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 الملخص
مية يهدف هذا البحث إلى دراسة أثر الذكاء العاطفي في الفرص التسويقية في فنادق الدرجة الممتازة بمدينة النجف الأشرف، انطلاقًا من الأه

قد ركز  و   المتزايدة للذكاء العاطفي بوصفه أحد العوامل الرئيسة في تعزيز الأداء الإداري والخدمي وتقوية القدرة التنافسية للمؤسسات الفندقية.
بيان  البحث على أبعاد الذكاء العاطفي المتمثلة في الوعي الذاتي، وإدارة العواطف، والتحفيز الذاتي، والتعاطف، والمهارات الاجتماعية، مع  

 .دورها في التعرف على الفرص التسويقية واستثمارها بفاعلية
لفنادق  اعتمد البحث المنهج الوصفي التحليلي لتحقيق أهدافه، إذ جُمعت البيانات من خلال استبانة وُزعت على عينة من القيادات الادارية  في ا

تبار  ( استمارة ,  وتم تحليل البيانات باستخدام مجموعة من الأساليب الإحصائية المناسبة لاخ132المبحوثة، وبلغ عدد الاستمارات الموزعة )
 .فرضيات البحث وقياس طبيعة العلاقات بين متغيراته

تفعة أظهرت النتائج وجود علاقة ارتباط وتأثير إيجابية ذات دلالة إحصائية بين الذكاء العاطفي والفرص التسويقية، إذ أسهمت المستويات المر 
هم،  يمن الذكاء العاطفي في تعزيز قدرة المديرين على فهم احتياجات الضيوف، والتكيف مع المتغيرات السوقية، واستقطاب العملاء والمحافظة عل
رص  فضلًا عن رفع مستويات رضاهم وولائهم. كما بينت النتائج أن بُعدي التعاطف والمهارات الاجتماعية كانا الأكثر تأثيرًا في استثمار الف

 .التسويقية من خلال بناء علاقات إيجابية ومستدامة مع الضيوف
لقطاع وخلص البحث إلى أن الذكاء العاطفي يمثل مورداً استراتيجياً مهماً يسهم في تحسين الأداء التسويقي وتحقيق ميزة تنافسية مستدامة في ا 

،  الفندقي. وفي ضوء ذلك، أوصى البحث بضرورة تنمية مهارات الذكاء العاطفي لدى المديرين والعاملين من خلال البرامج التدريبية المتخصصة 
ارها  ودمج هذه المهارات ضمن سياسات وممارسات إدارة الموارد البشرية، بما يعزز قدرة الفنادق على اكتشاف الفرص التسويقية وتقييمها واستثم

 .بكفاءة وفاعلية
 .التنافسية، رضا الضيف، الأداء التسويقي، القطاع الفندقي التسويقية، الميزةالذكاء العاطفي، الفرص  :الكلمات المفتاحية

Abstract 

This study aims to examine the impact of emotional intelligence on marketing opportunities in luxury hotels 

in Al-Najaf Al-Ashraf City. The study is grounded in the growing importance of emotional intelligence as a 

critical factor in enhancing managerial and service performance and strengthening the competitive position 

of hospitality organizations. It focuses on the key dimensions of emotional intelligence, namely self-
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awareness, emotion management, self-motivation, empathy, and social skills, and investigates their role in 

identifying and exploiting marketing opportunities. 

A descriptive-analytical approach was adopted to achieve the study objectives. Data were collected through 

a structured questionnaire administered to a sample of managers working in the selected luxury hotels. A 

total of 132 questionnaires were distributed, and the collected data were analyzed using appropriate statistical 

techniques to test the proposed hypotheses. 

The results revealed a statistically significant positive relationship between emotional intelligence and 

marketing opportunities. The findings indicate that higher levels of emotional intelligence enhance 

managers’ ability to understand guests’ needs, adapt to changing market conditions, attract and retain 

customers, and improve customer satisfaction and loyalty. Moreover, empathy and social skills emerged as 

the most influential dimensions of emotional intelligence in leveraging marketing opportunities through the 

development of positive and sustainable relationships with guests. 

The study concludes that emotional intelligence constitutes a valuable strategic resource that contributes 

significantly to improving marketing performance and achieving sustainable competitive advantage in the 

hotel sector. Accordingly, the study recommends that hotel organizations invest in developing emotional 

intelligence competencies among managers and employees through specialized training programs and 

incorporate these competencies into human resource management policies and practices. Such efforts can 

enhance hotels’ capacity to identify, evaluate, and effectively capitalize on emerging marketing 

opportunities. 

Keywords: Emotional Intelligence, Marketing Opportunities, Hospitality Industry, 

 الذكاء العاطفيالمبحث الأول : 
 أولًا : مفهوم الذكاء العاطفي .

الله   ينظر للذكاء بانه القدرة التي وضعها ) سبحانه وتعالى ( في الانسان حين ميزه عن سائر المخلوقات الاخرى بنعمة العقل والتي تؤكد دعوة 
) سبحانه وتعالى ( للبشر كافة الى استخدام عقولهم والتفكير والتبصر في خلق الله ولعل ابرز ما ذكر من آيات في صدد ذلك قوله سبحانه  

( كما  intelligence, اما لغويا فيشير المصطلح الذكاء )  8وتعالى ) اولم يتفكروا في انفسهم ماخلق الله السموات والارض ( سورة الروم اية 
مع الحالات ورد في المعجم الوسيط ) ما يتم به التفكير والاستدلال وترتيب التصورات ( وعرف الذكاء بانه القدرة على التعلم او الفهم او التعامل  

الادارة نجد ان هناك  الجديدة او القدرة على المعرفة عند التعامل مع البيئة او التفكير المجرد الذي يتأت وفق معايير موضوعة ( وفي مجال علم  
يق  العديد من اسهامات الباحثين التي اغنت المضمار العلمي للذكاء , فقد عرفته بأنه عملية تهدف الى دعم قرارات الاعمال في مجالات التسو 

افسين الاخرين , كذلك والتمويل وتحديد اتجاهات السوق والزبائن والمنافسين لجل تحقيق الحصة السوقية والفوز بزبائن جدد والتفوق على المن
:  2015يعرف بانه يساعد الفرد على التفكير المنطقي والعمل على نحو هادف والتكيف مع البيئة التي تتصف بالحركة والتغيير )عمران ,  

بيئية , والتعامل مع  ( ويلعب الشعور دوراً رئيسياً في حياة الفرد , اي انه يساعد الأفراد على الأستجابة بشكل تكيفي للمطالب والفرص ال  1286
على كل    التحديات المستمرة , والتحولات المجهدة , والازمات الحادة , وبالتالي فإن الطرق الكثيرة التي ينظم بها الناس شعورهم لها أثار مهمة 

ة وابداعية قد يتطلب استخدام من التكيف قصير الأجل وطويل الأجل , وان استخدام الشعور لتركيز الأنتباه والتفكير بشكل أكثر عقلانية ومنطيق
بين   والتواصل  القرار  واتخاذ  المشكلات  وحل  التفكير  مثل  المعرفية  المنظمات  بعض  في  تساعد  التي  المشاعر  تسخير  على  القدرة  الشعور 

اليها او التعامل معها والتي بدورها   النشطة  الاشخاص , يحدث استخدام الشعور من خلال تحليل المعلومات الشعورية او الحضور  تساعد 
عزز تكيفه  المعرفية وتحديد اولياتها الأكثر ملائمة لحالة مزاجهم الحالية , بالأضافة الى تغيير مزاجهم الى الوضع المعين بطريقة من شأنها ان ت

من التفاعل مع الرجال مع سياق العمل بشكل أفضل , ويعد الذكاء العاطفي امتدادا لمفهوم الذكاء الاجتماعي وعرف بأنه " القدرة على الفهم و 
وفهمهم والتعامل   والنساء والفتيان والفتيات وفقا لما يعرف في العلاقان الانسانية , والقابلية على فهم الذات واداركها والتعبير عنها وادراك الاخرين

من الذكاء الاجتماعي الذي يتضمن مع المشاعر القوية ومراقبة الاندفاعات والتكيف لحل المشكلات الشخصية والاجتماعية , وهو ايضا نوع  
( ويعرف 12:  2011قدرة مراقبة شعور الاخرين والتميز بينهما واستخدام المعلومات الناتجة عن الذكاء كمرشد لتفكيرنا وسلوكنا )الجبوري ,  

المعلومات للتحكم في افكار وافعال  الذكاء العاطفي بأنه القدرة الفرد على النظر في مشاعره ومشاعر الاخرين , والتمييز بينهم واستخدام هذه  
( ويعرف ايضا بانه البعد المنبثق من منظومة الذكاء البشري والمكمل لها والذي يمكننا من 173:    2021الفرد والاخرين )الزيدي , العزي ,  

التعامل مع   النجاح في حياتنا الخاصة والعامة , وهو  كافة الحياة سواء كانت في مجال  ادارة انفسنا وعلاقاتنا مع الاخرين من اجل تحقيق 



1157

 6202 سنةل حزيران (6) عددال (9) لدالفارابي للعلوم الانسانية المج مجلة

 
 

لتعامل  الاعمال او الانشطة الحياتية اليومية , فضلًا عن قدرة الفرد على التعامل بنجاح مع الاخرين باختلاف مشاعرهم وبيئاتهم الاجتماعية وا
 ( . 68: 2018بنجاح مع تلك الضغوط التي تفرضها تلك العلاقات )الحمادي ,  

الفرد  وكذلك يعرف بأنه عبارة عن مجموعة من القدرات غير المدركة مثل القدرات الأدارية والتي يمكن ان تساعد في التأثير الايجابي على اداء  
م  ولتحقيق النجاح , والذي يعد الاب الروحي للذكاء الشعوري , ويمكن وضف الذكاء العاطفي هو معالجة المعلومات الشعورية التي تتضمن تقيي

(  43:    2019المشاعر في الذات والاخرين والخبرة المناسبة عن المشاعر والتكيف لتنظيم المشاعر في طريقة تعزيز من قيمة الحياة )الجراح ,  
ء اويلاحظ بان الذكاء العاطفي له دور ايجابي في بناء العلاقات الرصينة مع الافراد وذلك عن طريق اداراك وفهم وادارة مشاعرهم بكون الذك

العاطفي يستطيع ان يقوي او يضعف من العلاقات الشخصية بين الافراد , اذا حتم ذلك على المنظمات السعي الحثيث في الحصول على  
 ( . 15التميز من خلال تطوير وسائل زيادة الرضا عند الافراد العاملين لديها ومخاطبتهم شعورياً )الفاخري , :

 ثانياً : تعلم الذكاء العاطفي .
ريبية تتضمن عملية التعلم الشعوري العديد من الارشادات والتمارين وان تطوير الذكاء العاطفي يزداد مع حاجات المنظمة فضلا عن البرامج التد

الذكاء   التي يجب تنفيذها بنجاح وان تكون عملية مستمرة لمعرفة نتائج تلك البرامج وتوافر برنامج له تأثير قوي في الذكاء العاطفي ويشمل تعلم
 ( . 322:   2020على اربعة مراحل هي )محمد ,  

: في هذه المرحلة يجب تحديد الكفاءات الاساسية لكي تنجز الوظائف الضرورية تتلائم مع ثقافة المنظمة واستراتيجيتها   الاستعداد للتغيير .1
 المتبعة .

هو وجود علاقة ايجابية بين المدرب والمتعلم واختيار مدربين يتميزون بالتعاطف والالفة التي يمتلكوها واقامة علاقات وثيقة مع    التعلم : .2
  المتعلم بناءاً على مستوى من المعرفة والمستوى العلمي الذي يتعلق بالمهارات ذات الصلة ومن المهم اذ ان على المدربين توفير معلومات

 من خلال عملية التعلم .للمتعلمين 
وهذه المرحلة تشمل خطوتين هي تشجيع استخدام المهارات في العمل , واتزود بثقافة المنظمة التي تدعم عملية التعلم    التحويل والادارة :  .3

 لان عملية التحول بعد التعلم تتأثر بثقافة المنظمة .
هو الدعم الاجتماعي للحفاظ على المهارات الاجتماعية وهو تأسيس الجماعات التي يتم عبر التعلم المهارات  تشجيع وحفظ وتقويم التغيير:    .4

ة مع ثقافة وايجاد البيئة المناسبة للإجراءات التنظيمية ويجب عمل الافراد لتحسين كفاءتهم الاجتماعية والعاطفية ولابد ان تكون المهارات متوافق 
ثالثاً المتعلمين في العمل وان كانت النتائج لم تبين نسبة تأثير البرامج التعليمية عند اذ يجب تقديم او اتخاذ الاجراءات    المنظمة المستمرة لتقدم

 : ابعاد الذكاء العاطفي .
 ( .  173:   2021سيتم وصف ابعاد الذكاء العاطفي الاربعة والتي وظفها الباحث وكالاتي : ) الزيدي , العزي , 

: يقصد به تقييم الفرد لنفسه ومشاعره وعواطفه في الوقت الفعلي ضمن موقف او بيئة معينة .يستخدم الافراد التقييم   تقييم الشعور الذاتي .أ
ن للحكم على انفسهم واتخاذ القرار والتكيف والتفاعل مع البيئات المتغيرة , يعتبر ضبط النفس الفعال والضمير والتصرف بطريقة اخلاقية م

ا المجال وان الدافع من تقييم الشعور الذاتي هو تسهيل الوصول الى الأهداف والغايات , ان التقييم الذاتي هو القدرة الامور الاساسية في هذ 
  ية على التعرف وفهم مزاجنا ومشاعرنا وتأثير هذه المشاعر على ردود افعال الفرد من اجل الحفاظ على علاقات جيدة وبناء شبكة تواصل اجتماع

ان التقييم الدقيق للمشاعر لدى الاخرين يمكن ان يسهل التنبؤ بالإضافة الى فهم الاجراءات اللاحقة للفرد , وهي  تقييم مشاعر الاخرين :   .ب
اعر السمة الرئيسية للذكاء الشعوري , ان فهم المشاعر واستخدام المعقدة والعلاقة التي تنطوي على تحولات الشعور ونتائجها , وان تقييم مش

تحديد مشاعر الفرد من خلال اثارة المشاعر الداخلية والافكار , ويشمل تقييم المشاعر القدرة على فهم الروابط بين  الاخرين هو القدرة على  
ة  المشاعر المختلفة وكيف تتغير المشاعر بمرور الوقت والمواقف , قد يتضمن ذلك معرفة لغة المشاعر واستخدامها لتحديد الاختلافات الطفيف

 في المشاعر ووصف مجموعات مختلفة من المشاعر . 
يلعب الشعور دوراً رئيسياً في حياة الفرد اي ان يساعد الافراد على الاستجابة بشكل تكيفي للمطالب والفرص البيئية ,    تنظيم الشعور : .ت

ثار مهمة  والتعامل مع التحديات المستمرة والتحولات المجهدة , والأزمات الحادة وبالتالي فان الطرق الكثيرة التي ينظم بها الناس شعورهم لها ا
لتكيف قصير الاجل وطويل الاجل , ويعرف تنظيم الشعور هو القدرة على منع او تقليل او تعزيز او تعديل شعورنا ومشاعر  على كل من ا
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تي  الاخرين , وهذا يشجع النمو المعرفي والشعوري للفرد في الانفتاح على المشاعر سواء كانت سارة او غير سارة وانه ينطوي على الطريقة ال
من ية  يفهم بها الفرد والتحسينات الشعورية في علاقاته مع الاخرين , وليس من الممكن دائما توقع هذه العلاقات لذلك , تتطلب الادارة الشعور 

 الفرد التفكير في عدة مسارات شعورية والاختيار فيما بينها . 
يشمل القدرة على توجيه التفكير على اساس العشور لتحليل المشاعر من اجل التذكر واصدار الاحكام لأستخدام الشعور    استخدام الشعور :  .ث

ايضا على النظام المعرفي والطريقة التي يمكن من خلالها وضعها موضع التنفيذ من اجل ايجاد افضل الحلول للمشكلات واتخاذ القرار, وان  
نتباه والتفكير , بشكل اكثر عقلانية ومنطقية وابداعية قد يتطلب استخدام الشعور القدرة على تسخير المشاعر التي  استخدام الشعور لتركيز الا

تساعد في بعض المنظمات المعرفية مثل التفكير وحل المشكلات واتخاذ القرار والتواصل بين الاشخاص , ويحدث استخدام الشعور من خلالها  
علومات الشعورية او الحضور اليها او التعامل معها والتي بدورها تساعد الانشطة المعرفية العليا مثل التفكير وحل المشكلات واتخاذ  تحليل الم

 ولوياتهاالقرار ومراعاة وجهات نظر الاخرين سيكون الافراد ذوو القدرة القية على استخدام الشعور قادرين على تحديد الانشطة المعرفية وتحديد ا
شكل  الأكثر ملائمة لحالة مزاجهم الحالية , بالأضافة الى تغيير مزاجهم الى الوضع المعين بطريقة من شأنها ان تعزز تكيفه مع سياق العمل ب

 افضل .  
 رابعاً : اهمية الذكاء العاطفي ودوره في الحياة المهنية . 

 يعد الذكاء العاطفي عاملًا اساسياً ومهما للتنبؤ بنجاح المدير في صنع علاقات دائمة وجيدة مع المرؤوسين من خلال تفهمه لمواطن ضعفهم 
  وقدرته على ادارة انفعالاتهم , فعندما يتمتع المدير بذكاء شعوري عالي يكون اكثر اخلاصاً لمنظمته ويفضل مستوى اعلى من النجاح وينجز

 له بشكل يفوق اقرانه اذ له تأثير واضح في ادائه من خلال اتخاذ القرارات الفعالة , لأن الفرد يعتمد في معالجته لمشكلات التي يوجههااعما
يات  والمواقف التي يتعرض لها على مجموعة من القدرات المعرفية والوجدانية والاجتماعية , وهو المحرك الاساسي للأداء الفاعل لجميع المستو 

ت لديه  لادارية فضلًا عن دوره المهم في شغل المناصب القيادية العليا في المنظمات , وانه كلما ارتفع موقع الفرد في سلم الهرم التنظيمي برز ا
 ( .  420:   2002قدرات الذكاء العاطفي وازدادت فعاليته .)سعيد , ظاهر , 

 خامساً: انواع الذكاء العاطفي .
 ( وهي :   31: 2010هناك ثلاثة انواع للذكاء الشعوري تناولها )الزبيدي , 

 الذكاء المجرد : وهو القدرة على معالجة الالفاظ  والرموز .  ▪
 وهو القدرة على معالجة الاشياء والمواد العينية كما يبدو في المهارات اليدوية الميكانيكية . الذكاء الميكانيكي : ▪
وهو القدرة على التعامل بفاعلية مع الاخرين ويتضمن القدرة على فهم الناس والتعامل معهم والتصرف في المواقف    الذكاء الاجتماعي : ▪

 الاجتماعية , كما يرى بأن الذكاء الاجتماعي يتغير تبعاً للسن والجنس والمكانة الاجتماعية .
 سادساً : عناصر الذكاء العاطفي .

, وهي    لابد لنا من التطرق لعناصر الذكاء العاطفي المتمثلة بالقدرات الشعورية التي يمكن تعلمها وعلى اساسها يتم بناء هذا النوع من الذكاء
دوراً   التي تقود الى بناء اداء بارز في العمل , كما تمثل عناصر الذكاء العاطفي مجموعة من المهارات المحللة الموصوفة والمصنفة التي تؤدي
ة التي  كبيراً في مهنهم واداء وظائفهم , وهي تسهم بشكل اكبر في نجاح الافراد بنسبة اثنان الى واحد بالمقارنة مع المهارات الفنية والتخصصي

ون اليها او يمتلكونها يمتلكها العديد من القادة الذين يمتلكون مثل هذه المهارات ويظهرونها بدرجة عالية يكونون أكثر فعالية عن اولئك الذين يفتقد
 Emotional Intelligenceبدرجات منخفضة .ومن اهم النماذج التي قدمت فهما دقيقا وواضحا ومنتشرا هو نموذج جولمان للذكاء العاطفي )

Model  قدم دانيال جولمان نموذجاً للذكاء العاطفي في كتابه "الذكاء العاطفي: لماذا قد يكون أهم من الذكاء العقلي" 1995( اذ في عام ،
(Emotional Intelligence: Why It Can Matter More Than IQ صنف جولمان المهارات والقدرات التي تشكل الذكاء العاطفي .)

   Goleman ,1995. الأبعاد الخمسة للذكاء العاطفي حسب 2000في خمسة أبعاد رئيسية، والتي تم تطويرها لاحقاً في عام  
(: • القدرة على التعرف على المشاعر الشخصية مثل السعادة والحزن والغضب والخوف عند حدوثها. Self-Awareness. الوعي الذاتي )1

 • يساعد هذا الوعي في تحديد هذه الانفعالات والتعبير عنها بشكل مناسب. 
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(: • وتعني القدرة على التحكم في الانفعالات وضبط الاستجابات التلقائية. تشمل أيضاً التكيف مع Self-Regulation. إدارة العواطف )2 
 الظروف المتغيرة، والابتعاد عن مصادر التوتر، والتعامل مع المواقف الصعبة بطريقة إيجابية لتحقيق الهدوء والتوازن. 

(: تتمثل في توجيه المشاعر والعواطف نحو تحقيق الأهداف وإنجاز المهام . يستمر الشخص المُتحفز بالسعي نحو  Motivation. الدافعية )3 
 الهدف بغض النظر عن العقبات الخارجية أو صعوبة العمل، حيث يكون الشغف والتفاؤل والمثابرة عناصر أساسية في هذه الدافعية. 

(: هو الحساسية لمشاعر الآخرين وفهمها. يشمل القدرة على رؤية الأمور من منظور الآخرين والاستجابة العاطفية  Empathy. التعاطف )4 
 المناسبة أثناء التواصل معهم، مما يساعد في بناء علاقات إيجابية.

(: هي المهارات والكفاءات التي تمكن الفرد من التفاعل بفعالية مع الآخرين والتأثير فيهم. تعتمد  Social Skills. المهارات الاجتماعية )5 
موذج على إدراك مشاعر الآخرين والتصرف بطريقة ملائمة، مما يمكن الأفراد من قيادة الآخرين وحل النزاعات بسهولة أكبر. التطوير اللاحق للن

، حيث أعاد تصنيف هذه القدرات إلى أربعة أبعاد مترابطة بدلًا من خمسة، وهي:  2000نموذجه عام (: أعاد جولمان مراجعة وتطوير 2000)
( الذاتي  الوعي   •Self-Awareness( الذات  إدارة   •  )Self-Management( الاجتماعي  الوعي   •  )Social Awareness ويشمل(  )

 ( Goleman et al., 2000( )وتشمل المهارات الاجتماعية( )Relationship Managementقات )التعاطف( • إدارة العلا
 Market Opportunitiesالمطلب الثاني : الفرص التسويقية 

 المقدمة

ل  ان مفتاح نجاح اي منظمة يعتمد بشكل كبير على قدرتها على التكيف والتناغم مع البيئة المحيطة ولايتم لها ذلك الا اذا استطاعت ان تحل 
الفرص والتهديدات التي تفرزها البيئة والكيفية التي تستطيع الحصول من خلالها على الفرص المواتية , فالحديث عن الفرص يعني ان هناك 

ت او خدمات لم يتم اشباعها بشكل كافي كل هذا يسمى الفرص التسويقية  وهذا المفهوم التسويقي المهم يعتبر احد التحديات المثيرة التي حاجا
 تواجه المنظمات الفندقية . 

 أولًا: تعريف الفرص التسويقية .
تعددت التعاريف لهذ المفهوم وتباينت فيرى بعض الباحثين ان الفرص التسويقية هي " مجال جذب تتمتع فيه الشركة بميزة نسبية تيسر لها 

( , اي ان الفرص التسويقية هي ماتمتلكه المنظمة من مميزات تفضلها عن باقي المنظمات    69  :  1978النجاح فيه على منافسيها"  ) بازرعة,  
( بانها القطاع السوقي الخاص بالمنظمة التي تستطيع فيها تحقيق ميزة تنافسية من خلال انشطتها kotler,2007: 99الاخرى وبينما يرى )

مكن ان  التسويقية   , وهذا يشابه ما اورده بازرعه  او بانه المجالات او الاحداث المحتمل الحصول عليها حالياً او مستقبلا في السوق والتي ي
ا المنظمة لتحقيق اهدافها التسويقية عبر اعتماد خطة تسويقية فاعلة ,  ويرى ) الديوه جي ( ان الفرص التسويقية هي " مجموعة من  تستثمره

 Nwokha(  واكد ) 1992 : 72 الشروط التي من شأنها ان تحدد السلوك غير المفضل وتشجيع السلوك المفضل في السوق ") الديوه جي , 
& Cndukwn, 2009 : 12    بأنه " استراتيجية تهتم بتوليد قيمة للزبائن وللمنظمة من خلال تطوير منتجات جديدة أو توسيع خطوط الانتاج )

( " بانها الاتجاه الايجابي الذي يتحمل ان تتمتع فيه الشركة بمزايا نسبية " وتناول العساف    2010:124القائمة , كما عرفها ) جلاب والعبادي ,  
متغاير اذ وصفها " بانها عباره عن مجال جذاب معين يمكن للشركة من تحقيق اهدافها من خلال بعض الجهود التسويقية هذا المفهوم بشكل  

 ( .  2017:44التي تحقق مزايا تنافسية )العبادي , 
انطلاقا مما ذكر في اعلاه لا يمكن اغفال الاهمية الخاصة بالفرص التسويقية ويمكن ايجازها بالتالي  )الزعبي    ثانياً:أهمية الفرص التسويقية

 ,2009   ,83   : ) 
ظلت ساكنة لا تتحرك في السوق بينما المنافسون يبحثون عن الفرص    لا تستطيع المنظمة الاستمرار في دنيا الاعمال ومواجهة المنافسين اذا  .1

 التسويقية في كل انحاء السوق ويسعون الى اقتناص الفرص واستغلالها من خلال مواردهم المتاحة والحصول من وراء ذلك على عدة مزايا تدعم 
تي يتم اكتشافها في السوق والتي يمكن استغلالها في حدود الموارد  موقفهم التنافسي والفرص التسويقية المناسبة , وهي تلك الفرص الحقيقية ال

 والامكانات المتاحة حيث تتحول هذه الفرص الى خطط واستراتيجيات ومزيج تسويقي يتجه الى السوق المستهدف .
يرى البعض بأن الفرص التسويقية توجد في كل مكان وان على مدير التسويق ان يسعى وراء كل ماهو موجود من فرص بالسوق والواقع   .2

ان هناك فرقا بين الفرص التسويقية المتاحة بالسوق وبين فرصة الجذب على مستوى المنظمة فليست كل الفرص التسويقية وان كانت حقيقية 
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تمثل فرص جذب لجميع المنظمات ذلك ان الفرصة التي يكون امام المنظمة بعض الخيار في استغلالها كلياً وجزئيا في حدود اهدافها وفي  
حدود مواردها المتاحة وعلى ذلك فليست جميع الفرص المتاحة قابلة للتطبيق بل يجب ان يجري تصفيتها ونجد ان معيار التصفية المستخدم  

يستخدم ثلاث عناصر هي اهداف الادارة العليا حيث ترتبط عمليات التصفية بالفلسفة الي تأخذ بها الإدارة العليا حيث ترغب بعض  لهذه الفرص  
المنظمات في ان تكون دائما مجددة بينما يرغب البعض الاخر في تقليد الاخرين واخرى تكون دائما متحفظة حيث تسعى لتجنب المخاطر التي 

ون كذلك يجب ان تدرس ادارة التسويق عوامل القوة ونواحي الضعف لديها ومقارنتها بنظيرتها لدى المنافسين كعنصر ثاني من يواجهها المنافس
 عناصر عملية التصفية اما العنصر الثالث فيتمثل في دراسة العوامل البيئية .

 ثالثاً : انواع الفرص التسويقية . 
 (  .   135,  2009تناولت الادبيات العديد من الفرص التسويقية ويمكن تناول الفرص التي تناولها   ) الصيرفي  

:  اي تقديم الجديد ويشمل ذلك تقديم سلع وخدمات جديدة اواستخدام اساليب ومنافذ جديدة لتقديم السلعة او الخدمة لتنمية  فرصة الابتكار •
 الطلب عليها او تطبيق نظام جديد لتقديم المزيج السلعي . 

: اي اداء العمل بشكل أكفأ مما يؤدي الى الوقت الحاضر ان التحدي الذي يواجه كيف يسلم سلعته او خدمته باقل   فرصة تحسين الكفاءة •
 سعر وفي الوقت المناسب ويرتبط ذلك بتكاليف اداء العمل التسويقي ومدى الاسراف فيها وسوء جدولة العمل او سوء توقيته بصفة عامة . 

: والسعي في هذا المجال هو القاسم المشترك الاعظم في كافة الاعمال التسويقية حيث ان هناك دائما فرصة    خلق فرص مميزة تنافسية •
لخلق ميزة او اكثر للمنظمة على حساب المنظمات التنافسية سواء كان ذلك بتقديم سلعة او خدمة افضل او سعر اكثر جاذبية او خدمة اكثر 

 تكاملا .... الخ . 
: ان السوق يتكون من وحدات غير متجانسة الا ان رجال التسويق كثيرا ما يتجاهلون هذه الحقيقة   فرصة السيطرة على قطاع السوق  •

ويوجهون جهودهم الى السوق كمجموعة متجانسة الوحدات في حين ان السوق يمكن تقسيمه الى قطاعات متميزة وقد تتاح الفرصة للمنظمة 
ل لواحدة من الفرص التسويقية .فرص التسويقية بينما يرى )الزعبي ( ان انواع الفرص  لان تسيطر على قطاع معين او اكثر ويحقق بذلك استغلا

 التسويقية يمكن تحديدها بالتالي :
 .  Market Pentrationاختراق السوق  •
 .  Market Developmentتطوير السوق  •
 . Product  Developmentتطوير السلعة  •
 .  Diversificationالتنويع  •

 رابعاً : العوامل المؤثرة في تحديد واختيار الفرص التسويقية 
هناك عوامل قوة وعوامل ضعف تواجه المنظمة التي تسعى الى تحديد واستغلال الفرص التسويقية وقد اوضحنا ان الفرص التسويقية لا تكون 

لدى    مناسبة الا اذا كانت في نطاق الامكانيات والموارد المتاحة لدى المنظمة وعند دراسة الفرص التسويقية  المتاحة يجب ربطها بنقاط القوة
 (  2,   2010نظمة ومن العوامل التي يجب ان يتم ربطها بالفرص التسويقية وتساعد على الاستفادة منها ) طه :  الم
بعض مجالات النشاط تستلزم امكانيات مالية عالية مثل البحث عن البترول والمعادن وصناعات الحديد والصلب وبعض   :  الامكانات المالية (1

فر الصناعات الاساسية حيث تلتزم الفرص التسويقية المتاحة في هذه المجالات اموالا كبيرة للحصول على اقتصاديات الحجم الكبير وعندما تتو 
 لمالية العالية فأنها تمتلك بذلك ميزة نسبية تجعلها اقدر على اقتناص الفرص التسويقية والاستفادة منا .لدى المنظمة الامكانيات ا

:ان المنظمات التي تمتلك موارد مستقلة للمواد الخام الاساسية سيكون لديها تفوق في الانشطة التي تستلزم    مدى توفر الخامات الاساسية  (2
تغلال  توفر هذه المصادر , لكن المنظمة كبيرة كانت او صغيرة عندما لا تتوفر لها هذه المزايا فيمكن ان تواجه الصعوبات اذا ما اتجهت الى اس

ج الى خامات اساسية يملكها الاخرون ومن الملاحظ ان كثيرا من مجالات النشاط تشهد نقصاً في المواد الخام  فرص تسويقية في انشطة تحتا 
 اخرون  الاساسية لذا يلزم ان تتأكد المنظمة من سلامة وكفاءه ومصادر التوريد قبل بناء استراتيجية التسويق التي تعتمد على مواد خام ينتجها 

: بعض المنظمات تملك شبكة توزيع مادي , واذا كانت هذه الشبكة على مستوى عال من الكفاءة   شبكة التوزيع المادي المملوكة للمنظمة (3
فان ذلك من شأنه ان يحسن موقف المنظمة من ناحية اخرى نجد ان الموقع السيئ لمصانع المنظمة وكذلك ضعف التسهيلات التي تقدمة منافذ 

 خطيط استراتيجية التسويق استغلال الفرص التسويقية .الجملة والتجزئة يمكن ان يعكس تأثيره السلبي عند ت
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: تملك بعض المنظمات الصناعية براءات اختراع مما يمنحها ميزة نسبية تمكنها من تطوير واستغلال فرص تسويقية جديدة   براءات الاختراع (4
 وسوف تقف براءة الاختراع كحاجز بينها وبين المنافسين مما يحسن موقفها التنافسي في السوق . 

: عندما تكون المنظمة مالكة لعلامات تجارية قوية فعندئذ سوف تستطيع ايجاد ولاء مستمر من جانب العملاء الذين    العلامة التجارية (5
يفضلون او يصرون على شراء سلعها او خدماتها وسوف يواجه المنافسون عندئذ الكثير من المصاعب اذا أرادوا ان يخترقوا سوق المنظمة لذا  

 وية تمثل اصل ذو قيمة يمكن ان يستخدمه مدير التسويق في تطوير استراتيجيات تسويق ناجحة .يمكن القول بان العلامة الق
:بعض المنظمات تدفع اجورا ومزايا اكبر لجذب الافراد ذوي المهارات العالية والاحتفاظ بهم بحيث تسعى من وراء   مهارات الافراد العاملين ❖

يط  ذلك الى تقديم سلع او خدمات متمايزة وايضا قوة البيع تعد اصلا من الاصول الهامة اذ ان انخفاض كفاءة رجال البيع يمكن ان يضر بالتخط
اع العمال المهرة تقديم المنتج او الخدمة الجديدة فان نجاح المنظمة عندئذ يصبح مرهوناً بوجود قوة البيع التي يمكنها  الاستراتيجي حتى اذا استط

 الاتصال بالسوق المستهدف , والتي تعرف كيف تبيع ويظهر اهمية ذلك بصفة خاصة عندما تتحرك المنظمة لدخول اسواق جديدة .
 خامساً: ابعاد الفرص التسويقية .

 (   32:  2022يمكن ايجاز ابعاد الفرص التسويقية التي تناولها كل من ) الطائي و الدليمي ,
 ungrman et ,alويعد جزءً من مفهوم واستراتيجيات التسويق ويختلف اختلافا كبيراً  عن اساليب التسويق التقليدية ) الابتكار التسويقي : ❖

( ويتمثل في اطلاق منتجات جديدة ذات قيم وظيفية واقتصادية و نفسية عالية تتجاوز توقعات الزبائن , وتسعى للحصول على  133 :2018 ,
ان  السعادة والمبادرة عن طريق الاستخدام الناجح لعمليات التسويق القائمة وعلى المعرفة مما يجعل المنظمة فريدة ومختلفة عن المنافسين و 

 تسويقي وهو في الاساس ابتكار عام او ابتكار في مجالات اخرى .مفهوم الابتكار ال
 Rit(بانها نسبة الرضا عن مدخلات التسويق او تكلفة الموارد وزيادتها تمثل زيادة الكفاءة التسويقية )Ritويعرفها )  الكفاءة التسويقية : ❖

( و تعد من اهم المعايير الاقتصادية لقياس اداء السوق , وتحسين كفاءة التسويق هو الهدف المشترك للمنظمات وتسويق  206 : 2014,
 المنتجات والمجتمع , وهذا يعني ان كفاءة الخدمة مرتبطة برغبات الزبون التي تؤدي الى تحقيق اكبر قدر من الاشباع , مما يضمن للمنظمة 

 للمخرجات في عملية التسويق المختلفة في مختلف الانشطة والمساهمات في عملية التسويق .ارباحاً ضخمة وبالنسبة 
وهي مجموعة من العوامل المترابطة بشكل مباشر او غير مباشر , ويكون لها علاقة في استقرار المنظمة في السوق ,   الميزة التنافسية : ❖

ما يعبر  عن طريق الاستخدام الامثل للموارد المتاحة والمشاركة في المجالات الاقتصادية بفاعلية التي تؤثر على استقرار الارباح وتطويرها او ك
 ( بانها قدرة المنظمة على بناء نظام تتوافر فيه ميزة تنافسية فريدة من نوعها والتي تفوق مايتوافر لدى المنافسين  Heizer,et.al 2017:36عنها )
تسعى المنظمة الى زيادة المبيعات في اسواق جديدة عن طريق منتجاتها الحالية , وقد يتضمن ذلك اشكالًا جديدة من   تطوير السوق : ❖

يات  المتاجر في منطقة التوزيع , وقد تفكر المنظمة في تقديم منتجات الى مدن اصغر او التعامل مع منافذ بيع جديدة مثل المدارس او المستشف 
 سائل الاعلان لمساعدتها على توسيع نطاق وصولها الى السوق . , قد تستخدم المنظمة و 

: هو اختيار شريحة من شرائح السوق والتركيز على تلبية حاجاتهم ورغباتهم والعمل على ان تكون التركيز على خدمة شريحة من السوق  ❖
المنظمة هي المورد السائد في خدمة هذه الشريحة وتعرف هذه السياسة بتقسيم السوق ثم التركيز على شريحة من شرائحه المختلفة , ونعنى 

 Dolinicar,et, alجموعات فرعية اصغر ولها خصائص واحتياجات سلوكية متشابهة )بتقسيم السوق على انه تقسيم السوق الكلي الى م
2018 : 6 ) 

 المبحث الاول :المنهجية العلمية للبحث .
 اولاً : المقدمة

إذ تُعد صناعة  شكل المورد البشري الركيزة الأساسية التي تعتمد عليها المنظمات الفندقية في تحقيق أهدافها الاستراتيجية وتعزيز قدرتها التنافسية،  
من ثم  الضيافة من الصناعات الخدمية التي ترتكز بصورة رئيسة على العنصر البشري في تقديم الخدمات والتعامل المباشر مع الضيوف ,  و 

موعة من  فإن نجاح المنظمة الفندقية لا يتوقف على توافر الإمكانات المادية والتقنية فحسب، وإنما يعتمد بدرجة كبيرة على امتلاك العاملين لمج
 .المهارات والقدرات التي تمكنهم من إدارة المواقف المختلفة والتفاعل الإيجابي مع الآخرين بكفاءة وفاعلية
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ري في تعزيز ويُعد الذكاء العاطفي أحد المفاهيم الإدارية الحديثة التي حظيت باهتمام متزايد في الأدبيات الإدارية والسلوكية، لما له من دور محو 
ز أهمية قدرة العاملين على إدراك مشاعرهم ومشاعر الآخرين وفهمها وتنظيمها بما يسهم في تحسين سلوكهم الوظيفي ورفع مستوى أدائهم. وتبر 
مر الذي الذكاء العاطفي  بصورة أكبر في القطاع الفندقي؛ نظراً لطبيعة العمل التي تتطلب تفاعلًا مستمراً ومباشراً بين العاملين والضيوف، الأ

ندقية خدمة لايمكن  يجعل من القدرة على إدارة الانفعالات والتواصل الفاعل والتعاطف مع الآخرين عوامل أساسية بالغة الصعوبة كونه الخدمة الف
 .لمسها او الاحساس بها الا بعد التمتع بها وهذا يدعو القائمين على  تقديم خدمة فندقية متميزة وتحقيق رضا الضيوف

ة وفي ظل بيئة الأعمال المعاصرة التي تتسم بشدة المنافسة والتغير المستمر في أذواق الضيوف وتوقعاتهم، أصبحت المنظمات الفندقية مطالب
بالبحث عن فرص تسويقية جديدة تسهم في تعزيز مركزها التنافسي وزيادة حصتها السوقية. ولا يمكن تحقيق ذلك بمعزل عن امتلاك موارد  

متع بمستويات عالية من الذكاء العاطفي، إذ إن العاملين القادرين على فهم احتياجات الزبائن والتفاعل الإيجابي معهم يمتلكون قدرة بشرية تت 
 .أكبر على استشراف الفرص التسويقية واستثمارها بما يحقق أهداف المنظمة ويعزز استدامة نجاحها

في تطوير ومن هذا المنطلق، تبرز أهمية دراسة العلاقة بين الذكاء العاطفي  والفرص التسويقية في المنظمات الفندقية، لما لهذه العلاقة من أثر  
لتسليط  الأداء التنظيمي وتحسين جودة الخدمات المقدمة وتعزيز القدرة على الابتكار والتكيف مع المتغيرات البيئية. وعليه، جاء هذا البحث  

انب الضوء على مفهوم الذكاء العاطفي وأبعاده المختلفة، ودراسة دوره في تعزيز الفرص التسويقية في القطاع الفندقي، من خلال استعراض الجو 
ن أن تسهم  النظرية المتعلقة بمتغيرات البحث وتحليل طبيعة العلاقة بينها، وصولًا إلى مجموعة من النتائج والاستنتاجات والتوصيات التي يمك 

التنافسية  في إثراء المعرفة العلمية وتقديم رؤى عملية تساعد إدارات الفنادق على تطوير سياساتها واستراتيجياتها بما ينسجم مع متطلبات البيئة  
وعلى الرغم من تزايد الدراسات التي تناولت الذكاء العاطفي أو الفرص التسويقية كل على حدة، إلا أن الدراسات التي بحثت طبيعة ة ,  المعاصر 

 .العلاقة بينهما في القطاع الفندقي العراقي ما زالت محدودة، الأمر الذي يبرر أهمية البحث الحالي ومحاولته سد هذه الفجوة المعرفية
 ثانياً:  مشكلة البحث .

النف الاحتياجات  وتلبية  الانساني  التفاعل  على جودة  بشكل جوهري  تعتمد   , التنافس  ديناميكية شديدة  بيئة  المعاصرة  الفندقية  البيئة  سية تعد 
 والسلوكية للضيوف , وفي هذا السياق يبرز مفهوم الذكاء العاطفي كأحد المرتكزات والمحركات الاساسية لتوجيه مشاعر الافراد وسلوكياتهم

تنظيم استجاباتهم تجاه المواقف المختلفة والجهات الفاعلة في بيئة العمل الفندقي هذا من جانب ومن جانب اخر تمثل القدرة على اقتناص  و 
  لفندقي الفرص التسويقية احد اهم المحددات لتعزيز الاداء المنظمي وضمان استدامة الميزة التنافسية للمنظمات الفندقية لشوق العمل السياحي وا

ظيف الابعاد وعلى الرغم من اهمية البالغة للمتغيرين المذكورين الا ان هناك فجوة معرفية وتطبيقية تتعلق بمدى ادراك الادارات الفندقية لكيفية تو 
 الشعورية والعاطفية في استكشاف الفرص التسويقية واستثمارها وعليه يمكن طرح مجموعة من التساؤلات كمشكلة للبحث :  

 ما طبيعة وعمق علاقة الارتباط بين الذكاء العاطفي والفرص التسويقية في فنادق عينة البحث . •
 ما مدى تأثير ابعاد الذكاء العاطفي في قدرة المنظمة الفندقية على استغلال وتحقيق الفرص التسويقية . •
ص  ما مدى او مستوى ادراك وتبني الادارات الفندقية العليا لمفهوم الذكاء العاطفي ومدى انعكاس ذلك على ادراكهم اهميته في استغلال الفر  •

 التسويقية . 
 ثالثاً: اهمية البحث .

تتجلى الاهمية العلمية للبحث في متغيراته , اذ يشكل الذكاء العاطفي احد الموضوعات المهمة في مجال السلوك التنظيمي وعلم النفس  •
من اثار   الاجتماعي , ان اتاحة الفرصه للقائمين على الادارات الفندقية  في التعرف على هذا المفهوم والمحاولة من تنميتة بين العاملين لما له

يجابية سوف يسهم بما لاشك فيه بتطوير الاداء الخاص بهم ,  كما تشكل الفرص التسويقية احدى المواضيع المهمة في مجال التسويق , ا
وتبرز اهميتها التطبيقية في القطاع الفندقي الذي يمثل المصدر الرئيسي لتقديم الخدمات الفندقية في داخل مدينة النجف الاشرف للضيوف 

خارج العراق او من خارج المحافظة , فضلا عن محاولة الباحث في توضيح مدى اسهام المتغير المستقل للبحث في تعزيز المتغير    القادمين من
 التابع له . 

 رابعاً: اهداف البحث .
 تتمثل اهداف البحث بالنقاط التالية : 
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 التأصيل الفكري : وتوضيح المفاهيم والابعاد النظرية للذكاء العاطفي والفرص التسويقية في فنادق عينة البحث  •
 تقييم الواقع الحالي للفنادق عينة البحث والتعرف على مقدار معرفتهم بمتغيري البحث . •
 تحديد طبيعة ونوع العلاقة الاحصائية اضافة الى التأثير بين المتغيرين . •
 الخروج بجملة من الاستنتاجات والتوصيات التي من شأنها تعزيز المعرفة للمتغيرين معرفيا وتطبيقيا  في فنادق عينة البحث .  •

 خامساً:  فرضيات البحث .
 تم صياغة مجموعة من الفرضيات بناء على ماورد في اهداف واهمية ومشكلة البحث وهي : 

( بين الذكاء العاطفي الفرص التسويقية    0.05" توجد علاقة معنوية ذات دلالة احصائية عند مستوى معنوية )    الفرضية الرئيسية الاولى •
 منها مجموعة من الفرضيات الثانوية الفرعية وهي :  وتنبثق

 توجد علاقة ارتباط معنوية بين بعُد الوعي الذاتي والفرص التسويقية . .1
 توجد علاقة ارتباط بين بعُد التعاطف والفرص التسويقية . .2
 توجد علاقة ارتباط معنوية بين بعُد الدافعية  والفرص التسويقية . .3
 توجد علاقة ارتباط معنوية بين بعُد ادارة العواطف والفرص التسويقية . .4
 توجد علاقة ارتباط معنوية بين بعُد المهارات الاجتماعية  والفرص التسويقية . .5
( وتنبثق منها مجموعة من  0.05الفرضية الرئيسية الثانية " يوجد تأثير معنوي بين الذكاء العاطفي والفرص التسويقية عند مستوى معنوية ) •

 الفرضيات الثانوية الفرعية وهي : 
 يوجد تأثير معنوي بين بعُد )الوعي الذاتي( والفرص التسويقية .  .1
 يوجد تأثير معنوي بين بعُد )ادارة العواطف( والفرص التسويقية .  .2
 يوجد تأثير معنوي بين بعُد )التعاطف( والفرص التسويقية . .3
 يوجد تأثير معنوي بين بعُد )الدافعية( والفرص التسويقية . .4
 يوجد تأثير معنوي بين بعُد )المهارات الاجتماعية  ( والفرص التسويقية . .5

 سادساً:  منهج البحث .
ج في ضوء طبيعة البحث والاهداف التي تسعى الى تحقيقها لإبراز الذكاء العاطفي واثرها في تحقيق الفرص التسويقية , استخدم الباحث المنه

 علقةالوصفي التحليلي الذي يعتمد على دراسة الظاهرة كما توجد في الواقع ويهتم بوصفها وصفاً دقيقاً وهو لا يقف عن حد جمع المعلومات المت
بالظاهرة من اجل استقصاء مظاهرها وعلاقاتها المختلفة , وانما يعمد كذلك الى تحليل الظاهرة وتفسيرها للوصول الى استنتاجات تسهم في  

 تطوير الواقع وتحسينه .
 سابعاً: حدود البحث 

 الحدود المكانية : تتمثل حدود البحث المكانية لأراء عينة  المدراء في  فنادق الدرجة الممتازة في مدينة النجف الاشرف   
  2024الى غاية  2023الحدود الزمانية : امتدت مدة الدراسة من 

 ثامنا : أدوات البحث . 
 بغية الحصول على البيانات والمعلومات اللازمة لتحقيق  اهداف البحث والوصول الى النتائج اعتمد الباحث على :  

 الجانب النظري : تم الاعتماد على المصادر العربية والاجنبية  من الكتب والدوريات والرسائل والاطاريح الجامعية . −
 الجانب الميداني : تم الاعتماد على استمارة الاستبانة كأداة رئيسية للحصول على البيانات والمعلومات الخاصة بمتغيرات البحث . −

 : Reliabilityتاسعاً :اختبار الثبات  
يهددددددف اختبدددددار الثبدددددات الدددددى التحقدددددق مدددددن انسدددددجام ابعددددداد الدراسدددددة وقابليتهدددددا للحصدددددول علدددددى النتدددددائج نفسدددددها لدددددو تدددددم تطبيقهدددددا فدددددي فتدددددرات 
زمنيددددة مختلفددددة , ويعكددددس ثبددددات المتغيددددرات اسددددتقرار المقيدددداس وعدددددم تناقضددددها فيمددددا بينهددددا , أي ان المقيدددداس يعطددددي نفددددس النتددددائج اذا تددددم 

( للوقددددوف Cronbach Alphaتكددددرار تطبيقدددده علددددى نفددددس عينددددة الدراسددددة ولغددددرض التأكددددد مددددن ثبددددات المقيدددداس سدددديتم اسددددتخدام معامددددل )
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د قددددديم مقبولدددددة احصدددددائيا عنددددددما تكدددددون هدددددذه القددددديم مسددددداوية أو أكبدددددر مدددددن ) ( للبحدددددوث الاداريدددددة ويبدددددين %60علدددددى دقدددددة الاجابدددددات لدددددذا تعدددددُ
( وكمدددددا موضدددددح فدددددي 0.874( فدددددي حدددددين بلغدددددت نسدددددبتها لمتغيدددددر الفدددددرص التسدددددويقية )0.849الجددددددول ان قيمدددددة الدددددذكاء العددددداطفي كاندددددت )

 ( .1الجدول رقم )
 ( اختبار مصداقية ادوات الدراسة لمعامل الفا كرونباخ 1جدول )

 Cronbach Alpha المتغيرات 

 0.849 الذكاء العاطفي

 0.874 الفرص التسويقية

 توزيع استمارة الاستبانة . تاسعاً :
شددددير البيانددددات الرسددددمية إلددددى أن كمدددددن الدينيددددة المقدسددددة ويزورهددددا ملايددددين الددددزوار علددددى مدددددا السددددنة وتاختددددار الباحددددث مدينددددة النجددددف الاشددددرف 

محافظددددة النجددددف الأشددددرف تضددددم فندددددقين مصددددنفين ضددددمن الدرجددددة الممتددددازة )خمددددس نجددددوم(، وهمددددا فندددددق قصددددر الدددددر وفندددددق نسدددديم النجدددددف، 
ويعكددددس ذلددددك أهميددددة المحافظددددة كمقصددددد للسددددياحة الدينيددددة ومددددا يتطلبدددده ذلددددك مددددن تددددوفير خدددددمات فندقيددددة عاليددددة الجددددودة تسددددتجيب لاحتياجددددات 

( اسددددددتبانة  132( لكددددددل فندددددددق  وتددددددم اسددددددترجاع )75الددددددى فنددددددادق العينددددددة بواقددددددع )اسددددددتمارة  (150)وتددددددم توزيددددددع ".الزائددددددرين المحليددددددين والأجانددددددب
وقدددددد تدددددم المجمدددددوع الكلدددددي لعددددددد الاسدددددتمارات الموزعدددددة ( مدددددن %88صدددددالحة للتحليدددددل الاحصدددددائي , حيدددددث تشدددددكل عددددددد الاسدددددتبانات الصدددددالحة )

 ,اهمدددددال بعددددددض الاسددددددتمارات لعدددددددم صددددددلاحياتها للتحليددددددل الاحصددددددائي وتددددددم اسددددددتبعاد بعددددددض الاسددددددتمارات لعدددددددم اكمالهددددددا مددددددن قبددددددل المسددددددتجيبين
 ( تفاصيل توزيع الاستبانات من حيث عدد الاستبانات الموزعة والمسترجعة والنسب المئوية       1ويوضح الجدول )

 ( يوضح الاستمارات الموزعة والغير صالحة 2جدول )
 

 الفندق ت
الاستمارات  

 الموزعة 

الاستمارات  
 المسترجعة
 الصالحة 

 نسبة الاسترجاع 

الاستمارات  
الغير صالحة  

والغير 
 مسترجعة 

 9 %88 66 75 قصر الدر  1

 9 %88 66 75 نسيم النجف 2

 : وصف خصائص عينة البحث . عاشراً
 في الفنادق عينة البحث وقد تم تصنيفها وحسب الاتي : ـالمدراء في مختلف المناصب الادارية  توزيع استمارة الاستبانه على لقد تم 

 ( يوضح خصائص عينة البحث3جدول )
 

 النسبة التكرار المتغيرات الفرعية المتغير الرئيسي 

 الجنس

 %90 120 ذكر

 %9,0 12 انثى

 %100 132 المجموع 

 العمر

 %72 95 40الى  29من 

 %19 25 50الى  39من 

 %9 12 واكثر 51من 

 %100 132 المجموع 

 المستوى التعليمي 

 %17 22 الاعدادية فما دون 

 %32 42 دبلوم 

 %44 58 بكالوريوس 

 %7 10 شهادة عليا

 %100 132 المجموع 

 %42 55 سنة  5الى  1من  مدة الخدمة 
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 %34 45 سنة  10الى  6من 

 %18 24 سنة 25الى     15من

 %6 8 واكثر  25من 

 %100 132 المجموع 

 : الجنس .1
ظهرت نتائج الدراسددة ارتفاع نسددبة الذكور في المناصددب الإدارية ضددمن الفنادق عينة البحث مقارنة بالإناث، ويعزى ذلك إلى طبيعة العمل  

 .الفندقي وبعض الاعتبارات الاجتماعية السائدة، على الرغم من تزايد مشاركة المرأة في شغل المناصب الإدارية خلال السنوات الأخيرة
 :  الفئات العمرية  .2

فد بلغت نسددددبتهم فتشددددير نتائج التحليل إلى تباين الفئات العمرية للمبحوثين، إلا أن الفئة الشددددابة اسددددتحوذت على النسددددبة الأكبر من العينة، 
( وهو ما يعكس اعتماد القطاع الفندقي على القوى العاملة الشدددددددددددددابة لما تمتلكه من قدرة على التكيف وسدددددددددددددرعة  95( بتكرار مقداره )72%)

 الإنجاز وتحمل ضغوط العمل .
( ان نسددددددددددبة الحاصددددددددددلين علددددددددددى شددددددددددهادة عليددددددددددا كانددددددددددت قليلددددددددددة جدددددددددددا بينمددددددددددا 2: بددددددددددين الجدددددددددددول رقددددددددددم ) التحصيييييييييييل العملييييييييييي .3

( وتشددددددددددددير النتددددددددددددائج إلددددددددددددى %44( بنسددددددددددددبة مقدددددددددددددارها )58حصددددددددددددلت الحاصددددددددددددلين علددددددددددددى شددددددددددددهادة البكددددددددددددالوريوس بتكددددددددددددرار مقددددددددددددداره )
ارتفددددددددددداع نسدددددددددددبة الحاصدددددددددددلين علدددددددددددى شدددددددددددهادة البكدددددددددددالوريوس مقارندددددددددددة ببقيدددددددددددة المسدددددددددددتويات التعليميدددددددددددة، ويمكدددددددددددن تفسدددددددددددير ذلدددددددددددك بدددددددددددأن 
القطدددددددددداع الفندددددددددددقي يسددددددددددتقطب أعددددددددددداداً كبيددددددددددرة مددددددددددن الخددددددددددريجين الجددددددددددامعيين، فضددددددددددلًا عددددددددددن أن طبيعددددددددددة العمددددددددددل الفندددددددددددقي تتطلددددددددددب 

وان العمدددددددددل فدددددددددي القطددددددددداع الفنددددددددددقي كمدددددددددا يحتددددددددداج الدددددددددى الشدددددددددهادة والجاندددددددددب  .مزيجددددددددداً مدددددددددن المدددددددددؤهلات العلميدددددددددة والخبدددددددددرة العمليدددددددددة
لخبدددددددرة الوظيفيدددددددة التدددددددي قدددددددد تسدددددددد الفدددددددارق بدددددددين الحاصدددددددلين علدددددددى شدددددددهادة عليدددددددا وبدددددددين العلمدددددددي  فانددددددده يحتددددددداج بشدددددددكل اكبدددددددر علدددددددى ا

 سنوات الخبرة .
الى    1: تباينت نتائج التحليل الاحصددددائي في فقرة مدة الخدمة فقد حصددددلت عدد السددددنوات التي تروحت بين ) عدد سييينوات الخدمة .4
( بنسددددددددبة 8( على اقل تكرار بمقدار )واكثر 25 ( بينما حازت سددددددددنوات الخدمة )%44( بنسددددددددبة مقدارها )55( الى اكبر تكرار ومقداره )5
( وهذه النسددب تؤشددر على ان شددير هذه النتائج إلى ارتفاع معدل دوران العاملين في القطاع الفندقي، إذ يميل العاملون إلى التنقل بين 6%)

 الفنادق أو ترك العمل نتيجة طبيعة الوظيفة ومتطلبات العمل وظروف السوق 
 المبحث الثاني عرض نتائج الدراسة وتحليلها وتفسيرها  

" توجد علاقة   سيتم تناول في هذه المبحث تحليل نتائج الارتباط بين متغيري البحث لاختبار الفرضية الرئيسية الاولى التي نصت على  "
 ارتباط معنوي بين الذكاء العاطفي والفرص التسويقية والفرضيات الثانوية المنبثقة عنها .

 تحليل نتائج التحليل الاحصائي الخاص بالعلاقة بين متغيري البحث الذكاء العاطفي والفرص التسويقية وحسب ماتناولته الفرضيات : أولًا 
 ( نتائج العلاقة بين ابعاد الذكاء والفرص التسويقية 4جدول رقم )

الفرص   المتغير المعتمد 
 التسويقية 

 
 

 0.928 الوعي الذاتي 

 0.983 ادارة العواطف

 0.921 الدافعية 

 0.930 التعاطف

 0.906 المهارات الاجتماعية

 0.894 المؤشر العام للابعاد 

                                                                                 p≤ 0.05 

 المتغير المستقل
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( وجدددددود علاقدددددة ارتبددددداط ذات دلالدددددة معنويدددددة موجبدددددة بدددددين كدددددل مدددددن ابعددددداد الدددددذكاء العددددداطفي 4نلاحدددددظ مدددددن خدددددلال نظرتندددددا للجددددددول رقدددددم )
د الفدددددرص التسدددددويقية فقدددددد بلغدددددت قيمدددددة معامدددددل  )الدددددوعي الدددددذاتي , ادارة العواطدددددف , الدافعيدددددة , التعددددداطف , المهدددددارات الاجتماعيدددددة ( وبعدددددُ

( علدددددى مجمددددددوع ابعددددداد الددددددذكاء العددددداطفي والفددددددرص التسدددددويقية ممدددددا يدددددددل علدددددى قددددددوة العلاقدددددة بددددددين المتغيدددددرين , وهددددددذا 0.894الارتبددددداط )
مؤشدددددر مهدددددم فدددددي طبيعدددددة العلاقدددددة ويفسدددددرها بانددددده  كلمدددددا زادت اهميدددددة بعدددددد الدددددذكاء العددددداطفي لددددددى القدددددائمين علدددددى الادارات الفندقيدددددة ادى 

ية الرئيسدددددية ذلدددددك الدددددى تحسدددددين وتعزيدددددز الفدددددرص التسدددددويقية التدددددي بإمكدددددان الفنددددددق مدددددن الحصدددددول عليهدددددا وكنتيجدددددة يمكنندددددا قبدددددول الفرضددددد
د الددددذكاء العدددداطفي والفددددرص  الاولددددى فددددي منظمددددات الفندقيددددة عينددددة البحددددث .والتددددي تددددنص علددددى : توجددددد علاقددددة ارتبدددداط  معنويددددة بددددين بعددددُ
د  الددددددذكاء العدددددداطفي وبُعددددددد الفددددددرص التسددددددويقية وهددددددذا يدددددددعونا الددددددى قبددددددول الفرضددددددية الرئيسددددددية  التسددددددويقية "  هددددددذا كلدددددده علددددددى مسددددددتوى بعددددددُ

 الاولى التي اما على بيان علاقة الارتباط بين ابعاد الذكاء العاطفي والفرص التسويقية فسيتم تناولها في ادناه .
( وجدددددود علاقدددددة ارتبددددداط ذات دلالدددددة معنويدددددة 4: اذ يوضدددددح الجددددددول رقدددددم )  العلاقدددددة بدددددين بُعدددددد ) الدددددوعي الدددددذاتي ( والفدددددرص التسدددددويقية .1

د  د الفددددرص التسددددويقية كمتغيددددرا معتمددددداً مسددددتجيباُ فقددددد بلغددددت قيمددددة معامددددل الارتبدددداط للبعددددُ لبعددددد الددددوعي الددددذاتي كوندددده متغيددددرا مسددددتقلا وبعددددُ
امتددددددتلاك العدددددداملين والإدارات الفندقيددددددة مسددددددتوى مرتفعدددددداً ( وهددددددذا يمكددددددن تفسدددددديره باندددددده 0.05( عنددددددد مسددددددتوى معنويددددددة )0.928المددددددذكور )

مدددددن الدددددوعي الدددددذاتي يسددددداعدهم علدددددى فهدددددم مشددددداعرهم وانفعدددددالاتهم وإدارتهدددددا بصدددددورة أفضدددددل، الأمدددددر الدددددذي يدددددنعكس إيجابددددداً علدددددى جدددددودة 
جدددداه تكددددرار زيددددارة الفندددددق وبالتددددالي الحصددددول علددددى فددددرص وتحسددددنت بات التفاعددددل مددددع الضدددديوف واسددددتثمار الفددددرص التسددددويقية المتاحددددة

 تسويقية جديدة .
( وجود علاقة ارتباط ذات دلالة معنوية لبعد ادارة 4: اذ يوضح الجدول رقم )  العلاقة بين بُعد ) ادارة العواطف ( والفرص التسويقية .2

( عند  0.983العواطف كونه متغيرا مستقلا وبعُد الفرص التسويقية كمتغيرا معتمداً مستجيباُ فقد بلغت قيمة معامل الارتباط للبعُد المذكور )
بقدرة القيادات الفندقية على إدارة عواطفها والتحكم بانفعالاتها والتكيف مع الضغوط المختلفة   ( وهذا يمكن تفسيره0.05مستوى معنوية )

 .تسهم في تعزيز كفاءة الأداء وتحسين قدرة الفندق على استثمار الفرص التسويقية
( وجود علاقة ارتباط ذات دلالة معنوية لبعد الدافعية كونه 4: اذ يوضدددددددح الجدول رقم )  العلاقة بين بُعد ) الدافعية  ( والفرص التسدددددددويقية .3

( عند مسدتوى معنوية  0.921متغيرا مسدتقلا وبعُد الفرص التسدويقية كمتغيرا معتمداً مسدتجيباُ فقد بلغت قيمة معامل الارتباط للبعُد المذكور )
لإدارات الفندددقيددة التي تتمتع بمسددددددددددددددتويددات مرتفعددة من الدددافعيددة تكون أكثر قدددرة على تحددديددد أهدددافهددا  ( وهددذا يمكن تفسدددددددددددددديره بددان  ا0.05)

 الاستراتيجية والعمل على تحقيقها بكفاءة، الأمر الذي ينعكس إيجاباً على فرصها التسويقية
( وجود علاقة ارتباط ذات دلالة معنوية لبعد التعاطف   4: اذ يوضدددددددددددح الجدول رقم )  العلاقة بين بُعد ) التعاطف ( والفرص التسدددددددددددويقية. .4

( عند مسدددتوى 0.930كونه متغيرا مسدددتقلا وبعُد الفرص التسدددويقية كمتغيرا معتمداً مسدددتجيباُ فقد بلغت قيمة معامل الارتباط للبعُد المذكور )
ن قدرة العاملين على فهم احتياجات الضدددديوف والتعاطف معهم والاسددددتجابة لتوقعاتهم تسددددهم في تعزيز ( وهذا يمكن تفسدددديره  0.05معنوية )

 .رضاهم وولائهم، الأمر الذي يؤدي إلى خلق فرص تسويقية جديدة وتحسين المكانة التنافسية للفندق
( وجدددددددددددددود علاقدددددددددددددة 4: اذ يوضدددددددددددددح الجددددددددددددددول رقدددددددددددددم ) العلاقدددددددددددددة بدددددددددددددين بُعدددددددددددددد ) المهدددددددددددددارات الاجتماعيدددددددددددددة  ( والفدددددددددددددرص التسدددددددددددددويقية .5

د الفدددددددددرص التسدددددددددويقية كمتغيدددددددددرا معتمدددددددددداً  ارتبددددددددداط ذات دلالدددددددددة معنويدددددددددة لبعدددددددددد المهدددددددددارات الاجتماعيدددددددددة  كونددددددددده متغيدددددددددرا مسدددددددددتقلا وبعدددددددددُ
د المدددددددددددذكور ) ( وهدددددددددددذا يمكدددددددددددن 0.05( عندددددددددددد مسدددددددددددتوى معنويدددددددددددة )0.906مسدددددددددددتجيباُ فقدددددددددددد بلغدددددددددددت قيمدددددددددددة معامدددددددددددل الارتبددددددددددداط للبعدددددددددددُ

تفسدددددددديره بددددددددان الدددددددددارة الفندقيددددددددة المتميددددددددزة هددددددددي التددددددددي لددددددددديها القدددددددددرة فددددددددي التعامددددددددل مددددددددع الاخددددددددرين والتددددددددأثير فدددددددديهم وعلددددددددى الددددددددرغم مددددددددن 
الاخددددددددددتلاف فددددددددددي درجددددددددددة الارتبدددددددددداط بددددددددددين ابعدددددددددداد الددددددددددذكاء العدددددددددداطفي والفددددددددددرص التسددددددددددويقية الا اندددددددددده لايددددددددددؤثر فددددددددددي قبددددددددددول الفرضددددددددددية 

 الفرعية والتي نصت على وجود علاقة ارتباط معنويا بين ابعاد الذكاء العاطفي والفرص التسويقية  .الرئيسية 

: اختبددددددددددار الفرضددددددددددية الرئيسددددددددددية الثانيددددددددددة والفرضدددددددددديات الفرعيددددددددددة المنبثقددددددددددة عنهددددددددددا وتددددددددددنص هددددددددددذه  الفرضددددددددددية علددددددددددى " وجددددددددددود ثانيدددددددددداً 
 علاقة تأثير معنوية بين ابعاد الذكاء العاطفي والفرص التسويقية .

( الدددددددددى وجدددددددددود علاقدددددددددة تدددددددددأثير معندددددددددوي موجدددددددددب 5فقدددددددددد بيندددددددددت نتدددددددددائج التحليدددددددددل الاحصدددددددددائي كمدددددددددا موضدددددددددحة فدددددددددي الجددددددددددول رقدددددددددم ) .1
( 3.818( وهدددددددددددددي اكبدددددددددددددر مدددددددددددددن قيمتهدددددددددددددا الجدوليدددددددددددددة البالغدددددددددددددة )17.811( المحسدددددددددددددوبة )Fلمتغيدددددددددددددري البحدددددددددددددث اذ بلغدددددددددددددت قيمدددددددددددددة )
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( وهدددددددددددددذا 2R( )0.801( بينمدددددددددددددا بلغددددددددددددت قيمددددددددددددة معامددددددددددددل التحديددددددددددددد )0.05( وبمسددددددددددددتوى معنويددددددددددددة )1.50عنددددددددددددد درجددددددددددددة الحريددددددددددددة )
د الفدددددددددددرص التسدددددددددددويقية الدددددددددددى تدددددددددددأثير الدددددددددددذكاء العددددددددددداطفي بينمدددددددددددا %80يفسدددددددددددر ان نسدددددددددددبة ) ( مدددددددددددن الاختلافدددددددددددات المفسدددددددددددرة فدددددددددددي بعدددددددددددُ

المتبقدددددددددي فيعدددددددددود الدددددددددى متغيدددددددددرات عشدددددددددوائية لا يمكدددددددددن السددددددددديطرة عليهدددددددددا او انهدددددددددا قدددددددددد تكدددددددددون غيدددددددددر داخلدددددددددة فدددددددددي نتدددددددددائج التحليدددددددددل 
( المحسددددددددددددوبة T( واختبددددددددددددار قيمدددددددددددده )0.908والبالغددددددددددددة )( 1βالاحصددددددددددددائي للانحدددددددددددددار , وعنددددددددددددد عطددددددددددددف النظددددددددددددر الددددددددددددى معامددددددددددددل )

( ودرجدددددددددددة 0.05( عندددددددددددد مسدددددددددددتوى معنويدددددددددددة )1.907( وهدددددددددددي قيمدددددددددددة معنويدددددددددددة واكبدددددددددددر مدددددددددددن قيمتهدددددددددددا الجدوليدددددددددددة البالغدددددددددددة )5.264)
( وبندددددددددداء علددددددددددى ماتقدددددددددددم مددددددددددن نتدددددددددائج الانحدددددددددددار يمكددددددددددن قبددددددددددول الفرضددددددددددية الرئيسدددددددددة الثانيددددددددددة والتددددددددددي تددددددددددنص علددددددددددى 1.768حريدددددددددة )

 )وجود علاقة تأثير معنوي بين الذكاء العاطفي والفرص التسويقية ( .
ولبيددددددددددان طبيعددددددددددة علاقددددددددددة التددددددددددأثير بددددددددددين كددددددددددل مددددددددددن ابعدددددددددداد الددددددددددذكاء العدددددددددداطفي ) الددددددددددوعي الددددددددددذاتي , ادارة العواطددددددددددف , الدافعيددددددددددة ,  .2

د الفددددددددددرص التسددددددددددويقية والتددددددددددي يوضددددددددددحها الجدددددددددددول رقددددددددددم ) ( فددددددددددان نتددددددددددائج التحليددددددددددل 5التعدددددددددداطف , المهددددددددددارات الاجتماعيددددددددددة ( وبعددددددددددُ
د الفددددددددددرص  توضدددددددددح بوجددددددددددود تدددددددددأثير معنددددددددددوي لكدددددددددل مددددددددددن ابعددددددددداد الددددددددددذكاء العددددددددداطفي بوصددددددددددفة متغيدددددددددراً مسددددددددددتقلا مفسدددددددددرا ومبيندددددددددداً لبعدددددددددُ

 التسويقية باعتباره بعُداً معتمداً وكما مبين في ادناه :
 

 ( نتائج التأثير بين ابعاد الذكاء العاطفي والفرص التسويقية 5جدول رقم )

 ابعاد الذكاء العاطفي المتغر المستقل          
2 R 

 Fاختبار 

    1β    2β ــوب المحســـ
 ة 

 الجدولية

 3.818 17.811 0.801 5.264 0.908 الفرص التسويقية 

                                          p≤0.05        (1.50 )Df: ( 0.05معنوية )t: 1.907   

د اليييييييوعي اليييييييذاتي فيييييييي الفيييييييرص التسيييييييويقية : .أ ( ان 6بينددددددددت نتدددددددائج التحليدددددددل الاحصدددددددائي فدددددددي الجددددددددول رقددددددددم ) تيييييييُدير وعيييييييي
للفددددددددرص التسددددددددويقية تددددددددأثراً معتمددددددددداً مددددددددن ابعدددددددداد الددددددددذكاء العدددددددداطفي )بُعددددددددد الددددددددوعي الددددددددذاتي ( ويمكددددددددن بيددددددددان ذلددددددددك مددددددددن خددددددددلال نتددددددددائج 

( كاندددددددددددت اكبدددددددددددر مددددددددددن قيمتهدددددددددددا الجدوليدددددددددددة والبالغدددددددددددة 7.015( المحسددددددددددوبة والبالغدددددددددددة )Fالتحليددددددددددل الاحصدددددددددددائي اذ تبدددددددددددين ان   قيمدددددددددددة )
(  2R( بينمدددددددددددددا بلغددددددددددددت قيمدددددددددددددة معامددددددددددددل التحديدددددددددددددد )0.05( وضددددددددددددمن مسدددددددددددددتوى معنويددددددددددددة )1.768( عنددددددددددددد درجددددددددددددة حريدددددددددددددة )4.853)
( مدددددددددددن الاختلافدددددددددددات المفسدددددددددددرة فدددددددددددي ابعددددددددددداد الدددددددددددذكاء العددددددددددداطفي يمكدددددددددددن ان %76( وهدددددددددددذا يشدددددددددددير الدددددددددددى ان مدددددددددددا نسدددددددددددبتة )0.769)

تفسددددددددرها الفددددددددرص التسددددددددويقية بينمددددددددا البدددددددداقي مددددددددن النسددددددددبة فيعددددددددود الددددددددى متغيددددددددرات عشددددددددوائية لا يمكددددددددن السدددددددديطرة عليهددددددددا او انهددددددددا قددددددددد 
( وجدددددددددد Tواختبدددددددددار )( 1βتكدددددددددون غيدددددددددر داخلدددددددددة فدددددددددي نتدددددددددائج التحليدددددددددل الاحصدددددددددائي للانحددددددددددار , وخدددددددددلال متابعدددددددددة قيمدددددددددة معامدددددددددل ) 

( وقيمددددددددددة 0.398المحسددددددددددوبة )( βان هندددددددددداك تددددددددددأثيراً معنويددددددددددا لأبعدددددددددداد الددددددددددذكاء العدددددددددداطفي فددددددددددي الفددددددددددرص التسددددددددددويقية وبلغددددددددددت قيمددددددددددة )
(T( المحسوبة والبالغة )0.05(عند مستوى معنوية )1.976( وهي اكبر من قيمتها الجدولية البالغة )2.184 ) 

د ادارة العواطيييييييي  فييييييييي الفييييييييرص التسييييييييويقية : .ب ( ان 6بينددددددددت نتددددددددائج التحليددددددددل الاحصددددددددائي فددددددددي الجدددددددددول رقددددددددم ) تييييييييُدير وعييييييييي
د الدددددددددذكاء العددددددددداطفي )بُعدددددددددد إدارة العواطدددددددددف ( ويمكدددددددددن بيدددددددددان ذلدددددددددك مدددددددددن خدددددددددلال نتدددددددددائج  للفدددددددددرص التسدددددددددويقية تدددددددددأثراً معتمدددددددددداً مدددددددددن بعدددددددددُ

( كاندددددددددددددددت اكبدددددددددددددددر مددددددددددددددددن قيمتهدددددددددددددددا الجدوليدددددددددددددددة والبالغددددددددددددددددة 7.015( المحسددددددددددددددددوبة والبالغدددددددددددددددة )Fالتحليدددددددددددددددل الاحصدددددددددددددددائي ان قيمدددددددددددددددة )
(  2R( بينمددددددددددددا بلغددددددددددددت قيمددددددددددددة معامددددددددددددل التحديددددددددددددد )0.05( وضددددددددددددمن مسددددددددددددتوى معنويددددددددددددة )1.768( عنددددددددددددد درجتددددددددددددي حريددددددددددددة )4.853)
( مدددددددددددددن الاختلافدددددددددددددات المفسدددددددددددددرة فدددددددددددددي ابعددددددددددددداد الدددددددددددددذكاء العددددددددددددداطفي يمكدددددددددددددن ان %76( وهدددددددددددددذا يشدددددددددددددير الدددددددددددددى ان مانسدددددددددددددبتة )0.769)

تفسددددددددرها الفددددددددرص التسددددددددويقية بينمددددددددا البدددددددداقي مددددددددن النسددددددددبة فيعددددددددود الددددددددى متغيددددددددرات عشددددددددوائية لا يمكددددددددن السدددددددديطرة عليهددددددددا او انهددددددددا قددددددددد 
( وجدددددددددد Tواختبدددددددددار )( 1βتكدددددددددون غيدددددددددر داخلدددددددددة فدددددددددي نتدددددددددائج التحليدددددددددل الاحصدددددددددائي للانحددددددددددار , وخدددددددددلال متابعدددددددددة قيمدددددددددة معامدددددددددل ) 

( وقيمددددددددددة 0.398المحسددددددددددوبة )( βان هندددددددددداك تددددددددددأثيراً معنويددددددددددا لأبعدددددددددداد الددددددددددذكاء العدددددددددداطفي فددددددددددي الفددددددددددرص التسددددددددددويقية وبلغددددددددددت قيمددددددددددة )
(T( المحسوبة والبالغة )0.05(عند مستوى معنوية )1.976( وهي اكبر من قيمتها الجدولية البالغة )2.184 ) 

د الدافويييييييييية  فيييييييييي الفيييييييييرص التسيييييييييويقية : .ت ( ان 6بيندددددددددت نتدددددددددائج التحليدددددددددل الاحصدددددددددائي فدددددددددي الجددددددددددول رقدددددددددم ) تيييييييييُدير وعيييييييييي
د الددددددددددذكاء العدددددددددداطفي )بُعددددددددددد الدافعيددددددددددة  ( ويمكددددددددددن بيددددددددددان ذلددددددددددك مددددددددددن خددددددددددلال نتددددددددددائج  للفددددددددددرص التسددددددددددويقية تددددددددددأثراً معتمددددددددددداً مددددددددددن بعددددددددددُ

 المتغير المعتمد 
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( كاندددددددددددددددت اكبدددددددددددددددر مددددددددددددددددن قيمتهدددددددددددددددا الجدوليدددددددددددددددة والبالغددددددددددددددددة 7.015( المحسددددددددددددددددوبة والبالغدددددددددددددددة )Fالتحليدددددددددددددددل الاحصدددددددددددددددائي ان قيمدددددددددددددددة )
(  2R( بينمددددددددددددا بلغددددددددددددت قيمددددددددددددة معامددددددددددددل التحديددددددددددددد )0.05( وضددددددددددددمن مسددددددددددددتوى معنويددددددددددددة )1.768( عنددددددددددددد درجتددددددددددددي حريددددددددددددة )4.853)
( مدددددددددددددن الاختلافدددددددددددددات المفسدددددددددددددرة فدددددددددددددي ابعددددددددددددداد الدددددددددددددذكاء العددددددددددددداطفي يمكدددددددددددددن ان %76( وهدددددددددددددذا يشدددددددددددددير الدددددددددددددى ان مانسدددددددددددددبتة )0.769)

تفسددددددددرها الفددددددددرص التسددددددددويقية بينمددددددددا البدددددددداقي مددددددددن النسددددددددبة فيعددددددددود الددددددددى متغيددددددددرات عشددددددددوائية لا يمكددددددددن السدددددددديطرة عليهددددددددا او انهددددددددا قددددددددد 
( وجدددددددددد Tواختبدددددددددار )( 1βتكدددددددددون غيدددددددددر داخلدددددددددة فدددددددددي نتدددددددددائج التحليدددددددددل الاحصدددددددددائي للانحددددددددددار , وخدددددددددلال متابعدددددددددة قيمدددددددددة معامدددددددددل ) 

( وقيمددددددددددة 0.398المحسددددددددددوبة )( βان هندددددددددداك تددددددددددأثيراً معنويددددددددددا لأبعدددددددددداد الددددددددددذكاء العدددددددددداطفي فددددددددددي الفددددددددددرص التسددددددددددويقية وبلغددددددددددت قيمددددددددددة )
(T( المحسوبة والبالغة )0.05(عند مستوى معنوية )1.976( وهي اكبر من قيمتها الجدولية البالغة )2.184 ) 

د التعييييييييياط   فيييييييييي الفيييييييييرص التسيييييييييويقية : .ث ( ان 6بيندددددددددت نتدددددددددائج التحليدددددددددل الاحصدددددددددائي فدددددددددي الجددددددددددول رقدددددددددم ) تيييييييييُدير وعيييييييييي
د الددددددددذكاء العدددددددداطفي )بُعددددددددد التعدددددددداطف( ويمكددددددددن بيددددددددان ذلددددددددك مددددددددن خددددددددلال نتددددددددائج التحليددددددددل  للفددددددددرص التسددددددددويقية تددددددددأثراً معتمددددددددداً مددددددددن بعددددددددُ

( عنددددددددددددد 4.853( كانددددددددددددت اكبددددددددددددر مددددددددددددن قيمتهددددددددددددا الجدوليددددددددددددة والبالغددددددددددددة )7.015( المحسددددددددددددوبة والبالغددددددددددددة )Fالاحصددددددددددددائي ان قيمددددددددددددة )
( 2R(  )0.769( بينمدددددددددددددددا بلغدددددددددددددددت قيمدددددددددددددددة معامدددددددددددددددل التحديدددددددددددددددد )0.05( وضدددددددددددددددمن مسدددددددددددددددتوى معنويدددددددددددددددة )1.768درجتدددددددددددددددي حريدددددددددددددددة )

( مددددددددددن الاختلافددددددددددات المفسددددددددددرة فددددددددددي ابعدددددددددداد الددددددددددذكاء العدددددددددداطفي يمكددددددددددن ان تفسددددددددددرها الفددددددددددرص %76وهددددددددددذا يشددددددددددير الددددددددددى ان مانسددددددددددبتة )
التسدددددددددويقية بينمدددددددددا البددددددددداقي مدددددددددن النسدددددددددبة فيعدددددددددود الدددددددددى متغيدددددددددرات عشدددددددددوائية لا يمكدددددددددن السددددددددديطرة عليهدددددددددا او انهدددددددددا قدددددددددد تكدددددددددون غيدددددددددر 

( وجدددددددددددد ان هنددددددددددداك Tواختبدددددددددددار )( 1βداخلدددددددددددة فدددددددددددي نتدددددددددددائج التحليدددددددددددل الاحصدددددددددددائي للانحددددددددددددار , وخدددددددددددلال متابعدددددددددددة قيمدددددددددددة معامدددددددددددل ) 
( T( وقيمددددددددددددة )0.398المحسددددددددددددوبة )( βتددددددددددددأثيراً معنويددددددددددددا لأبعدددددددددددداد الددددددددددددذكاء العدددددددددددداطفي فددددددددددددي الفددددددددددددرص التسددددددددددددويقية وبلغددددددددددددت قيمددددددددددددة )

 ( . 0.05(عند مستوى معنوية )1.976( وهي اكبر من قيمتها الجدولية البالغة )2.184المحسوبة والبالغة )
د المهييييييييارات الايتما يييييييييية   فييييييييي الفييييييييرص التسيييييييييويقية : .ج بينددددددددت نتددددددددائج التحليددددددددل الاحصددددددددائي فددددددددي الجدددددددددول  تييييييييُدير وعييييييييي

د الدددددددددددذكاء العدددددددددداطفي )بُعدددددددددددد المهدددددددددددارات الاجتماعيددددددددددة  ( و ذلدددددددددددك مدددددددددددن 6رقددددددددددم ) ( ان للفدددددددددددرص التسددددددددددويقية تدددددددددددأثراً معتمدددددددددددداً مددددددددددن بعدددددددددددُ
( كاندددددددددددددت اكبدددددددددددددر مدددددددددددددن قيمتهدددددددددددددا 7.015( المحسدددددددددددددوبة والبالغدددددددددددددة )Fخدددددددددددددلال نتدددددددددددددائج التحليدددددددددددددل الاحصدددددددددددددائي توضدددددددددددددح  ان قيمدددددددددددددة )

( بينمددددددددددددددا بلغددددددددددددددت قيمددددددددددددددة 0.05( وضددددددددددددددمن مسددددددددددددددتوى معنويددددددددددددددة )1.768( عنددددددددددددددد درجتددددددددددددددي حريددددددددددددددة )4.853الجدوليددددددددددددددة والبالغددددددددددددددة )
( مدددددددددددن الاختلافدددددددددددات المفسدددددددددددرة فدددددددددددي ابعددددددددددداد الدددددددددددذكاء %76( وهدددددددددددذا يشدددددددددددير الدددددددددددى ان مانسدددددددددددبتة )2R(  )0.769معامدددددددددددل التحديدددددددددددد )

العددددددددددداطفي يمكددددددددددددن ان تفسددددددددددددرها الفددددددددددددرص التسدددددددددددويقية بينمددددددددددددا البدددددددددددداقي مددددددددددددن النسددددددددددددبة فيعدددددددددددود الددددددددددددى متغيددددددددددددرات عشددددددددددددوائية لا يمكددددددددددددن 
السدددددددديطرة عليهددددددددا او انهددددددددا قددددددددد تكددددددددون غيددددددددر داخلددددددددة فددددددددي نتددددددددائج التحليددددددددل الاحصددددددددائي للانحدددددددددار , وخددددددددلال متابعددددددددة قيمددددددددة معامددددددددل 

 (1β )( واختبدددددددددددارT( وجدددددددددددد ان هنددددددددددداك تدددددددددددأثيراً معنويدددددددددددا لأبعددددددددددداد الدددددددددددذكاء العددددددددددداطفي فدددددددددددي الفدددددددددددرص التسدددددددددددويقية وبلغدددددددددددت قيمدددددددددددة )β )
( وهددددددددددددددددددي اكبددددددددددددددددددر مددددددددددددددددددن قيمتهددددددددددددددددددا الجدوليددددددددددددددددددة البالغددددددددددددددددددة 2.184( المحسددددددددددددددددددوبة والبالغددددددددددددددددددة )T( وقيمددددددددددددددددددة )0.398المحسددددددددددددددددددوبة )

 ( .0.05(عند مستوى معنوية )1.976)
 ( نتائج علاقة التأثير بين ابعاد الذكاء العاطفي والفرص التسويقية6جدول )

 الفرص التسويقية المتغير المعتمد         
2 R 

 Fاختبار 

β 1β ي                  الجدولية  المحسوبة
طف

ء العا
الذكا

 

                 
الوعي  

 الذاتي

0.398 
4.275* 

2.184 
2.352* 

0.769 7.015 4.853 

ادارة 
 العواطف

89.788 
7.380* 

2.115 
2.352* 

0.711 4.288 4.853 

 الدافعية 
89.187 
7.427* 

1.833 
3.653* 

0.871 11.213 4.853 

 التعاطف 
90.197 

11.877* 
1.786 

2.907* 
0.979 8.016 4.853 

المهارات 
 الاجتماعية  

27.427 

*10.554 
0.932 

4.551* 
0.892 7.913 4.853 

      Df: 1.768          (  0.05     مستوى معنوية     )                                                       T: 1.946 

 المستقل  المتغير
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 المبحث الثالث الاستنتاجات والتوصيات 
 اولا : الاستنتايات 

ظهرت نتائج الدراسدددددة وجود علاقة ارتباط معنوية موجبة بين الذكاء العاطفي والفرص التسدددددويقية في الفنادق عينة البحث، مما يدل على  .1
  .أن تنمية القدرات العاطفية للعاملين تسهم في تعزيز قدرة الفندق على اكتشاف الفرص التسويقية واستثمارها

تبين أن أبعدداد الددذكدداء العدداطفي المتمثلددة بددالوعي الددذاتي، وإدارة العواطف، والدددافعيددة، والتعدداطف، والمهددارات الاجتمدداعيددة ترتبط بدددرجددات   .2
  .متفاوتة بالفرص التسويقية، الأمر الذي يؤكد أهمية تبني هذا المفهوم في الإدارة الفندقية

يسدددددهم الذكاء العاطفي في تحسدددددين جودة التفاعل بين العاملين والضددددديوف، مما ينعكس إيجابياً على رضدددددا الزبائن وزيادة احتمالية تكرار  .3
  .الزيارة وتعزيز السمعة التسويقية للفندق

تمتلدك الفندادق التي تعتمدد على العداملين ذوي المهدارات الاجتمداعيدة والعداطفيدة المرتفعدة قددرة أكبر على مواجهدة المندافسددددددددددددددة وتحقيق ميزة  .4
  .تنافسية مستدامة

أظهرت نتائج الدراسدددددددة أن الاسدددددددتثمار في تنمية رأس المال البشدددددددري لا يقل أهمية عن الاسدددددددتثمار في الموارد المادية والتقنية في القطاع  .5
  .الفندقي

 دانياً: التوصيات  
  .ضرورة اهتمام إدارات الفنادق بتنمية الذكاء العاطفي لدى العاملين من خلال البرامج التدريبية وورش العمل المتخصصة .1
  .اعتماد الذكاء العاطفي كأحد المعايير الأساسية في استقطاب العاملين واختيار القيادات الإدارية في الفنادق .2
  .تشجيع العاملين على تطوير مهارات التواصل والتعاطف وإدارة الانفعالات لما لها من دور في تحسين جودة الخدمة الفندقية .3
تعزيز ثقافة الابتكار واسدددتثمار الفرص التسدددويقية داخل الفنادق من خلال إنشددداء وحدات أو لجان متخصدددصدددة بمتابعة التطورات السدددوقية  .4

  .واحتياجات الزبائن
  .الاهتمام بتطوير استراتيجيات تسويقية تستند إلى فهم عميق لسلوك الضيوف وتوقعاتهم، بما يسهم في زيادة الحصة السوقية للفنادق .5
إجراء دراسددددددددات مسددددددددتقبلية تتناول متغيرات أخرى مثل القيادة التحويلية أو الرشدددددددداقة التنظيمية أو جودة الحياة الوظيفية وعلاقتها بالفرص  .6

  .التسويقية في القطاع الفندقي
 . المصادر

علاء احمد حسن عبيد " الذكاء الشعوري ودوره في اتخاذ القرار الاستراتيجي دراسة تحليلية لأراء عينة من مدراء المنظمات في   الجبوري , .1
 .  33مجلد   2011لسنة  103القطاع الخاص بمدينة الموصل , مجلة تنمية الرافدين العدد,  

الجراح , أضواء كمال , دور أبعاد الذكاء الشعوري في تكوين المنظمات البارعة دراسة استطلاعية في شركة الحكماء لصناعة الأدوية  .2
, العدد  15, جامعة تكريت , كلية الأدارة والاقتصاد , مجلة تكريت للعلوم الأدارية والأقتصادية , المجلد   2019والمستلزمات الطبية , نينوى 

 .   2, ج45
 جواد , جعفر جابر , نذير عباس , حيدر محمود مجلة كلية التراث  .3
العامة  .4 القيادة التحويلية دراسة ميدانية في الشركة  , الذكاء الشعوري وعلاقته بنمط  حامد , حسون , سهير عادل , شفاء محمد علي 

 , مجلة الأدارة والاقتصاد , العدد الثالث والثمانون .  2010للصناعات القطنية , 
 , جامعة كربلاء , كلية الأدارة والاقتصاد  2020حسين , كحيوش , حسين علي , حسين فاضل " تأثير الذكاء الشعوري في الأداء المتميز ,   .5
حمادي , حميد , انتصار عباس , ايمان عامر " أثر الذكاء الشعوري في تعزيز القيادة التحويلية  " بحث ميداني مقارن في شركات وزارة   .6

 .  2020الصناعة والمعادن , مجلة جامعة الأنبار للعلوم الاقتصادية والأدارية , المؤتمر العلمي الثاني 
ة الشمري , أرشد عبد الأمير جاسم " علاقة الإبداع بالذكاء الشعوري " دراسة استطلاعية في عينة من دوائر الدولة الخدمية التابعة لدائر  .7

 .  2, المجلد  40, العدد   2019صحة محافظة النجف الأشرف , 
عبد الزيدي , العزي . ناظم جواد , صفا عدنان محمود "تأثير الذكاء الشعوري في سمعة المنظمة , بحث ميداني لعينة من المصارف   .8

 .  3, العدد 2021الأهلية في بغداد, مجلة الريادة للمال والأعمال , المجلد الثاني .  



1170

 6202 سنةل حزيران (6) عددال (9) لدالفارابي للعلوم الانسانية المج مجلة

 
 

عمران , نضال عبد الهادي " أثر الذكاء الأستراتيجي على الأبداع التنظيمي " دراسة تطبيقية في شركة اسيا للاتصالات , مجلة جامعة  .9
 .  23المجلد  2015, 3بابل , العلوم الصرفة والتطبيقية , العدد  

العيساوي , هادي مروان احمد " دور الذكاء العاطفي في تعزيز الأداء المتميز " دراسة تحليلية لأراء عينة من موظفي شركة مصافي  .10
 . 1, العدد 12, المجلد  2022الشمال , مصفى بيجي , مجلة جامعة كركوك للعلوم الأدارية والأقتصادية ,  

المتميز " دراسة   .11 المالكي , كشكول , نضال عبد الله ياسين , حسين محمد علي " دور القيادة الحرباء في تحقيق الأداء الجامعي 
 . 4, المجلد 2022,  11استطلاعية لأراء عينة من كليات جامعة الكوفة , جامعة وارث الانبياء , كربلاء , العدد 

محمد , سناء عريبي " تأثير الذكاء الشعوري في تعزيز تمكين العاملين في وزارة الصناعة والمعادن , الجامعة المستنصرية , كلية   .12
 .  26, المجلد 2022,  121الأدارة والأقتصاد , قسم العلوم المالية والمصرفية , العدد 

المياحي , صباح ... ويف رحينة " أثر مستخدمي الهاتف النقال في الأداء المتميز , دراسة تطبيقية في عينة من فروع شركة اسيا  .13
 .  2021سيل للاتصالات ) سليمانية , بغداد , البصرة ( كلية بغداد للعلوم الاقتصادية الجامعة  

, المجلة الالكترونية الشاملة  2022النعيرات , جهاد احمد عبد الرزاق " العوامل المؤثرة على الأداء الوظيفي في المؤسسات العامة ,   .14
 . 46متعددة التخصصات , العدد  

رية  الياسري , عبد العباس , اكرم محسن , سؤدد علي " تأثير القيادة الاستراتيجية في تحقيق الأداء المتميز , مجلة العراقية للعلوم الأدا .15
 . 63, العدد  16, المجلد   2019, 
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