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 التسويق الريادي في تعزيز الاستراتيجيات التسويقية ابعاددور 
 "عدد من مصارف مدينة زاخو مدراء الاقسام والشعب والمعاونين فيدراسة استطلاعية لاراء عينة من "

 محمد عبد الرحمن عمر

 .العراق -اقليم كردستان ، جامعة زاخو، كلية الادارة والاقتصاد ،العلوم الاداريةقسم 
 https://doi.org/10.26436/2017.5.4.508      12/2017  :تاريخ النشر     11/2017 :تاريخ القبول   2017 /08 :تاريخ الاستلام

 خص:المل
من اكتساب زبائن جدد  التي تساهمالتسويقية  الاستراتيجيات وامكانية تطبيقالتسويق الريادي  ابعاد الى التعرف علىيهدف البحث 

( من رؤساء الاقسام 35عينة من المصارف في مدينة زاخو بوصفها عينة للبحث المتكونة من ) علىللمنظمة من خلال تسليط الضوء 
والتي المنظمات  في تفوقيمثلان عنصرين هامين والشعب والمعاونين لهذه المصارف ، التسويق الريادي والاستراتجيات التسويقية 

، وتم تحليل ومعالجة مخرجات الاستبانة في بيئة الأعمال مواجهة المخاطر اقتناص الفرص في تهدف الى اظهار فكر تسويقي جديد 
( الإحصائية باستخدام النسب المئوية والمتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية SPSS-21إحصائياً وعرضها بوساطة حزمة )

%( 74.64تباط والتأثير وقد أظهرت نتائج التحليل الوصفي لابعاد التسويق الريادي أن درجة الاتفاق الكلية وصلت إلى )وعلاقتي الار
%( ، وبناءً على اختبار فرضيات البحث فقد توصل البحث 76.08، ودرجة الاتفاق الكلية لمتغير الاستراتيجيات التسويقية وصلت إلى )

 التسويقية( ، وإلى )وجود علاقة تأثير معنوية لابعاد الاستراتيجيات و الريادي التسويق ية بين ابعادإلى )وجود علاقة ارتباط معنو
المنظمات الريادية ان البحث التي توصل اليها ومن اهم النتائج التسويقية للمنظمات المبحوثة ( ،  في الاستراتيجيات الريادي التسويق

من اختيار استراتيجيات تسويقية مناسبة لها لابد ربحين مكسب زبائن الريادي من خلال  التي تسعى للاستفادة من عمليات التسويق
بينها وبين المنظمات المنافسة من لتحقيق فروق واضحة  داخل ابتكاريةمتبني لها تعمل على جوهرية تساعدها على اضافة قيمة 

 الاستراتيجيات في المستمر التغيير بضرورة المبحوثة المصارف داخل الوعي زیتعز:  المقترحاتلفرص السوقية ، ومن اهم استثمارها ل
 التسويقية الاستراتيجيات من ومدروسة مختلفة من خلال اختيار توليفة المستمر حالة التغيير تفرض بيئة في تعمل المتبعة كونها

  .المستهدفين الزبائن من عدد أكبر رضاءلا الموجهة
 .، الاستراتيجيات التسويقية ، الاحتفاظ بالزبون الرياديالتسويق الريادة ،  :الدالةالكلمات 

 المقدمة1.

 عالم ظل في والاستمرار للبقاء صعبة اتیتواجه تحد الأعمال منظمات
 تطلبی مما  ونالسوق ورغبات الزب المنافسة وضغوط ثورة شهدی

 في تبني والذي يساهم المنظمة تواجه التي المشكلات من ریالكث حل
 مستمرة بصورة للأفكار داًیوتولالمناسبة  اتیجیاتوالإستر الفرص

والإبتكار  ةالتناغم بين الريادو ( ،950: 2012)العبدلي ومصطفى ، 
يفرض ان تكون الاستراتيجيات التسويقية ريادية بحيث تتضمن 

جودة وجديدة منتجات اساليب مبتكرة يتم تحويل المنتجات القائمة إلى 
 2010)الصميدعي والعسكري ، قائمةعالية تضيف قيمة للمشاريع ال

 دةیجد بیأسال عن ترغب في البحث المنظمات ان أغلبو،  (4:
 عن طريق المنافسة والبقاء في بالإستمرار المنظمة فرغبة ، ومتنوعة

 المخاطر تجنب محاولة وكذلك زبائنها ورغبات حاجات على دهایتأك
 قیالتسوابعاد ل من خلاتحقق ي والذيبالاسواق  ءتواجهها والتنبو التي
التسويق الريادي يمثل و، ( 902: 2012 واخرون، عباس) اديیالر

 مستغلةنشاطاً غير رسمي وغير مخطط ويعتمد على الرؤيا بعيدة الامد 
والتميز على الآخرين  وطاقاتهملعاملين لالبشري رأس المال بذلك 

جات توفير منت من خلالوالتسويقية بين قدراتها التنافسية لمواءمة ول
اتباع  المنظمات علىتعمل وبالتالي  همتلبي حاجات الزبائن ورغبات
تساهم في رفع معدلات  اختيارها بدقة يتاستراتيجيات تسويقية فعالة 

  يتضمن البحث المحاور الاتية:، ووزيادة قدرات المنظمة  النجاح

 .والدراسات السابقة منهجية البحث 2.

 منهجية البحث1.2
همال النظريات التسويقية التقليدية ان ا :مشكلة البحث -أ

لخصوصية التسويق في بيئة المنظمات الريادية وعدم التركيز على 
عمليات وادوات التسويق الرئيسية لمتطلبات النشاط التسويقي في هذه 

كاساس للحركة التي اهتمت يساهم الذي المنظمات كان الدافع القوي 
 وهنالك ( ، 78:  2010،بالتداخل بين التسويق والريادية )الصادق 
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 واضحة بدون استراتيجية تسويقية تتحرك التي المصارف من العديد
 يعج مناخ ظل في ةوخاص بالمبادرة لاتتصف سياسات وتنتهج

الفكر المصرفية وكيفية التعامل مع الزبائن ، كما ان  بالاندماجات
 عنتلف يخحرك في إتجاه على التلمنظمات ا يحتمالتسويقي الحديث 

من خلال استيعاب افضل  حديثةساليب أتباعها أبتسويق التقليدي ال
 الاحتياجات المستقبلية للزبائن لمفهوم التسويق الريادي والتعرف على

(Kraus,et.al,2009:5)  يمثل مدخلاً لإقتناص الفرص ، وكل هذا
ريادي عن التسويق الالتسويق التقليدي إلى والتحول من  التسويقية

يمكن ان تستخدمها المنظمات تسويقية مناسبة ت طريق استراتيجيا
 حصتها وتعزيز في ارضاء الزبائن فعال يساهمللوصول الى اداء تسويقي 

 منالوصول الى مستويات والاستمرار و البقاءلتتمكن من  السوقية
    :البحثمن التساؤلات لمشكلة  عددويمكن طرح ،  المنافسة

 اديیالر قیوم التسولمفه ما مدى معرفة المنظمات المبحوثة .1
لقدرة على تطبيق عمل ل ةیكآل اعتمادها لإدارتها تسنىیل وأبعاده

 ؟مدروسة للاحتفاظ بالزبائنتسويقية استراتيجيات 
التسويق  بعادالمبحوثة لا اتمدى امتلاك المنظمالتعرف على  .2

 ؟الريادي والاستراتيجيات التسويقية
ادي التسويق الريبين ما التعرف على مدى العلاقة  .3

 اتعلاقتي الارتباط والأثر للمنظممن خلال والاستراتيجيات التسويقية 
  المبحوثة؟

 المنظمات دوافع إثارةالبحث يأتي من خلال  :البحثأهمية  -ب
في توفير الاستراتيجيات التسويق الريادي  ابعادب الإهتمام إلى المبحوثة

لامثل ستغلال االا المبحوثة عن طريق للمصارف المناسبةالتسويقية 
 نقاط الضعف الى الوصول في تساعدهاوالتي فرص المتاحة أمامها لل

 لةیالكف السبل ریتأش في تعاني منها هذه المصارف والإسهام التي
 دة لإنجازیجد طرائق عن البحث خلال من وذلك المنظمات ، بنجاح

 الى اتخاذ افضل التسويقي القرار صانعي تمكن معلومات وتقديم أعمالها
 .في تحديد احتياجات ورغبات الزبائنات المنظمية الاجراء

التسويق ابعاد توضيح العلاقة بين ل البحثيهدف  :البحثأهداف  -ت
قدم الحلول للمنظمات ت التيالريادي والاستراتيجيات التسويقية 

لوصول الى اكبر عدد ممكن من لنحو التفوق على الآخرين المبحوثة 
والتي تؤدي ق اسونافسي في الاالتي تعزز موقع المنظمة التالزبائن 

 تعزيز الاستراتيجيات التسويقية وكذلك التعرف على إجابات المبحوثين
 .من حيث الاتفاق على المتغيرات البحثية

تم صياغة مجموعة  البحثانسجاماً مع مشكلة  :البحثفرضيات  -ث
 من الفرضيات:

ين الأولى: توجد علاقة ارتباط ذي دلالة معنوية بالرئيسة الفرضية  .1
 التسويق الريادي والاستراتيجيات التسويقية.

بين  معنوية دلالة ذي ارتباط علاقة توجد :الثانية الرئيسة الفرضية .2
)التاكيد على الزبائن ، ادارة الخطر ، التوجة ابعاد التسويق الريادي 

والاستراتيجيات التسويقية  الاستباقي ،الابداع ،اقتناص الفرص(
 لدفاعية()العقلانية، الهجومية ،ا

بين موجبة توجد علاقة تأثير معنوية  :لثةالثا الرئيسة الفرضية .3
  التسويق الريادي واستراتيجيات التسويقية.

 بينموجبة  معنوية تأثير علاقة الفرضية الرئيسة الرابعة: توجد .4
 التوجة ، الخطر ادارة ، الزبائن على التاكيد) الريادي التسويق ابعاد

 التسويقية.  وبين الاستراتيجيات( الفرص قتناص،ا الابداع ، الاستباقي
  .والمبررات البحثيةدود الح -ج

 6 الزمانيه تحديدا من البحثالحدود الزمانيه: تضمنت حدود  .1
/10/2015-15/5/2016. 
 مجموعة من المصارف في مدينة زاخوالحدود المكانية: اختيار  .2

من المدراء عينة  عن والتي تتوفر فيها البيانات والمعلومات المطلوبة
، وتم اجراء هذا البحث وعلى هذا القطاع الاقسام والشعب والمعاونين 

في مدينة زاخو كونه لم يتم اجراء بحث نظري او ميداني على حد علم 
والذي يعد احد الاسباب التي دفعت عن مصارف مدينة زاخو الباحث 

 لاجراء هذا البحث وكذلك للتعرف على واقع حال المنظمات المبحوثة
  وهل هنالك تباين بينها وبين المصارف الاخرى.  

على تحديد  البحثالحدود الموضوعية والعلمية: اقتصر هذا  .3
التسويق الريادي ودورها في تعزيز الاستراتيجيات  ابعادالعلاقة مابين 

والاعتماد على اراء الباحثين حول  مصارف مدينة زاخوالتسويقية على 
من خلال ما أورده كل الي الاساسية للبحث الحتغيرات الم
عباس ،  Miles,et.al,2015) ،Kurgun, et. al ,2011من

نسيبة ،  2006الجنابي ،،  2010 صادق،،  2012واخرون، 
  (. 2009عبيد ، ، 2015،
استخدام البرنامج الاحصائي  تم  :اساليب التحليل الاحصائي -ح

(SPSS لعمليات التحليل الاحصائي للوصول الى نتائج )بين  تحليل
 :الاتياستخدام تم والبحثية المتغيرات والتحقق من صحة الفرضيات 

التكرارات والنسب المئوية والمتوسطات الحسابية والانحرافات  .1
 المعيارية والاستجابة.

 .البحثاستخدام الارتباط البسيط لقياس العلاقة بين متغيري  .2
ي في استخدام الانحدار المتعدد لقياس تأثير بعد المتغير التفسير .3

 المتغير المستجيب.
على معامل التحديد  بالاعتمادالبحثية اختبار معنوية الابعاد  .4
(2R( من خلال قيمة )F(وكذلك اختبار )T.) 
 الدراسات السابقة .2

 الدراسات المتعلقة بالتسويق الريادي -أ
 (Mayasari ,et.al , 2010دراسة ) .1

تنفيذ التسويق الريادي لفهم الأداء الريادي : دراسة 
 تطلاعية للشركات الصغيرة والمتوسطة الحجمإس
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هدفت الدراسة إلى تطبيق مفهوم التسويق الريادي لفهم قدرات 
المنظمات صغيرة ومتوسطة الحجم للحصول على الأداء الريادي ، وقد 
إستخدمت الدراسة المقابلات مع الرواد في تلك المنظمات وذلك بقصد 

ما إذا كانت منظماتهم  الحصول على آرائهم وتوجهاتهم ، ولمعرفة
أنََّ إحدى الى التسويق الريادي ، وتوصلت الدراسة عمليات تستخدم 

طرائق المنظمة للوصول إلى الريادة في العمل كان من خلال التسويق 
رأس المال الاجتماعي الذي يعمل على  استغلال من خلالو الريادي

والذي لخارجي اتنميته وزيادة قدرة المنظمة على التفاعل مع المجتمع 
 سوق وتحقيق الأداء الريادي لها .  يؤدي بدوره إلى نجاح المنظمة في الا

 (Kurgun,et.al,2011:344)دراسة  .2
واجهة بين التسويق وريادة الأعمال:  -التسويق الريادي

 دراسة بحثية لعينة من الفنادق 
دي هدفت هذه الدراسة الى تحديد الأبعاد الرئيسية لمفهوم التسويق الريا

في الفنادق المختارة وتحديد إلى أي مدى تنتهج هذه الفنادق للريادة 
تم اجراء البحث والتسويق والتي تنسجم مع نهج الاعمال التسويقية ، 

بطريقة المقابلة في تسع فنادق الواقعة في مقاطعة أزمير في تركيا وعلى 
أساس سبعة أبعاد لمفهوم التسويق الريادي ، تم تحليل البيانات 
وجمعها عن طريق الوصف التحليلي المستخدم في البحوث النوعية 
وتقييمها وتفسيرها من حيث سبعة ابعاد الرئيسية للتسويق الريادي ، 
وأشارت نتائج المقابلات المكثفة الى أن مفهوم التسويق الريادي والذي 
يحتل أهمية كبيرة للفنادق والتي اعتمدت على ابعاد التسويق الريادي 

 يد والتي ضعتها حيز الاستخدام الفعال من قبل تلك الفنادق.بشكل ج
 (2012دراسة )عباس واخرون، .3

 لآراء ةیاستطلاع دراسة /ةیاحیالس المنظمات في اديیالر قيالتسو
 .الدولي نوىین فندق في نیالعامل من نةیع
 اديیالرق یالتسوق یتطبة یإمكان مدىد یلتحد البحثهدف ی

د یتول ، الإبداع الخطر، إدارة على الزبون، دی)التأك المتمثلة بأبعاده
 قی، ولتحقة یاحیالس المنظمات فيجي یالإسترات التوجه ،مة یالق

 وتم ،للبحث  كأداةان یاستب استمارةم یتصم تمأهداف البحث 
 وقد ، )الدولينوى ین في الفندقن یالعامل على استمارة ٦٠)ع یتوز

 من اديیالر قیلتسوا قیتطب ةیإمكان هناك أن إلى البحث توصل
 .أبعاده نیخلال تبا

 الدراسات المتعلقة بالاستراتيجيات التسويقية  -ب
 (2009دراسة )عبيد ، .1

العلاقة بين رضا الزبون والاستراتيجيات التسويقية/دراسة 
 تحليلة لمجموعة من المصارف في محافظة واسط

 الزبون رضا بين العلاقة التبادلية على التعرف إلى الدراسة تهدف
 الزبون بين العلاقة التفاعلية ومدى الخدمة المقدمة مستوى في المتمثلة

 المجالات جميع في الاستراتيجيات أهمية من والمصرف والتي انطلقت
 واسع المصطلح هذا الاقتصادية ، وكون ام منها كانت الادارية سواءً

 ) التسويقية الاستراتيجيات اهمية والتعرف على والاستخدام الوجود
 التي المصارف من العديد هنالك وإن خصوصاً السوق( ، اتيجيةاستر

 بالمبادرة لاتتصف سياسات وتنتهج واضحة استراتيجية بدون تتحرك
 غير نم إنه إذ ، المصرفية بالاندماجات يعج مناخ ظل في وخاصةً

 العقلانية ، ، في )الهجومية والمتمثلة مناسبة تسويقية استراتيجيات
 بزبائنها المصارف تلك تحتفظ ان بمكان وبةالصع من الدفاعية(
وتوصلت الدراسة الى  جدد زبائن على تحصل أن أو الحاليين

المصارف لها  اهمها الاهتمام برضا الزبون كون معظم منالاستنتاجات 
 .القدرة على تقديم الخدمات المصرفية

 (2006دراسة )الجنابي، .2
ستراتيجيات نظام الاستخبارات التسويقية واثره في تحديد الا

التسويقية/ دراسة تحليلية في الشركة العامة للسمنت الجنوبية 
 .في الكوفة

يسعى البحث الى تحديد اثر نظام الاستخبارات التسويقية في تحديد 
الاستراتيجيات التسويقية في الشركة العامة لصناعة الاسمنت في مدينة 

الاستخبارات  كوفة والتي ركزت على مشكلة اساسية وهي هل يؤثر نظام
التسويقية في تحديد الاستراتيجيات التسويقية واستخدم التحليل 

من المدراء  32الوصفي واختبار فرضياتها على عينة مكونة من 
ومعاوني المدراء لتكون عينة للبحث وتوصل البحث الى استنتاجات 
كان من اهمها قدرة الشركة على تطبيق نظام الاستخبارات التسويقية 

لمتغير فهم السوق بالدرجة الاولى من بين تلك المتغيرات وتتبنى 
وقدرتها على تبني الاستراتيجية العقلانية من بين الاستراتجيات 

 التسويقية في مجال عمالها.
 (2012دراسة )العبدلي ومصطفى ، .3

 اتیجیالاسترات دیتحد في قیالتسو بحوث نظام دور
 ة/ دراسةیالخدمة المصرف اةیح لدورة ةیقیالتسو

 الموصل مصرف في نیالعامل من نةیع لآراء ةیاستطلاع
 ة والاستثماریللتنم

 اریفي اخت قیدور نظام بحوث التسو دیسعى البحث إلى تحدي
الخدمة  اةیدورة ح خلالمن  المناسبة ةیقیالتسو اتیجیالإسترات
لنظام بحوث  المبحوثة مركزة على إدراك المنظمة ةیالمصرف

 اتیجیدور النظام على الإستراتوالتصور الواضح ل قیالتسو
مجتمع البحث  وتمثل،  ةیالمصرف الخدمة اةیلدورة ح ةیقیالتسو

وفرع الدواسة  سیوالاستثمار )الفرع الرئ ةیبمصرف الموصل للتنم
 مثلونی فرداً(  ٥١البحث من )  نةی( إذ تكونت عالاندلس وفرع

 نیوملاحظ همی)أعضاء مجلس الإدارة ومدراء فروع ومعاون
تم و،  اسبات(الحومشرفي حاسبات ومشغلي  نیملاحظ نیاونومع

دقة  میلتدع ةیوالمقابلات الشخص الاستبانة اعتماد أسلوب استمارة
إلى استنتاجات منها "من البحث وصل وت ، هایالواردة ف اناتیالب

 إجابات نلاحظ تركز قیخلال نتائج لبعد نظام بحوث التسو
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 المنظمة اهتمام إلى عزىی اوهذ جابيیفي الإتجاه الإ نیالمبحوث
،  اجات المصرفیة وفقاً لاحتیقیالبحوث التسو بإجراء المبحوثة
 نیالعامل بیالسعي الدائم والمتواصل بتدرهو قترحات الم ومن اهم

بشكل دوري ومستمر  ةیتتسم بالموضوع قیإجراء بحوث تسو على
 .الزبائن ورغبات اجاتیلدراسة السوق واحت

 :يالتسويق الرياد .2.2
على استخدام التسويق  تركزفي إدارة التسويق  ةريادال : المفهوم .1

والتوجه الاستباقي من قبل قتناص الفرص ا كنشاط عن طريق
الاستفادة من عمليات الابتكار في المزيج المنظمات العاملة في الاسواق و

استغلال الفرص المتاحة  عن طريقالتسويقي بصورة أكثر فعالية 
ائن المناسبين وبناء حصة من الزبائن في الاسوق لإضافة قيمة للزب
التسويق الريادي و،  (Miles,et.al,2015:94)الجذابة اقتصاديا 

 والحديثةمصطلح جاء لوصف نشاطات التسويق للمنظمات الصغيرة 
، في حين  مهمةجديدة و مجالاتتطور التسويق الريادي ضمن  وهذا الامر

كون مسألة مهمة تصغيرة والجديدة أَنَ تحليل التسويق في المنظمات ال
لهذه الكبيرة من النشاط الإقتصادي السوقية ضوء الحصة  على

 والتسويق الريادي حظي ، (Kraus,et.al,2009:12)المنظمات 
،  والمجالات الأخيرة بأهمية بالغة في مختلف القطاعاتالفترة في 

يعزز فيهم فالتسويق الريادي يضع الأفراد والمنظمات أمام التحدي مما 
 (10: 2010الإستمرارية والتنافسية ) كوتلر واخرون ، 

(Kurgun,et.al,2011:344)  ،( 3: 2010)أبو فارة ،  ويشير
بدرجة كبيرة  اًمرتبطالتسويق الريادي  منإلى بعض الأسباب التي تجعل 

 :وأهم هذه الأسباب صغيرة ومتوسطة الحجمالبالمنظمات 
ضوحا في المنظمات صغيرة وروزا والأنشطة الريادية تكون أكثر ب -أ

  الحجم.
 صعوبة تحديد الصحيح للمنظمات الريادية كبيرة الحجم. -ب
في  ىالبحوث )المتعلقة بالريادية والتسويق الريادي( تجر معظم -ج

المنظمات صغيرة الحجم، ومن ثم متوسطة الحجم، وبدأ حديثا اهتمام 
 متزايد في المنظمات كبيرة الحجم. 

لى استدامة الأنشطة الريادية وبؤرة أي نشاط صعوبة المحافظة ع -د
ريادي في ظل تنامي خبرات المنظمات وضمن الهياكل الإدارية المعقدة 

 والمركبة
والتسويق الريادي يعرف على انه التحديد والاستثمار بدرجة شديدة 

 والاحتفاظ بهمالفاعلية للفرص السوقية من اجل كسب زبائن مربحين 
ومداخل ، الابتكار والابداع في ادارة المخاطر تبني عمليات  عن طريق

ومدخل تحقيق القيمة الجاذبة للزبائن ، لرفع الموارد 
(Kurgun,et.al,2011:343)  ،ف التسويق الريادي بأنه رويع

ويتضمن مجموعة كما تسويق المنظمات التي تنمو من خلال الريادية ، 
ة على تعلم كيفية من الأنشطة التي تهتم بتشجيع وتحفيز أفراد المنظم

التعامل مع التغيير وتحديد الفرص المتاحة وتطوير المهارات الإبداعية 

ويؤكد ،  (5: 2010أبو فارة ، والابتكارية لدى الافراد العاملين )
( على أن تعزيز القدرات الريادية في الأفراد 20: 2011وعزام ، الزعبي)

وان ،  Entrapreneurمنظمة داعمة للريادية يؤدي إلى بناء 
هي التي تعمل على تنمية المهارات والقدرات  ةالداعمة للرياد اتالمنظم

وتركز على  لا يمكن أن يكتسبها الفرد بسهولةوالتي في أفرادها الريادية 
زايا المالتي تحافظ على و وتنمّيهاالمهارات القدرات واستثمار هذه 

:  2010رة ، أهم هذه القدرات )أبو فامن تنافسية لهذه المنظمة وال
22.)    

 .الصناعةفي و سوقالمعرفة الكافية بالمنتج والاوالخبرات  -أ
توجيه ادارة ومهارات الاتصال التي تجعل الفرد قادرا على  -ب

 المنظمة نحو تحقيق الفاعلية.
الفرد من  تساعدالتي والقدرة على إصدار الأحكام الصحيحة  -ج

فراد المناسبين تحديد الفرص السوقية الجيدة وتمكنه من تعيين الأ
 .مدعوما بدرجات عالية من الإدراك والحدس للعمل في المنظمة

كبيرة في المنظمات الريادية ة اهمي والتي لهاقدرات التشبيك   -د
  .لدورها في تمكين المنظمات من تطوير وإدارة شبكات العلاقات

 :هميةالا .2
محاولة جادة ضمن إطار متكامل ومتناسق  يالتسويق الريادي هان 
لظروف ل واللاتاكدياغة تأطير مفاهيمي للتسويق في عصر والتعقيد لص

وتناقص  البيئة التنظيميةالمستقبلية والتناقض بين بعض عناصر 
 المنتجات في المتسارع التغير ، وإن (17: 2010 ، )ابو فارة الموارد
 في والتنوع الكبير وأذواقهم الزبائن ومتطلبات تفضيلات تباين نتيجة
 وإيجاد للمنتجات مستمر وتطوير إيجادتستوجب والتي  اتالمنتج هذه

 المستهلك من سلع وخدمات تلبي حاجات جديدة أخرى منتجات
وان اهمية التسويق الريادي ،  15:2010))الصميدعي والعسكري،

التواصل وتقديم قيمة على الوظيفة التنظيمية التي تعمل خلال تاتي من 
الزبائن والتي تعود بالفائدة على مع  ةمضافة للزبائن وإدارة العلاق

 والتي تتميز بعمليات الابتكار والمخاطرة لحةالمنظمة وأصحاب المص
 ,Miles,et. al) بالاتيويمكن اجمال اهمية التسويق الريادي 

2015:97).   
لمتوسطة الحجم وااهميتها خاصة في المشاريع الصغيرة  تتركز -أ

احل الاولية لتطوير المنظمة والتي لازالت في المر الناشئة( نظمات)الم
 يحتاج الى استخدام التسويق الريادي.   ايضا وهذانتجاتها مو
لابد ان يستفد منها رجال الأعمال هذه الريادة في الانشطة  -ب

ات التغيير هذه التسويقية كوسيلة لإحداث التغيير او التكيف مع
ذ والتي تساهم في فهم كيف تجعل أصحاب المشاريع في اتخا الحاصلة

 القرارات التسويقية.
 التسويقية الأنشطة مع الاحيان معظم في الريادي التسويق ارتباط -ج

 خلاقة تكون أن إلى تحتاج والتي الموارد والمحدودة الصغيرة للمنظمات
 . التنافسية الاسوق في البقاء أجل من ومبتكرة
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التسويق الريادي يساهم على القيام بالتوجه الاستباقي في  -د
والتي  ات التي تحدثلتكيف مع التغييرلسويقية كوسيلة الانشطة الت

تعمل على تشجيع لرجال الأعمال ليكون ريادين في خلق الفرص 
 واستغلالها بصورة مبتكرة.

 :التسويق الريادي ابعاد .3
 الريادي لتسويقلابعاد مجموعة من  ىعل الباحثين عدد من  يتفق

Miles,et.al,2015:97)  )(Kurgun,et.al,2011:344) 
 (904: 2012( )عباس واخرون، 20:  2010)أبو فارة ، 

   وهي: ( 2014)البغدادي والعطيوي ،(80: 2010)صادق،
واجه المفهوم التسويقي تغيرات كبيرة  :على الزبائن التركيز -أ

مما حمل  على مستوى الأدوات والأساليب وعلى مستوى التطبيقات
صبح منذ تسعينات بعض الباحثين على اعتبار أن مفهوم الزبون قد أ

 القرن الماضي مفهوماً مستقلًا عن المفهوم التسويقي وليس جزءاً منه
التي تتبنى التسويقية ان المنظمات و،  (63: 2010، )السويدي

التسويق الريادي تضع الزبون في قمة الهرم التنظيمي على عكس 
،  (kotler,2006:141)المنظمات التي تتبع التسويق التقليدي 

يعتمد على نجاح المنظمات بشكل ء العلاقة الجيدة مع الزبون ن بناإو
نظمات الخدمية بشكل خاص على قدراتها وإمكانياتها في المعام و

ضمان قاعدة متينة من الزبائن الموالين لها وتعد من أهم الميزات 
 ( ،34: 2011التنافسية للتفوق على المنافسين )السليفاني ،

البحث عن الفرص الفاعلة لزيادة  اتقهعلى عقع يالتسويق الريادي و
العاملين لتقديم افضل  الافراد كفاءةتطور اعداد الزبائن والتي عليها ان 

 ، ((Miles,et.al,2015:99الخدمات للزبائن في المستقبل 
 لأجل بالأعمال هو امهایق سبب أن تدرك أصبحت ومیال فمنظمات

 .(37: 2010صادق،( الكامنة بحاجاته فاءیالإ ولأجل الزبون
 في تؤثر التي المشاكل أهممن  الخطر عدی :المخاطرإدارة  -ب

 بشكل الخطر كلمة معنى تفهم أن جبی لذا فعالًا راًیتأث المنظمات
 حدی دیتهد الخطر هو، و مشكلة إلى تحولی الخطر ادیازد علمي لأن

 قیلتحق أم للربح ةیساع كانت سواء المنظمة أو المجتمع قدرة من
والريادة التسويقية تقوم  ،  (905: 2012واخرون، )عباس  رسالته

،  الابتكارات الاستباقية من خلال استغلال الفرص الهامة بالبحث عن
الاعتبار بالتعامل معها بطريقة متوازنة تأخذ  المنظماتعلى وينبغي 

المخاطر بصورة عقلانية وقابلة للقياس من منظور منظم ومستوى 
 ا المنظمةالمخاطر التي يمكن ان تواجهه

(Kurgun,et.al,2011:350)المخاطر  أفضل الطرائق لإدارة، و
 عن التقصيهي طريقة  :Dess,et.al,2007)28(ي أحسب ر

مدخلات  بوصفها المحتملةوهات یناریالس وضع مع العواقب المحتملة
 خفض إلى وصولًادة یالجدالأعمال  فرص مییلإدارة المخاطر عند تق

ظمات التي المتجهة نحو الريادة لها القدرة فالمن،  التأكد عدم حالات
ادارة المنظمة على القيام على ادارة المخاطر بشكل جيد وذلك لنزعة 

بالمجازفة المحسوبة لكي تصبح اكثر تجديدا )البغدادي والعطيوي 
،2014 :63.)  
 لأنهفقط  التكتيكي الابداع على الجانب لايقتصر :لإبداع ا -ج

 بل فحسب السوق وأعداد بها المتعلقة ياتوالعمل السلع تطوير لايشمل
 في والتحسينات التصنيع الالآت والمعدات وطرائق ليشمل يتعدى

)دوسة  ن العملع التدريب والرضا ونتائج نفسها التنظيم
تطبيق  (16:  2009)نصر الدين والزين ،  ويعرفه( ، 190: 2007،

طرائق و إلى تحسين ملحوظ على المنتجات تساهمفكار جديدة ألاي 
تهدف إلى إحداث أثر  والتيوالتسويق داخل المنظمة  التنظيموالإنتاج 

الإبداع يعتبر المنطقة الرمادية و ،إيجابي وناجح في أداء ونتائج المنظمة 
يمثل  هوالتي تحرك المنظمة ومصدر إلهامها بالأفكار والطرق الجديدة و

 شكل معين من اشكال التغيير في أوسع معانيها
(Hamel,2008:827&Mol) .  
ذات التوجه الاستباقي تسعى  اتالمنظم :التوجه الإستباقي  -د

التي وان تكون قائدها في منتجاتها على ضوء الموارد المتاحة والمنظمة 
لديها الرغبة والحماس بان تكون لديها ميزة تنافسية بانها ذات توجهات 

هو السلوك و ((Quince&Whittaker,2003:6استباقية 
والتجديد وهي  لابتكارلعمليات المنظمة والمكون الرئيس ا في اعلالف

 المبادرات التي تتبنها المنظمة
(benedetto&Song,2003:89) أَنَّ التوجه الإستباقي هو، و 

ظروف البيئة المحيطة الأكثر من بعالية الخاطرة بالمالقدرة على أخذ 
 2010 )السكارنة، بالمنظمة والذي يتضمن ثلاثة عناصر أساسية

:68:)   
  .إقرار ملاحقة أو عدم ملاحقة المنافسين بالإبداع .1
 المفاضلة بين المحاولات الحقيقية في النمو والإبداع. .2
  محاولة التعاون مع المنافسين من أجل إحتوائهم .3

لاقتناص  مدخلًا يمثل الريادي التسويق :صإقتناص الفر -ه
 التاليوبمسبوقة  غير جديدة أساليب عن يبحث المدخل وهذاالفرص 
 وبناءبهم  والمرغوب المناسبين للزبائن قيمة السوقية لإضافة الفرص
 منظمةللة اقتصاديذات منفعة الزبائن  من حصة

Teach&Miles,2007:24))  ، وبالتالي فان المنظمات ومن
وجهة نظر التسويق الريادي لديها وعي أفضل في تقييم الفرص والتي 

مثل هذه و،  لموقف في الاسوقتنسجم مع استراتيجياتها الحالية وا
المنظمات لديها القدرة على تتجاوز الاستراتيجيات القائمة والبحث عن 

 2010صادق،( (Kurgun,et.al,2011:350) فرص جديدة
سوق بغض النظر عن الاالبقاء في من  تمكنتفالمنظمات التي ،  (88:

 لتياوضطربة المسواق الاإشتداد المنافسة بين المنظمات إتجهت إلى 
في إقتناص الفرص وإنتهازها في تلك الأسواق وهو الأمر  حققت النجاح

الذي قد لا تميل إليه بعض المنظمات الأخرى التي تميل إلى إستخدام 
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المنهج التقليدي في إيجاد الفرص ومحاولة إستغلالها ) أبو فارة ، 
2010: 21) . 
 :الاستراتيجيات التسويقية .3.2

 من مجموعة بإتخاذ ترتبط التسويقية الاستراتيجيات :المفهوم .1
 قطاعات واختيار إلى الاسوق بتجزئة والمتعلقةالتسويقية القرارات 
 التسويقي المزيج وتنمية سوقية وضعية وتحديد المستهدفة الأسواق
 2008 ، كوتلر وآرمسترونج(هذه القطاعات  خدمة من أهدافها لتحقيق

اذ تيجية تسويقية معينة ترغب المنظمات باستخدم استراقد و ، (90 :
عملية اختيار  فيمن العوامل التي تؤثر  عددلابد من مراعاة 

 (:81: 2005)العجارمة ، وهي كالاتيالاستراتيجيات 
  حاجات ورغبات المستهلكينتعرف على  -أ
  هاوهيكل اتسوق المنتججم ح -ب
 او حصتها السوقية  اتمنظمللسمعة ال -ج
 الموارد والامكانيات التنظيمية  -د
 لتنافسشدة ا -ه

بأنها الوسيلة التي تستخدمها إدارة  تعرف ات التسويقيةيالاستراتيجو
التسويق عند تخطيط أوجه النشاط التسويقي المتعلقة بالمنتج الذي 
سيتم تقديمه للسوق مع الأخذ في الاعتبار المتغيرات المتوقعة في البيئة 

 وهاو ،  ( 377: 2006الداخلية والخارجية للمنظمة )أبو نبعة ، 
 والقطاع لها التسويقي المزيج المستهدفة وتهيئة تحديد الأسواق

 لتلبية المنظمة تسعى المتجانسة من الزبائن مجموعة يمثل السوقي
، ( 37 :2009رغباتهم )البرواري والبرزنجي، حسب احتياجاتهم

تأمل  والتيلتسويق لق لوتعرف الاستراتيجيات التسويقية على أنها منط
تتكون من التي قيق الاهداف التسويقية وتح منبه المنظمة 

لأسواق المستهدفة وتحديد المتوقع ااستراتيجيات محددة لزيادة 
)كوتلر وارمسترونغ  التسويقفي نفاق لااوالمزيج التسويقي ومستويات 

سوق الا لیوتحل دیخطة عمل لتحدوهي  ، (129: 2008،
 سوقالا هذا حاجات لمقابلة قيیتسو جیمز ریوتطو هالمستهدف

(Pride&Ferrell,2006:30) ،  وهذا يعني ان هذه
وان استخدام . ميزة التنافسيةللالاستراتيجيات التسويقية تمثل اساس 

يزة تنافسية والتي يتم من خلال م لايجادهذه الاستراتيجيات التسويقية 
 (:  378: 2006)أبو نبعة ،  اساسية هي مرتكزاتمعرفة 

  مكان التنافس اي تحديد الاسواق -أ
 كيفية التنافس اي تحديد وسيلة  للتنافس  -ب
 .توقيت التنافس اي توقيت الدخول للاسواق -ج

 بدون تتحرك التي المنظمات من العديد هناك :الاهمية .2
 ظل في خاصة بالريادة تتصف لا سياسات وتنتهج واضحة استراتيجية

 الصعوبة تسويقية من استراتيجية غير ومن بالاندماجات يعج مناخ
 استراتيجية وجود من الأهميةوان بزبائنها ،  تحتفظ ان نظمةللم بمكان

إلى  وتعرضها في بيئة المنظمة وخطيرة مستمرة تغيرات لوجودتسويقية 
،  (175: 2009)عبيد ،متوقعة في الأنشطة التسويقية  صدمات غير

: 2008وان اهمية الاستراتيجيات التسويقية كما يراها ) العامري ،
  تتمثل بالاتي: (622

اتاحة الافاق امام المنظمة لاعداد اهدافها بما يتوافق مع المتغيرات  -أ
المؤثرة في نشاطها من جهة وتلبية احتياجات ورغبات الزبائن من جهة 

 ثانية. 
الاستراتيجيات التسويقية تعد الاداة الرئيسة للمنظمة في تحليل  -ب

انيات بالمنافسين للتعرف على الامك المتعلقةالبيئة الخارجية وخاصة 
 التي لديهم وكذلك دراسة البيئة الدخلية وتحديد نقاط القوة والضعف.

تحديد الاسواق التي للمنظمة القدرة على التنافس وكذلك تحديد  -ج
 ين والمستقبليين.يالاسواق المستهدفة والزبائن الحال

المساعدة على تقديم خدمات متججدة بما يناسب حاجات ورغبات  -د
 الزبون.

لتفكير والابداع وتقديم الافكار لت التسويق تحقق استراتيجيا -ه
الحديثة والتي تساعد على زيادة القدرة التنافسية للمنظمة على 

 المنظمات المنافسة.
 اتیجیالإسترات ةی( ان أهم2009:110ويرى )طالب واخرون،  

 :الآتي قیتحق على تعمل ةیقیالتسو
 .الزبائن قبل من مطلوبة أو مرغوبة خدمات أو سلع میتقد -أ
 من كل توقعهای التي ةیالذهن والصورة الجودة، السعر، دیتحد -ب

 .والمنظمة الزبون
 الزبون إلى للوصول المختلفة بهیوأسال الاتصال وسائل دیتحد -ج

 .المرغوب
 أن الزبون توقعیجعل السلعة أو الخدمة متوافرة في الأماكن التي  -د

 .جدهای
 : الاستراتيجيات التسويقية .3

 تمثل وهي التسويق خطة خلال من ويقيةتس استراتيجية تنفيذ يتم
 لعملية التنفيذ الضرورية الفعاليات جميع وتفسر توضح مكتوبة وثيقة

 الأهداف تلك الى للوصول وتعمل للمنظمة الحالي الوضع تصف وانها ،
على ان  الباحثينيتفق معظم ، و( 40 :2004الخماس،)

 الاستراتيجيات التسويقية تتمثل بالاتي:
هذه الاستراتيجية شديدة الطموح  : الهجومية ةالإستراتيجي -أ

واسعة النطاق وبعيدة المدى وهي من اخطر الاستراتيجيات التي 
تستخدمها المنظمات الطموحة والتي ترغب بان يكون لديها موقع 
للقيادة والسيطرة على السوق وهي استراتيجيات دافعة وحافزة نحو 

وتحاول هذه  ،(34: 2015التوسع والانتشار والتحكم )نسيبة ،
 حجم حسب الجغرافي والتوسع جديدة مناطق الاستراتيجيات اختراق

 في قائدة المنظمات من تجعل التي الإبداعات وتبني ، السوق فرص
، وتعني محاولة المنظمة لتوسيع  (179: 2009عبيد ،) سوقها
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حصتها السوقية لتركيز على نقاط قوتها ازاء نقاط ضعف المنافسين 
لتحقيق ميزة تنافسية و يادةلرلتسعى التي ا الخيار المنظمة وصاحبة هذ

 وان هذه الاستراتيجية تمثل ( ،44: 2009،)البرزنجي والبرواري 
معين  مجال في الثالثة أو الثانية الفئة من المصنفة المنظمات إستراتيجية

لدى  القوةمواطن تجنب  هو المنظمات هذه تعتمده تيال الأول والمبدأ
 ثم ضعف نقطة عن البحث إلى السعي مع الاسوق الرائدة في المنظمات

 كافة تركيز مواصلة مع النقطة تلك من انطلاقًا الهجوم بشنّ تقوم
  (.74 :2000، جي )الديوه عليها الجهود

تعني الدفاع عن الحصة السوقية هي و الدفاعية : ةالاستراتيجي -ب
يار المنظمة للمنظمة من خلال تقديم منتجات جديدة وصاحبة هذا الخ

تهدف هذه ( ، و44: 2009،)البرزنجي والبرواري  القيادية في السوق
 الحصة زبائنها الموجودين )الحاليين( وإدامة الاستراتجيات لحماية

 وهي )اتباع استراتيجيات ثلاث إلى تقسمالتي و الحالية السوقية
  .) 18 : 2009)عبيد، كالاتي والتنويع وهي  السوق، جيوب السوق،

ن المنظمة تكون تابعة لاحدى المنظمات اتعني  : باع السوقات .1
الاخرى التي تكون قوية بحيث ان ينتهج هذه الاسراتيجية من اجل 

 تجنب اي مواجهة. 
وتهدف هذه الاستراتيجية الى الحصول على  جيوب السوق : .2

ميزة من الجيوب الموجودة في الاسواق من خلال التخصص في مجال 
الذي يكون صغيرا نسبيا والتي تكون مثل هذه معين من الاسواق و

في ان واحد ومن اجل عدم الاصطدام مع  وأمنةالاستراتيجيات مربحة 
 المنظمات الكبيرة.

ظهرت هذه الاستراتيجية بوضوح في الثمانينيات والتي  التنويع : .3
تبنتها العديد من المنظمات من حيث التنويع في اعمالها الانتاجية 

الاستثمار او الاندماج مع منظمات اخرى او او تقديم والتجارية سواء 
، ويمكن  (35: 2015)نسيبة ، ة للمنظمات الاخرىيخدمات تسهيل

للمسوقين الاعتماد على نظام الاستخبارات التسويقية في انجاز هذه 
الاستراتيجية فالنظام الاستخباري يلعب دورا هاما في تحقيق الابداع 

  . (61: 2006)الجنابي،يقيوالابتكار في النشاط التسو
وتتعلق غالبا بإحدى الطرق الفعالة  : عقلانيةال ةالاستراتيجي -ج

لزيادة الربحية، حيث العدول عن الأعمال غير المربحة والتوجه إلى أخرى 
دخول الى الأكثر ربحية ، فالمنظمات أقل رغبة في تلقي خسائر أو 

 الاسواق بمنتجات الاسواق الضعيفة ، فهي تسعى دائما الى الدخول الى
( ، ولقد ظهرت الحاجة لمثل هذه 92:  2005،)العجارمةجديدة  

الاستراتيجية بسبب التغييرات السوقية المحلية والخارجية والتقلبات 
الاقتصادية بكافة الاشكال ، وهذه الاستراتيجيات تقوم على تخفيض 

 .( 62: 2006)الجنابي ،الكلف الى ادنى تكلفة وتعظيم الارباح 
 
 

العلاقة بين التسويق الريادي والاستراتيجيات . 4.2
 .التسويقية

 قدراتها يعتمد على عام بشكل المنظمات نجاح أن القول البديهي من
 فالمنظمات لها  الموالين من الزبائن متينة قاعدة لضمان وامكانياتها

بل  الأول ، المقام في الزبائن بأستقطاب فقط الناجحة لاتكتفي الخدمية
 لتضمن الأجل معهم طويلة علاقات وتعزيز تطوير بأتجاه ايضاً ملتع

)أبو فارة ، ( ، ويرى 174:  2010والنمو )عبيد،  البقاء لنفسها
إن التسويق الريادي ليس حقلا خاصا بالمنظمات  (11: 2010

فالكثير من المنظمات الكبيرة يمكن أن تكون ريادية في  الصغيرة فقط
هذه المنظمات بتبني  قامت اإذ ة التسويقيةمدخلها المتعلق بالأنشط

واستثمار  وتعمل باستمرار على تحديد الفرص الأسواق فينظرة ريادية 
ويؤكد ، افضل الاستراتيجيات التسويقية 

(Kuratko&Hodgetts,2007:29 على أنه في حالات كثيرة )
تكون هناك ضرورة لوجود قائد على درجة عالية من الريادية في 

الكبيرة للمحافظة على ثقافة الريادة وتوجهاتها والتركيز على المنظمات 
وعلى هذا الأساس تركز المنظمات التي ،  الفرص المتاحة واقتناصها

ساليب اتتبع عمليات التسويق الريادي عادة على الإبداع و
وتساعدها على النمو ديدة في إنتاج المنتجات واستراتيجيات تسويقية ج

فالمنظمات الريادية تتعامل مع مجموعات خرى اناحية ومن احية نمن 
، ويرى مختلفة كالعمال والمستهلكين المجتمع المحلي والحكومة 

( بشكل عام ومهم يمكن من 11:  2010ي والعسكري ،ع)الصميد
ستراتيجيات اتكون هناك  بحيثجعل الاستراتيجيات التسويقية ريادية 

رك النمو وتحفز التغيير من شأنها أن تحوالتي تركز على داخل المنظمة 
تكون هذه الاستراتيجيات فاعلة يجب تنفيذها  ، ولكي داخل المنظمة

بكفاءة وفاعلية ضمن النظام المناسب وبالتعاون مع فريق عمل قادر 
ويمتلك مهارات متنوعة وادارة مشجعة تساهم في بناء ثقافة منظمية 

على البيئة  تكوين استراتيجيات يتم فيها التركيزريادية تعمل على 
على هذه ، وبالتالي المحيطة بالمنظمة والتي تسعى بفاعلية واستمرارية 

الاستراتيجيات أن تكون شاملة ومتنوعة بحيث تخاطب طيفاً واسعاً من 
القضايا التكنولوجية والمالية والبشرية وأن تكون منسجمة مع 

 السيناريو المستقبلي للمنظمة.
 .تبار الفرضياتتحليل وتفسير النتائج واخ .5.2
 تحليل وتفسير النتائج .1

 . التسويق الريادي ابعادتشخيص وصف و -أ
  التركيز على الزبائنوصف بعد  .1

( وجود نسبة اتفاق ايجابية بين الأفراد المبحوثين 1يلاحظ من الجدول )
%( وعدم الاتفاق 8.00%( وبلغت نسبة المحايدين )78.29قدرها )

( وبانحراف 3.88) %( والذي جاء كله بوسط حسابي13.71)
بين أهم المؤشرات التي عززت نسبه الاتفاق  ( ، ومن 0.96معياري )



 .2017 -كانون الاول، 1223 -1207، ص  4، العدد: 5مجلة العلوم الانسانية لجامعة زاخو، مجلد: / محمد عبد الرحمن،  عمر

 

 1214 

 في العاملون يستخدمان ( الذي ينص على X1الايجابية هو المؤشر )
الزبون وتحقيق  قيمة لتأمين الفرص وراء للسعي منظماً جهداً المصرف

 وجاء كله بوسط الحاجات والرغبات مع التجاوب خلال من النمو
( X2وكذلك والمؤشر ) ، (1.06( وبانحراف معياري )4.17حسابي )

 القيم عن الافصاح على تحرص المصرف ادارةالذي ينص على أن 
الذي جاء بوسط حسابي .الزبائن مع تعاملها في بها يؤمن التي الاخلاقية

( الذي ينص X5( ، والمؤشر )1.02( وبانحراف معياري )4.06)
 جديدة وإبداعية أفكار يحملون الذين ئنالزبا المصرف يستقطبعلى 

( 3.89الذي جاء بوسط حسابي )و العمل المصرفي مجال في مختلفة
، اي انه كلما كان التركيز على الزبون  (0.96وبانحراف معياري )

ستساهم  المنظمة داخل المنتجات إنتاج عمليات في شاركةالم ودرجة
مشاركة الزبون  كانت افكلم ، من تحقيق رضا عن الخدمة المقدمه لهم 

 ، التسويقية مرتفعه وبصالح المنظمة الريادة درجة كانت وفعالة قوية
شاركة الزبون تؤدي الى درجة م مستوى إنخفاض عند والعكس صحيح

 منخفضة من الريادة وعدم رضاه عن الخدمة المقدمة.

 لتركيز على الزبائنلرافات المعيارية والانح الوسط الحسابيالتوزيعات التكرارية والنسب المئوية و :(1جدول )

قل
ست

 الم
غير

لمت
ا

 

 التوزيعات التكرارية والنسب المئوية

 المؤشر
 

اتفق 
 بشدة

 لا اتفق محايد اتفق
لا اتفق 
 بشدة

الوسط 
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري

 % % % % % 

ائن
الزب

ى 
 عل

كيز
التر

 

X1 

 الفرص وراء للسعي منظماً جهداً المصرف في العاملون يستخدم
الحاجات  مع التجاوب خلال من الزبون وتحقيق النمو قيمة لتأمين

 والرغبات
31.4 62.9 0.0 2.9 2.9 4.17 1.06 

X2 
 التي الاخلاقية القيم عن الافصاح على المصرف ادارة تحرص

 1.02 4.06 5.7 0.0 2.9 65.7 25.7 .الزبائن مع تعاملها في بها يؤمن

X3 
 الزبائن لكسب ةیإبداع طرائق على دادارة المصرف تعتم

 0.90 3.66 8.6 8.6 14.3 45.7 22.9 بهم لفترة طويلة الامد والاحتفاظ

X4 

 قيمة مسبوقة لإضافة غير جديدة أساليب عن المصرف يبحث
 الزبائن من حصة فيهم وبناء والمرغوب المناسبين للزبائن

 اقتصادياً. المجدين
34.3 31.4 8.6 14.3 11.4 3.63 0.89 

X5 
 جديدة وإبداعية أفكار يحملون الذين الزبائن المصرف يستقطب

 0.96 3.89 5.7 8.6 14.3 34.3 37.1 العمل المصرفي مجال في مختلفة

المؤشر 
 الكلي

 30.29 48.00 8.00 6.86 6.86 
3.88 0.96 

 78.29 8.00 13.71 

 الالكترونية. من إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج الحاسبة المصدر :
 المخاطروصف بعد ادارة  .2

( وجود نسبة اتفاق ايجابية بين الأفراد المبحوثين 2يلاحظ من الجدول )
%( وعدم الاتفاق 4.57%( وبلغت نسبة المحايدين )78.86قدرها )

( وبانحراف 3.81%( والذي جاء كله بوسط حسابي )16.57)
نسبه الاتفاق  ( ، ومن بين أهم المؤشرات التي عززت0.94معياري )

يقوم المصرف على ( الذي ينص على أن X2الايجابية هو المؤشر )
وجاء كله بوسط حسابي مواجهة التحديات الحاصلة في البيئة الخارجية 

( الذي ينص X4( وكذلك المؤشر )0.99( وبانحراف معياري )3.97)
الذي و ستحضر إمكاناته لإحتواء أية تحديات تجابههاي مصرفناعلى أن 

( ، والمؤشر 0.87( وبانحراف معياري )3.51ء بوسط حسابي )جا
(X1 الذي ينص على أن ) المصرف يقوم بحساب المخاطر التي قد

تواجهها عند القيام بعمليات التحسين المستمر في الاعمال المصرفية 
، هذا  (0.95( وبانحراف معياري )3.86الذي جاء بوسط حسابي )

ذ بنظر الاعتبار درجة المخاطرة يعني ان المنظمات المبحوثة تاخ
 التي الأخطار من والمشاكل التي قد تحصل في العمل ومستفيدة كذلك

المنافسة من خلال اتباع استراتيجيات عقلانية  المنظمات واجهتها
تساعدها عند القيام بالانشطة المصرفية.
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 المخاطرادارة نحرافات المعيارية والا الوسط الحسابيالتوزيعات التكرارية والنسب المئوية و :(2جدول )

قل
ست

 الم
غير

لمت
ا

 

 التوزيعات التكرارية والنسب المئوية

 المؤشر
 لا اتفق محايد اتفق اتفق بشدة                                                   

لا اتفق 
 بشدة

الوسط 
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري

 % % % % % 

طر
الخ

رة 
ادا

 

X1 
تواجهها عند القيام بعمليات قد المخاطر التي بحساب المصرف  يقوم 

 0.95 3.86 8.6 5.7 2.9 57.1 25.7 التحسين المستمر في الاعمال المصرفية 

X2  0.99 3.97 5.7 2.9 8.6 54.3 28.6 يقوم المصرف على مواحهة التحديات الحاصلة في البئية الخارجية 

X3 
من خلال  مخاطرة ألآقل للخدمات ألآولوية المصرف يعطي

 0.94 3.80 11.4 8.6 5.7 37.1 37.1 المنافسة المصارفستفاد من الأخطار التي واجهتها الا

X4 0.87 3.51 20.0 5.7 2.9 45.7 25.7 إمكاناته لإحتواء أية تحديات تجابهها مصرفناستحضر ي 

X5 
 سيناريوهاتو الخارجية بيئتها تحليل نتائج المصرف ادارة تعتمد

 0.97 3.91 5.7 8.6 2.9 54.3 28.6  زبائن. لخدمة سوقية فرص على للحصوللأخطار تتوقع حدوثها 

المؤشر 
  الكلي

29.14 49.71 4.57 6.29 10.29 
3.81 0.94 

78.86 4.57 16.57 

 من إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج الحاسبة الالكترونية. المصدر :

:الاستباقي هوصف بعد التوج .3
( وجود نسبة اتفاق ايجابية بين الأفراد المبحوثين 3يلاحظ من الجدول )

%( وعدم الاتفاق 10.29%( وبلغت نسبة المحايدين )73.14قدرها )
( وبانحراف 3.80%( والذي جاء كله بوسط حسابي )16.57)

، ومن بين أهم المؤشرات التي عززت نسبه الاتفاق  (0.94معياري )
 تحرص المصرف ادارة ( الذي ينص على انX2)الايجابية هو المؤشر 

 للزبائن خدماتها لتقديم المصرفي العمل في الحديثة الالات ادخال على
( وبانحراف معياري 4.11الذي جاء بوسط حسابي )وسريع  بشكل

سعى ي المصرف( الذي ينص على أن X1( ، والمؤشر )1.04)
تغيرات في اث البإستمرار للبحث عن طرائق جديدة للتميز من خلال إحد

( وبانحراف 3.80الذي جاء بوسط حسابي )و قطرائق الإنتاج والتسوي

 نكتشف عندما أنه على ينص الذي( X5) والمؤشر ، (0.94معياري )
 الأقسام تقوم معينة خدمة على تعديل بإجراء يرغبون الزبائن أن

 بوسط جاء والذي المطلوب التعديل لإجراء الجهود ببذل المعنية
، وهذا يعني ان  (0.89) معياري وبانحراف( 3.63) حسابي

 تمتلك الكفاءةالتسويقية  اعمالهاالتي توجهت نحو الريادة في  المنظمات
 والمنظمات، التي تجعلها في مقدمة الاعمال الريادية الادارية والتنظيمية 

انتاج منتجات  فيالتي تتوجه نحو السبق من خلال قدرتها الإستباقية 
تلبية لرغبات الزبائن المتجددة قبل تطرحها في الاسوق جديدة التي 

تعمل على ايجاد حصة سوقية لها.  منافسيها وبالتالي فانها 

 والانحرافات المعيارية التوجه الاستباقي الوسط الحسابيالتوزيعات التكرارية والنسب المئوية و :(3دول )ج
قل

ست
 الم

غير
لمت

ا
 

 التوزيعات التكرارية والنسب المئوية

 المؤشر
 

اتفق 
 بشدة

 لا اتفق محايد اتفق
لا اتفق 

 بشدة
الوسط 

 الحسابي
الانحراف 
 المعياري

 % % % % % 

قي
تبا

لاس
ه ا

وج
الت

 

X1 

بإستمرار للبحث عن طرائق جديدة للتميز من  المصرفسعى ي 
 0.94 3.80 11.4 2.9 5.7 54.3 25.7 .خلال إحداث التغيرات في طرائق الإنتاج والتسويق

X2 
 العمل في الحديثة الالات ادخال على المصرف ادارة تحرص

 .سريع بشكل للزبائن خدماتها لتقديم المصرفي
37.1 48.6 8.6 0.0 5.7 4.11 1.04 

X3 

قدراتها  اظهارلتفوق على الآخرين عبر المصرف لديه القدرة ل
من إمكاناتها التي تعجز المنظمات الأخرى على  مستفيدة
   القيام بها

25.7 42.9 11.4 5.7 14.3 3.60 0.89 

X4 
 ، زبائننا تستهدف مكثفة بحملة المنافسين احد قيام حالة في

 .   فورية تكون الأمر لهذا المصرف استجابة فان
20.0 40.0 14.3 8.6 17.1 3.37 0.84 
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X5 

 خدمة على تعديل بإجراء يرغبون الزبائن أن نكتشف عندما
 التعديل لإجراء الجهود ببذل ةالمعني الأقسام تقوم  معينة

 .المطلوب

14.3 57.1 11.4 11.4 5.7 3.63 0.89 

المؤشر 
 الكلي

 24.57 48.57 10.29 5.71 10.86 
3.80 0.94 

 73.14 10.29 16.57 

 من إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج الحاسبة الالكترونية. المصدر : 
 

( وجود نسبة اتفاق 4يلاحظ من الجدول ) :وصف بعد الابداع .4
%( وبلغت نسبة 76.57ايجابية بين الأفراد المبحوثين قدرها )

%( والذي جاء كله بوسط 16.57%( وعدم الاتفاق )6.76المحايدين )
( ، ومن بين أهم المؤشرات 0.93( وبانحراف معياري )3.76حسابي )

( الذي ينص على X1التي عززت نسبه الاتفاق الايجابية هو المؤشر )
 الزبائن حاجات ةیتلب في ةیقدراتها الإبداع ادارة المصرف توظفأن 

وجاء  هایلد المتوفرة ةیالإبداع القدرات من الإستفادة على وحرصها
( وكذلك 1.04( وبانحراف معياري )4.11كله بوسط حسابي )

ادارة المصرف تعتقد ان عملية ( الذي ينص على أن X2المؤشر )

الذي جاء بوسط حسابي  زبون الخارجيقود الى خلق قيمة للتالابداع 
( الذي ينص X5( ، والمؤشر )1.00( وبانحراف معياري )4.02)

الأفكار الإبداعية الخاصة بالمنظمات يستخدم  مصرفناعلى أن 
الذي جاء بوسط  للتغلب على المنافسين المنافسة في طرائق عملها

حوثة ، ان المنظمات المب (0.91( وبانحراف معياري )3.71حسابي )
 ة فيیف قدراتها الإبداعیتوظكلما كان لديها القدرة على التكيف و

وحرصها على الإستفادة من القدرات  الزبائن احتياجات ةیتلب
ها تمكنت من العمل في الاسواق والتفوق على یة المتوفرة لدیالإبداع

منافسيها.
 لانحرافات المعيارية الابداعوا الوسط الحسابيالتوزيعات التكرارية والنسب المئوية و :(4دول )ج

قل
ست

 الم
غير

لمت
ا

 

 التوزيعات التكرارية والنسب المئوية

 المؤشر
 لا اتفق محايد اتفق اتفق بشدة 

لا اتفق 
 بشدة

الوسط 
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري

 % % % % % 

داع
الاب

 

X1 
 الزبائن حاجات ةیتلب في ةیقدراتها الإبداع ادارة المصرف توظف

 .هایلد المتوفرة ةیالإبداع القدرات من الإستفادة على وحرصها
31.4 60.0 0.0 5.7 2.9 4.11 1.04 

X2 
تعتقد ادارة المصرف ان عملية الابداع يقود الى خلق قيمة للزبون 

 .الخارجي
20.0 71.4 2.9 0.0 5.7 4.02 1.00 

X3 0.83 3.29 22.9 11.4 8.6 28.6 28.6 القدرات الإبداعية في تلبية حاجات زبائنها مصرفناوظف ي 

X4 
يحرص المصرف على اجراء تغييرات متواصلة في سوق العمل ووفق 

 متطلبات السوق
28.6 34.3 20.2 11.4 5.7 3.69 0.91 

X5 
الأفكار الإبداعية الخاصة بالمنظمات المنافسة في يستخدم  مصرفنا

 للتغلب على المنافسين طرائق عملها
22.9 57.1 2.9 2.9 14.3 3.71 0.91 

المؤشر 
 الكلي

 26.29 50.29 6.76 6.29 10.29 
3.76 0.93 

 76.57 6.76 16.57 

 من إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج الحاسبة الالكترونية. المصدر :
  

( وجود 5يلاحظ من الجدول ) :وصف بعد اقتناص الفرص .5
%( وبلغت 66.34نسبة اتفاق ايجابية بين الأفراد المبحوثين قدرها )

%( والذي جاء كله 22.86%( وعدم الاتفاق )10.86نسبة المحايدين )
( ، ومن بين أهم 0.87( وبانحراف معياري )3.54بوسط حسابي )

الذي ( X2المؤشرات التي عززت نسبه الاتفاق الايجابية هو المؤشر )
إحدى التي تمثل  المتاحة الفرص بمتابعة المصرف يقومينص على أن 

وجاء كله  التي لم يلاحظها المنافسونوقيق الربح لمنظمتنا مصادر تح
( وبانحراف معياري 4.06وجاء كله بوسط حسابي )بوسط حسابي 

يعتبر ان مصرف ( الذي ينص على X5( وكذلك والمؤشر )1.02)
استخدام التكنلوجية الحديثة عاملا اساسيا في زيادة القدرة التنافسية 

( 3.71ي جاء بوسط حسابي )الذ وفرصة لمواجهة المنافسين
يعد ( وينص على أن X1( ، والمؤشر )0.91وبانحراف معياري )

التعلم وفق المتغيرات البيئية المختلفة إحدى مصادر إستغلال الفرص 
( وبانحراف 3.46الذي جاء بوسط حسابي ) السوقية لمنظمتنا

وهذا يعني ان المنظمات كلما سعت الى اقتناص  ، (0.86معياري )
غلال الفرص التسويقية بدقة كلما جعلت المنظمة اقوى في مركزها واست

التنافسي والتي لم تستغل من قبل المنافسين والتي تعتمد بذلك على 
الرسالة الترويجية لهولاء الزبائن والتي ستساهم في جذبهم اليها وهذا 
يساهم في تحقيق مبدأ التأكيد على الزبائن وإقتناص الفرص المتاحة 

 .واقفي الاس
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 لاقتناص الفرص والانحرافات المعيارية الوسط الحسابيالتوزيعات التكرارية والنسب المئوية و :(5جدول )

قل
ست

 الم
غير

لمت
ا

 

 التوزيعات التكرارية والنسب المئوية

 المؤشر
 

اتفق 
 بشدة

 لا اتفق محايد اتفق
لا اتفق 

 بشدة
الوسط 

 الحسابي
الانحراف 
 المعياري

 % % % % % 

ا
ص

لفر
ص ا

تنا
ق

 

X1 
يعد التعلم وفق المتغيرات البيئية المختلفة إحدى مصادر إستغلال  

 الفرص السوقية لمنظمتنا
25.7 34.3 17.1 5.7 17.1 3.46 0.86 

X2 
إحدى التي تمثل  المتاحة الفرص بمتابعة المصرف يقوم

 التي لم يلاحظها المنافسون.ومصادر تحقيق الربح لمنظمتنا 
25.7 62.9 5.7 2.9 2.9 4.06 1.02 

X3 

 مادية مستلزمات من تحتاجه ما المصرف ادارة توفر
 والمكاتب والمستلزمات المادية الاخرى والاجهزة ، كالبنيات،

 .المصرفي ادائها لطوير

20.0 31.4 11.4 17.1 20.0 3.14 0.82 

X4 
يهدف المصرف على ايجاد نوع من التوازن بين الرؤية 

 0.84 3.34 11.4 14.3 20.0 37.1 17.1 انية الاستراتيجية الاستراتيجية والامك

X5 
يعتبر استخدام التكنلوجية الحديثة عاملا اساسيا في زيادة 

 القدرة التنافسية وفرصة لمواجهة المنافسين
31.4 45.7 0.0 8.6 14.3 3.71 0.91 

المؤشر 
 الكلي

 24.00 42.34 10.86 9.71 13.14 
3.54 0.87 

 66.34 10.86 22.86 

 من إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج الحاسبة الالكترونية. المصدر :
 الاستراتيجيات التسويقيةوصف بعد  .2

يلاحظ  :بعد الاستراتيجيات التسويقيةوتشخيص وصف  -ب
( وجود نسبة اتفاق ايجابية بين الأفراد المبحوثين قدرها 6من الجدول )

%( وعدم الاتفاق 10.34%( وبلغت نسبة المحايدين )76.08)
انحراف ( وب3.92%( والذي جاء كله بوسط حسابي )13.53)

، ومن بين أهم المؤشرات التي عززت نسبه الاتفاق  (0.97معياري )
 تقوم المصرف إدارة( الذي ينص على أن X6الايجابية هو المؤشر )

 الأهداف خلال من الأداء من معينة مستويات ستحقق كيف بتحديد
( وبانحراف 4.14وجاء كله بوسط حسابي ) الإستراتيجية الإدارية

ادارة ( الذي ينص على أن X4كذلك المؤشر )( و1.05معياري )
المصرف تحرص على تنويع خدماتها من اجل تلبية حاجات ورغبات 

( وبانحراف معياري 4.00الذي جاء بوسط حسابي ) الزبائن المتنوعة
 للحوافز خطة إعداد يتم( الذي ينص على أن X3، والمؤشر ) (1.00)

 لرفع التسويقي بالنشاط يقومون الذين للأفراد المعنوية أو المادية
 (1.02( وبانحراف معياري )4.06الذي جاء بوسط حسابي )و الأداء

ومن خلال هذه النتائج يتضح انه هنالك اتفاق من قبل الافراد ، 
المبحوثين على ان استخدام الاستراتيجيات التسويقية ستساهم في 

انه كلما تحسين مهارات الافراد العاملين والارتقاء بمستوى المنظمة ، و
من استخدام مجموعة لدى المنظمات المبحوثة  تنوعت الخيارات

مدروسة من الأستراتيجيات التسويقية المتبعة ستساعدها على تحسين 
مستوى اداءها الحالي والمستقبلي وتحقيق رضا اكبر عدد ممكن من 
الزبائن وكذلك التعامل مع اي تهديد محتمل من قبل المنظمات 

المنافسة.
لاستراتيجيات التسويقيةلوالانحرافات المعيارية  الوسط الحسابيالتوزيعات التكرارية والنسب المئوية و :(6ل )جدو

ير 
لمتغ

ا
تمد

لمع
ا

 

 التوزيعات التكرارية والنسب المئوية

 المؤشر
                                                

اتفق    
لا  محايد اتفق بشدة

 اتفق
لا اتفق 

الوسط  بشدة
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري

 % % % % % 

قية
سوي

 الت
ات

يجي
ترات

لاس
ا

 

X1 

 مع إستراتيجية كل تعامل كيفية بالمنظمة العليا الإدارة تشرح
 الخطة على مرة لأول تظهر التي والاعتراضات والفرص التهديدات
 الريادية التسويقية

31.4 40.0 5.7 
11.

4 
11.4 3.69 0.91 

X2 

 في مختلفة أطراف بإشراك أهدافها بتحديد المصرف دارةإ تقوم
 مستوى المصرف على أي جهة من أكثر مشاركة يتم إعدادها

 ككل
34.3 28.6 20.0 

11.

4 
5.7 3.74 0.92 
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X3 
 يقومون الذين للأفراد المعنوية أو المادية للحوافز خطة إعداد يتم

 1.02 4.06 5.7 0.0 5.7 60.0 28.6 الأداء لرفع التسويقي بالنشاط

X4 
تحرص ادارة المصرف على تنويع خدماتها من اجل تلبية 

 1.00 4.00 2.9 8.6 0.0 62.9 25.7 حاجات ورغبات الزبائن المتنوعة

X5 
تحقق ادارة المصرف التميز والتقوق على المنافسين من خلال 

 5.7 45.7 28.6  توفير الخدمة بالوقت المناسب
11.

4 
8.6 3.74 0.92 

X6 
 من معينة مستويات ستحقق كيف بتحديد المصرف إدارة قومت

 1.05 4.14 2.9 0.0 8.2 57.1 31.4 الإستراتيجية الإدارية الأهداف خلال من الأداء

X7 8.4 51.4 28.6 قياسها يسهل نتائج إلى الوصول في الأهداف تحديد عملية تساهم 
11.

4 
0.0 3.97 0.99 

X8 
قية تتلائم مع التحديات يقوم المصرف باعداد خظة تسوي

 0.92 3.74 11.4 8.6 2.7 48.6 28.6 السوقية

X9 
 والأسواق بالزبائن الخاصة الخارجية النواحي على التركيز يتم

 8.4 58.6 11.4 والنتائج كالأداء الداخلية النواحي وعلى
11.

4 
0.0 3.80 0.94 

X10 
 ياجاتاحت تغطي التي والمكاتب الفروع من عدداً المصرف يمتلك

 0.87 3.54 17.1 8.6 0.0 51.4 22.9 المصرفية انحاء السوق كافة في الزبائن

X11 

 تسويقية إستراتيجية وتطوير تحسين في الواضحة الأهداف تساعد
الحالي  النشاط مجال وتحديد الأداء مستويات وتحسين

 والمستقبلي
25.7 37.1 20.0 8.2 8.6 3.63 0.89 

X12 
 وذات واضحة إستراتيجية أهداف تحديدب المصرف إدارة تقوم
 0.97 3.91 5.7 2.9 11.4 54.3 25.7 معنى

المؤشر 
 الكلي

 
26.8

0 

49.2

8 

10.3

4 

7.0

6 
6.47 

3.92 0.97 

 
76.08 

10.3

4 
13.53 

 من إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج الحاسبة الالكترونية. المصدر :
 

:اختبار فرضيات البحث .2
التسويق الريادي الارتباط بين  علاقة رض وتحليلع -أ

 .والاستراتيجيات التسويقية
للإجابة على هذا السؤال وللكشف عن العلاقة بين التسويق الريادي 

والتحقق  المنظمات المبحوثةوالاستراتيجيات التسويقية من وجهة نظر 
من الفرضية الرئيسية الأولى التي تنص على وجود علاقة ارتباط بين 

( إلى 7ي والاستراتيجيات التسويقية ، اذ يشير الجدول )التسويق الرياد
والاستراتيجيات  التسويق الرياديوجود علاقة ارتباط معنوي بين 

( عند مستوى 0,742، إذ بلغت قيمة معامل الارتباط ) التسويقية
اي ان هنالك متغيرات اخرى لايمكن من المنظمات ( ، 0,05معنوية )

وهذا يتفق مع دراسة ، ( 0,258نسبة )من السيطرة عليها ب ةالمبحوث
(Mayasari,et.al , 2010)  التحليل عمليات ، والذي يتبين من

 المبحوثةاهتمام من قبل المنظمات هنالك  كانكلما الاحصائي انه 
تحقيق الريادة من  الاستراتيجيات التسويقية المناسبة سيساهمبتوفير 

اعي للافراد العاملين عن طريق استغلال راس المال الاجتم التسويقية
سيزيد من ذلك تقديم افضل الخدمات والوصول الى افضل اداء الذي و

الفرضية الرئيسية الأولى  نقبلوبهذا فإننا  في المصارف من قبل العاملين
بين التسويق موجبة والتي تنص على وجود علاقة ارتباط معنوية 

.الريادي والاستراتيجيات التسويقية
 المبحوثةعلى مستوى المنظمات التسويق الريادي والاستراتيجيات التسويقية نتائج علاقة الارتباط  :(7جدول)

 البعد المستقل
 البعد المعتمد

 . Sig مستوى الدلالة التسويق الريادي

 0,012 *0.742 الاستراتيجيات التسويقية

N = 35 *P≤ 0,05 

 .تماد على نتائج الحاسبة الالكترونيةمن إعداد الباحث بالاعالمصدر :             
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 بعادبالنسبة لالمتغيرات الفرعية لعلاقات الارتباط  -ب
 .التسويق الريادي في الاستراتيجيات التسويقية

تركز هذه الفقرة على التحقق من صحة الفرضية الرئيسة الثانية التي 
الفرعية في  التسويق الريادي لابعادتنص على وجود ارتباط معنوي 

تشير نتائج تحليل الانحدار في و، الفرعية  لاستراتيجيات التسويقيةا
ذات ارتباط معنوي في  لابعاد التسويق الريادي( إلى أن 8الجدول )

 وانحصر معامل هذه العلاقة بين الاستراتيجيات التسويقية
وتاسيسا على ما تقدم وعلى ضوء ( ، *0,322*,0,710)

 لابعادعلى وجود ارتباط معنوي  التي تنصوقبول الفرضية بالفرضيات 
متغيرات الاستراتيجيات التسويقية ، واتفقت هذا في  التسويق الريادي

من حيث الابعاد المشتركة  (2012)عباس واخرون،الدراسة مع دراسة 
والتي يفهم من ذلك انه كلما استطاعت المنظمات المبحوثة من التركيز 

ياتها ستتمكن من اقتناص على الزبائن بصورة مباشرة وجعلهم من اول
الفرص التسويقية المتاحة امامها من حيث استخدام افضل 
الاستراتيجيات التسويقية المتاحة لديها وتمكنها من عمليات الابداع 
وبالتالي التفوق على المنافسين وبهذا فاننا نقبل الفرضية الثانية التي 

يق الريادي تنص بوجود علاقة ارتباط معنوي موجبة بين ابعاد التسو
والاستراتيجات التسويقية )الهجومية والدفاعية والعقلانية( على مستوى 

 المنظمات المبحوثة.

 المبحوثةلمنظمات ل التسويق الريادي والاستراتيجيات التسويقية على مستوى المتغيرات الفرعية ابعادنتائج علاقات الارتباط بين  :(8جدول )
 البُعد المستقل

 
      دالبُعد المعتم

 التسويق الريادي ابعاد

التركيز على  المتغيرات
 الزبائن

التوجه  ادارة الخطر
 الاستباقي 

اقتناص  الابداع
 الفرص

 مستوى الدلالة

Sig  

الاستراتيجيات 
 التسويقية

 0,034 0.422* 0.641* *0.603 0.639* 0.511* الهجومية

 0,029 0.511* 0.567* 0.671* 0.710* 0.682* الدفاعية 

 0,038 0.622* 0.461* 0.510* 0.564* 0.322* العقلانية

 0,041 0.534* 0.561* 0.632* 0.612* 0.473*  المؤشر الكلي

*P≤ 0,05                                                                                                                      N=35 
الريادي  علاقة التأثير بين التسويق يلعرض وتحل -ت

 والاستراتيجيات التسويقية.
التي  ثةلتركز هذه الفقرة على التحقق من صحة الفرضية الرئيسة الثا

الاستراتيجيات في  الرياديوجود تأثير معنوي للتسويق على تنص 
( إلى أن التسويق 9وتشير نتائج تحليل الانحدار في الجدول ) ، التسويقية

ويدعم  الاستراتيجيات التسويقيةفي موجبة تاثير معنوي  وذ اديالري
( وهي اكبر من قيمتها الجدولية البالغة 57,281( البالغة )Fذلك قيمة )

( ويستدل 0,05( ومستوى معنوية )1,33حرية ) ةدرجو( 3,419)
 ( البالغة R2من قيمة معامل التحديد )

لمستقلة على تفسير ، إذ يشير هذا إلى قدرة المتغيرات ا( 0,689)
( من الاختلافات الحاصلة في المتغير المعتمد ، وان نحو 0,689)
( من التغيرات في المتغير المعتمد تعود إلى متغيرات أخرى لم 0,311)

( البالغة Betaويدعم ذلك قيمة معامل الانحدار ) ،يشتمل عليها البحث 
( وهي 13,219( المحسوبة والبالغة )t( وعزز ذلك قيمة )0,984)

وهذا يعني وجود علاقة  ( ،3,264اكبر من قيمتها الجدولية البالغة )
تاثير بين التسويق الريادي والاستراتيجيات التي تستخدمها المنظمات 

 نقبلفإننا  وبهذاالمبحوثة في اعمالها اليومية وقوة العلاقة بينهما ، 
لتسويق التي تنص على وجود تأثير معنوي ل ثةلالفرضية الرئيسة الثا

  .الاستراتيجيات التسويقيةفي  الريادي
 المبحوثةالمنظمات على مستوى  الاستراتيجيات التسويقيةفي  الرياديتأثير التسويق  :(9جدول )

 البعد المستقل  
 

 البعد المعتمد

 التسويق الريادي

2R 

F T 

Bo B1 الجدولية المحسوبة الجدولية المحسوبة 

* 3,419 *57,281 0,689 0,984 0,879 الاستراتيجيات التسويقية 219,13  3,264 

 N =35     (33،1)DF  0,05 *P≤  

 الحاسبة الالكترونية. من إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج المصدر :
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 الاستراتيجيات التسويقيةفي ريادي التسويق الابعاد تأثير  -ث
 على مستوى المتغيرات الفرعية

التي و رابعةق من صحة الفرضية الرئيسة التركز هذه الفقرة على التحق
الفرعية في  الرياديلتسويق ا لابعادوجود تأثير معنوي على تنص 

، وتشير نتائج تحليل الانحدار في الجدول  الاستراتيجيات التسويقية
الاستراتيجيات ذات تاثير معنوي في  الرياديالتسويق  ابعاد( إلى أن 01)

،  21,039،  27,343)البالغة  (Fويدعم ذلك قيمة ) التسويقية
وعلى التوالي وهي اكبر من قيمتها  (16,009، 23,031،  19,856
( ومستوى 30،1( عند درجتي حرية )1,178البالغة )والجدولية 
( البالغة R2( ويستدل من قيمة معامل التحديد )0,05معنوية )

وعلى التوالي ،  (0,334،  0,411،  0,508، 0,467،  0,567)
، 7,061،8,009، 9,129)( المحسوبة والبالغة tلك قيمة )وعزز ذ

وعلى التوالي وهي اكبر من قيمتها الجدولية البالغة  (4,030،  6,213
ويفهم من ذلك انه كلما ارتفعت مؤشرات التحليل  ( ،1,543)

الاحصائي بالنسبة لابعاد الدراسة للمنظمات المبحوثة يدل على 
المؤشرات في اعمالها اليومية اي انه المنظمات المبحوثة تستخدم هذه 

كلما استطاعت المنظمات المبحوثة استخدام ابعاد التسويق الريادي 
واختيار افضل الاستراتيجيات التسويقية المذكورة في اعمالها المصرفية 
من خلال الاهتمام والتركيز على الزبائن بصورة مباشرة وعدهم المورد 

باقي للمنظمة بصورة افضل زاد من وكذلك التوجه الاست لهاالرئيسي 
قدرة المنظمة من السيطرة على الاسواق وتحقيق اكبر عائد من الارباح 

التي تنص على وجود تأثير معنوي الرابعة والفرضية  نقبل فاننا ، وبهذا
 .الاستراتيجيات التسويقيةالفرعية في  الرياديلتسويق ا لابعاد

 المبحوثةالمنظمات  اتعلى مستوى المنظم ةالاستراتيجيات التسويقيفي  ياديلرالتسويق ا ابعادتأثير  :(01جدول )
 البعد المستقل

 
 البعد المعتمد

 ابعاد التسويق الريادي
2R 

F T 

 الجدولية المحسوبة الجدولية المحسوبة Bo B1 المتغيرات

الاستراتيجيات 
 التسويقية

 1,543 * 9,129 1,178 27,343* 0,567 0,723 0,475 لى الزبائن عالتركيز 

 1,543 * 7,061 1,178 21,039* 0,467 0,679 0,439 ادارة الخطر 

 1,543 * 8,009 1,178 19,856* 0,508 0,678 0,412 التوجو الاستباقي

 1,543 *6,213 1,178 23,031* 0,411 0,602 0,389 الابداع  

 1,543 4,030* 1,178 16,009* 0,334 0,581 0,401 اقتناص الفرص

N =35   (30،1 )   DF  0,05 *P≤ 
 إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج الحاسبة الالكترونية من :المصدر 

 

 والمقترحات.الاستنتاجات  .3

 .الاستنتاجات. 1. 3
المنظمات التسويقية تعمل في بيئة متغيرة ومتسارعة وان سرعة  -أ

 ونة العلاقة مع الزبإدارالاستجابة لطلبات الزبائن واقتناص الفرص و
أهم القدرات المتميزة التي لابد من من والقدرة الجيدة على إنجاز المهام 

 التسويق الريادي. اي منظمة تسعى للتوجه نحو تمتلكها 
المنظمات الريادية التي تسعى للاستفادة من عمليات التسويق  -ب

لابد من اتباع واختيار ربحين مكسب زبائن الريادي من خلال 
لها جوهرية تيجيات تسويقية مناسبة تساعدها على اضافة قيمة استرا

بينها وبين لتحقيق فروق واضحة  داخل ابتكاريةمتبني وتعمل على 
 . المنظمات المنافسة

يتبين من خلال نتائج الاختبار والتحليل الاحصائي بوجود علاقة  -ت
اد بأَنَّ المنظمات التي تتبنى ابع ويعني هذاموجبة للاثر والارتباط 

التسويق الريادي واستراتيجيات تسويقية مناسبة تحقق افضل اداء في 
قبول الفرضية والتي نصت على وجود  مما يعنياعمالها المصرفية 

 علاقة ارتباط وتاثير مابين المتغيرات الرئيسية والفرعية.

 افضل بعد من ابعاديتبين ان نتائج التحليل الاحصائي من خلال    -ث
ب اراء المبحوثين هو التركيز على الزبائن ويفهم حسالتسويق الريادي 

من هذا ان افراد العينة اعتبرت الزبائن على انهم القوة الاضافية للمنظمة 
والرئيسية التي تجعل من المنظمة متفوقة ومتميزة على المنظمات 

 .المنافسة
 في ارتباطا الريادي للتسويق ان الاحصائي التحليل نتائج اظهرت -ج

 التفاعل زاد ( وهذا يعني كلما0.742بنسبة ) ت التسويقيةالاستراتيجيا
 المنظمة كانت والاستراتيجيات التسويقية المتبعة العاملين قدرات بين
 تفوقا ونجاحا. اكثر

 ما إحصائية دلالة ذات تأثيريه علاقة وجود الاختبارات نتائج أثبتت -ح
ذي يظهر والاستراتيجيات من خلال معامل بيتا ال الريادي التسويق بين

( اي ان  0,689) بلغوالذي   R2( وكذلك معامل0,984مانسبته )
هنالك متغيرات اخرى تقع خارج سيطرة المنظمات المبحوثة بنسبة 

 زاد من كلما أنه ( والتي لايمكن السيطرة عليها وهذا يعني0,311)
بالتركيز وبالابداع  والمتعلقةتركيز المنظمات على الابعاد التي لديها 

الى وضع افضل  ه وادارة المخاطر واقتناص الفرص أدىوالتوج
الاستراتيجيات التسويقية لمواجهة المافسين والتغلب على المخاطر 

 الخارجية.
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 . المقترحات:2.3
بشكل افضل سوق المبحوثة دراسة الا المصارفيتوجب على  -أ

قتناص الفرص التسويقية والتي اظهرت ضعفا للمنظمات المبحوثة لا
ليل الاحصائي والتي كانت بالمرتبة الاخيرة حسب ابعاد من خلال التح

لاقتناص  تحتاج إلى نوع من الابداع والإبتكارالتي والتسويق الريادي 
  .هذه الفرص

 قیالتسو بابعاد بشكل افضل الاهتمامعلى المصارف المبحوثة  -ب
 في والذي سيساهم هذا المفهوم الحديثأَنّ تستوعب فلسفة و اديیالر

 زةیم قیتحق في همسایبما  الأداء في ةیوالفاعل الكفاءة إلى الوصول
 منافضل  دماتخ میتقد اتیآل نیتحس على والعمل ةیتنافس
  .ثةیحد بیأسال خلال

الافراد تشجيع تنمية روح المبادرة وإشاعة مناخ مناسب للابتكار و -ت
 الجهود الابداعيةالمتميزين والمجدين على بذل المزيد من  العاملين

ة يوقدراتهم على مواجهة المخاطر البيئطاقاتهم الابداعية واستنهاض 
فات إما بصورة مادية أو عن طريق الترقية باستخدام الحوافز والمكاَ

 . لوظائف أعلى
من والمحافظة عليهم الزبائن بالناجحة اهتمام المنظمات المبحوثة  -ث

على بشكل اكبر وتركز  وإضافة قيمة، الزبون احتياجات خلال تفهم 
نمو اي وجه الاستباقي والتي تعد من اولوليات التسويق الريادي التو

  .المستقبليةتوجهات العتمد على تمنظمة 
 التغيير ضرورةب المبحوثة المصارف داخل الوعي زیتعز -ج

حالة  تفرض بيئة في تعمل كونها المتبعة الاستراتيجيات في المستمر
 من روسةومد مختلفة توليفة من خلال اختيار المستمر التغيير

 الزبائن من عدد أكبر رضاءلا الموجهة التسويقية الاستراتيجيات
 .المستهدفين

طبيعة إتصالية بينها وبين  هيالمبحوثة  المصارفة عمل أَنَّ طبيع -ح
 المنظمات ثقافة جعل خلال منوبحكم النشاطات التي تقوم بها الزبائن 

ن یللعامل المناسب ناخالم ریتوفعلى  تعمل ةیادیر ثقافة المبحوثة
وبما يمكنها من التفوق على  مكافآتهموعهم یوتشج نیالمبدع

   .المنظمات الأخرى

 المصادر. 4

 .المصادر العربية.  1.4
 .الرسائل العلمية -أ

، نظام الاستخبارات التسويقية واثره 2006الجنابي، حسين علي عبد رسول ، .1
ة العامة للسمنت الجنوبية في تحديد الاستراتيجيات التسويقية/ دراسة تحليلية في الشرك

 في الكوفة ، رسالة ماجستير ،غير منشورة ادارة الاعمال ،جامعة الكوفة ،العراق.
 في الزبائن علاقات إدارة ، دور 2011السليفاني ، محمد عبد الرحمن عمر ، .2

 فنادق في العاملين الأفراد من لعينة استطلاعية التنافسي / دراسة التفوق تحقيق
غير منشورة ،ادارة الاعمال  ،الشمالية، رسالة ماجستير المنطقة في الأولى الدرجة

 ،جامعة الموصل، العراق.

 المعلومات نظام ری، تطو 2010 ، احمد حامد لی،نب ديیالسو .3
 الألبسة معمل في حالة دراسة المنتج / وابتكار الزبون نحو الموجهة ةیقیالتسو

 .جامعة الموصل والاقتصاد، لإدارةا ةیكل منشورة، ری،غ دكتوراه ،أطروحة الجاهزة
 في تحقيق المصرفي ، دور استراتيجيات التسويق  2015نسيبة ،العموري ، .4

وكالة  الريفية والتنمية الفلاحة لمبنوك الجزائرية /دراسة حالة بنك التنافسية الميزة
 الوادي، رسالة ماجستير ، غير منشورة ،جامعة الشهيد حمه لخضر بالوادي ،الجزائر.

 والبحوث وتمراتالم -ب
التسويق الريادي في منظمات الاعمال ، المؤتمر  ،2010ابو فاره ، يوسف ،   .5

 -، عمان  2010-4 -19-16العلمي الدولي العاشر في جامعة الزيتونة للفترة من 
 الأردن 

، تاثير  2014البغدادي ، عادل عبد الهادي و العطيوي، مهند حميد ،  .6
الريادي، دراسة تحليلية على عينة من مديري  المقدرات الجوهريةعلى التسويق

، العدد 16الشركات الصغيرة في النجف الاشرف، مجلة القادسية للعلوم الادراية ،مجلد 
 ، العراق.4
 المنظمي  الابداع على واثرها الادارية ، المعرفة 2007دوسة، طالب اصغر ،  .7
لادارة والاقتصاد ،العدد ،مجلة ا (البطاريات لصناعة العامة الشركة في ميداني بحث)

 الثالث والستون، بغداد.
الإبداع التكنولوجي مدخل  ، 2011الزعبي ، علي فلاح وعزام ، زكريا احمد ،  .8

المؤتمر  – التطبيقية العلوم ، جامعةللتسويق  الريادي  في منظمات الأعمال الأردنية
 الأردن. ، العلمي الخامس  الدولي

 قیالتسو اتیعمل مكانة اسیق ، 2010 ، مانیسل درمان صادق، .9
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 ستينيَن بازارطةرييا ثيَشةنط و رولَى  وى دباشتركرنا ستراتيذييَن بازارطةريىَ دا
 "ثشكا وهوبا وهاريكاريَن هندةك بةنكيَن باذيَرىَ زاخو ظةكولينةكا ليَطةريانىَ ية ب بوضوونا ضينا ريَظةبةريَن"

 :ثؤختة
ريىَ دبنة هاريكار ذبو سةرنج ةكولينىَ ئةوة زانين لسةر ستينيَن بازارطةريا ثيَشةنط وشيانيَن جيَبةجيكَرنا ستراتيذييَن بازارطةكئارمانج ذ ظ

( سةروك بةش وهوبة وهاريكارينَ 35راكيَشانا بةكاربكةرىَ نوى د ريكَخراوىَ دا ذلايىَ هندةك بةنكيَن باذيَرىَ زاخو كو دبيتة ضينا ظةكولينىَ ذ )
ثيَشظةضوونا ريكَخراوان ودبنة ئارمانج بو دةركةفتنا وان بةنكان، بازارطةريا ثيَشةنط و ستراتيذييَن بازارطةريىَ تيَنة هذمارتن ذ ثيَكهاتييَن طرنط د 

هزرا بازارطةريا نوى بدةستظةئينانا دةرفةتا وبةرسينطرتنا مةترسييا دذينطةها كاران دا، دظىَ ظةكولينىَ دا شلوظةكرن وضارةسةكرنا 
امارى وبكارئينانا ريَذيَن سةدىَ وناظةراستيَن ذميَريارى ( يىَ ئSPSS.21دةرئةنجاميَن راثرسينىَ ب شيَوىَ ئامارىَ ودياركرنا وان بريكَا ثاكيجَا )

شةنط كو نمرا وخاهراتييَن ثيظةرى وثةيوةنديينَ ثيكَظةطردانىَ وكارتيكَرنىَ، ودظىَ ظةكولينىَ دا هاتية دياركرن شلوظةكرنا ستينيَن بازارطةرييا ثيَ
(، ولسةر تيَستا طريمانا ظةكولين %76.08يذييَن بازارطةريىَ طةهشتة )(، ونمرا ثيكَرنا طشتى يا برطا سترات%74.64ثيكَرنا طشتى طةهشتة )

طةهشتية طةهشتة هندىَ كو)هةبوونا ثةيوةنديا ثيكَظةطريَدانىَ دناظبةرا ستينيَن بازارطةرييا ثيَشةنط و ستراتيذيينَ بازارطةريىَ(، و هةروةسا 
ةنط د ستراتيذيينَ بازارطةريىَ دريكَخراوينَ هاتينة وةرطرتن دظةكولينىَ دا( ، )هةبوونا ثةيوةنديا كارتيكَرنىَ يا ستينيَن بازارطةرييا ثيَش

ىَ سةرنج وذطرنطترين دةرئةنجاميَن ظةكولين طةهشتيىَ: ريكَخراويَن ثيَشةنطى هةولَ ددةن بو مفاوةرطرتن ذ ثروسيَسيَن بازارطةرييا ثيَشةنط ذلاي
اتيذييَن بازارطةريىَ بهيَنة هةلبذيارتن يَن طونجاى بن بو هاريكاريكرنىَ لسةر زيَدةكرنا بهايىَ راكيَشانا بةكاربكةرىَ قازانجكار  وثيتَظى ية ستر

هةظركيىَ ذ ناخىَ وى وكاركرن لسةر ئاظاكرنا دةرطةهيَن ثيَشظةضونىَ بو ئةنجام دانا جياوازييَن ديار دناظبةينا وانا دا ودناظبةينا ريكَخراويَن 
ى، وذ طرنطترين ثيَشنيارينَ ظةكولينىَ: باشتركرنا هزرا نافخوى يا بةنكيَن هاتينة وةرطرتن دظةكولينىَ دا ثيتَظى ية وةبةرهيَنانا دةرفةتينَ بازار

ستراتيذيينَ  طورانكاريةكا بةردةوام د ستراتيذيينَ دطةلدا ينَ كاردكةن د ذينطةها سةثاندنا بارىَ طوهرينا بةردةوام ذلايىَ هةلبذارتنةكا ئاشكرا ذ
  ى يَن ئاراستةكرى بةرةف رازيبوونةكا مةزن ذ هذمارا بةكاربةريَن ئارمانجدةر.بازارطةر

 .ستراتيذييَن بازارطةريىَ ،سةرنج راكيشَانا بةكاربكةرىَ ،بازارطةرييا ثيَشةنط ،ثيَشةنط :ثةيظيَن سةرةكى
 

The Role Dimensions of Marketing and its in Enhancing Marketing Strategies 

"Exploratory Study of a Sample Managers of Sections, Divisions and Assistants in a 

Number of Banks in The City of Zakho" 

 
Abstract: 
The aim of this study is to identify the dimensions of marketing and the possibility of implementing marketing 

strategies that contribute to the acquisition of new customers of the organization by highlighting a sample of banks in 

the city of Zakho as a sample of the research consisting of (35) heads of sections and divisions and assistants to these 

banks, Entrepreneurship marketing and strategies Marketing is an important element in the organization's superiority, 

which aims to demonstrate a new marketing concept in capturing existing opportunities and facing risks in the business 

environment. The outcomes of the questionnaires have been analyzed by using (SPSS-21) program using statistical 

percentages, averages, standard deviations, correlation and regression. Descriptive analysis of the variables marketing 

Entrepreneurship dimensions showed that the degree of total agreement reached (74.64%) and the degree of total 

agreement of the variable of marketing strategies reached (76.08%). The outcomes of the study have revealed that 

there is a positive and significant relationship between dimensions of marketing Entrepreneurship and marketing 

strategies, and (, the outcomes showed that the impact relationship to the dimensions of marketing Entrepreneurship 

in the marketing strategies of the organizations investigated), Based on the outcomes the important the study that it is: 

the Entrepreneurship organizations seeking to recover Marketing campaigns should be selected through the acquisition 

of profitable customers to choose suitable marketing strategies to help them add valuable value to them, which will 

adopt innovative approaches to achieve clear differences between them and the competing organizations from their 

investment of market opportunities. The most important suggestions are: enhancing awareness within the banks 

researching about the need for change Continuing strategies are employed in an environment that dictates a state of 

continuous change by selecting a different and well thought- out combination of marketing strategies geared towards 

satisfying the largest number of target customers.     

Keyword: entrepreneur marketing Entrepreneurship, words retain the customer, marketing.

 


