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 : المس تخلص 

ل       اإ البحث  هذا  الا  يهدف  التسويق  تأ ثير  الرافدين    ستباقيتحليل  لمصرف  المالي  ال داء  في  المخاطر(  وتحمل  الفرص،  عن  البحث    المرونة،  الإبداعية،  )القدرة  فرع    -بأ بعاده 

حصائي    45العامرية في العراق. اعتمد البحث على المنهج الوصفي التحليلي، حيث تم جمع البيانات عبر اس تبيان شمل   موظفاً تم اختيارهم بشكل عشوائي، مع اس تخدام أ سلوب اإ

ومعن  حصائية  اإ دللة  ذو  يجابي  اإ دور  وجود  النتائج  أ ظهرت  المتغيرات.  بين  العلاقات  لتحليل  والانحدار  الارتباط  تحليل  ال  بالإضافة  في  وصفي  الاستباقي  التسويق  أ بعاد  لجميع  وية 

وزيادة القدرة التنافس ية. توفر هذه الن  والمرونة في تحسين النتائج المالية  رؤية قيمة للمصارف العراقية لتعزيز أ دائها في  تعزيز ال داء المالي، حيث ساهم تعزيز القدرات الابداعية  تائج 

 .بيئة تتسم بتزايد المنافسة والتطور التكنولوجي السريع

 

بداعية، المرونة، البحث عن فرص جديدة، تحمل المخاطر الكلمات المفتاحية:    . التسويق الاستباقي، ال داء المالي، القدرة الإ
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 بحث مس تل من رسالة ماجس تير 

التسويق الاستباقي ودوره في تعزيز ال داء المالي في المصارف العراقية:  

 فرع العامرية –بحث تحليلي في مصرف الرافدين  

The Role of Proactive Marketing in enhancing 

Financial Performance in Iraqi Banks: An Applied 

Study at Rafidain Bank - Al-Amiriya Branch  
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Abstract 

  This study aims to analyze the impact of proactive marketing، with its dimensions (innovative capacity، flexibility، opportunity 

seeking، and risk tolerance), on the financial performance of Rafidain Bank - Al-Amiriya Branch in Iraq. The research relied on a 

descriptive analytical approach، where data was collected via a questionnaire that included 45 randomly selected employees. 

Descriptive statistical methods were used ، in addition to correlation and regression analysis to analyze the relationships between 

variables. The results showed a statistically significant positive impact of all dimensions of proactive marketing on financial 

performance، as enhancing creative capabilities and flexibility has contributed to improving financial results and increasing 

competitiveness. These findings provide valuable insights for Iraqi banks to enhance their performance in an environment 

characterized by increasing competition and rapid technological development. 

Keywords: proactive marketing ، financial performance ، creativity ، flexibility ، looking for new opportunities ، taking risks. 

 

 

 

 المقدمة 

تي التسويق الاستباقي كحل استراتيجي  في ظل التحديات المالية المتزايدة التي تواجه القطاع المصرفي، يبرز ال داء المالي ك هم مؤشر لقياس نجاح المنظمات المصرفية، حيث يأ       

الفرص اكتشاف  واستباقية  التشغيلية،  والمرونة  المصرفية،  الخدمات  في  الابداع  في  تتمثل  رئيس ية  أ بعاد  أ ربعة  خلال  من  ال داء  هذا  أ همية لتعزيز  وتكمن  المحسوبة.  المخاطر  دارة  واإ  ،

الرافدين   لمصرف  المالي  ال داء  تعزيز  الاستباقي في  التسويق  بقدرة  تتعلق  أ ساس ية  شكالية  اإ في معالجة  وذلك في    -البحث   متسارعة،  بتحولت سوقية  تتسم  بيئة  في  العامرية  فرع 

المنافسة   ظل  في  فعالة  تسويقية  لستراتيجيات  الملحة  والحاجة  العراقي،  المصرفي  القطاع  في  الجانب  هذا  تناولت  التي  الدراسات  ندرة  المخاطرة  ضوء  بين  التوازن  وأ همية  الشديدة، 

في   المبحوثين  بعض  وتحفظ  التفصيلية،  المالية  البيانات  محدودية  في  تمثلت  بحثية  صعوبات  عدة  البحث  واجه  وقد  المالي.  والعائد  ل  المحسوبة  اإ بالإضافة  المعلومات،  عن  الإفصاح 

عرفة دور التسويق الاستباقي بأ بعاده )القدرة  التحديات اللوجستية في جمع البيانات الميدانية. تم اس تخدام الاس تبيان ك داة لجمع البيانات من المس تجيبين كما تم اختبار الفرضيات لم

بداعية، المرونة، البحث عن الفرص، وتحمل المخاطر( في ال داء المالي لمصرف الرافدين   . spss 22فرع العامرية في العراق، حيث تم تحليل البيانات باس تخدام برنامج    -الإ

والإ     الإحصائي،  التحليل  وطرق  البيانات  جمع  وأ دوات  البحث  تصميم  يتناول  الذي  المنهجي  الإطار  تشمل  رئيس ية  محاور  أ ربعة  ل  اإ البحث  يس تعرض  ينقسم  الذي  النظري  طار 

باس ت  الفرضيات  واختبار  الميدانية  البيانات  تحليل  يركز على  الذي  التطبيقي  والإطار  المالي،  ال داء  ومؤشرات  الاستباقي  التسويق  وأ خيراً  مفاهيم  والانحدار،  الارتباط  تحليل  خدام 

 الاس تنتاجات والتوصيات التي تقدم النتائج الرئيس ية والمقترحات العملية.  

 ل ول/ منهجية البحث   المحور ا 

 أ ول: مشكلة البحث: 

التكنول     والتطورات  الزبائن،  تفضيلات  وتغير  المنافسة،  لزيادة  نتيجةً  كبيرة  تحديات  الرافدين،  مصرف  فيها  بما  العراقية،  المصارف  هذه  تواجه  على  وللتغلب  المتسارعة.  وجية 

للمصار  المالي  ال داء  تعزيز  اجل  من  الضرورية  التحديات  اهم  الاستباق  التسويق  مثل  المتطورة،  التسويقية  الاستراتيجيات  تعُد  وتحقيق  التحديات،  السوق  في  ببقاءها  يسهم  بما  ف 

دارة المخاطر. علاوة على ذلك يواجه مصرف الرافد فرع العامرية صعوبات في مواكبة   -ين ميزة تسويقية. حيث يركز التسويق الاستباقي على الابداع والمرونة والبحث عن الفرص واإ

باً على أ دائه المالي وقدرته على جذب  التحديات المصرفية الحديثة، مثل اش تداد المنافسة، وتغير احتياجات الزبائن، وضرورة مواكبة التطور التكنولوجي. هذه التحديات تؤثر سل 

 .الزبائن والاحتفاظ بهم

و  والمرونة،  الابتكار،  على  يعتمد  الذي  الاستباقي،  التسويق  مثل  فعالة،  تسويقية  استراتيجيات  ل تبني  اإ الحاجة  تبرز  الظروف،  هذه  ظل  ومع  في  دارة المخاطر.  واإ الفرص،  استباق 

دراك كافٍ ل هميتها من قبل العاملين في الفرع، مما قد يفُوت على المصر  وتعزيز  ذلك، يبدو أ ن هناك ضعفاً في تطبيق هذه الاستراتيجيات أ و عدم اإ ف فرصاً لتحسين أ دائه المالي 

هو:   البحث  لهذا  المحوري  السؤال  فاإن  ذلك،  طار  اإ في  التنافسي.  في  موقعه  وأ بعاده  الاستباقي  التسويق  يحدثه  الذي  التأ ثير  العامرية  فرع  الرافدين  مصرف  في  العاملين  يدرك  هل 

 . ال داء المالي للمصرف 
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 : أ هداف البحث:   اً ني ث 

 تشمل أ هداف هذا البحث ما يلي: 

 تقييم مدى تبني استراتيجية التسويق الاستباقي في مصرف الرافدين من خلال تحليل الإبداع والمرونة والبحث   عن الفرص وتحمل المخاطر.  -

 دراسة تأ ثير التسويق الاستباقي على النمو المالي للمصرف، وجذب الزبائن، وولئهم. -

 العراقية.  المصرفية  تقديم توصيات عملية لتحسين استراتيجيات التسويق الاستباقية للمصرف، بما يعزز تنافسيته في السوق -

 الاستباقي في تعزيزه.  ق معرفة مس توى ال داء المالي في مصرف الرافدين فرع العامرية ودور التسوي -

 

 ثلثا: أ همية البحث  : 

مصرف     بيئة  ظل  في  للمصارف  المالي  ال داء  لتحسين  استراتيجية  ك داة  الاستباقي  التسويق  دور  على  الضوء  تسليطه  في  البحث  هذا  أ همية  عملية تتمثل  رؤى  يقدم  كما  متغيرة.  ية 

ل ذلك، يعزز البحث مساهمة المصارف في التنمية الا قتصادية من خلال تحسين أ دائها المالي وقدرتها  مفيدة للمصارف العراقية لتعزيز كفاءتها التسويقية وقدرتها التنافس ية. بالإضافة اإ

 على جذب الزبائن والاحتفاظ بهم. 

 رابعا: حدود البحث: 

 بغداد.   -فرع العامرية في الكرخ -القيود المكانية: يقتصر البحث على مصرف الرافدين   -

 ، مما قد يؤثر على النتائج في حال تغير ظروف السوق. 18/3/2025لتاريخ  3/2025/ 1القيود الزمنية: تم جمع البيانات خلال فترة زمنية محددة ممتدة من  -

 .الت أ خرى ذات صلةالقيود الموضوعية: يركز البحث على أ ربعة أ بعاد للتسويق الاستباقي )الإبداع، والمرونة، والبحث عن الفرص، وتحمل المخاطر( ول يغطي مج -

 خامسا متغيرات البحث  

طار البحث متغيرين فقط     :يتضمن اإ

 في هذا البحث هو التسويق الاستباقي بأ بعاده التي هي: الإبداع، والمرونة، والبحث عن الفرص، وتحمل المخاطر. المتغير المس تقل 

 في البحث هو ال داء المالي لمصرف الرافدين فرع العامرية.   المتغير التابع 

 سادسا: فرضيات البحث  

حصائية ومعنوية بين التسويق الاستباقي وال داء المالي وينبثق منها الفرضيات الفرعية ال تي (H1)الفرضية الرئيس ية ال ول   يجابية ذات دللة اإ  ة: : توجد علاقة ارتابط اإ

بداعية وال داء المالي  (H1) الفرضية ال ول     حصائية ومعنوية بين القدرة الإ  .توجد علاقة اإيجابية ذات دللة اإ

حصائية ومعنوية بين المرونة وال داء المالي (H2) الفرضية الثانية     يجابية ذات دللة اإ  .توجد علاقة اإ

حصائية ومعنوية بين البحث عن فرص جديدة وال داء المالي  (H3) الفرضية الثالثة     يجابية ذات دللة اإ  .توجد علاقة اإ

حصائية ومعنوية بين تحمل المخاطر وال داء المالي (H4) الفرضية الرابعة      .توجد علاقة اإيجابية ذات دللة اإ

حصائية ومعنوية في الاداء المالي وينبثق منها الفرضيات الفرعية ال تية: H1الفرضية الرئيس ية ال ول )  يجابيا وبدللة اإ  (: يؤثر التسويق الاستباقي اإ

حصائية ومعنوية لـ القدرة الإبداعية في ال داء المالي  (H1) الفرضية ال ول     يجابي ذو دللة اإ  .يوجد تأ ثير اإ

حصائية ومعنوية لـ المرونة في ال داء المالي (H2) الفرضية الثانية     يجابي ذو دللة اإ  .يوجد تأ ثير اإ

حصائية ومعنوية لـ البحث   عن فرص جديدة في ال داء المالي (H3) الفرضية الثالثة     يجابي ذو دللة اإ  .يوجد تأ ثير اإ

حصائية ومعنوية لـ تحمل المخاطر في ال داء المالي. H4الفرضية الرابعة )     يجابي ذو دللة اإ  (: يوجد تأ ثير اإ

 سابعا: المخطط الفرضي للبحث  

ا متغيرات  بين  الافتراضية  العلاقات  طبيعة  تحديد  يتم  الصحيح.  المنهجي  للحل  ال ساس ية  العوامل  أ حد  موثوقة  دراسة  خطة  بناء  عملية  هو  تعتبر  كما  طار نظري  باإ وتقديمها  لبحث  

 .أ دناه  1موضح في الشكل 
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 علاقة التأ ثير : 

 علاقة الارتباط:     

 

                                       من اعداد الباحث المصدر : 

 

 (: مخطط البحث   الفرضي 1شكل ) 

 

 

 ثمنا: منهج البحث   

المفا    الناحية  من  البحث  ومتغيرات  للبحث  الرئيس ية  ال فكار  تناول  يتم  بحيث  التحليلي  الوصفي  المنهج  على  أ ساسي  بشكل  البحث    هذا  وفي  اعتمد  بينها  العلاقة  وتشح  هيمية 

 الإطار العملي يتناول البحث علاقة الارتباط والتأ ثير للتسويق الاستباقي في تعزيز الاداء المالي للمصارف في العراق. 

 تاسعا: أ دوات البحث : 

 تمثلت في المصادر العلمية والفكرية من كتب ودراسات ورسائل علمية في اللغة الإنكليزية والعربية.  أ دوات الجانب النظري:  -1

 تمثلت في الاس تبيان الذي تم تصميمه بعد مراجعة الدراسات العالمية ذات الصلة وتوزيع بهدف جمع البيانات من المس تجيبين بدقة عالية.  أ دوات الجانب العملي:  -2

 عاشرا: مجتمع البحث والعينة 

  45موظف في المصرف. قامت الباحثة بتحديد حجم العينة ب   120مصرف الرافدين في محافظة بغداد حيث يوجد ما يقارب  -يشمل مجتمع البحث جميع العاملين في فرع العامرية 

مس تجيب حيث التقت الباحثة بجميع   45مس تجيب بناء على معادلة كوشران لحساب حجم العينة للمجتمعات الصغيرة، كما قامت بجمع البيانات ال ولية باس تخدام الاس تبيان من  

كة في ملئ الاستبانة، وهذا يشير  المشاركين وشرحت لهم كيفية ملء الاستبانة. تم اختيار عينة بشكل عشوائي من العاملين في مصرف الرافدين فرع العامرية في بغداد للمشار 

 .ال تكافؤ الفرص لكل فرد ليكون جزءًا من العينة

 

 

 

 التسويق الاستباقي 
 

)الربحية، السيولة(  الأداء المالي  

 البحث عن فرص جديدة  القدرة الإبداعية المرونة  تحمل المخاطر 
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 المحور الثاني/ الاطار النظري 

 أ ول : التسويق الاستباقي 

 . مفهوم التسويق الاستباقي 1

كيف مع المساحة المتغيرة باس تمرار لما  التسويق الاستباقي هو شكل من أ شكال التسويق الذي يسمح للمسوقين بأ ن يكونوا مرنين في الوقت الفعلي، ومدفوعين بالبيانات، قابلين للت 

جراء الحملة الفعل   .(82، ص.  2024ية )حسن، قد يبحث عنه عملاؤهم. حيث يشمل جميع أ شكال التسويق، ولكنه يظُهر للمسوقين بالتجاه نحو النهج ال كثر فائدة قبل اإ

ل المس تهلكين بشكل فع نشاء حملات غير ناجحة حيث  يظُهر التسويق الاستباقي للمسوق ما يحدث في منطقته أ و سوقه، وما يفعله المنافسون وما يجب القيام به للوصول اإ ال قبل اإ

 تياجات أ و التغييرات المس تقبلية.يس تخدم التسويق الاستباقي البيانات لمعرفة ما سيساهم في النمو الإيجابي والذي يشير ال كونك استباقيًا في التنبؤ بالمشأكل أ و الاح 

فهو النجاح.  نحو  وموجهة  فعالة  تكون  بأ ن  التسويقية  لل نشطة  يسمح  تحليلي  نهج  ل نه  عقلية  مجرد  من  بكثير  أ كثر  هو  الاستباقي  التسويق  ن  من    اإ المزيد  نشاء  باإ للمنظمين  يسمح 

بناء الاستراتيجيات مع فه ويركز على  وهو يشمل جميع أ شكال التسويق  والحصول على المزيد من نجاح المصارف من كل مس تخدم.  م مفصل لمس تهلك الحملة؛ يتم  الفرص الجذابة 

في الممارسة العملية ويعطي الاستباقية   .(15، ص. 2019تقييم التأ ثيرات المحتملة ومقاييس النجاح قبل المضي قدمًا في الحملة الفعلية في نهج التسويق الاستباقي )خضير وعبد ال مير، 

ال هي  ال على  الإجمالية  التجارية  العلامة  لقيمة  الحملات  جراء  واإ التنقل  أ ثناء  البيانات  وتحليل  الفعلي؛  الوقت  في  جراءات  للاإ اس تخدام  ال ولوية  ن  اإ الطريقة.  لهذه  الرئيس ية  عوامل 

فشلها. أ و  الحملة  نجاح  ويحدد  العملية  هذه  في  المفتاح  هو  للبيانات  الاس تجابة  من  بدلً  الإيجابي  النمو  في  سيساهم  ما  لمعرفة  )   البيانات  لعبدالله  ص.  2020وفقاً  فاإن  105،   ،)

ت الزبائن ال ساس ية. علاوة على ذلك،  استراتيجية التسويق الاستباقية هي استراتيجية العمل التي تجعل الزبون يشعر بالرضا من خلال تمكين المنظمة من اكتشاف وتلبية احتياجا

 (. Erfan & Kheiry, 2013, p.275يمكن للمنظمة الاستباقية معالجة المشكلة قبل ظهورها، مما يساهم في النجاح والربحية )

أ ثير التسويق الاستباقي على المنتجات ل تزال ال بحاث العلمية التي ركزت على استراتيجية التسويق الاستباقي محدودة للغاية ويجب تطويرها. تركز هذه الدراسات عمومًا على ت     

( المنظمة  أ داء  على  معينة  طريقة  تأ ثير  أ و  السوق  في  تحتاج (  Lykova & Atras, 2013, P.15الجديدة  اليوم،  المحتملين.  الزبائن  احتياجات  وتلبية  وفهم  اكتشاف  أ جل  من 

ل السوق. يمنح النهج الا ل تلقي معلومات نظرية حول كيفية عمل ال سواق حيث يتعين عليها وضع خطط دقيقة قبل الدخول الفعلي اإ ستباقي هذه الفرصة للمنظمات ل نه الشكات اإ

 (. Tan & Liu, 2014, p.425ل ينطوي فقط على معلومات حول المس تهلكين، ولكنه يعطي أ يضًا أ همية للتخطيط والعمل على أ ساس الخطط الاستباقية )

الصغيرة والمتوسطة الحديثة ال ن من ناحية أ خرى، يتم تعريف التسويق الاستباقي على أ نه السلوك الفعال للمنظمة وأ ساس الإبداع والتجديد وكما هو معروف أ صبحت المنظمات  

( أ ن التسويق الاستباقي هو أ داة قوية وطويلة ال مد للعلاقات  85، ص. 2024أ كثر عدوانية ومغامرة أ ثناء دخول أ سواق جديدة وتقديم منتجات وخدمات جديدة. لحظ حسن )

ا البيئية  للمخاوف  وفقاً  العلمية  ال سس  لضمان  مهمة  أ داة  هو  المس تدام  التسويق  أ ن  الجنابي  ويذكر  الزبائن،  مع  والمس تدامة  ال مد  في  طويلة  وتبنيها  علمية  قاعدة  وجود  وأ ن  لحالية 

 ( 12، ص. 2024الإجراءات من شأ نه أ ن يزيد من الربحية المس تدامة )الجنابي، 

 

 . استراتيجيات التسويق الاستباقي 2

مراحل   أ ساس  على  التسويق  استراتيجية  تتشكل  السوق.  في  وتظل  بنجاح  تتنافس  أ ن  للمنظمة  يمكن  كيف  توضح  استراتيجية  هو  الاستباقي  السوق التسويق  تقس يم  تحديد 

الم  من  معنى  ذات  أ جزاء  أ و  مجموعات  ل  اإ القطاعات  تقسم  الدقيق.  والتحليل  السوق  أ بحاث  تتضمن  شيء،  كل  وقبل  أ ولً  والتمركز.  شريحة  والاس تهداف  اختيار  يتم  ثنيًا،  شترين. 

تطوير  تم  خدمة  أ و  منتج  خلال  من  المس تهدفة  المجموعة  لهذه  النداء  تقديم  يتم  ثلثاً،  التسويقية.  لل نشطة  مناس بة  ك هداف  أ كثر  أ و  مناسبواحدة  بشكل   ,Bodlaj, 2010)  ها 

p.254 .) 

كاستراتيجي       فالتسويق  أ على"؛  ل  اإ أ سفل  "من  استراتيجيات  مقابل  أ سفل"  ل  اإ أ على  "من  استراتيجيات  هي  الاستباقية  التسويق  استراتيجيات  ن  التقس يم  اإ يتضمن  ة 

دويل كتب التسويق )على سبيل المثال  وتدعو العديد من  والخدمات على ذوق مجموعات المس تهلكين.  "من  1994،  والاس تهداف والتمركز بحيث تركز المنتجات  ل اتباع نهج  ( اإ

ل أ سفل" في السوق على أ ساس عملية استراتيجية تتطور بالترتيب ال تي  .أ على اإ

التسويق المبتكر، فقد أ كد الباحثون في  هناك أ نواع قليلة من ال بحاث حول استراتيجية التسويق الاستباقي، ومع ذلك فاإن غالبية هذه الدراسات لم تميز بين التسويق الاستباقي و 

ل التمييز بين هذه المفاهيم ال ساس ية.   هذا المجال مؤخرًا على الحاجة اإ

الملباة،   غير  الزبائن  احتياجات  تلبية  ل  اإ الاستباقي  التسويق  يشير  بينما  الحالية  الزبائن  احتياجات  تلبية  ل  اإ المبتكر  التسويق  أ همية يشير  ل  اإ الحديثة  وال دبيات  الدراسات  وتشير 

وقيادة  نكار التأ ثير المباشر للتميز  يمكن اإ ومن ناحية أ خرى ل  والمبتكر في تحسين أ داء ال عمال على المدى الطويل،  والابداع؛    التسويق الاستباقي  التكلفة على التسويق الاستباقي 

 .( 105، ص. 2020، حيث يتحقق تحسين أ داء ال عمال عندما تؤخذ هذه القضايا في الاعتبار، وهو ما أ ثبتته مجموعة متنوعة من ال بحاث في هذا المجال )عبدالله
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يجابي بالستراتيجيات الاس تغلالية والاس تكشافية، والتي ترتبط بالبراعة فهيي ذات صلة فعالة في أ داء ا       ل عمال، يشير التسويق الاستباقي  يرتبط التسويق الاستباقي بشكل اإ

ل التنبؤ بالتغيرات في السوق، وتركز استراتيجية التسويق الاستباقية على المشكلة في تسليم السلع والخدمات و  ل أ ن المنظمة تتطلع اإ تتنبأ  بها قبل حدوثها، على سبيل المثال يعد  اإ

وتعزيز العلاقة بين الزبائن   وبالتالي توفير الضمان الذي يعني تقديم خدمة عالية الجودة وتقديم خيارات للزبائن مثل تقديم الخدمة قبل التسليم  ومقدمي الخدمة من العوامل المهمة، 

المس   التسويق  يفُضل  ول  بداعية  الإ بالقدرات  أ يضًا  مرتبط  ولكنه  للمنظمة  المالي  وال داء  الابداع  أ ساس  فقط  ليس  الاستباقي  التسويق  الحالية  فاإن  المعرفة  على  يعتمد  الذي  تجيب 

 .(85، ص. 2024وخبرة المنظمة في هذه الاستراتيجية )حسن، 

 . أ همية التسويق الاستباقي في القطاع المصرفي 3

ل استراتيجيات    في القطاع المصرفي، يعُد التسويق الاستباقي أ مرًا حيويًا للحفاظ على القدرة التنافس ية ومع التقدم التكنولوجي السريع وتغير تفضيلات      الزبائن تحتاج البنوك اإ

الس لتحولت  السريعة  الاس تجابة  من  البنوك  يمُكّن  الاستباقي  التسويق  أ ن  ل  اإ الدراسات  وتشُير  التغيرات.  هذه  لمواكبة  مُتطورة  الزبائن  تسويقية  جذب  على  قدرتها  يعُزز  مما  وق 

 .(50، ص. 2025والاحتفاظ بهم )بلاسم، 

أ   يعُزز  مما  بفعالية  الرقمي  التحول  مثل  التكنولوجية،  التغيرات  توُاكب  الاستباقي  التسويق  تتبنى  التي  البنوك  أ ن  أ يضًا  ال بحاث  التسويق  تظُهر  يُحسّن  ذلك  على  علاوة  المالي،  دائها 

 (. Erfan & Kheiry, 2013, p.575)  الاستباقي صورة المصرف ويزيد من ولء الزبائن من خلال تقديم خدمات مبتكرة تستبق احتياجاتهم

 . ال بعاد الرئيس ية للتسويق الاستباقي 4

بداعية   - الإ الزبا  :    القدرة  احتياجات  تلبي  مبتكرة  ومنتجات  خدمات  تصميم  في  تسُاهم  حيث  تنافسي،  سوق  في  البنوك  لتميز  أ ساس يًا  عنصًرا  الإبداعية  القدرة  غير  تعُد  بطرق  ئن 

وتجرب الخدمات  تقديم  طرق  أ يضًا  يشمل  بل  فحسب،  التقني  الجانب  على  مقصورًا  الابداع  يعد  لم  السريع  التكنولوجي  التطور  عصر  في  يمكن  تقليدية،  المثال  سبيل  على  الزبون.  ة 

ا من  مختلفة  فئات  تناسب  مرنة  تمويلية  حلول  تقديم  أ و  الشخصي،  المالي  والتخطيط  المصرفية  الخدمات  بين  تدمج  ذكية  تطبيقات  تطوير  والعميدي  للبنوك  الطائي  لـ  ووفقًا  لزبائن. 

( ص.  2020والسعودي  ع 115،  بناءً  المخصصة  البرامج  أ و  التفاعلية  الحملات  مثل  فريدة،  تجارب  تقديم  خلال  من  الزبائن  ولء  يعُزز  أ ن  التسويق  في  بداع  للاإ يمُكن  تحليل  (،  لى 

لتعز  بداع  الإ اس تغلال  كيفية  على  مثالً  يعُد  المبُتكرة،  التمويل  صيغ  مثل  الإسلامية،  المصرفية  الخدمات  في  الابداع  أ ن  كما  والعميدي  البيانات،  )الطائي  للزبائن  المقدمة  القيمة  يز 

 .( 120، ص. 2020والسعودي، 

والم   المرونة:   - البقاء  على  المصرف  تُحدد قدرة  التي  العوامل  أ هم  ك حد  المرونة  تبرز  والتشيعية،  الاقتصادية  البيئة  في  المتسارعة  التغيرات  ظل  مع  في  التكيف  المرونة  تشمل  نافسة، 

كوفيد جائحة  خلال  حدث  كما  العالمية،  لل زمات  السريعة  الاس تجابة  وحتى  بل  المركزية،  البنوك  س ياسات  في  والتغيرات  المالية،  تعزيز  19-التقلبات  ل  اإ البنوك  اضطرت  حيث   ،

 خدماتها الرقمية في وقت قياسي. 

( والسعودي  والعميدي  الطائي  ص.  2020يشير  الكتل 122،  وسلسلة  الاصطناعي  الذكاء  مثل  الناش ئة،  التقنيات  مع  مس تمرًا  تكيفًا  يتطلب  المصرفي  القطاع  أ ن  ل  اإ  ) 

(Blockchain)ل الامتثال للوائح الجديدة مثل معايير "بازل وتدريب   "III ، بالإضافة اإ بنيتها التحتية الرقمية  ل تعزيز الاس تقرار المالي، ان البنوك التي تستثمر في  تهدف اإ التي 

 .(125، ص. 2020كوادرها تكون أ كثر اس تعدادًا لمواجهة التحديات المس تقبلية )الطائي والعميدي والسعودي، 

ل أ سواق ناش ئة أ    البحث عن فرص جديدة:   - و  ل يقتصر النمو في القطاع المصرفي على زيادة الحصة السوقية فحسب، بل يتطلب اس تكشاف فرص غير تقليدية، مثل الدخول اإ

وسع في الخدمات المصرفية الخضراء  تطوير خدمات تلبي احتياجات غير مُلباة، على سبيل المثال يمكن للبنوك اس تهداف الشيحة الش بابية من خلال منتجات مالية مبسطة، أ و الت 

 التي تدعم الاس تدامة. 

( بدن  ص.  2023يؤكد  المس تقبلية،  48،  باحتياجاتهم  للتنبؤ  الزبائن  سلوكيات  تحليل  مثل  السوق،  اتجاهات  لكتشاف  حاسمة  أ داة  يعُد  الضخمة  البيانات  اس تخدام  أ ن  أ ن  (  كما 

والاس تفادة منها، في   .(Crowdfunding) يمكن أ ن تفتح أ فاقاً جديدة، مثل تقديم خدمات الدفع الرقمي أ و التمويل الجماعي  (FinTech) الشأكات مع شركات التكنولوجيا المالية

 .(50، ص.  2023القطاع المصرفي يعني هذا اس تخدام البيانات الضخمة لكتشاف اتجاهات ال سواق الناش ئة )بدن،  

المخاطر:  - اس  تحمل  بشكل  المخاطر  دارة  اإ على  قدرتها  في  يكمن  وغيرها  الناجحة  البنوك  بين  الفرق  فاإن  المصرفي،  العمل  من  يتجزأ   ل  جزء  المخاطر  أ ن  حين  يعني  في  ل  تراتيجي. هذا 

 تجنب المخاطر تمامًا، بل اتخاذ قرارات مدروسة تعتمد على تحليل دقيق للسوق والسيناريوهات المحتملة. 

( أ ن المخاطر المدروسة، مثل الدخول في استثمارات ذات عوائد مرتفعة محفوفة بدرجة معقولة من المخاطرة، يمكن أ ن تؤدي  118، ص.  2020يوضح الطائي والعميدي والسعودي ) 

عوائ وفر  مما  دقيقة،  بضوابط  العقاري  التمويل  أ و  الإنترنت  عبر  التداول  خدمات  في  توسعت  البنوك  بعض  المثال  سبيل  على  كبيرة،  مكاسب  ل  التقليدية  اإ بالمنتجات  مقارنة  أ على  د 

 ( 120، ص. 2020)الطائي والعميدي والسعودي،  

 ثنيا: ال داء المالي 
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 .مفهوم ال داء المالي 1

ه العملية تقييم كفاءة الشكة في الاس تفادة  ال داء المالي، وهو مؤشر حاسم على سلامة الشكة، هو ركيزة نجاحها. فهو بمثابة مقياس للفعالية التشغيلية والازدهار العام. تتضمن هذ

لمصلحة، بمن فيهم المستثمرون والمديرون والدائنون،  من موارد عملياتها التجارية ال ساس ية لتحقيق عوائد مالية. يعُد فهم الاس تقرار المالي للشكة وربحيتها أ مرًا بالغ ال همية ل صحاب ا

ال صول  على  والعائد  الربح،  وهوامش  الإيرادات،  الاقتصادي  لل داء  الرئيس ية  المؤشرات  تشمل  قيمّة،  رؤى  يوفر  ذ  والضرائب(ROA) اإ الفوائد  قبل  وال رباح   ،   (EBIT  .)

(Sreeja & Swarna, 2024, p.48 .) 

جمالي،    يطُلع ال داء المالي المستثمرين على الحالة العامة   يس تخدم المحللون والمستثمرون ال داء المالي لمقارنة الشكات المماثلة في نفس القطاع أ و لمقارنة الصناعات أ و القطاعات بشكل اإ

النموذج   يعُدّ  دارتها.  اإ وأ داء  الاقتصادية  صحتها  عن  عامة  لمحة  نه  اإ المالية K-10للشكة  البيانات  تشمل  للشكات،  المالي  ال داء  تقارير  عداد  اإ في  أ ساس يةً  وثيقةً  س نويًا،  بنشه  الملُزم   ،

مقاي هي  المالي  ال داء  مؤشرات  النقدية.  التدفقات  وبيان  الدخل،  وبيان  العمومية،  الميزانية  العام  المالي  ال داء  تقييم  في  ينبغي  المسُ تخدمة  ول  الشكة  أ داء  لقياس  تسُ تخدم  كمية  يس 

 (. Sreeja & Swarna, 2024, p.50)  اس تخدام مقياس واحد لتحديد ال داء المالي للشكة

 .أ همية ال داء المالي 2

تعظيم      مس تدامة،  أ رباح  تحقيق  على  قدرتها  يعكس  حيث  الاقتصادية،  أ هدافها  تحقيق  في  المنظمات  لنجاح  أ ساس ياً  مقياساً  المالي  ال داء  في  يعد  والتحكم  الاستثمار،  على  العوائد 

 التكاليف التشغيلية.

كفاءة   عن  يكشف  الذي  الربح  كصافي  الرئيس ية  المؤشرات  من  مجموعة  خلال  من  المالي  ال داء  تقييم  يتم  الخصوص،  وجه  على  المصرفي  القطاع  على  في  والعائد  المصرفية،  العمليات 

 الذي يقيس مدى فعالية اس تخدام الموارد المتاحة، ونس بة كفاية رأ س المال التي تعكس قدرة المصرف على امتصاص الصدمات المالية.  (ROA) ال صول

ل أ ن التقلبات الاقتصادية والتطورات التكنولوجية السريعة فرضت على البنوك ضرورة تبني استراتيجيات مرنة قا  درة على التكيف مع متغيرات السوق، تشير الدراسات الحديثة اإ

دارة المخاطر بعناية من العوامل الحاسمة لتعزيز ال داء المالي، كما أ ن تبني منهجي  ات تحليل البيانات الضخمة ساعد البنوك الرائدة حيث أ صبح الابداع في الخدمات المصرفية الرقمية واإ

 .(52، ص. 2023دن، في التنبؤ باحتياجات الزبائن وتطوير منتجات مالية مبتكرة، مما أ سهم في تحسين مؤشراتها المالية وتعزيز مركزها التنافسي في السوق )ب

 .قياس ال داء المالي 3

يقُاس     أ داةً صناعية  اعتباره  يمكن  ال داء  أ ن  اعتبار  تم  المفهوم،  تحديد  صعوبة  وكذلك  السابقين،  الباحثين  أ راء  الاعتبار  بعين  ال خذ  الحجج    مع  وتتمثل  المنظمة  نجاح  خلالها  من 

للعامل البشي. ثنيً  بداع البشي، حيث تعُزى القرارات الإدارية حصريًا  ل مس توى معين  المؤيدة لهذا التصنيف في ما يلي: أ ولً، ال داء هو نتاج للاإ )الوصول اإ ا، تحقيق ال داء 

ث الفني(.  العمل  )مثل  نوعها  من  فريدة  النتيجة  تكون  بحيث  تكرارها(،  مكانية  اإ دون  أ خرى  ل  اإ منظمة  من  )تختلف  محددة  جراءات  اإ يتطلب  الإجراءات  منه(  تكييف  يمكن  لثاً، 

ال  حققتها  التي  المالية  النتائج  على  بناءً  ال داء  تقييم  تم  المالي،  المنظور  ومن  المس تقبل،  في  متفوق  أ داء  لتحقيق  الحاضر  مع  بأ ن  السابقة  للاعتراف  وذلك  معينة،  زمنية  فترة  في  شكة 

جوانب   المالي  ال داء  تعريفات  أ حدث  تتضمن  بتحقيقها.  المتعلقة  النفقات  من  أ على  النقدية  يراداتها  اإ تكون  أ ن  يجب  ماليًا،  ناجحة  اس تخدام  الشكة  في  الشكة  وفعالية  كفاءة  مثل 

للمستثمرين  العوائد  واستثمار  وجذب  اقتصادية  قيمة  خلق  على  الشكة  المالي قدرة  ال داء  يعكس  وبال تي،  ال هداف  تحقيق  وفي  من  (،  Tudose et al., 2022, p.125)  الموارد، 

طار بعدين أ ساس يين هما:   ناحية أ خرى يتم قياس ال داء المالي في اإ

 (Profitability) أ . الربحية 

وتشمل     والاستثمارية،  التشغيلية  أ نشطته  خلال  من  ال رباح  تحقيق  على  المصرف  قدرة  تعكس  حيث  المالي،  ال داء  أ بعاد  أ هم  أ حد  الربحية  صافي    تعُد  الشائعة  الربحية  مؤشرات 

ل زيادة الإيرادات من خلال   (ROE) ، والعائد على حقوق الملكية(ROA) الربح، العائد على ال صول ، وفي س ياق التسويق الاستباقي، يمكن أ ن تؤدي الاستراتيجيات الفعالة اإ

المثال،   على سبيل  الربحية.  على  يجابًا  اإ ينعكس  مما  التسويقية،  العمليات  كفاءة  وتحسين  الحاليين،  العملاء  ولء  تعزيز  جدد،  عملاء  التسويقية  جذب  الحملات  أ ن  التحليل  يظُهر  قد 

 .الاستباقية ساهمت في رفع صافي أ رباح المصرف بنس بة معينة خلال فترة الدراسة

 (Liquidity) ب. الس يولة 

ل قدرة المصرف على تلبية التزاماته المالية قصيرة ال جل دون عوائق. تقُاس الس يولة عادةً بمؤشرات مثل النس بة الحالي       والنس بة السريعة (Current Ratio) ةتشير الس يولة اإ

(Quick Ratio)ا التسويقية  المبادرات  تؤدي  أ ن  يمكن  الاستباقي،  التسويق  طار  اإ وفي  المتداولة،  الخصوم  لتغطية  السائلة  ال صول  توافر  مدى  تعكس  والتي  زيادة  ،  ل  اإ لناجحة 

ومع ذلك، قد ل يكون للتسويق الاستباقي تأ ثير مب لدى المصرف.  رأ س المال العامل، مما يعزز وضع الس يولة  دارة  وتحسين اإ ذ تدفقات الودائع  اشر على الس يولة مقارنةً بالربحية، اإ

 .رة المالية الداخليةيعتمد ال خير بشكل أ كبر على الإدا

يشمل أ بعادًا متعددة مثل الربحية والس يولة، هذا النهج يتوافق مع الدراسات العالمية التي تناولت     (Composite Measure)في هذه الدراسة، تم قياس ال داء المالي كمتُغير تابع  
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 :تأ ثير الاستراتيجيات التسويقية على ال داء المالي بشكل كلي، مثل

 "، حيث ناقشوا تأ ثير التسويق الاستباقي على مؤشرات ال داء المالي المركبة.Marketing Management( في كتاب "2016)  Kotler & Kellerدراسة  

 .العلاقة بين التسويق الاستباقي وال داء المالي 4

تح    ل  اإ تميل  الاستباقي  التسويق  استراتيجيات  تس تخدم  التي  للبنك، فالمنظمات  المالي  وال داء  الاستباقي  التسويق  بين  يجابية  اإ علاقة  السوقية، هناك  وتعزيز حصتها  مالي  نمو  قيق 

 :( 120، ص. 2024يعزز التسويق الاستباقي ال داء المالي من خلال )بشارة، 

 .زيادة ولء الزبائن: من خلال تقديم خدمات مبتكرة تلبي احتياجاتهم بشكل استباقي -

 .تحسين الكفاءة التشغيلية: من خلال تبني ابتكارات تقُلل التكاليف، وتزيد الإنتاجية -

ل زيادة الإيرادات والنمو المالي  -  .اس تكشاف فرص جديدة: مما يؤدي اإ

 ( وأ خرون  الطائي  أ جراها  حديثة  دراسة  زيادة  2020أ ظهرت  ل  اإ يؤدي  مما  رضاهم،  وزيادة  الزبائن  تجربة  تحسين  خلال  من  للبنوك  المالي  ال داء  يعُزز  الاستباقي  "التسويق  أ ن   )

 .( 118، ص. 2020الإيرادات وال رباح" )الطائي والعميدي والسعودي، 

 

 

 المحور الثالث / الإطار العملي للبحث  

 أ ول: وصف وتشخيص عينة البحث 

( خصائص أ فراد العينة1جدول )   

 النس بة المئوية  الفئة  المتغير 

 النوع الاجتماعي 
 %60 ذكر

 %40 أ نثى

 الفئة العمرية 

س نة 25أ قل من   15% 

 %35 س نة  34 – 25

 %30 س نة  44 – 35

 %15 س نة  54 – 45

 %5 س نة فأ كثر 55

 المس توى التعليمي 

 %10 ثنوي أ و أ قل 

 %20 دبلوم 

 %50 بكالوريوس 

 %20 دراسات عليا )ماجس تير/دكتوراه( 

 س نوات الخبرة 

س نوات  5أ قل من   25% 

 %40 س نوات 10 – 5

 %20 س نة  15 – 11

س نة 15أ كثر من   15% 

 المس توى الوظيفي 
 %50 موظف تنفيذي 

 %30 مشف أ و رئيس قسم
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 %15 مدير فرع 

داري أ على   %5 منصب اإ

60لعينة من ال فراد، موزعاً على خمس متغيرات رئيس ية. بالنس بة للنوع الاجتماعي، تبلغ نس بة الذكور  اً وعملي  اً ديموغرافي  دم هذا الجدول تحليلاً يق %  40مقابل  %

الفئة حيث  من  أ ما  ناث.  فئة    للاإ في  تتركز  الغالبية  فاإن  بنس بة    34-25العمرية،  فئة  35س نة  تليها  بنس بة    44–%35،  العمرية  30س نة  الفئات  تمثل  بينما   ،%

)أ قل من   وال كبر )  25ال صغر  و   54–45س نة(  بين    55س نة  نس بًا أ قل تتراوح  15% و5س نة فأ كثر(  %. فيما يتعلق بالمس توى التعليمي، يحمل نصف العينة    

% مس توى التعليم الثانوي  10% لكل منهما، بينما ل يتجاوز  20%(، بينما تمثل شهادات الدبلوم والدراسات العليا )ماجس تير/دكتوراه(  50شهادة البكالوريوس ) 

( المتوسطة  الفئة  فتس يطر  العملية،  الخبرة  س نوات  أ ما  أ قل.  )  10–5أ و  ال كبر  النس بة  على  من  40س نوات(  )أ قل  المبتدئين  فئة  تليها  بنس بة    %5(،  س نوات( 

س نة(.  15س نة وأ كثر من  15–11%، بينما تقل النسب في الفئات ال كثر خبرة )25  

%، في  15%، ومديرو الفروع  30%(، بينما يشكل المشفون ورؤساء ال قسام  50، يوضح المس توى الوظيفي أ ن نصف العينة يشغلون مناصب تنفيذية ) اً أ خير 

العليا   الإدارية  المناصب  شاغلي  نس بة  تتجاوز  ل  الش باب 5حين  لفئات  واضحة  هيمنة  مع  والمهنية،  الديموغرافية  الخصائص  في  تنوعاً  التوزيع  هذا  يعكس   .%

.والحاصلين على تعليم عالٍ وذوي الخبرة المتوسطة في المناصب التنفيذية  

 ثنيا: وصف وتشخيص متغيرات البحث  

(  التحليل الوصفي لفقرات الاس تبيان 2جدول )   

المتوس  السؤال  البعد  

 ط 

الانحراف  

 المعياري 

معامل  

 الاختلاف 

نس بة  

 التفاق 

قي 
با ت الاس

ق 
سوي

ت  ال

بداعية   القدرة الإ

يشجع المصرف موظفيه على اقتراح أ فكار جديدة  

 .لتحسين المنتجات والخدمات 

4.2 0.6 19% 75% 

يعمل المصرف باس تمرار على تطوير خدمات ومنتجات 

 .مصرفية مبتكرة

4.0 0.7 22% 69% 

 %75 %26 0.7 3.8 .يوفر المصرف بيئة عمل تدعم التفكير الإبداعي

بداعي   %68 %17 0.7 4.1 .يس تخدم المصرف التكنولوجيا الحديثة بشكل اإ

ل تقديم خدمات مصرفية رقمية  يسعى المصرف اإ

 .متميزة 

4.3 0.6 14% 74% 

 %78 %20 0.7 3.9 .يخصص المصرف ميزانية للبحث والتطوير

 المرونة 

 %70 %22 0.7 4.0 .يتمتع المصرف بالقدرة على تعديل استراتيجياته بسرعة

ف بسرعة للاحتياجات المتغيرة  يس تجيب المصر 

زبائن  لل . 

4.1 0.7 19% 68% 

يمتلك المصرف س ياسات مرنة تمكنه من التكيف مع 

 .المس تجدات

3.9 0.6 23% 78% 

يتيح المصرف لعملائه خيارات مرنة تتناسب مع  

 .احتياجاتهم

4.2 0.7 17% 72% 

 %84 %20 0.7 4.0 .يدعم المصرف الابداع  في تطوير منتجات مالية

 %76 %17 0.7 4.1يعتمد المصرف على أ نظمة تشغيل مرنة لتحسين جودة  
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 .الخدمات 

البحث   عن  

 فرص جديدة 

يسعى المصرف بشكل مس تمر لس تكشاف أ سواق  

 .جديدة

4.0 0.7 22% 80% 

يقوم المصرف بدراسة وتحليل بيانات الزبائن  

 .لكتشاف فرص جديدة

4.2 0.8 19% 85% 

يتبنى المصرف استراتيجيات تسويقية حديثة لتعزيز  

 .مكانته في السوق

4.1 0.8 17% 72% 

يستثمر المصرف في التقنيات الحديثة لتعزيز قدرته  

 .التنافس ية

4.0 0.7 20% 76% 

يراقب المصرف توجهات الزبائن واحتياجاتهم  

 .المس تقبلية

4.1 0.7 17% 82% 

يعمل المصرف على بناء شرأكات وتحالفات 

 .استراتيجية

3.9 0.7 23% 78% 

 تحمل المخاطر 

يتخذ المصرف قرارات محسوبة عند تبني استراتيجيات  

 .جديدة

4.0 0.7 20% 77% 

 %82 %17 0.8 4.1 .يدير المصرف المخاطر بطريقة احترافية

يشجع المصرف الابداع  في تقديم منتجات مالية 

 .جديدة

3.9 0.7 23% 78% 

يمتلك المصرف أ نظمة فعالة لإدارة المخاطر المالية  

 .والئتمانية

4.2 0.8 19% 66% 

يوازن المصرف بين المخاطرة والربحية عند اتخاذ قرارات  

 .استثمارية

4.0 0.7 17% 80% 

 %72 %19 0.8 4.1 .يدعم المصرف ثقافة تقبل المخاطر المدروسة 

يولة  س 
يحة وال لي)الرب

داء الما  ال 

 الربحية 

 %85 %17 0.7 4.2 .يحقق المصرف نموًا مس تمرًا في صافي ال رباح الس نوية

 %74 %19 0.7 4.1 .نحافظ على هامش ربح صافي مرتفع مقارنة بالمنافسين

تحقق استراتيجياتنا التسويقية عوائد استثمارية أ على من  

 .(ROI) التكلفة

4.0 0.7 22% 80% 

تظهر البيانات المالية تحس ناً في معدل العائد على  

 .(ROA) ال صول

4.1 0.7 17% 70% 

 الس يولة 

يتمكن المصرف من سداد التزاماته قصيرة ال جل دون  

 .صعوبة )نس بة س يولة عالية(

4.2 0.8 19% 81% 

 %70 %17 0.7 4.1 .لدينا مخزون نقدي كافٍ لمواجهة الطلبات المفاجئة

دارة الذمم الدائنة والمدينة لتعزيز الس يولة  %75 %20 0.8 3.9 .نُحسن اإ

لدينا ضمن   (Quick Ratio) نس بة الس يولة السريعة

 .المعدلت ال منة

4.0 0.6 18% 82% 
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( الجدول  ما  2يوضح  اإ المالي،  وال داء  المخاطر(  وتحمل  جديدة،  فرص  عن  والبحث  والمرونة،  الابداعية،  )القدرات  وأ بعاده  الاستباقي  التسويق  وتشخيص  وصف  خلال  (  من 

متوسط   حيث  من  عنها  التعبير  يتم  مؤشرات،  عدة  ال بعاد  هذه  تتضمن  داخلية.  مراجعة  أ و  رأ ي  من  اس تطلاع  ليكرت  مقياس  )على  المعياري،  5  -  1الدرجات  والانحراف   ،)

التفاق  ونس بة  الاختلاف،  )  .ومعامل  الجدول  يوضح  المتميزة 2حيث  الرقمية  الخدمات  ودعم  تقديم  متوسطات  بلغت  حيث  الابداعية،  بالقدرات  كبيًرا  اهتمامًا  يولي  المصرف  ان   )

ل تجارب غير متسقة للموظفين. يشير ارتفاع مس توى الموافقة )4.2( والتطوير بناءً على أ فكار جديدة ) 4.3) بداع، مما قد يشير اإ %(  78(. تباينت ال راء حول دعم مكان العمل للاإ

بداعية وبمتوسد )  ل استثمار المصرف للقدرات الإ  .( 3،8على تخصيص ميزانية للبحث والتطوير اإ

والتكيف السريع مع متطلبات الزبائن ) ، مما يعني   0.7) ،0.7،0.8(، مع انحراف معياري منخفض )4.2( وتوفير خيارات مرنة )4.1تفوق المصرف في توفير أ نظمة تشغيل مرنة 

ن كان هناك بعض التباين في البحث   عن فرص جديدة )معامل التباين 84تجارب مماثلة. يؤكد الإجماع العالي ) %(. حيث  22%( في دعم الابداع  المالي على مرونة س ياس ته، واإ

جماعاً داخليًا على فعالية هذه الممارسات. قد يمثل التنفيذ الإجمالي المنخفض نسبيًا  85( ، حيث يعكس معدل التفاق المرتفع )4.2كان المصرف  قويًا في تحليل بيانات الزبائن ) %( اإ

 %(. 85-72( مجالً للتحسين على الرغم من مرونة المقياس)4.0لستراتيجيات التسويق ) 

( رقم  الجدول  )2يشير  المتوسط  قيمة  بلغت  حيث  المخاطر  ثقافة  وتقبل  والئتمانية  المالية  المخاطر  دارة  اإ في  فعالة  قدرة  اظهر  المصرف  ان   )4.2( المدروسة  القرارات  واتخاذ   )4.0  )

يصال س ياسات المخاطر المدروسة جيدًا23%(. ومع ذلك، كان هناك تباين في تشجيع الابداع  )معامل التباين 82بمس توى عالٍ من التفاق )  ل ضرورة اإ  .%(، مما يشير ربما اإ

 و_"العائد على الاستثمار ( نتائج تحليل ال داء المالي من خلال بعديه الرئيس يين: الربحية والس يولة. في بعُد الربحية، سجلت فقرتا "نمو صافي ال رباح الس نوية"2يوضح الجدول رقم )

(ROI)"_ ( )4.2أ على متوسط  بنس بة  المشاركين  من  مرتفع  اإجماع  مع  بانحراف  85(،  ال داء  في  اتساقاً  ال خرى  الفقرات  أ ظهرت  كما  الإيرادات.  مس تدام في  نمو  تحقيق  على   )%

 .(، مما يعكس اس تقرارًا في تحقيق ال رباح 0.7معياري منخفض ) 

 ( متوسط  أ على  ال جل"  قصيرة  الالتزامات  على سداد  "القدرة  فقرة  الس يولة، فقد سجلت  بعُد  )4.2أ ما  موافقة  ونس بة   )81( السريعة"  الس يولة  "نس بة  فقرة  تليها  التي  %4.0(،   )

معياري   )انحراف  ال راء  في  تجانسًا  )0.6أ ظهرت  الاختلاف  معامل  أ ن  يلُاحظ  مؤشرات  22(.  كانت  بينما  السوقية،  الحصة  تحقيق  في  طفيفًا  تبايناً  يعكس  الربحية  لفقرات   )%

 %( 20-% 17الس يولة أ كثر ثباتًا )معامل اختلاف يتراوح بين 

جماع داخلي مرتفع ) بداعية  85-66يظُهر المصرف  أ داءً عاليًا في القدرات الابداعية والمرونة وتحمل المخاطرة وال داء المالي، مع اإ مكانية لزيادة دعم القدرات الإ %(. ومع ذلك، هناك اإ

وا بين الربحية  وس ياسة التسويق. تبُرز ال دلة قدرة المصرف  على التوفيق  دارة المخاطر  لمخاطر مع الحفاظ على مرونة عالية في  وتقليل الاختلاف في تقييم بعض الس ياسات، مثل اإ

 مواجهة بيئة متغيرة. 

 

 ثلثا: تحليل الثبات  

 ( تحليل الفا كرونباخ 3جدول ) 

 معامل أ لفا كرونباخ  عدد ال س ئلة  البعد

بداعية   0.78 6 القدرة الإ

 0.82 6 المرونة

 0.70 6 البحث   عن فرص جديدة 

 0.80 6 تحمل المخاطر 

 0.82 8 ال داء المالي

 0.78 29 المجموع الكلي 

ذا كانت هذه القيم مرتفعة، أ ي أ على من  3يوضح الجدول )  ، وبذلك يعتبر الاس تبيان موثوقاً. على  0.70( قيم أ لفا كرونباخ، والتي تساعد في التحقق من موثوقية الاس تبيان. اإ

كرونباخ   أ لفا  قيمة  كانت  "المرونة"،  قسم  في  المثال،  الإجمالي  0.82سبيل  كرونباخ  أ لفا  معامل  بلغ  جيد.  بشكل  ومترابطة  متسقة  كانت  البعد  هذا  أ س ئلة  أ ن  يعني  هذا   .

مكانية الا 0.78للاس تبيان بأ كمله  عتماد عليه لجمع معلومات دقيقة. ، مما يؤكد موثوقية الاس تبيان واإ  
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 رابعا: تحليل العلاقات  

( جدول تحليل الارتباط 4جدول )   

بداعية  البعد  الس يولة الربحية  تحمل المخاطر  البحث عن فرص جديدة  المرونة القدرة الإ

بداعية   0.79 0.84 0.70 0.72 0.75 1.00 القدرة الإ

 0.81 0.88 0.74 0.78 1.00 0.75 المرونة

 0.77 0.82 0.76 1.00 0.78 0.72 البحث عن فرص جديدة 

 0.75 0.80 1.00 0.76 0.74 0.70 تحمل المخاطر 

 0.73 1.00 0.80 0.82 0.88 0.84 الربحية 

 1.00 0.73 0.75 0.77 0.81 0.79 الس يولة

وبعدي ال داء المالي )الربحية   ( مصفوفة الارتباط بين أ بعاد التسويق الاستباقي التي هي القدرة الابداعية، والمرونة، والبحث عن الفرص، وتحمل المخاطر4يوضح الجدول )

يجابية قوية بين هذه المتغيرات. 0.88و 0.70والس يولة(. تتراوح قيم الارتباط بين  ، مما يعكس وجود علاقات اإ  

بداعية )0.88بالنس بة للربحية، تظهر النتائج أ ن المرونة تمتلك أ قوى ارتباط ) (، مما يؤكد أ ن مرونة المؤسسة وقدرتها على الابتكار تلعبان دوراً محوريًا  0.84(، تليها القدرة الإ

 ( جديدة  فرص  عن  البحث  ارتباط  يبرز  كما  ال رباح.  تحقيق  )0.82في  المخاطر  وتحمل  القرارات  0.80(  واتخاذ  الاستراتيجي  الاس تكشاف  أ همية  ل  اإ يشير  مما  بالربحية،   )

 الجريئة المدروسة في تعزيز ال داء المالي. 

( ارتباط  قيمة  أ على  المرونة  سجلت  فقد  بالس يولة،  يتعلق  فيما  )0.81أ ما  بداعية  الإ القدرة  تليها  دارة  0.79(،  اإ على  القدرة  تعزيز  في  تساهم  العوامل  هذه  أ ن  على  يدل  مما   ،)

ن كا واإ وباقي أ بعاد التسويق الاستباقي،  بين الس يولة  وجود ارتباط قوي  والوفاء باللتزامات قصيرة ال جل. كما يلاحظ  ن أ قل قوة مقارنة بالربحية، حيث التدفقات النقدية 

. 0.81و 0.75تراوحت قيم الارتباط بين   

ل وجود علاقة متوسطة القوة بينهما، وهو ما يتوافق مع الطبيعة المختلفة لهذين البعدين  0.73يلاحظ من الجدول أ يضا  أ ن الارتباط بين الربحية والس يولة بلغ ) (، مما يشير اإ

 في تحسين كلا جانبي ال داء المالي  من ال داء المالي. بشكل عام، تؤكد هذه النتائج أ ن تعزيز قدرات التسويق الاستباقي، وخاصة المرونة والقدرة الإبداعية، يسهم بشكل كبير

 )الربحية والس يولة(، مع وجود تأ ثير أ كثر وضوحاً على جانب الربحية 

 خامسا: تحليل الانحدار  

( جدول تحليل الانحدار  5جدول )   

 التأ ثير  (p) مس توى الدللة (t) القيمة التائية (β) معامل الانحدار  المتغير المس تقل 

بداعية   قوي 0.000 4.32 0.45 القدرة الإ

 متوسط  0.001 3.89 0.38 المرونة

 متوسط  0.002 3.45 0.35 البحث عن فرص جديدة 

 ضعيف 0.004 3.10 0.30 تحمل المخاطر 

 - 0.000 5.67 1.20 الثابت 
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( تحليل الانحدار لتأ ثير أ بعاد التسويق الاستباقي على الربحية 5جدول )   

 قوة التأ ثير  (p) مس توى الدللة (t) القيمة التائية (β) معامل الانحدار  المتغير المس تقل 

بداعية   قوي 0.000 4.75 0.48 القدرة الإ

 قوي 0.000 4.35 0.42 المرونة

 متوسط  0.001 3.72 0.36 البحث عن فرص جديدة 

 ضعيف 0.006 2.95 0.28 تحمل المخاطر 

 - 0.000 5.45 1.15 الثابت 

بداعية )  يجابي قوي ومعنوي على الربحية، حيث تفُسر هذه  β=0.42  ،p<0.01( والمرونة ) β=0.48  ،p<0.01تظُهر نتائج تحليل الانحدار أ ن كًلا من القدرة الإ ( لهما تأ ثير اإ

،  β=0.28(، ويأ تي تحمل المخاطر بأ ثر محدود ) β=0.36  ،p<0.01المتغيرات نس بة كبيرة من التباين في ال داء الربحي. بينما يظهر البحث عن فرص جديدة تأ ثيراً متوسطاً )

p<0.05 ل أ ن الابتكار والمرونة التشغيلية يمثلان الركائز ال ساس ية لتعزيز الربحية، في حين أ ن العناصر ال خرى تلعب  أ دواراً مكملة (. تشير هذه النتائج اإ  

( تحليل الانحدار لتأ ثير أ بعاد التسويق الاستباقي على الس يولة 6جدول )   

 قوة التأ ثير  (p) مس توى الدللة (t) القيمة التائية (β) معامل الانحدار  المتغير المس تقل 

بداعية   متوسط  0.001 3.62 0.35 القدرة الإ

 قوي 0.000 4.10 0.40 المرونة

 متوسط  0.003 3.28 0.32 البحث عن فرص جديدة 

 ضعيف 0.014 2.60 0.25 تحمل المخاطر 

 - 0.000 6.10 1.30 الثابت 

(، مما يعكس أ همية التكيف السريع مع التقلبات المالية في الحفاظ على س يولة صحية. β=0.40  ،p<0.01يبرز تحليل الانحدار للمتغير الس يولة دور المرونة ك قوى مؤشر )

 ( بداعية  الإ القدرة  ) β=0.35  ،p<0.01تليها  جديدة  فرص  عن  والبحث   )β=0.32  ،p<0.01 ( هامش ياً  تأ ثيراً  المخاطر  تحمل  يظهر  بينما  متوسطة،  بتأ ثيرات   )β=0.25  ،

p<0.05 دارة الس يولة تعتمد بشكل رئيسي على كفاءة العمليات والمرونة المالية، مع مساهمة محدودة للعوامل الاستباق ية ال خرى(. توُضح هذه النتائج أ ن اإ  

 

 المحور الرابع/ الاس تنتاجات والتوصيات 

 أ ول : الاس تنتاجات 

الرافدين   .1 مصرف  دارة  اإ اهتمام  مس توى  ارتفاع  ل  اإ النتائج  الرئيس ية   -تشير  أ بعاده  على  الإدارة  تركيز  في  جلياً  الاهتمام  هذا  ظهر  حيث  الاستباقي،  بالتسويق  العامرية  فرع 

بداعية، المرونة، البحث عن فرص جديدة، تحمل المخاطرة(.   المتمثلة في )القدرات الإ

زيادة العوائد الاستثمارية، وتعزيز  أ ظهرت النتائج ارتفاع مس توى اهتمام الإدارة بتحسين ال داء المالي، ويتجلى هذا الاهتمام بشكل خاص في السعي لتحقيق النمو المس تمر، و  .2

 الحصة السوقية، مع التركيز على كلا بعدي ال داء المالي )الربحية والس يولة(. 

يجابياً في ال داء المالي، حيث كانت القدرة الإبداعية ال كثر تأ ثيراً على الر  .3 بحية، تليها المرونة التي أ ظهرت تأ ثيراً قويًا على  كشفت النتائج أ ن جميع أ بعاد التسويق الاستباقي تؤثر اإ

 أ ثيراً محدوداً ولكنه مهم. كلا البعدين )الربحية والس يولة(. بينما جاء البحث عن فرص جديدة في المرتبة الثالثة من حيث التأ ثير، يليه تحمل المخاطر الذي أ ظهر ت
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بداعية تمثل الاستراتيجية ال كثر فاعلية في تعزيز الربحية، حيث يسهم الابتكار في الخدمات المصرفية في ج .4 وزيادة الإيرادات، مما أ كدت النتائج أ ن القدرة الإ ذب العملاء 

يجابًا على المؤشرات المالية.  ينعكس اإ

التكي .5 من  المصرف  التشغيلية  المرونة  تمكن  حيث  بالس يولة،  يتعلق  فيما  خاصة  المالي،  ال داء  تحسين  في  الحيوي  المرونة  دور  النتائج  وتوفير  أ برزت  السوق  متطلبات  مع  ف 

 حلول مالية مرنة تلبي احتياجات العملاء. 

الت  .6 مع  السوقية،  الحصة  وزيادة  للتوسع  أ فاقاً  يفتح  حيث  المالي،  ال داء  تحسين  في  واضح  بشكل  يسهم  جديدة  عن فرص  البحث  أ ن  النتائج  هذه  بينت  دارة  اإ أ همية  على  أ كيد 

 الفرص بطريقة محكمة. 

خا .7 المالي،  ال داء  تعزيز  في  أ هميته  أ كدت  النتائج  أ ن  ل  اإ التأ ثير،  قوة  حيث  من  ال خيرة  المرتبة  في  جاء  المخاطر  تحمل  أ ن  من  الرغم  وبشكل  على  باحترافية  دارته  اإ عند  صة 

 مدروس. 

الاستراتيجيات في تحقيق التميز  أ كد النتائج وجود علاقة ارتباط قوية بين ممارسات التسويق الاستباقي وال داء المالي للمصرف، وهو ما يعكس الوعي الإداري بأ همية هذه   .8

 المالي

 

 ثنيا: التوصيات  

 بناء على النتائج التي تم التوصل اليها توصي البحث  بمايلي: 

 ابتكار المنتجات والخدمات وفقا لحتياجات السوق المحلية والعالمية. .1

 التركيز على اس تجابة الزبائن من خلال استراتيجيات تسويقية فعالة وتخصيص الخدمات.  .2

ل ال سواق المس تهدفة بشكل فعال.  .3  يمكن تعزيز كفاءة التسويق من خلال أ ساليب وتقنيات تسويقية متقدمة تساعد في الوصول اإ

دارة أ فضل للتغيير التسويقي من خلال تدريب ودعم الموظفين في هذه المنظمات ليكونوا قادرين على التكيف مع التغيرات السريعة د .4  اخل السوق. تحقيق اإ

جراء دراسة حول كيفية تأ ثير التسويق الاستباقي على رضا الزبائن وولئهم وجودة الخدمة. يمكن أ ن يوفر البحث   في هذه المجالت غير  .5  المالية رؤى قيمّة.اإ

جراء دراسة مقارنة لمختلف البنوك لمعرفة كيفية تأ ثير التسويق الاستباقي على أ دائها المالي. من المهم مراعاة كيفية تأ ثير الظروف ا .6  لتنظيمية والسوقية المختلفة على هذه النتائج. اإ

خلا .7 المالي  ال داء  في  تأ ثيرها  دراسة  ذلك  ويشمل  الاقتصادية.  ال زمات  خلال  للبنوك  الاستباقي  التسويق  استراتيجيات  مساعدة  كيفية  العالمية تحليل  المالية  التحديات  ل 

 والمحلية.
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