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 الملخص:
 

دور التسويق الريادي من قبل مديري فنادق الدرجة الأولى في مدينة أربيل بأبعاده المتمثلة بـ  علىهدف البحث هو التعرف 

الإبداع في منتج الخدمة( في تعزيز فاعلية القرارات الاستراتيجية ومؤشرات  –اقتناص الفرص المتاحة  –)التأكيد على الزبون 

رار(. ويمكن تحديد مشكلة الدراسة بإثارة تساؤلات عدة حول طبيعة علاقة جودة الق –قبول القرار –تعزيز فاعليتها )ملائمة القرار

الارتباط والتأثير والتباين بين المتغير المستقل )التسويق الريادي(، والمتغير المعتمد )فاعلية القرارات الاستراتيجبة(. وقد صممت 

ة استبانة على مديري الفنادق، وبلغ عدد الاستمارات التي تمت ( إستمار106استمارة استبانة بوصفها أداة لجمع البيانات، وتم توزيع )

( استمارة استبانة. وتم اجراء العديد من الاختبارات قبل توزيع 93( إستمارة، وبلغ عدد الاستمارات الصالحة للتحليل )96إعادتها )

يتها في قياس متغيرات الدراسة، كالصدق استمارة الاستبانة وبعدها؛ للتحقق من صدقها وثباتها وموثوقيتها، والتأكد من صلاح

(، SPSS,V.21الظاهري، والثبات )معامل ألفا كرونباخ(. وذلك من خلال استخدام الأساليب الإحصائية بواسطة البرنامج الحاسوبي )

يل والبالغ عددها واعتمدت الدراسة المنهج الوصفي التحليلي، ومثلّ مجتمع الدراسة جميع الفنادق من الدرجة الأولى في مدينة أرب

معنوية موجبة بمستوى عالي بين وتأثيرات نتائج تحليل الارتباط عن وجود علاقات . وأظهرت ( فندقا من فئة خمس نجوم14)

)التسويق الريادي( و)فاعلية القرارات الاستراتيجية( على المستوى الكلي والجزئي. وبناء على ما توصل إليه الباحث من استنتاجات 

مجموعة من المقترحات من أهمها: ضرورة التأكيد على فهم حاجات الزبون بغرض تلبيتها على النحو الذي يرضيه، تمت صياغة 

وليس على وفق ما تراه الإدارة في الفنادق، وضرورة تركيز إدارة الفنادق على البحوث المتعلقة بمنتجات الخدمة الجديدة للمنافسين 

 والعمل على تطويرها.
 

 التسويق الريادي،  فاعلية القرارات الاستراتيجية، فنادق الدرجة الأولى. :حيةالکلمات المفتا
 

 پوختە:
 

ئامانج لەم توێژینەوەیە ناساندنی ڕۆڵی بەبازاڕکردنی پێشەنگە لەلایەن بەڕێوەبەرانی هوتێلە دەرەجە یەکەکانی شاری هەولێر 

داهێنان لە بەرهەم(، لە بەرزکردنەوەی کارایی بڕیاردانی  –قۆستنەوەی هەلەکان  –بەپێی ڕەهەندەکانی )دڵنیایی لەسەر بەکاربەر 

چوار چێوەی گشتی توێژینەوەکە هەر کێشەی وکوالێتی بڕیار(.  -پەسندکردنی بریار -گونجاوی بڕیارستراتیجی بە ڕەهەندەکانی )

توێژینەوەکەیە کە چەند پرسیارێک دەخاتە ڕوو سەبارەت بە پەیوەندی و کاریگەری و جیاوازی لەنێوان گۆڕاوی سەربەخۆ 

بڕیاردانی ستراتیجی(، فۆرمی ڕاپرسی وەک ئامڕازێکی )بەبازاڕکردنی پێشەنگ( وە گۆڕاوی پشت پێبەستراو )کارایی 

( فۆڕم ٩٦( فۆڕم دابەشکرا، )106کۆکردنەوەی داتا پێشکەشکراوە، دواتر دابەشکرا بەسەر بەڕێوەبەرانی بەشەکانی هۆتێلەکان )

ن وە دوای ( فۆڕم گونجاوە بۆ شیکردنەوە. چەند تاقیکردنەوەیەک  ئەنجامدرا پێش دابەشکردنی فۆرمەکا٩٣گەڕایەوە، )

دابەشکردنی فۆرمەکان بۆ سەلماندنی ڕاستگۆیی و جێگیری و متمانەپێدان و دوپاتکردنەوەی شیاوی لەپێوانەکردنی  گۆڕاوەکانی 

توێژینەوە وەک ڕاستگۆیی و جێگیریی ڕاستەقینە )فاکتەرەکانی ئەلفا کرۆنباخ(، ئەمەش بەیارمەتی بەکارهێنانی بەرنامەی ئاماری 

(SPSS v.21توێژ .)( بەستووە، وە نمونەی کۆمەڵگای توێژینەوە هەموو الوصف التحليليینەوەکە پشتی بە شێوازی شیکردنەوە )

( هوتێلی پێنج ئەستێرەییە. ئەنجامەکان دەریانخست کەوا ١٤هوتێلە دەرەجە یەکەکانی شاری هەولێر دەگرێتەوە کە ژمارەیان )

ردنی پیشەنگ( و )کارایی بڕیاردانی ستراتیجی( لەسەر ئاستی گشتی و پەیوەندی و کاریگەری ئەرێنی هەیە لە نێوان )بەبازارک

لاوەکی، لەسەر بنەمای ئەنجامەکان توێژەر کۆمەلێک پێشنیاری خستەڕوو کەگرنگترینیان ئەمانەن: پێویستە دڵنیایی 

ی بەڕێوەبەرایەتی لەسەرتێگەیشتنی پێداویستیەکانی بەکاربەر بکرێتەوە بەجۆرێک کە بەکاربەر ڕازی بکات، نەک وەک ئەوە

 الاستراتيجية دور التسويق الريادي في تعزيز فاعلية القرارات

 ردستان العراقوإقليم ك –ولى في مدينة أربيل دراسة تحليلية لآراء المديرين في فنادق الدرجة الأ
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هوتێلەکان لایان پەسندە، پێویستە بەڕێوەبەرایەتی هوتێلەکان سەرنج بخەنە سەر لێکۆلینەوە لە بەرهەمە خزمەتگوزاریە نوێیەکانی 

 ڕکابەری و کارکردن بۆ پەرەپێدانیان.
 

 هوتێلە دەرجە یەکەکان. ،کارایی بڕیاردانی ستراتیجی ،بەبازاڕکردنی پێشەنگ کليلەوشەکان:
 

Abstract: 
 

The study aimed to identify the role of entrepreneurial marketing by first-class hotel managers in 

the city of Erbil, in its dimensions (Customer Emphasis - Seizing the opportunities - Creativity in 

product service), in enhancing the effectiveness of strategic decisions and indicators to enhance their 

effectiveness (Appropriate decision - accept the decision - Decision quality). The general framework 

of the study is represented by the problem of the study. The questionnaire was used as a tool to collect 

the data. Then was distributed to managers, (106) questionnaires were distributed and the number of 

questionnaires returned (96) and the number of questionnaires valid for analysis was (93). Several 

tests were conducted before and after distributing the questionnaire to verify its validity, reliability 

and validity in measuring the study variables such as apparent validity and reliability )Cronbach’s 

alpha coefficient) And that through the use of statistical methods by the computer program (SPSS, 

V.21). The study adopted the descriptive-analytical method, Such as the study population in all first-

class hotels in Erbil city and its count (14) five-star hotels. the results of the correlation analysis 

revealed about, the existence of positive, moral relationships at a high-level and influence between 

entrepreneurial marketing and the effectiveness of strategic decisions at the macro and micro levels, 

Based on the conclusions reached by the researcher, a set of proposals was formulated, the most 

important of which are: The necessity of emphasizing the understanding of customer needs in order 

to meet them in a way that satisfies the customer and not according to what the management sees in 

the hotels, is also The necessity  the hotel management should focus on researching new service 

products for competitors and work on developing them. 
 

Key words: Entrepreneurial marketing - effectiveness of strategic decisions - first class hotels.  
 

 المبحث الأول: منهجية الدراسة
 

 أولاً: مشكلة البحث
 

القرارات الاستراتيجية من المواضيع المهمة التي تحظى باهتمام كثير من الباحثين؛ لما لها من تأثير أساسي فعال في عمل تعتبر 

المنظمات، وبما أن أهمية اتخاذ القرارات الاستراتيجية وتعزيز فعاليته تتعلق بالجانب المستقبلي والبعد الزمني لضمان تحقيق الميزة 

منظمات العامة والفنادق الخاصة أساليب تساعده على تحقيق الميزة التنافسية، ومن بين هذه الأساليب هو التسويق التنافسية. وتتبنى ال

الريادي باعتباره أسلوبا معاصرا في تقديم الخدمات التي يجب على الفنادق من الدرجة الأولى الراغبة في التميز في البيئة التنافسية 

 المتغيرة باستمرار اتباعه.
 

 ي ضوء ما سبق تتجسد مشكلة الدراسة من خلال إثارة التساؤلات الآتية: ف
 

اقتناص الفرص المتاحة  –ما مدى مستوى اهتمام الفنادق المبحوثة بالتسويق الريادي وأبعاده المتمثلة في )التأكيد على الزبون  -1

 الإبداع في منتج الخدمة(. –

 ية في الفنادق المبحوثة، وما هي مستوياتها؟.ما هي مؤشرات تعزيز فاعلية القرارات الاستراتيج -2

 هل يمكن أن تتفق آراء المستجيبين في الفنادق المبحوثة تجاه متغير التسويق الريادي، والقرارات الاستراتيجية؟. -3

 هل توجد علاقة الارتباط والتأثير بين متغيري البحث وأبعادهما؟. -4
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 ثانياً: أهمية البحث
 

 :تيجانبين يمكن إستعراضهما في الآتتجسد أهمية البحث في 
 

 كاديميةالأهمية الأ -1
 

 تأتي أهمية البحث من الأهمية الحيوية لمتغيراتها، بوصفها موضوعات حيوية في العلوم الإدارية. .أ

منهما، تكتسب البحث أهميتها بأنها تجمع بين التسويق الريادي والقرارات الاستراتيجية في محاولة لبناء التأطير النظري لكل  .ب

 والاسهام في إغناء هذين الموضوعين، وإيجاد الترابط بين أبعادها، وإثراء الساحة العلمية من خلال هذا المجهود.
 

 الأهمية الميدانية -2
 

عرفت فنادق الدرجة الأولى بمدى ممارستها للتسويق الريادي واتخاذ القرارات الاستراتيجية، ومدى أهميتها لتحقيق الميزة  .أ

 التنافسية.

التوصل إلى نتائج العلاقات الارتباطية والتأثير، التي توفر معلومات وافية للمديرين في الفنادق المبحوثة عن الجوانب الأكثر  .ب

 والأقل تاثيرا، والأقوى والأضعف ارتباطا، مما يعطي صورة واضحة في المجالات التي يجب زيادة الاهتمام بها وتعزيزها.
 

 ثالثا: أهداف البحث
 

البحث إلى تقديم جوانب فكرية تفسر المفاهيم الخاصة بمتغيري البحث وأبعادها، فضلا عن تقديم إطار ميداني يهدف إلى معرفة يسعى 

 الجوانب التالية:
 

 الكشف عن مدى اهتمام الفنادق المبحوثة بأبعاد التسويق الريادي، وبيان معرفة مؤشرات وتعزيز فاعلية القرارات الاستراتيجية. -1

 ن مستويات الاتفاق بين آراء الأفراد المستجيبين تجاه متغيري البحث.الكشف ع -2

 التعرف على طبيعة العلاقات الارتباطية والتأثيرية بين متغيري البحث. -3

 تحديد التباين في فاعلية القرارات الاستراتيجية والتعرف على علاقة ذلك التباين بالتسويق الريادي وفق المعطيات الميدانية. -4
 

 المخطط الفرضي للبحث وفرضياتها: رابعا
 

في ضوء مشكلة البحث وأهدافه وبيان العلاقات بين متغيراته والسمات الشخصية للمستجيبين تم تصميم مخطط فرضي للبحث والشكل 

 ( يوضح ذلك.1)

 
 المصدر: من إعداد الباحثين               ( المخطط الفرضي للبحث1الشكل )

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 إرتباط 

 تأثير 

 المتغير المستقل

 التسويق الريادي:

التأكيد على الزبون 

 

إقتناص الفرص المتاحة 

 

الإبداع في المنتج 

 المتغير التابع

 القرارات الاستراتيجية:

ملائمة القرار 

 

قبول القرار 

 

جودة القرار 

 السمات الشخصية

 ،الجنس، العمر، التحصيل الدراسي 

 عنوان الوظيفة، عدد سنوات الخدمة
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 خامساً: فرضيات البحث
 

 الباحث بصياغة عدد من الفرضيات وصولا لتحقيق اهداف البحث وكما يلي: قام
 

 تختلف آراء افراد المستجيبين في الفنادق المبحوثة تجاه وصف متغيرات البحث الحالية. الفرضية الرئيسة الاولى: -

توجد علاقة الارتباط معنوية ذات دلالة إحصائية بين التسويق الريادي وفعالية القرارات الاستراتيجية  الفرضية الرئيسة الثانية: -

 مجتمعه ومنفرده.

يوجد تأثير معنوي ذو دلالة إحصائية للتسويق الريادي في تعزيز فاعلية القرارات الاستراتيجية مجتمعه  الفرضية الرئيسة الثالثة: -

 و منفرده.

تتباين الفنادق المبحوثة في تعزيز فاعلية القرارات الاستراتيجية تبعا لتباين تركيزها على ابعاد التسويق  ة الرابعة:الفرضية الرئيس -

 الريادي.
 

 سادساً: منهج البحث
 

متغيرى الاختلاف بين  اعتمد البحث في اختبار فرضياتها على منهج الوصفي التحليلي من خلال علاقة الارتباط و التأثير والتباين و

 البحث، لأنها تركز على استطلاع و تحليل لآراء المديرين في الفنادق الخاصه المبحوثه وتتميز هذه الطريقة بنظرة شمولية.
 

  سابعاً: الحدود البحث
 

 للبحث الحالية حدود العلمية، وحدود المكانية، وحدود البشرية، وحدود زمانية، حيث كانت على النحو الاتي:
 

بيان دور التسويق الريادي في تعزيز فاعلية القرارات الاستراتيجية في الفنادق درجة الاولى في مدينة أربيل  ية:الحدود العلم -1

 إقليم كردستان.

 (.14فنادق فئة الخمس نجوم في مدينة اربيل إقليم كردستان والبالغ عددها ) الحدود المكانية: -2

الإدارات، ومدير الأقسام العاملين في فنادق خمس النجوم في مدينة اربيل إقتصرت على عينة عشوائية من مدير الحدود البشرية:  -3

 إقليم كردستان.

 (.2022-2-20/  2022-1-3المدة الزمنية المستغرقة في إنجاز الدراسة الميدانية في ) الحدود الزمانية: -4
 

 ثامناً: أساليب جمع البيانات
 

 والميداني من خلال الطرق التالية:اعتمدت البحث على عدة مصادر لتغطية الإطار النظري 
 

الإطار النظري: لغرض تغطية الجانب النظري للبحث، اعتمد الباحث على المصادر العربية والأجنبية المتمثلة والكتب والرسائل  -1

 والاطاريح  الجامعية  والدوريات والمؤتمرات العلمية وكذلك الوصول إلى شبكة المعلومات العالمية )الإنترنت(.

ار الميداني: للحصول على بيانات الخاصه بالجانب الميداني اعتمد الباحث على الأساليب استمارة الاستبانة وزيارات الإط -2

 الميدانية.
 

تم الاعتماد على الأستبانة لكونه تعد الأداة الرئيسة للحصول علی بيانات فيها يتعلق بالجانب العلمي وقد  أولاً: مضامين الاستبانة:

 اعتمد البحث في تحديد عبارات الاستمارة استبانة على جانب النظري للبحث.
 

ات الخدمة فنادق، مؤهل يضم البيانات الشخصية لأفراد عينة وتمثل بكل من)الجنس، العمر، عدد سنو المعلومات الشخصية: -أ

 العلمي(.

( سؤالاً عبارة لقياس المتغير المستقل وابعادها )التأكيد على الزبون، اقتناص الفرص المتاحة، 15وضع ) متغير التسويق الريادي: -ب

 .(2020)المعلوني، و  (2021)عاشور، و ( 2021)لطيف، الإبداع في المنتج الخدمة( بالاعتماد على كل من 

( سؤالاً عبارة لقياس المتغير التابع وابعادها )ملائمة القرار، قبو القرار، جودة 15وضع ) متغير فاعلية القرارات الاستراتيجية: -ت

 .(2020)الربيعي & أحمد, و  (2021)جلاب و داخل، القرار( بالاعتماد على كل من  

س )ليكرت الخماسي( والذي يتكون من خمس استجابات تمثلت من )اتفق بشدة، اتفق، محايد، لا اتفق، لا اتفق كما تبنت البحث مقيا

 ( على التوالي.1إلى  5بشدة( وبأوزان الاجابة متدرجة من )
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( فنادق، للحصول 14ا )قام الباحث بزيارات الميدانية لمجموعة الفنادق الخمس نجوم في مدينة أربيل عدده ثانياً: الزيارات الميدانية:

 على البيانات الأولية وتحديد مجتمع البحث.
 

 المبحث الثاني: الجانب النظري
 

 المحور الأول: التسويق الريادي
 

 اولاً: مفهوم وتعريف التسويق الريادي
 

الريادة في الادارة التسويق تركز على استخدام التسويق كنشاط عن طريق اقتناص الفرص والابداع في منتج وتركيز على الزبون 

في قبل المنظمات العالم في الاسواق والاستفادة في عمليات الابتكار في المزيج التسويقي بصورة أكثر فعالية عن طريقة اسغلال 

 Miles et at., 2015, p)للزبائن المناسبين وبناء حصة من الزبائن في الاسواق الجذابة اقتصادية  الفرص المتاحة لإضافة قيمة

وان التسويق الريادي مصطلح جاء لوصف نشاطات التسويق للمنظمات الصغيرة والحديثة وهذا الامر تطور التسويق الريادي . (94

ضمن مجالات جديدة ومهمة، في حين أن تحليل التسويق في المنظمات الصغيرة والجديدة تكون مسألة مهمة على ضوء الحصة 

كذالك، التسويق الريادي هو تعبير عن مجموعة ( Kraus et at., 2010, p 12) لمنظماتالسوقية الكبيرة في النشاط الاقتصادي لهه ا

الكلاسيكي، والتي تلعب دورها العظيماً في دفع الشركات والمشروعات الصغيرة والمتوسطة بتشجع بأعمالها من الممارسات غير 

والنهوض من اجل كسب ميزة تنافسية، ويعتبر هذا التسويق من أعظم الأنواع المميزة التي تأكيد على الزبون من خلال تقديم مجموعة 

, 2021)الشاركاوي., المتاحة، ومن أجل خلق مستدامة وثقة للعلامة التجارية للشركة  مميزة والإبداع في المنتجات للاقتناص الفرص

p 1 .)( مفاهيم متعددة بخصوص التسويق الريادي بأختلاف المصادر المعتمدة عليها: 1)ويتناول الجدول 
 

 ( تعاريف التسويف الريادي1جدول)

 تعرف التسويق الريادي اسم الباحث ت

)عبدالله و اخرون.,  1

2020 ,p 414) 

التسويق الريادي انە مجموعة من الممارسات والانشطة التسويقية ذات التوجە الريادي تمارسها 

بدعة محققاً قيمة المنظمات كي تتمكن من العمل على المبادرة في البحث عن الفرص وتقديم افكار م

 عالية للزبون وبالتالي تتكيف مع المتغيرات البيئية وتحقق الاستدامة والرشاقة الاستراتيجية.

2 (Iives et al., 

2020, p. 2) 

 التسويق الريادي تتعلق نظريًا بمجالات إدارة الأعمال وريادة الأعمال والابتكار.

3 (Shuremo et 

al., 2021, p. 1) 

التسويق الريادي هو مفهوم علمي يلاحظ قدرة رائد الأعمال في تحديد الأعمال المشاكل واستغلال 

 الفرص الحالية.

)عبدالله & معتز,  4

2022 ,p. 37) 

ساعد المنظمة على استغلال التسويق الريادي هو طرق تسويقية فاعلة متصلة ببعضها البعض ت

الفرص التسويقية المتاحة والعمل على توليد وابتكار مصادر الجديدة للإنتاجية داخل المنظمة والعمل 

 على بناء علاقة طويلة الأجل مع العملاء.

5 (Alsoud, 2022, 

p. 3) 

تسويق الخدمات الشركات من خلال التركيز التسويق الريادي هو استخدام الفكار والأساليب الريادية لل

 على الزبون والإبداع والإدارة السليمة للمخاطر وإقتناص الفرص التسويقية.
 

 المصدر: من إعداد الباحثين 
 

ترى الباحثة أن التسويق الريادي هي عبارة عن عملية النشاط الذكي للتسويق وتعزيز كمية المنتوج من السلع والخدمات وتحقق 

أهدافها للمؤسسة، باعتماد أبعادها بشكل أساسي؛ لاستغلال واقتناص الفرص المتاحة، والتأكيد على الزبون، والإبتكار والإبداع في 

 المنتج في وقت مناسب، ومواكبة التطور السريع في سوق العمل والنجاح على المنافسين.
 

 ثانياً: خصائص التسويق الريادي
 

 بأن التسويق الريادي يتميز بالعديد من الخصائص هي: (Hoque & Awang, 2019, p. 21)يؤكد 
 

 الإبتكار والإبداع اللذان يساهمان في نمو وإنتشار المؤسسات الناشئة.  -1

 هدف معين للوصول له. البساطة والوضوح حيث يرتكز على -2

 القدرة على التكيف مع أية تغيرات تنشأ داخل المؤسسة الناشئة أو في البيئة المحيطة بها. -3
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 التركيز على الزبائن بتلبية حاجاتهم وتحقيق رضاهم باستخدام كافة الطرائق الجاذبة لهم وبصورة مبتكرة. -4

 إنشاء علاقات طويلة المدى مع الزبائن وكسب ولائهم. -5
 

 اً: أبعاد التسويق الرياديثالث
 

للتسويق الريادي العديد من الأبعاد التي من خلال تفاعلها مع بعضها يمكن أن تؤدي إلى نجاح التسويق الريادي في إية منظمة 

ي بحسب ( يبين أهم أبعاد التسويق الرياد2أعمال، أو أية مؤسسة حيث يوجد تباين بين الكتاب والباحثين حول هذه الأبعاد، والجدول )

 آراء عدد من الكتاب والباحثين:
 

 ( أبعاد التسويق الريادي بحسب آراء عدد من الكتاب و الباحثين2الجدول )

 الأبعاد   

 

 الباحثين والسنة

التأكيد 

على 

 الزبون

إقتناص 

 الفرص

الإبداع في 

 المنتج

التوجە 

 الاستباقي

خلق 

 القيمة

إدارة 

 المخاطر

التوجە 

 الفرص

  √ √ √ √ √ √ (p 291، 2018)البجاري،  1

2 (Stephen el at.، 2019: 20) √  √    √ 

3 (Sadiku-Dushi et al. 

2019, p. 86) 

√  √    √ 

     √ √ √ (p. 19، 2020)المعلوني،  4

  √  √ √ √ √ (p. 105، 2020)حمد وآخرون،  5

  √ √ √ √ √ √ (p. 321، 2021)قميحة،  6

  √ √ √ √ √ √ (p. 10، 2021)خاطر & سامح،  7

    √ √ √ √ (p. 53، 2021)لطيف،  8

  √  √ √ √ √ (p. 37، 2022)عبدالله،  9

  √   √ √ √ (p. 4، 2022)أبو السعود،  10

 2 6 3 6 10 8 10 المجموعة

 % 2 % 60 % 30 % 60 % 100 %80 %100 النسبة المئوية
 

 المصدر: من إعداد الباحثين
 

اعتمد البحث على الأبعاد التي اعتمدها أكثر الكتاب والباحثون في دراسة التسويق الريادي وملائمته مع ميدان البحث، والأبعاد 

 وإقتناص الفرص المتاحة، والإبداع في منتج الخدمة(.هي: )التأكيد على الزبون، 
 

أصبح الزبائن في العصر الحالي يعتمدون اعتماداً كبيراً على ما لديهم من أفكار تجاه المنتوج، وفي حالات  التأكيد على الزبون: -1

، لذا يحدد الكثير من الأنشطة في التسويق (p. 44, 2017)كوتلر, كثيرة لديهم معلومات بشأن التسويق، وزبائن اليوم هم الأقوى 

الريادي على ضرورة معرفة توجهات الزبائن بشكل دقيق، وذلك لتشكيل العمليات التسويقية، واتخاذ القرارات بما يرشد إلى 

ن مكان منتجاتها تحقيق التوافق مع تلك التوجهات، وذلك من خلال التركيز على الميزة التنافسية التي تملكها المؤسسة، وبما يرفع م

ساليب المبتكرة لبناء العلاقات . وكذلك التركيز على الزبون هو التوجه الوظيفي للأ(p. 193, 2013)البكري, في السوق التنافسي 

 . (p. 144, 2017)الحـــمداني & التحافي, مع الزبائن، والحفاظ عليها. 

يقصد به معرفة احتياجات ورغبات الزبون التي تجد فيهما المؤسسة فرصة متاحة تستطيع بموجبها أن  اقتناص الفرص المتاحة: -2

. وأن استغلال الفرص يمثل قدرة المنظمة على تحسين (p. 19, 2009)سلطان، تحقق الفائدة عن طريق إشباعها لتلك الاحتياجات 

زبائن الحاليين في الأسواق، وتوسيع المعرفة والمهارات الحالية، وكذلك الأنشطة لإيجاد قيمة في الأمد القريب، لتلبية احتياجات ال

، وتحديد الفرص التسويقية للمنظمة الناجحة من (Pai, 2007, p. 24)توسيع المنتجات الحالية مع زيادة قنوات التوزيع الحالية 

خلال البحث عن الفرص التسويقية، مثل متابعة متغيرات البيئة والأسواق، واكتشاف أفكار جديدة عن طريق الاستخبارات 

 .(p. 88, 2020)الزعبي و المومني، التسويقية 

لمبدع نفسه، لتقديم منتج جديد أو الإبداع في المنتج هو توليد أفكار جديدة تستند على الإلهام الإبداعي ل الإبداع في منتج الخدمة: -3

التحسين المستمر لخصائص المنتج الحالي بالطريقة التي تلبي حاجات ورغبات الزبائن وتطابق توقعاتهم، على أن توضع تلك 
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. (p. 72, 2020)الزعبي و المومني, الأفكار موضع التطبيق،  والإبداع في المنتج يتضمن تغيرات مهمة في تصميم المنتجات 

عالي عن طريق المحافظة على استمرار تدفق أفكار  وكذلك الابداع المستدام يتضمن القدرة على بقاء المنظمة في مستوى تنظيمي

جديدة ومحفزة بشكل خارجي وداخلي، عن طريق تحويل الأفكار إلى منتجات وتطبيقات وعمليات تكنولوجية وأسواق جديدة 

 .(p.:62, 2018)البغدادي & الحمزة, 
 

 رارت الاستراتيجيةالمحور الثاني: فاعلية الق
 

 أولاً: مفهوم وتعريفات فاعلية القرارات الاستراتيجية
 

الاستراتيجي موضوع ذو أهمية كبيرة في كل من نظرية المنظمة والإدارة الاستراتيجية، على الرغم من أن الكثير إن صنع القرار 

من الدراسات وصفت وشرحت آليات صنع القرار الاستراتيجي، إلا أن هناك أدلة محدودة على أن عمليات اتخاذ القرار الاستراتيجي 

وفاعلية  .(Calabretta et al., 2012, p. 166) مدى الذي يؤدي فيه إلى النتائج المرغوبةتؤثر على فاعلية القرارات الأخرى، أي ال

القرارات الاستراتيجية مهم بالنسبة لإدارة منظمات الأعمال، ويشكل القرار الاستراتيجي المرتكز الأساسي لنجاح الأعمال أو فشلها، 

. وإن القرار الاستراتيجي هو واحد من أكثر الوظائف (p. 34, 2010)يحيى., لذلك فهو من المهام الأساسية للإدارة العليا في المنظمة 

 & Ivan)الإدارية المهمة في كل أنواع المنظمات، وبدون هذه القرارات فإن المنظمات لا تستطيع تحقيق النجاح الاستراتيجي 

Ivana, 2012, p. 8)( يبين آراء عدد من الباحثين حول تعريفات فاعلية القرار الاستراتيجي.3. والجدول رقم ) 
 

 ( حول تعريفات فاعلية القرار الاستراتيجي3م )الجدول رق

 التعريف الباحث/ السنة/ الصفحة ت

1 (Gioko & Njuguna, 2019, p. 

10) 

قرارات موجهة نحو المستقبل وتعبر عما ترغب المؤسسة تحقيقە في المستقبل 

 وتوفر إطاراً منظماً لاتخاذ القرارات في مستويات أدنى.

هي قرارات جوهرية تمس الوظائف الرئيسية ورسالة المنظمة تتصف بكونها  (p. 223, 2019)جميل & أحمد,  2

العليا ويتم من خلالها تحديد الفرص طويلة الأجل وتقع عادة على عاتق الإدارية 

 المتاحة للمنظمة وتجنب التهديدات.

3 (Abuzaid et al., 2019, p. 77)  مدى قابلية القادة على معالجة المشاكل برؤية واضحة وإدراك قوي ومهارات

 نظيمي.عالية من أجل بناء قابلية المنظمة على تحقيق النجاح الت

راسة وتحليل شامل القرارات الاستراتيجية هي القرار الذي يتطلب اتخاذه د (p. 261, 2020)طالب,  4

للبيئتين الداخلية والخارجية للمنظمة ويتطلب اتخاذه كذلك وقت أطول مما يتطلبە 

 اتخاذ القرارات الروتينية لما لە من تأثير على مستقبل المنظمة.

5 (Ghonim et al., 2020, p. 5)  مدى تحقيق القرار للأهداف التي حددتها الإدارة وفي الوقت المناسب وضمن

 القيود المدروسة.

ووسيلتە في القرار الذي يستطيع تحقيق المستوى المقبول في الملائمة بين هدفە  (p. 227, 2021)جلاب و داخل,  6

 وقت صنعە ضمن معطيات ظرفية معينة، وقبول لدى الأخرين.
 

 المصدر: من إعداد الباحثين
 

ويرى الباحث أن القرارات الاستراتيجية وهي القرارات التي تحقق الريادة للمنظمة؛ لملائمتها الشروط الداخلية والظروف 

 فيها، وجودة القرار هي التي تخلق أفكار جديدة للمنظمة.الخارجية للمنظمة، وقبولها من قبل العاملين، والمشاركة 
 

 اد فاعلية القرارات الاستراتيجيةثانياً: أبع
 

, 2021)جلاب و داخل, و      (p. 26, 2019)السويط, و  (p. 112, 2017)نسيمة, يعتمد البحث الحالي على دراسات كل من 

p. 227 ).)الأبعاد الثلاثة التالية كمؤشرات لقياس فاعلية القرارات الاستراتيجية، وهي: )ملاءمة القرار، وقبول القرار، وجودة القرار 
 

لومات التي تلبي المعرفة الشاملة والتفصيلية إن ملاءمة القرار تتحقق عن طريق امتلاك المنظمة لمجموعة من المع ملاءمة القرار: -1

، ويتميز (Lu et al., 2018, p. 301)عن كل ما يدور في البيئتين الداخلية والخارجية لها، فضلاً عن حسن إدارة هذه المعلومات 

القرار الاستراتيجي الفاعل بأنه قرار يصنع بالشكل الذي يلائم ظروف المؤسسة الداخلية: )نقاط الضعف والقوة، والخارجية، 

والفرص، والتهديدات(، وكلما كان حجم المعلومات المتعلقة بتلك الظروف ونوعيتها متاحة لمتخذ القرار، لساعد ذلك في الوصول 
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. وتشير ملاءمة القرار الاستراتيجي إلى مدى ملائمتها للظروف الخارجية والقدرات (p. 112, 2017)نسيمة, إلى القرار الفاعل 

ومما تقدم أعلاها يمكن القول: إن (، p. 227, 2021)جلاب و داخل, ، (Abuzaid et al., 2019, p. 78)لداخلية والموارد ا

 ملاءمة القرار الاستراتيجي تتمثل في مدى ملائمته مع الظروف الخارجية والقدرات والموارد الداخلية للمنظمة.

خلال إشراك إن عملية قبول القرار مهمة للغاية لنجاح عملية تنفيذ القرار، والطريقة الوحيدة لتحقيق القبول تكون من  قبول القرار: -2

الموظفين المعنيين بإتخاذ القرار على أن يكون قرارا أكثر أهمية، لذلك يجب استخدام طريقة المشاركة، والتي هي إحدى الطرق 

 (Ghonim et al., 2020, p. 6)، وأشار (p. 85, 2012)إبراهيم, التي توجه عملية صنع القرار وفعالية القرار الاستراتيجي 

إلى أن القرارات المقبولة هي القرارات التي تكون الأكثر كفاءة وفاعلية، لأنها تجسد التزام المنظمة بأهدافها، بناء على أهمية 

 خطوة التنفيذ في اتخاذ القرار.

خلق أفكار جديدة، وتقييم القرار المتخذ، لمعرفة هي القدرة على توفير بدائل عدة، وخيارات  متعددة، مع إمكانية  :جودة القرار -3

مدى صحته، فضلا عن تحديد مدى ملائمته مع زمن القرار المراد الحصول عليه، كما وتعد الخبرة من أفضل المصادر للحصول 

إلى أن جودة القرارات  (Ghamdh, 2017, p. 59). وأشار (p. 295, 2016)حسين, على قرار استراتيجي ذات جودة عالية 

يات الإدارية تتوقف على مدى توافر المعلومات المتاحة لمتخذي القرار، وعادة يتم الحكم على جودة التي تتخذ من قبل المستو

القرارات بناء على مَدخْلين اثنين: الأول: عبارة عن تقييم القرارات في ضوء النتائج المترتبة عليه وهو أكثر المداخل وضوحا 

أدت إلى نتائج مرغوبة في فترة زمنية قصيرة، لكنها قد تؤدي إلى نتائج غير وقبولا من الناحية العلمية، لأن بعض القرارات وإن 

مرغوبة على المدى الطويل. والثاني: فيتضمن تقييم القرارات لتحديد أفضل قرار اتخذ في ضوء الظروف التي توافرت عند 

يتم تقييمها في ظل الحال موضوع القرار، صناع القرار، ويتميز هذا المدخل بأنه يأخذ في الاعتبار مهارات متخذي القرار التي 

 .وما توفر من معلومات وموارد
 

 المحور الثالث: العلاقات بين التسويق الريادي وفاعلية القرارات الاستراتيجية
 

تطورت عملية اتخاذ القرارات الاستراتيجية في العصر الحديث مع تطور العلوم والتقنيات، وأصبحت تحظى باهتمام العلماء 

اريين والاستراتيجيين، لأهميتها وخطورتها في أنشطة أية منظمة، والتطورات الكبيرة والسريعة التي يشهدها العالم اليوم جعلت الإد

المديرين يتخذون القرارات بشكل غير مدروس، مما أدى إلى افتقارهم للمعلومات المستقبلية. وتسعى العلاقات بين التسويق الريادي 

التأكد على الزبون، إقتناص الفرص المتاحة، الإبداع في المنتج( إلى تعزيز فاعلية القرارات الإستراتيجية، وفقاً بأبعادها الثلاثة: ) 

م لعدد من المؤشرات المتمثلة بـ: )ملائمة القرار، قبول القرار، جودة القرار(، فالتغيرات المستمرة في أذواق الزبائن وتوقعاتهم، وتعاظ

الأسواق بين منظمات الأعمال، وزيادة حاجة هذه المنظمات إلى منتجات قادرة على تلبية حاجات ورغبات  حدة المنافسة القائمة في

الزبائن، والتكيف مع التغيرات التي تطرأ في ميول الزبائن بسبب التطورات التكنولوجية ودورها المؤثر في تقصير دورة حياة  

ل على مصادر تجهيز مثلى، والعمل على توطيد علاقات طويلة الأمد قائمة المنتج، فضلاً عن مدى قدرة هذه المنظمات في الحصو

على أساس المصالح المتبادلة والتعاون المشترك مع هذه المصادر، كل هذه الأعباء، والمسؤوليات تفرض على الإدارة العاملة في 

لاهتمام بالتسويق الريادي من أجل الوصول إلى المؤسسات إعادة التفكير في المفاهيم الإدارية عامة، والتسويقية خاصة، ومنها ا

قرارات إستراتيجية أكثر فاعلية وتدعم الميزة التنافسية في الأسواق وتؤهلها إلى التميز على منافسيها المحليين أو الإقليميين أو 

( 2رات الإستراتيجية. والشكل )الدوليين، ونظرا لأهمية التسويق الريادي، فقد تبنى بعض المؤسسات لها من أجل تعزيز فاعلية القرا

 يوضح العلاقات بين التسويق الريادي وفاعلية القرارات الاستراتيجية.
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 الاستراتيجية( يوضح العلاقات بين التسويق الريادي وفاعلية القرارات 2الشكل )

 المصدر: من إعداد الباحثين.
 

 المبحث الثالث: الجانب الميداني
 

 دوات الإحصائية لتحليل البياناتاولاً: الأ
 

من أجل تحقيق الأهداف التي يسعى إليها البحث، فقد استخدام الباحث مجموعة من الأدوات الإحصائية عبر الإعتماد على )برنامج 

( لإجراء التحليلات الإحصائية Statistical Package Social Sciences( ،)SPSS Ver. 21 –الإحصائية للعلوم الإجتماعية 

 ي التالي:المطلوبة. وتتمثل هذه الأدوات ف
 

 (: يستخدم للتحقيق من ثبات نتائج استمارة الاستبانة.Cronbach’s Alpha Coefficientمعامل ألفا كرونباخ ) -1

الانحراف  –معامل الاختلاف  –التكرارات  –الوسط الحسابي  –الأدوات الخاصة لتشخيص متغيرات البحث: )النسبة المئوية  -2

 نسبة الاتفاق(. –المعياري 

 (: يستخدم لقياس معنوية العلاقة وطبيعة متغيري البحث.Pearson Correlationالارتباط بيرسون )معامل  -3

 (: يستخدم  للتعرف على معنوية تأثير متغير واحد في المتغير المستجيب.Simple Regressionالانحدار الخطي البسيط ) -4
 

 ثانياً: صدق وثبات أداة البحث
 

لفقرات استمارة الإستبانة بصيغتها الأولية، تم عرضها على مجموعة من الخبراء والمحكمين للتحقق من مستوى الصدق الظاهري 

المتخصصين في مجال العلوم الإدارية والإنسانية. لقياس ثبات الاستبانة يعني أن استمارة الاستبيان هذه سوف تعطي نفس النتيجة 

نتائج استمارة الإستبانة وعدم تغيرها بشكل كبير، وتحقق الباحث  إذا تم توزيعه أكثر من مرة وتحت نفس الظروف، أي الثبات في

، والاعتماد على نتائج التحليل فاتضح أن قيمة (Cronbach’s Alpha Coefficient)من هذا الثبات باستخدام معامل ألفا كرونباخ 

( تبين أن قيمة معامل ألفا كرونباخ 4)( على المستوى الإجمالي للمتغيرين، ومن خلال الجدول رقم 0.823ألفا كرونباخ تساوي )

 (.6مرتفعة وعدد الأبعاد هو)

 

 

 

 

 

 

 التسويق الريادي

 

 تأكيد على الزبون

 

 إقتناص الفرص المتاحة

 

 منتجالالإبداع في 

 

 

 فاعلية القرارات الاستراتيجية

 

 

 ملاءمة القرار

 

 قبول القرار

 

 جودة القرار

 

 العلاقة

 زيادة القدرة التنافسية.

 زيادة عدد المستعملين.

 زيادة معدل الشراء.

 الزبون الموجود.على محافظة ال

 جذب الزبون الجديد.

 الإبداع والإبتكار.

 .بالزبونة مستمرالالعلاقات 

 إقتناص الفرصة السوقية.
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 نتائج معامل الثبات ألفاكرونباخ لعبارات متغيري البحث يبين (4)الجدول رقم 

 ت متغيري البحث معامل الثبات ألفاكرونباخ عدد العبارات

  التأكيد على الزبون 0.683 5

 التسويق الريادي

 

1 

 اقتناص الفرص المتاحة 0.731 5

 الإبداع في منتج الخدمة 0.783 5

 القيمة الإجمالية لعبارات متغير التسويق الريادي 0.73 15

فاعلية القرارات  ملائمة القرار 0.668 5

 الاستراتيجية

2 

 قبول القرار 0.808 5

 جودة القرار 0.722 5

فاعلية القرارات القيمة الإجمالية لعبارات متغير  0.73 15

 الاستراتيجية

 القيمة الإجمالية لجميع عبارات الإستبانة 0.823 30
 

 SPSSالمصدر: من اعداد الباحثين بالاعتماد على مخرجات الحاسبة الألكترونية برنامج 
 

 ثالثاً: مجتمع وعينة البحث
 

إن مجتمع البحث من المحاور المهمة التي تسهم إسهاماً مباشرا في نجاح البحث وفشله، باعتباره المصدر الأساس للحصول على 

البيانات الخاصة بالبحث، ويتمثل مجتمع البحث الحالي في فنادق الخمس نجوم في مدينة أربيل. واختار البحث عددا من مديري 

)خانزاد، نوبل، ديفان، روتانا، فان رويال، سيبان، ديدمان، : تم إختيارها كعينة للبحث وهيفي فنادق ( مديرا 93الفنادق، بلغ عددهم )

( إستمارة 106وتم توزيع ) (،كريستال، أربيل إنترناشينال شيراطون، أربيل كوارتس، حيالي بيوتك، عنكاو رويال، ماسايا، رامادا

( استمارة غير صالحة للتحليل، 3ن هذه الفنادق ذوات خمس نجوم، واستبعد )( إستمارة صالحة للتحليل م96استبيان، واسترجع )

 %(، وهذه نسبة ممتازة وقابلة للتحليل للدراسات في العلوم الإدارية.87.73ونسبة الإسترجاع هي )
 

في مجال الخدمات ) الجنس، والعمر، وسنوات الخبرة رابعاً: تم تصنيف خصائص عينة البحث وفقاً لأربعة متغيرات متمثلة بـ:

 الفندقية، والمؤهل العلمي(، وفيما يلي توضيح لكل منها:
 

%(، أما نسبة فئة الإناث فهي 67.7أن نسبة فئة الذكور في الفنادق المبحوثة هي )( يتبين 6من خلال الجدول رقم ) الجنس: -1

 كور.%(، وهذا المؤشر يدل على أن أغلب المديرين في الفنادق المبحوثة هم من الذ32.3)

%(، في 40.9( سنة، إذ بلغت نسبتهم )40-31أغلبية المستجيبين هم من الفئة العمرية ما بين)( أن 6يبين الجدول رقم ) العمر: -2

( فقد 50-41%(، أما الفئة العمرية ما بين )25.8( جاءت في المرتبة الثانية، حيث بلغت )30-20حين ان الفئة العمرية ما بين )

%(، وهذا يؤكد أن غالبية المديرين 8.6سنة فأكثر( بلغت ) 51%(، والفئة العمرية )24.7ثة، حيث بلغت )جاءت في المرتبة الثال

 في الفنادق المبحوثة هم من فئة عمرية ناضجة ولديهم كفاءات وخبرات في مجال الخدمات الفندقية.

( 6الفنادق، فقد بينت نتائج الجدول رقم ) أما من حيث سنوات الخبرة في مجال خدمات :سنوات الخبرة في مجال خدمات الفنادق -3

، حيث بلغت نسبتهم فأکثر( سنة 16أن النسبة الكبرى من الأفراد المستجيبين لهم الخبرة في مجال خدمات الفنادق تتراوح  لـ )

%(، 25.8بتهم )( سنوات تأتي بالمرحلة الثانية، حيث بلغت نس5 – 1%(، والأفراد الذين لهم الخبرة في هذا المجال  من )26.9)

%(، والأفراد 25.8( سنوات تأتي بالمرحلة الثالثة حيث بلغت نسبتهم )10-6والأفراد الذين لهم الخبرة في هذا المجال من بين )

%(. وهذا يؤكد على أن 21.5( سنة تأتي بالمرحلة الأخيرة حيث بلغت نسبتهم )15 – 11الذين لديهم الخبرة في هذا المجال بين )

 يرين في قسم الفنادق هم من فئة ذوات الكفاءات والخبرات في مجال خدمات الفنادق. أكثرية المد

%( فهو أعلى معدل، أما معدل حملة 55.9( أن معدل حملة شهادة البكالوريوس هو )6يتضح من الجدول رقم ) المؤهل العلمي: -4

%(، 15.1لة شهادة الدبلوم في المرتبة الثالثة وهي )%(، وجاءت حم18.3شهادة الدبلوم العالي فقد جاءت في المرتبة الثانية وهي )

%(، وتأتي حملة شهادة الماجستير في المرتبة الأخيرة وهي 8.6أما حاملوا شهادة الاعدادية فيأتي في المرتبة الرابعة وهي )

لديهم معرفة كافية %(. وهذا يدل على أن معظم المستجيبين في الفنادق المبحوثة هم من حاملي شهادات البكالوريوس، و2.2)

 لتقديم الخدمات في الفنادق.
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 ( يبين السمات الشخصية لأفراد عينة البحث6الجدول رقم )

 النسبة % العدد الفئة السمات الشخصية ت

 

1 

 

 الجنس

 

 67.7 63 الذكور

 32.3 30 الإناث

 

 

2 

 

 

 العمر

30 – 20 24 25.8 

40 – 31 38 40.9 

50- 41 23 24.7 

فأكثر 51  8 8.6 

 

 

3 

 

 

 سنوات الخبرة

 

 

 

5 – 1  24 25.8 

10 – 6  24 25.8 

15 – 11 20 21.5 

 26.9 25  فأکثر 16

 

 

 

4 

 

 

 

 المؤهل العلمي

 

 

 

 8.6 8 إعدادية 

 15.1 14  دبلوم

 55.9 52 بكالوريوس

 18.3 17 دبلوم عالي

 2.2 2 ماجستير

 0.00 0 دكتوراه

 100 93 المجموع
 

  SPSSالمصدر: من إعداد الباحثين بالإعتماد على مخرجات الحاسبة الإكترونية برنامج 
 

خصصت الفقرة الحالية لمعرفة مدى توافر تطبيق التسويق الريادي وفاعلية القرارات خامساً: تشخيص متغيرات البحث ووصفها: 

تحليل آراء الأفراد المستجيبين، وذلك باستخدام الأساليب الإحصائية مثل: الاستراتيجية لدى عينة من فنادق الدرجة الأولى من خلال 

 (.7)الوسط الحسابي والانحراف المعياري ونسبة غير الإتفاق، وأهمية النسبة وترتيبها(، وكما يأتي في الجدول رقم )
 

 وصف وتحليل آراء عينة المبحوثين حول المتغير التسويق الريادي: -1
 

 من وصف وتحليل آراء عينة المبحوثين حول المتغير التسويق الريادي( يتض7الجدول رقم )

عدد  الأبعاد ت

 الفقرات

الوسط 

 الحسابي

الانحراف 

 المعياري

نسبة 

غير 

 المتفق

أهمية 

 النسبة

ترتيب 

أهمية 

 النسبة

مستوى 

 التقدير

 عالي 1 %94.4 %5.64 0.584 4.63 5 التأكيد على الزبون 1

 عالي 2 %93.3 %5.82 1.35 4.57 5 اقتناص الفرص 2

 عالي 3 %92.06 %6.7 2.28 4.65 5 الإبداع في المنتج 3

)المتوسط الحسابي، الانحراف 

المعياري، نسبة غير المتفق، أهمية 

النسبة( المتغير المستقل التسويق 

 الريادي 

 

15 

 

4.61 

 

1.40 

 

18.16 

 

93.43 

 

- 

 

 عالي

 

 نتائج التحليل الاحصائيالمصدر: إعداد الباحثين بالإعتماد على 
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( وبحسب مجموعة من المقاييس إلى الأهمية الترتيبية لأبعاد التسويق الريادي حيث احتلت أبعاد 7يشير البيانات في الجدول رقم )

الزبون بالمرتبة التأكيد على الزبون، واقتناص الفرص المتاحة، والإبداع في منتج الخدمة المراتب الأولى، حيث جاء بعُد التأكيد على 

%(، في حين جاء بعُد الإبداع في منتج الخدمة بالمرتبة الثالثة بوسط حسابي 94.4(، وبنسبة إتفاق )4.46الأولى وبوسط حسابي )

(، وبنسبة 4.65%(، ثم جاء بالمرتبة الثالثة والأخيرة بعُد الإبداع في منتج الخدمة بوسط حسابي بلغت )92,06( وبنسبة إتفاق )4.65)

%(، مما يمكن الاستنتاج أن الفنادق المبحوثة تعتمد على أبعاد التسويق الريادي بمستويات ترتيبية مختلفة وعلى وفق 92.06فاق )ات

 رؤية المستجيبين.
 

 وصف وتحليل آراء عينة المبحوثين حول متغير فاعلية القرارات الاستراتيجية -2
 

 ين حول متغير فاعلية القرارات الاستراتيجية( يتضمن وصف وتحليل آراء عينة المبحوث8الجدول رقم )

عدد  الأبعاد ت

 الفقرات

الوسط 

 الحسابي

الانحراف 

 المعياري

نسبة غير 

 المتفق

أهمية 

 النسبة

ترتيب 

أهمية 

 النسبة

مستوى 

 التقدير

 عالي 1 %92.44 %7.12 1.14 4.5 5 ملائمة القرار 1

 عالي 3 %84.94 %12.48 0.78 4.49 5 قبول القرار 2

 عالي 2 %87.08 %9.9 0.78 4.49 5 جودة القرار 3

)المتوسط الحسابي، الانحراف 

المعياري، النسبة غير المتفق، أهمية 

النسبة( متغير فاعلية القرارات 

 الاستراتيجية

 

15 

 

4.49 

 

0.9 

 

29.5 

 

88.15 

 

- 

 

 عالي

 

 المصدر: إعداد الباحثين اعتماد على نتائج التحليل الإحصائي  
 

(  إلى مجموعة من المقاييس للأهمية الترتيبية لأبعاد فاعلية القرارات الاستراتيجية حيث احتلت 8البيانات في الجدول رقم )يشير 

( وبنسبة 4.5أبعاد: )ملامة القرار، وقبول القرار، وجودة القرار(، حيث جاء بعُد ملائمة القرار بالمرتبة الأولى وبوسط حسابي )

%(، ثم جاء بالمرتبة 87.08(، وبنسبة إتفاق )4.49جاء بعُد جودة القرار بالمرتبة الثالثة بوسط حسابي ) %(، في حين92.44إتفاق )

%(، مما يمكن الاستنتاج معه بأن الفنادق 84.94(، وبنسبة اتفاق )4.49الثالثة والأخيرة بعُد قبول القرار بوسط حسابي بلغت )

 ستراتيجية بمستويات ترتيبية مختلفة وعلى وفق رؤية المستجيبين.المبحوثة تعتمد على أبعاد فاعلية القرارات الا

تختلف الأهمية الترتيبية لأنواع متغيري والنتائج الآنفة الذكر تقود إلى صحة اختبار الفرضية الرئيسة الأولى والتي تنص على أنه: "

 ".البحث باختلاف آراء أفراد العينة المبحوثة
 

يتضمن هذا المحور تحليل العلاقة بين المتغير المستقل المتمثلة بالتسويق الريادي سادساَ: تحليل العلاقات بين متغيري البحث: 

والمتغير المعتمد المتمثل بفاعلية القرارات الاستراتيجية على المستوى الكلي والجزئي بهدف اختبار الفرضية الرئيسة والفرضيات 

 ها وعلى النحو التالي:الفرعية المنبثقة من
 

أشارت النتائج في العلاقة بين التسويق الريادي وفاعلية القرارات الاستراتيجية على المستوى الكلي في الفنادق المبحوثة:  -1

( إلى وجود علاقة معنوية قوية بين التسويق الريادي وفاعلية القرارات الاستراتيجية، حيث بلغت درجة الإرتباط 9الجدول رقم )

وهذا يدل على أنه  )probability value) (0.000(، وبلغت القيمة الإحتمالية ،)0.01(( عند مستوى معنوي 0.704**لي )الك

كلما زاد اهتمام الفنادق المبحوثة بالتسويق الريادي أدى إلى تعزيز فاعلية القرارات الاستراتيجية، وبهذا تقبل الفرضية الرئيسة 

 ك علاقة معنوية بين التسويق الريادي وفاعلية القرارات الاستراتيجية.هناالثانية التي تنص على أن: 
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 ( 9الجدول رقم )

 دق المبحوثةمستوى الكلي في الفنايتضمن معامل الإرتباط بين التسويق الريادي وفاعلية القرارات الاستراتيجية على ال

 المتغير المعتمد               

 

 المتغير المستقل

 القرارات الاستراتيجيةفاعلية 

 

 القيمة الإحتمالية

(sig.) 

 

 التسويق الريادي

 

 
**0.704 

(0.000) 

 معنوية عالية

*(sig≤0.01)                               N=93 معنوي عندما تكون القيمة إحتمالية 
 

 SPSSالمصدر: من إعداد الباحثين بالاعتماد على مخرجات البرنامج الإحصائي 
 

تتفرع عن الفرضية الرئيسة العلاقة بين كل بعُد من أبعاد التسويق الريادي وفاعلية القرارات الاستراتيجية في الفنادق المبحوثة:  -2

الرابعة فرضيات فرعية، وتم تحليل العلاقات بين كل بعُد من أبعاد التسويق الريادي والمتمثلة في )التأكيد على الزبون، واقتناص 

 والإبداع في منتج الخدمة(، وفاعلية القرارات الاستراتيجية وعلى النحو التالي: الفرص المتاحة، 
 

يظهر البيانات من الجدول رقم العلاقة بين بعُد التأكيد على الزبون وفاعلية القرارات الاستراتيجية في الفنادق المبحوثة:  -أ

القرارات الاستراتيجية، حيث بلغت قيمة معامل  ( وجود علاقة معنوية موجبة بين بعُد التأكيد على الزبون وفاعلية10)

وبهذا تتحقق الفرضية الفرعية الأولى من الفرضية الرئيسة الثانية،  )0.01(، عند مستوى معنوي )0.519**(الارتباط 

 المبحوثة.هناك علاقة معنوية بين بعُد التأكيد على الزبون وفاعلية القرارات الاستراتيجية في الفنادق والتي تنص على أن: 

تشير البيانات في الجدول رقم العلاقة بين اقتناص الفرص المتاحة وفاعلية القرارات الاستراتيجية في الفنادق المبحوثة:   -ب

( إلى وجود علاقة معنوية موجبة بين بعُد اقتناص الفرص المتاحة وفاعلية القرارات الاستراتيجية، حيث بلغت قيمة 10)

وبهذا تتحقق الفرضية الفرعية الأولى من الفرضية الرئيسة  )0.01(عند مستوى معنوي  )0.666**(معامل الارتباط 

 هناك علاقة معنوية بين بعُد اقتناص الفرص المتاحة وفاعلية القرار في الفنادق المبحوثة.الثانية، والتي تنص على أن: 

تشير البيانات في الجدول رقم الفنادق المبحوثة: العلاقة بين الإبداع في منتج الخدمة وفاعلية القرارات الاستراتيجية في  -ت

( إلى وجود علاقة معنوية موجبة بين بعُد الإبداع في منتج الخدمة وفاعلية القرارات الاستراتيجية، حيث بلغت قيمة 10)

ة الثانية وبهذا تتحقق الفرضية الفرعية الأولى من الفرضية الرئيس )0.01(عند مستوى معنوي  )0.632**(معامل الارتباط 

هناك علاقة معنوية بين بعُد الإبداع في منتج الخدمة وفاعلية القرارات الاستراتيجية في الفنادق والتي تنص على أن: 

 المبحوثة.
 

 ( يبين معامل الارتباط بين أبعاد التسويق الريادي و فاعلية القرارات الاستراتيجية في الفنادق المبحوثة10الجدول رقم )

 المستقلالمتغير 

 

 المتغير المعتمد

 أبعاد التسويق الريادي

 الإبداع في منتج الخدمة اقتناص الفرص المتاحة التأكيد على الزبون

 فاعلية القرارات الاستراتيجية

 

**0.519 **0.666 **0.632 

 (.sig) القيمة الإحتمالية 

 

(0.000) (0.000) (0.000) 

*(sig≤0.01)                            N=93معنوية عالية عندما تكون القيمة إحتمالية 

*(sig≤0.05)                            N=93معنوي عندما تكون القيمة إحتمالية 
 

 SPSSالمصدر: من إعداد الباحثين بالاعتماد على مخرجات البرنامج الإحصائي 
 

متاحة أكبر علاقة ارتباط في فاعلية القرارات الاستراتيجية، بالرجوع إلى نتائج الجدول السابق يتبين أن بعُد اقتناص الفرص ال

مقارنة بأبعاد أخرى للتسويق الريادي وحقق بعُد التأكيد على الزبون أقل تأثير مقارنة بأبعاد أخرى للتسويق الريادي. وبالتالي، فإن 

http://dx.doi.org/10.25098/6.2.15


 281-300 ص:                             الـســليمانية     –المجلة العلمية لجامعة جيـهان                             

 2022كانون الأول (، 2) العدد –( 6)المجلد                                       
ISSN 2520-7377 (Online), ISSN 2520-5102 (Print)                                

 

DOI: http://dx.doi.org/10.25098/6.2.15 

 294 
     Distributed under the terms and conditions of the License 4.0 (CC BY-NC-ND 4.0) 

 

متغيرات الدراسة الرئيسية على المستوى الكلي نتائج تحليل العلاقات على المستوى الجزئي تدعم بقوة نتائج تحليل العلاقات بين 

وجد علاقة معنوية ذات دلالة احصائية بين التسويق والمستوى العام، وعليه يتم قبول الفرضية الرئيسة الرابعة والتي تنص على أنه: )

 (.الريادي مجتمعة ومنفردة وبين فاعلية القرارات الاستراتيجية مجتمعة ومنفردة
 

يستعرض هذا المحور تأثير المتغير المستقل المتمثل بالتسويق الريادي في المتغير المعتمد سابعاً: تحليل التأثير بين متغيري البحث: 

المتمثل في فاعلية القرارات الاستراتيجية على المستوى الكلي والجزئي بهدف اختبار الفرضية الرئيسة الخامسة والفرضيات الفرعية 

 ا على النحو التالي: المنبثقة منه
 

أشار نتائج تحليل الإنحدار في الجدول رقم تأثير التسويق الريادي على فاعلية القرارات الاستراتيجية في الفنادق المبحوثة:  -1

( إلى وجود تأثير معنوي لأبعاد التسويق الريادي على المستوى الكلي على فاعلية القرارات الاستراتيجية، وتدعم ذلك قيمة 11)

(F) ( ويستدل من قيمة 0.05( عند مستوى معنوي )3.984(، وهي أكبر من قيمتها الجدولية البالغة )89.43المحسوبة البالغة ،)

)2R( ( 49.6البالغة)% ( من الاختلافات والتباينات الحاصلة على 48.4أن التسويق الريادي على المستوى الكلي أسهمت بنسبة )

أي أن المتغيرات التي تحدث في التسويق الريادي تقود فاعلية القرارات الاستراتيجية، وقد عززت  فاعلية القرارات الاستراتيجية،

( عند مستوى 1.668وهي أعلى من قیمتها الجدولیة البالغة ) (2.03المحسوبة والبالغة ) (t)إذ تبين أن قيمة  ،(Beta)ذلك قيمة 

والتي تنص على أن: هناك تأثیر معنوي  ثالثةا تقبل الفرضیة الرئیسة ال(، واستنادا إلى طبیعة هذا التأثیر، وبهذ0.05معنوي )

 .ات الاستراتيجيةلأبعاد التسویق الریادي على فاعلیة القرار
 

 ( يظهر تأثير التسويق الريادي في فاعلية القرارت الاستراتيجية على المستوى الكلي في الفنادق المبحوثة11الجدول رقم )

 المتغيرالمعتمد   

 

 

 

 المتغير المستقل

 فاعلية القرارات الاستراتيجية

 C B F 2R –الثابت 

 

 التسويق الريادي

 

0.950 

T (2.72) 

Sig. (0.000) ** 

0.704 

T (9.45) 

Sig. (0.000) ** 

89.43 

Sig. (0.000) ** 
%49.6 

*(sig≤0.05)                           N=93 الاحتمالية* معنوية عالية عندما تكون القيمة 
 

 SPSSالمصدر: من إعداد الباحثين بالاعتماد على مخرجات البرنامج الإحصائي 
 

تتفرع عن الفرضية الرئيسة تأثير كل من أبعاد التسويق الريادي على فاعلية القرارات الاستراتيجية في الفنادق المبحوثة:  -2

أبعاد التسويق الريادي والمتمثلة في: )التأكيد على الزبون، الخامسة فرضيات فرعية عديدة، وتم تحليل التأثير لكل بعُد من 

 واقتناص الفرص المتاحة، والإبداع في منتج الخدمة( على فاعلية القرارات الاستراتيجية وعلى النحو الآتي:
 

ئج تحليل الإنحدارفي الجدول يتبين من نتاتحليل تأثير التأكيد على الزبون في فاعلية القرارات الاستراتيجية في الفنادق المبحوثة:  -أ

المحسوبة البالغة  (F)( إلى وجود تأثير معنوي لبعُد التأكيد على الزبون على فاعلية القرارات الاستراتيجية، وتدعم ذلك قيمة 12رقم )

البالغة  )2R(د ويستدل من قيمة معامل التحدي )0.05(عند مستوى معنوي ، )4.96(وهي أكبر من قيمتها الجدولية البالغة  ،)33.573(

من الاختلافات والتباينات الحاصلة على فاعلية القرارات  (27.0%)إن بعُد التأكيد على الزبون أسهمت بنسبة  (%27.0)

الاستراتيجية، أي أن التغيرات التي تحدث في بعد التأكيد على الزبون تقود إلى متغير فاعلية القرارات الاستراتيجية، وعززت ذلك 

عند مستوى معنوي  (0.519)وهي أعلى من قيمتها الجدولية البالغة  (5.79)المحسوبة البالغة  (T)حيث تبين أن قيمة  ،(Beta)قيمة 

هناك واستنادا إلى طبيعة هذا التأثير. وبهذا تقبل الفرضية الفرعية الأولى من الفرضية الرئيسة الثالثة والتي تنص على أن:  ،(0.05)

 على الزبون على فاعلية القرارات الاستراتيجية في الفنادق المبحوثة.تأثير معنوي لبعُد التأكيد 
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 ( يظهر تأثير بُعد التأكيد على الزبون في فاعلية القرارات الاستراتيجية في الفنادق المبحوثة12الجدول رقم )

 المتغير المعتمد

 

 

 

 المتغير المستقل

 فاعلية القرارات الاستراتيجية

  C B F 2R –الثابت 

 

 التأكيد على الزبون

 

0.950 

T (4.96) 

Sig. (0.000) ** 

0.519 

T (5.79) 

Sig. (0.000) ** 

33.573 

Sig. (0.000) ** 
27.0% 

*(sig≤0.05)                           N=93 معنوية عالية عندما تكون القيمة الاحتمالية 
 

 SPSSالمصدر: من إعداد الباحثين بالاعتماد على مخرجات البرنامج الإحصائي 
 

يتبين من نتائج تحليل الإنحدار تحليل تأثير اقتناص الفرص المتاحة في فاعلية القرارات الاستراتيجية في الفنادق المبحوثة:  -ب

( إلى وجود تأثير معنوي لبعُد اقتناص الفرص المتاحة على فاعلية القرارات الاستراتيجية وتدعم ذلك قيمة 13في الجدول رقم )

(F)  ويستدل من قيمة ،(0.05)عند مستوى معنوي  (4.71)وهي أكبر من قيمتها الجدولية البالغة  ،(72.39)المحسوبة البالغة 

من الاختلافات  )44.3%(أن بعد اقتناص الفرص المتاحة أسهمت بنسبة  ، ويدل على)44.3%(البالغة  )2R(معامل التحديد 

والتباينات الحاصلة على فاعلية القرارات الاستراتيجية، أي أن التغيرات التي تحدث في بعد اقتناص الفرص المتاحة تقود إلى 

وهي أعلى  (8.51)المحسوبة البالغة  (T)حيث تبين أن قيمة  ،(Beta)ة. وعززت ذلك قيمة متغير فاعلية القرارات الاستراتيجي

واستنادا إلى طبيعة هذا التأثير، وبهذا تقبل الفرضية الفرعية  ،(0.05)عند مستوى معنوي  (0.666)من قيمتها الجدولية البالغة 

تأثير معنوي لبعد اقتناص الفرص المتاحة على فاعلية القرارات هناك الأولى من الفرضية الرئيسة الثالثة والتي تنص على أن: 

 الاستراتيجية في الفنادق المبحوثة.
 

 ( يظهر تأثير اقتناص الفرص المتاحة في فاعلية القرارات الاستراتيجية في الفنادق المبحوثة13الجدول رقم )

 المتغير المعتمد

 

 

 

 المتغير المستقل

 فاعلية القرارات الاستراتيجية

 C B F 2R -الثابت 

 

اقتناص الفرص 

 المتاحة 

9.43 

T (4.71) 

Sig. (0.000) ** 

0.666 

T (8.51) 

Sig. (0.000) ** 

72.39 

Sig. (0.000) ** 
%44.3 

*(sig≤0.05)                           N=93 معنوية عالية عندما تكون القيمة الاحتمالية 
 

   SPSSالمصدر : من إعداد الباحثين بالاعتماد على مخرجات البرنامج الإحصائي 
 

يبين نتائج تحليل الإنحدارفي تحليل تأثير ابداع في المنتج الخدمة في فاعلية القرارات الاستراتيجية في الفنادق المبحوثة:  -جـ

المحسوبة  (F)( وجود تأثير معنوي لبعد الإبداع في منتج الخدمة على فاعلية القرارات الاستراتيجية، وتدعم ذلك قيمة 14الجدول رقم )

 )2R(التحديد  ويستدل من قيمة معامل ،)0.05(عند مستوى معنوي  )6.39(، وهي أكبر من قيمتها الجدولية البالغة )60.595(البالغة 

من الاختلافات والتباينات الحاصلة على فاعلية القرارات  (%40)أن بعُد الإبداع في منتج الخدمة أسهمت بنسبة  (%40)البالغة 

الاستراتيجية، أي أن التغيرات التي تحدث في بعُد الإبداع في منتج الخدمة تقود إلى متغير فاعلية القرارات الاستراتيجية. وعززت 

عند مستوى  (0.632)وهي أعلى من قيمتها الجدولية البالغة  ،(7.784)المحسوبة البالغة (T) إذ تبين أن قيمة  ،(Beta)يمة ذلك ق

واستنادا إلى طبيعة هذا التأثير. وبهذا تقبل الفرضية الفرعية الأولى من الفرضية الرئيسة الثالثة والتي تنص على  ،(0.05)معنوي 

 عد الإبداع في منتج الخدمة على فاعلية القرارات الاستراتيجية في الفنادق المبحوثة.هناك تأثير معنوي لبُ أن: 
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 ( يظهر تأثير الإبداع في منتج الخدمة في فاعلية القرارات الاستراتيجية في الفنادق المبحوثة14الجدول رقم )

 المتغير المعتمد

 

 

 

 المتغير المستقل

 فاعلية القرارات الاستراتيجية

 C B F 2R –الثابت 

 

الإبداع في منتج 

 الخدمة 

6.371 

T (6.39) 

Sig. (0.000) ** 

0.632 

T (7,784) 

Sig. (0.000) ** 

60.595 

Sig. (0.000) ** 
%40.0 

*(sig≤0.05)                           N=93 معنوية عالية عندما تكون القيمة الاحتمالية 
 

 SPSSالمصدر: من إعداد الباحثين بالاعتماد على مخرجات البرنامج الإحصائي 
 

هناك تأثير معنوي لأبعاد وتأسيسا على نتائج تحليل الإنحدار فإنه يمكن القول بقبول الفرضية الرئيسة الثالثة التي تنص على أن: 

 .التسويق الريادي على فاعلية القرارات الاستراتيجية
 

لإختبار الفرضية الرئيسة السادسة والمسماة بفرضية التباين تم اللجوء إلى استخدام معامل التباين :فرضية التباين ثامناً: اختبار

لكونه الأداة الإحصائية المناسبة للتعرف على الفروق بين متغيرات البحث وأبعادها حيث يتم  (One Way ANOVA)الأحادي 

 وكما يأتي: ،(0.05)لغاية  قبول قيمة الخطأ الإحصائي لمعنوية التباين
 

( إلى أن تحليل التباين الأحادي والمتصل بمدى وجود فروق ذات 15تشيرالنتائج في الجدول رقم ) الإختبار على المستوى الكلي: -1

دلالة إحصائية لمتغير التسويق الريادي، يمكن أن تغزى لمتغير فاعلية القرارات الاستراتيجية، وذلك بحسب آراء أفراد عينة 

ة ذات دلالة إحصائية في متغير التسويق الريادي وأن هذه الفروق البحث، وقد دلت نتائج هذا الإختبار على وجود فوارق معنوي

المحسوبة  (F)تعزى إلى تعزيز فاعلية القرارات الاستراتيجية، وذلك بحسب آراء أفراد عينة البحث، وبلغت قيمة معامل التباين 

وبمستوى دلالة محسوبة،  ،(20 , 72)ية وبدرجات حر ،(1.984)وهي دالة معنوية بمقارنتها بقيمتها الجدولية والبالغة  ،(5.814)

ومعنى ذلك أن الفنادق المدروسة تتباين في عملية التسويق الريادي تبعاً لتباين تركيزها على تعزيز  ،(0.000)والتي بلغت قيمتها 

 فاعلية القرارات الاستراتيجية في أثناء أدائها لأنشطتها المختلفة في بيئتها.
 

 التباين الأحادي على المستوى الكلي ( يبين مؤشر15الجدول رقم )

 المتغير
مصدر 

 التباين

مجموع 

 المربعات

متوسط 

 المربعات

درجات 

 الحرية

قيمة 

Fالمحسوبة 

-Pقيمة 

Valueالمحسوبة 

فاعلية 

القرارات 

 الاستراتيجية

بين 

 المجموعات
2270.225 113.511 20 

5.814 0.000 
داخل 

 المجموعات
1405.603 19.522 72 

 المجموع

 
3675.828  92 

 

 N=92         Ft (20 , 72) = 1.761المصدر : إعداد الباحثين على وفق نتائج التحليل الإحصائي، 
 

تم إجراء الإختبار بين كل بعد من أبعاد فاعلية القرارات الاستراتيجية، وبين التسويق الريادي الاختبار على المستوى الجزئي:  -2

لمعرفة الأبعاد التي تسهم بأقل أو بأعلى مستوى في إحداث التباين بالتسويق الريادي لدى المستجيبين. حيث تشير النتائج في 

ويق الريادي يمكن أن تعزى إلى أبعاد فاعلية القرارات الاستراتيجية، ( إلى وجود فروق ذات دلالة إحصائية للتس16الجدول رقم )

والتي قد بلغت  (P-Value)وبصورة منفردة لكل بعد منها، ويستدل من قيم مستوى المعنوية المحسوبة 

ية وعلى التوالي، لكل من بعُد ملائمة القرار، وقبول القرار، وجودة القرار( أن ذلك خلق فروقا تنافس (0.000),(0.000),(0.000)

 ،(F)ويدعم معنوية الفروق قيمة معامل التباين  ،(0.05)والتي كانت أقل من قيمة مستوى المعنوية الإفتراضية للبحث والبالغة 
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الجدولية  (F)وجميعها دالة معنوية عند مقارنتها بقيمة  ،(3.72)،  (5.333)،(5.833)المحسوبة، والتي بلغت على التوالي: 

 .(1.761)والبالغة 
 

 ( يبين مؤشر التباين الأحادي على المستوى الجزئي16الجدول رقم )

 مصدر التباين المتغير
مجموع 

 المربعات

متوسط 

 المربعات

درجات 

 الحرية

قيمة 

Fالمحسوبة 

-Pقيمة 

Valueالمحسوبة 

ملائمة 

 القرار

 20 14.033 280.662 بين المجموعات

5.833 0.000 
 72 2.406 173.231 داخل المجموعات

 المجموع
453.892 

 
 92 

 

 قبول القرار

 20 24.165 483.308 بين المجموعات

5.333 0.000 
 72 4.531 326.262 داخل المجموعات

 المجموع
809570 

 
 92 

 جودة القرار

 20 14.711 294.211 بين المجموعات

 72 3.973 286.069 داخل المجموعات 0.000 3.7.2

 92  580.280 المجموع

 

  N=92المصدر : إعداد الباحثين على وفق نتائج التحليل الإحصائي                           
 

 بناءً على نتائج التباين، من الممكن قبول الفرضية الرئيسية الرابعة، والتي تنص على أنه: )تتباين الفنادق المبحوثة في بناء التسويق

 الريادي، وفقا لمستوى تركيزها على أبعاد فاعلية القرارات الاستراتيجية(. 
 

 الرابع: الإستنتاجات والمقترحات المبحث
 

 أولاً: الإستنتاجات
 

 من خلال الدراسة، توصل الباحث الى الإستنتاجات الآتية:
 

أن الإهتمام والتأكيد على الحفاظ على الزبون، والطريقة التي يمكن الإستفادة منها يسهم في تحقيق التكيف الفعال مع مختلف  -1

 المتغيرات في بيئة المنافسة، ويقود إلى تحقيق الاستقرار في التطوير والإستمرار في السوق.

أنً الفنادق بشكل عام والفنادق ذوات النجوم الخمس بشكل خاص، تسعى إلى تبني وتنفيذ برامج التسويق الريادي التي تحافظ على  -2

 العلاقة المباشرة بين المنظمة وزبائنها، عن طريق إقتناص الفرص المتاحة في البيئة الداخلية والخارجية.

الاستراتيجية، وخصوصاً المعتمدة على تطوير أبعادها المتمثلة بـ)زيادة عدد الزبائن، والإبداع أنً التعرف على فاعلية القرارات  -3

 في منتج الخدمة، وإقتناص الفرص المتاحة في البيئة الداخلية والخارجية( يساهم في تطوير أداء الفنادق.

رارات الاستراتيجية وأبعادها أظهرت توفرها نتائج الوصف والتشخيص لمتغير التسويق الريادي وأبعادها، وكذلك فاعلية الق -4

 بنسب جيدة في الفنادق المبحوثة. 

وجود اختلاف في الأهمية الترتيبية لمتغيرات البحث الرئيسية والفرعية، ويدعم ذلك اختلاف قيم أوساطها الحسابية، إذ احتل  -5

ن(، واحتلت فاعلية القرارات الاستراتيجية المرتبة الثانية متغير التسويق الريادي المرتبة الأولى من خلال بعُده )التأكيد على الزبو

 من خلال بعُده )ملائمة القرار(، وهذه النتائج داعمة لتوفر المتغييرين، وأبعادهما في الفنادق المبحوثة وبنسب متباينة.

ارات الاستراتيجية مجتمعة وجود علاقة معنوية ذات دلالة إحصائية بين التسويق الريادي مجتمعة ومنفردة وبين فاعلية القر -6

 ومنفردة.

وجود تأثير معنوي لمتغير التسويق الريادي في متغير فاعلية القرارات الاستراتيجية، ونستنتج من هذه العلاقة بأن التسويق  -7

 الريادي يؤثر في فاعلية القرارات الاستراتيجية بدرجة عالية في الفنادق المبحوثة.
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لمتغيرين وأبعادهما، وعلى المستوى الكلي والجزئي، إذ كانت معاملات الارتباط عالية، وهذه وجود علاقات معنوية موجبة بين ا -8

النتائج تؤكد التلازم القوي بين المتغيرين التسويق الريادي والقرارات الاستراتيجية، ويشير ذلك إلى أنه كلما اعتمدت الفنادق 

 ستراتيجية.المبحوثة على التسويق الريادي زادت فاعلية القرارات الا
 

 ثانياً: التوصيات
 

 ضرورة إعادة النظر في المؤهلات الدراسية لمديري الفنادق كون الشهادات العليا ضرورية في القطاع الإداري أو الخدمي. -1

ضرورة التأكيد على فهم حاجات الزبون بغرض تلبيتها على النحو الذي يرضي الزبون، وليس على وفق ما يراه الإدارة في  -2

 .الفنادق

 ضرورة تركيز إدارة الفنادق على البحوث المتعلقة بمنتجات الخدمة الجديدة للمنافسين والعمل على تطويرها. -3

 ضرورة امتلاك الفنادق المبحوثة القدرة كافية لتوقّع الفرص الجديدة وتحديدها. -4

 واقها.ضرورة امتلاك الفنادق القدرة الكافية للاستفادة فعليا من جميع الفرص التي تظهر في أس -5

ضرورة المحافظة على المستويات الجيدة لمتغيرات الدراسة والسعي الجاد لزيادة هذه المستويات وكذلك التوجه نحو جودة القرار  -6

 من خلال فاعلية القرارات الاستراتيجية.

في القرارات فيما بينهم، وتنسيق ضرورة إتاحة و توفير آلية مناسبة من قبل إدارة الفنادق بما يتيح لجميع العاملين القيام بالمشاركة  -7

 وتبادل الخبرات الإدارية.
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