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 المستخلصالمستخلص

ت ت زبون على مستوى عينة  شركة كاله للمنتجازبون على مستوى عينة  شركة كاله للمنتجاهدف البحث الى تحديد تأثير التسويق الشعوري في تعزيز بصيرة الهدف البحث الى تحديد تأثير التسويق الشعوري في تعزيز بصيرة ال            
لزبون   لزبوون   الغذائية  انطلاقا من مشكلة  رئيسة مفادها هناك عدم اهتمام  ادارة الشركة للتسويق الشعوري في تعزيز بصيرة االغذائية  انطلاقا من مشكلة  رئيسة مفادها هناك عدم اهتمام  ادارة الشركة للتسويق الشعوري في تعزيز بصيرة ا

ومن اجل تحقيق هدف البحث تم تصميم مخطط فرضي يوضح طبيعة العلاقة يين متغيرات البحث واعتمدت انةتبانة ومن اجل تحقيق هدف البحث تم تصميم مخطط فرضي يوضح طبيعة العلاقوة يوين متغيورات البحوث واعتمودت انةوتبانة 
غ    بيانووات موون عينووة الشووركة وبلغوو    لجما اللجمووا ال شركة وبل نة ال من عي نات  عدة فرضيات (  فووردا   وتنوومن البحووث فرضوويتين رئيسووتين انبدووق مناووا  عوودة فرضوويات 3636بيا اا   دق من ستين انب فردا   وتنمن البحث فرضيتين رئي   )

شركة فرعيووة وتووم اةووتخدام عوودد موون انةوواليو انلصووائية  وتوموول الووى مجموعووة موون انةووتنتاجات اهماووا  لوودى ادارة الشووركة  لدى ادارة ال لى مجموعة من انةتنتاجات اهماا   عدد من انةاليو انلصائية  وتومل ا ةتخدام  فرعية وتم ا
بات الزبائن من  الات تصميماا منتجات تلبي لااةووتجابة ةووريعة لمتطلبووات الزبووائن موون  اوولات تصووميماا منتجووات تلبووي لا اذ  جووات الزبووائن ورهبوواتام ولسووو تفنوويلام لاووذ  اةتجابة ةريعة لمتطل جات الزبائن ورهباتام ولسو تفنيلام ل

 المنتجات  واتم بمجموعة من التوميات  من اهماا  الشركة  تستخدم ممارةات ذكية للوموت الى الزبون . المنتجات  واتم بمجموعة من التوميات  من اهماا  الشركة  تستخدم ممارةات ذكية للوموت الى الزبون . 

 كربلاء المقدةة   كربلاء المقدةة     -ركة كالة  ركة كالة  شش    -صيرة  الزبون  صيرة  الزبون  بب    -التسويق الشعوري   التسويق الشعوري       الكلمات المفتاحية :الكلمات المفتاحية :

Abstract 
    The impact of emotional marketing in enhancing customer insight :  
The research aims to determine the effect of emotional marketing in enhancing the 
customer's insight at the sample level of the Kalah Food Products Company, based on a 
major problem that the company's management is not interested in emotional marketing 
in enhancing the customer's insight. The questionnaire was adopted to collect data from 
the company's sample, which amounted to (63) individuals. The research included two 
main hypotheses, from which several sub-hypotheses emerged. A number of statistical 
methods were used and a number of conclusions were reached, the most important of 
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which is the company's management has a quick response to the requirements of 
customers through designing products that meet the needs and desires of customers and 
according to their preference. For these products, he concluded with a set of 
recommendations, the most important of which is that the company uses smart practices 
to reach the customer. 
Keywords: emotional marketing - customer insight -   Karbala holy Kalleh company 

 

 المقدمة           المقدمة           
ة ة تسعى المنظمات ومن ضمناا المنظمة المبحوثة الى تحديات كبيرة وتغيرات تننلوجية ةريعة بفعل عامل المنافستسعى المنظمات ومن ضمناا المنظمة المبحوثة الى تحديات كبيرة وتغيورات تننلوجيوة ةوريعة بفعول عامول المنافسو     

وازدياد انضطرابات كون هناك تغيرات مستمرة في لاجات الزبائن وتفنيلاتام والتي امبح  اثدر تعقيد من ذي قبل وازدياد انضطرابات كون هناك تغيرات مستمرة في لاجات الزبائن وتفنيلاتام والتي اموبح  اثدور تعقيود مون ذي قبول 
جاته جاته انهتمام المتزايد نلاجاته يتصميم منتجات تلبي لاانهتمام المتزايد نلاجاته يتصميم منتجات تلبي لا    لذلك امبح هناك  انهتمام النبير بمشاعر الزبون عن طريقلذلك امبح هناك  انهتمام النبير بمشاعر الزبون عن طريق

لونء للمنتجات المطرولة   فنلا عن ورهباتووه  وتجعوول معووه علاقووة مسووتديمة ليووث افوورزت هووذ  العلاقووة الووى تحقيووق الووونء للمنتجووات المطرولووة   فنوولا عوون  يق ا لى تحق هذ  العلاقة ا فرزت  ته  وتجعل معه علاقة مستديمة ليث ا ورهبا
لدما  البشري  لوت المنت  الملائم لرهباتوضووا اةووتراتيجيات تلبووي لاجووة الزبووون وتوووفير راى عميقووة عوون اةووتجابة الوودما  البشووري  لوووت المنووت  الملائووم لرهبووات ةتجابة ا قة عن ا جة الزبون وتوفير راى عمي بي لا ةتراتيجيات تل   وضا ا
اب اب الزبائن وتوفير الطرق لفام الزبائن وتأمين تجارب مرضية لام وتعزيز اوامر الدقة والعلاقة معام وتنظر لام امحالزبائن وتوفير الطرق لفام الزبائن وتأمين تجارب مرضوية لاوم وتعزيوز اوامور الدقوة والعلاقوة معاوم وتنظور لاوم اموح
لعلامة لعلاموة للمشاركة في اتخاذ  قرار الشراء   فنلا عن التعامل ما الجوانو النفسية التي تحكم ةلوك الزبائن عند ااتيار اللمشاركة في اتخاذ  قرار الشراء   فنلا عن التعامل ما الجوانو النفسية التي تحكم ةلوك الزبائن عنود ااتيوار ا

له لان ومستقبلاالتجاريووة وموودى منفعتاووا  لووه لووان ومسووتقبلا قدم فأن  بيكلة البحث تنمن   اربعة  مبالث    المبحوتحقيقووا لمووا تقوودم فووأن  بيكلووة البحووث تنوومن   اربعووة  مبالووث    المبحوو    التجارية ومدى منفعتاا   ما ت قا ل ث ث وتحقي
لث اصث انوت  تنوومن مناجيووة البحووث  فووي لووين  اصووث المبحووث  الدوواني   للاطووار النظووري  امووا  المبحووث الدالووث اصووث  ما  المبحث الدا داني   للاطار النظري  ا حث  ال في لين  اصث المب انوت  تنمن مناجية البحث  

     للاطار العملي  في لين تناوت المبحث الرابا  للاةتنتاجات والتوميات  التي  تومل  الياا  البالدان   .للاطار العملي  في لين تناوت المبحث الرابا  للاةتنتاجات والتوميات  التي  تومل  الياا  البالدان   .
 

 منهجية البحثمنهجية البحث  -المبحث الاول :المبحث الاول :
 -مشكلة البحث :مشكلة البحث :  -اولا :اولا :

لغرض الوقوف على اةتنشاف متغيرات البحث لشركة كالة للمنتجات الغذائية تبين هناك ضعد وندرة في تطبيق هذ  لغرض الوقوف على اةتنشاف متغيرات البحث لشركة كالة للمنتجات الغذائيوة تبوين هنواك ضوعد ونودرة فوي تطبيوق هوذ  
  لبحثلبحوثالمتغيرات  و عدم اهتمام ادارة الشركة لتأثير  التسويق الشعوري في تعزيز بصيرة الزبون ويمكن لصر مشكلة االمتغيرات  و عدم اهتمام ادارة الشركة لتوأثير  التسوويق الشوعوري فوي تعزيوز بصويرة الزبوون ويمكون لصور مشوكلة ا

 بالتساانت انتية : بالتساانت انتية : 
 للتسويق الشعوري ؟للتسويق الشعوري ؟ نتجات الغذائيةنتجات الغذائيةمدى تبني شركة كاله للممدى تبني شركة كاله للم  –أ أ 
 حديد مستوى اهتمام ادارة الشركة لبصيرة الزبون ؟ حديد مستوى اهتمام ادارة الشركة لبصيرة الزبون ؟ تت  -بب
 لى اي مدى يتم تحسين بصيرة الزبون عبر التسويق الشعوري في شركة كاله للمنتجات الغذائية ؟ لى اي مدى يتم تحسين بصيرة الزبون عبر التسويق الشعوري في شركة كاله للمنتجات الغذائية ؟ اا  –ج ج 
 الشعوري في تعزيز بصيرة الزبون ؟الشعوري في تعزيز بصيرة الزبون ؟ييان دور التسويق ييان دور التسويق   –د د 

   -ثانيا : اهداف البحث : ثانيا : اهداف البحث : 
ستوى تشوووخيث مسوووتوى   -11 شخيث م يل التسوووويق الشوووعوري ب بعووواد    تصوووميم المنوووت    انتصوووانت التسوووويقية   بحوووو  السووووق   التحليووول   ت سوق   التحل حو  ال سويقية   ب صانت الت نت    انت صميم الم عاد    ت شعوري ب ب سويق ال الت

 البيئي (البيئي (
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 وتشخيث مستوى بصيرة الزبون ب بعاد    ةلوك الزبون    ثقافة الزبون   شخصية الزبون ( وتشخيث مستوى بصيرة الزبون ب بعاد    ةلوك الزبون    ثقافة الزبون   شخصية الزبون ( 
 مستوى توافر وتبني التسويق الشعوري وبصيرة الزبون في مجتما البحث مستوى توافر وتبني التسويق الشعوري وبصيرة الزبون في مجتما البحث تحديد تحديد   -22
 ياس مستوى علاقة انرتباط يين التسويق الشعوري وبصيرة الزبون في شركة كاله للمنتجات الغذائية ياس مستوى علاقة انرتباط يين التسويق الشعوري وبصيرة الزبون في شركة كاله للمنتجات الغذائية قق  -66
 ..ياس التأثيرات انلصائية للتسويق الشعوري في تعزيز  بصيرة الزبون في مجتما البحثياس التأثيرات انلصائية للتسويق الشعوري في تعزيز  بصيرة الزبون في مجتما البحثقق  -44

 اهمية البحث : اهمية البحث :   -ثالثا  :ثالثا  :
 تنمن اهمية البحث عن طريق  انتي :تنمن اهمية البحث عن طريق  انتي :

 ذب انتبا  ادارة الشركة الى اهمية تطبيق التسويق الشعوري والعمل على تعزيز بصيرة الزبون ذب انتبا  ادارة الشركة الى اهمية تطبيق التسويق الشعوري والعمل على تعزيز بصيرة الزبون جج  -11
 بحث البحث في كيفية اشراك الزبائن في تحديد انلتياجات الخامة يام بطريقة تلبي رهباتام وتشبا لاجاتام بحث البحث في كيفية اشراك الزبائن في تحديد انلتياجات الخامة يام بطريقة تلبي رهباتام وتشبا لاجاتام يي  -22
 ديد العلاقة وانثر يين التسويق الشعوري وبصيرة الزبون ديد العلاقة وانثر يين التسويق الشعوري وبصيرة الزبون تحتح  -66
لقرار في الشركة المبحوثة في ما يتومل البحث من اةتنتاجات وتوميات تساهم في مساعدتام في لقرار في الشركة المبحوثة في ما يتومل البحث من اةتنتاجات وتوميات تساهم في مساعدتام في وضا متخذي اوضا متخذي ا  -44

 ..تصور يرام  وةياةات اثدر رقي وملائمة ومواثبة ييئة العمل لاليا تصور يرام  وةياةات اثدر رقي وملائمة ومواثبة ييئة العمل لاليا 

 حدود البحث : حدود البحث :     -رابعا :رابعا :
كاله للمنتجات الغذائية   ضمن لدود كالوه للمنتجوات الغذائيوة   ضومن لودود   ية : تتنمن الحدود المكانية التطبيق العملي للبحث في شركةية : تتنمن الحدود المكانية التطبيوق العملوي للبحوث فوي شوركةالحدود المكانالحدود المكان  -أأ

 محافظة كربلاء ( محافظة كربلاء ( 
 ..22262226//66//11ولغاية ولغاية     22222222//1212//2222ب الحدود الزمانية : اجرى البحث العلمي من المدة  ب الحدود الزمانية : اجرى البحث العلمي من المدة  

 طرائق جمع البيانات :طرائق جمع البيانات :    -خامسا :خامسا :
 يعتمد البحث على محورين في جما البيانات يعتمد البحث على محورين في جما البيانات   
الجانو النظري : يتم تغطية الجانو الننري عن طريق  انةتعانة بمكتبة كلية اندارة وانقتصاد جامعة كربلاء الجانوو النظووري : يوتم تغطيووة الجانوو الننووري عون طريووق  انةوتعانة بمكتبووة كليوة اندارة وانقتصوواد جامعوة كووربلاء   –أ أ 

 وبايل فنلا عن انةتعانة بالمجلات العلمية الرمينة وبايل فنلا عن انةتعانة بالمجلات العلمية الرمينة 
نات والمعلومات لجانووو العملووي : اعتموود البالووث فووي اعووداد  علووى انةووتبانة وهووي اداة رئيسووية فووي جمووا البيانووات والمعلومووات اا  –ب ب  على علووى لجانو العملي : اعتمد البالث في اعداد  على انةتبانة وهي اداة رئيسية في جما البيا

 ..( الخماةي ( الخماةي Likertالمتغيرات البحث وفي جما مقايس انةتبانة اةتخدم مقياس  المتغيرات البحث وفي جما مقايس انةتبانة اةتخدم مقياس  
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 ((11يمكن توضيح مخطط البحث الفرضي عن طريق  شكل  يمكن توضيح مخطط البحث الفرضي عن طريق  شكل    مخطط البحث وفرضياته :مخطط البحث وفرضياته :  -سادسا :سادسا :

 

   

   

 

 

 

 

 ( : مخطط البحث الفرضي ( : مخطط البحث الفرضي 11شكل  شكل                                            

 في ضوء مشكلة ومخطط البحث الفرضي ومن أجل تحقيق اهداف البحث تم مياغة فرضيتين رئيسيتين : في ضوء مشكلة ومخطط البحث الفرضي ومن أجل تحقيق اهداف البحث تم مياغة فرضيتين رئيسيتين : 
  بعادها  بعادها الفرضية الرئيسة انولى : توجد علاقة ارتباط ذات دنله معنوية يين التسويق الشعوري بأبعاد  وبصيرة الزبون بالفرضية الرئيسة انولى : توجد علاقة ارتباط ذات دنله معنوية يين التسويق الشعوري بأبعاد  وبصيرة الزبون ب

 وينبدق منه الفرضيات الفرعية انتية : وينبدق منه الفرضيات الفرعية انتية : 
 وجد علاقة ارتباط ذات دنلة معنوية يين بعد تصميم المنت  وبصيرة الزبون وجد علاقة ارتباط ذات دنلة معنوية يين بعد تصميم المنت  وبصيرة الزبون تت  -11
 وجد علاقة ارتباط ذات دنله معنوية يين بعد انتصانت التسويقية وبصيرة الزبون وجد علاقة ارتباط ذات دنله معنوية يين بعد انتصانت التسويقية وبصيرة الزبون تت  -22
 وجد علاقة ارتباط ذات دنله معنوية يين بعد بحو  السوق وبصيرة الزبون وجد علاقة ارتباط ذات دنله معنوية يين بعد بحو  السوق وبصيرة الزبون تت  -66
 وجد علاقة ارتباط ذات دنلة معنوية يين بعد التحليل البيئي وبصيرة الزبون   وجد علاقة ارتباط ذات دنلة معنوية يين بعد التحليل البيئي وبصيرة الزبون   تت  -44

ية :الفرضوووية الرئيسوووة الدانيوووة : سة الدان اا وجووود تووواثير ذو دنلوووة معنويوووة للتسوووويق الشوووعوري فوووي تحقيوووق بصووويرة الزبوووون ويتفووور  مناوووا يي  -الفرضية الرئي فر  من صيرة الزبون ويت يق ب في تحق شعوري  سويق ال لة معنوية للت تاثير ذو دن وجد 
   -الفرضيات الفرعية التالية:الفرضيات الفرعية التالية:

 وجد تاثير ذي دنلة معنوية لبعد تصميم المنت  في بصيرة الزبون .وجد تاثير ذي دنلة معنوية لبعد تصميم المنت  في بصيرة الزبون .يي  -11
بون .           وجوووووووووووووووووود توووووووووووووووووواثير ذي دنلووووووووووووووووووة معنويووووووووووووووووووة لبعوووووووووووووووووود انتصووووووووووووووووووانت التسووووووووووووووووووويقية فووووووووووووووووووي بصوووووووووووووووووويرة الزبووووووووووووووووووون .           يي  -22 صيرة الز في ب سويقية  صانت الت عد انت ية لب لة معنو تاثير ذي دن جد                                                                                                                و
تاثير يوجووووووووووووووووووووود تووووووووووووووووووووواثير   -66 جد  بون .                                                   ي دنلوووووووووووووووووووووة معنويوووووووووووووووووووووة لبعووووووووووووووووووووود بحوووووووووووووووووووووو  السووووووووووووووووووووووق فوووووووووووووووووووووي بصووووووووووووووووووووويرة الزبوووووووووووووووووووووون .                                                   ذذيو صيرة الز في ب سوق  حو  ال عد ب ية لب لة معنو                                       ي دن
       وجد تاثير ذي دنلة معنوية لبعد التحليل البيئي في بصيرة الزبون . وجد تاثير ذي دنلة معنوية لبعد التحليل البيئي في بصيرة الزبون . يي  -44

                                                                                                                   -مجتمع وعينة البحث : -سابعا:  
منتجات ( من المديرين والعاملين في شركة كالة كوناا الدى المشروعات انةتدمارية لل125تمدل مجتما البحث بعدد  

مديري و ( شخصا  من راةاء انقسام 36غذائية في كربلاء المقدةة لذلك اتجه البحث الى ااتيار عينة قصدية يلغ   ال
 الولدات والشعو .

 

 التسويق الشعوري التسويق الشعوري 

 تصميم المنت  تصميم المنت  

صانت اتصووووووووووووووووووووووووووووووووووووووووووانت  ات
 التسويقية التسويقية 

 بحو  السوق بحو  السوق 

 التحليل البيئي التحليل البيئي 

 بصيرة الزبون بصيرة الزبون 

 ةلوك الزبون ةلوك الزبون 

 ثقافة الزبون ثقافة الزبون 

 شخصية الزبون شخصية الزبون 

 ارتباط

 تأثير 
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 المبحث الثاني
 الاطار النظري 

   -مفهوم التسويق الشعوري :مفهوم التسويق الشعوري :  -اولا:اولا:
( الى الشعور باناا لالة واعية تتنمن رد فعل لحد   ما( او لمؤشر معين   او ( الى الشعور باناا لالة واعية تتنمن رد فعل لحد   ما( او لمؤشر معين   او Bushman,2014:190يشير   يشير           

 ردت فعل شعورية لتصور موقد معين . ردت فعل شعورية لتصور موقد معين . 
 .( باناا التنبؤ بموقد الزبائن في مواقد مختلفة وضمن مناطق مختلفة carroll&Russel,1999:105ومن وجاة    

لجوانو لشعورية بأن لاا اهمية كبيرة ون تقل اهميتاا عن ا( يشير الى العوامل اOlivier&Wallace,2009:204اما   
لدقة االنلاةيكية من السلوك الشرائي للزبائن فمعظم المنظمات تاتم بأقامة قنوات شعورية ما زبائناا  عن طريق  

ت  او للمن يةوالتعاون المشترك في ييا المنتجات وهي تمدل العلاقة الشعورية التي يقدماا الزبون تجا  العلامة التجار 
ها همية من ا اثدر  الخدمة   فعندما تبا  السلا الفاارة يركز الزبائن على العلامة التجارية ويااذها ينظر انعتبار ويعد 
                                       الجوانو العقلية كالتقنية والسعر .                                                                 

( باناا ردة فعل شعوري متوازن لتصورات المواقد وهذ  المشاعر هي مامة sherer,2005:690ومن وجاة نظر   
ون ( يرى بان المشاعر يمكناا التنبؤ بسلوك الزبMogilner,2012:429في مجات التسويق وبحو  الزبائن .  اما   

ي فهناك ااتلافات ثلاثة رئيسية يين مفابيم المشاعر ( يرى Huang,2010:241في مواقد ومديرات مختلفة . اما   
  لية عر انو عن طريق  تحديد المشاعلم النفس والتسويق   اما الدراةات النفسية تميز المشاعر اما عن طريق انبعاد او 

( بان التياجات الزبائن المميزة تحد  تغيرات واةعة في وجاات الننر بشأن التبادت مما ( بان التياجات الزبائن المميزة تحد  تغيرات واةعة في وجاات الننر بشأن التبادت مما Huang,2001:244اما   اما     
ةتالاك الزبائن للسلعة او الخدمة  ويشكل التسويق يكشوود بووان هنوواك مووفات شووعورية فووي عمليووة اتخوواذ القوورار بشووأن اةووتالاك الزبووائن للسوولعة او الخدمووة  ويشووكل التسووويق  قرار بشأن ا خاذ ال ية ات بان هناك مفات شعورية في عمل يكشد 

التي تتاثر التوي تتواثر لشعوري يين المنظمة وزبائناا و لشعوري يين المنظموة وزبائناوا و الشعوري بانه الد المفابيم التسويقية الحديدة التي تركز على اهمية انرتباط االشعوري بانه الد المفابيم التسويقية الحديدة التي تركز على اهمية انرتباط ا
 ينظام القيم المميزة ولاجات الزبائن الحالية والمستقبلية . ينظام القيم المميزة ولاجات الزبائن الحالية والمستقبلية . 

يز  ( التسووويق الشووعوري هووو ارتبوواط شووعوري يووين المنظمووة وزبائناووا ويعوود ميووز  scherer,2009:205ومن وجاة ننر   وموون وجاووة ننوور      عد م اا وي يين المنظمة وزبائن باط شعوري  هو ارت شعوري  سويق ال ( الت
 رئيسية في تحفيز التبادت ورمز جديد لدقافة المستالك .رئيسية في تحفيز التبادت ورمز جديد لدقافة المستالك .

ما   امووووا      ترتبط ( يشووووير بانووووه العلاقووووة يووووين انفنووووار والمشوووواعر والعواطوووود واةووووتعمات مفووووابيم توووورتبط Thompson,2006:50ا فابيم  ةتعمات م طد وا شاعر والعوا نار والم يين انف قة  نه العلا شير با ( ي
 بالعمليات المعرفية واندراثية للعقل ومون نةتجابات مرغوبة .بالعمليات المعرفية واندراثية للعقل ومون نةتجابات مرغوبة .

( بانه انةتجابة لشعور الزبائن في شراء المنتجات او ااتيار علامة ( بانه انةتجابة لشعور الزبائن في شوراء المنتجوات او ااتيوار علاموة pawle&cooper,2008:2ومن وجاة ننر   ومن وجاة ننر     
 تركيز على الجانو الشعوري والنفسي للزبائن . تركيز على الجانو الشعوري والنفسي للزبائن . تجارية والتجارية وال

نر   وموووون وجاووووة ننوووور    اة ن من وج من ( بانووووه اةووووتعمات جملووووة موووون المووووؤثرات ينووووت  عناووووا مجموعووووة موووون pawle&cooper,2006:12و اا مجموعة  نت  عن مؤثرات ي من ال لة  ةتعمات جم نه ا ( با
 التفاعلات يواةطة نظم نفسية ويكون عن طريق  مرالل تتمدل بانتي : التفاعلات يواةطة نظم نفسية ويكون عن طريق  مرالل تتمدل بانتي : 

  التجارب العاطفية والتي اشارت المتعة او انةتياء                                                                               -1
              اندراك الحسي يين العلامات ذات الصلة                                                                                        -2
                التأثر بالمديرات الفسيولوجية المستخدمة من قبل المنظمات                                                                        -6
                                                  انةتجابة نشبا  الحاجات المادية والنفسية                                                       -4
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( بانه انهتمام بموامفات واصائث المنتجات النفسية والمادية لتنون انطبا  عن Thompson,2008:95واشار  
 المنتجات وبناء علاقات ما انفراد والتركيز على الجانو الشعوري والنفسي .  

  علاقة انجتماعية الشعورية ما الزبائن في انةواق ودعم هذ  العلاقة عنعلاقوة انجتماعيوة الشوعورية موا الزبوائن فوي انةوواق ودعوم هوذ  العلاقوة عون( بانه ال( بانه الBaudrillard,2002:31واشار   واشار   
ني    طريوووق  تلبيوووة التياجوووات الزبوووائن الوريفيوووة والشوووعورية . وينوووي     شعورية . وي ية وال جات الزبائن الوريف ية التيا طوير ( بانوووه التسوووويق الوووداعم لتطووووير Rytel,2009:30طريق  تلب لداعم لت سويق ا نه الت ( با
 العلاقة انجتماعية الشعورية ما الزبائن في انةواق المستادفة .    العلاقة انجتماعية الشعورية ما الزبائن في انةواق المستادفة .    

شير بانه نا   جديد للتبادت يركز على الصفات الشعورية للعلامة التجارية فنلا عن انه شير بانه نا   جديد للتبوادت يركوز علوى الصوفات الشوعورية للعلاموة التجاريوة فنولا عون انوه ( ي( يRytel,2012:58اما   اما   
شار   روواهرة واقةيووة فووي ثقافووة المسووتالك . واشووار    فة المستالك . وا في ثقا ية  سلوكية وربطاا ( بانووه اةووتجابة الشووخث الشووعورية والسوولوكية وربطاووا seles,2010:52راهرة واقة شعورية وال شخث ال ةتجابة ال نه ا ( با

ظربالعلاموووة التجاريوووة عووون طريوووق  انيووودا  والتننولوجيوووا فوووي التسوووويق .  ومووون وجاوووة نظووور اة ن سويق .  ومن وج في الت يا  يدا  والتننولوج عن طريق  ان مة التجارية  نه ( بانوووه Copper,2006:21      بالعلا ( با
 انةتجابة الشعورية للزبائن التي تشيرها المنظمات عن شراء الزبائن لمنتجاتاا او ااتيار علامتاا التجارية . انةتجابة الشعورية للزبائن التي تشيرها المنظمات عن شراء الزبائن لمنتجاتاا او ااتيار علامتاا التجارية . 

ية ( باناووا مجموعووة موون المووؤثرات ينووت  عناووا جملووة موون التفوواعلات يووين العواموول الذاتيووة Copper,2008:12        ويني وينووي  مل الذات يين العوا فاعلات  لة من الت اا جم نت  عن مؤثرات ي من ال اا مجموعة  ( بان
 الل التالية:الل التالية:والموضوعية ويكون عن طريق  المر والموضوعية ويكون عن طريق  المر 

 التجارب العاطفية التي تشير المشاعر للزبون التجارب العاطفية التي تشير المشاعر للزبون  -1
 لمقارنة العاطفية للعلامات التجارية التي يشيرها الزبائن ويركز علياا   لمقارنة العاطفية للعلامات التجارية التي يشيرها الزبائن ويركز علياا   اا    -22    

 المديرات الفسيولوجية المستخدمة للمنظمات   المديرات الفسيولوجية المستخدمة للمنظمات      -2
 ..اشبا  الحاجات النفسية للزبائن اشبا  الحاجات النفسية للزبائن   -44    
ظر   وموون وجاووة نظوور        سويق ( التسووويق Thompson,2010:40ومن وجاة ن شراء الشووعوري تووأثير كبيوور علووى شووعور الزبووائن فووي عمليووة شوووراء ( الت ية  في عمل شعور الزبائن  لى  ير ع تأثير كب شعوري  ال

 المنتجات كون الزبائن يشترون على اةاس المشاعر وتأثر المشاعر في قراراتام في شراء المنتجات .المنتجات كون الزبائن يشترون على اةاس المشاعر وتأثر المشاعر في قراراتام في شراء المنتجات .
شار  واشووار     في ( بانووه اننشووطة التسووويقية التووي تاوودف الووى اثووارة دوافووا الزبووائن نحووو المنتجووات فووي Baudrillard,2005:30وا جات  حو المنت فا الزبائن ن ثارة دوا لى ا ادف ا تي ت سويقية ال شطة الت نه انن ( با

  ( بانه فام  اذهان الزبائن والتأثير في ةلوكام ومنا( بانه فام  اذهان الزبوائن والتوأثير فوي ةولوكام وموناTolon,2008:20التجارية.  ومن وجاة نظر   التجارية.  ومن وجاة نظر     ااتيار علامتااااتيار علامتاا
 قراراتام في الشراء . قراراتام في الشراء . 

. .   ( بانه التأثير في ةلوك انفراد للقيام بعمل معين وااتيار العلامة التجارية المناةبة( بانه التأثير في ةلوك انفراد للقيام بعمل معين وااتيار العلامة التجاريوة المناةوبةMucha,2005:637ويني    ويني    
( بانه لانت الشعور عند الزبائن في شراء او اةتخدام المنت  فنلا عن ذلك اةتخدام ( بانه لانت الشوعور عنود الزبوائن فوي شوراء او اةوتخدام المنوت  فنولا عون ذلوك اةوتخدام Ruth,2008:244واضاف  واضاف  

ني    المشووواعر كسوووبو لسووولوك وتفنيووور الزبوووائن .  وينوووي     ير الزبائن .  وي سلوك وتفن سبو ل شاعر ك فا ( بانوووه المشووواعر التوووي تسوووام فوووي اثوووارة دوافوووا Korti,2012:60الم ثارة دوا في ا سام  تي ت شاعر ال نه الم ( با
في الزبووووائن لقوووورار الشووووراء بااتيووووار العلامووووة التجاريووووة المميووووزة والتووووي يسووووتخدماا الزبووووائن فووووي  ستخدماا الزبائن  تي ي يزة وال مة التجارية المم يار العلا شراء باات قرار ال ظر  الشووووراء . وموووون وجاووووة نظوووور  الزبائن ل اة ن من وج شراء . و   ال

Morin,2014:104 سويقية ( بانووه الفاووم انفنوول لمحركووات العواطوود والشووعور اننسووانية كاتعلانووات وانتصووانت التسووويقية صانت الت سانية كاتعلانات وانت شعور انن طد وال نل لمحركات العوا ام انف نه الف ( با
قرار .                            وياوووووووووووووووتم يتوجيوووووووووووووووه اذهوووووووووووووووان الزبوووووووووووووووائن والتوووووووووووووووأثير فوووووووووووووووي ةووووووووووووووولوك الزبوووووووووووووووائن وفاوووووووووووووووم عمليوووووووووووووووة مووووووووووووووونا القووووووووووووووورار .                             منا ال ية  ام عمل بائن وف ةلوك الز في  تأثير  بائن وال هان الز يه اذ اتم يتوج                                                                                                                                                             وي

ارية اريوة ومن وجاة نظر البالث التسويق الشعوري تحديد انماط اةتجابة الزبائن الشعورية والسلوكية وربطاا بالعلامة التجومن وجاة نظر البالث التسوويق الشوعوري تحديود انمواط اةوتجابة الزبوائن الشوعورية والسولوكية وربطاوا بالعلاموة التج
سيالمختووارة والتووأثير عليووه فووي ااتيووار افنوولاا وانةوورا  فووي اةووتخدام المنووت    جوول تمييووز  فووي انةووواق التنافسووي في انةواق التناف يز   نت    جل تمي ةتخدام الم في ا نلاا وانةرا   يار اف في اات يه  تأثير عل سة السووالمختارة وال ريعة ريعة ة ال

 التغيير . التغيير . 
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             -ثانيا : اهداف التسويق الشعوري :
( الى ان هدف المنظمات من اةتخدام التسويق الشعوري التعرف على انجزاء Zurawcki,2010:90يشير          

ه ق نفسفي السياالمسؤولة عن العاطفة من اجل تنخيم ردود الفعل انيجايية من قبل الزبائن عن منتجات المنظمة .  و 
د ( التسويق الشعوري يادف الى التعامل ما الجوانو النفسية واتي تحكم ةلوك الزبائن عنGroth,2011:70يرى   

 ات .اتخاذ قرار الشراء ومعرفة ةبو ونء الزبائن للعلامة التجارية وما يفنر الزبائن ويشعر عند شراء  للمنتج
ني    وينوووي       شعور ( التسوووويق الشوووعور Fisk,2008:102وي سويق ال ثد ي ياووودف الوووى وضوووا اةوووتراتيجيات تركوووز علوووى جوانوووو عووودم التأثووود ( الت عدم التأ نو  لى جوا ةتراتيجيات تركز ع لى وضا ا ادف ا ي ي

 واةتغلات الموارد والقدرات المتالة  جل تلبية لاجات الزبائن وتحقيق رضاهم . واةتغلات الموارد والقدرات المتالة  جل تلبية لاجات الزبائن وتحقيق رضاهم . 
ومن وجاة نظر البالدان  يادف التسويق الشعوري الى توفير راى عن مدى اةتجابة الما البشري الى مجموعة من ومن وجاة نظر البالدان  ياودف التسوويق الشوعوري الوى تووفير راى عون مودى اةوتجابة الموا البشوري الوى مجموعوة مون 

ائن ائن المنظمة ومساعدة المسوقين في تحسين ادائام التسويقي عن طريق  فام لاجات الزبالمنظمة ومساعدة المسوقين في تحسين ادائام التسويقي عن طريوق  فاوم لاجوات الزبو  الرةائل التسويقية التي تقدمااالرةائل التسويقية التي تقدماا
 لحاجاتام والعمل على طرلاا على المسوقين من اجل تلبيتاا واشباعاا وتحقيق رضاهم بشكل مميز . لحاجاتام والعمل على طرلاا على المسوقين من اجل تلبيتاا واشباعاا وتحقيق رضاهم بشكل مميز . 

   -ثالثا : اهمية التسويق الشعوري :ثالثا : اهمية التسويق الشعوري :
سبة سوبة يتأثر منا القرار لدى الزبائن عن طريق  مشاعرهم بالخدمة او المنت  ويعد هذا انمر في غاية انهمية بالنيتأثر منا القرار لودى الزبوائن عون طريوق  مشواعرهم بالخدموة او المنوت  ويعود هوذا انمور فوي غايوة انهميوة بالن        

( انهمية عن طريق  تأثير المشاعر في عملية ( انهمية عن طريق  تأثير المشاعر في عمليوة Row,2010:75(  ومن وجاة نظر   (  ومن وجاة نظر   Groth,2011:82للمسوقين   للمسوقين   
قرار للزبائن فنلا عن اةتجابة المنظمات نرائام وتفنير موونا القوورار للزبووائن فنوولا عوون اةووتجابة المنظمووات نرائاووم وتفنيوور  ( ( Field,2015:17هم في شراء المنتجات وينظر   هم فووي شووراء المنتجووات وينظوور   منا ال

التسويق الشعوري يستمد اهميته عن طريق  شعور الزبائن بانلكام التي يصدرها عن المنت  والخدمة ومدى اةتفادة التسووويق الشووعوري يسووتمد اهميتووه عوون طريووق  شووعور الزبووائن بانلكووام التووي يصوودرها عوون المنووت  والخدمووة وموودى اةووتفادة 
( اهمية التسويق الشعوري تنت  عن طريق  تصرفات الزبائن والتي ( اهمية التسويق الشعوري تنت  عن طريوق  تصورفات الزبوائن والتوي Fisk,2008:105المنظمة في تسويقاا .  واشار   المنظمة في تسويقاا .  واشار   

بر جاتعتبووووور جا ني    نوووووو اةاةوووووي مووووون جوانووووووو التسوووووويق ولاوووووا التووووواثير الفعوووووات علووووووى العلاموووووة التجاريوووووة المختوووووارة . وينووووووي    تعت تارة . وي ية المخ مة التجار لى العلا عات ع تاثير الف اا ال سويق ول نو الت من جوا ةي  نو اةا
Zurawcki,2010:105 المشاعر لاا دور مام   في التأثير على ردود فعل الزبائن وابراتام انةتالاثية .  ويشير ( المشاعر لاا دور مام   في التأثير علوى ردود فعول الزبوائن وابوراتام انةوتالاثية .  ويشوير )

    Field,2015:17لمشاعر الجمالية للزبائن فنلا عن لمشواعر الجماليوة للزبوائن فنولا عون ( الى اهمية التسويق الشعوري عن طريق  فام كيفية جذب ا( الى اهمية التسوويق الشوعوري عون طريوق  فاوم كيفيوة جوذب ا
سية .تشووجيا انةووتجابة الشووعورية للزبووائن بشووكل جوووهري يسووام فووي التماليووة شووراء المنووت  المطوورو  فووي انةووواق التنافسووية . في انةواق التناف نت  المطرو   شراء الم ية  في التمال سام  شكل جوهري ي شعورية للزبائن ب شجيا انةتجابة ال                                                                                       ت

ما  اموووا   فاعلات اي( اهميوووة التسوووويق الشوووعوري توووأتي مووون اهميوووة انشووواء تفووواعلات ايBoth&Reynek,2015:51ا شاء ت ية ان من اهم تأتي  شعوري  سويق ال ية الت ية جاييوووة مووون الناليوووة ( اهم من النال ية  جاي
ما   انةوووووتراتيجية التوووووي تووووورتبط بالزبوووووائن وعلاقووووواتام بالعلاموووووات التجاريوووووة التوووووي يفنووووولوناا ويسوووووعون الوووووى التوائاوووووا. اموووووا    اا. ا لى التوائ سعون ا نلوناا وي تي يف ية ال مات التجار قاتام بالعلا بائن وعلا ترتبط بالز تي  ةتراتيجية ال ان

Milkman,2015:27 من دور ( يووورى اهميوووة التسوووويق الشوووعوري عووون طريوووق  التوووأثير علوووى ردود فعووول الزبوووائن بموووا لاوووا مووون دور اا  ما ل عل الزبائن ب لى ردود ف تأثير ع عن طريق  ال شعوري  سويق ال ية الت يرى اهم  )
                                                                                               رئيسي في تصرفات المديرين والزبائن .     رئيسي في تصرفات المديرين والزبائن .     

يل وموون وجاووة نظوور البالدووان تبوورز اهميووة التسووويق الشووعوري عوون طريووق  الصووعوبات التووي تواجااووا المنظمووات فووي تحليوول  في تحل اا المنظمات  تي تواجا صعوبات ال شعوري عن طريق  ال سويق ال ية الت برز اهم ظر البالدان ت ومن وجاة ن
 السلوك اننساني وتعقد المجات النفسي للفرد والتأثير في الفرد للقيام بسلوك معين .         السلوك اننساني وتعقد المجات النفسي للفرد والتأثير في الفرد للقيام بسلوك معين .         

سويقرابعاااا : ابعااااد التساااويق عاد الت عا : اب شعوري :الشاااعوري :  راب بالدين عووون طريوووق  انطووولا  علوووى عووودد مووون البوووالدين   -ال من ال عدد  لى  طلا  ع   Baudeilard,2005,18) عن طريق  ان
Ruth,2008,78)(Rowley,2002,48) في تقسيمام نبعاد التسويق الشعوري تم انعتماد على ما جاء به ( في تقسيمام نبعاد التسويق الشعوري تم انعتماد على ما جاء به ) 

  Zurawick,2010:98كا( فوووي ااتيوووار ابعووواد التسوووويق الشوووعوري  كوناوووا تعووود اثدووور ملائموووة واثدووور انسوووجاما موووا مكوووا ما م سجاما  در ان مة واث در ملائ عد اث اا ت شعوري  كون سويق ال عاد الت يار اب في اات ن ن ( 
   .التطبيقالتطبيق
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                                                                                                                                   -::    وسيتم عرضها بالتفصيلوسيتم عرضها بالتفصيل  
ي انةواق المختارة التعرف على تفنيل ي انةوواق المختوارة التعورف علوى تفنويل ففويتطلو من المنظمة قبل تصميم المنت  وطرله يتطلو من المنظمة قبل تصوميم المنوت  وطرلوه   -تصميم المنتج :تصميم المنتج :  -11        

ة ة الزبائن وما يحتاجه السوق من المنت  كون التصميم يكون عبر ةلسلة من المرالل يدأ من فنرة تصميمه داال المنظمالزبائن وما يحتاجه السوق من المنت  كون التصميم يكون عبر ةلسلة من المرالل يدأ من فنرة تصميمه داال المنظمو
لى الزبون اوعوون طريووق  انةووتعانة بالزبووائن الخووارجيين وانتاوواء يتقووديم المنووت  الووى الزبووون  نت  ا قديم الم ااء يت خارجيين وانت لد بحسو نوعي  وهووذ  الخطوووات تختلوود بحسووو نوعيوواوعن طريق  انةتعانة بالزبائن ال ة ة   وهذ  الخطوات تخت

 المنت  او تفنيل المنظمة او عن طريق  توجه اندارة الى ذلكالمنت  او تفنيل المنظمة او عن طريق  توجه اندارة الى ذلك
      Hizer&Render,2011:184   ويشير   ( ويشير )Vonderembse,2006:30 بانه تحديد الشكل المادي للمنت  ووضا ( بانه تحديد الشكل المادي للمنوت  ووضوا )

( ( Evans,1999:118اة نظر اوة نظور اصائصه ومكوناته ما التياجات الزبائن بما ينسجم ما توقعاتام ورهباتام .  ومن وجاصائصه ومكوناته ما التياجات الزبائن بما ينسجم ما توقعاتام ورهباتام .  ومن وج
 بانه تركيو اننشطة وانجزاء والعنامر لنمان الحصوت على منت  ذو كفاءة وجودة عالية . بانه تركيو اننشطة وانجزاء والعنامر لنمان الحصوت على منت  ذو كفاءة وجودة عالية . 

ما   امووا    عه الزبون ( يشووير الووى التصووميم الجيوود يعطووي الجماليووة وينسووجم مووا مووا يتوقعووه الزبووون Krajwckis&Ritzman,2005:62ا ما يتوق ما  ية وينسجم  لى التصميم الجيد يعطي الجمال شير ا ( ي
 ويفنله .ويفنله .

 مد على جملة من المقاييس متمدلة :مد على جملة من المقاييس متمدلة :( بان تصميم المنت  يعت( بان تصميم المنت  يعتpaly,2008:298واشار   واشار     
 التصميم بموامفات مميز  وذات اداء عالي الجودة التصميم بموامفات مميز  وذات اداء عالي الجودة  -1
 التصميم وفق رهبات وتفنيلات الزبائن التصميم وفق رهبات وتفنيلات الزبائن  -2
 تصميم منتجات جديدة تتلائم ما افنار الزبائن وتلبي لاجاتام . تصميم منتجات جديدة تتلائم ما افنار الزبائن وتلبي لاجاتام .  -3

مة فووي تقووديم قيمووة   ( التصميم الجيد يزيد من رضا الزبائن ويركز على لاجاتام ويسام( التصووميم الجيوود يزيوود موون رضووا الزبووائن ويركووز علووى لاجوواتام ويسووامSilvia,2009:26ويني    وينووي     قديم قي في ت
( نجا  المنتجات وعلاماتاا التجارية يعتمد على تصميم منتجات تساهم ( نجا  المنتجات وعلاماتاا التجارية يعتمد على تصميم منتجوات تسواهم Needl,2010:419منافة للزبون . اما   منافة للزبون . اما   

   .في تحفيز مشاعر الزبون وعليه ينجذب الزبون لاذا المنت  عندما تتوافر فيه موامفات واصائث تختلد عن غير في تحفيز مشاعر الزبون وعليه ينجذب الزبون لاذا المنت  عندما تتوافر فيه موامفات واصائث تختلد عن غير 
   -التي يتوفر فياا عدد من الخصائث :التي يتوفر فياا عدد من الخصائث :  ( الزبون يفنل المنتجات( الزبون يفنل المنتجاتNegle,2012:52اما   اما   

ية انةتخدانمووان : يختووار الزبووون المنتجووات التووي توووفر لووه انمووان وتمتوواز بالموثوقيووة وتمنحووه الدقووة فووي عمليووة انةووتخد -1 في عمل قة  حه الد ية وتمن تاز بالموثوق له انمان وتم توفر  تي  جات ال ام ام انمان : يختار الزبون المنت
 ويلبي رهباته ويني  له قيمه ومتعه بما يتوافق ما توقعاته من ليث الجودة . ويلبي رهباته ويني  له قيمه ومتعه بما يتوافق ما توقعاته من ليث الجودة . 

   .دة ومتطورة والتي تعتبر اةاس لجذبه في عملية اناتياردة ومتطورة والتي تعتبر اةاس لجذبه في عملية اناتيارالتجديد : ياتم الزبائن في الحصوت على منتجات لديالتجديد : ياتم الزبائن في الحصوت على منتجات لدي -2
ية :انهميووة :  -66   اتم الزبائنياووتم الزبووائن-انهم ستخدم بالمنتجووات التووي تشووعرهم بووالفخر والماركووات ذات العلامووة التجاريووة المميووزة .  ويسووتخدم   ي يزة .  وي بالفخر والماركات ذات العلامة التجارية المم شعرهم  تي ت جات ال بالمنت

ية يوة ت انولت انولالتسويق الشعوري كجزء من عملية التصميم عن طريق  انةتجابة الى مشاعر الزبائن عند القيام باناتباراالتسويق الشعوري كجزء من عملية التصميم عن طريق  انةتجابة الى مشاعر الزبوائن عنود القيوام باناتبوارا
لك ان لتجربوووة المنوووت  للاةوووتفادة منوووه فوووي التحسوووين والتطووووير قبووول طرلوووه فوووي انةوووواق بشوووكل ناوووائي   فنووولا عووون ذلوووك ان  عن ذ نلا  اائي   ف شكل ن ةواق ب في ان بل طرله  طوير ق سين والت في التح نه  ةتفادة م نت  للا لتجربة الم
تأثير في ةلوك الزبائن عن طريق  العواطود موجوودة فووي جووهر مونا القوورار والمنظموات الحديدووة تسوتخدم الماوارات للتووأثير فوي ةولوك الزبووائن عون طريووق   العواطد موجودة في جوهر منا القرار والمنظمات الحديدة تستخدم الماارات لل

                                                                                                                                                         من الدبات والتوازن في ةلوكياتام .                    من الدبات والتوازن في ةلوكياتام .                    تصميم منتجات ترضي وتشبا لالتام النفسية والق لالة تصميم منتجات ترضي وتشبا لالتام النفسية والق لالة 
سوي:ية :الاتصااالات التسااوي:ية : -3 صالات الت ةترا( انتصووانت التسووويقية اةووتراKotler,2010:75يرى   يوورى       -الات سويقية ا صانت الت شكله تيجية تقووديم المنووت  بشووكله ( انت نت  ب قديم الم تيجية ت

في فوي   الناائي الى شريحة الزبائن المختارة وهذ  انةتراتيجية تتم عن طريق  ااتيار اتصات يلائم الزبائن ويسامالناائي الى شوريحة الزبوائن المختوارة وهوذ  انةوتراتيجية توتم عون طريوق  ااتيوار اتصوات يلائوم الزبوائن ويسوام
ياس تجموويعام فووي نقوواط البيووا وتوضوويح النفووا المعنوووي موون هووذا انتصووات الووذي يحصوول عليووه شووريحة الزبووائن وقيوواس  يه شريحة الزبائن وق لذي يحصل عل هذا انتصات ا من  فا المعنوي  يا وتوضيح الن قاط الب في ن تجميعام 

 الشعورية لام وهذا ن يتحقق ان عن طريق  اةتخدام اةاليو التسويق الشعوري .   الشعورية لام وهذا ن يتحقق ان عن طريق  اةتخدام اةاليو التسويق الشعوري .     انةتجابةانةتجابة
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( باناا عملية تصميم يرام  واعداد اطط تسام في ادراك الزبائن لمنتجات المنظمة ( باناا عملية تصوميم يورام  واعوداد اطوط تسوام فوي ادراك الزبوائن لمنتجوات المنظموة Lewis,2011:80واضاف   واضاف           
                                                           لاا تأثير في شعور الزبائن .    لاا تأثير في شعور الزبائن .    وااتيار العلامة التجارية التي وااتيار العلامة التجارية التي 

سويقي ( ان الحموولات التسووويقية الناجحووة تسووام فووي توريوو  المشوواعر فووي انتصووات التسووويقي Negle,2012:75ويؤكد   ويؤكوود          في انتصات الت في توري  المشاعر  سام  سويقية الناجحة ت ( ان الحملات الت
ويني  وينوي    ..والتي لاا دور في توليد المشاعر انيجايية اتجا  المنظمة والمنتجات كوناا تحفز الرهبة لديام لتجربة المنت  والتي لاا دور في توليد المشاعر انيجايية اتجا  المنظمة والمنتجات كوناا تحفز الرهبة لديام لتجربة المنوت  

    Ford&Dickson,2012:18اا تركز ع( باناوووا تركووووز ع في لووووى القيمووووة المنووووافة التوووي يمدلاووووا الوووودور انةووووتراتيجي للمنظمووووات فووووي ( بان مات  ةتراتيجي للمنظ لدور ان اا ا تي يمدل نافة ال مة الم لى القي
  اةتخدام اشكات انتصانت التسويقية التي تنسجم ما شعور الزبائن وتحقق رضاهم وتسام في اشبا  لاجاتام . واشاراةتخدام اشكات انتصانت التسويقية التي تنسجم ما شعور الزبائن وتحقق رضاهم وتسام فوي اشوبا  لاجواتام . واشوار

    Lewies,2014:102 مة ( موودى شوووعور الزبووائن لمنفعتوووه فوووي اشووبا  رهباتوووه وفاوووم المنظمووة اليوووه فوووي تحقيووق قيموووة يق قي في تحق يه  ام المنظمة ال ته وف شبا  رهبا في ا ته  شعور الزبائن لمنفع مدى  عة نافعوووة (  ناف
ظر   للزبوووون . ومووون وجاوووة نظووور    اة ن من وج ةتخداماا ( المنظموووة تبنوووي علاقوووة وطيووودة موووا زبائناوووا عووون طريوووق  اةوووتخداماا Silvia,2009:52للزبون . و عن طريق  ا اا  ما زبائن يدة  قة وط ني علا مة تب ( المنظ

 انتصانت التي تتناةو ما شعور الزبائن والتفاعل ما الرةائل التسويقية الموجاة الى جماور الزبائن . ويني  انتصانت التي تتناةو ما شعور الزبائن والتفاعل ما الرةائل التسويقية الموجاة الى جماور الزبائن . ويني  
    Negle,2014:85 ية ومعنوية ومقاربة ( باناووا اةووتراتيجية تسووام فووي تقووديم منتجووات لشووريحة الزبووائن ذات منفعووة ماديووة ومعنويووة ومقاربووة عة ماد شريحة الزبائن ذات منف جات ل قديم منت في ت سام  ةتراتيجية ت اا ا ( بان

شار  لشوووعور الزبوووائن وتفوووي بمتطلبووواتام وتشوووبا لاجووواتام ورهبووواتام . واشوووار   باتام . وا جاتام وره شبا لا باتام وت في بمتطل شعور الزبائن وت شاعر ( باناوووا اةوووتراتيجية لمشووواعر Silvia,2012:82ل ةتراتيجية لم اا ا ( بان
تأثير في ردود افعاالزبووائن عوون طريووق  ينوواء علاقووات طويلووة انجوول معاووم والتووأثير فووي ردود افعووا لة انجل معام وال فاعلام وابووراتام انةووتالاثية وانشوواء تفوواعالزبائن عن طريق  يناء علاقات طوي لات لات لام وابراتام انةتالاثية وانشاء ت

                                                               اثدر ايجايية من النالية انةتراتيجية التي يرتبط ياا الزبائن ما العلامة التجارية المفنلة لديام .        اثدر ايجايية من النالية انةتراتيجية التي يرتبط ياا الزبائن ما العلامة التجارية المفنلة لديام .        
لداالي البحوث الوداالي ةتفادة منه في ةوتفادة منوه فوي ( باناا مورد جديد يسمح للمنظمات ان( باناوا موورد جديود يسومح للمنظموات انGiler,2011:5يشير  يشير    -بحوث السوق :بحوث السوق : -4 البحث ا

من مون والخارجي   فنلا عن جما المعلومات لوت الزبائن الحاليين والمستقبليين والمنافسين في البيئة المحيطة . و والخارجي   فنلا عن جما المعلومات لووت الزبوائن الحواليين والمسوتقبليين والمنافسوين فوي البيئوة المحيطوة . و 
ظر   وجاوووة نظووور    اة ن سير ( باناوووا العمليوووة التوووي عووون طريوووق هوووا يوووتم تحليووول انةوووواق وتفسوووير Hizer&Render,2011:186وج ةواق وتف يل ان يتم تحل ها  عن طريق  تي  ية ال اا العمل ( بان

 القرار التسويقي .                          القرار التسويقي .                            المعلومات المتعلقة بالبيئة والسوق من اجل الوموت الىالمعلومات المتعلقة بالبيئة والسوق من اجل الوموت الى
( باناا العملية التي عن طريق ها يتم تحليل وتفسير المعلومات المتعلقة في منا القرار ( باناا العملية التي عن طريق ها يتم تحليول وتفسوير المعلوموات المتعلقوة فوي مونا القورار Smith,2013:3واضاف   واضاف     

 التسويقي .التسويقي .
على علوى   ( بأن تقنيات التسويق الشعوري جزء ن يتجزأ من ابحا  السوق التي تركز على التعرف( بأن تقنيات التسويق الشعوري جزء ن يتجزأ من ابحا  السوق التي تركز على التعورفPeter,2007:22اما   اما     

شير  لاجوووووووات انفوووووووراد وكيفيووووووووة اشوووووووبا  رهبوووووووواتام فنووووووولا عوووووووون تقوووووووديم منتجووووووووات مناةوووووووبة للسوووووووووق المسوووووووتادف . ويشووووووووير   ستادف . وي سوق الم ةبة لل جات منا قديم منت عن ت نلا  باتام ف شبا  ره ية ا فراد وكيف جات ان لا
Negle,2014:108باناا جما المعلومات عن الزبائن الحاليين والمستقبليين ومعرفة رهباتام عن المنتجات الجديدة( باناا جما المعلومات عن الزبائن الحاليين والمستقبليين ومعرفة رهباتام عن المنتجات الجديدة )   . . 

 ة الزبائن  وانةواق المنافسة والبيئة المحيطة .ة الزبائن  وانةواق المنافسة والبيئة المحيطة .( الى  بحو  السوق باناا عملية متابع( الى  بحو  السوق باناا عملية متابعSilvia,2009:98وينظر   وينظر   
تي تسمح بالبحث عن معطيات كمية ونوعية تسمح للمنظمة ( باناووا عوودد موون اندوات التووي تسوومح بالبحووث عوون معطيووات كميووة ونوعيووة تسوومح للمنظمووة Peter,2009:38ويؤكد   ويؤكوود      اا عدد من اندوات ال ( بان

 ية . ية . تحليلاا وتفسيرها لغرض اتخاذ قرار يتناةو ما المعطيات التي تعتمدها انةواق نجل تقديم ادمات لالية ومستقبلتحليلاا وتفسيرها لغرض اتخاذ قرار يتناةو ما المعطيات التي تعتمدها انةواق نجل تقديم ادمات لالية ومستقبل
( باناا فام السوق من اجل تقديم انفنل للزبائن ووضا اطط ناجحة ونافعة . ( باناا فام السووق مون اجول تقوديم انفنول للزبوائن ووضوا اطوط ناجحوة ونافعوة . Giler,2012:27وجاة نظر   وجاة نظر     ومنومن

( تقنيات التسويق الشعوري جزء ن يتجزء من ابحا  السوق الجديدة عن طريق  ( تقنيووات التسووويق الشووعوري جووزء ن يتجووزء موون ابحووا  السوووق الجديوودة عوون طريووق  Smith&Albam,2015:22ويؤكد  ويؤكوود  
ية والمستجدة  وينظر   التعوورف علووى لاجووات الزبووائن الحاليووة والمسووتجدة  وينظوور    تي يتم عن طريق ها ( باناووا العمليووة التووي يووتم عوون طريووق هووا Lewis,2012:80التعرف على لاجات الزبائن الحال ية ال ( باناا العمل

 توليد المعلومات وتحليلاا وتفسيرها المتعلقة بالبيئة . توليد المعلومات وتحليلاا وتفسيرها المتعلقة بالبيئة . 
( اناا عملية منتظمة لجما المعلومات وتحليلاا ذات الصلة بالمشكلة ( اناا عملية منتظمة لجموا المعلوموات وتحليلاوا ذات الصولة بالمشوكلة Ford&Dickson,2012:20ومن وجاة نظر   ومن وجاة نظر   

قناعة الزبائن لوت المنت  الملائم لرهبات قناعوة الزبوائن لووت المنوت  الملائوم لرهبوات   التسويقية والمتعلقة يتسويق المنتجات او انفنار الجديدة فنلا عن تعظيمالتسويقية والمتعلقوة يتسوويق المنتجوات او انفنوار الجديودة فنولا عون تعظويم
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شار  الزبووائن الحوواليين والمسووتقبليين . وأشووار   حاليين والمستقبليين . وأ قرار ( باناووا تحديوود الفوور  التووي تواجووه المنظمووات واتخوواذ القوورار Paly,2008:109الزبائن ال خاذ ال جه المنظمات وات تي توا فر  ال يد ال اا تحد ( بان
                                               المناةو من قبل اندارة لمواجاة الموقد التسويقي ومتابعته والوموت الى نتائ  ترضي الزبائن وتشبا رهباتام .       المناةو من قبل اندارة لمواجاة الموقد التسويقي ومتابعته والوموت الى نتائ  ترضي الزبائن وتشبا رهباتام .       

( الى انه تقييم لووضا  الداالية والخارجية للمنظمة والتي قد يكون ( الى انه تقيويم لووضوا  الدااليوة والخارجيوة للمنظموة والتوي قود يكوون Row,2009:51اشار   اشار     -التحليل البيئي :التحليل البيئي :  -44
  في مالح المنظمة او قد ينر بسمعتاا وعلامتاا التجارية فنلا عن معرفة النعد والتاديدات التي تواجااا المنظمةفي مالح المنظمة او قد ينر بسمعتاا وعلامتاا التجارية فنلا عن معرفة النعد والتاديدات التي تواجااا المنظموة

 المشبعة والعمل على اشباعاا . المشبعة والعمل على اشباعاا . والتعرف على الحاجات غير والتعرف على الحاجات غير 
يين   وقوود يووين    تأثير بحكم ( مجموعووة العواموول الخارجيووة والدااليووة المحيطووة بالمنظمووة والتووي لاووا تووأثير بحكووم Srinivason,2009:62وقد  اا  تي ل طة بالمنظمة وال ية المحي مل الخارجية والداال ( مجموعة العوا

ني  شووووووووموليتاا . وينووووووووي   كد   (اثتشوووووووواف نقوووووووواط النووووووووعد والقوووووووووة المحيطووووووووة بالمنظمووووووووة . ويؤكوووووووود   Zurawicki,2010:82شموليتاا . وي مة . ويؤ طة بالمنظ قوة المحي نعد وال قاط ال شاف ن (اثت
Castro,2011:21فابيم اة( معرفوووووة اربعوووووة مفوووووابيم اة عة م فة ارب شخيث اةوووووية  القووووووة والنوووووعد(  الفووووور  والتاديووووودات( والمتمدلوووووة بالتشوووووخيث ( معر لة بالت يدات( والمتمد فر  والتاد نعد(  ال قوة وال ةية  ال ا

شار  انةووتراتيجي   تحليوول موووقفي لتقيوويم انوضووا  الحاليووة للمنظمووة . واشووار   ية للمنظمة . وا ييم انوضا  الحال موقفي لتق يل  نل ( بانووه ضوورورة ملحووة لنوول Peng,2010:20انةتراتيجي   تحل حة ل نه ضرورة مل ( با
ئي . ئوي . ل البيل البيالمنظمات  نه يؤدي الى النفاية في انداء وهذا ما تجما عليه كل المنظمات العالمية التي تستخدم التحليالمنظمات  نه يؤدي الوى النفايوة فوي انداء وهوذا موا تجموا عليوه كول المنظموات العالميوة التوي تسوتخدم التحليو

أار. أار. ببو( الى انه الفرق يين البيئتين الداالية والخارجية وكيفية تأثيرهما على البيئة بشكل او ( الى انه الفرق يين البيئتين الداالية والخارجية وكيفية تأثيرهما علوى البيئوة بشوكل او Seles,2010:27ويشير  ويشير  
( اةتراتيجية تتعلق بالعوامل الداالية والخارجية ومدى تأثيرهما على البيئة . وعن طريق  ( اةوتراتيجية تتعلوق بالعوامول الدااليوة والخارجيوة ومودى تأثيرهموا علوى البيئوة . وعون طريووق  Mucha,2005:63ويننر ويننور 

ن  ي ن  ي ي يصو في اتجاهين انوت في تحديد العنامر الرئيسة في البيئة والتي ن يمكي يصو في اتجاهين انوت في تحديد العنامور الرئيسوة فوي البيئوة والتوي ن يمكوما ذكر آنفا  نجد ان التحليل البيئما ذكر آنفا  نجد ان التحليل البيئ
تي توي منظمة ان تتجاهلاا كون تساعد على تحديد مركزها داال الصناعة وجعل مواردها اثدر توافقا ما متطلبات البيئة المنظمة ان تتجاهلاا كون تساعد على تحديد مركزها داال الصناعة وجعل مواردهوا اثدور توافقوا موا متطلبوات البيئوة ال

لديامتعموول فياووا  امووا انتجووا  الدوواني يمدوول تجزئووة السوووق الووى قطاعووات موون الزبووائن لووديام لى قطاعات من الزبائن  داني يمدل تجزئة السوق ا ما انتجا  ال فة يتم تحديرهبووات ولاجووات مختلفووة يووتم تحديوو  تعمل فياا  ا د د رهبات ولاجات مختل
                                                           القطا  المناةو  عمات منتجاتاا .                                                                       القطا  المناةو  عمات منتجاتاا .                                                                       

                                                                                            -خامسا :  بصيرة الزبون :
مات تعزيز علاقتاا ما زبائناا عن طريق  رمد كافة التغيرات بالمنتجات كون تحاوت المنظ -همية :المفاوم وان -1

ة مد كافر الزبائن هم الدروة الحقيقية للمنظمة والتي عن طريق هم يتولد الربح عن باقي المنظمات المنافسة فنلا عن 
( باناا المعرفة Rowley,2002:260بائن من اجل ضمان اةتقطايام والحفاظ عليام   التغيرات في لاجات الز 

اجل  الحقيقية للزبون وهي مرادف لمعرفة الزبون وجما وتحليل وتفسير المعلومات الخامة بالمتغيرات الخارجية من
 توافق هذ  المتغيرات ما الحاجات الحقيقية للزبائن .          

ما   اموووا      ما ( ارتبووواط التننولوجيوووا بالمعرفوووة التوووي يمتلناوووا الزبوووائن لغووورض تقوووديم منتجوووات تنسوووجم موووا Wilson,2006:270ا سجم  جات تن قديم منت غرض ت اا الزبائن ل تي يمتلن يا بالمعرفة ال باط التننولوج ( ارت
ظر  متطلبوووات ورهبوووات الزبوووائن . وينظووور   بات الزبائن . وين بات وره قرار ( اابوووار المنظموووة بالمنتجوووات الجديووودة مووون اجووول اتخووواذ قووورار Zanjan,2018:25متطل خاذ  جل ات من ا يدة  جات الجد مة بالمنت بار المنظ ( اا

ني   الشوووراء .وينوووي    شراء .وي تي يمتلن( المعرفوووة النووومنية والصوووريحة التوووي يمتلنErizi,2006:27ال صريحة ال نمنية وال ما اوووا الزبوووائن ويسوووتخدماا فوووي التعامووول موووا ( المعرفة ال مل  في التعا ستخدماا  اا الزبائن وي
  ( اثتساب انفنار الجديدة( اثتساب انفنار الجديدةErizi&Welson:2008:5المنتجات التي تقدماا المنظمات في انةواق المتنافسة . ويشير  المنتجات التي تقدماا المنظمات في انةواق المتنافسة . ويشير  

  ( الخبرات المتراثمة( الخبرات المتراثمةRow,2009:37عند التعامل ما المنظمات من اجل داوت للبة المنافسة وبنفس انتجا  يعرفاا   عند التعامل ما المنظمات من اجل داوت للبة المنافسة وبنفس انتجا  يعرفاا   
 يجة تعامله ما المنتجات التي تقدماا المنظمات المنافسة .يجة تعامله ما المنتجات التي تقدماا المنظمات المنافسة .لدى الزبون نتلدى الزبون نت

 ( باناا البدائل المتالة للزبون في ااتيار المنت  .( باناا البدائل المتالة للزبون في ااتيار المنت  .Seles,2010:150ويني   ويني     
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بل المنظمات من ( باناووا ادارة الزبووون عوون طريووق  المقارنووة يووين البوودائل المتالووة موون قبوول المنظمووات موون Rowley:2005:207ويؤكد  ويؤكوود     بدائل المتالة من ق يين ال اا ادارة الزبون عن طريق  المقارنة  ( بان
 اجل الوموت الى توجااته ورهباته في شراء المنتجات . اجل الوموت الى توجااته ورهباته في شراء المنتجات . 

بون وعوووووووون طريوووووووووق  موووووووووا ةوووووووووبق يمكووووووووون النظووووووووور الوووووووووى بصووووووووويرة الزبوووووووووون عووووووووون طريوووووووووق  المعرفوووووووووة الناملوووووووووة عووووووووون الزبوووووووووون  عن الز لة  فة النام يق  المعر عن طر بون  صيرة الز لى ب ظر ا كن الن ةبق يم ما  يق   عن طر و
طلعاته في طلعاتوه فوي ت  ذات العلامة التجارية المميزة في انةواق اةتنادا الى تت  ذات العلامة التجارية المميزة فوي انةوواق اةوتنادا الوى تتوجااته رهباته ميوله اذواقه وةةيه نحو شراء المنتوجااته رهباته ميوله اذواقه وةةيه نحو شراء المن

 انةواق المتنافسة .    انةواق المتنافسة .    
               -( :( :Nasreddine,2014:50وعلى غرار ذلك يمكن تحديد اهمية بصيرة الزبون للمنظمات عن طريق   وعلى غرار ذلك يمكن تحديد اهمية بصيرة الزبون للمنظمات عن طريق   

 تعزيز علاقة المنظمة يزبائناا تعزيز علاقة المنظمة يزبائناا   -11
 ومعالجتاا ومعالجتاا العمل على للاا العمل على للاا اثتشاف مشاثل الزبائن و اثتشاف مشاثل الزبائن و   -22
 حديد موقد المنظمة من السوق والسعي الى زيادة لصتاا السوقية حديد موقد المنظمة من السوق والسعي الى زيادة لصتاا السوقية تت  -66
 صميم يرام  تسويقية تتناةو ما توجاات وطمو  الزبائنصميم يرام  تسويقية تتناةو ما توجاات وطمو  الزبائنتت  -44
 طوير توجاات المنظمة انةتراتيجية وفق متطلبات الزبائن الجديدة طوير توجاات المنظمة انةتراتيجية وفق متطلبات الزبائن الجديدة تت  -55
 ثتساب ميزة تنافسية نيمكن ارقاا من قبل المنافسينثتساب ميزة تنافسية نيمكن ارقاا من قبل المنافسيناا  -33
 تنالي  الفشل الذي يمكن ان تتعرض اليه المنظمة .تنالي  الفشل الذي يمكن ان تتعرض اليه المنظمة .تقليل تقليل   -77
   -( اهمية اارى لبصيرة الزبون :( اهمية اارى لبصيرة الزبون :Zanjani,2018:52ويني    ويني      
 قديم المنظمة منتجات يرغباا الزبون ويفنلاا عن غيرهاقديم المنظمة منتجات يرغباا الزبون ويفنلاا عن غيرهاتت  -11
 ضا اطط اةتراتيجية مستقبلية تنسجم ما رهبات الزبائن المستقبليةضا اطط اةتراتيجية مستقبلية تنسجم ما رهبات الزبائن المستقبليةو و   -22
 ات الزبائن ات الزبائن ولوليناء يرام  تسويقية تتوافق ما طميناء يرام  تسويقية تتوافق ما طم  -66
 عزيز موقا المنظمة في انةواق ومن ثم زيادة لصتاا السوقية عزيز موقا المنظمة في انةواق ومن ثم زيادة لصتاا السوقية تت  -44
 قة ما الزبائن وكسو ونئام ورضاهمقة ما الزبائن وكسو ونئام ورضاهمتوطيد العلاتوطيد العلا  -55
 تحديد التوجاات الشرائية للزبائنتحديد التوجاات الشرائية للزبائن  -33
 قليل التنالي  التي يمكن ان تتعرض لاا المنظمات .قليل التنالي  التي يمكن ان تتعرض لاا المنظمات .تت  -77
                                                         -ن :( اهمية اارى لبصيرة الزبو Negle,2014:125ويؤكد   
ات على تنوين قاعدة معرفية تفام عن طريق ها لاجات الزبائن ورهباتام وميولام نحو الحاجات قدرة المنظم -1

حالية حقيق مستوى مرتفا من الفام لحاجات الزبون الت -2المستقبلية ما اناذ ينظر انعتبار ااتصار التنالي  
طويلة ما الزبائن والحفاظ عليام عن طريق   يناء علاقات -6والمستقبلية كوناا ضرورية لتوطيد العلاقة معه وتحسيناا 

لزبائناا يمكناا من تحقيق رضا  ومعرفة لاجاته  فام المنظمة -4تقديم منتجات مميزة ولاا قيمة في نظر الزبون 
ن الزبائن وتطويرها لني عجما ييانات  -3فنله الزبائن ويسعون اليه ية وفق ماييناء اطط اةتراتيج -5المتزايدة 

( اهمية اارى لبصيرة Mucha,2005:82يسام في تخفيض التنالي  التي تتحملاا المنظمة جراء ذلك  .  ويقدم   
  -الزبون :

 يطمح اليه الزبون يطمح اليه الزبون   ام افنل انلتياجات للزبائن مما يؤدي الى ايتنار منتجات ذات طابا مميز تتلائم ما ماام افنل انلتياجات للزبائن مما يؤدي الى ايتنار منتجات ذات طابا مميز تتلائم ما مافف  -11
 عزيز اوامر الدقة والعلاقة يين المنظمة وزبائناا عزيز اوامر الدقة والعلاقة يين المنظمة وزبائناا تت  -22
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 د تبذلاا المنظمات لفام وادراك لاجات الزبائن د تبذلاا المنظمات لفام وادراك لاجات الزبائن جاو جاو   -66
 ياغة اةتراتيجيات جديدة بما ينسجم ما لاجات ورهبات الزبائنياغة اةتراتيجيات جديدة بما ينسجم ما لاجات ورهبات الزبائنمم  -44
ن محققة اشبا  مميز بشكل افنل ن محققة اشبا  مميز بشكل افنل درة المنظمة على التنافس في السوق عن طريق  امكانيتاا ترجمة لاجات الزبائدرة المنظمة على التنافس في السوق عن طريق  امكانيتاا ترجمة لاجات الزبائقق  -55

 من غيرها .     من غيرها .     
لراى ب والبووالدون فووي تحديوود ابعوواد بصوويرة الزبووون وهووذا اناووتلاف يعووود الووى الووراى ااتلد النتاااتلوود النتووا  -الزبون :الزبووون :  ابعاد بصيرةابعوواد بصوويرة  -22 لى ا بالدون في تحديد ابعاد بصيرة الزبون وهذا اناتلاف يعود ا ب وال

تو   التووووووي ركووووووزوا علياووووووا ويتفووووووق البالدووووووان مووووووا الناتووووووو    ما النا دان  فق البال اا ويت كزوا علي تي ر بون :( فووووووي تحديوووووود ابعوووووواد بصوووووويرة الزبووووووون :Zanjani,2018:50ال صيرة الز عاد ب يد اب في تحد  )-                                                                                                                                                                                                                      
مل والالعوامووول وال  -::  ةلوك الزبون ةووولوك الزبوووون   -11 فراد خصوووائث النفسوووية التوووي تواجوووه تصووورفات الزبوووون وتحووودد اتجاهاتوووه المواقووود وانفوووراد العوا قد وان ته الموا حدد اتجاها صرفات الزبون وت جه ت تي توا سية ال صائث النف خ

( نشاط يبذله الفرد من ( نشاط يبذلوه الفورد مون Lewis,2015:102( ومن وجاة نظر   ( ومن وجاة نظر   Zanjani,2018:50والمنظمات التي يتعامل معاا   والمنظمات التي يتعامل معاا   
ني    اجوووول تقيوووويم السوووولا والخوووودمات ومقارنتاووووا مووووا بعظاووووا للوموووووت الووووى المنتجووووات انفنوووول لغوووورض اةووووتخداماا وينووووي     ةتخداماا وي غرض ا نل ل جات انف لى المنت موت ا اا للو ما بعظ اا  خدمات ومقارنت سلا وال ييم ال جل تق ا

Paly:2008:92   كد   ( التبووووووادت السوووووولعي او الخوووووودمي يقوووووووم بووووووه الزبووووووائن موووووون اجوووووول اشووووووبا  لاجوووووواتام ورهبوووووواتام ويؤكوووووود باتام ويؤ جاتام وره شبا  لا جل ا من ا بائن  به الز قوم  خدمي ي سلعي او ال بادت ال ( الت
Peter,2009:42نتيجة لدوافا ولوافز معينة فنلا عن انه اطوات متسلسلة لاا مدالاتاا نتيجة لدوافا ولوافز معينة فنولا عون انوه اطووات متسلسولة لاوا مودالاتاا   ( نشاط يقوم به الشخث( نشاط يقوم به الشخث

 ومخرجاتاا تتحكم ياا دوافا الزبون بشكل اةاةي  وينظرومخرجاتاا تتحكم ياا دوافا الزبون بشكل اةاةي  وينظر
      Wilson,2006:72. انفعات التي يقوم ياا الزبون من اجل اةتخدام المنت  وتجريبه .( انفعات التي يقوم ياا الزبون من اجل اةتخدام المنت  وتجريبه ) 

 ( التصرفات التي يسلناا الزبائن من تخطيط للمنت  قبل شراء  ومن ثم اةتخدامه . ( التصرفات التي يسلناا الزبائن من تخطيط للمنت  قبل شراء  ومن ثم اةتخدامه . Molina:2017:2ويني    ويني    
( التصرفات التي يتبعاا انفراد بصورة مستمرة للحصوت على المنت  فنلا عن ( التصرفات التي يتبعاوا انفوراد بصوورة مسوتمرة للحصووت علوى المنوت  فنولا عون Erizi,2006:52ومن وجاة نظر   ومن وجاة نظر     

 ئاا واةتالاثاا .ئاا واةتالاثاا .( التخطيط للمنتجات قبل شرا( التخطيط للمنتجات قبل شراRow,2009:52دراةته قبل شراء  واةتخدامه . ومن وجاة نظر   دراةته قبل شراء  واةتخدامه . ومن وجاة نظر   
ية واارجية تحركه لوت انشياء ( التصوورف الووذي يديوور  شووخث مووا نتيجووة منباووات دااليووة واارجيووة تحركووه لوووت انشووياء Seles,2010:75ويني   وينووي      اات داال لذي يدير  شخث ما نتيجة منب ( التصرف ا

 والمواقد التي تشبا لاجاته ورهباته .والمواقد التي تشبا لاجاته ورهباته .
( التصرفات التي يديرها الزبائن بصور  مستمرة للحصوت على المنتجات  فنلا عن ( التصرفات التي يديرها الزبائن بصور  مستمرة للحصوت علوى المنتجوات  فنولا عون Campbell,2015:60ويشير   ويشير     

لتي تسبق هذ  التصرفات وتحددها .  وعن طريق  ما ذكر يرى البالدان بانه ةلوك وراء  دافا للوموت لتوي تسووبق هوذ  التصوورفات وتحوددها .  وعوون طريوق  موا ذكوور يورى البالدووان بانوه ةوولوك وراء  دافوا للوموووت انجراءات اانجوراءات ا
ة ة الى الحاجات التي يرغباا الزبون من اجل اشباعاا بشكل افنل فنلا عن اةتعداد  لاا قبل الشراء لتى تنون متناةبالى الحاجات التي يرغباا الزبون من اجل اشباعاا بشكل افنل فنلا عن اةتعداد  لاا قبل الشراء لتى تنون متناةب

 ما ما يسعى اليه ويرغو في الوموت اليه في الحات وفي المستقبل .ما ما يسعى اليه ويرغو في الوموت اليه في الحات وفي المستقبل .
    Rowly,2002:290  اا  (مجموعووة العواموول النفسووية التووي تحوودد تصوورفات الزبووائن اتجووا  المنظمووات التووي يتعوواملون معاووا عاملون مع تي يت جا  المنظمات ال صرفات الزبائن ات حدد ت تي ت سية ال مل النف (مجموعة العوا

ني    وينوووي     ما ( باناوووا الخصوووائث النفسوووية التوووي تسوووام فوووي تحديووود المقبووووت والمرفووووض فوووي التعامووول موووا Row,2009:52وي مل  في التعا بوت والمرفوض  يد المق في تحد سام  تي ت سية ال اا الخصائث النف ( بان
 المنظمات بخصو  المنتجات التي تقدماا .المنظمات بخصو  المنتجات التي تقدماا .

 باناا العواطد التي تواجه ةلوك الزبائن نحو رهبة الزبائن بالمنتجات او رفناا . باناا العواطد التي تواجه ةلوك الزبائن نحو رهبة الزبائن بالمنتجات او رفناا . ( ( Carl,2006:605ويشير   ويشير     
ئة المحيطة عن طريق  نشاط يكون ( الطريقووة التووي يتعاموول ياووا الزبووون مووا رووروف البيئووة المحيطووة عوون طريووق  نشوواط يكووون Wilson,2006:110ويرى   ويوورى    اا الزبون ما رروف البي تي يتعامل ي قة ال ( الطري

 الادف منه تعديل او تغيير للظروف المحيطة . الادف منه تعديل او تغيير للظروف المحيطة . 
 لتقييم المنت  ومدى منفعته الحالية والمستقبلية . لتقييم المنت  ومدى منفعته الحالية والمستقبلية .   ( نشاط يبذله الزبون ( نشاط يبذله الزبون Erizi,2006:70ويني   ويني   
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نه نوه مم( نشاط يقوم به الزبون نتيجة تأثير دوافا معينة تدفعه لتقييم المنت  ومدى انةتفادة ( نشاط يقوم بوه الزبوون نتيجوة توأثير دوافوا معينوة تدفعوه لتقيويم المنوت  ومودى انةوتفادة seles,2010:108ويؤكد   ويؤكد   
تيار تيوار ( بانه اطوات يتبعاا الزبون وتتحكم ياا الدوافا من اجل انا( بانه اطوات يتبعاا الزبون وتتحكم ياا الدوافا من اجل اناPeter,2009:62في المستقبل . ومن وجاة نظر   في المستقبل . ومن وجاة نظر   

 الدقيق للمنت  وتفنيله على المنتجات المطرولة في انةواق المتنافسة . الدقيق للمنت  وتفنيله على المنتجات المطرولة في انةواق المتنافسة . 
( بانه دراةة اننشطة المتعلقة بشراء المنتجات واةتخداماا ومدى ملائمتاا للاشبا  ( بانووه دراةوة اننشووطة المتعلقووة بشوراء المنتجووات واةووتخداماا ومودى ملائمتاووا للاشووبا  Campbell,2015:82ويشير   ويشوير   

 والمنفعة واةتجابة الزبون لال وتفنيلاا .والمنفعة واةتجابة الزبون لال وتفنيلاا .
يد التي يكتسباا الزبون من المجتما الذي يةي  فيه ولاا دور مام في تحديد يد التي يكتسباا الزبون من المجتما الذي يةوي  فيوه ولاوا دور ماوم فوي تحديود دات والتقالدات والتقالالقيم والعاالقيم والعا  -ثقافة الزبون :ثقافة الزبون :  -22

 ( . ( . Rowly,2002:271المكانة انجتماعية التي يتمتا ياا المجتما   المكانة انجتماعية التي يتمتا ياا المجتما   
 ( القيم الخامة با فراد ولاا تأثير في ةلوكام الدائم والمستمر . ( القيم الخامة با فراد ولاا تأثير في ةلوكام الدائم والمستمر . Campbell,2015:52وينظر   وينظر   
    .الذي يعكس السلوك الحقيقي للزبون وله دور مام في تحليل ةلوك الزبون الذي يعكس السلوك الحقيقي للزبون وله دور مام في تحليل ةلوك الزبون ( العنصر المام ( العنصر المام Seles,2010:82ويشير  ويشير  

( القيم التي لاا تأثير في انماط ةلوك مجتما معين وبالتالي تؤثر في ةلوكه انةتالاثي ( القيم التي لاا تأثير في انماط ةلوك مجتما معين وبالتالي توؤثر فوي ةولوكه انةوتالاثي Row,2009:55ويني    ويني    
 ونو  المنتجات التي يرغباا ويفنلاا الزبائن .ونو  المنتجات التي يرغباا ويفنلاا الزبائن .

و و ااالزبائن عن المنت  او الخدمة وبالتالي يقوم الزبائن بالشراء الزبوائن عون المنوت  او الخدموة وبالتوالي يقووم الزبوائن بالشوراء   ( اراء ومعتقدات( اراء ومعتقوداتPeter,2009:44ومن وجاة نظر   ومن وجاة نظر     
 عدم الشراء .عدم الشراء .

  ( ااتلاف الدقافة يعكس ااتلاف القيم لدى انفراد ويظار ذلك عن طريق  اراء  ومعتقداته( ااتلاف الدقافة يعكس ااتلاف القيم لدى انفراد ويظار ذلوك عون طريوق  اراء  ومعتقداتوهErizi,2006:55ويشير   ويشير     
 واتجاهاته . واتجاهاته . 
الزبون وله دور في تحليل رهبات ولاجات الزبوون ولوه دور فوي تحليول رهبوات ولاجوات   ( باناا النسي  المتنامل من السلوك يتميز به( باناا النسي  المتنامل من السلوك يتميز بوهMolina,2017:75ويؤكد   ويؤكد   

 ( القيم المكتسبة تنتقل الى الفرد عن طريق  الخبرات المشتركة . ( القيم المكتسبة تنتقل الى الفرد عن طريق  الخبرات المشتركة . Carl,2006:60الزبائن عن المنت  . ويتفق   الزبائن عن المنت  . ويتفق   
( القيم والمعتقدات التي تنتقل يين الزبائن ويتم تدعيماا عن طريق المنظمات ( القويم والمعتقودات التوي تنتقول يوين الزبوائن ويوتم تودعيماا عون طريوق المنظموات Keller,2012:102ومن وجاة نظر   ومن وجاة نظر   
 بيئة المحيطة . بيئة المحيطة . الموجودة في الالموجودة في ال

  ( باناا نسي  متنامل من العادات والتقاليد تساعد الزبائن على التفاهم ما بعنام وتقييم( باناا نسوي  متنامول مون العوادات والتقاليود تسواعد الزبوائن علوى التفواهم موا بعنوام وتقيويمWilson,2006:80ويرى   ويرى   
 ةلوكام داال المنظمة . ةلوكام داال المنظمة . 

لزبائن لزبوائن ويرى البالدان باناا مفاوم بال  التعقيد يشمل الجوانو انةاةية لحياة الزبون ويؤثر في فام ونظرة والساس اويرى البالدان باناا مفاوم بوال  التعقيود يشومل الجوانوو انةاةوية لحيواة الزبوون ويوؤثر فوي فاوم ونظورة والسواس ا    
 لوله .   لوله .   من من 
( باناا تحدد كل ما يحتاجه الزبون وكل مايريد وكل مايتغير في ( باناوا تحودد كول مووا يحتاجوه الزبوون وكول مايريود وكول موايتغير فووي Castro,2011:22      يرى يورى   -شخصية الزبون :شخصوية الزبوون :  -66

 المنت  ونسعى الى تطوير  لني يلائم لاجة الزبائن .المنت  ونسعى الى تطوير  لني يلائم لاجة الزبائن .
نر وموون وجاووة ننوور    ته ( باناووا تسوواعد المنظمووات علووى معرفووة الزبووون المسووتادف وفاووم رهباتووه ولاجاتووه peng,2010:70ومن وجاة ن ته ولاجا ام رهبا ستادف وف ساعد المنظمات على معرفة الزبون الم اا ت ( بان
 شكلات التي يمر ياا .          شكلات التي يمر ياا .          والموالم

( باناا تمكن المنظمات من يناء علاقات طويلة انمد ما الزبائن والحفاظ عليام وبقاء ( باناا تمكن المنظمات من يناء علاقات طويلة انمد موا الزبوائن والحفواظ علويام وبقواء Mucha,2005:72ويني    ويني    
 ونئام للمنظمة والبحث عن مايحتاجه في المستقبل . ونئام للمنظمة والبحث عن مايحتاجه في المستقبل . 

رار ون تعتمد على المشاعر رار ون تعتمود علوى المشوواعر ( باناا شخصية تحليلية تعتمد على الحقائق في اتخاذ الق( باناوا شخصوية تحليليوة تعتموود علوى الحقوائق فوي اتخوواذ القوMilkman,2015:52واشار   واشوار   
 والعواطد ولدياا معرفة كبيرة في التياجاا للمنت  قبل اتخاذ القرار بالشراء . والعواطد ولدياا معرفة كبيرة في التياجاا للمنت  قبل اتخاذ القرار بالشراء . 
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اا شخصية ( باناوووا تحوودد موووا يحتاجوووه الزبووائن عووون المنوووت  او الخدمووة قبووول وبعووود الشووراء   واناوووا شخصوووية Field,2015:52ويؤكد  ويؤكوود   شراء   وان عد ال بل وب مة ق نت  او الخد عن الم جه الزبائن  ما يحتا حدد  اا ت ( بان
 ستقبلية .ستقبلية .ليادية في ااتيار المنت  اعتمادا على منفعته اننية والمليادية في ااتيار المنت  اعتمادا على منفعته اننية والم

( باناا شخصية ودودة تحو يناء علاقات اجتماعية ما امحاب المنتجات قبل ( باناا شخصية ودودة تحو يناء علاقات اجتماعية ما امحاب المنتجات قبول Needl,2010:92ومن وجاة نظر   ومن وجاة نظر     
 الداوت في عملية شراء المنت  .الداوت في عملية شراء المنت  .

ما   امووا      يار ( باناووا شخصووية مسووتمعه لمنفعووة المنووت  و تأاووذ القوورار بسوورعة ولاووا نفووس طويوول فووي ااتيووار Negle,2012:87ا في اات اا نفس طويل  قرار بسرعة ول اذ ال عة المنت  و تأ اا شخصية مستمعه لمنف ( بان
 المنت  .المنت  .

 ( باناا شخصية لاا دراية في دراةة البيانات قبل اعطاء القرار الناائي في الشراء .( باناا شخصية لاا دراية في دراةة البيانات قبل اعطاء القرار الناائي في الشراء .Lewis,2011:90ويني   ويني     
قرار في الشراء   ( باناووا شخصووية تسووتعمل ةياةووة الوونفس الطويوول قبوول اتخوواذ القوورار فووي الشووراء   Smith,2013:65ومن وجاة نظر   وموون وجاووة نظوور      لنفس الطويل قبل اتخاذ ال ( باناا شخصية تستعمل ةياةة ا

 المنت  . المنت  . فنلا عن اهتماماا بالصداقة ما امحاب المنتجات في المشاركة في ااتيار فنلا عن اهتماماا بالصداقة ما امحاب المنتجات في المشاركة في ااتيار 
( باناا شخصية تنتا  الصداقة وانلفة ما مسوقي المنت  قبل داولاا في ااتيار المنت  ( باناووا شخصووية تنووتا  الصووداقة وانلفووة مووا مسوووقي المنووت  قبوول داولاووا فووي ااتيووار المنووت  Silvia,2012:72واشار   واشووار   

 وتنظر لام امحاب في المشاركة في اتخاذ القرار . وتنظر لام امحاب في المشاركة في اتخاذ القرار . 
لى الادف بسرعة فنلا عن وضا معايير في ااتيار المنت ويورى البالدووان باناوا شخصووية تنافسووية تفنول الوموووت الووى الاودف بسوورعة فنوولا عون وضووا معووايير فوي ااتيووار المنووت    ويرى البالدان باناا شخصية تنافسية تفنل الوموت ا

 يفنلاا الزبون ويتردد في شرائاا . يفنلاا الزبون ويتردد في شرائاا . 
 المبحث الثالث
 الجانب العملي

                                                      -وصف وتشخيص اراء عينة البحث لمتغيرات البحث : -اولا:
يتطرق البحث الى ومد وتشخيث اراء عينة البحث عن متغيراته المتغير المستقل  التسويق الشعوري ( بأبعاد     

 تصميم المنت    انتصانت التسويقية   بحو  السوق   التحليل البيئي( والمتغير المعتمد   بصيرة الزبون( بأبعادها 
                                                  الزبون   شخصية الزبون ( ةلوك الزبون   ثقافة 

                         (                                                    (                                                    22جدوت  جدوت                           
 ومد وتشخيث اراء عينة البحث عن متغيراتهومد وتشخيث اراء عينة البحث عن متغيراته                         
متغيرات متغيرات  

 البحثالبحث

س  الوسطططططططططططططططططططط   الو

 الحسابي  الحسابي  

حرا  الانحططططططططططططرا   الان

 المعياريالمعياري

م  معامطططططططططططططططططططط   معا

 الاختلا  الاختلا  

 المحسوبةالمحسوبة  T ابةابةشدة الاجشدة الاج

 17.750 83.80 12.82 580, 4.10 تصميم المنتجتصميم المنتج

 14.150 81.08 14.90 608, 4.12 الاتصالات التسويقيةالاتصالات التسويقية

 8.850 77.78 21.70 885, 3.700 بحوث السوق بحوث السوق 

 12.42 81.27 15.50 632, 4.00 التحلي  البيئيالتحلي  البيئي

 20.25 87.48 12.54 542, 4.177 التسويق الشعوريالتسويق الشعوري

 14.72 84.20 13.10 570, 4.119 سلوك الزبون سلوك الزبون 

 14.07 85.100 16.31 680, 4.100 ثقافة الزبون ثقافة الزبون 

 14.82 85.200 16.30 630, 4.150 شخصية الزبونشخصية الزبون

 15.56 83.38 14.47 638, 4.165 بصيرة الزبونبصيرة الزبون

 المصدر/ اعداد البالدان اعتمادا على نتائ  الحاةبة انثترونية المصدر/ اعداد البالدان اعتمادا على نتائ  الحاةبة انثترونية 
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شعوري :التسااويق الشااعوري :  -11 سويق ال ل  الوةط الحسايي الموزون للمتغير المستقل   التسويق الشعوري يلوو  الوةووط الحسووايي الموووزون للمتغيوور المسووتقل   التسووويق الشووعوري   الت ( وهو اثبر ( وهووو اثبوور 4.1774.177(   (     ي
 ( وهذا يشير الى مدى تناةق اجابات العينة  ( وهوذا يشوير الوى مودى تناةوق اجابوات العينووة 542542( وبل  اننحراف المةياري  ( وبلو  اننحوراف المةيواري  66من الوةط الحسايي الفرضي البال   مون الوةوط الحسوايي الفرضوي البوال   

مل اناتلاف  عوون هووذا المتغيوور وبلوو  معاموول اناووتلاف   ل  معا ير وب هذا المتغ ن( والنسووبة المؤيووه لشوودة اجابووة عينوو12.5412.54عن  بة عي شدة اجا سبة المؤيه ل غ  ة البحووث عوون هووذا المتغيوور يلغوو  ( والن ير يل هذا المتغ عن  حث  ة الب
( وهذا يدت على ان عينة البحث ترى ان التنبؤ والتأثير في ةلوك المستالك عن طريق  انهتمام بالخصائث ( وهذا يدت على ان عينة البحث ترى ان التنبؤ والتأثير في ةلوك المستالك عون طريوق  انهتموام بالخصوائث 27.4227.42  

ية والمواموووفات الماديوووة والنفسوووية لتنوووون انطبوووا  ايجوووايي لووودى الزبوووائن عووون منتجوووات المنظموووة   وهوووذا موووا يؤكووود  المعنويوووة  ما يؤكد  المعنو مة   وهذا  جات المنظ عن منت لدى الزبائن  جايي  با  اي نون انط سية لت ية والنف مفات الماد والموا
ند ند عع( ( 2.6432.643( الجدولية البالغة  ( الجدولية البالغة  t( وهي اثبر من قيمة  ( وهي اثبر من قيمة  22.2522.25( المحسوبة التي يلغ   ( المحسوبة التي يلغ   tمة  مة  انلصائية للنتائ  هو قيانلصائية للنتائ  هو قي

 %( .    %( .    11مستوى معنوية مستوى معنوية 
                                                                                                              -وفي ادنا  شر  مفصل نراء عينة البحث عن ابعاد التسويق الشعوري :وفوي ادنووا  شوور  مفصوول نراء عينووة البحووث عون ابعوواد التسووويق الشووعوري :

نتج :تصااميم المنااتج :  -أأ صميم الم تائ  جدوت  يظاوور نتووائ  جوودوت    -ت ل   وةووط الحسووايي الموووزون لبعوود تصووميم المنووت  يلوو   ( ال( ال22يظار ن عد تصميم المنت  ي موزون لب ( وبانحراف ( وبووانحراف 4.124.12وةط الحسايي ال
ياري  مةيووواري   اتلاف   ( ومعامووول ااوووتلاف  522522مة مل ا من الوةط الفرضي  ( وقووود تبوووين ان الوةوووط الحسوووايي المووووزون اثبووور مووون الوةوووط الفرضوووي  12.2212.22 ( ومعا بر  موزون اث سايي ال بين ان الوةط الح ( ( 66( وقد ت

  ميم منتجات جديدة وطرلااميم منتجات جديدة وطرلاوا( وهذا يدت على ان المنظمة تاتم يتص( وهذا يدت على ان المنظمة تاتم يتص26.2226.22وبلغ  نسبة شدة انجابة  فراد عينة البحث وبلغ  نسبة شدة انجابة  فراد عينة البحث 
باتام .  فووي انةووواق لتلبوووي طلبووات الزبوووائن ورهبوواتام .   بات الزبائن وره بي طل                                                                                                                                                                                                                                                         في انةواق لتل

( ( 14.4214.42ايي الموزون لبعد انتصانت التسويقية يل   ايي الموزون لبعد انتصانت التسويقية يلو   ( الوةط الحس( الوةط الحس22ن نتائ  جدوت  ن نتائ  جدوت  مم  -الاتصالات التسوي:ية :الاتصالات التسوي:ية :  -بب
من الوةط الفرضي  وقوود تبووين ان الوةووط الحسووايي الموووزون اثبوور موون الوةووط الفرضووي   بر  موزون اث بين ان الوةط الحسايي ال حث ( وبلغوو  نسووبة شوودة انجابووة  فووراد عينووة البحووث 66وقد ت نة الب فراد عي بة   شدة انجا سبة  غ  ن ( وبل

ة ة ( وهذا يدت على ان المنظمة تعمل بخطط تسام في ادراك الزبائن لمنتجات المنظمة وااتيار العلامة التجاري( وهذا يدت على ان المنظمة تعمل بخطط تسام في ادراك الزبوائن لمنتجوات المنظموة وااتيوار العلاموة التجاريو21.2221.22  
 تي لاا تأثير في شعور الزبون .تي لاا تأثير في شعور الزبون .الال
( وبانحراف ( وبوانحراف 6.7226.722( تبين ان الوةط الحسايي الموزون لبعد بحو  السوق  ( تبوين ان الوةوط الحسوايي المووزون لبعود بحوو  السووق  22من نتائ  جدوت مون نتوائ  جودوت   -بحوث السوق:بحوث السوق:  -جج

ياري  مةيووواري   اتلاف  ( ومعامووول ااوووتلاف 225225مة مل ا من الوةط الفرضي  ( وقووود تبوووين ان الوةوووط الحسوووايي المووووزون اثبووور مووون الوةوووط الفرضوووي  21.7221.72 ( ومعا بر  موزون اث سايي ال بين ان الوةط الح قد ت ( ( 66( و
نة البحث وبلغوو  شوودة انجابووة  فووراد عينووة البحووث  بة  فراد عي يات التسويق الشعوري ( وهووذا يوودلل علووى ان عينووة البحووث توورى ان تقنيووات التسووويق الشووعوري 77.7277.72  وبلغ  شدة انجا نة البحث ترى ان تقن ( وهذا يدلل على ان عي

باتام .                                    جووووووزء ن يتجووووووزأ موووووون ابحووووووا  السوووووووق التووووووي تركووووووز علووووووى التعوووووورف علووووووى لاجووووووات انفووووووراد وكيفيووووووة اشووووووبا  رهبوووووواتام .                                     شبا  ره ية ا فراد وكيف جات ان لى لا عرف ع لى الت كز ع تي تر سوق ال حا  ال من اب جزأ                                                                                                                                        جزء ن يت
ئي:التحلياال البيئااي:  -دد يل البي يل البيئي  ( الوةووط الحسووايي الموووزون لبعوود التحليوول البيئووي  22من نتائ  جدوت  موون نتووائ  جوودوت    -التحل ( وبانحراف مةياري ( وبووانحراف مةيوواري 4.224.22( الوةط الحسايي الموزون لبعد التحل
( وبلغ  شدة ( وبلغو  شودة 66( وقد تبين ان الوةط الحسايي الموزون اثبر من الوةط الفرضي  ( وقد تبين ان الوةط الحسوايي المووزون اثبور مون الوةوط الفرضوي  15.5215.52.( ومعامل ااتلاف  .( ومعامل ااتلاف  362362  

ة البحث ترى ان المنظمة المبحوثة تبني اةتراتيجية تاتم ة البحوث تورى ان المنظموة المبحوثوة تبنوي اةوتراتيجية تاوتم ( وهذا يدت على ان عين( وهوذا يودت علوى ان عينو21.2721.27انجابة  فراد عينة البحث  انجابة  فراد عينة البحوث  
ئة .عوون طريوووق هوووا بالعواموول الدااليوووة والخارجيوووة وموودى تأثيرهموووا علوووى البيئووة . لى البي ما ع ية ومدى تأثيره ية والخارج مل الداال ها بالعوا صيرة الزبون :بصووويرة الزبوووون :  -22عن طريق  سايي يلوو  الوةوووط الحسوووايي   -ب ل  الوةط الح ي

صيرة الزبون (  المووووزون للمتغيووور المعتمووود   بصوووويرة الزبوووون (   مد   ب ير المعت موزون للمتغ بال   ( وهوووو اثبوووور مووون الوةوووط الفرضووووي البوووال   4.1354.135ال من الوةط الفرضي ال بر  حراف ( وبلووو  اننحووووراف 66( وهو اث ل  انن ( وب
مل اناتلاف   ( وهووذا يشووير الووى تجووانس اجابووات العينووة عوون هووذا المتغيوور وبلوو  معاموول اناووتلاف  362362مةياري  مةيوواري  الال ل  معا ير وب هذا المتغ نة عن  بات العي جانس اجا لى ت شير ا سبة ( والنسووبة 14.4714.47 ( وهذا ي ( والن

( وهذا يدت على ان عينة البحث ترى ان المنظمة المبحوثة تسعى ( وهذا يدت على ان عينة البحث ترى ان المنظمة المبحوثة تسعى 26.6226.62المؤوية لشدة انجابة عن هذا المتغير يلغ   المؤوية لشدة انجابة عن هذا المتغير يلغ   
ةتراتيجية وفق مللوموووت الووى الزبووون عوون طريووق  ينوواء اطووط اةووتراتيجية وفووق م ناء اطط ا عن طريق  ي لى الزبون  ته المعنويه ايفنووله الزبووائن ويسووعون اليووه وهووذا مووا اثدتووه المعنويووه للوموت ا ما اثد يه وهذا  سعون ال نله الزبائن وي ايف

يه البالغه  ( الجدوليووه البالغووه  t( وهي اثبر من قيمة   ( وهووي اثبوور موون قيمووة   15.5315.53( المحسوبه التي يلغ   ( المحسوووبه التووي يلغوو   tانلصائية لنتائ  قيمة  انلصووائية لنتووائ  قيمووة   ( عند ( عنوود 2.6432.643( الجدول
يه  مسوووووووووووتوى معنويوووووووووووه   ستوى معنو بون .                        .( وفوووووووووووي ادنوووووووووووا  شووووووووووور  مفصووووووووووول نراء عينوووووووووووة البحوووووووووووث عووووووووووون ابعووووووووووواد بصووووووووووويرة الزبوووووووووووون .                        2121م صيرة الز عاد ب عن اب حث  نة الب صل نراء عي شر  مف نا   في اد                                                         .( و

بون :سااالول الزباااون :  -اا جدوت  مووون نتوووائ  جووودوت      -سلول الز تائ   ل   ( تبوووين ان الوةوووط الحسوووايي المووووزون لبعووود موقووود الزبوووون يلووو   22من ن عد موقد الزبون ي موزون لب سايي ال بين ان الوةط الح ( ( 4.1144.114( ت
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قدر   وبووانحراف مةيوواري قوودر    اتلاف  .( ومعاموول ااووتلاف  752752وبانحراف مةياري  موزون اثبر من الوةط ( وقوود تبووين ان الوةووط الحسووايي الموووزون اثبوور موون الوةووط 16.1216.12.( ومعامل ا بين ان الوةط الحسايي ال ( وقد ت
( وهذا يدت على ان عينة البحث ترى ان المنظمة ( وهذا يدت على ان عينة البحث تورى ان المنظموة 24.2224.22ة  فراد عينة البحث   ة  فراد عينة البحث   ( وبلغ  شدة انجاب( وبلغ  شدة انجاب66الفرضي البال   الفرضي البال   

( ( tتاتم يزبائناا عن طريق  التصرفات التي يسلناا الزبائن من تخطيط للمنت  قبل شراء  واةتخدامه وقد يلغ  قيمة  تاتم يزبائناا عن طريوق  التصورفات التوي يسولناا الزبوائن مون تخطويط للمنوت  قبول شوراء  واةوتخدامه وقود يلغو  قيموة  
ند مستوى معنوية  ( وهووي اثبوور موون قيمتاووا الجدوليووة عنوود مسووتوى معنويووة  14.7214.72المحسوبه  المحسوووبه   ية ع اا الجدول من قيمت بر  لى.( ممووا يوودت علووى2121( وهي اث يدت ع ما  المعنوية انلصائية المعنويووة انلصووائية   .( م

 للنتائ  .                                                            للنتائ  .                                                            
بون :ثقافاااة الزباااون :  -بب فة الز جدوت  مووون نتوووائ  جووودوت    -ثقا تائ   بين( تبوووين22من ن ل   ان الوةوووط الحسوووايي المووووزون لبعووود ثقافوووة الزبوووون يلووو     ( ت فة الزبون ي عد ثقا موزون لب سايي ال ةط الح ( ( 4.1224.122ان الو

ي الموزون اثبر من الوةط الفرضي ي الموزون اثبر من الوةط الفرضوي ( وقد تبين ان الوةط الحساي( وقد تبين ان الوةط الحساي13.6113.61.( ومعامل ااتلاف  .( ومعامل ااتلاف  322322وبانحراف مةياري  وبانحراف مةياري  
فراد فراد ( وهذا يدت على ان عينة البحث ترى ان المنظمة تاتم بالقيم الخامة بان( وهذا يدت على ان عينة البحث ترى ان المنظمة تاتم بالقيم الخامة بان25.12225.122( وبلغ  شدة انجابة  ( وبلغ  شدة انجابة  66البال   البال   

مة  ولاووا تووأثير فووي ةوولوكام الوودائم والمسووتمر وقوود يلغوو  قيمووة   لدائم والمستمر وقد يلغ  قي تأثير في ةلوكام ا اا  ية عند( وهووي اثبوور موون قيمتاووا الجدوليووة عنوود14.2714.27( المحسوبة  ( المحسوووبة  tول اا الجدول   ( وهي اثبر من قيمت
تائ  .                                                      جالصووائية للنتووائ  .                                                      جمستوى معنوية مسووتوى معنويووة  من موون   -ن:ن:شخصية الزبو شخصووية الزبووو   -الصائية للن
ل   ( تبووين ان الوةووط الحسووايي الموووزون لبعوود شخصووية الزبووون يلوو   22نتائ  جدوت  نتووائ  جوودوت   ( وبانحراف وبانحراف مةياري ( وبووانحراف وبووانحراف مةيوواري 4.1524.152( تبين ان الوةط الحسايي الموزون لبعد شخصية الزبون ي

( وبلغ  ( وبلغو  66ثبر من الوةط الفرضي البال   ثبر من الوةط الفرضي البوال   ( وقد تبين ان الوةط الحسايي الموزون ا( وقد تبين ان الوةط الحسايي الموزون ا13.6213.62.( ومعامل ااتلاف  .( ومعامل ااتلاف  362362  
  ( وهذا يدت على ان عينة البحث ترى ان المنظمة تحدد ما يحتاجه الزبائن( وهوذا يودت علوى ان عينوة البحوث تورى ان المنظموة تحودد موا يحتاجوه الزبوائن25.22225.222شدة انجابة نفراد عينة البحث  شدة انجابة نفراد عينة البحوث  

قبلية قبلية عن المنت  او الخدمة قبل وبعد الشراء واناا شخصية ليادية في ااتيار المنت  اعتمادا عل منفعته اننية والمستعن المنوت  او الخدموة قبول وبعود الشوراء واناوا شخصوية لياديوة فوي ااتيوار المنوت  اعتموادا عول منفعتوه اننيوة والمسوت
.( مما يدت على .( مموا يوودت علووى 2121( وهي اثبر من قيمتاا الجدولية عند مستوى معنوية   ( وهوي اثبوور مون قيمتاووا الجدوليوة عنوود مسوتوى معنويووة   14.2214.22( المحسوبة    ( المحسوووبة    tغ  قيمة  غوو  قيموة  وقد يلوقود يل

 المعنوية انلصائية للنتائ  .                         المعنوية انلصائية للنتائ  .                         
 مصفوفة معاملات انرتباط يين ابعاد التسويق الشعوري وابعاد بصيرة الزبون  . (6جدوت  

ةلوك ةووووووووووووووووولوك    
 الزبون الزبون 

فة ثقافوووووووووووووووووووووة  ثقا
 الزبون الزبون 

صية شخصووووووية  شخ
 الزبون الزبون 

صيرة بصووووووووووووووويرة  ب
 yالزبون الزبون 

 **x1 Person correlation .710** .730** .734** .788تصميم المنت  تصميم المنت  
 Sig.(2-tailed) .000 .000 .000 .000 

 **x2  Person correlation .664** .625** .820** .872انتصانت التسويقية انتصانت التسويقية 
 Sig.(2-tailed) .000 .000 .000 .000 

 **x3    Person correlatio .665** .853** .806** .868بحو  السوق بحو  السوق 
 Sig.(2-tailed) .000 .000 .000 .000 

 **x4           Person correlation .762** .710** .827** .817التحليل البيئي التحليل البيئي 
 Sig.(2-tailed)  .000 .000 .000 .000 

 **x    Person correlation .760** .718** .855** .868التسويق الشعوري التسويق الشعوري 
 Sig.(2-tailed) .000 .000 .000 .000 
 N 63 63 63 63 

                 اعداد البالدين اعتمادا على نتائ  الحاةبة اتلنترونية                                              
correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed)                                                
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 ات الارتباط والتأثير ات الارتباط والتأثير اختبار علاقاختبار علاق  -ثانيا :ثانيا :
باط :الارتباااط :  -11 باط ذات الفرضووية الرئيسوووة انولووى والتووي تووونث   توجوود علاقووة ارتبووواط ذات     -الارت قة ارت تنث   توجد علا تي  سة انولى وال سويق نلووة معنويووة يوووين ابعوواد التسوووويق ددالفرضية الرئي عاد الت يين اب لة معنوية  ن

ها ( . يظار من جدوت  الشووعوري وبصوويرة الزبووون بأبعادهووا ( . يظاوور موون جوودوت   شعوري وبصيرة الزبون بأبعاد عاد متغيرات ( مصووفوفة معوواملات انرتبوواط البسوويط يووين  ابعوواد متغيوورات 66ال يين  اب سيط  باط الب ( مصفوفة معاملات انرت
دوت دوت ججوات الفرعية انربعة للفرضية الرئيسة فان ات الفرعيوة انربعوة للفرضوية الرئيسوة فوان التسويق الشعوري وابعاد بصيرة الزبون وقبل الداوت في ااتبار الفرضيالتسويق الشعوري وابعاد بصيرة الزبون وقبل الداوت في ااتبار الفرضوي

نة  ( يشوووير الوووى لجوووم العينوووة  66   جم العي لى ل شير ا بار   ( ونوووو  اناتبوووار   3636( ي نو  انات صر  ( ومختصووور  tailed-2( و بار معن( يشوووير الوووى ااتبوووار معنsig( ومخت لى اات شير ا مل ويوووة معامووول ( ي ية معا و
مة  انرتبوواط عوون طريووق مقارنووة قيمووة   باط عن طريق مقارنة قي يدت على ( المحسوووبه مووا الجدوليووة موون غيوور ان يظاوور قيماووا فوجووود علامووة    ( يوودت علووى tانرت ية من غير ان يظار قيماا فوجود علامة    (  ( المحسوبه ما الجدول

مل انمعنويووووووووووة معاموووووووووول ان ية معا ستوى  رتبوووووووووواط عنوووووووووود مسووووووووووتوى  معنو ند م باط ع يه :( وتتفوووووووووور  موووووووووون هووووووووووذ  الفرضووووووووووية اربووووووووووا فرضوووووووووويات فرعيووووووووووه :01.رت ضيات فرع با فر ضية ار هذ  الفر من  فر                                                                                                                                                               -( وتت
قة توجووود علاقوووة   -اا شعوري وةوك الزبون :رتبووواط ذات دنلوووة معنويوووة يوووين ابعووواد التسوووويق الشوووعوري وةووووك الزبوووون :ااتوجد علا سويق ال عاد الت يين اب ية  لة معنو باط ذات دن جدوت  ظاووور جووودوت  يي  -رت ار  ناك ( هنووواك 66ظ ( ه

باط ذعلاموووات ارتبووواط ذ مات ارت ستوى  ات دنلوووة معنويوووة عنووود مسوووتوى  علا ند م ية ع لة معنو صانت %( يوووين ابعووواد التسوووويق الشوووعوري   تصوووميم المنوووت   انتصوووانت 11ات دن نت   انت صميم الم شعوري   ت سويق ال عاد الت يين اب  )%
لوك لوك التسويقية  بحو  السوق   التحليل البيئي ( وبعد ةلوك الزبون وبلغ  قيم معاملات انرتباط يين هذ  انبعاد وةالتسوويقية  بحوو  السووق   التحليوول البيئوي ( وبعود ةوولوك الزبوون وبلغو  قوويم معواملات انرتبواط يووين هوذ  انبعواد وةوو

عدم للفرض( وبوووذلك يوووتم رفوووض فرضوووية العووودم للفرضووو762.    665.      664.      710.الزبون   الزبوووون    يتم رفض فرضية ال بوت الفرضية ية الفرعيوووة انولوووى وقبووووت الفرضوووية ( وبذلك  ية انولى وق ية الفرع
ق ق البديلة   ويدت هذا على ان ابعاد التسويق الشعوري تسام في لر  ادارة الشركة تنوين قاعدة معرفية تفام عن طريالبديلة   ويدت هذا على ان ابعاد التسويق الشعوري تسام في لر  ادارة الشوركة تنووين قاعودة معرفيوة تفاوم عون طريو

ما يحقق رضاهم . هووا لاجووات الزبووائن ورهبوواتام وميووولام والوموووت الووى اذهووانام بمووا يحقووق رضوواهم .  لى اذهانام ب                                                                                                                                                                                                                             ها لاجات الزبائن ورهباتام وميولام والوموت ا
( هناك ( هنواك 66ت  ت  يظار من جدو يظاور مون جودو   -رتباط ذات دنلة معنوية يين ابعاد التسويق الشعوري وثقافة الزبون :رتبواط ذات دنلوة معنويوة يوين ابعواد التسوويق الشوعوري وثقافوة الزبوون :ااتوجد علاقة توجد علاقة   -بب

ستوى علاقووووات ارتبوووواط ذات دنلووووة معنويووووة عنوووود مسووووتوى  ند م ية ع لة معنو باط ذات دن قات ارت نت% ( يووووين ابعوووواد التسووووويق الشووووعوري  تصووووميم المنووووت11علا صميم الم شعوري  ت سويق ال عاد الت يين اب صانت    انتصووووانت % (     انت
افة الزبون افوة الزبوون التسويقية  بحو  السوق  التحليل البيئي( وبعد ثقافة الزبون وبلغ  قيم معاملات انرتباط يين هذ  انبعاد وثقالتسويقية  بحو  السوق  التحليل البيئي( وبعد ثقافة الزبون وبلغ  قيم معاملات انرتباط يين هذ  انبعواد وثق

  .( على الترتيو وبذلك يتم رفض فرضية العدم للفرضية الفرعية الدانية وقبوت الفرضية.( على الترتيو وبذلك يتم رفض فرضية العدم للفرضية الفرعية الدانية وقبوت الفرضية712712.  .  256256.   .   325325.   .   762762    
تعكس تعكوس بعاد التسويق الشعوري تسام في تحديد المكانة انجتماعية التي يتمتا ياا المجتما و بعاد التسويق الشعوري تسوام فوي تحديود المكانوة انجتماعيوة التوي يتمتوا ياوا المجتموا و البديلة ويدت هذا على ان االبديلة ويدت هذا على ان ا

ته .  السوووولوك الحقيقووووي للزبووووون عوووون طريووووق  اراء  ومعتقداتووووه واتجاهاتووووه .   ته واتجاها عن طريق  اراء  ومعتقدا قي للزبون  سلوك الحقي                                                                                                                                                                                                          ال
جدتوجوووووووووووود  -جج بون .          علاقووووووووووووة ارتبوووووووووووواط ذات دنلووووووووووووة معنويووووووووووووة يووووووووووووين ابعوووووووووووواد التسووووووووووووويق الشووووووووووووعوري وشخصووووووووووووية الزبووووووووووووون .            تو صية الز شعوري وشخ سويق ال عاد الت يين اب ية  لة معنو باط ذات دن قة ارت                                     علا

%( يين ابعاد التسويق الشعوري  تصميم %( يين ابعواد التسوويق الشوعوري  تصوميم 11( هناك علاقات ارتباط ذات دنلة معنوية عند مستوى  ( هناك علاقات ارتباط ذات دنلة معنوية عند مستوى  66يظار من جدوت  يظار من جدوت  
ط يين ط يين ئي ( وبعد شخصية الزبون وبلغ  قيم معاملات انرتبائي ( وبعد شخصية الزبون وبلغ  قيم معاملات انرتباالمنت    انتصانت التسويقية  بحو  السوق   التحليل البيالمنت    انتصانت التسويقية  بحو  السوق   التحليل البي

.( على الترتيو وبذلك يتم رفض فرضية العدم للفرضية .( على الترتيو وبذلك يتم رفض فرضية العدم للفرضية 227227.   .   223223.   .   222222.   .   764764هذ  انبعاد وشخصية الزبون   هذ  انبعاد وشخصية الزبون   
وثة وثوة مبحمبحالفرعية الدالدة وقبوت الفرضية البديلة ويدت هذا على ان ابعاد التسويق الشعوري تسام في مساعدة المنظمة الالفرعيوة الدالدوة وقبووت الفرضوية البديلوة ويودت هوذا علوى ان ابعواد التسوويق الشوعوري تسوام فوي مسواعدة المنظموة ال
د من د مون على معرفة الزبون المستادف وفام رهباته ومعرفة المشاثل التي يمر ياا قبل اتخاذ القرار بالشراء . وبعد التأثعلوى معرفوة الزبوون المسوتادف وفاوم رهباتوه ومعرفوة المشواثل التوي يمور ياوا قبول اتخواذ القورار بالشوراء . وبعود التأثو
شير شوير ييرفض فرضيات العدم وقبوت الفرضيات البديلة للفرضيات الفرعية السابقة يتم ااتبار الفرضية الرئيسة انولى  اذ رفض فرضيات العدم وقبوت الفرضيات البديلة للفرضيات الفرعيوة السوابقة يوتم ااتبوار الفرضوية الرئيسوة انولوى  اذ 

  %( يين ابعاد التسويق الشعوري   تصميم المنت    %( يين ابعاد التسويق الشوعوري   تصوميم المنوت    11نلة معنوية عند مستوى  نلة معنوية عند مستوى  ( هناك علاقات ارتباط ذات د( هناك علاقات ارتباط ذات د66جدوت  جدوت  
يل البيئي ( والمتغير المعتمد   بصيرة الزبون(  وقد يلغ  قيم معامانتصووانت التسووويقية   بحووو  السوووق   التحليوول البيئووي ( والمتغيوور المعتموود   بصوويرة الزبووون(  وقوود يلغوو  قوويم معووام لات لات انتصانت التسويقية   بحو  السوق   التحل

جة جوة ى الترتيو وتدعم هذ  النتيى الترتيو وتودعم هوذ  النتي.  ( عل.  ( عل232232.   .   255255.   .   712712.   .   732732انرتباط يين هذ  انبعاد ومتغير بصيرة الزبون   انرتباط يين هذ  انبعاد ومتغير بصيرة الزبون   
 رفض فرضية العدم الرئيسة انولى ومحة الفرضية البديلة   وهذا يدت على ان رفض فرضية العدم الرئيسة انولى ومحة الفرضية البديلة   وهذا يدت على ان 

 عن منافسياا في نفس البيئة .  عن منافسياا في نفس البيئة .    ابعاد التسويق الشعوري تسام في تحقيق بصيرة الزبون لخدمات المنظمةابعاد التسويق الشعوري تسام في تحقيق بصيرة الزبون لخدمات المنظمة
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تأثيرالتاااااااااااااااأثير -3                                                                                                                                                                                                                                       -::ال
تنث :الفرضووية الرئيسووة الدانيووة والتووي توونث : تي  ية وال سة الدان صيرة أثير ذو دنلووة معنويووة للتسووويق الشووعوري فووي تحقيووق بصوويرة تتوو  ن يوجد   ن يوجوود     -الفرضية الرئي يق ب في تحق شعوري  سويق ال لة معنوية للت أثير ذو دن

امل امول فأن البحث ةيعتمد على تحليل اننحدار البسيط باةتخدام معفأن البحث ةويعتمد علوى تحليول اننحودار البسويط باةوتخدام معالزبون ( لغرض  ااتبار الفرضية الرئيسة الدانية الزبون ( لغرض  ااتبار الفرضية الرئيسة الدانية 
                         -وتتفر  هذ  الفرضية الى اربعة فرضيات فرعية :وتتفر  هذ  الفرضية الى اربعة فرضيات فرعية :( ( 2R( ومعامل التأثير   ( ومعامل التأثير   fييتا وقيمة  ييتا وقيمة  

ظار من معادلة نتائ  تحليل اننحدار ظاور مون معادلوة نتوائ  تحليول اننحودار يي  -و دنلة معنوية لبعد تصميم المنت  في بصيرة الزبون :و دنلة معنوية لبعد تصميم المنت  فوي بصويرة الزبوون :ذذيوجد تأثير يوجد تأثير   -أأ   -4
يتا يتا %( لبعد تصميم المنت  في بصيرة الزبون اذ يلغ  قيم معامل ي%( لبعد تصميم المنت  في بصيرة الزبون اذ يلغ  قيم معامل ي11( هناك تأثير ذو دنلة معنوية عند مستوى   ( هناك تأثير ذو دنلة معنوية عند مستوى   44  
قدار  .( بمعنووى ان التغيوور فووي قيمووة بعوود تصووميم المنووت  بمقوودار ولوودة والوودة يقووود الووى تغيوور بمقوودار  224224     ير بم لى تغ قود ا لدة ي قدار ولدة وا نت  بم عد تصميم الم مة ب في قي ير  نى ان التغ في .( فووي 224224.( بمع  ).

مة  متغيووور بصووويرة الزبوووون وقووود يلغووو  قيموووة   غ  قي قد يل صيرة الزبون و ير ب سوبة   ( المحسووووبة   Fمتغ مة  وهوووي اثبووور مووون قيموووة    ((71.51271.512( المح من قي بر  غة   ( الجدوليوووة البالغوووة   Fوهي اث ية البال ( الجدول
ل  معامل التفسير   (  مووا يوودت علووى معنويووة انموووذج اننحوودار الخووا  ياووذ  الفرضووية اذ يلوو  معاموول التفسووير   3.223.22 .( بمعنى ان .( بمعنووى ان 542542(  ما يدت على معنوية انموذج اننحدار الخا  ياذ  الفرضية اذ ي

سبته  تصووميم المنووت  يفسوور مووا نسووبته   ية   %( موون التغيوورات التووي تطوورأ علووى بصوويرة الزبووون امووا النسووبة المتبقيووة   5454تصميم المنت  يفسر ما ن سبة المتبق ما الن تي تطرأ على بصيرة الزبون ا %( %( 4343%( من التغيرات ال
لة داالووة فووي اننموووذج وبووذلك يووتم رفووض فرضووية العوودم الفرعيووة انولووى وقبوووت الفرضووية البديلووة   تفسرها متغيرات غيرتفسوورها متغيوورات غيوور                 ..داالة في اننموذج وبذلك يتم رفض فرضية العدم الفرعية انولى وقبوت الفرضية البدي

y= .717+ .829 x1 
 (4جدوت  

 ( المحسوبة للفرضية الفرعية انولى من الفرضية الرئيسة الدانية ( المحسوبة للفرضية الفرعية انولى من الفرضية الرئيسة الدانية F( وقيمة   ( وقيمة   2Rمعادنت اننحدار وقيم   معادنت اننحدار وقيم   
Sig F Mean 

squar 

 df        Sum of 

squar 

  

.000 

(a) 

71.510 12.240 1      12.240 Regression 1 

  .168 62     10.600 Residual     

   63    23.020 Total          

T        Unstandardized 

coefficient     

 R             

1.772 

 

Standardized 

coefficient  

Beta        

Std. 

Error 

B      .775          

.081  

8.592  .404   .717  constant                2R  

.000 .775  .096  .829  X1     .540         

 المصدر / اعداد البالدين بانعتماد على نتائ  الحاةبة اتلنترونية المصدر / اعداد البالدين بانعتماد على نتائ  الحاةبة اتلنترونية 

     -وجد تأثير ذو دنلة معنوية لبعد انتصانت التسويقية في بصيرة الزبون :وجد تأثير ذو دنلة معنوية لبعد انتصانت التسويقية في بصيرة الزبون :يي  -بب
%( لبعد انتصانت التسويقية في %( لبعود انتصوانت التسوويقية فوي 11( هناك تأثير ذو دنلة معنوية عند مستوى  ( هناك تأثير ذو دنلة معنوية عند مسوتوى  55معادلة وتحليل اننحدار  معادلة وتحليل اننحدار  يظار من يظار من 

.( بمعنى ان التغير في قيمة انتصانت التسويقية بمقدار ولدة والدة .( بمعنوى ان التغيور فوي قيموة انتصوانت التسوويقية بمقودار ولودة والودة 752752بصيرة الزبون اذ يلغ  قيمة معامل ييتا   بصيرة الزبون اذ يلغ  قيمة معامل ييتا   
( وهي اثبر من ( وهوي اثبور مون 24.57724.577( المحسوبة   ( المحسووبة   Fقد يلغ  قيمة  قود يلغو  قيموة  .( في متغير بصيرة الزبون  و .( في متغيور بصويرة الزبوون  و 752752يؤدي الى تغير بمقدار  يؤدي الى تغير بمقدار  

مة   قيمووة    غة   ( الجدوليووة البالغووة   Fقي ية البال مل ( مووا يوودت علووى معنويووة انموووذج اننحوودار الخووا  ياووذ  الفرضووية وقوود يلوو  معاموول 3.223.22( الجدول ل  معا اذ  الفرضية وقد ي خا  ي حدار ال موذج انن لى معنوية ان يدت ع ما   )
( من التغيرات التي تطرأ على بصيرة الزبون  ( مون التغيورات التوي تطورأ علوى بصويرة الزبوون  52.252.2.( بمعنى ان انتصانت التسويقية تفسر ما نسبته   .( بمعنى ان انتصانت التسويقية تفسر ما نسبته   522522التفسير  التفسير  
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عدم للفرعية ( تفسوورها متغيوورات ااوورى غيوور داالووة فووي اننموووذج وبووذلك يووتم رفووض فرضووية العوودم للفرعيووة 41.241.2اما النسبة المتبقية   امووا النسووبة المتبقيووة    ( تفسرها متغيرات اارى غير داالة في اننموذج وبذلك يتم رفض فرضية ال
   Y   =1.08 + .750 X2الدانية وقبوت الفرضية البديلة .               الدانية وقبوت الفرضية البديلة .               

 (5جدوت   
 الفرضية الرئيسة الدانية .الفرضية الرئيسة الدانية .  ( المحسوبة للفرضية الفرعية الدانية من( المحسوبة للفرضية الفرعية الدانية منF( وقيمة   ( وقيمة   2Rمعادنت اننحدار وقيم   معادنت اننحدار وقيم   

Sig     F       Mean 

squar  

     Df Sum of squars Regression Model   

.000    89.577 13.427 1   13.427 Residual 1 

  .151   62  9.491  Total  R 

   63  23.020   .870 

Sig         T       Standardized 

coefficient  

Unstandardized 

coefficient   

Constant  R    

   Beta        Std.Error B        

  .002   3.284     .329      1.080    .588  

.000   9.475    .870         .079      .750     X2    

 المصدر / اعداد البالدين بانعتماد على نتائ  الحاةبة اتلنترونيةالمصدر / اعداد البالدين بانعتماد على نتائ  الحاةبة اتلنترونية

صيرة الزبون :وجوود تووأثير ذو دنلووة معنويوووة لبعوود بحووو  السووووق فووي بصوويرة الزبوووون :يي  -ت :ت : في ب سوق  حو  ال عد ب لة معنوية لب تأثير ذو دن                                                                                                        -وجد 
%( لبعد بحو  السوق في %( لبعوود بحووو  السوووق فووي 11( هناك تأثير ذو دنلة معنوية عند مستوى  ( هنوواك تووأثير ذو دنلووة معنويووة عنود مسووتوى  33يظار من معادلة نتائ  تحليل اننحدار  يظاور موون معادلووة نتووائ  تحليوول اننحودار  

ية ية ( الجدول( الجدولf( وهي اثبر من قيمة   ( وهي اثبر من قيمة   71.471.4( المحسوبة   ( المحسوبة   f.( وبلغ  قيمة  .( وبلغ  قيمة  514514يتا   يتا   بصيرة الزبون اذ يلغ  قيم معامل يبصيرة الزبون اذ يلغ  قيم معامل ي
           ( ما يدت على معنوية انموذج اننحدار الخا  ياذ  الفرضية وقد يل  معامل التفسير ما نسبته( ما يدت على معنوية انموذج اننحدار الخا  ياذ  الفرضية وقد يل  معامل التفسير ما نسبته3.223.22البالغة   البالغة   

سبته   .( بمعنووى ان بحووو  السوووق تفسوور مانسووبته   562562     سوق تفسر مان تي تطرأ  ع%( موون التغيوورات التووي تطوورأ  ع5656.( بمعنى ان بحو  ال سبة لووى بصوويرة الزبووون  امووا النسووبة %( من التغيرات ال ما الن لى بصيرة الزبون  ا
ية ية %( تفسرها متغيرات اارى غير داالة في اننموذج وبذلك يتم رفض فرضية العدم الدالدة وقبوت الفرض%( تفسرها متغيرات اارى غير داالة في اننموذج وبذلك يتم رفض فرضية العدم الدالدوة وقبووت الفرضو4747المتبقية   المتبقية   

               y= 2.138+.514 X3البديلة .         البديلة .         
 (3جدوت  

 الدالدة من الفرضية الرئيسة  الدانية ( المحسوبة للفرضية الفرعيةF( وقيمة  2Rمعادنت اننحدار وقيم   
Sig     F      Mean 

square 

df      Sum of 

squars  

 Model  

.000     71.9    12.429   1        12.429  Regresson 1      

 Sig     .168    62      10.592   Residual  R     

 .000    63     23.020    Total    .860   

 t      St      Unstandardized 

coefficient    

   

  Beta    Std.Error  B         

.000     8.856     .241      2.138   Constant R     

.000    8.856   .860    .060     .514     X3       .530   

 المصدر/ اعداد البالدين اعتمادا على نتائ  الحاةبة اتلنترونية .المصدر/ اعداد البالدين اعتمادا على نتائ  الحاةبة اتلنترونية .
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     -وجد تأثير ذو دنلة معنوية لبعد التحليل البيئي في بصيرة الزبون :وجد تأثير ذو دنلة معنوية لبعد التحليل البيئي في بصيرة الزبون :يي  -  
ي ي ففو%( لبعد التحليل البيئي %( لبعود التحليول البيئوي 11( هناك تأثير ذو دنلة معنوية عند مستوى   ( هناك تأثير ذو دنلة معنوية عند مستوى   77يظار من جدوت نتائ  تحليل اننحدار   يظار من جدوت نتائ  تحليل اننحدار     

تا   بصوويرة الزبووون اذ يلغوو  قيمووة معاموول ييتووا    مل يي مة معا غ  قي صيرة الزبون اذ يل مة   .( ولغوو  قيمووة   522522ب غ  قي مة   ( وهووي اثبوور موون قيمووة   72.272.2( المحسوبة   ( المحسوووبة   F.( ول من قي بر  ( ( F( وهي اث
غة   الجدوليوووة البالغوووة    ية البال سير ( موووا يووودت علوووى معنويوووة انمووووذج اننحووودار الخوووا  ياوووذ  الفرضوووية وقووود يلووو  معامووول التفسوووير 3.223.22الجدول مل التف ل  معا قد ي اذ  الفرضية و خا  ي حدار ال موذج انن ية ان لى معنو يدت ع ما   )

تي تطرأ على بصيرة الزبون اما النسبة %( موون التغيوورات التووي تطوورأ علووى بصوويرة الزبووون امووا النسووبة 5252بمعنى ان التحليل البيئي يفسر ما نسبته   بمعنووى ان التحليوول البيئووي يفسوور مووا نسووبته    .( .( 522522( %( من التغيرات ال
ية ية %( تفسرها متغيرات اارى غير داالة في اننموذج وبذلك يتم رفض فرضية العدم الرابعة وقبوت الفرض%( تفسرها متغيرات اارى غير داالة في اننموذج وبذلك يتم رفض فرضية العدم الرابعة وقبوت الفرض4422المتبقية   المتبقية   
                           y= 2.138+ .508 X4البديلة .   البديلة .   

 (7جدوت   
 نيةنية( المحسوبة للفرضية الفرعية الرابعة من الفرضية الرئيسة الدا( المحسوبة للفرضية الفرعية الرابعة من الفرضية الرئيسة الداF( وقيمة   ( وقيمة   2Rمعادنت اننحدار وقيم   معادنت اننحدار وقيم     

Sig       F        Mean 

squar  

  df      Sum of 

squar   

 Model   

.000      70.8     12.429    1       12.429  Regresson 1      

  .168      62     10.592   Residual   

   63     23.020   Total      

Sig    t       St     Unstandrized 

cofficient    

  R     

B        .860   

.000  8.856    .241      2.138   Constant      2R 

.000  8.589   .860    .060      .508    X4      .520  

 المصدر / اعداد البالدين بانعتماد على نتائ  الحاةبة اتلنترونية المصدر / اعداد البالدين بانعتماد على نتائ  الحاةبة اتلنترونية 

  تحليل   تحليل (  نتائ(  نتائ22وبعد التأثد من محة الفرضيات الفرعية السابقة يتم ااتبار الفرضية الرئيسة الدانية   اذ يظار جدوت  وبعد التأثد من محة الفرضيات الفرعية السابقة يتم ااتبار الفرضية الرئيسة الدانية   اذ يظار جدوت  
تا توا %( للتسويق الشعوري في بصيرة الزبون اذ يلغ  قيم معامل يي%( للتسويق الشوعوري فوي بصويرة الزبوون اذ يلغو  قويم معامول يي11اننحدار هناك تأثير ذو دنلة معنوية عند مستوى  اننحدار هناك تأثير ذو دنلة معنوية عند مستوى  

ر   ر   ر المستقل   التسويق الشعوري ( يقود الى تغير بانتجا  نفسه وبمقدار المسوتقل   التسوويق الشوعوري ( يقوود الوى تغيور بانتجوا  نفسوه وبمقودا(  بمعنى ان اي تغير في قيمة المتغي(  بمعنى ان اي تغير في قيمة المتغيو214214    
( ( F( وهي اثبر من قيمة   ( وهوي اثبور مون قيموة   142.522142.522المحسوبة   المحسووبة     F ).( من المتغير التابا   بصيرة الزبون( وقد يلغ  قيمة   .( من المتغير التابا   بصيرة الزبون( وقد يلغو  قيموة   214214

غة   الجدوليووة البالغووة    ية البال ل( بمووا يوودلل علووى معنويووة انموووذج اننحوودار الخووا  ياووذ  الفرضووية وقوود يلوو3.223.22الجدول اذ  الفرضية وقد ي خا  ي حدار ال موذج انن يدلل على معنوية ان ما  سير    معاموول التفسووير  ( ب مل التف     معا
%( من التغيرات التي تطرأ على بصيرة الزبون %( من التغيرات التي تطرأ على بصيرة الزبون 7474.( بمعنى ان اي متغير في التسويق الشعوري يفسر ما نسبته   .( بمعنى ان اي متغير في التسويق الشعوري يفسر ما نسبته   742742

ية   اموووا النسوووبة المتبقيوووة    سبة المتبق ما الن عدم %( تعوووود الوووى متغيووورات ااووورى غيووور داالوووة فوووي اننمووووذج   وبوووذلك يوووتم رفوووض فرضوووية العووودم 2323ا يتم رفض فرضية ال موذج   وبذلك  في انن لة  ير داا ارى غ يرات ا لى متغ عود ا %( ت
                                                                  y=.846+.814Xالوجود البديلة .                      الوجود البديلة .                      للفرضية الرئيسة الدانية وقبوت فرضية للفرضية الرئيسة الدانية وقبوت فرضية 
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 (2جدوت  
 ( المحسوبة للفرضية الرئيسة الدانية .( المحسوبة للفرضية الرئيسة الدانية .F( وقيمة   ( وقيمة   2Rمعادنت اننحدار وقيم   معادنت اننحدار وقيم                                               

Sig       F        Mean 

sequare  

df       Sum of square   Model 

   

.000    190.500  17.204  1        17.204     Regression 1    

  .091    62       Residual  R     

   63       Total      .814  

Sig       Standardized 

coefficient   

Unstandardized 

coefficients    

    2R 

 t       Beta      Std.Error     B           Constant    

.001   3.428   .814      .243       .846       X        .740   

.059      .814      

 المصدر/ اعداد البالدين بانعتماد على نتائ  الحاةبة اتلنترونيةالمصدر/ اعداد البالدين بانعتماد على نتائ  الحاةبة اتلنترونية
 المبحث الرابع المبحث الرابع  

 الاستنتاجات والتوصيات الاستنتاجات والتوصيات         
  الاستنتاجات :الاستنتاجات :  -اولا:اولا:
شتبووين هنوواك شوو  -11 ناك  بين ه ما عور لوودى الزبووائن بووأن ادارة الشووركة تاووتم فووي تصووميم منتجووات تلبووي لاجووات وطمولووات زبائناووا بموووا ت اا ب جات وطمولات زبائن بي لا جات تل صميم منت في ت اتم  شركة ت بأن ادارة ال لدى الزبائن  عور 

طرفين . يوونعكس ذلووك فووي ينوواء ثقووة متبادلووة يووين الطوورفين .  يين ال لة  قة متباد ناء ث في ي لك                                                                                                                                                                     ينعكس ذ
ارة الشركة شعور ذكي في تدارك البيئة المحيطة عن طريق  معرفتاا بالعوامل الداالية والخارجية بما ارة الشركة شعور ذكي في تودارك البيئوة المحيطوة عون طريوق  معرفتاوا بالعوامول الدااليوة والخارجيوة بموا تبين لدى ادتبين لدى اد  -22

طرفينصوووووووو فوووووووي الومووووووووت الوووووووى الزبوووووووون لتحقيوووووووق طمولووووووواتام عووووووون طريوووووووق  انتصوووووووانت التسوووووووويقية يوووووووين الطووووووورف يين ال سويقية  صانت الت يق  انت عن طر لاتام  يق طمو بون لتحق لى الز موت ا في الو صو                                                                                                                                                                                    ين .                   ين .                   ين
بين ان اداتبووين ان ادا  -66 اا الزبون ويفنلاا على رة الشووركة لاووا اهتمووام فووي البحووث التسووويقي عوون طريووق  طرلاووا منتجووات يرغباووا الزبووون ويفنوولاا علووى ت جات يرغب عن طريق  طرلاا منت سويقي  في البحث الت مام  اا اهت شركة ل رة ال

 الشركات المنافسة في نفس السوق . الشركات المنافسة في نفس السوق . 
لدتبوووين لووود  -44 بين  ما الزبائن بى ادارة الشوووركة اتصوووانت تسوووويقية لديدوووة تبوووين عووون طريوووق هوووا التوامووول موووا الزبوووائن بت مل  ها التوا عن طريق  بين  دة ت سويقية لدي صانت ت شركة ات عة موووا يحقوووق المنفعوووة ى ادارة ال قق المنف ما يح

طرفينللطووووووووورفين                                                                                                                                                                                                                                                    .لل
ةتجابةتبوووين لووودى ادارة الشوووركة اةوووتجابة  -55 شركة ا لدى ادارة ال بين  بة الزبون متطلبوووات الزبوووائن عووون طريوووق  تصوووميماا منتجوووات لسوووو رهبوووة الزبوووون ةريعة لةوووريعة ل  ت سو ره جات ل صميماا منت عن طريق  ت بات الزبائن  متطل

نيله . وتفنوووووويله .                                                                                                                                                                                                                             وتف
يةبووين لوودى ادارة الشووركة اةوواليو لديدووة مدمجووة مووا انةوواليو التقليديووةتت  -33 ةاليو التقليد ما ان جة  دة مدم ةاليو لدي شركة ا لدى ادارة ال ةلوكام للوموووت الووى دوااوول الزبووائن وفاووم ةوولوكام   بين  ام  ال الزبائن وف لى دوا للوموت ا

 والتأثير عليام والنشد عن ةلوكام عند الشراء . والتأثير عليام والنشد عن ةلوكام عند الشراء . 
ق  النتائ  اتلصائية ان تقنيات التسويق الشعوري جزء ن يتجزأ  من أبحا  السوق التي تركز على ق  النتائ  اتلصائية ان تقنيات التسويق الشعوري جزء ن يتجزأ  مون أبحوا  السووق التوي تركوز علوى تبين عن طريتبين عن طري  -77

 لاجات انفراد وكيفية اشبا  رهباتام لاجات انفراد وكيفية اشبا  رهباتام 
منظمة تعمل بخطط تسام في ادراك الزبائن لمنتجاتاا  وااتيار العلامة منظموة تعمول بخطوط تسوام فوي ادراك الزبوائن لمنتجاتاوا  وااتيوار العلامووة ية ان الية ان التبين عن طريق  النتائ  اتلصائتبوين عون طريوق  النتوائ  اتلصوائ  -22

 التجارية التي لاا تأثير في شعور الزبون .   التجارية التي لاا تأثير في شعور الزبون .   
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 التوصيات :التوصيات :  -ثانيا:ثانيا:
 طريق:طريق:عن عن دعوة الشركة الى توفير راى عميقة عن اةتجابة الدما  البشري دعوة الشركة الى توفير راى عميقة عن اةتجابة الدما  البشري    -1

                   جموعات مختلفة من الرةائل التسويقية مقدمة من المنظمة المبحوثة جموعات مختلفة من الرةائل التسويقية مقدمة من المنظمة المبحوثة مم  -اا      
 ديدة لمساعدة المسوقين في فام الزبائن بشكل كفوء لتلبية التياجاتام ورهباتام .            ديدة لمساعدة المسوقين في فام الزبائن بشكل كفوء لتلبية التياجاتام ورهباتام .            توفير طرق لتوفير طرق ل  -بب            

                                                                         الذكية للوموت الى الزبون عن طريق  :الذكية للوموت الى الزبون عن طريق  :زيادة اهتمام ادارة الشركة باةتخدام الممارةات زيادة اهتمام ادارة الشركة باةتخدام الممارةات  -2
 ةتغلات الموارد والقدرات المتالة لتلبية لاجات ورهبات الزبائن وتحقيق تجارب مرضية ما المنظمة    ةتغلات الموارد والقدرات المتالة لتلبية لاجات ورهبات الزبائن وتحقيق تجارب مرضية ما المنظمة    اا  -اا

 اء .  اء .  لتعامل ما الجوانو النفسية التي تحكم ةلوك الزبون عند اتخاذ قرار الشر لتعامل ما الجوانو النفسية التي تحكم ةلوك الزبون عند اتخاذ قرار الشر اا  -بب    

صضووورورة اهتموووام ادارة الشوووركة بوووالمتغيرات العاموووة والخاموووة والمتمدلوووة بالعوامووول السياةوووية وانقتصووو -3 ةية وانقت مل السيا لة بالعوا مة والمتمد مة والخا بالمتغيرات العا شركة  مام ادارة ال ية اعيوووة ادية وانجتمادية وانجتمضرورة اهت اع
   والدقافية . والدقافية . 

 ضرورة اهتمام ادارة الشركة يتقديم منتجات تختلد بحسو النوعية وتفنيلات المنظمة وتوجاات الزبائن . ضرورة اهتمام ادارة الشركة يتقديم منتجات تختلد بحسو النوعية وتفنيلات المنظمة وتوجاات الزبائن .  -4
تجزأ تجوزأ ييضرورة تطبيق ادارة الشركة لتقنيات واةاليو تسويقية تساهم في التعمق في انفنار والمشاعر لتنون جزءا  ن ضرورة تطبيق ادارة الشركة لتقنيات واةاليو تسويقية تساهم في التعمق فوي انفنوار والمشواعر لتنوون جوزءا  ن  -5

 من ابحا  السوق الجديدة .                                                                          من ابحا  السوق الجديدة .                                                                          
ت ت ذي يسام في تحليل رهبات ولاجات الزبائن  عن المنتجاذي يسام في تحليول رهبوات ولاجوات الزبوائن  عون المنتجوادعوة الشركة للاهتمام بالنسي  المتنامل من السلوك والدعوة الشركة للاهتمام بالنسي  المتنامل من السلوك وال -6

 التي تقدماا وتتنافس ياا في البيئة العراقية .  التي تقدماا وتتنافس ياا في البيئة العراقية .  
 دعوة الشركة في اتخاذ النفس الطويل في ااتيار المنت  ون تتخذ قراراتاا بسرعة . دعوة الشركة في اتخاذ النفس الطويل في ااتيار المنت  ون تتخذ قراراتاا بسرعة .  -7
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