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 :المستخلص

 ومراحل تطوره   ،هدفت الدراسة إلى التعريف بمفهوم التسويق العقاري والأطُر المعرفية لهُ   

التسويقية العقارية المُعتمدة من ق بل الشركا   ستراتيييا الافضلاً عن تشخيص  ،التاريخي

إذ تمثلت مشكلة الدراسة بميموعة من التساؤلا  الخاصة بدرجة الوعي والفهم للتسويق  ،المبحوثة

ة من قبل التسويقية المُعتمد ستراتيييا الافضلاً عن التساؤلا  حول  ،العقاري في الميدان المبحوث

 اختيارإذ تم  ،( شركا  متواجدة في )أربيل ودهوك(01والتي بلغ عددها ) ،الشركا  المبحوثة

المنهج الوصفي  اعتمادوتم  ،عينة عشوائية بسيطة لعدد من موظفي الشركا  العقارية المبحوثة

في  ،ة المبحوثةعلى إجراء المقابلا  شبه المقننة مع مديرين الشركا  العقاري بالاعتماد)التحليلي( 

وقد بلغ ميموع  ،كأداة أساسية ليمع البيانا  الأولية الاستبانة استمارةعلى  الاعتمادحين تم 

وقد توصلت الدراسة  ،استمارة( 011التي وز عت على الموظفين في هذه  الشركا  ) الاستمارا 

شركا  المبحوثة التي تمثلت بضعف الإدراك والوعي لدى موظفي ال الاستنتاجا إلى ميموعة من 

في حين  ،التسويقية العقارية ستراتيييا للاوغياب التحديد الواضح  ،حول مفهوم التسويق العقاري

كان أهمها نشر الوعي بين موظفيها حول مفهوم  ن المُقترحا الدراسة بطرح ميموعة م اختتمت

 ستراتيييا الاع على جمي والتركيز ،التسويقية العقارية ستراتيييا للاأكبر  اهتمامالدراسة وإبداء 

 حسب طبيعة عمل الشركة والسوق. وليس جزء منها

 الشركا  ،Ansoffمصفوفة  التسويقية، ستراتيييا الا العقاري،: التسويق الكلمات المفتاحية

 ة.العقاري
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Abstract: 

  The study aimed at introducing the concept of real estate marketing and its 

knowledge frameworks, discussing its historical development stages, diagnosing real 

estate marketing strategies adopted by the companies of sample. The study's problem 
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was represented by a set of questions regarding the degree of awareness and 

understanding of real estate marketing in the investigated field. In addition to questions 

about the marketing strategies adopted by the companies of sample, the chosen field of 

study included a group of (10) real estate companies in Erbil and Dohuk. It was chosen 

a small random sample of a number of employees of the real estate companies 

researched. The descriptive (analytical) approach was adopted  in the study by relying 

on a set of tools to collect data for real estate companies including semi-rated interviews 

with the managers of the real estate companies researched.  A questionnaire form as a 

basic tool for collecting primary data. The total number of questionnaire forms 

distributed to the employees in these companies reached (103) forms. The study reached 

a set of conclusions that were represented by a lack of awareness among employees of 

the researched companies towards the concept of real estate marketing, and the absence 

of a clear diagnosis of real estate marketing strategies. While the study concluded with a 

set of proposals, the most important of which was to spread awareness among its 

employees about the concept of the study and to show greater interest in real estate 

marketing strategies and focus on all strategies, not part of them, depending the nature 

of the company and the market. 

Keywords: Real estate marketing, Marketing strategies, Ansoff Matrix, Real estate 

companies. 

 المقدمة

قار لا يمُثل  ،يعُد الدخول إلى قطاع العقارا  ودراسته  مسألة مُعقدة نسبياً     سلعةذلك لأن الع 

دمة بحد ذاته  إنما يمثل قطاع كامل من المُنتيا  وميالا  الأعمال المختلفة إذ يحتوي في  ،أو خ 

وقطاع تيارة  تركيبته عدة قطاعا  فرعية تشمل قطاعا  سكنية وتيارية وصناعية وزراعية

فالأسواق  ،حاجا  شرائح مختلفة من الزبائن قطاع يخدم ويلبيوكل  ،التيزئة والمكاتب الخدمية

إذ  ،تيعل التعامل مع هذه الأسواق على أنها غير متيانسة أو منظمة اختلافا العقارية تحتوي على 

ع الواحد هناك درجة من حتى في القطا ،تعُتبر سلسلة من القطاعا  المختلفة رغم إمكانية ترابطها

يكونان  فالعقارين المتشابهين بنفس التصميم والعمر والحالة قد لا ،التنوع بين العناصر المُنفردة

وقد أفرز  التطورا  البيئية  ،وبالتالي من حيث السعر ،متطابقين من حيث المواصفا  والموقع

 ،لاد وخصوصاً إقليم كردستانفي العراق عن ظهور العديد من الشركا  العقارية في عموم الب  

ولكي تستطيع الشركا  البقاء  ،تزامناً مع إقبال السكان للشراء أو التأجير وزيادة التعاملا  العقارية

تتبناها للتعامل مع الأنواع المختلفة من قطاعا   استراتيييا في ظل المنافسة القائمة هنالك عدة 

 لمتباينة لهم وتحقيق حصة سوقية متنامية.الأسواق العقارية والزبائن وتلبية الحاجا  ا

 الدراسات العربية والأجنبية ذات العلاقة بموضوع الدراسة:

الهدف و ،)التسويق العقاري في الاردن: بحث نوعي تحليلي( :بعنوان (810٢دراسة الزحيما  ) .6

وبعيد عن  هو دراسة المفاهيم الخاصة بالتسويق العقاري وقواعده  وأساليبه  المتعددة بشكل صحيح

ودراسة كيفية اعداد الخطط التسويقية الفاعلة والمؤثرة على السوق  ،العشوائية وعدم التنظيم

 واهم الاستنتاجا  هي عدمإذ تم استخدام الأسلوب النظري النوعي التحليلي  ،العقاري وتطويرها

عدم استخدام و ،مع غياب المزيج التسويقي المناسب ،وجود خطط فاعلة ومؤثرة للتسويق العقاري

كما  ،ولا يوجد معرفة بحاجا  ورغبا  الزبائن ،التكنولوجيا الحديثة والمواقع الالكترونية الناجحة
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وتنظيم السوق العقاري وايياد  ،مزيج تسويقي مناسب للمنتيا  العقارية باستخدامأوصت الدراسة 

 تشريعا  قانونية تلائم مراحل تطوره وتحكم القطاع العقاري.

الهدف منها هو البحث في  ،)التسويق في المؤسسات العقارية( :بعنوان (810٢ه )دراسة خوج .8

ودرجة تأثير خصائص المنتج العقاري على دور ووظائف  ،دور التسويق في المؤسسا  العقارية

توصلت الدراسة الى أن و ،إذ اعتمد  الدراسة على المنهج الوصفي التحليلي ،التسويق فيها

مع مراعاة الخصائص التي  ،طبيق للمفهوم التقليدي للتسويق في ميال العقارالتسويق العقاري هو ت

وتحقيق الاهداف والقيام بدراسة السوق بغرض تمييز منتيها لتحقيق  ،ينفرد بها المنتج العقاري

والاعتماد على مزيج تسويقي فعال من اجل تحقيق ميزة تنافسية تبقيها  ،حاجا  ورغبا  الزبائن

 .مستمرة ومتفوقة

)تسويق  Marketing Of Real Estate Agencies: بعنوان ((Svoboda, 2018دراسة  .1

 الوكلاءالهدف منها هو تقديم نظرة عامة على الخدما  المقدمة من قبل  ،الوكالات العقارية(

فضلا  ،اضافة الى رسم خريطة معلوما  مهمة حول تسويق الوكالا  العقارية ،العقاريين للزبائن

وتحديد معايير محددة  Excelإذ تم استخدام برنامج  ،ديم المشورة للشركة المبحوثةعن تقييم وتق

وكانت عينة الدراسة تتمثل بوكالة  ،لتقييم عروض التسعير المحددة واتخاذ قرارا  متعددة المعايير

 ،BREAيعملون تحت اسم الشركة المسماة  ،عقارية تم إنشاؤها حديثاً تعمل في بوهيميا الشرقية

ظهر  و ،لت الدراسة الى نتائج تمكنها من اختيار وتحديد البدائل الاكثر فائدة للحملة الاعلانيةتوص

كما اوصت  ،مع تحقيق اكبر فائدة sreality.czالحملا  الاعلانية التي تستخدم بوابة الويب 

من للوصول الى المزيد  ،الدراسة بإنشاء مواقع للتواصل الاجتماعي مع ترويج جزئي على الاقل

 الزبائن المحتملين وتقليل عدد الاعلانا  بسبب ارتفاع التكاليف.

 منهجية الدراسة

في  ،بها الاهتماميعُد التسويق العقاري من المفاهيم الحديثة العهد والتي زاد : مشكلة الدراسة أولا.

ففي  ،ظل التغيرا  البيئية في العالم بعامة والعراق بخاصة لما شهدهُ من تغيرا  بيئية كبيرة

ميتمعنا اليوم ظهر  العديد من الشركا  العقارية التي لها اثر واضح على الحياة الاجتماعية 

الأولي للباحثة و جد أن الشركا  العقارية تعاني من ضعف  الاطلاعمن خلال و ،والاقتصادية

  ستراتييياوأن هناك تباين واختلافا  للا ،واضح لإدراك مفهوم التسويق العقاري ومتطلباته

فضلا عن ضعف التشخيص الدقيق من قبل هذه  ،التسويقية المتبعة من قبل الشركا  المبحوثة

ويمكن تلخيص المشكلة  ،الأفضل والتي تناسب البيئة التي تعمل بها ستراتيييا الشركا  للا

 ثارا  البحثية الآتية:لآبا

 ويق العقاري؟هل تمتلك الشركا  العقارية المبحوثة وعي وتصور واضح حول مفهوم التس .0

 تسويقية محددة لتحقق لها أهداف النمو والتوسع؟ استراتيييا هل تتبنى الشركا  المبحوثة  .8

 ؟Ansoffالتسويقية المعتمدة وفقا لمصفوفة  ستراتيييا للا واختلافهل هناك تباين  .1

 يالمصفوفة ف التسويقية المعتمدة وفق ستراتيييا الاهل يدرك العاملون في الشركا  المبحوثة  .8

 موقعي اربيل ودهوك؟

تنبع اهمية الدراسة في تناول مفهوم له دور كبير في العديد من الميالا  : أهمية الدراسة ثانيا.

 ويمكن تحديد اهميته في نقاط بحثية تتمثل بالآتي: ،الاجتماعية والاقتصادية وغيرها
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الاستثمار العقاري  واضح على أثرمفهوم التسويق العقاري والذي يعتبر من المفاهيم التي لها  .0

 والاقتصاد والميتمع.

 .Ansoffتسهم في دعم الشركا  العقارية من خلال بناء خارطة طريق لها وفق أبعاد مصفوفة  .8

التسويقية التي تستخدمها الشركا  العقارية على نحو يحقق الميزة التنافسية  ستراتيييا الاتحديد  .1

 ئمة للميدان المبحوث.الاكثر ملا ستراتيييا الاللقطاع العقاري وتبني 

 :وكالاتيتسعى الدراسة الى تحقيق ميموعة من الاهداف : أهداف الدراسة ثالثا.

والتعرف على  ،التعرف على مفهوم التسويق العقاري وسد النقص المعرفي في تسويق العقارا  .0

 مزييه التسويقي ومراحل تطوره.

تسويق منتياتها العقارية ومواطن القوة التي تتبعها الشركة في اعمالها ل ستراتيييا الاتشخيص  .8

 والضعف لدى تلك الشركا .

التعرف على الموقف في السوق التنافسي العقاري من خلال تشخيص الشركا  العقارية العاملة في  .1

 .ستراتيييةالاالسوق وفق توجهاتها 

ة تمثلت وبالاستناد الى تساؤلا  الدراسة من خلال المشكلة المطروح :فرضية الدراسة رابعا.

 الفرضيا  بالآتي:

 .Ansoffالتسويقية المعتمدة من قبل الشركا  المبحوثة وفقا لمصفوفة  ستراتيييا الالا تتباين  .0

المصفوفة وفق  المعتمدةالتسويقية  ستراتيييا الايدرك الموظفين العاملين في الشركا  المبحوثة  .8

 .ربيل ودهوكا يموقعفي 

وقد  ،الدراسة على المنهج الوصفي )التحليلي( في إعدادهافقد اعتمد   :منهج الدراسة خامسا.

م هذا المنهج في العديد من الدراسا   ،فهو يساعد في تناول الظاهرة مفصلة ليسهل استيعابها ،استخُد 

 استمارةفي حين كانت الأداة المستخدمة لهذا المنهج هي  ،والتركيز عليها دون التأثر بعوامل اخرى

   الشخصية كأدوا  مناسبة ليمع بيانا  الدراسة.والمقابلا الاستبانة

 ليمع البيانا  متمثلة بالآتي: أسلوبمن  أكثرالدراسة على  اعتمد : أساليب جمع البيانات سادسا.

على المصادر العربية والأجنبية من الكتب  الاعتمادوقد تم إعداده من خلال  الجانب النظري: .0

 عن الشبكة العنكبوتية )الأنترنت(.فضلاً  ،والرسائل والأطاريح والدوريا 

على أداتين اساسيتين ليمع بيانا   الاعتمادأما بالنسبة لليانب العملي فقد تم  الجانب العملي: .8

 غير المقننة. والمقابلا  الشخصية الاستبانة استمارةالدراسة وهما 

رضيا  التي جاء  بهدف الوصول الى نتائج دقيقة واختبار الف: الإحصائيأساليب التحليل  سابعا.

 الاختبارا ( لأجراء SPSS Ver. 25بها الدراسة، تم استخدام البرمييا  الياهزة ومنها )

معامل  ،الانحراف المعياري ،المطلوبة، عبر ميموعة من الأدوا  منها )الوسط الحسابي

 .(مربع كاي واختبار فريدمان ،نسبة الاستيابة ،الاختلاف

 :وثباتهااختبار صدق الاستبانة  ثامنا.

تم عرضها على  الاستبيان لاستمارةبغية التأكد من الصدق الظاهري اختبار الصدق الظاهري:  .0

هم السديدة حول ئلإبداء آرا والاختصاصميموعة من الخبراء والمحكمين من ذوي الخبرة 

 دقة. أكثروالوصول الى استمارة استبانة  الاستمارةمضامين 

، (Cronbach Alpha) لفاأاختبار كرونباخ  اناستخدمت الباحث ةالاستبانللتأكد من ثبا  الثبات:  .8

ان نتيية اختبار كرونباخ الفا متفاوتة بين العينة بشكل تام وبين كل من اربيل ودهوك، فقد بلغت 
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 ،(%60( وهي تزيد على الحد الأدنى المقبول والذي حدد بقيمة )%73.2لعينة الدراسة بشكل عام )

 .تتمتع بدرجة عالية من الثبا  ستبانةالاوبذلك يمكن القول ان 

( شركا  عقارية 01) ضمن يعملون( موظف 081إذ تضمن الميتمع ): مجتمع الدراسة تاسعا.

( شركا  عقارية في 8بواقع ) ،وخاصة في محافظتي )أربيل ودهوك( ،في إقليم كردستان/العراق

 ( شركا  في محافظة دهوك.8و) ،محافظة أربيل

نظرا لأن ميتمع الدراسة يعتبر نوعا ما  عينة عشوائية بسيطة اختيارإذ تم : سةعينة الدرا عاشرا.

وتم  ،بحسب إطلاع الباحثان للموظفين المستوى التعليمينوع نشاط الشركا  ومتيانسا من ناحية 

 .( موظف081( موظف من أصل )011) تحديد العينة بواقع

 الجانب النظري

 يارمفهوم التسويق العقالأول: المحور 

ونظراً لأن العقار  ،التسويق العقاري جزء لا يتيزأ من مفهوم التسويق بشكل عام: المفهوم أولا.

كان لابد ان تحتاج الشركا  العقارية إلى  ،ج كباقي المنتيا  الأخُرى التي تقُدمها الشركا ومنت

ويق للعقار يعني فالتس ،ج في السوق وتحقيق الأرباح للشركةوإجراء عمليا  تسويقية لبيع هذا المنت

 ،حاجة السوق وإجراء البحوث التسويقية للوقوف على ،عمليا  البحث في حاجا  ورغبا  الزبون

 واستخدام ،شباعها بالعقارا  السكنية أو التيارية أو الزراعية أو الصناعية أو غيرهااوالعمل على 

البيئة  بالاعتبارمع الأخذ  ،المزيج التسويقي الذي ينُاسب المنتيا  المُقدمة والسوق المُستهدف

بأنه يمثل تلبية طلبا  الزبائن  (Fang, 2013: 2189)إذ يرى  ،التسويقية التي تعمل بها الشركة

على العقارا  الحالية، وبالتالي فان الشركة العقارية يكون الأساس لديها هو تسويق المشاريع 

وأضاف  ،الحالية والمطالب المُحتملة ويشمل كذلك تلبية متطلبا  سوق العقارا  الفعلية ،العقارية

( أنهُ عملية القيام بالتخطيط المُناسب لتحديد ميموعة من الأنشطة المُترابطة في ٢: 8108 ،ب)ديا

الأراضي  ،والتي تهدف إلي تحقيق حاجا  ورغبا  الزبائن للعقار من المساكن ،ميال العقارا 

بإنهُ ذلك التسويق  (Gomes, 2017: 5)وعرفهُ  ،ةتميزالمُناسبة والخدمة المُ  وبالأسعار ،والمكاتب

لعة من المظاهر الملموسة والحسية، وهي أنشطة تكون على  الذي يعمل مع الأبعاد اليمالية للس 

ج النهائي وطول دورة العقارا  أي من أبحاث السوق في مرحلة تصميم المشروع، حتى تسليم المُنت

ا ب دقة لإيقاظ حاجا  ورغبا  الزبائن وفي بعض بالتركيز على تصميم السلع ونشره ،للزبون

 جديدة. احتياجا الأحيان السعي لتغيير رغباتهم نحو 

بأنه يمكن تعريف التسويق العقاري بوصفه  كل عملية تنطوي على بيع  انرى الباحثيو  

 وشراء وتطوير وتأجير العقارا  بأنواعها المُختلفة السكنية والتيارية والصناعية والزراعية

ج الملائم لهم وبالمُنت ،على النحو الذي يلُبي حاجا  ورغبا  الزبائن مع تحقيق رضاهم ،وغيرها

وبعمليا  تروييية فعالة وفي الزمان والمكان  ،وقدرتهم الشرائية يتلاءموبالسعر المُناسب الذي 

 فضلاً عن توافر الخدما  الأخُرى التي ترُافق العقارا . ،المُناسبين

تطور مفهوم التسويق العقاري إسوة مع أنواع التسويق  تطور التسويق العقاريمراحل  .ثانيا

الاخرى نتيية للتطورا  التي تحدث في البيئة التسويقية والتي تؤُثر على كافة أجزاء السوق وبكل 

 (8: 8108 ،و )طلحاوي (Keelson, 2012: 37وتضمنت هذه المراحل الآتي: ) ،تصنيفاته

( ركز  0081-0011في هذه المرحلة عام ): ه الانتاجي للتسويق العقاريالمرحلة الأولى التوج

ج عقاري ذو جودة عالية وعلى تقديم مُنت اهتمامهاشركا  الاعمار والتطوير والتسويق العقاري 
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راء عقارا  جيدة الإنشاء والبناء وب سعر معقول ،وبكميا  كافية  ،مُفترضة أن الزبائن يسعون إلى ش 

 ج أو لا يمُيزها.وبالخدما  المُرافقة للمُنت اماهتملا يبُدي و

( كانت 0081-0011خلال هذه المرحلة عام ): للتسويق العقاري يالتوجه البيع المرحلة الثانية

 ،وأصبح المعروض أكبر من الطلب ،الشركا  العقارية تبيع ما يتم إنتاجهُ وليس إنتاج ما سيتم بيعهُ 

وأنفقَت الشركا   ،جوإلا إذا تم جذبه والتأثير فيه لشراء المُنتوهنُا فإن الزبون لا يقوم بالشراء 

 .بالزبون للاحتفاظلزيادة المبيعا  وليس  العقارية الكثير من إيراداتها على الحملا  التروييية

بدأ  مرحلة التوجه التسويقي للسيطرة على : التوجه التسويقي للتسويق العقاريالمرحلة الثالثة 

لال الأعمال التيارية  هذا المفهوم يفَترَ ض أن  ،، ويستمر حتى القرن الحادي والعشرين)0081(خ 

وراء فلسفة التسويق  الرئيس والافتراضالزبائن،  احتياجا ة هي يلأي عملية تسويق الانطلاقنقطة 

 هي أن السوق ييب أن يصنع ما يمُكن بيعهُ من عقارا ، بدلاً من مُحاولة بيع ما لديها من عقارا .

ثلاث  اتخذإن التوجه التسويقي في القطاع العقاري : التوجه التسويقي الحديثحلة الرابعة المر

الزبائن  احتياجا يرُكز على البحث والتعرف على الذي  الاستجابيالتسويق  الأول: ،مستويا 

والتي يرغب الزبون في  ،ج العقاريووهناك الكثير من الحاجا  التي تتعلق بالمنت ،وتلبيتها

ورغبته  لتلَقَي النصُح من ق بلَ  ،ل عليها عند شراء أو إييار العقار من الشركة العقاريةالحصو

من خلال هذا النوع من التسويق تعمل  الاستباقيلتسويق بايتمثل  أما الثاني ،الوسيط العقاري

دمة التعرف على حاجا  الزبائن الحالية والمُستقبلية من خلال بحوث السوق وخبالشركا  العقارية 

لتسويق الذي اما الثالث فقد عرف با ،كحاجة الزبائن الى وجود نظام تدفئة وتبريد مركزي ،الزبائن

ويعُتبر مستوى جريء للشركة حيث تقوم من خلاله  بتقديم سلعة أو خدمة  لى تشكيل الحاجةيحتاج إ

لذلك تكون  ،لم يطلبها السوق أو يفُكر بها الزبائن وبالنسبة للعقارا  تكون التكاليف باهضة

 (80 :0000 ،)كوتلر المخاطرة عالية.

أن  خلال هذه المرحلة على الشركا : توجه الاجتماعي للتسويق العقاريالالمرحلة الخامسة 

تياه  الاجتماعيةمسؤوليتها ك ها التسويقيةاستراتييياتعند صياغة  اعتبارا تحُقق التوازن بين ثلاثة 

أن و ،وليس الزبون فقط )اشباع الحاجا ( الميتمع ككلعلى  لتركيزوا ،)تحقيق الرفاهية( الميتمع

 ترُكز الشركة على تحقيق أهداف الميتمع بدلاً من تحقيق الأرباح.

ويستند  ،والمُتمثل بالتفكير التياري في القرن الحادي والعشرين :التسويق الشامل مرحلة سادسةال

 ،ليا  والأنشطة التي تتميز بترابطهاالمفهوم إلى تطوير وتصميم وتنفيذ برامج التسويق والعم

ين تحتاج ويشير مفهوم التسويق الشامل إلى أن شركة الأعمال العقارية في القرن الحادي والعشر

وتماسُكًا من  اكتمالاالممارسا  ت ياه العمليا  التيارية والتسويقية الأكثر إلى ميموعة جديدة من 

أي  ،الشامل يعترف بأن "كل شيء يهم" في التسويق فالتسويق ،التطبيق التقليدي لمفهوم التسويق

 .جميع أنشطة التسويقض أن نهج التسويق ييب أن يعتمد رفتي

للتسويق العقاري أهمية بالغة ل ما للعقار من تأثير في حياة الناس : همية التسويق العقاريأ .ثالثا

أن التسويق العقاري  (088: 810٢ ،)الزحيما  إذ يرى ،والاستقرارإلى المسكن  واحتياجاتهم

من  الاستفادةعن طريق  ،الاقتصاديستمد أهميتهُ نتيية أنهُ أحد العناصر الرئيسية لتنشيط 

وأصبحت الشركا  العقارية مهما  ،الذي بدوره  بدأ ينمو بشكل كبير ،العقارية الداخلية الاستثمارا 

 ،للدولة الاقتصاديةكبير على الحركة و لها تأثير  ،كان نوع العقار الذي تقُدمهُ لها تواجد في السوق

والتي تؤُثر بالتالي على عمل المصارف والأيدي العاملة المُساهمة في بناء العقارا  وجها  
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فأدى ذلك الى ظهور سوق العقارا   ،الإعلان عنها وكل الإجراءا  الخاصة بالعملية التسويقية

 المساهمة في تحقيق حاجا  الزبائن. فضلا عن ،والأيدي العاملة وسوق تداول الأسهم العقارية

أن أهمية التسويق العقاري تتيلى في تحقيق حاجا  ورغبا  الزبائن ب انحثالباضيف يو  

بالحصول على السكن المُناسب وتقديم النصح لهم من ق بلَ الوسيط العقاري لإتمام العملية التسويقية 

ن خلال التسويق  ،والبيع بالأسعار التي تنُاسبهم يصُبح أمام الزبون العديد من الخيارا  عن فمَ 

ويمُكن  ،فضلاً عن التعريف بالشركا  المُنافسة في السوق ،العقارا  المتواجدة في السوق العقاري

فضلا عن بحوث  ،الشركا  من معرفة مكانتها في السوق العقاري وحيم الحصة السوقية لها

ئن الحاليين والمتوقعين بشكل دقيق قدر السوق التي تسُاعدهم في معرفة حاجا  ورغبا  الزبا

يسُهم التسويق  للاقتصادأما بالنسبة  ،الإمكان وتحديد الأسعار حسب القدرة الشرائية للفئة المُستهدفة

فضلاً عن  ،العقاري في القطاع السكني والزراعي )كالأراضي الزراعية( والصناعي والتياري

 الدولة. اقتصادوالتي تؤُثر بشكل عام على  القطاع السياحي وما يتضمنه من أماكن سياحية

العمليا  التسويقية إلى تحقيق  استخدامتسعى الشركا  من خلال  :هداف التسويق العقاريأ .رابعا

ميموعة من الأهداف التي تسٌاعدها على كسب الزبائن والحفاظ عليهم وتحقيق الربح لها في المقابل 

 (٢0 :810٢ ،عى اليها الشركا  كالآتي: )خوجةلذلك تتوافر ميموعة من الأهداف التي تس

ويق يسُاعد التس إذ ،استخدام الزبائن للعقارتحقيق اقصى حد من فهو يعمل على : بالنسبة للزبائن .0

العقار بالقيمة  استخدامإذ يرتبط  ،العقاري وجمنتلل ونمن ق بلَ الزب والاستخدامعلى تعظيم الإنتاج 

 ،ومن خلال الخدما  المطلوبة التي يلُبيها ،شرائه لهذا العقارالتي يحصل عليها الزبون من خلال 

وأصبح يسُتخدم كميزة  ،هو أحد أكثر المفاهيم أهمية في التسويق تعظيم رضا الزبونفضلا عن 

بأنه درجة من السعادة الشاملة أو الرضا الذي  (Duong, 2016: 11وقد عٌرف من ق بل ) ،تنافسية

 ،الزبون واحتياجا ج على الوفاء برغبا  وتوقعا  وقدرة المُنت الناتج عن ،يشعر به  الزبون

فتح الميالا  والخيارا  أمام  ،تحقق عمليا  تسويق المنتيا  العقاريةإذ  رتوفير فرص الاختياو

 ،ج الأفضل والذي ينُاسبهُ من بين المنتيا  المُختلفة والمعروضة للبيعوالمنت لاختيارالزبون 

الرضا شعور الفرد بقصد بها يُ بأنها ) ٢0٢ :8108 ،)مباركعرفها  لتيوا تحقيق جودة الحياةو

والمتضمنة ابعاد الحياة الذاتية والموضوعية  ،النفسية عبر مراحل الحياة المختلفة الراحةو

ما تتمثل جودة الحياة ب ،العقاري جولمنتأما بالنسبة ل ،كالاستقلالية والنمو الشخصي والكفاية الذاتية

ج العقاري أو ومدى ملائمة المنت من خلال ،العقار أو تأجيره   لاقتنائهلزبون نتييةً يحصل عليه  ا

  الخدمة المقدمة لحاجا  ورغبا  الزبون.

 تتوافر أهداف يسعى إليها التسويق العقاري يكون المُستفيد منها هي الشركة: بالنسبة للشركة .8

سي لأي شركة مهما كان نوعها هو الهدف الأسا إنإذ  رباح وتنمية الحصة السوقيةتعظيم الأك

تستطيع الشركة تحقيق الأرباح من خلال بيع  أنه (88: 810٢ ،سليمان(ويرى  ،تحقيق الأرباح

إذ تسعى الشركا  بشكل دائم إلى تحقيق أعلى حصة  ،ج بسعر أعلى من كلفته  أثناء الإنتاجوالمنت

خطط وتحديد الأنشطة والإجراءا  لذلك يتوجب على الشركا  وضع ال ،سوقية نسبة إلى المنافسين

 ،كبرالوصول إلى الهدف المحدد مسبقا لتعظيم ربحية الشركة في شكل حصة سوقية أ التي تحُقق لها

تحقيق هذا الهدف من  بأنه يمكن (Wallin, 2007: 29) كما أشار لها الميزة التنافسيةوتحقيق 

ج في السوق بأسعار معقولة وبيودة وإذ على الشركة أن تطرح المُنت ،خلال كفاءة إنتاج الشركة

فإذا  ،والتنافس مع المنافسين في السوق العقاري ،ب ذلك تستطيع أن تحُقق الميزة التنافسية ،مُتميزة
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كان السعر مرتفع بشكل مبالغ فيه لا يستطيع الزبون من شرائه  وتحصل فيوة بين العرض 

التي  الجيدة السمعة فضلا عن تحقيق ،ةتنافسي لذلك يمُكن للشركة أن تحقق أفضل ميزة ،والطلب

وتستطيع الشركة  ،من الأصُول غير الملموسة للشركة تعُتبر بانها (Noe et al., 2018: 1)عرفها 

التي يكُونها الزبون عن منتيا  الشركة من خلال  ،تحقيق السمعة الييدة من خلال الصورة الذهنية

إذ  الاستمراريةوالقدرة على تحقيق  ،المنافسة ما تقُدمه من منتيا  تتميز عن منتيا  الشركا 

إذ يتحقق من خلال تحقيق  ،من أصعب الأهداف التي تسعى لها الشركة الاستمراريةيعُتبر هدف 

ولا تستطيع الشركة من تخمينه  أو توقعه  ولكن تستطيع أن تخطط  ،كرجميع الأهداف السابقة الذ  

 .وتفكر بالعمل على تحقيقه  

يعُرف المزيج التسويقي بشكل عام بأنه خليط من الأنشطة  :التسويقي العقاريالمزيج  .خامسا

ثم د راسة  ،الزبون حاجا  ورغبا  وج ب ما يتَناسبُ معالرئيسة التي يتَمُ من خلالها د راسة المنت

ومن ثم توزيعه  وإيصاله  إلى المكان وفي الزمان  ،وتحديد السعر المناسب لبيعه والترويج لهُ 

ين من أجل إشباع حاجا  ورغبا  الزبون بأعلى مستوى مُمكن وتحقيق الربح المُناسب المناسب

على أنه مزيج من مُتغيرا   (Thabit & Raewf, 2018: 111)عرفاهُ وقد  ،لشركةل

أما المزيج التسويقي  ،مختلفة المستخدمة من قبل الشركةوتكتيكا  قرار التسويق ال استراتيييا و

( بأنهُ ميموعة العناصر المؤثرة والمكونة للنشاط التسويقي 808 :8101 ،بدالعقاري فقد عرفه )ع

الموقع المُناسب لهُ وفق الهدف  واختيارج العقاري وتسعيرهُ وتروييهُ والعقاري من تخطيط للمنت

دَ من أجله  في ظل البيئة التي تعمل بها الشركة وبنُيَ فيها العقار.  الذي حُد 

بأن المزيج التسويقي العقاري يمُكن تعريفهُ بأنهُ  انرى الباحثية صدد التعاريف السابقوب  

العقار  ج العقاري وسعره  وتروييه  ومكانوالمُختصة بالمُنت ستراتيييا الاميموعة من الأنشطة و

ف الشركة في ظل بالشكل الذي يلُبي حاجا  ورغبا  الزبائن ويحُقق أهدا ،والخدما  المرفقة به  

 .البيئة المتغيرة

 التسويقية الاستراتيجيةمفهوم  :المحور الثاني

التسويق أداة تغيير مهمة للأعمال في جميع أنحاء العالم ونياح  استراتيييةتعُد : المفهوم أولا.

للشركا  التي تختار بناء اسم العلامة التيارية خارج حدودها المحلية لديمومة قدرتها على المنافسة 

 ،التسويقية تحُدد من حيث أنها ليست ثابتة ستراتيييةالاإن أهمية إذ  ،ةفي بيئة السوق العالمية الحالي

الناجحة اليوم  ستراتيييةفالا ،أن أذواق ومتطلبا  الزبائن تتغيرفلأن الحقيقة في بيئة السوق اليوم 

والمُنتيا  التي تحظى بالطلب اليوم يتم نسيانها في وقتٍ  ،لن تكون مُناسبة في المستقبل القريب

( بأنها تطوير لرؤية الشركة بخصوص 8٢: 8108 ،حدوش وفرارحة) وقد عرفاها ،لاحق

فضلاً عن وضع برامج التسويق وتحديد الأهداف والعمل  ،الأسواق التي تعمل بها أو التي تهتم بها

لمُتطلبا  الزبائن في السوق المُستهدف وتحقيق مكانة  استيابةبالشكل الذي يحقق  ،على تطويرها

( على أنها مفهوم طويل الأجل لأنشطة الأعمال في Kovacsova, 2016: 18) شارأو ،للشركة

ميال التسويق والغرض من ذلك تخصيص موارد الشركة لكي يمُكنها من تحقيق هدفين أساسيين 

الشركا  العقارية فقد عرفها  ستراتيييةلااما بالنسبة  ،ا: رضا الزبائن والميزة تنافسيةوهم

(Emanuel et al., 2014: 28)  بأن الشركة تقوم بميموعة من الأنشطة ودراسة الأرض وما

العقارية  الاحتياجا يتعلق بها وكذلك توفر المساحة وجميع الأمور المُتعلقة بالبناء بغية تحديد 

 التسويقية العقارية لتحقيق الهدف الأساسي للشركة. ستراتيييةالاللشركة وتحديد 
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 ،خطة طويلة الأمد التسويقية العقارية ستراتيجيةالاأن على ما سبق نستنتج ب واعتمادا  

التي تعمل الشركة العقارية من خلالها على تلبية حاجا  ورغبا  الزبائن بالمَسْكَن المُناسب أو 

من خلال التحليل الداخلي والخارجي لبيئة الشركة  ،العقارا  الأخُرى ومتطلبا  السوق بأنواع

الفرص البيئية  استغلالفضلاً عن  ،تغلب والقضاء على نقاط الضعفلتحديد وتنمية نقاط القوة وال

 بالشكل الذي يحُقق أهداف الزبون والشركة. ،وتينب التهديدا 

والتي  ،أمام الشركا  ستراتيييةالايوجد العديد من البدائل  :التسويقية ستراتيجياتالاأنواع  .ثانيا

وفق مواردها وإمكانياتها  ،التي تنُاسبها يا ستراتييالامن بين هذه البدائل  الاختيارتستطيع 

الشركا  العقارية ف ،لتحقيق الأهداف التسويقية التي تسعى إليها ،والظروف البيئية المحيطة بها

مختلفة للتعامل مع الأسواق العقارية التي تعمل  استراتيييا حالها حال بقية الشركا  فهي تتبع 

 (81٢ :8108 ،: )الطائي وآخرونبـلتسويق العقاري تتمثل ل استراتيييا قدُ مت ميموعة  إذ ،بها

للشركا   ستراتيييا الايتضمن هذا النوع ميموعة من  التوسع المكاني والزماني: استراتيجيات .0

 التوسع الأفُقي استراتيييةكالعقارية تسُاعدها في البناء والتطوير والتسويق لهذه العقارا  

 .التوسع الزمني اتيييةاسترو التوسع العمودي استراتيييةو

تقنيا  حديثة وتكنولوجيا متطورة في  استخدامتعني  التنمية والتطوير التكنولوجي: استراتيجيات .8

 البناء تتناسب مع التطورا  البيئية والتوجه نحو الأيدي العاملة مُنخفضة الكُلفة.

ي أكبر عدد مُمكن من والتي تهدف إلى تحقيق الميزة التنافسية للتأثير ف تنافسية: استراتيجيات .1

منها العديد من الخيارا    استراتيييةو ،نخفضةالتكلفُة المُ  استراتيييةك ستراتيييةالاالزبائن وتقع ض 

 البحث عن أسواق جديدة. استراتيييةوستمر اليودة العالية والتحسين المُ 

يئة وعمل بما يتناسب مع بو ،التي يمكن اتباعها ستراتيييا الاهناك الكثير من انواع و  

الاتفاق مع ما جاء  انالباحث ارتأىفقد  ،في العراق عقارية ونمو وتطور السوق العقاريالشركا  ال

تتمثل  والتي (Evangelia, 2017: 21) و (Al bostanji, 2015: 75)به الباحثين 

 .للنمو والتوسع Ansoffمصفوفة  استراتيييا ب

 Ansoffمصفوفة  :المحور الثالث

ونشر  لأول مرة في  H. Igor Ansoffبواسطة  Ansoffتم تطوير مصفوفة : المفهوم أولا. 

Harvard Business Review التنويع " لقد  استراتيييا (، في مقال بعنوان "008٢( في عام

وهي أداة تسُاعد  ،أعطى أجيال من المُسوقين وقادة الأعمال طريقة بسيطة للتفكير في مخاطر النمو

إنه ينظر إلى مُنتيا  الشركة والأسواق التي  ،النمو المُناسبة لهم تراتيييةاسالشركا  على تحديد 

فالمصفوفة هي طريقة مُمتازة لتحليل التسويق  ،الصحيح للنمو الاتياهتعمل فيها للمُساعدة في تحديد 

 Ansoff 1957 اقترحهاشبكة توسيع سوق المُنتيا  التي  استخداممن خلال  استراتييية كاستيابة

ا ـد عرفهــوق ،(Evangelia, 2017: 21)و  (Al bostanji, 2015: 75)ي ـاء فـكما ج

(Watts, et al., 1998: 104)  التسويقية تقترح أربعة  الاستراتيييةبأنها أداة لتخطيط

، فقد قدم استراتيييمستوى المخاطر المُرتبطة بكل خيار تركز على لتنمية الأعمال و استراتيييا 

Ansoff ون من اربع خلايا متمثلة بالشكل الآتي:مصفوفة تتك 
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  Ansoffمصفوفة 

 

 المُنتجات

 مُنتجات جديدة مُنتجات حالية

  

 أسواق حالية

 

 السُوق اختراق

 نتج حالي، مُ سُوق حالي

 تطوير المُنتج

 مُنتج جديد ،سُوق حالي
 لسُوقا 

 تطوير السُوق

 منتج حالي، سُوق جديد

 التنويع

 أسواق جديدة مُنتج جديد ،سُوق جديد

 

 Ansoffمصفوفة  :(0الشكل )

 :على بالاعتماد بتصرف الباحثان

Shah, Mona, Nitin, 2007, A Study of Effective Marketing Strategies for Developing the 

Supply and Demand for Housing and Real Property and Their Impact on National With 

the Focus on Innovative Management Strategies of Pune's Leading Construction Firms, 

Doctoral Thesis of Philosophy (Unpublished), Institute of Business Management and 

Research, University of Pune, Chinchwad Pune, Pune. 

تسُاعد  ،مُختلفة استراتيييةتحتوي كل خلية منها على إذ : Ansoff مصفوفة استراتيجيات ثانيا.

وتعزز من قدُرة الشركة على تنمية  ،لها في السوق الاستراتيييالشركا  على تحديد الموقع 

ي: كالآت كما أشُير لها ستراتيييا الاوهذه  ،لها المخاطر المُصاحبة الاعتبارالأخذ في  مع ،أعمالها

(Al bostanji, 2015: 75) و (Evangelia, 2017: 21) 

وبذلك  ،ج معينوتسُتخدم من قبل الشركة لزيادة مبيعاتها من مُنتو: السوق اختراق استراتيجية .0

 ،طرائق تروييية جديدة استخدامتعمل على بيع المُنتيا  الحالية في الأسواق الحالية عن طريق 

 (18 :810٢ ،)الياسم قاعدة زبائنها وكمية المُنتيا  المُباعة. تمُكنها في النهاية من زيادة

( بأنها قيام 8٢ :8112 ،)فيلالي من ق بلَ ستراتيييةالاوقد عرفت هذه  : نتجتطوير المُ  استراتيجية .8

على أو العمل  جديدة، مُنتيا  تقديم عن طريق مبيعاتها ط والعمل على زيادةبالتخطيالشركا  

 .في السوق الحالي لها تسويق هذه  المُنتيا  مُحاولةو صليةالأ المُنتيا  تطوير

ج قابل للتطوير وجذاب بالنسبة و( إلى أنه ييب أن يكون المُنتkundu, 2010: 2وأشار )  

ج العقاري تتمثل بإعادة التكوين المُستمر وأما التطوير للمنت ،للزبائن وبأسعار معقولة وموثوق به

 يتمع.المُختلفة للزبائن في المُ  ياجا الاحتللبيئة المبنية لتلبية 

هو أن تقوم  ،السوق بامتدادن تطوير السوق والذي يعُرف أيضا إ: تطوير السوق استراتيجية .1

وهناك طريقة لتحقيق ذلك تتمثل في العثور  ،ج موجود في سوق جديد تماماوالشركة بطرح مُنت

أو التوجه نحو  ،وائد جديدة اليهاو عن طريق إضافة ميزا  أو فأ ،جديد للمنتيا  استخدامعلى 

والذي يعُطي فرصة للشركة للتوسع من خلال تصدير المُنتيا  إلى أماكن  ،سوق جغرافي جديد

 (Evangelia, 2017: 22) أخُرى.

مثل عملية الدخول إلى تُ ( بأنها 80 :8101 ،والراوي)العنزي  فقد اشارا لها :التنويع استراتيجية .8

لإنتاج أنواع جديدة من المُنتيا  التي  ،عن الأسواق الحالية للشركة ، بشكل يختلفسواق جديدةأ
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وترُكز على إيياد أساليب  ،تحُقق ربحية من خلال زيادة أعداد وأنواع الزبائن في الأسواق المُحتملة

القدرا  المُتميزة أو الفريدة للشركة لصنع المُنتيا  التي تضيف قيمة كبيرة للزبائن من  لاستخدام

فهذه الشركا  تقوم بإنتاج وبيع المُنتيا  اليديدة في قطاعين أو  ،ق اليديدة التي دخلت اليهاالأسوا

 .سواقأكثر من الأ

 الجانب التطبيقي

لوصف هذا اليانب من خلال  الاعتمادتم : الشركات العقارية المبحوثة نبذة تعريفية عن أولا.

 والتسويق ( شركا  للاستثمار01ن في )المقابلا  التي أجُريت مع المديرين ومعاونين المديري

 العقاري في اقليم كردستان العراق موزعة على محافظتي )أربيل ودهوك( متمثلة بالآتي:

( 88إذ يبلغ عدد موظفيها ) ،(8112: تقع في محافظة أربيل بدأ  العمل عام )(Escanشركة ) .0

بال ستي( فضلاً عن وآشتي ستي وكلو 2وآشتي  1ميمعا  سكنية )آشتي  أربعوتملك  ،موظف

ففي  ،ميموعة من الخدما  المرافقة لهذه الميمعا  من ماء وكهرباء مولا  ومدارس ومساجد

بداية الأمر كانت الشركة تبيع بأسعار منخفضة بالإضافة الى الكثير من التسهيلا  المالية كونها 

 .الارتفاعومع التوسع العمراني بدأ  اسعارها في  ،كانت بعيدة عن المدينة

8. Lalav Group ( 01يبلغ عدد موظفيها )و( 8112) عام: موقع الشركة في دهوك بدأ  العمل

( وتقدم العديد من الخدما  Roj Cityعمارا  وشقق منها مشروع ) ،( مشاريع1تملك ) ،موظفين

 وملعب لكرة القدم والعاب اطفال ومولا .  Card Systemكالأمن والحدائق العامة وكهرباء 

1. Gurbagإذ  ،( موظفين01ويبلغ عدد موظفيها ) (811٢عها في محافظة دهوك بدأ  عام ): موق

مها بتعبيد الطرق وبناء تملك الشركة العديد من المشاريع أبرزها )ميمع آفروستي( فضلا عن قيا

 اليسور.

8. Arbite ( موظفين01يبلغ عدد موظفيها )و (8101) عام: تقع في محافظة اربيل وبدأ  العمل، 

ع مشاريع منها مشروع شاهان في اربيل بالإضافة الى الخدما  المقدمة للميمعا  وتمتلك ارب

 السكنية كالماء والكهرباء والمتاجر.

8. Kayar( 8110: موقعها في محافظة دهوك بدأ  نشاطها عام) ( 81يبلغ عدد موظفيها )و

نورو  ،A,B,Cدهوك ستي  ،2 و 1( مشروع منها )كايار ستي 08وقامت الشركة بتقديم ) ،موظف

محطا  بانزين  ،عمل حوشكىم ،معمل للكاشي ،فنادق ،حمدون خانى ،داسى لاند ،باشا ستي ،ستي

فضلاً عن الخدما  المقدمة من المولا  والمدارس والروضا  والمستوصف  ،دة(قدش وفاي

 الصحي والمساجد.

٢. Cokkaya فين( موظ01عدد موظفيها )و( 8112) عامبدأ  العمل ودهوك  حافظةم: تقع في، 

 ،( وهي عبارة عن شقق سكنيةMersin Towersولها عدة مشاريع منها في دهوك كمشروع )

إذ تحتوي مشاريعها على العديد من  ،ومنها في اربيل كمشروع )كنيان ستي( الذي يحوي على فلل

ق وقد قامت الشركة ببناء وتسوي ،الخدما  كالماء والكهرباء والمولا  ومركز صحي وجامع

 ا  ومحلا  الكوافير.رى كالمطاعم والكافتيريمشاريع أخُ

٢. Shahan( موظفين01: يبلغ عدد موظفيها )، عامبدأ  العمل  وقد ،وتقع في محافظة دهوك 

 :( مشاريع منها2( وتملك ميموعة من المشاريع يبلغ عددها )8101)

(French Village, Shahan Tower, Grand Level, Loner, The best)  وكذلك مشروع

 فضلا عن العديد من الخدما  كالمطاعم والمولا  والمساجد والماء والكهرباء. ،عا  دهوكصنا
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2. FM تملك ميموعة من المشاريع  ،ربيلأ وتقع في ( موظف88تملك )و (8111) عام: بدأ  العمل

 (Plus Life, FM Plaza, Alsalam Quarter, Group Quarter) :( منها08يبلغ عددها )

ا  كالماء والكهرباء والمحلا  التيارية والمكاتب العقارية والمولا  والحدائق مع العديد من الخدم

 والمدارس.

0. Albet( تقع في محافظة اربيل8118: بدأ  العمل سنة )، ( موظفين01يبلغ عدد موظفيها )، 

 ،(Gym( مشاريع منها )القرية الانكليزية وشقق آرة ومشروع المنارة ومبنى رياضي ٢وتمتلك )

فضلاً عن الماء  ،ع يصحبه العديد من الخدما  كالمحلا  التيارية والمطاعم والمكاتبوكل مشرو

 والكهرباء. 

01. Aryo وتملك العديد من  ،( موظفين01) وتضم( 8108ربيل إذ بدأ  عام )محافظة أ: تقع في

فضلاً عن ميموعة  ،( بيت881) ( شقة و811المشاريع منها مشروع )لانا ستي( والذي يتضمن )

وحضانة ومحطا  للكهرباء وشبكة مياه وجامع وروضة  ،خدما  كأكبر ماركت بعدة طوابقمن ال

 .اجتماعيومدرسة ومركز 

الدراسة لوصف واقع هذا اليانب وتشخيصه  على البرمية  اعتمد  :عرض نتائج الدراسة .ثانيا

ب المئوية أدواتها ومنها التكرارا  والنس استخداموعبر  (،SPSS Ver 25) الإحصائية الياهزة

إلى مساحة  الاستيابةونسبة  الاختلافالمعيارية ومعامل  والانحرافا  ،والأوساط الحسابية

 فأظهر  النتائج على النحو الآتي: ،المقياس

تم إعداد اليدول  ستراتيييةالاوبهدف الوقوف على واقع هذه  السوق:  اختراق استراتيجيةوصف  .0

وبلغت  ،الاتفاقبشدة أو عدم  الاتفاقك إجابا  على عدم لم يكن هنابأنه إذ اظهر  النتائج  ،(0)

( ونسبة الاتفاق بشدة %65.0) اتفاقبنسبة  ستراتيييةالا( في حين جاء  %25.2نسبة المحايد )

( من الافراد المبحوثين تياهها وبوسط حسابي %74.7العام بلغ ) الاتفاقأي ان  ،(%9.7قدره )

وبلغت  ،14.94)) الاختلافإذ كان معامل  ،(0.573لغ )( وانحراف معياري ب3.84مرتفع قدره )

كونها تقع  ستراتيييةاذ تؤشر النتائج حالة متقدمة من الادراك تياه هذه الا ،(76.4نسبة الاستيابة )

 ( وعند المستوى الرابع وهو ثاني أعلى مستوى إدراك يمُكن تشخيصهُ.90واقل من  70بين )

إذ أشر  النتائج إلى عدم وجود  ستراتيييةالاصف هذه  ولوتطوير المنتج:  استراتيجيةوصف  .8

وبلغت نسبة  ،(%26.2أما نسبة من أجابوا محايد كانت ) ،إجابا  عن )لا أتفق بشدة ولا أتفق(

( %73.8) العام الاتفاق( إذ بلغت نسبة %5.8بشدة ) الاتفاق( في حين كانت نسبة %68.0الاتفاق )

قدره  اختلافوبمعامل  ،( على التوالي0.531) و (3.79معياري ) وانحرافوبوسط حسابي 

أي أنها حالة  ،(75.8) استيابةاذ يؤشر نسبة  ،( يوضح ذلك بالتفصيل0( واليدول )14.01)

( وهو 90اقل من  -70كونها تقع بين ) ستراتيييةالامتقدمة من الإدراك )المستوى الرابع( تياه هذه 

 السوق كونهما يعملان في السوق الحالي. راقاخت استراتيييةمقارب إلى ما تم إدراكه في 

( لوصف هذه  0واذا ما تابعنا النتائج التي يعرضها اليدول )تطوير السوق:  استراتيجيةوصف  .1

في  ،(%2.9بلغت ) الاتفاقعدم وجود إجابا  لا اتفق بشدة ونيد ان نسبة عدم  ،نيد ستراتيييةالا

متواضعة  ستراتيييةالاتياه هذه  الاتفاقوبلغ  ،(%39.8حين أشار  نسبة إجابا  المحايد الى )

نحراف ا( يقابله 3.54وبوسط حسابي ) ،(%57.3الى حد ما فهي بالميمل متفق فقط بواقع )

وربما يعود ذلك الى محدودية الأسواق اليديدة في محافظتي أربيل  ،(0.556معياري قدره )
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وتقع هذه  ،السابقة ستراتيييا الان ( وهي اقل نسبيا م%70.8) الاستيابةإذ ظهر  نسبة  ،ودهوك

 (.90اقل من  -70في مستوى الإدراك من المرتبة الرابعة والتي تنحصر بين ) ستراتيييةالا

لدى المبحوثين، اذ  ستراتيييةوهنا يشخص ادنى مستوى ادراك لهذه الاالتنويع:  استراتيجيةوصف  .8

في حين أظهر  نسبة  ،(%3.9فق( هي فقط )العام )لا أتفق بشدة ولا أت الاتفاقيلُاحظ أن نسبة عدم 

 استراتييية( والتي تبين أن عدد الأفراد المبحوثين لا يملكون إدراك بخصوص %46.6المحايدة )

أي أن نسبة  ،(%7.8بشدة ) الاتفاق( وبلغت نسبة %41.7وأشار  نسبة الاتفاق إلى ) ،التنويع

 ستراتيييا الامستوى تشتت بين  علىوبأ( 3.53( وبوسط حسابي )%49.5العام بلغت ) الاتفاق

( وكما هو 19.77( ومعامل اختلاف قدره )0.698المعياري البالغ ) الانحرافالأخرى عكسه 

 استراتييية(، إذ يمُكن أن يفُسر ذلك بمحدودية الأسواق اليديدة كما هو في 0معروض باليدول )

في مستوى  ستراتيييةوتقع هذه الا ،ليتطوير السوق ومحدودية المنتيا  التي تمُكن من التنويع العا

( وهو 90واقل من  -70( والتي تنحصر بين )70.6) استيابةالادراك من المرتبة الرابعة بنسبة 

 تطوير السوق كونهما يعملان في الأسواق اليديدة. ستراتيييةمشابه لا

صفوفة الواردة في م ستراتيييا الاوصف وتشخيص عينة الدراسة ككل تياه : (0اليدول )

Ansoff 

 .SPSS Ver (25)على نتائج الحاسوب  بالاعتماد اناليدول من اعداد الباحث
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( اي بمستوى 70-76تتراوح بين ) الاستيابة( السابق أن نسبة 0يتبن من خلال اليدول )  

ك الموظفين من خلال وعلى الرغم من نسبة الاستيابة المرتفعة إلا أن ادرا ،(70-90ادراك )

المتبعة والضعف في  ستراتيييا فإن هناك ضعف في عمل الشركا  المبحوثة للا انإطلاع الباحث

الافضل والتي تناسب نوع نشاطهم وان نسب المحايد كانت مرتفعة في جميع  ستراتيييا الاتحديد 

 الاهتمامإذ ان  ،التسويقية ستراتيييا وذلك ناتج عن النقص المعرفي للا ستراتيييا الاجابا  للا

معينة للتعامل مع  استراتيييا لشركا  هي تحقيق البيع فقط وبالطرق التقليدية وليس اتباع الأكبر ل

 التي تتبعها. ستراتيييا ولم يكن لدى هذه الشركا  تحديد واضح للا ،الزبون

 :الدراسة واختبار فرضيات تحليل النتائج ثالثا.

ا  التسويقية المعتمدة من قبل ستراتييلا)لا تتباين االتي نصت على:  الاولىالفرضية  اختبار .0

 د اظهر  النتائج كما في الشكل( ولإيياد درجة التباين قAnsoffالشركا  المبحوثة وفقاً لمصفوفة 

بأن قيمة  ،للعينة ككل Ansoffستراتييا  التسويقية وفقاً لمصفوفة لا( الذي يعكس واقع ا8)

( 81.427بلغت وحسب الأسبقية )( المحسوبة للعينة ككل قد Chi-Square) الإحصائيالمختبر 

( 46.32تطوير المنتج، ومن ثم ) ستراتييية( لا61.505تطوير السوق، تليها ) ستراتيييةلا

الثلاثة كانت ذا  معنوية عالية عند مستوى المعنوية  ستراتيييا الاو ،التنويع ستراتيييةلا

(Sig.=0.000)،  الإحصائية المختبر السوق اذ بلغت قيم اختراق استراتيييةواخيراً كانت 

وان  ،(0.05( وهي قيمة معنوية عند مستوى )sig. = 0.024( ومستوى المعنوية بلغ )30.340)

بشكل يعكس خصوصية  Ansoffوفقاً لمصفوفة  ستراتيييا الاهذه النتائج المعنوية تعني توافق 

العدمية التي تنص  ، وبهذا يتم رفض الفرضيةواختلافها وبالتالي تباينها ةعلى حد استراتيييةكل 

)لا تتباين الإستراتيجات التسويقية المعتمدة من قبل الشركات المبحوثة وفقا لمصفوفة  :على

Ansoffتتباين الإستراتيجات التسويقية المُعتمدة من  :( وقبول الفرضية البديلة والتي تنص على(

العقارية قد وقعت  يا ستراتييالاوتكون جميع  (،Ansoffقبل الشركات المبحوثة وفقا لمصفوفة 

 مختلفة كما ذكر فيما تقدم. بأسبقيا Ansoff (Ansoff Matrix )داخل مصفوفة 

 منتجات جديدة منتجات حالية 

 اسواق حالية

 اختراق السوق( استراتيجية)

 منتج حالي حالي،سوق 

Chi-Square = 30.340 

P- Value = 0.024 

Normal Sig. 

 تطوير المنتج( استراتيجية)

 منتج جديد حالي،سوق 

Chi-Square = 61.505 

P- Value = 0.000 

Highly Sig. 

 اسواق جديدة

 تطوير السوق( استراتيجية)

 منتج حالي جديد،سوق 

Chi-Square = 85.427 

P- Value = 0.000 

Highly Sig. 

 التنويع( استراتيجية)

 منتج جديد جديد،سوق 

Chi-Square = 46.320 

P- Value = 0.000 

Highly Sig. 

لمصفوفة  عتمدة من قبل الشركا  المبحوثة وفقاً تباين الإستراتييا  التسويقية المُ  :(8الشكل )

Ansoff 

 .SPSS Ver (25)على نتائج الحاسوب  بالاعتماد انالمصدر: من إعداد الباحث

ي يدرك الموظفين العاملين ف) التي نصت على:الثانية عرض وتفسير النتائج المُتعلقة بالفرضية  .8

 ،(ربيل ودهوكا يموقع المصفوفة في التسويقية المعتمدة وفق ستراتيييا الاالشركا  المبحوثة 
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التسويق العقاري على مستوى  استراتيييا وتشخيص  باكتشاففي التعمق  انورغبةً من الباحث

فظة على مستوى كل محا الاختبارمكونا  العينة اليزئية المُتمثلة بموقعي أربيل ودهوك، تم إعادة 

إلا انها شخصت عدم توافق  ،على حدا، وجاء  النتائج متسقة نوعا ما مع المؤشرا  الكلية للعينة

بدلالة قيم  Ansoffالسوق والتنويع وبالتالي عدم تشخيصها ضمن مصفوفة  لاختراقاستراتيييتي 

(Chi-Square ) معنوية ولسوقي أربيل ودهوك كلا على حدى وكما هو موضح بالشكلين الغير

تطوير  استراتيييتيكما شخص توافق  ،( المتعلقين بموقعي أربيل ودهوك على التوالي8( و )1)

في موقعي أربيل ودهوك مما يعني استخدامهما بشدة  Ansoffالمنتج وتطوير السوق مع مصفوفة 

( الخاص بمصفوفة 1) وكما هو مؤشر بالشكل ،لمعنوية( اChi-Squareعلى قيم ) اعتمادامتباينة 

Ansoff التسويقية  ستراتيييا لال وعدم الادراك إذ يبين الشكل أن هناك تباين ،لموقع أربيل

 استراتيييةإذ اظهر  النتائج عدم معنوية  ،المستخدمة من ق بل الشركا  العقارية في موقع أربيل

في  الشركا  العقارية العاملين في من قبل وعدم ادراكها السوق إي انها لا يتم استخدامها اختراق

ة ــة قيمـة بدلالـة عاليـتطوير المنتج وتطوير السوق فقد أظهرتا معنوي استراتيييةأما  ،اربيل

(Chi-Square) أي أن  ،التنويع استراتيييةفي حين جاء  نتائج التحليل بعدم معنوية  ،المعنوية

ذ أن الشركا  تطوير المنتج وتطوير السوق إ استراتيييتيالشركا  العقارية في أربيل تستخدم فقط 

إما أنها تقوم ببناء نفس العقار الحالي بنفس المواصفا  في مواقع جغرافية جديدة وتعمل على 

 ،أو أن تقوم ببناء انواع جديدة من العقارا  في نفس المواقع اليغرافية أو قريبا منها ،الترويج لها

 يعزيو ،د في سوق حالمثل قيام شركة آريو ببناء منازل جديدة في ميمع لانا ستي كمنتج جدي

 افتقارإلى  ،السوق أو التنويع اختراق استراتيييا شركا  اربيل العقارية  استخدامعدم  انالباحث

 ،السوق العقاري بنفس المُنتيا  اختراقالشركا  للحملا  التروييية والإعلانية والقدرة على 

خول في سوق جديد بمُنتج جديد القدرة والموارد في بعض الأحيان على الد امتلاكهافضلاً عن عدم 

يدرك التي تنص على ) العدمية لإحصائية يتم رفض الفرضيةومن خلال النتائج ا ،وتحقيق التنويع

 المصفوفة في التسويقية المعتمدة وفق ستراتيييا الاالموظفين العاملين في الشركا  المبحوثة 

يدرك الموظفين العاملين في لا )( وقبول الفرضية البديلة التي تنص على: ربيل ودهوكا يموقع

 (ربيل ودهوكا يموقع المصفوفة في التسويقية المعتمدة وفق ستراتيييا الاالشركا  المبحوثة 

 منتجات جديدة منتجات حالية 

 اسواق حالية

 اختراق السوق

 منتج حالي حالي،سوق 

Chi-Square = 11.000 

P- Value = 0.529 

Non Sig. 

 تطوير المنتج

 منتج جديد حالي،سوق 

Chi-Square = 33.5 

P- Value = 0.001 

Highly Sig. 

 اسواق جديدة

 تطوير السوق

 منتج حالي جديد،سوق 

Chi-Square =41.69 

P- Value = 0.000 

Highly Sig. 

 التنويع

 منتج جديد جديد،سوق 

Chi-Square =20.00 

P- Value = 0.172 

Non Sig. 

وفق  لشركا  المبحوثةيا  التسويقية المعتمدة من قبل استراتيلالالادراك يبين  :(1الشكل )

 أربيل موقعفي  المصفوفة

 .SPSS Ver (25)على نتائج الحاسوب  بالاعتماد انالمصدر: من إعداد الباحث
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فقد ظهر  النتائج متشابهة  ،( الذي يمثل المصفوفة في موقع دهوك8) أما بالنسبة للشكل  

وعدم  ،تطوير المُنتج وتطوير السوق لاستراتيييتينخفضة ولكن بمعنوية م ،تقريبا مع أربيل

وذلك يرجع لنفس الأسباب في شركا  العقار في  ،السوق والتنويع اختراق استراتيييتيمعنوية 

)الموقع  ببناء منتيا  عقارية جديدة بنفس السوق Gurbagومثال على ذلك قيام شركة  ،أربيل

 Kayarفي حين قامت شركة  ،ذ قامت ببناء الفلل اليديدةاليغرافي( والمتمثل في ميمع آفرو ستي إ

ببناء نفس العمارا  التي تضم شقق سكنية وبنفس المواصفا  لمنتيا  حالية في منطقة جديدة مثل 

 النمو والتوسع. فرصيعيق قد  ستراتيييا الاالها لهذه ، واهمA,B,Cمشروع دهوك ستي 

وفق ن قبل الشركا  المبحوثة ستراتييا  التسويقية المعتمدة مللا الادراكيبين  :(8الشكل )

 دهوك المصفوفة في موقع

 .SPSS Ver (25)على نتائج الحاسوب  بالاعتماد انالمصدر: من إعداد الباحث

وفقا لشدة التوافق بين متغيري السوق والمنتج  ستراتيييا الا( يمثل تباين 8) ه الشكلوادنا  

الأربع على  ستراتيييا الامن خلال الرسم البياني الذي يلخص واقع  ،وحسب الموقع اليغرافي

 ككل، موقع أربيل وموقع دهوك(. )العينةالمستويا  الثلاثة 

 Ansoffية وفقا لمصفوفة التسويق ستراتيييا الاواقع  :(8) الشكل

  .بالاستناد الى نتائج الحزم الإحصائية Excelبتطبيق  اناعداد الباحث المصدر: من

 منتجات جديدة منتجات حالية 

 اسواق حالية

 ختراق السوقا

 منتج حالي حالي،سوق 

Chi-Square = 16.412 

P- Value = 0.495 

Non Sig. 

 تطوير المنتج

 منتج جديد حالي،سوق 

Chi-Square = 24.490 

P- Value = 0.027 

Normal Sig. 

 اسواق جديدة

 تطوير السوق

 منتج حالي جديد،سوق 

Chi-Square = 26.353 

P- Value = 0.023 

Normal Sig. 

 تنويعال

 منتج جديد جديد،سوق 

Chi-Square = 15.000 

P- Value = 0.595 

Non Sig. 

0
20
40
60
80

100
            

            

           

       

                                                         

                         



 2525/ 2( ج05( العدد )61جامعة تكريت/ كلية الإدارة والاقتصاد/ مجلة تكريت للعلوم الإدارية والاقتصادية/ المجلد )

 

02 

ما  استعراضيمكن من خلال ما تم تقديمه في الدراسة  :ما تتميز به الدراسة عن الدراسات السابقة

 ي:تتميز وتنفرد به الدراسة الحالية عن الدراسا  السابقة وهي تتمثل بالآت

إثراء الأدب النظري للتسويق العقاري من حيث المفهوم ومراحل تطوره  التاريخي وأهدافه  وأهميته   .0

ففي ظل ندُرة الكتابا  والأبحاث العلمية الخاصة بالتسويق العقاري تعُتبر  ،والمزيج التسويقي له

 (.نامستوى المحلي )بحسب إطلاع الباحثالدراسة الحالية من أولى الدراسا  على ال

التسويقية  ستراتيييا الالتشخيص  Ansoffالتسويق العقاري ومصفوفة  استراتيييا اليمع بين  .8

 العقارية المُتبعة من قبل الشركا  المبحوثة.

التسويقية العقارية المُعتمدة من ق بلَ الشركا   ستراتيييا الاتطرقت الدراسة إلى تحديد أنواع  .1

 المبحوثة.

 ،ورد في الدراسا  السابقة عمادراسة الحالية واستعراضها بشكل مختلف الدقة في اختيار مفاهيم ال .8

 العراق. /كما طبقت الدراسة الحالية في بيئة وميدان وميتمع مختلف وهو اقليم كردستان

 والمقترحات الاستنتاجات

 الاستنتاجات:أولاً. 

لوسطاء على ا ،ركز  أغلب الدراسا  التي طرُحت بشكل جزئي مفهوم التسويق العقاري .0

في حين أنها لم توضح  ،العقاريين كحالة دراسية أو الزبائن وسلوكهم الشرائي أو أسعار العقارا 

والتي تكون ب دءا من مرحلة  ،المُتبعة في تسويق العقار ستراتيييا الادور الشركا  العقارية و

 تصميم المُنتج العقاري وحتى عملية تسويقه  إلى الزبون.

والتي يمُكن أن تحقق النياح للشركا   ،التسويقية العقارية ستراتيييا للا غياب التحديد الواضح .8

المُقدمة كانت بشكلٍ عام ولم تخُصص للشركا   ستراتيييا الاإذ أن  ،والاستمرارالعقارية والبقاء 

 العقارية أو مُنتياتها.

تسهيل تحديد لم يتم الربط بين مفهوم الإستراتييا  التسويقية العقارية بنموذج أو وسيلة ل .1

والتي تعُتبر أداة مهمة في تحقيق النمو  ،Ansoffكنموذج مصفوفة  ،المُعتمدة ستراتيييا الا

 والتوسع وتحقيق النياح للشركا .

التسويقية والتي تعُد أداة نياح  ستراتيييا الاو جد ان هناك ضعف في فهم وإدراك مفهوم  .8

وأن هناك ضعف  ،بيع فقط وبالطرائق التقليديةينصب على تحقيق ال اهتمامهمإذ و جد أن  ،الشركا 

أسعار العقارا  مقارنة مع بداية عمل الشركة وترافقُاً  ازديادمع  ،في العمليا  التروييية المعُتمدة

 مع المتغيرا  البيئية.

التسويقية على مستوى العينة  ستراتيييا الا استخدامأتضح من نتائج التحليل الإحصائي تباين في  .8

التسويقية في محافظتي )أربيل  ستراتيييا الاضلاً عن ضعف الإدراك وعدم وجود لبعض ف ،الكلي

مع إهمال وعدم  ،تطوير المُنتج وتطوير السوق استراتيييتيإذ تبين أن الشركا  تعتمد  ،ودهوك(

 السوق والتنويع(. اختراق) لاستراتيييتيوجود 

 المقترحات:ثانياً. 

التسويقية ونشر الوعي بين  ستراتيييا أكبر للا اهتماماء يتوجب على الشركا  العقارية إبد .0

 وتأثيرها على نياح الشركة ونموها. ستراتيييا الاموظفيها لمدى أهمية هذه  

الواجب اتباعها والتي تحقق لها النياح  ستراتيييا الشركا  للتحديد الواضح للا جهودزيادة  .8

 .والنمو والتوسع
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كنموذج وخارطة طريق لنمو  Ansoffمصفوفة  استخدامليم من يمُكن للشركا  العقارية في الإق .1

ه  بشكلٍ متدرج وحسب دورة حياة استراتيييات استخداممن خلال  ،ونياح الشركا  على الأمد البعيد

 اختراق باستخدامإذ يمُكن خلال مرحلة التقديم للشركة  ،الشركة ووفقا لدرجة تعقد المُنتج والسوق

أما في  ،تطوير المُنتج أو تطوير السوق استراتييية استخداميمُكنها وفي مرحلة النمو  ،السوق

 استراتييية اعتمادالموارد والإمكانا  يمُكنها من  وامتلاكهامرحلة النضوج وبعد حصول الشركة 

 والحفاظ على موقعها في السوق. باستمرارللتنويع بأعمالها  ،التنويع

والحرص على وضع  ،يادة اليهود الترويييةلز أكبر اهتماميتوجب على الشركا  ان تولي  .8

 سياسا  سعرية مناسبة وعدم التركيز على تحقيق البيع فقط.

إذ أن  ،التسويقية بشكلٍ أكبر ستراتيييا الاب الاهتماميستوجب على الشركا  في أربيل ودهوك  .8

 دون أخُرى سوف يعُّرضها لصعوبا  وعوائق النمو والبقاء. استراتيييا  اعتماد

 ر:المصاد

 ةالمصادر العربي أولا.

 ،برنمممامج التسمممويق والتيمممارة الإلكترونيمممة ،التسمممويق اسمممتراتيييا  ،810٢ ،محممممد خالمممد ،الياسمممم .0

 سورية. ،حمص

الميلمة  ،بحمث نموعي تحليلمي-التسويق العقاري فمي الأردن ،810٢ ،سامر احمد عبدالله ،الزحيما  .8

جامعمممة العلممموم  ،(081-018) ص ص ،(8) العمممدد ،(8) الميلمممد ،العربيممة للعلممموم ونشمممر الأبحممماث

 الاردن. ،عمان ،الاسلامية العالمية

مقدمة في التسويق العقاري: مدخل نظري  ،8108 ،مؤيد ،والفضل ،بشير ،والعلاق ،حميد ،الطائي .1

 الاردن. ،عمان ،إثراء للنشر والتوزيع ،الطبعة الاولى ،وتطبيقي

فلسممفة تكمموين قيمممة منظمممة  ،8101 ،دمهمما عبممد الكممريم حمممو ،سممعد علممي حمممود والممراوي ،العنممزي .8

العمدد الخماص  ،ميلمة كليمة بغمداد للعلموم الاقتصمادية اليامعمة ،التنويمع اسمتراتيييا الأعمال باتبماع 

 العراق. ،بغداد ،(8٢-88) ص ص ،بمؤتمر الكلية

تسمويق منمتج جديمد فمي ظمل المنافسمة: دراسمة  اسمتراتييية ،8108 ،ممريم ،لمياء وفرارحة ،حدوش .8

 ،)غيمر منشمورة( رسمالة ماجسمتير ،)ستار لايت( بالبويرة كالة التيارية السلام إلكترونيكسحالة الو

 اليزائر. ،البويرة ،جامعة أكلي محند أو الحاج ،كلية العلوم الاقتصادية والتيارية وعلوم التسيير

 العمدد ،)أ( الميلمد ،ميلمة العلموم الانسمانية ،التسويق في المؤسسا  العقاريمة ،810٢ ،سهام ،خوجة .٢

 اليزائر. ،قسنطينة ،جامعة عبد الحميد مهري ،كلية العلوم الاقتصادية ،(22-٢8) ص ص ،(8٢)

 ،دار النشر لليامعا  ،الطبعة الاولى ،التطوير الإبداعي في التسويق العقاري ،8108 ،سالم ،دياب .٢

 مصر. ،القاهرة

شمركا  المسماهمة العاممة أثمر الحصمة السموقية علمى ربحيمة ال ،810٢ ،أيمن علمي سمليمان ،سليمان .2

ماجسمتير رسمالة  ،المدرجة في سموق عممان الممالي: دارسمة تحليليمة علمى شمركا  الأدويمة الأردنيمة

 الأردن. ،عمان ،جامعة الشرق الأوسط ،كلية الأعمال ،قسم المحاسبة والتمويل ،غير منشورة()

حالة المؤسسة المينائية  أهمية التسويق في تطوير الحركة التيارية: دراسة ،8108 ،سالم ،طلحاوي .0

 الاقتصماديةكليمة العلموم  ،الاقتصماديةقسمم العلموم  ،غيمر منشمورة(ماجسمتير )رسالة  ،EPSلسكيكدة 

 اليزائر. ،بسكرة ،جامعة محمد خضير ،والتيارية وعلوم التسيير
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 ،Conceptالمفهمموم  ،Estate Marketingالتسممويق العقمماري  ،8101 ،ارزوقممي عبمماس ،عبممد .01

 ،(80الميلممد ) ،ميلممة جامعممة بابممل ،Systemالمنظومممة  ،Mixالمممزيج  ،Propertiesالخصممائص 

 العراق. ،بابل ،جامعة بابل ،(881-808) ص ص ،(8العدد )

: دراسمة حالمة شمركة عتماد الاقتصاديةأساليب تطوير المنتيا  في المؤسسة  ،8112 ،غنية ،فيلالي .00

كليمة العلموم  ،قسم التسويق ،منشورة( رسالة ماجستير )غير ،قسنطينة Germanوالحمولة  التكديس

 اليزائر. ،قسنطينة ،جامعة منتوري ،الاقتصادية وعلوم التسيير

 تنشمم كمموتلر يتحممدث عممن التسممويق: كيممف  ،0000 ،ترجمممة )فيصممل عبممدالله بممابكر( ،فيليممب ،كمموتلر .08

 السعودية.المملكة العربية  ،الرياض ،مكتبة جرير ،الطبعة الثانية ،الأسواق وتغزوها وتسيطر عليها

جمودة الحيماة وعلاقتهما بالسملوك الاجتمماعي لمدى النسماء المتمأخرا   ،8108 ،بشمرى عنماد ،مبارك .01

 العراق. ،جامعة ديالى ،(٢٢0-٢08) ص ،(00العدد ) ،(0الميلد ) ،ميلة كلية الآداب ،بالزواج
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 الملحق

 جامعة الموصل

 والاقتصاد كلية الإدارة

 قسم إدارة الأعمال )الدراسا  العليا(

 الاستبانة استمارةالموضوع / 

 السادة المستجيبون الأفاضل  

 السلام عليكم ورحمة الله وبركاته

 تعتممممممممزم الباحثممممممممة إعممممممممداد رسممممممممالة ماجسممممممممتير فممممممممي إدارة الأعمممممممممال، والموسممممممممومة   

: دراساة تحليلياة لعيناة Ansoffمصافوفة  باعتماادالتسويق العقاري  استراتيجياتتشخيص "بـ: 

 سممتراتيييا الا، ولكممونكم المعنيممين بصممياغة "العااراق/ماان الشااركات العقاريااة فااي اقلاايم كردسااتان

التسويقية العقارية وتطبيقها واسمتخدامها فمي شمركتكم نضمع بمين أيمديكم همذه الاسمتمارة التمي يسمعى 

 ليعلها مقياساً للدراسة بعد إبداء آرائكم. 

 مشاكرين لكم جهودك

 هوالسلام عليكم ورحمة الله وبركات

 المشرف

 الدكتورالأستاذ 

 علاء عبدالسلام اليماني

 

 الباحثة

 طالبة الماجستير

 حمدنياتيأرشا قيس 
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 . بيانات خاصة بالمجيبين أولاً 

 الرجاء الاجابة بما يتناسب مع كل من الفقرا  الآتية:

 البيانا  الشخصية:

  اسم الشركة 0

  موقع الشركة 8

 مدة عمل الشركة في هذا الميال 1
 سنوا      01اقل من 

 سنوا     01من  أكثر

  :)وظيفتك( موقعك في الشركة 8

 مدة خدمتك في الشركة 8

 فما دون    سنوا  8

 سنوا      8من  أكثر

      وأكثر سنوا  01

 التحصيل الدراسي ٢

 دبلوم فني     فما دون          إعدادية

 دبلوم عالي                   يوسبكالور

 دكتوراه                               ماجستير

 :Ansoffمصفوفة  باعتمادالشركة قيد الدراسة  استراتيجياتثانيا: تشخيص 

وهي تعني قيام الشركة ببيع منتياتها العقارية الحالية في نفس السوق اختراق السوق:  استراتيجية .0

لتوسيع  ،الطرق التروييية باستخدامالشركة باعتمادها بغية زيادة مبيعاتها تقوم  حيث ،الحالي

 حصتها من السوق وزيادة ارباحها.

 العبارة ت

 مقياس الاستجابة

أتفق 

 بشدة
 محايد أتفق

لا 

 أتفق

لا أتفق 

 بشدة

0 
تقوم الشركة ببيع منتياتها العقارية في الاسواق 

 الحالية.
     

8 
ظهار مزايا منتياتها العقارية من تعتمد شركتنا الى ا

 خلال الطرائق التروييية.
     

      تسعر شركتنا منتياتها العقارية بقصد جذب الزبائن. 1

8 
توجد زيادة فعلية في مبيعا  الشركة لمنتياتها 

 العقارية الحالية في اسواقها.
     

      قياسا بمنافسيها. أكبرتمتلك الشركة حصة سوقية  8

٢ 
عامل الشركة مع زبائنها على نحو متكرر تت

 لتشخيص مدى الرضا.
     

      لدى شركتنا سمعة جيدة تفوق سمعة منافسيها. ٢

2 
تمتلك الشركة القوة التي تؤهلها للبقاء والاستمرار 

 في تسويق منتياتها العقارية.
     

0 
تقوم شركتنا بتوسيع حصتها السوقية بقصد زيادة 

 ايراداتها.
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بالتخطيط  ،المتمثلة الاستراتيييا من خلالها تتبنى الشركة عدد من تطوير المنتج:  استراتيجية .8

فضلا عن القيام بتطوير  ،والعمل على زيادة مبيعاتها عن طريق تقديم منتيا  عقارية جديدة

 المنتيا  العقارية الاصلية ومحاولة تسويقها في سوقها الحالي.

 العبارة ت

 ةمقياس الاستجاب

أتفق 

 بشدة
 محايد أتفق

لا 

 أتفق

لا أتفق 

 بشدة

0 
تقمدم شممركتنا منتياتهما العقاريممة اليديمدة فممي اسممواقها 

 الحالية.
     

8 
توظممف شمممركتنا خبممرا  البحمممث والتطمموير لصمممالح 

 المنتيا  العقارية اليديدة.
     

1 
تمتلممك شممركتنا القممدرة علممى اسممتغلال التقانممة المتاحممة 

 تها العقارية اليديدة.لديها لتطوير منتيا
     

8 
تسمممتييب شمممركتنا لحاجممما  ورغبممما  زبائنهممما عنمممد 

 تطوير منتياتها العقارية.
     

8 
قياسا بمنافسميها فمي  أكبرتمتلك شركتنا حصة سوقية 

 ميال المنتيا  العقارية اليديدة.
     

٢ 
تحقمممق شمممركتنا اربممماح عاليمممة ممممن خممملال منتياتهممما 

 العقارية اليديدة.
     

٢ 
لمممدى شمممركتنا المقومممما  التمممي تمكنهممما ممممن تطممموير 

 منتياتها العقارية اليديدة في السوق.
     

2 
تمكنمممت الشمممركة ممممن تحقيمممق ميمممزة تنافسمممية سمممعرية 

 للمنتج العقاري اليديد.
     

تقدم الشركة منتياتها العقارية لقطاع سوقي  ستراتيييةمن خلال هذه الا تطوير السوق: استراتيجية .1

عن طريق التسعير المناسب لمنتياتها العقارية  ،تنمية السوق وزيادة مبيعاتها بهدف ،جديد

 والحملا  التروييية.

 العبارة ت

 مقياس الاستجابة

أتفق 

 بشدة
 محايد أتفق

لا 

 أتفق

لا أتفق 

 بشدة

      تقدم شركتنا منتياتها العقارية لقطاع سوقي جديد. 0

      تها العقارية.تستخدم شركتنا وسطاء جدد لبيع منتيا 8

1 
تقممموم شمممركتنا ببنممماء منتيممما  عقاريمممة فمممي منممماطق 

 جغرافية جديدة وتسويقها.
     

8 
قامممت شممركتنا بتيديممد الاحتياجمما  اليديممدة لزبائنهمما 

 عن طريق الحملا  التروييية.
     

8 
تسعر شركتنا منتياتها العقاريمة بهمدف جمذب زبمائن 

 جدد في القطاع السوقي اليديد.
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 العبارة ت

 مقياس الاستجابة

أتفق 

 بشدة
 محايد أتفق

لا 

 أتفق

لا أتفق 

 بشدة

٢ 
لدى شركتنا حصمة سموقية تمؤمن لهما الاسمتمرار فمي 

 عملها ضمن قطاع الاعمار.
     

٢ 
اسممممتطاعت شممممركتنا اكتشمممماف اسممممتخداما  جديممممدة 

 لمنتياتها العقارية الحالية وابرازها لزبائنها.
     

عن طريق  ،وهي تعني قيام الشركة ببيع منتيا  عقارية جديدة في سوق جديدالتنويع:  استراتيجية .8

وبيعها في السوق اليديد باعتماد  ،ناء تشكيلة من المنتيا  العقارية اليديدة باستخدام التكنولوجياب

 الحملا  التروييية.

 العبارة ت

 مقياس الاستجابة

أتفق 

 بشدة
 محايد أتفق

لا 

 أتفق

لا أتفق 

 بشدة

0 
تقممدم شممركتنا تشممكيلة واسممعة مممن المنتيمما  العقاريممة 

 اليديدة.
     

8 
شمممركتنا لزبائنهممما اليمممدد ممممن خممملال تقمممديم تسمممتييب 

 المنتيا  العقارية اليديدة.
     

1 
توظممممف شممممركتنا التكنولوجيمممما الحديثممممة عنممممد تقممممديم 

 منتياتها العقارية اليديدة.
     

      تسخر شركتنا كافة مواردها خدمة للزبائن اليدد. 8

8 
 باعتممادتتم ممارسة العمليا  التسمويقية فمي شمركتنا 

 تصالا  متطورة.انظمة ا
     

٢ 
توظف شركتنا نماذج لمنتيا  عقارية جديمدة بهمدف 

 الدخول الى السوق.
     

٢ 
تتعاقمممد شمممركتنا ممممع الميهمممزين اليمممدد بقصمممد تقمممديم 

 منتيا  عقارية جديدة.
     

 


