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 :لخصُالم

مية، حيث تم سلوب التسويق الدماغي على القدرة التنافسية للبنوك ا2س1أالمترتب من ثر ھدفت الدراسة الى بحث ا�
 بعض البنوك ا2س1مية بمصر، وتم التركيز في لتسويق والعاملين بھذا المجال فى على مسئولي ااستبانة) ١٧٧(توزيع 

غي والعوامل التقنية والتكنولوجية  متغيري انشطة التسويق الدماسة فيما يخص التسويق الدماغي علىمتغيرات الدرا
سلوب التسويق الدماغي والقدرة أتائج على وجود ع1قة معنوية بين دلت الن .كمتغيرات منبثقة من متغير التسويق الدماغي

، وعدم وجود فروق جوھرية بين 2نحدار وجود ع1قة تأثير معنويةالتنافسية للبنوك ا2س1مية كما اتضح من تحليل ا
 .لتسويق الدماغي والقدرة التنافسية اىمتغير

Sلوجية المتعلقة بالتسويق الدماغى، العوامل التقنية والتكنو الدماغى، انشطة التسويق الدماغىالتسويق :سترشاديةالكلمات ا، 
 .القدرة التنافسية

 :مقدمة

اھتمت دراسات التسويق خاصة الدراسات المتعلقة 
 ما يرتبط ببحوث المستھلك على أن تدرك وتحدد كل

بصلة وثيقة بدوافع وسلوكيات قيام المستھلكين بالشراء 
وركزت العديد من البحوث على الربط بين قرارات 
الشراء الصادرة من المستھلكين والسمات والخصائص 

 .ية والمواقف التي تدفعھم إلى ذلكالنفسية والعاطف

ومع ما شاھدته وتشھده ساحة ا�عمال ومؤسساتھا 
طورات مذھلة تمزج بين التقنيات المختلفة المختلفة من ت

زاوج بين كافة العلوم في مجا2ت متنوعة حيث بات الت
، ونشھد ذلك في مجال التسويق وتخصصاته سمة رئيسية

المتنوعة 2سيما فيما يتصل ببحوث سلوك المستھلك والتي 
شھدت تزاوج وتمازج بين علم سلوك المستھلك وبين علم 

لفسيولوجي وظھور ما يسمى ا�عصاب وعلم النفس ا
 .تسويق الدماغي أو التسويق العصبيبال

حيث يؤكد بعض من الباحثين المھتمين بدراسة 
 وتفسير سلوك المستھلك والعوامل المرتبطة بھذا السلوك

Steven et al., 2006)(  إلى أنه من المھم في تفسير
سلوك المستھلك أن يتم ا�خذ في ا2عتبار المعلومات 

علقة بالشراء ات ال1زمة 2تخاذ القرارات المتوالبيان
 Robert and(، وقد ركز ك1 من والسلوك المرتبط به
Alison, 2010 ( في بحثھم على انه من المھم

والضروري أن يعمل المسوقون على القيام بدراسة 
الجوانب العقلية للمستھلكين ومعرفة تأثير ذلك على 

ئية ودورھا في اتخاذ الشراالسلوك ا2ستھ1كي والقرارات 
 خاصة أن ذلك من الممكن أن يسھم في تحفيز ،القرار

تالي زيادة المبيعات من دوافع الشراء لدى العم1ء وبال
 .جراء ذلك

 )(Marieke et al. 2008وفي دراسات أخرى أوضح 
أن سلوك المستھلكين يرتبط بالضرورة بالجوانب العقلية 

ر تأثير ذلك بصورة والدوافع العقلية والعصبية حيث يظھ
كبيرة خاصة في الع1مات التجارية والمفاضلة من جانب 

1مات والوعي بأھمية ھذه المستھلك في اختيار ھذه الع
، وقد أوضحت ھذه الدراسة أنه من الضروري أن الع1مة

يتم ا�خذ في ا2عتبار بحث العوامل المؤثرة على قرارات 
ة الدوافع العقلية شراء المستھلك للع1مات التجارية وخاص

والمعرفية وتضمينھا في ا�نشطة التسويقية وممارسات 
 .المنظمة تجاه العم1ء وبحوث السوق

 أن الدوافع العقلية )Girish, 2011(وقد أوضح 
والعصبية والعوامل الديموجرافية المتعلقة بسلوك 
المستھلك ترتبط بالعوامل الخاصة بتفضي1ت المستھلكين 

 الضروري أن يعمل المسوقون على ، ومنعتقداتھموم
ترجمة الدوافع العقلية والعصبية في أنشطة التسويق بحيث 
تبني الخطط التسويقية واnع1نية وفقا لھذه الدوافع خاصة 

 .(Berlin, 2010) التي تؤثر في قرارات الشراء

(Sherril, 2004)  ومن أھم القطاعات التي تواجه
ھو قطاع الصيرفة الكثير من المنافسة والتحديات، 

ن تعمل ا2س1مية حيث تتطلب الخدمات المصرفية أ
وخدماتھا بما يتوافق مع  البنوك على تطوير قدراتھا

وما يستجد من  ،طبيعة المنافسة السائدة في ھدا القطاع
رغبات واحتياجات متجددة تتطلب بإحداث التوافق 
وا2نسجام معھا من خ1ل أنشطة التسويق وإيجاد الجودة 

إدارة الع1قات بنجاح مع العم1ء واستيعاب كل و
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سلوكيات وردود أفعال العم1ء تجاه خدمات البنوك وھو 
ما يعد احد العوامل الحاكمة والمھمة تجاه القدرة التنافسية 

 .(Zineldin, 2005)للبنوك 

لذا تسعى ھذه الدراسة جاھدة إلى إبراز الع1قة وا�ثر 
حدى التوجھات الحديثة بين أنشطة التسويق الدماغي كإ

في ممارسات أساليب التسويق ودورھا في تعزيز القدرة 
التنافسية للبنوك ا2س1مية خاصة في ظل التزايد 
المتسارع الذي تشھده ساحة ا�عمال العالمية في المنافسة 
والسعي نحو استقطاب اكبر قدر ممكن من شرائح العم1ء 

ؤسساتنا العربية وزيادة الحصة السوقية وھو ما تحتاجه م
 القدرة لة الدراسات العربية التي تناولتخاصة في ظل ق

ناول وبحث أسلوب التنافسية للبنوك وانعدامھا في ت
 .التسويق الدماغي

 مشكلة البحث

تزايد في ا�ونة ا�خيرة اتجاه الكثير من المنظمات في 
الدولة المتقدمة إلى استخدام أساليب تسويق تعتمد على 

التكنولوجيا المتطورة وبحوث التسويق وسلوك المزج بين 
المستھلك وما يترتب عليھا من عوامل ومتغيرات تؤثر 

حيث يعد التسويق الدماغي , في السلوك الشرائي للمستھلك
أو التسويق العصبي ھو احد ھذه التوجھات التي قامت 
فيھا الشركات والمؤسسات المختلفة في أوروبا وأمريكا 

لدماغ ورسم خريطة للعقل  المسح ابالمزج بين تقنيات
لدى المستھلكين من خ1ل مجموعة من  والتفكير

المتطوعين لمعرفة اثر ھذه الجوانب على اتخاذ المستھلك 
لقرار الشراء وميوله نحو تفضي1ت معينة للع1مات 

 .التجارية

وقد تزايد التوجه لتطبيق التسويق الدماغي في الكثير 
ة في ظل تزايد صراع من المجا2ت والخدمات خاص

المنافسة بين الشركات والذي يتطلب أن يتم التعرف على 
واستكشاف الجوانب الخفية لدى عقول وتفكير المستھلكين 

 .تجاه منتجات معينة

ونظرا لتزايد حدة المنافسة أيضا في بيئة ا�عمال 
العربية فقد فرض ھذا الواقع على المؤسسات ان تعمل 

ويق والسعي نحو التعرف على على تطوير أساليب التس
احتياجات ودوافع العم1ء وترجمتھا في خطتھا التسويقية 

وقد جاء  والممارسات وا�نشطة المختلفة المرتبطة بھا،
 ، باستخدام أساليب تسويقية متطورةھذا ا2ھتمام المتزايد

الدماغى نظرا لما تشھده والتي من بينھا أسلوب التسويق 
خدمات المصرفية من منافسة ساحة ا�عمال وخاصة ال

تستوجب ضرورة تعزيز القدرة التنافسية للبنوك كإحدى 
 المنافسة في مجال ا�دوات الھامة للتوافق مع متطلبات

 .خدمات الصيرفة

  ما يؤكده كل منة في ضوءـــوة البحثيـــر الفجــوتظھ
)Girish, 2011( (Berlin, 2010)) Robert and 

Alison, 2010(ة ان تھتم المؤسسات بمعرفة  تجاه أھمي
أسلوب تفكير العم1ء، وطريقة ردود فعلھم العقلية تجاه 

، )(Marieke, 2008 منتجات وخدمات المؤسسات
واستيعاب كل سلوكيات وردود أفعال العم1ء وضرورة 

تجاه خدمات البنوك لتعزيزالقدرة التنافسية للبنوك 
(Zineldin, 2005)   التسويق وقد تبين للباحث أن أسلوب

الدماغي 2 يزال بعيد كل البعد عن تطبيقه في المؤسسات 
ن تطور من ممارساتھا �العربية والتي ھي في أمس الحاجة 

 في التسويقية، كما أن الدراسات والبحوث العربية لم تتناول
 .ا�صل موضوع التسويق الدماغي

لذلك فإن ھذه الدراسة تحاول استكشاف أثر التسويق 
، خاصة قدرة التنافسية للبنوك ا2س1مية الالدماغي على

ب في نشاط في ظل أنھا لم تأخذ بعد بتطبيق ھذا ا�سلو
 مشكلة الدراسة في التسويق المصرفي لديھا، ويمكن بلورة

 :التساؤل الرئيسي ا�تي

ما ھو ا�ثر المترتب من القدرة التنافسية للبنوك  -
وينبثق ا2س1مية من تطبيق أسلوب التسويق الدماغي ؟ 

 :من ھذا التساؤل التساؤ2ت ا�تية

 ما ھي المتطلبات والعوامل المرتبطة بنشاط التسويق المتعلق -
 ؟تسويق الدماغي بالبنوك ا2س1ميةبتطبيق أسلوب ال

ما ھي العوامل التقنية والتكنولوجية التي تسھم في  -
 تطبيق البنوك ا2س1مية �سلوب التسويق الدماغي؟

تب من تطبيق أسلوب التسويق ما ھو ا�ثر المتر -
 ؟قدرة التنافسية للبنوك اnس1ميةالدماغي على ال

 أھداف الدراسة 

تھدف الدراسة إلى معرفة اثر التسويق الدماغي على  -١
 :ية للبنوك ا2س1مية وذلك من حيثالقدرة التنافس

تحديد نوعية الع1قة بين أنشطة التسويق الدماغي  -٢
 .س1ميةوالقدرة التنافسية للبنوك ا2

تحديد نوعية الع1قة بين التقنيات والتكنولوجيات  -٣
المستخدمة في أنشطة التسويق الدماغي والقدرة التنافسية 

 .للبنوك ا2س1مية

أن  التوصل إلى النتائج والتوصيات التي من الممكن -٤
 تسھم في تطبيق البنوك ا2س1مية �سلوب التسويق

بما يخدم الجانب الدماغي وتعزيز القدرة التنافسية لھا و
 والممارسين للتسويق ا�كاديمي والجانب التطبيقي

 .بھذه البنوك

اقتراح عدد من البحوث المستقبلية في مجال التسويق  -٥
الدماغي خاصة أن ا�دبيات العربية 2 تحتوي على 
بحوث في ھذا المجال حديث العھد بالدراسات العربية 

 .لمكتبة العربية لمثل ھذه البحوثواحتياج ا

 أھمية البحث

تنبثق أھمية الدراسة الحالية من عدة اعتبارات تكسبھا 
أھمية أكاديمية وتطبيقية في ذات الوقت خاصة أن 
الدراسات وا�بحاث في موضوع التسويق الدماغى أو 
التسويق العصبي ما زالت على مستوى الدراسات 

 أما على مستوى الدراسات ا�جنبية دراسات حديثة وقليلة،
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، وبالتالي فإن ة في ھذا المجال أيضا فھي معدومةيالعرب
ھذه الدراسة تمثل مدخ1 بحثيا جديدا بالنسبة للدراسات 
العربية لتناول موضوعات حديثة في مجال التسويق 
تحتاجه المكتبة العربية وا�دبيات التسويقية لكي تنقل 

 .للقارئ العربي أحدث مستجدات بحوث التسويق

راسة تعد أولى الدراسات العربية ناھيك عن أن ھذه الد
دم للمؤسسات العربية في مجال التسويق الدماغي والتى تق

" التي تمثل مجتمع البحث"ا2س1مية  خاصة البنوك
ق الدماغي وكيفية أدوات تطبيقية مرتبطة بمحاور التسوي

كما أن الدراسة تستمد أھميتھا من الجانب  .ا2ستفادة منه
ا يخص إظھار وتوضيح العوامل التطبيقي أيضا وذلك فيم

والعناصر المتعلقة بسلوك المستھلك، وكذلك إظھار 
وتوضيح العوامل والعناصر المتعلقة بالتقنيات المستخدمة 
في ممارسات وأنشطة التسويق الدماغي والتي تؤثر على 
القدرة التنافسية للبنوك ا2س1مية التي ھي بأمس الحاجة 

لية إلى تعزيز قدراتھا في ظل المنافسة الشديدة الحا
 .وإمكانياتھا لموجھة ھذه المنافسة

 زاوية ومحور آخر تتضح كذلك أھمية الدراسة من
ًمھم جدا أ2 وھو المردود ا2قتصادي 2ستخدام وتطبيق 

 حيث أن ،أسلوب التسويق الدماغي في المؤسسات العربية
ذلك سوف يترتب عليه تنشيط للجوانب ا2قتصادية 

مارات نحو متطلبات التسويق الدماغي من وتوجيه ا2ستث
تكنولوجيا وبحوث وكذلك إيجاد وظائف جديدة لم تكن 
موجودة من قبل خاصة تلك الوظائف التي تمزج بين 

وعقول المستھلكين وأنشطة تقنيات دراسة حركة أدمغة 
ًوھذا جانب مھم جدا بالنسبة للناحية التطبيقية , التسويق

يه ا2ستثمارات يدة في توجللبحث وھو ما يعطي آفاق جد
 .في أنشطة التسويق

 يف المفاھيمي لمتغيرات الدراسةالتعر

 (Nueromarketing)التسويق الدماغي 

احد أساليب التسويق التي تعتمد على معرفة الكيفية 
التي تستجيب بھا أدمغة العم1ء 2نشطة التسويق 
والرسائل والحم1ت اnع1نية وكذلك التعرف على ما 

اء وما  به العم1ء أو يشعر به فيما يخص عملية الشريفكر
وذلك من خ1ل بعض ا�جھزة  ،ينوى القيام به وردة فعله

والتقنيات ووجود عدد من المتطوعين من العم1ء بحيث 
يتم ترجمة ھذه ا2ستجابات والنوايا وردود ا�فعال في 

 .(Berlin, 2010)أنشطة وخطة التسويق 

 أنشطة التسويق الدماغي

 التي تقوم بھا وھي تعبر عن ا�نشطة التسويقية
خ1ل بحوث المستھلك للتعرف على  المؤسسات من
 سواء من النواحي غيرات والدوافعالعوامل والمت

الديموجرافية أو النفسية أو السلوكية أو العقلية أو العاطفية 
المرتبطة بقرار الشراء أو تفصي1ت لع1مات تجارية 

 ).Robert and Alison, 2010(معينة 

 جية المتعلقة بالتسويق الدماغيالتقنية والتكنولو العوامل

وتتمثل في ا�ساليب وا�جھزة التي تستخدم في مجال 
التسويق الدماغي بجانب أنشطة التسويق المتعلقة ببحوث 

 ومن ،المستھلك والعوامل والمتغيرات المرتبطة به
ة للقياس الممكن أن تكون ھذه التقنيات عبارة عن أجھز

الدماغي والعصبي ومختبرات وتجھيزات وفق معايير 
طبية للتعرف على رد فعل العم1ء تجاه المؤثرات 
التسويقية واnع1نية وأجھزة 2سلكية وأجھزة استشعار 
وأجھزة ا2تصا2ت وأجھزة قياس موجات الدماغ 
وسماعة الرأس إلى غيره من تقنيات التسويق العصبي 

 .Fugate, 2008)( يوالرنين المغناطيس

 :قدرة التنافسية للبنوك ا�س�ميةال

وھي تتعلق با�نشطة والجوانب التي تمكن البنك من 
تحقيق التفوق والتميز عن المنافسين فيما يخص تقديم 
الخدمات المصرفية وا�ساليب والموارد المستخدمة والتي 
تمكنه من تلبية احتياجات العم1ء واحت1ل حصة سوقية 

ق ا2ستمرارية في ا�رباح وزيادة الحصة السوقية وتحقي
وبإنتاجية مرتفعة وكلفة مالية منخفضة وأسعار متميزة 

 .(Al Muharrami, 2009)عن المنافسين 

  فروض الدراسة

بما أن ھذه الدراسة تھدف إلى معرفة أثر أسلوب 
التسويق الدماغي على القدرة التنافسية للبنوك ا2س1مية 

أنشطة التسويق الدماغي والتقنيات من حيث عاملي 
، ولتحقيق التمكن لوجيا المتعلقة بالتسويق الدماغيوالتكنو

 :تغيرات ثم صياغة الفروض ا�تيةمن اختبار ھذه الم

2 توجد ع1قة معنوية ايجابية بين أنشطة التسويق  -
 .الدماغي والقدرة التنافسية للبنوك

 التقنية 2 توجد ع1قة معنوية ايجابية بين العوامل -
لدماغي والقدرة التنافسية والتكنولوجية للتسويق ا

 .للبنوك

وجد فروق ذات د2لة معنوية يبن أسلوب التسويق 2 ت -
 . الدماغي والقدرة التنافسية للبنوك ا2س1مية

2 توجد ع1قة معنوية بين أسلوب التسويق الدماغي  -
 .والقدرة التنافسية للبنوك ا2س1مية

 قيود الدراسة

 أھم ما واجه ھذه الدراسة من قيود ھي قلة الدراساتمن 
السابقة ا�جنبية فيما يخص التسويق الدماغي أما فيما 
يخص الدراسات السابقة العربية المتعلقة بھذا الموضوع 
فھي منعدمة تماما حيث تعد ھذه الدراسة ا�ولى من 
نوعھا في مجال التسويق ويرجع ذلك إلى حداثة ھذا 

 .من الناحية ا�كاديمية أو التطبيقيةالموضوع سواء 

أما على مستوى الدراسات العربية السابقة المتعلقة 
بالقدرة التنافسية للبنوك، فقد واجه الباحث صعوبة في قلة 
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، وخاصة  إن لم نقل أنھا ھي اقرب للندرةھذه الدراسات
قي ظل أن الدراسة تعد ا�ولى من نوعھا في الوطن 

لع1قة بين التسويق الدماغي العربي التي تبحث في ا
 .والقدرة التنافسية للبنوك

 الدراسات السابقة

 التسويق الدماغي

 في دراساتھم عن التسويق Nick et al. (2007)قدم 
 بتوجيھات الدماغي تحديدا �بعاد ھذا المفھوم حيث يرتبط

 بية حيث تؤثر ھذه الخ1يا فيالمستھلك وفقا للخ1يا العص
ك بالع1مات التجارية والسلوك الذي درجة تأثر المستھل

ه الع1مات او المنتجات يظھره ويبديه في تبني ھذ
، كما أرجعت الدراسة أن تفسير سلوك والخدمات

المستھلك من جانب المسوقون يرتبط بدرجة كبيرة بمدى 
معرفتھم لنشاط الخ1يا العصبية والذي يؤثر على عدد 

جات أو إظھار نتمرات تردده على مكان معين وشراء الم
وقد أوضحت الدراسة كذلك أن لھذا   معين،شرائيسلوك 

النمط من أساليب التسويق أصبح ھناك توجه كبير من 
منظمات ا�عمال 2ستخدامه للتعمق في سلوكيات 

 .المستھلكين

لى بحث اثر قيام  عBerlin (2010)وركزت دراسة 
 قأسلوب تفكير المستھلكين ودور التسوي المنظمات بمعرفة

الدماغي على المساعدة في تكوين خلفية عن ھذا التفكير 
حيث أبرزت الدراسة ، وارتباطه بدماغ وعقلية المستھلك

عاطفية وعصبية مرتبطة بسلوك  أن ھناك جوانب
المستھلك ترجع إلى مدى ما يتأثر به من متغيرات 
خارجية مثيرة لھذا التفكير والنواحي العصبية والعاطفية 

ردة فعله تجاه المنتجات والع1مات وھي التي تشكل 
 .التجارية

 إلى  Fisher et al. (2010)ةـت دراســدفــوھ
تحديد إطار مفاھيمي ومعرفي عن التسويق الدماغي وما 

،  وممارسات متعلقة بأنشطة التسويقمن تطبيقات يرتبط به
حيث أوضحت الدراسة أن ھذا التوجه في التسويق يرتبط 

ن أنب النفس والسلوك، كما بالجوانب العصبية وجوا
الدراسة أوضحت أن ھناك  كثير من الشركات تقوم بتوفير 

 وذلك ،متخصصين في الطب النفسي وا�كاديميين والمھنيين
من اجل فھم أبعاد وتفكير دماغ عم1ء الشركات مع 
ا2عتماد على بعض التقنيات وا�جھزة التي تقيس ھذا 

خ1لھا ربطھا التفكير وتضع خريطة عصبية يمكن من 
بأنشطة التسويق، خاصة ما يتعلق بتطوير المنتجات 
والع1مات التجارية، وأظھرت الدراسة كذلك ان التسويق 
الدماغي أو العصبي يركز على أنشطة تمكن من معرفة 
سبب إقدام المستھلك على سلوك الشراء والوصول إلى 

لمعرفة مشاعر ومواقف مناطق ال1وعي لدى المستھلك 
 .الشراءسلوك 

وفي دراسة عن التسويق الدماغي وع1قته بتطبيقات 
 Fugateالتسويق التي تناسب المستھلك العادي أوضح 

 انه يمكن المزج بين تطبيقات التسويق التقليدية (2008)
وأنشطتھا وبين ممارسات التسويق الدماغي التي تركز في 
ا�ساس على معرفة طريقة تفكير المستھلك وما يدفعه إلى 

، ة فعله تجاه المنتجات واnع1ناتاتخاذ قرار الشراء ورد
حيث يقوم كذلك ھذا المدخل التسويقي على استخدام 
أجھزة حديثة في عملية التصوير الدماغي لدراسة أدمغة 
المستھلكين ورد فعلھم تجاه أنشطة الدعاية والترويج أو 

 كما أظھرت ، والتعبئة والتغليف،المنتجات الجديدة
 أن استخدام أسلوب التسويق الدماغي ممكن أن الدراسة

يسھم بشكل مؤثر في إحداث تغيرات ايجابية في سلوك 
 .المستھلك تجاه الدعاية والترويج أو المنتجات الجديدة

 عن دور Mark et al. (2008)وفي دراسة 
التسويق الدماغي في معرفة أساليب اتخاذ القرار الشرائي 

تصرفات الدماغية والعصبية لدى المستھلك وتحديد دور ال
، حيث تم إجراء يه عند قيامه باتخاذ قرار الشراءلد

الدراسة على مجموعة من المتطوعين من العم1ء  في 
 ،بعض الشركات العاملة في قطاع العقارات بأمريكا

أظھرت النتائج أن من العوامل المرتبطة بتحقيق التسويق 
نب التقنية لدى الدماغي �ھدافه وأغراضه ھو توافر الجوا

، ع1وة ي تمكن من إجراء التصوير الدماغيالشركات الت
على وجود فريق متخصص من المسوقين من اجل تحويل 

ى أنشطة يتضمنھا المزيج ردة فعل دماغ المستھلك إل
، وقد تبين من دراسة المستھلكين المتطوعين التسويقي

 الخاضعين لھذا البحث أنھم يتأثرون في قرارھم الشرائي
بجوانب عصبية وسلوكية ونفسية تسھم في مجموعھا 

 .كوين ردة فعلھم تجاه قرار الشراءبت

 إلى معرفة Senior et al. (2007) وھدفت دراسة
دور بحوث سلوك المستھلك كأحد أنشطة التسويق في 
قراءة وتحديد دور عقل ودماغ المستھلك وردة فعله حول 

 تبين من ، حيثضي1ته لمنتجات معينة دون ا�خرىتف
الدراسة أن دور دماغ وعقل المستھلك في اتخاذ قرار 
الشراء يكون من خ1ل وجود عدد من المؤثرات 
والخيارات سواء العاطفية أو النفسية والتي يمكن أن 

يجابي nق التغير اتحدثھا أنشطة التسويق التقليدية وتحق
 .لدى المستھلك

ھلك كما أن الدراسة أظھرت أھمية بحوث سلوك المست
نحو دراسة رد فعل دماغ وعصب المستھلك خاصة أنھا 

 ،تعطي معرفة ودراية للمسوقين عن ھذه المثيرات
 وھذا ،ى و2ء العم1ء وتلبية تفضي1تھموبالتالي التأثير عل

يتطلب من الشركات أن تعتمد على تقنيات التسويق 
الدماغي من أجھزة مسح ضوئي مع وجود وحدة إدارية 

وتركيز بحوث التسويق , ة التسويقمتخصصة في إدار
 .والسوق على الجوانب النفسية والسلوكية للمستھلك

 معرفة  إلى التي ھدفتAcuff (2005) وفي دراسة
دور التخـمين والحدس من جانب أنشطة التسويق الدماغي 
لتحديد الجوانب المرتبطة بكيفية اتخاذ القرار الشرائي 

 ،ب صغار السنوتفضي1ت الشراء من جانب فئة الشبا
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حيث تبين من الدراسة أن ھذه الفئة تتأثر بعدة مثيرات 
أخ1قية وعاطفية حيث يمكن للشركات أن تدرج في 
استراتيجيات اnع1ن ھذه المثيرات بحيث يكون المنتج 

ثير اقرب إلى ھذه المثيرات والتفضي1ت وبالتالي التأ
 .ا2يجابي على القرار الشرائي

 إلى )(Dan and Gregory, 2010وسعت دراسة 
استكشاف التعرف على الفرص التي يتيحھا التسويق 
الدماغي أمام الشركات مقارنة بأنشطة التسويق التقليدية 
التي تمارسھا الشركات في تعاملھا مع السوق والعم1ء، 
فقد تبين من الدراسة أن ھناك توجه متزايد من الشركات 

لدماغي لدراسة في استخدام تطبيقات وتقنيات التسويق ا
ردة فعل المستھلك عن ما تقوم به الشركات من أنشطة 

 كما أن ھذا النمط من التسويق يختلف عن ،تسويق
ا�نشطة التقليدية في كونه يمكن الشركات من تحديد 
المعلومات الخفية عن المستھلك وسلوكياته وطرق تفكيره 
تجاه أنشطة التسويق ومنتجات الشركات وھو ما يؤدي 

امت1ك الشركات لقاعدة بيانات عن سلوك ونفسية إلى 
 حيث يعد ذلك من ،وأعصاب وردة فعل المستھلكين

 .الجوانب المھمة في التسويق الدماغي 

 إلى (Fred and Gerald, 2005)  وھدفت دراسة
بحث سلوك وردة فعل دماغ المستھلكين والتفكير الضمني 

 التجارية لدى المستھلك تجاه أسماء المنتجات والع1مات
 ، من المستھلك 2تخاذ قرار الشراءوتحديد زمن ا2ستجابة

حيث تبين من الدراسة أن ھذا الزمن مرتبط بالتفكير 
 وأن اخت1ف ، العصبية لدى المستھلكوالجوانبالضمني 

أساليب وأنماط سلوك المستھلك وردة الفعل ترجع إلى 
 .نوعية ردة فعل الدماغ والتفكير الضمني لديه

 ,Charmin and Rebekah) نجد أن دراسةبينما
 استھدف بحث الجوانب المتعلقة بالعاطفة (2010

والنواحي العقلية ووظائف العقل ودور القلب لدى 
، 2ء للمنتجات والع1مات التجاريةالمستھلك تجاه الو

 حيث تبين من ،وإسھامات التسويق لدماغي في ذلك
مات تجارية الدراسة أن و2ء المستھلك للمنتجات أو ع1

معينة يرتبط بشكل كبير بالنواحي العاطفية والدرجة 
المعرفية المتاحة لديه والقيمة والنفع المتحقق له ويتناسب 

، كما أن التسويق  الجوانب العاطفية والعقلية لديهمع
الدماغي في ھذا الجانب يلعب دور مھم في استكشاف 

ايجابي إحداث تغيير وتحديد ھذه العوامل مما يؤدي إلى 
 .لدى المستھلك

 لتحديد John (Susi and (2010 ,وسعت دراسة 
الع1قة بين شبكة تفكير عقل المستھلكين وع1قتھا بالعمل 
في المنظمات وكيفية ا2ستفادة من شبكة تفكير المستھلك 
وتضمينھا في استراتيجيات التسويق واھتمامات بحوث 

حالة اتضح من الدراسة انه يمكن في  حيث، التسويق
معرفة عناصر شبكة تفكير المستھلكين تجاه منتجات 
الشركة أن يتم تعديل استراتيجيات التسويق والنشاط 

تھلك لتطوير التسويقي وبناء قواعد معرفية لسلوك المس
 .المنتجات والخدمات

إلى توصيف )  (Jose et al., 2006وھدفت دراسة
مستھلك دور العقل والجسد تجاه نوايا الشراء وردة فعل ال

،  وما يرتبط بذلك من مشاعر مختلفةنحو شراء المنتجات
حيث تبين من الدراسة أن الشركات من الممكن أن تركز 
على العوامل التي ترتبط بتحفيز العقل والجسد تجاه ردة 
فعل الشراء خاصة موضوع ا�مان وما يتوافر من مزايا 

لعميل وخدمات عن ھذه المنتجات وتتوافق مع سلوكيات ا
 .  والجوانب العقلية والعصبية

  (Yun and Linda, 2007)وقد أوضح ك1 من 
ك فيما يخص في دراسة ھدفت إلى بحث سلوك المستھل

 لديه عن جودة الخدمات والمنتجات الصورة المتكونة
والخصائص المرتبطة بجو المتجر وذلك من خ1ل 
التركيز على متغيرات صورة المتجر ونوايا التسوق 

 حيث تبين ان ھناك ع1قة بين ،وسلوكيات الو2ءوالشراء 
الصورة المتكونة لدى المستھلك عن المتجر والنوايا 
ا2يجابية للتسوق والشراء وكذلك سلوكيات الو2ء 

 .ا2يجابي

 (Bayley and Clive, 1998)كما ھدفت دراسة 
إلى دراسة النواحي الفسيولوجية والعصبية المرتبطة 

المستھلك ومعرفة ھذه النواحي بالسلوك الشرائي لدى 
حيث تبين  ً،وكذلك العوامل الفردية المتصلة بذلك أيضا

من ھذه الدراسة أن العوامل الفسيولوجية والعصبية 
المرتبطة بسلوك المستھلك تظھر في شكل حدوث اتساع 

 وحدوث استثارة نتيجة تعرض المستھلك ،في العيون
 .لعفويتؤدي إلى حدوث الشراء ا) إثارة(لمؤثرات 

 إلى بحث (John, 2009)وقد ھدفت دراسة 
الجوانب العصبية المرتبطة بسلوك المستھلك وكذلك تأثير 

 حيث ،النواحي المادية على حدوث السلوكيات العصبية
تبين من ھذه الدراسة أن من ھذه السلوكيات ما تتعلق 
بجوانب عاطفية وعدم الشعور با�مان وعدم القدرة على 

ن الجوانب العصبية تتأثر بالعوامل المادية  كما أ،التأقلم
 .الخاصة بحيازة وامت1ك المنتجات وا�شياء

 القدرة التنافسية للبنوك 

في دراسة  (Clarkson et al., 1990)  ك1 منأوضح
عن القدرة التنافسية بالبنوك واستراتيجيات المنافسة أنھا 

ات تتعلق بقدرة البنك على تحديد نوعيات معينة من الخدم
 ،المصرفية التي تمكن من تلبية احتياجات شرائح معينة

حيث أوضحت الدراسة أن لكل فئة عمرية من عم1ء 
البنك تتطلب إستراتيجية معينة تت1ءم والمتغيرات 
الديموجرافية مع ھذه الفئة ومن ثم توفر ھذه اnستراتيجية 

 في تحسين القدرة التنافسية حيث يكون ً ايجابياًتحو2
لتركيز ھنا ھو نوعية الخدمة ومدى م1ئمتھا محور ا

 .وتوظيفھا للعم1ء بطريقة صحيحة
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وتظھر القدرة التنافسية للبنوك كذلك فيما يتعلق با�داء 
 ,Celik and Ming)التشغيلي حيث يشير ك1 من 

 أن ھذا ا�داء يتعلق بتوفير البنك الكفاءات من (1999
كونات القدرة الموارد البشرية وعناصر تحليل وتحديد م

التنافسية التي تؤثر على ا�داء العام ، حيث وجد أن من 
أھم ھذه العناصر جودة الخدمات المصرفية والحصة 

 .السوقية وسعر الخدمة والع1مة التجارية المميزة للبنك

أن القدرة التنافسية (Zineldin, 2005) ويؤكد 
تتطلب أن يتم التركيز على تحقيق أعلى قيمة للعم1ء 
وتوفير الجودة في الخدمات المصرفية وھو ما يتطلب أن 
يعمل البنك على إضافة عناصر ملموسة وغير ملموسة 
لتلبية تطور احتياجات العم1ء وإدارة ع1قات العم1ء 

 .ق تعزيز للقدرة التنافسية للبنوكوھو ما يمكن أن يحق

وتتطلب القدرة التنافسية من البنوك أن تولي اھتمامات 
 طبيعة وميكنة خدماتھا لتوفير خدمات تتناسب معلتطوير 

 حيث يرى ك1 من ،المنافسة في مجال الصيرفة
(Mouassghi et al., 2005) أن تطوير خدمات 

البنوك وميكنتھا يؤدي إلى تعزيز الحصة السوقية للبنوك 
اك تحالفات إستراتيجية مع وھذا يتطلب أن يكون ھن

ير من المستھلكين ، كما أوضح أن ھناك اتجاه كبالبنوك
في تبني واستخدام خدمات البنوك عبر ا2نترنت وھو 

دراتھا سلوك مھم يمكن أن تتخذه البنوك كفرص لتعزيز ق
 .التنافسية وتطوير خدماتھا

 (Ashton and Keasey, 2005)ويرى ك1 من 
 تعتمد على التركيز في تقديم ،أن القدرة التنافسية للبنوك

 تنويع في العم1ء خاصة من الخدمات المصرفية وإحداث
المؤسسات وأكدت الدراسة على أن عنصر التكلفة من 
الجوانب المھمة في تحسين القدرة التنافسية للبنوك 
ويتحقق ذلك عبر التنويع في أنماط خدمات التمويل حيث 
يؤدي ذلك إلى تحقيق نوع من الخفض في التكلفة وھو ما 

 .يضيف إلى القدرة التنافسية للبنوك

 أن القدرة التنافسية )٢٠٠٥ ،عبد القادر(نما يؤكد بي
ًللبنوك تتطلب تركيزا على عنصر الجودة وأن يتم تحديد 
خصائص وسمات الجودة ذات التأثير المباشر على 

 وقد حدد عدد من العناصر المھمة التي ،الخدمة المصرفية
تمكن من تحقيق ذلك وھي قدرات الموارد البشرية في 

في الخدمات المصرفية ودرجة التطور البنك والتنويع 
والميكنة التي تعتمد عليھا الخدمة فض1 عن تطوير أنشطة 

 .وممارسات التسويق

 مدخل آخر يتعلق بالقدرة )٢٠٠٣محمد، (تبنى و
التنافسية للبنوك يعتمد على دور ونشاط التسويق 
المصرفي خاصة انه يعتبر من ا�دوات المھمة إن لم تكن 

وتنوع اجھة والتعامل مع المنافسة ا�ساسية في مو
 حيث تبين من الدراسة انه ،احتياجات وسلوكيات العم1ء

ينبغي ان يركز دور التسويق على أنشطة بحوث السوق 
وتطوير الخدمات المصرفية وا2تصا2ت التسويقية 

والربحية وتحقيق ا�مان في المعام1ت المصرفية وھي 
 .ية للبنوكعناصر مھمة لتعزيز القدرة التنافس

وتزداد الحاجة إلى تطوير القدرة التنافسية للبنوك في 
اع المصرفي وتنوعھا في القط ،حدة المنافسةظل ازدياد 

 Wonglimpi) حيث اھتم ،العالمي وتطور خدماته
and Yarot, 2009) ببحث العناصر المؤثرة على 

، وقد نافسية للبنوك في مثل ھذه الظروفتحسين القدرة الت
ه من الضروري أن يتم تحسين ا�داء في أوضح ان

الخدمات المصرفية بالتجزئة مثل بطاقات ا2ئتمان 
والقروض الشخصية بحيث يتم تواجد عناصر ارتفاع 
الضمانات واستھداف شرائح جديدة لھذه الخدمات 
وتحسين العمليات المرتبطة بخدمات بطاقات ا2ئتمان 

 .والقروض الشخصية

 مجموعة )٢٠٠٩ ،العمر ويالمطير(وقد حدد ك1 من 
من العوامل المرتبطة بالقدرة التنافسية للبنوك وھي 
التنويع في الخدمات المصرفية وتطوير وتحديث الخدمات 
ا2لكترونية المصرفية والتوسع في الفروع وتخفيض تكلفة 
الخدمة المصرفية وھي أمور ضرورية للبنوك من اجل 

 .نافسةلمتغيرات المؤثرة على المالتعامل مع ا

  منھج الدراسة

تكون مجتمع الدراسة من العاملين في عدد من البنوك 
اnس1مية في مجال التسويق حيث تم سحب عينة عشوائية 
من إدارات التسويق بھذه البنوك ضمت مستويات وظيفية 
من مدير إدارة إلى نائب مدير إدارة ورئيس قسم وموظف 

مستھلك والذين يتركز مجالھم الوظيفي في بحوث ال
وخدمة العم1ء وتطوير خدمات البنوك وكذلك من لھم 

 .طة بنشاط التسويق بھذه البنوكع1قة بالتقنيات المرتب

استبانه على أربعة بنوك ) ٢٠٠( وقد تم توزيع عدد
استبانه بنسبة ) ١٧٧(اس1مية حيث تم استرداد عدد 

بعد حذف ا2ستبيانات غير المكتملة % ٨٨استجابة 
 .اnجابات

  اSحصائية المستخدمة بالدراسةساليبا�

تم استخدام عدد من ا�ساليب اnحصائية التي تتوافق مع 
 :ار فروض الدراسة وتتضمن ما يليتحقيق أھداف واختب

 .نسب المئوية لتوصيف عينة الدراسةالتكرارات وال .١

   (Cronbachs Alfa)أسلوب معامل الفاكرونباخ  .٢
 .وذلك لحساب ثبات أداة الدراسة

لقياس الع1قة بين متغيرات " كندال"عامل ارتباط م .٣
قدرة التنافسية للبنوك أسلوب التسويق الدماغي وال

 .ا2س1مية

لدماغي تحليل ا2نحدار لقياس أسلوب التسويق ا .٤
 .والقدرة التنافسية للبنوك
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 وذلك (One Way Anova)اختبار تحليل التباين  .٥
قة للد2لة عن وجود فروق بين المتوسطات المتعل

قدرة التنافسية للبنوك بأسلوب التسويق الدماغي وال
 .ا2س1مية

 ة الدراسة والمقاييس أدا

اعتمدت أداة الدراسة على تطوير استبانه وذلك لتكون 
أكثر م1ئمة لموضوع الدراسة ومجال البنوك ا2س1مية 
وتم استخدام عدد من المقاييس التي تم التوصل لھا من 

والدراسات السابقة في مجال خ1ل مراجعة ا�دبيات 
وقد مرت أداة . تسويق الدماغي والقدرة التنافسيةال

ى تصل إلى صورتھا النھائية الدراسة بعدة مراحل حت
 :وھي

 تصميم أداة الدراسة

 :صميم ھيكل ا�داة وفقا لما يليحيث تم ت

بيانات أولية ديموجرافية خاصة بالمسئولين والعاملين 
نوك ا2س1مية وھي تتعلق في إدارات التسويق بالب

 .مدة الخبرةبالمستوى التعليمي والمسمى الوظيفي و

 محاور القياس بأداة الدراسة

 :وھي تشمل ث1ثة محاور رئيسية وھي

محور أنشطة التسويق الدماغي حيث تضمن ھذا 
   الخماسيLikertفقرة على مقياس ) ١٤(المحور على عدد 

من درجة غير موافق تماما إلى درجة موافق تماما حيث 
  لصياغة (Nick et al., 2007) تم الرجوع إلى مقياس

وتطوير فقرات لھذا المحور، وتم إجراء اختبار ثبات 
وصدق فقرات ھذا المحور حيث وجد انه جاء بقيمة 

، (Coronbach Alpha)وفق اختبار ) ٠٫٨٨(تساوي 
وإعادة ا2ختبار للتأكد من ثبات كذلك تم إجراء ا2ختبار 

فقرات المقياس حيث وجد انه يتراوح بقيمة تساوي 
، وقد تم إجراء التحليل )٠٫٩١(وبمتوسط ) ٠٫٩٣(

اnحصائي المتعلق بقياس ا2رتباط بين فقرات ھذا 
 وھي قيم تدل على وجود ثبات R=0.68المحور وجد أن 

 .ومصداقية في أداة الدراسة

س محور العوامل التقنية أما فيما يخص مقيا
والتكنولوجية الخاصة بالتسويق الدماغي فتضمن ھذا 

 Likertفقرة موزعة على مقياس ) ١٢(المحور عدد 
الخماسي من درجة غير موافق تماما الى درجة موافق 

 (Fugate, 2008)تماما ، حيث تم الرجوع إلى مقياس 
، كما تم إجراء ھذا المحورلصياغة وتطوير فقرات ل

 المحور حيث وجد تبار الثبات والصدق على فقرات ھذااخ
وفق اختبار ) ٠٫٧٦(تساوي  أنھا جاءت بقيمة

Coronbach alpha كما تم إجراء ا2ختبار وإعادة ،
انه يساوي ا2ختبار للتأكد من ثبات فقرات المقياس وجد 

س ، أما فيما يتعلق بقيا)٠٫٨٣(وبمتوسط ) ٠٫٨٩(
  R=0.63، فقد تبين أن حورا2رتباط بين فقرات ھذا الم

وھي قيم تدل على وجود ثبات ومصداقية في أداة 
 .الدراسة

أما المحور الثالث في أداة البحث فھو يتعلق بالقدرة 
) ١٥(التنافسية للبنوك ا2س1مية حيث تضمن ھذا المحور 

 الخماسي من درجة Likertفقرة موزعة على مقياس 
 حيث اجري اختبار ً،غير موافق تماما  إلى موافق تماما

وفق ) ٠٫٨٣(ثبات وصدق ا�داة حيث وجد الثبات بقيمة  
جري ا2ختبار أنه أ كما ،Coronbach alphaاختبار 

وإعادة ا2ختبار للتأكد من ثبات فقرات محور القدرة 
 وبمتوسط )٠٫٨٩(ة حيث جاءت النتائج بقيمة التنافسي

قياس  وعند إجراء التحليل اnحصائي المتعلق ب،)٠٫٨٦(
 = ٠٫٧١R ا2رتباط بين الفقرات ھذا المحور وجد أن

 .وھي قيمة تدل على وجود ثبات ومصداقية في أداة البحث

 نتائج الدراسة

 التحليل الوصفي لعينة الدراسة 

 يتراوح ، أن أفراد عينة الدراسة١ يتضح من جدول
المؤھل العلمي لھم بين المتوسط وفوق الجامعي حيث 

لتعليمي لعينة الدراسة متوسط حيث اتضح أن المستوى ا
%) ١٣٫٥( بينما يحمل ،شھادة جامعية%) ٧١٫٢(يحمل 

بينما وجد أن ) ماجستير ودكتوراه(شھادة فوق الجامعية 
 .حملون شھادة متوسطة وھي الثانويةممن ي%) ١٥٫٣(

 أن ١أما فيما يخص المستوى الوظيفي تبين من جدول 
جد أن ما و بين،من رؤساء ا�قسام%) ٤٧٫٨(نسبة 

كما بلغت نسبة رئيس  ،من مديري اnدارات%) ٤٤٫٣(
 .من إجمالي عينة الدراسة%) ٧٫٩(ع قطا

 بالنسبة لمدة الخبرة أن نسبة ١بينما تبين من جدول 
، ومن %)٣١٫٣(سنوات تمثل ) ١٠( خبرتھم من ھم تبلغ

، %)٣٩٫٧(سنة يمثلون نسبة ) ١٥-١١( لديھم خبرة من
يمثلون نسبة  سنة) ٢٠-١٦(أما من لديھم خبرة من 

) ٢١( أكثر من  بينما وجد أن من ھم خبرتھم،%)٢٠(
 .%)٩(سنة يمثلون 

 قياس الع1قة بين أنشطة بحوث أظھرت نتائج
التسويق الدماغي والقدرة التنافسية للبنوك وجود ع1قة 

وبمستوى ) ٠٫٦١٥ (Rمعنوية ايجابية حيث بلغت قيمة 
 .٢شير جدول وذلك كما ي) ٠٫٠٢٨(دل د2لة يعا

كما دلت النتائج على وجود ع1قة ارتباط معنوية 
ايجابية بين العوامل التقنية والتكنولوجية للتسويق الدماغي 

  Rوالقدرة التنافسية للبنوك ا2س1مية إذ بلغت قيمة 
عند مستوى د2لة يوازي ) ٠٫٥٣٨(لمعامل ارتباط كندال 

 .٣حيث يظھر ذلك من جدول ) ٠٫٠٢٢ (قيمة

إلى تحليل ا2نحدار والع1قة ) ٤،٥(ر الجداول وتشي
بين أسلوب التسويق الدماغي والقدرة التنافسية للبنوك، 

تساوي ) ت(أن قيمة اختبار ) ٤(حيث يتضح من جدول 
وھي قيمة ذات د2لة معنوية تبين أن أسلوب ) ٠٫٣١١(

ر في القدرة التنافسية للبنوك التسويق الدماغي يؤث
nن يرجع للصدفة حيث أ 2 يمكن ًجوھريا ًس1مية تأثيراا

 .لم تصل قيمته إلى الصفر
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 . البيــانات الديمــوجـرافيـة للـعينة:)١(جدول 

 اSجمالي فوق جامعي جامعي متوسط المؤھل العلمي

% ١٠٠ ١٣٫٥ ٧١٫٢ ١٥٫٣ 

 اnجمالي رئيس قسم مدير إدارة رئيس قطاع المستوى الوظيفي

% ١٠٠ %٤٧٫٨ %٤٤٫٣ %٧٫٩% 

     اnجمالي٢١أكثر من  ٢٠-١٦ ١٥-١١  سنوات١٠ سنوات الخبرة

% ١٠٠%          ٩ %٢٠ %٣٩٫٧ %٣١٫٣%   

 ٠٫٠٥دال إحصائيا عًند مستوى ثقة ) ١(جدول 

 

 

 .للع(قة بين أنشطة بحوث التسويق الدماغي والقدرة التنافسية للبنوك"  نتائج اختبار معامل ارتباط كندال):٢(جدول 

 )y(المتغير التابع     معامل ارتباط كندال

R sig 

 حوث التسويق أنشطة ب

  ) x1( الدماغي
٠٫٠٢٨ ٠٫٦١٥ 

 

 القدرة التنافسية للبنوك ا+س(مية

 ٠٫٠٥  دال إحصائيا عند مستوى ثقة 

 

 

 

ق الدماغي والقدرة للع(قة بين العوامل التقنية والتكنولوجية للتسوي" كندال"نتائج اختبار معامل ارتباط  ).٣(جدول 
 .التنافسية للبنوك ا+س(مية

 )y(المتغير التابع  معامل ارتباط   كندال

R sig 

العوامل التقنية والتكنولوجية 

  )X 2(للتسويق الدماغي   

٠٫٠٢٢ ٠٫٥٣٨ 

 

 القدرة التنافسية للبنوك ا+س(مية

 ٠٫٠٥دال إحصائيا عند مستوى ثقة  

 

 

 .+نحدار بين أسلوب التسويق الدماغي والقدرة التنافسية للبنوك ا+س(مية نتائج تحليل ا).٤(جدول 

 ٠٫٠٥   دال إحصائيا عند مستوى ثقة 
 

 

 بيتا )ت(قيمة  المعنوية
الخطة       

 المتغير B المعياري

 الثابت ٣٫٤٤١ ٠٫٣٨٧ ٠٠٠ ٨٫٩٧٦ ٠٫٥١٣

٠٫٥١١ ٠٫٠٧٨ ٠٫٠١٧ ٠٫٣١١ ٠٫٥١٣ X1 

أسلوب التسويق 
 الدماغي
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 وجدت تساوي R2ما أن قيمة معامل التحديد ك
أي أن أسلوب التسويق الدماغي يفسر نسبة ) ٠٫٦٠٨(
 أما ،من القدرة التنافسية للبنوك ا2س1مية%) ٦٠٫٨(

النسبة الباقية فتفسرھا متغيرات أخرى لم تدخل في الع1قة 
ا2نحدارية باnضافة إلى ا�خطاء العشوائية الناتجة عن 

حيث تتضح ، ينة ودقة القياس وغيرھاأسلوب سحب الع
 .٥من جدول القيم السابق اnشارة إليھا 

 R أن معامل ا2رتباط ٥وتبين أيضا من جدول 
  ومعامل التحديد٠٫٠٠٠رجة معنوية وبد)  ٧٠٣(يساوي 

R2 من ) ٠٫٤٩٥(وھذا يعني أن ما قيمته ) ٠٫٤٩٥( بقيمة
تغيرات لالتغيرات في القدرة التنافسية للبنوك ناتجة عن ا

، حيث بلغت قمة درجة في أسلوب التسويق الدماغي
قة قيمة وتؤكد معنوية ھذه الع1) ٠٫٥١١ =(Bالتأثير  

 .)٤٣٫٩٩٥(التي بلغت ) ف(

وبدراسة التباين بين متغيري أسلوب التسويق الدماغي 
 أن ٦والقدرة التنافسية للبنوك ا2س1مية يتضح من جدول 

 المتغيرين حيث جاءت ك1ھناك ع1قة ارتباط طردية بين 
 عند وھي دالة إحصائيا) ١٦٧٫٤١٠(ساوي ت)  ف(قيمة 

 .   وعدم وجود فروق بينھما٠٫٠٥مستوى معنوية 

 مناقشة النتائج 

ًاشرنا سلفا أن ھذه الدراسة تسعى إلى التعرف على 

قدرة التنافسية اثر تطبيق أسلوب التسويق الدماغي على ال
1ل دراسة الع1قة بين ، وذلك من خللبنوك ا2س1مية

المتغيرات المرتبطة بأسلوب التسويق الدماغي من حيث 
والعوامل التقنية  متغيري أنشطة التسويق الدماغي

والتكنولوجية للتسويق الدماغي كمتغيرات فرعية من 
أما  ،المتغير الرئيسي التسويق الدماغي ھذا من جانب

 القدرة  وھو�خر للع1قة فھو المتغير التابعالجانب ا
 .التنافسية للبنوك ا2س1مية

حيث نصت الفرضية ا�ولى على انه 2 توجد ع1قة 
معنوية ايجابية بين أنشطة بحوث التسويق الدماغي 

 حيث أشارت النتائج إلى عدم ،والقدرة التنافسية بالبنوك
 وقبول  H1صحة ھذه الفرضية ورفض الفرض البديل

يجابية بين ھذين  لوجود ع1قة معنوية اH0فرض العدم 
اغي في تعزيز المتغيرين حيث تسھم أنشطة التسويق الدم

 .القدرة التنافسية

 أن أنشطة التسويق (Fugate, 2008)وقد أوضح 
الدماغي تسھم في تغيير رد فعل المستھلكين تجاه 

 ،المنتجات والخدمات وتحدث تغيير ايجابي في سلوكھم
 وھذا ،لتنافسيةوھو ما ينعكس بطبيعة الحال على القدرة ا

إسھام مھم من ممارسات أنشطة التسويق الدماغي التي 
تختلف عن أنشطة التسويق التقليدية في أنھا تتيح للمسوق 
التعمق أكثر ومعرفة تفاصيل مھمة عن سلوك المستھلك 

يمكن ترجمتھا في أنشطة التسويق واستراتيجياته بما يحقق 
 .التنافسيةتحول ايجابي في ھذا السلوك ويخدم القدرة 

وجد ع1قة معنوية نه 2 تأوتنص الفرضية الثانية على 
لدماغي ايجابية بين العوامل التقنية والتكنولوجية للتسويق ا

الخصوص  ودلت النتائج في ھذا ،والقدرة التنافسية للبنوك
انه توجد ع1قة معنوية ايجابية بين المتغيرين ورفض 

حيث ترتبط   ، H0 وقبول فرض العدمH1الفرض البديل 
التقنيات والتكنولوجيا المتعلقة  بتطبيق واستخدام أسلوب 
التسويق الدماغي من أجھزة المسح والتصوير الدماغي 

مستھلك بالقدرة ورسم الدماغ ومناطق ال1وعي لدى ال
 ,Mark)ويتوافق ھذا مع دراسة  ،التنافسية للبنوك

Gaines, Paul, 2008) والتي أوضحت أن استخدام 
تقنيات يمكن من معرفة النشاط الدماغي والعصبي ھذه ال

للمستھلك فيما يخص اتخاذ قرارات الشراء وھو ما يسھل 
على المسوق وضع استراتيجيات تحقق التحول ا2يجابي 

لمبيعات ومن ثم القدرة في قرار الشراء ويزيد من قيمة ا
 .التنافسية

كما وجد عند دراسة الفرضية الثالثة والتي تنص على 
 2 توجد ع1قة معنوية بين أسلوب التسويق الدماغي نهأ

 عدم صحة ھذه ،درة التنافسية للبنوك ا2س1ميةوالق
 وقبول فرض العدم H1الفرضية ورفض الفرض البديل 

H0، أي انه توجد ع1قة بين المتغيرين حيث دلت النتائج 
على ذلك وأنھا ع1قة إيجابية وھو ما يظھر دور وأثر 

 .ي على القدرة التنافسية للبنوكاغالتسويق الدم

 ,Dan and Gregory(وھذا يتوافق مع دراسة 
من حيث أن دور وتأثير التسويق الدماغي يمكن  )2010

 سلوك و أساليب المسوقون من إيجاد قواعد بيانات عن
ة سلوكياته خاصة من النواحي النفسيتفكير المستھلك و

 ا�مر ،قينمعروفة للمسووالعصبية والتي لم تكن متاحة و
الذي يعطي لھم بدائل وفرص للتعامل مع ھذه النواحي و 
زيادة إسھامات التسويق الدماغي في الحصة السوقية 

 .وبطبيعة الحال بالقدرة التنافسيةوالمبيعات 

وجاءت نتائج دراسة وتحليل التباين بين أسلوب 
التسويق الدماغي والقدرة التنافسية للبنوك لتدل على عدم 

ق بين المتغيرين ووجود ع1قة جوھرية مؤثرة وجود فرو
من جانب أسلوب التسويق الدماغي على القدرة التنافسية 

لدماغي  مما يدل على ارتباط أسلوب التسويق ا،للبنوك
 .بالقدرة التنافسية للبنوك

د++ت النتائج المستخلصة من بحث الع(قة بين التسويق 
 Sس(ميةالدماغي والقدرة التنافسية في البنوك ا

, ئج التي توصلت إليھا ھذه الدراسةانط1قا من النتا
استخ1ص عدد من الد22ت التي تمكن يمكن لنا استنباط و

البنوك اnس1مية من ا2ستفادة في تطبيق واستخدام 
عزيز قدرتھا التنافسية من أسلوب التسويق الدماغي وت

 :خ1ل
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 .غي والقدرة التنافسية للبنوكالع(قة بين أسلوب التسويق الدما .)٥(جدول 

  .٠٫٠٥دال إحصائيا عند مستوى ثقة 
 

 .افسية للبنوك ا+س(ميةلمتغيرات أسلوب التسويق الدماغي والقدرة التن (ANOVA) نتائج تحليل التباين .)٦(جدول 

 )ف(اختبار  متوسط المربعات مجموع المربعات البيان

 المعنوية القيمة ٣١١٫٢٣٠ ٢٣١٢٫٩٢٠ ا+نحدار

 ٠٫٠٠٠ ١٦٧٫٤١٠ ٢٫٣٢١ ٣٤٥٫٢٧٧ البواقي

 ٠٫٠٥دال إحصائيا عند مستوى ثقة 

 

ًنظرا لما أظھرته نتائج الدراسة من وجود ع1قة  .١
التسويق الدماغي والقدرة ايجابية معنوية بين أنشطة 

 فانه يتعين على مسئولي التسويق ،التنافسية للبنوك
بالبنوك اnس1مية أن يكون ھناك قدرا من ا2ھتمام 
تجاه تعزيز ھذه ا�نشطة خاصة فيما يتعلق بدراسة 

 والسلوك ا2ستھ1كي وطريقة ،سلوك عم1ء البنك
 تفكير العم1ء وتحديد الجوانب العاطفية والنفسية

 ليس ،والعقلية ذات الع1قة بسلوكھم تجاه خدمات البنك
 بل يجب أن يتم ترجمة ھذه المعلومات ؛ھذا فحسب

والمعرفة  بسلوك عم1ء البنك وتضمينھا في ممارسات 
وأنشطة التسويق التقليدية وضمن المزيج التسويقي 
للبنك واستراتيجياته التسويقية بما يمكن من تعزيز 

اصة الحصة السوقية وتقديم خدمات القدرة التنافسية خ
مصرفية متميزة عن المنافسين والتوسع في الخدمات 

 .رفية وزيادة الجودة ورضا العم1ءالمص

في ضوء الع1قة التي بينت كذلك من نتائج الدراسة  .٢
فيما يخص الع1قة بين العوامل التقنية والتكنولوجية 

 ،لبنوكلدماغي والقدرة التنافسية لالمتعلقة بالتسويق ا
فانه ينبغي على مسئولي التسويق بالبنوك اnس1مية أن 
يعملوا على توفير ھذه التقنيات والتكنولوجيا وكذلك 
المختبرات والمتخصصين في مجال التسويق الدماغي 
وقياس الجوانب العقلية والعصبية وطرق التفكير لدى 

 ع1وة على ذلك يجب وضع نظام لحث ،عم1ء البنك
جل القيام أعم1ء المتطوعين من مجموعة من ال

بقياسات النواحي العقلية والعصبية وبطريقة تحفيزية 
 .خدم تطلعاتھم تجاه البنك وخدماتهلھم وبشكل ي

من الضروري أن يعمل مسئولي التسويق بالبنوك  .٣
اnس1مية على تھيئة وتوفير كافة العوامل التي تمكن 

واء من تطبيق أسلوب التسويق الدماغي في البنك س
كان ذلك من موارد مالية أو موارد بشرية أو أجھزة 

 ومن الممكن إجراء ،ومتخصصين ومتغيرات ھيكلية
 على بنوك أجنبية (Benchmarking) دراسات

تستخدم أسلوب التسويق الدماغي وا2ستفادة منھا في 
 ھذا مع وجود خطة واضحة ،نقل التجربة للبنك

 التسويق ام أسلوبومجدولة لمراحل تطبيق واستخد
 .الدماغي بالبنك

ينبغي على البنوك أن تضع في اعتبارھا تھيئة كافة  .٤
النواحي المتصلة بالقدرة التنافسية للبنك وذلك لتحقيق 
اكبر استفادة من التسويق الدماغي في تعزيز ھذه 

 وھذه النواحي تتصل بكفاءة الموارد البشرية ،القدرة
زيز مستويات والبيئة التقنية والتكنولوجية للبنك وتع

جودة الخدمات المصرفية ع1وة على كلفة وسعر 
الخدمات المصرفية وتميزھا عن البنوك المنافسة وھي 
نواحي تمكن من توفير بيئة مناسبة لتطبيق أسلوب 

 .التسويق الدماغي وتحقيق نتائج ايجابية ملموسة

نظرا 2ن إسھامات التسويق الدماغي توفر لمسئولي  .٥
ورؤية شمولية عن سلوكيات التسويق تصور واضح 

 ،المستھلكين ومعرفة ردود أفعالھم تجاه خدمات البنك
ع1وة على ذلك ارتباط القدرة التنافسية بالصورة 

 لذا فانه من الضروري على ،الذھنية لدى عم1ئه
مسئولي التسويق بالبنوك ا2ستفادة من أسلوب التسويق 

م1ء الدماغي وما يوفره من معلومات وبيانات عن الع
وأن يتم توجيھھا وتضمينھا في أنشطة التسويق  
التقليدي لتحسين الصورة الذھنية عن البنك لدى 

قدرة العم1ء وھو جانب مھم جدا فيما يخص تعزيز ال
 .التنافسية للبنوك اnس1مية

 القدرة التنافسية المتغيرات

R R 2 B أسلوب  المعنوية ت ف
التسويق 
 ٠٫٢٩٩ ١١٫٣٢٣ ٤٣٩٩٥٧ ٠٫٤٣٩ ٠٫٤٩٥ ٠٫٧٠٣ الدماغي



 
SINAI Journal of Applied Sciences (ISSN: 2314-6079) Vol. (6) Is. (3), Dec. 2017 363

 حوث المستقبليةآفاق الب

على الرغم من أن الدراسة توصلت لوجود ع1قة بين 
قدرة التنافسية للبنوك ي والأسلوب التسويق الدماغ

، ومن منطلق أن ھذه الدراسة تعد ا�ولى من اnس1مية
نوعھا على مستوى الوطن العربي في تناولھا لموضوع 
التسويق الدماغي إ2 أنھا تعد الخطوة ا�ولية لفھم ھذا 

، لذلك لتسويق في بيئة المنظمات العربيةا�سلوب من ا
ا2ھتمامات البحثية التي فانه مازال ھناك مجال متسع من 

ينبغي على الباحثين توجيه العناية لھا في ظل انعدام 
الدراسات العربية بمجال التسويق الدماغي والتي من 
أھمھا معرفة اثر استخدام أسلوب التسويق الدماغي على 

 أو ممكن ،تبني المستھلكين لخدمات البنوك اnس1مية
 .نھا في مجا2ت ا2تصا2ت والطيراتطبيق

ثر أكما يمكن توجيه العناية للبحوث لمعرفة دور و
ى قرار شراء المستھلكين للخدمات التسويق الدماغي عل

الجديدة للبنوك اnس1مية أو المنتجات الجديدة في اى 
 .مجا2ت أخرى

ومن المجا2ت الخصبة للدراسات المستقبلية ھي 
معرفة الع1قة بين مكونات وعناصر المزيج التسويقي 

بنوك اnس1مية ومكونات وعناصر أسلوب التسويق بال
الدماغي خاصة ما يتعلق بعنصر الترويج للخدمات 
المصرفية بالبنوك اnس1مية، كما يمكن تطبيق ھذه 

 .ات على مجا2ت خدمية وسلعية أخرىالدراس
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  استقصاءاستمارة

 ا�خت الفاضلة ،ا�خ الفاضل

 بعد التحية ،،،

، كما كم المخلصدرين ومثمنين لكم تعاونيطيب لي أن أشكركم مقدما على استجابتكم الكريمة نحو انجاز ھذه الدراسة مق
أود إحاطتكم بان ھذه ا2ستبانة تتضمن عدد من البنود والمحاور التي تقيس العوامل المتعلقة بإمكانية تطبيق أسلوب التسويق 
الدماغي في البنوك وھذه العوامل ھي أنشطة التسويق الدماغي والتقنيات والتكنولوجيا المتعلقة بالتسويق الدماغي حيث 

 :�سلوب التسويق الدماغي كما يليً نورد لكم تفسيرا

حد أساليب التسويق التي تمكن مسئولي التسويق من معرفة الطريقة التي تستجيب بھا أدمغة أالتسويق الدماغي ھو 
 . التي يصدرھا تجاه أنشطة التسويقالعم1ء للرسائل والحم1ت اnع1نية وما ينوي العميل القيام به ورد فعله وا2ستجابة

كما  .رب على بعض المتطوعين من العم1ءيد ذلك من خ1ل بعض ا�جھزة والتقنيات ومن خ1ل إجراء التجاويمكن تحد
 .خدم إ2 �غراض البحث العلمي فقطنؤكد لكم على أن كل ما تدلون به من آراء في ھذه ا2ستبانة لن يست

 : البيانات الديموجرافيةً:أو+

  فوق جامعي -   ي  جامع-    متوسط- :ل العلميـــــلمؤھا -أ 

  رئيس قسم    -   مدير إدارة-   رئيس قطاع- :المستوى الوظيفي -ب 

  سنة   ١٥-١١ -   سنوات١٠ - :رةــنوات الخبـــس -ج 

  سنة٢١  أكثر من -  سنة ٢٠-١٦   -    

 

 من خ(ل أسلوب ا فيما يلي مجموعة من العبارات التي تتعلق بأنشطة التسويق الدماغي التي يمكن للبنك القيام بھً:ثانيا
 .كم في الخانة التي تتناسب معكم، يرجى إبداء آرائالتسويق الدماغي

 الفقرات م
غير موافق        

 )١(تماما 
غير موافق                         

)٢( 
 محايد

) ٣( 
موافق 

)٤( 
موافق 

 )٥( تماما
      .يعمل البنك على دراسة سلوك عم1ئه بتعمق ١

٢ 
لعم1ئه وتضمينھا في أنشطة  عتباره الجوانب العقليةلبنك في ايأخذ ا

 .التسويق
     

٣ 
من معرفة الجوانب العاطفية  د لدى البنك ا�ساليب التي تمكنهيوج

 .لعم1ئه
     

      .النفسية المرتبطة بعم1ئه مكن البنك من التعرف على العوامليت ٤
      .ة لعم1ئهالديموجرافي يقوم البنك بدراسة وتحديد الجوانب ٥
      .لعم1ئه لتعرف على نمط السلوك ا2ستھ1كييقوم البنك بدراسة وا ٦
      .يھتم البنك بمعرفة الدوافع العقلية لعم1ئه ٧
      .يھتم البنك بإجراء بحوث التسويق المتعلقة بسلوك عم1ئه ٨
      .سويقالت نشطةيقوم البنك بترجمة نتائج بحوث سلوك المستھلك في أ ٩

      .يھتم البنك بالتعرف على أسلوب وطريقة تفكير العم1ء ١٠
      .يعمل البنك على تحديد تفضي1ت العم1ء لخدماته ١١
      .التسويقية للبنك ويق الدماغي مناسب لتطور القدراتيعد أسلوب التس ١٢

١٣ 
وك السل يليمكن للبنك أن يستعين ببعض المتخصصين لدراسة وتحل

 .النفسي لعم1ئه
     

١٤ 
السلوك  يمكن للبنك أن يستعين ببعض المتخصصين لدراسة وتحليل

 .العقلي والعاطفي لعم1ئه
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 .وجية المتعلقة بالتسويق الدماغي فيما يلي مجموعة من العبارات التي تتعلق بالعوامل التقنية والتكنولً:ثالثا

 الفقرات م
غير موافق      

 تماما
)١( 

 غير موافق
)٢( 

 محايد
)٣( 

 موافق
)٤( 

موافق 
 تماما

)٥( 

١ 
 التقنية المتعلقة ببحوث يعمل البنك على توفير ميزانية لÌجھزة

 .التسويق
     

      .يطور البنك من التقنيات المستخدمة في تسويق خدماته ٢

٣ 
شعار تمكنه من بحث سلوك يمكن للبنك أن يوفر أجھزة است

 .المستھلك
     

٤ 
رات لعمل القياس من الممكن أن يسعى البنك إلى تأسيس مختب

 .الدماغي لعم1ئه
     

٥ 
يمكن للبنك أن يجذب عينة من العم1ء المتطوعين nجراء 

 .بحوث التسويق الدماغي في مختبراته
     

٦ 
قياس الدماغي لدراسة لدى البنك القدرة على توفير أجھزة ال

 .سلوك عم1ئه
     

٧ 
 البنك إلى متخصصين في مجال تقنيات التسويق يحتاج

 .الدماغي
     

٨ 
ناسب يأخذ البنك في اعتباره تطوير النظم والبرمجيات بما يت

 .مع نتائج بحوث سلوك العم1ء
     

٩ 
يوفر البنك أجھزة لتقديم خدمات منسجمة مع سلوك واحتياجات 

 .عم1ئه
     

١٠ 
كنولوجيا التسويق الدماغي اعتقد ان استخدام البنك لتقنيات وت

  .سيحقق له تطور ملموس في خدمة عم1ئه
     

١١ 
اعتقد أن استخدام البنك لتقنيات وتكنولوجيا التسويق الدماغي 

 .سيعزز من الحصة السوقية
     

١٢ 
يمكن استخدام البنك لتقنيات وتكنولوجيا التسويق الدماغي من 

 .واجھة المنافسة مع البنوك ا�خرىم
     

 

اسب مع وجھة نظركم  رجاء إبداء الرأي بما يتن الخاصة بالقدرة التنافسية للبنك فيما يلي مجموعة من العباراتً:رابعا
 .وواقع البنك

 م
 الفقرات

غير 
موافق 

 )١( تماما

 غير موافق
)٢( 

 محايد
)٣( 

 موافق
)٤( 

موافق 
 )٥( تماما

١ 
تقديم يتوافر لدى البنك كفاءات بشرية متخصصة في تطوير و

      .خدماته

      .يطور البنك من المزيج التسويقي لخدماته لمواجھة المنافسة ٢
      .يعمل البنك على التوسع في خدماته المصرفية وا2بتكار فيھا ٣

٤ 
لدى البنك القدرة على خفض تكلفة ا�نشطة المصرفية بما 2 يؤثر 

 .على ربحيته
     

      .حقق له الريادة في ا�سواقيملك البنك ع1قة تجارية ت ٥
      .توجد زيادة سنوية في الحصة السوقية للبنك ٦
      .يسعى البنك 2ستھداف شرائح جديدة من العم1ء ٧
      .يمتلك البنك قنوات توزيع تغطي أسواق متعددة ٨
      .يمتلك البنك صورة ذھنية ايجابية لدى عم1ئه ٩

١٠ 
 وتحليل المنافسة والمنافسين وتطوير خدماته يقوم البنك بدراسة

      .وفقا لھا

١١ 
ياجات عم1ئه وتضمينھا في يعمل البنك على دراسة وتحليل احت

      .خدماته

      .لدى البنك تقنيات مصرفية متميزة عن البنوك ا�خرى ١٢
      يؤدي البنك خدماته للعم1ء بأسلوب متميز عن البنوك ا�خرى ١٣
      يعمل البنك بكفاءة في ا�سواق المحلية والخارجية ١٤
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 ؟يق البنك �سلوب التسويق الدماغي في رأيكم الشخصي ما ھي أھم المعوقات إلي من الممكن أن تواجه تطبً:خامسا

-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------

-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------
----------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 

 في تطبيق أسلوب ؟ وما ھي أھم عوامل النجاحب على ھذه المعوقاتللبنك أن يتغل من وجھة نظركم  كيف يمكن ً:سادسا
 ؟التسويق الدماغي

-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------

----------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
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ABSTRACT 

The study aimed to examine the impact of the style of Neuromarketing on the 
competitiveness of commercial banks. A number of (177) questionaire of the marketing staff 
officials were distributed in some Islamic banks in Egypt. The focus in study variables with 
respect to Neuromarketing on the variables of boath Neuromarketing activities and the 
technological facts being variables derived from the Neuromarketing variable.The findings 
indicated the existence of significant relation between Neuromarketing and competitiveness 
of Islamic banks as evidenced by the regression analysis and a moral influence of a 
relationship, and the lack of significant differences between the Neuromarketing and 
competitiveness variables. 

Key words: Impact, Neuromarketing, competitiveness, Islamic banks commercial banks, 
Egypt 
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