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Abstract 
This research aims to clearly define neuromarketing and its role 

in improving marketing excellence among private hospitals in Duhok, 
focusing on the modern features available in these hospitals. The 
objectives were to enhance the customer experience and understand their 
psychological and emotional needs, allowing these hospitals to 
outperform their competitors in a highly competitive environment. The 
study used neuromarketing as an independent variable and marketing 
excellence as a dependent variable, within an analytical framework, to 
explore their relationship. Based on this, the researchers proposed 
several main hypotheses, which were tested using various statistical 
methods. Valid data for analysis were collected from the participating 
private hospitals. The research reached several conclusions, most 
notably: neuromarketing aims to provide distinctive emotional 
experiences that help build strong relationships between customers and 
the brand. These emotional bonds increase customer loyalty and 
enhance the brand image in their minds. A key recommendation from the 
study is that the surveyed private hospitals should incorporate sensory 
awareness and targeted advertising into their marketing strategies. 
Implementation involves measuring brain responses and emotional 
reactions to marketing content to boost patient loyalty and increase their 
interest in the hospital's current and future services. 
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 المستخلص
فـــي تع يـــ  التميـــ   لتســـويل العصـــبي ودور لتقـــديم مفهـــوم وا ـــح  إلـــ البحـــ  هـــذا  هدفســـتي     

مــن خــلال التركيــ  علــ  دهــو   مدينــةلمستشــفيات الخاصــة العاملــة فــي فــي عــدد مــن االتســويقي 
البحــ  فــي تع يــ  تجربــة ال بــا ن  هــدافأ  تتجلـ، إذ هــذ  المستشــفياتالمتــوفرة فــي  الحديثــة بعـادالأ
التميـ   المستشـفيات فرصـةهـذ  تياجـات النفسـية والعايفيـة لهـم، ممـا يمـنح التركي  عل  فهـم الاحو 

حـالي علـ  اختبـار التسـويل العصـبي عل  منافسيها في بيئة شـديدة التنـاف ، وقـد اعتمـد البحـ  ال
ـــر بوصـــف   ـــ  التســـويقي بوصـــف  مســـتقلاً  اً متغي ـــر  والتمي ـــداني تحليلـــي  اً تابعـــ اً متغي  ـــمن إيـــار مي

باحثــان عــدداً مــن للتعــرف علــ  يبيعــة العلاقــة بــين المتغيــرات البحثيــة، بنــالً علــ  ذلــ  صــا  ال
إذ تــم  ،ســتخدام مجموعــة مــن الأســاليب الاحصــا ية التحليليــةالفر ــيات الر يســة، وتــم اختبارهــا با

، ولقـــد صـــة المبحو ـــة( اســـتمارة صـــالحة للتحليـــل الإحصـــا ي مـــن المستشـــفيات الخا82اســـترجا  )
تقــديم تجـــار   إلـــ يهـــدف التســويل العصــبي ســـتنتاجات أبرزهــا: توصــل البحــ  إلـــ  عــدد مــن الا

وتـددي هـذ   ،مما يسهم في بنال علاقات قوية بينهم وبين العلامة التجاريـة ،عايفية ممي ة لل با ن
ومـن بـين  ي أذهـانهم.زيـادة ولال ال بـا ن وتحسـين صـورة العلامـة التجاريـة فـ إلـ الروابط العايفيـة 

 ـرورة اسـتفادة المستشـفيات الخاصـة المبحو ـة مـن المقترحات المهمة التي توصـل اليهـا البحـ : 
: مــــن خــــلال قيــــاس آليةةةةة التنفيةةةة  الــــوعي الحســــي والإعلانــــات الموجهــــة فــــي حملاتهــــا التســــويقية

  ورفــــع اســـتجابات الـــدما  والتفــــاعلات العايفيـــة للمحتــــوع التســـويقي بهـــدف تع يــــ  ولال المر ـــ
 مستوع اهتمامهم بالخدمات الحالية والمستقبلية التي تقدمها المستشف .  

 
 

  الكلمات المفتاحية:
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لمقدمةا
عل  منافسيها من خلال بلو  أهداف النمو  التمي  إل تسع  منظمات الأعمال في الوقت الحا ر 

نشاط التسويقي من بين هذ  الأنشطة يُعد الو  ،والازدهار والاستمرارية عبر تنفيذ مجموعة متنوعة من الأنشطة
وفهم احتياجاتهم  ال با نلأن  يركّ  عل  التعامل مع  ؛عنصرًا أساسيًا يسهم بشكل مباشر في نجاح المنظمة

تهدف المنظمات إذ (، Ismael &Haji, 2022:373) رت أهمية مفهوم التمي  التسويقيمن هنا ظه ،ورغباتهم
عبر السعي الدا م للتفوق عل  منافسيها، وذل  من  تسويل منتجاتها عندتحقيل التمي   إل من خلال هذا النهج 

وهذا  (،87:2023)شرفاني، خلال تنفيذ الأنشطة الأساسية التي ترك  عل  كسب  قة ال با ن وتحقيل ر اهم 
عبر تحديد الأسواق المستهدفة بدقة، مما يسهم في  ال با نيتطلب من هذ  المنظمات فهم احتياجات ورغبات 

فعت هذ  المعطيات دو  (،Temelli & Bektaş, 2018:186) تقديم منتجات تتوافل مع متطلبات هذ  الأسواق
استراتيجية تتيح التنبد وقياس تصورات مستخدمي الإنترنت، مما يسهم أداة بوصف  استخدام التسويل العصبي  إل 

 ,.Castro et al)قبل المنتجات في تع ز ي ستتالفي تطوير محتوع فعال يستهدف الج ل العايفي في الدما ، و 

 مرؤاه من أجل فهمقياس الإشارات الفسيولوجية والعصبية لل با ن عل  التسويل العصبي  يرك ، إذ (2022:144
فهم  في تكوين هم التسويل العصبيإذ سيس، (Ishomi et al., 2025:1021)ودوافعهم وتفضيلاتهم وقراراتهم 

دراسة النشاط الدماغي المباشر وردود الفعل الفسيولوجية من خلال الانتبا  ويثير المشاعر  في جذ  شامل
وبالتالي ، (Mynzhasarova, 2024:26)قرار الشرال لدع ال با ن تحفي   إل  مما يددي في النهايةالأخرع 

إنشال إيار داخلي للمعايير والعمليات التي تحف  العاملين عل  تقديم المنتجات التي تلبي  سيتمثل ذل  في
فقرات البحث  تسيساً على ما سبق فقد تسلسلأ(، وتHijjawi, 2021:59)توقعات العمل ل وفقاً ال با ن  احتياجات

 بالاتي:
 : منهجية البحث.اولاا 
 مشكلة البحث. .1

تحديات عديدة تواج  المنظمات وتفضيلاتهم المتغيرة باستمرار  ال با نبسبب التغيرات المستمرة في رغبات 
ارتفا  مستوع وعيهم بأساليب وتقنيات التسويل  وكذل ، افي جذ  ال با ن وتحفي هم عل  الاهتمام بمنتجاته

، مما جعل من الضروري لهذ  المنظمات تبني استراتيجيات جديدة المستشفياتحدة المنافسة بين  ارتفعت، الحديثة
التمي  في السوق من خلال  إل فالمستشفيات تسع   ،ة ممكنةمدالبقال والنمو في السوق لأيول ومبتكرة لضمان 

شف  قد يواج  المستفاستخدام التسويل العصبي لفهم وتحليل كيفية اتخاذ المر   قراراتهم بشأن الرعاية الصحية، 
عل  تقنيات وإعلانات ها ، حي  تعتمد بعضالمستشفيات التنافسيةعن  اعدم تميي  خدماتهعل   قدرتهاتحديًا في 

، وبالتالي فان عدم قدرتها عل  إ ارة اهتمام المر   بشكل فعال أو التمي  عن المنافسين إل مما لة، مما يددي 
لتقديم خدمات صحية تشعر المر   بالارتباط وتحف  المشكلة هنا تكمن في كيفية استثمار التسويل العصبي 

 ،المبحو ة دون تأ ير المنافسة السلبية من المستشفيات الأخرع في المستشفيات الخاصة اتخاذهم قرار ب يارة 
 التمي  التسويقيمفاهيم و  عمليات التسويل العصبي توظيفقادرة عل   وستكون  ،سيع ز من التمي  التسويقيو
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: دور التسويل العصبي في ر ي البح  يمكن صياغتها في سدال يتناولها فإن المشكلة التي  ذل بنالً عل  
يمكن تحديد مدينة دهو ؟ ومن خلال هذا السوال المبحو ة في  لدع المستشفيات الخاصة تع ي  التمي  التسويقي

 تي: بالآيمكن صياغتها والتي فرعية ال عدد من الأسئلة
اصة المبحو ة إدرا  وا ح لمفهوم التسويل العصبي، ومدع قدرتها عل  تطبيق  هل لدع المستشفيات الخ .أ

     في خططها التسويقية المستقبلية؟
فهم عميل  إل استراتيجيات إبداعية تستند و  التمي  التسويقي مفهومالمستشفيات الخاصة المبحو ة  تمتل  هل . 

 ؟افعالهموسلوكياتهم وتقييم ردود  ال با نلاحتياجات 
 ؟المستشفيات الخاصة المبحو ةالبحثية الحالية في  بعادالأمتغيرات و ال ما مدع توافر .ت
التمي  التسويقي في المستشفيات الخاصة و بين التسويل العصبي ات الاحصا ية علاقالتعرف عل  يبيعة ال .ث

 المستقبلية؟ في استراتيجيات التسويل وكيف يمكن تحسين العلاقة لتحقيل نتا ج أفضل ؟المبحو ة
 أهمية البحث. .2

التسويل العصبي  أبعادفي دراسة كيفية استفادة المستشفيات الخاصة من  الحالي أهمية البح  كمنت
 تي:الآبة، وتبرز أهميتها ق التنافسياسو تع ي  مكانتها في الا فيالتمي  التسويقي لتحسين قدرتها  استراتيجياتو 
واحتياجاتهم العايفية والعقلية بشكل أعمل من خلال تحليل  ال با نهم التسويل العصبي في فهم سلو  سي .أ

 .يساعد المستشفيات عل  تقديم خدمات مخصصة تلبي توقعاتهمسو استجابتهم للعوامل التسويقية المختلفة، 
استخدام الأدوات  لعن يري فهم أعمل لاحتياجات وتوقعات ال با ن في التسويل العصبي أبعادتوفر  . 

   الجمهور المرغو . إل تجا  الحملات التسويقية ومدع نجاحها في الوصول هم لقياس سلوك بهاالمرتبطة 
التمي  التسويقي في بنال صورة إيجابية وقوية للعلامة التجارية، مما ي يد من وعوامل تساعد استراتيجيات  .ج

 . فسيهاويع ز تفضيلهم المستشفيات عل  منا ،ال با نولال 
 مما يتيح ،التسويل العصبي مع استراتيجيات التمي  التسويقي أبعادكيفية دمج  البح  عل  رك ي .د

  .في السوق من خلال الابتكار والتطوير المستمر التفوق ل يللمستشفيات الخاصة تحق
 أهداف البحث. .3

التمي  التسويقي للمستشفيات التسويل العصبي في تع ي  دور عل  التعرف  إل يهدف البح  الحالي 
استخدام  من خلال من قبل ال با ن لهاالتنافسية وزيادة الولال  قدراتهافي تحسين  يسهمما ب،  ت دراسو  الخاصة

 :تيةالآتحقيل الأهداف لالبح   كما يسع  ال با ن،أساليب علمية لفهم وتحفي  سلو  
التسويل العصبي لتحسين أجوال المستشف ، سوال من  مفاهيمتطبيل ل لل با ن تصميم بيئة محف ةالعمل عل   .أ

  ، لتع ي  الشعور بالراحة والثقة لديهم.ال با نحي  التصميم الداخلي أو التعامل مع 
التركي  عل  فهم الاحتياجات النفسية  ال با ن من خلالتع ي  تجربة  إل المستشفيات الخاصة تسع   . 

 تجاوز توقعاتهم، مما يع ز انطباعاتهم الإيجابية عن المستشف .لتقديم خدمات صحية ت لهموالعايفية 
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والتمي  التسويقي من   أبعادببين التسويل العصبي همية لمتغيرات البح  الر يسة التعرف عل  مستوع الأ .ت
 المبحو ة. وجهة نظر العاملين في المستشفيات الخاصة

 لمستشفيات الخاصة.لفي التمي  التسويقي  هميسالتسويل العصبي بما  تع ز من استخدامتقديم مقترحات  .ث
 

 مخطط البحث الفرضي. .4
لتو يح علاقات الارتباط والتأ ير بين متغيرات البح  فقد تم إعداد مخطط فر ي يعك  هذ  العلاقات، 

 (:1كما هو مو ح في الشكل )
 

 

 

 

 

 
 
 

 

 
 
 
 

 البح  الفر يمخطط  .(1)لشكل ا
               

  نيإعداد الباحثمن  المصدر:
  

 فرضيات البحث. .5
وفقا لطبيعة  البح  أبعاد: تتباين الأهمية الترتيبية لمتغيرات و البحث أبعادالأهمية الترتيبية لمتغيرات و  .أ

 المستشفيات الخاصة.الإجابة عليها من قبل المبحو ين في عدد من 
التمي  التسويقي في المستشفيات و علاقة ارتباط بين التسويل العصبي  توجد ة الأولى:الفرضية الرئيس . 

 المبحو ة. الخاصة
التمي  التسويقي في التسويل العصبي و  أبعاديجابية بين ارتباط إتوجد علاقة ة الثانية: الفرضية الرئيس .ج

 .المبحو ة المستشفيات الخاصة
في المستشفيات الخاصة تأ ير للتسويل العصبي في التمي  التسويقي علاقة  وجدت :الثالثةة الفرضية الرئيس .د

 . المبحو ة

 التسويق العصبي

Neuromarketing 

 

 

 

 

 

 

 الوعي الحسي

ةعلانات الموجهالإ  

 المرونة السلوكية

 الرضا عن المنتج

 التميز التسويقي
Marketing 

Excellence 

 

 

 

 

 

 

 جودة الخدمة 

 الاحتفاظ بالزبائن

 الابداع التسويقي

 القدرات الجوهرية
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لتسويل العصبي في التمي  التسويقي في ا بعاديجابية لأإوجد علاقة تأ ير ت :الرابعةة الفرضية الرئيس .ه
 .المستشفيات الخاصة المبحو ة

 مجتمع البحث. .6
حي  تتحمل مستشفيات(  )خم البح  من المستشفيات الخاصة العاملة في مدينة دهو   ميدانيتكون 

إذ اعتمد  ،هذ  المستشفيات مسدولية تحسين تجربة ال با ن وزيادة ر اهم بهدف تع ي  مكانتها في السوق 
الباحثان في جمع البيانات والمعلومات المتعلقة بالجانب الميداني عل  استخدام استمارة استبيان تم تصميمها 

( استمارة 110) عيوتم توز  ،خصيصاً لجمع البيانات والمعلومات المطلوبة من هذ  المستشفيات الخاصة المبحو ة
يهم والايبال والممر ين والعاملين في الوحدات الادارية ومساعد )المديريناستبيان عل  عينة من العاملين 

( استمارة صالحة للتحليل الإحصا ي، أما بالنسبة 82وتم استرداد ) ،في هذ  المستشفيات الخاصةالمختلفة( 
الباحثان عل  إسهامات الباحثين السابقين التي تم جمعها من عدة مصادر من المراجع  دللجانب النظري فقد اعتم

    ية والبحوث العلمية والدراسات ذات الصلة بمو و  البح .العلم
 منهج البحث. .7

لتحقيل أهداف البح  الحالي تم اعتماد المنهج الوصفي التحليلي الذي يتناسب مع أغراض البح  في 
ومن الناحية الوصفية يعتمد هذا المنهج عل  وصف الظاهرة المرتبطة بالمتغيرات  ،معالجة المعطيات النظرية

البحثية بين المتغير المستقل والمتغير التابع، أما من الناحية التطبيقية فيتم تحليل هذ  الظاهرة ميدانياً من خلال 
قها والتحقل من صحة الفر يات سع  الباحثان لتحقييالنتا ج التي  إل توزيع استمارة الاستبيان بهدف الوصول 

 التسويل العصبي ودورها في تع ي  التمي  التسويقي. أبعادالبحثية المتعلقة ب
 أختبارات الاستبانة.  .8
البح   اعتمد البح  عل  المصادر والبحوث النظرية والميدانية ذات الصلة بمتغيرات الصدق الظاهري: .أ

قد تم تغيير وتعديل عدد من العبارات لتتناسب مع مجتمع وعينة فكأساس لصياغة الاستبانة وأسئلتها، 
 ALsharef) (Hilderbrand, 2016)التسويل العصبي بالاعتماد عل   أبعادإذ تم اعتماد عل  البح ، 

et al., 2021)،   الاستفادة من بالتمي  التسويقي  أبعادكما تم الاعتماد عل(Aboudy& Kadem, 

 .استخدام مقياس ليكرت الخماسيب ،(2022( )بأفضل، 2023( )غريب وطاهر، 2024
إن  بات المقياس يُظهر أن الأداة تعطي نتا ج متما لة عند إعادة تطبيقها قياس ثبات استمارة الاستبانة:  .ب

يبل تحليل الثبات  البح ، إذاستقرار أداة  بات و خلال فترة زمنية معينة، وذل  يُستخدم لقياس مدع 
(Reliability Analaysis بطريقة الفا كرونباخ )(Cronbach-Alpha لأن  من الأساليب المفضلة في ،)

 SPSSتقدير  بات الاستبانة للفقرات الوصفية، وبعد تفريغ البيانات باستعمال البرنامج الاحصا ي )

Ver.25 ها اذ كانت أبعاد( بحسب معامل الثبات لعبارات الاستبانة عل  أساس متغيرات البح  الر يسة و
التسويل العصبي  (، اذ بلغت قيمة معامل الثبات لفقرات متغير1النتا ج كما هو مو ح في الجدول )

وجود  بات لجميع  (، مما يدشر0.938لثبات بلغت )(، وجال متغير التمي  التسويقي بقيمة معامل ا0.933)
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(، وهذا 0.70نها أكثر من القيمة المحددة في الدراسات الإدارية والبالغة )ت متغيرات البح  الحالية؛ لأفقرا
 يها في التطبيل الميداني للبح .يدل عل  أن استمارة الاستبانة يمكن الاعتماد عل

 نتا ج اختبار  بات استمارة الاستبانة باستخدام يريقة ألفا كرونباخ .(1الجدول )     
 قيمة الثبات )الفا كرونباخ( الفقرات الفرعية بعادالأ المتغيرات الرئيسة

 التسويق العصبي

 X1 – X5 0.888 الوعي الحسي
 X6 – X10 0.889 الاعلانات الموجهة
 X11 – X15 0.809 المرونة السلوكية
 X16 – X20 0.862 الر ا عن المنتج

 0.933 فقرة 20 المؤشر الكلي للتسويق العصبي

 التميز التسويقي

 X21 – X25 0.902 جودة الخدمة 
 X26 – X30 0.880 الاحتفاظ بال با ن

 X31 – X35 0.897 بدا  التسويقيالإ
 X36 – X40 0.909 الجوهريةالقدرات 
 0.938 فقرة 20 المؤشر الكلي للتميز التسويقي

 .(SPSS Ver.25) ن بالاعتماد عل  نتا ج التحليل الإحصا ي برنامجيالباحث الجدول من إعداد المصدر:
 

 حدود البحث. .9
 .2025/ 4 /30-2025 /1 /20من  إذ امتدت الحدود ال مانية الحدود الزمانية:  .أ
ين، غازي، ژ ختيار مجموعة من المستشفيات الخاصة في مدينة دهو  وهي )فين، فتم ا الحدود المكانية: . 

 ميديا، كوردستان( التي توفر المقومات الأساسية اللازمة لجمع البيانات والمعلومات المطلوبة.
 عينة للبح .ة حدات الإدارية والفنية المختلفختيار عدد من العاملين في الو تم ا الحدود البشرية: .ت
لتمي  دور التسويل العصبي في تع ي  ا: اقتصر هذا البح  عل  دراسة الحدود الموضوعية والعملية .ث

 .ال عينة من العاملين في عدد من المستشفيات الخاصة العاملة في مدينة دهو ر التسويقي دراسة تحليلية لآ
 ثانياا: الجانب النظري.

 التسويق العصبي.  .1
 المفهوم. .أ

أمراً سواق العالمية والمحلية بالعديد من المنتجات الأ ت ايد المنافسة وازدحامفي ظل التسويل أ ح   
)مرعوش ومولحسان،  رباحهاأنجاح وتعظيم من تحقيل ال يعد أداة أساسية تمكن المنظمات ، إذحيوياً لا غن  عن 

لتحفي  السوق من  وذل  ،والتعرف عل  أذواق  واحتياجات   بون فهم ال إل  اً مالتسويل دا  لذل  يهدف (،2021
تم تطوير التسويل بشكل كبير لتحسين فهم ، إذ (Ortegon & Muñiz, 2025) العرض والطلبتوازن خلال 
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فقد آخر؟  من منتج معين بدلاً  شرال  بون ال ولماذا يقرر يةالألغاز في السوق اليوم هو كيف أحد أكبر  بون ال
آخر  مجالاً  أن يرواالقرار  اتخاذوعملية   بون وخاصة سلو  المتعددة ون الذين يدرسون مجالات المسوق استطا 

فقد ظهر ما يُعرف بالتسويل العصبي وهو ، (et al., 2022 Ismajli)الحالي في الوقت  يشهد نمواً ملحوظاً 
 (،2024Baltisarevic ,) مفاهيم التسويل وعلم النف  وعلم الأعصا  يجمع بينمجال متعدد التخصصات 

  با نال علاقة قوية بين بنالبهدف وعقل  الباين  ال بون  مشاعريرك  عل  اً تسويقي أسلوباً ويعد التسويل العصبي 
 عل  يد (2002)التسويل العصبي في عام  تم تطوير مصطلحو (، Ishomi et al., 2025) المقدمةوالمنتجات 

كان أول باح  يستخدم مفهوم التسويل العصبي في سلسلة ( الذي Ale smidts) الهولنديأستاذ التسويل 
 "الدما : حول إمكانات التسويل العصبي إل عنوان "النظر تحت ، الإداري البح  في مجال مدتمرات  الافتتاحية 

(Dwivedi et al., 2025 ،) يدرسوعلم الأعصا  و علم النف   مجال يجمع بينوالتسويل العصبي هو 
 (:Vela & Varga, 2022ية )الجوانب الآت

 العمليات العقلية لل با ن. عل  دراسة  التسويل العصبي يرك  .أ
 علم الأعصا  وعلم وظا ف الأعصا . بدراسة التسويل العصبي  يهتم .ب
 الجسم. ستجابت  للمحف ات الخارجية وتأ يرها عل  وظا فواالدما   عمل يدرس التسويل العصبي كيفية .ت
 .الشرا ية وقراراتهمتأ يرات التسويل عل  سلوكيات ال با ن  لتفسيرالتبادلات القيمة عل   يرك  .ث
 

 لمحف ات التسويل  با نعقول الاستجابة في أبحاث التسويل يدرس  اً ناشئ مجالاً التسويل العصبي  لذا يعد
(Singh, 2020) ،ستخدام أساليب حي  يتم ا ،التسويل العصبي هو تطبيل لعلم الاعصا  في مجال التسويلف

بهدف زيادة فعالية الرسا ل  ،نشطة الدما  ن في عملية الشرال من خلال فهم أمحددة للتأ ير عل  سلو  ال با
 استخدام تقنياتبأن  التسويق العصبي  ويعُرف (،2023الإعلانية سوال كانت مباشرة أو  منية )أبراهيم، 

لم ، وبالتالي  (Hussain, 2025)التجارية الأسواق والتبادلات  سياقفي  ال با نتحليل سلو  لدراسة و عصبية 
كما كان  التمي  لتحقيل المتقلبةفي بيئة السوق  التقليديةأدوات التسويل  عل  العديد من المنظمات تعتمدعد ت

 فهم لتطويرتبني ودمج تخصصات أخرع مع التسويل  الضروري أصبح من  لذل  ،الحال قبل عقد من ال من
 .(Sharma & Sinha, 2020) والتفوق عليهم با ن لل أفضل

 ،غير وا    غالباً مايكون   بون أن سلو  الب القا لةفر ية العل  يعتمد التسويل العصبي ن فضلًا عن ذل  فإ
 & Ortegon) الحملات الإعلانية إيارالعوايف والانتبا  في و  فهم العلاقة بين العمليات العصبية إل يسع  و 

Muñiz, 2025،) ب   يفكر لفهم مالي  فقط   بون ال عقل ل  التأ ير عل وبالتالي فإن التسويل العصبي يسع  إ
لمعلنين ل أيضاً لتحديد نوايا  المستقبلية ومن خلال ذل  يوفربل  ،الانتشال أو الر ا ا نال لحظاتيشعر ب   أو

 ما يحف  قراراتهم الشرا يةوبالتالي معرفة  ،بشكل مثالي  با نالاستجابات العصبية لل لمراقبة وفهموسيلة أفضل 
 (. 2024)سالم، 
يثة والتي تعتمد عل  معرفة وفهم دمجالات التسويل الح التسويل العصبي هو أحد أنالباحثان يرع و

التصوير بالرنين كمجموعة متنوعة من الأدوات والتقنيات  تأ يرات العمليات العصبية من خلال استخدام
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مع العلامات التجارية والمنتجات ال با ن التفاعل المغناييسي الوظيفي، التخطيط الكهربا ي للدما ، لتحليل كيفية 
 ورغباتهم بشكل أكثر فعالية. هموتخصيص الخدمات مع احتياجات

 التسويق العصبي. أبعاد .ب
فضلًا السوق وظهور منتجات جديدة  إل منافسين جدد  في دخولالعولمة  اتتأ ير و التقدم التكنولوجي هم يس

كما تعطي  ،اتحجم المبيعات للمنظموتراجع حصص السوق  في تقليصعن المنافسة  الناتجةالتحديات  عن
التسويل  أبعادلذا تتمثل  (،Ebrahim et al., 2024) بالمنتجاتلقضايا المتعلقة ولوية للعديد من االمنظمات الأ

 ALsharef et) (Hilderbrand, 2016) (2022وعبد الحليم،  )لحسنالعصبي حسب آرال عدد من الباحثين 

al., 2021بالأتي ): 
 ،الحواس والشعور بهاعبر  المعلومات والبياناتمن خلال فهم  الوعي الحسي اكتسا يتم  الوعي الحسي: .1

شامل عل  ال با ن بما في ذل  الفهم  تد ر بشكليريقة  وهي ،فريدة للرؤية وسيلةالمحتمل   بون لل وهذا يوفر
في علم الأعصا  الإدراكي وعلم  حسيالوعي الو .،(Onur & Zorlu, 2019) الحدسي والتفكير النقدي

عن هذ   التعبيرالقدرة عل   ، فضلًا عنللإدرا  والتفكير والشعور الشخصيةالتجربة  إل عادةً يشير  النف 
 عل  وصفها اً لمدخلات الحسية وقادر ل مدركاً  ال بون يكون فيها التي حالة ال تل  ويعني ،التجار 

(Lanfranco et al., 2025)، للمثيرات الشاملةالاستجابات من عبارة عن مجموعة الوعي الحسي هو ف 
 )لحسن الحسية جه تهمأ عبرال با ن  يتلقاهاالخارجية المختلفة والتي  التي تنشأ من العواملالحسية 
 التي تد ر بشكلالخارجية  التفاصيلعملية تصور  عدالوعي الحسي ي نوبالتالي فإ ،(2022،وعبدالحليم
 (.2024ومحددة )جريش، إدرا  أشيال وأحداث فردية ج  ية  حي  يتضمن ،المنبهات الحسيةمباشر ب

المرتبطة عدم الكفالة  مشكلةعالج تحي   فعّالةأداة تسويقية  الموجهة اتالإعلان تعد الأعلانات الموجهة: .2
قيمة العلامة التجارية  لتع ي استراتيجية حاسمة  اتالإعلان ت هذ صبحأ وقد ،ةالجماعي اتبالإعلان غالباً 

الوسا ل  من أبرز ةالإعلانات الموجه، وتعد (Jiang et al., 2024)ات القيمة المدركة للمنتج خصوصاً 
 عملية عك  سماتهم واهتماماتهم وسلوكهم فيت إذ ،لل با نلعرض إعلاناتهم  ن و لمسوقالتي يستخدمها ا

معلومات  إل  استناداً محددين  زبا ن الموجهةتستهدف الإعلانات وقد  (،2022 ،وعبدالحليم )لحسن التسوق 
 بعيداً عنهم في جذبهم وتس ، با ناللدع  لمنتج المُعلن عن ا قيمةمن  تع زويُعتقد أنها  ،عنهم شخصية
أداة تسويقية الموجهة صبحت الإعلانات لذا أ (،Zhang & Zhong, 2024) ةالمُعلن المنظمةا يمنافس
 إل لتقسيمهم   با نالمعلومات الشخصية للومعالجة يتم جمع  إذ ،عتمد عل  تحليل البيانات الضخمةة تر يس

حجم التباين في مجموعات بنالً عل  الاهتمامات أو الموقع أو السمات الشخصية مثل العمر والجن  مع 
 .(Ullah et al, 2023)الفردي مستوع ال إل وصولًا   با ن المستهدفةال شرا ح

 لإ ارة تستخدمحي   ،لتسويل العصبيا ة فيالر يسالمحاور  منالمرونة السلوكية  تعدالمرونة السلوكية:  .3
، وعبدالحليم )لحسناتخاذ قرار  الشرا ي  عنديتأ ر بالمواقف الإيجابية والسلبية  مما يجعل  ،ل بون امشاعر 
 وهية ئفي البي للتغيرات استجابةً سلوك الزبائن  تعديللمرونة السلوكية هي القدرة على (، فا2022
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 Liu)بيئات مادية واجتماعية معقدة  بتطورها فيرتبط تو المتغيرة الاحتمالات ب ملئ ضرورية للبقاء في عالم

et al., 2016،)  استجابةً  تعديل سلوكهمقدرة ال با ن عل   عل  أنهاالمرونة السلوكية ويمكن تعريف
 للتعامل معالعايفية بشكل أفضل  مواردهممرونة سلوكية يستخدمون  يمتلكون الذين  فال با ن للمثيرات البيئية

 با ن إيجاد حلول لل المرونة السلوكية وبالتالي تتيح (،O'Connor, 2024) والأحداث السلبية دياتالتح
ة حي  تساعد البيئي الناجمة عن التغيرات التحدياتتل  المفتاح للتغلب عل   للتحديات التي يواجهونها فهي

توافقاً وملالمة في إنتاج استجابات أكثر و العادات القديمة ومعالجة المعلومات الجديدة  ال با ن عل  تجاوز
 .(Mazza & Šlipogor, 2024)النهاية 

ت التي تقدمها لر ا ال با ن عل  المنتجا الأولوية أن تعطياليوم  منظماتعل  ال يتعينالمنتج:  الرضا عن .4
هذا  التجارية عندما تكون المنتجات عالية الجودة وغالباً ما يعتمدكثر ولالً للعلامة حي  يصبح ال با ن أ

 با ن ر ا الفي تع ي   تسهمالتي  الأدال والمتانة والمو وقيةكالعديد من الخصا ص  الانطبا  عل 
(Ebrahim  et al., 2024) ،تقديم في المنظمة لنجاح العوامل الأساسية أحد ل بون ا كما يعد ر ا 

للمنتج مع الأدال  المتوقع الأدال مقارنة بعد الأمل خيبة بالر ا أو ال بون  حي  يعك  شعور ،منتجاتها
مستوع  إل يشير حي   ،مفهوم أساسي في عالم الأعمالالر ا و  (،Ketut et al., 2024) الفعلي ل 

 هميتضمن تصوراتكما  ،المنظمةمن  يحصلون عليهاتجا  المنتجات التي   با نالارتياح الذي يشعر ب  ال
في إستراتيجية  مدشر أدال ر ي ر ا ال با ن  المنتجات، ويعدمع  التعاملمدع تلبية توقعاتهم بعد حول 
ر ا لأعل  مستوع  تحقيل إل  وبالتالي تسع  المنظمات ،(Aripin & Agusiady, 2024) المنظمةعمل 
ة أحد العوامل الر يسهم ورغباتهم فبأعتبار  مع احتياجات تتماش  تسويقيةتحديد استراتيجيات من خلال  ال با ن

 & Saputra) المنافسينفي مواجهة  فعّالة أداة تنافسيةمنظمات يعد الر ا أيضاً التي تحدد نجاح ال

Nurlinda, 2024.) 

 التميز التسويقي. .2
 المفهوم. .أ

الاعتماد عل  التقنيات الحديثة و ت ايد الاتجا  نحو العولمة كبيرة مثل شهد العالم في الآونة الأخيرة تطورات ي
 مما دفعها ،عل  الأسواقالمنظمات السيطرة  الصعب عل  من وهذا جعل ،وزيادة حدة المنافسة بين المنظمات

(، 2025زبا نها )محمد ومحمد،  احتياجاتا عل  تلبية التمي  وزيادة قدرتهو  النمو والبقال جهود كبيرة لتحقيل لبذل
حوايي ) سوال من الناحية الوظيفية أو الإجرا يةالمعايير العادية  تتفوق عل التمي  مهارة أو سمة إيجابية  ويعتبر
مستقبلي قادر عل   و ع إل  الحالي و عهاحالة المنظمة من  تحويلفي  يكمنجوهر التمي  و  (،2020ودروم، 
يكمن الأساسي للتمي   العنصرأن  إل أفضل الممارسات في أدال مهامها وعملياتها، بالإ افة  مع تقديم التناف 

 هذ المنظمات أن ترك تحتاج لذا  (،Aboudy& Kadem, 2024) المطلو  بالشكل  وإحدا التغيير تبني  في
مع بنال الثقة في يويل الأمد قدرتها عل  تحقيل نجاح مستدام و  تع ي  تضمن مبتكرة استراتيجية تطويرعل  

 إل  تهدفاستراتيجية التمي  التسويقي  يعدإذ  ،(Nenadál et al., 2018)هذا الهدف  إل قدرتها عل  الوصول 
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 ,Khadem)للمنظمة  جمهور المستهدفالشريحتين أو أكثر من  تستهدف جذ حملات تسويقية  تصميم

 ويمكن تمثيل ذل  بما ،المنظمة عل  منافسيها فيهاالمجالات التي تتفوق  إل يشير التمي  التسويقي و  (،2023
 (:2023)غريب وياهر،  ييأت
في  ممي تحقيل موقع هم في مما يسفي أدال أنشطتها مقارنة بالمنافسين  وتفردهاالمنظمة  لتمي  اً مدشر  يعد .1

 .سواقالأ
 هم. وزيادة ولاتحقيل ر ا ال با ن السعي ل .2
 متمي ة.العمل عل  تقديم منتجات فريدة و  .3
 .المعرو ة المنتجات من خلالقيمة عالية لل بون توفير  .4
 بالمنظمات المنافسة. مقارنةال بون عن المنظمة  التي يحملها المثاليةلصورة ا إل  يشير .5

 مبتكربأسلو  و جودة وكفالة عالية ب تتمتع منتجات من تقديمالمنظمة  يعني أن تتمكنفالتمي  التسويقي 
كفالة و  فعالية أكثرومتطورة أساليب جديدة  استخدام إل ذل  يع ع و  ،ايصعب عل  المنظمات الأخرع تقليده

 من المنظمة عل  التمي  خارجياً  عن قدرةكما يعبر (، Jassim & Saud, 2022منافسوها ) يستخدم  بما نةمقار 
مما يساعدها عل  تحقيل تفوق أكبر  ،وتع ي  الربحية  با نر ا ال بهدف تحقيلالت امها بالتنمية المستدامة  خلال

هو قدرة المنظمة التمي  التسويقي وهذا يعني أن ، (Zubaidi, 2021-Al Somaidaee & ALفي السوق )
الذين يتعاملون معها )حم  مما يجذ  تقدير ال با ن  ،عل  تسويل منتجاتها بأسلو  فريد وممي  عن منافسيها

من خلال دمج   با ناستراتيجية عمل ترك  عل  اليعتبر التميز التسويقي (، وبالتالي 2021خرون، كريم وآ
Al-) ازبنا هو  مظمةلكل من ال متبادلة خلل قيمةبهدف بشكل فعال   با نالتسويل مع المبيعات وخدمة رعاية ال

Madhee, 2022). 
مما ي يد من قدرتها  ،المنظمة داخل الكفالات والموارد ن التمي  التسويقي يعمل عل  تحسينوبالتالي فإ

هم في تع ي  يس كمانشطة التسويقية بكفالة وفاعلية عل  الأ تطرأقد التحديات والتغيرات التي  التعامل مععل  
)الحيالي،  في السوق  حصتهازيادة  إل ما يددي م ،الذهنية لدع كل من الموظفين وال با ن المنظمة مكانة
 في  ها ونموها واستمرارهابقا في يسهم إذ ،للمنظمة أمراً بالغ الأهمية يعدالتمي  التسويقي ن (، وهذا يعني أ2023
يعد هذا  إذ ،العاليتحقيل التمي  في التسويل والأدال لكما تسع  المنظمات بشكل مستمر  تنافسية شديدة،بيئة 

 (.Aboudy& Kadem, 2024) لبقال المنظمة عل  المدع الطويل أحد الشروط الأساسية
فريدة تعتمدها المنظمات لتقديم منتجات عالية الجودة  هو أستراتيجيةن التمي  التسويقي أويرع الباحثان 

 فضل.ل  تلبية احتياجات ال با ن بشكل أوتعمل عل  تع ي  قدرتها ع ،والكفالة لتمي ها عن المنافسين في السوق 
 التميز التسويقي. أبعاد .ب

 نظراً من الأكاديميين والباحثين والممارسين في مجال التسويل  العديدالتمي  التسويقي مو ع اهتمام  ديع
تسع   اً استراتيجي هدفاً التمي   عل  جعلالمنظمات فاليوم ترك   ،يجابي عل  نجاح المنظمة وريادتها  الإتأ ير ل
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التمي  التسويقي حسب آرال  أبعادإذ تتمثل (، 2023ي، چفي السوق )دوغرام والاستمرار من أجل البقاللتحقيق  
 (.2022( )بأفضل، 2023)غريب وياهر،  (Aboudy& Kadem, 2024) عدد من الباحثين

من  حي  تعتبر ،نظماتللم لي أمراً بالغ الأهميةفي الوقت الحاجودة الخدمة  أصبحت جودة الخدمة: .1
 ال با نتحقيل ر ا  هم في، فهي تسب با نهاوعلاقتها نظمة أدال الملقياس مدع فعالية  الأساسية المعايير
 منظمةعن ال إيجابيةتشكيل صورة ذهنية  إل  مما يددي ،المقدم توقعاتهم مع مستوع الجودة تتوافلأن  بشرط
 ،عل  المدع الطويل يتطور اً جودة الخدمة موقف(، وتعد 2024)بن دعاس،  معها ةالمتعامل الأيرافلدع 

جودة  ( أن2025ويضيف )سليمان،  (،Alam & Islam, 2023)لمنظمة االعام لأدال  ويعك  التقييم
 لولا هم، لذل  فهي ر يساً  شرياً  وتشكلللقيمة   با نالتي تد ر عل  إدرا  ال الأساسيةالمتغيرات من الخدمة 
توقعاتهم و مان تقديم خدمة تلبي   با نالمنظمات لتحديد وتلبية احتياجات ال جهودحجر ال اوية في تمثل 

 (.2025)عبد الواحد وعبدالمجيد، 
يعتمد نجاح المنظمات بشكل عام والمنظمات الخدمية بشكل خاص عل  قدراتها حتفاظ بالزبائن: الإ .2

المنظمات الخدمية فالمخلصين   با نمن ال قويةبنال قاعدة  في مما يسهم ،ال با نتحقيل ر ا في وإمكاناتها 
تطوير وتع ي  العلاقات يويلة  إل  فحسب بل تسع  أيضاً   با نجذ  الجهودها عل   تقتصرالناجحة لا 

يعني ل با ن عل  االحفاظ ف(، Aboudy& Kadem, 2024) ونموها استمراريتهاالأمد معهم لضمان 
 المنظمات تسع  الذيسلو  ال بون ذل  نوعاً من  ، ويعدمع االمنظمة متفاعلاً ال بون  يظل ، إذالاستمرارية

 الشرالبالأستمرار في  تعهدمعملية  ا نالاحتفاظ بال بويعتبر ، (Ascarza et al., 2017) إدارت  إل 
 تهاحصأبرزها زيادة  الفوا دالعديد من بلمنظمة ا يعود عل مما  ،دا مبشكل نفسها المنظمة  والتعامل مع

 ال با نأصبح الاحتفاظ ب من هنا(، 2023التكاليف )الحيالي،  وتقليلنتاجية أعل  إكفالة  وتحقيلسوقية ال
أداة   بون ال ، إذ يعد با نمثمرة مع الو  مستدامة علاقةبنال عل   ترك التي منظمات لل الأساسية الأهداف من
 (.Gengeswari et al., 2013) تحقل الارباح لتل  المنظماتة ر يس

المنافسة المت ايدة  عن الناتجةعل  التحديات  للتفوق  منظماتلل  رورياً الإبدا   ديع التسويقي:بداع الإ .3
منظمة قدرة المقياساً لالابدا  التسويقي  ويعد (،Santoso, 2024)اتية المد ير غوالبيئة   با نومتطلبات ال

 الأفكاراستخدام فضلًا عن  ،ال با ن الحاليين والحفاظ عل لها وجذ  زبا ن جدد  كبيرةعل  تحقيل قيمة 
 تحويلالابدا  التسويقي بأن  ( 2024)محيلان وعثمان،  يعرف(، و 2022قدراتها )نجاة،  لتع ي الإبداعية 

 هم فيالمفيدة كما يستسويقية الممارسات الواقع وتطبيل فعلي في  إل التقليدية  الأفكار الجديدة أو غير
المعرفة الجديدة وتحويلها  لتوسيع وتطوير ، وبالتالي يعتبر الإبدا  التسويقي وسيلةتطوير واكتشاف المنتجات

 تشمل مختلف أنوا الإيجابية التي  حي  يتعلل بالابتكارات ،التسويقي واقعية في المجال اتتطبيق إل 
 (.2023)الحيالي، المنتجات 

الأساسية  والتقنياتمن المهارات والمعارف مجموعة  بأنهاالقدرات الجوهرية  تعرف القدرات الجوهرية: .4
 &Koay)وفعالية تحقيل أهدافها بكفالة للمنظمات امتلاكها واستخدامها عل  ا يجبوالمتمي ة التي 
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Markov, 2011)قدرات نها لأ ؛، إذ تمثل القدرات الجوهرية مصدراً للمي ة التنافسية المستدامة للمنظمات
 ,Oluoch)منظمات نجاح ال في تحقيل التي تسهم الاستراتيجيةنة و مر أنها تتمتع بال ، فضلًا عنفريدةو يمة ق

بكونها ذات  وتتمي  ،الموارد التي تمتلكها المنظمةمن القدرات الجوهرية بأنها مجموعة كما تعرف ، (2013
(، وهذا 2019)داغر،  المستقبلية ويموحاتهاقيمة نادرة وصعبة التقليد وتسهم في تحقيل أهداف المنظمة 

 شرا ها إل السوق  يتطلعمن إنتاج المنتجات التي  القدرات الجوهرية تتمكن تمتل ن المنظمات التي أيعني 
(Hastjarjo, 2016.)  
 تحليل النتائج واختبار الفرضيات. ثالثاا: 

 .ها وتشخيص التسويق العصبي أبعادوصف متغيرات و  .1
( وعل  وفل آرال المبحو ين أن هنال  تركي اً عالياً عل  بعد )الوعي الحسي( في 2تشير نتا ج الجدول )
( 4.50عل  وسط حسابي والذي بلغ )أول  وبحي  كانت بالمرتبة الأ ،البح المستشفيات الخاصة عينة 

ل وفل آراعد )الإعلانات الموجهة( عل  %(، وقد جال بُ 90( وبنسبة استجابة بلغت )0.57وبانحراف معياري )
( وبنسبة استجابة 0.82( وبانحراف معياري )3.99قل وسط حسابي والذي بلغ )أالمبحو ين بالمرتبة الاخيرة وب

عليها التركي  عل  بعد )الإعلانات الموجهة(  البح عينة  (، وهذا يعني أن المستشفيات الخاصة79.8بلغت )
باقي المستشفيات الخاصة التنافسية وان تتعامل بمرونة والذي سيحقل لها التفوق وزيادة مبيعاتها والتناف  عل  

   من خدماتها مستقبلا. همعل  ر ا هاالذي يساعدلفهم سلوكيات ال با ن مع التغييرات الخارجية عالية 
تسويل ال بعادلأ يةترتيبالأهمية الو نسبة الاستجابة و رافات المعيارية حسابية والانحالمتوسطات ال .(2) الجدول
 العصبي

 الوسط الحسابي البعد ت
الانحراف 

 المعياري
 نسبة الاستجابة

الأهمية 

 الترتيبية

 الأولى 90 0.57 4.50 الوعي الحسي 1

 الرابعة 79.8 0.82 3.99 الإعلانات الموجهة 2

 الثالثة 83.6 0.66 4.18 المرونة السلوكية 3

 الثانية 85.6 0.66 4.28 الرضا عن المنتج 4

 - 84.8 0.56 4.24 المستوى الكلي 5

 .(Ver. 25 SPSSعتماد عل  مخرجات برنامج )بالا نيالباحثمن إعداد  المصدر:   
 .هاوتشخيص التميز التسويقي أبعادوصف متغيرات و  .2

عل  بعد  حو ين هنال  تركي  عال  ( وعل  وفل آرال المب3تو ح نتا ج التحليل من خلال الجدول )
عل  وسط حسابي أول  ب  حي  حازت عل  المرتبة الأ)القدرات الجوهرية( في المستشفيات الخاصة عينة البح

(، وقد جال بعد )الابدا  88.8( وبنسبة استجابة كانت )0.65( وبانحراف معياري ) 4.44والتي بلغت )
( وبانحراف معياري  4.07سابي والذي بلغ )قل وسط حأخيرة وب ين بالمرتبة الأالتسويقي( عل  وفل آرال المبحو 

(، وهذا يعني أن المستشفيات الخاصة المبحو ة عليها تكثيف جهودها 81.4( وبنسبة استجابة بلغت )0.70)
ي المنافسين وبالتالي التمي  عن باق ،فضل الخدماتأ  التسويقي( للمساهمة عل  تقديم الابداعية عل  بعد )الابدا 
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بما تمتل  من قدرات جوهرية ومهارات من قبل العاملين والذي سيحقل لها التفوق عل  نفس  القطا   العاملة من
 باقي المستشفيات الخاصة.    

التمي   بعادلأ يةترتيبالأهمية الو نسبة الاستجابة و رافات المعيارية حسابية والانحالمتوسطات ال .(3) الجدول
 التسويقي

 الحسابيالوسط  البعد ت
الانحراف 

 المعياري
 نسبة الاستجابة

الأهمية 

 الترتيبية

 الثانية 87.6 0.66 4.38 جودة الخدمة 1

 الثالثة 86.4 0.55 4.32 الاحتفاظ بالزبائن 2

 الرابعة 81.4 0.70 4.07 الابداع التسويقي 3

 الأولى 88.8 0.65 4.44 القدرات الجوهرية 4

 - 86 0.52 4.30 المستوى الكلي 5

 .(Ver. 25 SPSSعتماد عل  مخرجات برنامج )بالا نيالباحثمن إعداد  المصدر:    
    .الترتيبية لمتغيرات البحث الأهمية .3

مجموعة من المقايي  ذات الصلة من خلال عن ( 4نتا ج التحليل الإحصا ي من خلال الجدول ) كشفت
أنَّ الأهمية الترتيبية لمتغيرات  ا ج التحليل الإحصا ينتالتعرف عل  أهمية متغيرات البح  الحالية، إذا تبين 

 العاملين في المستشفيات الخاصةأنَّ  من الملاحظ فالبح  جالت بمستوع أهمية ترتيبية مختلفة وبقيم متقاربة، 
بر بالمرتبة الأول  وبأك إذ جال ،من حي  الأهمية الترتيبية عينة البح  قد رك وا عل  متغير التمي  التسويقي

(، وقد 0.52وبانحراف معياري )(، 4.30قيمت  ) بوسط حسابيو (، 86نسبة استجابة والتي بلغت )من حي  قيمة 
بوسط و %(، 84.8بلغت ) نسبة استجابةببالمرتبة الثانية من حي  الأهمية الترتيبية متغير التسويل العصبي  جال

 هنال  اختلافاً في الأهمية الترتيبية لمتغيرات (، وهذا يعني أنَّ 0.56(، وبانحراف معياري )4.24قيمت  )حسابي 
عينة البح  استناداً لنسبة الاستجابة  العاملين في المستشفيات الخاصةالبح  الحالية حسب وجهة نظر 

عينة البح  قد رك ت عل  الخاصة  المستشفياتوالأوساط الحسابية والانحراف المعياري، وهذا يعني من أنَّ 
   .   المستقلمتغير الر من أكث التابعالمتغير 
ات الر يسة متغير لل يةترتيبالأهمية الو نسبة الاستجابة و رافات المعيارية حسابية والانحالمتوسطات ال .(4) الجدول
 للبح 
 الوسط الحسابي المتغير ت

الانحراف 

 المعياري
 الأهمية الترتيبية نسبة الاستجابة

 الثانية 84.8 0.56 4.24 التسويق العصبي 1

2 
 التميز التسويقي

 الأولى 86 0.52 4.30

 .(Ver. 25 SPSS)عتماد عل  مخرجات برنامج بالا نيالباحثمن إعداد  المصدر:
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 التميز التسويقيو  التسويق العصبيعلاقات الارتباط بين ولى: الأ الرئيسة الفرضية  .4

الفر ية الر يسة الأول  والتي مفادها )توجد علاقة ارتباط من تحقل لليمثل مضمون هذ  العلاقة السعي 
نتا ج قيم الارتباط  إل ( 5يشير الجدول )و (، التمي  التسويقي عل  المستوع الكليو  التسويل العصبيمعنوية بين 

وجود علاقة ارتباط معنوية عالية بينهما يعكسها معامل  إل  تشيرإذ  التمي  التسويقي،و  التسويل العصبيبين 
، قوة العلاقة بينهما إل وتشير هذ  النتا ج  ،(10.0( عند مستوع معنوية )**0.852قيمت  ) ةالارتباط البالغ

لل با ن والذي يساعد البح  نافذة عل  العقل اللاواعي الخاصة عينة يمنح المستشفيات  التسويل العصبيوعلي  ف
خدمة أفضل ور ا أعل  والذي سي يد من ذل   إل ، مما يددي ال با نتحسين كل نقطة اتصال في تجربة  في

يمكن  ن فضلًا عن أ ،المبحو ة المستشفياتأفضل أدال من قبل العاملين في  إل تقديم أفضل الخدمات والوصول 
أكثر خدمية تصميم استراتيجيات تسويقية واستراتيجيات التسويل العصبي من خلال  بعادلألرؤع استغلال هذ  ا

ووفقاً لهذ  النتا ج فقد تحققت وبالتالي  ة،تمي  حقيقي في سوق الرعاية الصحية التنافسي إل ، مما يددي اً تأ ير 
ة بين التسويل العصبي والتمي  الفر ية الر يسة الأول  والتي تنص عل  وجود علاقة ارتباط معنوية موجب

   .عل  المستوع الكلي التسويقي

 

 على المستوى الكلي التميز التسويقيو  التسويق العصبي( نتائج علاقة الارتباط بين 5الجدول )

 المتغير المستقل

 المتغير التابع
 التسويق العصبي

 **0.852 التميز التسويقي

(**0.01 P <  )                                                           82  N = 

 (.SPSS V.25) عتماد عل  برنامجن بالايمن إعداد الباحث المصدر: 
  .التميز التسويقيو  التسويق العصبي أبعادعلاقات الارتباط بين  الثانية:الرئيسة الفرضية  .5

 ،التسويل العصبي والتمي  التسويقي أبعادالتعرف عل  العلاقة الاحصا ية ما بين  إل تهدف هذ  الفر ية 
، والمتمثلة بـ)الوعي الحسي التسويل العصبي أبعادوجود علاقات الارتباط بين  إل ( 6تشير معطيات الجدول )و 

من خلال ، و تسويقيالتابع التمي  المتغير الالر ا عن المنتج( و ، و المرونة السلوكية، الإعلانات الموجهة
المرونة ، الإعلانات الموجهة، وجود علاقة ارتباط معنوية موجبة بين كل من )الوعي الحسيالظاهرة المدشرات 
، 0.722**، **0.709تراوحت قيم الارتباط بين ) وقد، التمي  التسويقيالر ا عن المنتج( ومتغير ، و السلوكية

التسويل  أبعادقوة العلاقة بين  إل (، وتشير هذ  النتا ج 10.0( عند مستوع معنوية )0.650** ،0.745**
العايفية اللاواعية التي  العلاقاتالبح  كشف التمي  التسويقي وهذا يعني ان عل  المستشفيات عينة و  العصبي
ال با ن  في عيون بنال علامة تجارية أكثر تأ يراً عن يريل باسم المستشف  وشعارها ورسا لها  ال با نيربطها 

بنالً عل  جوانب تتجاوز مجرد  عن المنافسين والتي ستمي ها نشال حملات تسويقية أكثر فعاليةوالعمل عل  ا
وستسهم بالنهاية في أن يكون للتمي  الشعور بالراحة والأمان( و الاستثنا ية،  ال با نتجربة كالخدمات الطبية )
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الفر يات  ووفقاً لهذ  النتا ج فقد تحققتفسة، وبالتالي عن باقي المستشفيات الخاصة المنا التسويقي مستقبل
    .الثانيةالفر ية الر يسة  من  الفرعية

 التمي  التسويقيو  التسويل العصبي أبعادنتا ج علاقات الارتباط بين  .(6الجدول )
 المتغير المستقل

 المتغير التابع

 التسويق العصبي أبعاد

 الرضا عن المنتج المرونة السلوكية الموجهةالإعلانات  الوعي الحسي

 **0.650 **0.745 **0.722 **0.709 التميز التسويقي

(**0.01 P <  )                                    82  N = 

 (.SPSS V.25) عتماد عل  برنامجن بالايمن إعداد الباحث المصدر:
في المستشفيات  التميز التسويقيفي  التسويق العصبياختبار علاقة تأثير الثالثة: ة الرئيسالفرضية  .6

 . الخاصة المبحوثة
( نتا ج اختبار تأ ير التسويل العصبي في التمي  التسويقي عل  المستوع الكلي، وفقاً 7يبين الجدول )

لتسويقي عل  المستوع لتحليل الانحدار البسيط يتضح من المعطيات وجود تأ ير للتسويل العصبي في التمي  ا
أن  إل ( والذي يشير 0.783) إل وصلت قيمت  الذي ( 1Bقيمة الميل الحدي ) إل الكلي، وذل  بالاستناد 

%(، 78.3التمي  التسويقي بنسبة تغير تعادل ) إل التغير في التسويل العصبي بمقدار وحدة واحدة، سيددي 
لاقة التأ يرية للتسويل العصبي في التمي  التسويقي، كما يتبين وهي نسبة جيدة يمكن الاستناد عليها في تفسير الع

%( في التمي  التسويقي يرجع مصدر  72.6( أن ما نسبت  )0.726( والتي بلغت )2Rمن قيمة معامل التحديد )
عوامل أخرع لم يتم أخذها بنظر الاعتبار في  إل %( تعود 27.4التسويل العصبي، وأن النسبة المتبقية ) إل 

(. وتدعم هذ  0.05وهي أقل من مستوع المعنوية ) ،( معنوية بدلالتهاTأنموذج البح  الحالية. كما أن قيمة )
( والتي تقل عن مستوع 0.000لة والبالغة )( المحسوبة والتي تدكد معنوية التأ ير مستوع الدلاFالنتيجة قيمة )

 . الثالثة(، ووفقاً لهذ  النتا ج فقد تحققت الفر ية الر يسة 0.05المعنوية الافترا ي للـبح  )
 والتمي  التسويقيالتسويل العصبي  بين تأ يرعلاقة النتا ج  .(7جدول )ال

 المتغير التابع             

 

            المتغير المستقل

 التميز التسويقي 

 التسويق العصبي

2R 1B F المحسوبة Sig. T المحسوبة Sig. 

0.726 0.783 211.577 0.000 14.546 0.000 

* P < 0.05                   d.f = (1,80)                      N = 82 

 (. V.25SPSSعتماد على برنامج )بالا نيإعداد الباحثمن  المصدر:
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التميز في  التسويق العصبي بعادلأ دلالة معنوية اتتأثير ذعلاقة  يوجدالرابعة: الرئيسة الفرضية  .7
   في المستشفيات المبحوثة. التسويقي

يتضح من و ( نتا ج اختبار علاقة التأ ير لبعد الوعي الحسي في التمي  التسويقي، 8يو ح الجدول ) .أ
ي تال( 1Bقيمة ) إل تأ ير لبعد الوعي الحسي في التمي  التسويقي، وذل  بالاستناد علاقة وجود  المعطيات
تغير في  إل أن التغير في الوعي الحسي بمقدار وحدة واحدة، سيددي  إل ( ويشير 0.641) إل  وصلت

%(، وهي نسبة جيدة يمكن الاستناد عليها في تفسير العلاقة التأ يرية 64.1التمي  التسويقي بنسبة تعادل )
%( في 50.2ما نسبت  )أنّ  ( 0.502( والبالغة )2Rن قيمة )ملحسي في التمي  التسويقي، وتبين للوعي ا

عوامل أخرع لم يتم  إل %( تعود 49.8الوعي الحسي، وأن النسبة المتبقية ) إل التمي  التسويقي يرجع 
( المحسوبة والتي تقل F( وكذل  نتيجة قيمة )Tأخذها بنظر الاعتبار في أنموذج البح . كما تدعم قيمة )

 .(0.05عن مستوع المعنوية الافترا ي للـبح  )
يتضح من ، إذ في التمي  التسويقي بُعد الاعلانات الموجهةل( نتا ج اختبار علاقة التأ ير 8الجدول )يو ح  . 

ي تال( 1Bقيمة ) إل تأ ير لبعد الاعلانات الموجهة في التمي  التسويقي، بالاستناد  علاقة وجود المعطيات
 إل أن التغير في الاعلانات الموجه  بمقدار وحدة واحدة، سيددي  إل ( والذي يشير 0.455) إل  وصلت

%(، وهي نسبة جيدة يمكن الاستناد عليها في تفسير العلاقة 45.5تغير في التمي  التسويقي بنسبة تعادل )
( أن ما نسبت  0.521( والتي بلغت )2Rن قيمة )موجه  في التمي  التسويقي، وتبين علانات المالتأ يرية للإ

%( تعود 47.9الاعلانات الموجهة، وأن النسبة المتبقية ) إل %( في التمي  التسويقي يرجع مصدر  52.1)
( وكذل  نتيجة قيمة Tعوامل أخرع لم يتم أخذها بنظر الاعتبار في أنموذج البح ، كما تدعم قيمة ) إل 
(F  المحسوبة والتي تقل عن مستوع المعنوية الافترا ي للـبح )(0.05). 

تأ ير لبعد علاقة وجود  إل يتضح ، إذ ( نتا ج اختبار علاقة التأ ير لبُعد المررنة السلوكية8يو ح الجدول ) .ج
أن  إل يشير و ( 0.585) إل  ( إذ وصلت1Bقيمة ) إل السلوكية في التمي  التسويقي، بالاستناد  المرونة

تغير في التمي  التسويقي بنسبة تعادل   إلالتغير في المررنة السلوكية بمقدار وحدة واحدة، يددي 
وكية في التمي  %(، وهي نسبة جيدة يمكن الاستناد عليها في تفسير العلاقة التأ يرية للمرونة السل58.5)

%( في التمي  التسويقي يرجع 55.5أن ما نسبت  ) (0.555( والبالغة )2Rن قيمة )مالتسويقي، وتبين 
عوامل أخرع لم يتم أخذها بنظر  إل %( تعود 44.5المرونة السلوكية، وأن النسبة المتبقية ) إل مصدر  

( المحسوبة والتي تقل عن F( وكذل  نتيجة قيمة )Tالاعتبار في أنموذج البح  الحالي، كما تدعم قيمة )
 .(0.05ي للـبح  )مستوع المعنوية الافترا 

علاقة وجود  يتضح من المعطياتإذ  ،لبعد الر ا عن المنتج علاقة التأ ير ( نتا ج اختبار8يو ح الجدول ) .د
 وصلت التي ( 1Bقيمة الميل الحدي ) إل تأ ير لبعد الر ا عن المنتج في التمي  التسويقي، وذل  بالاستناد 

تغير في  إل أن التغير في الر ا عن المنتج بمقدار وحدة واحدة، سيددي  إل يشير هذا ( و 0.510) إل 
في التمي   للر ا عن المنتج%(، وهي نسبة جيدة لتفسير العلاقة التأ يرية 51التمي  التسويقي بنسبة تعادل )
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 %( في التمي  التسويقي يرجع42.3(  أن ما نسبت  )0.423( والتي بلغت )2Rقيمة ) التسويقي، وتبين
عوامل أخرع لم يتم أخذها بنظر  إل %( تعود 57.7الر ا عن المنتج ، وأن النسبة المتبقية ) إل مصدر  

( المحسوبة والتي تقل عن F( وكذل  نتيجة قيمة )Tالاعتبار في أنموذج البح  الحالي، كما تدعم قيمة )
 فقد تحققت الفر ية الر يسة الرابعة اً المذكورة آنف لنتا جل(، ووفقاً 0.05لافترا ي للـبح  )مستوع المعنوية ا

   .التسويل العصبي في التمي  التسويقي بعادلأ
 التمي  التسويقيالتسويل العصبي في  أبعادنتا ج اختبار تأ ير . (8الجدول )

 المتغير التابع

 

 المتغير المستقل 

 التميز التسويقي

2R 1B F المحسوبة Sig. T المحسوبة Sig. 

أبعاد
 

ي
صب

ق  الع
سوي

الت
 

 الوعي الحسي
0.502 0.641 80.648 0.000 8.980 0.000 

 الاعلانات الموجهة
0.521 0.455 87.020 0.000 9.328 0.000 

 المرونة السلوكية
0.555 0.585 99.820 0.000 9.991 0.000 

 الرضا عن المنتج
0.423 0.510 58.618 0.000 7.656 0.000 

* P < 0.05                               d.f = (4,77)                                  N = 82 

 (.SPSS V.25عتماد على برنامج )بالا نيإعداد الباحثمن  المصدر:

 
 رابعاا: الاستنتاجات والمقترحات.

 ستنتاجات.الا .أ
من تحفي   المستشفياتيمّكن الدما  للمؤ رات التسويقية مما  بةاستجاكيفية التسويل العصبي عل  فهم  يعتمد .1

يساعد هذا الفهم في و  ،الصور والموسيق و الٔالوان ك متنوعة محف ات ستخدامال با ن من خلال ا رغبات
 .اختيار الأساليب الأكثر فاعلية لاستخدام هذ  المحف ات بهدف دفع ال با ن نحو اتخاذ قرارات شرال محددة

وبين  همقوية بينبنال علاقات في  يسهممما  لل با ن ممي ةتجار  عايفية تقديم  إل سويل العصبي التيهدف  .2
وتحسين صورة العلامة التجارية في  ال با ن ولال زيادة إل هذ  الروابط العايفية وتددي  ،العلامة التجارية

 أذهانهم.
 العملياتبين  التنسيل تع ي  من خلالبشكل مستمر وتطويرها دعم المنظمات  فيالتمي  التسويقي هم يس .3

 .المنشودة بفعالية عاليةالأهداف  لتحقيل واستغلالها بكفالة المتوفرةالمعلومات  عبر جمعالداخلية 
 تسويقية جديدة استراتيجيات ابتكارأيضاً  يشملبل  فحسب ال با ن استقطا  عل التمي  التسويقي لا يقتصر  .4

وعلامتها  المنظمة يويلة الأمد وتع ي  صورة اتفي بنال علاق هممما يس هممعوالحفاظ عل  تواصل مستمر 
 .التجارية
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راتيجيات مع الاستتطورات السوق والتكيف  متابعة إل بشكل مستمر  تسع  المستشفيات الخاصة المبحو ة .5
ويتم ذل   ،ي  قدرتها عل  مواجهة المنافسةقيمة مضافة لل با ن وتع   همية في تقديمالحديثة لما في ذل  من أ 

 بشكل فعّال.  ل با نالأنشطة وتنسيقها بطريقة تخدم مصالح ا تنظيمأعل  و خلل قيمة اقتصادية من خلال 
يظهر من الجانب العملي وجود علاقة ارتباط معنوية موجبة بين التسويل العصبي والتمي  التسويقي حي   .6

أن التسويل العصبي يمّكن  إل (، ويشير ذل  0.01عند مستوع معنوية ) (**0.852بلغ معامل الارتباط )
مما يسهم في تحسين كافة نقاط  ،العقل اللاوعي لل با ن إل من الوصول  المبحو ةالمستشفيات الخاصة 

 الاتصال  من تجربتهم.
)الوعي  والتي تشمل التسويل العصبي أبعادبين  معنوية موجبة ارتباط ةعلاق وجودالجانب العملي  منتبين  .7

وقد  التابع التمي  التسويقي،متغير بين الالر ا عن المنتج( و ، المرونة السلوكية، الإعلانات الموجهة، الحسي
دلالة ( عند مستوع 0.650**،0.745**، 0.722**، **0.709) الارتباط بينمعامل قيم  تراوحت
 في تحقيل التمي  التسويقي. بعادمما يدل عل  تأ ير وا ح لهذ  الأ (10.0)ة معنوي

  التسويقي عل  المستوع الكلي، للتسويل العصبي في التمي ةيظهر الجانب العملي وجود علاقة تأ ير وا ح .8
( ما يعني أن كل زيادة بمقدار وحدة واحدة في التسويل العصبي تددي 0.783بلغت قيمة الميل الحدي ) إذ
عتماد علي  في هذ  النسبة مدشراً جيداً يمكن الا( وتعد 78.3%ارتفا  في التمي  التسويقي بنسبة ) إل 

بإيلال  المبحو ةالمستشفيات الخاصة  رين، وبنالً عل  هذ  النتا ج نوصيتفسير العلاقة التأ يرية بين المتغي
 التمي  التسويقي لتع ي  أدا ها التنافسي. أبعادالتسويل العصبي و  بعاداهتمام أكبر لأ

 

 المقترحات. .ب
أحدث  عل  استناداً  بشكل منتظمتحدي  استراتيجيات التسويل العصبي  المستشفيات الخاصة المبحو ةعل   .1

فعالية من خلال العمل عل   مان استمرارية  آلية التنفي :الأعصا   علمالأبحاث والابتكارات في 
 .وتفضيلاتهم المر   ال با ن التغيرات في سلو  قدرتها عل  مواكبةالحملات التسويقية و 

 آلية التنفي :التسويل العصبي في حملات التثقيف الصحي  توظيف المبحو ةالمستشفيات الخاصة عل   .2
برامج توعوية تفاعلية تحف هم عل  اتخاذ قرارات  عن يريل تحليل الاستجابات العصبية للمر   وتصميم

  وتع ز الت امهم بالإرشادات الطبية والتعامل الإيجابي مع العوامل المد رة عل  صحتهم. ،صحية أفضل
 آلية التنفي :متخصصة في تكنولوجيا الأعصا   منظماتالتعاون مع  المبحو ةات الخاصة يلمستشفاعل   .3

مما يسهم في  بدقة أعل قياس ردود الفعل العصبية المتقدمة لالأجه ة والبرمجيات  ستفادة منل الايعن ير 
 .وتأ يراً  استراتيجيات تسويقية أكثر فاعلية تطوير

التسويل العصبي في جذ   ساسياتأعل   كوادرهاتدريب العمل عل   الخاصة المبحو ةالمستشفيات عل   .4
الطبية  الكوادر تستهدفم ورش عمل ودورات تدريبية تنظيمن خلال العمل عل   آلية التنفي : المر  
  لتعريفهم بمفاهيم التسويل العصبي وفوا د  في تحسين التواصل مع المر   وتع ي  ولا هم.والإدارية 
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لبنال روابط عايفية مع  منصات التواصل الاجتماعي ستفادة منالا المستشفيات الخاصة المبحو ةعل   .5
نسانية والعايفية المتعلقة بالصحة بما يرك  عل  الجوانب الا يل نشر محتوع عن ير  آلية التنفي : المر  

  يع ز التفاعل والثقة بين المر   والمنظمة الصحية.
 الوعي الحسي والإعلانات الموجهة في حملاتها التسويقيةالمستشفيات الخاصة المبحو ة من  رورة استفادة  .6

بهدف تع ي  ولال  للمحتوع التسويقي العايفيةتفاعلات والالدما  ات استجاب من خلال قياس آلية التنفي :
  ورفع مستوع اهتمامهم بالخدمات الحالية والمستقبلية التي تقدمها المستشف .المر   
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