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 الاداء المتميز للعاملين وتأثيره في تعزيز التسويق الرشيق 

 دراسة استطلاعية لاراء عينة من العاملين في شركة نور الكفيل 

 عفراء عباس  حمادةم. أ.د. حاكم جبوري الخفاجي                   

 كلية الادارة والاقتصاد  - كلية الادارة والاقتصاد          جامعة القادسية - جامعة الكوفة

 

 

 المستخلص  

الغرض من البحث هو تشخيص اسباب انخفاض تطبيق التسويق الرشيق وماهو تأأيرير تطبيأأق الادام الزتزيأأم للعأأاملين 

في تعميم التسويق الرشيق, وتبرز مشكلة البحث بانخفاض تطبيأأق التسأأويق الرشأأيق فأأي حي أأة البحأأث  ومشأأكلة مح وديأأة 

امتلاك العي ة لعاملين يزتلكون الادام الزتزيم الذي يعمز من تطبيق التسويق الرشيق . وتم اختيار شركة نأأور الكفيأأا م أأا  

( والصأأالل للتحليأأا 38للتطبيق واختيار حي ة قص ية من فسم التسويق والزبيعات في الشركة ومراكم البيع والبالغ ح دهم )

وبأأثلام محأأاور الاو  %( وهي مقبولة  احصائيا , واحتز  حلأأا الاسأأتبانة اداة رئيسأأة للبحأأث   87( وب سبة است ابة )33)

تضزن الزعلومات الشخصية للزست يبين والزحور الثاني متغير الادام الزتزيم للعاملين وبيربعة ابعاد والزحور الثالث متغير 

التسويق الرشيق  وتضزن رزانية ابعاد,  ويه اف البحث  الا اختبار وقياس التيرير بأأين متغيأأري البحأأث وتشأأخيص اسأأباب 

انخفاض تطبيق التسويق الرشيق , وللبحث اهزية معرفية واهزية لعي ة البحث شركة وحاملين فضلا حن استفادة الزستفي ين 

 .SPSSمن م ت ات الشركة, وتم وضع فرضية التيرير الرئيسة والفرحية وتب ي الاساليب الاحصائية والانح ار وبرنأأام) )

Var 24ست تاجات كانت حلا الرغم من كأأا جهأأود الشأأركة لتعميأأم ( به ف تحليا البيانات والتوصا الا ال تائ) , واهم الا

التسويق الرشيق لك ه لم يكن بزستوى الطزوح وذلك لأنها شركة فتية ولا تزتلك كا متطلبات التطبيأأق مثأأا ادام متزيأأم مأأن 

 العاملين وامتلاك الزوارد البشرية الزتخصصة وذات الامكانات العالية, وتم صباغة التوصيات الز اسبة الا الاست تاجات.

 الكلزات ال الة: الادام الزتزيم للعاملين, التسويق الرشيق  

Abstract 

        The purpose of the research is to diagnose the reasons for the decline in the application 

of lean marketing and what is the effect of applying the outstanding performance of workers 

in promoting lean marketing. The Noor Al-Kafeel Company was chosen as a field for 

application and an intentional sample was selected from the marketing and sales department 

in the company and the sales centers, which numbered (38) and are valid for analysis (33) 

and with a response rate of (87%), which is statistically acceptable. It relied on the 

questionnaire as a main tool for research and with three axes, the first including personal 

information For respondents, the second axis is the employee’s outstanding performance 

variable with four dimensions, and the third axis is the lean marketing variable, which 

includes eight dimensions. The research aims to test and measure the effect between the 

research variables and diagnose the reasons for the decline in the application of lean 

marketing. The research has a cognitive and important importance for the research sample, a 

company and workers, as well as the beneficiaries’ benefit from the company’s products. The 

main and subsidiary impact hypothesis was developed and the adoption of statistical 

methods, regression and the (SPSS. Var 24) program in order to analyze the data and reach 

the results, and the most important conclusions were despite all the company’s efforts to 

promote Lean marketing, but it was not at the level of ambition, because it is a young 

company and does not have all the requirements of the application Such as the outstanding 
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performance of employees and the possession of specialized and high-potential human 

resources, and the appropriate recommendations were formulated to the conclusions. 

Keywords: Excellence Performance of Employees, Lean  Marketing 

 المبحث الأول

 المنهجية العلمية

 تزثا الز ه ية العلزية خطوات متبعة ومرتبة للوصوا الا تحقيق اه اف البحث وهي تتضزن الاتي:        

 أولاً: مشكلة البحث وتساؤلاته:

تعاني الز ظزات في العراق وخاصة م ظزات القطاع الخاص من مشاكا في ادائها التسويقي وفي البحأأث الحأأالي فأأان 

حي ة البحث تعاني من مشكلة انخفاض تطبيق التسويق الرشيق مزا انعكس سلبا فأأي ادائهأأا التسأأويقي, فضأألا حأأن مح وديأأة 

 الادام الزتزيم للعاملين  ويزكن تح ي  الاسباب ال وهرية لهذه الزشكلة من خلا  التساؤلات الآتية: 

التسأأويق الرشأأيق,  تعميأأم تطبيأأق: مفاده ما مأأ ى تأأيرير الأدام الزتزيأأم للعأأاملين وانعكاسأأه الاي أأابي فأأي التساؤل الرئيسي

 والتساؤلات الفرحية هي:

 ها ان اغلب العاملين ادائهم متزيم وبالزستوى الزطلوب والذي سوف ي عكس في تعميم التسويق الرشيق؟    .1

 ها ه اك ادراك من قبا العاملين ت اه التخطيط الاستراتي ي بشكا فاحا وبزا ي عكس في تعميم التسويق الرشيق؟  .2

ما مستوى فهأأم العأأاملين للمبأأائن والسأأوق والحاجأأات الحاليأأة والزسأأتقبلية  وكيفيأأة التعامأأا معهأأا مأأن خأألا  التسأأويق  .3

 الرشيق؟

 ما مستوى ق رة  العاملين في القياس والتحليا والتحسين وبزا ي عكس في تعميم التسويق الرشيق؟ .4

 ها تتوفر متطلبات تطبيق التسويق الرشيق وحاملين يزتلكون ادام متزيم؟ .5

 ثانيا: أهداف البحث:

 تؤدي تساؤلات البحث إلا م زوحة من الاه اف تتزثا بزا ييتي:

 إختبار وقياس مستوى تيرير الأدام الزتزيم للعاملين وابعاده في تعميم التسويق.  .1

 تشخيص اسباب إنخفاض مستوى تطبيق التسويق الرشيق ومح ودية امتلاك العاملين الادام الزتزيم.    .2

 تشخيص م ى توفر متطلبات التسويق الرشيق والادام الزتزيم للعاملين واختبار ال زوذج الفرضي للبحث. .3

 ثالثاً: اهمية البحث

 تتسم اهزية البحث الحالي بالاتي:     

 اهزية معرفية من خلا  ت او  متغيرات تزتاز بالح ارة من الزوارد البشرية والتسويق. -1

 اهزية تطبيقية تستفاد م ها حي ة البحث شركة وادارة وحاملين. -2

يستفاد الزستهلكين والمبائن من مخرجات الشركة ح   تحسأأين تطبيأأق التسأأويق الرشأأيق وتحسأأين الادام الزتزيأأم  -3

 للعاملين. 

 رابعاً: مخطط البحث الفرضي والفرضيات:

 (Ree & Ma,2009)تم تح ي  مقاييس وابعاد هذه الزتغيرات للزتغير الزستقا الادام الزتزيم للعاملين فق  تم احتزأأاد مقيأأاس

( الزخطأأط 1.   وهأأي  كزأأا فأأي الشأأكا ) (Payaro & Papa,2017:292-295)بعأأ  تكييفأأه ومتغيأأر التسأأويق الرشأأيق)

 الفرضي للبحث
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 الزخطط الفرضي للبحث.( 1الشكل)

 

: يوج  تيرير طردي موجب ذو دلالة احصائية لزتغير الأدام الزتزيم للعاملين وابعاده فأأي متغيأأر التسأأويق الفرضية الرئيسة

 الرشيق بابعاده م تزعة وت بثق م ها الفرضيات الفرحية الآتية:

 ا.يوج  تيرير طردي موجب ذو دلالة احصائية لبع  تزيم العاملين في متغير التسويق الرشيق بابعاده م تزعة.

ب.يوج  تيرير طردي موجب ذو دلالة احصائية لبع  ادراك العأأاملين للتخطأأيط الاسأأتراتي ي  فأأي متغيأأر التسأأويق الرشأأيق 

 بابعاده م تزعة.

ج.يوج  تيرير طردي موجب ذو دلالة احصأأائية لبعأأ  فهأأم العأأاملين للمبأأائن والسأأوق فأأي متغيأأر التسأأويق الرشأأيق بابعأأاده 

 م تزعة.

 د.يوج  تيرير طردي موجب ذو دلالة احصائية لبع  القياس والتحليا والتحسين في متغير التسويق الرشيق بابعاده م تزعة.

 خامساً: مجتمع وعينة البحث  

تم اختيار شركة نور الكفيا م ا  للتطبيق وتم اختيار حي ة قص ية من فسم التسأأويق والزبيعأأات فأأي الشأأركة ومراكأأم 

%( وهي مقبولة احصأأائيا, وتأأم احتزأأادة الاسأأتبانة   87( وب سبة است ابة )33( والصالخ للتحليا )38البيع والبالغ ح دهم )

( فقأأرات وهأأي مأأن احأأ اد 4الزعلومأأات الشخصأأية للزسأأت يبين وتضأأزن) المحووور الاولاداة رئيسأأة للبحأأث هأأي تضأأز ت 

 الباحثان.

 & Ree( وتب أأا الباحثأأان مقيأأاس)25الزتغير الزستقا الأدام الزتزيم للعاملين بيبعاده الأربعة وح د فقراتأأه) المحور الثاني

Ma,2009:92   .متغيأأر التسأأويق الرشأأيق وتأأم اختيأأار مقيأأاس   والمحور الثالث( بع  ان تم تكييفه لي اسب بيئة حي ة البحث

(Payaro & Papa,2017:292-295)  ( 32لانه يت اسب مع بيئة البحث بع  تكيفه وبابعاده الثزانية وح د فقراته ) 

 سادساً: الأساليب والبرامج الإحصائية المستخدمة: 

إحتز  الباحث حلا م زوحة من الاساليب الاحصائية لغرض تحليا البيانات والحصو  حلا ال تائ), م ها فأأي ال انأأب 

الوصفي لاست ابات العي ة وتتضزن) ال سب الزؤية والوسط الحسابي الزوزون, والانحراف الزعيأأاري(, بيسأأتعزا  برنأأام) 

(SPSS.V.24) .في اختبار الفرضيات 

 المتميز للعاملين الأداء  التسويق الرشيق 

 تأثير   

 الحد من العمليات التسويقية المفرطة -
 تقليص المخزون الفائض للعمليات التسويقية  -
 التقليل من أوقات الانتظار -
العمليات    - النقل غير الضروري في  الحد من 

 التسويقية 
 التقليل من خطوات المعالجة المفرطة -
في    - الضرورية  غير  الحركات  من  الحد 

 العمليات التسويقية 
  المخرجات المعيبة تسويقيا    التقليل من -
والابداع   - المستغلة  غير  المواهب  تنشيط 

 للعاملين
 
 
 
 
 
 
 

 تميز العاملين  -
أدراك العاملين للتخطيط   -

 الاستراتيجي
فهم العاملين للزبائن   -

   والسوق 
 القياس والتحليل والتحسين  -
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 المبحث الثاني 

 الجانب النظري 

 اولاً: الاداء المتميز للعاملين: سيتم تناول الفقرات الاتية

 مفهوم الأداء المتميز للعاملين: -1

الأدام الزتزيم للعاملين يشير الا الززارسة الزتزيمة في إدارة الز ظزة وكيفضا مزارسأأة فأأي اةدارة الت ظيزيأأة لتحقيأأق      

( حلأأا انأأه قأأ رة Qatawneh,2019:83وفي مفهوم اخر وصفه)(Sternad et al., 2019:34) نتائ) مرضية للز ظزة.

الز ظزة حلا بلوغ مستويات حالية من الأدام والحفاظ حليهأأا بفضأأا جهأأ  حامليهأأا, والتأأي تلبأأي او تت أأاوز توقعأأات جزيأأع 

( ان تحقيأأق الادام الزتزيأأم يأأتم مأأن خأألا  مسأأاح ة وخ مأأة Lee,2018:1اصحاب الزصلحة وتتزيم حلا م افسأأيها. يأأرى)

العاملين اذ يتوجب حلا إدارة الزوارد البشرية ان تطور وت حم وتش ع وتساهم في تزكين العاملين مأأن ب أأام القأأ رات التأأي 

تساح  الز ظزة حلا تسخير هذه القأأ رات وتوجيههأأا بالات أأاه الصأأحيل نحأأو تحقيأأق رسأأالة واسأأتراتي ية ورؤيأأة واهأأ اف 

 الز ظزة وبهذه العقلية تكون نقطة الانطلاق بات اه الزوارد البشرية الاستراتي ية.

 : أهداف الاداء المتميز للعاملين-2  

اصأأبل الأدام الزتزيأأم للعأأاملين اليأأوم ضأأرورة لا يزكأأن الاسأأتغ ام ح هأأا فأأي الز ظزأأات ال اجحأأة. كزأأا يتفأأق كأأا       

 حلا ح ة اه اف وهي مبي ة بزا ييتي: (Armstrong,2009;Goetsch & Davis,2014من)

 توضيل اه اف الز ظزة إلا العاملين وفرق العزا.

 ا. كيفية خلق فهمً مشترك لزا هو مطلوب تحسي ه في الأدام.

 ب.تش يع اةدارة  العاملين حلا التطوير الذاتي لادائهم وال زو الزست ام.

 ج. خلق العلاقة ال ي ة وتش يع التخاطب بين القادة والعاملين وبزا يتعلق  في تعميمادائهم. 

 د.قياس الأدام إزام الأه اف الزتفق حليها بصورة مشتركة.

 ه.السرحة والق رة حلا التكيف مع التغيرات التي تح م في البيئة.

 ز.التركيم حلا التحسين الزستزر وإحادة إبتكار الق رات الأساسية.

 ح.بذ  ال هود الكبيرة نحو تطوير الزوارد البشرية طويا الأم .

 أبعاد الأداء المتميز للعاملين -3

الأأذي تأأم تكيفأأة كونأأه يت اسأأب مأأع حي أأة وبيئأأة البحأأث و( الخاص بقياسه (Ree & Ma,2009:92تب ا الباحثان مقياس    

 الحالي والذي يتكون من:

( إن الأدام الزتزيم هو حلامة حلأأا قأأ رة الز ظزأأة فأأي تحقيأأق اهأأ اف Muda et al.,2014:74يرى)تميز العاملين:  -1 

مستقلة بكفامة. وان اح  الع اصر التي يزكن تقييزها هو ادام العاملين الزتزيمين من خأألا  مسأأتوى إنتأأاجيتهم. لأأذلك ادخلأأت 

ح ة انواع من البحث لطرقًا مختلفة لتقييم الأدام. وهذا يشزا جودة الفرد او كزه او معرفته او إب احه ت اه الأحزا  الز  أأمة 

التي تتوافق مع الزسؤولية خلا  فترة مح دة. وبعبارة اخرى، ي ب ان تحتوي انظزة التقيأأيم حلأأا بعأأا الزعأأايير القياسأأية 

 التي يزكن الاحتزاد حليها.

( ان التخطأأيط اةسأأتراتي ي يزثأأا جأأمماً مأأن Johnston,2018:12اشأأار )أدراك العوواملين للتخطوويط الإسووتراتيجي: -2  

اةدارة اةستراتي ية وليس اةدارة اةستراتي ية بعي ها، وذلك لأن اةدارة اةستراتي ية تع ي ايضأأاً إدارة التغييأأر الت ظيزأأي 

وإدارة الثقافة الت ظيزية وإدارة الزوارد وإدارة البيئة في الوقت ذاته، فإذا كان التخطأأيط اةسأأتراتي ي يزثأأا مليأأات متطأأورة 

  للعزا، فإن اةدارة اةستراتي ية تزثا فكراً إب احياً استراتي يآ مت  داً.

 & Al Shobakiيشأأير بعأأ  فهأأم العأأاملين للمبأأائن والسأأوق كزأأا وصأأفه ) فهووم العوواملين للزبووائن والسووو :-3

Naser,2016:92 إن العالم يتغير بزع   اسرع من اي وقت مضا, ويصبل المبأأائن اكثأأر تطلبأأآ ووحيأأآ بالقيزأأة. كزأأا ان )

جزيع قطاحات الأحزا  تواجه الزعضلات الزمدوجة الزتزثلة في تصاح  الز افسة الوط ية والعالزية والحاجة إلأأا التحسأأين 

 الزستزر للز ت ات والخ مات لتلبية احتياجات ورغبات المبائن الحاليين والزستقبليين. 

( ان مقأأاييس الأدام التقلي يأأة، ب أأامً حلأأا انظزأأة الزحاسأأبة Qatawneh,2019:66يأأرى )التحليل والقياس والتحسين:  -4

اةدارية، غير م اسبة. واشار إلا انها تست   إلا انظزة إدارة التكاليف التقلي ية واسأأتخ ام الزقأأاييس الزتأأيخرة, والتأأي لا يأأتم 

ا وتزيأأا إلأأا ان تكأأون غيأأر مرنأأة وم أأماة. ويت أأاقا هأأذا مأأع التفكيأأر  دم ها في الاستراتي ية, كزا يصعب ت فيأأذها حزليأأً

الزستزر للتحسين، ويهزا متطلبات المبائن. كزا تم تح ي  بعا القيود الزتعلقأأة بأأإدارة التصأأ يع التقلي يأأة وتركيمهأأا القأأوي 

حلا زيادة اةنتاجية والأرباح، وخفا التكلفة هذا وغيره لا يتحقق لها إلا بتوفير موارد بشرية م اسبة, والتي ب ورها تميأأ  

من الاهتزام بتعميم ال ودة والزوروقية والتسليم بالوقت الز اسب، وق رة مرنة ونشر فعا  لأأرؤس الامأأوا  الزاديأأة والزاليأأة 

 والبشرية. فضلاً حن توفر وموروقية الزعلومات الزالية.

 ثانياً: التسويق الرشيق يتضمن الفقرات الاتية:
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 مفهوم التسويق الرشيق -1

التسويق الرشيق بينه م ه) يركم حلا المبائن والقيزأأة، ومحاولأأة القضأأام حلأأا كافأأة انأأواع الهأأ ر الخاصأأة بعزليأأات       

التسويق، وفهم جزيع الانشطة والعزليات التأأي لا يريأأ ها المبأأون الزسأأته ف او التأأي لا يطلبهأأا ولا تتوافأأق مأأع توقعاتأأه. ) 

143( Moi et al.,2019 :  او انه م ه) يركم حلا المبائن والقيزأأة، ومحاولأأة القضأأام حلأأا كافأأة انأأواع الهأأ ر الخاصأأة

بعزليات التسويق، وفهأأم جزيأأع الانشأأطة والعزليأأات التأأي لا يريأأ ها المبأأون الزسأأته ف او التأأي لا يطلبهأأا ولا تتوافأأق مأأع 

 (Ghezzi & Cavallo,2018: 3توقعاته. )

 اهداف التسويق الرشيق -2

اله ف الرئيس من التسويق الرشيق هو التخلص الزستزر من اله ر وذلك حن طريق اجرام حزلية التحسأأين الزسأأتزر،       

 & Romero)فضلا حن تق يم اكبر قيزأأة يحتاجهأأا المبأأائن بيسأأرع وقأأت مزكأأن وبيفضأأا جأأودة مزك أأة، فأأي حأأين ذكأأر 

Rossi,2017:13-14) :الاه اف الآتية 

 خلق حلو  موجهة نحو المبائن.            ب. تقليا من استهلاك الزوارد الزتاحة. .أ

 ج. تعميم القيزة الزضافة ال هائية الا الزستخ م ال هائي.

 د. تحسين ال ودة والتسليم بشكا اسرع واكثر مرونة.        ه. تخفيا التكاليف.

 ز. تقليا الفترات المم ية لت فق نشاط العزليات.         ح. ازالة الانشطة غير الضرورية.

 ك. تحقيق الكفامة بيقا جه .

 تحقيق التحسين الز شود من خلا  الت فيذ الز اسب للأدوات والززارسات والتق يات. . 

 ابعاد التسويق الرشيق:   -3

   . وهي:  (Payaro & Papa,2016:292-295)سيتم الاحتزاد حلا هذه الابعاد لقياس التسويق الرشيق 

يح م التسويق الزفرط ح  ما يكون ه اك انحراف بأأين مأأا تق مأأه الشأأركة مأأن الحد من العمليات التسويقية المفرطة:   -1

حيث الورائق والزعلومات والزواد او الوظائف وما يحتاجه السوق فعلياً. مثا  حلا ذلك إن الوظيفأأة التأأي يأأتم إدخالهأأا حلأأا 

جهاز إلكتروني ولا يتم استخ امه او لا حاجة لأأه تعأأ  نوحأأاً مأأن انأأواع الهأأ ر لأن هأأذه الوظيفأأة هأأي نتي أأة لعزليأأة البحأأث 

 (  Akao,1990:169والتطوير,   )

ي أأت) الزخأأمون مأأن الافأأراط فأأي الانتأأاج مقارنأأةً بالطلأأب الفعلأأي فأأي تقليص المخزون الفائض للعمليات التسويقية:   -2

السوق. كزا ان توقعات الزبيعات دائزاً ما تكون صعبة التكهن، وفوق كا ذلك اذا لم تتم ادارتها بالشكا الز اسأأب والصأأحيل 

ولا سيزا في الاقتصادات ال ي اميكية للغاية والسريعة التحو  ح  ها سيصبل الزخأأمون متراكزأأاً مأأن الزأأواد غيأأر الزباحأأة، 

وبالتالي سيؤدي هذا الا تول  كلف اضافية حلا الشركة، باةضافة الا ذلك الصعوبة في تق ير الكزيات الصحيحة التي تلبي 

الطلب في السوق وبالخصوص في الصأأ احات التأأي تكأأون فيهأأا اوقأأات التطأأوير طويلأأة جأأ اً او التأأي تحتأأاج الأأا تطأأوير 

 ( Akao,1990:169)الز ت ات قبا الطلب كزا في حالة السلع الاستهلاكية 

الانتظار هو الز ة المم ية الز قضية قبأأا ان يحصأأا المبأأائن حلأأا القيزأأة الزطلوبأأة، ففأأي   التقليل من اوقات الانتظار: -3

حالة ح م التخطيط لوقت الانتظار فغالباً ما ي ظر اليه حلا انه يزثا ه ر، كزا ان المبون دائزا ما ي ظر الأأا وقأأت الانتظأأار 

الانتظار او قوائم الانتظار افكاراً او مشأأاحر حلا انه وقت غير مزتع وغير مرضي له لأنه وبشكا حام دائزا ما تثير غرف 

 ً  (Holmström et al.,2002:138-139)سلبية، وحلاوة حلا ذلك يع  الوقت مورداً رزي ا

لا يؤدي نقا الزواد داخا سلسلة التوري  إلا خلق قيزة كزا انأأه الحد من النقل غير الضروري في العمليات التسويقية:  -4  

لا يساهم بزعال ة الز ت) بيي شكا من الأشكا ، ومع ذلك يع  ال قا امراً ضرورياً واساسياً في إتاحة الز ت ات للمبائن، وان 

التحليا والفحص الزستزر لت فقات الزواد من مص ر الزواد الخام إلا مكان الاستهلاك يزكن ان يساح  في تقليأأا هأأذا ال أأوع 

من اله ر، وبالتالي التخفيا في التكاليف، ويزكن ان يتحقق من خلا  العزا فأأي م أأالات مختلفأأة ولأأيس فقأأط حأأن طريأأق 

تقليا الزخمون من خلا  تبسيط إجرامات الشرام، تخفيا تكاليف الاحتفاظ بالزخمون، تخفيا مهأأا الشأأرام حأأن طريأأق 

اختيار الزوردين اكثر دقة وموروقة، الاحتياط وتوقعات الطلب، حيث يع  الزخمون الز ار من قبا البأأائع والت بأأؤ بأأالتخطيط 

 (Holmström et al.,2002:138-139)التعاوني وت  ي ه من الأدوات التي يزكن ان تقلا من الحاجة إلا ال قا. 

يح م هذا ال وع من اله ر ح  ما يتم اختيار الحلو  الزعق ة حلا الحلأأو  الابسأأط التقليل من خطوات المعالجة المفرطة: -5

م ها فيزا يتعلق بيي حزلية او نشاط ، فزن ال احية العزلية يع ي ذلك استخ ام موارد اكثر من اللازم، كزا ان هأأذا ال أأوع مأأن 

 .(Gibbson et al.,2012:20-21) اله ر يصعب تح ي ه والقضام حليه.

هذا ال وع من اله ر )الحركة غيأأر الضأأرورية( يتعامأأا مأأع الحد من الحركات غير الضرورية في العمليات التسويقية:  -6

الزوارد البشرية وكيف يؤدي العاملون مهامهم، فع  ما تتطلب الوظائف انشأأطة متكأأررة يزكأأن ان يأأؤدي تصأأزيم الوظأأائف 
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غير الفعا  إلا ه ر كبير في موارد العزا بزرور الوقت، حيث تح م الحركة غيأأر الضأأرورية بسأأبب سأأوم سأأير العزأأا، 

 Makhomu,2012:12)).  وسوم التصزيم، والت بير الاداري، واساليب العزا غير الزتسقة او غير الزورقة

تع  مشكلات ال ودة والزوروقية الخاصأأة بز ظأأور الز أأت) حأأاملاً مهزأأاً ومحأأ داً التقليل من المخرجات المعيبة تسويقياً: -7

لرضا المبائن كزا ان زيادة مع لات العيوب حلا الز ت ات يزكن ان تعطي تيريرًا سلبيًا حلا المبون مزا ق  يتسبب في حأأ م 

اليقين في الطلب، وبالتالي من اجا توفير متطلبات المبائن من م ظور ملزوس ي ب الوفام بزعأأايير ال أأودة التأأي تميأأ  مأأن 

 (.  Abid & Özkan,2009:92ولام المبائن )

، ان العأأاملينيشير هذا ال أأوع مأأن الهأأ ر الأأا قلأأة اسأأتخ ام ابأأ احات    تنشيط المواهب غير المستغلة والابداع للعاملين:-8

وجود رقافة ت ظيزية م فتحة ونميهة تزكن العاملين من وضع اقتراحات والزشاركة ب شاط في انشطة رسأأم الخأأرائط العزليأأة 

ا لأأأأ (Comm & Mathaisel,2005:136).دون خأأأوف مأأأن تأأأ احياتها -Dahlgaard & Dahlgaardوفقأأأً

Park,2006:275) سيحصا العاملون حلا تيريرات تحفيمية سلبية في شكا إحباط ح  ما لا يشاركون في حزليأأات صأأ ع )

القرار وح  ما لا يتم احترام مرائهم او اقتراحاتهم. فع أأ ما تسأأتفي  الشأأركات بشأأكا كامأأا مأأن إبأأ اع حامليهأأا يزك هأأا ح  ئأأذ 

 ن ادائها التسويقي بشكا مستزر.   التخلص من انواع اله ر السبعة الأخرى وتعزا حلا تحسي

 المبحث الثالث 

 الجانب العملي  

 ويتضمن الاتي 

 ( 1يبين الزعلومات الزتعلقة بالعي ة بال  و  )اولاً: العوامل الديموغراقية لعينة البحث:  

 الزعلومات ال يزوغرافية للعي ة(  1الجدول)           

 ح د الزست يبين التص يف الزتغير 

 ال وع البشري
 33 ذكر

 0 انثا

 33 الز زوع الكلي

 العزر

 2 20 –اقا من 

21 -  30 12 

31 –40 13 

 6 فيكثر  41

 33 الز زوع الكلي

 مستوى التعليم 

 8 اح ادية 

 12 دبلوم

 11 بكالوريوس 

 2 شهادات حليا

 33 الز زوع الكلي

 ح د س وات الخبرة

 3 اقا من س ة 

1 – 5 11 

6 - 10 13 

11 – 15 4 

 2 16- اكثر من

 33 الز زوع الكلي

 

 ( يظهر ان العي ة قادرة حلا الاست ابة حلا فقرات الزقياس بشكا م اسب.1من خلا  نتائ) ال  و  )

 ترميز فقرات المقياس ومعامل الفا كرونباخ:ثانياً:  

فضأألاً حأأن الابعأأاد الفرحيأأة التسويق الرشيق  تتكون اداة البحث من ال مم الاو  ببع  الادام الزتزيم للعاملين وال مم الثاني

 ( يق م توضيحاً لها. اذا يظهر ان معاما الفاكرونباخ لها مقبو  حلزيا. 2وال  و )لكا متغير من الزتغيرات الرئيسية للبحث 
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 ترميم الزتغيرات والابعاد ومعاما الفاكونباخ  (2الجدول )

 معامل ألفا كرونباخ البعد  المتغير

 الاداء المتميز للعاملين 

OP 

 .82 

LEa  82. تميز العاملين 

LG  81. أدراك العاملين للتخطيط الاستراتيجي 

LB   83. فهم العاملين للزبائن والسو 

LC  82. والتحليل والتحسين القياس 

 LM  التسويق الرشيق

ROM 83. الحد من العمليات التسويقية المفرطة 

RSI 82. تقليص المخزون الفائض للعمليات التسويقية 

RWT    79. التقليل من أوقات الانتظار 

TRU  84. من النقل غير الضروري في العمليات التسويقية الحد 

ROP 83. التقليل من خطوات المعالجة المفرطة 

RUM   الحد من الحركات غير الضرورية في العمليات

 التسويقية
.81 

RMD التقليل من  ً  82. المخرجات المعيبة تسويقيا

AUT  82. المواهب غير المستغلة والابداع للعاملين  تنشيط 

 .82 

 

 ثانياً: التحليل الوصفي لمتغيرات البحث

 يشير الا نتائ) است ابة العي ة حلا فقرات متغيرات البحث وهي كالاتي:     

( الوسط الحسابي الزأأوزون والانحأأراف الزعيأأاري 3يوضل ال  و )التحليل الوصفي لابعاد الاداء المتميز للعاملين:   -1

 لكا فقرات وابعاد الزتغير

 ( n=33نتائ) است ابة العي ة الوسط الحسابي الزوزون والانحراف الزعياري ) (3الجدول)

 فقرات ابعاد الادام الزتزيم للعاملين ت
 الوسط الحسابي الزوزون

(
__

WX ) 

 الانحراف الزعياري

(Sdi) 

   فقرات البعُ  تزيم العاملين  

1 LE1 3.813 0.956 

2 LE2 3.600 0.704 

3 LE3 2.588 0.937 

4 LE4 1.250 0.666 

5 LE5 2.075 1.209 

6 LE6 2.300 1.436 

7 LE7 2.213 0.896 

8 LE8 1.738 0.868 

9 LE9 2.888 1.125 

10 LE10 3.100 0.704 

11 LE11 1.850 2.007 

12 LE12 3.088 0.679 

 
الوسط الحسابي والانحراف المعياري ومعامل الاختلاف  

 العام 
2.541 1.015 

   فقرات البعُد أدراك العاملين للتخطيط الاستراتيجي 

13 LG1 2.338 0.745 
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14 LG2 1.100 1.014 

15 LG3 3.138 1.290 

16 LG4 1.913 1.536 

17 LG5 1.350 0.731 

18 LG6 3.163 0.906 

19 LG7 3.650 0.480 

 
الوسط الحسابي والانحراف المعياري ومعامل الاختلاف  

 العام 
2.378 0.957 

   فقرات البعُد فهم العاملين للزبائن والسو  

20 LB1 2.338 0.745 

21 LB2 1.463 0.502 

22 LB3 2.450 0.899 

23 LB4 2.47 0.981 

 
الوسط الحسابي والانحراف المعياري ومعامل الاختلاف  

 العام 
2.181 0.781 

   التحليل والقياس والتحسين  فقرات البعُد 

24 LC1 3.400 0.936 

25 LC2 2.200 1.036 

26 LC3 2.100 0.686 

 
الوسط الحسابي والانحراف المعياري ومعامل الاختلاف  

 العام 
2.566 0.886 

 0.909 2.416 اجمالي الاداء المتميز للعاملين  

( حلأأا فقأأرات وابعأأاد متغيأأر الادام الزتزيأأم للعأأاملين ن أأ  ان الوسأأط 3من خلا  نتائ) است ابة العي أأة فأأي ال أأ و  )

( للابعأأاد والزتغيأأر والانحأأراف الزعيأأار كأأان ضأأزن الحأأ ود 3الحسابي الزوزون كان اقأأا مأأن الوسأأط الفرضأأي والبأأالغ )

الاحصائية وهو يشير الا ان العي ة تتتفق ان ادائهم لم يكن بزستوى التزيم بسب مح ودية توافر متطلبات الادام الزتزم حلا 

 وفق الاستبانة ومن وجهة نظرهم.  

( الوسط الحسابي الزوزون والانحأأراف الزعيأأاري لكأأا 4يوضل ال  و )  التحليل الوصفي لمتغير التسويق الرشيق: -1

 فقرات وابعاد الزتغير.
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 ( n=33نتائ) است ابة العي ة الوسط الحسابي الزوزون والانحراف الزعياري )( 4الجدول)

  ت
) الوسط الحسابي الزوزون

__

WX) 

الانحراف الزعياري 

(Sdi) 

الحد من العمليات التسويقية المفرطةفقرات بعُد       

1 ROM1 2.2879 1.47560 

2 ROM2 1.9545 1.25798 

3 ROM3 2.4697 1.37247 

4 ROM4 1.9848 1.23404 

 1.33502 2.1742 الوسط الحسابي الموزون والانحراف المعياري العام  

   تقليص المخزون الفائض للعمليات التسويقية 

5 RSI1 2.1515 1.31550 

6 RSI2 2.4242 1.28973 

7 RSI3 2.5909 1.16325 

8 RSI4 2.2424 1.53984 

 1.32708 2.3522 الوسط الحسابي الموزون والانحراف المعياري العام  

   التقليل من أوقات الانتظار  

9 RWT1 2.6970 1.32398 

10 RWT2 2.4091 1.58820 

11 RWT3 2.7727 1.19994 

12 RWT4 2.6818 1.77295 

 1.47126 2.640 الوسط الحسابي الموزون والانحراف المعياري العام  

 
الحد من النقل غير الضروري في العمليات 

 التسويقية
  

13 TRU1 1.8788 0.54109 

14 TRU2 1.3030 0.63172 

15 TRU3 2.9091 1.13310 

16 TRU4 2.1515 1.44906 

 0.93874 2.0606 الوسط الحسابي الموزون والانحراف المعياري العام  

   التقليل من خطوات المعالجة المفرطة 

17 ROP1 1.8788 0.54109 

18 ROP2 1.3030 0.63172 

19 ROP3 2.0000 0.42967 

20 ROP4 2.2121 1.41981 

 0.75557 1.8484 الوسط الحسابي الموزون والانحراف المعياري العام  

 
الحد من الحركات غير الضرورية في العمليات 

 التسويقية
  

21 RUM1 3.1970 1.63820 
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22 RUM2 1.3030 0.63172 

23 RUM3 2.0000 0.42967 

24 RUM4 1.1818 0.72130 

 0.85522 1.9204 الوسط الحسابي الموزون والانحراف المعياري العام  

  ً    التقليل من المخرجات المعيبة تسويقيا

25 RMD1 1.9091 0.67316 

26 RMD2 1.3333 0.77128 

27 RMD3 2.0303 0.58097 

28 RMD4 1.1818 0.72130 

 0.64767 1.6437 الوسط الحسابي الموزون والانحراف المعياري العام  

   تنشيط المواهب غير المستغلة والابداع للعاملين  

29 AUT1 1.9091 0.67316 

30 AUT2 1.3333 0.77128 

31 AUT3 2.0303 0.58097 

32 AUT4 1.1818 0.72130 

 0.68667 1.6136 الوسط الحسابي الموزون والانحراف المعياري العام  

 1.00703 2.0279 أجمالي التسويق الرشيق  

 

( نتائ) است ابة العي ة حلا فقرات وابعاد متغير التسويق  الرشيق ن   ان الوسط الحسابي الزأأوزون 4يعرض ال  و )

( للابعاد والزتغير والانحراف الزعيار كان ضزن الح ود الاحصائية وهو يشير الأأا 3كان اقا من الوسط الفرضي والبالغ )

ان العي ة تتتفق ان تطبيق التسويق الرشيق لم يكن بالزستوى الزطلوب من وجهأأة نظأأرهم. بسأأب مح وديأأة تأأوافر متطلبأأات 

 تطبيقه حلا وفق الاستبانة.  

من خلا  اختبار الانح ار لتارير الزتغير الزستقا فأأي الزتغيأأر الزعتزأأ  للفرضأأية ثالثاً: اختبار الفرضية الرئيسة والفرعية:  

 الرئيسة والفرحيات كانت ال تائ) كالاتي:  

( لأنزأأوذج تحليأأا تأأيرير الزتغيأأر 2R( ان قيزأأة معامأأا التح يأأ  )5يظهر من نتائ) ال أأ و )  اختبار الفرضية الرئيسة: -1

( وهذا يع ي 78.( ق  بلغت )LMبيبعاده م تزعة )في متغير التسويق الرشيق  (  OPالزستقا الادام الزتزيم للعاملين بيبعاده )

( من التباين غير 0.22(, وإن )LM( من التباين الحاصا في الزتغير التابع )78.(  يفسر ما قيزته)OPإن الزتغير الزستقا )

 الزفسر يعود لزتغيرات اخرى لم ت خا في نزوذج الانح ار.

(  ان تيرير الزتغير الزستقا بابعاده م تزعة بتارير الزتغير الزعتزأأ  بابعأأاده م تزعأأة 6,  7في حين يظهر من ال  ولين )

 ( الزحسأأأأأأأأأأأأأأأأأوبةF( وكانأأأأأأأأأأأأأأأأأت قيزأأأأأأأأأأأأأأأأأة )884.( قأأأأأأأأأأأأأأأأأ  بلأأأأأأأأأأأأأأأأأغ )Betaلقيزأأأأأأأأأأأأأأأأأة )

 (  وفي ضوم هذه ال تائ) تقبا الفرضية الرئيسة.%01( وتحت مستوى الزع وية )16.866)

 

 

 لقيزة معاما التح ي  ( 5الجدول )

Model Summary 

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 

1 .884a .781 .774 12.16611 
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a. Predictors: (Constant), OP                                                        SPSS     لزص ر: نتائ) برنام)ا 

 تحليا التباين ( 6الجدول)

ANOVAa 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 

Regression 184.177 1 184.177 16.866 .000b 

Residual 36.338 31 .611   

Total 59.515 32    

a. Dependent Variable: LM 

b. Predictors: (Constant), OP 

 .SPSSلزص ر: نتائ) برنام) ا

  الفرضية الرئيسة لزتغيرات البحث تحليا( 7الجدول ) 

Coefficientsa 

Model 
Unstandardized Coefficients Standardized Coefficients 

t Sig. 
B Std. Error Beta 

1 
(Constant) 2.598 .411  3.408 .000 

OP .364 .096 .884 1.366 .000 

a. Dependent Variable: LM 

 . SPSSلزص ر: نتائ) برنام) ا

 اختتبار الفرضيات الفرعية  -2

( لتحليا معأأاملات التأأيرير للزتغيأأر  الادام الزتزيأأم للعأأاملين  ,97 اختبار الفرضيات الفرحية من خلا  نتائ) ال  و  )

( ق  حقأأق ميأأا قيزتأأه حلأأا مسأأتوى الفرضأأية الرئيسأأة هأأو LMبيبعاده م تزعة )في متغير التسويق الرشيق (  OPبيبعاده )

( وبزسأأتوى 791.( ق  حقق ميا قيزته )LEa( فيزا كان ميا ابعاد الزتغير الزستقا في الزعتز  ان بع  تزيم العاملين )884.)

(, فيزا كان ميأأا 000.(، وهي مع وية )831.)  ( كان ميلهLG( وإن ادراك العاملين للتخطيط الاستراتي ي )000.مع وية )

( LC(, وان القيأأاس والتحليأأا والتحسأأين )001.( وبزسأأتوى مع ويأأة )789.( وقيزته  )LBفهم العاملين للمبائن والسوق  )

(,هذا يأأ   حلأأا ان تطبيأأق  الادام الزتزيأأم للعأأاملين بيبعأأاده سأأوف يأأ عكس 001.(  وبزستوى مع وية )815.وبلغت قيزته )

( t( قيزأأة اختبأأار )9بشكا اي ابي ومؤرر في التسويق الرشيق وبشكا اي ابي لتحسي ه في حي ة البحأأث. ويوضأأل ال أأ و  )

 ( ادراك العاملين للتخطيط الاستراتي ي  7.729( ق  بلغت)LEa( والفرحيات تزيم العاملين )8.937للفرضية الرئيسة بلغ )

(LG) (1.587)(  وميا فهم العاملين للمبائن والسوقLB( وقيزتها )( وان القيأأاس والتحليأأا والتحسأأين )2.069LC بلأأغ )

 (.000.( والكا بزستوى مع وية )1.155)

 تحليا التبيان لزتغير وابعاد الزستقا في الزعتز   (8الجدول)

ANOVAa 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 

Regression 3347.782 4 836.945 5.564 .002b 

Residual 4211.733 28 150.419   

Total 7559.515 32    

a. Dependent Variable: LM 

b. Predictors: (Constant), LC, LG, LEa, LB            SPSS لزص ر: نتائ) برنام) ا   

تحليا الزعاملات التيرير لأبعاد متغير الادام الزتزيم للعاملين والتسويق الرشيق   (  9الجدول)   

Coefficientsa  

Model 
Unstandardized Coefficients Standardized Coefficients 

t Sig. 
B Std. Error Beta 

1 (Constant) 81.303 11.735  8.937 .000 
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LEa .193 .199 .791 7.729 .000 

LG .818 .174 .831 1.587 .000 

LB .775 .169 .789 2.069 .000 

LC 1.739 .171 .815 1.155 .000 

a. Dependent Variable: LM 

 .SPSSلزص ر: نتائ) برنام) ا

 المبحث الرابع

 الاستنتاجات والتوصيات 

 يتضزن هذا الزبحث الاست تاجات التي تم التوصا لها والتوصيات التي تم صياغتها لاغراض الزعال ة.

 توصا البحث الحالي الا م زوحة من الاست تاجات وهي:اولاً: الاستنتاجات:  

لم يظهر ادام حالي ومتزيم مزا انعكس في تعميم التسويق الرشيق بالشكا الزطلوب وذلك لان الشركة فتيأأة ولا تزتلأأك  .ا

 حاملين يتزيمون بالزهارات والق رات العالية لذلك.

اةسأأتراتي ي بالزسأأتوى الزطلأأوب لأأذا لأأم يأأ حم تطبيأأق التسأأويق الرشأأيق لان ادارة لم يكن ادراك العأأاملين للتخطأأيط  .ب

الشركة ح   وضعها للخطط الاستراتي ية لم تولي الاهتزام ب عا العاملين فأأي الزسأأتويات الادنأأا مأأن فهزهأأا لهأأذه الخطأأط 

 معتق ة ان الخطة الاستراتي ية  ال ي ة يزكن تطبيقها من قبا العاملين.

تلبيأأة متطلبأأاتهم او معرفأأة ارائهأأم   والسأأوق مزأأا انعكأأس حلأأاظهر قصور من العاملين وبزا يتعلأأق بفهزهأأم للمبأأائن    .ج

ومقترحاتهم بخصوص الز ت ات او الخ مة الزق مة من قبا مراكم البيع في الشركة بسب مح ودية التخصصأأات والزعرفأأة 

بالادام التسويقي رغم اداخالهم ب ورات مع متخصصين ولك هم بحاجة الا ت ريب اضافي. مزا انعكس فأأي تعميأأم التسأأويق 

 الرشيق.

مطبق يشكا م اسب مزا انعكس في تطبيأأق التسأأويق الرشأأيق. اذ   يحتأأاج هأأذا د. لم يكن اسلوب التحليا والقياس والتحسين 

البع  الا امكانيات لم تكن متوفرة بالشكا الزطلوب مثا اسأأاليب تحليأأا الكلأأف واليأأات خفضأأها وقياسأأها واجأأرام التحسأأين 

حلا اساس الزعرفة وال ودة وموروقية كا الزعلومات ومتطلبات التحسين من قبأأا افأأراد يزتلكأأون القأأ رات الفكريأأة الزب ي  

 للتحسين, فضلا حن توفر  الزوارد الزالية والزعلوماتية الز اسبة. 

ه.ظهر تارير الادام الزتزيم للعاملين  مؤررا وذلك من خلا  قبو  الفرضية الرئيسة والفرحيات في تعميم التسأأويق الرشأأيق 

 فكلزا كان الاو  حاليا تعمز التسويق الرشيق وبذلك تم اختبار ال زوذج للبحث.

ز. ان تطبيق التسويق الرشيق يحتاج الا متطلبات كثيرة وان ما متوفر م ها لم يكن بالزستوى الزطلوب من امكانيات ماديأأة 

 وتق ية ومهارات بشرية لذا كانت الزشكلة هي مح ودية تطبيقة.

 تم صياغة التوصيات الز اسبة في ضوم الاست تاجات للبحث وهي:  ثانياً: التوصيات:  

ا. تزيم ادام العاملين ولكي يتحقق حلا ادارة الشأأركة الاهتزأأام باسأأتقطاب العأأاملين اصأأحاب القأأ رات والزهأأارات العاليأأة, 

واختيار من هم متزيأأمين واداخأأالهم بأأ ورات اضأأافية لكسأأبهم لزهأأارات اضأأافية لكأأي تتحقأأق انتأأاجيتهم بالشأأكا الزطلأأوب 

 لي عكس في تعميم التسويق الرشيق.

ب. ان تهتم ادارة الشركة بخططها الاستراتي ية وان تعزا حلا حرضها بشكا مفصأأا مأأع مشأأاركة ال زيأأع بحسأأب حزلأأه 

ودوره فيها قبا الت فيذ وذلك لتحقيأأق ادراك العأأاملين لهأأا مزأأا يأأ عكس بتطبيقهأأا بالشأأكا الامثأأا ولتعميأأم التسأأويق الرشأأيق 

 اجزالا.  

ج. الاهتزام من قبا ادارة الشركة بالسوق والمبائن من خلا  متابعة حاجاتهم وطلباتهم والاهتزام بت فيذها, وذلك مأأن خأألا  

اختيأأار العأأاملين بالتخصأأص الز اسأأب وادخأأالهم الأأ ورات الز اسأأبة لاكسأأابهم الزهأأارات بالتعامأأا وفهأأم حاجأأات المبأأائن 

والسوق, او من خلا  استقطاب الزتخصصين واصحاب الخبأأرات فأأي العزليأأة التسأأويقية والتعامأأا مأأع المبأأائن والاحتزأأاد 

 به ف تعميم تحقيق التسويق الرشيق في حي ة البحث.حليهم, وذلك 

د.ان تتب ا ادارة الشركة اساليب التحليا والقياس الز اسأأبة لغأأرض اجأأرام التحسأأين الز اسأأب مأأن خأألا  تأأوخي ال قأأة فأأي 

الزعلومات الشاملة وحساب الكلف والزتطلبات الز اسبة من معرفية ومادية وبشأأرية لاجأأرام التحسأأين الز اسأأب وبالاحتزأأاد 

 حلا اصحاب الق رات والتخصص لي عكس في تعميم التسويق الرشيق. 

ه.ان تهتم ادارة الشركة بال راسة لكا متطلبات تعميم الادام الزتزيم لعامليها والعزا حلا توفيرهأأا بحسأأب الاهزيأأة وخأألا  

 خطة مبرم ة لانه اساس تعميم التسويق الرشيق. 
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ز.ان تقوم ادارة الشركة باحأأادة ودراسأأة شأأاملة لكأأا مأأا يحتاجأأة تطبيأأق التسأأويق الرشأأيق مأأن امكانأأات ماليأأة او تق يأأة او 

معلومات او موارد بشرية متخصصة وتوفيرهأأا مأأن الشأأركة او الاسأأتعانة بال هأأات الاخأأرى ذات العلاقأأة لتعميأأم تطبيقأأه 

 والاستفادة من خبراتهم.  
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