
Abstract الملخص

 

 

المنظماتيالتسويق الاستباقي ودوره في تعزيز التميز   

سواق التجاريةصحاب الأأعينة من  لآراءدراسة استطلاعية   
Proactive marketing and its role in promoting organizational excellence 

An exploratory study of the views of a sample of commercial market owners 

  *3د. نجوى سعودي، 2مسلم العميديم.د ضرغام علي .أ، 1أ.د.يوسف حجيم سلطان الطائي

  yousefh.altaie@uokufa.edu.iq، -العراق–جامعة الكوفة 1

   drgama.alameedy@uokufa.edu.iq، -العراق–جامعة الكوفة 2

 msila.dz-nedjoua.saoudi@univ،-الجزائر–جامعة المسيلة  3

 27/10/2020، تاريخ القبول:12/09/2020: مراجعة، تاريخ ال24/08/2020تاريخ التسليم: 

 
  

سس الفكرية بيان بعض الألى إيهدف البحث 

قي والتعرف على والمعرفية حول موضوع التسويق الاستبا

التميز المنظماتي ن يلعبه في خلق أالدور الذي يمكن 

كون تل سواق التجاريةالأعدد من تم اختيار  .شركاتلل

من أصحاب  38 البحث عينةشملت  وقدلبحث، ا ميدان

 .ممن يمتلكون الخبرة في المجال التسويقيسواق تلك الأ

وجود علاقة ارتباط بين أبعاد   نتائج البحث إلى أشارت

بينت النتائج  التسويق الاستباقي والتميز المنظماتي، كما

التميز  ن يساهم في تعزيزأن التسويق الاستباقي يمكن أ

 .المنظماتي

أبعاد التسويق  التسويق الاستباقي، الكلمات المفتاحية:

مكونات التميز  ، التميز المنظماتي،الاستباقي

  .المنظماتي

The research aims to release some of the 

intellectual and cognitive foundations on the 

topic of proactive marketing and to identify the 

role that can be played in creating 

organizational excellence for companies. 

A number of commercial markets were 

selected to be the field of research, and the 

research sample included 38 owners of these 

markets who have experience in the marketing 

field. The results of the research indicated To 

the existence of a significant correlation 

between the dimensions of proactive marketing 

and organizational excellence, as the results 

showed that proactive marketing can contribute 

to enhancing organizational excellence. 
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  مقدمة: .1

 علام والاتصال، نظرافي مجال الابتكار وتكنولوجيا الإ يشهد العالم اليوم ثورة غير مسبوقة

نتيجة  الشرائية حقيبة المستهلكحصة في ات التي تتزاحم على للكم الهائل من المنتجات والمنظم

 . من أجل ذلكتوجهات وجميع قرارات المستهلكتأثير تطبيقات التكنولوجيا ووسائل الاتصال على 

غلب المنظمات بالتفكير في كيفية تحقيق رغبات الزبون غير المعلنة وفي بعض الحالات أبدأت 

  .فضل مما يتوقعه الزبونأتيان بو الإأمل على استباق هذه الحاجة والع ،غير المعروفة للزبون نفسه

في ذهن الزبون  ليس هذا فحسب، حيث تسعى المنظمات إلى تحقيق التميز وترسيخ نفسها 

طيبة وطويلة بناء علاقات ى لعالبقاء للأفضل، حيث تعمل جاهدة فكرة انطلاقا من وفي السوق 

كمبدأ تتمحور حوله جميع الأمد مع مختلف الزبائن. متخذة بذلك تحدي الحواجز واستثمار المستقبل 

  أنشطتها، خاصة التسويقية من خلال ما يسمى التسويق الاستباقي.

الاستباقي يمثل السلوك الفعال للمنظمة والمكون الرئيسي للابتكار  وحيث أن التسويق

ضمن السوق الذي تعمل فيه، لأن ل من خلاله على تعظيم الأداء المستدام ها تعمنوالتجدد، فإ

الاستمرار والنجاح والنمو في البيئة المعاصرة يفرض تطوير توجهات استراتيجية مناسبة لتحسين 

   سريعة التغير. ن اع حاجات ورغبات وأذواق الزبائالمنتجات واشب

  :مشكلة البحث

  :التالي الرئيسي لاؤ ستمشكلة البحث في اليمكن صياغة انطلاقا مما سبق 

  ؟المنظمة قيد البحثفي ما هو دور التسويق الاستباقي في تعزيز التميز المنظماتي  -

  وينبثق من هذا التساؤل مجموعة من التساؤلات الفرعية الآتية:

 هل تستطيع المنظمة قيد البحث تسويق منتجات استباقية للزبون؟ -

 هل هناك قدرة لتحمل المخاطرة في حال فشلت هذه المنتجات في المستقبل؟  -

 لمنظمة القدرة على استثمار المستقبل؟لهل   -

 فكار الاستباقية؟يه القدرة الابتكارية للأهل تمتلك المنظمة المورد البشري الذي لد -

 التغيير؟دوات والموارد البشرية المرنة لمواجهة هل تتوفر في المنظمة المعدات والأ -

 ؟ لتسويقية تؤمن بالتوجه الاستباقيدارة ادارة العليا والإهل الإ -
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  :همية البحثأ

ن المنافسة الحالية المحتدمة قد تؤثر على قرارات المنظمة المتعلقة بالبقاء والنمو وهذا إ

عندما تفكر  طول فترة ممكنة وخصوصاوالبقاء لأساليب تحقق لها الاستدامة أالتفكير في  إلىيقودها 

  همية بالآتي:ر المستقبل لصالحها وهنا تبرز الأفي كيفية استثما

كسب زبائن جدد والمحافظة على الزبائن الحاليين عندما تفكر المنظمة  في مواصلة البقاء والابداع  -

 للمستقبل.

ذا وه ،تبقىن أجل ن تخدم الزبائن لأأات التي تحاول التسويق الاستباقي يعد مؤثر جيد للمنظم -

 سينعكس على منتجاتها وخدماتها لتحقيق رضا الزبون المستقبلي.

فراد وتنمية القدرة الابتكارية للطاقات التسويقية الحالية ق فرص عمل مستقبلية للعديد من الأخل -

 الموجودة.

  :هداف البحثأ

  تحقيق الآتي: إلىيهدف البحث 

ووضع استراتيجية عمل للمنظمات التي تفكر  ،سس المعرفية والتطبيقية للتسويق الاستباقيبناء الأ -

 في رضا الزبون المستقبلي.

عداد للتنافس قت الحالي فلا بد من التهيئة والإخلق التميز المنظماتي في بيئة تنافسية شديدة في الو  -

 .المستقبلي

 .الاستراتيجيات المهمة للاستثمار حدأاعتبار التسويق الاستباقي  -

ساسية مل الأحد العواأثقة الزبائن المستقبليين ليكون  الحاليين وكسبالحفاظ على زبائن المنظمة  -

 .بديمومة عمل المنظمة

  .منخفضة وجودة عالية في المستقبل انتاج منتجات ذات كلفة -

  فرضيات البحث

  :تم صياغة مجموعة من الفرضيات وهي للاجابة على الاشكالية المطروحة

ق الاستباقي  والتميز بين التسوي إحصائيةاط ذات دلالة توجد علاقة ارتب :لىو الفرضية الرئيسة الأ

  .المنظماتي
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  وتنبثق من هذه الفرضية الرئيسة الفرضيات الفرعية الآتية:

 بين تحمل المخاطرة والتميز المنظماتي.   إحصائيةتوجد علاقة ارتباط ذات دلالة  -

  والتميز المنظماتي.   بين استثمار المستقبل إحصائيةتوجد علاقة ارتباط ذات دلالة  -

 والتميز المنظماتي. بين القدرة الابتكارية إحصائيةتوجد علاقة ارتباط ذات دلالة  -

 والتميز المنظماتي. بين المرونة إحصائيةتوجد علاقة ارتباط ذات دلالة  -

  والتميز المنظماتي. بين الايمان بالتوجه الاستباقي إحصائيةتوجد علاقة ارتباط ذات دلالة  -

والتميز  ق الاستباقيبين التسوي إحصائيةتوجد علاقة تأثير ذات دلالة  :ة الرئيسة الثانيةالفرضي

  .المنظماتي

  وتنبثق من هذه الفرضية الرئيسة الفرضيات الفرعية الآتية:

 بين تحمل المخاطرة والتميز المنظماتي.   إحصائيةتوجد علاقة تأثير ذات دلالة  -

  والتميز المنظماتي.   بين استثمار المستقبل إحصائيةتوجد علاقة تأثير ذات دلالة  -

 والتميز المنظماتي. بين القدرة الابتكارية إحصائيةتوجد علاقة تأثير ذات دلالة  -

 والتميز المنظماتي. بين المرونة إحصائيةتوجد علاقة تأثير ذات دلالة  -

 والتميز المنظماتي. بين الايمان بالتوجه الاستباقي إحصائيةتوجد علاقة تأثير ذات دلالة  -

  يمكن تمثيل العلاقات الواردة بين متغيرات البحث في النموذج التالي: انموذج البحث:

  : النموذج المقترح للبحث.01شكل رقم 

  

 

  

 

 

 

  من إعداد الباحثين بالاعتماد على الدراسات السابقة.المصدر: 

  

 التسويق ا.ستباقي

 تحمل المخاطرة

 استثمار المستقبل

 القدرة ا.بتكارية

 المرونة

 التميز المنظماتي

 رضا الزبون

 جودة المنتج

 الكلفة المنخفضة
 ا.يمان بالتوجه ا.ستباقي
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  concept of proactive marketingمفهوم التسويق الاستباقي.2

 أدناه.تعددت وجهات النظر نحو التسويق الاستباقي، ويمكن عرض أبرزها من خلال العناصر 

  :تعريف التسويق الاستباقي 1.2

يطلق على التسويق الاستباقي ن أمن الممكن أنه (Kotler & Keller, 2016) وضح 

ذ يجد المسوق استجابة لحاجة معلنة تفوق إ،مفاهيم متعددة مثل التسويق التوقعي، والتسويق الإبداعي

  تصورات الزبون يعمل على تلبيتها. 

ونجد المسوق لديه القدرةعلى التنبؤ مقدما باحتياجات الزبائن التي قد تكون في المستقبل 

المسوق الاستباقي يكتشف الحلول للزبائن ليس فقط ن أكما ،القريب على شكل منتجات تلبي رغباته

ن هم الشركات التي و ن الاستباقيو ليه بحماس. وعادة ما يكون المسوقإما يستجيبون لما يطلبوه بل ل

  تقود السوق باستراتيجيات استباقية غير متوقعة من الزبون عادة.

نه تم القيام بتطوير بناء التسويق الاستباقي استنادا إلى أ إلى(Srinivasan & al, 2005) يشير 

العديد من التطورات النظرية في الأدبيات والأبحاث والتصورات الاستراتيجية. والتي أثبتت تجريبيا 

ويمكن  .دائهاأللتكيف مع الآثار المترتبة على  أن البيئة تلعب دورا هاما في اجراءات الشركات

أبعد من ذلك، عندما يشير إلى أن المنظمات يمكنها ان تتعامل بشكل استباقي مع  إلىالذهاب 

بيئاتها أو يمكنها خلق بيئات جديدة (على سبيل المثال، من خلال استغلال التطورات التقنية، إحداث 

  تغيرات السوق) لتحقيق أهدافها.

  Proactive marketing dimensionsبعاد التسويق الاستباقيأ 2.2

الشركات التي تكون بحاجة إلى ممارسة العمليات   بأن(Kotler & Keller, 2016) كريذ

داد لتحمل المخاطر في حالة : الاستعبعاد وهيتتبنى مجموعة من الأن أتطلب منها الاستباقية ي

، الخطط المرنة وغير روتينية ،القدرة على الابتكار، رؤية المستقبل والاستثمار فيه ،خطاءأحدوث 

  وجود المديرين الذين يعتقدون بالتوجه الاستباقي.

  :من خلال ما يلي وضوحا كثرأبشكل  الأبعادن نستعرض تلك أويمكن 
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 Risks Bearingتحمل المخاطر •

وهذا يعني أن  ،نا نعيش في عالم غير مستقربأن(Kotler & Caslione, 2009) يبين

مر الذي مختلفة في جميع أنحاء العالم. الأهناك المزيد من المخاطر للشركات ذات الأحجام ال

ن تكون لديها استراتيجيات جديدة لحماية نفسها والاستثمار في الفرص المستقبلية والمنتجات أيتطلب 

  والتي بلا شك تعزز من وضعهم التنافسي ومركزهم المستقبلي. ،التي تفوق تصور الزبون

ن أاق والترابط في عالم اليوم يعني زيادة الاتس بأن(Kotler & Caslione, 2009) ويذكر

لعمل حدوث الشركات لديها للتعامل مع المزيد من المخاطر. وان العوامل الأساسية التي تتسبب في ا

 ،الإفراط في المنافسة، الابتكارات، نشر التكنولوجيا والثورة المعلوماتية المزيد من المخاطر هي:

  .قوة الزبائن ،البيئة

و مبتكرة أو تطوير منتجات جديدة أمات الاستباقية في ايجاد منتجات وعندما تفكر المنظ

يئية غير المتوقعة وقوة التكنولوجيا المنافسة والتغيرات الب كتنفها العديد من المخاطر وخصوصاسي

وهنا ينبغي التركيز على مخاطرة تسرب  ،عن سرية عمل المنظمة الاستباقية  فضلا المشترين،

  وهذا يجعل والاستخبارات التسويقية قادرة على تخطي المنافسين.  ،المعلومات للمنافسين

 exploitation of the futureاستثمار المستقبل •

تنطلق من عملية التنبؤ  همية التسويق الاستباقيأن أب(Latham & Braun, 2011) يبين

في محاولة لكسب مزايا تسويقية مناسبة تجعل  بالمستقبل والعمل على وضع رؤية مناسبة لاستثماره

وقد كافة الظروف الاقتصادية المتغيرة،للشركات دعامة اقتصادية مهمة يمكن من خلالها مواجهة 

اد استغلال تلك الظروف في التفوق على المنافسين من خلال الاعتم إلىيعتمد التسويق الاستباقي 

فضل من أى تلك التقلبات الاقتصادية بشكل دوات التي تمكنهم من المنافسة والتغلب علعلى الأ

التقلبات وفق استراتيجيات مدروسة وملائمة  التجاري الذي تتركه تلك غيرهم من خلال ملئ الفراغ

ة مستقبلية من خلال الاستباقي تكون لها قيمالتوجه وهذا يجعل المنظمات ذات  ،مع الواقع

كه والقدرة الابداعية التي س المال البشري الذي تمتلأفي المستقبل للموارد البشرية ور  مثلالاستثمار الأ

  للاستثمار الحقيقي للمنتجات الاستباقية.لى بوابة إن تحول المستقبل أيمكن 

  



 نجوى سعودي/ضرغام العميدي/يوسف الطائي           التسويق الاستباقي ودوره في تعزيز التميز المنظماتي
   

 116 2020ديسمبر  - 02، العدد 07مجلة الدراسات المالية، المحاسبية وا'دارية      المجلد 

 

 Innovative capabilityالقدرة الابتكارية •

كون هي ن تأيمكن لها  القدرة الابتكارية للشركةن ألى إ(Srinivasan & al, 2005)يشير

من التكيف مع التحولات الجسيمة في البيئة الخارجية لهذه التجربة مع  الوسيلة التي تمكن الشركة

  .الجديدة فيما يتعلق بتلك البيئة المواقف

يل المثال، العمال غير ن هناك عدد من الموارد غير المستغلة في الشركة سبأحيث نجد 

متاحة للعمل وهناك  ، الاحتياطيات النقدية، والقدرة الانتاجية الفائضة) والتي قد تكونالمستغلين

  فضل. ة التي تتبناها الشركة بالشكل الأامكانية مناسبة لاستثمارها بالعمليات الابتكاري

بحيث يمكن لتلك الموارد من تعزيز قدرة الشركات في اتخاذ الإجراءات المرتبطة بتحسين الامكانيات 

، والتكيف الفعال مع الجديدة وبالتالي تمكينهم من خوض تجربة مع استراتيجيات الأعمال ،التنافسية

  التغيرات.

 Flexibilityالمرونة •

ن ثقافة العمل الحر للشركة تتمثل بميل المديرين في أ (Johnson & Sohi, 2001)يبين 

اتخاذ المخاطر التجارية ذات الصلة لصالح اتخاذ القرارات التسويقية ذات الصبغة الاستباقية وتعد 

التوجه الاستراتيجي لهذه الشركات ن أحيث  ،مناسبة  للحصول على ميزة تنافسيةوسيلة ذات مرونة 

متحوطة وذلك بسبب زيادة ميلهم للمجازفة في المستقبل وتأييد هو مماثل لتلك الشركات الغير 

التغيير على الوضع الراهن، ومن المرجح أن يكون الركود الاقتصادي باعتبارها فرصة لكسب ميزة 

  على منافسيهم. 

وهذا يكون واضح عندما تكون هذه المنظمات لديها المرونة في انتاج منتجات مستقبلية ذات 

بشرية وقد تكون المرونة في الابتكار والابداع  أومادية  أوه المرونة قد تكون مالية بعد استباقي وهذ

 والريادة لخلق منفعة مستقبلية لها.

  Faith proactive orientationالايمان بالتوجه الاستباقي •

الشركات التي تؤمن بالتوجه الاستباقي في المجال  بأن(Moorman & Rust, 1999)يبين

 التسويقي وتضع التركيز الاستراتيجي الكبير في اجراءاتها التسويقية من خلال تجزئة السوق وتحديد

الاسواق والعلامات التجارية، والاتصالات التسويقية لخلق ميزة تنافسية، تكون لهم صورة مواتية 
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ن أنشطة التسويق تساعد على توليد ولاء الزبائن، مما يؤدي أيث عروضهم قياسا إلى المنافسين حل

إلى أداء السوق المتفوق (على سبيل المثال، ارتفاع حصتها في السوق وزيادة الولاء، وقاعدة مستقرة 

  من الزبائن)، مع توفير أعلى قيمة للمستهلكين. 

الشركات على التركيز نحن نفترض أن العوامل الداخلية والخارجية للشركة تعمل لحث 

التركيز الاستراتيجي  وذلك بسبب ،الاستراتيجي للتسويق لاعتماد استراتيجيات التسويق الاستباقي

وكلما كانت المنظمة وكادرها مؤمن  والاستثمارات في مجال التسويقعلى التمايز في التسويق 

ساس فالركن الأ ،في المستقبلقابل للتحقق والقياس  ا هدفابعملية التسويق الاستباقي كلما كان هذ

  للتفوق والنجاح المنظماتي هو الايمان برسالة ورؤية المنظمة اتجاه التسويق الاستباقي.

 concept of Organization excellenceمفهوم التميز المنظماتي .3

  يمكن توضيح مفهوم التميز المنظماتي كما يلي:

  :تعريف التميز المنظماتي. 1.3

تحديات كبيرة  مات في بيئة الأعمال اليوم تواجهن المنظأ(Magd & al, 2007) يذكر 

بشكل يومي. ومنها على سبيل المثال الشعور بتضارب الأولويات، وتخصيص الموارد المحدودة، 

لاحتياجات الزبائن بطرق ة وفهم تأثير الإجراءات للمنظمات، مقارنة الأداء مع المنافسين والاستجاب

  .مبتكرة

الالتزام  ن التميز المنظماتي في المجال التسويقي  يمثلأ(Kaewmungkoon & al, 2016)ويشير

بدعم التطور والنمو من أجل تحقيق رضا الزبائن، والنمو المستدام والزيادة المستمرة في الربحية في 

   بيئة شاملة وداعمة.

استراتيجية التميز المنظماتي وخاصة في المجال التسويقي هي  بأنمن خلال ما تقدم يتضح 

ن هناك أاستنا هو التسويق الاستباقي نجد ن موضوع در أجات مبتكرة في مرحلة معينة وبما تقديم منت

الجهود تتميز بتقديم منتجات مستقبلية تفوق تصور الزبون وهذا حاصل نتيجة  أنامكانية للمنظمات 

جل تحقيق حالة من التفوق في السوق باستخدام الخيارات الاستراتيجية أالمنظماتية التي تبذل من 

  فضل قيمة مستقبلية تفوق عمل المنافسين في نفس المجال.أ إلىوالوصول 

  organization excellencedimensionsبعاد التميز المنظماتيأ 2.3
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من  للمنظمات يمكن التي الأبعادعدد من )2013(الوحيد و حسن، يستعرض كل من 

الكلفة  ،جودة المنتوج ،(رضا الزبون الأبعادسين ومن تلك وتتفوق على المناف تتميز نأخلالها 

  :من خلال ما يلي كثر وضوحاأة) ويمكن بيانها بشكل المنخفض

 Customer satisfactionرضا الزبون -1

مشاعر الشخص من  رضا الزبون هو تعبير عن أن(Kotler & Keller, 2016) يرى

 ،للمنتج مع التوقعات المنتظرة منه أداء الخدمة المدركة المتعة أو خيبة الأمل التي تنتج عند مقارنة

إذا كان يتطابق مع و  ،راضين الزبائن يكونوا غير فإنلا يرقى إلى مستوى التوقعات،  فإذا كان الأداء

  .اقتناع الزبائن ورضاه عن المنتج إلىه يؤدي فإنالتوقعات 

عن تقييم الزبون أو شعوره نحو  رضا الزبائن يعبر أن(Jakpar & al, 2012) ويوضح 

 ،العوامل المحيطة بهاتختلف بعض ميزاتها أو  فالمنتجات في حد ذاتها المنتج بعد الاستخدام

  .الذي يحصل عليه ويلبي احتياجاته ينسجم  توقع الزبون مع المنتج أنوبالتالي ينبغي 

السعر الذي  فإنويستند بعض الزبائن في رضاهم على المنتج من خلال سعره وبالتالي 

الزبائن رضا  فإنخرى أومن ناحية  ،منتج يجعلهم راضين عن ذلك المنتجينسجم مع توقعهم لقيمة ال

مر الذي يعزز ن الفوائد من استخدامه للمنتج الأحصول الزبون على مجموعة  م ينظر إليه على أنه

  من ولائهم لذلك المنتج في المعاملات المستقبلية

 Product qualityجودة المنتج -2

جودة المنتج تشير إلى الخصائص العامة للمنتج التي  أن(Pride & Ferrell, 2016)يرى

مفهوم  أن إلىيشار  ،لبية احتياجات الزبائن بشكل مرضيتسمح لها بأداء ما هو متوقع منها في ت

الجودة يختلف أيضا بين الأسواق الاستهلاكية والتجارية من وجهة نظر المستهلكين للمنتجات ذات 

سمعة  فإنما في الأسواق التجارية  أ،الجودة العالية لتكون موثوقة ودائمة وسهلة للمحافظة عليها

رة مناسبة الاهتمام بها لايصال صو  إلىالشركة هي من الخصائص الهامة التي تسعى الشركة 

  للزبائن عن الشركة

طار جودة المنتج وضع إعاتها الرائدة وضمن تجعل الهدف من صنا ونجد بعض للشركات

تحقيق مستوى عال  أن إلى استنادا ،نتج هو ذو جودة  عاليةبأن الم الزبائن إلىثمن مرتفع قد يشير 
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تكاليف المواد، والبحوث،  أنمن جودة المنتج بشكل عام يكون أكثر تكلفة بالنسبة للشركة، حيث 

  والتنمية قد يكون أكبر.

  Low costالكلفة المنخفضة -3

سعار المنخفضة في حالة عدم قدرتها على ير من المنظمات نحو المنافسة بالأتتجه الكث

ة في التميز تكون سباق نلأ خرى لذا فهي تسعى دائماافسية الأالمزايا التن أوتحقيق التميز في الجودة 

  سعارها المنخفضة التي تستند على الكلفة المنخفضة للمنتج.أالمنافسين بعن باقي 

تسويقية  هم الاستراتيجيات الأقيادة الكلفة تعد من  أن(Kotler & Keller, 2016) ويذكر

الشركات تعمل على تحقيق أدنى تكاليف للإنتاج والتوزيع  أنحيث  Porter التنافسية  التي تبناها

حتى يتمكنوا من مجاراة المنافسين وكسب حصة أكبر من السوق حيث  أن الشركات الأخرى سوف 

تركز جهودها كلها على التكلفة وكيفية  أنعلى الشركة  تتنافس عادة مع التكاليف وبالتالي ينبغي

كبر مقابل لتالي يكون لها الحصة السوقية الأفضة للمنتج وباكسب الزبائن من خلال الكلفة المنخ

  المنافسين.

المنظمة تطمح للوصول  أنيعني  هذا المحور أن إلى(Panwar & al, 2016) ويشير 

وهذا يستتبع عادة السعي الدقيق لخفض التكاليف  ،خدماتها أوفة للمنتج في صناعتها أدنى تكل إلى

لبحث من خلال الخبرة المتراكمة للمنظمة ومراقبة النفقات العامة، وتقليل التكاليف في مجالات مثل ا

التحكم في التكلفة يعد من ركائز استراتيجية قيادة التكلفة،  أنكما  ،شطةنوالتطوير وغيرها من الأ

  .ئدات أعلى من المتوسطبكسب عا والتي تسمح للمنظمة

  . تحليل النتائج:4

بعدد من المحلات التجارية الكبرى الخاصة بتسويق تمثلت الحدود المكانية لهذا البحث لقد 

العراق، حيث تم تجميع البيانات خلال –المنتجات الغذائية والمنزلية في محافظة النجف الأشرف 

 عينة عشوائية للبحث من تر .  إذ اختي)15/6/2020لى (إ) 2/2/2020من (الفترة الزمنية الممتدة 

ممن لديهم الخبرة في المجال التسويقي ومضى على عملهم في المجال التجاري  مدراء تلك الأسواق

) استمارة عليهم، وبلغ عدد الاستمارات المستلمة منهم 50أكثر من خمسة سنوات، وقد تم توزيع (

التحليل  اختباراتفي كعينة للبحث اعتمادها  تم) استمارة 38( والصالحة للتحليل الاحصائي

  .الاحصائي
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  لإجابات العينة بعاد التسويق الاستباقي وفقاأيل تحل .1. 4

أظهر تحليل البيانات الخاصة باجابات عينة البحث على استمارة الاستبيان المتضمنة 

  المقاييس الخاصة بالتسويق الاستباقي في البحث ما يأتي: 

 لسلم ) وهو أعلى من الوسط الفرضي3.68لإجمالي مجال التسويق الاستباقي ( بلغ الوسط الحسابي -

  .)%74) وبأهمية نسبية(0.42عياري (وبلغ الانحراف الم ،)3الاختبار البالغ (

) وبوسط %79( ن حيث الأهمية النسبية التي بلغتالمرتبة الأولى مفي جاء بعد تحمل المخاطرة  -

إذ  ،الأخرى متسلسلة بالأهمية الأبعاد) وجاءت 0.47ي قدره () وانحراف معيار 3.94حسابي قدره (

) وبانحراف 3.76) وبوسط حسابي مقداره (%75همية نسبية (أثانية باحتل بعد المرونة المرتبة ال

) وبلغ الوسط %73همية نسبية (أمار المستقبل بالمرتبة الثالثة ب) وبعد استث0.22معياري يبلغ (

بتكارية المرتبة الرابعة في حين جاء بعد القدرة الا ،)0.57المعياري () والانحراف 3.67الحسابي (

) وبلغ الانحراف المعياري 3.55)وبوسط حسابي مقداره (%71وباهمية نسبية مقدارها ( الأبعادبين 

هميته النسبية أرتبة الخامسة والاخيرة فقد بلغت ) واحتل بعد الايمان بالتوجه الاستباقي الم0.54(

 ).0.76) وبانحراف معياري مقداره (3.47) بوسط حسابي مقداره (%69مقدار (

جهة المخاطر لديهاتركيز بمستوى عالي على موا الاسواق التجارية المبحوثةأنعلاه أتشير النتائج  -

 ،لها اهتمام واسع بعمليات المرونة في الاجراءات الادارية والاستراتيجية أنكما  ،المستقبلية المتوقعة

 ،وذلك في محاولة منها لاستثمار الفرص المستقبلية بالاستناد على القدرة الابتكارية التي تتمتع بها

  جل كسب موقع تنافسي متميز بين المنظمات.أن المنظمة بالتوجه الاستباقي من ويحيط بذلك ايما

حسب الأهمية النسبية والوسط الحسابي  الأبعادعلى ما تقدم يمكن توضيح ترتيب  واستنادا

  .)4والانحراف المعياري كما في الجدول(

  .هميتهاألاستباقي حسب بعاد التسويق اأ) ترتيب 4(الجدول

  الترتيب  الأهمية النسبية (شدة الإجابة)  الانحراف المعياري  الوسط  الحسابي  المتغيرات

  الأول RB  3.94  0.47  79%تحمل المخاطرة 

  الثاني FL  3.76 0.22 75%المرونة 

  الثالث FE 3.67 0.57 73%استثمار المستقبل 

  الرابع IA  3.55 0.54 71%القدرة الابتكارية 
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  الخامس PO 3.47 0.76 69%الايمان بالتوجه الاستباقي

اجمالي متغير التسويق 

  PRMالاستباقي 

3.68  0.42 74%   

  .SPSS.var23من إعداد الباحثين وفقا لمخرجات التحليل الاحصائي في برنامج  المصدر :

  لإجابات العينة وفقابعاد التميز المنظماتي أيل تحل .2. 4

  ما يلي:ارة الاستبيان أظهر تحليل البيانات الخاصة باجابات عينة البحث على استم

 لسلم) وهو أعلى من الوسط الفرضي 3.79بلغ الوسط الحسابي لإجمالي مجال التميز المنظماتي ( -

  .)76%) وأهمية نسبية(0.32بانحراف معياري قدره (و ، )3الاختبار البالغ (

ولى بأهمية نسبية مقدارها  لأهمية النسبية ليحتل المرتبة الأجاء بعد الكلفة المنخفضة من حيث ا  -

لمؤشرات وجاءت ا ،)0.25وبانحراف معياري مقداره ( )3.86) وبوسط حسابي قدره (%77(

) 76%همية نسبية (أعد رضا الزبون المرتبة الثانية بحيث احتل ب ،الأخرى متسلسلة بالأهمية

جودة المنتج بالمرتبة الثالثة  وبعد ،)0.44) وبانحراف معياري مقداره(3.78وبوسط حسابي مقداره (

 .)0.44المعياري ( ) وبلغ الانحراف3.71وبلغ الوسط الحسابي () %74همية نسبية مقدارها (أب

همية الاهتمام بالكلفة المنخفضة أالمبحوثة تركز على  الاسواق التجاريةن أه علاأتشير النتائج  -

منتجات تحقيق رضا الزبائن مع الاهتمام بمبدأ جودة البنها تهتم بشكل كبير أكما ،لكسب الزبائن

وظهر ذلك من خلال  ،خرىسواق التجارية الأمع الأافسة شكال المنأالمقدمة للزبائن كشكل من 

همية بعد أفضلية بسيطة في أمع بعاد التميز المنظماتي أبعد من  همية النسبية لكلتقارب مقدار الأ

  وجودة المنتج.   الكلفة المنخفضة ومن ثم رضا الزبائن

  ).5بعاد حسب الأهمية النسبية كما في الجدول(إلى ما تقدم يمكن توضيح ترتيب الأ واستنادا

  .بعاد التميز المنظماتيأهمية النسبية بين ترتيب الأ)5(الجدول

  الترتيب  الأهمية النسبية (شدة الإجابة)  الانحراف المعياري  الوسط الحسابي  المتغيرات

  الأول LC 3.86 0.25 77%الكلفة المنخفضة 

  الثاني CS  3.78 0.44 76%رضا الزبون

  الثالث PQ 3.71 0.44 74%جودة المنتج 

 متغير التميز المنظماتياجمالي 

OEX  

3.79 0.32 76%   

  .SPSS.var23من إعداد الباحثين وفقا لمخرجات التحليل الاحصائي في برنامج  المصدر:
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  اختبار وتحليل فرضية علاقة الارتباط .3. 4

  ارتباط بيرسون. معامل مع الاعتماد على المقترحة، تهدف هذه الفقرة إلى اختبار علاقات الارتباط

  :اختبار الفرضية الرئيسة الأولى. 1. 3. 4

توجد علاقة ارتباط ذات دلالة إحصائية بين التسويق :ولىاختبار صحة الفرضية الرئيسة الأ يمكن

  :كما يأتي والتميز المنظماتي الاستباقي

ولى وذلك بوجود علاقة ارتباط ) عن قبول الفرضية الرئيسة الأ7( تعبر معطيات الجدول

، ويتضح من خلال المؤشرات ميز المنظماتي على المستوى الكليوالت التسويق الاستباقيموجبة بين 

  دلالة إحصائية) وب0.652التي تشير إلى وجود ارتباط موجب على المستوى الكلي بمقدار (

  .ولىتج تحقق الفرضية الرئيسية الأومن ذلك نستن ،)%1بمستوى (

  .التميز المنظماتيو  التسويق الاستباقي) نتائج علاقات الارتباط بين 7الجدول (

الفرضية 

  الفرعية

  النتيجة  درجة الارتباط  نص الفرضية الفرعية

رضا 

  الزبون

CS 

جودة 

  المنتج

PQ 

الكلفة 

  المنخفضة

LC 

التميز 

  المنظماتي

OEX  

  

توجد علاقة ارتباط بين تحمل المخاطرة   لىو الأ 

)RBالمنظماتي( )والتميزOEX(  

قبول   0.516  0.424  0.435  0.455

  الفرضية

توجد علاقة ارتباط بين استثمار المستقبل   الثانية

)FE)والتميز المنظماتي(OEX (  

0.444   

0.438  

قبول   0.535  0.511

 الفرضية

توجد علاقة ارتباط بين القدرة الابتكارية   الثالثة

)IA)والتميز المنظماتي(OEX (  

 

0.257  

 

0.313  

قبول   0.325  0.252

 الفرضية

بين توجد علاقة ارتباط   الرابعة

 ) OEXالمنظماتي(والتميز )FL(المرونة

قبول   0.601  0.528  0.503  0.514

 الفرضية

توجد علاقة ارتباط بين الايمان بالتوجه   الخامسة

)والتميز POالاستباقي (

  ) OEXالمنظماتي(

قبول   0.697  0.316  0.686  0.666

 الفرضية

الفرضية 

  الرئيسة

ارتباط بين التسويق توجد علاقة 

)والتميز المنظماتي PRMالاستباقي (

)OEX(  

  

0.577  

  

0.591  

  

0.464  

  

0.652  

  

قبول 

 الفرضية

  .SPSS.var23من إعداد الباحثين وفقا لمخرجات التحليل الاحصائي في برنامج  المصدر:
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  اختبار الفرضيات الفرعية لعلاقات الارتباط. 2. 3. 4

) للفرضيات الفرعية على مستوى 8حصائي والمبينة في الجدول (شارت نتائج التحليل الإأ

)والتميز RBلى وذلك بوجود علاقة ارتباط بين تحمل المخاطرة (و بقبول الفرضية الفرعية الأ الأبعاد

 إلىشارت النتائج أكما  .)%1بمستوى ( إحصائيةدلالة ) وب0.516)بمقدار (OEXالمنظماتي (

)والتميز المنظماتي FEقبول الفرضية الفرعية الثانية بوجود علاقة ارتباط بين استثمار المستقبل (

)OEX) 1بمستوى ( دلالة إحصائية) وب0.535)بمقدار%.(  

بين القدرة الابتكارية  عية الثالثة بوجود علاقة ارتباطظهرت النتائج قبول الفرضية الفر وأ هذا

)IA) والتميز المنظماتي(OEX) وضحت أكما  ).%5بمستوى ( دلالة إحصائية) وب0.325)بمقدار

)والتميز المنظماتي FL( بوجود علاقة ارتباط بين المرونة النتائج قبول الفرضية الفرعية الرابعة

)OEX) نت النتائج قبول الفرضية الفرعية وبي ).%1بمستوى ( دلالة إحصائية) وب0.601)بمقدار

)والتميز المنظماتي POبين الايمان بالتوجه الاستباقي (الخامسة بوجود علاقة ارتباط 

)OEX) 1بمستوى (  دلالة إحصائية) وب0.697)بمقدار%.(  

  اختبار وتحليل فرضية علاقة التأثير .4. 4

الاستباقي بعاد التسويق أاستلزم الأمر تحديد درجة تأثير  ،فرضيات البحث لاختبار استكمالا

  : وذلك على النحو الآتي الرئيسة الثانية، وهذا ما جاء في الفرضية في التميز المنظماتي

  اختبار الفرضية الرئيسة الثانية:. 1. 4. 4

التأثير الواردة في الفرضية الرئيسة علاقة يتولى هذا المحور مهمة الكشف عن طبيعة 

 من خلال ،التي تشير إلى وجود تأثير للتسويق الاستباقي في تعزيز التميز المنظماتي ،الثانية

 الفرعية وكما في الجدول الأبعادعلى مستوى  أوالانحدار البسيط والمتعدد على المستوى الكلي 

  :الآتي

  .) نتائج علاقات التأثير بين التسويق الاستباقي والتميز المنظماتي8الجدول (

الفرضية 

  الفرعية

  النتيجة Sigمعنويةال مستوى  نص الفرضية الفرعية

رضا 

  الزبون

CS 

جودة 

  المنتج

PQ 

الكلفة 

  المنخفضة

LC  

التميز 

  المنظماتي

OEX  

  

قبول   0.001 0.008 0.006 0.004توجد علاقة تأثير احصائية   لىو الأ 
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) RBبين تحمل المخاطرة (

  )OEXوالتميز المنظماتي(

  الفرضية

علاقة تأثير احصائية توجد   الثانية

بين استثمار المستقبل 

)FE والتميز(

  ) OEXالمنظماتي(

قبول  0.001 0.001 0.006 0.005

 الفرضية

توجد علاقة تأثير احصائية   الثالثة

بين القدرة الابتكارية 

)IA والتميز(

  ) OEXالمنظماتي(

قبول   0.046 0.127 0.056 0.119

 الفرضية

احصائية توجد علاقة تأثير   الرابعة

)والتميز FLبين المرونة (

 ) OEXالمنظماتي(

قبول  0.000 0.001  0.001 0.001

 الفرضية

توجد علاقة تأثير احصائية   الخامسة

بين الايمان بالتوجه 

)والتميز POالاستباقي (

  ) OEXالمنظماتي(

قبول  0.000 0.053 0.000 0.000

 الفرضية

الفرضية 

  الرئيسة

توجد علاقة تأثير احصائية 

بين التسويق الاستباقي 

)PRM( والتميز

  )OEX(المنظماتي

قبول  0.000  0.003 0.000 0.000

 الفرضية

  SPSS.var23ن وفقا لمخرجات التحليل الاحصائي في برنامج يالمصدر: من إعداد الباحث

) والتي تظهر نتيجة التأثير بين متغيرات 8على ما جاء من النتائج المبينة في الجدول ( بناء

ثبتت وجود تأثير معنوي بين متغيري البحث أوالتي  ،البحث التسويق الاستباقي والتميز المنظماتي

) وعلى هذا 0.01ية قدرها (إحصائ) وبدلالة P-Value=0.000وذلك حسب نتيجة التحليل (

 حقق الفرضية الثانية على المستوى الكلي.تساس تالأ
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  اختبار الفرضيات الفرعية لعلاقات التأثير. 2. 4. 4

بعاد بقبول الفرضية ي للفرضيات الفرعية على مستوى الأشارت نتائج التحليل الاحصائألقد 

المنظماتي )والتميز RBوذلك بوجود علاقة تأثير احصائية بين تحمل المخاطرة ( ،ولىالفرعية الأ

)OEX) قبول الفرضية  إلىشارت النتائج أكما . )%1بمستوى ( دلالة إحصائية) وب0.001)بمقدار

)بمقدار OEX)والتميز المنظماتي (FEالفرعية الثانية بوجود علاقة تأثير بين استثمار المستقبل (

ظهرت النتائج قبول الفرضية الفرعية الثالثة بوجود وأ). %1بمستوى ( دلالة إحصائية) وب0.001(

دلالة ) وب0.046)بمقدار (OEX)والتميز المنظماتي (IAبين القدرة الابتكارية ( إحصائيةعلاقة تأثير 

  ).%5بمستوى ( إحصائية

حصائية بين المرونة  إرعية الرابعة بوجود علاقة تأثير وضحت النتائج قبول الفرضية الفأكما 

)FL) والتميز المنظماتي(OEX) نت النتائج بيو  ).%1بمستوى (  دلالة إحصائية) وب0.000)بمقدار

يمان بالتوجه الاستباقي حصائية بين الإإوجود علاقة تأثير قبول الفرضية الفرعية الخامسة ب

)PO) والتميز المنظماتي(OEX) نتائج وضح ت).%1بمستوى ( دلالة إحصائية) وب0.000)بمقدار

، إذ بلغت اقي في تعزيز التميز المنظماتي، التي تشير إلى معنوية تأثير للتسويق الاستبلتباينتحليل ا

القدرة  أن، كما )0.01) التي تعد قيمة عالية المعنوية عند مستوى معنوية F) (26.662)قيمة (

بعاد التسويق أن أ)، وهذا يشير إلى 0.42) والبالغة (2Rلقيمة ( يرية لهذا الانموذج بلغت وفقاالتفس

  التميز المنظماتي.في ) من المتغير المستجيب والمتمثل %42تفسر ما قيمته (الاستباقي

وجود تأثير ذو فرضية الرئيسة الثانية القائلة (النتائج الواردة أعلاه تؤكد تحقق ال فإنوبالتالي 

ويمكن تمثيل  ،الكليدلالة إحصائية  للتسويق الاستباقي في تعزيز التميز المنظماتي) على المستوى 

  نموذج الانحدار لهذه العلاقة كالتالي:

OEX= 1.974 + 0.493 PRM 

  حيث أن: 

OEX.التميز المنظماتي :  

PRM.التسويق الاستباقي :  
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يتغير التميز من هذا النموذج يتضح أنه كلما تغير التسويق الاستباقي بوحدة واحدة، 

يمثل تأثير المتغيرات الأخرى التي لم تؤخذ في  1.974، في حين أن 0.493المنظماتي بمقدار 

  الحسبان في النموذج.

  خاتمة: .5

هدف البحث أساسا إلى معرفة دور التسويق الاستباقي في تحقيق التميز المنظماتي، من 

خلال التطبيق على عينة من أصحاب الأسواق التجارية في النجف الأشرف، وقد توصل إلى 

  والتوصيات يمكن إيرادها كالتالي:مجموعة من الاستنتاجات 

:الاستنتاجات. 1. 5  

بمواجهــة المخـاطر المسـتقبلية كأحــد  المنظمـة المبحوثـة تبــدي اهتمامـا واسـعا أنظهـرت نتـائج البحــث أ -

 دعائم التسويق الاستباقي.

جـل مواكبـة أبالمرونـة فـي قراراتهـا مـن  المنظمة المبحوثة لديها اهتمام كبير أنوضحت نتائج البحث أ -

 .التغيرات المحيطة بها

تعزيـز قـدرتها  بغيـةلـى اسـتثمار الفـرص المسـتقبلية المنظمة المبحوثة تعمل ع أنشارت نتائج البحث أ -

 في تلبية متطلبات الزبائن.

جـل الـتمكن فـي كسـب حصـة سـوقية مناسـبة أبالقـدرة الابتكاريـة لموظفيهـا مـن تهتم المنظمـة المبحوثـة  -

 بين المنافسين.

حد متطلبات اعتماد مناهج التسويق الاستباقي أي يعد الذ ،المبحوثة بالتوجه الاستباقيتؤمن المنظمة  -

 في استراتيجياتها المستقبلية.

تويات المعيشــية المختلفــة تركـز المنظمــة المبحوثــة علــى تقــديم منتجــات بكلفــة مناســبة تنســجم مــع المســ -

 .  للزبائن

 ل السعي لتلبية كافة متطلباتهم.تهتم المنظمة المبحوثة بتحقيق رضا الزبائن من خلا -

 لى تقديم منتجات عالية الجودة تتماشى مع رغبات الزبائن.إتسعى المنظمة المبحوثة  -

ظهرت النتائج وجود علاقات ارتباط مقبولة بين متغيرات البحث المتمثلة بالتسويق الاستباقي والتميز أ -

 المنظماتي.
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  التميز المنظماتي. التسويق الاستباقي في تعزيز هناك تأثير واضح لأبعاد أنثبتت النتائج ألقد  -

  :التوصيات. 2. 5

 في طريق تحمل المخاطر المحتملة. تعمل المنظمة المبحوثة على تعزيز قدرتها أنضرورة  -

دارة المنظمة المبحوثة التركيز على مبدأ المرونة بشكل اكبر من اجـل مواكبـة المتغيـرات إينبغي على  -

 البيئية المستمرة.

 على استثمار الفرص المستقبلية حسب الامكانيات المتاحة. العمل -

 جل تعزيز قدرتهم الابتكارية في المستقبل. أتحسين الامكانيات البشرية من  لا بد من -

 جل كسب مكانة سوقية متميزة.أجهات الاستباقية لدى المنظمة من ينبغي تعزيز التو  -

 جل تحقيق العدالة في التعامل مع المراجعين. أضرورة اعتماد معايير واضحة من  -

لال تـــوفير ن تراعـــي المســـتويات المعيشـــية المختلفـــة للزبـــائن مـــن خـــأمـــة المبحوثـــة يجـــب علـــى المنظ -

 .منتجات منخفضة الكلفة

 جل كسب رضاهم وولائهم.أتلبية كافة متطلبات الزبائن من  ينبغي على المنظمة المبحوثة -

ن جـل تقـديم صـورة طيبـة عـن فـي ذهـن الزبـائأمـن  ،ات المقدمة للزبـائندة المنتجضرورة الاهتمام بجو  -

 .حول الاهتمام بتلبية متطلباتهم

جل تعزيز قدراتها على اعتماد أإمكانياتها المادية والبشرية من ضرورة اهتمام المنظمة المبحوثة ب -

 .عمالصة سوقية مناسبة في بيئة الأكسب حلتراتيجيات التسويق الاستباقي اس
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