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الملخص 1

نظــرًا للمنافســة الشرســة مــن الشــركات العاملــة فــي مجــال العقــارات بمصــر لتحقيــق الريــادة والتفــوق علــى المنافسيـــن، 
فقــد أصبــح اســتخدام المناهــج والمداخــل الحديثــة لزيــادة قدرتهــا التنافســية بمثابــة أســلوب عمــل ومتطلــب أسا�ســي ومنهــا 
البـــراعة المؤسســية والتــي تعبـــر عــن قــدرة المنظمــة علــى اســتغلال الأنشــطة الحاليــة فــي المجــالات القائمــة، واستكشــاف أنشــطة 
جديــدة فــي مجــالات مســتحدثة فــي آن واحــد. والتســويق الرشــيق كنهــج تســويق جديــد يقــوم فيــه فريــق التســويق بتحديــد نطــاق 
التـركيـــز الخــاص بالأنشــطة ذات القيمــة العاليــة، وتنفيــذ تلــك الأنشــطة بشــكل تعاونــي ثــم قيــاس تأثيـــرها ثــم تقييــم النتائــج 

وتحســينها بشــكل مســتمر.

التســويق الرشــيق  فــي تحقيــق متطلبــات  البـــراعة المؤسســية  التعــرف علــى دور  فــي  الرئيــس للدراســة  الهــدف    وتمثــل 
النظريــة الأساســية  المفاهيــم  التحليلــي، وتأصيــل  الوصفــي  المنهــج  بالأســاس علــى  البحــث  أعتمــد  العقاريــة. وقــد  بالشــركات 

منهــا: التوصيــات  بعــض  إلــى  الدراســة  إلــى دراســة ميدانيــة. وتوصلــت  بالإضافــة  البحــث  المرتبطــة بموضــوع 
-	 ضــرورة تعزيـــز توجــه الشــركات العقاريــة بتهيئــة متطلبــات اعتمــاد منهجيــة التســويق الرشــيق فــي عملياتهــا التســويقية 

لزيــادة قدرتهــا التنافســية.
-	 الخارجيــة،  بالبيئــة  المتاحــة  المســتقبلية  الفــرص  لاستكشــاف  للمســتقبل  الاستـــراتيجي  بالتحليــل  الشــركات  قيــام 

وكذلــك تحليــل نتائــج أداءهــا للتعــرف علــى نقــاط القــوة وتدعيمهــا ونقــاط الضعــف للتغلــب عليهــا؛ بمــا يمكنهــا مــن 
اســتغلال الفــرص المتاحــة؛ لتحسيـــن الأنشــطة التســويقية لديهــا لخلــق قيمــة مضافــة للعمــاء.

الكلمات المفتاحية: البـراعة المؤسسية، التسويق الرشيق، الشركات العقارية.

المقدمة
فــي ظــل التغيـــرات الكبيـــرة والثــورات الصناعيــة والتكنولوجيــة فائقــة التســارع، كان مــن المتوقــع أن تخطــو المؤسســات 
خطــوات ضخمــة لتــوازي هــذا التطــور، وذلــك حفاظــا علــى مكانتهــا التنافســية والاقتصاديــة، وذلــك عــن طريــق تبنــي المناهــج 
الإداريــة التــي تتيــح لهــا المنافســة والتــي مــن أهمهــا البـــراعة المؤسســية والتــي تســاهم فــي زيــادة القــدرة علــى تكييــف المؤسســات مــع 

البيئــة المتغيـــرة، وبالتالــي تـــزداد أهميتهــا فــي النجــاح علــى المــدى البعيــد )را�ضــي وقاســم، 2018(.

ونظــرًا للمنافســة الشرســة مــن الشــركات العاملــة فــي مجــال العقــارات بمصــر لتحقيــق الريــادة والتفــوق علــى المنافسيـــن، 
فقــد أصبــح اســتخدام المناهــج والمداخــل الحديثــة لزيــادة قدرتهــا التنافســية بمثابــة أســلوب عمــل ومتطلــب أسا�ســي لتـــزويد 
المخططيـــن بشــتى الأســاليب المســتقبلية لنقــل الشــركة مــن إطارهــا الما�ضــي والحاضــر إلــى توقــع صــورة المســتقبل الممكــن أو 

المرغــوب فيــه بدقــة للاســتعداد لــه ولمتطلباتــه وتحدياتــه.

 *  تم استلام البحث في ديسمبـر 2020، وقبل للنشر في ينايـر 2021، وتم نشره في أغسطس 2024.

DOI: 10.21608/AJA.2021.80221.1105 :)معرف الوثائق الرقمي(

هدفت الدراســة إلى التعرف على دور البـــراعة المؤسســية في تحقيق متطلبات التســويق الرشــيق بالشــركات العقارية. وتوصلت 
الدراســة إلــى بعــض التوصيــات منهــا: ضــرورة تعزيـــز توجــه الشــركات العقاريــة بتهيئــة متطلبــات اعتمــاد منهجيــة التســويق الرشــيق فــي 
عملياتهــا التســويقية لزيــادة قدرتهــا التنافســية. قيــام الشــركات بالتحليــل الاستـــراتيجي للمســتقبل لاستكشــاف الفــرص المســتقبلية 
المتاحــة بالبيئــة الخارجيــة، وكذلــك تحليــل نتائــج أداءهــا للتعــرف علــى نقــاط القــوة وتدعيمهــا ونقــاط الضعــف للتغلــب عليهــا؛ بمــا 

يمكنهــا مــن اســتغلال الفــرص المتاحــة؛ لتحسيـــن الأنشــطة التســويقية لديهــا لخلــق قيمــة مضافــة للعمــاء.
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القائمــة، واستكشــاف  المجــالات  فــي  الحاليــة  الأنشــطة  اســتغلال  المنظمــة علــى  قــدرة  عــن  المؤسســية  البـــراعة  وتعبـــر 
أنشــطة جديــدة فــي مجــالات مســتحدثة فــي آن واحــد، بمــا يحقــق الأداء الاســتغلالي والأداء الاستكشــافي ويحقــق التــوازن بينهمــا، 

وبمــا يتوافــق مــع المــوارد المتاحــة لمشــركة مــع الأخــذ بعيـــن الاعتبــار المتغيـــرات البيئيــة )أبــو زيــادة، 2020(.

والتســويق الرشــيق كنهــج تســويق جديــد يقــوم فيــه فريــق التســويق بتحديــد نطــاق التـركيـــز الخــاص بالأنشــطة ذات 
القيمــة العاليــة، وتنفيــذ تلــك الأنشــطة بشــكل تعاونــي ثــم قيــاس تأثيـــرها ثــم تقييــم النتائــج وتحســينها بشــكل مســتمر، ويهــدف 
هــذا النهــج إلــي تحسيـــن القــدرة التنبؤيــة والشــفافية والقــدرة علــى التكيــف مــع التغييـــرات التــي تطــرأ علــى الوظائــف الرئيســة 
للتســويق )Harvard Business Review, 2021(. وتهــدف هــذه الدراســة إلــى البحــث فــي دور البـــراعة المؤسســية كنهــج إداري 

حديــث فــي تحقيــق متطلبــات التســويق الرشــيق بالشــركات العقاريــة فــي مصــر.

الدراسات السابقة

يمكن استعراض بعض الدراسات السابقة التي تناولت موضوعي البحث للوقوف على أبعاد المشكلة البحثية، كما يلي:

هدفــت دراســة )أبــو زيــادة،2020( إلــى التعــرف علــى دور ممارســات إدارة المواهــب فــي تحقيــق البـــراعة التنظيميــة فــي 
شــركة جوال للاتصالات الخلوية الفلســطينية، ولغاية تحقيق أهداف الدراســة اســتخدم الباحث المنهج الوصفي التحليلي، 
كمــا تــم اســتخدام الاســتبانة كأداة لجمــع البيانــات اللازمــة مــن أفــراد العينــة، وقــد توصلــت الدراســة إلــى العديــد مــن النتائــج 
أهمهــا: أن شــركة جــوال للاتصــالات الخلويــة الفلســطينية تهتــم بشــكل عــام بممارســة كافــة أبعــاد إدارة المواهــب بدرجــة عاليــة 
، وأشــارت نتائــج 

ً
 أيضــا

ً
، كمــا جــاء اهتمــام الشــركة بشــكل عــام بتطبيــق كافــة أبعــاد البـــراعة التنظيميــة بدرجــة عاليــة جــدا

ً
جــدا

الدراســة إلــى وجــود أثـــر ذي دلالــة إحصائيــة لأبعــاد إدارة المواهب)الاحتفــاظ بالمواهــب، تدريــب وتطويـــر المواهــب، وجــذب 
المواهــب( علــى البـــراعة التنظيميــة.

فــي  التنظيميــة  والبـــراعة  الفكــري  المــال  رأس  أبعــاد  بيـــن  العلاقــة  التعــرف  إلــى  وتهــدف   ،)Lin et al., 2017( دراســة 
المنظمــات العاملــة فــي الصيـــن، وتوصلــت الدراســة أن التفاعــل المشتـــرك بيـــن أبعــاد رأس المــال الفكــري )رأس المــال البشــري، 

ورأس المــال الاجتماعــي، ورأس المــال التنظيمــي( يســاهم فــي تحسيـــن قــدرة المنظمــات علــى تحقيــق البـــراعة التنظيميــة.

دراســة )Bai and Ren, 2016(، وتهــدف إلــى التعــرف علــى تأثيـــر التوجــه الريــادي علــى العلاقــة بيـــن البـــراعة التنظيميــة 
فــي صناعــة التكنولوجيــا بالصيـــن، وتوصلــت الدراســة إلــى وجــود علاقــة إيجابيــة بيـــن  فــي المنظمــات العاملــة  وأداء الابتــكار 
البـــراعة التنظيميــة وأداء الابتــكار، وأنــه يمكــن تحسيـــن هــذه العلاقــة إذا تبنــت هــذه المنظمــات أبعــاد التوجــه الريــادي المتمثلــة 

فــي الابتكاريــة، والاســتباقية، وتحمــل المخاطــرة.

دراســة )Abuzaid, 2016(، وتهــدف إلــى التعــرف علــى تأثيـــر القيــادة الاستـــراتيجية علــى البـــراعة التنظيميــة فــي شــركات 
تصنيــع الأدويــة الأردنيــة، وتوصلــت الدراســة إلــى وجــود أثـــر إيجابــي لســلوكيات القيــادة الاستـــراتيجية )الرؤيــة، والتـركيـــز، 

والتطبيــق( علــى بنــاء البـــراعة التنظيميــة.

دراســة )Wei, et al., 2014(، وتهــدف إلــى التعــرف علــى تأثيـــر الاســتغلال والاستكشــاف علــى أداء الشــركات التــي تســتخدم 
الاستـــراتيجيات الرياديــة والدفاعيــة، توصلــت الدراســة إلــى وجــود علاقــة ارتبــاط طرديــة بيـــن الاســتغلال وأداء الشــركات.

دراســة )Cheung & Hughes, 2012(، وتهــدف إلــى التعــرف علــى أثـــر خصائــص المديـريـــن فــي الإدارة العليــا، وملامــح 
الهيــكل التنظيمــي، والســياق التنظيمــي فــي ظهــور البـــراعة التنظيميــة  فــي الشــركات الصغيـــرة والمتوســطة الحجــم فــي اســكتلندا، 
وقــد توصلــت الدراســة إلــى أن الشــركات الصغيـــرة والمتوســطة يمكــن أن تحقــق التــوازن المحكــم مــن الابتــكارات الاستكشــافية 

والاســتغلالية مــن خــال تشــكيل الهيــاكل التنظيميــة الدوليــة الســليمة، والاعتمــاد علــى أســاليب القيــادة المناســبة.

بالعميــل،  )التوجــه  مــن حيــث  بالســوق  للتوجــه  الوســيط  الــدور  إلــى معرفــة  وتهــدف   ،)Chu, et al., 2011( دراســة
والتوجه بالمنافسيـــن، والتنســيق بيـــن الوظائف( على العلاقة بيـــن تفاعل الاســتغلال والاستكشــاف وأداء المنتجات الجديدة 

فــي الســوق، وقــد توصلــت الدراســة إلــى وجــود أثـــر إيجابــي لــكل مــن الاســتغلال والاستكشــاف علــى أداء المنتجــات الجديــدة.
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تطويـــر  مخرجــات  علــى  والاســتغلال  الاستكشــاف  كفــاءة  أثـــر  مــن  التحقــق  إلــى  وتهــدف   ،)Yang, Li, 2011( دراســة 
المنتجــات الجديــدة فــي شــركات التكنولوجيــا فــي الصيـــن، وقــد توصلــت الدراســة إلــى وجــود ارتبــاط بيـــن كفــاءة الاستكشــاف 
وأداء المنتــج الجديــد ويكــون ســلبيًا عنــد توســيط البيئــة الديناميكيــة، فــي حيـــن يكــون إيجابــي عنــد توســيط البيئــة التنافســية، 
وعلــى العكــس فــإن الأثـــر فــي حالــة كفــاءة الاســتغلال علــى أداء المنتــج الجديــد يكــون إيجابيًــا عنــد توســيط البيئــة الديناميكيــة، 

ولكــن يكــون ســلبيًا عنــد توســيط البيئــة التنافســية.

دراســة )الهاشــمي،2018(، وتهــدف إلــى التعــرف علــي كيفيــة مســاهمة التســويق الرشــيق فــي تحقيــق الأداء التســويقي 
المســتدام، ومعرفــة طبيعــة التأثيـــر الوســيط الــذي تمارســه عمليــات الاستـــراتيجية الخضــراء فــي تفعيــل معنويــة علاقــة التأثيـــر 
بيـــن منهجية التسويق الرشيق والأداء التسويقي المستدام، وقد توصلت الدراسة إلى عدة استنتاجات من أبـــرزها أن هناك 
التســويقي المســتدام، وأن هنــاك  التســويق الرشــيق والأداء  أبعــاد  بيـــن  علاقــة ارتبــاط قويــة وموجبــة وذات دلالــة معنويــة 
دور وســيط وتأثيـــر غيـــر مباشــر بيـــن أبعــاد التســويق الرشــيق والأداء التســويقي المســتدام مــن خــال عمليــات الاستـــراتيجية 
الخضــراء، أمــا أهــم التوصيــات التــي جــاءت بهــا الدراســة فهــي، تعزيـــز توجــه الشــركة قيــد الدراســة باتجــاه تهيئــة متطلبــات 
الشــركة موضــوع  فــي  الرشــيق  التســويق  منهجيــة  دور  تفعيــل  التســويقية،  فــي عملياتهــا  الرشــيق  التســويق  منهجيــة  اعتمــاد 

الدراســة بمــا يســاهم فــي تحقيــق الأداء التســويقي المســتدام.

فــي التصميــم  الهــدر  مــن  أو الحــد  التخلــص  دراســة )Payaro and Papa, 2016(، وتـــركزت مشــكلة الدراســة حــول 
والتصنيع والتوزيع وعمليات خدمة الزبائن. وهدفت الدراسة إلى التكيف مع التسويق لتحديد الهدر في الأنشطة التسويقية 
واقتـــراح بعــض الأدوات التــي يمكــن أن تســاهم فــي خفــض أو التخلــص مــن الهــدر الموجــود فــي استـــراتيجيات التســويق الرشــيق، 
وقيــاس نتائــج تطبيــق هــذه الأدوات فــي استـــراتيجيات التســويق فــي عينــة مــن )10( منظمــات صغيـــرة ومتوســطة تقــع فــي الشــمال 
الشــرقي مــن إيطاليــا تســتخدم هــذا التصنيــف لتحديــد الهــدر فــي استـــراتيجيات التســويق الخاصــة بالمنظمــات عينــة الدراســة. 
وقــد بينــت نتائــج الدراســة أن العلاقــة بيـــن الهــدر والأدوات المقتـــرحة تســاعد المنظمــات علــى إدارة التحسيـــن، وزيــادة مســتوى 
 عن أن المنظمات تســتخدم في الأســاس خرائط مجرى 

ً
رضا الزبائن، وتوحيد العمليات والحد من دورة وقت العملية، فضلًا

القيمــة لتحديــد وإزالــة الأنشــطة التــي لا تضيــف قيمــة للعمليــة. وجــرى اســتخدام اســتمارة اســتبانة موجهــة إلــى الزبائــن كأداة 
 عــن المقابــات شــبه المنظمــة مــع كبــار المديـريـــن التنفيذييـــن، قــوة البيــع، البحــث والتطويـــر، وخدمــة الزبائــن 

ً
قيــاس فضــا

تهــدف إلــى التعــرف علــى أنــواع الهــدر الرئيســة، واقتـــرحت الدراســة تطبيــق نمــوذج )Ohno( وفلســفته الرشــيقة علــى أنــواع 
الهــدر الســبعة فــي مجــال التســويق مــع بعــض الأدوات للتخلــص أو الحــد مــن الهــدر فــي كل نشــاط مــن الأنشــطة التســويقية.

دراســة )صــادق، 2015(، وتهــدف إلــى بيــان مــدى اعتمــاد المنظمــات الصناعيــة للتســويق والمبيعــات الرشيقيـــن، ومــن أجــل 
الوصــول إلــى هــذا الهــدف تــم اختيــار شــركة كــوكا كــولا المحــدودة - أربيــل لتكــون عينــة للبحــث الحالــي، أمــا بالنســبة لطبيعــة أســلوب 
جمــع البيانــات فقــد اعتمــد الباحثــان علــى أســلوب قائمــة الفحــص بوصفهــا أداة رئيســة لجمــع البيانــات. وقــد أفــرزت مجموعــة مــن 
النتائــج منهــا قيــام شــركة كــوكا كــولا المحــدودة – أربيــل باعتمــاد التســويق والمبيعــات الرشيقيـــن عنــد تســويق وبيــع منتجاتهــا. وقــدم 
هــذا البحــث مجموعــة مــن المقتـــرحات أهمهــا ضــرورة اعتمــاد شــركة كــوكا كــولا المحــدودة التســويق والمبيعــات الرشيقيـــن بأبعادهمــا 

الرئيســة فــي مجــال عملهــا بالشــكل الــذي يقــود إلــى تحسيـــن الأداء التســويقي ويســتبعد الهــدر فــي العمليــات التســويقية.

دراســة )حمــدي، 2013(، وتهــدف إلــى التعــرف علــى أبعــاد التســويق الرشــيق التــي تتبناهــا شــركة آسياســيل للاتصــالات فــي 
 تحقيــق أهــداف البحــث تــم بنــاء أنمــوذج افتـــرا�ضي يوضــح العلاقــة بيـــن أبعــاد 

ً
نينــوي ودورهــا فــي تعزيـــز الكفــاءة التســويقية، وبــدلا

التســويق الرشــيق بوصفــه البُعــد المفســر والكفــاءة التســويقية بوصفهــا البُعــد المســتجيب، وأغمــدت اســتمارة الاســتبانة أداة 
للتعــرف علــى آراء الأفــراد المبحوثيـــن، حيــث تــم توزيــع )40( اســتمارة علــى الأفــراد المبحوثيـــن بمقــر الشــركة ومراكــز التســويق فــي 
نينوي، وتم اختبار العلاقة والتأثيـر بيـن بُعدي البحث والتي في ضوئها تم تأشيـر مجموعة استنتاجات أبـرزها اهتمام الشركة 

بتفعيــل الكفــاءة التســويقية واعتبارهــا مــدارا للنجــاح التســويقي، وفــي ســبيل ذلــك تتبنــي الأفــكار المبدعــة فــي المجــال التســويقي.

باســتعراض الدراســات الســابقة يمكــن القــول إن مراجعــة هــذه الدراســات والأدبيــات ســاعدت علــى صياغــة المشــكلة 
والأسئلة المتعلقة بالدراسة، وتحليل الموضوع من مختلف أبعاده لوضع تصور صحيح حول ما ستؤول إليه هذه الدراسة، 
وذلــك بالتعمــق فــي المتغيـــرات التــي تناولتهــا الدراســات الســابقة حــول ذات الموضــوع، وأن تنــاول موضــوع هــذه الدراســة بمثابــة 

امتــداد لهــذه البحــوث والدراســات.
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المشكلة الدراسية
التســويق  للتطــورات المتســارعة نحــو عصــر  الشــركات تحديــات عديــدة وصعوبــات تحــول دون مواكبتهــا  تواجــه غالبيــة 
الرشــيق بعــد تـــراجع مزايــا التكلفــة واقتصــادات الحجــم أمــام مزايــا ســرعة الاســتجابة والمرونــة واقتصــادات النطــاق، ومــن ثــم 
شــاعت فلســفة الرشــاقة فــي مناحــي حيــاة الشــركات، إذ لابــد أن يكــون هنــاك دور للتســويق فــي تبنــي فلســفة الرشــاقة وذلــك مــن 
للحــد مــن الهــدر فــي الأنشــطة التســويقية )الهاشــمي، 2018(. ويواجــه القطــاع العقــاري منــذ أواخــر 2018 وحتــى الآن عديــد مــن 
التحديات والمشــكلات، أبـــرزها الملاءة المالية وعدم قدرتها على اســتيفاء احتياجات ومطالب العملاء خاصة بعد جائحة كورونا.

وعلــي ذلــك فــإن مشــكلة الدراســة تتمثــل فــي التســاؤل الرئيــس التالــي: مــا هــي طبيعــة علاقــة الارتبــاط بيـــن أبعــاد البـــراعة 
المؤسســية والمتمثلــة فــي )اســتغلال الفــرص واستكشــافها( وبيـــن تحقيــق متطلبــات التســويق الرشــيق بالشــركات العقاريــة؟

أهمية الدراسة
الأهمية العلمية

تتمثــل الأهميــة العلميــة لهــذه الدراســة فــي كــون البـــراعة التنظيميــة من الموضوعــات الحيويــة التــي تســعى من خلالها 
المنظمــات إلــى المحافظــة علــى بقائهــا واســتمرارها مــن خــال مجموعــة مــن الخيــارات الاستـــراتيجية تجــاه استكشــاف الفــرص 
أهميــة  الرشــيق. وتكمــن  التســويق  للوصــول إلــى تحقيــق متطلبــات  نفســه  الوقــت  فــي  المتاحــة  الفــرص  الجديــدة واســتغلال 
 مــن الجانــب العملــي فــي إمكانيــة اســتفادة القائميـــن علــى الشــركات العقاريــة مــن نتائــج وتوصيـــــــات الدراســة فــي 

ً
البحــث أيضــا

تحقيــق الرشــاقة التســويقية مقارنــة بمثيلاتهــا مــن الشــركات المنافســة.

أهداف الدراسة
الرشــيق  التســويق  متطلبــات  تحقيــق  فــي  المؤسســية  البـــراعة  دور  علــى  التعــرف  فــي  للدراســة  الرئيــس  الهــدف  يتمثــل 
بالشــركات العقاريــة، وبعــض الأهــداف الفرعيــة، وهــي: التعريــف بمفهــوم البـــراعة المؤسســية وأبعادهــا. والبحــث فــي متطلبــات 
تحقيــق التســويق الرشــيق.و معرفــة العلاقــة بيـــن أبعــاد البـــراعة المؤسســية فــي تحقيــق متطلبــات التســويق الرشــيق مــن خــال 

دراســة ميدانيــة علــى عينــة مــن العامليـــن بالشــركات العقاريــة.

فروض الدراسة
الفرض الرئيس: توجد علاقة ارتباط ذات دلالة معنوية ما بيـن البـراعة المؤسسية وبيـن تحقيق متطلبات التسويق الرشيق 

بالشركات العقارية.

سم هذا الفرض الرئيس إلى فرضيين فرعييـن كما يلي:
ُ
وقد ق

1 الرشــيق  - التســويق  وبيـــن تحقيــق متطلبــات  الفــرص  اســتغلال  بيـــن  مــا  ارتبــاط ذات دلالــة معنويــة  توجــد علاقــة 
العقاريــة. بالشــركات 

2 توجــد علاقــة ارتبــاط ذات دلالــة معنويــة مــا بيـــن استكشــاف الفــرص وبيـــن تحقيــق متطلبــات التســويق الرشــيق  -
العقاريــة. بالشــركات 

منهج وأدوات الدراسة

يعتمــد البحــث بالأســاس علــى المنهــج الوصفــي التحليلــي والــذي يتميـــز بالواقعيــة فــي التعامــل مــع مشــكلة البحــث لاعتماده 
على الدراســة الميدانية.

حدود الدراسة
-	 الــحــدود المــوضــوعــيــة: تــنــاولــت الــدراســة أبــعــاد الــبـــــراعــة المؤسسية المتمثلة فــي: )اســتــغــال الــفــرص، واستكشاف 

الفرص(، وثلاثة أبعاد رئيسة للتسويق الرشيق، هي: )تخفيض الأنشطة التي لا تضيف قيمة، والابتكار، والتجربة 
والخطأ في التطبيق كمتغيـرات تابعة(.

-	 الحدود المكانية: أجريت الدراسة الميدانية على عينة من العامليـن بالشركات العقارية بالقاهرة.

-	 الحدود الزمنية: الحدود الزمنية للقيام بالدراسة الميدانية هي من شهر مايو 2021 إلى شهر يونيو 2021.
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الإطار المفاهيمي للدراسة
مفهوم التسويق الرشيق وأبعاده

يشيـــر التسويق الرشيق بمنظور الباحثيـــن بأنه وسيلة لكسب المزيد من المال عن طريق خفض الإنفاق، وهو تسويق 
فــي الأنشــطة التســويقية، وابتــكار تخفيــض  يـــركز علــى تحديــد وخفــض أو التخلــص مــن الهــدر الكامــن  »قليــل الهــدر« أنــه 
الكلــف، وقيــاس خطــة التســويق مــن خــال الاســتخدام المتميـــز للتكنولوجيــا والإعــداد المســبق لهــا، التكنولوجيــا لديهــا تمكيـــن 
كبيـــر للســماح لفلســفة التســويق الرشــيق بالازدهــار، باســتخدام التكنولوجيــا يمكنــك أن تصــل إلــى الجمهــور فــي لحظــات، 

.(Jenkins and Gregory, 2003) إنشــاء تطويـــر وأتمتــة حمــات التســويق

ويعنــي التســويق الرشــيق بمنظــور آخــر منهجيــة عمليــة التحسيـــن المســتمر التــي مــن شــأنها الحــد مــن الهــدر وعــدم كفــاءة 
العمليــات، وتســريع دورات الإنتــاج وزيــادة الكفــاءة المهنيــة للعامليـــن فــي كل مجــالات التســويق، والتأكيــد الكبيـــر علــى العمليــة 

.(Dewell, 2007) عــن التكنولوجيــا التــي تــؤدي إلــى تحسيـــن الأداء الوظيفــي 
ً

والإجــراءات مــع الدعــم التكنولوجــي، فضــا

والتســويق الرشــيق هــو اســتخدام كل عناصــر التســويق المختلفــة لتحسيـــن كفــاءة العمليــات التســويقية والتـركيـــز علــى 
الجهــود الجماعيــة وتطويـــر المشــروعات لتحقيــق فائــدة كبيـــرة للعمــاء النهائييـــن، وتعمــل بشــكل مكثــف علــى تحسيـــن النتائــج 
التــي يتــم التواصــل إليهــا بشــكل مســتمر تهــدف استـــراتيجية التســويق الرشــيق Agile Marketing إلــى رفــع الكفــاءة الإنتاجيــة 

لقســم التســويق وزيــادة جــودة الابتــكار والتطويـــر )حمــاد، 2020 (.

ويشيـــر التســويق الرشــيق إلــى الوســيلة التــي تجعلــك أكثـــر فاعليــة مــن منافســيك، �شــيء مهــم بعــض مــن المنظمــات تـــريد 
القيــام بــه للتغلــب علــى منافســيها، هــو فــي الأســاس نظــام نقــل المعرفــة، ونظــام تدريــب علــى كيفيــة تحديــد الفجــوات المعرفيــة 
وإغلاقهــا، يأخــذ منظــورًا مختلفًــا تمامًــا فــي نقــل المعرفــة، ليــس مــن وجهــة نظــر تعليــم الزبائــن، بــل هــو مــن وجهــة نظــر التعلــم مــن 
الزبائــن، وفهــم كيفيــة اســتخدامها مــن قبــل الزبائــن ومــا هــي فوائــد منتجاتــك وخدماتــك، ويســتهدف أنواعًــا معينــة مــن المنظمــات 
.(Dager, 2010) .من مجرد فعل الأشــياء وإدارة الأمور كما هي 

ً
 بالتعليم، والتي تلتـــزم التحسيـــن المســتمر بدلًا

ً
التي تتمتع فعلًا

وهو كذلك منهجية استـــراتيجية لتبسيط وأتمتة عمليات التسويق من أجل تحسيـــن الكفاءة من خلال التخلص من 
الهــدر، العديــد مــن الشــركات الرشــيقة تســعى للتخلــص مــن الهــدر، وليــس التقليــل مــن جميــع أنــواع الهــدر فــي هــذه العمليــة، 
التفكيـــر الأكثـــر فــي هــذا الموضــوع هــو فقــط ضمــن وظيفــة التصنيــع أو الوظيفــة الإداريــة، هــذه القاعــدة يمكــن أن تطبــق عنــد 
تنفيــذ التســويق الرشــيق كذلــك، فــي التســويق الرشــيق المنظمــة يجــب أن يكــون لديهــا اثنــان مــن المكونــات فــي المقدمــة: قيــادة 

.(Asefeso, 2003) جديــدة وقبــول الطلــب، كل المكونــات الأخــرى ينظــر إليهــا علــى أنهــا إســراف ومرشــحة للتخلــص منهــا

والتســويق الرشــيق هو العملية التي تنطوي على إدخال التحســينات المســتمرة إلى الطريقة الموجودة بالفعل من خلال 
ذلــك يمكــن لهــذه الطريقــة مــن تحقيــق الكفــاءة العاليــة، واحــدة مــن التحديــات التــي تنشــأ هــي الأســلوب غيـــر الكــفء فــي بنــاء 
، ومــن الأفضــل أنــه يجــري دمــج استـــراتيجيات 

ً
القيــادة، أدوات الإدارة، والطرائــق غيـــر الكفــؤة التــي تســتغرق أيضًــا وقتًــا طويــا

التســويق الداخليــة باســتمرار فــي عمليــات الإعمــال، أقســام التســويق تكــون بشــكل أفضــل عندمــا يتــم تجهيـــزها بــالأدوات التــي 
.(Mollomo, 2013) تمكنهــا مــن قيــادة الإدارة بشــكل فعــال

ومــن جهــة نظــر أخــرى التســويق الرشــيق هــو عمليــة قائمــة علــى التغييـــر المســتمر فــي الأولويــات والتـركيـــز حســب طبيعــة 
العمــل، مــع الحاجــة إلــى وضــع جانــب للمســاعدة علــى العمــل بكفــاءة أكبـــر مــع عــدم التدخــل فــي العمليــة الإبداعيــة، الحاجــة 
إلــى بعــض مــن الثقافــة التــي تجلــب الأســاليب الرشــيقة، التصنيــع والتعديــل حســب طلــب الزبــون، مــن خــال تبنــي فلســفة 
التحسيـــن المســتمر جنبًــا إلــى جنــب مــع كانبــان )Kanban( بوصفــه وســيلة للتنظيــم والتطــور والقــدرة علــى تنفيــذ الرشــاقة 

.(Ivanov, 2014) لتلبيــة احتياجــات المسوقيـــن

الرشــيق  التصنيــع  مــن حركــة  والتكــرار  الســريعة  الأوليــة  النمــاذج  أنــه عمليــة تستعيـــر  إلــى  الرشــيق  التســويق  يشيـــر 
وتحويلهــا إلــى آليــة للتســويق للقــرن الواحــد والعشريـــن والتــي هــي: الســرعة، المرونــة، الكفــاءة العاليــة، هــي فلســفة التســويق 

.(Scott, 2015) الملاءمــة للتصنيــع الرشــيق كمــا هــو الحــال بالنســبة للأعمــال الكبيـــرة
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ومــن ثــم فــإن التســويق الرشــيق هــو طريقــة قويــة مدهشــة تجعلــك أكثـــر فاعليــة بالنســبة للزبائــن فــي مجــال التســويق، 
 مــن ذلــك نتعلــم منهــم، ومــن 

ً
هــو نظــام ينقــل المعلومــات إذ يمكننــا أن نقــول حيــث لا يعلــم الزبائــن حــول المنتــج ولكــن بــدلًا

منظــور مختلــف تمامًــا عــن التيــار الرئيــس إذ إننــا نفهــم مــا يـــريده منــا الزبائــن مــن خــال ملاحظــة الطريقــة التــي يمكــن أن 
.(Akdenize, 2015) نســتخدمها بحيــث يمكــن أن يســتفيد الزبائــن مــن الســلع والخدمــات

ويـــرى )Gildler( أن التســويق الرشــيق هو كل �شــيء عن قيمة الزبون، يـــركز الجهود على التخلص من الهدر، والتـركيـــز 
علــى العناصــر القيمــة للزبائــن – للحصــول علــى الأشــياء، متــى مــا يـــريدونها، وكيــف أنهــم يـــريدونها، والســعر الــذي يـــريدونه مــع 

.(Gildler, 2016) كل تجربــة واســعة فــي هــذا المجــال

وأخيـــرا فإن مفهوم التســويق الرشــيق يدور حول ثلاث مراحل أساســية، وقد يطلق عليه أشــياء كثيـــرة مختلفة، ولكنها 
جميعًــا تعنــي ال�شــيء نفســه، أحيانًــا يطلــق عليــه التجربــة، تسلســل الأفــكار، والتحسيـــن وأحيانًــا أخــرى يطلــق عليهــا البنــاء، 

:(Patel, 2016) :القيــاس، التعلــم الأســماء لا  تهــم كثيـــرًا، ولكــن المفاهيــم تعمــل، ســننظر فــي المراحــل الرئيســة الثــاث

-	 البناء: بغض النظر عن نوع المنتج الذي كنت تفكر في بنائه، لا تبني شيئًا تامًا دون الحصول على التغذية الراجعة، 
 من بناء الأجزاء الأساسية فقط.

ً
بدلًا

-	 القياس: بمجرد الانتهاء من بناء المنتج الأول، نحتاج إلى الحصول على التغذية الراجعة، بشكل أكثـر تحديدًا، تتبع 
كيفية تفاعل المستخدميـن مع المنتج باستخدام المقاييس.

-	 التعلم: مــن خــال تحليل الــبــيــانــات، يمكنك أن تـــــرى مــا كــان صحيحًا ومــا حــدث مــن خطأ وســـوف تــعــرف كيفية 
تحسيـن المنتج.

وقــد اتفقــت المصــادر العلميــة علــى أن منهجيــة التســويق الرشــيق تعــد مــن أهــم المنهجيــات الضروريــة لضمــان مرحلــة 
التحــول الرشــيق ومــا بعــد ذلــك، ففــي المرحلــة الأولــى للبــدء فــي عمليــة التحــول الرشــيق يتطلــب الأمــر قيــام الشــركة باختيــار 
المنتجــات التــي تشــكل ضمــان لهــا فــي المســتقبل وتعــد هــذه الخطــوة الأولــى فــي عمليــة التحــول والتــي يطلــق عليهــا مرحلــة تطــور 
مفهــوم المنتــج. وتجــدر الإشــارة إلــى تجاهــل العديــد مــن الباحثيـــن لــدور منهجيــة التســويق الرشــيق عبـــر التـركيـــز علــى الجوانــب 
فــي  والتحديــات ذات الصلــة بالتصنيــع الرشــيق، علــى الرغــم مــن أن معرفــة الســوق وحاجــات الزبائــن تعــد الخطــوة الأولــى 
مرحلــة التحــول الرشــيق، ومــن أهــم مزايــا التحــول الرشــيق تحريـــر الطاقــات الإنتاجيــة وتحقيــق المزيــد مــن العوائــد والأربــاح، 
وهــذا يتطلــب إعــادة هيكلــة شــبكة المبيعــات واستـــراتيجية اتصــالات جديــدة، كمــا إن التحــول الرشــيق عمليــة تبــدأ ولا تنتهــي 
فالتســويق هــو العامــل الحاســم فــي العمليــة لأنــه يعــد مصــدر الابتــكار المســتمر والــذي يـــزيد دائمًــا مــن القــدرة علــى تحويــل 

.(Miotto, 2016) التحســينات المســتمرة إلــى مزايــا تنافســية

 عــن تحسيـــن خدمــة العمــاء وتقليــل الهــدر والمخزونــات، هــي 
ً

والآثــار الرئيســة للتحــول إلــى التســويق الرشــيق، فضــا
الارتقــاء فــي تحريـــر الطاقــات، الطاقــات العاليــة تظهــر نتائجهــا فــي الهــدر إذا كانــت المنظمــة غيـــر قــادرة علــى تحويلهــا إلــى فــرص 

للمبيعــات الجديــدة والنمــو، فــي ضــوء ذلــك فــإن الأهــداف التــي يســعى التســويق الرشــيق لتحقيقهــا هــي:
(Lowry, 2003; Dewell, 2007; Asefeso, 2013; Ellias and Harrison, 2015)

1 الحد من الهدر وعدم كفاءة العمليات وزيادة الكفاءة المهنية للعامليـن في كل مجال التسويق. -

2 تقديم الأداء الوظيفي المطلوب عن طريق تغييـر بعض العمليات وتطبيق مبادئ صحيحة لتوفيـر الوقت والمال. -

3 تقديــم دعــم لعــدد متـــزايد مــن الزبائــن الذيـــن عقــدوا العــزم علــى الانتقــال إلــى عصــر التســويق الرشــيق الجديــد  -
وإدخــال  العامليـــن  وتمكيـــن  والعمليــات  الممارســات  أفضــل  تحسيـــن  علــى  لمســاعدتهم  متخصصيـــن  باســتخدام 

لأعمالهــم. الاضطــراب  مــن  قــدر  أقــل  مــع  الجديــدة  التكنولوجيــا 

4 وضع الزبون في مركز الأنشطة التسويقية وتوفر القيمة ذات الدلالة بالنسبة للزبون. -

5 القدرة على الإبداع للتحسيـن المستمر. -

6 زيادة الإنتاجية، وتخفيض تكلفة المبيعات، وتحسيـن فاعلية التسويق. -

7 البحث عن آفاق الزبائن الجديدة وتوفيـر الخدمة لهم. -
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8 بناء المجتمع )Build a Community( على كل شبكة اجتماعية. -

9 بناء الوعي بالعلامة التجارية حول المصادر العالمية. -

التخلص من الأنشطة التسويقية التي لا تضيف قيمة للعميل.- 10

مــن خــال مــا تقــدم يمكــن القــول إن التســويق الرشــيق هــو فلســفة قائمــة علــى مجموعــة مــن المبــادئ تتمثــل فــي التقليــل أو 
التخلــص مــن الهــدر، تخفيــض التكلفــة، اســتخدام التكنولوجيــا، التحسيـــن المســتمر للأنشــطة التســويقية، نقــل المعرفــة، التغييـــر 
 عــن الســرعة والمرونــة والكفــاءة العاليــة، واعتبــار الزبــون فــي مركــز الأنشــطة التســويقية.

ً
المســتمر، التحديــد الدقيــق للقيمــة، فضــا

وممــا ســبق أيضًــا يمكــن إجمــال أبعــاد التســويق الرشــيق فــي ثلاثــة أبعــاد رئيســة هــي )حمــاد، 2020(: تخفيــض الأنشــطة 
التــي لا تضيــف قيمــة. والابتــكار. والتجربــة والخطــأ فــي التطبيــق.

البـراعة المؤسسية وأبعادها

الاســتغلالية  الاستـــراتيجيات  متابعــة  علــى  المنظمــة  قــدرة  فــي  تكمــن  المؤسســية  البـــراعة  وراء  الرئيســة  الفكــرة  إن 
والاستكشــافية فــي وقــت واحــد بطــرق تــؤدي إلــى تعزيـــز الفعاليــة فــي المنظمــات، فهــي قــادرة علــى تحقيــق التــوازن بيـــن اســتغلال 
البـــراعة  تعبـــر   )Kouropalatis et al., 2012(ووفــق والاســتثمار،  الاستكشــاف  استـــراتيجيات  ونشــر  الحاليــة  القــدرات 
المؤسســية عــن قــدرة المنظمــة علــى اســتغلال الأنشــطة الحاليــة واستكشــاف الأنشــطة الجديــدة فــي مجــالات جديــدة للمنظمــة 

ممــا يخلــق توازنًــا بيـــن الأداء الاســتثماري والاستكشــافي ويوفــق بيـــن مــوارد المنظمــة والســوق وظــروف المنافســة.

ولهــذا فقــد أصبحــت البـــراعة المؤسســية ذات أهميــة متـــزايدة فــي تحقيــق الميـــزة التنافســية مــن خــال التغييـــرات الثوريــة 
والتطوريــة، اســتثمار الفــرص واستكشــافها، والقــدرة علــى التكيــف والمواءمــة، ويكــون لديهــا القــدرة علــى تطويـــر منتجــات 

وخدمــات جديــدة للأســواق الناشــئة والمنافســة فــي الأســواق الناضجــة فــي وقــت واحــد.

وقد حددت معظم الدراسات بُعديـن رئيسيـن للبـراعة المؤسسية، وهما )حنان، 2019(:

1 -:Opportunities Exploitation استغلال الفرص

حيــث إنهــا تمثــل قــدرة المنظمــة لتحسيـــن الأنشــطة لخلــق قيمــة فــي الأمــد القريــب، حيــث يصمــم لتلبيــة حاجــات العمــاء 
الحالييـــن فــي الأســواق الحاليــة، ويســعى لتوســيع المعرفــة والمهــارات الحاليــة، وكذلــك توســيع المنتجــات والخدمــات الحاليــة مــع زيــادة 
ــر المتقــارب مــن أجــل اســتثمار القــدرات الحاليــة. قنــوات التوزيــع الحاليــة، وبهــذا فــإن اســتغلال الفــرص يتطلــب الكفــاءة والتفكيـ

2 -:Opportunities Explore استكشاف الفرص

يهــدف استكشــاف الفــرص الجديــدة إلــى تطويـــر منتــج جديــد وخلــق منتجــات مبتكــرة، كمــا إنهــا تــؤدي إلــى تطويـــر الإبــداع 
ونضــج الأفــكار الحديثــة وعندمــا تتمكــن المنظمــة مــن تحديــد الفــرص والمجــالات المناســبة لهــا، عليهــا أن تأخــذ بنظــر الاعتبــار قــوة 
المنافسيـن من المنظمات الأخرى، ويفتـرض بالمنظمة أن تكون قادرة على استثمار الفرص والعمل على اقتناصها قبل المنافسيـن.

ومما سبق يتضح لنا أبـرز الجوانب الخاصة بالعلاقة بيـن البـراعة المؤسسية والتسويق الرشيق، وتتمثل في )حماد، 2020(:

-	 التـركيـز على القيم المقدمة للعملاء.

-	 تنظيم وتكامل كل الأنشطة التسويقية والإدارية والتشغيلية للوصول إلى جودة إنتاج المنتجات.

-	 الوصول إلى التفرد من حيث الجودة والسعر.

-	 العمل على الابتكار والتطويـر بشكل كبيـر.

-	 الاهتمام بإدارة R&D البحث والتطويـر.

-	 التـركيـز على رضا العملاء، وخدمة ما بعد البيع.

-	 تحديد أي من الأنشطة التسويقية ذات قيمة مرتفعة وأيها منخفضة القيمة بالنسبة للعملاء.

-	 . Activity over capacityتخفيض الأنشطة التي لا تضيف قيمة للـ
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-	 .people over/under capacity استبعاد العامليـن الأكثـر والأقل من الطاقة

-	 تنشيط الطلب بناء على القيم المقدمة إلى العميل.

-	 خلق قيم جديدة ومبتكرة العملاء المستهدفيـن.

-	 التجربة والخطاء، حيث لا  تبني فكره  إلــى  التسويقية  الرشاقة  والــخــطــأ (Trial and Error) يعتمد منهج  التجربة 
يمكن الوصول إلى الابتكار والتطويـر إلا عن طريق تجربة وتنفيذ أفكار ومنتجات جديدة ومن المؤكد أن في التجربة 

والعمل على حل الأخطاء التي يجب التعامل معها على إنها أحد عناصر التجربة.

-	 رشاقة التسويق تعتمد على مرونة وسرعة اتخاذ القرارات التسويقية.

-	 الــحــصــول عــلــى الــتــغــذيــة العكسية مــن الــســوق ومـــن الــعــمــاء والــعــمــل الـــدائـــم عــلــى الاســتــجــابــة الــفــوريــة لمشكلات 
واعتـراضات العملاء وذلك للحفاظ على ولاء العملاء.

الدراسة الميدانية
منهجية الدراسة الميدانية

مجتمع وعينة الدراسة- 1

شــركات التطويـــر العقــاري هــي شــركات إنشــاءات عقاريــة، تقــوم بالبحــث فــي الوحــدات والأرا�ضــي الفضــاء والبنــاء عليهــا، 
وتكــون مســؤولة عــن عمليــات البنــاء واســتخراج التـــراخيص وحتــى تســويق العقــار فيمــا بعــد والفــرق بيـــن التطويـــر العقــاري 
والاســتثمار العقــاري، أن المطــور هــو مــن يُن�شــئ الفكــرة والمبنــى ويســوق لــه، بينمــا المســتثمر يتاجــر بالوحــدات الجيــدة فــي ســوق 
العقــارات بعــد شــراءها مــن المطوريـــن ســعيًا للربــح. وقــد تــم اختيــار عينــة عشــوائية بســيطة وذلــك باســتخدام المعادلــة التاليــة:

x الخطأ المسموح به = الدرجة المعيارية
ق )1- ق(

ن
ولقد تم وضع الافتـراضات التالية:

-	 ن = حجم العينة
-	 ق= تعنى نسبة توافر الخصائص في العينة وهي عادة يتم افتـراضها بقيمة %50.
-	 معامل الثقة 90%  وحدود خطأ مسموح به بنسبة )+، - 10 % (.
-	 الدرجة المعيارية لمستوى ثقة %90 = 2

بتطبيق الافتـراضات التالية، فيكون حجم العينة = 100 مفردة. وتم توزيعها على الشركات 
التي أبدت تعاونًًا، كما في جدول )1(:

تصميم الاستبيان- 2

تــم تصميــم اســتمارة اســتبيان تضمنــت مجموعــة مــن العبــارات تقيــس اتجاهــات العينــة مــن أعضــاء هيئــة التدريــس 
تجــاه متغيـــرات الدراســة، ولتصميــم هــذا الاســتبيان، فقــد تــم الاطلاع على عديــد مــن الدراســات الســابقة في مجــال موضــوع 
الدراســة ومــن خلالهــا تــم إعــداد اســتمارة اســتبيان مبدئيــة، ومــن ثــم عرضهــا على عــدد مــن الســادة المحكميـــن وتعديلهــا وفــق 

توجيهاتهــم، وانــتهى إلى إعــداد اســتمارة اســتبيان تضمنــت بعــض المحــاور التي تعكــس موضــوع الدراســة.

الأساليب الإحصائية- 3

معامل » كرونباخ ألفا » لقياس ثبات اســتمارة الاســتبيان، ومقاييس التشتت والنـــزعة المركزية لقياس اتجاهات عينة 
الدراسة، والانحدار الخطى لبيان التأثيـرات المختلفة للمتغيـرات المستقلة على المتغيـر التابع.

اختبار الثبات- 4

تتـــراوح قيمــة معامــل » كرونبــاخ ألفــا«  لقيــاس الثبــات بيـــن صفــر وواحــد، وكلمــا اقتـــربت قيمــة المعامــل مــن الواحــد 
للبـــراعة المؤسســية بأبعادهــا 77.18%، التســويق  ، وكانــت قيمــة معامــل الثبــات 

ً
ثبــات قــوى جــداً الصحيــح دل على وجــود 

لــكلا المتغيـريـــن. الرشــيق 82.72%، ويعكــس ذلــك ثبــات مقبــول جــدًًا 

جدول رقم )1( 
توزيع الاستبيان على مجتمع 

وعينة الدراسة
العينةالشركة

33مجموعة طلعت مصطفى
21بالم هيلز

16أوراسكوم للتنمية
18الشرقيون العقارية

12إعمار
100إجمالي
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اختبار فروض الدراسة الميدانية
توجــد علاقــة ارتبــاط ذات دلالــة معنويــة مــا بيـــن البـــراعة المؤسســية وبيـــن تحقيــق  ينــص الفــرض الرئيــس علــى: 

العقاريــة. بالشــركات  الرشــيق  التســويق  متطلبــات 

سم هذا الفرض الرئيس إلي فرضييـن فرعييـن يتم اختبارهما كما يلي:
ُ
وقد ق

اختبار الفرض الفرعي الأول- 1

توجــد علاقــة ارتبــاط ذات دلالــة معنويــة مــا بيـــن اســتغلال الفــرص وبيـــن تحقيــق متطلبــات التســويق الرشــيق 
العقاريــة. بالشــركات 

أ معامل الارتباط -

بالنظــر لجــدول )2( يــتضح وجــود ارتبــاط طــردي ذو دلالــة إحصائيــة بيـــن اســتغلال 
الفرص المتاحة وبيـن تحقيق متطلبات التسويق الرشيق، فقد كانت قيمة معامل الارتباط 
0.860 دالــة إحصائيًًــا عنــد مســتوى معنويــة 0.01، حيــث كلمــا زادت القــدرة على اســتغلال 

الفــرص كلمــا زادت القــدرة على تحقيــق متطلبــات التســويق الرشــيق بالشــركات العقاريــة.

ب تحليل التبايـن: -

بالنظــر لجــدول )3( تحليــل التبايـــن الســابق يــتضح وجــود علاقــة انحداريــه بيـــن 
اســتغلال الفرص وبيـــن تحقيق متطلبات التســويق الرشــيق بالشــركات العقارية، حيث 

كانــت قيمــة اختبــار »ف« 14.638 ذات دالــة إحصائيًًــا عنــد مســتوى معنويــة 0.01.

ج معامل التحديد: -

يبيـــن جــدول رقــم )4( أن معامــل التحديــد R2 = 0.7392، وهــو يــعنى أن اســتغلال 
الفرص يفسر تحقيق متطلبات التسويق الرشيق بالشركات العقارية بنسبة %73.96، 
أمــا النســبة الباقيــة فتفســرها متغيـــرات أخــرى لــم تدخــل في العلاقــة الانحداريــة مثــل 

الأخطــاء العشــوائية الناتجــة عــن أســلوب سحــب العينــة ودقــة القيــاس وغيـــرها.

علاقــة  توجــد  أنــه:  أي  الأول،  الفــرعي  الفــرض  صحــة  يــتضح  ســبق  ممــا 
ارتبــاط ذات دلالــة معنويــة مــا بيـــن اســتغلال الفــرص وبيـــن تحقيــق متطلبــات التســويق الرشــيق بالشــركات العقاريــة.

اختبار الفرض الفرعي الثاني- 2

توجــد علاقــة ارتبــاط ذات دلالــة معنويــة مــا بيـــن استكشــاف الفــرص وبيـــن تحقيــق متطلبــات التســويق الرشــيق 
بالشــركات العقاريــة.

أ معامل الارتباط -

بالنظر لجدول )5( يتضح وجود ارتباط طردي ذو دلالة إحصائية 
بيـــن اكتشاف الفرص المتاحة وبيـــن تحقيق متطلبات التسويق الرشيق، 
فقــد كانــت قيمــة معامــل الارتبــاط 0.860 دالــة إحصائيًًــا عنــد مســتوى 
زادت  الفــرص  اكتشــاف  على  القــدرة  زادت  كلمــا  حيــث   ،0.01 معنويــة 

القــدرة على تحقيــق متطلبــات التســويق الرشــيق بالشــركات العقاريــة.

ب تحليل التبايـن -

وجــود علاقــة  يــتضح  الســابق  التبايـــن  تحليــل   )6( رقــم  جــدول  في  بالنظــر 
الرشــيق  التســويق  متطلبــات  تحقيــق  وبيـــن  الفــرص  استكشــاف  بيـــن  انحداريــة 
بالشــركات العقاريــة، حيــث كانــت قيمــة اختبــار »ف« 78.805 ذات دالــة إحصائيًًــا 

عنــد مســتوى معنويــة 0.01.

جدول رقم )2( 
مصفوفة الارتباط للفرض الفرعي الأول 

المتغيـر 
المستقل

معامل 
المتغيـر المعنويةالارتباط 

التابع 
استغلال 

التسويق 0.000(**)0.860الفرص
الرشيق

 عند مستوى معنوية 0.01
ً
** دال إحصائيا

جدول رقم )3( 
تحليل التبايـن للفرض الأول

مجموع البيان
المربعات 

متوسط 
اختبار “ ف “ المربعات 

المعنويةالقيمة34.64234.642الانحدار
231.982.36714.6380.000الخطأ

جدول رقم )4( 
معامل التحديد للفرض الفرعي الأول

الخطأ المعياريR2البيان
0.73960.53835معامل التحديد

جدول رقم )5( 
مصفوفة الارتباط للفرض الثاني

المتغيـر التابع المعنويةمعامل الارتباط المتغيـر المستقل
التسويق الرشيق0.000(**)0.768اكتشاف الفرص

 عند مستوى معنوية 0.01
ً
** دال إحصائيا

جدول رقم )6( 
تحليل التبايـن للفرض الفرعي الثاني

مجموع البيان
المربعات 

متوسط 
اختبار “ ف “ المربعات 

المعنويةالقيمة118.810118.810الانحدار
147.7501.50878.8050.000الخطأ
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ج معامل التحديد -

يــعنى  R2 = 0.590، وهــو  التحديــد  )7( أن معامــل  يبيـــن جــدول رقــم 
أن اكتشــاف الفــرص يفســر تحقيــق متطلبــات التســويق الرشــيق بالشــركات 

الباقيــة  النســبة  أمــا   ،%59 بنســبة  العقاريــة 
فتفســرها متغيـــرات أخــرى لــم تدخــل في العلاقــة 
الانحداريــة مثــل الأخطــاء العشــوائية الناتجــة عــن 

القيــاس وغيـــرها. العينــة ودقــة  أســلوب سحــب 

الفــرعي  الفــرض  صحــة  يــتضح  ســبق  ممــا 
الثانــي، أي أنــه: توجــد علاقــة ارتبــاط ذات دلالــة 
معنويــة مــا بيـــن استكشــاف الفــرص وبيـــن تحقيــق 
متطلبــات التســويق الرشــيق بالشــركات العقاريــة.

الفــرض  صحــة  إثبــات  تــم  يكــون  وكذلــك 
دلالــة  ذات  ارتبــاط  علاقــة  هنــاك  وأن  الرئيــس 
معنويــة مــا بيـــن البـــراعة المؤسســية وبيـــن تحقيــق 
متطلبات التســويق الرشــيق بالشــركات العقارية.

تحليل ومناقشة نتائج الدراسة الميدانية

تحليل ومناقشة نتائج الدراسة الميدانية - 1
لأبعاد البـراعة المؤسسية

على  وبنــاء   )8( رقــم  جــدول  مــن  يــتضح 
اســتجابات عينــة الدراســة الميدانيــة أن اتجاهــات 
العينة كان إيجابيًًا تجاه أبعاد البـــراعة المؤسســية 
وهــو الموافقــة وبدرجــة كبيـــرة على محتــوي عبــارات 
لكل  الحســابي  المتوســط  كان  حيــث  الاســتبيان 
العبــارات أكبـــر مــن المتوســط المــرجح )3 درجــات(.

تحليل ومناقشة نتائج الدراسة الميدانية - 2
لأبعاد التسويق الرشيق

يتضح من جدول )9(  وبناء على استجابات 
العينــة  اتجاهــات  أن  الميدانيــة  الدراســة  عينــة 
وهــو  الرشــيق  التســويق  أبعــاد  تجــاه   

ً
إيجابيــاً كان 

عبــارات  محتــوي  على  كبيـــرة  وبدرجــة  الموافقــة 
لكل  الحســابي  المتوســط  كان  حيــث  الاســتبيان 
العبــارات أكبـــر مــن المتوســط المــرجح )3 درجــات(.

النتائج والتوصيات
أهم النتائج

-	 في ظل التغيـرات الكبيـرة والثورات الصناعية والتكنولوجية فائقة التسارع، كان من المتوقع أن تخطو المؤسسات 
خطوات ضخمة لتوازي هذا التطور، وذلك حفاظا على مكانتها التنافسية والاقتصادية، وذلك عن طريق تبني المناهج 

الإدارية التي تتيح لها المنافسة والتي من أهمها البـراعة المؤسسية.

جدول رقم )8( 
تحليل ومناقشة نتائج الدراسة الميدانية لأبعاد البـراعة المؤسسية

المتوسطالعبارةم
أ- استغلال الفرص:1

تبــذل الشــركة أق�صــي جهودهــا لاســتثمار الفــرص المتاحــة فــي الســوق 
قبل المنافسيـن.

4.09

4.12تعمل الشركة على تحقيق الريادة وقيادة السوق.2
3.98تضع الشركة الاستـراتيجيات المناسبة لمواجهة المنافسة المتـزايدة.3
4.14قدرة الشركة على اتخاذ القرارات السريعة لاغتنام الفرص.4
3.71تحليل نقاط قوة وضعف أداء المنافسيـن لاستغلالها.5
ب- استكشاف الفرص:6

هناك رؤية واضحة للشركة للتنبؤ باتجاهات السوق.
3.25

3.73تستخدم الشركة أساليب كمية ونوعية للتعرف على الفرص المستقبلية.7
3.46قدرة الشركة على تحليل البيئة الخارجية لتعزيـز قدرتها التنافسية.8
3.89تعمل الشركة على استشراف المستقبل لوضع الاستـراتيجيات الاستباقية.9

الابتــكار والإبــداع مــن الاستـــراتيجيات الأساســية للشــركة لتعضيــد 10
نقــاط قوتهــا.

3.37

جدول رقم )9( 
تحليل ومناقشة نتائج الدراسة الميدانية لأبعاد التسويق الرشيق

المتوسط العبارةم
فــي 1 للعامليـــن  المهنيــة  الكفــاءة  وزيــادة  الهــدر  مــن  الحــد  علــى  القــدرة 

التســويق.  مجــال 
4.07

3.75القدرة على تغييـر بعض العمليات لتوفيـر الوقت والمال. 2
القــدرة علــى إدخــال التكنولوجيــا الجديــدة مــع أقــل قــدر من الاضطراب 3

لأعمالهم. 
3.68

3.90القدرة على الارتقاء بتطلعات العملاء. 4
3.83القدرة على الإبداع من قبل الحاجة للتحسيـن المستمر. 5
4.11القدرة على تخفيض تكلفة المبيعات، تحسيـن فاعلية التسويق. 6
3.72القدرة على البحث عن شرائح جديدة من العملاء. 7
4.17القدرة على الموائمة بيـن التكلفة والعائد. 8
3.62القدرة على بناء الوعي بالعلامة التجارية للشركة. 9

تضيــف 10 لا  التــي  التســويقية  الأنشــطة  مــن  التخلــص  علــى  القــدرة 
للعميــل.  قيمــة 

3.55

جدول رقم )7( 
معامل التحديد للفرض الفرعي الثاني

الخطأ المعياريR2البيان
0.5900.53835معامل التحديد
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-	  للمنافسة الشرسة من الشركات العاملة في مجال العقارات بمصر لتحقيق الريادة والتفوق على المنافسيـن، 
ً
نظرا

فقد أصبح استخدام المناهج والمداخل الحديثة لزيادة قدرتها التنافسية بمثابة أسلوب عمل ومتطلب أسا�سي 
لتـزويد المخططيـن بشتى الأساليب المستقبلية لنقل الشركة من إطارها الما�ضي والحاضر إلى توقع صورة المستقبل 

الممكن أو المرغوب فيه بدقة للاستعداد له ولمتطلباته وتحدياته.

-	 بالأنشطة ذات  الخاص  التـركيـز  التسويق بتحديد نطاق  الرشيق نهج تسويقي جديد يقوم فيه فريق  التسويق 
القيمة العالية، وتنفيذ تلك الأنشطة بشكل تعاوني ثم قياس تأثيـرها ثم تقييم النتائج وتحسينها بشكل مستمر، 

ويهدف هذا النهج إلي تحسيـن القدرة التنبؤية للتعرف على التغييـرات التي تطرأ على وظائف التسويق.

-	 توجد علاقة ارتباط ذات دلالــة معنوية ما بيـن أبعاد البـراعة المؤسسية )الاستغلال والاكتشاف( وبيـن تحقيق 
متطلبات التسويق الرشيق بالشركات العقارية.

-	  تــجــاه أبــعــاد البـراعة 
ً
يتضح مــن بــنــاء عــلــى اســتــجــابــات عينة الـــدراســـة المــيــدانــيــة أن اتــجــاهــات العينة كـــان إيــجــابــيــا

المؤسسية وكذلك أبعاد التسويق الرشيق وهو الموافقة وبدرجة كبيـرة على محتوي عبارات الاستبيان حيث كان 
المتوسط الحسابي لكل العبارات أكبـر من المتوسط المرجح )3 درجات(.

التوصيات
-	 تعزيـز توجه الشركات العقارية بتهيئة متطلبات اعتماد منهجية التسويق الرشيق في عملياتها التسويقية لزيادة 

قدرتها التنافسية.

-	 توعية العامليـن في الشركة ميدان الدراسة بأهمية اعتماد مفاهيم ومتطلبات تنفيذ منهجية الرشاقة التسويقية 
والمنافع المتوقع منها للارتقاء بمستوى تبني ممارسات التسويق الرشيق في الشركات والتـركيـز على توفيـر القيمة 

للعملاء.

-	 أن تنفذ الشركات العقارية ممارسات التحسيـن المستمر من أجل تحسيـن مستوى مبيعاتها ووظائفها التسويقية.

-	 قيام الشركات بالتحليل الاستـراتيجي للمستقبل لاستكشاف الفرص المستقبلية المتاحة بالبيئة الخارجية، ومن 
ثم وضع خطة على أسس علمية سليمة لريادة السوق، على أن يلتـزم بها جميع العامليـن، وأن تعتمد هذه الخطة 

على الاستجابة السريعة لمتطلبات السوق والعملاء والرشاقة التسويقية مقارنة بالمنافسيـن.

-	 قيام الشركات بتحليل نتائج أداءها للتعرف على نقاط القوة وتدعيمها ونقاط الضعف للتغلب عليها؛ بما يمكنها 
من استغلال الفرص المتاحة؛ لتحسيـن الأنشطة التسويقية لديها لخلق قيمة مضافة للعملاء والارتقاء بمستوي 

تطلعاتهم.
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 ABSTRACT

Given the fierce competition from companies working in the field of real estate in Egypt to achieve 
leadership and superiority over competitors, the use of modern approaches and approaches to increase 
their competitiveness has become a working method and a basic requirement, including institutional inge-
nuity, which expresses the organization’s ability to exploit current activities in existing fields, and to explore 
new activities in new areas at the same time.

Agile marketing is a new marketing approach in which the marketing team defines the focus of 
high-value activities, implements those activities collaboratively, measures their impact, and evaluates and 
continually improves results.

  The main objective of the study was to identify the role of institutional ingenuity in achieving the 
requirements of agile marketing in real estate companies.

The research relied mainly on the descriptive analytical method, and the rooting of the basic theoreti-
cal concepts related to the subject of the research, in addition to a field study.

The study reached some recommendations, including:
-	 The necessity of strengthening the orientation of real estate companies by creating the require-

ments for adopting the lean marketing methodology in their marketing operations to increase their 
competitiveness.

-	 Companies carry out strategic analysis for the future to explore future opportunities available in 
the external environment, as well as analyze the results of their performance to identify strengths 
and strengthen them and weaknesses to overcome them; to enable them to take advantage of the 
available opportunities; To improve its marketing activities to create value for customers.

Keywords: Institutional Ingenuity, Agile Marketing, Real Estate Companies.


