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 التسويق الحسي ودوره في تحقيق التوجه الريادي للمنظمات 

 (ن في مستشفى الكفيل التخصصيياستطلاعي لآراء عينة من العامل )بحث

Sensory Marketing and its role in Accomplishing the 

Pioneering trend of the organizations (A survey of the 

views of the staff in the Kafeel specialist Hospital) 
 Attar -Prof. Fouad Hamoudi AL                            (1)أ.د فؤاد حمودي العطار 

 Awadi-Heitham Fakher Hossein AL               (2)هيثم فاخر حسين العوادي 

 المستخلص

والتعرف على مدى تحليل ابعاد التسـويق الحسـي ودوره في تحقيق التوجه الريادي للمنظمات   يهدف البحث
صــــــــــي. صــــــــــ وتم التعبير عن ابعاد التســــــــــويق الحســــــــــي )بالتســــــــــويق    تطبيقهما من قبل مســــــــــتشــــــــــفى الكفيل التخ

صــري،الســمعي،الشــمي،التذوقي،واللمســي( بينما تم التعبير عن التوجه الريادي للمنظمات دبعاد )الابداعية،   الب
صــي في  تحمل المخاطر، الاســتباقية، الهجومية التنافســية، الاســتقلالية( اختار الباحث مســتشــفى الكفيل التخصــ

 بوصفها احدى المنظمات الناجحة وذات التوجه الريادي في القطاع الصحي.مجتمعا للبحث  ةكربلاء المقدس
)ما مدى دورالتسـويق الحسـي في تحقيق التوجه   الآتي:بالتسـاتل    رئيسـة عبر عنها مشـكلةمن  بحثانطلق ال

صـــيل( صـــ صـــول على المعلومات اللازمة عن طريق الأســـتبان  الريادي لمســـتشـــفى الكفيل التخ ة التي أعدت وتم الح
قســـــام ومســـــؤولي الشـــــعب، ( فرد يمثلون )الادارة العليا، رتســـــاء الأ261) لهذا الغرس، إذ جرى اســـــتطلاع آراء

وتم اعتماد عدد من الاساليب الاحصائية اهمها اختبار   مسؤولي الوحدات، فبة من الاطباء،والاداريين والفنيين(

 
 جامعة كربلاء/ كلية الإدارة والاقتصاد  -1
 جامعة كربلاء /كلية الإدارة والاقتصاد  -2
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(2R لقياس القوة التفســـــــيرية للمتغيرات المســـــــتقلة )( واختبارZ لاختبار قوة علاقة الارتباط و ) معامل الارتباط

 لقياس قوة علاقة الارتباط بين المتغيرات. (spearman)البسيط
صــي بحث الى ال  توصــلوقد  مجموعة من الاســتنتاجات اهمها )يمتلك العاملون في مســتشــفى الكفيل التخصــ

مجموعة من التوصـــيات  الباحث وقدم (التوجه الرياديدبعاد التســـويق الحســـي وأبعاد   اعالي ا  مجال الدراســـة إدراك
الموســـــــــيقى الهادئة لجذب المراجعين و ابرزها)يتطلب من إدارة المســـــــــتشـــــــــفى زيادة الاهتمام حدائق المســـــــــتشـــــــــفى 

على تقديم كل ماهو مبتكر وزيادة فعالية الابداع  همتعزيز العاملين وتشـجيعمعهم، و واسـتخدام الكلمات المؤثرة  
المخاطر العالية، ووضـع اسـتراتيجيات عالية المرونة وزيادة رقعة مسـاحة الاسـتقلالية الممنوحة لكل  لديهم و تحمل

 قسم(.
Abstract 
The objective of this study is to analyze the dimensions of sensory marketing 

and its role in achieving the Entrepreneurial Orientation for Organizations, The 

dimensions of sensory marketing were expressed by (visual marketing, Auditory 

marketing, Olfactory marketing, Gustative marketing, Tactile marketing), While 

the expression was the made upon Entrepreneurial Orientation Of 

Organizations in dimensions (Innovativeness, Risk-taking, Proactiveness, 

Competitive aggressiveness, Autonomy) The researcher chose Al-Kafeel 

Speciality hospital in Karbala as one of the successful Entrepreneurial 

Orientation in the health section. 

The study began with a problem expressed by the main intellectual and 

practical question (What is the role of sensory marketing in achieving the 

Entrepreneurial Orientation of Al-Kafeel Speciality hospital?) The aim for is 

question is to devise the intellectual semantics of these variables, and the 

necessary information was obtained through the questionnaire prepared for this 

purpose. Opinions were polled upon (261) people representing (senior 

management, department heads, sections heads, unit’s heads, doctors, 

administrators and technicians). The main objective of this study is to identify 

the reality of the application of sensory marketing, the Entrepreneurial 

Orientation and the extent of adoption them by the Al-Kafeel Speciality hospital, 

The study has come out with a conclusions the most important of which is that: 

the employees of Al-Kafeel Speciality hospital in the field of study have a high 

awareness of the dimensions of sensory marketing and the dimensions of 

Entrepreneurial Orientation, This study gives some recommendations like: It 

requires the hospital management to increase the interest in the hospital 

gardens and quiet music to attract visitors and use the words with them, and to 

encourage employees to provide everything innovative and increase the 

effectiveness of creativity and high risk tolerance, and develop strategies of 

flexibility and increase the area of autonomy granted to each department . 
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 المقدمة

إن التفاعل الإيجابي للزبون مع البيئة يمكن أن يزيد من إمكانية الشـراء وإعادة تجربته الشـرائية، إذ ينبع التأثير 
دورا    يؤديدراكه الحسي الذي  رات الشراء من حقيقة أن الرغبة فيه مرتبطة بمزاج الزبون وعواطفه المتعلقة بإقرا  في

صـــائص   مهما في اتخاذ مثل هذه القرارات، فالمنتجات اصـــبحت أكثر تجانســـا والمنافســـة القائمة على اســـاس الخ
وأدى إلى فشـــــــــــــل كثير من    فاعلي غير جعل التســـــــــــــويق التقليد  ساالوظيفية والعقلانية اصـــــــــــــبحت أقل فعالية،  

تقنيات حديثة  باعتماد أسـاليب والمنتجات الجديدة، لذا كان لزاما علينا ان نقوم بتحفيز الزبائن لغرس الشـراء 
 مـدى امكـانيـة تطبيقـه فيهـذا النهج وهـذه التقنيـات تـدعى بالتســــــــــــــويق الحســــــــــــــي و فيهـا،  ثر  ؤ تخـاطـب الحواس وت

 ك توجها رياديا.القطاع الصحي الخدمي الذي يمتل
صــي متمثلة في البحث تي  يأو  دورالتســويق الحســي في لمعالجة مشــكلة تعاني منها مســتشــفى الكفيل التخصــ

الى تســاتلات حول مدى اعتماد التســويق الحســي والتوجه الريادي في  ينقلناتحقيق التوجه الريادي لديها والذي 
و وما نوع وطبيعة العلاقة بينهما والتأثير الذي يتركه التســـويق الحســـي في التوجه الرياديل.   المذكورل المســـتشـــفى

وأبعاد  رتباط وتأثير بين أبعاد التســـويق الحســـي اتمثلت بوجود علاقة  تان صـــيغت لمعالجة مشـــكلة الدراســـة فرضـــي
صـــــف العلاقة  بين متغيرات  والتأثيرالتوجه الريادي للمنظمات، وتهدف الدراســـــة الى بناء وتحديد مخطط نظري ي

صــــحي و والتوجه الريادي والتعرف على واقع تطبيق التســــويق الحســــي  الدراســــة تشــــجيع المســــتثمرين في القطاع ال
في  البحثتم وضــــــع هيكلة .  ي في منظماتهملاســــــتخدام تقنيات التســــــويق الحســــــي كمنهج لزيادة التوجه الرياد

الثـاني فتطرق إلى   المبحـث( امـا  البحـثالأول )منهجيـة    المبحـث الاولتنـاول    -وعلى النحو الاتي:  مبـاحـثأربعـة  
صــــــــــــــص  للبحـثطـار النظري  )الإ المبحـث الرابع  ( في حين ان  الاطـار العملي للبحـث)الى  الثـالـث    المبحـث( وخ

 .البحث توصل إليها التيوالتوصيات( ستنتاجات ركز على )الا  والأخير
 المبحث الاول: منهجية البحث

 أولا: مشكلة البحث: 

ما مدى مســــــاهمة )التســــــويق الحســــــي في تحقيق التوجه تكمن مشــــــكلة الدراســــــة في تســــــاتل رئيســــــي مفاده:
 الريادي لمستشفى الكفيل التخصصيل( والذي يتجزأ الى التساتلات الفرعية الآتية:

 اعتماد التسويق الحسي في مستشفى الكفيل التخصصيلما مدى  .1
 ما مدى اعتماد التوجه الريادي لمستشفى الكفيل التخصصيل .2
 ما نوع العلاقة بين التسويق الحسي و التوجه الريادي لمستشفى الكفيل التخصصي وطبيعتهل .3
 لتخصصيلما مدى التأثير الذي يتركه التسويق الحسي في التوجه الريادي لمستشفى الكفيل ا .4

 ثانيا: أهمية البحث: 

 تنبثق اهمية البحث من خلال الآتي:
صـــادر المعلومات التي أنبثقت من الادبيات الادارية الاجنبية،  .1 يعد مســـاهمة متواضـــعة لرفد المكتبة العراقية بم

 والعربية على حد سواء.
 المسوقين.التعريف بطبيعة التسويق الحسي ومفهومه الذي ما زال مبهما لأغلب الأداريين و  .2
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جذب انتباه المدراء والمسـوقين المهتمين بالتسـويق الى أهمية تطبيق التسـويق الحسـي واسـتخدامه في منظماتهم   .3

 لغرس جذب الزبائن وأشراكهم في تصميم العملية الانتاجية.
 بيان دور الحواس الخمس في التسويق واخذها في الاعتبار عند وضع الخطط التسويقية. .4
 ويق الحسي دبعاده في التوجه الريادي للمنظمات دبعاده لدى مجتمع البحث.معرفة تأثير التس .5

 ثالثا: أهداف البحث: 

 يسعى البحث الى بلوغ الاهداف الآتية:
صـــــــــف العلاقة   بناء وتحديد .1 صـــــــــداقية  البحث  بين متغيرات  والتأثيرمخطط نظري ي ، والتحقق من الم

التوصـــــيات ووضـــــع ول إلى الاســـــتنتاجات الوص ـــــ فيوالجدوى العلمية والعملية للمخطط الفرضـــــي  
 لها.اللازمة 

 التعرف على واقع التسويق الحسي، ومدى تبنيه من قبل مستشفى الكفيل التخصصي. .2
 التعرف على مدى تطبيق واعتماد التوجه الريادي في مستشفى الكفيل التخصصي. .3
صـــحية  تبني منهج تطبيق تقنيات التســـويق الحســـي للتأثير في تفضـــيلات الزبون لأختي .4 ار المنظمة ال

 التي تتميز بتفعيل هذه التقنيات في عملها.
 رابعا: المخطط الفرضي للبحث: 

تم تصـميم المخطط الفرضـي بالاسـتناد الى الاطر الفكرية لمتغيرات البحث، التسـويق الحسـي والتوجه الريادي  
يضم    (1)وكما موضح في الشكل  واتجاهات تاثيرها  العلاقة المنطقية بين المتغيرين الرئيسين  للمنظمات، إذ يجسد  

 مجموعة من الأبعاد وكما يأتي:كلا المتغيرين 
التسـويق السـمعي، التسـويق  ، التسـويق البصـري( وتتمثل ابعاده بــــــــــــــــــــــــــــــ)التسـويق الحسـي)  :المتغير المسـتقل  1)

 (.الشمي، التسويق التذوقي، التسويق اللمسي
)الابداعية، تحمل المخاطر، الاستباقية،    بـــــــــــــــ ـــــ ( وتتمثل ابعادهالتوجه الريادي للمنظماتالمتغير المعتمد: )  2)

 (.ستقلاليةالهجومية التنافسية، الا
دبعاده    (التســـــويق الحســـــيالمخطط وجود علاقة إرتباط وتأثير مباشـــــر بين كل من المتغير المســـــتقل ) يوضـــــح 

 ( دبعاده.التوجه الريادي للمنظماتوالمتغير التابع )
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 ( المخطط الفرضي للبحث1الشكل)
 المصدر:من اعداد الباحث اعتمادا على الادبيات الادارية

 فرضيات البحث: خامسا: 

 لغرس بلوغ البحث اهدافه فقد اعتمد الباحث على صياغة الفرضيات الأتية:
ــة الاولى: -1 ــية الرئيســـــ ــويق الحســـــــي دبعاده    -الفرضـــــ ــائية بين التســـــ صـــــ يوجد علاقة ارتباط ذات دلالة اح

 والتوجه الريادي للمنظمات دبعاده.
عنوية للتســـــــويق الحســـــــي دبعاده في التوجه يوجد علاقة تأثير ذات دلالة م  -الفرضـــــــية الرئيســـــــة الثانية: -2

 الريادي للمنظمات دبعاده.
 سادسا: مجتمع البحث وعينته

صــــحي في العراق من القطاعات المهمة في المجتمع لما له من تأثير واضــــح  -1 مجتمع البحث: يعد القطاع ال
صــــــــــي  على حياة الافراد من هنا جاء إختيار   صــــــــــّ أحد  مجتمعا للبحث كونهمســــــــــتشــــــــــفى الكفيل التخ

صـــــــحّية التابعة للعتبة العبّاســـــــية المقدّســـــــة   ســـــــات ال صـــــــحّي في العراق ع الداعمةالمؤســـــــّ موما ،  للقطاع ال
فّر السبل الصحيّة الممتازة للمرضى دون عناء السفر وتكلفته، ، إذ يو ومحافظة كربلاء المقدّسة خصوصا  
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ــتقطابه ــاصــــــــــــات الجراحية النادرة و   من خلال اســــــــــ صــــــــــ تطورة جدّا   المديثة و الطبية الحجهزة توفيرالأالاخت

 (3).الجودةمستويات   خدماتٍ طبية شاملة وآمنة ضمن أعلىيم تقدفضلا عن تخصّص، المكادر الو 
في وفبة من المنتســـــــــــــبين  من المســـــــــــــؤولين  فرد  (300البالغ عددها ) البحثعينة   شملت  عينة البحث: -2

شــعب، مســؤولي  المســؤولي  و قســام  الارتســاء    ،الادارة العليا، يمثلون )بمفاصــلها كافةالمبحوثة    المســتشــفى
على الرغم من ان حجم العينة وحسب جدول اختيار   (الاطباء والاداريين والفنيينفبة من  و وحدات،ال

ــا   750مفردة لمجتمع مقداره  254( هو Sekrana,2003:203العينة ) مفردة الا ان الباحث وحرصــــــــــــ
منها  اســـــــترجع  ( اســـــــتمارة اســـــــتبانة  300تم توزيع )( مفردة وفعلا 300منه على دقة النتائج قد أخذ )

صــالحة للتحليل    (261يتها للتحليل والابقاء على )( اســتمارات لعدم صــلاح 8أســتبعد منها )(  269)
ــتجابة حوالي )  إذ وهو ما يفوق العدد المطلوب. وكما موضـــــــــــح بالجدول    (%87بلغت نســـــــــــبة الاســـــــــ

(1:)- 
 البحثعدد الاستمارات الموزعة والمسترجعة لعينة  (1الجدول )

ــنــــــة   مجتمع البحث ــيــــ عــــ
 البحث

 الاستمارات
ــبـــــــــــة   صالحة غير صالحة مسترجعة موزعة نســـــــــــــــــــــــ

 بةالاستجا
مســــــــــتشــــــــــفى الكفيل  

 التخصصي
300 300 269 8 261 87% 

 %87 261 8 269 300 المموع 

 المصدر: من إعداد الباحث بالإعتماد على نتائج إستمارة الإستبانة.
العينة معلومات واسعة، وذات صلة بمتغيرات الدراسة واستراتيجيات المستشفى   تحملوصف عينة البحث:   -3

الجدول  -وصــف لهذه العينة على وفق التســلســل الآتي: (2)الجدول  يوضــح المبحوثة وســياســاتها ورتيتها، و 
 وصف عينة الدراسة (2)
 النسبة العدد ةئالف السمة

 
 الجنس

 %72 188 ذكر
 %28 73 انثى

 %100 261 المموع 
 
 

 الفئة العمرية

 %2.6 7 سنة فأقل 20
30 – 21 180 69.2% 
40 – 31 56 21.5% 

 
3- http://kh.iq. 
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50 – 41 16 6% 
51 –60  2 0.7% 

 %100 261 المموع 
 

 التحصيل الدراسي
 

 %12.6 33 اعدادية فأقل
 % 11.2 29 دبلوم

 %70.8 185 بكالوريوس
 % 2 5 دبلوم عالي
 %3.4 9 ماجستير

 %100 261 المموع 
 

 
 

 المركز الوظيفي

 %7.15 19 الادارة العليا
 %11.5 30 طبيب

 %8.05 21 مهندس

 %9.6 25 اداري

 %6.5 17 فني

 %10.4 27 ممرض 

 %7.7 20 محا ب ومدقق

 %39.1 102 موظف

 %100 261 المموع 

 

 
 سنوات الخدمة 

 

 %16.9 44 سنة فأقل 

2 –3 163 62.5% 

4 –5 38 14.5% 

 %6.1 16 فأكثر– 6

 %100 261 المموع 

 المصدر: من إعداد الباحث بالإعتماد على نتائج إستمارة الإستبانة.
 :(2)أوضحت النتائج الاحصائية الواردة في الجدول 
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ــبتهـا )  نه إ  -الجنس: .أ ــبـة الإناث %72غـالبيـة أفراد العينـة هم من الـذكور إذ بلغـت نســــــــــــ ( حين بلغـت نســــــــــــ

 الاقسام المختلفة.دارة عملها ضمن إلرجالي في ا(، سا يعني اعتماد المستشفى على العنصر 28%)
ــبتهـا  21-30)معظم أفراد العينـة تقع أعمـارهم ضــــــــــــــمن الفئـة العمريـة    نه إ  -:الفئـة العمريـة .ب ( اذ بلغـت نســــــــــــ

ــبـة )31-40( يليهـا الفئـة العمريـة )69.2%) (  41-50( وتأتي بالمرتبـة الثـالثـة الفئـة العمريـة )%21.5( بنســــــــــــ
ــبة )فأقل-20( اما الفئة العمرية )%6بنســــــــبة )  الفئة وأخيرا تأتي (%2.6( فقد جاءت بالمرتبة الرابعة وبنســــــ

ــبة )الخامســــة    بالمرتبة  (51-60) أن المنظمة تعتمد هذه الفئات يدلل على   سا يعني أن أعمار( %0.7بنســ
 .على الطاقات الشابة المليئة بالحماس لأداء العمل

  البكالوريوسأن معظم افراد العينة هم من حملة شهادة    ،تشير النتائج الإحصائية  -:التحصيل الدراسي  -ت
ــهـادة    (185)  عـددهم  اذ بلغ ــهـادة الـدبلوم  33الاعـداديـة فـأقـل وعـددهم )يليهـا حملـة شــــــــــــ ( فردا، امـا حملـة شــــــــــــ

ــتير فكان عددهم )29وعددهم ) ــهادة الدبلوم 9( وحملة شـــهادة الماجسـ ( أفراد، وجاء في المرتبة الاخيرة حملة شـ
ؤهل العلمي فضــــــلا عن  ( أفراد وهذه النتائج تشــــــير الى ان العمل في المســــــتشــــــفى يســــــتلزم الم5العالي وعددهم )

 المعرفة العلمية والممارسة العملية.
ــتشـــفى   يتضـــح من النتائج   -:المركز الوظيفي -ث ــام المسـ أن غالبية إفراد العينة من الموظفين العاملين في اقسـ

 10.4بلغت نســـبة الممرضـــين )في حين   ،(%11.5)، تليهم شـــريحة الاطباء وبنســـبة  (%39.1)اذ بلغت نســـبتهم 
( يليها وظيفة المحاســـــب %8.05( وتأتي بعدها شـــــريحة المهندســـــين بنســـــبة )% 9.6بنســـــبة )  داريون يليها الا(  %

في   (%6.5فبة من كفاءات المســــــتشــــــفى من الفنيين بنســــــبة ) وقد شــــــارك في الإجابة( %7.7بنســــــبة )  والمدقق
ــام ومســــــؤولي شــــــعب   ــاء اقســــ ــام ومن الادارة العليا والمتوســــــطة يمثلون المدير العام والمعاونين ورتســــ مختلف الأقســــ

 فيالعمل   وتشـــــــير هذه النســـــــب ان المســـــــتجيبين هم سن يمارس  (%7.15)ووحدات مختلفة فقد بلغت نســـــــبتهم  
ســـــــاســـــــية في العمل فالاعداد المتقاربة  الوظائف الا  ية المجموعات يقع ضـــــــمنمســـــــتويات أدارية مختلفة ولكن غالب

 بالتوازن في العمل وتنوعه وتوزيعه الصحيح الذي يخدم مرونة الاداء التنظيمي لدى المستشفى. ا  انطباع تعطي
( ســـنة في مجال  2-3ســـنوات خدمة ما بين ) ه( من أفراد العينة لدي%62.5نســـبة ) نه ا ســـنوات الخدمة: -ج
 5-  4)خدمة  ه  ( في حين أحتل المرتبة الثالثة من لدي%16.9( بنسبة )فاقل  سنةمن لديهم خدمة )  هيليو    هعمل

هذه دل  ت (%6.1( فجاءت بالمرتبة الرابعة و الأخيرة بنســـــــــــبة )فاكثر  -6( أما الفئة )%14.5( بنســـــــــــبة )ســـــــــــنة
العينة المعطيات ان المســتشــفى حديثة العهد ومليئة بالطاقات والتجدد المســتمر وان حداثة التأســيس تجعل افراد 

ــبون الخ عملهم التطبيقي إذ ان هنــالــك كوادر لــديهــا خبرة في مجــال عملهم الســــــــــــــــابق في برة في مجــال  يكتســــــــــــ
 .المستشفىالمستشفيات الحكومية قبل ان يتم استقطا م في العمل لدى 

 سابعا: ادوات البحث: 

 :الآتيةعلى الأدوات  وميدانيا   عملية جمع البيانات نظريا   البحث اعتمد
ــذا الجانبوإثراء  اغناء  تم   :الجانب النظري  1- من المؤلفات والكتب الأجنبية والعربية والدوريات   بالعديد هــ

ص ــاط والمجلات والرســائل والأ عن الاســتعانة بالشــبكة العالمية    فضــلا    لة.ريح والبحوث والدراســات العلمية ذات ال
 .(للمعلومات )الانترنت
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 البحثعلى عينة  الموزعة    ةنافي جانبه الميداني على اســـــــــــــتمارة الاســـــــــــــتب البحث اعتمد :الجانب الميداني  2-
 وتتضمن ما يلي:للحصول على المعلومات والبيانات، مستشفى الكفيل التخصصيالعاملة في 

ــذا  إذعامة   معلومات  -الأول المحور -أ الفئة مواصــفات عينة الدراســة )الجنس، -ما يأتي: المحورتضــمن هــــــــــــــ
 .المستشفى(الوظيفي، سنوات الخدمة في  المركز،راسيالد التحصيل،يةالعمر 

 -:وهي البحثمتغيرات  تضمن -المحور الثاني -ب
التســويق الحســي: واشــتمل الابعاد الاتية )التســويق البصــري، التســويق الســمعي، التســويق الشــمي،التســويق  •

 التذوقي، التسويق اللمسي( ووضع خمسة اسئلة لكل بعُد.
للمنظمات:وشمل الابعاد الاتية )الابداعية، تحمل المخاطر، الاسـتباقية، الهجومية التنافسـية،  التوجه الريادي   •

 الاستقلالية( وتضمن ثلاثة اسئلة لكل بعُد.
ــيـاغتهـا وفق مقيـاس )40بـذلـك تم وضــــــــــــــع ) (  Likert( فقرة للمحـاور التي تغطي متغيرات البحـث، تم صــــــــــــ

ــتوى الاتفـاق العـالي أما  4،5،و تمثـل الـدرجـات )( درجـات5-1الخمـاســــــــــــــي والـذي تتراوح درجـاتـه بين ) ( مســــــــــــ
 ( المتوسطة المحايدة. 3( تمثل عدم الاتفاق فيما تمثل الدرجة )1،2الدرجات )

  المستخدمة والأساليب الإحصائية البحث ثامنا: منهج

 البحث:منهج  1-
أغراس   إيضـــــــاحكونه يتســـــــم بالشـــــــمول اذ تم عن طريق الاســـــــتبانة  ل  الحالي منهجا مســـــــحيا  اعتمد البحث 

، إذ تب  البحث المنهج الوصـــــــــفي الذي يتوافق مع وإظهار الترابط بين متغيراته للوصـــــــــول الى الأهداف البحث
 استطلاعات الرأي.

 :الأساليب الإحصائية المستخدمة 2-
والمتمثلة بما    SPSS Var.25ج الاحصـائي عددا من الأسـاليب الإحصـائية بمسـاعدة البرنام البحث اسـتخدم

(، spearman)معامل الارتباط البسيط، معامل كرونباخ الفا، الا راف المعياريالموزون،  المتوسط الحسابييأتي )
 ((.2R( و اختبار )t(،اختبار )Z، اختبار )تحليل الا دار المتعدد

 المبحث الثاني: الاطار النظري للبحث

 التسويق الحسي

يعد التسـويق الحسـي رتية جديدة ومدخل مكمل للتسـويق التقليدي، إذ انطلق من خلال الغور في الدوافع 
ــتشــــــــــــــعرات تحفز المكـامن الـداخليـة   تعـدالـداخليـة للزبون والتحفيز وأثارتهـا عبر الحواس التي يمتلكهـا، والتي   مســــــــــــ

 .للرغبات والحاجات غير المشبعة
 واهميته:اولا:مفهوم التسويق الحسي 

 مفهوم التسويق الحسي:
طويلة في مجال التســــويق، الا إنها تعد ذات أهمية كبيرة لتجربة الفرد   دبالرغم من تجاهل الحواس البشــــرية ولمد

صـــــبح كل فرد أكثر وعيا لإدراك المنظمات والمنتجات   في عمليات الشـــــراء والاســـــتهلاك المختلفة، فمن خلالها ي
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ــية للفرد أكثر   والعلامات التجارية، لذا فإن  المزيد من المعرفة حولها قد يجعل التســــويق أكثر نجاحا والتجربة الحســ

رتباطا  إإذ ترتبط الحواس البشرية والتواصل والإدراك المتعدد الحواس ببعضها    (Hultén et al,2009:1) تخصيصا.
ــلوكيــا مع وجهــات النظر العــاطفيــة للزبون.   ــويقيــا وســــــــــــ إذ يرى    (Rajput&Dhillon,2013:712)وثيقــا تســــــــــــ

(Yozukmaz&Topaloğlu,2016:2)  ــويق الحســــــــــــي يضــــــــــــيف تجارب الزبائن والعواطف في عملية   نه إ التســــــــــ
ــلوك تعـد أبعـاد لهـذه   التســــــــــــــويق، فهو ليس مجرد وظيفـة، بـل ان كـل من الاحســـــــــــــــاس والمعرفـة والعـاطفـة والســــــــــــ

دورا هاما في ( ان للحواس البشــــــــــــــرية  Sendra & Barrachina,2017:14)التجارب.وفي هذا الســــــــــــــياق أكد 
صــــــل الزبون على  اختيار المنتجات، فضــــــلا عن اســــــتخدامها في صــــــياغة اســــــتراتيجيات القرار التســــــويقي، أذ يح

ــااالمعلومات من البيئة المحيطة عبر حواســــه و  ه البشــــرية )العينان، الأذنين، الأنف، الفم، والجلد(، التي تعمل  ئعضــ
ــتقبلا ــم،  كمســـ ــمع، نشـــ ت، فهي حســـــاســـــة لمختلف محفزات البيئة الخارجية، فالحواس تســـــمح لنا أن نرى، نســـ

الغرس الرئيسـي من التسـويق الحسـي أسـتكشـاف وتقييم دور الحواس  نه إنتذوق، ونتلمس. سا تقدم يمكن القول 
 .في سلوك الزبائن

(Krishna & Schwartz, 2013:1)  ( اذ عرفهFilser,2003:10  ) تحفيز الأحاســـيس وتفاعلات اســـتخدام
ــاعر الإيجــابيــة   ــراء المنتجــات، لتوليــد المشـــــــــــــ ــلوكيــة المؤاتيــة لشــــــــــــ العلامــة  و  الزبون العــاطفيــة أو المعرفيــة أو الســــــــــــ

  البيئـة  مع  ويتفـاعـل  يتكيف  الزبون   جعـل  شـــــــــــــــأنهـا  من  التي  الطريقـة( بانـه  Lefebvre,2006:39.وعـده )التجـاريـة
مجموعة الطرق الرئيســـــية التي يتم التحكم  ا من قبل  ( فقد عرفه Hultén et al,2009اما ) .البيع  لنقطة  المادية

( امـا جمعيـة التســــــــــــــويق  15:  2018الطـائي والحـدراوي،)المنتج او الموزع لخلق بيئـة تحفزالحواس حول المنتجـات.
 ه وســـلوكهتقنيات التســـويق التي تهدف إلى إغواء الزبون باســـتخدام حواســـه للتأثير على مشـــاعر الامريكية فعرفته 

(Valenti&Riviere,2008:6) اما ،(Krishna:2010,2)   ويؤثر  الزبائن حواس  يشــــــــرك الذي  التســــــــويقفعرفته 
صـــورهم على فينظر الى التســـويق الحســـي على إنه التقنيات التي تســـتخدمها أما الباحث  .وســـلوكهم وحكمهم  ت

وتشجيع الزبائن لشراء منتجاتها، وذلك دثارة وتحفيزعواطفهم و مشاعرهم وأحاسيسهم   المنظمة من اجل جذب
ــلوكهم، وخلق ثقة وأرتباط طويل الأجل  ــهم الخمس مجتمعة كانت أم منفردة للتأثير في اتجاهاتهم وســـــ عبر حواســـــ

 .معها عن طريق الولاء لعلامتها التجارية
 اهمية التسويق الحسي:

للبحوث التســــويقية، لذا تكمن أهميتة في زيادة الوعي   ا  جديد التســــويق الحســــي مجالا النظرية: يعدالاهمية -أ
المجتمعي و تحقيق صــلة بين التجربة الحســية، وســلوك الزبون والأداء التجاري المحتمل، وبرهنة أهمية الخبرة الحســية  

 (.Krishna&Routledge,2011:832)للإنسان كأساس للاستهلاك 
ــتثمـار الامثـل لبعض    يـة التطبيقيـة: للتســــــــــــــويقالاهم-ب الحســــــــــــــي أهميـة كبيرة في كيفيـة تحقيق التميز بالاســــــــــــ

المنتجــات التي تســــــــــــــوق عن طريق الحواس، الأمر الــذي يجعــل المنظمــات بمختلف انواعهــا تعمــل على تطبيقــه 
ــته، سا يعني نمو الطلب وتزايده على منتجاتها نتيجة التطبيق الفعلي والميداني ــلا عن   وسارســــ ــويق، فضــــ لهذا التســــ

مســــاهمته في عملية جذب الزبون من خلال التقنيات المســــتخدمة وحســــية المنتجات التي تقدمها، وهذا بطبيعته  
 .(17: 2018سوف يعود بالمنفعة الاقتصادية لها من خلال زيادة الارباح.)الطائي و الحدراوي، 
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 أبعاد التسويق الحسي: ثانيا:
كبير في وجهات نظرالباحثين بخصـوص أبعاد التسـويق الحسـي لانها ببسـاطة عبارة عن  ليس هنالك اختلاف  

ــتــه الحــاليــة وذلــك   (Valenti&Riviere,2008:10أمــا البــاحــث فقــد تب  نموذج )الحواس الخمس، في دراســــــــــــ
 للاسباب الاتية:

 الحالية.شمولية النموذج واستيعابه لجميع الحواس كأبعاد للدراسة  •
 الدراسة الحالية.اغمه مع سهولة تطبيقه وتن •
 .منهج تسويقي بذاتهيعد أكثر منطقية من ناحية الابعاد إذ عد كل حاسة من الحواس هي  •

 التسويق البصري )حاسة النظر(: -1
تسـتند معظم قراراتنا في الحياة اليومية على الانطباعات البصـرية والتخيل وهي من المدلولات الحسـية المطلوبة  

ــيح هوي (. ويعرف مفهوم Hultn et al., 2009:91تهــا، وخلق الوعي بالعلامــة التجــاريــة )في المنظمــة لتوضــــــــــــ
ص ـــ صـــميم الداخلي لخلق  بانه   ريالتســـويق الب صـــرية كالألوان والانارة والأشـــكال، والت اســـتخدام بعض المؤثرات الب

صـــــــــــر (  2017:159)بوعتروس، ردود أفعال إيجابية )عاطفية، إدراكية، وســـــــــــلوكية( ية لدى و تتكون التجربة الب
الفرد من عدد من التعبيرات البصرية الرمزية وإحاسيس التعبير، التي تصور المنتجات، وغالبا ما ترتبط بالأسلوب  
والتصـميم والتعبئة للسـلع المادية أكثر من الخدمات، ولكن يمكن أن تظهر التعبيرات مثل اللون والضـوء والشـعار  

لعب الاشـــــــــــكال الداخلة والخارجة دورا مهما، أذ تظهر في ســـــــــــياق المنتجات فضـــــــــــلا عن النطاق الخدمي، و ت
 .(ultn et al., 2009:91) أشكال التعبير المختلفة التي يمكن أن تسهل هذه العملية

 التسويق البصري وتأثيره على سلوك وتفضيلات الزبائن:
صــــــري من ثلاث والتي من المرجح أن تلعب دورا هاما في التأثير على   ة،مثيرات اســــــاســــــي  ةيتكون التســــــويق الب

 .(2017:159تصورات وتفضيلات وسلوك الشراء لدى الزبون، وكالأتي: )بوعتروس،
الزبائن   اهتمام ويجذب معين اعاطفي   تفاعلا يخلق فهو المادية البيئة من باعتباره جزءا مرئيا اللون: ان اللون -أ

 الطمـأنينـة من جوا توفر الـداخليـة للبيئـة البـاردة الألوان  امـا تلقى قبول الزبائن،واجهـات ذات الالوان الـدافئـة  الف ـ
 .(Krishna, 2013:47. )والرفاهية
غالبا ما يسـتجيبون عاطفيا لبيئات مادية مختلفة، مثل التصـميم والعوامل   الزبائن نه إالتصـميم والاضـاءة:  -ب

صـــــــــــميم ببيئة المتجر وتشـــــــ ــــ  ,Nyberg& Soini) مل المكان والتخطيط والتلوينالمحيطة، أذ ترتبط عناصـــــــــــر الت
2017:19). 

يساعد على التعرف على العلامة التجارية   كونه المنتجات لاكثر ميزة  يعد شكل المنتوج الشكل والمواد:-ت
الأناقة   إلى فيرمز المسـتطيل أما الانسـجام، عن لمثلثوا  ،بالمرونة يوحي فالبيضـوي دلالات مختلفة، ببسـاطة ويعطي

 .(2017:161)بوعتروس،
 :التسويق السمعي )حاسة السمع(

في التســـويق ولكن إمكانياته ليســـت مســـتغلة بالكامل، أذ يمثل الإدراك الســـمعي    ا  متكرر  ا  يعد الســـمع شـــعور 
(  Mendlikova,2011:35)% من المحفزات الصوتية تكون لا شعورية  50و    % من الإدراك البشري،12حوالي  

صـــــال والتأ ثير والأصـــــوات تتفاعل مع الجزء العاطفي من الدماغ البشـــــري، وبالتالي يمكن اســـــتخدامها كأداة للات
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 28:  العدد

 
( أذ يولي المعلنون اهتماما كبيرا للأصوات التي Sendra&Barrachina,2017:16على رغبات اللاوعي للزبون )

صـــوت يلعب دورا   ــم العلامة التجارية، فال ــاعد على تذكر اسـ تجذب الانتباه، أو تؤثر على الحالة المزاجية، أو تسـ
(  Krishna,2010:138-139)لنفس التســـــــــــــويقي هاما في مجموعة واســـــــــــــعة من تجربة الزبائن، ويؤثر على علم ا

فضــلا عن ذلك فأنه يؤثر على الحالة المزاجية والنفســية، و ينبه إلى الخطر، ويعزز الراحة النفســية، وقد تم تطبيق  
صـــــــــوت في التســـــــــويق الشـــــــــامل لفترة طويلة، واســـــــــتخدم لخلق الوعي حول منظمة ومنتجاتها منذ أوائل القرن  ال

أن تنقل المشاعر والنوايا والعواطف إلى   هاالموسيقى لغة كاملة، يمكنو تعد    (Hultén et al,2009:67)  العشرين
ــم والهوية من المرسل، ويمكن للعلامات التجارية ان تضع قيمتها  و   ،الناس الذين يستمعون إليها ـــــــــ ــل القيـــــــ ـــــــــ تحمـــــــ

ــيقى المختـارة، والتـأثير على ادراك وقيم الزبون   فغـالبـا مـا   (Lorre,2017:19)وهويتهـا الثقـافيـة من خلال الموســــــــــــ
صـــال ومحاولة إقناع الزبائن،   صـــوت للات تعزيز طبيعة تجربة المكان، من الموســـيقى النابضـــة  و يســـتخدم المســـوقون ال

صــــــــــــــوت الهــادئ من الميــاه المتــدفقــة في المنتجعــات الفــاخرة،   ــتهــدفــة للمراهقين إلى ال بالحركــة في المتــاجر المســــــــــــ
(Krishna,2010:138-139)  صــــــوت أ  لذلك قســــــمت ــتهلاك الى وجه ال ــويق وتجربة الاســــ في التأثير على التســــ

ــيـة:)الرمزيـة واللغـة ــليمـة( بالتـأثير على    ثلاثـة أوجـه رئيســــــــــــ ــيقى( في التســــــــــــــويق    ادراكالســــــــــــ الزبائن، )دور الموســــــــــــ
تتفاعل الأصــوات مع الجزء العاطفي في الدماغ  ذإ، (تفاعل المحفزات الســمعية مع الحواس)والاســتهلاك، والثالث

فعلى ســـــــــــبيل المثال، يرغب الزبائن للبقاء فترة أطول، وطلب المزيد من  ،  (Mendlikova,2011:35) يالبشـــــــــــر 
الطعام في المطاعم التي تعرس موسـيقى ذات وتيرة بطيئة، وبعكسـه سـوف يغادرون المكان بسـرعة أكبر فيما اذا  

 (.Lorre,2017:19.)كان الإيقاع سريعا
 الشَّمُّ(:التسويق الشَّمُّي )حاسة 

قَهَا، أدَاركََهَا  تـَناشــَ مه الراَئِحَة : اِســا يعد إدراك الروائح وشمها بواســطة الانفّ  إحدى الحواسّ الخمس الظهاهرة، شــَ
مِّ دِنَافِهِ، أَيا   ةِ الشـــــــــــه يمكنك إغلاق عينيك، وتغطية   ، إذ(https://www.almaany.com/ar/dict/ar) حَِاســـــــــــه

ــه. ب ــم  عـدِّ  أذنيـك، والامتنـاع عن اللمس، ورفض التـذوق، ولكن الرائحـة هي جزء من الهواء الـذي نتنفســــــــــــ الشــــــــــــ
ويعرف التســـــــويق الشـــــــمي دنه    ،الحاســـــــة الوحيدة التي لا يمكن ايقافها فنحن نشـــــــم الروائح في كل نفس  خذه

وضــع بعض المنتجات أو العلامات  تويات الرضــا من أجل تعزيزاســتخدام الروائح لضــبط المزاجية، وتحســين مس ــ
(  Bishop,2017:13)التجارية، على أســــاس أن بعض الروائح ســــتحفز الزبائن بشــــكل إيجابي على إنفاق المزيد 

اسـتخدمت عبارة تسـويق الرائحة )الشـمي( لوصـف الروائح وتحديد الاسـتجابة لها أو ترويج منتجات أو وضـع  و
 ,Krishna)أذ يشير هذا التعريف إلى عدد لا يحصى من الطرق التي يستخدمها المسوقون للروائح  علامة تجارية  

صـــــر التســـــوق أو بيئة البيع بالتجزئة أو   و(.2010:75-76 يؤثروجود العطروالرائحة على اســـــتجابة الزبون تجاه عن
ــلوك الزبون العلني ويشــــــــــــــير إلى أن أحـد الأدوار    (Hvastja & Zanuttinit,1991:883)حتى التـأثير على ســــــــــــ

الرئيسـية لإشـارات الشـم هو زيادة الوعي: فهو ينبه الكائن الحي إلى وجود عوامل في الهواء، للتحقق من جودتها 
المواد.  بعض  تنـــــاول  أو  تجنـــــب  لغرس  وذلـــــك  ــابقـــــة،  الســـــــــــــــــ التجـــــارب  أســـــــــــــــــــاس  على  ــلوك  الســــــــــــ وتوجيـــــه 

عمل العطور والروائح في التأثير معتقدات مشـــــــــــتركة حول كيفية ( هنالك Bone&Ellen,1999:244)وأشـــــــــــار
على الزبائن، وأكد على وجود ثلاثة أبعاد للرائحة تشــــــعرك دهميتها: وجودها )أو عدم وجودها( اولا ، ســــــحرها  
وملاءمتها ثانيا و تطابقها مع الكائن المدروس ثالثا، فالروائح تؤثر على الزبائن من خلال تغيير الســــــــلوكيات او 
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ــلوك، وتغيير حا لة المزاج والتأثير على الموقف. فضــــــــــلا عن ذلك، تؤثر على مكونات نموذج المواقف تجنب الســــــــ
%( من عواطفنا تتولد 75الثلاثية: الاســتجابات العاطفية والمعرفية وكذلك الســلوك  و المكان أو الكائن.إذ ان)

 .(http://info.4imprint.com.)من ما نشمه
 التسويق التذوقي )حاسة التذوق(:

تعد حاســـــــــــة التذوق واحدة من أكثر العوطف تميزا، نظرا لقدرتها على تســـــــــــهيل التبادلات الاجتماعية بين  
صــــي    الناس، والتواصــــل الداخلي بين الحواس الأخرى ودرجة عالية من التفاعل بين الزبائن على المســــتوى الشــــخ

ــتهلاك والمنظمــات، و أن تجربــة التــذوق تقنع   الزبائن بالبقــاء لفترة أطول في المتجر، ســا يؤدي إلى ارتفــاع اســــــــــــ
ــاعـد التســــــــــــــويقو  (Depestele&Videmann, 2015:25) المنتجـات، التـذوقي على زيادة الجودة الـمدركـة  يســــــــــــ
( ويفهم التذوق على أنه 2017:167المنتجات )بوعتروس،  مذاق خلال من المنافســـــــــــــة في التميز وللمنتج، 
ــتخـدم العلامـة متعـددة مزيج من   جميع الحواس، أذ يمكنـه أن يؤثر على أدراك التـذوق، فـالعـديـد من المطـاعم تســــــــــــ

صــــــــــــــميم معظم الأطباق الشــــــــــــــهية ليس من أجل التذوق فقط بل لرائحة  الحواس لزيادة تحديد التذوق، أذ يتم ت
صــــــــرية  إلى الماضــــــــي،  ,(، كما يتزايد ظهور ظاهرة الحنين2017:33Elangovan &Padma)  جيدة وجاذبية ب

من خلال الروائح ذات العلامـات التجـاريـة، أذ انهـا تثير ذكريات ذات ردود فعـل عـاطفيـة، فـالمنظمـات تســــــــــــــمح  
 .(Manenti, 2013:27ء )لزبائنها بزيادة التجربة لتجعلهم سعدا

 التذوق والحواس الاخرى
ن يتم الجمع بين إشـارات الطعم  التذوق والشـم: من أجل الجمع بين الرائحة والتذوق لتكون فعالة، ينبغي أ •

والشــــم، فمن المعروف أن الطعم يقع في القشــــرة الأســــاســــية في الجبهة الأمامية للدماغ ويحتوي على الخلايا  
 .(Verhagen et al.,2004:1685العصبية التي تستجيب للطعم والشم )

لأحاســـــــــيس التذوقية الأســـــــــاســـــــــية  العلاقة التي تربط بين التذوق والألوان، تعتمد على ا نه إالتذوق واللون:   •
ــية، أذ ترتبط أحاســـيس مثل )الحلو والحامض والمر والمال( من قبل الزبائن على التوالي مع  ــاسـ والالوان الاسـ

 .(Valenti & Riviere, 2008:14الألوان الاساسية )الأحمر والأخضر والازرق والاصفر(. )
صــــــوت:  • صــــــوت ينبه حاســــــة التذوق ويحفزها نه إالتذوق وال وعدم وجوده يقلل من هذا الحافز، فأن عدم   ال

  اع الصوت عند فتح قنينة المشروب الغازي يوحي لنا بانه غير منعش وأشبه ما يكون بمياه معدنية.
 :التسويق اللمسي )حاسة اللمس(

صـــــال الأســـــاســـــية مع العالم  سُ أول حواســـــنا ظهورا ونموا، وأنه يوفر لنا أهم وســـــائل الات الخارجي، ويعد اللهما
ــا. ــنـــــ ــديــ لـــــ الإحســـــــــــــــــــــاس  ــزة  ــهــ أجــ ــن  مــ ــاز  ــهـــــ جــ ــبر  وأكــ ــدم  أقـــــ ــه  ــيـــــ فــ ــودة  ــوجــ المــ ــبــــلات  ــقــ ــتــ والمســــــــــــــــ ــد  ــلـــــ   الجــ

(Gallace&Spence,2010:246)   و يمكنه أن يخلق اســــــتجابة عاطفية، والتي يمكن أن تؤثر على عملية صــــــنع
ــراء للزبون،    لزبون، إذويعـــد طريقـــة المســــــــــــــوقين لغرس الاقتراب من ا  (Peck&Wiggins,2006:56)قرارالشــــــــــــ

ــتخــــدم لخلق الاهتمــــام وإغراء الزبون للتفــــاعــــل مع المنتجــــات )  ( ويقولAbazi & Sohani,2016:49يســــــــــــ
(Childers, 2003  ــنا القليلة لتجربة ــوق هو واحد من فرصـــــــــ (: ) ن نعيش في مجتمع اللمس فيه محرم، والتســـــــــ

د اللمس ايجابيا عندما يكون (، ويعAitamer & Zhou,2011:22)  اللمس حرية في العالم المادي مباشـــــــــــــرة(.
ن دورا رئيســيا كمدخلات في نظام  اهنالك نشــاط لمســي، و ســلبيا أذا كان دون أي جهد أو نية، أذ تلعب اليد
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ــة الوحيدة التي يمكن  فضـــــــــــلا عن ذلك يعد  (Peck&Childers,2003a:35)الإدراك الحســـــــــــي  اللمس الحاســـــــــ

صـــال المباشـــرمع الجلد، على عكس ــاطة بين الجهاز الحســـي   تحقيقها عن طريق الات الحواس الأخرى أذ توجد وسـ
 .(Krishna,2010:415والمحفزات )

 (Krishna, 2010:20-22)ل عدة مستويات للمس الفعا مستويات حاسة اللمس:هنالك
شــــــــــــراء نوع معين من  مثال ذلك يمكن للزبون لمس المنتج فقط لإجراء عملية الشــــــــــــراء.  المســــــــــــتوى الاول: •

عه في ســـلة الشـــراء، في هذا المســـتوى لايمكن لنظام الإدراك الحســـي اللمســـي أن الحبوب ولمســـه فقط لوض ـــ
 يستخلص معلومات المنتج ليقرر الشراء.

صــــــــــول على معلومات المنتج غير   • ــية، يمكن للزبون لمس المنتج  دف الالمســــــــــتوى الثاني: اللمس للح لمســــــــ
صـــــــري لمعرفة المعلومات غ صـــــــول على المعلومات، عن طريق الفحص الب يراللمســـــــية على ســـــــبيل المثال،  الح

ــراء بعد يقرر لم  الزبون   صـــري، يقرر الشـ فيلمس المنتج من أجل قراءة المعلومات الغذائية، و بعد الفحص الب
  الزبون الشراء من عدمه بناء على هذا التقييم.

ــية للمنتج، أحيانا يلمس الزبون منتج المســـــــــــتوى الثالث: • صـــــــــــول على معلومات لمســـــــــ لإجراء  ا  اللمس للح
للسـمع   ا  ، وتعد مصـدر همافحص حاسـة الشـم ففي محلات البقالة، يمكن شـم البطيخ والتفاح، لتقييم نضـج

لضــــــــــرب على البطيخ لمعرفة نضــــــــــجه، فهدف اللمس باالفحص الســــــــــمعي  ال  من المدخلات الحســــــــــية مث
 هواستخراج خصائص المواد المحددة.

يتم توجيه هذا النوع من اللمس  و التجارب الحســية   المســتوى الرابع: اللمس لغرس المتعة او متعة اللمس •
 الممتعة.

 التوجه الريادي للمنظمات

 واهميته: اولا: مفهوم التوجه الرفدي للمنظمات
 مفهوم التوجه الرفدي للمنظمات. -1
اول من تناوله وقدمه عند اســـــتعماله الاســـــتباقية والابداع والمخاطرة في قياس الريادة    (Miller’s 1983)عد ي

(Lim&Envick,2011:466)  تخــــــــتــــــــلــــــــف إذ   .( الــــــــريادي  Etrepreneurshipالــــــــريادة  الــــــــتــــــــوجــــــــه  عــــــــن   )
(Entrepreneurial Orientationفالريادة تمثل المحتوى )التي   ، فهي تجيب عن الســؤال المتعلق بماهية الانشــطة

ــمنهـا العمـل الريادي )   ن( والـذي يتعلق بإدخـال الأعمـال الجـديـدة، وهو المعني بالاجـابـة ع Jun,2006:6يتضــــــــــــ
ــئلـة المتمثلـة بالاتي )مـا هي الأعمـال التي نـدخلهـال( و )كيف نجعـل العمـل الجـديـد ناجحـال(. أمـا التوجـه  الاســــــــــــ

 Richardســاليب اتخاذ القرار للمدراء )الريادي فهو بناء العملية ويتناول الأســاليب، الممارســات، واســتخدام أ
et al., 2004:257) أمامن الناحية المفاهيمية فهو يرتبط بالعمليات والممارســـــــات وأنشـــــــطة صـــــــنع القرار التي .

 ,.Chang et alيمكن أن تقود المنظمـــات القـــائمـــة إلى تطوير وتقـــديم منتجـــات وعمليـــات مبتكرة جـــديـــدة )
برتية ورســــــالة المنظمة،الاســــــتراتيجيات، الأهداف، الهياكل التنظيمية،  رتباطه إفضــــــلا عن ذلك   (.999 :2007

ــاملـــة ) بانـــه  (  Kropp et al., 2006:505( وعرفـــه )Venter,2014:37العمليـــات، والثقـــافـــة التنظيميـــة الشــــــــــــــ
 &Fulford. اما )الرّيادية الفرص لدعم ن الرّياديو  التي يمارســـــــها القرار اتخاذ وانشـــــــطة والممارســـــــات، العمليات،
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Rizzo,2009:27  صـــبح  الذي  الاســـتراتيجي التوجه  أشـــكال  من  شـــكل( فينظر له على انه   الأعمال  ريادة فيه ت
ــائـد  المنطق ــفـه )الســــــــــــ  لحـالات  المبين  التقني بالابـداع  الالتزام( بانـه Zainol&Ayadurai,2011:60، بينمـا وصــــــــــــ

ــتجـابـة ــتبـاقيـة  أطـار  في  للمخـاطر  الطوعيـة  الاســــــــــــ ــتغلال  الاســــــــــــ  ,Covin & Walesامـا ).المتـاحـة  الفرص  لاســــــــــــ
التوجه   فيرى أنه أما الباحث ،  الأعمال  ريادة  لأنشـطة  التنظيمي  السـعي وراء دافعة  قوة( فوصـفه بانه  2012:766

الريادي للمنظمات تلك الاســــــتراتيجية التي تعتمد على انشــــــطة الابداع والاســــــتباقية لتكون قادرة على التنافس 
عن طريق اتخاذ ســـــــياســـــــة هجومية تنافســـــــية وتحمل المخاطر والمجازفة لتحقيق الريادة و التفوق التنافســـــــي والمركز 

 السوقي المتميز.
 اهمية التوجه الرفدي للمنظمات:

 .(2015:234جميل، و خليف: )الأتي النحو على الاعمال ميدان  في الريادي التوجه تأطيرأهمية كنيم
 يعد أحد العوامل الاكثر أهمية في مجال النمو التنظيمي وتحقيق الارباح من خلال تحقيق الاداء العالي. -أ

ــيده لقدرة   - ب ــرات الدالة على الريادة من خلال تجســـ ــبقية وتحمل  يمثل أحد المؤشـــ المنظمات على امتلاك الاســـ
 مخاطر التنظيم والبيئة، وأمتلاكها لمعرفة واضحة داخل اروقتها وخارجها.

 يشكل ضرورة أدارية تتحدى النظم البيرقراطية في المنظمة، وتدعم الميزة التنافسية. - ت
 .يسهم في وضع أسس الثقافة المنظمية التي تعد حاجة قائمة في حياة المنظمات - ث

 أبعاد التوجه الرفدي للمنظمات: ا:ثاني
ــم الباحثون في تناولهم لابعاد التوجه الريادي  ــيين فمنهم من يرى أنها ظاهرة ذات عأنقســـــ ــاســـــ لى فريقين أســـــ

ــاد تتمثــــل في   أبعــ ــة  ــة )ثلاثــ ــداعيــ ــاطرة )Innovativenessالإبــ ــل المخــ ــة  Risk-taking(، تحمــ ــاقيــ ــتبــ (، الإســــــــــــ
(Proactivenessبينما )  هرة خماســــية الأبعاد بإضــــافة بعُدين آخرين وهما الهجومية التنافســــية  يرى آخرون أنه ظا
(Competitive aggressiveness( ــتقلاليـــة  Lumpkin and)وهـــذا مـــا أكـــده  (،  Autonomy(، والأســــــــــــ

Dess,1996  )  عليه معظم الباحثين ومنهموالذي أتفق  بنموذجهم  (Chere, 2014) ; (Vogelsang,2015)  ; 
(Abuya,2016); ;(Yang& Ju,2017)  (Duru et al.,2018); (Martens) (et al.,2018  )ما ذهب  اوهذ

ــبـاب  بحثـهاليـه البـاحـث ب نســــــــــــــجـامهـا مع متطلبـات  ا،  اتفـاق معظم البـاحثين عليهـا)الأتيـة: الحـالي، وذلـك للاســــــــــــ
 ( وفيما يلي توضيح لكل بعد من الابعاد:.البحثلجميع أبعاد ،شمولية النموذج واستيعابه البحث
 - : الابداعية -1

ــتعداد المنظمة لدعم وتشـــــــــــــجيع الأفكار الجديدة والتجربة والعمليات Innovationيعكس الابداع ) ( اســـــــــــ
 ,McFadzean,et al )الإبــــداعيــــة وتعزيزهــــا، والتي قــــد تؤدي إلى منتجــــات أو عمليــــات تكنلوجيــــة جــــديــــدة

اد فرص وحلول جديدة، تنطوي  جهود المنظمة لإيج  ( فتشــير إلىInnovativenessالابداعية)أما  (  .2005:353
ــنة، دعتبارها المكونات  على الإبتكار والتجريب الذي ينتج عنه منتجات جديدة أو عمليات تكنولوجية محســـــــــــ

 ة ضـــــــرورية    فضـــــــلا عن ذلك تعد  (Dess&Lumpkin,2005:150الرئيســـــــية لاســـــــتراتيجية ريادة الأعمال. )
للأفكار الجديدة التي تؤدي إلى إدخال وتحسـين المنتجات  للحفاظ على اسـتمرارية المنظمة، لأنها مصـدر رئيسـي 

(. وعرفهـا  Lumpkin,et,al,2010:247)والممـارســـــــــــــــات الإداريـة التي تعمـل على تعزيزهـا ودعمهـا و أزدهـارهـا  
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ــيــد والزيادي، ( دنهــا توجــه المنظمــة لتبني الافكــار الجــديــدة ومتــابعــة تنفيــذهــا لغرس تقــديم 2013:208)رشــــــــــــ

ــلا عن  منتجات وعمليات وأن ــع الحالي، فضـــــــــ ــين الوضـــــــــ يجاد الحلول  إظمة أو تكنلوجيا جديدة او لغرس تحســـــــــ
  ( على أنها فعل لإدخال شــيء جديد إلى المنظمة،Piechowski,2010:11للمشــاكل الحالية. في حين عّدها )

( جانب مهم في التوجه الريادي لتشـــــــــجيع ســـــــــلوكيات التعلم Jianga.et,al,2018:48من ناحية أخرى عدّها )
ــتباقي. أما )جلاب، ــبكي الاســ ــافية،الذي يؤدي إلى مزيد من أنشــــطة البحث الشــ ــتكشــ ( فقد 2013:24الاســ

ــع التنفيــذ لخــدمــة الاهــداف المحــددة، ــعــه موضــــــــــــ ــفهــا دنهــا توليــد للابــداع ووضــــــــــــ  Wheelen etويراهــا )  وصــــــــــــ
al.,2018:42صــــــــــــــطلح متــداول في  والخــدمــات  المنتجــات  وصــــــــــــــف  إلى  دنــه يهــدف  التجــاريــة،  الأعمــال  ( كم
ــاليب ــمح  التي الجديدة  التنظيمية والمناهج  والأســـ ــركة تســـ ــتثنائية عوائد  بتحقيق للشـــ ــوء ما تقدم يمكن   .اســـ في ضـــ

تعريف الابداعية على أنها الانشــــــــــــــطة التي تقوم  ا المنظمة لتطوير العاملين لديها على ثقافة الابتكار، والخروج 
د ومتطور اليهم، وتعد المنظمة ريادية كلما زادت الانشــــــطة  دخال كل ماهو جديإعن المألوف وتبادل الافكار و 

 الابداعية فيها.
 تحمل المخاطر:

ــقـة للاعمـال، وجزءاَ لا يتجزأ من عمليـات أي منظمـة، ويكـاد يحتوي عليـه أي قرار   يعـد الخطر  ـة ملاصــــــــــــ
ة تجنــب وقوع  مكــاني ــإيتخــذ، وأهم جزء من عمــل الافراد والمنظمــات،وينظر اليــه دنــه حــالــة عــدم التــأكــد من  

صـــية )رشـــيد والزيادي، : 2013الخســـارة، ويشـــمل ذلك القرارات التي يتخذها الافراد في حياتهم العملية والشـــخ
( أنهـا مـدى وجود عـدم اليقين لتحقيق نتـائج محتملـة و Dewett,2004:258( وعرفـت المخـاطر من قبـل )208

رف على أنهـا الـدرجـة التي يرغـب  ـا المـدراء لتقـديم تخـاذ القرارات. أمـا تحمـل المخـاطر فتعإأو محبطـة للآمـال في    /
جـــــــديـــــــدة  أســــــــــــــواق  في  جـــــــديـــــــدة  منتجـــــــات  إطلاق  مثـــــــل  بالمخـــــــاطر،  والمحفوفـــــــة  الكبيرة  الموارد  التزامـــــــات 

(Frishammar&Andersson,2009:62في ذات الســـــياق عدّها ،) (Lumpkin & Dess,1996:144  ) نوع
صـــــــــــف ريادة الأعمال. وما ريادة الأعمال الا تلك الرغبة في من الجودة التي تســـــــــــتخدم في كثير من الأحيان لو 

 Markovic etالمخاطرة وتطوير وتنظيم وإدارة المشـــــــروع التجاري في ســـــــوق عالمي تنافســـــــي متطور باســـــــتمرار)
al,2014:421،جديدة مشــاريع في للدخول العليا الادارة رغبة ( دنها2017:286( ووصــفها )العزاوي وخضــير 

 جيـدة وعوائـد نتـائج  لتحقيق وذلـك لهـا الموارد من  مع الكميـة اللازمـة ,التـاكـد العـاليـة عـدم وحـالـة المخـاطرذات  
( بالرغبــة في تحمــل ديون ثقيلــة أو تقــديم التزامــات موارد كبيرة من  Lee& Lim,2009:6)وحــددهــا  ،  للمنظمــة

.أسـتنادا  (Macko & Tyszka, 2009: 471، وأشـار )خلال اغتنام الفرص في السـوق لصـال العائدات المرتفعة
لما تقدم يمكن تعريف تحمل المخاطر دنها مقدرة المنظمة الريادية على مواجهة المخاطرالمحسوبة، التي ترافق عملية  

 الابتكار والابداع ودخول الاسواق الجديدة، من أجل تحقيق عوائد مالية عالية.
 :الاستباقية

ــتباقية او روح  صــــــــطلح الاســــــ ( إلى جهود المنظمة في الاســــــــتجابة للفرص proactivenessالمبادرة )يشــــــــير م
 Lumpkin) والاســـتيلاء عليها، فضـــلا عن تتبع ومراقبة التغيرات في بيئة الأعمال، وأذواق الزبائن والتكنلوجيا.

et al,2010:248)،    ال المعرفة  المحرك الأول لضمان الحصول على موارد فريدة أو نادرة، التقدم في مجوتتميز دنها
صـــة الســـوقية، و حواجز مرتفعة أمام دخول المنافســـين، ) (  David,2007:200بالعوامل والقضـــايا الرئيســـية، الح
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ــلة بالخط  Venkatraman1989a) لذا عرفها ( دنها البحث عن فرص جديدة قد تكون أو لا تكون ذات صـــــــــ
فســـة، والقضـــاء اســـتراتيجيا  على العمليات الحالي للعمليات، وإدخال منتجات وعلامات تجارية جديدة قبل المنا

صـــة )  Kroppووصـــفها )  (Lumpkin&Dess,2001:429التي تكون في مراحل دورة الحياة الناضـــجة أو المتناق
et al.,2008:104  ــتقبلي وتشــــكيل البيئة. وتشــــمل ــب ا للطلب المســ ( بالعقلية التي تركز على تقديم منتجات تحســ

التعرف على الفرص الجديدة، الرصــــــــد المســــــــتمرلأتجاهات الســــــــوق، ومراقبته بعض الأنشــــــــطة المرتبطة بالابداع، 
( أنها ميل المنظمة لاســــــتباق المتطلبات  2013:228في حين يرى )الحدراوي والكلابي،.  وتشــــــكيل فريق جديد

ــتخدمها في تطوير   ــابقة والمعلومات المتوفرة لديها لكي تســــــ ــتفادة من التجارب الســــــ ــعيها للاســــــ ــتقبلية وســــــ المســــــ
نيــاتهــا لانتــاج وأبتكــار منتجــات جــديــدة وعمليــات انتــاجيــة فعــالــة عن طريق التقنيــات الحــديثــة، وفي ذات إمكــا

 الفرص ســـــــــتغلالا في للمنظمة اتيجيالاســـــــــتر  لموقفبا  (286:  2017الســـــــــياق وصـــــــــفها )العزاوي ومحســـــــــن،
سا تقدم يمكن   .قياســـتبا معها بشـــكل والتكيف التغيرات توقع ىلع فضـــلا عن قدرتها نافســـينالم قبل واســـتثمارها

ســـــــتثمارها للتحقيق التميز اســـــــتغلالها و اتعريف الاســـــــتباقية دنها روح المبادرة، وأقتناص الفرص قبل المنافســـــــين، و 
 للمنظمة الريادية.

 الهجومية التنافسية: 
تشـــير الهجومية التنافســـية إلى ميل المنظمة إلى تحدي منافســـيها بشـــكل مباشـــر ومكثف لتحقيق الدخول أو  

(، وفي ذات السـياق  Lumpkin&Dess,1996:148) تحسـين الموقع، والتفوق على منافسـي الصـناعة في السـوق
( تلك الجهود التي تبذلها المنظمة لتحسـين موقعها التنافسـي والتفوّق على منافسـيها،  Abuya,2016:17)عدها 

عن ذلك فانها تطلق على جهود  وتتميز بالقدرة على الاســـتجابة من حيث المواجهة أو العمل التفاعلي. فضـــلا
ســـــــتثمارات كبيرة في ادارة المنظمة في التفوق على المنافســـــــين دســـــــتخدام أســـــــتراتيجيات غير أعتيادية، تشـــــــمل  إ

صــــناعة التي تهدد بقائها او موقعها الســــوقي، فالمنظمات ذات التوجه الهجومي   التســــويق للتعامل مع اتجاهات ال
تقليل الاســعار والتضــحية بالارباح للحصــول على حصــة ســوقية أكبر.)ال تســتعد لمواجهة المنافســين من خلال 

ا الاســــــــــتعداد غير   (.57:  2015فيحان وراضــــــــــي،   تقليدي بدلا  من  الكما تعكس الهجومية التنافســــــــــية أيضــــــــــ 
صــــــــــناعة   الاعتماد على التقنيات التقليدية للمنافســــــــــة، والتي تشــــــــــمل، تبني حملات غير تقليدية لتحدي قادة ال

ــافـة العـاليـة )وتحليـل ن ــتهـداف المنـافســــــــــــــين والتركيز على المنتجـات ذات القيمـة المضــــــــــــ  & Lumpkinقـاط اســــــــــــ
Dess,2001:434 فضلا عن ذلك فهي تعكس قدرة المنظمة على تحدي منافسيها، خاصة المنظمات الجديدة )

ــاعـــدهـــا في التفوق على  الراغبـــة في دخول الســــــــــــــوق، إذ يؤدي ذلـــك التحـــدي الى تحســــــــــــــين مكـــانتهـــا ويســــــــــــــ
ــين.)ا ــة  دف التغلب على المنافســـين من خلال Vogelsang,2015:6لمنافسـ ( و ترتبط بالميل للتحدي والمنافسـ

اعتماد موقف هجومي من أجل تحســـين موقع المنظمة. سا يســـهم ذلك في تقييم مســـتمر لحالة المنافســـين ونقاط 
ــعفهم وقوتهم. ــلوب المنظمة  سا تقدم يمكن تعريف الهجومية التناف(  Martens,2018:257)ضــــــــــ ــية دنها أســــــــــ ســــــــــ

 لتحدي منافسيها والتغلب عليهم وتحسين موقعها التنافسي عن طريق الاستثمار في المشاريع الكبيرة والناجحة.
 الاستقلالية:

ازدهرت ريادة الأعمال لأن الأشـخاص ذوي التفكير المسـتقل اختاروا ترك الوظائف الآمنة من أجل الترويج 
( لذا تشــــــــــــــير الاســــــــــــــتقلالية Lumpkin&Dess,1996:140) .في أســــــــــــــواق جديدة  لأفكار جديدة أو المغامرة
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 28:  العدد

 
(Autonomy  ،ــتقـل الـذي يقوم بـه قـادة الريادة أو الفِرَق الموجهـة  و تحقيق مغـامرة جـديـدة ( إلى العمـل المســــــــــــ

ــتقـل من ناحيـة طرح فكرة أو رتيـة  Bahula,2012:21)  ورتيتهـا وهي تؤتي شـارهـا (. كمـا عرفـت دنهـا عمـل مســــــــــــ
ــتقـل والقرارات المتخـذة )وتح وفي (  Abuya,2016:15ملهـا حتى اكتمـالهـا، بـما في ذلـك مفهوم العمـل الحر والمســــــــــــ

ــيـــاق عرفهـــا ) ــتقـــل لفرد أو فريق في طرح فكرة أو رتيـــة    (Lee&Lim,2009:6ذات الســــــــــــ دنهـــا العمـــل المســــــــــــ
تخاذ ا)الأفراد والفريق( بشـــــــكل مســـــــتقل، و وأنجازها.كما أنها تشـــــــير الى الدرجة التي تعمل  ا العوامل التنظيمية  

(، أذ ينبغي ان يكون لـــدى الافراد والفرق في المنظمـــة ذات  Ujwary-Gil,2013:7القرارات لمتـــابعـــة الفرص )
التوجــــه الريادي، القــــدرة على اتخــــاذ القرارات واتخــــاذ الإجراءات دون أن تعيقهــــا القيود التنظيميــــة أو المعــــايير 

ــاريع  الاســــــــــتراتيجية، التي تعو  ــتقلالية تشــــــــــجع الابتكار، و إطلاق المشــــــــ ق التقدم في كثير من الأحيان، فالاســــــــ
ــيـــة وفعـــاليـــة المنظمـــات) ســـا تقـــدم يمكن تعريف   (.Lumpkin et al.,2010:251الرياديـــة، وتزيـــد من تنـــافســــــــــــ

ــتقلاليـــة دنهـــا مقـــدار الحريـــة التي تمنحهـــا المنظمـــة لافرادهـــا لغرس الابتكـــار والتطوير والابـــداع، ومنحهم   الاســــــــــــ
 تخاذ القرارات المهمة في موقع العمل، دون الرجوع الى الادارة العليا.وتمكينهم وظيفيا لإ الصلاحية اللازمة

 المبحث الثالث: الاطار العملي للبحث

 النتائج الاحصائية لمتغيرات البحث: أولا: عرض وتحليل وتفسير 

( قيم  3 نتائج فقرات ابعاده،إذ يظهر الجدول )تتناول هذه الفقرة المتغير المســــتقل من خلال تحليل وتفســــير •
 الأوساط الحسابية الموزونة، والا رافات المعيارية وشدة الإجابة المحسوبة لفقرات ابعاده وعلى النحو الأتي:

 ( الإحصاءات الوصفية للتسويق الحسي وأبعاده3الجدول )

 الفقرة ت
الــــــــــــوســــــــــــــــــــــــــط  
الحســـــــــــــــــــــــــــــــــابي  

 الموزون

 شدة الإجابة 
% 

الا ـــــــــــــراف  
 المعياري

الاهميـــــــة 
 النسبية

 الاول 0.67 83.89 4.19 التسويق البصري 1
 الرابع 0.98 74.02 3.70 التسويق السمعي 2

 الخامس 1.03 73.23 3.66 التسويق الشمي 3
 الثالث 0.92 74.51 3.73 ذوقيتالتسويق ال 4
 الثاني 0.81 80.08 4 التسويق اللمسي 5

n=261  

 .SPSS Var.25الاحصائي البرنامج  نتائج الاستبانة دستخدام على بالاعتماد الباحثين اعدادمن :المصدر
 -( يتضح الاتي:3بملاحظة النتائج الاحصائية الواردة في الجدول )

 التسويق البصري: -1
صــري وســطا حســابيا موزونا بلغ ) ( وهذا يعني انه يقع ضــمن  4.19على المســتوى الكلي حقق التســويق الب

ــدة الإجـابـة )فئـة )م (، امـا قيمـة معـامـل الا راف المعيـاري فكـانـت  %83.89رتفع(، فيمـا بلغـت قيمـة معـامـل شــــــــــــ
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صـــي يدركون وبشـــكل كبير 0.67) صـــ (. سا تقدم يســـتدل الباحث على ان العاملين في مســـتشـــفى الكفيل التخ
 أهمية البناء المعماري الحديث للمستشفى.

 التسويق السمعي: -2
( بمع  انه يقع ضــمن  3.70عد التســويق الســمعي وســطا حســابيا موزونا بلغ )على المســتوى الكلي حقق ب

ــدة الإجـابـة ) (، امـا قيمـة معـامـل الا راف المعيـاري فكـانـت  %74.02فئـة )مرتفع(، فيمـا بلغـت قيمـة معـامـل شــــــــــــ
صــــي يســــتخدمون وســــائل  0.98) صــــ (. سا تقدم يســــتدل الباحث على ان العاملين في مســــتشــــفى الكفيل التخ

 ديثة للتعامل مع الزبائن )المرضى(.اتصالات ح 
 التسويق الشمي: -3

( بمع  انه يقع ضمن فئة 3.66على المسـتوى الكلي حقق بعد التسـويق الشـمي وسـطا حسابيا موزونا بلغ )
(، امــا قيمــة معــامــل الا راف المعيــاري بلغــت %73.23)مرتفع(، فيمــا بلغــت قيمــة معــامــل شــــــــــــــــدة الإجــابــة )

صــي يدركون ان المســتشــفى  (. سا تقدم  1.03) يســتدل الباحث على ان العاملين في مســتشــفى الكفيل التخصــ
 تهتم وبقوة بموضوع نظافة وتعقيم كل ما يخص المرضى سواء من ماكل او ملبس او مشرب او منام.

 ذوقي:تالتسويق ال -4
ــابيا موزونا بلغ ) ــطا حسـ ــويق التذوقي وسـ ــتوى الكلي حقق بعد التسـ ــمن  ( بمع  ان3.73على المسـ ه يقع ضـ

ــدة الإجـابـة ) (، امـا قيمـة معـامـل الا راف المعيـاري فكـانـت  %74.51فئـة )مرتفع(، فيمـا بلغـت قيمـة معـامـل شــــــــــــ
صــي يدركون ان المســتشــفى  0.92) (. سا تقدم يســتدل الباحث على ان العاملين في مســتشــفى الكفيل التخصــ

 للمريض، وبنكهات مختلفة.تقدم وجبات غذائية للمرضى ذات جودة عالية وتراعي الحالة الصحية 
 التسويق اللمسي: -5

( بمع  انه يقع ضـــمن فئة  4على المســـتوى الكلي حقق بعد التســـويق اللمســـي وســـطا حســـابيا موزونا بلغ )
%(، امـا قيمـة معـامـل الا راف المعيـاري فكـانـت  80.08)مرتفع(، فيمـا بلغـت قيمـة معـامـل شـــــــــــــــدة الإجـابـة )

صـــــي يدركون ان المرضـــــى (. سا تقدم يســـــتدل الباحث على ا0.81) ــ صـــ ن العاملين في مســـــتشـــــفى الكفيل التخ
 يرغبون في الحصول على اغطية وشراشف ناعمة الملمس.

( قيم  10تتناول هذه الفقرة المتغيرالمعتمد من خلال تحليل وتفســــير نتائج فقرات ابعاده، إذ يظهر الجدول ) •
جابة المحســــــــوبة لفقرات ابعاده وعلى النحو الاوســــــــاط الحســــــــابية الموزونة، والا رافات المعيارية، وشــــــــدة الا

 -الاتي:
 وأبعاده وجه الرياديللت الوصفية الإحصاءات( 4) الجدول

الوسط الحسابي   الفقرة

 الموزون

الانحراف   شدة الاجابة %

 المعياري

 الاهمية النسبية 

 الاول  0.91 82.86 4.14 الابداعية  

 الثاني 0.92 80.13 4.01 تحمل المخاطر
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 الثالث 1.03 71.55 3.58 الاستباقية

 الرابع 0.92 70.83 3.54 الهجومية التنافسية

 الخامس 1.19 63.73 3.19 الاستقلالية

  1.06 73.82 3.69 التوجه الريادي

n=261  

 SPSS Var.25 الاحصائي البرنامج  نتائج  على بالاعتماد الباحثين من اعداد:المصدر
 -( يتبين الاتي:4الواردة في الجدول )بملاحظة النتائج 

 :الابداعية -1

( بمع  انه يقع ضــــــــمن فئة  4.14على المســــــــتوى الكلي حقق بعد الابداعية وســــــــطا حســــــــابيا موزونا بلغ )
(، امـا قيمــة معــامـل الا راف المعيــاري فكــانـت %82.86)مرتفع(، فيمــا بلغــت قيمــة معــامـل شـــــــــــــــدة الإجـابـة )

ــة يدركون  (. سا تقدم يســـتدل  0.91) صـــي عينة الدراسـ صـــ ــتشـــفى الكفيل التخ الباحث على ان العاملين في مسـ
 تماما الأهمية الكبيرة التي توليها إدارة المستشفى للجانب الإبداعي في عمل المستشفى.

 تحمل المخاطر: -2
فئة  ( بمع  انه يقع ضـــمن  4.01على المســـتوى الكلي حقق بعد تحمل المخاطر وســـطا حســـابيا موزونا بلغ )

%(، امـا قيمـة معـامـل الا راف المعيـاري فكـانـت  80.13)مرتفع(، فيمـا بلغـت قيمـة معـامـل شـــــــــــــــدة الإجـابـة )
ــة يدركون  0.92) صـــي عينة الدراسـ صـــ ــتشـــفى الكفيل التخ ــتدل الباحث على ان العاملين في مسـ (. سا تقدم يسـ

 تماما امتلاك المستشفى لأجهزة طبية باهضة الثمن.
 الاستباقية: -3

ــابيا موزونا بلغ )  على المســــــتوى ــتباقية وســــــطا حســــ ( بمع  انه يقع ضــــــمن فئة  3.58الكلي حقق بعد الاســــ
(، امــا قيمــة معــامــل الا راف المعيــاري بلغــت %71.55)مرتفع(، فيمــا بلغــت قيمــة معــامــل شــــــــــــــــدة الإجــابــة )

ن الى (. سا تقدم يستدل الباحث على ان العاملين في مستشفى الكفيل التخصصي عينة الدراسة يسعو 1.03)
 امتلاك المستشفى الريادة في مجال الخدمات الصحية والطبية.

 التنافسية الهجومية: -4
( بمع  انه يقع ضــمن  3.54على المســتوى الكلي حقق بعد التنافســية الهجومية وســطا حســابيا موزونا بلغ )

لمعيـاري بلغـت %(، امـا قيمـة معـامـل الا راف ا70.83فئـة )مرتفع(، فيمـا بلغـت قيمـة معـامـل شـــــــــــــــدة الإجـابـة )
ــة يدركون  0.92) صـــي عينة الدراسـ صـــ ــتشـــفى الكفيل التخ ــتدل الباحث على ان العاملين في مسـ (. سا تقدم يسـ

 تبني المستشفى لاستراتيجيات تسويقية صحية وطبية تفوق المنافسين.



  

 التسويق الحسي ودور  ف تحقيق التوجه الرفدي للمنظمات )بحث استطلاعي لآراء عينة من العاملين ف مستشفى الكفيل التخصصي(  

407 

 الاستقلالية: -5
يقع ضـــــمن فئة    ( بمع  انه3.19على المســـــتوى الكلي حقق بعد الاســـــتقلالية وســـــطا حســـــابيا موزونا بلغ )

(، امـا قيمـة معـامـل الا راف المعيـاري فكـانـت  %63.73)معتـدل(، فيمـا بلغـت قيمـة معـامـل شـــــــــــــــدة الإجـابـة )
ــة يدركون  1.19) صـــي عينة الدراسـ صـــ ــتشـــفى الكفيل التخ ــتدل الباحث على ان العاملين في مسـ (. سا تقدم يسـ

 ان قرارات إدارات المستشفى تتميز بالاستقلالية التامة.
ــابيا موزونا بلغ )وبشـــــــكل عا ــطا حســـــ ( با راف معياري  3.69م حقق المتغير المعتمد )التوجه الريادي( وســـــ

 (.73.82( فيما بلغت شدة إجابات افراد العينة حول هذا المتغير )%1.06عام بلغ )
 ثانيا: اختبار فرضيات البحث 

 نقوم باختبار الفرضية الرئيسة الأولى، ومثلما مبين ادناه: :الرئيسة الاولىاختبار الفرضية  •
(H0 )صـــــــــــــائية دلالة  ذات ارتباط  علاقة يوجد لا   الريادي للمنظمات الحســـــــــــــي والتوجه  التســـــــــــــويق  بين  اح
 .دبعاده
(H1 )للمنظمات دبعاده. الريادي والتوجه الحسي التسويق بين احصائية دلالة ذات ارتباط علاقة يوجد 

ــيط )5)ل  يظهر الجدو  ــفوفة معاملات الارتباط البســـــــ صـــــــ ــي والتوجه ( بين Spearman( م ــويق الحســـــــ التســـــــ
ويتم    ،(±2.575( والبالغة )%1( المحســــــــوبة والجدولية بمســــــــتوى معنوية )Zفضــــــــلا عن قيمة )  الريادي دبعاده،

 .(Cohen,1977:79-81وكالآتي: ) (tailed-2الاختبار)الحكم على قوة معامل الارتباط في ضوء قاعدة 
 (.0.29الى  0.10يتراوح بين ): إذا كانت قيمة معامل الارتباط ضعيفةالارتباط  علاقة-1
 .(0.49الى0.30)بين يتراوح : إذا كانت قيمة معامل الارتباط متوسطةالارتباط  علاقة-2
 (.1الى  0.5يتراوح بين )الارتباط قوية: إذا كانت قيمة معامل الارتباط  علاقة-3

ــويق الحســـــــــــي والتوجه الريادي دبعاده مع قيم  Spearmanقيم علاقات الارتباط ) (5) الجدول ( بين التســـــــــ
(Z ) 

 (yالمتغير المعتمد)
\ 

 المتغير 
 (xالمستقل)

ــل   الإبداعية تحــــــمـــــ
 المخاطر

 الاستباقية
 

الهجوميـة 
 التنافسية

ــه  الاستقلالية الــتــوجـــــ
 الريادي

ــة    Zقيمـ
الجـدوليـة 
 بمستوى

ــة  مـعـنـويـــــ
1% 

 0.47 0.49 0.61 0.59 0.51 0.66 (xالتسويق الحسي)

2.5
75

 10.64 8.22 9.51 9.83 7.90 7.58 المحسوبة Zقيمة  ±
ــة   نوع العلاقة  ــبـــــ مـــوجـ

 متوسطة
مــوجــبـــــــة  
 متوسطة

 موجبة 
 قوية

مـــوجـــبـــــــة  
 قوية

 موجبة موجبة قوية 
 قوية

 n=261 



  

408 

 28:  العدد

 
  SPSS Var.25المصدر:من اعداد الباحثين بالاعتماد على نتائج البرنامج الاحصائي

(  0.30 منلأن قيمتها أكبر متوسـطة القوة ) علاقات ارتباط كدن هنا  (5يظهر جدول مصـفوفة الارتباط )
)الإبداعية  من ابعاد التوجه الرياديالتســــويق الحســــي وكل ( بين  1%وذات دلالة معنوية عند مســــتوى )وموجبة 

 أما.(0.47،0.49) إذ بلغت قيم معاملات الارتباط البســــــــــيط بين هذه الأبعاد على الترتيب (،وتحمل المخاطر
علاقة الارتباط بين التســـــويق الحســـــي وكل من )الاســـــتباقية والهجومية التنافســـــية والاســـــتقلالية( فقد كانت قوية  

(، إذ بلغت قيمة الارتباط %1وكانت موجبة وذات دلالة معنوية عند مســــــــــتوى )  (0.50لان قيمتها اكبر من  )
ــوبـة لكـل علاقـات الارتبـاط كـانـت اكبر Z)كمـا أن قيمـة  ( على التوالي،  0.59،0.51، 0.61بينهمـا ) من ( المحســــــــــــ

التســـــويق الحســـــي والتوجه الريادي (، وبشـــــكل عام كانت علاقة الارتباط بين  ±2.575قيمتها الجدولية البالغة )
( عند المســـــــتوى  0.66( وموجبة وذات دلالة معنوية، إذ بلغت قيمتها )0.50علاقة قوية )لان قيمتها أكبر من  

 المذكور.
وعلى مســـــــتوى الابعاد فأن اقوى علاقة ارتباط كانت بين التســـــــويق الحســـــــي و الاســـــــتباقية، اذ بلغت قيمة  

ــويق الحســـــــــي والابداعية، اذ 0.61)معامل الارتباط بينهما   (، في حين كانت اضـــــــــعف علاقة ارتباط بين التســـــــ
ــويق  0.47بلغت قيمة الارتباط بينهما ) ــتدل الباحث بشـــــــــكل عام على إمكانية الإفادة من التســـــــ (. عليه يســـــــ

صـــحية على المســـتوى المحلي  صـــي في مجال تقديم الخدمات الطبية وال صـــ ــتشـــفى الكفيل التخ الحســـي من قبل مسـ
ــية العدم )وبا ــية الوجود )H0لتالي تحقيق التفوق الريادي. سا تقدم يمكن رفض فرضــــــ ( بمع  H1(، وقبول فرضــــــ

 )يوجد علاقة ارتباط ذات دلالة احصائية بين التسويق الحسي والتوجه الريادي دبعاده(.
 مبين ادناه:نقوم باختبار الفرضية الرئيسة الثانية ومثلما  الرئيسة الثانيةاختبار الفرضية  •

(H0 ــي دبعاده في التوجه الريادي للمنظمات  ( )لا ــويق الحســــــــــ توجد علاقة تأثير ذات دلالة معنوية للتســــــــــ
 (.دبعاده
(H1( )  توجـد علاقـة تأثير ذات دلالـة معنويـة للتســــــــــــــويق الحســــــــــــــي دبعـاده في التوجـه الريادي للمنظمـات
 الآتي:( يتضح 6(. بملاحظة النتائج الواردة في الجدول )دبعاده

( تحليل علاقات الا دار المتعدد بطريقة الحذف التراجعي لابعاد التســــــــــويق الحســــــــــي في التوجه 6الجدول )
 الريادي دبعاده.

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) .303 .297  1.021 .308 

 083. 1.743 098. 073. 127. التسويق البصري

 000. 3.966 234. 060. 240. التسويق السمعي 

 001. 3.404 218. 058. 197. التسويق الشمي 

 000. 4.573 281. 066. 303. التسويق الذوقي 

 666. 432. 024. 071. 031. التسويق اللمسي 

2 (Constant) .356 .270  1.317 .189 

 05. 1.803 101. 073. 131. التسويق البصري

 000. 4.071 238. 060. 243. التسويق السمعي 
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 000. 3.560 224. 057. 202. التسويق الشمي 

 000. 4.813 288. 064. 309. التسويق الذوقي 

a. Dependent Variable: التوجه الريادي   

R2=0.46 

 SPSS Var.25 الاحصائي البرنامج  نتائج  على بالاعتماد الباحث من اعداد: المصدر
ــتقل )التســـــويق الحســـــي(، ويتبين منه ان معاملات ا دار كل  -1 تضـــــمن النموذج الأول كل ابعاد المتغير المســـ

ــتوى   ــي كانت معنوية عند مســــ ــويق الحســــ ــري   %1ابعاد التســــ صــــ ــويق الب ــة الحالية، عدا التســــ حدود الدراســــ
 والتسويق اللمسي.

التســويق البصــري  )وذج الثاني حذف التســويق اللمســي لعدم معنويته، وبالتالي شــكلت الابعاد تضــمن النم -2
والتســــويق الســــمعي والتســــويق الشــــمي والتســــويق التذوقي( نموذج الا دار المتعدد النهائي، الذي تضــــمن  

 الاتي:
صــــــــري في التوجه الريادي ) -أ ه الريادي في ( وهذا يعني ان التوج 0.131بلغ معامل ا دار التســــــــويق الب

صـــــي ســـــيزداد بمقدار) صـــــ صـــــري بمقدار وحدة 0.131مســـــتشـــــفى الكفيل التخ ( اذا ازداد التســـــويق الب
( المحســــــوبة لمعامل الا دار  t( لان قيمة )%5واحدة. علما ان هذا التأثير كان معنويا عند مســــــتوى )

 ( وهي قيمة معنوية عند المستوى المذكور.1.803بلغت )
ــو   ا دار  معامل بلغ - ب التوجه الريادي في   ان  يعني وهذا(  0.243)التوجه الريادي  في الســـــــمعي  يقالتســـــ

ــفى صــــي ســــيزداد الكفيل مســــتشــ صــــ  وحدة  بمقدار الســــمعي  التســــويق  ازداد  اذا(  0.243)بمقدار التخ
  الا دار   لمعامل المحســــــوبة( t)  قيمة لان (  %1)  مســــــتوى عند معنويا كان   التأثير  هذا  ان   علما. واحدة
 .المذكور المستوى عند معنوية قيمة وهي(  4.071) بلغت

التوجه الريادي في   ان  يعني وهذا(  0.202) التوجه الريادي في الشــــــــــمي  التســــــــــويق  ا دار  معامل بلغ - ت
صـــــي ســـــيزداد  الكفيل مســـــتشـــــفى صـــــ  وحدة  بمقدار الشـــــمي  التســـــويق  ازداد اذا(  0.202)  بمقدار التخ

  الا دار   لمعامل المحســــــوبة( t)  قيمة لان (  %1)  مســــــتوى عند معنويا كان   التأثير  هذا  ان   علما. واحدة
 .المذكور المستوى عند معنوية قيمة وهي(  3.560) بلغت

 التوجـه الريادي في  ان   يعني  وهـذا(  0.309)  التوجـه الريادي  في  التـذوقي  التســــــــــــــويق  ا ـدار  معـامـل  بلغ - ث
صـــــي الكفيل  مســـــتشـــــفى صـــــ  وحدة  التذوقي بمقدار التســـــويق  ازداد  اذا(  0.309)  بمقدار ســـــيزداد التخ

  الا دار   لمعامل المحســــــوبة( t)  قيمة لان (  %1)  مســــــتوى عند معنويا كان   التأثير  هذا  ان   علما. واحدة
 .المذكور المستوى عند معنوية قيمة وهي(  4.813) بلغ

ــر مـا 0.46( الانموذج الثـاني )2Rبلغـت قيمـة معـامـل تحـديـد ) -ج ( وهـذا يعني ان الابعـاد الاربعـة تفســــــــــــ
%( من التغيرات التي تطرأ على التوجه الريادي، اما النســــــــبة المتبقية فتعود لعوامل أخرى  46نســــــــبته )

 غير داخله في الانموذج.
توجد ( بمع  )H1( وقبول فرضــــــــــية الوجود )H0عليه يســــــــــتدل الباحث من التحليل رفض فرضــــــــــية العدم)

وكـان قبول    دبعـاده في التوجـه الريادي للمنظمـات دبعـاده(علاقـة تأثير ذات دلالـة معنويـة للتســــــــــــــويق الحســــــــــــــي  
 .%80الفرضية بنسبة 
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 المبحث الرابع: الأستنتاجات والتوصيات 

 أولا: الاستنتاجات

صـــــيلة النهائية الفكرية والتطبيقية التي خرج  ا الباحث من البحث وعبر عنها بشـــــكل   يتضـــــمن المبحث الح
صــــائي المســــتخرجة، إســــتنتاجات تم اســــتنباطها واســــتخلاصــــها   من الجانب العملي للبحث ونتائج التحليل الاح

 وحسب الفقرات الآتية:
صــي مجال الدراســة إدراك عالٍ دبعاد التســويق الحســي وأبعاد   -1 يمتلك العاملون في مســتشــفى الكفيل التخصــ

 ا مرتفع.التوجه الريادي إذ حققت جميع فقرات الأبعاد درجة مرتفعة ومعتدلة بدرجات متباينه في اغلبه
صــــري من خلال  -2 صــــي بشــــكل كبيرالاهتمام بالتســــويق الب صــــ يدرك القائمون على مســــتشــــفى الكفيل التخ

ــاءة التي تجذب نظر الزبائن بالمقابل هنالك قلة   ــميم المميز والإضـــــــــــ صـــــــــــ الاهتمام بالبناء الحديث وحداثة الت
 اهتمام بالحدائق والمناظر العامة التي تعد جزءا  من التسويق البصري.

صـــــــــال حديثة للتعامل مع الزبائن،كذلك اللباقة واللطف  يســـــــــت -3 خدم العاملون في المســـــــــتشـــــــــفى وســـــــــائل ات
بالحديث للتخفيف من معاناة المرضـــى الامر الذي ينعكس ايجابيا على هدوء صـــالات وسرات المســـتشـــفى 

 وهذا يولد انطباعا ان المستشفى تهتم ببُعد التسويق السمعي وتتعامل به.
افة وتعقيم كل ماهو بتماس مع المرضــــى ســــواء المأكل او الملبس والمنام وتســــعى لنشــــر تهتم المســــتشــــفى بنظ -4

الروائح العطرة،و تقديم الوجبات الغذائية للمرضـــــــى وتحفيز المرضـــــــى لزيارة المســـــــتشـــــــفى عن طريق الاهتمام 
 بالتسويق الشمي والتذوقي وتعزيز استخدام بعُد التسويق اللمسي..

صــــي المتمثل بعينة الدراســــة يدركون اهمية الجانب الابداعي الذي تتبناه  اهتمام مســــتشــــفى الكفيل التخ -5 صــــ
 المستشفى، من توفير الاجهزة الطبية الحديثة الى تقديم خدمات متنوعة بمواصفات عالمية.

 وتتحمل المخاطرة  ذا المقدار لزيادة الارباح، لكنها وحسـب عينة البحث لاتتحمل مخاطر عالية في تقديم  -6
 ومبتكرة. جديدة صحية خدمات

صـــائية، تتب  المســـتشـــفى اســـتراتيجيات تســـويقية صـــحية وطبية تفوق المنافســـين، وانها  -7 حســـب النتائج الاح
تعتمد بنسـبة اقل خطط واسـتراتيجيات عالية المرونة  لكنها  تسـعى لتبني اسـتراتيجية الخدمة الصـحية الشـاملة،

 .لاستغلال الفرص ومواجهة التهديدات
ــويق الســــــــــمعي والشــــــــــمي والتذوقي وتحقيق التوجه اظهرت النتائج  -8 ان هنالك علاقة ارتباط قوية بين التســــــــ

 الريادي في مجال تقديم الخدمات الطبية والصحية على المستوى المحلي.
 ثانيا: التوصيات

ــتنبطـة من نتـائج البحـث  ــتنتـاجـات المســــــــــــ ــيـات التي تلائم الاســــــــــــ يقـدم المبحـث جملـة من المقترحـات والتوصــــــــــــ
وآليات تنفيذها لتحقيق الهدف الاهم من الدراسة وهو اخذ هذه التوصيات بنظر الاعتبار من قبل  الاحصائية،  

 مستشفى الكفيل التخصصي وتطبيق الممكن منها، وتتلخص توصيات البحث بالأتي:
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وتوســيعها، لكي تخلق مســاحة خضــراء مناســبة من خلال زراعة اصــناف    المســتشــفى حدائق زيادة الاهتمام -1
للمســــــتشــــــفى مع مراعاة الجانب  المراجعين  لجذب  الهادئة  بالموســــــيقى الوان جذابة، والاهتمام  متعددة ذات

 الزبائن. مع للتواصل حديثة  عية العاملين لوسائل استخدام وتعزيز الشرعي نظرا لتابعية المستشفى،
ــتخدام الكلمات المؤثرة من خلا -2 ل ادخالهم دورات تعزيز وزيادة مقدرة العاملين في التعامل مع الزبائن واســــــــ

لزيادة ثقافتهم بعرف الاجابة المؤثرة لاقناع الزبون وتهدئتهم، وتعزيز اســـــــتخدام المســـــــتشـــــــفى للروائح المعطرة  
 والتعقيم في اروقتها وغرفها.

تعزيز وتشــــــــــــــجيع العــاملين على تقــديم كــل مــاهو مبتكر وزيادة فعــاليــة الابــداع لــديهم وذلــك من خلال  -3
 لحوافز للمبدعين، وتشجيع كتابة الافكاروالمقترحات(.)ورشات العمل، التدريب، ا

ومبتكرة لانها ســوف تحقق عوائد  جديدة صــحية خدمات تقديم  في  العالية المخاطر  على المســتشــفى تحمل -4
اكبر، وتعزيز اســــتجابة المســــتشــــفى للحالات الطبية الحرجة، وزيادة البحث والتطويرلتحقيق التوجه الريادي 

 الخدمات في القطاع الصحي.في مجال تقديم 
وضــــــع اســــــتراتيجيات عالية المرونة لاســــــتغلال الفرص ومواجهة التهديدات وذلك من خلال تعزيز جوانب  -5

ــتقلالية الممنوحة لكل قســـــم عبر منح  القوة ومعالجة جوانب الضـــــعف الداخلي، وزيادة رقعة مســـــاحة الاســـ
 والمشاركة في اتخاذ القرارات.رتساء الاقسام صلاحيات لمنح الحوافز والتدريب والتطوير 

ــتثمار   -6 ــي مع التوجه الريادي في اســــ ــويق الحســــ ــتفادة من العلاقة القوية والتأثير الذي تمت برهنته للتســــ الاســــ
 الحواس لغرس التسويق من خلالها وزيادة التوجه الريادي للمستشفى موضوع الدراسة.

في مجال عمله وزيادة معلوماتهم عن هذا النوع تثقيف العاملين وتدريبهم على تقنيات التســويق الحســي كل  -7
 من التسويق وزيادة خبرتهم في التعامل والتركيز على الحواس المختلفة.

 المصادر والمراجع

 : اولًا: المصادر العربية

 من عينة في ميداني المســــتدامة حث الريادة و الريادي التوجه بين ،"العلاقة2014جلاب، احســــان دهش، -1
صــــــــغيرة المنظمات صــــــــادية،   مدينة في الحجم والمتوســــــــطة ال الديوانية"، مجلة القادســــــــية للعلوم الادارية والاقت

 .2،ع.16مج.
البيع"،مجلة دراسات اقتصادية، كلية العلوم  نقاط لتحديث أداة الحسي ("التسويق2017جمال، بوعتروس،) -2

 .4، ع1ئر، مج الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير،جامعة قسنطينة، الجزا
 لجودة الزبون  إدراك في الريادي التوجــه (، دور2013الحــدراوي،حــامــد كريم والكلابي،أمير نعمــة مخيف،) -3

النجف، مجلة القادسـية للعلوم  محافظة السـياحية )الفنادق(في المنظمات من عينة لآراء تطبيقية الخدمة دراسـة
 .1،ع.15ة القادسية مج.الادارية والاقتصادية، كلية الإدارة والاقتصاد، جامع

الاشرطة التنظيمية الحمراء وانعكاساتها على التوجه  "(،  2015خليف، سلطان احمد وجميل، خالد محمد،) -4
ــتطلاعيــة لاراء عينــة من العــاملين في بعض منظمــات محــافظــة نينوى ،مجلــة العلوم "الريادي:دراســــــــــــــــة اســــــــــــ

 .86.ع،21.الاقتصادية والادارية، مج 



  

412 

 28:  العدد

 
 الأداء تحقيق في الريادي التوجه (،"دور2013الرضــا و الزيادي،صــباح حســين شــناوة،)رشــيد، صــال عبد  -5

الأوســــــط" مجلة  الفرات جامعات كليات من عينة في الجامعية القيادات لآراء تحليلية المتميزدراســــــة الجامعي
 .2، ع. 15القادسية للعلوم الإدارية والاقتصادية، كلية الإدارة والاقتصاد، جامعة القادسية، مج. 

ــلطــان والحــدراوي، باقر خضــــــــــــــير، -6 ،"التســــــــــــــويق الحســــــــــــــي مــدخــل  2018الطــائي، يوســــــــــــــف حجيم ســــــــــــ
 ،المكتب الجامعي الحديث،الاسكندرية مصر.1معاصر"،ط

 حث-التنظيم التميز في وتأثيره الريادي ، التوجه2017،حضـــــير محســـــن، زيد علي و محمد العزاوي،شـــــفاء -7
صـــــــــــــادية والادارية، مج. جامعة كليات من عدد في ميداني ، ع. 9بغداد، مجلة جامعة الانبار للعلوم الاقت
18. 

ــادق امحان، -8 صـــناعية   ، "قياس التوجه الريادي(2015)الفيحان، ايثار عبد الهادي وراضـــي، صـ ــاريع ال للمشـ
صـــــــاد  صـــــــغيرة حث تحليلي للمشـــــــاريع التي ترعاها وزارة العمل والشـــــــؤون الاجتماعية"، مجلة الادارة والاقت ال

 .105،ع.38امعة بغداد،مج.ج 
 ثانياً: المصادر الاجنبية: 

1- Abazi J., Sohani A.,2016,"Enticing consumers to enter fashion stores– a 

sensory marketing perspective", Bachelor Thesis, School of Health and Society. 

2- Abuya Paul O., 2016,"Entrepreneurial Orientation And Performance Of 

Commercial Banks In Kenya",Master of Science in Entrepreneurship and 

Innovation Management,,School of Business the University of Nairobi. 

3- Aitamer Gildas., Quan Zhou., 2011,"Motives and Guidance for the Use of 

Sensory Marketing in Retailing -The Case of Nature & Découvertes" Business 

Administration, Master’s Thesis, Karlstad business Sweden, Karlstad 

University. 

4- Bahula,Aubrey,Mokgele.,2012,"The Impact Of Entrepreneurial Orientation On 

Performance In The Metals And Engineering Industry", The Requirements For 

The Degree Of Master Of Business Administration, University Of Pretoria. 

5- Bishop Molly.,2017, "Inspire: Understanding Scent Inclusion in Museum 

Settings", A Thesis Submitted in partial fulfillment of the requirements for the 

degree of Master of Arts, University of Washington. 

6- Bone Paula Fitzgerald., Pam Scholder Ellen.,1999," Scents in The Marketplace: 

Explaining a Fraction of Olfaction", Journal of Retailing, Vol 75(2) pp. 243–262. 

7- Chang,S-Chia.,Lin,Ru-J.,ChangFu-J.&Chen,Rong-.,2007,"Achieving 

manufacturing flexibility through entrepreneurial orientation", Industrial 

Management & Data Systems Vol. 107 No. 7, pp. 997-1017. 

8- Covin Jeffrey G., Wales William J., 2012"The Measurement of Entrepreneurial 

Orientation" ETP.issue 1042-2587.677-702. 

9- David, F.R.,2007," Strategic management: concepts & cases" 11th ed,Upper 

Saddle River, NJ: Prentice Hall. 



  

 التسويق الحسي ودور  ف تحقيق التوجه الرفدي للمنظمات )بحث استطلاعي لآراء عينة من العاملين ف مستشفى الكفيل التخصصي(  

413 

10- Depestele Valentin, Videmann Jordan.,2015," Effect of music on customer's 

behavior in purchasing process, Bachelor's Degree in Business and 

Economics, Halmstad University. 

11- Dess, Gregory G., Lumpkin, G.T. & Taylor, Marilyn L., 2005 " Strategic 

Management: Creating Competitive Advantages ", 2nd ed, McGraw – Hill, USA.  

12- Dewett Todd.,2004," Employee creativity and the role of risk", European Journal 

of Innovation Management,Vol.7,No. 4, pp. 257-266.  

13- Elangovan N, Padma C,. 2017," Neuro Marketing: The New Marketing 

Paradigm" Volume 6 Issue 3, PP:30-34. 

14- Filser, M.,2003," Le marketing sensoriel: la quête de l’intégration théorique et 

managériale" Revue Française du Marketing, 194, 5–11. 

15- Frishammar Johan., Andersson Svante,2009," The overestimated role of 

strategic orientations for international performance in smaller firms" Springer 

Science + Business Media, J Int Entrep 7:57–77. 

16- Fulford H., Rizzo A.,2009, "A Conceptual Model For The Strategic Orientation 

Of Small Firms", Journal of Enterprising Culture,Vol. 17, No. 1,PP:25–54. 

17- Gallace, A., Spence, C., 2011," Multisensory Design: Reaching Out to Touch 

the Consumer", Psychology & Marketing, Vol. 28(3): pp. 267–308. 

18- Hultén, B., Broweus, N. and van Dijk, M.,2009," Sensory Marketing", 

Basingstoke: Palgrave Macmillan. 

19- Hvastja Loredana., Zanuttini Lucia.,1991," Recognition Of Nonexplicitly 

Presented Odors", Percep&alandMotorSkills, 72, 883-892. 

20- Jianga X,. Liub H,. Feyc C,. Jianga F.,2018,"Entrepreneurial orientation, 

network resource acquisition, and firm performance: A network approach", 

Journal of Business Research, 87, 46–57. 

21- Jun, Zhang, (2006), "Development of theory on entrepreneurial orientation" 

empirical evidences from Hebei, China and Flanders, Belgium, Submitted to the 

faculty of economic, and business and administration Ghent university in partial 

Fulfillment applied economic sciences. 

22- Krishna Aradhna & Routledge,2011," Sensory marketing: research on the 

sensuality of products", Journal of Economic Psychology, Vol.32,PP: 832–833. 

23- Krishna, A.,2010, Sensory Marketing: research on the sensuality of products. 

New York: Taylor and Francis Group. 

24- Krishna, A., & Schwarz, N.,2013,."Sensory marketing, embodiment, and 

grounded cognition: A review and introduction", Journal of Consumer 

Psychology,pp:1-10. 

25- Krishna, Aradhna.,2013," Customer Sense-How The 5 Senses Influence 

Buying Behavior", 1st edition 2013,Palgrave Macmillan, United States— a 

division of St. Martin’s Press LLC. 



  

414 

 28:  العدد

 
26- Kropp F., Lindsay N., Shoham A.,2006," Entrepreneurial, market, and learning 

orientations and international entrepreneurial business venture performance in 

South African firms", International Marketing Review,Vol. 23 No. 5, pp. 504-523. 

27- Kropp F., Lindsay N., Shoham A.,2008, " Entrepreneurial orientation and 

international entrepreneurial business venture startup", International Journal of 

Entrepreneurial Behaviour & Research Vol. 14 No. 2, pp. 102-117. 

28- Lee, Sang M. & Lim, Secongbae, 2009, " Entrepreneurial Orientation and the 

Performance of Service Business ", Serv Bus (3), PP. 1 – 13. 

29- Lefebvre- Dumenil Anne,2006," Intégration des aspects sensoriels dans 

laconception des emballages en verre: mise au point d’un 

instrumentméthodologique à partir des techniques d’évaluation sensoriels" 

Thèse dedoctorat, Ecole Nationale Supérieure d’Arts et Métier ; Centre de 

Paris. 

30- Lim,S & Envick,2011," Gender and entrepreneurial orientation: a multi-country 

study", Springer Science Business Media, p:465 –482. 

31- Lorre Anaëlle.,2017," Sensory marketing: The effect of music on con-sumer 

perception and behavior"Bachelor of Business Administration,Helsinki 

Metropolia University. 

32- Lumpkin, G.T. & Dess,Gregory G., 2001," Linking Two Dimensions of 

Entrepreneurial Orientation to Firm Performance: The Moderating Role of 

Environment and Industry Life Cycle ", Journal of Business Venturing Vol. 16, 

Issue 5, PP. 429 – 451. 

33- Lumpkin, G.T. Dess, G.G,1996,"Clarifying the entrepreneurial orientation 

construct and linking it to performance", Academy of Management Review, Vol. 

21 No. 1, pp. 135-172. 

34- Lumpkin, G.T., Brighamb Keith H. & Moss Todd W.,2010," Long-term 

orientation: Implications for the entrepreneurial orientation and performance of 

family businesses", Entrepreneurship & Regional Development,Vol. 22, No s. 

3–4, 241–264. 

35- Macko, Anna & Tyszka, Tadeusz, 2009," Entrepreneurship and Risk Taking ", 

Applied Psychology: An International Review, Vol. 58,No 3, PP. 469 – 487. 

36- Manenti Perez, E, M.,2013," An analysis of the sensorial marketing methods in 

the fashion retail sector", This dissertation is submitted for the degree of Master 

in Marketing,Dublin Business School- Ireland. 

37- Markovic Mirjana R., Vujicic S., Ivkovic D.,2014," Entrepreneurship: Factors 

Affecting Small-Scale Business Performance And Development, Faculty of 

Business Economics and Entrepreneurship, Belgrade Serbia. 

38- Martens C., Machado F., Martens M., Silva F., Freitas H.,2018," Linking 

entrepreneurial orientation to project success", International Journal of Project 

Management 36, 255–266. 



  

 التسويق الحسي ودور  ف تحقيق التوجه الرفدي للمنظمات )بحث استطلاعي لآراء عينة من العاملين ف مستشفى الكفيل التخصصي(  

415 

39- McFadzean E., O’Loughlin A & Shaw E.,2005,"Corporate entrepreneurship and 

innovation part 1: the missing link " European Journal of Innovation 

Management,Vol. 8 No. 3, pp. 350-372. 

40- Mendlíková Petra.,2011," Sensory and emotional marketing" diploma thesis 

Faculty of Business Administration, Study: Business Economics and 

Management, University of Economics, Prague. 

41- Nisan Yozukmaz, Cafer Topaloğlu, 2016,"Senses in Hospitality: How Do Hotels 

Appeal to Them?",Journal of Tourism and Hospitality Management December, 

Vol. 4, No. 2, pp. 51-74. 

42- Nyberg, E., Soini M.,2017,"Experiential Marketing And Customer 

Experience,How apparel stores build customer experience and interaction 

using in-store touchpoints", Bachelor Thesis of Major in Business 

Administration, Jönköping University. 

43- Peck Joann., Childers Terry L.,2003a," To Have and to Hold: The Influence of 

Haptic Information on Product Judgments", Vol. 67, No. 2, pp. 35-48. 

44- Peck Joann., Wiggins Johnson Jennifer.,2006," It Just Feels Good: 

Customers’Affective Response to Touch and Its Influence on Persuasion", 

Journal of Marketing,Vol. 70,PP: 56–69. 

45- Piechowski Todd.,2010," Social Entrepreneurship in Texas Nonprofit 

Organizations" In Partial Fulfillment for the Requirements for the Degree of 

Masters of Public Administration,  

46- Rajput, N., & Dhillon, R.,2013," Frontiers of the Marketing Paradigm for the 

Third Millennium: Experiential Marketing", Global Journal of Management and 

Business Studies, Vol.3,No.7,PP: 711-724. 

47- Richard,C. Barnett,T. Dwyer,S.Chadwick,K.,2004,"Cultural Diversity In 

Management, Firm Performance, And The Moderating Role Of Entrepreneurial 

Orientation Dimensions", Academy of Management Journal, Vol. 47, No. 2, 

255-266. 

48- Sekrana,Uma,2003,"Research methods for business, A skill building 

approach",4th ed. John Wiley & Sons, Inc. 

49- Sendra, E., & Carbonell-Barrachina A. 2017,Sensory and aroma marketing, 

Wageningen Academic Publishers,The Netherlands,. 

50- Ujwary-Gil, Anna.,2013," Knowledge Assessment Methodology Results For 

Poland", Global and Regional aspects,No.Dec,pp153-168. 

51- Valenti, C. & Riviere, J.,2008," The concept of Sensory Marketing", Marketing 

Dissertation", Dizertační práce. Högskolani Halmstad. Dostupné. 

52- Venter,JJ.,201),"An assessment of entrepreneurial orientation in the 

maintenance divisions of a South African steel manufacturer", the degree 

Master of Business Administration at the Potchefstroom Campus of the North-

West University. 



  

416 

 28:  العدد

 
53- Verhagen, J.V., Kadohisa, M. & Rolls, E.T.,2004, "The primate insular ⁄ 

opercular taste cortex: neuronal representations of the viscosity, fat texture, 

grittiness and taste of foods", The American Physiological Society,J. 

Neurophysiol., 92, 1685–1699. 

54- Vogelsang Laura.,2015,"Individual Entrepreneurial Orientation: An Assessment 

Of Students", the Requirements for the Degree Master of Business 

Administration, The Faculty of Humboldt State University. 

55- Wheelen Thomas L., Hunger David J., Hoffman Alan N., Bamford Charles 

E.,2018,"Strategic Management and Business Policy Globalization, Innovation 

and Sustainability",15Th ed, Pearson Education Limited, United Kingdom. 

56- Zainol, Fakhrul A. & Ayadurai, Selvamalar, 2011," Entrepreneurial Orientation 

and Firm Performance: The Role of Personality Traits in Malay Family Firms in 

Malaysia ", International Journal of Business and Social Science, Vol. 2, No. 1. 

57- http://info.4imprint.com  

58- http://kh.iq/ 

59- https://www.almaany.com/ar/dict/ar-ar 

 


