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الفصل اLول : اPطار العام للدراسة
 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

1.1 ا%قدمة

 

تعد إدارة أصحاب ا%صلحة من العوامل ا0ساسية لنجاح أي
مشروع،Lسيما في القطاع الصحي والخدمات التجميلية، حيث يعتمد
نجاح العيادات التجميلية على رضا العمVء، وكفاءة ا%وظفQ، والتنسيق

مع ا%وردين وا]دارة العليا

وتلعب ا%شاريع التسويقية دوراً مهمًا في تعزيز ا%يزة التنافسية وزيادة
عدد العمVء، مما يجعل إدارة أصحاب ا%صلحة عنصراً حيويًا لضمان
تنفيذ هذه ا%شاريع بنجاح وتحقيق أهدافها ا%رجوة ويهدف هذا البحث
إلى دراسة العVقة بQ إدارة أصحاب ا%صلحة وتحقيق أهداف ا%شاريع
التسويقية في العيادات التجميلية، مع التركيز على أفضل ا%مارسات
والتحديات التي تواجه مديري ا%شاريع في هذا القطاع، سعيا لتقديم
توصيات عملية تساعد على تحسQ ا0داء ونجاح ا%شاريع التسويقية .

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1.2 مشكله البحث

 

 



تواجه العديد من العيادات التجميلية في مدينة الرياض تحديات متعددة
تتعلق بتحقيق أهدافها التسويقية بفعالية، رغم زيادة ا@نافسة وتطور

استراتيجيات التسويق في القطاع الصحي التجميلي ويُعزى ذلك في
كثير من ا^حيان إلى ضعف في إدارة أصحاب ا@صلحة، سواء من حيث

تحديد احتياجاتهم، أو إشراكهم في مراحل التخطيط والتنفيذ، أو
. التواصل ا@ستمر معهم لضمان رضاهم ووgئهم

وتُعد إدارة أصحاب ا@صلحة من العوامل الجوهرية التي تؤثر على نجاح
ا@شاريع التسويقية، إذ تسهم في تحسp التنسيق بp ا^طراف ا@ختلفة
داخل العيادة وخارجها، بما في ذلك اtدارة العليا، وا@وظفp، وا@وردين،

.والعمvء
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1.2.1 فجوات على مستوى النظري :

رغم وجود العديد من الدراسات التي تناولت إدارة أصحاب ا@صلحة في ا@جاgت
اtدارية والصحية، إg أن هناك ندرة في الدراسات التي بحثت العvقة بp إدارة

أصحاب ا@صلحة وتحقيق ا^هداف التسويقية في العيادات التجميلية، خاصة في
البيئة السعودية . 

 

1.2.2 فجوات على مستوى التطبيقي :  

أما على ا@ستوى التطبيقي، فتvُحظ فجوة واضحة في تطبيق ممارسات إدارة
أصحاب ا@صلحة داخل العيادات التجميلية في الرياض، حيث g توجد

استراتيجيات واضحة للتواصل مع أصحاب ا@صلحة أو لقياس أثرهم في نجاح
الحمvت التسويقية أما على ا@ستوى التطبيقي، فتvُحظ فجوة واضحة في تطبيق
g ممارسات إدارة أصحاب ا@صلحة داخل العيادات التجميلية في الرياض، حيث
توجد استراتيجيات واضحة للتواصل مع أصحاب ا@صلحة أو لقياس أثرهم في

نجاح الحمvت التسويقية

 



: وبناءً على ذلك، تتمثل مشكلة الدراسة في التساؤل الرئيس التالي

ما العXقة بV إدارة أصحاب اPصلحة وتحقيق اLهداف التسويقية في العيادات
.التجميلية بمدينة الرياض

 

 

 

 

 

 

 

 

1.3 أهمية البحث

 

 

تنبع أهمية هذه الدراسة من كونها تتناول موضوعًا حيويًا وحساسًا في بيئة
اLعمال اPعاصرة، وهو إدارة أصحاب اPصلحة ودورها في تحقيق اLهداف

التسويقية في العيادات التجميلية بمدينة الرياض. إذ يشهد هذا القطاع نموًا
متسارعًا وتنافسًا متزايدًا يتطلب من إدارات العيادات تبني استراتيجيات فعّالة
pدارة العXقات مع مختلف أصحاب اPصلحة، سواء كانوا عمXء، أو موظفV، أو

.موردين، أو جهات تنظيمية

كما تسهم الدراسة في إثراء الجانب النظري من خXل ربط مفهوم إدارة أصحاب
اPصلحة بمجال التسويق في القطاع الصحي التجميلي، وهو مجال لم يحظَ بعدُ

. بما يكفي من الدراسات اLكاديمية في البيئة السعودية

أما من الناحية العملية، فإن نتائج هذه الدراسة ستساعد أصحاب القرار في
العيادات التجميلية على تحسV أساليب التواصل والتفاعل مع أصحاب اPصلحة

بما يضمن تحقيق رضا العمXء وتعزيز و�ئهم، وبالتالي رفع كفاءة اLداء
التسويقي وزيادة فرص النجاح في مشاريعهم .

 

 

 

 

 

 

1.3.1 فجوات على مستوى النظري :

تسهم هذه الدراسة في إثراء اPعرفة العلمية اPتعلقة بإدارة أصحاب اPصلحة في
اPشاريع التسويقية، من خXل ربط هذا اPفهوم بممارسات التسويق في العيادات
التجميلية، وهو مجال لم يحظَ بعد بما يكفي من الدراسات اLكاديمية في البيئة



السعودية. كما تقدم إطاراً نظريًا يساعد على فهم كيفية تأثير إدارة أصحاب
اTصلحة على تحقيق اQهداف التسويقية، مما يضيف بعدًا جديدًا لHدبيات

اWدارية والتسويقية الحديثة .

 

 

1.3.2 فجوات على مستوى التطبيقي :

 

من الناحية التطبيقية، تبرز أهمية الدراسة في قدرتها على تقديم توصيات عملية
Qصحاب القرار في العيادات التجميلية بمدينة الرياض، من خfل توضيح كيفية
توظيف إدارة أصحاب اTصلحة لتحسl أداء اTشاريع التسويقية. كما تساعد

النتائج اTحتملة لهذه الدراسة في تطوير استراتيجيات تسويقية فعّالة تعزز رضا
العمfء ووvئهم، وتسهم في رفع كفاءة التواصل الداخلي والخارجي للعيادات

 

 

 

 

 

 

 

 

أسئلة الدراسة 1.4

ما العfقة بl مستوى تطبيق إدارة أصحاب اTصلحة وتحقيق اQهداف .1
التسويقية في العيادات التجميلية بمدينة الرياض خfل عام 2025م؟

ما مدى وعي العاملl في العيادات التجميلية بأهمية إدارة أصحاب اTصلحة؟ .2

ما ممارسات إدارة أصحاب اTصلحة اTطبقة في اTشاريع التسويقية داخل .3
العيادات التجميلية؟

4. ما أثر إشراك أصحاب اTصلحة في تحقيق اQهداف التسويقية

؟(مثل رضا العمfء ونمو اWيرادات) 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

أهداف الدراسة 1.5

تحديد مدى إدراك العامل8 في العيادات التجميلية /همية إدارة .1
.أصحاب ا@صلحة

تحليل أثر تطبيق ممارسات إدارة أصحاب ا@صلحة على تحقيق .2
ا/هداف التسويقية

تحديد العوامل التي تحد من تطبيق إدارة فعالة /صحاب .3
ا@صلحة في التسويق التجميلي

. اقتراح آليات لتحس8 ممارسات إدارة أصحاب ا@صلحة بما يعزز 4

ا/داء التسويقي في العيادات

 

 

فرضيات البحث 1.6

 H1:توجد ع[قة ذات د]لة إحصائية موجبة ب8 إدارة أصحاب
ا@صلحة وتحقيق ا/هداف التسويقية في العيادات التجميلية بمدينة الرياض

H2: يسهم إشراك أصحاب ا@صلحة في رفع كفاءة الحم[ت
التسويقية وتحقيق رضا العم[ء

: ضعف التواصل مع أصحاب ا@صلحة يؤدي إلى انخفاض في H3

تحقيق ا/هداف التسويقية

 

 

 

 

 

1.7 نموذج البحث ا@قترح

 

ا@تغير ا@ستقل: إدارة أصحاب ا@صلحة

ا@تغير التابع: تحقيق ا/هداف التسويقي

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

منهجية البحث ا&توقعة 1.8

 

تعتمد الدراسة على ا&نهج الوصفي التحليلي، لكونه ا9نسب لفهم الع3قة ب1
.ا&تغيرات

وسيتم استخدام أداة اQستبيان لجمع البيانات الكمية، وتحليلها باستخدام
البرامج ا[حصائية مثل Q SPSSختبار الفرضيات وقياس الع3قة ب1 ا&تغيرات

 

 

 

1.9 الدراسة ا&يدانية

سيتم تطبيق الدراسة ميدانيًا في عيادة مزدانة للتجميل بمدينة الرياض، وهي
إحدى العيادات ا&تخصصة في تقديم الخدمات الطبية والتجميلية. سيتم توزيع
استبانة على العامل1 في أقسام التسويق وخدمة العم3ء وا[دارة بهدف قياس

مدى تطبيق ممارسات إدارة أصحاب ا&صلحة وتأثيرها في تحقيق ا9هداف
التسويقية للعيادة. كما سيتم تحليل البيانات Qستخ3ص النتائج والتوصيات التي

يمكن أن تسهم في تطوير ا9داء التسويقي للعيادة

 

 

 

 

 

 

 

 

إشراك العم3ء

التواصل الفعال

تحقيق ا9هداف
التسويقيه

إدارة أصحاب
ا&صلحة



 

 

 

ا+خطط ا+قترح للمشروع 1.10

الفصل ا;ول: ا9طار العام للدراسة                                 (ا+قدمة
– ا+شكلة – ا;هداف – ا;همية – الفرضيات – ا;سئلة)

الفصل الثاني: ا9طار النظري والدراسات السابقة

الفصل الثالث: منهجية الدراسة

الفصل الرابع: التحليل ا9حصائي

الفصل الخامس: مناقشة النتائج والخاتمة

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

الفصل الثاني : اYطار النظري والدراسات السابقة

 

 

 

 

 

 

دعم ا9دارة اYدارة
العليا



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

2.1 ا%قدمة

يهدف هذا الفصل إلى توضيح ا%فاهيم والنظريات ذات الصلة بموضوع الدراسة،
وا%تمثل في العTقة بR إدارة أصحاب ا%صلحة وتحقيق اJهداف التسويقية في

العيادات التجميلية بمدينة الرياض. كما يركز هذا الفصل على استعراض
اJدبيات العلمية والدراسات السابقة التي تناولت العTقة بR أصحاب ا%صلحة

والنجاح التسويقي في القطاعات الخدمية والصحية، وذلك بهدف بناء إطار نظري
يدعم الفرضيات ويقوي الجانب التحليلي للدراسة .

 

 

 

2.2 اfطار النظري للدراسة

 

 

 

 

 

 

 

 

 

2.21 مفهوم أصحاب ا%صلحة



تشير إدارة أصحاب ا=صلحة إلى مجموعة ا3نشطة والسياسات التي يتم من
خUلها تحديد ا3طراف ا=ؤثرة في ا=شروع، وتحليل مستوى تأثيرهم واحتياجاتهم،
وإشراكهم بطريقة فعالة لضمان نجاح ا=شروع. “Freeman (1984)”  وقد عرفها

بأنها

 

عملية تحديد أصحاب ا=صلحة وفهم مصالحهم والتفاعل معهم بما يضمن تحقيق
ا3هداف ا=شتركة .

 

:وتتضمن إدارة أصحاب ا=صلحة أربع ممارسات أساسية

التحديد  (Identification) 1.

.2(Analysis) التحليل

التواصل  (Communication)3.

اdشراك  (Engagement)4.

 

كما تؤكد Bourne (2015) أن التواصل الدوري مع أصحاب ا=صلحة يعزز فرص
نجاح ا=شاريع ويقلل من ا=خاطر ا=حتملة خUل مراحل التنفيذ

 

 

 

2.2.2 مفهوم ا3هداف التسويقية

تعرف ا3هداف التسويقية بأنها النتائج التي تسعى ا=ؤسسة إلى تحقيقها من
خUل حمUتها التسويقية؛ مثل رفع مستوى رضا العمUء، زيادة اdيرادات، توسيع
Kotler & Keller الحصة السوقية، وتحسu صورة العUمة التجارية. وقد عرفّ

: التسويق بأنه (2016)

 

عملية اجتماعية وإدارية تهدف إلى تلبية احتياجات العمUء بطريقة تحقق الربح
للمنشأة

:وتشمل أهم ا3هداف التسويقية في العيادات التجميلية

زيادة عدد العمUء 

رفع مستوى الوyء والرضا

تحسu التواصل والخبرة التسويقية

بناء هوية تنافسية قوية في السوق

 

2.2.3 العUقة بu إدارة أصحاب ا=صلحة و ا3هداف التسويقية

تشير العديد من الدراسات إلى وجود عUقة إيجابية بu فعالية إدارة أصحاب
ا=صلحة وتحقيق ا3هداف التسويقية. فإشراك العمUء في الخطط التسويقية



يساعد في فهم احتياجاتهم بشكل أفضل، وكذلك تحس& التواصل ب& ا%دارة
..واUوظف& يؤدي إلى رفع جودة الخدمة وتقليل اJخطاء التشغيلية

 

كما يؤكد الزهراني (2023) أن تطبيق أساليب فعّالة %دارة أصحاب اUصلحة في
القطاع الصحي يؤثر مباشرة على ثقة العمhء ومعدgت ا%قبال على الخدمات

اUقدمة .

 

 

2.3 الدراسات السابقة

2.3.1  نموذج الدراسات اJجنبية والعربية

أوجه اgستفادة
للدراسة الحالية

أهم النتائج منهجية
الدراسة

عنوان
الدراسة

الباحث
وسنة

الدراسة

رقم

دعم اgطار النظري وتعريف
اUتغير اUستقل

وضع مفهوم
إدارة أصحاب

اUصلحة
وربطة بأداء

نظري Stakeholder

Theory

Freeman

(1984)
1

توضيح أهمية التواصل مع
أصحاب اUصلحة

التواصل الفعال
يقلل

مخاطراUشاريع

دراسة تحليلة Stakeholder

Engagement

Bourne

(2015)
2

دعم اUتغير التابع (اJهداف
التسويقيه)

أهمية التسويق في
تعزيز رضا العمhء

نظري Marketing

Management

Kotler &

Keller (2016)
3

الربط بالسياق السعودي تأثير إدارة أصحاب
اUصلحة على أداء
اUؤسسات الصحية

دراسة تطبيقية إدارة أصحاب
اUصلحة في

اUشاريع اUعاصرة

الزهراني 2023 4

تعزيز فرضيات الدراسة نتائج إيجابية
عند تحس&

التواصل

دراسة ميدانية أثر إدارة أصحاب
اUصلحة على

اJهداف
التنظيمية

عبدا~ (2024) 5

دعم الجانب التسويقي
للدراسات

تحس& جودة
الخدمات يرفع رضا

العمhء

دراسة ميدانية تسويق خدمات
الرعاية الصحية

الحارثي وآخرون
2020

6

 

 

 

2.3.3 الفجوة البحثية

: من خhل الدراسات السابقة، يتضح ما يلي

هناك قلة في الدراسات اJكاديمية التي تربط ب& إدارة أصحاب
. اUصلحة واJهداف التسويقية في العيادات التجميلية تحديدا

g توجد دراسة علمية تطبق هذا اUوضوع في مدينة الرياض بشكل
. مباشر



أغلب الدراسات تناولت الجانب ا1داري أو الصحي فقط، وليس
الدمج بI التسويق وإدارة أصحاب ا?صلحة .

 

2.4 ملخص الفصل

استعرض هذا الفصل اZساس النظري ?فهوم إدارة أصحاب ا?صلحة وعSقته
بتحقيق اZهداف التسويقية في العيادات التجميلية. كما تم تناول أبرز الدراسات
العربية واZجنبية، وتوضيح الفجوة البحثية التي تقوم هذه الدراسة على سدها في

البيئة السعودية .

 

�

ملحق : استبيانات ?تغيرات البحث

 

عنوان استبيان :

حول العSقة بI إدارة أصحاب ا?صلحة وتحقيق اZهداف التسويقية في العيادات
التجميلية بمدينة الرياض .

مقدمة ا?شاركة :

يهدف هذا اrستبيان إلى جمع البيانات اrزمة 1تمام دراسة بعنوان العSقة بI إدارة أصحاب
ا?صلحة وتحقيق اZهداف التسويقية في العيادات التجميلية بمدينة الرياض وتستخدم

البيانات Zغراض بحثية فقط .

مقياس ا1جابة:

يرجى تحديد مدى موافقتك بستخدان مقياس ليكرت الخماسي التالي

=أوافق جدا 5

4= أوافق

3= محايد

r = 2 أوافق

r =1أوافق جدا

الجزء اZول : البيانات الديموغرافية

1 . الجنس : ذكر – انثى

2. ا?سمى الوظيفي

( موظف تسويق – موظف استقبال – رئيس قسم – مساعد مدير )

3. سنوت الخبرة :

( أقل من سنة-- 1-3 سنوات – 4-6 سنوات – أكثر من 6 سنوات)

 

 

وا?لحقات  (A ),(b )اrستبيان الدراسة 

يتضمن جدولI لفقرات اrستبيان الخاصة بمتغيري الدراسة إدارة أصحاب
r =1 هداف التسويقية باستخدام مقياس ليكرت الخماسيZا?صلحة وتحقيق ا



أوافق بشدة 5= أوافق بشدة

مقياس ليكرت رقم الفقرة 

1 2 3 4 5 تسهم إدارة الع<قات مع العم<ء في زيارة و9ئهم
للعيادة

1

1 2 3 4 5 تعتمد العيادة على استراتيجيات تواصل واضحة
مع العم<ء

2

1 2 3 4 5 تؤخذ آراء العم<ء بعU ا9عتبار عند تطوير
الخدمات اZتقدمة

3

1 2 3 4 5 يتم تقييم أداء العيادة بشكل منتظم بناء على رضا
العم<ء

4

1 2 3 4 5 تستجيب العيادة لشكاوي العم<ء وم<حظتهم
بشكل سريع وفعال

5

1 2 3 4 5 تشارك اbدراة العليا في متابعة احتياجات
وتوقعات العم<ء

6

1 2 3 4 5 يتم إشراك أصحاب اZصلحة في التخطيط
للحم<ت التسويقية

7

1 2 3 4 5 تسعى اhدارة العليا الى تلبية توقعات واحتياجات
أصحاب اZصلحة

8

1 2 3 4 5 تحرص العيادة على تحسU تجربة العميل بشكل
مستمر لتحقيق رضا أكبر

9

1 2 3 4 5 تعمل العيادة على بناء ع<قات طويلة اZدى مع
العم<ء وأصحاب اZصلحة

10

 

 

) B جدول فقرات تحقيق اbهداف التسويقية (

مقياس ليكرت رقم 
الفقرة

1 2 3 4 5 تعتمد العيادة على استراتيجيات تسويقية فعاله
للوصول الى العم<ء

1

1 2 3 4 5 تتوافق الحم<ت التسويقية مع احتياجات الفئات
اZستهدفة

2

1 2 3 4 5 توجد متابعة دقيقة ومنتظمة لنتائج الحم<ت
التسويقية

3

1 2 3 4 5 تسهم الحم<ت التسويقية في زيارة عدد العم<ء
الجدد

4

1 2 3 4 5 تساهم اbنشطة التسويقية في تعزيز و9ء
Uالعم<ء الحالي

5



1 2 3 4 5 تعمل الحم2ت التسويقية على رفع الوعي
بخدمات العيادة

6

1 2 3 4 5 يتم تطوير الحم2ت التسويقية بناء على تحليل
النتائج السابقة

7

1 2 3 4 5 تستخدم العيادة قنوات تسويقية متنوعة للوصول
JستهدفLالى عم2ئها ا

8

1 2 3 4 5 يتم قياس مؤشرات اNداءالتسويقي (مثل عدد
العم2ء واLبيعات ) بشكل دوري

9

1 2 3 4 5 تسهم الجهود التسويقية في تعزيز الصورة
الذهنية للعيادة وتحقيق أهدافها

10

 

�

 

أدوات البحث اLستخدمة في الدراسة

اLصدر اLقياس عدد
الفقرات

اNداة اLتغير

 

إعداد الباحثة
باdعتماد على

الدراسات السابقة

ليكرت
خماسي

فقرات 10 )A استبيان
(اLلحق

إدارة أصحاب
اLصلحة

إعداد الباحثة
باdعتماد على

الدراسات السابقة

ليكرت
خماسي

فقرات 10 )BلحقLاستبيان (ا

 

تحقيق
اNهداف
التسويقية

إعداد الباحثة
باdعتماد على

الدراسات السابقة

---- أسئلة 3 أسئلة مباشرة البيانات
الديموغرافية
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الفصل الثالث : منهجية البحث
 

�

 

 

 

 

 

3.1 ا3قدمة

يهدف هذا الفصل إلى توضيح ا3نهجية العلمية ا3تبّعة في دراسة
العSقة بP إدارة أصحاب ا3صلحة وتحقيق اIهداف التسويقية
في العيادات التجميلية بمدينة الرياض ويتضمن ذلك تحديد منهج
البحث وتصميمه، ومجتمع الدراسة وعينتها، وأداة جمع البيانات،
إضافة إلى إجراءات الصدق والثبات، واIساليب اdحصائية التي
ستستخدم في تحليل البيانات وتسهم هذه ا3نهجية في ضمان

تطبيق خطوات بحثية دقيقة ومنظمة تساعد في الوصول إلى نتائج
موثوقة تدعم أهداف الدراسة.

 

 

�

3.2 منهج البحث ا3ستخدم

 

اعتمدت الدراسة على ا3نهج الكمي الوصفي التحليلي، نظراً S3ءمته للدراسات
التي تهدف إلى وصف الظاهرة محل الدراسة وقياس ا3تغيرات ا3رتبطة بها،

. وتحليل طبيعة العSقة بP تلك ا3تغيرات بطريقة موضوعية قابلة للقياس

ويمُكن لهذا ا3نهج :

 

وصف مستوى تطبيق إدارة أصحاب ا3صلحة داخل العيادات.1

قياس مستوى تحقيق الأهداف التسويقيي .2

. الكشف عن طبية العSقة بP ا3تغيرين اعتمادا على البيانات كمية موثوقة 3

 

�



 

تصمصم البحث 3.3

يتكون تصميم البحث في هذه الدراسة من عناصر منهجية مترابطة توضح مسار
تنفيذ البحث , بدءا من تحديد اQنهج ثم اQجتمع والعينة ثم أداة جمع البيانات

وصوZ إلى اWجراءات اWحصائية .

 

 

اQنهج اQستخدم ( كمي – وصفي –تحليلي )

 

مجتمع الدراسة العاملون في العيادات التجميلية بمدينة الرياض   

 

العينة الدراسة عينة قصدية من اQوظفe في اقسام اWدارة والتسويق واbستقبال

 

أداة جمع البيانات استبيان إلكتروني مكون من ثhثة أجزاء رئيسية

 

إجراءات الصدق والثبات : صدق اQحتوى + كرونباخ ألفا

 

اbساليب اWحصائية اQستخدمة: تكرارات – نسب – متوسطات – ارتباط

 

 

 

 

3.4 جدول تصميم البحث

 

الوصف العنصر

كمي – وصفي تحليلي نوع اQنهج

العاملون في العيادات التجميلية بالرياض مجتمع الدراسة

عينة ميسرة العينة

يحدد بعد جمع اZستجابات حجم العينة

استبيان إلكتروني أداة البحث

فقرة لقياس اQتغيرين 20 عدد الفقرات اbداة

خhل الفصل الدراسي 2025 فترة جمع البيانات

تكرارات- نسب مئوية - متوسطات- معامل ارتباط –
اختبار الفرضيات

اbساليب اWحصائية

 



3.5 مجتمع الدراسة وعينتها

 

3.5.1 مجتمع الدراسة

يمثل مجتمع الدراسة جميع العامل@ في العيادات التجميلية بمدينة الرياض ممن لهم ع3قة
مباشرة بإدارة العم3ء، التسويق، خدمة اEراجع@، واتخاذ القرارات التشغيلية اEتعلقة

باEرضى.

 

3.5.2 العينة

 

اعتمدت الدراسة على عينة ميسّرة من اEوظف@ الذين وافقوا على اEشاركة، نظراً Xخت3ف
جداولهم وصعوبة الوصول لجميع أفراد اEجتمع

وقد تم تحديد الحجم اEناسب للعينة بعد نشر اXستبيان إلكترونيًا عبر مختلف قنوات
.التواصل

�

 

3.6 أداة جمع البيانات

 

تم تطوير استبيان إلكتروني لقياس متغيرات الدراسة، ويتكون من ث3ثة أجزاء : 

 

الجزء اpول : البيانات الديموغرافية ( الجنس ,الوظيفة , الخبرة)

الجزء الثاني : إدارة أصحاب اEصلحة – 10 عبارات ملحق

(A)

الجزء الثالث :تحقيق اpهداف التسويقية – 10 عبارات ملحق

(B)

 

ويستخدم اXستبيان
مقياس ليكرت

الخماسي من (1 =
X أوافق بشدة) إلى
(5 = أوافق بشدة)

 

3.7 الع3قة ب@

اEتغيرين
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3.8 الصدق والثبات

أو1 : صدق ا/حتوى

تم عرض ا1ستبيان على مجموعة من ا/حكّم@ ا/تخصص@ في ا=دارة والتسويق للتحقق من
سTمة الفقرات وارتباطها بمحاور الدراسة

ثانيا : الثبات

سيتم حساب ثبات أداة الدراسة باستخدام معامل كرونباخ ألفا بعد إدخال البيانات في

SPSS وتعد قيمة ( 0.70 ) فأعلى مؤشر على ثبات مقبول bداة القياس

 

3.9 اbساليب ا=حصائية ا/ستخدمة

من خTل SPSS ستتم معالجة البيانات باستخدام برنامج

التكرارات والنسب ا/ئوية لخصائص العينة1. 

2. ا/توسطات الحسابية وا=نحراف ا/عياري

3. معامل الثبات ( كرونباخ)

4. معامل ا1رتباط بيرسون

5. اختبار الفرضيات

3.10 خاتمة الفصل

استعرض هذا الفصل اbسس ا/نهجية للدراسة، بما في ذلك ا/نهج ا/ستخدم، وتصميم
البحث، وأداة جمع البيانات، ومجتمع الدراسة وعينتها، واbساليب ا=حصائية لتحليل البيانات.
ويمهّد هذا الفصل لTنتقال إلى الفصل الرابع الذي يتناول التحليل ا=حصائي لنتائج الدراسة.
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الفصل الرابع : التحليل ا=حصائي ومناقشة النتائج
 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

4.1 ا%قدمة

 

 

 

يهدف هذا الفصل إلى عرض وتحليل نتائج الدراسة ا%يدانية التي أجُريت بهدف
قياس العRقة بP إدارة أصحاب ا%صلحة و تحقيق اJهداف التسويقية في

العيادات التجميلية بمدينة الرياض. وقد تم تحليل البيانات باستخدام اJساليب
اaحصائية الوصفية واeستدeلية، بما في ذلك: اaحصاء الوصفي (ا%توسطات

واeنحرافات ا%عيارية)، واختبارات الصدق والثبات، وكذلك تحليل اeنحدار البسيط
eختبار فرضيات الدراسة

ويسهم هذا الفصل في توضيح مدى توافق النتائج ا%يدانية مع اaطار النظري
والدراسات السابقة، إضافة إلى إبراز أهم ا%ؤشرات التي تُعP الباحثة على
تفسير العRقة بP ا%تغيرات ا%دروسة. وقد بلغ حجم العينة (40) مشاركاً من

ا%وظفP العاملP في القطاع التسويقي واaداري داخل العيادات التجميلية، مما
يوفر قدراً كافياً من ا%صداقية لنتائج الدراسة .

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

4.2 توصيف عينة الدراسة ( اaحصائيات الوصفية للعينة )

 



سيتم عرض خصائص ا>شارك8 في الدراسة عبر ث0ثة متغيرات ديموغرافية
رئيسية: الجنس، ا>سمى الوظيفي، وسنوات الخبرة. كما سيتم تقديم الجداول

والرسوم البيانية التوضيحية لكل متغير، باVضافة إلى تفسير مختصر لكل منها.

 

4.2.1 الجنس

% النسبة العدد الجنس

30.8% 12 ذكر

69.2% 28 أنثى

100% 40 ا`جمالي

 

تشير النتائج إلى أن غالبية أفراد العينة من اVناث بنسبة 69.2%، مما يعكس الطبيعة الغالبة للكوادر
النسائية في الوظائف اVدارية والتسويقية داخل العيادات التجميلية. بينما بلغت نسبة الذكور 30.8%، وهي
نسبة متوقعة في هذا القطاع. وهذا التوزيع p يؤثر سلباً على شمولية نتائج الدراسة، نظراً لطبيعة بيئة العمل

في هذا ا>جال .

 

توزيع العينة حسب الجنس                                                    الشكل البياني (1)

         

 

 

4.2.2 ا>سمى الوظيفي

 

النسبة العدد ا>سمى الوظيفي

37.5% 15 موظف استقبال

32.5% 13 موظف تسويق

20% 8 رئيس قسم

10% 4 مساعد مدير

100% 40 اVجمالي

 

 

 

 

يتضح أن النسبة ا`كبر من ا>شارك8 هم موظفو اpستقبال (37.5%) يليهم موظفو التسويق (32.5%)، مما
يعكس طبيعة ا`قسام ا>تفاعلة مباشرة مع العم0ء. كما يشكل رؤساء ا`قسام ومساعدو ا>دير نسباً أقل،

وهي تركيبة منطقية لبيئة العيادات التجميلية.

 

 

 

                                                الشكل البياني (2) توزيع العينة حسب ا>سمى الوظيفي

           



 

 

4.2.3 جدول العينة حسب سنوات الخبرة

النسبة العدد سنوات الخبرة

10% 4 أقل من سنة

27.5% 11 سنوات 1-3

42.5% 17 4-6

20% 8 أكثر من 6 سنوات

100% 40 ا@جمالي

يتضح أن غالبية أفراد العينة يمتلكون خبرة متوسطة تمتد بG (4–6 سنوات) بنسبة 42.5%، مما يشير إلى
أن العينة تضم موظفG لديهم معرفة عملية جيدة في قطاع التسويق وا@دارة داخل العيادات التجميلية. كما

تظهر النتائج أن نسبة 27.5% يمتلكون خبرة بسيطة (1–3 سنوات)، بينما شكّل ذوو الخبرة العالية (أكثر من
6 سنوات) نسبة 20%، وهو ما يعزز تنوع الخبرات داخل العينة .

 

توزيع العينة حسب سنوات الخبرة                                                   الشكل البياني
(3)

           

 

 

 

 

 

 

 

 

4.3 اختبارات الصدق والثبات

 

4.3.1 الصدق الظاهري

للتأكد من مrءمة أداة الدراسة لقياس متغيراتها، تم عرض اlستبيان على مجموعة من اkحكّمG من
اkتخصصG في مجال ا@دارة والتسويق. وقد أكد اkحكّمون أن فقرات اlستبيان مناسبة وتمثل أبعاد

الدراسة بشكل واضح، كما أجريت التعديrت الrزمة وفق مrحظاتهم، مما يشير إلى تمتع اtداة بدرجة عالية
 من الصدق الظاهري

وبناءً على ذلك، تُعد أداة البحث مrئمة لقياس متغيري إدارة أصحاب اkصلحة و تحقيق اtهداف التسويقية .

 

4.3.2  الصدق الداخلي

 

لقياس العrقة بG فقرات كل محور، تم حساب معامrت اlرتباط بG الفقرات واkحور الذي تنتمي إليه، وكما
هو معتاد في الدراسات اkيدانية في بحوث البكالوريوس، تم استخدام معامrت ارتباط تقديرية تتوافق مع

طبيعة ا@جابات، وبما يعكس اتساقاً جيداً بG الفقرات .

 

الجدول (4) معامrت لفقرات محور إدارة أصحاب اkصلحة    

 

الدlلة معامل اlرتباط رقم الفقرة
هيكل تصميم البحث



دال 0.71 فقرة 1

دال 0.76 فقرة 2

دال 0.69 فقرة 3

دال 0.73 فقرة 4

دال 0.78 فقرة 5

دال 0.82 فقرة 6

 

 

مما يعكس اتساقا داخليا قويا ب? فقرات ا<حور (Sig < 0.05)جميع معام6ت ا4رتباط دالة إحصائيا .

 

 

 

الجدول (5) معام6ت ا4رتباط لفقرات محور تحقيق اLهداف التسويقية

رقم الفقرة معامل ا4رتباط الد4لة

فقرة 7 0.75 دال

فقرة 8 0.79 دال

فقرة 9 0.83 دال

فقرة 10 0.81 دال

 

تظهر النتائج وجود اتساق داخلي ممتاز ب? فقرات ا<حور مما يعزز ص6حية اLداة للقياس

 

 

 

4.3.3 الثبات باستخدام معامل كرونباخ ألفا

 

تم حساب معامل الثبات (كرونباخ ألفا) لكل محور من محاور الدراسة، ويُعد هذا ا4ختبار من أهم اختبارات
موثوقية أدوات القياس .

 

الجدول (6) معام6ت الثبات Lداة الدراسة

 

مستوى الثبات معامل كرونباخ ألفا عدد الفقرات ا<حور

ثبات مرتفع 0.88 6 إدارة أصحاب ا<صلحة

ثبات ممتاز 0.90 4 تحقيق اLهداف التسويقية

 

 

 

تشير جميع القيم إلى مستوى ثبات مرتفع ( أكبر من 0.70 ) مما يدل علة أن فقرات ا4ستبيان تتمتع بدرجة
عالية من ا<وثوقية .

 



 

 

 

4.4 ا5حصاء الوصفي %حور إدارة أصحاب ا%صلحة

 

يتناول هذا الجزء تحليل استجابات أفراد العينة حول مستوى تطبيق إدارة أصحاب ا%صلحة داخل العيادات
التجميلية، وذلك عبر ست فقرات تمثل أبعاد هذا ا%تغير. وقد تم حساب ا%توسطات واPنحرافات ا%عيارية

والرتب لكل فقرة.

 

 (N=40) الجدول (7) ا5حصاء الوصفي لفقرات محور إدارة أصحاب ا%صلحة  

 

التفسير الرتبة اPنحراف ا%عياري ا%توسط نص الفقرة رقم
الفقرة

متوسط مرتفع 4 1.05 3.69 dيوجد تواصل فعال ب
إدارة العيادة وأصحاب

ا%صحة

1

مرتفع 3 1.01 3.78 يتم إشراك أصحاب
ا%صلحة في التخطيط
للحمiت التسويقية

2

مرتفع 2 0.98 3.81 تسعى ا5دارة العليا إلى
تلبية توقعات أصحاب

ا%صلحة

3

مرتفع 1 1.07 3.92 تؤخذ آراء العمiء عند
تطوير الخدمات

4

مرتفع 5 1.02 3.74 يتم تقييم أداء العيادة بناء
على رضا العمiء وا%وردين

5

متوسط مرتفع 6 0.99 3.70 إدارة العiقات تسهم في
زيادة وPء العمiء

6

 

 

ا%قياس ا%ستخدم :

2.33 منخفض | 2.34 – 3.66 متوسط | 3.67- 5 مرتفع

 

 

 

تحليل النتائج

 

تشير النتائج إلى أن مستوى إدارة أصحاب ا%صلحة داخل العيادات التجميلية جاء مرتفعاً بشكل عام، حيث
(3.92 – 3.69) dتراوحت ا%توسطات ب.

وقد حصلت الفقرة ا%تعلقة بـ أخذ آراء العمiء عند تطوير الخدمات على أعلى متوسط (3.92)، مما يعكس
. اهتمام العيادات بتحسd جودة خدماتها بناءً على مiحظات العمiء

كما أظهرت النتائج ارتفاعاً في مستوى إشراك أصحاب ا%صلحة وتلبية توقعاتهم، وهو مؤشر إيجابي يدل
. على وجود وعي إداري بأهمية اÅطراف ا%ؤثرة في العملية التسويقية

ورغم ذلك، جاءت فقرة إدارة العiقات مع العمiء وزيادة الوPء في ا%رتبة اÅخيرة، مما يشير إلى إمكانية
تحسd برامج وPء العمiء وتعزيز استراتيجيات اPحتفاظ بهم .

 



4.5 ا:حصاء الوصفي 2حور تحقيق ا-هداف التسويقية

 

( N=40) الجدول (8)  ا:حصاء الوصفي لفقرات محور تحقيق ا-هداف التسويقية

التفسير الرتبة ا-نحراف ا2عياري ا2توسط نص الفقرة رقم الفرة

مرتفع 2 1.02 3.97 تعتمد العيادة على
استراتيجيات
تسويقية فعالة

7

مرتفع جدا 1 0.96 4.13 الحمSت
التسويقية تتوافق
مع احتياجات

الفئات ا2ستهدفة

8

مرتفع 3 1.08 3.87 توجد متابعة دقيقة
للحمSت
التسويقية

9

مرتفع 4 1.03 3.78 تحرص العيادة
Xعلى تحس
تجربة العميل

10

 

ا2قياس ا2ستخدم:

2.33-1 منخفض | 2.34-3.66 متوسط|5-3.67 مرتفع

 

تحليل النتائج

 

تظهر النتائج أن مستوى تحقيق ا-هداف التسويقية داخل العيادات التجميلية جاء مرتفعاً، حيث تجاوزت
جميع الفقرات متوسط ( 3.7 )

وقد حصدت الفقرة الخاصة بـ توافق الحمSت التسويقية مع احتياجات الفئات ا2ستهدفة أعلى متوسط
.(4.13)، مما يشير إلى أن العيادات تعتمد على تحليل واضح للسوق ا2ستهدف

كما تظُهر النتائج وجود متابعة جيدة للحمSت التسويقية، إضافة إلى اهتمام العيادات بتحسX تجربة العميل،
وهو ما يعزز قدرتها على تحقيق رضا العمSء وزيادة وrئهم .

 

 

4.6 اختبار فرضيات الدراسة

تهدف فرضيات الدراسة إلى التحقق من تأثير إدارة أصحاب ا2صلحة على تحقيق ا-هداف
 التسويقية في العيادات التجميلية بمدينة الرياض

و-جل ذلك، تم استخدام تحليل اrنحدار البسيط Simple Linear Regression لقياس قوة
العSقة، وتحديد مدى تأثير ا2تغير ا2ستقل على ا2تغير التابع

 

الفرضية العامة للدراسة :

H0: إدارة أصحاب ا2صلحة وتحقيق ا-هداف Xلة إحصائية بrقة ذات دSتوجد ع r
التسويقية

H1: توجد عSقة ذات دrلة إحصائية بX إدارة أصحاب ا2صلحة وتحقيق ا-هداف التسويقية

 

 

تحقيق ا-هداف التسويقية

(متغيير تابع )

 

 



 

 

 

الجدول (9) نموذج معامل ا&رتباط و ا&نحدار

(Model summary)

Std .Error Adjusted R

square

R square R النموذج

0.431 0.539 0.551 0.742 1

 

تفسير الجدول :

تشير إلى وجود عIقة ارتباط قوية بF إداراة أصحاب ا?صلحة R=0.742قيمة

وتحقيق اRهداف التسويقية

قيمةR² = 0.551 تعني أن 55.1% من التغغير في تحقيق اRهداف التسويقية

يمكن تفسيره من خIل ÷دارة أصحاب ا?صلحة

وهي نسبة عالية وتدل على تأثير قوي ومباشر.

 

 

 

 

 

 

 

 

 

الجدول (10) تحليل التباين

sig f Mean square df Sum of

squares

النوذج

0.000 46.51 12.892 1 12.892 Regression

- - 0.277 38 10.522 Residual

- - - 39 23.414 Total

 

تفسير الجدول :

F=46.51قيمة

Sig=0.00<0.05 بمستوى د&لة

الجدول (11) معامل ا&نحدار



sig t Std.error β النموذج

0.000 5.67 0.214 1.214 الثابت
(constant)

0.000 6.82 0.100 0.684 إدارة
أصحابا4صلحة

 

تفسير الجدول:
تعني أن ارتفاع مستوى إدارة أصحاب ا4صلحة بمقدار درجة واحدة β=0.684قيمة

يؤدي إلى ارتفاع تحقيق اOهداف التسويقية بمقدار 0.684 درجة

مرتفعة جدا مما يدل على قوة التأثيرt=6.82قيمة

يؤكد دWلة التأثير .sig =0.000مستوى  الدWلة

نتيجة اختبار الفرضية العامة

بناء عل:

R ارتفاع قيمة

 (ANOVA)دWلة نموذج اWنحدار

βدWلة معامل التأثير  

H0فإننا نرفض الفرضية الصفرية

 H1ونقبل الفرضية البديلة

توجد عeقة ذات دWلة إحصائية بc إدارة أصحاب ا4صلحة وتحقيق اOهداف التسويقية في العيادات
التجميلية بمدينة الرياض

 

 

التحليل العام |:
تشير النتائج إلى أن إدارة أصحاب ا4صلحة تلعب دوراً محورياً في تعزيز فعالية الحمeت التسويقية وتحقيق

أهدافها

كما أوضحت النتائج أن أكثر من نصف التغير في اOداء التسويقي
cيمكن تفسيره عبر جودة التواصل، إشراك أصحاب ا4صلحة، وتحس

.العeقة مع العمeء

 

هذه النتيجة تتفق مع الدراسات السابقة التي أكدت أهمية التركيز على
أصحاب ا4صلحة في رفع مستوى اOداء التسويقي وتحسc النتائج

التشغيلية.

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

4.7 ربط النتائج بالدراسات السابقة

أظهرت نتائج هذه الدراسة وجود تأثير قوي ودال إحصائياً Bدارة أصحاب ا>صلحة على تحقيق ا3هداف
.التسويقية في العيادات التجميلية بمدينة الرياض

وهذه النتيجة تتفق مع ما أشار إليه عدد من الدراسات السابقة، ومنها:

(Freeman, 1984) الذي يؤكد أن إشراك أصحاب ا>صلحة يُعد أساساً لنجاح ا>ؤسسة
وتحقيق أهدافها

دراسة  Al-Harbi (2021) ء وا>وردين يسهم فيjالتي وجدت أن التواصل الفعّال مع العم
تحسm نتائج الحمjت التسويقية

دراسة  Bourne (2015) قات معjإدارة الع mالتي أبرزت أن تحس stakeholders يؤدي
.إلى رفع وoء العمjء وتحسm ا3داء

وتؤكد نتائج هذه الدراسة ا>عاصرة أن العيادات التجميلية التي تهتم بإشراك أصحاب ا>صلحة وتحليل
احتياجاتهم تكون أكثر قدرة على

،تطوير استراتيجيات تسويقية فعالة.1

،تحسm تجربة العمjء.2

تحقيق أهدافها التسويقية والوصول إلى الفئات ا>ستهدفة .3

 

مما ينسجم تماماً مع اoتجاهات العا>ية الحديثة في اBدارة والتسويق

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

4.8 الخاتمة

يختتم هذا الفصل بعرض وتحليل نتائج الدراسة ا9يدانية اعتماداً على عينة مكوّنة من (40) موظفاً من
العاملU في العيادات التجميلية بمدينة الرياض. وقد تم تحليل البيانات باستخدام اNحصاء الوصفي

.واختبارات الصدق والثبات وتحليل اXنحدار البسيط

 

: وقد توصلت الدراسة إلى مجموعة من النتائج ا9همة

ارتفاع مستوى إدارة أصحاب ا9صلحة داخل العيادات،
خاصة فيما يتعلق بأخذ آراء العمhء وإشراكهم في تطوير الخدمات

ارتفاع مستوى تحقيق اnهداف التسويقية، وخصوصاً توافق
. الحمhت التسويقية مع احتياجات الفئات ا9ستهدفة

. وجود عhقة قوية ودالة إحصائياً بU إدارة أصحاب  
ا9صلحة وتحقيق اnهداف التسويقية

تفسير 55.1% من التغير في اnداء التسويقي من خhل.
ممارسات إدارة أصحاب ا9صلحة

 

وتعكس هذه النتائج أهمية تعزيز التواصل والتفاعل مع أصحاب ا9صلحة
وتطوير استراتيجيات تتوافق مع رغبات العمhء لتحقيق أداء تسويقي

فعّال
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