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 الإبداع التسويقي معرفة الزبون وتأ ثيرها في تحقيق 

 )دراسة أ س تطلاعية لراء القيادات الادارية في عينة من الجامعات والكليات ال هلية في بغداد( 

Customer knowledge and its impact on achieving marketing creativity                              

(An exploratory study of the opinions of administrative leaders in a sample of 1          

private universities and colleges in Baghdad) 

 م. د ربيع ياسين سعود أ .                   الباحث: ش يماء سمير حميد                                                

 الجامعة العراقية/ كية الادارة والاقتصاد                                 ية الادارة والاقتصاد      الجامعة العراقية ك                
 2023/ 1/ 31  : النش تاريخ                                                     2022/ 9/ 29تاريخ القبول:                                   

 : المس تخلص  

بأ بعادها )المرونة التسويقية , ال صالة , الطلاقة  الإبداع التسويقي  يسعى البحث الحالي للتحقق الور الذي تؤديه معرفة الزبون في تحقيق  

ومنها   البحث  مشكلة  عن  تعبر  التي  التساؤلت  على  الاجابة  البحث  وحاول  معرفة  (  عملية  ضعف  ال هلية  والكليات  الجامعات  تواجه 

حول   والبيانات  المعلومات  جمع  من  تقليدية  أ ساليب  تس تخدم  ال هلية  الكليات  هذه  تزال  ل  اذ  التسويقي،  بداع  الإ تحقيق  في  الزبون 

)الطلبة( المس تهلكين  وحاجات  رغبات  الى  الوصول  في  وقدرتها  الإبداعي  قدرتها  من  حدد  الذي  ال مر  على  الزبون،  البحث  واعتمد   ,

 ( شملت  قصدية  عينة  اختيار  عبر  بينهما  العلاقة  اختبار  وتم  لمتغيراتهُ  كمقياس  )186الاس تبيان  للتحليل  والصالحة  القيادات 171(  من   )

وتم اس تخدام بعض ال ساليب الإحصائية   ( )العميد, معاون العميد, رؤساء ال قسام, مقررو الاقسام الإدارية الجامعات والكليات المبحوثة  

بداع التسويقية وتقييم AOMS.V.25  ،SPSS vللبرنامجين الجاهزين ) ( ويهدف البحث الحاَلي الى بيان أ همية معرفة الزبون في تعزيز الإ

نت  واقع المتغيرات في الجامعات والكليات ال هلية المبحوثة, واظهرت نتائج البحث اس بقية المتغيرات اعتماداً على ال همية النسبية حيث كا

التوالي   الزبون )على  معرفة  التسويقي,  التسويقي(,  (,  الإبداع  بداع  الإ في  الزبون  )معرفة  حصائية  اإ دللة  ذو  تأ ثير  وجود  النتائج  اظهرت 

دارات الجامعات والكليات المبحوثة والإفادة من معرفة الزبون   من خلال جمع البيانات والمعلومات  وكانت ابرز التوصيات بضرورة اهتمام اإ

القرارات  باتخاذ  لهم  تسمح  بطريقة  التسويقية  المعطيات  حول  المس تخرجة  المؤشرات  لمختلف  وتحليلها  المعلومات  هذه  تفسير  ومن 

لـى ال هداف.   الإستراتيجية الملائمة للوصــول اإ

بداع التسويقي.   الكلمات المفتاحية: معرفة الزبون، الإ

Abstract: 

search seeks to verify the role played by customer knowledge in achieving marketing creativity with its 

dimensions (marketing flexibility, originality, fluency) and the research tried to answer the questions 

that express the research problem.  Private colleges use traditional methods of collecting information 

about the customer, which determined their creativity and their ability to reach the desires and needs of 

consumers (students), and the research relied on the questionnaire as a measure of its variables, and the 

relationship between them was tested by choosing an intentional sample that included (186) and valid 

for analysis (171).  ) of the administrative leaders of the universities and colleges investigated (Dean, 

Associate Dean, department heads, department rapporteurs) and some statistical methods were used for 
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the two ready-made programs (AOMS.V.25, SPSS v). The current research aims to demonstrate the 

importance of customer knowledge in promoting marketing creativity and assessing the reality of  The 

variables in the universities and private colleges investigated, and the results of the research showed the 

precedence of the variables depending on the relative importance, where they were respectively 

(marketing creativity,  Knowing the customer), the results showed a statistically significant effect 

(customer knowledge in marketing creativity), and the most prominent recommendations were the need 

to pay attention to the departments of the universities and colleges investigated and to benefit from 

customer knowledge through data and information collection and from the interpretation of this 

information and analysis of the various indicators extracted about the marketing data in a way that 

allows  them to take appropriate strategic decisions to reach the goals. 

Keywords: customer knowledge, marketing creativity. 

 : المقدمة  

خدمات  لتقديم  جديدة  أ ساليب  عن  دائما  لتبحث  أ دى بالمنظمات  مما  التطور  سريعة  بكونها  تتميز  المنظمة  بيئة  أ صبحت  المعرفة  اقتصاد  عمل    في 

أ نه    تحقق لها ميزة تنافس ية، ولعل الإبداع التسويقي من بين ال ساليب التي تحقق لنا هذه الميزة، حيث أ صبح ينظر الى الإبداع التسويقي على 

أ   من  المنظمة.ولعل  الخدمات  والتفرد  التميز  من  لمسة  عطاء  اإ خلال  من  وذلك  الشديدة،  المنافسة  المجابهة  المنظمة  عليه  تعتمد  تنافسي  هم  سلاح 

بداع التسويقي هو معرفة الزبون التي تهتم بمعارف ال فراد المحيطين بالمنظمة وفي هذا الإطار تعتمد معرفة الزبون جزء من المعرفة   ركائز تطبيق الإ

طاقاتها   كل  تركز  المنظمات  أ صبحت  بحيث  الزبون،  نحو  السوق  توجه  ظل  في  خاصة  واسعا  رواجا  تلقى  أ صبحت  والتي  المنظمة،  تمتلكها  التي 

داري حديث يهتم بالتفاعلات بين   وجهودها لرصد التغيرات في حاجات وتوقعات زبانها، ومن هذا المنطلق ظهر مفهوم معرفة الزبون ك سلوب اإ

وزبائنها،   يجاد تلك  المنظمة  ومتطلَّباتهم بما يجعلهم شركاء في اإ وعاداتهم  وتبادلها مع الزبائن لفهم سلوكهم  لى الحصول على المعرفة  مات اإ سعي المنظَّ

والمقابل  مة.  المنظَّ مع  والتعاون  العلاقات  من  وتقوي  الزبائن  وولء  رضا  من  وتعزز  المتطلَّبات  تلك  تلبي  خدامات  تقديم  أ جل  من  جاء    المعرفة 

التسويقي الإبداع  حاجات    مفهوم  ش باع  اإ لى  اإ الهادفة  بداعية  الإ والقدرات  المهارات  اس تخدام  بواسطة  بداعية  الإ ال فكار  وتوليد  خلق  عملية 

والتفرد.  بالتميز  يتصف  السوق  في  للمنظمة  تنافسي  مركز  وتحقيق  والمرتقبين  الحاليين  الزبائن  مباحث    ورغبات  اربعة  لى  اإ البحث  تقس يم  وتم 

الثالث   البحث  اما  التسويقي،  والإبداع  الزبون  بمعرفة  المتمثل  النظري  الجانب  يتضمن  الثاني  والمبحث  البحث  منهجية  ال ول  المبحث  يتضمن 

 يتضمن الجانب العملي للبحث واخيرا المبحث الرابع يتضمن الاس تنتاجات والتوصيات التي توصل اليها البحث. 

ة   : منهجي ول ث الا ح لمب ث ا ح  الب

 اولً: مشكلة البحث  

اس تطاع الباحثان التماس مشكلة البحث عن طريق الاس تطلاع الاولي الذي اجراه لمجموعة من الجامعات والكليات الاهلية في محافظة        

قيق  بغداد والتي سيتم الاشارة اليها لحقا ، وكان من بين المشكلات التي تواجه الجامعات والكليات ال هلية ضعف عملية معرفة الزبون في تح

بداع التسويقي، اذ ل تزال هذه الكليات ال هلية تس تخدم أ ساليب تقليدية من جمع المعلومات والبيانات حول الزبون، ال مر الذي حدد  من  الإ
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لمواكبة  بداعية  الإ أ دوات  اس تخدام  يتطلب ذلك  الذي  )الطلبة(، الامر  المس تهلكين  وحاجات  رغبات  الى  الوصول  في  وقدرتها  الإبداعي  قدرتها 

   وعلية تكمن مشكلة البحث في التساؤلت الرئيسى الاتي: التطورات والتعبير السريع في البيئة المحيطة بالمنظمة. 

بداع التسويقي في الجامعات والكليات ال هلية المبحوثة((  ))هنالك ضعف في معرفة الزبون لتحقيق الإ

 ما مس توى ممارسة معرفة الزبون من قبل القيادات في الجامعات والكليات ال هلية المبحوثة؟  التساؤل ال ول: 

بداع التسويقي في الجامعات والكليات ال هلية المبحوثة ؟  التساؤل الثاني :   ما مس توى ممارسة الإ

 هل هناك دور للعلاقة بين معرفة الزبون والإبداع التسويقي في الجامعات والكليات ال هلية المبحوثة ؟  التساؤل الثالث: 

 هل يوجد تأ ثير بين معرفة الزبون والإبداع التسويقي في الجامعات والكليات ال هلية المبحوثة؟  التساؤل الرابع: 

 ثانياً: أ همية البحث 

بالزبون   . أ   العناية  بهدف  منها  والاس تفادة  المتغيرات  بأ همية  المبحوثة  ال هلية  والكليات  الجامعات  في  العاملة  الادارية  القيادات  تحفيز 

 كعنصر اساسي وللارتقاء بمس توى الخدمة المقدمة لزبائنها. 

من خلال امتلاك المعرفة بالآليات والوسائل الترويجية التي س تعمل على زيادة قدرة الجامعات والكليات ال هلية في تحقيق أ هدافها   . ب 

 والاس تفادة الامثل من مواردها. 

 أ هداف البحث :  ثالثاً 

لى تحقيق عدة أ هداف منها: يسعى   البحث الحالي اإ

من خلال مراجعة أ هم ال طروحات العلمية المتعلقة بموضوعات البحث وتأ طيرها المعرفي  ,عرض الموضوعات وتأ طير المعرفة الموجودة .1

جابات مناس بة لوافع المشكلة وتساؤلتها للبحث الحالي  وتحليلها ومناقش تها. , الشامل في محاولة متواضعة لتقديم اإ

تطبيقها في الجامعات والكليات ال هلية المبحوثة  ,متغير ودرجة الاس تفادة من , توضيح مدى مساهمة كل بعد من ال بعاد الفرعية لكل .2

 . 

 بيان أ همية معرفة الزبون في تعزيز الإبداع التسويقي وتقييم واقع المتغيرات في الجامعات والكليات ال هلية المبحوثة. .3

 : المخطط الفرضي للبحث رابعاً 

هذا   يوضح  و  التسويقي،  بداع  الإ في  وتأ ثيرها  الزبون  معرفة  توضيح  عن  فضلا  البحث  متغيرات  بين  العلاقات  طبيعة  الفرضي  المخطط  يعكس 

( السهم  يوضح  و   ، الطلاقة(  ال صالة،   ، التسويقية  )مرونة  بـ  المتمثلة  التسويقي  الإبداع  وابعاد  الزبون  معرفة  بين  1المخطط  الارتباط  العلاقة   )

 ( يوضح المخطط الفرضي للبحث,  1( التأ ثير بين معرفة الزبون والإبداع التسويقي. والشكل )2معرفة الزبون والإبداع التسويقي, والسهم) 

 ( المخطط الفرضي للبحث 1الشكل ) 

 

 

 

 

 

 

 

 المرونة التسويقية

 الأصالة

 لطلاقة ا

 

 معرفة الزبون 
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 1علاقة ارتباط        

 2تأ ثير               

عداد الباحثان بالعتماد على المصادر التية:   المصدر: من اإ

1.Sanchez-Henriquez, F., & Pavez, I. (2021). The effect of open innovation on eco-innovation 

performance: the role of market knowledge sources. Sustainability, 13(7), 3890. 

2.Inthasang, C., & Ussahawanitchakit, P. (2016). Marketing creativity orientation and marketing 

profitability: an empirical study of software businesses in Thailand. The Business & 

Management Review, 7(5), 312. 

والتأ ثير   الارتباط  علاقة  لتفسير  رئيس تان  فرضيتان  صياغة  تم  فقد  لتحقيقها  يسعى  التي  الاهداف  تحقيق  و  البحث  المخطط  تطبيق  ولغرض 

 لمتغيرات البحث ، وكما يأ تي :   

ال ولى  الرئيسة  " الفرضية  و :  الزبون  معرفة  بين  احصائية  دللة  ذو  ارتباط  علاقة  الجامعات  توجد  في  التسويقي"  بداع  ال هلية الإ والكليات 

 .المبحوثة

 .في الجامعات والكليات ال هلية المبحوثة الإبداع التسويقي"يوجد تأ ثير ذو دللة احصائية بين معرفة الزبون و "   : الفرضية الرئيسة الثانية  

   مجتمع وعينة البحث خامساً:  

بغداد وتتمثل بـ )العميد, معاون العميد , رؤساء    القيادات الإدارية العليايتكون مجتمع البحث من عينة من   .1 في الكليات ال هلية في 

الاقسام  مقررو  والكليات    ( الاقسام,  الجامعات  عشة  كية في   , دجلة  كية   , الاقتصادية  للعلوم  بغداد  ب)كية  والمتمثلة  ال هلية 

اذ عمد  النسور , كية الفارابي , كية المأ مون , كية الرش يد , كية الفراهيدي الجامعة , كية السلام , كية التراث , كية المنصور(  

 (. 171( اس تمارة والصالحة للتحليل الاحصائي )180( وتم استرجع ) 189الباحث الى توزيع )

 ( "الاس تجابة افراد العينة المبحوثة" 1جدول ) 

 العدد والنس بة 
عدد الاستبانات  

 الموزعة 
 المسترجعة 

عدد الاستبانات  

 غير المسترجعة 

عدد الاستبانات غير  

 المس توفية للشوط 

عدد الاستبانات  

 المس توفية للشوط 

 171 9 6 180 186 العدد 

 91.9 4.8 3.2 96.8 100.0 النس بة المئوية 

 المصدر : اعداد الباحثان 

 سادساً: ادوات البحث

 البحث وكما يأ تي: لقد اعتمد الباحثان على عدد من ال دوات التي يمكن اس تخدامها لجمع بيانات 

المؤتمرات  .1 الورية,  المجلات  الجامعية,  والاطاريح  الرسائل   , )الكتب  بمجموعة من  المتمثلة  والاجنبية  العربية  المراجع  وتضم  المصادر: 

 لإثراء الجانب النظري وتوضيح المفاهيم الرئيس ية لمتغيرات البحث الحالي بأ بعادها.  العلمية , مواقع الانترنت(، 
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وسجل   .2 البحث  عينة  ال هلية  والكليات  الجامعات  في  بجولة  الباحثان  قام  البيانات  جمع  في  المس تخدمة  ال ولى  ال داة  الملاحظة: 

مكانية تطبيق مؤشرات متغيرات البحث الحالي, تعتبر الملاحظة أ داة مهمة وداعمة   ملاحظات مهمة حول الواقع الفعلي من حيث اإ

 لبقية ال دوات المس تخدمة في الجانب العملي من البحث. 

لى معلومات ليستشف منها الباحث الجوانب التي تغطي   .3 الاس تبيان: هي ال داة الثانية المعول عليها في جمع وتتبع البيانات وتحويلها اإ

 واقع المتغيرات المعتمدة في المخطط البحث. 

 

ث  ح ب النظري للب ان : الج اني ث الث ح لمب  ا

لزبون  عرفة ا : م ولً  ا

 مفهوم معرفة الزبون  .1

لنظام        الحديثة  ال ساليب  أ حد  الزبون  معرفة  دارة  تعتبر  جميع  اإ عليه  تبُنى  الذي  الاتجاه  هو  السوق  توجه  أ صبح  أ ن  بعد  التسويقية.   المعرفة 

تهلاك  استراتيجيات وأ نشطة التسويق، فقد تجاوز دور الزبون في الحلقة التسويق كونه مجرد المتعامل يعبر عن احتياجاته ورغباته ويلبيها بالس 

لى العديد   ليه، ويرجع ذلك اإ نتاج الموجهة اإ لى درجة منحه ذلك التفويض الذي يس تطيع من خلاله تحديد تشكيلات الإ من  النهائي للسلعة.  معه اإ

لى  دارة الاإ الوسائط التي تعتمد على التكنولوجيا العالية، وهنا يتضح البعد الاول ل البناء علاقة دائمة مع  لمعرفة التسويقية الحديثة، وهو الحاجة اإ

نتاج ما يحتاجه )ريزان, (. يمكن تعريف معرفة الزبون على  97:2019الزبون توجه كفاءات المنظمة لتحليل اس تهلاك الزبون للاس تفادة منه في اإ

واتجاه الحالية  والخدمات  المنتجات  حول  ال فكار  هذه  تكون  أ ن  ويمكن  زبائنها  من  المنظمة  تتلقاها  التي  والمعلومات  وال فكار  الرؤى  ات  أ نها 

 (.   Kohlbacher,625:2008الزبائن والاحتياجات المس تقبلية وال فكار الخاصة بابتكارات المنتج )

 خصائص معرفة الزبون  .2

مع        الكامل  التواصل  على  والحفاظ  جدد  زبائن  عن  والبحث  ورغباتهم  احتياجاتهم  ودراسة  الحاليين  الزبائن  ومزايا  خصائص  معرفة 

)قريشي, جدد  زبائن  وجذب  عليهم  والمحافظة  تلك  173:2019الزبائن  تس تخدم  زبائنها  لمعرفة  مس تمرا  بشكل  تسعى  التي  المنظمات   .)

( ربحية  أ كثر  ليها  تكون  بزبائنها  أ كبر  معرفة  ليها  التي  المنظمات  تكون  قد  وخدماتها.  منتجاتها  تطوير  في  (.                                                                   Blois,109:2000المعرفة 

 ( أ ن الحاجات ال ساس ية والرغبات الزبون ممثلة بما يلي: Dickson,  1997,163-164يری )

 الاحتياجات الصحة كالجسدية والجمال وال مان والنوم.  . أ  

لخ.  . ب   الاحتياجات العاطفية، مثل السعادة والقوة والحب والصداقة، اإ

لى ذلك.  . ت  لى التعلم وحل المشكلات والإبداع والاس تطلاع وما اإ  الاحتياجات العقلية والحاجة اإ

لى راحة البال، والفلسفة الوظيفية، والشعور بالذنب.  . ث   الحاجات الروحية، والحاجة اإ

بداع التسويقي   ثانياً: الإ

 مفهوم الإبداع التسويقي  .1

بالإبداع        الباحثين  اهتمام  زيادة  لى  اإ أ دى  مما  أ نواعها،  اختلاف  على  المنظمات  بين  المنافسة  لمواجهة  مهمة  أ داة  بداع  الإ يعتبر 

يجاد أ فكار ومقترحات  12:2019)ريغي، ذا كانت المنظمات قادرة على اإ بداعية اإ (. يعد الإبداع الموجه للزبون هو حجر ال ساس لنجاح العملية الإ

الزبون   أ ن  حيث  ومبدعة   جديدة  وطرق  أ ساليب  اعتماد  أ و   ، الحالية  الخدمات  وتحسين  تطوير  أ و  جديدة  خدمات  تقديم  في  تتمثل  بداعية  اإ

والحصول على   شريك استراتيجي في تطوير البرنامج التسويقي من خلال العمل الجاد لتأ سيس علاقات قوية طويلة ال مد مع الزبائن الحاليين 
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زبائن جدد، وكذلك خلق قيمة للزبون من خلال تقديم خدمات جديدة تتناسب مع توقعاته و  السعي الجاد للحفاظ على الزبائن، ويكاد يكون  

تفسيره أ و  لترجمته  كبيًرا  اهتمامًا  بعضهم  أ ولى  وقد   ، التسويق  نجاح  في  أ ساسي  عنصر  الإبداع  أ ن  على  والباحثون  الكُتاب  بين  اتفاق  ،   هناك 

وأ هميت  الإبداع  حجم  زاد  فكلما   ، والتسويق  الإبداع  بين  مباشرة  علاقة  هناك  أ ن  أ ي  لل فضل.   تغير  يميزه مع   ما  وهذا  تجديد  هو  ، فالإبداع  ه 

لى اعتماد أ ساليب تسويقية جديدة ومناس بة )باني,  (  603:2012زادت الحاجة اإ

بداع التسويقي ( مفاهيم  3جدول)   بمنظور عدد من الكُتاب والباجثين   الإ

 ت الكاتب  الس نة الصفحة  التعريف 

لى تحقيق الموازنة بين  داري خلاق يهدف اإ حاجات ورغبات الزبائن  هو مدخل اإ

 وهدف الربحية للمنظمة في وقت واحد . 
19 2000 

& Darymple 

Parson 
1 

ايجاد حلول خلاقة للمشكلات والاحتياجات تتعلق بتطوير الخدمات الجديدة  

 .وكذلك العمليات الجديدة ل داء الوظائف التنظيمية
384 2009 O'Dwyer etal 2 

التقليدية موضع التطبيق الفعلي في النشاطات  وضع ال فكار الجديدة أ و غير 

التسويقية، وقد يركز على المنتج سواء كان سلعة أ و خدمة، أ و السعر، أ و الترويج، 

آخر فاإن هذا النوع من   أ و التوزيع، أ و على كل هذه العناصر في أ ن واحد بمعنى أ

لى عناصر المزيج التسويقي مجتمعة معا.   الإبداع يوجه اإ

 3 العجرم  2011 118

لى مفهوم ار لفكر غير   التسويق الإبداعي هو الانتقال من مفهوم الفكر التقليدي اإ

التقليدي من خلال الخيال والابتكار واس تخدام أ ساليب التسويق الجديدة من 

 أ جل تحقيق ال هداف المرجوة واكتساب الزبون والاحتفاظ به 

11 2017 Rucker 4 

 الباحثان بالعتماد على المصادر الواردة في الجدول. المصدر: من اعداد  

بداع التسويقي    .2  أ همية الإ

أ ن أ همية الإبداع التسويقي تمكن في قدرت المنظمة على الاس تمرار والبقاء في المس تقبل البعيد، خاصة في المنافسة الشديدة، حيث أ صبح      

التسويقية. أ نشطتها  ممارسة  في  أ ساس ية  مكانة  ويحتل  المنظمة  ثقافة  من  مهمًا  جزءًا  التسويقي  بداع  التسويقي    الإ بداع  الإ تتبنى  التي  فالمنظمات 

بطريقة تحقق العديد من الفوائد، فضلاً  والمحتملة،  ومتطلباته الحالية    س تكون قادرة على تحسين خدمة الزبون من خلال التكيف مع احتياجاته 

والمعلوما ومادية  بشية  مواردهم  اس تخدام  خلال  من  الحاليين  زبائنها  على  الحفاظ  من  يمكنها  مما  التسويقي،  وأ دائها  نتاجيتها  اإ تحسين  ت  عن 

( المهمة  الإبداع  و   (. Khairy,  2019:  16الاستراتيجية  من  النوع  هذا  المنظمات  تس تخدم  حيث  المنظمة،  في  التسويقي  بداع  الإ أ همية  ان  كما 

 يمكن أ ن تحقق ميزة تنافس ية من خلال تمييزها عن المنافسين، والانفتاح على ال فكار الجديدة، والاس تجابة للفرص والتحديات، والتكيف مع

وعوامل أ خرى مماثلة تساعد في تحقيق هذه الميزة. تحقق هذه الميزة التنا يجابية عن المنظمة،  وتحسين سمعتها من خلال كمة اإ فس ية التغييرات، 

مكانية الوصول يجابية للمؤسسة تتمثل في الحفاظ على حصتها في السوق أ و زيادة هذه الحصة في السوق وزيادة مبيعاتها وأ رباحها واإ لى    نتائج اإ اإ

 (. 17:2019موقع القيادي في السوق )نسيبة،

بداع التسويقي 3  . ابعاد الإ

التسويقية: . أ   على  المرونة  المنظمة  قدرة  بشكل ,مدى   ، التسويق  جهودها   أ جل,هيكلة  من   ، ونشط  الفعال  ,استباقي  التصدي 

 ( Shalender, 2017:620الزبائن  والس ياقات البيئية. ),بالتغير السريع في,للتحديات المتعلقة

على  ال صالة:   . ب  القدرة  جديدة،هي  أ فكار  لها،توليد  يس بق  لم  نادرة  أ و  بمعنى،أ و مذهلة  اي  قبل  من  هو،أ حد  لما  نتاج  اإ آخر  غير ،أ

 ( 17:2019أ صالتها. )رحال واخرين,،مأ لوف ، فكلما كانت الفكرة أ قل ش يوعاً، زادت درجة



 

 

 

بداع التسويقي معرفة الزبون وتأ ثيرها في تحقيق    القيادات الادارية في عينة من الجامعات والكليات ال هلية في بغداد(   لآراء   اس تطلاعية)دراسة  الإ

كانون الثاني   ( 29العدد)                                                        261                                                       دارية الا قتصادية و الا راسات  ال مجلة  

2023 

 
 

قاعدة    الطلاقة:  . ت  تسويق  على  التركيز  مع  بسرعة،  والتصرف  التفكير  المنظمة  على  يتعين  حيث  الجديدة  ال فكار  عملية  أ نها  على 

 . ( Inthasang  ,314:2016البيانات، والتوجيه بشأ ن النهج أ و التقنيات الجديدة ) 

 المبحث الثالث : الجانب العملي للبحث 

 اولً: قياس مس توى وجود متغيرات البحث 

 مس توى وجود متغير معرفة الزبون  .1

     ( الجدول  في  الموضحة  النتائج  )4بينت  حسابي  وسط  حقق  الزبون  معرفة  ان  اجمالية  بصورة  وبأ نحراف معياري  3.995(  جيد  وبمس توى   )

متغير  (.  0.627) وجود  على  وتأ كيدهم  العينة  اجابات  تشتت  قلة  على  يدل  الزبون مما  المبحوثة  معرفة  ال هلية  والكليات  الجامعات  اذ  داخل   ،

وهذا يشير الى  tكانت اجابة العينة المبحوثة حول جميع الاس ئلة عند مس توى )جيد(، يتبين من خلال اختبار ) ( ان جميع الفقرات معنوية، 

عند   كانت  قيمة  اعلى  ان  الى  النتائج  اشارت  اذ  الطلبة.  وسلوكيات  اتجاهات  حول  ودراسات  بحوث  باجراء  تقوم  والكليات  الجامعات  دارة  اإ ان 

( حسابي  بوسط  عملي(  واقع  الى  لترجمتها  عنها  المعلومات  وتوفير  الطلبة  حاجات  لفهم  الكلية  دارة  اإ )تسعى  مفاده  والذي  (  4.199السؤال 

( من حيث الاهمية  2(، اذ جاء هذا السؤال بالمس توى ) 19.600(، اذ بلغ معامل الاختلاف لها )0.823وبمس توى جيد وبأ نحراف معياري )

وبوسط   للكلية(  الطلبة  ولء  درجة  عن  ومعلومات  تصورات  الكلية  دارة  اإ )تمتلك  والذي مفاده  السؤال  عند  جاءت  أ قل قيمة فقد  اما  النسبية. 

(  3(، اذ جاء هذا السؤال بالمس توى )20.957(، اذ بلغ معامل الاختلاف لها )0.793( وبمس توى جيد وبانحراف معياري)3.784حسابي )

 من حيث الاهمية النسبية. 

 الزبون   معرفة ( المؤشرات الاحصائية  4جدول ) 

 

 الاس ئلة 

 

الوسط  

 الحسابي 

الانحراف  

 المعياري 

معامل  

 الاختلاف 
T P 

الاهمية  

 النسبية 
اتجاه  

 الاجابة 

1 
دارة الكلية باجراء بحوث ودراسات   تقوم اإ

 حول اتجاهات وسلوكيات الطلبة. 
 اتفق  5 0.000 13.528 22.427 0.876 3.906

2 
دارة الكلية فرق عمل تهتم بالقضايا   تشكل اإ

 الاساس ية للطلبة. 
 اتفق  1 0.000 18.469 19.074 0.783 4.105

3 
دارة الكلية لفهم حاجات الطلبة وتوفير   تسعى اإ

 المعلومات عنها لترجمتها الى واقع عملي. 
 اتفق  2 0.000 19.041 19.600 0.823 4.199

4 
دارة الكلية قاعدة   معلومات حول  تمتلك اإ

 سوق العمل لطلبة. 
 اتفق  4 0.000 14.528 22.194 0.884 3.983

5 
دارة الكلية تصورات ومعلومات عن   تمتلك اإ

 درجة ولء الطلبة للكلية. 
 اتفق  3 0.000 12.917 20.957 0.793 3.784

      0.627 3.995 المتوسط العام 

 SPSS V.25على نتائج البرنامج ال حصائي    المصدر:  اعداد الباحثان أ عتماداً 

   الإبداع التسويقي مس توى وجود   .2
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بداع التسويقيفقد حقق متغير   (. مما يدل على قلة  0.582( وبمس توى جيد، وبانحراف معياري مقدراه ) 4.080وسطا حسابياً بلغ )  الإ

بداع التسويقي  تشتت اجابات العينة وتأ كيدهم على وجود متغير   أ ما نتائج ال بعاد بصورة  ، الجامعات والكليات ال هلية المبحوثةداخل الإ

 عامة فقد جاءت كما يلي: 

- ( بعد  عند  كان  اجمالي  حسابي  وسط  أ على  ان  النتائج  التسويقية بينت  ) المرونة  بلغ  ذ  اإ معياري 4.173(  بانحراف  جيد  وبمس توى   )

 ( ) 0.627مقدراه  بلغ  اختلاف  ومعامل   )15.025( البعد  هذا  على  التفاق  نس بة  بلغت  اذ  بلغ  83.46(  فقد  الفجوة  حجم  اما   )%

ذ جاء هذا البعد بالترتيب )  16.54) بداع التسويقيالاول%( اإ  ( من حيث ال همية النسبية ل بعاد متغير الإ

-  ( بعد  عند  كان  اجمالي  حسابي  وسط  أ قل  ان  النتائج  )ال صالة اشارت  بلغ  ذ  اإ معياري  3.923(  بانحراف  جيد،  وبمس توى  مقدراه ( 

(0.669( بلغ  اختلاف  ومعامل   )17.053( بالترتيب  البعد  هذا  جاء  ذ  اإ البعد  الثالث (  هذا  على  التفاق  نس بة  بلغت  اذ   )

بداع التسويقي. %( من حيث ال همية النسبية ل بعاد متغير 21.54%( اما حجم الفجوة فقد بلغ )78.46)  الإ

 

بداع التسويقي     ( ملخص أ بعاد 5جدول )   متغير الإ

 المؤشرات 

بداع التسويقي   ابعاد متغير الإ

بداع التسويقي  الطلاقة   ال صالة   المرونة التسويقية   الإ

 4.080 4.144 3.923 4.173 الوسط الحسابي 

 0.582 0.693 0.669 0.627 الانحراف المعياري 

 14.265 16.723 17.053 15.025 معامل الاختلاف 

 81.6 82.88 78.46 83.46 نس بة التفاق 

 18.4 17.12 21.54 16.54 نس بة عدم التفاق 

T 24.473 18.026 21.598 24.265 

P 0.000 0.000 0.000 0.000 

  الثاني  الثالث  ال ول  الاهمية النسبية 

 SPSS V.25المصدر : اعداد الباحثان أ عتماداً على نتائج البرنامج ال حصائي  

 الاهمية النسبية لمتغيري البحث  .3

ان    هذا  يتضح  حول  متفقة  العينة  اجابات  اغلب  كانت  اذ  البحث  متغيرات  حيث  من  الاول  بالترتيب  جاء  التسويقي(  بداع  )الإ متغير 

 المتغير قياسا بمتغير معرفة الزبون 

 ( ملخص متغيرات البحث 6جدول ) 

 ت 
متغيرات  

 البحث 

الوسط  

 الحسابي 

الانحراف  

 المعياري 

معامل  

 الاختلاف 

نس بة  

 التفاق 

نس بة عدم  

 التفاق 
T P 

الاهمية  

 النسبية 
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 الثاني  0.000 20.764 20.1 79.9 15.695 0.627 3.995 معرفة الزبون  1

الإبداع   2

 التسويقي 
 ال ول  0.000 24.265 18.4 81.6 14.265 0.582 4.080

 SPSS V.25المصدر: اعداد الباحثان أ عتماداً على نتائج البرنامج ال حصائي  

 :  فرضياتها ( و 1Hالاولى)   الفرضية الرئيسة ثانياً: اختبار  

بداع التسويقي)  (توجد علاقة ارتباط ذات دللة احصائية ما بين معرفة الزبون والإ

 ( ما ياتي:2( والشكل )7يتضح من خلال الجدول )

بين   الارتباط  التسويقي ماقيمته    حقق معامل  بداع  والإ الزبون  دللة  0.581) معرفة  مس توى  الللة  0.000)**(عند  من مس توى  اقل  وهي   )

(0.05( قيمة  سجلت  ,اذ   )Z( المحسوبة   )8.606( قيمة  من  اكبر  وهي   )Z( البالغة  الجدولية  قيمة  1.96(  معنوية  الى  النتيجة  هذه  وتشير   )

والتي   الاولى   الرئيسة  الفرضية  من  الاولى  الفرعية  الفرضية  لقبول  كافيا  دعما  توفر  النتيجة  وهذه   , متوسط  بمس توى  جاءت  ,اذ  الارتباط 

( وهذا يدل على وجود علاقة ارتباط طردية موجبة  توجد علاقة ارتباط ذات دللة احصائية ما بين معرفة الزبون والإبداع التسويقيمفادها. ) 

بداع التسويقي بين    . معرفة الزبون والإ

 ( " علاقة معرفة الزبون في الإبداع التسويقي"3شكل )

 

  0.581 

 

 

 AMOS v.25اعداد الباحثان أ عتماداً على نتائج البرنامج ال حصائي  المصدر :  

بداع التسويقي ( قيم  7جدول )   الارتباط بين معرفة الزبون والإ

 القرار 
شدة  

 العلاقة 
 قيمة الارتباط ومس توى الللة  اتجاه العلاقة نوع و 

المتغير  

 المس تقل 
 المتغير المعتمد 

قبول الفرض  

 البديل 
 طردية موجبة  متوسطة 

**0.581 R 
معرفة  

 الزبون 

إبداع   ال

سويقي 
ت ال

 

0.000 Sig 

8.606 Z 

 عدد الفرضيات المقبولة  1 0.01**. الارتباط عند مس توى دلله  

 النس بة المئوية  % 100

N=171   

 SPSS V.25مصدر :  اعداد الباحثان أ عتماداً على نتائج البرنامج ال حصائي 

 الإبداع التسويقي  المعرفة الزبون 
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  (H2) اختبار الفرضية الرئيسة الثانية -

بداع التسويقي(  أ ختبار الفرضية التي مفادها.)     سيتم التحليل وفق نموذج الانحدار   اذ يوجد تأ ثير ذات دللة احصائية للمعرفة الزبون في الإ

بداع التسويقي     :الخطي البس يط وكما يلي   (معرفة الزبون ) 0.539 +1.926 =الإ

 ( ما يأ تي:3( والشكل)8اذ يوضح الجدول )

( عنــد مســ توى الللة 3.94(. أ لجدوليــة والبالغــة )F(، وعنــد مقاراتهــا بقيمــة )85.966قيمتــه )( لل نموذج المقدر ما  Fسجلت قيمة المحسوبة لـ )

يوجـد تـأ ثير ( يتضح انها اكبر منها , وهذه النتيجة توفر دعما كافيا لقبول الفرضية الرئيسة الثانية  والتي مفادها )0.05المعتمد في البحث والبالغ )

بداع التسويقي( بداع وهذا ما يدل على وجود تأ ثير ذات دللة احصائية بين   .  ذات دللة احصائية للمعرفة الزبون في الإ معرفة الزبون في الإ

%( مــن  33تفسرــ مــا نســبته )معرفة الزبون ( وهذا يشير الى ان 0.333( ما قيمته )²Rحققت قيمة معامل التحديد المصحح )  التسويقي. اذ

( الجدوليــة البالغــة t(. وهي أ كبر من القيمــة )9.272( والبالغة )1β( المحسوبة لـ)t، اذ سجلت قيمة )التسويقي  المتغيرات التي تطرأ  على الإبداع

( بان زيادة 0.539( البــالغ )1β(، اذ يتضــح مــن خــلال قيمــة ان )β1( وهذا يشير الى ثبوت معنوية )0.05( عند مس توى دللة )1.984)

لى زيادة معرفة الزبون  بداع التسويقيبمقدار وحدة واحدة س يؤدي اإ   %(.53بنس بة ) الإ

بداع التسويقي"3شكل )  ( " اثر معرفة الزبون في الإ

 
 AMOS v.25المصدر: برنامج  

 

بداع التسويقي"   اثر معرفة الزبون في  ( "تحليل 8جدول )   الإ

المتغير  

 المعتمد 
 R)2( المتغير المس تقل 

 

Adj 

 (2R ) 
(F) (t) 

حجم  

 الاثر 

قوة  

 الاثر 
Sig  القرار 

الإبداع  

 التسويقي 

 معرفة الزبون 

 (0β ) 1.926 

 0.000 كبيره  0.709 9.272 85.966 0.333 0.337

قبول  

الفرضية  

 0.539 ( β1)  البديل 

 171///حجم العينة = 1.984( الجدولية= t///قيمة )   3.94  =الجدولية   (F)قيمة  

 SPSS V.25مصدر :  برنامج  

  : بع ث الرا ح لمب ت ا ا وصي لت وا ات  ج ا نت  الاس ت

 اولً: الاس تنتاجات  
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التوالي  .1 على  كانت  البحث  لمتغيرات  النسبية  ترتيب ال همية  أ ن  البحث  عينة  ال هلية  والكليات  الجامعات  الإحصائية في  النتائج  أ ظهرت 

بداع التسويقي, معرفة الزبون ) بداع التسويقي(، وكان هنالك اتفاق حول صدارة متغير  الإ وهذا يشير الى سعي ادارة الجامعات    الإ

والكليات لمتلاك عدد من الامتيازات والخصائص التي تتميز بيها كية باقي الجامعات والكليات وتكون قادرة على اش باع رغبات 

الاخلية  البيئة  دراسة  دراسات  عبر  التسويقي  بداع  الإ لتحقيق  عامة  بصورة  والكليات  الجامعات  ادارة  تسعى  اذ  السوق  وحاجات 

الاس تعداد   اتم  على  تكون  كي  تواجهها  قد  التي  والتهديدات  والفرص  المس تمر  التحسين  ومجالت  القوة  نقاط  وتحديد  لها  والخارجية 

 . لمواجهتها وقت حدوثها 

الجامعة  .2 القيادات  التزام  مدى  يؤشر  ما  وهو  جيد  بمس توى  جاء  المبحوثة  والكليات  الجامعات  في  التسويقي  بداع  الإ متغير  تطبيق  أ ن 

تغيير   على  القدرة  تمتلك  الكليات  دارة  اإ ان  الى  يشير  وهذا  الطلاقة(  التسويقية،  )المرونة  ببعدي  وخصوصاً  بالإبداع  للكليات 

استباقي   أ و  تفاعلي  بشكل  التسويقية  ال نشطة  وتطوير  المتوقعة  أ و  المحيطة  البيئية  والمتغيرات  الظروف  مع  للتجاوب  استراتيجياتها 

مواجهة  أ و  التسويقية  الفرص  واس تكشاف  اس تغلال  من  يمكنها  وبما  والمتغيرات  الظروف  لتلك  الاس تعداد  أ و  لمواجهة  مس تمر 

  التهديدات ومن ثم تحقيق أ هدافها.

دارة الكليات عينة البحث بالبعد )ال صالة( ان أ س باب تراجع البعد بالنس بة لترتيب ال بعاد البحث ترجع الى  .3 توجد عناية محدودة لى اإ

الكليات   دارة  اإ عناية  من  عدم  الخريجين  لتأ هيل  تدريبية  دورات  وعمل  العلمية  الرصانة  لزيادة  متميزين  أ جانب  باحثين  باس تقطاب 

 طلبتها قبل العمل الميداني.

حصائية معنوية بين )معرفة الزبون في الإبداع التسويقي( .4 وتشير هذه    اشارت نتائج البحث الحالية أ ن هنالك علاقة ارتباط ذو دللة اإ

بين  معرفة   موجبة  طردية  ارتباط  علاقة  وجود  على  يدل  وهذا   , متوسط  بمس توى  جاءت  اذ   , الارتباط  قيمة  معنوية  الى  النتيجة 

دارة الجامعات والكليات على تحسين الانشطة والخدمات التعليمية  الزبون و الإبداع التسويقي , وتشير النتيجة الى انه كما عملت اإ

المقدمة لطلابها والبحث عن أ ساليب تسويقية جديدة وخطط مدروسه تساعدها بشكل كبير على اس تقطابهم وسعيها الى امتلاك  

 معرفة جديدة. 

حصائية )معرفة الزبون في الإبداع التسويقي( .5 دارة الكلية تركز على فهم حاجات    اظهرت النتائج وجود تأ ثير ذو دللة اإ هو ما بين ان اإ

 الطلبة وتوفير المعلومات عنها لترجمتها الى واقع عملي. 

 ثانياً: التوصيات 

المبحوثة .1 ال هلية  والكليات  الجامعات  الباحثان  التميز   يوصي  لتحقيق  وثوقاً  الاقل  وتعزيز  تفوقاً  حققت  التي  الابعاد  دعم  بضرورة 

 والإبداع. 

هذه   .2 تفسير  ومن  والمعلومات  البيانات  جمع  خلال  من  الزبون  معرفة  من  الإفادة  المبحوثة  ال هلية  والكليات  الجامعات  دارة  اإ على 

المعلومات وتحليلها لمختلف المؤشرات المس تخرجة حول المعطيات التسويقية بطريقة تسمح لهم باتخاذ القرارات الإستراتيجية الملائمة 

لـى ال هداف   .للوصــول اإ

والتي تخلق لها   .3 والمبتكرة  ببعد ال صالة من خلال الاهتمام بال فكار الجديدة  تهتم  والكليات المبحوثة ان  دارة الجامعات  يتطلب من اإ

ليها أ حد، من أ جل مواجهة التحديات على نحو سريع ينسجم مع   ميزة تنافس ية قوية بالشكل الذي تتفرد به وتكون نادرة لم يس بق اإ

وزاد   ذلك  كما ساهم  ومبتكره  جديدة  والمقترحات  الافكار  تكون  ان  تسعى  البيئية،  والس ياقات  الزبائن  حاجات  في  السريع  التغير 

 من درجة أ صالتها. 
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من    على .4 المقدمة  الخدمة  لتحسين  والتطوير  بالبحث  خاص  قسم  فتح  خلال  من  الطلاق  ببعد  الاهتمام  والكليات  الجامعات  دارة  اإ

قبلها وتحديث خدماتها بشكل فوري وسريع وبما يتوافق مع المس تجدات البيئية وتقوم بمراجعة مس تمرة ل ساليب وطرائق التدريس 

 المتبعة وتحديثها. 
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 ( 1الملحق رقم ) 

 الاس تبيان 

 العراقيةالجامعة            

دارة والاقتصاد         كية الإ

دارة الاعمال  الراسات العليا - قسم اإ

 م/اس تمارة اس تبيان 

 الس يدات والسادة المحترمين            

 تحية طيبة ...                                   

للبحث   حددناها  التي  المتغيرات  لقياس  اس تبيان  انظاركم  امام  التسويقي  تقدم  بداع  الإ تحقيق  في  وتأ ثيرها  الزبون  لراء    –)معرفة  تحليلية  دراسة 

بغداد(  في  ال هلية  والكليات  الجامعات  من  عينة  في  الإدارية  دارة    القيادات  اإ علوم  في  الماجس تير  شهادة  على  الحصول  متطلبات  من  كجزء 

البحث.  ال عمال. اتمنى أ ن تحظى فقرات الاس تبيان باهتمامكم والعناية عند الإجابة عليها، وذلك لتحقيق دقة التحليل وتصحيح الآراء حول نتائج  

جاباتكم ل غراض البحث العلمي وضمن نطاق الراسة الحالية، وس تظل المعلومات التي تقدم من قبلكم بسرية تمامة. نش كركم  علماً سيتم اس تخدام اإ

 على تعاواكم معنا واتمنى لكم دوام التوفيق والنجاح.

 المشف العلمي                                                                      الباحث 

 ال س تاذ المساعد الكتور                                                          طالب الماجس تير 

 ربيع ياسين سعود                                                                ش يماء سمير حميد 

 الجامعة العراقية /كية الإدارة والاقتصاد                 الجامعة العراقية /كية الإدارة والاقتصاد                           

 المحور ال ول: المعلومات التعريفية عن عينة الراسة:  

 التصنيف   المعلومات الشخصية  ت 
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  أ سم الكلية  1

  أ نثى  ذكر النوع الاجتماعي  2

 العمر  3
  س نة               40وأ قل من  -30  س نة 30وأ قل من   20

  س نة فأ كثر        50  س نة   50وأ قل من  - 40

 المؤهل العلمي  4
  دبلوم عالي            

  ماجس تير 
  دكتوراه 

5 
 

 الخدمة عدد س نوات  

  س نوات            10وأ قل من   - 5  س نوات              5وأ قل من   -1

  س نة               20وأ قل من  - 15  س نة                                                              15وأ قل من  -10

  س نة فأ كثر 25  س نة            25وأ قل من  – 20

 الوظيفي المنصب   6
  معاون عميد   عميد

  مقرر قسم   رئيس قسم  

 اللقب العلمي  7

  أ س تاذ مساعد   أ س تاذ 

  مدرس مساعد   مدرس  

 

 المحور الثاني: متغيرات الراسة 

 وتعني جمع وتحليل المعلومات التي تحتاجها الكلية عن الطلبة لإدراك احتياجاتهم وتوقعاتهم من أ جل بناء علاقة قوية معهم.  اولً: المعرفة الزبون: 

 

 ت 

 

 الفقرات 

 المقياس

ل أ تفق   ل اتفق محايد   اتفق اتفق تماماً 

 تماماً 

دارة الكلية باجراء 1       بحوث ودراسات حول اتجاهات وسلوكيات الطلبة.  تقوم اإ

دارة الكلية فرق عمل تهتم بالقضايا الاساس ية للطلبة. 2       تشكل اإ

دارة الكلية لفهم حاجات الطلبة وتوفير المعلومات عنها لترجمتها الى واقع   3 تسعى اإ

 عملي. 

     

دارة الكلية قاعدة معلومات حول سوق  4       العمل لطلبة.تمتلك اإ

دارة الكلية تصورات ومعلومات عن درجة ولء الطلبة للكلية. 5       تمتلك اإ

بداع التسويقي:  على أ نه مدى قدرة الكلية على تحقيق قيمة عالية لها، وجذب طلبة جدد معا وعدم فقدان الطلبة الحاليين، واس تخدام الفكرة الإبداعية  ثانياً: الإ

 لبناء القدرات.

التسويقية:  -أ   السوقية   المرونة  حصتها  زيادة  على  والعمل  وولئهم،  ثقتهم  تعزيز  أ جل  من  المتجددة  الطلبة  لمتطلبات  الاس تجابة  على  الكلية  قدرة 

 وتحسين موقعها التنافسي في بيئة ال عمال 

 المقياس  
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ل أ تفق   ل اتفق محايد  اتفق اتفق تماماً  الفقرات  ت 

 تماماً 

لى خدمات جديدة. تمتلك  16 دارة الكلية خبراء ليهم افكار متطورة يمكن تحويلها اإ       اإ

دارة الكلية أ نشطة البحث والتطوير في معالجة مشكلات المجتمع   17 تس تخدم اإ

 المحلي. 

     

دارة الكلية دورات وورش تدريبية لتطوير القدرات التسويقية البحثية   18 تقُيم اإ

 مس تمر. لل ساتذة بشكل 

     

دارة الكلية برامج تعليمية متنوعة لتلبية احتياجات المجتمع وسوق العمل.  19       تقدم اإ

      يتوافر لى الكلية العدد الكافي من ال ساتذة يتناسب مع عدد الطلبة فيها.  20

 والتعامل مع جميع المواقف.  : الإنتقال من موقف تسويقي لخر ال صالة  -ب

   

 ت 

 

 الفقرات 

 المقياس

ل أ تفق   ل اتفق محايد  اتفق اتفق تماماً 

 تماماً 

دارة الكلية دورات تدريبية لتأ هيل الخريجين من طلبتها قبل العمل   21 تنظم اإ

 الميداني. 

     

دارة الكلية بالتسويق لبرامجها ومخرجاتها البحثية  22       العلمية في البيئة المحيطة بها.تهتم اإ

دارة الكلية باس تقطاب باحثين أ جانب متميزين لزيادة الرصانة العلمية لها.  23       تهتم اإ

دارة الكلية عروضا سعرية تنافس ية لجذب المزيد من الطلبة المتميزين.  24       تمتلك اإ

دارة الكلية لإيجاد وسائل ترويجية مبدعة  25       للتأ ثير في الطلبة. تسعى اإ

 : وتعني حجم النشاطات التسويقية في غضون مدة زمنية محدودة. الطلاقة -ت

 

 ت                                       

 

 الفقرات 

 

 المقياس

 ل أ تفق ل اتفق محايد  اتفق اتفق تماماً 

 تماماً  

دارة الكلية قسم خاص بالبحث والتطوير  26 لتحسين الخدمات المقدمة من  تمتلك اإ

 قبلها. 

     

دارة الكلية لنش الوريات العلمية الخاصة بها في دور نش وقواعد   27 تخطط اإ

 بيانات عالمية. 

     

دارة الكلية بتنظيم مؤتمرات علمية ودولية بشكل مس تمر.  28       تقوم اإ

لى تحديث خدماتها بشكل فوري   29 دارة الكلية اإ وسريع وبما يتوافق مع  تسعى اإ

 المس تجدات البيئية. 

     

دارة الكلية بمراجعة مس تمرة ل ساليب وطرائق التدريس المتبعة وتحديثها.  30       تقوم اإ



 

 

 

بداع التسويقي معرفة الزبون وتأ ثيرها في تحقيق    القيادات الادارية في عينة من الجامعات والكليات ال هلية في بغداد(   لآراء   اس تطلاعية)دراسة  الإ
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