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ة والمتوسطة بناء ھدف البحث الى تحقیق درجة امتنان العمیل في المنظمات الصغیر
على ھدف الرسالة التسویقیة الریادیة من خلال توظیف نظریة الانتشار الابتكاري، واستند 
البحث الى تصور مقترح یرتكز على قواعد نظریة الانتشار الابتكاري في تصمیم استراتیجیة 

  .التسویق الریادي في المنظمات الصغیرة والمتوسطة

م نمذجة المعادلة البنائیة أن ھناك أثر مباشر لبعض توصلت الدراسة من خلال استخدا
قواعد نظریة الانتشار الابتكاري المقترحة المتعلقة بالمطابقة والقابلیة للفھم، في حین لا یوجد أثر 
معنوي بدلالة كافیة لتحقیق مستویات الامتنان لعملاء المنظمات الصغیرة والمتوسطة بالنسبة 

انیة الاعتماد؛ لذلك تمت التوصیة بضرورة ادخال متغیرات وسیطة لقاعدة المزایا النسبیة وامك
تتعلق بالمشاركة والاستجابة العاطفیة للعمیل كمتغیرات ضابطة عند تطبیق استراتیجیات 

  .التسویق الریادیة

 منظمات الاعمال – التسویق الریادي - الامتنان- الانتشار الابتكاري 
  .الصغیرة والمتوسطة

  

یشكل تحقیق رضا العملاء ھدفاً جوھریة بالنسبة لاستراتیجیات التسویق في منظمات 
الأعمال كبیرة الحجم أو المتوسطة أو الصغیرة على حد سواء، وخصوصاً في ظل بیئة الأعمال 

  ). Dwaikat et al .،2019 (التي أصبحت أكثر تعقیداً وتنافسیة 
 على مستوى مقبول من امتنان العمیل واحدة من أكثر كما یعد السعي الي الحصول

المفاھیم التي تمت مناقشتھا في مجال سلوك المستھلك، فیعد بمثابة محدد أساسي لسلوك العملاء 
  ).Lee et al . ،2019(على المدى الطویل 

ویعتبر رضاء العملاء وتحقیق امتنانھم أمر ضروري لمواصلة العلاقة بین مقدم الخدمة 
منتج وعملائھ، فالحرص على عدم فقدان العمیل الحالي ھو أكثر أھمیة من جذب عمیل أو ال

  ). Cakici et al.2019,(جدید، والسبیل لعدم فقدان العمیل یتمثل في تحقیق رضاه 
وتؤكد العدید من الدراسات على أن رضا العملاء لھ تأثیر كبیر على ربحیة الشركات، 

ذا نوایا العملاء وامتنانھم تعتبر مقیاس نجاح استراتیجیات التسویق وكفاءة عملیاتھا التشغیلیة، وك
  Torlak et al,2019 ). (القائمة
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وعلى ذلك فإن التعرف على الاستراتیجیة الملائمة للتسویق التي یخاطب بھا العملاء 
یعتبر ذو أھمیة بمكان بخاصة في منظمات الأعمال الصغیرة والمتوسطة ذات الطابع الخاص في 

 الذي یھتم بالوصول الى الاستراتیجیة الریاديلاسیما التسویق عملیة الانتاجیة والتسویقیة ال
الملائمة والمزیج المقبول الذي یحقق رضاء العملاء وامتنانھم في ضوء طبیعة المنظمات وھیكل 

  .عملیاتھا وكذلك اختیارات العملاء وظروفھم
ن قنوات الاتصال تكون أكثر فعالیة أ" افتراضعلى وتقوم نظریة الانتشار الابتكاري 

في زیادة المعرفة حول الابتكارات حیث تكون قنوات الاتصال الشخصي أكثر فعالیة في تشكیل 
المواقف حول ھذه الابتكارات الجدیدة، والتي تعني بھا الباحثة تصمیم استراتیجیة مقترحة 

  )Rogers,1961(  للتسویق الریادي في منظمات الأعمال الصغیرة والمتوسطة
ویرتكز الأساس النظري لنظریة الانتشار الابتكاري على اختیار سلوكیات الأفراد تجاه 
المستجدات التي تطرأ في بیئتھم وقیاس الوقت والدرجة التي یحتاجھا ذلك الابتكار لیكون ظاھرة 

عروفة مألوفة؛ فیعرف الابتكار بأنھ أي فكرة أو تطبیق أو ظاھرة تطرأ في المجتمع ولم تكن م
من قبل ، ویقصد بالانتشار الإجراءات والوقت الذي یحتاجھ ذلك الابتكار لكي ینتشر في المجتمع 
باستخدام قنوات الاتصال المختلفة، وھذا ما تعتقد الباحثة بإمكانیة تطبیقیھ من خلال تصمیم 

 العملاء في استراتیجیة التسویق الریادي، ثم نشرھا كمبتكر یحقق الریادة ودرجات الامتنان لدى
 )Long Ma, et al., 2014(. منظمات الأعمال الصغیرة والمتوسطة

  

تستند العملیة التسویقیة المتكاملة على أدوات وأنشطة تسویقیة وتتحكم فیھا الإدارة 
للوصول الي الأھداف التسویقیة؛ بحیث تتضمن وصول المنتجات وتحقیق الربح المطلوب 

 العملیات التي تتم ضمن مناخ تسویقي یھدف الى یشملمعني أن التسویق المتكامل ب. للمنظمة
توفیر المنتجات التي تلبي حاجات المستھلكین ورغباتھم بشكل یحقق أقصي مستوي من رضاء 

   .ھؤلاء الزبائن من جھة، ومن جھة أخري یعظم الأرباح للمنظمة
المنتج، (ج بین عناصر التسویق  الى التوصل الى أفضل مزیالریاديویھدف التسویق 

لغرض الوصول الى أفضل ظروف تناسب سوق المنتجات ) السعر، التوزیع، الترویج 
  ).Koteler Keller, 2016 (واتجاھات العملاء 

 أن ھناك مجموعة من العوامل المؤثرة في نجاح عملیات Robbins (2017 ( ویرى 
  : یليالتسویق لمنتجات المشاریع الریادیة تتمثل بما

  عملیѧѧѧة عقلیѧѧѧة تعتمѧѧѧد بѧѧѧشكل أساسѧѧѧي علѧѧѧى الموھبѧѧѧة التѧѧѧي یمتلكھѧѧѧا        : التفكیѧѧѧر الابتكѧѧѧاري  -
الفرد وعملھ الجاد، ونظرتھ الناقدة، وذكائھ لإیجѧاد فكѧرة جدیѧدة وإدخѧال تحѧسینات لتطѧویر         

  . عملھ
  مجموعة من الصفات الذاتیة والعقلیة والجسمیة والخلقیة التي : الخصائص الشخصیة -

رد نفسھ؛ بحیث یجعل تفاعل ھذه الصفات بشكل تكاملي منھ شخصیة ذاتیة یقوم بھا الف
 .مستقلة
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إیجاد الأفكار الجدیدة وتقبلھا وتنفیذھا وتقدیمھا بشكل مرتبط بالقیمة في مجال : الابداع -
تقدیم منتجات وخدمات او أفكار من خلال تبني التقنیات والموارد والمھارات وأنظمة 

 .تسویقیة جدیدة

 عملیات الفھم المكتسبة من الخبرة والدراسة بشكل یقود الفرد الي انجاز المھام :المعرفة -
 .المختلفة

وتعتقد الباحثة أن ھذه الخصائص تقترب من قواعد نظریة الانتشار الابتكاري التي یعود 
أصولھا الى انتشار الابتكارات في دراسات متفرقة قام بھا الباحثون الاجتماعیون في عدة میادین 

ركز على نشر المعلومات المتعلقة بالابتكار والتجدید بین أفراد المجتمع، أو قطاع منھ بھدف وت
  . تحقیق التنمیة

روجرز (ھو الھدف النھائي لھا، لھذا قام كلاً من ) التغییر(وتعتبر ھذه النظریة أن 
مجال  متغیر متعلق بانتشار كل ما ھو مبتكر وجدید في ٥٠٠٠بالبحث في أكثر من ) وشومیكر

الاجتماع الریفي والأنثروبولوجیا؛ بھدف التعرف على آلیات تبني الأفكار والمستحدثات من قبل 
الجمھور، حتى أنھ استحدث نموذج مشترك، یؤكد دور البیئة الاجتماعیة في التأثیر على سریان 

  )Rogers., 1961( .المعلومات وقبولھا من المبحوثین
) روجرز(بتعدیل الخصائص التي حددھا ) Moore & Benbasat(ولقد قام العالمان 

 :والتوسع فیھا الي الخصائص الآتیة

 تعني درجة ادارك المستخدم لنتائج الابتكار  Relative  Advantage: :مزایا الاستخدام -
 .وفاعلیتھ بالمقارنة مع مثیلھ المطبق حالیاَ وعند ذلك یقرر الاستمرار فیھ

ي توافق الابتكار مع قیم المجتمع والخبرات  وتعني مد:Compatibility :التوافق -
 .السابقة وحاجة المستخدمین المتوقعین

وھي نسبة صلاحیة الابتكار للتطبیق قبل تبنیھ لأجل تجربتھ : Trialabilityالتجربة  -
 .والتدریب علیھ حتى یمكن بناء حكم أولي بإیجابیاتھ، وسلبیاتھ

 یطبقھا استخدام الابتكار للشخص  وتعني المكانة الاجتماعیة التي:Imageالسمعة  -
 . المستخدم بین أفراد المجتمع

 وھي الانطباع الذي یرسمھ المستخدم تجاه الابتكار من :Ease of useسھولة الاستخدام  -
 . حیث سھولة الاستخدام وخلوه من الصعوبات التي تعیق الإفادة منھ

ضوح نتائج تطبیق  ویقصد بھا و:Result Demonstrability: بروز ووضوح النتیجة -
 . الابتكار وبروزھا بشكل یخدم المستخدمین الحالیین والمحتملین

 وھي درجة رؤیة الابتكار قید التطبیق وانتشاره بشكل ظاھر في :Visibilityالرؤیة  -
 .البیئة المحیطة
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 وتعني درجة الحریة المكفولة للمستخدم في تطبیق :Voluntariness: حریة الاستخدام -
  .عمل علي نشره والاستفادة منھ في مجالات أخريالابتكار وال

فقد  السابقة الخاصة بمجالات تبني نظریة الانتشار یاتوتشیر الباحثة أنھ بمراجعة الأدب
 .J.F(دراسة تنوعت الدراسات الإداریة التي تبنت نظریة الانتشار الابتكاري؛ حیث استخدمت 

Ryan,.(1977 ج لأنشطة الصیدلة بإیرلندا من تصمیم نظریة الانتشار الابتكاري في التروی
وھدفت الحملات الإعلانیة ومخاطبة عدة قطاعات  باستخدام معلومات غیر تسویقیة، 

 الى اعتماد أنواع جدیدة من الخمور وتسویقھا في ایرلندا Agnes Murray,(2006(دراسة
 .مستخدمة في ذلك الانتشار الابتكاري

 إلى كیفیة استخدام الانتشار الابتكاري في Hannu &.et al. (2014(وتوصلت دراسة 
الأعمال التجاریة وربطھا بمجالات التسویق؛ بحیث یوجھ التسویق التجاري لدعم بناء نظریة 

 Chen-fong. (2016(دراسة أكثر واقعیة للنشر والدعایة في المجال الصناعي، كما ارتكزت 
 بین أخلاقیات العمل التجاري وتبادل على استخدام مفھوم الانتشار الابتكاري لمعرفة العلاقة

 .المعرفة والخدمات
 نظریة الانتشار الابتكاري في نشر المقالات Hsiu-Hua (2017(وتبنت دراسة 

الالكترونیة من خلال التسویق الشبكي لھذه المقالات عبر المدونات العلمیة، كما بینت دراسة 
)Mattia,(2017 ر في تطویر المنشآت الصناعیة لتسویق أن نظریة الانتشار الابتكاري لھا دو

البناء ) ٢٠١٩(، وطورت دراسة قابیلالمنتجات الجدیدة والعمل علي نشرھا بین المستھلكین
الفكري لعلم الضرائب بغرس نظریة الانتشار الابتكاري ضمن مفاھیم ومبادئ وفروض 

الى ثلاث ) ٢٠٢١ (ویشیر ھاشمالمعالجة الضریبیة كمرجعیة ضابطة لأداء الادارة الضریبیة، 
  :محاور أساسیة تخدم التسویق الریادي من خلال قواعد ھذه النظریة تتمثل فیما یلي

ویتضمن العناصر الآتیة : 

 التعرف على طبیعة الفرص المتاحة ومدي وملاءمتھا لموارد المنظمة. 
 دة تضمن الریادة الدائمةتبني خدمات تسویقیة متجد. 
 تحلیل المخاطر التي تكتنف الفرص المتاحة. 
 استقطاب العناصر البشریة المتمیزة والعمل على رفع كفاءتھا كأھم الفرص التسویقیة. 
 المتابعة المستمرة للتغیرات في الأسواق المتاحة والبیئة الخارجیة والمنتجات. 
 سائل الترویجاجراء البحوث ودراسات السوق والتطور في و. 
 التركیز على الھدف العام للعملیة التسویقیة والاھداف الفرعیة عند تبني الفرص المتاحة. 
 الارتباط بالعوامل السكانیة والبیئة الخارجیة كھدف تسویقي. 
 تشریح السوق وتبني الابداع والمیزات التنافسیة. 
 امتلاك القدرة في تحیل الفرص والتھدیدات معاً بتركیز مشترك. 
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           ویتضمن العناصر 
 :الآتیة
  توفیر معلومات عكسیة لمراكز التصمیم لإدخال التحسینات على المنتجات تبعاً لمخرجات

 .التسویق
 توفیر موازنات للبحث والتطویر للمنتجات وخدمات ما بعد البیع لغرض تحقیق الریادة. 
 دعم المزیج التسویقي بعدد من بدائل الانتاج بأسعار تنافسیة تحقق الریادة في الاختیار. 
 اشراك العاملین في تحسین المنتجات وتبني أسالیب فرق العمل في التخطیط لذلك. 
 دعم عملیات المقارنة المرجعیة وتخطیط المنتجات تبعاً للسوق والمنظمات المنافسة. 
 التي تتطلب تنفیذ الفرص التسویقیة بشكل دوريتوفیر الموارد الانتاجیة . 
 التعامل مع الأخطاء على أنھا فرص للتعلم والتحسین المستمر وتكوین منتجات جدیدة. 
  التوجھ بالتكنولوجیا والتقنیات الحدیثة وتوظیفھا بسرعة عالیة لتطویر المنتجات والعملیات

 .التسویقیة
 یقیة المستحدثة ذات الریادةتبني المنتجات التي تناسب الافكار التسو. 
  الاستعانة بمطورین وخبراء خارجیین لتطویر شكل وتصمیم وطبیعة المنتجات بما یحقق

 .الریادة

ویتضمن العناصر الآتیة : 

 ابتكار الوسائل التي تحقق للعمیل غایاتھ ورغباتھ. 
 لمھارات التسویقیة التي تعمل على الاحتفاظ بالعمیلرفع القدرات وا. 
 تحقیق حاجات ورغبات العملاء القدامى بأكثر مما یتوقعون للحافظ علیھم. 
 تطویر المنتجات بناء على بحوث السوق وتطلعات العملاء. 
 تلبیة كل احتیاجات ورغبات العملاء بكل الاشكال الممكنة. 
 طویر المنتجات أو انشاء منتج جدیدالاستناد على مقترحات العملاء في ت. 
 التقییم الدائم لرضا العملاء بمقاییس موضوعیة. 
 معالجة شكوى العملاء في الوقت المناسب. 
 تبني التطبیقات التكنولوجیة لسرعة التواصل مع العملاء. 
 خلق القیمة للمستھلك والتركیز على ذلك بشكل دائم حتى ما بعد البیع 

لتطویر استراتیجیات التسویق الریادیة ھو تحقیق مستویات لذا فإن الھدف الأساسي 
امتنان العمیل لأجل بناء علاقات مستدامة مع العملاء، وبما یؤدي بالتبعیة إلى أداء تسویقي 

 - Quach et al ; 2020 ,.Fazal - e.2020(أفضل ینعكس في نمو المبیعات والأرباح 
Hasan et al.(  

 اھتماماً كبیرة نظراً للدور الھام الذي یلعبھ في تكوین ویلقى مفھوم الامتنان للعملاء
واستدامة العلاقات الناجحة طویلة الأجل مع العملاء؛ فقد سلطت الأدبیات الضوء في الآونة 
الأخیرة على الحاجة إلى تعزیز دور الآلیات العاطفیة مثل الامتنان، التي قد تشجع على إنشاء 

 طویلة الأجل مع العملاء بدلاً من مجرد التقییم والاستجابة وتطویر والحفاظ على علاقات ناجحة
  ).,Hasan et al .; 2020  Quach et al.،(2020للنتائج الاقتصادیة فقط لتلك العلاقات 
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 دعما للدور الوسیط لامتنان Palmatier et al.2009)(واستجابة لذلك، قدمت دراسة 
الامتنان إلى حد كبیر على مبدأ المعاملة بالمثل العملاء في إطار تسویق الخدمات؛ فیعتمد مفھوم 

فھو یعمل على تعزیز العلاقة بین العمیل ومقدم الخدمة، حیث یجعل الأول یقیم الأخیر في إطار 
إیجابي، مما یثیر لدیھ إحساساً بالرغبة في رد الجمیل نتیجة إدراكھ لحرص مقدم الخدمة على 

  .)Septianto et al., 2020(تحقیق رفاھیتھ 
ومن ثم یمثل الامتنان جوھر مبدأ المعاملة بالمثل لدوره البارز في بناء العلاقات 

. التجاریة وتطویرھا، والحفاظ علیھا، بالإضافة لدوره في تعزیز السلوكیات العلائقیة الإیجابیة
فیعد امتنان العمیل ضمن مجموعة المشاعر العلائقیة التي تتضمن متغیرات محوریة أخرى مثل 

  ). Quach et al.،٢٠٢٠( والالتزام الثقة
 علي الدور الوسیط للامتنان كمتغیر رئیسي Raggio(2020  & Kim(ولذا فقد أكد 

في سیاق تسویق العلاقات، باعتباره أحد العوامل التحفیزیة للسلوكیات الإیجابیة المستقبلیة 
امتنان العمیل إلى الشعور للعملاء، ولقد تعددت تعریفات الباحثین لمتغیر امتنان العمیل، فیشیر 

 2005(بالتقدیر العاطفي الإیجابي للمزایا الإضافیة التي تم تلاقیھا من مقدم الخدمة 
Morales,.(  

لھذا تشیر الباحثة الي مشكلة البحث التي تتمثل في الحاجة الى ضرورة تطویر استراتیجیات 
رة والمتوسطة   بالارتكاز التسویق لتحقیق الریادة من منظور عمیل منظمات الأعمال الصغی
  :على قواعد نظریة الانتشار الابتكاري التي تتمثل في القواعد الآتیة

 من خلال التركیز على عمیل منظمات الأعمال الصغیرة : تحقیق المزایا النسبیة
والمتوسطة، وھي تعني أن یؤدي التطویر في الاستراتیجیة التسویقیة الى تحقیق التقدم في 

ت الامتنان لدي العمیل ومن ثم تحصیل مجموعة من الخصائص الریادیة في درجات ومستویا
 .تلك المنظمات

 وتعني خلو الاستراتیجیة التسویقیة من عناصر التشویش، وأن تتمتع : إمكانیة الاعتماد
بالوضوح الكافي لكافة المستخدمین لھا، وأن تدعم توصیل رسالة المنشأة للعمیل بغرض 

 .تحقیق رضاه وامتنانھ
 ویقصد بھا ضرورة توافق الاستراتیجیة الریادیة مع الخبرات السابقة : تحقیق مجال المطابقة

والحالیة مثل المطابقة مع استراتیجیات الجذب والاستغراق والاحتفاظ بالعمیل بغرض تحقیق 
الثبات النسبي والمرجعیة الضابطة لانطلاق استراتیجیات التسویق الریادیة في منظمات ذات 

 .خاص، وھو منظمات الاعمال الصغیرة والمتوسطةطابع 
 وتعني ضرورة توافر توصیف للاستراتیجیة المقترحة لضمان الفھم : تحقیق القابلیة للفھم

 التام من مستخدمیھا وكذلك العملاء المخاطبین بھا بما یحقق درجات الامتنان المطلوبة
ظمات الصغیرة والمتوسطة وترى الباحثة أن درجات الامتنان المقبولة من عملاء المن

تتحقق من خلال ملائمة الاستراتیجیة التسویقیة المقترحة لطبیعة تلك المنظمات والتي یعتقد أنھا 
  :تتحقق من خلال ما یلي

 توافر الابتكار والابداع لتحقیق زیادة درجات امتنان العمیل. 
 توفیر القیمة الاستباقیة لمتطلبات تحقیق امتنان العمیل. 
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 لبات التركیز على العمیل وتصمیم الاستراتیجیة تبعاً لذلكتحقیق متط. 
  ادارة مخاطر السوق المرتبطة بطبیعیة نشاط المنظمة الصغیرة والمتوسطة من مردود

 .الفعل العكسي لدرجة امتنان العمیل
 قیاس الفرص الواعدة ومراقبة تأثیرھا على درجات امتنان العمیل. 
 لوبة للمنظمات الصغیرة والمتوسطةالبحث عن المیزات التنافسیة المط. 

٣. ھل تصلح "  التساؤل الرئیسي للبحث على تنبع المشكلة البحثیة من خلال
قواعد نظریة الانتشار الابتكاري كاستراتیجیة للتسویق الریادي حتى تنعكس بإیجابیة على 

م ھذا التساؤل ، وینقس"مستوى الامتنان لدي عملاء المنظمات الصغیرة والمتوسطة؟ 
 :الرئیسي الي مجموعة التساؤلات الفرعیة الآتیة

أحد قواعد (ھل تحقق قاعدة المیزة النسبیة "  علىوینص: التساؤل الفرعي الأول ٣٫١
لاستراتیجیة التسویق الریادي المحسن مستوي الامتنان ) نظریة الانتشار الابتكاري

 ؟لدى عملاء المنظمات الصغیرة والمتوسطة
أحد قواعد (ھل تحقق قاعدة امكانیة الاعتماد " وینص على: رعي الثانيالتساؤل الف ٣٫٢

لاستراتیجیة التسویق الریادي المحسن مستوي الامتنان ) نظریة الانتشار الابتكاري
 ؟لدى عملاء المنظمات الصغیرة والمتوسطة

أحد قواعد نظریة (ھل تحقق قاعدة المطابقة " ینص علىو: التساؤل الفرعي الثالث ٣٫٣
لاستراتیجیة التسویق الریادي المحسن مستوي الامتنان لدى ) شار الابتكاريالانت

 ؟عملاء المنظمات الصغیرة والمتوسطة
ھل تحقق قاعدة المیزة "  ینص التساؤل الفرعي الرابع على:التساؤل الفرعي الرابع ٣٫٤

 لاستراتیجیة التسویق الریادي) أحد قواعد نظریة الانتشار الابتكاري(القابلة للفھم 
 ؟المحسن لمستوي الامتنان لدى عملاء المنظمات الصغیرة والمتوسطة

  

لا یوجѧد أثѧر معنѧوي ذو دلالѧة احѧصائیة لاسѧتخدام       " ینص الفرض الرئیسي للبحѧث علѧى      
قواعѧѧد نظریѧѧة الانتѧѧشار الابتكѧѧاري كاسѧѧتراتیجیة للتѧѧسویق الریѧѧادي علѧѧى مѧѧستوى الامتنѧѧان لѧѧدي        

، وینقѧѧسم ھѧѧذا الفѧѧرض الرئیѧѧسي الѧѧي الفѧѧروض الفرعیѧѧة  "یرة والمتوسѧѧطةعمѧلاء المنظمѧѧات الѧѧصغ 
 :الآتیة

لا یوجد أثر معنوي ذو دلالة احصائیة " وینص على : اختبار الفرض الفرعي الأول ٤٫١
لاستخدام قاعدة المیزة النسبیة أحد قواعد نظریة الانتشار الابتكاري لاستراتیجیة التسویق 

 . عملاء المنظمات الصغیرة والمتوسطةالریادي على مستوى الامتنان لدى
لا یوجد أثر معنوي ذو دلالة احصائیة " وینص على : اختبار الفرض الفرعي الثاني ٤٫٢

لاستخدام قاعدة تحقیق امكانیة الاعتماد أحد قواعد نظریة الانتشار الابتكاري لاستراتیجیة 
 .والمتوسطةالتسویق الریادي على مستوى الامتنان لدى عملاء المنظمات الصغیرة 

لا یوجد أثر معنوي ذو دلالة احصائیة لاستخدام " وینص على : الفرض الفرعي الثالث ٤٫٣
قاعدة تحقیق المطابقة أحد قواعد نظریة الانتشار الابتكاري لاستراتیجیة التسویق الریادي 

 .على مستوى الامتنان لدى عملاء المنظمات الصغیرة والمتوسطة
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لا یوجد أثر معنوي ذو دلالة احصائیة لاستخدام  " وینص على: لفرض الفرعي الرابع ٤٫٤
قاعدة القابلیة للفھم أحد قواعد نظریة الانتشار الابتكاري لاستراتیجیة التسویق 

 " الریادي على مستوى الامتنان لدى عملاء المنظمات الصغیرة والمتوسطة
٥  ما یليیمكن بیان أھمیة ھذا البحث على المستوى العلمي والعملي ك: 

 تظھر أھمیة البحث الحالي من الناحیة العلمیة في تغطیة جانب مھم من :الأھمیة العلمیة ٥٫١
أدبیات التسویق في البحوث والدراسات العربیة التي تناولت تطویر استراتیجیات 

بالربط بین النظریات ذات النفع من العلوم الأخرى مثل نظریة الانتشار . التسویق
دثت في العلوم الزراعیة وبدأت بالانتشار في كافة العلوم ومنھا الابتكاري التي استح

العلوم الاداریة والتجاریة بصفة خاصة؛ للتأكید من خلالھا على تطویر القواعد الفكریة 
للتسویق الریادي ودعم استراتیجیتھ لغرض تحقیق مستویات الرضا والامتنان المخطط 

باحثة لتأصیل الإطار الفكري للتسویق الریادي لذا فان ھذا البحث یمثل محاولة من ال. لھا
وبیان دور استراتیجیاتھ في تحقیق درجات امتنان العمیل في قطاع مھم وھو المنظمات 

 .الصغیرة والمتوسطة
  تظھر أھمیة ھذا البحث من الناحیة العملیة والتطبیقیة في كونھا تطبق :الأھمیة العملیة ٥٫٢

ھي القطاعات الاقتصادیة ذات القاعدة العریضة على  المنظمات الصغیرة والمتوسطة؛ و
في البیئة المصریة، والتي یتشكل من وجودھا معالم الاقتصاد الرسمي وغیر الرسمي، 
والتي تتمتع في غالبھا بعدم وجود استراتیجیات تسویقیة واضحة المعالم، وكذلك 

ي والتأثیر تتعرض مخرجات انتاجھا الى أنواع متباینة من التسویق الفردي والجماع
  المتغیر على درجات رضا العملاء وامتنانھم؛ فیمكن الاستفادة من نتائج ھذه الدراسة 
  في دعم التوجھات نحو رقمنة ھذه المنشآت وتطویرھا من خلال دعم التسویق 
لمنتجاتھا باستراتیجیة واضحة تدعم الاھتمام المحلى بھذه المنظمات وتعظم دورھا 

  .      الاقتصادي
٦   تتضمن منھجیة البحث عدة عناصر تتمثل في المنھج المتبع في البحث وھو

منھج الدراسة الاختباریة، متمثلة في طبیعة البیانات ومصادر الحصول علیھا ومتغیرات 
البحث وباقي عناصر الإطار المنھجي من بیان عینة ومجتمع الدراسة والأداة المستخدمة في 

سالیب الاحصائیة المستخدمة، وتستعرض الباحثة ذلك على النحو جمع البیانات، وكذلك الأ
 :التالي

الاستقرائي الاستنباطي ( یستند البحث على المنھج العلمي الحدیث :منھج البحث المتبع ٦٫١
حیث یعد ذلك المنھج من أھم المناھج التي تعرض التأصیل النظري لمشكلة ) المشترك

صغیرة والمتوسطة الى استراتیجیة تسویقیة تحقق البحث التي تتمثل في حاجة المنظمات ال
ریادة الأعمال لتحقیق درجات الرضا والامتنان لعملاء ھذه المنظمات، كما أن ھذا المنھج 
یستند الى استنتاج استراتیجیة مطورة تستخدم فیھا قواعد نظریة الانتشار الابتكاري في 

 .  درجات الامتنان المستھدفةالتأصیل العلمي والتطبیقي للتسویق الریادي بما یحقق
 :  یشمل تصمیم الدراسة الاختباریة ما یلي:تصمیم الدراسة الاختباریة ٦٫٢

 یتطلب تحقیق أھداف ھذا البحث الحصول على نوعین :البیانات المطلوبة ومصادرھا ٦٫٢٫١
من البیانات ھما البیانات الأولیة والبیانات الثانویة؛ فقد تم الحصول على الأخیرة من 
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جعة البحوث والدراسات العلمیة التي تناولت متغیرات الدراسة الحالیة أو خلال مرا
جزء منھا وبخاصة تلك الدراسات التي تناولت تطور استخدام نظریة الانتشار 
الابتكاري وكذلك التي تناولت التسویق الریادي وامتنان العمیل؛ وذلك بھدف تمكین 

ي وصیاغة أھدافھ وتطویر فروضھ البحث من تأصیل المفاھیم واعداد الاطار النظر
وتساؤلاتھ، كما تم جمع البیانات الأولیة من المسوقین في المنظمات الصغیرة 
والمتوسطة وعملائھم تبعاً لنوع الصناعة لكل قطاع من ھذه المنظمات، وذلك لغرض 
اختبار تلك الفروض التي تأسس لھا في الاطار النظري والتوصل الى مجموعة من 

 . ول الاجابة على تساؤلات البحثالنتائج تحا
یتمثل مجتمع البحث في كافة المنظمات الصغیرة والمتوسطة : مجتمع وعینة البحث ٦٫٢٫٢

التي تعمل تحت مظلة الاقتصاد المصري والتي عرفت في ظل قانون المنشآت 
 بأن المنظمات المتوسطة ھي التي ٢٠٢٠لسنة ) ١٥٢(الصغیرة والمتوسطة رقم 

ملیون جنیة مصري، وأن المنشآت الصغیرة ) ٢٠٠-٥٠(ما بین یتراوح حجم أعمالھا 
ملیون تتضمن كافة القطاعات ) ٥٠(ھي التي یبلغ حجم أعمالھا ملیون جنیة ویقل عن 

 .والأنشطة الاقتصادیة في مصر
ونظراً لعدم وجود اطѧار شѧامل لحѧصر كافѧة عناصѧر المجتمѧع وأنѧشطتھ فقѧد تѧم الاعتمѧاد             

مالیѧة باعتبارھѧا الأنѧسب لھѧذه الدراسѧة حیѧث تناسѧب شѧروط تطبیقھѧا          على أحد العینѧات غیѧر الاحت   
 Snowball Sample( الѧشبكیة  -للمجتمع الواسع الممتد؛ لذا فقد وظفت الباحثة أسلوب كرة الثلج

التي تستخدم في حالة صعوبة تحدید حجم المجتمѧع بدقѧة وكѧذلك بغیѧة الوصѧول لأكبѧر عѧدد مѧن             ) 
 times 10( أن الحѧد الأدنѧى للعینѧة یكѧون وفقѧاً لقاعѧدة       Har,et al.2019)(المبحوثین ویوضѧح  

role (            ھѧھم الموجѧرؤوس الأسѧصى لѧد الأقѧعاف الحѧوالتي تشیر ألأ یقل حجم العینة عن عشر أض
وحیѧѧث أن عѧѧدد رؤوس الاسѧѧھم  . الѧѧى المتغیѧѧرات الكامنѧѧة فѧѧي نمѧѧوذج الدراسѧѧة الѧѧذي یѧѧتم اختبѧѧاره    

رأس لذلك فإن الحد الأدنى للعینة لابѧد  ) ٣٠(یادي تبلغ بالنموذج المقترح لاستراتیجیة التسویق الر 
  . مفردة) ٣٠٠(ألا یقل عن 

باعتبѧѧѧѧاره جѧѧѧزء مѧѧѧѧن  ) Google Form(ولقѧѧѧد صѧѧѧممت الباحثѧѧѧѧة نمѧѧѧوذج الكترونѧѧѧѧي    
)Google Workspace (        اتѧѧѧع المنظمѧѧѧل مѧѧѧور المتعامѧѧѧن الجمھѧѧѧعة مѧѧѧشاركة واسѧѧѧة مѧѧѧواتاح

جتمѧاعي أتاحѧت لقطاعѧات كبیѧرة مѧن كافѧة       الصغیرة والمتوسѧطة لاسѧیما وأن وسѧائل التواصѧل الا        
الطوائف على اختلاف ثقافاتھم في التعامل المبسط دون خبѧرة كبیѧرة فѧي الانترنѧت والتكنولوجیѧا،             
وكѧѧان ذلѧѧك وسѧѧیلة مھمѧѧة للاحتѧѧواء المجتمѧѧع الواسѧѧع والمѧѧشتت جغرافیѧѧاً، ولقѧѧد تѧѧم تѧѧرك نمѧѧوذج          

 تجمعѧѧات قطاعѧѧات متعѧѧددة الاسѧѧتبیان لمѧѧدة شѧѧھر كامѧѧل مѧѧع مѧѧشاركتھ علѧѧي مجموعѧѧات وصѧѧفحات 
الھویѧѧة والثقافѧѧات مѧѧن العمѧѧلاء الحѧѧالیین والمحتملѧѧین للمنظمѧѧات المتوسѧѧطة والѧѧصغیرة، وكѧѧذلك            
المѧѧسوقین بتلѧѧك المنظمѧѧات والتѧѧي كانѧѧت أحѧѧد  التѧѧساؤلات تحتѧѧوي ذلѧѧك كمѧѧدخل مھѧѧم للتعامѧѧل مѧѧع      

ظمѧات الѧصغیرة،   النموذج الالكتروني یبین ھویѧة المبحѧوث اذا كѧان عمѧیلا أو مѧن المѧسوقین بالمن          
  .الي خصائص عینة البحث) ١(ویشیر الجدول التالي رقم 
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 خصائص عینة البحث): ١(جدول رقم 

 Frequency Percent Valid 
Percent 

Cumulative 
Percent 

 66.8 66.8 66.8 207 متوسطة أو صغیرة لمنظمة عمیل

 Valid 100.0 33.2 33.2 103 مسوقون لمنظمات صغیرة ومتوسطة

Total 310 100.0 100.0  

مبحوث تتوزع ) ٣١٠(یشیر الجدول السابق الى أن حجم عینة البحث المستجیبة بلغت 
عمیل ) ٢٠٧(وفقاً لجداول التوزیع التكراري الي عملاء لمنظمات صغیرة ومتوسطة عددھم 

) ١٠٣(، وكذلك مسوقون لمنظمات صغیرة أو متوسطة عددھم %٦٦٫٨فعلى بنسبة تكرار 
، ووجدت الباحثة أن ذلك العدد كافي في ضوء اشتراطات العینة %٣٣٫٢كرار بلغت بنسبة ت

الى التخصص القطاعي ) ٢(الغیر احتمالیة التي تم تناولھا، كما یشیر الجدول التالي رقم 
للمنظمات الصغیرة والمتوسطة والتي یتعامل معھا العملاء المبحوثین أو یتوظف من خلالھا 

   . المسوقین المبحوثین

 قطاعات المنظمات المبحوثة): ٢(جدول رقم 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 
Percent 

 11.3 11.3 11.3 35 صناعة خدمات

 21.6 10.3 10.3 32 شخصیھ خدمات

 32.9 11.3 11.3 35 جاھزة ملابس

 41.3 8.4 8.4 26 كیماویة انشطة

 52.6 11.3 11.3 35 ورقیات

 61.0 8.4 8.4 26 لاستیكب

 72.3 11.3 11.3 35 غذائیة مواد تعبئة

 80.3 8.1 8.1 25 بناء مواد

 91.9 11.6 11.6 36 غذائیة مواد توزیع

 100.0 8.1 8.1 25 سیارات ورش

Valid 

Total 310 100.0 100.0  

یبین الجدول السابق خصائص عینة الدراسة موزعة بین طبیعة نشاط المنظمات 
رة والمتوسطة التي یتعامل معھا العملاء المستقصي منھم أو یتعامل بھا المبحوثین الصغی

المسوقین، حیث یتضح أن منظمات توزیع المواد الغذائیة تمثل أكبر قطاع تبل نسبتھ 
،  یلیھا علي مستوي متقارب منظمات الخدمات الصناعیة والملابس والورقیات )%١١٫٦(
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أقل القطاعات التي شملتھم عینة البحث ورش السیارات ومواد البناء وتعبئة المواد الغذائیة، وأن 
والأنشطة الكیماویة، وترى الباحثة أن تنوع عینة البحث تترك مجالاُ مھما لتعمیم نتائج ھذه 

  . الدراسة على حجم مقبول من المنظمات الصغیرة والمتوسطة
الدراسة الاختباریة من اعتمدت الباحثة في تجمیع بیانات : التعریف بأداة الدراسة ٦٫٢٫٣

مصادرھا الأولیة على قائمة الاستبیان كأداة لجمع البیانات، وتضمن ھذه القائمة 
مجموعة من الأسئلة المغلقة لقیاس متغیرات الدراسة المتعلقة بقواعد نظریة الانتشار 
الابتكاري المقترحة كاستراتیجیة للتسویق الریادي وكذلك متطلبات تحقیق الامتنان 

 :لاء في المنظمات الصغیرة والمتوسطة، وتتضمن ما یليللعم
، وطبیعة نشاط المنظمة الصغیرة )وھو اختیاري(ویشمل الاسم : البیانات الشخصیة -

 .والمتوسطة المتعامل معھا كعمیل أو الموظف المسئول عن التسویق

مجموعة من التساؤلات عن توظیف قواعد نظریة الانتشار الابتكار في دعم  -
جیات التسویق الریادي بغرض بیان الملائمة لتحقیق مستوي امتنان العمیل استراتی

المقبولة ولقد طلب الاجابة عنھا من خلال سلم لیكرت الخماسي وتضمنت القواعد 
 :الآتیة
 قاعدة تحقیق المزایا النسبیة من خلال التركیز على العمیل. 
 ركیز على العمیلقاعدة تحقیق امكانیة الاعتماد على التسویق الریادي بالت. 
  من خلال ) الاستراتیجیات الحالیة للتسویق(قاعدة تحقیق المطابقة للبیئة التسویقیة

 .التركیز على العمیل
  قاعدة تحقیق مستوى القابلیة للفھم للمسوقین والعملاء لغرض تحقیق الامتنان

 .المطلوب للعملاء
 لصغیرة والمتوسطةقاعدة تحقیق مستوى الملائمة الریادیة لطبیعة المنظمات ا. 

تم استخدام أسلوب نمذجة المعادلة البنائیة : الأسلوب الاحصائي المستخدم ٦٫٢٫٤
)Structural Equation Modeling)  لغرض اختبار مجموعة العلاقات التي تبین

أثر الاستراتیجیة المقترحة للتسویق الریادي على درجة امتنان العمیل في المنظمات 
دم الباحثة اسلوب النمذجة البنائیة بالمربعات الصغرى الصغیرة والمتوسطة، وتستخ

وذلك للقدرة على اختبار الأثر ) Partial Least Squares Based SEM(الجزئیة 
لكافة قواعد نظریة الانتشار الابتكاري ذات المتغیرات المتعددة وذلك بتجنب مشكلات 

 . التعددیة الخطیة والتوزیع الطبیعي
 یتم تحلیل النتائج واختبار فروض البحث باستخدام : الفروضتحلیل النتائج واختبار .٦

من خلال التحلیل العاملي التوكیدي لغرض تقییم ) AMOS.23 & SPSS.25(برنامج 
صدق وثبات مقیاس الدراسة ومدي صلاحیتھا، ثم تقییم النموذج الھیكلي من خلال بیان 

ستوي الامتنان المطلوب للعمیل ملائمة الاستراتیجیة المقترحة للتسویق الریادي لتحقیق م
في المنظمة الصغیرة أو المتوسطة ومن ثم اختبار فروض البحث وتحقیق كافة النتائج 

 :ویتم ذلك من خلال ما یلي
 :ویتم تقییم نموذج القیاس من خلال ما یلي: تقییم نموذج القیاس ٦٫١
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وذلك لبیان مدي صدق عبارات قائمة : Validity Assessmentاختبار الصدق  ٦٫١٫١
الاستبیان في قیاس ما صممت من أجلھ، والتأكید على أن عبارات القائمة تعطي 
للمبحوث نفس المعنى المقصود من الباحثة، ولقد استندت الباحثة في ذلك الاختبار 

  :على ما یلي
تم عرض قائمة الاستبیان في صورتھا الأولى على : Validityصدق المحتوى  -

عدد من الاستاذة المحكمین من السادة أعضاء ھیئة التدریس، وذلك للتأكد من 
صلاحیتھا من الناحیة العلمیة، كما تم عرض القائمة على مجموعة من خبراء 
ا التسویق والتنظیر لھ بخاصة التسویق الدولي والریادي وقد تم تعدیل القائمة وفق

 . لملاحظاتھم حتى تم التوصل الى الصورة النھائیة التي طرحت للاستقصاء
من خلال بیان المدى : Convergent Validityالتطابقي  / الصدق التقاربي -

الذي تتقارب فیھ العبارات التي تستخدم في قیاس مجموعة المتغیرات المستقلة أو 
ود ارتباط قوي بین عبارات المتغیر التابع أو أحد أبعاده، وذلك للتأكد من وج

 Average(المتغیر المراد قیاسھ، ویتم قیاسھ عن طریق متوسط التباین المفسر 
Variance Extracted(AVE) ( والذي یجب أن تزید قیمتھ عن)لكل ) ٠٫٥٠

وھذا ما تضح من الجدول التالي )  Hair et al.,2019(بعد أو متغیر یتم قیاسھ
  ).٣(رقم 

یستخدم لمدى تحدید الاتساق : Reliability Assessment: اختبار الثبات ٦٫١٫٢
الداخلي في أداة الدراسة وبیان قدرتھا في استخلاص النتائج اذا ما تكرر الاختبار 

 :بعد فترة محددة من الزمن في ظل ظروف مماثلة ویتم تحدیده من خلال ما یلي
ح من خلال حیث یستخدم معامل الفا كرونباخ والذي یتض: ثبات الاتساق الداخلي -

  ).٣(الجدول التالي رقم 

  قیاس الثبات للاتساق الداخلي): ٣(جدول رقم 
Cronbach's Alpha C.R AVE  عناصر الاستراتیجیة

 الصدق التقاربي الثبات المركب معامل الفا كرونباخ المقترحة

 0.515383 0.696837 0.701 مستوي الامتنان للعمیل

 0.5561756 0.73 0.69 قاعدة المیزة النسبیة

 0.5308637 0.841268 0.83 قاعدة امكانیة الاعتماد

 0.5586075 0.892816 0.89 قاعدة القابلیة للفھم

 0.5215696 0.820136 0.814 قاعدة المطابقة
یوضح الجدول السابق أن قیمة الثبات من خلال الفا كرونباخ لكل ابعاد الاستراتیجیة 

ام قواعد نظریة الانتشار الابتكاري تعتبر مقبولة الى حد كبیر الریادیة المقترحة من خلال استخد
) المتغیر التابع( فیما عدا متغیرات مستوي الامتنان ٠٫٧لاسیما وأن قیم الثبات المركب تتخطي 

، وعلیھ تري الباحثة )٠٫٧(فھي في حدود یمكن قبولھا الي حد كبیر اذ أنھا على حافة القیمة 
  .اسة للتعمیم على مجتمع البحثقابلیة النتائج لھذه الدر
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 إلى أن مستوى المعنویة في Shapiro-Wilkیشیر اختبار : استیفاء شرط المعیاریة ٦٫١٫٣
 مستوى معنویة أقل من مستوىمعظم عناصر الاستراتیجیة التسویقیة المقترحة عند 

 والتي عندھا یتقرر عدم انتماء ھذه العناصر إلى التوزیع الطبیعي وعدم اعتدالیة ٠٫٠٥
ذه البیانات للنماذج المبحوثة، وترى الباحثة التجاوز عن ھذا الشرط حیث بالاعتماد ھ

على نظریة النھایة المركزیة تفترض تحقق شرط التوزیع الطبیعي لحجم العینة التي 
  .مشاھدة) ٣٠(تحتوي على أكثر من 

وھو معامل ) VIF( الدراسة على معامل ترتكز: استیفاء شرط التعددیة الخطیة ٦٫١٫٤
 للكشف عن Toleranceم التباین وكذلك الارتكاز على التباین المسموح تضخ

الازدواج الخطي بین المتغیرات المستقلة التي تشیر إلى الاستراتیجیة المقترحة 
  ).٤(للتسویق الریادي، ویبین ذلك الجدول التالي رقم 

  ختبار التداخل الخطي المتعدد بین المتغیرات المستقلة ا)٤(جدول رقم 
Collinearity Statistics Model 

Tolerance VIF 
 1.359 736.  عناصر المیزة النسبیة للاستراتیجیة المقترحة
 1.987 503.  عناصر امكانیة الاعتماد للاستراتیجیة المقترحة

 1.885 531.  عناصر المطابقة للاستراتیجیة المقترحة
 

 2.28 439.  عناصر القابلیة للفھم للاستراتیجیة المقترحة

فھѧذا یѧؤدي إلѧى ضѧعف     ) ١٠(تزیѧد عѧن القیمѧة    ) VIF(في الجدول الѧسابق اذا كانѧت قѧیم         
یѧѧشیر ذلѧѧك إلѧѧى مѧѧشكلة  ) ١٠ و٥(بѧѧین ) VIF(الثقѧѧة فѧѧي المعѧѧاملات المقѧѧدرة، وأن تراوحѧѧت قیمѧѧة  

فھنѧاك مѧشكلة كبیѧرة فѧي عملیѧة التѧداخل       ) ٣٠(أكبѧر مѧن القیمѧة   ) VIF(متوسطة، وإن كانت قیمѧة    
متغیرات، وتشیر الباحثة إلى عدم وجود قیم تقل فیھѧا قیمѧة التبѧاین المѧسموح بѧھ عѧن        الخطي بین ال  

ممѧѧѧا یѧѧѧشیر إلѧѧѧى عѧѧѧدم وجѧѧѧود مѧѧѧشكلة تѧѧѧداخل بѧѧѧین المتغیѧѧѧرات المѧѧѧستقلة بالنѧѧѧسبة لقواعѧѧѧد       ) ٠٫١(
الاستراتیجیة المقترحة للتسویق الریادي ومن ثم عدم وجود مشكلة ارتباط خطѧي ذات تѧأثیر علѧى         

  .نتائج الدراسة
تنص فرضیة المربعات الصغرى على عدم وجود : تیفاء شرط الارتباط الذاتياس ٦٫١٫٥

حیث تظھر ھذه المشكلة في ) البواقي(مشكلة الارتباط الذاتي بین الأخطاء العشوائیة 
النموذج بحالة ما اذا كانت المشاھدات المتجاورة مترابطة وھذا یؤثر في صحة نموذج 

ر حقیقي للمتغیرات المستقلة على المتغیر التابع بدرجة الانحدار المتعدد إذ انھ ینتج أثر غی
   Durbin Watson Test).(نتائج اختبار ) ٥(ویظھر الجدول التالي رقم ، عالیة

 قیاس وجود الارتباط الذات): ٥(جدول رقم 
Model Durbin-Watson 

 1.661  عناصر المیزة النسبیة للاستراتیجیة المقترحة
 1.590  للاستراتیجیة المقترحةعناصر امكانیة الاعتماد 

 1.747  عناصر المطابقة للاستراتیجیة المقترحة
 1.700  عناصر القابلیة للفھم للاستراتیجیة المقترحة
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للكشف عن مشكلة الارتباط ) Durbin Watson Test(استخدم التحلیل السابق اختبار 
للكشف عن ھذه المشكلة الذاتي، حیث یعتبر من أكثر الاختبارات استخداماً في الدراسات 

، وأن النتیجة القریبة من الصفر تشیر إلى وجود )٤صفر، (ویتراوح قیمة الاختبار في المدى 
فھذا ) ٤(ارتباط موجب قوي بین البواقي المتعاقبة، أما اذا كانت نتیجة الاختبار قریبة من الرقم 

 إلى ١٫٥بار یتراوح بین یشیر إلى وجود ارتباط خطي سالب قوي، وفي حالة ما اذا كان الاخت
 فھذا یشیر إلى عدم وجود ارتباط ذاتي بین القیم المتجاورة للمتغیرات یعتبر نتیجة مثلي، ٢٫٥

وھذا ما یظھر من خلال نتائج الاختبار السابق وتؤكد على عدم وجود مشكلة ارتباط ذاتي  
وبین قواعد نظریة للبیانات المعبرة عن عناصر الاستراتیجیة  المقترحة للتسویق الریادي 

  .الانتشار الابتكاري
  یتم رسم النموذج الإحصائي AMOS.25باستخدام برنامج : تقییم النموذج الھیكلي ٦٫٢

لاختبار فرضیة رئیسیة  تتضمن النظر في العلاقة التأثیریة للاستراتیجیة المقترحة 
ى امتنان للتسویق الریادي المستندة على قواعد نظریة الانتشار الابتكاري  علي مستو

ویتم بحث ذلك من خلال إعادة رسم " العمیل في المنظمات الصغیرة والمتوسطة 
النموذج البنائي بمتغیراتھ المختلفة وھذا ما یعبر عنھ من خلال مخرجات برنامج 

AMOS  في كل المتغیرات المستقلة  المسكن فیھا قواعد نظریة الانتشار الابتكاري 
وبین المتغیر التابع الذي یمثل مستوى امتنان العمیل في كاستراتیجیة للتسویق الریادي 

 )١(المنظمات الصغیرة والمتوسطة، وھو ما یعبر عنھ بالشكل 

  
   )١(شكل رقم 

  نموذج استراتیجیة التسویق الریادیة
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المقترحة للتسویق وتشتمل على قواعد نظریة الانتشار الابتكاري بعد استخدامھا في الاستراتیجیة 
  :الریادي، ویعبر عن ھذه الابعاد في الشكل السابق بالرموز الآتیة

وھو ) F1(قاعدة تحقیق المزایا النسبیة من خلال التركیز على العمیل، ویرمز لھا بالرمز  -
 ). x1-x5(متغیر كامن یعبر عنھ بمجموعة العبارات تتمثل بالرموز من 

ى التسویق الریادي بالتركیز على العمیل، ویرمز لھا قاعدة تحقیق امكانیة الاعتماد عل -
 ).d1-d5(وھو متغیر كامن یعبر عنھ بمجموعة العبارات تتمثل بالرموز من ) F2(بالرمز 

من خلال التركیز ) الاستراتیجیات الحالیة للتسویق(قاعدة تحقیق المطابقة للبیئة التسویقیة  -
بمجموعة العبارات تتمثل ر كامن یعبر عنھ وھو متغی) F4(على العمیل، ویرمز لھا بالرمز 

وتشیر الي ثلاث استراتیجیات مھمة ھي استراتیجیة الجذب، ) Q1-Q3(بالرموز من 
 .واستراتیجیة الاستغراق، واستراتیجیة الاحتفاظ

قاعدة تحقیق مستوى القابلیة للفھم للمسوقین والعملاء لغرض تحقیق الامتنان المطلوب  -
وھو متغیر كامن یعبر عنھ بمجموعة العبارات تتمثل ) F5(لرمز للعملاء، ویرمز لھا با

 ).R1-R5(بالرموز من 

وكذلك یحتوي الشكل السابق على أبعاد أخري تمثل المتغیر التابع وھو مستوى امتنان 
العمیل یعبر عنھ بقاعدة تحقیق مستوى الملائمة الریادیة لطبیعة المنظمات الصغیرة والمتوسطة 

ومن ) Y1-Y6(یعبر عنھ بمجموعة من العبارات تتمثل بالرموز ) F3(امن وھو المتغیر الك
یتم تلخیص بیانات حسن وجودة ) AMOS.23(خلال قراءة مخرجات البرنامج الإحصائي 

  ).٦(المطابقة في الجدول التالي رقم 

نتائج مؤشرات المطابقة) ٦(جدول رقم   
  محك حسن المطابقة  القیمة المحسوبة  المؤشر

  )غیر دالة(أصغر ما یمكن  Chi- Square 1147.56ع كاي تربی

  df 242 Cmin/df <5درجات الحریة 

  0.00  مستوي الدلالة

 )X2/df(  4.742  <5)X2/df(مربع كاي المعیاري

 مؤشرات المطابقة المطلقة

Rmesa0.05 0.110   مؤشر رمسي<Rmsea<0.08 

 مؤشرات المطابقة المتزایدة

TLI 0.732  لویس- مؤشر توكر TLI>0>90 

) Goodness of Fit(یتضح من خلال الجدول السابق أن مؤشرات حسن المطابقة 
لنموذج الاستراتیجیة الریادیة المقترحة حیث أنھ یستحوذ على عدم الأفضلیة القصوى للقیم 

أقل ) ٢كا(بالمرة في كل المؤشرات السابقة إذا أنھ في الإجمال یحصل على مستوي معنویة لقیمة 
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یشیر الى عدم جودة النموذج ) ٥( أكبر من القیمة ٢ وذلك لأن مربع كا٠٫٠٥ من مستوي بكثیر
  . العام المقترح

وما یؤكد عدم مطابقة النموذج المقترح لواقع الحال للتطبیق في المنظمات الصغیرة 
 وھو یدل علي عدم المطابقة إذ أنھ لابد وأن ٠٫٧٣( لویس یبلغ - والمتوسطة أن مؤشر توكر

، وأن مؤشر رمسي وھو من أھم المؤشرات في النموذج البنائي والذي یبلغ قیمتھ %٩٠ز یتجاو
 إلا انھ یعتبر غیر جید لأنھ أكبر من القیمة ٠٫٠٥ وإن كان جید لأنھ اكبر من القیمة ٠٫١١

 والتي تفید أیضا بعدم تطابق النموذج المقترح لاستخدام الاستراتیجیة المقترحة ٠٫٠٨الإحصائیة 
یق مستوي مقبول من امتنان العمیل في المنظمات الصغیرة والمتوسطة من خلال ردود في تحق

وھو )  ٤٫٧٤(عینة الدراسة،  وعلیھ یتقرر الأخذ باستخدام مربع كاي المعیاري حیث أنھ یبلغ
لیدل علي أن مطابقة النموذج بالشكل السابق للواقع المنظمات ) ٥(ملائم لأنھ أقل من القیمة 

متوسطة قابل للتحسین لوجود توافق حول بعض قواعد نظریة الانتشار الابتكاري الصغیرة وال
  ).٠٫٠٥(المقترحة  وان كان مستوى المعنویة أقل من 

لكل جوانب ) اختبار التوزیع الطبیعي (C.Rالى أن قیمة ) ٧(ویبین الجدول التالي رقم 
سارات، وھذا یشیر الى أن في أغلب الم) ١٫٩٦(النموذج العام المقترح ھي أكبر من القیمة 

الفقرات أو المؤشرات في الاستراتیجیة المقترحة قادرة بالفعل على قیاس العلاقات بین 
المتغیرات والتي عندھا یتم قبول قیم معاملات الصدق، أو التشبع للفقرات كونھا ذات قیم مقبولة 

  .الشاملة بتطبیقاتھمن ردود المبحوثین حیث محاكاه النموذج لأذھان المبحوثین والمعرفة 
لابد للباحثة من ) ٢كا(ونظرا لنتائج عدم المطابقة للنموذج للواقع التي ظھرت من تحلیل 

تحلیل تفاصیل النموذج البنائي بیان عناصر القوة والضعف في الاستراتیجیة المقترحة للتسویق 
ة النموذج أو تحلیل الریادي تجاه مستوي امتنان العمیل، وھذا ما یتبین تفصیلاً في تقدیر كفاء

البناء الھیكلي لھ والمبین من خلال النتائج الاحصائیة یتضح أن المسارات المقبولة لاستخدام 
نظریة الانتشار الابتكاري بقواعدھا المشبعة من استراتیجیة التسویق الریادي المقترحة في 

  :المنظمات الصغیرة والمتوسطة تتمثل من خلال ما یلي
یشیر الجدول رقم : بع لعناصر الاستراتیجیة التسویقیة المقترحةاختبار مستوي التش ٦٫٢٫١
الى مستوي تشبع كل قاعدة من قواعد نظریة الانتشار الابتكاري بالمحددات ) ٧(

 :المقترحة للتسویق الریادي حیث یتبین الآتي
 تعبر القاعدة الأولى عن تحقیق المیزة النسبیة بالتركیز على :درجة تشبع القاعدة الأولي 

یظھر التحلیل أن النموذج المفترض من الباحثة یطابق النموذج الواقعي من اجابات : العمیل
عینة البحث في كافة العوامل المفترضة في الاستراتیجیة المقترحة حیث یظھر معنویة 

 ).F1(بنسب مقبولة مع قاعدة تحقیق المیزة النسبیة ) x1-x5(التشبع لكل الفقرات 
 تعبر القاعدة الثانیة عن تحقیق امكانیة الاعتماد على :انیةدرجة تشبع القاعدة الث 

استراتیجیة التسویق الریادي بالتركیز على العمیل، حیث یظھر التحلیل أن النموذج 
المفترض من الباحثة یطابق النموذج الواقعي من اجابات عینة البحث في كافة العوامل 

) D1-D5(عنویة التشبع لكل الفقرات المفترضة في الاستراتیجیة المقترحة، حیث یظھر م
 ).F2(بنسب مقبولة مع قاعدة تحقیق المیزة النسبیة 



 

 ١٣٧  
 

––  

 
 

 تعبر القاعدة الثالثة عن تحقیق القابلیة للفھم لاستراتیجیة :درجة تشبع القاعدة الثالثة 
التسویق الریادي المقترحة بالتركیز على العمیل، حیث یظھر التحلیل أن النموذج 

ة یطابق النموذج الواقعي من اجابات عینة البحث في كافة العوامل المفترض من الباحث
) R1-R5(المفترضة في الاستراتیجیة المقترحة حیث یظھر معنویة التشبع لكل الفقرات 

 ).F5(بنسب مقبولة مع قاعدة تحقیق المیزة النسبیة 
  تقدیرات كفاءة النموذج الھیكلي): ٧(جدول رقم 

المتغیرات 
لمتغیرات ا المسار التابعة

 المستقلة

Estimate 
التقدیرات 
  غیر المقننة

S.E. 
الخطأ 
  القیاسي

C.R. 
) ت(قیمة 

  الاحصائیة

P 
مستوي 
  الدلالة

 رقم المسار

X5 <--- F1 1.000     تشبع المزایا
 التركیز -النسبیة

على خدمات ما بعد 
 البیع

X4 <--- F1 1.893 .452 4.184 ***  تشبع المزایا
  مع مرونة-النسبیة

 تصمیم العملیات
X3 <--- F1 2.573 .579 4.447 ***  تشبع المزایا النسبیة

مع اعتماد مقترحات 
 العملاء

X2 <--- F1 2.643 .588 4.494 ***  تشبع المزایا النسبیة
مع تلبیة حاجات 

 العملاء
X1 <--- F1 2.274 .513 4.434 ***  تشبع المزایا النسبیة

مع التطویر وفقا 
 لبحوث السوق

D1 <--- F2 1.000     تحقیق امكانیة 
الاعتماد مع مرونة 
 تصمیم العملیات

D2 <--- F2 1.048 .084 12.420 ***  تحقیق امكانیة
الاعتماد مع تحدیث 

أسالیب تصمیم 
 العملیات

D3 <--- F2 1.086 .083 13.132 ***  تحقیق امكانیة
الاعتماد مع دعم 
القدرات النوعیة 

 للمسوقین
D4 <--- F2 .983 .079 12.427 ***  تحقیق امكانیة

الاعتماد مع فھم 
رسالة العمیل 

 المرتدة
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المتغیرات 
لمتغیرات ا المسار التابعة

 المستقلة

Estimate 
التقدیرات 
  غیر المقننة

S.E. 
الخطأ 
  القیاسي

C.R. 
) ت(قیمة 

  الاحصائیة

P 
مستوي 
  الدلالة

 رقم المسار

D5 <--- F2 .614 .080 7.626 ***  تحقیق امكانیة
الاعتماد مع تحدیث 
 الرسالة التسویقیة

R1 <--- F5 1.000     تحقیق القابلیة للفھم
من خلال التأكید على 
 الوسیلة التسویقیة

R2 <--- F5 1.067 .067 15.868 ***  تحقیق القابلیة للفھم
مع طلب التقییم 

 الدوري من العملاء
R3 <--- F5 1.088 .073 14.799 ***  تحقیق القابلیة للفھم

مع رفع القدرات 
 التدریبیة للمسوقین

R4 <--- F5 1.205 .073 16.408 ***  تحقیق القابلیة للفھم
بالتوافق مع لغة 

 العمیل
R5 <--- F5 .944 .072 13.111 ***  تحقیق القابلیة للفھم

مع رأي العمیل 
 وملاحظاتھ

Q3 <--- F4 1.000     تحقیق المطابقة مع
الاستراتیجیة القائمة 
 المتعلقة بالاحتفاظ 

Q2 <--- F4 1.214 .091 13.277 ***  تحقیق المطابقة مع
استراتیجیة 
 الاستغراق

Q1 <--- F4 1.221 .104 11.788 *** ة مع تحقیق المطابق
 استراتیجیة الجذب

تعبر القاعدة الرابعة عن تحقیق مطابقة استراتیجیة التسویق : درجة تشبع القاعدة الرابعة -
الریادي المقترحة واستراتیجیات التسویق الحالیة بالتركیز على العمیل، ویظھر التحلیل أن 

بحث في كافة النموذج المفترض من الباحثة یطابق النموذج الواقعي من اجابات عینة ال
العوامل المفترضة في الاستراتیجیة المقترحة حیث یظھر معنویة التشبع لكل الفقرات 

)Q1-Q3 ( بنسب مقبولة مع قاعدة تحقیق المیزة النسبیة)F4.( 
یشیر التحلیل السابق الي عدم تشبع متغیر مستوي الامتنان بمحدد الابتكار والابداع في  -

أكبر من ) ٠٫٢٢٨(كسیة عند مستوي معنوي یبلغ ع) ت(حیث قیمة ) F3-Y1(العلاقة 
  .، لذا توصي الباحثة بإعادة النظر في محددات ذلك العامل)٠٫٠٥(مستوي 
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لا یوجد " حیث ینص الفرض الرئیسي للبحث على : اختبار الفرض الرئیسي للبحث ٦٫٢٫٢
 أثر معنوي ذو دلالة احصائیة لاستخدام قواعد نظریة الانتشار الابتكاري كاستراتیجیة

للتسویق الریادي على مستوى الامتنان لدي عملاء المنظمات الصغیرة والمتوسطة 
ولاختبار صحة ھذا الفرض یتم من خلال اختبار الأثر للفروض الفرعیة التي یمثل كل 
فرض منھا قاعدة من قواعد نظریة الانتشار الابتكاري وھذا یظھر من خلال الجدول 

 :يحیث یتبین من الجدول ما یل) ٨(رقم 
لا یوجد " حیث ینص الفرض الفرعي الأول على :  اختبار الفرض الفرعي الأول ٦٫٢٫٢٫١

أثر معنوي ذو دلالة احصائیة لاستخدام قاعدة المیزة النسبیة أحد قواعد نظریة الانتشار 
الابتكاري لاستراتیجیة التسویق الریادي على مستوى الامتنان لدى عملاء المنظمات 

-F1(الاحصائیة للمسار ) ت(ل الجدول یتضح أن قیمة ومن خلا" الصغیرة والمتوسطة
F3 ( تبلغ)أكبر من ) ٠٫٦٦١( عند مستوى معنویة یبلغ ١٫٩٦أقل من القیمة ) ٠٫٤٣٩

یتقرر عندھا قبول الفرض الاحصائي  بعدم وجود أثر معنوي ذو دلالة ) ٠٫٠٥(مستوي 
ار الابتكاري احصائیة لاستخدام قاعدة المیزة النسبیة أحد قواعد نظریة الانتش

لاستراتیجیة التسویق الریادي على مستوى الامتنان لدى عملاء المنظمات الصغیرة 
 .  من اجابات عینة البحث) ٠٫٠٦(بقوة تفسیریة ضعیفة تبلغ" والمتوسطة

  اختبار فروض البحث) ٨(جدول رقم 

المتغیرات 
 المسار التابعة

المتغیرات 
  المستقلة

 

Estimate 

التقدیرات 
  نةغیر المقن

S.E. 

الخطأ 
  القیاسي

C.R. 

) ت(قیمة 
  الاحصائیة

P 

مستوي 
  الدلالة

 رقم المسار

F3 <--- F1 .066 .150 .439 .661  تحقیق المزایا
 –النسبیة 

مستوي امتنان 
 العمیل

F3 <--- F2 .045 .086 .529 .597  تحقیق امكانیة
 –الاعتماد

مستوي امتنان 
 العمیل

F3 <--- F4 .180 .068 2.655 .008  تحقیق
 –المطابقة 

مستوي امتنان 
  العمیل

F3 <--- F5 .354 .147 2.407 .016  تحقیق القابلیة
 –للفھم 

مستوي امتنان 
 العمیل

لا یوجد " حیث ینص الفرض الفرعي الثاني على :  اختبار الفرض الفرعي الثاني ٦٫٢٫٢٫٢
قواعد نظریة أثر معنوي ذو دلالة احصائیة لاستخدام قاعدة تحقیق امكانیة الاعتماد أحد 
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الانتشار الابتكاري لاستراتیجیة التسویق الریادي على مستوى الامتنان لدى عملاء 
) ت(ومن خلال الجدول السابق یتضح أن قیمة " المنظمات الصغیرة والمتوسطة

 عند مستوى معنویة ١٫٩٦أقل من القیمة ) ٠٫٥٢٩(تبلغ ) F2-F3(الاحصائیة للمسار 
یتقرر عندھا قبول الفرض الاحصائي  بعدم ) ٠٫٠٥ (أكبر من مستوي) ٠٫٥٩٧(یبلغ 

وجود أثر معنوي ذو دلالة احصائیة لاستخدام قاعدة تحقیق الاعتماد أحد قواعد نظریة 
الانتشار الابتكاري لاستراتیجیة التسویق الریادي على مستوى الامتنان لدى عملاء 

من اجابات عینة ) ٠٫٠٤٥(بقوة تفسیریة ضعیفة تبلغ" " المنظمات الصغیرة والمتوسطة
 .  البحث
لا یوجد أثر " ینص الفرض الفرعي الثالث على :  اختبار الفرض الفرعي الثالث ٦٫٢٫٢٫٣

معنوي ذو دلالة احصائیة لاستخدام قاعدة تحقیق المطابقة أحد قواعد نظریة الانتشار 
الابتكاري لاستراتیجیة التسویق الریادي على مستوى الامتنان لدى عملاء المنظمات 

الاحصائیة ) ت(ومن خلال الجدول السابق یتضح أن قیمة " صغیرة والمتوسطةال
 عند مستوى معنویة یبلغ ١٫٩٦أكبر من القیمة ) ٢٫٦٥٥(تبلغ ) F4-F3(للمسار 

یتقرر عندھا رفض الفرض الاحصائي وقبول ) ٠٫٠٥(أقل من مستوي ) ٠٫٠٠٨(
 لاستخدام قاعدة تحقیق الفرض البدیل  القائل  بوجود أثر معنوي ذو دلالة احصائیة

المطابقة أحد قواعد نظریة الانتشار الابتكاري لاستراتیجیة التسویق الریادي على 
بقوة تفسیریة ضعیفة " " مستوى الامتنان لدى عملاء المنظمات الصغیرة والمتوسطة

 .  من اجابات عینة البحث) ٠٫١٨(تبلغ
لا یوجد أثر " ابع على ینص الفرض الفرعي الر:  اختبار الفرض الفرعي الرابع ٦٫٢٫٢٫٤

معنوي ذو دلالة احصائیة لاستخدام قاعدة القابلیة للفھم أحد قواعد نظریة الانتشار 
الابتكاري لاستراتیجیة التسویق الریادي على مستوى الامتنان لدى عملاء المنظمات 

الاحصائیة ) ت(ومن خلال الجدول السابق یتضح أن قیمة " الصغیرة والمتوسطة
 عند مستوى معنویة یبلغ ١٫٩٦أكبر من القیمة ) ٢٫٤٠٧(تبلغ ) F5-F3(للمسار 

یتقرر عندھا رفض الفرض الاحصائي وقبول ) ٠٫٠٥(أقل من مستوي ) ٠٫٠١٦(
الفرض البدیل  القائل  بوجود أثر معنوي ذو دلالة احصائیة لاستخدام قاعدة القابلیة للفھم 

التسویق الریادي على مستوى أحد قواعد نظریة الانتشار الابتكاري لاستراتیجیة 
بقوة تفسیریة ضعیفة " " الامتنان لدى عملاء المنظمات الصغیرة والمتوسطة

  . من اجابات عینة البحث) ٠٫٣٥(تبلغ
٧. یمكن مناقشة النتائج الرئیسیة للدراسة الحالیة في الآتي :  

ة للتسویق الریادي لمستوى تشیر النتائج الى عدم تحقیق محددات قاعدة المیزة النسبی -
الامتنان لدي العمل نتیجة تناولھا متطلبات یصعب تحقیقھا في المنظمات الصغیرة 
والمتوسطة تتعلق بتخطیط وتطویر عملیات تلك المنظمات على بحوث السوق وتطویر 
المنتجات ومرونة التصمیمات ویرجع ذلك الى انعدام المشاركة بین عملاء المنشآت 

متوسطة في خلق القیمة كأثر مھم على تحقیق درجات الامتنان،  كما تشیر الصغیرة وال
 والتي تحدده كمتغیر وسیط ، حیث توصي الباحثة Cambra et al.(2017(دراسة 

 .بالأخذ بھ بین المیزة النسبیة لاستراتیجیة التسویق الریادي وبین مستوي الامتنان
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لاعتماد التي ترتكز علي دعم قدرات تشیر النتائج الى عدم تحقیق محددات امكانیة ا -
المسوقین وفھم الرسالة العكسیة للعملاء عدم تحقیقھا لمستوي مقبول من درجات الامتنان 
لدى العملاء في المنظمات الصغیرة والمتوسطة یرجع الى تجاھل النموذج المقترح عامل 

ت علیھا دراسة الاستجابة العاطفیة للعمیل لمضمون الاستراتیجیة الریادیة والتي أكد
Gong et al.,(2020) ؛ لذلك لابد أیضا من التوصیة بإضافة عامل الاستجابة العاطفیة 

لأنھا شدیدة الارتباط بإمكانیة الاعتماد وإضافتھا الى متغیرات الاستراتیجیة المقترحة 
 .للتسویق الریادي للمنظمات الصغیرة والمتوسطة

ثة التي تركز على عدم اھمال استراتیجیات وتشیر النتائج الى معنویة القاعدة الثال -
التسویق الحالیة والقاعدة الرابعة التي تؤكد على ضرورة القابلیة للفھم عند اقرار 
استراتیجیة التسویق الریادیة فیما تتفق مع طبیعة وخصائص المنظمات الصغیرة 

جم تلك والمتوسطة التي تتنوع فیھا العملیات والأنشطة وعدد المستخدمین تبعاً لح
 .المنظمات

٨.   توصي الباحث بتناول استراتیجیة التسویق الریادي المرتكزة 
على نظریة الانتشار الابتكاري بالأخذ في الاعتبار الاستجابة العاطفیة للعمیل وتأثیرھا 

ر الوسیط بین محددات امكانیة الاعتماد وبین درجات الامتنان وذلك بعد الأخذ في الاعتبا
المشاركة بین العمیل والمنظمة لغرض خلق القیمة التي تدعم المیزة النسبیة للاستراتیجیة 
الریادیة للتسویق، كما توصي الباحثة بتناول عناصر الانتشار الابتكاري في اطارھا 

 . الفني التي تدعم قدرات المسوق ذاتھ كمحدد مھم لنفاذ استراتیجیات التسویق
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Abstract: 
Purpose- The aim of the research is to achieve the degree of 

customer gratitude in small and medium organizations based on 
supporting the pioneering marketing message by employing Diffusion of 
Innovation Theory 

Design/methodology/approach-The research was based on 
presenting a proposed concept that is based on the principles of the 
Diffusion of Innovation Theory in designing the entrepreneurial 
marketing strategy in small and medium organizations. 

Findings –The study found, through the use of structural equation 
modeling, that there is a direct effect of some of the proposed innovative 
diffusion theory rules related to conformity and comprehensibility, while 
there is no significant effect of sufficient evidence to achieve the levels 
of gratitude to the clients of small and medium organizations in relation 
to the base of comparative advantages and reliability. 

Therefore, the researcher recommends the necessity of introducing 
intermediate variables related to the participation and emotional response 
of the customer as control variables when applying entrepreneurial 
marketing strategies. 

Key words: Diffusion of Innovation Theory - gratitude - entrepreneurial 
marketing - small and medium business organizations. 
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