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        في تبني مهارات التسويق الإبتكاريفي تبني مهارات التسويق الإبتكاريفي تبني مهارات التسويق الإبتكاريفي تبني مهارات التسويق الإبتكاري    ودورهاودورهاودورهاودورها    التعلم التنظيميالتعلم التنظيميالتعلم التنظيميالتعلم التنظيمي    أدواتأدواتأدواتأدوات
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  المدرس المساعد أزهار عزيز العبيدي
  كلية الإدارة والاقتصاد/ جامعة الكوفة

--------------------------------------------- --  

        ::::المستخلصالمستخلصالمستخلصالمستخلص
تهدف هذه الدراسة إلى التعرف على أدوات التعلم التنظيمي ودورها في تبني مهارات التسويق الإبتكاري    

دراسة تطبيقية على عينة من مدراء الأقسام في الشركة العامة للأسمنت الجنوبية، وتقوم الدراسة على مجموعة 
الإدامة والدعم، الشاملة، التوقعية، (التنظيمي بأنواعها  من الإفتراضات الرئيسة تتمثل في إن أدوات التعلم

الإحساس بالمشاكل، المرونة، (لها دور في عملية تبني مهارات التسويق الإبتكاري والمتمثلة بـ ) الإستخدام
في الشركة قيد الدراسة، ولتحقيق الهدف من ) الأصالة، المثابرة وقبول التحدي، القدرة على الإتصال الفعال

الدراسة في إتمام مفردات  اعتمدت، ولقد الدراسة تم بناء نموذج إفتراضي يوضح العلاقة بين متغيراتها هذه
الإطار النظري على المصادر والمراجع والأدبيات الأجنبية ذات الصلة بموضوع الدراسة، فضلاً عن إستخدام 

المقابلات : (اليب والأدوات الآتيةبينما تم أنجاز الجانب التطبيقي بالإعتماد على الأس. شبكة الأنترنت
بمجموعة من المؤشرات  بالاستعانةفيما تم تحليل البيانات ). الشخصية، الملاحظة المباشرة، أستمارة الإستبانة

مجموعة من  وأخيراً توصلت هذه الدراسة إلى ،) SPSS V.15( الأحصائية وبمساعدة البرنامج الأحصائي 
تقديم مجموعة من التوصيات المنسجمة مع هذه عليها ل دوالتي تم الأستناة الاستنتاجات النظرية والميداني

  .الاستنتاجات
  

 ------------------------------------  

        المبحث الأولالمبحث الأولالمبحث الأولالمبحث الأول

        ::::المنهجية العلمية للدراسةالمنهجية العلمية للدراسةالمنهجية العلمية للدراسةالمنهجية العلمية للدراسة
تهــدف مضــامين هــذه الفقــرة إلــى بنــاء الأســـلوب    

الــــذي تــــم بموجبــــه إدارة الدراســــة بجزئيهــــا النظــــري 
مـــــن خـــــلال الاســـــتفادة مـــــن خلاصـــــات والتطبيقـــــي 

الأدبيـــات الســـابقة والمرتكـــزات النظريـــة لمتغيراتهـــا، 
  : وعليه فقد أشتملت على الفقرات الفرعية الآتية

 
ً
 أولا
ً
 أولا
ً
 أولا
ً
        ::::مشكلة الدراسة مشكلة الدراسة مشكلة الدراسة مشكلة الدراسة : : : : أولا

التعلم التنظيمي  دواتأغيبة إن ل
صناعة القرارات  عنبتكارية الإ والمهارات
عرفة في عصر المعلوماتية ومجتمعات الم التسويقية

له الأثر السلبي في بقاء وإستقرار ونمو منظمات 
يمكن وضع مشكلة الدراسة في  عليه، الأعمال

  :الإجابة على التساؤلات الآتية 
أدوات التعلم التنظيمي في ما مدى توافر  •

  ؟الشركة قيد الدراسة

مهارات التسويق الإبتكاري في ما مدى توافر  •
 ؟الشركة قيد الدراسة 

رات إبتكارية تسويقية كيف يمكن خلق مها •
ما تمتلكه من تعلم  ضوءفي الشركة قيد دراسة في 

 ؟تنظيمي
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        : : : : أهداف الدراسة أهداف الدراسة أهداف الدراسة أهداف الدراسة : : : : ثانياً ثانياً ثانياً ثانياً 

  :هداف الرئيسة للدراسة تتمثل بما يأتيإن الأ    
التعلم التنظيمي حول  مفاهيمي تقديم إطار •

 .والتسويق الإبتكاري

تحديد أدوات التعلم التنظيمي التي يمكن  •
 .بيئة المنظمات الصناعية العراقية إستخدامها في

أثر أدوات التعلم التنظيمي في تبني معرفة  •
 .مهارات التسويق الإبتكاري

 
ً
 ثالثا
ً
 ثالثا
ً
 ثالثا
ً
        ::::أهمية الدراسة أهمية الدراسة أهمية الدراسة أهمية الدراسة : : : : ثالثا

تتجسد  في ضوء مشكلة وأهداف الدراسة      
  :   فيما يأتي  الأهمية

أهمية الدراسة في محاولتها للربط بين  �
التعلم  لأدواتالجوانب النظرية والتطبيقية 

  .التنظيمي ومهارات التسويق الإبتكاري

شركة قيد لإمكانية خلق مهارات إبتكارية ل �
 .الدراسة تمكنها من التغلب على المنافسين

        ::::أنموذج الدراسة الفرضيأنموذج الدراسة الفرضيأنموذج الدراسة الفرضيأنموذج الدراسة الفرضي: : : : رابعاً رابعاً رابعاً رابعاً 

على  اً◌ً للدراسة بناء افتراضيتم تصميم أنموذج    
الفقرات والمضامين المبينة في مشكلة وأهداف 

  .أدناه )  ١( ا موضح في الشكل الدراسة، وكم

  

  
  أنموذج الدراسة الفرضي) ١(الشكل 

   .إعداد الباحثة: المصدر 
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        ::::فرضيات الدراسة فرضيات الدراسة فرضيات الدراسة فرضيات الدراسة : : : : خامساخامساخامساخامسا

لقد تم صياغة فرضية الدراسة الرئيسة 
وفقاً لأنموذج الدراسة  الأربعة والفرضيات الفرعية
  :الفرضي، وكما يأتي 

  :الفرضية الرئيسة - 
ة إرتباط ذات دلالة معنوية بين أدوات علاقوجود ( 

  ) مهارات التسويق الإبتكاريالتعلم التنظيمي و 
  :الفرعية الأولى ةالفرضي - 

علاقة إرتباط ذات دلالة معنوية بين أدوات وجود 
  .مهارات التسويق الإبتكاريالإدامة و 

  :الفرعية الثانية ةالفرضي  - 
وات علاقة إرتباط ذات دلالة معنوية بين الأدوجود 

  .التسويق الإبتكاري الشاملة و مهارات
 :الفرعية الثالثة الفرضية  - 

علاقة إرتباط ذات دلالة معنوية بين الأدوات وجود    
  .مهارات التسويق الإبتكاريالحدسية و /التوقعية

 :ةرابعالفرعية ال الفرضية  - 

ذات دلالة معنوية بين أدوات  ارتباطعلاقة وجود 
  .مهارات التسويق الإبتكاريو  الاستعمال /الاستخدام

     
ً
 سادسا
ً
 سادسا
ً
 سادسا
ً
        ::::حدود الدراسةحدود الدراسةحدود الدراسةحدود الدراسة: : : : سادسا

 ١٥ من(تقع حدود الدراسة الزمانية ضمن المدة    
، أما الحدود )٢٠٠٨ من عامآيار  ١٥لغاية شباط 

 العامة شركةالالمكانية للدراسة فقد أقتصرت على 
  :، وذلك للأسباب الآتيةللإسمنت الجنوبية

صناعة ال تعد من الشركات الرائدة في مج -أ
  .في العراق الإسمنت

أساليب علمية في مجال العملية أمتلاكها  -ب
  .الإنتاجية

  
  
  

        ::::مجتمع وعينة الدراسةمجتمع وعينة الدراسةمجتمع وعينة الدراسةمجتمع وعينة الدراسة: : : : سابعاً سابعاً سابعاً سابعاً 

رؤساء الأقسام يتضمن مجتمع الدراسة 
الإنتاجية والإدارية في الشركة العامة للإسمنت 

 على ملتتش أ ، أما عينة الدراسة فقدالجنوبية
ولقد تم  ة قيد الدراسةقسم في الشركمدير ) ٣٢(

إستمارة إستبانة صالحة للتحليل ) ٢٦(إسترجاع 
  ..الإحصائي

 
ً
 ثامنا
ً
 ثامنا
ً
 ثامنا
ً
الأساليب والمؤشرات الأحصائية الأساليب والمؤشرات الأحصائية الأساليب والمؤشرات الأحصائية الأساليب والمؤشرات الأحصائية : : : : ثامنا

        ::::المستخدمة في الدراسةالمستخدمة في الدراسةالمستخدمة في الدراسةالمستخدمة في الدراسة
أعتمدت الدراسة في إتمام مفردات الإطار النظري    

على المصادر والمراجع والأدبيات الأجنبية ذات 
ن إستخدام شبكة الصلة بموضوع الدراسة، فضلاً ع

بينما تم أنجاز الجانب التطبيقي بالإعتماد . الأنترنت
المقابلات : (على الأساليب والأدوات الآتية

). الشخصية، الملاحظة المباشرة، أستمارة الأستبانة
تم تحليل البيانات بالأستعانة بمجموعة من  فيما

(  المؤشرات الأحصائية وبمساعدة البرنامج الأحصائي
SPSS V.15 ( ، وهي:  

مؤشرات خاصة بوصف متغيرات الدراسة  - أ
المتوسط الحسابي، : ( وتشخيصها وتشمل

الأنحراف المعياري، معامل الأختلاف، النسبة 
  ).المئوية

) معامل بيرسون(معامل الأرتباط البسيط   - ب
 .لقياس العلاقة بين متغيرات الدراسة

 .لأثبات صحة الفرضيات) T(أختبار   -  ج
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        نينينينيالمبحث الثاالمبحث الثاالمبحث الثاالمبحث الثا

        ::::الإطار النظري للدراسةالإطار النظري للدراسةالإطار النظري للدراسةالإطار النظري للدراسة
  :التنظيمي التعلم -١

        ::::Learning    التعلمالتعلمالتعلمالتعلم    - ١١١١-١١١١

ـــــى ) Mckenna,2000( يعرفـــــه إذ  عل
يتضــمن تغييـراً ذا علاقــة دائمـة بالســلوك والــذي : إنـه

لممارســة أو خبـرة ســابقة ويتركــز علــى يحـدث نتيجــة 
معرفـــــة والمواقـــــف والقـــــيم والمهـــــارات أكتســـــاب ال

  ).٥:٢٠٠٦،البغدادي(
ن أ (Decenzo:2002:216)ين يــرى فـي حــ   

التعلم يمكن ان يجسد عندما يكون المتعلم قـد تـم 
ــتعلم عــادة مــا يحتــاج إلــى تغذيــة  تحفيــزه وأن هــذا ال

   .عكسية
: علـــــى إنـــــه) ٢٤٤:٢٠٠٨نجـــــم،(أو كمـــــا يعرفـــــه    

عمليــــــــة التفاعـــــــــل المتكامـــــــــل المحفـــــــــز بالمعرفـــــــــة 
والخبــــرات والمهــــارات الجديــــدة التــــي تــــؤدي علــــى 

  .ئم نسبياً في السلوك ونتائج الأعمالتغيير دا

 Organization التعلم التنظيمي - ٢-١

Learning: 

قبل أن نتحدث عن مفهوم التعلم 
التنظيمي لا بد من التمييز بينه وبين منظمة التعلم 

المنظمة الماهرة في : التي يمكن تعريفها على إنها
إنشاء، أكتساب، ونقل المعرفة، وفي تعديل 

عكس المعرفة والرؤى الجديدة، ومن السلوك بما ي
هذا التعريف نلاحظ إن هذا النوع من المنظمات 
لا يقف عند مستوى نقل المعرفة أو الفهم وإنما 
تتجاوز ذلك إلى السلوك مما يجعل من عملية 
التعلم عملية عميقة وكأنها تتعلق بتغيير المنظمة 
وفي إطار العملية المستمرة يكون التعلم بمثابة 

  ).٢٦٠:٢٠٠٨نجم،(إعادة بناء المنظمة  عملية

ما فيما يتعلق بمفهوم التعلم التنظيمي 
من أوائل المفكرين الذين  (Simon,1964)  فيعد

الوعي المتنامي : وعرفه على أنه تطرقوا له
بالمشكلات التنظيمية والنجاح في تحديد هذه 

وعلاجها من قبل الأفراد العاملين في  المشكلات
عكس على عناصر ومخرجات المنظمات بما ين

ذاتها، وهذا التعريف يتضمن بصفة عامة  المنظمة
: عنصرين هامين أساسيين هما

http://www.ratteb.com  
group.com-/hrm  

المرتبط بمستوى المعرفة  الوعي بالمشكلات -
  .الموجودة في المنظمة

والمبنية  عيوالمخرجات الناجمة عن هذا الو  -
على الإجراءات التي تتخذها المنظمة في التعامل 

 . مع هذه المشكلات

أو هو قدرة المنظمة على إستخدام القدرة    
الذهنية المدهشة لكافة أعضائها من أجل توليد 
نوع من العمليات التي ستحسن قدرتها على التعلم 

  ).١٠١:٢٠٠٥حجازي،(
 & Mallyأو كما يراه كل من

ODonoghve,2004) ‘O ( عملية تفاعل : على إنه
إجتماعي مدروس يحصل من خلاله ترجمة 
المعارف والمهارات لدى الموارد البشرية في بيئة 
العمل إلى الآخرين لغرض التحسين المستمر 

  ).٧:٢٠٠٦البغدادي،(للأداء الجماعي والتنظيمي 
هي عملية  التنظيمي عملية التعلمف

للمعرفة  Internalization اكتساب وتذويت
الجديدة، فحينما يتم نقل المعرفة من طرف إلى 
آخر ينظر إلى هذه العملية على إنها معرفة تتدفق 
من المصدر إلى المتعلم فيحدث التعلم وفقاً 

  ) ١٠١:٢٠٠٥،حجازي:   (للخطوات الآتية
يتسلم المتعلم المادة، ويدركها على إنها  �

 .عناصر جديدة من المعرفة 
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الجديدة لإكتشاف يتم فحص العناصر  �
 .صحتها أو خطأها، ومن ثم قبولها أو رفضها 

يتم تذويت عناصر المعرفة الجديدة من قبل 
المتعلم من خلال ترميزها وتمثيلها وتنظيمها حسب 

 .الأولويات

 ::::أهمية التعلم التنظيميأهمية التعلم التنظيميأهمية التعلم التنظيميأهمية التعلم التنظيمي    - ٣٣٣٣-١١١١

ــــتعلم نحــــدديمكــــن أن      ــــة ال مــــن  التنظيمــــي أهمي
ـــــــــــــــــد هـــــــــــــــــي الفوائـــــــــــــــــد ـــــــــــــــــلاث فوائ  خـــــــــــــــــلال ث

(Lynch:2000:646):  
وتصــــــورات جديــــــدة عــــــن أداء  قــــــدم أفكــــــاراً ي .١

 .المنظمة وذلك من خلال الالتزام بالمعرفة

التكيـف مـن خـلال  عمليــة التجديـد الـذي يــتم  .٢
  .تشجيعه وبذلك فأن المنظمة لن تبقى جامدة

ــتعلم الانفتــاح علــى العــالم الخــارجي  .٣ يشــجع  ال
،وبــــذلك ســــتمكن المنظمــــات مــــن الاســــتجابة إلــــى  

بالتأكيــد فـــأن الــذي يتحمــل المســـؤولية الأحــداث و 
ويواجههـــا فــــي المنظمــــة بصــــورة أفضــــل  ذلــــك هــــو 
المتخصـــــص المهنــــــي جيـــــد الــــــتعلم الـــــذي يشــــــغل 

  .مناصب مهمة
) التعلم(وقد يفسر المديرين معنى كلمة     

بشكل ضيق جداً ويحصرها فقط بحل 
المشكلات، أو كونها مجرد دروس وتعليمات  

و  الإدارة العليا  ألا تأتي من الأعلى إلى المعلم أ
أن المفهوم الصحيح هو أن التعلم عملية ثنائية 

إلى مفاهيم  ةالو صفيالاتجاه وتتجاوز المفاهيم 
  .Open Ended   بعيدة غير محددة

  :م التنظيميالتعل أنواع - ٤-١

أنه هناك نوعين من ) Seng,2000:77( يرى  
  : التنظيمي التعلم
 Adaptive Learning. التعلم التكيفي •

  Generative Learning. التعلم التوليدي •

التعلم التكيفي يتركز حول التعايش مع 
الأوضاع الحالية، ويركز على حل المشكلة دون 

التأمل في طريقة الحل أو كيف نتعلم من 
بينما التعلم التوليدي يركز على . المشكلات

التجريب المستمر والتغذية الراجعة للتفحص 
في تحديد المشكلات  نظمةالمستمر لطريقة الم

فالتعلم التكيفي ما هو إلا مرحلة أولى من . وحلها
 التعلم التوليدي يتطلب طرقاً أما  .التعلم التوليدي

أخرى ـ تختلف عما هو موجود في التعلم التكيفي ـ 
أن التعلم التوليدي Seng  ولذا يرى. للنظر للواقع

  :الذي يجب أن تتصف به منظمة التعلم يتطلب
   System Thinking.لتفكير النظامي ا - 

  .الرؤية المشتركة - 
   Personal Mastery.الإجادة الشخصية  - 

  .التعلم الفريقي - 
بين الرؤية  Creative Ttensionالتوتر المبدع  - 

  .والواقع
لتعلم التوليدي منظمة التعلم لا ل عليه ووفقاً    

. بهاتقاس بمقدار ما تعرفه بل بالطريقة التي تتعلم 
والمنظمة المتعلمة هي التي تتعلم من خبراتها 

  .الماضية بدلا من أن تقيد نفسها بها
 التعلم التنظيمي فيحدد لأرجيريس وشونأما    

  www.12manage.com :، هيبثلاث أنواع

هذا يحدث عند اكتشاف  :ةدورة تعلم وحيد .١
مستمرة  الأخطاء وتصححيها والشركات تظل

تعلم دورة واحدة .  دافهابسياساتها الحالية وأه
قدرات ن يوازن الأنشطة التي تضاف إلى أ يمكن

الطبيعة المحددة بدون تعديل  يالمعرف -الأساس
دورة التعليم الوحيدة . الأساسية لأنشطة المنظمة

من قبل  )باسم تعليم المستوى الأدنى سميت(
 (أو  )تعليم للتكيف (، أو ١٩٨٥فيلو ولايلز 

تعليم غير (، و١٩٩٠من قبل سينجى  )نسخ
 .1993من قبل ميسن  )إستراتيجي
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بالأضافة إلى  هذا يحدث: دورة تعليم ثنائية .٢

كشف وتصحيح الأخطاء،المنظمة توجه الأسئلة 
والسياسات،  الإجراءات، وتعدل معاييرها الحالية،

ودورة التعليم الثنائية تتضمن تغيير . والأهداف
ات الأساسية للمنظمة أو إطار القدر  المعرفة

تعلم (التعليم الثنائية تسمى أيضا  ودورة. المحددة
، ١٩٨٥من قبل فيول ولايلز  )عالي المستوى

من  )أو التعليم لتوسيع قدرات المنظمةم تعلي(
 من قبل )تعليم إستراتيجي(، و١٩٩٠قبل سينجى 

عرف بأنه يوالتعليم الإستراتيجي   .١٩٩٣ميسن 
لطرق التي بيئتها وا العملية التي تفهم فيها منظمة

توسع مدى الأهداف التى يمكن أن متابعتها أو 
المتوفرة لها لمعالجة هذه  مدى المصادر والعمال

  .الأهداف

تتعلم  هذا يحدث عندما :تعليم مضاعف .٣
المنظمات كيف تنفذ دورة التعليم الفردية 

من أشكال  الأولى والشكلان الأوليان. والثنائية
نظمات مدركة التعليم لن يحدثا إذا لم تكن الم

فالقلق المدرك  .بأن التعليم يجب أن يحدث
وهذا يعني ، ١٩٩٥للجهل يحفز التعليم نيفيس 

والعمليات  تطابق التوجيهات أو أساليب التعلم،
المطلوبة للترويج ) عوامل التسهيلات(والتراكيب 

سبعة أساليب مختلفة  عين ١٩٩٥نيفيس . للتعليم
ة تؤثر على للتعليم وعشر عوامل تسهيلات مختلف

المثال، أحد عوامل التسهيل  وعلى سبيل. التعليم
يحدد فجوة الأداء بين النتائج الموجهة والأداء 

ويجعل هذا الوعي المنظمة تدرك أن   .الفعلي
التعليم يجب أن يتم ، و البيئة والعمليات 

وهذا يعني  .من الضروري أن توجد الملائمة
 ويلة منأيضا بحقيقة أن الفترات الط الاعتراف

تصال الجيد يمكن أن التعليقات الإيجابية أو الإ
 .يمنع التعليم

        ::::إستراتيجيات التعلم التنظيميإستراتيجيات التعلم التنظيميإستراتيجيات التعلم التنظيميإستراتيجيات التعلم التنظيمي    - ٥٥٥٥-١١١١

 التنظيميجاءت الأدبيات ذات العلاقة بالتعليم   
بسبع إستراتيجيات يمكن للمنظمات اللجوء إليها 
من أجل إحداث التعلم التنظيمي وهذه 

  )١٠٥-١٠٤ : ٢٠٠٥،حجازي: (الاستراتيجيات هي

  Learning by Instruction: التعلم بالأوامر .١
ويحدث هذا النوع من التعلم حينما يقدم المدرس 
أو أي مصدر آخر من مصادر المعرفة المنظمة 
المادة الى المتعلم، الذي يختار الحقائق ذات 
العلاقة، أو يحول المعرفة المقدمة إليه  إلى 

 .أشكال أكثر فائدة

أو  Rote  Learning byالتعلم بالتلاطم .٢
وهو حالة متطرفة من : الغرس المباشر للمعرفة

التعلم، إذ يتقبل المتعلم المعرفة الواردة إليه عندما 
تلتطم به دون فحصها أو الحكم عليها أو 

 .مناقشتها

: Deduction  Learning byالتعلم بالاستدلال .٣
ويحدث هذا النوع من التعلم حين تقدم المادة الى 

محتوية بشكل ضمني على موضوع من المتعلم 
المعرفة، فيقوم المتعلم بالاستدلال على المعرفة 

 .من خلال المادة المقدمة إليه

 Induction  Learningالتعلم بالاستقراء .٤

by : ويحدث هذا النوع من التعلم حين يكتسب
المتعلم  المعرفة من خلال سحب استنتاجات 

 .استقرائية من المادة المقدمة إليه

 Analogy Learning لتعلم بالتناظر الوظيفيا .٥

by : وهذا النوع من التعلم يمكن المتعلم من توليد
المعرفة الجديدة من خلال تعديل تفصيلات تتعلق 
بمفاهيم معروفة سابقاً، بهدف مضاهاة المادة 

ويعد هذا النوع من التعلم مزيجاً من . المقدمة أليه
 . ئيالتعلم الأستدلالي والتعلم الأستقرا
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: Examples Learning by التعلم بالمثال .٦
ويحدث هذا النوع من التعلم عندما يتبع المتعلم 
مفهوماً جديداً من خلال الأمثلة المقدمة أليه، 

 Counter Examples وربما من الأمثلة المعاكسة

كما . ، ويعد هذا النوع أحد أنواع التعلم بالإستقراء
ند إلى إنه يتضمن إستخدام التفكير المست

  Case-based   Reasoningالحالة

 Observationالتعلم بالملاحظة والإكتشاف  .٧

& Discovering Learning by:  ويحدث هذا
النوع من التعلم حينما يقوم المتعلم بتحليل  
كينونات تمت ملاحظتها أو تقديمها في المادة 
الواردة أليه، ليقرر بعدها أن جزءاً من هذه 

نيفه في بنية منظمية جديدة أو الكينونات يمكن تص
موجودة مسبقاً من شأنها أن تصف المادة أو 

ويعد هذا النوع من التعلم أحد أنواع . تفسرها
 .التعلم الاستقرائي

        ::::التنظيميالتنظيميالتنظيميالتنظيمي    التعلمالتعلمالتعلمالتعلم    أنماطأنماطأنماطأنماط    -٦٦٦٦-١١١١

 حيـث من الـتعلم  مختلفـة ، يفضل الأفراد أنماطاً    
نجـــد أن بعـــض الأفـــراد يفضـــلون طريقـــة تعلـــم معينـــة 

مــن الــتعلم   وهــم بــذلك لا يتمكنــون إلا رى،علـى أخــ
 فـي التعلـــم أخــرىطرائـق  إتبـاعهمأمــا بهـذه الطريقـة، 
 ة المرجـــوة ألا قلـــيلاً ـم الفائـــدة التعلميــــفـــلا تقـــدم لهـــ
 ةأربعــ Mumford  &  Hony ولقــد شــخص 

كمــــا موضــــح فــــي الشــــكل   أســــاليب مفضــــلة للــــتعلم
  )٩-٨: ٢٠٠٤الشلمة،:  (هيو  ،)٢(

أي (Activist  Style)  الأسـلوب الفاعـل  •
ــــز علــــى الــــتعلم  مــــن خــــلال أســــلوب العمــــل  التركي

أي الأداء الفعلــــي مــــن ) الجانــــب العملــــي(الفعلــــي 
خــــــلال الممارســــــة المباشــــــرة وكــــــذلك مــــــن خــــــلال 
ملاحظــــــــــــة النتــــــــــــائج التــــــــــــي أظهرتهــــــــــــا التجربــــــــــــة 

مـــن تحســـين  متمكنـــاً والخطأ،وبـــذلك فانـــه ســـيكون 
  .الأداء لاحقاً 

أي (Pragriatic)  الأســلوب البراغمــاتي  •
التأكيد على ما هو ممكن وعملي وله تطبيـق مباشـر 

  .على الحالة التي نواجهها
وهـو الأســلوب (Theorist) الأسـلوب النظـري •

الــذي يؤكــد علــى الأســباب التــي جعلــت مــن الأمــور 
علــى مــا هــي عليــه مــع مناقشــة النظريــات والمفــاهيم 

 .التي تكون أرضية ذلك

هــــــــو و  (ReElector)الأســــــــلوب الانعكاســــــــي •
ــــــل  و علــــــى التقــــــ زركــــــي الأســــــلوب الــــــذي يم والتحلي

لتحديد أسـباب تحـول الأمـور وتغييرهـا بطريـق معينـة 
ـــــل  ـــــك التحلي ـــــة أساســـــاً واســـــتعمال ذل الفهـــــم  لعملي

 .المطلوب
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  Pellinger التعلم حسب رؤية أنماط )٢( شكلال

 )٩-٨: ٢٠٠٤الشلمة،: (المصدر

  
  
  
  
  
  
                ::::ظيميظيميظيميظيميأدوات التعلم التنأدوات التعلم التنأدوات التعلم التنأدوات التعلم التن    - ٦٦٦٦-١١١١

في دراسته ) ٢٠٠٦البغدادي،(أكد لقد    
هو  (Fulmer,1998)إن الأدوات التي جاء بها 

) ٢٠٠(وزملائه عن طريق دراسة مسحية لأكثر من 
مدير في منظمات متعددة لستة أقطار، قابلة 
للتطبيق وفق خصوصية البيئة العراقية، ومن خلال 

أداة من أدوات ) ٢٠(تلك الدراسة تم تحديد 
مها أولئك المدراء، كما وتم التعلم التي أستخد

أخذ أرائهم بشأن استخدام وإدراك أهمية كل 
 أسلوب تعلم في منظماتهم، وقد توصل

(Fulmer,1998)  مع زملائه بعد ذلك إلا أن
أساليب التعلم قد تستخدم بطرائق عديدة أضافةً 
إلى أن هناك أدوات قد أستخدمت بطرائق غير 

ستخدم لأكثر متوقعة فضلاً إلى إن عدد منها قد أ
من غرض، وقد وضعت أدوات التعلم التنظيمي 

  (Fulmer,1998)التي تم التوصل أليها من قبل

: ٢٠٠٦البغدادي،: (في أربع فئات، هي وزملائه
٣٦-٣٥(  
وتشمل أنظمة أقتراح العامل، : أدوات الإدامة .١

فريق العمل الموجه ذاتياً، عملية السيطرة 
امج العمل الإحصائية، المقارنة المرجعية، بر 

 ).الإنجاز(

وتشمل التخطيط : الأدوات التوقعية .٢
،تحليل المشهد، المشاريع  الإستراتيجي اللامركزي

المشتركة، التحالفات الإستراتيجية، تنمية الإدارة 
 .الخارجية، أسلوب دلفي، تحليل التأثير

وتشمل مجموعة : الأدوات الشاملة .٣
ندسة البرمجيات، تنمية الإدارة الداخلية، إعادة ه

العمليات، الإبداعات الانتقالية، وقوى المهمة، 
 .وإدارة الجودة الشاملة

وتشمل ): الأستعمال(أدوات الإستخدام  .٤
مسوحات الزبون، مجاميع الإستشارة الخارجية 

 .وتحليل المحتوى 

وبالإضافة إلى ذلك فقد وجد الإستطلاع إن      
أغلب أساليب التعلم قد أستخدمت من قبل أغلبية 

منظمات التي أستطلعت وكان ينظر أليها على ال
إنها أهم أدوات التعلم، فأسلوب دلفي وتحليل 

تعد ... المحتوى وتحليل السيناريو وتحليل التأثير
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أدوات حدسية توقعية من بين أدوات التعلم، وقد  
مة أما أدوات الإدا. كانت أقل إستخداماً وتقييماً 

أن  في حين فكانت هي الأغلب في الإستخدام،
الأدوات الشاملة مقيمة أكثر، وإن الإستخدام 

خدام الكفؤ للأدوات الزائد للتعلم التوقعي والإست
أدناه يوضح الفئات الأربع ) ٣(والشكل . التوقعية

من الأدوات حسب زمن إستخدامها الحالي 
.والتوقعي

  
  

  
  

  أدوات التعلم التنظيمي) ٣(الشكل 
لعلاقة بين التعلم التنظيمي وإدارة المعلومات وأثرها في تحقيق قيمة لأعمال المنظمة، ا،عادل هادي حسين، البغدادي: المصدر

في الجامعة  مجلس كلية الإدارة والاقتصاد مقدمة إلى أطروحة، دراسة ميدانية في المصارف الأهلية العراقية في مدينة بغداد
 .٢٠٠٦، ة الأعمالاه فلسفة في إدار ر دكتو وهي جزء من متطلبات نيل شهادة  المستنصرية

  

        ::::التسويق الإبتكاريالتسويق الإبتكاريالتسويق الإبتكاريالتسويق الإبتكاري    -٢٢٢٢
        ::::مفهوم التسويق الإبتكاريمفهوم التسويق الإبتكاريمفهوم التسويق الإبتكاريمفهوم التسويق الإبتكاري    ١١١١-٢٢٢٢

التسويق الإبتكاري لابد  قبل التطرق إلى مفهوم   
التمييز بينه وبين الإبداع، و الإبتكار ب من التعريف

هو التفكير بالاشياء  Inventionفلما كان الإبداع 
هو القيام  Innovationالجديدة، فإن الإبتكار 

  ).٢٤٠:٢٠٠٨نجم،(بعمل أشياء جديدة 
 الابتكار على لسان الفلاسفةلقد ورد مفهوم     

السعي الى  :على انهإذ عرفه ، )ابن سينا(ومنهم 

 قشراستاو الا تحصيل المعرفة عن طريق الحواس،
الذي هو نور يسلط على المجهول لمعرفة حقيقته 

 ١٩٨٥ابن سينا ،( ويوسع المدارك ويثير التفكير 
:١٦٧(.  

Moorhead & Griffin) (كل من   أشارو      , 

عملية إيجاد وصنع أشياء :يه على إنهلإ1995:251
جديدة لطرحها في الأسواق بإعتبارها منتوجات أو 

  .   عمليات أو خدمات
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 Schermerhorn,et.al,vvv)في حين عرفه كل من

يتعلق بتطوير الأفكار : على إنه (1996:265-268
  .لاكتشافالجديدة وهو كعمل ا

: )٣١: ١٩٩٩السامرائي، (أو هو كما عرفه     
القابلية على توليد الأفكار وإيجاد شيء جديد قد 
يكون جديداً بالنسبة للمنظمة إلاّ أنه لا يعرف 

  .مدى نجاحه العملي
به المقدرة على تقديم حلول  يقصد وأ

جديدة بدلاً من استخدام الأساليب التقليدية 
  ).٤١:٢٠٠٥،يوسف(بشكل مستمر 

الإبتكار  )٢٠٠٥:١١القريوتي،( وقد حدد   
يقتصر على طرح : من خلال تعريفه له على إنه

الأفكار الخلاقة والتي تمثل رؤية جديدة للأشياء 
   .أو لطرائق العمل

يشير إلى قدرة ) ٢:٢٠٠٧االله، عبد(أما
الفرد على إنشاء شيء جديد انطلاقا من المزج 

تفضي في  بين عناصر موجودة بطريقة مبدعة
  .الأخير إلى قيمة فكرية جديدة

الإتيان بأفكار جديدة فإن  الابتكارولما كان  
 ٧٧، الصرن( التسويق الإبتكاري حسب ماعرفه

عملية تقديم شيء ما يكون جديداً : هو )٢٠٠١:
  .وهاماً للسوق

) ٢٠: ٢٠٠٣أبوجمعة،( في حين يراه
وضع الأفكار الجديدة أو غير التقليدية : بأنه

  .ق الفعلي في الممارسات التسويقيةالتطبي موضع
يركز على النشاط  التسويق الإبتكاري إن
العمل التسويقي ولا سيما ما  وأساليبالتسويقي 

يتصل بعناصر المزيج التسويقي وما تقوم به 
استخدام  أو وإجراءاتوطرق  أساليبالمنظمة من 

معدات وآلات تساهم في خلق حالة جديدة 
مجال المنتوج أم التوزيع ام  تسويقياً سواء في

ان استحداث طريقة جديدة في . الترويج وهكذا

، توزيع المنتوج تسويق ابتكاريتقديم الخدمة هو 
، ابتداع طريقة تسويق ابتكاريبطريقة آلية هو 

، كذلك تسويق ابتكاريتسعير تعزز القيمة هو 
ابتكار طريقة للاتصال الترويجي من خلال 

تسويق من الزبائن هو  الحفلات الخاصة لعينة
، وهكذا فأن أي فعل مميز ومتفرد في  ابتكاري

مجال التسويق يجعل المنظمة مختلفة عن الآخرين 
 التسويق الإبتكاريفي السوق يدخل في مجال 

  ).٥:٢٠٠٣الجياشي،(
عليه فإن التسويق الإبتكاري يتسم بعدد من      

  )٢١:٢٠٠٣أبو جمعة،( :الخصائص أهمها ما يأتي
لا يقف عند حد توليد أو أيجاد فكرة أنه  .١

جديدة وإنما يتعدى ذلك إلى وضع هذه الفكرة 
 .موضع التطبيق العملي

التسويق الإبتكاري لا بد وإن يستغل الأفكار  .٢
 .الجديدة بنجاح لكي يكون مفيداً للمنظمة

إن التسويق الإبتكاري  يقتصر على مجال  .٣
 تسويقي معين، وإنما يمتد لأي مجال أو ممارسة
تسويقية، كما إن هناك العديد من الأمثلة الواقعية 
 للتسويق الإبتكاري في عالم الأعمال تعكس

  .تطبيقه في العديد من المجالات التسويقية
ـــويقي     -٢٢٢٢-٢٢٢٢ ـــر التس ـــويقي المبتك ـــر التس ـــويقي المبتك ـــر التس ـــويقي المبتك ـــر التس  Marketingالمبتك

Innovator:  
الشـــخص المبتكـــر هـــو الـــذي يســـبق غيـــره 
مـــــن أفـــــراد مجتمعـــــه فــــــي مجـــــال تقـــــديم الأفكــــــار 

هـا، ويتصــف هـؤلاء الأفـراد بــالجرأة المسـتحدثة وتبني
 هـؤلاء الأفـراد يمثـلو ). ١٣:١٩٩٧هـلال،(والأقـدام 

المعاصـرة  ات الأعمـالرأس المال الفكري في منظم
الموجــــود  مبتكــــار، فهــــمصــــدراً أساســــياً للإ ويعـــدون
الــذي تتجــاوز قيمتــه قيمــة  )غيــر الملمــوس( الفكــري

الموجـــــودات الاخــــــرى التــــــي تظهــــــر فــــــي الميزانيــــــة 
 ،(Edvinsson,1997:3)  ةة للمنظمــالعموميــ
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ـــ ــ ـــ ــ ــ ــ  ــالغري للعلوم الاقتصادية والإدارية              ـــ

يمكن اسـتعماله كسـلاح تنافسـي مـن قبـل المنظمــة فـ
 وتوليــد ،تطــوير الابــداعي والاســتراتيجيالفــي عمليــة 

الابتكار والتجديد الذي يعد الوسـيلة الاسـاس لبقـاء 
ـــــر  ـــــة العمـــــل ذات التغي واســـــتمرار المنظمـــــة فـــــي بيئ

  .)Hansen,1999:106( المتسارع

سويق الإبتكاري دائماً ما يسمى وراء التويقف     
بالمبتكر التسويقي ويقصد به الشخص الذي تتوفر 
لديه القدرة على التوصل إلى أفكار جديدة وغير 
تقليدية، ولديه الرغبة في ذلك، ويستطيع أن يحول 
هذه الأفكار أو يساهم في تحويلها إلى التطبيق 

والكثير من  .الفعلي في الممارسات التسويقية
ت الناجحة تحرص على قياس القدرات الشركا

الإبداعية والإبتكارية للمتقدمين لشغل الوظائف 
بصفة عامة وبإدارة التسويق بصفة خاصة وذلك في 
محاولة لتعيين أفراد يمكن أن يفيدوا في مجالات 

تلك القدرات بما وقد حدد علماء النفس . التطوير
  )٥٠:٢٠٠٣،أبوجمعة(   :يأتي

  .النهم إلى المعرفة -
 .الالتزام بهدف سام -

 .التلقائية -

 .الثقة بالنفس -

 .القدرة على الفهم والتحليل -

 .وضوح الرؤية -

 .الاستقلالية -

  .القدرة على تقديم أفكار مقنعه -

ــــويق     -٣٣٣٣-٢٢٢٢ ــــة التس ــــل عملي ــــويق مراح ــــة التس ــــل عملي ــــويق مراح ــــة التس ــــل عملي ــــويق مراح ــــة التس ــــل عملي مراح
        ::::الإبتكاري وإدارتها الإبتكاري وإدارتها الإبتكاري وإدارتها الإبتكاري وإدارتها 

التسويق الإبتكاري ليس عملية تتم على 
ولكي تتم عملية  Ad Hoc Basis أساس لحظي،

التسويق فهي في حاجة إلى في مجال  الابتكار
دارة عدة ير عملية الابتكار، وتأخذ هذه الإدإدارة ت

أشكال منها إنشاء وحدة تنظيمية تتولى إدارة 

التسويق الإبتكاري، إدارة التسويق الإبتكاري  
وتمر Project   Management  كمشروع

أبو ( :، وهيعملية التسويق الإبتكاري بعدة مراحل
  )٦٩ - ٦٨:٢٠٠٣،جمعة

        ::::توليد الأفكار الإبتكاريةتوليد الأفكار الإبتكاريةتوليد الأفكار الإبتكاريةتوليد الأفكار الإبتكارية ....١١١١

تبــــدأ عمليــــة التســــويق الإبتكــــاري بمرحلــــة 
توليــــد الأفكــــار الإبتكاريــــة ويمكــــن أن تكــــون هــــذه 

مــــن العناصــــر الأساســــية للمــــزيج  الأفكــــار فــــي أي 
  .التسويقي من منتج وسعر وترويج وتوزيع

 
 

 :تصفية الأفكار ....٢٢٢٢

 وفي هذه المرحلة يـتم الاسـتبعاد المبـدئي لـبعض    
الأفكــــار الإبتكاريــــة المتعلقــــة بالتســــويق، بحيــــث لا 

التاليـة، وذلـك إسـتناداً إلـى تخضع للمرور بالمراحـل 
   .الأسس عدد من المعايير أو

 ::::تقييم الأفكار الإبتكاريةتقييم الأفكار الإبتكاريةتقييم الأفكار الإبتكاريةتقييم الأفكار الإبتكارية ....٣٣٣٣

وفـــــــي هــــــــذه المرحلـــــــة يــــــــتم تقيـــــــيم الأفكــــــــار 
بشــيء مــن التفصــيل،  بحيــث يتحــدد ) الإبتكــارات(

عـــدد مـــن  ضـــوءمـــا للفكـــرة ومـــا عليهـــا، وذلـــك فـــي 
المعــــــايير أو الأســــــس، بحيــــــث يمكــــــن فــــــي نهايــــــة 
المرحلـــة الحكـــم علـــى مـــا إذا كانـــت هـــذه الأفكـــار 
ذات جدوى من عدمـه، ويـتم إسـتبعاد تلـك الأفكـار 
غير المجدية لسبب أو لآخر والإبقـاء علـى الأفكـار 
الأخــرى ذات الجـــدوى بحيـــث تنتقـــل إلـــى المرحلـــة 

  .التالية
 ::::))))الفكرةالفكرةالفكرةالفكرة((((بتكار بتكار بتكار بتكار اختيار الإاختيار الإاختيار الإاختيار الإ ....٤٤٤٤

تـــــتم فـــــي هـــــذه المرحلـــــة عمليـــــة اختبـــــار و    
Test  لتحديـد مـا إذا كـان يمكـن  )الفكـرة(للإبتكـار

تطبيقهـــا مـــن عدمـــه وبـــالطبع فـــإن الإبتكـــار الـــذي لا 
يصلح للتطبيق يتم إستبعاده، بينمـا يـتم الإبقـاء علـى 
ـــــى المرحلـــــة  الإبتكـــــارات الأخـــــرى والتـــــي تنتقـــــل إل

 .التالية
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 ::::تطبيق الابتكارتطبيق الابتكارتطبيق الابتكارتطبيق الابتكار ....٥٥٥٥

ــــق ويقصــــد وضــــع الإبتكــــا ر موضــــع التطبي
ــــــة لممارســــــة النشــــــاط  الفعلــــــي، وفــــــي البيئــــــة الفعلي
ــــرتبط هــــا  ــــي ي التســــويقي أو الأنشــــطة التســــويقية الت

 . الإبتكار

 ::::تقييم نتائج التطبيقتقييم نتائج التطبيقتقييم نتائج التطبيقتقييم نتائج التطبيق ....٦٦٦٦

بعد تطبيـق الإبتكـار، والسـماح بفتـرة زمنيـة  
كافيــة لتطبيقــه، يــتم تقيــيم النتــائج التــي تربــت علــى 

أو خليطــاً ، والتــي قــد تكــون إيجابيــة أو ســلبية ذلــك
، )بعضـها سـلبي والـبعض الآخـر إيجــابي(مـن الأثنـين 

. بحيث يمكـن الحكـم علـى الإبتكـار ومـدى نجاحـه
ويرتبط بهذه الخطوة التوصل إلى عـدد مـن الـدروس 
المســـتفادة ســـواء فيمـــا يتعلـــق بمـــا يجـــب تجنبـــه أو 
عـــدم عملـــه أو مـــا يجـــب عملـــه، حتـــى يمكـــن زيـــادة 

تقليـل أحتمـال أو  التسـويق الإبتكـاريأحتمال نجاح 
    .فشله

        ::::أنواع التسويق الإبتكاريأنواع التسويق الإبتكاريأنواع التسويق الإبتكاريأنواع التسويق الإبتكاري    -٤٤٤٤-٢٢٢٢
يمكن أن يصنف التسويق الإبتكـاري طبقـاً 

  )١٢:٢٠٠٤،طايل(  :لعدة تصنيفات

  : التصنيف طبقاً لنوع المنتج )  أ
حيــث طبقــاً للمفهــوم الموســع للتســويق يمكــن أن    

التسـويق  Generic concept of marketing يكـون 
 -الفكـرة –الخدمـة  –السـلعة الإبتكاري في مجال 

  .الأشخاص  –المنظمة 
  :التصنيف طبقاً للهدف ) ب
تسويق ابتكاري يهدف إلـى حـل مشـكلة معينـة    - 

تواجههـــــــــــــــــا المنظمـــــــــــــــــة أو مواجهـــــــــــــــــة ظـــــــــــــــــاهرة 
phenomenon   غيـــــر مرغـــــوب فيهــــــا تعـــــاني منهــــــا

  .المنظمة
ـــــى تحســـــين الأداء   - تســـــويق ابتكـــــاري يهـــــدف إل

  .والإرتقاء به
  : ق طبقاً للعملاء التسوي) جـ

   .تسويق ابتكاري موجهه للمستهلك النهائي -
 .تسويق ابتكاري موجه للمشتري الصناعي -

ــاً للتســويق     -٥٥٥٥-٢٢٢٢ ــاً للتســويق أنــواع الزبــائن طبق ــاً للتســويق أنــواع الزبــائن طبق ــاً للتســويق أنــواع الزبــائن طبق أنــواع الزبــائن طبق
                                                                                                                                                                                                                                                                                                        ::::الإبتكاريالإبتكاريالإبتكاريالإبتكاري

يجب على القائمين على التسويق 
ظمة التعرف على خصائص الزبون الإبتكاري بالمن

الذي يسعى إلى التعامل مع المنظمات المبتكرة 
وما يميز هذا الزبون عن بقية الزبائن ويمكن 
الوقوف على ذلك من خلال التعرف على تقسيم 

 :الزبائن من وجهة نظر التسويق الإبتكاري

  )٦-٥:٢٠٠٤،طايل(
وهو الذي يركز في الشراء على : زبون التكلفة .١

 .المنتجتكلفة 

وهو الذي يركز على : زبون الشريحة والخدمة .٢
 اهتمامالحاجات المتميزة لشريحة سوقية مع 

 .بالخدمة لتحسين قيمة المنتج

وهو الذي يركز على الجودة : رزبون الابتكا .٣
والتنوع والمنتج الجديد والخدمة الجديدة 

 .الجديد والتقنية الحديثة والأسلوب

 )١٩٩٩: ٢٢١-٢٢٠عبيدات، (أما
فيصنف الزبائن التي تتبنى المنتجات أو الخدمات 
المبتكرة إلى خمس فئات معتمداً في تصنيفه على 
درجة التحديث أو الإبتكار لدى الأفراد بشكل 

  : هيالفئات  عام، وهذه
 :المبتكرونالمبتكرونالمبتكرونالمبتكرون .١

لا تشكل هذه الفئة من المبتكـرين إلا فئـة 
 -% ٢مـــــــــن(بســـــــــيطة مـــــــــن أفـــــــــراد أي مجتمـــــــــع 

ـــادرون %)٣ ـــا أو وغالبـــا مـــا يب ـــي التكنولوجي الـــى تبن
ـــدة وهـــم أكثـــر مـــيلا اخـــذ درجـــة . المنتجـــات الجدي

مخـــــاطرة عاليـــــة فـــــي مواجهـــــة الأشـــــياء أو الأفكـــــار 
لكـن . الجديدة وحسب طبيعة المنتجـات المطروحـة

مـــا يجـــب ملاحظتـــه هنـــا هـــو إن المبتكـــر لفئـــة مـــن 
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ـــ ــ ـــ ــ ــ ــ  ــالغري للعلوم الاقتصادية والإدارية              ـــ

ـــــــد لا يكـــــــون مبتكـــــــرا لفئـــــــات مـــــــن  المنتجـــــــات  ق
  .المنتجات الأخرى

 ::::وائلوائلوائلوائلالمتبنون الأالمتبنون الأالمتبنون الأالمتبنون الأ ....٢٢٢٢

تمثـــل هـــذه الفئـــة مـــن المســـتهلكين مـــابين 
أفــــراد هــــذه الفئــــة . مــــن أي مجتمــــع %)١٤ -% ١٣(

أكثــــر التصــــاقا بــــالمجتمع وغالبــــا مــــا يكونــــون قــــادة 
ـــه ـــرأي في ـــا أو علـــى . ال وهـــم مـــن أفـــراد الطبقـــة العلي

الوســطى الــذين يشــترون منــتج بعــد أن يثبــت نجاحــه 
  . لدى فئة المبتكرين

 ::::الأغلبية المبتكرةالأغلبية المبتكرةالأغلبية المبتكرةالأغلبية المبتكرة ....٣٣٣٣

مـــــن المجمـــــوع % ٣٤ل هـــــذه الفئـــــة تمثــــ
الكلــي للســـكان يبــادر أفـــراد هــذه الفئـــة الــى تجربـــة 
المنتجــات  الجديــدة بعــد أن يــتم تجربتهــا مــن قبــل 

وينظــــر . أصـــدقائهم أو قــــادة الــــرأي المعجبـــين بهــــم
أفراد هذه الفئة الـى المنتجـات الجديـدة نظـرة حـذر 
وحــرص وبســـبب ظــروفهم الاقتصـــادية عمومــا يتميـــز 

الفئــــــة بــــــأنهم مــــــن أصــــــحاب الــــــدخل أفــــــراد هــــــذه 
المتوسط الذين يتطلعون دائما الى تحسين ظـروفهم 

  .المعيشية
  

 ::::الأغلبية المتأخرةالأغلبية المتأخرةالأغلبية المتأخرةالأغلبية المتأخرة ....٤٤٤٤

%  ٣٤تمثـــل هـــذه الفئـــة أيضـــا مـــا نســـبته 
أكثــر مــا يقلــق هــذه . مــن المجمــوع الكلــي للســكان

يتميـز أفـراد .الفئة أوضاعها الاقتصـادية غيـر المريحـة
قافــة مقارنــة بالفئــات هــذه الفئــة بــأنهم اقــل تعليمــا وث

ممـــــا يؤســـــف لــــــه إن هـــــذه الفئـــــة تــــــزداد . الأخـــــرى
ـــدول الناميـــة وذلـــك بســـبب ارتفـــاع  باســـتمرار فـــي ال
ـــة وانفـــلات أســـعار مختلـــف المنتجـــات  نســـبة البطال

  .والخدمات
        ::::المتأخرونالمتأخرونالمتأخرونالمتأخرون/ / / / المتقاعسون المتقاعسون المتقاعسون المتقاعسون  ....٥٥٥٥

ـــة مـــن الأفـــراد مـــا نســـبته  تشـــكل هـــذه الفئ
مــــــن المجمـــــــوع الكلـــــــي للســـــــكان كمـــــــا إن  %١٦

ــــة الأوضــــاع  ــــة لإفــــراد هــــذه الفئ الاقتصــــادية والثقافي
ويقترح هذا التصـنيف بأنـه يجـب علـى  متدنية للغاية

عنـــد تقـــديمها للمنتجـــات  -المؤسســـات التســـويقية 
تركيــز جهودهــا الترويجيــة والبيعيــة علــى  -الجديــدة 

.                                                       المبتكرين والمتبنين الأوائل
ما تقدم، إن الزبون في التسويق وإستناداً ل

أو الزبون  الابتكارزبون (يسمى يالإبتكار 
ولقد أوضحت بعض الدراسات مجموعة  ،)المبتكر

من المباديء السلوكية والنفسية التي ترتبط 
بالتصرفات والإتجاهات والسلوكيات التي تصدر 
عن هؤلاء الزبائن المبتكرين، وهي تمثل الخصائص 

يزهم عن غيرهم من فئات المستهلكين، التي تم
  )٣٢٤:٢٠٠١الصرن،( :وهي

الاهتمام المتزايد بفئات  وأنواع  المنتجات أو  •
 .الخدمات الجديدة والمبتكرة

يعد أغلب الزبائن المبتكرين قادة للرأي بالنسبة  •
 .للمنتجات أو الخدمات الجديدة

يعد أغلب الزبائن المبتكرين أنفتاحاً وتقبلاً  •
 .لجديدةللأفكار ا

يتمتع أغلب الزبائن المبتكرين بإستقلالية تامة  •
للمنتجات أو الخدمات  في قرارات الشراء

 .المبتكرة

يتمتع الزبائن المبتكرون بالتفتح الذهني والعقلي  •
والتفاعل الإيجابي مع المنتجات أو الخدمات غير 

 .المألوفة

يتمتع الزبائن المبتكرون بتقبل أجتماعي واسع  •
 .ع غيرهم من المستهلكين الآخرينبالمقارنة م

يعد أغلب الزبائن المبتكرين أكثر تقبلاً  •
للمخاطرة والإقبال على شراء وبني المنتجات 

 .الجديدة
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يتمتع الزبائن المبتكرون بولاء أقل للعلامة  •

التجارية أو إستعداد كبير لشراء كميات كبيرة من 
 .ماركات المنتجات الجديدة

كرين لتعريض أنفسهم يميل أغلب الزبائن المبت •
 .إلى وسائل إعلامية عامة

يميل المستهلكون المبتكرون للتفاعل مع غيرهم  •
من أفراد الطبقات الاجتماعية ويقدمون الآراء 

 .والمقترحات لهم

يميل المستهلكون المبتكرون ذوي فئات العمر  •
لقبول المنتجات الجديدة بشكل أكبر الصغيرة 

لفئة والفئات بالمقارنة مع نظائرهم من نفس ا
   .الأخرى من الزبائن

        ::::مهارات التسويق الإبتكاريمهارات التسويق الإبتكاريمهارات التسويق الإبتكاريمهارات التسويق الإبتكاري    -٦٦٦٦-٢٢٢٢

ـــد مـــن ا     ومـــا (ت القـــدر اأو لمهـــارات يوجـــد العدي
 فرهـايجـب تو ي الت )ص ومواصفاتئمن خصا يرتبط 

مجـال  يفـ ان أن يعتبر مبتكر مكالشخص حتى ي يف
ق ألقــــــول فــــــإن بعــــــض هــــــذه بوكمــــــا ســــــ. التســــــويق

، يبتكـار التسـويقالا اللا تقتصر على مجـمهارات ال
، عـــام، وبصـــرفبتكـــار بشـــكل الا لـــىو إنمـــا تمتـــد إ

بينمـــا  -خالــ.. ، ي، فنــيتســـويق-عــن مجالــه  النظــر
لتســويق اية بســبصــفة أسا تبطالــبعض الأخــر منهــا يــر 

لقــدرات ا )هــارات مذه الهــض لأهــم عــر  ييلــ وفيمــا
  )٨٧-٨٤ ٢٠٠٣أبو جمعة، :ص والصفاتئلخصااو 

تتصف كار أفل إلى صلى التو عرة قدال -١
  : بالأصالة

يجــاد أفكــار إشــخص علــى الرة قــدويقصــد بــذلك    
 Unique) فريــــدة( بالجــــدة  وغيــــر مألوفــــة تتصــــف

يقي موضـــــــع و لتســـــــارتبطـــــــت بـــــــالموقف ســـــــواء أن ا
غيــــــر مباشــــــر  لأو بشــــــكبشــــــكل مباشــــــر  ربتكــــــالاا
يجـــب أن يكـــون  ييقو لمبتكـــر التســـا، فـــإن يتـــالبالو 

يسـبق وأن أشـياء جديـدة لـم  ىل إلـصعلى التو قادراً 
  . توصل إليها غيره

  : الاحساس بالمشاكل -٢
الشـعور شخص على الرة قدويقصد بذلك 

بالمشــكلة التســويقية وتحديــد أبعادهــا، والتعمــق فــي 
التفكيــر فيهــا، ومــا يــرتبط بهــا مــن عناصــر ومتغيــرات 
وتبــرز أهميــة هــذه القــدرة علــى وجــه الخصــوص فــي 

غيــر  المواقــف التســويقية التــي تكــون المشــكلة فيهــا
واضــــحة المعــــالم ويعكــــس الموقــــف مجــــرد ظــــاهرة 

Phenomenon  يكمـــن ورائهــــا ســــبب أو مشــــكلة
Problem ، ويكـــــون لـــــدى الشـــــخص القـــــدرة علـــــى

تحليــل الموقـــف للتوصـــل إلـــى الســـبب فـــي حـــدوث 
  . الظاهرة

  : المرونة -٣
يقصـــد بالمرونـــة هنـــا قـــدرة الشـــخص علـــى 
النظـــر إلـــى الشـــيء موضـــع الاعتبـــار مـــن أكثـــر مـــن 

وعـدم التفكيــر فـي إطـار حــدود معينـة أو أطــر  زاويـة،
ثابتــــة، بحيــــث يــــتمكن الشــــخص مــــن التوصــــل إلــــى 

  . أفكار جديدة وغير تقليدية
  : المثابرة وقبول التحدي -٤

ويقصــد بــذلك أن يصــر الشــخص المبتكــر 
علــى تحقيــق الهــدف فــي الموقــف التســويقي موضــع 
الاعتبار، ويتخطّى أيـة عقبـات أو معوقـات تقـف فـي 

ك، ولا يســلم بســهولة أو يتنــازل عمّــا يريــد طريــق ذلــ
أن يصـــل إليـــه، فـــلا يتطـــرق إليـــه اليـــأس، ولا يكتفـــي 

بل إن الفشل فـي . بتحقيق جزئية صغيرة من الهدف
ـــــى  ـــــد مـــــن إصـــــراره وتصـــــميمه عل موقـــــف معـــــين يزي
التوصـــــل إلـــــى حلـــــول للمشـــــاكل، أو التعامـــــل مـــــع 

  . الموقف موضع الاعتبار
  : القدرة على الاتصال الفعّال -٥

يجــب أن يتــوافر لــدى المبتكــر التســويقي 
القـــدرة علـــى الاتصـــال الفعّـــال مـــع الآخـــرين، حيـــث 
عــادة مــا تتطلـــب عمليــة التســـويق الابتكــاري العمـــل 

وبالتــالي لابــد وأن تتــوافر . ضــمن مجموعــة أو فريــق
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ـــ ــ ـــ ــ ــ ــ  ــالغري للعلوم الاقتصادية والإدارية              ـــ

ــــدى الشــــخص القــــدرة علــــى التعبيــــر عــــن أفكــــاره  ل
بوضـــوح، ومراعـــاة خصــــائص مـــن ينقــــل إلـــيهم هــــذه 

واســــــتخدام الوســــــيلة المناســــــبة لنقلهــــــا،  الأفكــــــار،
واختيـــار التوقيـــت المناســـب لـــذلك، وتفهـــم مصـــادر 

التـــــي ) Noiseالضوضـــــاء (التشـــــويش أو الشوشـــــرة 
يمكــــــن أن تــــــؤثرّ علــــــى فعاليــــــة اتصــــــاله بــــــالآخرين، 
ومحاولــــــة تقليلهــــــا، وتلقــــــي ردود الفعــــــل مــــــن قبــــــل 
ـــة  ـــرات المطلوب الآخـــرين، وتفســـيرها، وإحـــداث التغي

صـاله طبقـاً لـردود الأفعـال هـذه، والقـدرة فيما يريد إي
علـــى الإنصـــات، وغيـــر ذلـــك مـــن القـــدرات اللازمـــة 
  . لجعل الاتصال بالآخرين اتصالاً فعّالاً يحقق هدفه

  :Innovative Sellingالبيع الإبتكاري البيع الإبتكاري البيع الإبتكاري البيع الإبتكاري     -٧٧٧٧-٢٢٢٢
، فهـو يتطلـع يتميز البائع المبتكـر بالنجـاح

ــــى الأفضــــل والأحســــن ويســــعى مــــن خــــلال  بثقــــة إل
قدمــــــــه لخلــــــــق الطلــــــــب علــــــــى الســــــــلع نجاحــــــــه وت

ـــه التـــي تمكنـــه مـــن  والخـــدمات، معتمـــداً علـــى خبرت
فهـــــو . قـــــراءة المســـــتقبل قـــــراءة موضـــــوعية وواقعيـــــة

يخطـــــط جــــــداً لأعمالــــــه، وبالشــــــكل الــــــذي يجعــــــل 
وهـــو . أحتمـــالات وقوعـــه فـــي الفشـــل قليلـــة وبعيـــدة

يحــــاول كثيــــراً منــــع وقوعــــه فــــي الأخطــــاء، ويحــــاول  
حيحها فــي الوقــت كشـف الكثيــر مـن الأخطــاء وتصـ

. المناســــب بحيــــث لا يشــــك فــــي خطــــوات نجاحــــه
ولكـــــي يخلـــــق هـــــذا البـــــائع الطلـــــب علـــــى الســــــلع 
والخــدمات يجـــب أن يكــون مبتكـــراً ويتميــز بـــالفكر 
الإبتكـــاري الخـــلاق، ولكـــي يحقـــق ذلـــك يجـــب أن 
ـــــــــــــــــة  :يأخـــــــــــــــــذ بعـــــــــــــــــين الأعتبارالأهـــــــــــــــــداف الآتي

  )٨٩:٢٠٠١الصرن،(
 .تحقيق أكبر كمية ممكنة من المبيعات .١

راســة مــا تــم إنجــازه، وإعتبــار الجهــود البيعيــة د .٢
مبــــدأ للأنطــــلاق وتحقيــــق المزيــــد مــــن النجــــاح عــــن 

 .طريق زيادة حجم المبيعات

محاولــة جــذب أكبـــر عــدد ممكـــن مــن الزبـــائن  .٣
 .للمنظمة والتعامل معها

إقنــــــاع الزبــــــائن بفوائــــــد الســــــلعة ومواصــــــفاتها،  .٤
 .فكلما زاد هذا الأقناع زادت كمية المبيعات

الأقتراحـــات المناســـبة بنـــاءاً علـــى خبـــرة تقـــديم  .٥
 .البائع في السوق

وهكــذا فــإن البــائع الحقيقــي هــو البــائع المبتكــر     
الــذي يــتمكن مــن خلــق شــيء لــم يكــن موجــوداً فــي 

  .الأساس

تقييم الأداء التسويقي بطرق تقييم الأداء التسويقي بطرق تقييم الأداء التسويقي بطرق تقييم الأداء التسويقي بطرق     -٨٨٨٨- ٢٢٢٢
            ::::إبتكاريةإبتكاريةإبتكاريةإبتكارية

منذ  تحدد التسويقية إن الإستراتيجية    
مدى  التسويقي لمعرفةطرقاً لتقييم الأداء  البداية

التسويق  إستراتيجيةالنجاح أو الفشل فى تطبيق 
، والتغلب التسويقي من أجل زيادة فاعلية الأداء

على الصعوبات والعقبات التى قابلت تنفيذها، 
 ولذلك فهو عنصر وثيق الصلة بدراسة السوق

Marketing research،   كما يدخل فى هذا
ب الابتكارية فى العنصر اليوم الكثير من الأسالي

التقييم إلى جوار الطرق التقليدية التى تتفاوت فى 
تعقيدها فمنها البسيط مثل صندوق المقترحات 
والشكاوى ومنها الأكثر تعقيداً من خلال 
الاستبانات والمقابلات الميدانية، بينما من أمثلة 

رية للتقييم استخدام بعض الأساليب الإبتكا
فى إجراء  للمكاتب المتخصصة نظماتالم

البحوث أو ما تقوم به مباشرة بعدة وسائل منها 
قدمة الخدمات الم المنتج أو التقييم المباشر لتقييم

الزبون، كما تتبع  من خلال تكليف من يقوم بدور
 زبونرى منه دراسة أنماط سلوك الأساليب أخ

تبع داخل موقع تقديم الخدمة، فيقوم الباحث بت
بأن يرسم بقلم مسار   زبائنخطى أفراد عينة من ال

كل منهم على خريطة الموقع، بهدف جمع تلك 
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البيانات لتحليلها وتحديد سلوكهم فيه، بينما 
اعتمد أحياناً أساليب أخرى لهذا الغرض منها 
دراسة أشرطة الفيديو التى تصورها كاميرات 

 زبائنالمراقبة فى الموقع، للتعرف على سلوك ال
شكل حقيقى وتحليله للوصول لنتائج محددة ب

ومميز لأنها تعتمد على تحليل سلوكهم الطبيعى 
عن طريق بعض  العفوى فى الموقع، فقد لوحظ

على سبيل  الدراسات التي أجريت في هذا المجال
المثال أن كبار السن يميلون إلى الحركة فى أزواج 
أو مجموعات، ويجب توفير كراسى يجلسون 

عينة عليها، ومجلات أو جهاز تلفاز فى أماكن م
لجلوسهم إذا ما احتاجوا لذلك أثناء تجول وتسوق 
من يصاحبونهم أحياناً، وتفيد تلك المعلومات  

داخل  زبائنذلك فى تصميم شكل تدفق الك
المكان بفاعلية، من خلال تحديد أماكن وشكل 
الأرفف والمعروضات، والممرات بينها، 

عبد لشر و ( والتسهيلات التى يجب توفيرها
  .)٥:٢٠٠٦ المعطي،

        المبحث الثالثالمبحث الثالثالمبحث الثالثالمبحث الثالث                                             

  للدراسةللدراسةللدراسةللدراسة    تطبيقيتطبيقيتطبيقيتطبيقيالإطار الالإطار الالإطار الالإطار ال    

 
ً
 أولا
ً
 أولا
ً
 أولا
ً
العينة حول متغيرات العينة حول متغيرات العينة حول متغيرات العينة حول متغيرات     إجاباتإجاباتإجاباتإجاباتوصف وصف وصف وصف : : : : أولا

        ::::الدراسةالدراسةالدراسةالدراسة

تنص هذه الفقرة على عرض وتحليل 
أدوات ستمارة الإستبانة إالبيانات التي تتضمنها 

إذ تم التعلم التنظيمي ومهارات التسويق الإبتكاري 
لذي يتوزع الخماسي، ا) Likert(إستخدام مقياس

) 1,2,3,4,5(من أعلى وزن إلى أوطأ وزن فيه 

أتفق تماماً، أتفق، (لتتماثل مع حقل الإجابات 
وقد . على الترتيب) محايد، لا أتفق، لا أتفق تماماً 

) XW(تم إستخدام الأوساط الحسابية الموزونة 
للتعرف على مدى ) SDi(والإنحرافات المعيارية 

 ات عينة البحثالتجانس والانسجام في استجاب
أما من جهة ثانية فقد تم اعتماد ، هذا من وجهة

كمعيار لقياس ) 3(الوسط الحسابي الفرضي البالغ 
وتقييم درجة استجابات العينة، وذلك ضمن 

  :التقدير اللفظي لأوزان الإستبانة ، وكما يأتي
أدوات أدوات أدوات أدوات عينة الدراسة حول عينة الدراسة حول عينة الدراسة حول عينة الدراسة حول     إجاباتإجاباتإجاباتإجاباتوصف وصف وصف وصف  ))))١١١١

        ::::التعلم التنظيميالتعلم التنظيميالتعلم التنظيميالتعلم التنظيمي

 ::::عمعمعمعمأدوات الإدامة والدأدوات الإدامة والدأدوات الإدامة والدأدوات الإدامة والد ....١١١١

أدوات التعلم التنظيمي وهي تمثل  ىتعد أحد    
في هذه الدراسة، وقد المتغير المستقل الأول 

ة أسئلة موجهة إلى عينة الدراسة بهدف ثلاثتضمن 
إدراكهم وفهمهم للعناصر التعرف على مدى 

المكونة له حسب إجاباتهم على أسئلة إستمارة 
  .أدناه) ١(كما موضح في الجدول و ، الإستبانة

  
  N=26وصف عناصر متغير  الإدامة والدعم وفقاً لإجابات عينة الدراسة ) ١(الجدول

 SDiالإنحراف المعياري  XWالوسط الحسابي   العناصر

X1 3.7 8 1. 77 

X2 3. 35 1.65 

X3  3.74 1.19 
 1.19 3.74  المؤشر الكلي

  .وفقاً لنتائج الحاسبة الإلكترونية ثةإعداد الباح: المصدر
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ـــ ــ ـــ ــ ــ ــ  ــالغري للعلوم الاقتصادية والإدارية              ـــ

ـــــة الـــــواردة  ـــــائج النهائي يتضـــــح مـــــن خـــــلال النت
، أن الوسـط الحسـابي المــوزون أعـلاه )١(بالجـدول 

) 3.74(بلــــغ  قــــد )الإدامــــة والــــدعم( متغيــــرالعــــام ل
ـــــــدره  ـــــــاري ق ـــــــانحرافٍ معي ـــــــين أن ، إذ )1.19(وب تب

الوســـط الحســـابي المـــوزون العـــام أكبـــر مـــن الوســـط 
 عناصـــر متغيــــروهــــذا يعنـــي إن ) ٣(الفرضـــي البـــالغ 

 لأفــراد عينـة الدراســة واضـحةعــد ت) دامـة والـدعمالإ(
، ويعــزى ذلــك إلــى ارتفــاع مســتوى مــن وجهــة نظــرهم

المهمــة  تالمتغيــراكونــه مــن   متغيــرلهــذا ال إدراكهــم
   .أدوات التعلم التنظيمي في
 ::::الأدوات الشاملةالأدوات الشاملةالأدوات الشاملةالأدوات الشاملة ....٢٢٢٢

التعلم التنظيمي وهي تمثل  ادواتتعد أحدى     
، وقد في هذه الدراسةالمتغير المستقل الثاني 

موجهة إلى عينة الدراسة  تضمنت ثلاث أسئلة
إدراكهم وفهمهم بهدف التعرف على مدى 

للعناصر المكونة لها حسب إجاباتهم على أسئلة 
) ٢(كما موضح في الجدول و ، إستمارة الإستبانة

  .أدناه
  N=26وفقاً لإجابات عينة الدراسة  الأدوات الشاملةوصف عناصر متغير  ) ٢(الجدول

 SDiالإنحراف المعياري  XWالوسط الحسابي   رالعناص

X4 4.44 .86 

X5 3.34 .93 

X6  3.76 1.55 

 1.11 3.84  المؤشر الكلي

  .وفقاً لنتائج الحاسبة الإلكترونية إعداد الباحثة: المصدر
  

ـــــة الـــــواردة  ـــــائج النهائي يتضـــــح مـــــن خـــــلال النت
، أن الوسـط الحسـابي المــوزون أعـلاه )٢(بالجـدول 

) 3.84(بلـــغ  قـــد )الأدوات الشـــاملة( متغيـــرلالعـــام 
ـــــــدره  ـــــــاري ق ـــــــانحرافٍ معي ـــــــين أن ، )1.11(وب إذ تب

الوســـط الحســـابي المـــوزون العـــام أكبـــر مـــن الوســـط 
 عناصـــر متغيــــروهــــذا يعنـــي إن ) ٣(الفرضـــي البـــالغ 

ـــــــة  واضـــــــحةعـــــــد ت) الأدوات الشـــــــاملة( لأفـــــــراد عين
الدراسة وفقاً لوجهة نظرهم، ويعزى ذلك إلى ارتفـاع 

 تالمتغيــراكونــه مــن   متغيــرلهــذا ال إدراكهــموى مســت
   .ادوات التعلم التنظيميالمهمة في 

 ::::الأدوات التوقعيةالأدوات التوقعيةالأدوات التوقعيةالأدوات التوقعية ....٣٣٣٣

التعلم التنظيمي وهي تمثل  ادواتتعد أحدى     
في هذه الدراسة، وقد المتغير المستقل الثالث 

موجهة إلى عينة الدراسة  تضمنت ثلاث أسئلة
إدراكهم وفهمهم بهدف التعرف على مدى 

للعناصر المكونة لها حسب إجاباتهم على أسئلة 
) ٣(كما موضح في الجدول و ، إستمارة الإستبانة

  .أدناه

  
  N=26وفقاً لإجابات عينة الدراسة  الأدوات التوقعيةوصف عناصر متغير  ) ٣(الجدول

 SDiالإنحراف المعياري  XWالوسط الحسابي   العناصر

X7 ١.٦٩ ٣.٤٥ 
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X8 ١.٥٩ ٣.٦٨ 

X9  ١.٩٧ ٢.٧٢ 

 1.75 3.28  المؤشر الكلي

  .وفقاً لنتائج الحاسبة الإلكترونية إعداد الباحثة: المصدر
  

ـــــة الـــــواردة  ـــــائج النهائي يتضـــــح مـــــن خـــــلال النت
، أن الوسـط الحسـابي المــوزون أعـلاه )٣(بالجـدول 

) 3.28(بلـــغ  قـــد )الأدوات التوقعيـــة( متغيـــرالعـــام ل
ـــــــدره  ـــــــاري ق ـــــــانحرافٍ معي ـــــــين، )1.75(وب أن  إذ تب

الوســـط الحســـابي المـــوزون العـــام أكبـــر مـــن الوســـط 
 عناصـــر متغيــــروهــــذا يعنـــي إن ) ٣(الفرضـــي البـــالغ 

ـــــــة  واضـــــــحةعـــــــد ت) الأدوات التوقعيـــــــة( لأفـــــــراد عين
الدراسة وفقاً لوجهة نظرهم، ويعزى ذلك إلى ارتفـاع 

 تالمتغيــراكونــه مــن   متغيــرلهــذا ال إدراكهــممســتوى 
  .ادوات التعلم التنظيميالمهمة في 

  
   

 ::::أدوات الإستخدامأدوات الإستخدامأدوات الإستخدامأدوات الإستخدام ....٤٤٤٤

تعد أحدى ادوات التعلم التنظيمي وهي تمثل     
في هذه الدراسة، وقد المتغير المستقل الرابع 

تضمنت ثلاث أسئلة موجهة إلى عينة الدراسة 
إدراكهم وفهمهم بهدف التعرف على مدى 

للعناصر المكونة لها حسب إجاباتهم على أسئلة 
) ٤(الجدول  كما موضح فيو ، إستمارة الإستبانة

  .أدناه
  
  
  
  
  
  
  

  N=26 وفقاً لإجابات عينة الدراسةالأدوات التوقعية وصف عناصر متغير  ) ٤(الجدول

 SDiالإنحراف المعياري  XWالوسط الحسابي   العناصر

X10  ١.٤٢ ٣.٥٩ 

X11 ١.٥٩ ٣.٧٧ 

X12  ١.٦٢ ٣.٤٣ 

 1.54 3.59  المؤشر الكلي

  .ئج الحاسبة الإلكترونيةإعداد الباحثة وفقاً لنتا: المصدر
  

ـــــة الـــــواردة  ـــــائج النهائي يتضـــــح مـــــن خـــــلال النت
، أن الوسـط الحسـابي المــوزون أعـلاه )٤(بالجـدول 

) 3.59(بلــــغ  قـــد )الأدوات التوقعيـــة( متغيـــرالعـــام ل
إذ تبــــــــين أن ، )1.54(وبــــــــانحرافٍ معيــــــــاري قــــــــدره 

الوســـط الحســـابي المـــوزون العـــام أكبـــر مـــن الوســـط 
 عناصـــر متغيــــرهــــذا يعنـــي إن و ) ٣(الفرضـــي البـــالغ 

ـــــــة  واضـــــــحةعـــــــد ت) الأدوات التوقعيـــــــة( لأفـــــــراد عين
الدراسة وفقاً لوجهة نظرهم، ويعزى ذلك إلى ارتفـاع 

 تالمتغيــراكونــه مــن   متغيــرلهــذا ال إدراكهــممســتوى 
   .ادوات التعلم التنظيميالمهمة في 

أن أفـــراد  ةوبنــاءً علــى مــا تقـــدم، اتضــح للباحثــ
بشـــكلٍ واضـــح حـــول امـــاً و تم عينـــة الدراســـة متفقـــون
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  -١٦٩-    ......................... في تبني مهارات التسويق الإبتكاري أدوات التعلم التنظيمي ودورها

 

ـــ ــ ـــ ــ ــ ــ  ــالغري للعلوم الاقتصادية والإدارية              ـــ

ـــتعلم التنظيمـــي ادوات ـــي إنـــه فـــي حـــال ، ال هـــذا يعن
الشــــــركة قيــــــد إســــــتخدام هــــــذه الأدوات مــــــن قبــــــل 

سيحقق لها المحافظة على زبائنها الحـاليين الدراسة 
  .وإمكانية الحصول على الزبائن المرتقبين

عينــة الدراســة  إجابــاتبعــد الانتهــاء مــن وصــف      
 ادوات( لمتغيــراتفصــيلي علــى المســتوى العــام والت

ــــة )الــــتعلم التنظيمــــي ، لابــــد لنــــا مــــن تحديــــد الأهمي
ـــــى أي مـــــن هـــــذه ل، أداةالنســـــبية لكـــــل  لوقـــــوف عل

تأخــذ حيــزاً أكثــر مــن غيرهــا علــى مســتوى  دواتالأ
للوقـــوف  عينــة المبحــوثين مـــن جهــة ثانيـــة ، وكــذلك
 أخــرى، علــى أولويــات اهتمــام أفــراد العينــة مــن جهــة

 معامـل الاخـتلاف ةالباحث تولتحقيق ذلك استخدم
(C.V.)  أدناه )٥(الجدول كما موضح في و.  

  
  
  

  
  
  

  التعلم التنظيمي وفقاً لمعامل الإختلاف دواتلانتائج ترتيب الأهمية النسبية  )٥(الجدول 

  الترتيب  %  CVمعامل الإختلاف SDiالإنحراف المعياري  XWالوسط الحسابي   الأدوات  ت

  الثاني  %٣١ 1.19 3.74  الإدامة والدعم  ١
  الأول  %٢٨ 1.11 3.84  الأدوات الشاملة  ٢
  الرابع  %٥٣ 1.75 3.28  الأدوات التوقعية  ٣
  الثالث  %٤٢ 1.54 3.59  أدوات الإستخدام  ٤

  .وفقاً لنتائج الحاسبة الإلكترونية إعداد الباحثة: المصدر
  
الأدوات  أعـلاه، إن) ٥(الجدول يظهر من نتائج    

أتي يــــــ الــــــتعلم التنظيمــــــي ادوات ىدكأحــــــ  الشــــــاملة
  اليهـت حسـب إجابـات عينـة البحـث،بالدرجة الأولـى 
أدوات  أدوات الإدامــــــــــــة والــــــــــــدعم،(كــــــــــــل مــــــــــــن 

، وهــذا علــى التــوالي) الأدوات التوقعيــة، الإســتخدام
التـي تحـاول تبنـي الشركة قيد الدراسة على  إنيعني 

ن تـولي إهتمامـاً أكبـر بهـذه أ أدوات التعلم التنظيمي
  .واتالأد

    عينة الدراسة حولعينة الدراسة حولعينة الدراسة حولعينة الدراسة حول    إجاباتإجاباتإجاباتإجاباتوصف وصف وصف وصف  ))))٢٢٢٢

        ::::مهارات التسويق الإبتكاريمهارات التسويق الإبتكاريمهارات التسويق الإبتكاريمهارات التسويق الإبتكاري

مهارات  تعد أحدى::::الأحساس بالمشاكلالأحساس بالمشاكلالأحساس بالمشاكلالأحساس بالمشاكل .١
وهي تمثل المتغير التابع الأول  التسويق الإبتكاري

موجهة  تضمنت ثلاث أسئلةفي هذه الدراسة، وقد 
إلى عينة الدراسة بهدف التعرف على مدى 

سب إدراكهم وفهمهم للعناصر المكونة لها ح
كما و ، إجاباتهم على أسئلة إستمارة الإستبانة

  .أدناه) ٦(موضح في الجدول 
  

  N=26وفقاً لإجابات عينة الدراسة  الأحساس بالمشاكلوصف عناصر متغير  ) ٦(الجدول

 SDiالإنحراف المعياري  XWالوسط الحسابي   العناصر

Y1 ١.٠٦ ٣.١٨ 
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Y2  ٠.٩٥ ٣.٧١ 
Y3  ١.٤٦ ٣.٣٧ 

 1.15 3.42  المؤشر الكلي

  .وفقاً لنتائج الحاسبة الإلكترونية إعداد الباحثة: المصدر
ـــــة الـــــواردة  ـــــائج النهائي يتضـــــح مـــــن خـــــلال النت

، أن الوسـط الحسـابي المــوزون أعـلاه )٦(بالجـدول 
ــــــرالعــــــام ل ــــــغ  قــــــد )الأحســــــاس بالمشــــــاكل( متغي بل

ـــــــــدره ) 3.42( ـــــــــاري ق ـــــــــانحرافٍ معي أن  ،)1.15(وب
م أكبـــر مـــن الوســـط الوســـط الحســـابي المـــوزون العـــا

 عناصـــر متغيــــروهــــذا يعنـــي إن ) ٣(الفرضـــي البـــالغ 
لأفـــراد عينــــة  واضــــحةعـــد ت) الأحســـاس بالمشــــاكل(

وفقاً لوجهة نظرهم، ويعزى ذلك إلى ارتفـاع  الدراسة

 تالمتغيــراكونــه مــن   متغيــرلهــذا ال إدراكهــممســتوى 
   .مهارات التسويق الإبتكاريالمهمة في 

 ::::المرونةالمرونةالمرونةالمرونة ....٢٢٢٢

وهو  ات التسويق الإبتكاريتعد أحدى مهار     
في هذه الدراسة، وقد يمثل المتغير التابع الثاني 

موجهة إلى عينة الدراسة بهدف  تضمن ثلاثة أسئلة
إدراكهم وفهمهم للعناصر التعرف على مدى 

المكونة له حسب إجاباتهم على أسئلة إستمارة 
  .أدناه) ٧(كما موضح في الجدول و ، الإستبانة

  N=26وفقاً لإجابات عينة الدراسة  المرونةاصر متغير  وصف عن) ٧(الجدول

 SDiالإنحراف المعياري  XWالوسط الحسابي   العناصر

Y4 ١.٦٦ ٣.٨٦ 

Y5  ١.٨٤ ٣.٩٥ 

Y6  ١.٨٣ ٣.٩٥ 

 1.77 3.92  المؤشر الكلي

  .وفقاً لنتائج الحاسبة الإلكترونية إعداد الباحثة: المصدر
  

ـــــة ـــــائج النهائي الـــــواردة  يتضـــــح مـــــن خـــــلال النت
، أن الوسـط الحسـابي المــوزون أعـلاه )٧(بالجـدول 

وبــانحرافٍ ) 3.92(بلــغ  قــد )المرونــة( متغيــرالعــام ل
إذ تبـين أن الوسـط الحسـابي  ،)1.77(معياري قـدره 

) ٣(المـوزون العـام أكبـر مــن الوسـط الفرضـي البــالغ 
 واضــحةعــد ت) المرونــة( عناصــر متغيــروهــذا يعنــي إن 

ـــة الدراســـة  وفقـــاً لوجهـــة نظـــرهم، ويعـــزى لأفـــراد عين
كونـه   متغيـرلهـذا ال إدراكهمذلك إلى ارتفاع مستوى 

مهــــــارات التســــــويق المهمــــــة فــــــي  تالمتغيــــــرامــــــن 
   .الإبتكاري

 :الأصالةالأصالةالأصالةالأصالة .٣

وهي  تعد أحدى مهارات التسويق الإبتكاري    
في هذه الدراسة، وقد تمثل المتغير التابع الثالث 

اسة موجهة إلى عينة الدر  تضمنت ثلاث أسئلة
إدراكهم وفهمهم بهدف التعرف على مدى 

للعناصر المكونة لها حسب إجاباتهم على أسئلة 
) ٨(كما موضح في الجدول و ، إستمارة الإستبانة

  .أدناه

  N=26وفقاً لإجابات عينة الدراسة  الأصالةوصف عناصر متغير  ) ٨(الجدول

 SDiالإنحراف المعياري  XWالوسط الحسابي   العناصر
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  -١٧١-    ......................... في تبني مهارات التسويق الإبتكاري أدوات التعلم التنظيمي ودورها

 

ـــ ــ ـــ ــ ــ ــ  ــالغري للعلوم الاقتصادية والإدارية              ـــ

Y7 ٠.٨١ ٣.٥٥ 

Y8  ١.٢٠ ٤.٣٣ 

Y9  ١.٢٦ ٣.٧٣ 

 1.09 3.87  المؤشر الكلي

  .وفقاً لنتائج الحاسبة الإلكترونية إعداد الباحثة: المصدر
  
   
يتضح من خلال النتائج النهائية الواردة     

، أن الوسط الحسابي الموزون أعلاه )٨(بالجدول 
وبانحرافٍ ) 3.87(بلغ  قد )الأصالة( متغيرالعام ل

إذ تبين أن الوسط الحسابي ، )1.09(عياري قدره م
) ٣(الموزون العام أكبر من الوسط الفرضي البالغ 

 واضحةعد ت) الأصالة( عناصر متغيروهذا يعني إن 
لأفراد عينة الدراسة وفقاً لوجهة نظرهم، ويعزى 

كونه   متغيرلهذا ال إدراكهمذلك إلى ارتفاع مستوى 
التسويق  مهاراتالمهمة في  تالمتغيرامن 

   .الإبتكاري
 ::::المثابرة وقبول التحديالمثابرة وقبول التحديالمثابرة وقبول التحديالمثابرة وقبول التحدي ....٤٤٤٤

وهي  مهارات التسويق الإبتكاري تعد أحدى    
في هذه الدراسة، وقد تمثل المتغير التابع الرابع 

موجهة إلى عينة الدراسة  تضمنت ثلاث أسئلة
إدراكهم وفهمهم بهدف التعرف على مدى 

للعناصر المكونة لها حسب إجاباتهم على أسئلة 
) ٩(كما موضح في الجدول و ، رة الإستبانةإستما
  .أدناه
  
  
  
  
  
  
  

  N=26وفقاً لإجابات عينة الدراسة  المثابرة وقبول التحديوصف عناصر متغير  ) ٩(الجدول

 SDiالإنحراف المعياري  XWالوسط الحسابي   العناصر

Y10 3.44 1.85 

Y11  3.53 1.4 8 

Y12  3.85 1.11 

 1.48 3.61  المؤشر الكلي

  .وفقاً لنتائج الحاسبة الإلكترونية إعداد الباحثة: المصدر
  

ـــــة الـــــواردة  ـــــائج النهائي يتضـــــح مـــــن خـــــلال النت
، أن الوسـط الحسـابي المــوزون أعـلاه )٩(بالجـدول 

ــــول التحــــدي( متغيــــرالعــــام ل ــــغ  قــــد )المثــــابرة وقب بل
إذ تبـــين ، )1.48(وبــانحرافٍ معيـــاري قـــدره ) 3.61(

عام أكبـر مـن الوسـط أن الوسط الحسابي الموزون ال
 عناصـــر متغيــــروهــــذا يعنـــي إن ) ٣(الفرضـــي البـــالغ 

لأفــراد عينــة  واضــحةعــد ت) المثــابرة وقبــول التحــدي(
الدراسة وفقاً لوجهة نظرهم، ويعزى ذلك إلى ارتفـاع 
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 تالمتغيــراكونــه مــن   متغيــرلهــذا ال إدراكهــممســتوى 

   .مهارات التسويق الإبتكاريالمهمة في 
  

 ::::حديحديحديحديالمثابرة وقبول التالمثابرة وقبول التالمثابرة وقبول التالمثابرة وقبول الت ....٥٥٥٥

تعد أحدى مهارات التسويق الإبتكاري وهي     
في هذه الدراسة، وقد تمثل المتغير التابع الرابع 

تضمنت ثلاث أسئلة موجهة إلى عينة الدراسة 
إدراكهم وفهمهم بهدف التعرف على مدى 

للعناصر المكونة لها حسب إجاباتهم على أسئلة 
) ١٠(كما موضح في الجدول و ، إستمارة الإستبانة

  .أدناه
  
  

  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

  N=26وفقاً لإجابات عينة الدراسة  المثابرة وقبول التحديوصف عناصر متغير  ) ١٠(الجدول

  
 SDiالإنحراف المعياري  XWالوسط الحسابي   العناصر  

Y1 3.73 1.93 

Y2  3.88 1.18 

Y3  3.75 1.95 
 1.68 3.78  المؤشر الكلي

  
  .ائج الحاسبة الإلكترونيةإعداد الباحثة وفقاً لنت: المصدر

ـــــة الـــــواردة  ـــــائج النهائي يتضـــــح مـــــن خـــــلال النت
، أن الوســـــــــط الحســـــــــابي أعـــــــــلاه )١٠(بالجـــــــــدول 

 )القدرة علـى الإتصـال الفعـال( متغيرالموزون العام ل
، )1.68(وبــانحرافٍ معيــاري قــدره ) 3.78(بلــغ  قــد

إذ تبين أن الوسط الحسابي الموزون العام أكبـر مـن 
عناصـــر وهــذا يعنــي إن ) ٣(بـــالغ الوســط الفرضــي ال

 واضـــحةعــد ت) القــدرة علــى الإتصــال الفعــال( متغيــر
ـــة الدراســـة وفقـــاً لوجهـــة نظـــرهم، ويعـــزى  لأفـــراد عين

كونـه   متغيـرلهـذا ال إدراكهمذلك إلى ارتفاع مستوى 
مهــــــارات التســــــويق المهمــــــة فــــــي  تالمتغيــــــرامــــــن 

   .الإبتكاري

أن أفـــراد  اتضــح للباحثــةوبنــاءً علــى مــا تقـــدم، 
 بشـــكلٍ واضـــح حـــولتمامـــاً و  عينـــة الدراســـة متفقـــون

ـــه علـــى ، مهـــارات التســـويق الإبتكـــاري هـــذا يعنـــي إن
اســــــبة من الشــــــركة قيــــــد الدراســــــة إســــــتخدام أدوات

  .تمكنها من تبني هذه المهارات
عينــة الدراســة  إجابــاتبعــد الانتهــاء مــن وصــف      

ـــراتعلـــى المســـتوى العـــام والتفصـــيلي  أبعـــاد ( لمتغي
لابــــد مــــن تحديـــــد  ،)يق الإبتكــــاريمهــــارات التســــو 

الوقـــوف علـــى أي مـــن  ،بعـــدالأهميـــة النســـبية لكـــل 
يتـأثر أكثـر مـن غيـره عنـد تطبيـق ادوات  بعـادهذه الأ

للوقـــوف علـــى  الـــتعلم التنظيمـــي مـــن جهـــة، وكـــذلك
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ـــ ــ ـــ ــ ــ ــ  ــالغري للعلوم الاقتصادية والإدارية              ـــ

، أخـــــرى أولويـــــات اهتمـــــام أفـــــراد العينـــــة مـــــن جهـــــة
 معامـل الاخــتلاف ونولتحقيـق ذلـك اســتخدم البـاحث

(CV)  أدناه )١١(الجدول ح في كما موضو.  

  
  وفقاً لمعامل الإختلاف مهارات التسويق الإبتكاريلأبعاد نتائج ترتيب الأهمية النسبية  )١١(الجدول 

  الترتيب  % CVمعامل الإختلاف  SDiالإنحراف المعياري  XWالوسط الحسابي   الأبعاد  ت

  الثاني  %٣٣ 1.15 3.42  الأحساس بالمشاكل  ١
  الخامس  %٤٥ 1.77 3.92  المرونة  ٢
  الأول  %٢٨ 1.09 3.87  الأصالة  ٣
  الثالث  %٤٠ 1.48 3.61  المثابرة وقبول التحدي  ٤
  الرابع  %٤٤ 1.68 3.78  القدرة على الإتصال الفعال  ٥

  .وفقاً لنتائج الحاسبة الإلكترونية إعداد الباحثة: المصدر
  

إن  أعلاه، )١١(الجدول يظهر من نتائج     
مهارة تعلم التنظيمي لها تأثير كبير على ال ادوات

إذ  مهارات التسويق الإبتكاريى كأحدالأصالة  
الأحساس (كل من   االمرتبة الأولى يليه ةأحتل

القدرة على المثابرة وقبول التحدي،  ،بالمشاكل
، وهذا يعني على التوالي) المرونةالإتصال الفعال، 

ة مهار  تستطيع عن طريقالشركة قيد الدراسة  إن
  .الأصالة من خلق عمليات تسويقية إبتكارية

  

        ::::اختبار فرضيات الدراسةاختبار فرضيات الدراسةاختبار فرضيات الدراسةاختبار فرضيات الدراسة: : : : ثانياً ثانياً ثانياً ثانياً 
والتي للتأكد من صحة وثبوت الفرضية الرئيسة    

التعلم  ادواتهنالك علاقة أرتباط بين ( مفادها
لابد من ، )مهارات التسويق الإبتكاريالتنظيمي و 

وإثبات صحتها  ربعةاختبار الفرضيات الفرعية الأ
  : ا يأتيوكم
  :اختبار الفرضية الفرعية الأولى:١

عدم وجود علاقة ارتباط ذات : (H0)فرضية العـدم 
مهارات الإدامة والدعم و  أدوات بين دلالة معنوية

  . التسويق الإبتكاري
د علاقة ارتباط ذات جتو : (H1)فرضية الوجود 
أدوات الإدامة والدعم ومهارات  بيندلالة معنوية 

  . يالتسويق الإبتكار 
ومـن أجـل قبــول الفرضـية أعـلاه مــن عـدم قبولهــا،    

لابــــــد مــــــن اختبــــــار معــــــاملات الارتبــــــاط البســــــيط، 
  ).١٢(والواردة بالجدول 

  
  الفرضية الفرعية الأولى اختبارنتائج ) ١٢(الجدول 

مهارات التسويق        
  الإبتكاري

  
   الإدامة والدعم

 

الإحساس 
 بالمشاكل

وقبول المثابرة   الأصالة   المرونة
 التحدي

القدرة على 
 الإتصال الفعال

) t(قيمة 
  الجدولية

R *٠.٩٢*  ٠.٨١*  ٠.٩٢*  ٠.٨٣*  ٠.٨١  5% 

  ٢.٣٥٣  ٤.٠٦٦  ٢.٣٩٢  ٤.٠٦٦  ٢.٥٧٧  ٢.٣٩٢  المحسوبة) t(قيمة 
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توجد علاقة   )القرار(النتيجة 

ارتباط موجبة 
وذات دلالة 
معنوية عند 
المستوى 

)5%(  

توجد علاقة ارتباط 
لة موجبة وذات دلا

معنوية عند المستوى 
)5%(  

توجد علاقة ارتباط 
موجبة وذات دلالة 

معنوية عند 
  )%5(المستوى 

توجد علاقة ارتباط 
موجبة وذات دلالة 

معنوية عند المستوى 
)5%(  

توجد علاقة ارتباط 
موجبة وذات دلالة 

معنوية عند 
  )%5(المستوى 

درجة 
  الثقة

95% 

  .لنتائج الحاسبة الإلكترونيةوفقاً  إعداد الباحثة: المصدر
  ).%5(تعني إن معاملات الارتباط معنوية عند مستوى (*) 

  
، إن قـــيم أعـــلاه )١٢(يتضــح مـــن نتـــائج الجــدول    

(t) قـــيم  المحســـوبة هـــي أكبـــر مـــن (t) الجدوليـــة
وهـــذا  )%5(عنـــد مســـتوى معنويـــة  ٢.٣٥٣البالغـــة 

ممـــا يســتدل علـــى  (H0)يعنــي رفــض فرضـــية العــدم 
أدوات  بــينة ارتبــاط ذات دلالــة معنويــة د علاقــجــتو 

  .الإدامة والدعم ومهارات التسويق الإبتكاري
  
  
  
  :ثانيةاختبار الفرضية الفرعية ال:٢

عدم وجود علاقة ارتباط ذات : (H0)فرضية العـدم 
الأدوات الشاملة ومهارات  بين دلالة معنوية

  . التسويق الإبتكاري
ط ذات د علاقة ارتباجتو : (H1)فرضية الوجود 
الأدوات الشاملة ومهارات  بيندلالة معنوية 

  . التسويق الإبتكاري
ومـن أجـل قبــول الفرضـية أعـلاه مــن عـدم قبولهــا،    

لابــــــد مــــــن اختبــــــار معــــــاملات الارتبــــــاط البســــــيط، 
  ).١٣(والواردة بالجدول 

  ثانيةالفرضية الفرعية ال اختبارنتائج ) ١٣(الجدول 
        مهارات التسويق الإبتكاري

  
   الأدوات الشاملة

 

الإحساس 
 بالمشاكل

المثابرة وقبول   الأصالة   المرونة
 التحدي

القدرة على 
 الإتصال الفعال

  الجدولية) t(قيمة 

R 0.91* ٠.٨٨  *٠.٩٠  *٠.٩١* 0.91* 5% 

  ٢.٣٥٣ ٣.٨٥١  ٣.٢٠٩  ٣.٥٧٦  ٣.٨٠٢ ٣.٨٥١  المحسوبة) t(قيمة 
توجد علاقة   )القرار(النتيجة 

ارتباط موجبة 
ت دلالة وذا

معنوية عند 
المستوى 

)5%(  

توجد علاقة 
ارتباط موجبة 
وذات دلالة 
معنوية عند 
المستوى 

)5%(  

توجد علاقة 
ارتباط موجبة 
وذات دلالة 
معنوية عند 
المستوى 

)5%(  

توجد علاقة 
ارتباط موجبة 
وذات دلالة 
معنوية عند 
المستوى 

)5%(  

توجد علاقة 
ارتباط موجبة 
وذات دلالة 
معنوية عند 

لمستوى ا
)5%(  

  درجة الثقة

95% 

  .وفقاً لنتائج الحاسبة الإلكترونية إعداد الباحثة: المصدر
  ).%5(تعني إن معاملات الارتباط معنوية عند مستوى (*)  

  
، إن قـــيم أعـــلاه )١٣(يتضــح مـــن نتـــائج الجــدول    

(t) قـــيم  المحســـوبة هـــي أكبـــر مـــن (t) الجدوليـــة
وهــــذا ) %5(نويــــة مســــتوى مع عنــــد ٢.٣٥٣البالغــــة 

ممـــا يســـتدل علـــى  (H0)يعنـــي رفـــض فرضـــية العـــدم 
الأدوات  بـيند علاقة ارتبـاط ذات دلالـة معنويـة جتو 

  .الشاملة ومهارات التسويق الإبتكاري
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ـــ ــ ـــ ــ ــ ــ  ــالغري للعلوم الاقتصادية والإدارية              ـــ

  
  
  
  
  
  
        ::::ثالثةثالثةثالثةثالثةاختبار الفرضية الفرعية الاختبار الفرضية الفرعية الاختبار الفرضية الفرعية الاختبار الفرضية الفرعية ال::::٣٣٣٣

عدم وجود علاقة ارتباط ذات : (H0)فرضية العـدم 
ومهارات الأدوات التوقعية  بين دلالة معنوية

  .التسويق الإبتكاري

د علاقة ارتباط ذات جتو : (H1)فرضية الوجود 
الأدوات التوقعية ومهارات بين دلالة معنوية 

  .التسويق الإبتكاري
ومـن أجـل قبــول الفرضـية أعـلاه مــن عـدم قبولهــا،    

لابــــــد مــــــن اختبــــــار معــــــاملات الارتبــــــاط البســــــيط، 
  ).١٤(والواردة بالجدول 

  
  
  
  

  ثالثةالفرضية الفرعية ال اختبارائج نت) ١٤(الجدول 
  مهارات التسويق الإبتكاري      

  
  الأدوات التوقعية

 

الإحساس 
 بالمشاكل

المثابرة وقبول   الأصالة   المرونة
 التحدي

القدرة على 
 الإتصال الفعال

  الجدولية) t(قيمة 

R **٠.٩١*  ٠.٨١*  ٠.٩٠*  ٠.٩٥  0.898* 5% 1% 

  ٤.٥٤١  ٢.٣٥٣ ٣.٥٣٤  ٣.٨٠٢  ٢.٣٩٢  ٣.٥٧٦  ٥.٢٧٠  المحسوبة) t(قيمة 
توجد علاقة   )القرار(النتيجة 

ارتباط موجبة 
وذات دلالة 
معنوية عند 
المستوى 

)1%(  

توجد علاقة 
ارتباط موجبة 
وذات دلالة 
معنوية عند 
المستوى 

)5%(  

توجد علاقة 
ارتباط موجبة 
وذات دلالة 
معنوية عند 
المستوى 

)5%(  

توجد علاقة 
ارتباط موجبة 

دلالة وذات 
معنوية عند 
المستوى 

)5%(  

توجد علاقة 
ارتباط موجبة 
وذات دلالة 
معنوية عند 
المستوى 

)5%(  

  درجة الثقة

95% 99% 

  .وفقاً لنتائج الحاسبة الإلكترونية إعداد الباحثة: المصدر
  ) .١(%تعني بان معامل الارتباط معنوي عند المستوى ) **(
  ).%5(معنوية عند مستوى تعني إن معاملات الارتباط (*)  
 

، إن قـــيم أعــلاه )١٤(يتضــح مــن نتــائج الجــدول    
(t) قـــيم  المحســـوبة هـــي أكبـــر مـــن (t) الجدوليـــة

قـيم  و  )%1(مسـتوى معنويـة  عنـد٤.٥٤١   البالغة 
 (t) مســتوى معنويــة  عنــد  ٢.٣٥٣الجدوليــة البالغــة

ممــا  (H0)وهــذا يعنــي رفــض فرضــية العــدم   5%)(

لاقـة ارتبـاط ذات دلالـة معنويـة د عجـيستدل علـى تو 
  .الأدوات التوقعية ومهارات التسويق الإبتكاري بين
  
        ::::رابعةرابعةرابعةرابعةاختبار الفرضية الفرعية الاختبار الفرضية الفرعية الاختبار الفرضية الفرعية الاختبار الفرضية الفرعية ال::::٤٤٤٤
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عدم وجود علاقة ارتباط ذات : (H0)فرضية العـدم 
أدوات الإستخدام ومهارات  بين دلالة معنوية

  .التسويق الإبتكاري
ت د علاقة ارتباط ذاجتو : (H1)فرضية الوجود 
أدوات الإستخدام ومهارات بين دلالة معنوية 

  .التسويق الإبتكاري
ومـن أجـل قبــول الفرضـية أعـلاه مــن عـدم قبولهــا،    

لابــــــد مــــــن اختبــــــار معــــــاملات الارتبــــــاط البســــــيط، 
  ).١٥(والواردة بالجدول 

  
  
  
  
  
  
  
  

  
  
  

  رابعةالفرضية الفرعية ال اختبارنتائج ) ١٥(الجدول 
  تكاريمهارات التسويق الإب      

  
   أدوات الإستخدام

 

الإحساس 
 بالمشاكل

المثابرة وقبول   الأصالة   المرونة
 التحدي

القدرة على 
  الجدولية) t(قيمة  الإتصال الفعال

R 0.886* **٠.٩٥**  ٠.٩٦**  ٠.٩٨  0.898* 5% 1% 

  ٤.٥٤١  ٢.٣٥٣ ٣.٥٣٤  ٥.٢٧٠  ٥.٩٣٨  ٨.٥٣٠  ٣.٣٠٩  المحسوبة) t(قيمة 

  )القرار(النتيجة 

قة توجد علا
ارتباط موجبة 
وذات دلالة 
معنوية عند 
المستوى 

)5%(  

توجد علاقة 
ارتباط موجبة 
وذات دلالة 
معنوية عند 
المستوى 

)1%(  

توجد علاقة 
ارتباط موجبة 
وذات دلالة 
معنوية عند 
المستوى 

)1%(  

توجد علاقة 
ارتباط موجبة 
وذات دلالة 
معنوية عند 
المستوى 

)1%(  

توجد علاقة 
ارتباط موجبة 

ت دلالة وذا
معنوية عند 
المستوى 

)5%(  

  درجة الثقة

95% 99% 

  .وفقاً لنتائج الحاسبة الإلكترونية إعداد الباحثة: المصدر
  ) .١(%تعني بان معامل الارتباط معنوي عند المستوى ) **(
  ).%5(تعني إن معاملات الارتباط معنوية عند مستوى (*)  
  

، هأعلا )١٥(يتضح من نتائج الجدول    
 قيم  المحسوبة هي أكبر من (t)إن قيم 

(t) مستوى معنوية  عند ٤.٥٤١   الجدولية البالغة
 عند  ٢.٣٥٣الجدولية البالغة (t) قيم  و  )1%(

وهذا يعني رفض فرضية  %5)(مستوى معنوية 
د علاقة ارتباط جمما يستدل على تو  (H0)العدم 

ادوات الإستخدام ومهارات  بينذات دلالة معنوية 
  ..التسويق الإبتكاري

صحة  إثباتستناداً إلى ما تقدم، وبعد إو     
المنبثقة عن الفرضية  لأربعةالفرضيات الفرعية ا

الرئيسة، تأكد ثبوت صحة الفرضية الرئيسة والتي 
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التعلم  ادواتهنالك علاقة إرتباط بين (مفادها 
  ).مهارات التسويق الإبتكاري و التنظيمي

  
� �

� �

� �

        

        

        

        

        

        

        

        

        

        

        

        

        

        

        

        ستنتاجات والتوصيات ستنتاجات والتوصيات ستنتاجات والتوصيات ستنتاجات والتوصيات الاالاالاالا
        ::::لاستنتاجاتلاستنتاجاتلاستنتاجاتلاستنتاجاتاااا

ن أفـراد إ الإحصـائي،اتضح من خلال التحليل  .١
بشــكلٍ واضـــح حـــول تمامـــاً و  عينــة الدراســـة متفقــون

ـــه فـــي حـــال ، ادوات الـــتعلم التنظيمـــي ـــي إن هـــذا يعن
إســــــتخدام هــــــذه الأدوات مــــــن قبــــــل الشــــــركة قيــــــد 
الدراســــــة ســــــيحقق لهــــــا المحافظــــــة علــــــى زبائنهــــــا 

 .حصول على الزبائن المرتقبينالحاليين وإمكانية ال

الإحصـــــائي، إن اتضـــــح مـــــن خـــــلال التحليـــــل  .٢
 الأدوات الشـــاملة كأحـــدى ادوات الـــتعلم التنظيمـــي

 حسـب إجابـات عينـة البحـث،أتي بالدرجـة الأولـى تـ
أدوات الإدامـــــة والــــــدعم، أدوات (تليهـــــا كـــــل مـــــن 

، وهــذا علــى التــوالي) الإســتخدام، الأدوات التوقعيــة
قيد الدراسة التي تحـاول تبنـي على الشركة  إنيعني 

أدوات التعلم التنظيمي أن تولي إهتمامـاً أكبـر بهـذه 
 .الأدوات

أفـراد الإحصـائي، إن اتضح من خلال التحليل  .٣
 بشــكلٍ واضـــح حـــولتمامـــاً و  عينــة الدراســـة متفقــون

ـــه علـــى ، مهـــارات التســـويق الإبتكـــاري ـــي إن هـــذا يعن
ــــــد الدراســــــة إســــــتخدام أدوات مناســــــبة  الشــــــركة قي

 .ها من تبني هذه المهاراتتمكن

الإحصـــــائي، إن اتضـــــح مـــــن خـــــلال التحليـــــل  .٤
ــأثير كبيــر علــى مهــارة  ــتعلم التنظيمــي لهــا ت ادوات ال
الأصــــالة كأحــــدى مهــــارات التســــويق الإبتكــــاري إذ 

ــــة الأولــــى يليهــــا كــــل مــــن  الأحســــاس (أحتلــــة المرتب
بالمشـــاكل، المثـــابرة وقبـــول التحـــدي، القـــدرة علـــى 

، وهـذا يعنـي علـى التـوالي) ةالإتصال الفعال، المرونـ
الشــركة قيــد الدراســـة تســتطيع عـــن طريــق مهـــارة  إن

 .الأصالة من خلق عمليات تسويقية إبتكارية

تؤكد النتائج المتعلقة بالمؤشرات المعتمـدة فـي  .٥
التحليــل الاحصــائي لمتغيــرات الدراســة ثبــات صــحة 

، تأكــــد ثبـــوت صـــحة الفرضــــية فرعيـــة الفرضـــيات ال
ـــين (ا الرئيســـة والتـــي مفادهـــ ـــاط ب هنالـــك علاقـــة إرتب

ادوات الـــــــــتعلم التنظيمـــــــــي و مهـــــــــارات التســـــــــويق 
 ).الإبتكاري

 ::::    التوصياتالتوصياتالتوصياتالتوصيات    

على ضوء الاستنتاجات التي سبق ذكرها ،       
  :توصي الدراسة بالأتي 
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دراسات مستفيضة وبصورة مستمرة  إجراء .١

دوات التعلم التنظيمي ومهارات التسويق احول 
 .الإبتكاري

أدوات ورة الإستفادة من التأكيد على ضر  .٢
التعلم التنظيمي من قبل الشركة قيد الدراسة كي 

 . تتمكن من خلق عمليات تسويقية مبتكرة

مهارة  العمل على الاستفادة القصوى من .٣
الأصالة على إعتبارها من اهم أدوات التسويق 
الإبتكاري والتي يمكن أن تستفاد منها الشركة قيد 

 . الدراسة

التعلم التنظيمي  واتأدتفعيل إستخدام  .٤
الموجودة في الشركة قيد الدراسة وخاصة 

  .الأدوات الشاملة

        ::::المصادرالمصادرالمصادرالمصادر
) ١٩٨٥(فخري، ماجد : ونقحه وقدمه " كتاب النجاة " ابن سينا  .١

 .الثبات ١دار الآفاق ، ط

، مطبعة مصر للنشر، ١ط" التسويق الابتكاري"أبو جمعة، حافظ نعيم،  .٢
 . ٢٠٠٣القاهرة، 

العلاقة بين التعلم التنظيمي وإدارة ،هادي حسين عادل، البغدادي .٣
المعلومات وأثرها في تحقيق قيمة لأعمال المنظمة، دراسة ميدانية في 

مجلس كلية  مقدمة إلى أطروحة، المصارف الأهلية العراقية في مدينة بغداد
وهي جزء من متطلبات نيل شهادة  في الجامعة المستنصرية الإدارة والاقتصاد

 .٢٠٠٦، لسفة في إدارة الأعمالاه فر دكتو 

حالة الأبتكار في المنظمة وانعكاساتها على التسويق الجياشي، علي،  .٤
دراسة ميدانية لعينة من شركات تكنولوجيا المعلومات ( الإبتكاري فالأداء

  .٢٠٠٣، جامعة العلوم التطبيقية والإدارية، الأردن، )ةالأردني
نظري، الأهلية للنشر حجازي، هيثم علي، إدارة المعرفة، مدخل  .٥

 .٢٠٠٥والتوزيع، الطبعة الأولى، عمان، الأردن، 

سلوى هاني عبدالجبار، الإبداع التقني وبعض : السامرائي .٦
العوامل المؤثرة فيه، أطروحة دكتوراه    فلسفة في إدارة الأعمال 

 .١٩٩٩، كلية الإدارة والاقتصاد، جامعة بغداد )غير منشورة(

فسير النفسي للعملية الابتكارية، التسعد االله، الطاهر،  .٧
٢٠٠٠. 

خلاصات كتب "، )شعاع(العلمي  مالشركة العربية للإعلا .٨
 .٢٠٠٥، القاهرة، "المدير ورجل الأعمال

احمد، مقومات التحول نحو   الشلمة، ميسون عبد االله .٩
/ دراسة تشخيصية في عينة من المنظمات : المنظمات المتعلمة

غير (إدارة الأعمال  علوممحافظة نينوى، رسالة ماجستير 
 .٢٠٠٤، الموصل، كلية الإدارة والاقتصاد، جامعة )منشورة

ــــــــداع .١٠ الأســــــــس : الصــــــــرن، رعــــــــد حســــــــن، الابتكــــــــار والإب
، دار الرضــــا للنشــــر، ســــوريا، ٢التكنولوجيــــة وطرائــــق التطبيــــق ج

٢٠٠١. 

طايل، مجدي محمد محمو، توظيف التسويق الالكتروني  .١١
جامعة الملك خالد، ندوة كأداة للتميز بمنظمات الأعمال، 

  .٢٠٠٤التجارة الإلكترونية، 
، عبد االله، قلش، إتجاهـات حـديثـة في الفكــر الإداري .١٢

مجلة علوم أنسانية، مجلة علمية محكمة تعنى بالعلوم الإنسانية، 
 .٢٠٠٧ خريف: ٣٥العدد : الخامسة السنة

مدخل / عبيدات، محمد إبراهيم، مباديء التسويق  .١٣
 .١٩٩٩ستقبل للنشر والتوزيع، عمان، الأردن، سلوكي، دار الم

، المؤتمر "إدارة الإبداع"القريوتي، محمد قاسم أحمد،  .١٤
 .٢٠٠٥العلمي الأول، جامعة الإسراء، الأردن، 

تسويق  ،ياسر يوسف ،المعطى، عبد تريسا، لشر .١٥
، مجلة تتنافس وموارد تتناقص المعلومات فى مواجهة معلوماتية

  .٢٠٠٦تية، العدد الرابع، النادي العربي للمعلوما
المفاهيم : إدارة المعرفة"نجم، عبود النجم،  .١٦

، الوراّق للنشر والتوزيع، ٢، ط"والاستراتيجيات والعمليات
 . ٢٠٠٨عمّان، الأردن، 

، دار وائل للنشر  ١ادارة الابتكار ، ط عبود نجم، ،نجم .١٧
 .٢٠٠٣، الاردن –والتوزيع ، عمان

رات التفكير هلال، محمد عبد الغني حسن، مها .١٨
الإبتكاري، مركز تطوير الأداء والتنمية، مصر، الطبعة الثانية، 

١٩٩٧.  
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 الاستبانةالاستبانةالاستبانةالاستبانة
  ....عزيزي المجيب الكريم

  تحية طيبة
دور أدوات التعلم التنظيمي  "لبات إعداد الدراسة الموسومة تعد الاستمارة التي بين أيديكم جزءاً من متط    

دراسة إستطلاعية لآراء عينة من رؤساء أقسام الشركة العامة للأسمنت  -في تبني مهارات التسويق الإبتكاري
، وان تفضلكم بالإجابة المناسبة يساهم في الحصول على نتائج دقيقة بما يعزز تحقيق أهداف "الجنوبية

  .علماً بان الإجابة تستخدم لإغراض البحث العلمي حصراً الدراسة، 
  شاكرين لكم جهودكم المباركة وحسن تعاونكم

  ..ومن االله التوفيق
  

  .تحت الإجابة التي تعبر عن رأيك بكل صدق وثقة في الحقل المناسب) √(يرجى وضع علامة : ملاحظة
  

  المدرس المساعد أزهار عزيز العبيدي
 جامعة الكوفة/ اد كلية الإدارة و الإقتص
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  :أدوات التعلم التنظيمي: المحور الأول

 سلم القياس أدوات الإدامة والدعم: أولاً 

١ ٢ ٣ ٤ ٥ 

أتفق  الفقرات المفسرة ت
 تماماً 

لا أتفق  لا أتفق محايد أتفق
 تماماً 

تقارن الشركة أدائها التسويقي الحالي مع أداء  1
 .الشركة المنافسة لها

     

ركز الشركة في أنشطتها التسويقية على أساليب ت 2
 .الرقابة الإحصائية

     

تتبنى الشركة نظام اقتراحات المنتسبين في الأنشطة  3
 .التسويقية حول سير العمل

     

 سلم القياس :الأدوات الشاملة: ثانياً 

أتفق  الفقرات المفسرة ت
 تماماً 

لا أتفق  لا أتفق محايد أتفق
 تماماً 

وضع ع إدارة الشركة وكلائها التسويقيين على تشج 4
 .نماذج لتغيير نماذج العمل

     

تلزم الشركة منتسبيها على أداء الأعمال ضمن  5
 .معايير الجودة المحدة

     

تفوض الشركة أفرادها العاملين بالأنشطة التسويقية  6
 .السلطات الكافية لحل المشاكل التشغيلية

     

 سلم القياس :التوقعية الأدوات: ثالثاً 

أتفق  الفقرات المفسرة ت
 تماماً 

لا أتفق  لا أتفق محايد أتفق
 تماماً 

تشجع إدارة الشركة مدرائها على إستخدام الأساليب  7
والطرق المختلفة بهدف تشخيص وتحليل 

 .التحديات الحالية والمستقبلية

     

تعمل الشركة على القيام بالمشاريع والبرامج  8
 .يقية المشتركة مع مؤسسات أخرىالتسو 

     

     تشجع الشركة على إقامة المناقشات والمؤتمرات  9
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 .بهدف المشاركة في المعرفة التسويقية

 سلم القياس :أدوات الإستخدام: رابعاً 

أتفق  الفقرات المفسرة ت
 تماماً 

لا أتفق  لا أتفق محايد أتفق
 تماماً 

بحوث ودراسات تسعى إدارة الشركة إلى إجراء  10
 . السوق بهدف تفهم حاجات الزبائن

     

تسعى الشركة إلى الإستفادة من الخبرات  11
والكفاءات العلمية الخارجية عن طريق استشارتهم 

 .لحل بعض المشاكل التسويقية

     

تشجع إدارة الشركة مدرائها على تبني تجارب  12
 ).تجارب الآخرين الناجحة(جديدة في العمل 

     

  
  :مهارات التسويق الإبتكاري :المحور الثاني

        

 سلم القياس :الإحساس بالمشاكل: أولاً 

١ ٢ ٣ ٤ ٥ 

أتفق  الفقرات المفسرة ت
 تماماً 

لا أتفق  لا أتفق محايد أتفق
 تماماً 

لدى الشركة القدرة على تحسس المشاكل  1
 .والمعوقات التسويقية قبل حدوثها

     

على إستخدام التقنيات  تشجع الشركة أفرادها 2
 .الحديثة لمعالجة المشاكل

     

تمتلك الشركة القدرة على تشخيص المشاكل  3
 .التسويقية وأسباب حدوثها بهدف معالجتها بسرعة

     

 سلم القياس :المرونة: ثانياً 

أتفق  الفقرات المفسرة ت
 تماماً 

لا أتفق  لا أتفق محايد أتفق
 تماماً 

درة على الموائمة بين مواردها تمتلك الشركة الق 4
 .بهدف المحافظة على موقعها التنافسي

     

     تسعى الشركة الى توفير مناخ للإبداع والإبتكار  5
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 .ضمن أنشطتها وخاصة التسويق منها

تعمل الشركة على إدامة وتحديث المعلومات  6
 .التسويقية بإستمرار

     

 سلم القياس :الأصالة: ثالثاً 

أتفق  قرات المفسرةالف ت
 تماماً 

لا أتفق  لا أتفق محايد أتفق
 تماماً 

تبحث المنظمة بصورة مستمرة على كل ما هو مبتكر  7
 .وجديد كي تحافظ على ولاء الزبائن لمنتجاتها

     

لدى المنظمة القدرة على طرح أفكار تسويقية لم  8
 .يسبقها أليها أحد

     

ة لتنمية المهارات تشجع المنظمة الأفكار المبتكر  9
 .التسويقية لأفرادها

     

 سلم القياس :المثابرة وقبول التحدي: رابعاً 

أتفق  الفقرات المفسرة ت
 تماماً 

لا أتفق  لا أتفق محايد أتفق
 تماماً 

تنمي المنظمة قدراتها على تحليل السوق  10
 .الفرص والتهديدات واستكشاف

     

أجل الوصول إلى  تدعم المنظمة جهود أفرادها من 11
 .أفضل الممارسات من الأنشطة التسويقية

     

تهتم المنظمة بالدراسات والأبحاث المتعلقة برضا  12
 .الزبون حول منتجاتها الحالية

     

 سلم القياس :القدرة على الإتصال الفعال: خامساً 

أتفق   الفقرات المفسرة  ت
 تماماً 

لا أتفق  لا أتفق محايد أتفق
 تماماً 

تعزز المنظمة أنما الأتصال والتعاون بين أفراد   ١٣
  .التسويق والزبائن

          

تقوم الشركة بإيصال الفكرة الإيجابية عن منتجاتها   ١٤
  .بصورة مستمرة

          

للوحدات التسويقية تستخدم المنظمة قاعدة معرفية   ١٥
  .والوكلاء التسويقيين
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