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The current research aims to diagnose the dimensions of the golden marketing 

square in both (Al-Nour Private University and Al-Hadbaa University College), 

and to achieve what it aimed to, the research adopted the (descriptive-analytical) 

approach in presenting the intellectual frameworks, processing the data, analyzing 

it, and then interpreting it, after a community was identified. Searching in a 

number of colleges affiliated with Al-Nour and Al-Hadbaa Private Universities, 

and selecting a random sample, the size of which was (2573) students, and the 

research used a set of statistical tools and methods to analyze the answers of the 

individuals surveyed, which included (arithmetic mean, standard deviation, 

response percentage), through Using the statistical package (SPSS V.26), the 

research reached a set of conclusions, the most important of which is the 

availability of the dimensions of the golden marketing square represented by 

(mental image, positioning, satisfaction, and loyalty) in the universities 

investigated, from the point of view of the students enrolled in them, and in a way 

that reflects the management’s awareness of The universities studied highlighted 

the importance of these dimensions and that the universities’ promotional efforts 

are effective and reach the target audience well, The university administration 

uses effective marketing strategies to display its advantages and services, which 

contributes to them making informed decisions regarding enrollment, The study 

concludes with a set of recommendations, the most important of which is the need 

to strive to develop strong relationships with local and international media to 

spread positive news about universities, Hosting press conferences and media 

events to showcase the academic and research successes of universities. In 

addition to publishing periodic reports on new research and the innovations 

achieved in it, By forming a multidisciplinary work team that includes members 

of senior management, faculty members, and student representatives, The role of 

this team is to study and evaluate the current needs of students and determine 

future steps. 
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 الذهبي تشخيص أبعاد مربع التسويق 

 في مدينة الموصل( لخاصة)دراسة استطلاعية لآراء عينة من طلبة الجامعات ا 
 

 2: سوسن إبراهيم رجب العكيديالدكتورة                                      : محمد معتصم يونس السعديالباحث      

Alnymymhmdmtsm@gmail.com                                      dr_sawsanibrahimrajab@ntu.edu.iq  

    

 
 المستخلص: 

من )جامعة النور الأهلية،  يهدف البحث الحالي إلى تشخيص أبعاد مربع التسويق الذهبي في كل        
للأطر   تقديمه( في  التحليليما هدف إليه تبنى البحث المنهج )الوصفي    ولتحقيق  وكلية الحدباء الجامعة(،

للبيانات  الفكرية ومعالجته  ثم    وتحليلها،  تحدتفسيرهاومن  تم  أن  بعد  من  ي،  عدد  في  البحث  مجتمع  د 
الأهلية،   والحدباء  النور  لجامعتي  التابعة  )يع  واختبارالكليات  حجمها  بلغ  لمجتمعها،  ممثلة  ( 2573نة 
الأدوات   مـن  مجموعة  البحث  وأستخدم  المبحوثين    لتحليل ،  الإحصائية  والأساليبطالباً،  الأفراد  إجابة 

الحسابي،   )الوسط  على  نـسبة  المعياري   الانحرافإشتملت  بالحزمة  (،  الاستجابة،  الإستعانة  خلال  من 
( ل SPSS V.26الإحصائية  ب(،  أهمها  تمثل  الإستنتاجات  من  مجموعة  إلى  البحث  ابعاد  يتوصل  توافر 

والولاء( في الجامعات المبحوثة، من   ،الرضا  ،التموضع  ،مربع التسويق الذهبي المتمثلة بـ )الصورة الذهنية
و  بها،  الملتحقين  الطلبة  نظر  و وجهة  الأبعاد  تلك  المبحوثة لأهمية  الجامعات  إدارة  إدراك  يعكس  أن  بما 

جيد بشكل  المستهدف  الجمهور  إلى  وتصل  فعالة  للجامعات  الترويجية  الجامعات و   ،الجهود  إدارة  أن 
تستخدم استراتيجيات تسويقية فعّالة لعرض مزاياها وخدماتها، مما يسهم في اتخاذهم قرارات مستنيرة بشأن  

ضرورة السعي لتطوير علاقات قوية تمثل أهمها ب  مقترحات، لتختتم الدراسة بمجموعة من ال الالتحاق بها
لنشر الأخبار الإيجابية عن الجامعات واستضافة مؤتمرات صحفية    ,مع وسائل الإعلام المحلية والدولية 

للجامعات والبحثية  الأكاديمية  النجاحات  لعرض  إعلامية  عن   ,وفعاليات  دورية  تقارير  نشر  جانب  إلى 
الأبحاث الجديدة والابتكارات التي تحققت فيها من خلال تشكيل فريق عمل متعدد التخصصات يتضمن 

الطلبة التدريس وممثلين عن  هيئة  العليا وأعضاء  الإدارة  دراسة    ,أعضاء من  الفريق هو  هذا  دور  يكون 
   .وتقييم الاحتياجات الحالية للطلبة وتحديد الخطوات المستقبلية

المفتاحية:   الذهنية،  الكلمات  الصورة  الذهبي،  التسويق  النور   ،الولاء  الرضا،  التموضع،مربع    جامعة 
 ، كلية الحدباء الجامعة. الاهلية
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 مقدمة:
العراق بعد العام )  (، وما رافقها من تحديات اثرت في مختلف  2003مع التغيرات التي حدثت في 

التعليم الأهلي على  القطاعات العاملة ضمن الدولة العراقية، برزت على الساحة التعليمية، وجود منظمات 
العام ) أنواعها، والتي كانت موجودة مسبقاً في العراق منذ  العمل بموجب 1968اختلاف  (، والتي بدأت 

( العراق 5التشريع  في  والاجنبي،  الأهلي،  التعليم  بنظام  الخاص  هذه  1(،  وجود  الى  الحاجة  ان  الا   ،
التعليمية   المنظمات  تواجهها  التي  المعضلات  بعد  اشد  اصبحت  اختلاف  الحكومية  المنظمات  على 

المنظمات  بعض  مع  مقارنتها  عند  الطلبة،  من  ومرغوبة،  ورائجة،  مفضلة،  الذي جعلها  الامر  أنواعها، 
اليها،   الزبون  لجذب  منافسة  حالة  في  الأهلي  التعليم  منظمات  دخلت  لهذا  ونتيجة  الحكومية،  التعليمية 
والمعيار الأساس للتنافس كان في جودة الخدمات التعليمية المقدمة لزبونها، وقدرتها على تلبية حاجاته،  
الخدمة   لمستوى  معيار  الزبون  فرضا  البعيد،  المدى  على  ولائه  وكسب  رضاه،  ونيل  رغباته،  واشباع 

 التعليمية، ومدخلها لتحقيق الريادة، والتميز. 
من        التعليمية  المنظمات  اليه  تروم  وما  والتميز،  الريادة،  من ولبلوغ  لابد  كان  وغايات،  اهداف، 

وبناء   بخدماتها،  وتعريفهم  زبائنها،  الى  والوصول  خدماتها،  تسويق  من  يمكنها  تسويقياَ  منهجاً  اعتمادها 
التسويقية  المناهج  هذه  ضمن  من  وكان  بهم،  مستدامة  متينة،  قوية،  التسويق    .علاقات  مربع  اعتماد 

، ومستويات  الذهبي، الذي يمكن المنظمات التعليمية من بناء صورة ذهنية، إيجابية، عنها، وعن خدماتها
 . الجودة المعتمدة فيها

ذلك    سياق  استراتيجيةفي  الحالي    توجهت  ثلاث لالبحث  عبر  متكامل  وتطبيقي  نظري  إطار  بناء 
على   اشتمل  الذي  الثاني  المبحث  يليه  البحث  منهجية  لعرض  الأول  المبحث  خصص  رئيسة  مباحث 

إلى    استعراض للبحث  التطبيقي  للجانب  والذي خصص  الثالث  المبحث  واخيراً  للبحث  النظري  الجانب 
 عرضه لأهم الاستنتاجات التي توصل إليها البحث وأهم ما يقترحه للجامعات المبحوثة.  بجان

 المبحث الاول: منهجية البحث 
تعاني بيئة العمل التعليمي في أيامنا هذه من العديد من الضغوطات، ودخول التعليم  أولًا: مشكلة البحث: 

الأهلي في مسار المنظمات التعليمية لم يخفف من هذه الضغوطات، بل جعلها تعاني هي الأخرى من 
تحديات، ومشكلات وضعتها امام الأنظار، والمتابعة، والتقييم، وتحديدا في مجال ما تقدمه من خدمات  
الحكومي، ووجدت  تعليمية، والتي يفترض ان منظمات التعليم الأهلي قد جاءت رديفة لمنظمات التعليم 
تلبية لحاجات، ورغبات، وطلبات فئات معينة من المستفيدين منها، وعليه كان لابد من ان تفكر منظمات 
تجعلها  ومبتكرة،  جديدة،  لزبائنها، طرق  التعليمية  خدماتها  تقديم  من  تمكنها  مثلى  بطرق  الأهلي  التعليم 

 تتميز، وتتفوق حتى على بعض من منظمات التعليم الحكومي. 
 

،  كما نشرت في الوقائع العراقية الرسمية 2011إلى  1960منذ سنة  ؛والتشريعات العراقية ،نصوص القوانين، القوانين والتشريعات العراقية.  1

http://wiki.dorar-aliraq.net/iraqilaws/law/18321.html . 
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الأهلي،   التعليم  منظمات  تعتمدها  ان  يمكن  التي  التسويقية  المفاهيم  تناولت  التي  الدراسات  لقلة  ونظرا 
(، على حد علم الباحث، لاحت في الأفق فرصة مناسبة لدراسة،  IPSLوتحديدا مربع التسويق الذهبي )

خلال   من  الباحث  ووجد  الأهلي،  التعليم  منظمات  ضمن  التعليمي،  القطاع  في  المتغيرات  هذه  وقياس 
تتعلق بصورتها،   تحديات  تواجه  انها  المبحوثة،  الاهلية  الجامعات  في  به،  قام  الذي  الاولي  الاستطلاع 

تعليمية،    خدمات  من  تقدمه  ما  عن  طلبتها  وولاء  ورضا،  تحديد  وتموضعها،  بالإمكان  ذلك  في ضوء 
 المشكلة البحثية في سياق الإجابة عن التساؤل الرئيس الاتي: 

الذهبي   ▪ التسويق  مربع  أبعاد  توافر  مدى  الذهنية   ,(IPSL)ما  )الصورة  الاربعة  بأبعادها  المتمثلة 
Image  التموضع  ،Positioning  الرضا  ،Satisfaction  والولاء  ،Loyalty  الجامعات في   )

 المبحوثة من وجهة نظر الطلبة الملتحقين بها؟

البحثاهدأ:  ثانياً  في :  ف  الذهبي  التسويق  مربع  أبعاد  بتشخيص  الحالي  للبحث  الرئيس  الهدف  تمثل 
 بالآتي: الجامعات المبحوثة إلى جانب تحقيق عدد من الأهداف تمثلت 

أخر   .1 إلى  الوصول  ومحاولة  البحث،  قيد  الذهبي(،  التسويق  )مربع  متغير  عن  نظري  عرض  تقديم 
 الإسهامات البحثية في هذا المجال. 

 أبعاد مربع التسويق الذهبي في الجامعات المبحوثة. تشخيص  .2
تقديم مجموعة من المقترحات إلى الجامعات المبحوثة من شأنها تطوير وتعزيز كل من أبعاد مربع  .3

 التسويق الذهبي.

 : : اهمية البحثثالثاً 
البحث    اتالمتواضعة لتغطية الاطر النظرية لمتغير   البحث الحالي في محاولة الباحثتجسدت اهمية   

التسويق الذهبي(، اذ لم تحظى بالاهتمام الفعلي حسب وجهة نظر الباحث المتواضعة،  مربع  )بـ  ؛  المتعلقة 
  الباحثفضلا عن بروز الحاجة الى دعم المكتبة العراقية، والعربية في هذا المجال مقترنا ذلك بمحاولة  

المبحوثة ازاء   الواقع   اتالمتغير   هذهتوسيع مدارك العينة  وبرؤية تؤشر اهميتها مثلما تعكس تأثيراتها في 
 التعليمي. 

 : فرضيات البحث: رابعاً 
 يستند البحث الى فرضية رئيسة مفادها:        
 ."تتوافر أبعاد مربع التسويق الذهبي في الجامعات المبحوثة من وجهة نظر الطلبة الملتحقين بها"
بيانات:  اً خامس جمع  الحال   :البحث  أساليب  دراسته  في  الباحث  المقترنة  ي إعتمد  الوسائل  بعض  على  ة 

الب ما  يبجمع  منها  والمعلومات،  الآخر  يانات  والبعض  النظري  بالجانب  ال يتعلق  بالجانب  ،  ميداني تعلق 
 : بالآتي  ليستعرضها
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الباحــث فــي تغطيتــه للجانــب النظــري للبحــث علــى المصــادر العربيــة والأجنبيــة  إعتمــد الجانببب النظببري: .1
والتي إشتملت على الأطــاري ، والرســائل الجامعيــة، والــدوريات، والكتــب ذات الصــلة المباشــرة بمتغيــرات 

أتي  له من معلومات على الشــبكة المعلوماتيــة الدوليــة )الإنترنــت( والمتعلقــة أيضــاً   عماالدراسة، فضلًا  
 بمتغيرات البحث.

لبحــث علــى إســتمارة الإســتبانة بوصــفها المصــدر ا إعتمــد الباحــث فــي جمــع بيانــات  :ميببدانيالجانببب ال .2
الرئيس الذي إعتمده الباحث في الحصول على البيانــات المتعلقــة بالدراســة الميدانيــة، والتــي تــم إعــدادها 
وصــياغة فقراتهــا علــى النحــو الــذي يضــمن ملاءمتهــا للغــرض الــذي إعــدت مــن إجلــه، وذلــك بالإســتناد 
إلــى مــا تــم عرضــه فــي الجانــب النظــري مــن البحــث، فضــلًا علــى إســتنادها إلــى بعــض مــن المقــاييس 
ــادة المحكمـــين ذوات الخبـــرة  ــات وملاحظـــات السـ ــات ذات الصـــلة، ولتحقيـــق متطلبـ ــوافرة فـــي الأدبيـ المتـ

في علوم الإدارة، تم إجراء التغييرات اللازمة من )تعديل ، حــذف، واضــافة( علــى فقــرات   والاختصاص
المقاييس، لضمان ملاءمتها مع مفاهيم المتغيرات المراد قياســها، فضــلًا عــن ضــمان ملائمتهــا للميــدان 

 المبحوث.
لـكل دراسـة سـواء كـانت عمليـة أو نظريـة حـدود تحـدد محتوياتهـا، عليـه تـم تطبيـق   :اً: حدود البحثدسسا

 وفقـاً للـحدود الآتية: الدراسـة الحاليـة 
 2024/ 5/6ولغاية  2024/  3/1امتدت حدود البحث زمنياً للمدة من   الحدود الزمانية: .1
  : تم تطبيق الجانب الميداني للبحث في كل من كلية الحدباء الجامعة، وجامعة النور الحدود المكانية .2

 ، والتي يعملن وفق القوانين المعتمدة لعمل الجامعات الاهلية العراقية، في مدينة الموصل. الاهلية
الموضوعية .3 البحث  الحدود  متغيرات  الدراسة  تضمنت  ب:  )المتمثلة  الذهبي  التسويق   (،IPSLمربع 

،  Satisfaction، الرضا  Positioning, التموضع  Imageالصورة الذهنية  ممثلًا بالأبعاد الاربعة )
 (. Loyaltyوالولاء 

البشرية .4 اشتملت  الحدود  المنتهية   الدراسة:  الدراسية  المراحل  الدارسين ضمن  الطلبة  من  على عينة 
الجامعات   في  والإنسانية  العلمية  الأقسام  في  والخامسة(،  الرابعة،  مدينة   الاهلية،)المرحلتين  في 

( عددهم  والبالغ  )1117الموصل،  و  الجامعة،  الحدباء  كلية  في  وطالبة  طالب  طالب 1456(   )
 وطالبة في جامعة النور. 
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 المبحث الثاني: الجانب النظري 
والمنتجات المعاصرة من قبل المسوقين، وتوسع دائرة    ،لابتكار، والابداعمع تزايد الاهتمام با:  توطئة      

والمعلوماتية، التي قصر    ،واطلاعهم حول المنتجات، وبالتزامن مع الثورة التكنلوجية   ،السوق أمام الزبائن 
اليهم   الوصول  وكيفية  الزبائن  ذوق  ومعرفة  إدراك  أصب   العالم،  حول  المنتجات  تسويق  في  المسافة 
أصعب مما كان عليه، ولنجاح المسوق بأسلوبه واستراتيجيته التي يتبعها، كان لابد من تقيم أداء المنظمة  

قيم هو الزبون الذي يلتمس القيمة من منتجات المنظمة، ويحدد تموضعها  يفي بيئة عملها، وافضل من  
تقدمه  بما  مقارنته  عند  يدركها  والتي  قيمة،  من  له  المنتجات  هذه  تضيفه  ما  خلال  من  السوق  في 

 . (57: 2016)خورشيد, المنظمات المنافسة في السوق 
في ضوء ذلك يستعرض الباحث في المبحث الحالي بعضاً من المحاور والفقرات الموضحة لماهية مربع  

 التسويق الذهبي وعلى النحو الآتي: 
 

 مفهوم مربع التسويق الذهبي: أولاً 
تنفيــذ والتســعير والتــرويج ال تخطــيط و ال  بمفهومهــا العــام قائمــة علــىالتســويق علــى إعتبــار أن عمليــة 

 فهــي بــذلك تعــدوالتوزيــع للأفكــار والســلع والخــدمات لخلــق تبــادل يورضــي الأفــراد ويحقــق أهــداف المنظمــات، 
يســعى و  الزبــائنيهــدف إلــى فهــم احتياجــات ورغبــات منظمــي أحــد الأركــان الأساســية لأي عمــل تجــاري أو 

ال وللوصــول إلــى الاحتياجات بطرق تفــوق توقعــاتهم،  تلكتلبية بشكل دؤوب نحو  يتحــتم علــى التســويق الفعــّ
تحقيــق تــوازن دقيــق بــين جميــع عناصــر المــزيج التســويقي، مــع التركيــز علــى تقــديم قيمــة متميــزة، المنظمــات 

ز عـــن المنافســين، الزبــون وتحســين تجربــة  نمــوذي يهـــدف إلــى تحقيــق تــوازن مثــالي بـــين مــن خــلال ، والتميــّ
أداة قويــة لتحقيــق هــذا  ( بوصفهمربع التسويق الذهبيعليه مسمى )والذي أطلق   عناصر التسويق الأساسية

ــاعد  ــا يسـ ــاتالتـــوازن، ممـ ــائنعلـــى جـــذب  المنظمـ ــم، الزبـ ــارة الـــى ان اول مـــن  والاحتفـــاه بهـ ــد مـــن الإشـ ولابـ
(، 2014(، هــو )عبــد القــادر،IPSL)وأشــار اليــه بــالرمز عربيــاً، اســتخدم مصــطل  مربــع التســويق الــذهبي 

وحــدد للــراغبين بالنجــاح مــن المســوقين مفــاتي  تمكــنهم مــن الــدخول الــى عقــل الزبــون، والتعامــل معــه ضــمن 
 التموضــع، Image (I)الذهنيــة الصــورة "منظومة التسويق الحديث تكون من خلال المفاتي  الأربعة وهــي 

(P) Positioningالرضا ، (S) Satisfaction ، الولاءو(L) Loyalty  "ابعــاد والتي بمجموعهــا تمثــل 
 (.80، 2014مربع التسويق الذهبي )عبد القادر،  
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 ابعاد مربع التسويق الذهبي: (1الشكل )

   من اعداد الباحث: المصدر
كما ان المسوق الناج ، والمنظمة الناجحــة التــي تضــع النجــاح ضــمن أولويــات أهــدافها، تــدرك حقيقــة       

ان الميــزة التنافســية للمنظمــة تكمـــن فــي الصــورة التــي يـــرى بهــا الزبــون مــدى نجـــاح المنظمــة، فــالزبون هـــو 
بدايــة، ونهايــة نشــاظ المنظمــة، وهــو العمــود الفقــري الــذي يســتند عليــه نجاحهــا، والمنظمــة الذكيــة هــي التــي 
تدرس باستمرار وضع السوق، وحاجة الزبــون، وتعمــل علــى تلبيــة حاجاتــه الحاليــة، وتقــدم لــه منتجــات اعلــى 
مما يترقبها منها، ليبلغ الزبون بهذه المنتجات ذروة الرضا، والابتهاي، وتوفيق المنظمة فــي محاولاتهــا, هــذه 

 (.  80: 2014ا الزبون )عبد القادر,يفترض ان يوصلها الى الولاء الذي يقدمه له
ومــن خــلال المفهــوم اعـــلاه يمكــن الوصــول الـــى بعــض التعــاريب لمربـــع التســويق الــذهبي وفقـــاً لآراء       
استراتيجية تسويقية تستهدف إلى بناء قاعــدة، ومرتكــزات "( 58، 2016خورشيد، ) عرفه إذالباحثين  بعض  

الزبون )الــداخلي و/ أو الخــارجي( مســتندة علــى رضــاه بمــا تقدمــه المنظمــة قوية، ومتميزة للمنظمة في ذهن 
من منتجات، وتوفر له القناعــة الكاةيــة عــن كونهــا متفــردة، ومتميــزة فــي بيئتهــا، بمعنــى قــراءة أفكــار الزبــون، 

 ."ومعرفة توجهاته الحالية، والمستقبلية
إطــار جديــد ومقتــرح بوصــفه "( Mohammed & Hammad, 2020, 637في حين عرفــه ) 

لإدارة ذهن الزبائن ورعايتهم، اذ يهدف الى بناء صورة ايجابية عن الزبائن والســوق المســتهدف، ممــا يحقــق 
أطــار جديــد لمجموعــة بوصــفه "( 550، 2022ســليمان، عرفــه ) اكم ــ ."الولاء واشباع الاحتياجــات والرغبــات

جديــد مقتـــرح لإدارة ذهــن الزبـــائن؛ مــن خـــلال رســـم  إطـــارفهــو يشـــير الــى  القديمـــة،مــن المفـــاهيم التســويقية 
صورة ايجابية للمنظمــة، ومنتجاتهــا؛ وترســيا هــذه الصــورة مــن خــلال التحســين المســتمر لعمليــات المنظمــة، 

 "للوصول الى رضا الزبائن وولائهم
ــويقية        ــتراتيجية تسـ ــه "اسـ ــويق الـــذهبي يتمثـــل بكونـ ــع التسـ ــدم يـــرى الباحـــث ان مربـ ــا تقـ وتأسيســـا علـــى مـ

تســتخدمها المنظمــة لتحقيــق اهــدافها علــى المــدى الطويــل مــن خــلال الشــراكة البنــاءة بــين المنظمــة، وزبائنهــا 
والوفاء، باحتياجاتهم، ومتطلباتهم، وسعيها للنجاح، وبناء سمعتها، وشهرتها؛ بهويتهــا كمنظمــة، ومنتجاتهــا، 
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تعكــس صــورة ايجابيــة فــي ذهــنهم، وتمكنهــا مــن التموضــع فــي ســوق المنافســة، والاجتهــاد فــي نيــل رضــاهم، 
 وولائهم".

 مربع التسويق الذهبي   ابعادثانياً:  
لمجموعات   في الآونة الأخيرة، شرع العديد من المسوقين إلى إعتماد وسائل جديدة عالية الإستهداف 

بمربع عورِف  مسبقاً  إليه  أشرنا  كما  النهج  وهذا  أكبر،  بدقة  المستهلكين  من  الذهبي    معينة  التسويق 
(IPSL)يعتمد هذا النهج على تفاعل  ، و ، والذي يمثل تحركًا استراتيجيًا متجددًا للشركات الرائدة في سوقها

المربع الذهبي للتسويق والمتمثلة بـ )الصورة الذهنية، التموضع، رضا   ابعادأربعة عناصر رئيسة تعبر عن  
)عبد القادر،    عليه يستعرض الباحث تفصيل كل من تلك العناصر على النحو الآتي: ،( الزبائن، والولاء

2014 ،80.) 
 (  Mental Imageالصورة الذهنية )

تعد الصورة الذهنية واحدة من العناصر المؤثرة في قرارات الزبون كونها أداة معرةية أسست بناءً         
العقل يدركها  حسية  تجارب  خزين   (Benoit & Schachter, 2019, 2)على  الزبون  لدى  تشكل   ،

اخرين، والتي ستكون عاملًا  او من خلال  هو شخصياً،  منتجات جربها  يراه وسيراه من  معلوماتي عما 
مهما في اتخاذ قراره الشرائي، ونتيجة لهذا تهتم المنظمات بصورة دائمة في صنع صورة بهية، وجميلة لها 
ولمنتجاتها، وتوظف في مسعاها هذا جميع مواردها لضمان ظهورها بالمظهر الذي تبغيه، كونها واحدة  

السوقية  حصتها  وتنمي  عوائد،  لها  تدر  التي  الرئيسة  الموجودات  مع  من  بها  تتنافس  ميزة  وتكسبها   ،
 منافسيها. 

ان الاهتمــام بالصــورة الذهنيــة لــم يعــد يقتصــر علــى المنظمــات )الربحيــة، وغيــر الربحيــة(، بــل كمــا 
حتى الحكومات، والدول بدأت تعترف بأهميتها، نظراً لتأثيرها في جوانب متعــددة هامــة؛ فالصــورة الإيجابيــة 
تتــرك لـــدى متلقيهـــا تصـــورا ذهنيـــا يشـــعره بالاطمئنــان، والراحـــة، وبالتـــالي يمكـــن ان تكـــون الصـــور الإيجابيـــة 

 ,Kotler& Keller, 2018مصــدرا لجــذب الاســتثمار، وتحســين البنيــة التحتيــة، وتــوفير فــرص العمــل )

، لــذا فقــد اكتســبت الصــورة الذهنيــة اهتمامــاً متزايــدا علــى مســتوى الفــرد، والمنظمــة، والمجتمــع عامــة؛ (521
نظرا لما لها دور هام في بناء الآراء، وتشكيل الســلوك، واتخــاذ القــرارات، فضــلا عــن تأثيراتهــا الواضــحة فــي 

(، وتؤثر الصورة في توقعات، واســتنتاجات، وتجــارب الاخــرين 63، 2019)قصة،  مدارك الافراد، ومعارفه
ــا، (3: 2023أبـــو الحمايـــل و البســـام،  ) المســـتقبلية ــين المنظمـــة، وزبائنهـ ــدعم العلاقـــة بـ ــد ضـــرورية لـ . وتعـ

(. فهــي اداة 258، 2023وتأجيل اصدار الاحكام عنها، تحديدا عند تعرض المنظمــة لازمــة مــا )ســليمان، 
ــية، ــارجي )جداديـــة وبرانسـ ــع محيطهـــا الخـ ــب المنظمـــة مـ ــا فـــي نجـــاح 38، 2023 لتكيـ (. اذ يتضـــ  تأثيرهـ

(، لــدورها بأعــداد اســتراتيجيات المنظمــة، Abd-El Salam  et al 2013, 131المنظمــة واســتمرارها )
 (.Ko & et al, 2013, 3وبناء القدرات التنافسية، وتفوقها على المنافسين )
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ونتيجــة لـــلأدوار المـــذكورة انفـــا عـــن الصـــورة الذهنيــة وتأثيراتهـــا فـــي عمـــل المنظمـــة حاضـــراً، ومســـتقبلا، 
 ,AL-Rhaimi, 2015)يمكن بيــان الأهميــة التــي توليهــا المنظمــات بعامــة للصــورة الذهنيــة، وفقــا للاتــي: 

 (  83، 2018طويــل، ال و  ك(، )مال ــ215، 2018(، )الكمــري وســعود، 254، 2017 ،الرميــدي(، )78
254)، Ammar & et al 2021  ،41، 2023(، )العطار،  10، 2021(، )ابوعجوة.) 

تعد احدى الادوات الترويجية التي تساعد برفع كفاءة الأنشطة التسويقية، كما تعكس نزاهــة ومصــداقية  ▪
 المنظمة، وتوفير الثقة، والولاء ببناء علاقات طيبة مع الزبائن.

تــؤثر الصــورة فــي القــرارات الاســتثمارية، عــن طريــق اســتقطاب وجــذب مســتثمرين جــدد والاحتفــاه بهــم،  ▪
 كما تمتع المنظمة بالنفوذ التنافسي الواسع، وتعزيز القدرة التنافسية.  

تساعد المنظمة في رســم الخطــط، فضــلا عــن اتخــاذ القــرارات التــي تعطــي صــورة ايجابيــة عــن المنظمــة  ▪
 .بما يتوافق مع احتياجات المجتمع

ــعارهم  ▪ ــلال اشــ ــن خــ ــيها مــ ــة بمنافســ ــا مقارنــ ــع زبائنهــ ــدة مــ ــات جيــ ــة علاقــ ــاء، واقامــ ــة ببنــ ــاعد المنظمــ تســ
  بالمسؤولية الاجتماعية، والعاطفية، والاخلاقية.

 (Positioningالتموضع ) .1
( أحد المصطلحات التي اهتمت بها إدارات المنظمات علــى إخــتلاف Positioningيعد التموضع )       

، إذ اعتمـــد (Gurus Jack Trout & Alries)أهــدافها وغاياتهـــا، وينســـب اســـتخدامه الـــى كـــل مـــن 
المصــطل  ضــمن التســويق الصــناعي مــن قبلهمــا، ونشــر فــي مجلــة التســويق الصــناعي لتمكــين الزبــائن مــن 

 . Keegan & Green, 2015, 243)التمييز بين الصور الذهنية المترسخة في اذهانهم عن المنتجات )
ولتحديد المقصود بمفهوم التموضع، سنتطرق الى وجهات نظر بعض الباحثين الذين قدموا مفــاهيمهم      

، 2022عنـــه، إذ يتضـــمن مفهـــوم التموضـــع ثـــلاث افكـــار اساســـية )الغايـــة، العمليـــات والنتيجـــة(" )خوالديـــة، 
( أن التموضع أداة المنظمــات لتمييــز منتجاتهــا، وفقــا لاحتياجــات Prokhorov, 2017, 32(. ويرى )13

وان تحديــد مكانــة المنتجــات باســتخدام  ،المنافســينالزبــائن المحتملــة، الحاليــة، والمســتقبلية، مقارنــة بمنتجــات 
الادوات التسويقية، يعد نشاطاً يركز علــى العــرض الاكثــر فائــدة لمنتجــات المنظمــة، والتــي ينبغــي ان تتمتــع 

 لى المدى البعيد.بمزايا موضوعية عقلانية تميزها عن المنافسين ع
التموضــع يعكــس العمليــة التــي تحــدد كيفيــة وضــع العلامــة وفــي ذات الســياق يــرى الباحــث أن مفهــوم       

التجاريــة أو المنــتج والخصــائص المرتبطــة بــه فــي ذهــن الزبــون بالنســبة لقــوى المنافســة الأخــرى فــي الســوق. 
ويعــد جــزءًا حاســمًا مــن اســتراتيجية التســويق إذ يســاعد فــي تحديــد كيفيــة تميــز العلامــة التجاريــة بمــا يجعلهــا 

 .الزبائنفريدة وجذابة في عقول  
ولتموضــع المنظمــة، ومنتجاتهــا فــي الســوق أهميــة كبيــرة، وتعــود هــذه الأهميــة لفعــل التموضــع ذاتــه،         

 والذي يمكن ان يعود الى الأسباب الاتية:
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التموضع أحد العناصــر الهامــة بتوجيــه القــرارات الشــرائية، نظــراً للتشــابه والتنــوع الكبيــرين بــين المنتجــات  ▪
 (.42، 2020في اذهان الزبائن )فتحي واخرون،  

يضــمن التموضـــع الانســـجام بـــين عناصــر المـــزيج التســـويقي، الـــذي يــأتي بعـــد عمليـــة تحديـــد التموضـــع  ▪
 (.50، 2022)زغلامي وبشوع،  

فـــي حـــال عـــدم اختيـــار المنظمـــة، تموضـــع مناســـب لمنتجاتهـــا، فـــالزبون يتـــولى عمليـــة تحديـــد الموضـــع  ▪
المناسب من وجهة نظره لمنتجات المنظمة، فكل المنتجات شــاءت المنظمــة ام ابــت تخضــع للتموضــع 

 (.85، 2018من قبل الزبائن )السبتي،  
 (.225، 2022للتموضع قدرة واسعة في ترسيا صورة المنظمة في اذهان زبائنها )رحموني،   ▪
تلبيــة يســم  التموضــع بتحقيــق الميــزة التنافســية لمنتجــات المنظمــة مقارنــة بمنافســيها، تحديــدا فــي حــال  ▪

المنظمــة لاحتياجــات، ورغبــات زبائنهــا، وارتبطــت منتجاتهــا بــبعض الخصــائص المميــزة التــي تبقــى فــي 
 (.23، 2017الذاكرة )بوغاري،  

يساهم التموضع في بناء مكانة المنظمة في السوق، والتعريب بمنتجاتها، مما يؤدي الى تفضــيلها مــن  ▪
 (.36، 2022قبل الزبون، ومن ثم منحها الولاء )خوالدية واخرون،  

ــع         ــة التموضـ ــث ان اهميـ ــرى الباحـ ــدم يـ ــا تقـ ــى مـ ــاءً علـ ــه يوبنـ ــي توجيـ ــهامه فـ ــلال إسـ ــن خـ ــن مـ كمـ
، ومن جانب آخر ترســيا صــورة المنظمــة فــي إذهــان زبائنهــا عبــر تحديــد وبنــاء القرارات الشرائية للزبون 

  مكانة المنتجات أو الخدمات التي تقدمها وبما يضمن لها تحقيق ميزة تنافسية مستدامة.
امــا عــن أهــداف التموضــع، فالتموضــع يحقــق العديــد مــن الأهــداف، فهــو يوحــدد الســمات المميــزة       

ــن  ــد مـ ــه العديـ ــاره، فضـــلا عـــن تحقيقـ ــز علـــى اختيـ ــاه الزبـــون، وتحفـ ــفات التـــي تجـــذب انتبـ ــتج، والصـ للمنـ
 الأهداف، والتي يأتي في مقدمتها، الاتي:

 .(Pariot, 2010, 63)ابتكار منتجات جديدة، واعطائها مكانة مميزة، لم تسبق لاحدٍ من قبل  ▪
 Satisfaction)الرضا ) .2

تمــت الإشــارة الــى مفهــوم الرضــا مــن قبــل العديــد مــن البــاحثين، والــذين تطرقــوا اليــه لأهميتــه ودوره فــي 
(، ان الرضا يتمثل بشعور الزبــون ان (Chang & Fong, 2010, 2837نجاحها، فقد بين بلوغ المنظمة 

ــين  ــة بـ ــاك علاقـ ــالي ان هنـ ــت الحـ ــي الوقـ ــة فـ ــد قناعـ ــات. اذ توجـ ــة الاداء يلبـــي المتطلبـ ــاح وتلبيـ ــق الاربـ تحقيـ
(. ويتمثــل بالاســتجابة العاطفيــة التــي تعتمــد Joshi, 2012, 12المتطلبات وهــو الهــدف الــرئيس للتســويق )

بالأســاس علــى التقيــيم المعرفــي، والتــي تعــد نقطــة الارتكــاز، عنــد اختيــار منتجــات المنظمــة أو اســتهلاكها 
(. وان الزبــائن عــادة مــا يواجهــون Souca, 2014, 76بهــدف التــأثير الايجــابي فــي ربحيــة المنظمــة )

مجموعــة واســعة مــن المنتجــات، التــي تلبــي احتياجــات معينــة، اذ ينبغــي علــى المســوقين ان يكونــوا دقيقــين 
بتحديــد المســتوى المطلــوب مــن التوقعــات لزبــائنهم، وان عــدم تلبيــة تلــك المتطلبــات، يــؤدي الــى الفشــل فــي 

(. فالرضــا Kotler & Armstrong, 2015, 35الامــل )اجتــذاب المشــترين، ويصــيبهم نــوع مــن خيبــة 



Muhammad Moatasem Younis / NTU Journal for Administrative and Human Sciences (2025) 5 (1) : 139- 162 

149 

 

الادوات لتعزيــز العلاقــة بــين المنظمــة وزبائنهــا، والمســاعدة فــي الاحتفــاه بهــم، وصــولًا للاســتحواذ علــى   أحد
ــاح ) ــم، بالشـــكل الـــذي يحقـــق نســـب مـــن المبيعـــات وتحقيـــق اعلـــى الاربـ . Alamgir, 2015,62)ولائهـ

 (. Chong,etal,2015:1084والمتمثل بالتقييم بين ما هو متوقع، وما تم تلقيه بالفعل )
ويمكن بيان الأهميــة التــي يفترضــها تواجــد الرضــا كعنصــر مهــم ضــمن اســتراتيجية المنظمــة التســويقية، 

 والكلية وفقا للاتي:
ــتقرار  ▪ ــه يســـم  باسـ ــزة تنافســـية، كونـ ــه تحقيـــق ميـ ــة مـــن خلالـ الرضـــا احـــد الادوات التـــي تســـتطيع المنظمـ

 (. Wu, 2022, 7الخطط، والبرامج التي تعتمدها المنظمة، وبالتالي يخفض من تكاليفها، واعبائها )
 .Yusof & et al, 2017, 1)تعزيز الولاء لدى الزبائن تجاه منتجات المنظمة ) ▪
 ,Vafaei  et al, 2019)تحقيق النجاح التنظيمي للمنظمة، فضلًا عن تحقيقهــا حصــة ســوقية جيــدة  ▪

(477. 
Saeed ,)تتمكن المنظمة من معرفة ردود افعال زبائنها، من خلال مقارنة منتجاتها مع توقعاتهم   ▪

et al 2022:13.) 
يعزز الرضا من قرار عودة تعامــل الزبــون مــع المنظمــة، وتكــرار عمليــة الشــراء منهــا، ممــا يــؤدي للــولاء  ▪

 (.Iswadi, 2020:116) & Raouf تجاه منتجاتها 
يساعد معرفة مستوى الرضا، المنظمة في مراجعة، وتقيــيم ادائهــا تجــاه زبائنهــا، فضــلا عــن تــأثيره علــى  ▪

 (.(Olsen, 2017, 3-4ادائها المالي  
إن رضــا الزبــائن هــو مفتــاح نجــاح الأعمــال علــى المــدى الطويــل، فهــو يــؤثر بشــكل مباشــر فــي أربــاح  ▪

 (Bahri & Herawan, 2019, 401)المنظمة وعوائدها، وقيمتها 
ويرى الباحث ان اساس عمل المنظمة، وديمومة نشاطها الحالي، والمستقبلي، يكمــن بمــدى قــدرتها   

 على ارضاء زبائنها، اذ يعد الرضا الاداة الرئيسة لتحقيق الميزة التنافسية، وتعزيز الولاء للزبائن.
ويتــزامن اعتمــاد الرضــا ضــمن اســتراتيجية المنظمــة التســويقية لأهميتــه، ولأهدافــه أيضــا، اذ يتفــق كــل        
(، 41، 2022، )ذنــون وخليــل، (Chien & Chi, 2019, 3)(، 29، 2018النعمــة وعزيــز،  مــن )بــو

علــى ان للرضــا اهــداف كثيــرة يمكــن ان تتحقــق للمنظمــة مــن خلالهــا العديــد مــن العوائــد القيميــة فــي عملهــا، 
 وتتمثل هذه الأهداف بالآتي:  

تستطيع المنظمة أن تكون قريبة مــن زبائنهــا، فــالتقييم المســتمر للرضــا يجعــل المنظمــة علــى درايــة بــأي  ▪
تغييرات قد تطرأ على احتياجات، ورغبات زبائنها، مما يمكنها من اتخاذ التــدابير الكفيلــة لا شــباع هــذه 

 .الرغبات
تعــــديل تســــتطيع المنظمــــة مــــن معرفــــة وتقيــــيم أدائهــــا ومطابقتهــــا لتوقعــــات زبائنهــــا، بــــذلك يمكنهــــا مــــن  ▪

   .استراتيجياتها التسويقية وفقاً لتلك النتائج
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تعد المعلومات التي يتم الحصول عليها من الزبائن، أساسا مهما في تطوير منتجــات المنظمــة الحاليــة  ▪
 .وتقديمها منتجات جديدة للسوق 

ــتويات الاداء  ▪ ــائن لمســـ ــات الزبـــ ــاً لتوقعـــ ــائن، وفقـــ ــات الزبـــ ــد لاحتياجـــــات ورغبـــ ــدقيق والجيـــ التشـــــخيص الـــ
 التسويقي.

يــــوفر للمنظمــــة اساســــاً للحــــوار المفتــــوح والبنــــاء، ةيمــــا يتعلــــق بمجــــالات نقــــاظ القــــوة والضــــعف وتــــوفير  ▪
 المعلومات اللازمة للاستقراء وفت  مجال التطور المستقبلي.

وضع اسس موضوعية وعادلة، لأنظمــة التــدريب، وتقيــيم الأداء، والتحفيــز للعــاملين فــي إدارة التســويق،  ▪
 وتحديدا الذين يعملون بتماس مباشر مع الزبائن.  

وبنــــاءً علــــى مــــا تقــــدم يــــرى الباحــــث ان الهــــدف مــــن الرضــــا، يكمــــن فــــي مــــدى مقارنــــة المنظمــــة       
لتخطيطها الاستراتيجي التي سبق وان وضعتها لأعمالها، مع ما تم تنفيذه فعــلا علــى ارض الواقــع، او 
مــع الأداء الفعلــي، فعنــدما يكــون الزبــون راضٍ عــن منتجــات المنظمــة، تكــون المنظمــة حققــت المنظمــة 
أحــد اهــدافها الرئيســة، فضــلا عــن ان مــن خــلال قيــاس الرضــا تــتمكن المنظمــة مــن معرفــة ردود افعــال 
زبائنهــا علــى منتجاتهــا، ومــدى توافــق هــذه المنتجــات مــع احتياجــاتهم ورغبــاتهم، مــع تركيزهــا علــى نقــاظ 

 القوة ومواجهة ضعفها، مما يعزز مركزها التنافسي مقارنةً بمنافسيها.
 (Loyaltyالولاء ) .3

  (Affiliation) والانتســاب ، (Devotion)يعــرف الــولاء مــن الناحيــة اللغويــة علــى انــه "الانتمــاء      
ــة وعتـــامن، Ging Bellonوالاخـــلاص) رب، القرابـــة، 31، 2019(" )بوقلعـ ــو ــك، القـ ــي " المِلـ ــا ويعنـ (، كمـ

(، ويعــرف قــاموس اكســفورد الــولاء بانــه "حالــة كــون المــرء صــادقاً 41، 2022النصــرة، والمحبــة" )بوقريقــة، 
 (.5، 2020واميناً لدرجة الاخلاص" )شهبي،  

أن الــولاء مصــدر مهــم مــن مصــادر بقــاء المنظمــة،  (Waston Iv et al, 2015, 2)ويــرى         
واستمرارها، وعليها بذل المزيد من الجهود للحفاه علــى زبائنهــا، والســعي لكســب زبــائن جــدد كــونهم مصــدر 

فــي ضــرورة   (EL-Adly & Eid, 2016, 217)إيــرادات المنظمــة، وعصــب تمويلهــا. ويتفــق معــه  
الحفاه على ولاء الزبائن الدائم للمنظمة، اذ ان المنظمــة التــي لا توعيــر العنايــة الكاةيــة لزبائنهــا، تفقــد ولائهــم 
لها لصال  المنظمات المنافسة، وبالتالي تتعرض لخسائر مادية، ومعنوية يمكن ان تؤثر سلباً فــي حصــتها 

مــع مــن ســبقهم فــي  Jiang & Zhang, 2016, 87)الســوقية، ومركزهــا التنافســي. ويتضــامن كــل مــن )
نتيجــة ذات القيمــة الكبيــرة للجهــود التســويقية، فــي المنظمــة، وبالتــالي الــولاء للمنظمــة، فــالولاء تفســير مفهــوم 

يعد تطويرهو امرا لابد منــه، وعلــى المنظمــة التركيــز عليــه فــي اســتراتيجية التســويق كونــه أحــد الاصــول الغيــر 
لــذا تســعى المنظمــات الــى بــذل الجهــود للحفــاه علــى زبائنهــا . Adamu, 2017, 3)ملموســة، والهامــة )

، وتســعى جاهــدة للحفــاه وكسب ولائهم، وهو امرو هــام لابــد ان يكــون ضــمن أولويــات المنظمــة الاســتراتيجية
عليه، كونه يمثل نفوذها التنافسي، الذي يمكن ان تخسره، او تقويه بناء على كيفية تعاملها مــع المعطيــات 
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(. ان الاهتمــام بتفســير Abu-ALhaja  et al, 2018, 109التــي توظفهــا لبقائــه، وتعزيــزه، واســتدامته )
الولاء مفهوما لقي حظوظــه العاليــة فــي المنظمــات الخدميــة والإنتاجيــة، فهــو للمنظمــات نهــج تســويقي تتبنــى 
المنظمــة بموجبــه إجــراءات عمــل، وطــرق جديــدة، تمكنهــا لــيس فقــط مــن الحفــاه علــى زبائنهــا الحــاليين، بــل 

 (. Gill & et al, 2019, 46)  الحفاه على زبائنها مقروناً بولائهم الدائم
( مفهومــه عــن الــولاء بكونــه يمثــل اختيــار الزبــون لمنتجــات Azizan & Yusr, 2019, 95ويقــدم )      

المنافســة، التــي تقــدم منظمة واحــدة، ويتعامــل معهــا باســتمرار، علــى الــرغم مــن وجــود العديــد مــن المنظمــات 
وعلى إعتبار أن الولاء استراتيجية تسويقية لها دورها فــي نجــاح المنظمــة،  بدائل لهذه المنتجات في السوق.

 & Singh وتساعد في تحديد مكانة المنتج في ذهن الزبائن المستهدفين، وتميزها عن منتجات المنافسين

et al, 2008, 513))،  فهــي بــذلك اســتراتيجية أساســية للمنظمــة؛ تســاعد فــي تحديــد القيمــة المضــافة
للمنتجات، وتقوم بتوصيل رسائل فاعلة تؤثر في اختيارات الزبون، وتوجههــا نحــو المنتجــات المعنيــة ضــمن 

كمــا ان احتفــاه المنظمــة بــالزبون هــو حفــاه لعوائــدها، ولقوتهــا،  .((Zhang  et al, 2010, 127الرســالة 
ولمكانتها التي تستمدها من الزبون، فالتسويق يبدأ، وينتهــي عنــد الزبــون الــذي لابــد مــن تصــغي الــى صــوته 

 (,Nasır 246 :2017)المنظمــة إذا مــا ارادت ضــمان ولائــه الــدائم، ودون الزبــون لا تكــون هنــاك منظمــة 
 وتأسيساً على ما تقدم يمكن إيجاز أهمية الولاء للمنظمة من خلال الاتي:

زيادة ربحيــة المنظمــة وكمصــدر للميــزة التنافســية: يوعــد الــولاء العنصــر الهــام، الــذي يــؤدي الــى مجموعــة  ▪
مــن التوجهــات المتمثلــة بتخفــيض التكــاليب للمنتجــات المقدمــة، فضــلًا عــن تخفــيض الاســعار، والزيــادة 
في الانفاق، الامر الذي يؤدي الى زيادة استخدام الزبــائن لمنتجــات المنظمــة، ومــن ثــم تحقيــق الاربــاح، 

 (.Yoo & Bai, 2013, 167كما يوعد مصدر للميزة التنافسية )
زيــادة عــدد الزبــائن، وتكــرار عمليــة الشــراء: أن الزيــادة الحاصــلة بأعــداد الزبــائن المــوالين للمنظمــة، ولــو  ▪

بمقــدار صــغير، يمكــن ان يحقــق للمنظمــة زيــادة كبيــرة فــي الاربــاح، فمــثلًا ان الزيــادة الحاصــلة بمقــدار 
%(، فضــلا عــن ان مــن خــلال التموضــع يمكــن 125%(, تــؤدي الــى زيــادة الاربــاح المقــدرة بنســبة )5)

ــن  ــه عـ ــه، وآرائـ ــماع الـــى مقترحاتـ ــا مـــن خـــلال السـ ــنع القـــرارات واتخاذهـ ــراكه فـــي صـ جـــذب الزبـــون، واشـ
 (.Yoo & Bai, 2013, 167، )(Negi & Ketema, 2010, 113)منتجات المنظمة 

زياد الحصة الســوقية وتعزيــز نيــة الزبــون: ان زيــادة الــولاء تــؤدي الــى الزيــادة فــي اعــداد الزبــائن، بالتــالي  ▪
تعزيــــــــز وتنميــــــــة نيــــــــة الزبــــــــون للشــــــــراء، وهــــــــذا يــــــــنعكس بالإيجــــــــاب نحــــــــو زيــــــــادة الحصــــــــة الســــــــوقية 

(Kandampully  et al, 2015, 395).  
بنــاء وتطــوير العلاقــات مــع الزبــائن: يســهم الــولاء ببنــاء وتطــوير علاقــات طويلــة الاجــل، بــين المنظمــة  ▪

الــولاء لــديهم، وعــدم الانجــذاب الــى منافســين اخــرين، اذ وزبائنها، والمحافظة عليهم والاخــلاص وتعزيــز  
ان الزبــــــائن المـــــــوالين، مســـــــتعدين لــــــدفع المزيـــــــد مـــــــن الامـــــــوال، بهــــــدف الحصـــــــول علـــــــى المنتجـــــــات 

(Nyadzayo & Khajehzadeh, 2016, 263.) 
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 المبحث الثالث: الجانب التطبيقي للبحث 
ــير مضـــمون : وصـــف وتشـــخيص متغيـــرات البحـــث: أولاً  ــويق  الفقـــرة هـــذهيشـ إلـــى وصـــف متغيـــر مربـــع التسـ

الــذهبي وتشخيصــه، بدلالــة الأبعــاد المعبــرة عنــه فــي ضــوء إجابــات المبحــوثين عــن الفقــرات المجســدة لكــل 
 منها وعلى النحو الآتي:  

 البُعد الأول: الصورة الذهنية:   .1
الأفـــراد المبحـــوثين بشـــأن فقـــرات بوعـــد الصـــورة ( وجـــود اتفـــاق بـــين اَراء 1يتبـــيَن مـــن معطيـــات الجـــدول )

، اذ بلــغ معــدل الاتفــاق العــام (Y11-Y14)الجامعــات الاهليــة فــي مدينــة الموصــل للعبــارات  الذهنيــة فــي
( وهــذا يــدل علــى ان هنــاك درجــة اتفــاق 85.39لإجابات الأفراد المبحوثين بالاتفاق )أتفق بشدة، أتفق( )%

ــراد  ــات الأفـ ــو لإجابـ ــه نحـ ــوثين تتجـ ــراد المبحـ ــة، أي ان اَراء الأفـ ــد الصـــورة الذهنيـ ــوثين علـــى فقـــرات بوعـ المبحـ
الإيجــاب بالاعتمــاد علــى مقيــاس )ليكــرت( الخماســي، فــي حــين بلغــت درجــة عــدم الاتفــاق العــام لإجابــات 

%(، أما عن نســبة الإجابــات اتفــق نوعــا مــا فهــي 2.03الأفراد المبحوثين على فقرات بوعد الصورة الذهنية )
(، وبلــغ معــدل الاهميــة النســبية 0.75( والانحــراف المعيــاري )4.25(، وكان الوسط الحسابي )12.58)%

%(، وهــي أهميــة نســبية جيــدة، ممــا يعنــي اتفــاق الأفــراد المبحــوثين وبدرجــة 85.09لبوعــد الصــورة الذهنيــة )
 واضحة حول هذه الفقرات وفقا لوجهة نظرهم الشخصية.

( والتـــي تومثــل تقـــدم إدارة الجامعــة معرفـــة علميــة متميـــزة لطلبتهـــا، Y11وعلــى المســـتوى الجزئــي فـــأن فقــرة )
ــت )% ــلت علـــى أعلـــى اهميـــة نســـبية بلغـ ( وانحـــراف معيـــاري قـــدرهو 4.33( وبوســـط حســـابي )86.58حصـ

(، دلالــة علــى المســتوى التعليمــي الجيــد والمترســا لــدى الطلبــة الملتحقــين بالجامعــات المبحوثــة، فــي 0.70)
%( والذي يومثل تسعى إدارة الجامعــة لخلــق 81.49( حققت أقل اهمية نسبية ما قدره )Y14حين أن فقرة )

 (.0.87( وانحراف معياري )4.07السلوك الإيجابي لطلبتها، وبوسط حسابي )
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 البعُد الثاني: التموضع:  .2

( الــى وجــود اتفــاق بــين اَراء الأفــراد المبحــوثين بشــأن فقــرات بوعــد التموضــع فــي 2تشــير معطيــات الجــدول )
ــارات  ــي مدينـــة الموصـــل للعبـ ــات الاهليـــة فـ ــاق العـــام لإجابـــات (Y21-Y24)الجامعـ ، اذ بلـــغ معـــدل الاتفـ
لإجابــات ( وهذا يــدل علــى ان هنــاك درجــة اتفــاق 81.17الأفراد المبحوثين بالاتفاق )أتفق بشدة، أتفق( )%

الأفــراد المبحــوثين علــى فقــرات بوعــد التموضــع، أي ان اَراء الأفــراد المبحــوثين تتجــه نحــو الإيجــاب بالاعتمــاد 
على مقياس )ليكرت( الخماسي، في حين بلغت درجة عــدم الاتفــاق العــام لإجابــات الأفــراد المبحــوثين علــى 

(، وكــان الوســط 17.59%(، أمــا عــن نســبة الإجابــات اتفــق نوعــا مــا فهــي )%1.24فقرات بوعد التموضع )
(، وبلــــــــغ معــــــــدل الاهميــــــــة النســــــــبية لبوعــــــــد التموضــــــــع 0.72( والانحــــــــراف المعيــــــــاري )4.12الحســـــــابي )

%(، وهـــي أهميـــة نســـبية جيـــدة، ممـــا يعنـــي اتفـــاق الأفـــراد المبحـــوثين وبدرجـــة واضـــحة حـــول هـــذه 82.38)
 الفقرات وفقا لوجهة نظرهم الشخصية.

 ( والتــي تومثــل تحفــة إدارة الجامعــة مكانتهــا فــي اذهــان طلبتهــا،Y21الجزئــي فــأن فقــرة )وعلــى المســتوى 
ــت )% ــلت علـــى أعلـــى اهميـــة نســـبية بلغـ ( وانحـــراف معيـــاري قـــدرهو 4.25( وبوســـط حســـابي )84.95حصـ

خــدمات ب%( والــذي يومثــل 78.80( حققــت أقــل اهميــة نســبية مــا قــدره )Y22(، فــي حــين أن فقــرة )0.66)
( وانحــراف 3.94ادارة الجامعــة التعليميــة بــالتميز مقارنــة مــع خــدمات الجامعــات الاخــرى، وبوســط حســابي )

( الأمــر الــذي يفســر تميــز الجامعــات المبحوثــة والخــدمات الجامعيــة التــي تقــدمها كعلامـــة 0.80معيــاري )
تجاريــــة واعــــدة فــــي ســــوق الخــــدمات التعليميــــة وبمــــا يضــــمن لهــــا تحقيــــق الســــبق العلمــــي والخــــدمي مقارنــــة 

 بالمنافسين.
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( وجـــود اتفـــاق بـــين اَراء الأفـــراد المبحـــوثين بشـــأن فقـــرات بوعـــد  الرضـــا فـــي 3يتبـــيَن مـــن معطيـــات الجـــدول )
ــارات  ــي مدينـــة الموصـــل للعبـ ــات الاهليـــة فـ ــاق العـــام لإجابـــات (Y31-Y34)الجامعـ ، اذ بلـــغ معـــدل الاتفـ
( وهذا يــدل علــى ان هنــاك درجــة اتفــاق لإجابــات 81.70الأفراد المبحوثين بالاتفاق )أتفق بشدة، أتفق( )%

الأفـــراد المبحـــوثين علـــى فقـــرات بوعـــد الرضـــا، أي ان اَراء الأفـــراد المبحـــوثين تتجـــه نحـــو الإيجـــاب بالاعتمـــاد 
على مقياس )ليكرت( الخماسي، في حين بلغت درجة عــدم الاتفــاق العــام لإجابــات الأفــراد المبحــوثين علــى 

وكــان الوســط (، 16.36%(، أمــا عــن نســبة الإجابــات اتفــق نوعــا مــا فهــي )%1.93فقــرات بوعــد  الرضــا )
%(، 82.23الرضــا )بلــغ معــدل الاهميــة النســبية لبوعــد (، و 0.76( والانحــراف المعيــاري )4.11الحســابي )

وهي أهمية نسبية جيدة، مما يعني اتفاق الأفراد المبحــوثين وبدرجــة واضــحة حــول هــذه الفقــرات وفقــا لوجهــة 
 نظرهم الشخصية.

( والتي تومثل تتســم الاجــراءات فــي جامعتنــا بالبســاطة وتنجــز بأســرع Y31وعلى المستوى الجزئي فأن فقرة )
( وانحـــراف 4.17( وبوســـط حســـابي )83.33حصـــلت علـــى أعلــى اهميـــة نســـبية بلغــت )% وقــت ممكـــن،

%( والـــذي 79.40( حققـــت أقـــل اهميـــة نســـبية مـــا قـــدره )Y34(، فـــي حـــين أن فقـــرة )0.71معيـــاري قـــدرهو )
( وانحــراف 3.97يومثــل تتفاعــل ادارة الجامعــة مــع مقترحــات الطلبــة وتصــغي لهــا باهتمــام، وبوســط حســابي )

ــدمات 0.85معيـــــاري ) ــا عـــــن الخـــ ــات المبحوثـــــة بالرضـــ ــين بالجامعـــ ــة الملتحقـــ ــة علـــــى شـــــعور الطلبـــ ( دلالـــ
 والإجراءات والسياسات التي تعتمدها إدارة تلك الجامعات.
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 البُعد الرابع: الولاء:  .4
ــات الجـــدول ) ــيَن مـــن معطيـ ــولاء فـــي 4يتبـ ــرات بوعـــد الـ ــوثين بشـــأن فقـ ــين اَراء الأفـــراد المبحـ ــود اتفـــاق بـ ( وجـ

ــارات  ــي مدينـــة الموصـــل للعبـ ــات الاهليـــة فـ ــاق العـــام لإجابـــات (Y41-Y44)الجامعـ ، اذ بلـــغ معـــدل الاتفـ
( وهذا يــدل علــى ان هنــاك درجــة اتفــاق لإجابــات 85.79الأفراد المبحوثين بالاتفاق )أتفق بشدة، أتفق( )%

الأفراد المبحوثين على فقرات بوعد الولاء، أي ان اَراء الأفراد المبحوثين تتجــه نحــو الإيجــاب بالاعتمــاد علــى 
مقياس )ليكرت( الخماسي، في حين بلغت درجة عدم الاتفاق العام لإجابات الأفراد المبحوثين علــى فقــرات 

(، وكــان الوســط الحســابي 13.33%(، أمــا عــن نســبة الإجابــات اتفــق نوعــا مــا فهــي )%0.88بوعــد الــولاء )
ميــة %(، وهــي أه84.73(، وبلغ معدل الاهمية النســبية لبوعــد الــولاء )0.72( والانحراف المعياري )4.24)

نســبية جيــدة، ممــا يعنــي اتفــاق الأفــراد المبحــوثين وبدرجـــة واضــحة حــول هــذه الفقــرات وفقــا لوجهــة نظـــرهم 
 الشخصية.

( والتــي تومثــل تحتــرم إدارة الجامعــة قــيم ومعتقــدات طلبتهــا، حصــلت Y44وعلى المستوى الجزئي فــأن فقــرة )
(، فــي 0.67( وانحــراف معيــاري قــدرهو )4.39( وبوســط حســابي )87.87على أعلى اهمية نسبية بلغت )%

%( والــذي يومثــل تقــدم ادارة الجامعــة منــافع 83.28( حققت أقل اهميــة نســبية مــا قــدره )Y42حين أن فقرة )
( دلالــة علــى الثقافــة 0.73( وانحــراف معيــاري )4.16علمية لطلبتها تتوافق مع أهــدافهم، وبوســط حســابي )

ــن التنـــوع والاخـــتلاف فـــي  ــات المبحوثـــة والتـــي تـــرى مـ ــة والمحفـــزة التـــي تتبناهـــا إدارة الجامعـ التنظيميـــة المرنـ
 مهماً نحو تحقيق مكاسب علمية متميزة.  الطلبة الملتحقين مصدراً للقوة وسبيلًا للتميز ودافعاً 
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 ثانياً: اختبار فرضيات البحث  
 يلي: ( الى كل مما 5تؤشر نتائج الجدول )

وذلــك بدلالــة  الاهليــةالنــور  جامعــةيتــوافر مربــع التســويق الــذهبي فــي كــل مــن كليــة الحــدباء الجامعــة و  .1
علــى التــوالي وهــو اكبــر مــن  الجــامعتين( لكــل مــن 4.25( و )4.13قيمة الوسيط المشاهد والذي بلــغ )

ــاوية قيمتـــه الـــى ) ــة الوســـيط الفرضـــي والمسـ ــة القيمـــة الاحتماليـــة3قيمـ ــذا الفـــرق معنـــوي بدلالـ -P)( وهـ

value )( المرافقــة لاختبــارOne-Sample Wilcoxon Signed Rank Test والتــي بلغــت )
لــذا واســتناداً الــى النتيجــة اعــلاه ســوف تــرفض فرضــية العــدم وتقبــل ( 0.05( وهــي اقــل مــن )0.000)

تتبنيــان مربــع التســويق  هليــةالنــور الا جامعــةالفرضية البدلية القائلة بأن كل من كلية الحدباء الجامعــة و 
 الذهبي على المستوى الكلي .

الصــورة الذهنيــة( و )التموضــع( و )الرضــا( و تتوافر ابعاد مربع التسويق الذهبي والمتمثلة بكــل مــن   ) .2
( و 4.25قيمــــة الوســــيط المشــــاهد والــــذي بلــــغ   )[ فــــي كليــــة الحــــدباء الجامعــــة وذلــــك بدلالــــة )الــــولاء(

ــوالي وهـــــي اكبـــــر مـــــن قيمـــــة الوســـــيط الفرضـــــي 4.25( و )4.00( و )4.00) ([ لكـــــل بعـــــد علـــــى التـــ
المرافقــة لاختبــار ( P-value)القيمــة الاحتماليــة( وهــذا الفــرق معنــوي بدلالــة 3والمســاوية قيمتــه الــى )

(One-Sample Wilcoxon Signed Rank Test( والتــي بلغــت )وهــي اقــل مــن 0.000 )
لذا واستناداً الــى النتيجــة اعــلاه ســوف نقبــل فرضــية البحــث القائلــة بتــوافر أبعــاد مربــع التســويق (  0.05)

 الذهبي في كلية الحدباء الجامعة.
الصــورة الذهنيــة( و )التموضــع( و )الرضــا( و تتوافر ابعاد مربع التسويق الذهبي والمتمثلة بكــل مــن   ) .3

( فــي كــل بعــد 4.25قيمــة الوســيط المشــاهد والــذي بلــغ )وذلك بدلالة  هليةالنور الا  جامعة[ في  )الولاء(
( وهــذا الفــرق معنــوي بدلالــة 3على التوالي وهي اكبر من قيمة الوسيط الفرضي والمســاوية قيمتــه الــى )

 One-Sample Wilcoxon Signed Rankالمرافقة لاختبار )( P-value)القيمة الاحتمالية
Test( والتـــي بلغـــت )ــذا واســـتناداً الـــى النتيجـــة اعـــلاه ســـوف نقبـــل ( 0.05( وهـــي اقـــل مـــن )0.000 لـ

 .هليةالنور الا جامعةفرضية البحث القائلة بتوافر أبعاد مربع التسويق الذهبي في 
تتبببوافر أبعببباد مرببببع "وبنــاءً علـــى مـــا تقـــدم ثبـــت صــحة فرضـــية البحـــث الرئيســـة والتـــي تـــنص علــى         

 ."التسويق الذهبي في الجامعات المبحوثة من وجهة نظر الطلبة الملتحقين بها
 

 نتائج اختبار توافر مربع التسويق الذهبي على المستوى الكلي وبدلالة ابعاده (:5الجدول )
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 ثالثاً: الاستنتاجات والمقترحات:
 :الاستنتاجات .1

تــوافر ابعــاد مربــع التســويق الــذهبي فــي الجامعــات المبحوثــة، مــن وجهــة نظــر الطلبــة الملتحقــين بهــا،  ▪
عــن وجــود إتفــاق بنســبة جيــدة مــن الطلبــة المبحــوثين علــى حيــث أشــارت نتــائج التحليــل الإحصــائي 

إجمــالي الفقــرات المعبــرة عــن تلــك الأبعــاد، ممــا يعكــس إدراك إدارة الجامعــات المبحوثــة لأهميــة تلــك 
أن و  .أن الجهـــود الترويجيـــة للجامعـــات فعالـــة وتصـــل إلـــى الجمهـــور المســـتهدف بشـــكل جيـــدالأبعـــاد و 

ــا يســــهم فــــي  ــا وخــــدماتها، ممــ ــة لعــــرض مزاياهــ ــتراتيجيات تســــويقية فعّالــ إدارة الجامعــــات تســــتخدم اســ
 .اتخاذهم قرارات مستنيرة بشأن الالتحاق بها
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ببناء صورة ذهنية إيجابية وقوية لــدى شخصت نتائج البحث الحالي إهتمام إدارة الجامعات المبحوثة  ▪
ال والتــــرويج لبرامجهــــا  ها، وبمــــا يعكــــس ســـعيوالجمهــــور العـــام امـــورهموأوليــــاء  لبـــةالط للتواصــــل الفعـــّ

هــذا يشــمل اســتخدام قنــوات الاتصــال المختلفــة مثــل وســائل الإعــلام التقليديــة و  ،وخــدماتها الأكاديميــة
وذلــك مــا اظهرتــه  .ذات ســمعة جيــدةة والحديثــة ومنصــات التواصــل الاجتمــاعي لتقــديم صــورة جامعي ــ

ــة  ــن الطلبــ ــاق مــ ــهامات الإتفــ ــى إســ ــة( أعلــ ــورة الذهنيــ ــد )الصــ ــق بوعــ ــائي إذ حقــ ــل الإحصــ ــائج التحليــ نتــ
 المبحوثين.

المبحوثــة، أيضــاً تبــرز ضــرورة تعزيــز مع توافر أبعاد مربع التسويق الذهبي في الجامعــات   :المقترحات .2
 تلك الأبعاد، وادراك أهميتها من الناحية التسويقية، وعلى النحو الآتي:

الســـعي لتطـــوير علاقـــات قويـــة مـــع وســـائل الإعــــلام المحليـــة والدوليـــة لنشـــر الأخبـــار الإيجابيـــة عــــن  ▪
واستضــافة مــؤتمرات صــحفية وفعاليــات إعلاميــة لعــرض النجاحــات الأكاديميــة والبحثيــة  ،الجامعــات
 .إلى جانب نشر تقارير دورية عن الأبحاث الجديدة والابتكارات التي تحققت فيها  ،للجامعات

ضرورة تنفيذ شراكات استراتيجية مع الشركات والمؤسسات الخدمية والصناعية لتعزيز فــرص التــدريب  ▪
وتنظــيم فعاليــات مشــتركة مثــل المعــارض الوظيفيــة ووري العمــل لتعزيــز  ،للطلبــةالعملــي والتوظيــب 

 التواصل بين الطلبة وأصحاب العمل.
تعزيــز ثقافــة الاحتــرام والتنــوع داخــل الحــرم الجــامعي، والتأكيــد علــى قــيم الشــمولية والمســاواة بــين جميــع  ▪

 وتنظيم فعاليات توعية حول التنوع الثقافي والاجتماعي وتعزيز التفاهم والاحترام المتبادل.  بة،الطل 
ــة،  ▪ ــداث الثقاةيــ ــذاكر الأحــ ــية، وتــ ــة مثــــل الخصــــومات علــــى الكتــــب الدراســ ــرية للطلبــ ــا حصــ ــوفير مزايــ تــ

وتقــديم بــرامج عضــوية تقــدم مزايــا إضــاةية مثــل العضــوية فــي  ،المحليــةوالعــروض الخاصــة بالمتــاجر 
 المكتبات المتخصصة والمراكز البحثية.

آليــة التنفيــذ: مــن خــلال تشــكيل فريــق عمــل متعــدد التخصصــات يتضــمن أعضــاء مــن الإدارة العليــا 
يكــون دور هــذا الفريــق هــو دراســة وتقيــيم الاحتياجــات  ،الطلبــةوأعضــاء هيئــة التــدريس وممثلــين عــن 

   .الحالية للطلبة وتحديد الخطوات المستقبلية
اعتمـــاد منــــاهج علميــــة، مبنيــــة علــــى أســــس صـــحيحة لتحديــــد مســــتويات رضــــا الزبــــائن )الطلبــــة( عــــن  ▪

فرضا الطلبــة عــن خــدمات الجامعــات مــن  ،الجامعاتالخدمات والإجراءات والسياسات التي تعتمدها 
بشــكل  لبــةعدمه، يستلزم الاعتناء بهم، وايجاد السبل الكفيلة بإرضــائهم، وقيــاس ومراقبــة توجهــات الط

ــا علـــى المـــدى  ــا، وتحقيـــق ارباحهـ ــات وبقائهـ ــاح الجماعـ ــاظ جـــزء مـــن نجـ مســـتمر ودقيـــق، وذلـــك لارتبـ
 الطويل بتحقيق رضا طلبتها.

أحــد مصــادر الحصــول علــى المعلومــات بحــوث استقصــائية بوصــفها آليــة التنفيــذ: مــن خــلال إجــراء 
التــي يمكــن مــن خلالهــا معرفــة آراء الطلبــة، ومــن خلالهــا يــتم تحديــد مســتوى رضــاهم عــن الخــدمات 

 .التي تقدمها الجامعات
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