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أثر‌القدرات‌التسويقية‌و‌القدرات‌الابداعية‌علی‌تطوير‌المنتجات‌الجديدة
‌إقليم‌كوردستان ی

كات‌الاتصالات‌�ن دراسة‌استطلاعية‌لعينة‌من‌آراء‌مديرين‌سرش

پوحتە‌
ئامانــ�ج ئــەم تویژینــەوه یــە بــۆ دیــاری كــرد�ف كاریگــە ری توانــای بازاڕگــەری و توانــای داهینانــە لــە ســەر گــە شــەی بەرهــەمى نــوێ.وه بــۆ پێوانــە   

كــرد�ف توانــای بازاڕگــەری و داهێنــان لــە كــە ر�ت پــە یوهندیــەكان لــە هــە رێــمى كوردســتان ، بــۆ ئــەم مــە بــە ســتە فــۆڕمى ڕاپــر� دابــەش كــرا بەســەر پێنــج 

دامــەزراوه، وه )272(  فــۆڕم بــۆ ئــەم مەبەســتە دابەشــكرا  كــە گونجــاو بــوو بــۆ شــیكردنەوه ، وه هەڵســەنگاند�ف ئەگــەرهكان ی توێژینــەوه شــیكاری 

مدانــەوهی : سروشــىت ئــەو  ا بــۆ گــۆڕاوهكا�ف تویژینــەوه لەگەڵ)الانحــدار المتعــدد( وه توێژینــەوه هەوڵــدهدات بــۆ وه �ڵ )پیــك بــە ســت( بــە كار هێــ�ف

كاریگەریــە لــە نێــوان توانــای بازاڕگــەری و داهێنــان لــە ســەر گەشــەی بەرهــەمى نــوێ  بــۆ بەدهســتهێنا�ف كى بركــى�ي ئاســت بــەرز لــە بــواری كاركردن.لــە 

گرنــگ تریــن دهرئەنجامــە كان كــە پــى�ي گەشــتوین :بــو�ف پەیوهنــدی ئەرێــىف لــە نێــوان توانــای كۆكــراوهی بازاڕگــەری و توانــای كۆكــراوهی داهێنــان لــە 

ســەر گەشــەی بەرهــەمى نــوێ  ، وه بــو�ف پەیوهنــدی مەعنــوی بــۆ ئــەم توانایــە لــە ســەربەرهەمى نــوێ ، وهدهردهكــەوی توانــای تــەواوی ئــەم دوو گــۆراوه 

یــن  لــە ســە ر  شــیكاری بــە ڕێــژهی  38% لــە ســەر  گەشــەی بەرهــەمى نــوێ  لــە ســەر دامــەزراوه كا�ف پەیوهنــدی بــە پــى�ي نمونــەی توێژینــەوه ، وه گرنگ�ت

 دان بــە داهێنــان لــە بــواری پەیوهنــدی بــۆ 
گ

 دان بــە هــەردوو توانــاكان لــە بــواری بازاڕگــەری بــە هەمــوو پێكهینەرهكانیانــەوه، وهگرنــكی
گ

پێشــنیار گرنــكی

كى� ی بــازاڕ � لــە گــەڵ خواســت و كێــ�ج پڕكردنــەوهی پێداویســىت جۆراوجــۆری بەكاربــەران بــۆ بەرهــەمى نــوێ كــە بگونــ�ج
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Abstract

 This research aims to test the impact of marketing and creative abilities on developing new products. 

To measure the effect of both the marketing and creative capabilities in the telecommunications sector in the 

Kurdistan region, a questionnaire was designed for this purpose and distributed to a sample consisting of five 

companies, where 272 valid questionnaires were distributed for analysis. To test the research hypotheses, 

the correlation analysis was used between research variables in addition to multiple regression analysis. The 

research attempts to answer the following question: What is the nature of the impact between the marketing 

and creative capabilities on developing new products and leading to achieving a competitive advantage in 

the business sector? Among the most important results reached: There is a positive correlation between the 

dimensions of the combined marketing capabilities and the creative capabilities combined to develop new 

products, and there is a significant effect of these two capabilities on developing new products. This is evident 

through the ability of these two abilities to explain what we estimate as 38% of new product development 

in the research institutions according to the evaluation of the research sample. Among the most important 

recommendations that resulted from the research is the necessity of relying on the marketing capabilities in 

its various dimensions, in addition to caring for creative capabilities in order to respond to the renewed needs 

and desires of customers through developing new products that suit the needs of customers and achieve a 

competitive advantage in the markets.

Keywords: Marketing capabilities, creative capabilities, new product development.

Spatial‌limits:‌The telecommunications sector in the Kurdistan region

Time limits: The length of time it takes to complete this research,

مقدمة‌ل‌المستخلص:
مــن  اثــر كل  الجديــدة. ولقيــاس  المنتجــات  الابداعيــة عــلی تطويــر  التســويقية والقــدرات  القــدرات  أثــر  اختبــار  البحــث إلى  هــذا  يهــدف   

ي اقليــم كردســتان تــم تصميــم اســتبانة لهــذا الغــرض وزعــت عــلی عينــة تتكــون مــن خمــس 
ي قطــاع الاتصــالات �ف

القــدرات التســويقية والابداعيــة �ف

ات البحــث بالاضافــة  ف متغــ�ي كات، حيــث تــم توزيــــــع 272 اســتبانة صالحــة للتحليــل، ولاختبــار فرضيــات البحــث تــم اســتخدام تحليــل الارتبــاط بــ�ي سرش

ف القــدرات التســويقية و الابداعيــة عــلیي تطويــر  : مــا طبيعــة الأثــر بــ�ي الى تحليــل الانحــدار المتعــدد. ويحــاول البحــث الإجابــة عــلی التســاؤل التــالىي

ف  ي تــم التوصــل إليهــا: هنــاك ارتبــاط موجــب بــ�ي ي قطــاع الأعمــال. ومــن أهــم النتائــج الــىت
ة تنافســية �ف ف المنتجــات الجديــدة وصــولا إلى تحقيــق مــ�ي

ف عــلی  ف القدرتــ�ي أبعــاد القــدرات التســويقية مجتمعــة والقــدرات الابداعيــة مجتمعــة عــلی تطويــر المنتجــات الجديــدة، كمــا ان هنــاك اثــر معنــوي لهتــ�ي

ف عــلی تفســ�ي مــا نســبنه 38% مــن تطويــر المنتجــات الجديــدة  ف المقدرتــ�ي تطويــر المنتجــات الجديــدة. وهــذا يظــر واضحــا مــن خــال امكانيــة هتــ�ي

ورة الاعتمــاد عــلی القــدرات التســويقية  ي نتجــت عــن البحــث هي صرف ي المؤسســات المبحوثــة وفقــا لتقييــم عينــة البحــث. ومــن اهــم التوصيــات الــىت
�ف

بمختلــف ابعادهــا، الى جانــب الاهتمــام بالقــدرات الابداعيــة مــن اجــل الاســتجابة لحاجــات ورغبــات الزبائــن المتجــددة مــن خــال تطويــر منتجــات 

ي الاســواق. 
ة تنافســية �ف ف جديــدة تائــم حاجــات الزبائــن وتحقــق مــ�ي
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الكلمات‌الدالة: القدرات تسويقية، القدرات الابداعية، تطوير المنتجات الجديدة.

ي اقليم كردستان
حدود‌المكانية‌: قطاع الاتصالات �ف

المقدمة
ي تطويــر منتجــات تنافســية تائــم حاجــات ورغبــات 

ممــا لاشــك فيــه أن بقــاء المنظمــة وديمومتهــا يعتمــد وبشــكل اســاس عــلی قدرتهــا �ف  

ي أعمالها لابد لها من تطوير وتجديد كفاءاتها الادارية) burk wood ,2005 : 131(، حيث 
زبائنها المتجددة. اذا ارادت المؤسسات الاستمرار �ف

يعتــ�ج تطويــر المنتجــات الجديــدة مــن الأنشــطة التســويقية المهمــة خــال دورة حيــاة المنتــج ونشــاط المؤسســة بشــكل عــام، فــ�ي عمليــة تتمثــل 

؛  ف بإبــداع وتقديــم كل مــا هــو جديد،(نــور عابديــن.2016: 5( مــن اجــل تحقيــق رغبــات الزبائــن وتقديــم الأفضــل مــن حيــث الجــودة والســعر المناســب�ي

ي الوقــت ذاتــه. كمــا 
لذلــك فــان عمليــة تطويــر منتــج مــا ليســت عمليــة ســهلة متاحــة لجميــع المؤسســات، وإنمــا هي عمليــة صعبــة ومعقــدة ومكلفــة �ف

ا جذريــا وبشــكل لا يســمح للجمــود بالديمومــة، بــل  ت الممارســات والمفاهيــم الاداريــة  تغيــ�ي ي غــ�ي وان لعــ� المعرفــة الــذي نعيشــة انعكاســاته الــىت

يتيــح التنافــس والبقــاء للمتغــ�ي والمتجــاوب, عــ� أعــاد النظــر إلى القــدرات المنظميــة عــلی أنهــا المصــدر المبــاسرش للنافــس وأن دور تلــك القــدرات لا 

وري تســليط  ي تحديــد حاجــات الزبائــن بــل وترجمتهــا الى منتجــات ابداعيــة جديــدة ذات طابــع تنافــسیي مســتمر. لــذا فقــد أصبــح مــن الــ�ف
ينحــ� �ف

ي اقليــم كوردســتان 
ي قطــاع الاتصــالات �ف

ي تطويــر منتجــات جديــدة �ف
الضــوء عــلی مــا تمتــاز بــه المنظمــات مــن قــدرات تســويقية وابداعيــة ودورهــا �ف

ي العــراق بشــكل عــام واقليــم كوردســتان بشــكل خــاص.
كونــه احــد القطاعــات الحديثــة والكتطــورة �ف

ومــن أجــل تحقيــق أهــداف البحــث الأساســية، تــوزع البحــث عــلی أربعــة مباحــث أساســية لبلــورة غرضــه وأســباب اختيــاره وطرائــق تحقيــق أهدافــه 

ي فســيتطرق إلى الخلفيــة النظريــة 
ي للبحــث، أمــا المبحــث الثــا�ف ي يمكــن التوصــل إليهــا. المبحــث الأول ســيتناول الإطــار المنهــ�ج والقضايــا المفيــدة الــىت

ي المبحث الثالث سيتم عرض نتائج البحث واختبار فروضه. والمبحث الأخ�ي سيتناول ابرز الاستنتاجات واهم التوصيات 
ات البحث. و�ف لمتغ�ي

ي ضــوء نتائــج البحــث.
ي تــم التوصــل إليهــا �ف الــىت

المبحث‌الاول:‌منهجية‌البحث
أولا:مشكلة‌البحث:

ة  بوتــ�ي ة  المتغــ�ي بيئــة الأعمــال  ي ظــل 
التنافســية �ف ة  ف المــ�ي لتحقيــق  المنظمــات  تنتهجــا  ي  الــىت اهــم آلاليــات  مــن  الجديــددة   المنتجــات  تطــور  يعــد 

ي الوصــول الى منتــج يائــم حاجــات ورغبــات 
ي تســهل عملهــا �ف متســارعة، ولتحقيــق ذلــك فــان المنظمــات بامــس الحاجــة الى امتــاك القــدرات الــىت

ي تطويــر المنتجــات الجديــددة  وتتمحــور 
كــز عــلی كشــف دور قــدرات المنظمــة التســويقية والابداعيــة �ف الزبائــن. ومــن هنــا فــأن مشــكلة البحــث ت�ت

حــول التســاؤلات الأتيــة: 

1-ما المقصود بالقدرات التسويقية و القدرات الابداعية؟ و ماهية أهم مجالاتها ؟

ي المنظمات المبحوثة حول اهمية هذه القدرات؟
2-هل يوجد و � كاف لدى الادارة �ف

3-هل تسهم القدرات التسويقية و القدرات الابداعية  تطوير منتجات الجديدة ؟
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ثانيا:أهمية‌البحث:‌
ة لارتباطــه بمســتقل أي منظمــة تســعی للنمــو والبقــاء، فــا قــدرة للمنظمــات عــلی التنافــس  1-يحتــل موضــوع تطويــر المنتجــات الجديــدة أهميــة كبــ�ي

إلا إذا عملــت عــلی تطويــر منتجاتهــا ســلعا كانــت او وخدمــات بشــكل دائــم.

2-نظــرا لكــون القــدرات التســويقية للمنظمــة مــن اهــم الادوات الىي قــد تمتلكهــا منظمــة مــا لتحقيــق التواصــل مــع زبائنهــا ومعرفــة حاجاتهــم وطبيعــة 

ي تطويــر المنتاجــات الجديــدة.
ورة بمــكان تســليط الضــوء عــلی تلــك القــدرات وتوضيــح طبيعــة دورهــا �ف ي يفضلونهــا، فمــن الــ�ف المنتجــات الــىت

ي يمكــن توظيفهــا مــن اجــل ترجمــة حاجــات الزبائــن الى منتجــات جديــدة فبــدون تلــك  3-تمثــل القــدرات الابداعيــة للمنطمــات الوســيلة الامثــل والــىت

ي تحديــد مــدى امتــاك 
القــدرات تبــىت المنظمــات عاجــزة عــن تلبيــة حاجــات زبائنهــا حــىت لــو تمكنــت مــن معرفتهــا، لــذا تظهــر اهميــة هــذا البحــث �ف

ي تطويــر المنتجــات الجديــدة. 
المنظمــات المبحوثــة لمثــل هــذه القــدرات واثرهــا �ف

ي
ي يسعی البحث الى تحقيقها بالأ�ت   ثالثا:أهداف البحث: يمكن تحديد الاهداف الىت

1-تقديم اضافة نظرية المتواضعة ادبيات تطوير المنتاجات الجديدة وقدرات المنظمة التسويقية والابداعية.  

كات المبعوثة . ي الرش
ي تطوير المنتجات الجديدة �ف

2-تشخيص ابرز مجالات القدرات التسويقية والابداعية و توضيح اثرها �ف

ف القدرات التسويقية والابداعية و تطوير المنتجات الجديدة. 3-تحديد طبيعة العاقة  ب�ي

والشكل )1( التالىي يوضح مخطط البحث: 

رابعا:‌فرضيات‌البحث:ارتباط
ف القدرات الابداعية و تطوير المنتجات الجديدة/. 1. وجود عاقة ارتباط معنوية ب�ي

ف القدرات التسويقية و تطوير المنتجات الجديدة. 2. وجود عاقة ارتباط معنوية ب�ي

ف القدرات الابداعية و تطوير المنتجات الجديدة. 3.  وجود عاقة تأث�ي معنوية ب�ي

ف القدرات التسويقية و تطوير المنتجات الجديدة. 4. وجود عاقة تأث�ي معنوية ب�ي

خامسا:‌مجتمع‌البحث‌وعينته
ي اقليــم كوردســتان العــراق، وشــملت عينــة البحــث مجموعــة مكونــة مــن ســت 

ي مجــال الاتصــالات �ف
كات العاملــة �ف ي الــرش

تمثــل مجتمــع البحــث �ف

ف خصائــص عينــة البحــث.  ، كــوران نــت، كــورد تيــل، وزيــن(. والجــدول )1( ادنــاه يبــ�ي ف كات وهي )أســيا ســيل، فاســتلنك، فاســتل�ي سرش

- خصائــص عينــة البحــث وفــق متغــ�ي الجنــس: يتضــح مــن الجــدول رقــم )1( أن غالبيــة افــراد العينــة المبحوثــة هــم مــن الذكــور حيــث  بلغــت   63.2 

ف  ليســو مــن الانــاث. علمــا ان نســبة الانــاث %36.8. ي ان مايزيــد عــلی نصــف المبحوثــ�ي ف وهــذا يعــىف % مــن مجمــوع  المبحوثــ�ي

ف أن الفئــة  ف حيــث تبــ�ي -خصائــص عينــة البحــث وفــق العمــر: توزعــت عينــة الدراســة حســب العمــر الى خمســة مجاميــع مــن  مجمــوع المبحوثــ�ي

 

  تتططووييرر  االملمننتتججااتت  االلججددييددةة  

االلققددررااتت    االلققددررااتت  االالاببددااععييةة  
  االلتتسسووييققييةة  
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ي المرتبة الثانية جاءت الفئة العمرية 
ي المرتبة الأولى وبما نســبتها )37.1%(، بينما �ف

العمرية )من 29 الى 33  ســنوات( من عينة البحث جاءت �ف

ي المرتبة الثالثة الفئة العمرية )من 24 الى 28  ســنوات ( بنســبة )24.6%(، بينما جاءت 
)من 18 الى 23 ســنوات( بنســبة )25%(، بينما جاءت �ف

ي المرتبــة الرابعــة الفئــة العمريــة )مــن 34 الى 37  ســنوات( بنســبة )8.8%( بينمــا الفئــة العمريــة )مــن 34 الى 37  ســنوات ( جــاءت بنســبة %4.4.
�ف

: توزعــت عينــة البحــث وفــق المؤهــل العلــمىي الى اربعــة مجاميــع , كانــت اعــلی نســبة للمؤهــل العلــمىي  -خصائــص عينــة البحــث وفــق المؤهــل العلــمىي

هي لحملة شــهادة )بكالوريوس( بنســبة 76.8%، بينما كانت حملة شــهادة )الاخرى( 13.2%،  وبلغت نســبة حملة شــهادة )دراســات عليا( %5.5 

ي بلغــت %0.4.  بينمــا بلغــت نســبة شــهادة )الإعداديــة( 4%، وكانــت اد�ف نســبة للمؤهــل العلــمىي مــن حملــة هي شــهادة )الابتدائيــة( الــىت

ي المرتبــة 
ف مــن الجــدول أن ســنوات الخدمــة )مــن 1 الى 10 ســنوات( مــن عينــة البحــث جــاءت �ف -خصائــص عينــة البحــث وفــق ســنوات الخدمــة: تبــ�ي

ي المرتبــة الثالثــة جــاءت 
ي المرتبــة الثانيــة جــاءت ســنوات الخدمــة )مــن 11 الى 20 ســنوات( بنســبة )13.6%(، بينمــا �ف

الأولى بنســبة )83.5%(، و�ف

ســنوات الخدمــة )مــن 21 الى 30 ســنوات( بنســبة )1.8%(، بينمــا المرتبــة الثالثــة جــاءت ســنوات الخدمــة )اكــ�ڤ مــن 40 ســنة( بنســبة )0.7%(، ثــم 

ي المرتبــة الثالثــة جــاءت ســنوات الخدمــة )مــن 31 الى 40 ســنوات( بنســبة )%0.4(. 
�ف

جدول‌رقم‌)1(‌وصف‌المعلومات‌الشخصية

 الفئة العدد النسبة المئوية
 الجنس

 ذكر 172 63.2%
 أنث   100 36.8%

 العمر
سنوات 23الى  18من  68 25%  

سنوات  28الى  24من  67 24.6%  
سنوات  33الى  29من  101 37.1%  
سنوات  37الى  34من  24 8.8%  
سنة 38اكث  من  12 4.4%  

 المؤهل العلم  
 الابتدائية 1 0.4%
 إعدادية 11 4%

 بكالوريوس 209 76.8%
 دراسات عليا 15 5.5%

 الاخرى  36 13.2%
 سنوات الخدمة

سنوات 10الى  1من  227 83.5%  
سنوات 20الى  11من  37 13.6%  
سنوات 30الى  21من  5 1.8%  
سنوات 40الى  31من  1 0.4%  
سنة 40اكث  من  2 0.7%  
 المجموع 272 100
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سادسا:‌منهج‌البحث‌
، همــا الأســلوب النظــري والأســلوب  ف مــن أســاليب البحــث العلــمىي ف رئيســ�ي لتحقيــق أهــداف البحــث المشــار إليهــا ســابقا اســتخدم الباحثــان أســلوب�ي

. الاســتطا�ي

ي 
1. الجانــب النظــري: اعتمــد الجانــب النظــري عــلی مجموعــة مــن المصــادر العربيــة والأجنبيــة مــن الدوريــات والبحــوث والمقــالات المتوافــرة �ف

نــت(. الشــبكة العالميــة للمعلومــات )الان�ت

ات البحــث. واعــدت الاســتبانة اعتمــاداً  ي جمــع البيانــات المتعلقــة بمتغــ�ي
ي إلى أســلوب الاســتبانة �ف

: اســتند الجانــب التطبيــىت ي
2. الجانــب التطبيــىت

اتــه. ي المصــادر والأدبيــات المهتمــة بموضــوع البحــث ومتغ�ي
عــلی المقاييــس والفقــرات الــواردة �ف

سابعا:‌الاختبارات‌الخاصة‌بالاستبانة
ي جمــع البيانــات بدقــة وان كل بعــد مــن أبعــاد البحــث تــم تمثيلــه بشــكل دقيــق 

1. صــدق الأداة: وهي عمليــة التأكــد مــن أن فقــرات الاســتبانة تســاعد �ف

ي ضــوء الادبيــات المتاحــة ذات العاقــة بموضــوع البحــث تــم صياغــة فقــرات مــن الاســتبانة 
بمجموعــة مــن الأســئلة تقــوم بقياســه بشــكل فعــلیي و�ف

. ي
بشــكلها النهــا�ئ

 

ي تــم الحصــول عليهــا باســتعمال الاســتبانة مــرات عديــدة، أي عــدم تعــرض النتائــج للتغيــ�ي مــع ظــروف  2. ثبــات الأداة: ويمثــل اســتقرار النتائــج الــىت

الاختبــار، ولقــد تــم اســتخدام معامــل )الفــا كرونبــاخ( لغــرض التأكــد مــن ثبــات المقيــاس المســتخدم, للوقــوف عــلی دقــة اجابــات افــراد عينــة البحــث. 

ات المبحوثــة.  وهــذا يعــد كافيــا لعــد الاســتبانة بمقاييســها  ف الجــدول )2( أن قيمــة كرونبــاخ الفــا مرتفعــة للمتغــ�ي واعتمــادا عــلی نتائــج التحليــل يبــ�ي

ف أنفســهم وتعــ� النتائــج نفســها ويعــد هــذا المســتوى مــن الثبــات )عــالٍ  ي أوقــات مختلفــة للعاملــ�ي
المختلفــة ذات ثبــات عــال ويمكــن أعتمادهــا �ف

جــداً(.
الجدول‌)2(‌‌قيمة‌معامل‌الفا‌كرونباخ

معامل ثبات الاتساق الداخلیي لأبعادالاستبانة ) مقايس كرونباخ الفا(        

ف )0.872( لبعــد )القــدرات  ي تراوحــت بــ�ي إذ يوضــح جــدول )2( قيــم الثبــات للمتغــ�ي المســتقل وهــو )القــدرات الإبداعيــة ا-قــدرات التســويقية( و الــىت

التســويقية( كحــد اعــلی والبالــغ عددهــا )28( فقــرة، و )0.852( لبعــد  )القــدرات الإبداعيــة( كعــد اد�ف و البالــغ عددهــا )10( فقــرة .أمــا بمــا يخــص 

ف )010.9( لبعــد )تطويــر المنتجــات الجديــدة( والبالــغ عددهــا )8( فقــرة ,  قيــم الثبــات للمتغــ�ي التابــع )تطويــر المنتجــات الجديــدة( تراوحــت بــ�ي

ات كرونبــاخ الفــا)Cronbach Alpha( اعــاه عــلی تمتــع أدارة البحــث بصــورة عامــة بمعامــل ثبــات عــال و بقدرتهــا عــلی تحقيــق اغــراض  وتــدل مــؤسرش

)2016,Sekaran( البحــث وفقــا لـــ

ثامنا:‌اختبار‌بيانات‌الدراسة
ي لتحديــد فيمــا إذا كانــت تلــك البيانــات صالحــة لإجــراء 

وط التحليــل الإحصــا�ئ وري التأكــد مــن اســتيفاء بيانــات البحــث عــدداً مــن سرش      مــن الــ�ف

ات البعد ت ( 𝛼𝛼قيمةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةة    عدد الفتر
 ألفا

 المتغتر التابع 
 0.901 8 تطوير منتجات الجديدة 1

ات المستقل   المتغتر
 0.852 10 القدرات الإبداعي  3
درات التسويقي قال 4  28 0.872 
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ي عــلی وفــق الاختبــارات المعلميــة أم الاختبــارات الامعلميــه )Reinhart, 2015:11(، وللتحقــق مــن ذلــك تــم إجــراء الاختبــارات 
التحليــل الإحصــا�ئ

الآتيــة:

ي 
ــع الطبيــعیي )Normality Test( �ف ـ ـ ـ ط التوزيـ و- ويلــك )Shapiro–Wilk(، للتحقــق مــن توافــر سرش : تــم تطبيــق اختبــار شــاب�ي ــع الطبيــعیي ـ ـ ـ - التوزيـ

ي الجــدول )3( أن قيــم مســتوى المعنويــة المحســوبة )P-Value( مــن 
اتــه، حيــث بينــت نتائــج التحليــل المثبتــة �ف بيانــات البحــث ومــن خــال متغ�ي

هــذا الاختبــار ولــكل مــن ( تطويــر منتجــات الجديــدة, القــدرات الإبداعيــة, القــدرات التســويقية( قــد بلغــت  )0.113(، )0.18( ,)0.087( عــلی 

ي تشــ�ي إلى  ي قبــول الفرضيــة البديلــة للتوزيــــــع الطبيــعیي والــىت ي للبحــث والبالغــة )0.05(، ممــا يعــىف
ا�ف ، وكانــت أكــ�ج مــن مســتوى المعنويــة الافــ�ت التــوالىي

. ــع الطبيــعیي ـ ـ ـ اتهــا الرئيســة تتبــع التوزيـ أن بيانــات الدراســة ومــن خــال متغ�ي

ع‌الطبيعیی ـ ـ ـ ـ ط‌التوزي الجدول‌)3(‌سرش

تاسعا:الوسائل‌الإحصائية‌‌‌‌‌
اعتمد الباحثان الوسائل الإحصائية الآتية:

ات البحث. : لوصف متغ�ي ي 1. الوسط الحسا�ج

. ي ي قيم الإجابات حول وسطها الحسا�ج
2. الانحراف المعياري: لقياس التشتت �ف

3. اختبــارات الدلالــة الإحصائيــة:)F-Test(( ،)Shapiro–Wilk، و )معامــل الارتبــاط r(. ونفــذت الوســائل المذكــورة عــلی الحاســوب باســتعمال 

برنامــج )SPSS.19( الجاهــز.

اً: الدراسات السابقة: عاسرش

-1دراسة )محمد وعبدالكريم و عمر2018 (

ي
ي تحقيق التوجه الاستبا�ت

•عنوان الدراسة: القدرات التسويقية ودورها �ف

ي مواجه التحديات والمخاطر غ�ي مسبوقة الىت توجهها المنظمات.
•هدف الدراسة: توجه انظار لأهمية القدرات التسويقية �ف

؟ ي
كات العينة البحث تصور واضخ عن كل من مفهومىي القدرات التسويقية و التوجه الاستبا�ت •مشكلة البحث : هل لدى الرش

•نوع الدراسة : الاستطاعية 

ي 
ي عــلی منافســيها �ف

اً ايجابيــاً عــلی امكانيــة تحقيقهــا للتوجــه الاســتبا�ت •أهــم الاســتنتاجات : ان امتــاك المنظمــة للقــدرات التســويقية يعــد مــؤسرش

الســوق

-2 دراسة )بحر و العجلة، 2011(

ي لمديري القطاع العام
• عنوان الدراسة: القدرات الإبداعية وعاقتها بالأداء الوظيىف

ف •هدف الدراسة: هدفت هذه الدراسة إلى التعرف علی مدى توفر القدرات الإبداعية لدى المديرين العامل�ي

•بوزارات قطاع غزة وعاقتها بأدائهم.

ات وأبعادها الوسط  المتغير
 الحساب   

الانحراف 
 المعياري

 بأسلوب  Zقيمة

Shapiro-Wilk 

 قيمة

P-Value 

منتجات تطوير 
 0.113 0.991 0.9195 4.2003 الجديدة

 0.18 0.987 0.955 4.3007 القدرات الإبداعية

 0.087 0.99 0.86876 4.5243 قدرات التسويقية
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ف بوزارات قطاع غزة؟ ي للمديرين العامل�ي
ف مستوى الأداء الوظيىف ي تحس�ي

ة للشخصية المبدعة �ف ف •مشكلة البحث : مـاعاقة القدرات المم�ي

ة للشــخصية المبدعـــة بدرجــة عاليــة وهي مرتبــة  ف ف بــوزارات قطــاع غــزة جميــع القــدرات الممــ�ي •أهــم الاســتنتاجات : -تتوفــر لــدى المديريــن العاملــ�ي

: - القـــدرة علـــى التحليــل والربــط- قبــول المخاطــرة- الطاقــة الفكريــة- المرونــة الذهنيــة- الأصـــالة-  ي لهـــا كالتـــالىي عــلی التــوالىي حســب الــوزن النســىج

ف بــوزارات قطــاع غــزة للإبــداع الإداري. ف الانتبــاه- الحساســية للمشــكات. وهــذه النتائــج تعكــس أهليــة المديريــن العاملــ�ي الاحتفـــاظ بالاتجــاه أو تركــ�ي

)2009 •دراسة )التميمىي

ي انجاح تطوير المنتجات الجديدة
ي �ف

اكم المعر�ف •عنوان الدراسة: اثر ال�ت

ليــة  ف كات صناعــة الأجهــزة الكهربائيــة الم�ف ي إنجــاح تطويــر المنتجــات الجديــدة مــن وجهــة نظــر مديــري سرش
ي �ف

اكــم المعــر�ف •هــدف الدراســة: بيــان أثــر ال�ت

ي الأردن
�ف

كات صناعــة  ي سرش
ف �ف ي إنجــاح تطويــر المنتجــات الجديــدة، مــن وجهــة نظــر المديريــن العاملــ�ي

ي المنظمــة �ف
ي �ف

اكــم المعــر�ف •مشــكلة البحــث : مــا تأثــ�ي ال�ت

ي الأردن؟؟
ليــة �ف ف الأجهــزة الكهربائيــة الم�ف

•نوع الدراسة : الاستطاعية 

ي الأردن 
ليــة �ف ف كات صناعــة الأجهــزة الكهربائيــة الم�ف •أهــم الاســتنتاجات : .أشــارت نتائــج البحــث إلى أن هنــاك اتجاهــات إيجابيــة مــن قبــل مديــري سرش

ي إنتــاج منتجاتهــا 
كات �ف ي تواجههــا الــرش ي إنجــاح تطويــر المنتجــات الجديــدة حيــث أن الصعوبــة الــىت

يــة �ف ي مــن حيــث المــوارد البرش
اكــم المعــر�ف لأثــر ال�ت

ي 
ي �ف

ف إضافــة إلى أن غــ�ي مؤهلــة فنيــا جهودهــم غــ�ي فاعلــة بشــكل كا�ف هــو أن كوادرهــا بشــكل جيــد، ومركزيــة الإدارة العليــا ومحدوديــة عــدد العاملــ�ي

ات خارجيــة ف بخــ�ج يــة لســد احتياجاتهــا البحثيــة والتطويريــة مــا يجعلهــا تســتع�ي مجــال البحــث والتطويــر وعــدم كفايــة مواردهــا البرش

:الاطار‌النظري‌للبحث ی
المبحث‌الثا�ن

أولًا : القدرات التسويقية

1. مفهوم القدرات التسويقية:

ي مجــال التســويق عــلی تعريــف محــدد للقــدرات التســويقية للمنظمــة فهنــاك مــن يعرفهــا بانهــا عمليــة متكاملــة 
لــم يتفــق الباحثــون والمنظــرون �ف

تبــدا مــن جمــع البيانــات عــن حاجــات ورغبــات الزبائــن وصــولا الى تحقيقهــا مــن خــال الســلع والخدمــات، لذلــك هنــاك مــن يــرى انهــا مدخــات 

اكمــة  العمليــة التســويقية وهنــاك مــن يــرى أنهــا مخرجــات العمليــة التســويقة ، وهنــاك مــن يعرفهــا بانهــا مجموعــة المعــارف والمهــارات و المــوارد ال�ت

ات بشــكل مســتمر. وبشــكل  ي يمكــن للمنظمــة مــن خالهــا الأســتجابة لحاجــات الزبائــن ورغباتهــم المتغــ�ي ات الــىت لخلــق وزيــادة قيمــة الزبــون، أو الخــ�ج

 )Anon, 2016:6( عام تتكون القدرات التسويقية من عناصر عدة لذا اكتنف مفهومها الغموض لاختاف الاراء حول تلك المكونات

Ejramia, 2015:2( ). ويــري  )Slotegraaf & Dickson, 2004:.374(أن قيــام اي منظمــة يعتمــد وبشــكل اســاس عــلی قدرتهــا عــلی أكتســاب 

ف  ز دور القــدرات التســويقية كونهــا العمليــة المتكاملــة الــىت تســتند عــلیي الموائمــة بــ�ي المعلومــات والمعرفــة المطلوبــة بشــكل مســتمر، ومــن هنــا يــ�ج

ي الوقت 
الموارد غ�ي الملموسة )المعرفية( و الموارد الملموسة بهدف وتوليد ودعم قيمة الزبون من خال استشعار حاجات الزبائن وتثقيفهم �ف

ي توطيــد 
ف الســلعیي أو الخــدمىي للمنتــج بشــكل يســاعد �ف اتــه والــىت مــن خالهــا يتــم حــل العديــد مــن المشــاكل وتحقــق التمــ�ي ف ذاتــه بطبيعــة المنتــج أو م�ي

.)Ejramia,2015: 4(   )day,1994: 37(  ة ممكنــة وادرة العاقــات مــع الزبائــن واكتســاب ولائهــم لاطــول فــ�ت

2. ابعاد القدرات التسويقية:

ي مــن خالهــا تتمكــن مــن الاســتجابة لزبائنهــا وحاجاتهــم المتجــددة ، تناولــت  ي تملكهــا المنظمــات والــىت تعــد القــدرات التســويقية مــن اهــم الادوات الــىت

ي كانــت اكــ�ڤ  ــع مــن هــذه الابعــاد الــىت ـ ف لاغــراض هــذا البحــث عــلی اربـ ادبيــات التســويق ابعــاد مختلفــة للقــدرات التســويقية وقــد وقــع اختيــار الباحثــ�ي

 : ي بحــوث التســويق )Kotler(  ،)35 :2013 ,Acikdilli, 2000: 179(، )عمــر واخــرون، 2015: 556(،  وهي
الابعــاد تكــرارا �ف
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اســعار  تحديــد  ي 
�ف التســع�ي  ادارة  ويتمثــل دور  التســويقية ككل،  للعمليــة  اتيجية  والاســ�ت الاساســية  أحدالعنــاصر  الســعر  يمثــل   : التســع�ي إدارة  أ- 

ي ضــوء قيمــة المنتــج المقــدم ، و يعكــس الســعر العمليــة التبادليــة 
ائيــة للزبائــن �ف المنتجــات المقدمــة مــن قبــل المنظمــة مــن خــال دراســة القــدرة الرش

ف مــا تحصــل عليــه المنظمــة مــن فوائــد نظــ�ي منتجاتهــا المقدمــة، بينمــا يشــبع الزبائــن حاجاتهــم ورغباتهــم نظــ�ي مــا يقدمــه مــن قيمــة نقديــة لقــاء  بــ�ي

المنتجــات المعروضــة  )عمــر واخــرون، 2015: 315(، وفــق اليــة تنافســية تحكمهــا قــوى العــرض والطلــب )الــداود، 2012: 887(. ) عبــدلله 

وأخــرون ،2016: 7( 

ة منهــا الى هيكلــة وحــدة العاقــات العامــة الى وحــدات متعــددة تهــدف كل منهــا الى اســتهداف  ويــــــج الفاعــل: تســعی المنظمــات لاســيما الكبــ�ي ب - ال�ت

ي محدد مما يزيد من فاعليتها نظرا لتنوع الثقافات واختاف وتنوع الاســواق والاذواق وفق تلك الثقافات وحاجة 
منطقة معينة او نشــاط تســويىت

ي قــد  ويــــــج مــن اهــم القــدرات التســويقية الــىت كل ســوق الى مهــارات ســلوكية متخصصــة )عبيــدات،Lovelock( ) 134 :2000 , 2000: 56(. وال�ت

 .)179 :2000 ,Kotler( ي ظــل بيئــة شــديدة التنافــس
تمتلكهــا منظمــة مــا وتتمكــن مــن خالــه مــن منافســة المنتجــات الاخــرى خاصــة �ف

ج -  الاتصالات التسويقية: 

ة تنافســية مهمــة  ف ، فاعتمادهــا يحقــق للمنظمــة مــ�ي ف ة اساســية لــكل منظمــة تبحــث عــن التمــ�ي ف ي البيئــة التنافســية ركــ�ي
تمثــل الاتصــالات التســويقية �ف

ف مــن خــال واضحــة  ي بيئتهــا الخارجيــة )الفقيــه، 2015: 21(، و تتمثــل الاتصــالات التســويقية بعمليــة اخبــار ومحاولــة واقنــاع الزبائــن المســتهدف�ي
�ف

اء ســعيا لتحقيــق رضاهــم الدائــم )ســويدان  ف او حزمــة مــن المنتجــات ونقلهــم مــن مرحلــة الانتبــاه والادراك الى مرحلــة الــرش ومحــددة حــول منتــج معــ�ي

ي  ف المنظمــة وزبائنهــا والــىت وحــداد، 2003: 353(، ويشــ�ي )Kotler, 2003: 564( الى الاتصــالات التســويقية عــلی اناهــا الحــوار الدائــم والمثمــر بــ�ي

ي خــال المراحــل المختلفــة لعمليــة البيــع.
تحــدث �ف

د -  ادارة قنوات التوزيــــع:

تســعی المنظمــات الى توطيــد عاقاتهــا مــع موزعيهــا المعتمديــن لتتمكــن مــن ادارة قنواتهــا التوزيعيــة بفاعليــة )الــداود، 2012: 887(، والتوزيــــــع هــو 

 ,Kotler( ي تســاعد عــلی انتقــال الســلعة أو الخدمــة مــن نقطــة التصنيــع الى نقطــة الاســتهاك مجموعــة مــن الفعاليــات والانشــطة المخططــة، والــىت

ي ساســل 
ي تســاعد عــلی بضمــان ايصــال الســلع والخدمــات مــن مختلــف النقــاط �ف 2000: 176(، وتشــ�ي تحديــدا الى كافــة الانشــطة التســويقية الــىت

ي بدونهــا لا تتحقــق الكفــاءة التســويقية المنشــودة )عمــر واخــرون، 2015: 556(.    ف أوالمســتفيدين، والــىت تورديهــا الى المســتهلك�ي

ثانياً:‌القدرات‌الابداعية‌‌
أ-مفهوم القدرات الابداعية

يــة  جائــت مــن الاتینیــة  ف ي جدیــد، وان كلمــة)Innovation( الانجل�ي ئ مــن العــدم، فكلمــة بدیــع تعــىف ئ الى ايجــاد الــسیش یشــار الى الابــداع لغــة بانــه الــسیش

ء يختلــف  ي
ي القــدرة عــلی الخلــق والابتــكار وايجــاد �ش ي تشــ�ي الى ايجــاد نمــط مــن الأفــكار والوســائل والســلوك، كمــا انهــا تعــىف الكلمــة )Innovaic( والــىت

.)Julins& Willianan(  جذريــا عــن مــا هــو موجــود كمــا اشــار الى ذلــك معجــم العلــوم الاجتماعیــة

مــن  المنظمــات  ي 
�ف ه  ونــرش الابــداع  ثقافــة  وقــد اصبحــت  التنافــس  بيئــة شــديدة  ي 

�ف العاملــة  ي  الــىت المنظمــات  لجميــع  الابداعامــرا هامــا  يمثــل  لــذا 

ي العديد من المنظمات الوصول اليها)العميان، 2010 389: )  ولقد عرف الابداع  بانه ايجاد فكرة جديدة وتطبيقهابوذلك 
ي تبعیف الاولولييات الىت

ء جديد ملموس )منتج، عملية ، او خدمة( والذي يؤدي بدوره الى النمو  والتنافس وزيادة  الارباح  ي
من خال تحويلها من صورتها النظرية الى �ش

اع ، وهي جميعهــا تــدل عــلی ايجــاد  )Ivancevich, 1997 :545(. وذكــرت الادبيــات العديــد مــن مرادفــات الابــداع ومنهــا  الخلــق والابتــداع ،الاخــ�ت

ي مجــال الادارة فيشــ�ي الى الاداء المتفــوق والمــؤدي الى تحقيــق مخرجــات 
ي لا نظــ�ي لهــا والاتيــان بمــا لــم يســبق منهــا قــط  . أمــا الابــداع �ف الاشــياء الــىت

    )2014:22 ,Karanja, SMA, & Thuo(.)86 : 2006 ،تحقق احتياجات الزبائن  )الشيخ
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أو  یمــارس الابــداع بصــورة فرديــة  الخليقــة، وبــدا  بــدأ  ابــدع الانســان وســائل معيشــته منــذ  الجديــد عــلی الانســان، فلقــد  ء  ي بالــسیش ليــس  والابــداع 

ي مختلــف الازمنــة والاماكــن واصبــح یمثــل احــد اهــم ســمات الحيــاة الحديثــة. مــن هنــا 
یــة �ف ي تقــدم الحیــاة البرش

جماعيــة وســاهم الابــداع بذلــك �ف

ورات الحيــاة الاساســية للفــرد والمجتمــع بشــكل عــام ولمنظمــات الاعمــال بشــكل خــاص )الحــدراوي، واخــرون،2014:  ورة مــن صرف بــرز الابــداع كــ�ف

ي تغــ�ي مســتمر، فــان 
وريــة لســد حاجــات ورغبــات النــاس،و حیــث ان هــذه الحاجــات �ف 6(. فالمنظمــات انمــا وجــدت لتقديــم الســلع والخدمــات ال�ف

ف والمحافظــة عليهــم،  ي تمتلــك افرادهــا القــدرات الابداعيــة والقــادرة عــلی جــذب المزيــد مــن الافــراد المبدعــ�ي افضــل المنظمــات هي المنظمــات الــىت

: )12 :2010 ، ي
ي هــذا الاطــار بينــت الــد راســات ان الممارســات التاليــة تســاعد المنظمــات عــلی تنميــة الابداع)عجلــو�ف

و�ف

امها. ي المنظمة واح�ت
ف علی ايجاد الافكار وطرحا بحرية مع الاخذ بنظر الاعتبار جميع الادراء �ف -  حث العامل�ي

ف الافراد والجماعات بصورة رسمية.  ي تبادل المعلومات ب�ي
-  تفعيل قنوات الاتصال المنظمية للمساعدة �ف

ف علی الامور الثانوية أو تضخيمها. ك�ي -  الاهتمام بالاجراءات العامة للتنظيم وعدم ال�ت

ي تســاعد عــلی الاســتفادة منــه بصــورة  ي الانشــطة الــىت
وريــا لتطويــر المنظمــات لا بــد مــن مواكبتــه والانخــراط �ف - نــرش ثقافــة التغيــ�ي باعتبــاره امــرا صرف

بعيــدة عــن ال�اعــات المنظميــة. 

يه وتشجيعهم علی ايجادافكار خاقة.  ف ف علی التنافس ال�ف  - حث العامل�ي

ف واكارهم الابداعية. ف المادي والمعنوي للمبدع�ي كا الدعم�ي   - توف�ي

ي المنظمــات، وذلــك مــن خــال توفــ�ي الفــرص الابداعيــة 
ه �ف ولقــد بينــت الادبيــات ان المنــاخ التنظيــمىي يعتــ�ج عنــ�ا اســاس لتاســيس الابــداع ونــرش

يــة داخــل المنظمــة )الســالم ،  ف مختلــف الاقســام والمســتويات التنظيميــة وتنميــة المــوارد البرش وتهيئــة البيئــة الداعمــة لابــداع ونــرش المعرفــة بــ�ي

99،2006( )مهــدي، 2012: 14(. 

ب- عناصر القدرات الابداعية

تتضمن القدرات الابداعية العديد من العناصر من اهمها:

ة زمنيــة محــددة   اذا مــا تســاوت  الطاقــة: تشــ�ي الطاقــة الى قــدرة  الشــخص عــلی انتــاج اكــ�ج قــدر مــن الافــكار ذات قيمــة اضافيــة للزبــون خــال فــ�ت

ف نحــو  ي اختبــارات الطاقــة عــادة مــا يكونــوا مندفعــ�ي
الاعتبــارات الاخــرى . وقــد اشــارت الدراســاتالى عــلی ان الافــراد الذيــن يحــرزون نتائــج عاليــة �ف

العملبنجــاح. و عرفــت  (لميــا، 2011: 9( الطاقــة بأنهــا قــدرة الفــرد عــلی انتــاج افــكار عديــدة ذا نوعيــة عالــة مقارنــة بافــكار الاخريــن مــن النظــراء خــال 

ة زمنيــة محــددة.  فــ�ت

ام بطريقــة مــن طــرق العمــل بمــا يمنحــه القــدرة عــلی الابــداع وتفســ�ي  ف المرونــة: ويشــ�ي مفهومــا الى عــدم توقــف الشــخص عنــد فكــرة معينــة او الالــ�ت

وجهــات النظــر المتعــددة مــن زوايــا مختلفــة بنظــرة غــ�ي جامــدة.

ي العمل والقدرة علی حل المشاكل بطرق غ�ي شائعة. 
الاصالة: وتش�ي الى قدرة الفرد علی التحديث والابتعاد عن الامور المألوفة �ف

: وهــو مــن اكــ�ڤ المفاهيــم شــيوعا و أقربــهــا لمفهــوم الابــداع  كــون العقــل يعصــف بالحلــول المائمــة للمشــكلة ويفحصهــا بشــكل  ي ج_ العصــف الذهــىف

دقيــق بغيــة الوصــول إلى امثــل الحلــول الأبتكاريــة مائمــة لهــذه المشــكلة (لميــا، 2011: 10(.

  : ي
ي المنظمات بالا�ت

ف �ف ويمكن تلخيص خصائص القدرات الابداعیة  للعامل�ي

1- القدرة علی التنبأ بالمشكات وادراكها بكل ابعادهاواسبابها وانعكاساتها.

ة وتوصيلها لاخرين بشكل مفهوم وواضح. ة زمنية قص�ي 2-القدرة علی توليد الافكار والتصورات عن مشكلة ما خال ف�ت
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3- القدرة علی تغی�ي مسارات التفك�ي ونقاط الاهتمام بالرعة المائمة .

مجة . 4- القدرة علی التوصل الى حلول لمشكلة ما بشكل ابعد مما هو متعارف علیه من حلول او الافكار تقلیدیة الم�ج

ف وامتاك نظرة ثاقبة نحو المستقبل. 5-القدرة علی الادراك المتم�ي

) Karanja& Jhon,Capabilities et al. 2014(لىي 

د- تصنیف الابداع

:)4 :2009 ، ف ي )الامىي وحس�ي
یصنف الابداعوفق الادبيات ذات الصلة الى الا�ت

1. ابداع العملیة

ي تقــوم بــه االمنظمــة مــن اجــل تحویــل المدخــات إلى المخرجــات المنشــودة، وتشــمل جميــع الاعمــال  التشــغیلیة  وتشــمل جميــع الانشــطة الــىت

ي تعمــل عــلی تحويــل  الموصلــة إلى تلبیــة حاجــات ورغبــات الزبائــن، وينظــر الى العملیــة عــلی إنهــا مهمــة واحــدة محــددة أو مجموعــة مــن المهــام الــىت

، والاجــراءات،  ف ي تشــمل الافــراد العاملــ�ي ي تتخــذ شــكل الســلع والخدمــات عــن طريــق مجموعــة مــن العنــاصر والــىت المدخــات الى المخرجــات الــىت

 .Wesner& others, 1995:38(  ( والأدوات 

2.  إبداع المنتج أو الخدمة

امج المقدمة للزبون  بشــكل  ، كما ويشــمل هذا النوع تطوير الخدمات وال�ج ويشــمل تطوير منتج مغاير او اضافة مواصفات جديدة للمنتج  الحالىي

مختلف عما تم تسويقه سلفا ) Darymple Parsons,2000 :219( )الفتاوي والاخرون،2014: 6(.

ثالثا: تطوير منتجات الجديدة:

1. مفهوم تطوير المنتجات الجديدة 

ف و بذلــك تتمكــن هــذه المنتجــات  ف و المحتملــ�ي يعتمــد تطويــر المنتجــات الجديــدة عــلی قدرتهــا عــلی تحقيــق حاجــات و رغبــات الزبائــن الحاليــ�ي

ورة بمــكان دراســة المعايــ�ي الخاصــة لتقديــم هــذه المنتجــا بمــا يتائــم ورغبــات  ياتهم، لــذا فمــن الــ�ف مــن حــل مشــاكل الزبائــن واضافــة قيمــة لمشــ�ت

اتيجيات المتعلقــة بالمنتجــات و كل مــا يشــمله ذلــك مــن قــرارات  ي هــذا الســياق يــرى Rtharemel,2007: 921(   )ان صياغــة الاســ�ت
الزبائــن. و�ف

هي قــرارات هامــة و جوهريــة بالنســبة لجميــع منتجــات المنظمــة ككل حيــث ان المنظمــة لا تديــر منتجــا وحيــدا، أو حــىت مجموعــة منتجــات وحيــدة، 

ي يمــر بــه المنتــج مــن  ي تشــكل حقيبــة منتجاتهــا و لــكل منتــوج جديــد وضــع خــاص نظــرا للمرحلــة الــىت و إنمــا مجموعــة مــن المنتجــات أو الاصنــاف الــىت

، طبيعــة قطــاع العمــل، مجــالات وفــرص تطــور القطــاع. لذلــك لا بــد مــن تحليــل الاوضــاع التنافســية لجميــع  دورة حياتــه، وضعــه التنافــسیي الحــالىي

)75 :2008 ، المنتجــات و مقارنــة نقــاط قوتهــا وضعفهــا بالنســبة للمنتجــات المنافســة ) فيــالىي

) يطانية للتعليم العالىي هذا، تستطيع المنظمات وبشكل عام أن تطور منتجاتها الجديدة من خال ) الاكاديمية ال�ج

calantone,2001:415( Lilien,2000: 10 ( ( ) )https://www.abahe.uk(

اء حقــوق  اعــات مــن منظمــة أخــرى، أو قيــام المنظمــة بــرش اء حقــوق الملكيــة الفكريــة والاخ�ت أ. عــن طريــق التملــك: ذلــك مــن خــال قيــام المنظمــة بــرش

امتيــاز إنتــاج منتجــات منظمــة أخرى. 

ب. عن طريق تطوير منتج جديد: وذلك من خال احد الطرق الاتية: 

اتها الخاصة.  ي مخت�ج
- قيام المنظمة بتطوير منتجات جديدة �ف

ف أو الوكالات المتخصصة بتطوير منتجات جديدة تحمل اسم المنظمة ذاتها. ف المستقل�ي - طلب المنظمة من الباحث�ي
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هــذا وقــد ياخــذ التطويــر صيــغ متعــددة منهــا تطويــر منتجــات جديــدة بصــورة جذريــة لــم تكــن معروفــة ســابقا، تطويــر عامــات جديــدة، إضافــة 

، إجــراء تطويــرات أو تحســينات عــلی امنتجــات القائمــة، التوجــه بالمنتجــات نحــو اســواق  ــج الســلعیي ـ ـ ـ خطــوط لمنتجــات جديــدة و توســيع المزيـ

ا خفــض تكاليــف الإنتــاج مــن خــال تقديــم منتجــات جديــدة بكلــف اقــل.  جديــدة، و أخــ�ي

ي يجــب توافرهــا مــن اجــل نجــاح المنتجــات الجديــدة ومنهــا الحفــاظ عــلی الوضــع التنافــسیي للمنتــج المبتكــر، الدفــاع  وط الــىت وهنــاك العديــد مــن الــرش

عــن الحصــة الســوقية للمنتــج، ضمــان التطــور المســتقبلیي للمنتــج، و دعــم نقــاط القــوة الخاصــة بالمنتــج و معالجــة نقــاط ضعفــه. 

2. مراحل تطوير المنتجات الجديدة: 

  )Adil,Salah,2014: 56( تمر عملية تطوير المنتجات الجديدة بصورة عامة بالمراحل التالية: 3. 

ي الســوق المســتهدفة، 
ي هــذه المرحلــة ايجــاد الأفــكار الجديــدة المتعلقــة بالســلع والخدمــات المرغوبــة مــن قبــل الزبائــن �ف

-التوصــل الى الفكــرة: ويتــم �ف

 . ف ي المنظمــة، أو قســم التســويق أو عــن طريــق مصــادر خارجيــة كالزبائــن انفســهم أو تقليــد المنافســ�ي
ويتــم ذلــك مــن قبــل قســم البحــث والتطويــر �ف

ي تائــم المنظمــة وحــذف الأفــكار البعيــدة عــن واقــع وامكانــات  ي مرحلــة فرزهــا لابقــاء عــلی الأفــكار الــىت
- غربلــة الافــكار: بعــد التوصــل الى الأفــكار تــأ�ت

ي تقييــم الأفــكار الجديــدة:
ي يصعــب تحقيقهــا، ومــن اهــم الســبل المتبعــة �ف المنظمــة والــىت

ف لاتفاق علی مدى جاذبية الفكرة ودرجة استجابة الزبائن المحتملة لها. ف المعني�ي  -أسلوب طرح و مناقشة الافكار ب�ي

تبــة عــلی تطبيــق الفكــرة ومســتوى الطلــب  -التقييــم الاقتصــادي للأفــكار: وذلــك مــن خــال اجــراء دراســة الجــدوى الاقتصاديــة لتقديــر التكاليــف الم�ت

المتوقــع لنتائجهــا مــن ســلع وخدمــات.  

- متابعة والتطوير المنتجات الجديدة : 

، 2009، 6(، بعدهــا  ي
ف 1-3 فكــرة  )ر�ف اوح بــ�ي ي تنحــ� بعــدد قليــل جــدا مــن الأفــكار يــ�ت ي تــلیي مرحلــة اختيــار الافــكار المائمــة والــىت وهي المرحلــة الــىت

يتــم الانتقــال الى الجانــب العمــلیي مــن خــال إنتــاج عــدد محــدد مــن النمــاذج الاوليــة للمنتــج مــع وضــع تصاميــم الغــاف والعامــة التجاريــة والادوات 

التســويقية المطلوبــة لتســويق المنتــج. 

ي 
ي المعــد لهــذا الغــرض �ف

- اختبــارات الســوق: وتتــم مــن خــال قيــاس مــدى اقبــال الزبائــن عــلی منتــج او خدمــة معينــة ومــدى نجــاح المزيــــــج التســويىت

الســوق المســتهدفة.  

ي الاســواق المســتهدفة لينافــس الســلع والعامــات التجاريــة 
ة اختبــاره ونجاحــه �ف : وهنــا يتــم تقديــم المنتــج الجديــد بعــد انتهــاء فــ�ت ي

-التقييــم النهــا�ئ

الأخــرى.

ي إنجاح عملية تقديم المنتجات الجديدة إلى الأسواق المستهدفة وفيها يتم:
ي تحتل قيمة بارزة  �ف -المتابعة: والىت

ي السوق. 
- متابعة عملية طرح المنتج الجديد �ف

. ي
نامج التسويىت - متابعة تنفيذ ونجاح ال�ج

ها علی مدى الزمن.  ف للمنتج ومدى تغ�ي - متابعة درجة استجابة المستهلك�ي

- متابعة حركة المبيعات ومستوى ثباتها أو تذبذبها. )شودري وإمران ،2002: 39(
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المبحث‌الثالث:‌عرض‌نتائج‌البحث‌واختبار‌فروضه‌
يــن  يهتــم هــذا المبحــث بالتعــرف عــلی مســتوى إجابــات عينــة البحــث عــلی محــاور الاســتبانة المتمثلــة بــكل مــن القــدرات التســويقية والابداعيــة كمتغ�ي

ها بالاســتناد إلى معطيــات تلــك الاســتبانة،  ات البحــث وتحليلهــا وتفســ�ي ف وتطويــر المنتجــات الجديــدة كمتغــ�ي تابــع، وســيتم وصــف متغــ�ي مســتقل�ي

: ي
وكمــا يــأ�ت

ات‌البحث‌وتشخيصها أولًا:‌وصف‌متغ�ی
 تــم تحليــل الاجابــات بشــأن فقــرات الاســتبانة باســتخدام التحليــات الاحصائيــة كالتوزيعــات التكراريــة والنســب المئويــة والأوســاط الحســابية 

اً  متغــ�ي بوصفهــا   ) الإبداعيــة  القــدرات  التســويقية-  )القــدرات  والمتمثلــة  البحــث  ي  متغــ�ي مــن  لــكل  الاختــاف  ومعامــل  المعياريــة  والانحرافــات 

.)SPSS22( برنامــج  باســتخدام  )تابعــاً(،  الجديــدة(  المنتجــات  و)تطويــر  )مســتقاً(, 

1.‌بعد‌تطوير‌المنتجات‌الجديدة:
عــرض نتائــج اجابــات أفــراد  عينــة البحــث حــول المتغــ�ي التابــع )تطويــر المنتجــات الجديــدة(: تشــ�ي بيانــات الجــدول )4( الخاصــة بالتوزيعــات 

ي قــدره  التكراريــة )النســب المئويــة والمتوســط الحســابية والانحرافــات المعياريــة و معامــل الاختــاف(، وقــد حصــل هــذا المتغــ�ي عــلی وســط حســا�ج

)4.27(. وانحــراف معيــاري قــدره )1.55( و معامــل الاختــاف قــدره )36.45( و اهميــة نســبية قدرهــا )61.05(. حيــث بلغــت نســبة الاشــخاص 

الذيــن اجابــوا بـ)أتفــق بشــدة(  مــا نســبته )9.97%(،  والذيــن اجابــوا بـــ )أتفــق( بنســبة )11.08%( والذيــن اجابــو بـــ )قليــا أتفــق( بنســبة )%18.57( 

والذيــن اجابــوا بـــ )غــ�ي متأكــد( بنســبة )29.27%(, والذيــن اجابــوا بـــ )قليــا لا أتفــق( بنســبة )17.05%( امــا نســبة الافــراد  الذيــن لــم يتفقــون مــع 

الفقــرات فقــد بلغــت نســبتهم )14.06%(.
ات)تطوير‌منتجات‌الجديدة( جدول‌رقم‌)4(‌وصف‌المتغ�ی

 المحور

توزي    ع 
اجابات 
افراد 

مجتمع 
 الدراسة

Strongly Disagree 

Disagree 

Slightly Disagree 

Neither agree not 
Disagree 

Slightly agree 

agree 

Strongly agree 

الانحراف  المتوسط
 المعياري

معامل 
اهمية  الاختلاف

 النسب   

1 2 3 4 5 6 7 Mean S.D C.V 

Y1 
ارالتكر   11   15  35  108 73 23  7 

4.17 1.24 29.736 59.57 
%  4  5.5  12.9 39.7 26.8 8.5 2.6  

Y2 
 10  32 38 84  69   23  16 التكرار

4.13 1.43 34.625 59.00 
% 5.9   8.5 25.4   30.9 14 11.8 3.7  

Y3 
 19  27 36 72  66  31   21 التكرار

3.9 1.6 41.026 55.71 
% 7.7   11.4  24.3  26.5 13.2 9.9  7 

Y4 
 31  32 39 75  41   38 16  التكرار

4.19 1.7 40.573 59.86 
%  5.9  14  15.1  27.6 14.3 11.8  11.4 

Y5 
 46  28 41 93  36   15  13 التكرار

4.5 1.63 36.222 64.29 
%  4.8  5.5  13.2  34.2 15.1 10.3  16.9 

Y6 
 28  37 72 79  36  12  8  التكرار

4.6 1.42 30.87 65.71 
% 2.9   4.4  13.2  29 26.5 13.6  10.3 

Y7 
 41 34 56 56 53 23 9  التكرار

4.5 1.64 36.444 64.29 
%  3.3 8.5 19.5 20.6 20.6 12.5 15.1 

Y8 
 35 28 49 70 35 30 25  التكرار

4.2 1.77 42.143 60.00 
%  9.2 11 12.9 25.7 18 10.3 12.9 

 217 241 404 637 371 187 119 التكرار الكل  
معدل النسبة  61.05 36.45 1.55 4.27

 9.97 11.08 18.57 29.27 17.05 8.59 5.47 المئوية
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. بعد القدرات التسويقية

وفيمــا يتعلــق بمتغــ�ي القــدرات التســويقية، فتشــ�ي بيانــات الجــدول )5( الخاصــة بالتوزيعــات التكراريــة )النســب المئويــة والمتوســط الحســابية 

ي قدره )4.52(. وانحراف معياري قدره )1.36( و معامل  والانحرافات المعيارية و معامل الاختاف( ان هذا المتغ�ي قد حصل علی وسط حسا�ج

الاختاف قدره )29.97( و اهمية نسبية قدرها )64.63(. حيث بلغت نسبة الاشخاص الذين اجابوا بـ)اتفق بشدة(  )8.15%(،  والذين اجابوا 

متاكــد( بنســبة )34.18%(, والذيــن كانــوا )لا اتفــق  بـــ )اتفــق( بنســبة )15.35%( والذيــن اجابــوا )اتفــق قليــا( بنســبة )24.83%( والذيــن اجابــواا )غ�ي

قليــا( بنســبة )10.16%( امــا نســبة الافــراد  الذيــن لــم يتفقــون مــع الفقــرات قــد بلــغ نســبتهم )7.32%(.

ات)قدرات‌التسويقية( جدول‌رقم‌)٥(‌وصف‌المتغ�ی

 المحور

توزي    ع 
اجابات 
افراد 
مجتمع 
 الدراسة

S
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الانحراف  المتوسط
 المعياري

معامل 
ختلافالا   

اهمية 
 النسب   

1 2 3 4 5 6 7 Mean S.D C.V 

X1 
 22 25 80 90 25 14 16  التكرار

4.35 1.45 33.33 62.14 
%  5.9 5.1 9.2 33.1 29.4 9.2 8.1 

X2 
 24 35 49 110 33 15 6  التكرار

4.4 1.37 31.14 62.86 
%  2.2 5.5 12.1 40.4 18 12.9 8.8 

X3 
 19 35 71 82 50 9  6 التكرار

4.41 1.33 30.16 63.00 
%  2.2 3.3 18.4 30.1 26.1 12.9 7 

X4 
 16 39 63 98 30 21 5  التكرار

4.35 1.34 30.80 62.14 
%  1.8 7.7 11 36 23.2 14.3 5.9 

X5 
 15 37 69 81 45 16 9  التكرار

4.31 1.38 32.02 61.57 
%  3.3 5.9 16.5 29.8 25.4 13.6 5.5 

X6 
 18 40 63 101 29 14 7  التكرار

4.44 1.33 29.95 63.43 
%  2.6 5.1 10.7 37.1 23.2 14.7 6.6 

X7 
 14 38 75 94 27 13 11  التكرار

4.39 1.34 30.52 62.71 
%  4 4.8 9.9 34.6 27.6 14 5.1 

X8 
 23 48 53 107 21 12  8 التكرار

4.55 1.37 30.11 65.00 
% 2.9  4.4 7.7 39.3 19.5 17.6 8.5 

X9 
 26 41 67 97 23 10 8  التكرار

4.59 1.36 29.63 65.57 
%  2.9 3.7 8.5 35.7 24.6 15.1 9.6 

X10 
 21 36 77 99 20 12 7  التكرار

4.54 1.31 28.85 64.86 
%  2.6 4.4 7.4 36.4 28.3 13.2 7.7 

X11 
 12 27 74 106 27 15 11  التكرار

4.27 1.29 30.21 61.00 
% 4  5.5 9.9 39 27.2 9.9 4.4 

X12 
 15 38 62 107 29 17 4  التكرار

4.4 1.27 28.86 62.86 
%  1.5 6.2 10.7 39.3 22.8 14 5.5 

X13 
 18 35 63 108 28 14  6 التكرار

4.42 1.3 29.41 63.14 
% 2.2  5.1 10.3 39.7 23.2 12.9 6.6 
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3. بعد القدرات الإبداعية  

وحــول متغــ�ي القــدرات الإبداعيــة  فتشــ�ي بيانــات الجــدول )6( الخاصــة بالتوزيعــات التكراريــة )النســب المئويــة والمتوســط الحســابية والانحرافــات 

ي قــدره )4.30(. وانحــراف معيــاري قــدره )1.39( و معامــل الاختــاف  المعياريــة و معامــل الاختــاف( ان هــذا المتغــ�ي قــد حصــل عــلی وســط حســا�ج

قــدره )32.23( و اهميــة نســبية قدرهــا )61.40(. حيــث بلغــت نســبة الاشــخاص الذيــن اجابــوا بـ)اتفــق بشــدة(  )7.35%(،  والذيــن اجابــوا )اتفــق( 

بنســبة )10.92%( والذيــن اجابــوا )اتفــق قليــا( بنســبة )23.49%( والذيــن اجابــوا )غــ�ي متاكــد( بنســبة )33.97%(, والذيــن اجابــوا )لا اتفــق قليــا( 

 المحور

توزي    ع 
اجابات 
افراد 
مجتمع 
 الدراسة
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الانحراف  المتوسط
 المعياري

معامل 
ختلافالا   

اهمية 
 النسب   

1 2 3 4 5 6 7 Mean S.D C.V 

X14 
 36 48 59 78 26 16 9  التكرار

4.65 1.52 32.69 66.43 
% 3.3  5.9 9.6 28.7 21.7 17.6 13.2 

X15 
 38 32 57 97 29 12  7 التكرار

4.6 1.45 31.52 65.71 
% 2.6  4.4 10.7 35.7 21 11.8 14 

X16 
 24 37 70 88 29 15  9 التكرار

4.48 1.41 31.47 64.00 
%  3.3 5.5 10.7 32.4 25.7 13.6 8.8 

X17 
 26 51 56 90 30 9 10  التكرار

4.58 1.44 31.44 65.43 
%  3.7 3.3 11 33.1 20.6 18.8 9.6 

X18 
 25 52 71 78 25 14 7  التكرار

4.65 1.4 30.11 66.43 
%  2.6 5.1 9.2 28.7 26.1 19.1 9.2 

X19 
 35 48 72 81 18 13 5  التكرار

4.79 1.39 29.02 68.43 
%  1.8 4.8 6.6 29.8 26.5 17.6 12.9 

X20 
 30 54 62 90 19 12 5  التكرار

4.74 1.37 28.90 67.71 
%  1.8 4.4 7 33.1 22.8 19.9 11 

X21 
 24 44 72 91 28 8 5  التكرار

4.64 1.3 28.02 66.29 
%  1.8 2.9 10.3 33.5 26.5 16.2 8.8 

X22 
 20 52 72 96 20 8 4  التكرار

4.69 1.24 26.44 67.00 
%  1.5 2.9 7.4 35.3 26.5 19.1 7.4 

X23 
 15 53 72 85 39 5 3  التكرار

4.6 1.22 26.52 65.71 
%  1.1 1.8 14.3 31.2 26.5 19.5 5.5 

X24 
 22 45 77 85 23 16 4  التكرار

4.61 1.33 28.85 65.86 
%  1.5 5.9 8.5 31.2 28.3 16.5 8.1 

X25 
 16 49 73 91 26 12 5  التكرار

4.57 1.28 28.01 65.29 
%  1.8 4.4 9.6 33.5 26.8 18 5.9 

X26 66.14 27.86 1.29 4.63 22 43 79 86 27 11  4 التكرار 

المحور

توزي    ع 
اجابات 
افراد 
مجتمع 
الدراسة

الانحراف المتوسط
المعياري

معامل 
اهمية ختلافالا 

النسب   

1234567

X26 
 22 43 79 86 27 11  4 التكرار

4.63 1.29 27.86 66.14 
% 1.5  4 9.9 31.6 29 15.8 8.1 

X27 
 20 52 66 84 29 10  11 التكرار

4.54 1.41 31.06 64.86 
% 4  3.7 10.7 30.9 24.3 19.1 7.4 

X28 
 25 35 67 103 19 6 17  التكرار

4.48 1.45 32.37 64.00 
%  6.2 2.2 7 37.9 24.6 12.9 9.2 

 621 1169 1891 2603 774 349 209 التكرار الكل  

معدل النسبة  64.63 29.97 1.36 4.52
 8.15 15.35 24.83 34.18 10.16 4.58 2.74 المئوية
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بنســبة )14.85%( امــا نســبة الافــراد  الذيــن لــم يتفقــون مــع الفقــرات قــد بلــغ نســبتهم )9.42%(.

ات)بعد‌القدرات‌الإبداعية( جدول‌رقم‌)٦(‌وصف‌المتغ�ی

ات البحث  ف متغ�ي ثانيا: تحليل عاقات الارتباط ب�ي

ي تضمنتهــا الفرضيــة الرئيســة الاولى فقــد اســتخدم الباحثــان معامــل الارتبــاط  ات البحــث الــىت ف متغــ�ي لغــرض اختبــار معنويــة عاقــات الارتبــاط بــ�ي

ي البحــث.   ف متغــ�ي البســيط )Pearson Correlation( لقيــاس قــوة العاقــة بــ�ي

ف القدرات الإبداعية و تطوير المنتجات الجديدة  أ-اختبار عاقة الارتباط ب�ي

ف تطويــر المنتجــات الجديــدة و القــدرات الإبداعيــة والــذي  ف  بــ�ي ياحــظ مــن الجــدول )7( وجــود عاقــة ارتبــاط ذات دلالــة احصائيــة موجبــة بــ�ي

ي تنــص  يســاوي )0.774( وان القيمــة الدلالــة تســاوي )0.000( وهي اقــل مــن مســتوى الدلالــة )0.05( وهــذا يــدل عــلی قبــول الفرضيــة الاولى والــىت

ف  القــدرات الإبداعيــة وتطويــر منتجــات الجديــدة.  عــلی وجــود عاقــة ارتبــاط معنويــة موجبــة مــدى بــ�ي

ف القدرات التسويقية و تطوير المنتجات الجديدة  ب- اختبار عاقة الارتباط ب�ي

ف تطويــر المنتجــات الجديــدة و القــدرات التســويقية  تســاوي )0.744( عنــد مســتوى دلالــه  ويوضــح الجــدول )7( بــأن قيمــة معامــل الارتبــاط بــ�ي

ف  ي انهــا دالــة احصائيــا و انــه يوجــد ارتبــاط قــوي نســبيا بــ�ي )0.000( ومــن خــال مقارنــة القيمــة المعنويــة نــرى بــان قيمتهــا اقــل مــن )0.05( وهــذا يعــىف

 المحور

توزي    ع 
اجابات 
افراد 

مجتمع 
 الدراسة

Strongly Disagree 

Disagree 

Slightly Disagree 

Neither agree not Disagree 

Slightly agree 

agree 

Strongly Disagree 

الانحراف  المتوسط
 المعياري

معامل 
اهمية  الاختلاف

 النسب   

1 2 3 4 5 6 7 Mean S.D C.V 

X1 
 13 35 67 81 42 16 18  التكرار

4.18 1.47 35.17 59.71 
%  6.6 5.9 15.4 29.8 24.6 12.9 4.8 

X2 
كرارالت   6 13 53 107 61 19 13 

4.15 1.23 29.64 59.29 
%  2.2 4.8 19.5 39.3 22.4 7 4.8 

X3 
 16 24 59 101 45 15 12  التكرار

4.16 1.36 32.69 59.43 
%  4.4 5.5 16.5 37.1 21.7 8.8 5.9 

X4 
 14 26 71 98 33 15  15 التكرار

4.21 1.38 32.78 60.14 
%  5.5 5.5 12.1 36 26.1 9.6 5.1 

X5 
 11 31 76 99 30 16  9 التكرار

4.3 1.29 30.00 61.43 
%  3.3 5.9 11 36.4 27.9 11.4 4 

X6 
 11 26 58 114 41 16 6  التكرار

4.19 1.23 29.36 59.86 
%  2.2 5.9 15.1 41.9 21.3 9.6 4 

X7 
 18 28 75 67 54 23 7  التكرار

4.23 1.41 33.33 60.43 
%  2.6 8.5 19.9 24.6 27.6 10.3 6.6 

X8 
 22 39 54 97 34 21 5  التكرار

4.39 1.4 31.89 62.71 
% 1.8  7.7 12.5 35.7 19.9 14.3 8.1 

X9 
 41 38 61 68 44 10 10  التكرار

4.6 1.55 33.70 65.71 
%  3.7 3.7 16.2 25 22.4 14 15.1 

X10 
 41 31 57 92 28 11 12  التكرار

4.57 1.54 33.70 65.29 
%  4.4 4 10.3 33.8 21 11.4 15.1 

 200 297 639 924 404 156 100 التكرار الكل  
4.30 1.39 32.23 61.40 

 7.35 10.92 23.49 33.97 14.85 5.74 3.68 معدل النسبة المئوية
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التابــع  للبحــث و للمتغــ�ي المســتقل القــدرات التســويقية, وهــذا مــا يؤكــد قبــول الفرضيــة الثانيــة للبحــث.  المتغ�ي

‌تطوير‌المنتجات‌الجديدة‌و‌القدرات‌الإبداعية‌و‌القدرات‌التسويقية ن جدول‌رقم‌)٧(‌العلاقة‌ب�ی

ف القدرات الابداعية وتطوير المنتجات الجديدة ج- اختبار عاقة التأث�ي ب�ي

ي ان الزيــادة  B1=0.483  للقــدرات الإبداعيــة عــلی تطويــر المنتجــات الجديــدة وهــذا يعــىف ف ان قيمــة درجــة التاثــ�ي مــن ماحظــة الجــدول )8( يتبــ�ي

ي بقيمــة )0.483(. ويؤكــد معنويــة هــذا 
ي تطويــر منتجــات الجديــدة �ف

ي مســتوى الاهتمــام بالقــدرات الإبداعيــة يــؤدي الى زيــادة �ف
بدرجــة و احــدة �ف

ي بلغــت )234.168( وهي دالــة عنــد مســتوى الدلالــة  )0.00(  وهي اقــل مــن المســتوى المعنويــة )0.05(. كمــا  التاثــ�ي  قيمــة  F المحســوبة و الــىت

ف القــدرات الابداعيــة وتطويــر المنتجــات الجديــدة )7.751( عنــد مســتوى دلالــة احصائيــة )0.000(، وهــذا يــدل  بلغــت قيمــة اختبــار )t( للعاقــة بــ�ي

عــلی وجــود اثــر ذو دلالــة احصائيــة للقــدرات الابداعيــة عــلی تطويــر المنتجــات الجديــدة ويثبــت صحــة الفرضيــة الثالثــة للبحــث. 

ف القدرات التسويقية وتطوير المنتجات الجديدة د-اختبار عاقة التأث�ي ب�ي

ي ان الزيــادة  كمــا اظهــرت نتائــج الجــدول )8( ان قيمــة درجــة التاثــ�ي B2=0.351  للقــدرات التســويقية عــلی تطويــر المنتجــات الجديــدة،  وهــذا يعــىف

ي بقيمــة )0.351(. ويؤكــد معنويــة هــذا 
ي تطويــر المنتجــات الجديــدة �ف

ي مســتوى الاهتمــام بالقــدرات التســويقية يــؤدي الى زيــادة �ف
بدرجــة و احــدة �ف

ي بلغــت )234.168( وهي دالــة عنــد مســتوى الدلالــة  )0.00(  وهي اقــل مــن المســتوى المعنويــة )0.05(. كمــا  التاثــ�ي  قيمــة  F المحســوبة و الــىت

ف القــدرات التســويقية وتطويــر المنتجــات الجديــدة )5.118( عنــد مســتوى دلالــة احصائيــة )0.000(، وهــذا  بلغــت قيمــة اختبــار  )t( للعاقــة بــ�ي

يــدل عــلی وجــود اثــر ذو دلالــة احصائيــة للقــدرات التســويقية عــلی تطويــر المنتجــات الجديــدة ويثبــت صحــة الفرضيــة الرابعــة للبحــث.

ي القــدرات الإبداعيــة و 
ي تطويــر المنتجــات الجديــدة ناتــج عــن التغــ�ي �ف

ات �ف امــا معامــل التحديــد  R2 فقــد بلــغ)0.635( اي ان مــا قيمتــه مــن التغــ�ي

القــدرات التســويقية  عــلی تطويــر المنتجــات الجديــدة.و للتحقــق مــن تاثــ�ي كل مــن القــدرات الإبداعيــة و القــدرات التســويقية عــلی تطويــر المنتجــات 

الجديــدة. 

جدول‌رقم‌)8(‌تحليل‌‌الانحدار‌المتعدد‌

حات‌ المبحث‌الرابع:‌الاستنتاجات‌والمق�ت
أولًا:‌الاستنتاجات

: ي
 لقد تم توصل  توصل البحث إلى مجموعة من الاستنتاجات، منها ما يأ�ت

 ت 
 البعد

 تطوير منتجات الجديدة

 .Sigالدالة الاحصائية  الارتباط
 0.000 0.774 القدرات الإبداعية 1
 0.000 0.744 قدرات التسويقية 2

المتغير 
 التابع

 ملخص التموذج
Model 

Summery  

 تحليل التباين 
ANOVA  جدول المعاملاتCoefficient  

معامل 
الارتباط 

R 

معامل 
التحديد 

R
2
 

 

F 
مستوى 
الدلالة 

Sig. 

درجة 
الحرية 

D.F 

الخطا  B البيان
ياريالمع  

T Sig. 

تطوير 
منتجات 
 الجديدة

0.797 0.635 234.168 0.000 

2 
 

269 
272 

 0.003 2.975 0.18 0.536 ثابت
 0.000 7.751 0.062 0.483 القدرات الإبداعية

 0.000 5.118 0.068 0.351 قدرات التسويقية
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ورة امتــاك مجموعــة مــن القــدرات وبالاخــص الابداعيــة منهــا والتســويقية،  كات الاتصــالات المبحوثــة تعتمــد عــلی صرف ي سرش
1- إن طبيعــة العمــل �ف

، عــلی تطويــر منتجــات جديــدة تنافســية. ف حيــث ظهــر إن توافــر مثــل هــذه القــدرات يزيــد قــدرة الأفــراد العاملــ�ي

كات المبحوثــة مــن حيــث )العمــر و عــدد ســنوات الخدمــة  الــرش ي 
ف �ف ي للســمات الشــخصية للعاملــ�ي

لــم يظهــر أي اختــاف جوهــري وحقيــىت  -2

ي توافــر القــدرات الابداعيــة والتســويقية وهــذا مــا يدلــل عــلی اســتنتاج أســا�ي بــأن هــذه القــدرات كمتغــ�ي مهــم يمكــن توافرهــا عــلی 
الوظيفيــة( �ف

هــا. مختلــف المســتويات العمريــة وســنوات العمــل الوظيفيــة بــدون أي تبايــن أو اختــاف نحــو هــذه الفئــة مــن دون غ�ي

ي 
3- تنــوع مســتويات التحصيــل الــدرا�ي لأفــراد عينــة البحــث، وكانــت النســبة الأكــ�ج تمثــل لحملــة شــهادة البكالوريــوس، وهــذه ظاهــرة إيجابيــة ينبــعیف

أن يكــون معظــم مــن يتمتعــون بقــدرات ابداعيــة وتســويقية مــن حملــة الشــهادات الجامعيــة، ومــن جانــب آخــر، أن مســتوى توافــر هــذه القــدرات لا 

. يتأثــر بمســتوى التحصيــل العلــمىي

ي ظــل ظــروف بيئيــة تنافســية 
4- ان تطويــر المنتاجــات الجديــدة يمثــل التوجــه الاكــ�ڤ فاعليــة عــلی نجــاح المنظمــات وقدرتهــا عــلی خــوض المنافســة �ف

شديدة. 

ف القدرات التســويقية والابداعية وتطوير المنتاجت الجديدة وهذا مؤسرش علی ادراك  ي ب�ي 5- أوضحت النتائج العملية للبحث وجود ارتباط ايجا�ج

ي تطويــر منتجــات جديــدة.
كات المبحوثــة لاهميــة هــذه القــدرات �ف الــرش

كات  ي للقــدرات التســويقية والابداعيــة عــلی تطويــر المنتاجــت الجديــدة، وهــذا يــؤسرش مرونــة الــرش ي وجــود اثــر ايجــا�ج
 6- بينــت نتئــج التحليــل الاحصــا�ئ

ي الاســتجابة الريــة لحاجــت زبائنهــا مــن خــال قدراتهــا التســويقية والابداعيــة والتوصــل الى منتجــات جديــدة تشــبع تلــك الحاجــات 
المبحوثــة �ف

المتجــددة. 

حات ثانياً:‌المق�ت

حات الآتية: ي توصل إليها البحث، جاءت المق�ت ي ضوء الاستنتاجات الىت
�ف

ف وبالاخــص الابداعيــة منهــا والتســويقية  ورة عمــل القيــادات الإداريــة وبمختلــف المســتويات الاداريــة عــلی تطويــر قــدرات الأفــراد العاملــ�ي 1- صرف

ف رؤســاء الشــعب الإداريــة والفنيــة والعمــل عــلی ترســيخ مفهــوم تطويــر المنتجــات الجديــدة  وتشــجيع اســتيعاب ونــرش المفاهيــم الإداريــة المعــاصرة بــ�ي

ي تنقــل مؤسســاتنا مــن  ي مجــال عملهــا، لتحقيــق عمليــة التغيــ�ي المبدعــة الــىت
ي النهــوض بواقــع المظمــات لتصبــح منظمــات مبــادرة �ف

بشــكل يســهم �ف

واقــع تقليــدي إلى آخــر متجــدد مبــدع. فالحاجــة هي لمنظمــات مبدعــة قائمــة عــلی أســاس قدراتهــا الابداعيــة إلى جانــب قــدرات تســويقية فعالــة.

ف واعتمــاد توافــر القــدرات الابداعيــة و التســويقية ضمــن وصــف ومواصفــات  ف الموظفــ�ي ي فلســفة اختيــار وتعيــ�ي
2- العمــل عــلی إعــادة النظــر �ف

يتــم إلا بالاســتناد إلى تطويــر قدراتهــا  ي توفــ�ي منتجــات جديــدة لا 
ايــدة �ف ف كــة المبحوثــة عــلی مواجهــة الضغــوط الم�ت الوظائــف، إذ أن قــدرة الرش

الابداعيــة والتســويقية، وذلــك بهــدف التمكــن مــن إتبــاع الطرائــق الحديثــة لخدمــة الزبائــن انســجاماً مــع متطلبــات العــ� ووفــاءً لمتطلبــات الازدهــار 

والتوســع الــذي يشــهده الإقليــم.

كات المبحوثــة وتطويــر مهاراتهــم المهنيــة وتعزيــز  ي الــرش
ف �ف ي الرفــع مــن مســتوى تحصيلهــم الــدرا�ي وتأهيــل العاملــ�ي

ف �ف 3- دعــم الافــراد العاملــ�ي

ي تطويــر المنتجــات الجديــدة وذلــك بدعــم وتوســعة أقســام التطويــر والتدريــب والاستشــارات وذلــك للمســاهمة بوضــع برامــج تدريبيــه 
إســهاماتهم �ف

ي ومــا إلى ذلــك مــن 
ينصــب اهتمامهــا عــلی تفاعــل الأفــراد بأعمالهــم وعمليــة اتخــاذ القــرارات وحــل المشــكات وإدارة الوقــت وأســاليب العمــل الفــر�ت

كات. ام والتعــاون والمشــاركة والتعلــم المســتمر والقــدرة عــلی التعامــل مــع وســائل التكنولوجيــا الحديثــة داخــل هــذه الــرش ف ي تعزيــز الالــ�ت
برامــج تفيــد �ف

كات المبحوثــة  ي الــرش
4- نــرش ثقافــة تطويــر المنتجــات الجديــدة و العمــل عــلی نــرش وتوفــ�ي وســائل وأســاليب التكنولوجيــا الحديثــة بصــورة مســتمرة �ف

كون ذلك يساعد علی تسهيل العمل الابدا�ي  ورفع مستوى الأداء من جهة، وتطوير قدرات الأفراد وتزويدهم بمعارف جديدة من جهة أخرى.
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ف بالاضافــة الى العمــل عــلی زيــادة  5- العمــل عــلی ربــط تطويــر المنتجــات الجديــدة بمــا يتائــم والقــدرات التســويقية والابداعيــة لافــراد العاملــ�ي

ي الســوق 
كات المبحوثــة، وذلــك بجعلهــم عقــولًا مدبــره لمواجهــة حــالات التغيــ�ي المتوقعــة �ف ي الــرش

ف �ف ي مجــال التســويق للعاملــ�ي
ي �ف

المســتوى المعــر�ف

ي تتناول مفردات التســويق وإدارته، فضاً  ي الجامعات والكليات والىت
امج إدارية وتســويقية متقدمة �ف وحاجات الزبائن، وذلك بتطوير قابلياتهم ب�ج

ي 
ي تفيــد بجعــل الابتــكار والتجديــد مفتــاح البقــاء �ف عــن فهــم حاجــات الزبائــن وتنميتــه العاقــات الاجتماعيــة وتطويــر المهــارات المعرفيــة الفكريــة الــىت

بيئــة قطــاع الاتصــالات.

ف بالاضافــة الى إعطــاء المجــال مــن  اتيجيات التنافســية بالاعتمــاد عــلی القــدرات التســويقية والابداعيــة لافــراد العاملــ�ي 6- العمــل عــلی بنــاء الاســ�ت

احــات وتشــجيع حــالات الابتــكار  قبــل مســؤولىي الوحــدات المختلفــة لفتــح الحــوار المبــاسرش مــع مرؤوســيهم لمناقشــة المشــكات والمعوقــات والاق�ت

ي بالمــكان ترجمتهــا الى ســلع او  ام الإدارة العليــا بدعــم تطويــر الافــكار الجديــدة والــىت ف ي والــ�ت
ف للعمــل الفــر�ت ف ودعــم المنتســب�ي والتجديــد لــدى العاملــ�ي

ي تضمــن اســتمرار العمــل ونجاحــه واعتبــار ذلــك ضمــن  خدمــات ورعايتهــا وتوفــ�ي كافــة الســبل والوســائل لتطبيقهــا، إذ يعــد ذلــك مــن الأمــور الهامــة الــىت

اتيجية. أولوياتهــا الإســ�ت

المصادر‌
العربية:

اتون -  يديــان وعشــتار شــ�ي ف م�ي ي الادارات الفندقيــة فلســط�ي
ات الابــداع �ف ف ، يســـرى محمـــد،)2009(،  قيــاس مــؤسرش ، غســان قاســم و حـــس�ي -1الالــمىي

دراســة مقارنــة- مجلــة اإلــدارة واالقتصــاد، العــدد الرابــع والســبعون .

ي لمديــري القطــاع العــام "دراســة 
-2بحــر، يوســف عبــد عطيــة و العجلــة ، توفيــق عطيــة توفيــق)2011(، القــدرات الإبداعيــة وعاقتهــا بــالأداء الوظيــىف

تطبيقية

كات  ي سرش
ف �ف ي إنجــاح تطويــر المنتجــات الجديــدة، مــن وجهــة نظــر المديريــن العاملــ�ي

ي المنظمــة �ف
ي �ف

اكــم المعــر�ف ،  وفــاء ،)2009( تأثــ�ي ال�ت -3التميــمىي

ق الاوســط للدراســات العليــا، مجلــة كليــة بغــداد للعلــوم الاقتصاديــة الجامعــة العــدد  ي الأردن،  جامعــة الــرش
ليــة �ف ف صناعــة الأجهــزة الكهربائيــة الم�ف

ون . الحــادي والعــرش

)2014(، توظيــف أبعــاد المســؤولية الاجتماعيــة لتعزيــز القــدرات  -4الحــدراوي، حامــد كريــم والاســدي،افنان عبــد عــلیي و فتاوي،عــلیي عبدالامــ�ي

ي بعــض كليــات جامعــة الكوفــة ، مجلــة الغــري للعلــوم الاقتصاديــة و الإداريــة، المجلــد 10، العــدد 30.
الإبداعيــة : دراســة تطبيقيــة �ف

ي القــدرات التسويقية،دراســة اســتطاعية لأراء مديــري عينــة مــن منضمــات الفندقيــة 
-5الــداود، الفــن الناظر)2012(أثــر مكونــات التفكــ�ي الريــادي �ف

ي المنظمــات العراقيــة، المؤتمرالعلــمىي الخامــس لكليــة الاداره والاقتصــاد، جامعــة الموصــل.
ي مدينــة دهــوك، الريــادة وذكاء الاعمــال �ف

�ف

كــة العامــة لصناعــة البطاريــات(، مجلــة  ي الرش
ي �ف

)بحــث ميــدا�ف -6دوســة، طالــب أصغــر،)2007(، المعرفــة الاداريــة واثرهــا عــلی الابــداع المنظمىي

الإدارة والاقتصــاد العــدد الثالــث والســتون .

ي والتبادلىي والامر لتنمية  ة القدرات بأســاليب العصف الذهىف -7الديوان، لمياء حســن،  العثمان، انتصار أحمد،)2011( أثر تدريب الالعاب صغ�ي

بعــض  الأبداعيــة الحركيــة.

بيــة الرياضيــة، جامعــة  ف لتنميــة القــدرات الابداعيــة، أطروحــة الدكتــوراه غــ�ي منشــور،كلية ال�ت -8الديــوان، لميــاء، )2011( أثــر اســتخدام اســلوب�ي

الب�ة،العــراق.

ي معمــل 
ي تطويــر المنتجــات الجديــدة، دراســة اختباريــة لآ راء عينــة مــن المديريــن �ف

، جــواد محســن،) 2009(، المقــدرات الجوهريــة وأثرهــا �ف ي
-9را�ف

الألبســة الرجالية، ، قســم إدارة الأعمال، كلية الإدارة والاقتصاد،جامعة القادســية، العراق، النجف. 

ي منظمات التعلم، جامعة العلوم التطبيقية، عمان الأردن.
ي المعرفة �ف

-10السالم، مؤيد سعيد، )2006 (،إدارة موظىف
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: عمــان ) الاردن (:دار الحامــد للنــرش و  -11الســويدان ،نظــام مــو� و حــداد، شــفيق ابراهيــم)2003(، التســويق المعــاصرة، طبعــة الاولى ، النــرش

ــع المــكان: خانيونس-مكتبــة الجنــوب. ـ ـ ـ التوزيـ

-12شــودري، افتــكار إيــه، وإمــران، ماتــن،)2002( "أبعــاد وديناميــات تداخــل عضويــة التمويــل ألصغــر – دراســة صغــرى مــن بنغالديــش"، مجلــة 

ة، العــدد 13.لنــدن. وعــات الصغــ�ي تطويــر المرش

arshaikh@stc. عــلی  منشــور  القرارات(،مقــال  اتخــاذ  ي 
�ف ودوره  الاداري  الابــداع  ،)مفاهيــم   )  2006( عبدالمحســن  -13الشــيخ،عارف 

نــت. com.s،الان�ت

ي 
ف القدرات التسويقية و الذكاء التسويىت -14عبدالله، جميل عبدالكريم وعبدالواحيد،نسبة أحمد وصادق، زانا مجيد)2016(، تحليل العاقة ب�ي

ي العراق،المجلــة الجامعــة للعلــوم الانســانية ، جامعــة الصــاح الديــن 
كــة كــورك لاتصالــت �ف ي سرش

ي ادارة الازمــات التســويقية دراســة حالــة �ف
هــا �ف وتأث�ي

المجلــد 21-العدد1. 

، عمان، الأردن. ، مدخل سلوكى، دار الوائل للنرش -15عبيدات، محمد، )2000(، التسويق السيا�ي

ي المصــارف الأردنيــة، كليــة الدراســات 
ي الإبــداع �ف

أثــر رأس المــال الفكــري �ف  ،)2010( ، محمــود محمــد و الروســان ، محمــود عــلیي ي
-16العجلــو�ف

، الأردن. ي
الثــا�ف -العــدد  المجلــد 26  للعلــوم الاقتصاديــة والقانونيــة–  الاقتصاديــة والإداريــة، جامعــة جــدارا، مجلــة جامعــة دمشــق 

 ISSN ، ي
، العــدد الثــا�ف ف بــوزارات قطــاع غــزة، مجلــة الجامعــة الإســامية )سلســلة الدراســات الإنســانية( المجلــد التاســع عــرش عــلی المديريــن العاملــ�ي

. 6807-1726

ؽ التوجــو  ي تحقــىي
-17عمــر، محمــد عبــد الرحمــن وعبدالكريــم، عــزام عبدالوهــاب و محمــد، روش ابراهيــم، )2015( القــد ا رت التســويقية ودورىــا �ف

، ( المجلــة العراقيــة للعلــوم الاداريــة، المجلــد 1 –العــدد 56. ي
الاســتبا�ت

 : الايــداع  رقــم   ، ــع  ـ ـ ـ والتوزيـ والنــرش  للطباعــة  وائــل  دار   ، الأعمــال  منظمــات  ي 
�ف التنظيــمىي  )2010(الســلوك  ســلمان،  محمــود   ، -18العميــان 

:عمــان،الاردن. أضافــه   .5  : الطبعــة   .9789957112219

-19الفتــاوي ،عــلیي عبــد الامــ�ي ، افنــان عبــد عــلیي الاســدي، حامــد كریــم الحــد ا روي  2014 توظيــف ابعــاد المســؤولية الاجتماعيــة لتعزيــز القــدرات 

ة،مجلــد ســابع، عــدد30. الابداعيــة، مجلــة غــري للعلــوم الاداريــة و الاقتصاديــة ســنة العاسرش

ي 
ة التنافســية  الجامعــات الاردنية،دراســة التطبيقيــة �ف ف ي تحقيــق المــ�ي

ــج الاتصــالات التســويقية المتكاملــة �ف ـ ـ ـ -20الفقيــة ، فــؤاد،)2015(، أثــر مزيـ

الجامعــات الخاصــة، رســالة ماجســت�ي غــ�ي منشــورة، جامعــة الزرقــاء الاردن. 

كة عتادالتكديس والحمولة German قســنطينة،  ي المؤسســة الإقتصادية دراســة حالة سرش
، غنية، )2008(أســاليب تطـــويرالمنتجات �ف -21فيالىي

ي العلــوم التجاريــة، الجمهوريــة الجزائريــة الديمقراطيــة الشــعبية ، وزارة التعليــم العــالىي والبحــث العلــمىي 
مذكــرة مكملــة لنيــل شــهادة الماجســت�ي �ف

. ،جامعــة منتــوري قســنطينة –كليــة العلــوم الإقتصاديــة وعلــوم التســي�ي

ي للمؤسســات لتحقيــق التنافســية - دراســة عينــة مــن 
، خالــد ،و لــرادي، ســفيان) 2001(، أثــر القــدرات التســويقية عــلی الآداء الســو�ت ي

-22قــا�ش

،  المجلــد 19، العــدد 19. المؤسســات ، مجلــة العلــوم الاقتصاديــة وعلــوم التســي�ي

، محمد قاسم)2009(، مبادئ التسویق الحدیث" ،دار وائل للنرش والتوزیــــع، الطبعة 2ـ المجلدات 1،الاردن. ي
-23القریو�ت

ي 
-24محمــد، روش ابراهيــم وعبدالكريــم، عــزام عبدالوهــاب و عمــر، محمــد عبدالرحمــن،)2018 (، عنــوان الدراســة: القــدرات التســويقية ودورهــا �ف

.10741818 ISSN/56 .14 المجلــة العراقيــة للعلــوم الاداريــة، عــدد ، ي
تحقيــق التوجــه الاســتبا�ت

ي 
ف �ف ي القــدرات الابداعيــة، دراســة اســتطاعية لاراء عينــة مــن العاملــ�ي

-24مهــدي ، ســامرة احمــد)2012( ، عمليــات الادارة المعرفيــة وأثرهــا �ف

ي بغــداد، كليــة الادارة والاقتصاد-جامعــة بغــداد، مجلــة كليــة بغــداد للعلــوم الاقتصاديــة الجامعــة العــدد الثاثــون .
المكتبــات الجامعيــة �ف

ي القــدرات الابداعيــة، مجلــة كليــة بغــداد للعلــوم الاقتصاديةالجامعــة 
-26مهــدي، ســامرة أحمــد مهدي،)2012(عمليــات الادارة المعرفيــة واثرهــا �ف

العــدد 30.
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كة  ي سرش
اتيجيات تطوير المنتوج ، دراســة تطبيقية �ف ي اســ�ت

ها �ف ة هاتف)2017(، تقانة المعلومات وتأث�ي -27مهدي، میادة حیاوي، و حداوي، أم�ي

ي الــدورة /بغــداد ، الكلیــة التقنیــة الإداریــة/ الكوفــة ، العــدد 4.
ي الوســط/لوزارة النفــط �ف

مصــا�ف

، جامعــة التكنولوجيــا ،الدراســات التجاريــة ، ســودان  ي
-28نــور، عابديــن طــارق العابديــن،) 2016(، القــدرات التســويقية و أثرهــا عــلی الاداء التســويىت

الخرطوم.
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Questionnaire No.

New productsdevelopment Questionnaireفورمى رابر� به رهه مه نوى كان له دامه زراوه كا�ف به يوه ندى كردن 

Dear Participant

The purpose of this research is to investigate the factors influencing new products development; we would like 

to receive your support by carefully answering the following questions. 

Kindly, give your assessment to the following statements that describe new products development in your 

organization. 

Your response will help to improve and advance the new products development.

Your time and participation are highly appreciated.

__This questionnaire is facilitated by:- Soran Hama Saeed-Mob 07702178526

Personal information 

New products development
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: تيبيىف  

 مه به ست له )به رهه م( له م فورمه  )خزمه ت كوزارى به يوه ندى كردنه – به

ئام�ي و به هيله كا�ف به يوه ندى كه له لايه ن كوبانياوه بو به كار به را�ف ( 

This section captures your evaluation regarding the new products development.

The scale is ranging from 1 for )Strongly Disagree( to 7 for )Strongly Agree(.

Kindly circle the appropriate scale that represents your answer. There is no right or wrong answer.

تكايه ته نها نيشانه √راست يا بازنه O له وزماره يه دابىف كه راي توى له سه ره به رامبه ربرسياره كه

This section includes the respondent’sdemographic information. 
Kindly mark the suitable answer. 

1. Gender  male( ) female (    )  

2. Age: 42-38   (   )37-33   (     )  33-29  ( )   28-24  (    )   23 -18   ته مه ن (     )   

department  

Secondary school certificate   

 ناوه ندى 
 

preparatory  school 

certificateخويندنى ئاماده ي 

 

bachelor  Degrees بكالوريوس     

Postgraduate Degrees خويندنى  

 بالا

 

Others بروانامه ى تر    

3. Educational attainment  ئاستى

 خويندن     

   

   

 11-20   (      ) 

 

4. Employment service  40-31   ( )  30-21   (      )20-11  (  ) 10-1   سالى خزمه ت (      )   

41-more  (      ) 

Strongly 

Disagree 

به ته واوى 
 هاورا نيم

Disagree 

 

 هاورا نيم

Slightly 

Disagree 

تاراده يه 
 هاورانيم

Neither 

agree nor 

disagree 
نه هاورام نه 

 دزم

Slightly 

agree 

 تاراده يه هاورام 

Agree 

 

 هاورام 

Strongly 

Agree 

به ته واوى 
 هاورام

1 2 3 4 5 6 7 
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Entrepreneurial opportunities 

This section captures your evaluation regarding the entrepreneurial opportunities recognition capacitypos-

sessed by your organization.The scale is ranging from 1 for )Strongly Disagree( to 7 for )Strongly Agree(.

Kindly circle the appropriate scale that represents your answer. There is no right or wrong answer.

New products development The scale 

1. We develop new products which are in the same product class as 

existing products. 

ي نفس فئة المنتجات مثل المنتجات الحالية
 .نقوم بتطوير منتجات جديدة ف 

لده ستي   به كه شه بيدان  به رهه مه كان له هه مان به رهه م  هه  

1 2 3 4 5 6 7 

2. We develop new products which have a similar end-use as existing 

products. 

ي مماثل للمنتجات الحالية
 .نقوم بتطوير منتجات جديدة لها استخدام نهائ 

انمان بو به كار هينه رانمان وه ك به ر هه مى هه لده ستي   به كه شه بيدان  به رهه مه ك
 ئيستا 

1 2 3 4 5 6 7 

3. Our new products fit into one of our existing product lines. 

 .منتجاتنا الجديدة تتناسب مع أحد خطوط منتجاتنا الحالية
 به رهه مه نوي يه كانمان هاوتايه به هيلى به رهه مى ئيستا . 

1 2 3 4 5 6 7 

4. Our new products are new-to- the-world. 

. منتجاتنا الجديدة هي جديدة للعالم  به ر هه مه كانمان نويه له جيهاندا )هاوتاى به رهه مه  .
 كائى جيهانه( 

1 2 3 4 5 6 7 

5. Our new products offer unique features to customers. 

ات فريدة للعملاء ى  .تقدم منتجاتنا الجديدة مي 
مه نوي يه كانمان ناوازه يه و تايبه ته به كرياره كانمان  به رهه  

1 2 3 4 5 6 7 

6. We develop higher quality new products than our competitors. 

 .نحن نطور منتجات جديدة عالية الجودة من منافسينا
ي ده ده ين به كواليتى به رز تر له ركابه ره كانمان  به رهه مه كانمان كه شه ن 

1 2 3 4 5 6 7 

7. Our new products meet customer needs better than competitors’ 

products. 

ى  ي منتجاتنا الجديدة احتياجات العملاء بشكل أفضل من منتجات المنافسي   .تلب 
 به رهه مى نويمان بيداويستى به كار به ره كانمان بر ده كاته وه باشتى له ركابه ره كانمان 

1 2 3 4 5 6 7 

Our new products offer unique benefits to customers compared with 
competitors’ products.  ى  تقدم منتجاتنا الجديدة فوائد فريدة للعملاء مقارنة بمنتجات المنافسي 

بيشكه ش كردن  به رهه مه نوى كانمان  سوديكى تايبه ت و ناوازه يه بو به كار به رانمان  .8

به ره كانمان . به راورد به ركا  

 

1 2 3 4 5 6 7 
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Innovation Capabilities

This section captures your evaluation regarding the innovation capabilities possessed by your organization.

The scale is ranging from 1 for )Strongly Disagree( to 7 for )Strongly Agree(.

Kindly circle the appropriate scale that represents your answer. There is no right or wrong answer.

 

Entrepreneurial opportunitiesrecognition capacity The scale 
1. Our market offers many opportunities that our firm can exploit. 

كتنا استغلالهاسوقنا يقد ي يمكن لشر م العديد من الفرص الت   
 بازاري كارمان زور ترين هه ل بيشكه ش ده كا له ريكاى دامه زراوه كه مانه وه. 

1 2 3 4 5 6 7 

2. Our firm frequently identifies opportunities for new export 

ventures. ي كثير من الأحيان بتحديد الفرص لمشاري    ع 
كتنا ف  التصدير  تقوم شر

.الجديدة دامه زراوةكه مان هه لده ست  به ره خساندن  هه لي بروزه ى نوى هه   

 نارده كردن  

1 2 3 4 5 6 7 

3. Our firm frequently identifies ideas that can be converted into 

new products or services. 

ي يمكن تحويلها  كتنا بشكل متكرر بتحديد الأفكار الت  إل منتجات أو تقوم شر
وكه كان بو .خدمات جديدة دامه زراوةكه مان به رده وام هه لده ست  به كوريت  بير
 به رهه م وخز مه ت كوزارى 

1 2 3 4 5 6 7 

4. Our firm generally lacks ideas that may materialise into 

profitable export ventures. 

ي قد تت كتنا تفتقر عموما إل الأفكار الت  ي مشاري    ع التصدير المربحةشر
جسد ف   

وكه به ر جه سته ئه كات له بروزه ى هه نارده  دامه زراوه كه مان به رده وام بير
 .ى قازانج   

1 2 3 4 5 6 7 
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Innovation Capabilities The scale 

1. We are more innovative than our rivals in deciding what methods to use in achieving our 

targets and objectives ن به ئامانجه كانمان . نحن أكثر ابتكارًا من  . زور ترين دا هينان مان كردوه بو كه شت 

ي تحقيق أهدافنا وأهدافنا
ي يجب استخدامها ف  ي تحديد الأساليب الت 

 منافسينا ف 

1 2 3 4 5 6 7 

2. We are more innovative than our rivals in initiating new procedures or information 

systems. 

ي بدء إجراءات جديدة أو أنظمة معلومات
زور ترين داهينانمان هه يه له بروسه نحن أكثر إبداعًا من منافسينا ف 

 .نوي يه كان وسيستمى زانيارى  به رامبه ر ركابه ره كان

1 2 3 4 5 6 7 

3. We are more innovative than our rivals in developing new ways of accomplishing our 

targets and objectives. 

ي تطوير طرق جديدة لتحقيق أهدافنا وأهدافنا
 نحن أكثر ابتكارا من منافسينا ف 

ن به ئاما- نجه كانمان له به زور ترين داهينانمان هه يه له بيشكه وتن وريكاى نوى بو كه شه بيدان و كه شت 
 .رامبه ر ركابه ره كانمان. 

1 2 3 4 5 6 7 

4. We are more innovative than our rivals in initiating changes in the job contents and work 

methods of our staff. 

ي محتويات العمل وطرق عمل موظفينا
ات ف  ي بدء التغيثر

-نحن أكثر إبداعًا من منافسينا ف   
ترين داهينانمان هه يه له به رامبه ر ركابه ره كانمان له كورانكارى و ناوه روكى كار و كارمه ندانمان. زور - . 

1 2 3 4 5 6 7 

5. We are more innovative than our rivals in product technology and in developing new 

and qualitative products. ي ت 
ي تطوير منتجات جديدة نحن أكثر ابتكارا من منافسينا ف 

كنولوجيا المنتجات وف 

 ونوعية

زور ترين داهينانمان هه يه له به رامبه ر ركابه ره كانمان له ته كنه لوجياى زانيارى و كه شه بيدانن به رهه م به   
 كواليت  به رز

1 2 3 4 5 6 7 

6. We are more innovative than our rivals in process technology and in developing new 

production processes. 

ي تطوير عمليات إنتاج جديدة. 
ي تكنولوجيا العمليات وف 

 نحن أكثر إبداعاً من منافسينا ف 
 .زور ترين داهينانمان هه يه له سه ر ركابه ره كانمان له بوارى ته كنه لوجياو كه شه بيدانن به رهه م

1 2 3 4 5 6 7 

7. We are more innovative than our rivals in deploying new technological modes in our 

business. 1 2 3 4 5 6 7 

Innovation Capabilities The scale 

7.We are more innovative than our rivals in deploying new technological modes in our 

business. 

ي أعمالنا
ي نشر وسائل تكنولوجية جديدة ف 

زور ترين داهينانمان هه يه به ر ركابه ره   (نحن أكثر ابتكارا من منافسينا ف 
 كانمان له بلاوكردنه وه ى ته كنه لوجياي زانياري له بوارى كاركردنمان(

 

1 2 3 4 5 6 7 

8.We are more innovative than our rivals in commercializing new product innovations. 

ي تسويق ابتكارات المنتجات الجديدة. 
 نحن أكثر إبداعًا من منافسينا ف 

 زورترين داهينانمان هه يه له سةر ركابه ره كانمان  له بواري كه شه بيدان  به رهه م. 

1 2 3 4 5 6 7 

9.We are more innovative than our rivals in exploiting information technology in our 

business 

ي أعمالنا. 
ي استغلال تكنولوجيا المعلومات ف 

زورترين داهينانمان كردوه له بوار به كار نحن أكثر ابتكارا من منافسينا ف 
 هينانى ته كنه لوجياي زانياري 

1 2 3 4 5 6 7 

10.We are more innovative than our rivals in deploying effectively a high standard R&D 

function 

ي نشر فعالية البحث والتطوير بفعالية عالية
 نحن أكثر إبداعًا من منافسينا ف 

 زور ترين داهينانمان هه يه له به رامبه ر ركابه ره كانمان له كه شه بيدان و ليكولينه وه له ئاستيكى بالادا

1 2 3 4 5 6 7 
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Marketing Capabilitiesتواناى بازاركه ري 

This section captures your assessment regarding marketing capabilities possessed by your organization.

Please rate your organization, relative to your major competitors in terms of its marketing capabilities in the-

following areas. Seven-point scale with 1 )much worse than competitors( to 7 )much better than competitors( 

scale anchors.

Kindly circle the appropriate scale that represents your answer. There is no right or wrong answer.

 

Much  

worse 
 زور خراب

 

worse 

 

 خراب

 

Somewhat 

worse 

تاراده يه 
 خراب

 

About the 

same 

 مام ناوه ند 

 

Somewhat 

better 

 تاراده يه باش

Better 
 باش

 

Much 

 better 

 زور باش

1 2 3 4 5 6 7 

Marketing Capabilities) و هيله كانتان  The scale )تواناى بازار كه ري خزمه ت كوزارى و به رهه متان له سه ر ئامير

Using pricing skills and systems to respond quickly to market changes.  استخدام مهارات .
ات السوق.   التسعير وأنظمة الاستجابة بسرعة لتغير
ا وه لام دانه وه بو كورانكاري بازار .1  7 6 5 4 3 2 1 به كار هينانى ليهاتوى له نرخ دانان وه سيستمى خير

2. Knowledge of competitors’ pricing tactics.  معرفة تكتيكات التسعير الخاصة بالمنافسير 

 زانياري تاكتيكى له سه ر نرخ تايبه ت به ركابه ران هه يه
1 2 3 4 5 6 7 

3. Doing an effective job of pricing products/services. / القيام بعمل فعال لتسعير المنتجات

 الخدمات. 

ين نرخ ل ه سه ر به ر هه م و خزمه ت كوزاريه كان هه يهبه جى كردنى باشير  

1 2 3 4 5 6 7 

4. Ability to develop new products/services. .القدرة على تطوير منتجات خدمات جديدة 

 تواناى كه شه بيدانى به رهه م وخزمه ت كوزاريه كان هه يه 
1 2 3 4 5 6 7 

5. Developing new products/services to exploit R&D investment. 

ي البحث والتطوير. 
 تطوير منتجات/خدمات جديدة لاستثمارالاستثمار ف 

 كه شه بيدانى به رهه م و خزمه ت كوزارى نوى له وه به رهينان له ليكولينه وه  و كه شه بيدان 

1 2 3 4 5 6 7 

6. Successfully launching new products/services. 

 سه ر كه وتير  له بوارى خزمه ت و وه به رهينان .إطلاق منتجات / خدمات جديدة بنجاح

1 2 3 4 5 6 7 

7. Ensuring that product/service development efforts are responsive to customer 

needs. 

 ضمان أن جهود تطوير المنتج / الخدمة تستجيب لاحتياجات العملاء. 

ي له كه شه بيدانى به رهه م و خزمه ت كوزاريه   كانمان كه بيويستر به كار هينه رانمانه. دلنياني  

1 2 3 4 5 6 7 

Strength of relationships with distributors.       . قوة العلاقات مع الموزعير   

 7 6 5 4 3 2 1 به يوةندى به هير  هه يه له كه ل دابه شكه ران  .8

Attracting and retaining the best distributors موزعير  جذب واستبقاء أفضل ال   

ين كارمه ندي دابه ش كه رى به رهه مه كانمان  .9  7 6 5 4 3 2 1 راكيشان و مانه وه له كه ل باشير

Adding value to our distributors’ businesses كات الموزعير    إضافة قيمة لسرر  

 7 6 5 4 3 2 1 زيادكردن  به ها ى دابه ش كه ران له كاردا .10

توفير مستويات عالية من دعم 

الخدمة للموزعير  

 ره خساندنى ئاستيكى به رز بو بالبشتر خزمه ت كوزاري )كه يه نه رى خزمه ت كوزارى به به كار به( 
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Marketing Capabilities) و هيله كانتان  The scale )تواناى بازار كه ري خزمه ت كوزارى و به رهه متان له سه ر ئامير

. استخدام مهارات 
ات السوق.  التسعير وأنظمة الاستجابة بسرعة لتغير
1. ا وه لام دانه وه بو كورانكاري بازار  به كار هينانى ليهاتوى له نرخ دانان وه سيستمى خير

معرفة تكتيكات التسعير الخاصة بالمنافسير  

 زانياري تاكتيكى له سه ر نرخ تايبه ت به ركابه ران هه يه
القيام بعمل فعال لتسعير المنتجات / 

الخدمات. 

ين نرخ ل ه سه ر به ر هه م و خزمه ت كوزاريه كان هه يهبه جى كردنى باشير  
القدرة على تطوير منتجات خدمات جديدة. 

 تواناى كه شه بيدانى به رهه م وخزمه ت كوزاريه كان هه يه 

ي البحث والتطوير. 
 تطوير منتجات/خدمات جديدة لاستثمارالاستثمار ف 

 كه شه بيدانى به رهه م و خزمه ت كوزارى نوى له وه به رهينان له ليكولينه وه  و كه شه بيدان 

سه ر كه وتير  له بوارى خزمه ت و وه به رهينان .إطلاق منتجات / خدمات جديدة بنجاح

ضمان أن جهود تطوير المنتج / الخدمة تستجيب لاحتياجات العملاء. 
ي له كه شه بيدانى به رهه م و خزمه ت كوزاريه   كانمان كه بيويستر به كار هينه رانمانه. دلنياني  

      . قوة العلاقات مع الموزعير 
به يوةندى به هير  هه يه له كه ل دابه شكه ران 

موزعير  جذب واستبقاء أفضل ال 
9. ين كارمه ندي دابه ش كه رى به رهه مه كانمان   راكيشان و مانه وه له كه ل باشير

كات الموزعير    إضافة قيمة لسرر
زيادكردن  به ها ى دابه ش كه ران له كاردا

11. Providing high levels of service support to distributors توفير مستويات عالية من دعم

 الخدمة للموزعير  

 ره خساندنى ئاستيكى به رز بو بالبشتر خزمه ت كوزاري )كه يه نه رى خزمه ت كوزارى به به كار به( 

1 2 3 4 5 6 7 

Developing and executing advertising programs امج الإعلانية . تطوير وتنفيذ البر  

12 .شه بيدان  و جى به جى كردنى به رنامه ى بانكه شه كردن كه  1 2 3 4 5 6 7 

13.Advertising management and creative skills. به ريوة بردنى  إدارة الإعلان والمهارات الإبداعية.  

 بانكه شه و ليهاتوى له داهينان

 

1 2 3 4 5 6 7 

1. Public relations skills هاتوى به يوه نديه كشتيه كانمهارات العلاقات العامة لي  
1 2 3 4 5 6 7 

2. Brand image management skills and processes. مهارات إدارة صورة العلامة التجارية

ليهاتوى له به ريوه بردنى ناونيشانى بازركانى وكار والعمليات  
1 2 3 4 5 6 7 

3. Giving salespeople the training they need to be effective. 

. إ ن ي المبيعات التدريب الذي يحتاجونه ليكونوا فعالي  كردنه وه ى خولي راهينان بو مندوب )نوينه عطاء مندوب 
 .ر( به مه به ستى باش كردنى تواناكانيان

1 2 3 4 5 6 7 

4. Sales management planning and control systems. 

ى وبلا نظم إدارة وتخطيط إدارة المبيعات.   ن دانان وسيتمى  ااودررىبه ريوة بردنى فروشتى
 

1 2 3 4 5 6 7 

Selling skills of salespeople. ي المبيعات.   بيع مهارات مندوب   

ي  .5 ى وله كارى مندون   7 6 5 4 3 2 1 ليهاتوى له فروشتى

6. Sales management skills. ليهاتوى له به ريوة بردنى فروشتندامهارات إدارة المبيعات.    
1 2 3 4 5 6 7 

7. .Providing effective sales support to the salesforce. تقديم دعم مبيعات فعال لقوة  

ى به شيوةى كاريكه ر المبيعات.  ي يه كه ى فروشتى ى بالبشتى كردنى به هي   
1 2 3 4 5 6 7 

8. Marketing planning skills. ليهاتوى بلابن بازاركه رى مهارات تخطيط التسويق.    
1 2 3 4 5 6 7 

9. Ability to effectively segment and target market. القدرة على تقسيم السوق واستهدافه

تواناى دابه ش كردن و به ئامانج كردن ى بازار بفعالية.   
1 2 3 4 5 6 7 

10. Developing creative marketing strategies. 

اتيجيات التسويق الإبداعية.  اتيج  بازارى داهينه رانه تطوير استر كه شه بيدانى سيى  

1 2 3 4 5 6 7 

11. Thoroughness of marketing planning processes. شمولية عمليات تخطيط التسويق   

 بروسه ى بلانى بازاركه رى هه يه
1 2 3 4 5 6 7 

12. Allocating marketing resources effectively. 

ى كردنى سه رااوه ى بازار كه رى كاريكه ر تخصيص موارد التسويق بفعالية.   .دابت 

1 2 3 4 5 6 7 

13. Organizing to deliver marketing programs effectively. امج التسويقية تنظيم لتسليم الت 

بونى بروكرامى بازاركه رى و كه ياندنى به شيوةى سه ر كه وتوريكخستنن  بفعالية.   
1 2 3 4 5 6 7 

 
14.Translating marketing strategies into action. 

اتيجيات التسويق  اتيجى بازار كه ري بو كار  إلى عمل. ترجمة استر  كورينى ستر
 

1 2 3 4 5 6 7 

15.Executing marketing strategies quickly. 

اتيجيات التسويق بسرعة.  ان    تنفيذ استر اتيجى به ختر  جى به جى كردنى بلانى ستر
 

1 2 3 4 5 6 7 


