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الألبس ة الولادی ة ف ي  دراس ة ف ي معم ل  -قیاس أبعاد التوجھ السوقي
  مدینة الموصل

  
  
  

  الملخص
یتناول هذا البحث دراسة وتحلیل مفهوم التوجه السوقي وتحلیل اهم المتغیرات التي یمكن ان تعكس 

الاقتصادیة  آثارها على اداء منظمات الاعمال ویرجع الاهتمام بمفهوم التوجه بالسوق الى التحولات
مــــن الاقتصــــادیات المخططــــة الــــى الاقتصــــادیات الحــــره او مایصــــطلح علیــــه باقتصــــادیات الســــوق 

 وعملیات الخصخصة التي جرت والتي یمكن ان تجري في دول مختلفة .

أذ أن منظمــات الاعمــال تتغیــر احتیاجاتهــا بتغییــر الظــروف البیئیــة والتــأثر بــالمتغیرات الدولیــة ومــن 
منظمــات علــى بقائهــا ودیمومتهــا تحــاول ان تجــاري هــذه التغییــرات ومــن اجــل ذلــك اجـل ان تحــافظ ال

فهــي تســعى الــى الاهتمــام بالمنتجــات نوعــا وكمــا وحتــى مــن حیــث الكلفــة والاســعار ومــن ثــم التوزیــع 
حسب القنوات الافضل في تقدیم الخدمة من حیث السرعة والكلفة الاقل وقد جرى البحث في واحدة 

ل التـي یركـز نشـاطها علـى انتـاج سـلعة یحتـاج الیهـا مسـتهلكون فـي سـن مبكـرة من منظمات الاعمـا
   .وقد خرج البحث باستنتاجات وتوصیات لعل فیها مایفید ادارة المنظمة

  المقدمة
 Marketتزایـد اهتمـام الأكـادیمیین والممارسـین فـي الآونـة الأخیـرة بدراسـة مفهـوم التوجـه بالسـوق  

orientation غیــرات المــؤثرة علــى اهتمــام المنظمــات بهــذا التوجــه الــذي ینبــع مــن وتحلیــل أهــم المت
حالیــاً علــى الصــعیدین الــدولي والمحلــي. ومــن المتوقــع أن  الأعمــالالتغیــرات التــي تعیشــها منظمــات 

ســواق المحلیــة إلــى التــأثیر بشــكل مباشــر علــى شــكل یــؤدي دخــول الشــركات الأجنبیــة للعمــل فــي الأ
ن ذلك سوف یؤدي بالتبعیة إلى ضرورة تغییر أسلوب الشركات المحلیة المنافسة الحالیة بالسوق. وا

فـــي تقـــدیم الســـلع والخـــدمات للعمیـــل. ومـــن المتوقـــع أیضـــاً أن المنافســـة المفتوحـــة ســـوف تـــؤدي إلـــى 
اســتحواذ الشــركات الأجنبیــة علــى حصــة ســوقیة عالیــة وان ذلــك یمكــن أن یــؤدي إلــى خــروج بعــض 

  ت ذات المستوى المالي والفني المنخفض من المنافسة . الشركات المحلیة خاصة تلك الشركا
ولقد تزایـدت درجـة الاهتمـام بمفهـوم التوجـه بالسـوق نتیجـةً ظـروف التحـول الاقتصـادي الهـادف إلـى 
التحول من فلسفة السوق المخطط إلى فلسفة السوق المفتـوح وخصخصـة شـركات القطـاع العـام فـي 
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إلـى زیــادة رغبــة  –سـواء المحلــي منهـا أو العــالمي  –ســابقة العدیـد مــن الـدول. وقــد أدت التطـورات ال
الإدارات العلیا في العدید من الشركات في التعامل بشكل علمـي مـنظم مـع ظـروف التغیـرات البیئیـة 
الجدیدة التي یمكن أن تؤدي إلى زیادة حاجة المنظمـات إلـى تغییـر فلسـفتها الإداریـة خاصـةً التوجـه 

المتطلبات لمواجهة الظروف البیئیة الجدیدة لما له من أثر على ربحیة بالسوق الذي یعتبر من أهم 
  المنظمات الخدمیة والإنتاجیة على حد سواء .

وحقیقة الأمـر فـان تلـك الظـروف البیئیـة الجدیـدة سـوف تجعـل الأسـالیب التقلیدیـة لتطـویر المنتجـات 
دلات تغیـر تكنولوجیـا الإنتـاج، غیر مجدیة نتیجة الحاجة إلى السرعة في الأداء ونتیجة لارتفـاع معـ

ومن ثم زیادة الحاجة إلى تولید المعلومات بشكل یساعد على تطویر المنتجات والخدمات في ضوء 
  الاحتیاجات الحقیقیة لعملاء المنظمة.

 )Abay ,N: & Discenza , R., 1993, 61-69(  
ت إلــى ضــرورة التوجــه أن التقــدم التكنولــوجي خــلال التســعینات ســوف یــدفع المنظمــا ویســتنتج مــن 

بالسوق. ویرى الكاتبان إن مثل هذا التوجه سوف یضـع المـدیرین فـي مواجهـة العدیـد مـن التحـدیات 
  خاصة فیما یتعلق بعملیة تقدیم المنتجات الجدیدة .

ولا یقتصــر اهتمــام التوجــه الســوقي بالســلعة فقــط، بــل تعــداه إلــى الاهتمــام بســعر الســلعة وتطویرهــا 
ة مــن الخــدمات الضــروریة، وتوزیعهــا بوســاطة القنــوات الملائمــة والأقــل تكلفــة وتقــدیمها ضــمن حزمــ

ـــى  وترویجهـــا بالشـــكل المناســـب.  ویقـــوم مفهـــوم التوجـــه الســـوقي علـــى تحقیـــق أهـــداف المنظمـــة عل
المســـتویین: قصـــیر الأجـــل وطویـــل الأجـــل، وذلـــك لمـــا لـــه مـــن تـــأثیر فـــي أهـــداف المنظمـــة العملیـــة 

  .والإستراتیجیة
  ة البحث أولا: منهجی

  :مشكلة الدراسة أ
یعد التوجه السوقي من المواضیع المعاصرة في أدبیات إدارة التسویق ، وقد تكون الأسس والمبـادئ 

حیـــث والأطـــر التـــي یعمـــل فیهـــا والقـــائم علیهـــا هـــذا المفهـــوم منســـجمة مـــن الناحیـــة النظریـــة أمـــا مـــن 
  منظمات.التطبیق فقد تكون غائبة في العمل التسویقي في الكثیر من ال

إذ یرى الباحث ومن خلال الاستطلاع الأولي الذي قام به فـي معمـل الألبسـة الولادیـة فـي الموصـل 
فـــي التوجـــه بمفهـــوم التوجـــه الســـوقي وأسســـه ومبادئـــه وفلســـفته ســـواء فیمـــا یتعلـــق  ابـــان هنـــاك ضـــعف

ن اغلـــب بمنتجـــات المعمـــل ، أو الاهتمـــام بنتـــائج الدراســـات الخاصـــة بالاهتمـــام بالمســـتهلك ، أي أ
المنتجـــات التـــي یقـــدمها المعمـــل للأســـواق التـــي یتعامـــل بهـــا تطـــرح فیهـــا دون الاهتمـــام بحاجـــات أو 

عـن  ارغبات المستهلك، أي أن المعمل وحسب اعتقاد الباحث لا یزال یعمل بالمفهوم الإنتاجي بعید
  المفهوم القائم على التوجه بالسوق. 

  : التالیة بالأسئلة البحثیةمشكلة البحث  تجسیدیمكن  و
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عملــه  فــي أصــلاهــذه الفكــرة غائبــة  إن أمهــل المعمــل المــدروس یعمــل بفكــرة التوجــه الســوقي  )1س
      ویكون ذلك بسبب:

  *غیاب فكرة تولید المعلومات.
  *غیاب عملیة تبادل المعلومات.

  *غیاب فكرة سرعة الاستجابة لطلبات السوق أو لحاجات ورغبات الزبائن.
  في عمل المعمل وضمن رسالته وخططه التسویقیة .  الأولالمحور  هو الزبون إنهل  )2س
  . والمجهزین دراسة السوق بما فیها السلع والخدمات والمنافسینبالمعمل  یقومهل  )3س
  أهمیة البحث: ب

الموضـوع ذاتـه حیـث یعـد التوجـه السـوقي بحـد ذاتـه موضـوعاً مهمـاً ً  أهمیةالبحث من  أهمیةتظهر 
البحـــث بســـبب قلـــة الدراســـة بهـــذا الموضـــوع  أهمیـــةمـــن الناحیـــة النظریـــة تظهـــر و ، للدراســـة والبحـــث 

اغلــب الدراســات التــي  إنفقــد نجــد  الباحــثالمیدانیــة لهــذا البحــث والتــي قــام بهــا  ألأهمیــةفضــلاً عــن 
  له بعداً فلسفیاً .  أضافتتطبیقیاً بل  أوله جانباً میدانیاً   تناولت هذا الموضوع لم تعط

هر الأهمیة لهذا البحث بما یضفیه طابع التمیز للمنظمات التي تعتمده سواء في فضلا عن ذلك تظ
تقـــدیم منتجاتهـــا أو خـــدماتها أو فـــي التمیـــز عـــن المنافســـین بســـبب التحـــدیات المختلفـــة التـــي تواجـــه 

  المنظمات الحالیة وأسلوب مواجهتها.
  أهداف البحث :  ج

  البحث بالاتي : أهدافیمكن تشخیص 
  التوجه السوقي . وأهمیةنظري حول مفهوم  إطاربناء  إلىیهدف البحث . 1
الولادیـة عـن واقـع التوجـه  الألبسـةالمـدراء والعـاملین فـي معمـل  آراءاسـتطلاع  إلىیهدف البحث . 2

للكشـــف عـــن مـــدى تبنـــي  )1( الملحـــق الســـوقي فـــي المعمـــل مـــن خـــلال اســـتبیان اعـــد لهـــذا الغـــرض
  التوجه السوقي . لأبعادالمعمل المدروس 

.قیــاس أبعــاد التوجــه الســوقي مــن خــلال الاســتبیان الــذي اعــد مــن قبــل الباحــث لتغطیــة موضــوع 3
  البحث.

  : فرضیة الدراسة د
  وكالاتي :  أصلایمكن صیاغة فرضیة خاصة بالبحث الحالي تتعلق بمشكلة الدراسة 

والمعلومـات قائمة بسبب قلة البیانات  غیاب فكرة التوجه السوقي عن خطط واستراتیجیات المعمل((
  . عن المجهزین والزبائن والمنافسین والسوق))

  جمع البیانات  أسالیب: هـ
فر فیه المكتبة من مصـادر علمیـة ورسـائل واطـاریح وبحـوث ودوریـات اتم جمع البیانات على ما تتو 

بخصــوص البیانــات المیدانیــة فقــد صــمم  أمــافضــلاً عــن اســتخدام شــبكة الانترنیــت فــي هــذا المجــال 
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ســتمارة اســتبیان وزعــت فــي المعمــل وعلــى المــدراء ومــن ینــوب عــنهم فــي المعمــل المــذكور الباحــث ا
  ) . 1وان هذه الاستمارة بعباراتها مؤشرة في الملحق (،
  :مجتمع البحث ومنهج التحلیل و

یتكون مجتمع الدراسة مـن جمیـع الشـركات ( المعامـل) التابعـة إلـى الشـركة العامـة لصـناعة الألبسـة 
) 4م والبــــالغ عــــددها (2006ي مقرهـــا الــــرئیس فـــي مدینــــة الموصــــل حتـــى نهایــــة عـــام الجـــاهزة والتــــ

معامل.هــذا وقــد تــم الطلــب مــن المــدیرین فــي معمــل الألبســة الولادیــة فــي الموصــل الــذي كــان عینــة 
للبحث ومن لهم خبرة فـي مجـال العمـل التسـویقي فـي هـذه الشـركة المقـر الـرئیس والمعمـل المبحـوث 

وطـور لتحقیـق أغـراض البحـث، وقـد تـم التأكـد مـن الاسـتبانة وتعـدیلها بشـكلها  لتعبئـة اسـتبیان صـمم
ذة المختصـین. وقـد بلـغ عـدد الأفـراد اللـذین اسـتجابوا اتالنهائي بعد عرضـها علـى مجموعـة مـن الأسـ

) شخصــــا . وقــــد ارتــــأى الباحــــث اعتمــــاد المــــنهج ألوصــــفي التحلیلــــي لنتــــائج البحــــث 39للاســــتبانه (
  ن التوجه السوقي في المعمل المبحوث.لإعطاء تصور واضح ع

  : الأسالیب الإحصائیة المعتمدة في البحثز
اعتمـــد الباحـــث فـــي تحلیـــل نتـــائج الاســـتبیان علـــى مجموعـــة مـــن الأســـالیب الإحصـــائیة  كـــالتكرارات 
والنســب المئویــة والوســط الحســابي والانحــراف المعیــاري ونســبة الإجابــة إلــى مســاحة المقیــاس وهــي 

  ) درجات.5قسمة الوسط الحسابي على أعلى درجة في القیاس وهي( عبارة عن حاصل
  الأساس الفكري لفلسفة التوجه السوقيثانیا:

  : نشأة فكرة التوجه السوقي واتجاهاتهأ
أن نشأة المنظمات واستمرارها ونموها وكذلك  هي ینطلق الفكر الإداري المعاصر من حقیقة أساسیة

عل قوى السوق، فالإدارة الجدیدة تبدأ من السوق وتنتهي بالسـوق تتحد جمیعاً بف ءهااضمحلالها وفنا
ن، یالمنافســ بــین،ومــن ثــم یصــبح الهــدف الــرئیس لــلإدارة أن تــرى لنفســها مركــزاً تنافســیاً فــي الســوق 

العـرض وقــوى المنافسـة وظـروف السـوق المؤشـرات الأساسـیة للتخطــیط و حیـث تمثـل معـاییر الطلـب 
  لأعمال الجدیدة . وبناء برامج العمل في منظمة ا

ویتبلور الاعتراف بأهمیة السوق في مفهوم الاقتراب من العملاء للتعرف على رغباتهم والعمل على 
  سلوب والشروط التي یرتضونها، واعتبار العملاء شركاء في المنظمة .لاإشباعها في الوقت وبأ

  )7-  2001،11(السلمي، 
اریـــة متطـــورة بمســـمیات " التوجـــه بالســـوق " و " وتصـــاعد الاهتمـــام بالســـوق والعمـــلاء فـــي منـــاهج إد

، كمـا نشـا فكـر Market-Driven , Customer – Driven managementالتوجـه بالعمیـل " 
أداري یركــز علــى القیــادة الإداریــة الجدیــدة بالســوق والتــي تتبنــى الاهتمــام بالســوق والعمــلاء باعتبــاره 

  ت الإدارة وتصرفاتها . تشكل كافة توجهات وسیاسا Core Valueقیمة أساسیة 
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الواجــب إتباعهــا  الإســتراتیجیةوتتبلــور أفكــار التوجــه بالســوق مــن ظهــور الإدارة المعاصــرة باعتبــاره 
لمواجهــة تحــدیات الحاضــر والاســتعداد للمســتقبل، بمــا یرتــب علیهــا ضــرورة التخلــي عــن ممارســات 

نمــا أیضــاً العمــل  ب الماضــي، والعمــل علــى تحســین موقفهــا لــیس فــي الأســواق الحالیــةر وتجــا ٕ فقــط وا
على اقتحام أسواق جدیدة غیر معروفة حالیاً .ولا یكفي أن تعمل الإدارة على تطویر خطـط وبـرامج 
تســــویق جزئیــــة، ولكــــن الأهــــم تنمیــــة اســــتراتیجیة شــــاملة لتحقیــــق التفــــوق والســــیطرة علــــى الأســــواق 

الســوق المســتهدفة لــم توجــد  المســتقبلیة  التــي لــم تكتشــف بعــد، فــالإدارة الموجهــة بالســوق تــؤمن بــان
 بعد، أي أن على المنظمة أن تكتشف وتخلق السوق الذي یناسبها . 

وتشیر منهجیة الإدارة الموجهة بالسوق إلى عـدد مـن التوجهـات الایجابیـة التـي توجـه قـرارات الإدارة 
  :  كافةفي المجالات 

ة اقتسـام السـوق الحالیـة مـع إن البحث عن نصیب في الفرص التسویقیة المستقبلیة أم من محاولـ -
  الآخرین . 

إن المیزة التنافسیة الحقیقیة للمنظمة الحدیثة هي أن تكون " شركة متمیـزة " ولـیس فقـط مجموعـة  -
 من المنتجات المتمیزة . 

یســـتند التفـــوق التســـویقي إلـــى طاقـــات البحـــث والتطـــویر التقنـــي المتمیـــز. ویعتمـــد علـــى إبـــداعات  -
ن معهـا الــذین یمثلـون مصــادر و شــریة المتمیـزة، ومــنهم عمـلاء الشـركة والمتعــاملوابتكـارات المـوارد الب

مهمــــة للأفكــــار التســــویقیة الناجحــــة. كــــذلك یتطلــــب التفــــوق التســــویقي أســــالیب عمــــل ومفــــاهیم إدارة 
جراءات غیر عادیة وغیر تقلیدیة .  ٕ  ووسائل أداء ونظم وا

 عادیة تقلیدیة. یتم تصمیم المنتجات ، واختیار وسائل التوزیع، غیر  -
یتم تصمیم المنتجات، واختیار وسائل التوزیع، وتصمیم النظم التسـویقیة والإنتاجیـة والإداریـة فـي  -

ــــى آرا ــــذي یرتــــب ضــــرورة التعــــرف المســــتمر عل هــــم ئضــــوء مواصــــفات ورغبــــات العمــــلاء، الأمــــر ال
كما یضع المتعـاملین والاستماع إلى مقترحاتهم وشكاواهم واتخاذها أساساً لتطویر الطرح التسویقي، 

معهــم مباشــرةً مــن أفــراد المنظمــة فــي موقــع الصــدارة فــي عملیــة اتخــذا القــرارات التســویقیة والإنتاجیــة 
  والإداریة جمیعاً . 

              توجه السوق  : مفهومب
. إن توجـه  نـهألامصطلح توجه السوق كان شائع الاستخدام لوقت ما  لا یمتلـك تعریفـاً جامعـاً مقبـولاً

لك لا یكون محدداً إلى معنى محدد وأنه یستخدم بأنواع من المقـدرات مـن قبـل الأكـادیمیین السوق ذ
والممارســین علــى حــد ســواء هــو دلیــل علــى ســهولة اســتخدام المفهــوم وتعــدد الجوانــب فیــه. ولغــرض 

یتطلب فهماً سلیماً للطرق التي یـتم بهـا اسـتخدام هـذا  الأمرتثمین أهمیته الحاسمة في التسویق فان 
  المفهوم . 
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هـو شـيء  Market Orientationولكي نبدأ فأن هنالك اعتبـاراً لمسـألة فیمـا إذا كـان توجـه السـوق
وفیما إذا كان یركز على الزبون أو إذا كـان  marketing Orientationممیز عن توجه التسویق 

بعض یجـادل المجال التنافسي هو ذات الشيء أو إذا كان شـیئاً مختلفـاً عنـه مـن جانـب آخـر. إن الـ
بان استخدام مصطلح السـوق أو الزبـون بـدلاً مـن التسـویق سـوف یجلـب الانتبـاه بعیـداً عـن القضـایا 

  یبالغ في التأكید على الفعالیات الخارجیة .  یةالمنظم
رغم مـن أن المنظمـات تحتـاج إلـى أن تكـون فـي تنـاغم وانسـجام مـع أسـواقها الإن الخطر هـو انـه وبـ

فــأن تأكیــداً مفرطــاً علــى الشــؤون الخارجیــة مــن الممكــن أن یجلــب الانتبــاه  ومــع الزبــائن والمنافســین
بعیداً عن تحقیق العوائد المطلوبة لإبقاء الأعمـال طویلـة الأمـد علـى البقـاء. وللعدیـد مـن المنظمـات 
فأن تلك العوائد یتم قیاسها كأرباح مـن طـرف. فـي حـین انـه لآخـرین فأنهـا قـد تكـون إنجـازا لأهـداف 

أو خیریــة أو إحصــائیة. أن العوامــل الداخلیــة والتــي تــؤثر فــي الربحیــة أو الأنــواع الأخــرى اجتماعیــة 
من الأهداف ( وهكذا یدور الجدال ) یجب وبالنتیجة أن تمتلك تأثیراً مساویاً على مثـل وفـرة المـوارد 

وبـــدون  ة بالإضــافة إلـــى معرفــة معمقــة لرغبـــات الزبــون واحتیاجاتــه.یــ. تولــد الكلفــة والمقـــدرة المنظم
الأمر الأول فأنه یكون من الصعب قیاس جاذبیة فرص التسویق المختلفة وبدون الأمر الأخیر فأن 

  الأعمال التجاریة تبقى دون تركیز . 
لفهم مصطلح توجه السوق والـذي یـدرك بـان الأسـاس المنطقـي لإثـارة موضـوع  أخرىوهنالك طریقة 

  ه: تحدیداً أن نكون أكثر فاعلیة في السوق.السوق،التسویق أو توجه الزبون هو واحد وهو ذات
 )Clayton P. Alderfer ,1981,pp. 324-325(  

أن محاولة التمییز بین تلك المصطلحات والمصطلحات المشابهة هو طبقاً لذلك هـدر لوقـت الإدارة 
شـاء الثمین . أن الجدال هذا یضیف القلیل إلى الطریقة التـي یمـارس بـه أو الطریقـة التـي یـتم بهـا إن

نها تصرف الانتباه عن الحاجة البحث في الأعمال التجاریة التي تتم بین الأعمال ذاتها  ٕ العلاقات وا
 .  

تم بها تصویرها تقوم مع ذلك بكشف الصفات الواضـحة یإن المصطلحات المستخدمة والطرق التي 
  للأعمال ذات الاتجاه نحو السوق . انه بالا مكان إدراجها على إنها :
 (Canfield,1996,pp3-6) 

  اهتمام بالزبائن . -
  .اهتمام بیئة الأعمال التجاریة -
 .تركیز على المنافسین  -
  .معرفة بخصوص المستقبل -
 رغبة لإجراء الأعمال.  -
 رغبة للقیام بفعل في الحاضر أو المستقبل . -
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و أمـر ممیـز ومن وجهة نظر الممارسین فأن النقطة الهامة هـي لیسـت فمـا إذا كـان توجـه السـوق هـ
عـن توجــه التســویق ، ولكنهـا تكــون إن فریــق الإدارة هـو قــادر علــى الاقتـراب مــن المبــادئ التســویقیة 
الداخلة وعلى الاتفاق حول اتجاه بخصوص الأعمال. وبهذا المعنى فانه من المهم أن تكون نظریة 

نمـا التسویق قادرة لیس فقط على الدعم أو الإسناد الفاعـل لتحدیـد قـرارات الأعمـا ٕ ل الإسـتراتیجیة ، وا
سناد تنفیذها وبالنسبة للعدید من الممارسـین، ولهـذا السـبب فـان المصـطلحات المختلفـة  ٕ أیضا دعم وا
یتم استخدامها كمترادفات فیمـا بینهمـا ولغـرض الانسـجام والتناسـق مـع الكتـاب المعاصـرین فـان هـذا 

والتــي تشــمل صــفات   میــةنظالبحــث یســتخدم تعبیــر " توجــه الســوق " كمصــطلح شــامل للســمات الم
السوق،، التسویق أو المشاریع التي تركز على الزبون. أن عدد المصطلحات المرتبطة بشكل وثیـق 

لمفهـوم بـدلاً ا و والتي یمكن جمعها تحت مظلـة " توجـه السـوق " تشـیر إلـى الطبیعـة متعـددة الأبعـاد
  من أي خلاف حاد حول أساسیات معناه . 

الأبعاد لتوجه السوق سوف یمكن توضیحها بـالرجوع إلـى الطـرق التـي اتجـه أن هذه النوعیة متعددة 
  ) .1فیها مختلف الكتاب حول تفسیر واستكشاف المفهوم (الشكل 

  
  
  
  
  
  
  
  

  الأبعاد) التوجه بالسوق كمنشأ متعدد 1الشكل(
Source: Cranfield School Of Management, , (2000)" Marketing Management: A Relationship Marketing 
Perspective", Macmillan Business,London.p6  
وبالنســبة للــبعض فــان توجــه الســوق هــو فــي الأصــل فلســفة تمثــل هــیكلاً مــن الأفكــار والتــي یمكــن 
تطبیقه على المنظمة أو لغرض تعزیز الطرق والتي من خلالها فان الأعمال یتم فهمهـا أو أدارتهـا. 

ة حیــث أن الاهتمــام یــتم تركیــزه یــوق كموضــوع خــاص بالثقافــة المنظموینظــر آخــرون إلــى توجــه الســ
على القیم، المواقف والمعتقدات التي یتم اعتناقها بصورة جماعیة من قبل أعضاء المنظمـة. ویبقـى 
هنــاك آخــرون یفهمــون المفهــوم علــى أنــه عملیــة : سلســلة مــن الإجــراءات أو الفعالیــات التــي تشــكل 

یـد مــن بمز وق. إن كــل مـن تلـك المنظــورات الـثلاث یـتم التعامــل معهـا قلـب مـا مقصـود بــه توجـه السـ
  التفصیل لاحقاً في هذا البحث . 

  الفلسفة
  

  العلاقات                   العلاقات                                                                 
  
  
  
  
  

 العملیات(المعالجة)
  الثقافة

  
 توجھ السوق   
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 marketوجـه السـوق تق للتحـرك نحـو فهـم أفضـل لائـوبمعرفة هذا التنوع في الفهم فـان إحـدى الطر 

Orientation هو في تعیین المواضیع المشتركة ضمن الاستخدامات المتنوعـة للمصـطلح. أن مـا 
یبــدو واضــحاً بشــكل لافــت للنظــر مــن مثــل هكــذا ممارســة هــو التأكیــد الــذي یضــعه كــل أســلوب أو 
طریقـــة علـــى التفاعـــل البینـــي بـــین المنظمـــة وبیئتهـــا الخارجیـــة وعـــدد لا یحصـــى مـــن العلاقـــات التـــي 

إلـى آخـر فـان  شـخصیولدها هذا التفاعـل. وهكـذا فـي حـین أن جـوهر توجـه السـوق قـد یختلـف مـن 
  سوق یبقى ذاته.هدف توجه ال

ن توجه السوقو   ٕ   ما یلي :بیجسد  أن ا
)Meldrum,1996,p5   (  

القدرة والرغبة لمنظمة ما علـى الأخـذ بالاعتبـار العوامـل الخارجیـة والتـي سـوف تـؤثر. فباحتمالیـة  *
قیامهـــا بتعـــاملات مربحـــة ( مهمـــا كـــان تعریـــف الـــربح مـــن قبـــل المنظمـــة ) ســـواء كـــان ألان أو فـــي 

  ة ورغبة المنظمة على اتخاذ أجراء كنتیجة لتلك العوامل لتقویة علاقات هامة .المستقبل وقدر 
إن هذا التعریف لتوجه السوق یبلغنا بالقیود الموضوعة على المنظمات من قبل العوامل الداخلیة  *

لك یؤكــد علــى الفعالیــة الأساســیة لمنظمــات بــذ( قــدرتها ورغبتهــا وحاجتهــا لنتــائج أو أربــاح معینــة ) و 
علـى ) السـوق الـذي تعمـل فیـه والتركیز تحركـاتسویق الفاعلیة: الفهم والعمـل حسـب دینامیكیـات ( الت

  العلاقات الحساسة . 
ه نحــو الســوق ســوف هــإن وصـف توجــه الســوق بهــذا الأســلوب یعنــي ضــمناً بــان المنظمــات المتج *

لمبیعـات ( تكون مهمة بشكل خاص في فهم كیف أن عـدداً مـن العوامـل المختلفـة سـوف تـؤثر فـي ا
أو التعــــاملات ) المســــتقبلیة وأي مــــن الأربــــاح أو النتــــائج یمكــــن كســــبها منهــــا . وطبقــــاً المجموعــــة 

  الموجودة من النصوص المكرسة للتسویق والإستراتیجیة التنافسیة وان تلك العوامل تتضمن : 
  فضلیاته سواء كانت موجودة أو محتملة . أمفاهیم الزبون و  -
 ونیة  ، اقتصادیة ، اجتماعیة، تكنولوجیة ومؤسساته .اتجاهات سیاسة، قان -
 المنافسین سواء كانوا موجودین أو محتملین .  -
  .الفرص ( مهملة و/ أو حاجات جدیدة ورغبات جدیدة ) سواء كانت موجودة أو محتملة -
 العلاقات والكیفیة التي تؤثر بها على فاعلیة التسویق .  -

مـــة فـــي امـــتلاك الـــذكاء حـــول تلـــك المیـــادین. تق ســـوف تكـــون مهإن المنظمـــات المتجـــه نحـــو الســـو 
ـــة فأنهـــا ســـوف تكـــون مهتمـــة أیضـــاً بالاســـتجابة التـــي ســـوف یـــوحي بهـــا هـــذا الـــذكاء  ـــر أهمی والأكث

  والأنشطة التي یحفزها .
أن توجــه الســوق مــن الممكــن بالتــالي أن ینظــر إلیــه بأنــه یــدمج عــدداً مــع التوجهــات الفرعیــة والتــي 

صره الجوهریة. وبصورة جماعیة فـان تلـك التوجهـات الفرعیـة تؤكـد علـى الحاجـة إلـى تشكل معاً عنا
تركیز خارجي وتجعل مـن المفهـوم هـذا أكثـر وضـوحاً وسـوف تثـري مـا یكـون ففـي الأحـوال الأخـرى 
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الصـــلة وبــروز العلاقـــات فـــي  قئوثــامفهومــاً صـــعب التعریــف. ومـــن المهــم أیضـــاً بأنهـــا تركــز علـــى 
  التسویق.

التوجه السوقي على أنه حجر الأساس في حقـل التسـویق.  فمفهـوم التسـویق هـو أساسـاً وینظر إلى 
  ، والتي تحدد سلوكها وطریقة استجابتها لظروف السوق.المنظمةفلسفة العمل التي تتبناها 

ف بأنـه "وضـع ذهنـي  ّ ر وتُظهر كتابات التسویق العدید من التعریفات لمفهوم التوجه السوقي.  فقد عُ
علــى التكامــل والتنســیق لجمیــع وظــائف التســویق التــي بالمقابــل  تنســجم مــع الوظــائف  موحــد یركــز

  وذلك بهدف تحقیق الأهداف طویلة الأمد" . المنظمةالإداریة الأخرى في 
)FIRAT, A. F., DHOLAKIA, N., VENKATESH, A.,1995.,pp40-56( .  

ســع إذ یعــرف بأنــه "فلســفة إدارة إلا أنــه مــن جهــة أخــرى ینظــر إلــى مفهــوم التوجــه الســوقي بشــكل أو 
للتوجـــه نحـــو العمیـــل أو التوجـــه ألبیعـــي  المنظمـــةالأعمـــال التـــي تعتمـــد علـــى قبـــول واســـع مـــن قبـــل 

 المنظمـــة أو الشـــركة.والاعتـــراف بأهمیـــة دور التســـویق فـــي توصـــیل حاجـــات الســـوق لجمیـــع أقســـام 
Carolyn A. Strong; Lloyd C. Harris,. 2004.,pp183-204)(  

  :تحدید ثلاثة أبعاد أساسیة لهذه التعریفات، تتمثل فیما یليوقد تم  
Kotler,2006.353)(  

  .  الربحیة3.  التنسیق التسویقي            2    . التركیز على العمیل1 
هــو التحــدي الرئیســي فــي مجــال التســویق. و وبعــد تطــویر تعریفــات تطبیقیــة لمفهــوم التوجــه الســوقي، 

بتسـلیط الضــوء علــى الفلســفة التــي یمثلهـا مفهــوم التســویق، فإنهــا لــم وعلـى الــرغم مــن قیــام الدراســات 
تكن واضحة فیما یتعلق بأنشطة محددة تترجمها الفلسفة.  وفي سبیل تطویر المفهـوم فقـد تـم اقتـراح 

 ,Kohli( :استخدام مفهوم التوجه السوقي بدلاً من مفهوم التوجه التسویقي، وذلك لثلاثة أسباب هي
A.K. and Jaworski, B.J., 1990, PP. 1-18 (   

كمركب لا ینحصر فقط بوظیفة التسـویق،  Market ORINTATIONإن مفهوم التوجه السوقي 
ولكن باشـتراك الإدارات الأخـرى لهـدف بنـاء اسـتخبارات سـوقیة وتوزیعهـا، زیـادة علـى اعتبـار مفهـوم 

 التسویق مقیداً ومحددا بدائرة التسویق وحدها.
ي لا یضـــخم وظیفـــة التســـویق فـــي الشـــركة، فالتســـمیة تخفـــض مـــن حصـــر إن مفهـــوم التوجـــه الســـوق

 المسؤولیة في دائرة التسویق وجعلها في مستوى جمیع الدوائر  في الشركة.
إن تسمیة مفهوم السوق تركز على الأسواق بما تشـمله مـن عمـلاء وعوامـل بیئیـة مختلفـة مـؤثرة فـي 

  .هوم إدارة الأسواق الذي اقترحه بعض الكتابالعملیة التسویقیة ككل، وتتفق مع التوجیه نحو مف
)Park, C. and G. Zaltman, , 1987,p 23   (  

، إذ غدت الاستخبارات السوقیة نقطة البدایة في التوجه السوقي. فمفهوم استخبارات السوق وتحلیل 
 العوامل الخارجیة المؤثرة أشمل من معرفة حاجات العملاء وتفضیلا تهم،.
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لتسویقیة الحدیثة إلى إضافة عنصرین آخرین لمفهوم التوجـه السـوقي وهمـا الإبـداع تشیر الدراسات ا
Innovation  والمرجــــع ألمنافســــيCompetitor إذ إن مفهــــوم التوجــــه الســــوقي، حتــــى یكــــون  .

  .متمیزاً عما یقوم به المنافسون، فإنه یجب أن یعتمد على الإبداع والمرجع ألمنافسي
)Simmonds, K., 1982,p47(  

مــا أن المنافســة تعـــد إطــاراً مرجعیـــاً یمیــز الشـــركة عــن غیرهـــا مــن خـــلال الطریقــة التـــي تشــبع بهـــا ك
  .حاجات عملائها مقارنة مع ما یقوم به المنافسون

)Narver, J.C. and Slater, S.F., 1990, PP 20-35.(  
  .Competition Orientation یه حدیثاً مفهوم التوجه التنافسيوهو ما یطلق عل

رف التوجـــه الســـوقي أیضـــا"بقدرة المنظمـــة علـــى استشـــعار التغیـــرات التـــي تحـــدث فـــي الســـوق وقـــد عـــ
  ).69،ص2006وربطها باحتیاجات العملاء".(عادل،

ویعــرف بأنــه" الثقافــة المنظمیــة التــي تخلــق بكثیــر مــن الكفــاءة والفاعلیــة، الســلوكیات اللازمــة لخلــق 
  ق المستمر للمنظمة أو لأعمالها).القیمة المتفوقة للمشترین وبالتالي الأداء المتفو 

Carr A&Pearson,1999,p497)   (  
وفي ضوء العرض السابق فانه من الواضح إن هناك ضرورة ملحة لتبني المنظمات لمفهوم التوجـه 
ــــادم  ــــل إن التحــــدي الق ــــة كمــــا أوضــــحنا مــــن قب ــــة والدولی ــــرات المحلی ــــك اســــتجابة للمتغی بالســــوق وذل

جــه بالســوق والمحافظــة علیــه. كــذلك فــان أهــم مــا یمیــز المنظمــات للمنظمــات هــو كیفیــة تحقیــق التو 
ذات التوجه بالسوق هو قدرتها على استشعار التغیـرات التـي تحـدث فـي السـوق وربطهـا باحتیاجـات 

  العملاء .
  : صعوبة تطبیق التوجه بالسوقج

  وبصفة عامة یمكن تحدید ثلاثة أسباب أدت إلى صعوبة تطبیق التوجه بالسوق هي : 
Smith, W.C, 1991,pp 32-34)(  

نـــدرة الأدوات العلمیـــة المســـتخدمة فـــي قیـــاس درجـــة التوجـــه بالســـوق فـــي الشـــركات فبـــرغم تعـــدد  .1
المحــاولات التــي قــدمها البــاحثون لقیــاس اتجاهــات الشــركات للتوجــه بالســوق، إلا أن تلــك المحــاولات 

نمــوذج لقیــاس التوجـــه اتســمت بأنهــا صــیغت لأغـــراض محــددة ولــم تبـــین علــى أســاس علمــي لبنـــاء 
بالسوق . فبـرغم إدراك كـل مـن الممارسـین والأكـادیمیین للتـأثر الواضـح للتوجـه بالسـوق علـى ربحیـة 

   .،إلا أن محاولات تطویر أداة صحیحة لقیاس التوجه بالسوق لن تتم بعدالمنظمة
كـن أن تنـتج صعوبة تنفیذ التوجه بالسوق بالنسبة للعدید من المنظمات . إن تلـك الصـعوبات یم .2

عن ضرورة أحداث بعض التغیرات الجذریة في الفكر الإداري للمدیرین قبل البدء في موضع فلسفة 
 التوجه بالسوق موضع التنفیذ . 

ضــرورة التكامــل بــین إدارة التســویق وبــین بقیــة الإدارات الداخلیــة للمنظمــة، حیــث انــه یمكــن أن  .3
  بالسوق ومن ثم ضرورة وضعه موضع التنفیذ.یؤدي إلى الأیمان والاقتناع بأهمیة التوجه 
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ـــة  ـــین اهتمـــام الإدارات الداخلی ـــاین ب ومـــن الضـــروري أن تعطـــي المنظمـــة اهتمامـــاً كافیـــاً بدراســـة التب
  للمنظمة الواحدة في الاهتمام بتطبیق فلسفة التوجه بالسوق . 

  : الخصائص الأساسیة للتوجه بالسوق ثالثا
توجه بالسوق تتوقف إلى حد كبیر على مدى قـدرة المنظمـة علـى ومن الأهمیة أن نؤكد أن فعالیة ال

، لان غیــاب مثـل هـذا التحدیـد یمكــن أن یـؤثر إلـى حــد  تحدیـد مفهـوم التوجـه بالســوق تحدیـداً واضـحاً
كبیــر علــى مـــدى قــدرة المنظمـــة علــى تطبیــق مثـــل هــذا التوجـــه بدرجــة عالیــة مـــن الكفــاءة. وبهـــدف 

وق فانه من الممكن تحدید أهم الخصـائص الأساسـیة لمفهـوم التوصل إلى مفهوم عملي للتوجه بالس
  التوجه بالسوق كما یلي :

 )Greenly . G. E ,1995,pp31-32 (  
 (Lichtenthal & Wilson. 1992,pp 191-207)،71– 70،ص 2006(عادل زاید       .(  

مفهـوم التوجـه  فمـن الممكـن النظـر إلـى للمنظمـة يإن التوجه بالسوق هو جزء من الفكـر الاسـتراتیج
التنظیمیــة التـي تعكــس احتیاجـات المســتهلك، وتعكــس  الإسـتراتیجیةبالسـوق باعتبــاره عملیـة صــیاغة 

للتوجــه بالســوق الدرجــة التــي تســعى مــن خلالهــا المنظمــة إلــى الحصــول علــى  الإســتراتیجیةالنظــرة 
عـــداد الاســـتراتیجیات اللازمـــة للوفـــاء باح ٕ تیاجـــات العمـــلاء، المعلومـــات عـــن العمـــلاء واســـتخدامها، وا

  وتنفیذ تلك الاستراتیجیات بما یضمن سرعة الاستجابة لرغبات العملاء. 
  التوجه بالسوق فلسفة الأجل الطویل 

تتحقق منافع التوجه بالسـوق فـي الأجـل الطویـل وذلـك بـرغم تغییـر الظـروف البیئیـة بصـفة مسـتمرة. 
یبررهـا فــي الأمــد الطویــل حتــى فــي  وبمعنـى آخــر فــان تكلفــة التوجــه بالسـوق یمكــن أن یكــون لهــا مــا

  الحالات التي تزداد فیها التكلفة في الأجل القصیر نتیجةً التغیرات في الظروف البیئیة. 
 .sharp B)إن التركیـز الأسـاس للتوجـه بالسـوق ینصـب علـى المسـتهلك أن معظـم الكتـاب أمثـال 

1991,pp20-25) .( Smith, W.C,1991,pp32-34.) ظیفــة الأساســیة وغیــرهم یــرون أن الو
للمنظمــة هــي التعــرف علــى تفضــیلات ورغبــات المســتهلك، لأن مثــل هــذا التعــرف یخلــق العدیــد مــن 
الفـــرص التســـویقیة للمنظمـــة ومـــن تلـــك الفـــرص یـــأتي النجـــاح. إن اهتمـــام المنظمـــة بالتوجـــه بالســـوق 
یمكــــن أن یــــؤثر بشــــكل مباشــــر علــــى مــــدى اهتمــــام رجــــال البیــــع بالتوجــــه بــــالعملاء بصــــفة خاصــــة 

  واتجاهاتهم نحو العمل عامة . 
  إن التوجه بالسوق یعطي اهتماماً خاصاً بالجمهور الداخلي للمنظمة  -

ومــن هــذا المنطلــق فــان نجــاح المنظمــة فــي تطبیــق التوجــه بالســوق یــرتبط إلــى حــد كبیــر بمــدى قــدرة 
رتبـاط موجـب ومـن المتوقـع وجـود ا - -الإدارة العلیا على الـتحكم والسـیطرة علـى مواردهـا البشـریة. 

  بین التوجه بالسوق وكل من إدارة المنظمة وانتماء العاملین والروح المعنویة لهم .
 التوجه بالسوق هو عملیة تنظیمیة تهدف إلى خلق نظم للمعلومات 
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تهـدف تلـك الـنظم إلـى تحدیـد احتیاجـات العمـلاء الحالیـة والمسـتقبلیة، وتبـادل تلـك المعلومـات داخـل 
لومـات الخاصـة عین الرأسي والأفقي ، ووضع برامج العمـل فـي ضـوء نظـم المالمنظمة على المستوی

بالعملاء. وبرغم أهمیة المعلومـات فـي تحقیـق التوجـه بالسـوق، إلا أن مـن أهـم المشـاكل التـي توجـه 
  متخذي القرار في المنظمات هي عدم توافر المعرفة السوقیة وتخطیط التسویق. 

  المختلفة بتطبیق مفهوم التوجه بالسوق تفاوت اهتمام الإدارات التنظیمیة 
وقـــد یبــــدو هــــذا التفــــاوت واضــــحاً بـــین إدارات التســــویق وبقیــــة الإدارات الأخــــرى فــــي المنظمــــة، لان 
ـــى المنافســـة،  ـــى المســـتهلك، والتركیـــز عل ـــات الأساســـیة للتوجـــه بالســـوق تتضـــمن التركیـــز عل المكون

ســعى المنظمــة إلــى خلــق المنــاخ التنظیمــي والتكامــل بــین الإدارات التنظیمیــة المختلفــة، ویجــب أن ت
  الداخلي الذي یدعم استراتیجیات التوجه بالسوق بین كافة الإدارات الداخلیة .

  : النظریات أو الآراء الخاصة بالتوجه السوقي:رابعا
واســتنادا إلــى الخصــائص أعــلاه بــرزت فــي الفكــر التســویقي ثلاثــة أراء لفهــم التوجــه الســوقي بالشــكل 

  الآراء أو النظریات هي:  الصحیح وهذه
 Market Orientation as a philosophy  التوجه نحو السوق كفلسفة  .1

في معناه الفلسفي فأن التوجه مع السوق یتم استخدامه لوصف طریقة محددة للأسلوب الذي یتم به 
  استیعاب أو فهم مشروع ما .

 )Levite, T. 1975,pp 70-97(  
توجه نحو السوق یتعلق بإعطـاء المعنـى إلـى فعالیـات المشـروع . انـه وعلى المستوى الفلسفي فأن ال

یوفر مجموعة من المبادئ لإدارة الأعمال. إن تلك المبادئ تتطلب من العملیات أن یـتم أداؤهـا فـي 
مجــال حاجــات الســوق. وكمــا كــان معروفــاً منــذ أمــد طویــل . فــأن غــرض المنظمــة یصــبح امــتلاك 

  ة التي یتم خلقها للزبائن تصبح مقیاساً لأداء الأعمال . الزبائن والحفاظ علیهم والقیم
مـن حیـث المبـدأ  ةوفي الوقت الذي یكون فیه الاتجاه نحـو السـوق، یكـون مسـاعداً بصـورة إسـتراتیجی

فــأن الاتجــاه نحــو الســوق یقــدم القلیــل علــى طریــق الإرشــاد العملــي. انــه مــن الأســهل الإطــراء علــى 
 يو السوق مما یكون في تطبیق التوجه نحو السـوق بأسـلوب ذسمات أن تكون المنظمة متجهة نح

  )Drucker ,1986, p.193(                                            .فائدة

   Market Orientation as an Organizational Culture . التوجه نحو السوق كثقافة منظمیة2
ضـــایا أكثـــر عملیـــة هـــي أن ینظـــر إلیـــه إن أحـــدى الطـــرق لـــربط التوجـــه نحـــو الســـوق كفلســـفة مـــع ق

كموضــوع خــاص بالثقافــة المنظمیــة . إن الثقافــة المنظمیــة تشــیر إلــى مجموعــة مــن القــیم والمواقــف 
والمعتقدات التي تسود في مشروع ما . إن قیمها تكمن في قدرتها على توفیر الإرشاد للسلوك الـذي 

  ءات بدلاً من غیرها . تسلكه والى إضفاء الشرعیة على أنواع معینة من الإجرا
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ـــتم تحقیقهـــا فـــي الثقافـــة المتجهـــة نحـــو الســـوق بســـبب إن أنظمـــة القیمـــة  ـــة ی ـــذ علاقـــات فاعل إن تنفی
المنظمــة تــتم ترجمتهــا إلــى بیئــة منظمیــة تــدعم وتشــجع الســلوك الــذي یســاهم بــالقیم مــن أجــل الزبــون 

هائلــة ومــن الممكــن أن  وبــالربح مــن أجــل المنظمــة . فــأن ثقافــة المنظمــة مــن الممكــن أن تكــون قــوة
تعــاكس العقائــد الفلســفیة. إن امــتلاك فلســفة ملائمــة بخصــوص الأعمــال قــد لا یكــون كافیــاً لضــمان 

  ثقافة متجهة نحو السوق .
 )Webster, C. 1991, pp341-361(  

إن التفكیـــر بالتوجـــه نحـــو الســـوق بـــدلالات الثقافیـــة ســـوف یســـلط الاهتمـــام علـــى القـــوى الاجتماعیـــة 
الذي یمكن أن یحبط وكـذلك یشـجع تنفیـذ مبـادئ التسـویق . وفـي الوقـت الـذي یكـون فیـه المتأصلة و 

خلق البیئة الثقافیة الصحیحة هو الأساس للتنفیذ الناجح للتسویق وتنمیة علاقات جیدة فان الطبیعة 
المعقدة وغیر الملموسة للثقافة المنظممیة من الممكن أن تجعل مـن ذلـك مهمـة صـعبة للثقافـة علـى 

  اس المجال المنظمي بوسعه . أس
وهنالــك صــعوبة أضــافیة هــي أن خلــق ثقافــة محــددة یقــع فــي غیــاب قــیم أخــرى ومعتقــدات ومواقــف 

القیم  اأخرى لغرض أن تكون المنظمة فاعلة . وهكذا فان المنظمات وممثلیها من الممكن أن یعتنقو 
علـى وفرضـیات والتـي تكـون المتجهة نحو السوق ولكن تلك القیم من الممكن أن تجابه مـن مواقـف 

  خلاف مع جوهر الثقافة المنظمیة . 
  Market Orientation as process  التوجه نحو السوق كعملیة  .3 

إن الصعوبات المقترنة مع تحقیق اتجاه نحو السوق قد قارب الكتاب الذین ظهروا مؤخراً إلى اتخـاذ 
تشـیر إلـى مجـال  موعـة مـن الأنشـطة التـيتحدید مج اطریقة الأنظمة في هذا السوق فأنهم قد حاولو 

 .    (Ajay K. Kohli, Bernard J. Jaworski, 1990, pp. 1-18 )ما وجودها ضمن منظمة

وبـدلاً مـن محاولــة فهـم الطریقــة التـي تعـرف بهــا الأعمـال نفســها أو تقـوم برسـم الثقافــة المنظمیـة بهــا 
رجـات كطریقـة لتقیـیم درجـة التوجـه نحـو السـوق . إن فأنها قد ركزت على علاقـات المـدخلات والمخ

  هذا الأسلوب یظهر العملیات المطلوبة من قبل الأعمال كي تكون متجهة نحو السوق. 
أن نقطة البدایة لاختبار توجه السوق هي ( وبصورة طبیعیة بما یكفـي ) السـوق نفسـه. ومـن وجهـة 

العملـي ) هـو الجمـع النظـامي وترتیـب ذكـاء  ممارسـة ( الجانـبلالنظر العملیة فان العنصر الـرئیس 
الســوق . وبمــا أن التســویق یتعلــق بــإحراز تعــاملات مربحــة فــان عوامــل الســوق التــي تــؤثر فــي قــدرة 
ورغبــة الزبــائن علــى الــدخول فــي مثــل هــذه التعــاملات تشــكل احــد المــدخلات الهامــة فــي العملیــات 

السـوق تقـدم أساسـا فـاعلاً لقیـاس وتحسـین المنظمیة إن المجموعة المنظمة وتحلیل ونشر معلومـات 
  الفعالیات التي تشجع التوجه مع السوق . 

ومــن منظــور العملیــات فــان توجــه الســوق یقــوم بتولیــد ونشــر معلومــات الســوق والاســتجابة لهــا علــى 
  مستوى كافة أرجاء المنظمة .
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قـــد حـــددت إن درجـــة توجـــه الســـوق ســـوف یعتمـــد علـــى المـــدى الـــذي تحصـــل فیـــه تلـــك العملیـــات ، ل
  الأبحاث في هذا المجال ثلاثة تأثیرات هامة على التوجه مع السوق ضمن المنظمة . 

(Kohli, A.K. and Jaworski, B.J., 1990, PP. 1-18) 
عوامل الإدارة العلیا . و تشمل المدى الذي یكون فیـه كبـار المـدراء مقتنعـین ذاتیـاً بقیمـة التوجـه مـع 

ون بواسطتها بتوصیل التزامهم إلـى المـوظفین الأصـغر . ومـع قیـام السوق ومدى الفاعلیة التي یقوم
كبــار المــدراء بالمســاعدة علــى تولیــد المنــاخ ألمنظمــي فانــه مــن المهــم بــان یقومــون بتشــیع العملیــات 

  الصحیحة . 
العلاقـــات البیوظیفیـــة ( أي بـــین الوظـــائف ) . إن ذلـــك یشـــیر إلـــى درجـــة الخـــلاف أو التعـــاون بـــین 

ضمن منظمة ما . إن المعوقات الناتجة عن مثل الشـعور بأهمیـة ألـذات مـن قبـل مختلف الوظائف 
مجموعــة واحــدة مــن الممكــن أن تعرقــل انســیاب المعلومــات بخصــوص عمــل مــا وتمنــع الاســتجابات 

 المنسقة تجاهها . 
: أن تلك تتعلق بالقدرة على صنع القرار ونظم الكفاءات لغرض تنمیة عملیة تولیـد  النظم المنظمیة

ونشـــر معلومـــات الســـوق والقـــدرة علـــى الاســـتجابة إلـــى الســـوق .  لقـــد وجـــدت العدیـــد مـــن المنظمـــات 
نفســــها مقیــــدة بواســــطة مــــثلاً نظــــم المكآفــــات والتــــي تكــــافئ الحجــــم بــــدلاً مــــن الحفــــاظ علــــى الزبــــائن 
الموجـــودین . إن الجوانــــب الإداریــــة للمنظمـــة تحتــــاج لأن تكــــون فــــي تواصـــل وانســــجام مــــع مبــــادئ 

 ذا كان یراد لها أن تعوق عملیات التوجه مع السوق .التسویق إ

إن اعتبار التوجه مع السوق هو عملیة من العملیات هو أمر نافع في كونه یوفر نظرة مركبة حول 
أي مــن القضــایا تحتــاج إلــى التركیــز لغــرض تحقیــق منظمــة متجهــة  مــع الســوق . مــع ذلــك فهنالــك 

یط الثقـــافي أو مـــع المتطلبـــات الســـلوكیة المطلوبـــة افتقـــار فـــي عـــدم ربـــط تلـــك الإجـــراءات مـــع المحـــ
لضــمان جــودة وفاعلیــة العملیــات . وهكــذا فــأن طریقــة العملیــات ســوف تثــري فهمنــا لمــا هــو مقصــود 
بان یكون متجهاً أو متكیفاً مع السوق ولكنها تتركنا راغبین في خصوص دورها في تحقیق علاقات 

  تسویق أفضل .
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 الشكل مخرجات وفقظام للمدخلات والویمكن توضیح التوجه السوقي كن

 
  ) التوجه السوقي كنظام للمدخلات والمخرجات2الشكل(

Source: Cranfield School Of Management, (2000)" Marketing Management: A 
Relationship Marketing Perspective", cmillanBusiness,London,.p.11. 

رت بحوث توجه السوق إن الباحثین اهتموا بتوجه السوق كظاهرة من ظواهر الإدارة ، ولقـد لقد أظه
أشارت الأفكار الأخیرة انه ولأن توجه السوق یحتوي على فكرة إشارة اهتمـام قویـة عنـد الزبـون لـذلك 
 یمكن وصف المنظمة عندها، على إنهـا متوجهـة بالسـوق فقـط عنـدما ینظـر إلیهـا الزبـائن علـى إنهـا

ن الــذین برهنــوا علــى أن تصــور المنظمــة للتوجــه نحــو و كــذلك. ولقــد دافــع عــن هــذه الفكــرة أولا البــاحث
    الزبون یجب أن یأتي من الزبائن ولیس فقط من مدراء المنظمات ذاتها . 

                                              )Carolyn A. Strong; Lloyd C. Harris,. 2004.,pp183-204(  
ووفقاً لذلك فلقد برهن  على أن الطریقة الوحیدة للإجابـة علـى السـؤال التـالي " مـا هـو مسـتوى توجـه 
السوق الذي یجب أن تمتلكه المنظمـة المعنیـة ؟ "  إن المسـتوى الأمثـل لتوجـه السـوق هـو مـا یجـب 

ة لتوجــه الأهــداف الأساســی أحــد وأن یفكــر بــه الزبــون ذاتــه. وحیــث أن خلــق قیمــة متفوقــة للزبــون هــ
السوق. لذلك فان أي مكاسب محققة لفكرة توجه السوق وتبني تلك الفكرة، یجب أن یتم وصفها من 
قبــل زبــائن المنظمــة. وفــي هــذا المجــال، فــأن تبنــي رؤیــة معرفــة فقــط مــن قبــل الإدارة لتوجــه الســوق، 

ه الزبـائن فـي یعني انه ینظر إلى الموضوع من جانب واحد، أي یتم إهمال الدور الحیوي الذي یلعبـ
إقرار القیمة. إن الفرضـیة الأساسـیة فـي هـذا المـدخل إلـى توجـه السـوق، هـي إن طبیعـة وخصـائص 
عروض المنظمات، إنما هي دالة مباشرة لمستوى توجه السوق للمنظمـة المعینـة. علیـه فـان الزبـائن 

ل، فــأنهم ومــن خــلال اســتعمالهم للخــدمات والمنتجــات، وخصوصــاً فــي مجــال العلاقــات طویلــة الأجــ
  یعتبرون مؤهلین لتقدیم الأفكار وبناء تقییمات ادراكیة لمستوى توجه السوق في المنظمة . 

  : قیاس التوجه بالسوق خامسا

ذكاء 
 السوق

عوامل الإدارة 
 العلیا

           العلاقات    
 البینظامیة  

  
 میةالنظم المنظ

  التوجھ
 بالسوق

  العلاقات   
 التعزیزیة 

التعاملات 
التجاریة 

 المربحة
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 Kohli, A.K., Jaworski, B.J. andتــم الاعتمــاد فــي هــذا البحــث علــى النمــوذج الــذي طــوره( 

Kumar, A. 1993. 467-477( وجــه بالســوق فــي المنظمــات . ه كوســیلة أساســیة لقیــاس التؤ وزمــلا
ما إذا كانـت هومن أهم ممیزات هذا المقیاس أنه یسمح بقیاس درجة التوجه بالسوق بدلاً من تحدید 

المنظمة تتبـع أو لا تتبـع التوجـه بالسـوق . وبمعنـى آخـر فـان المقیـاس متعـدد الأبعـاد ولـیس أحـادي 
ة مجــالات تنظیمیــة . ویعكــس هــذا البعــد ممــا یتــیح للبــاحثین فرصــة لقیــاس التوجــه بالســوق فــي عــد

المقیاس الخصائص الأساسیة لمفهوم التوجه بالسوق كما تم عرضها في الفقرة السـابقة. وبالإضـافة 
إلى ذلك فان هذا المقیاس یتیح للمنظمـة فرصـة دراسـة الأنشـطة الرئیسـیة التـي یجـب التركیـز علیهـا 

  حتى یمكن الحكم على مدى التوجه بالسوق للمنظمة .
ـــة تحدیـــد أهـــم المجـــالات والأنشـــطة الإداریـــة التـــي یمكـــن أن یحـــدث فیهـــا  كـــذلك ـــیح أیضـــا إمكانی یت

   التطویر التنظیمي لتحقیق التوجه بالسوق. ویتضمن هذا المقیاس تحدیداً للأبعاد الرئیسیة التالیة:"
  )  74ص -72، ص2006( عادل زاید" ،                                                    

  
  
  
  
  
  

  ) الأبعاد الأساسیة للتوجه بالسوق3شكل (
البحـوث -"المنظمة العربیة للتنمیـة الإداریـة ل:عادل زاید"الأداء التنظیمي المتمیز:الطریق إلى منظمة المستقبالمصدر

  .72، ص2006القاهرة،-والدراسات
  Data Generationالبعد الأول : تولید المعلومات 

منطقیة للتوجه بالسوق هي تولید المعلومات، ویقصد به تجمیع وتقیـیم المعلومـات إن نقطة البدایة ال
التــــي تعكــــس احتیاجــــات وتفضــــیلات العمــــلاء والقــــوى المــــؤثرة علــــى تلــــك التفضــــیلات . إن تعظــــیم 
الاســتفادة مــن تلــك المعلومــات یتوقــف إلــى حــد كبیــر علــى الفهــم الصــحیح لعملیــة تكــوین واســتخدام 

دارة نظــم ا ٕ المعلومــات  تلمعلومــات الاســتراتیجیة حیــث إن الإدارة الاســتراتیجیة لتكنولوجیــاوتطــویر وا
بــدورها تتوقــف علــى التغیــرات فــي الظــروف الداخلیــة للمنظمــة وتغییــر فكــر الإدارة العلیــا واهتمامهــا 

  المتقدمة. تبالنسبة للتكنولوجیا
ها تشمل مجموعة من المعاییر ومن الممكن تحدید المعاییر الأساسیة لبناء القاعدة الجدیدة على أن 

مثل المتغیرات التي تؤثر بشكل مباشر على تقدیم الخدمة ذات الجودة المرتفعة، والتنسیق والتكامـل 
  بین الخدمات المقدمة . 

 

الأبعاد الأساسیة للتوجه 
 بالسوق

 سرعة الاستجابة  تبادل المعلومات   تولید المعلومات 
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  ویمكن أن یقاس هذا البعد من خلال العناصر التالیة :
  مقابلة العملاء لتحدید الاحتیاجات من السلع والخدمات . 

 مل أبحاث السوق بصفة دوریة .الاهتمام بع

 التعرف على تفضیلات العملاء لمنتجات وخدمات المنظمة . 

 التقییم المستمر لجودة السلع والخدمات .

تقییم عملاء المنظمة بصفة دوریة، مرة واحدة على الأقل سنویاً حیث یمكن أن توضـح أن اسـتمرار 
اً للحكــم علـــى الاحتیاجــات الفعلیـــة للعمیـــل، العمیــل فـــي التعامــل مـــع المنظمــة لا یعتبـــر مؤشــراً كافیـــ

وتحدیـد الاحتیاجــات الفعلیــة یتحقــق مـن خــلال فــتح قنــوات مسـتمرة للاتصــال بــین المنظمــة والعمیــل، 
وفـــي نفـــس الوقـــت فـــان الاتصـــال بـــین الطـــرفین ســـوف یعطـــى العمیـــل انطباعـــاً ً عـــن مـــدى اهتمـــام 

 المنظمة بحل مشكلاتها . 

 لشركات والأفراد من الخدمات التي تقدمها المنظمة . تحدید احتیاجات العملاء من ا

  Data Exchangeالبعد الثاني : تبادل المعلومات 
مــن الطبیعــي أن تشــترك أكثــر مــن إدارة داخــل المنظمــة الواحــدة فــي تولیــد المعلومــات الســابقة نظــراً 

لـى خبــرات تنظیمیــة لتعـدد وتنــوع احتیاجـات العمــلاء. ویـؤدي هــذا التنــوع والتعـدد إلــى زیـادة الحاجــة إ
متعــددة لمواجهــة هــذا التعــدد فــي احتیاجــات وتفضــیلات العمــلاء. إن نشــاط التســویق لــم یعــد وظیفــة 
قاصرة علـى إدارات التسـویق فـي المنظمـات فقـط. كـذلك فـان التعقیـد الحـالي فـي احتیاجـات العمـلاء 

ـــك الاحتیاجـــات دون الحصـــول ععیجعـــل مـــن الصـــ لـــى دعـــم ب علـــى مســـئولي التســـویق الوفـــاء بتل
  ومساعدة الإدارات الأخرى والاستفادة من خبراتها . 

وبصــفة عامــة فــان عملیــة تبــادل المعلومــات تعكــس مــدى فعالیــة المنظمــة فــي إحــداث التكامــل بــین 
الإدارات التنظیمیـــــة المختلفـــــة. ونظـــــراً لان كـــــل الإدارات التنظیمیـــــة تمثـــــل مســـــتخدماً أساســـــیا لتلـــــك 

المجــال یجــب أن ینصــب علــى مــدى قــدرة المنظمــة علــى توزیــع المعلومــات فــأن الاهتمــام فــي هــذا 
وتبــادل تلــك المعلومــات رأســیاً ( بــین المســتویات الإداریــة المختلفــة وأفقیــا ( بــین الإدارات التنظیمیــة 
المختلفـة ) . إن هـذه المعلومـات یمكـن أن یـتم تــداولها أو بیعهـا أحیانـا إلـى بقیـة الإدارات التنظیمیــة 

كذلك یجب التأكید على أن تبادل تلك المعلومات یمكـن أن یـتم بشـكل رسـمي  الأخرى في المنظمة.
  أو بشكل غیر رسمي .

  ویمكن أن یقاس هذا البعد من خلال العناصر التالیة :
  تقابل الإدارات المختلفة داخل المنظمة لمناقشة اتجاهات وتطورات السوق . 

  ىستقبلیة مع بقیة الإدارات الأخر العملاء الم تمناقشة العاملین داخل المنظمة لاحتیاجا

 علم الإدارات المختلفة بأي تغیرات تحدث لكبار العملاء خلال فترة صغیرة .

 نشر المعلومات الخاصة بمستوى رضا العملاء عن المنظمة لكل الإدارات . 
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 سرعة تبادل المعلومات التي تتوفر عن المنظمات المنافسة بین الإدارات . 

  Responsivenessعة الاستجابة البعد الثالث : سر 
ـــات  ـــرامج اللازمـــة للاســـتجابة لرغب ـــى وضـــع الخطـــط والب یعكـــس هـــذا البعـــد مـــدى قـــدرة المنظمـــة عل
واحتیاجات العملاء والتي تم تحدیدها من خلال عملیة المعلومات، ومن وجهة نظر نشاط التخطیط 

تطـویر بـرامج التسـویق، فهي تعكس مـدى تـأثیر احتیاجـات السـوق علـى تحدیـد القطاعـات السـوقیة و 
التخطــیط القــائم علــى أســاس المعلومــات التســویقیة یعكــس إلــى حــد كبیــر الســرعة والتكامــل  أنحیــث 

كوظیفـة تنظیمیـة أساسـیة لا  قالتي یتم بها إعداد وتنفیذ البـرامج التسـویقیة. إن وجـود وظیفـة التسـوی
التوجــه یمكــن أن یــؤثر بشــكل یعنــي بالضــرورة تطبیــق مفهــوم التوجــه بالســوق. لان إغفــال مثــل هــذا 

مباشر علـى قـدرة المنظمـة علـى تطبیـق مفهـوم التوجـه بالسـوق، وان التوصـل إلـى التمیـز فـي الأداء 
یتوقف إلى حد كبیر على مدى قدرة المنظمة على استغلال المیزة التنافسیة التي كانت من قبل من 

نــوع خطــوط الإنتــاج، إن تلــك خــلال الخصــائص الهیكلیــة مثــل قــوة الســوق واقتصــادیات التشــغیل وت
الخصـــائص تغیـــرت الآن لتشـــمل تأكیـــداً علـــى القـــدرات التنظیمیـــة التـــي یمكـــن مـــن خلالهـــا أن تـــزود 

  المنظمة مستهلكیها بقیمة معینة .
وبرغم أن العدید من المنظمات تضع نصب أعینها أهمیة إشباع رغبات المستهلك كإحـدى المیـزات 

من تلك المنظمات یخفق في وضع هذا الهـدف موضـع التنفیـذ، لان التنافسیة الهامة، إلا أن العدید 
المعلومـــات الخاصـــة برضـــاء المســـتهلك تمثـــل عـــاملاً أساســـیا لتحقیـــق التوجـــه بالســـوق، ویجـــب أن 
تحظــى تلــك المعلومــات بتأییــد ودعــم الإدارة ورغبتهــا فــي الاســتفادة مــن تلــك المعلومــات فــي أحــداث 

  عملیة التطویر. 
  البعد من خلال العناصر التالیة : ویمكن أن یقاس هذا

  الاستجابة المناسبة للتغیرات في الأسعار التي تحدثها المنظمات المنافسة . 
 تبادل المعلومات الخاصة بتغیر احتیاجات العملاء من خدمات المنظمة . 

 المتابعة المستمرة لضمان تطویر المنتجات بما یتناسب مع احتیاجات العملاء . 

 ات بوضع خطط للاستجابة للتغیرات التي تحدث في مجال الصناعة . عقد الاجتماع

 الرد الفوري على الحملات الدعائیة التي تقوم بها المنظمات بالمنافسة . 

 التنسیق الجید بین أنشطة الإدارات المختلفة على مستوى المنظمة . 

 الاهتمام والإنصات لشكاوى العملاء . 

 حتى تتمكن المنظمة من تنفیذها في الوقت المحدد .  متابعة تنفیذ الخطط التسویقیة

 استجابة الإدارات المختلفة لرغبة العملاء بتعدیل أو تطویر سلع وخدمات المنظمة . 

  عرض ومناقشة نتائج التحلیلسادسا: 
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الشـركة العامـة  نظرة مختصرة عن إعطاءمن  في عرض ومناقشة نتائج التحلیللا بد وقبل الدخول 
،  222بموجــب القــرار المــرقم  6/3/1998فــي  تأسســت إذ بســة الولادیــة فــي الموصــللصــناعة الأل

قطعــة ســنویا  ألــف 2399وبطاقــة تصــمیمیة  رملیــون دینــا 79.8بــراس مــال قــدره  الشــركةعمــل تو 
  معامل رئیسة وهي: أربعةوتضم 

 ملیـــون دینـــار 9.5بكلفـــة قـــدرها  1980شـــباط  8فـــي  وتأســـسلادیـــة بالموصـــل و ال الألبســـة*معمـــل 
  قطعة سنویا. ألف 1210قة تصمیمیة اوبط

 ألـــف 21ملیـــون دینـــار وبطاقـــة تصـــمیمیة 2.5بكلفـــة  1971ســـنة  وتأســـس*معمـــل خیاطـــة بغـــداد 
  خیمة سنویا.

ملیـون دینـار  16.5وبكلفـة قـدرها  1980المعمـل سـنة  تأسـسالرجالیة فـي النجـف  الألبسة*معمل 
  قطعة سنویا. ألف 968وبطاقة تصمیمیة 
ملیـون دینـار وبطاقـة تصـمیمیة  28.8بكلفة قدرها  1993المعمل سنة  تأسسنة *معمل خیاطة ع

  دشداشة سنویا. ألف 200
وبعــد هــذا العــرض المركــز للشــركة العامــة لصــناعة الألبســة الجــاهزة فــي الموصــل والــذي یقــع فیهــا 
ضــمنا معمــل الألبســة الولادیــة، لا بــد لنــا مــن إعطــاء تصــور عــن وصــف وتشــخیص أبعــاد متغیــرات 

  بحث وكالاتي:ال
  تولید المعلومات  الأول:البعد  وصف وتشخیص متغیرات أ:

  (تولید المعلومات) الأول)وصف وتشخیص متغیرات البعد 1جدول (
  نسبة الإجابة

  مساحة إلى
المقیاس 

  الكلیة

انحراف 
  معیاري

وسط 
  حسابي

لا اتفق 
  ت  اتفق بشدة  اتفق  غیر متأكد  لا اتفق  بشدة

   ت %  ت %  ت %  ت %  ت %

 X1 5 5.3 55 57.9  25  26.3 10 10.5  ـ  ـ 3.75 0.75 71%
 X2  ـ  ـ 50 52.6 45 47.4  ـ ـ  ـ  ـ 3.52 0.50 70%
 X3  ـ  ـ 85 89.5 10 10.5 ـ ـ  ـ  ـ 3.89 0.30 77%

2 21.1 25 26.3 50 52.6  ـ ـ  ـ  ـ 3.68 0.80 73%
0 X4 

 X5 5 5.3 35 36.8 45 47.4 10 10.5  ـ  ـ 3.36 0.74 67%

1 10.5 40 42.1 45 47.4 ـ  ـ  ـ  ـ 3.63 0.66 72%
0 X6 

71% 0.62 3.60     3.5  38.6  50.8
المعدل   7.30   6

  العام
                      

57.84                                                                           3.5  
  

یؤكــدون %  57.84 أنلومــات یبــین عینــة البحــث تجــاه تولیــد المع إجابــات أن) 1اظهــر الجــدول (
 %3.5مـن النصـف تقریبـاً مقابـل  أكثـرالمعمل المدروس یـتم فیـه تولیـد المعلومـات بمعـدل  أنعلى 

وقــد جـاء ذلــك  ،اخـذ موقــف الحیـاد تجــاه عبـارات تولیــد المعلومـات %38.6لا یتفقـون مـع ذلــك وان 
مسـاحة المقیـاس الكلیـة  إلـى الإجابـةوقد بلغت نسـبة  0.62وانحراف معیاري  3.60بوسط حسابي 

سـعى یالمعمل یولد المعلومات وقـد عـزز هـذه النتیجـة العبـارة ( أن% وهي نسبة جیدة تدل على 71
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وقـــد جـــاء ذلـــك بمعـــدل  المعمـــلالتعـــرف علـــى تفضـــیلات العمـــلاء للمنتجـــات وخـــدمات  إلـــى المعمـــل
الخــدمات وقــد جــاء العبــارة (حــرص المعمــل علــى التقیــیم المســتمر لجــودة  وأیضــا%) . 77اســتجابة 

 أوالعبــارة (تحدیــد احتیاجــات العمــلاء ســواء مــن الشــركات  أن%) . كمــا 73بمعــدل اســتجابة  أیضــا
  % .72من الخدمات التي یقدمها المعمل) جاء بمعدل استجابة  الأفراد
  البعد الثاني : تبادل المعلومات : وصف وتشخیص متغیرات ب    

  علومات في المعمل المدروس)وصف تشخیص متغیرات تبادل الم2جدول (
  نسبة الإجابة
  إلى مساحة
المقیاس 

  الكلیة

  انحراف
  معیاري

  وسط
حساب

  ي

لا اتفق 
  ت  اتفق بشدة  اتفق  غیر متأكد  لا اتفق  بشدة

   ت %  ت %  ت %  ت  %  ت %

 X7 5  5.3 60 63.2 30 31.6 ـ ـ  ـ  ـ 3.73 0.54 74%
 X8 10 10.5  45 47.4 35 36.8 5 5.3 ـ ـ 3.63 0.74 72%
 X9 ـ  ـ 50 52.6 45 47.4 ـ  ـ ـ ـ 3.52 0.50 70%

.26 ـ ـ 3.31 0.92 66%
3 

2
5 21.1 20 47.4 45 5.3 5 X10 

.15 ـ ـ 3.52 0.94 70%
8 

1
5 31.6 30 36.8 35 15.8 15 X11 

70%  0.72 3.54   9.4
8  33.7  49.4

المعدل   7.38  8
  العام

                     
                    56.86                                                                        9.48   

 إجابـات% مـن  56.86) والخاص بتبادل المعلومات فـي المعمـل المـدروس بـأن 2اظهر الجدول (
% لا 9.48المحیطة به مقابل  المعمل إداراتعینة البحث تؤكد على انه یتم تبادل المعلومات بین 

ذلــك وقــد عــززت هــذه النتــائج قیمــة الوســط الحســابي  نمــ نغیــر متأكــدی  33.7ن مــع ذلــك و یتفقــو 
ــــد بلغــــت نســــبة 0.72) (3.54والانحــــراف المعیــــاري والبالغــــة (  إلــــى الإجابــــة) علــــى التــــوالي . وق

% وهــي نســبة جیــدة تــدل علــى قیــام المعمــل بتبــادل المعلومــات وقــد تــم تعزیــز 70المســاحة الكلیــة 
  :  آلاتیةالعبارات ب أعلاهالنتائج 
لمناقشة اتجاهات وتطور السوق وقد  المعملالمختلفة داخل  الإداراتعلى تقابل  المعمل إدارةتعمل 

  % .74جاء ذلك بمعدل استجابة 
ـــة  المعمـــلتـــتم مناقشـــة العـــاملین داخـــل   الإداراتلتحدیـــد احتیاجـــات المســـتهلكین المســـتقبلیة مـــع بقی

  % .72 وقد جاء ذلك بمعدل استجابة الأخرى
المختلفــة بأیــة تغیــرات تحــدث لكبــار العمــلاء  الإدارات بــإعلام المعمــل إدارةكمــا جــاءت العبــارة بقیــام 

  % .70 استجابةوقد جاء ذلك بمعدل 
 المعامـل والشـركاتتعمـل علـى سـرعة تبـادل المعلومـات التـي تتـوفر عـن  المعمـل إدارةجاءت عبـارة 

  % .70المنافسة وقد جاء ذلك بمعدل استجابة 
  البعد الثالث : سرعة الاستجابة : وصف وتشخیص متغیرات  جـ

  
  ف وتشخیص متغیرات البعد الثالث (سرعة الاستجابة))وص3جدول (
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نس                  بة 
الإجابة إلى 
مس             احة 
المقی          اس 

  الكلیة

انحراف 
  معیاري

وسط 
حساب

  ي

لا اتف        ق 
  ت  اتفق بشدة  اتفق  غیر متأكد  لا اتفق  بشدة

   ت %  ت %  ت %  ت %  ت  %

 X12 10 10.5 50 52.6  30 31.6 5  5.3 ـ ـ 3.68  0.73 73%
 X13 20 21.1 40 42.1 25 26.3 10 10.5 ـ ـ  3.73 0.91  74%
 X14 10 10.5 80  84.2 5 5.3 ـ  ـ ـ ـ 4.05 0.39 81%
 X15 10 10.5 35 36.8 40 42.1 10 10.5 ـ ـ 3.47 0.82 69%
 X16 15 15.8 40 42.1 30 31.6 10 10.5 ـ ـ 3.36 0.87 72%
 X17 10 10.5 50 52.6 30 31.6 5 5.3 ـ ـ 3.68 0.73 73%
 X18 ـ  ـ 80 84.2 5 5.3 10  10.5 ـ ـ 3.73 0.63 74%
 X19 25 26.3 50 52.6 10 10.5 10 10.5 ـ ـ 3.94 0.84 78%
 X20 10 10.5 50 52.6 30 31.6 5 5.3 ـ ـ 3.68 0.73 73%

74% 0.74 3.73   7.6  32.9
8  55.5

3  12.8
5  

المع    د
 ل

  العام
  

68.38                                                                                                                      7.6      

 الأفـراد إجابة% من  68.83) والخاصة بسرعة الاستجابة بأن 3ت النتائج الواردة في الجدول (ینب
% مــنهم لا یتفــق مــع  7.6تجابة المعمــل لطلبــات واحتیاجــات الزبــائن مقابــل المبحــوثین بســرعة اســ

% وانحــراف 3.73% غیــر متأكــدین مــن ذلــك وقــد جــاء ذلــك بوســط حســابي 32.98 إنذلــك كمــا 
% وهـي نسـبة تـدل 74مسـاحة القیـاس الكلیـة قـد بلغـت  إلـى الإجابـة% وكانت نسبة 0.74معیاري 

ومــن ابــرز المتغیــرات التــي  ،ارات الــواردة حــول هــذا البعــدالعینــة تتفــق مــع العبــ اغلــب حجــم أنعلــى 
بالمتابعـة المسـتمرة لضـمان تطـویر المنتجـات  المعمـلقوم یهذا البعد هي العبارة ( أغناءهمت في سأ

% كمــا جــاءت 81والخــدمات بمــا یتناســب مــع احتیاجــات العمــلاء) وقــد جــاء ذلــك بمعــدل اســتجابة 
التســویقیة فــي الوقــت المحــدد) وقــد جــاء ذلــك بمعــدل اســتجابة بمتابعــة الخطــط  یقــوم المعمــلالعبــارة (

78 . %  
  الاستنتاجات والتوصیاتسابعا:

  : الاستنتاجاتأ
إن هــذه المراجعــة لمفهــوم التوجــه نحــو الســوق تنـــوه عــن عــدد مــن الصــفات المنظمیــة والتــي تكـــون 

ر الكفــاءات أو حاســمة لإنشــاء توجــه نحــو الســوق مــؤثرة وفاعلــة . وان نیــة المــدراء تكــون فــي تطــوی
المقــدرات المنظمیــة فانــه یتوجــب علــیهم أن یتــذكروا القضــایا المنظمیــة الأوســع للتوجــه مــع الســوق ( 

  التكیف مع السوق ) والفعالیات التي تتضمنها . 
یعد التوجه السوقي تفكیراً إداریـاً یقـوم علـى المهمـة الأساسـیة لأي منظمـة تتمثـل فـي تحدیـد حاجـات 

شــباعها، وتكییــف أوضــاعها لتلبیــة هــذه الحاجــات العمــلاء أو المســتهلك ٕ ین فــي الســوق المســتهدف وا
  والرغبات بكفاءة أكبر مما یقدمه المنافسون.

كمركــب لا ینحصــر فقــط بوظیفــة التســویق، ولكــن باشــتراك  إن التوجــه الســوقي مفهــوم متعــدد الأبعــاد
مــن الفلســفة والعملیــات إذن هــو مركــب الإدارات الأخــرى لهــدف بنــاء اســتخبارات ســوقیة وتوزیعهــا، 

 والثقافة والعلاقات.
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% من أفراد العینة المدروسـة یؤكـدون علـى أن المعمـل المبحـوث 57.84بینت النتائج المیدانیة إن 
 مأو المـــدروس یقـــوم بتولیـــد المعلومـــات مـــن خـــلال التعـــرف علـــى احتیاجـــات العمـــلاء وتفضـــیلا تهـــ

عن وجهة نظر المبحوثین وقد تكون الحقیقة غیر والتقییم المستمر لجودة الخدمة وهذه النسبة تعبر 
منها بقدر ما  نو لیة تولید البیانات قد لا یستفادویستنتج الباحث من ذلك بان القائمین على عمذلك.

 هي تجمیع وتكدیس للبیانات دون محاولة استثمارها.

م بعملیــة % مــن أفــراد العینــة یؤكــدون بــان المعمــل المبحــوث یقــو 56.86أظهــرت النتــائج أیضــا أن 
تبادل المعلومات وذلك من خلال مقابلة الإدارات أو مقابلـة العـاملین وأعـلام الإدارات عـن التغیـرات 
التـي تحصـل فـي السـوق أو البیئـة الخارجیـة والمنافسین.ویسـتنتج الباحـث فـي هـذا الجانـب بـان إدارة 

ط دون محاولــة تطویرهــا مــنهم فقــ تالشــركة قــد تلتقــي مــع الإدارات الأخــرى وتأخــذ الأفكــار والمقترحــا
 واستثمارها والاستفادة منها في مجالات عمل الشركة أو المعمل.

% یتفقـــون بـــان المعمـــل 68.38كمـــا تبـــین مـــن المعطیـــات المیدانیـــة الخاصـــة بســـرعة الاســـتجابة أن 
یســــتجیب لطلبــــات الزبــــائن واحتیاجــــاتهم مــــن خــــلال المتابعــــة المســــتمرة لضــــمان تطــــویر المنتجــــات 

یقدمها المعمل ومتابعـة الخطـط التسـویقیة وتحـدیثها وفـق التغیـرات التـي تحصـل فـي  والخدمات التي
البیئة الخارجیة وفي السوق.ویستنتج الباحث هنا بـان المعلومـات التـي تـرد مـن السـوق ومـن الزبـائن 
یجمعهــا المعمـــل وقــد یضـــعها ضـــمن خططــه للعمـــل بهــا ولكـــن الإمكانیـــات المادیــة والمالیـــة والفنیـــة 

 والوضع العام قد یحیل دون تنفیذها بالشكل المطلوب.والبشریة 
  : التوصیاتب

العاملـة  الأخـرى الإنتاجیـةضرورة تبني المفهوم التسویقي من قبل المعمل البحوث وباقي المنظمات 
الزبــون والعمــل علــى التنســیق التســویقي مــن اجــل  لمجــال وذلــك مــن خــلال التركیــز علــىفــي هــذا ا

    للمنظمة في السوق. والإبقاءتحقیق الربحیة والاستمرار 
ضــرورة أن تتبنــى منظمــات الأعمــال الصــفات الأساســیة التــي یتمتــع بهــا التوجــه الســوقي وذلــك مــن 
خــلال التركیــز والاهتمــام بالزبــائن واهتمــام بیئیــة الأعمــال التجاریــة وتركیــز علــى المنافســین والتطلــع 

  بخصوص المستقبل وغیرها من الصفات الأخرى. 
إن المســتوى الأمثــل لتوجــه الســوق هــو مــا یجــب أن یفكــر بــه الزبــون ذاتــه. وحیــث أن  ضــرورة إدراك

أحــدى الأهــداف الأساســیة لتوجــه الســوق  . لــذلك فــان أي مكاســب  هــيخلــق قیمــة متفوقــة للزبــون 
محققة لفكرة توجه السوق وتبني تلك الفكرة، یجب أن یتم وصـفها مـن قبـل زبـائن المعمـل. وفـي هـذا 

ي رؤیــة معرفـة فقــط مـن قبــل الإدارة لتوجـه الســوق، یعنـي انــه ینظـر إلــى الموضــوع المجـال، فــأن تبنـ
مـن جانـب واحـد، أي یـتم إهمـال الـدور الحیـوي الـذي یلعبـه الزبـائن فـي إقـرار القیمـة لـذلك لا بـد مـن 

 إدراك بان توجه السوق یبدأ بالسوق وینتهي بالسوق.



 107

لك من خلال تكوین قاعدة بیانات عن زبائن ضرورة أن یهتم المعمل المبحوث بتولید المعلومات وذ
والعمل على مراقبتها باسـتمرار والعمـل علـى مقابلـة  مالمعمل ومعرفة حاجاتهم ورغباتهم وتفضیلا ته

 تلك الاحتیاجات والتفضیلات باستمرار.

ضــرورة أن یكــون هنــاك تبــادل للمعلومــات بــین المعمــل المــذكور والإدارات الأفقیــة والراســیة والزبــائن 
المـــــوردین والمجهـــــزین والإطـــــراف الأخـــــرى ذات العلاقـــــات وضـــــرورة أن تعلـــــم إدارة المعمـــــل  كـــــل و 

 الأطراف بالتغیرات التي تحصل في البیئة الخارجیة والسوق وتفضیلات الزبائن.

ـــــات الزبـــــائن واحتیاجـــــاتهم وتفضـــــیلا تهـــــ  مضـــــرورة أن یعمـــــل المعمـــــل وباســـــتمرار الاســـــتجابة لطلب
رات الســوق والبیئــة المحیطــة وذلــك مــن خــلال الاســتعانة بأســس ومفــاهیم والاســتجابة المســتمرة لتغیــ

 التوجه السوقي والتي جاءت في الإطار النظري من هذا البحث.
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  الاستبیان )استمارة1ملحق (
  استطلاع آراء المدراء ومن ینوب عنهم عن أبعاد قیاس التوجه السوقي في معمل الألبسة الولادیة في الموصل
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لا أوافق 
  بشدة

لا 
  أوافق

  غیر
أوافق   أوافق  متأكد

  لسلالتس  العبارات  بشدة

    البعد الأول : تولید المعلومات          
تق   وم ش    ركتكم بمقابل    ة العم    لاء لتحدی   د الاحتیاج    ات م    ن الس    لع           

  والخدمات . 
  تحرص شركتكم على الاھتمام بعمل أبحاث السوق بصفة دوریة 

تس   عى ش   ركتكم إل   ى التع   رف عل   ى تفض   یلات العم   لاء لمنتج   ات 
 وخدمات الشركة . 

  ییم المستمر لجودة السلع والخدمات .تحرص شركتكم على التق
  

تقوم الشركة بعملیة تقییم عملاء الشركة بصفة دوریة، م رة واح دة 
 .ً   على الأقل سنویا

ی  تم تحدی  د احتیاج  ات العم  لاء م  ن الش  ركات والأف  راد م  ن الخ  دمات 
  التي تقدمھا الشركة . 
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  البعد الثاني : تبادل المعلومات

  
  

تعم  ل إدارة ش  ركتكم عل  ى تقاب  ل الإدارات المختلف  ة داخ  ل الش   ركة           
  لمناقشة اتجاھات وتطورات السوق .

   
ی   تم مناقش   ة الع   املین داخ   ل الش   ركة لتحدی   د احتیاج   ات العم   لاء 

  المستقبلیة مع بقیة الإدارات الأخرى . 
تق  وم إدارة الش  ركة ب  إعلام الإدارات المختلف  ة ب  أي تغی  رات تح  دث 

  لعملاء خلال فترة صغیرة لكبار ا
  

تقوم إدارة الشركة بنشر المعلومات الخاصة بمستوى رضا العم لاء 
  عن المنظمة لكل الإدارات .

تعمل إدارة الشركة عل ى س رعة تب ادل المعلوم ات الت ي تت وفر ع ن  
  الشركات المنافسة بین الإدارات . 
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  تجابةالبعد الثالث : سرعة الاس

  
  

تق   وم ش   ركتكم بالاس   تجابة المناس   بة للتغی   رات ف   ي الأس   عار الت   ي           
  تحدثھا الشركات المنافسة . 

تعم   ل ش   ركتكم عل   ى تب   ادل المعلوم   ات الخاص   ة بتغی   ر احتیاج   ات 
 العملاء من خدمات المنظمة 

تق    وم ش    ركتكم بالمتابع    ة المس    تمرة لض    مان تط    ویر المنتج    ات 
  یاجات العملاء . والخدمات بما یتناسب مع احت

  
تح   رص ش   ركتكم عل   ى عق   د الاجتماع   ات الدوری   ة بوض   ع خط   ط 

  للاستجابة للتغیرات التي تحدث في مجال الصناعة .
  

تقوم شركتكم ب الرد الف وري عل ى الحم لات الدعائی ة الت ي تق وم بھ ا 
 الشركات بالمنافسة . 

تحرص شركتكم على التنس یق الجی د ب ین أنش طة الإدارات المختلف ة 
 مستوى الشركة .  على

  تسعى شركتكم إلى الاھتمام والإنصات لشكاوى العملاء . 
  

تقوم ش ركتكم بمتابع ة تنفی ذ الخط ط التس ویقیة حت ى ت تمكن الش ركة 
  من تنفیذھا في الوقت المحدد . 

تح  رص ش  ركتكم عل  ى اس  تجابة الإدارات المختلف  ة لرغب  ة العم  لاء 
  بتعدیل أو تطویر سلع وخدمات.
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