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 دور التسو�ق الرشیق في التفوق التسو�قي 
صانع الم�اه المعدن�ة في م  دراسة تحلیل�ة لآراء المدیر�ن في عدد من(

 محافظة أر�یل)

قسم نظم المعلومات الادار�ة، معهد التقني الاداري أر�یل، جامعة أر�یل التقن�ة/محمد محي الدین  ئاورینگ   
قسم أدارة الاعمال، �ل�ة سوران التقن�ة، جامعة أر�یل التقن�ة  /سیروان لط�ف حاجي  

مخلصال
دراسة تحلیل�ة لآراء المدیر�ن   من خلال،  التسو�قيب�ان دور التسو�ق الرشیق في تحقیق التفوق    هذا ال�حث إلى  یهدف

الاتجاهات    في أنَّ التسو�ق الرشیق ُ�عد من  أهم�ة ال�حث  تكمن .أر�یلفي عدد من مصانع الم�اه المعدن�ة في محافظة  

التشغیل�ة، وتحقیق رضا تمكین المنظمات من تقلیل الهدر، وتحسین �فاءتها    إلى  إذ �سعى،  الحدیثة في الفكر التسو�قي

التسو�ق الرشیق في تحقیق التفوق   دور  ما:  الآتي  يفي التساؤل الرئ�س  مشكلة ال�حث  وتتحدد  .الز�ائن والمحافظة علیهم

   التسو�قي في مصانع الم�اه المعدن�ة �محافظة أر�یل؟ 

استمارة استب�ان وُزعت على المدیر�ن في تلك  اعتمد ال�حث المنهج الوصفي التحلیلي، وجُمعت الب�انات بواسطة وقد 

)180) استمارة من أصل (150(  الأحصائي  المصانع. وقد بلغ عدد الاستمارات المسترجعة والصالحة للتحلیل

وأظهرت نتائج التحلیل الإحصائي وجود علاقة ارت�اط وتأثیر معنوي بین أ�عاد التسو�ق الرشیق   .استمارة موزعة

معی�ة، تقلیل الفائض من المخزون، تقلیل الأنشطة غیر الضرور�ة، تقلیل وقت الانتظار، تقلیل  (تقلیل المنتجات ال

التسو�ق الرشیق �سهم   النقل غیر الضروري، والتحسین المستمر) والتفوق التسو�قي. �ما أوضحت النتائج أن تطبیق

واختتم ال�حث �عدد من   .في السوق   �فاعل�ة في تعز�ز القدرات التنافس�ة للمصانع، وتحقیق أداء تسو�قي متمیز

التوص�ات، من أبرزها ضمان التزام الإدارة العل�ا بتبني التسو�ق الرشیق، وتوفیر الموارد المال�ة وال�شر�ة الكاف�ة  

 .لتطب�قه �فاعل�ة
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استرات�ج�ات    :المقدمة تبنّي  إلى  ماسّة  �حاجة  المنظمات  الشدیدة، أص�حت  والمنافسة  السر�ع  �التغیّر  تتسم  أعمال  بیئة  في ظلّ 
تسو�ق�ة مرنة تُمكّنها من التكّ�ف السر�ع مع متغیرات السوق وتحقیق أداء متفوّق. ومن هذا المنطلق برز التسو�ق الرشیق �أحد 

لفكر التسو�قي، إذ �سعى إلى تحسین �فاءة العمل�ات التسو�ق�ة، وتقلیل الهدر في الموارد، وز�ادة سرعة الاتجاهات الحدیثة في ا
�نتمي هذا ال�حث تحدیدًا إلى مصانع الم�اه  و   .الاستجا�ة لمتطل�ات الز�ائن، �ما �عزّز فرص المنظمة في تحقیق التفوق التسو�قي

نوات الأخیرة نموًا ملحوظًا في عدد المصانع واشتداد حدة المنافسة ف�ما بینها. هذه المعدن�ة في محافظة أر�یل، التي تشهد في الس
البیئة التنافس�ة تفرض على مدیري التسو�ق في تلك المصانع السعي إلى تطو�ر قدراتهم في إدارة الموارد والعمل�ات �كفاءة عال�ة،  

الم الأسواق  في  النمو  واستدامة  الز�ائن  المحافظة على رضا  التساؤل  و   .حل�ةمع  الإجا�ة عن  في محاولة  ال�حث  إشكال�ة  تكمن 
ك�ف �سهم تطبیق التسو�ق الرشیق في التفوق التسو�قي في مصانع الم�اه المعدن�ة �محافظة أر�یل؟ وذلك من خلال تحلیل  سي:الرئ�

ا  المصانع  قدرات  الرشیق وتأثیرها في  التسو�ق  إدراكهم لأ�عاد  المدیر�ن واستكشاف مدى  الدراسة عن    .لتنافس�ةآراء  وتتمیز هذه 
أر�یل، الذي لم �حظَ �اهتمام �حثي �افٍ  محافظة    الدراسات السا�قة بتر�یزها على قطاع محدد محلً�ا وهو صناعة الم�اه المعدن�ة في

تسعى الدراسة إلى تقد�م  في هذا المجال، و�اعتمادها تحلیلاً میدانً�ا م�اشرًا لآراء المدیر�ن بدلاً من الاكتفاء �الطرح النظري. �ما  
نموذج تطب�قي واقعي �مكن أن تستفید منه المصانع الأخرى في تحسین ممارساتها التسو�ق�ة �ما �عزز موقعها التنافسي في السوق 

 .المحلي والإقل�مي
 :الآت�ةالمحاور  وتأس�سًا على ما تقدم، سیتناول ال�حث  

  .الإطار المنهجي لل�حث :1
 .النظري لل�حثالإطار   :2
 .وصف نتائج ال�حث وتحلیلها واخت�ار الفرض�ات :3
 .الاستنتاجات والتوص�ات :4

  : الإطار المنهجي لل�حث:1
تواجه مصانع الم�اه المعدن�ة في محافظة أر�یل بیئة تسو�ق�ة متغیرة وتنافس�ة، ما �جعل القدرة على التك�ف  : مشكلة ال�حث:  1.1

ضرورة استرات�ج�ة للتفوق التسو�قي. و�عد التسو�ق الرشیق من الأسالیب الحدیثة التي تهدف إلى تعز�ز    الز�ائنالسر�ع وتحقیق رضا  
التسو�ق  وعلى الرغم من وجود عدد من الدراسات السا�قة التي تناولت موضوع  ل�ات السوق.  و�فاءتها في تلب�ة متط  المنظمات مرونة  
، و�ذلك في قطاع الخدمات والاتصالات   (Abbas & Ali, 2024:3) في مجالات متعددة، مثل قطاع المالي والتكنولوجي  الرشیق 
ما تزال محدودة، و�شكل   القطاع الصناعي المحليالتي تناولت هذا الموضوع في    الدراسات التطب�ق�ة )، إلا أن  75:  2022(طه،  

تُرّ�زكما أن معظم الدراسات السا�قة لم    .العراق  –مصانع الم�اه المعدن�ة في محافظة أر�یل عاصمة إقل�م �وردستان  خاص في  
فجوة التسو�ق الرشیق في تحقیق التفوق التسو�قي، الأمر الذي یُبرز    ماهو دورحول    المدیر�ن �شكل م�اشرآراء    ستقصاءاعلى  

وانطلاقاً من    .تتعلق �فهم آل�ات تطبیق م�ادئ التسو�ق الرشیق في بیئة صناع�ة محددة مثل بیئة محافظة أر�یل  معرف�ة واضحة
في تلك المصانع، بهدف    دراسة تحلیل�ة لآراء المدیر�نمن خلال إجراء    سد النقص المعرفيل�حث إلى  هذه الفجوة، �سعى هذا ا

و�ناءً على    .تسهم في تعز�ز الأداء والتفوق التسو�قي في هذا القطاع الحیوي   ات عمل�ة قابلة للتطبیقظنتائج وتوص�الوصول إلى  
   :الآتيالرئ�سي    ما تقدم، تتحدد مشكلة ال�حث في التساؤل 

 ما دور التسو�ق الرشیق في تحقیق التفوق التسو�قي في مصانع الم�اه المعدن�ة في محافظة أر�یل؟ 
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 :و�نبثق من هذا التساؤل الرئ�سي عدد من التساؤلات الفرع�ة، وهي
ماطب�عة علاقة الارت�اط بین التسو�ق الرشیق والتفوق التسو�قي؟ -1
ماطب�عة تاثیر التسو�ق الرشیق في التفوق التسو�قي؟    -2

  :: أهم�ة ال�حث1.2
تتجلى أهم�ة ال�حث في حداثة موضوعه ضمن مجال إدارة التسو�ق، إذ یتناول مجموعة من المتغیرات الحدیثة معًا، والمتمثلة   -أ

�ق الرشیق والتفوق التسو�قي، لما لهما من دورٍ فاعلٍ في تعز�ز �فاءة الأداء التسو�قي وتحقیق المیزة التنافس�ة  في التسو 
 .للمنظمات

 .الوقوف على آخر المستجدات والتطورات النظر�ة، وتحدید الأفكار الجوهر�ة ذات الصلة �متغیرات ال�حث-ب
 .وتقی�مها في المصانع الم�حوثة  التسو�ق الرشیق، التفوق التسو�قي)(  متغیرات ال�حثتوض�ح طب�عة العلاقة والتأثیر بین  -ج

وهي: ال�حث إلى تحقیق عدد من الأهداف   هذا  في ضوء مشكلة ال�حث وأهمیتها، �سعى: أهداف ال�حث:  1.3
جدیدة، وتشكیل تراكم   أفكارتقد�م إطار نظري لتوض�ح مفاه�م متغیرات ال�حث من خلال مراجعة الأدب�ات ذات الصلة، وتولید -أ

 .معرفي ُ�ستفاد منه في الدراسات المستقبل�ة
اصمة إقل�م في محافظة أر�یل ع  في مصانع الم�اه المعدن�ة  طب�عة العلاقة بین التسو�ق الرشیق والتفوق التسو�قيمعرفة  -ب

 .التسو�ق الرشیق بتحقیق المیزة التنافس�ةأ�عاد ، وذلك لتوض�ح مدى ارت�اط تطبیق   العراق –كوردستان  
، وذلك من خلال دراسة أ�عاد التسو�ق الرشیق المختلفة ومدى مساهمتها في  تأثیر التسو�ق الرشیق على التفوق التسو�قيمعرفة  -ت

 .للمصانع الأداء التسو�قي    تعز�ز
من خلال تحلیل آراء المدیر�ن حول تطب�قاتها العمل�ة و��ف�ة    تقی�م فعال�ة ممارسات التسو�ق الرشیق المعتمدة في المصانع-ث

 .تحسینها لتحقیق نتائج أفضل
 .ي المستدامتستند إلى نتائج ال�حث، تساعد المصانع على تعز�ز التسو�ق الرشیق لتحقیق التفوق التسو�ق  اقتراح توص�ات عمل�ة-ج

تنبثق من المخطط الفرضي لل�حث هذه الفرض�ات، التي تتسق مع أهداف ال�حث وتنسجم مع تساؤلاته،  : فرض�ات ال�حث:  1.4
 :وذلك على النحو التالي

 .مجتمعرت�اط معنوي ذات دلالة إحصائ�ة بین التسو�ق الرشیق والتفوق التسو�قي، سواء �شكل منفرد أو  إتوجد   :الفرض�ة الأولى
 .یوجد تأثیر معنوي ذو دلالة إحصائ�ة للتسو�ق الرشیق في التفوق التسو�قي، سواء �شكل منفرد أو مجتمع :الفرض�ة الثان�ة

لمتغیرات ال�حث (التسو�ق الرشیق، التفوق التسو�قي)، وفي ضوء    النظري   �الاستناد إلى الإطار: مخطط الفرضي لل�حث:  1.5
 ):1مشكلة ال�حث وأهدافها، تم تصم�م مخطط الفرضي لل�حث وفرض�اته، حیث یتم توض�حها من خلال شكل (
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  �اً مناسمنهجاً  عد  �عتمد ال�حث الحالي على استخدام المنهج الوصفي التحلیلي في جمع الب�انات وتحلیلها، حیث �: منهج ال�حث:  1.6
 .لوصف متغیراته �صورة واضحة ودق�قة، وتحلیل الب�انات وق�اسها، والوصول إلى وصف المشكلة ونتائجها

 
 : أسالیب جمع الب�انات:1.7

النظري -1.7.1 النظري له على ما هو متوفر من مصادر، متمثلة في رسائل  :الجانب  بناء الإطار  الحالي في  ال�حث  �عتمد 
علمً�ا المحكمة  الإنترنت  ومواقع  والمؤتمرات  والكتب  والدور�ات  الد�توراه  وأطار�ح   .الماجستیر 

تم تصم�م استمارة الاست�انة لجمع الب�انات، وروعي في التصم�م أن تكون منسجمة مع واقع المصانع   :الجانب المیداني-1.7.2
على الب�انات الشخص�ة لأفراد عینة ال�حث، مثل: النوع الاجتماعي،  الم�حوثة، متضمنة ثلاثة أجزاء أساس�ة. احتوى الجزء الأول  

العمر، التحصیل الدراسي، عدد سنوات الخدمة، عدد الدورات التدر�ب�ة، ونوع الدورة التي شارك فیها المدیر. أما الجزء الثاني، فقد  
داً  ى المقای�س الخاصة �التفوق التسو�قي، معتماحتوى على المقای�س الخاصة �التسو�ق الرشیق. أما الجزء الثالث فقد احتوى عل

) لتحدید مستوى الاستجا�ة  5-1على مق�اس ل�كرت الخماسي الذي یتراوح بین (لا أتفق �شدة إلى أتفق �شدة) و�درجات تتراوح من (
 :نحو فقرات الاست�انة. وتم إجراء اخت�ارات الصدق والث�ات للتأكد من جودة المق�اس على النحو الآتي

من ذوي الخبرة في تصم�م الاست�انات    محكماً )  14�عد ص�اغة الاست�انة و�عداد فقراتها، تم عرضها على ( (Validity): الصدق -أ
 .في مجالي الإدارة والإحصاء، وفي ضوء ملاحظاتهم تم إجراء التعدیلات على فقراتها

الذي �ساعد في تقدیر  Cronbach's Alpha ق اخت�ار تم اخت�ار ث�ات المق�اس لأسئلة الاست�انة وف (Reliability): الث�ات-ب
، وتعد هذه درجة (0.908) ولأسئلة التفوق التسو�قي (0.907) جودة المق�اس، فتبین أن ث�ات المق�اس لأسئلة التسو�ق الرشیق

 (roian etal.,2017:7)و (Talaat etal., 2021:4)عال�ة من الموثوق�ة والجدة لتحقیق الهدف المنشود من فقرات الاست�انة
استخدام تحلیل الارت�اط لمعرفة العلاقة بین المتغیرات المستقلة والتا�عة. تحلیل الانحدار هو طر�قة تم  تحلیل الارت�اط والانحدار:  -ج

 و   (Blbas & Kahwachi,2021:9)  المستقل على المتغیر التا�ع   إحصائ�ة تستخدم لأداء تأثیر المتغیر
 (H. Blbas,2012:10) 
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 : حدود ال�حث:  1.8  
 .تمثل الحدود ال�شر�ة المدیر�ن في عدد من مصانع الم�اه المعدن�ة في محافظة أر�یل :الحدود ال�شر�ة-أ

  مجتمعاً العراق،    -دستان�ور من مصانع الم�اه المعدن�ة في محافظة أر�یل، عاصمة إقل�م    عدداً تناول ال�حث   :الحدود المكان�ة-ب
 .لها
 .15/5/2025ولغا�ة    2024/  1/7سوف �متد ال�حث من الفترة  :الحدود الزمان�ة-ج
 

رسم�ة لإنتاج الم�اه  ) مصانع  9یتكوّن مجتمع ال�حث الحالي وعینته من المدیر�ن العاملین في (  :: مجتمع ال�حث وعینته1.9
) أدناه نتائج توز�ع 1�بین جدول (. و   ) مدیرًا 180العراق، و�بلغ عددهم (  –المعدن�ة في محافظة أر�یل، عاصمة إقل�م �وردستان  

) استمارة على تسعة مصانع مختلفة.  180الاستمارات على المدیر�ن في مصانع الم�اه المعدن�ة في محافظة أر�یل، حیث تم توز�ع (
النتائج أن معظم المصانع أبدت تعاوناً ملحوظاً، إذ أعُیدت جم�ع الاستمارات الموزعة  وقد  على مصانع (ح�ات، ئاوي    أظهرت 

�ةحر�ة، سةفین، مصافي، �اكوور، نؤفا، �اني ب�خال، وخؤشاو) صالحة للتحلیل الإحصائي، ففي مصنع ح�ات مثلاً تم توز�ع 
مصانع أخرى مثل ئاوي �ةحر�ة، سةفین، مصافي، �اكوور، نؤفا، و�انى ب�خال وُزعت  ) استمارة وأعُیدت جم�عها، بینما في  30(
) استمارة وأعیدت �الكامل. أما مصنع 12) استمارة لكل مصنع وأعیدت جم�عها أ�ضاً، أما مصنع خؤشاو فقد وُزعت ف�ه (18(

) استمارة ولم ُ�عَد منها أي استمارة صالحة للتحلیل، مما �شیر إلى 30اتسمت �انخفاض الاستجا�ة، حیث تم توز�ع ( /CCIالواحة 
) استمارة  150غ�اب المشار�ة من قبل هذا المصنع. و�النظر إلى الإجمالي، بلغ عدد الاستمارات المسترجعة والصالحة للتحلیل (

)، وهي نس�ة تعد عال�ة جداَ وتوفر قاعدة ب�انات �اف�ة وملائمة  83.3ع �ل�ة قدرها (%) موزعة، أي بنس�ة استرجا180من أصل (
 لإجراء التحلیل الإحصائي وتحقیق أهداف الدراسة.

 عدد الإستمارات الموزعة والمستلمة   ):1جدول(

 =SPSS 150  Nمن اعداد ال�احثان �الإعتماد على نتائج التحلیل الإحصائي  المصدر:                    
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 :من مبررات اخت�ار هذه المصانع میداناً لل�حث الحالي
 .�شهد قطاع الم�اه المعدن�ة منافسة شدیدة في السوق، مما �جعله بیئة مثال�ة لدراسة موضوع ال�حث التنافس�ة العال�ة في السوق:  -أ

 العراق   -دستان�ور عاصمة إقل�م  في محافظة أر�یل،    المعدن�ةتواجه مصانع الم�اه   الحاجة إلى الابتكار والاستجا�ة السر�عة:-ب
تحد�ات متعددة، مثل تقل�ات الطلب، ومتطل�ات الجودة، والتغیرات البیئ�ة، مما �ستدعي تبني التسو�ق الرشیق لتعز�ز مرونتها وقدرتها  

 .على التك�ف
یث  نظراً لطب�عة المنتج (الم�اه المعدن�ة) التي تتطلب عمل�ات إنتاج وتوز�ع فعالة من ح أهم�ة التسو�ق الرشیق في تحسین الكفاءة:-ج

 .التكلفة والوقت، فإن تطبیق م�ادئ التسو�ق الرشیق �مكن أن �ساعد هذه المصانع في تحقیق �فاءة إنتاج عال�ة وتقلیل الهدر
النتائج:-د  تعم�م  أ�ضاً   إمكان�ة  المعدن�ة، بل  الم�اه  فقط لمصانع  تقد�م توص�ات عمل�ة ل�س  ال�حث في  نتائج  �مكن أن تساهم 

  .العملي لل�حث  تتسم �ظروف سوق�ة مشابهة، مما �عزز الأثرلقطاعات صناع�ة أخرى  

 : الإطار النظري لل�حث  2
 : Lean marketingلتسو�ق الرشیق   : ا2.1

التسو�قَ الرشیق �أنه منهجٌ حدیث في إدارة الأنشطة    (Ngo & O’Cass, 2012:11)عرفتعر�ف التسو�ق الرشیق: -2.1.1
  ه أعلى مستو�ات الكفاء، �غ�ة تحقیق  هالتر�یز على الأولو�ات الجوهر�، مع  الاستخدام الأمثل للموارد المتاحةالتسو�ق�ة، �قوم على  

، في مجال التسو�قناشئاً  و   حدیثاً   منهجاً أن التسو�ق الرشیق �مثل    (Gera et al., 2019:5)و�رى    .في الأداء التسو�قي  هوالفعال�
لتعز�ز      القضاء على العمل�ات غیر الفعّالة  مع  ،هتشج�ع الخبراء من مختلف التخصصات على تحقیق الأهداف المشتر� و�عمل على  

التي تهدف    همجموعة من الممارسات والأسالیب التسو�ق�أن التسو�ق الرشیق ُ�شكّل ) 5:2021وأكد (نصور،  .في المنظمهالأداء 
، وذلك من فرص الابتكار والإبداع  هتمكین العاملین في المنظم  مع،  هالتخلص من �ل ما هو غیر ضروري وغیر مُض�ف للق�مإلى  

تحسین مستمرة تهدف    هعمل�التسو�ق الرشیق �أنه    )37  :2022( طه،    وعرّف  .لتحقیق أفضل النتائج التي تلبّي تطلعات الز�ائن
أن   (Sá et al., 2022:5)  وأوضح  .عال�ة للز�ائن في أسرع وقت ممكنه  تقد�م الخدمات �جود، بهدف  إلى التخلص من الهدر
، مما �ساهم في  تطو�ر أسالیب تنفیذ العمل�ات، عبر  ه�سعى لتحقیق التحسین المستمر داخل المنظم  منهجاً التسو�ق الرشیق ُ�عتبر  

و�ین (شرفاني وصادق،    .المنتج ووصوله إلى الز�ون   بین تصم�م  ه، وتقل�ص الفترة الزمن� هللمنظمه  التنافس�  هتقلیل الهدر، وتعز�ز القدر 
تحقیق إنجازات �بیرة �استخدام أقل قدر ممكن من الوقت والجهد والتخز�ن ورأس المال أن التسو�ق الرشیق یر�ز على  ) 4:  2023
)  5:  2025(شلبي وعلوان،  و وجد    .المخرجات �أدنى مستوى من المدخلاتتحقیق أعلى مستوى من  أي �معنى آخر،    ،هوالأنشط

 .یهدف إلى تحسین الإنتاج وتقلیل الهدر في العمل�ات التسو�ق�ة  نهجاً أن التسو�ق الرشیق ُ�عدّ  

أن أهداف التسو�ق    (Samaka & Kazem, 2022:2)یرى :   Lean marketing goals أهداف التسو�ق الرشیق   -2.1.2
      :الرشیق تتمثل في

   .ال�حث عن الحلول الموجهة لتلب�ة احت�اجات الز�ائن-1
   .تقلیل استهلاك الموارد المتاحة �أقصى قدر ممكن-2
 .للز�ون تحسین الق�مة المضافة النهائ�ة �شكل منهجي وضمان تسل�مها  -3
  .رفع مستوى الجودة وتحقیق التسل�م �سرعة ومرونة أكبر-4
  .خفض التكال�ف التشغیل�ة-5
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 .تقلیل فترة تدفق العمل�ات والأنشطة الإنتاج�ة-6
 .الحد من الأنشطة غیر الضرور�ة و�زالتها-7
 .جهد ممكن  تحقیق �فاءة عال�ة �أقل-8
 .التخلص من الأنشطة التسو�ق�ة التي لا تض�ف ق�مة للز�ائن-9

الظواهر  -10 من  وغیرها  الز�ائن  وسلوك  والمشتر�ات  المب�عات  حول  ملاحظات  وتسجیل  للمنتجات،  المستهدفة  الأسواق  تحدید 
 .المرت�طة �السوق 

 
 :  The different stages of lean marketing مراحل المختلفة للتسو�ق الرشیق   -2.1.3

  مراحل المختلفة للتسو�ق الرشیق هي:الأن  (Katare, 2022:4)   �قترح  
مختلف الأفكار أو المشار�ع حسب احت�اجات الز�ائن وأهداف العمل   تنشأ الفكرة:  -أ  

الزمني   الخطة: تتم ص�اغة ومناقشة المتطل�ات الأول�ة إلى جانب الموارد والمیزان�ة للمشار�ع، وتُقرّ الفرق أ�ضاً ضمن الإطار-ب
 المناسب للدورات.

الإنشاء: ینصب تر�یز هذه المرحلة على عنصر�ن :  -ج  
لجمهور المستهدف �حیث �مكن إنشاء محتوى مخصص لشر�حة معینة من الجمهور.  تحدید ا-1  
تحدید مؤشرات الأداء الرئ�س�ة والأهداف التي تتماشى مع الهدف العام للعمل.  -2  
البناء: في هذه المرحلة، تعمل الفرق على إنشاء المحتوى والشرائح والتكو�نات.-د   
واخت�ارها عبر قنوات مختلفة وأجهزة محددة في الخطة.   الاخت�ار: تقوم الفرق بتنفیذ الحملة-ه  
الق�اس : تقوم الفرق بتت�ع الأداء ومراقبته وتحلیله �استمرار، و�جراء التغییرات بناءً على النتائج.    -و  
الاطلاق: یتم نشر المشروع أو الحملة.   -ي  

 :   Dimensions of lean marketingأ�عاد التسو�ق الرشیق:   -2.1.4
اتفق ال�احثون والكتاب في مجال إدارة التسو�ق �صورة عامة، والتسو�ق الرشیق �صورة خاصة، على أن الأ�عاد الرئ�س�ة التي تُعتبر  

 :یلي  �مثا�ة الر�یزة الأساس�ة للتسو�ق الرشیق، والتي سیتم الاعتماد والتر�یز علیها لق�اس التسو�ق الرشیق وتحقیق أهدافه، هي �ما
 
ن التقلیل من المنتجات المعی�ة یتطلب من إدارة المنظمة السعي نحو إ  (Majeed, 2022:5)  یرى   تقلیل المنتجات المعی�ة:-أ 

من الأخطاء. ومن هنا، فإن    الإمكان للوصول إلى صفر  التحول الرشیق، و�نشاء نظام دقیق لمراق�ة جودة منتجاتها، والعمل قدر
وتكبد المنظمة خسائر مال�ة �بیرة تز�د من تكال�ف الاستخدام وتؤثر على سمعتها    المنتجات المعی�ة تخالف م�ادئ التسو�ق الرشیق، 

 .التجار�ة. و�جب أن �كون هناك تواصل وعلاقات مع الز�ائن لمعرفة ما �طلبونه فعلاً 
المخزون:  -ب الفائض من  التخط�ط غیر)  7-6:  2022(الخفاجي وحمادة،  أكد  تقلیل  إلى عدم    إن  تنفیذ خطة  السل�م یؤدي 

المب�عات الموضوعة، فتكون النت�جة مخزونات زائدة أو نقص في المخزون وعدم تلب�ة الطل�ات في السوق. و�مثل المخزون الإنتاج 
الزائد مقارنة �الطلب الفعلي في السوق، حیث إنه من الصعب دائماً إنتاج توقعات مب�عات دق�قة، خاصة في سوق دینام�ك�ة وسر�عة  

ح المخزون مادة متراكمة غیر م�اعة، و�التالي �شكل تكلفة إضاف�ة للشر�ة إذا لم تتم إدارته �شكل مناسب. على سبیل  التغیر. و�ص�
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المثال، غال�اً ما �ص�ح المخزون الفائض هدراً في المنتجات الغذائ�ة عندما ینتهي تار�خ الب�ع، و�ص�ح المنتج غیر قابل للب�ع،  
 . و�هذا �حدث فائض في الإنتاج

  إن الأنشطة غیر الضرور�ة تؤدي إلى ز�ادة هدر )  9-7:  2013یرى (حمدي و روؤف،  :  تقلیل الانشطة غیر الضرور�ة  - ج
الضرور�ة لا تض�ف ق�مة إلى النشاط التسو�قي    الجهد والوقت، مما یترتب عل�ه تكال�ف إضاف�ة تتحملها المنظمة. وأن الأنشطة غیر

ا الجانب هي مراعاة التصم�م الفعّال للمهنة لتجنب التكرار في الأنشطة والجهود التي یبذلها  وتعتبرغیرمعقولة. والنقطة المهمة في هذ 
 العمال.

إن الانتظار هو الفترة الزمن�ة التي یتحملها الز�ون لكي �حصل    )  7:  2023(الحمداني والسالم،  أشار    تقلیل وقت الأنتظار:  -د
على المنتج، أو هو الوقت الذي تستغرقه المنظمة حتى �حصل الز�ون على المنتج. والانتظار عادةً یُنظر إل�ه على أنه هدر للوقت  

لب�ة. علاوة على ذلك، �عتبر الوقت مورداً  من وجهة نظر الز�ون، ولا تعتبر هذه الفترة ممتعة أبداً، وتنتج عنها أفكار ومشاعر س
ثمیناً، لذلك یُنظر إلى الانتظار على أنه مض�عة للوقت الثمین. والوقت هو عنصر أساسي في تقد�م الخدمة أو ب�ع ال�ضاعة 

عمل�ة، من طلب  للز�ون، و�مكن تقلیل أوقات تقد�م المنتج أو الاستجا�ة لهم من خلال التحلیل الدقیق للتدفقات في جم�ع مراحل ال 
الز�ون إلى التنفیذ. وأحد الأدوات المفیدة هي رسم خرائط تدفق الق�مة، وهو أسلوب �س�ط لتحلیل وتخط�ط تدفق الق�مة. علاوة على  
ذلك، فإن طب�عة ه�كل الاتصالات الهرمي �مكن أن تؤدي إلى �طء في الإجراءات وصعو�ة اتخاذ القرارات. و�ؤدي الافتقار إلى  

المرون القائمون على نشاط  هذه  إذا �ان  المال  الفرص والتقاعس غیر الضروري و�هدار  المتمثل في عدم استغلال  الهدر  إلى  ة 
 التسو�ق غیر فعالین.

�عد من الأولو�ات   تقلیل النقل غیر الضروري أن (Mohamad and Hasan, 2024:7 ) بین تقلیل النقل غیر الضروري:  -ه
المهمة لدى المنظمات الحدیثة. و�قصد �ه تحسین ش�كة النقل والتخلص المنهجي من عمل�ات النقل غیر الضرور�ة بهدف ت�س�ط 
العمل�ات، وتقلیل التكال�ف، وتحسین �فاءة النقل، و�ذلك تقصیر مدة التسل�م. و�صاحب تقلیل النقل غیر الضروري تحد�ات عدة،  

 فعالاً.   �اً ة البن�ة التحت�ة والقیود التنظ�م�ة، وللتغلب على هذه التحد�ات، یتطلب الأمر التزامًا تنظ�مً�ا ودعمًا ق�اد مثل عدم �فا�

المستمر  -و من  أتفق  :  التحسین  وأخرون،  �لاً  وأخرون،4:  2020(الصرایرة  و(عبدالرزاق  وأخرون،  7:  2021)  ) و(حمودي 
ر لأول مرة في المنظمات ال�ا�ان�ة نت�جة الحاجة والضرورة، أدى إلى نجاح وتفوق ) إن التحسین المستمر، الذي ظه10:  2022

التي تط�قها معظم منظمات الأعمال في جم�ع   الرشیق  التسو�ق  العالم�ة. وهو أحد أهم أسالیب  وامت�از منظماتها في الأسواق 
ة مع التطورات التكنولوج�ة الحدیثة و�یئة الأعمال  نشاطاتها التسو�ق�ة، لكي تتماشى مع التطورات الحاصلة في مجال العمل، خاص 

والتعقید. وهذه البیئة تتضمن تلب�ة متطل�ات ورغ�ات الز�ائن، والتر�یز على أداء المنظمة، وتطو�ر المنتجات،    التي تتسم �التغیر
هذا یتطلب إدارة قادرة على توفیر  وت�س�ط أسالیب العمل، والتخلص من التعقیدات الموجودة بها، والعمل �طر�قة أكثر �فاءة. و�ل  

كافة المتطل�ات والأدوات والإجراءات للعمل �أسلوب التحسین المستمر، والاستفادة من الطاقات والمهارات للعاملین، والتعامل مع  
 التكنولوج�ا الحدیثة.

  Marketing Superiority: التفوق التسو�قي:  2.2

   The concept of marketing superiority مفهوم التفوق التسو�قي:    -2.2.1
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نال مفهوم التفوق التسو�قي أهم�ة  �بیرة وأنطلق في العدید من الدراسات وال�حوث الحدیثة من خلال وجهات النظر مختلفة وهذا التعدد 
وخدمات ممیزة تلبي  ) أن التفوق التسو�قي هو قدرة المنظمة على إنتاج سلع  81: 2020(ض�ف، حیث عرف �عكس أهم�ة المفهوم، 

  وعبر(عبدالله   .حاجات ورغ�ات الز�ائن، وتكو�ن علاقات فاعلة معهم، واستغلال جم�ع مواردها، و�التالي یؤدي إلى تحقیق الر�ح للمنظمة
و على أن التفوق التسو�قي هو امتلاك المنظمة لمجموعة من القدرات والخصائص التي تمكنها من ال�قاء والنم)  14:  2021وأخرون،  

في السوق لفترة زمن�ة معینة، وتحقیق منفعة مال�ة في هذه الفترة الزمن�ة، و�التالي تتمیز على منافسیها من خلال منتجاتها وأنشطتها  
أن التفوق التسو�قي هو خلق ق�مة للز�ون وممارسة أسالیب تسو�ق�ة جدیدة    (Jassim & Saud, 2022:7) و�صف  .التسو�ق�ة

أن   (Khadem, 2023:3). و�تب  أكثر �فاءةً من تلك الأسالیب المستخدمة من قبل المنظمات المنافسة لإنتاج السلع والخدمات
ج�ات مختلفة تتضمن إنشاء حملات تسو�ق�ة لجذب الز�ائن المستهدفین، حیث �ساعد على تحسین العلامة  التفوق التسو�قي هو استرات�

) أن 21:  2024،  وأقترح (علي وعبدالله التجار�ة للمنظمة والوصول إلى ز�ائن أوسع، وتلب�ة احت�اجات الز�ائن وز�ادة دخل المنظمة.  
 قبل المنظمة تفوق تصورات الز�ائن، والقدرة على إش�اع الأذواق المختلفة للز�ائن.التفوق التسو�قي هو تقد�م خدمات وسلع ممیزة من  

  The importance of marketing superiorityأهم�ة التفوق التسو�قي: -2.2.2

) أن أهم�ة التفوق التسو�قي  تكمن في ما یلي : 13: 2022) و ( محمد ،  8: 2021�شیر�لاً من ( حمدون،    
ز�ادة الحصة السوق�ة: من خلال جذب أكبر عدد ممكن من الز�ائن مقارنة �المنظمات المنافسة الأخرى، مما یؤدي إلى ز�ادة -أ

.في حصتها السوق�ة  
ك من خلال تقد�م المنتجات ذات الجودة العال�ة و�أسعار مناس�ة، و�التالي تحقیق رضا الز�ائن  عز�ز رضا الز�ائن: وُ�حقق ذلت-ب

 وولائهم 
الأول عند اتخاذ   خلق صورة إ�جاب�ة للعلامة التجار�ة: و�ناء سمعة قو�ة للمنظمة في أذهان الز�ائن، و�التالي تص�ح الخ�ار-ج

 قرار الشراء لدى الز�ائن. 
أعلى مقابل الق�مة المضافة، مما یؤدي إلى ز�ادة في المب�عات    استعداداً لدفع أسعار لأر�اح: إن الز�ائن أكثر�ادة الإیرادات واز -د 

. و�التالي ز�ادة في الأر�اح  
تحقیق المیزة التنافس�ة للمنظمة: من خلال فهم حاجات ورغ�ات الز�ائن وتلب�ة طل�اتهم وتحقیق الإش�اع لدیهم-ه  
 

 Conditions for achieving marketing superiorityشروط تحقیق التفوق التسو�قي :    -2.2.3
) �أن شروط تحقیق  التفوق التسو�قي هو �ما یلي: 11- 10:2022یرى (نوري وخلیل،  

و�قي.  توقعات الز�ون ورغ�اته: حیث إن عرض المنتجات التي تتفق مع حاجات ورغ�ات الز�ون یؤدي إلى تحقیق التفوق التس  -أ
فة تفضیلاتهم وتوقعاتهم. وأن جودة المنتجات  وأن أسالیب التسو�ق الحدیثة توجه منظمات الأعمال إلى التر�یز على الز�ون ومعر 

 المقدمة والسعر المناسب هما عاملان مهمان للتأثیر في سلوك الز�ون.
اتها من خلال عمل�ات التحسین المستمر في  التحسین المستمر: إن قدرة المنظمة على تحقیق أهدافها وتعز�ز ق�مة منتج  -ب

  أنشطتها ومنتجاتها، یؤدي �التالي إلى تحقیق التفوق التسو�قي. و�ذلك یتم المحافظة على الز�ائن الحالیین وجذب ز�ائن جدد. 
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السعر المناسب: إن تحدید السعر من القرارات المهمة التي تتخذها إدارة منظمة الأعمال. وأن السعر المناسب للمنتج مقارنة    -ج
�أسعار منتجات المنظمات الأخرى هو عامل رئ�سي للحفاظ على الز�ائن الحالیین وجذب الز�ائن الجدد و�سب رضاهم. و�التالي،  

سوق�ة أكبر وتحقیق أر�اح للمنظمة.یؤدي ذلك إلى الحصول على حصة    
الابتكار: إن ابتكار منتجات جدیدة من العوامل المهمة لتحقیق التفوق التسو�قي، وتتضمن تلك الابتكارات إ�جاد الحلول  -د 

 المناس�ة للمشكلات التي تواجهها المنظمات والعمل على ز�ادة الإق�ال على منتجاتها. 
من خلال جودة منتجاتها و�فاءة أنشطتها  الحصة السوق�ة: تتمثل في مدى س�طرة واتساع أعمال المنظمة في السوق   -ه

 التسو�ق�ة. و�التالي، یؤدي ذلك إلى ز�ادة حجم مب�عات المنظمة وز�ادة في الأر�اح وتمیز علامتها التجار�ة.
 

 Dimensions of marketing superiorityا�عاد التفوق التسو�قي:  -2.2.4
ق التسو�قي تُعد الر�یزة الأساس�ة لق�اس مستوى هذا التفوق وتحقیق أهدافه،  اتفق ال�احثون والكتّاب على أن الأ�عاد الرئ�سة للتفو 
 :وسیتم اعتمادها والتر�یز علیها �ما هو موضح أدناه

أن ق�مة الز�ون تُعبّر عن إدراكه للتوازن بین المكاسب والخسائر الناتجة عن   )10:  2023( بدن والز�دي،یؤ�د ق�مة الز�ون:  -أ
المنتج. وتمثل ق�مة الز�ون مجموعة من المنافع التي تُقاس من خلال مقارنة الفائدة المتحققة من استخدام المنتج �التكلفة  استخدام  

التي یتحملها، إضافةً إلى المشاعر الإ�جاب�ة التي �كتسبها الز�ون نت�جة تجر�ته مع المنتج. �ما تتجسد ق�مة الز�ون في قدرة المنظمة  
 . ا �طر�قة تفوق ما تقدمه المنظمات المنافسة، و�ما ینسجم مع حاجات الز�ون ورغ�اتهعلى تقد�م منتجاته

رضا الز�ون هو عمل�ة تقی�م الز�ون لجودة المنتج �عد الانتهاء من  أن    (Jassim & Saud, 2022:7)�صفرضا الز�ون:  -ب
عمل�ة الشراء في ضوء توقعاته. و�رت�ط رضا الز�ون �مدى استخدام المنتج وتكراره، �ما یرت�ط الرضا �التقی�م الذاتي للعواطف وهو  

) أن 12:  2008. و�شیر(العزاوي و �حیى،  شعور إ�جابي أو سلبي. و�التالي، �مكن احتساب الرضاالنت�جة النهائ�ة التي تؤدي إلى  
ضا الز�ون هو مؤشر مهم للتفوق التسو�قي للمنظمة، حیث من خلاله یتم معرفة ما هو المتوقع من قبل الز�ون مقارنة �ما �حصل ر 

 عل�ه.
�شیر إلى التزام طو�ل الأمد للز�ون �مواصلة شراء المنتج من منظمة    ولاء الز�ون ) أن  13:  2022بین (محمد،    ولاء الز�ون: -ج

لكسب    معینة. وأن المنظمة تحاول دائماً إقامة اتصالات دائمة مع الز�ائن وتقد�م برامج لفهم متطل�اتهم وز�ادة ق�متهم �استمرار
و�شیر(الجرجري،    .المعین والمز�ج الذي تقدمه المنظمةولائهم، والمواءمة أو التوفیق بین نوع الق�مة التي �طلبها الز�ون من المنتج  

ولاء الز�ون هو شعور إ�جابي من الز�ون تجاه منتج معین أو منظمة معینة أو علامة تجار�ة معینة، و�التالي  ) أن  4:  2018
 .  یؤثرعلى تكرار السلوك الشرائي لد�ه

أن الظروف السوق�ة المتغیرة والتحد�ات التي )  8:  2023س وأخرون،) و(ع�ا10:  2019أتفق �لاً من ( النوري،  الأبداع التسو�قي :-د
) 80:  2014كلاً من (زمالة،   وعبر  تح�ط �المنظمات تتطلب من المنظمات مواجهتها �طرق إبداع�ة لضمان �قاءها واستمرارها وتفوقها.

جدیدة في التسو�ق و�نشاء حملات تسو�ق�ة أن الإبداع التسو�قي هو استخدام أفكار وطرق وأسالیب  )    5:2022و(الاسعدي واخرون،  
التمیز في العلامة التجار�ة للمنظمة، وجذب الز�ائن وز�ادة المب�عات �طرق مبتكرة. �ما �عزز الإبداع التسو�قي الولاء   ناجحة بهدف 

و�دعم التمیز عن المنافسین.    للعلامة التجار�ة، و�ز�د من انتشار الحملات التسو�ق�ة وفعالیتها، و�ساعد في خفض التكال�ف التسو�ق�ة،
مة  �الإضافة إلى ذلك، ُ�عتبر الإبداع التسو�قي مرونة في تنفیذ الأنشطة التسو�ق�ة للمنظمة وتفاعل الز�ون مع منتجاتها، مما �ساعد المنظ

   .على النمو والازدهار
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 وصف نتائج ال�حث وتحلیلها واخت�ار الفرض�ات :3

یتضمن هذا الم�حث وصف نتائج ال�حث وتحلیلها واخت�ار الفرض�ات، وتحدید علاقات الارت�اط والتأثیر لكل �عد من متغیري 
 النحوالتالي:  ال�حث وذلك عبر تحلیل الب�انات واستخدام مجموعة من الاسالیب الاحصائ�ة وعلى  

: وصف مجتمع ال�حث وعینته 3.1  
) مصانع رسم�ة لإنتاج الم�اه المعدن�ة في محافظة أر�یل، عاصمة  9وعینته من المدیر�ن العاملین في (یتكوّن مجتمع ال�حث الحالي  

) استمارة استب�ان، أعُید منها  180ولأغراض جمع الب�انات، تم توز�ع (  ،   ) مدیرًا180العراق، و�بلغ عددهم (  –إقل�م �وردستان  
 و�انت جم�عها صالحة للتحلیل الإحصائي.    %)،83.33) استمارة، أي بنس�ة استجا�ة بلغت (150(

% من الإناث، و�تر�ز أغلب  20% مقابل  80من الذ�ور بنس�ة    �اً إلى أن نتائج الدراسة أن العینة تتكون غال  ) 2(و�شیرجدول  
  مما ،  8.85سنة �انحراف مع�اري    32الحسابي لأعمارهم    الوسط و�بلغ  %،  36) بنس�ة  30–27الم�حوثین ضمن الفئة العمر�ة ( 

یدل على أن معظمهم في مراحل عمر�ة ناضجة. أما من حیث التحصیل الدراسي، فإن الغالب�ة �حملون مؤهلات متوسطة إلى  
یر ود�توراه)  %، في حین أن نس�ة الحاصلین على شهادات عل�ا (ماجست31.3% وال�كالور�وس  32جامع�ة، حیث شكّل حاملوالدبلوم  

سنوات فأكثر    10%)، تلیها فئة  32.7سنوات (  6– 4%. و�النس�ة لسنوات الخدمة، فإن أكبر نس�ة تقع ضمن فئة  9.3لم تتجاوز  
مما    ،6.11سنوات وانحراف مع�اري    8، �متوسط خدمة  %) على توالي14سنوات (  9  –  7%)،  26سنوات (  3  –  %1)،  27.3(

%) أو دورتین 36.9وف�ما یتعلق �عدد الدورات التدر�ب�ة، حصلت الأغلب�ة على دورة واحدة (�شیر إلى تنوع في مستوى الخبرة.  
مما �عكس   ،1.96�متوسط عدد دورات �قارب دورتین وانحراف مع�اري ± % من العینة،  2.5%)، بینما لم یتلقَ التدر�ب سوى  27(

   .توجهًا إ�جابً�ا نحو التطو�ر المهني
 للب�انات الشخص�ة: الإحصاءات الوصف�ة  )2(جدول  

 % التكرار    

 الجنس 
 %80.0 120  ذ�ر
 %20.0 30  انثى

 العمر

19 – 22  13 8.7% 
23 – 26  26 17.3% 
27 – 30  54 36.0% 
31 – 35  23 15.3% 

 %22.7 34  فاكثر  36
 (8.85 ±32)  (الانحراف المع�اري  ± الوسط الحسابي)

تحصیل 
 الدراسي

 %17.3 26  اعداد�ة فاقل
 %32.0 48  دبلوم 

 %31.3 47  �كالور�وس
 %10.0 15  دبلوم عالي 

 %6.0 9  ماجستیر 
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 %3.3 5  د�توراة 

عدد 
سنوات 
 الخدمة 

1 – 3  39 26.0% 
4 – 6  49 32.7% 
7 – 9  21 14.0% 

 %27.3 41  فاكثر  10
المع�اري الانحراف   ± الوسط الحسابي) )  (8 ± 6.11) 

عدد 
 الدورات 

 %2.5 3  لا یوجد دورة 
 %36.9 45  دورة واحدة 

 %27.0 33  دورتان
 %23.0 28  ثلاث دورات

 %10.7 13  أر�ع دورات فأكثر
 (1.96 ± 2)  (الانحراف المع�اري  ± الوسط الحسابي)

  =SPSS      150  Nاعداد ال�احثان �الإعتماد على نتائج التحلیل الإحصائي المصدر:                
 

الإحصاءات الوصف�ة لأ�عاد المتغیر المستقل التسو�ق الرشیق::  3.2  
) الإحصاءات الوصف�ة للمتغیرات المستقلة المتعلقة �التسو�ق الرشیق �التالي:  )3( �عرض جدول    

من الاتفاق بین الم�حوثین    مرتفعاً مستوى   Q5 إلى Q1 أظهرت نتائج هذا المحور الذي شمل الأسئلة من  :تقلیل المنتجات المعی�ة-أ
)  4.430الرشیق، حیث بلغ المتوسط الحسابي العام (على أهم�ة تقلیل المنتجات المعی�ة �عنصر أساسي في ممارسات التسو�ق  

 Q1 ). وتشیر هذه النتائج إلى إدراك واضح لأهم�ة الجودة وتقلیل الأخطاء، وقد تجلى ذلك في سؤال0.592والانحراف المع�اري (
الاستجا�ات عبر    )، مما یدل على اتفاق ش�ه تام. عمومًا، فإن0.681) وأدنى انحراف مع�اري (4.553الذي سجل أعلى متوسط (

�جودة المنتجات وتخف�ض معدلات    المصانع الم�حوثةجم�ع البنود �انت موجهة نحو فئة "اتفق" و"اتفق �شدة"، ما یؤ�د اهتمام  
 .العیوب

، وعي الم�حوثین �أهم�ة تقلیل الفائض  Q10 إلى Q6 �عكس هذا الُ�عد، الذي شمل الأسئلة من  :تقلیل الفائض من المخزون -ب
أعلى نس�ة اتفاق  Q7 ). وُ�ظهر سؤال0.626) والانحراف المع�اري (4.337ن، حیث بلغ المتوسط الحسابي العام (في المخزو 
) رغم �قائه ضمن مستوى الاتفاق المرتفع. وتشیر هذه النتائج 4.227أقل متوسط ( Q10 )، بینما حقق سؤال4.547�متوسط (

قلیل التكال�ف المرت�طة بتخز�ن المنتجات الزائدة، وهو ما �عد من الم�ادئ إلى تبني ممارسات تهدف إلى تحسین إدارة المخزون وت
 .الجوهر�ة في التسو�ق الرشیق

)، و�ضم الأسئلة  0.670) والانحراف المع�اري (4.328بلغ المتوسط الحسابي لهذا الُ�عد (  :تقلیل الأنشطة غیر الضرور�ة-ج
م�حوثین حول ضرورة التخلص من الأنشطة غیر الضرور�ة التي لا تض�ف  تعكس النتائج اتفاقًا قوً�ا من ال Q15 إلى Q11 من

)، ما �شیر إلى إدراك واضح لدى الم�حوثین  4.367في المقدمة �متوسط ( Q14 . وقد جاء سؤالالمصانع الم�حوثةق�مة للز�ائن أو  
وجهًا إ�جابً�ا ومتماسكًا نحو تعز�ز العمل�ات  �أهم�ة رفع الكفاءة وتقل�ص الهدر في الجهود والموارد. عمومًا، جم�ع البنود أظهرت ت

 .ذات الق�مة العال�ة
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، في مرت�ة متقدمة من حیث مستوى الاتفاق، Q20 إلى Q16 جاء هذا المحور، الذي �غطي الأسئلة من :تقلیل وقت الانتظار-د
   وضوح في المواقف. وقد تساوت الأسئلة)، ما یدل على  0.558) وانحرافًا مع�ارً�ا منخفضًا (4.373حیث سجل متوسطًا حسابً�ا (

Q16 و Q17 ) مما �عكس إدراكًا مشترً�ا لأهم�ة السرعة في تقد�م الخدمات وتقلیل فترات الانتظار، سواء  4.400�أعلى متوسط ،(
ا یتماشى مع في الإنتاج أو التوز�ع أو التواصل مع الز�ائن. وهذا �عزز من رضا الز�ائن و�ساهم في �فاءة الأداء العام، وهو م

 .م�ادئ التسو�ق الرشیق
) بین المحاور، إلا أن النتائج تشیر إلى اتفاق مرتفع 4.264رغم أن هذا الُ�عد سجل أقل متوسط (  :تقلیل النقل غیر الضروري -ه

ظر.  )، ما یدل على تقارب في وجهات الن0.625نسبً�ا على أهم�ة تقلیل النقل غیر الضروري، حیث بلغ الانحراف المع�اري ( 
على أدنى   Q22 ، بینما حصلQ25 (4.360) ، حیث جاء أعلى متوسط فيQ25 إلى  Q21 وتضمن هذا المحور الأسئلة من

). قد ُ�عزى ذلك إلى اختلاف مستوى الوعي أو تطبیق المفهوم بین الم�حوثین، ومع ذلك فإن النتائج تؤ�د على  4.127متوسط (
 .�د من التكال�ف وتؤثر على �فاءة العمل�اتأهم�ة الحد من الحر�ات غیر المجد�ة التي تز 

، توجهًا إ�جابً�ا قوً�ا نحو ثقافة التحسین Q30 إلى Q26 عكس هذا المحور، الذي تضمن الأسئلة من  :التحسین المستمر-و
 ) العام  الحسابي  المتوسط  بلغ  حیث  (4.349المستمر،  المع�اري  والانحراف  سؤال0.607)  وقد سجل   .( Q27  متوسط أعلى 

)، ما یدل على تقدیر �بیر لأهم�ة تطو�ر العمل�ات �شكل دوري ومستدام. وتظهر �ق�ة البنود تقارً�ا في المتوسطات، ما  4.460(
 .یدل على تجانس الآراء حول أهم�ة تعز�ز الأداء وتبني منهج�ات تحسین مستمر �أداة أساس�ة في التسو�ق الرشیق 

یتب  النتائج أن الم�حوثین  نون بدرجة عال�ة مفاه�م وممارسات التسو�ق الرشیق، حیث بلغ المتوسط الكلي  �صورة عامة، أظهرت 
)، ما �عكس اتفاقًا واسع النطاق وانخفاضًا في ت�این الآراء. وتُظهر جم�ع المحاور الستة  0.534) والانحراف المع�اري (4.352(

فض الهدر، رفع الكفاءة، وتحسین جودة الأداء �ما �خدم  استجا�ات إ�جاب�ة، ما یؤ�د أن بیئة العمل التي تمت دراستها تدرك أهم�ة خ
 .ورضا الز�ائن في آنٍ واحد   المصانع الم�حوثةأهداف  

: الإحصاءات الوصف�ة لأ�عاد المتغیر المستقل التسو�ق الرشیق  )3(جدول  

 
 =SPSS  150  Nمن اعداد ال�احثان �الإعتماد على نتائج التحلیل الإحصائي  لمصدر:  ا                      
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المتوسطات الحساب�ة لأ�عاد المتغیر المستقل المرت�ط بـ التسو�ق الرشیق، موضحًا مدى مساهمة �ل ُ�عد في   )2(و�عرض الشكل  
)، مما یبرز أهم�ة الجودة في تعز�ز  4.430دعم هذا النوع من التسو�ق. وقد حصل "تقلیل المنتجات المعی�ة" على أعلى متوسط (

) و"التحسین  4.373وق �كفاءة وتحقیق رضا الز�ائن. تلاه "تقلیل وقت الانتظار" (على تلب�ة احت�اجات الس  المصانع الم�حوثةقدرة 
للتغیرات السوق�ة. �ما    المصانع الم�حوثة)، مما یؤ�د على ضرورة السرعة والتطو�ر المستمر في دعم استجا�ة 4.349المستمر" (

) في مراتب متقدمة، مما �عكس  4.328ضرور�ة" () و"تقلیل الأنشطة غیر ال4.337جاءت أ�عاد "تقلیل الفائض من المخزون" (
) ولكنه لا یزال  4.264أهم�ة تقلیل الهدر وتحسین الكفاءة التشغیل�ة. أما "تقلیل النقل غیر الضروري" فقد حصل على أقل متوسط (

�ع الأ�عاد تلعب دورًا مهمًا  ، مما �شیر إلى تأثیر الجوانب اللوجست�ة في دعم التسو�ق الرشیق. وتشیر هذه النتائج إلى أن جممرتفعاً 
 .في تعز�ز التسو�ق الرشیق، مع بروز الجودة والسرعة والتحسین المستمر �عوامل أكثر تأثیرًا

إلى مستوى مرتفع، مما �عكس إدراكًا قوً�ا لدى الم�حوثین �أهم�ة هذا  4.352�شیر المتوسط العام لمتغیر التسو�ق الرشیق ال�الغ  
 .، خاصة من حیث المرونة والاستجا�ة السر�عة وتحسین الكفاءة  المصانع الم�حوثةه الفعّال في  النوع من التسو�ق وتطب�ق

 
 ): المتوسط الحسابي لكل �عد من أ�عاد المتغیر المستقل المرت�طة �التسو�ق الرشیق، سواء �شكل منفصل أو مجتمعة 2الشكل (

 
 =SPSS  150  Nمن اعداد ال�احثان �الإعتماد على نتائج التحلیل الإحصائي  لمصدر:  ا                    

 
الإحصاءات الوصف�ة لأ�عاد المتغیر التا�ع التفوق التسو�قي::  3.3  

 ) الإحصاءات الوصف�ة للمتغیرات التا�عة المتعلقة �التفوق التسو�قي. 4( �عرض جدول  
إدراك الم�حوثین العالي لأهم�ة خلق وتقد�م ق�مة مضافة للز�ائن،   Q35 إلى Q31 الأسئلة من �عكس هذا الُ�عد   :ق�مة الز�ون -أ

)، ما �شیر إلى درجة اتفاق مرتفعة وتفاوت معتدل بین  0.657) والانحراف المع�اري (4.312حیث بلغ المتوسط الحسابي العام (
یولون اهتمامًا �بیرًا بتقد�م منتجات أو خدمات    )، ما یدل على أن االم�حوثین4.367أعلى متوسط ( Q31 الاجا�ات. سجل السؤال

تسعى جاهدة لبناء میزة تنافس�ة قائمة    المصانع الم�حوثةتلبي حاجات الز�ائن وتفوق توقعاتهم. عمومًا، فإن هذا المحور ُ�ظهر أن  
 .على تقد�م ق�مة حق�ق�ة للز�ون 

) مع انحراف مع�اري  4.384بلغ (  اً توسطًا حسابً�ا مرتفع، وحقق مQ40إلى   Q36 �مثل هذا المحور الأسئلة من  :رضا الز�ون -ب
)، ما �شیر إلى اتفاق واسع بین الم�حوثین على أهم�ة إرضاء الز�ائن �اعت�اره عاملاً محورً�ا في التفوق التسو�قي. و�ظهر  0.637(

 تُظهرالتسو�ق�ة المت�عة. �ذلك،  )، مما �عكس أن رضا الز�ون ُ�عد أولو�ة واضحة في الممارسات4.480أعلى متوسط ( Q36 السؤال
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النجاح   الز�ائن �أحد مؤشرات  �ق�اس وتحسین رضا  اهتمام حق�قي  یدل على  العام، مما  التقدیر  تماسكًا في مستوى  البنود  �ق�ة 
 .التسو�قي المستدام

)،  0.678رافًا مع�ارً�ا () وانح4.277، وسجل متوسطًا حسابً�ا قدره (Q45 إلى Q41 شمل هذا الُ�عد الأسئلة من  :ولاء الز�ون -ج
ما �شیر إلى مستوى اتفاق جید بین الم�حوثین، لكن بتفاوت نسبي أعلى من المحاور الأخرى. �عكس ذلك إدراكًا �أهم�ة تعز�ز ولاء  

متوسط أعلى   Q44 و Q43 الز�ائن، إلا أنه ر�ما لا ُ�منح ذات التر�یز الذي ُ�عطى لمحاور الق�مة والرضا. وقد حقق السؤال
)، ما �شیر إلى أن الولاء یُنظر إل�ه �جزء مكمل لتجر�ة الز�ون ول�س فقط �نت�جة للرضا، لكنه یتطلب ممارسات مدروسة  4.313(

 .لضمان استمرار�ته
التسو�قي-د الأسئلة من  :الإبداع  من  الُ�عد  هذا  (Q50 إلى Q46 یتكون  متوسطًا حسابً�ا  مع�ارً�ا  4.292، وسجل  وانحرافًا   (
 )، وهو ما یدل على اتفاق قوي ومتقارب بین الم�حوثین حول أهم�ة الإبداع في تسو�ق المنتجات والخدمات. سجل السؤال0.589(

Q47 ) ما �شیر إلى وجود تقدیر �بیر للدور الذي یلع�ه الابتكار في تصم�م الحملات التسو�ق�ة وتطو�ر  4.367أعلى متوسط ،(
حور أن الإبداع ُ�عد أحد أعمدة التفوق التسو�قي، حیث ُ�سهم في تمیّز العلامة التجار�ة و�ناء  أسالیب الجذب والإقناع. ُ�ظهر هذا الم

 .علاقة مستدامة مع الز�ائن
وعند النظر إلى جم�ع المحاور �كل (التفوق التسو�قي الاجمالي) �ظهر أن الم�حوثین یتفقون �شكل �بیر على أهم�ة عناصر التفوق 

)، ما یدل على وضوح الرؤ�ة الاسترات�ج�ة  0.564) مع انحراف مع�اري منخفض نسبً�ا (4.316التسو�قي، حیث بلغ المتوسط العام (
بناء میزات تنافس�ة مستدامة. تعكس هذه النت�جة أن هناك تكاملاً في التوجهات نحو خلق ق�مة، إرضاء    تجاه  المصانع الم�حوثةفي  

 .الز�ائن، الحفاظ على ولائهم، وتبني الإبداع �وسیلة لضمان التمیز في السوق 
 : الإحصاءات الوصف�ة لأ�عاد المتغیر التا�ع التفوق التسو�قي )4(جدول  

 
 =SPSS  150  Nمن اعداد ال�احثان �الإعتماد على نتائج التحلیل الإحصائي  لمصدر:  ا                     
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إلى المتوسطات الحساب�ة لكل ُ�عد من أ�عاد المتغیر التا�ع المرت�ط �التفوق التسو�قي، سواء �شكل منفصل أو   )3( و�شیر الشكل  
)، مما یدل على أن رضا الز�ائن ُ�عد العامل الأكثر تأثیرًا في التفوق 4.384مجتمعة. وقد حصل رضا الز�ون على أعلى متوسط (

)، مما �شیر إلى أهم�ة  4.312ات والخدمات مع توقعاتهم. تلاه ق�مة الز�ون �متوسط (التسو�قي، حیث ُ�عبر عن مدى توافق المنتج
إدراك الز�ائن للق�مة المقدمة مقابل ما یدفعونه، وهو عنصر جوهري في الحفاظ على المیزة التنافس�ة. ثم جاء الإبداع التسو�قي 

حت�اجات السوق المتغیرة. وأخیرًا، جاء ولاء الز�ون �متوسط  )، مما �عكس دور الابتكار في جذب الز�ائن وتلب�ة ا4.292�متوسط (
)، وهو ما �شیر إلى وجود علاقة قو�ة بین التفوق التسو�قي والاحتفاظ �الز�ائن على المدى الطو�ل. وتشیر هذه الق�م  4.277(

رضا الز�ون �أكثر الأ�عاد   المرتفعة إلى أن جم�ع الأ�عاد تسهم �شكل واضح في تحقیق التفوق التسو�قي، مع تر�یز خاص على
. هذا 4.316" �عني أن التقی�م العام لجودة أو فعال�ة الجهود التسو�ق�ة بلغ متوسطه 4.316التمیز التسو�قي = متوسط "وأن .تأثیرًا

سین بناءً  �شیر إلى أداء قوي في التسو�ق، حیث �عكس الرقم نجاحًا نسبً�ا في المجالات المعن�ة، ولكن قد توجد �عض الفرص للتح
 .على المق�اس الذي تم استخدامه 

 
 .): المتوسط الحسابي لكل �عد من أ�عاد المتغیر التا�ع المرت�طة �التفوق التسو�قي، سواء �شكل منفصل أو مجتمعة3(  الشكل

 
 =SPSS  150  Nمن اعداد ال�احثان �الإعتماد على نتائج التحلیل الإحصائي  لمصدر:  ا                      

 
العلاقة بین أ�عاد المتغیر المستقل التسو�ق الرشیق وأ�عاد المتغیر التا�ع التفوق التسو�قي::  3.4  

الجدول   التسو�قي. جم�ع    )5(یوضح  �التفوق  التا�ع المرت�ط  �التسو�ق الرشیق والمتغیر  العلاقة بین المتغیرات المستقلة المتعلقة 
المتغیرات المستقلة تظهر علاقات إ�جاب�ة وقو�ة مع التفوق التسو�قي، حیث تشیر الق�م المرتفعة في الجدول إلى تأثیرات قو�ة ودالة 

)، مما �عني أن تحسین جودة المنتجات  0.804لمنتجات المعی�ة علاقة قو�ة مع التفوق التسو�قي (إحصائً�ا. أولاً، ُ�ظهر تقلیل ا
)،  0.805وقلّة العیوب �سهم �شكل �بیر في تحسین التفوق التسو�قي. �ذلك، ُ�ظهر تقلیل الفائض من المخزون علاقة قو�ة جدًا (

الإضافة إلى ذلك، تقلیل الأنشطة غیر الضرور�ة �ظهر أ�ضًا تأثیرًا حیث إن إدارة المخزون �شكل فعال �عزز التفوق التسو�قي. �
)، ما �عكس أن التر�یز على الأنشطة ذات الق�مة المضافة فقط �ساهم في رفع الأداء التسو�قي. أما تقلیل وقت  0.744إ�جابً�ا (

ات الزمن�ة غیر الضرور�ة التي تؤثر سلً�ا على  )، ف�عكس أهم�ة تقلیل الفتر 0.818الانتظار، الذي یرت�ط �قوة مع التفوق التسو�قي (
) �شیر إلى أن تحسین العمل�ات اللوجست�ة �ساهم في تعز�ز التفوق  0.735الكفاءة التسو�ق�ة. �ما أن تقلیل النقل غیر الضروري (
لأنظمة �سهم في تحسین  )، �عكس أن التحدیث المستمر للعمل�ات وا0.777التسو�قي. التحسین المستمر، الذي �ظهر تأثیرًا قوً�ا (

)، ما یبرهن على أن تطبیق م�ادئ 0.897الأداء التسو�قي. وأخیرًا، التسو�ق الرشیق نفسه ُ�ظهر أقوى ارت�اط مع التفوق التسو�قي (
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التسو�ق الرشیق �شكل �امل یؤدي إلى تعز�ز �بیر في التفوق التسو�قي. �شكل عام، توضح هذه النتائج أن تطبیق م�ادئ التسو�ق 
الرشیق، مثل تقلیل الفائض من المخزون، تقلیل الأنشطة غیر الضرور�ة، وتحسین العمل�ات �شكل مستمر، �سهم �شكل ملحوظ 

نت�جة الارت�اط بین جم�ع الأ�عاد في المتغیرات المستقلة والمتغیر   .في تعز�ز التفوق التسو�قي وتحقیق الأداء المتمیز في السوق 
 للفرض�ة الأولى.التا�ع هي موافقة  

 یر المستقل التسو�ق الرشیق وأ�عاد المتغیر التا�ع التفوق التسو�قي : العلاقة بین أ�عاد المتغ)5( الجدول         

 التفوق التسو�قي  
 **804. تقلیل المنتجات المعی�ة

 **805. تقلیل الفائض من المخزون 
 **744. تقلیل الأنشطة غیر الضرور�ة 

 **818. الانتظارتقلیل وقت  
 **735. تقلیل النقل غیر الضروري 

 **777. التحسین المستمر
 **897. التسو�ق  الرشیق 

 .**Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed) 
 .*Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed) 

 =SPSS      150  Nاعداد ال�احثان �الإعتماد على نتائج التحلیل الإحصائي  المصدر:     
 

الانحدار الخطي ال�س�ط لتاثیر لكل ال�عد من التسو�ق الرشیق على التفوق التسو�قي: :  3.5  
الجدول   المستقل   )6(یوضح  المعی�ة �متغیر  المنتجات  تقلیل  بین �عد  القوي  التسو�قي   الارت�اط الإ�جابي  التفوق  التا�ع  والمتغیر 

)، من المهم معرفة معدل التنبؤ و تاثیر معاییر تقلیل المنتجات المعی�ة على التفوق التسو�ق لاراء المدیر�ن في مصانع  0.804(
للتحقق من ملائمة معاییر تقلیل المنتجات المعی�ة    ANOVAح نفس الجدول أ�ضًا جدول  الم�اه المعدن�ة في محافظة أر�یل و�وض

لمعاییر   (B) )، معامل الانحدارF=270.702،  P-Value=0.000( على التفوق التسو�ق، لذا فإن النموذج مناسب بناءً على
.  0.766التفوق التسو�ق �مقدار   منتجات المعی�ة ستز�د ، مما �عني أن ز�ادة وحدة واحدة لـتقلیل ال0.766تقلیل المنتجات المعی�ة هو  

٪ من اداء 64.6و�شرح معامل التحدید مقدار الت�این في المتغیر التا�ع الذي �فسره المتغیر المستقل. �عكس تحدید المعامل أن  
 التفوق التسو�ق یتم تحدیده بواسطة معاییر تقلیل المنتجات المعی�ة.

). �ما یوضح 0.805تقلیل الفائض من المخزون �متغیر مستقل والتفوق التسو�قي �متغیر تا�ع (  وجود ارت�اط إ�جابي قوي بین
 (B) و�بلغ معامل الانحدار )F=273.639  ،P-value=0.000( التي تؤ�د ملاءمة النموذج ANOVA الجدول نتائج اخت�ار

بوحدة واحدة في تقلیل الفائض من المخزون تؤدي إلى  مما �عني أن �ل ز�ادة    0.726لمعایر تقلیل الفائض من المخزون هو  
التغیر في التفوق  64.9في التفوق التسو�قي. �ما �شیر معامل التحدید إلى أن    0.726ارتفاع التفوق التسو�ق �مقدار   % من 

�ة �متغیر مستقل  و وجود ارت�اط إ�جابي قوي بین تقلیل الأنشطة غیر الضرور   .التسو�قي ُ�عزى إلى تقلیل الفائض من المخزون 
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،  F=182.974(  التي تؤ�د ملاءمة النموذج ANOVA ). �ما یوضح الجدول نتائج اخت�ار0.744والتفوق التسو�قي �متغیر تا�ع (
P-value=0.000( و�بلغ معامل الانحدار (B)   مما �عني أن �ل ز�ادة بوحدة   0.627لمعایر تقلیل الأنشطة غیر الضرور�ة هو
في التفوق التسو�قي. �ما �شیر    0.627الأنشطة غیر الضرور�ة تؤدي إلى ارتفاع التفوق التسو�ق �مقدار    واحدة في تقلیل تقلیل

 .% من التغیر في التفوق التسو�قي ُ�عزى إلى تقلیل الأنشطة غیر الضرور�ة55.3معامل التحدید إلى أن  
). �ما یوضح الجدول 0.818التسو�قي �متغیر تا�ع (وجود ارت�اط إ�جابي قوي بین تقلیل وقت الانتظار �متغیر مستقل والتفوق  

لمعاییر   (B) و�بلغ معامل الانحدار )F=300.399  ،P-value=0.000( التي تؤ�د ملاءمة النموذج ANOVA نتائج اخت�ار 
التسو�ق مما �عني أن �ل ز�ادة بوحدة واحدة في تقلیل وقت الانتظار تؤدي إلى ارتفاع التفوق    0.827تقلیل وقت الانتظار هو  

% من التغیر في التفوق التسو�قي ُ�عزى إلى تقلیل وقت  67في التفوق التسو�قي. �ما �شیر معامل التحدید إلى أن    0.827�مقدار  
 .الانتظار

). �ما یوضح  0.735وجود ارت�اط إ�جابي قوي بین تقلیل النقل غیر الضروري �متغیر مستقل والتفوق التسو�قي �متغیر تا�ع (
 (B) و�بلغ معامل الانحدار )F=174.442  ،P-value=0.000( التي تؤ�د ملاءمة النموذج ANOVA ج اخت�ارالجدول نتائ

مما �عني أن �ل ز�ادة بوحدة واحدة في تقلیل النقل غیر الضروري تؤدي إلى ارتفاع    0.664لمعاییر تقلیل النقل غیر الضروري هو  
% من التغیر في التفوق التسو�قي  54.1�ما �شیرمعامل التحدید إلى أن    في التفوق التسو�قي.  0.664التفوق التسو�ق �مقدار  

و�ظهر النتائج أن هناك وجود ارت�اط إ�جابي قوي بین التحسین المستمر �متغیر مستقل   .ُ�عزى إلى تقلیل النقل غیر الضروري 
،  F=255.447(  تؤ�د ملاءمة النموذجالتي   ANOVA ). �ما یوضح الجدول نتائج اخت�ار0.777والتفوق التسو�قي �متغیر تا�ع (

P-value=0.000( و�بلغ معامل الانحدار (B)   مما �عني أن �ل ز�ادة بوحدة واحدة في    0.723لمعاییر التحسین المستمر هو
% 60.4في التفوق التسو�قي. �ما �شیر معامل التحدید إلى أن    0.723التحسین المستمر تؤدي إلى ارتفاع التفوق التسو�ق �مقدار  
و�ظهر النتائج أن هناك وجود ارت�اط إ�جابي قوي بین التسو�ق الرشیق   .من التغیر في التفوق التسو�قي ُ�عزى إلى التحسین المستمر

 التي تؤ�د ملاءمة النموذج  ANOVA ). �ما یوضح الجدول نتائج اخت�ار0.897كمتغیر مستقل والتفوق التسو�قي �متغیر تا�ع (
)F=610.231  ،P-value=0.000( و�بلغ معامل الانحدار (B)   مما �عني أن �ل ز�ادة   0.948لمعاییر التسو�ق الرشیق هو

في التفوق التسو�قي. �ما �شیر معامل التحدید   0.948بوحدة واحدة في التسو�ق الرشیق تؤدي إلى ارتفاع التفوق التسو�ق �مقدار  
 .�ق الرشیق% من التغیر في التفوق التسو�قي ُ�عزى إلى التسو 89.7إلى أن  

 وتتفق نت�جة تحلیل الانحدار بین جم�ع الأ�عاد في المتغیرات المستقلة والمتغیر التا�ع مع الفرض�ة الثان�ة.
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 الانحدار الخطي ال�س�ط لتاثیر لكل ال�عد من التسو�ق الرشیق على التفوق التسو�قي :  )6(جدول                    

 
 =SPSS  150  Nمن اعداد ال�احثان �الإعتماد على نتائج التحلیل الإحصائي  لمصدر:  ا                      

 
 الاستنتاجات والتوص�ات :4

 / الاستنتاجات:   4.1
الم�اه المعدن�ة  بین التسو�ق الرشیق والتفوق التسو�قي في مصانع  �اً  أثبت نتائج ال�حث وجودعلاقة ارت�اط وتأثیر معنوي دال إحصائ -1

�محافظة أر�یل. وقد دلّ ذلك على أن تبنّي ممارسات التسو�ق الرشیق �مثل عاملاً جوهرً�ا في تحسین الأداء التسو�قي الشامل،  
 .وتعز�ز القدرة التنافس�ة للمصانع قید الدراسة في بیئة تتسم �التغیر المستمر والمنافسة العال�ة

" هو الأكثر تأثیرًا في التفوق التسو�قي مقارنة ب�ق�ة أ�عاد تقلیل وقت الانتظار    ائي أن ُ�عد "تبین من خلال نتائج التحلیل الإحص -2
یؤ�د أن تسر�ع تنفیذ الأنشطة وتقل�ص فترات الانتظار �سهمان بدرجة �بیرة في رفع �فاءة الأداء وتحقیق التسو�ق الرشیق، مما  

رضا الز�ائن وتعز�ز قدرتهم على التفاعل مع المنتجات والخدمات، الأمر الذي �عد من أبرز محددات التفوق التسو�قي في المصانع 
   الم�حوثة.  
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�التفوق التسو�قي، إذ أن إدارة المخزون �كفاءة یؤدي إلى خفض التكال�ف   اً عال�  ثیراً وتأ   طاً زون" ارت�اسجل ُ�عد "تقلیل الفائض من المخ  -3
 .وتحسین التوز�ع الزمني للمنتجات، مما �عزز استقرار سلسلة الإمداد و�رفع �فاءة التوصیل وخدمة الز�ائن

ل في تعز�ز الأداء التسو�قي، حیث أن التخلص من العمل�ات  أظهرت الدراسة أن ُ�عد "تقلیل الأنشطة غیر الضرور�ة" له دور فاع -4
 .التي لا تض�ف ق�مة للز�ائن �ساعد في توج�ه الموارد نحو الأنشطة الجوهر�ة التي تدعم التمیز في تقد�م الخدمة أو المنتج

لتفوق التسو�قي، وهو ما �عكس حاجة  أكدت النتائج أهم�ة "تقلیل وقت الانتظار" �أحد أ�عاد التسو�ق الرشیق ذات التأثیر القوي في ا  -5
 المصانع الم�حوثة الز�ائن إلى سرعة الاستجا�ة والتسل�م، وُ�عزز من انط�اعهم الإ�جابي تجاه  

أثبتت الدراسة أن "التحسین المستمر" ُ�عد من الممارسات الأساس�ة التي تسهم في دعم التفوق التسو�قي من خلال التطو�ر المتواصل   -6
 .فاءة الأداء، ومواك�ة المستجدات في احت�اجات الز�ائن وتغیرات السوق للعمل�ات، ورفع �

أظهرت النتائج أن التسو�ق الرشیق في مجمله یرت�ط �قوة �جم�ع أ�عاد التفوق التسو�قي، ومنها: خلق الق�مة للز�ون، رفع مستوى   -7
�س مجرد أداة لترشید التكال�ف، بل هو استرات�ج�ة  الرضا، تعز�ز الولاء، وتبني الإبداع التسو�قي، مما یؤ�د أن التسو�ق الرشیق ل

 .شاملة تدعم النمو المستدام
من الت�این في التفوق التسو�قي    )%  89.7  (، وهي نس�ة مرتفعة جداً تُشیر إلى أن(R² = 0.897) بلغت ق�مة معامل التحدید  -8

المفترض   النموذج  التسو�ق الرشیق، مما یؤ�د ملاءمة  ر من خلال  الرئ�سین في    وفاعلیته في تفسیرُ�فسَّ المتغیر�ن  بین  العلاقة 
 ال�حث.

 
لضمان فاعل�ة تطبیق التوص�ات والمقترحات التي توصل إلیها ال�حث، ین�غي على مصانع الم�اه  وآل�ات تنفیذه:    / التوص�ات  4.2

تحو�ل النتائج النظر�ة إلى خطوات تنفیذ�ة    المعدن�ة في محافظة أر�یل تبنّي مجموعة من الآل�ات والإجراءات العمل�ة التي تساعد في
 :قابلة للتطبیق، ومن أبرز هذه الآل�ات ما �أتي

تُوصى الإدارات العل�ا في المصانع الم�حوثة �ضرورة تشكیل فرق عمل متعددة التخصصات    :تشكیل فرق عمل متخصصة 1.
الأداء التسو�قي �صورة منتظمة، �ما �سهم في تحقیق التحسین تتولى الإشراف على تطبیق م�ادئ التسو�ق الرشیق، ومتا�عة مؤشرات  

 .المستمر في �فاءة وفعال�ة الأداء التسو�قي
توصى المصانع الم�حوثة بتنظ�م دورات تدر�ب�ة وورش عمل للعاملین في الأقسام التسو�ق�ة بهدف تطو�ر   :إعداد برامج تدر�ب�ة2.

 .التسو�ق الرشیق ومتطل�اتها العمل�ة  مهاراتهم وتعز�ز معارفهم، و�ما ینسجم مع فلسفة
 تُوصى المصانع الم�حوثة �ضرورة وضع نظام رقابي متكامل �ستند إلى مؤشرات الأداء الرئ�سة  :تبنّي نظام متا�عة وتقی�م دوري 3.

(KPIs)   داء التنظ�ميلق�اس مدى التقدم في تطبیق ممارسات التسو�ق الرشیق، وتقی�م أثرها في تحقیق التفوق التسو�قي وتعز�ز الأ. 
قائمة على الابتكار والم�ادرة والتعلّم من الأخطاء،    تنظ�م�ة تُوصى المصانع الم�حوثة �غرس ثقافة    :تعز�ز ثقافة التحسین المستمر4.

وذلك من خلال تشج�ع العاملین على طرح الأفكار والمقترحات التطو�ر�ة المتعلقة �العمل�ات التسو�ق�ة، �ما �سهم في تعز�ز التحسین 
 .المستمر ورفع �فاءة الأداء التسو�قي

 (CRM) توظ�ف أدوات التحلیل الرقمي ومنصات إدارة علاقات الز�ائنتُوصى المصانع الم�حوثة ب  :توظ�ف التقن�ات الرقم�ة5.
وتحلیل الب�انات التسو�ق�ة، بهدف تعز�ز سرعة الاستجا�ة للتغیرات السوق�ة، وتحسین القدرة على التنبؤ �اتجاهات السوق واحت�اجات  

 .الز�ائن، �ما یدعم فعال�ة القرارات التسو�ق�ة
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بتبني التسو�ق الرشیق، مع توفیر الموارد المال�ة وال�شر�ة    الم�حوثهتزام الإدارة العل�ا في المصانع  ضمان ال  :دعم الق�ادة الإدار�ة6.
 .اللازمة لضمان تطب�قها �فاعل�ة و�فاءة

والجامعات أو مراكز ال�حث، بهدف تقد�م    الم�حوثهإقامة شراكات بین المصانع    :التعاون مع الجهات الأكاد�م�ة والاستشار�ة7.
 الدعم العلمي والفني في مجالات التسو�ق الرشیق وتحقیق التفوق التسو�قي
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 . (3)1إبداع في الآداب والدراسات الإنسان�ة والاجتماع�ة، 
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)1ملحق (  
 إستمارة الاست�انة

 تح�ة طی�ة....
 التفوق التسو�قيدور التسو�ق الرشیق في   (نقدم بین أید�كم هذه الاست�انة التي تهتم �جمع الب�انات المتعلقة �ال�حث الموسوم �عنوان 

تهدف هذه الدراسة إلى جمع معلومات دق�قة    )دراسة تحلیل�ة لآراء المدیر�ن في عدد من مصانع الم�اه المعدن�ة في محافظة أر�یل
إجا�اتكم  وموضوع�ة لدعم ال�حث العلمي. لذا نأمل تعاونكم الكر�م في الإجا�ة عن جم�ع الأسئلة الواردة في الاست�انة. نؤ�د أن  

 .ستُستخدم لأغراض الدراسة العلم�ة فقط وستُحفظ �سر�ة تامة

 أولاً: الب�انات الشخص�ة:  
 ) �جانب الإجا�ة المناس�ة :  √یرجى وضع علامة (

 النوع الاجتماعي -1
 ذ�ر☐ 
 أنثى  ☐

   -------------------     :العمر-2
 التحصیل الدراسي -3

 إعداد�ة فأقل    ☐
 دبلوم    ☐
 �كالور�وس     ☐
 دبلوم عالي  ☐
 ماجستیر    ☐
 د�توراه     ☐

 ---------------------- :عدد سنوات الخدمة-4

 ---------------- :عدد الدورات التدر�ب�ة التي شار�ت فیها-5

 نوع الدورة التي شار�ت فیها:-6

 الإدارة والق�ادة  ☐
 ممارسات التسو�ق     ☐

 مراق�ة الجودة  ☐  
 -------- تحدید عنوان الدورة  أخرى. یرجى   ☐   

ثان�اً: التسو�ق الرشیق : التسو�ق الرشیق هو عمل�ة تقلیل الهدر والتحسین المستمر المنهجي من شأنها القضاء على النفا�ات  
  (Dewell, 2007:2) والعمل�ات غیر الفعالة

 هي تنفیذ خطوات نشاط معین �شكل منطقي ومتسلسل.     : خرائط العمل�ات
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 :المناس�ة لكل فقرة) في الخانة  √یرجى وضع علامة (

اتفق  لا 
 �شدة 

لا 
 اتفق

 اتفق محاید 
اتفق 
 �شدة 

 ت الفقرات

 تقلیل المنتجات المعی�ة   -أ     

 1 تتبنى إدارة المصنع مز�جًا تسو�قً�ا �سهم في تقلیل نسب الإنتاج المعیب.     

     
الأخطاء  تُجري إدارة المصنع مراق�ة دور�ة للمنتجات وتعمل على اكتشاف    

 .في وقت م�كر
2 

     
للحدّ من  الإنتاج  الحدیثة في عمل�ات  التكنولوج�ا  المصنع  إدارة  توظّف 

 .العیوب وتحسین الجودة
3 

 4 مواد خام عال�ة الجودة في الانتاج. استخدام  تحرص إدارة المصنع على      

     
لضمان   إنتاجهاتعتمد إدارة المصنع على معاییر نظام الأیزو العالم�ة في  

 .الجودة والكفاءة
5 

 تقلیل الفائض من المخزون   -ب     

     
إلى  استناداً  المستقبل�ة  الطل�ات  لتوقّع  فعالة  خطة  المصنع  إدارة  تضع 

 .الدراسات والتحلیل الدقیق وق�اس السوق 
6 

     
 المصنع مبدأ الإنتاج بناءً على الطلبتُطبق إدارة  

 (Just-in-Time). 
7 

 8 .تعمل إدارة المصنع على تعز�ز التنسیق بین قسمي الإنتاج والمب�عات     

     
تسعى إدارة المصنع إلى ضمان توافر المواد الخام والمكونات في الوقت  

 .المحدد 
9 

 10 .من الحاجة إلى التخز�ن الزائد تستخدم إدارة المصنع تقن�ات متطورة للحد       

 تقلیل الأنشطة غیر الضرور�ة   -ج     

     
لتحدید الأنشطة التي  "خرائط العمل�ات"تستخدم إدارة المصنع أدوات مثل  

 .�مكن تحسینها أو التخلص منها
11 

 12 .تعمل إدارة المصنع على تدر�ب العاملین على أفضل الممارسات     
 13 .إدارة المصنع تقن�ات حدیثة ومتطورة لدعم الأنشطة التسو�ق�ةتوفر       

     
تحرص إدارة المصنع على تحقیق التواصل الفعّال والتنسیق بین جم�ع 

 .الأقسام
14 

 15 .تقارن إدارة المصنع بین الفوائد والتكال�ف لكلّ نشاط     
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 تقلیل وقت الانتظار  -د     

     
المصنع إلى تسل�م المنتجات للز�ائن في الوقت المحدد و�أسرع تسعى إدارة  

 .ما �مكن
16 

 17 .تسعى إدارة المصنع إلى تنفیذ الأنشطة في أقصر وقت ممكن     
 18 .تستخدم إدارة المصنع تقن�ات الص�انة الوقائ�ة لتقلیل الأوقات الضائعة     

     
معلومات   نظام  المصنع  إدارة  مع تستخدم  للتواصل  متطورة  تسو�ق�ة 
 .الموردین والز�ائن بهدف تقلیل هدر الوقت

19 

 20 .توفر إدارة المصنع الموارد المال�ة والماد�ة وال�شر�ة اللازمة لتقل�ص الوقت     
 .تقلیل النقل غیر الضروري   - هــ       
 21 .منتجاتهاتمتلك إدارة المصنع وسائل نقل عال�ة الكفاءة والمرونة لنقل       
 22 .تتمتع إدارة المصنع �ش�كات نقل المنتجات ذات تغط�ة جغراف�ة شاملة     
 23 .تسعى إدارة المصنع �شكل مستمر إلى تطو�ر وتحسین أداء نظام النقل     

     
والخارجي   الداخلي  النقل  في  حدیثة  تقن�ات  على  المصنع  إدارة  تعتمد 

 .المنتجاتلضمان الحفاظ على جودة 
24 

     
تكافئ إدارة المصنع العاملین الذین �ساهمون في تقلیل الأخطاء أثناء نقل  

 .المنتجات
25 

 التحسین المستمر  -و       
 26 .تستخدم إدارة المصنع التكنولوج�ا المتطورة في جم�ع الأنشطة التسو�ق�ة     

     
ومعنو�ة   ماد�ة  حوافز  المصنع  إدارة  أفكاراً تقدم  �قدمون  الذین  للعاملین 

 .واقتراحات جدیدة لتحسین جودة المنتجات والأنشطة
27 

     
تولي إدارة المصنع اهتماماً مستمراً بتطو�ر الأنشطة لضمان تحقیق الكفاءة  

 .والفاعل�ة
28 

     
إ�جاب�ة  الز�ائن وتعز�ز صورة  تقل�ص شكاوى  إلى  المصنع  إدارة  تسعى 

 .أذهانهمللمصنع في  
29 

     
تحسین  لمتا�عة  والتطو�ر  لل�حث  مخصصاً  قسماً  المصنع  إدارة  تملك 

 .المنتجات والأنشطة �شكل مستمر
30 

 

القدرة التسو�ق�ة المتعلقة �جذب الز�ائن و�رضائهم و�ناء علاقات طو�لة الامد معهم، �الإضافة إلى ثالثاً: التفوق التسو�قي: أي  
 (Ngo & O’Cass, 2012:1) .الإبداع التسو�قي وتعز�زالاحتفاظ بهم  

 :) في الخانة المناس�ة لكل فقرة√یرجى وضع علامة (
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اتفق  لا 
 �شدة 

لا 
 اتفق

 اتفق محاید 
اتفق 
 �شدة 

 ت الفقرات

 ق�مة الز�ون   -أ     

     
احت�اجاته  تسعى   فهم  خلال  من  الز�ون  ق�مة  لتحقیق  المصنع  إدارة 
 .ورغ�اته

31 

 32 تحرص إدارة المصنع على تقد�م منتجات ذات جودة عال�ة للز�ون.     
 33 تسعى إدارة المصنع إلى تقد�م المنتج للز�ون �سعر مناسب.      

     
للمنتجات الجدیدة لتحفیز  تقدم إدارة المصنع عینات مجان�ة أو تجارب  

 الز�ائن على إق�الهم على الشراء.
34 

     
تعمل إدارة المصنع على توفیر المنتج للز�ون �أقل جهد ممكن وت�سیر 

 .عمل�ة الدفع
35 

 رضا الز�ون   -ب     

     
توفر إدارة المصنع قنوات تواصل متنوعة مثل الهاتف والبر�د الإلكتروني  

 .التواصل الاجتماعي لتسهیل التواصل مع الز�ائنووسائل  
36 

     
لكسب  الز�ون  مع  واحترام  بلطف  التعامل  على  المصنع  إدارة  تحرص 

 رضاه.
37 

     
لرغ�ات   وفقًا  المنتجات  تخص�ص  إمكان�ة  إلى  المصنع  إدارة  تسعى 

 38 .الز�ون، مثل توفیر خ�ارات متعددة للألوان أو الأحجام

     
المقدمة تسعى   إلى تحسین وتطو�ر منتجاتها والخدمات  المصنع  إدارة 

 39 .للز�ائن بناءً على آرائهم

     
تعتمد إدارة المصنع على أسلوب الحوار مع الز�ون لإجراء دراسات لفهم  

 .أس�اب عدم الرضا والعمل على معالجتها
40 

 ولاء الز�ون   -ج     

     
بدراسة   المصنع  إدارة  منتجاتها  تقوم  لتحسین  الز�ائن  وآراء  شكاوى 

 وخدماتها. 
41 

     
تحرص إدارة المصنع على بناء الثقة وتطو�ر علاقات طو�لة الأمد مع 

 .الز�ائن
42 

     
تقدیراً  الدائمین  للز�ائن  خاصة  وتخف�ضات  هدا�ا  المصنع  إدارة  تقدم 

 .ولتشج�ع ولائهم
43 
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ضمانات ممتدة على المنتجات، مما �عزز  تسعى إدارة المصنع إلى تقد�م  

 .شعور الز�ون �الأمان والثقة أثناء الشراء
44 

     
تلتزم إدارة المصنع �استبدال المنتج أو استرداد المبلغ المدفوع للز�ون في  

 .حال حدوث أي خلل في المنتج
45 

 الابداع التسو�قي  -د     

     
الموهو�ین على تقد�م أفكار مبدعة وجدیدة تحفز إدارة المصنع العاملین  

 تسهم في تطو�ر منتجاتها وأنشطتها �شكل مستمر.
46 

     
تسعى إدارة المصنع إلى التجدید المستمر من خلال اعتماد التكنولوج�ا  

 .الحدیثة، مثل التسو�ق عبر ش�كات التواصل الاجتماعي
47 

     
و�نتاج متطورة لضمان تحقیق تعتمد إدارة المصنع على أسالیب عمل  

 .الكفاءة المثلى
48 

     
وتعدیل  الز�ائن  طل�ات  تلب�ة  في  �بیرة  �مرونة  المصنع  إدارة  تتمتع 

 .استرات�ج�ات التسو�ق �ما یتناسب مع متطل�اتهم
49 

     
الحملات   نجاح  لضمان  ملائمة  میزان�ة  المصنع  إدارة  تخصص 

 .الترو�ج�ة
50 
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Abstract 
 This study aims to examine the role of lean marketing in achieving marketing excellence through an analytical study of 
the opinions of managers in several mineral water factories in Erbil Governorate. The importance of the research lies in 
the fact that lean marketing is considered one of the modern trends in marketing thought, as it seeks to enable 
organizations to reduce waste, enhance operational efficiency, achieve customer satisfaction, and retain customers. The 
research problem is framed by the following main question: What is the role of lean marketing in achieving marketing 
excellence in mineral water factories in Erbil Governorate? 
 The study adopted the descriptive-analytical method, and data were collected through a questionnaire distributed to 
managers in these factories. A total of 150 valid questionnaires were retrieved out of 180 distributed. The results of the 
statistical analysis revealed a significant correlation and impact between the dimensions of lean marketing (reducing 
defective products, minimizing excess inventory, eliminating unnecessary activities, reducing waiting time, minimizing 
unnecessary transportation, and continuous improvement) and marketing excellence.  The findings also indicated that 
the application of lean marketing effectively contributes to enhancing the competitive capabilities of factories and 
achieving superior marketing performance in the market. The study concluded with several recommendations, the most 
important of which is ensuring top management commitment to adopting lean marketing and providing adequate 
financial and human resources for its effective implementation. 
Keywords: lean marketing, marketing superiority, mineral water factories. 

 

ریدا. ستی بازاڕگه با ده   ری چاك له ڕۆی بازاڕگه   

ولر) پارزگاری ھه   كانی ئاوی كانزایی له كارگه   ك له یه رانی ژماره به ڕوه بۆ بۆچوونی به   كی شیكارییه یه وه (توژینه   
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 پوخته 

كی شیكاریی بۆ بۆچوونی یهوه ی توژینهرگه   ریدا، له ستی بازاڕگه با ده   ری چاك له ی ڕۆی بازاڕگهوه ڕوونكردنه  یهوه و توژینهئامانجی ئه 
 كك لهیه  ری چاك به بازاڕگه   ه ك  دایه   وه له  كهوه ولر. گرنگی توژینهپارزگاری ھه   كانی ئاوی كانزایی له كارگه   ك له یهرانی ژماره بهڕوه به

بیری مۆدرنه   ئاراسته  داده بازاڕگه  كانی  ده ھه   چونكه نرت،  ری  ركخراوه وڵ  ھه تواناكان  دات  به یان  كه بت  بكه فیۆدان  وكارایی   وه نهم 
بكه باشتر  ڕه كارپكردنیان  و  به زامهن  كیار  كیاره ده ندی  و  بھتنن  بمننهست  توژینهشه. وكوه كان  ده   كهوه ی  بهدیار  پرسیاره كرت   م 

   ؟  ولرپارزگاری ھه  كانی ئاوی كانزایی له كارگه  له   ریداستی بازاڕگه با ده  له چییه ری چاك ڕۆی بازاڕگه كییه: ره سه 
رانی بهڕوه ر بهسه به  كه   فۆرمی ڕاپرسیی  ڕگه له  وه تهسفی و شیكاری وداتاكان كۆكرانه شوازی وه   به  ستووه پشتی به  یه  وهتوژینهو  ئه  وه 
) فۆرمی 180كۆی (  ) فۆرم له 150(  یشتهی ئاماری گهوه كان بۆ شیكردنه كان ودروسته ڕاوه ی فۆرمه گه ژماره و.  نش كرادابه   و كارگانهئه
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شیكردنه نجامهئهواو.  شكر دابه  كهوه كانی  نیشانیدا  ئاماری  ھهوكاریگه ی  ندیوه په  ی  ڕه   له  یهری  بازاڕگه نده ھهنوان  كه كانی   ) چاك  م ری 
م  ڕوانی، كه تی چاوه ی كاوه م كردنه كان، كه ناپویسته ی چالاكییه وه م كردنه ، كه ی كۆگای زیاده وه م كردنه كان، كهواوه ناته مهرھه ی به وه كردنه 
گواستنهوه كردنه  بهوه ی  باشتركردنی  ناپویست،  لهرده ی  ده گه وام)   با بازاڕگه ل  ھه ستی  ئهروه ریدا،  ده نجامهھا  به كان  ج جبه  ریانخست 

ری  دای بازاڕگه ستھنانی ئهده بهكان وھزكردنی توانای كبكی كارگه بۆ به  ره تیده ر یارمهكی كاریگه یهشوه   ری چاك به كردنی بازاڕگه 
 وكردنییه پهندبوونی كارگی با بۆ پابه دنیا بوون له ك پشنیار، دیارترینیانیهژماره   كۆتایی پھات به  كهوه توژینهبازاڕدا. وه  رچاو له به

  ر. كی كاریگهیهشوه كردنیان بهجی دارایی ومرۆیی پویست بۆ جبهرچاوه ودابینكردنی سه  ری چاك بازاڕگه 
 .  كانی ئاوی كانزاییكارگه ری، ستی بازاڕگه ری چاك، با ده بازاڕگه : سرەکییکان   ووشه 

 

 

 

 

 


