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The current research aims to diagnose the dimensions of the golden marketing 

square in both (Al-Nour Private University and Al-Hadbaa University College), 

and to achieve what it aimed to, the research adopted the (descriptive -analytical) 

approach in presenting the intellectual frameworks, processing the data, analyzing 

it, and then interpreting it, after a community was identified. Searching in a 

number of colleges affiliated with Al-Nour and Al-Hadbaa Private Universities, 

and selecting a random sample, the size of which was (2573) students, and the 

research used a set of statistical tools and methods to analyze the answers of the 

individuals surveyed, which included (arithmetic mean, standard deviation, 

response percentage), through Using the statistical package (SPSS V.26), the 

research reached a set of conclusions, the most important of which is the 

availability of the dimensions of the golden marketing square represented by 

(mental image, positioning, satisfaction, and loyalty) in the universities 

investigated, from the point of view of the students enrolled in them, and in a way 

that reflects the management’s awareness of The universities studied highlighted 

the importance of these dimensions and that the universities’ promotional efforts 

are effective and reach the target audience well, The university administration 

uses effective marketing strategies to display its advantages and services, which 

contributes to them making informed decisions regarding enrollment , The study 

concludes with a set of recommendations, the most important of which is the need 

to strive to develop strong relationships with local and international media to 

spread positive news about universities , Hosting press conferences and media 

events to showcase the academic and research successes of universities. In 

addition to publishing periodic reports on new research and the innovations  

achieved in it, By forming a multidisciplinary work team that includes members 

of senior management, faculty members, and student representatives , The role of 

this team is to study and evaluate the current needs of students and determine 

future steps. 
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 الذهبي د مربع التسويقتشخيص أبعا
 في مدينة الموصل( لخاصة)دراسة استطلاعية لآراء عينة من طلبة الجامعات ا 

 

 2: سوسن إبراهيم رجب العكيديالدكتورة                                      : محمد معتصم يونس السعديالباحث      

Alnymymhmdmtsm@gmail.com                                      dr_sawsanibrahimrajab@ntu.edu.iq 

    

 
 المستخلص:

يهدف البحث الحالي إلى تشخيص أبعاد مربع التسويق الذهبي في كل من )جامعة النور الأهلية،       
للأطر  تقديمه( في التحليليما هدف إليه تبنى البحث المنهج )الوصفي  ولتحقيق وكلية الحدباء الجامعة(،

د مجتمع البحث في عدد من ي، بعد أن تم تحدتفسيرهاومن ثم  وتحليلها، ومعالجته للبيانات الفكرية
( 2573نة ممثلة لمجتمعها، بلغ حجمها )يع واختبارالكليات التابعة لجامعتي النور والحدباء الأهلية، 

إجابة الأفراد المبحوثين  لتحليل، الإحصائية والأساليبوأستخدم البحث مجموعة مـن الأدوات  طالباً،
من خلال الإستعانة بالحزمة (، الاستجابة، نـسبة المعياري الانحرافإشتملت على )الوسط الحسابي، 

ابعاد توافر (، ليتوصل البحث إلى مجموعة من الإستنتاجات تمثل أهمها بSPSS V.26الإحصائية )
والولاء( في الجامعات المبحوثة، من  ،الرضا ،التموضع ،مربع التسويق الذهبي المتمثلة بـ )الصورة الذهنية

أن بما يعكس إدراك إدارة الجامعات المبحوثة لأهمية تلك الأبعاد و وجهة نظر الطلبة الملتحقين بها، و 
أن إدارة الجامعات و  ،بشكل جيد الجهود الترويجية للجامعات فعالة وتصل إلى الجمهور المستهدف

تستخدم استراتيجيات تسويقية فعّالة لعرض مزاياها وخدماتها، مما يسهم في اتخاذهم قرارات مستنيرة بشأن 
ضرورة السعي لتطوير علاقات قوية تمثل أهمها ب مقترحات، لتختتم الدراسة بمجموعة من الالالتحاق بها

واستضافة مؤتمرات صحفية  ,شر الأخبار الإيجابية عن الجامعاتمع وسائل الإعلام المحلية والدولية لن
إلى جانب نشر تقارير دورية عن  ,وفعاليات إعلامية لعرض النجاحات الأكاديمية والبحثية للجامعات

الأبحاث الجديدة والابتكارات التي تحققت فيها من خلال تشكيل فريق عمل متعدد التخصصات يتضمن 
يكون دور هذا الفريق هو دراسة  ,يا وأعضاء هيئة التدريس وممثلين عن الطلبةأعضاء من الإدارة العل

  .وتقييم الاحتياجات الحالية للطلبة وتحديد الخطوات المستقبلية
 جامعة النور ،الولاء الرضا، التموضع،مربع التسويق الذهبي، الصورة الذهنية، الكلمات المفتاحية: 

 ، كلية الحدباء الجامعة.الاهلية

mailto:Alnymymhmdmtsm@gmail.com
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 مقدمة:
(، وما رافقها من تحديات اثرت في مختلف 2003مع التغيرات التي حدثت في العراق بعد العام ) 

القطاعات العاملة ضمن الدولة العراقية، برزت على الساحة التعليمية، وجود منظمات التعليم الأهلي على 
، والتي بدأت العمل بموجب (1968اختلاف أنواعها، والتي كانت موجودة مسبقاً في العراق منذ العام )

، الا ان الحاجة الى وجود هذه 1(، الخاص بنظام التعليم الأهلي، والاجنبي، في العراق5التشريع )
على اختلاف الحكومية المنظمات اصبحت اشد بعد المعضلات التي تواجهها المنظمات التعليمية 

الطلبة، عند مقارنتها مع بعض المنظمات أنواعها، الامر الذي جعلها مفضلة، ورائجة، ومرغوبة، من 
التعليمية الحكومية، ونتيجة لهذا دخلت منظمات التعليم الأهلي في حالة منافسة لجذب الزبون اليها، 
والمعيار الأساس للتنافس كان في جودة الخدمات التعليمية المقدمة لزبونها، وقدرتها على تلبية حاجاته، 

ب ولائه على المدى البعيد، فرضا الزبون معيار لمستوى الخدمة واشباع رغباته، ونيل رضاه، وكس
 التعليمية، ومدخلها لتحقيق الريادة، والتميز.

د من ولبلوغ الريادة، والتميز، وما تروم اليه المنظمات التعليمية من اهداف، وغايات، كان لاب     
اء ، وبنزبائنها، وتعريفهم بخدماتها اعتمادها منهجاً تسويقياَ يمكنها من تسويق خدماتها، والوصول الى

 اعتماد مربع التسويق .علاقات قوية، متينة، مستدامة بهم، وكان من ضمن هذه المناهج التسويقية
 ويات، ومستالذهبي، الذي يمكن المنظمات التعليمية من بناء صورة ذهنية، إيجابية، عنها، وعن خدماتها

 .الجودة المعتمدة فيها
بناء إطار نظري وتطبيقي متكامل عبر ثلاث لالبحث الحالي  توجهت استراتيجيةفي سياق ذلك  

مباحث رئيسة خصص المبحث الأول لعرض منهجية البحث يليه المبحث الثاني الذي اشتمل على 
الجانب النظري للبحث واخيراً المبحث الثالث والذي خصص للجانب التطبيقي للبحث إلى  استعراض

 تنتاجات التي توصل إليها البحث وأهم ما يقترحه للجامعات المبحوثة.عرضه لأهم الاس بجان

 المبحث الاول: منهجية البحث
عليم خول التتعاني بيئة العمل التعليمي في أيامنا هذه من العديد من الضغوطات، ودأولًا: مشكلة البحث: 

تعاني هي الأخرى من الأهلي في مسار المنظمات التعليمية لم يخفف من هذه الضغوطات، بل جعلها 
مات تحديات، ومشكلات وضعتها امام الأنظار، والمتابعة، والتقييم، وتحديدا في مجال ما تقدمه من خد
دت تعليمية، والتي يفترض ان منظمات التعليم الأهلي قد جاءت رديفة لمنظمات التعليم الحكومي، ووج

ظمات منها، وعليه كان لابد من ان تفكر منتلبية لحاجات، ورغبات، وطلبات فئات معينة من المستفيدين 
تجعلها  التعليم الأهلي بطرق مثلى تمكنها من تقديم خدماتها التعليمية لزبائنها، طرق جديدة، ومبتكرة،

 تتميز، وتتفوق حتى على بعض من منظمات التعليم الحكومي.
                                                                 

، ية الرسميةكما نشرت في الوقائع العراق 2011إلى  1960منذ سنة  ؛والتشريعات العراقية ،نصوص القوانين، القوانين والتشريعات العراقية.  1

http://wiki.dorar-aliraq.net/iraqilaws/law/18321.html. 
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، لأهليدها منظمات التعليم اونظرا لقلة الدراسات التي تناولت المفاهيم التسويقية التي يمكن ان تعتم
، (، على حد علم الباحث، لاحت في الأفق فرصة مناسبة لدراسةIPSLوتحديدا مربع التسويق الذهبي )

وقياس هذه المتغيرات في القطاع التعليمي، ضمن منظمات التعليم الأهلي، ووجد الباحث من خلال 
تها، بحوثة، انها تواجه تحديات تتعلق بصور الاستطلاع الاولي الذي قام به، في الجامعات الاهلية الم

في ضوء ذلك بالإمكان تحديد وتموضعها، ورضا، وولاء طلبتها عن ما تقدمه من خدمات تعليمية،  
 المشكلة البحثية في سياق الإجابة عن التساؤل الرئيس الاتي:

  ما مدى توافر أبعاد مربع التسويق الذهبي(IPSL), هنية المتمثلة بأبعادها الاربعة )الصورة الذ
Image التموضع ،Positioning الرضا ،Satisfaction والولاء ،Loyalty في الجامعات )

 المبحوثة من وجهة نظر الطلبة الملتحقين بها؟

ي فتمثل الهدف الرئيس للبحث الحالي بتشخيص أبعاد مربع التسويق الذهبي : ف البحثاهدأ: ثانياً 
 بالآتي:الجامعات المبحوثة إلى جانب تحقيق عدد من الأهداف تمثلت 

تقديم عرض نظري عن متغير )مربع التسويق الذهبي(، قيد البحث، ومحاولة الوصول إلى أخر  .1
 الإسهامات البحثية في هذا المجال.

 ربع التسويق الذهبي في الجامعات المبحوثة.تشخيص أبعاد م .2
ع تقديم مجموعة من المقترحات إلى الجامعات المبحوثة من شأنها تطوير وتعزيز كل من أبعاد مرب .3

 التسويق الذهبي.

 :: اهمية البحثثالثاً 
البحث  اتالمتواضعة لتغطية الاطر النظرية لمتغير  البحث الحالي في محاولة الباحثتجسدت اهمية  
واضعة، التسويق الذهبي(، اذ لم تحظى بالاهتمام الفعلي حسب وجهة نظر الباحث المتمربع )ب ـ؛ المتعلقة

 لباحثافضلا عن بروز الحاجة الى دعم المكتبة العراقية، والعربية في هذا المجال مقترنا ذلك بمحاولة 
قع ي الوافمثلما تعكس تأثيراتها  وبرؤية تؤشر اهميتها اتالمتغير  هذهتوسيع مدارك العينة المبحوثة ازاء 

 التعليمي.
 : فرضيات البحث:رابعاً 

 يستند البحث الى فرضية رئيسة مفادها:        
 ."ن بهالتحقيتتوافر أبعاد مربع التسويق الذهبي في الجامعات المبحوثة من وجهة نظر الطلبة الم"
ترنة ة على بعض الوسائل المقيإعتمد الباحث في دراسته الحال :البحث أساليب جمع بيانات: اً خامس

، يميدانتعلق بالجانب اليتعلق بالجانب النظري والبعض الآخر يانات والمعلومات، منها ما يبجمع الب
 :بالآتي ليستعرضها
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 إعتمد الباحث فـي تغطيتـه للجانـب النظـري للبحـث علـى المصـادر العربيـة والأجنبيـة الجانب النظري: .1
ات والتي إشتملت على الأطاريح، والرسائل الجامعية، والدوريات، والكتب ذات الصلة المباشرة بمتغير 

أيضاً  أتيح له من معلومات على الشبكة المعلوماتية الدولية )الإنترنت( والمتعلقة عماالدراسة، فضلًا 
 بمتغيرات البحث.

لبحـث علـى إســتمارة الإسـتبانة بوصـفها المصــدر اإعتمـد الباحــث فـي جمـع بيانــات  :ميببدانيالجانبب ال .2
دادها الرئيس الذي إعتمده الباحث في الحصول على البيانات المتعلقة بالدراسة الميدانية، والتي تم إع

وصـياغة فقراتهــا علـى النحــو الـذي يضــمن ملاءمتهـا للغــرض الـذي إعــدت مـن إجلــه، وذلـك بالإســتناد 
لبحــث، فضـلًا علــى إسـتنادها إلــى بعـض مــن المقــاييس إلـى مــا تـم عرضــه فـي الجانــب النظـري مــن ا

ــادة المحكمـــين ذوات الخبـــرة  ــلة، ولتحقيـــق متطلبـــات وملاحظـــات السـ المتــوافرة فـــي الأدبيـــات ذات الصـ
في علوم الإدارة، تم إجراء التغييرات اللازمة من )تعديل ، حذف، وإضافة( على فقرات  والاختصاص

ن لمتغيرات المراد قياسها، فضـلًا عـن ضـمان ملائمتهـا للميـداالمقاييس، لضمان ملاءمتها مع مفاهيم ا
 المبحوث.

م تطبيـق ليـه تـعلـكل دراسـة سـواء كـانت عمليـة أو نظريـة حـدود تحـدد محتوياتهـا،  :اً: حدود البحثدسسا
 الدراسـة الحاليـة وفقـاً للـحدود الآتية:

 2024 /5/6ولغاية  2024/  3/1امتدت حدود البحث زمنياً للمدة من  الحدود الزمانية: .1
 نورعة ال: تم تطبيق الجانب الميداني للبحث في كل من كلية الحدباء الجامعة، وجامالحدود المكانية .2

 .لموصل، والتي يعملن وفق القوانين المعتمدة لعمل الجامعات الاهلية العراقية، في مدينة االاهلية
 (،IPSLمربع التسويق الذهبي )المتمثلة ب: تضمنت الدراسة متغيرات البحث وضوعيةالحدود الم .3

، Satisfaction، الرضا Positioning, التموضع Imageالصورة الذهنية ممثلًا بالأبعاد الاربعة )
 (.Loyaltyوالولاء 

نتهية على عينة من الطلبة الدارسين ضمن المراحل الدراسية الم الدراسة: اشتملت الحدود البشرية .4
دينة في م الاهلية،)المرحلتين الرابعة، والخامسة(، في الأقسام العلمية والإنسانية في الجامعات 

( طالب 1456( طالب وطالبة في كلية الحدباء الجامعة، و )1117الموصل، والبالغ عددهم )
 وطالبة في جامعة النور.
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 المبحث الثاني: الجانب النظري 
والمنتجات المعاصرة من قبل المسوقين، وتوسع دائرة  ،لابتكار، والابداعمع تزايد الاهتمام با: توطئة      

والمعلوماتية، التي قصر  ،واطلاعهم حول المنتجات، وبالتزامن مع الثورة التكنلوجية ،السوق أمام الزبائن
المسافة في تسويق المنتجات حول العالم، أصبح إدراك ومعرفة ذوق الزبائن وكيفية الوصول اليهم 
أصعب مما كان عليه، ولنجاح المسوق بأسلوبه واستراتيجيته التي يتبعها، كان لابد من تقيم أداء المنظمة 

مس القيمة من منتجات المنظمة، ويحدد تموضعها قيم هو الزبون الذي يلتيفي بيئة عملها، وافضل من 
في السوق من خلال ما تضيفه هذه المنتجات له من قيمة، والتي يدركها عند مقارنته بما تقدمه 

 .(57: 2016)خورشيد, المنظمات المنافسة في السوق 
ة مربع في ضوء ذلك يستعرض الباحث في المبحث الحالي بعضاً من المحاور والفقرات الموضحة لماهي

 التسويق الذهبي وعلى النحو الآتي:
 

 مفهوم مربع التسويق الذهبي: أولاً 
تنفيــذ والتسـعير والتــرويج التخطـيط و ال بمفهومهــا العـام قائمـة علــىالتسـويق علـى إعتبـار أن عمليــة 

 فهـي بـذلك تعــدوالتوزيـع للأفكـار والسـلع والخـدمات لخلـق تبـادل يلأرضــي الأفـراد ويحقـق أهـداف المنظمـات، 
يســعى و  الزبــائنيهــدف إلـى فهــم احتياجــات ورغبـات منظمـي أحـد الأركــان الأساسـية لأي عمــل تجــاري أو 

يتحتم على التسويق الفعّال وللوصول إلى الاحتياجات بطرق تفوق توقعاتهم،  تلكتلبية بشكل دؤوب نحو 
ديم قيمـة متميـزة، تحقيق توازن دقيق بين جميع عناصر المـزيج التسـويقي، مـع التركيـز علـى تقـالمنظمات 

نمــوذي يهــدف إلـى تحقيــق تـوازن مثــالي بــين مــن خـلال ، والتميّــز عــن المنافسـين، الزبـون وتحسـين تجربــة 
أداة قوية لتحقيق هذا  ( بوصفهمربع التسويق الذهبيوالذي أطلق عليه مسمى ) عناصر التسويق الأساسية
ــا يســـاعد  ــائنعلــى جـــذب  المنظمـــاتالتــوازن، ممـ ولابــد مـــن الإشـــارة الـــى ان اول مـــن  ،والاحتفـــاه بهـــم الزبـ

(، 2014(، هـو )عبـد القـادر،IPSL)وأشـار اليـه بـالرمز عربيـاً، اسـتخدم مصـطلح مربـع التسـويق الـذهبي 
وحـدد للـراغبين بالنجـاح مـن المسـوقين مفـاتيح تمكـنهم مــن الـدخول الـى عقـل الزبـون، والتعامـل معـه ضــمن 

 التموضع، Image (I)الذهنية الصورة "منظومة التسويق الحديث تكون من خلال المفاتيح الأربعة وهي 
(P) Positioningالرضا ، (S) Satisfaction ، الولاءو(L) Loyalty ابعاد بمجموعها تمثل " والتي 

 (.80، 2014مربع التسويق الذهبي )عبد القادر، 
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 ابعاد مربع التسويق الذهبي: (1الشكل )

  من اعداد الباحث: المصدر
كما ان المسوق الناجح، والمنظمة الناجحة التي تضع النجاح ضمن أولويات أهدافها، تدرك حقيقة       

ان الميـزة التنافســية للمنظمــة تكمــن فــي الصــورة التــي يــرى بهــا الزبــون مــدى نجــاح المنظمــة، فــالزبون هــو 
المنظمـة الذكيــة هـي التــي بدايـة، ونهايـة نشــام المنظمـة، وهــو العمـود الفقـري الــذي يسـتند عليــه نجاحهـا، و 

تدرس باستمرار وضع السوق، وحاجة الزبون، وتعمل على تلبية حاجاته الحالية، وتقدم له منتجات اعلى 
مما يترقبها منها، ليبلغ الزبون بهذه المنتجات ذروة الرضا، والابتهاي، وتوفيق المنظمة في محاولاتها, هذه 

 (. 80: 2014ا الزبون )عبد القادر,يفترض ان يوصلها الى الولاء الذي يقدمه له
ومـن خــلال المفهــوم اعـلاه يمكــن الوصــول الـى بعــض التعــاري  لمربـع التســويق الــذهبي وفقــاً لآراء       
استراتيجية تسويقية تستهدف إلى بناء قاعدة، ومرتكزات "( 58، 2016خورشيد، ) عرفه إذالباحثين بعض 

اخلي و/ أو الخارجي( مستندة علـى رضـاه بمـا تقدمـه المنظمـة قوية، ومتميزة للمنظمة في ذهن الزبون )الد
من منتجات، وتوفر له القناعة الكافية عن كونها متفـردة، ومتميـزة فـي بيئتهـا، بمعنـى قـراءة أفكـار الزبـون، 

 ."ومعرفة توجهاته الحالية، والمستقبلية
ومقتـرح إطـار جديـد بوصـفه "( Mohammed & Hammad, 2020, 637في حـين عرفـه ) 

لإدارة ذهن الزبائن ورعايتهم، اذ يهدف الى بناء صورة ايجابية عن الزبائن والسوق المستهدف، مما يحقق 
أطـار جديـد لمجموعـة بوصـفه "( 550، 2022سـليمان، عرفـه ) اكم ."الولاء واشباع الاحتياجات والرغبات

جديــد مقتــرح لإدارة ذهــن الزبــائن؛ مــن خــلال رســـم  إطــارفهــو يشــير الــى  القديمــة،مــن المفــاهيم التســويقية 
صورة ايجابية للمنظمة، ومنتجاتها؛ وترسيخ هذه الصـورة مـن خـلال التحسـين المسـتمر لعمليـات المنظمـة، 

 "للوصول الى رضا الزبائن وولائهم
قية وتأسيسـا علــى مــا تقــدم يــرى الباحــث ان مربــع التســويق الــذهبي يتمثــل بكونــه "اســتراتيجية تســوي      

تستخدمها المنظمة لتحقيق اهـدافها علـى المـدى الطويـل مـن خـلال الشـراكة البنـاءة بـين المنظمـة، وزبائنهـا 
والوفاء، باحتياجاتهم، ومتطلباتهم، وسعيها للنجاح، وبناء سمعتها، وشهرتها؛ بهويتها كمنظمة، ومنتجاتها، 
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افسـة، والاجتهـاد فـي نيـل رضــاهم، تعكـس صـورة ايجابيـة فـي ذهـنهم، وتمكنهـا مـن التموضـع فـي سـوق المن
 وولائهم".
 مربع التسويق الذهبي  ابعادثانياً: 
في الآونة الأخيرة، شرع العديد من المسوقين إلى إعتماد وسائل جديدة عالية الإستهداف لمجموعات  

التسويق الذهبي  معينة من المستهلكين بدقة أكبر، وهذا النهج كما أشرنا إليه مسبقاً علأرِف بمربع
(IPSL)يعتمد هذا النهج على تفاعل ، و ، والذي يمثل تحركًا استراتيجيًا متجددًا للشركات الرائدة في سوقها

المربع الذهبي للتسويق والمتمثلة بـ )الصورة الذهنية، التموضع، رضا  ابعادأربعة عناصر رئيسة تعبر عن 
)عبد القادر،  كل من تلك العناصر على النحو الآتي:عليه يستعرض الباحث تفصيل  ،(الزبائن، والولاء

2014 ،80.) 
 ( Mental Imageالصورة الذهنية )

تعد الصورة الذهنية واحدة من العناصر المؤثرة في قرارات الزبون كونها أداة معرفية أسست بناءً        
، تشكل لدى الزبون خزين  (Benoit & Schachter, 2019, 2)على تجارب حسية يدركها العقل

معلوماتي عما يراه وسيراه من منتجات جربها هو شخصياً، او من خلال اخرين، والتي ستكون عاملًا 
مهما في اتخاذ قراره الشرائي، ونتيجة لهذا تهتم المنظمات بصورة دائمة في صنع صورة بهية، وجميلة لها 

ان ظهورها بالمظهر الذي تبغيه، كونها واحدة ولمنتجاتها، وتوظف في مسعاها هذا جميع مواردها لضم
من الموجودات الرئيسة التي تدر لها عوائد، وتنمي حصتها السوقية، وتكسبها ميزة تتنافس بها مع 

 منافسيها. 
ان الاهتمـام بالصـورة الذهنيـة لــم يعـد يقتصـر علـى المنظمــات )الربحيـة، وغيـر الربحيـة(، بــل كمـا 

ترف بأهميتها، نظراً لتأثيرها في جوانب متعددة هامة؛ فالصورة الإيجابية حتى الحكومات، والدول بدأت تع
تتــرك لــدى متلقيهــا تصــورا ذهنيــا يشــعره بالاطمئنــان، والراحــة، وبالتــالي يمكــن ان تكــون الصــور الإيجابيـــة 

 ,Kotler& Keller, 2018مصـدرا لجـذب الاسـتثمار، وتحسـين البنيـة التحتيـة، وتـوفير فـرص العمـل )

، لـذا فقــد اكتسـبت الصــورة الذهنيــة اهتمامـاً متزايــدا علـى مســتوى الفــرد، والمنظمـة، والمجتمــع عامــة؛ (521
نظرا لما لها دور هام في بناء الآراء، وتشكيل السلوك، واتخاذ القرارات، فضلا عن تأثيراتهـا الواضـحة فـي 

تنتاجات، وتجارب الاخرين (، وتؤثر الصورة في توقعات، واس63، 2019)قصة،  مدارك الافراد، ومعارفه
ــام،  ) المســتقبلية ــا، (3: 2023أبــو الحمايــل و البسـ . وتعــد ضــرورية لــدعم العلاقـــة بــين المنظمــة، وزبائنهـ

(. فهـي اداة 258، 2023وتأجيل اصدار الاحكام عنها، تحديدا عند تعرض المنظمة لازمة ما )سليمان، 
ــا الخـــارجي )جداديــة وبرانســـية، ــا فـــي نجـــاح 38، 2023 لتكيــ  المنظمـــة مـــع محيطهـ (. اذ يتضـــح تأثيرهـ

(، لـدورها بأعـداد اسـتراتيجيات المنظمـة، Abd-El Salam  et al 2013, 131المنظمـة واسـتمرارها )
 (.Ko & et al, 2013, 3وبناء القدرات التنافسية، وتفوقها على المنافسين )
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ــتقبلا،  ونتيجــة لــلأدوار المــذكورة انفــا عـــن الصــورة الذهنيــة وتأثيراتهــا فـــي عمــل المنظمــة حاضــراً، ومسـ
 ,AL-Rhaimi, 2015)يمكـن بيـان الأهميـة التـي توليهـا المنظمـات بعامـة للصـورة الذهنيـة، وفقـا للاتـي: 

 (  83، 2018طويـل، الو  ك(، )مالـ215، 2018(، )الكمـري وسـعود، 254، 2017 ،الرميـدي(، )78
254)، Ammar & et al 2021 ،41، 2023(، )العطار، 10، 2021(، )ابوعجوة.) 

  تعد احدى الادوات الترويجية التي تساعد برفع كفاءة الأنشطة التسويقية، كما تعكس نزاهة ومصداقية
 المنظمة، وتوفير الثقة، والولاء ببناء علاقات طيبة مع الزبائن.

  ،تـؤثر الصـورة فـي القـرارات الاسـتثمارية، عـن طريــق اسـتقطاب وجـذب مسـتثمرين جـدد والاحتفـاه بهــم
 كما تمتع المنظمة بالنفوذ التنافسي الواسع، وتعزيز القدرة التنافسية. 

  تساعد المنظمة في رسم الخطط، فضـلا عـن اتخـاذ القـرارات التـي تعطـي صـورة ايجابيـة عـن المنظمـة
 .ياجات المجتمعبما يتوافق مع احت

  ــــعارهم ــــلال اشـ ــيها مــــن خـ ــ ــة بمنافسـ ــ ــا مقارنـ ــــع زبائنهــ ــدة مـ ــــات جيــ ــــة علاقـ ــاء، واقامـ ــة ببنــ ــ ــاعد المنظمـ تســ
  بالمسؤولية الاجتماعية، والعاطفية، والاخلاقية.

 (Positioningالتموضع ) .1
( أحد المصطلحات التي اهتمت بها إدارات المنظمات على إختلاف Positioningيعد التموضع )       

، إذ اعتمــد (Gurus Jack Trout & Alries)أهــدافها وغاياتهــا، وينســب اســتخدامه الــى كــل مــن 
المصطلح ضمن التسويق الصـناعي مـن قبلهمـا، ونشـر فـي مجلـة التسـويق الصـناعي لتمكـين الزبـائن مـن 

 . Keegan & Green, 2015, 243)سخة في اذهانهم عن المنتجات )التمييز بين الصور الذهنية المتر 
ولتحديد المقصود بمفهوم التموضع، سنتطرق الى وجهات نظر بعض الباحثين الذين قدموا مفاهيمهم      

، 2022عنـه، إذ يتضــمن مفهــوم التموضــع ثــلاث افكـار اساســية )الغايــة، العمليــات والنتيجــة(" )خوالديــة، 
( أن التموضع أداة المنظمات لتمييز منتجاتها، وفقا لاحتياجات Prokhorov, 2017, 32(. ويرى )13

وان تحديـد مكانـة المنتجـات باسـتخدام  ،المنافسينالزبائن المحتملة، الحالية، والمستقبلية، مقارنة بمنتجات 
بغـي ان تتمتـع الادوات التسويقية، يعد نشاطاً يركز على العرض الاكثر فائدة لمنتجات المنظمة، والتي ين

 بمزايا موضوعية عقلانية تميزها عن المنافسين على المدى البعيد.
التموضـع يعكـس العمليـة التـي تحـدد كيفيـة وضـع العلامـة وفي ذات السياق يرى الباحث أن مفهـوم       

التجارية أو المنتج والخصائص المرتبطة به في ذهن الزبـون بالنسـبة لقـوى المنافسـة الأخـرى فـي السـوق. 
ويعـد جـزءًا حاسـمًا مـن اسـتراتيجية التسـويق إذ يسـاعد فــي تحديـد كيفيـة تميـز العلامـة التجاريـة بمـا يجعلهــا 

 .الزبائنقول فريدة وجذابة في ع
ولتموضع المنظمة، ومنتجاتها في السوق أهمية كبيرة، وتعـود هـذه الأهميـة لفعـل التموضـع ذاتـه،         

 والذي يمكن ان يعود الى الأسباب الاتية:
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  التموضع أحد العناصر الهامة بتوجيه القرارات الشرائية، نظراً للتشابه والتنوع الكبيرين بين المنتجـات
 (.42، 2020ائن )فتحي واخرون، في اذهان الزب

  يضـمن التموضــع الانســجام بــين عناصـر المــزيج التســويقي، الــذي يـأتي بعــد عمليــة تحديــد التموضــع
 (.50، 2022)زغلامي وبشوع، 

  ــالزبون يتــولى عمليــة تحديــد الموضـــع فــي حــال عــدم اختيــار المنظمـــة، تموضــع مناســب لمنتجاتهــا، فـ
ة، فكل المنتجات شاءت المنظمة ام ابت تخضع للتموضع المناسب من وجهة نظره لمنتجات المنظم

 (.85، 2018من قبل الزبائن )السبتي، 
  ،(.225، 2022للتموضع قدرة واسعة في ترسيخ صورة المنظمة في اذهان زبائنها )رحموني 
  يسـمح التموضـع بتحقيـق الميـزة التنافسـية لمنتجـات المنظمـة مقارنـة بمنافسـيها، تحديـدا فـي حـال تلبيــة

المنظمة لاحتياجات، ورغبـات زبائنهـا، وارتبطـت منتجاتهـا بـبعض الخصـائص المميـزة التـي تبقـى فـي 
 (.23، 2017الذاكرة )بوغاري، 

  يساهم التموضع في بناء مكانة المنظمة في السوق، والتعري  بمنتجاتها، مما يؤدي الى تفضيلها من
 (.36، 2022قبل الزبون، ومن ثم منحها الولاء )خوالدية واخرون، 

ــا تقـــدم يــرى الباحـــث ان اهميـــة التموضـــع         كمـــن مــن خـــلال إســـهامه فـــي توجيـــه يوبنــاءً علـــى مـ
، ومن جانب آخر ترسيخ صورة المنظمة في إذهان زبائنها عبر تحديد وبنـاء القرارات الشرائية للزبون 

  دامة.مكانة المنتجات أو الخدمات التي تقدمها وبما يضمن لها تحقيق ميزة تنافسية مست
امـا عــن أهــداف التموضـع، فالتموضــع يحقــق العديـد مــن الأهــداف، فهـو يلأحــدد الســمات المميــزة       

ــاه الزبــون، وتحفـــز علــى اختيــاره، فضـــلا عــن تحقيقـــه العديــد مـــن  للمنــتج، والصــفات التـــي تجــذب انتبـ
 الأهداف، والتي يأتي في مقدمتها، الاتي:

 زة، لم تسبق لاحدٍ من قبل ابتكار منتجات جديدة، وإعطائها مكانة ممي(Pariot, 2010, 63). 
 Satisfaction)الرضا ) .2

تمـت الإشــارة الـى مفهــوم الرضـا مــن قبـل العديــد مـن البــاحثين، والـذين تطرقــوا اليـه لأهميتــه ودوره فــي 
(، ان الرضا يتمثل بشعور الزبون ان (Chang & Fong, 2010, 2837نجاحها، فقد بين بلوغ المنظمة 
ــالي ان هنــاك علاقــة بـــين تحقيــق الاربــاح وتلبيـــة  الاداء يلبــي المتطلبــات. اذ توجــد قناعـــة فــي الوقــت الحـ

(. ويتمثل بالاستجابة العاطفية التي تعتمد Joshi, 2012, 12المتطلبات وهو الهدف الرئيس للتسويق )
اســتهلاكها بالأسـاس علــى التقيــيم المعرفــي، والتــي تعــد نقطـة الارتكــاز، عنــد اختيــار منتجــات المنظمــة أو 

(. وان الزبــائن عـادة مــا يواجهــون Souca, 2014, 76بهـدف التــأثير الايجـابي فــي ربحيـة المنظمــة )
مجموعـة واسـعة مـن المنتجـات، التــي تلبـي احتياجـات معينـة، اذ ينبغــي علـى المسـوقين ان يكونـوا دقيقــين 

بـات، يــؤدي الـى الفشـل فــي بتحديـد المسـتوى المطلـوب مــن التوقعـات لزبـائنهم، وان عــدم تلبيـة تلـك المتطل
(. فالرضـا Kotler & Armstrong, 2015, 35اجتـذاب المشـترين، ويصـيبهم نـوع مـن خيبـة الامـل )
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الادوات لتعزيـز العلاقـة بـين المنظمـة وزبائنهـا، والمسـاعدة فـي الاحتفـاه بهـم، وصـولًا للاسـتحواذ علـى  أحـد
. Alamgir, 2015,62)لاربـــاح )ولائهـــم، بالشـــكل الـــذي يحقـــق نســـب مـــن المبيعـــات وتحقيـــق اعلـــى ا

 (. Chong,etal,2015:1084والمتمثل بالتقييم بين ما هو متوقع، وما تم تلقيه بالفعل )
ويمكن بيان الأهمية التي يفترضها تواجد الرضا كعنصـر مهـم ضـمن اسـتراتيجية المنظمـة التسـويقية، 

 والكلية وفقا للاتي:
  ــتقرار الرضــا احــد الادوات التـــي تســتطيع المنظمــة مـــن خلالــه تحقيـــق ميــزة تنافســية، كونـــه يســمح باسـ

 (. Wu, 2022, 7الخطط، والبرامج التي تعتمدها المنظمة، وبالتالي يخفض من تكاليفها، واعبائها )
 ( تعزيز الولاء لدى الزبائن تجاه منتجات المنظمة(Yusof & et al, 2017, 1. 
  تحقيق النجاح التنظيمي للمنظمة، فضلًا عن تحقيقها حصة سوقية جيدة(Vafaei  et al, 2019, 

(477. 
  تتمكن المنظمة من معرفة ردود افعال زبائنها، من خلال مقارنة منتجاتها مع توقعاتهم(, Saeed

et al 2022:13.) 
  يعزز الرضا من قرار عـودة تعامـل الزبـون مـع المنظمـة، وتكـرار عمليـة الشـراء منهـا، ممـا يـؤدي للـولاء

 (.Iswadi, 2020:116)& Raouf تجاه منتجاتها 
  يساعد معرفة مستوى الرضا، المنظمة في مراجعة، وتقييم ادائها تجـاه زبائنهـا، فضـلا عـن تـأثيره علـى

 (.(Olsen, 2017, 3-4ادائها المالي 
  إن رضـا الزبـائن هــو مفتـاح نجــاح الأعمـال علـى المــدى الطويـل، فهــو يـؤثر بشـكل مباشــر فـي أربــاح

 (Bahri & Herawan, 2019, 401)المنظمة وعوائدها، وقيمتها 
ويرى الباحث ان اساس عمل المنظمة، وديمومة نشاطها الحالي، والمستقبلي، يكمن بمدى قدرتها   

 لرضا الاداة الرئيسة لتحقيق الميزة التنافسية، وتعزيز الولاء للزبائن.على ارضاء زبائنها، اذ يعد ا
ويتزامن اعتماد الرضا ضمن استراتيجية المنظمة التسويقية لأهميتـه، ولأهدافـه أيضـا، اذ يتفـق كـل        
(، 41، 2022، )ذنـون وخليـل، (Chien & Chi, 2019, 3)(، 29، 2018النعمـة وعزيـز،  مـن )بـو

اهـداف كثيـرة يمكـن ان تتحقـق للمنظمـة مـن خلالهـا العديـد مـن العوائـد القيميـة فـي عملهــا،  علـى ان للرضـا
 وتتمثل هذه الأهداف بالآتي: 

  تستطيع المنظمة أن تكون قريبة من زبائنها، فالتقييم المستمر للرضا يجعل المنظمـة علـى درايـة بـأي
من اتخاذ التدابير الكفيلة لا شباع هذه  تغييرات قد تطرأ على احتياجات، ورغبات زبائنها، مما يمكنها

 .الرغبات
  ــديل ــا مــــن تعــ ــذلك يمكنهــ ــا، بــ ــا لتوقعــــات زبائنهـ ــا ومطابقتهــ ــيم أدائهــ ــة وتقيـ ــة مــــن معرفــ تســـتطيع المنظمــ

  .استراتيجياتها التسويقية وفقاً لتلك النتائج
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  المنظمة الحالية تعد المعلومات التي يتم الحصول عليها من الزبائن، أساسا مهما في تطوير منتجات
 .وتقديمها منتجات جديدة للسوق 

  ــتويات الاداء ــ ــائن لمسـ ــ ــاً لتوقعــــات الزبـ ــ ــائن، وفقـ ــــات الزبــ ــــات ورغبـ ــدقيق والجيــــد لاحتياجـ ــ التشــــخيص الـ
 التسويقي.

  ــا يتعلــــق بمجـــالات نقـــام القــــوة والضـــعف وتــــوفير ــاء، فيمـ ــاً للحـــوار المفتـــوح والبنــ يـــوفر للمنظمـــة اساســ
 وفتح مجال التطور المستقبلي. المعلومات اللازمة للاستقراء

  ،وضع اسس موضوعية وعادلة، لأنظمة التدريب، وتقييم الأداء، والتحفيز للعاملين في إدارة التسويق
 وتحديدا الذين يعملون بتماس مباشر مع الزبائن. 

ــة        ــة المنظمــ ــا، يكمــــن فــــي مـــدى مقارنــ ــدم يــــرى الباحـــث ان الهــــدف مــــن الرضـ ــا تقــ ــاءً علــــى مـ وبنـ
الاستراتيجي التي سبق وان وضعتها لأعمالها، مع ما تم تنفيذه فعلا على ارض الواقع، او  لتخطيطها

مـع الأداء الفعلـي، فعنـدما يكـون الزبـون راضٍ عـن منتجـات المنظمـة، تكـون المنظمـة حققـت المنظمــة 
أحـد اهـدافها الرئيســة، فضـلا عــن ان مـن خــلال قيـاس الرضـا تــتمكن المنظمـة مــن معرفـة ردود افعــال 

بائنهـا علـى منتجاتهـا، ومـدى توافـق هـذه المنتجـات مـع احتياجـاتهم ورغبـاتهم، مـع تركيزهـا علـى نقـام ز 
 القوة ومواجهة ضعفها، مما يعزز مركزها التنافسي مقارنةً بمنافسيها.

 (Loyaltyالولاء ) .3
  (Affiliation) والانتسـاب ، (Devotion)يعـرف الـولاء مــن الناحيـة اللغويــة علـى انــه "الانتمـاء      

(، كمـــا ويعنـــي " المِلـــك، القلأـــرب، القرابـــة، 31، 2019(" )بوقلعـــة وعتـــامن، Ging Bellonوالاخـــلاص)
(، ويعــرف قـاموس اكسـفورد الـولاء بانــه "حالـة كـون المـرء صــادقاً 41، 2022النصـرة، والمحبـة" )بوقريقـة، 

 (.5، 2020واميناً لدرجة الاخلاص" )شهبي، 
أن الـولاء مصـدر مهــم مـن مصـادر بقـاء المنظمــة،  (Waston Iv et al, 2015, 2)ويـرى         

واستمرارها، وعليها بذل المزيد من الجهود للحفاه علـى زبائنهـا، والسـعي لكسـب زبـائن جـدد كـونهم مصـدر 
فـي ضــرورة   (EL-Adly & Eid, 2016, 217)إيـرادات المنظمــة، وعصـب تمويلهــا. ويتفـق معــه  

الحفاه على ولاء الزبائن الدائم للمنظمة، اذ ان المنظمة التي لا تلأعير العناية الكافية لزبائنها، تفقـد ولائهـم 
لها لصالح المنظمات المنافسة، وبالتالي تتعرض لخسائر مادية، ومعنوية يمكن ان تؤثر سلباً في حصتها 

مـع مـن سـبقهم فـي  Jiang & Zhang, 2016, 87)السـوقية، ومركزهـا التنافسـي. ويتضـامن كـل مـن )
نتيجـة ذات القيمـة الكبيـرة للجهـود التسـويقية، فـي المنظمـة، وبالتـالي الـولاء للمنظمـة، فـالولاء تفسير مفهوم 

يعد تطويرهلأ امرا لابد منه، وعلى المنظمة التركيز عليه في اسـتراتيجية التسـويق كونـه أحـد الاصـول الغيـر 
لـذا تسـعى المنظمـات الـى بـذل الجهـود للحفـاه علـى زبائنهــا . Adamu, 2017, 3)ملموسـة، والهامـة )

، وتسـعى جاهـدة للحفـاه وكسب ولائهم، وهو امرلأ هام لابد ان يكون ضمن أولويـات المنظمـة الاسـتراتيجية
عليه، كونه يمثل نفوذها التنافسي، الذي يمكن ان تخسره، او تقويه بناء على كيفية تعاملها مع المعطيات 
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(. ان الاهتمـام بتفسـير Abu-ALhaja  et al, 2018, 109ي توظفهـا لبقائـه، وتعزيـزه، واسـتدامته )التـ
الولاء مفهوما لقي حظوظه العالية في المنظمات الخدميـة والإنتاجيـة، فهـو للمنظمـات نهـج تسـويقي تتبنـى 

ا الحـاليين، بـل المنظمة بموجبه إجـراءات عمـل، وطـرق جديـدة، تمكنهـا لـيس فقـط مـن الحفـاه علـى زبائنهـ
 (. Gill & et al, 2019, 46) الحفاه على زبائنها مقروناً بولائهم الدائم

( مفهومه عـن الـولاء بكونـه يمثـل اختيـار الزبـون لمنتجـات Azizan & Yusr, 2019, 95ويقدم )      
التـي تقــدم منظمـة واحـدة، ويتعامـل معهـا باســتمرار، علـى الـرغم مـن وجـود العديــد مـن المنظمـات المنافسـة، 

وعلى إعتبار أن الولاء استراتيجية تسويقية لها دورها في نجاح المنظمة،  بدائل لهذه المنتجات في السوق.
 & Singh وتساعد في تحديد مكانة المنتج في ذهن الزبائن المستهدفين، وتميزها عن منتجات المنافسين

et al, 2008, 513))،  فهـي بــذلك اســتراتيجية أساســية للمنظمــة؛ تسـاعد فــي تحديــد القيمــة المضــافة
للمنتجات، وتقوم بتوصيل رسائل فاعلة تؤثر في اختيارات الزبون، وتوجهها نحو المنتجات المعنية ضمن 

كمـا ان احتفـاه المنظمـة بـالزبون هـو حفـاه لعوائـدها، ولقوتهـا،  .((Zhang  et al, 2010, 127الرسـالة 
انتها التي تستمدها من الزبون، فالتسويق يبدأ، وينتهي عند الزبون الذي لابد من تصغي الى صوته ولمك

 (Nasır, 2017 :246)المنظمـة إذا مـا ارادت ضـمان ولائـه الـدائم، ودون الزبـون لا تكـون هنـاك منظمـة 
 وتأسيساً على ما تقدم يمكن إيجاز أهمية الولاء للمنظمة من خلال الاتي:

  ربحيـة المنظمـة وكمصـدر للميـزة التنافسـية: يلأعـد الـولاء العنصـر الهـام، الـذي يـؤدي الـى مجموعــة زيـادة
من التوجهات المتمثلة بتخفيض التكـالي  للمنتجـات المقدمـة، فضـلًا عـن تخفـيض الاسـعار، والزيـادة 

ق الارباح، في الانفاق، الامر الذي يؤدي الى زيادة استخدام الزبائن لمنتجات المنظمة، ومن ثم تحقي
 (.Yoo & Bai, 2013, 167كما يلأعد مصدر للميزة التنافسية )

  زيـادة عـدد الزبـائن، وتكـرار عمليـة الشـراء: أن الزيــادة الحاصـلة بأعـداد الزبـائن المـوالين للمنظمـة، ولــو
بمقـدار صــغير، يمكـن ان يحقــق للمنظمـة زيــادة كبيـرة فــي الاربـاح، فمــثلًا ان الزيـادة الحاصــلة بمقــدار 

التموضـع يمكـن  %(، فضـلا عـن ان مـن خـلال125%(, تؤدي الى زيـادة الاربـاح المقـدرة بنسـبة )5)
ــا مــن خـــلال الســـماع الـــى مقترحاتـــه، وآرائـــه عـــن  جــذب الزبـــون، واشـــراكه فـــي صـــنع القـــرارات واتخاذهـ

 (.Yoo & Bai, 2013, 167، )(Negi & Ketema, 2010, 113)منتجات المنظمة 
 لتـالي زياد الحصة السوقية وتعزيز نية الزبون: ان زيادة الولاء تؤدي الـى الزيـادة فـي اعـداد الزبـائن، با

ــــوقية  ــ ــ ــة السـ ــ ــ ــادة الحصــ ــ ــ ــ ــــو زيـ ــ ــــاب نحــ ــ ــ ــنعكس بالإيجـ ــ ــ ــذا يــ ــ ــ ــــراء، وهــ ــ ــ ــــون للشـ ــ ــة الزبــ ــ ــ ــ ــة نيـ ــ ــ ــــز وتنميــ ــ تعزيــ
(Kandampully  et al, 2015, 395).  

  بناء وتطوير العلاقـات مـع الزبـائن: يسـهم الـولاء ببنـاء وتطـوير علاقـات طويلـة الاجـل، بـين المنظمـة
لـديهم، وعـدم الانجـذاب الـى منافسـين اخـرين، اذ وزبائنها، والمحافظة عليهم والاخلاص وتعزيـز الـولاء 

ــات  ــ ــ ــــى المنتجــ ــ ــــول علـ ــ ــــدف الحصـ ــ ــــوال، بهـ ــ ــــن الامـ ــ ــد مــ ــ ــ ــدفع المزيـ ــ ــ ــتعدين لـ ــ ــ ــوالين، مسـ ــ ــ ــائن المـ ــ ــ ان الزبـ
(Nyadzayo & Khajehzadeh, 2016, 263.) 
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 المبحث الثالث: الجانب التطبيقي للبحث
إلــى وصــف متغيــر مربــع التســـويق  الفقــرة هــذهيشــير مضــمون : وصــف وتشــخيص متغيــرات البحــث: أولاً 

الـذهبي وتشخيصــه، بدلالـة الأبعــاد المعبـرة عنــه فــي ضـوء إجابــات المبحـوثين عــن الفقـرات المجســدة لكــل 
 منها وعلى النحو الآتي: 

 البُعد الأول: الصورة الذهنية:  .1
الصـــورة ( وجـــود اتفــاق بــين اَراء الأفــراد المبحـــوثين بشــأن فقــرات بلأعــد 1يتبــيَن مــن معطيــات الجــدول )

، اذ بلـغ معـدل الاتفـاق العـام (Y11-Y14)الجامعـات الاهليـة فـي مدينـة الموصـل للعبـارات  الذهنيـة فـي
( وهذا يدل على ان هناك درجة اتفاق 85.39لإجابات الأفراد المبحوثين بالاتفاق )أتفق بشدة، أتفق( )%

اَراء الأفــراد المبحـــوثين تتجــه نحـــو لإجابــات الأفـــراد المبحــوثين علـــى فقــرات بلأعـــد الصــورة الذهنيـــة، أي ان 
الإيجـاب بالاعتمــاد علــى مقيــاس )ليكــرت( الخماســي، فــي حـين بلغــت درجــة عــدم الاتفــاق العــام لإجابــات 

%(، أما عن نسبة الإجابات اتفق نوعا ما فهـي 2.03الأفراد المبحوثين على فقرات بلأعد الصورة الذهنية )
(، وبلغ معدل الاهمية النسبية 0.75نحراف المعياري )( والا4.25(، وكان الوسط الحسابي )12.58)%

%(، وهـي أهميـة نســبية جيـدة، ممــا يعنـي اتفـاق الأفــراد المبحـوثين وبدرجــة 85.09لبلأعـد الصـورة الذهنيــة )
 واضحة حول هذه الفقرات وفقا لوجهة نظرهم الشخصية.

ــا، ( والتـــي تلأمثــل تقـــدم إدارة الجامعــة Y11وعلــى المســتوى الجزئـــي فــأن فقــرة ) معرفــة علميـــة متميــزة لطلبتهـ
ــبية بلغــت )% ( وانحـــراف معيـــاري قـــدرهلأ 4.33( وبوســـط حســـابي )86.58حصــلت علـــى أعلـــى اهميـــة نسـ

(، دلالة على المستوى التعليمي الجيد والمترسـخ لـدى الطلبـة الملتحقـين بالجامعـات المبحوثـة، فـي 0.70)
( والذي يلأمثل تسعى إدارة الجامعة لخلق %81.49( حققت أقل اهمية نسبية ما قدره )Y14حين أن فقرة )

 (.0.87( وانحراف معياري )4.07السلوك الإيجابي لطلبتها، وبوسط حسابي )
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 البعُد الثاني: التموضع:  .2

( الـى وجــود اتفـاق بـين اَراء الأفـراد المبحـوثين بشــأن فقـرات بلأعـد التموضـع فــي 2معطيـات الجـدول )تشـير 
، اذ بلـــغ معـــدل الاتفـــاق العـــام لإجابـــات (Y21-Y24)الجامعــات الاهليـــة فـــي مدينـــة الموصـــل للعبــارات 
اتفاق لإجابات ( وهذا يدل على ان هناك درجة 81.17الأفراد المبحوثين بالاتفاق )أتفق بشدة، أتفق( )%

الأفراد المبحوثين على فقرات بلأعد التموضع، أي ان اَراء الأفراد المبحـوثين تتجـه نحـو الإيجـاب بالاعتمـاد 
على مقياس )ليكرت( الخماسي، في حين بلغت درجة عدم الاتفاق العام لإجابات الأفراد المبحـوثين علـى 

(، وكـان الوسـط 17.59فـق نوعـا مـا فهـي )%%(، أما عن نسبة الإجابات ات1.24فقرات بلأعد التموضع )
ــابي ) ــ ــ ــــاري )4.12الحســ ــ ــــراف المعيــ ــ ــــع 0.72( والانحــ ــ ــ ــد التموضـ ــ ــ ــبية لبلأعــ ــ ــ ــة النســ ــ ــ ــــدل الاهميــ ــ ــ ــــغ معـ ــ (، وبلــ

%(، وهــي أهميــة نســبية جيـــدة، ممــا يعنــي اتفـــاق الأفــراد المبحــوثين وبدرجـــة واضــحة حــول هـــذه 82.38)
 الفقرات وفقا لوجهة نظرهم الشخصية.

 ( والتـي تلأمثــل تحفـا إدارة الجامعــة مكانتهـا فــي اذهـان طلبتهــا،Y21الجزئــي فـأن فقــرة )وعلـى المسـتوى 
ــبية بلغــت )% ( وانحـــراف معيـــاري قـــدرهلأ 4.25( وبوســـط حســـابي )84.95حصــلت علـــى أعلـــى اهميـــة نسـ

خــدمات ب%( والـذي يلأمثـل 78.80( حققـت أقـل اهميــة نسـبية مـا قـدره )Y22(، فـي حـين أن فقـرة )0.66)
( وانحـراف 3.94ة التعليمية بالتميز مقارنـة مـع خـدمات الجامعـات الاخـرى، وبوسـط حسـابي )ادارة الجامع
( الأمــر الــذي يفســر تميــز الجامعـــات المبحوثــة والخــدمات الجامعيــة التــي تقــدمها كعلامـــة 0.80معيــاري )

ــة  ــبق العلمــــي والخــــدمي مقارنــ ــا تحقيـــق الســ ــا يضــــمن لهــ ــدة فــــي ســــوق الخـــدمات التعليميــــة وبمــ تجاريـــة واعــ
 بالمنافسين.
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( وجــود اتفــاق بـــين اَراء الأفــراد المبحــوثين بشــأن فقــرات بلأعــد  الرضــا فـــي 3يتبــيَن مــن معطيــات الجــدول )
، اذ بلـــغ معـــدل الاتفـــاق العـــام لإجابـــات (Y31-Y34)الجامعــات الاهليـــة فـــي مدينـــة الموصـــل للعبــارات 
( وهذا يدل على ان هناك درجة اتفاق لإجابات 81.70الأفراد المبحوثين بالاتفاق )أتفق بشدة، أتفق( )%

المبحــوثين علــى فقــرات بلأعــد الرضــا، أي ان اَراء الأفــراد المبحــوثين تتجــه نحــو الإيجــاب بالاعتمــاد الأفــراد 
على مقياس )ليكرت( الخماسي، في حين بلغت درجة عدم الاتفاق العام لإجابات الأفراد المبحـوثين علـى 

وكـان الوســط (، 16.36%(، أمـا عــن نسـبة الإجابــات اتفـق نوعــا مـا فهــي )%1.93فقـرات بلأعـد  الرضــا )
%(، 82.23الرضـا )بلـغ معـدل الاهميـة النسـبية لبلأعـد (، و 0.76( والانحراف المعياري )4.11الحسابي )

وهي أهمية نسبية جيدة، مما يعني اتفاق الأفراد المبحوثين وبدرجة واضحة حول هذه الفقرات وفقا لوجهـة 
 نظرهم الشخصية.

ل تتسم الاجراءات في جامعتنا بالبساطة وتنجز بأسرع ( والتي تلأمثY31وعلى المستوى الجزئي فأن فقرة )
( وانحــراف 4.17( وبوســط حســابي )83.33حصــلت علــى أعلـى اهميــة نســبية بلغـت )% وقـت ممكــن،
%( والـــذي 79.40( حققـــت أقــل اهميــة نســبية مــا قــدره )Y34(، فــي حــين أن فقــرة )0.71معيــاري قــدرهلأ )

( وانحـراف 3.97وتصـغي لهـا باهتمـام، وبوسـط حسـابي ) يلأمثل تتفاعل ادارة الجامعة مع مقترحات الطلبـة
ــاري ) ــ ــــدمات 0.85معيـ ــــن الخــ ــا عـ ــ ــة بالرضـ ــ ــــات المبحوثـ ــين بالجامعـ ــ ــة الملتحقــ ــ ــــعور الطلبـ ــــى شـ ــة علـ ــ ( دلالـ

 والإجراءات والسياسات التي تعتمدها إدارة تلك الجامعات.
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 البُعد الرابع: الولاء:  .4
( وجـــود اتفـــاق بـــين اَراء الأفـــراد المبحـــوثين بشـــأن فقـــرات بلأعـــد الـــولاء فـــي 4يتبــيَن مـــن معطيـــات الجـــدول )

، اذ بلـــغ معـــدل الاتفـــاق العـــام لإجابـــات (Y41-Y44)الجامعــات الاهليـــة فـــي مدينـــة الموصـــل للعبــارات 
( وهذا يدل على ان هناك درجة اتفاق لإجابات 85.79الأفراد المبحوثين بالاتفاق )أتفق بشدة، أتفق( )%

الأفراد المبحوثين على فقرات بلأعد الولاء، أي ان اَراء الأفراد المبحوثين تتجه نحو الإيجاب بالاعتماد على 
لخماسي، في حين بلغت درجة عدم الاتفاق العام لإجابات الأفراد المبحوثين على فقرات مقياس )ليكرت( ا

(، وكـان الوسـط الحســابي 13.33%(، أمـا عـن نسـبة الإجابـات اتفـق نوعـا مـا فهـي )%0.88بلأعـد الـولاء )
مية %(، وهي أه84.73(، وبلغ معدل الاهمية النسبية لبلأعد الولاء )0.72( والانحراف المعياري )4.24)

نسـبية جيــدة، ممــا يعنــي اتفــاق الأفــراد المبحــوثين وبدرجــة واضــحة حــول هــذه الفقــرات وفقــا لوجهــة نظــرهم 
 الشخصية.

( والتي تلأمثل تحترم إدارة الجامعة قـيم ومعتقـدات طلبتهـا، حصـلت Y44وعلى المستوى الجزئي فأن فقرة )
(، في 0.67اف معياري قدرهلأ )( وانحر 4.39( وبوسط حسابي )87.87على أعلى اهمية نسبية بلغت )%

%( والـذي يلأمثـل تقـدم ادارة الجامعـة منـافع 83.28( حققت أقل اهمية نسبية ما قدره )Y42حين أن فقرة )
( دلالة علـى الثقافـة 0.73( وانحراف معياري )4.16علمية لطلبتها تتوافق مع أهدافهم، وبوسط حسابي )

الجامعــات المبحوثـــة والتــي تــرى مـــن التنــوع والاخــتلاف فـــي  التنظيميــة المرنــة والمحفــزة التـــي تتبناهــا إدارة
 الطلبة الملتحقين مصدراً للقوة وسبيلاً للتميز ودافعاً مهماً نحو تحقيق مكاسب علمية متميزة. 
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 ثانياً: اختبار فرضيات البحث 
 يلي:( الى كل مما 5تؤشر نتائج الجدول )

وذلـك بدلالــة  الاهليــةالنـور  جامعــةيتـوافر مربـع التســويق الـذهبي فــي كـل مــن كليـة الحــدباء الجامعـة و  .1
على التوالي وهو اكبـر مـن  الجامعتين( لكل من 4.25( و )4.13قيمة الوسيط المشاهد والذي بلغ )

-P)( وهـــذا الفـــرق معنــوي بدلالـــة القيمـــة الاحتماليـــة3قيمــة الوســـيط الفرضـــي والمســـاوية قيمتــه الـــى )

value )( المرافقـة لاختبـارOne-Sample Wilcoxon Signed Rank Test والتـي بلغــت )
ية العـدم وتقبــل لـذا واسـتناداً الـى النتيجـة اعـلاه سـوف تـرفض فرضـ( 0.05( وهـي اقـل مـن )0.000)

تتبنيان مربع التسويق  هليةالنور الا جامعةالفرضية البدلية القائلة بأن كل من كلية الحدباء الجامعة و 
 الذهبي على المستوى الكلي .

الصورة الذهنية( و )التموضع( و )الرضا( و تتوافر ابعاد مربع التسويق الذهبي والمتمثلة بكل من ] ) .2
ــة )الـــولاء( ــدباء الجامعـــة وذلــــك بدلالــ ــيط المشـــاهد والــــذي بلــــغ ] )[ فــــي كليـــة الحــ ( و 4.25قيمـــة الوســ

ــــي 4.25( و )4.00( و )4.00) ــيط الفرضـ ــ ــة الوسـ ــ ــــر مــــن قيمـ ــــي اكبـ ــوالي وهـ ــــى التــ ــد علـ ــ ([ لكــــل بعـ
المرافقـة لاختبــار ( P-value)( وهـذا الفـرق معنــوي بدلالـة القيمـة الاحتماليـة3والمسـاوية قيمتـه الـى )

(One-Sample Wilcoxon Signed Rank Test( والتـي بلغـت )وهـي اقـل مـن 0.000 )
لذا واستناداً الى النتيجة اعلاه سوف نقبل فرضية البحث القائلة بتوافر أبعاد مربع التسـويق ( 0.05)

 الذهبي في كلية الحدباء الجامعة.
و )التموضع( و )الرضا( و الصورة الذهنية( تتوافر ابعاد مربع التسويق الذهبي والمتمثلة بكل من ] ) .3

( فـي كـل بعـد 4.25قيمة الوسيط المشاهد والذي بلغ )وذلك بدلالة  هليةالنور الا جامعة[ في )الولاء(
( وهذا الفرق معنوي بدلالة 3على التوالي وهي اكبر من قيمة الوسيط الفرضي والمساوية قيمته الى )

 One-Sample Wilcoxon Signed Rankالمرافقة لاختبار )( P-value)القيمة الاحتمالية
Test( والتـي بلغــت )لــذا واســتناداً الــى النتيجــة اعــلاه ســوف نقبــل ( 0.05( وهــي اقــل مــن )0.000

 .هليةالنور الا جامعةفرضية البحث القائلة بتوافر أبعاد مربع التسويق الذهبي في 
تتببوافر أبعبباد مربببع "ى وبنـاءً علــى مــا تقـدم ثبــت صــحة فرضـية البحــث الرئيســة والتـي تــنص علــ        

 ."التسويق الذهبي في الجامعات المبحوثة من وجهة نظر الطلبة الملتحقين بها
 

 نتائج اختبار توافر مربع التسويق الذهبي على المستوى الكلي وبدلالة ابعاده (:5الجدول )
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 ثالثاً: الاستنتاجات والمقترحات:
 :الاستنتاجات .1

  ،توافر ابعاد مربـع التسـويق الـذهبي فـي الجامعـات المبحوثـة، مـن وجهـة نظـر الطلبـة الملتحقـين بهـا
عــن وجـود إتفـاق بنســبة جيـدة مـن الطلبــة المبحـوثين علــى حيـث أشـارت نتــائج التحليـل الإحصـائي 

لــك إجمـالي الفقــرات المعبــرة عــن تلــك الأبعــاد، ممــا يعكــس إدراك إدارة الجامعــات المبحوثــة لأهميــة ت
أن و  .أن الجهــود الترويجيــة للجامعـــات فعالــة وتصــل إلــى الجمهـــور المســتهدف بشــكل جيـــدالأبعــاد و 

ــــي  ــهم فـ ــا يســ ــدماتها، ممــ ــا وخــ ــة لعـــــرض مزاياهــ ــتراتيجيات تســــويقية فعّالــ ــتخدم اســ إدارة الجامعــــات تســ
 .اتخاذهم قرارات مستنيرة بشأن الالتحاق بها
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  ى ببناء صورة ذهنية إيجابية وقوية لدشخصت نتائج البحث الحالي إهتمام إدارة الجامعات المبحوثة
ــاء  لبـــةالط ــام امـــورهموأوليــ ــا يعكــــس ســـعيوالجمهــــور العـ ــا  ها، وبمــ للتواصــــل الفعّـــال والتــــرويج لبرامجهــ

 م التقليديــةهــذا يشـمل اسـتخدام قنــوات الاتصـال المختلفـة مثــل وسـائل الإعـلاو  ،وخـدماتها الأكاديميـة
وذلـك مـا اظهرتــه  .ذات سـمعة جيــدةة والحديثـة ومنصـات التواصــل الاجتمـاعي لتقـديم صــورة جامعيـ

ــــة  ــاق مــــن الطلبـ ــة( أعلــــى إســــهامات الإتفــ ــد )الصــــورة الذهنيــ ــائي إذ حقــــق بلأعــ ــائج التحليــــل الإحصــ نتــ
 المبحوثين.

يـز أيضاً تبرز ضـرورة تعز  مع توافر أبعاد مربع التسويق الذهبي في الجامعات المبحوثة، :المقترحات .2
 تلك الأبعاد، وإدراك أهميتها من الناحية التسويقية، وعلى النحو الآتي:

  ــائل الإعـــلام المحليـــة والدوليـــة لنشـــر الأخبـــار الإيجابيـــة عـــن الســـعي لتطـــوير علاقـــات قويـــة مـــع وسـ
حثيــة واستضــافة مــؤتمرات صــحفية وفعاليــات إعلاميـة لعــرض النجاحــات الأكاديميــة والب ،الجامعـات
 .إلى جانب نشر تقارير دورية عن الأبحاث الجديدة والابتكارات التي تحققت فيها ،للجامعات

  ضرورة تنفيذ شراكات استراتيجية مع الشركات والمؤسسات الخدمية والصناعية لتعزيز فرص التدريب
وتنظــيم فعاليـات مشـتركة مثـل المعــارض الوظيفيـة وورل العمـل لتعزيــز  ،للطلبـةالعملـي والتوظيـ  

 التواصل بين الطلبة وأصحاب العمل.
 جميــع  تعزيـز ثقافـة الاحتـرام والتنـوع داخـل الحـرم الجـامعي، والتأكيـد علـى قـيم الشـمولية والمسـاواة بـين

 بادل.لتفاهم والاحترام المتوتنظيم فعاليات توعية حول التنوع الثقافي والاجتماعي وتعزيز ا بة،الطل
  ،ــة ــداث الثقافيــ ــية، وتـــذاكر الأحــ ــة مثـــل الخصــــومات علــــى الكتـــب الدراســ ــا حصـــرية للطلبــ تـــوفير مزايــ

وتقـديم بـرامج عضـوية تقـدم مزايـا إضـافية مثـل العضـوية فـي  ،المحليـةوالعـروض الخاصـة بالمتـاجر 
 المكتبات المتخصصة والمراكز البحثية.

يل فريــق عمـل متعــدد التخصصــات يتضـمن أعضــاء مــن الإدارة العليــا آليـة التنفيــذ: مــن خـلال تشــك
يكـون دور هـذا الفريـق هـو دراسـة وتقيـيم الاحتياجـات  ،الطلبـةوأعضـاء هيئـة التـدريس وممثلـين عـن 

  .الحالية للطلبة وتحديد الخطوات المستقبلية
  ــائن )الطلبـــة( عــــن ــا الزبـ ــاد منـــاهج علميـــة، مبنيـــة علـــى أســـس صــــحيحة لتحديـــد مســـتويات رضـ اعتمـ

فرضا الطلبة عن خدمات الجامعات مـن  ،الجامعاتالخدمات والإجراءات والسياسات التي تعتمدها 
ل بشك لبةعدمه، يستلزم الاعتناء بهم، وايجاد السبل الكفيلة بإرضائهم، وقياس ومراقبة توجهات الط

ــا علـــى المـــدى م ســتمر ودقيـــق، وذلـــك لارتبـــام جــزء مـــن نجـــاح الجماعـــات وبقائهــا، وتحقيـــق ارباحهـ
 الطويل بتحقيق رضا طلبتها.
أحـد مصــادر الحصـول علـى المعلومــات بحـوث استقصــائية بوصـفها آليـة التنفيـذ: مـن خــلال إجـراء 

هم عــن الخــدمات التـي يمكــن مــن خلالهـا معرفــة آراء الطلبــة، ومــن خلالهـا يــتم تحديــد مسـتوى رضــا
 .التي تقدمها الجامعات
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