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  المستخلص
ی  صائیة طلب  ات الإوھم  ا مت ،ط  ار النظ  ري والمی  داني لھ  ذا البح  ثن لت  شكیل الإاع  دُتفاع  ل ب

وھ ذا  ، لتلبی ة الحاج ات الفردی ة للزب ائن تعتم ده المنظم اتً مھم اًالفردیة الناجحة والتي تعد م دخلا
ج  ل أو الم  زیج الت  سویقي م  ن ، یك  سب المنظم  ة می  زة تناف  سیة تمیزھ  ا ع  ن غیرھ  ا م  ن المنظم  ات

  .الخاصةوفق طلباتھ على توظیف عناصره لخدمة زبون واحد والعمل على إنتاج منتجات 
 لأج راء الجان ب ًوكانت منظمات صناعة الأث اث المنزل ي الأھلی ة ف ي مدین ة الموص ل می دانا

  .المیداني للبحث
 الفردی ة الناجح ة ف ي الم زیج  ی صائیةالإ سعى البحث الى تحدید إسھامات متطلب ات من ھنا
 ،ث المنزل ياس تمارة اس تبیان عل ى منظم ات ص ناعة الأث ا) ٣٥( على ذلك وزعت ءًالتسویقي وبنا
  . علیھا قدم البحث مقترحات منسجمة معھاًستنتاجات وبناء إلى مجموعة من الإوتوصل البحث

  
   :یةلمفتاحاالكلمات 

   .المزیج التسویقي الفردیة، یصائیةالإمتطلبات                         
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Abstract 

 
Two dimensions interacted to form the theoretical and empirical framework for this 

search; they are the customerization successful requirements, which are considered an 
approach whatever the organizations adopt in order to meet the customers' individual 
needs, making the organization enjoys a competitive advantage that makes it 
distinguishable from other organizations. The marketing mix is also to employ its elements 
in order to serve one customer and producing products in accordance with the individual 
specifications of the customer. The private organizations of furniture manufacturing in 
Mosul City were the field of the empirical study. Therefore, the research aimed to identify 
the contributions of the customerization successful requirements to the marketing mix. In 
order to conduct this research, thirty five questionnaires were distributed to the private 
organizations of furniture manufacturing. The research reached a set of conclusions, the 
researchers, on this basis, submitted the relevant suggestions.  
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  مقدمةال

 للوض  ع التناف  سي ال  صعب ال  ذي تعی  شھ منظم  ات الی  وم والتغی  رات الكبی  رة ف  ي أذواق ًنظ  را
 فاتجھ ت ،الزبائن وحاجاتھم ورغباتھم أخذت المنظمات تبح ث ع ن م ا یمیزھ ا ع ن مناف سیھا

 المنظم ات ألا وھ و  أفضل م ن مثیلاتھ ا م نً تنافسیاًا وموقعً یحقق لھا تمیزالإلى تطبیق مدخ
 تعتم ده المنظم  ات لإنت اج المنتج ات الت  ي تلب ي الحاج  ات ًلافھ ي تع  د م دخ، الفردی ة الإی صائیة

إن التطبی  ق . ی  صاء الواس  ع الخط  وة الثانی  ة الت  ي تل  ي الإإنھ  ا إذ، والرغب  ات الفردی  ة للزب  ون
م بإنت اج ت شكیلة  إذ ینبغ ي عل ى المنظم ة أن تق و، الفردیة لیس بالأمر ال سھللإیصائیةلالناجح 

 وكل منتج من ھذه المنتجات خاص بزبون معین ویلبي حاجتھ ورغبتھ ،واسعة من المنتجات
خ  ر، ل  ذا ینبغ  ي عل  ى المنظم  ة أن ت  وفر ذي ب  دوره یختل  ف ع  ن من  تج الزب  ون الآالفردی  ة وال  

ن نج اح إم ن جان ب آخ ر ف ، مجموعة من المتطلبات الضروریة لضمان نجاح عملیة التطبیق
ف  ي تطبی  ق  الای  صائیة الفردی  ة یعتم  د عل  ى م  دى ق  درتھا ف  ي توظی  ف متطلب  ات المنظم  ة 
   .م مع المزیج التسویقي الموجھ بالزبون ء الفردیة بشكل یتلاالإیصائیة
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  منھجیة البحث 
  مشكلة البحث  -ًأولا

ن منظم  ات الی  وم ومنھ  ا المنظم  ات العراقی  ة تع  اني م  ن الأوض  اع التناف  سیة ال  صعبة إ
 م ن جان ب آخ ر ،ثیرة في أذواق ورغبات الزبائن واتجاھھم نح و التف رد بالطل بوالتقلبات الك

 ،تطورات العصر وتحدیاتھ تحتم على تلك المنظم ات أن ت ستثمر موجوداتھ ا أف ضل اس تثمار
 ع  ن الاس  تفادة م  ن التط  ورات التقنی  ة ًف  ضلا، وان تك  ون ل  دیھا علاق  ات جی  دة م  ع المجھ  زین

 وك ل ذل ك م ن اج ل تلبی ة الحاج ات الفردی ة ،ذه المنظم اتوقواعد البیان ات الموج ودة ل دى ھ 
ن إ م  ن ماتق  دم ف  ًوات  ساقا، للزب  ون لاكت  ساب رض  ا وولاء ذل  ك الزب  ون وموق  ع تناف  سي جی  د

  . عرض التساؤلات الآتیة یمكن أن یسھم في توضیح مشكلة البحث
ي المزیج  الفردیة الناجحة وإسھاماتھا فالإیصائیةھل تدرك المنظمات المبحوثة متطلبات  .١

  التسویقي؟ 
 الفردی   ة الناجح   ة ف   ي الم   زیج الإی   صائیةھ   ل تتب   این الأھمی   ة الن   سبیة لت   أثیر متطلب   ات  .٢

  التسویقي؟ 
 الفردیة الناجحة في كل متغیرات الم زیج الإیصائیةھل تتباین القدرة التفسیریة لمتغیرات  .٣

  التسویقي؟ 
 الفردی  ة الناجح  ة صائیةالإی  ھ  ل توج  د علاق  ة ارتب  اط ذات دلال  ة معنوی  ة ب  ین متطلب  ات  .٤

 والمزیج التسویقي؟
  

  أھمیة البحث  ً-ثانیا
 زب ون الی وم یبح ث ع ن المنظم ة لأن ، الموض وع ذات ھأھمی ة البح ث م ن أھمیةوتنبع 

 لإی صائیةل ت سعى للعم ل وفق ا أنالتي تلبي حاجاتھ ورغباتھ الفردیة فیتطلب ذلك من المنظم ة 
  .لبات تطبیقھاالفردیة الناجحة من خلال توفیر كافة متط

  
  أھداف البحث  ً-ثالثا

 الفردی ة الناجح ة الإی صائیةتقدیم معالم نظریة ومیدانیة للمنظمات المبحوثة عن متطلب ات  .١
  .وإسھاماتھا في المزیج التسویقي

 الفردی  ة الإی  صائیةرتب  اط والت  أثیر المعن  وي لمتطلب  ات لإالتع  رف عل  ى طبیع  ة علاق  ة ا .٢
 .الناجحة في المزیج التسویقي

 .ستنتاجات التي توصل إلیھا البحثیم مقترحات للمنظمات المبحوثة المنسجمة مع الإتقد .٣
  

  مخطط البحث  ً-رابعا
 یج سد العلاق ة المنطقی ة ب ین بع دي ١یتطلب البحث ت صمیم مخط ط افتراض ي ال شكل 

الت  صنیع  (ً مت  ضمناً م  ستقلاًبع  دا’ الفردی  ة الناجح  ة الإی  صائیةع  د بع  د متطلب  ات ی إذ ،البح  ث
ً عد بعد المزیج التسویقي بع دا’في حین ) قاعدة بیانات الزبون، دارة سلسلة التجھیزإق  الرشی

  ).التوزیع، الترویج، السعر، المنتج(ـبً  متمثلاًمعتمدا
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   الفردیة الناجحةالإیصائیةمتطلبات 
  قاعدة بیانات الزبون  إدارة سلسلة التجھیز  التصنیع الرشیق

    
  
  
  

  المزیج التسویقي
  التوزیع  الترویج  السعر  المنتج

  
  ١الشكل 

  مخطط البحث
  

  رتباط لإلى علاقة اإالسھم المتصل یشیر            
  ثرلألى علاقة اإ    السھم المنفصل یشیر        

  .الشكل من اعداد الباحثتان: المصدر
  

  :الآتیة لمخططھ فقد اعتمد البحث على الفرضیات ً مع أھداف البحث واختباراًتماشیا
ردی ة الناجح ة ف ي الم زیج  الفالإی صائیةلاتتباین الأھمیة النسبیة لتأثیر متغیرات متطلبات  .١

 .التسویقي
 الفردی ة الناجح ة والم زیج الإی صائیةلا توجد علاقة ارتباط معنوي موجبة ب ین متطلب ات  .٢

 .التسویقي
 ت المزیج التسویقي  الفردیة في كل متغیراالإیصائیةلاتتباین القدرة التفسیریة لمتغیرات  .٣
  

  أسالیب جمع البیانات  -خامسا
بغی  ة الح  صول عل  ى المعلوم  ات والبیان  ات اللازم  ة لإس  ناد ھ  دف البح  ث ولت  سھم ف  ي 

فق د اعتم  دت الباحثت  ان ف ي تغطی  ة الجان ب النظ  ري عل  ى ، اختب ار مخط  ط البح ث وفرض  یاتھ
ط  اریح ذات لأس  ات واالعدی  د م  ن الم  صادر الت  ي تمثل  ت ب  المراجع العلمی  ة م  ن الكت  ب والدرا

 غیرھا ومن خلال شبكة الانترنت وفي الجانب أوفرة في جامعة الموصل االصلة سواء المتو
  :المیداني استخدمت الباحثتان الوسائل الآتیة

  .خصیة مع أفراد المنظمات المبحوثةالمقابلات الش .١
غ رض جم ع لى المنظمات المبحوثة لإالمشاھدات المیدانیة من خلال الزیارات المتكررة  .٢

المعلومات التعریفیة الخاصة بھا وبناء تصور متكامل عن أنشطتھا وعملیاتھ ا والتع رف 
ن ف  ي تحدی  د متغی  رات ی غ  دت ھ  ذه الم  شاھدات معین  ا للب  احثتإذ، عل  ى واق  ع العم  ل فیھ  ا

 .البحث
 ،أج زاء ةش ملت الاس تبانھ ثلاث و الاستبانھ وذلك بوص فھا أداة رئی سة ف ي جم ع البیان ات  .٣

 ع  دد س  نوات –العم  ر (ف  راد المبح  وثین للأ الاول عل  ى البیان  ات التعریفی  ة رك  ز الج  زء
في حین رك ز الج زء ، )داريلإ المنصب ا– التخصص العلمي بحسب الشھادة –الخبرة 

الث   اني عل   ى المق   اییس الخاص   ة بمتطلب   ات الای   صائیة الفردی   ة الناجح   ة وش   ملت ھ   ذه 
وت ضمنت )  قاع دة بیان ات الزب ون– دارة سل سلة التجھی زإ–الت صنیع الرش یق (المقاییس 
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ودراس     ة  )Venkataramanujam, 2007(عتم     اد عل     ى دراس     ة لإ باًمقیاس     ا) ١٦(
)(Barutcu,Suleman, 2007)  ورك  ز الج  زء الثال  ث عل  ى المق  اییس الخاص  ة ب  المزیج

 قد تم اس تخدام ًمقیاسا) ١٩(وتضمنت )  الترویج– التوزیع – السعر –المنتج (التسویقي 
رت الخماس  ي ف  ي الاس تبانھ والمرت  ب بالت  دریج م  ن عب ارة اتف  ق ب  شدة والت  ي مقی اس لیك  

 م دى إنأي  )١( ال وزن أخ ذتتف ق ب شدة الت ي أل ى عب ارة لا إوص ولا ) ٥( وزن أخذت
 ) .٣(وبوسط حسابي فرضي قدره ) ١-٥(الاستجابة یكون 

  
  أسالیب التحلیل الإحصائي  ً-سادسا

لوص   ف   الح   سابیة والانحراف  ات المعیاری   ةالتك  رارات والن   سب المئوی  ة والمتوس   طات .١
  .متغیرات البحث وعرض ومناقشة النتائج 

  .لقیاس قوة العلاقة بین بعدي البحث ) بیرسون(معامل الارتباط البسیط  .٢
  . الانحدار البسیط والمتعدد لقیاس تأثیر المتغیر المستقل في المتغیر المعتمد .٣
  

  مجتمع البحث ً-سابعا
أما عینت ھ ، ظمات صناعة الأثاث المنزلي الأھلیة في الموصلیتمثل مجتمع البحث بمن

م  ل، ع  شتار، لأا، ال  سندیان( وھ  ي  بمجموع  ة مخت  ارة م  ن تل  ك المنظم  اتفق  د تمثل  تالبح  ث 
فراح، الوتار، الموص ل، ش ھد، العبی دي، لأالماس، مرحبا، صفا، السعادة، الفردوس، النور، ا
ف  اء، نب  أ، دنیا،ال  دیار،بیت ال  شرق، زم  زم، ق  صر الرش  ید، تب  ارك، ال  سفیر، التق  ى، س  یف، الو

    . )القزاز
  

  )المتطلبات/ الأھمیة / المفھوم( الفردیة الإیصائیة
  المفھوم -ًأولا

م  ن وجھ  ة نظ  ر ع  دد م  ن الب  احثین  الفردی  ة الإی  صائیةبلق  د وردت ع  دة مف  اھیم خاص  ة 
  .١الجدول 

  
  ١الجدول 

  حثین الفردیة من وجھة نظر عدد من الباالإیصائیةمفھوم 
                           المفھوم     الباحث  د
١  Vesanen, 2003,5  فضل المنتجات التي تلبي الحاجات والرغبات الفردیة للزبون أتصنیع.  
٢  Vargo & Lusch 2004, 

330 
إس تراتیجیة تب  دأ ب  الزبون فتعم  ل المنظم  ة بموجبھ  ا عل  ى تلبی  ة حاجات  ھ ورغبات  ھ الفردی  ة  

  . واشراكھ بعملیة تصمیم المنتج الخاص بھ ئھابالاعتماد على ار
٣  Adiguzel , 2006 ,159  تحدید مایرغب بھ الزبون من منتجات لأشباع حاجاتھ الفردیة والعمل على إنتاجھا لھ.  
٤  Weber, 2006, 24  الإس  تراتیجیة الت  ي ت  دمج ب  ین الای  صاء الواس  ع والت  سویق ح  سب الطل  ب حی  ث یتع  اون

  .لى حد كونھ یأخذ الصدارة في تصمیم المنتج الزبون مع المنظمة إ
٥  Hung Wang and 

Chang,  2012,  97 
 .تصمیم منتجات وتصنیعھا بالاعتماد على حاجات الزبون ورغباتھ الفردیة 

  
  . على المصادر الواردة في أعلاه دعتمالإ باتین من إعداد الباحث:المصدر

   
  أھمیة الایصائیة الفردیة -ًثانیا 

إذ تتح دد أھمیتھ ا بكونھ ا  الفردیة لھ أھمیة كبی رة بالن سبة للمنظم ة الإی صائیةیق  تطبإن
  :)٣٦ ،٢٠٠٨ ،الشیرواني(تعمل على 
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 .بناء علاقة طویلة الامد مع الزبون .١
 .تطویر ولاء الزبون .٢
  .ضمان تحقیق زیادة القیمة لكل من المنظمة والزبون .٣

  : (Hung Wang and Chang, 2012, 98) الفردیة من كونھا الإیصائیة أھمیةوتتحدد 
ل ى زی ادة الثق ة إ ب ین المنظم ة والزب ون مم ا ی ؤدي والإت صالتعمل عل ى زی ادة التفاع ل  .١

  .المتبادلة بینھما
  . وبالتالي توفیر قاعدة زبائن متزایدة ئھزیادة رضا الزبون ومن ثم ولا .٢
  

   الفردیة الناجحة الإیصائیةمتطلبات تطبیق  ً-ثالثا
ل  الفردیة ت شملإیصائیةلاسیة والضروریة  اللازمة للتطبیق الناجح  ن المتطلبات الأسإ

(Venkataramanujam, 2007, 2)   & ,580) Barutcu, Suleman, 2007(.    
  سلسلة التجھیزإدارة .١

 ،مجموع    ة الوس    ائل والات    صالات"نھ    ا  سل    سلة التجھی    ز بأإدارة یمك    ن تعری    ف إذ
 الم  واد المطلوب  ة م  ن المجھ  زین بال  سعر  الت  ي تعم  ل عل  ى تح  صیلوالأن  شطة، والمعلوم  ات

 وم ن ث م ،لى س لع ن صف م صنعة ث م س لع نھائی ةإوالجودة والكمیة والوقت المحدد وتحویلھا 
ھناك س بعة أن شطة أساس یة كما و ، " للزبون بالسعر والجودة والكمیة والوقت المحددإیصالھا

 :)٥٥-٥٠ ،٢٠٠٨العامري، ( سلسلة التجھیز إدارةضمن ھیكل 
 التركی   ز عل   ى خدم   ة -ث/  التع   اون-ت/  الم   شاركة بالمعلوم   ات-ب/ ك المتكام   ل ال   سلو  -  أ

 الم  شاركة -خ/  م ع ال شركاءالأج  ل بن  اء علاق ات طویل ة -ح/  تكام ل العملی ات -ج/ الزب ون 
  .بالعوائد والمخاطر

 سل  سلة التجھی  ز ھ  و ال  سیطرة عل  ى الخ  زین ل  دى المنظم  ة لإدارة الأساس  ي الھ  دف إن
 تزامن وظائف المنظمة مع وظائف المجھز لك ي ی تم ت وفیر الم واد إلىعى  تسنھاأ ًفضلا عن

 كم ا وأن ھ ھن اك )Krajewski and Ritzman, 1999, 454-455(والمعلومات مع طلب الزب ون 
  :)et al., 2003 , 102-104)  Sahay ثلاث أھداف رئیسة لإدارة سلسلة التجھیز

التركی ز  -ت/  كف اءة السل سلة إدارةعل ى  التركی ز -ب/التركیز على رضا الزب ون النھ ائي   -  أ
 .على مرونة سلسلة التجھیز

 تسلیم المن تج ب الجودة وال سعر إلى سلسة التجھیز بكفاءة تؤدي إدارة من كون ًوانطلاقا
 ل   ذا فأنھ   ا تع   د م   ن المتطلب   ات ،والوق   ت المح   دد للزب   ون وتحقی   ق رض   ا الزب   ون النھ   ائي

  . الفردیةلإیصائیةلار عند تبنیھا ر الاعتب تأخذھا بنظأنالضروریة التي على المنظمة 
  
 التصنیع الرشیق. ٢

مدخل من مداخل العملیات یھ دف "بأنھ ) Slack and Render, 2004, 427-429(عرفھ 
 الأدواتھ  م أ م  ن إن. " ھ  درم  ن دون تلبی  ة الطل  ب ب  شكل ف  وري وب  الجودة المطلوب  ة وإل  ى

 أداة یع د الوق ت المح دد إذ) Just In Time ) JIT للتصنیع الرشیق ھو الوق ت المح ددالأساسیة
 بإنت  اجنم  وذج الطل  ب أتمك  ین العملی  ات الداخلی  ة ف  ي المنظم  ة لتبن  ي التغی  رات المفاجئ  ة ف  ي 

، ال  سمان( ثلاث  ة أص  ناف إل  ىوی  صنف الوق  ت المح  دد ، المن  تج المناس  ب ف  ي الوق  ت المناس  ب
 التوزی ع بالوق ت -ت/ دد الشراء بالوقت المح -ب/   الإنتاج بالوقت المحدد -أ: )٢٠٠٨،١٣٧
  .المحدد
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طل ب   بح سب الإنت اجعتم اد علی ھ ی تم لإ وباً فع الاً بالوقت المحدد یعد نظاماالإنتاج إن
 عی وب ص فریة وخ زین ص فري ووق ت وأھداف ھ خ زین م ن دون الإنتاج فھو یسمى ،الزبون

عداد صفري ودفعات ص غیرة وعط لات ص فریة والمناول ة ال صفریة إانتظار صفري ووقت 
(Heizer and Render 1999 , 483).  

ق التقلیدی  ة لمقابل  ة حاج  ات ائ   تج  اوز الطرإل  ىبینم  ا التوزی  ع بالوق  ت المح  دد ی  سعى 
  :)١٣٩ ،٢٠٠٨، السمان( بالوقت المحدد للزبون ملإنجاز التسلی وھناك طریقتان ،الزبون

م ایتعلق  ف ي المنظم ة وخاص ة الإنتاجی ةإذ تركز على تحسین العملیة ، ق الداخلیةائالطر .١
  . المنظمة وتتابع العملیاتوأنظمةبتحسین مستوى التسلیم 

 وتتكام  ل الطریقت  ان إنتاجھ  اأي تحدی  د حاج  ات الزب  ون ومتطلب  ات ، ق الخارجی  ةائ  الطر .٢
 . لمقابلة متطلبات الزبون وھو مدخل للتوجھ بالزبون

، جھ ز الت ي ترك ز علھ ا ھ ي اختی ار المالأم ور أھ من من إ الشراء بالوقت المحدد فأما
 علاق ة المجھ ز ب الزبون ھ ي ج زء إن، تصالات مع المجھ زلإربط ا، علاقة المجھز بالزبون

مھم من الشراء بالوق ت المناس ب ك ذلك ض رورة ام تلاك ع دد قلی ل م ن المجھ زین الم ؤھلین 
 یق وم المجھ ز بفح ص الم واد للتأك د م ن خلوھ ا م ن العی وب إذ ،الذین یمتلكون شھادة الج ودة

ً  بأن ھ اس تنادا لك ل المزای ا الت ي یتمت ع (Barutcu, 2007, 584) وأش ار .لمنظم ة اإلىقبل نقلھا 
 ج ودة عالی ة وبأق ل كلف ة وأن ا أن یك ون ذالإنت اج إل ىبھا التصنیع الرش یق ف ي كون ھ ی سعى 
ً ل  ذا فھ  و  یع  د مطلب  ا أساس  یا م  ن متطلب  ات ،یح  صل علی  ھ الزب  ون بالوق  ت المح  دد  الإی  صائیةً

  .الفردیة
  نات الزبونقاعدة بیا .٣

 Kotler and) ألیھ ا أش ار الفردی ة فق د الإی صائیةوھي تعد المطلب الثالث من متطلبات 
Keller ,2009,93) تصال بھ وبناء علاقة لإقواعد بیانات خاصة بالزبون تسھل عملیة ا" بأنھا

  ."  معھالأمدطویلة 
  :)٢٠١١،٦٤، السلیفاني( قاعدة بیانات الزبون إنشاء من الأساسيالھدف إن 

  . بقاء المنظمة قریبة من الزبون●حث الطلب   ●توفیر البیانات عن الزبون  ● 
  ):٥٩ ،٢٠١٢ ،ديعبدالھا( قاعدة بیانات الزبون بیانات عن مایأتي وتتضمن

، الت  سلیم، ال  ثمن الم  دفوع(تت  ضمن كاف  ة التفاص  یل المرافق  ة لعملی  ات ال  شراء  : المع  املات.أ
 .)المنتج

 .تصال المختلفة بینھ وبین المنظمةلإن خلال نقاط ام: تصال بالزبونلإا .ب
 .غراض التحلیللأ البیانات یستخدم المعلومات الوصفیة ھذا النوع من −
الاس  تجابة للمحف  زات الت  سویقیة وھ  ي معلوم  ات ع  ن الزب  ون ف  ي حال  ة ع  دم اس  تجابتھ  −

 .خرآأو أي اتصال مباشر ، لمبادرة برامج العلاقات
ق متنوع ة ائ زمن إن المنظم ات ع ادة تلج أ إل ى اس تخدام طرالبیانات الثابتة على مر ال −

 الحال في م صنعي ھيلبناء قواعد بیاناتھا ،منھا افتراضھا ثبات نوع من البیانات كما 
 .السلع المعمرة الذین یستخدمون المعلومات الوصفیة من بطاقات الضمان الأساسیة 

ًبیا ف ي عملی ة التفاع ل فھ و ً ول م یع د م شاركا س ل،ًوكون الزبون أصبح شریكا للمنظم ة
لذا فأن قاعدة البیانات توفر ك ل ، )١٣٥، ٢٠٠٦، محمد توفیق(یشارك في التصمیم والإنتاج 

 ی تم الح صول عل ى ھ ذه إذ ، المنتج الایصائي لھلإنتاجالمعلومات الخاصة بالزبون واللازمة 
وم  ات ی  تم الاعتم  اد وھ  ذه المعل، المعلوم  ات بع  د معالج  ة البیان  ات الموج  ودة ف  ي ھ  ذه القاع  دة

ًعلیھا أیضا لإرضاء ذلك الزبون فمنتجھ الذي یصنع وفق ا للای صائیة الفردی ة لا یك ون منتج ا  ً ً



  ]٤٦           [                            ...متطلبات الايصائية الفردية الناجحة وإسهاماتها في المزيج التسويقي
 

ًناجحا ومرضیا لھ بدون ھذه البیانات المخزونة في ھذه القاع دة   ً(Teerling and Huizingh, 
2007, 18).   

  
  )طار مفاھیميإ(المزیج التسویقي 

   المفھوم -ًأولا
 وھ ي أساسیة عناصر أربعة في ه تحدید تم إذ، ١٩٦٠ عام التسویقي المزیج رةفك نشأت

 ولك ل عن صر م ن ھ ذه العناص ر )التوزی ع، الت رویج، ال سعر، المنتج(خاصة بالمنتج وتشمل 
 إل  ى جع  ل الت  سویق إدارةن ت  سعى أذ ینبغ  ي إ ،مكون  ات فرعی  ة ت  سمى م  زیج العن  صر نف  سھ

 ،ھتم ام الزب ون وتقنع ھ بعملی ة ال شراءإثیر بذلك تلیة ل من الفاعلالمزیج الكلي في مستوى عا
 تسویقیة بل ان ھ یع د الت سویق نف سھ إستراتیجیة العناصر لأي أھمفالمزیج التسویقي واحد من 

 الأربع  ةالت  رابط ب  ین " بأن  ھ )٣٠، ١٩٩٩،  ج  يهال  دیو (إلی  ھوأش  ار ، )٥٠، ٢٠٠٦، ط  اھر(
 أداة یك  ون أن ماأری  د للم  زیج الت  سویقي ذاوإ، "الت  رویج ، التوزی  ع، ال  سعر، المن  تج :عوام  ل

 ف لا ب د م ن ت وافر بع ض ال صفات فی ھ أھ دافھافاعلة ومؤثرة في تمك ین المنظم ة م ن تحقی ق 
  :)٧٧ ،٢٠٠٩، المولى(وأھمھا 

 تكون تلك العناص ر مترابط ة ومتفاعل ة أن -٢/  تكون عناصره مكملة لبعضھا البعضأن -١
ج متوازنة فیما بینھا لتجن ب الوق وع ف ي خط أ الاھتم ام  تكون عناصر المزیأن -٣ /فیما بینھا

 .الآخربعنصر دون 
  

   الفردیةالإیصائیةوإسھام  المكونات ً-ثانیا
  : عناصر وھيأربعةالمزیج التسویقي الخاص بالمنتج یتكون من  إن

  المنتج . ١
 إلی ھ وأش ارالت سویقي  الم زیج عناص ر م ن أھمی ة والأكث ر ال رئیس العن صر المن تج یع د

 فك رة والت ي یمك ن أوخدم ة ، یة س لعةأمصطلح یتمثل في " بأنھ )١١٠، ١٩٩٩،  جيهالدیو(
غل  ب أویتف  ق  ." والت  ي یمك  ن تق  دیمھا ف  ي التب  ادل الحاج  ات أو الرغب  اتإش  باعم  ن خلالھ  ا 

  :)٤٦٣، ١٩٩٤، ادریس(الباحثین على وجود ثلاث مستویات للمنتج 
 أون  تج للزب  ون فق  د تك  ون منفع  ة وظیفی  ة الم یؤدیھ  ا الت  ي المن  افع المن  تج ی  شمل ج  وھر .أ

  . للزبونالإشباعسایكلوجیة تحقق 
 العلام  ة – الملام  ح – المن  تج الفعل  ي ال  ذي یتن  اول خم  س ص  فات وھ  ي م  ستوى الج  ودة .ب

  وكل الخصائص التي تتعلق بجوھر المنافع المقدمة للزبون – التعبئة –التجاریة 
.  خ دمات مابع د البی ع– بالآج ل البی ع –مان  تتعل ق ب المنتج وت شمل ال ضإضافیةخدمات  .ت

 :وھما مستویات ةخمس لتصبح لھا آخرین مستویین (Kotler, 2003, 213)  وأضاف
 م ا یتوق ع الزب ون للمن تج ع ادة خ واص وش روط أو ص فات وض ع ُویعن ىالمن تج  توق ع −

  .نفسھ شرائھ المنتج عند فیھ وجودھا
  .أدائھ لزیادة من  خصائصھ بعض حذف أو ةبإضاف المنتج تطور بھ ُالمنتج ویعنى إمكانیة −

ً الفردی     ة تعط     ي أھمی     ة كبی     رة للزب     ون بجعل     ھ ش     ریكا للمنظم     ة                       الإی     صائیةن إ
  Tarantino, 2008, 23):( أشكال ةفي عملیة تصمیم المنتج ھذه المشاركة تكون بثلاث

 ب الزبون والموج ودة ف ي قاع دة إذ یتم استخدام المعلومات الخاصة: Design forالتصمیم لـ  −
  .بیاناتھ لدى المنظمة لتصمیم أو تطویر المنتج الخاص بھ 
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ویكون من خلال استخدام وجھة نظ ر الزب ون وملاحظات ھ ف ي : Design withالتصمیم مع  −
  . التصمیم الخاص بالمنتج

وھ  ي أن عملی  ة الت  صمیم ت  تم بواس  طة الزب  ون إذ یق  وم : Design byالت  صمیم بواس  طة  −
  .  مع حاجاتھ الخاصةءمصمیم منتجھ بنفسھ بما یتلابت

ًنھ ائي طبق ا لحاجات ھ ال ھ منتج یتشارك مع المنظمة في ت صمیم  أن  أن الزبون یمكنإذ
ق  د ش  مل ول، (Adiguzel, 2006, 4)ومیزانیت  ھ وتك  ون منتج  ات ممت  ازة وذات أفك  ار إبداعی  ة 

رات والحاس  بات الالكترونی  ة ًت  دخل الزب  ون ف  ي ت  صمیم مختل  ف أن  واع المنتج  ات م  ثلا ال  سیا
  .)Pearlson and Yeh, 1997, 8(والعطور كذلك الألبسة والمنازل 

  السعر.٢
ف ي حد عناصر المزیج التسویقي المھمة وھو العنصر الوحی د ال ذي ی در عائ دا علیھ ا أ

 الأخ رى مرون ة ب ین عناص ر الم زیج الأكث ر ویعد العنصر ً، كلفادتع’ الأخرى العناصر حین
بأن ھ  )Kotler ,1999, 302( إلی ھ وأش ار ،)٥٧ ،٢٠٠٦، الط اھر(ی ره ب سھولة ین تغ یمك لأن ھ

 "الت  ي ی  ستبدلھا الزب  ون مقاب  ل فوائ  د ام  تلاك أو اس  تخدام المن  تج) النق  ود(مجم  وع ك  ل الق  یم 
  :)٢٤، ٢٠٠٢، البكري (يالسعر وھ فين من العوامل التي تؤثر اوھناك نوع

 الجمل ة أو التجزئ ة وتج ارة الزب ون م ن ك ل العوام ل العوام ل الخارجی ة وت شمل ھ ذه  . أ
  . الاقتصادیةوالقوانین والمنافسة والعوامل

 . التسعیر والتكالیف وقیود خاصة بسیاسة الادارةأھدافالعوامل الداخلیة وتشمل   . ب
 al., 2003, 1058) (Dewan et إذ ی رى ، نظر فیم ا یتعل ق بتحدی د ال سعراوھناك وجھت

المنتج  بنف سھ أو ی شارك ف ي ت صمیمھ فأن ھ یق وم باختی ار ك ل یقوم بتصمیم عندما  الزبون أن
 ، ویستبعد كل الخصائص ال سلبیة،الخصائص الإیجابیة التي یرغب بھا أن تكون موجودة فیھ

یتحملھ الزب ون س نھ لا یوجد لدیھ أي مانع في دفع سعر أعلى فال سعر الإض افي ال ذي إلذلك ف
ي لا یرغب بھا أن تكون موج ودة ف ي منتج ھ ھو لقاء تخلصھ من كل الخصائص السلبیة والت

 ب ل وأن ھ ، فق د أوض ح ب أن الزب ون ی ستطیع أن ی ساوم عل ى ال سعر(Adiguzel, 2006, 5)أما 
 وج ود ع دة خی ارات أمام ھ أو ع دة إل ىیحدد ال سعر بنف سھ فھ و یمتل ك ق وة ت ساومیة م ستندة 

المنظم ة الت ي تك ون أس عارھا  أي أنھ لدیھ العدید من الب دائل فیخت ار ،منظمات تنتج لھ المنتج
  .مناسبة بالنسبة لھ

  الترویج .٣
 فع ل ش راء مناس ب إل ىت صالات فیم ا ب ین المنظم ة وزبونھ ا للوص ول لإجمیع ا"وھو

  .)٨٠ ،٢٠٠٩ المولى،" ( منتجاتھاأو في المنظمة الأمدوتحقیق الثقة بعیدة 
الم زیج یتألف عنصر الت رویج م ن مجموع ة م ن العناص ر یطل ق علیھ ا اس م عناص ر 

الت سویق المباش ر  –العلاق ات العام ة التن شیط  – البی ع الشخ صي – الإعلانالترویجي وھي 
 ك  ون الت  سویق إل  ى)  ١٨٤، ٢٠٠٨، المق  ري( أش  اروق  د . )٩٩-٩٨، ٢٠١٢، الم  لا ح  سن(

 م ن وانتق ل الأخی ر بھ ذا الاھتمام تزاید إذ ، عناصر المزیج الترویجينعنصر م أھمالمباشر 
ًم دخلا ت سویقیا رئی سیا اعتب اره إل ى الترویج ي  الم زیج في نصرع مجرد اعتباره ً  ح دث وق د  ً

 ، المستھدفة والاتجاه نحو الفردی ة القطاعات السوقیةحجم تضییق نحو الاتجاه تزاید نتیجة ذلك
 الت ي والات صال الت رویج وتقنی ات بیان ات لقاع دة باستخدامھا تتمیز بأنھ عملیة"ویمكن تعریفھ 

المنظم ة  ب ین وممی زة شخ صیة ات صالات ب إجراء البیانات قاعدة وتسمح وریةف استجابة تحدث
 الت سویق، لوج ھ ًوجھ ا البی ع مث ل أش كال ع دة المباش ر الت سویق ویأخ ذ "وزبونھ ا المحتم ل

 تتمثل الرئیسة مكوناتھ نظام تشكیل یقتضي المباشر بالتسویق العملوالمباشر،  البرید، بالتلفون
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، الحاس وب عب ر بیان ات وقاع دة قیاس ھ، یمك ن فع ل ورد الع رض، وطبیع ة الرس الة، ھ دف في
 نظ م م ع ف ھیبتك واس عا اھتمام ا لق ي المباش ر الت سویق أن والملاح ظ ،مناس بة ات صال وقن وات

  . الإنتاج المعتمدة على طلبات الزبون
ت  صال ف  ي لإوأن ا، تك  ون عملی  ة الت  رویج م  ن خ  لال الات  صال ب  ین المنظم  ة والزب  ون

ًردیة یكون اتصالا تفاعلیا فھو یكون باتجاھین ویحدث دائما ف ي الوق ت المناس ب  الفالإیصائیة ً ً
أم ا المنظم ة ف دورھا ، بالنسبة للزبون كون الزبون ھو الذي یبادر بعملی ة الات صال بالمنظم ة

یكون بالرد على ذلك الزبون أما بصورة مباشرة أو عن طریق بریده الالكتروني أو الوسائل 
  .)٤٣ ،٢٠٠٨، الشیرواني (الإنترنتى الموجھة عبر الترویجیة الأخر

  التوزیع.٤
 إل ى تسعى المنظمة من خلالھ ا إذمن الوظائف التسویقیة الحیویة للمنظمة  التوزیع یعد

 أش  ارلق  د ، )٦٣، ٢٠٠٦، الط  اھر(ت  وفیر المنتج  ات ف  ي الوق  ت المناس  ب والمك  ان المناس  ب 
)Pride and Ferrell ,2006, 351( المنظمات الت ي أو الأفرادكونھ مجموعة من " التوزیع إلى 

 ع صر عل ى خ صائص والملاح ظ" زب ون الإل ىت شرف عل ى ت دفق المنتج ات م ن المنظم ة 
 وم ع .المتقدم ة نالبل دا ف ي خاصة یوم، بعد یوما بالزمن الزبون تقیید ازدیاد إدراكھو  العولمة

 ال ذي ینق ضي ال زمن ف ي زایدت یوجد المتفرغات، غیر البیوت ومدبرات العاملات النساء تزاید
 فأخ ذ ،المت وفر للت سوق ال زمن م ع ذل ك ویتن اقض ،الع الم بل دان م ن العدی د ف ي العمل مكان في

، ٢٠٠٨، المق  ري(من  تج بأس  رع وق  ت ممك  ن الالزب  ون یبح  ث ع  ن المنظم  ات الت  ي ت  سلمھ 
أي ی تم لذا ینبغي إیصال المنتج من قب ل المنظم ة للزب ون بالوق ت والمك ان المناس بین ، )١٨٨

وتعتم   د ). ٣٩٠، ٢٠٠٥، ادری   س والمرس   ي(تجھی   ز الزب   ون ح   سب الطل   ب وب   شكل آن   ي 
  :)٨-٢، ٢٠٠٨، البكري( سیاستین علىالمنظمة في توزیع منتجاتھا 

 وس یط ویأخ ذ م ن دون ب شكل مباش ر والزب ون إل ى المن تج تسلیم یتم إذ :التوزیع المباشر  . أ
 .لطلب عن طریق البرید اأو الزبائن منازل على الطواف منھا أشكالعدة 

 وفی  ھ تعتم  د المنظم  ة عل  ى وس  طاء بینھ  ا وب  ین الزب  ون یتول  ون :مباش  رالالتوزی  ع غی  ر   . ب
ّ ار الجمل ة تج ارمھمة ت سلیم المن تج ل ھ مث ل   ،وك لاء ش راء، وك لاء بی ع(أو  التجزئ ة وتج

  ب ل ینح صر دورھ م ف ي إی صال المن تج یمتلكونھوھولاء لایشترون المنتج و) وسماسرة
 .ظمة إلى الزبونمن المن

ق وأقلھ   ا كلف   ة ائ    م   ن أس   ھل الطرد یع   الإنترن   تن الات   صال ب   الزبون ع   ن طری   ق إ
ی  صائي ب  ین المنظم  ة والزب  ون إًوأس  رعھا أی  ضا وھ  و وس  یلة جی  دة م  ن أج  ل تحقی  ق ات  صال 

(Diguzel, 2006, 4) .ن الزبون لدیھ حریة أكبر ف ي اختی ار طریق ة ح صولھ عل ى المن تجوإ، 
لھ عل  ى المن  تج النھ  ائي یك  ون م  ن خ  لال التفاع  ل بین  ھ وب  ین المنظم  ة وم  ن المؤك  د أن ح  صو

 سلسلة التجھیز م ن أج ل ت سلیم إدارةوتحدید المكان المناسب إلى جانب قیام المنظمة بتحسین 
 ).٤٢، ٢٠٠٨، الشیرواني(المنتج للزبون وفي الوقت المناسب 

  
   البحثواختبار فرضیاتوصف  -ًأولا

ن بمتطلب  ات لت  شخیص بع  دي البح  ث الرئی  سین والمتم  ثیتن  اول ھ  ذا المح  ور وص  ف و
  الفردی ة الناجح ةالإی صائیةبع د ’ الفردیة الناجحة والم زیج الت سویقي وذل ك بوص ف الإیصائیة

ً بع دا معتم دا ف ي المنظم ات المبحوث ة وتحقیق ا’بع د الم زیج الت سویقي ’ ووص ف ً م ستقلاًبعدا’
  .SPSSحصائي لإعتماد على نتائج البرنامج الإلذلك فقد تم ا
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   الفردیة الناجحةالإیصائیةبعد متطلبات ’وصف  .١
 التوزیع    ات التكراری    ة والن    سب المئوی    ة والأوس    اط الح    سابیة ٢یع    رض الج    دول 

  . الفردیة الناجحة الإیصائیةوالانحرافات المعیاریة لبعد متطلبات 
   التصنیع الرشیق -أ

، تف ق ب شدةأ( كان ت بدرج ة تالإجاب ام ن  % 80.88ن ما معدلھ إلى أ ٢ یشیر الجدول
 المحای دة الإجاب ات أم ا ،% 7.50تف اق بن سبةلإ بع دم االأخرى الإجاباتوبالمقابل كانت ) تفقأ

 4.389)( قیم  ة الوس  ط الح  سابي الت  ي بلغ  ت الإجاب  اتوی  دعم ھ  ذه % 11.62فق  د كان  ت بن  سبة 
بی ة ھ ذا المتغی ر غن اء ایجاإ ف ي أس ھم العام ل ال ذي أما (0.735)نحراف المعیاري وقیمتھ لإوا

 الآلات ص  یانة وب  صورة م  ستمرة عل  ى لإج  راءت  سعى منظمتن  ا ( ال  ذي ی  نص عل  ى X4فھ  و 
 ف  ي الأف  رادتف  اق عل  ى ھ  ذا العام  ل م  ن قب  ل لإ فق  د كان  ت ن  سبة ا)والمع  دات لتجن  ب التوقف  ات

 وی  دعم ھ  ذه الن  سبة قیم  ة الوس  ط الح  سابي البالغ  ة )%83.4(المنظم  ات المبحوث  ة  مامق  داره 
  . )0.610(وقیمة الانحراف المعیاري البالغة ) 4.542(

    سلسلة التجھیزإدارة .ب
 المبح وثین والخاص ة فرادلأا إجاباتمن  % 76.133 ما معدلھ نأ لى إ٢ یشیر الجدول

 بع  دم الإجاب  ات أم  ا) تف  قأ، تف  ق ب  شدةأ( سل  سلة التجھی  ز ف  ي الاتج  اه الایج  ابي بدرج  ة ب  إدارة
 الإجاب ات وی دعم ھ ذه 19.033 المحایدة كان الإجاباتدل  ومع4.834تفاق فقد كانت بمعدل لإا

 العام ل ال ذي أم ا )(0.888 المعیاري وبمق دار ف والانحرا،)4.109(الوسط الحسابي ومقداره 
 ت وفیر كاف ة إل ى ت سعى منظمتن ا مف اده وال ذي X11یجابیة لھذا المتغیر فھ و لإغناء اإ في أسھم

تفاق على ھذا المتغیر من قبل لإفقد كانت نسبة ا) محدد بالوقت الجالمنت لإنتاجالمواد اللازمة 
 وی  دعم ھ  ذا المع  دل قیم  ة الوس  ط الح  سابي البالغ  ة) % 88.6( المبح  وثین ومق  دارھا الأف  راد

  .(0.910)نحراف المعیاري البالغة لإ وقیمة ا4.371)(
  قاعدة بیانات الزبون . ت

 المبحوثین والخاصة بمتغی ر رادالأف  من قبل )اتفق، تفق بشدةأ(یجابیة لإ االإجابات إن
تف   اق فق   د كان   ت لإ الإجاب   ات الأخ   رى بع   دم اأم   ا،% 74.88قاع   دة بیان   ات الزب   ون ن   سبتھا 

 الوس  ط الح  سابي ال  ذي الإجاب  ات ھ  ذه أك  دوال  ذي  )(16.00% المحای  دة والإجاب  ات )%(9.12
 ف ي ھمتأس  العوام ل الت ي أكث ر وم ن )1.107( والانحراف المعیاري وقدره )3.458(مقداره 

تعتم  د منظمتن  ا عل  ى قاع  دة بیان  ات ( وال  ذي ن  ص عل  ى X13تعزی  ز ھ  ذا المتغی  ر ھ  و العام  ل 
 )(3.457 ویدعم  ھ وس  ط ح  سابي ق  دره )%(82.8 ق  دره وباتف  اق )الزب  ون لتقوی  ة العلاق  ة مع  ھ

 م ن ماتق دم یمك ن توض یح بع ض المؤش رات ف ي ض وء ًواتساقا. )1.171(وأنحراف معیاري 
  :تيلآ الفردیة بایصائیةالإتطلبات بعد م’وصف 

 الأف  راد الفردی  ة وم  ن وجھ  ة نظ  ر الإی  صائیة ك  ان مع  دل الات  ساق الكل  ي لبع  د متطلب  ات -
 ال  ذین ت  م اس  تطلاعھم یؤك  دون الأف  راد م  ن ثلث  ي أكث  ر أي )77.297(المبح  وثین مامق  داره 

ثین  المبح والأف راد إجاب ات الفردی ة ف ي المنظم ات المبحوث ة  أم ا الإیصائیةوجود متطلبات 
 ف ي ح ین ش كلت ن سبة الأف راد المبح وثین ف ي )7.151( بالاتجاه السلبي إجابتھمالذین كانت 

   .)15.551( محایدة إجابتھمالمنظمات المبحوثة والذین كانت 
وجھ ة نظ ر   الفردی ة م نالإی صائیةبع د ’ م ن حی ث وص ف متغی رات الأھمی ةیمكن ترتی ب  -

  :تيلآباتفاق لإة ا في المنظمات المبحوثة ومن حیث درجالأفراد
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 ھ  و متغی  ر الت  صنیع الأول  ى ف  ي ایجابی  ة ھ  ذا البع  د وال  ذي ك  ان ف  ي المرتب  ة أس  ھم ال  ذي ٭

 الأث اث حرص منظمات صناعة فيویعد السبب ) % 80.88( جاء بنسبة قدرھا إذ ،الرشیق
  .  أیضا وعدم الھدر بالوقت الإنتاجیةعلى عدم الھدر بالمواد المستخدمة في العملیة 

   .)76.133( جاء متغیر إدارة سلسلة التجھیز بالمرتبة الثانیة وبنسبة قدرھا ٭
     .)74.88( ومتغیر قاعدة بیانات الزبون بالمرتبة الثالثة وبنسبة ٭
  

  ٢الجدول 
التوزیعات التكراریة والنسب المئویة والأوساط الحسابیة والانحرافات المعیاریة لبعد 

  الایصائیة الفردیة
  تجابةمقیاس الاس

  لا اتفق بشدة  لا اتفق  محاید  اتفق  اتفق بشدة  المتغیرات
التصنیع 

  %  ت  %  ت  %  ت  %  ت  %  ت  الرشیق

  
الوسط 
  الحسابي

  
الانحراف 

  المعیاري
X1 14 40.0 15 42.0 6 17.1 1 2.9  0.731 4.228  ــــ  ــــ 
X2 18 44.4 13 35.0 1 2.9 2 5.7 0.838 4.342  ــــ  ــــ 
X3  19 50.3 11 25.4 5 14.3 2 5.7  0.736 4.400  ــــ  ــــ 
X4 21 55.0 12 28.3 2 5.7 4  11.4  0.610 4.542  ــــ  ــــ 
X5 18 51.0 11 31.0 6 17.1 4  11.4  0.764 4.392  ــــ  ــــ 

     32.34 48.14 المعدل العام

المعدل 
الكلي 
  للمتغیر

80.88 

  
11.62 
 7.50 

  
4.389 
 

0.735 

  إدارة سلسلة التجھیز
X6 11 31.4 13 37.1 9 25.7 1 2.9 1 2.9 3.914 0.981 
X7 7  20.0 12 34.3 12 34.3 3 8.6 1 2.9 3.600 1.00 
X8 13 37.1 15 42.9 7 20.0 0.746 4.171  ــــ  ــــ ــــ ــــ 
X9 17 57.1 14 25.6 2 5.7 2 5.7 0.832 4.314  ــــ  ــــ  
X10 18 51.4 10 28.6 6 17.1 1 2.9 0.859 4.285  ــــ  ــــ 
X11 20 48.6  10 40.0 4 11.4 1 2.9 0.910 4.371  ــــ  ــــ 

 0.966 3.833 35.25 40.883  المعدل العام
المعدل 
الكلي 
  للمتغیر

76.133 

  
19.033 

 4.834  

  
4.109 
 

  
0.888 
 

 قاعدة بیانات الزبون
X12 16 45.7 10 28.6 7 20.0 2 5.7 1.010 3.742  ــــ ــــ 
X13 18 51.4 11 31.4 5 14.3 1 2.9 1.171 3.457  ــــ  ــــ 
X14 12 34.3 15 42.9 4 11.4 4 11.4 1.034 3.600  ــــ  ــــ 
X15 17 48.6 14 40.0 3 8.6 1 2.9 1.262 2.771  ــــ  ــــ 
X16 8 22.9 10 28.6 9 25.7 7 20.0 1 2.9 3.857 1.016 

 0.58 8.58 34.3 40.58  المعدل العام
المعدل 
الكلي 
  للمتغیر

74.88 

  
16.00 
 9.12 

3.458 

  
1.107 
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   بعد المزیج التسویقي’وصف متغیرات  ً-ثانیا

 التوزیع    ات التكراری    ة والن    سب المئوی    ة والأوس    اط الح    سابیة ٣یع    رض الج    دول 
  . المبحوثینالأفراد إجاباتخلال من والانحرافات المعیاریة لبعد المزیج التسویقي 
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   المنتج .١
، تف ق ب شدةأ( كان ت بدرج ة الإجاب اتم ن % 65.72 م ا معدل ھ إن إلى ٣ یشیر الجدول

 المحای دة فق د الإجاب ات أم ا ) % (10.3 بعدم الاتف اق الأخرى اتالإجابوبالمقابل كانت ) تفقأ
نح راف لإ وا3.845)( قیمة الوسط الحسابي التي بلغت الإجابات ویدعم ھذه )%23.98(كانت 

 ال ذي X18 في اغناء ایجابی ة ھ ذا المتغی ر فھ و أسھم العامل الذي أما (0.99)المعیاري وقیمتھ 
فق د كان ت ) الأس واقة التغییرات في تصمیم المن تج ف ي  كافإلىتستجیب منظمتنا (ینص على 

 )الم دراء والع املین( ف ي المنظم ات المبحوث ة الأف رادنسبة الاتفاق على ھذا العام ل م ن قب ل 
وقیم ة الانح راف ) 4.171( ویدعم ھذه النسبة قیمة الوس ط الح سابي البالغ ة )%80(مامقداره 

  . )0.890(المعیاري البالغة 
   السعر .٢

 الم  دراء والع  املین ف  ي إجاب  ات م  ن )%(64.58 م  ا معدل  ھ نأ إل  ى ٣ الج  دول ی  شیر
) تف قأ، تف ق ب شدةأ(یج ابي بدرج ة لإالمنظمات المبحوثة والخاصة بمتغیر السعر في الاتجاه ا

وی دعم 20.58  المحای دة الإجاب ات ومع دل 14.88 بعدم الاتف اق فق د كان ت بمع دل الإجابات أما
 أم ا )1.093( المعی اري وبمق دارفوالانح را) 3.102(بي ومق داره  الوسط الحساالإجاباتھذه 

ی تم تحدی د ( وال ذي ی نص عل ى X24 ف ي اغن اء الایجابی ة لھ ذا المتغی ر فھ و أس ھمالعامل الذي 
تف اق عل ى ھ ذا المتغی ر م ن لإ فقد كان ت ن سبة ا)السعر بالاتفاق بین كل من المنظمة والزبون

وی  دعم ھ  ذا %) 71.4( ومق  دارھا )الم  دراء والع  املین( ف  ي المنظم  ات المبحوث  ة الأف  رادقب  ل 
  . )(1.057نحراف المعیاري لإ وقیمة ا4.000)( المعدل قیمة الوسط الحسابي البالغة

  الترویج  . ٣
 المبحوثین والخاصة بمتغی ر الأفراد  من قبل )تفقأ، تفق بشدةأ( الایجابیة الإجابات إن

 )%6.3(  الأخرى بعدم الاتفاق فقد كان مع دلھا الإجاباتأما ) %(78.3الترویج كانت بمعدل 
 المتوسط الح سابي ال ذي مق داره الإجابات ھذه أكدوالذي % 15.40 المحایدة بنسبة والإجابات

 في تعزی ز أسھمتكثر المعاملات التي أ ومن )0.901(نحراف المعیاري وقدره لإ وا)4.159(
 المعلوم  ات إی  صالن  ا عل  ى  وال  ذي ن  ص عل  ى ت  سعى منظمتX29ھ  ذا المتغی  ر ھ  و المعام  ل 

 ویدعم ھ وس ط )%(82.8تف اق ق درھا إ وبنسبة ) الزبون بصورة مباشرة إلىالخاصة بالمنتج 
  . )0.832(نحراف معیاري إ و)(4.314حسابي قدره 

   التوزیع. ٤
، اتف ق ب شدة( كان ت بدرج ة الإجاب اتم ن % 73.10 م ا معدل ھ نأ إلى ٣ یشیر الجدول

 المحای دة الإجابات أما ) %(8.06 بعدم الاتفاق بنسبة الأخرى باتالإجاوبالمقابل كانت ) اتفق
 4.033)( قیم  ة الوس  ط الح  سابي الت  ي بلغ  ت الإجاب  اتی  دعم ھ  ذه ، %18.84فق  د كان  ت بن  سبة 

 ف ي اغن اء ایجابی ة ھ ذا المتغی ر أس ھم العام ل ال ذي أما (0.959)نحراف المعیاري وقیمتھ لإوا
فق د ) نا على التوزیع المباشر ف ي تعاملھ ا م ع الزب ونتعتمد منظمت( الذي ینص على X34فھو 

الم  دراء ( ف  ي المنظم  ات المبحوث  ة الأف  رادتف  اق عل  ى ھ  ذا المعام  ل م  ن قب  ل لإكان  ت ن  سبة ا
) 4.171( وی  دعم ھ  ذه الن  سبة قیم  ة الوس  ط الح  سابي البالغ  ة )%96.8( مامق  داره )والع  املین

  ) .1.042(وقیمة الانحراف المعیاري البالغة 
بع  د الم  زیج ’ ماتق  دم یمك  ن توض  یح بع  ض المؤش  رات ف  ي ض  وء وص  ف م  عً اوات  ساق

  :التسویقي بالاتي
 المبح  وثین الأف  راد ك  ان مع  دل الات  ساق الكل  ي لبع  د الم  زیج الت  سویقي وم  ن وجھ  ة نظ  ر .أ

 تالمنظم ا ال ذین ت م اس تطلاعھم یؤك دون اعتم اد الأف رادن ثلث ي إ أي ،)70.425(مامقداره 
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 الأربع ة الفردیة  لكل عناصر المزیج الت سویقي الإیصائیةجاتھا على ت منإنتاجالمبحوثة في 
 ف  ي ح  ین ش  كلت ن  سبة )9.885(ن  سبتھم فكان  ت  ال  سلبي ه بالاتج  اإجاب  اتھمأم  ا ال  ذین كان  ت 

   .)19.6( محایدة إجابتھمفي المنظمات المبحوثة والذین كانت ) المدراء والعاملین(الأفراد 
ت الأف راد المبح وثین عل ى وج ود متطلب ات الای صائیة لذا یؤكد التحلی ل الأول ي لإجاب ا

الفردیة في عناصر المزیج التسویقي لمنتجات منظماتھم في عملھ ا وق د ج اء ھ ذا كل ھ بوس ط 
   0.985)( وبانحراف معیاري قدره )3.784(حسابي قدره 

بع د الم زیج الت سویقي م ن وجھ ة نظ ر ’ من حیث وص ف متغی رات الأھمیة یمكن ترتیب .ب
  :٣ المبحوثین ومن حیث درجة الاتفاق بالاتي الشكل دالأفرا

 ج اء بن سبة ق درھا إذ ،یجابیة ھذا البعد ھ و متغی ر الت رویجإ في أسھم الذي الأولى بالمرتبة ٭
 المعلوم ات الخاص ة إی صال على الأثاث حرص منظمات صناعة إلى ویعد السبب )78.3(

كلم ة المنطوق ة للزب ون للت رویج ع ن لى الزبون واعتمادھا على الإبالمنتج بصورة مباشرة 
  منجاتھا

  . )73.10(جاء متغیر التوزیع بالمرتبة الثانیة وبنسبة قدرھا  ٭
  . )65.72( أما متغیر المنتج فقد جاء بالمرتبة الثالثة وبنسبة قدرھا ٭
   .)64.58( ومتغیر السعر فقد جاء بالمرتبة الرابعة وبنسبة قدرھا ٭
  

  ٣جدول ال
  اریة والأوساط الحسابیة والانحرافات المعیاریة لبعد المزیجالتوزیعات التكر

  مقیاس الاستجابة
  لا اتفق بشدة  لا اتفق  محاید  اتفق  اتفق بشدة  المتغیرات
  %  ت  %  ت  %  ت  %  ت  %  ت  المنتج

الوسط 
  الحسابي

الانحراف 
  المعیاري

X17 9 25.7 14 40.0 9 25.0 3  8.6  0.223 3.828  ــــ  ــــ 
X18 15 42.9 13 37.1 5 14.3 2 5.7 0.890 4.171  ــــ  ــــ 
X19 10 28.6 11  31.4 10 28.6 4  11.4  1.002 3.771  ــــ  ــــ 
X20 8 22.9 9 25.7 12 34.3 3  8.6 3  8.6  3.547 1.196 
X21 12 34.3 14 40.0 6 17.1 3 8.6  0.939 4.000  ــــ  ــــ 

 1.72 6.86 23.84 30.88  المعدل العام
المعدل 
 65.72  للمتغیر

  
23.98 10.3 

  
3.843 

 

  
0.99 

  السعر
X22 3 8.6 8 22.9 10 28.6 4 11.4 10 2.8 2.714 1.341 
X23 10  28.6 18 51.4 5 14.3 1 2.9 1 2.9 4.000 0.907 
X24 14 40.0 11 31.4 7 20.0 2 5.7 1  2.9  4.000 1.057  
X25 13 37.1 10 28.6 8 22.9 2 5.7 2  5.7  3.857 1.166  
X26 11 28.4 15 42.9 6 17.1 2 5.7  1  2.9  3.942 0.998 

المعدل 
 8.6 6.28 35.44 29.14  العام

 64.58  الكلي

  
20.58 

14.88 

  
3.102 

  
1.093 

 الترویج
X27 14 40.0 10 28.6 8 22.9 3 8.6 1.000 4.000  ــــ ــــ 
X28 16 45.7 10 28.6 7 20.0 2 5.7 0.943 4.142  ــــ  ــــ 
X29 18 51.4 11 31.4 5 14.3 1 2.9 0.832 4.314  ــــ  ــــ 
X30 12 34.3 15 42.9 4 11.4 4 11.4 0.970 4.000  ــــ  ــــ 
X31 17 38.6 14 40.0 3 8.6 1 2.9 0.764 4.342 ــــ ــــ 

المعدل 
   34.3 44  العام

المعدل 
الكلي 
  للمتغیر

78.3 

  
15.40 

6.3 

  
4.159 

  
0.901 
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  مقیاس الاستجابة
  لا اتفق بشدة  لا اتفق  محاید  اتفق  اتفق بشدة  المتغیرات
  %  ت  %  ت  %  ت  %  ت  %  ت  المنتج

الوسط 
  الحسابي

الانحراف 
  المعیاري

 التوزیع
X32 8 22.9 10 28.6 9 25.7 7 20.0 1 2.9 3.485 1.147 
X33 14 40.0 16 45.7 4 11.4 1 2.9 0.770 4.228  ــــ  ــــ 
X34 18 53.4 8 43.4 7 20.0 1 2.9 1  2.9  4.171 1.042 
X35 14 40.0 19 54.3 0.852 4.257  2.9  1 2.9 1 ــــ ــــ 
X36 16 45.7 5 14.3 13 37.1 1 2.9 0.984 4.028 ــــ ــــ 

المعدل 
 1.74 6.32 33.16 40  العام

المعدل 
الكلي 
  للمتغیر

73.10 

  
18.84 

8.06 

  
4.033 

  
0.953 

N=35  
  .SPSSالباحثتان بالاعتماد على برنامج  اعداد :المصدر

  
      اختبار فرضیات البحثً-ثانیا

   . اختبار الفرضیات التي وردت في مخطط البحثإلىیھدف ھذا المحور 
 الفردیة الناجحة ف ي الم زیج الإیصائیة النسبیة لتأثیر متغیرات متطلبات الأھمیةتتباین لا :ًولاأ

  : یتضح ما یأتي٣من معطیات الجدول . التسویقي
 بل غ إذ أھمی ة المتغی رات أكث ر م ن لأن ھ الأول ى  دخل متغیر التصنیع الرشیق في المرحل ة .أ

ة ف ي الم زیج الت سویقي ب سبب ت أثیر  أي ان الاختلافات المفسرR2) (0.28معامل التحدید 
 أھمی  ة وھ  و ن  اتج ع  ن )%28(الت  صنیع الرش  یق ف  ي المنظم  ة المبحوث  ة كان  ت بمق  دار 

 المح  سوبة والبالغ  ة )F(الت  صنیع الرش  یق بالن  سبة لبع  د الم  زیج الت  سویقي وبدلال  ة قیم  ة 
 )0.05( وعن   د م   ستوى معنوی   ة )4.8(كب   ر م   ن قیمتھ   ا الجدولی   ة البالغ   ة أ وھ   ي )9.4(
 )3.06(المح  سوبة والبالغ  ة )  t( وبدلال ة قیم  ة )9.64 ((β) وقیم  ة )1,33(بدرج ة حری  ة و

   . )1.67(وھي اكبر من قیمتھا الجدولیة البالغة 
 الأول التجھی ز ف ي المرحل ة الثانی ة ویف سر ھ ذا المتغی ر م ع المتغی ر سل سلة  دخل متغی ر .ب

زیج الت  سویقي كان  ت بمق  دار  ختلاف  ات المف  سرة ف  ي الم  لإ اإن بمعن  ى )0.39(مامق  داره 
وبدلال ة قیم ة ،  متغی ري سل سلة التجھی ز والت صنیع الرش یق مع اأھمیة إلى تعود ) 39%(
)F( المح  سوبة والبالغ  ة )وعن  د )4.8( وھ  ي اكب  ر م  ن قیمتھ  ا الجدولی  ة البالغ  ة )14.08 

 والت ي )0.61 ( (β) ف ي ح ین بلغ ت قیم ة)2,32( وبدرج ة حری ة )0.05(م ستوى معنوی ة 
المح  سوبة )  t(وبدلال  ة قیم  ة  ) الت  صنیع الرش  یق وسل  سلة التجھی  ز(نك  لا المتغی  ریر تف  س

   .)1.67( والبالغة  )3.78(والبالغة 
 ویفسر ھذا المتغیر مع كل من المتغی رین ،  دخل متغیر قاعدة البیانات في المرحلة الثالثة.ت

 إن بمعن    ى ،)0.45( مامق    داره )الت    صنیع الرش    یق وسل    سلة التجھی    ز( والث    اني الأول
 عندما دخل متغی ر قاع دة %)45(كانت بمقدار  ختلافات المفسرة في المزیج التسویقيلإا

الت  صنیع الرش  یق ( ت  أثیر المتغی  رات إل  ى ویع  ود ذل  كالبیان  ات م  ع المتغی  رین ال  سابقین 
)  t( وبدلال  ة )0.67()(β ف  ي ح  ین بلغ  ت قیم  ة ً، مع  ا)وسل  سلة التجھی  ز وقاع  دة البیان  ات

 )F( وقیم  ة )1.67( وھ  ي اكب  ر م  ن قیمتھ  ا الجدولی  ة البالغ  ة )4.02(لبالغ  ة المح  سوبة وا
  وبدرجة حری ة  4.8)(كبر من قیمتھا الجدولیة البالغة أ وھي )16.02(المحسوبة والبالغة 

 ف ي تف سیر التغی ر الحاص ل ف ي أھمیةكثر لأا  المتغیرنأً آنفاا ذكرمنلاحظ من م. )3,31(
 في تقلیل الھ در دتھ كون المنظمات المبحوثة اعتم،الرشیقالمزیج التسویقي ھو التصنیع 
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 تج ري التح سینات الم ستمرة عل ى أن تستطیع خلالھ من إنھا عنً فضلا ،بالمواد والوقت
 سلسلة التجھیز المتغیر المھم الث اني بت أثیره عل ى الم زیج الت سویقي إدارة دوتع جاتھا،تمن

ن ت ضمن ح صولھا عل ى أات المبحوث ة  سلسلة التجھی ز ت ستطیع المنظم إدارةفمن خلال 
 وبالت  الي ض  مان ع  دم توق  ف تل  ك الإنتاجی  ة م  ن الم  واد اللازم  ة للعملی  ة إلی  ھماتحت  اج 

  .وھكذا جاء المتغیر الثالث قاعدة بیانات الزبون بالمرتبة الثالثة، العملیة
 أی  ضا ف  ي تف  سیرھا للتغی  رات الحاص  لة ف  ي الم  زیج الت  سویقي لكنھ  ا أھمی  ة والأق  ل

ذع  ن طریقھ  ا ت  تمكن المنظم  ات المبحوث  ة م  ن إ للتغی  رات ف  ي الم  زیج الت  سویقي ض  روریة
 الأھمی  ةن إ الزب  ون وجع  ل الم  زیج الت  سویقي موجھ  ا نح  وه وعلی  ھ ف  مایف  ضلالتع  رف عل  ى 

 بالن  سبة للم  زیج إل  ى آخ  ر الفردی  ة تختل  ف م  ن متغی  ر الإی  صائیةالن  سبیة لمتغی  رات متطلب  ات 
 الأھمی  ةتب  این ت الت  ي ت  نص عل  ى ان  ھ لاالأول  ىفرض  یة  عل  ى ذل  ك ت  رفض الءًوبن  ا، الت  سویقي

  .النسبیة لمتغیرات متطلبات الایصائیة الفردیة في المزیج التسویقي وتقبل الفرضیة البدیلة 
  

  ٤جدول ال
   النسبیة لمتغیرات متطلبات الایصائیة الفردیةالأھمیة

         معتمد  المزیج التسویقي
  

  β β  مستقل
)t(  

F 
R2   الاھمیة

  رجات الحریـــةد النسبیـــــة

  جدولیة  محسوبة
 1.62  التصنیع الرشیــــــق

0.64  
(3.06)  *  9.4  * 4.8  

0.28  1 1,33 

إدارة سلسلة 
التجھیــــــز 

  والتصنیع الرشیق
1.62 

0.61  
(3.08)    *  

14.3  *  4.8  0.39  2 2,32 

قاعدة بیانات 
  الزبــــون و

إدارة سلسلة 
ز التجھیــــــ

  والتصنیع الرشیق

1.62 
0.67  

(4.02)  *  
16.2  *  4.8  0.45  3 3,31  

                                                     )t(، 1.67 المحسوبة =  Tالجدولیة ،P≤ 0.05 *  ،N=35  
  .SPSS اعداد الباحثتان بالاعتماد على برنامج :المصدر

  
یصائیة الفردی ة الناجح ة والم زیج لإبة بین متطلبات ا لاتوجد علاقة ارتباط معنوي موجً-ثانیا

 وج  ود علاق  ة ارتب  اط معنوی  ة ب  ین المتغی  ر ٥الت  سویقي یت  ضح م  ن معطی  ات الج  دول 
 الفردیة والمتغیر المعتم د الم زیج الت سویقي اذ بلغ ت قیم ة یصائیةلإاالمستقل متطلبات 

ان المنظم   ات  وھ   ذا یعن   ي )(0.05 عن   د م   ستوى معنوی   ة )0.611(رتب   اط لإمعام   ل ا
المبحوث   ة تأخ   ذ بنظ   ر الاعتب   ار متطلب   ات الای   صائیة الفردی   ة ف   ي اختی   ار الم   زیج 

 الفردی ة ی صائیةلإاكلما اعتمدت المنظمات المبحوثة على تبني متطلب ات إذ ، التسویقي
  .أفضلالناجحة كان اختیارھا للمزیج التسویقي الموجھ بالزبون 

                                                

  ٥جدول ال
  علاقة الارتباط بین متطلبات الایصائیة الفردیة والمزیج التسویقي

  المستقل             
  متطلبات الایصائیة الفردیة الناجحة   المعتمد    

 * 0.611  المزیج التسویقـــي
                                 0.05  ≤    *p               N=35                                                                                        
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ن ھ لاتوج د علاق ة ارتب اط أ على ذلك ت رفض الفرض یة الثانی ة والت ي ت نص عل ى ءًوبنا
 الفردی ة الناجح ة والم زیج الت سویقي وتقب ل الفرض یة ی صائیةلإامعنویة موجبة بین متطلب ات 

  .البدیلة 
  

 الفردی ة عل ى متغی رات الم زیج ی صائیةلإاتتباین القدرة التفسیریة لمتغیرات متطلبات لا ً-ثالثا
  .التسویقي

   
  ٦جدول ال

  القدرة التفسیریة لمتغیرات متطلبات الایصائیة الفردیة الناجحة في المزیج التسویقي
المستقل                         

 سلسلة إدارة  التصنیع الرشیق  المعتمد
  التجھیز

اعدة البیانات ق
  الزبون

2 3 1 
         المنتج

0.364 0.52 0.233 
2 1  3 

          السعر
0.350 0.133 0.412 

3 1 2 
        الترویج

0.505 0.171 0.314 
2 1 3 

 0.823 0.124 0.296        التوزیع

  
  :تيلآا من خلال ٦ویمكن توضیح بیانات الجدول 

النسبیة لت أثیرات متغی رات متطلب ات الای صائیة الفردی ة م ن  الأھمیةكان ترتیب ، المنتج .١
  :وعلى النحو الآتيھذا المتغیر 

  .)%0.233(قاعدة بیانات الزبون بقدرة تفسیریة مقدارھا   . أ
 .%)0.364( القدرة التفسیریة  مقدارأصبحعندما دخل متغیر التصنیع الرشیق   . ب
ن مجم وع الق درة التف سیریة  لیك والأخی رة سلسلة التجھی ز بالمرتب ة إدارةجاء متغیر   . ت

  .%)0.52(على ھذا المتغیر بمقدار 
 النسبیة لت أثیرات متغی رات متطلب ات الای صائیة الفردی ة عل ى الأھمیةكان ترتیب السعر، . ٢

  :على النحو الآتيھذا المتغیر 
  .%)0.133( سلسلة التجھیز بقدرة تفسیریة مقدارھا إدارة  . ث
 %).0.350( القدرة التفسیریة تأصبحعندما دخل متغیر التصنیع الرشیق   . ج
 لیك ون مجم وع الق درة التف سیریة الأخی رةحل متغیر قاعدة بیان ات الزب ون بالمرتب ة   . ح

 . %)0.412( الفردیة على متغیر السعر یصائیةلإالمتغیرات متطلبات 
 الفردی ة عل ى یصائیةلإا النسبیة لتأثیرات متغیرات متطلبات الأھمیةكان ترتیب ، الترویج. ٣

  :على النحو الآتيلمتغیر ھذا ا
  %) .0.171( سلسلة التجھیز بقدرة تفسیریة إدارة  . خ
 %).0.314( القدرة التفسیریة أصبحتعندما دخل متغیر قاعدة بیانات الزبون   . د
 لیك  ون مجم  وع الق  درة التف  سیریة الأخی  رةح  ل متغی  ر الت  صنیع الرش  یق بالمرتب  ة   . ذ

 .%)0.505( ھذا المتغیر بمقدار  الفردیة علىیصائیةلإاللمتغیرات الثلاثة لمتطلبات 
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 متغیرات متطلبات الایصائیة الفردی ة عل ى تلتأثیرا النسبیة الأھمیةكان ترتیب  ،التوزیع. ٤

  :كالأتيھذا المتغیر 
  .%)0.124( سلسلة التجھیز بقدرة تفسیریة إدارةجاءت   . ر
 %).0.296( القدرة التفسیریة أصبحتعندما دخل متغیر التصنیع الرشیق   . ز

 لیك ون مجم وع الق درة التف سیریة الأخی رة قاعدة بیانات الزب ون بالمرتب ة رجاء متغی  . س
 %).0.823( الفردیة على متغیر التوزیع یصائیةلإالمتغیرات متطلبات 

  
  ستنتاجات والمقترحات لإا

 البح ث م ن خ لال نت ائج المختب ر إلیھ ایتضمن ھذا المح ور الاس تنتاجات الت ي توص ل 
  .ستنتاجات لإت المنسجمة مع ھذه ا عن المقترحاً فضلا،الإحصائي

  
  ستنتاجات  لإ ا-ًأولا

من خلال نت ائج الوص ف والت شخیص لبع د متطلب ات الای صائیة الفردی ة الناجح ة نلاح ظ  .١
 إل ى ىیعز’تركز إجابات المبحوثین في الاتجاه الایجابي وبنسب مختلفة لمتغیراتھا وھذا 

وف ق عل ى  الفردی ة الناجح ة والعم ل یصائیةلإامفھوم متطلبات لتفھم المنظمات المبحوثة 
 .منظورھا عند التعامل مع منظمات صناعة الأثاث المنزلي الأھلیة في مدینة الموصل

یج  ابي لإاتج  اه لإك  زت إجاب  ات المبح  وثین با نت  ائج الوص  ف والت  شخیص ان  ھ ترظھ  رتأ .٢
المبحوث   ة   تفھ   م المنظم   اتإل   ى ىیع   ز’  وھ   ذا ،لمتغیراتھ   ا الفرعی   ة وبن   سب متفاوت   ة

 .  الفردیة الناجحة في المزیج التسویقيیصائیةلإاھامات  متطلبات سلإ
  نت   ائج التحلی   ل اخ   تلاف الأھمی   ة الن  سبیة لت   أثیر متطلب   ات الای   صائیة الفردی   ةأظھ  رت .٣

لبع  د ث  ر معنوی  ة أ الفرض  یة وج  ود علاق  ة أظھ  رت كم  ا ،الناجح  ة ف  ي الم  زیج الت  سویقي
في الأھمی ة  اختلاف وانھ ھناك ،لتسویقي الفردیة الناجحة في المزیج ایصائیةلإامتطلبات 

  . الفردیة الناجحة في المزیج التسویقيیصائیةلإاالنسبیة لمتغیرات متطلبات 
 وج  ود علاق  ة ارتب  اط معنوی  ة موجب  ة ب  ین متطلب  ات الإح  صائي نت  ائج التحلی  ل أظھ  رت .٤

م ات المنظ ن ھ كلم ا تبن تأویدل ذلك عل ى  .ناجحة والمزیج التسویقي الفردیة الیصائیةلإا
یج الت سویقي الموج ھ للم ز المبحوث ة متطلب ات الای صائیة الفردی ة الناجح ة ك ان اختیارھ ا

  .بالزبون أفضل
  

   المقترحاتً-ثانیا
  : دھذا الجھ بھدف استكمال الآتیةقدم البحث المقترحات 

 الفردی ة الناجح ة والعم ل یصائیةلإاضرورة اھتمام المنظمات المبحوثة بمفھوم متطلبات  .١
ظم  ات المختلف  ة ال  صناعیة ھ  ا وقیاس  ھا م  ن خ  لال تطبیقھ  ا ف  ي العدی  د م  ن المنعل  ى تفعیل

  .والخدمیة
 الفردی ة الناجح ة یصائیةلإا العمل بأسلوب متطلبات إمكانیة شخص البحث میدانیا أنبعد  .٢

 للتطبی ق مت وافرة ب شكل الأس س إن إذمن خ لال المنظم ات المبحوث ة كون ھ بحث ا می دانیا 
 .  التوجھ نحو تطبیق ھذا المفھوم بشكل متكاملن الضروريمكان لذا  ،أیضامتكامل 

 الفردی  ة ی  صائیةلإا ت  ستوعب المنظم  ات المبحوث  ة فل  سفة متطلب  ات أنم  ن ال  ضروري  .٣
 تط  ور المنظم  ات أن ل  ذا فالبح  ث یقت  رح ،الناجح  ة ف  ي ض  وء الن  شاطات الت  ي تق  وم بھ  ا
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دی  ة الناجح  ة س  واء المبحوث  ة خططھ  ا وبم  ا یجعلھ  ا ذات توج  ھ لمتطلب  ات الای  صائیة الفر
  .  في مزیجھا التسویقيأوكانت في عملیاتھا المنظمیة أ

یقترح البح ث زی ادة  اھتم ام المنظم ات المبحوث ة بمفھ ومي متطلب ات الای صائیة الفردی ة  .٤
 إذ إن ، الزب  ائن وت  شتتھاأذواق ف  ي الم  زیج الت  سویقي نتیج  ة لتعق  د وإس  ھاماتھاالناجح  ة 

 یخدم المنظمات ویساعدھا ف ي تلبی ة أن الناجحة یمكن  الفردیةیصائیةلإامفھوم متطلبات 
  .تلك الأذواق والنجاح في استغلال الفرص المتاحة في السوق
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