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 نموذج مقتـرح لقياس العلاقة بيـن التسويق الريادي 
 والأداء التسويقي بوجود المواطنة التسويقية كمتغيـر وسيط: 

 دراسة تطبيقية على أقسام التسويق 
لمقدمي خدمات الاتصالات المتنقلة بالمملكة العربية السعودية

د. معتـز طلعت محمد عبد الله

 الأستاذ المشارك 
 كلية إدارة الأعمال 

 جامعة المجمعة 
المملكة العربية السعودية

الملخص 1

هــدفــت الــدراســة إلــى الــتــعــرف على واقـــع التسويق الــريــادي فــي أقــســام التسويق لمقدمي خــدمــات الاتــصــالات المتنقلة 
بالمملكة العربية السعودية كهدف رئيس أول، والتعرف على تأثيـر التسويق الريادي على الأداء التسويقي بوجود المواطنة 
التسويقية كمتغيـر وسيط كهدف رئيس ثاني، واستخدم الباحث المنهج الوصفي التحليلي، وقد صممت استبانة تتضمن 
139 موظف من أجمالي  بـ  محاور التسويق الريادي والأداء التسويقي والمواطنة التسويقية وقد تم تحديد عينة الدراسة 
موظفي أقسام التسويق لمقدمي خدمات الاتصالات المتنقلة بمنطقة الرياض )المراكز الرئيسة لمقدمي خدمات الاتصالات 
المتنقلة بالمملكة العربية السعودية المتواجدة بمدينة الرياض(، ومن أبـرز نتائج الدراسة وجود اهتمام الشركات الخمس 
العاملة في قطاع الاتصالات المتنقلة بالتسويق الريادي بشكل إجمالي، وأعلاها كان لبُعد الإبداع والابتكار من أبعاد التسويق 
الــريــادي، وأقلها لبُعد إدارة المخاطر، ومــن نتائج الــدراســة أيضًا وجــود علاقة ذات دلالــه إحصائية بيـن التسويق الريادي 
بأبعاده )الإبداع والابتكار، وتكويـن القيمة والاستباقية، والتـركيـز على العميل، وإدارة المخاطر، وقيادة الفرص وتوجيهها( 
وبيـن المواطنة التسويقية، كما أوصت الدراسة بضرورة عمل المزيد من الدراسات للوقوف على العوامل التي تؤدي إلى رفع 
مستوى التسويق الريادي بأبعاده والأداء التسويقي بأبعاده لما لذلك من أثـر على الاقتصاد في المملكة. كما أوصت الدراسة 
بــضــرورة المحافظة على هــذا المستوى العالي، مع العمل على زيــادتــه إن أمكن، وكذلك أوصــت الــدراســة بــضــرورة الاهتمام 

بعناصر ومكونات المواطنة التسويقية لما لها من دور في تحسيـن الأداء التسويقي.

الكلمات المفتاحية: التسويق الريادي، المواطنة التسويقية، الأداء التسويقي، الإبداع والابتكار، مزودي خدمات الاتصالات المتنقلة.

المقدمة
توجه المنظمات نحو التسويق الريادي من شأنه أن يسهم إلى حد كبيـر في تنمية حالة الإبــداع والنمو الاقتصادي، 
لكونه قائم على الولوج بالأعمال الجديدة والمبتكرة، ولا يقتصر القيام بذلك على المنظمات الكبيـرة فقط، بل إنه يشمل 
المنظمات الصغيـرة طالما لديها القدرة على الدخول بأنشطة ريادية وناجعة في مجال التسويق، لذا ينبغي على المسئوليـن 
داخل المنظمات سواء الصغيـرة أو المتوسطة أو الكبيـرة تبني الأفكار الاستباقية وغرس الثقافة الريادية، واستخدام أساليب 
المشاركة وفرق العمل واستخدام أساليب التحفيـز والتعويض والمكافأة، بالإضافة إلى ضرورة تبني التجديد والتغييـر بما 

ينسجم مع حاجات وتوقعات أصحاب المصالح من أجل تحقيق المزايا التنافسية لهذه المؤسسات )قاید، 2017(.

هذا ويُعد التسويق الريادي وظيفة جوهرية تتمثل في مجموعة من الأنشطة التسويقية الحيوية التي تقود إلى الإبداع 
إنتاج السلع وتقديم الخدمات وفتح أســواق جــديــدة، وممارسة جميع الأنشطة التسويقية على نحو ريــادي،  والابتكار في 
بما يساعد المنظمة في الوصول إلى مستويات مرتفعة من الكفاءة والفعالية في الأداء، وفي تلبية حاجات ورغبات العملاء 

المستهدفيـن )أبو فارة، 2010(.

 * تم استلام البحث في سبتمبر 2021، وقبل للنشر في أكتوبر 2021، وتم نشره في سبتمبر 2022.

الــريــادي في أقسام التسويق لمقدمي خدمات الاتــصــالات المتنقلة بالمملكة  إلــى التعرف على واقــع التسويق  هدفت الــدراســة 
التسويقية  المواطنة  بــوجــود  التسويقي  الأداء  على  الــريــادي  التسويق  تأثيـر  على  والتعرف  أول،  رئي�سي  كهدف  السعودية  العربية 
كمتغيـر وسيط كهدف رئي�سي ثاني، ومن أبـرز نتائج الدراسة وجود اهتمام الشركات الخمسة العاملة في قطاع الاتصالات المتنقلة 
بالتسويق الريادي بشكل إجمالي، وأعلاها كان لبُعد الإبداع والابتكار من أبعاد التسويق الريادي، وأقلها لبُعد إدارة المخاطر، ومن 
 وجود علاقة ذات دلاله إحصائية بيـن التسويق الريادي بأبعاده )الإبداع والابتكار، تكويـن القيمة والاستباقية، 

ً
نتائج الدراسة أيضا

التـركيـز على العميل، إدارة المخاطر، قيادة الفرص وتوجيهها( وبيـن المواطنة التسويقية، كما أوصت الدراسة بضرورة عمل المزيد 
من الدراسات للوقوف على العوامل التي تؤدي إلى رفع مستوى التسويق الريادي بأبعاده والأداء التسويقي بأبعاده لما لذلك من أثـر 
على الاقتصاد في المملكة، كما أوصت الدراسة بضرورة المحافظة على هذا المستوى العالي، مع العمل على زيادته إن أمكن، وكذلك 

أوصت الدراسة بضرورة الاهتمام بعناصر ومكونات المواطنة التسويقية لما لها دور بتحسيـن الأداء التسويقي

DOI: 10.21608/aja.2021.93837.1148 :)معرف الوثائق الرقمي( 
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مشكلة الدراسة 

القيمة والاستباقية،  )الإبـــداع والابــتــكــار، وتكويـن  بأبعاده  الــريــادي  التسويق  أثـر  إلــى معرفة  الحالية  الــدراســة  تسعى 
والتـركيـز على العميل، وإدارة المخاطر، وقيادة الفرص وتوجيهها( على الأداء التسويقي بأبعاده )الحصة السوقية، والريحية، 
والاحــتــفــاظ بــالــعــمــاء( بــوجــود المــواطــنــة الــتــســويــقــيــة كمتغيـر وســيــط بــأبــعــادهــا )المــســؤولــيــات الاقــتــصــاديــة، والمــســؤولــيــات 
القانونية، والمسؤوليات الاجتماعية، والمسؤولية الإنسانية( بأقسام التسويق لمقدمي خدمات الاتصالات المتنقلة بالمملكة 

العربية السعودية، وتتبلور المشكلة في الإجابة على مجموعة التساؤلات الآتية:

-	 الســؤال الأول: مــا هــو واقــع التســويق الريــادي بأقســام التســويق لمقدمــي خدمــات الاتصــالات المتنقلــة بالمملكــة 
الســعودية؟ العربيــة 

-	 السؤال الثاني: ما أثـر التسويق الريادي على المواطنة التسويقية؟

-	 السؤال الثالث: ما أثـر التسويق الريادي على الأداء التسويقي؟

-	 السؤال الرابع: ما أثـر المواطنة التسويقية على الأداء التسويقي؟

أهداف الدراسة
انطلاقا من مشكلة الدراسة وتساؤلاتها وبناءً على اطلاع الباحث على الدراسات السابقة، فإنّ الدراسة الحالية تسعى 

لتحقيق الأهداف التالية:

-	 بالمملكــة  المتنقلــة  التســويق لمقدمــي خدمــات الاتصــالات  بأقســام  الريــادي  التســويق  معرفــة واقــع  الهــدف الأول: 
الســعودية. العربيــة 

-	 الهدف الثاني: معرفة أثـر التسويق الريادي على المواطنة التسويقية.

-	 الهدف الثالث: معرفة أثـر التسويق الريادي على الأداء التسويقي.

-	 الهدف الرابع: معرفة أثـر المواطنة التسويقية على الأداء التسويقي.

أهمية الدراسة
تكتسب الــدراســة الحالية أهميتها من أهمية موضوعها، وعليه فــإن الــدراســة تظهر أهميتها من الناحيتيـن النظرية 
والتطبيقية، فمن الناحية النظرية يكتسب البحث أهميته من كونه مساهمة في تعميق المعرفة العلمية، من خلال بحث 
أهم الآراء التي تناولت متغيـرات البحث التي تتسم بالحداثة، أما من الناحية التطبيقية يتوقع أن تسهم الدراسة من خلال 
نتائجها فــي الــوقــوف على واقــع التسويق الــريــادي فــي المملكة العربية السعودية فــي مجال الاتــصــالات، والــوقــوف على تأثيـر 
التسويق الريادي على الأداء التسويقي مما يساعد العامليـن بدائرة التسويق على تحسيـن أداء دائرة التسويق لدى مقدمي 

خدمات الاتصالات المتنقلة بالمملكة العربية السعودية.

نموذج الدراسة المقتـرح
بعد الاطلاع على الدراسات السابقة المتعلقة بمتغيـرات الدراسة تم التوصل للنموذج المقتـرح بالشكل رقم (1).

بيـن  لــدراســة العلاقة  الباحث المنهج الوصفي للدراسة حيث أن هــذا المنهج يعد مــن انسب المناهج  هــذا واستخدم 
متغيـرات الدراسة في ظل أن مجتمع الدراسة تمثل بأقسام التسويق لمقدمي خدمات الاتصالات المتنقلة بالمملكة العربية 

السعودية بمنطقة الرياض، وتم جمع البيانات عن طريق أداة الاستبانة التي تم تطبيقها خلال عام 2021م.

فروض الدراسة
تم تقسيم فروض الدراسة إلى الفروض التالية:

-	 أبعــاد  الســعودية  العربيــة  بالمملكــة  المتنقلــة  التســويق لمقدمــي خدمــات الاتصــالات  طبــق أقســام 
ُ
ت الفــرض الأول: 

الريــادي. التســويق 
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-	 بأبعــاده )الإبــداع والابتــكار، وتكويـــن  الريــادي  بيـــن التســويق  الثانــي: توجــد علاقــة ذات دلالــة إحصائيــة  الفــرض 
القيمــة والاســتباقية، والتـركيـــز علــى العميــل، وإدارة المخاطــر، وقيــادة الفــرص وتوجيههــا( وبيـــن المواطنــة التســويقية 
بأبعادهــا )المســؤوليات الاقتصاديــة، والمســؤوليات القانونيــة، والمســؤوليات الاجتماعيــة، والمســؤولية الإنســانية(.

-	 الفــرض الثالــث: توجــد علاقــة ذات دلالــة إحصائيــة بيـــن التســويق الريــادي بأبعــاده )الإبــداع والابتــكار، وتكويـــن 
القيمــة والاســتباقية، والتـركيـــز علــى العميــل، وإدارة المخاطــر، وقيــادة الفــرص وتوجيههــا( وبيـــن الأداء التســويقي 

بالعمــاء(.  الســوقية، والريحيــة، والاحتفــاظ  )الحصــة  بأبعــاده 

-	 الفــرض الرابــع: توجــد علاقــة ذات دلالــة إحصائيــة بيـــن المواطنــة التســويقية بأبعادهــا )المســؤوليات الاقتصاديــة، 
بأبعــاده  التســويقي  الأداء  وبيـــن  الإنســانية(،  والمســؤولية  الاجتماعيــة،  والمســؤوليات  القانونيــة،  والمســؤوليات 

بالعمــاء(.  والاحتفــاظ  والريحيــة،  الســوقية،  )الحصــة 
 

 

 

 

 

 

 

 

  

الابداع والابتكار 

تكوين القيمة والاستباقية 

التركيز على العميل 

إدارة المخاطر 

قيادة الفرص وتوجيهها 

 التسويق الريادي

 المواطنة التسويقية
الحصة السوقية 
الريحية 
الاحتفاظ بالعملاء 

 الأداء التسويقي

 المسؤوليات الاقتصادية 

 المسؤوليات القانونية 

 الاجتماعيةالمسؤوليات  

المسؤولية الإنسانية 

 

المصدر: من إعداد الباحث بعد الاطلاع على الدراسات السابقة

شكل رقم (1): نموذج الدراسة المقتـرح

متغيـرات الدراسة

يمكن تقسيم متغيـرات الدراسة إلى أربعة أقسام على النحو التالي:

القسم الأول: التسويق الريادي

بــأنــه وضـــع الأفــكــار الــجــديــدة أو غيـر التقليدية مــوضــع التطبيق الفعلي أثــنــاء المــمــارســات  يُــعــرف الــتــســويــق الـــريـــادي 
الفرص  واستثمار  بــدعــم  الخاصة  الأنشطة  أنــه  على   

ً
تفصيلا أكثـر  بشكل  عُـــرف  كما   ،)109  :2014 النسور   ( التسويقية 

لكسب الزبائن والحفاظ عليم من خلال المنهجية المعتمدة من قبل المنظمة لتحقيق الإبداع وإدارة المخاطر وخلق القيمة 
مــن منظور مجموعة من  الــريــادي  التوجه  تــنــاول مفهوم  )Olufunmilola; Waston, 2012: 02(، ويمكن  المـــوارد  وتعظيم 
الممارسات والاستـراتيجيات الهادفة وفي هذا يشيـر )النجار، 2002( إلى أن التوجه الريادي يتمثل في »تلك العملية التحليلية 
التي تقوم بها الشركة لاختيار موقعها المستقبلي بناء على التغيـرات التي تحدث في بيئتها الخارجية، ومدى قدرتها على التكيف 
2013: 52( في دراستهم حــول أثـر تيني عمليات التسويق الــريــادي في تحقيق   عــرّف كل من )طالب والكناني، 

ً
معها، وأخيـرا

مقدرات الإبداع الاستـراتيجي أن التسويق الريادي هو »طرق تسويقية فاعلة متصلة ببعضها البعض تساعد المنظمة على 
استغلال الفرص التسويقية المتاحة والعمل على توليد وابتكار مصادر جديدة للإنتاجية داخل المنظمة والعمل على بناء 

علاقة طويلة الأجل مع العملاء«.

في حيـن استهدفت دراسة السكارنة (2008) تطويـر استـراتيجيات للريادة التسويقية تساهم في تحقيق الميـزة التنافسية، 
وتحسيـن الأداء لشركات الاتصالات في الأردن من خلال اختبار العلاقة بيـن المتغيـرات المستقلة للدراسة الخاصة بالريادة 
تجميع  تم  وقــد  تابع.  التنافسية كمتغيـر  والميـزة  الاستباقية(  المخاطرة،  والتفرد، وتحمل  والابــتــكــار،  )الإبـــداع،  التسويقية 
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البيانات الخاصة بالدراسة من عينة حجمها (140) من مديـري الإدارات في شركات الاتصالات الأردنية والبالغ عددها أربع 
شركات، وتوصلت الدراسة إلى مجموعة نتائج.. أهمها أن هناك علاقة ذات دلالة إحصائية بيـن أبعاد الريادة التسويقية 
التنافسية لشركات الاتصالات الأردنية سواء  الميـزة  )الإبـــداع، والابتكار، والتفرد، وتحمل المخاطرة، والاستباقية( وأبعاد 
مــأخــوذة بصورة إجمالية أو لكل متغيـر على حــدا لشركات الاتــصــالات محل الــدراســة، أمــا دراســة الـــراوي (2015) بعنوان 
التسويق الــريــادي وأثـره في دعــم القدرة التنافسية، والتي هدفت إلــى فحص مــدى توجه شركة أسمنت كبيسة حــول تبنى 
عملية التسويق الريادي، ومواجهة التحديات ومدى إسهام ذلك في دعم القدرات التنافسية، وتوصلت هذه الدراسة إلى 
أن الشركة المبحوثة وظفت أبعاد التسويق الريادي المتمثلة بـ )الاستباقية، وقيادة الفرص، وتقبل المخاطر، والتـركيـز على 
الزبون، والإبــداع( مجتمعة في تعزيـز المزيد من القدرات التنافسية لها، أكثـر مما لو استعملت تلك الأبعاد بشكل منفرد، 
وهذا ويؤكد استنتاجًا منطقيًا على وجود تـرابط وتكامل بيـن هذه الأبعاد ينعكس دوره بشكل أكبـر بالأسلوب الجماعي، مما 

لو استعملت بشكل منفرد لتحقيق القدرة التنافسية في مجال عملها.

Lumpkin and Dess أن التوجه الــريــادي يقوم على خمسة أبــعــاد، حيث تــم تطويـر الأبعاد  هــذا وقــد أكــد (1996) 
الثلاثة الأولــى من قبل Miller (1983) ثم أضــاف Covin and Slevin (1989) بُعديـن آخريـن إلى النموذج ليصبح خمسة 
أبعاد وهي، الاستقلالية، والابتكارية، وتحمل المخاطرة، والاستباقية، والتنافسية الهجومية. وأول هذه الأبعاد الاستقلالية 
حيث يعرفه كــل مــن، Lumpkin and Dess (1996: 140) على أنها »الاســتــعــداد والــقــدرة على العمل بشكل مستقل عند 
وجود فرصة أو عند قبول تحدي، ويكون للمديـريـن ورجال الأعمال الحق في اتخاذ القرارات، وبالتالي فإنهم يثقون بأنفسهم 

.)Venter, 2014( لضمان بقاء ونجاح المنظمة

فــي بيئة الأعــمــال  الــنــاشــئــة  الــحــلــول الإبــداعــيــة للتحديات المشتـركة  فــي حيـن تعتبـر الابــتــكــاريــة هــي تطبيق وتــطــويـــــر 
)Darling et al., 2007( ويعني وجود توجه ريادي أن يكون هناك التـزام بالابتكار، فالمنظمة المتفوقة هي التي تقوم بتطويـر 
منتج ابتكاري أو خدمة جديدة ليست موجودة، وبذلك تسيطر فورًا على السوق شريطة أن تكون هناك حاجة في السوق 
لهذا المنتج أو الخدمة، وقد تتبعها شركات أخرى بعد ذلك في إنتاج منتجات مماثلة لها ومنافستها، بينما يشيـر بُعد تحمل 
المخاطرة من وجهة نظر، Sharma and Dave (2011) إلى الإجراءات الفورية التي تم اتخاذها في لحظات من عدم التأكد، 
كما أن عــدم الرغبة في تحمل المخاطرة لا يمكن أن يكون هناك ابتكار أو استغلال للفرص الــواعــدة لتحقيق مستقبل 
التي  أفضل للشركات )Caruana et al., 2002(، وتحمل المخاطرة أمــر متأصل في عمليات الأعمال التجارية والــقــرارات 

 على المخاطر. 
ً
يتخذها المديـرون وأصحاب الشركات والتي تنطوي دائما

لــلــســوق،  تــوقــع ومــتــطــلــبــات مستقبلية  الـــقـــدرة عــلــى وضـــع  إلـــى   Madsen (2007) بُــعــد الاســتــبــاقــيــة وفــقًــا بينما يشيـر 
فالاستباقية مهمة للأعمال التجارية فمن خلالها يتم تحديد والتنبؤ بالتوقعات المستقبلية. وهذا يعطي أصحاب المشاريع 
 لذلك من أجل جني أق�صى فائدة من الأحداث القادمة، بينما بُعد التنافسية الهجومية يشيـر 

ً
الفرصة لإعداد أنفسهم وفقا

إلى كيفية ارتباط العمل بالمنافسيـن وكيفية استجابته للطلب الحالي في السوق )Chang, et al, 2007(، وبالتالي فإن السبب 
في التنافسية الهجومية هو التفوق على المنافسيـن في السوق والاستعداد للمنافسة المحتملة.

بيـن  العلاقة  في  التسويق الابتكاري  ، حيث يمكن دراســة دور 
ً
الــريــادي متغيـرًا مستقلا التوجه  كما يمكن أن يكون 

الميـزة  في التسعيـر والتـرويج يؤثـران على   من الابتكار 
ً
التنافسية التسويقية، حيث اتضح أن كــا الــريــادي والميـزة  التوجه 

التنافسية التسويقية Adarm, (2017)، بينما ركز جانب ثاني من الدراسات على السلوك الريادي المقتـرن بإعادة تنظيم 
التوجه  أبعاد  تناولت  وأخــرى   ،)Jantunen et al., 2005( المستدامة التنافسية  للميـزة   

ً
مــصــدرًا محتملا لتكون  الــقــدرات 

 ،)Lumpkin and Dess, 1996( الريادي المتمثل في الاستقلال الذاتي، والابتكار، والمخاطر، والاستباقية، والعداء التناف�سي
الشركات  التنافسية وأداء  بيـن الاستـراتيجية  العلاقة  الــفــرديــة على  الــريــادي  التوجه  أبــعــاد  منها ركــز على دراســـة  وبعض 

. Sveinn and Christian, (2012)

وبالانسجام مع الدراسات السابقة قام الباحث بالاعتماد على الأبعاد التالية للتسويق الريادي: الإبــداع والابتكار، 
وتكويـن القيمة والاستباقية، والتـركيـز على العميل، وإدارة المخاطر، وقيادة الفرص وتوجيهها.
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القسم الثاني: الدراسات السابقة المتعلقة بالمواطنة التسويقية

توسع مفهوم المواطنة التسويقية في إطــار دراســات عديدة منها دراســة أبو ليفة، (2020)، ودراســة حمید، (2017) 
ودراســة كل من Carroll & Bucholtz, 2003; Masud et al., 2013، هذا وعرّفت )أبو غنيم، 2013( المواطنة التسويقية 
الــذي تعمل فيه وأن هــذا الالتـزام يتسع باتساع شريحة أصحاب المصالح في  بأنها »التـزام منظمة الأعــمــال تجاه المجتمع 
 إلى كون المواطنة التسويقية ممثلة لتوقعات المجتمع لمبادرات منظمات الأعمال في 

ً
المجتمع وتبايـن توجهاتهم« وأشارت أيضا

إطار مجالات عديدة تقع تحت أبعاد مختلفة للمسؤولية الاجتماعية التي تتحملها منظمات الأعمال تجاه المجتمع على أن 
يتجاوز الحد الأدنى من الالتـزامات الاجتماعية المفروضة بحكم القانون بحيث لا تؤدي هذه الالتـزامات إلى الإضرار بمنظمة 

الأعمال للقيام بالوظائف الأساسية والحصول على عوائد مناسبة من استثماراتها. 

فالمواطنة التسويقية تعني الالتـزام بالمسؤوليات الاقتصادية والقانونية والإنسانية والمجتمعية التي تخدم أطراف التعامل 
الاهتمامات  بـيـن  الجمـع  خـلال  مـن  التسـويقية  المواطنـة  نحـو  اجتماعيًـا  المسؤولة  المنظمات  تسعى  ولــهــذا  استـراتيجي،  بأسلوب 
الاقتصادية والقانونية والأخلاقية والإنسانية عند بناء استـراتيجيتها التسويقية، وبعد الاطلاع على الدراسات السابقة المتعلقة 

بالمواطنة التسويقية سيعتمد الباحث على الأبعاد التالية للمواطنة التسويقية بما ينسجم مع الدراسات السابقة:

: المسؤوليات الاقتصادية: يشمل هذا البعد اتباع طرق إنتاج تتما�شى مع تحقيق أق�صى قدر من الأرباح للسهم الواحد، 
ً
أولا

وطالما كانت المسؤولية ملزمة فيجب أن تكون مربحة بقدر الإمكان، مع الحفاظ على وضع تناف�سي قوي، والحفاظ 
على النجاح المستمر للمنظمة.

تــؤدى أعمال المنظمات بطرق تتفق مع توقعات الحكومة والقانون،  البُعد في أن  القانونية: يتمثل هــذا  : المسؤوليات 
ً
ثانيا

وخضوع الشركات لجميع اللوائح والتشريعات والقوانيـن المنظمة لعملها داخل المجتمع الذي تعمل به. 

: المسؤوليات الاجتماعية: هي أمر يجب على كل منظمة أو فرد القيام به للحفاظ على التوازن ما بيـن الاقتصاد والنظام 
ً
ثالثا

البيئي )أو النظام الإيكولوجي( والاجتماعي، فالمسؤولية الاجتماعية للقطاع الخاص تتمثل في تجاوبه مع مؤسسات 
خدمة المجتمع لتحقيق أهداف تنموية مجتمعية مستدامة، والمساهمة في استقرار المجتمعات.

استجابة  المنظمات  تتخذها  التي  والإجــــراءات  الخيـرية  الأعــمــال  وتشمل  الخيـرية(:  )المسؤولية  الإنسانية  المسؤولية   :
ً
رابــعــا

لتوقعات المجتمع حتى تصبح المنظمات مواطنيـن اعتبارييـن صالحيـن، ويشمل ذلك المشاركة بنشاط في أعمال أو 
بـرامج خيـرية لتعزيـز رفاهية الإنسان في المجتمع المحلي.

وفي مجال ربط المواطنة الأخلاقية بالأداء المالي هدفت دراسة Blazovich & Smith (2011) إلى اكتشاف العلاقة بيـن 
المواطنة الأخلاقية والأداء المالي للشركات )زيادة الربحية والكفاءة، وانخفاض تكلفة رأس المال(، وكذلك التعرف على ما إذا 
كان السلوك الأخلاقي الشركات يـرتبط بعلاوات ذات قيمة سوقية، وتوصلت الدراسة إلى وجود علاقة إيجابية قوية بيـن 
المواطنة الأخلاقية والأداء المالي للشركات )زيادة الربحية والكفاءة، وانخفاض تكلفة رأس المال(، وفي مجال الدراسات التي 
 Laczniak & Murphy (2016) اهتمت ببحث العلاقة بيـن أخلاقيات العمل والمواطنة التسويقية، قامت دراســة كل من
للمنظمات،  استـراتيجية  عــاقــات  بناء  وكيفية  الاجتماعية  والمسؤولية  التسويقية  الأخــاقــيــات  بيـن  العلاقة  باستكشاف 
وبينت الدراسة أن أخلاقيات التسويق عندما يتم مزجها مع وجهات نظر المسؤولية الاجتماعية للمنظمات، تظهر الواجبات 

الأخلاقية التي يجب أن تظهر في الممارسات التسويقية في المجتمع، وتؤثـر في العمليات التجارية.

أما دراسـة صـادق والـداؤد، (2014) بعنوان أثـر أخلاقيات التسويق في المواطنـة التسويقية، والتي هـدفت إلى تشـخيص 
العلاقـة بـيـن المواطنـة التسـويقية وأخلاقيات التسويق، وتحليل العلاقة وبيـان تأثيـرها، كانت أهم النتائج التي توصلت إليها 
التسويقية، وأقــوى علاقة ارتباط  التسويقية وعناصر المواطنة  بيـن الأخلاقيات  ارتــبــاط معنوية  الــدراســة وجــود علاقات 
العلاقة  ذات  الأخلاقيات  بيـن  كانت  وأضعفها  التسويقية،  المواطنة  وعناصر  بالمنتج  العلاقة  ذات  الأخلاقيات  بيـن  كانت 

بالتـرويج وعناصر المواطنة التسويقية.

في هذا السياق، يمكن أن تؤدي العديد من الأطر النظرية إلى صياغة فرضيات حول العلاقة بيـن الأداء الاجتماعي 
ن العرض المقدم من قبل Puva and Krausz (1996) أنه من بيـن 21 دراسة أجريت منذ 1972 إلى غاية  والأداء المالي، حيث بيَّ
1992 هنالك 12 دراسة تقر بوجود علاقة إيجابية بيـن المسؤولية الاجتماعية والأداء المالي للمؤسسات، في حيـن خلصت 
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دراسة واحدة إلى وجود علاقة سلبية بينهما، في حيـن رأت 8 دراسات أنه لا يوجد رابط يجمعها، وإن النقاش حول المسؤولية 
الاجتماعية للمؤسسات يتبلور حول مفهوم »القيد« الذي يضبط هذه المسؤولية، يحددها ويوجهها، حيث تدافع المنظمات 
غيـر الحكومية عن التصور القانوني للقيد، مرتكزة في ذلك على فكرة أن تطور السلوكيات هو مسؤولية اجتماعية يجب أن 
يمر عبـر القانون. في حيـن يشدد رواد التصور التطوعي للمسؤولية الاجتماعية للمؤسسات على مفهوم »التنظيم الذاتي« 
للمؤسسات، وعلى هذا فإن المواطنة التسويقية ليست مجرد المساهمة في بناء المستشفيات والمــدارس، وتقديم الأعمال 
الخيـرية للفقراء والمحتاجيـن، وإنما تتسع لتشمل مسؤولية المنظمة تجاه ثلاث فئات رئيسة هي: فئة العامليـن بالمنظمة، 
 عن حماية البيئة، والأثـر الإيجابي المتوقع للتعامل مع تلك الفئات الثلاث ينصب في 

ً
والمستهلكيـن، وأخيـرًا المجتمع. فضلا

النهاية لصالح المساهميـن )أصحاب المنظمة(.

القسم الثالث: الدراسات السابقة المتعلقة بالأداء التسويقي
بينهما،  تـــوازن  أو وجــود  أقــل مــن المخطط،  أدائــهــا عندما يكون الأداء المنجز  تلجأ المؤسسات الاقتصادية لتحسيـن 
ويكون هذا التحسيـن تماشيًا مع تطورات المحيط لضمان بقاءها واستمرارها، ورغم اختلاف الباحثيـن في طرح هذا المفهوم 
حسب خلفياتهم النظرية والعلمية، إلا أنها تشتـرك في نفس المضمون، وعليه يمكن تعريف الأداء على أنه »انعكاس لكيفية 
اســتــخــدام المــؤســســة لــلــمــوارد المــالــيــة والــبــشــريــة، واستغلالها بــكــفــاءة وفعالية بــصــورة تجعلها قـــادرة على تحقيق أهــدافــهــا« 
)الــداوي، 2009: 218(، بالتالي فــالأداء هو حاصل تفاعل عنصريـن أساسييـن هما الطريقة في استعمال مــوارد المؤسسة، 
ونقصد بذلك عامل الــكــفــاءة، والنتائج )الأهــــداف( المحققة مــن ذلــك الاســتــخــدام ونعني بذلك عامل الفعالية، أمــا الأداء 
التسويقي يـركز على الوظيفة التسويقية لتحقيق الأهــداف التسويقية، كما أنه يندرج ضمن سعي المؤسسة وقدرتها على 
تحقيق أهدافها العامة المتمثلة في البقاء والاستمرار )التومي، وفشیت، 2020(، وعُرف تحسيـن الأداء على أنه »استخدام 
جميع الموارد المتاحة لتحسيـن المخرجات وإنتاجية العمليات للتكامل مع التكنولوجيا المناسبة التي توظف رأس المال بطريقة 
المــبــادئ الأســاســيــة لتحسيـن الأداء وهــي: الاهــتــمــام بتحقيق احتياجات وتوقعات  مثلى«، ومــن خــال هــذا التعريف تتضح 
والعمليات؛  النظم  على  والتـركيـز  المؤسسة؛  في  للعامليـن  الجماعية  المشاركة  وتشجيع  )الداخلييـن/الخارجييـن(؛  الزبائن 

ومتابعة الأداء باستمرار )كيلاني، 2017: 298(

الأعــمــال«  وأداء  التسويقية  الأنشطة  بيـن  »العلاقة  تقييم  بأنه  التسويقي  الأداء   O’sullivan (2007) عــرف  كما 
2020(، وفي نفس السياق، فإن الأداء التسويقي هو: تحقيق المؤسسة لأهدافها العامة وأهــداف  )حــواس، وحف�صي، 
التسويقية خاصة من خلال معرفة المتحقق من المؤشرات الفعلية ومقارنتها بالمؤشرات المستهدفة في فتـرة زمنية معينة 
مع  الفعلي  التسويقي  الأداء  تــوافــق  مــدى  مــن  التحقق  التسويقي فهو  الأداء  تقييم  أمــا   ،)32 :2017 والــامــي  )الكعبي، 
المعاييـر التسويقية المحددة مسبقًا، ومدى نجاح المؤسسة في تحقيق هذه المعاييـر وتنفيذ الخطط الموضوعة بما يكفل 
اتخاذ الإجــراءات الملائمة لتحسيـن الأداء، ويعتبـر تقييم الأداء جزء من وظيفة الرقابة لأنه يعتمد على مقارنة النتائج 
الفعلية مع المؤشرات المرجعية، فتقييم الأداء التسويقي هو إجراء فحص تشخي�صي شامل للتأكد من سلامته وفعاليته 

)حداد، 2019(

ورغم تتنوع مؤشرات قياس الأداء التسويقي بيـن المؤشرات المالية وغيـر المالية، وبيـن المؤشرات الداخلية والمؤشرات 
الخارجية، تعتبـر هذه المؤشرات مكملة لبعضها البعض، ولقد اتفق مجموعة من الباحثيـن على أن أبعاد الأداء التسويقي 
تتمثل في: الكفاءة التسويقية، وإدارة علاقات الزبائن، والتناسق الداخلي، وسلسلة التجهيـز، ورأس المال الثقافي، وإدارة 
أن قياس   )63-62 الــربــعــاوي والشويلي )2014:  اعتبـر  2020(، كما  )حـــواس، وحف�صي،  المعرفة  التي أساسها  المــوجــودات 
الأداء التسويقي يكون مــن خــال مؤشر الحصة السوقية، ورضــا الــزبــون، وولاء الــزبــون، وقيمة الــزبــون، ومــن جهة أخــرى 
تستند بعض الدراسات على المؤشرات التالية: الحصة السوقية، والريحية، والمبيعات، والعمليات، ورضا الزبون )حافظ 
أبعاد الأداء التسويقي هي:  2017: 33-32(، وهناك دراســـات اعتبـرت أن  117-116؛ الكعبي والــامــي  الـــرزاق 2018:  وعبد 
الحصة السوقية، والربحية، وقيمة العملاء، ودورة حياة المنتج، والكفاءة، )جويسم 2018: 282-280؛ قرارية 2018: -518

التسويقي وهــي: الحصة السوقية، والريحية، وقــوة  لـــأداء  2019( اعتمدت على ثلاثة معاييـر  أمــا دراســـة )حـــداد،   ،)538
العلامة التجارية، وفي دراسة البكري وطالب (2014) التي هدفت إلى معرفة وتحليل أثـر إدارة علاقات الزبائن )CRM( على 
العليا  الأداء التسويقي للبنوك التجارية في الأردن، وتــم اعتماد عينة قصدية مشكلة من 140 مفردة من موظفي الإدارة 
والوسطى من العامليـن في تلك البنوك، حيث أظهرت النتائج وجود علاقة تأثيـر ذات دلالة إحصائية ما بيـن إدارة علاقات 
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الزبائن )التـركيـز على الزبائن الرئيسييـن، وكفاءة التنظيم، ومعرفة الزبون، وقيمة الزبون والثقة( والأداء التسويقي متمثلا 
في الحصة السوقية، والمبيعات، والأرباح، والاحتفاظ بالزبائن، ورضاهم.

أما أبعاد الأداء التسويقي التي ستعتمد عليها هذه الدراسة فهي: 

 الحصة السوقية، وهي النسبة من السوق الكلي أو جزء من السوق الذي يتم خدمته، ويمكن التعبيـر عنها بأنها مبيعات 
ً
أولا

الشركة الكلية مقسومًا على مجموع مبيعات المنظمات الأخرى لنفس المنتجات من مختلف العلامات )ندي، 2012(، 
عد الحصة السوقية من أهم المقاييس التسويقية حيث أن عدد القطع المباعة تعبـر عن القدرة التنافسية، والتي 

ُ
وت

تعتمد عليها الشركات في بناء ما أصبح يعرف باقتصاديات السوق بالاعتماد على الإنتاج الكبيـر.

: الربحية، حيث أن الربح في مفهومه القديم بالنسبة المؤسسة هو تحقيق أكبـر فائدة نقدية ممكنة لمصلحتها، ولكن 
ً
ثانيا

علم التسويق الحديث يوضح أن تحقيق الربحية هو تفوق المنظمة في تلبية حاجات المستهلك في وقت معيـن بشكل 
 من إرضاء المستهلكيـن ومصلحة المنظمة 

ً
أفضل من المنافسيـن بالإضافة إلى أن المفهوم المعاصر للتسويق يضع كلا

الربحية.  تحقيق  التـركيـز على  يجب  حيث  بينهما،  الــتــوازن  لتحقيق  التسويق  دائـــرة  تسعى  وبالتالي  واحـــدة،  كفة  فــي 
 إلى تلبية احتياجات المستهلكيـن بشكل أفضل من 

ً
وليس الهدف هنا التـركيـز على نقود السوق فقط، بل النظر أيضا

المنافسيـن )عایش، 2008(.

: الاحتفاظ بالعملاء، ويشيـر هذا المفهوم إلى الأنشطة والإجراءات التي تتخذها المنظمات من أجل تقليل عدد العملاء 
ً
ثالثا

الذيـن يتوقفون عن التعامل مع المنظمة أو استخدام منتجاتها، كما تساعد العلامة على شعور العملاء بمزيد من 
الثقة تجاه قرارهم الشرائي وهي ما يميـز منتجات مؤسسة ما عن منتجات المنافسيـن في الأسواق فهي تسمح بتحديد 

المنتج، وتحمي خصائصه ضد أي تقليد

القسم الرابع: خدمات الاتصالات المتنقلة بالمملكة العربية السعودية

ا خلال السنوات الماضية؛ إذ يُعد من القطاعات ذات التغيـر 
ً
شهد قطاع الاتصالات وتقنية المعلومات تطورًا ملحوظ

 لمختلف الــجــوانــب التنموية والاقــتــصــاديــة، فهيئة 
ً
نا

ّ
 وممك

ً
 حــاســمــا

ً
والــنــمــو المــتــســارع، وبــاتــت مــخــرجــات هــذا الــقــطــاع عــامــا

المملكـــة  فـــي  والبـريـــد  المعلومـــات  وتقنية  الاتــصــالات  قطاع  تنظيم  عــن  المســـؤولة  الجهة  هــي  المعلومـــات  وتقنية  الاتــصــالات 
العربيـــة الســـعودية وقـــد أنشأت الهيئة تحت مســـمى هيئـــة الاتصالات الســـعودية بتاريخ 1422/3/5هـ ثـــم تغيـــر اســـمها بعـــد 
أن أنيط بهـــا مهمات جديـــدة، تتعلـــق بتقنيـــة المعلومـــات، لتصبـــح هيئـــة الاتصالات وتقنيـــة المعلومـــات، وسعت الهيئـــة خـــال 
فـــي  الــــــورق  اســـــتخدام  ومنـــع  رقمـــي  بشـــكل  خدماتهم  بتقديـــم  الاتــصــالات  خدمات  مقدمــــــي  جميـــع  إلــزام  إلـــى   ،2020 عـــام 
عمليـــات  فـــي  الرقميـــة  الوســـائل  على  والاعتماد  الرقمي  للتحـــول  تفصيلية  آليـــات  اعتماد  خـــلال  من  البيــــــع،  منافذ  جميــــــع 

التحقـــق وأخـــذ الموافقـــات.

هــذا ويصل حجم ســوق الاتــصــالات في المملكة إلــى 69 مليار ريــال في عــام 2020 بنسبة نمو 4% مقارنة بعام 2019، 
 بعام 2019، في الوقت الذي تصل فيه نسبة 

ً
ويصل حجم سوق تقنية المعلومات إلى 65 مليار ريال بنسبة نمو 10% مقارنة

ــــالات  ــــصـ ــــات الاتـ ــــدمـ ــتــــشــــار خـ انــ
ــــان إلـــــى  ــكــ ــ ــــســ ــلــــة بــــيـــــــــن الــ ــنــــقــ ــتــ المــ
إجـــمـــالـــي  ــلـــغ  بـ ــيـــث  حـ  ​.%135.5
الاشـــــــــتـــــــــــــــــــراكـــــــــات فــــــــــي خـــــــدمـــــــات 
الاتــــــــصــــــــالات المــــتــــنــــقــــلــــة بـــنـــهـــايـــة  
2020 لـ 46.35 مليون )التقريـر 
الـــــســـــنـــــوي لـــهـــيـــئـــة الاتــــــصــــــالات 
 ،)2020 ــلــــومــــات  ــعــ المــ ــيـــة  ــنـ ــقـ وتـ
ــــر الــــســــنــــوي  ــــ ــ ــــريـ ــــقـ ــتـ ــ وحــــــســــــب الـ
الـــصـــادر عــن هــيــئــة الاتــصــالات 
وتقنية المعلومات للعام 2020 
يوجد 5 شركات تقدم خدمات 

 
المصدر: التقريـر السنوي لهيئة الاتصالات وتقنية المعلومات 2020

شكل رقم )2( مؤشر تصنيف مقدمي خدمات الاتصالات المتنقلة
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صدر هيئة الاتصالات 
ُ
ت وليبارا، وفيـرجن، كما  stc وموبايلي، وزيـن،  السعودية وهــي:  العربية  بالمملكة  المتنقلة  الاتــصــالات 

 
ً
للهيئة بشكل دوري، ضمانا الشكاوى المصعدة  مــن حيث  الاتــصــالات  المعلومات مؤشر تصنيف مقدمي خــدمــات  وتقنية 

لتقديم أدق البيانات للمستخدميـن عن أداء مقدمي خدمات الاتصالات في حل شكاوى عملائهم، وفيما يلي مؤشر تصنيف 
مقدمي خدمات الاتصالات المتنقلة في المملكة العربية السعودية

منهج الدراســــة
تستند منهجية الدراسة في تناولها على المنهج الوصفي حيث أن هذا المنهج يعد من انسب المناهج لدراسة الأثـر في ظل 
عدد مجتمع الدراسة المحدود، والذي تم من خلال استقصاء واقع ظاهرة موجودة في الواقع، وتشخصيها، وكشف ما يحيط 
بها، ومن ثمّ الوصول إلى مجموعة من النتائج عن الدراسة محل البحث، حيث أجري البحث الميداني على موظفي التسويق 
لمقدمي خدمات الاتصالات المتنقلة بالمملكة العربية السعودية بمدينة الرياض، وقد تم توزيع الاستبانات على جميع أفراد 
مجتمع الدراسة وكان العائد منها والصالح للتحليل واستخراج النتائج (139) استبانة، وبذلك فإن عينة الدراسة تكونت 
من (139) موظف/ة من موظفي التسويق بشركات مقدمي خدمات الاتصالات المتنقلة بالمملكة العربية السعودية بمدينة 
الرياض ، وتم اعتماد البحث على الاستبانة لجمع البيانات من مجتمع الدراسة لكي نستطيع الإجابة على أسئلة وفروض 
الدراسة، وتكونت الاستبانة من قسميـن، القسم الأول: بيانات أفراد عينة الدراسة، القسم الثاني: يتكون من ثلاثة محاور 
لــلــدراســة( وهــي على النحو التالي: المــحــور الأول:  فــي مضمونها عــن تــســاؤلات الــدراســة )أي الحــدود الموضــوعية  رئيسة تعبـر 
التسويق الريادي ويشمل (25) عبارة تم تقسمها إلى 5 أبعاد هي )الإبداع والابتكار، وتكويـن القيمة والاستباقية، والتـركيـز 
على العميل، وإدارة المخاطر، وقيادة الفرص وتوجيهها(، المحور الثاني: المواطنة التسويقية ويشمل (13) عبارة تم تقسمها 
إلى 4 أبعاد هي )المسؤوليات الاقتصادية، والمسؤوليات القانونية، والمسؤوليات الاجتماعية، والمسؤولية الإنسانية(، المحور 
الثالث: الأداء التسويقي ويشمل (13) عبارة تم تقسمها إلى 3 أبعاد هي )الحصة السوقية، والربحية، والاحتفاظ بالعملاء(، 

هذا وتم توزيع استبانة الدراسة خلال العام 2021م/ 1442ه.

صدق وثبات الاستبانة- 1

من  والخبـرة  الأكاديمية  والمــؤهــات  العلمية  الكفـاءة  لديهم  تتوفر  الذيـن  المحكميـن  بعض  على  الاستبانة  عــرض  تــم 
مـن حيـث  للمحاور  الباحث من المحكميـن إعطاء حكمهم على درجــة مناسـبة الأسئلة  التدريس، وقــد طلب  أعضاء هيئة 
الصياغة، وهــل هي في جوهر موضوع البحث وتستطيع قياس مجال الــدراســة، وهــو ما يسمى صــدق المقياس، وقــد دونــوا 
بعض الملاحظات والتي أخذت بعيـن الاعتبار للقيام بالتعديلات، وهو ما يسمى بالصدق الظاهري، مما أدى إلى خروجها في 
صيغتها النهائية، أما صدق الاتساق الداخلي الذي يعطي صورة عن مدى التناسق الموجود بيـن الفقرات الموجودة داخل 
نفس المــحــور، ومــدى اتساق هــذه الفقرات مع المحور الــذي ينتمي إليه، تم التأكد من صــدق الاتــســاق الداخلي من خلال 
إيجاد معامل الارتــبــاط بيـن درجــة كل فقرة مع الدرجة الكلية للمحور أو البعد الــذي تنتمي إليه، وجــدول رقــم )1( يعرض 

نتائج صدق الاتساق الداخلي.
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الحصة 
الاحتفاظ الربحيةالسوقية

بالعملاء

ة ار
عب

 ال
قم

ر

معامل 
الارتباط 

ةبالبعد ار
عب

 ال
قم

ر

معامل 
الارتباط 

ةبالبعد ار
عب

 ال
قم

ر

معامل 
الارتباط 

ةبالبعد ار
عب

 ال
قم

ر

معامل 
الارتباط 

ةبالبعد ار
عب

 ال
قم

ر

معامل 
الارتباط 

ةبالبعد ار
عب

 ال
قم

ر

معامل 
الارتباط 

ةبالبعد ار
عب

 ال
قم

ر

معامل 
الارتباط 

ةبالبعد ار
عب

 ال
قم

ر

معامل 
الارتباط 

ةبالبعد ار
عب

 ال
قم

ر

معامل 
الارتباط 

ةبالبعد ار
عب

 ال
قم

ر

معامل 
الارتباط 

ةبالبعد ار
عب

 ال
قم

ر

معامل 
الارتباط 

ةبالبعد ار
عب

 ال
قم

ر

معامل 
الارتباط 

بالبعد

1**0.911**0731**0.781*0.721**0.881**0.731**0.701**0.891**0.771**0.791*0.681**0.85
2**0.812**0.892**0.862**0.812*0.722**0.752**0.792**0.922**0.752**0.872**0.762**0.79
3**0.873**0.833**0.883**0.773**0.763*0.713**0.843**0.813**0.853**0.743**0.82
4**0.794**0.714**0.724**0.744**0.754**0.814**0.764**0.74
5**0.815**0.745**0.865**0.825**0.815**0.805**0.825**0.89

** دالة عند مستوى الدلالة 0.01 فأقل.  المصدر: مخرجات التحليل الإحصائي 	 * دالة عند مستوى الدلالة 0.05 فأقل. 	
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يتضح من الجدول رقم (1) أن قـيم معامـل ارتبـاط كـل عبـارة مـن العبــارات 
مـع بعدها الذي تنتمي إليه موجبـة ودالـة إحـصائيًا عند مستوى دلالة )0.05( أو 
 عن كونها ذات دلالة إحصائية مما 

ً
)0.01( وذات قيم متوسطة ومرتفعة، فضلا

يشيـر إلى أن أبعاد ومحاور الدراسة تتمتع بدرجة صدق مرتفعة وعليه فأن هذه 
النتيجة توضح صدق عبارات محاور الاستبانة وصلاحيتها للتطبيق الميداني، أما 
الثبات الإحصائي يقصد به أن الاستبانة تعطي نفس النتيجة لو تم توزيعها عدة 
ألفا  الــظــروف، وللتحقق مــن ثبات الاستبانة يتم حساب معامل  فــي نفس  مــرات 

كرومباخ.

من خلال النتائج الموضحة أعلاه بجدول رقم (2) يتضح أن معامل الثبات 
لمحاور الدراسة عالي، حيث يتـراوح ما بيـن )0.724 -0.928(، وبلغت قيمة معامل 
الــدراســة  تــوضــح صلاحية أداة  ثــبــات مرتفعة  الــعــام )0.814(، وهــي قيمة  الثبات 
للتطبيق المــيــدانــي، وبــذلــك تــأكــد الــبــاحــث مــن صـــدق الاســتــبــانــة وثــبــاتــهــا. وهـــو ما 

يساعده على الإجابة على أسئلة الدراسة واختبار الفرضيات.

أساليب المعالجة الإحصائية- 2

تم استخدام العديد من الأساليب الإحصائية المناسبة باستخدام الحزم 
الإحصائية للعلوم الاجتماعية )Statistical Package for Social Sciences( والتي 
يـرمز لها اختصارًا بالرمز )SPSS(، ولتحديد طول خلايا مقياس ليكرت الخما�سي 

)الحدود الدنيا والعليا( المستخدم في عبارات الــدراســة، تم حساب المــدى )4=1-5( ثم تقسيمه على عدد خلايا الاستبانة 
للحصول على طول الخلية الصحيح أي )0.80=4/5( بعد ذلك تم إضافة هذه القيمة إلى أقل قيمة في المقياس )أو بداية 

المقياس وهي الواحد الصحيح( وذلك لتحديد الحد الأعلى للخلية.

خصائص أفراد الدراسة- 3

 يـــوضـــح الـــجـــدول رقــــم (3) تـــوزيـــع عينة 
ــــة حـــســـب خـــصـــائـــص عــيــنــة الــــدراســــة  ــــدراسـ الـ
العمرية،  الفئة  التعليمي،  المــســتــوى  وتشمل 

سنوات الخبـرة العملية.

كــمــا يــســتــعــرض جـــــدول رقــــم (4) تــوزيــع 
اسم الشركة التي يعملون  أفــراد العينة وفق 
ــــدد الــــفــــروع وعــــدد  ــــذا يــتــنــاســب مــــع عـ ــهـــا، وهــ بـ
فــي كــل شــركــة بالمقارنة مــع الحصة  الموظفيـن 

السوقية تقريبًا

اختبار فرضيات الدراسة 

طبق أقسام التسويق لمقدمي خدمات الاتصالات المتنقلة 
ُ
الفرض الأول: ت

بالمملكة العربية السعودية أبعاد التسويق الريادي.

استخراج  تم  الأول  الهدف  لتحقيق  وكذلك  الأول  الفرض  لاختبار 
الدراسة لمحاور  أفــراد عينة  المتوسطات الحسابية والتباينات لتقديـرات 
 حساب الوزن النسبي لكل فقرة وتم على 

ً
وأبعاد التسويق الريادي وأيضا

أساسه تـرتيب الفقرات بالجدول رقم (5):

جدول رقم )2(
 معامل ألفا كرونباخ 

لقياس ثبات أداة الدراسة

عدد الأبعاد
الفقرات

معامل 
الثبات

50.913الإبداع والابتكار
50.842تكويـن القيمة ولاستباقية

50.813التـركيـز على العميل
50.724إدارة المخاطر

50.781قيادة الفرص وتوجيهها
50.741المسؤوليات الاقتصادية

20.839المسؤوليات القانونية
30.928المسؤولية الإنسانية

30.733المسؤوليات الاجتماعية
50.746الحصة السوقية

30.816الربحية
50.897الاحتفاظ بالعملاء

510.814الثبات الكلي للاستبانة

المصدر: مخرجات التحليل الإحصائي 

جدول رقم )4( 
توزيع أفراد العينة وفق 

 اسم الشركة 
التي يعملون بها 

%التكرارالشركة
stc47%33.81

30.94%43مــوبــايــلــي
22.30%31زيـــــن

5.76%8لــيــبــارا
7.19%10فــيـــــرجــن
100%139الإجمالي

المصدر: مخرجات التحليل الإحصائي 

جدول رقم )3(
توزيع عينة الدراسة حسب المستوى التعليمي، 

والفئة العمرية، وسنوات الخبـرة العملية.

المستوى 
التعليمي

%التكرارالفئات
5.76%8الــثــانــويــة الــعــامــة فــأقــل

20.86%29دبلوم
66.91%93بكالوريوس
6.47%9مــاجــســتــيـــــر

0%0دكــتــوراه
100%139الإجمالي

الفئة 
العمرية

20.86%29أقل من 30 سنة
38.85%54من 30-أقل من 40 سنة
30.94%43من 40 -أقل من 50 سنة

9.35%13أكبـر من 50 سنة
100%139الإجمالي

الخبـرة 
العملية

17.27%24أقل من 5 سنوات
45.32%63من 5 إلى أقل من 10 سنوات
28.06%39من10 إلى أقل من 20 سنوات

9.35%13 20 سنة فأكثـر
100%139الإجمالي

المصدر: مخرجات التحليل الإحصائي 
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جدول رقم (5)
استجابات أفراد العينة لفقرات التسويق الريادي

العبارات

نسب ردود استجابات عينة الدراسة
المتوسط 
الحسابي

الوزن 
التـرتيبالنسبي موافق 

غيـر محايدموافقبشدة
موافق

غيـر 
موافق على 

الإطلاق
المحور الأول: الإبداع والابتكار

73.6877.22%9%24%29%31%تبذل إدارة الشـركة جهود كبيـرة من أجل إيجاد أفكار جديدة.
تتبنى إدارة الشـركـة الإبداع في اسـتـراتيجياتها العامة لتوليد قيم جديدة 

103.5771.44%10%20%32%28%والمحافظة على سمعتها.

24.2785.41%2%12%37%47%تعمـل إدارة الشـركـة على دعم وتحفيـز وتشجيع المبدعيـن.
93.5971.83%13%16%32%29%تقوم إدارة الشـركة بنشـر الثقافة الإبداعية لدى كافة اقسام الشركة.

133.35675%13%22%27%24%تقدم إدارة الشـركة حلول للمشاكل القائمة بشكل مبدع.
المحور الثاني: تكويـن القيمة والاستباقية

203.2164.25%13%19%24%25%تسـعى إدارة الشـركة للبحث عن طرق أو أدوات جـديـدة للتميـز في التسويق.
المتوقع  للتغيـرات  استجابة  التسويقية  مقـدراتهـا  الشـركـة  إدارة  توظف 

113.65732%10%19%23%37%حدوثها في السوق.

في  الــســـــوق  قــائــد  اسـتـراتيجية  إتــبــاع  عــلــى  الــقــدرة  الشـركـة  إدارة  تمتلك 
173.4683%9%21%23%305سياساتها التسويقية.

 الاشتباكات التنافسية مع الشركات الأخرى.
ً
143.2665.24%11%33%18%24%تتجنب إدارة الشـركـة عـادتـا

33.85771%7%26%29%35%تقوم إدارة الشركة بتطويـر منتجاتها والتـرويج لها بصــورة مكثفة أول بأول.
المحور الثالث: التـركيـز على العميل

تــعــتــمــد إدارة الــشـــــركــة طـــرق إبــداعــيــة عـــــديـــــدة لــكــســـــب الــزبــائــن ومـــن ثم 
113.4683%11%29%26%24%الاحتفاظ بهم.

133.4869.62%10%22%25%30%تسخر إدارة الشـركة كافة قنوات الاتصال لإدامة العلاقة مع زبائنها.

63.8977.81%6%19%30%39%تضع إدارة الشركة أساليب محددة لتلقي الشكاوى من قبل الزبائن.
ــى الـــزبـــائـــن كـــأســـــــاس فـــي تــحــديــد اســــــــتـــــراتــيــجــيــاتــهــا  تــنــظــر إدارة الــشـــــركــة إلــ

223.0360.65%18%19%18%24%التسويقية وإقناعهم بعملية الشراء.

تـرحب إدارة الشركة بالزبائن الذيـن يحملون أفكار إبداعية مختلفة في 
143.3466.84%13%24%23%26%مجال عمل الشركة.

المحور الرابع: إدارة المخاطر
422.5651.24%12%18%13%14%تتنبأ إدارة الشـركـة بالخطر قبل وقوعه.

تحرص إدارة الشركة على تشخيص أسباب حدوث الأخطار قبل وقوعها 
452.3747.45%12%16%15%12%لمعالجتها.

بأسـاليب علمية إن حدثت  الشـركـة الأخطـاء والانــحــرافــات  إدارة  تعـالج 
 لتكرارها.

ً
153.3867.61%13%18%27%27%وذلك منعا

312.7354.62%13%25%13%18%تستفيد إدارة الشركة من الأخطار التي واجهتها الشركات المنافسة.
342.6352.63%16%20%14%16%تعتمد إدارة الشـركة أسلوب الحذر في صناعة القرار لتقليل الخسائر.

المحور الخامس: قيادة الفرص وتوجيهها
عن  النظر  بغض  المتـاحـة  البيئيـة  الفرص  بمتابعة  الشـركة  إدارة  تقوم 

243605%11%25%20%205الموارد المتوفرة لديها.

73.6873.61%9%24%29%31%تسـعى إدارة الشـركة إلى اختـراق السوق رغم شدة المنافسة.
ــــوال والــجــهــود الــكـــــافــيـــــة مـــن أجـــــل تحـديـد  تــخــصـــــص إدارة الــشـــــركــة الأمــ

223.0260.44%10%32%18%19%الفرص لاقتناصها.

153.2364.63%9%34%22%20%تقوم إدارة الشـركـة بعمليـات الاستقصاء )الفحص( البيئي على نحو مستمر.
بـالتسـويق الريـادي لجعـل فرص الأعمـال الجديدة  تعمل إدارة الشــركـة 

113.65732%10%19%23%37%متاحة للشركة أفضل من المنافسيـن

3.34المتوسط العام
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يــوضــح جـــدول (5) مــن خــال النتائج وحــســاب المــتــوســط الحسابي والــــوزن النسبي أن المــتــوســط الــعــام لأبــعــاد التسويق 
الريادي )3.34(، وأن المتوسط العام لبُعد الإبداع والابتكار هو )3.69( كما جاءت عبارة »تعمـل إدارة الشـركـة على دعم وتحفيـز 
وتشجيع المبدعيـن«، بالمرتبة الأولى بعد تـرتيب عبارات بُعد الإبداع والابتكار وفق الوزن النسبي وذلك بدرجة متوسط )85.4(، 
وهذا قد يعطي مؤشر على أن إدارة الشركات في قطاع الاتصالات المتنقلة بالمملكة العربية السعودية تعمـل على دعم وتحفيـز 
القيمة والاستباقية هو )3.47( كما جــاءت عبارة  العام لبعد تكويـن  وتشجيع المبدعيـن، كما يوضح جــدول (5) أن المتوسط 
تكويـن  بُعد  تـرتيب عبارات  بالمرتبة الأولــى بعد  بــأول«،  أول  لها بصــورة مكثفة  إدارة الشركة بتطويـر منتجاتها والتـرويج  »تقوم 
القيمة والاستباقية وفق الــوزن النسبي وذلك بدرجة متوسط (77)، وهذا يدل على التطور في المنتجات التي تقدم من خلال 

قطاع الاتصالات المتنقلة واستخدام طرق تـرويجية متطورة لتعريف العملاء بالمنتجات الجديدة. 

وأيضا يوضح جدول (5) أن المتوسط العام لبُعد التـركيـز على العميل هو )3.43(، وجاءت عبارة »تضع إدارة الشركة 
أساليب محددة لتلقي الشكاوى من قبل الزبائن«، بالمرتبة الأولى بعد تـرتيب عبارات بُعد التـركيـز على العميل وذلك بدرجة 
الــشــكــاوى مــن قبل الزبائن  فــي قطاع الاتــصــالات المتنقلة تسعى لمعرفة  الــشــركــات العاملة  بــأن  متوسط )77.8(، وهــذا يفيد 
وذلك لوضع حلول لها، كما يظهر لنا من الجدول السابق أن المتوسط العام لبُعد إدارة المخاطر هو )2.73(، حيث جاءت 
لــتــكــرارهــا«، بالمرتبة الأولـــى بعد   

ً
عــبــارة »تعـالج إدارة الشـركـة الأخــطـــــاء والانــحــرافــات بأسـاليب علمية إن حــدثــت وذلـــك منعا

تـرتيب عبارات بُعد إدارة المخاطر وفق الوزن النسبي وذلك بدرجة متوسط )67.6(، وهذا قد يدل على أن الشركات في قطاع 
الاتــصــالات المتنقلة تعمل على تقليل كافة الأخطـاء والانــحــرافــات بأسـاليب علمية، كما يتضح من جــدول (5) أن المتوسط 
العام لبُعد قيادة الفرص وتوجيهها هو )3.32( وجاءت عبارة »تسـعى إدارة الشـركة إلى اختـراق السوق رغم شدة المنافسة« 
بالمرتبة الأولى بعد تـرتيب عبارات بُعد قيادة الفرص وتوجيهها وفق الوزن النسبي وذلك بدرجة متوسط )73.6(، وهذا يدل 

على شدة المنافسة في قطاع الاتصالات المتنقلة وسعي الشركات دائما إلى التميـز والتفوق عن المنافسيـن.

 
ً
الــريــادي وأيــضــا التسويق  وأبــعــاد  لمــحــاور  الــدراســة  أفـــراد عينة  لتقديـرات  الحسابية والتباينات  المتوسطات  وبــنــاءً على 

حــســاب الـــوزن النسبي لكل فــقــرة الـــذي تم 
على أســاســه تـرتيب الــفــقــرات، والــتــي تظهر 
اهتمام الشركات الخمسة العاملة في قطاع 
الاتـــــصـــــالات المــتــنــقــلــة بـــالـــتـــســـويـــق الــــريــــادي 
بشكل إجــمــالــي، وأعــاهــا كــان لبُعد الإبـــداع 
والابتكار، وأقلها لبُعد إدارة المخاطر، وهذا 
يــدعــو الــشــركــات إلـــى الاهــتــمــام أكــثـــــر بــــإدارة 
ــالـــي فــــوائــــد تــطــبــيــق  المـــخـــاطـــر لــتــحــقــيــق إجـــمـ
الــتــســويــق الــــريــــادي وأهـــمـــهـــا تــحــقــيــق المــيـــــزة 

التنافسية، وتحسيـن الأداء.

ــيـــة: تـــوجـــد عـــاقـــة ذات  ــانـ ــثـ الـــفـــرضـــيـــة الـ
دلالـــة إحــصــائــيــة بيـن الــتــســويــق الــريــادي 
بــــأبــــعــــاده )الإبــــــــــداع والابــــتــــكــــار، وتــكــويـــــن 
ــــــز عــلــى  ــــــركـــيـ الـــقـــيـــمـــة والاســــتــــبــــاقــــيــــة، والـــتـ
العميل، وإدارة المخاطر، وقيادة الفرص 
وتــوجــيــهــهــا( وبــيـــــن المـــواطـــنـــة الــتــســويــقــيــة 
بـــأبـــعـــادهـــا )المــــســــؤولــــيــــات الاقـــتـــصـــاديـــة، 
والمــســؤولــيــات الــقــانــونــيــة، والمــســؤولــيــات 

الاجتماعية، والمسؤولية الإنسانية(

ــــي وكــــذلــــك  ــانـ ــ ــثـ ــ ــار الــــــفــــــرض الـ ــ ــبـ ــ ــتـ ــ لاخـ
لــتــحــقــيــق الـــهـــدف الــثــانــي لا بـــد مـــن دراســــة 
التسويقية  المــواطــنــة  بيـن  الــعــاقــة وقــوتــهــا 

جدول رقم )6( 
 أسلوب الانحدار لدراسة العلاقة وقوتها بيـن التسويق الريادي بأبعاده 

)الإبداع والابتكار، تكويـن القيمة والاستباقية، التـركيـز على العميل، إدارة 
المخاطر، قيادة الفرص وتوجيهها( والمواطنة التسويقية 

مجموع البواقيالانحدارالمتغيـر
المربعات

قيمة 
”F«المعنوية

الإبداع 
75.810107.75183.56109.6510.002والابتكار

0.643 = R معامل الارتباط
0.413 =R2 معامل التحديد

معامل الانحدار = 0.466
المقدار الثابت = 2.745

تكويـن 
القيمة 

والاستباقية
51.94731.613183.5694.5520.013

0.532 = R معامل الارتباط
0.283 =R2 معامل التحديد

معامل الانحدار = 0.432
المقدار الثابت = 3.669

التـركيـز 
على 

العميل
57.821125.739183.56105.6410.002

0.561 = R معامل الارتباط
0.315 =R2 معامل التحديد

معامل الانحدار = 0.454
المقدار الثابت = 2.955

إدارة 
معامل الارتباط R = 1.836181.724183.564.2100.1850.091المخاطر

0.008 =R2 معامل التحديد

قيادة 
الفرص 
وتوجيهها

25.698157.862183.5668.5390.005

0.374 = R معامل الارتباط
0.140 =R2 معامل التحديد

معامل الانحدار = 0.357
المقدار الثابت = 5.548

التسويق 
55.252128.308183.5695.8620.000الريادي

0.549 = R معامل الارتباط
0.301 =R2 معامل التحديد

معامل الانحدار= 0.460
المقدار الثابت = 3.341

المصدر: مخرجات التحليل الإحصائي 
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)متغيـر تابع( والتسويق الريادي )متغيـر مستقل( باستخدام تحليل الانحدار البسيط لتحديد مدى قدرة المتغيـر المستقل 
معامل  باستخدام  وقوتها  العلاقة  طبيعة  على  التعرف  وكــذلــك   R2 التحديد  معامل  باستخدام  التابع  المتغيـر  تفسيـر  فــي 

الارتباط، وهذا ما يوضحه الجدول رقم (6).

يتضح من الجدول رقم (6) جودة النموذج وذلك لمعنوية تحليل التبايـن )مستوى المعنوية 0.000 و0.013 باستثناء 
بُعد إدارة المخاطر أكثـر من 0.05(، وأن قيمة معامل التحديد R2 تساوي 0.301 أي أن التسويق الريادي يفسر ما يقارب 
0.301مــن التغييـر في المتغيـر التابع )المواطنة التسويقية(، كما يتضح للباحث من نتيجة التحليل الإحصائي السابق أن 
التسويق الريادي له تأثيـر على المواطنة التسويقية، ومما سبق يتضح قبول الفرض الثاني الذي ينص على أنه توجد علاقة 
جوهرية ذات دلالة إحصائية بيـن التسويق الريادي والمواطنة التسويقية، ورفض فرض العدم مما يدل على صحة الفرض 

الثاني، أما نموذج العلاقة فهو
المواطنة التسويقية = 3.341+ 0.460 )التسويق الريادي(

وبتفسيـر النموذج السابق يتضح أنه بقياس التسويق الريادي يمكن التنبؤ بالمواطنة التسويقية، كما أن كل زيادة 
قدرها وحدة واحدة من التسويق الريادي تـزيد من قيمة المواطنة التسويقية بمقدار 0.460

الفرضية الثالثة: توجد علاقة ذات دلالة إحصائية بيـن التسويق الريادي بأبعاده )الإبداع والابتكار، وتكويـن القيمة 
والاستباقية، والتـركيـز على العميل، وإدارة المخاطر، وقيادة الفرص وتوجيهها( وبيـن الأداء التسويقي بأبعاده )الحصة 

السوقية، والريحية، والاحتفاظ بالعملاء(. 
لاختبار الفرض الثالث وكذلك لتحقيق الهدف الثالث لا بد من دراسة العلاقة وقوتها بيـن الأداء التسويقي )متغيـر 

)متغيـر مستقل(  الريادي  تابع( والتسويق 
ــتــــخــــدام تـــحـــلـــيـــل الانــــــحــــــدار الــبــســيــط  بــــاســ
ــــــر المــســتــقــل  ــيـ لـــتـــحـــديـــد مـــــــدى قــــــــدرة المـــتـــغـ
ــتـــخـــدام  ــــــر الــــتــــابــــع بـــاسـ فـــــي تـــفـــســـيـــــــر المـــتـــغـــيـ
الــتــعــرف على  R2 وكــذلــك  التحديد  معامل 
معامل  باستخدام  وقوتها  العلاقة  طبيعة 

الارتباط، وهذا ما يوضحه جدول (7).

ويتضح مــن الــجــدول رقــم (7) جــودة 
الـــنـــمـــوذج وذلـــــك لمــعــنــويــة تــحــلــيــل الــتــبــايـــــن 
وأن  و0.027   0.000 المـــعـــنـــويـــة  )مـــســـتـــوى 
 0.408 تــســاوي   R2 التحديد  معامل  قيمة 
مــا يقارب  الــريــادي يفسر  التسويق  أي أن 
0.408 من التغييـر في المتغيـر التابع )الأداء 
التسويقي(، كما يتضح للباحث من نتيجة 
التسويق  أن  الــســابــق  الإحــصــائــي  التحليل 
الـــريـــادي لـــه تــأثــيـــــر عــلــى الأداء الــتــســويــقــي، 
ومــمــا ســبــق يــتــضــح قــبــول الـــفـــرض الــثــالــث 
الذي ينص على أنه توجد علاقة جوهرية 
ذات دلالة إحصائية بيـن التسويق الريادي 
والأداء الــتــســويــقــي، ورفــــض فـــرض الــعــدم 
مــمــا يـــدل عــلــى صــحــة الــفــرض الــثــالــث، أمــا 

نموذج العلاقة فهو

الأداء التسويقي = 2.058 + 0.627 
)التسويق الريادي(

جدول رقم )7( 
أسلوب الانحدار لدراسة العلاقة وقوتها بيـن التسويق الريادي بأبعاده

)الإبداع والابتكار، وتكويـن القيمة والاستباقية، والتـركيـز على العميل، وإدارة 
المخاطر، وقيادة الفرص وتوجيهها( والأداء التسويقي

مجموع البواقيالانحدارالمتغيـر
المربعات

قيمة 
”F«المعنوية

الإبداع 
93.61689.944183.56128.4470.011والابتكار

0.714 = R معامل الارتباط
 R2=0.510 معامل التحديد

معامل الانحدار = 0.683
المقدار الثابت = 1.004

تكويـن 
القيمة 

والاستباقية
78.564104.996183.56112.0930.004

0.654 = R معامل الارتباط
0.428 =R2 معامل التحديد 

معامل الانحدار= 0.639
المقدار الثابت = 1.711

التـركيـز على 
106.2877.279183.56133.7210.000العميل

0.761 = R معامل الارتباط
0.579 =R2 معامل التحديد

معامل الانحدار = 0.693
المقدار الثابت = 0.749

إدارة 
52.131131.429183.5694.6180.009المخاطر

0.533 = R معامل الارتباط
0.284 =R2 معامل التحديد

عامل الانحدار = 0.547
المقدار الثابت = 3.215

قيادة 
الفرص 
وتوجيهها

55.986127.574183.5697.1160.027

0.552 = R معامل الارتباط
0.305 =R2 معامل التحديد

معامل الانحدار = 0.564
المقدار الثابت = 2.969

التسويق 
74.892108.668183.56107.8930.000الريادي

0.639 = R معامل الارتباط
0.408 =R2 معامل التحديد
معامل الانحدار = 0.627
المقدار الثابت = 2.058

المصدر: مخرجات التحليل الإحصائي 
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وبتفسيـر النموذج السابق يتضح أنه بقياس التسويق الريادي يمكن التنبؤ بالأداء التسويقي، كما أن كل زيادة قدرها 
وحدة واحدة من التسويق الريادي تـزيد من قيمة الأداء التسويقي بمقدار 0.627

الاقتصادية،  )المسؤوليات  بأبعادها  التسويقية  المواطنة  بيـن  إحصائية  دلالــة  ذات  علاقة  توجد  الرابعة:  الفرضية 
)الحصة  بأبعاده  التسويقي  الأداء  وبيـن  الإنسانية(،  والمسؤولية  الاجتماعية،  والمسؤوليات  القانونية،  والمسؤوليات 

السوقية، والريحية، والاحتفاظ بالعملاء(. 

لاختبار الفرض الرابع وكذلك لتحقيق الهدف الرابع لا بد من دراســة العلاقة وقوتها بيـن الأداء التسويقي )متغيـر 
تابع( والمواطنة التسويقية )متغيـر مستقل( باستخدام تحليل الانحدار البسيط لتحديد مدى قــدرة المتغيـر المستقل في 
تفسيـر المتغيـر التابع باستخدام معامل التحديد R2 وكذلك التعرف على طبيعة العلاقة وقوتها باستخدام معامل الارتباط، 

وهذا ما يوضحه الجدول رقم (8).

يــتــضــح مــن الـــجـــدول رقـــم (8) جــودة 
الـــنـــمـــوذج وذلـــــك لمــعــنــويــة تــحــلــيــل الــتــبــايـــــن 
و0.019   0.000 المـــــعـــــنـــــويـــــة  )مــــــســــــتــــــوى 
بُــعــد المــســؤولــيــة الإنــســانــيــة أكثـر  باستثناء 
 R2 من 0.05(، وأن قيمة معامل التحديد 
تساوي 0.343 أي أن المواطنة التسويقية 
الــتــغــيــيـــــر  ــــن  مــ ــــارب 0.343  ــقــ ــ يــ ــا  ــ مــ يـــفـــســـر 
الـــتـــســـويـــقـــي(،  )الأداء  الــــتــــابــــع  المـــتـــغـــيـــــــر  ــــي  فـ
كــمــا يــتــضــح لــلــبــاحــث مـــن نــتــيــجــة التحليل 
الإحصائي السابق أن المواطنة التسويقية 
لها تأثيـر على الأداء التسويقي، ومما سبق 
يــتــضــح قـــبـــول الـــفـــرض الـــرابـــع الـــــذي ينص 
على أنــه توجد علاقة جوهرية ذات دلالــة 
إحصائية بيـن المواطنة التسويقية والأداء 
التسويقي، ورفــض فــرض العدم مما يدل 
عـــلـــى صـــحـــة الــــفــــرض الـــــرابـــــع، أمـــــا نـــمـــوذج 

العلاقة فهو

الأداء التسويقي = 3.162 + 0.547 
)المواطنة التسويقية(

وبتفسيـر النموذج السابق يتضح أنه بقياس المواطنة التسويقية يمكن التنبؤ بــالأداء التسويقي، كما أن كل زيادة 
قدرها وحدة واحدة من المواطنة التسويقية تـزيد من قيمة الأداء التسويقي بمقدار 0.547

النتائج والتوصيات

تتمثل نتائج الدراسة بما يلي

1 طبــق أقســام التســويق لمقدمــي خدمــات الاتصــالات المتنقلــة بالمملكــة العربيــة الســعودية أبعــاد التســويق الريــادي،  -
ُ
ت

حيــث يظهــر للباحــث بعــد تحليــل الاســتبيان وجــود اهتمــام لــدى الشــركات الخمــس العاملــة فــي قطــاع الاتصــالات 
المتنقلــة بالتســويق الريــادي بشــكل إجمالــي، وأعلاهــا كان لبُعــد الإبــداع والابتــكار، وأقلهــا لبُعــد إدارة المخاطــر، وهــذا 
يدعــو الشــركات إلــى الاهتمــام أكثـــر بــإدارة المخاطــر لتحقيــق إجمالــي فوائــد تطبيــق التســويق الريــادي وأهمهــا تحقيــق 

الميـــزة التنافسية، وتحسيـــن الأداء.

جدول رقم )8(
أسلوب الانحدار لدراسة العلاقة وقوتها بيـن المواطنة التسويقية بأبعادها 

)المسؤوليات الاقتصادية، والمسؤوليات القانونية، والمسؤوليات الاجتماعية، 
والمسؤولية الإنسانية( والأداء التسويقي

مجموع البواقيالانحدارالمتغيـر
المربعات

قيمة 
”F«المعنوية

المسؤوليات 
107.72494.006201.73131.9440.000الاقتصادية

0.731 = R معامل الارتباط
0.534=R2 معامل التحديد
معامل الانحدار = 0.694
المقدار الثابت = 0.933

المسؤوليات 
82.911118.819201.73107.9580.006القانونية

0.641 = R معامل الارتباط
0.411=R2 معامل التحديد 

معامل الانحدار = 0.585
المقدار الثابت = 2.032

المسؤوليات 
35.101166.629201.7389.6140.019الاجتماعية

0.417 = R معامل الارتباط
0.174=R2 معامل التحديد

معامل الانحدار =0.503
المقدار الثابت = 3.729

المسؤولية 
معامل الارتباط R = 1.513200.217201.733.6360.3190.087الإنسانية

0.0075 =R2 معامل التحديد

المواطنة 
69.19312.537201.7395.5920.009التسويقية

0.586 = R معامل الارتباط
0.343 =R2 معامل التحديد

معامل الانحدار =0.547
المقدار الثابت = 3.162

المصدر: مخرجات التحليل الإحصائي 
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2 توجــد علاقــة ذات دلالــة إحصائيــة بيـــن التســويق الريــادي كإجمالــي )أي بجميــع أبعــاده مجتمعــة معًــا( وبيـــن المواطنــة  -
التســويقية بأبعادهــا )المســؤوليات الاقتصاديــة، والمســؤوليات القانونيــة، والمســؤوليات الاجتماعيــة، والمســؤولية 
الإنســانية(. كما يظهر للباحث من خلال تحليل الاســتبيان وجود علاقة ذات دلالة إحصائية بيـــن أبعاد التســويق 
الريــادي )الإبــداع والابتــكار، وتكويـــن القيمــة والاســتباقية، والتـركيـــز علــى العميــل، وقيــادة الفــرص وتوجيههــا( بشــكل 
منفــرد أي كل بُعــد لوحــده وبيـــن المواطنــة التســويقية، كمــا يتضــح للباحــث عــدم وجــود علاقــة ذات دلالــة إحصائيــة 
فصــل  إلــى  ذلــك  يعــود  وقــد  التســويقية.  المواطنــة  وبيـــن  الريــادي  التســويق  أبعــاد  كأحــد  المخاطــر  إدارة  بُعــد  بيـــن 
المبحوثيـــن بيـــن الإجــراءات الفوريــة التــي يتــم اتخاذهــا فــي لحظــات مــن عــدم التأكــد وبيـــن أبعــاد المواطنــة التســويقية 

عنــى بالســعي لمصلحــة العامليـــن بالمنظمــة، والمستهلكيـــن، والمجتمــع فــي آن واحــد.
ُ
التــي ت

3 توجــد علاقــة ذات دلالــة إحصائيــة بيـــن التســويق الريــادي كإجمالــي )أي بجميــع أبعــاده مجتمعــة معًــا( وبيـــن الأداء  -
التســويقي بأبعــاده )الحصــة الســوقية، والريحيــة، والاحتفــاظ بالعمــاء(، كمــا يتضــح للباحــث مــن خــال تحليــل 
الاســتبيان وجــود علاقــة ذات دلالــة إحصائيــة بيـــن أبعــاد التســويق الريــادي )الإبــداع والابتــكار، وتكويـــن القيمــة 
والاســتباقية، والتـركيـــز علــى العميــل، وإدارة المخاطــر، وقيــادة الفــرص وتوجيههــا( بشــكل منفــرد أي كل بُعــد لوحــده 
وبيـــن الأداء التســويقي، وهــذا يظهــر مــدى أهميــة الربــط بيـــن تطبيــق التســويق الريــادي بأبعــاده وبيـــن التميـــز بــالأداء 

التســويقي.

4 توجد علاقة ذات دلالة إحصائية بيـن المواطنة التسويقية كإجمالي )أي بجميع أبعادها مجتمعة معًا( وبيـن الأداء  -
التســويقي بأبعــاده )الحصــة الســوقية، والريحيــة، والاحتفــاظ بالعمــاء(، كمــا يظهــر للباحــث مــن خــال تحليــل 
الاســتبيان وجــود علاقــة ذات دلالــة إحصائيــة بيـــن أبعــاد المواطنــة التســويقية بأبعادهــا )المســؤوليات الاقتصاديــة، 
التســويقي،  وبيـــن الأداء  بُعــد لوحــده  القانونيــة، والمســؤوليات الاجتماعيــة( بشــكل منفــرد، أي كل  والمســؤوليات 
كمــا يتضــح للباحــث عــدم وجــود علاقــة ذات دلالــة إحصائيــة بيـــن بُعــد المســؤولية الإنســانية كأحــد أبعــاد المواطنــة 
التســويقية وبيـــن الأداء التســويقي، وقــد يعــود ذلــك إلــى نظــرة المبحوثيـــن إلــى المشــاركة بنشــاط فــي أعمــال أو بـــرامج 

خيـــرية لتعزيـــز رفاهيــة الإنســان فــي المجتمــع المحلــي تـــزيد مــن التكاليــف الماليــة ممــا يؤثـــر علــى ربحيــة المنظمــة.

ومن خلال نتائج الدراسة توصل الباحث إلى مجموعة من التوصيات:

1 ضــرورة عمــل المزيــد مــن الدراســات للوقــوف علــى العوامــل التــي تــؤدي إلــى رفــع مســتوى التســويق الريــادي بأبعــاده  -
والأداء التســويقي بأبعــاده لمــا لذلــك مــن أثـــر علــى الاقتصــاد فــي المملكــة.

2 بأبعــاده  - الريــادي  بالتســويق  الدراســة  محــل  المنظمــات  اهتمــام  مــن  العالــي  المســتوى  هــذا  علــى  المحافظــة  ضــرورة 
أمكــن. إن  العمــل علــى زيادتــه  مــع  الخمســة، 

3 ضرورة زيادة الاهتمام بأبعاد التسوق الريادي لما لها دور بتحسيـن الأداء التسويقي.  -

4 ضرورة زيادة الاهتمام بعناصر ومكونات المواطنة التسويقية لما لها تأثيـر على تحسيـن الأداء التسويقي. -

5 كـات مح��ل الدراس��ة أن تق�ـوم بتقدي��م منتج�ـات جدي�ـدة للعمال�ء باسـت�مرار، والعم��ل كذل��ك عل��ى الاهتم�ـام  - عل��ى الشرـ
بتقليــل عدــد ش��كاوى العمــاء إلــى أدنــى مسـت�وى ممكــن.
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 ABSTRACT

The study aims at understanding the reality of entrepreneurial marketing in the marketing depart-
ments of mobile telecommunications service providers in Saudi Arabia. It also aims at understanding the 
effect of entrepreneurial marketing on the marketing performance with the existence of marketing citizen-
ship as an intermediate variable. The researcher used the descriptive analytical method.

A questionnaire was also written and included the axes of entrepreneurial marketing, marketing per-
formance, and marketing citizenship. The study sample covered 139 employees of the total marketing de-
partments of mobile telecommunications providers’ employees in Riyadh region (the basic centers of mo-
bile telecommunications providers in Saudi Arabia that are located in Riyadh).

The outcomes of the study primarily point out that the five basic mobile telecommunications compa-
nies are overall interested in entrepreneurial marketing. On the top of these companies’ interests comes the 
creative and innovative part of entrepreneurial marketing and at the bottom comes the part of risk manage-
ment. The study also indicates that there is a connection of a statistical significance between entrepreneur-
ial marketing in its dimensions: creativity and innovation, value creation and pro-activity, concentrating on 
the client, and leading and directing opportunities and marketing citizenship.

Moreover, the study recommended on the importance of conducting more studies to find out the 
factors that lead to raising the level of entrepreneurial marketing including all of its dimensions and the 
marketing performance and its dimensions as this has a considerable impact on the economy of the KSA. In 
addition to that, the study recommends that it is necessary to keep this high level and improve it whenever 
possible. Also, the elements and components of marketing citizenship should be given vital importance for 
the role they play in improving the marketing performance.

Keywords: Entrepreneurial Marketing, Marketing Citizenship, Marketing Performance, Creativity and 
Innovation, Mobile Telecommunications Service Providers.


