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Abstract:  

                 Through this research, we are ready to determine the role of entrepreneurial marketing 

investigation by measuring its extended dimensions (remaining, discovering, focusing on 

opportunities, generating value, knowledge from resources, specific, specific) in attracting 

customers with its dimensions (trust, building relationships), as any research It must begin with a 

specific question, and this research is planning a question, which is (what is the role of 

entrepreneurial marketing in attracting customers), conducting research in a number of Iraqi 

Internet companies in the capital, Baghdad, extension B (Al-Jazeera Company, Harnes Company, 

Hala FTTG Company), The questionnaire was used as a tool for collecting data, and the size of the 

population on which the field study was conducted was the employees working in the mentioned 

companies, which numbered (275) individuals. Random A sample of (146) individuals was selected 

from the total number mentioned, and they are the final respondents to the research questionnaire, 

as the researcher relied on the descriptive approach. To complete this research, the statistical 

program (spss. v26) was used to analyze the data. One of the most prominent findings of the 

research is the presence of an impact of entrepreneurial marketing in attracting customers. 
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  صستخلالم
وتحديد              معرفة  الى  هذا  بحثه  خلال  من  الباحث  ب   تأثيريهدف  المتمثلة  ابعاده  قياس  طريق  عن  الريادي  التسويق 

الزبائن   في جذب   ) المحسوبة  المخاطرة   ، الموارد  الاستفادة من   ، القيمة  توليد   ، الفرص  على  التركيز   ، الابتكار   ، )الاستباقية 
التسويق   تأثيرمعين وهذا البحث طرح تساؤل وهو )ما    بتساؤلبأبعادها ) الثقة ، بناء العلاقات ( حيث ان أي بحث لابد ان يبدأ  

( ، تم اجراء البحث في عدد من شركات الانترنت العراقية في العاصمة بغداد المتمثلة ب ) شركة الجزيرة  الريادي في جذب الزبائن
هالة   شركة   ، هرنز  شركة   ،FTTH    )الدراسية    مباستخدا عليه  تمت  الذي  المجتمع  حجم  وكان  البيانات  لجمع  كأداة  الاستبانة 

( فردآ  146بلغت )  عشوائية  ( فردآ ، تم اختيار عينة275الميدانية هم الموظفون العاملون في الشركات المذكورة والبالغ عددهم )
حيث اعتمد الباحث على المنهج الوصفي التحليلي لاتمام   من اجمالي العدد المذكور وهم المستجيبون النهائيون لاستبانة البحث ،
( ، ومن ابرز النتائج التي توصل اليها البحث spss.v26هذا البحث ، ومن اجل تحليل البيانات تم استخدام البرنامج الاحصائي )

 هو وجود تأثير للتسويق الريادي في جذب الزبائن . 
. التسويق الريادي ، جذب الزبائن  -الكلمات المفتاحية:  

introduction    المقدمة: 
تشهد بيئة الاعمال الحالية تغييرات كثيرة وسريعة بسبب التطورات الاقتصادية والتكنلوجية والسياسية ومدى ارتفاع سقف           

لتحقيق أهدافها فهي بحاجة ماسة الى تطوير قدراتها   المنظماتالحالية جمعيها تمثل عائق قوي امام تلك    المنظماتالمنافسة بين  
بها نشاطها  تزاول  التي  الاعمال  بيئة  في  التنافسي  التفوق  في تحقيق  الى وضع جديد يساعدها  الحالي والانتقال  وتغيير وضعها 
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التنافسية   القدرة  برفع  كفيلة  جديدة  تسويقية  توجهات  تبني  خلال  من  وذلك  تلك   للمنظمةالتجاري  احد  الريادي  التسويق  .يمثل 
على تحقيق أهدافها في بيئة الاعمال من خلال الاهتمام بأساليب واستراتيجيات   المنظمةالتوجهات التسويقية الحديثة التي تساعد  

التغيرات الى اعادة  المنافسة وزيادة الانتاج حيث ادت تلك  التغييرات التي تشهدها الاسواق وارتفاع شدة  التسويق الريادي لمواكبة 
الموارد   واستغلال  والابتكار  الابداع  على  مبنية  حديثة  تسويقية  اساليب  الى  والتوجه  المتبعة  التقليدية  التسويق  اساليب  في  النظر 

لالا صحيحا مما اهتمت دراسات إدارة التسويق في موضوع التسويق الريادي وذلك لما له من دور مفصلي ومهم في جذب  استغ
تسعى الى البقاء في بيئة شديدة التنافسية , ان جذب الزبائن الى   منظمةوهذا الشيء هو محور اهتمام كل    المنظمةالزبائن الى  

 الى اتباع التسويق الريادي كاستراتيجية تسويقية متطورة .  المنظماتالسهل لذلك تلجأ   بالأمرالمنظمة والاحتفاظ بهم ليس 
 

 The Methodology of Research & previous studiesالمبحث الاول : منهجية البحث والدراسات السابقة 
تتمحور مشكلة البحث في معرفة مددى القددرات والمهدارات التدي يجدب ان تتدوفر  -:Research Problemمشكلة البحث:  : أولا

فددي المنظمددة فددي اسددتخدام التسددويق الريددادي الددذي يسدداعدها علددى جددذب الزبددائن , تعمددل العديددد مددن المنظمددات علددى إيجدداد الطددرق 
اصددبا التسددويق الريددادي توجدده اسددتراتيجي حددديث معمددول بدده لدددى ،والوسددائل للوصددول الددى حاجددات ورببددات الزبددائن وبالتددالي جددذبهم 

العديددد مددن الدددول المتقدمددة , ان العديددد مددن المنظمددات مازالددت تتبددع الددنهج التسددويقي التقليدددي فددي بيئددة اعمددال سددريعة التغيددر وشددديدة 
التنافس والذي قد يهدد بقائها بالعمل اذا لم تتحول الى اتباع استراتيجيات تسويقية حديثدة تتمثدل بالتسدويق الريدادي تدتمكن مدن خلالده 

واستغلال جميع الفرص التسويقية المتاحة وتقديم سلع وخدمات  التجاري تطوير أدائها في الأسواق المختلفة التي تمارس بها نشاطها 
تلبددي رببددات وحاجددات الزبددائن وتعددزز مددن خلالهددا قدددرتها التنافسددية والتسددويقية , ان قدددرة المنظمددات علددى جددذب الزبددائن فددي الوقددت 

بين المنظمات هذه الأمور تتطلب من مدراء  الحالي أصبحت مهمة صعبة في ظل التوسع الحالي للأسواق وازدياد شدة المنافسة ما
ومن هذا المنطلق تبرز المشدكلة الرئيسدة بتسداؤل مفداده ) مدا استراتيجيات التسويق الريادي لجذب الزبائن اليهم  االمنظمات  ان يتبعو 

 ساؤلات الآتية من التساؤل الرئيسي :ويمكن صياغة الت(  في شركات الانترنت العراقية ؟ الريادي في جذب الزبائندور التسويق 
 هل تعتمد المنظمات المبحوثة التسويق الريادي في أنشطتها التسويقية ؟ .1
 هل تعمل المنظمات المبحوثة على جذب الزبائن إليها ؟   .2
        المبحوثة ؟ المنظماتاهو مستوى تأثير التسويق الريادي في جذب الزبائن في م. 3      

تكمن أهمية البحث في تناوله لموضوع التسدويق الريدادي كأحدد الاتجاهدات  -:Research Importanceأهمية البحث :  ثانيآ :
بعد يدوم ويدرى الباحدث ان هنالدك  االحديثة في مجال التسويق بسبب التغير السريع في بيئة الاعمال المعاصرة حيث تزداد أهمية يوم

أهمية للتسويق الريادي في الوقت المعاصر في جميع منظمات الاعمدال بسدبب زيدادة الفدرص التسدويقية وأيددا ازديداد شددة المنافسدة  
, حيث يسعى الباحدث علدى توضديا الددور الحيدوي والفعدال للتسدويق الريدادي فدي جدذب الزبدائن , اذ يوجدد تبداين فدي المنظمدات  يمدا 

 -يخص الاهتمام بالتسويق الريادي , وعليه يمكن توضيا أهمية البحث من خلال النقاط الاتية : 

تأتي أهمية البحث من خلال متغيراته المهمة والحديثة في مجال علم التسويق المعاصر والمتمثلة بكل من  )التسويق الريادي ،    .1
  وجذب الزبائن ( .   

ابراز دور واهمية التسويق الريادي في الوقت الحالي وعدم الإبقاء على الممارسات التسويقية التقليدية من     اجل مساعدة     .2
 المنظمة على جذب المزيد من الزبائن إليها .

بالمنظمة بسبب المنافسة   التطرق الى احد المواضيع المهمة في مجال إدارة التسويق والذي تفرضه الظروف البيئية المحيطة     .3
 الشديدة إلا وهو " التسويق الريادي " 

الانترنت    .4 التسويقية وخصوصآ شركات  المجال من اجل زيادة كفائتها  الى دراسة في هذا  الحالية بحاجة ضروية  المنظمات 
 العراقية . 
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 اهداف البحث في الاتي : ثلتتم-:Research Objectivesالبحث أهداف  :  ثالثا
 معرفة مدى تبني المنظمة المبحوثة لتوجهات التسويق الريادي . .1
 تحديد مستوى قدرة المنظمة على جذب الزبائن .  .2
 قياس تأثير التسويق الريادي في جذب الزبائن .  .3

 Hypothetical Research outlineمخطط البحث الفرضي  : رابعا
 .( يوضا ذلك1مخطط فرضي للبحث والشكل ) وضعمشكلة البحث واهدافها وبيان العلاقات بين متغيراتها تم  بناء على

 ( مخطط البحث الفرضي1) الشكل
 

 

 

        

 

 

 

 

 

 

 

 

 علاقة تأثير             

 ان المصدر: اعداد الباحث                                                            

     hypothesesفرضيات البحث : خامسا
: توجد علاقة تأثير ذات دلالة إحصائية بين التسويق الريادي في جذب الزبائن ، ويتفرع منها الفرضيات  الفرضية الرئيسية 
 الفرعية الاتية :

 توجد علاقة تأثير ذات دلالة إحصائية للاستباقية في جذب الزبائن. .1
 توجد علاقة تأثير ذات دلالة إحصائية للابتكار في جذب الزبائن. .2
 توجد علاقة تأثير ذات دلالة إحصائية للتركيز على الفرص في جذب الزبائن.  .3
 توجد علاقة تأثير ذات دلالة إحصائية لتوليد القيمة في جذب الزبائن.. 4
 توجد علاقة تأثير ذات دلالة إحصائية للاستفادة من الموارد في جذب الزبائن. . 5
 توجد علاقة تأثير ذات دلالة إحصائية للمخاطرة المحسوبة في جذب الزبائن.  .6

 التسويق الريادي  

 

 الاستباقية 

 التركيز على الفرص 
 الثقة 

 بناء العلاقات 

 الابتكار

 توليد القيمة

 الاستفادة من الموارد 

 المخاطرة المحسوبة 

 جذب الزبائن 

 التسويق الريادي 
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( 3تدددم تحديدددد مجتمدددع البحدددث المتكدددون مدددن ) -:Research population and sampleمجتماااع وعيناااة البحاااث   : سادساااا
، شدركة هرنددز(  FTTHشدركات عراقيدة مختصدة فدي تقدديم خددمات الانترندت الددى الزبدائن والمتمثلدة ب )شدركة الجزيدرة ، شدركة هالدة 

لغددرت تطبيددق الجاندددب العملددي لموضدددوع البحددث ، تدددم اختيددار المدددوظفين العدداملين فدددي الشددركات المدددذكورة مددن خدددلال اختيددار عيندددة 
( اسدتبانة علدى عيندة 163( فردآ ، ومن اجل تحقيق متطلبات البحث الرئيسدية فدأن الباحدث عمدل علدى توزيدع )146عشوائية بواقع )

 ( 1وكما موضا في الجدول )البحث المتكونة من موظفي شركات الانترنت المذكورة ، 
 ( الاستجابة لأفراد عينة البحث   1جدول )

 ان من اعداد الباحث :المصدر

علددى متغيددرات البحددث والاهددداف المتوقعددة مندده وكددذلك طبيعددة البيانددات  اسددتنادا- :Research methodماانها البحااث  ساااب ا
والمعلومددات التددي يرمددي الباحددث للوصددول إليهددا ، اعتمددد الباحددث علددى المددنهج الوصددفي التحليلددي الددذي يعددد مددن اهددم المندداهج العلميددة 

طرائدق التدي تسداعد علدى تحليدل ظداهرة او مشدكلة معيندة عندد اعدداد البحدول العلميدة والدذي يدوفر الأدوات وال  وانتشدارا  شيوعا  ولأكثرها
تخددص البحددث مددن خددلال تشددخيص الأسددباب التددي أدت الددى حدددول تلددك المشددكلة او الظدداهرة والوصددول الددى اهددم النتددائج والحلددول 

 المقترحة من اجل معالجة المشكلة المطروحة بطريقة علمية دقيقة 
 limitationsحدود البحث   :  ثامنا
 لخدمات   FTTHيختبر البحث فرضياته على عينة من العاملين في شركة الجزيرة وشركة هرنز وشركة هالة    الحدود البشرية :.  1

 . نت في العاصمة بغداد  الانتر 
2.  : المكانية  البحث    الحدود  هالة    مكانياينجز  الجزيرة وشركة هرنز وشركة  في   FTTHفي كل من شركة  الانترنت  لخدمات 

الزمانية    .3العراق   الزمنية  : الحدود  بالمدة  والتطبيقي    لأعدادتمثلت  النظري  الجانبين  من  والتيكل  ابتدأت   للبحث 
 ( .  12/5/2024( الى )  20/11/2023)من

البيانات    :  تاسعا لجمع -:طرائق جمع  تستخدم  التي  المتنوعة  العلمية  الطرائق  على عدد من  بحثه  كتابة  في  الباحث  اعتمد  لقد 
 :  كالاتيالبيانات المتعلقة بالبحث وهي 

اعتمد الباحث في جمع البيانات والمعلومات التي يحتاجها في كتابة بحثه على المراجع الأجنبية والعربية المتمثلة   المصادر :.  1
ب ) الكتب ، الرسائل والاطاريا الجامعية ، البحول المنشورة في المجلات العلمية الرصينة ، المقالات ، الدراسات ( الموجودة 
وتغني  تعزز  والتي  بالبحث  المتعلقة  المعلومات  من  يحتاجه  بما  الباحث  تزود  والتي  الجامعية  والمكتبات  الانترنت  مواقع  على 

 الجانب النظري .
البيانات    .2 الباحث في الحصول على  الذي اعتمدها  الرئيسي والاساسي  المصدر   المتعلقة الاستبانة : تعتبر استمارة الاستبيان 

تناولت  والتي  البحث  المقاربة من موضوع  الدراسات  في  الجاهزة  المقاييس  على  فقراتها  اغلب  ، حيث صممت  العملي  بالجانب 
 مع بيئة الجانب التطبيقي للبحث . تتلاءمالابعاد الفرعية للبحث مع اجراء بعض التعديلات اللازمة التي 

 

 الاستبانات الصالحة للتحليل  الاستبانات غير الصالحة  الاستبانات المسترجعة  الموزعةالاستبانات  الحالة 

 52 3 55 60 شركة الجزيرة 

 FTTH 53 49 1 48شركة هالة 

 46 2 48 50 شركة هرنز 

 146 6 152 163 العدد الإجمالي 
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 الأساليب الإحصائية  : عاشرا
Kolmogorov Smirnov .1  (  التوزيع البيانات :    الطبيعي(اختبار  جودة  تقييم  اجل  من  استخدامها  تم  التي  الوسيلة  تمثل 

الخاصة بالعينة المبحوثة والغرت منها معرفة ان البيانات موزعة بشكل طبيعي ام غير طبيعي وبناء عليه يتم تحديد واختيار 
 الأداة الإحصائية الملائمة لتحليل البيانات .

.2  Cronbach’s alpha  )كرونباخ لقياس هو  :    )الفا  هام  مؤشر  يعتبر  اذ   ، الاستبانة  صدق  مدى  لثبات  يستخدم  اختبار 
كمجموعة  البعض  ببعدها  العناصر  من  مجموعة  ارتباط  مدى  ويبين   ، للاستبانة  الاحصائية  للاختبارات  الداخلي  الاتساق 

 متسقة. 
الكل  استُعملت في تحديد نسبة الإجابات، فكانت قيمتها كنتيجة لحاص  المئوية:النسب    3. الجزء على  في    ، مدروبة ل قسمة 
(100  . )% 
 بهدف تحديد مستوى التوفر والاجابة لمتغيرات البحث وابعادها وفقراتها. :الحسابيالوسط  4. 
مربعات انحراف القيم للمتغير وهو من مقاييس التشتت ، اذ يستخرج من الجذر التربيعي لمتوسط مجموع   :المعياري الانحراف  5.

 (. 1-العشوائي عن وسطه الحسابي مقسوما على )حجم العينة
معامل الارتباط البسيط بيرسون: استعمل للتعرف على طبيعة العلاقة بين المتغيرات ويكون موجب طردي، او سالب عكسي،   6.

 .(±1) او صفر، وتتراوح قيمته بين
 المتغير التابع. يستعمل لاختبار تأثير متغير مستقل في  :البسيطالانحدار الخطي  7.
 يستعمل لاختبار تأثير اكثر من متغير مستقل في المتغير التابع. : الانحدار الخطي المتعدد 8. 

 الدراسات السابقة  ثانيا:

 

 

 Polas, h,r,m, & Raju, v., 2021 الباحث والسنة  -1
 .Technology and entrepreneurial marketing decisions during COVID-19 عنوان الدراسة 

 .  19-قرارات التكنولوجيا والتسويق الريادي خلال كوفيد 
 بنغلادش    بلد الدراسة 

 الشركات المتوسطة والصغيرة   مجال الدراسة 
على قرارات التسويق الريادي   يمثل الاهتمام الرئيسي لهذه الدراسة في استكشاف كيفية تأثير التكنولوجبا هدف الدراسة 

 ( COVID-19اثناء الوباء العالمي )
 الاستفادة من الجانب العملي للبحث  مجال الاستفادة 

 ( شركة متوسطة وصغيرة تدمنت رواد الاعمال في هذه الشركات 127الاستبانة )  أداة الدراسة  

عن علاقات إيجابية مهمة بين التعرف على فرص ريادة الأعمال، وتنمية الفرص   نتائج الدراسة تكشف   نتائج الدراسة  
واستغلال الفرص مع قراراتهم التسويقية الريادية. ويدعي أيدًا أن شغف ريادة الأعمال يتوسط العلاقة  
فإن شغف  ذلك،  ومع  التسويقية.  قراراتهم  مع  الفرص  وتنمية  الأعمال  ريادة  فرص  على  التعرف  بين 
ريادة الأعمال لا يتوسط في العلاقة بين استغلال فرص ريادة الأعمال وقرارات التسويق الريادية. وتقدم  
المتوسطة   الشركات  في  الاصطناعي  الذكاء  أهمية  حول  نطاقا  وأوسع  أوسع  نظر  وجهة  الدراسة 

 والصغيرة .
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 ( جذب الزبائنفي  الريادي)دور التسويق   المبحث الثاني: التأطير النظري 

 : التسويق الريادي اولا
ريدادة  حظى مفهوم التسويق الريادي بنوع من عدم الوضوح لذلك لابد ان نوضا اولآ التسويق وثانيد ي  -:مفهوم التسويق الريادي-1

التسدويق هدو الوظيفدة الإداريدة المسدؤولة عدن   (Webster, 1992 : 14)الاعمال ومن ثم نتناول مفهوم التسويق الريادي ، يعرف 

الباحث  -2
 والسنة 

Hidayatullah, s, et al., 2019 

 عنوان الدراسة 
 

The effect of entrepreneurial marketing and competitive advantage on 
marketing performance .  

 اثر التسويق الريادي والميزة التنافسية على الأداء . 
 اندونيسيا   بلد الدراسة 

 القطاع السياحي   مجال الدراسة 
السياحي في البلد المذكور لجذب العدد الأكبر من السياح الهدف من هذه الدراسة هي تطوير القطاع   هدف الدراسة 

السياحي من خلال تحديد  الجذب  في مناطق  تنافسية  اجل خلق ميزة  الريادي من  التسويق  باستخدام 
 التأثيرات المباشرة والغير مباشرة للتسويق الريادي على الأداء التسويقي من خلال الميزة التنافسية .

 الاستفادة من الجانب العملي لهذه الدراسة   مجال الاستفادة 
 ( شخصاً من مدراء المرافق السياحية  93الاستبانة ) أداة الدراسة 
التنافسية   نتائج الدراسة  الميزة  التسويقي بسبب دور  له تأثير على الأداء  الريادي  التسويق  البحث أن  وأظهرت نتائج 

 هناك علاقة وثيقة جداً بين المتغيرات المدروسة.كوسيط للأداء التسويقي. وهذا يدل على أن 

 Mustafa, t, shalchizadeh r., 2014  الباحث والسنة  -3

 عنوان الدراسة 
 

Selecting the Best Marketing Methods to Attract Customers Based On 
Geographical, Cultural and National Characteristics: Case of Famagusta, 

North Cyprus . 
أساليب التسويق لجذب الزبائن على أساس الخصائص الجغرا ية والثقا ية والوطنية :   اختيار افدل

 حالة فاماغوستا ، شمال قبرص . 
 قبرص بلد الدراسة 

 في مدينة فاماغوستا  EMUطلاب جامعة  مجال الدراسة 
الثقافة والوطنية والجغرا ية على مدى تهدف هذه الدراسة الى تقييم آثار المتغيرات البيئية الكلية مثل  هدف الدراسة 

 جذب الزبائن من خلال استخدام أساليب التسويق عبر الإنترنت .
 الاستفادة من الجانبين العملي والنظري لهذه الدراسة   مجال الاستفادة 

 ( طالب في الجامعة المذكورة 160الاستبانة ) أداة الدراسة  
الثقا ية   نتائج الدراسة   للبنية  وفقًا  التسويق  أساليب  كل  تأثير  مدى  بشأن  الحذر  توخي  المسوقين  على  يجب 

والجغرا ية والوطنية للمجتمع. يؤدي الجمع بين أساليب التسويق عبر الإنترنت وخارجها إلى نتائج  
 أفدل للشركة  
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التأكددد مدددن ان كدددل جاندددب مددن جواندددب المنظمدددة يركدددز علدددى الزبددائن واحتياجددداتهم مدددن خدددلال بنددداء القيمددة المتميدددزة وتقدددديمها لهدددم مدددع 
التسدويق علدى انده شدكل   (Shultz,2007: 293، وعدرف )الاعتراف ان علاقة المنظمدة المسدتمرة مدع زبائنهدا هدي اهدم موجوداتهدا 

مددن اشددكال المشدداركة البندداءة وهددو وظيفددة مجتمعيددة ومجموعددة نظاميددة مددن العمليددات لانشدداء القيمددة وتقددديمها للزبددائن و دارة علاقددات 
 (Kotler, et al., 2009: 7المجتمع والزبائن بطرق تفيد أصحاب المصلحة المحليين والعالميين في هذه العمليلت ،  يما يعرف )

علددى مددا يحتدداجون إليدده ويريدوندده مددن خددلال انشدداء وعددرت التسددويق هددو عمليددة مجتمعيددة يحصددل مددن خلالهددا الافددراد والجماعددات  
 ,Schumpeter) يعرفهددا  entrepreneurship)إمددا ريددادة الاعمددال )وتبددادل السددلع والخدددمات ذات القيمددة مددع الاخددرين بحريددة .

بأنها خليط يتكون من خمس حالات ، اما منتج جديد ، او جدودة مميدزة لمندتج قدائم بالفعدل ، او أسدلوب انتداج جديدد لدم   (2008:66
يكددن موجددود فددي السددابق ، او سددوق جديدددة أي سددوق لددم تدددخل اليدده الشددركة فددي السددابق ، او مصدددر جديددد لتوريددد المددواد الخددام التددي 

ريدادة   (European commission, 2012: 7،  يمدا عرفدت المفوضدية الأوروبيدة  )تحتاج إليها المنظمة في عملياتها الإنتاجيدة 
الاعمددال هددي قدددرة الافددراد داخددل المنظمددة علددى انشدداء الأفكددار واسددتثمارها وتحويلهددا الددى أفعددال علددى شددكل سددلع وخدددمات مددن خددلال 

ريددادة  (Amolo & Mlgiro, 2014: 837)ت ، وأيدددا عددرف الابددداع والابتكددار و دارة المخدداطر البيئددة التددي ترافددع تلددك العمليددا
الاعمددال هددي انشدداء مشدداريع وشددركات ذات نمددو كبيددر ورأس مددال مرتفددع والتددي تمددارس الأنشددطة والعمليددات التددي تسددتند علددى الابددداع 

 ةالتسدويقيوالابتكار والتجديد والتي تقود المنظمة الى انتاج منتج جديدد او سدوق جديدد او أسداليب جديددة تدؤدي الدى اسدتثمار الفدرص 
ان مفهدوم التسدويق الريدادي يدتم فحصده مدن جدانبين ، الجاندب الأول لكل من المنظمدة وزبائنهدا . مشتركيواستغلالها مما يحقق قيمة  

هو الجانب الخاص من قبل المنظمة والجانب الثاني هو الزبون ، من ناحية المنظمة فهي تسعى الى تطدوير مواردهدا وقددراتها  مدن 
التي يتطلبها التسويق الريادي ، اما من ناحية الزبون فدأن تلبيدة حاجدات وربباتده لابدد مدن ان تتبندى المنظمدة    بالأعمالاجل الارتقاء  

توجهات التسويق الريادي الذي يعمل على اكتشاف الفرص التسويقية بطريقة استباقية واستغلالها افدل اسدتغلال بمدا يحقدق النجداح 
عمليدة علدى ان التسدويق الريدادي هدو  (Pane et al., 2016:122( ، كمدا بدين أيددا )Osiri,2013:2-3للمنظمدة وزبائنهدا )

اكتشاف الفرص واستغلالها وبناء القيمة الموجهة نحو الافراد من خلال التركيز على الابتكار ومواجهة المخداطر وادارتهدا واسدتغلال 
( الى ان التسويق Hoque et al.,2019 : 38الموارد المتاحة بشكل صحيا والذي يعود بالفائدة على المنظمة وزبائنها ، وينظر )

والابتكار من اجل التأقلم مع المتغيدرات البيئيدة المسدتمرة والسدريعة  وأيددا مدن اجدل جدذب  للأبداعالريادي هو احد الركائز الأساسية  
( ان رواد الاعمال 23: 2010،  يما أشار ايدا )العبادي واخرون ،الزبائن و قامة العلاقات معهم وبالتالي تحقيق النجاح للمنظمة 

موعددة مدن الأنشددطة المهمددة والرئيسدية والتددي تهددف الددى تحقيددق الابدداع والابتكددار و دارة المخدداطر يدرون ان التسددويق الريدادي هددو  مج
ويدرى الباحدث ان والنجاح لكل منظمدة . ق عناصر التفو داخل المنظمة وانعكاسه خارجها بما يحقق القيمة للزبائن ، وهو عنصر من 

والابتكددار والاسددتباقية فدددي  بالأبدددداعالتسددويق الريددادي هددو توجددده تسددويقي حددديث ومتطدددور يتجدده نحددو الأنشددطة التسدددويقية التددي تتسددم 
استغلال الفرص التسدويقية المتاحدة والدذي بددوره يعدزز مدن القدوة والقددرة التنافسدية للمنظمدة وتحقيدق التفدوق التنافسدي علدى المنظمدات 

 الأخرى في الأسواق مما يساعدها على النمو والتوسع.
ان التسددويق الريددادي هددو توجدده تسددويقي مهددم جدددا للمنظمددات التددي تعمددل فددي بيئددات اقتصددادية غيددر -:الرياااديأهميااة التسااويق  -2

مستقرة ومتقلبة وكدذلك مهدم أيددا للمنظمدات التدي تبحدث عدن الريدادة والصددارة فدي الأسدواق ومواجهدة المنافسدين والتغلدب علديهم مدن 
خلال تبني مرتكزات التسويق الريادي ، ان التغير السريع في المنتجات نتيجة التغيدر فدي تفدديلات الزبدائن ورببداتهم  واذواقهدم دفدع 
ذلك المنظمات الى التطوير المتواصدل فدي المنتجدات القائمدة وأيددا انشداء منتجدات جديددة ومبتكدرة تلبدي حاجدات الزبدائن المتبايندة ، 
ان أهميددة التسددويق الريددادي تظهددر مددن خددلال العمليددات التنظيميددة التددي تعمددل علددى إيجدداد القيمددة وايصددالها للزبددائن بالوقددت المناسددب 

( والتدددي تعكدددس الفائددددة علدددى المنظمدددة وأصدددحاب المصدددالا المدددرتبطين بهدددا والتدددي تتميدددز بالابتكدددار CRMو دارة علاقدددات الزبدددائن ) 
( .ان التسدددويق الريدددادي يعدددد أداة مهمدددة وضدددرورية تسددداعد المنظمدددات علدددى كيفيدددة 2010:15والمخددداطرة )الصدددميدعي والعسدددكري، 

التنافس عندما تتوفر لديها موارد تمكنها من تحقيق المزيد من الفرص والارباح عن طريق تقديم افدل السلع والخددمات الدى الزبدائن 
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، أي ان التسويق الريادي يمتلدك جواندب اسدتراتيجية مهمدة للمنظمدة تمكنهدا مدن انشداء كبيدرة لهدا وللزبدائن التدي تتعامدل معهدم ، حيدث 
ينظر الى التسدويق الريدادي بأنده توجده مبتكدر يختلدف عدن بقيدة التوجهدات السدابقة المتعلقدة بالتوجهدات التقليديدة للتسدويق مدن جواندب 

 (. Gray & Wert-gray,2012:107عديدة منها مثل كيفية التوجه نحو الزبائن و دارة المخاطر واستغلال الموارد وغيرها )
للتسويق الريادي مجموعة من الابعاد والتي تتماشى مع التوجهات التسويقية الحديثة والتدي تمثدل احدد -:  الرياديابعاد التسويق    -3

الوسائل التي تستطيع المنظمة من خلالها ان تحقق النجاح والتقدم والنمو في الأسواق مدن خدلال اشدباع الحاجدات والرببدات للزبدائن 
وتحقيق التفوق التنافسي في الأسواق وبالأخص تلك التي تتميز بشدة المنافسة  لان المنظمات فدي الوقدت الحدالي تعمدل ضدمن بيئدة 
اعمددال غيددر مسددتقرة وتتسددم بددالتحرك السددريع والمتقلددب ، تتبنددى المنظمددات ابعدداد التسددويق الريددادي التددي تركددز علددى اكتشدداف الفددرص 

لقددد ، ( 2019:473حاجدات ورببددات الزبدائن )حسددين ، وحسدن،  لإشددباعواسدتغلالها وكددذلك التركيدز علددى الابتكدار كعنصددر أساسدي 
 من اجل توضيا ابعاد التسويق الريادي والتي تتمثل بالاتي :  )  Morris et al., 2002 : 5-8تبنى البحث مقياس )

الفرص البيئية المتاحة قبدل قدمت الاستباقية باعتبارها القدرة التنظيمية التي تتمكن من خلالها المنظمة الاستفادة من لاستباقية : .  أ 
جميع المنافسين ، وفي ظل الظروف البيئية التي تتصف بعدم التأكد تحتاج المنظمات الى ان تكون استباقية للحد من ضعفها ومن 
اجل تعزيز قدرتها التنافسية ، لذلك تهدف المنظمات الدى التركيدز علدى القددرات التنظيميدة مدن اجدل اسدتغلال الفدرص والمشداركة فدي 
بناء القيمة ، يمكن تحقيق الاستباقية من خلال قدرة المنظمات المستمرة على الدتعلم واسدتخراج المعلومدات مدن بيئتهدا كمدورد أساسدي 

(Alqahtani,& Uslay, 2018:7) . 
يساعد الابتكار ان الابتكار هي خاصية او سمة تنبثق من مجموعة معقدة من العلاقات الداخلية والخارجية حيث  الابتكار :    .ب

على تقديم الدعم الفني في جميع المجالات والأنشطة في المنظمة مثل الأساليب الجديدة للتجزئة والتسعير و دارة العلامات التجارية 
 ( Mooris, et al ,2002:7والتعبئة والتغليف والتواصل مع الزبائن و دارة الائتمان والخدمات اللوجستية )

ان الفرص التسويقية الموجودة في البيئة المحيطة والتي تكون غير مكتشفة او واضحة للمنظمة تعد التركيز على الفرص :  .  ج
التسويقية  الفرص  تبرز  لذلك   ، لها  بالنسبة  والتطور  النمو  ويكون مصدرا من مصادر  المنظمة  قوة  يعزز من  الذي  الكنز  بمثابة 

عندما تحدل تغيرات في البيئة حيث يتوجه رجال التسويق نحو تلك الأسواق باستخدام ادواتهم التسويقية من اجل القيام   أكبربصورة 
 ( . Hacioglu et al.,2012: 872) كفؤةبالفحص بهدف العثور على الفرص الممكنة ومن ثم اغتنامها بطريقة 

:    .د القيمة  توجهات  توليد  مع  تتماشى  التي  والعمليات  الأنشطة  من  مجموعة  هي  القيمة  توليد  وموقعها ان  ونواياها  المنظمة 
وت للزبون  مفيدة  تكون  منتجات  طرح  الى  تهدف  والتي  الحالية  حالاستراتيجي  وربباتة  حاجاته  مع  تتلائم  والتي  له  القيمة  قق 

القيمة هو الجزء المركزي من التوجه الريادي والتسويقي للشركة حيث  Becherer et al.,2012: 9والمستقبلية ) ( ،  ان توليد 
لحدول التبادل وان أصحاب الاعمال الناجحين يؤكدون على تبني طرائق ريادة الاعمال   وجوهريا  أساسيا  شرطاتعتبر توليد القيمة  

المنظمات الأخرى ) للمنظمة تجاه  التنافسية  الميزة  القيمة وبالتالي تحقيق  انشاء وتوليد  التسويقي من اجل  المجال   Balcilarفي 
&Ozdemir,2013:640  ) 

الاستفادة من الموارد : هنالك العديد من المنظمات تعاني من نقص في مواردها وهذا بحد ذاته يعتبر تحدي لها حيث يستوجب .  ھ
اجل   من  المنظمة  في  الإبداعية  القدرة  يعزز  الريادي  التسويق  ان   ، المشكلة  هذه  مثل  بحل  القيام  المنظمات  في  المدراء  على 
المالية التي  المالية قد تأخذ شكلآ خارجيا كالرافعة  المالية ، وان الموارد  الاستفادة القصوى من الموارد المتاحة وبالأخص الموارد 

المنظمة ان تستغلها افدل استغلال )  :Rezvani et al.,2013تأتي عن طريق الاقترات او المقايدة والتي يستوجب على 
ان الاستفادة من الموارد لاينحصر في الجانب الخارجي   ( Miles et al.,2006: 495(، اما من الجانب الداخلي فقد أشار )300

المتمثل بالحصول على الاموال بل الاستفادة من الموارد الداخلية المتمثلة بالعنصر البشري التي تعتبر اهم مورد تمتلكه أي منظمة   
 واستغلال القدرات والمواهب الإبداعية من اجل مصلحة المنظمة . 
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المخاطرة المحسوبة : ان المخاطرة المحسوبة هي توجه المنظمات نحو المشاريع التي تكون محفوفة بدرجة من المخاطرة على و.  
أنظمة  ضمن  حديثة  ووسائل  تقنيات  ادخال  طريق  عن  او  المنظمة  استثمارات  هيكل  في  المالية  الرافعة  استخدام  المثال  سبيل 
وعمليات المنظمة او عن طريق الدخول أسواق جديدة او طرح منتجات مبتكرة وحديثة وغيرها من الممارسات التي تحتوي على قدر  

 ( . Olatunde et al.,2020:44معين من المخاطرة التي تكون المنظمة مستعدة لها )
 ثانيا: جذب الزبائن 

 دلا يوجددتعدددد المحدداولات واختلفددت لتحديددد مفهددوم جددذب الزبددائن فددي الادبيددات التسددويقية ولكددن الددى الان -:مفهددوم جددذب الزبددائن  -1
لمختلددف التوصدديفات والتفسدديرات ، اذ يعددد مفهددوم جددذب الزبددائن مددن  خاضددعاتعريددف محدددد بشددكل عددام اذ يبقددى مفهددوم جددذب الزبددائن 

المفاهيم التسويقية المهمة جدا وجاء هذا المفهوم بسبب التطور الذي حصل في نظريات التبدادل الاجتمداعي والنظريدات الأخدرى فدي 
علددم الاجتمدداع التددي أعطددت فكددرة أوليددة عددن جددذب الزبددائن بأنهددا العمليددة التددي تتمثددل علددى اثددارة الاهتمددام وجددذب انتبدداه الافددراد نحددو 

( ان جدذب الزبدائن هدي الأنشدطة التدي يقدوم بهدا المسدوقون Shalchizadeh, 2014 : 15.عدرف ) (Blau,1964:53الاشدياء )
التابعون للمنظمة من اجل جذب الزبائن الجدد من خلال معرفة وفهم مايحتاجه الزبائن ومدن ثدم تقدديم افددل العدروت الممكندة لهدم 

بالدددفع مقابددل الجهددود المبذولددة مددن قبددل  ايقومددو مددن خددلال اتبدداع الأسدداليب المتنوعددة مددن اجددل جددذب الزبددائن الددذين مددن المحتمددل ان 
الدى ان جدذب الزبدائن تعدد مدن الأهدداف الرئيسدة لأي منظمدة تعمدل فدي بيئدة اقتصدادية  (kotler, 2016 : 65)، وبدين  المنظمدة

شديدة التنافس ، حيث تسعى المنظمات من خلال أدوات التسويق المختلفة الى ترجمة سدلوك الزبدائن باتجداه سدلع وخددمات المنظمدة 
وتتطلددب عمليددة جددذب الزبددائن اسددتخدام أدوات فعالددة تعتمددد علددى التفاعددل الجيددد مددن خددلال تقددديم قيمددة تدددفع الزبددائن وتجددذبهم نحددو 

 منتجات المنظمة .
ان جذب الزبائن هو قدرة المنظمة على الوصول الى الزبائن بطريقة فعالة عن طريق توليد   Andresen,2017 : 2)كما وضا  )

القيمة بطريقة تكون جذابة للزبائن مع مراعاة الخصائص والسمات عند عرت القيمة للزبائن من قبل المنظمة حتى تكون ناجحة ، 
ويرى الباحث ان عملية جذب الزبائن هو نشاط منظمي يتدمن حصول المنظمة على زبائن جدد وانشاء علاقات معهم والحفاظ 

 يما اضاف )الطاوس ،  مة في تحقيق أهدافها التسويقية ،  عليهم والعمل أيدا على جذب الزبائن المربحين الذين يساعدون المنظ
من  70:    2022 لمجموعة  وفقا  المناسبين  الزبائن  وتشخيص  بتحديد  المنظمة  بها  تقوم  التي  المرحلة  هي   الزبائن  جذب  ان   )

المعايير التي تتطابق مع تطلعات المنظمة ورؤيتها ، وتعمل بعدها محاولات لجذبهم باستخدام الطرق والوسائل المتنوعة والسعي 
( جذب الزبائن بأنها مجموعة من الأنشطة التسويقية   45:  2013وعرف ايد  ) أبو النجا  لتحقيق الرضا وتعزيز الولاء لديهم .

) او خدمات  ) سلع  المنتجات  المحتملين من خلال عرت  الزبائن  الى جذب  تهدف  والتي  بالمنظمة  مناسبة    الخاصة  بأسعار 
 وبجودة عالية والتي تؤدي الى اشباع حاجلتهم وربباتهم . 

 ( ان أهمية جذب الزبائن تتمثل بألاتي :  2019:242لقد أوضا )الحدراوي ،-:جذب الزبائناهمية  -2
: ان عملية جذب الزبائن تعد من الأنشطة الرئيسية ومن المرتكزات المهمة التي تعتمد عليها المنظمة حيث  الأهمية للمنظمة    أ.

يرى الكثير من الباحثين في المجال التسويقي ان أنشطة وعمليات جذب الزبائن تعد المحور الرئيسي الذي يساعد المنظمة على 
الاكتشافات   اهم  الزبائن هي من  ان عملية جذب  البيئة حيث  في  والمنافسة  والنمو  تابعة    بالأخصالبقاء  المنظمات  كانت  بعدما 

مسوقي المنتجات   مسؤولية( ان عملية جذب الزبائن تزيد من  59: 2009)الطائي ،  وأضاف     ،لمتطلبات الإنتاج والنظام التشغيلي
 بجذب المزيد من الزبائن الى المنظمة . ايقومو وبالأخص مقدمي الخدمات ان 

للزبائن    ب. المتبادلة  الأهمية  العلاقة  اجل تعظيم وتعزيز وتقوية  الزبائن هو من  الهدف من عملية جذب  ان  بي:  المنظمة   نما 
تجاه المنظمات المقدمة للمنتجات ) سلع او خدمات ( مما يدفع   وانتقائيةدقة    أكثر  ااصبحو وزبائنها ، فالزبائن في الوقت الحالي  

مما يسهل ولائهم لها وبالتالي يؤدي كسب   زبائنهاعلامتها التجارية لدى    توثيقالمنظمات الى بناء العلاقات المتبادلة التي تهدف  
 المزيد من الزبائن الذين يمتلكون ولاء عالي والذي سوف يكونون وسائل ترويج ناجحة للمنظمة . 
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   أهمية جذب الزبائن (2)الشكل 

 ان من اعداد الباحث : المصدر  

الأهمية التنافسية : ان مفهوم الميزة التنافسية تتولد في الأصل من القيمة التي تنشئها المنظمة للزبائن بحيث تستطيع ان تقدم   ج.
في  الزيادة  تعوت  المقدمة  المنتجات  في  منافع  تقدم  او  المجال  نفس  ضمن  ينافسها  من  مع  مقارنة  منخفدة  بأسعار  منتجات 

الميزة التنافسية هي غاية تسعى المنظمة للوصول إليها من خلال الاستخدام الأمثل لموارد    ان (  Porter,2000:8)واشار،  السعر
على  الحصول  وبالتالي ضمان  الزبائن  ولاء  كسب  الى  تؤدي  بطريقة  الجودة  ورفع  التكاليف  تقليل  الى  ذلك  يؤدي  مما  المنظمة 

 الأرباح ضمن المدى الطويل . 
( المتعلق بمتغير جذب الزبائن ، و يمدا  Al-debi & al-waely,2015:133لقد تبنى البحث مقياس )-:جذب الزبائن ابعاد  -3

 :  بالآتييلي تحديد ابعاد جذب الزبائن والتي نوضحها 
الإيفاء   أ. حيث  من  معها  يتعامل  التي  المنظمات  تجاه  الزبائن  داخل  يغرس  الذي  الإيجابي  الشعور  ذلك  هي  الثقة  ان   : الثقة 

بالمتطلبات والاعمال التي تم الاتفاق عليها في وقت سابق  فهي تتمثل بمدى ايمان الزبائن بالقرارات التي تتخذها المنظمة ، ان  
التعامل   الزبائن من خلاله بمشاعر رائعة مليئة بالدفء والقبول من حيث  الذي يشعر  المناخ  بيالثقة هي  المنظمة وزبائنها   نما 

الى ان الثقة هي الصورة الإيجابية التي يرسمها الزبون في ذهنه  (Choi,2013:224(.وأشار )197: 2023)العامري ، واخرون ،
للثقة على انها احد العوامل الأساسية الذي يساعد على بناء علاقات رصينة بين  المنظمة التي يتواصل معها ، كما ينظر  تجاه 

الطرفين على اكمل وجه وتتمثل ثقة   ن ما بيالمنظمة وزبائنها عن طريق تقديم السلع والخدمات بكفاءة عالية مراعاة المصالا القائمة  
بالفعل   لهم ومطابقتها  تقديمها  يتم  التي  المنتجات  المنظمة على توضيا صفات وخصائص  في  العاملين  استطاعة  الزبائن بمدى 

 (. 43:  2020والتي تعزز الموثوقية والمصداقية عند الزبائن )طارق ، 
بناء العلاقات : ان قيام المنظمات في بناء العلاقات مع الزبائن على المدى البعيد له عدة أسباب رئيسية ومهمة أولها هي     ب.

جذبهم وتعزيز العلاقات معهم ، حيث يعد الهدف الأساسي من التسويق من خلال بناء العلاقات هو من اجل الحصول على اكبر 
للمنظمة  والفوائد  المنافع  من  بالعديد  يعود  الذي  الامر  معهم  العلاقات  وتطوير  عليهم  والحفاظ  للمنظمة  الزبائن  من  ممكن  عدد 

( ، تعمل العديد من المنظمات في الوقت الحالي على جذب الزبائن المحتملين التي تتوقع ان تدوم العلاقات 6:  2018)العشاب ،  
معهم من خلال بناء العلاقات التي تولد قيمة مشتركة والتي تعزز من الولاء الذي بدوره يؤدي الى جذب زبائن جدد من خلال تناقل 

 (. 153:  2009الزبائن المستهدفين )الاحمدي ،  نما بيالاخبار حول العلاقات الإيجابية 
 

 
 

جذب 
الزبائن

المنظمة

ةالمنافسالزبائن
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 الجانب العملي - المبحث الثالث
 الزبائن   وجذب لريادياولا : تحليل استجابات عينة البحث حول التسويق ا

   الرياديتحليل استجابات عينة البحث حول متغير التسويق  -1
( الأوساط الحسابية والانحرافات المعيارية ومعامل الاختلاف لفقرات بعد الاستباقية ، إذ  2يبين الجدول ) :   الاستباقيةبعد  .أ

( أي بنسبة تشتت ضعيفة  ونسبة تجانس بلغت  13.27حصل هذا البعد على المستوى الإجمالي على معامل اختلاف )
(86.73( بلغ  جيد  بمستوى  حسابي  ووسط    )%3.95( يبلغ  معياري  وبانحراف  بلغت  0.52(  أهمية  بنسبة   و    )
التسويقية  78.90) مقدراتها  توظف   و  للتميز  جديدة  وأدوات  عن طرق  للبحث  الشركة  سعي   على   يدل  وهذا   ،  )%

استجابة للتغيرات كما تمتلك  القدرة على اتباع استراتيجية قائد السوق  وتستخدم  أدوات ترويجية متنوعة أي ان مستوى  
 . الاستباقية جيد للمنظمة المبحوثة

 ( الأوساط الحسابية والانحرافات الم يارية وم امل الاختلاف والاهمية النسبية لب د الاستباقية ) شركات الانترنت ( 2الجدول )

 

 ( spss.v26نتائج البرنامج الاحصائي ) الىبالاستناد   انلمصدر : من اعداد الباحثا

( الأوساط الحسابية والانحرافات المعيارية ومعامل الاختلاف لفقرات بعد الابتكار ، إذ  3يبين الجدول )   :   الابتكار  ب د .ب

( أي بنسبة تشتت ضعيفة  ونسبة تجانس بلغت  14.24حصل هذا البعد على المستوى الإجمالي على معامل اختلاف ) 

(85.79( بلغ  جيد  بمستوى  حسابي  ووسط    )%3.95( يبلغ  معياري  وبانحراف  بلغت  0.56(  أهمية  بنسبة   و    )

الذي يحقق قيمة مميزة للزبائن    رنحو الابتكا%( ، وهذا يدل على ان الشركة تبحث عن أفكار جديدة وتسعى  79.04)

وتحفيز الموظفين المبتكرين كما تسعى الشركة الى نشر الثقافة الابتكارية والتي تساعد على تقديم افضل الحلول المبتكرة  

 للمشاكل المحتملة . 

) شركات الانترنت (الابتكار( الأوساط الحسابية والانحرافات المعيارية ومعامل الاختلاف والاهمية النسبية لبعد 3) لجدولا  

 SPSS.V26الى النتائج الاحصائي )   دبالاستنامن اعداد الباحثان -المصدر: 

ب د    ج الفرص.  على  )يبين     :  التركيز  بعد 4الجدول  لفقرات  الاختلاف  ومعامل  المعيارية  والانحرافات  الحسابية  الأوساط   )

( أي بنسبة تشتت ضعيفة  ونسبة 12.76التركيز على الفرص ، إذ حصل هذا البعد على المستوى الإجمالي على معامل اختلاف )

 الفقرات 
الوسط  

 الحسابي 
الانحراف  

 المعياري 
معامل  

 الاختلاف 
الأهمية  

 % النسبية 
 الترتيب 

 83.70 17.07 0.71 4.18 برامج التسويق.تسعى الشركة للبحث عن طرق وأدوات جديدة للتميز في  -1
 

3 

 81.78 16.73 0.68 4.09 توظف الشركة مقدراتها التسويقية استجابة للتغيرات المتوقع حدوثها في السوق . -2
 

2 
 

سياستها التسويقية من    تمتلك الشركة القدرة على اتباع استراتيجية قائد السوق  في -3

 خلال قيادة التكلفة وبالتالي تقديم خدمات بأسعار منخفضة 
3.92 0.81 20.66 78.36 

 
4 

 67.95 31.21 1.06 3.40 تتجنب الشركة غالبآ الاشتباكات التنافسية مع الشركات الأخرى . -4
 

5 

 82.74 15.19 0.63 4.14 أدوات ترويجية متنوعة وبصورة مكثفة في الأسواق   تقوم الشركة بأستخدام -5
 

1 

  X1 3.95 0.52 13.27 78.90الاستباقية  

 الفقرات 
الوسط  

 الحسابي 
الانحراف  

 المعياري 
معامل  

 الاختلاف 
الأهمية  

 % النسبية 
 الترتيب 

 83.01 15.84 0.66 4.15 تبذل الشركة جهود كبيرة من اجل إيجاد أفكار جديدة . -1
1 
 

 2 80.96 16.50 0.67 4.05 تتبنى الشركة الابتكار في استراتيجياتها العامة لتوليد قيم جديدة لزبائنها. -2

 75.07 22.90 0.86 3.75 تعمل الشركة على تقديم الدعم والتحفيز المادي للمبتكرين . -3
5 
 

 3 77.67 19.25 0.75 3.88 اقسامها .تقوم الشركة بنشر الثقافة الابتكارية لدى كافة  -4

 4 78.49 19.87 0.78 3.92 تقدم الشركة حلول للمشاكل القائمة بشكل مبتكر . -5

  X2 3.95 0.56 14.24 79.04الابتكار 
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(  و بنسبة  أهمية بلغت 0.51( وبانحراف معياري يبلغ )3.96%(  ووسط حسابي بمستوى جيد بلغ ) 87.24تجانس بلغت )

%( ، وهذا يدل على ان الشركة لديها القدرة في تحديد الفرص المتاحة بكل سهولة كما تواكب ايضآ التغير الدائم في  79.23)

تسعى الشركة لاستثمار جميع مواردها المتاحة لغرض تشخيص الفرص السوقية المربحة و تعمل الشركة على    وحاجات السوق  

معرفة وضع المنافسة القائم في الأسواق وتقيم قدراتها المادية التي تمتلكها من اجل توظيفها في الحصول على الفرص التسويقية 

 المناسبة .

الانترنت( )شركات التركيز على الفرص( الأوساط الحسابية والانحرافات المعيارية ومعامل الاختلاف والاهمية النسبية لبعد 4الجدول )  

 ( spss.v26بالاستناد الى نتائج البرنامج الاحصائي ) انالمصدر : من اعداد الباحث

( الأوساط الحسابية والانحرافات المعيارية ومعامل الاختلاف لفقرات بعد توليد القيمة ، إذ 5يبين الجدول )   :   توليد القيمة  د. ب د

( اختلاف  معامل  على  الإجمالي  المستوى  على  البعد  هذا  بلغت 11.81حصل  تجانس  ونسبة  ضعيفة   تشتت  بنسبة  أي   )

%(، 83.18(  و بنسبة  أهمية بلغت )0.49( وبانحراف معياري يبلغ )4.16%(  ووسط حسابي بمستوى جيد بلغ )88.19)

وهذا يدل على ان الشركة تسعى لتقديم خدماتها بجودة عالية للزبائن في الأسواق كما تبحث عن طرق ووسائل حديثة لتوليد القيمة  

المميزة لهم كما تعطي الشركة أولوية دائمة لحل المشاكل والمعوقات التي قد تواجه زبائنها وتقديم منتجاتها بأسعار ملائمة للزبائن 

 البيع بطريقة تتفوق عليهم بها . دما بعمقارنة بما تقدمه الشركات المنافسة في الأسواق كما تهتم بتقديم خدمات 

) شركات الانترنت ( توليد القيمة( الأوساط الحسابية والانحرافات الم يارية وم امل الاختلاف والاهمية النسبية لب د 5الجدول )  

 ( spss.v26بالاستناد الى نتائج البرنامج الاحصائي ) انالمصدر : من اعداد الباحث

ب د  ه الموارد  .  من  )   :الاستفادة  الجدول  بعد 6يبين  لفقرات  الاختلاف  ومعامل  المعيارية  والانحرافات  الحسابية  الأوساط   )

( أي بنسبة تشتت ضعيفة  ونسبة 13.85، إذ حصل هذا البعد على المستوى الإجمالي على معامل اختلاف ) الاستفادة من الموارد

الوسط   الفقرات 
 الحسابي 

الانحراف 
 المعياري 

معامل  
 الاختلاف 

الأهمية        
 النسبية% 

 الترتيب 

 3 79.59 18.30 0.73 3.98 . الجديدة بسهولةتمتلك الشركة القدرة على تحديد الفرص  -1

 1 79.18 15.09 0.60 3.96 تواكب الشركة التغير في حاجات السوق بشكل مستمر . -2

 78.63 16.27 0.64 3.93 ولمختلف المستويات لتشخيص الفرص الجديدة في أسواقها .تستثمر الشركة مواردها البشرية  -3
2 

تقوم الشركة بأجراء استطلاعات حول وضع المنافسة في السوق من اجل استكشاف الفرص   -4
 78.63 19.51 0.77 3.93 المناسبة . 

4 

استغلالها في الحصول على الفرص المربحة تقيم الشركة باستمرار امكانياتها المادية من اجل    -5
. 4.01 0.79 19.77 80.14 

5 

  X3 3.96 0.51 12.76 79.23التركيز على الفرص 

 الفقرات 
الوسط  

 الحسابي 
الانحراف  

 المعياري 
معامل  

 الاختلاف 
    الأهمية 

 % النسبية 
 الترتيب 

 85.07 16.98 0.72 4.25 لزبائنها .تسعى الشركة لتقديم خدمات ذات جودة عالية  -1
4 

 82.33 16.52 0.68 4.12 عن طرق جديدة تضيف قيمة للمنتجات التي تقدمها للزبائن . دائما تبحث الشركة  -2
3 

 83.01 14.52 0.60 4.15 تعطي الشركة الأولية الدائمة لحل جميع المشاكل التي تواجه الزبائن . -3
1 

 81.10 18.27 0.74 4.05 منتجات بأسعار مناسبة مقارنة بالمنافسين .تقدم الشركة  -4
5 

 84.38 15.87 0.67 4.22 بالوقت المناسب وبصورة أوسع من المنافسين . البيع للزبائنتعرض الشركة خدمات ما بعد   -5
2 

  X4 4.16 0.49 11.81 83.18توليد القيمة 
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(  و بنسبة  أهمية بلغت 0.54( وبانحراف معياري يبلغ )3.91) %(  ووسط حسابي بمستوى جيد بلغ    86.15تجانس بلغت )

%(، وهذا يدل على ان الشركة تستثمر مواردها المتنوعة بطريقة وأسلوب مبتكر كما تقوم بوضع برامج تدريبية لكافة 78.25)

 موظفيها من اجل زيادة قدراتهم ومهاراتهم وانعكاسها على مستوى الأداء العام واستثمار كافة التقنيات والتكنلوجيا التي تمتلكها  

يمكن  ما  اقل  استخدامها  خلال  من  المرسومة  أهدافها  بلوغ  على  قادرة  بأنها  تؤمن  الشركة  ان  كما  العمل  مجال  في  وتوظيفها 

 مواردها المتاحة والتي تمكنها من تجاوز كافة العقبات التي تتعلق بندرة الموارد في الوقت لحالي .  

 الانترنت(  )شركاتالاستفادة من الموارد والاهمية النسبية لبعد الاختلاف والانحرافات المعيارية ومعاملالأوساط الحسابية (6)الجدول

 ( spss.v26بالاستناد الى نتائج البرنامج الاحصائي ) انالباحثالمصدر : من اعداد 

المحسوبة  ب د    و. )   : المخاطرة  الجدول  بعد 7يبين  لفقرات  الاختلاف  ومعامل  المعيارية  والانحرافات  الحسابية  الأوساط   )

( أي بنسبة تشتت ضعيفة ونسبة 13.72، إذ حصل هذا البعد على المستوى الإجمالي على معامل اختلاف )المخاطرة المحسوبة

(  و بنسبة  أهمية بلغت 0.53( وبانحراف معياري يبلغ )3.89%(  ووسط حسابي بمستوى جيد بلغ )   86.28تجانس بلغت )

 دارة إب%(، وهذا يدل على ان الشركة لديها القدرة على التنبؤ بالمخاطر وأسبابها قبل حدوثها كما تملك الخطط الكفيلة  77.75)

المخاطر التي ممكن ان تحدث ومعالجة كافة الانحرافات والأسباب التي قد تؤدي الى حدوث المخاطر مستفيدة من الاخطار التي 

تعرضت لها الشركات المنافسة لها في الأسواق كما تسعى الشركة الى تبنى السياسة المتحفظة عند بناء القرارات الرئيسية من 

 اجل تفادي المخاطر وتقليل الخسائر الناجمة عنها اذا وقعت . 

شركات الانترنت ( )( الأوساط الحسابية والانحرافات الم يارية وم امل الاختلاف والاهمية النسبية لب د المخاطرة المحسوبة   7الجدول )   

 ( spss.v26بالاستناد الى نتائج البرنامج الاحصائي ) انالمصدر : من اعداد الباحث

 جذب الزبائن تحليل استجابات عينة البحث حول متغير  -2
، إذ حصل هذا البعد الثقة( الأوساط الحسابية والانحرافات المعيارية ومعامل الاختلاف لفقرات بعد 8يبين الجدول )  : الثقة أ. ب د

( اختلاف  معامل  على  الإجمالي  المستوى  )10.16على  بلغت  تجانس  ونسبة  ضعيفة  تشتت  بنسبة  أي  ووسط   90.84(    )%

%(، وهذا يدل على ان  87.84(  و بنسبة  أهمية بلغت )0.44( وبانحراف معياري يبلغ )4.39حسابي بمستوى جيد جدآ بلغ )

 الفقرات 
الوسط  

 الحسابي 
الانحراف  

 المعياري 
معامل  

 الاختلاف 
  الأهمية النسبية

% 
 الترتيب 

 80.68 17.57 0.71 4.03 المختلفة.مواردها بصورة مبتكرة عند ممارسة أنشطتها   باستثمارتقوم الشركة  -1
1 

 77.81 23.98 0.93 3.89 تضع الشركة برامج تدريبية للموظفين لرفع قدراتهم والاستفادة منهم. -2
5 

 80.68 17.57 0.71 4.03 التكنلوجيا المتاحة لتسهيل إجراءات العمل.وتستثمر الشركة التقنيات  -3
2 

 4 78.08 19.34 0.76 3.90 تؤمن الشركة في تحقيق أهدافها عبر استخدامها اقل الموارد. -4

 73.97 18.07 0.67 3.70 تتجاوز الشركة العقبات المتعلقة بمحدودية الموارد في بعض الأحيان. -5
3 

  X5 3.91 0.54 13.85 78.25الاستفادة من الموارد 

 الفقرات 
الوسط  

 الحسابي 
الانحراف  

 المعياري 
معامل  

 الاختلاف 
 الترتيب  % الأهمية النسبية

 73.97 22.54 0.83 3.70 الشركة على التنبؤ بأسباب حدوث الاخطار قبل وقوعها .تحرص  -1
5 

 76.85 19.01 0.73 3.84 تمتلك الشركة الخطط اللازمة لأدارة المخاطر المتنبأ بها . -2
3 

 1 80.00 16.61 0.66 4.00 تعالج الشركة الأخطاء والانحرافات بأساليب علمية من اجل منع تكرارها . -3

 78.49 19.41 0.76 3.92 تستفيد الشركة من الاخطار التي واجهتها الشركات المنافسة . -4
4 

تعتمد الشركة على سياسة التحفظ في صناعة القرار لتقليل الاخطار والخسائر الناتجة    -5

 عنها .
3.97 0.75 18.92 79.45 

2 

 X6 3.89 0.53 13.72 77.75المخاطرة المحسوبة 
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وتزويدهم   معهم  المستمرة  الاتصالات  خلال  من  الدائمة  العلاقات  ترسيخ  اجل  من  وصدق  ثقة  بكل  زبائتها  مع  تتعامل  الشركة 

بالمعلومات والمنتجات التي تتسم بالجودة العالية من خلال الموظفين الذين يتميزون بدرجة عالية من الشفافية والوضوح لتقوية 

 سمعتها في الأسواق التي تعمل بها.

 ))شركات الانترنت الثقة( الأوساط الحسابية والانحرافات الم يارية وم امل الاختلاف والاهمية النسبية لب د 8الجدول )

 الوسط الحسابي  الفقرات 
الانحراف  

 المعياري 
معامل  

 الاختلاف 
الأهمية  

 % النسبية 
 الترتيب 

 3 86.30 13.81 0.60 4.32 الشركة مع الزبائن بصدق وثقة من اجل تكوين علاقات طويلة الأمد .تتعامل  -1

تتبنى الشركة طرق عديدة لمد وبناء جسور الثقة من خلال الاتصالات مع الزبائن    -2

. 
4.33 0.54 12.47 86.58 

1 

تقديم    -3 خلال  من  الزبائن  لدى  الثقة  تعزيز  على  الشركة  جودة  تعمل  ذات  خدمات 

 عالية .
4.33 0.61 14.13 86.58 

5 

يتميز موظفي الشركة بالمصداقية ويتعاملون مع الزبائن بكل شفافية ووضوح من   -4

 منطلق الثقة .
4.49 0.59 13.13 89.86 

2 

 89.86 13.89 0.62 4.49 تهدف الشركة الى تقوية سمعتها في الأسواق لكسب ثقة الزبائن . -5
4 

 Y1 4.39 0.44 10.06 87.84الثقة 
 

 ( spss.v26بالاستناد الى نتائج البرنامج الاحصائي ) انالمصدر : من اعداد الباحث

، إذ حصل الثقة( الأوساط الحسابية والانحرافات المعيارية ومعامل الاختلاف لفقرات بعد  9يبين الجدول )  :  بناء ال لاقات  ب. ب د

( اختلاف  الإجمالي على معامل  المستوى  على  البعد  بلغت )11.36هذا  تجانس  بنسبة تشتت ضعيفة ونسبة  أي   )88.64    )%

%(، وهذا يدل 86.99(  و بنسبة  أهمية بلغت )0.49( وبانحراف معياري يبلغ )4.35ووسط حسابي بمستوى جيد جدآ بلغ )

على ان الشركة تعمل على تبني برامج إدارة العلاقات مع زبائنها من خلال امتلاكها أليات وطرائق متنوعة تمكنها من التواصل  

التفاعل   الشركة  تسعى  كما  لهم  تقدمها  ان  تروم  التي  المنتجات  على  تحدث  التي  والتطورات  التحديثات  بكافة  تزودهم  و  معهم 

واحتياجاتهم  رغباتهم  الى  وتستمع  لهم  تقدمها  التي  بالمنتجات  يتعلق  فيما  زبائنها  من  تبدر  التي  الأفعال  ردود  كافة  مع  الإيجابي 

 وتبذل الجهود الممكنة لتلبيتها .

 )ال لاقات  )شركات الانترنت(الأوساط الحسابية والانحرافات الم يارية وم امل الاختلاف والاهمية النسبية لب د بناء 9الجدول )

 الفقرات 
الوسط  

 الحسابي 
الانحراف  

 المعياري 
معامل  

 الاختلاف 
الأهمية  

 % النسبية 
 الترتيب 

 3 86.03 15.53 0.67 4.30 تسعى الشركة بشكل دائم على تبني برامج العلاقات مع الزبائن . -1

 1 88.63 14.49 0.64 4.43 تمتلك الشركة أليات متعددة للتواصل مع الزبائن . -2

 2 87.12 14.70 0.64 4.36 تزود الشركة زبائنها بالتحديثات التي تطرأ على المنتجات اول بأول . -3

 5 84.93 16.26 0.69 4.25 تتفاعل الشركة ايجابيآ مع ردود أفعال الزبائن تجاه المنتجات المقدمة لهم . -4

 4 88.22 15.68 0.69 4.41 واحتياجات الزبائن وتعمل على تلبيتها .تستمع الشركة الى رغبات  -5

  Y2 4.35 0.49 11.36 86.99بناء العلاقات  

 ( spss.v26بالاستناد الى نتائج البرنامج الاحصائي ) انالمصدر : من اعداد الباحث

 : لمتغيرات البحث: الأهمية الترتيبة ثانيا
) -: التسويق الريادي الأهمية الترتيبية لمتغير  -1 الجدول  ومعامل  10يوضا  المعيارية  والانحرافات  الحسابية  الأوساط   )

، إذ يحتل بعد توليد القيمة على اعلى مستوى وذلك لحصوله معامل اختلاف  الاختلاف والاهمية النسبية لأبعاد التسويق الريادي  
( وانحراف معياري 4.16( ووسط حسابي بمستوى جيد بلغ )88.19( أي بنسبة تشتت ضعيفة ونسبة تجانس بلغت )11.81بلغ )

( )0.49يبلغ  بلغت  أهمية  ونسبة  تقديم 83.18(  منتجاتها من خلال  في  القيمة  توليد  الى  تسعى  الشركة  ان  الى  ذلك  يشير   ،  )
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حل جميع المشاكل التي تواجههم  وعرت خدمات ما بعد البيع خدماتها بجودة عالية وأسعار مناسبة الى الزبائن و عطاء أولوية في 
وغيرها من الطرق الأخرى التي تديف قيمة للزبائن من اجل تحقيق ميزة تنافسية تتفوق بها على المنافسين في الأسواق لتحقيق 

( أي بنسبة تشتت 14.24الريادة التسويقية،  يما تحصل بعد الابتكار على اقل مستوى وذلك لحصوله على معامل اختلاف بلغ )
 ( بلغت  تجانس  ونسبة  )85.76ضعيفة  بلغ  جيد  حسابي  ووسط   )3.95( يبلغ  معياري  وانحراف  بلغت 0.56(  أهمية  ونسبة   )

توى الريادة في ( وهذا يشير الى ان الشركة تعمل على الاهتمام بالجوانب الابتكارية في كافة أنشطتها حتى تصل الى مس79.04)
 المجال التسويقي  

 التسويق الريادي )شركات الانترنت ( لأبعاد( الأهمية الترتيبية  10) الجدول

 ( spss.v26بالاستناد الى نتائج البرنامج الاحصائي ) انالمصدر : من اعداد الباحث

الترتيبية  -2 الميزة    الأهمية  الزبائن  لمتغير  )-:جذب  الجدول  ومعامل 11يوضا  المعيارية  والانحرافات  الحسابية  الأوساط   )
الزبائن جذب  لأبعاد  النسبية  والاهمية  بلغ الاختلاف  اختلاف  معامل  لحصوله  وذلك  مستوى  اعلى  على  الثقة  بعد  يحتل  إذ   ،

( وانحراف معياري  4.39( ووسط حسابي بمستوى جيد جدآ بلغ )89.94( أي بنسبة تشتت ضعيفة ونسبة تجانس بلغت )10.06)
( ، وهذا يدل على ان الشركة تتعامل مع زبائنها بكل ثقة من خلال تقديم منتجات ذات 87.84( ونسبة أهمية بلغت )0.44يبلغ )

بناء  بعد  تحصل  ،  يما  منهم  عدد  اكبر  لجذب  الزبائن  مع  الثقة  بتعزيز  تقوم  وبالتالي  موظفيها  من  مميز  وتعامل  عالية  جودة 
( بلغ  اختلاف  معامل  على  لحصوله  وذلك  مستوى  اقل  على  بلغت 11.36العلاقات  تجانس  ونسبة  ضعيفة  تشتت  بنسبة  أي   )

( وهذه النتائج تشير 87.84( ونسبة أهمية بلغت )0.44( وانحراف معياري يبلغ )4.35بلغ )  جدا( ووسط حسابي جيد  88.64)
 الى ان الشركة تعمل بصورة دائمة على بناء العلاقات المربحة مع الزبائن والتي تؤدي الى جذب المزيد منهم نحو خدماتها . 

 ( الأهمية الترتيبية لأبعاد جذب الزبائن ) شركات الانترنت (11الجدول )

 ( spss.v26بالاستناد الى نتائج البرنامج الاحصائي )لمصدر : من اعداد الباحثان ا

توجد علاقة تأثير ذات دلالة إحصائية بين    اختبار الفرضية الرئيسية :    -:اختبار فرضيات التأثير بين متغيرات البحث  ثالثآ :
( اختبار علاقة التأثير بين التسويق الريادي بابعاده  وجذب الزبائن 12التسويق الريادي في جذب الزبائن ، يوضا الجدول ) 

( عند مستوى  3.84(  الجدولية البالغة )F( وهي اكبرمن قيمة )54.428المحسوبة ما قيمته )  (F)بابعاده ، اذ حققت قيمة  
( وبناء عليه تقبل الفرضية الرئيسية التي تنص على )توجد علاقة تأثير ذات دلالة إحصائية بين التسويق 0.05دلالة يبلغ ) 

( فأنها  0.274البالغة )(  R²%( ، اما قيمة معامل التحديد )95%( أي بدرجة ثقة )5الريادي وجذب الزبائن( عند مستوى )
%( من التغيرات التي تطرأ على متغير جذب الزبائن ،  27.4توضا بأن متغير التسويق الريادي قادر على تفسير ما نسبته ) 

( البالغة  النسبة  الميل  72.6اما  معامل  قيمة  اما   ، الدراسة  انموذج  في  داخلة  غير  أخرى  متغيرات  مساهمة  الى  فتعزى   )%

 الترتيب  الأهمية النسبية%  معامل الاختلاف  الانحراف المعياري  الوسط الحسابي  الفقرات 

 X1 3.95 0.52 13.27 78.90 3الاستباقية 

 X2 3.95 0.56 14.24 79.04 6الابتكار 
 X3 3.96 0.51 12.76 79.23 2التركيز على الفرص 

 X4 4.16 0.49 11.81 83.18 1توليد القيمة 
 X5 3.91 0.54 13.85 78.25 5الاستفادة من الموارد 
 X6 3.89 0.53 13.72 77.75 4المخاطرة المحسوبة 

  X 3.97 0.39 9.71 79.39التسويق الريادي 

 الترتيب  الأهمية النسبية%  معامل الاختلاف  الانحراف المعياري  الوسط الحسابي  الفقرات 
 Y1 4.39 0.44 10.06 87.84 1الثقة 

 Y2 4.35 0.49 11.36 86.99 2بناء العلاقات 
  Y 4.37 0.39 9.00 87.41جذب الزبائن 
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( تبين ان زيادة متغير التسويق الريادي بمقدار وحدة واحدة من الانحرافات المعيارية سيؤدي الى  0.524)  البالغ (  βالحدي ) 
 %( من وحدة انحراف معياري واحد . 52.4زيادة جذب الزبائن بنسبة )

 ( تأثير متغير التسويق الريادي في جذب الزبائن 12الجدول ) 

 ( spss.v26لمصدر : من اعداد الباحثان بالاستناد الى نتائج البرنامج الاحصائي )ا
 

 ، وكالآتي:منبثقة عن الفرضية الرئيسة على ذلك يمكن اختبار وتحليل الفرضيات الفرعية ال  وبناء
الزبائن    -1 في جذب  للاستباقية  إحصائية  دلالة  ذات  تأثير  )   -:توجد علاقة  الجدول  بين 13يوضا  التأثير  علاقة  اختبار   )

(  الجدولية البالغة  Fمن قيمة )  ( وهي اكبر 24.095المحسوبة ما قيمته )  (F)، اذ حققت قيمة    بأبعادهالاستباقية  وجذب الزبائن  
)توجد علاقة تأثير ذات دلالة   ( وبناء عليه تقبل الفرضية الفرعية الأولى التي تنص على0.05( عند مستوى دلالة يبلغ )3.84)

( مستوى  عند  الزبائن(  جذب  في  للاستباقية  )5إحصائية  ثقة  بدرجة  أي   )%95( التحديد  معامل  قيمة  اما   ،  )%R²  )  البالغة
%( من التغيرات التي تطرأ على متغير جذب الزبائن 14.3( فأنها توضا بأن بعد الاستباقية قادر على تفسير ما نسبته )0.143)

%( فتعزى الى مساهمة متغيرات أخرى غير داخلة في انموذج الدراسة ، اما قيمة معامل الميل الحدي 85.7، اما النسبة البالغة )
(β  )المعيارية سيؤدي الى زيادة جذب الز 0.379)   البالغ بائن ( تبين ان زيادة بعد الاستباقية بمقدار وحدة واحدة من الانحرافات 

 %( من وحدة انحراف معياري واحد .37.9بنسبة )
( اختبار علاقة التأثير بين الابتكار 13يوضا الجدول ) -:توجد علاقة تأثير ذات دلالة إحصائية للابتكار في جذب الزبائن    -2

( 3.84(  الجدولية البالغة )Fمن قيمة )  ( وهي اكبر30.992قيمته )  المحسوبة ما  (F)، اذ حققت قيمة    بأبعادهوجذب الزبائن  
( وبناء عليه تقبل الفرضية الفرعية الثانية التي تنص على )توجد علاقة تأثير ذات دلالة إحصائية 0.05عند مستوى دلالة يبلغ ) 

التحديد )95%( أي بدرجة ثقة ) 5جذب الزبائن( عند مستوى )للابتكار في   ( فأنها 0.177البالغة )(  R²%( ، اما قيمة معامل 
( تفسير ما نسبته  قادر على  الابتكار  بعد  بأن  النسبة  17.7توضا  اما   ، الزبائن  التي تطرأ على متغير جذب  التغيرات  %( من 

 البالغ (  β%( فتعزى الى مساهمة متغيرات أخرى غير داخلة في انموذج الدراسة ، اما قيمة معامل الميل الحدي )82.3البالغة ) 
بنسبة 0.421) الزبائن  جذب  زيادة  الى  سيؤدي  المعيارية  الانحرافات  من  واحدة  وحدة  بمقدار  الابتكار  بعد  زيادة  ان  تبين   )
 %( من وحدة انحراف معياري واحد .  42.1)
 ( اختبار علاقة التأثير 13يوضا الجدول ) -:توجد علاقة تأثير ذات دلالة إحصائية للتركيز على الفرص في جذب الزبائن    -3

التركيز على الفرص وجذب الزبائن   (   Fمن قيمة )  ( وهي اكبر45.350المحسوبة ما قيمته )  (F)، اذ حققت قيمة    بأبعادهبين 
وجد علاقة  )ت( وبناء عليه تقبل الفرضية الفرعية الثالثة التي تنص على  0.05( عند مستوى دلالة يبلغ ) 3.84الجدولية البالغة ) 

%( ، اما قيمة معامل 95%( أي بدرجة ثقة )5تأثير ذات دلالة إحصائية التركيز على الفرص في جذب الزبائن( عند مستوى )
%( من التغيرات التي 24( فأنها توضا بأن بعد التركيز على الفرص قادر على تفسير ما نسبته )0.240البالغة ) (  R²التحديد )

%( فتعزى الى مساهمة متغيرات أخرى غير داخلة في انموذج الدراسة ، 76أ على متغير جذب الزبائن ، اما النسبة البالغة )تطر 
الحدي ) الميل  الفرص بمقدار وحدة واحدة من الانحرافات 0.489)   البالغ(  βاما قيمة معامل  التركيز على  ( تبين ان زيادة بعد 

 %( من وحدة انحراف معياري واحد . 48.9المعيارية سيؤدي الى زيادة جذب الزبائن بنسبة )
( اختبار علاقة التأثير بين  13يوضا الجدول )0-:توجد علاقة تأثير ذات دلالة إحصائية لتوليد القيمة في جذب الزبائن    -4

(  الجدولية البالغة  Fمن قيمة )  ( وهي اكبر32.530المحسوبة ما قيمته )  (F)، اذ حققت قيمة    بأبعادهتوليد القيمة وجذب الزبائن  
)توجد علاقة تأثير ذات دلالة ( وبناء عليه تقبل الفرضية الفرعية الرابعة التي تنص على  0.05( عند مستوى دلالة يبلغ )3.84)

( مستوى  عند  الزبائن(  جذب  في  القيمة  لتوليد  )5إحصائية  ثقة  بدرجة  أي   )%95( التحديد  معامل  قيمة  اما   ،  )%R²  ) البالغة

(F) R² (β) Sig 

54.428 0.274 0.524 0.000 

 3.84=   0.05الجدولية عند مستوى م نوية (  Fقيمة )
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(0.184( نسبته  تفسير ما  على  قادر  القيمة  توليد  بعد  بأن  فأنها توضا  تطرأ ع 18.4(  التي  التغيرات  متغير جذب %( من  لى 
%( فتعزى الى مساهمة متغيرات أخرى غير داخلة في انموذج الدراسة ، اما قيمة معامل الميل 81.6الزبائن ، اما النسبة البالغة )

ى زيادة جذب ( تبين ان زيادة بعد توليد القيمة بمقدار وحدة واحدة من الانحرافات المعيارية سيؤدي ال0.429)   البالغ(  βالحدي )
 %( من وحدة انحراف معياري واحد . 42.9الزبائن بنسبة )

( اختبار علاقة التأثير 13يوضا الجدول )-:توجد علاقة تأثير ذات دلالة إحصائية للاستفادة من الموارد في جذب الزبائن    -  5
(   Fمن قيمة )  ( وهي اكبر20.129المحسوبة ما قيمته )  (F)، اذ حققت قيمة    بأبعادهبين الاستفادة من الموارد وجذب الزبائن  

)توجد علاقة    ( وبناء عليه تقبل الفرضية الفرعية الخامسة التي تنص على 0.05( عند مستوى دلالة يبلغ ) 3.84الجدولية البالغة ) 
%( ، اما قيمة معامل 95%( أي بدرجة ثقة )5عند مستوى )  (تأثير ذات دلالة إحصائية للاستفادة من الموارد في جذب الزبائن

%( من التغيرات 12.3( فأنها توضا بأن بعد الاستفادة من الموارد  قادر على تفسير ما نسبته )0.123البالغة )(  R²التحديد )
البالغة )  النسبة  اما  الزبائن ،  انموذج 87.7التي تطرأ على متغير جذب  الى مساهمة متغيرات أخرى غير داخلة في  %( فتعزى 

 ( الحدي  الميل  معامل  قيمة  اما   ، واحدة من 0.350)  البالغ (  βالدراسة  بمقدار وحدة  الموارد  الاستفادة من  بعد  زيادة  ان  تبين   )
 %( من وحدة انحراف معياري واحد .  35الزبائن بنسبة ) الانحرافات المعيارية سيؤدي الى زيادة جذب

( اختبار علاقة التأثير 13يوضا الجدول ) -:توجد علاقة تأثير ذات دلالة إحصائية للمخاطرة المحسوبة في جذب الزبائن    -  6
المادي   المحسوبة والاظهار  المخاطرة  اكبرمن قيمة )17.912المحسوبة ما قيمته )  (F)، اذ حققت قيمة    بأبعادهبين  (   F( وهي 

( وبناء عليه تقبل الفرضية الفرعية السادسة التي تنص على )توجد علاقة  0.05( عند مستوى دلالة يبلغ ) 3.84الجدولية البالغة )
%( ، اما قيمة معامل  95%( أي بدرجة ثقة )5( عند مستوى ) جذب الزبائن  تأثير ذات دلالة إحصائية للمخاطرة المحسوبة في  

%( من التغيرات التي 11.1( فأنها توضا بأن بعد المخاطرة المحسوبة قادر على تفسير ما نسبته )0.111البالغة ) (  R²التحديد )
 ( البالغة  النسبة  اما   ، المادي  الاظهار  متغير  على  انموذج 88.9تطرأ  في  داخلة  غير  أخرى  متغيرات  مساهمة  الى  فتعزى   )%

( الحدي  الميل  معامل  قيمة  اما   ، من 0.333)   البالغ(  βالدراسة  واحدة  وحدة  بمقدار  المحسوبة  المخاطرة  بعد  زيادة  ان  تبين   )
 %( من وحدة انحراف معياري واحد  33.3الانحرافات المعيارية سيؤدي الى زيادة الاظهار المادي بنسبة )

 ( تأثير متغير ابعاد التسويق الريادي في جذب الزبائن13الجدول )
 
 
 
 
 
 
 
 

 spss.v26بالاستناد على نتائج البرنامج الاحصائي   انالمصدر : من اعداد الباحث
 

 المبحث الرابع: الاستنتاجات والتوصيات 

  اولاً: الاستنتاجات :

تسويقية جديدة ومتطورة تميزهم عن بقية الشركات   تبنيهم لأساليبان الشركات المبحوثة تهتم لعامل الاستباقية من خلال  تبين  -1
 المنافسة من خلال الاهتمام بطرائق الترويج والتسعير واعتماد أحدثها .

  من خلال وجد ان الشركات المبحوثة تهتم بعمليات الابتكار في أنشطتها التسويقية عن طريق سعيها لتوليد أفكار جديدة وذلك    -2
 الاهتمام بالافراد المبتكرين وتقديم الدعم المادي والمعنوي لهم . 

 f R² (β ) Sig الريادي ابعاد متغير التسويق  المتغير التابع 
 
 
 

 جذب الزبائن 

 0.000 0.379 0.143 24.095 الاستباقية 
 0.000 0.421 0.177 30.992 الابتكار 

 0.000 0.489 0.240 45.350 التركيز على الفرص 
 0.000 0.429 0.184 32.530 توليد القيمة 

 0.000 0.350 0.123 20.129 الاستفادة من الموارد 

 0.000 0.240 0.058 8.884 المخاطرة المحسوبة 
 3.84=   0.05الجدولية عند مستوى معنوية ( Fقيمة )
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للتغير   -3 التسويقية التي تظهر في الأسواق عن طريق متابعتهم  اتدا ان الشركات المبحوثة تسعى الى التركيز على الفرص 
 المستمر في حاجات ورببات الزبائن والعمل على تلبيتها من خلال استثمار مواردهم المتاحة التي تساعدهم على ذلك . 

مناسبة مقارنة   وبأسعارتبين سعي الشركات المبحوثة لتوليد القيمة المميزة للزبائن عبر تقديم خدمات ذات جودة عالية اليهم    -4
الى تقديم خدمات ما بعد البيع بالوقت المناسب   أيدامع المنافسين وحل جميع المشاكل والمعوقات التي تواجههم كما تسعى  

 وبصورة مميزة . 
اتدا اهتمام الشركات المبحوثة بالموارد التي تمتلكها وكيفية الاستفادة منها بأقصى حد ممكن من خلال وضع برامج تدريبية    -5

 التقنيات والتكنلوجيا التي يمتلكوها . منهم واستغلالللافراد العاملين لرفع قدراتهم والاستفادة 
وجد ان الشركات المبحوثة تأخذ بالحسبان المخاطر التي ممكن ان تتعرت إليها من خلال السعي للتنبؤ بها ووضع الخطط    -6

 الملائمة لمواجهتها وادارتها والتقليل من اثارها والاستفادة من المخاطر السابقة التي تعرت لها الشركات المنافسة في الأسواق . 
اتدا اهتمام الشركات المبحوثة في بناء الثقة وتعزيزها مع الزبائن بشكل دائم ومستمر عبر التعامل بصدق وشفا ية ووضوح   -7

مع   العاملين  الافراد  قبل  كمامن  في   الزبائن  سمعتها  تقوية  على  والعمل  ثقتهم  لكسب  عالية  جودة  ذات  خدمات  بتقديم  تقوم 
 الأسواق.  

المبحوثة  -8 الشركات  المدى الطويل عن طريق وضع برامج   تبين سعي ان  الزبائن على  العلاقات مع  الحالي لبناء  الوقت  في 
خاصة لادارة العلاقات معهم وتزويدهم بكافة التحديثات التي تطرأ على الخدمات التي تقدمها كما تستمع بشكل مستمر ودائم 

 على رببات وحاجات الزبائن . 
 

 ثانياً: التوصيات  
ينبغي التركيز على الاستباقية في المجال التسويقي من قبل الشركات المبحوثة والذي يساعدهم على جذب الزبائن مما يتطلب   -1

منهم اتخاذ قرارات سريعة ودقيقة تجعلهم في مقدمة الشركات الأخرى وحجز مكان مسبق لهم والوصول الى الأسواق الجديدة 
 وتجاوز الشركات المنافسة من خلال تبني طرائق ترويجية وتسعيرية حديثة تجذب انتباه الزبائن نحو خدمات المنظمة . 

يجب على الشركات المبحوثة ان تستثمر بشكل واسع في مجال الابتكار التسويقي لطرح أفكار تسويقية مبتكرة وجديدة وغير   -2
في  الشركات  هذه  تخدم  تقليدية  وغير  مميزة  أفكار  توليد  على  لتشجيعهم  العاملين  للافراد  الكافي  الدعم  تقديم  عبر  مسبوقة 

 الحصول على المزيد من الزبائن .
على الشركات المبحوثة ان تكثف من جهودها المبذولة للتركيز على الفرص المتاحة في الأسواق من خلال مراقبة التغيرات   -3

والتبديلات المستمرة في حاجات ورببات الزبائن والقيام بالمسا الشامل والمستمر للأسواق للتمكن من قنص الفرص التسويقية 
 بأسرع وقت .

زيادة الاهتمام من قبل الشركات المبحوثة نحو توليد القيمة للزبائن والتي لها تأثير حيوي في رضاهم لما لها من منافع عديدة   -4
أسعار  من  نسبي   اقل  وبأسعار  الاصلية  الخدمة  ترافق  اضا ية  وخدمات  فائقة  وسرعة  عالية  بجودة  للخدمات  تقديمهم  عبر 

 الشركات المنافسة في الأسواق وهذا الامر ينعكس على كسب المزيد من الزبائن المربحين .  
المبحوثة واستثمارها    -5 الشركات  التي تمتلكها  الموارد  بالموارد    أفدلالتأكيد على الاستفادة من  يتعلق  استثمار وبالأخص  يما 

البشرية والموارد المادية من خلال تدريب الافراد العاملين كافة وتنمية قدراتهم ومهاراتهم من اجل تحقيق الأهداف كذلك استغلال 
 التقنيات والتكنلوجيا المتاحة في تسهيل تقديم الخدمات مما ينعكس ايجابي  على زيادة جذب الزبائن .

التركيز على جانب المخاطر المحتملة ووضعها ضمن حسابات الشركات المبحوثة من خلال وضع مجموعة من الاجراءات   -6
ذلك  من  مستفيدة  عليها  والسيطرة  لأدارتها  علمية  طرائق  وفق  لها  المناسبة  الخطط  وبناء  للمخاطر  المسبق  بالتنبؤ  المتعلقة 

 الاخطار التي تعرضت لها الشركات المنافسة .  
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المبحوثة مع الزبائن والذي يعد المفتاح الرئيسي في بناء العلاقات والتركيز على بناء الثقة وتعزيزها من قبل الشركات    الاهتمام  -7
المطلق عند   التعامل والشفا ية والوضوح  المتعلقة بمصداقية  الأنشطة والممارسات  الأمد معهم من خلال مجموعة من  طويلة 

 التعامل بين مزودي الخدمات والزبائن بالشكل الذي يؤدي الى جذب المزيد منهم .
المبحوثة بالاهتمام في بناء العلاقات مع الزبائن بصورة مستمرة للعمل على جذبهم عبر وضع برامج   -8 ضرورة قيام الشركات 

ترمي الى إدارة هذه العلاقات من خلال تزويدهم بالتحديثات والتغييرات التي تحدل على الخدمات كما تقوم بالتفاعل الإيجابي 
 ويطلبونه والعمل على تلبيته بأسرع وقت .  هما يحتاجونالمستمر معهم والاستماع الى كل 
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