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Abstract:  
            The research aims to know and measure the role of lean marketing in its dimensions 
(reducing excessive marketing activities, reducing unnecessary operations, reducing waiting time, 
reducing unnecessary movements), in sustainable competitive advantage in its dimensions 
(quality, creativity, cost, technology). The main problem of the research is an important question 
(to what extent can agile marketing contribute to achieving sustainable competitive advantage?). 
The research was conducted in a number of Iraqi telecommunications companies represented by 
(Zain and Asiacell), and the size of the population was the employees working in the companies, 
which It amounted to (120) individuals, and a sample was selected from it, which, according to 
statistical treatment, amounted to (114) individuals, who were the respondents to the research 
questionnaire that was prepared for this purpose. The researcher relied on the descriptive 
analytical approach to complete this research, and to analyze the data, the statistical program 
(Spss.v.28) was used. One of the most prominent findings of the research is that there is an impact 
of agile marketing on sustainable competitive advantage. 
Keywords:- Agile marketing, sustainable competitive advantage 

 
 : صستخمالم

حد من ييدف البحث الى معرفة وقياس دور التسويق الرشيق بأبعاده )الحد من الافراط في الانشطة التسويقية، ال             
العمميات غير الضرورية، تقميل وقت الانتظار، الحد من الحركات غير الضرورية(، في الميزة التنافسية المستدامة بأبعاده  
)الجودة، الابداع، الكمفة، التكنولوجيا(، وتمثمت المشكمة الرئيسية لمبحث في تساؤل ميم )الى اي مدى يمكن لمتسويق الرشيق ان 

؟(، وقد تم اجراء البحث في عدد من شركات الاتصال العراقية المتمثمة ب)شركة زين ستدامة ة التنافسية الميسيم في تحقيق الميز 
( فردا، وتم اختيار عينة منو بمغت 120وشركة اسياسيل(، وكان حجم المجتمع الموظفون العاممون في الشركات والتي بمغت )

عمى  الباحثانلاستبانة البحث التي اعدت ليذا الغرض ، وقد اعتمد  ( فردا وىم المستجيبون114حسب المعالجة الاحصائية )
،  (Spss.v.28), (Smart Pls4)منيج الوصفي التحميمي لإتمام ىذا البحث، ولتحميل البيانات تم استخدام البرنامج الاحصائي 

 ة المستدامة.ومن ابرز النتائج التي توصل الييا البحث وجود تأثير لمتسويق الرشيق في الميزة التنافسي
 .التسويق الرشيق ، الميزة التنافسية المستدامة -الكممات المفتاحية:

.  
 :  introduction المقدمة 
اصبح التسويق اليوم اكثر تفاعلا وتركيزا في المنظمات الخدمية وخاصة نحن الان في عصر التكنولوجيا والمعمومات         

أثيرا في قرارات الزبائن ونظرا لجاذبيتيا وانتشارىا والاتصالات الحديثة والمتطورة التي تسارعت بشكل كبير وأصبحت اكثر ت
واختصارىا الوقت والذي ساعد المنظمات المختمفة في تسويق منتجاتيا عبر وسائل الاتصال الحديثة والاعلان والترويج عن 
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ة. اذ ظير منتجاتيا من سمع وخدمات تسييلا في حصول الزبون عمى كل ما يطمبو من المنظمة وبالطرق الاتصالات الحديث
التسويق الرشيق كأحد الأساليب المعاصرة التي يمكن ان تحقق لمشركات العديد من المنافع والغايات فيو يمثل مصدرا ميما يعمل 
عمى تحفيز وتشجيع المنظمات من اجل تحسين أدائيا التسويقي، اذ يعد التسويق الرشيق بوصفو أداة فاعمة يمكن ليا لو استغمت 

تساىم في تحقيق الميزة التنافسية المستدامة باعتبار ان المنطمق الفمسفي لمتسويق الرشيق يستند الى السعي  بالشكل الصحيح ان
تجاه إزالة جميع مصادر اليدر في النشاط التسويقي والتي لا تسيم في إضافة قيمة جديدة الى النشاط، الامر الذي يسيم في 

 تحقيق الميزة التنافسية المستدامة.
ى ما سبق جاء ىذا البحث ليركز عمى موضوعات اساسية لنجاح المنظمات وتفوقيا عمى المنافسين وىي التسويق وبناءا عم

الرشيق، الميزة التنافسية المستدامة، ذلك من خلال الخوض في الفمسفة الفكرية والنظرية ليذه الموضوعات عبر الجانب 
 ر بين التسويق الرشيق بإبعاده الظاىرة في الميزة التنافسية المستدامة .وييدف البحث الحالي الى إيجاد العلاقة والتأثيالنظري.

 
 The Methodology of Research & pervious studiesالمبحث الاول : منيجية البحث والدراسات السابقة 

  The Methodology of Research البحث أولا: منيجية
خيرة، شيدت تغيرات متسارعة نتيجة التطورات التكنولوجية، في السنوات الأ :Research Problemمشكمة البحث:  .1

التغيرات الاقتصادية، وتحول توقعات الزبائن. تسعى الشركات باستمرار لتحقيق الميزة التنافسية المستدامة والحفاظ عمييا في 
تتيح لمشركات التميز وتحقيق  مثل ىذه البيئة المتغيرة. وقد أصبح من الضروري البحث عن أساليب جديدة ومبتكرة في التسويق

 .التنافسية المستدامة
تظير فكرة التسويق الرشيق كأحد ىذه الأساليب الجديدة والتي تقوم عمى المرونة والاستجابة السريعة لاحتياجات الزبائن. ولكن، 

مفيومًا غير مستغل بشكل كامل  وعمى الرغم من الاىتمام المتزايد بالتسويق الرشيق، فإن التفاعل الإيجابي من قبل الزبائن، يظل
إلى أي مدى يمكن لمتسويق الرشيق أن يسيم  التساؤل الرئيسي لمبحث وىو الباحثانوبناءا عمى ما سبق يطرح  .في ىذا السياق

 في تحقيق الميزة التنافسية المستدامة لممنظمات ويمكن صياغة التساؤلات الآتية من التساؤل الرئيس.
 ثة التسويق الرشيق في انجاز فعالياتيا؟ىل تعتمد المنظمات المبحو 

 ىل تعمل المنظمة باتجاه تحقيق الميزة التنافسية المستدامة؟ 
 ما مدى تأثير التسويق الرشيق في الميزة التنافسية المستدامة؟

ي السوق إن أىمية البحث تأتي من خمفية الاحتياج المتزايد لمتميز والتنافس ف :Research Importanceأىمية البحث :  .2
العالمية المعاصرة. ومن ىنا، يمكن تسميط الضوء عمى النقاط الرئيسية لأىمية البحث حول دور التسويق الرشيق في الميزة 

 :التنافسية المستدامة 
 تحديد اىمية المتغيرات المبحوثة )التسويق الرشيق، الميزة التنافسية المستدامة(. 2-1
 الحاضر وعدم الاستمرار عمى اتباع الممارسات التسويقية التقميدية التي تكون اقل كفاءة. أىمية التسويق الرشيق في الوقت  2-2
 زيادة الوعي لدى المنظمات المبحوثة  متمثمة بإدارتيا بأىمية التسويق الرشيق في تحقيق تفوقيا التنافسي.  2-3
 تمثمت اىداف البحث في الاتي : :Research Objectivesأىداف البحث :  .3
 تشخيص مدى تطبيق اليات التسويق الرشيق في المنظمات المبحوثة.. 3-1
 تحديد مستوى السعي لتحقيق الميزة التنافسية المستدامة لممنظمات المبحوثة. 3-2
 قياس تأثير التسويق الرشيق في الميزة التنافسية المستدامة. 3-3
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لعلاقات بين متغيراتيا تم اجراء مخطط فرضي لمبحث والشكل في ضوء مشكمة البحث واىدافيا وبيان امخطط البحث الفرضي  .4
 .( يوضح ذلك1)
 

 ( مخطط البحث الفرضي1الشكل)

 
 الباحثانالمصدر: اعداد 

 hypothesesفرضيات البحث :  .5
فسية المستدامة، ويتفرع منيا الفرضيات الفرعية يوجد تأثير ذو دلالة معنوية لمتسويق الرشيق في الميزة التنا : الفرضية الرئيسة

 الاتية:
 يوجد تأثير ذو دلالة معنوية لبعد الحد من الافراط في الأنشطة التسويقية في الميزة التنافسية المستدامة.  5-1
 يوجد تأثير ذو دلالة معنوية لبعد الحد من العمميات غير الضرورية في الميزة التنافسية المستدامة.  5-2
 يوجد تأثير ذو دلالة معنوية لبعد تقميل وقت الانتظار في الميزة التنافسية المستدامة.  5-3
 يوجد تأثير ذو دلالة معنوية لبعد الحد من الحركات غير الضرورية في الميزة التنافسية المستدامة.  5-4
( شركات عراقية 2لبحث من )تم اختبار مجتمع ا  :Research population and sampleمجتمع وعينة البحث :  .6

ريادية في سوق الاتصالات، والمتمثمة ب )شركة زين العراق، شركة اسيا سيل( لتطبيق الجانب العممي لمبحث ،وتم استيداف 
( فردا ، ولتحقيق متطمبات البحث 114الموظفين العاممين في شركات الاتصال العراقية، من خلال اختبار عينة قصدية بواقع)

( منيا 120( استبانة لعينة من موظفي شركتي زين العراق، وآسيا سيل, اذ تم استرجاع )134عمل عمى توزيع ) الباحثانفأن 
 ( 1( استمارة، وكما موضح في الجدول )114والصالحة لمتحميل الاحصائي بمغت )

 ( الاستجابة لأفراد عينة المبحوثة1جدول )
 عدد الاستبانات الصالحة لمتحميل عدد الاستبانات غير الصالحة مسترجعةعدد الاستبانات ال عدد الاستبانات الموزعة الحالة

 58 3 61 68 شركة زين العراق
 56 3 59 66 شركة آسيا سيل
 114 6 120 134 العدد الإجمالي
 %85 %4.5 %90 %100 النسبة المئوية

 الباحثانالمصدر : من اعداد 
يج الوصفي التحميمي بشكل اساسي في عممية عرض البيانات وتحميميا، تم اعتماد المن :Research methodمنيج البحث  .7

وتحديد متغيرات البحث وفروعيا عن طريق الاعتماد عمى المرتكزات العممية والفكرية لمعديد من الباحثين وفق المراجعات 
 النظرية المتعمقة بمتغيرات البحث.
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 limitationsحدود البحث  .8
 نجز البحث في شركة زين واسيا سيل للاتصالات في بغداد .ي:  الحدود المكانية : 8-1
وتتمثل  بأعداد الجانب النظري والجانب التطبيقي عمى العينة المحوثة لمبحث، والتي ابتدأت من  الحدود الزمانية : 8-2

 .(2024/3/17)الى  (2023/9/3)
مين في شركة زين واسيا سيل للاتصالات في محافظة يختبر البحث الحالي فرضياتو عمى عينة من العام : الحدود البشرية 8-3

 بغداد .
 وسائل جمع البيانات والمعمومات .9

 عمى عدد من الاساليب ووسائل متنوعة التي يمكن استخداميا لجمع بيانات البحث وكالاتي: الباحثانلقد اعتمد 
مى المراجع العربية والاجنبية المتمثمة بمجموعة في عممية جمع البيانات والمعمومات ع الباحثانلقد اعتمد  الجانب النظري:9-1

)الكتب والرسائل والإطاريح الجامعية ، والبحوث المنشورة والمجلات العممية ، مواقع الانترنيت(الرائدة في مجال الاعمال وذات 
 الصمة بمتغيرات البحث لتوضيح المفاىيم الرئيسية لمتغيرات البحث الحالي بأبعادىا .

 الباحثانوىي الاداة الرئيسية التي اعتمدىا  في تغطية الجانب التطبيقي من خلال استمارة الباحثاناعتمد تطبيقي: الجانب ال9-2
 في جمع البيانات والمعمومات بشكل رئيسي لغرض قياس متغيرات البحث.

 الدراسات السابقة ثانيا:
 (Hamed & Raouf,2013) الباحث والسنة 1

الرشيق و دورىا في تعزيز الكفاءة التسويقية : دراسة حالة في شركة اسياسيل أبعاد التسويق  عنوان الدراسة
 للاتصالات في محافظة نينوى.

تيدف الدراسة إلى التعرف عمى أبعاد التسويق الرشيق التي يتم تبنيتا في شركة آسياسيل للاتصالات  ىدف الدراسة
 ا، في محافظة نينوى و دورىا في تعزيز الكفاءة التسويقية لي

 المنيج الوصفي التحميمي. منيج الدراسة
مجتمع  
 الدراسة

 تم اختيار المدراء والميندسين والفنيون والعاممون في فروع الشركة.

حجم عينة 
 الدراسة

 فردا في مقر الشركة ومراكز التسويق. 40انتخاب عينة مؤلفة من 

لانشطة التي لا تضيف قيمة، استبعاد العاممين الاكثر/الاقل تتمثل ابعاد التسويق الرشيق في )تخفيض ا أبعاد الدراسة
من الطاقة، استبعاد الانشطة الاكثر تعقيدا، الانتظار)ضعف الاتصالات(، الافراط في كمف 

 الاتصالات، التجربة والخطأ، الافراط في الكمف الرئيسية(.
ادوات  

 الدراسة
 قائمة استبيان.

الاساليب 
 الاحصائية

ابي، الانحراف المعياري، نسب الاستجابة، التوزيعات التكرارية، معامل الارتباط البسيط الوسط الحس
 والمتعدد، الانحدار البسيط والمتعدد.

اىتمام الشركة المبحوثة بتفعيل الكفاءة التسويقية و اعتبارىا معيارا لمنجاح التسويق، و في سبيل ذلك  أىم النتائج
جال التسويقي و عمى ضوئيا تم تقديم مجموعة من المقترحات المنسجمة تتبنى الأفكار المبدعة في الم

 .معيا
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2 
 
 
 
 

 (Payaro & Papa,2016) الباحث والسنة
 Wastes and Tools in the Lean Marketing Strategy : An Exploratory Study in عنوان الدراسة

the Italian SMEs. 
الرشيق: دراسة استطلاعية لمشركات الصغيرة والمتوسطة  اليدر والادوات في استراتيجية التسويق

 الإيطالية.
تيدف الدراسة الى التكيف مع التسويق لتحديد اليدر في الانشطة التسويقية، واقتراح بعض الادوات  ىدف الدراسة

 .التي تساىم في الحد او التخمص من اليدر الموجود في استراتيجيات التسويق الرشيق
 دراسة استطلاعية في الشركات الصغيرة والمتوسطة الإيطالية. ةمنيج الدراس

الشركات الصغيرة والمتوسطة من مختمف الصناعات) تجارة السيارات، معدات البناء والتعدين، تصميم  مجتمع الدراسة
 وتصنيع مواقد الحطب،....الخ(.

حجم عينة 
 الدراسة

 شمال شرق ايطاليا.( شركات صغيرة ومتوسطة الحجم في 10تم اختيار )

تتمثل ابعاد التسويق الرشيق )الحد من الانتاج المفرط، الحد من المخزونات غير الضرورية، تقميل  ابعاد الدراسة
وقت الانتظار، النقل غير الضروري، الحد من الحركات غير الضرورية، الحد من الافراط في 

 المعالجات غير الضرورية، الحد من المخرجات المعيبة.
 المقابلات. ادوات الدراسة 

الاساليب 
 الاحصائية

تم استخدام )المقياس الكمية كمعدل العام، والانحراف المعياري، النسبة المئوية لممطالبات، عدد 
 العيوب، الميمة الزمنية لمشحن،...الخ(.

ى التصنيف الخاص باليدر توصمت الدراسة الى أن جميع لشركات عينة الدراسة لدييا حكم ايجابي عم اىم النتائج 
وتعتبره وسيمة جيدة وصالحة لمتطبيق في سياق التسويق، بالإضافة الى ان العلاقة بين اليدر والادوات 
المقترحة تساعد الشركات عمى ادارة التحسين ، وزيادة مستوى رضا الزبائن بشكل اسرع ، وتوحيد 

ركات بشكل اساسي خرائط تدفق القيمة و العمميات وتقميل من وقت دورة العممية ، كما تستخدم الش
(Makigami.لتحديد وازالة الانشطة التي لا تضيف قيمة لمعممية ) 

 
3 
 
 
 

 (Nasef et al,2022) الباحث والسنة
 The Role of Performance Marketing in Achieving a Sustainable Competitive عنوان الدراسة

Advantage for Hotels. 
 الاداء في تحقيق الميزة التنافسية المستدامة. دور تسويق

 تيدف الدراسة الى معرفة دور تسويق الاداء في تحقيق الميزة التنافسية المستدامة لمفنادق. ىدف الدراسة
 المنيج الوصفي التحميمي. منيج الدراسة
الموظفين العاممين في فنادق القاىرة ( مدير ومشرف و 392بمغت البيانات التي تم جمعيا من المجتمع ) مجتمع الدراسة

 الكبرى.
حجم عينة 

 الدراسة
 ( فردا.196بمغت العينة )

 تتمثل ابعاد الدراسة )الكمفة، الجودة، المرونة، التسميم( أبعاد الدراسة
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 الاستبانة. ادوات الدراسة
الاساليب 
 الاحصائية

 .(SPSS V.16)و  (Smart PLS 3)تم الاعتماد عمى برنامجي 

 توصمت الدراسة الى وجود علاقة ذو دلالة احصائية بين تسويق الاداء والميزة التنافسية المستدامة. اىم النتائج 
   اىم ما يميز البحث الحالي عن الدراسات السابقة  :ثالثا

لفكري والعممي ليا، وان اىم ما جاءت ىذه الدراسة امتداداً لما سبق من الدراسات العربية والأجنبية التي ساىمت في اغناء الجانب ا
  : يميز الدراسة الحالية عن الدراسات السابقة بالنقاط الاتية

  .من خلال التطرق الى موضوع البحث الخروج بمقترحات جديدة تفيد الشركة المبحوثة والباحثين اللاحقين الباحثانحاول  -1
  .ية، وبيان مصداقية الإجابات في الاستبيانىدف البحث ىو تقديم نتائج حقيقية عن واقع شركات الاتصال العراق -2
يختمف البحث عن الدراسات السابقة من حيث عدد المتغيرات البمحوثة والاىداف والفرضيات، بالإضافة كان ىناك تباين  -3

 واضح في اسموب التحميل المستخدم لمتعرف عمى طبيعة العلاقات بين متغيراتيا وابعادىا.
 

 )دور التسويق الرشيق في الميزة التنافسية المستدامة( ريالمبحث الثاني: التأطير النظ
 اولا: مفاىيم عامة عن التسويق الرشيق

من وجيو نظر الباحثين بانو :ىو فمسفو تقوم عمى مجموعة من المبادئ  (AM)يشير التسويق الرشيق :مفيوم التسويق الرشيق -1
التكنولوجيا والتحسين المستمر للأنشطة التسويقية ،نقل المعرفة تتمثل التخمص او التقميل من اليدر وخفض التكاليف، استخدام 

-Al)وايضا يعبر التسويق الرشيق عن الكفاءة العالية والمرونة والسرعة ،اعتبار الزبون في مركز الانشطة التسويقية
Hashemi,2018:38) وذكر .(Zhou,2019:87) الإنتاج  التسويق الرشيق بانو عممية يتم تحقيقيا من خلال ممارسة

والعمميات المتكررة، وتأخذ ممارسات الإنتاج ىذه في نظر الاعتبار كافة احتياجات الزبائن وموقف المبيعات الفعمي في إدارة 
( بأن التسويق الرشيق ىو شرط أساسي لاختراق النمو. حيث لا Spehler,2015:19العمميات التسويقية ومتطمباتيا.واعتقد )

نشاء أدوات قياس يبدأ اختراق النمو إلا ب عد التخمص من ىدر التسويق، وزيادة الموارد المالية والبشرية إلى الحد الأقصى، وا 
ان الحاجة إلى التحسين المستمر لممنظمة ليست جديدة، حيث تم اقتراح فمسفة  (Sa et al,2022:508) قابمة لمتنفيذ. واشار

نفيذ العمميات في المنظمات، وبالتالي تقميل اليدر، وزيادة القدرة التسويق الخالي من اليدر وقد أظيرت تحسينات في طريقة ت
التسويق الرشيق ىو عممية منيجية مستمرة لمقضاء عمى اليدر  (Ali.et.al,2021:65)وذكر  التنافسية في المنظمات .

ب التسويق والمعالجات الغير فعالة والزيادة من سرعة دورة الإنتاج، زيادة احترافية الافراد في جميع جوان
( لمتسويق الرشيق بانو نيج يعتمد عمى مبادئ المنيجية الرشيقة التي تستخدم في تطوير  (Andrews,2016:89وأشار.

سويق ( بعض اسيامات الباحثين لمفيوم الت2ويوضح الجدول) البرمجيات، وخصوصا في إدارة المشاريع المتعمقة بالتسويق.
 الرشيق حسب تسمسميا الزمني:
 ( بعض تعاريف التسويق الرشيق حسب وجيات نظر الباحثين والكتاب2الجدول )

 التعريف   اسم الباحث والسنة ت
1 (Dager,2010:87) 

 
فمسفة عمل منسجمة ومتكاممة الذي ييدف الى تعظيم الأنشطة التي تضيف قيمة والقضاء عمى اليدر والاختناقات من ناحية 

 تسويقية من ناحية أخرى، لتوفير القيمة التي يرغب الزبائن الدفع مقابميا.واجراء التحسينات الأساسية في الدورات ال
2 (Defauw,2012:138)  ىو الانتقال بسرعة نحو الزبون، وتنفيذ التسويق في الوقت الفعمي، وتقديم تجربة رقمية متميزة، وتخصيص الحمول، وتسريع

 للاستفادة من التكنولوجيا وتقديم قيمة لمزبائن في البيئة الرقمية. تدفق المعمومات، وتبني الأنظمة والاستراتيجيات المتكاممة
3 (Lrukuvajyula,2015:75)  .ىو استراتيجية جديدة تساعد الشركات عمى فيم وتحميل التسريبات لتحديد المخاطر، وتبني تقنيات الاستيلاء عمى السوق

 كة.بالإضافة إلى ذلك، تنفيذىا بشكل صحيح يزيد من إيرادات الشر 
4 (Miclea et al,2016:1038)  ىو عممية تتضمن قياس الاداء واجراء التعديلات اللازمة اثناء عممية التطوير، وىذا يمكن ان يؤدي الى زيادة كبيرة في اداء

 التسويق، لذلك يعتبر التسويق الرشيق عممية منظمة ومخططة.
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5 (Ghezzi & 
Cavallo,2018:3) 

 

وتقديم القيمة ليم، وييدف إلى القضاء عمى جميع أنواع اليدر في عمميات التسويق. يشمل ذلك ىو نيج يركز عمى الزبائن 
 فيم جميع الأنشطة والعمميات التي لا يرغب الزبون المستيدف فييا، والتي لا تمبي توقعاتو.

6 (Moi et al,2019:143) ،اذ تمكن ىذه الممارسات في مجال التسويق من تحقيق  ىو الممارسات الرشيقة تيدف لمحد من اليدر والحركات الغير ضرورية
المرونة من خلال عممية التحسين المستمر لمقضاء عمى الاسراف والعمميات غير الكفوءة، وزيادة خبرة الافراد بدعم من 

 التكنولوجيا.
7 (Pettersson,2021:10)  اكثر ابتكارا، زيادة التكيف مع التغيير بالإضافة الى حيث اكد عمى ان الممارسات الرشيقة تجعل التسويق اكثر ذكاء واسرع و

 الشفافية.
8 (Kankam & Dza,2023)  ىو التركيز عمى قيمة الوقت ووضع الزبون في مركز الاىتمام لجميع الانشطة التجارية، بالإضافة الى الاستجابة بسرعة

 دة وبأسعار معقولةلمتغيرات في احتياجات الزبائن والاستمرار في تقديم خدمة عالية الجو 
 بالاعتماد عمى المصادر المذكورة. الباحثانالمصدر: اعداد 

ان التسويق الرشيق ىو منيجية تسويقية تيدف الى تحسين كفاءة العمميات التسويقية من خلال تبسيط العمميات  الباحثانويرى  
قيمة، وتعزيز التحسين المستمر والابتكار في  والتخمص من اليدر والتبذير في الأنشطة التسويقية، وتعزيز الأنشطة التي تضيف

الأنشطة التسويقية، مع التركيز عمى تمبية احتياجات الزبائن بكفاءة عالية. ىذا يسيم في تحقيق فوائد كبيرة لمزبائن والمنظمة عمى 
 حد سواء.

تيجيات التسويق الجيدة ذات أىمية لمتسويق الرشيق أىمية كبيرة في عالم الاعمال حيث تعتبر استرا :أىمية التسويق الرشيق  -2
قصوى لكل حجم من المؤسسات، إن بقاء وربحية العمل ليما علاقة إيجابية بالتسويق، استخدم المسوق أساليب التسويق 
التقميدية في وقت سابق، ولكن مع اختراع التكنولوجيا، حدثت العديد من التغييرات التحويمية في مجال التسويق مثل التسويق 

لبريد الإلكتروني، وتسويق المحتوى والتسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي، وما إلى ذلك. ويعد التسويق الرشيق أحد عبر ا
 (Gera et al,2019:40 )ىذه التغييرات. يشجع التسويق الرشيق التعاون بين الوظائف والأىداف المشتركة وتمكين الفرق.

دم اليقين في السوق، من خلال استشعار حركة المنافسين وتقمبات السوق، واتخاذ كما ان نظام التسويق الرشيق ييتم بحالة ع،
الترويج( من خلال استخدام المرونة والكفاءة  -المكان -السعر -قرارات سريعة بشأن عناصر المزيج التسويقي الأربعة ) المنتج

ري ان يتضمن حمقة التغذية العكسية كإجراء لتحديد وقنوات الاتصال داخل وخارج المنظمة لاتخاذ القرارات الفعالة، ومن الضرو 
الأخطاء ان وجدت خلال فترة زمنية قصيرة، كما يمكن استخدام نظام التسويق المرن لتبسيط وظائف التسويق لأجل تحقيق 

بائن، اىداف قصيرة الاجل واىداف طويمة الاجل لممنظمات، ويتعمق نظام التسويق المرن بالاستشعار عن تحويل طمبات الز 
 .(Singh,2010:12)وتوقع تحركات المنافسين، وضبط جيود تسويق المنظمات 

 AMم يسيل التكيف السريع مع السوق، إلا أن  متابعة نظا AMعمى الرغم من أن نظام  :اتحديات التسويق الرشيق  -3
في ذلك تمك المتعمقة ببناء ، بما AMواستدامتو ينطوي أيضاً عمى مخاطر محتممة. ىناك بعض التحديات المرتبطة بتنفيذ 

كبدعة، وقادة التسويق. كما نحدد أيضاً  التسويق الرشيقسويق، وقضايا إدارة البيانات، و العلامة التجارية، والنظام البيئي لمت
 )معايير تقييم الأنشطة التسويقية التي من المرجح أن تستفيد من النيج المرن ونشير إلى فرص البحث المستقبمية.

Kalaignanam. et al,2021:40) 
ىو إدارة التغيير. يمكن لمموظفين مقاومة التغيير الأسباب متعددة، مثل  Agile Marketingكما ان التحدي الرئيسي عند تنفيذ  

عدم اليقين أو عدم المعرفة بالموضوع. أما التحدي الثاني فيكمن في إعدادات الوكالات، حيث أصبحت شركات العملاء 
متزايد مما جعل من الصعب عمى محترفي التسويق تنفيذ طرق جديدة لمعمل عمى الرغم من فوائدىا.   بيروقراطية بشكل

(Pettersson,2021:43) 
يعزز التسويق الرشيق بإبعاده المختمفة الأداء التسويقي لممنظمات الإنتاجية من خلال تحقيق ربحية  :ابعاد التسويق الرشيق  -4

بفضل التسويق المرن تكتسب المنظمات رضا الزبائن من خلال فيم احتياجاتيم الحالية متزايدة وزيادة حصتيا السوقية. 
والمستقبمية وتمبيتيا بفعالية. ليذا السبب، تعتمد العديد من المنظمات عمى ممارسة أنشطة التسويق الرشيق لتحسين أدائيا العام 

 والتسويقي بشكل خاص.
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 (Khalil &Al-Qaisi,2023:1439-1440) 
الحد من الإفراط في الأنشطة التسويقية: يحدث الافراط عندما يكون ىناك انحراف بين ما تقدمو المنظمة من حيث الوثائق  4-1

والمعمومات والوظائف وما يحتاجو السوق فعميا، عمى سبيل المثال تعتبر الوظيفة التي يتم تقديميا عمى جياز الكتروني غير 
ك الوظيفة نتيجة لعممية بحث وتطوير، وتتطمب تمك الوظيفة فريقاً من الفنين لمتصميم مستخدم او غير مطموب ىدراً، لان تم

 . (Payaro & Papa,2016:284)والتنفيذ، ومن ثم سوف تولد تكاليف غير ضرورية 
الوظائف أو الحد من العمميات غير الضرورية : تقوم المنظمات بتنفيذ العديد من العمميات والأنشطة التسويقية بما في ذلك  4-2

الاتصالات أو المعمومات. ويوجد نوع من اليدر في مثل ىذه العمميات التسويقية إذا ما قورنت باحتياجات السوق الحقيقية أو 
الفعمية . ولذلك فإن أي عممية تتضمن إدخال نظام جديد يتضمن تكمفة معينة أو جيداً معيناً يجب أن يقابميا الحاجة الفعمية ليذا 

-Khalil &Al) يعزز أداء المنظمة. كما يجب عمييا زيادة قدرتيا التسويقية لتمبية الحاجة الفعمية لمسوق.النشاط بما 
Qaisi,2023:1439)  

تقميل وقت الانتظار: ىو المدة الزمنية التي تنتيي قبل حصول الزبائن عمى القيمة المطموبة، وان عدم التخطيط الفعال لوقت  4-3
اليو عمى انو ىدرا، وغالباً ما ينظر الزبون الى وقت الانتظار عمى انو وقت غير مرضي وغير ممتع لو، الانتظار سوف يتم النظر 

   (Kazem & Al-Janabi,2021:98)ذلك لان وقت الانتظار غالباً ما يثير أفكارا او مشاعر سمبية 
لضرورية( بالموارد البشرية وكيفية أداء الحد من الحركات غير الضرورية : ويتعمق ىذا النوع من اليدر )الحركة غير ا 4-4

العاممين لمياميم. عندما تتطمب الوظائف أنشطة متكررة، فإن تصميم الوظائف غير الفعال سوف  يؤدي إلى ىدر كبير لموارد 
عمل العمل بمرور الوقت تحدث الحركة غير الضرورية، بسبب سوء سير العمل، وسوء التخطيط، والتدبير الإداري ، وأساليب ال

كما انو يشير إلى حركات الجسم لإنجاز الميام الفائضة والتي لا تضيف  (Makhomu,2012:11)غير المتسقة أو غير الموثقة 
قيمة مباشرة، او التي لا تضيف قيمة مدركة لممنتج، وتعد ىذه حركات غير منتجة ، عمى سبيل المثال، موقع لمتجارة الإلكترونية : 

تي تتطمب نقرات عديدة قبل إتمام الصفقة يمكن عدىا ىدراً، وانيا تولد حركة غير ضرورية كما انيا قد اذ ان إجراءات الشراء ال
 .(Talib et al,2020:255)  تضايق الزبون متى ما قرر التخمي عن ىذا الاجراء
 ثانيا: مفاىيم عامة عن الميزة التنافسية المستدامة

 مفيوم الميزة التنافسية المستدامة-1
(SCA)عندما كان  1984تقديم ىذا المفيوم في عام  تمDay  يشرح استراتيجيات الحفاظ عمى الميزة التنافسية. تم تطوير مصطمح

ومن حيث مجموعة متنوعة من الاستراتيجيات التنافسية  porterمن قبل  1985الميزة التنافسية المستدامة بشكل جدي في عام 
تعريفًا رسميًا لمميزة التنافسية  porterقيق ميزة تنافسية طويمة الأجل. ومع ذلك، لم يقدم )قيادة التكمفة، والتمايز، والتركيز( لتح

( أقرب تعريف لمميزة التنافسية المستدامة باعتبارىا استمرارية الفوائد وتطبيق استراتيجيات 1991) Barneyالمستدامة. وقد قدم 
 Hakkak )تممين الذين لا يستطيعون تقميد ىذه الفوائد بسيولة.خمق القيمة الفريدة بشكل غير متزامن مع المنافسين المح

&Ghodsi,2015:300) ، وقد عرف(Aun&Teoh,2023:4)   بأنيا قدرة المنظمة عمى استطالة موقعيا التنافسي، وتحقيق ىذه
في تحسين وتعزيز مكانتيا الاستطالة يعتمد عمى قدرة المنظمة عمى التكيف مع التغييرات في البيئة وابتكار استراتيجيات تساىم 

عمى الموارد والقدرات التي تعتبر ذات قيمة  SCAيعتمد  (Hossain et.al,2022:2)التنافسية بين المنظمات المماثمة، وفق 
(الى ان الميزة التنافسية المستدامة لمشركة  (Huang et.al,2015:3ونادرة وغير قابمة لمتقميد ولا يمكن استبداليا بسيولة، وأشار 

يتم تحديدىا من خلال قوتان اساسيتان، القوة الداخمية لمشركة من حيث الموارد والقدرات، والقوة الخارجية من حيث موقع السوق في 
بأن الميزة التنافسية المستدامة ىي قدرة المنظمة من الحفاظ عمى موقعيا التنافسي ) (kadir et al,2018:6777الصناعة، وذكر

( بعض اسيامات الباحثين لمفيوم الميزة التنافسية 3ويوضح الجدول) قاء امام منافسييا لأطول فترة زمنية .في السوق، والتفوق والب
 المستدامة حسب تسمسميا الزمني:
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 ( بعض تعاريف الميزة التنافسية المستدامة حسب وجيات نظر الباحثين والكتاب3الجدول )
 ت الباحث التعريف  

 1 (Kiprop,2014:4) جات زبائنيا في الوقت الحاضر، دون المساس في قدرتيا عمى تمبية احتياجات الزبائن المستقبمية.قدرة المنظمة عمى تمبية احتيا
الفريد استراتيجيات خمق القيمة تيدف إلى تحقيق تفوق لا يمكن تقميده أو تكراره من قبل المنافسين الحاليين أو المحتممين، مع اعتبار الموقف 

  دة تجاه منافسييا..الذي تتبناه الوح
(Castro & 

Giraldi,2018:248) 
2 

 & Kotler)  ميزة عمى المنافسين التي يتم اكتسابيا من خلال تقديم قيمة اكبر لممستيمكين.
Armstrong,2018:542) 

3 

 4 (Alalie et al,2019:7)   .ن لا يستطيعون تقميد ىذه الفوائداستمرارية الفوائد وتطبيق استراتيجيات خمق القيمة الفريدة بحيث لا يتزامن مع المنافسين المحتممين الذي
ال، من أداة بارزة لمشركات في المنافسة في السوق، تمنحيا وضعاً تنافسياً متميزاً بالنسبة لممنظمات المحمية والإقميمية الأخرى في نفس المج 

 خلال استغلال الكفاءات والقدرات بشكل امثل.
(Feng et al,2020:2) 5 

 & Mahdi( عممية ديناميكية تمبي الاحتياجات التنافسية الحالية من دون المخاطرة في قدرة المنظمة عمى تمبية الاحتياجات التنافسية المستقبمية. 
Nassar,2021:4( 

6 

بائن الحاليين وجذب المزيد بأنيا مؤشر عمى قدرات المنظمة من خلال حصوليا عمى حصة سوقية اكبر من منافسييا، والقدرة عمى الاحتفاظ بالز 
 من الزبائن.

 7 ((59:2023عمي، ,

 بالاعتماد عمى المصادر المذكورة. الباحثانالمصدر: اعداد 
ان الميزة التنافسية المستدامة ىي الخصائص التي تمتمكيا الشركة لتحقيق التفوق عمى المنافسين في السوق والبقاء  الباحثانويرى 

، وذلك من خلال تقديم منتجات أو خدمات فريدة وقيمة تفوق توقعات الزبائن ، واستخدام مزايا في المقدمة عمى المدى الطويل
تحسين تنافسية قائمة عمى الجودة أو التكنولوجيا أو الكمفة أو الابتكار. وبالتالي تتطمب الميزة التنافسية المستدامة التزاماً مستمراً بال

 فيم عميق لاحتياجاتيم وتطمعاتيم.الزبائن و  المستمر والابتكار، وبناء علاقات قوية مع
  اىمية الميزة التنافسية المستدامة -2

ان السبب الرئيسي وراء سعي المنظمات في امتلاك ميزة تنافسية مستدامة ترجع الى ما تحققو ىذه الميزة من النتائج الإيجابية من 
اعة، او تجعل الخسائر اقل من خسائر منافسييا في نفس شأنيا ان تحقق أرباح اعمى من متوسط الأرباح المتحققة في الصن

القطاع، وان ىذا لا يعني تحقيق أرباح اعمى من المعتاد لان ىذا سوف يؤدي الى سيولة ادراك وجود ىذه الميزة الى المنظمة 
في الحاضر فان الشركة  ومحاولة تقميدىا ومحاربتيا بسيولة من قبل المنظمات الأخرى في نفس السوق، كما ان عدم تحقق الأرباح

 .(Al-Shammari,2021:196) سوف ترغب في الحفاظ عمى الميزة التنافسية في وقت لاحق او في المستقبل.
لممنظمات ضرورية لمحصول عمى ميزة عمى المنظمات الأخرى في نفس القطاع. وىذا يؤدي إلى الاستخدام  SCAتعد أىمية 

مؤشراً عمى قدرة المنظمة عمى تحقيق موقع قيادي،  SCAتعتبر و لمنظمات الأخرى. الامثل لمموارد التي تميز المنظمة عن ا
والحصول عمى مكانة أكبر  في السوق من منافسييا، حيث تحتفظ بالزبائن الحاليين وجذب المزيد من الزبائن .وتكمن أىمية الميزة 

 التنافسية المستدامة بالنقاط الاتية:
(Nasef et al,2022:23) 

 عاملًا ميمًا لبقاء المنظمات عمى المدى الطويل.  SCAيعد  2-1
 ، يمكن لممنظمة توليد دخل أو دخل اقتصادي أعمى من المتوسط. SCAمن خلال تحقيق   2-2
 إلى زيادة الربحية والحصة السوقية لممنظمة. يركز ىذا عمى كيفية حصول الشركات عمى الفوائد والحفاظ عمييا.  SCAيؤدي  2-3
 عمى أنيا دعم طويل الأمد لخمق القيمة، ولا يتم تطبيقيا بتسمسل زمني من قبل منظمة منافسة.  SCAإلى يُنظر  2-4
 المنظمة عمى الاستفادة من التغيرات البيئية الخارجية، وخمق الفرص، وتجنب التيديدات.  SCAيساعد  2-5
 قوة داخمية لمموارد والقدرات وقوة خارج السوق.جمبت الميزة التنافسية المستدامة لممنظمة معيا قوتين رئيسيتين:  2-6

كما تعتبر الميزة التنافسية المستدامة آلية تسعى لزيادة استغلال موارد المنظمة بالكامل، من خلال استثمار فرص الأعمال الحالية 
مل والتكرار. وبالتالي، تُعتبر واستكشاف الموارد الأخرى، لضمان استدامة موقعيا التنافسي لممستقبل، بناءً عمى القدرة عمى التح

 . (Nadarajah,2013:54)الاستدامة عممية ديناميكية وليست ثابتة، مما يستدعي من المنظمات تبني التغيير بشكل إيجابي 
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عدة عوامل تنشأ منيا الميزة التنافسية المستدامة، وان عدم  (Hicks,1993)حدد  :تحديات الميزة التنافسية المستدامة -3
  .(Nama,2020:271)م بيا يجعميا تحديات تساىم في عرقمة تحقيق الميزة التنافسية المستدامة، ومنيا: الاىتما

الكفاءة المقارنة: تعني أن الشركة قادرة عمى إنتاج منتج أو تقديم خدمة بتكمفة أقل من تكمفة إنتاج أقرب منافسييا. وىذا  3-1
 العامل يتأثر بعناصر أخرى وىي:

 الداخمية: حيث تشير الى مستوى التكاليف التي يتم تكبدىا داخل الشركة.الكفاءة  3-1-1
 الكفاءة التنظيمية المتبادلة : تشير ىذه الكفاءة إلى التكاليف التي تكبدىا الشركة أثناء تعامميا مع الشركات الأخرى. 3-1-2
ييا بفعالية لصالحيا، وىذا العامل يتأثر بعناصر القوة المساومة: القوة التي تمكن المنظمة من التفاوض مع زبائنيا ومورد 3-2

أخرى مثل الكمف المرتبطة بالبحث والتطوير، وكمف التحول التي يتكبدىا الزبائن أو المجيزين في حال رفضيم التعامل مع ىذه 
 المنظمة.

ن الضروري ان تمتمك مجموعة لكي تستطيع المنظمات التفوق عمى منافسييا في السوق، م :ابعاد الميزة التنافسية المستدامة -4
الأدوات والعناصر التي تساىم في تحقيق ميزة تنافسية مستدامة لممنظمة، ونجد ان ىناك العديد من ابعاد الميزة التنافسية المستدامة 

 :التي سبق وان ذكرىا الباحثين والكتاب ومن اىميا 
ة. يحكم المستيمكون عمى الجودة من حيث مدى اعتقادىم بأن الجودة: تشير الجودة إلى المواد والتصنيع والتصميم والخدم 4-1

المنتج أو الخدمة سوف تمبي الغرض المقصود منيا . يكون الزبائن بشكل عام عمى استعداد لدفع المزيد مقابل منتج أو خدمة إذا 
 (Stevenson2021:42)رأوا أن المنتج أو الخدمة تتمتع بجودة أعمى من جودة المنافس.

ىي مطابقة المنتج او الخدمة لتوقعات الزبائن، او الحصول عمى منتج يشعر الزبون انو يستحق الدفع مقابمو كما ان  ان الجودة
جودة السمعة ىي احدى الركائز الرئيسية التي تستطيع ان تضمن ولاء ورضا الزبائن ،وتزيد من حجم استيلاك الزبائن لممنتج او 

 (.(Al-Abadi & Al-Atbi, 2014: 223الخدمة
الابداع: عمى الرغم من أن بدائل حل المشكلات قد تكون في كثير من الأحيان واضحة أو متاحة بسيولة، إلا أنو في بعض  4-2

الأحيان يحتاج صانع القرار أيضًا إلى الإبداع، والقدرة عمى إنتاج أفكار جديدة ومفيدة. تختمف الأفكار الجديدة عما تم فعمو من قبل 
مشكمة. لذا فأن الإبداع ىو القدرة عمى إنتاج أفكار جديدة ومفيدة. يسمح الإبداع لصانع القرار بتقييم المشكلات ولكنيا مناسبة لم

 (Robbins & Judge,2022:193)وفيميا بشكل كامل ، بما في ذلك رؤية المشكلات التي لا يستطيع الآخرون رؤيتيا.
ميز والتفرد بالخدمات التي تقدميا المنظمة وسرعة التطوير الجديد، وبما كما يعد  الإبداع من أىم موارد المنظمة أي بمعنى الت

يتعمق بطريقة إدارة المنظمة لمنتجاتيا وخدماتيا، وكل تطور يتحقق في أنواع المنتجات والخدمات والعمميات ونظم الإدارة وىياكل 
ىو أحد أىم الركائز الاساسية لبناء الميزة التنافسية التنظيم وكافة الاستراتيجيات التي تعتمد عمى عممية الإبداع في المنظمة و 

المستدامة وعمى المدى الطويل ،كما يمكن النظر الى المنافسة عمى انيا احدى عمميات التجديد بواسطة الابداع، وىكذا فأن الابداع 
 .(116:2020)الطريحي،ينمنافسفريداً يميزىا عن باقي ال يشكل المصدر الأساسي لمميزة التنافسية لانو يمنح المنظمة شيئاً 

الكمفة : ان التنافس عمى أساس التكمفة يعني تقديم منتج بسعر منخفض بالنسبة لأسعار المنتجات المنافسة. وظيرت الحاجة  4-3
ذا إلى ىذا النوع من المنافسة في استراتيجية الأعمال. ويتمثل دور استراتيجية العمميات في وضع خطة لاستخدام الموارد لدعم ى

النوع من المنافسة. أذ يرى أن استراتيجية منخفضة التكمفة يمكن أن تؤدي إلى ىامش ربح أعمى، وبسعر تنافسي. أيضا، وان الكمفة 
 .(Reid & Sanders,2013:38)المنخفضة لا تعني جودة منخفضة 

التي تتنافس عمى اساس الكمفة،  بأن التكمفة الأقل ىي اليدف العممياتي الرئيسي لمشركات (Slack et al,2013:44)ويوضح 
وحتى الشركات التي تتنافس من خلال المزايا التنافسية الأخرى غير التكمفة، فإنيا تسعى الى تحقيق كمف منخفضة لممنتجات التي 

 تقوم بإنتاجيا.
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يمة عمى التكنولوجيا : أصبحت التكنولوجيا عامل أساسي من عوامل نجاح او فشل المؤسسات ،حيث تحتل مكانة م 4-4
المجالات كافة ،لما توفره من معمومات ىامة ،حيث تبرز ىذه الأىمية من كون المعمومات تعد مورد أساسي من موارد المؤسسة 
من ناحية، ومن ناحية أخرى تستخدم كأداة لتنسيق ودعم العممية الإدارية واتخاذ القرارات، كما انيا تعد وسيمة اتصال بين اقسام 

  (Al-Moussawi,2022:50) المؤسسة بكافة اقساميا والبيئة الخارجية المحيطة من جية أخرى.المؤسسة من جية ،و 
بأنيا قدرة القرد عمى استخدام أجيزة الكمبيوتر في أماكن مختمفة ،والمساعدة في تحديد   (Abun et al ,2022:131)وأشار 

 خلال التكنولوجيا تقديم تدخلات لممساعدة في انجاز العمل .المشاكل التي يواجيونيا في أماكن العمل ،حيث  تستطيع الإدارة من 
عمى ان التكنولوجيا نظام يساعد في دعم وتكوين الاستراتيجيات التنافسية لوحدة الاعمال، من  (Nabhan,2020 :57)وأشار

لوحدات الإنتاجية في خلال تصميم تطبيقات وبرامج متطورة تمنح وحدات الاعمال والمؤسسات فرصة تنافسية تميزىا عن باقي ا
بيئة الاعمال ،قد تكون تمك الميزة تسبب في خفض تكاليف الوحدة المنتجة وبالتالي تستطيع الوحدة المنتجة من طرح منتجاتيا 

 بسعر منخفض في السوق، اومن خلال الابداع والابتكار في نوعية وجودة المنتج.
 

 الجانب العممي -المبحث الثالث
 عينة البحث حول التسويق الرشيق والميزة التنافسية المستدامة. اولا : تحميل استجابات

 تحميل استجابات عينة البحث حول متغير التسويق الرشيق. -1
لبعد الحد من الافراط  ( نتائج استجابات عينة البحث4يتبين من الجدول ) البعد الاول: الحد من الافراط في الانشطة التسويقية : 

إجمالي (، ويتضح إن ىذا البعد حقق وسط حسابي 5REMA1-REMAذي جرى قياسو بخمسة فقرات )في الأنشطة التسويقية وال
وىذا ما ، ( والذي يشير إلى قمة التشتت في إجابات عينة البحث0.813( وبمستوى جيد، وانحراف معياري قدره )3.765بمغ )

الحد من الافراط في الأنشطة كات المبحوثة ببعد وىذا يدل عمى اىتمام إدارة الشر , %(021.59أكدتو قيمة معامل الاختلاف )
عن طريق امتلاكيا الكثير من المعمومات بما يتلاءم مع احتياجات الزبائن، واستثمارىا الطاقات المادية والبشرية بشكل  التسويقية

كانت عند الفقرة الخامسة  الحد من الافراط في الأنشطة التسويقيةأفضل. وكما يتضح من النتائج إن أعمى قيمة حول فقرات بعد 
والتي تنص عمى )يساعد تقميل الانشطة التسويقية الزائدة عن الحاجة في الحد من حالة الافراط لخدماتنا( بوسط حسابي بمغ 

أقل قيمة حول فقرات ىذا . أما %(25.280وبمعامل اختلاف بمغ )، (0.965( وبمستوى جيد، وبانحراف معياري قدره )3.816)
ند الفقرة الثالثة والتي تنص عمى )يضم قسم التسويق في الشركة شعب ووحدات بما يتلاءم الحاجات الفعمية( بوسط البعد كانت ع
 .%(025.87وبمعامل اختلاف بمغ )، (0.953( وبمستوى جيد، وبانحراف معياري قدره )3.684حسابي بمغ )

 شطة التسويقيةبعد الحد من الافراط في الأناستجابات عينة البحث حول ( 4الجدول )
 

 الفقرات
 

الوسط 
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري

معامل 
 الاختلاف

الاىمية 
 النسبية

اتجاه 
 الاجابة

 اتفق 1 24.420 0.913 3.737 تمتمك الشركة الكثير من المعمومات بما يتلاءم مع احتياجات الزبائن. 1
 اتفق 5 26.740 1.011 3.781 ام الميام التسويقية.يستخدم العاممون الادوات المكتبية بشكل مناسب واقتصادي لإتم  2
 اتفق 4 25.870 0.953 3.684 يضم قسم التسويق في الشركة شعب ووحدات بما يتلاءم الحاجات الفعمية.  3

يؤدي تقميل الانشطة التسويقية الزائدة عن الحاجة الى استثمار الطاقات المادية والبشرية   4
 بشكل افضل.

 اتفق 3 25.650 0.977 3.807

 اتفق 2 25.280 0.965 3.816 يساعد تقميل الانشطة التسويقية الزائدة عن الحاجة في الحد من حالة الافراط لخدماتنا.  5
   21.590 0.813 3.765 المتوسط الاجمالي

 (.SPSS V.28مخرجات برنامج ) المصدر:
لبعد الحد من العمميات  ج استجابات عينة البحث( نتائ5جدول )يتبين من ال  البعد الثاني: الحد من العمميات غير الضرورية :
إجمالي بمغ (، ويتضح إن ىذا البعد حقق وسط حسابي 5RUO1- RUOغير الضرورية والذي جرى قياسو بخمسة فقرات )
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ا ما أكدتو وىذ، ( والذي يشير إلى قمة التشتت في إجابات عينة البحث0.856( وبمستوى جيد، وانحراف معياري قدره )3.661)
من  الحد من العمميات غير الضروريةوىذا يدل عمى اىتمام إدارة الشركات المبحوثة ببعد , %(23.390قيمة معامل الاختلاف )

امتلاكيا القدرة عمى تسميم القيمة إلى الزبون بالسرعة والدقة المطموبة. وكما يتضح من النتائج إن أعمى قيمة حول فقرات بعد  خلال
كانت عند الفقرة الثانية والتي تنص عمى )تعتمد الشركة بالحصول عمى المعمومات من المنافذ  مميات غير الضروريةالحد من الع

، (1.031( وبمستوى جيد، وبانحراف معياري قدره )3.737البيعية بصورة رئيسية فضلُا عن مصادر أخرى( بوسط حسابي بمغ )
ول فقرات ىذا البعد كانت عند الفقرة الخامسة والتي تنص عمى )يتذمر أقل قيمة ح. أما %(27.590وبمعامل اختلاف بمغ )

( وبمستوى جيد، وبانحراف معياري قدره 3.614الزبائن من حالات التأخير في تقديم الاعتذار عن اخطائنا( بوسط حسابي بمغ )
 .%(30.020وبمعامل اختلاف بمغ )، (1.085)

  لحد من العمميات غير الضروريةبعد ااستجابات عينة البحث حول ( 5الجدول ) 
 الفقرات

 الوسط 
 الحسابي

 الانحراف
 المعياري 

معامل 
 الاختلاف

الاىمية 
 النسبية

اتجاه 
 الاجابة

 اتفق 3 29.410 1.083 3.684 تستخدم الشركة اجراءات تسويقية معقدة يؤدي الى فقدان زبائنو.  1
 اتفق 1 27.590 1.031 3.737 لبيعية بصورة رئيسية فضلا عن مصادر اخرى.تعتمد الشركة بالحصول عمى المعمومات من المنافذ ا 2
 اتفق 4 29.820 1.083 3.632 ىناك فجوة كبيرة بين التعرف عمى احتياجات الزبائن والاقسام ذات العلاقة.  3
 اتفق 2 28.100 1.023 3.640 تمتمك الشركة القدرة عمى تسميم القيمة الى الزبون بالسرعة والدقة المطموبة. 4
 اتفق 5 30.020 1.085 3.614 يتذمر الزبائن من حالات التأخير في تقديم الاعتذار عن اخطائنا. 5

   23.390 0.856 3.661 الإجماليالمتوسط 

 (.SPSS V.28مخرجات برنامج ) المصدر:
لبعد تقميل وقت الانتظار والذي جرى حث ( نتائج استجابات عينة الب6يتبين من الجدول )  :تقميل وقت الانتظار البعد الثالث :

( وبمستوى جيد، وانحراف 3.600إجمالي بمغ )(، ويتضح إن ىذا البعد حقق وسط حسابي 5RWT1-RWTقياسو بخمسة فقرات )
, %(21.600وىذا ما أكدتو قيمة معامل الاختلاف )، ( والذي يشير إلى قمة التشتت في إجابات عينة البحث0.778معياري قدره )

لمتطمبات الأقسام بالسرعة المناسبة،  الاستجابة تقميل وقت الانتظار من خلالذا يدل عمى اىتمام إدارة الشركات المبحوثة ببعد وى
تقميل فضلًا عن تحديد احتياجات الزبائن بشكل استباقي مقارنة بالمنافسين. وكما يتضح من النتائج إن أعمى قيمة حول فقرات بعد 

د الفقرة الثالثة والتي تنص عمى )تسعى الشركة لتحديد احتياجات الزبائن بشكل استباقي مقارنة بالمنافسين( كانت عنوقت الانتظار 
أقل قيمة . أما %(25.690وبمعامل اختلاف بمغ )، (0.960( وبمستوى جيد، وبانحراف معياري قدره )3.737بوسط حسابي بمغ )

تي تنص عمى )تعمل ادارة الشركة عمى تقميل وقت تزويد الاقسام الاخرى حول فقرات ىذا البعد كانت عند الفقرة الخامسة وال
( وبمستوى جيد، وبانحراف معياري قدره 3.491بمتطمبات الزبون لتقمل من تكاليف العممية الانتاجية( بوسط حسابي بمغ )

 .%(28.830وبمعامل اختلاف بمغ )، (1.007)
 وقت الانتظار بعد تقميلاستجابات عينة البحث حول ( 6الجدول )

الوسط  الفقرات
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري 

معامل 
 الاختلاف

الاىمية 
 النسبية

اتجاه 
 الاجابة

 اتفق 5 31.040 1.130 3.640 تيتم الشركة بتقديم خدماتيا إلى الاقسام الاخرى بالوقت المحدد.  1
 اتفق 4 30.620 1.082 3.535 الميمة. توزيع الميام بين العاممين في قسم التسويق يساعد عمى سرعة اتمام  2
 اتفق 1 25.690 0.960 3.737 تسعى الشركة لتحديد احتياجات الزبائن بشكل استباقي مقارنة بالمنافسين.  3
 اتفق 2 26.340 0.947 3.597 تستجيب الشركة لمتطمبات الاقسام بالسرعة المناسبة.  4

قسام الاخرى بمتطمبات الزبون لتقمل من تكاليف تعمل ادارة الشركة عمى تقميل وقت تزويد الا  5
 اتفق 3 28.830 1.007 3.491 العممية الانتاجية.

   21.600 0.778 3.600 الإجماليالمتوسط 

 (.SPSS V.28مخرجات برنامج ) المصدر:
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لبعد الحد من الحركات  ث استجابات عينة البح ( نتائج7يتبين من الجدول )  : الحد من الحركات غير الضرورية البعد الرابع :
إجمالي بمغ (، ويتضح إن ىذا البعد حقق وسط حسابي LUM1- LUM 5غير الضرورية والذي جرى قياسو بخمسة فقرات )

وىذا ما أكدتو ، ( والذي يشير إلى قمة التشتت في إجابات عينة البحث0.763( وبمستوى جيد، وانحراف معياري قدره )3.777)
الحد من الحركات غير الضرورية من وىذا يدل عمى اىتمام إدارة الشركات المبحوثة ببعد , %(20.210قيمة معامل الاختلاف )

. وكما يتضح من النتائج إن تقميل حركة العاممين وتنقميم مما يقمل من انتظار الزبائن ومن ثم استثمار أكبر لمطاقات البشرية خلال
كانت عند الفقرة الرابعة والتي تنص عمى )يعمل تقميل حركة العاممين لضرورية الحد من الحركات غير اأعمى قيمة حول فقرات بعد 

( وبمستوى جيد، وبانحراف معياري قدره 3.833وتنقميم في الشركة عمى استثمار مكان العمل بشكل افضل( بوسط حسابي بمغ )
ت عند الفقرة الأولى والتي تنص عمى أقل قيمة حول فقرات ىذا البعد كان. أما %(23.260وبمعامل اختلاف بمغ )، (0.892)

( 3.693)تساعد عممية تقميل حركة العاممين وتنقميم في الشركة عمى تسييل ميمة الادارة في متابعتيم( بوسط حسابي بمغ )
 .%(28.850وبمعامل اختلاف بمغ )، (1.065وبمستوى جيد، وبانحراف معياري قدره )

 بعد الحد من الحركات غير الضروريةاستجابات عينة البحث حول ( 7الجدول )
 الفقرات

الوسط 
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري 

معامل 
 الاختلاف

الاىمية 
 النسبية

اتجاه 
 الاجابة

1 
تساعد عممية تقميل حركة العاممين وتنقميم في الشركة عمى تسييل ميمة الادارة في  

 اتفق 5 28.850 1.065 3.693 متابعتيم.

2 
اممين وتنقميم في الشركة يقمل من انتظار الزبائن ومن ثم استثمار اكبر ان تقميل حركة الع 

 اتفق 2 23.920 0.898 3.754 لمطاقات البشرية.

 اتفق 3 25.410 0.967 3.807 ان تقميل حركة العاممين وتنقميم في الشركة يزيد من كفاءتيم ويقمل من الطاقة الميدورة.  3
 اتفق 1 23.260 0.892 3.833 ميم في الشركة عمى استثمار مكان العمل بشكل افضل.يعمل تقميل حركة العاممين وتنق  4
 اتفق 4 26.020 0.988 3.798 تراعي الشركة تقميل حركة العاممين وتنقميم عمى تقميل عدد المعاملات غير المنجزة.  5

   20.210 0.763 3.777 الإجماليالمتوسط 

 (.SPSS V.28مخرجات برنامج ) المصدر:
 تحميل استجابات عينة البحث حول متغير الميزة التنافسية المستدامة. -2

-5TQ1لبعد الجودة والذي جرى قياسو بخمسة فقرات )استجابات عينة البحث ( نتائج 8يتبين من الجدول ) البعد الاول : الجودة:
TQ ( والذي 0.899معياري قدره ) ( وبمستوى جيد، وانحراف3.633إجمالي بمغ )(، ويتضح إن ىذا البعد حقق وسط حسابي

وىذا يدل عمى اىتمام إدارة , %(24.750وىذا ما أكدتو قيمة معامل الاختلاف )، يشير إلى قمة التشتت في إجابات عينة البحث
الجودة من خلال الاستجابة السريعة لتوقعات زبائنيا بصورة مباشرة ومستمرة، فضلًا عن تطوير الميام الشركات المبحوثة ببعد 

كانت عند الفقرة الثالثة والتي تنص الجودة . وكما يتضح من النتائج إن أعمى قيمة حول فقرات بعد لإدارية  وفق متطمبات الزبونا
( وبمستوى جيد، وبانحراف 3.702عمى )تحرص الشركة عمى تطوير الميام الادارية وفق متطمبات الزبون( بوسط حسابي بمغ )

أقل قيمة حول فقرات ىذا البعد كانت عند الفقرة الأولى والتي . أما %(26.640ختلاف بمغ )وبمعامل ا، (0.986معياري قدره )
( وبمستوى 3.588تنص عمى )تؤمن الشركة ان جودة الخدمة ىي طريق لتحقيق الميزة التنافسية المستدامة( بوسط حسابي بمغ )

 .%(29.390وبمعامل اختلاف بمغ )، (1.054جيد، وبانحراف معياري قدره )
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 بعد الجودةاستجابات عينة البحث حول ( 8الجدول )
الوسط  الفقرات

 الحسابي
الانحراف 
 المعياري 

معامل 
 الاختلاف

الاىمية 
 النسبية

اتجاه 
 الاجابة

 اتفق 3 29.390 1.054 3.588 تؤمن الشركة ان جودة الخدمة ىي طريق لتحقيق الميزة التنافسية المستدامة.  1
 اتفق 4 30.120 1.086 3.605 لجة شكاوي الزبائن بسرعة ممكنة بما يحقق ليا التفوق عمى المنافسين.تسعى الشركة الى معا 2
 اتفق 1 26.640 0.986 3.702 تحرص الشركة عمى تطوير الميام الادارية  وفق متطمبات الزبون.  3
 اتفق 5 31.780 1.148 3.614 تيتم الشركة بجودة تصميم الخدمة لتكون الافضل في السوق.  4
 اتفق 2 27.900 1.020 3.658 تستجيب الشركة لتوقعات زبائنيا بصورة مباشرة ومستمرة.  5

   24.750 0.899 3.633 الإجماليالمتوسط 

 SPSS V.28مخرجات برنامج ) المصدر:
-5C1قياسو بخمسة فقرات )لبعد الابداع والذي جرى  استجابات عينة البحث ( نتائج9يتبين من الجدول ) البعد الثاني: الابداع :

C ( والذي يشير 0.959( وبمستوى جيد، وانحراف معياري قدره )3.749إجمالي بمغ )(، ويتضح إن ىذا البعد حقق وسط حسابي
وىذا يدل عمى اىتمام إدارة , %(25.570وىذا ما أكدتو قيمة معامل الاختلاف )، إلى قمة التشتت في إجابات عينة البحث

الابداع عبر المبادرة من وقت لأخر لتقديم خدمات جديدة، فضلًا عن تحسين الخدمة المقدمة الذي يعزز ببعد الشركات المبحوثة 
كانت عند الفقرة الخامسة والتي تنص عمى الابداع . وكما يتضح من النتائج إن أعمى قيمة حول فقرات بعد من مركزىا التنافسي

( وبمستوى جيد، وبانحراف 3.816ديم الحوافز لعاممييا( بوسط حسابي بمغ ))تحافظ الشركة عمى رأسماليا الفكري من خلال تق
أقل قيمة حول فقرات ىذا البعد كانت عند الفقرة الرابعة والتي . أما %(26.220وبمعامل اختلاف بمغ )، (1.001معياري قدره )

تشجيع عصف الافكار( بوسط حسابي بمغ تنص عمى )تيتم الشركة في ابتكار اساليب وطرائق جديدة لتقديم خدماتيا لمزبائن و 
 .%(29.740وبمعامل اختلاف بمغ )، (1.093( وبمستوى جيد، وبانحراف معياري قدره )3.675)

 الابداع بعداستجابات عينة البحث حول ( 9)الجدول 
الوسط  الفقرات

 الحسابي
الانحراف 
 المعياري

معامل 
 الاختلاف

الاىمية 
 النسبية

اتجاه 
 الاجابة

 اتفق 3 27.840 1.057 3.798 الشركة لتحسين الخدمة المقدمة الذي يعزز من مركزىا التنافسي.تسعى  1
 اتفق 2 27.710 1.028 3.711 تتخذ الشركة المبادرة من وقت لأخر لتقديم خدمات جديدة.  2
 اتفق 4 28.590 1.071 3.746 تسعى الشركة لإيجاد حمول ابداعية لممشكلات والتحديات التي تواجو الشركة في العمل. 3
 اتفق 5 29.740 1.093 3.675 تيتم الشركة في ابتكار اساليب وطرائق جديدة لتقديم خدماتيا لمزبائن وتشجيع عصف الافكار. 4
 اتفق 1 26.220 1.001 3.816 تحافظ الشركة عمى رأسماليا الفكري من خلال تقديم الحوافز لعاممييا. 5

   25.570 0.959 3.749 الإجماليالمتوسط 

 (.SPSS V.28مخرجات برنامج ) المصدر:
لبعد الكمفة والذي جرى قياسو بخمسة فقرات  نتائج استجابات عينة البحث (10يتبين من الجدول ) البعد الثالث : الكمفة :

(5CO1-CO ويتضح إن ىذا البعد حقق وسط حسابي ،)( 0.829( وبمستوى جيد، وانحراف معياري قدره )3.786إجمالي بمغ )
وىذا يدل عمى اىتمام , %(21.890وىذا ما أكدتو قيمة معامل الاختلاف )، والذي يشير إلى قمة التشتت في إجابات عينة البحث

الكمفة عن طريق زيادة خدماتيا المقدمة بيدف تخفيض تكمفة الوحدة الواحدة من خلال طرح عروض إدارة الشركات المبحوثة ببعد 
كانت عند الفقرة الثالثة والتي تنص عمى )تستخدم الشركة الكمفة نتائج إن أعمى قيمة حول فقرات بعد . وكما يتضح من المختمفة

، (1.012( وبمستوى جيد، وبانحراف معياري قدره )3.833نظاما محاسبيا دقيقا لتحديد عناصر التكمفة( بوسط حسابي بمغ )
ا البعد كانت عند الفقرة الأولى والتي تنص عمى )تدعم الشركة أقل قيمة حول فقرات ىذ. أما %(26.410وبمعامل اختلاف بمغ )

( وبمستوى جيد، وبانحراف معياري قدره 3.719انشطة البحث والتطوير التي تساىم في تقميل كمف خدماتيا( بوسط حسابي بمغ )
 .%(25.920وبمعامل اختلاف بمغ )، (0.964)
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 عد الكمفةاستجابات عينة البحث حول ب( 10الجدول )
الوسط  لفقراتا

 الحسابي 
الانحراف 
 المعياري 

معامل 
 الاختلاف

الاىمية 
 النسبية

اتجاه 
 الاجابة

 اتفق 3 25.920 0.964 3.719 تدعم الشركة انشطة البحث والتطوير التي تساىم في تقميل كمف خدماتيا. 1
 اتفق 2 24.950 0.941 3.772 رح عروض مختمفة.تزيد الشركة من خدماتيا المقدمة بيدف تخفيض تكمفة الوحدة الواحدة من خلال ط 2
 اتفق 5 26.410 1.012 3.833 تستخدم الشركة نظاما محاسبيا دقيقا لتحديد عناصر التكمفة.  3
 اتفق 4 25.990 0.992 3.816 تسعى الشركة الى تحقيق الاستخدام الافضل لمموارد بيدف تخفيض التكاليف.  4

خدماتيا المقدمة لمزبائن مقارنة بالشركات المنافسة يحقق ميزة تنافسية ترى الشركة ان تخفيض اسعار   5
 اتفق 1 24.690 0.936 3.790 مستدامة.

   21.890 0.829 3.786 الإجماليالمتوسط 

 (.SPSS V.28مخرجات برنامج ) المصدر:
التكنولوجيا والذي جرى قياسو بخمسة فقرات لبعد  استجابات عينة البحث( نتائج 11:يتبين من الجدول ) البعد الرابع: التكنولوجيا

(5TE1-TE ويتضح إن ىذا البعد حقق وسط حسابي ،)( 0.857( وبمستوى جيد، وانحراف معياري قدره )3.800إجمالي بمغ )
 وىذا يدل عمى اىتمام, %(22.550وىذا ما أكدتو قيمة معامل الاختلاف )، والذي يشير إلى قمة التشتت في إجابات عينة البحث

التكنولوجيا عن طريق استخدام التقنيات المختمفة لإجراء الدراسات التي تعتني بقياس مستوى أداء إدارة الشركات المبحوثة ببعد 
جراء التقييمات اللازمة ليم كانت عند التكنولوجيا . وكما يتضح من النتائج إن أعمى قيمة حول فقرات بعد الموارد البشرية لدييا وا 

التي تنص عمى )تستخدم الشركة البرامج الحديثة والمتطورة تمكن الشركة من تتبع منافسييا والتغمب عمييم( بوسط الفقرة الخامسة و 
أقل قيمة حول . أما %(24.130وبمعامل اختلاف بمغ )، (0.927( وبمستوى جيد، وبانحراف معياري قدره )3.842حسابي بمغ )

تنص عمى )تخصص الشركة جزءا من ميزانيتو لتدريب وتطوير العاممين لدييا عمى  فقرات ىذا البعد كانت عند الفقرة الرابعة والتي
( وبمستوى جيد، وبانحراف معياري قدره 3.728استخدام التقنيات الحديثة ضمن الاعمال الخدمية الإلكترونية( بوسط حسابي بمغ )

 .%(27.710وبمعامل اختلاف بمغ )، (1.033)
 بعد التكنولوجياث حول استجابات عينة البح( 11الجدول )

 الفقرات
الوسط 

 الحسابي
الانحراف 
 المعياري 

معامل 
 الاختلاف

الاىمية 
 النسبية

اتجاه 
 الاجابة

 اتفق 3 25.800 0.975 3.781 تركز الشركة عمى التكنولوجيا الجديدة في السوق لمتحسين المستمر في جودة خدماتيا.  1

2 
لبشرية الكفوءة وذات الخبرة والاختصاص في كيفية استخدام تمتمك الشركة عددا كافيا من الموارد ا 

 اتفق 4 25.990 0.992 3.816 التكنولوجيا وتطوير موقعو الالكتروني.

3 
تستخدم الشركة التقنيات المختمفة لإجراء الدراسات التي تعتني بقياس مستوى اداء الموارد البشرية  

 اتفق 1 23.260 0.892 3.833 لدييا واجراء التقييمات اللازمة ليم.

تخصص الشركة جزءا من ميزانيتو لتدريب وتطوير العاممين لدييا عمى استخدام التقنيات الحديثة   4
 اتفق 5 27.710 1.033 3.728 ضمن الاعمال الخدمية الإلكترونية.

 اتفق 2 24.130 0.927 3.842 تستخدم الشركة البرامج الحديثة والمتطورة تمكن الشركة من تتبع منافسييا والتغمب عمييم.  5
   22.550 0.857 3.800 الإجماليالمتوسط 

 (.SPSS V.28مخرجات برنامج ) المصدر:
 : التحميل الوصفي لمتغيرات البحث:ثانيا

  التحميل الوصفي لمتغير التسويق الرشيق -1
( الذي 12إجمالي يبينيا الجدول )ان التحميل الإحصائي الوصفي لاستجابات عينة البحث حول متغير التسويق الرشيق بشكل 

إجمالي ويتضح إن ىذا المتغير حقق وسط حسابي يتضح عن طريقو وجود أربعة أبعاد يقاس من خلاليا متغير التسويق الرشيق، 
وىذا ما أكدتو قيمة معامل ، ( والذي يشير إلى قمة التشتت في إجابات عينة البحث0.695(، وانحراف معياري قدره )3.701بمغ )

قد حصل عمى مستوى تقييم جيد استناداً إلى استجابات أفراد عينة متغير التسويق الرشيق , مما يؤكد إن %(18.790لاختلاف )ا
الفرعية ميدانياً عمى مستوى شركتي زين العراق وآسيا سيل فقد متغير التسويق الرشيق البحث. ولترتيب الأىمية النسبية لأبعاد 



   Journal of Accounting and Financial Studies ( JAFS )       يةمجلة دراسات محاسبية ومال

VOL.19, ISS.68, YEAR.2024                             P-ISSN: 1818-9431, E-ISSN: 2617-9849 

 

Page | 224  
 

، ومن ثم جاء بعد الحد من الافراط في الانشطة بالترتيب الأولن الحركات غير الضرورية جاء أظيرت النتائج إن بعد الحد م
بالترتيب ، في حين جاء بعد تقميل وقت الانتظار، وأخيراً جاء بعد الحد من العمميات غير الضرورية بالترتيب الثانيالتسويقية 

 الرابع.
 متغير التسويق الرشيق عاد( مؤشرات التحميل الإحصائي الوصفي لأب12الجدول )

الوسط  أبعاد متغير التسويق الرشيق ت
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري 

معامل 
 الاختلاف

نسبة 
 الاتفاق

نسبة عدم 
 الاتفاق

الاىمية 
 النسبية

الحد من الافراط في الانشطة  1
 التسويقية

3.765 0.813 21.590 75.30 24.70 2 

 4 26.80 73.20 23.390 0.856 3.661 الحد من العمميات غير الضرورية 2

 3 28.00 72.00 21.600 0.778 3.600 تقميل وقت الانتظار  3

 1 24.50 75.50 20.210 0.763 3.777 الحد من الحركات غير الضرورية 4

  26.00 74.00 18.790 0.695 3.701 متغير التسويق الرشيق

 (8SPSS V.2مخرجات برنامج ) المصدر:
ان التحميل الإحصائي الوصفي لاستجابات عينة البحث حول متغير الميزة ي لمتغير الميزة التنافسية المستدامةالتحميل الوصف -2

( الذي يتضح عن طريقو وجود أربعة أبعاد يقاس من خلاليا متغير الميزة 13التنافسية المستدامة بشكل إجمالي يبينيا الجدول )
( والذي 0.787(، وانحراف معياري قدره )3.742إجمالي بمغ )ر حقق وسط حسابي ويتضح إن ىذا المتغيالتنافسية المستدامة، 

متغير , مما يؤكد إن %(21.040وىذا ما أكدتو قيمة معامل الاختلاف )، يشير إلى وجود تشتت قميل في إجابات عينة البحث
فراد عينة البحث. ولترتيب الأىمية النسبية قد حصل عمى مستوى تقييم جيد استناداً إلى استجابات أالميزة التنافسية المستدامة 

الفرعية ميدانياً عمى مستوى شركتي زين العراق وآسيا سيل فقد أظيرت النتائج إن بعد متغير الميزة التنافسية المستدامة لأبعاد 
وأخيراً جاء  ترتيب الثالثبال، في حين جاء بعد الجودة بالترتيب الثاني، ومن ثم جاء بعد التكنولوجيا بالترتيب الأولالكمفة جاء 
 بالترتيب الرابع.بعد الابداع 

 متغير الميزة التنافسية المستدامة ( مؤشرات التحميل الإحصائي الوصفي لأبعاد13الجدول )

الانحراف  الوسط الحسابي  ابعاد متغير الميزة التنافسية المستدامة ت
 المعياري 

 ترتيب الابعاد نسبة عدم الاتفاق نسبة الاتفاق معامل الاختلاف

 3 27.30 72.70 24.750 0.899 3.633 الجودة  1
 4 25.00 75.00 25.570 0.959 3.749  الابداع 2
 1 24.30 75.70 21.890 0.829 3.786 الكمفة  3
 2 24.00 76.00 22.550 0.857 3.800 التكنولوجيا 4

  25.20 74.80 21.040 0.787 3.742 متغير الميزة التنافسية المستدامة

 (.SPSS V.28مخرجات برنامج ) المصدر:
 اختبار فرضيات التأثير بين متغيرات البحثثانيا: 

  باستخدام الانحدار الخطي البسيط اختبار الفرضية الرئيسة -1
 : "يوجد تأثير ذو دلالة معنوية لمتسويق الرشيق في الميزة التنافسية المستدامة".اختبار الفرضية الرئيسة 

 (التسويق الرشيق) 0.946+0.240 = التنافسية المستدامة الميزة
  

( F( نتائج تحميل تأثير التسويق الرشيق في الميزة التنافسية المستدامة, إذ حققت قيمة )2( والشكل )14يوضح الجدول )
، مما لتنافسية المستدامةالميزة امتسويق الرشيق في ىذا يشير إلى وجود تأثير معنوي موجب لو (، 259.560المستخرجة ما قيمتو )
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التسويق فأنو ينبغي عمييا إن تستخدم  الميزة التنافسية المستدامةإذا ما أرادت من تحقيق  إدارة الشركات المبحوثةيدل عمى أن 
ح والذي يعد من الوسائل التسويقية المعاصرة ويعمل كاستراتيجية ملائمة في البيئات غير المستقرة والمضطربة، إذ سيمن الرشيق

وفي ضوء ىذه النتيجة نرفض الفرضية  .الميزة التنافسية المستدامةالمقدرة عمى الوصول إلى مستويات جيدة من  الشركات المبحوثة
العدم ونقبل الفرضية البديمة أي )يوجد تأثير ذو دلالة معنوية لمتسويق الرشيق في الميزة التنافسية المستدامة(, وكما يلاحظ من قيمة 

(tالمستخرج )( ( أن تأثير المعممة )16.111ة والبالغةβ ىو تأثير حقيقي حيث أن زيادة التأثير بمقدار الوحدة الواحدة سيؤدي )
%( من التغيرات 69%(, إذ استطاع متغير التسويق الرشيق من تفسير ما نسبة )94إلى زيادة الميزة التنافسية المستدامة بمقدار )

 ستدامة.التي تطرأ عمى الميزة التنافسية الم
 (  تحميل تأثير أبعاد التسويق الرشيق في الميزة التنافسية المستدامة14الجدول )

 (R2) أبعاد  متغير التسويق الرشيق المتغير المعتمد
 

Adj 
(R2) 

(F) (t) Sig 

الميزة التنافسية المستدامة
 

الحد من الافراط في الانشطة 
 التسويقية

(α) 1.417 
0.407 0.401 76.754 8.761 0.000 

(β) 0.618 

الحد من العمميات غير 
 الضرورية

(α) 1.285 
0.533 0.529 127.954 11.312 0.000 

(β) 0.671 

 تقميل وقت الانتظار
(α) 1.110 

0.522 0.517 122.166 11.053 0.000 
(β) 0.731 

الحد من الحركات غير 
 الضرورية

(α) 0.581 
0.658 0.655 215.660 14.685 0.000 

(β) 0.837 

 التسويق الرشيق
(α) 0.240 

0.699 0.696 259.560 16.111 0.000 
(β) 0.946 

 N =114/    1.984( الجدولية =t/ قيمة )   3.94( الجدولية = Fقيمة )

 (.SPSS V.28المصدر:  مخرجات برنامج )
 في الميزة التنافسية المستدامة( تحميل تأثير التسويق الرشيق  2الشكل )

 
 (.smart pls4المصدر: مخرجات برنامج )

 ، وكالآتي:منبثقة عن الفرضية الرئيسة وتأسيساً عمى ذلك يمكن اختبار وتحميل الفرضيات الفرعية ال
المستخرجة ما قيمتو  (F( نتائج تأثير أبعاد التسويق الرشيق في الميزة التنافسية المستدامة, إذ حققت قيمة )14يبين الجدول )

, 8.761( المستخرجة  قد حققت )t( عمى التوالي، وكما أظيرت النتائج أن قيم )215.660, 122.166, 127.954, 76.754)
( للأبعاد بصورة عامة ىو تأثير حقيقي β( عمى التوالي، وتشير النتائج إلى أن تأثير المعممة )14.685, 11.053, 11.312

%( 83%, 73%, 67%, 61بمقدار الوحدة الواحدة سيؤدي الى زيادة الميزة التنافسية المستدامة بمقدار ) حيث أن زيادة التأثير
عمى التوالي، وىذا يشير إلى وجود تأثير ذو دلالة معنوية لأبعاد التسويق الرشيق في الميزة التنافسية المستدامة، وفي ضوء ىذه 

  (. 15ثقة عن الفرضية الرئيسة الاولى، وكما ىو موضح في الجدول )النتيجة نقبل الفرضيات الفرعية البديمة المنب
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 ( اختبار الفرضيات الفرعية لأبعاد التسويق الرشيق في الميزة التنافسية المستدامة 15الجدول )
 القرار / التفسير اسم الفرضية رمز الفرضية

H41  التسويقية في الميزة التنافسية المستدامة.يوجد تأثير ذو دلالة معنوية لبعد الحد من الافراط في الانشطة 
قبول الفرضيات البديمة / أي وجود تأثير 
ذو دلالو معنوية بين ابعاد التسويق 

 الرشيق في الميزة التنافسية المستدامة

H42 .يوجد تأثير ذو دلالة معنوية لبعد الحد من العمميات غير الضرورية في الميزة التنافسية المستدامة 
H43  وجد تأثير ذو دلالة معنوية لبعد تقميل وقت الانتظار في الميزة التنافسية المستدامة.ي 
H44  .يوجد تأثير ذو دلالة معنوية لبعد الحد من الحركات غير الضرورية في الميزة التنافسية المستدامة 

  .الباحثانالمصدر: إعداد  
  لخطي المتعددباستخدام الانحدار ا : اختبار الفرضية الرئيسةثانياً 

: "يوجد تأثير ذو دلالة معنوية لأبعاد التسويق الرشيق معاً في الميزة التنافسية اختبار الفرضية الرئيسة 
 المستدامة"
0.144 =Y     +0.128X1+ 0.221X2 +0.072X3+0.541X4 

 
( Fة التنافسية المستدامة, إذ حققت قيمة )( نتائج تحميل تأثير أبعاد التسويق الرشيق معاً في الميز 3( والشكل )16يوضح الجدول )

(، وىذا عمى وجود تأثير معنوي لأبعاد التسويق الرشيق معاً في الميزة التنافسية المستدامة, وكما 76.624المستخرجة ما قيمتو )
ي تطرأ عمى الميزة %( من التغيرات الت72( أن أبعاد التسويق الرشيق معاً استطاعت من تفسير ما نسبة )(Adj R2يتبين من قيمة 

( t( عمى التوالي، وىي خارج الفترة لقيمة )6.891, 2.826( المستخرجة والبالغة )tالتنافسية المستدامة. ويظير من قيمة )
الحد من الحركات و  ( لبعدي )الحد من العمميات غير الضرورية,β، وىذا يشير إلى أن تأثير المعممة )±(1.984الجدولية البالغة )

رية (, ىو تأثير حقيقي حيث أن زيادة التأثير بمقدار الوحدة الواحدة سيؤدي الى زيادة الميزة التنافسية المستدامة بمقدار غير الضرو 
تقميل وقت الانتظار( فقد أظيرت النتائج و  %( عمى التوالي، أما تأثير بعدي )الحد من الافراط في الانشطة التسويقية,%54, 22) 

 ي الميزة التنافسية المستدامة. انو ليس لو تأثير يذكر ف
 ( تحميل تأثير أبعاد التسويق الرشيق معاً في الميزة التنافسية المستدامة 16الجدول )

 (R2) المتعدد Sig. (R) (t) (β) (α) أبعاد التسويق الرشيق
(R2) 
Adj (F) Sig. 

الحد من الافراط في الانشطة 
.0 التسويقية 

14
4

 

0.128 1.915 0.058 

0.
85

9
 0.

73
8

 0.
72

8
 76

.6
24

 

0.
00

0
 

 0.006 2.826 0.221 الحد من العمميات غير الضرورية 
 0.413 0.822 0.072 تقميل وقت الانتظار

 0.000 6.891 0.541 الحد من الحركات غير الضرورية
(F)  2.70 الجدولية 
t) 1.984 ( الجدولية 

  2عدد الابعاد المقبولة )المؤثر( =
  2د الابعاد غير المقبولة )غير المؤثر( =عد

 (.SPSS V.28المصدر:  مخرجات برنامج )
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 ( تأثير أبعاد التسويق الرشيق معاً في الميزة التنافسية المستدامة 3الشكل )

 
 (.smart pls4المصدر: مخرجات برنامج )

 المبحث الرابع: الاستنتاجات والتوصيات
  اولًا: الاستنتاجات :

عن طريق تقميل الأنشطة التسويقية الزائدة عن الحاجة، بالتسويق الرشيق  شركتي زين العراق وآسيا سيل تيتمإدارة  وجد ان -1
والحصول عمى المعمومات من المنافذ البيعية، وتحديد احتياجات الزبائن بشكل استباقي مقارنة بالمنافسين، فضلًا عن تقميل 

  .حركة العاممين وتنقميم في الشركة
تتيتم بالميزة التنافسية المستدامة عبر تطوير الميام الإدارية وفق متطمبات الزبون،  شركتي زين العراق وآسيا سيلأن إدارة وجد  -2

وتخفيض أسعار خدماتيا المقدمة لمزبائن مقارنة بالشركات المنافسة، فضلًا عن التركيز عمى التكنولوجيا الجديدة لمتحسين 
 .المستمر في جودة خدماتيا

لاستثمار الفرص والخبرات لمشركات الإقميمية والعالمية عبر فتح قنوات اتصال  شركتي زين العراق وآسيا سيلإدارة  عىتس  -3
لتطوير الميارات الادارية والتقنية مثل الدورات التدريبية والمعايشة كونيا فرص بيئية تصب في قدراتيا عمى خمق التفضيل مقارنة 

 الشركة. ا ينعكس إيجاباً عمى سمعةبالشركات المنافسة المحمية مم
عمى تعديل وتحسين وتطوير الخدمات المقدمة من قبميا استجابة لمتطمبات  شركتي زين العراق وآسيا سيلإدارة أتضح سعي  -4

 زبائنيا، والعمل عمى تنويع الأنشطة تبعاً لمتنوع في رغبات ومتطمبات الزبائن كونيا من فئات عمرية وخبرات وثقافات مختمفة،
 في قطاع الاتصالات. العمل فضلًا عن أجراء تمك التعديلات والتغيرات محاولة منيا لمواكبة مستجدات بيئة

 الشركاتتبين وجود تأثير معنوي موجب لأبعاد التسويق الرشيق في الميزة التنافسية المستدامة، وىذا يدل عمى أن إدارات   -5
الحد من العمميات غير ، و الحد من الافراط في الأنشطة التسويقيةالمبحوثة تيتم بممارسة التسويق الرشيق عن طريق )

 في تحقيق الميزة التنافسية المستدامة. الضرورية، وتقميل وقت الانتظار، والحد من الحركات غير الضرورية(
 ثانياً: التوصيات

بـ)التسويق الرشيق، البحث والمتمثمة ضرورة زيادة الوعي والاىتمام بمتغيرات  شركتي زين العراق وآسيا سيلإدارة ينبغي عمى  -1
من خلال تثقيف القيادات الإدارية والعاممين لبيان طبيعة الواقع الفعمي ليذه المتغيرات، ومناقشة  والميزة التنافسية المستدامة(

 .الشركات المبحوثة في أبرز المعوقات والتحديات التي تواجو أو تصد تنفيذىا
زيادة الاىتمام بالتسويق الرشيق بصورة أفضل والحفاظ عميو لما لو من دور كبير في  سيا سيلشركتي زين العراق وآإدارة عمى  -2

، والتعرف عمى نجاح استراتيجياتيا وتعزيز موقفيا التنافسي ويتم ذلك من خلال تقميل الأنشطة التسويقية الزائدة عن الحاجة
بائن بشكل استباقي مقارنة بالمنافسين، فضلًا عن تقميل حركة تحديد احتياجات الز احتياجات الزبائن والأقسام ذات العلاقة و 

 .  العاممين وتنقميم في الشركة.
عمى توسيع الاىتمام والآخذ بالميزة التنافسية المستدامة وجعميا أحد  شركتي زين العراق وآسيا سيلإدارة من الميم أن تعمل  -3

ات المبحوثة ورضا الزبائن من خلال متابعة البحث والتطوير لخمق الركائز الأساسية ليا لأنو مؤشر ميم لفاعمية أداء الشرك
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قيمة غير موجودة بما يتناسب زبائن الشركة، والاىتمام بالشكاوى التي يقدميا الزبائن عن جودة الخدمة، فضلًا عن ابتكار 
 .أساليب وطرائق جديدة لتقديم خدماتيا لمزبائن وتشجيع عصف الأفكار

باستخدام الأساليب العممية الحديثة والتكنولوجيا الرقمية في تحسين عممياتيا  ركتي زين العراق وآسيا سيلشإدارة ضرورة اىتمام   -4
شراكيم في دورات تدريبية ت لإكسابيم ميارات جديدة مما  خصصيةوخدماتيا عن طريق تطوير ميارات وخبرات العاممين فييا وا 

 في تحسين أدائيا التسويقي. المبحوثة لشركاتاتعزز أسس الاستدامة والرقمنة لدييم وتحقق أىداف 
توسيع أنشطة قسم البحث والتطوير من خلال الاىتمام بعممية الابتكار ويتم ذلك من شركتي زين العراق وآسيا سيل  إدارةعمى  -5

جل تطوير خلال تطبيق مبدأي الاستكشاف والاستغلال، إذ يتم رصد أسواق جديدة واستكشافيا، والتعرف عمى احتياجاتيا من أ
 عمميات وخدمات جديدة.

، والسعي إلى الميزة التنافسية المستدامةالمزيد من الاىتمام والتركيز عمى شركتي زين العراق وآسيا سيل إدارة ضرورة أن تتولي   -6
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