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 المستخلص

لشـركة سسياسـيل للاتصـالاي فـي العـراق، فـي غـل الت يـراي الاسـتراتييي  يهدف البحث الى التحقق من تأثير التسويق الاستباقي في تحسـين الاداء  

، والتقـد  التكنولـوجي. ويدكـد علـى ةهميـة الـوعي التسـويقي فـي لزبـاننالديناميكية التي تشهدها المنظماي مثل تصاعد المنافسة، وتطور احتياجاي ا

ا 116ستبانة إلكترونية على تحقيق الريادة السوقية وتعزيز القرب من الزبانن. تم توزيع ا التسـويق  انشـطة . ةغهـري النتـانأ ةا الشـركة تطبـقمـديرا

البحث عن فرص جديدة، وتشييع الإبداع، وتعزيز المرونة، وتقبل المخاطر. ومن ةبرز التوصياي التـي قـدمها البحـث    استنادا الىالاستباقي بفعالية  

ةنشطة التسويق الاستباقي، وتحفيز الموغفين على تقديم ةفكار مبتكرة، والتعـاوا مـع كـركاي دوليـة لتبـادل الخبـراي وتحسـين   تطبيق  الاستمرار في

 جودة الخدماي المقدمة.
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    This research explores the impact of proactive marketing on enhancing 

strategic performance at Asiacell Telecommunications in Iraq, amid 

dynamic organizational changes such as rising competition, evolving 

customer needs, and technological advancement. It emphasizes the 

importance of marketing awareness in achieving market leadership and 

customer proximity. An electronic questionnaire was distributed to 116 

managers. Findings show the company actively applies proactive 

marketing by seeking new opportunities, encouraging creativity, 

promoting flexibility, and embracing risk. Key recommendations include 

continuing proactive marketing efforts, motivating employees to 

contribute innovative ideas, and collaborating with international firms to 

exchange expertise and improve service quality. 
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 Introductionالمقدمة . 1

للتكيف واكتساب   المواجهة  المنظماي ضرورة  العالم ، اصبح على  اليارية في  التحولاي الاقتصادية والبيئية  في غل 

الاعمال  بيئة  بميرياي  الوعي  خلال  من  داخلي  استقرار  وضماا  واقليمية  محلية  سوقية  لضماا حصة  تنافسية  ميزة 

الادارية  الاساليب  ومن   . المنشودة  الاهداف  وتحقق  بالأداء  تنهض  صانبة  ادارية  قراراي  اتخاذ  على  القدرة  لزيادة 

الذي   الاستباقي  التسويق  هو  الزبانن  مع  وتيدة  وبناء علاقاي  الاداء  تحسين  في  التي غهري مدخرا وساعدي  الحديثة 

تتبناه لتكوا رياديه في اعمالها وقادرة على تحمل المخاطر كونها المتحركة الاولى في اغتنا  الفرص اليديدة والمنظمة  

ا بين منافسيها بسبب الاعتماد على مبدئ هذا الاسلوب الذي يركز بالأساس على تلبية حاجاي ومتطلباي   الاكثر ابداعا

ال الذي يعد  ادانها الاستراتييي  اييابيا على  لينعكس  لزيادة ثقتهم وولانهم  الكامنة  المنظماي  الزبانن  الذي تسعى  طموح 

ا. لتحقيقه   وضماا تفوقها تنافسيا

 

 Theoretical side  . الجانب النظري2

 Proactive Marketingالتسويق الاستباقي  1.2

   The concept of proactive marketingمفهوم التسويق الاستباقي  1.1.2

ا    نذ بداية التسعينياي، بدة يتبلور مفهو  التسويق الاستباقيم كمظهر من مظاهر التحول في الفكر التسويقي، ليحل تدريييا

محل المنظور التقليدي الذي كاا سانداا منذ منتصف القرا العشرين. ففي حين ةا المنظور التقليدي يرتكز على المنتأ 

الحديث يعكس تحوّلاا نحو   فإا المنظور  المستهلك،  القانم من  للطلب  المحور الأساسي، ويعتمد على الاستيابة  بوصفه 

يعُبّر عنها ةا  قبل  فهم حاجاته وتوقّع رغباته  ذاته، من خلال  المستهلك   et.al.,2020:617 ) إذ ةوضح،  التركيز على 

Rusyda  )  ةا التسويق الاستباقي هو است لال ةفضل الفرص والمبادراي والإجراءاي التي يمكن ةا يتم عن طريقها

لنمو الاقتصادي السريع ةصبحت زيادة العرض ةكثر احتمالاا، مما جعل عملية إدخال ت يراي جديدة للمنظمة، إذ نتيية ل

ومن ثم سعيها للحفاغ على  (  Baker & Hart,2003:30)البيع تحدياا وفرُض على المنظماي تبني ةساليب ةكثر ذكاءا 

ةا  ليبدو  خلقها،  وحتى  واكتشافها  الزبانن  حاجاي  تلبية  حيث  من  المنافسة  صدارة  في  والبقاء  المستقبلية  الرؤية  هذه 

الأنشطة الاستباقية هي الحل، خاصة في غل بيئاي الأعمال المتقلبة التي تتسم بالت يراي المستمرة، والمنافسة الشديدة،  

الكبير التكنولوجي  والتقد   المت يرة،  الزبانن  وتوقعاي  الاقتصادية،  كالاضطراباي  التأكد   & Atras) وعد  

lykova,2013:7).  ورةى (Cantaleano et.al.,2018:6)   لأا ريادي،  توجه  ذاي  تعُد  الاستباقية  المنظماي  ةا 

لتيربة منتياي وةسواق   المخاطر  السوق وتتحمل  في  التي تيدد عروضها  المنظماي  تتبناه  استراتييي  الريادة موقف 

وةكد للمخاطر،  وتحمّلاا  ا  وابتكارا استباقية  ةكثر  المنظمة  ييعل  إذ  للأداء،  ا  مهما محركاا  التوجه  هذا  يعُد  لذلك   جديدة، 

(Matsuno & Konlbacher,2020:2)   في الازدهار  ةجل  من  واست لالها  للفرص  الاستباقي  التحديد  ةهمية  على 

المت يرة الخارجية  ابتكاراي غير مدركة من  وزيادة قدرة    .البيئاي  لها بتقديم  المنظمة بفهم زباننها بطرق تسمح  التزا  

الاحت تحديد  عن  فضلاا  لهمقبلهم،  الملبّاة  غير  المستقبلية  ةوضح.(Defoggi & Bunk,2009:1) ياجاي   فيما 

(Schulze et.al.,2022:201)     المبادرة التسويقية تأخذ زما   التوجه الاستباقي في عملياتها  التي تتبع  المنظماي  ةا 

ومما .بهدف تشكيل البيئة لمصلحتها من خلال تحديد الحاجاي الكامنة والاستفادة من فرص السوق لتقديم منتياي مبتكرة

يرى الباحث ان التسويق الاستباقي فلسفة او مفهوم حديث للتسويق، يسهم في تحقيق التنمية المستدامة ، عن   سبق

المنظمة   ومسؤولية  الربح،  تحقيق  البيئة،  حماية   ، وحمايته  الزبون  حاجات  اشباع  بين  الموازنة  تحقيق  طريق 

الاجتماعية. وبناءً على ذلك يمكن تحديد مفهومه بأنه فلسفة تسويقية تهدف الى تلبية الحاجات الكامنة والغير مدركة  

تلك   لتلبية  الاول  المتحرك  باعتبارها  للمنظمة  تنافسية  ميزة  وتحقيق  سوقية  حصة  ضمان  بهدف  الزبائن  قبل  من 

 الحاجات للتقدم خطوة على المنافسين في هذا المجال. 

 The importance of proactive marketingاهمية التسويق الاستباقي  2.1.2

. وهنالك  يعد التسويق الميال الحيوي الذي تمارس المنظمة عن طريقة الدور الاجتماعي والسلوك الاخلاقي اتياه الفرد والميتمع

 ،   حقوق الزباننميموعة من القضايا التسويقية المهمة التي ييب اخذها بعين الاعتبار عند تطبيق فلسفة التسويق الاستباقي منها

الكشفحماية   الصحيحة  البيئة،  المعلوماي  البيععن  وممارساي   ، (Maignan,2004:19)   ةكار السُياق  ذاي  وفي 

(2021 5Robb & stephns,)  توجه استراتييي يساعد المنظماي على ادخال الت يراي ا لى اهمية التسويق الاستباقي في عدهُ 

قدرتها  بسبب  الدولية  للأنشطة  استعداداا  افضل  تعد  الاستباقي  التسويق  ذاي  المنظماي  فأا  ذلك  فضلاا عن  اليديدة،  والابتكاراي 

ا. واضاف تواجهها دوليا التي  الت يراي  تقليل مخاطر فشل   (Tănase,2022:1_6) للتكيف مع  يعمل على  التسويق الاستباقي  اا 

فأكد اا التسويق الاستباقي له   (Srinivasan et.al.,2005:110) المنتياي بسبب التقييم الدقيق لها قبل طرحها في الاسواق اما
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اهمية خاصة للمنظماي في حالاي الركود الاقتصادي لتحقيق اداء متفوق وزيادة التركيز استراتيييا لتيسيد ثقافة ريادة الاعمال  

 لتياوز منافسيها والتأثير بشكل اييابي على ادانها.

   Dimensions of proactive marketingابعاد التسويق الاستباقي  3.1.2

التسويق الاستباقي فرصة للمنظماي لإعادة صياغة فلسفتها التسويقية بهدف تعزيز علاقتها مع الزبانن وحماية البيئة يعُد 

النهأ  من  الانتقال  تدعم  تسويقية  ةبعاد  تبني  خلال  من  ذلك  ويتحقق  الطويل.  المدى  على  السوق  في  موقعها  لتحسين 

الاستباقي  للتسويق  ةا  إلى  الأدبياي  وتشير  الأبعاد.  هذه  تواكب  استراتييياي  تطوير  عبر  الاستباقي،  إلى  التقليدي 

ميموعة من الأبعاد الأساسية التي ينب ي ةخذها بعين الاعتبار لتحقيق ةهداف المنظمة عبر فهم احتياجاي الزبانن بشكل  

( ابعاده على انها )القدرة الابداعية، البحث عن فرص جديدة، المرونة، Efrani&Keriy,2013:578اذ حدد )  استباقي

القدرة الابداعية، البحث عن فرص جديدة، ( ذكر اا ابعاده هي )Zhang et.al.,2016:1التزا  اعضاء المنظمة( اما )

ابعاده على انها ) البحث عن فرص جديدة ، القدرة الابداعية ،المرونة فحدد  (  42-36   2022عبد الهادي ،( اما)المرونة

 وهذا ما يذهب اليه الباحث في بحثه الحالي باعتماد نفس الابعاد المذكورة وذلك للأسباب الاتية ، تحمل المخاطر ( 

 .تعد اكثر كمولية ومقبولية مقارنة بالأبعاد الاخرى .1

،الابتكار .2 التيديد  تستهدف  استراتييية  ابعاد  التطو  تعد  تحقيق   ر،  الى  وصولاا  النياحاي  ومواكبة  والاستدامة   ،

 . الاداء الاستراتييي المتميز

 .منطقيتها وسهولة تطبيقها وتوافقها مع مت يراي البحث الرنيسية واهدافها .3

 وفيما يلي توضيح لتلك الابعاد  .4

 

 Searching for new opportunities. البحث عن فرص جديدة أ

المنظماي اهتما   الحديثة  الأدبياي  والازماي  بأهمية    ةغهري  السياسية  الاضطراباي  غل  في  التكيف  على  القدرة 

الاقتصادية في الآونة الاخيرة ، الا اا هذه القدرة لوحدها لا تكفي لتحقيق النياح المطلق ، لذا يتعين على المنظماي اا 

بأا البحث عن  (Tarody,2016:40) واضاف(Yigit,2013:7) تكوا مبتكرة واستباقية في استكشاف فرص جديدة

تحمل  على  والقدرة  بالكفاءة  تتميز  سلوكية  انماط  اتباع  خلال  من  ا  فرصا استكشاف  على  القدرة  تعني  جديدة  فرص 

عرفها وقد  الفرص.  تلك  لاست لال  المبادرة  قرار  لاتخاذ  التابعة  قدرة   (Bosak&Flood,2016:96) المخاطر  بأنها 

 .المنظمة على استكشاف الفرص اليديدة واست لال مواردها الداخلية والخارجية للتكيف مع ت يراي السوق

 Innovative Capacityب. القدرة الابداعية 

بانها امكانية المنظماي على دمأ واعادة بناء لكل من كفاءاتها الداخلية والخارجية لمعالية بيئاي   الابداعية عرفت القدرة

(، واضاف بأا المنظماي تكوا ذاي قدراي اذا عملت Ylijoki et.al.,2018:170سريعة الت ير في الوقت الحالي )  

على توغيف مواردها الحالية لاست لال الفرص المتاحة والعمل على التكييف مع الت يراي التي تطرا عليها ، فيما اكار  

(Snyder,2013:7  لضماا ناجحة  استيابة  وخلق  جديدة  ابتكاراي  لتبني  المتاحة  الموارد  است لال  عملية  بانها   )

 .الحصول على ميزة تنافسية كمنظمة مبدعة وذاي معرفة

 Flexibilityج. المرونة 

انتاجية    تعد لزيادة  عالية  بكفاءة  الموارد  لاستخدا   الوغيفية  والوحداي  الموارد  مختلف  وتنسيق  لهيكلة  تنظيمي  مبدة 

( بأنها قدرة المنظمة على  Callaway et.al.,2009:12لذا فقد عرفها ).  (Kamasak et.al.,2016:128)  المنظماي

التكيف مع الت يراي البيئية وتوقعها من خلال ت ير استراتيييتها لتكوا قادرة على الاستيابة بطريقة استباقية او تفاعلية 

(  بإمكانية المنظماي على Kandemir,Acur,2012:610لتتمكن من مواجهة المخاطر بشكل افضل. فيما اكار اليها )

  ، بيئاتها  في  الفرص  ،واستثمار  المت يرة  فيما يخص تطوير منتياتها والاستيابة للأسواق  اسرع  قراراتها بشكل  ت ير 

 ا.لاغتنا  زما  المبادرة وتوجيه هذه الت يراي لصالحه

 Risk-takingتحمل المخاطر  

المنظماي    تواجه  التي  المخاطر  جميع  لإدارة  كامل  تقييم  اجراء  يحاول  متكاملاا  ا  نهيا بانها  المخاطر  تحمل  عّرف 

(Sithipolvanichgul,2016:1(عرفها بينما   .)Ntim,2017:6 قدرة على  يدثر  سلبي  حدث  او  ةجراء  اي  بأنها    )
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( عّدها  .فيما  المستقبل  في  اهدافها  لتحقيق  في Mutuku,2016:1-2المنظمة  المخاطر  اولوياي  وتقييم  تحديد  عملية   )

عد    الى  تددي  قد  التي  المدسفة  الاحداث  تأثير  احتمالية  لتقليل  المتاحة  الموارد  وتطبيق  تنسيق  يتبعها  والتي  المنظمة 

الذي   العالي  اليقين  لعد   المخاطر  تحمل  استراتييية  تتبع  المنظماي  بأا  ،واضاف  المحددة  وال اياي  الاهداف  تحقيق 

 . تتعامل معه ويددي لمخاطر غير متوقعة

 

 Strategic performanceالاداء الاستراتيجي  2.2

  The concept of Strategic performanceمفهوم الاداء الاستراتيجي  1.2.2

الاداء الذي يهتم بما هو ابعد من المكاسب التش يلية ويرتبط بالقضايا طويلة الاجل مثل القدرة التنافسية، المنتياي،  يعد   

. (Gelderma et.al.,2016:226)والاسواق اليديدة، مما جعله يركز في الاساس على اهمية القيمة المضافة للمنظمة

( اكد  من Dahlan et.al.,2019:174فيما  اعلى  مستوى  تحقيق  من  ايضا  المنظماي  يمُكّن  الاستراتييي  الاداء  اا   )

الاداء المالي عندما تتمكن من الاستيابة السريعة في تلبية متطلباي الزبانن في غل بيئة اعمال ديناميكية ، فضلاا عن 

المستدامة الاستراتييية  النتانأ  هي   تحقيق  الييد  الاستراتييي  الأداء  ذاي  المنظمة  اعتبار  يمكن   ، ذلك  على  وبناءا   .

ةفضل   ةداء  ولتحقق  البيئة  في  المستمرة  الت يراي  مع  للتكيف  الفرص،  من  العديد  است لال  على  القادرة  المنظمة 

(Rastislav&Petra,2016:107.)قدرة المنظمة  ل بناءً على ما تقدم يعرف الباحث الاداء الاستراتيجي بأنه مقياسا    و

على تحقيق اهدافها ،من خلال النجاح في استغلال الفرص المتاحة بالموارد الحالية لضمان التركيز على استدامه كل 

من النمو والتطور في الوقت نفسه ، لمواجهة التغيرات البيئية وزيادة القدرة على التكيف معها وخلق انسجاماً عالياً  

 لضمان تحقيق الجودة المطلوبة والاهداف المنشودة. 

 The importance of Strategic performanceاهمية الاداء الاستراتيجي  2.2.2

ةهمية الأداء الاستراتييي في تقييم الموقف الاستراتييي للمنظمة بهدف إنشاء والحفاغ على قدراي معينة تساعدها  تكمن 

ا، بالإضافة إلى تأثيره الإييابي على طريقة تخصيص موارد المنظمة مما يسُهم في زيادة فهم ما تم   على المضي قدما

على  بالحفاغ  للمنظماي  الاستراتييي  الأداء  يسمح  كما  الإدارية.  الكفاءة  من  عالية  مستوياي  خلق  إلى  ويددي  تحقيقه 

والبقاء الاستمرارية  تضمن  مواتية  مستقبلية  هذا   .(Al-Qatamin & Al-Qatamin, 2012: 9-10) غروف  وفي 

ةا الأداء الاستراتييي يحمل ةهمية كبيرة من الناحية المالية، إذ يسُهم في   (Harmon et al., 2009:27) السياق، ةكد

الإيراداي وضماا حصة   رفع  إلى  يددي  الذي  الأمر  والعملياي،  المنتياي  في  الابتكار  وزيادة  التش يل  نفقاي  خفض 

   .سوقية، وبالتالي يعزز رةس المال الاجتماعي للمنظمة

 Dimensions of Strategic performanceابعاد الاداء الاستراتيجي   3.2.2

التي      المتوازا"  الاداء  بطاقة  على"  يعتمد  ما  ومنها  الاستراتييي  الاداء  لقياس  تستخد   التي  الابعاد  من  عدد  هناك 

( .  81     2021( في بداية التسعيناي في الولاياي المتحدة الامريكية )الشريفي ،Norton & Kaplanطورها كل من )  

في بطاقة   تندرج  اا  التي من كأنها  المقاييس  اختيار  البطاقة عندما واجههم سدالاا عن كيفية  وعملوا على تطوير هذه 

الاداء المتوازا ، اذ انتقدوا المقاييس العامة التي كانت تستخدمها المنظمة مثل رضا الزبانن،  نسبة الاحتفاغ بالزبانن،  

المنظور   اربعة وجهاي نظر)  يعتمد على  انشاء مقياس  في  العواند وغيرها، ولهذا سارعوا  العيوب، معدلاي  معدلاي 

الداخلية العملياي   ، الزبوا   ، )والنمو  التعلم،  المالي  للمنظمة  الاستراتييي  الاداء  لقياس   )Kaplan ,2009:1261 .) 

 وهذا ما يذهب اليه الباحث في بحثه الحالي باعتماد نفس الابعاد المذكورة وذلك للأسباب الاتية 

 اتفاق اغلب الباحثين عليها. -ة

 لتميزها بسهولة القياس والشمولية. -ب

 . منطقيتها وسهولة تطبيقها، بالإضافة إلى توافقها مع المت يراي الرنيسية للبحث -ي

  وفيما يلي توضيح لتلك الابعاد

 أ. المنظور المالي 

المالية تعد مدكراي   المقاييس  للمنظمة ، اذ اا  المالي وتعظيم الربح كهدف نهاني   المتوازا اليانب  تعد بطاقة الأداء 

إنفاق   المالي مع  اليانب  يتعامل  ، و  المنظمة  في  المصلحة   المساهمين وجميع اصحاب  الأداء من وجهة نظر  لتحديد 

الموارد المالية للمنظمة التي يتم الحصول عليها من خلال قياس معدل الربح والتدفقاي النقدية والعاند على رةس المال  

المالية  والنسب  الأصول  إجمالي  على  والعاند  المضافة  الاقتصادية  والقيمة  المستثمر 

(Hakkak&Ghodis,2015:302(  وةكد )Kaplan&Norton,2000:53 اا المنظور المالي يبدة ببناء الخريطة  )

الاستراتييية عادة باستراتييية مالية لزيادة قيمة المساهمين، اذ تمتلك المنظماي رافعتين ةساسيتين لاستراتيييتها المالية 

 .هما نمو الإيراداي والإنتاجية
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 ب. منظور الزبون  

بسبب الت يراي الكبيرة التي طرةي على بيئة الاعمال وابرزها المنافسة الشديدة ، جعلت من الزبوا الاساس في توليفة 

بقانها   في  يساعد  ا  سببا اهم  الزبوا  تيد  الاقتصادية  الوحداي  اغلب  لاا  للمنظمة،  المالية  بالأهداف  المتعلقة  الايراداي 

واستمرارها نياحها  ،وضماا  )الخفاجي  البعيد   الامد  على  اهمية  من  له  لما  ا  مطلبا اصبح  حاجاته  تلبية  لاا   ،2019  

 101( اكار  و   .  )Pandey,2005:56 قيمة خلق  يمكنها  كيف  تعرف  ةا  المنظماي  من  يتطلب  الزبوا  منظور  اا   )

لزباننها إذا ةرادي ةا تنيح ،لأنها ادركت ةهمية التركيز على الزبانن ورضاهم لما له من تأثير على الأداء المالي، اذ  

يعد الأداء الضعيف من حيث رضا الزبانن مدكرا رنيسيا على التراجع المستقبلي على الرغم من الأداء المالي الحالي  

تأثير هذا المنظور على الاداء المالي بسبب كيفية تميزه للمنظمة نفسها    (Elbanna et.al.,2015:106الييد. واوضح )

المنظمة إلى  المقدمة ، وبميرد ةا تتوصل  المنتياي  الفريد من  المنافسين من حيث صورتها وسمعتها ، والمزيأ  عن 

 صورة واضحة لوجهاي نظرها المالية ووجهاي نظر الزبانن، يمكنها تحديد العملياي التي ييب تحسينها لإرضانهم. 

 ج. منظور العمليات الداخلية 

اليركز   المنظماي  هذا  من  يتطلب  مما  الزبانن،  المالي ورضا  النياح  تحقق  التي  الداخلية  الأنشطة  نتانأ  على  منظور 

 تحديد العملياي التيارية الأساسية التي ييب ةا تتفوق فيها لضماا تحقيق الأهداف التنظيمية ورضا الأطراف المعنية

(Malgwi & Dahiru, 2014:4).   كما ينب ي على المديرين تحسين الوغانف الداخلية وتطويرها لاستقطاب الزبانن

والوقت   واليودة  التكلفة  على  ترتكز  معايير  اعتماد  خلال  من  للمساهمين،  الربحية  توقعاي  وتلبية  عليهم،  والمحافظة 

هذا المنظور  (Tuan, 2020:74) ويعرّف .(Ayvaz & Pehlivanli, 2011:148) لتنفيذ العملياي بطريقة متميزة

بأنه المعني بتنفيذ الأنشطة والعملياي الرنيسة بكفاءة وإنتاجية عالية لتقديم القيمة المتوقعة للزبانن، بناءا على مدكراي  

 .داخلية مثل نسبة الفقد قبل التسليم، مما يستدعي اتخاذ إجراءاي تصحيحية لتحسين الأداء وإتقانه

 د. منظور التعلم والنمو 

تحديد  يتضمن  اذ  استراتييية  ةي  ةساس  يعد  والذي  والنمو،  التعلم  منظور  هو  المتوازا  الأداء  بطاقة  من  الرابع  البعد 

الموارد  تتماكى  ةا  لدعم الاستراتييية ولهذا ييب  اللاز   التنظيمي  والمناخ  الموغفين ومهاراتهم والتكنولوجيا  قدراي 

( الأخرى  الثلاثة  المنظوراي  ضمن  الاستراتييياي  مع  التنظيمي  والمناخ  والتكنولوجيا   Martelloالبشرية 

et.al.,2016:4.)  ( وةعتبرهHeydari et.al.,2020:82 قدرة المنظمة على الابتكار والتحسين والتعلم بشكل مباكر  )

التنافسية مقارنة بالمنظماي    وقيادتها،كمنظمة ، لتكوا قادرة على تطوير مهاراتها   والتعلم من ةخطانها لزيادة قدراتها 

 الاخرى.

 

 Methodology  المنهجية 3

 Study problem مشكلة الدراسة 1.3

ا تحدياي غير مسبوقة نتيية ت يراي متسارعة وةزماي اقتصادية، ةبرزها جانحة كورونا التي   كهدي المنظماي مدخرا

للزبانن  المتيددة  المتطلباي  تلبي  حديثة  إدارية  ةساليب  لتبني  دفعها  مما  العالمي،  الاقتصاد  على  واضح  بشكل  ةثري 

من خلال فهم حاجاي الزبانن غير المعلنة وتلبيتها  ،  ي غل البيئة التنافسية المت يرةوتحافظ على ةداء استراتييي متميز ف

تمثلت مشكلة البحث في ملاحظة الت يراي الديناميكية   .بشكل مبتكر، الأمر الذي يعزز الثقة ويحقق ميزة تنافسية دانمة

إلى صياغة   دفع  ما  والتكنولوجيا،  الزبانن  متطلباي  التنافسية وتطور  التحدياي  والتي كملت  المنظماي،  بيئة عمل  في 

يل للاتصالاي المتنقلة في ما مدى تأثير التسويق الاستباقي في تحسين الأداء الاستراتييي لشركة سسياس  :تساؤل رنيس

 :وينبثق منه التساؤلاي الفرعية التالية؟ العراق

ا واضحا  -ة عن مت يراي البحث وةبعادها )التسويق الاستباقي، الأداء  إلى ةي مدى يمتلك الموغفوا تصورا

 الاستراتييي(؟ 

 ما مستوى علاقة الارتباط والتأثير بين مت يراي البحث في الشركة؟ -ب

 المبحوثة؟ عينةا مدى ةهمية مت يراي البحث للم -ي

 همية التسويق الاستباقي في الشركة؟ لأالقياداي الإدارية ما مدى ادراك  -ث
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 Importance of study   أهمية الدراسة 2.3

ا مقارنة بالدراساي الأخرى. وتتمثل   تتيلى ةهمية البحث في تركيزه على مت يرين رنيسين، منحا الدراسة طابعاا مميزا

 :ةبرز مدكراي الأهمية في ما يلي 

تقديم حلول ومقترحاي قابلة للتطبيق لتعزيز الأداء الاستراتييي، من خلال ترسيخ فلسفة التسويق الاستباقي وتحقيق   –أ

 .التكيف مع الت يراي البيئية

 .إجراء دراسة معمقة لتطوير التسويق الاستباقي، مع التركيز على اليوانب التي تحتاج للتحسين في الشركة –ب

تحليل العلاقة بين المت يراي الرنيسة لتوضيح كيفية تفاعلها في تحقيق ةهداف استراتييية مستدامة وتعزيز مكانة  –ت

 .الشركة السوقية

زيادة اهتما  المنظماي، وخاصة الشركة المبحوثة، بموضوعاي التسويق الاستباقي وةثرها في الأداء الاستراتييي،   –ث

 .بما يرفع وعي المديرين والقادة بأهمية هذه المت يراي

 Study objectives اهداف الدراسة 3.3

ا مع الاهتما  الأكاديمي بالتسويق الاستباقي ودوره في تحسين الأداء  استناداا إلى مشكلة البحث وتساؤلاته، وانسياما

الاستراتييي، يهدف البحث إلى دراسة العلاقة والتأثير بين هذين المت يرين، لا سيما في كركاي الاتصالاي المتنقلة في  

 :العراق. وتتمثل ةهداف البحث بما يلي

 .قياس الوعي الإدراكي لدى ةفراد العينة بمت يراي البحث )التسويق الاستباقي، الأداء الاستراتييي( وةبعادها – أ

 .تقييم ةهمية المت يراي الرنيسة وةبعادها ميدانياا، وترتيبها وفقاا لإجاباي عينة البحث – ب

 .تحليل وتشخيص واقع التسويق الاستباقي والأداء الاستراتييي في الشركة المبحوثة – ت

 .معالية الفيوة المعرفية بين المت يراي، من خلال إطار نظري مستند إلى الأدبياي الحديثة – ث

 .تقديم توصياي للإدارة بهدف قياس ةثر التسويق الاستباقي في تحسين الأداء الاستراتييي – ج

 .اعتماد استراتييية التسويق الاستباقي كمدخل لمواجهة الأزماي_ ح

 Research population and sample مجتمع وعينة البحث 4.3

( عددهم  بلغ  العراق  في  المتنقلة  للاتصالاي  اسياسيل  في كركة  المديرين  من  ميموعه  الدراسة  ميتمع  ( 116تضمن 

و العينة  مديراا  اختيار  الكتروني  تم  استبياا  بأستخدا   قصدي  ا بشكل  ،وفقا الوغيفية  المستوياي  من  ميموعة  كملت  اذ 

الشركة استراتييياي  صياغة  في  منهم  كل  تأثير  ومدى  الادارة  ميال  في  الخبرة  )  لمعيار  ابرز  1والجدول  يبين   )
 مواصفات عينة البحث 

 ( وصف عينة البحث 1الجدول )

 النسبة المئوية  التكرار المعلوماي الشخصية 

 71 82 ذكر الينس 

 29 34 انثى 

 100 116 الميموع 

 20 23 30اقل من  الفئة العمرية

30-39 58 50 

40-49 26 22 

50-59 9 8 

 100 116 الميموع 

 10 12 دبلو   المدهل العلمي 

 75 87 بكالوريوس 

 3 3 دبلو  عالي 

 8 9 ماجستير 

 4 5 دكتوراه 

 100 116 الميموع 

 23 27 فأقل 5 سنواي الخدمة

6-10 58 50 

11-15 23 20 



  Iraqi Journal for Administrative Sciences (    2025)  -  ( 86 العدد    -     21)المجلد  لادارية  المجلة العراقية للعلوم ا

 

 

25 
 

16-20 6 5 

21-25 2 2 

 100 116 الميموع 

 10 12 معاوا مدير المنصب الوغيفي 

 33 38 مدير كعبة 

 29 34 مدير قسم 

 23 26 مدير مفوض

 4 5 عضو ميلس ادارة 

 1 1 رنيس ميلس ادارة 

 100 116 الميموع 

 المصدر  من اعداد الباحث بالاعتماد على نتانأ الاستبانة  

 

%(  29( فرداا في حين بل ت نسبة الاناث )82%( ةي ما يعادل )71( اا نسبة الذكور )1اغهري النتانأ في اليدول )

( يعادل  ما  توغيف 34ةي  لسياسة  ا  وفقا البحث  عينة  في  الاناث  نسبة  تفوق  الذكور  نسبة  اا  الى  يشير  ما  وهذا  فرداا   )

وهذا يشير الى اا وهي الاعلى    %(50( سنة بل ت نسبتها )  39-30الفئة من )اما في اطار الفئة العمرية فاا    الشركة

اما الشركة تركز على العناصر الشابة لما تمتاز به من ابداع وروح تنافسية عالية تعمل على تحقيق الاهداف المرجوة .

توضح اا    ةوتلك النسب  %(75اا اغلب افراد عينة البحث هم من حملة كهادة البكالوريوس بنسبة )المدهل العلمي غهر  

البحث تتمتع بمعرفة عالية تمكنها من استيعاب اسئلة الاستبياا الشركة جاءي   ماا  .عينة  الخدمة في  ما يخص سنواي 

به الفئة العمرية اما المنصب الوغيفي فكاا الاعلى هو    يوهذا يتفق مع ما جاء  %(50( سنة بنسبة )10-5الفئة من )

 .  %(29%( ثم مدير قسم بنسبة )33مدير الشعبة بنسبة ) 

 

 في الدراسة  وأساليب جمع البيانات المقاييس المستخدمة 5.3

 Measures used and data collection methods in the study 

من خلال استمارة استبياا صممت خصيصا لقياس مت يراي البحث وعلاقتهما  اعتمد الباحث المنهأ الوصفي التحليلي  

 قياسهوقد تم انشاء الاستبياا استنادا على الادبياي السابقة ، وفيما يتعلق بالمت ير المستقل وهو التسويق الاستباقي فقد تم  

( وهي  البحث عن فرص جديدة، القدرة الابداعية 42-36   2022عبد الهادي ،باستخدا  اربعة ابعاد تم تبنيها من بحث )

المرونة، المخاطر  ،  المعتمد وهو الاداء الاستراتييي تم    .  تحمل  المت ير  تبنيها من    قياسهاما  ابعاد تم  اربعة  باستخدا  

( ،بحث  التعلم والنمو  41     2019الخفاجي   ، الداخلية  العملياي   ، الزبوا   ، المالي  المنظور  استخدا  ( وهي   تم  . وقد 

لا اتفق تماما(    -5اتفق تماما ( الى )  -1مقياس ليكري الخماسي لقياس اجاباي العينة المبحوثة اذ تراوحت البدانل من )

  .بما يمُكن من اجراء التحليل الاحصاني للبياناي بدقة وموضوعية

 

 Study model لدراسةانموذج ا 5.3

تم تطوير المخطط الفرضي للبحث استناداا إلى مراجعة كاملة للنتانأ الفكرية المستخلصة من الأدبياي العلمية الموثوقة   

ا لفكرة البحث، وطبيعة العلاقاي واتياهاي التأثير بينها،   ذاي الصلة بمت يراي البحث.  اذ يقد  المخطط تمثيلاا واضحا

على النحو المبين   فضلاا عن تيسيده لمشكلة البحث وةهدافه. واستناداا لهذا المنطق تم تصميم المخطط الفرضي للبحث

  (1في الشكل )
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 من اعداد الباحث  المصدر 

 المخطط الفرضي للبحث( 1لشكل )ا

 

 Building Hypothesesبناء الفرضيات   6.3

تنص على)يوجد علاقة ارتباط ذاي دلالة معنوية بين التسويق الاستباقي بأبعاده والاداء  : H1الفرضية الأولى . 1

 . الاستراتييي ( 

 يوجد تأثير ذو دلالة معنوية للتسويق الاستباقياما الفرضية الرنيسة الثانية تنص على )  :H2. الفرضية الثانية 2

 ( . بأبعاده في الاداء الاستراتييي

 

 Practical Side  الجانب العملي 4

 Measuring reliability and validity of scales قياس الثبات ومعولية المقاييس 1.4

. ويعد معامل كرونباخ ةلفا  المقاييس والابحاث العلميةيعد اختبار المعولية او الثباي من اهم الاساليب التي تعتمد عليها  "

مثل  القياس،  ةداة  موثوقية  لتقييم  يسُتخد   إحصاني  مقياس  يعتبر  اذ   ، الاداة  ثباي  قياس  في  المعتمدة  الادواي  اكثر  من 

مدى   المعامل  هذا  ويقيس   ، المختلفة  الاجتماعية  الظواهر  تدرس  التي  والمت يراي  النفسية  الاختباراي  ةو  الاستبياناي 

( وتتراوح قيمة Peterson et al., 2024 : 2ترابط العناصر )الأسئلة( التي تهدف إلى قياس نفس البعُد ةو المفهو  )

 : Bujang et al. , 2018( )0.70وتعد قيمته معتمدة وموثوقة كلما تياوز نسبة )،  كرونباخ ةلفا من صفر إلى واحد  

85.) " 

( اليدول  من  نلاحظ  وابعادها 2اذ  الرنيسة  للمت يراي  الفا  كرونباخ  معامل  قيم  ةا  المبحوثة  العينة  اجاباي  وحسب   )

( وهذه نسب عالية استناداا الى قيم الثباي المقبولة ، كما يتضح اا قيم معامل 0.931  -  0.715الفرعية قد تراوحت بين )
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والثباي  بالدقة  وتتميز  النهاني  للتطبيق  جاهزة  المقاييس  ةصبحت  وبذلك   ، جدا  عالية  ا  نسبا حققت  قد  الهيكلي  الصدق 

 . والصدق على مستوى بيئة التطبيق الميدانية في كركة اسيا سيل للاتصالاي عينة البحث

 قيم اختبار كرونباخ الفا لمقاييس البحث(  2جدول )

 معامل الصدق الهيكلي  كرونباخ الفا  المت يراي الرنيسة وابعادها الفرعية  ي

 0.780 0.780 البحث عن فرص جديدة  1

 0.715 0.715 القدرة الابداعية  2

 0.756 0.756 المرونة  3

 0.717 0.717 تحمل المخاطر  4

 0.924 0.924 التسويق الاستباقي  5

 0.724 0.724 المنظور المالي  6

 0.775 0.775 منظور الزبوا  7

 0.751 0.751 منظور العملياي الداخلية  8

 0.806 0.806 منظور التعلم والنمو  9

 0.931 0.931 الاداء الاستراتييي  10

 المصدر  من اعداد الباحثين

 Description and diagnosis of research variablesوصف وتشخيص متغيرات البحث  2.4

اهمية و(  0.366)بـ  معياري تمثل( وبانحراف  3.571)  ت قيمتهمت ير التسويق الاستباقي على وسط موزوا بل حصل  "

اما   .كركة اسيا سيل للاتصالاي عينة البحث  في بيئة التطبيق في  امرتفع  كااالبعد    ةي اا مستوى%(،  71.42نسبية )

ابعاد الاستباقي    ترتيب  يأتيكاا  فالتسويق  وتحمل   كما   ، جديدة  فرص  عن  البحث   ، الابداعية  القدرة   ، )المرونة 

 ".ة اسياسيل للاتصالاي عينة البحثالمخاطر( حسب اجاباي العينة في كرك

 المقاييس الوصفية لمتغير التسويق الاستباقي  (3الجدول )

الوسط   الابعاد  ي

 الموزوا

الانحراف  

 المعياري 

الاهمية 

 النسبية% 

اولوية  

 الترتيب 

 3 71.32 0.405 3.566 البحث عن فرص جديدة  1

 2 71.72 0.393 3.586 القدرة الابداعية  2

 1 71.88 0.416 3.594 المرونة  3

 4 70.74 0.366 3.537 تحمل المخاطر  4

الوسط الاجمالي الموزوا لمت ير التسويق 

 الاستباقي 
3.571 0.366 71.42 N=116 

 

 المصدر  من اعداد الباحثين 

اهمية نسبية  و(  0.405)  بلغمعياري  وبانحراف  (  3.507بلغ )  اموزون  ا وسط  حققالاداء الاستراتييي فقد    كما يظهر اا"

ابعاد الاداء الاستراتييي ترتيب    اما  البحث.مرتفع على مستوى كركة اسيا سيل عينة    ةي اا مستوى البعد%(،  70.14)

والنمو  جاءي التعلم  المالي)منظور  المنظور  الزبوا،  منظور  في ،  العينة  اجاباي  الداخلية( حسب  العملياي  ، ومنظور 

 ".بحثكركة اسياسيل للاتصالاي عينة ال

 

 المقاييس الوصفية لمتغير الاداء الاستراتيجي (4الجدول )

الانحراف   الوسط الموزون  الابعاد  ت
 المعياري 

الاهمية  
 النسبية% 

 اولوية الترتيب 

 2 70.62 0.460 3.531 المنظور المالي  1

 3 69.52 0.458 3.476 منظور الزبون  2

 4 69.3 0.398 3.465 منظور العمليات الداخلية  3
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 1 71.14 0.437 3.557 منظور التعلم والنمو  4

الوسط الاجمالي الموزوا لمت ير الاداء  

 الاستراتييي 
3.507 0.405 70.14 N=116 

 من اعداد الباحثين  المصدر

 اختبار فرضيات الارتباط والتأثير بين متغيرات البحث   3.4

Testing hypotheses of association and influence between research variables 

 اختبار فرضيات الارتباط   1.3.4

)تم  " البسيط  الارتباط  معامل  اسلوب  اكثر Pearsonاعتماد  من  وهو  الطبيعي  للتوزيع  البياناي خضعت  لكوا  وذلك   )

الفرضياي  اختبار  الاسلوب  هذا  خلال  من  سيتم  ولذلك   ، مت يرين  بين  العلاقة  مستوى  تحدد  التي  المعلمية  الاساليب 

الفرعية )البحث عن فرص جديدة ، القدرة   بأبعادهالمتعلقة بعلاقاي الارتباط بين المت ير المستقل )التسويق الاستباقي(  

المرونة  ، ، الابداعية  المالي  )المنظور  الفرعية  بأبعاده  الاستراتييي(  )الاداء  التابع  المت ير  مع  المخاطر(  وتحمل   ،

 " .، ومنظور التعلم والنمو(منظور الزبوا ، منظور العملياي الداخلية

  

توجد علاقة ارتباط ذات دلالة معنوية بين متغير التسويق الاستباقي ومتغير الاداء  : (H1) اختبار الفرضية الاولى.1

 الاستراتيجي بأبعاده 

اليدول )"  بين(  5يظهر من  الارتباط  بأبعاده    والتسويق الاستباقي    اا علاقة  قد كانت علاقة قوية الاداء الاستراتييي 

ا   معنويا بلغ  ودالة  اذ  قيمة،  مستوى  0.732)**بينهما  الارتباط    كانت  عند    بل ت  ممتازةثقة  ب  اي(  0.01)  معنوية( 

التعلم والنمو( قد   واا ابعاد الاداء الاستراتييي )المنظور المالي ، الزبوا ، العملياي الداخلية ،    نلاحظ%( ، كما  99)

** ,  0.673** ,  0.682حققت اربعة علاقاي ارتباط ذاي دلالة معنوية مع مت ير التسويق الاستباقي ، بل ت قيمها )

على مستوى كركة اسيا سيل عينة    وهذا يدكد الانسيا  العالي بين المت يرين**( على التوالي ،  0.711** ,  0.632

 "البحث .

القدراي " وتنمية  التسويقية  الفرص  عن  كالبحث  الاستباقي،  التسويق  بأبعاد  الشركة  إدارة  اهتما   ةا  إلى  النتانأ  تشير 

الإبداعية للموغفين وتبني استراتييياي مرنة وتحمل المخاطر، يسهم في تعزيز الأداء الاستراتييي من خلال تحسين 

 " القدرة على التكيف مع ت يراي السوق والبيئة وتلبية احتياجاي الزبانن بشكل فعّال.

  

 علاقات الارتباط بين التسويق الاستباقي بأبعاده والاداء الاستراتيجي بأبعاده  (5الجدول )

البحث عن   المت ير المستقل 

 فرص جديدة 

 التسويق الاستباقي  تحمل المخاطر  المرونة  القدرة الابداعية 

 المت ير التابع 

 **642. **603. **652. **711. **722. المنظور المالي 

.000 .000 .000 .000 .000 

116 116 116 116 116 

 **670. **547. **562. **549. **632. منظور الزبوا 

.000 .000 .000 .000 .000 

116 116 116 116 116 

 **715. **615. **575. **571. **673. منظور العملياي الداخلية 

.000 .000 .000 .000 .000 

116 116 116 116 116 

 **623. **590. **667. **644. **682. منظور التعلم والنمو 

.000 .000 .000 .000 .000 

116 116 116 116 116 

 **742. **650. **652. **655. **732. الاداء الاستراتييي 

.000 .000 .000 .000 .000 

116 116 116 116 116 

 ( SPSS  مخرجاي برنامأ )المصدر
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 التأثير اختبار فرضيات  4.4

 يوجد تأثير ذو دلالة معنوية للتسويق الاستباقي في الاداء الاستراتيجي  : (H2) اختبار الفرضية الرئيسة الثانية.2

الفرضية تأثير  يتبين من اختبار  ا اييابي  اا وجود  ا   ا   حيث اا نسبةستباقي في الاداء الاستراتييي ،  لتسويق الال  دال معنويا

)الكلي  التاثير   الاستراتييي  ةي  (  0.73بلغ  الاداء  في  يدثر  الاستباقي  التسويق  %( على مستوى كركة 73)  بمقداراا 

%( في حال زيادة الاهتما  بمت ير  73اسيا سيل عينة البحث، وهذا يعني اا الاداء الاستراتييي سيزداد مستواه بمقدار )

التأثير   معامل  قيمة  اا  نلاحظ  كما   . واحدة  بوحدة  الاستباقي  معنوياالتسويق  الحرجة  دال  النسبة  لاا  البال ة   وذلك 

( وهذا  0.54)  حققت نسبةقد   R)2 (التحديداا قيمة معامل    كذلك  الدلالة المحدد.عند مستوى    امعنوي  دالة( هي  9.292)

الت يراي التي تحصل في مت ير الاداء الاستراتييي يعود ) التسويق الاستباقي والنسبة 54يعني اا  %( منها الى ت ير 

البال ة ) النتيية الى اا  46المتبقية  الدراسة . وبالتالي تشير هذه  %( تعود الى مت يراي اخرى غير داخلة في انموذج 

عن   البحث  خلال  من  للشركة  الاستراتييي  الاداء  مستوى  وتعزيز  بأبعاده  الاستباقي  بالتسويق  الشركة  ادارة  اهتما  

استراتييياي   واتباع  اليديدة  الافكار  تقديم  العاملين على  الابداعية وتشييع  القدراي  اليديدة وتمكين  التسويقية  الفرص 

 . مرنة وفاعلة في تحمل المخاطر ومواجهتها من اجل تحسين مستوى الاداء الاستراتييي

  

 تأثير التسويق الاستباقي في الاداء الاستراتيجي فرضية اختبار  نسب (6جدول )ال

  الخطأ النسبة الحرجة  المعنوية  القيم

 المعياري 

 الوزا

 اللامعياري 

 الوزا

 المعياري 

 المساراي  

*** 9.292 .087 .812 .812 
التسويق  

 الاستباقي 
<--- 

الاداء  

 الاستراتييي 

*** 19.495 .052 1.019 1.019 
التسويق  

 الاستباقي 
<--- ENO 

*** 17.176 .053 .915 .915 
التسويق  

 الاستباقي 
<--- RT 

*** 27.437 .039 1.068 1.068 
التسويق  

 الاستباقي 
<--- FE 

*** 21.142 .047 .997 .997 
التسويق  

 الاستباقي 
<--- IA 

*** 19.030 .052 .983 .983 
الاداء  

 الاستراتييي 
<--- LGP 

*** 19.489 .046 .898 .898 
الاداء  

 الاستراتييي 
<--- IOP 

*** 23.119 .046 1.060 1.060 
الاداء  

 الاستراتييي 
<--- CP 

*** 22.156 .048 1.059 1.059 
الاداء  

 الاستراتييي 
<--- FP 

 " ( Amos V.25مخرجات برنامج  )  المصدر: "

 Discussion المناقشة 5

الأداء الاستراتييي في كركة وجود علاقة ارتباط قوية ذاي دلالة معنوية بين التسويق الاستباقي و  بحثةغهري نتانأ ال

الكلي  سسيا الارتباط  معامل  بلغ  فقد  العينة.  ةفراد  إجاباي  بحسب  المفهومين  بين  ا  عمليا ا  توافقا يعكس  مما  ، 0.732سيل، 

مستوى   عند  دالة  قيمة  بنسبة  1وهي  النتانأ  في  الثقة  يعزز  بما  للأداء %99،  الأربعة  الأبعاد  ةغهري  كما   .%

ا مع التسويق الاستباقي، ما يدل   ا ملحوغا ا إييابيا الاستراتييي )المالي، الزبوا، العملياي الداخلية، التعلم والنمو( ارتباطا

ا على الأداء الاستراتييي العا    .على ةا التركيز على هذا النوع من التسويق ينعكس إييابا

وتعكس هذه النتيية ةهمية توجه الإدارة نحو تطبيق ممارساي تسويقية استباقية تشمل استثمار الفرص اليديدة، تشييع  

الإبداع، اعتماد المرونة في مواجهة الت يراي البيئية، وتحمل المخاطر بشكل مدروس. هذه الممارساي لا تساهم فقط في  

ا في رفع مستوى ةدانها الاستراتييي في بيئة الاتصالاي المت يرة  .تعزيز قدرة الشركة التنافسية، بل تعُد عاملاا حاسما
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والاداء  الاستباقي  التسويق  بين  العلاقة  توضيح  في  اسهمت  اذ  وتطبيقية،  نظرية  اهمية  ذو  البحث  يعد  علية  بناءا 

 الاستراتييي كما حقق ةهدافه في تقديم اطار علمي يمكن الاعتماد عليه في الدراساي المستقبلية . 

 Conclusionالخلاصة  5

على مستوى مرتفع في كركة اسياسيل للاتصالاي المتنقلة في العراق  توصل البحث  الى اا مت ير التسويق الاستباقي  

ا في تطبيق المتمثلة بالبحث عن فرص جديدة    استراتييية بأبعادهلا ا  هذه  وهذا يدل على اا الشركة اولت اهتماما واضحا

البشري على امتلاك قدراي ابداعية تنهض بأدانهم ، والعمل على تعزيز  لتكوا ريادة في السوق كما كيعت موردها 

القدرة على المنافسة والمضي بتحمل مخاطر   المت يراي التي تطرة على بيئة الاعمال لضماا  التعامل مع  المرونة في 

الحفاغ على تطبيق انشطة التسويق الاستباقي لما له ومن ابرز توصياي البحث  العملياي والقراراي التنظيمية المتخذة .  

البعيد ومستقبلها  الشركة  على  اييابي  تأثير  عن    من  بتحليل  فضلا  تعُنى  متكاملة  بياناي  قاعدة  تطوير  على  العمل 

تفضيلاي الزبانن وتوجهاتهم الفكرية، بما يسُهم في تعزيز قدرة الشركة على تقديم خدماي تلبي احتياجاتهم الفعلية، حتى 

التسويق الاستباقي  اجراء دراساي مستقبلية تتناول    الى . وتوصي البحث ايضاتلك التي لم يعُبروا عنها ةو لم يدركوها

 . الاستراتيييوتأثيره في تحسين الاستبصار 

 

 يتقد  المدلفاا بالشكر والعرفاا لمديري كركة اسياسيل للاتصالاي المتنقلة في العراق شكر وتقدير:

 .لم تقو  اية جهةٍ بتقديم تمويل لدعم هذا البحث التمويل:

وساهم ة.د فداد حمودي  وفاء علي كريم عبد العباس في كتابة اليانب النظري وانياز اليانب العلمي.    مساهمة المؤلف:

 .العطار في اعداد عنواا البحث والمنهيية والاستنتاجاي والتوصياي والاطلاع على جميع مفرداي البحث وتنقيحها

لم يعتمد الباحثاا على برامأ    الذكاء الاصطناعي التوليدي والتقنيات المدعومة بالذكاء الاصطناعي في عملية الكتابة:

 .الذكاء الصناعي في انياز بحثهم

 .يقُرّ المدلفوا بعد  وجود تضارب مصالح يتعلق بالمضموا ةو التأليف ةو نشر هذا البحث تضارب المصالح:

المدلف الأول  الباحث وفاء علي كريم طالبة ماجستير في قسم ادارة الاعمال في مرحلة   نبذة قصيرة عن كل مؤلف:

الثاني  ة. د. فداد حمودي العطار حاصل على كهادة الدكتوراه في ميال ادارة الاعمال ومختص في   الكتابة. المدلف 

 ميال التسويق ولديه العديد من البحوث المنشورة. 
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