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 المستخلص: 

فةي  التسةويق التنبةؤيتبحث الدراسة الحالية في كيفية تحقيق التفوق السوقي من خلال استخدام التسويق التنبؤي، وكيفيةة تويية  
متغيةةر مسةةتقل ولةةو التسةةويق التنبةةؤي ب ب ةةاد   دة الدراسةةة اعتمةة اذتحسةةين ااداا التسةةويقي لاتةةركاة تطةةار  اسةةاراة السةةياراة بابةةل  

تحايةةل البيانةةاة واسةةتراتيطياة التسةةويق واسةةتخدام الةةذكاا اااةةسناعي واعتمةةاد التفةةوق السةةوقي كمتغيةةر تةةاب  ب ب ةةاد  تحسةةين الثلاثةةة 
بابةل لتسبيةق الدراسةة  السةياراة   واتخةذة الدراسةة قسةاج تطةار  اسةاراةوتوسي  الحاة السوقية وت زيز القةدر  التنافسةية الزبائنرضا 

ماةةمم عاةةا المةةويفين ال ةةاماين فةةي التسةةويق الاسةةتبيان  يةة ز اذ تةةم تو  اختبةةاراة فرضةةياة الدراسةةة  الكمةةي عاةةا المنيطيةةة الواةةفية
لاتةركاة التطاريةةة ال اماةة باسةةاراة بابةل لنطابةةة عةةن اتةكالية البحةةث المتمثاةة فةةي دور التسةةويق التنبةؤي فةةي تحقيةق التفةةوق السةةوقي 

وتم اعتمةةاد مةةن ال ةاماين فةي قسةةاج تطةار  ااسةاراة  431اباة اسةتبيان وقةدبا  عةةدد ااسةتطلتةركاة تطةار  اسةاراة السةةياراة بابةل 
وبرنةةام  مايكروسةةوفة اكسةةل وتةةم اسةةتخدام اختبةةاراة ومةةن لالميةةا م ادلةةة اانحةةدار البسةةيس ومؤتةةراة  62ااةةدار   Spssبرنةةام  

في تحسين الأداا السوقي، حيث سطل  التسويق التنبؤي يمثل عنارًا طولريًاالنزعة المركزية ومؤتراة التتتة وتم التوال الا لان 
لاعاا مستوياة القبول والتطةان  بةين المبحةوثين، ممةا يتةير الةا وعةي متزايةد ب لميتةة فةي اةياية اسةتراتيطياة تسةويقية ف الةة  كمةا 

ن التةركاة لاكدة ااختباراة الإحاائية وطود ت ثير ايطابي وم نوي لاتسويق التنبؤي عاا التفوق السوقي، مما ي ةزز دور  فةي تمكةي
 .من تحقيق ميز  تنافسية مستدامة

 التسويق التنبؤي، التفوق السوقي   الكلمات المفتاحية:
 

Abstract:  

The current research paper seeks how predictive marketing can achieve market superiority, and 

how to employ this a new concept to improve marketing performance.  So, it adopts predictive 

marketing as an independent variable with its dimensions: data analysis, marketing strategies, and 

the use of artificial intelligence. Market superiority was adopted as the dependent variable with its 

dimensions: improving customer satisfaction, expanding market share, and enhancing competitive 

capability. This study relied on a descriptive quantitative methodology to test research hypothesizes. 

The results obtained from a structured questionnaire distributed to marketing employees in 

commercial companies operating in the tire trade sector in Babylon. The research sought to address 

the problem of the role of predictive marketing in achieving market superiority for tire trading 

companies in Babylon. The designed questionnaire was distributed to employees working in 

marketing for commercial companies operating in Babylon tires to answer the research problem 
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represented in the role of predictive marketing in achieving market superiority for Babylon car tire 

trading companies. The number of responses to the questionnaire reached 431 employees in the tire 

trading sector. SPSS (version 26) and Microsoft Excel were used to conduct various tests, including 

simple regression analysis, central tendency indicators, and dispersion measures. The findings 

revealed that predictive marketing is a fundamental element in improving market performance, as it 

recorded the highest levels of acceptance and consistency among respondents, indicating a growing 

awareness of its importance in shaping effective marketing strategies. Furthermore, statistical tests 

confirmed a significant and positive impact of predictive marketing on market superiority, 

reinforcing its role in enabling companies to achieve a sustainable competitive advantage. 

Keywords: Predictive marketing, market superiority.  

 
 المقدمة 

في يل التسوراة المتسارعة التي يتيدلا عالم الأعمال اليوم، لاابحة المنافسةة السةوقية لاكثةر تراسةة، ممةا دفة  التةركاة الةا 
تبني استراتيطياة متقدمة لتحقيق التفوق والبقاا في الادار   ومن بين لذ  ااستراتيطياة، يبرز التسويق التنبؤي ك دا  فاعاةة ت تمةد 

واحتياطةاتيم المسةتقباية  يت تبةر التسةويق التنبةؤي  الزبةائنلضخمة وتقنياة الةذكاا اااةسناعي لاتنبةؤ بسةاوكياة عاا تحايل البياناة ا
فةةي يةةل  نقاةةة نوعيةةة فةةي عةةالم التسةةويق، حيةةث يتمكنةةن التةةركاة مةةن اتخةةاذ قةةراراة لاكثةةر دقةةة وفاعايةةة، ممةةا ي ةةزز مةةن قةةدرتيا عاةةا ة

لم الأعمال في الوقة الحالي، لاابحة المنافسة بين التركاة لاكثر حد  وت قيةدًا، ممةا التغيراة السري ة والمتسارعة التي يتيدلا عا
فرض عاا المؤسساة تبني استراتيطياة متسور  ومبتكر  لضةمان تفوقيةا فةي السةوق والحفةاي عاةا موق يةا التنافسةي  ومةن بةين لةذ  

وتويية   لتي ت تمد بتكل رئيسي عاا تحايل البياناة الضخمةااستراتيطياة الحديثة، ي تي التسويق التنبؤي ك حد الأدواة الف الة ا
وتوق ةةةاتيم المسةةةتقباية، ممةةةا يمكةةةن  الزبةةةائنتقنيةةةاة الةةةذكاا اااةةةسناعي المتقدمةةةة  ييةةةد  التسةةةويق التنبةةةؤي الةةةا استتةةةرا  سةةةاوكياة 

ي تبةر التسةويق التنبةؤي نقاةة نوعيةة فةي مطةال التسةويق الحةديث، حيةث  .التركاة من فيم احتياطاة السةوق بتةكل لاعمةق ولاكثةر دقةة
يوفر لاتركاة رؤى استباقية تمكنيا من اتخاذ قراراة مدروسة وف الة، مما ي زز من قدرتيا عاا تحقيق التفوق السوقي  ومن خلال 

تركيةز عاةا تسبيقاتةة فةي قسةاج تطةار  اسةاراة لذ  الدراسة، سيتم استكتا  دور التسةويق التنبةؤي فةي ت زيةز الأداا التسةويقي، مة  ال
 .السياراة في بابل، وذلك لفيم كيفية استفاد  التركاة من لذ  الأدا  لتحقيق النطاح في بيئة تنافسية متغير 

يتكون ليكل البحث الحالي من ارب  مباحث ، المبحث ااول يتضمن منيطية الدراسة من خلال تحديةد متةكاة الدراسةة والةدافيا 
يتنةاول لةذا البحةث المفةاليم والماةساحاة الفكريةة المت اقةة بمتغيةراة ميتيا م  تحديد الفرضياة الرئيسية والفرعيةة لادراسةة  فيمةا وال

ودور  في تحقيق التفوق السوقي، م   التنبؤيالبحث، واست راض الأدبياة التي تناولة المفاليم الأساسية المرتبسة بكل من التسويق 
فيمةةا يسةةت رض المبحةةث الثالةةث الطانةةل ال امةةي لادراسةةة مةة  اادواة ااحاةةائية    ثيريةةة بةةين متغيةةراة البحةةتوضةةيا ال لاقةةة الن

المسةةتخدمة اختبةةار فرضةةياة الدراسةةة، واخيةةرا يقةةدم المبحةةث الرابةة  الةةم ااسةةتنتاطاة والتواةةياة والمقترحةةاة الخااةةة بال لاقةةة بةةين 
 ق السوقي باب اد  الثلاثة عاا التركاة ال اماة بتطار  ااساراة في بابل التسويق التنبؤي واب اد  واثر  عاا تحقيق التفو 

 
 
 
 
 
 
 

 
 منهجية البحث-المبحث الأول
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 أولا: مشكلة البحث
فةةي يةةل التحةةدياة الكبيةةر  التةةي تواطييةةا التةةركاة فةةي قسةةاج تطةةار  اسةةاراة السةةياراة بابةةل، مثةةل زيةةاد  حةةد  المنافسةةة، وتغيةةر 

والتسةوراة التكنولوطيةةة السةةري ة، تبةرز الحاطةةة الةا اسةةتراتيطياة تسةةويقية مبتكةر  وف الةةة لتحقيةق التفةةوق السةةوقي  ، الزبةةائنتفضةيلاة 
لشقركات تجقارإ ارقارات ما هو دور التسويق التنبؤي في تحقيقق التفقوق السقو ي  :ومن لنا، تسرح الدراسة التساؤل الرئيسي التالي

 بابل؟السيارات 
 :رئيسي عد  تساؤاة فرعية، منياتتفرج من لذا التساؤل ال

 ما مدى وعي اداراة تركاة تطار  الإساراة في بابل ب لمية التسويق التنبؤي؟  4
 ما لي الأدواة والتقنياة المستخدمة في تسبيق التسويق التنبؤي في لذا القساج؟  6
 ما لي التحدياة التي تواطة تسبيق التسويق التنبؤي في تركاة تطار  الإساراة؟  3
 في لذا القساج؟ الزبائنما لو ت ثير التسويق التنبؤي عاا زياد  الحاة السوقية ورضا   1
 كي  يمكن لتركاة تطار  الإساراة في بابل ت زيز تفوقيا السوقي من خلال تسبيق التسويق التنبؤي؟  5

 ثانيا: أهمية البحث 
تمكةين التةركاة مةن مواطيةة التحةدياة السةوقية وتحقيةق  فةي التنبقؤيالتسقويق تنب  لالمية لذا البحث من الدور الحيوي الةذي يا بةة 

بابل، الذي يتيد منافسةة تةديد  وتغيةراة مسةتمر  فةي ساةل المسةتياكين  ي قساج تطار  اساراة السياراة التفوق التنافسي، خااة ف
 :وتتمثل لالمية البحث في النقاس التالية

مةن خةلال اسةت راض المفةاليم والنيريةاة  التنبةؤييسةالم البحةث فةي اثةراا الم رفةة الأكاديميةة حةول التسةويق  :الأهميقة الللميقة  4
الحديثةةة المت اقةةة بةةة، وتحايةةةل دور  فةةي تحسةةين الأداا التسةةةويقي لاتةةركاة  كمةةا يسةةةاعد عاةةا سةةد الفطةةةو  الم رفيةةة فيمةةا يت اةةةق 

 .في الأسواق المحاية التنبؤيبتسبيقاة التسويق 
يوفر البحث اساراً عماياً يمكن لتركاة تطار  الإساراة ااستفاد  منة في تسوير استراتيطياة تسويقية قائمة  :ية اللمليةالأهم  6

 .، مما يساعدلا عاا تحسين قراراتيا وت زيز قدرتيا عاا التكي  م  التغيراة السوقيةالتنبؤيعاا التحايل 
وتسبيقة بتكل ف ال، من خلال الت ر  عاا  التنبؤيفي فيم لالمية التسويق يساعد البحث اداراة التركاة  :دعم اتخاذ القرار  3

 .وزياد  الحاة السوقية الزبائنالأدواة والتقنياة المناسبة التي يمكن لان تسالم في تحسين رضا 
من خلال تحسين لتحقيق التفوق السوقي،  التنبؤييتيا البحث لاتركاة فيماً لاعمق لكيفية استخدام التسويق  :تلزيز التنافسية  1

دار  المخزون، والتفاعل م  متغيراة السوق بسريقة استباقية  .استراتيطياة التس ير، والتروي ، وا 
من خلال مساعد  التركاة عاا تحقيق لاداا لافضل، يمكن لان يسيم البحث في دعم النمو  :المساهمة في التنمية الا تصادية  5

 .ساراة، مما ين ك  ايطاباً عاا البيئة التطارية وااستثمارية في بابلااقتاادي المحاي وزياد  كفاا  قساج تطار  الإ

 ثالثا أهداف البحث
لتركاة تطار  اساراة السياراة بابل، من خلال  التفوق السو يفي تحقيق  التنبؤيالتسويق ييد  لذا البحث الا دراسة دور 

 :مطموعة من الألدا  الرئيسية والفرعية التي تتماتا م  متكاة البحث، ولي كالتالي
، وفيم مدى ادراكيا لألميتة وت ثير  عاا الأداا التنبؤيتحليل مستوى وعي ادارات شركات تجارإ الإرارات في بابل بالتسويق   4

 .التسويقي
داخل لذا القساج، واستكتا  مدى تبني التركاة ليذ   التنبؤيات والتقنيات المستخدمة في تربيق التسويق تحديد الأدو   6

 .الأدواة في عماياتيا التسويقية
في تركاة تطار  الإساراة، وتحايل ال وامل التي ت يق تبني لذ   التنبؤيدراسة التحديات التي تواجه تربيق التسويق   3

 .ااستراتيطية بتكل ف ال
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، زيادإ الحصة السو ية، من خلال دراسة مدى ت ثير  عاا على الأداء السو ي للشركات التنبؤي ياس تأثير التسويق   1
 .، وت زيز القدر  التنافسيةالزبائنرضا وتحسين 

من  الاستفادإ المثلىعبر  تقديم توصيات واستراتيجيات تساعد شركات تجارإ الإرارات في بابل على تحقيق التفوق السو ي  5
 .، وتسبيق لافضل الممارساة المتب ة في لذا المطالالتنبؤيالتسويق 

التنافسية والنمو بتكل ف ال لت زيز  التنبؤيالتسويق يساعد تحقيق لذ  الألدا  في تقديم فيم تامل حول كيفية استثمار 
  لتركاة تطار  اساراة السياراة في بابل، مما يسيم في تحسين الأداا ال ام لاقساج المستدام

 
  المخرر الفرضي لللا ة بين متغيرات الدراسة رابلا : 

 
 المخرر الفرضي 1 ر م شكل

 المصدر: اعداد الباحث 

 فرضيات البحث  :خامسا
 لتفوق السوقي عاا ااتسويق التنبؤي لم نوية ذو دالة احاائية ت ثير : يوطد الفرضية الرئيسية الأولى
  الزبائنتحسين رضا  عاا تحايل البياناةلب د  م نوية ذو دالة احاائية ت ثيريوطد : الفرضية الفرعية الأولى
 توسي  الحاة السوقية عاا  تحايل البياناةب د لم نوية ذو دالة احاائية  ت ثيريوطد : الفرضية الفرعية الثانية

  تحسين القدر  التنافسية عاا لتحايل البياناةيوطد لاثر ذو دالة احاائية : الفرعية الثالثة الفرضية
  الزبائنتحسين رضا عاا  استراتيطياة التسويقيوطد لاثر ذو دالة احاائية : الفرضية الفرعية الرابلة

 توسي  الحاة السوقية اا ع استراتيطياة التسويقيوطد لاثر ذو دالة احاائية : الفرضية الفرعية الخامسة
 تحسين القدر  التنافسية عاا  استراتيطياة التسويقيوطد لاثر ذو دالة احاائية : الفرضية الفرعية السادسة
  الزبائنتحسين رضا عاا  في التسويق اااسناعيلاذكاا يوطد لاثر ذو دالة احاائية : الفرضية الفرعية السابلة
 توسي  الحاة السوقية عاا في التسويق  اااسناعيلاذكاا يوطد لاثر ذو دالة احاائية : الفرضية الفرعية الثامنة
 تحسين القدر  التنافسية عاا في التسويق  اااسناعيلاذكاا يوطد لاثر ذو دالة احاائية : الفرضية الفرعية التاسلة

 
 
 

 حدود البحث : سادسا
في تحقيق التفوق السوقي، م  تسبيق ذلك عاا قساج  التنبؤيتركز الدراسة عاا تحايل دور التسويق  :الحدود الموضوعية .1

 .تطار  اساراة السياراة بابل
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 .لباب السيار  في محافية اساراة تطار   تقتار الدراسة عاا :الحدود الجغرافية .2
 .6265حتا عام  6263فتر  الزمنية الممتد  من عام تغسي الدراسة البياناة والم اوماة المتاحة خلال ال :الحدود الزمنية .3
 .تتمل الدراسة ال اماين في قساج التسويق والمبي اة في تركاة تطار  اساراة السياراة بابل :الحدود البشرية .4

 النظري  الإرار -المبحث الثاني
 التسويق التنبؤياولا : 

كني  تحوياي في استراتيطية الأعمال الحديثة، مستفيدًا من التحايلاة المتقدمة والت ام الآلي والبياناة  التنبؤيبرز التسويق 
تاراة السوق  الزبائنالضخمة لتوق  احتياطاة  وتحسين طيود التسويق  من خلال تطمي  البياناة التاريخية ولانماس الساوك وا 

ة يير مسبوقة، مما يتيا اتخاذ قراراة استباقية  يدر  لذا التقرير الأس  الخارطية، يمكن لامؤسساة التنبؤ بااتطالاة بدق
، م  م الطة آثار  الأخلاقية ومسار  المستقباي  تكت  النتائ  التنبؤيالنيرية والأسر التكنولوطية والتسبيقاة ال ماية لاتسويق 

-45٪ وتحسيناة بنسبة 35-62لاعاا بنسبة  الزبائنبالرئيسية لان التركاة التي تتبنا النماذج التنبؤية تحقق م داة احتفاي 
ذلك، تتسال التحدياة مثل  وم  )18Muhajir, Ali :2024 ,(  الحماة مقارنة بالسرق التقايدي ٪ في عائد ااستثمار في65

 .مخاو  خاواية البياناة والتحيز الخوارزمي تخفيفًا دقيقًا لاحفاي عاا النطاح عاا المدى السويل

 الأرر التقليدية الى الأرر التنبؤيةالترور من  -1
تحواً نموذطياً من ااستراتيطياة التفاعاية القائمة عاا الحد  الا التنبؤ المرتكز عاا البياناة  اعتمد  التنبؤييمثل التسويق 

موارد  لادى ييور التسويق التقايدي عاا التطزئة الديمويرافية وتحايل ما ب د الحماة، مما لادى يالبًا الا تخايص يير ف ال لا
في التس ينياة الا تقديم قدراة تنبؤية لاساسية من خلال تتب  تاريخ التراا، لكن التقنياة الحديثة  الزبائنلانيمة ادار  علاقاة 

نقسة اتاال، بما في ذلك التفاعلاة عبر اليات  المحمول،  45تتضمن الآن بياناة ساوكية في الوقة الف اي من لاكثر من 
 وسائل التواال ااطتماعي، واستخدام لاطيز  انترنة الأتيااوالمتاركة في 

Ardiansyah, et al. 2025) (Kim, Hany, 2019: 25, .       
المحدد   عاا سبيل المثال، تتنب  تقنياة تحايل البقاا  الزبائنتسبق النماذج الم اار  نيرية ااحتمااة لتقدير احتمالية تارفاة 

من خلال نمذطة الوقة حتا توق  الخدمة، بينما تحدد خوارزمياة التافية الت اونية تفضيلاة المنت  بنااً  الزبائنبانخفاض عدد 
تمكن لذ  الأساليل المسوقين من حسال قيمة عمر ال ميل عاا مستوى  (Kumagai, Ken, 2024: 156).التطمي عاا 
 ) ,Anjorin, Kikelomoوالنفسية وبياناة تحديد الموق  الطغرافي ال ماياتية٪ عند دم  البياناة 26و 88بدقة تتراوح بين  الفرد

  Alshaketheep, et al. 2024: 77) , 82024: 1 

 المقاييس التنبؤية الأساسية ومؤشرات الأداء الرئيسية -2
 ) .(Ahmed, Rizwan Raheem, 2022: 45   :التنبؤيتحكم لارب ة مقايي  لاساسية ف الية التسويق 

 تقديراة ااحتمااة لاتحويلاة لاو التطديداة لاو المبي اة الإضافية :الاستلداددرجات -أ
 الزبائناستراتيطياة المتاركة المتحسَّنة لكل تريحة من  :أفضل اجراء تال  -ب
 مؤتراة الإنذار المبكر لاتسرل :التسربمؤشر مخارر -ج
 ق   التسو  قو  تواية المنت  بنااً عاا تحايل ساة :المتبادلتقارب البيع -د

نفيذ المتقدمة بربس لذ  المقايي  بالمتغيراة الخارطية مثل المؤتراة ااقتاادية عاا سبيل المثال، تقاباة مؤتر عماياة التوتقوم 
البنية التحتية  % في الأسواق المتقابة66-48لاس ار المستياك ولانماس السق ، مما يؤدي الا تحسين موثوقية التوق اة بنسبة 

 )Akhmetov, Ildar, 2015: 4(مما يسيم في تحسين ااداا التسويقي   لممكناة التكنولوطيةلابياناة وا

 :فوائد التسويق التنبؤي -3
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يت د التسويق التنبؤي من الأدواة الحديثة الف نالة التي تمكنن التركاة من ت زيز استراتيطياتيا التسويقية وتحقيق لاداا لافضل في 
 (García & Presol Herrero, 2025: 453)  :يايالسوق  وتبرز لالم فوائد  فيما 

من خلال تحايل ساوك ال ملاا وتوق  احتياطاتيم المستقباية، يساعد التسويق التنبؤي في تقديم  :زياد  رضا ال ملاا ووائيم - لا
لا لامة  تطارل مخااة ومحتوى يتناسل م  التماماة كل فئة من الزبائن، مما يؤدي الا رف  مستوى الرضا وت زيز الواا

 .التطارية
يسالم التسويق التنبؤي في رف  كفاا  الحملاة التسويقية من خلال توطية الموارد نحو  :ر تحسين ال ائد عاا ااستثما - ل

القنواة الأكثر فاعاية وتقايل الإنفاق يير الضروري، مما يؤدي في النياية الا زياد  ال ائد عاا ااستثمار وتحقيق نتائ  
 .مالية لافضل

يوفر التسويق التنبؤي رؤى م مقة ودقيقة حول ساوك ال ملاا واتطالاة السوق  :اذ قراراة تسويقية لاكثر دقة وفاعايةاتخ - ة
المستقباية، ما يمكنن الإداراة التسويقية من اتخاذ قراراة استراتيطية مبنية عاا البياناة والتحايلاة بداً من الحد  لاو 

 .التخمين
التنبؤي لادا  استراتيطية قوية قادر  عاا تحويل لاساليل التسويق التقايدية الا حملاة لاكثر ذكااً وفاعاية، باختاار، يت د التسويق 

 مما يسالم في تحقيق لالدا  التركاة وت زيز قدرتيا التنافسية في الأسواق الديناميكية الحديثة 
 

 ابلاد التسويق التنبؤي -4
 الذكاء الاصرناعي - أ

حدث الذكاا اااسناعي ثور  في مطال التسويق التنبؤي، حيث يمكنن التركاة من تحايل كمياة لائاة من مما اتك فية ا
البياناة اتخاذ قراراة لاكثر استنار  بت ن حملاتيا التسويقية  ي تمد التسويق التنبؤي عاا استخدام البياناة التاريخية وخوارزمياة 

المستقباية، مما يسما لامسوقين بتوق  ساوك المستياك وتخايص الإعلاناة وتحسين  الت ام الآلي لاتنبؤ بالنتائ  وااتطالاة
 (  :El Akkati, 2025) . نالزبائتطربة 

يستخدم الذكاا اااسناعي في التسويق التنبؤي لتحايل مطموعاة البياناة الم قد  بتكل لاسرج من البتر، مما يسما 
نتاا تطارل مخااة ليم  تتضمن ب ض السرق الرئيسية التي يؤثر بيا الذكاا  لامسوقين بفيم طميورلم بتكل لافضل وا 

اة الضخمة، التنبؤ بالساوك المحتمل لازبائن ، تطزئة السوق والزبائن بما ) تحايل البيان ومنيااااسناعي عاا التسويق التنبؤي 
من خلال تحايل ااداا في الوقة الف اي واطراا يساعد في تخايص المحتوى لازبائن ، تحسين ااتاااة والحملاة التسويقية 

  ( Lemmens & Gupta, 2020: 128) .الت ديلاة اللازمة
اااسناعي لادا  قوية يمكنيا مساعد  التركاة عاا تحسين طيودلا في التسويق التنبؤي بتكل كبير  في الختام، يت د الذكاا 

من خلال ااستفاد  من الذكاا اااسناعي، يمكن لاتركاة الحاول عاا فيم لاعمق ل ملائيا، وتخايص حملاتيا التسويقية، 
  (Kotler, Kartajaya, & Setiawan, 2021: 143, Durmuş, 2024: 55) ا  وتحقيق نتائ  لافضل في نياية المس

 
 
 

 تحليل البيانات - ب
يت د تحايل البياناة عنارًا لاساسيًا ومحوريًا في مزي  التسويق التنبؤي، اذ يوفر لامسوقين القدر  عاا استترا  ااتطالاة 

 —ومن خلال طم  وتحايل البياناة من ماادر مت دد  . المستقباية في ساوك ال ملاا، مما يسيم في اتخاذ قراراة لاكثر استنار 
تستسي  المؤسساة تكوين فيم م منق لتفضيلاة ال ملاا - مثل مواق  الويل، ووسائل التواال ااطتماعي، وسطلاة المبي اة 

  (Zaki, et al. 2024: 81  واحتياطاتيم
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وفقًا لا وامل الديمويرافية والساوكية وتفضيلاتيم الترائية، مما يسيم تحايل البياناة كذلك في تطزئة ال ملاا الا ترائا مختافة اذ 
 ,Kotler, Kartajaya, & Setiawan) يتيا استيدافيم بحملاة تسويقية مخااة ودقيقة تزيد من فرص التفاعل والواا

في التنبؤ بالساوك المستقباي كما يتستخدم التحايل التنبؤي الم تمد عاا تقنياة الت ام الآلي والنماذج الإحاائية   (143 :2021
 . لا ملاا، الأمر الذي يمكنن التركاة من توق  احتياطاتيم واتخاذ الإطراااة المناسبة في الوقة الأمثل

علاو  عاا ذلك، يساعد تحايل البياناة في تقييم لاداا الحملاة التسويقية وتحديد القنواة الأكثر فاعاية من خلال تتب  مؤتراة 
ة مثل م داة الفتا والنقر والتحويل، مما يمنا المؤسساة القدر  عاا تحسين استراتيطياتيا وزياد  ال ائد عاا الأداا الرئيسي

 Lemmens & Gupta, 2020) .  (128 :رااستثما
ل البياناة الخام الا رؤى  قاباة لاتنفيذ وباختاار، يمكن القول ان تحايل البياناة يتكنل المحرك الرئي  لاتسويق التنبؤي، اذ يحون

 . تمكنن التركاة من تحقيق ميز  تنافسية مستدامة في السوق
 

 استراتيجيات التسويق وتكاملها مع التسويق التنبؤي - ث
تتفاعل استراتيطياة التسويق الحديثة بتكل وثيق م  التسويق التنبؤي لت زيز كفاا  الحملاة التسويقية وزياد  ال ائد عاا 

 :Kotler & Keller,2016) .البياناة الضخمة لاحد المحركاة الأساسية لتسوير القراراة التسويقيااستثمار، اذ يت د تحايل 
 .وييير لذا التكامل بتكل واضا في عد  مطااة رئيسية  (166

الزبون، يساعد التسويق التنبؤي في تحايل ميول الزبائن وتوق  استطابتيم لا روض المختافة، مما يتيا  ففي طانل تخايص تطربة
تاميم تطارل تسويقية مخااة تتناسل م  احتياطاة كل زبون عاا حد   اما في مطال تحسين استيدا  الطميور، فان 

د الفئاة الأكثر التمامًا بالمنت  بدقة لاكبر، ولو ما يؤدي الا ااعتماد عاا البياناة الديمويرافية وساوك التراا يسالم في تحدي
 توطية الرسائل التسويقية بتكل لاكثر ف الية  

وفيما يت اق بة التنبؤ بساوك المستياك، فان نماذج الت ام الآلي تمكنن التركاة من توق  المنتطاة لاو الخدماة التي قد ييتم بيا 
س التسويقي سويل المدى وي زز القدر  التنافسية لامنيماة كما يسيم التسويق التنبؤي في تحسين الزبائن مستقبلًا، مما يدعم التخسي

( من خلال تحايل اتطالاة البحث واختيار الكاماة المفتاحية الأكثر ف الية، ولو ما يساعد في رف  ترتيل SEOمحركاة البحث )
 :Kotler, Kartajaya, & Setiawan, 2021) يور المستيد  المواق  الإلكترونية في محركاة البحث وزياد  ييورلا لاطم

144)  

 التفوق السو يثانيا : 
يتير مفيوم التفوق السوقي الا قدر  التركة عاا التفوق عاا منافسييا وت سي  موق  مييمن في السوق  يمكن تحقيق لذا 

وزياد  حاة  الزبائنا يسما ليا بطذل المزيد من التفوق من خلال استراتيطياة وعوامل مختافة تميز التركة عن منافسييا، مم
  فيما ياي المكوناة والطوانل الرئيسية  )(Esfandiar, Masoud, 2023: 15السويلالسوق والحفاي عاا النطاح عاا المدى 

 لاتفوق السوقي:
 (Savytska, Nataliia, 2024: 15 ) الميزإ التنافسية: .1

  الزبائنطود  المنت /الخدمة: تقديم منتطاة لاو خدماة عالية الطود  تابي لاو تتطاوز توق اة  
  اابتكار: تقديم منتطاة لاو خدماة لاو عماياة طديد  ومحسنة بتكل مستمر تميز التركة 
   الرياد  في التكافة: تقديم المنتطاة لاو الخدماة بتكافة لاقل من المنافسين م  الحفاي عاا الطود 

  (Crovini, Chiara, 2024 : 18 )  :الزبائننهج يركز على  .2
  بتكل كبير عن المنتطاة والخدماة والتطربة التاماة  الزبائن: ضمان رضا الزبائنرضا 
  الزبائنالتخايص: تاميم المنتطاة والخدماة وطيود التسويق لتابية ااحتياطاة والتفضيلاة المحدد  لترائا 

 المختافة 
  لتتطي  تكرار الأعمال والواا السويل الأمد  الزبائن: بناا علاقاة قوية م  الزبائنواا 
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 (Esfandiar, Masoud, 2023)  وإ الللامة التجارية: .3
  الزبائنالت ر  عاا ال لامة التطارية: وطود علامة تطارية قوية وم روفة تتردد ادالا لدى  
  خلال تقديم القيمة بتكل متسق وممارساة ال مل سم ة ال لامة التطارية: الحفاي عاا سم ة ايطابية من

 الأخلاقية 
  قيمة ال لامة التطارية: القيمة التي تضيفيا ال لامة التطارية الا المنت  لاو الخدمة، مما يسما يالبًا ب س ار

 مميز  
 (Sarkar, Malay, 2024) التميز التشغيلي: .4

 اطية الكفاا : تبسيس ال ماياة لتقايل التكالي  وتحسين الإنت 
  الزبائنالمرونة: القدر  عاا التكي  بسرعة م  تغييراة السوق ومتساباة  
  عاا الفور  الزبائنادار  ساساة التوريد: ضمان ساساة توريد موثوقة وف الة لتابية احتياطاة 

 (Adesoga, Temitayo, 2024: 45 ) استخبارات السوق:  .5
  البياناة والتحايلاة اتخاذ قراراة مستنير  وتوق  اتطالاة السوق القراراة القائمة عاا البياناة: ااستفاد  من 
  وتفضيلاتيم ونقاس الألم لخدمتيم بتكل لافضل  الزبائن: فيم ساوك الزبائنرؤى 
  التحايل التنافسي: مراقبة المنافسين وتحايايم بتكل مستمر لتحديد الفرص والتيديداة 

 ) ,Nisreen; 2024  Aljaafreh) تحديد الموا ع الاستراتيجية: .6
  تقسيم السوق: تحديد واستيدا  قساعاة السوق المحدد  التي يمكن لاتركة لان تتفوق فييا 
  عرض القيمة: توايل القيمة الفريد  التي تقدميا التركة ل ملائيا بتكل واضا 
  التمايز: تسايس الضوا عاا الميزاة والفوائد الفريد  التي تميز التركة عن منافسييا 

    (Agu, Edith Ebele, 2024: 118) المالي:الأداء  .7
  الربحية: تحقيق لوامش ربا لاعاا مقارنة بالمنافسين 
  نمو الإيراداة: زياد  الإيراداة باستمرار من خلال استراتيطياة المبي اة والتسويق الف الة 
  س  ااستثمار في النمو: اعاد  استثمار الأرباح في البحث والتسوير والتسويق وطيود التو 

 (Awais, Muhammad, 2024: 14) الاستدامة والمسؤولية الاجتماعية: .8
  المسؤولية البيئية: تنفيذ الممارساة المستدامة التي تقال من الت ثير البيئي 
  المسةةةةؤولية ااطتماعيةةةةة: المسةةةةالمة بتةةةةكل ايطةةةةابي فةةةةي المطتمةةةة  مةةةةن خةةةةلال الممارسةةةةاة الأخلاقيةةةةة والمتةةةةاركة

 المطتم ية 
 ي عاا حوكمة التركاة القوية لضمان التفافية والمساالة الحوكمة: الحفا 
تحقيةق التفةوق فةي السةوق اتبةاج نية  تةامل يةدم  لةذ  المكونةاة فةي اسةتراتيطية متماسةكة  ليتساةل ث حسبق يرى البا وبناا عاا ما

بمةرور الوقةة، حتةا فةي مواطيةة يالبًا ما تتمكن التركاة التي تنطا في ترسيخ التفوق في السوق من الحفاي عاا موق يا القيادي 
 المنافسة التديد  ويرو  السوق المتغير  

 بين التسويق التنبؤي والتفوق السو ي الللا ةثالثا: 
ي التحاةةيلاة المتقدمةةة ؤ متتةةابكة بتةةكل عميةةق  يسةةتخدم التسةةويق التنبةة فققي السققوق والتفةةوق التبققؤيالتسققويق  ان ال لاقةةة بةةين

والت ام الآلي والرؤى القائمة عاا البياناة لاتنبؤ بسةاوك المسةتياك وتحسةين اسةتراتيطياة التسةويق  يتةيا لةذا الةني  لاتةركاة تحقيةق 
 .مقارنة بطيود المنافسين الزبائنالتفوق في السوق من خلال انتاا حملاة مستيدفة تاقا ادى لاكثر ف الية لدى 

 في تحقيق التفوق في السوق التنبؤيسويق كيف يساهم الت
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 )(Prisca, Chinazor, 2024: 14 :الزبائنتحسين رؤى   4
  وعاداة التراا ومخاسر اانسحال المحتماة الزبائن تساعد التحايلاة التنبؤية في فيم تفضيلاة  
  ل تخاية ت زز الواا وتتط  النموولذا يسما بتطار  

 ) ,Ali, 2024: p154)Muhajir :الحملات المُحسَّنة  6
  من خلال التنبؤ بالساوكياة المستقباية، يمكةن لاتةركاة تاةميم اسةتراتيطياة التسةويق الخااةة بيةا لتحقيةق لاقاةا قةدر مةن

 .المتاركة
  م  تقايل تكالي  ااستحواذ الزبائنت مل ال روض الترويطية المستيدفة المبنية عاا النماذج التنبؤية عاا ت زيز رضا   

 ). (Stella, Uloma, 2024: 154 :التنافسيةالميزإ   3
  تحديةةةد ااتطالةةةاة الناتةةةئة فةةةي وقةةةة لابكةةةر مةةةن المنافسةةةين، ممةةةا يسةةةما ليةةةا  التنبةةةؤييمكةةةن لاتةةةركاة التةةةي تسةةةتخدم التسةةةويق

  بالتكي  بسرعة م  يرو  السوق المتغير 
 ان لذ  المرونة في ااستطابة احتياطاة المستياكين تخاق ميز  تنافسية مستدامة  

 
 :تحسين استراتيجيات الاحتفاظ  1

الم رضين لاخسر اتخاذ تدابير استباقية مثل ال روض المخااة لاو برام  الواا، مما يؤدي الا  الزبائنيتيا الت ر  المبكر عاا 
  )(Egorenkov, Dmitrii, 2024: 524تحسين م داة ااحتفاي بتكل كبير

 عبر الخروات التالية:  التنبؤيتحقيق التفوق في السوق من خلال التسويق يمكن الوصول بانه يمكن  ما سبقبناء على 
 دمج نماذج CLV  نمةاذج التنبةؤ الم تمةد  عاةا الةذكاا اااةسناعي لإطةراا حسةاباة  اسةتخدام :الاصرناعيالمدعومة بالذكاء

  ذوي القيمة ال الية الزبائنعاا  لاتركيز CLV دقيقة لقيمة عمر ال ميل
  الزبةةائنباسةةتخدام لادواة ادار  علاقةةاة  الزبةةائنبيانةةاة  دمةة  :البيانققاتباسققتخدام تحلققيلات  الزبققائنتنفيققذ أنظمققة ادارإ علا ققات 

  المتكاماة م  تحايلاة البياناة لتحسين ادار  ال لاقاة واتخاذ القراراة
  التحاةةيلاة فةةي الوقةةة الف اةةي لاحاةةول عاةةا رؤى فوريةةة حةةول ف اليةةة  اسةةتخدم :الفللققياعتمققاد تقنيققات التحلققيلات فققي الو ققت

  الحماة وضبس ااستراتيطياة وفقًا لذلك
ومن خلال الطم  بين لذ  ال ناار، تستسي  التركاة انتاا اسار قوي ا ي زز موقفيا التنافسي فحسل، بل وي زز لايضاً نطاحيا 

 .لسوقعاا المدى السويل من خلال التفوق المستدام في ا
 
 
 
 
 
 

 اللملي  الإرار -المبحث الثالث 
  المبحوثاستجابة افراد اللينة  اولا: 

لتحديد حطم عينة البحث يطل تحديد المطتم  المدرو  ولم ال اماين فةي تطةار  ومبية  وتسةويق تطةار  اسةاراة بابةل ولةم حسةل 
موية  وتةاطر وعامةل فةي تسةويق للاسةاراة وسةيتم اسةتيدا  ال ةاماين  4622تقديراة اتحاد ير  التطار  ال راقيةة ويباغةون حةوالي 

ة مويةة  ومسةةوق الكترونةةي او مسةةوق تقايةةدي وتباةة  حسةةل ال ينةة 622فةةي التسةةويق فةةي نسةةاق ااسةةاراة ولةةم يباةة  عةةددلم حةةوالي 
 : ستيفن ثامبسون الممثاة ليذا ال دد حسل م ادلة
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  ملادلة ستيفن ثامبسون 2شكل ر م 
 
 
 
 

1. Freitag, Dean R., and Terry T. McFadden. Introduction to cold regions engineering. New York: 

ASCE press, 1997 p166 

عاا ال ينة المختةار  ال ةاماين فةي  415لضمان تسابق البحث م  متساباتة قام الباحث بتوزي  استماراة استبيان عاا عينة من 
حيةةث لان  تةةم  462اسةةتمار  وباغةةة عةةدد ااسةةتماراة الاةةالحة لادراسةةة والتحايةةل ااحاةةائي  431وتةةم اسةةترطاج  لنسةةاراةالتسةةويق 
اسةةتمار ، بنسةةبة اسةةترطاج  431اسةةتمار  اسةةتبيان عاةةا عينةةة مةةن ال ةةاماين فةةي تسةةويق اسةةاراة بابةةل، حيةةث تةةم اسةةترطاج  415توزيةة  
، ولةي %7.59 اسةتمار ، بنسةبة 44عةدد ااسةتماراة ييةر المسةترط ة وباة   ، مما ي ك  استطابة طيد  مةن ال ينةة%92.41 باغة

، %3.45 استماراة ل دم استيفائيا التروس المساوبة، بنسبة 5نسبة منخفضة تتير الا ف الية عماية التوزي  والمتاب ة وتم استب اد 
، ولةةي نسةةبة عاليةةة %88.97  ، بنسةةبةاسةةتمار  462ممةةا يةةدل عاةةا دقةةة فةةي فةةرز البيانةةاة وباةة  عةةدد ااسةةتماراة الاةةالحة لادراسةةة 
(، ممةةا يضةةمن 462( يتطةةاوز ال ةةدد المساةةول )462ت كةة  طةةود  البيانةةاة وقابايتيةةا لاتحايةةل الإحاةةائي وحطةةم ال ينةةة الاةةالحة )

 كما لو موضا في الطدول التالي:  تمثيلًا كافيًا لمطتم  البحث وي زز ماداقية النتائ 
 

 لمطابقةتحديد نسبة الاستمارات ا 1جدول رقم

 العدد والنسبة
عددددددددد الاسدددددددتبانات 

 الموزعة 
 المسترجعة

عددددددددد الاسدددددددتبانات 

 الغير مسترجعة 

عدد الاستبانات غيدر 

 المستوفية الشروط

عددددددددد الاسدددددددتبانات 

 المستوفية للشروط

 421 1 44 431 411 العدد

 88.97 3.45 7.59 92.41 100 النسبة %

  02اصدار  SPSSاعداد الباحث من مخرجات التحليل الاحصائي عبر برنامج  المصدر:

 

 منا شة نتائج التحليل الوصفي لمتغيرات البحث ثانيا: 
ييد  تحديد نساق المتوسس الحسابي لإطاباة المبحوثين الا تطنل ااعتمةاد عاةا القةيم المساقةة، ممةا يسةما بتحديةد مسةتوى دقيةق 

نساقةةاة المتوسةةس الحسةةابي لإطابةةاة عينةةة البحةةث 6 قيةةا  الم تمةةد  ويوضةةا الطةةدول رقةةمراة ضةةمن الميةةتم مةةن خلالةةة قبةةول ال بةةا
  المستيدفة، مما يسيم في تحايل البياناة بتكل لاكثر دقة وموضوعية

 المتوسط المرجح ومستوى الاستجابة 0 رقمجدول 

 5-01.. 02..-1..0 2..0-0.21 0.22-1..1 2..1-1 الأوسط الحسابية

 موافق بشدة موافق محابد غير موافق  غير موافق بشدة تدرجات الاجابة

 مرتفعة جدا مرتفعة متوسطة منخفضة منخفضة جدا مستوى الموافقة

  02اصدار  SPSSالمصدر: اعداد الباحث من مخرجات التحليل الاحصائي عبر برنامج 

 

 

 لأبلاد: تحليل المتوسر المرجح لنتائج  -1
 النتةةائ  ارتفةةاج مسةةتوى الموافقةةة عاةةا طميةة  مؤتةةراة التسةةويق التنبةةؤي، حيةةث سةةطاة اسةةتراتيطياة التسةةويقتييةةر ي كةة  نتةةائ  

لاعاا متوسساة حسابية، مما ي ك  موافقةة تةديد   م ةاملاة ااخةتلا  كانةة منخفضةة نسةبيًا  (4.27) والتسويق التنبؤي (4.13)
، ممةا يةدل عاةا تطةان  فةي آراا (%15.46) لتسةويق التنبةؤيوا (%15.74) ، خااةة فةي اسةتراتيطياة التسةويق(%23 )لاقةل مةن

لاتسويق التنبؤي، مما يؤكد قبواً واسً ا ليذا المؤتر  طمية   %85.4 المبحوثين  نسبة ااتفاق كانة مرتف ة بتكل عام، حيث باغة
 > p) نبةؤي  الدالةة الإحاةائيةالمؤتراة لاييرة موافقة مرتف ةة لاو مرتف ةة طةدًا، ممةا ي كة  لالميةة لةذ  ال نااةر فةي التسةويق الت

 .ت زز ماداقية النتائ  وقابايتيا لات ميم (0.05
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 دراسة تحليل المتوسط المرجح للمتغير المستقل )التسويق التنبؤي( 0جدول رقم 

 المؤشرات
المتوسط 

 الحسابي

الانحراف 

 المعياري

معامل الاختلاف 

% 

نسبة 

 الاتفاق

نسبة عدم 

 الاتفاق
 الدلالة

 مرتفعةموافقة  29.8 70.2 21.65 0.76 3.51 تخليل البيانات 

 موافقة مرتفعة جدا 17.4 82.6 15.74 0.65 4.13 استراتيجيات التسويق

استتتتتتتتتتتتتتتخدا  التتتتتتتتتتتتتت  ا  

 الاصطناعي

3.77 0.85 

22.55 75.4 24.6 
 مرتفعةموافقة 

 موافقة مرتفعة جدا 14.6 85.4 15.46 0.66 4.27 التسويق التنبؤي

  02اصدار  SPSSالمصدر: اعداد الباحث من مخرجات التحليل الاحصائي عبر برنامج 

ي كة   (3.90) تيير النتائ  تفاوتًا في مستوى الموافقةة عاةا المؤتةراة، حيةث سةطل والتفةوق السةوقيو لاعاةا متوسةس حسةابي
الاذان يتيران الا موافقة مرتف ة  وتوسةي  الحاةة  (3.75) "ووزياد  القدر  التنافسية (3.87) "الزبائنموافقة مرتف ة طدًا، ياية ورضا 

مةةة  موافقةةةة متوسةةةسة، ممةةةا ي كةةة  تباينًةةةا لاكبةةةر فةةةي آراا المبحةةةوثين )م امةةةل  (3.14) السةةةوقيةو سةةةطل متوسةةةسًا حسةةةابيًا لاقةةةل
انخفضةة فةي ، بينمةا (%77.4) "الزبةائنوورضةا  (%78) "نسةبة ااتفةاق كانةة مرتف ةة فةي والتفةوق السةوقي .(%28.66 اخةتلا 

ك وامةل رئيسةية، مة  حاطةة  الزبةائنبتةكل عةام، ت كة  النتةائ  لالميةة التفةوق السةوقي ورضةا  .(%62.8) "وتوسةي  الحاةة السةوقية
 .لت زيز استراتيطياة توسي  الحاة السوقية

 دراسة تحليل المتوسط المرجح للمتغير التابع )التفوق السوقي( . جدول رقم

 المؤشرات
المتوسط 

 الحسابي

الانحراف 

 المعياري
 معامل الاختلاف

نسبة 

 الاتفاق

نسبة عدم 

 الاتفاق
 الدلالة

 مرتفعةموافقة  22.6 77.4 18.35 0.71 3.87  الزبائنرضا 

 موافقة متوسطة 37.2 62.8 28.66 0.90 3.14 توسيع الحصة السوقية

 موافقة مرتفعة 25 75 20.27 0.76 3.75 زيادة القدرة التنافسية

 موافقة مرتفعة جدا 22 78 21.28 0.83 3.90 السوقيالتفوق 

 02اصدار  SPSSالمصدر: اعداد الباحث من مخرجات التحليل الاحصائي عبر برنامج 
  

 تحليل المقارنة على المستوى اللام بين متوسر الموافقة على المتغيرين ونسبة الاختلاف -2
، مة  (%85.4) ونسةبة اتفةاق (4.27) حيث سطل لاعاةا متوسةس حسةابييير الطدول تفوق والتسويق التنبؤيو ك لم متغير،  

 ، مما ي ك  قبواً واسً ا وتطانسًا في الآراا  ي تي والتفوق السوقيو في المرتبة الثانيةة بمتوسةس حسةابي(%15.46) تتتة منخفض
اة النيةر  بتةكل عةام، ، ممةا يتةير الةا تبةاين نسةبي فةي وطية(%21.28) ، لكةن مة  تتةتة لاعاةا(%78) ونسةبة اتفةاق (3.90)

 .تؤكد النتائ  الألمية القاوى لاتسويق التنبؤي، ياية التفوق السوقي ك امل ميم ولكن بدرطة لاقل
 
 
 
 

 ملخص متغيرات البحث  5 جدول رقم                                              

نسددددددددددددددددددبة  معامل الاختلاف الانحراف المعياري المتوسط الحسابي  المتغير ت

 الاتفاق

نسدددددددددبة عدددددددددد 

 الاتفاق

الأهميدددددددددددددددددددة 

 النسبية

 4 14.6 85.4 15.46 0.66 4.27 التسويق التنبؤي 4

 2 22 78 21.28 0.83 3.90 التفوق السوقي 2

  02اصدار  SPSSالمصدر: اعداد الباحث من مخرجات التحليل الاحصائي عبر برنامج 

 
 مؤشرات التسويق التنبؤي 0الشكل رقم 
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 مؤشرات التفوق السوقي  .الشكل رقم 

 
 

 ختبار فرضيات الدراسة اثالثا :
 (Simple Regression Equation) الملادلة البسيرة للانحدار الخري -1

 (X) اانحةدار البسةيس لةو لاحةد الأدواة الأساسةية فةي التحايةل الإحاةائي، ويتسةتخدم لدراسةة ال لاقةة بةين متغيةرين: متغيةر مسةتقل
ي تبةر اانحةةدار الخسةي البسةيس نموذطًةا احاةائيًا بسةيسًا ولكنةة قةةوي، حيةث يسةاعد البةاحثين عاةا فيةم وتفسةةير  .(Y) ومتغيةر تةاب 

 .ال لاقاة بين المتغيراة الكمية، والتنبؤ بقيم المتغير التاب  بنااً عاا قيم المتغير المستقل
 الملادلة اللامة للانحدار البسير -2

 :الخسي البسيس ليالم ادلة ال امة للانحدار 
Y=β0+β1X+εY=β0+β1X+ε 

 
 
 
 
 مؤشرات تحليل الانحدار البسير -3

 :(R2R2) ملامل التحديد-أ
o يقي  نسبة التغير في المتغير التاب  التي يمكن تفسيرلا بواسسة المتغير المستقل :التلريف. 
o لاي تغييةةر فةةي الةةا لان المتغيةر المسةةتقل ا يفسةةر 2، حيةةث تتةةير القيمةةة 4و 2يتةراوح بةةين  :المجققال YY بينمةةا تتةةير ،

 .YY الا لان المتغير المستقل يفسر كل التغيراة في 4القيمة 
o كاما اقتربة قيمة :الأهمية R2R2  زادة طود  النموذج في تفسير ال لاقة بين المتغيراة4من ،. 

 :(β1β1) ملامل الانحدار-ب

4.27 
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 نسبة عد الاتفاق نسبة الاتفاق معامل الاختلاف المتوسط الحسابي 
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o تغيير في المتغير المستقليوضا مقدار التغيير في المتغير التاب  لكل وحد   :التلريف. 
o يمكةةةن لان يكةةةون موطبًةةةا لاو سةةةالبًا  اذا كةةةان :المجقققال β1>0β1>0 فةةةان ال لاقةةةة سرديةةةة )زيةةةاد ، XX  تةةةؤدي الةةةا

 .(YY تؤدي الا انخفاض XX ، فان ال لاقة عكسية )زياد β1<0β1<0 اذا كان .(YY زياد 
 :(tt اختبار الفرضيات )اختبار-ج

o ما اذا كان م امل اانحداريتستخدم لتحديد  :التلريف (β1β1) ذو دالة احاائية. 
o اذا كانة القيمة :المجال pp-value  فان ت ثير المتغير المسةتقل عاةا المتغيةر التةاب  ي تبةر ذو دالةة 25 2لاقل من ،

 .احاائية
 :(rr) ملامل الارتبار-د

o يقي  قو  واتطا  ال لاقة الخسية بين المتغيرين :التلريف XX و YY. 
o الا علاقة عكسية  4-الا علاقة سردية قوية طدًا، بينما تتير القيمة  4  تتير القيمة +4و+ 4-يتراوح بين  :المجال

 .تتير الا عدم وطود علاقة خسية 2قوية طدًا  القيمة 
 :(Residual Analysis) تحليل البوا ي -ه

o يتستخدم لفحص مدى ملاامة النموذج الإحاائي :التلريف. 
o اذا كانة البواقي موزعة عتوائيًا، فان النموذج ي تبر مناسةبًا  اذا كانةة لنةاك لانمةاس محةدد  فةي البةواقي، فقةد  :الأهمية

 .يتير ذلك الا لان النموذج يير مناسل
 دور الانحدار البسير في تحليل الللا ة بين المتغيرات البحثية - و

اب  بنةااً عاةا قةيم المتغيةر المسةتقل  عاةا سةبيل المثةال، فةي يمكن استخدام اانحدار البسيس لاتنبؤ بقيم المتغيةر التة :التنبؤ  4
 .مطال التسويق، يمكن استخدامة لاتنبؤ بحطم المبي اة بنااً عاا الإنفاق الإعلاني

يسةاعد اانحةدار البسةيس فةي تفسةير ال لاقةة بةين المتغيةراة  عاةا سةبيل المثةال، فةي ااقتاةاد، يمكةن اسةتخدامة  :التفسقير  6
 .بين م دل البسالة ونمو النات  المحاي الإطماليلتحايل ال لاقة 

يمكةن اسةتخدام اانحةدار البسةيس اختبةار الفرضةياة حةول ال لاقةة بةين المتغيةراة  عاةا سةبيل المثةال،  :اختبار الفرضيات  3
 .يمكن اختبار ما اذا كان لناك ت ثير م نوي لمستوى الت ايم عاا الدخل السنوي

 .لبواقي وم امل التحديد، يمكن تقييم مدى ملاامة النموذج الإحاائي لابياناةمن خلال تحايل ا :تقييم النماذج  1
 
 
 
 
 

 أمثلة تربيقية
اذا كةان م امةل  .(Y) عاةا حطةم المبي ةاة (X) يمكن استخدام اانحدار البسيس لقيةا  تة ثير الإنفةاق الإعلانةي :في التسويق  4

 .الإنفاق الإعلاني تؤدي الا زياد  المبي اةموطبًا وذو دالة احاائية، فان زياد   (β1β1) اانحدار
اذا  .(Y) ونمةو النةات  المحاةي الإطمةالي (X) يمكن استخدام اانحدار البسيس لتحايل ال لاقة بين م ةدل البسالةة :في الا تصاد  6

النةات  المحاةي سةالبًا وذو دالةة احاةائية، فةان زيةاد  م ةدل البسالةة تةؤدي الةا انخفةاض نمةو  (β1β1) كةان م امةل اانحةدار
 .الإطمالي
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اذا كةان  .(Y) عاةا الةدخل السةنوي (X) يمكةن اسةتخدام اانحةدار البسةيس لدراسةة تة ثير مسةتوى الت اةيم :في علم الاجتمقا   3
 .موطبًا وذو دالة احاائية، فان زياد  مستوى الت ايم تؤدي الا زياد  الدخل السنوي (β1β1) م امل اانحدار

قويةةةة فةةةي التحايةةةل الإحاةةةائي تسةةةما لابةةةاحثين بفيةةةم ال لاقةةةاة بةةةين المتغيةةةراة الكميةةةة، والتنبةةةؤ بقةةةيم  اانحةةةدار البسةةةيس لةةةو لادا 
المتغير التاب  بنااً عاا المتغير المستقل  من خلال تحايل م امل التحديد، م امل اانحدار، اختبةار الفرضةياة، وم امةل اارتبةاس، 

المتغيةراة، وتحديةد مةا اذا كانةة لةذ  ال لاقةة ذاة دالةة احاةائية  بالإضةافة الةا  يمكن لاباحثين تقييم مدى قو  واتطةا  ال لاقةة بةين
 .ذلك، يساعد تحايل البواقي في تقييم مدى ملاامة النموذج الإحاائي لابياناة

 
 تحديد دلائل قيم معامل الارتباط في معادلة الانحدار البسيط2 رقم  جدول

 الدلالة قوة الارتباط القيم معامل الارتباط

 ارتباط تا  4

 علاقة طردية ايجابية
 ارتباط قوي 0711_07.0

 ارتباط متوسط 9070_0710

 عيفضارتباط  0731_0740

 لا يوجد علاقة لا ارتباط 0

 عيفضارتباط  0731-_  0740-

 علاقة طردية سلبية
 ارتباط متوسط 0701-_0071-

 ارتباط قوي 0711-_07.0-

 ارتباط تا  4-

 التالية:من اعداد الباحث بالاعتماد على المراجع  المصدر

1. Lane, David, et al. Introduction to statistics. David Lane, 2003: p462 

 يوجد تأثير ذو دلالة احصائية ملنوية للتسويق التنبؤي على التفوق السو ياختبار الفرضية الرئيسية الأولى:  -
 .(0.05) وطةود لاثةر ذو دالةة احاةائية لاتسةويق التنبةؤي عاةا التفةوق السةوقي عنةد مسةتوى دالةةتتير نتائ  اختبار الفرضةية الةا 

وحةةد    0.235 يوضةةا لان كةةل زيةةاد  فةةي التسةةويق التنبةةؤي تةةؤدي الةةا زيةةاد  فةةي التفةةوق السةةوقي بنحةةو (0.235) م امةل اانحةةدار
ي نةي  (R² = 0.131) ن المتغيةرين  م امةل التحديةديتةير الةا وطةود علاقةة سرديةة متوسةسة القةو  بةي (0.362) م امةل اارتبةاس

 (Sig = 0.003) مة  دالةة احاةائية (T = 3.102) مةن التغيةر فةي التفةوق السةوقي يتفسةر بالتسةويق التنبةؤي  قيمةة %13.1 لان
 .تؤكد لان لذا الأثر ذو دالة احاائية  باختاار، التسويق التنبؤي لة ت ثير ايطابي وم نوي عاا التفوق السوقي

 اختبار الفرضية الرئيسية الأولى :7الجدول رقم 

 المتغير المعتمد
المتغير 

 المستقل
 Rمعامل الارتباط 1معامل الانحدار  0معامل الانحدار 

معامل 

 R²التغيير

معامل 

T 

الدلالة 

Sig 

التستتتتتتتتتتتتتتتتتتتويق 

 التنبؤي
 0.003 3.102 0.131 0.362 0.235 1.458 التفوق السوقي

  02اصدار  SPSSالمصدر: اعداد الباحث من مخرجات التحليل الاحصائي عبر برنامج 

 

 

 

 

   الزبائنلتحليل البيانات على تحسين رضا ملنوية لبلد ذو دلالة احصائية  تأثيراختبار الفرضية الفرعية الأولى: يوجد  -
 (0.05) عند مستوى دالة الزبائنتتير نتائ  اختبار الفرضية الا وطود لاثر ذو دالة احاائية لتحايل البياناة عاا تحسين رضا 

وحةد   م امةل  0.417 بنحةو الزبةائنيوضا لان كةل زيةاد  فةي تحايةل البيانةاة تةؤدي الةا زيةاد  فةي رضةا  (0.417) عامل اانحدار
ي نةةي  (R² = 0.867) وطةةود علاقةةة سرديةةة قويةةة بةةين المتغيةةرين  م امةةل التحديةةد يتةةير الةةا (R = 0.593) اارتبةةاس

 مة  دالةة احاةائية (T = 5.434) يتفسر بتحايل البياناة، ممةا ي كة  تة ثيرًا كبيةرًا  قيمةة الزبائنمن التغير في رضا  %86.7 لان
(Sig = 0.018) نةاة لةة تة ثير ايطةابي وقةوي عاةا تحسةين رضةا تؤكةد لان لةذا الأثةر ذو دالةة احاةائية  باختاةار، تحايةل البيا

 .الزبائن
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 اختبار الفرضية الفرعية الأولى :.الجدول رقم 

  02اصدار  SPSSالمصدر: اعداد الباحث من مخرجات التحليل الاحصائي عبر برنامج 

 حليل البيانات على توسيع الحصة السو ية ملنوية لبلد ت ذو دلالة احصائية تأثير اختبار الفرضية الفرعية الثانية: يوجد  -
 دالة احاائية لتحايل البياناة عاا توسي  الحاة السوقية عند مستوى دالةتتير نتائ  اختبار الفرضية الا وطود لاثر ذو 

يوضا لان كل زياد  في تحايل البياناة تؤدي الا زياد  في توسي  الحاة السوقية  (0.179) م امل اانحدار  (0.05)
 بين المتغيرين  م امل التحديد يتير الا وطود علاقة سردية متوسسة القو  (R = 0.493) وحد   م امل اارتباس 0.179 بنحو

(R² = 0.486) من التغير في توسي  الحاة السوقية يتفسر بتحايل البياناة  قيمة %48.6 ي ني لان (T = 4.239)  م  دالة
تؤكد لان لذا الأثر ذو دالة احاائية  باختاار، تحايل البياناة لة ت ثير ايطابي وم نوي عاا توسي   (Sig = 0.022) احاائية

ن كان لاقل قو  مقارنة بت ثير  عاا رضا ال  .الزبائنحاة السوقية، وا 

 اختبار الفرضية الفرعية الثانية :11الجدول رقم

المتغير 

 المعتمد
 المتغير المستقل

معامل الانحدار 

0 

معامل الانحدار 

1 

معامل 

 Rالارتباط

معامل 

 R²التغيير

معامل 

T 

الدلالة 

Sig 

 تحليل البيانات
توستتتتتتتتيع الحصتتتتتتتتة 

 السوقية
5.269 0.179 0.493 0.486 4.239 0.022 

  02اصدار  SPSSالمصدر: اعداد الباحث من مخرجات التحليل الاحصائي عبر برنامج 

 تحليل البيانات على تحسين القدرإ التنافسية ملنوية لبلد ذو دلالة احصائية  تأثيراختبار الفرضية الفرعية الثالثة: يوجد  -
 الفرضةةية الةةا وطةةود لاثةةر ذو دالةةة احاةةائية لتحايةةل البيانةةاة عاةةا تحسةةين القةةدر  التنافسةةية عنةةد مسةةتوى دالةةةتتةةير نتةةائ  اختبةةار 

يوضةةا لان كةةل زيةةاد  فةةي تحايةةل البيانةةاة تةةؤدي الةةا زيةةاد  فةةي تحسةةين القةةدر  التنافسةةية  (0.148) م امةةل اانحةةدار .(0.05)
وطةود علاقةة سرديةة ضة يفة الةا متوسةسة بةين المتغيةرين  م امةل  يتةير الةا (R = 0.237) وحد   م امل اارتبةاس 0.148 بنحو

م   (T = 4.371) من التغير في تحسين القدر  التنافسية يتفسر بتحايل البياناة  قيمة %56.7 ي ني لان (R² = 0.567) التحديد
ة لةة تة ثير ايطةابي وم نةوي عاةا تؤكد لان لذا الأثر ذو دالة احاائية  باختاار، تحايل البيانا (Sig = 0.012) دالة احاائية

ن كان لاقل قو  مقارنة بت ثير  عاا رضا   .وتوسي  الحاة السوقية الزبائنتحسين القدر  التنافسية، وا 

 اختبار الفرضية الفرعية الثالثة :12رقم الجدول 

المتغير 

 المعتمد
 المتغير المستقل

معامل الانحدار 

0 

معامل الانحدار 

1 

معامل 

 Rالارتباط

معامل 

 R²التغيير

معامل 

T 

الدلالة 

Sig 

 تحليل البيانات
تحستتتتتتتتتين القتتتتتتتتتدرة 

 التنافسية
3.223 0.148 0.237 0.567 4.371 0.012 

  02اصدار  SPSSالمصدر: اعداد الباحث من مخرجات التحليل الاحصائي عبر برنامج 

   الزبائنستراتيجيات التسويق على تحسين رضا بلد ل ملنوية ذو دلالة احصائية تأثيراختبار الفرضية الفرعية الرابلة: يوجد  -
عنةةد مسةةتوى  الزبةةائنتتةةير نتةةائ  اختبةةار الفرضةةية الةةا وطةةود لاثةةر ذو دالةةة احاةةائية اسةةتراتيطياة التسةةويق عاةةا تحسةةين رضةةا 

 الزبةائنيوضا لان كل زياد  في استراتيطياة التسويق تؤدي الا زياد  فةي تحسةين رضةا  (0.591) م امل اانحدار .(0.05) دالة
 يتير الا وطود علاقة سردية متوسسة القةو  بةين المتغيةرين  م امةل التحديةد (R = 0.372) وحد   م امل اارتباس 0.591 بنحو

(R² = 0.762) يتفسةر باسةتراتيطياة التسةويق  قيمةة الزبةائنمةن التغيةر فةي رضةا  %76.2 ي نةي لان (T = 3.456)  مة  دالةة
تؤكد لان لذا الأثر ذو دالةة احاةائية  باختاةار، اسةتراتيطياة التسةويق ليةا تة ثير ايطةابي وقةوي عاةا  (Sig = 0.015) احاائية

 .الزبائن، مما ي ك  لالميتيا في ت زيز تطربة الزبائنتحسين رضا 

 اختبار الفرضية الفرعية الرابعة :11رقم الجدول 

المتغيدددددددددددددددددر 

 المعتمد
 المتغير المستقل

معامدددل الانحددددار 

2 

معامدددل الانحددددار 

1 

معامددددددددددددددددددددددددددل 

 Rالارتباط

معامددددددددددددددددددددددددل 

 R²التغيير

معامدددددددل 

T 

الدلالدددددددددددة 

Sig 

 تحليل البيانات
تحستتتتتتتتين رضتتتتتتتتا 

 الزبائن
2.879 0.417 0.593 0.867 5.434 0.018 
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 المتغير المعتمد
المتغير 

 المستقل

 معامل الانحدار 

0 

 الانحدارمعامل 

 1 

معامل 

 Rالارتباط

معامل 

 R²التغيير
 Tمعامل 

الدلالة 

Sig 

استتتتتتتتتتتتتتتتراتيجيات 

 التسويق

تحستتتتين رضتتتتا 

 الزبائن
1.158 0.591 0.372 0.762 3.456 0.015 

  02اصدار  SPSSالمصدر: اعداد الباحث من مخرجات التحليل الاحصائي عبر برنامج 

لاسققتراتيجيات التسققويق علققى توسققيع الحصققة ملنويققة ذو دلالققة احصققائية  تققأثيراختبققار الفرضققية الفرعيققة الخامسققة: يوجققد  -
 السو ية 

 تتير نتائ  اختبار الفرضية الا وطود لاثر ذو دالة احاائية استراتيطياة التسويق عاا توسي  الحاة السوقية عند مستوى دالة
يق تةؤدي الةا زيةاد  فةي توسةي  الحاةة السةوقية يوضةا لان كةل زيةاد  فةي اسةتراتيطياة التسةو  (0.554) م امةل اانحةدار .(0.05)

 يتير الا وطود علاقة سردية متوسسة القةو  بةين المتغيةرين  م امةل التحديةد (R = 0.449) وحد   م امل اارتباس 0.554 بنحو
(R² = 0.202) مةن التغيةر فةي توسةي  الحاةة السةوقية يتفسةر باسةتراتيطياة التسةويق  قيمةة %20.2 ي نةي لان (T = 3.99)   مة

تؤكد لان لذا الأثر ذو دالة احاائية  باختاار، استراتيطياة التسةويق ليةا تة ثير ايطةابي وم نةوي  (Sig = 0.00) دالة احاائية
ن كان تفسيرلا لاتغير لاقل مقارنة بت ثيرلا عاا رضا   .الزبائنعاا توسي  الحاة السوقية، وا 

 اختبار الفرضية الفرعية الخامسة :10رقم الجدول 

 المتغير المعتمد
المتغير 

 المستقل

 معامل الانحدار 

0 

 معامل الانحدار 

1 

معامل 

 Rالارتباط

معامل 

 R²التغيير

معامل 

T 

الدلالة 

Sig 

استتتتتتتتتتتتراتيجيات 

 التسويق

توستتيع الحصتتة 

 السوقية
5.258 0.554 0.449 0.202 3.99 0.00 

  02اصدار  SPSSالمصدر: اعداد الباحث من مخرجات التحليل الاحصائي عبر برنامج 

لاسققتراتيجيات التسققويق علققى تحسققين القققدرإ ملنويققة ذو دلالققة احصققائية  تققأثيراختبققار الفرضققية الفرعيققة السادسققة: يوجققد  -
 التنافسية 

 تتير نتائ  اختبار الفرضية الا وطود لاثر ذو دالة احاائية استراتيطياة التسويق عاا تحسين القدر  التنافسية عند مستوى دالةة
يوضةا لان كةل زيةاد  فةي اسةتراتيطياة التسةويق تةؤدي الةا زيةاد  فةي تحسةين القةدر  التنافسةةية  (0.396) م امةل اانحةدار (0.05)

يتةير الةا وطةود علاقةة سرديةة متوسةسة الةا قويةة بةين المتغيةرين  م امةل  (R = 0.517) وحةد   م امةل اارتبةاس 0.396 بنحةو
 التغير في تحسين القدر  التنافسية يتفسر باستراتيطياة التسويق  من  %26.7 ي ني لان (R² = 0.267) التحديد
تؤكةد لان لةذا الأثةر ذو دالةة احاةائية  باختاةار، اسةتراتيطياة  (Sig = 0.005) مة  دالةة احاةائية (T = 2.923) قيمةة

 .  التنافسية لاتركةالتسويق ليا ت ثير ايطابي وم نوي عاا تحسين القدر  التنافسية، مما ي ك  دورلا في ت زيز الميز 
 
 

 اختبار الفرضية الفرعية السادسة :10رقم الجدول 

 المتغير المستقل المتغير المعتمد
 معامل الانحدار 

0 

 معامل الانحدار 

1 

معامل 

 Rالارتباط

معامل 

 R²التغيير

معامل 

T 

الدلالة 

Sig 

استتتتتتتتتتتتتتتراتيجيات 

 التسويق

تحستتتتين القتتتتدرة 

 التنافسية
4.218 0.396 0.517 0.267 2.923 0.005 

  02اصدار  SPSSالمصدر: اعداد الباحث من مخرجات التحليل الاحصائي عبر برنامج 

فقي التسقويق علقى تحسقين رضقا  الاصقرناعيللقذكاء  ملنويقة ذو دلالقة احصقائية تقأثيراختبار الفرضية الفرعية السابلة: يوجد  -
   الزبائن

عنةةد  الزبةةائنفةةي التسةةويق عاةةا تحسةةين رضةةا  اااةةسناعيتتةةير نتةةائ  اختبةةار الفرضةةية الةةا وطةةود لاثةةر ذو دالةةة احاةةائية لاةةذكاا 
تةؤدي الةا زيةاد  فةي  اااةسناعييوضةا لان كةل زيةاد  فةي اسةتخدام الةذكاا  (0.544) م امةل اانحةدار .(0.05) مسةتوى دالةة
يتةير الةا وطةود علاقةة سرديةة متوسةسة الةا قويةة بةين  (R = 0.517) اارتبةاس وحةد   م امةل 0.544 بنحةو الزبةائنتحسين رضا 
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  اااةسناعييتفسةر باسةتخدام الةذكاا  الزبةائنمةن التغيةر فةي رضةا  %26.7 ي نةي لان (R² = 0.267) المتغيةرين  م امةل التحديةد
ائية عاليةة  باختاةار، الةذكاا تؤكةد لان لةذا الأثةر ذو دالةة احاة (Sig = 0.000) مة  دالةة احاةائية (T = 4.756) قيمةة

 .الزبائن، مما ي ك  لالميتة في ت زيز تطربة الزبائنفي التسويق لة ت ثير ايطابي وقوي عاا تحسين رضا  اااسناعي

 اختبار الفرضية الفرعية السابعة :.1رقم الجدول 

 المتغير المستقل المتغير المعتمد
معامل الانحدار 

0 

معامل الانحدار 

1 

معامل 

 Rالارتباط

معامل 

 R²التغيير

معامل 

T 

الدلالة 

Sig 

الددددددددددددددددددددددددددد كا  

 الاصطناعي

تحسددددددددين رضددددددددا 

 الزبائن
2.228 0.544 0.517 0.267 4.756 0.000 

  02اصدار  SPSSالمصدر: اعداد الباحث من مخرجات التحليل الاحصائي عبر برنامج 

فقي التسقويق علقى توسقيع الحصقة  الاصقرناعيللقذكاء ملنوية ذو دلالة احصائية  تأثيراختبار الفرضية الفرعية الثامنة: يوجد  -
 السو ية 

فةي التسةويق عاةا توسةي  الحاةة السةوقية عنةد  اااةسناعيتتير نتائ  اختبةار الفرضةية الةا وطةود لاثةر ذو دالةة احاةائية لاةذكاا 
تةؤدي الةا زيةاد  فةي  اااةسناعييوضةا لان كةل زيةاد  فةي اسةتخدام الةذكاا  (0.352) م امةل اانحةدار .(0.05) مسةتوى دالةة

يتةير الةا وطةود علاقةة سرديةة متوسةسة القةو  بةين  (R = 0.449) وحةد   م امةل اارتبةاس 0.352 توسي  الحاةة السةوقية بنحةو
مةن التغيةر فةي توسةي  الحاةة السةوقية يتفسةر باسةتخدام الةذكاا  %20.2 ي نةي لان (R² = 0.202) المتغيةرين  م امةل التحديةد

تؤكةد لان لةذا الأثةر ذو دالةة احاةائية  باختاةار،  (Sig = 0.036) مة  دالةة احاةائية (T = 2.143) ة  قيمةاااةسناعي
ن كةان تفسةير  لاتغيةر لاقةل مقارنةة بتة ثير   اااسناعيالذكاا  في التسويق لة ت ثير ايطابي وم نوي عاا توسي  الحاة السةوقية، وا 

 .الزبائنعاا رضا 
 فرعية الثامنةاختبار الفرضية ال :15رقم الجدول 

 المتغير المستقل المتغير المعتمد
معامل الانحدار 

0 

معامل الانحدار 

1 

معامل 

 Rالارتباط

معامل 

 R²التغيير

معامل 

T 

الدلالة 

Sig 

الددددددددددددددددددددددددددد كا  

 الاصطناعي

توسددددددديع الحصدددددددة 

 السوقية
3.564 0.352 0.449 0.202 2.143 0.036 

  02اصدار  SPSSالمصدر: اعداد الباحث من مخرجات التحليل الاحصائي عبر برنامج 

فققي التسققويق علققى تحسققين  الاصققرناعيللققذكاء  ملنويققة ذو دلالققة احصققائية تققأثيراختبققار الفرضققية الفرعيققة التاسققلة: يوجققد  -
 القدرإ التنافسية 

فةي التسةويق عاةا تحسةين القةدر  التنافسةية عنةد  اااةسناعيتتير نتةائ  اختبةار الفرضةية الةا وطةود لاثةر ذو دالةة احاةائية لاةذكاا 
تةؤدي الةا زيةاد  فةي  اااةسناعييوضةا لان كةل زيةاد  فةي اسةتخدام الةذكاا  (0.867) م امةل اانحةدار .(0.05) مسةتوى دالةة

يتةير الةا وطةود علاقةة سرديةة متوسةسة الةا قويةة بةين  (R = 0.48) حد   م امةل اارتبةاسو  0.867 تحسين القدر  التنافسية بنحو
مةةن التغيةةر فةةي تحسةةين القةةدر  التنافسةةية يتفسةةر باسةةتخدام الةةذكاا  %23 ي نةةي لان (R² = 0.23) المتغيةةرين  م امةةل التحديةةد

لأثر ذو دالة احاائية عالية  باختاةار، تؤكد لان لذا ا (Sig = 0.000) م  دالة احاائية (T = 4.263)   قيمةاااسناعي
في التسويق لة ت ثير ايطابي وقوي عاا تحسةين القةدر  التنافسةية، ممةا ي كة  لالميتةة فةي ت زيةز الميةز  التنافسةية  اااسناعيالذكاا 
 .لاتركة

 

 اختبار الفرضية الفرعية التاسعة :12رقم الجدول 

 المتغير المستقل المتغير المعتمد
معامل 

 0الانحدار 

 معامل الانحدار 

1 

معامل 

 Rالارتباط

معامل 

 R²التغيير
 Tمعامل 

الدلالة 

Sig 

الددددددددددددددددددددددددددد كا  

 الاصطناعي

تحسددددددين القدددددددرة 

 التنافسية
5.195 2..27 2... 2.00 4.263 0.000 

  02اصدار  SPSSالمصدر: اعداد الباحث من مخرجات التحليل الاحصائي عبر برنامج 
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  والمقترحات والتوصيات الاستنتاجات-المبحث الرابع
 الاستنتاجاتاولا: 

بنااً عاا النتائ  المستخااة من التحايل الإحاائي، يمكن استخلاص عد  استنتاطاة رئيسية ت ك  لالمية ال وامل المدروسةة فةي 
 .تسوير الأداا التسويقي وت زيز الميز  التنافسية

عناةةةرًا طولريًةةةا فةةةي تحسةةةين الأداا السةةةوقي، حيةةةث سةةةطل لاعاةةةا مسةةةتوياة القبةةةول لاييةةةرة النتةةةائ  لان التسةةةويق التنبةةةؤي يمثةةةل -1
والتطةةان  بةةين المبحةةوثين، ممةةا يتةةير الةةا وعةةي متزايةةد ب لميتةةة فةةي اةةياية اسةةتراتيطياة تسةةويقية ف الةةة  كمةةا لاكةةدة ااختبةةاراة 

ز دور  فةي تمكةين التةركاة مةن تحقيةق الإحاةائية وطةود تة ثير ايطةابي وم نةوي لاتسةويق التنبةؤي عاةا التفةوق السةوقي، ممةا ي ةز 
 .ميز  تنافسية مستدامة

، حيةةث تبةةين لان نسةةبة كبيةةر  مةةن التغيةةر فةةي مسةةتوى الرضةةا يمكةةن الزبةةائنبةةرز تحايةةل البيانةةاة ك امةةل رئيسةةي فةةي تحسةةين رضةةا  -2
وتحقيةةةق اسةةةتطاباة لاكثةةةر دقةةةة احتياطةةةاتيم  كمةةةا  الزبةةةائنتفسةةةيرلا بتحايةةةل البيانةةةاة، ممةةةا ي كةةة  دور  الفاعةةةل فةةةي ت زيةةةز تطربةةةة 

ن كةان تة ثير  عاةا رضةا   الزبةائنلاييرة النتائ  لان تحايل البياناة يسيم في توسي  الحاة السوقية وتحسين القةدر  التنافسةية، وا 
 .لاكثر قو 

اةةةة السةةةوقية وتحسةةةين القةةةدر  وتوسةةةي  الح الزبةةةائنلاكةةةدة الدراسةةةة لان اسةةةتراتيطياة التسةةةويق تةةةؤدي دورًا حاسةةةمًا فةةةي ت زيةةةز رضةةةا -3
التنافسةةية، حيةةث لاييةةرة النتةةائ  وطةةود ارتباسةةاة ايطابيةةة ذاة دالةةة احاةةائية بةةين لةةذ  المتغيةةراة  وعاةةا الةةريم مةةن قةةو  تةة ثير 

، اا لان لاثرلا عاا توسي  الحاة السوقية كان لاقل نسبيًا، مما يتير الا الحاطة لتكامل الزبائناستراتيطياة التسويق عاا رضا 
 .تراتيطياة تسويقية مبتكر  تركز عاا ت زيز اانتتار السوقياس

 الزبةائنبرلنة النتائ  عاا الأثر الإيطابي استخدام الذكاا الاةناعي فةي التسةويق، حيةث سةالم بتةكل كبيةر فةي تحسةين رضةا  -4
حاةة السةوقية، ريةم لان تة ثير  فةي وت زيز الميز  التنافسية  كما تبين لان الذكاا الاناعي يمكن لان يكون لادا  ف الة فةي توسةي  ال

  ممةةا يتةةير الةةا ضةةرور  تبنةةي تقنيةةاة الةةذكاا الاةةناعي بسريقةةة الزبةةائنلةةذا الطانةةل كةةان لاقةةل بالمقارنةةة مةة  تةة ثير  عاةةا رضةةا 
 .استراتيطية لت ييم ااستفاد  منيا في مختا  طوانل التسويق

عاةا  الزبةائنراة المختافة، حيث حال التفةوق السةوقي ورضةا كتفة النتائ  عن تفاوة في مستوياة القبول والت ثير بين المؤت-5
لاعاةةةا نسةةةل ااتفةةةاق، ممةةةا ي كةةة  ادراكًةةةا واسةةةً ا لألميتيمةةةا فةةةي نطةةةاح ااسةةةتراتيطياة التسةةةويقية  وفةةةي المقابةةةل، سةةةطاة ب ةةةض 

لةذا المطةال  المؤتراة، مثل توسي  الحاة السوقية، مستوياة قبةول وتطةان  لاقةل، ممةا يتةير الةا تحةدياة تواطةة التةركاة فةي
 .وتستازم استراتيطياة لاكثر تكاملًا 

بنةةةااً عاةةةا لةةةذ  النتةةةائ ، يمكةةةن القةةةول ان التسةةةويق التنبةةةؤي، تحايةةةل البيانةةةاة، اسةةةتراتيطياة التسةةةويق، والةةةذكاا الاةةةناعي تتةةةكل مً ةةةا 
وفقةًةا لامؤتةةراة  منيومةةة متكاماةةة يمكةةن لان تسةةيم بتةةكل ف ةةال فةةي ت زيةةز الأداا السةةوقي، اا لان درطةةة تةة ثير كةةل منيةةا تختاةة 

المدروسة  ومن ثم، فان اعتماد ني  متوازن يطمة  بةين لةذ  ال وامةل ي ةد ضةرور  لضةمان تحقيةق لاقاةا اسةتفاد  مةن الإمكانةاة 
 .التسويقية المتاحة

 
 التوصيات ثانيا: 

ت زز النتائ  الفرضية القائاة ب ن التكامل بين التسويق التنبؤي، تحايةل البيانةاة، اسةتراتيطياة التسةويق، والةذكاا اااةسناعي يسةالم 
وزيةاد  الحاةة السةوقية وتحسةين القةدر  التنافسةية لاتةركاة  ومة  ذلةك،  الزبةائنبتكل مباتر في تحقيق التفوق السوقي وت زيز رضا 

 .سوير استراتيطياة لاكثر تكاملًا لزياد  ت ثير لذ  ال وامل، ا سيما في توسي  الحاة السوقيةتبقا الحاطة الا ت
ينبغي لاتركاة ااستثمار في تقنياة التسويق التنبؤي لتحسةين اسةتراتيطياتيا وتوطيةة قراراتيةا  :تلزيز استخدام التسويق التنبؤي  4

 .المستقبايةبنااً عاا التحايل الدقيق لابياناة والتوق اة 
وتوسةي  الحاةة السةوقية، يطةل تسةوير لادواة تحايةل  الزبةائننيرًا لدور  القوي في تحسةين رضةا  :الاستثمار في تحليل البيانات  6

 .البياناة وتكامايا ضمن ال ماياة التسويقية اتخاذ قراراة مبنية عاا الأدلة
اةةا ت زيةةز تكامةةل اسةةتراتيطياة التسةةويق بمةةا يةةتلاام مةة  ينبغةةي لاتةةركاة ال مةةل ع :ترققوير اسققتراتيجيات تسققويق أكثققر تكققاملًا   3

 .ك امل لاساسي لنطاح ااستراتيطياة الزبائنمتساباة السوق المتغير ، م  التركيز عاا رضا 
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لاييةرة النتةائ  لان الةذكاا اااةسناعي لةة تة ثير كبيةر عاةا ت زيةز القةدر   :توظيف الذكاء الاصرناعي في اللمليات التسويقية  1
 .الزبائن، لذا يواا بدم  تقنياة الذكاا اااسناعي في التسويق الرقمي وتحايل ساوك الزبائنحسين رضا التنافسية وت

نيةةرًا لأن لةةذا المؤتةةر حاةةل عاةةا لاقةةل مسةةتوى مةةن الموافقةةة والتةة ثير، يطةةل تسةةوير  :التركيققز علققى توسققيع الحصققة السققو ية  5
 .ي الأسواق المستيدفةوت زيز اانتتار ف الزبائناستراتيطياة مبتكر  لتوسي  قاعد  

يواةةا بتةةدريل الفةةرق التسةةويقية عاةةا لاحةةدث ااتطالةةاة فةةي التسةةويق التنبةةؤي والةةذكاا  :تلزيققز التققدريب والترققوير المسققتمر  2
 .اااسناعي وتحايل البياناة، لضمان تحقيق لاقاا استفاد  من لذ  الأدواة في تحسين الأداا التسويقي

وتحسةين تطربةة  الزبةائنبتةكل مسةتدام، يطةل ت زيةز قنةواة التوااةل مة   الزبةائنرضةا  لتحقيةق :الزبقائنالاهتمقام بالتفاعقل مقع   7
 .المستخدم عبر حاول ت تمد عاا الذكاا اااسناعي والتسويق التنبؤي

لضةمان ف اليةة ااسةتراتيطياة التسةويقية، يواةا بةاطراا تقييمةاة دوريةة لةوداا التسةويقي، ومراط ةة  : ياس الأداء بشقكل دوري  8
 .النطاح، وت ديل ااستراتيطياة بنااً عاا البياناة المستخااةمؤتراة 

 
 المقترحات ثالثا: 

اطراا دراساة مستقباية حول التكامل بين من خلال تقترح الدراسة الحالية التوس  بالدراساة والبحوث حول التسويق التنبؤي 
موس ة حول كيفية ت زيز التكامل بين التسويق التنبؤي وتقنياة  التسويق التنبؤي والذكاا اااسناعي يواا باطراا دراساة تحاياية

توسي  نساق البحث بااضاقة الا   .الذكاا اااسناعي في مختا  القساعاة، ممايسيم في تسوير نماذج تسويقية لاكثر كفاا 
حايل البياناة عاا استراتيطياة الت ايم، والاناعاة الخدمية، لم رفة ت ثير التسويق التنبؤي وت مثل الاحة،اخرى ليتمل قساعاة 

تحايل ال وامل التي تؤثر عاا قبول التسويق التنبؤي في الأسواق الناتئة يمكن اطراا دراسة مت مقة  .افةمخت التسويق في بيئاة
 .ف اليتة ااتقبل المستياكين في الأسواق الناتئة لاتسويق التنبؤي، وت ثير ال وامل الثقافية وااطتماعية وااقتاادية ع حول مدى
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 1رقم الملحق 

 في تحقيق التفوق السوقي: دراسة على تجارة إطارات بابل التنبؤياستبيان حول دور التسويق 

في تحقيق التفوق السوقي في تجارة إطارات بابل7 نرجو منت   التنبؤيه ه الدراسة إلى تحليل دور التسويق  تهدفالمشارك عزيزي 

 :الإجابة على العبارات أدناه وفقاً لمدى موافقت  باستخدا  مقياس ليكرت الخماسي

 موافق بشدة 47

 موافق 27

 محايد 37

 غير موافق 17

 غير موافق بشدة 17

: التسويق التنبؤي )المتغير   المستقل(أولاا

 تحليل البيانات 

 .السابقين الزبائنتعتمد قرارات التسويق لدينا بشكل أساسي على تحليل بيانات  47

 .نستخد  تحليل البيانات للتنبؤ بتوجهات السوق المستقبلية في تجارة الإطارات 27

 .يساعد تحليل بيانات المبيعات في تحديد المنتجات الأ ثر طلباً 37

 .وتحسين استراتيجياتنا الزبائننات لفهم سلوك نستخد  تقنيات تحليل البيا 17
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 .يساهم تحليل البيانات في تقليل المخاطر عند اتخاذ قرارات التسويق 17

 استراتيجيات التسويق

 .نطور استراتيجيات تسويقية بناً  على تحليل مسبق لسوق الإطارات 07

 .يتم تصميم حملاتنا الإعلانية وفقاً للاتجاهات المتوقعة في السوق 7.

 .لتحديد الفئات المستهدفة بمنتجاتنا التنبؤيد  التسويق نستخ 87

 .على تحسين استراتيجيات الترويج الزبائنيساعدنا توقع احتياجات  17

 .نعتمد على البيانات التاريخية في تطوير العروض التسويقية المستقبلية 407

 استخدام ال كا  الاصطناعي في التنبؤ بالمبيعات والتسويق

 .وتوقع احتياجاتهم الزبائنالاصطناعي لتحليل سلوك  نستخد  تقنيات ال  ا  447

 .يساعد ال  ا  الاصطناعي في تحسين دقة التنبؤات حول المبيعات المستقبلية 427

 .تعتمد إدارة المخزون لدينا على توقعات الطلب التي يوفرها ال  ا  الاصطناعي 437

 .تساهم تقنيات ال  ا  الاصطناعي في تحسين  فا ة حملاتنا التسويقية 417

 .نعتمد على أدوات ال  ا  الاصطناعي لمراقبة وتحليل المنافسين في السوق 417

 ثانياا: التفوق السوقي )المتغير التابع(

 الزبائنتحسين رضا 
 .عن منتجاتنا الزبائنتساهم استراتيجياتنا التنبؤية في تحسين رضا  407

 .نستخد  نتائج التنبؤات لتقديم خدمات مخصصة لكل عميل 4.7

 .البيانات في تحسين جودة المنتجات التي نقدمهايساهم تحليل  487

 .في تحسين خدمة ما بعد البيع الزبائنيساعدنا التنبؤ بتفضيلات  417

 .نجاح استراتيجياتنا التسويقية الزبائنيعكس ارتفاع معدلات رضا  207

 توسيع الحصة السوقية

 .في زيادة حصتنا في سوق إطارات بابل التنبؤييساعد التسويق  247

 .يل البيانات لتحديد الفرص الجديدة للنمو في السوقنعتمد على تحل 227

 .الزبائنتساهم استراتيجيات التسويق المبنية على التنبؤ في ج ب المزيد من  237

 .نستخد  ال  ا  الاصطناعي لا تشاف الأسواق الناشئة وتعزيز انتشارنا 217

 .تؤدي توقعات المبيعات الدقيقة إلى تحسين التخطيط التوسعي لدينا 217

 درة التنافسيةزيادة الق

 .يساعدنا التنبؤ باتجاهات السوق في اتخاذ قرارات تسويقية أ ثر دقة 207

 .يساهم استخدا  ال  ا  الاصطناعي في تحسين ميزتنا التنافسية 2.7

 .نعتمد على التنبؤات التسويقية للتميزّ عن المنافسين في السوق 287

 .من الاستجابة بسرعة لتغيرات السوق التنبؤيتمكننا استراتيجيات التسويق  217

 .تحسين دقة التوقعات يعزز موقعنا التنافسي بين تجار الإطارات 307

ا لمشاركتك  .جميع إجابات  ستبقى سرية وتستخد  فقط لأغراض البحث العلمي شكرا


