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 المستخلص

التسويق عوامل النجاح الحرجة في دعم عناصر يهدف هذا البحث الى تحديد اثر 

ثة ابااد االبيةة ، النناعة تم قياس عوامل النجاح الحرجة من خلال ثلا، اذ  الابداعي

، والادارة( التي تشكل اهم المحددات التي تقييد قدرة المنظمة على تحقيق النجاح 

بأبااده االطلاقة ، الاصالة ، التسويق الابداعي يشكل واستمرارها في الامل ، كما 

 احدى التوجهات المااصرة التي من الممكن ان تاتمدها المنظمة في تنفيذوالمرونة( 

ان لكافة التغييرات التي يمكن  كافه مهامها والذي بدوره يساعد المنظمة على التكييف

وقد اشارت مشكلة البحث الى وجود قنور واضح البيةة التي تامل ضمنها ،  تحدث

 ت، واختيرالتسويق الابداعي عوامل النجاح الحرجة في دعم عناصر توظيف في 

للتطبيق ، وتم اختيار عينة البحث بطريقة  كميدانالشركة الاامة للزيوت النباتية 

اعلاه ، وقد  الشركةفي  الااملين( فرداً من 53من ا ةط والمكونيالاينة الاشوائية البس

بيانات البحث التي تم اعدادها بالاستناد الى عدد من  لجمعاعتمدت الاستبانه كاداة 

ئم مع اهداف البحث لتتلا المقاييس الجاهزة باد اخضاعها لاختبارات الندق والثبات

( في ادخال وتحليل بيانات SPSS، واستخدم البرنامج الاحنائي الجاهز ا الحالي

البحث ، ومن الادوات الاحنائية التي استخدمت في التحليل : " النسبة المةوية 

للتكرار ، الوسط الحسابي ، الانحراف الماياري ، ماامل الاختلاف ، ماامل 

نحدار الخطي البسيط" ، وقد اسفرت الادوات الاحنائية الارتباط لسبيرمان ، والا

عن عدد من النتائج اكدت ماظمها على وجود علاقة ارتباط وتاثير ذات دلاله مانوية 

وبناء على ذلك تم قبول لاوامل النجاح الحرجة في عناصر التسويق الابداعي 

ضرورة  اناحث، وعليه اوصى البالرئيسة والفرعية التي تضمنها البحث  الفرضيات

عناصر النجاح الحرجة قيام المنظمة المبحوثة بتحديد اهم المجالات التي تتمتع بها 

بالشكل الذي يساعدها على التمييز والتفرد التسويق الابداعي في مجال وتوظيفها 

بالمقارنة مع منافسيها 
*
. 

                                                           
*
 بداعي ، البيئة ، الادارة ، المنظمة .الكلمات المفتاحية : عوامل النجاح الحرجة ، التسويق الا 
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Abstract 

Critical success factors are measured in three dimensions 

(environment, industry, and management), which are the most 

important determinants that limit the organization's ability to 

succeed and continue to work. The creativity in its dimensions 

(fluency, originality, and flexibility) is one of the contemporary 

trends that can be adopted by the organization in the 

implementation of all its tasks which in turn helps the 

organization to adapt to all the changes that can occur in the 

environment in which it operates. Success The research sample 

was selected in a simple random sample consisting of (35) of the 

employees of the company above. The questionnaire was 

adopted as a tool for collecting research data which was 

prepared based on a number of measurements (SPSS) in the 

introduction and analysis of research data, and the statistical 

tools used in the analysis: "percentage of recurrence, arithmetic 

mean, standard deviation, m The correlation coefficient of 

Spearman, and the simple linear regression. "The statistical tools 

resulted in a number of results, most of which confirmed the 

existence of a relationship of correlation and effect with 

significant significance to critical success factors in the elements 

of creative marketing. Accordingly, the main and secondary 

hypotheses included in the research were accepted The 

researchers recommended that the organization should identify 

the most important areas of critical success elements and 

employ them in the field of creative marketing in a way that 

helps them to distinguish and uniqueness compared to 

competitors. 
 

 المقدمة

ضرورياً لتحقيق النجاح  على عوامل النجاح الحرجة أمراً المنظمات أصبح اعتماد 

بسبب التغييرات الكبيرة التي طرأت على البيةة الخارجية التي تامل في المنظمي 

المنظمة في المجالات كافة وينسحب ذلك على نجاح تطوير تطبيقات  اطارها ،

ه الوظيفة المسؤولة عن تازيز الالاقة بين وبشكل خاص في مجال التسويق باعتبار

التسويق الابداعي  كما يشكل،  (1:  6002اال مراد ، المنظمة وبيةتها الخارجية 

في الامل ونموها وتطورها  هااستمرار لمساعدة المنظمة علىاحد الاناصر المهمة 

 مارسه فيالكبير الذي يبسبب الدور البيةة الديناميكية التي تامل ضمنها ،  اطارفي 

 تتلاءمأساليب تسويقية ابتكار على تطوير منتجات وخدمات جديدة و قدرتها تازيز
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الذي تتاامل ماهم والذي بدوره سيناكس في تازيز ميزتها  زبانهامع احتياجات 

 : Sharma, 2014ا بين نجاح المنظمة والبيةة ةالوثيقالاقة ، وهذا يؤكد الالتنافسية 

عوامل النجاح الحرجة  في هذا البحث التارف على اثرولهذه اهمية سنحاول  .(69

، ويقع هذا البحث في ارباة مباحث ، خنص التسويق الابداعي  في دعم عناصر

المبحث الاول للمنهجية الالمية للبحث مع محاول الباحثان عرض باض الجهود 

باحثان من الفكرية السابقة التي تمكنوا من مراجاتها ، اما المبحث الثاني فقد حاول ال

خلاله التاريف بمتغيرات البحث من الناحية النظرية ، وجاء المبحث الثالث 

لتشخيص واقع واهمية متغيرات البحث فضلاً عن اختبار الفرضيات الرئيسة 

والفرعية التي انطلق منها البحث ، واخيراً خنص المبحث الرابع لارض اهم 

من التوصيات التي من شانها  يم عددومن ثم تقدالاستنتاجات التي خرج بها البحث ، 

 . في المجال المبحوثتازيز المارفة 
 

 وبعض الدراسات السابقة منهجية البحثالمبحث الاول : 
 

الرئيسة  مشكلةعلى  للتارفهذه الفقرة  خننت:  أ : المنهجية العلمية للبحث

ن تحديد اهدافه والفرضيات الرئيسة والفرعية التي انطلق منها ، فضلا عوواهميته 

اهم الادوات المستخدمة في جمع وتحليل البيانات ، مع توضيح باض خنائص 

 :وكما في الفقرات الاتية الاينة المبحوثة 
 

 أولا : مشكلة البحث

ومنذ المراحل الأولى لظهورها وتطورها طروحات ومناقشات  المنظمةلقد شهدت 

 النناعةظروف بيةة ، فضلا عن مناقشة  البيةة المحيطة بهاجدية للتاامل مع 

وكيفية تاامل الادارة ماها ، ومن هنا تبرز اهمية عوامل النجاح الحرجة الخاصة بها 

، ومن بين الموضوعات ذات الأهمية الكبيرة في كمحرك اساسي لامليات المنظمة 

الذي يساعد المنظمة على تحقيق الاديد من التسويق الابداعي هو الوقت الحاضر 

تها اتجاه البيةة التي تامل ضمنها. وقد لمس الباحثان من خلال مسؤولياتها وواجبا

قلة وعي الرئيسة للبحث تبرز في  المشكلةان الماايشة الميدانية في ميدان التطبيق 

الادارة في المنظمة المبحوثة باهم عوامل النجاح الحرجة واناكاسها في دعم عناصر 

 :  وكما ياتيالتساؤلات ب كما يمكن ان تثار عدد من .التسويق الابداعي 

هل يوجد وعي كافي لدى الادارة في المنظمة المبحوثة باهم عوامل النجاح  .1

 ؟الحرجة

، وكيف يمكن للمنظمات  عناصر، وما هي أهم التسويق الابداعي بما المقنود  .2

 . استراتيجياته استخدام

 ؟ دعم عناصر التسويق الابداعيفي  عوامل النجاح الحرجةهل تساهم  .3
 

 ا : أهمية البحث ثاني

تتجلى الأهمية الالمية للبحث من خلال المتغيرات المبحوثة ، والتي تمثل ظواهر 

حديثة تشكل التوجه الاام للمنظمات المتميزة ، إذ حاول البحث الجمع بين  أداريه
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من  للبحث، كما تبرز الأهمية التطبيقية عوامل النجاح الحرجة والتسويق الابداعي

س علاقة الارتباط والتأثير بين متغيرات البحث الرئيسية والفرعية ، محاولة قيا خلال

باد ان تم استخدام مقياس تم أعداده على وفق عدد من الماايير والمؤشرات الاالمية ب

التوصل الى النتائج  تكييفها لتتناسب مع الاهداف المتواخاه من هذا البحث ، وعليه تم

تقديم الحلول للاديد من ولمارفة والخبرة تساهم في تازيز ا التي من الممكن ان

 . المبحوث المجال في المشكلات
 

 ثالثا : أهداف البحث

 الأهداف التي يساى البحث الى تحقيقها بالاتي:اهم يمكن تحديد 

 المواضيع بإحدىتقديم اضافة نظرية متواضاة الى المكتبة الاربية والاراقية  .1

 .ة الاستراتيجية ادارة التسويق والادارالحديثة في مجال 

 اهم عوامل النجاح الحرجة في المنظمة المبحوثة.التارف على  .2

 في المنظمة المبحوثة.التسويق الابداعي  عناصرتشخيص ابرز  .3

عوامل النجاح الحرجة وعناصر التسويق بين  والتأثيرالتارف على طبياة الالاقة  .4

 . الابداعي
 

 رابعاً : المخطط الفرضي للبحث

فرضي توضيحاً للفكرة الأساسية للبحث ، فضلا عن توضيح علاقات يبين المخطط ال

، والمتغير التابع  (عوامل النجاح الحرجةاالارتباط والتأثير بين المتغير المستقل 

المتغير التابع ، وكما  نجاح، والنتيجة المتوقاة من ذلك هي  (التسويق الابداعيا

 ( :1يوضحه الشكل ا
 

 
 

 خامساً : فرضيات البحث 

يتضمن البحث الحالي فرضيتان رئيسة تتفرع عنها عدد من الفرضيات الفرعية وكما 

 ياتي :

 

 

 . البيئة 

 . الصناعة 

 .الادارة 
 

 عوامل النجاح الحرجة

 متغير مستقل )تفسيري(

 

 

 
 . الطلاقة 

 . الاصالة 

 .المرونة 

  
 

 التسويق الابداعي

 متغير التابع )الاستجابي(

 علاقة تاثير

 ارتباطعلاقة 

 المخطط الفرضي للبحث (1شكل )
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توجد علاقة ارتباط ذات دلاله مانوية بين االفرضية الرئيسة الاولى تنص على :  .1

، وتتفرع عن هذه الفرضية عدد من  عوامل النجاح الحرجة والتسويق الابداعي(

 يات الفرعية وهي :الفرض

  : توجد علاقة ارتباط ذات دلاله مانوية االفرضية الفرعية الاولى تنص على

 .التسويق الابداعي(وبين  البيةةبين باد 

  : توجد علاقة ارتباط ذات دلاله مانوية بين االفرضية الفرعية الثانية تنص على

 .وبين التسويق الابداعي( النناعةباد 

 لثة تنص على : اتوجد علاقة ارتباط ذات دلاله مانوية بين الفرضية الفرعية الثا

 باد الادارة وبين التسويق الابداعي(.

تاثير ذات اتؤثر عوامل النجاح الحرجة تنص على :  الثانيةالفرضية الرئيسة  .2

، وتتفرع عن هذه  التسويق الابداعي(دلاله مانوية من الناحية الاحنائية في 

 لفرعية وهي :الفرضية عدد من الفرضيات ا

  تاثير ذات دلاله مانوية  البيةةيؤثر باد اتنص على :  الراباةالفرضية الفرعية

 .التسويق الابداعي(من الناحية الاحنائية في 

  تاثير ذات دلاله  النناعةيؤثر باد اتنص على :  الخامسالفرضية الفرعية

 التسويق الابداعي(.مانوية من الناحية الاحنائية في 
 لفرعية الخامس تنص على : ايؤثر باد الادارة تاثير ذات دلاله الفرضية ا

 مانوية من الناحية الاحنائية في التسويق الابداعي(.
 

 : اداة جمع البيانات سادساً 
في تنفيذ هذا البحث ، إذ اعتمد الاستبانة كأداة رئيسة اختير المنهج الوصفي التحليلي 

إلى عدد من المقاييس الجاهزة باد ان تم  لجمع بياناته ، وقد تم أعدادها بالاستناد

تكييفها لتتلائم مع اغراض البحث الحالي ، بالإضافة الى استخدام المنهج الكمي في 

اعتمد مدرج اليكرت الخماسي( في تنميمها وكما موضح في وتفسير نتائج البحث ، 

 ( :1الجدول ا
 

 ( مدرج ليكرت الخماسي1جدول )

 

 

 

 
 

( توضيح متغيرات الاستبانة الرئيسة وإباادها الفرعية 6ويمكن من خلال الجدول ا

 والمقاييس الماتمدة في إعدادها :
 

1 2 3 4 5 

 اتفق تماما اتفق محايد  اتفقلا لا اتفق تماما
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 ( متغيرات البحث الرئيسية والفرعية والمقاييس المعتمدة2جدول )

 ت
المتغيرات 

 الرئيسية
 المقاييس راتالفق الإبعاد الفرعية نوع المتغير

1 

عوامل 

النجاح 

 الحرجة

المتغير 

المستقل 

 )التفسيري(

الاستفادة من افكار  4-3-2-1 البيئة

ال مراد ، ) نموذج

2002) 

 8-7-2-5 الصناعة

 12-11-10-9 الادارة

2 
التسويق 

 الابداعي

المتغير التابع 

 )الاستجابي(

الاستفادة من افكار  12-15-14-13 الطلاقة

 & Williams) نموذج

page , 2010) 

 20-19-18-17 الاصالة

 24-23-22-21 المرونة

 

، اذ تم وقد تم إخضاع الاستبانة بمقاييسها الماتمدة إلى اختبارات الندق والثبات 

عُرضها على عدد من المحكمين المتخننين في مجالات ادارة الاعمال البالغ 

لسادة المحكمين تم تاديل فقرات الاستبانة ( وفي ضوء ملاحظات وآراء ا3عددهم ا

%( 26وحذف باضها ، وقد حنلت ماظم فقرات الاستبانة على نسبة اتفاق بلغت ا

( 2بتطبيقها على عينة استطلاعية قوامها ا انوللتأكد من ثبات أداة البحث قام الباحث، 

على ( ايام أعيد توزيع الاستبانة مرة أخرى 11فرد من مجتمع البحث ، وباد ا

وفق ماامل "كرونباخ ماامل الثبات للاستبانة ككل  المجموعة نفسها ، وقد بلغت قيمة

، %( وهي مقبولة ودال إحنائيا في نفس الوقت 20ا Alpha–Cronbachالفا" 

وهذا ياني ان الاستبانة بمقاييسها المختلفة ذات ثبات عالي يمكن اعتمادها في أوقات 

 نتائج ذاتها.مختلفة للأفراد أنفسهم وتاطي ال
 

 : الأساليب الإحصائية المستخدمة في تحليل البيانات  سابعاً 

( في إدخال Excel( وبرنامج اSPSSتم استخدام البرنامج الإحنائي الجاهز ا

وتحليل بيانات البحث ، ومن أهم الأدوات التي تم اعتمادها في تشخيص واقع وأهمية 

 : (1292المشهداني وهرمز ، ) المتغيرات المبحوثة وإباادها الفرعية الآتي

 النسبة المةوية للتكرار : لغرض تحديد النسبة المةوية للاتفاق حول فقرات البحث. .1

الوسط الحسابي : ويستخدم لتحديد مستوى الإجابة حول الفقرات ومارفة مستوى  .2

 المتغيرات أو متوسط تلك المجموعة .

بات الاينة حول الوسط الانحراف الماياري : يستخدم لمارفة مستوى تشتت إجا .3

 الحسابي ، وهو الجذر التربياي الموجب للتباين .

ماامل الاختلاف : ويستخرج من خلال قسمة الانحراف الماياري على قيمة  .4

 الوسط الحسابي ويستخدم لتحديد الاهمية النسبية متغيرات البحث .

تحديد طبياة  أما لاختبار الفرضيات الرئيسة والفرعية التي تضمنها البحث من خلال

الالاقة والتأثير بين المتغيرات المبحوثة فقد تم استخدام الأدوات الإحنائية الآتية 

 ( :6002االزغبي والطلافحة ، 

ماامل الارتباط لسبيرمان : لتحديد نوع الالاقة بين متغيرات البحث التفسيرية  .1

 والاستجابي .

 المستقل في المتغير التابع . ماامل الانحدار الخطي البسيط : لقياس تأثير المتغير .2
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 ثامناً : مجتمع وعينة البحث

الشركة الاامة ، اذ تم اختيار  التطبيقيكمجتمع للجانب  النناعياختيرت القطاع 

تم اختيار عينة البحث بطريقة الاينة الاشوائية  وميدان للتطبيق ، للزيوت النباتية 

اي ما ( فرداً 53حجم الاينة ا وقد بلغ الشركةالبسيطة من الموظفين الااملين في 

، % من مجتمع البحث وهي من النسبة المقبول في الدراسات الاجتماعية 65ياادل 

 ( توضيح باض خنائص الاينة المبحوثة وكما ياتي : 5ويمكن من خلال الجدول ا
 ( خصائص العينة المبحوثة3جدول )

 سنوات الخدمة الشهادة النوع البشري

 22 ذكور
 اعدادية فما

 دون
12 

 4 سنوات 5اقل من 

 23 سنة 10-2من 

 8 سنة20-11من  23 بكالوريوس 9 إناث
 

من نسبة اقل ( ان نسبة الاناث الااملين في المنظمة المبحوثة 5من الجدول ا نلاحظ

الذكور ، كما ان ماظم افراد الاينة المبحوثة هم من حملة الشهادة الجاماية ، ولديهم 

نوات ، وهذا من الممكن ان يساعد على زيادة الدقة والقناعة ( س3خدمة اكثر من ا

 على الباحثانقدرة  في تازيزسيناكس  وبدوره الاستبانةعند الاجابة على فقرات 

 تحقيق الاهداف المرجوة من بحثه .
 

: خننت هذه الفقرة لارض باض الجهود الفكرية السابقة التي  ب: دراسات سابقة

،  وبقدر تالق الامر بالاهداف المتواخاه من هذا البحثها من مراجات انتمكن الباحث

تاميق الرؤية والقناعة باهمية البحث الحالي ، فضلاً عن وباد الاطلاع عليها تم 

، وتم الافادة من هذه الدراسات في تازيز الجانب  لهالمساعدة في البناء النحيح 

ه الرئيسة والفرعية النظري للبحث واعداد المقياس المستخدمة لاختبار فرضيات

والتارف على اهم الادوات الاحنائية الماتمدة في تحليل البيانات واعلان النتائج 

 .ومناقشتها تفسيرها كيفية و
 

 (2011دراسة )العجرمي واخرون ،  .1

 دور التسويق الابداعي والتكنولوجيا في تحقيق الميزة التنافسية 

اعي والتكنولوجيا في تحقيق الميزة يهدف هذا البحث الى دراسة دور التسويق الابد

التنافسية للبنوك الااملة في محافظات غزة، اذ تم استخدام المنهج الوصفي التحليلي 

للوصول إلى نتائج البحث، اذ قام الباحثون بإعداد استبانه تم توزياها على عينة 

 ( زبون من زبائن هذه البنوك. وأظهرت نتائج البحث أن100عشوائية مكونة من ا

البنوك تتبع التسويق الابداعي بنورة جيدة مما يامل على تحقيق ميزة تنافسية ، 

أن البنك لا يوفر خدمة الانترنت مباشرة للزبون  حيثولكن هناك باض القنور 

يه تم تقديم مجموعة من التوصيات لوع،  بشكل مجاني لدى فتح حساب نت أكاونت

لتسويق الابداعي لديها والامل متاباة أبرزها أن على البنوك أن تازز من استخدام ا

آخر المستجدات في عالم التكنولوجيا والاتنالات والحرص على تطبيقها وتحديثها 

 وتازيزها.
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 ( Tibar , 2012دراسة ) .2

 عوامل النجاح الحرجة وحاجات المعلومات في الصناعة الاستونية

ت التنظيمية ذات عوامل النجاح الحرجة والحاجا التارف علىهذه الدراسة  حاولت

شركة في  30شركة تننياية ضمن قائمة افضل  63طبقت على ، والالاقة بها 

مديراً  62جمات البيانات من خلال مقابلات شبه مهيكلة مع  اذ النناعة الاستونية ،

اعلى نسبة اجابة من بين  حقق سجل التسويقان وقد توصلت الدراسة إلى ، ومهندساً 

، كما ظهرت إدارة المالومات بوصفها عاملاً حرجاً  خرىعوامل النجاح الحرجة الأ

ن الضروري ان جداً في إدارة المالومات ونشرها داخل المنظمة ، وعليه اوصت م

ان ، و باستمرار على المارفة والمالومات الفالية عن وضع السوق المنظمةتحنل 

مدراء في الحنول على مالومات خاصة بالزبائن والمنافسين عامل مهم وحاسم لل

 المستويات التنظيمية المختلفة.
 

 (2014دراسة )الشهوان ،  .3

 التسويق الابداعي اثر استخدام بطاقة الاداء المتوازن في تعزيز 

التسويق هذه الدراسة الى التارف على اثر ابااد بطاقة الاداء المتوازنة في  سات

واستخدم البرنامج  اعتمدت الاستبانة كاداة رئيسة لجمع بيانات البحث ،الابداعي 

اختيرت وزارة السياحة  ( في ادخال وتحليل البيانات ، اذSPSSالاحنائي الجاهز ا  

وقد توصل البحث الى عدد من النتائج  والاثار الاردنية كميدان للتطبيق البحث ،

التسويق اهمها وجود تاثير ذات دلالة مانوية لبطاقة الاداء المتوازن في تازيز 

بضرورة توفير مقاييس متكاملة تامل على ربط الامليات  تة اوص، وعليالابداعي 

قنيرة الاجل بالاهداف طويلة الاجل بالقدر الكافي لتازيز مقومات تطبيق الاداء 

ؤدي الى الالتزام والساي للوصول الى مستوى عالي من تالمتوازن والتي بدورها 

 .التسويق الابداعي 
 

 (Ishaq & Hussain, 2016دراسة ) .4

 راتيجية التسويق الابداعي واثرها في الاداء الفعالاست

في   تأثير استراتيجيات التسويق الإبداعية التارف علىالغرض من البحث الحالي 

 مندوبي المبياات 529جمع البيانات من  وقد تم  .التنفيذ الفاال لأداء وحدة الأعمال

كيميائية، التأمين، المنرفية، النيدلانية، ال الااملين في المجالات الرئيسيين

وتشير   .والنناعات الهندسية باستخدام تقنية أخذ الاينات الاشوائية متاددة المراحل

لوحدات  الفاال داءلاارتباطا إيجابيا بأ يرتبط النتائج إلى أن التسويق الإبداعي

الاعمال ن وعليه اوصت بضرورة الاستفادة من استراتيجيات التسويق الابداعي 

 الات عدم التاكد البيةي للحفاظ على فاعلية الاداء الخاص بالمنظمة .للتاامل مع ح
 

 (akrudin at el , 2017دراسة ) .5

 التنفيذ في صناعة الرعاية الصحية لإدارة المرافق الحرجةعوامل النجاح 

الهدف من هذه الدراسة التارف على دور عوامل النجاح الحرجة في اداء المرافقة 

، وقد تم  تحديد أي ثغرات قد تكون موجودةلرعاية النحية في صناعة ال التنفيذية

( مرفق صحي ، وباد تحليل وماالجة 20الحنول على بيانات الدراسة من ا
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البيانات توصل البحث الى هناك مجموعة من المخاطر التي ترافق الامل النحي 

اكدت منها مخاطر ادارية ومنها مخاطر تكنولوجيا المالومات والاتنالات ، وعليه 

الدراسة على ضرورة الاستفادة من عوامل النجاح الحرجة لضمان البقاء في الامل 

 والتكييف مع هذه التغييرات .
 

 المبحث الثاني : الجانب النظري

سيتم في هذه الفقرة التارف على مفهوم عوامل اولا : عوامل النجاح الحرجة : 

تحديدها واعتمادها في عمليات النجاح الحرجة واهم منادرها مع الاشارة الى كيفية 

 المنظمة وكما ياتي :

 
 عوامل النجاح الحرجةمفهوم :  1-اولا 

 Ronaldارتبط مفهوم عوامل النجاح الحرجة في الأدبيات الإدارية بالدكتور 

Daniel  عبر بحثه الذي ناقش  1221الذي ياد أول من طرح هذا المفهوم في عام

يه إلى ضرورة الغاء القضايا التي لا ترتبط على فيه ازمة مالومات الإدارة وأشار ف

تم  ، وقد( Caralli et al :2003 : 213نحو مباشر بنجاح المنظمة في عملياتها ا

الموارد والمهارات والمواقف التي تظهرها تاريف عوامل النجاح الحرجة بانها 

،  (Lynch, 2003, 102المنظمة والتي تادها ضرورية لتوفير النجاح في السوق ا

احدى سمات البيةة الداخليةّ أو الخارجيةّ وبذات الاتجاه تقريبا تم تاريفها بانها 

( ، كما تم Baidoun , 2004 : 31اها للمنظمة التىّ لديها تأثير كبير لتحقيقّ أهداف

، ياتمد عليها منظمةلكل  الإدارة الالياالاوامل التي تحُدد من قبِلَ تاريفها بانها 

منظمة تختلف هذه الاوامل من عليه ، و(1:  6002االزيادي ،   هاأو فشل هانجاح

 .وحجمها، وطريقة أدائها لاملها، وغيرها من المتغيراتلأخرى، حسب نشاطها 

الابااد السياقية الخاصة بالمنظمة فقد تم تاريف عوامل النجاح  وبالتركيز على

الحرجة بانها مجموعة من المتغيرات التي تمارس دور مهم في تحديد التنميم 

التنظيمي الملائم للمنظمة ومن ثم تحديد قدرتها على الامل وتحقيق اهدافها ، 

عبارة الحرجة بانها وبالتركيز على النجاح المنظمي فقد تم تاريف عوامل النجاح 

إنه يشكل عاملا حاسما اهدافها ، أي عننر ضروري بالنسبة لمنظمة لتحقيق أي عن 

من خلال تحليل كافة البيانات الخاصة بالأطراف ذات الالاقة  هالضمان نجاح

، وباد الاطلاع على التااريف السابقة  (Jehangiri , 2017 : 2بامليات المنظمة ا

عوامل النجاح الحرجة كتاريف اجرائي لاغراض البحث يمكن للباحثان تاريف 

الحالي بانها مجموعة من المتغيرات الداخلية والخارجية المتمثلة بـاالبيةة ، النناعة 

، والادارة( التي تمارس دور مهم في مساعدة المنظمة على تحقيق اهدافها 

 واستمرارها في الامل.
 

 : مصادر عوامل النجاح الحرجة 2- اولاً 

عوامل النجاح تتادد منادر الحنول على  ت الاشارة الى وجود مجموعة الىتم

للمنظمة التي توضح جوانب ومظاهر التحديات والفرص التي تواجه الإدارة  الحرجة

https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A5%D8%AF%D8%A7%D8%B1%D8%A9_%D8%B9%D9%84%D9%8A%D8%A7
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اال مراد ،  وباد مراجاة عدد من الدراسات تم تحديد ابرز هذه المنادر بالاتي

6002  :30-32) : 

التفاعل مع بيةتها على  لى اجل طويل على قدرتهاياتمد بقاء المنظمة إ:  البيئة .1

التارف إلى الاوامل  يتوجب عليهالذلك مع متغيراتها ،  والتكييفالخارجية 

البيةية التي يمكن ان تؤثر في رسالتها وتحقيقها لأهدافها والتي تاد عوامل حاسمة 

 Caralli et alوبغض النظر عن طبياة نشاطها ا في نجاحها واستمراريتها

:2003 : 213). 

: ان لكل مستوى من مستويات الإدارة واجباته ومسؤولياته وتوجهاته  الادارة .2

اتجاه المنظمة ، وعليه فإن هذا التقسيم في الامل يضمن الاخذ في الاعتبار كلاً 

من الاجراءات الاستراتيجية والتكتيكية، لغرض مساعدة المنظمة على تحقيق 

 (  . Caralli, 2004, 16ا اهدافها المتنوعة

: تمتلك كل صناعة ما يميزها بالاستناد الى طبياة الامل والقطاع الذي  الصناعة .3

تامل فيه والتكنولوجيا المستخدمة والبيةة المحيطة وغيرها ، وهكذا فان لكل 

صناعة مجموعة من عوامل النجاح الحرجة تتناسب مع المتطلبات الاامة ، لذلك 

اعة ان تبذل مزيداً من الجهود لتحديد هذه يتوجب على اية منظمة في اية صن

 (.Amberg ,2005, 4الاوامل والتارف إليها ا

: تاتبر الاستراتيجية من ضمن الاوامل الداخلية الخاصة بالمنظمة  الاستراتيجية .4

والتي تمثل احد انواع عوامل النجاح الحرجة التي تمارس دور مهم في التاثير 

 (613:  6011 على المنظمة االابادي والاتبي ،

لتحقيق حنة من قبل المنظمة المتبناة  الميزة التنافسيةتاد :  المزاياه التنافسية .5

 ميزةسوقية واحدة من أهم المنادر لاوامل النجاح الحرجة إذ يمتلك كل منها 

 مختلفة تمكن المنظمة من النجاح أو تهددها بالفشل .

واساة في البيةة الخارجية : تمارس التغيرات والتاديلات ال العوامل الموقفية .2

والداخلية المتمثلة بالهيكل أو الوظائف أو الرسالة أو الأهداف التي تاتمدها 

المنظمة خلال مدة زمنية ماينة دور مهم وحيوي لضمان نجاحها في الحالات 

والظروف الاستثنائية التي يتوجب التاامل ماها وادارتها بطريقة جيدة للاستفادة 

 (.Jehangiri , 2017 : 2نظمة امنها في نجاح الم

 

 خطوات تحديد عوامل النجاح الحرجة:  3-اولا

التي يتوجب على المنظمة اعتمادها لضمان استخدام خطوات هناك مجموعة من ال

، يتقدم هذه عوامل النجاح الحرجة المتاحة لديها لضمان تحقيقها الاداء الفاال 

للمنظمة ومن ثم تحديد اهدافها  الخطوات تحديد الرؤية والرسالة الاستراتيجية

( 3:  6002بالاستناد الى نتائج تحليل البيةة الداخلية والخارجية للمنظمة االزيادي ، 

، لتجنب مخاطر ما قد يفُشل الامل، ومن ثم استغلال الفرص التي قد تنُجح الامل، و 

 مؤشرات الأداءمن باد تحديد الاوامل الحرجة، يجب على المنظمة أن تقوم بتحديد 

التي تؤثر في مدى تأثير الاوامل الحرجة، وتحديد الأكثر أهمية وتأثيراً، وذلك من 

( 11:  6011مؤسسات بأهمية بالغة اابو زيد ، أهم المؤثرات التي يجب أن تأخذها ال

https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D8%A4%D8%B4%D8%B1%D8%A7%D8%AA_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%AF%D8%A7%D8%A1
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ومن الضروري قيام المنظمة بتوفير الميزانية اللازمة لتهيةة كافة المستلزمات ، 

المطلوبة لضمان الاستخدام الفاال لاوامل النجاح الحرجة وبالشكل التي يتوافق مع 

التي تساى اليها الجهود المنظمة المبحوثة في تنفيذ الخطط التكتيكية والاستراتيجية 

 .(akrudin at el , 2017 : 72ا
 

واهم التسويق الابداعي : ركزت هذه الفقرة على مفهوم التسويق الابداعي :  ثانياً 

الاستراتيجيات التي يمكن اعتمادها ، مع محاولة الاشارة الى الاناصر الرئيسة 

قدر تالق الامر للتسويق الابداعي التي تم اعتمادها في الجانب التطبيقي للبحث وب

 الاهداف الرئيسة لهذا البحث وكما في الفقرات الاتية :ب
 

 ومصادره التسويق الابداعي مفهوم : 1-ثانيا

لم يتم ذكره بالمفهوم  اذياد منطلح الإبداع في اللغة الاربية أحد الشوارد ، 

دعاً في الماجم الوسيط بدعه بوهي تاني  ،المتاارف عليه حاليا إلا في صدر الإسلام 

على ، وأنشأه على غير مثال سابق ، وبدع صار غاية في صفته خيرا كان ام شرا ، 

أي كان اول من فاله فهو مبتدع ، أي بمانى اخر فلان بدع في الأمر سبيل المثال 

والاالم الآن يشهد نضوج في فهم التسويق الحديث وأنه ليس ،  (50: 6002االتك ، 

 يشكل احدى الوظائف الاساسية لكافةن وإنما أصبح فقط البيع أو التوزيع أو الاعلا

المنظمات سواء التي تهدف إلى الربح أو تهدف إلى القيم المانوية كالحكومية أو 

وبالتركيز على عملية البيع فقد تم تاريف ،  (Paquette , 2013 : 3ا الخيرية

ت المنظمة التسويق الابداعي بانه الاملية التي يتم من خلالها الزيادة في مبياا

والتاريف بالامتها التجارية وبالتالي كسب ثقة الزبون لتازيز ولائه باعتباره سبب 

كلمة أكثر تحديداً من التسويق الابداعي إن (.  611:  6015وجودها اعباس ، 

فالابتكار ياني  ،ولذا نقول كل إبداع إبتكار وليس كل إبتكار إبداع ، الابتكار التسويقي

نما الابداع ياني أن يكون هذا الشئ الجديد المبتكر متميزاً في تقديم شئ جديد بي

تحقيق الأهداف سواء على مستوى القبول الاجتماعي الواسع أو مستوى منظمات 

 , Terkanا الأعمال أو غير ذلك من محاور التقييم الاقتنادية والاجتماعية والفنية

وضع  داعي بانه عمليةومن ناحية اخرى تم تاريف التسويق الاب،  (241 : 2014

 Sharma, 2014 الفالي في الممارسات التسويقية ا الافكار الجديدة موضع التطبيق

احد عناصر المزيج ( ، نلاحظ ان هذا التاريف يركز على الممارسات الخاصة ب69 :

، كما تم تاريف التسويق الابداعي بانه  التسويقي او على جمياهاً في ان واحد 

من قبل المنظمات الريادية لضمان انسيابية المنتجات الجديدة الجهود المبذولة 

والمبتكرة الى الاسواق المستهدفة بالاعتماد على مجموعة واساة من الانشطة 

وباد الاطلاع على  ، (Ishaq & Hussain, 2016 , 699اوالممارسات التسويقية 

المرونة والاصالة التااريف السابقة يمكن تاريف التسويق الابداعي بانه الطلاقة و

في تنفيذ كافة المهام والانشطة المتالقة بالمزيج التسويقي الخاص بالمنظمة بالشكل 

ار البيةة التي تامل ضمنها. وقد الذي يساعدها على البقاء والنمو والازدهار في اط

الى وجود مجموعة من ( Ashley & Tuten , 2015 : 16اشارة كل من ا

ن تاتمدها المنظمة في دعم عمليات التسويق الابداعي ، المنادر التي من الممكن ا
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ولكن بشكل عام يمكن تقسيمها الى مندرين ، فيما يخص المنادر الداخلية فانها 

الخبرات المارفية والفكرية والفنية والمهارات والتفكير الخلاق والدوافع تتضمن 

م للتسويق ( في دراستهWilliams & Page , 2010 :3واكد كل من االداخلية. 

، في توليد المارفة والافكار الابداعية المنادر الخارجية  للاجيال القادمة على اهمية

كافة الاطراف ذات الالاقة بامليات أن الأفكار الإبداعية تنبثق من الجديدة ، اذ 

، وأن المنظمة تكون أكثر إبداعا إذا ما استطاعت استثارة التفكير الإبداعي المنظمة 

 (.52:  6002ياتها االتك ، في كل مستو
 

 التسويق الابداعي  عناصر:  2-ثانياً 

يمكن اعتمادها في دراسته ، وهناك التي التسويق الابداعي  عناصر من الاديد هناك

 سنركز على ابرزها وبقدر تالق الامر بالأهداف المتواخاه من هذا البحث وكما ياتي

 ( :112:  6011االاجرمي واخرون ، 

تاتمد هذه المقدرة على تشخيص المشكلات التسويقية ومعالجتها : القدرة على  .1

الذكاء الاستراتيجي للمنظمة في تشخيص كافة المشكلات التي تايق التسويق 

 Williamsالابداعي وماالجتها بالشكل الذي يضمن تحقيق الاهداف المتواخاه ا

& Page , 2010 :4) 

تي تامل المنظمة على ممارستها ال التسويقية النشاطات حجم وتاكس:  الطلاقة .2

 محدودة زمنية فترة خلال بشكل اكثر تميزاً بالمقارنة مع المنظمات المنافسة لها

 .( Terkan , 2014 : 241ا

 آخرالى   تسويقي موقف بين الانتقال: وتاكس قدرة المنظمة على  المرونة .3

ل الذي يلبي والاحتياجات التسويقية المتجددة بالشك المواقف جميع مع والتاامل

 .(Ashley & Tuten , 2015 : 17احتياجات زبائنها ا

لكافة المالومات  والشاملة الدقيقة الماالجة : أي قدرة ادارة التسويق على الشفافية .4

التسويقية التي تتاامل ماها المنظمة لتازيز عمليات  المسائل أبااد توضح التي

 .(Ishaq & Hussain, 2016 , 671االابداع الخاصة بها 

 تسويقية أفكار طرح وتاكس قدرة الااملين في مجال التسويق على:  الاصالة .5

والتي يتم في اطارها تشكيل التسويق الابداعي  قبل من أحد إليها يسبقه لم جديدة

 .((Fawzy at el , 2017 : 61 الذي تاتمدها المنظمة للتفرد في عملها 
 

  التسويق الابداعي استراتيجيات:  3-ثانياً 

م تقديم مجموعة من النظريات التي تفسر عمليات التسويق الابداعي ودورها في ت

مساعدة المنظمة للنجاح في اطار البيةة التي تامل في اطارها ، وسيتم عرض باض 

 ( :62-69:  6002امحمد ،  النظريات التي تمكنها البحثين من مراجاتها وكما ياتي

لاستراتيجية على اهمية الترابط بين : تؤكد هذه ااستراتيجية سلسلة الارتباط .1

المارفة والسوق من خلال التركيز على المالومات المتولدة من خلال الروابط 

بين المنظمة وزبائنها ومجهزيها، ونلاحظ من خلال هذه الاستراتيجية أن 

التسويق الإبداعي يامل على تشكيل توليفات من الأشكال الملموسة لرأس المال 
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مثل البيانات والمالومات بشأن الزبائن والمجهزين مع شكل مانوي مت

 (.Paquette , 2013 : 4ا

، للتسويق الابداعي الهندسية  بالاستراتيجية: وتسمى دفع التكنولوجيا استراتيجية .2

وتاتمد هذه النظرية على البحث الالمي والحلول الهندسية لتحسين المنتوجات أو 

لمنتوجات ل كمندرالبحث والتطوير  فهي تاتمد على عملياتعمليات التننيع، 

والامليات الجديدة أو المحسنة، اذ توضع مواصفات الإنتاج ويتم تطبيق 

التكنولوجيا لتننيع منتوج ماين يطابق المواصفات المحددة في البحث الذي 

 .(Sharma, 2014 : 69ا يمكن أن يكون براءة اختراع أو منشورات علمية

على المارفة السوقية  الاستراتيجيةهذه تاتمد : سحب السوق استراتيجية .3

الجدوى  بالتركيز على الامليات التسويقيةمن اجل تطوير وتحسين  والتسويقية

الكفاءة المنظمية بنظر  للتسويق الابداعي فضلاً عنشرطاً أساساً باعتبارها الفنية 

قد اتـخذ وعليه الاعتبار لضمان نجاح الإبداع المستمد من حاجات السـوق، 

 .(Ashley & Tuten , 2015 : 18ا تسويق دوراً أساسـياً في توليـد الأفكـارال

الانشطة بانَّ  الاستراتيجية: تفترض هذه الشبكات التكنولوجية استراتيجية .4

، وبشكل تبادل المالومات لالمبدعة لديها شبكات متنوعة ومتااونة بقوة  التسويقية

والمجهزين والمستشارين المالومات الخارجية المتمثلة بالزبائن  خاص

لتشكل المادة الخام التي تاتمدها  والمختبرات الحكومية والجاماات وغيرها

 .(Fawzy at el , 2017 : 63المنظمة في تنفيذ كافة الامليات الابداعية ا

دفع  استراتيجيةمع  الاستراتيجيةهذه  اتفقت:  الشبكة الاجتماعية استراتيجية .5

 وكذلك مع استراتيجيةأن الإبداع محدد بالبحث،  التكنولوجيا التي أكدت على

أهمية التفاعل بين المنظمات المبدعة  اشارت الىالشبكات التكنولوجية التي 

أن المارفة  وعليه تؤكد هذه الاستراتيجية علىومنادر المالومات الخارجية، 

عن طريق استخدام تكنولوجيا الاتنالات وراً أساسيا في تازيز الإبداع تلاب د

متاحة بسرعة فائقة في مختلف أنحاء الاالم بما يشكل تحدياً عبر  لكي تكون

 .(Ishaq & Hussain, 2016 , 670ا تحويل المالومات إلى مارفة
 

 لجانب التطبيقيا: المبحث الثالث 

خنص هذا المبحث للتارف على واقع المتغيرات المبحوثة واهميتها من خلال 

ضلا عن تحديد طبياة الالاقة والتاثير بين المتغيرات اجابات افراد الاينة المبحوثة ف

اختبار الفرضيات الاساسية والفرعية التي  ليتم في ضؤءهاالرئيسة والفرعية للبحث 

 انطلق منها البحث وكما في الفقرات الاتية : 
 

 أولا : تشخيص واقع وأهمية المتغيرات المبحوثة 

 لحرجة واهميته: تشخيص واقع متغير عوامل النجاح ا 1-اولا 

قيس هذا المتغير من خلال ثلاثة ابااد ، الباد الاول يمثل البيةة التي تامل في اطارها 

المنظمة ، في حين يمثل الباد الثاني النناعة المتخننة فيها المنظمة المبحوثة 

وهي صناعة الزيوت النباتية ، اما الباد الثالث فمثل الادارة الااملة في المنظمة 
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( يوضح مستوى اجابات افراد الاينة 1للمستويات كافة ، والجدول االمبحوثة 

 المبحوثة عن فقرات هذا المتغير :
 

 ( تشخيص واقع واهمية متغير عوامل النجاح الحرجة وابعاده4جدول )

 الابعاد الفرعية
النسبة المئوية 

للتكرار
*

 

الوسط 

 الحسابي

الانحراف 

 المعياري

معامل 

 الاختلاف

 0.12 0.72 4.2 %92 البيئة 

 0.19 0.81 4.2 %88 الصناعة

 0.21 0.81 3.9 %80 الادارة

اجمالي متغير عوامل النجاح 

 الحرجة
88% 4.2 0.78 0.19 

 

( ان النسبة المةوية للاتفاق حول هذا الباد 1نلاحظ من خلال الجدول ا : البيئة .1

%( ، كما 2272البالغة ا%( وهي اعلى من النسبة المةوية المايارية للاتفاق 22ا

( وهي اعلى من 172التي بلغت ا هذا البادبلغت قيمة الوسط الحسابي لإجمالي 

( ، وهذه النتائج تاكس وبدلاله واضحة تاكيد 5البالغه ا قيمة الوسط الفرضي

ماظم افراد الاينة المبحوثة على اهمية البيةة الداخلية والخارجية في مساعدة 

وبانحراف ماياري بلغت  رار في الامل ،المنظمة على تحقيق النجاح والاستم

وهذه النتيجة توكد وجود انسجام جيد جداً بين اجابات افراد الاينة  (0726قيمته ا

 .  (0712بالغ االماامل اختلاف  المبحوثة ، وبالتالي فقد جاءت متسقة مع قيمة

( أن النسبة المئوية للاتفاق حول أجمالي هذا 4من الجدول ) يتبين:  الصناعة .2
%( وهي نسبة جيد جداً وأعلى من القيمة المعيارية للاتفاق ، 88البعد بلغت )

بان وهذه النتائج تشير بدلاله واضحة تأكيد معظم إجابات أفراد عينة البحث 
طبيعة الصناعة تمارس دور مهم في مساعدة المنظمة على النجاح وهذا الشيء 

، وما يؤكد  خاصة بها يتفاوت من صناعة الى اخرى حسب طبيعة المتغيرات ال
( وهي أعلى من قيمة الوسط 4.4هذه النتيجة قيمة الوسط الحسابي البالغة )

الحسابي الفرضي ، كما بلغت قيمة الانحراف المعياري لإجمالي هذا البعد 
من الناحية الإحصائية بين إجابات  مقبول( وهي تشير إلى وجود انسجام 0.88)

البعد ، وجاءت هذه النتائج متسقة مع قيمة  أفراد عينة البحث على فقرات هذا
 (.0.81معامل الاختلاف التي بلغت )

%( 90ا نسبة اتفاق بلغت حقق الادارة( ان باد 1الجدول ا يتبين من : الادارة .3

بلغت قيمة  %( كما2272البالغة اوهي اعلى من النسبة المةوية المايارية للاتفاق 

 ( وهي اعلى من قيمة الوسط الفرضي572ا الادارةالوسط الحسابي لإجمالي باد 

( وهذه النتائج تاكس وبدلاله واضحة بان الادارة في المنظمة المبحوثة 5البالغه ا

 وفي المستويات التنظيمية المختلفة تمارس دور مهم في تحقيق النجاح لها ،

وهذه النتيجة تاكس وجود انسجام جيد  (0791وبانحراف ماياري بلغت قيمته ا

                                                           
*

ل تم ايجاد النسبة المئوية للاتفاق من خلال جمع النسبة المئوية للتكرار على الاجابات )اتفق تماماً واتفق( وكما موضح في الجدو 

 ( في منهجية البحث .1)
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ماامل اختلاف ت افراد الاينة المبحوثة لفقرات هذا الباد كما بلغت قيمة بين اجابا

 .(0761ا

( ، 1يمكن الرجوع للجدول ا عوامل النجاح الحرجةولتحديد الاهمية الاجمالية لمتغير 

%( وهي ايضا اعلى من النسبة المةوية 99اذ بغلت نسبة الاتفاق حول هذا المتغير ا

( وهي ايضا 176متغير اهذا السط الحسابي لاجمالي بلغت قيمة الوللاتفاق ، كما 

وبالتالي فان هذه النتائج تاكس ، ( 5اعلى من قيمة الوسط الحسابي الفرضي البالغة ا

ان هناك مجموعة من عوامل النجاح الحرجة تاكيد ماظم افراد الاينة المبحوثة على 

هدافها واستمرارها التي تمارس دور مهم في مساعدة المنظمة المبحوثة على تحقيق ا

وهي  (0729ا في الامل ، كما بلغت قيمة الانحراف الماياري حول ابااد هذا المتغير

تؤكد وجود انسجام جيد من الناحية الاحنائية بين اجابات افراد الاينة المبحوث كما 

 .(0712ماامل اختلاف ابلغت قيمة 
 

 في المنظمة المبحوثة: تشخيص واقع متغير التسويق الابداعي وأهميتها  2-أولا

تم قياس متغير تماسك الجماعة من خلال ثلاثة ابااد ، الباد الأول يمثل الطلاقة في 

ممارسة الانشطة التسويقية ، اما الثاني فياكس المرونة التي تمتع بها الانشطة 

التسويقية للتكييف مع المتغيرات البيةية ، في حيث يشير الثالث الى الاصالة في طرح 

 ( يوضح نتائج التحليل لهذه الفقرات :3ار التسويقية  ، والجدول االافك
 

 ( واقع وأهمية متغير التسويق الابداعي وأبعادها الفرعية5جدول )

 الابعاد الفرعية
النسبة المئوية 

 للتكرار
الوسط 
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري

معامل 
 الاختلاف

 1.23 1.11 4.3 %11 الطلاقة

 1.21 1.94 4.4 %97 المرونة

 1.12 1.37 3.1 %17 الاصالة

 1.17 1.31 4.3 %14 التسويق الابداعيمتغير  أجمالي

 

( أن النسبة المةوية للاتفاق حول أجمالي 3الجدول ا خلال يتضح من:  الطلاقة .1

%( وهي أعلى من القيمة المايارية للاتفاق والبالغة 91هذا الباد بلغت ا

له واضحة تأكيد ماظم إجابات أفراد الاينة %( ، وهذه النتائج تاكس بدلا2272ا

المنظمة المبحوثة تمتلك الحرية في ممارسة الانشطة التسويقية المبحوثة على أن 

، وما يؤكد هذه النتيجة قيمة الوسط الحسابي  التي تتناسب مع احتياجات زبائنها

غة ( وهي أعلى من قيمة الوسط الحسابي الفرضي البال571لهذا البحث البالغة ا

( وهي تشير 0791( ، كما بلغت قيمة الانحراف الماياري لإجمالي هذا الباد ا5ا

بين إجابات أفراد عينة البحث على  جيد من الناحية الاحنائيةإلى وجود انسجام 

فقرات هذا الباد ، وجاءت هذه النتائج متسقة مع قيمة ماامل الاختلاف التي بلغت 

 (.0761ا

( أن النسبة المةوية للاتفاق حول أجمالي هذا الباد 3ا : يتبين من الجدول المرونة .2

%( وهي نسبة جيد جداً وأعلى من القيمة المايارية للاتفاق ، وهذه 22بلغت ا

ماظم النتائج تشير بدلاله واضحة تأكيد ماظم إجابات أفراد عينة البحث بان 
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يف مع ممارسات التسويق في المنظمة المبحوثة تمتاز بالمرونة الكافية للتكي

( وهي 575، وما يؤكد هذه النتيجة قيمة الوسط الحسابي البالغة االمتغيرات البيةة 

أعلى من قيمة الوسط الحسابي الفرضي ، كما بلغت قيمة الانحراف الماياري 

من الناحية  جيد( وهي تشير إلى وجود انسجام 0725لإجمالي هذا الباد ا

ى فقرات هذا الباد ، وجاءت هذه الإحنائية بين إجابات أفراد عينة البحث عل

 (.0761النتائج متسقة مع قيمة ماامل الاختلاف التي بلغت ا

( أن النسبة المةوية للاتفاق حول أجمالي هذا 3من الجدول ا نلاحظ:  الاصالة .3

%( وهي أعلى من القيمة المايارية للاتفاق ، وهذه النتائج توضح 92الباد بلغت ا

جابات أفراد الاينة المبحوثة على أن الادارة الاليا وبدلاله واضحة تأكيد ماظم إ

تدعم الممارسات التسويقية التي تسهم في تقديم كافة الافكار في المنظمة المبحوثة 

، وما يؤكد  الجديدة التي تسهم في مساعدة المنظمة على التفرد والتميز في الامل

من قيمة الوسط ( وهي أعلى 171هذه النتيجة قيمة الوسط الحسابي البالغة ا

الحسابي الفرضي ، كما بلغت قيمة الانحراف الماياري لإجمالي هذا الباد 

( وهي تشير إلى وجود انسجام مقبول من الناحية الاحنائية بين إجابات 0712ا

أفراد عينة البحث على فقرات هذا الباد ، وجاءت هذه النتائج متسقة مع قيمة 

 (.0712ماامل الاختلاف التي بلغت ا
 

 التسويق الابداعيلمتغير  النسبية لأجمالي( لتحديد الأهمية 3وبالرجوع إلى الجدول ا

 جداَ  %( وهي نسبة جيدة95نجد أن النسبة المةوية للاتفاق حول هذا المتغير بلغت ا

%( وبالتالي فان هذه النتيجة تؤكد 2272وأعلى من القيمة المايارية للاتفاق البالغة ا

لديها في  ةالمتاح كافة المواردالمنظمة المبحوثة باستثمار وبدلالة واضحة اهتمام 

، وما يؤكد هذه  دعم انشطة التسويق الابداعي لضمان نجاحها واستمرارها في الامل

( وهي أيضا أعلى من قيمة الوسط الحسابي 572النتيجة قيمة الوسط الحسابي البالغة ا

وهي تاكس وجود انسجام  (0729الفرضي ، كما بلغت قيمة الانحراف الماياري ا

ماامل جيد جداً بين اجابات افراد الاينة المبحوثة على فقرات هذا المتغير كما بلغت ب

 (.0712اختلاف ا
 

 ثانياً : اختبار فرضيات البحث

 التسويق الابداعي و عوامل النجاح الحرجة : تحليل علاقات الارتباط بين 1-ثانياً 

 التسويق الابداعيطات بين المتغير الاستجابي ( قيم ماامل الارتبا2ا يوضح الجدول

وأباادها  عوامل النجاح الحرجةوبين المتغير التفسيري  الافقيواباادها في المستوى 

 :لهذه النتائج ، وفيما يأتي تفنيلاً  من الجدول الاامودي، والتي تمثل المستوى 
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 الابداعي عوامل النجاح الحرجة والتسويق( علاقات الارتباط بين 2جدول )

 التسويق الابداعي                      

 عوامل النجاح الحرجة
 المرونة الاصالة  الطلاقة

اجمالي 

التسويق 

 الابداعي

 العلاقات المعنوية

 الاهمية النسبية العدد

 %100 4 *0.44 **0.48 *0.41 *0.44 البيئة

 %100 4 **0.48 *0.42 *0.42 **0.59 الصناعة

 %100 4 **0.42 *0.43 **0.44 **0.51 الادارة

 %100 4 **0.42 *0.44 *0.42 **0.51 اجمالي عوامل النجاح الحرجة

 العلاقات المعنوية

  12 4 4 4 4 العدد

الأهمية 

 النسبية
100% 100% 100% 100%  100% 

 0.05عند مستوى  معنوية* الارتباط ذات دلالة 

 0.01ى ** الارتباط ذات دلاله معنوية عند مستو
 

يتبين :  وابعاده التسويق الابداعيومتغير  البيئةبعد تحليل علاقة الارتباط بين  .1

 التسويق الابداعي وابااد  البيةة( ان قيم مااملات الارتباط بين باد 2من الجدول ا

، وهي جمياها علاقات على التوالي  (**0719،  *0711* ، 0711ا بلغت

وقد كانت الالاقة ، ( 0703و ا (071وى اموجبة وذات دلاله إحنائية عند مست

كما بلغت قيمة ماامل الارتباط اقوى علاقة ارتباط ، البيةة وباد المرونة بين باد 

( وهي علاقة موجبة *0711ا التسويق الابداعيواجمالي متغير  البيةةبين باد 

ة البيةاهمية ، وعليه تؤكد هذه النتائج  (0703وذات دلاله إحنائية عند مستوى ا

وبناءً على هذه النتائج فان هناك ، التسويق الابداعي  دعم عناصرفي  ومتغيراتها

توجد علاقة امبررا لقبول الفرضية الفرعية الاولى للبحث والتي ننت على : 

 . (ارتباط ذات دلاله مانوية بين باد البيةة وبين التسويق الابداعي

:  وابعادهتسويق الابداعي الومتغير  الصناعةبعد تحليل علاقة الارتباط بين  .2

وابااد  النناعة( ان قيم مااملات الارتباط بين باد 2الجدول ا يتضح من

حقق  اذ، ( على التوالي *0716* ، 0716** ، 0732ا بلغتالتسويق الابداعي 

في حين ،  (071اعند مستوى مانوية  الطلاقةعلاقة ارتباط مع باد  النناعةباد 

. كما ( 0703ا مانوية  ونة والاصالة عند مستوىمع بادي المركانت الالاقة 

 التسويق الابداعي واجمالي متغير  النناعةبلغت قيمة ماامل الارتباط بين باد 

،  (071وذات دلاله إحنائية عند مستوى ا( وهي علاقة موجبة **0719ا

النناعة التي تامل في اطارها تاكس هذه النتائج وبدلاله واضحة اهمية وعليه 

وعليه فان هناك مبرر لقبول نجاح عناصر التسويق الابداعي في  ة المنظم

توجد علاقة ارتباط ذات االفرضية الفرعية الثانية للبحث والتي اشارت الى : 

 (.دلاله مانوية بين باد النناعة وبين التسويق الابداعي

تبين ي:  بعد الادارة ومتغير التسويق الابداعي وابعادهتحليل علاقة الارتباط بين  .3

التسويق وابااد  الادارة( ان قيم مااملات الارتباط بين باد 2من الجدول ا

، وهي جمياها على التوالي  *(0715** ، 0711** ، 0731ا بلغت الابداعي 

وقد كانت ، ( 0703و ا (071علاقات موجبة وذات دلاله إحنائية عند مستوى ا

كما بلغت قيمة ماامل ارتباط ، الالاقة بين باد الادارة وباد الطلاقة اقوى علاقة 
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( وهي **0712ا التسويق الابداعيواجمالي متغير  الادارةالارتباط بين باد 

، وعليه تؤكد هذه النتائج  (071وذات دلاله إحنائية عند مستوى اعلاقة موجبة 

اهمية الادارة الخاصة بالمنظمة وأساليبها واستراتيجياتها في دعم عناصر 

وبناءً على هذه النتائج فان هناك مبررا لقبول الفرضية  التسويق الابداعي ،

توجد علاقة ارتباط ذات دلاله مانوية االفرعية الاولى للبحث والتي ننت على : 

 . (بين باد الادارة وبين التسويق الابداعي
 

عوامل النجاح ( ان قيمة ماامل الارتباط بين اجمالي متغير 2الجدول ا يتضح من

**( وهي علاقة موجبة وذات دلالة 0712بلغت ا تسويق الابداعي الومتغير  الحرجة

عوامل النجاح ( ، وعلى مستوى الابااد الفرعية لمتغير 071مانوية عند مستوى ا

التسويق ( علاقة ارتباط ذات دلاله مانوية مع متغير 12فقد حققت ا الحرجة

ت الارتباط ، %( من اجمالي علاقا100، اي ما ياادل نسبة ا وابااده الابداعي 

 دعم عناصر فيعوامل النجاح الحرجة وهذه النتائج تشير وبدلاله واضحة اهمية 

 للبحث الاولى هذه النتائج تسمح بقبول الفرضية الرئيسةكما ان ، التسويق الابداعي 

توجد علاقة ارتباط ذات دلاله مانوية بين عوامل النجاح الحرجة االتي ننت على : 

  (.والتسويق الابداعي
 

 التسويق الابداعي في  عوامل النجاح الحرجةاثر رابعا : تحليل 

 ثلاثةمن خلال أبااده عوامل النجاح الحرجة ( نتائج تحليل تاثير 2يوضح الجدول ا

وذلك باستخدام أسلوب الانحدار الخطي البسيط وكانت النتائج ، التسويق الابداعي في 

 : كالأتي
 

 التسويق الابداعي في  رجةعوامل النجاح الح( تاثير 7جدول )

 مستوى المعنوية a B R 2 F المتغير الرئيسة وابعادة

 يوجد تاثير 0.01 14.56 %19 0.53 1.27 البيئة

 يوجد تاثير 0.04 7.94 %23 0.29 0.95 الصناعة

 يوجد تاثير 0.05 8.91 %21 0.71 0.97 الادارة

 يوجد تاثير 0.01 10.47 %21 0.24 1.02 اجمالي عوامل النجاح الحرجة

 F 4.17= 0.05الجدولية بمستوى دلالة 
F  0.01الجدولية بمستوى دلالة  

=7.52 
n=35 

 

 ( أن2يتضح من الجدول ا:  التسويق الابداعي  عناصر فيالبيئة تحليل تاثير  .1

من قيمتها الجدولية البالغة  اعلى، وهي ( 11732ابلغت المحسوبة  (f) قيمة

وجود تأثير  يؤكد، وهذا %( 22وبحدود ثقة ا( 0701( بمستوى مانوية ا2732ا

ومن خلال الجدول نفسه  ،التسويق الابداعي الاستجابي في المتغير  االبيةة(لباد 

لاناصر  ( وهذا ياني أن هناك وجوداً =1762aملاحظة قيمة الثابت ايمكن 

اما  ، ساوي صفرايباد البيةة ( حتى وأن كانت 1762مقداره ا التسويق الابداعي

البيةة الخارجية او  ( فهي تاني أن تغيراً مقداره وحدة واحدة في=0735Bقيمة ا

أما ، ( %35مقداره ا التسويق الابداعي سيؤدي الى تغيير في الداخلية للمنظمة 
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Rا قيمة ماامل التحديد
2

الذي ياُد مقياساً وصفياً يستخدم في تفسير مدى فائدة  (

مثل نسبة الانخفاض في الأخطاء عند استخدام ماادلة الانحدار في تقدير القيم ، وت

%( من 12فسر اي البيةةوهذا ياني أن ( 0712اماادلة الانحدار فقد كان مقدارها 

%( هو تباين مُفسّر من قبل 91، وأن ا التسويق الابداعيالتباين الحاصل في 

ول يمكن القعوامل لم تدخل أنموذج الانحدار. وعليه وبناءً على النتائج السابقة 

في المنظمة التسويق الابداعي عناصر تؤثر وبدرجة مانوية في  البيةةبان 

للبحث والتي  الراباةالمبحوثة ، وعليه فان هناك مبرر لقبول الفرضية الفرعية 

ايؤثر باد البيةة تاثير ذات دلاله مانوية من الناحية الاحنائية في ننت على : 

 .التسويق الابداعي(

 ( أن2يتضح من الجدول ا: التسويق الابداعي  عناصر في الصناعةتحليل تاثير  .2

من قيمتها الجدولية البالغة  اعلى، وهي ( 2721ابلغت المحسوبة  (f) قيمة

وجود تأثير  يؤكد، وهذا %( 22وبحدود ثقة ا( 0701( بمستوى مانوية ا1712ا

فسه ومن خلال الجدول ن ،التسويق الابداعي الاستجابي في المتغير  النناعةلباد 

 للتسويق ( وهذا ياني أن هناك وجوداً =0723aملاحظة قيمة الثابت ايمكن 

اما قيمة  ، ساوي صفراي باد النناعة( حتى وأن كانت 0723مقداره االابداعي 

سيؤدي الى  باد النناعة( فهي تاني أن تغيراً مقداره وحدة واحدة في =0722Bا

Rا قيمة ماامل التحديدأما ، ( %22مقداره االتسويق الابداعي تغيير في 
2

فقد  (

%( من التباين الحاصل 65سر ات النناعةوهذا ياني أن ( 0765اكان مقدارها 

%( هو تباين مُفسّر من قبل عوامل لم تدخل 22، وأن ا التسويق الابداعي في 

ؤثر النناعة تيمكن القول بان أنموذج الانحدار. وعليه وبناءً على النتائج السابقة 

في المنظمة المبحوثة ، وعليه يمكن قبول التسويق الابداعي ة في وبدرجة مانوي

ايؤثر باد النناعة تاثير للبحث والتي ننت على :  الخامسةالفرضية الفرعية 

 ذات دلاله مانوية من الناحية الاحنائية في التسويق الابداعي(.

 ( أن2يتضح من الجدول ا: في عناصر التسويق الابداعي  الادارة تحليل تاثير  .3

من قيمتها الجدولية البالغة  اعلى، وهي ( 9721ابلغت المحسوبة  (f) قيمة

وجود تأثير  يؤكد، وهذا %( 23وبحدود ثقة ا( 0703( بمستوى مانوية ا1712ا

ومن خلال الجدول  ،التسويق الابداعي الاستجابي في المتغير  االادارة(لباد 

لاناصر  اني أن هناك وجوداً ( وهذا ي=0722aملاحظة قيمة الثابت انفسه يمكن 

اما  ، ساوي صفرايباد الادارة ( حتى وأن كانت 0722مقداره ا التسويق الابداعي

الادارة الخارجية او  ( فهي تاني أن تغيراً مقداره وحدة واحدة في=0721Bقيمة ا

أما ، ( %21مقداره ا التسويق الابداعي سيؤدي الى تغيير في الداخلية للمنظمة 

Rا التحديد قيمة ماامل
2

الذي ياُد مقياساً وصفياً يستخدم في تفسير مدى فائدة  (

ماادلة الانحدار في تقدير القيم ، وتمثل نسبة الانخفاض في الأخطاء عند استخدام 

%( 61فسر ايالادارة وهذا ياني أن ( 0761اماادلة الانحدار فقد كان مقدارها 

%( هو تباين مُفسّر من قبل 22ا، وأن  التسويق الابداعيمن التباين الحاصل في 

يمكن القول عوامل لم تدخل أنموذج الانحدار. وعليه وبناءً على النتائج السابقة 

تؤثر وبدرجة مانوية في عناصر التسويق الابداعي في المنظمة  الادارةبان 
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المبحوثة ، وعليه فان هناك مبرر لقبول الفرضية الفرعية السادسة للبحث والتي 

يؤثر باد الادارة تاثير ذات دلاله مانوية من الناحية الاحنائية في ننت على : ا

 التسويق الابداعي(.
 

ي ف عوامل النجاح الحرجةمتغير ديد اثر أجمالي تح( 2الجدول ا يمكن من خلال

قيمتها  وهي اكبر من (10712( المحسوبة بلغت اf، نجد ان قيمة االتسويق الابداعي 

، وهذه  %(22وبحدود ثقة ا( 0701ستوى مانوية ا( بم2732الجدولية البالغة ا

، كما بلغت قيمة التسويق الابداعي في  لاوامل النجاح الحرجةالنتائج تؤكد وجود اثر 

( وحتى 1702بمقدار التسويق الابداعي لوجود هناك ( وهذا ياني =1702aالثابت ا

ي ان ( ا=0721Bساوي صفر ، وبلغت قيمة اتعوامل النجاح الحرجة وان كانت 

التسويق بمقدار وحدة واحدة سيؤدي الى تغيير في  عوامل النجاح الحرجةتغيير 

R( ، اما قيمة ا0721بمقدار ا الابداعي
2

( ، وهذا ياني أن ما 0761( فقد بلغت ا

هو تباين مُفسّر بفال التسويق الابداعي %( من التباين الحاصل في 61مقداره ا

%( هو تباين مُفسّر من قبل 22ذج ، وأن االذي دخل الأنمو عوامل النجاح الحرجة

عوامل اخرى لم تدخل أنموذج الانحدار. كما ان عدد نماذج الانحدار التي حققت أثر 

، اي  (5( نماذج من اصل ا5( بلغت ا2ذات دلالة مانوية وكما موضحة في جدول ا

وبما  %( من اجمالي الالاقات التأثيرية ذات الدلالة مانوية.100ان نسبتها تساوي ا

، التسويق الابداعي  ترشيد حققت أثر مانوي في عوامل النجاح الحرجةان إجمالي 

تؤثر ا: والتي مفادها  للبحث الثانية فأن هناك مبرر بادم رفض الفرضية الرئيسة

عوامل النجاح الحرجة تاثير ذات دلاله مانوية من الناحية الاحنائية في التسويق 

 .(الابداعي
 

 اتاولا : الاستنتاج

باوامل النجاح تاكيد ماظم اجابات افراد الاينة المبحوثة على تمتع منظمتهم  .1

بالشكل الذي يساعدها على  مهامها وواجباتفي اداء اللازمة لمساعدتها  الحرجة

ويمكن تحديد عدد من الاستنتاجات التي تؤكد هذا ،  البقاء والاستمرار في الامل

 الاستنتاج بالاتي :

 بالقدرة على التكييف مع متغيرات البيةة يل تمتع المنظمة اوضحت نتائج التحل

الخارجية التي تشكل احد اهم عوامل النجاح الحرجة المقيدة لامليات المنظمة 

 المختلفة.

  اكدت نتائج التحليل بان ماظم الانشطة التي تمارس داخل المنظمة تتمتع

النناعة تحدث في  بالمرونة الكافية لمواكبة كافة المستجدات والتغييرات التي

 . التي تامل ضمنها

  تبين من خلال نتائج التحليل بان نمط الادارة الماتمد في المنظمة المبحوثة

 يمارس دور مهم في تحقيق النجاحات الخاصة بها.

داخل التسويق الابداعي  اهمية عناصرتاكيد ماظم افراد الاينة المبحوثة على  .2

هذا  تنبثق منمن الاستنتاجات التي ويمكن تحديد عدد ،  المبحوثة المنظمة

 الاستنتاج بالاتي :
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  الانشطة التسويقية التي تمارسها المنظمة بالطلاقةاوضحت نتائج التحليل بان 

 القضايا التي تساعد على بروز الابداع.القدرة الاالية على تحديد كافة و

  لمبحوثة تمتع الانشطة التسويقية في المنظمة اتاكيد ماظم نتائج التحليل على

 بالمرونة الكافية للتكييف مع كافة المستجدات التي تواجهها في الامل.

  تبين من خلال نتائج التحليل بان الانشطة التسويقية تمتاز بالاصالة في توليد

وابتكار الافكار الجديدة للحفاظ على الحنة التسويقية الخاصة بالمنظمة في 

 .ظل اشتداد التنافسية مع المنظمات الاخرى 

، الذي عوامل النجاح الحرجة باستخدام  التسويق الابداعي اسناد عناصريمكن  .3

التسويق حقق علاقات ارتباط موجبة ومانوية من الناحية الاحنائية مع متغير 

 واباادها .الابداعي 

وبدلاله مانوية في  تؤثر عوامل النجاح الحرجةتبين من خلال نتائج التحليل بان  .4

 المنظمة المبحوثة.في  التسويق الابداعي
 

 ثانيا : التوصيات

ضرورة قيام المنظمة المبحوثة بتحديد اهم المجالات التي تتمتع بها في مجال  .1

عوامل النجاح الحرجة وتحديد كيفية الاستفادة منها وتوظفيها في دعم عناصر 

 التسويق الابداعي.

 الابداعاهم مجالات  المبحوثة اجراء تحليل للوقوف على المنظمة على يتوجب .2

تلك ذات الالاقة بالتسويق التي تمتلكها وبالشكل خاصة  للانشطةبالنسبة 

 .الابداعي

ينبغي على المنظمة ان تخنص باض مواردها في توجيه رسالة اعلامية الى  .3

اهم حول اهم عوامل النجاح الحرجة التي تؤثر عليها وما هي مواردها البشرية 

 .التسويق الابداعي  توظيفها فيالمزاياة التي يمكن تحقيقها من جراء 

لدى المنظمة المبحوثة بالتنسيق بين كافة الادارة  التسويق الابداعي دعم عناصر .4

وفي المستويات التنظيمية المختلفة ، لضمان عدم حنول اي تاارض في تنفيذ 

 . الاناصرهذه 

الامل على تأسيس حلقات اتنال مع المؤسسات الأكاديمية سواء كانت :  .5

أو مراكز البحوث "، عراقية ام عربية ام اجنبية ، لمارفة كل ما هو  "جاماات

 .التسويق الابداعي  وعوامل النجاح الحرجة جديد في مجال
 

 المصادر

ستة  سيجما منهجية تطبيق في الحرجة النجاح عوامل ( أثر6011ابو زيد ، وفاء سامي ا .1

عمان ، رسالة ماجستير ،  في والجوازات المدنية الأحوال دائرة في المتااملين رضا على

 جاماة الشرق الاوسط للدراسات الاليا.

( عوامل النجاح الحرجة ودورها في تطوير تطبيقات 6002آل مراد ، نبال يونس محمد ا .2

نظم المالومات الإدارية : دراسة حالة في جاماة الموصل ، اطروحة دكتوراه ، كلية الادارة 

 ر منشور .والاقتناد ، جاماة الموصل ، بحث غي
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( دور الإدارة الذاتية في تازيز الإبداع لأعضاء الهيةة 6002التك ، اسيل زهير رشيد أمين ا .3

التدريسية في جاماة الموصل ، رسالة ماجستير ، كلية الادارة والاقتناد ، جاماة الموصل 

 ، بحث غير منشور .

: فهم وتحليل  SPSS( النظام الإحنائي 6002الزغبي ، محمد بلال والطلافحة ، عباس ا .4

 البيانات الإحنائية ، الطباة الثالثة ، دار وائل للنشر والتوزيع ، عمان.

( تشخيص عوامل النجاح الحرجة التي تمهد 6002جبار ا دريفش الاظيم ، عبد الزيادي .5

 السبيل لتحقيق التكامل بين استراتيجية تقنية المالومات واستراتيجية المنظمة ، المجلة
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