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 المستخلص
يهــدف  البحــث الحــالي إلــى توضــيح دور التســويق الابتكــاري  فــي تحســين الكفــاءة التســويقية، ونظــراً  لا هميــه     

التـي تشـبع هذين  البعدين اللذان يعـدان الركيـزة الأساسـية فـي أي منظمـه إنتاجيـة  لكـي تـتمكن مـن تقـديم الخـدمات 
حاجات الزبون وترضي رغباتـه، لـذا تبنـى البحـث فـي إطـاره الميـداني بعـد التسـويق الابتكـاري بوصـفه متغيـراً مفسـراً 

،رفـــع قيمـــة المـــوارد ،الإبـــداع المســـتدام ، المخـــاطرة المحســـوبة )  تطـــوير إســـتراتيجية تكنولوجيـــا التســـويقممـــثلاً ب(
،ووضع مخطط افتراضي للبحث  يعكس طبيعة علاقـة الارتبـاط  والأثـر والكفاءة التسويقية بوصفه متغيرا مستجيباً 

مــن الفرضــيات  بعــضبــين التســويق الابتكــاري  مــن جهــة وتحقيــق الكفــاءة التســويقية مــن جهــة أخــرى .ونــتج عنــه 
) للبيانات المجمعة من خلال استمارة الاستبيان Spss.17الرئيسة التي تم اختبارها باستخدام البرنامج الإحصائي(

إلـــى مجموعـــه مـــن الاســـتنتاجات عـــن العـــاملين فـــي الشـــركة العامـــة لصـــناعة الســـمنت الشـــمالية ،وتوصـــل البحـــث  
  .: هناك علاقة تأثير وارتباط ذو دلاله معنوية للتسويق الابتكاري  بمتغيراته في تحسين الكفاءة التسويقيةأهمها

الكفاءة التسويقية. –حية: التسويق الابتكاري الكلمات المفتا  
Abstract 
        The current research aims to clarify the role of  creative marketing in improving 
marketing efficiency , and given no imaginary these two dimensions which are among 
the basic foundation of any organization productivity to be able to provide services that 
satisfy customer needs and satisfy his desires , so adopted a search in which the field 
after creative marketing as a variable explaining represented by (development of 
marketing technology, increase the value of resources and calculated risk, innovation 
sustainable ) and marketing efficiency as a variable, responsive , and a scheme by default 
to search reflects the nature of the correlation and impact between creative marketing on 
the one hand and efficiency of marketing on the other hand . , and resulted in the some of 
the assumptions key that has been tested using a statistical program (Spss.17) of the data 
collected through the questionnaire for workers in the public company for the 
manufacture of cement, North , and research has come to a set of conclusions , including: 
there is a correlation effect and correlation with significance for creative marketing 
variables  to improve marketing efficiency . 
     Key Words: creative marketing, marketing efficiency 

  
  المقدمة:

كفاءتها التسويقية يأتي من خلال دور الذي يؤديه التسويق تحسين إن قدرة المنظمات الصناعية وتمكنها من    
والاستمرار وهذا يساعد المنظمة في تحقيق المزايا التنافسية التي تمكننها من البقاء ،الابتكاري في هذا التحسين 

في المنتج أساس  أمسواء أكان في الخدمة  يالابتكار التسويق يمثل  إذوالتطوير والتحسين المستمر للمنتجات 
ق رغباتهم وتطلعاتهم في إرضاء الزبائن وتحقي الأساسالنجاح في المنظمات الجديدة في عصرنا الحاضر لأنه 

 الأمروالرغبات والتطلعات الجديدة ،  الأذواقللجديد والمفيد ، ولاسيما أن هذه الحاجات والمتطلبات متغيرة بتغيير 
لما يلعبه من دور رائد في الوقت الحاضر ، وخاصة في  أساساالذي فرض العناية به ودراسته بوصفه مطلبا 

تحقق نتائج طيبة في معاملات السوق والمنافسة  أنمنظمة سوف تتمكن من  مجالات التسويق ، فإذا ما تبنته أي
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 إلىالبالية والروتينية ، ولتحقيق أهداف الدراسة فقد تم تقسيم  البحث  الأفكاربخلاف نتائج المنظمات التي تعتنق 
  أربعة محاور: 
  منهجية البحث :المحور الأول 

   نظري والكفاءة التسويقية  :إطارالمحور الثانيً : التسويق الابتكاري 
  المحور الثالث: وصف وتحليل بعدي البحث

  المحور الرابع: الاستنتاجات والمقترحات

  المحور الأول : منهجية البحث
  أولا:مشكلة البحث:

تنـــاول  هـــذا البحـــث الكيفيـــة التـــي يمكـــن مـــن خلالهـــا تحســـين الكفـــاءة التســـويقية مـــن خـــلال اســـتخدام التســـويق   
ي ، وبالنظر لزيادة أهميه التسـويق الابتكـاري باعتبـاره عـاملاً مهمـاً فـي تحسـين الكفـاءة التسـويقية  ومؤشـراً الابتكار 

أساســـيا لأداء المنظمـــات ،لـــذا يهـــدف الباحثـــان ومـــن خـــلال الدراســـة الاســـتطلاعية التـــي قـــام بهـــا الباحثـــان للشـــركة 
وللتعـــرف  ، ) 20/2/2014)لغايـــة (29/1/2014العامــة لصـــناعة الســـمنت الشـــمالية فـــي مدينـــة الموصـــل للفتـــرة (

على مدى تبني الشركة  المبحوثة لهذين البعدين وتأسيسا على مـا تقـدم يمكـن طـرح التسـاؤلات الاتيـه للتعبيـر عـن 
  مضمون مشكله البحث وعلى وفق الأتي :

  ما مدى إدراك  العاملين في الشركة المبحوثة تجاه مفهوم التسويق الابتكاري والكفاءة التسويقية   ؟  .1
  هل للتسويق الابتكاري  دوراً في تحسين الكفاءة التسويقية  من خلال متغيراته  ؟ .2
 هل هناك تباين في إجابات الأفراد المبحوثين تجاه بعدي البحث؟ .3

  ثانيا: أهمية البحث:
  يمكن تحديد  أهمية البحث على وفق المستوى الأكاديمي والميداني وعلى النحو الأتي :

الاهميــه الاكاديميــه :تبــرز الاهميــه الاكاديميــه للبحــث مــن خــلال الإثــراء العلمــي الــذي قــد يضــيفه ومــن خــلال   .1
مجموعـه مـن البـاحثين وكـذلك تأشير مفهوم التسويق الابتكاري   ومتغيراته والوقوف على ماهيتها  على وفـق أراء 

  تحديد مفهوم الكفاءة التسويقية  .
 الشـركة المبحوثـةتكمن الاهميه الميدانية لهذا البحث مـن خـلال تقـديم الأسـس العلميـة التـي يمكـن أن تسـتند إليهـا  .2

 الإبــداعوارد ،مــن خــلال الــربط بــين بعــدي البحــث الأول يتعلــق بالتســويق الابتكــاري والمتمثــل بمتغيراتهــا(رفع قيمــة المــ
  . يتعلق بتحسين الكفاءة التسويقية تكنولوجيا التسويق ) والثاني إستراتيجيةالمستدام ، المخاطرة المحسوبة ،تطوير 

  ثالثا :أهداف البحث: 
 إدارة أدبيـــاتوضـــع لبنـــة متواضـــعة فـــي موضـــوع حيـــوي ذي أهميـــة بالغـــة فـــي مجـــال  إلـــىتســـعى الدراســـة  .1

  وهو التسويق الابتكاري .  إلاالتسويق 
الشركة المبحوثة لمفهوم التسويق الابتكاري وأهميته وعناصره فضـلا عـن انعكاسـه  إدراكالتعرف على مدى  .2

  على تحسين الكفاءة التسويقية  لتلك الشركة . 
  التعرف على واقع التسويق الابتكاري وواقع الكفاءة التسويقية الفعلي في الشركة المبحوثة.  .3
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  للشركة عينة الدراسة .  الكفاءة التسويقيةعلى مدى أثر التسويق الابتكاري على  التعرف .4
  .  ةالتسويقي والكفاءةالتعرف على العلاقة الترابطية بين التسويق الابتكاري  .5

  اً: مخطط البحث:رابع
هذا ) يجسد العلاقات المنطقية بين بعدي البحث، واعتمد 1يتطلب البحث تصميم مخطط افتراضي الشكل (

المخطط ضمن بعدين، إذ عد بعد التسويق الابتكاري بعداً مفسراً يؤثر في الكفاءة التسويقية بوصفه بعداً مستجيباً 
  . بافتراض التأثير باتجاه واحد

  
  
  
  
  
  
  
  

 مخطط البحث )1الشكل( علاقة الارتباط      
  علاقة التأثير      
  : من إعداد الباحثان .المصدر     

  فرضيات البحثخامساً: 
  ينطلق البحث من الفرضيات الرئيسة  الاتيه:

 وتتفرع إلى فرضيتين فرعية وهي:تتباين إجابات الأفراد المبحوثين حول بعدي البحث  .1
  تتباين إجابات الأفراد المبحوثين حول التسويق الابتكاري  وبدلالة متغيراته 
      تتباين إجابات الأفراد المبحوثين حول الكفاءة التسويقية 

ة فرضــيات توجــد علاقــة ارتبــاط ذات دلالــة معنويــة بــين التســويق الابتكــاري والكفــاءة التســويقية، وتتفــرع إلــى خمســ .2
 فرعية وهي :
  المستدام والكفاءة التسويقية. الإبداعتوجد علاقة ارتباط ذات دلالة معنوية بين 
  والكفاءة التسويقية. تطوير تكنولوجيا التسويقتوجد علاقة ارتباط ذات دلالة معنوية بين 
 .توجد علاقة ارتباط ذات دلالة معنوية بين رفع قيمة الموارد والكفاءة التسويقية 
 .توجد علاقة ارتباط ذات دلالة معنوية بين المخاطرة المحسوبة  والكفاءة التسويقية  

 :تتفرع إلى ثلاث فرضيات فرعية وهيو لابتكاري في الكفاءة التسويقية،تأثير ذات دلالة معنوية  للتسويق ا  يوجد .3
 المستدام في الكفاءة التسويقية.  للإبداعوجد تأثير ذات دلالة معنوية ي 
 في الكفاءة التسويقية. تطوير تكنولوجيا التسويقتأثير ذات دلالة معنوية ل وجدي  

 التسويق الابتكاري

 تطوير تكنولوجيا التسويق  الابداع المستدام       رفع قيمة الموارد         المخاطرة

 الكفاءة التسويقية
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 وجد تأثير ذات دلالة معنوية لرفع قيمة الموارد في الكفاءة التسويقية .ي  
 وجد تأثير  ذات دلالة معنوية للمخاطرة التسويقية  في  الكفاءة التسويقية .ي 

  

  أساليب جمع البيانات -سادساً 
الباحثــان فــي الحصــول علــى البيانــات المطلوبــة لتغطيــة الجانــب النظــري مــن البحــث علــى العديــد مــن قــد اعتمــد    

المراجـــع العربيـــة والأجنبيـــة والمتمثلـــة بـــالمراجع العلميـــة مـــن كتـــب، مجـــلات، دراســـات ورســـائل واطـــاريح جامعيـــة، 
الجانب الميـداني علـى اسـتمارة  فضلاً عن المراجع التي تم الحصول عليها من الانترنت، فيما اعتمد الباحثان في

الاســتبيان بوصــفها مصــدراً أساســـياً لجمــع البيانــات، وروعـــي فــي تصــميم الاســتمارة أن تكـــون منســجمة مــع واقـــع 
الشركة المبحوثة، إذ قام الباحثان بتصميم استمارة وزعت على العاملين في الشركة وتتضمن هـذه الاسـتمارة علـى 

لمعلومـــات العامـــة والتعريفيـــة الخاصـــة بـــالأفراد المبحـــوثين، وتضـــمنت نـــوعين مـــن المعلومـــات ،خصـــص الأول ل
(الجنس، العمـر، التحصـيل الدراسـي). وركـز الجـزء الثـاني علـى المقـاييس الخاصـة بالتسـويق الابتكـاري  والكفـاءة 

) مؤشــــراً لقيــــاس بعــــدي الدراســــة، وكمــــا تبنــــي مؤشــــرات لقيــــاس أبعــــاد التســــويق 32التســــويقية  ، وقــــد تــــم تحديــــد (
  الابتكاري والكفاءة التسويقية بالاعتماد على عده مصادر أهمها :

(Morris &Laforge, 2003), (Solomon, 2003),( 2005الفهادي ، ), جمعة  أبو)، (2013(الدوسكي ، 
)2007(الحمداني ،  

  أساليب التحليل الإحصائي
الحـالي واختبـار فرضـياته، وتـم  استخدمت مجموعة من الأساليب الإحصائية من أجل التوصل إلى أهداف البحـث   

  في التحليل، وتمثلت هذه الأساليب الإحصائية بالآتي: )Spss.17الاعتماد على البرمجية الإحصائية (
 الوسط الحسابي والانحراف المعياري والوسط الموزون والترتيب لبعدي البحث .1
ة مــن المتغيــرات المفســرة  ومتغيـــر معامــل الارتبــاط المتعــدد اســتخدم تحديــد قــوة العلاقـــة وطبيعتهــا بــين مجموعــ .2

 مستجيب واحد.
 الانحدار البسيط والمتعدد استخدم لقياس التأثير للمتغيرات المفسرة في البعد المستجيب. .3

  : ثانيا : وصف مجتمع البحث و الأفراد المبحوثين
التسـويقية  علـى :جاءت محاولـة الباحثـان فـي تنـاول موضـوع التسـويق الابتكـاري  والكفـاءة وصف مجتمع البحث   -  أ

ولــذا تــم اختيــار الشــركة العامــة لصــناعة  وفــق التطــورات البيئيــة المتســارعة فــي مجــالات تغييــر فــي طلبــات الزبــائن ،
نتــائج  مــامعلأالســمنت فــي المنطقــة الشــمالية فــي المركــز الرئيســي فــي منطقــة شــارع الكــورنيش فــي مدينــة الموصــل 

وسنجار) ، ومن خلال استخدام طريقـة العينـة  وباد وشحمام العليل  البحث على المصانع التابعة للشركة في (ناحية
)فــرداً ، 90إذ بلــغ مجمــوع الأفــراد المبحــوثين ( القصــدية تكــون الأفــراد المبحــوثين مــن العــاملين فــي الشــركة المبحوثــة ،

) 83(فـراد المبحـوثينالعدد الفعلي للأ ) استمارة وبذلك أصبح83وتم استرجاع (وزيع استمارات الاستبيان عليهم ،وتم ت
    فرداً فقط.
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  وصف الأفراد المبحوثين :  - ب
المــدراء ممــن ) شــخص التــي اقتصــرت علــى العــاملين ومــن ضــمنهم 90طبّــق البحــث علــى عيّنــة قصــديه مكونــة مــن (

    .ن المجموع الكلي للعينة المختارة%)م92,2()استمارة وهم يشكلون نسبة83استرجعت استماراتهم ، وقد تم استرجاع(
  

  ) وصف الأفراد المبحوثين1جدول (                             
  الجنس

  إناث  ذكور
  %  العدد  %  العدد
56  67,5  27  32,5  

  الفئات العمرية
20-30  31-40  41-50  51-60  

  %  العدد  %  العدد  %  العدد  %  العدد
31  37,3  14  16,9  35  42,2  3  3,6  

  التحصيل الدراسي
  إعدادية  دبلوم   بكالوريوس

  %  العدد  %  العدد  %  العدد
34  41  40  48  9  11  

  المصدر : إعداد الباحثان 

%) ،فيمــا 67,5إذ يتبــين مــن خــلال الجــدول أعــلاه أن النســبة العاليــة مــن أفــراد العينــة كــان ذكــوراً ،اذ بلغــت نســبتهم (
طبيعـة العمـل داخـل الشـركة ،إمـا %) ويرجـع هـذا التفـوق بإعـداد الـذكور علـى الإنـاث إلـى 32,5بلغت نسـبة الإنـاث (

)ســـنة اعلـــي نســـبة مـــن بـــين الفئـــات الأخـــرى وبنســـبة 50-41تقســـيم الإفـــراد حســـب الفئـــات فقـــد كانـــت الفئـــة العمريـــة (
ـــة العمريـــة (42,2( )ســـنة وبنســـبة 30-20%)وهـــذا مـــا يـــدل علـــى ان الشـــركة توجـــه بالاهتمـــام بـــالخبرات  ، إمـــا الفئ
%) فـي حـين 16,9)جـاءت بنسـبة (40-31التعيينـات فـي الشـركة أمـا الفئـة (%) بدأت تزداد مع تزايـد أعـداد 37,3(

%)، أما فيما يتعلق بالتحصيل العلمي فان اغلـب العـاملين هـم مـن 3,6)أخيرا وبنسبة ( 60-51حلت الفئة العمرية (
وكلة إلـيهم مـن %)  وهذا ما يعكس أن العاملين قادرين على القيام بالمهمات الم41حمله شهادة البكالوريوس وبنسبه(

%)،أمـا حملـه شـهادة الإعداديـة فقـد 48خلال اعتماد ذوي المـؤهلات العلميـة إمـا حملـه شـهادة الـدبلوم جـاءت بنسـبه (
  %).9جاءت بنسبه (

  : إطار النظريالتسويق الابتكاري : لمحور الثانيً ا
  مفهوم التسويق الابتكاري : أولا:
لكن في مجال ،من الملاحظ أن مصطلح الابتكار ينتشر استخدامه في جميع المجالات الوظيفية للمنظمات      

التسويق ينظر إلى الابتكار على انه في مجال المنتج بل أن الكثير من المراجع ركزت على هذه النقطة ومنها ما 
 أنهاتتم ملاحظتها على  أنيقية يمكن مؤكدا على أن الابتكارات التسو  )Andrews, et .al,1996, 3جاء به (

يعجب  لا أوحالة معينة خاصة بابتكار المنتج ، والكثير منا قد يرى نماذج واقعية للتسويق الابتكاري وقد يعجب بها 
على أنها تسويق ابتكاري بقدر ما تكون ممارسات تسويقية مثلها في ذلك مثل أي  إليهابها لكن ربما لا ينظر 

تغيير او تعديل منافذ التوزيع التي يتم توزيع المنتج من  أوعادية كإدخال تعديلات معينة  أخرى ممارسات تسويقية
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للتسويق الابتكاري ، لقد كان المسوق الناجح  الأساسيةتوضيحا لعدد من المفاهيم  الأمرخلالها ، كذلك يتطلب 
ى التسعير ومواصفات السلعة وتطوريها ، خلال العقد الماضي ابتكاريا فالابتكار من وجهة نظر التسويق يعتمد عل

هذا الموقع المتميز يجب  إلىمستوى متميز وهام في السوق ، ولكي يصل  إلىفالمسوق يضع في حسبانه الوصول 
يعرف التسويق الابتكاري بأنه  أنيركز على الجوانب السابقة المتعلقة بالتسعير والمواصفات  . كما يمكن  أن

جديد بالنسبة للفرد الذي يتبناها ، وبالتالي فإن التركيز ليس على درجة اختلاف الفكرة عن تعبير  أوممارسة جديدة 
) ، ومن الممكن عده الاستغلال الناجح لا فكار 12: 2003المستقرة ولكن التركيز على تبنيها (الصيرفي ،  الأفكار

) Productكنظام ويمكن تعلمه وممارسته وقد ينصب التسويق الابتكاري على عنصر المنتج ( إدخالهجديدة ويمكن 
خدمة) أو عنصر السعر أو عنصر الترويج أو عنصر التوزيع أو على كل هذه العناصر في آن  أم(سلعة كان 

أو الـ  Marketing Mixعناصر المزيج التسويقي  إلىواحد، وبمعنى أخر فان هذا النوع من الابتكار يوجه 
)4ps وقد يكون الابتكار في مجال بحوث التسويق ، كذلك قد يأخذ التسويق الابتكاري شكل تبني قضية معينة أو (

)، وعلى هذا 20: 2003جمعة ،  أبوموضوع معين ( أوالاختلاف عن المنافسين في موقفهم تجاه قضية معينة 
المحافظة على علاقة قوية مع خلال طوير الإعمال ومن فان التسويق الابتكاري يشكل مجالا هاما يساعد في ت

تلعب وكالات الإعلان دوراً في التطوير الناجح للمبيعات في السوق مع مراجعة منظمة للخطة  أنيمكن  إذ،السوق 
  . ) يوضح أهم مفاهيم التسويق الابتكاري2والجدول ( )78: 2001المبيعات (الصرن ،  أداءالتسويقية في ضوء 

  من وجھة نظر العديد من الباحثين مفھوم التسويق الابتكاري )2(الجدول 
  المفھــوم  الباحث والسنة  ت
1. )Hill& Jones, 

2001,224(  
لقدرة على تقديم اكبر عدد ممكن من المنتجات الجديدة و بسرعة اكبر قياسا بالمنافسين 

 ما يحقق زيادة الحصة السوقية .بو 
استخدام المنظمة لأساليب وطرائق وإجراءات أو استخدام معدات أو آلات تساھم في   )5: 2003(الجياشي ، .2

  خلق حالة جديدة تسويقيا سواء في مجال المنتج أو التوزيع أو الترويج أو التسعير.
3. (Robert & 

Mary,2004: 144)  
ھو تطوير منتجات أصلية أو جديدة عن طريق الانفتاح على أفكار جديدة ووجھات 

مختلفة بحيث أن ھذه الأفكار يمكن أن تصل إلى أشخاص آخرين بعد وضعھا في نظر 
  صيغة مفھومة حتى تصبح منتجا.ً

ھو إيجاد منتج جديد ذو دلالة اقتصادية أو جديد لعناصر موجودة ينتج عنه منتجات  )8،  2005، الفھادي( .4
وجيا فقط بل كذلك جديدة وعمليات أنتاج ، وھو يحدث مع الوقت ولا يشمل تقديم تكنول

  العمل على انتشارھا .
،  وعاكف صادقال( .5

2007   ، 15(  
 إلى ذلك يتعدى وإنما جديدة، فكرة إيجاد أو توليد حد عند ولا يتوقف جديدة فكرة ھو 
 الناجح الاستغلال " :أنه على يعرف ولذا التطبيق العملي، موضع الفكرة ھذه وضع
  .الجديدة للأفكار

مجموعة من الأفكار الخلاقة و غير التقليدية و تحويلھا إلى تطبيقات عملية في أحد  )4، 2009دحروج،(.6
  غير ذلك.المنتج أو التوزيع أو الترويج أومجالات المزيج التسويقي،ك

ھو كل فكرة جديدة في مجالات الأنشطة التسويقية تؤدي إلى تغيير إيجابي ويتم   )8، 2011 باقر،( .7
بنجاح بالشكل الذي يجعل المنظمة التسويقية ريادية ومتقدمة على المنظمات تطبيقھا 

  المنافسة في المجال التسويقي.
 2013الدوسكي ،( -8

،38(  
طريقة لإيجاد أفكار جديدة  يساعد المنظمة من زيادة قدراتھا و قابلتھا للوصول إلى 

أھداف معينة والحصول على اكبر حصة سوقية  من خلال حل المشاكل التي تواجھھا 
 ثمبطريقة مبتكرة و زيادة مبيعاتھا و إرباحھا و القدرة على البقاء والاستمرار ومن 

  اجل تحقيق النجاح التسويقي لھا.فھو يميزھا عن المنافسين من 
  

  المصادر المُشار إليھا في الجدول أعلاه. ىالمصدر: إعداد الباحثان استناداً إل
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بأنة مدخل فلسفي شامل لإيجاد الأفكار الجديدة وتوظيف  وبناءاً على ما تقدم يمكن القول بأن التسويق الابتكاري 
المنظمات بما ينعكس في تحسين كفاءتها الإنتاجية ويمكنها من تلك الأفكار في تحسين المنتجات التي تقدمها 

  . تحقيق الكفاءة التسويقية

  بتكاري:عناصر التسويق الا ثانياً:
بعـد التسـويق الابتكـاري يتكـون  أن)علـى Morris and Laforge,2003,31)(51، 2013كـل مـن (الدوسـكي ، أكد

  )2الشكل ( الآتيةمن عناصر الستة 
  
 
 
  
  
  

                                                                   
  

  

  ) عناصر التسويق الابتكاري2الشكل (
  

المستدام والمخاطرة  والإبداع تطوير تكنولوجيا التسويق ،(رفع قيمة المواردعناصرهيأربعة في دراستنا على نقتصر وس
  :الآتيةللأسباب  )المحسوبة 

  كون تلك العناصر تمثل واقع التسويق لابتكاري في الميدان المبحوث. - 1
  مع طبيعة تطور التسويق في الوقت المعاصر. منسجمة كون هذه العناصر - 2

  التي سيتم لاعتماد عليها في الجانب الميداني وكالاتي : الأربعةوفيما يلي شرح للعناصر 

  أولا: رفع قيمة الموارد:  
منظمات الإعمال التي تتبنى عمليات التسويق الابتكاري لن تقتصر على فرصتها على اختيار بيئتها  إن     

الداخلية أيضا، ستكون هي الأساس لها فعملية رفع قيمة الخارجية فحسب  بل ستكون لها فرصة في اختيار بيئتها 
الموارد يقصد بها العملية التي تقوم بها المنظمات التي تتبع عمليات التسويق الابتكاري وفقا لمواردهم الخاصة 

ع قيمتها لتحليلها والتأكد من الموارد التي تحتاج إليها تلك المنظمات وتحديد تلك الموارد التي تتطلبها المنظمة ورف
رفع قيمة الموارد تعد نقطة الانطلاق لعملية التكامل في الموارد، التي ترتبط بنجاح أو  ، )64،  2013،(الدوسكي 

) عملية Hongjia & Bao, 2008, 119فشل موارد المنظمة وتشكيل القدرة على دمج هذه الموارد. وقد عرفت( 
المنظمات لتحقيق الابتكار في تضيع المنتجات، وما لهذه الموارد  رفع قيمة الموارد على أنها الموارد التي تستخدمها

من اثر ايجابي على فاعلية المنظمات، وان رفع قيمة الموارد شرط أساسي للمنظمات التي تتبنى عمليات التسويق 

 الابتكاري عناصر التسويق

 تطوير تكنولوجيا التسويق

 إيجاد قيمة الزبون

 المخاطرة المحسوبة

 التخيل الابتكاري

 رفع قيمة الموارد

 الإبداع المستدام
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يذ الابتكاري لتطويرها وتنميتها .ولكل منظمة مواردها  ينبغي أن تعمل جيدا لتحديدها وتخصيصها لغرض تنف
برنامجها التسويقي، وذلك باستغلال الفرص وتفادي التهديدات والمخاطر عن طريق قدرتها باستغلال مواردها 

والبشرية، وان تقوم بتوزيع هذه الموارد على وحدات العمل الأكثر بيعا وربحية وجاذبية في الأسواق  وخاصة المالية
) خمسة أنواع من الموارد التي يمكن 103 ،١٩٩٥ (غراب، المستهدفة بالمقارنة مع ما يقدمه المنافسون. وقد حدد

  استخدامها لتحقيق المنظمة أهدافها وغاياتها وهي: 
  .الموارد المالية: كالتدفق النقدي، والطاقة الائتمانية، مدى توافر رأس المال المملوك تحت الطلب 
  خبراء التحليل المالي. ريق البيعالموارد البشرية كالعلماء، والمهندسين ومشرفي الإنتاج وف 
  الموارد التنظيمية كنظم الرقابـة علـى الجـودة ونظـم إدارة النقديـة قصـيرة الأجـل والنمـاذج الماليـة. فالإمكانـات

التقنيـــة كالمنتجـــات مرتفعـــة الجـــودة، والمصـــانع منخفضـــة الكلفـــة والـــولاء الشـــديد لصـــنف المنتجـــات وتتمثـــل 
  .) ١٠٦،  ٢٠13الدوسكي ،ة ما يلي (الموارد  والإمكانيات المتاحة  في المنظم

 من خلال الاهتمـام الـذي توليـه  دائـرة التسـويق فـي المنظمـة بأوضـاع أسـواقها ، ترويجهـا : لموارد التسويقيةا
          التسويقي، الإمكانيات البشرية  التكنولوجيا المتاحة.

 :لإنتــاج الســلع التــي تقــوم المؤسســة بتقــديمها زمــة تلــك العمليــة المتعلقــة بــإدارة  المــوارد اللا المــوارد الإنتاجيــة
  إلى الأسواق.

 تعتبر هذه الموارد بالغة الأهمية ، نظرا لأن المنظمات التي  لا تتساير مع : موارد البحث والتطوير
مجالات التطور التكنولوجي ، تجد نفسها  خارج إطار التنافس  في أسواقها  ويعد عنصر رفع قيمة 
الموارد بان له اثر على الابتكارية  حيث أن التمويل المستحصل يعد مشروع ابتكاري يسمح بالوصول أو 

ق رؤية المنظمة. كما أن القدرة على فعل المزيد بأقل الموارد يشير إلى أن المسوق ألابتكاري غير تحقي
 محدد بالموارد التي يمتلكها تحت تصرفه. 

 
  تكنولوجيا التسويق تطوير: ثانيا
تطور  على وفعالة بصورة كبيرة وأثر المجتمعات، تطور من أركان يركن أساس إن التطور التكنولوجي   

 التكنولوجي التطور أثر في دراسة الأهمية تظهر هنا ومن. والعملي في شقيها  النظري الاستراتيجيات التسويقية 
 للبحوث والنظريات المنهجي التطبيق بعملية الذي يعنى التسويق، و العلم  مجال في الشكلية تكوين البنية على

 وتطويرها، لها العلمية المناسبة الحلول وتصميم مشكلات،لمعالجة  معين مجال فى بشرية وغيرها عناصر وتوظيف
 للمنافسة المحركة القوى أكبر من التكنولوجي التطور ويعتبر ، محددة لتحقيق أهداف وتقويمها واستخدامها وإدارتها

 المستعملة المنتجات أن جديدة. حيث وخلق قطاعات  الإعمالوتحقيق النجاح لمنظمات ,تغير في دورا ؤديي فهو
 التي الإبداعات تحويل وهو تحدي أمام المنظمة فان هنا ومن وحديث، عالي تطور فأكثر أكثر تتطلب المنتجة أو

 جديدة دورة تمويل وكذا نفقاتها تغطية من يمكنها عائد على منها للتسويق تتحصل قابلة منتجات إلى إليها توصلت
والابتكار  الإبداع قيمة إلى يشير التطور التكنولوجي فواستثمارات  تكنولوجي تحول يرافقها من وما الإبداعات من

  ،)77 ، 2002، (الرشيد ظاهري نظام إلى وتحويله كنظام ضمني الوجود من الشيء إحضار في المنتجات أي
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قد يتمثل في ي ) أن تأثير التطور التكنولوجي على التسويق الابتکار Chaffey&et.al, 2003, 37وبينما يرى (
 . الجوانب الحيوية التالية:

: حيث ساهمت هذه التقنيات في تفعيل عناصر المزيج التسويقي الرباعي والسباعي، وبالتالي التسويق إنتاجية - 1
، والزبائن  الصناعيينتقليص التكاليف المترتبة على تقديم السلع والخدمات للمستهلكين النهائيين والمستخدمين 

تكاليف التسويق  كمعدل تشكل  ما بين  أن أدركناما  إذاذلك  أهميةو مسمياتهم ، وتتضح  أنواعهمبمختلف 
 ).Jun & Cai, 2001, 276للمنظمة ( الإجماليةمن التكاليف  50-85%

بالتسويق و تأمين  المرتبطةالحصول على  البيانات والمعلومات  أصبحلقد : بيانات ومعلومات التسويق - 2
ستفادة منها في التعاملات التجارية وفي دراسة الاسواق وفي مجال بحوث السوق و توزيعها و تحليلها والا

استطلاعات الراي والتعرف على حاجات ورغبات وتفضيلات الاسواق المستهدفة سريعا بوقت وبتكلفة  رمزية 
 ). Good & Stone , 2000, 137لا بل تكاد ان تكون مجانية بفضل تكنولوجيا المعلومات. ( 

: حيث أصبحت عمليات تطوير المنتجات تتم عبر أساليب مبتكرة مثل هندسة عمليات التسويق إعادة - 3
والتصنيع بمساعدة الحاسوب  )Computer Assisted Design \ CADالتصميم بمساعدة الحاسوب (

)Computer Assisted Manufacturing/CAM () و نظم التبادل الالكتروني للبياناتElectronic 

Data Interchange وعقد المؤتمرات من خلال الفيديو وميكنة المبيعات أي البيع  بالكامل من خلال (
) تتم بشكل ألي من Order Management(الطلبات  إدارةومعدات رقمية، كما صارت عمليات  أجهزة

خلال منصات ربط حاسوبية مع الموردين والبائعين إضافة إلى ذلك أصبحت العلاقة بين المسوق والزبون 
كانوا تجار جملة تجزئة  سواءالموزعين،أو مباشرة بعد أن قلصت تقنيات المعلومات والاتصالات دور الوسطاء 

ير التطور التكنولوجي على  عناصر المزيج ، ويتوزع تأث)Mahajan& Venkatesh,2000,215(وكلاء أو
 التسويقي الأربعة المتمثلة في المنتج، التسعير، التوزيع و الترويج .

ائج  الإبداع  المستدام  يقوم  على فكرة  إن التقييم  الكلي و الموضوعي لنت  هذافالمفهوم   المستدام: : الإبداعثالثاً 
على انه الإبداع   )SOIالممكن  الوصول  إليه  في الوقت  الحاضر  بسهولة  لذلك  حاول تعريف (  من غير

  الذي يدرك  فرديا( حسب  التصور الفردي) على انه  القيمة  الايجابية  الإضافية  البحتة لمخزون رأسمال الكلي
تم ربطها  عادة  مع الحالة  المقارنة وبهذه للمنظمة.  ومع ذلك  فان  مثل  هذه  القيمة  الايجابية  ينبغي أن ي

يعبر فقط عن توجه النية الفردية ،  أما التوجه المسبق للنتائج  الحقيقة للإبداع  )SOIالطريقة  فان مفهوم (
ه سابقا ( بالمخاطر للتطوير المستدام يبقى غير معروفا و إن مثل هذه المخاطر للإبداع قد تم تسميتها كما تم ذكر 

 )SOI(جهة نحو الإبداع فانونتيجة  إلى مخاطر السوق العامة و المخاطر الاتجاهية للاستدامة المو ية).الاتجاه
تعتبر ذات مخاطر عالية إلا أن مثل هذا الإبداع هو لا يزال ذا أهمية كبيرة بالنسبة للمجتمع والإعمال التجارية لذا 

،  ة للاستدامة الموجهة نحو الإبداعهذه المخاطر الاتجاهينحن بحاجة إلى إيجاد نموذج عام  يساعد على تقليل مثل 
من المهم ) ، 73، 2013ولا سيما تلك المتعلقة بالطرق التي تعتبر جذابة بالنسبة للمنظمة لتقييم النتائج(الدوسكي ،

ة لتقييم جدا أن يتم التركيز على مشاريع الإبداع التي لها علاقة بالمنتج لأنها الطريقة المثالية أو النموذجي
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الاستدامة(إمكانات  الاستدامة) التي تحدث ضمن عملية الإبداع  وحين  تأخذ الآثار بنظر الاعتبار وحتى قبل 
   إضافة إلى ذلك قد تكون  اعتبارات الاستدامة هي أيضا الأصل لمشاريع الإبداع  الجديدة ،انطلاق إلى السوق 

)Hart, 1997, 66 ، (بما يخص مجال الإبداع كان النقاش عنها يدور حول   وان استخدام مفهوم الاستدامة
اعتبار الإبداع المستدام على انه الإبداع التي يحافظ أو يزيد  من مخزون لرأسمال الكلي (الاقتصادي والاجتماعي 

وصف الإبداع الذي له علاقة  بالاستدامة (أو الإبداع التي  )Epstein , 2008 585والبيئي) للمنظمة. لذا فان(
وم على الاستدامة) بمثابة الإدارة الأفضل للإبداع  حيث يتم  فيها ربط المزيد من المعايير المستهدفة وجعلها يق

تتألف بشكل متبادل(تتطابق معا بطريقة تبادلية). والإبداع المستدام يعمل على تشجيع تطوير الاستدامة الموجهة 
  طوتين لاحقتين:نحو الإبداع والطرق هذه ينبغي أن تعمل على  معالجة خ

  ينبغي ان تعمل على تحديد مجال التركيز والمسائل حيث يتم فيها تحليل نتائج الاستدامة المحتملة.  :اولاً 
ــاً:  ينبغــي أن تعمــل علــى توضــيح و تحديــد نتــائج الاســتدامة التــي لهــا علاقــة . لان الكثيــر مــن الطــرق بإمكانهــا ثاني

تحديــد و توضــيح نتــائج  الاســتدامة للمنــتج علــى ضــوء العلاقــة بالمســائل الخاصــة التــي لهــا علاقــة بالاســتدامة. مثــل 
خلال ما سـبق بـان احـد مؤشـرات نجـاح المنظمـات  مؤشرات الكفاءة البيئية والمراجعة الاجتماعية،و يرى الباحثان من

  هو الإبداع المستدام و يمكن من خلاله زيادة قدرة المنظمة على تحسين كفاءتها التسويقية . 
 

  المخاطرة المحسوبة رابعاً:
 أعمـالهموالابتكار في مجـال  الإبداع إلىالذين يسعون  الإفرادالسمات التي يتصف بها  أهمتعد المخاطرة من        
المبتكــرة فــي العمــل تتطلــب اتخــاذ قــرارات ســريعة  الأســاليبالجديــدة و  الأشــياءتجربــة  أنمــن المنطقــي  لأنــهو ذلــك 

ذلــك النــوع مــن  إلاوحاســمة وغيــر مســبوقة و يتخللهــا الكثيــر مــن المخــاطرة و المغــامرة و التــي لا يتجــرأ علــى اتخاذهــا 
يقصـــد بالمخـــاطرة  القـــدرة علـــى  وكمـــا  ، )27، 2007( الدوســـكي، الـــذين يمتلكـــون روح المخـــاطرة فـــي العمـــل الإفـــراد

احمــد  حســاب المخــاطر الممكــن حــدوثها والمواجهــة النفســية والاقتصــادية ومــن ثــم اتخــاذ القــرار الملائــم للتغلــب عليهــا(
اخـذ المخــاطرة بالحسـبان هــو  أن إلـى )Robert & Meier, 2001, 3وأشــار كـل مــن( ،)56، ١٩٩٨ ،وآخـرون

كمــا ان و  تحقيــق حالــة عوائــد مجزيــة فــي حالــة نجــاح خطــة المشــروع المقترحــة  أواحتماليــة الحصــول علــى مكافــأة، 
نجاحــا فــي عمليــة تطــوير اســتراتيجيات تســويقية  الأكثــرالمنظمــات التــي تتميــز بقــدرتها علــى حســاب المخــاطر هــي 

داخـل المشـروع و  الأنشـطةلدقيقة عن البيئة الخارجية ومشاركتها مـع جميـع ، معتمدة على جمع المعلومات ا ابتكاريه
ويشـير  )Gary& Prahalad, 2000, 92هـذا مـا يعبـر احـد مؤشـر لنجـاح المنظمـات و تميزهـا عـن المنافسـين .( 

(Krueger, 2007, 28) مــن المخــاطر قــد تــذهب اليهــا المنظمــات او يتبناهــا المــدراء  أنــواعهنــاك ثلاثــة  أن إلــى
  التنفيذيين وهي:.

مخاطر الاعمال: وتتضمن الدخول في مجالات عمل جديدة بدون التركيز على المستوى العالي للنجاح، وهذه   -  أ
تتم في حالات تطوير منتج جديد او فتح اسواق جديدة او تغيير في مسار العمل لخدمات معينة او وضع 

 هياكل جديدة للمنظمة او وضع مسارات جديدة او استخدام تقنيات جديدة.   
المخاطر المالية: تتواجد هذه المخاطر عندما تتحمل المنظمة ديون كثيرة او تقوم بالاقتراض بشكل كبير او   - ب

 التعهد بنسبة كبيرة من مصادرها بهدف النمو. 



  م.د. ولاء جمال الدين ، م. عمر ياسين                                               ..دور التسويق الابتكاري في تحسين 
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التي يتخذها المدراء المتعلقة  الإستراتيجيةلقرارات المخاطر الشخصية: تتمثل هذه المخاطر في اتخاذ ا  - ت
 بمسارات العمل والتنفيذ، لما لها اثر في فشل او نجاح المنظمة. 

  المحور الثالث : الكفاءة التسويقية
وذلــك لأســباب تتعلــق بعامــل بــدأ منــذ القــدم، فــي أطــار مــا يطلــق عليــه الكفــاءة ل للمــوارد مثــأن الاهتمــام بالاســتخدام الأ

ة التي اتسـمت بهـا معظـم أن لـم نقـل جميـع المـوارد ،وكـان ذلـك يـتم بطـرق وأسـاليب عديـدة ونـتج عـن ذلـك العديـد الندر 
  )3ولقد تعاريف عديدة للكفاءة التسويقية ( من المفاهيم والنظريات بخصوص مفهوم الكفاءة وسبل تحقيقها 

  
 )تعاريف الكفاءة التسويقية3جدول (

  المفھــوم  الباحث والسنة  ت
أكثر بالكلف  تسويقية اقل،أو تحقيق مخرجات بكلفالتسويقية  المخرجات نفس تحقيق  )156، 1998أبو فارة، (  .1

  نفسھا.
2. (Kotler, 2000, 88  از الأنشطة التسويقية بكفاءة أكثر.جان  
، والسند  (الراوي  .3

2001،23(  
لاستخدام الأمثل . واعن طريق تحسين المدخلات التسويقية تحسين المخرجات 

  التسويقية. للحصول على أفضل المخرجاتالنشاط التسويقي لمدخلات 
4.  (Arnold, et al, 

2002,.79)  
  زيادة وحدات المخرجات التسويقية المنتجة مع ثبات الكلفة.

5.  
  
  

(Stair&George, 
2003,10)  

 

  المدخلات.يمكن من  بأقل ما التسويقية تحقيق أكثر ما يمكن من المخرجات
  
  

  المصدر : من إعداد الباحثان بالاعتماد على المصادر أعلاه.  

الاستغلال الأفضل  بأنه يمكن تعريف الكفاءة التسويقية بأنها : إجرائيوكتعريف  انوبناءً على ذلك يرى الباحث 
  لعناصر المزيج التسويقي وبما يؤمن تحقيق مستوى مرضي من المخرجات التسويقية وبأقل المدخلات.

    أهمية الكفاءة التسويقية::  ثانيا
وإنمـــا بكفـــاءة اســـتغلال تلـــك المـــوارد اســـتغلالاً يكفـــل نجاحهـــا فحســـب تقـــدم المنظمـــات لا يقـــاس بمـــا تملكـــه مـــن مـــوارد 

مــوارد بوصــفها تــدفع الــى اســتغلال المــن هنــا تبــرز أهميــة الكفــاءة التســويقية  الاقتصــادية والاجتماعيــةتحقيــق أهــدافها ب
البشرية والمادية استغلالاً أفضل وبذلك تصبح الكفاءة التسويقية سـمة للأعمـال الهادفـة لتحقيـق البقـاء والنمـو وبالتـالي 

وممــا زاد فــي أهميــة الكفــاءة التســويقية أيضــا  للمــوارد لالأمثــتحقيــق النجــاح للمنظمــة انطلاقــاً مــن منظــور الاســتثمار 
توسع المنظمات وتوسع أنشطتها التسويقية من صـفة الإقليميـة إلـى صـفة الدوليـة والعالميـة ومـا  رافقتالتعقيدات التي 

ظـاهرة د التـي بـدأت تظهـر كر يتطلب ذلك من اهتمام وتركيز أكبر لمواجهة حجم التنافس والصراع المتزايد وندرة المـوا
مهمة وخطيرة وأجمالا يمكن النظر إلى أهمية الكفـاءة التسـويقية مـن زوايـا مختلفـة لعـل أهمهـا المنظـور الـذي يتناولهـا 

  الآتيةالنقاط  إطاروالذي يحددها في  والرقابة التحفيزانطلاقاً من الوظائف الإدارية في التخطيط والتنظيم و 
   : ) 258 ، 2001 ، فارةأبو (
والـــذي يعتمـــد أساســـا علـــى التنبـــؤ بالاحتياجـــات المســـتقبلية مـــن مـــوارد وعناصـــر : .  تخطـــيط العمليـــات التســـويقية 1

ومخرجــــات نشــــاط التســــويق وعمــــل الاســــتعدادات اللازمــــة لمواجهتهــــا وتوفيرهــــا بمــــا يــــتلائم وإمكانيــــات المنظمــــة 
 والتخطــيط لاســتخدامها بأقــل الكلــف مــع ثبــات حجــم ونوعيــة المخرجــات. إضــافة لإيجــاد الحلــول الناجحــة ســواءاً 
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ووضــــع البــــدائل للمعالجــــة واتخــــاذ القــــرارات  التنفيــــذعنــــد التخطــــيط أو المشــــاكل الفعليــــة أثنــــاء عــــة للمشــــاكل المتوق
  .المناسبة

أنشــطة العــاملين بهــذا النظــام بعامــة تحديــد  يتضــمنهالــذي يتضــمن فــي جانــب ممــا  :تنظــيم جهــاز التســويق .   2 
لســلطة بيــنهم ومــنح الصــلاحيات اللازمــة لأداء العمــل والمســؤولين عــن تحســين الكفــاءة بخاصــة وتحديــد علاقــات ا
  .مادية او معلوماتية إضافة لإمدادهم بكل ما يساعدهم على أداء وظائفهم من 

لقيــادتهم  الأســاليب وأفضــل: مــن خــلال دراســة حاجــات ودوافــع العــاملين   بجهــاز التســويق التــأثير فــي العــاملين. 3
لتحقيـــق مســـتويات إنجـــاز أعلـــى للأهـــداف التســـويقية فالعلاقـــة بـــين الكفـــاءة فيمـــا بيـــنهم وصـــولا  الاتصـــالووســـائل 

  .إيجابا أوسلبا يؤدي للأخر  تبادلية أي ان كل منهماوالتحفيز علاقة 
والتـأثير فـي سـلوكهم مـن خـلال إشـباع حاجـاتهم ممـا  أيضا يشمل المستهلكين بل التحفيز هنا على العاملينولا يقتصر 

   يؤدي إلى:
ويشـاركون بشـكل مباشـر  تي تحقق الاتصال بالبيئة المحيطـةالأنشطة التسويقية ال في نالعاملي ىضتحقيق ر   . أ

  في حدود المعايير المقررة . المستهدف في تحقيق الإنجاز
 ضنتيجـة لتخفـيللمنـتج  الأسعار وتحسين الجودة ضالمستهلك وإشباع حاجاته من خلال تخفي ىتحقيق رض . ب

  كلف المدخلات.
ومراقبـة التنفيـذ للتأكـد مـن مطابقـة العمليـات مـع الأهـداف والغايـات المخططـة :  الرقابة على العمليات التسويقية. 4

التنفيذ لمعالجتهـا  قاتعو مإضافة لقياس أداء العاملين ومستويات تنفيذهم ومعرفة كفاءتهم والكشف عن المشاكل و 
  :  في وقتها وتجنب استفحالها وهذا يجعل للكفاءة التسويقية دور في

  .  ضمان البقاء والاستمرار والنمو للمنظمة في السوق. أ
  . اعتمادها كمقياس اقتصادي مهم جداً لقياس أداء السوق . ب

 مؤشرات قياس الكفاءة التسويقية  رابعاً:
 سـنعرض فيمـا يـأتي بعضـاً  لـذا ثرتهااحثين على مؤشرات محددة للكفاءة التسويقية نظراً لكعلى الرغم من عدم اتفاق الب

   : منها
إن انخفـاض التكـاليف التسـويقية بكـل أنواعهـا مـن دون التقليـل مـن المخرجـات يعتبـر غالبـا  :التكاليف التسـويقية  -1

) إلـى إن قيـاس  31، 2007).وأشـار (الحمـداني ، 14، 2005من المؤشرات المهمة للكفـاءة التسـويقية (البكـري،
إجمـالي الكلـف التسـويقية  الكفاءة التسويقية باستخدام هذا المؤشـر يـتم مـن خـلال المقارنـة التـي تعكـس النسـبة بـين

  للخدمة .  وإجمالي الكلف الكلية (الإنتاجية والتسويقية )
) إلى أن رضا الزبون يعد غاية وأداة تسويقية مهمة فضلا عن  37، 2007يشير (الحمداني ،   :.رضا الزبون 2

كونه مؤشراً للكفاءة التسويقية  ، ويتحقق ذلك من خلال تحقيق المنظمة لأعلى رضا للزبون عن طريق تخفيض 
لموارد المتاحة أو حتى في زيادة الأسعار أو زيادة جودة الخدمات المقدمة أو كلا الاثنين أو بالاستغلال الأمثل ل

الخدمات المقدمة ،ومن المهم الإشارة إلى أن حالة الرضا تعني استمرارية تعامل الزبون مع المنظمة مادام انه 
يشعر بالاكتفاء والقناعة في ذلك التعامل ،إذ إنه يجب أن تسعى المنظمة إلى تقديم مستوى عال من الرضا 
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رضا لبقية المستفيدين من خدمات المنظمة ولكن بشرط أن تتحقق ذلك في ضوء للزبون مع مستوى مقبول من ال
  إمكانات المنظمة ومواردها المتاحة.

إن كفــاءة البحــث والتطــوير التســويقي تظهــر مــن خــلال كميــة ونوعيــة المعلومــات    :البحــث والتطــوير التســويقي  -3
ية الجديدة لإشباع رغبـات الزبـون التـي لـم تشـبع بعـد التي توفرها والتي تساعد المنظمة على إيجاد الفرص التسويق

) ، وذكـــــر  39، 2007ولحـــــل المشـــــاكل التـــــي يعـــــاني منهـــــا الزبـــــون نتيجـــــة لتلقيـــــه خدمـــــة معينـــــة (الحمـــــداني ،
) إن إعداد ووضع الإستراتيجية التسويقية وتنفيذها يكون بناء واسـتناداً علـى تحليـل  311،  2000(الصميدعي ،

هـــا بحـــوث التســـويق والخاصـــة بالبيئـــة العامـــة والبيئـــة التســـويقية والتـــي فـــي النهايـــة يجـــب أن المعلومـــات التـــي توفر 
 تساعد في تحقيق الكفاءة التسويقية.

 المحور الثالث : وصف وتحليل بعدي البحث:
  الوصفي لعناصر التسويق الابتكاري: الإحصائينتائج التحليل  :أولا

لعينة الدراسة بدلالة  بتكاري الوصفي لابعاد التسويق الا ) نتائج التحليل الإحصائي18يعرض الجدول (
) 5عن الوسط الفرضي لأداة القياس وقدره ( الاستجاباتمعلمات الوسيط لاستجاباتها، ومستوى تشتت تلك 

 أن إذ، الآتيةالفرعية بدلالة الوزن المئوي لهما وكما في الفقرات  للإبعادفضلا عن تحليل الأهمية النسبية 
اذ  .لدى العينة المبحوث التسويق الابتكاري لإبعاد) يوضح نتائج التحليل الإحصائي الوصفي 4( جدول ال

)، 3.97قدره (المعدل العام للوسط الحسابي  حقق متغير تطوير إستراتيجية تكنولوجيا التسويق للعينة المبحوثة 
) ، في حين حقق متغير رفع 1%)، وجاء ترتيب البعد (39)، ووزن مئوي بلغ (1.20بانحراف معياري بلغ (

)، ووزن 1.20معياري بلغ ( بانحراف)، 4.06قدره (المعدل العام للوسط الحسابي قيمة الموارد للعينة المبحوثة 
) للعينة المبحوثة 3) وجاء ترتيب البعد الابداع المستدام الترتيب (2%)، وجاء ترتيب البعد (40مئوي بلغ (
)، ووزن مئوي بلغ 1.12)، بانحراف معياري بلغ (4.02قدره (المعدل العام للوسط الحسابي كونه حقق 

المعدل العام للوسط ) للعينة المبحوثة كونه حقق 4%) جاء ترتيب البعد المخاطرة المحسوبة الترتيب (40(
ستوى الكلي فقد %) أما على الم39)، ووزن مئوي بلغ (1.21)، بانحراف معياري بلغ (3.97قدره (الحسابي 

)، ووزن 2.26)، بانحراف معياري بلغ (7حقق المتغير الوسيط التسويق الابتكاري للعينة المبحوثة وسيط قدره (
  %) وكما في الجدول.70مئوي بلغ (
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  التسويق الابتكاري  إبعادلفقرات  الإحصائيالوصف ) 4الجدول (                   

 الفقرات المتغير ت
الوسط 
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري

الوزن 
 المئوي%

 الترتيب

1 

ق
وي
تس
 ال
جيا
لو
نو
تك
ر ل
وي
ط
ت

  

 1 0.368 1.21 3.68 على تطوير المنتجات المقدمة للزبون .شركتنا تحرص 

2 
مھمѧѧا فѧѧي نجѧѧاح ممارسѧѧاتنا  دورا شѧѧركتنا يلعѧѧب التطѧѧور التكنولѧѧوجي فѧѧي

 التسويقية 
3.88 1.30 0.388 6 

3 
 الأفكѧѧѧѧارالأفكѧѧѧѧار التѧѧѧѧي يطرحھѧѧѧѧا العѧѧѧѧاملون وخاصѧѧѧѧة  شѧѧѧѧركتناتحتѧѧѧѧرم 

 التكنولوجية الجديدة منھا.
4.04 1.12 0.404 5 

4 
على التطور التكنولوجي في مجال المنافسة مع المنظمѧات  شركتناتعتمد 
  الأخرى

4.05 
1.21 0,405 2 

 3 0.408 1.32 4.08 تكنولوجيا متطورة لتصميم و تصنيع منتجاتھا شركتنا تمتلك  5

6 
قاعدة بيانات عن احدث التطورات التكنولوجيѧة فѧي العѧالم  شركتناتمتلك 

 بما يخص منتجات المنظمة
4.10 1.07 0.410 4 

  1 0.397 1.20 3.97 المعدل الكلي

1

رد
وا
لم
ة ا
يم
ع ق
رف

 

عقد تحالفѧات مѧع المجھѧزين و المنافسѧين لاسѧتغلال اي  إلى شركتناتلجا 
 فرصة سانحة

4.22 1.22 0.422 5 

2
المنظمة  في اقتناص  أھدافمواردھا من اجل تحقيق شركتنا  تستخدم

 الفرص في البيئة
3.86 

1.21 0,386 1 

3
على مراجعة وتدقيق الموارد لديھا في حالѧة فقѧدانھا القيمѧة  شركتناتعمل 

  لھا. الأساسية
4.10 

1.07 0.410 4 

4
حالѧة عѧدم  على اعادة النظѧر فѧي المѧوارد غيѧر الماديѧة فѧيشركتنا تعمل 

  تحقيق ھذه الموارد القيمة الاساسية.
4.08 1.32 0.408 3 

5
من الموارد الحالية لرفѧع  أفضلالى الحصول على موارد  شركتنا تسعى

  قيمة مواردھا.
3.88 

1.30 0.388 2 

6
على رفع قيمة مواردھا من خلال اكتسѧاب المѧوارد الماليѧة  شركتناتعمل 

  الوسائل بأفضلو البشرية 
4.24 

0.984 0.424 6 

 2 0.406 1.20 4.06 المعدل الكلي
7

 
بة
سو
مح
 ال
رة
ط
خا
لم
 ا

 

 2 0.375 1.34  3.75  ذات المخاطر ھي مربحة الإعماللديھا القناعة بان  شركتنا

8
حتѧѧى لѧѧو كѧѧان النجѧѧاح لھѧѧذه  الإعمѧѧالالرغبѧѧة للقيѧѧام بѧѧبعض  شѧѧركتنالѧѧدى 

 4.05  الاعمال يتسم بالصعوبة.
1.23 0,405 4 

 3 0.382 1.01 3.82  مخاطر عالية للتكيف و الاستجابة للسوق شركتنا تتحمل9

 1 0.362 1.09 3.62  ربحية رغم المخاطرة العالية الأكثرالبديل  شركتناتنفذ 10

11
لدى منظمتنا القناعة بѧان العمѧل يكѧون ممѧل اذ لѧم ينطѧوي علѧى شѧئ مѧن  

 4.21  المخاطرة
1.31 0.421 6 

 5 0.411 1.29 4.11  حلول مبتكرة و ذات مخاطر محسوبةتشجع منظمتنا على ايجاد 12

  4  0.393  1.21  3.93  المعدل

1

اع
بد
الإ

 
دام
ست
لم
ا

 

 4 0.425 1.11  4.25  المستدام ھو ضرورة مطلقة لمستقبل المنظمة. الإبداعبأن  شركتنا تؤمن

 3 0.408 1.28 4.08  بطرق جديدة. الأشياءالعاملين للنظر الى  شركتناتشجع 2

3
المحوريѧѧة  الإعمѧѧالعلѧѧى اعتمѧѧاد فѧѧرق العمѧѧل فѧѧي انجѧѧاز شѧѧركتنا  تعمѧѧل

 3.48  .والإستراتيجية
1.04 0.348 1 

4
الافѧѧراد الѧѧذين لѧѧديھم وجھѧѧات نظѧѧر مختلفѧѧة وذلѧѧك لتحفيѧѧز  شѧѧركتناتشѧѧجع 

 3.80  الابتكار والابداع.
1.08 0.380 2 

 6 0.425 1.11  4.25  على تنفيذ الافكار الجديدة بسرعة. شركتنا تحرص5

6
المؤشѧѧرات البيئيѧѧة والاجتماعيѧѧة و الاقتصѧѧادية عنѧѧد تقѧѧديم  شѧѧركتنا خѧѧذتأ

 4.27  المنتجات المستدامة
1.12 0.427 5 

 3 0.402 1.12 4.02 المعدل الكلي

  0.399 1.21 3.99 ألابتكاريالمعدل الكلي للتسويق 

  .اعتمادا على نتائج الحاسبة الالكترونية انالباحث إعدادالمصدر: 
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) نتائج التحليل الإحصائي الوصفي 5:يعرض الجدول (نتائج التحليل الوصفي لمتغير الكفاءة التسويقية  ثانيا:
لبعد الكفاءة التسويقية الزبون لعينة الدراسة بدلالة معلمات الوسط لاستجاباتها، ومستوى تشتت تلك الاستجابات عن 

بدلالة الوزن المئوي لهما للكفاءة التسويقية ة النسبية ) فضلا عن تحليل الأهمي3الوسط الفرضي لأداة القياس وقدره (
،إذ  الكفاءة التسويقية لدى العينة المبحوثة لإبعاديوضح نتائج التحليل الإحصائي الوصفي  )5جدول (في الوكما 

  .تبين من نتائج التحليل الإحصائي أن هناك اتفاق حول بعد الكفاءة التسويقية 
  الوصف الإحصائي لمتغير الكفاءة التسويقية  18)الجدول (

الوسط  المتغير ت
الحسابي

الانحراف 
 المعياري

الوزن 
  المئوي 

  الترتيب

  تعتبر الشركة الكفاءة في تقديمھا للمنتج ھدفا إستراتيجيا لھا .1
4.15 1.23 

  
0,415 

  
1 

تقوم الشركة بتخفيض كلفة منتجاتھا يѧدل علѧى أن الشѧركة تعمѧل بѧأعلى  .2
  كفاءة تسويقية.

4.41 1.05 
  

0.441 
  
4 

ان سعي الشركة الѧى خفѧض كلفѧة منتجاتھѧا يѧدل علѧى ان الشѧركة تعمѧل  .3
  بالسرعة المطلوبة

4.40 1.10 
  

0.440 
  
3 

 تھدف شركتنا لتحقيق رضا الزبائن.    .4
4.17 1.16 

  
0.417 

  
2 

تسѧتخدم شѧركتنا اقѧل مѧا يمكѧن مѧѧن المѧدخلات للحصѧول علѧى اكبѧر قѧѧدر .5
 ممكن من المخرجات.

4.77 0.783 
  

0.477 
  
8 

يسѧѧعى شѧѧركتنا إلѧѧى أبعѧѧاد الأنشѧѧطة التسѧѧويقية غيѧѧر الضѧѧرورية لتقليѧѧل .6
  التكاليف التسويقية

4.48  1.07  
0.448  6  

تساعد البحث والتطوير التسويقي شركتنا علѧى تحديѧد حاجѧات ورغبѧات .7
  الزبون وإشباعھا

4.44  1.25  
0.444  5  

  7  0.455  1.04  4.55  إلى الاستماع إلى شكاوى الزبون والاستجابة لھايسعى شركتنا .8
    0.442  1,08  4.42  المعدل العام  

  بالاعتماد على نتائج الحاسبة الالكترونية. المصدر : من إعداد الباحثان
  : اختبار فرضيات البحث -اً لثثا
  . اختبار علاقات الارتباط بين بعدي البحث:1

والكفـــاءة  التســـويق الابتكـــاريتتضـــمن هـــذه الفقـــرة التعـــرف علـــى طبيعـــة علاقـــة الارتبـــاط بـــين بعـــدي الدراســـة 
التسـويق الابتكـاري بـين  معنويـة والتحقق من الفرضية الرئيسـة الأولـى التـي تـنص علـى وجـود علاقـة ارتبـاط التسويقية

، والكفـاءة التسـويقيةالتسويق الابتكاري ) إلى وجود علاقة  ارتباط معنوية بين 3يشير الجدول (إذ ، والكفاءة التسويقية
)، وهذا يشير إلـى أنـه كلمـا زاد اهتمـام الشـركات 0,05) عند مستوى معنوية (0,826إذ بلغت قيمة معامل الارتباط (

  الفرضية الرئيسة الأولى. ، وبهذا يتحقق قبول الكفاءة التسويقية للشركةزاد ذلك من تحسين  بالتسويق الابتكاري
  
  التسويق الابتكاري والكفاءة التسويقيةنتائج علاقة الارتباط بين بعد )3الجدول (  

 المتغير المفسر
  
 المتغير المستجيب

 التسويق الابتكاري

 0,826* الكفاءة التسويقية

* P≤ 0.05                             N= 83 
  بالاعتماد على نتائج الحاسبة الالكترونية. انمن إعداد الباحثالمصدر: 
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  :التسويق الابتكاري والكفاءة التسويقيةالارتباط بين متغيرات  اختبار علاقات.2
يــتم التركيــز فــي هــذا المحــور علــى اختبــار صــحة الفرضــيات الفرعيــة الســت والمنبثقــة عــن الفرضــية الرئيســة 

تطـوير تكنولوجيـا والمتمثلـة بــ (التسـويق الابتكـاري  متغيـراتن الأولى التي تـنص علـى وجـود علاقـة ارتبـاط معنويـة بـي
نتـــائج  4ويعـــرض الجـــدول الكفــاءة التســـويقية ) و المخـــاطرة المحســـوبةو  المســـتدام الإبــداع، رفـــع قيمـــة المـــواردالتســويق ،

الإبـداع  المـوارد، رفـع قيمـةتطوير تكنولوجيا التسويق ،التسويق الابتكاري والمتمثلة بـ ( متغيراتتحليل علاقة الارتباط 
(رفـع قيمـة  ةالأربعـ، إذ كانت النتائج معنوية موجبـة للمتغيـرات المخاطرة المحسوبة) مع الكفاءة التسويقية  و المستدام

قيمــاً لمعامــل الارتبــاط  ةالأربعــ متغيــراتوحققــت الالموارد،التخيــل الابتكــاري ،الإبــداع المســتدام، المخــاطرة المحســوبة) 
) وتدل هذه النتائج علـى 0,05وعلى التوالي وعند مستوى معنوية ( (0,540))0,830) (0,680) (720،0كالآتي (

فضـلاً عـن أنهـا تعكـس لنـا  ،الكفـاءة التسـويقيةممـا أدى ذلـك لتحسـين  التسـويق الابتكـاريانه كلما زاد الاهتمـام بأبعـاد 
  من الفرضية الرئيسة الأولى. الأربعةقبول الفرضيات الفرعية 

  
  التسويق الابتكاري والكفاءة التسويقيةنتائج علاقات الارتباط بين كل متغير من متغيرات )4الجدول (

  المتغيرات المفسرة
  

 المتغير المستجيب

تطوير تكنولوجيا 
 التسويق

رفع قيمة 
 الموارد

 الإبداع
 المستدام

المخاطرة 
  المحسوبة

  0,540* 0,830* 0,680* 0,720* الكفاءة التسويقية
* P≤ 0.05                                      N = 83 

  .المصدر: من إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج الحاسبة الالكترونية

  علاقات الأثر بين متغيري البحث اختبار.3
 الكفاءة التسويقية :في التسويق الابتكاري تأثير  اختبار علاقة  

تركــز هــذه الفقــرة علــى التحقــق مــن صــحة الفرضــية الرئيســة الثانيــة التــي نصــت علــى أنــه توجــد علاقــة تــأثير 
لتســويق ل) إلــى أن 5، وتشــير نتــائج تحليــل الانحــدار فــي الجــدول( الكفــاءة التســويقيةفــي  للتســويق الابتكــاري معنويــة 

) المحســـــوبة والبالغـــــة Fدعم هـــــذا التـــــأثير قيمـــــة (، ويـــــالكفـــــاءة التســـــويقيةلـــــه تـــــأثيراً معنويـــــاً فـــــي تحســـــين الابتكـــــاري  
ــــة البالغــــة (32,024( ــــر مــــن قيمتهــــا الجدولي ــــة (4,001)، وهــــي أكب ــــي حري ــــد درجت ) ومســــتوى معنويــــة 81، 1) عن
التسـويق يفسـره بعـد   ةالتسـويقيالكفـاءة %) من التعزيـز فـي 42) أن (R2)، ويستدل من قيمة معامل التحديد (0,05(

أن هناك مؤشرات عشـوائية أخـرى لا يمكـن السـيطرة عليهـا، ويـدعم ذلـك قيمـة معامـل الانحـدار ، فضلاً عن الابتكاري
)B1) من التغيرات الحاصلة في المتغير المسـتجيب هـي نتيجـة تغيـر 0,634) التي تشير إلى أن (0,634) البالغة (

) وهــي أكبــر مــن قيمتهــا 3,324) المحســوبة والبالغــة (tفــي المتغيــر المفســر بمقــدار وحــدة واحــدة، وعــزز ذلــك قيمــة (
           )، وتأسيساً على ما تقدم يمكن قبول الفرضية الرئيسة الثانية.1,671الجدولية البالغة (
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  الكفاءة التسويقيةفي  التسويق الابتكاريتأثير  )5الجدول (
 المتغير لمفسر    

  
 المتغير المستجيب 

 التسويق الابتكاري
R2 

T F 

B0 B1 
  

المحسوبة
  

الجدولية
  

المحسوبة
  

 الجدولية

  
 الكفاءة التسويقية

1,042
  

0,634  
 

0,42
  

3,324  
  

1,671  32,0244,001 

* P≤ 0.05               df ( 81,1   )               N =   ( )t   83 : المحسوب       
.بالاعتماد على نتائج الحاسبة الالكترونية الباحثمن إعداد  :المصدر   

 التسويق الابتكاري في الكفاءة التسويقية علاقة أثر متغيرات اختبار  
التسـويق الابتكـاري فـي الكفـاءة التسـويقية  متغيـرات) إلى وجود علاقة تأثير معنويـة 6تشير معطيات الجدول (

الكفـــاءة ) فـــي  المخـــاطرة المحســـوبةو  الإبـــداع المســـتدام،  رفـــع قيمـــة المـــواردتطـــوير تكنولوجيـــا التســـويق ،، إذ تـــؤثر (
) علـــى 53,496)(52,168) (14,458)( 16,386) المحســـوبة البالغـــة (F، ويـــدعم هـــذا التـــأثير قـــيم (التســـويقية 

)، 78,4) ودرجتــي حريــة (0,05) عنــد مســتوى معنويــة (2,52الجدوليــة البالغــة ( )F(التــوالي وهــي أكبــر مــن قيمــة 
) علـــــى التـــــوالي، إن الاختلافـــــات 0,46)( 0,44) (0,21) (0,23) للأبعـــــاد الخمســـــة (R2وبلـــــغ معامـــــل التحديـــــد (

، ويعـود البـاقي إلـى متغيـرات عشـوائية لا التسـويق الابتكـاري التسـويقي تعـود إلـى تـأثير متغيـرات  لكفـاءةالمفسرة فـي ا
) 5,417) المحســـوبة للأبعـــاد الخمســـة والبالغـــة (t) تبـــين أن (tبدلالـــة ( )B(يمكـــن الســـيطرة عليهـــا، ومـــن تحلـــيلات 

) وتأسيســاً علــى مــا تقــدم 1,658) معنويــة وهــي أكبــر مــن قيمتهــا الجدوليــة البالغــة ( 4,424)( 7,021) (4,612(
  يمكن قبول الفرضيات الفرعية من الفرضية الرئيسة الثانية. 

  
  متغيرات التسويق الابتكاري في الكفاءة التسويقيةتأثير كل متغير من  )6الجدول (               

 المتغير المستجيب 
         

المتغيѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧرات  
 المفسرة

 الأداء التسويقي

R2  

T F 

B0 B1 

 الجدولية  المحسوبة
الجدولية المحسوبة

تطوير تكنولوجيا 
 التسويق

0,403
1,476  

 
0,23 

5,417    
  

1,658  
  

16,386 

2,52 
 

0,342 رفع قيمة الموارد
1,271  

 
0,21 

4,612  
14,458 

0,673 الإبداع المستدام
1,235  

 
0,44 

7,021  
52,168 

المخاطرة 
  المحسوبة

0646  
1,205  

  
0,46  

4,424  
53,496  

* P≤ 0.05         f ( 78 ،4  )                   N =  (  ) t 83                      : المحسوبة
  من إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج الحاسبة الالكترونيةالمصدر: 
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  الاستنتاجات والمقترحات
تقدم من نتائج البحث أمكن استخلاص أهم الاستنتاجات وصولاً إلى وضع المقترحات التي بموجب ما 

  سيعرضها المحور الحالي ضمن فقرتين:
  الاستنتاجات والمقترحات

  الاستنتاجات -أولاً 
حيـث ان وحسـب أهميتهـا لعينـة الدراسـة  ألابتكـاريالتسـويق  إبعادإعادة ترتيب كشفت نتائج التحليل الوصفي عن  .1

، ورفـــع قيمـــة المـــوارد فـــي الترتيـــب الثـــاني، المخـــاطرة الأولتطـــوير تكنولوجيـــا التســـويق فـــي الترتيـــب  إســـتراتيجية
 في الترتيب الرابع. والإبداع المستدام المحسوبة  في الترتيب الثالث، 

وهـو مـا نحو بعد الكفاءة التسـويقية بالاتفاق كشفت النتائج التحليل الوصفي الإحصائية أن إجابات الأفراد المبحوثين تتجه  .2
 . يدل على اهتمام الشركة بتحسين كفاءتها التسويقية 

 ،تطــوير تكنولوجيــا التســويق  ، رفــع قيمــة المــواردمــن خــلال ارتبــاط متغيراتــه الأربعــة ( التســويق الابتكــارييــرتبط  .3
، وهـذا مـا يؤشـر الكفـاءة التسـويقية ) بعلاقـات ارتبـاط ذات دلالـة معنويـة مـعالمخاطرة المحسوبة، الإبداع المستدام

تعكس هذه النتائج أهمية علاقة التسويق الابتكـاري بالكفـاءة التسـويقية فـي المنظمـة المبحوثـة إذ تـولي تلـك المنظمـات إلى 
 .إرباحهالمجالات التسويق الابتكاري اهتماماً كبيراً مما يحسن من كفاءتها التسويقية ويزيد 

العلاقــات التأثيريــة بــين متغيـــرات البحــث إلــى أن هنــاك علاقــة تــأثير معنويــة لمتغيراتـــه أظهــرت معطيــات تحليــل  .4
) فـــي تحســـين ، الإبـــداع المســـتدام، المخـــاطرة المحســـوبةتطـــوير تكنولوجيـــا التســـويق رفـــع قيمـــة المـــوارد ،الأربعـــة (

، الكفـاءة التسـويقيةاً فـي تحسـين للشـركة، وهـذا مـا يؤشـر أن لهـذه المتغيـرات الثلاثـة تـأثيراً ايجابيـالكفاءة التسـويقية 
 .ةالتسويقي كفاءتهافاهتمام الشركة بهذه المتغيرات يساعدها على تحسين 

 المقترحات -ثانياً 
ضرورة الاستفادة من التطورات الحاصلة في عالم التنكولوجيا للمنظمة ومحاولة فهمها وتطبيقها  بالشكل الذي يسمح من  .1

فعالية للتواصل مع التقدم والتطور التكنولوجي وذلك من خلال تركيز على قدرة المديرين في الاستفادة منها بطريقة أكثر 
المنظمات المدروسة على إمتلاك تكنولوجيا متطورة لتصميم و تصنيع منتجاتها ووجود وحدات تسويقية خاصة بها 

 ضمن الهيكل التنظيمي للمنظمات
بشكل جيد وذلك عن طريق السيطرة على الموارد الموجودة لديها کما ز على مواردها واستخدامها يالدراسة الترک توصي .2

تبين توجه المنظمات المدروسة نحو تهيئة مواردها لتقديم خدمات متطورة، فضلا عن اعتمادها في تقديم مواردها المالية 
  من خلال مصادر تمويل أخرى كالرهن والاستئجار والاقتراض.

دراء المنظمات المدروسة بضرورة تحمل المخاطرة ، اذ أن الابتكارية لا تعني أخذ توصي الدراسة للمنظمات المدروسة م .3
المخاطرة بصورة عشوائية وأنما تعتمد أسس منطقية في تحمل المخاطرة فضلا عن ان أخذ المخاطرة يعتبر أحد العوامل 

  المحفزة لاقتناص الفرص واستثمارها في السوق  والتوسع فيها.
لأهميته في ادراك ظروف السوق الابتکاري  المخاطرة المحسوبة  المنظمات المدروسة بمتغيريجب أن تهتم ادارات  .4

ومراقبة التغيرات المحتملة فيه لما له من أهمية في اتخاذ القرارات الخاصة بالدخول الى أسواق جديدة من خلال الكشف 
  عن طبيعة الزبائن وتوجهاتهم ومدى امكانية المنظمة في اشباع حاجاتهم.

ضرورة اهتمام المنظمات المدروسة بالإبداع المستدام، وذلك من خلال تقديم منتجات مستدامة صديقة للبيئة وأن لا تترك  .5
 أثر يضر بالبيئة و المستهلك على أن تأخذ المنتجات بنظر الاعتبار الجوانب الاقتصادية و البيئية والاجتماعية
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   صادرالم
، تѧѧأثير عناصѧѧر التسѧѧويق الابتكѧѧاري فѧѧي الممارسѧѧات المؤديѧѧة للنجѧѧاح 2013.الدوسѧѧكي ، فضѧѧيلة نѧѧايف شѧѧمس الѧѧدين ، .1

ماجسѧѧتير (غيѧѧر  التسѧѧويقي :دراسѧѧة اسѧѧتطلاعية لآراء عينѧѧة مѧѧن مѧѧديري منظمѧѧات الإعمѧѧال فѧѧي محافظѧѧة دھѧѧوك ،رسѧѧالة
  .51) ،فاكلتي القانون والإدارة ،سكول الإدارة والاقتصاد، جامعة دھوك  ، القاھرة ،منشورة

، دور الإبداع التسويقي في عمليات التسويق الريادي، دراسة ميدانية لآراء عيّنة مѧن العѧاملين )2011محمد،(باقر، احمد  .2
في عدد من منظمات الأعمال الصغيرة في محافظة دھوك، رسالة ماجستير ، مقدمة الى كليѧة الادارة والاقتصѧاد، جامعѧة 

  دھوك، العراق.

، انعكاسѧات الكفѧاءة التسѧويقية علѧى النجѧاح التسѧويقي : دراسѧة فѧي الشѧركة )2007الحمداني ، رعد فاضل عبѧدالقادر ، ( .3
الوطنية لصѧناعة الاثѧاث المنزلѧي ، رسѧالة ماجسѧتير فѧي الادارة الاعمѧال ، مقدمѧة الѧى كليѧة الادارة و الاقتصѧاد ، جامعѧة 

 الموصل، العراق.

سѧѧويقي، رسѧѧالة ماجسѧѧتير، مقѧѧدمه الѧѧى كليѧѧة ، إدارة الابѧѧداع والابتكѧѧار فѧѧي الميѧѧدان الت)2009(دحѧѧروج ،عبѧѧدالرحمن ، .4
 الاقتصاد، جامعة دمشق، سوريا.

ابعѧѧѧاد المنѧѧѧاخ الابѧѧѧداعي و تأثيرھѧѧѧا فѧѧѧي ممارسѧѧѧة الادارة الذاتيѧѧѧة، دراسѧѧѧة  )،2007الدوسѧѧѧكي، بفѧѧѧرين عѧѧѧارف حجѧѧѧي،( .5
ѧѧى كليѧѧة الѧѧتير ، مقدمѧѧالة ماجسѧѧوك، رسѧѧة دھѧѧات جامعѧѧي كليѧѧية فѧѧات التدريسѧѧن الملاكѧѧة مѧѧتطلاعية لأراء عينѧѧة الادارة و اس

 الاقتصاد، جامعة دھوك، العراق.

 ، المعمѧارة مقدمѧة الѧى قسѧم ،ماجسѧتير رسѧالة ، كھويѧة العمارة في احداث التقانة فعل دور ، (2002)، علياء ، الرشيد .6
 الھندسة، جامعة بغداد، العراق.  كلية

الاداء فѧѧي منظمѧѧات الاعمѧѧال الصѧѧغيرة، ، أثѧѧر الابتكѧѧار التسѧѧويقي علѧѧى مسѧѧتوى )2005الفھѧѧادي، شѧѧيماء نѧѧاظم حمѧѧدون، ( .7
دراسة في عينة من المنظمات الصناعية في مدينة الموصل، رسالة ماجسѧتير، مقدمѧة الѧى كليѧة الادارة و الاقتصѧاد، جامعѧة 

 الموصل، العراق.

داء، دراسة )، "اثر حالة الإبداع في المنظمة وانعكاساتھا على الإبداع التسويقي والأ2003الجياشي، علي عبد الرضا، ( .8
 الأردن. -العدد الثاني، عمان والإدارية، ميدانية لعينة من شركات تكنولوجيا المعلومات الأردنية"، جامعة العلوم التطبيقية

التسѧويقي  ، " تاثير التسويق الالكتروني على عناصر المزيج)2007صادق ، درمان سليمان ، محمد ، عاكف يوسف، ( .9
عينѧة مѧن المصѧارف التجاريѧة فѧي مدينѧة موصѧل، بحѧث مقѧدم الѧى المѧؤتمر العلمѧي الخѧامس للخدمة المصرفية : دراسة في 

 المنعقد في كلية العلوم الادارية و المالية ، جامعة فيلادلفيا ، عمان ، الاردن.

فѧي ، الابتكار والابѧداع التسѧويقي  2004،الادارة الرائدة ،نقلا عن اسم الباحث شفيق حداد ،)2003الصيرفي، محمد ،( .10
صناعة الادوية :دراسة ميدانية عل شركات الادوية الاردنية ، المؤتمر العلمي الاول لكلية الاقتصاد والعلوم الاداريѧة ،جامعѧة 

 العلوم التطبيقية ،عمان ، الاردن.
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