
  

 البراعة التسويقية وتأثيرها في تحقيق التميز 

 التسويقي 
 
 
 
 
 

 حسناء جبار علي    

 أ.م.د ربيع ياسين سعود 
 ية الادارة والاقتصاد / كل   الجامعة العراقية 

 



ECONOMICS AND ADMINISTRATIVE STUDIES JOURNAL (EASJ) 

EISSN: 3005-3625, PISSN: 2790-2560, DOI: http://doi.org/10.58564/EASJ/3.2.2024.1 

                                                                           1 
*Corresponding Author: Hasnaa Jabbar Ali 
 
 

 ________________________________________________________ 

Hasnaa Jabbar Ali*       حس ناء جبار عل  * 

Assistant Prof . Dr. Rabie Yassin Saud   . م. د ربيع ياسين سعودأ                                        

Iraqi University / College of Administration and 

Economic 

قتصاد  الجامعة العراقية/ كلية الادارة   والإ

 _________________________________________________________ 

  

 2022/ 09/ 12:  تاريخ الاس تلام  2022/ 10/ 09:  تاريخ القبول  2024/ 06/ 01   : تاريخ النش 

Received: 12/09/2022 Accepted: 09/10/2022 Published: 01/06/2024 

 

 : المس تخلص 

) اس تكشاف الفرص، اس تغلال الفرص( والتميزيزا التسيزيزويقغ كمتغيزيزير  تأ ثير البراعة التسويقية كمتغير مس تقل عبر أ بعادهايكمن التوجه ال ساسي للبحث في بيان 

هو  ما) البحثمن خلال التساؤل الرئيس لمشكلة  البحثتجسدت مشكلة  مس تجيب، واعتمد الباحثان على المنهج الوصفغ التحليل في اتمام هذا البحث، كما و

.حييزيزث بليزيز   يزيز   ؟( حيث تم تطبيقه على عينة من الجامعات والكليات ال هلية في محافظة بغداددور وتأ ثير البراعة التسويقية وابعادها في تحقيق التما التسويقغ

المنصيزيزور(، تم ( جامعات وكليات أ هلية وهي)التراث، المأ مون، بغداد للعلوم الاقتصادية، دجلة الجامعة، البيان، الباني، الفراهييزيزد ، النسيزيزور، ا كميزيزة، 10العينة)

(، وقد تضمن البحيزيزث فرتيزيزيتان لرتبيزيزار علاقيزيزة الارتبيزيزا. والتيزيزأ ثير. وتم الاعيزيز د عيزيزلى اليزيزبر مج 155(استبانة وكان الصالح منها للتحليل الاحصائي )180توزيع)

أ ن ترتيب ال همييزيزة والجامعات المبحوثة  كلياتأ ظهرت النتائج الإحصائية في ال ( لتحليل النتائج، وقد توصل البحث اإلى قبول الفرتيات، SPSS V.25الاحصائي)

ة متغيزيزير البراعيزيزة التسيزيزويقية وهيزيزو ميزيزا ياكيزيزد أ ن ادارة كان هناك اتفاق حيزيزول صيزيزدار )البراعة التسويقية، التما التسويقغ( و النسبية لمتغيرات الدراسة كانت على التوالي

المبحوثيزيزة الكلييزيزات والجامعيزيزات  ةدار اإ ضرورة اهيزيز م الكلييزيزة تتبيزيزتر اسيزيزتراتيجيات رائيزيزدة للكشيزيز  عيزيزن الفيزيزرص الجدييزيزدة واسيزيز تغلال هيزيزذ  الفيزيزرص. وأ و  ب يزيزورة 

تافة بالإ  و التي سوف تطرح.أ  ا الية  الكليةعلانية عن خدمات ، كالحملات الإ الطلبةتساعد على جذب واس تقطاب  مختلفةتسويقية  و طرق  ساليبأ  باس تخدام  

 التسويقغ لإحداث تغيير ايجابي ملحوظ في الكليات والجامعات ال هلية.الى زيادة الاه م بمتغير التما 

 البراعة التسويقية، التما التسويقغ،  : الكلمات المفتاحية

 

 

 

  

اسيزيز تطلاعية لاراء عينيزيزة ميزيزن القييزيزادات الادارييزيزة العيزيزاملة في بعنوان) البراعة التسويقية وتأ ثيرهيزيزا في تحقييزيزق القيزيزدرات التنافسيزيز ية لميزيزنظمات ال عيزيزمال دراسيزيزة بحث مس تل من رساله ماجس تير    1

 الاهلية في مدينة بغداد( الجامعات والكليات

 

 Marketing prowess and its impact on achieving التسويقغ  البراعة التسويقية وتأ ثيرها في تحقيق التما 

marketing excellence   
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Abstract: 

The main thrust of the research lies in showing the impact of marketing Ambidexterity as an independent variable 

across its dimensions (exploration of opportunities, exploitation of opportunities) and excellence as a responsive 

variable. The research problem was embodied through the main question of the research problem (What is the role 

and impact of marketing ambidexterity and its dimensions in achieving marketing excellence?) The sample size was 

(10) private universities and colleges, namely (Al-Turath, Al-Mamoun, Baghdad for Economic Sciences, Tigris 

University, Al-Bayan, Al-Bani, Al-Farahidi, Al-Nusour, Al-Hikma, Al-Mansour). The research included two hypotheses 

to test the correlation and effect. The statistical program (SPSS V.25) was relied on to analyze the results, and the 

research reached the acceptance of the hypotheses. The statistical results in the colleges and universities surveyed 

showed that the order of relative importance of the study variables was respectively (marketing Ambidexterity, 

excellence) and there was agreement about the primacy of the virtuosity variable. Marketing, which confirms that the 

college administration adopts pioneering strategies to discover new opportunities and exploit these opportunities. He 

recommended that the management of the colleges and universities surveyed should pay attention to using different 

marketing methods and methods that help attract and attract students, such as advertising campaigns for the college's 

current services or those that will be offered.In addition to increasing attention to the variable of excellence to bring 

about a noticeable positive change in private colleges and universities . 

Keywords: marketing Ambidexterity, excellence. 

 

 : المقدمة 

خيزيزلال توجييزيزه    يمثل التسويق أ حد ال نشطة الرئيسة التي تقوم بها منظمات ال عمال الييزيزوم في ا فيزيزاظ عيزيزلى اسيزيز تمرارية أ عمالهيزيزا وتحقييزيزق التميزيزا التسيزيزويقغ ميزيزن     

تواجهها الميزيزنظمات ميزيزن ال يزيزور   أ نشطة المنظمة في التركا على العميل من أ جل كس به والمحافظة عليه و تطوير العلاقة معه، وفي توء التحديات والظروف التي

مة من مواجهة تيزيزلك س تجابة لها من خلال اع د توجهات معينة واستراتيجيات جديدة، ومن أ برز تلك التوجهات البراعة التسويقية التي من خلالها تتمكن المنظالا

والاس تمرار لتحقيق أ هدافها وأ تباع أ ساليب جديدة لتحسين القيزيزدرات التنافسيزيز ية عيزيزلى التحديات، والوقوف تجاهها من أ جل اقتناص الفرص من المنافسين والبقاء 

نتاجية أ م الخدمية س تخدام العديد من الوسائل ليزيزتح تحقيزيزق التميزيزا عيزيزلى تفعيل دور البراعة التسويقية وبا  المس توى المعرفي والتكنولوجي، لذا على المنظمات سواء الإ

فكيزيزرة التلميزيزل بيزيزين  منافس يها من خال العديد من ال نشطة أ همها التسويقية وهذا ما يطلق عليه بالتما التسويقغ من هذا المنطلق جاء البحث ا يزيزالي ليزيزتح يطيزيزرح

 البراعة التسويقية والتما التسويقغ والذ  اصبح اليوم هو الهدف الاسمى الذ  تسعى الى تحقيقه المنظمات.

التسيزيزويقية و التميزيزا ول همية هذ  الموتوعات لدى منظمات ال عمال ومنها الجامعات والكليات ال هلية جاء هذا البحث ليركز على موتيزيزوعين أ ساسيزيز يين هما)البراعيزيزة 

 رتقاء بكلياته .لتركا على البراعة التسويقية للاالتسويقغ(، اذ يسعى البحث اإلى اثارة انتبا  القيادات الإدارية في الجامعات والكليات ال هلية ل ورة ا

لبحث(، المبحث يتكون هذا البحث من أ ربع مباحث: المبحث ال ول )منهجية البحث(، المبحث الثاني)الجانب النظر  للبحث(، المبحث الثالث)الجانب العمل ل 

 (.الاس تنتاجات والتوصياتالرابع)

 المبحث ال ول: منهجية البحث 

  أ ول: مشكلة البحث 

ويرجع ذلك اإلى ال وتيزيزاع الصيزيزعبة والتحيزيزديات اليزيزتي ميزيزر بهيزيزا العيزيزراق في السيزيز نوات  ملحوظاً على جميع المس توياتشهد قطاع التعليم العالي في العراق تدهوراً      

وض بواقيزيزع نشأ ت ا اجة اإلى اإصلاح شامل لهذ  الكليات، من خلال تصحيح البناء ال كاديمغ وبالع د على بعض المفاهيم ا ديثة التي تساعد في النهيزيز لذا   ال خيرة

ميزيزن خيزيزلال  البحيزيزثومن هنا تجسيزيزدت مشيزيزكلة  ،دون أ ررى كليةتتمتع به  تماالتعليم وبأ تباع ايضا اساليب خاصة للتسويق والاعلان عن هذ  الكليات مما يخلق 
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 ؟( وانبثق من التساؤل الرئيس التساؤلت الفرعية التية:هو دور وتأ ثير البراعة التسويقية وابعادها في تحقيق التما التسويقغ  ماالبحث)التساؤل الرئيس لمشكلة  

 مدى ارتبا. البراعة التسويقية بالتما التسويقغ من جانب الجامعات والكليات ال هلية؟ ما -1

 هل تاثر أ بعاد البراعة التسويقية في التما التسويقغ في الجامعات والكليات ال هلية؟ -2

  ثانياً: أ همية البحث 

 -تبرز أ همية البحث من خلال الاتي:

يتمكنوا من الاس تفادة من هذ  المفاهيم للتغلب على ال زمات التي  لتحتوجيه انتبا  القيادات الادارية في الكليات المبحوثة من خلال دراسة المتغيرات  -1

 قد تواجهها المنظمة وتحقيق النجاح.

 تعد البراعة التسويقية من التوجهات التسويقية ا ديثة في مجال التسويق. -2

 لية.قلة الدراسات والبحوث التي تربط بين البراعة التسويقية والتما التسويقغ وتحديداً بما يخص ملن التطبيق في الجامعات والكليات ال ه  -3

 تسليط الضوء على الدور الذ  تحدثه البراعة التسويقية في التما التسويقغ في الجامعات والكليات ال هلية المبحوثة. -4

 ثالثاً: أ هداف البحث

ن أ هيزيزداف أ ريزيزرى يهدف البحث بشكل رئيس اإلى بيان تأ ثير البراعة التسويقية في تحقيق التما التسويقغ في الجامعات والكليات ال هلييزيزة المبحوثيزيزة، فضيزيزلًا عيزيز      

 -يسعى البحث اإلى تحقيقها وهي كما في الاتي:

 تحديد تأ ثير البراعة التسويقية في تحقيق التما التسويقغ. -1

 العلاقة بين البراعة التسويقية و التما التسويقغ في الجامعات والكليات ال هلية المبحوثة.تحديد  -2

 تحديد مس توى اه م الجامعات والكليات ال هلية المبحوثة في البراعة التسويقية. -3

 رابعاً: المخطط الفرضي للبحث

  ثير والارتبا. بي ابعاد المتغير المس تقل والمتغير المس تجيب.مخطط البحث الذ  يوضح اتجا  التأ   (1يوضح الشكل )

 

   

  

  

                  

   

  

 ( مخطط البحث 1الشكل ) 

 بالع د على المصادر التية: المصدر: من اعداد الباحثان

1. R .Geetha, (2015),” Explicating the Interaction between Marketing Dexterity and Constitutive Elements of an 

Enterprise International “, J. For Advanced Research In Commerce And Management Vol.1 Issue 1. 

دارة الجودة الشاملة وأ ثرها على زيادة القدرة التنافس ية بالتطبيق على شركة الوزيرية(،"2019فاتل، قصي عبدالخالق، عل، سجاد خل  حسين،) .2 العامة   اإ

 مجيزيزيزيزلة تكرييزيزيزيزت للعليزيزيزيزوم الادارييزيزيزيزة والاقتصيزيزيزيزادية جامعيزيزيزيزة تكرييزيزيزيزت، ،كلييزيزيزيزة الادارة والاقتصيزيزيزيزاد، "للصيزيزيزيزناعات الكهربائييزيزيزيزة في محافظيزيزيزيزة بغيزيزيزيزداد/العراق

 .(213-196الصفحات)، 1(،ج46(العدد)15،المجلد)

 

 

 

 

 البراعة التسويقية
 

 استكشاف الفرص

  استغلال الفرص

 
 التمـــيز

 

 علاقة الارتباط

 التأثير
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 خامساً: فرتيات البحث 

 -على أ هداف البحث والمخطط الفرضي، تم صياغة الفرتية التية: بناءا

 . في متغير التما التسويقغ ل بعاد البراعة التسويقية    اإحصائية يوجد تأ ثير ذو دللة  :  الفرتية الرئيسة 

 سادساً: حدود البحث 

)اس تكشيزيزاف الفيزيزرص، واسيزيز تغلال ميزيزن خيزيزلال أ بعادهيزيزا  (البراعيزيزة التسيزيزويقيةالمتغيزيزير المسيزيز تقل )  ،تتجسد ا دود المعرفية بمتغيرات الدراسة ا دود المعرفية:    -1

 .التما التسويقغ(والمتغير التابع )الفرص( 

 .ال هلية في محافظة بغداد والكلياتالجامعات بعينة من تتمثل ا دود الملنية للدراسة ا دود الميدانية )الملنية( :  -2

اليزيززيارات  وتتضيزيزمن هيزيزذ  الميزيزدة (28/7/2022( الى )6/3/2022واليزيزتي تمتيزيزد ميزيزن الفيزيزترة )  تتمثل من بداية العمل الميداني للبحيزيزثا دود الزمانية:   -1

 .وا صول على البيانـــات المطلوبة ،ال هلية وتوزيع اس  رة الاستبانة للجامعات والكلياتالمنتظمــة  

وتتمثيزيزل بيزيزيز )العمييزيزد، معيزيزاون العمييزيزد ، رؤسيزيزاء  المبحوثيزيزة  الكلييزيزاتفي    والوسيزيزطى  شملت ا دود البشية المس تويات الإدارية العلييزيزاا دود البشية:    -2

 والمقررين(. الاقسام

 سابعاً: مجتمع وعينة البحث

كليات، وهي )التراث، المأ مون، بغداد للعلوم الاقتصادية، دجلة الجامعة، البيان،   (10التي بل  عددها )والكليات ال هلية و عدد من الجامعات    ارتار الباحثان     

( 180( جامعيزيزة وكلييزيزة أ هلييزيزة في العيزيزراق، تم توزييزيزع )45من بين مجموع الجامعات والكليات ال هلييزيزة والبيزيزال  عيزيزددها)  الباني، الفراهيد ، النسور، ا كمة، المنصور(

( ميزيزن المجتميزيزع 86.1%،حيث تشكل عدد الاسيزيزتبا ت الصيزيزا ة)  ( استبانة صا ة للتحليل الإحصائي155استبانة على المجتمع متمثلًا بالعينة المبحوثة، تم استرجاع )

 ستبا ت من حيث عدد الاستبا ت الموزعة والمسترجعة والنسب المئوية.( تفاصيل توزيع الا1يوضح الجدول )ال صل و 

 افراد العينة المبحوثة"   اس تجابة " (  1جدول ) 

 ا الة 
عدد الاستبا ت  

 الموزعة 
 المسترجعة 

عدد الاستبا ت  

 المسترجعة   غير 

غير    عدد الاستبا ت 

 المس توفية للشو. 

الصا ة  عدد الاستبا ت  

 للتحليل 

 155 12 13 167 180 العدد 

 86.1% 6.7% 7.2% %92.8 %100 النس بة المئوية 

 المصدر: من اعداد الباحثان. 

 ثامناً: أ ساليب جمع البيا ت

 المجلات العربية وال جنبية/مواقع الانترنت./ طاريحالكتب/الرسائل والاأ دوات الجانب النظر :  -1

، 4، 5)اتفق تماما/اتفق/محايد/ل اتفق/ل اتفق تماميزيزا( موزعيزيزة بال وزان ) تم تصميمها وفق مقياس ليكرت الخماسي  الاستبانةأ دوات الجانب العمل:   -2

 (على التوالي.1، 2، 3

 

 

 تاسعا: الدراسات السابقة

التسويقغ ( والتي حصل عليها  تمام الدراسة ا الية والتي لها علاقة بمتغيرات الدراسة )البراعة التسويقية ,التما راسات السابقة مرتكزات أ ساس ية لإ تعتبر الد     

شكل جدول يوضح أ هم المعلومات عن تلك الدراسات وكما   طاريح من مكتبات عدة والتي سيتم اس تعراض بعض منها على باحثان جراء اطلاعهما على بحوث واال 

 -في الاتي :
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 (2020دراسة )المعمور ، .1

 عنوان الدراسة 
 تحسين جودة الخدمة من خلال المرونة التسويقية " " تأ ثير البراعة التسويقية في  

 راء عينة من العاملين غغ مستشفى الكفيل التخصصي في محافظة كربلاء المقدسة بحث تحليل لا 

 أ هم أ هداف الدراسة 
في مستشيزيزفى الكفييزيزل  العيزيزاملينميزيزن بيان تأ ثير البراعة التسويقية في تحسين جيزيزودة الخدميزيزة ميزيزن خيزيزلال المرونيزيزة التسيزيزويقية عيزيزلى عينيزيزة 

 التخصصي في كربلاء المقدسة.

 هل يمكن للبراعة التسويقية تحسين جودة الخدمة من خلال المرونة التسويقية؟ مشكلة الدراسة 

 عامل 106عينة من العاملين بل   مها اُرتيرت  عينة الدراسة 

 الاس تنتاجات هم  أ  
دراك ادارة المستشفى لمتغير البراعة التسويقية من خلال تركاها على ادخال اليات لتطوير وتحسين خدماتها للبقاء اطول مدة ممكنة اإ 

. 

 أ هم التوصيات 
القدرة عيزيزلى زيادة اه م المستشفى المبحوثة بتفعيل اليات تطبيق البراعة التسويقية من خلال مراقبة حركة البيئة الخارجية لكتساب 

 التكي  المس تمر لغرض تحقيق الاس تقرار التسويقغ والبقاء اطول مدة ممكنة.

 (2021عبدالعزيز و الجوهر ،دراسة ) .2

 عنوان الدراسة 
 "أ ثر تطبيق ا وكمة الإلكترونية ك داة لس تدامة تما ال داء الجامعغ" 

 دراسة تطبيقية على جامعة المنصورة   

 التعرف على مفهوم ا وكمة الإلكترونية وأ ثرها على تما ال داء الجامعغ، ودراسة الوتع ا الي في الجامعات المصرية. أ هم أ هداف الدراسة 

 مشكلة الدراسة 

 جابة على التساؤلت الاتية:تجسدت مشكلة البحث بالإ 

 ا وكمة الالكترونية على اس تدامة تما ال داء الجامعغ..ماهو أ ثر تطبيق 1

 .ماهي أ برز التجارب العالمية الناجحة لع د تما ال داء الجامعغ.2

 ( مفردة.380تم ارتيار العينة بالطريقة العشوائية الطبقية وكان    العينة ) عينة الدراسة 

 مواكبة لستراتيجية ا وكمة الالكترونية بغرض تحقيق اس تدامة تما ال داء داخل الجامعة.جاءت استراتيجية الجامعة  الاس تنتاجات هم  أ  

 زيادة الوعغ لدى العاملين بمفهوم تطبيق ا وكمة الالكترونية من خلال عقد ندوات وماتمرات في هذا المجال. أ هم التوصيات 

 

   المبحث الثاني: الجانب النظر  للبحث 

 التسويقية أ ول: البراعة  

 مفهوم البراعة التسويقية .1

نها أ حد المتغيرات بسبب التطورات ا اصلة في جميع المجالت والسعغ المس تمر للتما والريادة في المنظمات أ دى ذلك اإلى ظهور مصطلح البراعة التسويقية كو       

دم مفهيزيزوم البراعيزيزة في كيزيزما قيزيزُ  ،(Zhang&Duan,2007:3)  خاصةً في الصيزيزناعات المعقيزيزدةال ورية التي يمكن من خلالها الوصول اإلى التما التسويقغ التسويقغ 

باحثيزيزان )طاليزيزب و (، وأ تيزيزاف ال Tempelaar,2010:1بمعيزيزتر أ ن تكيزيزون ميزيزاهرًا ) ،عيزيزلى القييزيزام بيزيزأ مرين مختلفيزيزين في نفيزيزس الوقيزيزت قيزيزدرة المنظميزيزةالمنظمات بوصيزيزفه  

وتحسيزيزين مقيزيزدرات جمييزيزع  المستندة على التعلم لتحقيق ال هداف وصقل قدرة المنظمات على الافادة من ال نشطة ن البراعة التسويقية هي "( اإ 559:2022شليوت،

يتيزيزوفر ميزيزن كفيزيزاءة  اإلى جنب مع أ همية توافق ال نشطة ميزيزع ميزيزا العمليات الجديدة لتحقيق هدف محدد جنباً  المختلفة ، فضلًا عن الاس تعانة بالتعلم من  موارد المنظمة

 ".مقابل الرغبة بتوليد الارباح والنمو التسويقغ المس تدام القابليات على توقع التغيير والاس تقرار لتلبية الطلب والتكي  مع

واحدة من أ هم التوجهات التي تس تطيع المنظمات من خلالها مواجهيزيزة التحيزيزديات والوقيزيزوف تجاههيزيزا ميزيزن أ جيزيزل فأ ن البراعة التسويقية تعد    الباحثانأ ما من وجهة نظر  

ستثمارها بحيث تنسج  مع ما يتوفر لدى المنظمة من موارد وقدرة بقائها   على التغيير في واس تمرارها في أ داء أ عمالها من خلال السعغ لس تكشاف الفرص الواعدة واإ

 أ نشطتها التسويقية لتحقيق التفوق على المنظمات ال ررى.
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 أ همية البراعة التسويقية  .2

ذ تحتاج اإلى اس تكشاف واسيزيز تغلال تسيزيزويقغ جييزيزد اإلى جانيزيزب      دارة البراعة التسويقية على مس توى عالٍ في س ياق التسويق ليس بال مر السهل, اإ ن اإ ذلك،  اإ

 فيزيزيزاإن المشيزيزيزكلة اليزيزيزتي تواجههيزيزيزا الميزيزيزنظمات هي تيزيزيزمان كيفييزيزيزة  يزيزيزل الطاقيزيزيزة والميزيزيزوارد المسيزيزيز تخدمة في أ نشيزيزيزطة الاس تكشيزيزيزاف والاسيزيزيز تغلال بشيزيزيزكل جييزيزيزد

(Fachrial,Agusinta,2022:924)،   عادة النظر باس تكشاف واستثمار الميزيزوارد ميزيزن كما تمتاز البراعة التسويقية بأ همية واضحة لتحسينها قدرة مدراء التسويق في اإ

 (:Snell et al., 2015:531) ،كما وتساهم في تحقيق التالي خلال تحفا عنصر المبادرة لديه 

 مراجعة ال نشطة التي لها علاقة بتطوير القدرات التنافس ية.  .أ  

عادة  .ب  النظر بطيعة القرارات وقدرة المدراء في صياغة ال هداف. اإ

ستثمار في مجموعة من المنتجات الجديدة والمبتكرة والابتعاد عن ال هداف التي تتطلب رأ س مال  للاتيح تقديم مجموعة متنوعة من الخيارات ذات الصلة للمديرين ت  .ت

 .كبير لتنفيذها

 المنظمات تساعد المنظمات على تطوير قدراتها للتحول نحو الفرص الجديدة وا صول عليها بالمدى القصير بهدف تحقيق القيمة التي تمثل أ ساس نجاح .ث

(Hassan,Hasan,2021:47 ) 

الييزيزوم والميزيزنظمات ، ير في الظيزيزروف البيةييزيزةي وتحديد المفاتلة بسبب سرعة التغ  البعيدلبقاء المنظمات في ال مد  مه أ مر  أ ن البراعة التسويقية هي    الباحثانويرى       

عن طريق بناء توجهات انييزيزة تسيزيزتند عيزيزلى  تفي المس تقبل وكذلك تبرز أ هميتها في المنظما اس تمراريتهامن أ جل تمان    البعيدتحتاج الى النظر في أ هدافها على المدى  

 سواق بعد تطوير مهارات العاملين.ل ا اختراق

 أ بعاد البراعة التسويقية  .3

ال بعاد الاتية بعد الاطلاع على اإسهامات الباحثين نلاحظ أ ن هناك ش به اتفاق حول ارتيار أ بعاد البراعة التسويقية، في هذ  ا الة سيتم الاع د على       

 ك بعاد رئيسة للبراعة التسويقية )اس تكشاف الفرص/اس تغلال الفرص(، وفيما يأ تي توتيح لهذ  ال بعاد: 

: يعد اس تكشاف الفرص أ سلوب من أ ساليب التسويق يهدف اإلى اتباع قواعد وتوابط تسويقية بحيث تساعد في مواجهيزيزة التحيزيزديات اس تكشاف الفرص -أ  

المنظميزيزة عيزيزلى لتنش يط ورفع اإمل ت الموظفين في المنظمة لتنفيذ الخطط الاستراتيجية التي من خلالها يمكن البحيزيزث عيزيزن الميزيزوارد والفيزيزرص لتحسيزيزين قيزيزدرة 

ل عيزيزلى التفاعيزيزل ميزيزع السيزيزوق مثيزيزل ( فهو ينطو  بالمقام ال و 48:2021تحقيق قدرة تنافس ية في السوق وبالتالي تحقيق أ هداف المنظمة التسويقية)الملاحسن،

الموقيزيزيزع والمنتجيزيزيزات الجدييزيزيزدة والقنيزيزيزوات واسيزيزيزتراتيجيات الميزيزيززت التسيزيزيزويقغ ويتطليزيزيزب تطيزيزيزوير قيزيزيزدرات جدييزيزيزدة للاسيزيزيز تجابة اإلى التغييزيزيزيرات  تحدييزيزيزد

ن النجاح في اس تكشاف الفرص التسويقية يسه  في النهوض بالممارسات التسويقية اليزيزتي 2017:139، بينما يرى)الكلابي،Tokgöz,2017:61)البيةية) ( "اإ

سيزيزتراتيجية تجمع تحت نشا. اس تكشاف الفرص الخارجية مع تعظيم الاه م للحد من القلق المتزاييزيزد تجيزيزا  الابيزيزتلر وقيزيزدرة الميزيزنظمات عيزيزلى تبيزيز  المرونيزيزة الا

ليها"، اللازمة لمعالجة المخاطرة للدرول اإلى الاسواق الخارجية واس تكشاف الفرص المتاحة بطريقة ل  يس تطيع المنافسين الوصول اإ

فرص  جحة ليس بال مر العشوائي ، بل يعتميزيزد عيزيزلى ال سيزيزاليب العلمييزيزة لتحلييزيزل الفيزيزرص يمكيزيزن للميزيزنظمات الاسيزيز تفادة ميزيزن   اس تكشافاإن    الباحثانويرى          

تيجية ، أ و ل نهيزيزا غيزيزير الفرص المتاحة لعدد من ال س باب ، بما في ذلك بسبب نقص القدرات الفنية أ و المادية أ و البشية ، أ و ل نهيزيزا تتعيزيزارض ميزيزع أ هيزيزدافها الاسيزيزترا

د نقا. القوة والضع  فيها ميزيزن حييزيزث اح لييزيزة اسيزيز تغلال يدتح و قادرة على الاس تفادة من هذ  الفرص في الوقت المناسب. بالإتافة اإلى توافر المعرفة التسويقية

 .لتحسين  لية الاكتشاف الناجحة لجذب العملاء هذ  الفرص

التحديات في مجال اس تغلال الفرص التسويقية ، مما جعل من ال ور  للمسوقين الارتيار بين ريارات  تواجه المنظمات العديد من : اس تغلال الفرص   -ب

، حيث يساهم اس تغلال الفرص في تنمية الاعمال التجارية  كما وانه يقود اإلى توسعة  التسويق واس تخدام القواعد والإجراءات لمواجهة التحديات البيةية

(أ ن اس تغلال  2021:143(، بينما يرى   من )العامر ،الياسر ،561:2022ا دود التنافس ية وبقاء المنظمات في حالة تنافس ية دائمة)طالب،شليوت،

زيادة    الفرص هو" قدرة المنظمة على اس تغلال الفرص التسويقية الخارجية سعياً لتحقيق أ هدافها وفه  احتياجات الزبون ومراقبتها كفرص تساهم في

على تحسين ال نشطة لخلق قيمة من خلال توفير متطلبات العملاء في   اس تغلال الفرص قدرة المنظمةالمبيعات وبالتالي زيادة ا صة السوقية"، كما يمثل 

 مثل:   (Freihat,2020:3209وتوس يع قنوات التوزيع وتحسينها )  المعرفة والمهارات وتوس يع   من المنتجات والخدمات ا الية قائمة السوق ا الية وتوس يع

 . )نمو المبيعات( -الفرص المس تغلة من خلال زيادة المبيعات  -

 . )تطوير السوق(   -تسويق المنتجات في أ ماكن جديدة  -
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 . (المنتج)تطوير  -تحسين المنتجات ا الية  -

 .اس تغلال الفرص من خلال التنويع -

 . زيادة ا صة السوقية من خلال تلمل المنظمة مع المنظمات ال ررى -

اس تغلال الفرص هو نشا. يتضمن كًلا من الفرص الداخلية والخارجية، فضلًا عن الاس تفادة ميزيزن المعرفيزيزة والمهيزيزارات والقيزيزدرات والعملييزيزات الباحثان  ويرى       

والعمل على تطيزيزوير المنظميزيزة ا الية التي تساهم في التحسين التدريجغ في أ داء التسويق والجهود المبذولة لتطوير قاعدة معرفية تسويقية للتحكم في الفرص الخارجية 

عتمد اس تغلال الفرص، بشكل كبير على تحديد الاحتياجات غيزيزير المشيزيز بعة للعميزيزلاء والسيزيزعغ لتلبييزيزة تيزيزلك الاحتياجيزيزات ميزيزن خيزيزلال ي لكسب المنافسة، ويجب أ ن  

 المنتجات التي تقدمها المنظمة.

 ثانيا: التما التسويقغ

 مفهوم التما التسويقغ .1

أ صحاب المصلحة يعد التما التسويقغ" أ فضل الممارسات ل داء الجامعات من خلال قيادة موجهة تعتمد اإطلاق القدرات والمللت تلبيةً لحتياجات وتوقعات        

 (، 409:2018أ بو حميدان و بطاح،والمجتمع ككل")

( على انها قابلية المنظمات على التركا على الزبون والسوق والقييزيزام عميزيزع المعلوميزيزات وتحليلهيزيزا وتنفييزيزذ  لياتهيزيزا وأ نشيزيزطتها 161:2019كما عرفها)س يد و ذيب،     

 .التسويقية وتحقيق نتائج أ عمال متفوقة ويقاس باس تنتاجات أ فراد العينة على الفقرات الخاصة بمقياس تما ال داء التسويقغ في الاستبانة

قيزيزدرة ادارة التسيزيزويق عيزيزلى المسيزيزاهمة والمنافسيزيزة بشيزيزكل اسيزيزتراتيجغ عيزيزبر التفيزيزوق في أ دائهيزيزا ( الذ  يرى التما التسويقية بأ نيزيزه ل65:2020فضلًا عن )القوطجغ،     

تترك للصدفة أ و العشوائية، التسويقغ، وحل مشكلاتها ثم تحقيق أ هدافها بصورة فعالة تماها عن باقي المنظمات". ومن الماكد أ ن  لية التما التسويقغ ل يمكن أ ن 

 .بل هي  لية منظمة قائمة على الخطط التسويقية المدروسة والاستراتيجيات التسويقية الموتوعة لتحقيق ذلك التما

دار  ( 7:2017مطر،كما عّرف )      امعة لتحقيق التما في مجيزيزالت ) القييزيزادة الجتتبعها  المتلملة التي مجموعة من الخطوات والاجراءات المنظمةالتما على أ نها"   ةاإ

الجامعات ال ررى في سيزيزوق  ال كاديمغ والادار ( لتجعل من الجامعة اكثر تنافس ية بين لملاكهاوالاجراءات والتحسين المس تمر  والعاملين وخدمة المجتمع والعمليات

 "،العمل

( تجربة استراليا في التما في الجامعات حيث ركزت ا كومة الاسترالية على تطوير قطاع التعليم ليكون له  746:2021ذكر الباحثان)عبدالعزيز والجوهر ،       

فلنت أ هم أ هداف    ملنة بارزة على المس توى الدولي وذلك من خلال اس تجابة الجامعات والتكي  للتغييرات العالمية والاه م بالتعليم وجودة البحث العلمغ

 التعليم الجامعغ في استراليا هي: 

 ،وتنمية روح الفريق والتعاون.  تطوير وتحفا قدرات ال فراد على الإنجاز والمشاركة الفعّالة •

 س تفادة المجتمع الاقتصاد . توفير الفه  والمعرفة ل •

 "التمكين من التعليم والتكيي  مع المتطلبات الاقتصادية المعتمدة على المعرفة محلياً ودولياً".   •

أ شار )       العاملين،  Dahlgaard,2008كما  المبادئ: )التعلم والتحسين المس تمر، التركا على  للمنظمات من هذ   الرئيسة  تعد الدعامة  التما التي  (اإلى مبادئ 

 الإدارة بالعمليات وا قائق، التما المس تمد من المتعاملين، المساولية المجتمعية(. 

 : اهمية ومزايا التما التسويقغ   .2

لذا تتمثل اهمية التما  يمثل التما التسويقغ اهمية كبيرة للمنظمة لكونه يسه  في بقاء ونمو واس تمرار المنظمة ل طول فترة ممكنة في ظل بيئة شديدة التنافس،         

   ( 54:2016التسويقغ بالتي،)ابراهيم،

ملنية التما في الموارد والكفاءات الإستراتيجية.  1  . تحقيق التما على المنافسين مع اإ

 . تحقيق ا صة السوقية العالية والربحية ، ومن ثم البقاء والاس تمرار. 2

 . تدعيم صورة الماسسة وتمان ولء الزبائن. 3 

 . تخفيض الكلفة وتحقيق جودة عالية في المنتجات.4 
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بح التصني  أ كثر لذا يمكن القول ان التميا التسويقغ في المقام ال ول يبرز من خلال ا د من المنافسة المباشرة: بحيث يصبح المنتج أ كثر ارتلافا، ويص        

ة على السعر اإلى المنافسة صعوبة وبالتالي ينطو  على مقار ت أ قل مع منافس يه. كما أ ن اإستراتيجية تميا المنتج الناجحة هي التي تنقل منتجك من المنافسة القائم

 (. القائمة على عوامل غير متعلقة بالسعر )مثل رصائص المنتج، أ و اإستراتيجية التوزيع، أ و المتغيرات الترويجية

أ همية التما  وتبرز    يعتبر التما التسويقغ ذا أ همية كبيرة للمنظمة ل نه يساهم في بقاء واس تمرارية المنظمة ل طول فترة ممكنة في ظل بيئة تنافس ية شديدة، كما و       

 (: ٥٤:  ۲۰۱۱من خلال على الاتي )بن حمزة،  التسويقغ 

 الكفاءات والموارد. تحقيق التما على المنافسين، بالإتافة الى تحقيق التما في  .أ

 حصة سوقية عالية، وهذا ينعكس على بقاء واس تمرارية في المنظمة.  قيقتح .ب 

 تعزيز صورة المنظمة وتمان ولء الزبائن.   .ت 

 تخفيض التللي  وتقديم منتجات ذات عالية الجودة   .ث 

 

 المبحث الثالث: الجانب العمل  

 التحليل الإحصائي لاراء عينة البحث والتحليل لمتغيرات البحث وارتبار الفرتيات. يهدف هذا المبحث اإلى ايجاد النتائج من خلال   

 أ ولً: قياس مس توى وجود متغيرات البحث 

 مس توى وجود متغير البراعة التسويقية  -1

يشيزيزير الى ان الكلييزيزات بصيزيزورة وهيزيزذا  (0.539( وبمس توى جيد، وبانحراف معييزيزار  مقيزيزدرا  )4.021وسطا حسابيا بل  )  البراعة التسويقيةحقق متغير  

ات استراتيجية رائدة للكش  عن الفرص الجديدة واس تغلال هذ  الفرص من خلال الاس تخدام الامثل للموارد المتاحة وبطريقيزيزة تفييزيزد في تكيزيزوين قيزيزدر   عامة تتبع

  أ ما نتائج ال بعاد بصورة عامة فقد جاءت كما يأ تي: عن أ ررى الكليةتنافس ية تتفوق بها 

 اس تكشاف الفرص  بعد  . أ  

 ،(0.604نحراف معيار  )( وبمس توى جيد وبا3.977)اً حسابي  اً حقق وسطبعد اس تكشاف الفرص بصورة اجمالية ان  (2بينت النتائج الموضحة في الجدول)     

دارة  وهيزيزذا يشيزيزير الى ان( ان جمييزيزع الفقيزيزرات معنوييزيزة، t، اذ يتبيزيزين ميزيزن خيزيزلال ارتبيزيزار)(جيدعند مس توى )  جميعهاحول الاس ئلة  ةاذ كانت اجابة العينة المبحوث اإ

امل ت وقدرات جديدة فيزيزيما من خلال البحث عن  تساعدها بشكل كبير على اس تقطاب الطلبة  ورطط مدروسة  تبحث عن أ ساليب تسويقية جديدة  اتالكلي 

 مه مع جامعات عربية وعالمية وعقد التفاقيات ومذكرات التفاهم للاس تفادة من خبرات الجامعات العالمية بهيزيزذا الصيزيزدد فضيزيزلًا عيزيزنوأ  كعمل ت  يتعلق بتقديم الخدمات

رتصاصيزيزات مذكرات التفاهم التي تعقدها الكليات مع بعض الوزارات لعمل التدريب الصيفغ للصفوف المنتهية كذلك تيزيزدرس الكلييزيزات حاجيزيزة سيزيزوق العميزيزل الى الا

ذا المجيزيزال وتوظيفهيزيزا في النادرة والتي من المتوقع زيادة الطلب على مخرجاتها ومحاولة اس تقطاب الكفاءات التدريس ية )التي احيلت عيزيزلى التقاعيزيزد ( او الجدييزيزد في هيزيز 

ن أ  لتحدييزيزد الفيزيزرص التسيزيزويقية المتاحيزيزة في السيزيزوق قبيزيزل والاملنييزيزات اليزيزتي لديهيزيزا هارات المنادرة و ال وارد يات بصورة عامة الى استثمار كافة المالكلية، اذ تسعى الكل 

دارة الكلية عن الكيفييزة اليزتي )كانت عند الساال والذ  مفاد قيمة  اعلىلى ان اإ . اذ اشارت النتائج لستثمارها بالشكل الافضلتمهيدا    المنافسونيكتشفها   تبحث اإ

الاريزيزتلاف لهيزيزا ، اذ بليزيز  معاميزيزل (0.703نحيزيزراف معييزيزار  )( وبمسيزيز توى جييزيزد  وبا 4.14حسابي )  بوسط)تلبي بها زيادة الطلب على خدماتها بخطط مدروسة.

دارة الكلية عيزلى البحيزوث قيمة فقد جاءت عند الساال والذ  مفاد ) أ قلاما ( من حيث الاهمية النسبية.1الساال بالمس توى )  ا، اذ جاء هذ  (16.981) تعتمد اإ

(، 22.877اذ بل  معامل الارتلاف لها )(، 0.835 (نحراف معيار وبا جيد( وبمس توى 3.65( وبوسط حسابي )التسويقية لمعرفة توجهات المتقدمين من الطلبة

 من حيث الاهمية النسبية. ( 5اذ جاءت هذ  الساال بالمس توى)
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 اس تكشاف الفرص   ( الماشرات الاحصائية لبعد 2الجدول ) 

 الاس ئلة   

 

الوسط  

 ا سابي 

الانحراف  

 المعيار  

معامل  

 الارتلاف 

T P   الاهمية

 النسبية 

اتجا   

 الاجابة 

1 
دارة الكلية عن امل ت وقدرات   تبحث اإ

 جديدة فيما يتعلق بتقديم الخدمات. 
 أ تفق  2 0.000 16.157 20.874 0.86 4.12

2 
دارة  تبحث الكلية عن الكيفية التي تلبي بها  اإ

 زيادة الطلب على خدماتها بخطط مدروسة.
 أ تفق  1 0.000 20.103 16.981 0.703 4.14

3 
دارة  تقوم بتطوير قدراتها بشكل يفوق  الكلية اإ

 قدرات المنافسين.
 أ تفق  3 0.000 14.441 20.934 0.829 3.96

4 

دارة  تبحث الكلية عن أ ساليب تسويقية اإ

جديدة تساعدها بشكل كبير على اس تقطاب 

 الطلبة.

 أ تفق  4 0.000 15.118 20.968 0.845 4.03

5 
دارة تعتمد  الكلية على البحوث التسويقية  اإ

 توجهات المتقدمين من الطلبة. لمعرفة 
 أ تفق  5 0.000 9.614 22.877 0.835 3.65

      0.604 3.977 المتوسط العام 

 SPSS V.25المصدر : اعداد الباحثان بالع د على بر مج 

 

  ب. بعد اس تغلال الفرص   

(. اذ 0.581نحيزيزراف معييزيزار  )( وبمسيزيز توى جييزيزد وبا4.087) اً حسيزيزابي  اً حقق وسيزيزطبعد اس تغلال الفرص  انهبصورة اجمالية    (3بينت النتائج الموضحة في الجدول)

دارة الكلييزيز  وهذا يشيزيزير الى ان( ان جميع الفقرات معنوية ، t، اذ يتبين من خلال ارتبار )(جيدعند مس توى) س ئلةال   جميعحول  ةكانت اجابة العينة المبحوث  اتاإ

اسيزيزتراتيجية تكيييزيز   الادارةتعتميزيزد اذ  تعمل على تحسين الانشطة والخدمات التعليمية المقدمة لطلابها وذلك لخليزيزق قيميزيزة متفوقيزيزة للكلييزيزة والطلبيزيزة عيزيزلى حيزيزد سيزيزواء.

سعغ لس تغلال الفرص التسويقية الخارجية لتحقيق أ هدافها ومراقبيزيزة احتياجيزيزات الطلبيزيزة كفيزيزرص كما وت   خدماتها وتطورها باس تمرار لغرض البقاء في سوق المنافسة

دارة  لديها حيث  تسه  في تحسين مس توى الخدمات التعليمية المقدمة وزيادة ا صة السوقية في مجال تطوير خدماتها الواردة من المجتمع ردود أ فعال    الكلياتتراقب اإ

دارة الكلييزة برتيزا زبائنهيزا ا يزاليين.)كانت عند الساال والذ  مفاد قيمة    علىأ  ن  اإ لى  اإ . اذ اشارت النتائج  وانعلس ذلك على استراتيجيات المتبعة  العلمية  ( تهيزتم اإ

( ميزيزن 1السيزيزاال بالمسيزيز توى ) ا، اذ جيزيزاء هيزيزذ(14.824  ، اذ بل  معامل الارتلاف لهيزيزا )(0.63نحراف معيار  )وبا جدا( وبمس توى جيد 4.25بوسط حسابي )

دارة الكلية   الفرص التسويقية المتاحة.قيمة فقد جاءت عند الساال والذ  مفاد )  أ قل اما ،حيث الاهمية النسبية ( وبمس توى 3.86( وبوسط حسابي ) تستثمر اإ

 من حيث الاهمية النسبية.  (5الساال بالمس توى) اهذ (، اذ جاء22.098اذ بل  معامل الارتلاف لها )(، 0.853(نحراف معيار وبا جيد

 

 اس تغلال الفرص   ( الماشرات الاحصائية لبعد 3الجدول ) 

الوسط   الاس ئلة 

 ا سابي 

الانحراف  

 المعيار  

معامل  

 الارتلاف 

T P   الاهمية

 النسبية 

اتجا   

 الاجابة 

1 

دارة  تعميزيزيزل الكلييزيزيزة عيزيزيزلى تحسيزيزيزين الانشيزيزيزطة اإ

والخيزيزيزدمات التعليمييزيزيزة المقدميزيزيزة لطلابهيزيزيزا وذلك 

لخليزيزق قيميزيزة متفوقيزيزة للكلييزيزة والطلبيزيزة عيزيزلى حيزيزد 

 أ تفق تمأ ما  3 0.000 18.3 19.716 0.834 4.23
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 سواء.

2 
دارة الكلية ردود أ فعال المجتمع في مجيزيزال  تراقب اإ

 تطوير خدماتها العلمية.
 أ تفق  4 0.000 15.232 20.151 0.802 3.98

3 
دارة الكلييزيزيزة   الفيزيزيزرص التسيزيزيزويقية  تسيزيزيزتثمر اإ

 المتاحة.
 أ تفق  5 0.000 12.612 22.098 0.853 3.86

4 

دارة الكلية استراتيجية تكيي  خيزيزدماتها  تعتمد اإ

وتطورهيزيزا باسيزيز تمرار لغيزيزرض البقيزيزاء في سيزيزوق 

 المنافسة.

 أ تفق  2 0.000 17.577 19.124 0.786 4.11

5 
دارة   الكلية برتا زبائنها ا اليين.تهتم اإ

 أ تفق تمأ ما  1 0.000 24.721 14.824 0.63 4.25

      0.581 4.087 المتوسط العام 

 SPSS V.25المصدر : اعداد الباحثان بالع د على بر مج  

 

 ( ملخص ابعاد متغير البراعة التسويقية 4الجدول) 

اس تكشاف   الماشرات الاحصائية 

 الفرص 

اس تغلال  

 الفرص 

 البراعة التسويقية 

 الوسط ا سابي 
3.977 4.087 

4.021 

 الانحراف المعيار  
0.604 0.581 

0.539 

 معامل الارتلاف 
15.195 14.209 

13.41 

 80.42 81.74 79.54 نس بة التفاق 

 19.58 18.26 20.46 نس بة عدم التفاق 

T 
20.124 23.295 

23.567 

P 0.000 0.000 0.000 

 الاول  الثاني  الاهمية النسبية 
 

 SPSS V.25المصدر : اعداد الباحثان بالع د على بر مج 

 

 متغير التما التسويقغ   مس توى وجود   -2
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ذ كانيزيزت اإ (، 0.746نحراف معييزيزار )توى جيد وبا( وبمس  3.939) اً حسابي  اً حقق وسطالتما التسويقغ بصورة اجمالية ان   (5النتائج الموضحة في الجدول)  اشارت     

قيزيزادر   الكليات المبحوثة  وهذا يشير الى ان( ان جميع الفقرات معنوية، t، اذ يتبين من خلال ارتبار)(جيدعند مس توى )  الاس ئلة  جميعحول    ةاجابة العينة المبحوث

تتمتع اذ  تغيرات الخارجيةعلى ادارة معايير التما التسويقغ بشكل متلمل و بطريقة تمكنها من تحقيق مس توى مذهل من الاداء وتحقق لها قدرات عالية في مواجهة الم 

دارة   دارة  ليات التحسين والتغيير  في الوقت المناسببالقدرة على اتخاذ القرارات   الكلياتاإ النتائج  اوضحتذ اإ ، والتكي  مع كافة الظروف الطارئة وغير المحسوبة واإ

دارة الكلية ش بكة من العلاقات المتماة مع العديد من الماسسات التعليمية العامة والخاصة)مفاد كانت عند الساال والذ   قيمة    اعلىالى ان   سط حسابي بو  )تمتلك اإ

( من حيث الاهمية النسيزيزبية، 1، اذ جاءت هذ  الساال بالمس توى)(19.256، اذ بل  معامل الارتلاف لها )(0.776نحراف معيار  )( وبمس توى جيد  وبا4.03)

 جييزيزد( وبمسيزيز توى 3.72( وبوسيزيزط حسيزيزابي )يتم تقديم الخيزدمات بشيزكل متميزا يفيزوق توقعيزات المتقيزدمين للكلييزةقيمة فقد جاءت عند الساال والذ  مفاد )  أ قلاما  

 من حيث الاهمية النسبية.  (4الساال بالمس توى) ا(، اذ جاء هذ26.801اذ بل  معامل الارتلاف لها )(، 0.997 (نحراف معيار وبا

 

 ( الماشرات الاحصائية التما التسويقغ 5الجدول ) 

 الاس ئلة 

 

الوسط  

 ا سابي 

الانحراف  

 المعيار  

معامل  

 الارتلاف 

T P   الاهمية

 النسبية 

اتجا   

 الاجابة 

1 
دارة الكلية التحسين المس تمر في خدماتها  تدعم اإ

 ا الية التي تقدمها للطلبة.
 أ تفق  2 0.000 14.041 21.93 0.875 3.99

2 
دارة الكلية بالقيزيزدرة عيزيزلى اتخيزيزاذ القيزيزرارات  تتمتع اإ

دارة  ليات التحسين والتغيير .  الصائبة واإ
 أ تفق  3 0.000 13.834 22.743 0.912 4.01

3 

دارة الكلية ش بكة من العلاقات المتميزيزاة  تمتلك اإ

ميزيزع العدييزيزد ميزيزن الماسسيزيزات التعليمييزيزة العاميزيزة 

 والخاصة.

 أ تفق  1 0.000 16.552 19.256 0.776 4.03

4 
يتم تقديم الخدمات بشكل متما يفوق توقعيزيزات 

 المتقدمين للكلية.
 أ تفق  4 0.000 9.023 26.801 0.997 3.72

      0.746 3.939 المتوسط العام 

 SPSS V.25المصدر : اعداد الباحثان بالع د على بر مج 

 

 الاهمية النسبية لمتغير  البحث  -3

ذ بل  )البراعة التسويقيةبينت النتائج ان أ على وسط حسابي اجمالي كان عند متغير)   -    ( ومعاميزيزل 0.539( وبمس توى جيد بانحراف معيار  مقدرا  )4.021( اإ

ذ جاء هذا المتغير بالترتيب )ال ول(19.58%( اما    الفجوة فقد بل  )80.42بلغت نس بة التفاق على هذا المتغير )( اذ 13.41ارتلاف بل  )  .% (اإ

ذ بل  ) (التما التسويقغ)اشارت النتائج ان أ قل وسط حسابي اجمالي كان عند متغير   - ( ومعاميزيزل 0.670( وبمس توى جيد، بانحراف معيار  مقيزيزدرا  )3.880اإ

ذ جاء هذا المتغير بالترتيب )الثاني(. 22.4%( اما    الفجوة فقد بل  )77.6( اذ بلغت نس بة التفاق على هذا المتغير )17.279ارتلاف بل  )  %( اإ

التميزا كانيزيزت اغليزيزب اجيزيزابات العينيزيزة متفقيزيزة حيزيزول هيزيزذا المتغيزيزير قياسيزيزا بمتغيزيزير  ذتيب الاول من حيث متغيرات البحيزيزث اإ جاء بالتر (  البراعة التسويقية)  متغير  ناإ   يتضح -

 .التسويقغ
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 البحث ( ملخص متغيرات  6الجدول ) 

 متغيرات الدراسة  ت 
الوسط  

 ا سابي 

الانحراف  

 المعيار  
 معامل الارتلاف 

نس بة  

 التفاق 

نس بة عدم  

 التفاق 
T p 

الاهمية  

 النسبية 

 الاول  0.000 23.567 19.58 80.42 13.41 0.539 4.021 البراعة التسويقية  1

 الثاني  0.000 16.335 22.4 77.6 17.279 0.670 3.880 التما التسويقغ  2

 SPSS V.25المصدر : اعداد الباحثان بالع د على بر مج 

 

 

 

 ثانياً: ارتبار فرتيات البحث 

 . في متغير التما التسويقغيوجد تأ ثير ذو دللة معنوية ل بعاد البراعة التسويقية  :  الفرتية الرئيسة 

البالغة   C.Rاذ يتبين من خلال القيمة ا رجةالتما التسويقغ( ( في )اس تكشاف الفرص )  بعد( انه يوجد تأ ثير ذو دللة معنوية بين  7ذ يتبين من خلال الجدول)اإ 

( التما التسويقغ( في )اس تكشاف الفرص)  بعدذو دللة معنوية بين    تأ ثير  ( وهذا يع  وجود0.05من القيمة المعيارية ا رجة  عند مس توى دللة)  اكبر(  2.013)

 .في التما التسويقغ لهافقد بينت النتائج انه ل يوجد تأ ثير )اس تغلال الفرص( ببعد الباقي والمتمثل  البعداما 

 

 تأ ثير ابعاد البراعة التسويقية في ابعاد القدرات التنافس ية (  7الجدول )  

ابعاد   

القدرات  

 التنافس ية 

 ابعاد البراعة التسويقية 
الميل  

 ا د  
S.E. C.R. P  الدللة 

عدد  

الفرتيات  

 المقبولة 

 النس بة المئوية 

التما  

 التسويقغ 

 دال  0.044 2.013 0.107 0.215 اس تكشاف الفرص 
1 66 % 

 غير دال  0.605 0.518 0.145 0.075 اس تغلال الفرص 

 SPSS V.25المصدر : اعداد الباحثان بالع د على بر مج 

 

 

 

 

 

 ت المبحث الرابع : الاس تنتاجات والتوصيا 

 أ ولً: الاس تنتاجات 

)البراعيزيزة التسيزيزويقية، القيزيزدرات لمتغيرات الدراسة كانت على التواليأ ن ترتيب ال همية النسبية والجامعات المبحوثة  كلياتأ ظهرت النتائج الإحصائية في ال  .1

ة متغير البراعة التسيزيزويقية وهيزيزو ميزيزا ياكيزيزد أ ن ادارة الكلييزيزة تتبيزيزتر اسيزيزتراتيجيات رائيزيزدة للكشيزيز  عيزيزن الفيزيزرص ار التنافس ية( وكان هناك اتفاق حول صد

 الجديدة واس تغلال هذ  الفرص. 

أ ن ادارة الكليات والجامعات المبحوثة تبحث عن أ ساليب تسويقية جديدة ورطط مدروسة تساعدها بشكل كبير على اس تقطاب الطلبة ميزيزن خيزيزلال  .2

والاملنييزيزات كافيزيزة هيزيزارات المنادرة و ال وارد ، كما انها تسعى بصورة عامة الى استثمار المبتقديم الخدماتالبحث عن امل ت وقدرات جديدة فيما يتعلق 

 .لستثمارها بالشكل الافضلن تمهيدا ون يكتشفها المنافسأ  التسويقية المتاحة في السوق قبل  الفرص لكتشافالتي لديها 
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دارة الكليات عنايتها ببعد  .3 حيث جاء بالترتيب ال ول من حيث ال همية النسبية ل بعاد متغير البراعة التسويقية، اذ يتبين من   اس تغلال الفرصبينت اإ

د سواء، اذ  خلال النتائج أ ن ادارة الكليات تعمل على تحسين الانشطة والخدمات التعليمية المقدمة لطلابها لخلق قيمة متفوقة للكلية والطلبة على ح

تحقيق تعتمد الادارة استراتيجية تكيي  خدماتها وتطورها باس تمرار لغرض البقاء في سوق المنافسة وتسعى لس تغلال الفرص التسويقية الخارجية ل 

 أ هدافها ومراقبة احتياجات الطلبة كفرص تسه  في تحسين مس توى الخدمات التعليمية المقدمة وزيادة ا صة السوقية لديها. 

دارة .4 دارة معايير التما بشكل متلمل و بطريقة تمكنها ميزيزن اإ على اذ أ شارت النتائج اإلى قدرتها   التما التسويقغبمتغير  الكليات المبحوثة  يوجد اه م لدى اإ

 .وتحقق لها قدرات عالية في مواجهة التغيرات الخارجيةتحقيق مس توى مذهل من الاداء 

،مما يدل على ان مس توى  جامعة التراثأ ن أ فضل جامعة وكلية من الكليات المبحوثة قد طبقت متطلبات متغير البراعة التسويقية هي أ ظهرت النتائج  .5

في جامعة التراث قد تما بالمقارنة مع الكليات الاهلية المبحوثة الاررى، وأ ن افضل جامعيزيزة وكلييزيزة قيزيزد طبقيزيزت التميزيزا التسيزيزويقغ هي البراعة التسويقية  

انيزيزه ل  فضيزيزلًا عيزيزنق واسيزيز تخدام البراعيزيزة التسيزيزويقية . كما أ ن جميع الكليات المبحوثة كانت متفقة فيما بينها ول توجد فروق من حيث تطبييزيز جامعة البيان

 .القدرات التنافس يةتوجد فروق كانت متفقة فيما بينها من حيث التطبيق والاه م بمتغير 

 

 

 

 ثانياً: التوصيات 

دارة الكليات والجامعات المبحوثة ان تهتم ببعد على .1 والبحث على أ ساليب  بحوث استشعار السوق القيام ب من خلال اس تكشاف الفرص وتعزيز   اإ

 تسويقية جديدة ورطط مدروسة تساعد على اس تقطاب الطلبة. 

من خلال تقديم خدمات تمتاز بمس توى جودة عالٍ يتطابق مع حاجات  ضمن اهدافها الاستراتيجية الاه م اكثر باس تغلال الفرص التسويقية ووتعها   .2

دارة  ومراقبةورغبات العملاء،   وانعلس ذلك على الاستراتيجيات المتبعة. خدماتها العلميةفي مجال تطوير الواردة من المجتمع فعال ال  ردود  الكلياتاإ

ت ا الية  ضرورة اه م الكليات والجامعات المبحوثة بالبراعة التسويقية ومنحها ال ولوية في البرامج التسويقية بشكل يمكنها من اس تغلال الخدما .3

 واكتشاف خدمات جديدة تلبي احتياجات الطلبة.

المبحوثيزيزة عيزيزلى التكييزيز  بشيزيزكل الكلييزيزات والجامعيزيزات المتعددة والمتجددة وتعزيز قابليات  الطلبةافية للتكي  مع احتياجات تالسعغ لمتلاك قدرات ا .4

 .مس تمر مع متطلبات السوق

 لدراسة ومراقبة ردود افعال الطلبة لمعالجة القصور وتحسين الخدمات المقدمة.الكليات والجامعات  ةدار اينبغغ تركا اه م  .5

بالتكنلوجيا المتبعة واس تخدام تقنيات جديدة في  لياتها التعليمية وتكثي  اليزيزبرامج التدريبييزيزة والتأ كييزيزد   المبحوثةالكليات والجامعات    ةاه م ادار ضرورة   .6

 على تقديم خدمات مبتكرة تحسن من  لها في المس تقبل.
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 استمارة الاستبانة 
 

   الجامعة العراقية                                                     

    كلية الإدارة والاقتصاد         

 قسم إدارة الاعمال     

                              الدراسات العليا      

  

 

 السيدات والسادة المحترمين

  م/ اســــتبانة

 السلام عليكم ورحمة الله وبركاته... 

البراعة التسويقية وتأثيرها في تحقيق  "استبانة البحث الموسوم بـ)بعد التحية ... نضع بين أيديكم       

ونود ان نتقدم لكم بوافر الشكر والامتنان سلفا لأنكم ستخصصون من وقتكم الثمين للاجابة   (التسويقي"  التميز

بوضع علامة أمام الخيار الذي يعبر عن وجهة نظركم، بما يتفق وموافقتكم الصريحة التي  على فقراتها وذلك 

 سيكون لها الأثر البالغ للوصول إلى نتائج وتوصيات قيمة تفيد الواقع وتساهم في ارتقاءه.
البحث   موجهة لأغراض  الاستبانة  هذه  وان  إجابة  دون  فقرة  اي  ترك  عدم  يرجى  كما  الاسم  لذكر  ولاداعي 

 العلمي حصراَ.

 
 شاكرين حسن استجابتكم وتقبلوا فائق الاحترام

 

 حسناء جبار علي                                                                    ربيع ياسين سعود
 

 

 معلومات عامة تخص المجيب على استمارة الاستبانة:   -المحور الأول:
 

 الإجابة التي تراها مناسبة وفق إدراكاتك للموضوع :( أمام يرجى وضع علامة ) 
 

 التصنيف  المعلومات الشخصية  ت

  أسم الكلية  1
  أنثى   ذكر النوع الاجتماعي  2
  سنة  40أقل من  –  30من  سنة   30أقل من العمر  3

  فأكثر سنة 50        سنة    50 قل منأ – 40 من
 

4 
 

 المؤهل العلمي 
  عالي دبلوم   بكالوريوس

  دكتوراه   ماجستير
  سنوات   10قل منأ – 5 من  سنوات  5قل من سنة وأ 1  

  ة سن   20أقل من   – 15من   ة سن  15أقل من   – 10من 
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  ر فأكث سنة  25  ة سن   25أقل من   – 20من  عدد سنوات الخدمة 5

  عميد  معاون   عميد  المنصب الوظيفي  6

  قسم مقرر  رئيس قسم

  استاذ مساعد  أستاذ اللقب العلمي  7

  مدرس مساعد  مدرس 

 البراعة التسويقية( :)المحور الثاني
تعرف على انها استراتيجية رائدة للكشف عن الفرص الجديدة واستغلال هذه الفرص من  البراعة التسويقية : 

قدرات تنافسية تتفوق بها منظمة عن أخرى .  خلال الاستخدام الامثل للموارد المتاحة وبطريقة تفيد في تكوين 
 : ويتم قياسها من خلال الابعاد الاتية

 
 
 
 

 

علةةا اسةةت دا  مةةا تملكةةر مةةد مةةوارد تةةادرة ومتةةارا  وقةةدرا  لتحديةةد   الكليةةةاستكشاف الفرص: مدى قدرة ورغبة    -أولاً:

 الفرص التسويقية المتاحة في السوق قبل إد يكتشفتا المتافسيد تمتيدا لاستغلالتا.

 

 ت 

 

 

 الفقرات
 المقياس

 

 اتفق تماما  
 

 اتفق 
 

 محايد

 

 لا اتفق 
 

 لا اتفق تماما   

تبحث إدارة الكلية عن امكانات وقدرات جديدة فيما  1
 يتعلق بتقديم الخدمات. 

     

الكلية عن الكيفية التي تلبي بها زيادة  إدارة  تبحث 2
 الطلب على خدماتها بخطط مدروسة. 

     

الكلية بتطوير قدراتها بشكل يفوق قدرات إدارة  تقوم 3
 المنافسين. 

     

الكلية عن أساليب تسويقية جديدة  إدارة  تبحث 4
 تساعدها بشكل كبير على استقطاب الطلبة.

     

الكلية على البحوث التسويقية لمعرفة إدارة تعتمد  5
 توجهات المتقدمين من الطلبة.

     

 ً هي سعي الكلية لاستغلال الفرص التسويقية ال ارجية لتحقيق أهدافتا ومراقبة احتياجةةا  البلبةةة   :  استغلال الفرص  -:ثاتيا

 كفرص تست  في تحسيد مستوى ال دما  التعليمية المقدمة وزيادة الحصة السوقية.

 
 

 ت 

 

 

 الفقرات
 المقياس

 

 اتفق تماما  
 

 اتفق 
 

 محايد

 

 لا اتفق 
 

 تماما  لا اتفق  

الكلية على تحسين الانشطة والخدمات  إدارة  تعمل 6
التعليمية المقدمة لطلابها وذلك لخلق قيمة متفوقة 
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 (التميز التسويقي :)المحور الثالث

 

 )شكرا  جزيلا  لمساهمتكم في دعم الجهود البحثية( 

 
 
 

 

 للكلية والطلبة على حد سواء. 
تراقب إدارة الكلية ردود أفعال المجتمع في مجال  7

 تطوير خدماتها العلمية.
     

      التسويقية المتاحة. تستثمر إدارة الكلية كل الفرص  8

تكييف خدماتها   استراتيجية تعتمد إدارة الكلية 9
 وتطورها باستمرار لغرض البقاء في سوق المنافسة.

     

      تهتم إدارة الكلية برضا زبائنها الحاليين.  10

 ً الكليات المبحوثة علـى ادارة معـايير التميـز بشـكل متكامـل و بطريقـة تمكنهـا مـن تحقيـق هي قدرة  :  التسويقي  التميز    -:ثاتيا
 الخارجية. المتغيرات حقق لها قدرات عالية في مواجهةوت مستوى مذهل من الاداء

 
 

 ت 

 

 

 الفقرات
 المقياس

 

 اتفق تماما  
 

 اتفق 
 

 محايد

 

 لا اتفق 
 

 لا اتفق تماما   

التحسين المستمر في خدماتها  تدعم إدارة الكلية  21
 الحالية التي تقدمها للطلبة.

     

تتمتع إدارة الكلية بالقدرة على اتخاذ القرارات  22
 الصائبة وإدارة عمليات التحسين والتغيير . 

     

تمتلك إدارة الكلية شبكة من العلاقات المتميزة مع   23
 والخاصة.العديد من المؤسسات التعليمية العامة 

     

يتم تقديم الخدمات بشكل متميز يفوق توقعات  24
 المتقدمين للكلية. 

     


