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 :الملخص
 ،قاادة  التطاوير التساويق  ) بأبعاده   والتسويق الريادي  والتأثير بين القدرات المميزة تختبر الدارسة الحالية علاقة  الارتباط      

العوامل المحددة للريادي( وتحددت الدراسة بفرضية رئيسة مفادها "وجود  ،مل المحددة للمصرف االعو ،أنشطة التسويق الريادي 
وقااد وقاا   ،علاقاة ارتباااط وتااأثير لاات دلالاة معنويااة بااين القادرات الممياازة والتسااويق الريااادي" تنبثاق منيااا أرباا  فرضايات فرعيااة

وجمعت البيانات عن طريق  ،اسة لكونه من اكثر المصارف عراقةالاختيار على مصرف الرافدين " الإدارة العامة " كمجتم  للدر
( 05وقاد تات توزيا  )   ،الأول يخات  بالقادرات المميازة والثاان  يخات  بالتساويق الرياادي  ،استمارة أستبيان مكونة من جزءين

ى مجموعاة مان الوسااائل أعياادت بالكامال وقاد تات الاعتماااد علا  ،أساتبانة علاى مادراء ومعااون  الماادراء ورقسااء أقساات المصارف
( R2) و ،الانحاادار،( Personمعاماال الارتباااط ) ،الإحصااائية مثاال المتوسااط الحساااب  والانحااراف المعياااري والوسااط الفرضاا 

الا بينت النتائج صحة فرضيات الدراسة وف  ضاوء نتاائج التحليال الإحصاائ  تات  ،معامل التحديد لاختبار صحة فرضيات الدراسة
والسع  لزيادة عدد الفارو  العاملاة خاار   ،التوصيات لعل من أبرزها ضرورة التأثير ف  السياسة الوطنيةالتوصل الى جملة من 

 القطر ومحاولة تفعيل عمل فر  المصرف ف  لندن .
 

Employing   the  Distinctive   Capabilities  to  support 
Entrepreneurial  Marketing: A analysis  study  of  the 

Opinions  of  AL-Rafidain   Bank  Managers. 
Abstracted 
       This study examines  the  correlation  relation  and  the effect between the distinctive 
capabilities on  Entrepreneurial  Marketing through its  Entrepreneurial  marketing, the  
determining  factors of the bank  and those  of  Entrepreneurial   . The study  is determined  
by  major  hypothesis which  states that there is  acorrelation relation and asignificant  of 
marketing. This  hypothesis  is  subdivided  into  four  secondary  hypotheses. AL-Rafidain 
 bank (general  management) has been selected as   astudy  society  because  its  being 
the most  deep-rooted  banks   . data have  been  collected  by means  of aquestionnaire, 
consisting of two  parts (the first one concerning  the  distinctive  capabilities,  the second  
the  Entrepreneurial  marketing) fifty questionnaire, have been distributed among 
managers, assistant managers، and  head of  the departments of  the bank. several  
statistical  means  are used to test the Validity of the hypotheses of  the study such as : 
arithmetical means, standard deviation   ، hypothetical means, the correlation  Pearson  ، and 
determination  coefficient ( R2 ) The  conclusions  of the study. In  the light  of the statistical  
analysis, some recommendations are  attained  It is highly  recommend  that national  
policy be influenced, to seek the  increase of  the working  branches  abroad, and  to 
attempt  activating  the action  of  the  branch  of   the  bank  in  London. 

 
 المبحث الأول : منهجية الدراسة

 
 مشكلة الدراسةأولاً: 

كل منظمة ينبغ  أن تمتلك مجموعة من القدرات التا  تمكنياا مان المنافساة ما  المنظماات الأخارس فا  الساوق، وهالاه القادرات    
تمثاال صااورة المنظمااة، فاا لاا كاناات تمتلااك أحااد عواماال الكفاااءة مااا بينمااا فاا  المواقاا  الأخاارس لا توجااد كفاااءات كافيااة لاان تسااتطي  

متقدمااة فا  المنافسااة والرياادة والإباادا ، فعناادما تاتمكن المنظمااات مان بلااورة أفكارهاا المتعلقااة بالقاادرات  المنظماات تحقيااق مراكاز
المميزة، ف نيا تستطي  الإمسااك بزماات المباادرة وتوظياف تلاك القادرات بطريقاة  يجابياة لتحقياق الرياادة فا  تساويق خدماتيا،وتعاد 

ليااا المنظمااات علااى بقائيااا واسااتمراريتيا ونموهااا ماا  زيااادة قاادراتيا التنافسااية الريااادة احااد المااداخل الحديثااة التاا  تحااافظ ماان خلا
وتحقيق موطأ قدت ليا ف  السوق من خلال اقتناا  الفار  المربحاة وهناا يكمان دور المادراء الريااديين فا  مجاال التساويق مان ,
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اختصاااراي يمكاان حصاار مشااكلة الدراسااة  خاالال تركياازهت علااى الابتكااار والتطااوير بالتواصاال ماا  التنبااق وفياات احتياجااات السااوق،
 -بالتساقل العات)هل لتوظيف القدرات المميزة دور ف  تعزيز التسويق الريادي ( وينبثق منيا التساقلات الفرعية الاتية:

 ما ه  طبيعة العلاقة بين القدرات المميزة والتسويق الريادي؟ 1- 
 ف مجتم  الدراسة؟ ما أثر هلاه العلاقة لتعزيز التسويق الريادي للمصر 2-

 ما ه  حدود مساهمة القدرات المميزة ف  توفير متطلبات التسويق الريادي ف  المصرف  مجتم  الدراسة؟                3- 
هل يدرك مدراء مجتم  الدراسة وجود قدرات مميزة ف  المصارف مجتما  الدراساة؟ وكياف يمكان توظياف تلاك القادرات فا  4- 

  تعزيز التسويق الريادي؟
 هل يدرك المدراء وجود ممارسات للتسويق الريادي ف  المصرف مجتم  الدراسة؟5- 

 ثانياً: أهمية الدراسة
تتناااول هاالاه الدراسااة موضااوع  القاادرات الممياازة والتسااويق الريااادي بوصاافيا أحااد الساامات الأساسااية للعصاار الحاادي ، ويمكاان 

 اختصار أهمية الدراسة بالآت : 
المميازة بوصافيا منيجااي  داريااي حاديثاي وأثاره فا  التساويق الرياادي للخدماة المصارفية فا  المصارف تناوليا لمفياوت القادرات  -1

 مجتم  الدراسة. 
تستمد الدراسة أهميتيا من أهمية القطا  المصرف  اللاي هو من أكبر القطاعات  سياماي ف  الاقتصاد العراق  فضلاي عن حجت  -2

تم  عموماي، و سيات المصرف مجتم  الدراسة ف  لالك القطا  خصوصاي ،والالاي كاان الخدمات الت  يقدميا لشريحة كبيرة من المج
 حافزاي ليلاه الدراسة لاختياره مثل هلاا القطا . 

شحّة المصادر الأجنبية واختصارها ف  الأغلب على الطرح النظري وعدت التطرق لمثال هالاا المفياوت فا  المصاادر العربياة  -3
ي( على حد علت الباحثتين فضلا عن كونيا من الدراسات الناادرة التا  قامات باربط القادرات وخصوصاي ف  مجال )التسويق الرياد

المميزة م  التسويق الريادي لاسيما ف  منظمة لاات طاب  خدم ، وبالتال  هلاه الدراسة تمثل  ضافة نوعية متواضعة باتجاه تساليط 
 الضوء على أحد المواضي  الحديثة. 

 تقسس هلاه الدراسة أساساي لتعزيز العلاقة المنطقية بين القدرات المميزة والتسويق الريادي.  -4
 ثالثاً: أهداف الدراسة: 

تيدف هلاه الدراسة  لى اختبار العلاقاة باين القادرات المميازة للمصارف مجتما  الدراساة والتساويق الرياادي ويمكان  يجااز أهاداف 
 الدراسة بالآت : 

 ستوس القدرات المميزة للمصرف المبحو  ومن وجية نظر المدراء. الإشارة  لى م-1 
 تحديد مستوس توجه المصرف لتطبيق ممارسات التسويق الريادي. -2
 تحديد علاقة الارتباط والأثر بين القدرات المميزة والتسويق الريادي ف  المصرف مجتم  الدراسة. -3
 بالقدرة المميزة للمصرف المبحو  ومدس مساهمتيا ف  تحقيق التسويق الريادي.التعرف على مدس اهتمات الإدارات العليا -4

 رابعاً: فرضيات الدراسة
 تنبثق هلاه الدراسة من فرضية رئيسة ، وتتفر  منيا أرب  فرضيات فرعية. 

ي(، وتتفاار  منيااا الفرضااية الرئيسااة: )وجااود علاقااة ارتباااط وتااأثير لاات دلالااة معنويااة بااين القاادرات الممياازة والتسااويق الرياااد
 الفرضيات الآتية: 

 الفرضية الفرعية الأولى: وجود علاقة ارتباط وتأثير لاات دلالة معنوية بين القدرات المميزة وقادة التطوير التسويق .  -1
 الفرضية الفرعية الثانية: وجود علاقة ارتباط وتأثير لاات دلالة معنوية بين القدرات المميزة وأنشطة التسويق الريادي.  -2
 الفرضية الفرعية الثالثة: وجود علاقة ارتباط وتأثير لاات دلالة معنوية بين القدرات المميزة والعوامل المحددة للمصرف.  -3
 الفرضية الفرعية الرابعة: وجود علاقة ارتباط وتأثير لاات دلالة معنوية بين القدرات المميزة والعوامل المحددة للريادي.  -4

 خامساً: أنموذج الدراسة
 ( الأنمولا  الفرض  اللاي يبين العلاقات المفترضة بين القدرات المميزة  والتسويق الريادي.  1الشكل ) يوضّح

 
 

 ( النمولا  الفرض  للدراسة)من  عداد الباحثتين(1الشكل )
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 سادساً: موقع ومجتمع وعينة الدراسة
يُعد مصرف الرافدين )الإدارة العامة( موقعااي للدراساة، وقاد تاتّ اختيااره لعراقتاه والتوجاه العاال  لإدارتاه العلياا لاحتاواء وتحفياز   

در: مان خالال القدرات المميزة لدس مدرائه من جانب، ومن جانب آخر الرغبة ف  تقديت خدمات مصرفية متميازة للزباائن.) المصا
 المشاهدة الشخصية والمقابلات للباحثتين( 

 ( فر  داخل العراق. 80( و)75( وبلغت الفرو  داخل بغداد )1945( لسنة )33تأسس مصرف الرافدين بموجب القانون ) -
( فرو  تعمل خار  القطر منيا )فر  بيروت، فر  البحرين، فر  القاهرة، فر  صنعاء، فر  دب ، فار  جبال عمّاان، 7هناك ) -

 فر  لندن اللاي تتّ تجميد أعماله بقرار من قبل قوات التحالف(. 
 ( عضو. 50عدد أعضاء الييئة الإدارية بما فييت مدراء المناطق الوسطى والشمالية والجنوبية ) -

 الخدمات التي يقدمها المصرفأنواع 
 الائتمان بكافة أنواعه مثل )قروض المشاري  الصغيرة والاتحادات والنقابات(. -1
 قروض  سكان المواطنين. -4بي  وشراء الدولار.  -3قروض السيارات والآليات.-2
 ن(التحويل النقدي خار  القطر. )المصدر: من خلال المشاهدة الشخصية والمقابلات للباحثتي-0

 متغيرات الدراسة ومقاييسها-سابعاً :
تضمنت الدراسة الحالية متغيرين رئيسين تت قياسيا بموجب استمارة استبيان وباعتماد مقياس لكارت الساباع  )ميات اساتراتيجيا    
 -( وكالات  : 1غير ميت استراتيجيا  .…… 7

( قادرة مميازة طورهاا كال مان  55ارة اساتبيان متمثلاة ب)المتغير المساتقل )القادرات المميازة( حيا  قايس هالاا المتغيار باساتم 1-
(Hitt&Ireland,1985)  لا استندت علييا اغلب الدراسات المعنية بيالاا الجاناب حيا  كانات الجواناب التطبيقياة ليالاه الدراساات 

حيا  تكونات  ,وقامت الباحثتين ب جراء بعض التعديلات علييا بما وياتلاءت ما  البيئاة المصارفية ,مركزة على المنظمات الصناعية
  -هلاه الاستبانة من سبعة أبعاد وه :
اليندسة والبح  والتطوير متمثلة بالفقرات  ,( 20-11الإنتا  والعمليات متمثلة بالفقرات ) ,(10-1الإدارة العامة متمثلة بالفقرات)

 ,( 51-45الأفااراد متمثاال بااالفقرات ) ,( 44-34التموياال متمثاال بااالفقرات ) ,( 33-26سااويق متمثاال بااالفقرات )الت ,( 21-25)
 العلاقات العامة والحكومية

(  17المتغير المعتمد )التسويق الريادي( حي  قيس هالاا المتغيار باساتمارة اساتبيان متمثلاة ب) -2(   55-52متمثلة بالفقرات )   
(  حيااا  قامااات الباحثتاااان بااا جراء التعاااديلات المناسااابة مااا  البيئاااة Westerlund&Leminen,2012ى )فقااارة بالاعتمااااد علااا

أنشااطة التطااوير  ,( 61-56قااادة التطااوير التسااويق  متمثاال بااالفقرات ) -وتكوناات هاالاه الاسااتبانة ماان أربعااة أبعاااد هاا : ,المصارفية
عواماال محااددة للريااادي متمثلااة  , 70-68)الفقرات )عواماال محااددة للمصااارف متمثاال باا ,( 67-62الريااادي متمثاال بااالفقرات )

( اسااتمارة اسااتبيان علااى أعضاااء الييئااة الإداريااة ماان ماادراء ومعاااون  ماادراء رقساااء 50( ،  لا تااتّ توزياا  ) 72-71بااالفقرات )
ى عيناة تجريبياة %(، ولغرض التأكد من ثبات الاستبانة فقد قامت الباحثتان بتوزيعيا علا100الأقسات، وقد كانت نسبة الاسترداد )

كرونباخ كمعامل لثبات الاستبيان وكانت -( يوماي من التوزي  الأول، تت استخدات معامل ألفا15( مستجيب بعد مدة )35تكونت من )
 ( نتائج هلاا المعامل. 1النتائج مطمئنة ، ويوضح الجدول )

 ( ثبات الاستبانة 1جدول )                                   

 كرونباخ التسويق الريادي ت كرونباخ المميزةالقدرات  ت

   0.88 قادة التطوير التسويقي 1    0.79 الإدارة العامة 1

  0.799 أنشطة التطوير التسويقي 2    0.82 الإنتاج والعمليات 2

    0.84 العوامل المحددة للمصرف 3    0.81 الهندسة والبحث والتطوير 3

  0.868 المحددة للريادي العوامل 4    0.81 التسويق 4

      0.82 التمويل 5

      0.80 الأفراد 6

      0.79 العلاقات العامة والحكومية 7

   0.846 ثبات الاستبانة ككل   0.80 ثبات الاستبانة ككل

 
 ثامناً: الأساليب الإحصائية المستخدمة

 الأوساط الحسابية لقياس مستوس الاهتمات بمتغيري الدراسة ف  المصرف مجتم  الدراسة.  -1
 الانحراف المعياري لقياس تشتت الآراء عند الوسط المعياري.  -2
الحاد الادناى للمقيااس ،  –المدس= الحد الاعلى للمقيااس  -1الوسط  الفرض  وتت الحكت على الواق )المستوس( وفقا للات  :  -3
وعليه :)  0.85714=  7 /6الحد الاعلى للمقياس ، أي طول الخلية=  /طول الخلية = المدس -2          6= 1 -7المدس= أي 

-5.285متوسط(،) 3.572-4.428مقبول(،) 2.715-3.571منخفض(،) 1.85715-2.714منخفض جدا(،) 1.85714-1
  .ا(مرتف  جد 6.143-7مرتف  نوعا ما(،) 5.286-6.142مرتف (،) 4.429

 ( لاختبار معنوية الارتباط بين المتغيرين.Personمعامل الارتباط ) -4
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   (        F( واختبار) Tوقد تت استخدات اختبار)  -0
 
 الإطار النظري لمتغيرات الدراسة -المبحث الثاني:  
  Distinctive Capabilitiesأولا: القدرات المميزة    

 نبذة تاريخية ومفهوم  –         

لوصااف  (Selznick,1957)لاايس بااالمفيوت الحاادي   لا اسااتخدت لأول ماارة ماان قباال  (DCيعااد مفيااوت القاادرات الممياازة)     
خصااااااائ  المنظمااااااات والإشااااااارة  لااااااى الأعمااااااال التاااااا  تقدييااااااا المنظمااااااات بشااااااكل جيااااااد بالمقارنااااااة ماااااا  منافسااااااييا 

(Snow&Hrebiniak,1980:317) مان .ثت طور ف  بداية الثمانينات عندما قاات كال(Hitt & Ireland, 1985: 287 )
-Firm، الكفاااءة المتخصصااة للشااركة  )Core)بتعااديل التعبياار القااائت  لااى تعااابير مماثلااة  ومفاااهيت مسااتخدمة مثاال ، الصااميت )

Specific competence) الكفااااءات التنظيمياااة (Organizational Competencies ) مصااادر الانتشاااار)
 Resource deployments)  المخفيااااة والأصااااول(Invisible assets)  فمصااااطلح القاااادرات.

 (Distinctive Competencies)يساتخدت بشاكل متباادل ما  مفااهيت مثال ، الكفااءات المميازة  (Capabilities)المميزة
(Snow&Hrebiniak, 1980: 317;Hitt&Ireland, 1985 :273) (الأدوات التنافسااية،Competitive 

devices )( ومصااااااادر المياااااازةSources of advantage) ( Day&Wensley,1988 نقاااااالا عاااااان)
(Cheaseth,2011:257-258،)( وأستخدتUlrich,1977 مصطلح القدرة المنظمية لوصف المنظمة مالاا تقادر ان تفعال )

ف  دراسة علاى  (Snow&Hrebiniak,1980:317) ولقد أكد (Abu Bakar ,2009:160وكيف تفعل لالك ،نقلا عن )
العلاقة بين الاساتراتيجية والكفااءة المميازة وأداء المنظماة ولاحاظ باأن لكال  ساتراتيجية أداء مميازة ولكان يجاب أن تادعت بكفااءات 

( يوضاح ماا تات الاطالا  علياه مان 2وهنالك العديد ممن حاولوا وض  مفاهيت لمصطلح القدرات المميزة والجدول ) .مميزة مناسبة
 الجانب . مفاهيت ف  هلاا

 
 ( بعض مفاهيم القدرات المميزة2جدول)

 المفهوم اسم الباحث،السنة،رقم الصفحة

(
Snow&Herbiniak,1980:

317) 

عبررر عررن كررون القرردرات المميررزة هرري كفرراءات مميررزة والترري هرري  
مجموعة مرن العديرد مرن الأنشرطة التري تقروم بهرا المنظمرة وت ديهرا 
بشكل أفضل من المنظمات المنافسة الأخرى والتي تعمل ضرمن بيئرة 

 مشابهة. 

(Hitt&Ireland,1985:273) 
ت هري أشار برنن التكامرل المر ثر للمصرادر أو القردرات فري الم سسرا
 قدرات مميزة تسمح لهذه الم سسات بتوظيف أنشطتها بنجاح.

(Kay,1993:14) 

عررررف القررردرات المميرررزة كواحررردة مرررن الصرررفات التررري يفتقرررر اليهرررا 
الآخرين  والتي أيضا تكرون مناسربة وملائمرة وأضراف برنن القردرات 
المميزة تصبح كميزة تنافسية عندما تستخدم في الصرناعة أو عنردما 

 تدخل السوق.

(Day,1994:38) 

وصررف القرردرات المميررزة بننهررا قرردرات منظميرري حيررث تعرررف فرري  
التسويق ودراسات الإدارة الاستراتيجية بننها )حزمرة مرن المهرارات 
المركبررة والمعرفررة المتراكمررة مررن خررلال العمليررات المنظميررة والترري 

 .تمكنها  من تنظيم أنشطتها واستخدام أصولها 

(Man,2009:22) 

(القررردرات المميرررزة او Graig&Grant,1993)عررررف كرررل مرررن 
الكفاءات المميزة للم سسات على أن كلاهما مصادر ملموسة وغيرر 
ملموسة تتضمن المالية ، الطبيعية ، الأفراد ، التكنولوجيا و السمعة 

 والعلاقات التي تمتلكها الم سسة أو التي تحاول الوصول اليها . 

 
( يمكنناا ان نعارف القادرات المميازة بانياا   )) ميازة تنافساية وها  صافة 2من ماتقدت ومن الاطلا  على المفاهيت ف  جدول )     

تتميز بيا المنظمة عن سواها من المنظمات العاملة ف  مجال مماثل امتلكتيا المنظمة من مياارات ومعاارف متراكماة ومكنتياا مان 
 .توظيف انشطتيا بنجاح ((

  
 أهمية القدرات المميزة  -
فضالا (Abu Bakar. etal,2009:159القدرات المميزة المنظمية ممكن أن تكون مدخلات ممتاازة فا  أي وظيفاة أعماال )  

(  كما سعى  لى  يجااد Awang etal.,2010:35)عن أن القدرات المميزة الحاسمة ه  دليل المقسسات الصغيرة لأداء عال  
قدرات المميزة يجاب ان تكاون متاوفرة فا  المقسساات الصاغيرة وتكاون لاات علاقاة بالأنشاطة الرئيساة جواب معين وهو كت من ال

( باأن المنظماة الاا اساتطاعت فيات عوامال النجااح الرئيساة الميماة فا  Ab Bakar etal., 2009: 160التنافساية .ويارس )
د القااوة والضااعف او القاادرات ، لان التوجااه عملياتيااا فاا  هاالاه الحالااة سااتكون قااادرة علااى عماال مراجعااة داخليااة والتاا  سااتحد
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 Man)وقاد أشاار   .الاستراتيج  ليس كااف  لنجااح الممارساات المنظمياة ويجاب أن تكاون هنالاك قادرات منظمياة لتعزياز الأداء
( فاا  دراسااته بااان الدراسااات السااابقة فاا  الإدارة الاسااتراتيجية اقترحاات القاادرات الممياازة أو الكفاااءات كجاازء مياات 2009:21,

بان الكفاءات أو القدرات المنظمية المتميزة تكتسب اهميتيا  (Dois.etal.,2000:7لمصادر المنظمة والميزة التنافسية. ويقكد )
 لدرجة ان ب مكانيا أن تعكس صورة محترمة للمقسسات الصغيرة بشرط توفر الربحية والنمو واحتمالية البقاء.

 
 أبعاد القدرات المميزة -

أن هنالااك ثاالا  قاادرات ممياازة والتاا  بالإمكااان أن تضااميا لتحقيااق مياازة تنافسااية خاالال  (Kay,1993:14)يتضااح ماان دراسااة 
 :-علاقاتيا 

  وه  بناء اتصال علائق  م  أو ماحول المنظمة م  الزبائن ،المجيزين وم  العاملين البنية التحتية : -1
الاى الزباائن وتتضامن الخبارة الخاصاة باالزبون ،  وه  أكثر أهمية من آلية الإعلان التجاري لنقال المعلوماات السمعة : -2

 . علامات الجودة ، الضمان ، الانتقال الشفوي للكلمات ، الضمان ،الاتصال  م  العلامات التجارية الأخرس ، و سناد السمعة
مركبااة بااين هااو ترجماة الابتكااار  لااى ميازة تنافسااية بنجاااح ، وعملياات الابتكااار غالباا مااا تتضاامن التفااعلات ال الابتكرار : -3

 المقسسات. 
ب مكانيا تحقيق قيماة مضاافة فقاط علاى أسااس بعاض القادرات المميازة وان المقسساات  أن المقسسات(Kay,1993:64) ويشير

فقاد مياز  (Carson etal., 1995بدون قدرات مميزة ربما تبقى تحقق ميازة تنافساية  لاا كانات لادييا  ساتراتيجية معيناة . أماا )
  (Collinson&shaw,2001:767)نقلا عن  -تبط م   دارة التسويق الريادي وه  كالآت  :أرب  كفاءات رئيسة تر

 الخبرة ف  كل من الصناعة المينية . -1
 معرفة المنتج اللاي يعين السوق . -2
 ميارات التواصل الت  تكون قادرة على توجيه المنظمة . -3
    التعيينات الرئيسة للأفراد الحكت المعلن اللاي يكون قادر على وصف فر  السوق الجيدة او     -4

 والمدعومة بمستويات عالية من التصور والحدس .          

(ليصنف وظائف الأعمال  لى عدة مجالات ه  ) الإدارة العامة،الإنتا  والعمليات،التسويق، Ansoff,1965) وقد جاء       
 العلاقات العامة والحكومية (وف  هلاا السياق أعلاه طور كل منالتمويل،  دارة الموارد البشرية، اليندسة والبح  والتطوير، 

(Hitt&Ireland,1985:279( مجوعة من الأنشطة بلغ عددها)نشاط تت اشتقاقيا من أدبيات الدراسات السابقة لاات 55 )
الصلة 

(e.g.,Sproul,1960;Paine&Naumes,1974;Steiner,1969;Buchele;1962;Rockart,1979;Stev
enson,1976;Anthony&Deardenm ;1976)   

وهلاه القدرات للأنشطة تت تجميعيا وفق سياق معين لتكوين مقاييس وظيفية ميمة وفق دراسة 
(Hitt,Ireland&Palia,1982( )Hitt,Ireland&Stadter,1982)   والت  قادت  لى  عادة تطبيق وتركيب هلاا المفيوت

السابقة وبشكل أكثر تحديد اقترحت الدراسات لاات الصلة بان هلاه الأنشطة  القدرات المميزة بصيغة جديدة مختلفة عن الدراسات
الوظيفية قد تصبح قدرات مميزة عندما يكون التركيز بشكل ملائت علييا ، وقد اتبعت الدراسة الحالية نفس الأسلوب المتب  من قبل 

نشطة شاملة لجمي  أأساسية لكونيا تعد ( لى سب  مجامي  55والمتمثلة بتجمي  الأنشطة )(Hitt&Ierland,1985)دراسة 
 -وظائف المصرف عينة الدراسة والت  تتمثل بالات  :

 -بأن الكفاءات الإدارية تتضمن :( Seong,2011:8) يرس -: General administrationالإدارة العامة  -1
من خلال تنظيت وتشجي  العاملين ف  مقدرات استثنائية لقادة  ستراتيجية المنظمة لرست رقية  ستراتيجية وربط هلاه الرقية -أ

 المنظمة لإدراك هلاه الرقية .
 القدرة المميزة لتشري  علاقات بيئة المقسسة الايجابية .-ب
( بأن الإنتا  Hitt&Ireland,1985:276)افترض كل من  -:Production/Operationsالإنتاج والعمليات -2

فف  أدبيات استراتيجيات التصني  القدرات غالبا ماتفيت على  نيا  .لأداءوالعمليات وأنشطة التسويق ترتبط بعلاقة ايجابية م  ا
( . ويرس Hallgren,2007:9وحدات الأعمال أو الأداء التنافس  المدرك او القوس العملياتية )

(Houyes&Pisano,1996:40)  ف  الخدمات  ن  ستراتيجية التصني  الواسعة يجب  ن تقكد على اختيار ونمو القدرات
لأنيا تيتت بخلق الخدمات  (Slak etal,2010:2وتأت  أهمية  دارة العمليات على حسب ما أشار  لييا ). العملية الفريدة

ى عالت الأعمال كالتغير ف  طلبات الزبون والتغير والمنتجات وه  أيضا التوس  لأنيا مركز للعديد من التغييرات الت  تقثر عل
ف  تجييز شبكات الأعمال فضلا عن  نيا التحدي  واللاي هو التحفيز للإبدا  اللاي سوف يسمح للمنظمات بالاستجابة للعديد من 

تية مثل كفاءة ( بان الإجراءات العملياMan,2009:24)ويضيف    .المتغيرات بحي  تصبح من الميات الأساسية لمدراء العمل
 اكتساب مصادر الإنتاجية وتفاعل العاملين ممكن تبنييا لقياس تأثيرات انسيابية العمل وكلالك تعزيز أو دعت العمل ف  المنظمات 

( لااااى  ن  قطااااا  البحاااا  Matthews&Shulman,2005:234-235يشااااير )-الهندسررررة والبحررررث والتطرررروير : -3
اعة و نشاء الأسواق فضلا عن خلاق المعرفاة لاساتخدات المنتجاين وغيارهت مان والتطوير يلعب دور ف  المساهمة ف  تطوير الصن

أعضااء سلسالة التجيياز مثال المعالجاات والماوزعين والغارض مان لالااك هاو لتطاوير قادرات المنظماة مان حيا  الكفااءة والفعاليااة 
لوجياة جديادة وبحا  وتطاوير العملياات بالإضافة  لى الرغبة لدعت الإبدا  والخبرة ف  تقديت منتجات وخدمات جديدة وقياادات تكنو

 ( Lumpkin &Dess,2001:431)الجديدة 
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 Wosternفا  ) (1950 ن أنشطة التسويق ف  قطاا  المصاارف اخالا اهميتاة بعاد عاات ) -:Marketingالتسويق  -4
Countries لاق ساوق ( ف  تركيا والإدراك الموجه للمصارف الجديادة باتجااه الساوق والالاي بادوره ياقثر فا  خ1980)( وبعد

جديدة وللبقاء اللاي يكون بالأساس ف  المنافسة الحادة ومستويات الفرصة السكانية وعليه ممكن تسامية العوامال الماقثرة فا  ساوق 
أيضا  لى أن سبب أهمياة  ويشير(Once,2013:484-485)المصارف كالتطورات التكنولوجية والترتيبات القانونية والمنافسة 

 -ارف يأت  من :مجال التسويق ف  قطا  المص
 التغيير ف  التركيب السكان  .-أ      
 التنافس الشديد ف  قطا  الخدمة المصرفية .-ب     
 رغبة المصارف ف  زيادة الفائدة لخلق أسواق جديدة  وحماية وتطوير حصصيا السوقية .-ج     

السوق وليس فا  الساوق الشاامل ومحاولاة (  ن التركيز على الفر  المتاحة ف  قطا  Slater&Narver,1996:159ويرس )
 Vijande) ويااالاكر  .تحقياااق ميااازة تنافساااية علاااى حاااد ساااواء ياااأت  عااان طرياااق زياااادة فوائاااد الزباااون وخفاااض التكااااليف

etal.,2012:27-28 ) عدة فوائد للقدرات المميزة التسويقية والت  تتصل بموضو  الدراسة الحالية كان أهميا مروناة التخطايط
درة المقسسات على تنفيلا التخطيط والتسويق الاستراتيج  والت  تتكيف م  حالات الطوارئ البيئياة لاات الصالة الت  تعكس مدس ق

والتاا  تعتباار ميااارة تنافسااية أساسااية، فضاالا عاان  ن تنفياالا الخطااط التسااويقية تبااين قاادرة المقسسااة علااى تطااوير ومراقبااة خططيااا 
لاساتجابة بسارعة وتكياف المنظماة والحفااظ علاى علاقاات طويلاة الأماد ما  وممارساتيا ،أيضا استجابة الخدمة اللاي يعكس قدرة ا

زبائنيا ، والقدرة على ضبط سياسة السعر للحصاول علاى أفضال ماايمكن مان الإيارادات مان الساوق والاتصاالات التساويقية التا  
 لاى  (Vorhies etal.,1999:2تساعد ف   دارة توقعات الزبون جنبا الى جنب م  الصاورة اللاهنياة وقيماة المقسساة ويشاير )

 ن القدرات المتفوقة ف  التسويق تعط  المقسسة القدرة على التوليد والعمل على المعلومات الخاصة بأنشاطة المنافساين وما  هالاه 
القاااااادرات التسااااااويقية المتفوقااااااة فأنااااااه ماااااان المتوقاااااا   ن تحقااااااق مياااااازة تنافسااااااية تتجااااااه لاااااالأداء الجيااااااد ويقكااااااد كاااااال ماااااان 

(Sharma&Desmares,2013:4)  بأن المصارف اقوس نسبيا عند استخدات التحليل المنطق  المتقدت كالتحليل التنباقي لكان
ف  اغلب الأحيان تكون ليس لدييا القدرة على التكامل ف  الوقت المناسب فيما يتعلق بجيودها التسويقية المتمثلة بالقنوات المتعاددة 

          . 
التا  تعتماد علاى العلاقاات فا  تعاملاتياا هاو تاوفير خادمات التمويال   ن مان اولوياات المصاارف -: Financeالماليرة -5

فنظاات  (Ullah&Shah,2011:13518)بواسطة الوسيط المال  اللاي يستثمر ف  الحصول على معلومات معينة عان الزباون 
ال باأعلى هاامر رباح التمويل ب مكانه  ن يعزز النمو الاقتصادي من خلال تحويل رأس الماال  لاى مشااري  ما   نتاجياة  رأس الما

(Shah&shah,2011:13429).  وياارس(Song etal.,2007:18 انااه عناادما يااتت اسااتخدات نااو  الإسااتراتيجية كمتغياار)
الاعتادال نجااد  ن قاادرات معيناة فقااط ليااا تااأثيرات ميماة علااى الربحيااة كالتكنولوجيااا وقادرات تكنولوجيااا المعلومااات وزيااادة الأداء 

ا مجموعااة مختلفااة ماان القاادرات كااربط السااوق والتسااويق تاارتبط ايجابيااا بااالأداء المااال  للمنظمااات بينماا المنقبررةالمااال  للمنظمااات 
حياا  لاحااظ الباااحثون بااأن  جااراءات التموياال كالربحيااة والنمااو ممكاان اسااتخداميا للوصااول  لااى أداء مااال  للمنظمااة  المدافعررة

(Man,2009:24.) 
الوقت الحاضر والعولمة على نحاو متزاياد والمنافساة العالمياة وقادرة أي  ن التغييرات السريعة ف    -: Personnelالأفراد-6 

منظمة أعمال على خلق ميزة تنافسية جعلت من الكفاءات الصميمية الملموسة للموارد البشرية عوامل رئيسة لتحساين موقا  ساوق 
الاالاكاء والإدراك ،الخباارة ، (، ويشااير  لااى  ن مااوارد رأس المااال البشااري تأخاالا بنظاار الاعتبااار Seong,2011:7الأعمااال )
السلوكيات وتحليل المياارات لكال العااملين .ولكا  تقاوت المقسساة بأدائياا بكفااءة يتطلاب منياا  ساتراتيجية تنظيمياة تكاون  المواقف

مان مدعومة بقرارات مميزة والت  تبنى بالاعتماد على الارتباط الكفوء للمعرفة والقدرات والسلوك والت  تساتطي  اساتنباطيا فقاط 
كمااا افتاارض  ن (،Zadeh&Seyedjavadin,2013:2-3)العاااملين ماا  عواماال أخاارس تمتلكيااا أو تساايطر علييااا المقسسااة 

المنظمة الت  تتبنى لإستراتيجية معينة يتطلب منيا لالك تقنيات وممارسات لإدارة القوس العاملة لادييا والتا  تختلاف عان تلاك التا  
                                 تراتيجيات مختلفاة ما  قاوس عاملاة  مختلفاة.تحتاجياا  المقسساات الأخارس التا  تطباق اسا

وهاا  بناااء علاقااات جياادة ماا  العامااة   -: Public and governmental relationsالعلاقررات العامررة والحكوميررة-7
أو القضااء علاى الشاائعات المختلفين  من الناس عن طريق الحصول على دعاية ايجابية وبناء صورة جيدة للمقسسة والتعامل ما  

وأشااار  لااى  ن أدوات  العلاقااات العامااة هااو اسااتخدات  المقسسااات (997 -972-:2002)سرررور ،والقصاا  والأحاادا  الساالبية 
العلاقات العامة ف  الاتصالات م  عامتيا عن طريق تحديد أهداف العلاقات العامة واختيار وسائل  العلاقاات العاماة وتنفيالا خطاة 

مة وتقويت نتائجيا ولتحقيق هلاه الأهداف تساتخدت المقسساات عاددا مان الأدوات مثال  الإخباار ، الأحاديا  والأحادا  العلاقات العا
الخاصة ، عداد مواد مكتوبة وصوتية مرئية وتعريف بالمنشأة والمساهمة بالنقود والوقت ف  أنشطة الخدمة العامة .  ومن وظائفيا 

منظمة ،الجميور ( وه  بنفس الوقت فن  أو علت لتطاوير الفيات المتباادل والنياة الحسانة وها   نيا تبق  العلاقة بين مجموعتين ) ال
تحليااااال فيااااات العاماااااة والمواقاااااف وتميياااااز سياساااااة المنظماااااة مااااا  اهتماااااات العاماااااة وتنفيااااالا البااااارامج للتواصااااال مااااا  العاماااااة 

(Palaniappan&Ramachandraiah,13 ). 
 

 Entrepreneurial marketing (EMالتسويق الريادي)  -ثانيا :
 نبذة تاريخية ومفهوم   -

 Richard ن التطور التاريخ  ليلاا المصطلح وثق من قبل مختلف الباحثين وأول من سبق ف  الإشاارة  لاى هالاا المصاطلح هاو 
Cantillon (1734)  )الالاي يارس ان )الرياادة كانات التوظياف الالاات  ما  العاودة غيار المقكادة(Sharma & Chrisman, 

( منلا عقدين ، أما العمل المبكر ف  هلاا المجال فقد ركز على قضايا EMالا بدأ التطور التاريخ  للتسويق الريادي ) . (1 :1999
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( . وجااء مصاطلح Colinson & Shaw, 2001: 763متداخلاة باين نظرياات التساويق التقليدياة وأولئاك الماقمنين بالرياادة )
(، وبالإمكان أيضا وصف New venturesالتسويق الصغيرة والمغامرات الجديدة ) ستراتيجية التسويق الريادي ليصف أنشطة 

 :Krous et al., 2010الأنشطة التسويقية م  نمط التفكير ف  اتخالا القرارات الريادية بغض النظر عن حجت أو عمر المنظمة )
ور التسويق العات ، ويجاب  ن يعتبار ك ضاافة  لاى ( . ومن الميت ف  هلاه الحالة النظر  لى  ستراتيجية  التسويق الريادي من منظ2

(. وهنالااك العديااد ماان وجيااات النظاار فيمااا يتعلااق بمفيااوت الريااادة Hills & Hultman, 2006: 232النظريااات الموجااودة )
 ( يوضح ما تيسر الاطلا  عليه من مفاهيت ف  هلاا الجانب.3والتسويق الريادي والجدول )

 
 (3جدول)
 / التسويق الرياديبعض  مفاهيم الريادة 

 المفيوت است الباح ، السنة ورقت الصفحة

(Lumpkin & Dess, 
1996: 136) 

الريادة مدخل جديد ،يمكن التجارة بالدخول  لى أساواق قائماة أو جديادة ما  
بضائ  أو خدمات موجودة أو جديدة . وهلاا المفيوت جاء ف   شارة لياا  لاى 

 العمل الضروري للريادة كمدخل جديد.

(Sharma & Chrisman, 
1999: 7) 

الريادة ه  الإحاطة بأعمال الخلق التنظيم ، التجديد، أو الابتكار ضامن أو 
 خار  المنظمة الموجودة

(Hill & Wright, 2000: 
25) 

( فا  المقسساات Marketing Orientationوصفوا التوجه التسويق  ) 
التسويق  اللاي يقاد الصغيرة كالتسويق الريادي واللاي يعن  أسلوب السلوك 

 ويشكل بشخصية المدير المالك.

(Gilmore, 2001: 137) ( يفيت التسويق الريااديEM  بالاعتمااد علاى معرفاة كيفياة عمال المادراء )
الماالكون أو الريااديين فا  المقسساات الصاغيرة والمتوساطة الحجات وكيفياة 

السااوق  اتخااالاهت للقاارارات منيااا مااا يتعلااق بتسااليت العااروض التسااويقية فاا 
 ضمن محددات ندرة الموارد، الخبرة، التأثير، والحجت.

(Collinson & Shaw, 
2001: 768) 

( هااو ماان يتصااف بالاسااتجابة  لااى السااوق وعلااى EMالتسااويق الريااادي )
(  لااى توقاا  التغياارات فاا  Intuitive  Abilityمايباادو القاادرة الحدسااية )

 طلبات الزبون.

(Morris et al., 2002: 5) التسااوي( ق الرياااديEM يعاارف بالاسااتباقية واسااتغلال الفاار  للحصااول )
على الزبائن المربحين والاحتفااظ بيات مان خالال الطارق الابتكارياة لإدارة 

 الخطر، قوة الموارد، وخلق القيمة.

(Bjerke & Hultman, 
2002: 15) 

( بأناه التسااويق للمقسسااات الصاغيرة المتناميااة ماان EMالتساويق الريااادي )
 المبادرة. خلال روح

(Shane & 2003: 247)  ،أشارة  لى  ن فيات عملياات التنظايت ها  احاد العناصار الضارورية للرياادة
فالريادة ه  خلق منظمات جديادة خالال عملياة ديناميكياة تشاترك فيياا مثال 

 انشطة الحصول على المواد وعمليات  نتا  قائمة ، وجلاب العاملين.

(Holcombe, 2003: 25)  أكااااد Kirzner's (1973) فاااا  نظريتااااه للريااااادة، دور الموازنااااة
(equilibraling  فاا  الريااادة عناادما يكااون السااوق غياار متااوازن ، ماا )

وجاود فرصااة مربحااة ، والرياااديين  يكتشافون ويعملااون علااى هاالاه الفاار  
 المربحة لموازنة  السوق.

(Stokes, 2003: 13) ( التسويق الرياديEMيركز على الابتكار والتطوير للأ )  فكار ف  خاط ما
 حدس فيت احتياجات السوق.

(Krous et al., 2010:2)    
                      

التسويق الريادي هو الوظائف التنظيمية ومجموعة العملياات للخلاق، وقيماة 
التسااليت والاتصااال للزبااائن ولإدارة علاقااات الزبااون بطاارق تعااود بالفائاادة 

تااااا  تتصاااااف بالابتكاااااار، ( والStakeholdersللمنظماااااة وشاااااركائيا )
 المخاطرة، الاستباقية وربما تقدس بدون مصادر مسيطر علييا حالياي.

Jones & Rowley, 2011: 
30) 

( يجااب أن يضاات النااواح  الساالوكية EM ن أي مفيااوت للتسااويق الريااادي )
والت  تكون مبحوثاة تقليادياي فا  الرياادة، الابتكاار وارتبااط الزباائن وحقاول 

 العلاقة.

 
( بأناه ))هاو الاساتجابة  لاى الساوق والادخول  لياه بالاساتباقية EMخلال المفاهيت السابقة ممكن أن نعرف التساويق الرياادي )ومن 

 واستغلال الفر  وابتكار وخلق العمليات المنظمية باتجاه توق  طلبات الزبون اللاي يحقق الفائدة للمنظمة((.
 
 أهمية التسويق الريادي -
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رق الت  تحافظ فييا المقسسة علاى بقاءهاا ما  زياادة اساتمرارية قادراتيا التنافساية فا  الأساواق العالمياة فا  تعد الريادة  حدس الط
(. فف  السنوات الأخيرة العديد من الإداريين تليفاوا  لاى متابعاة الأنشاطة الريادياة Kaya & Agca, 2013: 3الوقت الحاضر )

-Kuratko & Wasch, 1994: 357يت والت  من الممكن ان تتضامن )ف  منظماتيت لمعالجة المشاكل الضاغطة الت  تصادف
358:) 
 النمو السري  ف  عدد المنافسين الجدد والمتطورون ف  السوق. -1

 الضعف المتزايد وبشكل تدريج  ف  الطرق التقليدية لإدارة المنظمات. -2

   السوق. الحاجة  لى التغييرات المثيرة ،الابتكارات والتحسينات لمن  الركود والسقوط ف -3

 زيادة المنافسة العالمية . -4

واينما تكون الفر  تكون هنالك أنشطة ريادياة وفا  هالاه الحالاة فا  أي واحادة مان هالاه الفار  ممكان المحاولاة للحصاول علاى 
 :Ionita, 2012(. ويشاير )Companys & McMullen, 2006: 303الاربح مان خالال خلاق سال  جديادة أو خادمات )

سااويق الريااادي تباارز عنااد تطااوير مبااادئ محااددة وأدوات عمليااة لاادليل الشااركات الرياديااة خاالال الأوقااات (  لااى  ن أهميااة الت148
 الصعبة، وهلاه 

 يمكن أن تتحقق فقط من خلال الجيد الجماع  المنضبط.
 
 أبعاد التسويق الريادي -

ت باختلاف وجياات النظار ، حيا  قادت كال توضح الأدبيات لاات الصلة بالريادة  التسويق الريادي وجود أبعاد مختلفة للريادة جاء
 ( أبعاد الريادة متمثلة بثلاثة عناصر رئيسية ه :Lumpkin & Dess, 1996: 138-140من )

 التوجه الريادي للأفراد ويتضمن )الحكت اللاات ، الابتكار، المخاطرة، الاستباقية ، والعدوانية التنافسية(.  -1

الإسااتراتيجية، عمليااات صاان  الإسااتراتيجية، مصااادر المقسسااة، الثقافااة، عواماال منظميااة وتتضاامن )الحجاات، الييكاال،  -2

 وخصائ  فريق الإدارة العليا( .

 عوامل بيئية وتتضمن )الديناميكية، التعقيد، السخاء، وخصائ  الصناعة(. -3

ماا  ( بتلخاي  عادة خصاائ  لسالوكيات التساويق الرياادي وها  كثياراي Hills & Hultman, 2006: 222بينماا قاات كال مان )
 ( من سلوكيات التسويق الريادي كان أهميا:23تضمنتيا الدراسات السابقة، حي  صنفت السلوكيات الى )

-4النماو الموجاة. -3أساليب التسويق ه  طريقتاان للتواصال ما  الزباون. -2خلق القيمة من خلال العلاقات والتحالفات. -1

 السوق المغمور. -6السوق غير الرسم . -0الفر  الموجية.

( بأن أبعاد التسويق الريادي تأخلا بنظر الاعتبار خصائ  الرياادة  لا  ن Collinson & Shaw, 2001: 762س كل من )وير
هنالك ثلاثة مجالات رئيسية متداخلة بين التسويق والريادة ه  )كونيا تتصف بالتغيير، انتيازية ف  طبيعتياا، والابتكاار فا  طارق 

 الإدارة(.
أشار  لى  وجود أربعة أبعاد ليا علاقة بفيت التسويق الريادي ضمن سياق المشاري  الاجتماعياة  ( فقدShaw, 2004: 762أما )

الناميااة )تمييااز الفاار ، الجيااود والريااادة، ثقافااة المنظمااة الرياديااة، والشاابكات وربااط الشاابكات(. وعلااى الاارغت ماان قلااة المقاااييس 
 -( ولالك لعدة أسباب ه :Westerlund & Leminen, 2012قياس )المتعلقة بالتسويق الريادي فقد قامت الباحثتان باختيار م

  .يعد من المقاييس الحديثة المعاصرة  ف  هلاا الاتجاه  -2 انه يتلاءت م  طبيعة البيئة المصرفية العراقية. -1

  .شحه المقاييس حي  ان البحو  والدراسات الاجنبية لاات الصلة لاتعرض المقياس المعتمد ف  دراستيا -3

 -مثلت أبعاد المقياس بالات :وت
  Marketing development drivers (DRVS)قادة تطوير التسويق -1

( باأن القاادة الرئيسايين لتنمياة وتطاوير الساوق ها  تتعلاق بالشااركاء Westrelund & Leinen, 2012: 6يارس كال مان )
تسييل تعبئة مصادرها أو عرض الرياديين علاى والزبائن والمنافسين. حي  أن أنشطة شبكات أعمال الشركاء للمقسسات تستطي  

( ولقااد أشااار Manesh, 2011: 20الاخاارين والاالاين هاات أكثاار معرفااة ماان غياارهت بالأعمااال الجاريااة فاا  السااوق الاادول  )
(Collinson & Shaw, 2001: 769-770 ،لى  ن نمولا  المقسسات الصغيرة الت  تفتقر الى المعرفة ومعلوماات الساوق  )

صول  لى مصادر جديدة وحفاظ الوقات مان خالال شابكات أعماال الشاريك. والالتازات لياقلاء الشاركاء يازود المشااري  ب مكانيا الو
بميزة ممتازة، فمن جية يجد الحلول للمشاكل وتعبئة المصادر ومن جية أخرس يكون بالإمكان بناء شبكات من الشاركاء والتحارك 

  .(Fayolle, 2007: 133وبقيااة اللاعبااين فاا  القطااا  الاقتصااادي )  باتجاااه المنظمااات الوساايطة، المقسسااات، الرياااديين،
(. والشاركاء بالإمكاان Hills & Hultman, 2006: 222فالقرارات التسويقية أسست على الاتصال اليوم  وشبكات الأعمال )

 & Westerlundيت )أيضا أن يكونوا المجيزين أو يصنفون ضمن سلسالة التجيياز، وأن فيات حاجااتيت يعاد فيات لحاجاات زباائن
Leminen, 2012: 6( حيا   ن الشاركاء يسااهمون فا  الإنتاا  والتساعير والقارارات الترويجياة للريااديين.)Collinson & 
Shaw, 2001: 770( وأيضا الشراكة تلعاب دور ميات فا  نجااح المقااولات ضامن مشااري  البنااء.)Khan et al., 2011: 

ا ما تحققت ف نيت سيقومون بعمليات شراء متكررة والبائعون سيحافظون على ماواقعيت فا  (.أما الزبائن فلدييت توقعات  لا13547
السوق، وان اساتراتيجية الساوق التقليدياة تصابح لاعاب ميايمن وتنشا  مساتوس قيماة الزباون المتوقعاة والتا  تمكان المقسساة مان 

ون يجااب ان تكااون بالمقدمااة. ويشااير (، ويضاايف بااأن قيمااة الزبااHills & Hultman, 2006: 229اسااتغلاليا ماا  الااربح )
(Meseci, 2013: 13 بان  شراك الزبون يرف  من مستوس الاتصال والملكية للالك تقوت المقسسات بادعوة الزباائن للمشااركة )
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ف  التصميت وعروض التسويق وهلاا يناتج عناه تاأثير واضاح علاى أصاحاب تلاك المقسساات بالإضاافة  لاى رأي الجمياور. أيضاا  
( بأن  اختيار النو  المناسب لأدوات بحو  السوق يكون ميت وهلاا يرج  الى قيمة التغلاياة Mohr et al., 2007: 32افترض )

( Competitorsالعكسية للزبون من خلال أبحا  السوق القياسية الت  ممكن أن تكون مشكوك فييا.أما فيماا يتصال بالمنافساين )
نياا تسااعد العملياات فا  تعرياف الحاجاات الغيار مدركاة لحاد الان وتسااعد فا  فالريادة ليا دور مكمل وميت ف  التساويق ولالاك لا

 :Hills & Hultman, 2006(. وأشاار كال مان )Collinson & Shaw, 2001: 768تعرياف الفار  فا  بيئاة متغيارة )
قاادة الرياادة ليات  (  بأنIreland et al., 2003: 971( الى امكانية نقل القدرات الى موق  المنافسة على السوق. ويرس )231

القدرة على ربط قيمة الفر  وكيفية استخداميا ف  المساهمة ف  عموت الأهداف وكلالك الاهداف الفردية.ولقاد اساتخدمت الشاراكة 
بشكل متزايد كطريقة تمكن الشركاء ف  فيت أكثر وضاوحاي لحاجاات واهاداف الزباائن والمنظماة وتحساين الكفااءة وتاأثيرات الكلفاة 

(. والشاراكة كتطبياق Adnan et al., 2011: 13364الأبتكار والتحسين المستمر لجودة المنتجاات والخادمات )وزيادة فر  
 ,Shawالمنظمااة لاسااتراتيجية المشاااركة بواسااطة تعااديل ودعاات المقسسااات المنفصاالة والتقليديااة فاا  المناااخ التنافساا . وتاارس )

ايجاااب  علااى السااوق والاالاي باادوره يااقثر علااى المقسسااات ( ان شاابكات الاعمااال الشخصااية ممكاان ان تااقثر بشااكل 26 :1999
( ان شاابكات الاتصااال الشخصااية للرياااديين ميمااة فاا  تطااوير ونمااو Carson et al, 1995: 200الرياديااة. حياا  وجااد )

( لالك حي  يرس انه الاا قابل المنتج او الخدماة توقعاات الزباون سايكون راضا  Lim, 2012: 122ويقكد ) .المقسسات الريادية
غب  شاركاء التساويق ويادعو و  لاا تجاوزت توقعاته فان الزبون سيكون مسرور. وهلاا سايجعله لايس فقاط يعياد الشاراء وانماا سايرك

(  ن Leavitt and Walton, 1975: 544الزبائن الآخرين اللاين بدورهت سينشرون تجربتيت الجديادة  لاى الآخارين. ويارس )
والتا  تكاون عاادة منفتحاة علاى التجاارب الجديادة والتا  تميال  لاى اساتخدات بنّااء  الزبون يميز من خلال درجة عالية مان الابتكاار

(.وجاءت وجية نظر Moveaa et al., 2001: 15للمعلومات المستلمة. فالمعرفة الموجودة تتأثر بفيت الزبون للتعقيد المبتكر )
(Hill & McGowan, 1997: 547 لتقكد لالك حي  تشير  لى  ن سبب أهمية شابكات ) الاتصاال للريااديين تاأت  مان حااجتيت

بأن يكونوا قادرين على الوصول خالال اتصاالاتيت الشخصاية  لاى المجيازين والمعلوماات، والتوجياه ضاروري لياقلاء الريااديين 
 لاستمرار التطور الريادي.

 (  Entrepreneurial marketing actionsأنشطة التسويق الريادي ) -2

( بأن ممارساات التساويق الرياادي تتضامن التساويق بالعلاقاة وعلاقاات Weserlund & Leminen, 2012: 4أشار كل من)
الجميور وتطوير العروض الرئيسية. فالأنشطة الريادية ه  مشرو  نشاط بشري يسعى  لى توليد قيمة. من خلال خلق أو التوس  

 :Ahmad & Seymour, 2013ياات أو الأساواق )ف  الأنشطة الاقتصادية بواسطة تمييز واستغلال المنتجات الجديدة والعمل
( بأن الموقف المستقل يسمح للريادي  لى افتراض الموقف الإداري والاى مراجعاة النشااط Drucker, 1985: 143يقكد )  .(9

( التساويق الرياادي علاى أسااس Kotler, 2003: 4-5الريادي كتمرين منظت  لى حد كبير من )نظات تحليل وعمل جاد(. ومياز )
ن الممارسات التسويقية تصبح مصاغة أكثر. والمقسسات الت  تتبنى عمليات التسويق الريادي سيعملون على تأكيد خلاق الفار   
 :Hills & Hultman, 2006( ويارس كال مان )Miles & Darroch, 2006: 488أو اكتشاافيا وتقييمياا واساتقلاليا  )/و

( بالجلاب Relationship Marketingفات. حي  يتصف التسويق بالعلاقة )( بأنه تخلق القيمة من خلال العلاقات والتحال222
(attraction( والبناء )construction( والصيانة )maintenance( وتحسين الأنشطة ليلاه العلاقاة ما  الزباائن )Berry, 

2002; payne & Frow, 2006( نقالاي عان )Juarez, 2011: 13404( فالمصاارف بالعلاقاة .)The relationship 
banking( تعن  بأن المصرف يجم  المعلومات بعياداي عان المعلوماات المتاوفرة علنااي )Ullah & Shah, 2011: 13518 ،)

والمصارف بالعلاقة أيضاي تخلق قيمة لقروض المقسسة من خلال عادة قناوات مثال فار  تاوفر القارض وأوطاأ نسابة فائادة وأقال 
ت فياو يتمياز فاا  تخفايض المشااكل مان خالال المصاارف بالعلاقاة ومراقباة أنشااطة متطلباات تأمينياة، فالمصاارف وسايط ماال  ميا

(. أما Saeed & Shah, 2011: 13563الاقتراض. من هلاا يتضح بأن تكامل أنشطة التسويق م  الأقسات الأخرس ميت جداي )
مال لااتا  وربماا يتضامن الرجاو  ( فأن نتائج النشاط الريادي ه  أكثر مان عpublic relationsفيما يتصل بعلاقات الجميور )

( والمجتم  )من خلال الضرائب والمدفوعات الأخرس( والأعضاء الآخرين ف  المجتم  Shareholder لى العاملين والمالكين )
وأشاار   .(Ahmad & Seymour, 2013: 15الريادي مثل )الماليين والمشرفين( والزبائن )مان خالال اقتراحااتيت القيماة ( )

(Schumpeter, 1975: 83( لاااى  ن الابتكاااار التكنولاااوج  والعملياااات الريادياااة هااا  كقاااوة دفااا  أساساااية  )The 
Fundamental impulse( للمجامي  ولإبقااء المحارك الرأسامال  فا  حركاة. وفيماا يتعلاق بتطاوير العاروض )offerings 

development( فان من ضمن الخصائ  السلوكية للتسويق الريادي حسب ما يارس )Hills & Hultman, 2006: 222 )
هو تطوير المنتج أو المغامرة  اللاي يكون تفاعل  وتزايدي وغير رسم  م  القليال مان بحاو  الساوق . ويارس أيضاا ي باأن العدياد 
من الأنشطة الت  تأخلا على عاتق الريادي ه  مفاهيت رئيسية ف  نظرية التسويق الت  تقترح بأن نجااح التساويق يأخالا علاى عااتق 

ات والت  تميز الفر  وتطبق التقنيات المبتكرة لجلب المناتج  الخدماة الاى الساوق وتانجح فا  مقابلاة طلباات الساوق الالاي المقسس
 (.Hills & Hultman, 2006: 226استيدفته )

  .( Bankings-specific factorsعوامل محددة للمصارف ) -3

العوامال التا  تصانف المقسساات ها  العولماة، وحجات ( ثلاثة أناوا  مان Westerlund & Leminen, 2012:7حدد )      

( بأن بحو  التسويق الريادي ربماا ترياد استكشااف الفكارة التا  Krous et al., 2009: 2المقسسة، وعمر المقسسة. ويشير )

يقكاد ( لتوساي  مجاال عملياا. وfirms size or ageب مكاان التساويق الرياادي تطبيقياا فيماا يتعلاق بحجات المقسساة أو عمرهاا )

(Collinson & Shaw, 2001: 765 بأنه تزداد أنشطة التسويق الريادي ف  المقسسات الكبيرة لان العديد من الحالات فييا )

تحتا  وبشكل ملح قائد الريادة ضمن المنظمة للحفاظ على الاهتمات الإداري والثقافة. ومن الميات ان نادرك أن علاى الارغت مان  ن 
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( ه  جزء ميت من المجال، فأن هلاا لا يمن  البحا  فا  قضاايا المقسساات الأكبار SMEة الحجت )المقسسات الصغيرة والمتوسط

(Hills & Hultman, 2006: 232( ف  حين يشير .)Collinson & Shaw, 2001: 767 الى  ن ) العديد من المقسسات

تحدد قوس الرياديين ووضعيت بالاستخدات الجيد ف  عمليات تطوير الاتصالات الجديدة  وخاصة الصغيرة تجد من السيولة نسبيا أن

 new( تعرف على  نياا تطاوير مغاامرات جديادة )international entrepreneurshipوالريادة الدولية )  .وخدمة الزبائن

ventures عملياة مراجعاة هالاا المجاال بشاكل دولا  فا  ( على المستوس الدول  أو البدء بيا لإنجااز أعماال دولياة والتا  تتطلاب

(. فالعولمة وظيور النشاط الدول  للمشاري  الصاغيرة والمتوساطة Manesh, 2011: 9المراحل الأولى من عمليات المقسسة )

 ;e.g. Coviello & McAuley, 1999( وياارس )knight, 2000: 12الحجاات هاا  مجااال عااالم  واساا  للتجااارة )

Johanson & Vohlne, 2003; Haahti et al., 2005; Kiss & Danis, 2008 ان فا  البلادان المتطاورة تازداد )

 (Manesh, 2011: 20أهمية شبكات الأعمال لمقسسات الريادة الدولية الصغيرة والمتوسطة الحجت والمعترف بيا )

  .(Entrepreneur-specific factorsعوامل محددة للريادي ) -4

( بأن لمحة عن الحياة الشخصية للريادي والت  بالأمكان تقييمياا Westerlund & Leminen, 2012: 8أشار كل من )      

(، Education( لرجاال الأعماال الريااديين، ومساتويات الريااديين التعليمياة )Growth aspirationمن خلال النمو الطموح )

( بأن سرعة نماو المقسساات أكثار مان Hills & Hultman, 2006: 225ه  مصدر ميت لنجاح قادة الريادة . ويرس كل من )

مقسسات أخرس ف  نفس المجال يجعليا مختلفة وناجحة ، ف  حين  ن هنالك العديد من المقسساات التا  تبادأ صاغيرة وتبقاى علاى 

سساات حاليا كالمدير أو المالك اللاي لا داف  لديه ولا توجه باتجاه النمو ، مثل هالاه المقسساات يطلاق عليياا فا  بعاض الأحياان مق

أسلوب الحياة لأن سلوك الأعمال فييا له علاقة بالداف  الشخص  للمدير. وتطوير التساويق الرياادي يقتضا  باأن يتضامن مجاالات 

(. Collinson & Shaw, 2001: 770كالإبادا  و ساتراتيجية رباط شابكات الأعماال الماقثرة علاى التعلايت وقضاايا التنمياة )

وتنمياة اساتثمار أولا  هاات ثات  عاادة الاساتثمار بشاكل اكبار فا  محاولاة لتنمياة قيماة هالاه  وطموح النمو للرياديين هو هادف لصان 

المقسسات  لاى المساتوس الالاي يولاد مكساب رأسامال  رئيسا  للمساتثمرين فالمعرفاة تشاير  لاى المعلوماات الخاصاة حاول الساوق 

بأن المقسساات ( Collinson & Shaw, 2001: 764)ويرس   .( Fonita, 2012: 143والمنافسين والزبائن والمنتجات )

( الاى أناه فا  Hills & Hultman, 2006: 219النامية تدير أنشطة التسويق الريادي وها  تتغيار باساتمرار الوقات . ويشاير )

المجتمعات نجد النمو يحتا  للريادة وخصوصاي نماو الاقتصااد يصابح لاه ضارورة فا  بلادان عديادة . حيا  ان الأنشاطة التساويقية 

( ، والتعليت بشكل عات وتعليت التساويق Westerlund & Leminen, 2012: 8يدة تعتبر كمقثرات غير ملموسة للنمو )المتزا

بشاكل خااا  مفياد للمقسسااات الصاغيرة ماا  نادرة المعرفااة التساويقية ومصااادرها. وان النزعاة أو المياال باتجااه الريااادة والأعمااال 

 ,.Gorman et alمان المتوقا  أن تكاون متاأثرة بصايغة برناامج التعلايت )الصغيرة ه  عموماي ترتبط م  عدة خصاائ  والتا  

(. فالكفااااءات الضاارورية تتطلاااب ريااادي نااااجح والاالاي بالإمكاااان الحصااول علياااه ماان خااالال التاادريب والتطاااوير 56 :1997

(Poormina, 2006: 9 ). ( ويضايفManesh,2011:19  باان الاتعلت ممكان أن يكاون أماا قادرة أو مادخلات ). تعليت فاال

 .( Fayolle,2007:121) الإلتزاتغالبا ما يرس كأداة رئيسة ف  البناء مثل 

 

 الجانب التطبيقي  -المبحث الثالث:
 أولاً: القدرات المميزة: 

بغية تحقيق أهداف الدراسة المتصلة بواق  القدرات المميزة لآراء مدراء مصرف الرافدين يتطلب الأمار تشاخي  واقا  المكوناات 
التمويااال، الأفاااراد، العلاقاااات العاماااة  ,لاااه )الإدارة العاماااة، الإنتاااا  والعملياااات، اليندساااة والبحااا  والتطاااوير، التساااويقالفرعياااة 

 والحكومية(.
 

 أ( الإدارة العامة: 
 ( يعرض واقع الإدارة العامة لدى مدراء مصرف الرافدين4جدول )

 المتوسط الحسابي رقم المتغير ت
الانحرررررررررررررررررررررررراف 

 المعياري
 الرتبة

ع الإدارة واقرررررررررررررررر
 العامة

1 X1 6.090 0.663 1  ًمرتفع جدا 

2 X2 5.220 1.676 2  ًمرتفع جدا 

3 X5 5.960 0.670 3  ًمرتفع جدا 

4 X3 5.740 0.922 4  ًمرتفع جدا 

5 X6 5.620 0.245 5  ًمرتفع جدا 

6 X7 5.600 0.247 6  ًمرتفع جدا 

7 X9 5.420 1.617 7 مرتفع 

9 X10 5.320 1.331 9 مرتفع 
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2 X8 5.120 1.402 2 مرتفع 

10 X4 4.990 1.615 10  مرتفع 

    5.556 المتوسط العام

 
( أن من أولويات الإدارة العامة للمصرف مجتم  الدراسة هو ف  السع  الحثي  لاساتقطاب والاحتفااظ   4ويلاحظ من الجدول )  

( وبانحراف معيااري قادره 6.5.5أعلى وسط حساب  وقدره )بالمدراء لاوي الكفاءة والتدريب العال ،  لا حصلت هلاه الفقرة على 
(، ف  حين حصلت فقرة )قدرة  دارة المصرف على تطوير وتوصيل هوية ورساالة وأهاداف المصارف والمعتقاد الكامال 5.663)

سااب  والإستراتيجية الواسعة م  وجود  حساس للاتجااه واليادف العاات الالاي يتعلاق بكال أعضااء المصارف( علاى أدناى متوساط ح
(، ممااا ياادل علااى تراجاا  أداء الإدارة فاا  هاالاا الجانااب وفااق مااا جاااء فاا  1.610( وبااانحراف معياااري قاادره )5...4وقاادره )

 الاستجابات الواردة بيلاا الخصو .
 

 ب( الإنتاج والعمليات
 ( يعرض واق  الإنتا  والعمليات لدس مدراء مصرف الرافدين 0جدول )

 المتوسط الحسابي رقم المتغير ت
الانحرررررررررررررررررررررررراف 

 المعياري
 الرتبة

واقررررررررررررررررع الإدارة 
 العامة

1 X14 5.400 1.471 1  مرتفع 

2 X15 5.340 1.451 2  مرتفع 

3 X12 5.320 1.361 3 مرتفع 

4 X20 5.040 1.665 4 مرتفع 

5 X13 4.490 1.709 5 مرتفع 

6 X17 4.200 1.691 6 مرتفع 

7 X16 4.740 1.562 7 مرتفع 

9 X11 4.720 1.994 9 مرتفع 

2 X19 4.360 2.022 2 متوسط 

10 X18 4.140 1.259 10 متوسط 

   1.694 4.924 المتوسط العام

 
( أن فقرة )العمل على تحسين التنظيت الداخل  للمصرف من حي  انسيابية العمل وظروفه( قد حصلت علاى 0يتضح من الجدول )

(، فاا  حااين حصاالت فقاارة قاادرة )تحسااين القاادرات 1.471)( وبااانحراف معياااري قاادره 0.455أعلااى متوسااط حساااب  وقاادره )
(، مماا يادل علاى عادت رغباة .1.90( وباانحراف معيااري قادره )4.145اليندسية الصناعية( على أدنى متوسط حساب  وقادره )

  دارة المصرف ف  تحسين القدرات اليندسية الصناعية وفق ما جاء ف  الاستجابات الواردة بيلاا الخصو .
 

 والبحث والتطوير ج( الهندسة
 ( يعرض واقع الهندسة والبحث والتطوير لدى مدراء مصرف الرافدين 6جدول )                

 المتوسط الحسابي رقم المتغير ت
الانحرررررررررررررررررررررررراف 

 المعياري
 الرتبة

واقررررررررررررررررع الإدارة 
 العامة

1 X24 5.600 1.355 1  ًمرتفع جدا 

2 X21 5.490 1.265 2  مرتفع 

3 X25 5.440 1.732 3 مرتفع 

4 X23 5.120 1.36 4 مرتفع 

5 X22 4.500 1.606 5 مرتفع 

   1.420 5.229 المتوسط العام

 
 لى الإدارة الكاملة الأفضال والإنتاجياة المتزايادة وكالالك ‘( أن فقرة ) ن الإنفاق على البح  والتطوير يقدي  6يظير من الجدول )

المزاوجة بين  ستراتيجيات البح  والتطوير الواضحة م  حقول السوق والإنتا  الحالية المقترحة(  لا حصلت علاى أعلاى متوساط 
(، فاا  حااين حصالت فقاارة قاادرة )التحليال ألقيماا  لتسااويق المنتجااات 1.300راف معيااري قاادره )( وبااانح0.655حسااب  وقاادره )

( وباانحراف 4.055الحالية وتطوير واستخدات بدائل مواد خات متوفر بسيولة وأكثر اقتصادية( على أدنى متوسط حسااب  وقادره )
 م  لتسويق المنتجات الحالية. (، مما يدل على ضعف الإدارة ف  مجال التحليل ألقي1.656معياري قدره )
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 د( التسويق
 ( يعرض واقع التسويق لدى مدراء مصرف الرافدين 7جدول ) 

 المتوسط الحسابي رقم المتغير ت
الانحرررررررررررررررررررررررراف 

 المعياري
 الرتبة

واقررررررررررررررررع الإدارة 
 العامة

1 X26 5.440 1.540 1  مرتفع 

2 X33 5.160 1.556 2  مرتفع 

3 X32 5.000 1.414 3 مرتفع 

4 X31 4.990 1.914 4 مرتفع 

5 X27 4.940 1.475 5 مرتفع 

6 X28 4.940 1.475 6 مرتفع 

7 X29 4.400 1.229 7 متوسط 

9 X30 4.320 1.294 9 متوسط 

   1.473 4.96 المتوسط العام

 
( 0.445حسااب  وقادره )( أن فقرة )تحسين بحو  التسويق وأنظمة المعلومات( قد حصالت علاى أعلاى متوساط  7يبين الجدول )

(، ف  حين حصلت فقرة قدرة )الاساتخدات الأكثار فعالياة لإساتراتيجيات التساعير المختلفاة( علاى 1.045وبانحراف معياري قدره )
(، وهاالاا ياادل علااى خضااو  كافااة الأسااعار لتعليمااات 1.2.4( وبااانحراف معياااري قاادره )4.325أدنااى متوسااط حساااب  وقاادره )

 لعراق وقوانين البنك المركزي ا
  

 ه( التمويل
 ( يعرض واقع التمويل لدى مدراء مصرف الرافدين 9جدول )

 المتوسط الحسابي رقم المتغير ت
الانحرررررررررررررررررررررررراف 

 المعياري
 الرتبة

واقررررررررررررررررع الإدارة 
 العامة

1 X40 6.000 1.262 1  ًمرتفع جدا 

2 X44 5.420 2.304 2  مرتفع 

3 X37 5.320 1.602 3 مرتفع 

4 X35 5.240 1.140 4 مرتفع 

5 X43 5.240 1.572 5 مرتفع 

6 X39 5.2000 1.702 6 مرتفع 

7 X41 5.060 1.979 7 مرتفع 

9 X36 4.220 1.724 9 مرتفع 

2 X38 4.2000 1.729 2 متوسط 

10 X42 4.720 1.702 10 متوسط 

11 X43 3.240 1.742 11 متوسط 

   1.676 5.097 المتوسط العام

 
( وباانحراف 6.555( أن فقرة )الإدارة الفعالة للضارائب( قاد حصالت علاى أعلاى متوساط حسااب  وقادره ) .يظير من الجدول )

(، ف  حين حصالت فقارة قادرة )تحساين أولوياات العقاود وأداء الساوق( علاى أدناى متوساط حسااب  وقادره 1.269معياري قدره )
لاااى ضاااعف الإدارة فااا  هااالاا الجاناااب طبقااااي للإجاباااات الاااواردة بيااالاا (، ويعااازس  1.742( وباااانحراف معيااااري قااادره )3.945)

 الخصو . 
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 و( الأفراد
 ( يعرض واقع الأفراد لدى مدراء مصرف الرافدين   2جدول )                      

 المتوسط الحسابي رقم المتغير ت
الانحرررررررررررررررررررررررراف 

 المعياري
 الرتبة

واقررررررررررررررررع الإدارة 
 العامة

1 X50 5.900 1.620 1  ًمرتفع جدا 

2 X49 5.520 1.432 2  جدامرتفع 

3 X45 5.500 1.329 3 جداً  مرتفع 

4 X48 5.440 1.779 4 مرتفع 

5 X47 5.240 1.924 5 مرتفع 

6 X51 5.050 1.332 6 مرتفع 

7 X46 4.260 2.203 7 مرتفع 

   1.655 5.359 المتوسط العام

 
)يسااعى المصاارف الااى تحفيااز ومكافااأة  باادا  المسااتخدمين ودعاات أداء المبااادرة وأنظمااة ( أن الفقاارة   9يتضااح ماان الجاادول )  

(، فا  حاين حصالت فقارة 1.695( وباانحراف معيااري قادره )55..0المكافئات( قد حصلت على أعلى متوسط حسااب  وقادره )
دمين( علاى أدناى متوساط حسااب  قدرة )سياسات المصرف للأفراد فعالة وكفوءة لتأجير وتدريب وترقية وتفويض خدمات المساتخ

(، مما يدل على ضعف سياسات المصرف وعدت كفاءتيا ف  هلاا الجانب وفقااي 2.253( وبانحراف معياري قدره )4.965وقدره )
 للإجابات الواردة بيلاا الخصو .

  
 ز( العلاقات العامة الحكومية

 لدى مدراء مصرف الرافدين( يعرض واقع العلاقات العامة الحكومية  10جدول )                

 المتوسط الحسابي رقم المتغير ت
الانحرررررررررررررررررررررررراف 

 المعياري
 الرتبة

واقررررررررررررررررع الإدارة 
 العامة

1 X55 5.940 2.061 1  ًمرتفع جدا 

2 X54 4.660 1.721 2  مرتفع 

3 X53 4.160 1.556 3 متوسط 

4 X52 3.090 1.502 4 مقبول 

   1.711 4.435 المتوسط العام

 
( 45..0( أن الفقرة )تحسين الصورة اللاهنية للمصرف( قد حصلت علاى أعلاى متوساط حسااب  وقادره ) 15الجدول )يظير من 

(، ف  حين حصلت فقرة قدرة )القدرة علاى التاأثير فا  السياساة الوطنياة فا  الصاناعة والحفااظ 2.561وبانحراف معياري قدره )
(، 1.059( وبانحراف معيااري قادره )3.5.5ى متوسط حساب  وقدره )على علاقات فعّالة م  المقسسات لاات العلاقة( على أدن

 مما يدل على تراج  المصرف ف  التأثير على السياسة الوطنية.
 ( يعرض واقع القدرات المميزة لدى مدراء مصرف الرافدين  11جدول )                 

 المتوسط العام رقم المتغير ت
الانحرررررررررررررررررررررررراف 

 المعياري
 الرتبة

الإدارة واقررررررررررررررررع 
 العامة

 مرتفع جداً  1 1.774 5.556 الإدارة العامة 1

 مرتفع  2 1.655 5.359 الأفراد 2

3 
الهندسرررررررررررة والبحرررررررررررث 

 والتطوير
  مرتفع 3 1.420 5.229

 مرتفع 4 1.742 5.097 التمويل 4

 مرتفع 5 1.694 4.924 الإنتاج والعمليات 5

 مرتفع 6 1.473 4.96 التسويق 6
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7 
 العامرررررررة العلاقرررررررات

 الحكوميةو
 مرتفع 7 1.711 4.437

   1.637 5.067 متوسط المتوسطات

( وباانحراف معيااري 0.006( أن الفقرة )الإدارة العامة( قد حصلت على أعلى متوسط متوسطات وقدره )11يبين من الجدول ) 
( وبانحراف 4.437متوسطات وقدره )(، ف  حين حصلت فقرة قدرة )العلاقات الحكومية ( على أدنى متوسط 1.774عات قدره )

 (.11(، حسب ما يظير ف  الجدول )1.711معياري قدره )
  

 ثانياً: التسويق الريادي: 
 أ( التطوير التسويقي
 ( يعرض واقع قادة التطوير التسويقي في مصرف الرافدين 12جدول )                      

 المتوسط الحسابي رقم المتغير ت
الانحرررررررررررررررررررررررراف 

 المعياري
 الرتبة

واقررررررررررررررررع الإدارة 
 العامة

1 y58 5.640 1.297 1  ًمرتفع جدا 
2 y59 5.4000 1.414 2  مرتفع 
3 y61 4.990 1.902 3  مرتفع 
4 y57 4.940 2.061 4 مرتفع 
5 y56 4.590 2.061 5 مرتفع 
6 y60 4.020 1.332 6 متوسط 

   1.776 4.923 المتوسط العام

 
أن الفقرة )التحدي الرئيس  لتسويقنا هو من خالال الاعتاراف بحاجاات الزباائن ورغبااتيت( ،  لا حصالت علاى ( 12يبين الجدول ) 

(، ف  حين حصلت فقرة )التحدي الرئيسا  لتساويقنا هاو 1.9.7( وبانحراف معياري قدره )0.645أعلى متوسط حساب  وقدره )
(، مماا 1.332( وبانحراف معيااري قادره )4.525حساب  وقدره ) ف  الاستجابة للزيادة ف  المنافسة السعرية( على أدنى متوسط

ياادل علااى ضااعف )أداء المصاارف فاا  هاالاا الجانااب لكونااه يخضاا  لتعليمااات موحاادة ماان قباال البنااك المركاازي العراقاا  وميلااه  لااى 
 المنافسة الغير سعرية.

  
 ب( أنشطة الريادة التسويقية

 أنشطة التسويق الريادي في مصرف الرافدين( يعرض واقع قادة 13جدول )                 

 المتوسط الحسابي رقم المتغير ت
الانحرررررررررررررررررررررررراف 

 المعياري
 الرتبة

واقررررررررررررررررع الإدارة 
 العامة

1 y67 5.000 1.277 1 مرتفع 
2 y63 5.220 1.607 2  مرتفع 
3 y62 5.1400 2.020 3  مرتفع 
4 y66 5.040 1.237 4 مرتفع 
5 y65 4.960 1.429 5 مرتفع 
6 y64 4.690 1.406 6 مرتفع 

   1.612 4.22 المتوسط العام

 
مان أفكاار جديادة(،  لا حصالت علاى أعلاى  الإنطلاق( أن الفقرة )الممارسات الرئيسة لتسويقنا تركز على 13يلاحظ من الجدول ) 

(، ف  حين حصلت فقرة )الممارسات الرئيساة لتساويقنا تركاز 1.277( وبانحراف معياري قدره )0.555متوسط حساب  وقدره )
(، مما يدل 1.456( وبانحراف معياري قدره )4.6.5على المشاركة ف  العرض والمعارض( على أدنى متوسط حساب  وقدره )

 اركة المصرف ف  العرض والمعارض.على ضعف مش
  

 ج( العوامل المحددة للمصرف
 ( يعرض واقع العوامل المحددة لمصرف الرافدين14جدول )                           

 المتوسط الحسابي رقم المتغير ت
الانحرررررررررررررررررررررررراف 

 المعياري
 الرتبة

واقررررررررررررررررع الإدارة 
 العامة

1 y70 5.940 1.475 1  ًمرتفع جدا 

2 y69 5.060 1.979 2  مرتفع 

3 y68 4.160 2.063 3 متوسط 



(3)        العدد  ( 7 )       لسنة  2014   ----------  ((   121    ))   المجلد    مجلة المثنى للعلوم الادارية والاقتصادية    
 ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ

 

   1.905 5.02 المتوسط العام

 
( وباانحراف 45..0( أن الفقرة )مصرفنا يتميز بالعراقة(،  لا حصلت على أعلى متوسط حساب  وقدره )14يتضح من الجدول ) 

قاد حصالت علاى أدناى متوساط حسااب  (، ف  حين حصلت فقارة )المجاالات الرئيساة لتساويقنا ها  دولياة( 1.470معياري قدره )
(، مما يدل علاى وجاود مجاالات تساويقية دولياة ولكان متوساطة دون مساتوس 2.563( وبانحراف معياري قدره )4.165وقدره )
 الطموح.

 
 د( عوامل محددة للريادي

 ( يعرض واقع العوامل المحددة للريادي في مصرف الرافدين15جدول )           

 المتوسط الحسابي رقم المتغير ت
الانحرررررررررررررررررررررررراف 

 المعياري
 الرتبة

واقررررررررررررررررع الإدارة 
 العامة

1 y71 5.290 1.421 1 مرتفع 

2 y72 5.260 1.229 2  مرتفع 

   1.702 5.27 المتوسط العام

 
( أن الفقرة )نمو طموح  هو جزء من نمو خطط عمل المصرف(،  لا حصلت على أعلى متوساط حسااب  10يظير من الجدول ) 

(، ف  حين حصلت فقرة )خلفيت  التعليمية ه  مرتفعة( قد حصلت على أدناى 1.421( وبانحراف معياري قدره )0.2.5)وقدره 
 (، طبقاي للإجابات الواردة بيلاا الخصو ..1.99( وبانحراف معياري قدره )0.265متوسط حساب  وقدره )

 
 ( يعرض واقع التسويق الريادي لدى مدراء مصرف الرافدين 16جدول )

 المتوسط العام الأبعاد ت
الانحرررررررررررررررررررررررراف 

 المعياري
 الرتبة

واقررررررررررررررررع الإدارة 
 العامة

 مرتفع 1 1.702 5.27 العوامل المحددة للريادي 1

2 
العوامررررررررررررل المحررررررررررررددة 

 للمصرف
 مرتفع  2 1.905 5.02

  مرتفع 3 1.612 4.22 أنشطة التسويق الريادي 3

 مرتفع 4 1.776 4.923 قادة التطوير التسويقي 4

   1.725 5.043 المتوسطات متوسط

 
( 0.27( أن فقاارة )العواماال المحااددة للريااادي( قااد حصاالت علااى أعلااى متوسااط متوسااطات وقاادره )16يلاحااظ ماان الجاادول ) 

(، فا  حاين حصالت فقارة )قاادة التطاوير التساويق ( علاى أدناى متوساط متوساطات وقادره 1.759وبانحراف معياري عات قادره )
 (. 16(، حسب ما يظير ف  الجدول )    1.776عات قدره )( وبانحراف معياري 93..4)
 

 ثالثاً: إيجاد نتائج العلاقات واختبار الفرضيات
 تتضمن هلاه الفقرة  يجاد نتائج العلاقات بين المتغيرات واختبار فرضيات الدراسة وكما يأت : 

(، ولأجال تحقياق الفرضاية الرئيساة SPSS) ( وباستخدات البرناامج الإحصاائ Pearsonباستخدات معامل الارتباط البسيط ) -1
 )وجود علاقة ارتباط وتأثير لاات دلالة معنوية بين القدرات المميزة والتسويق الريادي(. 

 ( العلاقة بين القدرات المميزة والتسويق الريادي17جدول )

 التسويق الريادي القدرات المميزة المتغيرات

1 القدرات المميزة

50 
0.84** 

1 **0.94 التسويق الريادي

50 

 (0.01** مستوى المعنوية )                  
( نتيجة اتفاق عينة 4..5( وجود علاقة ارتباط وتأثير بين القدرات المميزة والتسويق الريادي  قد بلغت ) 17يلاحظ من الجدول )

 الدراسة، مما يفسر الدور اللاي تلعبه القدرات المميزة ف  تعزيز التسويق الريادي. 
 سويق الريادي( تحليل التباين لأنموذج وتنثير القدرات المميزة في الت19جدول )

Model Sis Dif Mean squire F Sig 

Regression 18.265 1 18.265 123.252 0.000 
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Residual 7.115 48 0.148 - - 

Total 25.380 49 - - - 

R2=0.72         R2=(adj=0.714) 
تعزيز التساويق الرياادي،  لا بلغات قيماة ( نتائج تحليل التباين الت  تشير  لى معنوية  تأثير القدرات المميزة ف  .1يظير الجدول )

(F()123.202( والت  تعد قيمة عالية عند مستوس معنوية )كما أن القدرة التفسيرية ليلاا الأنمولا  جاءت جيدة والبالغاة 5.51 ،)
  .يادي%( من المتغير المعتمد المتمثل بالتسويق الر72(، وهلاا ما يشير  لى أن القدرات المميزة تفسّر ما قيمته )5.72)

 ( تحليل العلاقة التنثيرية للقدرات المميزة في التسويق الريادي12جدول )

Model 
Un standard 

Coefficient 
Standard 

Coefficient T Sig 
B Std Error Beta 

Constant 0.694 0.153 - 4.545 0.012 

 0.000 20.864 0.969 0.244 0.915 القدرات المميزة

 
( العالياة Tنتائج تحليل الانحادار  لاى وجاود تاأثير معناوي للقادرات المميازة فا  التساويق الرياادي وفقااي لقيماة ) (19يبين الجدول )

(، وتوضّاح هالاه النتيجاة أهمياة دور القادرات 5.51( عناد مساتوس معنوياة ) 2.423( الجدولياة )Tالمعنوية عند مقارنتياا بقيماة )
 المميزة ف  تعزيز وتدعيت التسويق الريادي ف  المصرف مجتم  الدراسة. 

  .الفرضية الفرعية الأولى: وجود علاقة ارتباط وتأثير لاات دلالة معنوية بين القدرات المميزة وقادة التطوير التسويق ((  -2
 ( العلاقة بين القدرات المميزة وقادة التطوير التسويقي20)جدول 

 قادة التطوير التسويقي القدرات المميزة المتغيرات

1 القدرات المميزة

50 
0.87** 

1 **0.97 قادة التطوير التسويقي

50 

 (0.01** مستوى المعنوية )               
( عناد مساتوس 7..5( وجاود علاقاة ارتبااط باين القادرات المميازة وقاادة التطاوير التساويق  قاد بلغات )  25يظير مان الجادول ) 

 ( حي  تستنج الدراسة أهمية القدرات المميزة ف  تحسين وتدعيت أداء قادة التطوير التسويق . 5.51معنوية )
 لمميزة في التسويق الريادي( تحليل التباين لأنموذج وتنثير القدرات ا21جدول )

Model Sis Dif Mean squire F Sig 

Regression 151.704 1 151.704 155.606 0.000 

Residual 46.796 48 0.975 - - 

Total 198.500 49 - - - 

R2=0.76         R2=(adj=0.714) 
تااأثير القاادرات الممياازة فاا  تعزيااز دور قااادة التطااوير ( أن نتااائج تحلياال التباااين التاا  تشااير  لااى معنويااة 21يلاحااظ ماان الجاادول )

(، كمااا أن القاادرة التفساايرية لياالاا 5.51( والتاا  تعااد قيمااة عاليااة عنااد مسااتوس معنويااة )F()100.656التسااويق ،  لا بلغاات قيمااة )
لمتغياار المعتمااد %( ماان ا76(، وهاالاا مااا يشااير  لااى أن القاادرات الممياازة تفسّاار مااا قيمتااه )5.76الأنمااولا  جاااءت جياادة والبالغااة )
 المتمثل بقادة التطوير التسويق . 
 ( تحليل العلاقة التنثيرية للقدرات المميزة في قادة التطوير التسويقي22جدول ) 

Model 
Un standard 

Coefficient 
Standard 

Coefficient T Sig 
B Std Error Beta 

Constant -973 0.550 - 1.703 0. 045 

 0.000 12.474 0.874 0.095 1.185 القدرات المميزة

 
( نتائج تحليل الانحدار  لى عدت وجود تأثير معنوي للقدرات المميزة فا  قاادة التطاوير التساويق  باالرغت مان 22يوضح الجدول ) 

(، وتوضّاح هالاه النتيجاة 5.51(  عناد مساتوس معنوياة ) 2.423( الجدولياة   )T( المحسوبة عناد مقارنتياا بقيماة )Tارتفا  قيمة)
 اختفاء الدور اللاي تلعبه القدرات المميزة ف  الارتقاء بمستوس قادة التطوير التسويق . 

 الفرضية الفرعية الثالثة: وجود علاقة ارتباط وتأثير لاات دلالة معنوية بين القدرات المميزة وأنشطة التسويق الريادي((  -3
 العلاقة بين القدرات المميزة وأنشطة التسويق الريادي (23جدول )
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أنشرررررررررطة التسرررررررررويق  القدرات المميزة المتغيرات
 الريادي

1 القدرات المميزة

50 
0.92** 

أنشرررررررررطة التسرررررررررويق 
 الريادي

0.22** 1

50 

 (5.51** مستوس المعنوية )                
( عناد مساتوس معنوياة 5.92( وجود علاقة ارتباط بين القادرات المميازة وأنشاطة التساويق الرياادي قاد بلغات ) 23يبين الجدول )

 ( حسب اتفاق وجيات نظر عينة الدراسة مما يفسر دور القدرات المميزة ف  تطوير أنشطة التسويق الريادي. 5.51)
 رات المميزة في أنشطة التسويق الريادي( تحليل التباين لأنموذج وتنثير القد24جدول )

Model Sis Dif Mean squire F Sig 

Regression 170.824 1 170.824 296.264 0.000 

Residual 27.676 48 0.577 - - 

Total 198.500 49 - - - 

R2=0.86         R2=(adj=0.85) 
تأثير القدرات المميزة ف  تعزيز أنشطة التسويق الرياادي،  لا بلغات ( أن نتائج تحليل التباين والت  تبين معنوية 24يقشر الجدول )

(، كما أن القدرة التفسيرية ليلاا الأنماولا  جااءت مرتفعاة 5.51( والت  تعد قيمة عالية عند مستوس معنوية )F()296.264قيمة )
تغيار المعتماد المتمثال بأنشاطة التساويق %( مان الم6.(، وهلاا ما يشير  لى أن القادرات المميازة تفسّار ماا قيمتاه )6..5والبالغة )
 الريادي

 
 ( تحليل العلاقة التنثيرية للقدرات المميزة في أنشطة التسويق الريادي25جدول )                      

Model 
Un standard 

Coefficient 
Standard 

Coefficient T Sig 
B Std Error Beta 

Constant 26.5 0.334 - 0.794 0.454 

 0.000 17.212 0.928 0.075 1.294 القدرات المميزة

 
( نتائج تحليل الانحدار  لى عدت وجود تأثير معنوي للقدرات المميزة ف  أنشطة التساويق الرياادي باالرغت مان 20يوضح الجدول )
(، وتوضّااح هاالاه النتيجااة 5.51( عنااد مسااتوس معنويااة ) 2.423( الجدوليااة )T( المحسااوبة عنااد مقارنتيااا بقيمااة )Tارتفااا  قيمااة )

 انعدات الدور اللاي تلعبه القدرات المميزة ف  تحسين وتطوير أنشطة التسويق الريادي. 
الفرضااية الفرعيااة الرابعااة: وجااود علاقااة ارتباااط وتااأثير لاات دلالااة معنويااة بااين القاادرات الممياازة والعواماال المحااددة  -0

 للمصرف((.
  

 ( العلاقة بين القدرات المميزة والعوامل المحددة للمصرف  26جدول )                           

 العوامل المحددة للمصارف القدرات المميزة المتغيرات

1 القدرات المميزة

50 
0.99** 

1 **0.99 العوامل المحددة للمصارف

50 

 (0.01** مستوى المعنوية )           
 

( عناد مساتوس ...5( وجود علاقة ارتباط بين القدرات المميزة والعوامال المحاددة للمصارف قاد بلغات )26يتضح من الجدول ) 
 رف.( باتفاق عينة الدراسة المبحوثة مما يفسر الأهمية الت  تلعبيا القدرات المميزة ف  العوامل المحددة للمص5.51معنوية )

 
 
  

 ( تحليل التباين لأنموذج وتنثير القدرات المميزة في العوامل المحددة للمصرف27جدول )             

Model Sis Dif Mean squire F Sig 

Regression 35.360 1 35.360 173.333 0.000 
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Residual 10.020 48 0.204 - - 

Total 45.380 49 - - - 

 
تحليل التباين والت  تبين أن معنوية تأثير القدرات المميزة ف  تعزيز العوامل المحاددة للمصارف،  لا  ( أن نتائج27يقشر الجدول )
(، كما أن القادرة التفسايرية ليالاا الأنماولا  جااءت 5.51( والت  تعد قيمة عالية عند مستوس معنوية )F()333. 173بلغت قيمة )

%( مان التغيار الحاصال فا  المتغيار المتمثال 77المميازة تفسّار ماا قيمتاه ) (، وهلاا ما يشير  لى أن القادرات5.77جيدة والبالغة )
 بالعوامل المحددة للمصرف.

  
 ( تحليل العلاقة التنثيرية للقدرات المميزة في العوامل المحددة للمصرف 29جدول )                  

Model 
Un standard 

Coefficient 
Standard 

Coefficient T Sig 

B Std Error Beta 

Constant 2.890 0.234 - 12.340 0.454 

 0.000 13.015 0.883 0.041 0.529 القدرات المميزة

 
( نتائج تحليل الانحدار  لى عدت وجود تأثير معنوي للقدرات المميزة ف  العوامل المحددة للمصرف على .2يوضح الجدول ) 

 ( الجدوليةTبقيمة ) ( المحسوبة عند مقارنتياTالرغت من ارتفا  قيمة )
(، وتوضّح هلاه النتيجة انعدات الدور اللاي تلعبه القدرات المميزة ف  تحديد العوامل 5.51( عند مستوس معنوية ) 2.423)

 المحددة للمصرف. 
الفرضية الفرعية الخامسة: وجود علاقة ارتباط وتأثير لاات دلالة معنوية بين القدرات المميزة والعوامل المحددة  -6

 للريادي(( 
 

 ( العلاقة بين القدرات المميزة والعوامل المحددة للريادي22جدول )                            

 العوامل المحددة للريادي القدرات المميزة المتغيرات

1 القدرات المميزة

50 
0.71** 

1 0.71 العوامل المحددة للريادي

50 

 (0.01** مستوى المعنوية )            
 

( عناد مساتوس 5.71( وجود علاقة ارتباط بين القدرات المميازة والعوامال المحاددة للرياادي قاد بلغات ) 29يتضح من الجدول )  
( باتفاق عينة الدراسة المبحوثة مما يفسر الأهمية النسابية التا  تلعبياا القادرات المميازة فا  تعزيزالعوامال المحاددة 5.51معنوية )
 للريادي.

 
 
  

 ( تحليل التباين لأنموذج وتنثير القدرات المميزة في العوامل المحددة للريادة 30جدول )               

Model Sis Dif Mean squire F Sig 

Regression 74.296 1 74.296 51.321 0.000 

Residual 69.484 48 1.448 - - 

Total 143.780 49 - - - 

R2=0.517         R2=(adj=0.507) 
 

( أن نتائج تحليل التباين والتا  تظيار معنوياة تاأثير القادرات المميازة فا  تعزياز العوامال المحاددة للرياادي،  لا 35يقشر الجدول )
(، كما أن القدرة التفسايرية ليالاا الأنماولا  ها  نسابة 5.51( والت  تعد قيمة عالية عند مستوس معنوية )F()01.321بلغت قيمة )

( مان التغيار الحاصال باالمتغير 5017%( أي أن المتغير المستقل مقداره )017(، والت  تشير  لى أن  )5.017مقبولة والبالغة )
 المعتمد.

  
 ( تحليل العلاقة التنثيرية للقدرات المميزة في العوامل المحددة للريادي  31دول ) ج                 
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Model 
Un standard 

Coefficient 
Standard 

Coefficient T Sig 
B Std Error Beta 

Constant -279 0.538 - 0.518 0.607 

 0.000 7.164 0.719 0.137 0.978 القدرات المميزة

 
( T( نتائج تحليل الانحدار  لى وجود تأثير معنوي للقدرات المميزة ف  العوامل المحددة للريادي وفقااي لقيماة ) 31يوضح الجدول )

 ( الجدولياااااااااااااااااااااااااااااااااةTالعالياااااااااااااااااااااااااااااااااة المعنوياااااااااااااااااااااااااااااااااة عناااااااااااااااااااااااااااااااااد مقارنتياااااااااااااااااااااااااااااااااا بقيماااااااااااااااااااااااااااااااااة )
 للريادي.(، وتوضّح هلاه النتيجة أهمية دور القدرات المميزة ف  تعزيز العوامل المحددة 5.51( عند مستوس معنوية )2.423)

 -وقد جاءت بعض هلاه النتائج بشكل لا يتطابق م  توقعات الدراسة وهلاا قد يكون ناب  من:
              مقترح  للدراسات اللاحقة.  ضعف القوة الإحصائية لبيانات عينة الدراسة والت  تتطلب اختيار حجت أكبر وهلاا يمثل-1
  .يتصف بالمعنوية أو الدلالة الإحصائية  وجود عوامل أخرس غير داخلة ف  النمولا  ساهمت ف  عدت  ظيار حجت التأثير اللاي -2

 المبحث الرابع الاستنتاجات والتوصيات 
 ستنتاجاتأولا الإ

على اهتمات الإدارة العليا وجود علاقة ارتباط قوية لاات تأثير معنوي بين القدرات المميزة والتسويق الريادي مما يدل -1 
 بالقدرات المميزة ومحاولة تعزيزها بما يمكن أن يوفر فر  للإدارة ف  تحقيق التسويق الريادي .

وجود علاقة ارتباط لاات تأثير معنوي بين القدرات المميزة وقادة التطوير التسويق  مما يدل على ايلاء الإدارة العليا أهمية  -2
 حد قوس الدف  الأساسية لإبقاء المحرك الرأسمال  ف  حركة مستمرة .أعتبارهت  التسويق  ومتزايدة لقادة التطوير 

عتقاد  وجود علاقة ارتباط قوية بين القدرات المميزة وأنشطة التطوير التسويق  ولكن ليست لاات تأثير معنوي مما يدل على -3
ة م  الزبون وغير قادرة على التأثير ف  طلبات السوق اللاي الإدارة العليا بأن ممارسات الأنشطة التسويقية لا تحسن العلاق

 استيدفته
وجود علاقة ارتباط قوية بين القدرات المميزة والعوامل المحددة للمصرف ولكن ليست لاات تأثير معنوي مما يدل على  ن -4

من خلاليا يمكن تحقيق ممارسات الخدمة المقدمة من قبل المصرف دوليا ه  دون مستوس الطموح،وعدت ابتكار أساليب مصرفية 
 التسويق الريادي والاستفادة من حجت المصرف وعراقته.

وجود علاقة ارتباط قوية ولكن ليست لاات تأثير معنوي بين القدرات المميزة والعوامل المحددة للريادي ،وهلاا يدل على اعتقاد -0
الفرد م  أهداف المصرف ومنح الأفراد فرصة المشاركة ف   الإدارة العليا للمصرف بأسلوب الإدارة بالأهداف والدمج بين هدف

 اتخالا القرارات المختلفة ،هلاا الاعتقاد يرافقه سوء التطبيق وبنفس الوقت عدت الاهتمات بمستويات الرياديين التعليمية.   
يقابليا ضعف الاهتمات يلاحظ وجود تحسين مستمر للتنظيت الداخل  للمصرف من حي  انسيابية العمل وظروفه ،-6          

 بالقدرات اليندسية الصناعية للمصرف .
يلاحظ وجود اهتمات بفقرة التخصي  لفقرة البح  والتطوير تنفق بما يقدي  لى الإدارة  الكاملة والإنتاجية المتزايدة م  حقول -7

 لمنتجات الحالية.  ل القيم السوق والإنتا  الحالية ،ومن جانب آخر لوحظ تراج  المصرف ف  مجال التحليل  
لوحظ التحسين المستمر لبحو  التسويق وأنظمة المعلومات ،يقابليا خضو  كافة أسعار الخدمات لتعليمات وقوانين البنك -.

 المركزي .
لوحظ وجود  دارة فعالة للضرائب تعزس الى كفاءة الجباة وقوة قانون الضريبة العات وارتفا  الوع  الضريب  لدس الأفراد -9

 قسسات ،يقابليا ضعف الاهتمات بأولويات العقود وأداء السوق.والم
يظير العمل الجاد والحثي  لتحسين الصورة اللاهنية للمصرف بدءا من المدراء وانتياءا بكافة الأفراد العاملين ف   -15

المحافظة على علاقات فعالة  المستويات الإدارية الوسطى والدنيا يقابليا تراج  المصرف ف  التأثير على السياسة الوطنية وعدت
 م  المقسسات لاات العلاقة .                       

ستجابة للمنافسة السعرية  لكون المصرف يخض  لتعليمات عتراف بحاجات الزبائن ورغباتيت يقابليا ضعف الإ يلاحظ وجود -11
 وقوانين البنك المركزي.                                          

ظير  يمان الإدارة العليا للمصرف بالأفكار الجديدة المبتكرة والإستراتيجية الخلاقة ف  مجال تحسين الخدمة المصرفية ي-12
 والعروض. والمعارضأ،يقابليا ضعف نشاطات المصرف ف  مجال 

                        التوصيات                                                                             -ثانيا:
                                         -تي:إشارة إلى  ما جاء في  استنتاجات الدراسة يمكن التوصية بالآ

يجب أن يتعدس دور  دارة المصرف الاهتمات بالقدرات المميزة بل واحتضان تلك القدرات والعمل على توفير فر  للمدراء -1
خلا مواقعيت الريادية وتحفيزهت بمختلف أساليب التحفيز من اجل تقديت خدمة مصرفية متميزة عن  خدمات باق  أالرياديين ف  

 المصارف المناظرة .       ٍ 
حد المصادر الريادية اللاين يكونون أكثر معرفة من غيرهت بالأعمال أعتبارهت  التركيز على قادة التطوير التسويق  وتعبئتيت ب-2

تجاه المنظمات الوسيطة ،والمقسسات لاات العلاقة ،وبقية اللاعبين  لسوق الدولية ودفعيت  لى بناء شبكات اتصال بالجارية ف  ا
 ف  القطا  الاقتصادي المحل  والدول .                                                                                    

لمصرف حول ممارسات الأنشطة التسويقية وتأثيرها ف  تحسين العلاقة م  الزبون وبالتال  زيادة تغيير معتقدات الإدارة العليا ل-3
 طلبات السوق المستيدفة.                                         
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العمل على ابتكار أساليب مصرفية يتت من خلاليا تقديت خدمة مبتكرة باعتماد أساليب تسويقية ريادية خلاقة ،مثل التركيز على -4
                                حجت المصرف وعراقته عند الإعلان والترويج عن خدمات     المصرف.                                                                 

ترسيخ ونشر أسلوب الإدارة بالأهداف وتوفير المستلزمات اللازمة الت  تضت التطبيق السليت ليلاا الأسلوب للمدراء الرياديين -0 
 وكافة الأفراد العاملين ف  المصرف.

لمناظرة والمقسسات لاات العلاقة استقطاب المدراء الرياديين لاوي المقهل العلم  العال  )ماجستير ،دكتوراه ( من المصارف ا-6
ختصاصات المناظرة والتعاقد معيت وتدريبيت  وتطويرهت من خلال دورات والكوادر الكفوءة من الجامعات والمعاهد لاوي الإ

 تدريبية داخل وخار  القطر.    
لميمة  لى المدراء الرياديين ف  ستمرار بالتحسين المستمر للتنظيت الداخل  من حي  انسيابية العمل وظروفه و يكال تلك االإ-7 

                                        المصرف وبأشراف المدير العات ومجلس الإدارة وبمشاركة كافة الأفراد العاملين .                                                   
ستفادة من الطاقات اليندسية الواعدة المعطلة لصناعية والإهتمات بوحدة الصيانة ف  المصرف وتجديد الدماء اليندسية واالإ-.

  ولالك من خلال التعاقد م  خريج  كليات اليندسة.               
للمنتجات الحالية ،من خلال التعشيق م  المكاتب الاستشارية المتخصصة والاستعانة بخبراء  القيم ايلاء أهمية اكبر للتحليل -9

                                            مختصين ف  هلاا  المجال .
عتماد على المنافسة اللاسعرية لتمييز الخدمة والتنافس م  الخدمات المقدمة من قبل المصارف المناظرة مما يتيح الفرصة الإ-15

 للمصرف للتأثير ف  السياسة الوطنية.                        
طلا  على التغييرات ف  حاجات الزبائن ورغباتيت والسع  لتلبية تلك لغرض الإ التأكيد على الاستمرار ببحو  السوق-11

 الحاجات والرغبات بأفكار جديدة مبتكرة و ستراتيجية.           
التأكيد على دور وحدة الإعلات ف  المصرف  وتوسي  حضور المصرف محليا ودوليا وتفعيل نشاطات المصرف ف  مجال -12

 المعارض والعرض .                                                    
لسع  الحثي  لإعادة تفعيل عمل كبر من الزبائن ،واأتوسي  حجت المصرف )زيادة عدد فروعه ( محليا ودوليا ليخدت قاعدة -13

                                                                                           فر  لندن.                                                                                                                    
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دراساة اساتطلاعية –بين يديك ه  أداة لانجاز دراسة تيدف  لى) توظيف القدرات المميزة لتعزيز التسويق الريادي الاستبانه الت  

لأراء مدراء مصرف الرافدين( الرجاء الإجابة عن  جمي  الفقرات وعدت ترك أي منيا ،علما  ن الإجاباات علاى درجاة عالياة مان 
 ة والمخلصة.السرية،م  اعتزازنا  وتقديرنا بجيودكت الطيب

 
 

 م.سناء جواد كاظم                                             م.رونق كاظم حسين
 قسم إدارة الأعمال                                              قسم إدارة الأعمال                               

 
 العبارات المتعلقة بالقدرات المميزة . -أولا:

( غير مهم استراتيجيا 4( محايد)5( مهم استراتيجيا نوعا ما)6( مهم استراتيجيا )7مهم استراتيجيا جدا) -لاتفاق :)درجة ا
 ((                    1( غير مهم استراتيجيا جدا)2( غير مهم استراتيجيا)3نوعا ما)

 الدرجه العبارة ت

                                                                     الإدارة العامة  -ا

  .تعمل  دارة المصرف على استقطاب والاحتفاظ بالمدراء لاوي الكفاءة والتدريب العال  1

  تحقق  دارة المصرف سيطرة عامة أفضل على الأداء العات. 2

  الجديدة والإحاطة بالتيديدات الكامنة.لإدارة المصرف القدرة على  يجاد فر  العمل  3

لإدارة المصرف القدرة على تطوير وتوصيل هوية ورسالة وأهداف المصرف  والمعتقد الكامل  4
والإستراتيجية الواسعة م  وجود  حساس موحد  للاتجاه واليدف العات اللاي يتعلق بكل أعضاء 

 المصرف.

 

المتعارضة وتحسين التعاون وتعزيز المساهمة والتعاون  لإدارة المصرف القدرة على توحيد الأفكار 5
 .الفعال بين التنفيلايين الرئيسين وتوليد الحماس وتحفيز الدافعية الإدارية الكافية للنمو وتحقيق الأرباح 

 

  لإدارة المصرف القدرة على تطوير نظات تخطيط استراتيج  واس  وفعال للنمو الشامل. 6

القدرة على الحفاظ  وتعزيز العمق الإداري من خلال التعليت المستمر والبرامج لإدارة المصرف  7
 التطويرية للعمليات الداخلية والخارجية.

 

 دارة المصرف تستخدت بشكل متزايد أسلوب الإدارة بالأهداف وحساب المسقولية وتزايد اتخالاا لقرار  9
 المشترك ف  كافة المستويات الإدارية.

 

  .ارة المصرف التقنيات الكمية الأكثر فعالية وشمولية ف  اتخالا القرارتستخدت  د 2

يستخدت المصرف الأنظمة الحاسوبية الاقتصادية والأكثر شمولية الت  تقكد على الوفرة الاقتصادية ف   10
 الوقت والمرونة وكلالك الوصول  لى المعلومات لغرض اتخالا القرار الإداري.

 

  الإنتاج والعمليات -ب

11 
 

يستخدت المصرف برنامج تحدي  مستمر  للحفاظ على كفاءة المعدات مقارنة م  تلك المعدات الت  
 تخ  المنافسين الرئيسين.

 

  يتمت  المصرف بعلاقة تجارية متبادلة جيدة وقدرة متنامية  وعقود ضمنية متزايدة . 12

  الإنتا .تعمل  دارة المصرف على المكننة المتزايدة لعمليات  13
  العمل على تحسين التنظيت الداخل  للمصرف من حي  أنسيابية العمل وظروفه. 14

  يحصل المصرف على الموارد الموثوق بيا والكفوءة ومن مصادر متعددة. 15

  سياسات الصيانة والاستبدال  لمعدات المصرف لاات فعالية اكثر. 16

السيطرة على الإنتا  بيدف الوصول  لى السيطرة النوعية الجيدة زيادة الحوسبة اللامركزية لأنظمة  17
 والكلفة والوقت.

 

  تحسين القدرات اليندسية الصناعية. 19



(3)        العدد  ( 7 )       لسنة  2014   ----------  ((   131    ))   المجلد    مجلة المثنى للعلوم الادارية والاقتصادية    
 ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ

 

  تحسين السيطرة على المواد والسجلات . 12

 تقليل تلو  اليواء والضوضاء وأنوا  التلو  الأخرس والالتزات المتزايد بتعليمات السلامة الصناعية. 20
 

 
 

  الهندسة / والبحث والتطوير -ج

  تحسين قدرات النمو والبح  الإنتاج  الجديد. 21

التحليل ألقيم  لتسويق المنتجات الحالية وتطوير واستخدات بدائل مواد خات متوفرة  بسيولة وأكثر  22
 اقتصادية.

 

  تحسين هندسة العمليات م  التركيز على الكفاءة وترشيد الطاقة. 23

الإدارة الكاملة الأفضل والإنتاجية المتزايدة من خلال الإنفاق على البح  والتطوير والمزاوجة بين  24
  ستراتيجيات البح  والتطوير الواضحة م  حقول السوق   والإنتا  الحالية والمقترحة

 

25 
 

البح  والتطوير تستخدت  دارة المصرف قوس متعددة الأنظمة وفرق العمل للتعاون الفعال والأمثل بين 
 والعمليات والتسويق.

 

  التسويق -د

  تحسين بحو  التسويق وأنظمة المعلومات. 26

  توسي  قاعدة زبائن المصرف من خلال النمو والدخول  لى السوق بشكل قوي . 27

القدرة على الفوز بعقود عمل كبيرة للمصرف من الحكومات وزبائن متنفلاين كبار آخرين وخصوصا  29
 أجانب.

 

  زيادة مبيعات المصرف الأكثر فعالية وحداثة من خلال حملات الدعاية. 22

  الاستخدات الأكثر فعالية لإستراتيجيات التسعير المختلفة. 30
  شبكات توزي  الإنتا  وتحسين علاقات التوزي . توسي  وتحسين 31

  الإنتا  والحلاف.تطوير سياسة خط الإنتا  الأكثر فعالية وكفاية لإضافات  32

  وقوي وعال  التدريب والتحفيز. الحفاظ على مصرف مبيعات ديناميك  33

  التمويل -ه

  تحسين أوليات العقود وأداء السوق. 34

التييق لعودة التنافس بين المساهمين من خلال سياسات الحص  الفعالة م  وجود تعليمات التسعير  35
 الموحدة.

 

  العامة المالية بصورة عامة وعلاقات رجال البي   بصورة خاصة.تحسين العلاقات  36

  خفض الكلفة لرأس المال والديون الطويلة الأمد. 37

المركز القوي لرأس المال التشغيل  للمصرف  يسمح بالمرونة ف  تكوين رأس مال قصير الأمد وبكلفة  39
 منخفضة.

 

توسي  رأس المال الإضاف  لغرض النمو وتمويل الحاجات  بنية المال السليمة تسمح بالمرونة لرف  او 32
 الحاجات الداخلية.

 

  الإدارة الفعالة للضرائب. 40

  قدرة المصرف على  دارة مخاطر الاستثمار الخارج  للتضخت وتبادل الخسائر . 41

الجيدة لفر   جراءات المصرف لتقويت كلف رأس المال  الفعالة الت  تشج  المخاطرة لاات العوائد  42
 العمل الجديدة لآجل تحقيق أهداف النمو.

 

  والرقابة الدورية للربح المتعلق بالسوق.ROIالتطبيق المتزايد لتقنيات  43

  يمتلك المصرف نظات رقاب  داخل  مستقل وفعال وكفوء. 44

  الأفراد -و

  العلاقات الفعالة م  اتحادات التجارة. 45

  للأفراد فعالة وكفوءة لتأجير وتدريب وترقية وتعويض وخدمات المستخدمين.سياسات المصرف  46

  الوصول  لى نظات البديل الافضل للمستخدمين  من خلال الصورة الكاملة لرب العمل النمولاج . 47

  يعمل المصرف على تحسين تحفيز المستخدمين ورف  معنوياتيت وتحقيق الرضا الوظيف . 49
   لى  تحفيز ومكافأة  بدا  المستخدمين ودعت اداء المبادرة وأنظمة المكافآت.يسعى المصرف  42

  يمتلك المصرف  جراءات شكاوس فعالة. 50

المصرف يعمل على تحفيز أكثر للمستخدمين ف  كافة المستويات للاستمرار بتعليت أنفسيت ليكونوا على  51
 اطلا  بالتطورات ف  مجالات عمليت.

 

  العامة الحكوميةالعلاقات  -ز
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القدرة على التأثير ف  السياسة الوطنية ف  الصناعة والحفاظ على علاقات فعالة م  المقسسات لاات  52
 العلاقة.

 

بناء علاقات جيدة م  مجموعات خاصة لاات اهتمامات خاصة مثل مناصري البيئة ومناصري  53
 المستيلكين والجمعيات الأخرس.

 

  الحفاظ على علاقات مرضية م  الحكومات المحلية والفدرالية والاجنبية.للمصرف القدرة ف   54

  تحسين الصورة اللاهنية للمصرف. 55

 
 الريادة التسويقية -ثانيا :

( غير مهم استراتيجيا 4( محايد)5( مهم استراتيجيا نوعا ما)6( مهم استراتيجيا )7مهم استراتيجيا جدا) -)درجة الاتفاق :
 ((                    1( غير مهم استراتيجيا جدا)2( غير مهم استراتيجيا)3نوعا ما)

 

 الدرجة العبارة ت

  قادة التطوير التسويقي -ا

  الشركاء -

  التحدي الرئيس  ف  تسويقنا هو ف   يجاد شركاء جدد لغرض التعاون . 56
  التحدي الرئيس  ف  تسويقنا هو ف  تطوير سلسلة العرض والتوزي . 57

  الزبائن -

  التحدي الرئيس  لتسويقنا هو من خلال الاعتراف بحاجات الزبائن ورغباتيت . 59

  تطوير العلاقات الموجودة م  الزبائن.لتحدي الرئيس  لتسويقنا هو من خلال ا 52

  المنافسون -

  التحدي الرئيس  لتسويقنا هو ف  الاستجابة للزيادة ف  المنافسة السعرية. 60

  التحدي الرئيس  لتسويقنا هو ف  معرفة المنافسين ف  مجالنا. 61

  أنشطة الريادة التسويقية -ب

  التسويق بالعلاقة -

  الرئيس  يركز على البي  الشخص  من خلال العلاقات الأقرب.ممارسة تسويقنا  62

  ممارسة تسويقنا الرئيس  من خلال التركيز على ربط شبكات العمل م  الشركاء والزبائن. 63
  الجمهور علاقات -

  الممارسات لتسويقنا تركز على المشاركة ف  العرض والمعارض. 64

 تركز على تحميل أنشطة المصرف على موق  الويب.الممارسات الرئيسية لتسويقنا  65
 

 
 

  تطوير العروض -

  ممارساتنا الرئيسية لتسويقنا تركز على الاختلاف ف  المنتجات والخدمات. 66
  الممارسات الرئيسية لتسويقنا تركز على الانطلاق من أفكار جديدة. 67

  عوامل محددة للمصارف -ج

  العولمة -

  الرئيسية لتسويقنا ه  دولية.المجالات  69

  حجم المصرف -

  عدد أعضاء المصرف كبير 62

  عمر المصرف -

  مصرفنا يتميز بالعراقة. 70

  عوامل محددة للريادي. -د

  نمو الطموح -

  نمو طموح  هو جزء من نمو خطط عمل المصرف. 71
  التعليم -

   .خلفيت  التعليمية ه  مرتفعة 72
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