوب أنظميي  هييو 

 تخطيي  فيي لمسياعدت م الكمبيوتكبي المتخصصي  غيكم   ل ايوتشغ بس ول   إلي ا الوصول يمك 

 اسييتخدام فييي مشيياالال لمحااييا  المييدها  دييكاه صيينعب التطبييين هييها يسييم و. القييكاه صيينع ويييا  

 دييكاه أفضييل إليي  للوصييول المختلفيي  البييدا ل نتييا   لاختبيياه هيياوغيك الكسييمي  الكياضييي  النميياذ 

 (DSS) القيكاه صينع عمليي  تيدعم التيي الينظم مي  لفئي  القيكاه ةعيم نظيام مصيطل  يشييك .ممك 

 المشييكل  حييل عملييي  أثنييا  ختبيياه ل البديليي  والحلييول البيانييات لاسييتكةاة القييكاه لصييانع تسييم 

(Ezine,2010:7).  

هييو مجموعيي  ميي  الاجييكا ات التييي تسييم  للمييديك أن يتفاعييل مييع  (DSS) أن  وتييك  الباحميي       

أن جوهك هها النظام هو البيانات المختلف  النوعييات واليواهة   والبيانات و كع جمع ا وتحليل ا. 

الحاليي  و   والمنافسيييعيياة  يشييتمل النظييام عليي  بيانييات عيي : النبييا     ة . ومتعييدميي  مصيياةه 

 في المجالات المختلف .  الشكا الادتصاةي  والاجتماعي  واتجاهات ا  وع  أةا  

ي الشيكااتلها يج  علي        ةوه نظيام المعلوميات التسيويقي  وتسيتخدمه بكفيا   وفعاليي   ل  أن تفُ ع 

تيي أامك حت  تتمك  م  تحقين أهيداف ا التسيويقي   ويلي  الأجيل خاصي  لأن هيها النظيام المنياه  ال

 الشييكا تنيييك ةهب متخييه القييكاهات التسييويقي  فييي وسيي  البيئييات المختلفيي  والمتغيييك  التييي تحييي  ب

والتيي تتمميل فييي التيدخل الحكييومي وسياسيات ا التشييكيعي  والاتجاهيات الادتصيياةي  غييك المتودعيي  

وع والمتغيييكات الاجتماعييي  والمقافييي  والتكنلوجييي  والمنافسيي  المحلييي  والخاهجييي  وتقلبييات السيي

التعامل مع ايل ذليك فقيد تسيب  ل يا الفشيل  الشكا وغيكها وإذا لم تستطع  (ISO)وش اة  الجوة  

اسيتخدام التكنلوجييا  . ويعيددم النميو ومي  ثيم الخيكو  مي  السيوعأو الاضمح ل ثم الاندثاه أو عي

يسي ل علي يا إمكانيي  الوصيول إلي   شيكا الحديم  في تجميع وتحلييل المعلوميات سي حا  تنافسييا  لل

يل. و  منتجات ا وتحقين إنتاجي  عاليي أهداف ا واتخاذ دكاهات ا الفعال  وتكوي علي  هيه   حتي  يحُص 

ج يياز يوفكهييا وهييو مييا يطليين عليييه )نظييام المعلومييات  الشييكا المعلومييات لابييد أن يكييون فييي 

 البيانيياتسيوين مي  خي ل داعيد  التسيويقي ( وهيها الج ياز يعميل علي  تيوفيك المعلوميات لميديك الت

 .خاذ القكاهات التسويقي  المناسب وذلك لات
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المعلومات لمساعدت م عل  تودع التغيكات في الطل  علي  المنتجيات   إل  ونيحتاجفالمدها       

سييوين هييو الت   ومماهسيي  الكدابيي  عليي  المبيعييات ومصيياهي  التوزيييع. ووالبيييعوزييياة  الإنتاجييي  

يهعملي  مستمك   و  وتعييي  ةهاسي  هةوة فعيل النبيون القيكاهات والنتيا   مي  تليك القيكاهات. تتَُّخ 

ما يكون مي   ا  غالب الشكااتفي اميك م   و. شكا والمنافسي  م  أجل وضع استكاتيجي  أفضل لل

 لحصييول عليي  المعلوميياتصييعوبات اأهييم وميي    صييحيحالمعلومييات الالحصييول عليي   الصييع 

(Dixon,1992:29) : 

 . اميك  جدا  خا ئ  وجد معلومات ت .1

 . صحيحالي  هناك ما يكفي م  المعلومات ل .2

 .تت المعلومات بحي  لا تكون مفيد تش .3

 .متدخك  وتقل منفعت االمعلومات تصل  .4

وليهلك تفتقيك إلي     ميد  ةدت ياعيصل في شكل يمكي  أن لا يتيكك فكيك  تما  المعلومات غالبا   .5

 المصدادي .

 

الحاج  إل  المعلومات التسويقي  ابيك  جيدا  فيي ايل نشيا  ومجيال  فحسي  فيليي  ايوتلك لها ف     

فإن ))التسوين هو معكا  تكون في ا المعلوم  أامك أهمي  مي  القيو  التجاهيي ((. وتنحصيك أهميي  

نظام المعلومات التسويقي  خصوصا  في الدعم الهي يقدمه لمتخه القكاه  ومي  بيي  هيه  القيكاهات 

انت ييا  سياسيي  ويقي  التييي ل ييا أثييك ابيييك فييي اسييتمكاه الشييكا : الييدخول فييي أسييواع جديييد   التسييو

تحسيي  وتطيويك دنيوات التوزييع. ومميل هيه  وإضياف  تحسيي  أو حيه  منتيو   وتسعيكي  فعال   

ة  ع  المحي  الداخلي والخاهجي للشكا   والميا اانيت متعدالقكاهات تحتا  للبيانات ومعلومات 

تييوفك  المييا اانييت إمكانييي  الاسييتفاة  ميي  الفييك  التسييويقي  و تمودييع الشييكا  ةاخييل المعلومييات م

السوع بشكل جيد يضم  ل ا البقا  والاستمكاه. ففعاليي  جمييع القيكاهات بصيف  عامي  والقيكاهات 

و فعاليي  نظيام المعلوميات التسيويقي  مي  خي ل ميا التسويقي  بصف  خاص  تعتمد عل  مد  افيا   

 مات لمتخهي القكاه والتي تتمين بالدد  والصح  والجوة  وخاص  سكع  الحصوليوفك  م  معلو

   ودت الحاج  إلي ا. علي ا و بددل تكلف  ممكن  وفي 

   CRM إ ارة علاقات الزبو  .2

 الفكةيي  المبياةهات تشيجيع خي ل مي  الادتصياة وتحكييك الحياة  المنافسي ب الييوم عيالم يتسيم     

 ييل وفيي العولمي  لشيكو  ومكمي    ا  م مي ا  جين اليهي أصيب   الاسعاه وتحكيك  الخا  والقطاع

 تتعيكض ديد فعيال تسيوين ةونمي  ف .حتمييا   شييئا   التسيوين  منياه تطبين يبق  الجديد  المعطيات

  عقيوة خ ل وم   السوع م  والخكو  الاف س حد ال  ب ا تصل دد ابيك  خسا ك ال  الشكاات

 لنجيا  ساسيي أ اعناصيك ميت يااه التسيويقي  والمصيطلحات يمالمفياه مي  العدييد فكضيتمتعيدة  

 مجيال فيي العياملي  ليد  مدلوفي  المصيطلحات ه هي مميل واصيبحت  واسيتكاتيجيات ا الشيكاات

                  النبييييا   وع دييييات (Customers Services) النبييييا   خييييدمات امملت ييييا وميييي  التسييييوين

(customers relationships)  النبييا   وولا (Customers Loyalty)  ع دييات  اهةإو 

 (CRM) اختصياها   يعك  والهي (Customers Relationships Management)  النبا  

 النبيا   تفضيي ت حدييددُّ تتيي ع لا اليهي الحيدي  التسيويقي المين   الجدييد الميدخل هاهي صيب وأ
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 ل يه  النياج  سيتكاتيجيالا التنفييه وانميا  الشيكا  لاسيتكاتيجيات الوحييد النجيا  مفتيا  وهغبات م

 مهي اليهي  العاملي  ال  وصولا   العليا ةاه بالإ ابتدا ا     الشكا  وانشط  مجالات ال وفي المعكف 

 ع ديات ةاه إ تعيدو. الجدييد  التسويقي  للفلسف  المتكامل الفكك وهإذ  النبا   مع مباشك تماس في

 الفلسيف  ه هي ن    إعميالالأ ةاه إ مجيال فيي الاخييك العقيد فيي ميي أه اتالاتجاهي اميكأ مي  النبا  

 تحسيي  ب يد  البعييد ميدالأ علي  وزبا ن يا الشيكا  بيي  ع دات بنا  ل إ تدعو الجديد  التسويقي 

 .(Arndt&Gersten,2001:5) اونموه اواستمكاهه بقا  ا عل  والحفاي الشكا  هبحي 

 وتنظيييم تتبييع فييي الشييكا  تسييتخدم االتييي  العمليييات (CRM) النبييون ع دييات إةاه تضييم      

 لإةخييال سييتخدمتو النبييون ع دييات ةاه لإ بكمجيييات وتوجييد. الحيياليي   ييان زبا مييع الاتصييالات

 دبيل مي المعلوميات  هيه  علي  الحصيول ويمكي  وتفاع ت ا بالنبا   الخاص  المعلومات وتخني 

 تقييدم التييي الخييدمات تحسييي  هييي (CRM) أهييدا وإن . الشييكا  إةاهات مختليي  فييي المييويفي 

 الين   إلي  شييكت (CRM) عموميا   .المسيت دف  للسيواع ب م الاتصال معلومات واستخدام للنبا  

 بكمجييات بيا عي معظيم ولكي  النبيا   ع دات مع التعامل في المستخدم  البكام  إل  يستند الهي

 لتكون (CRM) لـ شامل ن   اتباع تطل ت هه  البكمجيات أن عل  ونيشدة النبون ع دات إةاه 

 علي  فقي  كايني التنفييه اليهي بسيب  تفشيل الغالي  فيي النبيون ع دات إةاه  مباةهات ن  إ. ناجح 

 نظم م  والاستفاة  تعلمال للمويفي  يمك  بحي  وةعم وف م سياع إعطا  ةونالبكام  وم   تمبيت

 اليكغم علي  البكمجييات مجال في معظم ا استمماه ةونم   (CRM) هفَّ ن  يُ  أن ويمك . المعلومات

 .نبيونال ع ديات إةاه  اسيتكاتيجي  فوا يد لاستكشا  ضكوهيا   يكون ما عاة  هو البكنام  أن م 

 فييي النبييا   عليي  نيييتكاال أهمييي   ييا تييدهكن  فإتتنايييد بشييكل مسييتمك  الشييكااتأعييداة  اانييت ولمييا

 تعتمييد و. الأساسييي  الأعمييال واسييتكاتيجي  النبييا   ع دييات إةاه  واعتنيياع التنافسييي دتصيياةالا

(CRM)  المعلومات وتكنولوجيا التجاهي  العمليات م  مني  عل (IT)  بشيدن المعكف  لااتشا 

  يحبييون الييهي مييا" و  " يفعلييون ميياذا" النبييا    هييم ميي " ممييل الأسييئل  عليي  والإجابيي  نبييا  ال

(Rahimi,2008:3) .يمكي  لاتوالاتصيا المعلوميات لتكنولوجييا الفعيال الاسيتخدام هيها مميل مع 

 الشخصيي  والخيدمات الأسيعاه وانخفاض المنتجات م  متنوع  مجموع   ان لنبا تقدم أن شكا لل

 جمييعو سييوا  حييد عليي  الشييكااتو الأفييكاة النبييا   إليي السييوع  فعالييي  أجييل ميي  الودييت نفيي  فييي

 الشخصي المل حفت  أو موحد  هؤي  لتقديم واستخدام ا وخاهجي  ةاخلي  مصاةه م  المعلومات

 ف ييم عليي  الشييكا  سيياعدي سييو  المعلومييات هييه  ميين و .المسييت دف  التسييويقي  للغييكاض لنبييا  ل

 لنبيييا  ل عاليييي  دييييم وتيييوفيك تودعيييات م لتلبيييي  المنتجيييات أو الخيييدمات وتكييييي   يييان لنبا أفضيييل

(Karakostas,et.al,2004:853). 

يييييُ و       اسييييتكاتيجي  ييييا: ن  بد (CRM)( الييييـ Grant&Anderson,2002:24)   اييييل ميييي ك  ع 

ومجموع  م  البكام  المتمين  والتقني  التيي ت يد  إلي  خفي  الكلفي  وزيياة  الإييكاةات  وخلين 

فييك  ودنييوات جديييد  للتوسييع  والعمييل عليي  تحسييي  ديميي  النبييون وزييياة  الكضييا والكبحييي  

 (Reichheld&Schefter,2002:35) ايييييييل مييييييي  وايييييييهلك عكف يييييييا والمحافظييييييي  علي يييييييا.

فقيد  (Judith,2003:4)أما  بنا  ولا  النبا   وزياة  الأهبا  عل  مك النم . استكاتيجيات ا:ن  بد

بنا  ع د  مع النبون عبك ةوه  حياتيه الكاملي  عي   كيين الاسيتخدام الاسيتكاتيجي  : ادن  بعكف ا 

. فييييي حييييي  عكف ييييا الشييييكا هييييدا  أالتقنييييي  والأفييييكاة بمييييا يحقيييين ويييييات  العملوللمعلومييييات  

(Wikstrom,2003:3) تعنين ديم  العمليات المحدة  وةم  مختل  الاختصاصات  ا: فلسف  دن  ب
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يصييال صييوت النبييا   وإضيياف  ديميي  عليييا للنبييون فييي الأجييل إوتطويكهييا ميي  أجييل  الشييكا فييي 

 ييا: ن  أ (CRM) لييـاالطويييل  فضيي   عيي  تحديييد دطاعييات النبييا   الحالييي  والمحتمليي . وتعييك  

والمسييتفيدي  بوجييه عييام  والنبييا   عليي  وجييه  الشييكا شييامل  وعملييي  متكامليي  بييي   اسييتكاتيجي 

الخصو  تقوم عل  أساس التحاوه والتشاوه والمقي  المتباةلي  بيين م مي  أجيل الاحتفياي بالنبيا   

المعلومييات  واسييتخداموتحقييين ديميي  ل ييم. أو هييي: فلسييف  أعمييال  ويليي  الأجييل ت ييد  إليي  جمييع 

 لاحتياجاتييييهبييييهاا  ميييي  أجييييل أجييييكا  تقييييييم مسييييتمك معييييه  ن والتفيييياهمالتكاامييييي  عيييي  النبييييو

(Clarke&Flaherty,2005:70).  أميييا(Janjicek,2004:25) تفقيييد عكفييي (CRM) بدن يييا 

 لتقديم الشكا  وج وة مواهة توجيه جلأ م  المنتجات تصميم نقط  في النبا   تضع التي الفلسف 

عكف يا بدن يا  (Lipscomb,2004:66). بينميا ل يا النبيا   ولا  وتعظيم وتعنين الخدمات فضلأ

  كيقت يا ختيياها الي  ايقوةهي واليهي والابتكياه الابيداع مجال في المعكفي وخنين ا الشكا  ج وة

  يادن  ب (Scott,2001:45)ف يا ك  وع   .وولا  يم همهضيا وتكسي  بنبا ن يا تكبط يا التيي المميين 

 وتييوفيك ب ييا والاحتفيياي لالتقييا  المصييمم  العاميي  والسياسييات التجاهييي  العمليييات ميي  مجموعيي 

ف اللنب الخدمات ك   مجموع  ع  عباه بدن  ا  (Injazz&Karen,2004:146) ال م  ا  . ودد ع 

 الشيكا  وشيكاا الحياليي   النبيا   ميع الع ديات لإةاه  والتقنييات العملييات مي  وااملي  متماسك 

ف يا وعك   .اتصيال دنيا  عي  النظيك بغي  الإةاهات وخدم  والمبيعات التسوين باستخدام المحتملي 

(Storbacka,2000:565) ميع والشيكاا  والاحتفياي اتسيابلا وعمليي  شيامل  استكاتيجي  بدن ا 

 والتسيوين المبيعيات تكامل عل  تنطوي وهي. والنبون شكا لل متفود  ديم  لخلن النبا   انتقا ي 

 تسيليم فيي والفعاليي  الكفيا   مي  منييد لتحقيين شيكا لل التوهييد س سيل يا  وو  النبا   وخدم 

 مي  واحيد  تينال لا النبيا   ع ديات إةاه فيإن   (Freeland,2003:99) ـلي وفقا  و .النبا   القيم 

 نبييا   تقييدمال ع دييات إةاه و  السييودي  حصييت ا زييياة  و الإيييكاةات نمييول الاسييتكاتيجيات أفضييل

 التيي للشيكاات بالنسيب   والتجاهيي  الع مي  ديمي  وزيياة  نبيا  ال امتياز لتطويك ثكا  أامك ا  فكص

 مي  الصيحي  الميني  علي  الحصيولفيإن    النبيا   ومكبحي  ميع دوي  ع دات عل  للحفاي تسع 

 .الأهمي  بال  ا  أمكيعد  والتكنولوجيات العامل  القو  إةاه  ون    (CRM) عمليات

   والاحتفاي ااتسابممل بالنبون  المتعلق  المصطلحات عل  نتكاالسابق   التعاهي  معظم ن  إ    

 تسييتخدم أةا هييي  (CRM) ن  إك    تييالباحميي ن  فييإ لييهلك نتيجيي  و.  ولا و النبييون هبحييي و وهضييا

ليدعم  اسيتخدام ا يمكي   والع دي  تسيوين مف يوم هوتطيو تكاين النبا   م  المنيد للحصول عل 

وعيي و  عليي  ذلييك تسيياعد . هبحييي  الأامييك النبييا   واسييت دا  التجن يي  لتحسييي  الإةاه  دييكاهات

 تسياعد شيامل  أةا  وأيضا  هييالشكا  عل  تجن  النبا   غيك المكبحي  وتحول م إل  المنافسي . 

 لف يم الشيكا  ن ي  هيو (CRM) ن  إلهلك في . ان زبا مع متباةل الالمنفع   ع د  بنا  عل  الشكاات

  النبييون هضييا تحسييي  أجييل ميي  معنيي  ذات اتصييالات خيي ل ميي  علييي م والتييدثيك النبييا   سييلوك

   الشكا  في ديم  خلنتأن  (CRM) ـل يمك  اي هو الك يسي  السؤالو .به والاحتفاي هوااتساب

. النبا   عل  المكتكن الادتصاة في البقا  أجل م  فلسف   ان  إ تكنولوجيا مجكة ليست (CRM) ن  إ

  .ومد  موالات م النبا  عل  مقداه الإنفاع عل   يؤثك النبا   ع دات إةاه  تنفيه نجا و
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 الستخبارات التسويقية  .3

 متنايييد بشييكل Marketing Intelligences)  (MIي  الاسييتخباهات التسييويق نظييم تييوفك     

 اسييتممكت دييد الأعمييال ميي  والعديييد .للقييكاهات الاسييتكاتيجي  والتكتيكييي  تشييغيلال بييكام ل بيانييات

 عيكض  كيقي  إنشيا  أجل م  المتنوع  والتطبيقات النظام م  البيانات لتجميع ابيك بشكل بالفعل

 أاميك واعيي  ديكاهات ةعم ع  فض    الأعمال كجالل اليومي  حال ال تماما   ليعك  بدامله المشكوع

 الإجيكا ات مي  مجموعي  ع  عباه  التسويقي  الاستخباهات نظام .(Jazdtech,2010:6) فعالي 

 الادتصيياةي  البيئي  مي  المعلوميات لتييددين التسيوين ميدها  دبيل ميي  المسيتخدم  البيانيات ومصياةه

ف ييييا عك  دييييد و .(Fao,2010:25) دييييكاهات م صيييينع فييييي اسييييتخدام ا يمكيييي  التييييي والتجاهييييي 

(Kotler,2000:137) الدا م والمعكف  المستمك  تمك  م  الا  ع يالوسيل  التي بواسطت ا  ا دن  ب

 م  مك ت التي الوسا ل هيوالاستخباهات التسويقي  وخاهج ا.  الشكا بالظكو  المستجد  ةاخل 

               لمنافسييييييي عيييييي  االناشييييييئ   التغيييييييكات ميييييي  الجديييييييد  المعكفيييييي  مييييييع اتصييييييال عليييييي  البقييييييا 

(Freihat&Sultan,2012:327)يييي  نظيييييامعكفيييييوا فقيييييد  (Mochtar,et.al,2001:141)ا . أم 

 المييديكي  دبييل ميي  المسيتخدم  والمصيياةه الإجييكا ات ميي  مجموعي  هدن ييب التسييويقي  الاسيتخباهات

. في يا تعميل التيي البيئي ب والمكتبط  ب م الخاص  اليومي  التطوهات حول معلومات عل  للحصول

 التي القكاهات تخاذلا التسوين مديكي مساعد  هو ي التسويق الاستخباهات م  الأساسي الغكضو

 .(Mochtar,et.al,2001:141)المسيؤولي   مجيالات مختلي فيي  حييات م في يوم ال يواج ون ا

 : ما يدتيب الم ام الأساسي  ل ستخباهات التسويقي  124:2005)وبي  )العمك 

الأولي  التي يقيوم هجيال البييع بجمع يا لأغيكاض ةهاسي  المنافسي   أي البيانات جمع البيانات: - أ

 م  مصياةه عامي  أو يجُيك  شيكاؤها سوا لأغكاض مختلف .  والسوع. وبيانات ثانوي  تجُمع

 وتخنين ا عل  الحاس  والاستفاة  من ا لأغكاض التسوين في الودت المناس .
 

 أي التداد م  صح  وةد  البيانات المجمع . تقيي  البيانات: - ب

 

أي النظك إل  البيانيات مي  زواييا مختلفي  ومعالجت يا وتبويب يا وتحويل يا إلي   تحليل البيانات: - ت

   لاتخاذ القكاهات التسويقي .معلومات مفيد

 

 عند الحاج  إلي ا. في الحاس  اي يس ل استكجاع اتخزي  المعلومات  - ث

 

ويقصييد ب ييا اسييتكجاع المعلومييات المخننيي  وإخكاج ييا فييي شييكل نشاار وتوزيااع المعلومااات:  - ج

     تقاهيك تصل إل  الشخص الهي يحتا  إلي ا في الودت المناس .

 ديكاهات لاتخاذ ال زم  المعلومات لالتقا  نظام هو ي المقصوة بالاستخباهات التسويق ن  لها فإ     

تلك الأنشط  المشيكوع  والقانونيي  والأخ ديي  التيي يمكي  مي  خ ل يا جميع   والتسويقي الأعمال 

الاسييتخباهات التسييويقي  مييا هييي إلا المعلومييات اليومييي   ن  علومييات عيي  المنافسييي . وبالتييالي فييإالم

الخاصيي  بتطييوهات بيئيي  التسييوين  حييي  يحييدة نظييام الاسييتخباهات التسييويقي  ميياهي المعلومييات 

 ال زم  ع  المنافس  والبيئ  ويجمع ا ويسلم ا إل  مديكي التسوين. 
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 :(Freihat&Sultan,2012:328) التسويقي  الاستخباهات م متعدة   أنواع وجدوت

 مي  المعلوميات واسيتغ ل وتحلييل جميع عمليي  هيي النبيون استخباهات :الزبو  استخبارات (1

. النبييا   عليي  وتكايين التسييوين عملييي  إنشييا عليي   الشييكا  تسيياعد ف ييي الشييكا  زبييا   داعييد 

 اسييتخباهات .جديييد  منتجييات وتوزيييع السييكيع الابتكيياه لتعنييين الأساسييي  هييي النبييون اسييتخباهات

 الشييبكات اسييتخدام عليي  الآن ينطييوي مييا وغالبييا   (CRM) النبييا   ع دييات إةاه  تشييمل النبييا  

 النبييا   عليي  تكايين مييا عيياة  النبييا   اسييتخباهات. الاجتماعييي  الإع مييي  والأةوات الاجتماعييي 

 المحتمليي  النبيا   لتتضيم  وسييل  اليدي  لي  ولك  المحتملي  النبا   تحديد تتضم  ددو الحاليي 

 .(Saccardi,2003:51) غيك المعكفي 
 

 وأييا   ايان أينما لمنافسي ل ومنسن هاة  هصد هي المناف  استخباهات :المنافس استخبارات (2

 الأعميال مجيال فيي المنافسي  فيي تفكيك التيي الشيكاات هيم نالمنافسيو. محيدة ال السوع ةاخل اانوا

 . السودي  الحص  عل  تناف  والتي
 

ي  هيم لتحدييد المنياف  اسيتخباهات تتجياوز التنافسيي  الاستخباهات :التنافسية الستخبارات (3  م 

 والتخطيييي  منافسييييك لخطييي  اسيييتكاتيجيا المسيييبق  المعكفييي  لكسييي  بيييه وميييا سيييتقوم نالمنافسيييو

 المجموعيي  مسييتو  عليي  وسييا لال ميي  العديييد تشييملو .خطط ييم موازنيي  فييي عملييك لاسييتكاتيجي 

 وتوزييع التحتيي البنيي   ميع الموجيوة  المعلوميات تحلييل في الاندما  أيضا   تتطل  ولكن ا التكتيكي 

 تشيمل أن وينبغي. وتحليل ا المعلومات تلك أساس عل  الأعمال دكاهات صنع وأخيكا   المعلومات 

 عل  يكان الأحيان أغل  في ولك  المباشك والمناف  المباشك غيك المناف  التنافسي  الاستخباهات

 .(Rouach&Santi,2001:553) المباشكي  المنافسي 
 

 إلييي  يشييييك Sales Intelligence) (SI  المبيعيييات اسيييتخباهات :المبيعاااات اساااتخبارات (4

. المبيعيييات معلوميييات وعيييكض وتحلييييل وةمييي  لجميييع والمماهسيييات والتطبيقيييات التكنولوجييييات

 ولكيي  Business Intelligence)  (BI الأعمييال لاسييتخباهات مشييابه المبيعييات اسييتخباهاتو

م ت  .المبيعات الناس ومدها  مبيعاتدبِ ل  م  ل ستخدام خصيصا   صُم 
 

 Operational Intelligence) (OI  التشييغيلي  الاسييتخباهات :التشااغيلية السااتخبارات  (5

 أنظمي  ضيم  التيي تنُ فَّيه والأنشيط  التجاهيي  العملييات م  الحقيقي الودت مكادب  توفيك عل  تكان

 مع تتوافن التي الحالات تحديد خ ل م  والعمليات الأنشط  هه  تحسي  في والمساعد  الكمبيوتك 

 التجاهي . الأنشط  افا   عل  دياس(OI) وتساعد   والكش  عن ا والاختنادات الانقطاعات

 

 والتكنولوجييييات الم ييياهات إلييي  تشييييك (BI) الأعميييال اسيييتخباهات :الأعماااال اساااتخبارات (6

 لإ ياهل أفضيل ف يم علي  لحصيولل الأعميال هجيال لمسياعد  المسيتخدم  والمماهسات والتطبيقات

 هه  م   حصلالمت والمعكف  جُمِع ت التي المعلومات إل الأعمال  استخباهاتأيضا  تشيك. التجاهي

. التجاهيي  للعملييات التنبؤيي  و والحاليي   التاهيخيي  المشياهدات تطبيقيات (BI) توفكو .المعلومات

يت التي البيانات التطبيقات هه  تستخدم ما غالباو إن  . البيانيات سيوع أو البيانيات مسيتوةع فيي جُمِع 
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والتشييغيلي  وفيين التكتييي  التييالي  الاسييتكاتيجي  القييكاهات اتخيياذ فييي تسيياعد الأعمييال اسييتخباهات

(Negash,2004:179): 

 .الشكاات أةا  إةاه  -

 .التقليدي القكاه اتخاذ وةعم الأعمال  هصد ونشا   النبا   ع دات أمملي  -

 .المحدة  الاستكاتيجيات أو لعملياتل المستقل  الأعمال استخباهات تطبيقات -

 .إةاه  إع م استخباهات الأعمال -
 

 الاسيتكاتيجي  اليكؤ  البشيكي الميال استخباهات هأس توفك :البشري المال رأ  استخبارات (7

 مؤشيك تحليي ت بكنيام  احتضيان. العامل  القو  استمماهات إل  الإشاه  مع القكاه صنع لتحسي 

 ذات والاسييتكاتيجي  التشييغيلي  المنايييا ميي  عييدةا   تقييدم الشييكا  مسييتو  عليي  البشييك  المييال هأس

 التطبيقييات بيانييات لأن التكلفي  حييي  ميي  وفعاليي  افييا   اميكالأ العمليييات عيي  الإبي غ ممييل معني ال

 متاحي  والصيوه بالكسيوم الغنيي  المعلوميات و .واحيد حيل خي ل مي  إلي ا ل  وص  وتُ  تج  مِ ةُ  الفكةي 

 معن  ذات استخباهات لتوليد أابك حاج  توجداما   القكاهات اتخاذ إل  يحتاجون الهي  للشخا 

تعيد  البشيكي الميال هأس اسيتخباهاتوإن  .الأعميال أةا  عل  البشكي  المواهة عمليات تدثيك حول

 الفييكع تحييد  أن البشييكي  للمييواهة يمكيي  واييي  أعميال م عليي  يييؤثك مييا لف ييم للشييكاات فعاليي  دنيا   

 .القيم  م  المنيد وخلن الكفو  السلوك تعنين عل  مساعدت م وبالتالي
 

 المعلوميات هيي Market Intelligence) (MI  السيوع اسيتخباهات :الساوق اساتخبارات (8

 صينع  ييدوثموو دي ة لأغيكاض التحدييد وجه عل  ل ل تحُ و تع  مِ جُ  التي الشكا  بدسواع الصل  ذات

 استخباهات. السوع تطويك ومقايي  السوع  اختكاع واستكاتيجي  السوع  فك  تحديد في القكاه

 بيئي  عي ( والكميي  النوعيي ) المعلوميات وتطبيين وتوهييد وتحلييل لجمع من جي  عملي  هي السوع

 الاجتماعيي  الاعي م ووسيا ل الاجتماعيي  لشيبكاتا متسيتخد السوع استخباهاتو. الخاهجي  السوع

 المعلوميات وإةاه  وتحلييل لجميع وأخ ديي من جيي بكنيام هي  السوع فاستخباهات .بشكل مكم 

 .(Negash,2004:179) عملياتالو القكاهات و الشكا  خط  عل  تؤثك أن يمك  التي

نظام الاستخباهات التسويقي  يعد الوسييل  الأساسيي  التيي تمكي  الإةاه   ن  ا سبن أنستخلص مم     

التسويقي  م  الاتصيال اليدا م والمنيتظم بالأحيدا  الجاهيي  فيي ييكو  السيوع والظيكو  البيئيي  

عاميي . وميي  أهييم المصيياةه التييي يعتمييد علي ييا نظييام الاسييتخباهات التسييويقي  فييي جمييع المعلومييات 

مؤسسيات ووايالات الاستشياهات والهجال البيع  ومتخصصي   الاهات ستخبالاالخاهجي : هجال 

 مكاان الاحصا .  والنقابات  ومؤسسات النشك المتخصص  أي الوزاهات  والمتخصص   
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 المبحث الأول
 الدراسات السابقة  بعض

 

 توطئة:
بعض الدراسات الذي تعرضه الصفحات القادمة  مبحثين, يتناول الأوليتكون هذا الفصل من      

العلمياة وافااادة منهاا   منهجيتهاا أطروحاتهاا الفكرياة ووالدراسات والبحوث  المستقاة منالسابقة 

اقاارات اربياة هاا  باارس الدراساات السااابقة, ومنا  ااة  غياة تحقيااه أهاداد الدراسااة بباار أربا ب

مجااا ت افاااادة منهااا وب ااكل د يااه, وأولااه ا اات د الدراسااة  الجهااود المعرايااة لهااا, ا اا   باان

  الحالية م  الدراسات السابقة.

, ولعل لانبا  من هاذ  دراسة  ادمة لرئيسة المهمة لأي  حد المرتكزات االدراسات السابقة أ تعَُد        

, وهاذا إليه الجهاد البحثا  الساابهالأهمية يكمن ا  أنها تزود الباحثين بمؤشرات د يقة بما انتهى 

نه يؤشر للباحث المسارات الت  تعثر بهاا اخ ارون , ا    بن أالتكرار والتدا ل مستقب     سيمن

اوائد لمة من  ا ل ماا توتالل إلياه  ها تقدم للباحثينن  , كما أحققوا بها نجاحات مميزةتلك الت  و

قد لرى ا ط ع بلى الكثير من قترحات تفيدهم ا  سعيهم الجديد. لمن استنتالات وتوتيات وم

 الدراسات والبحوث السابقة ا  هذا الموضوع, وافاادة من بعض ما طرح ا  هذ  الدراسات.

 الدراسات السابقة عرض -أولاً:
افااادة مان الدراساات الساابقة,  باد أو   مان تقاديم  لتحقيه الهادد الااام مان توضايل سابل     

ويراباى اا  بعاض  برس بساي  لأهام الدراساات التا  لارى افااادة منهاا اا  الدراساة الحالياة,

برس الدراسات السابقة تناولها للمتغيرات ابتداء  بالمتغير المستقل والوسي  والمعتمد بلاى وااه 

, السفة تسويه ماا بعاد الحدا اةالبعد الزمن  لتلك الدراسات من الأ دم للأحدث بلى واه متغيرات 

 . ابدة البيانات التسويقيةوالمقدرات التسويقية, و, أ   يات التسويهو
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                    بااااا فة ساااا ة  ساااالحدا ةااااا بعااااد ا دا ااااة الصاااا ة ذات الدراسااااات - أ
(Philosophy of postmodern Marketing 

 

 (Firat&Shultz,2001)دراسة  (1

Preliminary Metric Investigations into the Nature of the 

"postmodern Consumer"  

 مقاييس أولية لطبيعة مستهلك ما بعد الحداثة()استكشاف  دراسة بعنوان          

 و اد حُادتدت هلك ماا بعاد الحدا اةلقياس تولهاات مسات هدال هذ  الدراسة لتصميم وا تبار أداة       

   ة أبعاد ترتب  بالاصوم م  تولهات المساتهلك المتعلقاة بالهوياة والوا عياة و ال ايوية. وكال 

ابتمادا  بلى مرالعة البحوث والدراساات  ترَ و  طُ هذ  الأبعاد يقاس باستادام أرب  اقرات  بعُد من

, مل  التوكيدي معولياة هاذا المقيااسقل الدراسات ومن   ل استادام التحليل العاالسابقة. و د و   

ت وانطباباللفرضيات المرتبطة باصائص المستهلك مثل التجسيد ا ضاا  كما أن نتائج التحليل 

اادَت تقاادم بصاايرة أكباار حااول طبيعااة مااا بعااد الحدا ااة. واسااتادمل أنهااا  مركااز الساايطرة والتاا  ول 

بيناة مان طلباة الجامعاات  ىو د وزبل اساتمارة ا ساتبيان بلا ,الدراسة مقياس ليكرت الاماس 

 شاص.    (268)الأمريكية مكونة من 

   (O’Shaughnessy&O’Shaughnessy,2002)دراسة  (2

Postmodernism and Marketing: Separating the Wheat from the 

Chaff 

 القش( نالقمح ع فصل :والتسويق الحداثة بعد ما) دراسة بعنوان
 

ا بعاد الحدا اة اا  حالة لتقييم حاسم للمسااهمة الممكناة لما ه تولدا بات بأنالدراسة تحاول هذ       

 ,بعد الحدا ة ما  المفااهيم التساويقيةإي اح كيف يمكن رب  مبادئ وبقائد ما التسويه وتهدد إلى 

 ,وااارط الوا عيااة ,و ااد  اادمل الدراسااة  مسااة شااروط مهمااة لمااا بعااد الحدا ااة وهاا  ن ااام افشااارة

كيااف يمكاان أن تقااود الساافة مااا بعااد الحدا ااة إلااى و  والتاصصااية والساالوكيات الرمزيااة,والت اا ية 

توتلل الدراسة إلى أن ظهور ما بعد الحدا ة ا  التسويه ساهم  مرونة افنتاج و ا سته ك. و  د

ا  اهم سلوك ال راء لدى المستهلكين وأن التركيز بلى النمااجج المعيارياة مان العق نياة وتجاهال 

 دور الايال والتصور ا  حياة الأاراد يبعد المسو ين بن اتااج القرار الصحيل.   
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   (Addis&Podesta,2005)دراسة  (3

Long life to marketing research :a postmodern view 

 (الحداثة بعد ما منظور :التسويق لبحوث الطويلة الحياة) دراسة بعنوان

وه  دراسة ن رية تستطل  مجموبة  يةالتسويق المعراة ن رية تفسير إلى الدراسة هذ  تهدد     

من ا ستفهامات البحثية بفرس بيان انعكاسااتها بلاى التساويه. و تعتماد الدراساة بلاى مجموباة 

من الأدبيات التسويقية اا  تحليال الساف  لماا بعاد الحدا اة وها  تحااول إيجااد الارب  باين مساتوى 

لديااد لبحااوث التسااويه وهاا   التعقيااد الفلسااف  ومسااتوى بحااوث التسااويه الااذي يقااود لتقااديم مااد ل

 البحوث التجريبية.

و د توتلل الدراسة ا  مرالعتها للأدبيات التسويقية إلاى ماد ل تقليادي براتماات  يبملا        

لاى الن رياة والتأكياد ه من التركيز بتشوهو مد ل إداري  وي ا من العلوم,للتسويه كعلم ارب  

و هااذا أوتاال إلااى تمييااز واضاال بااين أدبيااات التسااويه ااا  افدارة وبااين أدبيااات  بلااى الأساالو 

التساويه يساتدب  إباادة التفكيار إن  من اور ماا بعاد الحدا اة اا  التسويه ا  المجتما  الأكااديم . 

. لقااد حاولاال هااذ  الدراسااة تحلياال الجااذور ا  استك ااااي بالطبيعااة العلميااة للتسااويه بابتبااار  مجااا   

ركزت بلاى أ ار ماا بعاد  يه ما بعد الحدا ة ب كل أا ل. و دبعد الحدا ة لفهم أ ر تسو الفلسفية لما

الحدا ااة بلااى بحااوث التسااويه و اادمل مااد ل لديااد وماان  اام حاولاال استك اااد معااالم البحااوث 

 التجريبية ا  التسويه وأ رها بلى بمليات توليد المعراة. 

   Simmons,2008)دراسة ) (4

Marketing to postmodern consumers: introducing the internet 

chameleon 

 )التسويق لمستهلكي ما بعد الحداثة: تقديم حرباء الإنترنت( دراسة بعنوان

   سايا  المساتهلك ومنا  اةتهدد هذ  الدراسة لتقديم مرالعة شاملة لتسويه ما بعد الحدا ة اا     

د إلى إظهار إمكانات افنترنل كأداة تساويقية يمكان أن تحااك  الأدبيات حول الموضوع كما تهد

ه  بذلك تقدم مجموباة مان الفارم التا  يمكان  و زم لأسوا  مستهلك ما بعد الحدا ةالتعقيد الم 

أن يستفاد منها المسو  باستادام افنترنل بالاصوم بندما يتعامل م  التعقيدات الت  تصااح  

و ها  دراسااة ن رياة توتالل إلاى تعريااف مفااهيم أساوا  المساتهلك اا  بصاار ماا بعاد الحدا اة. 

باشار ما  مساتهلك  ماا بعاد الحدا اة. و مهمة تسمل بتفابل اردي م وتحديد افنترنل بابتبار  أداة  

أن  درة افنترنل بلى تقديم ارتة للمستهلكين للتعبير بن اارديتهم ضامن الجماباات المتجانساة 

 يمكن تحقيقها أي ا .
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   (Hamouda,2012)دراسة  (5

Postmodernism and Consumer Psychology: Transformation or 

Break? 

  (التوقف أو التحول: المستهلك نفس وعلم الحداثة بعد ما) دراسة بعنوان     

أبعاد ماا  ئص مستهلك ما بعد الحدا ة. و د دُرسل من   لهاهدال هذ  الدراسة لتحديد  صا       

بعااد الحدا ااة مثاال يااارط الوا عيااة, والت اا ية, وانعكاااس ا نتاااج وا سااته ك, والاا  تمااايز  و ااد 

أن ما بعد الحدا ة تاؤ ر بلاى بعاض الاصاائص ال اصاية للمساتهلك مثال أظهرت نتائج الدراسة 

احااااص هااااذ   ييمركااااز الساااايطرة والتجساااايد والرتبااااة ا لتمابيااااة والهويااااة ا لتمابيااااة  . إن  

ا ا اتراضات يمكن أن يجي  بان مادى تاأ ر هاذ  الاصاائص بماا بعاد الحدا اة وابتماادا  بلاى هاذ

    الجزئ  أو الكل  ا  شاصيته. لتأ ير التأ ر كيف يا   المستهلك إلى ا

 (Marketing Ethics  أخلاقيات التسلحدا)با  الص ة ذات الدراسات - ب
 (Smith,2000)دراسة  (1

Ethical Guidelines for Marketing Practice: A reply to Gaski & Some 

Observations on The Role of Normative Marketing Ethics 

                                                                               : تساااااااااااويقال لممارساااااااااااة الأخلاقياااااااااااة التوجيهياااااااااااة المبااااااااااااد ) دراساااااااااااة بعناااااااااااوان

 (لتسويقلالمعيارية  خلاقياتالأ دور بشأن الملاحظات وبعض GASKI على ردا  

 التوليهياة المباادئ باأن وياوح  التساويه    يااتلأ Gaski)ي ي هار انتقاادا  هذ  الدراسة      

 لكَ شاك   ولقاد. الااتة الذاتية لمصلحةل والعمل القانون طابةإ بلى يزيد   ما إلى تصل الأ   ية

. جلاك بكا إلاى  ياؤدي  اد الذي المجال حول الممكنة الااطوة المفاهيم وضلوت Gaski)ي نقد ا 

 هااذ  ااا  والتصاارد القااانون طابااةإ بلااى التزاماااتهمب المااديرين تااذكيرل أهميااة  مااة أن لاادال  

 مطلاا  هااو ا لتزامااات بهااذ  الوااااء ماان الاارتم بلااىجلااك و وماا . المسااتنيرة الذاتيااة المصاالحة

 مطالا ل يحتااج ايهاا المادراء حاا ت تولاد .كااياا   لاي  إ  أن اه والسلوك, السيرة لحسن ضروري

 قادا جلاك, إلاى بافضاااة. الااتاة الذاتياة المصالحةب والعمال القاانون طابةإ من أكثر الأ   يات

و  .متناساقة تيار الذاتياة والمصالحة والقاانون الأ   ياات ايهاا تكاون الت  الحا ت المدراء يواله

 الن ريااة لتطااوير  اارطك ,التسااويه المعياريااة أ   يااات دور حااول م ح اتهااا الدراسااة تت اامن

 الارتم بلاىأناه إلاى وت ير نتائج الدراسة  .الأ   ية التوليهية المبادئ وكذلك للتسويه الأ   ية

هاو بادم  هنا بليه التأكيد يتمما  أن     يفسر(Gaski اإن   التسويه,    ياتلأ ا ستفزازي نقد  من

  .القانون م  بالميا   التسويه أ   يات تجان 
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   2005) دراسة )النعيمي, (2

دراسة ميدانية لعينة  -"الضيف" )الأخلاق التسويقية وأثرها في حماية المستهلك دراسة بعنوان

 من فنادق الدرجة الأولى في بغداد(

من   ل المراحل الت  أ رت بهاا  ة التسويها  بملي مهما   دورا   المستهلك يال يف  يؤدي ن  إ     

مجتما , ت المساتهلك يال ايف  واللفلسفات التساويقية والتا  ركازت بلاى اشاباع حالاات ورتبااا

ت الفند ياة اا   ير ا  ا   التساويقية اا  المن مااتوضايل مادى تاأالدراساة مان  همية هاذ وتأت  أ

 : اخت  لوالعمل بلى ارضائه من    مان واشباع رتبات ال يفتواار الحماية والأ

 ل ا  تطبيه السياسة ب كل بام من  اساسيا   دورا   التسويه ا  المن مة الفند ية تؤدين ادارة إ  

 ل يف  والذي يعود بالنف  بليها . ياتحقيه الرضا للمستهلك 

 ن ظهاااور الجمعياااات والمراكاااز المتاصصاااة لحماياااة المساااتهلك يال ااايف  نتيجاااة للتطاااورات إ

ة الاارلية, أدى الى ضرورة اهتماام المن ماات بالموازناة باين اهادااها يالحاتلة ا  القوى البيو

 نها تلبية حقو  المستهلك.شأ  العديد من ا لراءات الت  من واهداد تلك المراكز من   ل تبن

 هدفت الدراسة إلى:قد و

  الفناد   مان الناحياة الن رياة الو ود بند  صوتية ا     التساويقية اا  الن ااط الساياح  و

 لل سد النقص الحاتل ا  هذا المجال .ومن أ

     الساو  الساياحية والفند ياة اا    يرها بلى  التسويقية ومدى تأالتعرد بلى وا   ظاهرة ا

 العرا  .

   مسااابدة ا دارات السااياحية والفند يااة ااا  معالجااة الم اااكل الناتجااة باان باادم ا لتاازام بقوابااد

  ا     التسويقية وانعكاس جلك بلى المستهلك يال يف  .

مديناة بغاداد, ا  اا    اند 20ن من الدرلة ا ولى يبغداد والسدير  من مجموع يلقد ا تير اند ا     

كل ب وائ    استمارة لكل اند  ب 30  استمارة بوا   ي60مجتم  الدراسة, حيث وزبل ي اج بُد

 -, ووزبل كا ت  :ع العاملينمن مجمو (10%)ي بنسبة   أ300ي لعينة من العاملين من أتل

 .واب اء مجل  ا دارة رؤساء -

 .نالمفوضو نالمديرو -

 .الوحدات ورؤساء ا  سام مديرو -
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 (Torres,2006)دراسة  (3

A Cross-Cultural Comparison of Ethical Attitudes of Marketing 

Managers: Puerto Rico and the United States 

 فيدراسة التسويق:  لمديري الأخلاقية المواقف المتنوعة حول لثقافاتل مقارنة) دراسة بعنوان

 (المتحدة والولايات بورتوريكو

ه  من أوائل الدراسات المقارنة الت  حاولل استك اد الموا ف الأ   ياة لماديري التساويه      

. و  د المتحدة الو يات و بورتوريكومن   ل إلراء مقارنة بين  قااتين ماتلفتين ا  دولتين هما 

مدير تسويه ا  البلدين. و  د توتلل الدراسة طبقاا  لتحليال  (254)ألريل بلى بينة مكونة من 

 المستادم إلى بدم ولود تباين بين الموا ف الأ   ية لمدراء التسويه لك  البلدين.  tا تبار 

   (Svensson,et.al,2009)دراسة  (4

Cross-sector organizational engagement with ethics: a comparison 

between private sector companies and public sector entities of 

Sweden 

 القطااا  شاارتات بااين مقارنااة :الالتااماا التنظيمااي بااالأخلاق لقطاعااات متنوعااة) دراسااة بعنااوان

 السويد( في العاا القطا  ومؤسسات الخاص

 بااين بااالأ    التن يماا  ا لتاازام ااا  ا  اات د و الت ااابه ومقارنااة لوتااف الدراسااةهاادال      

من  ا ل بنااء ناوبين  ا  و  د نفذت الدراسة استط ب .ةالعام مؤسساتالو الاام القطاع شركات

وزباال بلااى كاال ماان القطااابين و توتاالل الدراسااة إلااى ولااود ا ت اااات بااين  ,ماان ا سااتبيانات

مؤسساات القطااع مان بام تميل لأن تلتزم أكثر كم شركات القطاع الاام ب كل  القطابين إج أن  

عااض المجااا ت مثاال الأدوات الأ   يااة ومقااايي  الاادبم الأ   اا  ومقااايي  الأداء العااام ااا  ب

 الأ    .

 ,2010)وآخرون الهنداوي,)دراسة  (5

 التجارياة إعلاناتها وفاعلية لأخلاقيات التسويق الشرتات تبني بين العلاقة تقييم) دراسة بعنوان

 (الأردنية الخلوية الاتصالات شرتات على ميدانية دراسة -

واابلياة  التساويه لأ   ياات ال اركات تبنا  مادى بلاى التعارد إلاى الدراساة هاذ  هادال     

 موظف  بلى البحث مجتم  اشتمل حيث المستهلك, لدى المعراة بلى جلك وأ ر التجارية إب ناتها

ماوزبين  ا  موظفا (70) مان مؤلفاة بسايطة ب اوائية بيناة تأ اذ و اد اورناج, و زيان شاركت 

 .العلما  البحاث لأتاراس وجلاك بليهم ا ستبانة وزبل حيث الأردن ا  ال ركتين بين بالتساوي

 -ة:التالي افحصائية الأسالي  لماستاد و د
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 وا نحاراد الحسااب  والوسا  المووياة والنسا  التكارارات بلاى وي اتمل الوتف  افحصاء .1

 .ا ستبانة لفقرات المعياري

 .One Sample T-Test ا تبار  .2

 .المتعدد ا نحدار ا تبار .3

  .كرو نباخألفا ي ا بتمادية ا تبار .4

  :- متعددة منها نتائج إلى الباحثون توتل ولقد

 .افب نية حم تها ا  تاد ة شعارات الأردنية الالوية ا تصا ت شركات تتب  -

 .الترويجية حم تها ا  والت ليل الاداع بن الأردنية الالوية ا تصا ت شركات تبتعد -

 متعاددة منهاا مجاا ت اا  ا لتمااب  التساويه مفهاوم الأردن ا  ا تصا ت شركات تطبه -

 .العامة الادمات مجال وا  الرياض , البيو 

 بلاى معرااة التساويه ا  ا لتمابية للمسؤولية الأردن ا  ا تصا ت شركات تطبيه يؤ ر -

 .المستهلك

 - :منها نذكر متعددة توتياتب نوالباحث وتقدم

 زياادة معرااة بهادد للمجتما  تقدمها الت  بالادمات التعريف ا تصا ت شركات بلى يج  -

 .بها زبائنال

 يحتل أبارز كونه الدين  الجان  وأبرزها ا لتمابية الجوان  بماتلف ا هتمام بلى التركيز -

 .العينة أاراد ن ر ولهة من ا هتمامات

 . التسويه لأ   يات و ط  برامج لتنفيذ المناسبة المالية الماصصات تواير -

أ ارى  حيوياة  طاباات بلاى باالتطبيه وجلاك الدراساة موضاوع بان أ ارى دراساات إلاراء -

اا   المساتهلك معرااة بلاى التاأ ير اا  وأهميتاه التساويه ا   ياات دور إباراز بهادد وجلاك

 .والفائدة بالنف  بليها يعود بما المجا ت ماتلف
 

 (Guo,2012) دراسة   (6

How Business and Marketing Ethics Can Affect Hotel Brand Image  

Case: Chinese Hotel Chain  

 -للفناادق علاماة التجارياةالصاورة  على التسويقالأعمال و  أخلاقيات تؤثر تيفي دراسة بعنوان

 (الصينية فنادقالمِن  سلسلة: الحالة

 الع مااة تااورةبلااى  الأ   يااة الق ااايا ريمكاان أن تااؤ  كيااف استك اااد ةالدراساا تحاااول     

 ااد بملاال الدراسااة بلااى تحلياال الع  ااة بااين الق ااايا الأ   يااة و .للفناااد  ااا  الصااين التجاريااة

وتورة الع مة التجارية من   ل  ياس أ رهاا بلاى المحتاوى تيار الملماوس للع ماة والمتمثال 

تجاتهاااا منلمتمثااال بصاااورة بصاااورة الع ماااة اااا  أجهاااان الزباااائن والمحتاااوى الملماااوس للع ماااة ا

 والصورة ا لتمابية للع مة. و دماتها

وتوتلل الدراسة إلى أهمية الق ايا الأ   ية و أ رها الكبير بلى تورة الع ماة وأن بلاى      

 يقية تبدأ من الأ    فيجاد تورة ب مة ليدة للفناد .المسو ين وض  استراتيجية تسو
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  (Vigil,2012)دراسة  (7

The Effect of Home and Host Country Cultures on Marketing 

Managers’ Individual Decision Making Related to Ethical Issues in 

MNCs 

 الأخلاقياة بالقضاايا المارتب  القارار المحلياة والخارجياة علاى اتخاا  الثقافات )أثر دراسة بعنوان

 الجنسيات( متعددة الشرتات للمدراء في

أتل  النماجج الوتفية لعملياات اتاااج القارار المرتبطاة بالق اايا  لقد رُلعل ا  هذ  الدراسة     

الأ   ية ا  من مات الأبمال والمن مات التسويقية والمن ماات الدولياة وتيرهاا مان الدراساات 

بلد الأم والبلاد التجريبية المتعلقة بها. و الهدد الرئيس  لهذ  الدراسة هو إظهار أ ر الثقااات بين ال

. ا ا   بان (MNC)الم يف بلاى اتاااج القارارات الأ   ياة اا  ال اركات متعاددة الجنسايات 

 ا تيار أ ر الثقااات بلى ا دراكات والأحكام والتطور المعرا  لعلم الأ   . 

توتلل الدراساة إلاى أن  قاااات البلاد الأم والبلاد الم ايف لهاا أ ار معناوي اا  المراحال  و د     

. و اد ألريال الدراساة (MNC)المتعددة  تااج القارار افداري المارتب  بالق اايا الأ   ياة اا  

النارويج والياباان  بناد بملهام اا  وارنساا, وبلى مدراء متنوب  الجنسيات يالو ياات المتحادة, 

ماان  ا  ماادير (487)م الأتاالية أو ااا  البلاادان الم اايفة. وتكوناال العينااة ماان إلمااال  ماادراء بلاادانه

 الجنسيات الأربعة السابقة.

                                 (Marketing Capabilities  المقدرات التسلحدقية)با  الص ة ذات الدراسات - ت

 

  Akroush,2006)دراسة ) (1

Effects of Marketing Assets and Capabilities on Performance: An 

Empirical Investigation of Banks Operating in Jordan 

للمصاارف  استكشافية دراسة :الأداء على التسويقيةوالموجودات  المقدرات أثر) دراسة بعنوان

   (الأردن في العاملة

هدال هذ  الدراسة  ستك اد الع  ة باين المولاودات والمقادرات التساويقية بلاى الأداء اا       

وهدال أي ا  إلاى ا تباار اخ اار الوسايطة لابعض المتغيارات بلاى المصارد العاملة ا  الأردن. 

 رات والمولااودات التسااويقية. و اادهااذ  الع  ااة وا تبااار أ اار دباام افدارة العليااا بلااى بناااء المقااد

لأتااراس هااذ  الدراسااة ووزع بلااى ماادراء التسااويه  رطااو  ل البيانااات ماان  اا ل اسااتبيان لمعاا

ومدراء الفروع ا  المصارد. و د استادمل الدراسة تحليل ا نحادار المتعادد وتوتالل إلاى أن 

ماان  اا ل  بلااى أداء المصااارد والااذي  ااي  المقاادرات والمولااودات التسااويقية لهااا أ اار إيجاااب 

م تحليال ا نحادار البساي  والاذي أشاار إلاى أن دبام قياس الزباائن. و اد اساتادايي  المالية ومالمق

 المقادرات والمولاودات التساويقية. وكاان أكبار أ ار والتزام افدارة العليا له أ ر إيجاب  بلاى بنااء
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للمقاادرات والمولااودات التسااويقية بلااى ربحيااة المصاارد وبلااى افياارادات الكليااة وبلااى رضااا 

  .الزبائن بلى الترتي

لي ير إلى أن التغيرات التسويقية لمدراء المصارد تتوسا   (ANOVA)تحليل  مَ اد  استُ  و د     

الع  ة بين المقدرات التسويقية ومؤشارات الأداء للمصاارد. ومان  ام اقاد توتالل الدراساة إلاى 

ولود دور استراتيج  للمقدرات والمولودات التسويقية بلى  درة المصرد بلاى تحقياه أهداااه 

 عيدة الأمد والحصول بلى الميزة التنااسية.ب

     (Silva,2008)دراسة  (2

Distribution Channel Structure: An Overview of Determinants 

 للمحددات( مراجعة: التوزيع )هيكل قنواتدراسة بعنوان         

و التوزي  تيار المباشار ار بين التوزي  المباشر للزبائن هذ  الدراسة لفهم م كلة ا  تيتهدد      

و ااد لاااءت الدراسااة اسااتجابة لقلااة ا هتمااام ماان  باال الماادارس التسااويقية يماان  اا ل الوسااطاء . 

م اكلة الدراساة مان   ناوات التوزيا . و اد حللالتصاميم بوضعف البحوث التجريبية الت  اهتمال 

د توتالل الدراساة   ل مرالعة لأهم المحددات الااتة بهيكل التوزي  ا  الكتابات السابقة. و ا

 ه :وار ال ركة لقناة التوزي  ا تي أرب  بوامل مهمة تؤ ر بلى ه تولدإلى أن

 بادات الزبائن. .1

  صائص المنتج. .2

 السو . .3

 بوامل  اتة بال ركة. .4

مال مان هاذ  العوامال ومان  ام تهاتم بكال بامتعاددة اقرات   د بنُ  إطار مفاهيم  مكون من و     

 اقرات المقياس لهذ  العوامل يمكن ا تبار  تجريبيا  ا  البحوث المستقبلية.  بنُيل

  (Morgan,et.al,2009)دراسة  (3

Market Orientation, Marketing Capabilities, and Firm Performance 

 المقدرات التسويقية وأداء المنظمة( )توجه السوق و دراسة بعنوان       

هدال الدراسة إلاى ا تباار كال مان تولاه الساو  والمقادرات التساويقية بلاى الأداء المن ما       

با بتماااد بلااى الن ريااة التقليديااة المسااتندة للمااوارد ون ريااة المقاادرات الديناميكيااة الحديثااة. و ااد 

ة استادمل الدراسة بينة من تنابات ماتلفة وتوتلل إلى أن توله السو  والمقدرات التسويقي

وتسهم ا  تحقيه الأداء المن ما  المتفاو . كماا توتالل إلاى  ه  مولودات بع ها مكمل بعض

وأن المقدرات التساويقية لهاا  (ROA)أن توله السو  له أ ر مباشر بلى العائد بلى المولودات 

 وأداء المن مة المدرك. (ROA)أ ر مباشر بلى كل من 
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    (Wang,2010)دراسة  (4

Marketing Capability, Analyst Recommendations, and Firm Value 

 )المقدرات التسويقية وتوصيات المحللين وقيمة المنظمة( دراسة بعنوان

تكونل هذ  الدراسة من تجربتين  ستك اد أ ر المقدرات التسويقية بلى الأداء. و اد ركازت      

ارضايات  ت  ا ثرطاو  المحللاين إج  يقية بلاى توتاياتالتجربة الأولى بلى أ ر المقدرات التسو

محللااين و ااد أظهاارت نتااائج لتساالي  ال ااوء بلااى الع  ااة بااين المقاادرات التسااويقية وتوتاايات ال

لياة بلاى يتجااوز حتاى أ ار المقادرات الماأن المقدرات التسويقية لها أ ر إيجااب  ومباشار الدراسة 

وتزداد أهمية المقدرات التسويقية  يا  كما أن هذا الأ ر المباشر لي   ط توتيات المحللين للمن مة

 ا  الأسوا  جات المنااسة العالية. 

حَل       اخليات الممكناة لتحويال  يماة اجاوة المقادرات التساويقية فيجااد وا  التجربة الثانية وضت

. افجوة المقدرات التسويقية بين المن مة ومنااسايها تمثال الميازة التنااساية الأسوا  والحفاظ بليها

من مة. كماا ا تبارت هاذ  الدراساة أ ار اجاوة المقادرات التساويقية بلاى مقاايي  الأداء المتعاددة لل

وبنف  الو ل. و د توتلل الدراسة إلى أن استجابة السو  للمنتج اا  اجاوة المقادرات التساويقية 

 تاتلف بن استجابة السو  للتمويل. 

  (Merrilees,et.al,2010)دراسة  (5

Marketing Capabilities: Antecedents and implications for B2B SME 

performance 

)المقدرات التسويقية: سوابق ومضامين لأداء المشاريع المتوسطة و الصغيرة  دراسة بعنوان

SME  في حالة(B2B 

تحاول هذ  الدراسة تقديم من ور لديد ل ستراتيجية التسويقية للم اري  المتوسطة والصغيرة      

(SME)   ا  سيا(B2B) و د طورت الدراسة نموجج هيكل  يرب  المقدرات التسويقية باالأداء .

 (367)التسااويق  باسااتادام المن ااور المسااتند للمااوارد ااا  ال ااركة. و ااد ألرياال الدراسااة بلااى 

اا  اساتراليا و اد أظهارت أن هنااك مقادرتين تساويقيتين ها  الع ماة  ا  ومتوساط ا  تغير ا  م روب

وتوتلل الدراسة أي ا  إلى أن ,  (B2B) بداع لها نتائج كبيرة بلى الأداء ا  سيا  التجارية وا

تولااه السااو  والمقاادرات افداريااة تعماا ن ك ليااة تمكااين لبناااء المقاادرات التسااويقية. و  ااد أشااارت 

ا  تبارات إلى نف  النتائج بند تطبيقهاا بلاى    اة أناواع مان ال اركات الماتلفاة باالحجم وها  

بامااال   20-99مااان العااااملين  وال اااركات الصاااغيرة ي 20ت الصاااغيرة لااادا  يأ ااال مااان ال اااركا

 بامل . 100-499وال ركات متوسطة الحجم ي
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  (Tooksoon,et.al,2012)دراسة  (6

The Exploratory Study of Marketing Capabilities and Export 

Success:an Investigation of Thai’s SMEs   

 نجاح التصدير( )دراسة استكشافية للمقدرات التسويقية و دراسة بعنوان

 لعَاام  لُ التسااويقية ونجاااح التصاادير و ااد  تحاااول هااذ  الدراسااة ا تبااار الع  ااة بااين المقاادرات     

البيانات من   ل استبيان أرسل ببر البريد افلكترون  للم اري  الصغيرة والمتوساطة اا  تالياد 

(SMEs)  َم ااهدة تاالحة للدراساة. و اد اساتادمل الدراساة أربعاة مان  (89)بلى  , و د حُصل

ومقاادرات  ,ومقاادرات التسااعير ,ومقاادرات التوزياا  ,مقاادرات المنااتج :هاا والمقاادرات التسااويقية 

بينماا مقادرات المناتج لهاا أ ار سالب   ,بنجااح التصاديركااا  لها أ ر إيجاب  معنوي وهذ   الترويج

 أ ر معنوي بلى نجاح التصدير.التوزيعية الي  لها معنوي م  نجاح التصدير. أما المقدرات 

 با فقاعدة البيانات التسلحدقية الص ة ذات الدراسات - ث

                          (Marketing Database  

 (Seller&Gray,1999)دراسة  (1

A Survey of Marketing Database  

ية(التسويق بياناتال قاعدة عن استطلا ) بعنواندراسة              

تهدد هذ  الدراسة إلى منا  ة أهم بناتر  ابدة البياناات التساويقية ومراحال تطورهاا وأهام      

العقبات الت  تواله  ابدة البيانات التسويقية. وتحاول بيان مدى ارتبااط  ابادة البياناات التساويقية 

هاتم بتطبياه التساويقية تساة أن  ابادة البياناات ت الدرا, وبد  (CRM)م  تسويه ب  ات الزبون 

تساويقية ال ابادة البياناات إن  أن مة المعلومات بلى التسويه المباشر. و اد توتالل الدراساة إلاى 

وأنه يعُد اليوم  ,تاتلف من تنابة إلى أ رى بل وتاتلف من شركة إلى أ رى ا  نف  الصنابة

لهااات  اباادة البيانااات ماان أهاام المصااادر لتحقيااه المياازة التنااسااية. و ااد حااددت الدراسااة أهاام مو

شاار وهيكاال الكلااف والتكنولوليااا وال اارود التسااويقية متمثلااة بااالتغيير ااا  أدوار التسااويه المبا

ى مل الدراسة مجموبة النماجج لتطور  ابدة البياناات التساويقية تتفاه أتلبهاا بلاا  تصادية, و د  

ية والتكتيكية لابعض ال اركات مصدر للميزة التنااسية ا ستراتيج أن  ابدة البيانات التسويقية ه 

 بينما تعد ضرورة استراتيجية ل ركات أ رى.
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  (Rao,2007) دراسة (2

Marketing Database and CRM: A Case on Predictive Modeling for 

Ayurveda Product Offerings 

 التنبؤية النمذجة على حالة المبون: علاقات التسويقية وإدارة البيانات قاعدة) دراسة بعنوان

(لأيورفيداالمنتج  لعروض  

تعُد هذ  الدراساة مرالعاة لمادا ل النمذلاة التنبؤياة التا  تبناهاا المساو ون لتحدياد القطاباات      

 .لمنتج أو  دمة معينة تقدم ممكن أن تحقه أكبر معدل استجابةمن الالسو ية المستهداة الت  

                        للنمذلااااااة التنبؤياااااة وهاااااا  مااااااد ل المولهاااااااتو اااااد نا  اااااال الدراسااااااة    اااااة ماااااادا ل      

(Heuristic approach)  ,  والماد ل ا حصاائapproach) (Statistical  ,  وماد ل تنقيا

. و اد اساتادمل الدراساة اسالو  دراساة الحالاة لتطبياه (Data Mining approach)البياناات 

الصنابية والت  تقدم منتجاتها إلى بدد كبير مان الساكان.  (Ayurveda)هذ  النماجج بلى شركة 

 وولدت أن النماجج التنبؤية الت  تستادمها كانل:

 النموجج التكراري الذي يعتمد بلى الأحداث الأ يرة. -

 نموجج ا نحدار المنطق . -

وهااو نمااوجج لمرباا  كاااي  كت اااد  (CHAID)نمااوجج شااجرة القاارار بالاصااوم نمااوجج  -

سابدت هذ  النماجج بلى تجديد هوية ونوبية الزبائن الذين ينتماون إلاى القطااع  التفابل. و د

 المستهدد والذين لهم أبلى معدل استجابة.

   

 (Dhman,2011)دراسة  (3

The Effect of Customer Relationship Management (CRM) Concept 

Adoption on Customer Satisfaction – Customers Perspective  

The Case of Coastal Municipalities Water Utility CMWU- Rafah Branch 

حالااة ن( مبااا ( علااى ر ااا الCRM) مبااونإدارة علاقااات النااي مفهااوا ب  ت  أثاار ) دراسااة بعنااوان

 .ارع رال -"مصلحة ميا  بلديات الساحل"مصلحة الميا   البلديات الساحلية

 الم اتركين ما  الع  اة إدارة مفهاوم تطبياه تاأ ير مدى بلى التعرد إلى الدراسة هذ  تهدد     

 بلاديات مياا  مصالحة اا   ساارتهم وبادم وبقاائهم بلايهم وا ساتحواج الم اتركين, بلاى رضاا

 (14) باين مان راال مديناة اا  نوالم ترك را تي و د. الم تركين ن ر من ولهة وجلك  الساحل

 الصارد و المياا  م اترك  لميا  بدد الدراسة مجتم  شمل و د .مصلحة الميا  بها تعمل منطقة

 واتانف و اد. الطبقياة العيناة بطريقاة واا تيار ا  م اترك(393)  لما  و اد رال, مدينة ا  الصح 

 وم اتركين ,ملتازمين م اتركين .أتاناد    اة إلاى الفاواتير بتساديد التازامهم مادى أسااس بلى

 إدارة مفهاوم تطبياه أ ار   اي التصانيف بملياة وبعاد, ملتازمين تيار وم اتركين لزئيا   ملتزمين
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 التحليال  ا ل مان الدراساة تلاصال و اد, للتساويه الأربعاة المحااور و الم اتركين ما  الع  اة

 ايجااب   ارأ له سيكون الم تركين م  الع  ة إدارة مفهوم تطبيه أنإلى  العينة لردود افحصائ 

 أوتال النهاياة اا  .الم تركين وبدم  سارة وا حتفاظ ىالرض و ا ستحواج إلى الوتول بلى

 و إلاى الم اتركين المقدماة الاادمات تطاوير لانا  بلاى المصالحة تركاز أن ب ارورة الدراساة

 الرالعاة مان التغذياة بلاى بالحصاول ينتها  المقدمة ال كاوى م  واحتراا  مهن  ب كل التعامل

 ا ساتراتيجية الاطا  تطاوير بناد وتولهااتهم الم اتركين أراء ا بتباار بعين والأ ذ الم تركين

تحقياه  الال مان اعالة اتصال  نوات إن اء   ل من الم تركين م  المستمر بالتواتل وا هتمام

 .الم تركين م  الع  ة إدارة مفهوم تطبيه وراء الرئيسية الأهداد

 ,2012)وآخرون الهنداوي,)دراسة  (4

 المصاارف خادماتجاودة  علاى وأثرهاا بالعلاقاات للتساويق الأساساية )الأبعااد دراساة بعناوان

 الأردنية(

 معلوماتية  ابدة بإبعاد  يتوار بالع  ات التسويه تأ ير بلى التعر د إلى الدراسة هذ  هدال      

 .الأردنية المصارد  دمات لودة الدا ل   بلى التسويهو ,بالزبائن أسالي  ا تصالو ,للزبائن

 المملكاة محاا اات لميا  اا  العاملاة الأردنياة المصاارد التجارياة مان الدراساة مجتما  نتكاو  

 لميا  مان الدراساة مجتما  را تيا و اد. تجاريا   مصراا   ب رون بددها والبالغ الهاشمية الأردنية

 بسايطة ب اوائية الدراساة بيناة و د شملل بمان, مدينة ا  العاملة الأردنية التجارية المصارد

 لما  مان ألال ساتبانةا  لمَ مت تُا .بماان اا  باملاة مصاارد  ماان  اا  الماوظفين من بدد من

 بيناة داأاار باصاائص تعلاه الأول :ينألاز مان تكونال الدراساة و اد بيناة أااراد مان البياناات

 بموضاوع تعلاه اقاد الثاان  أماا .التعليما  المساتوىو العمار,و الجان , :ت امنل و ادالدراساة 

  ادمات لاودة بلاى بالع  اات للتساويه للأبعااد الأساساية ا ار ولاود مادى مقيااس :الدراساة

 اناتا ساتب بادد وباذلك يكاون اساتبانات, ب ار مصارد كال اا  وزع و اد. الأردنية المصارد

 بنسبة افحصائ  للتحليلمنها  استبانة (68)     ,استبانة(71)  منها استرد و د استبانة,  (80)

اعَل و اد. الموزباة ا ساتبانات إلماال  مان  (%85)  بيناة أااراد مان المساتجيبين إلاباات أُ   

 هاذ  ومنا  اة وتحليال الفرضايات ا تباار نتاائج مان المتعادد وانط  اا   ا نحادار لتحليال الدراساة

  ابدة يتوار بالدراسة الم مولة بإبعاد  بالع  ات للتسويه ا ر ولود إلى الدراسة النتائج,  لصل

 المصارد  دمات لودة بلى الدا ل   التسويهو بالزبائن, أسالي  ا تصالو ,للزبائن معلوماتية

 .الأردنية
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 (Nwokah,2012)دراسة  (5

Strategic Use of Marketing Database for Marketing Decision-Making 

 (التسويقي قرارال اتخا في ية التسويق بياناتال قاعدةالاستراتيجي ل ستخدااالا) دراسة بعنوان

 القارارات اتاااج و التساويقية, البياناات لقابدة الحالية إلى ا تبار ا ستادامات الدراسة هدال     

بملياة  اا  التساويقية البياناات لقابادة المساتقبلية ا ساتادامات تحديدإلى وهدال أي ا   التسويقية,

مد ل التحليل الوتف  وابتمدت بلى البياناات الثانوياة و د تبنل الدراسة  .التسويق  القرار اتااج

 سابقة الت  مثلل الأساس الفكري والن ري لهذ  الدراسة. من   ل تبن  مرالعة للدراسات ال

التسااويقية هماااا  البيانااات  ااد توتاالل الدراسااة إلاااى أن هناااك مصاادرين واسااعين لقابااادة و      

 البيانااات تسااتفيد ماان هااذ  المصااادر لبناااء  اباادة, وأن ال ااركات المصااادر الدا ليااة والاارليااة

التساويقية  البياناات ال ركات الت  تستادم البياناات مان  ابادة أن للزبائن والمنااسين. و التسويقية

بلى ا ستثمار. و د  دمل الدراسة نوبين من الم امين أحدهما للأكاديميين  ا  تحقه بالمقابل بائد

الكتاباات الساابقة  ال هذ  الدراسة معراة إلاى مجموباةأضا بالنسبة للأكاديميينا ,واخ ر للمدراء

حول هذا المجال و د تحتااج الدراساات ال حقاة فلاراء ا تباارات تجريبياة لمعرااة وا تباار أ ار 

التسويقية بلى اتااج القرار التسويق  باستادام المقترحات الت   دمتها هذ  الدراسة  البيانات  ابدة

اقد تنباأت الدراساة با ساتادامات والمكونة من أداة بحثية من مقياس  ماس . أما بالنسبة للمدراء 

 التسويقية ا  بملية اتااج القرار التسويق . البيانات المستقبلية لقابدة

 (Freihat,2012)دراسة  (6

The Role of Marketing Information System in Marketing Decision 

Making in Jordanian Shareholding Medicines Production 

Companies 

إنتااا   شاارتاتل التسااويقي القاارار اتخااا  التسااويقية فااي المعلومااات اانظاا )دور بعنااواندراسااة 

  تويتية( مساهمة الأردنية الأدوية

وهادال إلاى إظهاار  ,وه  دراسة ألريال بلاى شاركات إنتااج الأدوياة المسااهمة اا  الأردن     

. كماا هادال التساويق  القارار اتاااج و التساويقية المعلوماات لن اام الرئيسية المكونات بين الع  ة

ت الدراسااة بلااى ابتماادو  ااد  .التسااويقية المعلومااات ن ااام ومكوناااتبناتاار  إلااى تقااديم مفهااوم و

مان  ا  مادير (56)و اد وزبال ا ساتمارة بلاى  ,تن يم وتوزي  استبيان بلى إدارات هذ  ال ركات

واستادمل الدراسة مجموباة مان الأدوات ا حصاائية مثال ألفاا كارو نبااخ  ,مدراء هذ  ال ركات

لتحديد مو و ية أداة لم  البيانات يا ستبيان . و د توتلل الدراساة إلاى أن هنااك ب  اة معنوياة 

بحااوث التسااويه, واختيااة يالسااج ت الدا ليااة,  التسااويقية المعلومااات ن ااامبااين كاال ماان مكونااات 

لادى هاذ  ال اركات لتعياين  اتااج القرار التسويق , كما أن هنااك ماي   ية  ووا ستابارات التسويق

 . التسويقية المعلومات ن امأشاام لديهم المؤه ت الجامعية والابرات المتاصصة ا  وظائف 
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 ةناقشة الدراسات والجهلحد المعرةية السابقة - انياً:
هذ  الفقرة بلى توضيل مجموبة من العوامل الأساساية التا  تااص الدراساات الساابقة  تركز     

والجهود المعراية السابقة الت  لرى تناولها ا  الفقرة يأو   , ولتوضيل ب  تها بالدراسة الحالية 

 -وسب  ا تيارها, وبلى واه الفقرات اختية:

دراساااات الساااابقة الأساساااية   تياااار الأحاااد الأسااابا   الصااالة بمو اااو  الدراساااة الحالياااة: - أ

 (7)دراسااة هااو ب  تهااا بمتغياارات الدراسااة الحاليااة. يوضاال الجاادول  واستعراضااها ااا  أي  

 ب  ة الدراسات السابقة بمتغيرات الدراسة الحالية:

 7الجدول                                               

 متغيرات الدراسة الحاليةتصنيف الدراسات السابقة على وفق          

 متغيرات الدراسة
عدد الدراسات السابقة  ات 

 الصلة بالمتغير

 5 فلسفة تسويق ما بعد الحداثة -1

 7 أخلاقيات التسويق   -2

 6 المقدرات التسويقية  -3

 6 قاعدة البيانات التسويقية  -4

 24 الإجمالي          

 المصدر: من اعداد الباحثة

 

 تبايناال الدراسااات السااابقة ااا  طبيعتهااا بااين الدراسااات الن ريااة الدراسااات السااابقة: طبيعااة - ب

توزي  الدراسات والجهود المعراية الساابقة بلاى  (8), ويوضل الجدول والدراسات التطبيقية

 واه توزيعها بين الدراسات الن رية والدراسات التطبيقية.

 8الجدول 

 طبيعتهاتصنيف الدراسات السابقة على وفق 

 متغيرات الدراسة
دراسات 

 تطبيقية

دراسات 

 نظرية

نسبة الدراسات 

 التطبيقية

نسبة الدراسات 

 النظرية

 80% 20% 4 1 فلسفة تسويق ما بعد الحداثة-1

 29% 71% 2 5 أخلاقيات التسويق-2

 33% 67% 2 4 المقدرات التسويقية-3

 17% 83% 1 5 قاعدة البيانات التسويقية-4

 من اعداد الباحثةالمصدر: 
 

 الن رية ضمن متغيراتدراسات الأن أبلى نسبة من الدراسات كانل  (8)ي حظ من الجدول      

 شا ءوالدراسات المتعلقة باالرب  باين المتغيارات, وهاذا إن دل بلاى  السفة تسويه ما بعد الحدا ة

ا هتمام العالية بمتغيارات نه يدل بلى درلة اباة موضوع حدا ة هذ  الدراسات اإو سيما م  مر

الدراسة, وإنهاا تمار اا  مرحلاة الدراساة والتكاوين, وهاذا مان الأماور التا  شاجعل بلاى ا تياار 

 متغيرات الدراسة والسع  للبحث ايها إكما   للجهود السابقة الت  تنا ش هذ  الموضوبات.



  Previous studiesالسابقة    الدراسات

 الأول                                المبحث -الثاني الفصل                                     

 
117 

 

ظهر تباين واضل ا  بينة الدراسات والجهود  التي تناولتها الدراسات: اتعطبيعة المو و - ت

بلااى واااه التولهااات افداريااة الرئيسااة ااا  حقاال إدارة  (9)المعرايااة السااابقة ااا  الجاادول 

 التسويه.

 9الجدول 
 التي تضمنتها الدراسات السابقة اتعوالمو 

 الدراسة اتعمو و الباحث المتغير

 فلسفة 
 

 تسويق 
 

 ما بعد 

 الحداثة

Firat&Shultz,2001:109-203 استكشاف مقاييس أولية لطبيعة مستهلك ما بعد الحداثة 

Shaughnessy&Shaughnessy,2002:

109-135 
 قمح عن القشفصل ال :والتسويق الحداثة بعد ما

Addis&Podesta,2005:386-412 الحداثة بعد ما منظور: التسويق لبحوث الطويلة الحياة 

Simmons,2008:299-310 التسويق لمستهلكي ما بعد الحداثة: تقديم حرباء الإنترنت 

Hamouda,2012:96-117 التوقف أو التحول: المستهلك نفس وعلم الحداثة بعد ما 

 

 

 

 

 

 أخلاقيات 

 

 

 

 التسويق

Smith,2000:1-31 

                                                                               : لممارساااااة التساااااويق الأخلاقياااااة التوجيهياااااة المبااااااد 

 دور بشااااأن الملاحظااااات وبعااااض (GASKI) علااااى ردا  

 المعيارية للتسويق الأخلاقيات

 1:2005-29 النعيمي,

التساااااويقية وأثرهاااااا فاااااي حماياااااة المساااااتهلك  الأخااااالاق

دراساااة ميدانياااة لعيناااة مااان فناااادق الدرجاااة  -"الضااايف"

 الأولى في بغداد

Torres,2006:1-128 

 الأخلاقيااااة المواقااااف المتنوعااااة حااااول للثقافااااات مقارنااااة

 والولاياااات بورتوريكاااو التساااويق: دراساااة فاااي لماااديري

 المتحدة

Svensson,et.al,2009:283-297 

متنوعة: مقارنة باين  لقطاعات التنظيمي بالأخلاق الالتماا

شااارتات القطاااا  الخااااص ومؤسساااات القطاااا  العااااا فاااي 

 السويد

 ,69:2010-81الهنداوي, وآخرون

 لأخلاقياات التساويق الشارتات تبناي باين العلاقاة تقيايم

 شارتات علاى ميدانية دراسة) التجارية إعلاناتها وفاعلية

 (الأردنية الخلوية الاتصالات

Guo,2012:1-96 

صاااورة  علاااى الأعماااال والتساااويق أخلاقياااات تاااؤثر تياااف

الفنااادق ماان  سلساالة: الحالااة -العلامااة التجاريااة للفنااادق

 الصينية

Vigil,2012:1-259 
 المارتب  القرار المحلية والخارجية على اتخا  الثقافات أثر

 الجنسيات متعددة الشرتات للمدراء في الأخلاقية بالقضايا

 

 

 المقدرات

 

 

 

 التسويقية

Akroush,2006:440-463 
  دراسة :الأداء على والموجودات التسويقية المقدرات أثر

 الأردن استكشافية للمصارف العاملة في

Silva,2008:1-13 هيكل قنوات التوزيع: مراجعة للمحددات 

Morgan,et.al,2009:909-920 التسويقية وأداء المنظمة توجه السوق و المقدرات 

Wang,2010:1-74    المقدرات التسويقية وتوصيات المحللين وقيمة المنظمة 

Merrilees,et.al,2010:1-8 
المقاادرات التسااويقية: سااوابق ومضااامين لأداء المشاااريع 

 (B2B)في حالة  (SME)المتوسطة و الصغيرة 

Tooksoon,et.al,2012:106-110 دراسة استكشافية للمقدرات التسويقية و نجاح التصدير 

 

 قاعدة  

 

 البيانات  

 

Seller&Gray,1999:1-45 التسويقية البيانات عن قاعدة استطلاعية دراسة 

Rao,2007:1-17 
 حالااة المبااون: علاقااات التسااويقية وإدارة البيانااات قاعاادة

 لأيورفيداالمنتج  لعروض التنبؤية النمذجة على

Dhman,2011:1-159 
( علاااى CRM) مباااونناااي مفهاااوا إدارة علاقاااات الب  أثااار ت  

مصاالحة الميااا   حالااة البلااديات الساااحلية - مبااا نر ااا ال
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 التسويقية

 فر  رفح -"مصلحة ميا  بلديات الساحل"

 ,159:2012-187الهنداوي, وآخرون
جاودة  علاى وأثرهاا بالعلاقاات للتساويق الأساساية الأبعااد

 الأردنية المصارف خدمات

Nwokah,2012:27-37 
التسااويقية فااي  البيانااات الاسااتراتيجي لقاعاادة الاسااتخداا

 التسويقي القرار اتخا 

Freihat,2012:326-336 
التسويقي  القرار اتخا  التسويقية في المعلومات نظاا دور

 تويتية مساهمة الأردنية إنتا  الأدوية لشرتات

 المصدر: من اعداد الباحثة

 

 (10)معطيااات الجاادول   هاارت )المتغياارات( التااي تناولتهااا الدراسااات:ات عوالمو اا عاادد - ث

تاااورة واضاااحة بااان تركياااز الدراساااات الساااابقة ساااواء أكانااال جات موضاااوع واحاااد, أم 

 موضوبين, أم    ة مواضي .

 10جدول ال

 التي تناولتها اتع وتصنيف الدراسات السابقة على وفق عدد المو

 النسبة المئوية العدد وترتيمهاعدد الدراسات 

 %25 6 دراسات بمو و  واحد

 %58 14 دراسات بمو وعين

 %17 4 اتعودراسات بثلاثة مو 

 - - اتعوة مو أربعدراسات ب

 %100 24 الإجمالي     

  المصدر: من اعداد الباحثة

 

, إج موضااوبينااا  الدراسااات التاا  تناولاال أن أبلااى نساابة تمثلاال  (10)يت اال ماان الجاادول      

الدراساات  يليهاا, و %(25بنسابة  ا  واحاد ا  موضاوب, يليهاا الدراساات التا  تناولال  %(58بلغل 

أربعاة  تتنااول أ يارا    تولاد دراسااتو,  (17%إج بلغال النسابة  اتب   ة موضوالت  تناولل 

التساويق )فلسفة تسويق ماا بعاد الحداثاة: ترطاار لتطاوير أخلاقياات  للدراسة الحالية اتبموضو

 رياديا  للدراسة الحالية. , وهذا يمثل اتجاها  من خلال المقدرات وقاعدة البيانات التسويقية(

 مجالات الإةادة ةن الدراسات السابقة - الثاً:
ماان الدراسااات السااابقة والجهااود المعرايااة ماان حيااث الصاالة بموضااوع  بُاار سَ  ضااوء مااا ااا      

الت   اتبالمستعملة ا  التحليل وبدد الموضو الدراسة الحالية وطبيعة الدراسات السابقة وأدواتها

لملة من المعطياات لأهام مجاا ت افااادة  ةيت ل أمام الباحث ولتها الدراسات السابقة وطبيعتهاتنا

 -ة ب كل بام, وكما يأت :من الدراسات السابق
: أسهمل الدراسات السابقة وب اكل كبيار اا  إتنااء الجانا  إثراء الجوانب النظرية والفكرية .1

 الن ري والفكري ببر ا  تباس من هذ  الدراسات وافاادة من التأطير الن ري الاام بها.
 

السفة تساويه ماا بعاد لم تكن هنالك دراسة تتناول الع  ة بين الاطلا  على نتا ج الدراسات:   .2

ي ااكل دااعااا  أمااام  وهااذاالحدا ااة وأ   يااات التسااويه والمقاادرات و اباادة البيانااات التسااويقية, 

 .ئج ستك اد هذ  الع  ة والتوتل إلى النتا ةالباحث



  Previous studiesالسابقة    الدراسات

 الأول                                المبحث -الثاني الفصل                                     

 
119 

 

أسااهمل الدراسااات السااابقة وب ااكل مباشاار ااا  بناااء مقااايي  الدراسااة  بناااء مقياااد الدراسااة: .3

ل ا طا ع , وجلك من  ا و ابدة البيانات التسويقية ,والمقدرات ,التسويه   يات لأالحالية 

انات والأدوات المسااتعملة ااا  الدراسااات الم ااابهة, وابتمادهااا ااا  بلااى المقااايي  وا سااتب

ى رتاانة هاذ  المقاايي  ومادى لهاا ل طموناان بلا الدراسة الحالية بعد إلراء التحكيم العلما 

 الدراسة الحالية.انسجامها م  تولهات وأتراس 
 

الاذي  الدراسات, وتسلسال اقراتهاا التعرد بلى منهجيات هذ إن   المنهجية العلمية للدراسة: .4

من تصميم منهجية الدراسة الحالية من   ل ا طا ع بلاى المع ا ت الفكرياة  ةن الباحثمك  

 والميدانية وأهداد وأهمية وارضيات ونماجج الدراسات السابقة.
 

 ةالطرياه أماام الباحثا مهادتا طا ع بلاى بيناات الدراساات الساابقة  دراسة:اختيار عينة ال .5

 .وافاادة منها ار بينة الدراسة الحالية  تي
 

افلمااام بالوسااائل افحصااائية الم ئمااة للدراسااة الحاليااة, باان طريااه  الوسااا ل الإحصااا ية: .6

الأكثاار م ئمااة ا طاا ع بلااى الوسااائل المسااتعملة ااا  هااذ  الدراسااات وتحديااد تلااك الوسااائل 

 الفرض .   تيار ماط  الدراسة

مجا ت افاادة من كل دراسة سابقة من   ل  راءتهاا وب اكل د ياه  (11)يوضل الجدول  و     

ليكاون القاارئ بلاى بيناة  متعاددة ية من   ل التركيز بلاى محااوروافاادة منها ا  دراستنا الحال

 -منها وكما يأت :

 11جدول ال

 سابقةال اتدراسالمجالات الإفادة من 

 ترتيم الدراسة الأسلوب المكان/العينة و السنة الباحث )الباحثون( و
مجال 

 الإفادة

Firat&Shultz,2001 

دراسااة تطبيقيااة, وزعاات 

اساااتبانة علاااى عيناااة مااان 

طلبة الجامعاات الأمريكياة 

 ا  شخص (268)مكونة من 

 

تصميم واختباار هدفت الدراسة إلى 

أداة لقيااااد توجهاااات مساااتهلك ماااا 

 بعد الحداثة

الجانب 

 النظري

Shaughnessy&Shaughnessy,

2002 

 دراسة نظرية, جامعة

 طهران

هناا   أن  الدراسة إثبات تحاول هذ  

حاجااااة لتقياااايم حاساااام للمساااااهمة 

ا بعاااااد الحداثاااااة فاااااي الممكنااااة لمااااا

إيضااح تياف التسويق وتهادف إلاى 

مباااد  وعقا ااد مااا بعااد  يمكاان رباا 

المفاااهيم التسااويقية وقااد الحداثااة ب

قدمت الدراسة خمسة شروط مهمة 

 ,شارةلما بعد الحداثة وهي نظاا الإ

 ,والتشاااااااظية ,وفااااااارط الواقعياااااااة

والتخصصية والسلوتيات الرممياة. 

و تيف يمكن أن تقود فلسفة ما بعد 

الحداثاااااة إلاااااى مروناااااة الإنتاااااا  و 

 الاستهلا 

 

 

 

 

 

 

الجانب 

 النظري

Addis&Podesta,2005 
 معهاااااددراساااااة نظرياااااة, 

 بوتااوني, جامعااة الإدارة,

 تفساااير إلاااى الدراساااة هاااذ  تهااادف

التساااويقية. وهاااي  المعرفاااة نظرياااة

الجانب 

 النظري
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قسااااام , إيطالياااااا -ميلاناااااو

 مدرساااااااااة , التساااااااااويق

(SDA) بوتاااااااااااااااااااااوني 

 إيطاليا ميلانو, التجارية,

دراساااة نظرياااة تساااتطلع مجموعاااة 

ماان الاسااتفهامات البحثيااة بفااارض 

   بيان انعكاساتها على التسويق

Simmons,2008 
جامعة ألستر, المملكة 

 المتحدة

تقاااديم تهااادف هاااذ  الدراساااة إلاااى 

مراجعاااة شااااملة لتساااويق ماااا بعاااد 

ساااااياق المساااااتهلك الحداثاااااة فاااااي 

الأدبياات حاول المو او   ومناقشة

تماااا تهااادف إلاااى إنهاااار إمكاناااات 

الإنترناات تااأداة تسااويقية يمكاان أن 

تحاااااتي التعقيااااد الماااالازا لأسااااواق 

 مستهلك ما بعد الحداثة

 

 

الجانب 

 النظري

Hamouda,2012 دراسة نظرية 
 خصااا   لتحديااد ,الدراسااة هاادف

الحداثااة ودراسااة  بعااد مسااتهلك مااا

 أهم أبعاد ما بعد الحداثة

الجانب 

 النظري

Smith,2000 لندن : دراسة نظرية 
رتمت على أبعاد أخلاقيات 

 التسويق

الجانب 

 النظري

 2005النعيمي,

الجامعااااااة المستنصاااااارية 

تلياااااة الادارة والاقتصااااااد 

قسااااااام الساااااااياحة وادارة 

الفنـادق. دراسة ميدانياة: 

فنادق الدرجاة الاولاى فاي 

مقياااااد ليكاااارت, بغااااداد. 

الوساااااااااااا  الحسااااااااااااابي 

 والانحراف المعياري

 

 

ماادت تااأثير الاخاالاق التسااويقية فااي 

المنظماااااات الفندقياااااة فاااااي تاااااوافر 

الحمايااة والأمااان واشاابا  ر باتااه 

 مل على ار ا هوالع

 

الجاناااااااااب 

النظاااااري, 

بناااااااااااااااااء 

فقااااااااااارات 

 المقياد

Torres,2006 
/  أرجوسااااااااااي جامعااااااااااة

 فلوريدا بولاية ساراسوتا

حاولاات استكشاااف  مقارنااة دراسااة

 لمااااااااديري الأخلاقياااااااة المواقاااااااف

ماان خاالال اجااراء مقارنااة  التسااويق

دولتااين  بااين ثقااافتين مختلفتااين فااي

 المتحدة والولايات هما بورتوريكو

الجاناااااااااب 

النظااااااااري 

بناااااااااااااااااء 

فقااااااااااارات 

المقيااااد, 

صااااايا ة و

 الفر يات

Svensson,et.al,2009 

دراسااة تطبيقيااة, مقارنااة 

 القطااااااا  بااااااين شاااااارتات

ومؤسسااااااااات  الخاااااااااص

فاي الساويد,  العااا القطا 

 مقياد ليكرت

وصف ومقارنة التشابه والاخاتلاف 

 باين التنظيمي باالأخلاق في الالتماا

 الخاااااااااااص القطااااااااااا  شاااااااااارتات

 العامة والمؤسسات

بناااااااااااااااااء 

فقااااااااااارات 

المقيااااد, 

صااااايا ة و

 الفر يات

 ,2010لهنداوي, وآخرون ا

تلياااااة العلاااااوا الإدارياااااة 

-جامعة الإساراء-والمالية

 ميدانيااااة دراسااااةالأردن. 

 الاتصاالات شارتات علاى

 (70), الأردنياااة الخلوياااة

 مااااااااااااوزعين ا  مونفاااااااااااا

 شاارتتين بااين بالتساااوي

 .الأردن في

 الوصاااااااااافي الإحصاااااااااااء

 التكارارات علاى ويشاتمل

 والوسا  المئوياة والنسب

 

 

 لأخلاقيااااات الشاااارتات تبنااااي ماااادت

 وفاعليااااة إعلاناتهااااا التسااااويق

 المعرفاة علاى  لاك وأثار التجارياة

 المستهلك لدت

الجاناااااااااب 

النظاااااري, 

بناااااااااااااااااء 

فقااااااااااارات 

المقيااااد, 

صااااايا ة و

 الفر يات
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والانحاااااااراف  الحساااااااابي

 لفقااااااااااارات المعيااااااااااااري

 اختباااااااااااار ,الاساااااااااااتبانة

 , اختبارالمتعدد الانحدار

One Sample T- 

Test , اختباااااار 

تااارو ألفاااا ) الاعتمادياااة

 نباخ(

Guo,2012 

 دراساااة تطبيقياااة, جامعاااة

 التطبيقيااة, للعلااوا سااايما

و  الساياحة وحادة. إيماترا

الضااااااااااايافة. الفناااااااااااادق 

 أداة و الصاااااينية, إتسااااال

 (Meadian)تحليل 

 

 تااااؤثر تيااااف يمكاااان أن استكشاااااف

 الأخلاقيااااة علااااى صااااورة القضااااايا

للفناااااادق فاااااي  التجارياااااة العلاماااااة

 الصين

 

الجاناااااااااب 

 النظري

Vigil,2012 

 دراساااة تطبيقياااة, جامعاااة

 الاقتصاااااااد تليااااااة أ اااااادر

: الاجتماعياااااااة والعلاااااااوا

ن فاااي الياباااان الامريكياااو

ويج وفرنسااااااااااا والناااااااااار

والولاياااااااات المتحااااااادة و 

النرويجيون في النارويج, 

 ن في فرنساوالفرنسيو

, (ANOVA)اسااااااالوب 

 الانحدار الهرمي

 

 

 

الثقافااات بااين البلااد الأا  أثاار إنهااار

 اتخااااااا  علااااااى المضاااااايف والبلااااااد

 الشااارتات فاااي الأخلاقياااة القااارارات

 (MNC) الجنسيات متعددة

 

 

 

صاااااااايا ة 

 الفر يات

Akroush,2006 

دراسااااااااة استكشااااااااافية, 

 إدارة فاي الأردنياة المجلة

الأعماااااااااااااال, تحليااااااااااااال 

(ANOVA), تحليااااااااااال 

 , تجميااعالمتعاادد الانحاادار

البيانااااااات الأوليااااااة ماااااان 

التسويق وماديري مديري 

 المصااارف فااي الفاارو 

 عان الأردن فاي العاملاة

 استبانة طريق

 

لموجاودات ا باين العلاقاةستكشاف ا

 الأداءعلااى  التسااويقية والمقاادرات

. فااي الأردن العاملااةمصااارف ال فااي

واختباااار ارثاااار الوسااايطة لااابعض 

المتغيااااارات علاااااى هاااااذ  العلاقاااااة 

واختبار أثر دعم الإدارة العليا علاى 

المقااااااادرات والموجاااااااودات بنااااااااء 

 التسويقية

 

 

بناااااااااااااااااء 

فقااااااااااارات 

المقيااااد, 

صااااايا ة و

 الفر يات

Silva,2008 دراسة نظرية 

فهم مشكلة هذ  الدراسة إلى  تهدف

ار بااااين التوزيااااع المباشاااار الاختياااا

و التوزياااع  يااار المباشااار للمباااا ن 

 )من خلال الوسطاء(

الجانب 

 النظري

Morgan,et.al,2009 

دراسااااة نظريااااة, جامعااااة 

انااااااااااديانا, بلااااااااااومنغتن, 

الولاياااات المتحااادة, تلياااة 

 إدارة الأعمال

هدفت الدراساة إلاى اختباار تال مان 

توجه السوق والمقدرات التسويقية 

على الأداء المنظمي بالاعتماد على 

النظرية التقليدية المستندة للماوارد 

ونظرياااااة المقااااادرات الديناميكياااااة 

 الحديثة

الجانب 

 النظري

Wang,2010 
دراسة تطبيقية, جامعة 

 تكساد

تكوناات هااذ  الدراسااة ماان تجااربتين 

لاستكشاف أثر المقدرات التسويقية 

 على الأداء

الجانب 

 النظري

Merrilees,et.al,2010  صيا ة هاادفت الدراسااة إلااى تقااديم منظااور دراساااة تطبيقياااة, جامعاااة
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جدياااااد للاساااااتراتيجية التساااااويقية  جريفيث, استراليا

للمشاااااريع المتوسااااطة والصااااغيرة 

(SME)  في سياق(B2B) 

 الفر يات

Tooksoon,et.al,2012 

دراسااااة تطبيقيااااة, تليااااة 

إدارة الأعماااال والفناااون, 

 سنغافورةوتايلند, 

دراسااة استكشااافية لاختبااار العلاقااة 

بااين المقاادرات التسااويقية و نجاااح 

 التصدير

صيا ة 

 الفر يات

Seller&Gray,1999 
 جامعةاستطلاعية: دراسة

 ايرفين في تاليفورنيا

تهاادف هااذ  الدراسااة إلااى مناقشااة 

أهاااااام عناصاااااار قاعاااااادة البيانااااااات 

التسااويقية ومراحاال تطورهااا وأهاام 

العقبات التي تواجه قاعادة البياناات 

التسااااويقية وتحاااااول بيااااان ماااادت 

ارتباااط قاعااادة البيانااات التساااويقية 

مااااااع تسااااااويق علاقااااااات المبااااااون 

(CRM) 

 

 

الجانب 

 النظري

Rao,2007 

 تطبيااااااق حالااااااة دراسااااااة

 حالاااة التنبؤياااة, النمذجاااة

 وتساااويق تصااانيع شااارتة

 إلااى الأيورفياادا المنتجااات

المسااااااتهدفين,  السااااااكان

النمااو   التكااراري الااذي 

يعتمااااااد علااااااى الأحااااااداث 

الأخيرة, نماو   الانحادار 

المنطقااي, نمااو   شااجرة 

القااااااااارار بالخصاااااااااوص 

وهو  (CHAID)نمو   

نمااااااو   لمربااااااع تااااااااي 

 لاتتشاف التفاعل

 

 

 

 

 

التنبؤيااة مراجعااة لمااداخل النمذجااة 

التااااي تبناهااااا المسااااوقون لتحديااااد 

القطاعات السوقية المستهدفة التاي 

 ممكن أن تحقق أتبر معدل استجابة

 .لمنتج أو خدمة معينة تقدا

 

 

 

 

الجاناااااااااب 

النظاااااري, 

بناااااااااااااااااء 

فقااااااااااارات 

المقيااااد, 

صااااايا ة و

 الفر يات

Dhman,2011:1-159 

 اختيااار دراسااة ميدانيااة:

 مدينااة فااي المشااترتين

 منطقة (14) بين من رفح

 .مصالحة المياا  بهاا تعمل

 الدراسة مجتمع شمل وقد

 مشااترتي جميااع عاادد

 الصحي الصرف و الميا 

تام  وقاد رفاح, مديناة فاي

ا مشاااااااترت (393) جمااااااع

 العيناة بطريقاة روااختيا

 الطبقية

 

 إدارة مفهاوا تطبياق تاأثير مادت

 علاى ر اا المشاترتين ماع العلاقة

 علايهم والاساتحوا  المشاترتين,

 فااي خسااارتهم وعاادا وبقااا هم

 و لاك الساحل بلديات ميا  مصلحة

 .المشترتين نظر من وجهة

 

الوسااااااا ل 

 الاحصا ية

بناااااااااااااااااء 

فقااااااااااارات 

المقيااااد, 

صااااايا ة و

 الفر يات

 ,2012الهنداوي, وآخرون

تلياااااة العلاااااوا الإدارياااااة 

 -الإسراء جامعة-والمالية

: ميدانياااة دراساااةالأردن. 

مجتماااااع الدراساااااة مااااان 

 المصااااااااارف التجاريااااااااة

في جميع  العاملة الأردنية

محافظااااااااااات المملكااااااااااة 

الهاشمية والبالغ  الأردنية

عاااددها عشااارون مصااارفا  

 

 

ف علاااااى تاااااأثير التساااااويق  التعااااار 

 بربعااااد  )تاااوفر قاعااادة بالعلاقاااات

أساااااااليب ومعلوماتيااااااة للمبااااااا ن, 

التسااااااويق والاتصااااااال بالمبااااااا ن, 

الاااااداخلي( علاااااى جاااااودة خااااادمات 

 الأردنية المصارف

 

 

 

 

الجاناااااااااب 

النظاااااري, 

بناااااااااااااااااء 
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المقيااااد, 
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 تجاريااااااا . وقااااااد شااااااملت

 عشااوا ية الدراسااة عينااة

 ماااان عاااادد ماااان بساااايطة

 ثمااااااانِ  فااااااي المااااااونفين

مصااااااارف عاملااااااة فااااااي 

 الانحاااادار عمااااان. تحلياااال

 المتعدد

صااااايا ة و

 الفر يات

Nwokah,2012 

 مقياد دراسة نظرية,

 الخماسي, ألفا ليكرت

 ترونباخ

 لقاعادة الحالية الاستخدامات اختبار

 واتخااااااااا  التسااااااااويقية البيانااااااااات

 عااان فضااالا   التساااويقية, القااارارات

 المسااااتقبلية الاسااااتخدامات تحديااااد

 فااااي التسااااويقية البيانااااات لقاعاااادة

 التسويقي القرار عملية اتخا 

 

الوسا ل 

 الاحصا ية

Freihat,2012 

 تصاااميم :ميدانياااة دراساااة

 لجماااع اساااتبيان وتوزياااع

 المااااديرين ماااان البيانااااات

 حول المعنيين والمونفين

  وقاااد .الدراساااة متغيااارات

 اساااااتبانة (56) تعاااااعوز  

التساااااااااااويق  لماااااااااااديري

 المعلومات نظاا ومونفي

 فااااي العاملااااة التسااااويقية

 الشاااااااااارتات, مجتمااااااااااع

شاااااارتات  (7)الدراسااااااة 

 لإنتاااا  مسااااهمة أردنياااة

 الأدوية

 

 

 

 

هاااادفت إلااااى إنهااااار العلاقااااة بااااين 

 لنظااااااااااا الر يساااااااااية المكوناااااااااات

القرار  واتخا  التسويقية المعلومات

 الأدوية إنتا  شرتات في التسويقي

 المساهمة الأردنية

 

 

 

الجاناااااااااب 

النظاااااري, 

بناااااااااااااااااء 

فقااااااااااارات 

المقيااااد, 

صااااايا ة و

 الفر يات

  المصدر: من اعداد الباحثة
 

 أوجه الاختلاف عن الدراسات السابقة -رابعاً:
 -:حالية بن الدراسات السابقة ا  الأمور اختيةا تلفل الدراسة ال     

متغياارات تسااويقية حديثااة لاام تاارب  بينهمااا أي دراسااة ماان الدراسااات السااابقة تناولهااا أربعااة  .1

موضااوباتها , مماا يعطاا  للدراساة الحاليااة الحدا اة ااا  تنااول ةوتيرهاا حساا  اطا ع الباحثاا

 وبالذات ا  متغير تسويه ما بعد الحدا ة.
 

هذ  الدراسة ا  شركات أبمال جات مستوى باالم  اا  الو ياات المتحادة الأمريكياة,  لقطب .2

ماا تقدماه هاذ   لعدم  درة شاركاتنا العرا ياة بلاى طارح هكاذا موضاوبات اا  أبمالهاا. إ  أن  

ادة من تجاار  تلاك ال اركات اا  الدراسة يمكن افاادة منه ا  تطوير شركاتنا من   ل افا

 ال ركات العالمية.تتبناها  التسويقية الحديثة الت تعله بالجوان  ما ي
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 المبحث الثاني
 منهجية الدراسة

 

 وطئة:ت

 مبحيةم يااا مبف ريااا  يامبحشاا  مبتاا  تتنااح   ,مبحنهجيااا مبميحيااا بية م ااا تناال ا مبحث ااث مب اال       

مف مبة م ااا,  أهااة أهحيااا مبحث وثااا, مبتاا  نل ااد مبااةممة اللرااا مبة م ااا ماا  مبشاارنل  ة م ااا بي

مرضيل  مبة م اا  مس اتةسا ماائال    ة م ا مبفرض   ر و لته, منلاً عَ  ميسفا رخطط مب

 صا  رجتحاة مبة م اا  عينتاه,  يا  مبح ل يا  مبزرل يا,  أينلً تنال ابهل,  اة د مبة م ا مبثشر

   أخيرمً بنلء رقلييس مبة م ا.

مبتمري  بحنهج  رشا يا مبة م اا ثاح ر ل باا ما اهلح ما  ايهال بماة  ارنهجيا مبة م  تتنح      

 هال أدمة باربط  ترنيا  أ إذ بةم ل أ  اياوا. رتمةدة  حلذج  لهيحيلً  ريةم يلً عثر مختثل تأطيرهل رف

مهح مبحش يا هو  ئ   ن  أ ميه  رحل س شك ,مب قل ق رة مبنتل ج مبحرغوبا م  ريةمن ر ةد بيتطثيق

 -عثر طرح مبحوضوعل  ملآتيا: مبحنهجيا مبميحيا أد له  نمرض م  . مبطريق إبى ايهل

  لدراسةمشكلة ا -أولاً:

   المشكلة الفكرية للدراسة .1

مبت  اظيد بلهتحلح نثير ر  ل  مبسلخنا عفا تسويق رل بمة مب ةمثا ر  مبحوضوأصث د ميس     

ياا, م  مبمقود ملأخيرة, منلاً ع  مسهتحلح م  مبحجلس  مبميحياا  مبث   لثل مبثلا ي   ملأنلديحيي 

مبتاا   حوضااوعل راا  مبويق راال بمااة مب ةمثااا رجاالا ميساافا تساا  أظهاار  مبمةيااة راا  مبة م اال  إن  

نإطاال  بتطاااوير  د ن مرااتلاا مبااوع   مبخيفياااا مبحفلهيحيااا اااوا مبحوضااو  ل مبشاارن تمتحااةهل

 للعةة مبثيل ال  مبتساويقيا,  را  أإال إيجالد مبملالاا باي   , م أخلاليل  مبتسويق ر  خلاا مبحقة

رفالهيح  تطاوير را  ل  قة م   للعاةة مبثيل ال  مبتساويقيا راة أخلاليال  مبتساويق سباة بيشارنمبح

إارمءم  مباي  يهاةف بوصا   مهاح ما (مبوصاف مايجلب  اخلاليل  مبتسويق ر  ايث امبة   لأ

بااى  صاا  مبحمااليير إمبااي  يهااةف  امبااة   مبحمياال    ,(خلاليااا راا  خاالاا مبمحاال مبتجريثاا ملأ

ميسفا تساويق رال بماة  هيم يتح ر  خلاا  ,(خلاليا  يقةح توإيهل  بخئوص رحل  ا مبتسويقملأ

 مبتمةديااا(  مبتاا  مبزرناا ,   مبتااةمخلماارط مبوملميااا,  مبلاتحااليز,   أبملدهاال امبتشااظيا,  مب ةمثااا

مايجلبيا(  إمل مبشرنا تطثق ميسافا تساويق رال  ا  تطوير أخلاليل  مبتسويق امبحميل ي تستطية

 بمة مب ةمثا.

ب  ياا, م رياا نل ااد أح ريةم ياا, تجساة اقيقاا  ملمياا يستشاامرهل  رشا يا أ    ن   يح ا  مبقاوا إ     

 هايم مب االاح  يا.ا تنساج ما  طيلتهاال رلارا   إاه مبحشاا مبثلااث  ي لنيهال راا  خالاا د مماة رنطقياا

 م  عرض رش يا مبة م ا مب لبيا مبف ريا  مبحيةم يا.  اعييهل مبثلا ستنة يترإح مبسثل مبت   ت
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 -ا:يا مبف ريا بلبتسلؤس  ملآتي  يح   تأطير مبحش      

تساويق رال مبحفلهيحيا بحوضوعل  مبة م ا  مبجاةا مبف ار  بينهحال ا مستجلهل  مبفيسفيا  رل  - أ

 .(؟للعةة مبثيل ل  مبتسويقيا حقة م  مبتسويقيا,  مبأخلاليل  مبتسويق,  بمة مب ةمثا, 

ميسافا تساويق رال ما  اقال  أخلاليل  مبتسويق  مبحقة م   للعةة مبثيل ال  مبتساويقيارل أهحيا  - ب

 .؟ بمة مب ةمثا

بتوإهال  مبخلصاا بأخلاليال  مما  تيييار  تطاوير رفهاوح تساويق رال بماة مب ةمثاا  حه  يسُني   - ت

 .مبتسويق؟

 .م  تطوير أخلاليل  مبتسويق؟ د   بيحقة م  مبتسويقيا هل هنلا - ث

  . تفلدة ر  للعةة مبثيل ل  مبتسويقيا؟هل يح   تطوير رنهج أخلال  بيتسويق بلس - ج

ب ةمثاا إباى عئار رال هل تيير  لومعة  إإرمءم   ميسفل  مبتسويق رة مبت وا ر  عئر م - ح

 .بمة مب ةمثا؟
 

   المشكلة الميدانية للدراسة  .2

  بيقناليل مبتساويقيا مبحرتثطاا بتطاو  مبحنظاو  مبف ار  بحال بماة رة مبتطو  مبحفلهيح   مبفيسف    

مب ةمثااا مادمد مبجااةا اااوا أهحيااا أخلالياال  مبتسااويق  نيفيااا تطااوير هاايه ملأخلالياال  راا  خاالاا 

ساويق م تخةمح مبحقة م  مبتسويقيا مبحتومرة  بلسعتحلد عيى م تةمرا علالل  مبزبل   بل اتمحلا مبت

 . مبثيل ل مبحستنة عيى لومعة 

 -تتن  مبحلار  مبر يسا بيحش يا مبحيةم يا بية م ا مب لبيا عثر تأطيرهل بلبتسلؤس  ملآتيا:     

 .؟م  مبشرنل  مبحث وثا تسويق رل بمة مب ةمثا م  أخلاليل  مبتسويق رل مبة   مبي  يؤديه - أ
 

را  خالاا  أخلاليال  مبتساويق هال بهال تاأثير ما   ؟تساويق رال بماة مب ةمثاا رل ه  رحل  ال  - ب

 .؟م  مبشرنل  لية مبة م ا مبحقة م   للعةة مبثيل ل  مبتسويقيا

 

؟  راال هاا  مبحث وثااا مبة بيااا مبشاارنل  ماا  مبحمتحااةة  أخلالياال  مبتسااويقراال هاا  رحل  اال   - ت

  مبح ييا. شرنل  مبة بيا مبت  يح   تطثيقهل عيى مبمبوملميا؟  أ بويلتهل م  مبححل  ا

 

؟  هال ياة ا مبحث وثاا مبة بياا مبشارنل  ما   تساويق رال بماة مب ةمثاا رل رةى توممر عنلصار - ث

 .مبحة مء تيك مبمنلصر عيى  مق أ بويلتهل؟

 

ميسافا إطال  أخلاليل  مبتساويق بم   مبحقة م  مبتسويقيا  للعةة مبثيل ل  مبتسويقيا ني  تؤثر - ج

 .؟مبحث وثا مبشرنل  م   تسويق رل بمة مب ةمثا
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 الدراسةأهمية  -اً:ثاني
تسااتحة مبة م ااا مب لبيااا أهحيتهاال راا  خاالاا معتحلدهاال رنهجيااا عيحيااا ماا  مبة م اال   مبث ااو       

 ا                       ميسااااافا تساااااويق رااااال بماااااة مب ةمثااااا ساااااحىيثيقياااااا  هاااااو  اااااو  ااااااةيث رااااا  مبة م ااااال  مبتط

مبة م ا أهحيتهل را  ملأهحياا مب ثيارة  تستحة  .philosophy of postmodern Marketing)ا

بيت اوا مبجاي   مباي  ائال ما  أ م اط مبقارن مبمشاري   س اما رساتحرمً, أس  هاو مبت اوا را  

ميسفا مب ةمثا إباى ميسافا رال بماة مب ةمثاا,  بلبتالب  مبتييارم  مبتا   ممقتهال ما  إد منال   تولمال  

مب لضر م  تفسير ملآ مء  ت ةية مبحوملا  مبزبل    مختلاف ملأذ مق   مس ةرلإل  بي  مبحلض   

 تجله مبشرنل   مبحنتجل   مبملارل  مبتجل يا. 

أهحيا مبة م ا أن ر بل تمحلبهل بيتقنيل  مب ةي ا مبحملصرة م  تطوير أخلاليل  مبتسويق  تظهر     

 تفسارر  خلاا د م ا  مهح تأثير مبتسويق مبحساتنة عياى لومعاة مبثيل ال   مبحقاة م  مبتساويقيا.   

را  رتييرم  رستقيا  تلبما رتمةدة  ما  رساتويل  رختيفاا را  مبت ييال.  هيه مبنحلذج مبملالا بي  

 :ت ح  ملأهحيا م  خلاا رل تقةح

, تثاةأ مبتساويقا رنظو م   ملميا ت لن  مبف ار مادم    س ايحل اقال إدم ة أ بمم تمرمض  - أ

بلبحقاة م  مبتساويقيا  للعاةة  تنتها   أخلاليال  مبتساويقب تحر  بفيسفا تسويق رل بمة مب ةمثا

 ضهل. رة ا بحفلهيحهل  أغرم , بت قيق مهح  م   مبثيل ل  مبتسويقيا
 

 ا  را  خلابهال توإياه رجهاود  مبتا  يح تساويق رال بماة مب ةمثاابتتنح   ؤيا  ميسفا إدم يا  - ب

الإا ري ا بيحسلهحل  مبحمرمياا مبملاإياا مبتا  تهاةف إباى مبشرنا بطريقا ملعيا, رحل أظهر 

 مبحنطق  مبمحي . عثو  ررايا مبتشخيص  مبةخوا م  ررايا مبملاج

 

أخلاليال  تساويق رال بماة مب ةمثاا ما  مبشارنل   يربط بي   لً روضوعتتنل ا مبة م ا مب لبيا  - ت

 هاايه  ,يحقااة م  مبتسااويقيا  للعااةة مبثيل اال  مبتسااويقيابراا  خاالاا مبااة   مبو اايط  مبتسااويق

 .مبتسويقمس هلرا إةيرة بلبينر  مسهتحلح م  اقل إدم ة 

 

مبحقاة م  مبتساويقيا را  خالاا  أخلاليال  مبتساويق  بيلن مبملالا بي  تسويق رال بماة مب ةمثاا  - ث

بت اون بح لباا مبخطاوم   مبتقنيال  مبحث وثاا مبة بياا مبشارنل   للعةة مبثيل ل  مبتساويقيا ما  

 . مبحستقثييا هل مبححل  ل  مبت  تتثنلهل م    ح رلار 

 

غنالء مبمحال ما  مبشارنل  تقةيح رجحوعا ر  مبحقتراال   مب ياوا مبتا  يح ا  أن تساهح ما  إ - ج

 بشاارنل  ملأخارى مبملريااا ما  مبثي اااتمحاايح مبنتال ج ناا  تساتفية رنهال م,  راا  ثاح عيناا مبة م اا

 مبمرمليا. 
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 أهداف الدراسة -اً:ثالث
 ر  أهح هيه ملأهةمف: تسمى مبة م ا مب لبيا بت قيق رجحوعا ر  ملأهةمف ملأ ل يا,    
بياالن مبجااةا مبف اار  عاا  روضااوعل  مبة م ااا  أبملدهاال مبف ريااا  مبفيساافيا   ظاارة ناال راا   - أ

      منلاً ع  تطثيقهل م  م  إطل   ظر هيه مبحتييرم    تجسيةإبى رتييرم  مبة م ا  مبثلا ي 

 مبجل   مبحيةم  .
 

مبحقاة م   , أخلاليال  مبتساويق , تساويق رال بماة مب ةمثااتاأثير    رستويل  تقييح تشخيص  - ب

مبة بيااا مبملريااا ماا  مبوسياال  مبحت ااةة مبشاارنل   ماا  للعااةة مبثيل اال  مبتسااويقيا  ,مبتسااويقيا

 .ملأرري يا
 

مبحقة م  مبتسويقيا  للعاةة  , مبملالا  مبتأثير مبحتةمخل بي  أخلاليل  مبتسويق ت ةية رستوى - ت

مبة بياا مبملرياا مبشارنل  مبثيل ل  مبتسويقيا عثر رحل  ل  ميسفا تسويق رال بماة مب ةمثاا ما  

 .ملأرري يام  مبوسيل  مبحت ةة 
 

رمرمااا رااةى إد ما  تمحيااق مبااوع  بحجتحاااة مبة م ااا  عينتهاال  مبحهتحااي  ماا  اقااال إدم ة  - ث

  رةى م تثلطهل بنجلح مبشرنل  مبملريا.فيسفا تسويق رل بمة مب ةمثا ب مبتسويق
 

بيلن ملأثر مبو يط ب ال را  مبحقاة م  مبتساويقيا   للعاةة مبثيل ال  مبتساويقيا ما  مبتو اط باي   - ج

 بمة مب ةمثا   أخلاليل  مبتسويق. تسويق رل
 

 أسلوب تطبيقه الدراسة الفرضي و مخطط -اً:رابع
لأدبياال  ميساافا تسااويق راال بمااة مب ةمثااا  أخلالياال  مبتسااويق  مبف اار  طاال ما بااىإ بلس ااتنلد     

 بتوبيا  مبثلا اا للراد هاةممهلأ  مبة م ا رش يا ضوء  م ,  مبحقة م   للعةة مبثيل ل  مبتسويقيا

  متجلهال  مبحتييارم  هايه باي  بيملالل  رخططلً  يجسة  مبي  بية م ا  ممترمض  رطو رخطط 

     .ميهل مبتأثير

بحجحوعاا را  مب قال ق مبتا   ( Intellectual Construct) مبة م ا هو بنلء م ر  رخطط      

 مبح تحياااام اااا  تفلعلاتهااال تقاااةح باااه تح ااايلاً رثساااطلً  رختئااارمً  ممترمضااايلً بيظااالهرة لياااة مبة 

(Despers&Chauel,2000:55). 

مبة م ا مبفرض  عيى  مق رل إلء را  رسا  بينتلإال  مبف رياا بادبيال  مبميحياا  رخطط ن بُ      

مبحقاة م    ,أخلاليال  مبتساويق  ,ميسفا تسويق رل بمة مب ةمثامبرصينا ذم  مبئيا بحوضوعل  

ما  هايم مب قال  ررمإما  م ما بيث و  مب ةي ا.  بمة إإرمء  للعةة مبثيل ل  مبتسويقيا ,مبتسويقيا

ضاا  بية م ااا باايم س أبماالد  رتيياارم  مبظاالهرة مبحث وثااا رتح يااا مبفر إاارى تطااوير مبحخطااط

مبحقاة م   عثار أخلاليال  مبتساويق تطويررنطيقلتهل مبفيسفيا مبت   ئد عيى  بإش لبيا مبة م ا  

 مبشرنل  ثا م ميسفا تسويق رل بمة مب ةم م  إطل  رحل  ل   للعةة مبثيل ل  مبتسويقيامبتسويقيا 
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ض  بية م ا, مبحخطط مبفر (15) يئو  مبش ل .  ملأرري يا مبة بيا مبملريا م  مبوسيل  مبحت ةة

   يح   توضي هل بحل يأت : مبت ا رتييرم بي  أ بم مبي  هو تفلعل ارن    ثث 

 

 مبتشاظيا اخحسابأبمالده مبامبحتيير مبحستقل(   تسويق ما بعد الحداثة (حخططملأ ا بي تييرامبح .1

(Fragmentation)   مبلاتحليز(De-Differentiation)   مبوملميا مبملبيااامرط مبوملميا) 

(Hyperreality)  ل مبزرن مبتةمخ Chronology) ًمبتمةدياا(  أخيرم (Pluralism)لاة  , 

تساااويق رااال بماااة مب ةمثاااا معتحااالدمً عياااى رااال إااالء باااه  مبفقااارم  مبفرعياااا بحتييااار  ةحااامعت

(Firat,et.al,1994:310),(Firat&Venkatesh,1995:242) ًتمة هيه مبفيسافا إطال م  .

 بتطوير أخلاليل  مبتسويق  ذبك ر  خلاا مبحقة م  مبتسويقيا  للعةة مبثيل ل  مبتسويقيا. 
 

 

 حاله ي أ ل اي بماةي ناح ي امبحتييار مبحمتحاة(  أخلاقياات السساويق (حخططمب ل   بي تييرامبح .2

 ذباااااك معتحااااالدمً عياااااى رااااال إااااالء باااااه  (مبوصاااااف مايجااااالب  ا  مباااااة   مبحميااااال   مباااااة  

(Gaski,1999:314),(Smith,2000:3) يح   تطوير أخلاليل  مبتسويق را  خالاا  ايث

 مبحقة م  مبتسويقيا  للعةة مبثيل ل  مبتسويقيا.
 

  

إدم ة لناااوم  ا بااا  تح ياااد أبملدهااال ملأ ل ااايا امبحتييااار مبو ااايط ملأ ا( المقااادرات السساااويقية .3

(  مبت  تح ل  إها  ظر نل ر  مبتسويق مبتر يج  , رل بمة مبثية ل خةر  ,مبتسويقيا مبتواية

(Morgan&Vorhies,2005:85). 
 

 نظااا  ا بااا  تح ياااد أبملدهااال ملأ ل ااايا امبحتييااار مبو ااايط مب ااال  ( قاعااادل البياناااات السساااويقية .4

( را  خالاا رال إالء باه مس اتخثل م  مبتساويقيا ,إدارة علاق ت الزبونالمعلوم ت التسويقية, 

 .(Slater&Narver,1995:63)نل ر  
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 فرضيات الدراسة ساً: ماخ
  :ه تأ سد مبة م ا عيى رجحوعا ر  مبفرضيل          

 فرضيات الارتباط:  .1
 : الرئيسة الأولىالفرضية  - أ

أخلاقيااات  أبعاااععاااع تسااويق مااا بعااد الحداثااة وتوجااد علاقااة ارتباااط لات علالااة معنويااة بااي  أبلا )

 السسويق(

 :حلهن تلمرعي نمرضيتل تتفر  ر  هيه مبفرضيا 

مبااة   بمُااة توإااة علالااا م تثاالط ذم  دسبااا رمنويااا بااي  أبماالد تسااويق راال بمااة مب ةمثااا  س  (1

 .مبحميل  

مبااة   مااة بُ أبماالد تسااويق راال بمااة مب ةمثااا   علالااا م تثاالط ذم  دسبااا رمنويااا بااي توإااة س  (2

 .يجلب ما
 

 الفرضية الرئيسة الثانية: - ب

أخلاقيااات أبعاااع توجااد علاقااة ارتباااط لات علالااة معنويااة بااي  أبعاااع المقاادرات السسااويقية ولا )

 السسويق(

 :حله نتلمرعي نمرضيتل تتفر  ر  هيه مبفرضيا 

 .مبة   مبحميل  بمُة   مبحقة م  مبتسويقياتوإة علالا م تثلط ذم  دسبا رمنويا بي  أبملد س  (1

 يجلب .  مامبة   مة بُ   مبحقة م  مبتسويقياتوإة علالا م تثلط ذم  دسبا رمنويا بي  أبملد س  (2
 

 :الثالثةالفرضية الرئيسة  - ت

أخلاقياات أبعااع و  قاعادل البياناات السساويقيةأبعاع لات علالة معنوية بي   توجد علاقة ارتباطلا )

 (السسويق

 :حله نتلمرعي نمرضيتل تتفر  ر  هيه مبفرضيا 

مبااة   بمُااة   للعااةة مبثيل اال  مبتسااويقياتوإااة علالااا م تثاالط ذم  دسبااا رمنويااا بااي  أبماالد س  (1

 .مبحميل  

مبااة   مااة بُ   مبتسااويقياللعااةة مبثيل اال  توإااة علالااا م تثاالط ذم  دسبااا رمنويااا بااي  أبماالد س  (2

  .يجلب ما
 

 

 

 

 

 
 

 

 



  Scientific methodology     منهجية الدراسة

                                الثاني المبحث -الثاني الفصل                                     

 
131 

 

 

 :الرابعةالفرضية الرئيسة  - ث
 

    المقادرات أبعااع وتوجد علاقاة ارتبااط لات علالاة معنوياة باي  أبعااع تساويق ماا بعاد الحداثاة لا ) 

 (السسويقية

 : ه  ثلا  مرضيل  مرعيامبفرضيا  تتفر  ر  هيه      

بمُاة إدم ة لناوم  رمنويا بي  أبمالد تساويق رال بماة مب ةمثاا  توإة علالا م تثلط ذم  دسبا س  (1

 .مبتسويقيا مبتواية

خةرل  رال بماة  بمُة توإة علالا م تثلط ذم  دسبا رمنويا بي  أبملد تسويق رل بمة مب ةمثا س  (2

   .مبثية

مبتاار يج بمُااة  توإااة علالااا م تثاالط ذم  دسبااا رمنويااا بااي  أبماالد تسااويق راال بمااة مب ةمثااا س  (3

 .بتسويق م
 

 :الخامسةالفرضية الرئيسة  - ج

قاعدل البياناات أبعاع وتوجد علاقة ارتباط لات علالة معنوية بي  أبعاع تسويق ما بعد الحداثة لا )

 (السسويقية

 : ه  ثلا  مرضيل  مرعيامبفرضيا  تتفر  ر  هيه      

 ظاالح بمُااة  توإااة علالااا م تثاالط ذم  دسبااا رمنويااا بااي  أبماالد تسااويق راال بمااة مب ةمثااا س  (1

 .مبحميورل  مبتسويقيا

إدم ة علالال  بمُة   توإة علالا م تثلط ذم  دسبا رمنويا بي  أبملد تسويق رل بمة مب ةمثا س  (2

   .مبزبون

مس اتخثل م  بمُاة  توإة علالا م تثلط ذم  دسبا رمنويا بي  أبملد تسويق رل بماة مب ةمثاا س  (3

  .مبتسويقيا
 

 : فرضيات التأثير .2
 الفرضية الرئيسة الساعسة: - أ

 

 أخلاقيات السسويق( تسويق ما بعد الحداثة فيبعاع يوجد تأثير لو علالة معنوية لألا )

 :مرعيامرضيل    تتفر  ر  هيه مبفرضيا خحس

 .أخلاليل  مبتسويق   دسبا رمنويا بثمُة مبتشظيا م س يوإة تأثير ذ (1

 .أخلاليل  مبتسويق سبا رمنويا بثمُة مبلا تحليز م س يوإة تأثير ذ  د (2

 .أخلاليل  مبتسويق با رمنويا بثمُة مرط مبوملميا م س يوإة تأثير ذ  دس (3

 .أخلاليل  مبتسويق زرن  م مب لثير ذ  دسبا رمنويا بثمُة مبتةمخس يوإة تأ (4

 .أخلاليل  مبتسويق دسبا رمنويا بثمُة مبتمةديا م  س يوإة تأثير ذ  (5
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  :الفرضية الرئيسة السابعة - ب
 

 أخلاقيات السسويق ( لمقدرات السسويقية فيبعاع ا)لا يوجد تأثير لو علالة معنوية لأ

  تتفر  ر  هيه مبفرضيا ثلا  مرضيل  مرعيا:

 .أخلاليل  مبتسويق م  مبتسويقيا دم ة لنوم  مبتوايةذ  دسبا رمنويا بثمُة إيوإة تأثير س  (1

 .أخلاليل  مبتسويق خةرل  رل بمة مبثية م ثمُة س يوإة تأثير ذ  دسبا رمنويا ب (2

 .أخلاليل  مبتسويق بتر يج مبتسويق  م ثمُة مس يوإة تأثير ذ  دسبا رمنويا ب (3
 

 الفرضية الرئيسة الثامنة  - ت
 

 أخلاقيات السسويق ( قاعدل البيانات السسويقية فيبعاع يوجد تأثير لو علالة معنوية لأ )لا

  تتفر  ر  هيه مبفرضيا ثلا  مرضيل  مرعيا:     

 .أخلاليل  مبتسويق  ظلح مبحميورل  مبتسويقيا م ثمُة يوإة تأثير ذ  دسبا رمنويا بس  (1

 .أخلاليل  مبتسويق علالل  مبزبون م إدم ة ثمُة س يوإة تأثير ذ  دسبا رمنويا ب (2

 .أخلاليل  مبتسويق س تخثل م  مبتسويقيا م ثمُة مس يوإة تأثير ذ  دسبا رمنويا ب (3
 

 الفرضية الرئيسة الساسعة - ث
 

أخلاقياات السساويق  فايلسسويق ما بعاد الحداثاة لو علالة معنوية يوجد تأثير غير مباشر  لا)

 .السسويقية وقاعدل البيانات السسويقية( م  خلال المقدرات
 

 الفرضية الرئيسة العاشرل - ج

لكل م  تسويق ما بعد الحداثة والمقادرات السساويقية لو علالة معنوية مسعدع  لا يوجد تأثير)

 (في أخلاقيات السسويق وقاعدل البيانات السسويقية معا  

  الدراسة حدود -اً:سادس
 

 يأت :تتح ل اة د مبة م ا مب لبيا بحل 

رةير مار ,  رةير علح, ا ( ر  مبحة مء  هح109ا ت و د عينا مبة م ا ر : الحدوع البشرية .1

مبة بياا مبملرياا ما  مبوسيال  ر  مبشرنل   عشرم  رةير  اةة(  رةير شمثا,  رةير لسح,  

 . ملأرري يامبحت ةة 
 

 مبحت ةة ملأرري يا.م  مبوسيل  د بيا علريا شرنل    تح يد م  عشر: الحدوع المكانية .2

 اتاى   1 / 4 / 2014  , را حر  راةة تواياة مس اتحل م   إحمهال: م اتالحادوع الممانياة .3

2014 /6 / 29 . 
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 الدراسة وصف مجتمع وعينة اً:سابع

 وصف مجتمع الدراسة: .1

ناالن سبااة راا   بة م ااا,  ت قيااق أهااةممهل  رسالعيهلبلإيفالء بحتطيثاال  مبجل اا  مبتطثيقاا  بهايه م     

أخااي  أ   بمااة مختياال  رجتحااة بية م ااا يتفااق  يتطاالبق رااة راال تساامى إبيااه  تطحاا  بت قيقااه.  

مبوسيل  مبحت اةة م  مبة بيا مبملريا  مبشرنل عيى معتحلد عةد ر   ر  ق  م تُ لا ي  مبحتخئئي   مبث

مبة م اا  روضاو   رتييارم راة بوصفهل مبحجتحاة مبحنل ا  بيتطثياق,  مباي  يتنل ا   ملأرري يا

 .  أهةممهل

مبوسيال  مبحت اةة ملأرري ياا ما  مبة بياا مبملرياا  مبشارنل  مختيال  إبى دعد مبت  ملأ ثلب إن       

 ما   جلاهال إبى تشير رل بمة مب ةمثا روضو  ب  د مبت  مبة م ل  أغي  أن   هو بية م ارجتحملً 

 طارأ  مبت  مبحتييرم  رة  م سجلرلً  مبتخئئل , ر  رجحوعا شحيد  مبت مبحختيفا  القط ع ت

رال بماة تساويق بة ر  مهح ميسافا نلن س مبملبحيا مبتجل ة أرلح ملأ ومق  مت  ملبح مب مسلتئلد عيى

بسايونيل  مبحساو ق  مد منلتاه ستخالذه مبقارم م  مبتساويقيا مبحلا حاا معتحالدمً  تمناى مبتا   مب ةمثا

 شار طمبحقة م  مبتسويقيا  للعةة مبثيل ال  مبتساويقيا بتطاوير أخلاليال  مبتساويق  ت قياق عيى 

.  عييااه ينثياا  تشااخيص أهااح رتيياارم  راال بمااة مب ةمثااا بياارض مهااح مبتيياارم  مبملدبااا مبحنلمسااا

 مب لصيا م  ملأ ومق مبملبحيا. 

مبوسيال  مبحت اةة ملأرري ياا إالء بماةة أ اثلب أهحهال: ما  مبة بيا مبملريا  مبشرنل إن  مختيل       

 ما  مبحتلااا مبفارص عا   مبث اث مبة بياا عحالاملأ ما  نثيارة خثرة تحتيك مبت أ هل ر  مبشرنل  

لأن مبثي ا ملأرري يا تسلعة عيى م ت شلف مبتييرم  مب ةمثويا مب لصايا عياى مبملبحيا,    ومقملأ

 مبة بياا  شاطاملأ بة م اا ر ل باا هاو مسختيال   هايممبحساتوى مبفيساف   مبنظار   مبتطثيقا , 

 مبمرملياا مبح يياا قطلعال مب  مد ما رمرماا ايالدة ما  حساه  يُ  رحال لبحيااع بي اا ما  تمحال ل شرنب

 مبحت ئايا مبنتال ج تمحايح إر ل ياا ثاح  را  هال,عحي ما  مبحاؤثرة مبحتييارم  هاحلأ بية بياا مبحتوإها

  .مبمرمليا مبثي ا م  رنهل  مس تفلدة

 ما  مبمريقاا مبشارنل  ر   تمة   شرنا (10) ه  ة م ابي خنمد مبت  مبشرنل  عةد مإن   بيم     

 شاارنا مبحملراال  ,شاارنا صاانة ملأاييااا{ رنهاال رختيفااا بتخئئاال   خةريااا صاانلعيا لطلعاال 

ثالاَة إيحا   شرنا بثس ,   ,(H&M) شرنا مبحلابس (, (ABMمبئنلعيا  شارنا   ,شارنا خ 

       شاارنا,  شاارنا دياال بي حثيااوتر  شاارنا ملأ ظحااا ملأرنيااا ملأرري يااا,,  خااةرل  غيم يااا علرااا

(Car Max) ,شارم   رختيا  تخاةح  خةريا  إ تلإيا  م هل  لااظ ذإ } شرنا خةرل  ملأطمحا 

 .(12)مبجة ا  م  روض  نحل  . مبحجتحة
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 12الجدول 
 الدراسة  معلومات ع  الشركات مجسمع

 الالكسروني موقع الشركة الشركة اخسصاص ت

موقع 

الشركة 

 الجغرافي

سنة 

 السأسيس
 العلامة السجارية

1 
Shoes  

Factory  INC 

 ةعاشركة صن

 الأحذية
johnstonmurphy.com 

ولاية 

ناشفيل 

 تينيسي

 

1850 

  

2 
ABM  

Industries 

معامل شركة 

 صناعية

ABM 

www.abm.com 

الولايات 

المسحدل 

 الأمريكية

1913 

 

3 
H & M 

Clothes  INC 

شركة 

 الملابس

H & M 

hm.com 

 
 1947 السويد

 

4 Pepsi   INC شركة ببسي www.pepsi.com 1965 نيويورك 
 

5 

Amy's Baking 

Company 

 

شركة خِبازَل 

 إيمي
amysbakingco.com 1966 نيويورك 

 

6 

Sodexo 

Company 

INC 

شركة خدمات 

 غذائية عامة

sodexousa.com 

 

مرسيليا 

 فرنسا
1966 

 

7 

Americas 

Access   

Systems INC 

أنظمة شركة 

ةأمريكي أمنية  

webmaster@access-

company .com 

 

 1970 نيويورك

 

8 

Dell 

Computer 

Company 

شركة عيل 

 للكمبيوتر
www.dell.com 

راوند روك 

تكساس -  
1984 

 

9 
Car  Max  

INC 

شركة 

 اتسيار

Max 

CarMax.com 

 

ريسشموند، 

 فرجينيا
1993 

 

10 Food  Service 
خدمات 

 الأطعمة

customerservice@ 

thechoicefood.com 

ولاية 

ناشفيل 

 تينيسي

2005 
 

 الاستبانة استمارة على اعتمادا   الباحثة اعدادمن  : المصدر

 

 

http://johnstonmurphy.com/
http://johnstonmurphy.com/
http://www.abm.com/
http://hm.com/
http://www.pepsi.com/
http://www.pepsi.com/
http://amysbakingco.com/
http://sodexousa.com/
http://www.dell.com/
mailto:customerservice@thechoicefood.com
mailto:customerservice@thechoicefood.com
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 الدراسة عینة وصف .2

 راة مء را  رجحوعاا مبميناا دنناحت اياث عشاوم يا, بئاو ة مبة م اا عيناا مختيار  بقاة     

 را  مبحساتجيثي  را  (109) را  مبة م اا عيناا ت و د رختي  مبحستويل .  م  عحلاشرنل  ملأ

 مبطثيما  مبتواياة را  مبماةد بيقتارب مختيل هال تاح مبتا  مبة بياا مبشارنل  ما  مبمالريي  مبحاةيري 

 رقثوسً  يمة (30) يتجل ا مبي  مبحشلهةم  عةد أن   إذ  مس  ةم  مس تثلط مختثل م  م  مبنر   

 مبحقيلس معتحلد  تح(Palta,2003:6). مبطثيم   مبتواية ر  يقترب ه لأ مسختثل م  هيه ر ل م 

 (10%) خطاأ  هالر  (0.99) بإإلبال  مبميناا ثقاا بحساتوى (Survey System)ه لةرتا مباي 

 رمااااار ف غيااااار أ  إاااااةمً  نثيااااار بحجتحاااااة رقثاااااوا عيناااااا اجاااااح ألااااال بت ةياااااة رقيااااالس  هاااااو

)www.surveysystem,com.( سياتح لاة مبتا  مس اتحل م  را   ساثا بلب ساثلن خايملأ  راة 

أي بنسابة  (109) رنهال  م اترإمد مبحساتجيثي  عياى م اتحل ة (125) تواياة تاح ,م اترإلعهل

يل  ضااارمبف سختثااال  راااةخلاً ه بوصاااف مس اااتنثلط  مبااانهج عياااى مبة م اااا  معتحاااة . (%87)

 .مبنتال ج ثاح  را  مبثيل ال  باىإ بيوصاوا مبحث او  مبحجتحاة عياى تطثيقهال  ر ل باا مبحوضاوعا

 مبة م ا رتييرم  ليلس عيى يمتحة مبي  مسختثل   مبت ييي  مبحنهج عيىأينلً  مبة م ا  معتحة 

 مبجاة ا يمارض   .مبة م اا رتييارم  مختثال  ثاح  را  ه تل جا  ت ييال م اتثيلن مإرمء خلاا ر 

 .مبة م ا بمينا تفئيلاً   صفلً  (13)

 13الجدول 

 الدراسة عينة وصف

 النسبة المئوية السكرار الفئات المسسهدفة المسغيرات ت

1 
 النوع

 الاجسماعي

 66%        72 لكور

  34% 37 إناث

 100% 109  المجموع 

 العمر            2 

 - - سنة 30أقل م  

30 -  20 %18 

40 -  59 %54 

50 -  30 %28 

 - - فأكثر   60

 100% 109  المجموع 

 3 

 المؤهل

 

 

 العلمي

 - - اعداعية

 7% 8 عبلوم 

 28% 30 بكلوريوس

 21% 23 عبلوم عالي

 39% 43 ماجسسير

 5% 5 عكسوراه

 100% 109  المجموع 

 الاخسصاص 4  

 9% 10 الاتصالات

 8% 9 هندسة

 - - طب

 - - انسانية

 66% 71 إعارل 

http://www.surveysystem,com/
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 13% 15 اقسصاع

 4% 4 اجسماعية

 - - آخر يذكر

 100% 109  المجموع 

 الخدمة الوظيفية       5 

 - - سنة 5أقل م  

5 -  - - 

10-  41 %37 

- 15  50 %46 

 17% 18 فأكثر    20

 100% 109  المجموع 

 6 

 المنصب

 

 الوظيفي

 13% 14 مدير وحدل

 7% 8 مدير شعبة

 21% 23 مدير قسم

 46% 50 مدير فرع

 13% 14 مدير عام

 100% 109  المجموع 

 7 
 المشاركة 

 في الدورات السدريبية

 - - لا يوجد     

1 - 5 7 %6 

6      - 10 55 %51 

11      - 15 40 %37  

 6% 7 فأكثر       16

 100% 109  المجموع 

 8 

      

 

 

 

   اعداع المساسجيبي  فاي     

 الشركات

 

 

 

 

        

 9% 10 شركة صنع الأحذية

(ABM)   يةصناعمعامل شركة  8 %7 

(H & M)  8% 9 شركة الملابس 

 10% 11 شركة ببسي

 8% 9 شركة خِبازَل إيمي

 9% 10 شركة خدمات غذائية عامة

ةمريكيالأ الأمنيةنظمة الأشركة   8 %7 

 17% 18 شركة عيل للكمبيوتر

 Max  17% 19   شركة سيارات 

 6% 7 خدمات الأطعمة

 100% 109  المجموع 

 الاستبانة استمارةبيانات  على اعتمادا   الباحثة اعدادمن  : المصدر

 :ملآتيا مبفقرم  عثر مبمينا  ص   يح  

 مبميناا أمارمد أغيا  أن   (13) مبجة ا م  مبوم دة ماائل يا مبنتل ج أ ض د : النوع الاجسماعي - أ

 عاةد مس ال  نالن بينحال , (66%)بنساثا أ  (72) نالن مبينو  عةد أن  رى ايث مبينو  هح ر 

 مبينو . بنسثاليل لً  رنخفنا  سثا ه     (34%)بنسثا أ  (37)
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, (13) مبجاة ا ما  مباوم دة ماائال يا مبنتل ج  ض دأ مقة مبمحريا مبف ا بخئوص رلأ : العمر - ب

 عاةدهح نالن اياث (40 - 49) باي  رل تترم ح أعحل هح نل د مبمينا مرمدأ ر  (54%)  سثا ن  أ

ملأعحال   عياى مب ثيار مسعتحالد باىإ يشاير رحال  ساثا, أعياى مبف اا هايه ر ياد  لاة شخئالً  (59)

 مبطللال   مب ئاوا عياى  مبتجاةد مسباةم  باىإ مبحيال  بلبتالب  مبشارنا توإهال  ما  مبحتو اطا

 . مب ثيرة
 

 (39%) بنساثا  أ (43) حلإساتيرمب بشاهلدة نل د مبشهلدة ب حيا  سثا عيىأ ن  إ : العلمي المؤهل - ت

 مبنسا  خالاا  را . (5%) مبنساثا بيياد  مبتا  مباةنتو مه مبمييال مبشاهلدم  ب حيا هح  سثا للأ 

 يجلبيلً إ ينم س رحل م تيملبهل   مس تثل ا مقرم  مهح م  مبقة ة تحتيك مبة م ا عينا ن  إ  جة أعلاه

 . بية م ا مبنهل يا مبنتل ج عيى
 

 هح مبمينا ر  (66%)  سثا بىإ (13) مبجة ا م  مبوم دة ماائل يا مبنتل ج تشير : الاخسصاص - ث

 مبحاة مء م اا ثح تييهل مسختئلص, ايث ر   سثا عيىأ مبف ا هيه ر يد ذإ مادم ة مختئلص ر 

 عينامبحة مء  ش ل بينحل ,(13%)مبف ا  هيه  سثا بييد مقة مسلتئلد مختئلص م  مبة م ا عينا

 مااا  مبة م اااا عيناااا مبحاااة مء ل َ  شَااا ,(9%) بييااد  ساااثا تئااالس مس مختئااالص مااا  مبة م ااا

عينااا مبة م ااا ماا  مختئاالص  ل مبحااة مء َ   شَاا, ماا  اااي(8%) بييااد  سااثا مختئاالص مبهنة ااا

 ما  مبقاة ة تحتياك مبة م اا عينا ن  أ  جة أعلاه خلاا مبنس   ر , (4%)مسإتحلعيا  سثا بييد 

 . بية م ا مبنهل يا مبنتل ج عيى يجلبيلً إ رحل ينم س  م تيملبهل مس تثل ا مقرم  مهح

 

 سثا مبف ا مبت  ميهل  ن  إبى أ(13)  مبجة ا م  مبوم دة ماائل يا مبنتل ج تشير :الخدمة الوظيفية  - ج

, بينحل (46%) نا ه  ملأعيى ايث مرتي د  سثا  (15- 20)مبيي  بةيهح خةرا ر   عةد مبحة مء

, (37%) انا مرتي اد  ساثا  (10- 15)مبيي  باةيهح خةراا را    سثا مبف ا مبت  ميهل عةد مبحة مء

 مأن ر(. (20مبيي  بةيهح خةرا  بيف ا مبت  ميهل عةد مبحة مء (17%)أرل  سثا 
 

نل اد   ساثا أنثار ن  إباى أ(13)  مبجاة ا ما  مباوم دة ماائل يا مبنتل ج تشير: المنصب الوظيفي - ح

 21%) مبايي  يشاييون رنئا  راةير مار , ثاح تييهال  ساثا ا مبة م اا عينا مبحة مء ر  46%)ا

بييي  يشييون رنئ  راةير عالح  راةير  ااةة, بينحال شا يد  13%)بحنئ  رةير لسح,   سثا ا

  هايم 7%)ألل  سثا ر  ملأمرمد عينا مبة م ا مبيي  يشاييون رنئا  راةير شامثا اياث بيياد ا

 . مبة م ا عينا مبشرنل  م  مبهرريا مبهيلنل معتثل م  ضح  طثيم 

 

  ساثا أنثار ن  مبى أ (13) مبجة ا م  ماائل يا مبنتل ج تشير : الدورات السدريبية في المشاركة - خ

 ,مبتة يثيا ر  مبة  م 6-10) ب  ا مبيي  شل نوم (51%) بييد مبة م ا  مبت  عينا مبحة مء ر 

 ,(37%)  سثتهح ذ بييدإ مبتة يثيا م  مبة  م  (11-15)شل نوم ب   مبيي  مبحة مء  سثا تييهل ثح

تشاير  , مذمً د  ة تة يثياا (ماأن ر 16  ا (1-4)بامرمد مبحشل ني  با   (6%)م  اي  نل د  سثا 

 مباة  م  هايه هتقةرا  رل مبحميورل  ر  بلا تفلدة مبحةيري  بتة ي  مبشرنل  مبى إهتحلح مبنتل ج

 .مبحشل ية تنفيي م   نفلءة خثرة ر 
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 أساليب جمع البيانات وتحليلها ثامناً:
 ضاة مب ياوا بيحشا يا تطيا  را  إن بنلء خيفيا  ظريا تمازا أهاةمف مبة م اا  ما اهلح ما       

مبة م ااا مبحتح يااا  بحتيياارم مبمةيااة راا  مبحئاالد  مبنظرياا  مبتطثيقيااا ذم  مبئاايا  معتحاالد امبثلا ا

 ,بفيسفا تسويق رل بمة مب ةمثا  أخلاليل  مبتسويق  مبحقة م  مبتسويقيا  للعةة مبثيل ل  مبتسويقيا

ل  مبحطيوباا مبتا  يح ا  تقسايحهل مبحميوراأد م  ب  يا رتمةدة بي ئوا عيى مبثيل ل     معتحة 

 ى لسحي    يسي  هحل:عي

 الجانب النظري  .1

 مبحؤبفال  را  رجحوعا عيى ةَ أعتحُ   مقة بية م ا مبنظر  مبجل   مغنلء مبى مبوصوا  ثيل م      

 شاث ا  مبميحياا  مبة م ال   مبث او  مبجلرمياا   ملأطل ي   مبة  يل   مبمربيا ملأإنثيا  مب ت 

 .مبة م ا بحوضو  مبئيا ذم مبحميورل  مبة بيا 

 سطبيقيالجانب ال .2

م تخةرد م  مبجل   مبتطثيقا  رجحوعاا را  مبحقالييس مبملبحياا مبتا  م اتخةرد ما  مبث او       

باالبربط بااي  هاايه مبحتيياارم   امبثلا اا دقا اااوا رتيياارم  مبة م ااا,  لااة للراا مبة م اال  مبساالب

ح عيى رجتحة مبة م ا ن ل.  مبتمحيبلبطريقا مبحنطقيا مبت  تسهح م  صيلغا أ حوذج للبل بيتطثيق 

مس ااتثل ا م ااتحل ة درخةم ااتُ ايااث 
1,2

ملأد م   راا تمااة  إذ   إحااة مبثيل اال  مبحطيوبااا بية م اااماا 

بفيسافا تساويق رال بماة  مبحتح ياا  مبة م اا لبيا بقيالس أبمالد ملأ ل يا مبت  معتحة  م  مبة م ا مب

 رقيالس ةمعتحا  لاة .ويقيا  للعاةة مبثيل ال  مبتساويقيامب ةمثا  أخلاليل  مبتساويق  مبحقاة م  مبتسا

مقارم  تتارم ح باي  اأتفاق  (5)را   تاأب ي  مباي  رتييارم  مبة م اا ليالس ما  بي ار  مبخحل ا 

 : ملآتيا مبح ل   م تحل ة مس تثل ا  تنحأتفق بشةة(, س أتفق, س أتفق, ر لية, بشةة, 

  لااة. م ااتحل ة مس ااتثل ا مقاارم  عاا لبحجيثي  باا رميوراال  تمريفيااا تنااح  :ولالأ المحااور - أ

مبخةرا  مسختئلص,  مبحؤهل مبميح ,  , مبة با  مبمحر,  ,مبنو  مسإتحلع ا عيى مشتحيد

 .(مختئلص مبشرنا  عةد مبة  م  مبتة يثيا مبحشترا بهل,  ,مبحنئ  مبوظيف  مبوظيفيا, 

  

 (20) رميورل  تتمياق بقيالس أبمالد مبة م اا اياث تناحند مبحقالييس تنح  :الثاني المحور - ب

د مبحقالييس مبخلصاا بأخلاليال  نناحتما  ااي   ,ابفيسفا تسويق رل بمة مب ةمثا رقيل لً خلص

رقيل الً, بينحال  (12),  تنحند مبحقلييس مبخلصاا بلبحقاة م  مبتساويقيا رقلييس (8)مبتسويق 

  مبحقاالييس ة,  لااة معتحاارقيل االً  (12)تنااحند مبحقاالييس مبخلصااا بقلعااةة مبثيل اال  مبتسااويقيا 

م ااتحل ة مس اتثل ا لثاال توايمهاال بلختثاال    رمختثاا  لااة. رتماةدة رئاالد  مبحاينو ة راا  خاالاا

 تقايس مس اتثل ا مقارم  أن را  بيتأناة أ ل ايلً  شارطلً  مسختثل  هيم ايث يمةمبئةق مبظلهر  

ا َ مبحُ  بئاةق مبظالهر  مبئاةق يساحى  بتا  عُاة  را  أإيهال, م ملأهاةمف  صاةق هاو ي   ح 

 معاةمد را  مس تهالء بماة مس اتثل ا تمحاح إذ رجلبهل, إبى مبفقرة م تحلء رةى ر  مبت قق يستهةف

                                                           
1
 3في الملحق باللغة العربية اسسمارل الاسسبانة  
2
 5 في الملحقباللغة الانكليمية اسسمارل الاسسبانة  
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مبئيلغا ملأ بيا
3
 رتييرم  ليلس م  مس تثل ا صلاايا ر  مبتأنة بهةف   ,مس تثل ا بفقرم  

 رجحوعاا عياى عرضاهل خالاا را   ذبك بهل مبظلهر  مبئةق سختثل  مقة خنمد مبة م ا

ا َ مبحُ  مبخثارمء   را   مبتربوياا مادم ياا مبمياوح ما  خثيارمً  (16) عاةدهح  مبثالب  ي  ح 
4
  لاة 

 را  دلتهال عا  منالاً  هايم مقارم  مس اتثل ا,   ضاوح روضاوعيا بشاأن هاحآ مؤ دمم اتطُي  

  حي  َ مبحُ  مبسلدة  رلااظل  آ مء رل   د م   مق عيى مبقيلس دمةأ دبَ ة  عُ   لة امبميحي مبنلايا

 . رنحو لً  ش لاً 

 تاسعاً: الوسائل الاحصائية المستخدمة في الدراسة
إرى م تمحلا عةد ر  ملأ لبي  مسائل يا مبت   لعة  عيى م جلا هيه مبة م اا  مبتوصال      

إبى مبنتل ج ذم  مبئيا بت ييل مبملالل   مبتأثير بي  رتييارم  مبة م اا  مختثال  مبفرضايل   را  

هيه ملأ لبي 
5
: 

 (SPSSV.18) مبت يياال مبماالري  مس ت شاالم   بر االرج مب زرااا مسائاال يا بيميااوح مسإتحلعيااا

 مس  ةم  مبثسايط  مس  اةم   تثلط مبجز   بيرض ت ييل مبثيل ل   م تخرمج مبنتل ج مبحتميقا بلس

س اتخرمج مبحمالدس  مبريلضايا بت ييال مبثيل ال  مبخلصاا  (EXCEL 2007) بر لرج  ,مبحتمةد

 م ااتخرمج مبثيل اال  راا  مبثر االرج  ,لباال  مبمينااا ماا  م ااتحل ة مس ااتثل ابوصاا   تشااخيص إإ

(AMOS) رملدبا بل  ن بت ييل مبحتييرم  مبتفلعييا. ,ر  أإل رمرما مبتأثيرم  غير مبحثلشرة  

                                                           
 2 في الملحق اسسمارل الاسسبانة الأولية قبل السعديلات 3
4
 1اسماء المحكمي  في الملحق  

 4 الملحقفي الاحصائية الوسائل  5
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 الفصل الثالث
 لدراسةعرض وتحليل وتفسير نتائج متغيرات ا  

 

 تمهيد 

حاليدة بغية تحقيق أهداف الدراسة واختبار فرضياتها، فقدد أسدت د النا دل التقبيقدد لسدراسدة ال     

( وهدد الطقد ة ةا الاسدتب)عسى أداة قياس الدراسدة  المبحث الأولركز  مباحث أساسية. ةعسى ثلاث

ي للدحة ودقدة ال تداال التدد سد ف الأولى لإجراء أي دراسدة تقبيقيدة لأ هدا ت ادم ال الدم الحيد 

 م عسيها. حلي  

عسدى اختبدار الابدال الب دااد وثبدال الاقدرال أيضاً وقد تض ن النا ل التقبيقد لأداة الدراسة      

فيتعسددق بال  دد   المبحثثث الثثثان وكددكلا اللدددظ اليدداهري واللدددظ الب ددااد الاست  ددافد. أمددا 

الإحلااد وه  النا دل الأسداس وال هدي لأي اسدتدلاص ئحلدااد يلدعى ئليدث الباحدث الدكي يطتبدر 

أبعاد متغيرال الدراسة مدن ف الدراسة الطا ة ب لت ى ت فر وم ارسة اويلت    جزء من أهد

 قبم الأفراد عي ة البحث. 

تحسيددم  فقددد اعت ددد عسددى ملددا فة الارتبدداا البلدديل والارتبدداا النزاددد و المبحثثث الثالثثثأمددا      

اسدتع س  قدد الا حدار البليل وال تعدد وتحسيم ال تغيرال التااعسيدة لاختبدار فرضديال الدراسدة. و

 (.SPSS V.18الباحاة بر امل )
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 المبحث الأول
 أداة قياس الدراسةواختبار ف يوصت 

 

 

 توطئة

ال بحث فحص واختبار الأداة الرايلة لن ع البيا ال الطا ة بالدراسة بهدف هكا يتض ن      

 .اللازمة لاختبار فرضيال الدراسة التأكد من مدى دقتها فد ت فير ال عس مال

 التوصيف -:أولاا 

)اسددت ارة الاسددتبا ة(تت دد أ أداة الدراسددة      
1
تلدد يق مددا بعددد  مددن أربعددة أجددزاء أساسددية هددد  

كم جزء يت  أ  وقاعدة البيا ال التل يقية. و ،ال قدرال التل يقيةوأخلاقيال التل يق، والحداثة، 

عد وتحديد ملددر الحلد ص ( تحديد كم متغير وكم ب  14ئذ يبين الندوص )متعددة أبعاد فرعية  من

 عد  فقرال كم ب  عسى ال قياس وعدد 

 

 14الجدول 

 التوصيف لترميز وا

 عدالب   المتغير
 عدد

 الفقرات
 المصادر

 

 

 تسويق ما بعد الحداثة

 

 

 

  4 التشظية .1

 

 اعداد الباحثة
 4 اللا تمايز .2

 4 فرط الواقعية .3

 4 ل الزمن داخالت .4

 4 ةالتعددي5. 

 أخلاقيات التسويق
 Torres,2006 4 الدور المعياري .1

 Guo,2012 4 الدور الايجاب  .2

 

 المقدرات التسويقية   

 Rao,2007 4 التسويقية ادارة قنوات التوزيع .1

 Jönke,2012 4 خدمات ما بعد البيع .2

 Morgan&Vorhies,2005 4 الترويج التسويق  .3

 التسويقية قاعدة البيانات

 Keh,et.al,2007 4 نظام المعلومات التسويقية1. 

 Rao,2007 4 علاقات الزبوندارة إ 2.     

 Mochtar,et.al,2001 4 الاستخبارات التسويقية  3.

 المذكورة الأدبيات على بالاعتماد الباحثة اعداد من المصدر:

 

                                                           
1
 3الملحق  استمارة الاستبانة في 
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 أداة قياس الدراسة اختبار -:ثانياا 

م عسيها مدن خدلاص من دقة و حة البيا ال التد حلجراء الاختبارال التالية لستأكد ئلابد من      

 استطدام است ارة الاستبياأ التد تدور ح ص مناص اللدظ والابال، وكالآتد  

 صدق أداة قياس الدراسة .1

 :للأداة الظاهري الصدق - أ

أداة الدراسة فد   رتها الأولية عسى عددد مدن ال ح  دين ال تطللدين فدد منداص   عرض     

( مح  اً 16بسغ عددهي ) العس م الإدارية والترب ية
2

 وذلا لستأكد من اللدظ الياهري لأداة القياس. 

 دين حد ص مددى وضد   كدم عبدارة    ح  قد أعدل الباحاة است ارة خا ة لاستقلاع آراء ال    و     

من حيث ال حت ى الا ري واللياغة وتلدحي  مدا ي بغدد تلدحيحث مدن العبدارال مدع ئضدافة أو 

فدد ضد ء الآراء التدد أههرهدا  ال حداور. وي من عبارال فد أي محد ر مدن    ح  حكف ما يرى ال   

ددح  %( مددن ال   80ال ح  دد أ قامدد  الباحاددة بددتجراء التعددديلال التددد اتاددق عسيهددا ) ين، وتعددديم    

 و ياغة بعض العبارال التد رأى ال ح   أ ضرورة ئعادة  ياغتها لت  أ أكار وض حاً.

 : الصدق البنائ  الاستكشاف  لأداة القياس - ب

                    لب دددددااد الاست  دددددافد عسدددددى أسدددددس س التحسيدددددم العدددددامسد الاست  دددددافديعت دددددد اللددددددظ ا     

(Exploratory factor analysis) (EFA الددكي يت اددم غرضددث الأسدداس بتسطدديص وتقسيددم )

ل ددم  ي دد أ و .(Factorsيقسددق عسيهددا ع امددم ) ئذمددن ال تغيددرال  بأقددم عددددال تغيددرال ال تعددددة 

عامم مدن هدكا الع امدم بعدض أو كدم مدن هدكا ال تغيدرال. والتحسيدم العدامسد الاست  دافد يعقدد 

الاقددرال الحريددة فددد الارتبدداا بالعامددم الددكي يددتلااي ويتاددق معهددا بحيددث لا يعت ددد عسددى الب دداء 

الافتراضددد لسدراسددال اللددابقة بطلدد ل هي ددم ال قدداييس. وفددد الدراسددة الحاليددة سدديعت د عسددى 

ال لتقم  ال( لاختبار مقياس ال تغيرSPSSV.18العامسد الاست  افد باستطدام بر امل )التحسيم 

( وال تغيددر وقاعدددة البيا ددال التلدد يقية ال قدددرال التلدد يقية)ال سدديقة ( وتلدد يق مددا بعددد الحداثددة)

( وذلا من أجم الاست  اف اللدري  لببعداد التدد ت قد ي تحد  هدكا أخلاقيال التل يقال عت د )

س، لكلا سيلتطدم التحسيم العامسد الاست  افد ل د يلاعد عسى تحديد الأبعاد التدد ي د سها ال قايي

التد يت جل أبعادها مدن ال قيداس. ال قياس وككلا تحديد الاقرال التد لا ترتبل مع ب ية ال قياس و

 ( Field,2009:647من خلاص اعت اد خ لة معايير ي بغد ت افرها فد  تينة هكا التحسيم وهد )

 كااية العي ة ووج د علاقال الارتباا بين ال تغيرال. (1

 (.0.60ئأَّ ال لبة ال ئ ية التراك ية لستباين ال الر تعقد دلالة أكبر ع دما تزيد عن ) (2

 ( عن ال احد اللحي .Eigen Valueلا تقم قي ة النكر ال امن ) أأ (3

 لااية.( حتى ت  أ ذال دلالة ئح0.40( عن )Loadingزيادة ت بعال الاقرال ) (4

                 الاقدددرال النيددددة ستحلدددم عسدددى ت دددبعال عدددابرة عسدددى الع امدددم الأخدددرى م طاضدددة (5

(Cross-loading 0.30( )أقم من.) 

 

                                                           
2
 1أسماء السادة المحكمين في الملحق   
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 ثبات أداة قياس الدراسة .2

مدن ال قيداس  ي ير الابال ئلى اتلداظ مقيداس الدراسدة وثبدال ال تداال ال   دن الحلد ص عسيهدا     

تحقدق م دث ( يConstruct Reliabilityعبر فترال زم ية مطتساة. والابال الب ااد لأداة القياس )

معامددم الابددال  تددي حلدداس. وقددد (Field,2009:674) كددرو  بددا مددن خددلاص اسددتع اص اختبددار ألاددا 

 ( 15ال  ض  فد الندوص ) كرو  با لبداة باستطدام معامم ارتباا ألاا 

 15الجدول 

 عاملات الثبات لأداة قياس الدراسةم

خمعامل الفا كرو نبا المتغير  

تسويق ما بعد الحداثة   0.957 

خلاقيات التسويقأ  0.931 

 0.932 المقدرات التسويقية

 0.922 قاعدة البيانات التسويقية

 SPSS 18بالاعتماد على برنامج  ةمن إعداد الباحث مصدر:ال

( وهدد أقدم 0.80كا د  ج يعهدا أكبدر مدن ) كدرو  بدا  قيي معامم ألاا أ  أ 15))ييهر الندوص      

أأَّ أداة  ى. وذلددا يدددص عسدد(Field,2009:675)جت اعيددة قي ددة مقب لددة ئحلددااياً فددد البحدد   الا

 تتل  بالاتلاظ والابال الداخسد. القياس

 صدق متغيرات الدراسة  اختبار -:ثالثاا 

التد ت ق ي تح  مقياس مؤشرال الدراسة الدكي يت د أ يتقسل الاست  اف اللري  لببعاد      

( بغيددة تحديددد الاقددرال EFA( فقددرة ئلددى اسدتطدام أسددس س التحسيددم العددامسد الاست  دافد )52مدن )

اللالحة التد ست ق ي تح  هكا ال قياس وما ه  البعدد الدكي ت ت دد ئليدث وكدكلا تلدتبعد الاقدرال 

 ال عايير ال كك رة أعلاا. التد لا تحقق الاعتبار الرابع والطامس من 

       الحداثة بعد ما تسويق - أ

 :المتغيرات بين الارتباط علاقات ووجود العينة كفاية .1

أهددي ال ددروا الضددرورية  ( مددنSampling Adequacyئأَّ شددرا كاايددة عي ددة الدراسددة )     

ال اجددل ت فرهددا لاسددتطدام التحسيددم العددامسد الاست  ددافد. ولستحقددق مددن هددكا ال ددرا فددتأ البدداحاين 

                                                     ( KMOاول دددددددددددددددددين ) -مددددددددددددددددداير -أو ددددددددددددددددد ا باسدددددددددددددددددتطدام مقيددددددددددددددددداس كايلدددددددددددددددددر

(The Kaiser-Meyer-Olkin Measure الكي يعدُّ أحد ) .الطقد ال ال ه دة فدد هدكا التحسيدم

من  ع الارتبااال النزايدة  أ  أئلى ( تؤشر 0(. والقي ة )0-1( بين )KMOوتتراو  ئحلااية )

)وه دا ي دد أ  اً   د ذ  الارتبداا ي دد أ م ت در أ  أ ع الارتبااددال ال سيدة وهدكا يبددين أكبدر مدن من د

أ هدكا ت( فد1 د  القي دة تقتدرس مدن )استطدام التحسيم العدامسد الاست  دافد غيدر ملاادي(. أمدا ئذا كا

وي  دددد  ،ملدددداقية امت اثدددق والتحسيدددم العدددامسد سدددي  أ ذ  ددد ذ  الارتباادددال  أأ  ئلدددى يؤشدددر 

(Kaiser,1974 بأأ ) (0.50)ت د أ أد دى مدن ( والقيي التدد 0.50أكبر من ) القيي ال قب لةت  أ 

الباحث أما أأَّ ين ع بيا دال أكادر )زيدادة حندي العي دة( أو يعيدد التا يدر بدال تغيرال  ئأ  عسى يع د

 (. Field,2009:647) ال تض  ة فد ال قياس
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( 0.869( والتددد بسغدد  )0.50( هددد أكبددر مددن )KMOقي ددة ) ئأ   (16ييهددر مددن الندددوص )     

  ت لني والنا ل التقبيقد. ( تعدُّ قي ة كبيرةKaiserوالتد حلل تل ي  )

( Bartlettوبطل ل وج د علاقال ارتبداا بدين ال تغيدرال فقدد اسدتطدم اختبدار بارتسيد  )     

 أأ  ئلدى ت دير و  (H0)يرمدز لهدا بدالرمز  ( والتدNull Hypothesisالكي يطتبر فرضية العدم )

الارتباا ملا فة (، وئذا كا   ملا فة Unity Matrixملا فة الارتباا هد ملا فة وحدة )

لدكلا  ،ملدتقسةوهكا يع د أأ ال تغيدرال  ا  كم معاملال الارتباا تلاوي  ار أ  أوحدة فكلا يع د 

اختبدار ال ع  يدة سد ف يطبر دا بدأأ ملدا فة الارتبداا ليلد   . واً ي بغد أأ ي  أ الاختبار مع  ي

 وج د ال ع  ية.( ي ير ئلى Bartlettاختبار ) أ  توص فملا فة وحدة. وك ا ييهر فد الند

 16الجدول 

 تسويق ما بعد الحداثة لأبعاد( Bartlett( و)KMOاختبار )

0.869 Kaiser-Meyer-Olkin Measure Sampling 

Adequacy 

Bartlett's Test of Sphericity 

3753.684 
Approx. Chi-Square 

190 
Df 

.000 
Sig. 

 SPSS 18من إعداد الباحثة بالاعتماد على برنامج  مصدر:ال

وال تاال أعلاا تؤكد التحقق من ال عيار الأوص الضروري من معدايير اختبدار التحسيدم العدامسد      

 (.EFAالاست  افد )

 

 Principal Components المكونات الأساسية   طريقة. 2

يتقسددل التحقددق مددن ال عددايير الأربعددة ال تبقيددة أعددلاا اسددتطدام اريقددة ال    ددال الأساسددية      

(Principal components التددد تلدداعد أيضدداً فددد التحقددق مددن  دددظ العبددارال ومددن عدددد )

الاست  دافد لأبعداد تلد يق (  تاال التحسيم العامسد 17ي ض  الندوص ) الأبعاد ال ام ة لس قياس. و

وفق اريقة ال    ال الأساسية التد تعدُّ أكار ارظ التحسيم العامسد من حيث الدقة ما بعد الحداثة 

 وشي ع الاستطدام. 
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  17 الجدول

 تسويق ما بعد الحداثة أبعادلمقياس الاستكشاف  ج التحليل العامل  نتائ

 

 عبـــارات الـمقيــــاس

 تشبعات العوامل 

العامل 

 الأول

العامل 

 الثان 

 العامل

 الثالث

العامل 

 الرابع

العامل 

 الخامس

      عد فرط الواقعيةب   1.

     894. 1الفقرة 

     892. 2الفقرة 

     890. 3الفقرة 

     874. 4الفقرة 

      عد اللا تمايزب   2.

    901.  1الفقرة 

    896.  2الفقرة 

 885.  3الفقرة 
   

    878.  4الفقرة 

الزمن ل داخعد التب   .3      

1الفقرة     .889   

2الفقرة     .869   

3الفقرة     .862   

   855.   الفقرة 4

عد التعدديةب   .4      

1الفقرة      .895  

2الفقرة      .880  

3الفقرة      .855  

  854.    الفقرة  4

التشظيةب عد   .5      

1الفقرة       .901 

2الفقرة       .888 

3الفقرة       .876 

 872.     الفقرة  4

 SPSS 18من إعداد الباحثة بالاعتماد على برنامج  المصدر:

وهد  مدا  (0.40)ج يعها أكبر مدن الاقرال عسى الع امم   بعال( أأ ت17ييهر من الندوص )     

عابرة عسى أكار من  ت جد فقرة من الاقرال قد حلس  عسى تح يلال يدعي ال عيار الرابع. ك ا لا

وهدكا يددعي تحقدق ال عيدار  (0.30)ت جد فقرة لها تح يلال عسى أكادر مدن عامدم تاد ظ  عامم فلا

 الطامس. 

وليدة التدد تع دد أ دث كس دا الأ (Eigin Value)ال ام دة الندكور قديي ( فييهدر 18لنددوص )أما ا     

ددُّ وري الضدرحلم العامم عسى قي ة أكبر من ال احد اللحي  فتأ ذلا ينعدم مدن  هدكا العامدم  ع 

 . اً واحد أو تلاوير  غالع امم التد تحلم عسى قي ة أ ته م قياس وبعاد الرايلة لسمن الأ
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 18الجدول 

 تسويق ما بعد الحداثة بعادوالتباينات لأالجذور الكامنة قيم 

 5 4 3 2 1 العوامل

:الجذر الكامن  11.036 2.634 2.035 1.779 1.28 

%للتباين المفسرالنسبة المئوية   55.18 13.169 10.177 8.897 6.402 

%المئوية التراكمية للتباين النسبة  55.18 68.349 78.526 87.423 93.825 

 SPSS 18من إعداد الباحثة بالاعتماد على برنامج  مصدر:ال

 

وتندددر الاشددارة الددى أأ ترتيددل ع امددم مقدداييس الدراسددة جدداء حلددل  تدداال التحسيددم العددامسد      

أتد فدد البدايدة الاست  افد. فالعامم الكي يحلدم عسدى جدكر كدامن أعسدى أو  لدبة تبداين أكبدر سدي

 خرى بعدا حلل تلسلم قي ها.وتأتد الع امم الأ

 

 أخلاقيات التسويق - ب

 :الفقرات الارتباط بين . كفاية العينة ووجود علاقات1     

تعدد  و0.813) ( وقدد بسغد  )0.50( هد أكبر من )KMO( ئأ قي ة )19ييهر من الندوص )     

 (.  Kaiserقي ة كبيرة حلل تل ي  )

 Bartlett)وبطل ل وج د علاقال ارتباا بين ال تغيرال فقدد اسدتطدم اختبدار بارتسيد  )       

 ( ي ير ئلى وج د ال ع  ية.Bartlettاختبار ) أ  تف (19)وك ا ييهر فد الندوص 

 

 19الجدول 

 أخلاقيات التسويق بعاد( لأBartlett( و)KMOاختبار )

0.813 Kaiser-Meyer-Olkin Measure Sampling 

Adequacy 

Bartlett's Test of Sphericity 

1161.634 
Approx. Chi-Square 

28 
Df 

.000 
Sig. 

 SPSS 18من إعداد الباحثة بالاعتماد على برنامج  مصدر:ال

 

وهددكا ال تدداال تؤكددد أيضددا التحقددق مددن ال عيددار الأوص الضددروري مددن معددايير اختبددار التحسيددم      

 (.EFAالعامسد الاست  افد )
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 Principal Components   . طريقة المكونات الأساسية2

                  اسددددتطدام اريقددددة ال    ددددال الأساسددددية ال عددددايير الأربعددددة ال تبقيددددة يتقسددددل التحقددددق مددددن     

(Principal componentsالتددد تلدداعد )  فددد التحقددق مددن  دددظ العبددارال ومددن عدددد الأبعدداد

لأبعدداد أخلاقيددال الاست  ددافد  العددامسد تدداال التحسيددم ( 20ال ام ددة لس قيدداس. وي ضدد  الندددوص )

 وفق اريقة ال    ال الأساسية. التل يق 

  20الجدول 

 أخلاقيات التسويق أبعادلمقياس الاستكشاف   العامل نتائج التحليل 

 عبـــارات الـمقيــــاس
 تشبعات العوامل

 العامل الثان  العامل الأول

 

    1. الدور المعياري

1الفقرة   .932  

2الفقرة   .930  

3الفقرة   .923  

4الفقرة   .887  

   2. الدور الايجاب 

1الفقرة    .927 

2الفقرة    .913 

3الفقرة    .904 

4الفقرة    .903 

 SPSS 18من إعداد الباحثة بالاعتماد على برنامج  مصدر:ال

وه  ما  (0.40)ج يعها أكبر من أأ تح يلال الاقرال عسى الع امم  20))ييهر من الندوص      

ت جد فقرة من الاقرال قد حلس  عسى تح يلال عابرة عسى أكار من  يدعي ال عيار الرابع. ك ا لا

وهدكا يددعي تحقدق ال عيدار  (0.30)عامم فلا ت جد فقرة لها تح يلال عسى أكادر مدن عامدم تاد ظ 

 الطامس. 

وليدة التدد تع دد أ دث كس دا حلدم العامدم عسدى ال ام ة الأالنكور قيي ( فييهر 21لندوص )أما ا     

ددُّ الضروري قي ة أكبر من ال احد اللحي  فتأ ذلا ينعم من  بعداد الرايلدة هدكا العامدم مدن الأ ع 

 .اً واحد أو تلاوير  غأتحلم عسى قي ة  الع امم التد ته م قياس ولس

  21ول الجد

 أخلاقيات التسويق لأبعادالجذور الكامنة والتباينات قيم 

 2 1 العوامل

:الجذر الكامن  5.391 1.798 

%النسبة المئوية للتباين المفسر  67.382 22.475 

%النسبة المئوية التراكمية للتباين  67.382 89.857 

 SPSS 18من إعداد الباحثة بالاعتماد على برنامج  مصدر:ال

التحسيددم العددامسد  تدداالترتيددل ع امددم مقدداييس الدراسددة جدداء حلددل   أ  أوتندددر الاشددارة الددى      

فالعامدم الدكي يحلدم عسدى جدكر كدامن أعسدى أو  لدبة تبداين أكبدر سديأتد فدد البدايدة  الاست  افد

 وتأتد الع امم الاخرى بعدا حلل تلسلم قي ها.
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  المقدرات التسويقية - ت

 . كفاية العينة ووجود علاقات الارتباط بين المتغيرات:1       

( والتد حلدل 0.79( وقد بسغ  )0.50( أكبر من )KMOقي ة ) أ  أ( 22ييهر من الندوص )     

( ي دير Bartlettاختبدار ) أ  تفد أيضدا . وك ا ييهر فد الندوصكبيرة( تعدُّ قي ة Kaiserتل ي  )

 ئلى وج د ال ع  ية.

 22 الجدول

 المقدرات التسويقية بعاد( لأBartlett( و)KMOاختبار )

0.79 Kaiser-Meyer- Olkin Measure Sampling 

Adequacy 

Bartlett's Test of Sphericity 

2497.844 
Approx. Chi-Square 

66 
df 

.000 
Sig. 

 SPSS 18من إعداد الباحثة بالاعتماد على برنامج  مصدر:ال

 

وال تاال أعلاا تؤكد التحقق من ال عيار الأوص الضروري من معدايير اختبدار التحسيدم العدامسد      

 (.EFAالاست  افد )

 

 Principal components  . طريقة المكونات الأساسية 2

 وفق اريقة ال    ال الأساسية. الاست  افد (  تاال التحسيم العامسد 23ي ض  الندوص )       
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  23الجدول 

 المقدرات التسويقيةأبعاد لمقياس الاستكشاف  نتائج التحليل العامل  

 عبـــارات الـمقيــــاس

 تشبعات العوامل

العامل 

 الأول
الثالث العامل العامل الثان   

    1. خدمات ما بعد البيع

1الفقرة   .947   

2الفقرة   .946   

3الفقرة   .922   

4الفقرة   .911   

    2. الترويج التسويق 

1الفقرة    .958  

2الفقرة    .952  

3الفقرة    .943  

4الفقرة    .932  

    3.  التسويقية التوزيع دارة قنواتإ

1الفقرة     .934 

2الفقرة     .930 

3الفقرة     .896 

4الفقرة     .892 

 SPSS 18من إعداد الباحثة بالاعتماد على برنامج  مصدر:ال

وهد   (0.40)أأ تح يلال الاقرال عسى الع امدم  ج يعهدا أكبدر مدن  (23)ييهر من الندوص      

ت جد فقرة من الاقرال قد حلس  عسى تح يلال عابرة عسدى أكادر  ك ا لاما يدعي ال عيار الرابع. 

وهددكا يدددعي تحقددق  (0.30)ت جددد فقددرة لهددا تح دديلال عسددى أكاددر مددن عامددم تادد ظ  مددن عامددم فددلا

 ال عيار الطامس. 

وليدة التدد تع دد أ دث كس دا حلدم العامدم عسدى ال ام ة الأالنكور قيي ( فييهر 24أما الندوص )     

ددَّ   فتأ ذلا ينعم من الضروري من ال احد اللحيقي ة أكبر  بعداد الرايلدة هدكا العامدم مدن الأ ع 

 اً.واحد أو تلاوير  غالع امم التد تحلم عسى قي ة أ ته م قياس ولس

  24الجدول 

 المقدرات التسويقيةالجذور الكامنة لأبعاد قيم 

 3 2 1 العوامل

:الجذر الكامن  6.917 2.744 1.718 

%المئوية للتباين المفسرالنسبة   57.639 22.866 14.314 

%النسبة المئوية التراكمية للتباين  57.639 80.505 94.819 

 SPSS 18بالاعتماد على برنامج  ةمن إعداد الباحث مصدر:ال

تدداال التحسيددم العددامسد ترتيددل ع امددم مقدداييس الدراسددة جدداء حلددل   أ  ألددى ئوتندددر الاشددارة      

أتد فدد البدايدة فالعامدم الدكي يحلدم عسدى جدكر كدامن أعسدى أو  لدبة تبداين أكبدر سدي الاست  افد

 خرى بعدا حلل تلسلم قي ها.وتأتد الع امم الأ
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  قاعدة البيانات التسويقية - ث

 وجود علاقات الارتباط بين المتغيرات: . كفاية العينة و1       

( والتددد 0.777( وقددد بسغدد  )0.50( أكبددر مددن )KMOقي ددة ) أ  أ( 25ييهددر مددن الندددوص )     

( Bartlettاختبدار ) أ  تفد أيضا . وك ا ييهر فد الندوصكبيرة( تعدُّ قي ة Kaiserحلل تل ي  )

 ي ير ئلى وج د ال ع  ية.

 

 25الجدول 

 قاعدة البيانات التسويقية بعاد( لأBartlett( و)KMOاختبار )

0.777 Kaiser-Meyer- Olkin Measure Sampling 

Adequacy 

Bartlett's Test of Sphericity 

2197.953 
Approx. Chi-Square 

66 
df 

.000 
Sig. 

 SPSS 18من إعداد الباحثة بالاعتماد على برنامج  مصدر:ال

 

وال تاال أعلاا تؤكد التحقق من ال عيار الأوص الضروري من معدايير اختبدار التحسيدم العدامسد      

 (.EFAالاست  افد )

 

 Principal components   طريقة المكونات الأساسية. 2

 (  تاال التحسيم العامسد وفق اريقة ال    ال الأساسية. 26ي ض  الندوص )      
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 26الجدول 

 قاعدة البيانات التسويقيةأبعاد لمقياس الاستكشاف  نتائج التحليل العامل  

 عبـــارات الـمقيــــاس
 تشبعات العوامل

الأول العامل الثالث العامل العامل الثان    

الاستخبارات التسويقية  .1    

1الفقرة   .958   

2الفقرة   .948   

3الفقرة   .944   

4الفقرة   .926   

دارة علاقات الزبونإ  .2    

1الفقرة    .948  

2الفقرة    .946  

3الفقرة    .922  

4الفقرة    .916  

     3. نظام المعلومات التسويقية

1الفقرة     .946 

2الفقرة     .945 

3الفقرة     .920 

4الفقرة     .874 

 SPSS 18من إعداد الباحثة بالاعتماد على برنامج  مصدر:ال

وه  ما  (0.40)ج يعها أكبر من أأ تح يلال الاقرال عسى الع امم  26))ييهر من الندوص      

ت جد فقرة من الاقرال قد حلس  عسى تح يلال عابرة عسى أكار من  يدعي ال عيار الرابع. ك ا لا

وهدكا يددعي تحقدق ال عيدار  (0.30)ت جد فقرة لها تح يلال عسى أكادر مدن عامدم تاد ظ  عامم فلا

 الطامس. 

ال ام ة الاوليدة التدد تع دد أ دث كس دا حلدم العامدم عسدى النكور قيي ( فييهر 27أما الندوص )     

ددَّ   فتأ ذلا ينعم من الضروري ال احد اللحيقي ة أكبر من  هدكا العامدم مدن الابعداد الرايلدة  ع 

 .اً واحد أو تلاوير  غالع امم التد تحلم عسى قي ة أ ته ملس قياس و

 27الجدول 

 البيانات التسويقية قاعدة الجذور الكامنة لأبعادقيم 
 3 2 1 العوامل

:الجذر الكامن  6.473 53.939 53.939 

%المئوية للتباين المفسرالنسبة   2.558 21.317 75.256 

%النسبة المئوية التراكمية للتباين  2.216 17.996 93.252 

 SPSS 18بالاعتماد على برنامج  ةمن إعداد الباحث مصدر:ال

وتندددر الاشددارة الددى أأ ترتيددل ع امددم مقدداييس الدراسددة جدداء حلددل  تدداال التحسيددم العددامسد      

الكي يحلدم عسدى جدكر كدامن أعسدى أو  لدبة تبداين أكبدر سديأتد فدد البدايدة  الاست  افد. فالعامم

 وتأتد الع امم الاخرى بعدا حلل تلسلم قي ها.
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 المبحث الثاني
 الدراسة وصف وتشخيص متغيرات

 

  

 :توطئة

 ر هةذ  النتةائجلفسةي لنتائج الدراسة التطبيقيةة عةت لحلية  و ا  إحصائي ا  عرضالمبحث هذا يتناول      

 عتغيةر لسةقيم عةا باةد الحداأةة بهباا هةافقةرا  أساسةيةا الول يتطةرل إلة   أربةت أيضةا  ويتضمن 

طبقةا  الباةا  بة (ا وقةد رلالتشةييةوالتاد يةةا و  ال عنة,ا التةدا و الة  لمةاي اوفرط القاقايةةا )

لمتغيةر أ  قيةا  أعةا الفقةرا الناةيةة فتقةدو القلةح التحليلة,  النتائج التحلية  الاةاعل, اتستاشةاف,

أباةةا  (. فةة, حةةين لناولةة  الفقةةرا النالنةةة الةةدور المايةةار وا يجةةاب,الةةدور اإ) وأباةةا   التسةةقيم

  ارا قنةةقا  التقعيةةتإو التةةرويج التسةةقيق,او ةةدعا  عةةا باةةد البيةةتا وهةة, ) المقةةدرا  التسةةقيقية

اتستخبارا  التسقيقيةا قية )باا  قاعدا البياةا  التسقيوالفقرا الراباة اهتم  بتحلي  أ ا(التسقيقية

للمتقسةةةطا   ا  وشةةةم  التحليةةة  عرضةةة ا( ارا ع قةةةا  ال بةةةقاا وةيةةةاو المالقعةةةا  التسةةةقيقيةإو

واةحرافالهةةا الماياريةةة وعااعةة   والةةقعا الميةةق  ل سةةتجابةلفقةةرا  المقيةةا   المقعوةةةةالحسةةابية 

 . همية النسبيةوالات ت ف 
  تسويق ما بعد الحداثة -:أولا 

 ه,: باا  رئيسة مسة أعن  تاقاي و   

 : فرط الواقعية - أ

( المتقسةطا  28وييهةر عةن الجةدول ) بينيعلة  المسةتجأرباةة أسةيلة  الباُةدف, هةذا  طرُِحَ      

 اوالةةقعا الميةةق  ل سةةتجابة اوعااعةة  ات ةةت ف اواتةحرافةةا  الماياريةةة االمقعوةةةةالحسةةابية 

لجميةت الفقةرا  المقعوةة وساط الحسابية بها ال ظ حَ . إذ يُ فرط القاقايةهمية النسبية لفقرا  وال

( علةةة  أعلةةة  1قةةةد حصةةةل  الفقةةةرا )و(. 3علةةة  عةةةن القسةةة  الحسةةةاب, الفرضةةة, البةةةال  )أكاةةةة  

 ل سةةتجابةالةةقعا الميةةق  و( 3.349) وسةطها الحسةةاب, لهةةذ  الفقةرا المتقسةطا  الحسةةابية إذ بلةة 

ا يبةةةين لناسةةةم هةةةذ و ا(0.324عااعةةة  ا ةةةت ف ) ( و1.083بةةاةحراف عايةةةار  ) و%( 66.97)

( عل  أ ةة  2ا ف, حين حصل  الفقرا )ةسبة لباق, الفقرا  لجا  هذ  الفقرا دراسةإجابا  عينة ال

 و %(64.77) ل سةةتجابةالةةقعا الميةةق   و ا(3.239بلةة  )إذ  المقعوةةةةالمتقسةةطا  الحسةةابية 

 . (1.13باةحراف عايار  بل  )
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 28 جدولال

 الواقعية فرط وصف فقرات

 الفقرات
 الوسط الحسابي

 الموزون

النحراف 

 المعياري

معامل 

 الختلاف

الوزن المئوي 

 للاستجابة

همية الأ

 النسبية

. تسهم الوسائل الترويجية في فهمم 1

 .الزبون لنفسه
ولالأ 66.97 0.324 1.083 3.349  

ت ممممايل القمممميم . تسممممعش ال ممممر ة ل2

 .الجتماعية للزبائن
 الرابع 64.77 0.349 1.13 3.239

. تمتلك ال ر ة القدرة علمش تحويمل 3

 .برامجها التسويقية الش واقع فعلي
 الثاني 66.06 0.333 1.101 3.303

   . يمتلممك الزبممون القممدرة علممش   را  4

 .هويتنا الجتماعية الحقيقية
 الثالث 64.95 0.338 1.098 3.248

  65.69 0.326 1.072 3.284 فرط الواقعية

 الإلكترونية الحاسبة مخرجات على بالاعتماد الباحثة اعداد من المصدر:

ةة       ل سةةتجابةالةةقعا الميةةق  و( 3.284فقةةد بلةة  ) اةةد فةةرط القاقايةةةبُ فقةةرا  لا الماةةدل الاةةاو أع 

هذا يان, أا الاينة و ا(0.326عااع  ا ت ف ) ( و1.072بل  ) باةحراف عايار  و%( 65.69)

فهة  و بنةا  عحاكةاا ح و ال بائن ال  واقةت عبةر عل  القاقت و لحقي  أالتهكيد إل  لمي  بشا  عاو 

 . عا يرغب ال بقا برؤيته

  اللا تمايز  - ب

المتقسةةطا  الحسةةابية   بقةةد احتسةةو بينيالمسةةتج علةة  أرباةةة أسةةيلة  حَةةرِ طُ  هةةذا الباُةةدفةة,      

هميةة النسةبية والوالقعا الميةق  ل سةتجابة المايارية وعااع  ات ت ف  واتةحرافا المقعوةة 

لجميةةت  المقعوةةةةاط الحسةةابية وسةةبةةها ال إذ ي حةةظ ا(29)وكمةةا فةة, الجةةدول  الةة  لمةةاي  لفقةةرا 

 أعلة  علة  (3قد حصةل  الفقةرا )و(. 3عل  عن القس  الحساب, الفرض, البال  )أالفقرا  كاة  

الميةق  والةقعا  ا(3.092) وسةطها الحسةاب, لهةذ  الفقةرا إذ بلة  المقعوةةةالمتقسطا  الحسةابية 

وهةةذا يبةةين  ا(0.375( وعااعةة  ا ةةت ف )1.159وبةةاةحراف عايةةار  )%( 61.83) ل سةةتجابة

( علة  أ ةة  4لجا  هةذ  الفقةراا فة, حةين حصةل  الفقةرا ) دراسةجابا  عينة الإ النسب, تناسمال

 و%( 60.73)والةةةقعا الميةةةق  ل سةةةتجابة  (3.037بلةةة  )إذ  المقعوةةةةةالمتقسةةةطا  الحسةةةابية 

 . (1.178باةحراف عايار  بل  )

 29جدول ال

 اللا تمايز وصف فقرات

 الفقرات
 الوسط الحسابي

 الموزون

النحراف 

 المعياري

معامل 

 الختلاف

الوزن المئوي 

 للاستجابة

همية الأ

 النسبية

. يوجد تممايز  بيمر فمي السمتهلا  1

 .بين المتعلم وغير المتعلم
 الثاني 61.83 0.385 1.191 3.092

. تممرثر ثقافممة الزبممون ب ممال  بيممر 2

 .في سلو ه ال رائي
 الثالث 61.28 0.367 1.124 3.064

اخممر  . يماننمما ممارسممة ن مماطات 3

 .ساسبعيدة عن تخصصنا الأ
ولالأ 61.83 0.375 1.159 3.092  

. يتبمممماين التعامممممل مممممع السمممموا  4

 .باختلاف ان طتها التسويقية
 الرابع 60.73 0.388 1.178 3.037

  61.42 0.365 1.121 3.071 اللا تمايز

 الإلكترونية الحاسبة مخرجات على بالاعتماد الباحثة اعداد من المصدر:
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ةةة       والةةةقعا الميةةةق  ل سةةةتجابة( 3.071فقةةةد بلةةة  ) اةةةد الةةة  لمةةةاي بُ فقةةةرا  لا الماةةةدل الاةةةاو أع 

الاينة  أا ذلكيان,  و ا(0.365( وعااع  ا ت ف )1.121بل  ) وباةحراف عايار %( 61.42)

الفص  بين المصطلحا  بشةا  ت لاتمد  بشا  عاو لمي  لتجاه  الهرعية القاضحة ف, المفاهي  و

  . رىالتااع  عت النقافا  المتنقعة اللها أقافة لتصح بالمروةة الاالية لتسمح لها ب ا  أ حاس  و

 ل الزمنيالتداخ  - ت

( المتقسةطا  30وييهةر عةن الجةدول ) بينيعلة  المسةتجأرباةة أسةيلة  اةدالبُ ف, هةذا  طرُِحَ      

همية وال والقعا الميق  ل ستجابةواتةحرافا  المايارية وعااع  ات ت ف  المقعوةةالحسابية 

لجميةت الفقةرا  كاةة   المقعوةةةوساط الحسابية بها ال إذ ي حظ ا  ال عن,التدا النسبية لفقرا  

علة  أعلة  المتقسةطا  ( 4قةد حصةل  الفقةرا )و(. 3عل  عن القس  الحسةاب, الفرضة, البةال  )أ

 والةةقعا الميةةق  ل سةةتجابة( 3.358) وسةةطها الحسةةاب, لهةةذ  الفقةةرا إذ بلةة  المقعوةةةةالحسةةابية 

ا يبين لناسم إجابةا  وهذ ا(0.315( وعااع  ا ت ف )1.059وباةحراف عايار  )%( 67.16)

علةة  أ ةةة   (1) حصةةل  الفقةةرا حةةين ا فةة,ةسةةبة لبةةاق, الفقةةرا  لجةةا  هةةذ  الفقةةرا دراسةةةعينةةة ال

والةةقعا الميةةق   (3.275) القسةة  الحسةةاب, لهةةذ  الفقةةرا بلةة إذ  المقعوةةةة المتقسةةطا  الحسةةابية

 . (1.104وباةحراف عايار  بل  ) %(65.50) ل ستجابة

 

   30 جدولال

 ل الزمنيالتداخ وصف فقرات

 الفقرات
 الوسط الحسابي

 الموزون

النحراف 

 المعياري

 معامل

 الختلاف

الوزن المئوي 

 للاستجابة

همية الأ

 النسبية

. يمثممممل تاريخنمممما نقطممممة النطمممملا  1

 .المستقبلية عمالنا الحالية ولأ
 الرابع 65.50 0.337 1.104 3.275

النتاجي لمدينا الملهمم  . يمثل التراث2

 .فاارنا ورؤاناساس لأالأ
 الثالث 65.87 0.336 1.108 3.294

نتمماجي القممديم فممي . يسممهم تراثنمما اإ3

 .تصميم وانتاج منتجاتنا الحديثة
 الثاني 66.79 0.324 1.082 3.339

بالزبممممائن الممممراغبين  . نهممممتم  ثيممممراا 4

 .بالمنتجات التقليدية
 ولالأ 67.16 0.315 1.059 3.358

  66.33 0.319 1.059 3.317 ل الزمنيالتداخ

 الإلكترونية الحاسبة مخرجات على بالاعتماد الباحثة اعداد من المصدر:

 

 والةقعا الميةق  ل سةةتجابة( 3.317فقةةد بلة  )   ال عنة,التةدا اةد بُ فقةةرا  لأعةا الماةدل الاةاو      

الاينةة  وهةذا يانة, أا ا(0.319( وعااع  ا ت ف )1.059بل  ) وباةحراف عايار %( 66.33)

عن  وجهة النير الراجاة بدل عن النير للمستقب  الغاعض ولستخدو التمني   الماضية بدت   لتبن 

اد التقدع, الذ  قدعته الحداأة ولام  عل  الرب  الصقر  بين الماضة, والحاضةر وبمةا ي ئة  البُ 

  أذوال ال بائن. 
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  التعد ية  - ث

( المتقسةطا  31وييهةر عةن الجةدول ) اةدفة, هةذا البُ  بينيعلة  المسةتجأرباة أسةيلة  طرُِحَ      

همية وال والقعا الميق  ل ستجابةواتةحرافا  المايارية وعااع  ات ت ف  المقعوةةالحسابية 

لجميةةت الفقةةرا  كاةةة   المقعوةةةةاط الحسةةابية وسةةبةةها ال إذ ي حةةظ االتاد يةةة باُةةدالنسةبية لفقةةرا  

علة  أعلة  المتقسةطا  ( 1قةد حصةل  الفقةرا )و(. 3عل  عن القس  الحسةاب, الفرضة, البةال  )أ

 والةةقعا الميةةق  ل سةةتجابة( 3.514) وسةةطها الحسةةاب, لهةةذ  الفقةةرا إذ بلةة  المقعوةةةةالحسةةابية 

م إجابةا  وهذا يبين لناس ا(0.325( وعااع  ا ت ف )1.144وباةحراف عايار  )%( 70.28)

( علةة  أ ةةة  4حصةةل  الفقةةرا )ا فةة, حةةين ةسةةبة لبةةاق, الفقةةرا  لجةةا  هةةذ  الفقةةرا دراسةةةعينةةة ال

والةةقعا الميةةق   (3.394) وسةةطها الحسةةاب, لهةةذ  الفقةةرا بلةة إذ  المقعوةةةة المتقسةةطا  الحسةةابية

 . (1.163وباةحراف عايار  بل  )%( 67.89) ل ستجابة

 31 جدولال

 التعد ية وصف فقرات

 الفقرات
 الوسط الحسابي

 الموزون

النحراف 

 المعياري

معامل 

 الختلاف

المئوي الوزن 

 للاستجابة

همية الأ

 النسبية

 يعد التنويع في تقمديم المنتجمات مبمدأا  -1

 .لنجاحنا اا أساسي
 ولالأ 70.28 0.325 1.144 3.514

نعتقد ان رضا الزبمائن مسمةلة نسمبية  -2

 .تحتاج لمراجعة مستمرة
 الثاني 69.54 0.338 1.175 3.477

تبماين الثقمافي والجتمماعي ممن يعد ال -3

 و عملنا. ولويات تفايرناأهم أ
 الثالث 68.81 0.334 1.15 3.44

تمممر  للزبمممون الحريمممة المطلقمممة فمممي ي   -4

 .تجاتناختيار ما يرغب به من الم
 الرابع 67.89 0.343 1.163 3.394

  69.13 0.326 1.127 3.456 التعد ية

 الإلكترونية الحاسبة مخرجات على بالاعتماد الباحثة اعداد من المصدر:

 والةةةقعا الميةةةق  ل سةةةتجابة( 3.456فقةةةد بلةةة  ) اةةةد التاد يةةةةبُ فقةةةرا  لأعةةةا الماةةةدل الاةةةاو      

عةدو  يانة, ذلةك و ا(0.326عااعة  ا ةت ف ) ( و1.127بلة  ) باةحراف عايةار  و%( 69.13)

لامة  علة  التنقيةت باسةتمرار عةت احتةراو كبيةر للخلفيةا   وأو قي  عحد ا  الت او الاينة بنم  واحد

 النقافية المتنقعة.

 الت ظية - ج

( المتقسةطا  32وييهةر عةن الجةدول ) فة, هةذا الباُةد بينيعلة  المسةتجأرباة أسةيلة   حَ رِ طُ      

همية وال والقعا الميق  ل ستجابةواتةحرافا  المايارية وعااع  ات ت ف  المقعوةةالحسابية 

علة  أ الوساط الحسابية المقعوةة لجميت فقرا  هذا الباُةد كاة  وقد اباُد التشييةالنسبية لفقرا  

 عل  أعل  المتقسطا  الحسةابية( 1قد حصل  الفقرا )و(. 3عن القس  الحساب, الفرض, البال  )

%( 66.24) والةقعا الميةق  ل سةتجابة( 3.312) وسةطها الحسةاب, لهةذ  الفقةرا إذ بل  المقعوةة

 دراسةهذا يبين لناسم إجابا  عينة الو ا(0.365ا ت ف )( وعااع  1.207وباةحراف عايار  )

( عل  أ ة  المتقسةطا  الحسةابية 4ا ف, حين حصل  الفقرا )ةسبة لباق, الفقرا  لجا  هذ  الفقرا

%( 62.94) والةقعا الميةق  ل سةتجابة (3.147) وسةطها الحسةاب, لهةذ  الفقةرا بل إذ  المقعوةة

  . (1.177وباةحراف عايار  بل  )
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 32جدول ال

 الت ظية وصف فقرات

 الفقرات
 الوسط الحسابي

 الموزون

النحراف 

 المعياري

معامل 

 الختلاف

الوزن المئوي 

 للاستجابة

همية الأ

 النسبية

يوجممد ارتبمماط  بيممر بممين سمملو يات  -1

 .الزبائن في استهلا  الموا  المختلفة
ولالأ 66.24 0.365 1.207 3.312  

السموقية دام القطاعمات نميل لسمتخ -2

 الصغيرة جداا.
 الثاني 64.40 0.372 1.197 3.22

نتعامممل مممع السمموا  المتخصصممة  -3

 .فقط
 الثالث 63.49 0.368 1.169 3.174

ثيرات متباينمممة يحقمممق العممملان تمممة -4

 .علش سلو يات الزبائن
 الرابع 62.94 0.374 1.177 3.147

الت ظية   3.213 1.127 0.351 64.27  

ما بعد الحداثة تسويق  3.268 0.844 0.258 65.37  

 الإلكترونية الحاسبة مخرجات على بالاعتماد الباحثة اعداد من المصدر:

( 64.27) والةقعا الميةق  ل سةتجابة( 3.213فقد بلة  ) باُد التشييةفقرا  لأعا المادل الااو      

 أا   راك الاينةةة لةة  إيشةةير إعمةةا  ا(0.351( وعااعةة  ا ةةت ف )1.127بلةة  ) بةاةحراف عايةةار  و

يضةا  اقضة عما يستدع, لشيية المنتجا  أال بقا هق شخص عتج ئ يايش لحيا  استه ك عتن

 لتلبية احتياجا  ال بائن المتنقعة.

والةقعا ( 3.268لمتغير لسقيم عا باد الحداأة فقد بل  )الال, قس  الحساب, المقعوا متأعا ال     

و يشةةير ذلةةك إلةة  أا الاينةةة لةةرى أهميةةة لحةةد  القةةي  التقليديةةة  ا%(65.37) الميةةق  ل سةةتجابة

للتسقيم عبر عمليا  لج ئة ولقحيد الفاةار المختلفةة و عةن أة  أهميةة عارفةة الرعةقع و الصةقر 

ذا  المحتقى غير الملمق  و المرلبطة بالا عا  التجارية و الصقر الشةاعلة للشةركة و بالتةال, 

 .جا  الصقرا كياا قاب  للتسقيم

يم عةا باةد الحداأةةة لباةا  لسةقالنسةبية لرليةب الهميةة  16)والشةا  )( 33) ييهةر الجةدول و     

إذ ييهر عةن الشةا  أا باُةد التاد يةة أحتة  المرلبةة  ل  المتقسطا  الحسابية المقعوةةاباتستنا  إ

ال عنة,   جةا  باُةد التةدا و  ا(3.456الول  عن حيث قيمة القس  الحسةاب, المةقعوا إذ بلغة  )

بينمةا  ا(3.284و أحت  باُد فرط القاقاية المرلبة النالنة بقسة  ) (ا3.317بالمرلبة الناةية بقس  )

ا و الخاعسةةة علةة  التةةقال, عمةةا يشةةير إلةة  أ الةة  لمةةاي  بةةالمرلبتين الراباةةة و التشةةييةاةةد  جةةا  بُ 

د التاريخيةةة المشةةاه اتهتمةةاو بةةرب  الماضةة, بالحاضةةر عةةن  ةة ل الصةةقر و ا ةةت ف النقافةةا  و

 .سة عل  الحاضر يحي  باتهتماو الكبر عن قب  عينة الدراسةالمناا

 33الجدول 

 أبعا  تسويق ما بعد الحداثة استنا اا الش المتوسطات الحسابية الموزونة

 الوسط الحسابي الموزون الأبعا  ت

 3.456 التعد ية 1

 3.317 التداخل الزمني 2

 3.284 فرط الواقعية 3

 3.213 الت ظية 4

 3.071 اللاتمايز 5

 الإلكترونية الحاسبة مخرجات على بالاعتماد الباحثة اعداد من المصدر:
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 16ال ال 

 الش المتوسطات الحسابية الموزونة أبعا  تسويق ما بعد الحداثة استنا اا 

 الإلكترونية الحاسبة مخرجات على بالاعتماد الباحثة اعداد من المصدر:

 

 أخلاقيات التسويق -:ثانياا 

 : ماهباُدين عن  المتغيريتاقا هذا 

  الدور المعياري - أ

( المتقسةطا  34وييهةر عةن الجةدول ) بينيعلة  المسةتجأرباةة أسةيلة  اةدالبُ ف, هةذا طرُِحَ       

همية وال والقعا الميق  ل ستجابةواتةحرافا  المايارية وعااع  ات ت ف  المقعوةةالحسابية 

لجميةت الفقةرا  كاةة   المقعوةةةاط الحسةابية وسال إذ ي حظ أا   االمايار الدور النسبية لفقرا  

علة  أعلة  المتقسةطا  ( 1قةد حصةل  الفقةرا )و(. 3عل  عن القس  الحسةاب, الفرضة, البةال  )أ

%( 66.61) والةقعا الميةق  ل سةتجابة( 3.33) وسطها الحساب, لهةذ  إذ بل  المقعوةةالحسابية 

 لدراسةةاسم إجابا  عينةة ا( وهذا يبين لن0.361( وعااع  ا ت ف )1.202وباةحراف عايار  )

( عل  أ ة  المتقسةطا  الحسةابية 4ا ف, حين حصل  الفقرا )ةسبة لباق, الفقرا  لجا  هذ  الفقرا

بةةاةحراف عايةةار  بلةة   و%( 64.22) والةةقعا الميةةق  ل سةةتجابة (3.211بلةة  )فقةةد  المقعوةةةة

(1.171). 

 

 

 

2.8

2.9

3

3.1

3.2

3.3

3.4

3.5

 التشضية التعددية التسلسل الزمني اللا تمايز فرط الواقعية
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 34جدول ال

 الدور المعياري فقرات وصف

 الفقرات
 الوسط الحسابي

 الموزون

النحراف 

 المعياري

معامل 

 الختلاف

الوزن المئوي 

 للاستجابة

همية الأ

 النسبية

تتبنمممش ال مممر ة سياسمممة عمممدم انتممماج  -1

 .وتقديم منتجات ضارة للسو 
ولالأ 66.61 0.361 1.202 3.33  

تسممممتخدم ال ممممر ة رسممممائل اعلانيممممة  -2

 .مضللة للزبونصا قة غير 
 الثالث 65.14 0.363 1.182 3.257

ير الأخلاقيمممة تطبمممق ال مممر ة المعممماي -3

 .ن طتها التسويقيةالدولية في ممارسة أ
 الثاني 65.87 0.368 1.212 3.294

خلاقيمممممات تتبنمممممش ال مممممر ة  مممممعار أ -4

 .التسويق في تعاملها مع الزبائن
 الرابع 64.22 0.365 1.171 3.211

  65.46 0.346 1.133 3.273 الدور المعياري

  66.10 0.298 0.986 3.305 أخلاقيات التسويق

 الإلكترونية الحاسبة مخرجات على بالاعتماد الباحثة اعداد من المصدر:

 

 والةقعا الميةق  ل سةتجابة( 3.273فقةد بلة  ) المايةار اةد الةدور بُ فقةرا  لا الماةدل الاةاو أع       

 أالة  يشير ذلك إ و ا(0.346عااع  ا ت ف ) ( و1.133بل  ) باةحراف عايار  و%( 65.46)

  قية المتالقة بممارسة عمليةة ينة لهت  بالدسالير و الماايير ال  قية و لراع, التقجيها  الالا

 .التسقيم

ا المتقس  الحساب, المةقعوا الالة, لمتغيةر أ  قيةا  التسةقيم فقةد بلة  )      والةقعا ( 3.305أع 

عااعةةة   ( و0.986بلةةة  اتةحةةةراف المايةةةار  لهةةةذا المتغيةةةر ) %( و66.10) تجابةالميةةةق  ل سةةة

هةةذا يانةة, أا الاينةةة عةةن المةةديرين لامةة  علةة  لطبيةةم عاةةايير السةةلقك و  (ا و0.298ات ةةت ف )

 الحااو ال  قية ف, الممارسا  التسقيقية. 

 يجابيالدور اإ - ب

( المتقسةطا  35وييهةر عةن الجةدول ) بينيالمسةتجعلة  رباةة أسةيلة أ  حَةرِ طُ  اةدف, هذا البُ      

همية وال والقعا الميق  ل ستجابةواتةحرافا  المايارية وعااع  ات ت ف  المقعوةةالحسابية 

لجميةت الفقةرا  كاةة   المقعوةةةاط الحسةابية وسبها ال إذ ي حظ ااإيجاب,الدور لفقرا  النسبية 

علة  أعلة  المتقسةطا  ( 1قةد حصةل  الفقةرا )و(. 3)عل  عن القس  الحسةاب, الفرضة, البةال  أ

%( 68.26) والةةقعا الميةةق  ل سةةتجابة( 3.413) وسةةطها الحسةةاب, إذ بلةة  المقعوةةةةالحسةةابية 

 دراسةةلناسم إجابا  عينةة ال( وهذا يبين 0.368( وعااع  ا ت ف )1.256وباةحراف عايار  )

 ( عل  أ ة  المتقسطا  الحسابية4الفقرا )ا ف, حين حصل  ةسبة لباق, الفقرا  الجا  هذ  الفقرا

 و%( 64.77) والقعا الميق  ل سةتجابة (3.239) وسطها الحساب, لهذ  الفقرا بل إذ  المقعوةة

 . (1.201باةحراف عايار  بل  )
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 35جدول ال

 يجابيالدور اإ  وصف فقرات

 الفقرات
 الوسط الحسابي

 الموزون

النحراف 

 المعياري

معامل 

 الختلاف

الوزن المئوي 

 للاستجابة

همية الأ

 النسبية

تلمممممك ال مممممر ة قنممممموات ووسمممممائل تم -1

 .الزبائن يصال  ااو  ة إمتعد
ولالأ 68.26 0.368 1.256 3.413  

يعتمممممد نجمممما  ال ممممر ة علممممش تبنممممي  -2

 .سياسة العمل الجماعي
 الثالث 66.79 0.356 1.188 3.339

فضمل سياسمة فمي جميمع الصد  هو أ -3

 .الحالت
 الثاني 67.16 0.357 1.198 3.358

يقية السليمة تطبيق الخلاقيات التسو -4

 .مد البعيديحقق النجا  علش الأ
 الرابع 64.77 0.371 1.201 3.239

يجابيالدور اإ  3.337 1.143 0.342 66.74  

 الإلكترونية الحاسبة مخرجات على بالاعتماد الباحثة اعداد من المصدر:

 

ةة       والةةقعا الميةةق  ل سةةتجابة( 3.337فقةةد بلةة  ) اتيجةةاب,الةةدور  باُةةدفقةةرا  لا الماةةدل الاةةاو أع 

 أايانةة, ذلةةك  و ا(0.342عااعةة  ا ةةت ف ) ( و1.143بلةة  ) بةةاةحراف عايةةار  و( 66.74%)

, و ليس فق  عةن  ة ل   قية عبر الام  التجريبلام  عل  فه  اتجرا ا  الالاينة بشا  عاو 

 .  قية الماتقبةالدسالير ال

لةةدور المايةةار  والةةدور وعنةةد الرجةةقى إلةة  ةتةةائج المتقسةةطا  الحسةةابية المقعوةةةة لاةة  عةةن ا     

( أكبةةر عةةن الةةدور 3.337) ا فةة, الةةدور اإيجةةاب,قيمةةة القسةة  الحسةةاب, المةةقعو ا  اإيجةةاب, فةة 

يؤكةةد عيةة  الاينةةة  وهةةذا (17)والشةةا   36)كمةةا ييهةةر عةةن  ةة ل الجةةدول )(ا 3.273المايةةار  )

للإجةةرا ا  والممارسةةا  الامليةةة التةة, لسةةه  فةة, لبنةة, القةةي  ال  قيةةة علةة  حسةةا  الدسةةالير 

 والتقجيها  الماتقبة.

 

 36الجدول 

 أبعا  أخلاقيات التسويق استنا اا الش المتوسطات الحسابية الموزونة
 الوسط الحسابي الموزون الأبعا  ت

 3.337 الدور اإيجابي 1

 3.273 الدور المعياري 2

 الإلكترونية الحاسبة مخرجات على بالاعتماد الباحثة اعداد من المصدر:
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 17ال ال 

 وساط الحسابية الموزونة لش الأ استنا اا  بعا  أخلاقيات التسويقالأ

 الإلكترونية الحاسبة مخرجات على بالاعتماد الباحثة اعداد من المصدر:

 

 التسويقية المقدرات -ثالثاا:

 كالآل,:وهذا المتغير بن أة أباا  عرلبة طبقا  لنتائج التحلي  الااعل,  سَ يقِ  لقد

 خدمات ما بعد البيع - أ

( المتقسةطا  37ييهةر عةن الجةدول ) و بينيعلة  المسةتجأرباة أسيلة   حَ رِ طُ اد البُ ف, هذا       

همية وال والقعا الميق  ل ستجابةواتةحرافا  المايارية وعااع  ات ت ف المقعوةة الحسابية 

لجميت الفقةرا   المقعوةةاط الحسابية وسال أا  إذ ي حظ  ااد  دعا  عا باد البيتبُ لفقرا  النسبية 

علةةة  أعلةةة  ( 2(. قةةةد حصةةةل  الفقةةةرا )3علةةة  عةةةن القسةةة  الحسةةةاب, الفرضةةة, البةةةال  )أكاةةةة  

 والةةقعا الميةةق  ل سةةتجابة( 3.453) وسةةطها الحسةةاب, إذ بلةة  المقعوةةةةالمتقسةةطا  الحسةةابية 

هذا يبين لناسم إجابةا  و ا(0.337( وعااع  ا ت ف )1.135وباةحراف عايار  )%( 69.06)

( علةة  أ ةةة  3ا فةة, حةةين حصةةل  الفقةةرا )ةسةةبة لبةةاق, الفقةةرا  الجةةا  هةةذ  الفقةةرا دراسةةةعينةةة ال

 الميةةق  ل سةةتجابةوالةةقعا  (3.321) وسةةطها الحسةةاب, بلةة فقةةد  المقعوةةةةالمتقسةةطا  الحسةةابية 

 .(1.146باةحراف عايار  بل  ) و%( 66.42)

 

 

 

 

3.24

3.26

3.28

3.3

3.32

3.34

3.36

 الدور المعياري الدور الايجابي
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 37جدول ال

 خدمات ما بعد البيع وصف فقرات

 الفقرات
 الوسط الحسابي

 الموزون

النحراف 

 المعياري

معامل 

 الختلاف

الوزن المئوي 

 للاستجابة

همية الأ

 النسبية

تقممموم ال مممر ة بتوجيمممه رسمممائل تعريفيمممة  -1

المقدمممممة باسممممتخدام للزبممممون حممممول الخدمممممة 

 .التقنية الحديثة

 الثالث 67.16 0.347 1.167 3.358

لاحتفاظ بالزبائن الحاليين تسعش ال ر ة ل -2

ممممن خممملال تقمممديم خمممدمات اضمممافية ت مممعرهم 

 .بالرضا

ولالأ 69.06 0.337 1.135 3.453  

تممممرمن ال ممممر ة بضممممرورة تعزيممممز ول   -3

الزبون عبر تقديم خدمة غير متوقعة مقارنمة 

 .بالمنافسين

 الرابع 66.42 0.344 1.146 3.321

تسممممعش ال ممممر ة الممممش اسممممتر ا  الزبممممائن  -4

ي تحفيممزهم السممابقين عبممر برنممامج يسممهم فمم

 .خر علش اعا ة ال را  مرة أ

 الثاني 67.38 0.349 1.175 3.369

  67.18 0.338 1.133 3.359 خدمات ما بعد البيع

 الإلكترونية الحاسبة مخرجات على بالاعتماد الباحثة اعداد من المصدر:

 

 والقعا الميةق  ل سةتجابة( 3.359فقد بل  ) باُد  دعا  عا باد البيتفقرا  لا المادل الااو أع       

 أاويشةير ذلةك إلة  (. 0.338( وعااعة  ا ةت ف )1.133بلة  ) وباةحراف عايةار %( 67.18)

 لحدث باد شرا  المنتج.الت,  ةشطة المارسة لدع  ال بائن واللرى أهمية  الاينة

  الترويج التسويقي - ب

( المتقسةطا  38وييهةر عةن الجةدول ) اةدفة, هةذا البُ  بينيعلة  المسةتجرباة أسةيلة أ  حَ رِ طُ      

همية وال والقعا الميق  ل ستجابةواتةحرافا  المايارية وعااع  ات ت ف المقعوةة الحسابية 

لجميت الفقرا  كاةة   المقعوةةاط الحسابية وسال أا   إذ ي حظ االترويج التسقيق,النسبية لفقرا  

( علة  أعلة  المتقسةطا  1قةد حصةل  الفقةرا )ف(. 3عل  عن القسة  الحسةاب, الفرضة, البةال  )أ

 والةةقعا الميةةق  ل سةةتجابة( 3.688) وسةةطها الحسةةاب, لهةةذ  الفقةةرا إذ بلةة  المقعوةةةةالحسةةابية 

هةذا يبةين لناسةم إجابةا  و ا(0.287ا ةت ف )( وعااع  1.06وباةحراف عايار  )%( 73.76)

( علةة  أ ةةة  2ا فةة, حةةين حصةةل  الفقةةرا )ةسةةبة لبةةاق, الفقةةرا  الجةةا  هةةذ  الفقةةرا دراسةةةعينةةة ال

وباةحراف  %(71.19) والقعا الميق  ل ستجابة (3.56بل  )إذ  المقعوةة المتقسطا  الحسابية

 .(1.109عايار  بل  )
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 38 جدولال

 الترويج التسويقي وصف فقرات 

 الفقرات
 الوسط الحسابي

 الموزون

النحراف 

 المعياري

معامل 

 الختلاف

الوزن المئوي 

 للاستجابة

همية الأ

 النسبية

تسممتخدم ال ممر ة وسممائل تممرويج غيممر  -1

 .تقليدية في حملاتها الترويجية والدعائية
ولالأ 73.76 0.287 1.06 3.688  

الوسمممائل حمممد يعمممد تمممرويج المبيعمممات أ -2

 .الترويجية المهمة في  ر تنا
 الرابع 71.19 0.311 1.109 3.56

تقوم ال ر ة بحملات ترويجية  ورية  -3

 .ظمة وماثفةتمن
 الثاني 72.29 0.303 1.096 3.615

يحقق البرنامج الترويجي الميي تتبنما   -4

 .ال ر ة قناعة الزبائن
 الثالث 71.56 0.302 1.083 3.578

التسويقي الترويج  3.61 1.052 0.291 72.20  

 الإلكترونية الحاسبة مخرجات على بالاعتماد الباحثة اعداد من المصدر:
 

 

 والةقعا الميةق  ل سةتجابة( 3.61فقةد بلة  ) لتةرويج التسةقيق,فقةرا  باُةد الا المادل الاةاو أع       

الاينةة  أاويان, ذلةك (. 0.291( وعااع  ا ت ف )1.052بل  ) وباةحراف عايار %( 72.20)

ةشطة التسقيقية المبذولة ل يا ا عبياةا  المنةتج والخدعةة عبةر اضةافة قيمةة لهةا عةن أهمية اللرى 

  .  ل التقنيا  التسقيقية المصممة لهذا الغرض

 التسويقية   ارة قنوات التوزيع - ت

( المتقسةطا  39وييهةر عةن الجةدول ) ن هةذا الباُةدعة بينيعل  المسةتجأسيلة  ةأربا  حَ رِ طُ      

همية وال والقعا الميق  ل ستجابةواتةحرافا  المايارية وعااع  ات ت ف المقعوةة الحسابية 

لجميةت المقعوةةة اط الحسةابية وسبها ال إذ ي حظ االتسقيقية إ ارا قنقا  التقعيتلفقرا  النسبية 

علة  أعلة  ( 2الفقةرا )(. قةد حصةل  3عل  عن القس  الحساب, الفرضة, البةال  )أالفقرا  كاة  

 والةةقعا الميةةق  ل سةةتجابة( 3.44) وسةةطها الحسةةاب, إذ بلةة المقعوةةةة المتقسةةطا  الحسةةابية 

هةذا يبةين لناسةم إجابةا  ( و0.345( وعااعة  ا ةت ف )1.19وباةحراف عايةار  )%( 68.81)

أ ةةة  ( علةة  4ا فةة, حةةين حصةةل  الفقةةرا )ةسةةبة لبةةاق, الفقةةرا  لجةةا  هةةذ  الفقةةرا دراسةةةعينةةة ال

 والةةقعا الميةةق  ل سةةتجابة (3.358) وسةةطها الحسةةاب, بلةة إذ  المقعوةةةة المتقسةةطا  الحسةةابية

 . (1.19وباةحراف عايار  بل  )%( 67.16)
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 39جدول ال

 التسويقية  ارة قنوات التوزيع  وصف فقرات

 الفقرات
 الوسط الحسابي

 الموزون

النحراف 

 المعياري

معامل 

 الختلاف

المئوي الوزن 

 للاستجابة

همية الأ

 النسبية

تعتمد ال ر ة علمش وسمطا  التسمويق  -1

 .في ايصال منتجاتها للسو 
 الثاني 68.62 0.335 1.15 3.431

تمتلك ال ر ة نظام توزيع أ ثر  فما ة  -2

 .من المنافسين
ولالأ 68.81 0.345 1.19 3.44  

علاقممممات جيممممدة ممممممع  لممممد  ال ممممر ة -3

 .ال ر ا 
 الثالث 67.71 0.347 1.178 3.385

تعتممممد ال مممر ة علمممش وسمممائل اتصمممال  -4

 .لحل الم ا ل التسويقية متنوعة  اخلياا 
 الرابع 67.16 0.354 1.19 3.358

التسويقية  ارة قنوات التوزيع   3.404 1.138 0.334 68.07  

  69.08 0.250 0.864 3.454 المقدرات التسويقية

 الإلكترونية الحاسبة مخرجات على بالاعتماد الباحثة اعداد من المصدر:

 

والقعا الميةق  ( 3.404فقد بل  ) التسقيقية إ ارا قنقا  التقعيتفقرا  باُد لا المادل الااو أع       

ويشةير ذلةك (. 0.334( وعااعة  ا ةت ف )1.138بلة  ) وباةحراف عايةار ( 68.07) ل ستجابة

يشةةاركقا فةة, لةةدفم السةةلت والخةةدعا  عةةن الشةةركة لهةةت  بالشةةركا  والفةةرا  الةةذين  الاينةةة أاإلةة  

 المصناة إل  المستخدو النهائ,.

والةةقعا ( 3.454لمتغيةةر المقةةدرا  التسةةقيقية )الالةة, المةةقعوا وقةةد بلةة  المتقسةة  الحسةةاب,      

( وبمااعة  ا ةت ف 0.864%(. وبلة  اتةحةراف المايةار  للمتغيةر )69.08) الميق  ل سةتجابة

اعااةةا   الةة لمانهةا عةن التفةقل فة, الامليةا  التسةقيقية وفة,  للشركةأا (. عما يؤكد 0.250)

لحديد السقال المستهدفة ولطقير استراليجية الم يج التسةقيق, وبنةا  ع قةا  جيةدا عةت ال بةائن 

 وعن أ  لقدي  قيمة عتفققة له .

لباا  المقدرا  التسقيقية باتستنا  النسبية ( لرليب الهمية 18الشا  )و 40)الجدول )ويبين      

إذ ييهر عن الشا  أا باُةد التةرويج التسةقيق, أحتة  المرلبةة  إل  المتقسطا  الحسابية المقعوةةا

 ( وجا  باُةد إ ارا قنةقا  التقعيةت3.61الول  عن حيث قيمة القس  الحساب, المقعوا إذ بلغ  )

اةد  ةدعا  عةا باةد البيةت علة  المرلبةة حصة  بُ  (. بينمةا3.404بالمرلبةة الناةيةة بقسة  ) التسقيقية

 (.3.359ال يرا بقس  )

 40الجدول 

 استنا اا الش المتوسطات الحسابية الموزونة يةالتسويق المقدراتأبعا  

 الوسط الحسابي الموزون الأبعا  ت

ترويج التسويقيال 1  3.61 

 3.404   ارة قنوات التوزيع التسويقية 2

 3.359 خدمات ما بعد البيع 3

 الإلكترونية الحاسبة مخرجات على بالاعتماد الباحثة اعداد من المصدر:
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 18ال ال 

 أبعا  المقدرات التسويقية استنا اا الش الأوساط الحسابية

 الإلكترونية الحاسبة مخرجات على بالاعتماد الباحثة اعداد من المصدر:

 

 قاعدة البيانات التسويقية -رابعاا:

 ل,:لنتائج التحلي  الااعل, كالآ هذا المتغير بن أة أباا  عرلبة طبقا   سَ لقد قي

 الستخبارات التسويقية - أ

( المتقسةطا  41وييهةر عةن الجةدول ) بينيعلة  المسةتجأرباةة أسةيلة   حَ رِ طُ اد البُ ف, هذا       

همية وال والقعا الميق  ل ستجابةواتةحرافا  المايارية وعااع  ات ت ف المقعوةة الحسابية 

لجميةةت  المقعوةةةة اط الحسةةابيةوسةةال أا   إذ ي حةةظ ااةةد اتسةةتخبارا  التسةةقيقيةبُ لفقةةرا  النسةةبية 

علة  أعلة  ( 1(. قةد حصةل  الفقةرا )3عل  عن القس  الحساب, الفرضة, البةال  )أالفقرا  كاة  

 ل سةةتجابةوالةةقعا الميةةق  ( 3.734) وسةةطها الحسةةاب, إذ بلةة المقعوةةةة المتقسةةطا  الحسةةابية 

هذا يبةين لناسةم إجابةا  ( و0.290( وعااع  ا ت ف )1.086وباةحراف عايار  )%( 74.67)

( علةة  أ ةةة  2ا فةة, حةةين حصةةل  الفقةةرا )ةسةةبة لبةةاق, الفقةةرا  لجةةا  هةةذ  الفقةةرا دراسةةةعينةةة ال

 والةةقعا الميةةق  ل سةةتجابة (3.615) وسةةطها الحسةةاب, بلةة إذ المقعوةةةة المتقسةةطا  الحسةةابية 

 .(1.138باةحراف عايار  بل  ) و%( 72.29)
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 ادارة قنوات التوزيع الترويج التسويقي خدمات ما بعد البيع
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 41جدول ال

 الستخبارات التسويقية وصف فقرات

 الفقرات
 الوسط الحسابي

 الموزون

النحراف 

 المعياري

معامل 

 الختلاف

الوزن المئوي 

 للاستجابة

همية الأ

 النسبية

تمتلمممك ال مممر ة نظمممام اسمممتخبارات تسمممويقي  -1

 .متطور مقارنة بال ر ات المنافسة
ولالأ 74.67 0.290 1.086 3.734  

سممممتخبارات التسممممويقية فممممي اليرصممممد نظممممام -2

 24ال ممر ة  ممل تحر ممات المنافسممين علممش مممدار 

 .ساعة

 الرابع 72.29 0.314 1.138 3.615

وخبممممرات تسممممويقية تمتلممممك ال ممممر ة  مممموا ر -3

 .ة فو 
 الثاني 73.21 0.304 1.116 3.661

للاسمممتخبارات  ارة مسمممتقلة تمتلمممك ال مممر ة  -4

 .التسويقية
 الثالث 72.29 0.305 1.105 3.615

  73.11 0.294 1.078 3.656 الستخبارات التسويقية

 الإلكترونية الحاسبة مخرجات على بالاعتماد الباحثة اعداد من المصدر:

 

ةة       والةةقعا الميةةق ( 3.656فقةةد بلةة  ) باُةةد اتسةةتخبارا  التسةةقيقيةفقةةرا  لا الماةةدل الاةةاو أع 

يشةةير  و(. 0.294( وعااعةة  ا ةةت ف )1.078بلةة  ) وبةةاةحراف عايةةار %( 73.11) ل سةةتجابة

اتجرا ا  وعصةا ر البياةةا  المسةتخدعة عةن قبة  عةدرا  التسةقيم لرى أهمية  الاينة ا  أل  ذلك إ

ا لسةه  فة, الخةاذ القةرار التجاريةة والتة, يماةن أ صةا ية ولتدقيم المالقعا  الخالة بالبيية اتقت

 الخاص بالامليا  التسقيقية.

   ارة علاقات الزبون  - ب

( المتقسةطا  42وييهةر عةن الجةدول ) اةدفة, هةذا البُ  بينيعلة  المسةتجرباة أسةيلة أ  حَ رِ طُ      

همية وال والقعا الميق  ل ستجابةواتةحرافا  المايارية وعااع  ات ت ف المقعوةة الحسابية 

لجميةت الفقةرا   المقعوةةة اط الحسةابيةوسةال أا   إذ ي حةظ ا ارا ع قا  ال بقاإالنسبية لفقرا  

علةةة  أعلةةة  ( 1قةةةد حصةةةل  الفقةةةرا )ف(. 3علةةة  عةةةن القسةةة  الحسةةةاب, الفرضةةة, البةةةال  )أكاةةةة  

 والةةقعا الميةةق  ل سةةتجابة( 3.239) وسةةطها الحسةةاب, إذ بلةة المقعوةةةة المتقسةةطا  الحسةةابية 

هذا يبةين لناسةم إجابةا  ( و0.346ا ت ف )( وعااع  1.121وباةحراف عايار  )%( 64.77)

( علةة  أ ةةة  3ا فةة, حةةين حصةةل  الفقةةرا )ةسةةبة لبةةاق, الفقةةرا  الجةةا  هةةذ  الفقةةرا دراسةةةعينةةة ال

 والةةقعا الميةةق  ل سةةتجابة (3.156) وسةةطها الحسةةاب, بلةة إذ  المقعوةةةة المتقسةةطا  الحسةةابية

 .(1.107وباةحراف عايار  بل  )%( 63.11)
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 42جدول ال

  ارة علاقات الزبون  فقرات وصف

 الفقرات
 الوسط الحسابي

 الموزون

النحراف 

 المعياري

معامل 

 الختلاف

الوزن المئوي 

 للاستجابة

همية الأ

 النسبية

تسمممتند ال ممممر ة فمممي عملياتهمممما علمممش مبممممدأ -1

 (one to one).تسويق العلاقات 
 الأول 64.77 0.346 1.121 3.239

فممي اعممدا  ت المبيعممات يسممتفا  مممن معلوممما-2

 تسمممماب الزبممممون المحتمممممل بممممرامج خاصممممة ل

 لل ر ة.

 الثاني 64.58 0.333 1.077 3.229

تسممممتخدم ال ممممر ة وسممممائل وبممممرامج أمنيممممة -3

واجرا ات وقائية خاصة لحماية قاعدة البيانات 

لختراقهممما  التسمممويقية المتعلقمممة بالزبمممائن منعممماا 

 وتخريبها.

 الرابع 63.11 0.350 1.107 3.156

قواعمممد البيانمممات بالافممما ة وسمممرعة تتميمممز  -4

 الستجابة لأن طة العمليات المتعلقة بالزبائن.
 الثالث 64.22 0.357 1.147 3.211

  64.10 0.334 1.072 3.209   ارة علاقات الزبون

 الإلكترونية الحاسبة مخرجات على بالاعتماد الباحثة اعداد من المصدر:

 

ةةة      والةةةقعا الميةةةق  ( 3.209فقةةةد بلةةة  ) إ ارا ع قةةةا  ال بةةةقافقةةةرا  باُةةةد لا الماةةةدل الاةةةاو أع 

ويان, ذلك (. 0.334( وعااع  ا ت ف )1.072بل  ) وباةحراف عايار %( 64.10) ل ستجابة

ولةةههيله  لةة  لحديةةد ال بةةائن المخلصةةين لعمةةال التجاريةةة التةة, لةةؤ   إميةةة االاينةةة لةةرى أه أا

عت ايد وعربح عبر لقدي  المنتجا  والخدعا  المناسبة بشا  واكتسابه  ولطقيره  واتبقا  عليه  

  .لل بقا المناسب وعن   ل القناا المناسبة وبالالفة المناسبة

 نظام المعلومات التسويقية - ت

( المتقسةطا  43وييهةر عةن الجةدول ) عةن هةذا الباُةد بينيعل  المسةتجأسيلة  ةأربا  حَ رِ طُ      

همية وال والقعا الميق  ل ستجابةواتةحرافا  المايارية وعااع  ات ت ف المقعوةة الحسابية 

لجميةةت المقعوةةةة  اط الحسةةابيةوسةةال أا   إذ ي حةةظ اةيةةاو المالقعةةا  التسةةقيقيةالنسةةبية لفقةةرا  

علة  أعلة  ( 1قةد حصةل  الفقةرا )ف(. 3عل  عن القس  الحساب, الفرض, البال  )أالفقرا  كاة  

 والةةقعا الميةةق  ل سةةتجابة( 3.422) وسةةطها الحسةةاب, إذ بلةة المقعوةةةة المتقسةةطا  الحسةةابية 

هذا يبين لناسم إجابةا  و ا(0.347( وعااع  ا ت ف )1.189وباةحراف عايار  )%( 68.44)

( علةة  أ ةةة  3ا فةة, حةةين حصةةل  الفقةةرا )ةسةةبة لبةةاق, الفقةةرا  لجةةا  هةةذ  الفقةةرا دراسةةةعينةةة ال

 والةةقعا الميةةق  ل سةةتجابة (3.349) وسةةطها الحسةةاب, بلةة إذ المقعوةةةة المتقسةةطا  الحسةةابية 

 . (1.181وباةحراف عايار  بل  )%( 66.97)
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 43 جدولال

 نظام المعلومات التسويقية وصف فقرات

 الفقرات
 الوسط الحسابي

 الموزون

النحراف 

 المعياري

معامل 

 الختلاف

الوزن المئوي 

 للاستجابة

همية الأ

 النسبية

بحاث السو  في تطوير بمرامج تسهم أ-1

 .تسويقية فعالة لل ر ة
ولالأ 68.44 0.347 1.189 3.422  

تمتلك ال مر ة قاعمدة بيانمات تسمويقية -2

 .فعالة عن الزبائن
 الثاني 68.25 0.354 1.211 3.413

تمتلك ال ر ة نظام معلومات تسمويقي -3

 .المنافسون فو  يفو  ما يمتلاه 
 الرابع 66.97 0.352 1.181 3.349

تهممتم ال ممر ة بالتنقيممب عممن البيانممات -4

 .المثيرة للاهتمام
 الثالث 67.33 0.356 1.199 3.367

  67.75 0.337 1.144 3.388 نظام المعلومات التسويقية

  68.34 0.244 0.837 3.417 قاعدة البيانات التسويقية

 الإلكترونية الحاسبة مخرجات على بالاعتماد الباحثة اعداد من المصدر:

ة      والةقعا الميةةق  ( 3.388فقةد بلة  ) ةيةةاو المالقعةا  التسةقيقيةفقةرا  باُةد لا الماةدل الاةاو أع 

ويشةير ذلةك (. 0.337( وعااعة  ا ةت ف )1.144بلة  ) وباةحراف عايةار ( 67.75) ل ستجابة

والحاليةةةة والمسةةتقبلية عةةةن أعمةةال الشةةةركة  لهةةةت  بطريقةةة جمةةةت البياةةةا  القديمةةة الاينةةة أاإلةة  

الققة  عةن أجة  الخةاذ القةرارا  ال ععةة فة,  والانالر المؤأرا فيها ولبقيبهةا وحفيهةا ولحليلهةا

 الدقة المناسبين.بو

والةقعا ( 3.417لمتغير قاعدا البياةا  التسةقيقية )الال, المقعوا وقد بل  المتقس  الحساب,      

( وبمااعة  ا ةت ف 0.837%(. وبلة  اتةحةراف المايةار  للمتغيةر )68.34) الميق  ل سةتجابة

جميةت وسةائ  الشركة لستخدو عد   اتلصات  التسقيقية عبةر اسةتامال أا عما يؤكد  (ا0.244)

ج  اسةتهداف الجمهةقر المطلةق  ولحفية  الطلةب والحفةاس علة  سةج   اتلصال واتع و عن أ

 كاعلة لل بائن.

 باةةا  قاعةةدا البياةةةا  التسةةقيقيةلالنسةةبية ( لرليةةب الهميةةة 19الشةةا  )و 44)الجةةدول )ويبةةين      

 اةد اتسةتخبارا  التسةقيقيةبُ  ل  المتقسطا  الحسابية المقعوةة. إذ ييهر عن الشا  أا  باتستنا  إ

اةد ةيةاو ( وجةا  بُ 3.656ول  عن حيث قيمة القس  الحساب, المقعوا إذ بلغة  )أحت  المرلبة ال

علة    ارا ع قا  ال بقاإاد ( بينما حص  بُ 3.388التسقيقية بالمرلبة الناةية بقس  )المالقعا  

 (.3.209 يرا بقس  )المرلبة ال

 44الجدول 

 استنا اا الش المتوسطات الحسابية الموزونة يةالتسويق قاعدة البياناتأبعا  

 الوسط الحسابي الموزون الأبعا  ت

 3.656 الستخبارات التسويقية 1

 3.388 نظام المعلومات التسويقية 2

 3.209   ارة علاقات الزبون 3

 الإلكترونية الحاسبة مخرجات على بالاعتماد الباحثة اعداد من المصدر:
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 19ال ال 

 وساط الحسابية لش الأ أبعا  قاعدة البيانات التسويقية استنا اا 

 الإلكترونية الحاسبة مخرجات على بالاعتماد الباحثة اعداد من المصدر:

 

2.9
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3.7

 نظام المعلومات التسويقية ادارة علاقات الزبون الاستخبارات التسويقية
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 المبحث الثالث
 الدراسة فرضياتاختبار 

 :توطئة

هيي  مجموعة من الوسائل لغرض اختبار الفرضياات  على  في هذا المبحث اعتمدت الباحثة     

 اختبييار  , احلالييي اتدحييدار البوييات  المتتييد  ,مصييفوفة اترابيياع ممتييامبت ارابيياع  ارسييو  

البوات لغرض التحقي  مين مصفوفة متامبت اتراباع  ستخدمتا.  قد غار المباشر ار   للأثر 

احلابت  تم  خد  است   في حان ,ت الدراسةعبقات اتراباع الموجو ة ما  ان أ تا  متغارا دوعقوة  

المباشير  غاير المباشير  تيثثارغرض اختبيار عبقيات الل  اختبار  ار  اتدحدار البوات  المتتد  

  ان أ تا  متغارات الدراسة الرئاوة.

 اختبار فرضيات الرتباط  -:أولا 

  كما يلي: H0) يرمز لها  الرمز مام استخدام فرضاة التدم لبختبار      

  :الفرضية الرئيسة الأولى (1

أخة يددات  أ ندداعتسددوبم مددا  نددد الحدا ددة و ندداعتوجددد قة ددة ارتبدداط لات عللددة من وبددة  ددي  أ ل )

 التسوبم(

  (H1) هي فرضاة الوجو   يرمز لها  الرمز   انما الفرضاة البديلة

أخة يددات  أ ندداعندداع تسددوبم مددا  نددد الحدا ددة و)توجددد قة ددة ارتبدداط لات عللددة من وبددة  ددي  أ 

 التسوبم(

مصيفوفة متيامبت الذي يظهر    42مكما في الجد ل  ضتت النتائج موضحة   تد التحلال      

اترابيياع البوييات  ييان أ تييا  هييذت المتغاييرات.  قبييل الييدخول فييي اختبييار الفرضيياات الفرعايية لهييذت 

  .  tailed-2   ديوع اتختبيار م109  يشيار أياياإ ىليى حجيم التانية م42الفرضاة فا  الجد ل م

  tاتراباع من خيبل مقاردية قامية م  في الجد ل يشار ىلى اختبار متنوية متامل .Sigم مختصر

ييدل م**  مين غاير أ  يظهير قامهيا. فوجيو  عبمية  (n-1)لدرجة حريية المحوو ة مع الجد لاة 

,  انميا عيدم  جيو  عبمية يتنيي  جيو  ارابياع  (0.01)على متنوية متامل اتراباع عند موتوى

 :ماه  تافرعا  فرضاتا اتفرع من هذت الفرضاة  لكنه غار متنوي.

 (H0) فرضاة التدم - أ

 الدددور نُددد توجددد قة ددة ارتبدداط لات عللددة من وبددة  ددي  أ ندداع تسددوبم مددا  نددد الحدا ددة ول 

 .المنياري

 (H1)مفرضاة الوجو    الفرضاة البديلةا أم       

 الدددور نُددد توجددد قة ددة ارتبدداط لات عللددة من وبددة  ددي  أ ندداع تسددوبم مددا  نددد الحدا ددة و

 .المنياري

 

 



 اختبار الفرضيات – الدراسة متغيرات نتائج وتفسير تحليل ...............المبحث الثالث ......... –الفصل الثالث 

 

 
170 

ات مصيفوفة اتراباعي اليذي يظهير   46مالنتيائج موضيحة فيي الجيد ل  ت ضت التحلال   تد    

%   ان اووي  ما  تد 1ذات  تلة متنوية عند موتوى مموجبة اراباع  ةأ  هنالك عبق لقد ابا ن 

  . كميا اوجيد0.533خبقاات التووي  ىذ  لغت قامية متاميل اترابياع متد المتااري لأ الب   الحداثة

 فيرع  ,اليب اميايز  ,التشيظاةأ تيا  اويوي  ميا  تيد الحداثية م عبقة ارابياع موجبية  متنويية  يان

متيامبت اترابياع   لغيت قيام قيد  ,تيد اليد ر المتاياري      ل الزمني,  التتد ية,  التداخالواقتاة

الترااي.. عليى  (0.394,0.379,0.395,0.384,0.49)اليد ر المتاياري    تيد   تيا   ان هيذت الأ

يدل  هذا   .  أالفرعاة م الوجو   رفض فرضاة التدم للفرضاة  ادعم هذت النتاجة صحة فرضاة

ف متكامييل للمتييايار  التوجاهييات  صييعلييى أ  أ تييا  اوييوي  مييا  تييد الحداثيية اوييهم فييي احقايي  

 . خبقاة  خصوص ممارسة التووي الأ

 (H0)فرضاة التدم  - ب
الدددور نددد  ُ و تسددوبم مددا  نددد الحدا ددةتوجددد قة ددة ارتبدداط لات عللددة من وبددة  ددي  أ ندداع ل 

  .بجا يالإ

 (H1)الفرضاة البديلة مفرضاة الوجو   أما     

 .بجا يالإالدور ند  ُ   أ ناع تسوبم ما  ند الحدا ة وتوجد قة ة ارتباط لات عللة من وبة  ي    

ذات  تليية متنوييية عنييد  موجبيية ارابيياع ةعبقيي  جييو   46جييد ل مصييفوفة اترابيياع م رظه ييي       

خبقاات التووي  ىذ  لغت قامة متاميل تد الإيجا ي لأ الب   %   ان اووي  ما  تد الحداثة1م متامل

أ تييا  اوييوي  مييا  تييد الحداثيية  عبقيية ارابيياع موجبيية  متنوييية  ييان كمييا اوجييد  0.473اترابيياع م

قييام  قييد  لغييت  ,يجييا يالإالييد ر تييد        التتد ييية ,ل الزمنييي التييداخ ,الييب امييايز  ,التشييظاةم

علييى   0.565 ,0.268, 0.406, 0.374ي ميجييا تييد الإ تييا   الب  متييامبت اترابيياع  ييان هييذت الأ

,  انما عبقة اتراباع  ان اووي  ما  تد الحداثة  فيرع الواقتاية فقيد كيا  اراباعياإ موجبياإ التراا.

 الوجييو   رفييض فرضيياة التييدم للفرضيياة  اييدعم هييذت النتاجيية صييحة فرضيياةلكنييه غايير متنييوي. 

خبقاية فهم اتجيرااات الأ .  هذا  يدل على أ  أ تا  اووي  ما  تد الحداثة اوهم في بالفرعاة م

   .ل التمل التجريبيمن خب

ىذ  . ليىالأ الرئاوية الفرضياة اختايار ييتم الويا قة الفرعاية الفرضياات صيحة مين التثكيد   تيد     

ذات  تلية متنويية عنيد موجبية عبقيات ارابياع  ىليى  جيو   45يشار جد ل مصفوفة اترابياع م

متامييل اترابيياع خبقاييات التوييوي  ىذ  لغييت قاميية  أ %   ييان اوييوي  مييا  تييد الحداثيية1م متامييل

الب  ,التشظاة ان أ تا  اووي  ما  تد الحداثة معبقة اراباع موجبة  متنوية  كما اوجد  0.581م

قييام  قييد  لغييت  أخبقاييات التوييوي أ تييا      التتد ييية ,ل الزمنييي التييداخ , فييرع الواقتايية ,امييايز

 0.334,,0.456, 0.499خبقايييات التويييوي  مأأ تيييا    تيييا  متيييامبت اترابييياع  يييان هيييذت الأ

رفيض فرضياة التيدم الوجيو     ادعم هذت النتاجة صيحة فرضياة على التراا.  0.373,0.554

م فييي احوييان وييه   لييى.  هييذا يييدل علييى أ  أ تييا  اوييوي  مييا  تييد الحداثيية ا  الأللفرضيياة الرئاويية 

 ات قاد الدراسة.شركلل أخبقاات التووي 
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 45الجدول 

 أخة يات التسوبم  ناعوأ  ند الحدا ة تسوبم ماأ ناع  مصفوفة منامةت الرتباط  ي 

المتغير المستقل                     
 

   المتغير المنتمد
 الة تمابز التشظية

فرط 

 الوا نية

ل داخالت

 الزم ي
 التندعبة

 تسوبم ما

  ند الحدا ة

ند البُ 

 المنياري

Pearson 

Correlation 
.490(**) .384(**) .395(**) .379(**) .394(**) .533(**) 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000 

ند البُ 

بجا يالإ  

Pearson 

Correlation 
.374(**) .406(**) .185 .268(**) .565(**) .473(**) 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .054 .005 .000 .000 

أخة يات 

 التسوبم

Pearson 

Correlation 
.499(**) .456(**) .334(**) .373(**) .554(**) .581(**) 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000 

N 109 109 109 109 109 109 

 الإلكترونية الحاسبة مخرجات على بالاعتماد الباحثة اعداد من المصدر:

**Correlation  is  significant  at  the  0.01  level (2-tailed). 

*  Correlation  is  significant  at  the  0.05  level (2-tailed). 

 الفرضية الرئيسة الثانية: (2

 (H0) فرضاة التدم

 توجد قة ة ارتباط لات عللة من وبة  ي  أ ناع المقدرات التسوبقية وأخة يات التسوبم(ل )    

 (H1)الفرضاة البديلة مفرضاة الوجو   

 )توجد قة ة ارتباط لات عللة من وبة  ي  أ ناع المقدرات التسوبقية وأخة يات التسوبم(    

  مصفوفة متيامبت اترابياع البويات  يان أ تيا  هيذت المتغايرات.  اتفيرع 46ر الجد ل مظه  ي       

 :ماه  تافرعا  فرضاتامن هذت الفرضاة 

 (H0) فرضاة التدم - أ

الددددور ندددد  ُ و المقددددرات التسدددوبقيةتوجدددد قة دددة ارتبددداط لات عللدددة من وبدددة  دددي  أ نددداع ل 

 .المنياري

 (H1)الفرضاة البديلة مفرضاة الوجو   أما 

 .الدور المنياريند  ُ و المقدرات التسوبقيةتوجد قة ة ارتباط لات عللة من وبة  ي  أ ناع 

عبقيية ارابيياع موجبيية ذات  تليية متنوييية عنييد   جييو   46مر جييد ل مصييفوفة اترابيياع ظه ييي       

خبقايات التويوي  ىذ  لغييت لأتيد المتاياري  يان المقيدرات التويويقاة  الب   (5%)أ  %  1م متاميل

عبقيية ارابيياع موجبيية  متنوييية  ييان أ تييا  المقييدرات  كمييا اوجييد  0.407قاميية متامييل اترابيياع م

تد الد ر     ,  خدمات ما  تد الباع,  التر يج التوويقي  التوويقاة  ارة قنوات التوزيعىالتوويقاة م

                           تييييد الييييد ر المتايييياري تييييا      قييييام متييييامبت اترابيييياع  ييييان هييييذت الأقييييد  لغييييت ف المتايييياري

 اييدعم هييذت النتاجيية صييحة فرضيياة الوجييو   رفييض  علييى التراايي.  (0.422 ,0.315 ,0.207

م في احقا  وه   هذا  يدل على أ  أ تا  المقدرات التوويقاة ا   , أفرضاة التدم للفرضاة الفرعاة م

الوصييف المتكامييل للمتييايار  التوجاهييات اتخبقاييية المكتو يية فييي الدسييااار الخاصيية  ممارسييية 

 التووي .
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 (H0) فرضاة التدم - ب

 .  بجا يالإ الدور ند ُ و المقدرات التسوبقيةتوجد قة ة ارتباط لات عللة من وبة  ي  أ ناع ل 

 (H1)الفرضاة البديلة مفرضاة الوجو   أما 

 .  بجا يالإ الدور ند ُ و المقدرات التسوبقيةتوجد قة ة ارتباط لات عللة من وبة  ي  أ ناع 

ذات  تليية متنوييية عنييد  موجبيية ارابيياع ةعبقيي  جييو   46ر جييد ل مصييفوفة اترابيياع مظه ييي       

خبقاييات التوييوي  ىذ الإيجييا ي لأ الييد ر تييد     المقييدرات التوييويقاة ييان  (5%)أ  %  1م متامييل

المقدرات أ تا   عبقة اراباع موجبة  متنوية  ان كما اوجد  0.401 لغت قامة متامل اتراباع م

 الد ر تد      ,  خدمات ما  تد الباع,  التر يج التوويقيالتوويقاة  ارة قنوات التوزيعىم التوويقاة

, 0.240ي ميجييا الإ الييد ر تييد    تييا   قييام متييامبت اترابيياع  ييان هييذت الأ قييد  لغييت  يجييا يالإ

الوجيو   رفيض فرضياة التيدم   ادعم هذت النتاجة صحة فرضاة على التراا.  0.366 ,0.336

فهيم اتجيرااات اويهم فيي  المقيدرات التويويقاة هذا  يدل عليى أ  أ تيا    .بالفرعاة م للفرضاة

 . خبقاة من خبل التمل التجريبيالأ  الممارسات

يشار ىذ  ثاداة.ال الرئاوة الفرضاة اختاار يتم الوا قة الفرعاة الفرضاات صحة من التثكد   تد     

 متاميلذات  تلية متنويية عنيد موجبية عبقات ارابياع   جو  ىلى  46جد ل مصفوفة اتراباع م

 . كميا 0.466خبقاات التووي  ىذ  لغت قامة متامل اترابياع م أ المقدرات التوويقاة%   ان 1م

  ارة قنيييوات التوزييييعىم المقيييدرات التويييويقاة يييان أ تيييا  عبقييية ارابييياع موجبييية  متنويييية  اوجيييد

قييام  قييد  لغييت  ,خبقاييات التوييوي    أالتيير يج التوييويقي ,  خييدمات مييا  تييد الباييع,  التوييويقاة

على التراا..   0.376,0.331, 0.382خبقاات التووي  م أ تا  متامبت اتراباع  ان هذت الأ

هيذا    ,رفض فرضاة التدم للفرضياة الرئاوية الثاداية الوجو     ادعم هذت النتاجة صحة فرضاة

 ات قاد الدراسة.شركلل أخبقاات التووي م في احوان وه  ا   المقدرات التوويقاةيدل على أ  أ تا  

 46الجدول 

 أخة يات التسوبم وأ ناعمصفوفة منامةت الرتباط  ي  أ ناع المقدرات التسوبقية 

المتغير المستقل                     

   المتغير المنتمد

عارة   وات إ

 التوزبع

خدمات ما 

  ند البيع

التروبج 

 التسوبقي

المقدرات 

 التسوبقية

ند المنياريالبُ   

Pearson 

Correlation 
.422(**) .315(**) .207(*) .407(**) 

Sig. (2-tailed) .000 .001 .031 .000 

ند البجا يالبُ   

Pearson 

Correlation 
.240(*) .336(**) .366(**) .401(**) 

Sig. (2-tailed) .012 .000 .000 .000 

 أخة يات التسوبم

Pearson 

Correlation 
.382(**) .376(**) .331(**) .466(**) 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 

N 109 109 109 109 

 الإلكترونية الحاسبة مخرجات على بالاعتماد الباحثة اعداد من المصدر:

**Correlation  is  significant  at  the  0.01  level (2-tailed). 

*  Correlation  is  significant  at  the  0.05  level (2-tailed). 
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 :الثالثةالفرضية الرئيسة  (3

 (H0) فرضاة التدم    

    و أخة يددددات   اقدددددة البيانددددات التسددددوبقيةلات عللددددة من وبددددة  ددددي   توجددددد قة ددددة ارتبدددداطل )

 (التسوبم

 (H1)الفرضاة البديلة مفرضاة الوجو   

 (و أخة يات التسوبم  اقدة البيانات التسوبقيةلات عللة من وبة  ي   )توجد قة ة ارتباط

 اتفيرع  ,البويات  يان أ تيا  هيذت المتغايرات   مصفوفة متامبت اترابياع47ر الجد ل مظه  ي       

 :ماه  تافرعا  فرضاتامن هذت الفرضاة 

 (H0)فرضاة التدم  - أ

الدددور ندد  ُ و  اقددة البياندات التسدوبقيةتوجدد قة دة ارتبداط لات عللدة من وبدة  ددي  أ نداع ل 

 .المنياري

 (H1)الفرضاة البديلة مفرضاة الوجو   أما 

الدددور نددد  ُ و  اقدددة البيانددات التسددوبقيةتوجددد قة ددة ارتبدداط لات عللددة من وبددة  ددي  أ ندداع 

 .المنياري

عنييد  ذات  تليية متنويييةموجبيية ارابيياع  ةعبقيي  جييو   47مر جييد ل مصييفوفة اترابيياع ظهييي       

خبقايات التويوي  ىذ  لغيت قامية تيد المتاياري لأ الب   قاعدة الباادات التويويقاة%   ان 1موتوى م

قاعيدة  تيدين مين أ تيا     عبقة ارابياع موجبية  متنويية  يان  . كما اوجد0.467متامل اتراباع م

تد الد ر المتااري        ارة عبقات الز و  ىاة, قدظام المتلومات التوويم االباادات التوويقاة هم

قام متامبت اترابياع  يان  قد  لغت  ,تد اتستخبارات التوويقاةالتبقة متنوية مع     اكن انما لم 

 ايدعم هيذت النتاجية صيحة , عليى الترااي.  (0.430 ,0.466 المتاياري تيد اليد ر     تيا  هيذت الأ

 هيذا  ييدل عليى أ   . أم الفرعاية الوجو   رفيض فرضياة التيدم  شيكل جزئيي للفرضياة فرضاة

الوصييف المتكامييل للمتييايار  التوجاهييات فييي احقايي   جزئايياإ  اوييهم قاعييدة الباادييات التوييويقاة أ تيا 

 . اتخبقاة المكتو ة في الدسااار الخاصة  ممارسة التووي 

 (H0) فرضاة التدم  - ب

 الدددور ندد ُ و  اقددة البياندات التسدوبقيةتوجدد قة دة ارتبداط لات عللدة من وبدة  ددي  أ نداع ل 

  .بجا يالإ

 (H1)الفرضاة البديلة مفرضاة الوجو   أما 

 الدددور نددد ُ و  اقدددة البيانددات التسددوبقيةتوجددد قة ددة ارتبدداط لات عللددة من وبددة  ددي  أ ندداع 

 .بجا يالإ

ذات  تليية متنوييية عنييد  موجبيية ارابيياع ةعبقيي  جييو   47ر جييد ل مصييفوفة اترابيياع مظه ييي       

خبقايات التويوي  ىذ  لغيت الإيجيا ي لأ اليد ر تيد     البااديات التويويقاة قاعيدة%   ان 1موتوى م

قاعدة البااديات أ تا   عبقة اراباع موجبة  متنوية  ان  . كما اوجد0.442قامة متامل اتراباع م

 تيد       ارة عبقيات الز يو ,  اتسيتخبارات التويويقاة ىاة, قدظام المتلوميات التويويم التوويقاة

                                 ييجيييا الإ اليييد ر تيييد    تيييا   قيييام متيييامبت اترابييياع  يييان هيييذت الأ قيييد  لغيييت  ,جيييا ييالإ اليييد ر

الوجييو   رفييض   اييدعم هييذت النتاجيية صييحة فرضيياة علييى التراايي.  0.453,0.317, 0.247م
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م فيي ويه  ا   قاعيدة البااديات التويويقاةيدل عليى أ  أ تيا   هذا   بالفرعاة م فرضاة التدم للفرضاة

   .خبقاة من خبل التمل التجريبيفهم اتجرااات  الممارسات الأ

يشار ىذ  ثالثة.ال الرئاوة الفرضاة اختاار يتم الوا قة الفرعاة الفرضاات صحة من التثكد   تد     

ذات  تلية متنويية عنيد مويتوى موجبة عبقات اراباع  ىلى  جو   47جد ل مصفوفة اتراباع م

ىذ  لغيييت قامييية متاميييل اترابييياع  ؛خبقايييات التويييوي  أ قاعيييدة البااديييات التويييويقاة%   يييان 1م

دظييام م قاعييدة الباادييات التوييويقاة ييان أ تييا  عبقيية ارابيياع موجبيية  متنوييية   . كمييا اوجييد0.524م

 ,   أخبقاييات التوييوي  ارة عبقييات الز ييو ,  اتسييتخبارات التوييويقاة ىاة, قالمتلومييات التوييوي

   0.279 ,0.530, 0.390خبقاات التووي  م أ تا  متامبت اتراباع  ان هذت الأ قام قد  لغت 

رفض فرضياة التيدم للفرضياة الرئاوية  الوجو     ادعم هذت النتاجة صحة فرضاة على التراا.

 م فييي احوييان أخبقاييات التوييوي وييه  ا   قاعييدة الباادييات التوييويقاةهييذا يييدل علييى أ  أ تييا     الثالثيية

 .الدراسة ات قادشركلل

 

 47الجدول 

 أخة يات التسوبم وأ ناع  اقدة البيانات التسوبقيةمصفوفة منامةت الرتباط  ي  أ ناع 

المتغير المستقل                     

المتغير المنتمد                  

نظام 

المنلومات 

 التسوبقية

عارة قة ات إ

 الز ون

الستخبارات 

 التسوبقية

البيانات   اقدة

 التسوبقية

ند المنياريالبُ   

Pearson 

Correlation 
.430(**) .466(**) .167 .467(**) 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .083 .000 

بجا يند الإالبُ   

Pearson 

Correlation 
.247(**) .453(**) .317(**) .442(**) 

Sig. (2-tailed) .010 .000 .001 .000 

 أخة يات التسوبم

Pearson 

Correlation 
.390(**) .530(**) .279(**) .524(**) 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .003 .000 

N 109 109 109 109 

 الإلكترونية الحاسبة مخرجات على بالاعتماد الباحثة اعداد من المصدر:

**Correlation  is  significant  at  the  0.01  level (2-tailed). 

*  Correlation  is  significant  at  the  0.05  level (2-tailed). 

 

 :الرا نةالفرضية الرئيسة  (4

 (H0) فرضاة التدم

والمقددددرات توجدددد قة دددة ارتبددداط لات عللدددة من وبدددة  دددي  أ نددداع تسدددوبم مدددا  ندددد الحدا دددة ل )

 (التسوبقية

 (H1)الفرضاة البديلة مفرضاة الوجو   

 (والمقدرات التسوبقية)توجد قة ة ارتباط لات عللة من وبة  ي  أ ناع تسوبم ما  ند الحدا ة 
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  مصييفوفة متييامبت اترابيياع البوييات  ييان أ تييا  هييذت المتغاييرات.  قبييل 48ر الجييد ل مظه ييي       

  يشيار أياياإ ىليى حجيم 48الدخول فيي اختبيار الفرضياات الفرعاية لهيذت الفرضياة فيا  الجيد ل م

  فييي الجييد ل يشييار ىلييى اختبييار .Sigمختصيير م    tailed-2   دييوع اتختبييار م109التانيية م

من  (n-1)لدرجة حرية   المحوو ة مع الجد لاة tمتنوية متامل اتراباع من خبل مقاردة قامة م

  (0.01).   يدل على متنوية متامل اتراباع عند موتوى**غار أ  يظهر قامها. فوجو  عبمة م

 : هي ثبث فرضاات فرعاةالفرضاة  اتفرع من هذت      

 (H0)فرضاة التدم  - أ

 نُدد إعارة   دوات و تسوبم ما  ند الحدا دةتوجد قة ة ارتباط لات عللة من وبة  ي  أ ناع ل 

 .التسوبقية التوزبع

 (H1)الفرضاة البديلة مفرضاة الوجو   أما 

 نُدد إعارة   دوات و تسدوبم مدا  ندد الحدا دةتوجد قة ة ارتباط لات عللة من وبدة  دي  أ نداع 

 .التسوبقية التوزبع

ذات  تليية متنوييية عنييد موجبيية ارابيياع  ةعبقيي  جييو   48م ر جييد ل مصييفوفة اترابيياعظه ييي       

 ارة قنيوات التوزييع ىذ  لغيت قامية متاميل  ى  ان اووي  ما  تيد الحداثية (5%)  %  1موتوى م

أ تييا  اوييوي  مييا  تييد الحداثيية  عبقيية ارابيياع موجبيية  متنوييية  ييان كمييا اوجييد  0.513اترابيياع م

  ارة قنيوات التوزييعىتيد       ل الزمنيي,  التتد يية,  التداخ فرع الواقتاة ,الب امايز  ,التشظاةم

 ,0.383, (0.674 ,0.254 ,0.430  تيا قام متامبت اترابياع  يان هيذت الأ قد  لغت  التوويقاة

 الوجو   رفض فرضاة التيدم للفرضياة  ادعم هذت النتاجة صحة فرضاة ,على التراا.  0.227

احوييان التبقييات مييع م فييي وييه  يييدل علييى أ  أ تييا  اوييوي  مييا  تييد الحداثيية ا   هييذا  . أالفرعايية م

 . ات من الشركة الى الز و  النهائيفرا  المشاركان في ادف  الولع  الخدمالشركات  الأ

 (H0) فرضاة التدم - ب

وخددمات مدا  ندد  تسدوبم مدا  ندد الحدا دةتوجد قة ة ارتباط لات عللة من وبة  ي  أ نداع ل 

  .البيع

 (H1)الفرضاة البديلة مفرضاة الوجو   أما 

      وخددمات مدا  نددد توجدد قة دة ارتبداط لات عللدة من وبدة  دي  أ نداع تسدوبم مدا  ندد الحدا دة 

  البيع.

ذات  تليية متنوييية عنييد  موجبيية ارابيياع ةعبقيي  جييو   48ر جييد ل مصييفوفة اترابيياع مظه ييي       

 خيدمات ميا  تيد البايع ىذ  لغيت قامية متاميل   ان اووي  ما  تيد الحداثية (5%)  %  1موتوى م

أ تيا  اويوي  ميا  تيد الحداثية  عبقية ارابياع موجبية  متنويية  يان كما اوجيد  ,0.505اتراباع م

 قيد  , خدمات ميا  تيد البايع   التتد ية ,ل الزمني التداخ , فرع الواقتاة ,الب امايز  ,التشظاةم

عليى   0.250 ,0.492, 0.321, 0.637, 0.240م تيا  اباع  ان هذت الأ لغت قام متامبت اتر

 . بالفرعاية م الوجو   رفض فرضاة التدم للفرضياة التراا..  ادعم هذت النتاجة صحة فرضاة

اصية  ميا  تيد  ايع دشيةة الخاحويان الأم فيي ويه  الحداثية ا  يدل على أ  أ تيا  اويوي  ميا  تيد  هذا 

 .المكرسة لدعم الز ائن في استخدام المنتجاتالولع  الخدمات 
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 (H0) فرضاة التدم  - ت

والتددروبج توجددد قة ددة ارتبدداط لات عللددة من وبددة  ددي  أ ندداع تسددوبم مددا  نددد الحدا ددة ل 

 .التسوبقي

 (H1)الفرضاة البديلة مفرضاة الوجو   أما 

 .والتروبج التسوبقيتوجد قة ة ارتباط لات عللة من وبة  ي  أ ناع تسوبم ما  ند الحدا ة 

ذات  تليية متنوييية عنييد  موجبيية ارابيياع ةعبقيي  جييو   48ر جييد ل مصييفوفة اترابيياع مظه ييي       

 التيير يج التوييويقي ىذ  لغييت قاميية متامييل اترابيياع  %   ييان اوييوي  مييا  تييد الحداثيية1موييتوى م

 ,التشيظاةأ تيا  اويوي  ميا  تيد الحداثية م عبقة اراباع موجبة  متنويية  يان  . كما اوجد0.560م

مع التر يج التويويقي  انميا ليم اكين التبقية متنويية    التتد ية ,ل الزمني التداخ , فرع الواقتاة

, 0.665, 0.273م تييييا  قيييام متيييامبت اترابييياع  يييان هيييذت الأ قيييد  لغيييت  ,تيييد اليييب اميييايزلب  

الوجيو   رفيض فرضياة التيدم  على التراا..  ادعم هذت النتاجة صحة فرضاة  0.452,0.587

دشيةة فيي احويان الأ مويه  يدل على أ  أ تا  اووي  ما  تد الحداثة ا  هذا  .  تالفرعاة م للفرضاة

 .التوويقاة المبذ لة لزيا ة مباتات الولع  الخدمات

ىذ  را تية.ال الرئاوية الفرضياة اختايار ييتم الويا قة الفرعاية الفرضياات صيحة مين التثكيد   تد     

ذات  تلية متنويية عنيد موجبية عبقيات ارابياع  ىليى  جيو   48يشار جد ل مصفوفة اترابياع م

 المقيدرات التويويقاة ىذ  لغيت قامية متاميل اترابياع  %   يان اويوي  ميا  تيد الحداثية1موتوى م

 ,التشيظاة يان أ تيا  اويوي  ميا  تيد الحداثية معبقة اراباع موجبة  متنويية   . كما اوجد0.673م

 قيد  لغيت قيام  , المقيدرات التويويقاة   التتد يية ,ل الزمنيي التيداخ , فرع الواقتاة ,الب امايز 

 عليى الترااي..  0.448 ,0.567, 0.599, 0.463, 0.512م تا  لأمتامبت اتراباع  ان هذت ا

هيذا  .  رفض فرضاة التدم للفرضاة الرئاوة الرا تية الوجو     ادعم هذت النتاجة صحة فرضاة

ات قاييد شييركللالمقييدرات التوييويقاة م فييي احوييان وييه  يييدل علييى أ  أ تييا  اوييوي  مييا  تييد الحداثيية ا  

 الدراسة.
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 48الجدول 

  ناع المقدرات التسوبقيةوأ  ند الحدا ة تسوبم مامصفوفة منامةت الرتباط  ي  أ ناع 

المتغير المستقل                     

المتغير المنتمد                  
 الة تمابز التشظية

فرط 

 الوا نية

ل التداخ

 الزم ي
 التندعبة

 تسوبم ما

  ند الحدا ة

عارة إ

  وات 

 التوزبع

 التسوبقية

Pearson 

Correlation 
.674(**) .254(**) .430(**) .383(**) .227(*) .513(**) 

Sig. (2-tailed) .000 .008 .000 .000 .017 .000 

خدمات ما 

  ند البيع

Pearson 

Correlation 
.240(*) .637(**) .321(**) .492(**) .250(**) .505(**) 

Sig. (2-tailed) .012 .000 .001 .000 .009 .000 

التروبج 

 التسوبقي

Pearson 

Correlation 
.273(**) .181 .665(**) .452(**) .587(**) .560(**) 

Sig. (2-tailed) .004 .060 .000 .000 .000 .000 

المقدرات 

 التسوبقية

Pearson 

Correlation 
.512(**) .463(**) .599(**) .567(**) .448(**) .673(**) 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000 

N 109 109 109 109 109 109 

 الإلكترونية الحاسبة مخرجات على بالاعتماد الباحثة اعداد من المصدر:

**  Correlation  is  significant  at  the  0.01  level (2-tailed) 

*  Correlation  is  significant  at  the  0.05  level (2-tailed). 
 

 

 :الخامسةالفرضية الرئيسة  (5

 (H0) فرضاة التدم

و اقددة البياندات توجد قة ة ارتباط لات عللة من وبة  ي  أ ناع تسوبم ما  ندد الحدا دة ل )

 (التسوبقية

 (H1)الفرضاة البديلة مفرضاة الوجو   

و اقددة البياندات )توجد قة ة ارتباط لات عللدة من وبدة  دي  أ نداع تسدوبم مدا  ندد الحدا دة 

 (التسوبقية

 قبييل  البوييات  ييان أ تييا  هييذت المتغاييرات متييامبت اترابيياع  مصييفوفة 49ظهيير الجييد ل مي       

  يشيار أياياإ ىليى حجيم 49الجيد ل م    إالفرضياات الفرعاية لهيذت الفرضياة فيالدخول فيي اختبيار 

  فييي الجييد ل يشييار ىلييى اختبييار .Sigمختصيير م  .  tailed-2   دييوع اتختبييار م109التانيية م

من  (n-1)لدرجة حرية   المحوو ة مع الجد لاة tقامة ممتنوية متامل اتراباع من خبل مقاردة 

 . (0.01)   يدل على متنوية متامل اتراباع عند موتوى**غار أ  يظهر قامها. فوجو  عبمة م

 : هي ثبث فرضاات فرعاةالفرضاة  اتفرع من هذت      
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 (H0)فرضاة التدم  - أ

ونظدام المنلومدات توجد قة ة ارتباط لات عللة من وبة  ي  أ ناع تسوبم ما  ند الحدا دة ل 

 التسوبقية

 (H1)الفرضاة البديلة مفرضاة الوجو   أما 

ونظدام المنلومدات توجد قة ة ارتباط لات عللة من وبدة  دي  أ نداع تسدوبم مدا  ندد الحدا دة 

 التسوبقية

ذات  تليية متنوييية عنييد موجبيية ارابيياع  ةعبقيي  جييو   49مر جييد ل مصييفوفة اترابيياع ظهييي       

 دظييام المتلومييات التوييويقاة ىذ  لغييت قاميية متامييل  %   ييان اوييوي  مييا  تييد الحداثيية1موييتوى م

أ تييا  اوييوي  مييا  تييد الحداثيية  عبقيية ارابيياع موجبيية  متنوييية  ييان كمييا اوجييد  0.535اترابيياع م

تييد دظييام المتلومييات       ل الزمنييي,  التتد ييية التييداخ,  فييرع الواقتايية ,الييب امييايز  ,التشييظاةم

, 0.385, (0.691 ,0.284 ,0.436  تيا قام متامبت اتراباع  ان هذت الأ قد  لغت  ,التوويقاة

 الوجو   رفض فرضاة التيدم للفرضياة على التراا..  ادعم هذت النتاجة صحة فرضاة  0.255

احوان عريقة جمع  اوجال م في وه  ما  تد الحداثة ا   يدل على أ  أ تا  اووي هذا   .  أالفرعاة م

 . ت التوويقاة الماضاة  الحالاة  المتوقتةا ابوي.  احلال البااد

 (H0) فرضاة التدم - ب

و إعارة قة دات  تسدوبم مدا  ندد الحدا دةتوجد قة ة ارتباط لات عللة من وبدة  دي  أ نداع ل 

 .الز ون

 (H1)الفرضاة البديلة مفرضاة الوجو   أما 

و إعارة قة ددات  تسددوبم مددا  نددد الحدا ددةتوجددد قة ددة ارتبدداط لات عللددة من وبددة  ددي  أ ندداع 

 الز ون.

ذات  تليية متنوييية عنييد  موجبيية ارابيياع ةعبقيي  جييو   49ظهيير جييد ل مصييفوفة اترابيياع مي       

اترابياع  ارة عبقيات الز يو  ىذ  لغيت قامية متاميل  ى %   ان اووي  ما  تد الحداثة1موتوى م

 ,التشيظاةأ تيا  اويوي  ميا  تيد الحداثية م عبقة اراباع موجبة  متنويية  يان  . كما اوجد0.607م

قيام  قيد  لغيت  , ارة عبقيات الز يو  ى   التتد يية ,ل الزمني التداخ , فرع الواقتاة ,الب امايز

الترااي..  عليى  0.552,0.388, 0.375, 0.717, 0.297م تيا  متامبت اتراباع  ان هيذت الأ

ييدل  .  هذا بالفرعاة م الوجو   رفض فرضاة التدم للفرضاة  ادعم هذت النتاجة صحة فرضاة

ليى أدشيةة الأعميال التجاريية التيي اي  ي ىاحويان م فيي ويه  على أ  أ تا  اووي  ما  تد الحداثية ا  

 . هم  ات قاا علاهم اةوير هم اكتوا  هم اثهال احديد الز ائن

 (H0) فرضاة التدم - ت

والسدتخبارات توجد قة دة ارتبداط لات عللدة من وبدة  دي  أ نداع تسدوبم مدا  ندد الحدا دة ل 

 .التسوبقية

 (H1)الفرضاة البديلة مفرضاة الوجو   أما   

والسددتخبارات توجددد قة ددة ارتبدداط لات عللددة من وبددة  ددي  أ ندداع تسددوبم مددا  نددد الحدا ددة 

 التسوبقية.
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ذات  تليية متنوييية عنييد  موجبيية ارابيياع ةعبقيي  جييو   49جييد ل مصييفوفة اترابيياع م يظهيير     

 اتستخبارات التوويقاة ىذ  لغت قامة متاميل اترابياع  %   ان اووي  ما  تد الحداثة1موتوى م

 ,التشيظاةأ تيا  اويوي  ميا  تيد الحداثية م عبقة ارابياع موجبية  متنويية  يان اوجدكما   0.513م

 انميا ليم اكين التبقية  ؛ميع اتسيتخبارات التويويقاة   التتد يية ,ل الزمنيي التداخ , فرع الواقتاة

, 0.673, 0.260م تييا  ع  ييان هييذت الأ قييد  لغييت قييام متييامبت اترابييا ,تييد الييب امييايزمتنوييية لب  

الوجيو   رفيض فرضياة التيدم  على التراا..  ادعم هذت النتاجة صحة فرضاة  0.377,0.532

فييي احويييان  موييه  يييدل عليييى أ  أ تييا  اوييوي  مييا  تيييد الحداثيية ا   .  هييذا تالفرعايية م للفرضيياة

اتجييرااات الموييتخدمة ميين قبييل مييديري التوييوي  لتييدقا  متلومييات الباتيية اتقتصييا ية  التجارييية 

 .للمواعدة في عملاة ااخاذ القرار

ىذ  خاموية.ال الرئاوية الفرضياة اختايار ييتم الويا قة الفرعاية الفرضياات صحة من التثكد   تد     

ذات  تلية متنويية عنيد موجبية عبقيات ارابياع  ىليى  جيو   49يشار جد ل مصفوفة اترابياع م

ىذ  لغييت قاميية متامييل  ؛ قاعييدة الباادييات التوييويقاة %   ييان اوييوي  مييا  تييد الحداثيية1موييتوى م

 يان أ تيا  اويوي  ميا  تيد الحداثية عبقية ارابياع موجبية  متنويية   . كميا اوجيد0.723اتراباع م

 , قاعيدة البااديات التويويقاة   التتد يية ,ل الزمني التداخ , فرع الواقتاة ,الب امايز  ,التشظاةم

  0.510 ,0.573, 0.648, 0.494, 0.553م تيا  قام متامبت اترابياع  يان هيذت الأ قد  لغت 

رفض فرضاة التدم للفرضياة الرئاوية  الوجو     ادعم هذت النتاجة صحة فرضاة على التراا..

ام  سييائل اسييتخد م فييي احوييانوييه  .  هييذا يييدل علييى أ  أ تييا  اوييوي  مييا  تييد الحداثيية ا  الخامويية

 ات قاد الدراسة.شركللجل استهداف الجمهور المةلوب اتاصاتت  اتعبم من أ

 49الجدول 

  ناع  اقدة البيانات التسوبقيةوأ  ند الحدا ة تسوبم مامصفوفة منامةت الرتباط  ي  أ ناع 

  المتغير المستقل                   

 

 المتغير المنتمد

 الة تمابز التشظية
فرط 

 الوا نية

ل التداخ

 الزم ي
 التندعبة

 تسوبم ما

  ند الحدا ة

نظام 

المنلومات 

 التسوبقية

Pearson 

Correlation 
.691(**) .284(**) .436(**) .385(**) .255(**) .535(**) 

Sig. (2-tailed) .000 .003 .000 .000 .008 .000 

عارة إ

قة ات 

 الز ون

Pearson 

Correlation 
.297(**) .717(**) .375(**) .552(**) .388(**) .607(**) 

Sig. (2-tailed) .002 .000 .000 .000 .000 .000 

الستخبارات 

 التسوبقية

Pearson 

Correlation 
.260(**) .136 .673(**) .377(**) .532(**) .513(**) 

Sig. (2-tailed) .006 .159 .000 .000 .000 .000 

 اقدة 

البيانات 

 التسوبقية

Pearson 

Correlation 
.553(**) .494(**) .648(**) .573(**) .510(**) .723(**) 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000 

N 109 109 109 109 109 109 

 الإلكترونية الحاسبة مخرجات على بالاعتماد الباحثة اعداد من المصدر:

**  Correlation  is  significant  at  the  0.01 level (2-tailed). 

*  Correlation  is  significant  at  the  0.05  level (2-tailed). 
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 اختبار فرضيات التأ ير البسيط -: انياا 

 :الفرضية الرئيسة الساعسة (1

 (H0) فرضاة التدم

 (أخة يات التسوبم في بوجد تأ ير لو عللة من وبة لتسوبم ما  ند الحدا ةل )          

 (H1)الفرضاة البديلة مفرضاة الوجو   

 (أخة يات التسوبم في لتسوبم ما  ند الحدا ة)بوجد تأ ير لو عللة من وبة           

لغرض اختبار الفرضاة الرئاوة الوا سة فيإ  الدراسية سيتتتمد عليى احلايل اتدحيدار البويات      

R   متامل التحديد مالتفوار  مT قامة م (β) اتا  اتدحدار  استخدام متامل
2

.  

 :فرضاات فرعاة  اتفرع من هذت الفرضاة خمس

 (H0)فرضاة التدم  - أ

 .أخة يات التسوبم في التشظيةند ل بوجد تأ ير لو عللة من وبة لبُ 

 (H1)الفرضاة البديلة مفرضاة الوجو   أما 

 .أخة يات التسوبم ند التشظية فيبوجد تأ ير لو عللة من وبة لبُ 

 تلية متنويية عنيد مويتوى   جيو  ايثثار ذي (50) البويات يظهر جد ل دتائج احلال اتدحيدار     

 قد  لغيت قامية   0.436م (β)ىذ  لغت قام متامل  اتا  أخبقاات التووي  في التشظاةتد لب  %  1م

(T) هي أكبر من قامة 5.95المحوو ة م   (T) مميا ييدل عليى متنويية   2.82الجد لاية البالغية م

افوير  التشظاة   متنى أ  0.249 قد  لغ متامل التحديد م وذج اتدحدار الخاص  هذت الفرضاةدم

أميييا النويييبة المتبقاييية  مييين التغايييرات التيييي اةيييرأ عليييى أخبقايييات التويييوي   %(24.9ميييا دويييبته 

.  ايدعم هيذت النتاجية فاتو  لتداخل عوامل أخرى غاير  اخلية فيي النميوذج اتحصيائي 75.1%)م

  .أصحة فرضاة الوجو   ت ادعم صحة فرضاة التدم للفرضاة الفرعاة م

 (H0) فرضاة التدم - ب

 .أخة يات التسوبم للة من وبة لبنُد الة تمابز فيل بوجد تأ ير لو ع

 (H1)الفرضاة البديلة مفرضاة الوجو   أما 

 أخة يات التسوبم. للة من وبة لبنُد الة تمابز فيبوجد تأ ير لو ع

ايثثار ذ   تلية متنويية عنيد مويتوى   جيو  (50) البويات يظهر جد ل دتائج احلايل اتدحيدار     

 قيد  لغيت  , 0.401م  (β)ىذ  لغيت قيام متاميل  اتيا أخبقايات التويوي  الب امايز فيتد لب  %  1م

ممييا يييدل علييى   2.82الجد لايية البالغيية م (T)   هييي أكبيير ميين قاميية 5.30المحوييو ة م (T)قاميية 

تيد    متنيى أ     0.208 قيد  ليغ متاميل التحدييد م وذج اتدحدار الخاص  هيذت الفرضياةمتنوية دم

أميا النويبة  من التغارات التي اةيرأ عليى أخبقايات التويوي   %(20.8الب امايز يفور ما دوبته 

 ايدعم هيذت  .فاتو  لتداخل عوامل أخرى غاير  اخلية فيي النميوذج اتحصيائي 79.2%)المتبقاة م

  .بالنتاجة صحة فرضاة الوجو   ت ادعم صحة فرضاة التدم للفرضاة الفرعاة م
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 (H0) فرضاة التدم - ت

 .أخة يات التسوبم لة من وبة لبنُد فرط الوا نية فيل بوجد تأ ير لو عل

 (H1)الفرضاة البديلة مفرضاة الوجو   أما 

 أخة يات التسوبم. فرط الوا نية في لة من وبة لبنُدبوجد تأ ير لو عل

%  1 تلية متنويية عنيد مويتوى م  جيو  ايثثار ذي (50)يظهر جد ل دتائج احلايل اتدحيدار      

 قيد  لغيت قامية   0.308م (β) ىذ  لغيت قيام متاميل  اتيا أخبقاات التويوي  ع الواقتاة فيتد فرلب  

(T) هي أكبر من قامة     3.66المحوو ة م(T) مميا ييدل عليى متنويية   2.82الجد لاة البالغة م

   متنيى أ  فيرع الواقتاية 0.112 قد  لغ متامل التحديد م وذج اتدحدار الخاص  هذت الفرضاةدم

عليى أخبقايات التويوي  أميا النويبة المتبقاية  مين التغايرات التيي اةيرأ  %(11.2افور ما دويبته 

 ايدعم هيذت النتاجية  .فاتو  لتداخل عوامل أخرى غاير  اخلية فيي النميوذج اتحصيائي 88.8%)م

  .تالتدم للفرضاة الفرعاة م ةصحة فرضاة الوجو   ت ادعم صحة فرضا

 (H0) فرضاة التدم - ث

 .أخة يات التسوبم ل الزم ي في ير لو عللة من وبة لبنُد التداخل بوجد تأ

 (H1)الفرضاة البديلة مفرضاة الوجو   أما 

 أخة يات التسوبم. الزم ي فيل  ير لو عللة من وبة لبنُد التداخبوجد تأ

 تلية متنويية عنيد مويتوى   جيو  ايثثار ذي (50) البويات ظهر جد ل دتائج احلال اتدحيداري       

 قييد   0.347م (β)ىذ  لغييت قييام متامييل  اتييا  أخبقاييات التوييوي  ل الزمنييي فيييتيد التييداخلب  %  1م

مميا ييدل   ,2.82الجد لاية البالغية م (T)   هيي أكبير مين قامية 4.15المحوو ة م (T) لغت قامة 

   متنيى أ  0.139 قيد  ليغ متاميل التحدييد م وذج اتدحدار الخاص  هذت الفرضاةعلى متنوية دم

التيي اةيرأ عليى أخبقايات التويوي  أميا  مين التغايرات  %(13.9ل الزمني يفور ما دوبته التداخ

 ايدعم  .فاتو  لتداخل عوامل أخرى غار  اخلة في النموذج اتحصائي 86.1%)النوبة المتبقاة م

  .ثهذت النتاجة صحة فرضاة الوجو   ت ادعم صحة فرضاة التدم للفرضاة الفرعاة م

 (H0) فرضاة التدم - ج

 .أخة يات التسوبم عللة من وبة لبنُد التندعبة في ل بوجد تأ ير لو

 (H1)الفرضاة البديلة مفرضاة الوجو   أما 

 أخة يات التسوبم. عللة من وبة لبنُد التندعبة في بوجد تأ ير لو

 تلية متنويية عنيد مويتوى   جيو  ايثثار ذي (50) البويات ظهر جد ل دتائج احلال اتدحيداري       

قد  لغت قامية     0.485م (β)ىذ  لغت قام متامل  اتا  أخبقاات التووي  التتد ية فيتد لب  %  1م

(T) هي أكبر من قامة 6.88المحوو ة م   (T) مميا ييدل عليى متنويية   ,2.82الجد لاة البالغة م

التتد يية     متنيى أ    تيد0.307 قد  ليغ متاميل التحدييد م وذج اتدحدار الخاص  هذت الفرضاةدم

التيي اةيرأ عليى أخبقايات التويوي  أميا النويبة المتبقاية  مين التغايرات  %(30.7يفور ما دويبته 

 ايدعم هيذت النتاجية  .فاتو  لتداخل عوامل أخرى غاير  اخلية فيي النميوذج اتحصيائي 69.3%)م

  .جصحة فرضاة الوجو   ت ادعم صحة فرضاة التدم للفرضاة الفرعاة م
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ىذ  وا سية.ال الرئاوية الفرضياة اختايار ييتم الويا قة الفرعاية الفرضياات صيحة من التثكد   تد     

%   1 تلة متنوية عند موتوى م  جو  اثثار ذي (50) البوات ر جد ل دتائج احلال اتدحدارظه  ي  

 قيد  لغيت  , 0.678م (β) ىذ  لغيت قيام متاميل  اتيا أخبقاات التويوي  لتووي  ما  تد الحداثة في

مميا ييدل عليى   ,2.82الجد لاية البالغية م (T)هيي أكبير مين قامية    7.41المحويو ة م (T)قامة 

   متنى أ  اووي  0.337 قد  لغ متامل التحديد م وذج اتدحدار الخاص  هذت الفرضاةمتنوية دم

التيي اةيرأ عليى أخبقايات التويوي  أميا  مين التغايرات  %(33.7ما  تد الحداثية يفوير ميا دويبته 

 ايدعم  .فاتو  لتداخل عوامل أخرى غار  اخلة في النموذج اتحصائي 66.3%)النوبة المتبقاة م

 هذت النتاجة صحة فرضاة الوجو   ت ادعم صحة فرضاة التدم للفرضاة الرئاوة الوا سة.

 50الجدول 

R)و يم البسيط النحدار  نتائج تحليل
2
 للفرضية الرئيسة الساعسة (T)و  يمة  (

T مناعلة النحدار المتغيرات المستقلة  R   يم 
2

   يمة 

الفرضية الرئيسة 

 الساعسة

 Y=1.904+0.436 X1 5.95 0.249 التشظية

 Y=2.073+0.401 X2 5.30 0.208 الة تمابز

 Y=2.295+0.308 X3 3.66 0.112 فرط الوا نية

ل الزم يالتداخ  Y=2.154+0.347 X4 4.15 0.139 

 Y=1.63+0.485 X5 6.88 0.307 التندعبة

 Y=1.089+0.678 X 7.41 0.337 تسوبم ما  ند الحدا ة

 الإلكترونية الحاسبة مخرجات على بالاعتماد الباحثة اعداد من المصدر:
 

 

  السا نةالفرضية الرئيسة  (2

 (H0) فرضاة التدم

 (أخة يات التسوبم بقية فيبوجد تأ ير لو عللة من وبة للمقدرات التسو )ل          

 (H1)الفرضاة البديلة مفرضاة الوجو   

 (أخة يات التسوبم التسوبقية في بوجد تأ ير لو عللة من وبة للمقدرات)          

  اتفرع من هذت الفرضاة ثبث فرضاات فرعاة:    

 (H0) فرضاة التدم - أ

 .أخة يات التسوبم عارة   وات التوزبع فيلإبوجد تأ ير لو عللة من وبة ل 

 (H1)الفرضاة البديلة مفرضاة الوجو   أما 

 أخة يات التسوبم. من وبة لإعارة   وات التوزبع فيبوجد تأ ير لو عللة 

 تليية متنوييية عنييد   جييو  اييثثار ذي (51) البوييات يظهيير ميين جييد ل دتييائج احلاييل اتدحييدار     

 (β)ىذ  لغييت قاميية متامييل  اتيييا  أخبقاييات التوييوي  ات التوزيييع فييي ارة قنييولإ%  1موييتوى م

الجد لايية البالغيية  (T)   هييي أكبيير ميين قاميية 4.27المحوييو ة م (T) قييد  لغييت قاميية   0.331م

 قييد  لييغ متامييل التحديييد  وذج اتدحييدار الخيياص  هييذت الفرضيياةمميا يييدل علييى متنوييية دميي  2.82م

يفويير مييا دوييبة  التوييويقاة  متنييى أ     تييد ى ارة قنييوات التوزيييع  0.146 ارة قنييوات التوزيييع ملإ

فاتيو   85.4%)التي اةرأ على أخبقاات التووي  أميا النويبة المتبقاية م من التغارات (%14.6)
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النتاجيية صييحة فرضيياة  اييدعم هييذت  .لتييداخل عوامييل أخييرى غايير  اخليية فييي النمييوذج اتحصييائي

  .أم لفرعاةالوجو   ت ادعم صحة فرضاة التدم للفرضاة ا

 (H0) فرضاة التدم - ب

 .أخة يات التسوبم ة من وبة لخدمات ما  ند البيع فيل بوجد تأ ير لو علل

 (H1)الفرضاة البديلة مفرضاة الوجو   أما 

 أخة يات التسوبم. ة من وبة لخدمات ما  ند البيع فيبوجد تأ ير لو علل

 تليية متنوييية عنييد   جييو  اييثثار ذي (51) البوييات يظهيير ميين جييد ل دتييائج احلاييل اتدحييدار     

 (β)ىذ  لغييت قاميية متامييل  اتييا  أخبقاييات التوييوي   تييد الباييع فييي %  لخييدمات مييا1موييتوى م

الجد لايية البالغيية  (T)   هييي أكبيير ميين قاميية 4.18المحوييو ة م (T)  قييد  لغييت قاميية  0.327م

مما يدل عليى متنويية دميوذج اتدحيدار الخياص  هيذت الفرضياة,  قيد  ليغ متاميل التحدييد   2.82م

 %  من التغايرات14.1   يتني ذلك أ  خدمات ما  تد الباع افور م0.141لخدمات ما  تد الباع م

ل عوامل أخرى غار فاتو  لتداخ 85.9%)التي اةرأ على أخبقاات التووي  أما النوبة المتبقاة م

 ادعم هذت النتاجة صحة فرضاة الوجو   ت ايدعم صيحة فرضياة  . اخلة في النموذج اتحصائي

  .بالتدم للفرضاة الفرعاة م

 (H0) فرضاة التدم - ت

 .أخة يات التسوبم للة من وبة للتروبج التسوبقي فيل بوجد تأ ير لو ع

 (H1)الفرضاة البديلة مفرضاة الوجو   أما 

 أخة يات التسوبم. للتروبج التسوبقي فيبوجد تأ ير لو عللة من وبة 

 تليية متنوييية عنييد   جييو  اييثثار ذي (51) البوييات يظهيير ميين جييد ل دتييائج احلاييل اتدحييدار     

  0.310م (β)ىذ  لغيت قامية متاميل  اتيا  تووي أخبقاات ال %  للتر يج التوويقي في1موتوى م

مما ييدل   2.82الجد لاة البالغة م (T)   هي أكبر من قامة 3.62المحوو ة م (T) قد  لغت قامة 

على متنوية دموذج اتدحدار الخاص  هيذت الفرضياة,  قيد  ليغ متاميل التحدييد للتير يج التويويقي 

التيي اةيرأ عليى أخبقايات  %  من التغارات11   يتني ذلك أ  التر يج التوويقي يفور م0.11م

فاتييو  لتييداخل عوامييل أخييرى غايير  اخليية فييي النمييوذج  89%)المتبقايية م التوييوي  أمييا النوييبة

 ايدعم هيذت النتاجية صيحة فرضياة الوجيو   ت ايدعم صيحة فرضياة التيدم للفرضياة  .اتحصائي

  .تالفرعاة م

ىذ  ويا تة.ال الرئاوية الفرضياة اختايار ييتم الويا قة الفرعاية الفرضياات صيحة مين التثكد   تد     

 تلية متنويية عنيد مويتوى   جيو  ايثثار ذي (51) البويات دتائج احلال اتدحيدارر من جد ل ظه  ي  

  0.532م (β)ىذ  لغت قامة متاميل  اتيا  أخبقاات التووي  التوويقاة في %  لمتغار المقدرات1م

مما ييدل   2.82الجد لاة البالغة م (T)   هي أكبر من قامة 5.45المحوو ة م (T) قد  لغت قامة 

على متنوية دميوذج اتدحيدار الخياص  هيذت الفرضياة,  قيد  ليغ متاميل التحدييد لمتغاير المقيدرات 

 %  ميين التغاييرات21.7 يتنييي ذلييك أ  متغايير المقييدرات التوييويقاة يفويير م , 0.217التوييويقاة م

ى غار فاتو  لتداخل عوامل أخر 78.3%)التي اةرأ على أخبقاات التووي  أما النوبة المتبقاة م

 ادعم هذت النتاجة صحة فرضاة الوجو   ت ايدعم صيحة فرضياة  . اخلة في النموذج اتحصائي
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علييى أخبقاييات  اإ يجا اييى اإ  متنييى أ  للمقييدرات التوييويقاة أثيير اة الرئاويية الوييا تة,التييدم للفرضيي

 التووي . 

 51 الجدول

R)و البسيط النحدار  نتائج تحليل
2
 للفرضية الرئيسة السا نة (T)و  يمة  (

 
R  يم T مناعلة النحدار  ناعالأ

2
  يمة 

 الفرضية الرئيسة السا نة

عارة   وات التوزبعإ  Y=2.179+0.331 Z1 4.27 0.146 

 Y=2.211+0.327 Z2 4.18 0.141 خدمات ما  ند البيع

 Y=2.185+0.31 Z3 3.62 0.11 التروبج التسوبقي

 Y=1.467+0.532 Z 5.45 0.217 المقدرات التسوبقية

 الإلكترونية الحاسبة مخرجات على بالاعتماد الباحثة اعداد من المصدر:

 

 

 

 الثام ةالفرضية الرئيسة  (3

 (H0) فرضاة التدم 

 (أخة يات التسوبم التسوبقية في )ل بوجد تأ ير لو عللة من وبة لقاقدة البيانات          

 (H1)الفرضاة البديلة مفرضاة الوجو   

 (أخة يات التسوبم التسوبقية في بوجد تأ ير لو عللة من وبة لقاقدة البيانات)          

  اتفرع من هذت الفرضاة ثبث فرضاات فرعاة:     

 (H0) فرضاة التدم - أ

 .أخة يات التسوبم بة ل ظام المنلومات التسوبقية فيبوجد تأ ير لو عللة من ول 

 (H1)الفرضاة البديلة مفرضاة الوجو   أما 

 .أخة يات التسوبم بة ل ظام المنلومات التسوبقية فيبوجد تأ ير لو عللة من و

 تليية متنوييية عنييد   جييو  اييثثار ذي (52) البوييات يظهيير ميين جييد ل دتييائج احلاييل اتدحييدار     

 (β)ىذ  لغيت قامية متاميل  اتيا  وي أخبقايات التوي التويويقاة فيي%  لنظام المتلومات 1موتوى م

الجد لايية البالغيية  (T)   هييي أكبيير ميين قاميية 4.38المحوييو ة م (T) قييد  لغييت قاميية   0.336م

مما يدل عليى متنويية دميوذج اتدحيدار الخياص  هيذت الفرضياة,  قيد  ليغ متاميل التحدييد   2.82م

%  مين 15.2المتلوميات التويويقاة يفوير م   دظيام متنى أ  0.152لنظام المتلومات التوويقاة م

فاتيو  لتيداخل عواميل  84.8%)أما النويبة المتبقاية م التغارات التي اةرأ على اخبقاات التووي 

 ايدعم هيذت النتاجية صيحة فرضياة الوجيو   ت ايدعم  .أخرى غار  اخلة فيي النميوذج اتحصيائي

  .أم صحة فرضاة التدم للفرضاة الفرعاة
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 (H0) التدمفرضاة   - ب

 .أخة يات التسوبم  ات الز ون فيعارة قةمن وبة لإ ل بوجد تأ ير لو عللة

 (H1)الفرضاة البديلة مفرضاة الوجو   أما 

 أخة يات التسوبم.  ات الز ون فيعارة قةمن وبة لإ بوجد تأ ير لو عللة

 تليية متنوييية عنييد   جييو  اييثثار ذي (52) البوييات يظهيير ميين جييد ل دتييائج احلاييل اتدحييدار      

 (β)ىذ  لغييت قاميية متامييل  اتييا  أخبقاييات التوييوي  قييات الز ييو  فييي ارة عبلإ%  1موييتوى م

الجد لايية البالغيية  (T)   هييي أكبيير ميين قاميية 6.47المحوييو ة م (T) قييد  لغييت قاميية   0.488م

مما يدل عليى متنويية دميوذج اتدحيدار الخياص  هيذت الفرضياة,  قيد  ليغ متاميل التحدييد   2.82م

%  ميين 28.1 ارة عبقييات الز ييو  افويير مى   يتنييي ذلييك أ  0.281 ارة عبقييات الز ييو  ملإ

فاتيو  لتيداخل عواميل  71.9%)التي اةرأ على أخبقاات التووي  أما النويبة المتبقاية م التغارات

 ايدعم هيذت النتاجية صيحة فرضياة الوجيو   ت ايدعم  .فيي النميوذج اتحصيائي أخرى غار  اخلة

  .بصحة فرضاة التدم للفرضاة الفرعاة م

 (H0) فرضاة التدم - ت

 .أخة يات التسوبم من وبة لةستخبارات التسوبقية فيل بوجد تأ ير لو عللة 

 (H1)الفرضاة البديلة مفرضاة الوجو   أما 

 أخة يات التسوبم. من وبة لةستخبارات التسوبقية فيبوجد تأ ير لو عللة 

 تليية متنوييية عنييد   جييو  اييثثار ذي (52) البوييات ظهيير ميين جييد ل دتييائج احلاييل اتدحييداري       

 (β)ىذ  لغييت قاميية متامييل  اتييا  أخبقاييات التوييوي  التوييويقاة فييي %  لبسييتخبارات1موييتوى م

الجد لايية البالغيية  (T)   هييي أكبيير ميين قاميية 3.01المحوييو ة م (T) قييد  لغييت قاميية   0.256م

مما يدل عليى متنويية دميوذج اتدحيدار الخياص  هيذت الفرضياة,  قيد  ليغ متاميل التحدييد   2.82م

%  ميين 7.8فويير ماتسييتخبارات التوييويقاة ا   يتنييي ذلييك أ  0.078لبسييتخبارات التوييويقاة م

فاتيو  لتيداخل عواميل  92.2%)أما النويبة المتبقاية م التي اةرأ على أخبقاات التووي  التغارات

 ايدعم هيذت النتاجية صيحة فرضياة الوجيو   ت ايدعم  .أخرى غار  اخلة فيي النميوذج اتحصيائي

  .تصحة فرضاة التدم للفرضاة الفرعاة م

ىذ  ثامنية.ال الرئاوية الفرضياة اختايار ييتم الويا قة الفرعاية الفرضياات صيحة مين التثكيد   تيد     

 تلية متنويية عنيد مويتوى   جيو  ايثثار ذي (52) البويات ر من جد ل دتائج احلال اتدحيدارظه  ي  

 (β)ىذ  لغييت قاميية متامييل  اتييا  أخبقاييات التوييوي  التوييويقاة فييي %  لمتغايير قاعييدة الباادييات1م

الجد لايية البالغيية  (T)   هييي أكبيير ميين قاميية 6.36المحوييو ة م (T) قييد  لغييت قاميية   ,0.618م

مما يدل عليى متنويية دميوذج اتدحيدار الخياص  هيذت الفرضياة,  قيد  ليغ متاميل التحدييد   2.82م

   يتنيي ذليك أ  متغاير قاعيدة البااديات التويويقاة يفوير 0.275لمتغار قاعدة البااديات التويويقاة م

فاتيو   72.5%)التي اةرأ على أخبقاات التووي  أميا النويبة المتبقاية م %  من التغارات27.5م

 اييدعم هييذت النتاجيية صييحة فرضيياة  .ل عوامييل أخييرى غايير  اخليية فييي النمييوذج اتحصييائيلتييداخ

أ  لقاعييدة الباادييات  متنييى تييدم للفرضيياة الرئاويية الثامنيية. الوجييو   ت اييدعم صييحة فرضيياة ال

 ر ىيجا ي على أخبقاات التووي . التوويقاة أث
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 52 الجدول

R)و  البسيط النحدار نتائج تحليل
2
 للفرضية الرئيسة الثام ة (T)و  يمة  (

الفرضية الرئيسة 

 الثام ة
R  يم T مناعلة النحدار  ناعالأ

2
  يمة 

 

 Y=2.166+0.336 W1 4.38 0.152 نظام المنلومات التسوبقية

عارة قة ات الز ونإ  Y=1.74+0.488 W2 6.47 0.281 

 Y=2.371+0.256 W3 3.01 0.078 الستخبارات التسوبقية

البيانات التسوبقية  اقدة  Y=1.194+0.618 W 6.36 0.275 

 الإلكترونية الحاسبة مخرجات على بالاعتماد الباحثة اعداد من المصدر:

 

 الفرضية الرئيسة التاسنة (4

 (H0) فرضاة التدم

أخة يدات التسدوبم مد   فديلتسوبم ما  ند الحدا دة لو عللة من وبة مباشر  بوجد تأ ير غير ل)

 التسوبقية و اقدة البيانات التسوبقية( خةل المقدرات

 (H1)الفرضاة البديلة مفرضاة الوجو   

أخة يدات التسدوبم مد   فديلتسدوبم مدا  ندد الحدا دة لو عللدة من وبدة مباشدر  بوجد تأ ير غير)

 التسوبقية و اقدة البيانات التسوبقية( خةل المقدرات

                                     ييييييار   عريقيييييية  اسييييييتخدام التوييييييويقاةالمقييييييدرات ر الييييييد ر الوسييييييات لمتغايييييير ب ييييييخت  ي        

(Baron&Kenny,1986:1176) غايير   المباشييرة تختبييار ااثييار  هييي ميين الةييرئ الشييائتة

ة,  يوييمى هييذا  سيياة اتالمباشييرة للمتغاييرات الموييتقلة علييى المتغاييرات المتتمييدة  وجييو  متغايير

 :اااي (20)و. الشكل حسات  واتختبار  اختبار النموذج ال

 
 

 

 

 

 

 

 20شكل ال

 نمولج المتغير الوسيط 

Source: Baron R, Kenny D., "The moderator-mediator variable distinction in 

social psychological research: conceptual, strategic, and statistical 

considerations" ,.J. Personal. Soc. Psychol. Vol.51,No.6, 1986,p:1176    

   

 

 المتغير المستقل

X 

 المتغير المعتمد

Y 

 المتغيرات الوسيطة

Z,W 
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غايير المباشييرة  جييل مترفيية التييثثاراتأ  ميين AMOSميين البردييامج الإحصييائي م لقييد أسييتفاد      

المقيدرات التويويقاة معلى أخبقاات التووي  مين خيبل المتغايرات الوسياةة  وتقلةللمتغارات الم

ا  مجموعة من الشر ع البزمة للتثكد من  هناك أر ع خةوات لتحق ,  قاعدة الباادات التوويقاة

 اي:شرة  وجو  المتغار الوسات هي كااثارات غار المبا جو  التث

 أخبقاات  (X)قامة متامل  اتا المتاارية لمتا لة اتدحدار  ان اووي  ما  تد الحداثة  متنوية -1

 .(Y)التووي  
 

المقدرات   (X)اووي  ما  تد الحداثة قامة متامل  اتا المتاارية لمتا لة اتدحدار  ان  متنوية -2

 .(W) اةالتوويق قاعدة الباادات  (Z)التوويقاة 
 

قاميية متامييل  اتييا المتاارييية لمتا ليية اتدحييدار  ييان المتغاييرات الوسيياةة المقييدرات  متنوييية -3

 وجيو   (Y)من جهة   ان أخبقاات التووي   (W) قاعدة الباادات التوويقاة  (Z)التوويقاة 

  .Xالمتغار الموتقل ماووي  ما  تد الحداثة 
 

 أخبقاات  (X)قامة متامل  اتا المتاارية لمتا لة اتدحدار  ان اووي  ما  تد الحداثة  متنوية -4

    مقاعيييدة البااديييات Zة  وجيييو  المتغايييرات الوسييياةة مالمقيييدرات التويييويقا (Y)التويييوي  

  .Wالتوويقاة 
 

 ولاختبار الشرط الأ (1

 ,التشظاةم تا ت ل للتبقة  ان المتغار الموتقل  ث   دتائج اختبار الشرع الأ53الجد ل مظهر ي       

 مأخبقاات التووي  . المتغار المتتمد   ل الزمني,  التتد ية,  التداخ فرع الواقتاة ,الب امايز 

 

 53الجدول 

 ول م  اختبار المتغير الوسيطالشرط الأ

 الولى الخطوة

Sig. R منامل  يتا المتغيرات المستقلة
2 

F 

 X1 0.215 0.012 0.393 13.33التشظية 

   X2 0.148 0.087الة تمابز 

   X3 0.03 0.748 فرط الوا نية 

   X4 0.009 0.932ل الزم ي التداخ

   X5 0.318 0.001التندعبة 

 الإلكترونية قلى نتائج الحاسبة اا اقتماع ةإقداع الباحثم   المصدر :

 

أ  المتغايرات  وذج اتدحيدار المتتلي   يالخةوة الأ ليى  متنويية دمي  53ميبحظ من الجد ل      

خيرى هيذا ات الأ   انميا ليم احقي  المتغاير0.05 ل  متنويية مالأ قد حققت الشرع  ل  الخامسالأ

  3.65   هيي أكبير مين قامتهيا الجد لاية البالغية م13.33المحويو ة م (F) قد  لغت قامية  الشرع

  ل.ج اتدحدار  يتحق   ذلك الشرع الأمما ي كد متنوية دموذ



 اختبار الفرضيات – الدراسة متغيرات نتائج وتفسير تحليل ...............المبحث الثالث ......... –الفصل الثالث 

 

 
188 

 اختبار الشرط الثاني (2

 تييا ت ي للتبقيية  ييان المتغايير الموييتقل  ث  دتييائج اختبييار الشييرع الثيياد54يظهيير الجييد ل م - أ

 المتغايير الوسييات   ل الزمنييي,  التتد يييةالتييداخ  , فييرع الواقتايية ,الييب امييايز  ,التشييظاةم

  مالمقدرات التوويقاة . ل الأ
 

 54الجدول 

 الشرط الثاني م  اختبار المتغير الوسيط

 

 

 

 الخطوة الثانية

Sig. R منامل  يتا المتغيرات المستقلة
2 

F 

 X1 0.191 0.005 0.494 20.32 التشظية

   X2 0.079 0.25الة تمابز 

   X3 0.254 0.001   الوا نية فرط

   X4 0.213 0.009ل الزم ي التداخ

   X5 0.031 0.677التندعبة 

 الإلكترونية قلى نتائج الحاسبة اا اقتماع ةإقداع الباحثم   :المصدر

 

أ  المتغايرات  لثاداية  متنويية دميوذج اتدحيدار المتتلي   يالخةوة ا  54ميبحظ مين الجيد ل      

المحويو ة  (F) قيد  لغيت قامية   0.01 الثالث  الرا يع قيد حققيت الشيرع الثيادي  متنويية م ل الأ

  مما ي كيد متنويية دميوذج اتدحيدار ككيل 3.65   هي أكبر من قامتها الجد لاة البالغة م20.32م

  ل.للمتغار الوسات الأ  يتحق   ذلك الشرع الثادي

 تييا ت للتبقيية  ييان المتغايير الموييتقل  ثي   دتييائج اختبييار الشييرع الثيياد55ظهيير الجييد ل مي   - ب

  المتغايير الوسييات  ل الزمنييي,  التتد ييية,  التييداخ فييرع الواقتايية ,الييب امييايز  ,التشييظاةم

  مقاعدة الباادات التوويقاة . الثادي

 

 55جدول ال

 الشرط الثاني م  اختبار المتغير الوسيط

 الخطوة الثانية

Sig. R منامل  يتا المتغيرات المستقلة
2 

F 

 X1 0.19 0.002 0.557 25.9 التشظية

   X2 0.083 0.185الة تمابز 

   X3 0.283 0.000   فرط الوا نية

   X4 0.152 0.039ل الزم ي التداخ

   X5 0.024 0.721التندعبة 

 الإلكترونية قلى نتائج الحاسبة اا اقتماع ةإقداع الباحثم   :المصدر

 

 

أ  المتغايرات  الخةوة الثاداية  متنويية دميوذج اتدحيدار المتتلي   ي  55ميبحظ مين الجيد ل      

المحويو ة  (F) قيد  لغيت قامية   0.05 ل  الثالث  الرا يع قيد حققيت الشيرع الثيادي  متنويية مالأ

  مميا ي كيد متنويية دميوذج اتدحيدار ككيل 3.65   هي أكبر من قامتهيا الجد لاية البالغية م25.9م

 للمتغار الوسات الثادي. يتحق   ذلك الشرع الثادي 
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 اختبار الشرط الثالث (3

  دتييائج اختبييار الخةييوة الثالثيية المتتلقيية  متنوييية التبقيية  ييان المتغايير 56ظهيير الجييد ل مي   - أ

  ل مالمقدرات التوويقاة   المتغار المتتمد  وجو  المتغارات الموتقلة.الأ الوسات

 56جدول ال

 الشرط الثالث م  اختبار المتغير الوسيط

 الإلكترونية قلى نتائج الحاسبة اُ اقتماع ةإقداع الباحثم   المصدر :

أ  المتغايير  متنوييية دمييوذج اتدحييدار المتتليي   ييالخةوة الثالثيية    56ميبحييظ ميين الجييد ل      

فقيد  لغيت قامية  اتيا   0.05قد حق  الشيرع الثاليث  متنويية م مالمقدرات التوويقاة   لالأ الوسات

ثيير الموجيي. للمقييدرات التوييويقاة علييى أخبقاييات التوييوي   وجييو  ىلييى الأ   هييو يشييار 0.258م

   هي أكبر مين قامتهيا الجد لاية البالغية 12.25المحوو ة م (F)المتغارات الموتقلة.   لغت قامة 

   مما ي كد متنوية دموذج اتدحدار ككل  يتحق   ذلك الشرع الثالث.3.95م

  دتييائج اختبييار الخةييوة الثالثيية المتتلقيية  متنوييية التبقيية  ييان المتغايير 57ظهيير الجييد ل مي   - ب

    المتغار المتتمد  وجو  المتغارات الموتقلة.قاعدة الباادات التوويقاةم الثاديالوسات 

 57جدول ال

 الشرط الثالث م  اختبار المتغير الوسيط

 

 

 

 ةالخطوة الثالث

Sig. R منامل  يتا المتغيرات المستقلة
2 

F 

 X1 0.146 0.089 0.435 13.07 التشظية

   X2 0.118 0.162الة تمابز 

   X3 -0.132 0.179 فرط الوا نية 

   X4 -0.046 0.642ل الزم ي التداخ

   X5 0.310 0.001التندعبة 

   W 0.361 0.000 اقدة البيانات التسوبقية 

 الإلكترونية قلى نتائج الحاسبة اا اقتماع ةإقداع الباحثم   المصدر :

المتغار الوسات      الخةوة الثالثة  ىمتنوية دموذج اتدحدار المتتل    57ميبحظ من الجد ل      

فقييد  لغييت قاميية  اتييا   0.01قييد حقيي  الشييرع الثالييث  متنوييية مقاعييدة الباادييات التوييويقاة الثييادي 

ثر الموج. لقاعدة الباادات التوويقاة على أخبقايات التويوي   وجيو     هو يشار ىلى الأ0.361م

   هي أكبر مين قامتهيا الجد لاية البالغية 13.07المحوو ة م (F)المتغارات الموتقلة.   لغت قامة 

   مما ي كد متنوية دموذج اتدحدار ككل  يتحق   ذلك الشرع الثالث.3.95م

 

 

 

 ةالخطوة الثالث

Sig. R منامل  يتا المتغيرات المستقلة
2 

F 

 X1 0.166 0.056 0.419 12.25 التشظية

   X2 0.127 0.135الة تمابز 

   X3 -0.096 0.324 فرط الوا نية 

   X4 -0.047 0.648ل الزم ي التداخ

   X5 0.326 0.000التندعبة 

   Z 0.258 0.035المقدرات التسوبقية 
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 اختبار الشرط الرا ع (4

 ,التشيظاةماتدحيداري للتبقيات  يان المتغايرات تبار الشرع الرا ع مقاردة المويار يتامن اخ     

 وجو  المتغارات الوسياةة مالمقيدرات   ل الزمني,  التتد ية,  التداخ فرع الواقتاة ,الب امايز 

للتبقيية المباشييرة  ييان المتغاييرات  التوييويقاة  قاعييدة الباادييات التوييويقاة  مييع الموييار اتدحييداري

الموتقلة  المتغار المتتمد مأخبقاات التووي  . فتندما انخفض قامة الباتا للمويارات فيي الخةيوة 

لى احق  الشرع الرا ع  متنيى  جيو  اوسيت يشار ذلك ى  لىالخةوة الأالرا تة عن الموارات في 

 ة للموارات.    اتهتمام  موتوى المتنويمن جزئي للمتغار الوسات 

لمترفية ميدى اوسيت  تد منهيا عليى حيدةر كل    وست المتغارات الوساةة سا خت ب  للتحق  من ا       

  تا   ان المتغارات الموتقلة  المتغار المتتمد  كاااي:الأكل  احد من هذت 

  التسوبقية عارة   وات التوزبعإاختبار توسط  - أ

للتبقية  يان اويوي  ميا  تيد  (Z1) التويويقاة التوزييع ارة قنيوات ى  تد من أجل اختبار اوست      

ميع المويارات اتدحداريية  (58)الحداثة  أخبقاات التووي  دقار  الموارات اتدحدارية للجيد ل 

 اي:دتائج هذت الموارات في الجد ل اا ل  اظهر الأفي الشرع  (53)للجد ل 

 58الجدول 

 التسوبقية عارة   وات التوزبعإ نُد التحقم م  توسط 

 الخطوة الرا نة

Sig. R منامل  يتا المتغيرات المستقلة
2 

F 

 X1 0.065 0.557 0.417 12.13 التشظية

   X2 0.184 0.035الة تمابز 

   X3 -0.068 0.472 فرط الوا نية 

   X4 -0.051 0.622ل الزم ي التداخ

   X5 0.38 0.000التندعبة 

   Z1 0.201 0.045عارة   وات التوزبع إ

 الإلكترونية قلى نتائج الحاسبة اا اقتماع ةإقداع الباحثم   :المصدر

احقي  الشيرع الثاليث الخياص  متنويية المويار اتدحيداري للمتغاير  (58)ي ظه ر مين الجيد ل       

لى التحق  من   ذلك يمكن اتدتقال ى  0.05   متنوية أقل من م0.201الوسات ىذ  لغت قامة  اتا م

 :اااي (58) يظهر من الجد ل  التوويقاة  ارة قنوات التوزيعى  تد الشرع الرا ع  خصوص 

اير التبقية  يان المتغاير المويتقل مالتشيظاة   المتغ التوويقاة  ارة قنوات التوزيعتد ىيتوست     (1

الباتيا فيي  أقيل مين قامية  0.065   اتيا فيي الخةيوة الرا تية مالمتتمد مأخبقاات التويوي   لأ

  .0.215 لى مالخةوة الأ
 

التبقيية  ييان المتغايير الموييتقل مالييب امييايز   التوييويقاة  ارة قنييوات التوزيييعتييد ىت يتوسييت     (2

مين قامية    أكبير0.184   اتا فيي الخةيوة الرا تية مار المتتمد مأخبقاات التووي   لأ المتغ

  .0.148 لى مالباتا في الخةوة الأ



 اختبار الفرضيات – الدراسة متغيرات نتائج وتفسير تحليل ...............المبحث الثالث ......... –الفصل الثالث 

 

 
191 

التبقيية  ييان المتغايير الموييتقل مفييرع الواقتايية   التوييويقاة قنييوات التوزيييع ارة تييد ىيتوسييت     (3

مين قامية  أقيل  0.068-   اتيا فيي الخةيوة الرا تية مار المتتمد مأخبقاات التووي   لأ المتغ

  .0.030 لى مالباتا في الخةوة الأ
 

ل الزمنييي  لتييداخبقيية  ييان المتغايير الموييتقل ماالت التوييويقاة  ارة قنييوات التوزيييعتييد ىيتوسييت     (4

أقيل مين قامية  0.051-)   اتيا فيي الخةيوة الرا تية مار المتتمد مأخبقاات التووي   لأ المتغ

  .0.009 لى مالباتا في الخةوة الأ
 

ار التبقة  ان المتغار الموتقل مالتتد ية   المتغ التوويقاة  ارة قنوات التوزيعتد ىت يتوست     (5

كبير مين قامية الباتيا فيي   أ0.38 اتيا فيي الخةيوة الرا تية م  المتتمد مأخبقايات التويوي   لأ

  .0.318 لى مالخةوة الأ

  ارة قنيوات التوزييعتيد ىأي يتوسيت     % 60 ليى  نويبة ماية الأ متنى احقي  الفرضياة الفرع     

 لتبقة  ان اووي  ما  تد الحداثة  أخبقاات التووي .ا التوويقاة

 ند خدمات ما  ند البيع اختبار توسط  ُ  - ب

لتبقة  ان اووي  ميا  تيد الحداثية  أخبقايات الباع اتد خدمات ما  تد من أجل اختبار اوست         

فيي  (53)ميع المويارات اتدحداريية للجيد ل  (59)التووي  دقار  الموارات اتدحدارية للجيد ل 

 اي:دتائج هذت الموارات في الجد ل اا ل  اظهر الشرع الأ

 

 59جدول ال

 ند خدمات ما  ند البيعالتحقم م  توسط  ُ 

 الخطوة الرا نة

Sig. R منامل  يتا المتغيرات المستقلة
2 

F 

 X1 0.255 0.005 0.423 12.46 التشظية

   X2 0.019 0.855الة تمابز 

   X3 -0.036 0.691 فرط الوا نية 

   X4 -0.064 0.537ل الزم ي التداخ

   X5 0.359 0.000التندعبة 

   Z2 0.210 0.023خدمات ما  ند البيع 

 الإلكترونية قلى نتائج الحاسبة اا اقتماع ةإقداع الباحثم   :المصدر

 

احقيي  الشييرع الثالييث الخيياص  متنوييية الموييار اتدحييداري للمتغايير  (59)ظهيير ميين الجييد ل ي       

لى التحق  من   ذلك يمكن اتدتقال ى  0.05   متنوية أقل من م0.210الوسات ىذ  لغت قامة  اتا م

 :اااي (59) يظهر من الجد ل  تد خدمات ما  تد الباعالشرع الرا ع  خصوص    
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اير المتتميد تد خدمات ما  تد الباع التبقية  يان المتغاير المويتقل مالتشيظاة   المتغت يتوست     (1

قامية الباتيا فيي الخةيوة  مين   أكبير0.255   اتا في الخةوة الرا تية ممأخبقاات التووي   لأ

  .0.215 لى مالأ
 

اير المتتميد تد خدمات ما  تد البايع التبقية  يان المتغاير المويتقل ماليب اميايز   المتغيتوست     (2

أقيل مين قامية الباتيا فيي الخةيوة   0.019   اتيا فيي الخةيوة الرا تية ممأخبقاات التووي   لأ

  .0.148 لى مالأ
 

ار المتتميد الباع التبقة  ان المتغار الموتقل مفرع الواقتاة   المتغتد خدمات ما  تد يتوست     (3

مين قامية الباتيا فيي الخةيوة    أقيل0.036-   اتا في الخةوة الرا تية ممأخبقاات التووي   لأ

  .0.030 لى مالأ
 

ايير ل الزمنييي   المتغبقيية  ييان المتغايير الموييتقل مالتييداختييد خييدمات مييا  تييد الباييع التيتوسييت     (4

أقيل مين قامية الباتيا فيي  0.064-)   اتا فيي الخةيوة الرا تية ممد مأخبقاات التووي   لأالمتت

  .0.009 لى مالخةوة الأ
 

اير المتتميد تد خدمات ما  تد الباع التبقية  يان المتغاير المويتقل مالتتد يية   المتغت يتوست     (5

قامية الباتيا فيي الخةيوة كبير مين   أ0.359   اتا في الخةوة الرا تية ممأخبقاات التووي   لأ

  .0.318 لى مالأ

تييد خييدمات مييا  تييد الباييع أي يتوسييت     % 60 متنييى احقيي  الفرضيياة الفرعايية الثادايية  نوييبة م     

 للتبقة  ان اووي  ما  تد الحداثة  أخبقاات التووي . جزئااإ 

 اختبار توسط التروبج التسوبقي  - ت

التر يج التويويقي للتبقية  يان اويوي  ميا  تيد الحداثية  أخبقايات    تدمن أجل اختبار اوست      

  فيي 53  ميع المويارات اتدحداريية للجيد ل م60التووي  دقار  الموارات اتدحدارية للجيد ل م

 اي:دتائج هذت الموارات في الجد ل اا ل  اظهر الشرع الأ

 60جدول ال

 التروبج التسوبقي  نُدالتحقم م  توسط 

 الرا نة الخطوة   

Sig. R منامل  يتا المتغيرات المستقلة
2 

F 

 X1 0.221 0.01 0.396 11.16 التشظية

   X2 0.164 0.066الة تمابز 

   X3 -0.075 0.502 فرط الوا نية 

   X4 0.008 0.933ل الزم ي التداخ

   X5 0.285 0.006التندعبة 

   Z3 0.082 0.457التروبج التسوبقي 

 الإلكترونية قلى نتائج الحاسبة اا اقتماع ةإقداع الباحثم   :المصدر
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عدم احق  الشرع الثالث الخاص  متنوية الموار اتدحداري للمتغاير   60مظهر من الجد ل ي       

   ييذلك ت حاجيية  .0.457   متنوييية م0.082الوسييات مالتيير يج التوييويقي  ىذ  لغييت قاميية  اتييا م

تييد التيير يج التوييويقي ت يتوسييت التبقيية  ييان الرا ييع  متنييى أ     كييد ميين الشييرع لبدتقييال الييى التث

المتغار الموتقل ماووي  ما  تد الحداثة   المتغار المتتمد مأخبقاات التووي    متنى عيدم احقي  

 الفرضاة الفرعاة الثالثة.

 اختبار توسط نظام المنلومات التسوبقية  - ث

لتبقيية  ييان اوييوي  مييا  تييد الحداثيية التوييويقاة ادظييام المتلومييات    تييداوسييت  ميين أجييل اختبييار     

  مع المويارات اتدحداريية للجيد ل 61 أخبقاات التووي  دقار  الموارات اتدحدارية للجد ل م

 اي:دتائج هذت الموارات في الجد ل اا ل  اظهر في الشرع الأ  53م

 61الجدول 

 نظام المنلومات التسوبقية  نُدالتحقم م  توسط 

 ةالرا ن الخطوة

Sig. R منامل  يتا المتغيرات المستقلة
2 

F 

 X1 0.081 0.470 0.412 11.91 التشظية

   X2 0.174 0.045الة تمابز 

   X3 -0.063 0.505 فرط الوا نية 

   X4 -0.039 0.703ل الزم ي التداخ

   X5 0.368 0.000التندعبة 

   W1 0.280 0.022نظام المنلومات التسوبقية 

 الإلكترونية قلى نتائج الحاسبة اا اقتماع ةإقداع الباحثم   :المصدر

احقيي  الشييرع الثالييث الخيياص  متنوييية الموييار اتدحييداري للمتغايير   61م ظه يير ميين الجييد لي       

  يذلك   0.05   متنوية أقل مين م0.280الوسات مدظام المتلومات التوويقاة  ىذ  لغت قامة  اتا م

 يظهر مين  دظام المتلومات التوويقاة   تد خصوص  التحق  من الشرع الرا على يمكن اتدتقال ى

 :اااي  61مالجد ل 

ايير دظييام المتلومييات التوييويقاة التبقيية  ييان المتغايير الموييتقل مالتشييظاة   المتغ   تييديتوسييت  (1

أقيل مين قامية الباتيا فيي   0.081   اتيا فيي الخةيوة الرا تية مالمتتمد مأخبقاات التويوي   لأ

  .0.215 لى مالخةوة الأ
 

اير دظام المتلومات التوويقاة التبقية  يان المتغاير المويتقل ماليب اميايز   المتغ   تدت يتوست  (2

مين قامية الباتيا فيي    أكبير0.174   اتا في الخةيوة الرا تية مالمتتمد مأخبقاات التووي   لأ

  .0.148 لى مالخةوة الأ
 

التوويقاة التبقة  ان المتغاير المويتقل مفيرع الواقتاية   المتغاير دظام المتلومات    تديتوست  (3

مين قامية الباتيا فيي    أقيل0.063-   اتا فيي الخةيوة الرا تية مقاات التووي   لأالمتتمد مأخب

  .0.030 لى مالخةوة الأ
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ار  المتغل الزمني  بقة  ان المتغار الموتقل مالتداخدظام المتلومات التوويقاة الت   تديتوست  (4

أقيل مين قامية الباتيا فيي   0.039-   اتا فيي الخةيوة الرا تية مالمتتمد مأخبقاات التووي   لأ

  .0.009 لى مالخةوة الأ
 

ايير دظييام المتلوميات التوييويقاة التبقية  ييان المتغاير الموييتقل مالتتد يية   المتغ   تيدت يتوسيت  (5

كبير مين قامية الباتيا فيي   أ0.368تية م   اتا في الخةيوة الرا المتتمد مأخبقاات التووي   لأ

  .0.318 لى مالخةوة الأ

دظييام المتلومييات    تييدأي يتوسييت  % 60 متنييى احقيي  الفرضيياة الفرعايية الرا تيية  نوييبة م     

 لتبقة  ان اووي  ما  تد الحداثة  أخبقاات التووي .ا التوويقاة جزئااإ 

 عارة قة ات الز ون إاختبار توسط  - ج

لتبقة  ان اووي  ما  تد الحداثة  أخبقاات  ارة عبقات الز و  اى   تدمن أجل اختبار اوست      

  فيي 53  ميع المويارات اتدحداريية للجيد ل م62التووي  دقار  الموارات اتدحدارية للجيد ل م

 اي:د ل اا ل  اظهر دتائج هذت الموارات في الجالشرع الأ

 62الجدول 

 عارة قة ات الز ونإ  نُدالتحقم م  توسط 

 ةالخطوة الرا ن

 Sig. R2 F منامل  يتا المتغيرات المستقلة

 X1 0.265 0.001 0.491 16.36 التشظية

   X2 -0.125 0.215الة تمابز 

   X3 -0.037 0.664 فرط الوا نية 

   X4 -0.121 0.214ل الزم ي التداخ

   X5 0.334 0.000التندعبة 

   W2 0.442 0.000عارة قة ات الز ون إ

 الإلكترونية قلى نتائج الحاسبة اا اقتماع ةإقداع الباحثم   :المصدر

هيير ميين الجييد لي        احقيي  الشييرع الثالييث الخيياص  متنوييية الموييار اتدحييداري للمتغايير   62م ظ 

  ذلك يمكن   0.01   متنوية أقل من م0.442 ارة عبقات الز و   ىذ  لغت قامة  اتا مىالوسات م

 يظهير مين الجيد ل   ارة عبقيات الز يو ى   تيدلى التحق  من الشرع الرا ع  خصيوص اتدتقال ى

 :اااي  62م

اير المتتميد    المتغالتشظاة ارة عبقات الز و  التبقة  ان المتغار الموتقل مى   تدت يتوست  (1

مين قامية الباتيا فيي الخةيوة  أكبير  0.265   اتا في الخةوة الرا تية ممأخبقاات التووي   لأ

  .0.215 لى مالأ
 

اير المتتميد  ارة عبقات الز و  التبقة  ان المتغار المويتقل ماليب اميايز   المتغى   تديتوست  (2

  أقيل مين قامية الباتيا فيي الخةيوة 0.125-   اتا في الخةوة الرا تية ممأخبقاات التووي   لأ

 . 0.148م لى الأ



 اختبار الفرضيات – الدراسة متغيرات نتائج وتفسير تحليل ...............المبحث الثالث ......... –الفصل الثالث 

 

 
195 

ايير عبقييات الز ييو  التبقيية  ييان المتغايير الموييتقل مفييرع الواقتايية   المتغ ارة ى   تييديتوسييت   (3

مين قامية الباتيا فيي  أقيل  0.037-   اتا فيي الخةيوة الرا تية مالمتتمد مأخبقاات التووي   لأ

  .0.030 لى مالخةوة الأ
 

 المتغاير ل الزمنيي  بقية  يان المتغاير المويتقل مالتيداخ ارة عبقيات الز يو  التى   تيديتوست  (4

أقيل مين قامية الباتيا فيي  0.121-)   اتا فيي الخةيوة الرا تية مأخبقاات التووي   لأالمتتمد م

  .0.009 لى مالخةوة الأ
 

اير المتتميد  ارة عبقات الز و  التبقة  ان المتغار الموتقل مالتتد يية   المتغى   تدت يتوست  (5

ا فيي الخةيوة   أكبير مين قامية الباتي0.334   اتا في الخةوة الرا تية ممأخبقاات التووي   لأ

  .0.318 لى مالأ

 ارة عبقيات الز يو  ى   تيدأي يتوست  % 60 متنى احق  الفرضاة الفرعاة الخاموة  نوبة م     

 لتبقة  ان اووي  ما  تد الحداثة  أخبقاات التووي .ا جزئااإ 

 اختبار توسط الستخبارات التسوبقية  - ح

لتبقيية  ييان اوييوي  مييا  تييد الحداثيية ا اتسييتخبارات التوييويقاة   تييدميين أجييل اختبييار اوسييت      

  مع المويارات اتدحداريية للجيد ل 63 أخبقاات التووي  دقار  الموارات اتدحدارية للجد ل م

 اي:دتائج هذت الموارات في الجد ل اا ل  اظهر الشرع الأ  في 53م

 63الجدول 

 التسوبقيةالستخبارات   نُدالتحقم م  توسط 

 ةالخطوة الرا ن

 Sig. R2 F منامل  يتا المتغيرات المستقلة

 X1 0.217 0.012 0.394 11.39 التشظية

   X2 0.156 0.083الة تمابز 

   X3 -0.054 0.343 فرط الوا نية 

   X4 0.012 0.903ل الزم ي التداخ

   X5 0.304 0.003التندعبة 

   W3 0.037 0.728الستخبارات التسوبقية 

 الإلكترونية قلى نتائج الحاسبة اا اقتماع ةإقداع الباحثم   :المصدر

 

عدم احق  الشرع الثالث الخاص  متنوية الموار اتدحداري للمتغاير   63ميظهر من الجد ل      

  يذلك تحاجية  , 0.728   متنوية م0.037الوسات ماتستخبارات التوويقاة  ىذ  لغت قامة  اتا م

اتستخبارات التويويقاة ت يتوسيت التبقية  يان    تدكد من الشرع الرا ع  متنى أ  لبدتقال الى التث

المتغار الموتقل ماووي  ما  تد الحداثة   المتغار المتتمد مأخبقاات التووي    متنى عيدم احقي  

 الفرضاة الفرعاة الوا سة.
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 الفرضية الرئيسة الناشرة (5

متندع لكل م  تسوبم ما  ند الحدا ة والمقدرات التسوبقية و اقدة  ل توجد قة ة تأ ير)

 (في أخة يات التسوبم البيانات التسوبقية مناا 

 

 ميين خييبل  عريقيية اتدحييدار المتتييد  ةالباحثيي تفييي سييبال اختبييار الفرضيياة أعييبت اسييتخدم     

 متامبت اتدحدار:اي اا  64م يبان الجد ل   SPSS V.18استخدام البردامج الإحصائي م

 

 64الجدول 

 التحقم م  الفرضية الرئيسة الناشرة

 الإلكترونية قلى نتائج الحاسبة اا اقتماع ةإقداع الباحثم   :المصدر

 

 اويوي  ميا  تيد الحداثية  المقيدرات التويويقاةأ  قامة متاميل ادحيدار   64ميتبان من الجد ل      

, 0.898- ,0.427م كاديت عليى أخبقايات التويوي   تيد افاعلهميا متياإ  قاعدة البااديات التويويقاة 

متنويية قيام  اتيا جماتهيا كاديت أقيل أ   صحة متا لة اتدحيداريدعم  الذي  التراا.على  1.213)

 هيي  (21.9)التيي اقياس متنويية أدميوذج اتدحيدار  شيكل عيام   F لقد  لغيت قامية م  .%5م من

Rميل التفويار ما لقيد  لغيت قامية مت % ,1قامة متنوية عند مويتوى م
2

ا يتنيي أ  ميم (0.385)  

عليى  أاةر%  من التغارات التي 38.5متا يفور ما دوبته م ات الموتقلة  الوساةةافاعل المتغار

 %  فتتو  لمتغارات غار  اخلة في الأدموذج.61.5م أما النوبة الباقاة ,المتغار التا ع

 عند مقاردة النتائج المتحصل علاها من أدموذج اتدحدار المتتد  أعبت مع النتيائج المتحصيل      

عليى أخبقايات  المتغايرات المتتميدة  الوسياةةثر كل من أالذي يقاس  أدموذج اتدحدارعلاها من 

عليى التيوالي 50, 51, 52) لهيا كميا فيي الجيدا ل م دجد أ  متامل التفويار ةعلى حد التووي  كبإ 

يل  من متامل التفويار اليذي  قلأ جماتها   0.275 0.217, (0.337, لغ  ص  علايه مين افاعلهميا  ح 

 .الرئاوة التاشرةصحة الفرضاة على من النتائج أعبت  ةوتدل الباحثا  متاإ 

 

 

 

 

 

 

 

 أخة يات التسوبم

Sig. 
( المحسو ة لأنمولج F يمة )

 النحدار
R

2 

b a 

 0.427 تسوبم ما  ند الحدا ة
0.865 

0.04 
21.9 0.385 

 0.013 -0.898 المقدرات التسوبقية

   0.002  1.213  اقدة البيانات التسوبقية
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 المبحث الأول 
 الاستنتاجات 

    

 :توطئة

 طروحاات النررياة، اعتماداً على ما جاء في الاتمجموعة من الاستنتاجا لمبحثتناول هذا اي     

ات  ، وماا والميدانية حياث  ،مخطا  الد اساة رضراايات  المختلضاة إليا  مان لانل نتااخت التباا  ل  وص 

تعكس هذه الاستنتاجات أررز ما أفضت إليا  نتااخت الد اساة الميدانياة والتباا  فراايات الد اساة 

   -وعلى النحو الآتي:

 فاي الحداوياة الشاراات تساوي  ماا رعاد الحداواة ونجاا فلساضة  مضھاو  انتشاا  مان الارم  علاى (1

 والد اسة، البحث قيد اإطا  لتطوير ألنقيات التسوي  المضھو  يزال ما أن  إلا أهدافھاتحقي  

 إطاا  إيجااد أجال فلسضة تساوي  ماا رعاد الحداواة مان ود اسة فھ  أهمية ھرر  ي   المنرو  هذا و

فاي  يؤدي إلى تطوير ألنقيات التسوي  من لنل المقد ات وقاعدة البياناات التساويقية شامل

 .الشراات المعاصرة
 

جااء ر عاد  التعددية رالمرتبة الأولى من حيث الأهمية لأرعااد تساوي  ماا رعاد الحداواة ور عد  جاء (2

عاادي أحتاال ر عااد فاارط الواقعيااة المرتبااة الةالةااة رينمااا جاااء ر   ل الزمنااي رالمرتبااة الةانيااة ودالالتاا

، مما يعناي وجاود تبااين لاد  التشرية و الن تمايز رالمرتبتين الرارعة و الخامسة على التوالي

لشراات المبحووة في تبني أرعاد تسوي  ما رعد الحداوة حياث جااء اهتمامھاا رالد جاة الأولاى ا

يشير إلى أن الاتن  الةقافاات وهذا  رب عد التعددية مع قلة الاهتما  رب عدي التشرية والنتمايز،

و الاهتما  رارر  الماااي رالحااار مان لانل ال او  و المشااهد التا يخياة المنعكساة علاى 

 الشراات المبحووة.ار يحرى رالاهتما  الأابر من قبل الحا

 

اماا  متغير تسوي  ما رعاد الحداواة نحو التحول أهمية حول ابير اتضاقأظھرت الد اسة وجود  (3

أهمية تحدي القي  التقليدية للتسوي  عبر عمليات تجزخة وتوحيد الأفكا  المختلضة و  رينت أيضاً 

 من و  أهمية معرفاة الرماوز و ال او   ات المحتاو  ميار الملماوم و المرتبطاة رالعنماات

 للتسوي . قارنً  اً و رالتالي جعل ال و ة ايان اتالتجا ية و ال و  الشاملة للشرا

 

أحتاال المرتبااة الأولااى ماان حيااث حيااث  ،يجاااريالاادو  اإ إلااىالمااد اء  مياالأظھاارت الد اسااة  (4

جااود يباين وو جااء الادو  المعياا ي رالمرتبااة الةانياة. مماا الأهمياة لأرعااد ألنقياات التسااوي  

للإجاااراءات  ماااد اءيؤااااد ميااال الالأهمياااة، مماااا تبااااين لاااد  الشاااراات المبحوواااة مااان حياااث 

والمما سات العملية التاي تساھ  فاي تبناي القاي  الألنقياة علاى حسااي الدسااتير والتوجيھاات 

 المكتورة.

لألنقيااة فااي المما سااات معااايير الساالوا و الأحكااا  ا تطبياا  إمكانيااة الد اسااة علااى أااادت (5

 ا .من قبل الشراات المبحووة و لك لوجود متطلبات نجا   لك السلوا والأحك التسويقية
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وجاء لأرعاد المقد ات التسويقية  الأهميةالمرتبة الأولى من حيث ر عد الترويت التسويقي  احتل (6

عاد لادمات ماا رعاد البياع علاى المرتباة ر عد إدا ة قنوات التوزيع رالمرتبة الةانية رينما ح ال ر  

ويعناي  لااك أن  يباين وجاود تبااين لاد  الشااراات المبحوواة مان حياث الأهمياة،مماا  الأليارة.

تر  أهمية الأنشطة التسويقية المبذولة لزيادة مبيعات المناتت والخدماة عبار اااافة  الشراات

 قيمة لھا من لنل التقنيات التسويقية الم ممة لھذا الغرض. 

 

امكاناات لاصاة تمكنھاا مان التضاوق فاي العملياات التساويقية  اتللشرا ن  أعلى  الد اسة أادت (7

وفي تحديد الأسواق المستھدفة وتطوير استراتيجية المزيت التسويقي ورناء عنقاات جيادة ماع 

 الزراخن ومن و  تقدي  قيمة متضوقة لھ .

 

البيانااات احتاال ر عااد الاسااتخبا ات التسااويقية المرتبااة الأولااى ماان حيااث الأهميااة لأرعاااد قاعاادة  (8

عد نرا  المعلومات التسويقية رالمرتبة الةانية رينما ح ل ر عاد إدا ة عنقاات التسويقية وجاء ر  

تاار  أهميااة الاجااراءات وم اااد   الشاارااتويعنااي  لااك أن . الزرااون علااى المرتبااة الألياارة

الاقت ااادية البيانااات المسااتخدمة ماان قباال مااد اء التسااوي  لتاادقي  المعلومااات الخاصااة رالبي ااة 

 والتجا ية والتي يمكن أن تسھ  في اتخا  القرا  الخاص رالعمليات التسويقية.

 

المقااد ات التسااويقية، و)تسااوي  مااا رعااد الحداوااة، ااال ماان أن أرعاااد الد اسااة  تبااين ماان لاانل (9

للشااراات رعادهااا أ رجميااعتسااھ  فااي تحسااين ألنقيااات التسااوي   قاعاادة البيانااات التسااويقية(و

 الاساتناد يمكن المتغيراتهذه  رين ومعنوية يجاريةإ ا تباط عنقة   توجدأن ظھر فقد المبحووة

  .نتيجةال ههذ تأايد في ليھاإ

 

رجمياع لتسوي  ما رعاد الحداواة  المستقل للمتغير مباشر مير أوروجود  التحليل نتاخت أظھرت (11

 المتغيار الوساي  الأولمان لانل رجميع أرعاده ألنقيات التسوي  المتغير المعتمد على أرعاده 

 وجمياع أرعادهماا (يقيةقاعادة البياناات التساو) المتغيار الوساي  الةااني و (التسويقية المقد ات)

 مما ل  الدو  عند العمل على تحسين  في الشراات المبحووة.
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  المبحث الثاني
 التوصيات

 توطئة:

 م النوصيا  الآتية:قد  ت  الجانب النطبيقي للدراستة تنعلق بالمنقدمة والني ستنننااا  الابناء على      

 

السعو  بكع م منل عم بسعبب هناك حااة كبيرة لننويع  المننجعا  علعى سستعاا ةراستعة ساع اء  (1

 واوة ضعف في استنجابا  الكركا  حول ب عد النكظية.
 

يسندعي من الكركا  مرونة كبيرة لن ييف مننجاتها معن ساعم ست تم عل النرييعرا  الندريجيعة  (2

فععي ساوا  ال بععا ن لموااهععة حالععة النععدافم بععين الملععاهيل والمبععاةت النسععويقية المعنمععدة علععى 

والك لعدم واعوة الثنا يعة القطبيعة وافنلعاء ال عدوة بعين  الثقافا  ن فيمخنلليالإرضاء ال با ن 

 .ال ثير من الملاهيل والمباةت

 

فعمل تسعويق الملهعوم معن مساعدة ال بعا ن علعى بنعاء الهويعا  الاانماعيعة والثقافيعة لل بعا ن  (3

والعمعم علعى استعنخدام  ,وال ورة ال ديثة الني تربط بعين الخيعال بدبداعاتعا والوابع  بم دةاتعا

برامج الن ميل الم وستبة وال ديثة والم ممة ف ي عا  لم اكعاة رابعا  ال بعا ن وسحممهعل 

 .وت ويلها إلى واب  ملموا

  

الاستنلاةة من الأثر العاطلي الذي تسببا الأحداث الناريخية والمواب  المهمة في مخيلة ال بعا ن  (4

والعمععم علععى ت ععميل  ,الاستععنهمك لل بععا نوم اولععة ربععط هععذو الم ونععا  الناريخيععة بوابعع  

المننجا  بطريقة تدمج بين عبق الماضي وسثرو النلسي وبعين وابعيعة ال اضعر والاننلعا  معن 

 . هذا الخليط الثقافي ل ياةة الرضا والمنعة الني يراب بها ال با ن عند استنهمك المننجا 

 

  الأاوا  مععن فععمل تنويعع  احنععرام الثقافععا  المننوعععة لل بععا ن والعمععم علععى ارضععاء اميعع (5

وتجنب المسعاا  ,سكبر عدة مم ن من ال با ن لموا مةالمننجا  وسستاليب النرويج المسنخدمة 

فععي المجنمعع  ومععن ثععل توحيععد الععر   حععول فدمععة بالثقافععا  النععي تمثععم سبليععة عدةيععة سو ف ريععة 

  .والاانماعي والذو   ال با ن بننوعهل الثقافي 

 

لععاهيل وإعععاةة بنععاء الأف ععار النسععويقية مععن ساععم مواكبععة النريععر فععي ر هي ععم الميععتريالاهنمععام و (6

ومراببعة  ,بهعا ع عر ال داثعة النمطية والدينامي ية النعي اتسعل والابنعاة عن ,تواها  ال با ن

 .ظهر تريرا  فريدة في حالاتا النلسية والاانماعيةي  الذي لل با ن  الذو   النطور 
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ة وتوايهعا  الاهنمام سكثر بنكر وتوثيق المعايير الأفمبية من فمل ةستعاتير م نوبع ضرورة (7

في نلوا العاملين م  منابعة مسعنمرة لهعذو النواهعا  معن ساعم  عبر نكرا  وكنيبا  ت ررا

ة الدافليععة فععي بيينععي الكععرك ااععراء النعععديم  المومععة والنععي تواكععب النطععورا  الاانماعيععة

 .والخاراية
 

النعي اكعر  فعي الل عر  ض  الدستاتير الأفمبية بالاستعنلاةة معن المعدونا  الأفمبيعةضرورة و (8

لععدعل تبنععي وفهععل العمععم النجريبععي الععذي يععدعل  النسععويقي مععن لععدت البععاحثين المنخ  ععين

 السلوكيا  الأفمبية.

 

ارتلعا  مسعنو  ثعل ومعن  ؛الاهنمام بنقديل فدما  معا بععد البيع  معن ساعم ويعاةة رضعا ال بعوت (9

والعمععم علععى  ,مععن فععمل تقععديل فععدما  اضععافية عنععد الكععراء سو عنععد استععنخدام المنععنج ولا ععا

ملاايععة ال بععا ن بخععدما  ايععر منوبعععة يعجعع  عنهععا المنافسععوت ل سععب وبععا ن المنافسععين فععي 

 ليععم العمععم علععى استعنعاةة ال بععا ن الملقععوةين ل عالم المنععافس مععن فعمل ةراستععة وتو .السعو 

ومن ثل العمم علعى اصعما الأفطعاء  ؛لكركة واستنرنا هل عنهاا سستباب ترك ال با ن لمننجا 

 .وت سين ظروف الكراء وفدما  ما بعد البي 

 

عمليا  النرويج من فمل ت ميل برامج إعمنية وإعممية اير تقليدية تواكب تطور تنكيط  (10

والعمم على استعنرمل هعذو النقنيعا  ل يعاةة كلعاءة وفاعليعة الات عال  ,ساه ة الات ال ال ديثة

برامج ترويجية تناستعب  بال با ن عن طريق الهواتف النقالة سو الأاه ة الم وستبة م  صيااة

 .النريرا  الثقافية المنسارعة لل با ن

 

وتقعارب  ,ليينالاهنمام بنوحيد الأف ار واشنراك الثقافا  وتباةل المعلوما  بين ال با ن العدو (11

معن فعمل توحيعد البعرامج  واستنرمل هعذا النواعا ل عالم الكعركا  ,الر   والأاوا  لل با ن

 . النرويجية ل ياةة كلاءة هذو البرامج

 

ويععاةة مسععنويا  النواصععم والنلععاهل وتبععاةل المعلومععا  باتجععاهين معع  الكععركاء فععي القنععوا   (12

مكععنركة ل ععم المكععاكم وال عععوبا  وتكعع يم فععر  عمععم  ,وبنععاء عمبععا  منينععة ,النوويعيععة

نن ج إلى ال بوتوالن ديا  الني توااا عملية اي ال المننجا  م  .ن الم 

 

 ,العمم على تطوير المقدرا  النسويقية عبر ةعل العمليا  النسويقية من ب بمَ الإةارا  العليا (13

والاعنماة على رسا المال الماةي والبكعري لن ديعد سهعل  ,وتوحيد الجهوة لبناء هذو المقدرا 

ومنابعععة  ,الأستععوا  النععي يم ععن استععنهدافها مععن فععمل ةراستععة الأستععوا  وتقععارير بععو  البيعع 

والعمم على ستد اللجوا  بين الخطعة الموضعوعة  ,مسنويا  الولاء وال  ة السوبية للكركة

 . ومعدل الانجاو اللعلي
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إلا وهعذو المم معة لا تعنل  ,ية مم مة المننج م  القنعاة مع  ال بعوتالاهنمام سكثر بعمل ضرورة (14

من فعمل تطعوير استعنراتيجية لإةارة عمبعة ال بعوت معن فعمل وضع  ر يعا تعربط بعين سف عار 

وعبعر تمثيعم هعذو الر يعا وتجسعيدها علعى  ,ا يق مع  الاستعنراتيجية ال ليعة للكعركمدراء النسو

الواب  لبناء مم مة مسنمرة بعين ساوا  وحااعا  ال بعا ن المخنللعة وابن عارا  ت عميل المنعنج 

 . والإبدا  في بناء القنوا  النسويقية ال ديثة
 

الم افظة على بواعد بيانا  من املة حول السو  الاهنمام بم اةر ال  ول على البيانا  و (15

 ,والعمم على ت ديث هذو القواعد باستنمرار من فمل الب ث الدا ل ععن المعلومعا  ,وال با ن

والعمم على بناء نظام استعنخباري منطعور وبعدةارة مسعنقلة تسعاعد منخعذي القعرار علعى إةارة 

العمليععا  النسععويقية بلاعليععة مععن فععمل امعع  وتوظيععف عععدة مععن سصعع اب الخبععرا  وال لععاءة 

والعمععم علععى  ,النريععرا  ال اصععلة فععي الأستععوا  وال بععا نابعععة والمقععدرة علععى من ,النسععويقية

منابعة ت ركا  المنافسين لمستنلاةة منها وت قيق النقدم واستنبا  المنافسين فعي اعذب ال بعا ن 

          .وال لاظ عليهل
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 المحترم ...............حضرة ................................................................. 

 السلام عليكم ورحمة الله وبركاته
 :أعدت لإكمال متطلبات الأطروحة الموسومة نضع بين أيديكم الكريمة أداة قياس      

فلسفة تسويق ما بعد الحداثة كإطار لتطوير أخلاقيات التسويق من خلال المقدرات )
 (.وقاعدة البيانات التسويقية

كفياةة علميية ولما لجنابكم الكريم من خبرة في مجال تحكييم اسسيتبانةو وبميا تتمت يو  بي  مين      

عاليةو فيرجى الموافقة على تقييم هذه اسستبانة من حيث مناسبة وأهمية كي  عبيا ة مين ال بيا ات 

يسي ى  للت بير عن الب د الذي قصد ب  من ناحية ولأداة القياس بشك  عام في ضوة الأهيدا  التيي

 البحث تحقيقها.

    وصف مقاييس الدراسة 

 المصدر مدرج المقياس دوره المتغير ت

 مستقل فلسفة تسويق ما بعد الحداثة 1
ليكرت 

 الخماسي
 اعداد الباحثة

 ليكرت تابع أخلاقيات التسويق 2

 الخماسي

Guo,2012 

Torres,2006 

 1 وسيط التسويقية المقدرات 3
 ليكرت

 الخماسي
Rao,2007 

Jönke,2012 

Morgan&Vorhies,2005 

 2 وسيط قاعدة البيانات التسويقية 4
 ليكرت

 الخماسي
Keh,et.al,2007 

Rao,2007 

Mochtar,et.al,2001 

 

 الجزء الأول

 :المعلومات الشخصية 
 الجنس .............. (1

 العمر ................ (2

 المؤهل الدراسي................... (3
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 المنصب الحالي ..................... (5
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 الجزء الثاني
 متغيرات الدراسة مقاييس

 Philosophy of postmodern marketingفلسفة تسويق ما بعد الحداثة  -أولاً:

هي فلسفة تسيويقية تسيتمد قيمهيا ومباد هيا مين منايو  ميا ب يد الحدايية اليذي ي تميد عليى تحيدي القييم      

م رفية الرميوو والصيو  التقليدية للتسويق من خلال عمليات التجز ة والتوحيد للأفكا  المختلفة ومين ييم 

ة م ي  ال لاميات التجا يية والصيو ة الشياملة وب ي  ر ميع الموجيودات اللاملموسية للشيركالمرتبطية أك ي

وتغييير مجموعية اليروا والأفكيا  المركزيية م ي  مبيد ي  لية ذات القيمة الم نويية للزبيو المجاست الخيا

 القوة المطلقة والحقيقة المطلقة .

ت ني أ  ك  الأشياة تنتشير بشيك  ريير متيراب  فيي تجا بنيا اليومييةو  :Fragmentationالتشظية  .1

ميا  علا  الواسع والإعلام. فأ  وبو خصوصاً من خلال الصو  رير المشتركة )رير المترابطة( للإ

 ب د الحداية هو فرد متجزئ والذي ي يش لحاات استهلاك متناقضة ومتجزأة ظاهرياً. 

 الفقرات ت

 مدى وضوح         مدى انتماء    
 العبارة        الفقرة للمتغير     

 
 

 ملاحظات المحكم
 ينتمي

لا 
 ينتمي

 واضح
غير 
 واضح

1 
ارتباط كبير بين سلوكيات أشعر بأن هناك 

 الزبائن في استهلاك للمواد المختلفة. 
     

2 
أميل لاستخدام القطاعات السوقية الصغيرة 

 جداً.
     

      مع الأسواق المتخصصة فقط.أميل للتعامل  3

4 
ت متباينة على سلوكيات لإعلاناتنا تأثيرا

 .الزبائن
     

 

 يتضييييمن الضييييبابية فييييي ويجيييياد هرمييييية واضييييحة م يييي  يقافيييية: De-Differentiationاللاتمااااايز  .2

ت ييد هنيياك حييدود متمييايزة  ال يياليلالواطو والأسييوام المحليةلالدولييية والت ليملالتييد ي. وريرهييا. فلييم

 واضحة حيث اندمجت الأصنا  مع ب ضها.

 الفقرات ت

 مدى وضوح         مدى انتماء    
 العبارة        الفقرة للمتغير     

 
 

 ملاحظات المحكم
 ينتمي

لا 
 ينتمي

 واضح
غير 
 واضح

1 
هناااك تمااايز كبياار عنااد الاسااتهلاك بااين المااتعلم 

 وغير المتعلم. 
     

2 
تااؤثر بشااكل كبياار علااى طريقااة شااراء الثقافااة 

 الزبائن.
     

3 
يمكنناااا ممارساااة نشااااطات أخااارى بعيااادة عااان 

 تخصصنا الأساسي.
     

4 
علاااى مختلاااف أرغاااب بالتعامااال ماااع الأساااواق 

 أنواعها.
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 الواق يية ال الييةو حالية تكيوين الواقيع اسجتمياعي Hyperreality:الواقعية العالية )فرط الواقعية(  .3

نيياة الهوييية )اسجتماعييية( هييي كييذلل عملييية ب ,خييلال مغييزا واعتراضييات قوييية للدعاييية أو المحاكيياة

لقد أصبح الآ  من الواقع ما كا  سيابقاً محاكياة لييك أك ير. وهيذا الوضيع قيد تفياقم مين خيلال  .للزبو 

 لزبيو خييال القد تنوعيت استجاهيات نحيو  عالم الأحلام الذي أوجدت  الإعلانات والوسا   الترويجية.

 م   الواقع اسفتراضي وأل اب الحاسوب.

 

 الفقرات ت

 مدى وضوح         مدى انتماء    
 العبارة        الفقرة للمتغير     

 
 

 ملاحظات المحكم
 ينتمي

لا 
 ينتمي

 واضح
غير 
 واضح

      لنفسه. أساهم في زيادة فهم الزبون 1
      .للزبائنعلى بناء هوية اجتماعية أعمل  2

3 
لاادينا القاادرة علااى تحوياال برامجنااا التسااويقية 

 إلى واقع معاش.
     

4 
علاااى إدراك هويتناااا  لااادينا ثقاااة بقااادرة الزباااون

 الحقيقية.
     

 

 

بدل من النار باتجاه المسيتقب  الغيام  فيأ  ميا ب يد الحدايية تبنيت  :Chronologyالزمني التداخل  .4

. فقد أصبح التفكير أك ر بالماضي وتم يلات  بدسً من Retrospectiveوجهة نار است ادية ) اج ة( 

 وجهة النار التقدمية للحداية.

 

 الفقرات ت

 مدى وضوح         مدى انتماء    
 العبارة        الفقرة للمتغير     

 
 

 ملاحظات المحكم
 ينتمي

لا 
 ينتمي

 واضح
غير 
 واضح

      لأعمالنا. تاريخنا يمثل نقطة انطلاق أساسية 1

2 
يمثاال التااران الإنتاااجي لاادينا الملهاام الأساسااي 

 لأعمالنا.
     

3 
نااربط غالباااً بااين التصاااميم الحديثااة والقديمااة 

 لمنتجاتنا.
     

4 
نهااااتم كثيااااراً بالزبااااائن الااااراغبين بالمنتجااااات 

 التقليدية.
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وهيذه الت دديية لميا ب يد الحدايية مرتبطية  .التنويع فيي كي  المجياست: تشير ولى Pluralismالتعددية  .5

والنسيبية تشيجع فكيرة أ  الم رفية  بالنسبية وهي وجهة النار التي تتجني. اسعتقياد بالحقيقية المطلقية.

م تمدة على وجهة نار فردية حيث تتأير بشك  بالخلفية ال قافيةلاسجتماعيية للفيرد. والت دديية ال قافيية 

 خلفيات الدينية وال قافية.هي م ال لذلل والتي تحترم ك  ال

 الفقرات ت

 مدى وضوح         مدى انتماء    
 العبارة        الفقرة للمتغير     

 
 

 ملاحظات المحكم
 ينتمي

لا 
 ينتمي

 واضح
غير 
 واضح

      التنويع في الأعمال مبدأ أساسي لدينا. 1

2 
نعتقااد أن رضااا الزبااائن مسااألة نساابية تحتاااج 

 لمراجعة مستمرة.
     

3 
الاخااتلاا الثقااافي والاجتماااعي ماان أولوياتنااا 

 عند التفكير بالزبائن.
     

4 
أترك حرية الاختيار للزباون دون تادخل مباشار 

 مني.
     

 

 Marketing Ethicsأخلاقيات التسويق  -ثانياً:

هي م ايير للسلوك والأحكام الأخلاقية للمما سات التسويقية فيي المناميات وييتم مين خلالهيا د اسية      

 وفهم كيفية تطبيق هذه الم ايير على القرا ات والسلوكيات والأعرا  التسويقية .

ليى وصيا الم يايير وواليذي يهيد   :Standard Role الادور المعياارلأ لأخلاقياات التساويق .1

 .توجيهات بخصوص مما سة التسويقخلاقية ويقدم الأ

 الفقرات ت

 مدى وضوح         مدى انتماء    
 العبارة        الفقرة للمتغير     

 
 

 ملاحظات المحكم
 ينتمي

لا 
 ينتمي

 واضح
غير 
 واضح

1 
فااااي  الخطاااارة أو الضااااارة المنتجااااات نقاااادم لا

 السوق.
     

      الزبائن. خداع نعمل أبداً على لا 2
      للأسعار. المصطنع الارتفاع نمارس لا 3

4 
لا نتخااأ ألأ إجااراء إلا عناادما نتأكااد ماان صااحته 

 أخلاقياً.
     

5 
لا نقوم بكسر قواعد الشركة الأخلاقية حتى مع 

 اعتقادنا بأن ذلك لصالح الشركة.
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واليذي يهيد  لوصيا وفهيم  :Positive Role خلاقيات التساويقلأ)الوصفي( يجابي الدور الإ .2

 .خلاقية من خلال ال م  التجريبيجراةات الأالإ

 الفقرات                  ت

 مدى وضوح         مدى انتماء    

 العبارة        الفقرة للمتغير     

 

 

 ملاحظات المحكم     
 ينتمي

لا 

 ينتمي
 واضح

غيااااااار 

 واضح

1 
 العادلاااة القيماااة علاااى الحصاااول للزباااون يحاااق

 .تنفق التي للأموال
     

      نقوم أحياناً بيع المنتجات بأقل من سعر الكلفة. 2
      لدينا قنوات عديدة لإيصال شكاولأ الزبائن. 3

4 
النجاح  من أهمية أكثر هو المجموعة نجاح

 الفردلأ.
     

      .الحالات جميع في سياسة أفضل هو الصدق 5
      غيرك. على لتكأب عأر هناك ليس 6

7 
تحقااق النجاااح علااى الأمااد  السااليمة الأخلاقيااات

 .البعيد
     

 

 Marketing Capabilitiesالمقدرات التسويقية  -ثالثاً:

فيي تحدييد الأسيوام  تمكيين المنامية بأكملهيا لتتفيوم فيي التسيويقأي هي الإمكانات الخاصة للشركة      

 والمستهدفة وتطوير استراتيجية المزيج التسويقي وبناة علاقات وبو  جيدة والحفياظ عليى هيذه ال لاقيات

 . مربحةوقيادة  زبا نوتقديم قيمة متفوقة للو

 :Management marketing distribution channels إدارة قناوات التوزياع التساويقية .1

 المناميةأو الأفراد اليذين يشيا كو  فيي تيدفق السيلع والخيدمات مين  المناماتواحدة أو أك ر من هي 

والميووعينو و وسيطاة التسيويق )م ي  تجيا  الجملية مين خيلال زبيو ن ة للمستخدم النهيا ي أو الالمص

  وتجا  التجز ة( للمستخدم النها ي.

 الفقرات                  ت

 مدى وضوح         مدى انتماء    

 العبارة        الفقرة للمتغير     

 

 

 ملاحظات المحكم      
 ينتمي

لا 

 ينتمي
 واضح

غيااااااار 

 واضح

1 
علاقتنااااا مااااع المااااوزعين وثيقااااة جااااداً نساااابةً 

 للمنافسين.
     

      منافسينا. من كفاءة أكثر لدينا التوزيع نظام 2

3 
لااادى الشاااركة وساااائل خاصاااة لإقنااااع الزباااائن 

 بشراء سلعنا.
     

      شركائنا. لدينا علاقات جيدة مع  4
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5 
التعامال ماع ألأ مان لدينا المرونة والخبارة فاي 

 الأحدان المستقبلية المتوقعة.
     

6 
أقسااامنا المختلفااة لاادينا اتصااالات متنوعااة بااين 

 من أجل حل مشاكل ما بعد بيع المنتجات.
     

 

 الشيراة ب د تحدث التي الأنشطة من مجموعة تشم :  After-sales service  خدمات ما بعد البيع .2

 .السلع وتصريا استخدام في الزبا ن لدعم والمكرسة المنتجِو من

 الفقرات ت

 مدى وضوح         مدى انتماء    
 العبارة        الفقرة للمتغير     

 
 

 ملاحظات المحكم
 ينتمي

لا 
 ينتمي

 واضح
غير 
 واضح

1 
تقااوم الشااركة بتوجيااه رسااائل تعريفيااة للزبااون 

 التقنية الحديثة.حول الخدمة المقدمة بواسطة 
     

2 
أو  استفسااااراتتساااتجيب الشاااركة بسااارعة لألأ 

 شكاوى يتقدم بها الزبون.
     

3 
بالزبااائن الحاااليين  الاحتفااا تسااعى الشااركة إلااى 

 تشعرهم بالرضا. إضافيةمن خلال تقديم خدمات 
     

4 

تؤمن الشركة بضارورة تعزياز ولاء الزباون مان 

خااااالال تقاااااديم خدماااااة غيااااار متوقعاااااة مقارناااااة 

 بالمنافسين.

     
 

5 

الزبائن السابقين مان  استردادتسعى الشركة إلى 

خاالال برنااامه يسااهم فااي تحفياازهم علااى إعااادة 

 الشراء مرة أخرى.

     

 

 Marketing  Promotion:الترويه التسويقي  .3

الخ ميي و ولييذل  هيي   أو للمنييت  المبيعيية  لزييية   المبذوليي  التسييويةي  الأنشيي   ميي  مجموعيي  هيي      

 اضيية ي  قيميي  لإضيية   الاسيت اتيج  التسييوي  إ يية  ضييم  المصيمم  التسييوي  تةنييية  ميي  مجموعي 

 .التسوي  وأه اف مح    مبيعة  تحةي  أجل م  الخ م  أو للمنت 

 الفقرات ت

 مدى وضوح         مدى انتماء    
 العبارة        الفقرة للمتغير     

 
 

 ملاحظات المحكم
 ينتمي

لا 
 ينتمي

 واضح
غير 
 واضح

1 
تساااتخدم الشاااركة وساااائل تااارويه غيااار تقليدياااة 

 .)مبتكرة( في حملاتها الاعلانية
     

2 
 مجانياة عيناات كوبوناات,) المبيعات ترويه لدينا

 منافسينا. عند التي تلك من فعالية أكثر هي( الخ
     

3 
تقوم شركتنا على نحاو مناتظم بحمالات ترويجياة 

 مكثفة.
     

4 
يحقق البرنامه الترويجي الألأ تتبناه شركتنا 

 قناعة الزبائن.
     

5 
تقاادم شااركتنا هاادايا تشااجيعية للزبااائن متكااررلأ 

 الشراء.
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 Marketing Database:قاعدة البيانات التسويقية     -رابعاً:

  والهيياتا البريييديييع وسييا   استصييال واسعييلام م يي  )للاتصيياست التسييويقية يسييتخدم جمهييو مييدخ       

والحفياظ عليى سيجلات ( من أج  استهدا  الجمهيو  المطليوب وتحفييز الطلي. وأنامة استصال الحدي ة

 هو جمع منام وشام  للم لومات حول الزبا ن لأرراض تسويقية.و. كاملة للزبا ن

      Marketing information Systemالمعلومات التسويقية  نظام .1

الطريقيية المناميية لجمييع وتسييجي  وتبوييي. وحفييي وتحلييي  البيانييات القديميية والحالييية والمسييتقبلية  هييو     

المت لقة بأعمال المنامة وال ناصر المؤيرة فيها بهد  الحصول على الم لومات اللاومة ستخاذ القيرا ات 

 الإدا ية في الوقت المناس. والشك  والدقة المناسبين وبما يحقق أهدا  المنامة.

 

 الفقرات ت

 مدى وضوح         مدى انتماء    
 العبارة        الفقرة للمتغير     

 
 

 ملاحظات المحكم
 ينتمي

لا 
 ينتمي

 واضح
غير 
 واضح

1 
تسااااعد مهاااارات أبحاااان الساااوق لااادينا علاااى 

 تطوير برامه تسويقية فعالة.
     

2 
نتفاوق علاى المنافساين فاي اساتخدامنا لبحاون 

 التسويق.
     

3 

 علااااى الحصااااول فااااي دائماااااً  مهتمااااون نحاااان

 بياناااات قاعااادة لبنااااء زبائنناااا حاااول معلوماااات

 تسويقية فاعلة.

     

4 
 قاعااادة فاااي المعلوماااات مناااتظم بشاااكل نراقاااب

 التسويقية وتحديثها باستمرار. البيانات
     

5 

 لاكتشااااااا البياناااااات عااااان التنقياااااب نساااااتخدم

 فااي للاهتمااام المثياارة المتغياارات بااين العلاقااات

 التسويق.

     

تتساام المعلومااات المتعلقااة بالزبااائن بالوضااوح  6

 وعدم التعقيد لإدراك المستفيدين منها.
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 :Customers Relationships Management    إدارة علاقات الزبون  .2

 الزبيا ن عليى والإبقياة وتطيوير واكتسياب وتأهيي  تحدييد وليى التي تيؤدي التجا ية الأعمال أنشطة هي     

 خلال ومن المناس. للزبو  المناسبة الخدمات أو المنتجات تقديم خلال من ومربح متزايد المخلصين بشك 

 المناسبة. وبالتكلفة المناس. بالوقت المناسبة القناة

 الفقرات ت

 مدى وضوح         مدى انتماء    
 العبارة        الفقرة للمتغير     

 
 

 ملاحظات المحكم
 ينتمي

لا 
 ينتمي

 واضح
غير 
 واضح

1 

تستند الشركة في عملياتها التسويقية علاى مبادأ 

  (ONE-TO–ONE)تسويق العلاقات 

 مبدأ التسويق المباشر )من شخص لشخص(

     

2 

د الشاااركة مااان المعلوماااات التاااي يوفرهاااا يتساااتف

رجال تسويق العلاقات للتنباؤ بسالوكيات الشاراء 

 للزبون المحتمل.

     

3 
يستفاد من معلوماات المبيعاات فاي إعاداد بارامه 

 الزبون المحتمل للشركة. باكتسابخاصة 
     

4 
قاااة دتمتااااز البياناااات المحصااالة مااان الزباااائن بال

 ونسبة الخطأ معدومة.
     

5 

تستخدم الشركة وسائل وبرامه أمنية وإجراءات 

وقائيااة خاصااة لحمايااة قاعاادة البيانااات المتعلقااة 

 الاختراق والتخريب.بالزبائن من 

     

6 
تتمياااااز قواعاااااد البيانااااااات بالكفااااااءة وساااااارعة 

 الاستجابة لأنشطة العمليات المتعلقة بالزبائن.
     

 Marketing Intelligences    الاستخبارات التسويقية  .3

 لتييدقيق التسييويق مييد اة قبيي  ميين المسييتخدمة البيانييات ومصيياد  الإجييراةات ميين مجموعيية عيين عبييا ة     

 للأعمال التسويقية. قرا اتهم صنع في استخدامها يمكن التي والتجا ية اسقتصادية البيئة من الم لومات

 الفقرات ت

 مدى وضوح         مدى انتماء    
 العبارة        الفقرة للمتغير     

 
 

 ملاحظات المحكم
 ينتمي

لا 
 ينتمي

 واضح
غير 
 واضح

1 
تحاول زبائنناا إلاى هناك تهديدات كبيرة يسببها 

 المنافسين.
     

2 
المبيعات الحالية لا تختلف كثيراً عان المبيعاات 

 المستهدفة.
     

3 
حصاااااتنا الساااااوقية الحالياااااة ممتاااااازة نسااااابة 

 للمنافسين في السوق.
     

4 
 للاسااااااتخبارات جياااااد لااااادى الشاااااركة فريااااااق

 التسويقية.
     

5 
 للاساااااتخبارات مساااااتقلة لااااادى الشاااااركة إدارة

 التسويقية.
     



  الملاحق ....................استمارة الاستبانة الأولية للسادة المحكمين قبل التعديلات 

 

 



 استبانة ..............................................................   الملاحق ................................. 

 

 

 

 
 

 

 السادة ........
 احترام تحية و
 :   متغيرات أطروحتنا الموسومة نضع بين أيديكم الاستبانة التي أعدت لقياس        

فلسفة تسويق ما بعد الحداثة كإطار لتطوير أخلاقيات التسويق من خلال )   
 (لمقدرات وقاعدة البيانات التسويقيةا

إ ا ف الأعمييا و وبمييا أنكييم المبنيييو  بييالأمر  ييي وهييي ءيين  ميين متشهبييات تيياا ف  فتييو ا   ه يي ة 

 الإءابة عهى  قراتاا بكل  قة وموضوعية. مولكونكم الأقد  من غيرفم نرءو منك

     وأ ءو الت ضل بقرا ف الملاحظات الآتية:

 .ءا ا   لذفر الاسم  البهمي  لا حاءةإ  إءابتكم سوف لن ت تخدم إلا لأغراض البحث  .1

 إءابات صحيحة أو خاطئة. الموضوعي الدقيق هو المشهوبو إذ لا توءد  أيكم .2

أت ق لا أت قو لا و محايد أت قوتتراوح بين )أت ق بشدفو ( بدائل 5)أمام فل  قرف  و ستجد .3

 .م( تحت واحدف مناا والتي تببر عن وءاة نظرف√وضع علامة ) مبشدف(و نرءو منك

عهى استبدا  تام للإءابة عهى الاست  ا ات حو  عبا ات الاستبانةو مع البهم أ   ةالباحث .4

  ة  ي استما ات الاستبانة وضمن فل حقل من حقولاا. ر  ب  م  المتغيرات الرئي ية 

 النجاح مع خالص شكرنا وتقديرنا لتعاونكم معنا متمنين لكم دوام التوفيق ولشركتكم التألق و

 ةالباحث                الأستاذ الدكتور                              الأستاذ الدكتور                       
 ليلى محسن الحكيم                         طالب                      عبد الحسين حسن حبيبعلاء فرحان 

 طالبة دكتوراه إدارة الأعمال     المشرف                                         المشرف                                 
E-mail:Laylaalhakim@yahoo.com                                      E-mail: Talip_alaa@yahoo.com                         
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                                                                    تسووووووووووووووووووويق مووووووووووووووووووا بعوووووووووووووووووود الحداثووووووووووووووووووة -أولاً:
Postmodern Marketing 

يبتميد عهيى تحيد   هي  ه  ة ت ويقية ت تمد قيماا ومبا ئاا مين منظيو  ميا ببيد الحدالية اليذ      

مبر يية القيييم التقهيدييية لهت ييويق ميين خييلا  عمهيييات التجنئيية والتوحيييد لم كييا  المخته يية وميين لييم 

وأصييبا الترفييين عهييى المنتجييات غييير  والرمييوو والرييو  بشييكل متييرا ف مييع مييا ببييد الحداليية

المهموسة مثيل البلامية التجا يية والريو ف الشيامهة وعهيى المجيالات الخياليية التيي تحيي  بيالمنت  

 قيابلا   ا  الريو ف أصيبحت فياني    ليذل   ي  فشي  مبافس لهقيمة المهموسة والمحد ف  ي المنت  ن  ه

الأببيا  ال رعيية اسيتنا ا   تد  م  اعت  وقد  .لهت ويق وأصبا المنت  يكا ا لتمثيل صو ته وليس البكس

 :وهي (Firat,et.al,1994:310;Firat&Venkatesh,1995:242)إلى 

ل غيير متيراب   يي تجا بنيا تبني أ  فل الأتيا  تنتشر بشيكو :Fragmentationالتشظية  .1

غييير المشييترفة )غييير المترابشيية( للإعييلا  الواسييع و خروصييا  ميين خييلا  الرييو  اليومييية

والذ  يبيش لحظات استالاك متناقضة  هو  ر  متجن  ما ببد الحدالة  وبو        والإعلام.

هاييرت بوضييوح برييو ف  ئي ييية ميين خييلا   تشييظية خبييرات النبييو     إ .ومتجيينأف هاهريييا  

تشييظية الأسييواى إلييى مثييل  .تشييظية لحظييات الاسييتالاك والتييي أصييبحت متجنئيية أفثيير  يي فثر

قشاعيات سيوقية أصيغر وأصيغر وهيذا حرييل بم ياعدف النميو الواسيع لهت يويق الم يتند عهييى 

المنيت  أيضيا  مين  تشيظيةبيل و النبيو  تشيظية تجيا ب أو خبيراتولييس  قي   قاعدف البيانيات.

البحييث عيين طهبييات ملائميية لهميير . مثييل الشييامبو عهييى سييبيل المثييا : والييذ  يتضييمن  خييلا 

ميين أءييل و مهمييع.ومجبييدو وحجييم الشهيي و وءييافو و هنيييو ومهييو و مشييترفينو متغيييرات له

ت ويق بديل  الم وقين  بما يج  عهيام الهجو  إلى      عهى قضية الأسواى المتبد فو   التغه

ينبغيي أ  يقيدم  . ليذاتجا ية بنجياحالبلامات المن أءل مح ظة تدير  أو طرى تواصل ت ويقي

-الم وى إعلانات تجا ية متبد ف لهوصو  إلى أءنا  م تاد ة مخته ة. مثلا  عين حمهية فوفيا

ن من الإعلانات التجا يية الته نيونيية المخته يةو لين س لا الدعائية والتي قدمت ستة وعشريفو

 المنت و لاستاداف أءنا ها ال وقية المخته ة.  

 الفقرات ت

 الاستجابة

أتفق 
 بشدة

 محايد اتفق
لا 
 أتفق

لا 
أتفق 
 بشدة

1 
بين سهوفيات النبائن  ي ا تباط فبير  يوءد

 لموا  المخته ة. استالاك ا
     

      ميل لاستخدام القشاعات ال وقية الرغيرف ءدا .ن 2
      أميل لهتبامل مع الأسواى المتخررة  ق . 3
4 

ليرات متباينة عهى سهوفيات ت  الإعلا  يحقق

 النبائن.
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الضيبابية  يي إيجييا  هرميية واضيحة مثييل  يتضييمن وهيو: De-Differentiationاللاتمااي   .2

والتبهيماالتييد ي  وغيرهييا.  هييم تبييد هنيياك  ووالأسييواى المحهيةاالدولييية ولقا يية البييالياالواط 

استخدام نتيائ   عهى سبيل المثا : حدو  متماينف واضحة حيث اندمجت الأصناف مع ببضاا.

فمييا اخييته  ال يين الموسيييقى الكلاسيييكية لتجاييين الم ييا  ال ييهيم لإعلانييات ال يييجا  التجا ييية. 

بيي   فييل مخيياو  بيييع التجنئيية سييوف ترييبا متيياح  وفييل  (Warhol)بالتجييا ف حيييث تنبيي  

المتاح  سوف تتحو  إليى مخياو  بييع تجنئية. ولقيد تيادنا بيوا   هيذ  النبيو ف حييث وءيدنا 

ت بى لبنا  متياح  تبيرض بايا تا يخايا وفي يية تشيو   (Coca-Cola)يرف مثل منظمات فب

والييلا تميياين هيياهر  ييي اسييتالاك الم ييتاهكين لوسييائل الإعييلامو بت اعييل علامتاييا التجا ييية. 

حاسوبية بالإضيا ة إليى وسيائل  يبدو مع وسائل إعلام متوسشة غيرم تاهكين أصغر عهى ما 

 إعلام حاسوبية متوسشة.

 الفقرات ت

 الاستجابة

أتفق 
 بشدة

 محايد اتفق
لا 
 أتفق

لا 
أتفق 
 بشدة

1 
الاستالاك بين المتبهم وغير   يتماين فبير  يوءد

 المتبهم. 
     

2 
تييييثلر لقا يييية النبييييو  بشييييكل فبييييير  ييييي سييييهوفه 

 .الشرائي
     

3 
يمكننييييا مما سيييية نشيييياطات أخيييير  ببيييييدف عيييين 

 تخررنا الأساسي.
     

4 
الأسييواى بيياختلاف أنشييشتاا يتبيياين التبامييل مييع 

 .الت ويقية
     

 

التم ي  بيالواقع أفثير مين  هيو  رط الواقبيية Hyperreality:( الواقعية العاليةفرط الواقعية ) .3

 ,حالة تكوين الواقع الاءتماعي خلا  مغن  واعتراضات قوية لهدعاية أو المحافافاللاومو وهي 

لقد أصبا الآ  من الواقع ما فا  سابقا  محافاف  .لهنبو نا  الاوية )الاءتماعية( هي فذل  عمهية ب

ليييس أفثيير. وهييذا الوضييع قييد ت يياقم ميين خييلا  عييالم الأحييلام الييذ  أوءدتييه الإعلانييات والوسييائل 

 مثيل الواقيع الا تراضيي وألبياب الحاسيوب. نوعت الاتجاهات نحو خيا  النبيو لقد ت الترويجية.

بين س الشيكل افن التر يايية  يي ميد  ببييدف و نيا ى والأميبنا  وتشكيل ببض من أهم ال ولقد أ عيد  

واى وهيي مين أفبير أسي (Edmonton)أسيواى     ئص والمواص ات عهى سبيل المثا    والخرا

وءييا ف بيا يس وغيرهييا ميين  (Bourbon)والبييالم أعيا ت خهييق أميافن  رن ييية مثييل تيا    فنيدا

المحيا  التجا يية  يي لنيد  وهيو متير  المبالم التي تحافي الواقع بشيكل خييالي. وفيذل   بيل أفبير 

 سنتر حيث قهد ال احة الرومانية والقرية التقهيدية وغيرها من المبالم.
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 الفقرات ت

 الاستجابة

أتفق 
 بشدة

 محايد اتفق
لا 
 أتفق

لا 
أتفق 
 بشدة

      .ت ام الوسائل الترويجية  ي  ام النبو  لن  ه 1
      .نلهنبائ ءتماعيةالا تشكيل القيمت بى الشرفة ل 2
3 

تمتهيييي  الشييييرفة القييييد ف عهييييى تحويييييل برامجاييييا 

 .الت ويقية إلى واقع  بهي
     

4 
يمتهييييي  النبيييييو  القييييييد ف عهيييييى إ  اك هويتنييييييا 

 .الاءتماعية )الحقيقية(
     

 

 

ميا ببيد الحدالية     النظير باتجيا  الم يتقبل الغيامض  ي  من بدلا   :Chronology ل ال منيالتداخ .4

.  قييد أصييبا الت كييير أفثيير بالماضييي Retrospectiveتبنييت وءايية نظيير اسييتبا ية ) اءبيية( 

نمي  يبيو  إليى ميا قبيل ي تاهكو  الأ را   أ  أ    وتمثيلاته بدلا  من وءاة النظر التقدمية لهحدالة.

ال يو سييا ف  التوءه لهمنتجات القديمة فما حريل  يي الرءيو  إليىمثلا  عشر سنوات من حياتام. 

بيو  والتيي ي C3والتي يبو  مو يهاا إلى  ترف ال تينيات والرءو  إلى سيا ف سييترو   لك وافن

 .اتيمو يهاا إلى الخم ين

 

 الفقرات ت

 الاستجابة

أتفق 
 بشدة

 محايد اتفق
لا 
 أتفق

لا 
أتفق 
 بشدة

1 
الحاليييية  تا يخنيييا نقشييية انشيييلاى لأعمالنيييايمثيييل 

 .والم تقبهية
     

2 
ينا المهايييم الأساسيييي يمثيييل التيييراا الإنتييياءي ليييد

 .نالأ كا نا و ؤا
     

3 
ي ييام ترالنييا الإنتيياءي القييديم  ييي ترييميم وإنتييا  

 .منتجاتنا الحديثة
     

      ناتم فثيرا  بالنبائن الراغبين بالمنتجات التقهيدية. 4
 
 

 

 
 

 

 
 

 

 
 

 

 



 استبانة ..............................................................   الملاحق ................................. 

 

تبد  الأ كا  والقيم أ  عدم الالتينام بينم  واحيد أو قييم واحيدف إلى شير ي: Pluralismالتعددية  .5

 والتبد ية الثقا ية هي مثا  لذل  والتي تحترم فل الخه يات الدينية و .التنويع  ي فل المجالاتأ  

 الثقا ية.

 الفقرات ت

 الاستجابة

أتفق 
 بشدة

 محايد اتفق
لا 
 أتفق

لا 
أتفق 
 بشدة

1 
 ا  أساسيييي المنتجيييات مبيييدأ  تقيييديم التنوييييع  يييي يبيييد 

 نا.لنجاح
     

2 
نبتقييييد أ   ضييييا النبييييائن م يييي لة ن ييييبية تحتييييا  

 لمراءبة م تمرف.
     

3 
لهنبيييائن مييين الثقيييا ي والاءتمييياعي  التبييياينيبيييد 

 .ت كيرنا وعمهنا أولويات
     

4 
تيييرك لهنبيييو  الحريييية المشهقييية  يييي اختييييا  ميييا ي  

 .منتجاتاليرغ  به من 
     

 

 Marketing Ethicsأخلاقيات التسويق  -ثانياً:   

ميين  ا سييات الت ييويقية  ييي المنظمييات وي جيير هييي مبييايير له ييهوك والأحكييام الأخلاقييية لهمم     

 .ت وال يهوفيات والأعيراف الت يويقيةخلالاا   اسة و ام في ية تشبيق هذ  المبايير عهى القرا ا

 :(Gaski,1999:314;Smith,2001:3) الأببا  ال رعية استنا ا  إلى تدوقد اعتم

لييى وصيي  إوالييذ  ياييدف  : Standard Role   الاادور المعيااارلا يخلاقيااات التسااويق .1

 .خلاقية ويقدم توءياات بخروص مما سة الت ويقالمبايير الأ

 الفقرات ت

 الاستجابة

أتفق 
 بشدة

 محايد اتفق
لا 
 أتفق

لا 
أتفق 
 بشدة

1 
إنتييا  وتقييديم منتجييات  تتبنيى الشييرفة سياسيية عييدم

 .ضا ف له وى
     

2 
ت يييتخدم الشيييرفة  سيييائل إعلانيييية صيييا قة غيييير 

 .مضههة لهنبو 
     

3 
تشبيييق الشيييرفة المبيييايير الأخلاقيييية الدوليييية  يييي 

 .مما سة أنششتاا الت ويقية
     

4 
تتبنى الشرفة تبا  أخلاقيات الت ويق  ي تبامهاا 

 .مع النبائن
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والييذ  ياييدف لوصيي   :Positive Role خلاقيااات التسااويقي)الوصاافي( يجااابي الاادور اإ .2

 .خلاقية من خلا  البمل التجريبيءرا ات الأو ام الإ

 الفقرات ت

 الاستجابة

أتفق 
 بشدة

 محايد اتفق
لا 
 أتفق

لا 
أتفق 
 بشدة

1 
د ف لإيرا  بمتتمته  الشرفة قنوات ووسائل 

 .النبائن تكاو 
     

2 
يبتمد نجاح الشرفة عهى تبني سياسة البمل 

 .الجماعي ) رى البمل(
     

      .الحالات ءميع  ي سياسة أ ضل هو الردى 3
4 

تشبيق الأخلاقيات الت ويقية ال هيمة يحقق النجاح 

 .عهى الأمد الببيد
     

 

 Marketing Capabilitiesالمقدرات التسويقية  -ثالثاً:
 ييي تحديييد  تمكييين المنظميية ب فمهاييا لتت ييوى  ييي الت ييويقأ  هييي الإمكانييات الخاصيية لهشييرفة       

والح ياه مع النبيو  ءيدف  لمني  الت ويقي وبنا  علاقاتالأسواى الم تاد ة وتشوير استراتيجية ا

الأببييا  ال رعييية  تدوقييد اعتميي. مربحييةوقيييا ف  نبييائنوتقييديم قيميية مت وقيية لهو وعهييى هييذ  البلاقييات

 :وهي (Morgan&Vorhies,2005:85) استنا ا  إلى

 Management Marketing Distribution إدارة قنااوات التوعياات التسااويقية .1

Channels: أو الأ را  اليذين يشيا فو   يي تيد ق ال يهع  المنظماتواحدف أو أفثر من هي و

وسشا  الت ويق )مثل  من خلا  نبو نبة لهم تخدم الناائي أو الالمر المنظمةوالخدمات من 

  والمووعينو وتجا  التجنئة( لهم تخدم الناائي.و تجا  الجمهة

 الفقرات ت

 الاستجابة

أتفق 
 بشدة

 محايد اتفق
لا 
 أتفق

لا 
أتفق 
 بشدة

1 
تبتمد الشرفة عهى وسشا  الت ويق  ي إيرا  

 .منتجاتاا له وى
     

2 
 من ف ا ف أفثر توويع نظامتمته  الشرفة 

 .المنا  ين
     

      .لد  الشرفة علاقات ءيدف مع الشرفا  3
4 

تبتمد الشرفة عهى وسائل اترا  متنوعة 

 . اخهيا  لحل المشافل الت ويقية
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 تحيدا التيي الأنشيشة مين مجموعة تشمل:  After-Sales Service   خدمات ما بعد البيت .2

 .ال هع وترري  استخدام  ي النبائن لدعم والمكرسة المنت  و من الشرا  ببد

 الفقرات ت

 الاستجابة

أتفق 
 بشدة

 محايد اتفق
لا 
 أتفق

لا 
أتفق 
 بشدة

1 
تقوم الشرفة بتوءيه  سائل تبري ية لهنبو  حيو  

 .التقنية الحديثة استخدامبالخدمة المقدمة 
     

2 
بالنبييائن الحيياليين ميين  لاحت يياهلت ييبى الشييرفة 

 تشبرهم بالرضا. إضا يةخلا  تقديم خدمات 
     

3 
تثمن الشيرفة بضيرو ف تبنيين ولا  النبيو  مين 

 خلا  تقديم خدمة غير متوقبة مقا نة بالمنا  ين.
     

4 

النبيائن ال يابقين مين  اسيتر ا ت بى الشرفة إليى 

خيييلا  برنيييام  ي يييام  يييي تح يييينهم عهيييى إعيييا ف 

 الشرا  مرف أخر .

     

 
 

 Marketing  Promotion:  الترويج التسويقي .3

وفيذل  هيي و الخدمية أو لهمنيت  المبيبيات لنييا ف المبذولية الت ويقية الأنششة من مجموعة هو     

 اضيا ية قيمية لإضيا ة الاسيتراتيجي الت يويق إطيا  ضمن المرممة الت ويق تقنيات من مجموعة

 .الت ويق وأهداف محد ف مبيبات تحقيق أءل من خدمةال أو منت هل

 الفقرات ت

 الاستجابة

أتفق 
 بشدة

 محايد اتفق
لا 
 أتفق

لا 
أتفق 
 بشدة

1 
ت يييتخدم الشيييرفة وسيييائل تيييروي  غيييير تقهيديييية 

 .الترويجية والدعائية كرف(  ي حملاتاا)مبت
     

2 
يبيييد تيييروي  المبيبيييات أحيييد الوسيييائل الترويجيييية 

 .المامة  ي ترفتنا
     

3 
منتظميية  و ييية بحمييلات ترويجييية  الشييرفةتقييوم 

 مكث ة.و

     

4 
 الشيييرفةيحقيييق البرنيييام  الترويجيييي اليييذ  تتبنيييا  

 قناعة النبائن.

     

 
 
 
 
 
 
 



 استبانة ..............................................................   الملاحق ................................. 

 

 Marketing Database:    قاعدة البيانات التسويقية -رابعاً:

والاات   البريديع وسائل الاترا  والاعلام مثل )هو مدخل للاترالات الت ويقية ي تخدم ءم     

والح ياه عهيى ( مين أءيل اسيتاداف الجمايو  المشهيوب وتح يين الشهي  وأنظمة الاترا  الحديثية

وقيد  هو ءمع منظم وتامل لهمبهومات حو  النبيائن لأغيراض ت يويقية.و. سجلات فامهة لهنبائن

 :(Slater&Narver,1995:63) الأببا  ال رعية استنا ا  إلى تداعتم

 

      Marketing Information Systemالمعلومات التسويقية  نظام .1

الشريقييية المنظمييية لجميييع وت يييجيل وتبويييي  وح يييا وتحهييييل البيانيييات القديمييية والحاليييية  هيييو     

والم يتقبهية المتبهقيية ب عمييا  المنظميية والبناصيير الميثلرف  ياييا باييدف الحرييو  عهييى المبهومييات 

اللاومة لاتخاذ القرا ات الإ ا ية  ي الوقت المناس  والشكل والدقة المناسبين وبما يحقق أهيداف 

 المنظمة.

 

 الفقرات ت

 الاستجابة

أتفق 
 بشدة

 محايد اتفق
لا 
 أتفق

لا 
أتفق 
 بشدة

1 
 ي تشيوير بيرام  ت يويقية أبحاا ال وى  امت 

 .لهشرفة لةاب 
     

2 
تمته  الشرفة قاعدف بيانيات ت يويقية  بالية عين 

 .النبائن
     

3 
تمتهيي  الشييرفة نظييام مبهومييات ت ييويقي ف ييو  

 .ي وى ما يمتهكه المنا  و 
     

4 
تايييتم الشيييرفة بالتنقيييي  عييين البيانيييات المثييييرف 

 .للاهتمام
     

 

 :Customers Relationships Management     إدارة علاقات ال بون .2

 عهيى والإبقيا  وتشيوير وافت ياب وت هييل تحدييد إلى ث  التي ت التجا ية الأعما  أنششة هي     

 لهنبيو  المناسيبة الخيدمات أو المنتجيات تقيديم خيلا  مين وميربا متنايد المخهرين بشكل النبائن

 .المناسبة وبالتكه ة المناس  الوقت ي  المناسبة القناف خلا  منو المناس 
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 الفقرات ت

 الاستجابة

أتفق 
 بشدة

 محايد اتفق
لا 
 أتفق

لا 
أتفق 
 بشدة

1 
ت ييتند الشييرفة  ييي عمهياتاييا الت ييويقية عهييى مبييدأ 

  (ONE-TO–ONE)ت ويق البلاقات  
     

2 
ي ييت ا  ميين مبهومييات المبيبييات  ييي إعييدا  بييرام  

 النبو  المحتمل لهشرفة. فت ابلاخاصة 
     

3 

ت تخدم الشرفة وسائل وبيرام  أمنيية وإءيرا ات 

وقائيييية خاصييية لحمايييية قاعيييدف البيانيييات المتبهقييية 

 .منبا  لاختراقاا وتخريباابالنبائن 

     

4 
وسيرعة الاسيتجابة تتمين قواعد البيانيات بالك يا ف 

 لأنششة البمهيات المتبهقة بالنبائن.
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 الت يويق ميد ا  قبيل مين الم يتخدمة البيانيات ومريا   الإءيرا ات مين مجموعية عن عبا ف     

 قييرا اتام صيينع  ييي اسييتخداماا يمكيين التييي والتجا ييية الاقترييا ية البيئيية ميين المبهومييات لتييدقيق

 .الت ويقيةلمعما  

 الفقرات ت

 الاستجابة

أتفق 
 بشدة

 محايد اتفق
لا 
 أتفق

لا 
أتفق 
 بشدة

1 
تمته  الشيرفة نظيام اسيتخبا ات ت يويقي متشيو  

 .مقا نة بالشرفات المنا  ة
     

2 
يرصد نظيام الاسيتخبا ات الت يويقية  يي الشيرفة 

 .ساعة 24فل تحرفات المنا  ين عهى مدا  
     

      .ف و ف ت ويقية فوا   وخبراتالشرفة  تمته  3
4 

 للاسييييييتخبا ات م ييييييتقهة الشييييييرفة إ ا ف تمتهيييييي 

 الت ويقية.
     

 

http://www.islamswomen.net/vb/t11921/


 الملاحق .................................................... الوسائل الاحصائية

 

 

 4ملحق 
 الوسائل الاحصائية المستخدمة في الدراسة

 

 الغرض من الاستخدام الوسائل الاحصائية ت

1 
التحليل العاملي الاستكشافي وبرنامج الحزمة 

 (SPSSV.18)الاحصائية للعلوم الاجتماعية 

 لغرض تحليل البيانات واستخراج النتائج

المتعلقة بالارتباط الجزئي والانحدار البسيط 

 والانحدار المتعدد

 (EXCEL 2007)برنامج  2

لاستخراج المعادلات الرياضية لتحليل 

البيانات الخاصة بوصف وتشخيص إجابات 

 العينة في استمارة الاستبانة

 (AMOS)برنامج  3

واستخراج البيانات من البرنامج 

(AMOS)  من أجل معرفة التأثيرات غير

 المباشرة

 المتغيرات التفاعلية لتحليل معادلة بارون 4
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Abstract 
Philosophy of postmodern marketing as a framework for the 

development of marketing ethics through marketing capabilities, and 

database 

An Empirical Study in a Sample of International Companies 

Operating in the U.S.A. 
 

The study aims to find out the impact of both of the marketing capabilities and 

database in achieving success of companies through the development of 

marketing ethics within the framework of modern philosophy in the field of 

marketing management, a marketing philosophy of postmodernism. After 

conducting an extensive review of the modern research in this field has been the 

development of the Default Schema of the study to reflect the dimensions and 

variables  of phenomenon researched represented problematic study and 

concepts of philosophical, which stipulates the development of the ethics of 

marketing throw marketing capabilities  and database within the context of the 

practices the philosophy of marketing postmodern. The Default Schema  depicts 

the reaction kinetic and causality between the four intellectual and research 

components is: the first variable is the postmodernism marketing (the 

independent variable) with five dimensions of the fragmentation, De-

Differentiation, Hyper-reality, Chronology, and finally pluralism. While the 

second variable is the marketing ethics (dependent variable) and comprises two 

main approaches are: standard approach and positive approach (descriptive). 

The marketing capabilities (first mediator variable) was sub-variables for each 

of the (management of marketing distribution channels, after-sales services, and 

marketing promotion). The database marketing is the (variable mediator II) was 

where the basic dimensions (the information system marketing, customer 

relationship management, and intelligence marketing) .The application of this 

study and collection of data from 10 companies operating in the United States to 

be a resolution tool scale and in accordance with the metrics and conditioned 

using the survey method of targeting analytical sample of managers in 

companies amounted to (109) responder. The study use the set of analyzes and 

statistical tests using statistical software (SPSS18), (Amos), (EXCEL) has been 

designed especially measuring instrument to collect the necessary data that serve 

the subject of the study. as The importance of the study emerged from the 

modern variables that were not dealt with and receive adequate attention by 

scholars and researchers both in the Arab or domestic world. The study found a 

set of conclusions one of them emergence of the effect of the independent 

variable (postmodern marketing with the five dimensions) on the dependent 

variable (marketing ethics) in all its dimensions, through the mediator variable, 

first  marketing capabilities and second variable mediator database marketing 

and all dimensions. The study made a series of recommendations depending on 

what conclusions reached on both sides of the theoretical and practical. 
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