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 مدى تبني أبعاد التسويق الترابطي ودورىا في زيادة الحصة السوقية
 تطبيقية لأراء عينة من العاملنٌ في متجر فاملي مول في لزافظة دىوكدراسة 

 

                  **خالد شفان سليم و *دلدان خوشفي رمضان شرفاني
 العراق-كردستان  اقليم ،جامعة دىوك ،كلية الادارة والاقتصاد،الأعمالإدارة قسم *

 العراق -إقليم كوردستان، جامعة دىوك التقنية ،الكلية التقنية الإدارية ،قسم تقنيات إدارة الأعمال**
 

 (1212 ،أيار 6،  تاريخ القبول بالنشر: 1212، شباط 12)تاريخ استلام البحث: 
 

 الخلاصة
والتي من الإستراتيجيات  ،في زيادة الحصة السوقيةيهدف ىذا البحث إلى التعرف على مدى تبني أبعاد التسويق الترابطي 

فهو استراتيجية تسويقية تهدف إلى استخدام زبائن وحثهم على تضخيم الرسالة الإعلانية  ،التسويقية الدهمة التي تتبعها الدنظمات
الإجتماعي حول منتج معين  ومشاركتها مع الأىل والأصدقاء أو زملاء العمل وذلك باستخدام الكلمة الدنطوقة أو وسائل التواصل

ومن أجل تحقيق ذلك تم اعتماد أبعاد التسويق  مقابل حافز أو أجر معين سواء أكان بالكلمة الدنطوقة أم فتح مناقشات إيجابية.
يتها الترابطي )خلق الضجة، استراتيجية بذر الدنتج أو زراعة الأفكار ومنح الحوافز للمشاركة( وتم التعبير عن الحصة السوقية وأهم

 .عن طريق اختيار مجموعة من العاملين في متجر فاملي مول في دىوك والتي تقدم خدماتها لشريحة واسعة من الزبائن واجراءاتها
محافظة دىوك لإجراء الجانب الديداني من البحث واختبار فرضياتو، حيث اختير العاملين فيها   متجر فاملي مول فيجرى اختيار 

 ( استمارة صالحة25وقد تم استرداد )، الدتجر الدبحوث( من مجموع العاملين في 32كمجتمع  للبحث، وبلغ عدد أفراد العينة )
 واختبار العلاقة والإتجاه بين متغيرات البحث.للتحليل وثم تم استخدام بعض أساليب التحليل الإحصائي لقياس 

وكذلك علاقة تأثير  التسويق الترابطي والحصة السوقيةوجاءت أىم نتائج البحث لتؤكد وجود علاقة ارتباط معنوية موجبة بين 
معنوية موجبة بينهما، وعلى ضوء النتائج التي تم التوصل إليها طرح البحث مجموعة من التوصيات الضرورية والدفيدة للمنظمات 

توصي الباحثان إدارة متجر وأهمها ، زيادة حصتها السوقيةو  التسويق الترابطيعلى تبني  إدارة الدتجرالدبحوثة من شأنها مساعدة 
بضرورة الإىتمام بألية العمل الدقيق للتسويق الترابطي وتوفير الدلاكات الدؤىلة والقادرة على  البحثي مول في دىوك عينة فامل

 فضلاً عن مقترحات للدراسات الدستقبلية بشأن الدوضوع الدبحوث.   التعامل مثل ىكذا آليات تسويقية حديثة.
  

 الضجة، استاراتيجية بذر أو زراعة الأفكار، منح الحوافز الدشتركة، الحصة السوقية.التسويق الترابطي، خلق : الدالةالكلمات 
 
 
 

 الدبحث الأول: الجانب النظري
 التسويق الترابطيأولًا: 

أن التطورات التكنولوجية  :التسويق الترابطيمفهوم  .2
استخدام  يةالتسويقالوحدات الذائلة فرضت على مديري 

 الأساليب الحديثة في التسويق ومنها التسويق الترابطي
(Buzz Marketing) فهو استراتيجية ترولغية تهدف ،

الى استخدام الزبائن ىم قادة الرأي بالنسبة لزبائن آخرين 
وحثهم على تضخيم الرسالة الإعلانية ومشاركتها مع 

الأىل والأصدقاء أو زملاء العمل وذلك بإستخدام 
أو وسائل التواصل الإجتماعي حول  الكلمة الدنقولة

سواء ، و أجر معنٌأوخدمة أو فكرة مقابل حافز أ سلعة
أكان بكلمة عبر الفم أم فتح مناقشات إلغابية، فإنها 
يمكن أن تساعد في زيادة تبني الدنتج في جميع ألضاء 
السوق وبالتالي تعزيز الدبيعات وكذلك الحصة السوقية 
والانتفتاح على الأسواق الأخرى وىذا الذدف يمكن 

وسرعة الدنقولة برقيقو والوصول إليو بإستخدام الكلمة 

https://doi.org/10.26682/hjuod.2023.26.1.36
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انتقالذا بنٌ الناس أو عن طريق استخدام وسائل التواصل 
الإجتماعي ونتيجة لتوفر ميزة الكلفة الدنخفضة أو عدم 
وجودىا أحيانا والخاصة بالدسوق بذلك يمكن الوصول 

من الزبائن المحلينٌ وكذلك كسب  إلى زبائن عالدينٌ بدلاً 
ووسائل الإعلام الزبائن   زبائن جدد ومن ثم لفت انتباه

الخاصة وجعلهم يتحدثون عن تلك العلامة التجارية 
وذلك بانشاء رسالة تسويقية ولغب أن تتصف  بالدنتج،

ىذه الرسالة بأنها تنقل سمات الدنتج إلى الزبائن بحيث 
مصداقية، شفافية و وتتسم بالوضوح، ذات   تكون جذابو

لدى  باستخدام الحروف والقصص المحببة  معززهو   ومباشره
الجمهور وكذلك برفظ بسهولة من قبل الدشاىد وقابلة 

بزاذ قرارات الشراء ومناسبة لدختلف إللتذكر لحظة 
 (. 218: 2018)زعلان وكاظم، الفئات الدستهدفة 

ويمكن تعريفها "موقف ترولغي مدفوع بالكلام 
الدنقول، وىي عملية يؤثر فيها الناس على تصرفات أو 

كلمة الدنقولة خطوة إلى الأمام يأخذ ال، مواقف الآخرين
من خلال استخدام التكنولوجيا والوسائط والإبداع 
لتشجيع الأفراد على التحدث ونشر الدعلومات حول 
منتج أو علامة بذارية إلى درجة أنو ينُظر إليها على أنها 
مسلية ورائعة وذات ألعية إخبارية أو ببساطة لستلفة بساماً، 

ومع صبح بذربة لشتعة للمشاركة من الدعتاد في النهاية ت
ذلك ، لكي لػدث ىذا ، لغب أن يكون ىناك شيء 
مثنً للاىتمام، ذكي، لشتع، جذاب، أو ملفت للنظر بدا 

 Word of)فيو الكفاية حول الرسالة بحيث تنتشر 
Mouth) لكي تنتشر الرسالة ،  ،بسرعة لإحداث ضجة

فإنها تتطلب أدوات تسويق وأدوات رقمية بارعة كي 
 .(Mohr, 2017: 10تنجح )

( بأسلوب التسويق 123: 2016وعرفها )الطائي، 
الفنًوسي الذي يقوم على جعل كل لقاء لػدث بنٌ 
الزبائن ىو عبارة عن وسيلة إعلانية وتولغية لغرض التركيز 

لال تبادل معلومات على منتجات دون أخرآ، من خ
شخصية وعامة بخصوص أداء وجودة تلك الدنتجات إذ 

غالبا ما يكون الذدف النهائي من التسويق الترابطي ىو 
 الكشف عن معلومات تتعلق بذلك الدنتج.

( يعد التسويق Sorokin, 2012: 83وحسب )
، الترابطي جزءاً من عملية الاتصال بنٌ الشركة والزبون

على أنو أنشطة تسويقية الترابطي لذلك يفُهم التسويق 
لزددة وواعية تهدف إلى الوصول إلى الزبائن )مستلمي 
رسائل الاتصالات التسويقية( بطريقة مباشرة وغنً 
مقصودة على ما يبدو وبرفيز ارتباطات إلغابية مع 

في كثنً من الحالات يكون  ،العلامة التجارية أو الدنتج
فعالًا للغاية في نشر الدعلومات بشكل  ابطيالتر التسويق 

تدرلغي ومستمر تنتقل من فم إلى فم في إعلام منتجات 
الشركة وخدماتها، ولكي لػدث ذلك، ستحتاج الشركة 
إلى اختيار شخص موثوق بو، وصادق، ونزاىة جيدة، 

 ,.Manihuruk et al). وعلامة بذارية شخصية قوية )

2012:5 
يرى )الطائي وآخرون، : الترابطيالتسويق أهمية  .1

  -( أن ألعية التسويق الترابطي تكمن في الآتي:7: 2008
يعد العنصر الأساسي في التسويق الترابطي ىو  . أ

الدنقولة، إذ إن الدستخدمنٌ   اعتماده على الكلمو
لشبكات التواصل الإجتماعي يعلمون على ايصال 

 الرسالة الرسائل الى الدعارف والأصدقاء خاصة وأن تقديم
وايصالذا من شخص موثوق يعد توصية وبالتالي ىذا 
سيكون لو قيمة اكبر بكثنً للمتلقي لتلك الرسالة، وىذا 
يدل على أن في التسويق الترابطي للثقة دوراً مهماً على 
اعتبار أن الرسالة جاءت من شخص مقرب وموضع ثقة 
لدى الدتلقي لذلك فأن ىذه التوصية توصف بأنها أداة 

فيز للمتلقي لارسالذا الى أشخاص آخرين يثقون ويثق بر
 بهم يمكن أن يكونوا زبائن مرتقبنٌ لتلك الدنظمة.

غالبا استراتيجية التسويق الترابطي تتم عن  . ب
طريق حملات ترولغية إلكترونية، لذلك في كثنً من 
الأحيان تأثنًىا مباشر على الزبائن في عملية الشراء 

التي تتمتع بها الحملات وكذلك من الدزايا الأخرى 
الترولغية الخاصة بالتسويق الترابطي ىي أن الرسالة 
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التسويقية يمكنها أن تنتشر بسرعة أكبر وأوسع من 
 حملات التريولغية التقليدية.

أن اعتماد التسويق الترابطي على التكنولوجيا  . ت
يسمح للزبائن بارسال التوصيات والدعلومات إلى عدد  

كبنًة وبصورة أسرع من أساليب   كبنً من الناس بسرعة
التسويق التقليدية وكذلك الوقت أو الكلفة أو الجهد 

 .الدنخفض
أن التسويق الترابطي بصورة عامة يعد مفيدا  . ث

مستهدفة جديدة،   من ناحية الوصول الى فئات سوقيو
وبالتالي يمكن كسب ىذه الفئات وبرويلهم إلى زبائن 

 .دائمنٌ من خلال كسب ولائهم
أصبحت الجوانب  متطلبات التسويق الترابطي: .2

التالية ضرورية في إنشاء وتشجيع التسويق الترابطي 
(Manihuruk et al., 2012: 8:) 
وسائل الإعلام، تأكد من أن وسائل الإعلام  . أ

تستخدم لجذب انتباه الزبائن وأن وسائل الإعلام قادرة 
على جعل الدنتجات والأعمال التي تستحقها موضوعا 

 للمحادثات العامة.
تضمن الدنتجات والشركات يمكن أن بذذب انتباه  . ب

 الجمهور في المحادثة.
يضمن التمايز أن منتجات الشركة تتمتع بقوة  . ت

 لستلفة عالية وجيدة ولا تقبل الدنافسة عند برديد الدواقع.
توزيع الإشعار إذا انتشرت ضجة الإثارة )بشكل  . ث

الزبائن  طبيعي(، فسيتحدث عنها الجميع، سيكون
سعداء لوعظ الناس من حولو، في الواقع ، قد يكون 

 الأمر معنويا جدا، فقد تم الدبالغة في توصيل الرسالة.
              تكون نتائج ىذا التسويق الترابطي ناجحة، ومن  . ج

           ثم سيكون النمو في الدبيعات أو الدعاملات التجارية 
 سريعاً جداً.

إلى الحفاظ على تطوير ترابط  لػتاج مسوقو الصيانة . ح
التسويق كما ىو متوقع، مع استعداد فقط لتفجنً 

 الدبيعات سيكون أكبر.

يرى كل من )الطائي  أبعاد التسويق الترابطي: .3
 Leila and( و )127: 2016وأخرون، 

Abderrazak, 2012: 6 أن أبعاد التسويق الترابطي )
الأفكار ىي خلق الضجة، استراتيجية البذر أو زراعة 

 ومنح الحوافز للمشاركة والتي يمكن توضيحها كما يأتي:
إن خلق الضجة الإعلانية تشنً إلى خلق الضجة:  - أ

امكانية استغلال التسويق الترابطي لدواقع التواصل 
الإجتماعي وشبكة الإنترنيت لغرض جذب انتباه الزبون 
وبرفيزه وذلك باستخدام كلمات تصدر من الفم يكون 

تضخيم وانتقال الرسالة التي تتضمن معلومات لذا دور في 
عن تلك الدنتجات، وأن خلق الضجة عن الدنتجات يعد 
أداة فعالة لإثارة مناقشات الزبون عن العلامة التجارية 

وىي إعلانات مثنًة للاىتمام أو  (2017:44، كاظم)
لشتعة، رسائل بريد إلكتروني، عبارات، ترفيو أو عروض 

 .ترولغية مصممة لبدء نشاط الفم
أن استراتيجية  استراتيجية البذر أو زراعة الافكار: - ب

تشمل كا ما يتعلق بالقرارات عن عدد الزبائن الذر 
توى الأولينٌ أنواعهم مع إمكانية بذر الدنتج لإنتشار المح

للتسويق الترابطي للوصول إلى أكبر عدد من الزبائن 
المحتملنٌ التي تهدف الشركة جبذىم وجعلهم زبائنها 
 الدائمنٌ، وتهدف ىذه الاستراتيجية إلى الحصول على

لرموعة أولية من الزبائن الدستهدفنٌ الذين سوف يتم 
الإتصال بهم والسعي إلى التعرف من خلالذم على طبيعة 

ت الدطلوبة من قبل الجمهور في مرحلة مبكرة من الدنتجا
وتتطلب توفنًىا قبل الدنافسنٌ،  بهدفالعملية التسويقية 

الدسوقون بإختيار المجموعة الاولية قيام ستراتيجية الا ىذه 
بالنسبة  حاسماً  من الزبائن بصورة صحيحة والتي تعد قراراً 

للكثنً من الدنظمات لا سيما عن انطلاق الحملات 
 (.Mohr, 2017: 12) ترولغيةال

تقوم الدنظمة بتقديم حوافز  منح الحوافز للمشاركة: - ت
أو مكافآة للأفراد في سبيل دفعهم لنشر معلومات تتعلق 
بدنتجها وغالبا ىذه الحوافز تعتمد على طبيعة الدنتجات 
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التي تتطلع الدنظمة لتسويقها فضلا عن إلى أنها تأخذ 
والزبائن، أما في الفترة بنظر الاعتبار طبيعة الأسواق 

الأخنًة فأصبح التواصل الإجتماعي عبر الإنترنيت ذا 
ان ىناك العديد من مواقع التواصل تقدم  ألعية متزايدة

المحتوى التسويقي من الدستخدمنٌ مثل الفيديو ومشاركة 
، إذ ىناك الكثنً من الصور التوضيحية والنشرات وغنًىا
الترابطي مثل لزلات الدنظمات تعمل في لرال التسويق 

الألبسة، إذْ تقوم الشركة بتقديم حوافز أو مكافآت 
للأفراد من أجل دفعهم لنشر معلومات تتعلق بدنتجها 
وغالبا ىذه الحوافز تعتمد على طبيعة الدنتجات التي 
ا تأخذ بنظر  تتطلع الشركة لتسويقها بالإضافة إلى أنهه

 )امل معها الاعتبار طبيعة الاسواق والزبائن  التي تتع
Manihuruk et al., 2012: 10). 

 الحصة السوقيةثانياً: 
يعبر مفهوم الحصة السوقية  :الحصة السوقيةمفهوم  .1

عن وضعية الشركة بنٌ الدنافسنٌ في السوق ويستخدم 
  وعرفها ىذا الدصطلح لدعرفة الوضعية التنافسية وبرليلها

(Pearce & Robinson, 2003 بأنها مبيعات الشركة )
 :Omer & Jabir, 2021)مقارنة بدبيعات الدنافسنٌ 

وبسثل الحصة السوقية للمنظمة إحدى الدؤشرات  .(40
الدهمة التي تعزز مركزىا التنافسي في السوق، إذ تسعى 
الدنظمة للحفاظ على حصتها السوقية عن طريق تقديم 

تطوير منتجات ذات جودة عالية بإتباع سياسة مناسبة و 
أنشطتها الإنتاجية والتسويقية، وعليو تعد الحصة السوقية 
أىم الدؤشرات الفعالة لنجاح كل الأنشطة الإنتاجية 

)نوري وخليل، والتسويقية والديزة التنافسية والربحية 
كما بسثل الحصة السوقية أحد الدؤشرات  (.195: 2022

الدهمة والفاعلة والتي تعزز من الدركز التنافسي للمنظمة، 
إذ إن الدنظمات بصورة عامة تسعى إلى المحافظة على 
حصتها السوقية في السوق وكذلك زيادتها من خلال 
تقديم الدنتجات الدناسبة جودة وسعرا وبقنوات تسويقية 

وفعاليتها بدا يتناسب مع  متنوعة وتطوير أنشطتها

حاجات الزبائن وتوقعاتهم في السوق. إذ بسثل الحصة 
السوقية الدقياس الأفضل لقياس الأداء التسويقي 
لدنظمات الأعمال والتي يتعرف من خلالذا على ربحية 
الدنظمة وقدرتها على برقيق أىدافها الدنشودة )خالد 

  (.557: 2021ويعقوب، 

 ةبقدر ( ALhamamy,2022: 40)في حنٌ عرفها 
وكفاءتها في  السيطرة على السوق بالاستخدام الدنظمة 

الأمثل لدواردىا الدتوفرة لزيادة حجم مبيعات الدنظمة وعلى 
 حساب الدنافسنٌ.

تعد حصة الدنظمة السوقية  أهمية الحصة السوقية: .1
تعبر عن مهمة كونها تعكس مستوى أدائها وتوسعها و 

التسويقية والتي ينعكس أثرىا على تها مدى كفاءة أنشط
حجم مبيعاتها في السوق مقارنة بالدبيعات الكلية 

،وتعد من أىم الدؤشرات للصناعة نفسها في ذلك السوق
الدنظمة  تبروتع الذامة التي تعزز الدركز التنافسي للمنظمة،

التي برصل على حصة سوقية أكبر منظمة رائدة تقود إلى 
قديم منتجات جديدة أو ادخال تغينًات في الأسعار أو ت

تقنية حديثة في السوق وبرقيق تغطية سوقية مناسبة 
لدنتجاتها، فالحصة السوقية بسثل قوة الدنافسة للمنظمة إذ 
تقارن الحصة السوقية للمنظمة بنسبة حصة أكبر 

 (.102: 2013منافسيها في السوق )آل مراد ولزمود، 
)عمر وضحها العوامل الدؤثرة في الحصة السوقية:  .1

 بالاتي:  (40: 2021وجبار، 
تدريب الدوارد البشرية داخل الدنظمة وجذب الذين  . أ

 تكسب الدنظمة ميزة إضافية.
الإىتمام بالبحث والتطوير وتنويع الخدمات  . ب

 الدقدمة.
التميز بالخدمات الدقدمة من قبل الدنظمة وبذلك  . ت

 زيادة القيمة السوقية للمنظمة. 
تقوم  ة الحصة السوقية:إجراءات المحافظة وزياد .2

الدنظمة باتباع لرموعة من الإجراءات لتحافظ على 
حصتها السوقية وحجم مبيعاتها دون أن يؤدي زيادة 
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التكاليف إلى إرتفاع الأسعار وفقدان جزء من حصتها 
السوداني السوقية ومن بنٌ ىذه الإجراءات مايلي )

 (:254: 2016عبدالجبار، و 
دون تعديل جوةد الدنتج،  برمل الزيادة في التكاليف . أ

 ومن خلال قبول ىامش ربح منخفض.
                برمل جزء من التكاليف والجزء الآخر   . ب

                تتحملو القنوات التوزيعية، بزفيض ىامش ربح دون
 تغينً جودة الدنتج.

تعديل الجودة بشكل يؤدي إلى بزفيض النفقات  . ت
 فيض الحجم.والمحافظة على الأسعار من خلال بز

تعديل الدنتج بشكل لايعارض فيو الزبون الارتفاع  . ث
 في الأسعار من خلال بزفيض الحجم.

الزيادة في الحصة السوقية تعني أن الدنظمة قد استخدمت 
أكثر فعالية لشا تستخدمو الدنظمات  مزيج تسويقي

الدنافسة، وأن زيادة الحصة السوقية للمنظمة يمكن أن يتم 
  :وكما يليمن خلال تغنً متغنًات الدزيج التسويقي 

لتوفنً الدزيد من  الدنتجاتالدنتج: يمكن تغينً سمات  . أ
 .اتبرسنٌ جودة الدنتج مثلاً من خلال، للزبونالقيمة 

ر الطلب غنً مرن وان الطفاض سع  السعر: إذا مرونو . ب
في السعر تؤدي الى زيادة ايرادات الدبيعات. ىذا 

الدنافسنٌ على  عندما يكونالتكتيك قد لا ينجح 
 استعداد وقادرين على تلبية أي خفض الأسعار.

التوزيع: إضافة قنوات توزيعية جديدة أو زيادة كثافة  . ت
 التوزيع في كل قناة.

دعاية لزيادة حصتها يمكن زيادة نفقات ال الترويج . ث
 في السوق، ما لم يستجب الدنافسنٌ مع زيادات لشاثلة.

 
 البحثلدبحث الثاني: منهجية 

 :البحثأولًا: مشكلة 
تواجو الدنظمات التطورات التكنلوجية السريعة، فضلا 
عن الدنافسة الشديدة التي تعمل في ظلها الدتاجر القائمة 
وبالتالي فإن ذلك الدنظمات تفرض على ىذه الدتاجر ان 
تسعى للبحث عن أساليب وطرق حديثة ومبتكرة 

للترويج عن منتجاتها وعلاماتها التجارية والتي تؤدي الى 
ها السوقية وذلك باستخدام أحدث الوسائل زيادة حصت

التسويقية ومنها التسويق الترابطي، وعليو فمن الضروري 
إثارة إنتباه مديري قسم التسويق والدبيعات في الدتاجر إلى 

 تلك الأساليب الحديثة مثل التسويق الترابطي.
تتركز بغياب  البحثوبناءا على ذلك فإن مشكلة 

الترابطي لدى الدتجر عينة الإىتمام بألعية التسويق 
والتي تؤدي إلى زيادة الحصة السوقية، فضلا عن  البحث

 إمكانية إثارة التساؤلات الآتية:
مامستوى توافر التسويق الترابطي في متجر فاملي مول  .2

 ؟البحثعينة 
التسويق الترابطي لدى العاملنٌ في متجر  يؤثرىل  .1

السوقية فاملي مول في لزافظة دىوك في زيادة الحصة 
 لديهم ؟

 البحثثانياً: أىداف 
بشكل رئيسي إلى التعرف على مدى  البحثتهدف  .2

                تبني أبعاد التسويق الترابطي ودورىا في زيادة
 الحصة السوقية.

برليل ودراسة مدى تبني التسويق الترابطي في زيادة  .1
 الحصة السوقية في الدنظمة الدبحوثة.

                    برديد مدى استخدام الدتجر الدبحوث  .2
 للتسويق الترابطي.

            العمل على ابراز دور التسويق الترابطي في  .3
 .البحثلرتمع 

التعرف على علاقات الإرتباط والأثر بنٌ التسويق  .4
 الترابطي وزيادة الحصة السوقية.

ة معرفة مدى إىتمام متجر فاملي مول ومدى إمكاني .5
توظيف التسويق الترابطي في عملياتها التسويقية من أجل 

 زيادة الحصة السوقية.
تقديم اقتراحات الى العاملنٌ في متجر فاملي مول في  .6

لزافظة دىوك للإستفادة منها في برسنٌ أدائها بناءاً على 
 .البحثاستنتاجات 
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 البحثثالثاً: أهمية 
أن التطورات التكنولوجية الذائلة فرضت على مديري  .2

في الدنظمات استخدام الأساليب والدبيعات التسويق 
سواء أكان  الحديثة في التسويق ومنها التسويق الترابطي

 أم فتح مناقشات إلغابية.  الدنطوقةكلمة لبا
ينظر الدستثمرون إلى مدى زيادة الحصص السوقية  .1

لظو السوق الكلي لدنتج، فإن بعناية، ومع والطفاضها 
ة القادرة على المحافظة على حصتها السوقية سوف نظمالد

تنمو إيراداتها بنفس معدل إجمالي السوق وسوف تتفوق 
 .على بسرعة زيادة الايرادات

مساعدة إدارة متجر فاملي مول عن طريق وضع  .2
بعض أليات المحددة لاستيعاب ألعية العمل بإجراءات 

الترابطي في والاستراتيجيات وبدا لػقق زيادة التسويق 
 الحصة السوقية.

في برديد مدى تبني التسويق  البحثتسهم ىذه  .3
الترابطي في زيادة الحصة السوقية والذي ينعكس بدوره 

 على الدنظمة العاملة والتي برتاج لدثل ىذه الدراسات.
الألعية الكبنًة لزيادة الحصة السوقية للشركات لضمان  .4

ار بقاءىا في السوق في ظل الدنافسة الشديدة بنٌ استمر 
الشركات فأصبح على الشركات اللجوء الى استخدام 

 التسويق الترابطي.
إلى اختبار  البحثتسعى : البحثرابعاً: فرضيات 
 الفرضيات الآتية:

توجد علاقة ارتباط معنوية  الفرضية الرئيسة الأولى:
السوقية في متجر موجبة بنٌ التسويق الترابطي والحصة 

فاملي مول في لزافظة دىوك، وتتفرع منها الفرضيات 
 الفرعية الآتية:

H1:  ٌخلق توجد علاقة ارتباط معنوية وموجبة بن
 .السوقية والحصة الضجة

H2:  ٌاستراتيجية توجد علاقة ارتباط معنوية وموجبة بن
 والحصة السوقية. بذر أو زراعة الأفكار

H3:  ٌمنح الحوافز توجد علاقة ارتباط معنوية وموجبة بن
 والحصة السوقية. الدشتركة

يوجد تأثنً معنوي مباشر ذو  الفرضية الرئيسة الثانية:
وأبعادىا منفردة ولرتمعة  للتسويق الترابطيدلالة احصائية 

في متجر فاملي مول في لزافظة  الحصة السوقيةفي 
 عية الآتية:، وتتفرع منها الفرضيات الفر دىوك

H1:  لخلق الضجةيوجد تأثنً معنوي ذو دلالة احصائية 
 الحصة السوقية.في 
H2:  لاستراتيجية يوجد تأثنً معنوي ذو دلالة احصائية

 بذر أو زراعة الأفكار في الحصة السوقية.
H3: يوجد تأثنً معنوي ذو دلالة احصائية لدنح الحوافز

 الدشتركة في الحصة السوقية.
 أساليب جمع البياناتخامسا: 

استعان الباحثان في تغطية الإطار النظري من 
على ماىو متوافر من الدصادر العربية والأجنبية  البحث

من اسهامات الباحثنٌ والتي بسثلت بالدراجع العلمية من 
الكتب والرسائل والأطاريح والدوريات ذات الصلة 

فضلا عن الإفادة من خدمات شبكة  البحثبدوضوع 
علومات )الإنترنيت(. فيما اعتمد الباحثان في الجانب الد

الديداني على إستمارة الاستبيان بوصفها مصدرا أساسيا 
لجمع الدعلومات، إذ قام الباحثان بتصميم الاستبيان و 
وزعت على العاملنٌ في متجر فاملي مول في مدينة 
دىوك، وتتضمن الاستبيان على نوعنٌ من الدعلومات، 

معلومات العامة والتعريفية الخاصة خصص الأول لل
بالعاملنٌ الدبحوثنٌ،وتضمنت )الجنس والعمر والشهادة، 
سنوات الخدمة( وركز الجزء الثاني من الاستبيان على 
الدقاييس الخاصة بالتسويق الترابطي وزيادة الحصة 

 السوقية.
 البحثسادساً: أنموذج 

وفرضياتو  البحثتتطلب الدعالجة الدنهجية لدشكلة 
بناء ألظوذج يعبر عن العلاقة النظرية بنٌ متغنًات 

، والذي يعطي تصورات واجابات أولية البحث
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للفرضيات التي افترضها الباحثان للاجابة عن الاسئلة 
، إذ يتضمن ألظوذج البحثالبحثية الدثارة في مشكلة 

متغنًين رئيسنٌ الاول يتناول التسويق الترابطي  البحث
ستقل إذ يضم ثلاثة أبعاد فرعية والثاني الحصة الدتغنً الد

السوقية الدتغنً الدعتمد،، ويشنً الألظوذج الى علاقات 

، إذ جرى البحثالاثر والارتباط بنٌ الدتغنًين قيد 
استنباط ىذه العلاقات من حصيلة الجانب النظري وما 
تسنى للباحثان الاطلاع عليو من نتائج الدراسات 

( الألظوذج الافتراضي للدراسة 1ل )السابقة ويوضح الشك
 كالاتي:

 
 التسويق الترابطي

استراتيجية بذر أو  خلق الضجة
 زراعة الأفكار

منح الحوافز 
 الدشتركة

 

 الحصة السوقية
 

 الألظوذج الأفتراضي للدراسة-:( 1الشكل )
 

 البحثسابعاً: حدود 
مدى تبني أبعاد التسويق الترابطي  البحثتناولت 

ودورىا في زيادة الحصة السوقية لدى العينة الدبحوثة من 
العاملنٌ في متجر فاملي مول في م دىوك  لذلك فإن 

 تتمثل بالآتي: البحثحدود 
الحدود الزمانية: برددت بالفترة التي تم خلالذا الصاز  .2

والتي تقع بنٌ  البحثالجانب النظري والديداني من 
 (.15/2/2023( ولغاية )1/11/2022)
الحدود الدكانية: بسثل الحدود الدكانية للدراسة بدتجر  .1

 فاملي مول في لزافظة دىوك.
 البحثالحدود الدوضوعية: تشمل متغنًي قيد  .2

 التسويق الترابطي والحصة السوقية.
 الاساليب الاحصائية الدتبعةثامناً: 

 البحثالتوصل الى مؤشرات دقيقة بزدم من أجل 
 البحثالحالية ومن أجل اختبار فرضياتها فقد اعتمدت 

 على لرموعة من الاساليب الاحصائية تتمثل في الأتي:
  الالضدار الخطي البسيط في قياس التأثنً الدعنوي

 للمتغنً الدستقل في الدتغنً الدعتمد.

  ة الدئوية والتكرارات والأوساط الحسابيالنسب
 البحثوالالضرافات الدعيارية من أجل وصف متغنًات 

 وتشخيصها.
  الارتباط البسيط لتحديد قوة وطبيعة العلاقة معامل

 .البحثبنٌ متغنًات 
 تاسعاً: مجتمع البحث وعينتو

تم برديد لرتمع البحث بعدد من الأفراد العاملنٌ في 
الدتاجر الدختلفة في لزافظة دىوك، وتم اختيار الأفراد 

، وتم فاملي مول دىوك كعينة للبحثماجر العاملنٌ في 
( استمارة بشكل عشوائي على الأفراد 40توزيع )

                    ( استمارة36العاملنٌ في الدتجر الدبحوث، وتم استرداد )
 منها صالحة للتحليل. 

 : اختبارات الاستبانةعاشراً 
ثبات الدقياس صحة للتأكد من اختبار الثبات:  . أ

تم الاعتماد على معامل الثبات  البحثالدستخدم في 
(Reliability Coefficient )( وبطريقة )الفا كرومباخ

لكونو الأسلوب الدناسب للعبارات الوصفية والدوضوعية، 
إذ تعده قيم  البحثوالوقوف على دقة إجابات أفراد عينة 
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معامل ىذا الاختبار مقبولة إحصائياً حينما تكون ىذه 
وعلى وجو التحديد  (0.60)القيم مساوية أو تزيد عن 

تائج ىذا الاختبار كما في الدراسات الإنسانية، وكانت ن
( أن قيمة معامل الثبات  لدتغنً 1يوضحها الجدول )

( بينما بلغت قيمتو 0.847التسويق الترابطي كان )
( لدى متغنً الحصة السوقية في حنٌ أن الثبات 0.908)

، وقد تبنٌ من بيانات (0.875الكلي للاستبانة بلغ )
لشَّا يؤكد  الجدول الدذكور أن تلك القيم عالية لكل متغنً،

 .البحثالثبات الدطلوب لعبارات متغنًات 

 
 معاملات الثبات لدتغنًات البحث وعباراتها-:( 1جدول )

 
 

 

 (SPSS)إعداد الباحثان بالاعتماد على نتائج البرنامج الاحصائي الدصدر:
 

للتحقق من توافر ىذا اختبار التوزيع الطبيعي:  . ب
 " الديدانية فقد تم اعتماد طريقة البحثالشرط في بيانات 

Kolmogorov-Smirnov"كانت إذا مافي عرفة، لد 

 الطبيعي التوزيع ذات توزيع معتدل أي أنها تتبع بياناتال

إذ بينت نتائج التحليل الدذكورة في الجدول  عدمو، من
المحسوبة  كانت أكبر  قيم مستوى الدعنوية كافةأن   (2)

والبالغة  لدراسةمن قيمة مستوى الدعنوية الافتراضي 
المحسوبة  (Z)ىذا التحليل أن كافة قيم  ويدعم ،(0.05)

الجدولية وبحسب قيم الأوساط  (Z)من قيم  قلكانت أ
وىذا  الحسابية والالضرافات الدعيارية الدرادفة لكل متغنً.

تتبع  ةالحالي البحثأن بيانات  بدوره يقودنا للتأكيد على
 .التوزيع الطبيعي

 
 Kolmogorov-Smirnovاختبار التوزيع الطبيعي بطريقة -:( 2جدول )

الوسط  الدتغيرات
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري

Z value 
 المحسوبة

Z value 
 الجدولية

Sig 

 0.113 2.516 0.185 0.5 3.55 التسويق الترابطي

 0.100 2.435 0.235 0.9 3.73 الحصة السوقية

 (SPSSإعداد الباحثان بالاعتماد على نتائج البرنامج الاحصائي ) الدصدر:                     
 
لتعرف على مدى ا بهدف اختبار تجانس التباين: . ت

تم الحالية ي البحث لبياناتبرقق شرط بذانس التباين 
اختبار ن وحيث أ (Levene’s Test)اختبار تطبيق 

التوزيع الطبيعي أشار إلى أنها تأخذ شكل التوزيع 
فإنو من الدمكن إجراء ىذا الاختبار للتأكد من الطبيعي، 

. البحثبذانس التباين لتلك البيانات ولكافة متغنًات 
إذا كانت قيمة  يعد متحققاً  شرط التجانسعلماً أن 

(Sig. > 0.05) على أن المجموعات  لشا يعطي دلالة
، وبالعكس إذا كانت ذات تباين متجانس أو متساو  

فإن ذلك يدل على عدم  (Sig. <= 0.05)قيمة 
( فقد بينت ليفنٌ)إجراء برليل  وبعد .بذانس التباين

مستوى  أن جميع قيم( 3) دولفي الجالدذكورة  النتائج
كانت  البحثولكافة متغنًات  (.Sig)المحسوبة  الدعنوية

من قيمة مستوى الدعنوية الافتراضي للدراسة والبالغة  أكبر
برقق شرط بذانس التباين لبيانات  يشنً إلىلشا  ،(0.05)

( المحسوبة كانت Fقيم )أن ىذا التحليل  ويدعم ،البحث
( 2.149والبالغة ) جميعها أقل من قيمتها الجدولية

(.34،  1وبدرجات حرية )
 

 عدد العبارات كرونباخ الفا  معامل الثبات الدتغير
 التسويق الترابطي 0.847 15
 الحصة السوقية 0.875 10
 عبارات الاستبانةالثبات لكافة  0..57 25



 2023، 607-591ص )العلوم الانسانية والاجتماعية(، 1، العدد: 26لرلة جامعة دىوك، المجلد: 
 

 

  
 

599 

 (Levene's)اختبار بذانس التباين بطريقة -:( 3)جدول 
 .F Levene’s Test Sig الدتغيرات

 0.140 1.241 الدراجعة التسويقية

 1.729 0.371 استدامة ولاء الزبون

 (2.15الجدولية = ) F(    34،  1درجات الحرية )    
 (SPSSالبرنامج الاحصائي ) نتائجبالاعتماد على  ان: إعداد الباحثالدصدر    

 

 للدراسة الديدانيالدبحث الثالت: الجانب 
 وعينتو البحثوصف مجتمع  أولًا:

الحالية ىو معرفة أثر التسويق  البحثبدا إن توجو 
التراطي في الحصة السوقية في متجر فاملي مول في 
لزافظة دىوك، فمن الطبيعي أن تكون متجر فاملي مول 

على اختبار أراء عدد من  نىي لرتمع، لقد عزم الباحثا
العاملنٌ في متجر فاملي مول في دىوك لتمثل عينة 

باحثات بتوزيع وبصورة عشوائية، لذا فقد قام ال البحث
( 36( استمارة على العاملنٌ وقد تم استرداد )40)

( وبهذا  %90استمارة صالحة، أي بنسبة استجابة )
الدفقودة وغنً الصالحة للتحليل  الاستماراتكانت نسبة 

(، علما أن توزيع الاستمارات واسترجاعها تم 10%)
 (4(. ويبنٌ الجدول )2023خلال شهر كانون الثاني )

توزيع الدبحوثنٌ حسب خصائصهم الفردية حيث يتبنٌ 
 الأتي:

وصف أفراد عينة  (4يوضح الجدول رقم ) الجنس: .2
حسب الجنس وتبنٌ ان الإناث شكلت نسبة  البحث

                  من المجموع الكلي لأفراد العينة في حنٌ %(58.6)

                         من %(41.7ان الذكور يشكلون ما نسبتو )
 لرموع أفراد العينة.

( أن نسبة 4تبنٌ من خلال دراسة الجدول ) العمر: .1
تتراوح الفئة العمرية لذم  البحثمن أفراد عينة  %(58.3)
نسبة للذين تتراوح  أما (، سنة 40اقل من  - 30)

في  %(، 53.658)بلغت  سنة فأكثر( 40أعمارىم بنٌ )
 30اقل من  - 20للفئة ) كانت )%16.7حنٌ نسبة )

 سنة(.
من  %(52.8( أن )4يوضح الجدول ) الشهادة: .2

الافراد الدبحوثنٌ ضمن حملة شهادة دبلوم فني، 
من الأفراد الدبحوثنٌ كانوا من حملة شهادة  %(38.9و)

من الافراد  %(8.3)البكالوريوس، في حنٌ كانت نسبة 
الدبحوثنٌ كانوا من حملة شهادة إعدادية فأقل، أما حملة 
            شهادة الدراسات العليا لم يكن لديهم تواجداً بنٌ

 .البحثأفراد عينة 
 (4تبنٌ من خلال دراسة الجدول )سنوات الخدمة:  .3

تتراوح  البحثمن أفراد عينة  %(44.4أن نسبة )
للذين  %(33.3)(، وبلغت نسبة 5-3خدمتهم بنٌ)

أقل  - 1سنة(، أما الذين ) 5تتراوح خدمتهم )أكثر من 
 %(. 22.2( بلغت نسبتهم )3 من

 
 
 
 
 
 
 



 2023، 607-591ص )العلوم الانسانية والاجتماعية(، 1، العدد: 26لرلة جامعة دىوك، المجلد: 
 

 

  
 

600 

 تشخيص الأفراد الدبحوثنٌ حسب خصائصهم الفردي-:(4جدول )

(SPSS)الدصدر : من إعداد الباحثان بالاعتماد على لسرجات البرنامج الإحصائي       

 البحثوصف متغيرات  ثانياً:
وصف آراء الدبحوثين اتجاه التسويق الترابطي  . أ

تم وصف ىذا الدتغنً عن طريق وصف  وتشخيصها:
أبعاده الثلاثة ومن خلال آراء أفراد العينة بذاه العبارات 

        في التي استخدمت لكل بعُد والتي جاءت نتائجها
 كما يلي:( و 5الجدول )

حقق  متوسطاً التسويق الترابطي )الدؤشر الكلي(:  .2
كان (، ولدا  0.5)وبالضراف معياري ( 3.55حسابياً  بلغ )

 ( درجات3الوسط الحسابي لدساحة الدقياس تساوي )
حسب مقياس ليكرت، لذلك فإن ىذه النتيجة تشنً 
إلى أن مستوى التسويق الترابطي لدى اغلب الدبحوثنٌ 

 ىو فوق الدتوسط.
ىذا البُعد وسطاً  حققوصف بعُد خلق الضجة:  .1

(، 0.6( وبالضراف معياري )3.53حسابياً بلغ قيمتو )
ة قريبة عن الدتوسط الحسابي لدساحة الدقياس، وىذه القيم

وبالتالي تعكس شعور اغلب الدبحوثنٌ بوجود مستويات 
معتدلة من خلق الضجة. ومن بنٌ الفقرات التي تقيس 

ىذا البعد والتي حققت أعلى مستوى اتفاق من قبل 
التي ىي "تستخدم ادارة الدتجر شبكات  (X1)الباحثنٌ 

 على زبائن الدتجر لنقل التواصل الاجتماعي للتأثنً
( وبالضراف 3.81خدماتها" أعلى متوسط حسابي بلغ )

(، وبلغت نسبة الدتفقنٌ على ىذه العبارة  1.03معياري )
منهم لم يتفقوا %( 11.1( من الدبحوثنٌ مقابل )66.7%)

 منهم ابزذوا موقف الحيادية. %(22.2عليها،كما أن )
فكار: وصف بعُد استراتيجية بذر أو زراعة الأ .2

اتضح من نتائج التحليل أن قيمة الوسط الحسابي لذذا 
، وىو أعلى 0.6)( وبالضراف معياري )3.51البعد بلغ )

من الوسط الحسابي لدساحة الدقياس وبالتالي يتضح أن 
استراتيجية بذر أو زراعة الأفكار تتوافر لدى لعينة 
الدبحوثة، ويشنً إلى  اتفاق اغلب الدبحوثنٌ على 

التي  (X10)ا البعد لديهم، وحققت العبارة مستوى ىذ
ىي "يتبنى الدتجر تقديم خدماتو التي يتم دلرها مع 
الإعلان والزبون النهائي". أعلى قيمة وسط حسابي من 

 (3.64)بنٌ الفقرات التي تقيس ىذا البعد وبلغت 

 ت الخصائص الفئات العدد %
  ذكر 15 41.7

 الجنس
 
 أنثى 21 58.6 1

 المجموع 36 100
  سنة 30اقل من  - 20 6 16.7

 العمر
 

 
2 

 
 

 سنة 40اقل من  - 30 21 58.3
 سنة فأكثر  40 9 25
 المجموع 36 100
  شهادة عليا - 0

 الشهادة
 
 بكالوريوس 14 38.9 3

 دبلوم فني 19 52.8
 إعدادية فأقل 3 8.3
 المجموع 36 100
  3أقل من - 1 8 22.2

 الخدمة سنوات
 
4 44.4 16 3-5 

 سنة 5أكثر من  12 33.3
 المجموع 36 100
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وبلغت نسبة الدتفقنٌ على  (،1.1)وبالضراف معياري 
من الدبحوثنٌ وىي نسبة مقبولة  %(55.6)ىذه العبارة 

منهم لم يتفقوا على العبارة كما أن  %(16.42)مقابل 
 ابزذوا موقف الحياد من العبارة الدذكورة.%( 25.0)
أشارت نتائج : وصف بعُد منح الحوافز الدشتركة .3

التحليل إلى أن منح الحوافز الدشتركة من أكثر ابعاد 
التسويق الترابطي بذسيداً ووضوحاً في متجر فاملي مول 
في لزافظة دىوك فقد حقق ىذا البعد متوسطاً حسابياً 

، ومن خلال (0.6)وبالضراف معياري  (3.61)مرجحاً 
 الدقارنة مع الوسط الحسابي لدساحة الدقياس فان ىذه

النتيجة تعكس الدستوى العالي لذذا البعد لدى اغلب 
الدبحوثنٌ. ومن ابرز الفقرات التي اتفق عليها الدبحوثنٌ 
من بنٌ الفقرات التي تقيس ىذا البُعد ىي العبارة 

(X14)  التي تشنً إلى أن " يعزز الدتجر كل استجابة من
الزبائن وإن كانت ضعيفة.".حيث أن قيمة  الوسط 

 (0.8)وبالضراف معياري  3.78)بلغت ) الحسابي لذا
وجاءت ىذه القيمة من خلال اتفاق أغلب الدبحوثنٌ 

مقابل عدم اتفاق  %(66.7على العبارة  بنسبة )
ابزذوا موقف الحياد  %(27.8) عليها،كما أن %(5.6)

 من العبارة الدذكورة.
 

 الترابطي من وجهة نظر عينة من العاملنٌ في متجر فاملي مول في لزافظة دىوكتشخيص التسويق -9(4)جدول 
 مقياس الاستجابة العبارة

سابي
 الح

سط
لدتو

ا
ري 

لدعيا
ف ا

نحرا
الا

 

5 4 3 2 1 
 لا اتفق بساماً  لا اتفق لزايد أتفق أتفق بساماً 

 % ت % ت % ت % ت % ت
 خلق الضجة

X1 10 27.8 14 38.9 8 22.2 3 8.3 1 2.8 3.81 1.03 

X2 6 16.7 12 33.3 14 38.9 4 11.1 - - 3.56 0.9 

X3 9 25.0 13 36.1 9 25.0 5 13.9 - - 3.72 1.0 

X4 4 11.1 11 30.6 10 27.8 8 22.2 3 8.3 3.14 1.1 

X5 5 13.9 14 38.9 12 33.3 3 8.3 2 5.6 3.47 1.0 

5.5  12.76  29.44  35.56  18.9  المعدل
6 

3.53 0.6 

 18.32 29.44 54.46 الدؤشر الكلي

 استراتيجية بذر أو زراعة الأفكار
X6 5 13.9 13 36.1 14 38.9 2 5.6 2 5.6 3.47 1.0 

X7 5 13.9 13 36.1 10 27.8 7 19.4 1 2.8 3.39 1.0 

X8 9 25.0 10 27.8 11 30.6 4 11.1 2 5.6 3.56 1.1 

X9 4 11.1 13 36.1 16 44.4 3 8.3 - - 3.50 0.8 

X10 11 30.6 9 25.0 9 25.0 6 16.7 1 2.8 3.64 1.1 

 0.6 3.51 4.2  12.22  33.34  32.22  18.9  الدعدل

الدؤشر 
 الكلي

51.12 33.34 16.42 

 منح الحوافز الدشتركة
X11 8 22.2 10 27.8 13 36.1 5 13.9 - - 3.58 0.9 

X12 8 22.2 9 25.0 13 36.1 3 8.3 3 8.3 3.44 1.1 

X13 5 13.9 15 41.7 15 41.7 1 2.8 - - 3.67 0.7 
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X14 10 27.8 14 38.9 10 27.8 2 5.6 - - 3.78 0.8 

X15 6 16.7 13 36.1 13 36.1 4 11.1 - - 3.58 0.9 

 0.6 3.61 8.3  8.34  36.66  28.34  19.44  المعدل

الدؤشر 
 الكلي

47.78 36.66 16.64 

 0.5 3.55 الترابطي(الدؤشر الكلي )التسويق 

 .(SPSS)الدصدر : من إعداد الباحثان بالاعتماد على لسرجات البرنامج الإحصائي       
 

وصف آراء الدبحوثين اتجاه الحصة السوقية  . ب
النسب الدئوية للتوزيعات ( 6) يبنٌ الجدول وتشخيصها:

والالضرافات الدعيارية لآراء التكرارية والأوسطات الحسابية 
الدبحوثنٌ عن مستويات الحصة السوقية، ومن برليل 

أن قيمة الوسط الحسابي لذذا الدتغنً  نتائج الجدول يتضح
( 3.73)وعلى الدستوى الكلي )الدؤشر الكلي( بلغ 

، وىو أعلى من الوسط الحسابي 0.9))وبالضراف معياري 
صة السوقية يتوافر لدساحة الدقياس وبالتالي يتضح أن الح

لدى لعينة الدبحوثة بدستوى جيد، ويشنً إلى  اتفاق 

اغلب الدبحوثنٌ على مستوى ىذا الدتغنً لديهم، 
التي ىي "يهتم الزبون بالكفالة  (Y6)وحققت العبارة 

التي يقدمها الدتجر للمنتجات". أعلى قيمة وسط 
حسابي من بنٌ الفقرات التي تقيس ىذا البعد وبلغت 

، وبلغت نسبة الدتفقنٌ (0.6)وبالضراف معياري  (4.67)
من الدبحوثنٌ وىي نسبة %( 58.3على ىذه العبارة )

منهم لم يتفقوا على العبارة كما  %( 16.7)مقبولة مقابل 
 ابزذوا موقف الحياد من العبارة الدذكورة.%( 25.0) أن

 
 من وجهة نظر عينة من العاملنٌ في متجر فاملي مول في لزافظة دىوك تشخيص الخصة السوقية-9(5)جدول 

 مقياس الاستجابة العبارة

سابي
 الح

سط
لدتو

ا
ري 

لدعيا
ف ا

نحرا
الا

 

5 4 3 2 1 

 لا اتفق بساماً  لا اتفق لزايد أتفق أتفق بساماً 
 % ت % ت % ت % ت % ت

Y1 9 25.0 18 50.0 5 13.9 1 2.8 1 2.8 3.81 1.1 

Y2 10 27.8 10 27.8 12 33.3 4 11.1 - - 3.72 1.0 

Y3 11 30.6 10 27.8 6 16.7 8 22.2 1 2.8 3.61 1.2 

Y4 11 30.6 11 30.6 9 25.0 2 5.6 3 8.3 3.69 1.2 

Y5 6 16.7 11 30.6 13 36.1 4 11.1 2 5.6 3.42 1.0 

Y6 12 33.3 9 25.0 9 25.0 5 13.9 1 2.8 4.67 0.6 

Y7 4 11.1 15 41.7 10 27.8 7 19.4 - - 3.44 0.9 

Y8 8 22.2 18 50.0 7 19.4 3 8.3 - - 3.86 0.8 

Y9 6 16.7 15 41.7 10 27.8 4 11.1 1 2.8 3.58 0.9 

Y10 5 13.9 15 41.7 11 30.6 5 13.9 - - 3.56 0.9 

 0.9 3.73 4.18  11.94  25.56  36.69  22.79  الدعدل

 16.12 25.56 59.48 الدؤشر الكلي

(SPSS)الدصدر : من إعداد الباحثان بالاعتماد على لسرجات البرنامج الإحصائي 
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 : علاقات الارتباطثالثاً 
 البحثتحليل علاقة الارتباط بين متغيرات  . أ

قيم معامل ارتباط بنًسون بنٌ الدتغنً  (7)يبنٌ الجدول 
الدستقل التسويق الترابطي على الدستوى الكلي وعلى مستوى 
أبعادىا الثلاثة، وبنٌ الدتغنً الدتعتمد الحصة السوقية من جهة 

 أخرى  ومن متابعة ىذه القيم يتبنٌ الآتي: 
وجود علاقة ارتباط معنوية موجبة بنٌ التسويق الترابطي  .2

)الدؤشر الكلي( وذلك بالاستناد  ي( الحصة السوقية)الدؤشر الكل
وىي معنوية  (0.575)بينهما البالغة  معامل الارتباطإلى قيمة 

وتفسنً ىذه العلاقة يعني انو كلما ارتفع  (،0.01) عند مستوى

درجة توافر التسويق الترابطي لدى الدبحوثنٌ كلما زاد عندىم 
 الحصة السوقية.               نسبة

د علاقة إرتباط معنوية موجبة ما بنٌ كل أبعاد التسويق وجو  .1
الترابطي )خلق الضجة، استراتيجية بذر أو زراعة الأفكار، منح 

وبنٌ الحصة السوقية )الدؤشر الكلي(، وبذلك  الحوافز الدشتركة(
فان الدستويات العالية من التسويق الترابطي تلازم الدبحوثنٌ 

الية من خلق الضجة، الذين يهتمون بتطبيق مستويات ع
 واستراتيجية بذر او زراعة الأفكار، والحوافز الدشتركة(.

دلت النتائج إلى وجود علاقات إرتباط معنوية موجبة بنٌ  .2
 الحصة السوقية وجميع أبعاد التسويق الترابطي.

وتأسيساً على ما تقدم يمكن القول أن النتائج أعلاه جاءت 
 ث ومؤكد لصدقها.داعمة للفرضية الرئيسة الأولى للبح

 
 علاقة الارتباط بنٌ التسويق الترابطي والحصة السوقية-:(7جدول )

 الدتغير الدستقل                                                        
 الدتغير الدعتمد

 التسويق الترابطي

وقي
الس

صة 
الح

ة
 

**
 خلق الضجة 0.558

*
 زراعة الأفكار استراتيجية بذر أو 0.419

**
 منح الحوافز الدشتركة 0.587

 0.575** الكلي الدؤشر

 N=36                       (0.01))**( مستوى الدعنوية المحسوب                  
 .(SPSS)الدصدر : من إعداد الباحثان بالاعتماد على لسرجات البرنامج الإحصائي       

 

 البحثعلاقات التأثير بين متغيرات  رابعاً:
التأثير على الدستوى الكلي: مستوى تأثير التسويق الترابطي 

 )الدؤشر الكلي( في الحصة السوقية )الدؤشر الكلي(:
  تشنً قيمة معامل(Beta ) بنٌ التسويق الترابطي )الدؤشر

إلى  (0.57)الكلي( والحصة السويقية )الدؤشر الكلي( والبالغة 
علاقة تأثنً معنوية موجبة بينها كونها تعد معنوية عند مستوى 

(0.05). 

  استنادا إلى قيمة معامل التحديد(R2)  ٌالتسويق الترابطيبن 
الحصة السوقية )الدؤشر الكلي(، فان التسويق )الدؤشر الكلي( 

من التغنًات في الحصة %( 33)الترابطي يساىم في تفسنً  
لتغنًات تعود إلى متغنًات أخرى. وتعد ىذه السوقية وأن بقية  ا

  (16.790)المحسوبة بينهما والبالغة (F)بدلالة القيمة معنوية 
بدرجتي حرية ، (4.13)، حيث تزيد على قيمتها الجدولية البالغة 

(1 ،34.) 
  وتأسيساً على ما تقدم يمكن القول أن معظم النتائج أعلاه

 للدراسة ومؤكد لصدقها.جاءت داعمة للفرضية الرئيسة الثانية 
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 العلاقة التأثنًية للتسويق الترابطي في الحصة السوقية-:(8جدول )
 الدتغير الدستقل       

 
 

 الدتغير الدعتمد

 التسويق الترابطي
B0 B1 R2  قيمةF مستوى الدعنوية  المحسوبة

 المحسوب

 الحصة السوقية
 )الدؤشر الكلي(

0.955 0.57 0.331 16.790 0.000 

                                        P ≤ 0.05,      N = 36  4.13( = 34، 1( الجدولية )Fقيمة )  
 .(SPSS)الدصدر : من إعداد الباحثان بالاعتماد على لسرجات البرنامج الإحصائي    
 

تحليل علاقة التأثير على الدستوى الجزئي، مستوى تأثير  . أ
 :التسويق الترابطي في الحصة السوقيةأبعاد 

 التسويق الترابطي( نتائج برليل الالضدار بنٌ 9يبنٌ الجدول )
وأبعاده بوصفها متغنًات مستقلة وبنٌ الحصة السوقية بوصفو 

 متغنًا معتمد. ومن برليل تلك النتائج يتضح الآتي:
 ( تبنٌ قيمة معاملBeta ٌوجود علاقة تأثنً معنوية بن )خلق 

كونها تعد معنوية عند ( 0.56)والبالغة  والحصة السوقية الضجة
( المحسوبة بينهما Tبدلالة قيمة ) (0.05مستوى )

حيث تزيد على قيمتها الجدولية البالغة   (3.917)والبالغة
من التغنًات  %(31في تفسنً  ) خلق الضجةساىم ت. و (1.69)

 . الحصة السوقيةالحاصلة 

  ٌاستراتيجية بذر أو زراعة وجود علاقة تأثنً معنوية موجبة بن
( المحسوبة T)وذلك بالاستناد إلى قيمة  والحصة السوقية الأفكار

 البالغة حيث تزيد عن القيمة الجدولية  (2.69)التي بلغت 
ساىم ت، و (0.42) (Beta)قيمة معامل  وبلغت(1.69).

من التغنًات %( 18في تفسنً ) استراتيجية بذر أو زراعة الأفكار
 . الحصة السوقيةالحاصلة 

 دلت ( قيمة معاملBeta ٌوجود علاقة تأثنً معنوية بن ) منح
كونها تعد معنوية عند   (0.59) والحصة السوقية الحوافز الدشتركة

المحسوبة بينهما  (T( بدلالة قيمة )0.05مستوى )
حيث تزيد على قيمتها الجدولية البالغة   (4.23)والبالغة

في تفسنً  منح الحوافز الدشتركة               . ويساىم (1.69)
 . الحصة السوقيةلة ـمن التغنًات الحاص %(35)

 
 أثر أبعاد التسويق الترابطي في الحصة السوقية-:(9جدول )

 الدتغير الدعتمد        
 

 الدتغير الدستقل

 السوقيةالحصة 
B0 B1 R2  قيمةt  مستوى الدعنوية  المحسوبة

 المحسوب
 0.00 3.917 0.31 0.56 1.24 خلق الضجة

 0.00 2.69 0.18 0.42 2.0 استراتيجية بذر أو زراعة الأفكار

 0.00 4.23 0.35 0.59 1.05 منح الحوافز الدشتركة

                            P ≤ 0.05,      N = 36    1.69( = 34( الجدولية )tقيمة )      
 (SPSS)الدصدر : من إعداد الباحثان بالاعتماد على لسرجات البرنامج الإحصائي       
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 : الاستنتاجات والدقترحات:امساً 
 الاستنتاجاتأولا: 

من اجراء قراءة التأطنً النظري للبحث والتحليل الإحصائي 
في الإطار العملي، تم التوصل إلى جملة من لدتغنًي البحث 

 الإستنتاجات الدهمة وكالآتي:
إحدى الدؤشرات الدهمة الدبحوثة بسثل الحصة السوقية للمنظمة  .2

التي تعزز مركزىا التنافسي في السوق، إذ تسعى الدنظمة للحفاظ 
على حصتها السوقية عن طريق تقديم منتجات ذات جودة 

مناسبة وتطوير أنشطتها الإنتاجية عالية بإتباع سياسة 
والتسويقية، وعليو تعد الحصة السوقية أىم الدؤشرات الفعالة 
لنجاح كل الأنشطة الإنتاجية والتسويقية والديزة التنافسية 

 .والربحية
يعد التسويق الترابطي جزءاً من عملية الاتصال بنٌ الشركة   .1

أنشطة تسويقية والزبون، لذلك يفُهم التسويق الترابطي على أنو 
 .لزددة وواعية تهدف إلى الوصول إلى الزبائن

بعد استطلاع الأولى لعينة البحث، وجد الباحثان أن متجر  .2
من الأكبر ان الإناث شكلت نسبة فاملي مول في دىوك 

 .من الذكورالمجموع الكلي لأفراد العينة 
وجود علاقة إرتباط معنوية موجبة ما بنٌ كل أبعاد التسويق  .3

بطي )خلق الضجة، استراتيجية بذر أو زراعة الأفكار، منح الترا
الحوافز الدشتركة( وبنٌ الحصة السوقية )الدؤشر الكلي(، وبذلك 
فان الدستويات العالية من التسويق الترابطي تلازم الدبحوثنٌ 
الذين يهتمون بتطبيق مستويات عالية من خلق الضجة، 

 وافز الدشتركة(.واستراتيجية بذر او زراعة الأفكار، والح
وجود علاقة ارتباط معنوية موجبة بنٌ التسويق الترابطي  .4
الحصة السوقية وذلك بالاستناد إلى قيمة معامل الارتباط بينهما و 

، وتفسنً ىذه العلاقة يعني انو كلما ارتفع درجة توافر التسويق 
 .الترابطي لدى الدبحوثنٌ كلما زاد عندىم نسبة الحصة السوقية

توصل البحث من خلال نتائج برليل علاقات الإرتباط،  .5
علاقات إرتباط معنوية موجبة بنٌ الحصة السوقية وجميع وجود 

 .أبعاد التسويق الترابطي
أشارت نتائج التحليل إلى أن منح الحوافز الدشتركة من أكثر  .6

ابعاد التسويق الترابطي بذسيداً ووضوحاً في متجر فاملي مول في 
 .لزافظة دىوك

بينت النتائج الإحصائية أن ىناك علاقة إرتباط ذات دلالة  .7
 معنوية بنٌ أبعاد التسويق الترابطي وبنٌ زيادة الحصة السوقية.

أن أبعاد التسويق الترابطي تسهم بتقديم الديزات والخصائص  .8
 الدطلوبة أو الخدمة الدقدمة من قبل متجر فاملي مول.

الحصة السوقية لدتجر فاملي مول في دىوك جيدة مقارنة   .22
 بالدنافسنٌ الدوجودين في السوق.

عدم فهم الدقيق لألية عمل التسويق الترابطي بوصفو وسيلة  .22
ترولغة تعبر عن الخدمات الدقدمة من قبل إدارة الدتاجر من أجل 

 زيادة الحصة السوقية.
يتضح أن إدارة الدتجر الدبحوثة تسعى إلى تقديم أفضل   .21

الخدمات لجذب انتباه الزبون وإثارة دوافعو الشرائية ويضهر لديها 
ضعف في إثارة الدناقشات واستخدام الكلمة عبر الفم للتأثنً في 

 زبائنها.
 الدقترحاتثانيا: 

 

 البحثتوصي الباحثان إدارة متجر فاملي مول في دىوك عينة  .2
ورة الإىتمام بألية العمل الدقيق للتسويق الترابطي وتوفنً بضر 

الدلاكات الدؤىلة والقادرة على التعامل مثل ىكذا آليات تسويقية 
 حديثة.

ـدريبية ت إقامة دورات البحثلابد من إدارة متجر عينة  .1
للموظفنٌ وأصحاب القرار من أجل التعامل الصحيح من 

 التسويق الترابطي.الأساليب التسويقية الحديثة ومنها 
الإىتمام بألعية التسويق الترابطي لدى الدتجر عينة  ضرورة  .2

من قبل الإدارة  والتي تؤدي إلى زيادة الحصة السوقية البحث
 العليا والجهات الدعنية للمتاجر.
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ضرورة أن تركز متجر فاملي مول في دىوك أكثر على زيادة  .3
نة الشركة بنٌ حصتها السوقية باعتبارىا مؤشرا ىاما على مكا

 الدنافسنٌ.
الإنصات لردود فعل الزبائن، الشكاوى، والآخذ بدقترحاتهم  .4

وآرائهم كونها حزء من البيانات التي تفيد الشركة على الددى 
 القريب والعيد في إعادة النظر بحصتها السوقية الحالية والدرتقبة.

يفترض قيام الدتاجر على لضو عام باستخدام كافة أنواع  .5
 اتيجيات التسويقية التي تؤدي إلى زيادة حصتها السوقية.الاستر 
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ABSTRACT 

This research aims to identify the extent to which the dimensions of relational marketing are 

adopted to increase the market share, which is one of the important marketing strategies that 

organizations follow. Social communication about a specific product in return for a specific 

incentive or wage, whether by the spoken word or opening positive discussions. In order to 

achieve this, the dimensions of relational marketing were adopted (creating hype, the strategy of 

seeding the product or cultivating ideas, and granting incentives for participation). The market 

share, its importance, and its procedures were expressed by selecting a group of workers in the 

Family Mall store in Dohuk, which provides services to a wide range of customers. 

The Family Mall store in Dohuk Governorate was chosen to conduct the field side of the 

research and test its hypotheses, where the employees were chosen as a research community, and 

the number of sample members was (40) from the total number of employees in the researched 

store, and (36) valid forms were retrieved for analysis, and then some were used Statistical 

analysis methods to measure and test the relationship and trend between research variables. 

The most important results of the research came to confirm the existence of a significant 

positive correlation between relational marketing and the market share, as well as a positive 

significant impact relationship between them, and in the light of the results that were reached, 

the research presented a set of necessary and useful recommendations for the organizations 

surveyed that would help the store management to adopt relational marketing and increase its 

market share The most important of which is that the researchers recommend the management 

of the Family Mall store in Dohuk, the research sample, to pay attention to the precise work 

mechanism of relational marketing and to provide qualified staff who are able to deal with such 

modern marketing mechanisms. As well as proposals for future studies on the research topic.

  
KEYWORDS: Associative Marketing, Hype Creation, Strategy Of Seeding Or Cultivating 

Ideas, Granting Joint Incentives, Market Share. 

 


