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 : المس تخلص 

تحقيق              في  المنافسين  معرفة  تؤديه  الذي  الدور  للتحقق  الحالي  البحث  التسويقي  يسعى  بداع  وحاول  الإ  ) الطلاقة   , ال صالة   , التسويقية  )المرونة  بأ بعادها 

عينة   في  التسويقي  بداع  والإ المنافسين  معرفة  بين  للعلاقة  دور  هناك  هل  ومنها  البحث  مشكلة  عن  تعبر  التي  التساؤلت  على  الاجابة  الكليات البحث  من 

بينهما عبر اختيار عينة قصد وتم اختبار العلاقة  واعتمد البحث على الاس تبيان كمقياس لمتغيراتهُ  بغداد,  ( والصالحة  186ية شملت ) والجامعات ال هلية في محافظة 

( المبحوثة  171للتحليل  والجامعات  للكليات  الإدارية  القيادات  من  الاقسام( (  مقررو  الاقسام,  رؤساء  العميد,  معاون  ال ساليب    )العميد,  بعض  اس تخدام  وتم 

( الجاهزين  للبرنامجين  واقع  AOMS.V.25  ،SPSS vالإحصائية  وتقييم  التسويقية  بداع  الإ تعزيز  في  المنافسين  معرفة  أ همية  بيان  لى  اإ الحالي  البحث  ويهدف   )

ع كانت  حيث  النسبية  ال همية  على  اعتماداً  المتغيرات  اس بقية  البحث  نتائج  واظهرت   , المبحوثة  ال هلية  والجامعات  الكليات  في  التوالي  المتغيرات  الإبداع  )لى 

دارة  ( ,  التسويقي, معرفة المنافسين بداع التسويقي(, وكانت ابرز التوصيات بضرورة اهتمام اإ حصائية )معرفة المنافسين في الإ اظهرت النتائج وجود تأ ثير ذو دللة اإ

وتكو الكليات  باقي  عن  كلية  تتميز بيها  التي  والخصائص  الامتيازات  على  الحصول  خلال  من  التسويقي  بداع  بالإ المبحوثة  والجامعات  اش باع  الكليات  على  قادرة  ن 

ال والتهديدات  والفرص  المس تمر  التحسين  ومجالت  القوة  نقاط  وتحديد  لها  والخارجية  الداخلية  البيئة  دراسة  عبر  ذلك  السوق  وحاجات  كي  رغبات  تواجهها  قد  تي 

 تكون على اتم الاس تعداد لمواجهتها وقت حدوثها. 

بداع التسويقي.   الكلمات المفتاحية: معرفة المنافسين , الإ

 

  

 بحث مستل من رساله ماجستير   1

المنافسين وتأ ثير في تحقيق الإبداع التسويقي معرفة   

دراسة اس تطلاعية لآراء من القيادات الادارية في عينة من الكليات  )

( ال هلية في بغداد   
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Abstract: 

    The current research seeks to verify the role played by competitor knowledge in achieving marketing creativity with 

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

the research problem, including whether there is a role for the relationship between competitor knowledge and 

marketing creativity in a sample of private colleges and universities in the governorate  Baghdad, and the research 

relied on the questionnaire as a measure of its variables, and the relationship between them was tested by selecting an 

intentional sample that included (186) and valid for analysis (171) of the administrative leaders of the colleges and 

universities surveyed (Dean, Associate Dean, heads of departments, department rapporteurs) and some statistical 

methods were used for the two ready-made programs  (AOMS.V.25, SPSS v) The current research aims to 

demonstrate the importance of competitor knowledge in promoting marketing creativity an d assessing the reality of 

the variables in the researched private colleges and universities. The results of the research showed the precedence of 

the variables depending on the relative importance, where they were respectively (marketing creativity, competitor 

knowledge). The results showed a statistically significant effect (the knowledge of competitors in marketing creativity), 

and the most prominent recommendations were the need to pay attention to  The management of the colleges and 

universities researched with marketing creativity by obtaining the privileges and characteristics that distinguish the 

college from the rest of the colleges and be able to satisfy the desires and needs of the market by studying the internal 

and external environment for it and identifying strengths and areas of continuous improvement and the opportunities 

and threats that it may face in order to be fully prepared to confront it when it occurs. 

  Keywords: knowledge of competitors, marketing creativity 

 

 

 

 المقدمة 

ن هذا العدد الهائل من المنظمات التي تنشط في كل قطاع خلق حالة من المنافسة، والتي تلرمها بالعمل الجاهد على تطوير قدراتها التنا        فس ية للتصدي لها  اإ

نما اختلفت وجهات ا نه بالرغم من ذلك لم يتم تقديم تعريف محدد لها واإ ل اإ لنظر في تعريفها. وغالبا ما  وعلى اعتبار أ ن المنافسة تعد من أ هم مظاهر العصر الحالي، اإ

يبالغ فيه   من  وهناك  حد،  أ قصى  لى  اإ شأ نه  من  يقلل  من  ال ولى، فهناك  للوهلة  أ نهما متناقضين  منظورين يبدو  المنافسة من  موضوع  تناول  ولكن  يتم  كبير،  بشكل 

 الحقيقة تثبت أ نه ل وجود للتناقض على أ رض الواقع.

طلق شركتهم  يقضي مؤسسو المنظمات الناش ئة القليل من الوقت في استيعاب وفهم السوق الذي تخوض منظماتهم غمار المنافسة ، في حين أ نهم وبمجرد أ ن تت      

 الناش ئة فاإنهم يكادون يقضون جل وقتهم في التفكير في المنافسين الذي س يواجهونهم في السوق. 

الجديد للتسويق له  وضع البحث معرفة المنافسين وتأ ثيرها في تحقيق الإبداع التسويقي ، من خلال التعرف على مفهوم معرفة المنافسين. هذا المفهوم الحديث و       

بداع التسويقي ، فمعرفة المنافسين أ حد أ هم الركائز التي تساعد المنظمات على مواجهة تحديات بيئة ال عمال سريع ة التغير وشديدة التعقيد في  تأ ثيرات عديدة على الإ

لى تحقيق الإبداع. عملية خلق وتوليد ال فكار الإبداعية   والمقابل جاء مفهوم الإبداع التسويقي ظل المنافسة الشديدة التي تسعى من خلالها تلك المنظمات اإ

ش باع حاجات ورغبات الزبائن الحاليين والمرتقبين وتحقيق مركز تنافسي للمن  لى اإ بداعية الهادفة اإ ظمة في السوق يتصف  بواسطة اس تخدام المهارات والقدرات الإ

 بالتميز والتفرد
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لى اربعة مباحث يتضمن المبحث ال ول منهجية البحث والمبحث الثاني يتضمن الجانب النظري المتمثل بمعرفة الزبون والإ        بداع التسويقي،  وتم تقس يم البحث اإ

ليها البحث.   اما البحث الثالث يتضمن الجانب العملي للبحث واخيراً المبحث الرابع يتضمن الاس تنتاجات والتوصيات التي توصل اإ

 

 منهجية البحث _    المبحث الاول 

 اولً: مشكلة البحث 

بداع التسويقي في كليات والجامعات ال هلية المبحوثة((   ))هنالك ضعف في معرفة المنافسين لتحقيق الإ

 حيث يتفرع منه التساؤلت التية :.                                     

 ما مس توى ممارسة معرفة المنافسين من قبل القيادات الإدارية في كليات والجامعات ال هلية المبحوثة؟ التساؤل ال ول: 

بداع التسويقي في كليات والجامعات ال هلية المبحوثة ؟  التساؤل الثاني :   ما مس توى ممارسة الإ

بداع التسويقي في كليات والجامعات ال هلية المبحوثة ؟  التساؤل الثالث:   هل هناك دور للعلاقة بين معرفة المنافسين والإ

بداع التسويقي في كليات والجامعات ال هلية المبحوثة؟التساؤل الرابع:    هل يوجد تأ ثير بين معرفة المنافسين والإ

 

 

 ثانياً: أ همية البحث 

 للبحث الاهمية العلمية   .1

ظهار بعض ال دبيات الإدارية التي         لى تأ طير موضوع المعرفة المنافسين، وكذلك تلك التي ساهمت في  ,يسهم هذا البحث في اإ تناول موضوع الإبداع   ,سعت اإ

ثراء المكتبة العراقية بشكل خاص ، من   الجهود البحثية السابقة للباحثين والكُتاب   , خلال التواصل معالتسويقي , لذلك يعد هذا البحث مساهمة متواضعة لمحاولة اإ

 ولزيادة الإثراء الفكري وتراكم المعرفة في مجال المتغيرات البحث. 

 للبحث  الاهمية العملية  .2

نها تعطي فهماً , تكمن أ همية البحث في محاولة       ذ اإ ثارة اهتمام القيادات الجامعية بالكليات والجامعات ال هلية المبحوثة ل همية الدور الذي يميز معرفة المنافسين ، اإ   اإ

بداع التسويقي بأ بعاده من )المرونة ا لتسويقية وال صالة والطلاقة( ،  أ فضل للبيئة التي تعمل فيها الكليات والجامعات ال هلية ، فضلًا عن أ همية الدور الذي يلعبه الإ

ذ أ نه من العناصر ال ساس ية للنجاح في تحقيق الإبداع المتميز.   اإ

 أ هداف البحث :  ثالثاً 

لى تحقيق عدة أ هداف منها:       يسعى البحث الحالي اإ

بداع التسويقي وتقييم واقع المتغيرات في الكليات والجامعات ال هلية المبحوثة. .1  بيان أ همية معرفة المنافسين في تعزيز الإ

 وأ بعاد متغيرات البحث الرئيسة والفرعية. محاولة لتصميم وبناء مخطط دراسة الفرضي واختبارها في ضوء مؤشرات  .2

 تقديم التوصيات للكليات والجامعات ال هلية المبحوثة لتعزيز الإبداع الكليات والجامعات .3
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 ( انموذج البحث الذي يوضح اتجاه علاقات التأ ثير والارتباط بين المتغير الرئيس والمتغير المس تجيب. 1يوضح الشكل ) : المخطط الفرضي للبحث   رابعاً 

 ( المخطط الفرضي للبحث 1الشكل ) 

 

 

 

 

 1علاقة ارتباط        

2تأ ثير                  

 

عداد الباحثان بالعتماد على المصادر التية:   المصدر: من اإ

1. Inthasang, C., & Ussahawanitchakit, P. (2016). Marketing creativity orientation and marketing profitability: 

an empirical study of software businesses in Thailand. The Business & Management Review, 7(5), 312. 

2. Sanchez-Henriquez, F., & Pavez, I. (2021). The effect of open innovation on eco-innovation performance: the 

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

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

 البحث ، وكما يأ تي :   

بداع التسويقي" في الكليات والجامعات ال هلية المبحوثة.: " الفرضية الرئيسة ال ولى   توجد علاقة ارتباط ذو دللة معنوية بين معرفة المنافسين والإ

 يوجد تأ ثير ذو دللة معنوية بين معرفة المنافسين والإبداع التسويقي" في الكليات والجامعات ال هلية المبحوثة."   : الفرضية الرئيسة الثانية  

   مجتمع وعينة البحث خامساً:  

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

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

"الاس تجابة افراد العينة المبحوثة" (  1جدول )   

 العدد والنس بة 
عدد الاستبانات  

 الموزعة 
 المسترجعة 

عدد الاستبانات  

 غير المسترجعة 

عدد الاستبانات غير  

 المس توفية للشوط 

عدد الاستبانات  

 المس توفية للشوط 

 171 9 6 180 186 العدد 

 91.9 4.8 3.2 96.8 100.0 النس بة المئوية 

 اعداد الباحثان المصدر :  

 

 

 
 

 
 المرونة التسويقية

 الأصالة
 لطلاقة ا

 
 
 

 معرفة منافسين 

 التسويقي  الإبداع
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 سادساً : أ دوات البحث 

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

الدورية,   .1 المجلات  الجامعية,  وال طاريح  الرسائل   , )الكتب  من  بمجموعة  المتمثلة  والاجنبية  العربية  المراجع  وتضم  مواقع المصادر:   , العلمية  المؤتمرات 

 لإثراء الجانب النظري وتوضيح المفاهيم الرئيس ية لمتغيرات البحث الحالي بأ بعادها.  الانترنت(،

ل الواقع الملاحظة: ال داة ال ولى المس تخدمة في جمع البيانات قام الباحث بجولة في كليات والجامعات ال هلية عينة البحث وسجل ملاحظات مهمة حو  .2

مكانية تطبيق مؤشرات متغيرات البحث الحالي, تعتبر الملاحظة أ داة مهمة وداعمة لبقية ال دوات المس تخدمة في الجانب ال عملي من  الفعلي من حيث اإ

 البحث. 

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

 المعتمدة في المخطط البحث.  

 

 المبحث الثاني: الجانب النظري للبحث 

 اولً: معرفة المنافسين 

 مفهوم المنافسين  .1

بنف     كمنظمات تقدم سلع او خدمات شبيهة لنفس الرباني  يمكن أ ن تعرف السالمة منافس يها  وعلى المس توى الاضيق  كمهمة سهلة  س ال سعار  تعريف المنافسين 

( او هي حالة في السوق  Waniiku,   2012:11ويمكن ان تعرف المنظمة المنافسين على أ نهم كل المنظمات التي تبيع نفس المنتج أ و تقدم نفس فيه المنتجات . )

و  المبيعات  من  ذاته،  الوقت  في  ال خرون  البائعون  ليه  اإ يسعى  ما  على  الحصول  بائع  كن  يحاول  حيث  البلعين  من  أ كثر  أ و  اثنين  وجود  عن  والحصة  تنجم  ال رباح 

بين   التوازن  تحقيق  في  تنظيميا  دوراً  عادة  المنافسة  وتلعب  والخدمة  والجودة  ال سعار  من  ممكن  مزيج  أ فضل  تقديم  خلال  من  وذلك  والطلب،  السوقية،  العرض 

 (. Bernstein and Anne, 1988:11وذلك عندما تتوفر معلومات السوق بشكل متاح وبدون قيود )

 مفهوم معرفة المنافسين  .2

المن          معرفة  كفاءة  أ ن  ، حيث  الزبون  كفاءة معرفة  يش به  ما  وهو   ، عالمي  نطاق  على  التنافس ية  للتحركات  بسرعة  الاس تجابة  على  المنظمة  تعني  قدرة  افس 

أ عما منظمة  باسم  تعُرف  أ ن  يجب  المنافسين   فاإن  لذلك  العالمية،  التنافس ية  بالبيئة  المتعلقة  المعلومات  ودمج  واكتساب  تفسير  على  نفس  القدرة  تقدم  أ خرى  ل 

ذ    (. Alghamdi, 2016: 144المنتجات أ و البدائل للسوق ) معرفة المنافسين تمثل مصدر القدرة على مواجهة المنافسين ، وعلى الرغم من أ ن المنافسين يسعون  اإ

وا القوة  نقاط  تحليل  خلال  من  منهم  للتعلم  للمنظمات  فرصاً  توفر  المنافسين  وخدمات  ومنتجات  أ عمال  فاإن   ، التقليد  صعبة  معارفهم  جعل  لى  لضعف  اإ

د  يعد المنافسون من أ هم العوامل لما لهم من تأ ثير على ال نشطة اليومية لل فراد في المنظمة ، لذا فاإن أ ي منافسة تواجه المنظمة في حدو   (.  31:2011لديهم)فاضل,

(. وبالتالي, فان معرفة المنافس هي  14:2019البيئة التي تعمل فيها تتطلب منها التكيف لمواجهتها من أ جل الحفاظ عليها.  والموقف بين المنظمات )رش يدة وربيعة,

ن, اإ لى  اإ بالإضافة   ، المتنافسة  للمنظمات  الرئيسة  القدرات  ودقة,  من  وتوقيت  تحدد  ,  كمية   المنافسين  على ,اس تخبارات  يكونوا  ان  المدراء  عن  ,  على  دقيق  فهم 

ذا كانت قادرة على معرفة طبيعة المنافسين في  Tesng , 2009: 489في السوق ),التهديدات  والفرص  ,  والبقاء يقظين لتحديد,منافس يهم  ( ، تعد المنظمة ناجحة اإ

الس عليها  ينطوي  التي  المخاطر  وحجم   ، المنافسة  عملية  ليه  اإ وصلت  الذي  والمس توى  التنافس ية  المنتجات  ومعرفة  المختلفة،  وخصائصهم  هذه  السوق  وكل   ، وق 

 (. 132: 2012ال س ئلة تشكل أ ساس تحليل المنافسة )النسور ، 

 أ همية معرفة المنافسين  .3

 .(55:2007المنظمات ال خرى من خلال تبني المبادئ التية: )أ بو غنيم،تتفوق المنظمة على        
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 .القدرة على فهم التفاعل التنافسي كنظام ديناميكي متكامل يتضمن تفاعل المنافسين والزبائن والمال والموارد في السوق المس تهدفة  .أ  

نشاء نمط جديد من التوازن المس تقر في النظام المعني   .ب  .القدرة على اس تخدام هذا الفهم للتنبؤ بنتائج تأ ثير معين على ذلك النظام وكيفية اإ

لى اس تخدامات وأ غراض مختلفة في الوقت الحالي حتى تحصل المنظمة على منافع مس تقبلي   .ت  .ةوفرة الموارد غير المستثمرة التي قد يتم توجيهها اإ

 الموارد بدرجة عالية من الدقة والرغبة في اس تغلال الموارد المالية. القدرة على التنبؤ بالمنافع والمخاطر المصاحبة لس تغلال هذه  . ث 

بداع التسويقي   ثانياً: الإ

 مفهوم التسويق   .1

وقد يكون مرد اختلافهم هذا بسبب اختلافات المدارس أ و المداخ         والكتاب في مجال التسويق على اعطاء مفهوم محدد للتسويق  ل التي  يختلف الباحثون 

وفلسفية معينة تؤشر أ بعاد ومضامين التسو  والكتاب ، أ و يسبب اختلاف المدة الزمنية التي كانت تعبر عن توجهات فكرية  وأ هدافه فضلًا  يتبناها الباحثون  يق 

ن التسويق نشاط ديناميكي يؤثر ويتأ ثر بمجموعة كبيرة من القوى الداخلية والخارجية ، والمتغيرات التي ل تعرف السكون . وعمو  ماً يمكن أ ن نقدم مجموعة  عن ذلك اإ

لى تحديد أ قرب مفهوم للتسويق. فقد عرف من قبل )  ( على أ نه عملية تخطيط وتنفيذ وتسعير وترويج ال فكار  Lamb et al  2004:6من تلك التعاريف وصولً اإ

( فقد عرفوه على أ نه نشاط تنظيمي ومجموعة من العمليات التي  Kotler & Keller, 2009:45والخدمات لإيجاد تبادلت تحقق ال هداف التنظيمية والفردية. أ ما )

دارة علاقات الزبون بطريقة تخدم المصرف واصحاب المصالح.   تتضمن خلق وتوصيل وتسليم القيمة للزبائن واإ

بداع التسويقي    .2  مفهوم الإ

مثل        التسويق،  عملية  من  معين  جزء  على  يقتصر  ل  أ نه  أ ي  التسويقي،  النشاط  جوانب  جميع  يشمل  واسعاً  مفهوماً  التسويقي  بداع  الإ مفهوم  الإبداع    يعد 

بداع التسويقي  لى المس تهلك.  الإ كلمة أ كثر تحديداَ من    والابتكار في مجال المنتج فقط أ و الإعلان فقط ، بل بال حرى.  يشمل جميع مجالت التسويق من المصنع اإ

بداع أ ن هذ بداع .  الابتكار يعني تقديم شيء جديد ، بينما يعني الإ بداع ابتكار وليس كل ابتكار اإ ا الشيء المبتكر الجديد  الابتكار التسويقي ، لذلك تقول كل اإ

والاجتماعي  الاقتصادي  التقييم  محاور  أ و  ال عمال  منظمات  مس توى  أ و  الواسع  الاجتماعي  القبول  مس توى  على  سواء   ، ال هداف  تحقيق  في  )  يتميز  خلاف  والفني 

أ هداف  6:2019, نسيبة تحقيق  لدعم  انتقائي  بشكل  ال سواق  لس تهداف  الخدمات  للمنتجات  للترويج  تطويره  تم  نشاط  عن  عبارة  الإبداعي  التسويق  ذكر  وكما   ,)

)المنظمةأ عمال   ال عمال  أ رباح  وهي   ،Setiawan    &Lina ,352:2020  والمفاهيم والنطاقات  لل فكار  الحدسي  الاس تماع  التسويقي  الإبداع  مفهوم  يتطلب   .)

نشاؤه في مناطق خارج ما    والنظريات المفيدة في محاولة لسد الفجوة بين النظرية كتخصص والواقع الحالي لل سواق, كما يتضمن أ يضًا بناء نموذج فكري جديد تم اإ

 (. Lan Fillis and Ruth ,12:2006نسميه أ كاديمية التسويق أ و المسوق التقليدي ) 

بداع التسويقي  .3  انواع الإ

لى، يمكن تقس يم       عدة أ سس منها:  ،( وذلك باس تخدام16:2019فقد حددها)نسيبة ,،عدة أ نواع ،  التسويق الإبداعي اإ

 المنتجات:، التصنيف حسب نوع -أ  

في مجال ال فكار أ و في مجال ال شخاص أ و في مجال المنظمات   , مجال الخدمات أ و,  سواء سلعة أ و في  ،التسويقي حسب نوع المنتجات، يمكن أ ن يكون الإبداع      

 عليه . , المنتج الذي ينصب, أ ن يتأ ثر بدرجة كبيرة بنوع, التسويقي والشكل الذي يتخذه يمكن ,الهدف ال ساسي من الإبداع .، فلا شك أ ن 

 نوع المنظمة: ، لتصنيف حسب -ب

التسويقي   ،للمنظمة. قد يكون الإبداع، المنظمة التي تبدع وتبتكر ، حيث يمكن تقس يمها حسب الهدف ال ساس  ,التسويقي حسب نوع  ،يمكن تقس يم الإبداع   

لى الربح أ و , في منظمة تهدف  لى  ,  اإ مثل أ ن تكون منظمة خدمات أ و منظمة , حسب النشاط ال ساس للمنظمة , التقس يملربح، وقد يكون   ا,منظمة ل تهدف اإ

 التي يمكن اس تخدامها , في تقس يم المنظمة.,، أ و غير ذلك من ال سس  ،صناعية,تجارية أ و منظمة  

 التصنيف حسب الهدف :  -ت

التسويق         وراء  من  للهدف  لى،وفقاً  اإ تقس يمه  يمكن   ، لى،  الإبداعي  اإ يهدف  بداعي  اإ معينة  ،  تسويق  مشكلة  غير  ،حل  ظاهرة  مواجهة  أ و   ، المنظمة  تواجهها 

وقد يكون،مرغوب فيها  ، والارتقاء،الإبداع بهدف تحسين  ،  تعاني منها المنظمة ،  هو رد فعل  ،الإبداعي في الحالة ال ولى  ،  به ، وبالتالي فاإن التسويق،  ال داء  

 ( . 47:2019الثانية هو فعل. )غبغوب , ، بينما في الحالة
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لى اتجاهين ، الزبون : يمكن تقس يم الإبداع,بحسب  -ث  أ ساس يين هما:  ،التسويقي اإ

شارة الدوافع العاطفية ،نحو الزبون النهائي ، حيث يركز على ، الاتجاه ال ول: وهو موجه  ثارة الدوافع، بشكل أ كبر. من تركيزه،اإ  العقلانية. ، على اإ

 ( 14:2017الاقتصادي والفني والاستثماري. )جبار ,   العقلانية في أ بعادها  على الدوافع  المناعي حيث يركز  الاتجاه الثاني: موجه للزبون  

بداع التسويقي  .4  أ بعاد الإ

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

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

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

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

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

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

 

 المبحث الثالث: الجانب العملي للبحث 

 اولً: قياس مس توى وجود متغيرات البحث 

 المنافسين مس توى وجود متغير معرفة   .1

(.  0.583( وبمس توى جيد وبانحراف معياري )4.074حقق وسط حسابي )المتغير معرفة المنافسين  بصورة اجمالية ان    ( 3بينت النتائج الموضحة في الجدول )    

متغير   وجود  على  وتأ كيدهم  العينة  اجابات  تشتت  قلة  على  يدل  المنافسين  مما  المبحوثةمعرفة  ال هلية  والجامعات  الكليات  المبحوثه   ,  داخل  العينة  اجابة  كانت  اإذ 

عند مس توى )  ) جيدحول جميع الاس ئلة  ذ يتبين من خلال اختبار  , اإ  )t  والجامعات تملك قاعدة دارة الكليات  لى ان اإ وهذا يشير اإ  , ن جميع الفقرات معنوية  ( اإ

ا المعرفة  على  ال خرى  والجامعات  الكليات  دارة  اإ بين  المنافسة  تعتمد  ذ  اإ الاخرى.  والجامعات  الكليات  المنافسين من  حول  ومعلومات  كلية  بيانات  كل  بها  تتمتع  لتي 

دارة الكلية من خلال تحديد نقاط القوة والضعف والفرص والتهديدات   المحتملة اي دراسة  عن منافس يها بما يحقق لها ميزة تنافس يه أ كبر حيث يتم تشخيص موقف اإ

الى النتائج  اشارت  ذ  اإ الخدمات.  تسعير  عند  الخدمات المنافسة  واسعار  الطلبة  الإدارة قدرة  تراعي  ذ  .اإ للكلية  والخارجية  الداخلية  ان  البيئة  عند  قيمة    اعلى   كانت 

دارة الكليات والجامعات ال خرى على المعرفة التي تتمتع بها كل كلية عن منافس يها( )السؤال والذي مفاده   ( وبمس توى  4.170بوسط حسابي )  تعتمد المنافسة بين اإ

ذ بلغ  (0.805جيد جدا وبانحراف معياري )  ذ جاء هذا السؤال بالمس توى )(19.305لها )  معامل الاختلاف، اإ قيمة فقد    أ قلاما  ( من حيث الاهمية النسبية.4، اإ

دارة الكلية قاعدة بيانات ومعلومات وفيرة حول المنافسينجاءت عند السؤال والذي مفاده)    (( وبمس توى جيد وبانحراف معياري3.866( وبوسط حسابي )تملك اإ

ذ بلغ  (، 0.804 ذ جاء هذا السؤال بالمس توى )20.797لها ) معامل الاختلاف اإ  (  من حيث الاهمية النسبية. 5( ، اإ
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   الإبداع التسويقي مس توى وجود   .2

متغير   - حقق  التسويقيفقد  بداع  )  الإ بلغ  حسابياً  )4.080وسطا  مقدراه  معياري  وبانحراف  جيد،  وبمس توى  تشتت  0.582(  قلة  على  يدل  مما   .)

متغير   وجود  على  وتأ كيدهم  العينة  التسويقي  اجابات  بداع  المبحوثةالإ ال هلية  والجامعات  الكليات  الكليات ,    داخل  دارة  اإ سعي  لى  اإ يشير  وهذا 

لسوق والجامعات لمتلاك عدد من الامتيازات والخصائص التي تتميز بيها كلية باقي الكليات والجامعات وتكون قادرة على اش باع رغبات وحاجات ا

نقاط وتحديد  لها  والخارجية  الداخلية  البيئة  دراسة  دراسات  عبر  التسويقي  بداع  الإ لتحقيق  عامة  بصورة  والجامعات  الكليات  دارة  اإ تسعى  ذ  القوة    اإ

ب ال بعاد  نتائج  أ ما  حدوثها.  وقت  لمواجهتها  الاس تعداد  اتم  على  تكون  كي  تواجهها  قد  التي  والتهديدات  والفرص  المس تمر  التحسين  عامة  ومجالت  صورة 

 فقد جاءت كما يلي : 

-  ( بعد  عند  كان  اجمالي  حسابي  وسط  أ على  ن  اإ النتائج  التسويقيةبينت  )المرونة  بلغ  ذ  اإ  )4.173( مقدراه  معياري  بانحراف  جيد  وبمس توى   )0.627  )

ذ بلغت نس بة التفاق على هذا البعد )15.025ومعامل اختلاف بلغ ) ذ جاء هذا البعد بالترتيب  16.54%( اما حجم الفجوة فقد بلغ )83.46( اإ %( اإ

دارة الكليات والجامعات تمتلك القدرة على تغيير استر الاول)  لى أ ن اإ بداع التسويقي , وهذا يشير اإ اتيجياتها  ( من حيث ال همية النسبية ل بعاد متغير الإ

س تعداد لتلك  للتجاوب مع الظروف والمتغيرات البيئية المحيطة أ و المتوقعة وتطوير ال نشطة التسويقية بشكل تفاعلي أ و استباقي مس تمر لمواجهة أ و الا

 الظروف والمتغيرات وبما يمكنها من اس تغلال واس تكشاف الفرص التسويقية أ و مواجهة التهديدات ومن ثم تحقيق أ هدافها. 

- ( بعد  عند  كان  اجمالي  حسابي  وسط  أ قل  ن  اإ النتائج  )ال صالة اشارت  بلغ  ذ  اإ  )3.923( مقدراه  معياري  بانحراف  جيد،  وبمس توى  ومعامل  0.669(   )

 ( بلغ  )17.053اختلاف  بالترتيب  البعد  هذا  جاء  ذ  اإ ) الثالث (  البعد  هذا  على  التفاق  نس بة  بلغت  ذ  اإ بلغ  78.46(  فقد  الفجوة  حجم  اما   )%

بداع التسويقي, %( من حيث ال همية النسبية ل بعاد متغير  21.54) والمبتكرة    الإ والجامعات تهتم بال فكار الجديدة  دارة الكليات  وهذا يشير الى ان اإ

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

 صالتها. التغير السريع في حاجات الزبائن والس ياقات البيئية, تسعى ان تكون الافكار والمقترحات جديدة ومبتكرة  كلما ساهم ذلك وزاد من درجة أ  

بداع التسويقيجاء بالترتيب ال ول من حيث أ بعاد متغير  (  المرونة التسويقية بعد ) يتضح ان   - ذ   الإ كانت اغلب اجابات العينة متفقة حول هذا البعد    اإ

 قياسا بال بعاد ال خرى. 
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 متغير  الإبداع التسويقي   أ بعاد (  ملخص  4جدول ) 

 المؤشرات 

بداع التسويقي   أ بعاد متغير الإ

بداع التسويقي  الطلاقة  ال صالة  المرونة التسويقية   الإ

 4.080 4.144 3.923 4.173 الوسط الحسابي 

 0.582 0.693 0.669 0.627 الانحراف المعياري 

 14.265 16.723 17.053 15.025 معامل الاختلاف 

 81.6 82.88 78.46 83.46 نس بة التفاق 

 18.4 17.12 21.54 16.54 نس بة عدم التفاق 

T 24.473 18.026 21.598 24.265 

P 0.000 0.000 0.000 0.000 

  الثاني  الثالث  ال ول  الاهمية النسبية 

 

 

 الاهمية النسبية لمتغيري البحث  .3

ذ كانت اغلب اجابات العينة متفقة حول هذا المتغير قيا     ن متغير )الإبداع التسويقي( جاء بالترتيب ال ول من حيث متغيرات البحث اإ سا بمتغير المعرفة  يتضح اإ

 المنافسين 

 
 SPSS V.25المصدر : برنامج  

 ثانياً: اختبار الفرضيات الرئيسة 

بداع التسويقي) (:  1Hاختبار الفرضية الرئيسة ال ولى)  .1  ( توجد علاقة ارتباط ذات دللة احصائية ما بين معرفة المنافسين والإ

 ( ما ياتي: 2( والشكل ) 6يتضح من خلال الجدول )

ذ  0.05( وهي اقل من مس توى الدللة)0.000**(عند مس توى دللة )0.552) معرفة المنافسين و الإبداع التسويقي ما قيمته    حقق معامل الارتباط بين      (, اإ

( قيمة  )Zسجلت  المحسوبة   )8.052( قيمة  من  اكبر  وهي   )Z ( البالغة  الجدولية  بمس توى 1.96(  جاءت  اإذ    , الارتباط  قيمة  معنوية  لى  اإ النتيجة  هذه  وتشير    )

والتي مفادها. )  دعما كافيا لقبول الفرضية الرئيسة الثانية  وهذه النتيجة توفر   , والإبداع  متوسط  بين معرفة المنافسين  دللة احصائية ما  توجد علاقة ارتباط ذات 

بين  التسويقي  ما  موجبة  طردية  ارتباط  علاقة  وجود  على  يدل  وهذا  التسويقي (.  بداع  والإ المنافسين  اهتمت    معرفة  كلما  أ نه  لى  اإ النتيجة  وتشير  الكليات  ,  دارة  اإ
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منافس يها  عن  كلية  كل  بها  تتمتع  التي  والمعرفة  الاخرى.  الجامعات  من  المنافسين  حول  ومعلومات  بيانات  امتلاك قاعدة  لى  اإ وسعت  عمل    والجامعات  اساليب  من 

 التسويقي.  وجذب للطلاب وتحديد نقاط القوة والضعف والفرص والتهديدات المحتملة ودراسة البيئة الداخلية والخارجية للكلية كلما حقق لها الإبداع 

 التسويقيعلاقة معرفة المنافسين في الإبداع (2الشكل)

 

                                             0.552 

 

 AMOS v.25المصدر: برنامج  

 

 SPSS V.25مصدر:  برنامج  

    (H2)اختبار الفرضية الرئيسة الثانية  _

دللة  )اختبار الفرضية التي مفادها.      بداع التسويقي يوجد تأ ثير ذات  وفق نموذج الانحدار الخطي البس يط  (  احصائية معرفة المنافسين في الإ ذ سيتم التحليل  اإ

 : وكما يلي 

بداع التسويقي   (المعرفة المنافسين ) 0.551 +1.835 =الإ

ذ يوضح الجدول )  ( ما يأ تي: 3( والشكل)7اإ

( عند مس توى الدللة المعتمد  3.94الجدولية والبالغة ).(F(, وعند مقارنتها  بقيمة ) 74.194قيمته )( لل نموذج المقدر حققت ما Fاظهرت النتائج ان قيمة المحسوبة لـ )

نها اكبر منها , وهذه النتيجة توفر دعما كافيا لقبول الفرضية الرئيسة الثانية والتي مفادها ) يوجد تأ ثير ذات دللة احصائي 0.05في البحث والبالغ ) ة معرفة  ( يتضح اإ

بداع التسويقي(   )   .المنافسين في الإ وسجلت قيمة معامل التحديد المصحح  بداع التسويقي. كما  ن معرفة المنافسين تأ ثير فاعل على الإ ( ما  ²Rوهذا ما يدل على اإ

( )  0.301قيمته  نسبته  ما  تفسر  المنافسين  معرفة  المتغير  أ ن  لى  اإ يشير  وهذا  التسويقي  30(  بداع  الإ على  تطرأ   التي  المتغيرات  من   )%.( قيمة  ان   يظهر  ذ  (  tاإ

لى ثبوت معنوية  لـ)0.05( عند مس توى دللة )1.984( الجدولية البالغة )t(. وهي أ كبر من القيمة )8.614( والبالغة )   1βالمحسوبة لـ) ذ  1β( وهذا يشير اإ (, اإ

( ان  قيمة  خلال  من  )1βيتضح  البالغ  زيادة  0.551(  بأ ن  المنافسين  (  زيادة  معرفة  لى  اإ س يؤدي  واحدة  وحدة  التسويقي بمقدار  بداع  )  الإ %(.                      55بنس بة 

بداع التسويقي" 3شكل )  ( " اثر بعد معرفة المنافسين في الإ

 الإبداع التسويقي  المعرفة الزبون 
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 AMOS v.25المصدر : برنامج  

 
 SPSS V.25مصدر :  برنامج  

 المبحث الرابع : الاس تنتاجات والتوصيات 

 الاس تنتاجات اولً:  

1. ( التوالي  على  كانت  البحث  لمتغيرات  النسبية  ال همية  ترتيب  أ ن  البحث  عينة  ال هلية  والجامعات  الكليات  في  الإحصائية  النتائج  الإبداع  أ ظهرت 

بداع التسويقي(، وكان هنالك اتفاق حول صدارة متغير  التسويقي, المعرفة المنافسين لى سعي ادارة    الإ الكليات والجامعات لمتلاك عدد  وهذا يشير اإ

دار  اإ تسعى  ذ  اإ السوق  وحاجات  رغبات  اش باع  على  قادرة  وتكون  والجامعات  الكليات  باقي  عن  الكلية  بيها  تتميز  التي  والخصائص  الامتيازات  ة  من 

بداع التسويقي عبر دراسات, بدراسة البيئة الداخلية والخارجية لها وتحديد نقاط القوة ومجال ت التحسين الكليات والجامعات بصورة عامة لتحقيق الإ

 المس تمر والفرص والتهديدات التي قد تواجهها كي تكون على اتم الاس تعداد لمواجهتها وقت حدوثها. 

دارة الكليات   .2 ن اإ دارة الكليات والجامعات عينة البحث بالمتغير )المعرفة المنافسين( بمس توى جيد وهذا ما يفسر اإ تملك قاعدة  تبين وجود عناية لدى اإ

دارة الكليات والجامعات ال خرى على المعرفة ا ذ تعتمد المنافسة بين اإ لتي تتمتع بها  بيانات ومعلومات حول المنافسين من الكليات والجامعات الاخرى. اإ

والفرص  والضعف  القوة  نقاط  تحديد  خلال  من  الكلية  دارة  اإ موقف  تشخيص  يتم  حيث  اكبر  تنافس يه  ميزة  لها  يحقق  بما  منافس يها  عن  كلية  كل 

ذ تراعي الادارة قدرة الطلبة واسعار الخدمات المنافسة عند تسعير  الخدمات.  والتهديدات المحتملة اي دراسة البيئة الداخلية والخارجية للكلية. اإ

لترتي .3 بالنس بة  البعد  تراجع  أ س باب  ن  اإ التسويقي  بداع  أ بعاد الإ أ حد  )ال صالة(  بالبعد  البحث  عينة  الكليات  دارة  اإ لدى  محدودة  عناية  ال بعاد  توجد  ب 

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

 طلبتها قبل العمل الميداني.

و  .4 وهو ما يؤشر مدى التزام القيادات الجامعة للكليات بالإبداع  بداع التسويقي في الكليات المبحوثة جاء بمس توى جيد  خصوصاً  أ ن تطبيق متغير الإ

دارة الكليات تمتلك القدرة على تغيير استراتيجياتها للتجاوب مع الظروف والم  ن اإ لى اإ تغيرات البيئية  ببعدي )المرونة التسويقية , الطلاقة( وهذا يشير اإ

يم  وبما  والمتغيرات  الظروف  لتلك  الاس تعداد  أ و  لمواجهة  مس تمر  استباقي  أ و  تفاعلي  بشكل  التسويقية  ال نشطة  وتطوير  المتوقعة  أ و  من  المحيطة  كنها 

 اس تغلال واس تكشاف الفرص التسويقية أ و مواجهة التهديدات ومن ثم تحقيق أ هدافها. 
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بداع التسويقي( .5 حصائية معنوية بين )معرفة المنافسين في الإ لى   اشارت نتائج البحث الحالية أ ن هنالك علاقة ارتباط ذو دللة اإ وتشير هذه النتيجة اإ

بداع التسو  ذ جاءت بمس توى متوسط . وهذا يدل على وجود علاقة ارتباط طردية موجبة ما بين معرفة المنافسين والإ يقي،  معنوية قيمة الارتباط، اإ

اهتمت   كلما  أ نه  لى  اإ النتيجة  الاخرى.  وتشير  الجامعات  من  المنافسين  حول  ومعلومات  بيانات  قاعدة  امتلاك  لى  اإ وسعت  والجامعات  الكليات  دارة  اإ

ودر  المحتملة  والتهديدات  والفرص  والضعف  القوة  نقاط  وتحديد  للطلاب  وجذب  عمل  اساليب  من  منافس يها  عن  كلية  كل  بها  تتمتع  التي  اسة  والمعرفة 

بداع التسويقي.   البيئة الداخلية والخارجية للكلية كلما حقق لها الإ

)معرفة المنافسين في الإبداع التسويقي(  .6 حصائية  دللة اإ وجود تأ ثير ذو  هذا ما يدل على ان معرفة المنافسين تأ ثير فاعل على الإبداع    اظهرت النتائج 

 التسويقي.

 ثانياً: التوصيات 

على   .1 الحاليين  يجب  لمنافس يها  والضعف  القوة  تحديد نقاط  خلال  من  موقف  تشخيص  ذ  اإ المنافسين  بمعرفة  الاهتمام  المبحوثة  والجامعات  الكليات  دارة  اإ

 وتملك قاعدة بيانات ومعلومات حول المنافسين من الكليات ال خرى وتراعي قدرة الطلبة واسعار الخدمات المنافسة عند تسعير الخدمات. 

دارة الكليات والجامعات المبحوثة الإفادة من المعرفة بالمنافسين من خلال جمع البيانات والمعلومات ومن تفسير هذه المعلومات  و  .2 تحليلها  لمختلف  على اإ

لـى ال هداف.   المؤشرات المس تخرجة حول المعطيات التسويقية بطريقة تسمح لهم باتخاذ القرارات الاستراتيجية الملائمة للوصــول اإ

والتي   .3 والمبتكرة  ببعد ال صالة من خلال الاهتمام بال فكار الجديدة  تهتم  والجامعات المبحوثة ان  دارة الكليات  تخلق لها ميزة تنافس ية قوية  يتطلب من اإ

الزبا حاجات  في  السريع  التغير  مع  ينسجم  سريع  نحو  على  التحديات  مواجهة  أ جل  من  أ حد،  ليها  اإ يس بق  لم  نادرة  وتكون  به  تتفرد  الذي  ئن بالشكل 

 والس ياقات البيئية, تسعى ان تكون الافكار والمقترحات جديدة ومبتكره  كلما ساهم ذلك وزاد من درجة أ صالتها. 

و  .4 المناس بة  البدائل  وتوفير  والجامعات  الكليات  موقف  لتحسين  الخارجية  البيئة  في  التطورات  مع  للتكييف  الداخلي  والتكامل  التنس يق  التي ضرورة 

 تساهم في زيادة النمو والارباح. 

على   .5 الحصول  خلال  من  التسويقي  بداع  بالإ تهتم  ان  المبحوثة  والجامعات  الكليات  دارة  اإ باقي  على  عن  كلية  بيها  تتميز  التي  والخصائص  الامتيازات 

التحسين  ومجالت  القوة  نقاط  وتحديد  لها  والخارجية  الداخلية  البيئة  دراسة  عبر  ذلك  السوق  وحاجات  رغبات  اش باع  على  قادرة  وتكون   الكليات 

 المس تمر والفرص والتهديدات التي قد تواجهها كي تكون على اتم الاس تعداد لمواجهتها وقت حدوثها. 
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 العراقية الجامعة  

دارة والاقتصاد  كلية الإ

دارة الاعمال  قسم اإ

 الدراسات العليا

 م/اس تمارة اس تبيان                      

 الس يدات والسادة المحترمين            

 تحية طيبة ...                                   

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

بغداد(  في  ال هلية  الكليات  من  عينة  باهتمامكم    في  الاس تبيان  فقرات  تحظى  أ ن  نتمنى  ال عمال.  دارة  اإ علوم  في  على شهادة الماجس تير  الحصول  متطلبات  من  كجزء 

ا البحث  ل غراض  جاباتكم  اإ اس تخدام  سيتم  علماً  البحث.  نتائج  حول  الآراء  وتصحيح  التحليل  دقة  لتحقيق  وذلك  عليها،  الإجابة  عند  نطاق  والعناية  وضمن  لعلمي 

 الدراسة الحالية، وس تظل المعلومات التي تقدم من قبلكم بسرية تمامة. نشكركم على تعاونكم معنا ونتمنى لكم دوام التوفيق والنجاح. 

 المشف العلمي                                                                      الباحث 

 ال س تاذ المساعد الدكتور                                                          طالب الماجس تير      

 ربيع ياسين سعود                                                                ش يماء سمير حميد 

 الجامعة العراقية /كلية الإدارة والاقتصاد                            الجامعة العراقية /كلية الإدارة والاقتصاد 

 المحور ال ول: المعلومات التعريفية عن عينة الدراسة:  

 التصنيف   المعلومات الشخصية  ت 

  أ سم الكلية  1

  أ نثى  ذكر النوع الاجتماعي  2

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

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

  ماجس تير   دبلوم عالي             المؤهل العلمي  4

  دكتوراه 

5  

 عدد س نوات الخدمة 

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

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

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

  معاون عميد   عميد المنصب الوظيفي  6

  قسم مقرر   رئيس قسم  

  أ س تاذ مساعد   أ س تاذ  اللقب العلمي  7

  مدرس مساعد   مدرس  
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 المحور الثاني: متغيرات الدراسة 

المنافسين:  المعرفة  عن    اولً:  تميزها  للطلبة  أ كثر  وخدمات  تقديم منافع  للكلية  يتيح  مما  لديهم  والضعف  القوة  ونقاط  السوق  في  المنافسين  وضع  عن  الكلية  تعرفه  ما 

 هؤلء المنافسين.  

 

 ت 

 

 الفقرات 

 المقياس

ل أ تفق   ل اتفق محايد  اتفق اتفق تماماً 

 تماماً 

دارة الكليات  1 ال خرى على المعرفة التي تتمتع بها كل كلية عن  تعتمد المنافسة بين اإ

 منافس يها. 

     

تسعى ادارة الكلية لتحقيق فرص تسويقية بالس تفادة من نقاط الضعف لدى   2

 المنافسين.

     

دارة الكلية من خلال تحديد نقاط القوة والضعف   3 يتم تشخيص موقف اإ

 لمنافس يها الحاليين. 

     

دارة  4 الكلية قدرة الطلبة واسعار الخدمات المنافسة عند تسعير  تراعي اإ

 الخدمات. 

     

دارة الكلية قاعدة بيانات ومعلومات وفيرة حول المنافسين.  5       تملك اإ

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

 لبناء القدرات.

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

 وتحسين موقعها التنافسي في بيئة ال عمال 

 

 ت 

 

 الفقرات 

 المقياس

ل أ تفق   ل اتفق محايد  اتفق اتفق تماماً 

 تماماً 

دارة الكلية خبراء  6 لى خدمات جديدة. تمتلك اإ       لديهم افكار متطورة يمكن تحويلها اإ

دارة الكلية أ نشطة البحث والتطوير في معالجة مشكلات المجتمع   7 تس تخدم اإ

 المحلي. 

     

دارة الكلية دورات وورش تدريبية لتطوير القدرات التسويقية البحثية   8 تقُيم اإ

 لل ساتذة بشكل مس تمر. 

     

دارة  9       الكلية برامج تعليمية متنوعة لتلبية احتياجات المجتمع وسوق العمل. تقدم اإ

      يتوافر لدى الكلية العدد الكافي من ال ساتذة يتناسب مع عدد الطلبة فيها.  10

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

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

 تماماً 

دارة الكلية دورات تدريبية لتأ هيل الخريجين  من طلبتها قبل العمل   11 تنظم اإ

 الميداني. 

     

دارة الكلية بالتسويق لبرامجها ومخرجاتها البحثية العلمية في البيئة المحيطة بها. 12       تهتم اإ

دارة الكلية باس تقطاب  13       باحثين أ جانب متميزين لزيادة الرصانة العلمية لها. تهتم اإ

دارة الكلية عروضا سعرية تنافس ية لجذب المزيد من الطلبة المتميزين.  14       تمتلك اإ

دارة الكلية لإيجاد وسائل ترويجية مبدعة للتأ ثير في الطلبة.  15       تسعى اإ

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

 

 ت                                       

 

 الفقرات 

 

 المقياس

 ل أ تفق ل اتفق محايد  اتفق اتفق تماماً 

 تماماً  

دارة الكلية قسم خاص بالبحث والتطوير لتحسين الخدمات المقدمة من   16 تمتلك اإ

 قبلها. 

     

دارة الكلية لنش  17 الدوريات العلمية الخاصة بها في دور نش وقواعد  تخطط اإ

 بيانات عالمية. 

     

دارة الكلية بتنظيم مؤتمرات علمية ودولية بشكل مس تمر.  18       تقوم اإ

لى تحديث خدماتها بشكل فوري وسريع وبما يتوافق مع   19 دارة الكلية اإ تسعى اإ

 المس تجدات البيئية .

     

دارة الكلية  20       بمراجعة مس تمرة ل ساليب وطرائق التدريس المتبعة وتحديثها. تقوم اإ

 

 

 

 

 

  



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  


