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 المستخمص
كيؽ التس أَىداؼتبني التسكيؽ بالعلاقات لتعزيز إِمكانيَّة التعرؼ عمى إِلى  ىدفت الدراسة 

الثقة، ) هأَبعادت الدراسة أَفَّ التسكيؽ بالعلاقات بأَشار  ؛ إِذالدكر الكسيط لمتكجو الريادم ستراتيجيَّةالا
العلاقات‌ تسكيقية تركز عمى إنشاء استراتيجيَّةىك ك ( ، الاتصاؿجتماعيَّةالالتزاـ، الرضا، الركابط الا

‌والحفاظ ‌الزبائن نَّ ، عمييا كتكسيعيا مع الاتصاؿ و نيج تسكيقي شامؿ يشمؿ جميع جكانب كا 
مع  علاقات‌طوٌلة‌الأمد يساعد التسكيؽ بالعلاقات المنظمات عمى إنشاء ،بالزبائف كبناء العلاقات
الخدمات التي يرغبكف نتجات ك كيدىـ بالمفيـ احتياجاتيـ كرغباتيـ، ثـ تز بزبائنيا كالحفاظ عمييا 

الربحية، نمك ا )ىأَبعادب ستراتيجيَّةالتسكيؽ الا أَىداؼسعي المنظمات لتحقيؽ مع  تي ىذاأ، كيفييا
تحقيؽ ىذه  إِذ إِفَّ ؛ (المبيعات، الحصة السكقية، بناء العلاقات مع الزبائف، العائد عمى الاستثمار

بفضميا يُمكف لفريؽ التسكيؽ الخاص بالمنظمة تطكير استراتيجيات  لَّتياا ا ضركرين مرن أَ  عد  يُ  ىداؼالَ 
 كاضحة فحسب، بؿ يجب ىداؼكتكتيكات دقيقة تُعزز فرص نجاحيا، كلا ينبغي أف تككف ىذه الَ 

ا  ات التي تعمؿ بيا، جراءأف تككف قابمة لمقياس حتى تتمكف مف تتبع تقدميا، كالتأكد مف الإِ أَيضن
الاستباقية، ) هأَبعادم  بدتحسيف، في حيف مثؿ التكجو الرياإِلى  التي تحتاجكتحديد المجالات 

توجه‌ ىك( متغيرا كسيطا ك ، تحمؿ المخاطر، الاستقلالية، اليجكمية التنافسيةيَّةبداعالإِ 

، داريَّة، كالفمسفات الإِ المنظمة استراتيجيَّةعمى مستكل المنظمة يجسد ممارسات صنع  استراتٌجً
ا كبحثنا  أَكثرالتكجو الريادم أحد  صار ؛ إِذات الطبيعة الرياديةالمنظمة  ذ كسمككيات البنيات رسكخن

تـ تطبيقو في ظؿ إِذا  بؿ ىك تعزيز الَداءكىك  ليس مجرد سمة لتعزيز  ،عماؿفي أدبيات ريادة الَ 
 .الظركؼ المناسبة لممنظمة

، نب الميداني لمدراسةالجا جراءلإِ  في مدينة المكصؿ ميدانان  ككاف عدد مف متاجر الملابس 
تضميف عدد مف السئمة المعبرة عف مشكمة الدراسة التي كانت أساسان لبناء إِلى  كسعت الباحثة

م كمتغير كسيط لمعلاقة بيف دكجكد التكجو الريا تأثيرما مدل ) أَبرزىاالجانب الميداني لمدراسة 
عمى ىذه السئمة تمت  جابةكللِ ، (ةستراتيجيَّ التسكيؽ الا أَىداؼتبني التسكيؽ بالعلاقات كتعزيز 
نتجت مِمَّا  الدراسة ، أَبعادالعلاقات كالتأثيرات بيف متغيرات ك  بوصياغة مخطط فرضي يعكس 

 حصائيَّةعنو مجمكعة مف الفرضيات الرئيسة كالفرعية التي أُختبُِرَتْ بإستخداـ عددٍ مف الكسائؿ الإِ 
ة لمقياس بالاعتماد عمى دراسات كبحكث ميدانية سابقة داأبكصفيا  ستبانةلمبيانات التي جمعت بالا

في تمؾ المتاجر  كتمثمت عينة الدارسة بعدد مف العامميف ، لمملابس جران ( متٖٔكزعت عمى ) الَّتي
ككانت الاستمارات الصالحة  استبانة استمارة (ٓٛٔ)الاستمارات التي تـ تكزيعيا  بمغ عدد  الَّذم

( Spss  V.26)ب، كاستخدمت الدراسة نمذجة المعادلة الييكمية نة(استمارة استباٛ٘ٔلمتحميؿ )
التي كانت مخصصة  بالجانب  ستنتاجاتمجمكعة مف الاإِلى  لتحميؿ البيانات ، كتكصمت الدراسة



 

 و‌
 

بيف متغير   إِحصائيَّةكجكد علاقة تأثير معنكية ذات دلالو  أَبرزىاتعرض الباحثة  الَّتييداني الم
م في المتاجر بتكسيط متغير التكجو الرياد ستراتيجيَّةالتسكيؽ الا أَىداؼمتغير التسكيؽ بالعلاقات ك 
 ر اختيارنا الصحيح لمتغير التكجو الريادم كمتغير كسيط في دراستنا الحالية،المبحكثة ىذا ما يؤش

ات ترح، قُدِمتْ مقلدراسة بشقييا النظرم كالميداني التي تكصمت إلييا ا ستنتاجاتعمى الا اعتمادن اك 
ككاف ابرزىا عمى المتاجر اف تعطي فكرة  عف المقترحات فضلان ، ستنتاجاتمنسجمة مع ىذه الا

لدراسات مستقبمية ذات صمة بمتغيرات الدراسة  التكاصؿ المستمر مع الزبائف الكلكية الكافية،
 الحالية.

و الريادي، متاجر ، التوجستراتيجيةةالتسويق الا أَىدافالمفتاحية: التسويق بالعلاقات،  الكممات
 .الملابس
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Abstract 

           The study aims to examine the possibility of adopting relationship 

marketing to reinforce strategic marketing objectives, and to explore the 

mediating role of entrepreneurial orientation. The study indicates that 

relationship marketing with its five dimensions (trust, commitment, 

satisfaction, social bonds, and communication). It is a marketing strategy 

focused on establishing, maintaining, and expanding relationships with 

customers. It represents a holistic approach to all customer communications 

and relationship-building activities, helping organizations forge long-term 

ties with their clientele by first understanding their needs and desires, then 

delivering the products and/or services they want. 

 At the same time, organizations pursue their strategic marketing 

objectives namely profitability, sales growth, market share, 

customer-relationship development, and return on investment which are 

essential for enabling the marketing team to craft precise strategies and 

tactics that boost success chances. These objectives must be not only 

clearly defined but also measurable, so progress can be tracked, effective 

practices can be confirmed, and areas needing improvement can be 

identified. Meanwhile, entrepreneurial orientation with its five dimensions 

(proactiveness, innovativeness, risk-taking, autonomy, and competitive 

aggressiveness) acts as a mediating variable. It is a top-level strategic 

posture embodying an organization’s strategic decision-making practices, 

managerial philosophies, and entrepreneurial behaviors. Entrepreneurial 

orientation has become one of the most deeply rooted and studied 

constructs in the entrepreneurship literature: it is not merely a 

performance-enhancing trait, but a capability that can significantly amplify 

outcomes when applied under the right organizational conditions. 

 A number of clothing stores in the city of Mosul served as the field 

sites for the study’s empirical phase. The researcher sought to include 

several questions that directly reflected the study’s problem and formed the 

basis for constructing the fieldwork component. The most important of 

these was: “To what extent does the presence of entrepreneurial orientation 

as a mediating variable affect the relationship between adopting 

relationship marketing and enhancing strategic marketing objectives?” For 

answering these questions, a hypothetical model was formulated to depict 

the relationships and effects among the study’s variables and dimensions. 

From this model, a set of main and subsidiary hypotheses was derived and 

tested using various statistical methods on the data gathered via a 

questionnaire employed as the measurement instrument based on prior 

studies and field research. The questionnaire was distributed to thirteen 

clothing stores: The four seasons for clothing  in Al-Noor District; The four 
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seasons for clothing  in Al-Zuhur District; The four seasons for clothing in 

almajmueat althaqafia; Saad Al-Hajj Hashim clothing store in almajmueat 

althaqafia Saad Al-Hajj Hashim clothing store in Al-Dawasa; Baza Mall; 

Capitol Park Mosul (1); Capitol Park Mosul (2); Moda Mall (1); Moda 

Mall (2); Zirve Istanbul; City Istanbul; and Max Mall. The study’s sample 

comprised the employees of those thirteen stores. Data analysis was 

performed using structural equation modeling in SPSS v.26. Finally, the 

study reached a set of field-specific conclusions, of which the researcher 

highlights the most significant: Relying on the theoretical and empirical 

conclusions reached by the study, recommendations were put forward that 

align with those findings, as well as suggestions for future research related 

to the current study’s variables. 

Keywords: Relationship Marketing, Entrepreneurial Orientation, 

Strategic Marketing Objectives, Clothing Stores
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