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 : المس تخلص 

لى التعرف على مقدار تأ ثير وضوح الرؤية التسويقية  بأ بعادها في القدرة الابتكارية في شركة نفط الوسط/ مصفى الدورة ،  اإ يهدف هذا البحث بشكل اساسي  

الاستبانة على عينة تم ولغرض تحقيق ذلك تم اس تخدام المنهج الوصفي التحليلي وتم اعداد استبانة لجمع البيانات اللازمة والتي تعد مقياساً للبحث، ولقد وزعت  

( من مجتمع البحث المكون من عدد من الفنيين والاداريين في شركة نفط الوسط/ مصفى الدورة ،  Stephen Thompsonاخذها بشكل عشوائي وفقاً لمعادلة )

( وبرنامج  SPSS.V.25( ، ولختبار فرضيات البحث تم اعتماد مجموعة من ال ساليب الاحصائية والاعتماد على البرنامج الاحصائي )250حيث بلغ حجم العينة )

(25  Amos  القدرة علي  وجوهري  فاعل  تأ ثير  له  بأ بعادها  التسويقية  الرؤية  وضوح  متغير  ان   : اهمها  الاس تنتاجات  من  مجموعة  الى  البحث  هذا  توصل   ،  )

 الابتكارية شركة نفط الوسط/ مصفى الدورة. 
 : وضوح الرؤية التسويقية والقدرة الابتكارية ، شركة صناعة النفط. الكلمات الدالة 

Abstract 

  This research aims primarily to identify the extent of the impact of the clarity of the marketing vision in its 

dimensions on the innovative capacity in the Middle Oil Company/Dura Refinery. To achieve this, the descriptive 

analytical approach was used and a questionnaire was prepared to collect the necessary data, which is a measure of the 

research. The questionnaire was distributed to a sample that was taken randomly according to the equation (Stephen 

Thompson) from the research community consisting of a number of technicians and administrators in the Central Oil 

Company/Dura Refinery, where the sample size was (250). To test the research hypotheses, a set of statistical methods 

was adopted and reliance was placed on the statistical program (25.SPSS.V.) And the (25 Amos) program, this 

research reached a set of conclusions, the most important of which is: that the variable of clarity of marketing vision in 

its dimensions has an effective and fundamental impact on the innovative capacity of the Middle Oil Company/Dura 

Refinery . 

Key search terms: Marketing vision clarity, innovative capacity, oil industry company  
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 المقدمة: 

لشكات بناءً على مدى  يعد وضوح الرؤية التسويقية أ مرًا حاسًما في تحقيق القدرة الابتكارية ونجاح الشكات في سوق ال عمال. فقد تتحدد القدرة الابتكارية ل    

ورغباتهم.   العملاء  لحتياجات  الدقيق  وفهمها  التسويقية  رؤيتها  الموضوعوضوح  هذا  بوضوح    يركز  المرتبطة  والنتائج  وال هداف  وال بعاد  المشكلة  اس تكشاف  على 

لى التوصيات المهمة في هذا الس ياق.   الرؤية التسويقية وتأ ثيرها في تحقيق القدرة الابتكارية، بالإضافة اإ

 المبحث الاول: منهجية البحث 

 اولً: مشكلة البحث: 

واحدة من العوامل الرئيس ية ال     والنمو المس تدام.  تي تؤثر على قدرة الشكة  مع تزايد المنافسة في سوق ال عمال، تواجه الشكات تحديًا كبيًرا في تحقيق الابتكار 

وك  فيه  العملاء  يرغب  ما  بشأ ن  واضحة  رؤية  تملك  ل  الشكة  بأ ن   البحث  مشكلة  تكمن  ذا  اإ التسويقية.  رؤيتها  وضوح  هي  التنافسي  التفوق  تلبية على  يفية 

لى الاستراتيجية اللازمة للابتكار والتطوير المس تمر.   احتياجاتهم، قد تفتقر اإ

 ثانياً: أ همية البحث: 

 تتضح اهمية البحث من خلال الآتي: 

والقدرة الابتكارية( بوصفها من الموضوعات التي تحظى   -1 باهتمام عالي من  يس تمد البحث اهميته من اهمية الموضوعات التي يتناولها )وضوح الرؤية التسويقية 

 لدن المختصين. 

 تصاد العراقي. تتجلى اهمية البحث في اهمية المنظمة المبحوثة )شركة نفط الوسطى/مصفى الدورة بغداد(، بوصفها من المنظمات التي لها دور كبير في الاق -2

الابت  -3 والقدرة  التسويقية  )الرؤية  البحث  بمتغيرات  الصلة  ذات  اللازمة  بالمعلومات  العراقية  المكتبة  لرفد  متواضعاً  اسهاماً  البحث  من  يمثل  والمس توحاة  كارية( 

 الادبيات ذات العلاقة. 

 ي. تقديم اس تنتاجات وتوصيات من اجل مساعدة المنظمة المبحوثة بغية الارتقاء بمس توى توجهاتها التسويقية وادائها على المس توى الاستراتيج -4

 يسهم البحث في جذب انتباه الباحثين  للخوض في مزيد من الابحاث المس تقبلية بغية الارتقاء بمس توى اداء منظمات اخرى يطبق فيها البحث.  -5

(، وصولً النجاح زيادة ادراك ادارات المنظمة المبحوثة على اختلاف مس توياتها بشأ ن الفهم الكامل لموضوعي البحث )الرؤية التسويقية والقدرة الابتكارية -6

 والتميز.    

 

 ثالثاً: اهداف البحث: 

 تأ سيساً على مضامين مشكلة البحث ، فان الهدف الرئيس للدراسة يتمثل في الآتي: 

 بيان امتلاك المنظمة عينة البحث رؤية تسويقية.  .1

 . ةة الابتكارية في المنظمة المبحوثمعرفة مدى تجس يد القدر  .2

 التعرف على  طبيعة علاقة الارتباط بين الرؤية التسويقية والقدرة الابتكارية. .3

 الكشف عن درجة تأ ثير الرؤية التسويقية في الاداء الابتكاري.  .4

 تحديد طبيعة تأ ثير كل بعد من ابعاد الرؤية التسويقية في القدرة الابتكارية بأ بعاده مجتمعة.  .5
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 رابعاً: الانموذج الفرضي للبحث وفرضياته: 

 فرضيات ونموذج البحث:   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

فرضيات فرعية   تش تمل الدراسة على فرضيتين رئيس تين مس توحاة من عنوان الدراسة وفي ضوء انموذج الدراسة المقترح تنطلق فرضيتين رئيسة وتتفرع منها عده   

 وهي ، وكالآتي: 

احصائية بين متغير وضوح  الرؤية التسويقية ومتغير القدرة الابتكارية  في شركة نفط الوسط /   توجد علاقة ارتباط ذات دللة  :   H)1الفرضية الرئيسة الاولى) 

 مصفى الدورة مجال الدراسة . 

 : توجد علاقة ارتباط ذات دللة احصائية بين بعد جاذبية الرؤية التسويقية والقدرة الابتكارية . الفرضية الفرعية الاولي •

 : توجد علاقة ارتباط ذات دللة احصائية بين بعد خصوصية الرؤية التسويقية والقدرة الابتكارية. الفرضية الفرعية الثانية •

 : توجد علاقة ارتباط ذات دللة  احصائية بين بعد تكوين او تشكيل الرؤية التسويقية والقدرة الابتكارية.الفرضية الفرعية الثالثة •
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 . : توجد علاقة ارتباط ذات دللة احصائية  بين بعد نطاق الرؤية التسويقية والقدرة الابتكارية الفرضية الفرعية الرابعة •

 وتتفرع منها الفرضيات الفرعية التية :  يوجد تأ ثير ذو دللة احصائية لمتغير وضوح الرؤية التسويقية في متغير القدرة الابتكارية :( 2Hالفرضية الرئيسة الثانية)  

 يوجد تأ ثير ذو دللة  احصائية لبُعد جاذبية الرؤية التسويقية في متغير القدرة الابتكارية. الفرضية الفرعية الاولي:   •

 يوجد تأ ثير ذو دللة معنوية لبُعد خصوصية الرؤية التسويقية في متغير القدرة الابتكارية . الفرضية الفرعية الثانية:   •

 يوجد تأ ثير ذو دللة احصائية لبُعد تكوين او تشكيل الرؤية التسويقية في متغير القدرة الابتكارية. الفرضية الفرعية الثالثة:   •

 يوجد تأ ثير ذو دللة احصائية  لبُعد نطاق الرؤية التسويقية في متغير القدرة الابتكارية. الفرضية الفرعية الرابعة:   •

 خامساً :منهج البحث: 

جم    في  والمتمثل   ، البحث  طبيعة  مع  يتوافق  كونه  البحث،  التحليلي  الوصفي  المنهج  اعتماد  بمتغيريتم  الصلة  ذات  البيانات  التسويقية    ع  الرؤية  )وضوح  الدراسة 

خلاص النتائج والتوصل  والقدرة الابتكارية(، من خلال عملية اس تطلاعية تشمل الموظفين من افراد العينة، وتحليل هذه الآراء المتحصلة من اس تجاباتهم بغية اس ت 

 الى التوصيات الملائمة.

 

 سادساً: مجتمع وعينة الدراسة: 

( موظفاً، في مختلف  500كان مجتمع الدراسة متمثل بالموظفين الاداريين العاملين في شركة نفط الوسط/ مصفى الدورة على مس توياتهم، والبالغ عددهم بحدود )     

 ( قوامها  عينة  اختيار  وتم  الدراسة.  عينة  الشكة  ) 250تشكيلات  منها  استرجع  موظفاً،   )233 ( و  استبانة،  غير  17(  او  مسترجعة  غير  بين  ما  كانت  استبانة   )

 .Morgan%(. تم اختيار العينة على وفق جدول مورغان  92صالحة، اي ما نسبته )

 

 المبحث الثاني: المراجعة النظرية للبحث 

 

 أ ولً : وضوح الرؤية التسويقية: 

 مفهوم وضوح الرؤية التسويقية: 

ن وضوح الرؤية يبدو ك نه العقد الس يكولوجي  المفاتيح التمكينية في المنظمة ل  ( بقولة انها اهم  horine,1995:25التسويقية قد حددها )  ان وضوح الرؤيا  

وقد تم تطوير بناء وضوح الرؤية التسويقية علي الكثير من التطورات النظرية في الدراسات العلمية وال بحاث والتصورات التسويقية  بين الادارة والافراد ،

لى أ ب عد من ذلك فأ ن وضوح الرؤية  والتي أ ثبتت بالتجربة أ ن البيئة لها دورا كبيراً في اجراءات المنظمات للتماشي مع الآثار المترتبة على أ دائها، ويمكن الذهاب اإ

ووضع منظمتهم) الدوري ، وضعهم  وتحديا لقابليتهم بفرض تحسين  لدى العاملين  ( حيث انها تشكل معلما يعين  87,  2019التسويقية تعني نوعا من التحدي 

ان   على  يؤكد  وهو  وتوجهها  المنظمة  وجود  سبب  لمعرفة  باالطريق  المنظمة  يقود  محرك  من  هناك  رؤية  ليس  من  اكثر  الامد  والطويل  الممتاز  النجاح  تجاه 

 (. 131, 2017تسويقية واضحه جديرة بالهتمام والمشاركة من قبل العاملين )الجنابي ،

 

 ثانيا : ابعاد  وضوح الرؤية التسويقية :   

ان الرؤية التسويقية ليست مجرد فكرة او تصور لمس تقبل اكثر جاذبية للمنظمة ولكن الرؤية التسويقية الصحيحة عبارة عن فكرة   جاذبية الرؤية التسويقية :  -أ  

 ( 506, 2020) العبادي ،         تشحن الطاقات بحيث انها تفتقر الى المس تقبل لذا لبد ان تكون الرؤية التسويقية جذابة بشكل واضح.

:  -ب التسويقية  الرؤية  خلال    خصوصية  من  ذلك  بياتي  احسن  وجودة  افضل  وفاعلية  اكبر  بكفاءة  والمنتجات  الخدمات  ايصال  تحدي  الاعمال  منظمات  تواجه 

دمات والمنتجات تحديد خصوصية الرؤية التسويقية ومن الجدير بالذكر ان بناء رؤية خاصة يمكن ان يساعد المنظمة في اعادة تعريف وتحديد كيفية توفير الخ

 (. 61, 2019المطلوبة ) حمدان ،

( عناصر تكوين ـ أ و تشكيل الرؤية التسويقية, فالرؤية من وجهة نظرهما تتكون من  Collins&porras,1991  (:حدد تكوين تشكيل الرؤية التسويقية   -ت

حسان  .  Envisioned future: ثانياً: المس تقبل المتصور core ideologyعنصران رئيسين هما :أ ولً: الايدلوجيا الجوهرية  )صالح رش يد، اإ

 ( 277:276,  ٢٠٠١جلاب،

يتمثل نطاق ومحددات رؤية المنظمة التسويقية في بعض العناصر الهامة والضرورية التي من شأ نها تجعل الرؤية ممكنة التحقق)مجاهد   نطاق الرؤية التسويقية:  -ث

 (. 51:50,  2016البلطة, مجاهد عبد الغني,  
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 ثانياً: القدرة الابتكارية: 

 مفهوم القدرة الابتكارية :  -1

لى تحسين وتنمية ذاته كما  أ  (: القدرة الابتكارية  ب Hopenkner 1937عرف اندروز بالتفاق مع )     نها " القدرة التي يمر بها الفرد في أ ثناء خبراته والتي تؤدي اإ

لى نقطتين هما تميز الفرد وبروزه وهو نتيجة لتنمية ذاته من خلال عملية الابتكار وي رى الكثير من العلماء أ نه لكي  أ نها تعبر عن فرديته وتفرده , وقد أ شار أ ندروز اإ

ل  والسماح  الكبت  في غياب  ل  اإ تتم  ل  فالبتكارية  للفرد  والاجتماعي  النفسي  وال من  الجدية  من  بشيء  الظروف  تسمح  أ ن  يجب  الابتكار  المبتكر  يحدث  لشخص 

 ( 51, 2015بحرية الخطأ  والتعبير عن أ فكاره وخبرته ".)سامية, محمد الشايب, 

 ابعاد القدرة الابتكارية:  -2

اء  : وهي القدرة على أ نشاء اكبر عدد ممكن من ال فكار أ و المشكلات عند الاس تجابة لحدث معين بسلاسة وتعني في مكنونها عملية تذكر واس تدعالطلاقة -أ  

 لمعلومات وخبرات سابقة . 

: وهي قدرة ادراك وجود مشكلات معينة، أ و عناصر ضعف في البيئة ، ويوضح ذلك أ ن بعض ال فراد أ سرع من غيرهم في ملاحظة  الحساس ية للمشكلات  -ب

 المشكلات والتحقيق من وجودها في الموقف . 

 :وتعني القدرة على توليد اس تجابات غير معروفة وذات ارتباطات بعيدة، وجعلها ذات قدرة على توليد اس تجابات أ صلية أ ي غيلا شائعة .  ال صالة  -ت

عاملين أ ساس يين وهما )المرونة التكيفية المرونة التلقائية(.)محمد النحاس,  : وهي قدرة الشخص علي تميز تغيير الرؤية الخاصة به، وتتكون المرونة من  المرونة  -ث 

2022   ,145 .) 

 المبحث الثالث: الجانب العملي للبحث 

 اولً: التوزيع الطبيعي للبيانات:

د الاســلوب يشترط التأ كد من توزيع البيانات قبــل اجــراء التحلــيلات الاحصــائية للبيــانات وهــل تتبــع البيــانات التوزيــع الطبيعــي ام ل  وذلك لغــرض تحدي ــ   

(  Kolmogorov-Smirnov) (, اذ تم اختبار البيانات بالعــتماد عــلى اختبــارPallant, 2011: 92-95الاحصائي المناسب للتحليل )معلمي ام ل معلمي( ، )

 ( 1.وكما هو مبين في الجدول ) 

ختبار التوزيع الطبيعي   1الجدول )   ( نتائج اإ

 الاختبار                    

 

 المتغيرات  

Statistic Df Sig. القرار 

 البيانات تتبع التوزيع الطبيعي  0.200 220 0.021 وضوح  الرؤية التسويقية 

 البيانات تتبع التوزيع الطبيعي  2000. 220 0500. القدرة الابتكارية 

 

 

 

كانت  القدرة الابتكارية  الرؤية التسويقية ومتغيرتغيري وضوح  لم   ( على التوالي  0.200,    0.200قد حققت قيمة بلغت ) يتضح من قيمة مس توى الدللة لختبار   

 تتبع التوزيع الطبيعي . ( وهذا يشير الى البيانات 0.05من  مس توى الدللة عند ) اكبر

 

 ثانياً: قياس توفر متغيرات البحث في بيئته  

 

 مس توى توفر وضوح الرؤية التسويقية في بيئة البحث : -1

(  حيــث بلــغ  80.8(, اذ حقــق اجــمالً  نســ بة اتفــاق بلغــت )وضوح الرؤية التسويقية( , ان المؤشرات الوصفية الخاصة )2الجدول )فرزت النتائج المبينة في  اإ   

جــابات حــول جميــع اســ علة هــذا البعــد قــد تراوحــت بــين ) 0.836(, وبمس توى جيد , وبانحراف سجل )  4.038الوسط العام لها ) (, اذ كان الاتجاه العــام , للاإ

 SPSS V.25 برنامج:  ألمصدر
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الى جيد جدا, اذ تشير النتائج الى ان الموظفين العاملون في الشكة يدركون  مضمون رؤية شركتهم وضوح الرؤيــة بشــأ ن  جيدالتفاق , والتفاق التام( وبمس توى 

تتضمن الرؤية تحديد ما )  السؤال كيفية اس تخدام المنتج او للمعيار الخاصة بها, اذ يتضح بصورة عامة من نتائج التحليل الوصفي ان اعلى نس بة اتفاق  سجٌلت عند  

معامــل ), كــما سجــل (1.262( وبانحــراف بلــغ4.246(   اذ  بلــغ الوســط  لهــا )     84.9حيــث بلغــت )%  )  هي احتياجات الزبائن المس تهدفين في الشـكات

تجس يد مضـامين الرؤيـة ان أ قل  نس بة اتفاق سجٌلت عند السؤال ). كما يتبين  ( من حيث الاهمية   3    أ ذ  كان بالمس توى )  (29.72   قيمته )  ما(  الاختلاف

( أ ذ جــاء بمســ توى ) 23.04(، كما سجل )معامل الاختلاف( ما قيمتــه )0.885( وبانحراف بلغ )3.841(  حيث حقق الوسط لها )76.8( اذ بلغت )%بالعمل

 ( من حيث الاهمية2

 ( المؤشرات الاحصائية لوضوح الرؤية التسويقية 2جدول ) 

 الانحراف  الوسط  العبارات 
معامل  

 الاختلاف 

نس بة  

 التفاق 
 الاهمية 

مس تو 

ى  

 الاجابة 

3 
تتضمن الرؤية تحديد ما هي احتياجات الزبائن  

 المس تهدفين في الشكات 
 جيد جدا  3 84.9 29.72 1.262 4.246

 جيد 1 80.5 21.60 0.87 4.027 يدرك  الموظفين مضمون الرؤية في الشكة  4

 جيد 2 76.8 23.04 0.885 3.841 تجس يد مضامين الرؤية بالعمل   5

   80.8 20.70 0.836 4.038 المتوسط الاجمالي 

 

 في بيئة البحث: مس توى توفر القدرة الابتكارية -2

(  حيث بلــغ الوســط %79.7(, اذ حقق اجمالً  نس بة اتفاق بلغت )بالقدرة الابتكارية(, ان المؤشرات الوصفية الخاصة )3)الجدول  فرزت النتائج المبينة في  اإ    

جابات حول جميع اس علة هذا البعد قد كانت عند ) التفاق( وبمس توى   0.6(, وبمس توى جيد , وبانحراف سجل )  3.987العام لها ) (, اذ كان الاتجاه العام , للاإ

و تمتلك الشكة نظام ما , اذ تشير النتائج الى ان ادارة تتبنى الشكة الابتكار القائم على المعرفة اذ  تشجع على خلق الافكار الجديدة وتنفيذها بشكل فعلي ك  جيد

عامــة مــن نتــائج  ذ يتضح بصورةحوافز يدعم المبدعين في العمل,  اذ تسعى ادارة الشكة الى تقديم شيء جديد كلياً او جزئياً وبما يحقق التميز على المنافسين لها , ا

حيــث بلغــت )   )تقوم ادارة الشـكة برصـد قـدراتها الابتكاريـة بشـكل مسـ تمر. ) السؤالالتحليل الوصفي اذ بينت النتائج ان، اعلى نس بة اتفاق  سجٌلت عند 

( مــن  3أ ذ  كان بالمســ توى ) (19.36  قيمتــه ) مــا( معامل الاختلاف), كما سجل (0.779( وبانحراف بلغ)   4.023(   حيث حقق الوسط  لها )   %80.5

(  79.2(%( اذ بلغــت تلبي الشكة الاحتياجات والمتطلبـات مـن خـلال تبـني الابـتكار.ان أ قل  نس بة اتفاق سجٌلت عند السؤال )كما يتبين    وحيث الاهمية  

 ( من حيث الاهمية4( أ ذ جاء بمس توى ) 19.95(، كما سجل )معامل الاختلاف( ما قيمته ) 0.79( وبانحراف بلغ )3.959حيث حقق الوسط لها )

 ( المؤشرات الاحصائية للقدرة الابتكارية   3جدول )  

 الانحراف  الوسط  العبارات 
معامل  

 الاختلاف 

نس بة  

 التفاق 
 الاهمية 

مس تو 

ى  

 الاجابة 

1 
تقوم ادارة الشكة برصد قدراتها الابتكارية بشكل  

 مس تمر. 
 جيد 3 80.5 19.36 0.779 4.023

2 
تلبي الشكة الاحتياجات والمتطلبات من خلال  

 تبني الابتكار. 
 جيد 4 79.2 19.95 0.79 3.959

 جيد 2 79.5 19.29 0.767 3.977 تتبنى ادارة الشكة الابتكار القائم على المعرفة.  3

4 
تشجع الشكة على خلق الافكار الجديدة وتنفيذها  

 بشكل فعلي.  
 جيد 1 79.4 18.88 0.749 3.968
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 الاهمية النسبية لمتغيري البحث:  -3

جاء  ) وضوح الرؤية التسويقية(  ا يتضح ان كتغير 1( اذ 4لترتيب الاهمية لمتغيرات البحث بصورة عامة, اس تعمل معامل الاختلاف وكما هو مبين في الجدول)  

تشير اذا  الوسط,  مصفي  شركة  بيئة  في  ال ول  قلة    بالترتيب  لي  اإ )القدرة  النتائج  بمتغير  قياساً  اهميته  علي  والتفاق  المتغير  هذا  حول  البحث  عينة  اجابات  تشتت 

 الابتكارية(. 

 

 ( خلاصة المتغيرات   4جدول )  

 الانحراف المعياري  الوسط الحسابي  متغيرات البحث  ت 
معامل  

 الاختلاف 
 نس بة التفاق 

نس بة عدم  

 التفاق 
 ترتيب الابعاد 

   2 20.3 79.7 13.10 0.522 3.986 وضوح الرؤية التسويقية  1

 1 22.4 77.6 11.13 0.432 3.88 القدرة الابتكارية  2

4-  

 

 

 ثالثاً: اختبار فرضيات الارتباط: 

  الفرضية الرئيسة ) الاولى (  -1

 توجد علاقة ارتباط ذو دللة معنوية ما بين وضوح الرؤية التسويقية و القدرة الابتكارية)

( Zاذ بلغت قيمة )  متوسط وبمس توى  ** (0.659)  اذ سجل ماقيمته  الرؤية التسويقية و  الاداء الاستباقي, ( نتائج قيم معامل الارتباط بين  5يتبين من الجدول )    

  بينهما ( ,  وتشير النتيجة لوجود علاقة ارتباط0.000( عند المس توى دلله )1.96( المعيارية والبالغة )(Z( وهي أ كبر من  11.653المس تخرجة  )   

 الفرضية الفرعية ال ولي:  -2

 توجد علاقة ارتباط ذو دللة معنوية لبعد جاذبية الرؤية التسويقية و  القدرة الابتكارية

اذ  متوسـطوبمســ توى ** (0.474) اذ سجل ماقيمتهبعد جاذبية الرؤية التسويقية و  الاداء الاستباقي, ( نتائج قيم معامل الارتباط بين  5يتبين من الجدول )    

 بينهما, ( ,  وتشير النتيجة لوجود علاقة ارتباط0.000( عند المس توى دلله )1.96المعيارية والبالغة ) (Z)( وهي أ كبر من 7.590( المس تخرجة  )Zبلغت قيمة )

 الفرضية الفرعية الثانية:-3

 توجد علاقة ارتباط ذو دللة معنوية لبعد خصوصية الرؤية التسويقية و القدرة الابتكارية

 متوسطوبمس توى  (** 0.510) اذ سجل ما قيمتهبعد خصوصية الرؤية التسويقية و  الاداء الاستباقي, ( نتائج قيم معامل الارتباط بين  5يتبين من الجدول )   

( ,  وتشــير النتيجــة لوجــود علاقــة 0.000( عنــد المســ توى دلله )1.96المعياريــة والبالغــة ) (Z)( وهي أ كبر مــن  8.290( المس تخرجة  )   Zاذ بلغت قيمة )

 بينهما ارتباط

 الفرضية الفرعية الثالثة:-4

 توجد علاقة ارتباط ذو دللة معنوية  لبعد تكوين او تشكيل الرؤية التسويقية و القدرة الابتكارية

وبمس توى  (**  0.514) اذ سجل ما قيمتهبعد تكوين او تشكيل الرؤية التسويقية و  الاداء الاستباقي, ( نتائج قيم معامل الارتباط بين    5يتبين من الجدول )   

( ,  وتشير النتيجة لوجود علاقــة 0.000( عند المس توى دلله )1.96المعيارية والبالغة ) (Z)( وهي أ كبر من    8.369( المس تخرجة  )Zاذ بلغت قيمة )  متوسط

 بينهما. ارتباط

 الفرضية الفرعية الرابعة-5

 توجد علاقة ارتباط ذو دللة معنوية  لبعد نطاق الرؤية التسويقية و القدرة الابتكارية

اذ   متوسطوبمس توى  (** 0.646)   اذ سجل ما قيمتهبعد نطاق الرؤية التسويقية و  الاداء الاستباقي, ( نتائج قيم معامل الارتباط بين    5يتبين من الجدول)     

 ( ,  وتشــير النتيجــة لوجــود علاقــة ارتبــاط0.000( عند المســ توى دلله )1.96المعيارية والبالغة ) (Z)( وهي أ كبر من   11.319( المس تخرجة  )Zبلغت قيمة )

 بينهما,

 

 

: برنامج المصدر SPSS V.25 
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 ( قيم الارتباط بين ابعاد الرؤية التسويقية و الاداء الاستباقي 5جدول ) 

 اتجاه العلاقة قوة العلاقة  القرار
Z 

 المحسوبة
 قيمة الارتباط ومس توى الدللة 

ابعاد متغير وضوح  

 الرؤية التسويقية 
 المتغير المعتمد 

    0.000 Sig  

القدرة 

 الابتكارية 

قبول الفرضية 

 البديلة

جاذبية الرؤية   R 474.**0 7.590 طرديه موجبة  متوسطة

 Sig 0.000 التسويقية 

قبول الفرضية 

 البديلة

خصوصية الرؤية  R 510.**0 8.290 طرديه موجبة  متوسطة

 Sig 0.000 التسويقية 

قبول الفرضية 

 البديلة

تكوين او تشكيل   R 514.**0 8.369 طرديه موجبة  متوسطة

 Sig 0.000 الرؤية التسويقية 

قبول الفرضية 

 البديلة

نطاق الرؤية  R 646.**0 11.319 طرديه موجبة  متوسطة

 Sig 0.000 التسويقية 

قبول الفرضية 

 البديلة

 الرؤية التسويقية  R 659.**0 11.653 طرديه موجبة  متوسطة

0.000 Sig 

 عدد الفرضيات الصفرية المقبولة  0

 عدد الفرضيات البديلة المقبولة  5

 النس بة المعوية  %100

Z = 1.96الجدولية 

 0.01الارتباط عند مس توى دلله    **

 250حجم العينة =

 

 

 رابعاً : اختبار فرضيات التأ ثير: 

 الثانية(الفرضية )الرئيس ية  -1

 )يوجد تأ ثير ذو دللة معنوية بين وضوح الرؤية التسويقية في الاداء الاستباقي( 

 (الرؤية التسويقية) 0.657+0.173 =القدرةالابتكارية

( اذ تشــير الى  167.519( المس تخرجة ما قيمتــه )F, اذ حققت قيمة )الرؤية التسويقية في القدرة الابتكارية وضوح( نتائج تحليل ال ثر بين   6يوضح الجدول )    

( هــو تــأ ثير حقيقــي حيــث ان زيادة التــأ ثير بمقــدار الوحــدة β( ان تــأ ثير المعلمــة )  12.943( المس تخرجة والبالغة )tوجود تأ ثير معنوي بينها ,كما يظهر من قيمة )

من وضوح الرؤية التسويقية ( وهو بمس توى )كبير( ,اذ اس تطاع متغير   0.873%( اذ ان حجم ال ثر بلغ )65بمقدار )القدرة الابتكارية  الواحدة س يؤدي الى زيادة  

 القدرة الابتكارية.%( من التغيرات التي تطرأ  على   43تفسير ما نس بة ) 

 الفرضية )الفرعية الثانية( -2

 يوجد تأ ثير ذو دللة معنوية لبعد جاذبية الرؤية التسويقية في القدرة الابتكارية

 (جاذبية الرؤية التسويقية) 0.217 +0.346 -=القدرة الابتكارية

( اذ تشير الى  63.334( المس تخرجة ما قيمته )F, اذ حققت قيمة )بعد جاذبية الرؤية التسويقية  في القدرة الابتكارية ( نتائج تحليل ال ثر بين  6يبين الجدول )     

( هو تأ ثير حقيقي حيث ان زيادة التأ ثير بمقدار الوحدة الواحدة β( ان تأ ثير المعلمة )  7.958( المس تخرجة والبالغة )tوجود تأ ثير معنوي بينها ,كما يظهر من قيمة )

: مخرجات برنامج  المصدر

SPSS V.25 
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مــن بعـد جاذبيـة الرؤيـة التسـويقية  ( وهو بمس توى )كبير( ,اذ اســ تطاع 0.537%( اذ ان حجم ال ثر بلغ )   21بمقدار )  القدرة الابتكارية س يؤدي الى زيادة 

 .القدرة الابتكارية %( من التغيرات التي تطرأ  على 22تفسير ما نس بة )   

 الفرضية )الفرعية الثالثة(   -3

 يوجد تأ ثير ذو دللة معنوية لبعد خصوصية الرؤية التسويقية في القدرة الابتكارية

 (خصوصية الرؤية التسويقية) 00.221 +0.336 -=القدرةالابتكارية 

( اذ تشير   76.783( المس تخرجة ما قيمته )F, اذ حققت قيمة ) بعد خصوصية الرؤية التسويقية في القدرة الابتكارية(  نتائج تحليل ال ثر بين  6يوضح الجدول )   

( هو تــأ ثير حقيقــي حيــث ان زيادة التــأ ثير بمقــدار الوحــدة β( ان تأ ثير المعلمة ) 8.763( المس تخرجة والبالغة )tالى وجود تأ ثير معنوي بينها ,كما يظهر من قيمة )

بعد خصوصية الرؤية التسويقية ( وهو بمس توى )كبير( ,اذ اس تطاع    0.591%( اذ ان حجم ال ثر بلغ )  22بمقدار )  القدرة الابتكارية  الواحدة س يؤدي الى زيادة  

 القدرة الابتكارية.%( من التغيرات التي تطرأ  على  25من تفسير ما نس بة )  

 الفرضية )الفرعية الرابعة(  -4

 يوجد تأ ثير ذو دللة معنوية لبعد تكوين او تشكيل الرؤية التسويقية في القدرة الابتكارية

 (تكوين او تشكيل الرؤية التسويقية) 0.237 +0.457 -=القدرة الابتكارية

( اذ 78.113( المس تخرجة ما قيمته )F, اذ حققت قيمة )بعد تكوين او تشكيل الرؤية التسويقية  في القدرة الابتكاريةنتائج تحليل ال ثر بين    (6يشير الجدول )   

( هــو تــأ ثير حقيقــي حيــث ان زيادة التــأ ثير بمقــدار β( ان تــأ ثير المعلمــة ) 8.838( المس تخرجة والبالغة )tتشير الى وجود تأ ثير معنوي بينها ,كما يظهر من قيمة )

بعد تكوين او تشكيل ( وهو بمس توى )كبير( ,اذ اس تطاع 0.596%( اذ ان حجم ال ثر بلغ )    23بمقدار )الاداء الاستباقي الوحدة الواحدة س يؤدي الى زيادة  

 .القدرة الابتكارية%( من التغيرات التي تطرأ  على 26من تفسير ما نس بة )  الرؤية التسويقية 

 الفرضية )الفرعية الخامسة( -5

 يوجد تأ ثير ذو دللة معنوية لبعد نطاق الرؤية التسويقية في القدرة الابتكارية

 (نطاق الرؤية التسويقية) 0.290 +0.676 -=القدرة الابتكارية

( اذ تشير الى  155.787( المس تخرجة ما قيمته )  F, اذ حققت قيمة )بعد نطاق الرؤية التسويقية في القدرة الابتكارية( نتائج تحليل ال ثر بين  6يشير الجدول )   

( هــو تــأ ثير حقيقــي حيــث ان زيادة التــأ ثير بمقــدار الوحــدة β( ان تــأ ثير المعلمــة )  12.481( المس تخرجة والبالغة )tوجود تأ ثير معنوي بينها ,كما يظهر من قيمة )

من بعد نطاق الرؤية التسويقية  ( وهو بمس توى )كبير( ,اذ اس تطاع  0.841%( اذ ان حجم ال ثر بلغ )    29بمقدار )  القدرة الابتكارية  الواحدة س يؤدي الى زيادة  

 القدرة الابتكارية .%( من التغيرات التي تطرأ  على 41تفسير ما نس بة ) 

   الفرضية )الفرعية السادسة(    -6

 يوجد تأ ثير ذو دللة معنوية بين ابعاد الرؤية التسويقية معاً في القدرة الابتكارية 

1.008- =Y      1+0.032X +0.025X 2+0.211X4+0.021X3+0.088X 5 

( وتشــير الى 41.660( المســ تخرجة مــا قيمتــه )F, اذ حققت قيمة ) الرؤية التسويقية معاً في القدرة الابتكارية( نتائج تحليل ال ثر بين ابعاد    6يوضح الجدول )    

معاً  قادرة عــلى الرؤية التسويقية ( ان ابعاد اس تطاعت وضوح  Adj2R (,اذ  يتبين من قيمة الرؤية التسويقية معاً في القدرة الابتكارية وجود تأ ثير معنوي بين 

 القدرة الابتكارية.%( من التغيرات التي تطرأ  على 48تفسير ما نس بة )  

 

 ( تحليل ابعاد وضوح الرؤية التسويقية في  القدرة الابتكارية 6جدول ) 

المتغير  

 المعتمد 
 R)2( ابعاد متغير وضوح الرؤية التسويقية 

 (2R ) 

Adj 
(F) (t) 

حجم  

 الاثر 

قوة  

 الاثر 
Sig  القرار 

القدرة  

 الابتكارية 

جاذبية الرؤية  

 التسويقية 

(α ) 0.346- 
 0.000 كبيرة 0.537 7.958 63.334 0.222 0.225

قبول الفرضية  

 0.217 ( β)  البديلة 

خصوصية الرؤية  

 التسويقية 

(α ) 0.336- 
 0.000 كبيرة 0.591 8.763 76.783 0.257 0.260

قبول الفرضية  

 0.221 ( β)  البديلة 

قبول الفرضية   0.000 كبيرة 0.457- 0.264 0.260 78.113 8.838 0.596 ( α)تكوين او تشكيل  
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 البديلة  0.237 ( β)  الرؤية التسويقية 

نطاق الرؤية  

 التسويقية 

(α ) 0.676- 
 0.000 كبيرة 0.841 12.481 155.787 0.414 0.417

قبول الفرضية  

 0.290 ( β)  البديلة 

 الرؤية التسويقية 
(α ) 0.173 

 0.000 كبيرة 0.873 12.943 167.519 0.432 0.435
قبول الفرضية  

 0.657 ( β)  البديلة 

  (F)   = 3.94  الجدولية (  //t = الجدولية )250//حجم العينة =   1.984 

 6عدد الفرضيات البديلة المقبولة = 

 

( المســ تخرجة F( الخاص باختبار معنوية من عدم معنويــة الابعــاد وبعــد حــذف المتغــيرات غــير المعنويــة ,اذ حققــت قيمــة )Stepwiseو باس تعمال طريقة ) -

 .خصوصية الرؤية التسويقية , نطاق الرؤية التسويقية(( , اذ يتضح بان الانموذج بصورة النهائية يعتمد على بعدي )99.440لل نموذج الجديد ما قيمته )

 القدرة الابتكارية.%( من التغيرات التي تطرأ  على  47من تفسير ما نس بة ) )خصوصية الرؤية التسويقية , نطاق الرؤية التسويقية( اس تطاع بعدي  -

, بعدي )خصوصية الرؤية التسويقية , نطاق الرؤية التسويقية( (  β( على التوالي ان تأ ثير المعلمة )9.516,  5.055( المس تخرجة والبالغة )tيظهر من قيمة ) -

 % ( على التوالي.23% , 12بمقدار ) القدرة الابتكارية هو تأ ثير حقيقي حيث ان زيادة التأ ثير بمقدار الوحدة الواحدة س يؤدي الى زيادة 

 

 ( تحليل الاثر ل بعاد وضوح الرؤية التسويقية معاً في القدرة الابتكارية 7جدول )  

 

 أ بعاد وضوح الرؤية التسويقية

 نموذج الانحدار الخطي المتعدد 
 نموذج الانحدار الخطي المتعدد 

 (Stepwise) باس تعمال طريقة

(β ) (t ) Sig. (β ) (t ) Sig. 
ترتيب دخول  

 الابعاد 

 --- --- --- --- 0.484 0.702 0.025 جاذبية الرؤية التسويقية 

 2 0.000 5.055 0.120 0.004 2.892 0.088 خصوصية الرؤية التسويقية 

 --- --- --- --- 0.500 0.676 0.021 تكوين او تشكيل الرؤية التسويقية

 1 0.000 9.516 0.235 0.000 7.412 0.211 نطاق الرؤية التسويقية 

(α ) 1.008- 0.907- 

(R)  0.692 0.702 المتعدد 

)2(R 0.493 0.478 

)2(R Adj 0.481 0.473 

(F) 41.660 99.440 

Sig. 0.000 0.000 

F 3.09 2.31 الجدولية 

t 1.984 1.984 الجدولية 

 ال بعاد المؤثرة )نطاق الرؤية التسويقية , خصوصية الرؤية التسويقية(

 (تكوين او تشكيل الرؤية التسويقية وضوح الرؤية التسويقية, جاذبية الرؤية التسويقية,) ال بعاد غير المؤثرة

 

برنامج المصدر: مخرجات   SPSS 

V.25 
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 المبحث الرابع : الاس تنتاجات والتوصيات 

 اولً: الاس تنتاجات: 

استرات  .1 وتوجيه  العملاء  احتياجات  فهم  على  قادرة  الشكة  تكون  عندما  للشكة.  الابتكارية  القدرة  زيادة  لى  اإ التسويقية  الرؤية  وضوح  وتطوير  يؤدي  يجيتها 

 منتجات وخدمات جديدة تلبي تلك الاحتياجات، فاإنها تمتلك المزيد من الفرص للابتكار والتفوق على المنافسين. 

له .2 المناس بة  الحلول  وتوفير  العملاء  رغبات  بشأ ن  واضحة  رؤية  للشكة  يكون  عندما  العملاء.  تجربة  تحسين  في  التسويقية  الرؤية  وضوح  يتحسن يساعد  م، 

لى تعزيز حجم المبيعات والوفاء لى زيادة رضا العملاء وربما اإ  بال هداف التجارية. تعامل العملاء مع الشكة وتزيد فرص الوفاء بتوقعاتهم. هذا يؤدي بدوره اإ

ت  .3 ومبتكرة  فريدة  وخدمات  منتجات  تقديم  الشكة  يس تطيع  عندما  للشكة.  التنافسي  التفوق  تعزيز  في  ة  التسويقي  الرؤية  وضوح  يساهم  أ ن  لبي  يمكن 

 احتياجات العملاء، فاإنها تكتسب ميزة تنافس ية قوية على منافس يها. هذا يمكنها من كسب حصة أ كبر في السوق وزيادة ربحتها. 

استراتيجيات التسو  .4 يمكن تحقيق التفوق في  واس تخدام الابتكار والتفكير الإبداعي،  واضحة  رؤية  يق وتحقيق تحقيق التفوق في التسويق: من خلال تحديد 

 أ داء أ فضل من المنافسين. 

 ثانياً: التوصيات: 

ر في ال بحاث  استثمار في ال بحاث وتحليل البيانات: يجب على الشكة التحقق من فهمها الدقيق لحتياجات العملاء والاتجاهات السوقية من خلال الاستثما .1

 وتحليل البيانات المتاحة. يمكن أ ن تقدم هذه المعلومات رؤية قيمة لتوجيه استراتيجيات التسويق وتوجيه الابتكار. 

التفاعل بين أ فراد  تطوير ثقافة التفكير المبتكر: يجب على الشكة تعزيز ثقافة التفكير المبتكر داخل المنظمة. يمكن أ ن يتم ذلك من خلال تحفيز التواصل و   .2

 الفريق وتشجيعهم على تجريب ال فكار الجديدة وتطوير حلول مبتكرة. 

العملاء  .3 احتياجات  في  التغيرات  مع  يتوافق  بما  بانتظام،  التسويقية  استراتيجيتها  تحديث  الشكة  على  يجب  التسويقية:  الاستراتيجية  والسوق    تحديث 

وخدمات   وتطوير منتجات  يمكن للشكة الاس تجابة بشكل أ فضل لتحديات السوق  وتغيير الاستراتيجية حسب الحاجة،  والتكنولوجيا. من خلال ضبط 

 مبتكرة. 

نتاج والمبيعات.  تعزيز التواصل الداخلي: يجب على الشكة تعزيز التواصل الداخلي بين مختلف ال قسام والفرق، بما في ذلك التسويق والبحث والتطوير والإ  .4

 الابتكار  يمكن أ ن يتم ذلك من خلال اجتماعات دورية وورش عمل وتبادل المعرفة وال فكار، مما يساهم في تحسين التنس يق بين الفرق والتحفيز لتحقيق

ر والمساهمة في  تشجيع التعلم المس تمر: يجب على الشكة تشجيع ثقافة التعلم المس تمر والتطوير المهني للموظفين. يتطلب ذلك توفير فرص التدريب والتطوي  .5

يمكن للشكة الاس تفادة م والمهارات،  وتعزيز مس توى المعرفة  والمجتمعات المهنية. من خلال تطوير قدرات الموظفين  وورش العمل  مكاناتهم في  المؤتمرات  ن اإ

 تحقيق الابتكار وتحقيق الرؤية التسويقية.

لى تحقيق نجاح مس تدام  .6  ال عمال.  سوق  في باس تخدام هذه التوصيات، يمكن للشكة تعزيز وضوح الرؤية التسويقية وتحقيق القدرة الابتكارية، مما يؤدي اإ
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