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 أثـر تطبـيق الذكاء التسويقي على تعزيـز الابتكار
دراسة مقارنة بـيـن مؤسسات الأعمال السلعية والخدمية في الأردن

د. إياد عبد الفتاح النسور 

 أستاذ التسويق المشارك - قسم إدارة الأعمال
 كلية الاقتصاد والعلوم الإدارية

 جامعة الإمام محمد بـن سعود الإسلامية
المملكة العربـية السعودية

الملخص

هدفــت الدراســة إلــى قيــاس وتحديــد الأثـــر الإحصائــي لتطبـــيق الــذكاء التســويقي علــى الابتــكار فــي مؤسســات الأعمــال 
الســلعية والخدميــة فــي الأردن، وكذلــك هدفــت إلــى تحديــد الفــروق الإحصائيــة فــي مــدى اســتخدام كلا المفهوميـــن لــدى تلــك 
المؤسســات المبحوثــة. تكــون مجتمــع الدراســة مــن مجموعــة مــن الشــركات العاملــة فــي قطاعــي الدراســة. تكــون القطــاع الســلعي 
مــن شــركات الأدويــة والألبــان، فيمــا تكــون قطــاع الخدمــات مــن البـــنوك التجاريــة وشــركات الاتصــالات والتأميـــن والمستشــفيات 
الخاصــة. تــم اســتخدام أســلوب المســح الشــامل لجمــع البـــيانات مــن مجتمــع الدراســة، والتـــي شــملت العامليـــن مــن رتبــة مديـــر 

فــي دوائــر التســويق، والمبـــيعات، وخدمــة العمــلاء والبحــث والتطويـــر.

توصلت الدراســة لمجموعة من النتائج المهمة أبـــرزها وجود أثـــر إحصائي إيجابـــي لتطبـــيق الذكاء التســويقي على تعزيـــز 
الابتــكار فــي مؤسســات الأعمــال الســلعية والخدميــة المبحوثــة فــي الأردن. كمــا تبـيـــن بأنــه لا يوجــد هنــاك أيــة فــروق ذات دلالــة 
إحصائية في تطبـــيق الذكاء التســويقي أو في تطبـــيق الابتكار في القطاعيـــن محل الدراســة. وعلى مســتوى الفرضيات العدمية 
الفرعيــة وجــد أن هنــاك أثـــر إحصائــي لمعظــم عناصــر الــذكاء التســويقي علــى تعزيـــز الابتــكار فــي المؤسســات الســلعية والخدميــة 
المبحوثــة، فيمــا لــم يوجــد أثـــر للــذكاء التســويقي علــى الابتــكار فــي عنصــر التوزيــع فــي مؤسســات القطــاع الســلعي فقــط. كمــا 
توصلــت الدراســة لمجموعــة دلالات واستـــنتاجات تســويقية  تعــزز تطبـــيق الــذكاء التســويقي والابتــكار فــي مؤسســات الأعمــال 

الأردنـــية، وقدمــت الدراســة بموجبهــا مجموعــة توصيــات تســاعد علــى تطويـــر تلــك المفاهيــم فــي المؤسســات محــل الدراســة.

كلمات مفتاحـية: الذكاء التسويقي، الابتكار التسويقي، القطاع السلعي، القطاع الخدمي، الأردن.

المقدمة

لقــد ظهــر مفهــوم الــذكاء التـــناف�ضي كممارســة تســويقية خــلال ستـيـنـــيات القــرن الما�ضــي، ويعتبـــر منتصــف السبعيـنـــيات 
مــن القــرن نفســه فتـــرة النمــو الحقيقــي والمنتظــم الــذي طــرأ علــى هــذا المفهــوم )Walle, 1999: 516(. لقــد كان لتطــور أعــداد 
مؤسســات الأعمــال فــي الســوق؛ دورًا بــارزًا فــي زيــادة مســتوى الإشــباع الســلعي بداخلــه، وتحــول تلــك المؤسســات للعمــل فــي 
الســوق الدوليــة، وزيــادة حجــم الطلــب علــى منتجاتهــا، كمــا تـــنوعت احتـــياجات الزبائــن ومتطلباتهــم، وزاد بحثهــم عــن الريــادة 
والتميـــز، إضافــة إلــى التطــور التقنـــي والتكنولوجـــي، وانتشــار وســائل التواصــل الاجتماعــي والإنتـــرنت، فجميــع مــا ســبق كان لــه 
دورًا مهمًــا فــي قيــام مؤسســات الأعمــال بمحاولــة تكيـــيف أنشــطتها، وقيامهــا بمحــاولات جمــع المعلومــات عــن المنافسيـــن وعــن 

الزبائــن ومــا يحـــيط بهمــا مــن تغيـــرات.

ولقــد أصبــح التغيـــر والتطــور الســمة المهمــة فــي ممارســات مؤسســات الأعمــال، وذلــك إلــى الحــد الــذي جعــل إدارتهــا دائمــة 
البحــث والتفكيـــر عــن الآليــات والاستـراتـيجـــيات؛ التـــي تســاعدها لمواجهــة المنافســة المتـــزايدة فــي أســواق عملهــا، مــا تـــرتب عليــه 
قيــام تلــك المؤسســات بتبـنـــي عمليــات رقابـــية للبـــيئة الخارجـــية وللمعلومــات المتاحــة فيهــا. هــذا التوجــه ســاهم فــي تقليــل حالــة 

* تم استلام البحث في نوفمبـر 2015، وقبل للنشر في فبـرايـر 2016.
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عــدم التأكــد والتعــارض بـيـــن توجهــات المؤسســات وبـــيئة عملهــا، وكذلــك زاد مــن قدرتهــا علــى خلــق قيــم ســوقية أكبـــر تـــرتبط 
بمفهــوم التـــنافسية، كمــا إنهــا – الرقابــة البـــيئية -أصبحــت تســتخدم كأداة مــن قبــل تلــك المؤسســات لتحقيــق الهامــش )الحــد( 
التـــناف�ضي Competitive Edge، الــذي يضمــن لهــا البقــاء فــي الإطــار التـــناف�ضي والاســتمرار فــي الســوق وبشــكل مربــح فــي الوقــت 

نفســه.

فــي الحصــول علــى معلومــات ســوقية عــن كافــة التغيـــرات والتطــورات  الــذكاء التـــناف�ضي تظهــر  مــن هنــا، فــإن أهميــة 
الحاصلــة فيــه، ومحاولــة تحليلهــا بشــكل يجعــل المنظمــة قــادرة علــى مواجهــة ومراقبــة التغيـــرات التـــي تحــدث فــي بـــيئة عملهــا، 
والهدف اللاحق هو اتخاذ قرارات استـراتـيجـــية ســليمة تدفع بها نحو الإمام، وتســاعدها على تحقيق مهامها الســوقية. لذلك 
فــإن التـــنبؤ وتخميـــن التغيـــرات والتطــورات الســوقية؛ يعــد أحــد أبـــرز الأهــداف التـــي يـــنطوي عليهــا الــذكاء التـــناف�ضي والــذي 
تســتطيع مؤسســات الأعمــال بموجبــه؛ التصــرف أو القــدرة علــى اتخــاذ رد الفعــل الصحـــيح فــي الوقــت المناســب لأي تغيـــر قــد 
يحــدث فــي بـــيئة عملهــا، كمــا إنهــا تصبــح قــادرة علــى العمــل فــي البـــيئة مــع المنظمــات الأخـــرى وفقًــا للقواعــد والأســس التـــي تضعهــا 

أو تحددهــا لذلــك بـــنفسها، فهــي تصبــح صانعــة لمســتقبلها وليــس مســتقبلة للأحــداث أو للتغيـــرات الخارجــة عــن ســيطرتها.

هــذه الحالــة التـــنافسية التـــي تســيطر علــى معظــم أســواق مؤسســات الأعمــال، يجعلهــا دائمــة التواصــل والتفاعــل مــع 
البـــيئة الخارجـــية المحـــيطة بهــا، وهــو مــا جعلهــا موجهــة تـــنافسيًا فــي أغلــب الأحـــيان، ممــا يعنـــي حاجتهــا المســتمرة إلــى تـــنبؤ أو 
توقــع التغيـــرات التـــي تحــدث فــي الســوق، وفهــم العوامــل المكونــة للبـــيئة التســويقية التـــي تعمــل ضمنهــا. لذلــك فــإن صناعــة 
القــرار الاستـراتـيجـــي، ومحاولــة تطويـــر الخطــط والاستـراتـيجـــيات التســويقية المناســبة والفاعلــة؛ يمثــل جوهــر عمليــة الــذكاء 
التســويقي، إضافــة إلــى إرضــاء الزبائــن، وتحقيــق أهــداف المؤسســة المتعلقــة بالبقــاء والنمــو والاســتمرار فــي الســوق بشــكل 

مربــح.

ــا مــن الأهميــة الكبـيـــرة التـــي يـــندرج تحتهــا موضــوع البحــث، فقــد قمنــا بالربــط بـيـــن الــذكاء 
ً
فــي هــذه الدراســة وانطلاق

التسويقي والابتكار في عناصر المزيج التسويقي الأربعة 4P’s، وهذا الربط تم تبـريـره في الدراسات المختلفة التـي تطرقت لهذا 
الموضــوع بشــكل مباشــر أو غيـــر مباشــر، وتعتبـــر نتائــج الدراســة الحاليــة مــن الإضافــات العلميــة للمكتبــة المحليــة والعربـــية، 
والتـــي أبـــرزت أثـــر تطبـــيق الــذكاء التســويقي علــى الابتــكار فــي مزيجــه. كمــا إن مجــال تطبـــيق هــذه الدراســة يأتـــي للمقارنــة بـيـــن 
مجموعــة مــن مؤسســات الأعمــال الســلعية والخدميــة؛ وهــو مــن العناصــر المهمــة التـــي قامــت عليهــا دراستـــنا الحاليــة. ولقــد 
توصلت هذه الدراسة إلى أن هناك أثـــر إيجابـــي من الناحـــية الإحصائية لتطبـــيق الذكاء التسويقي على الابتكار في مؤسسات 
الأعمال في الأردن لدى قطاعي المقارنة، وكذلك عدم وجود فروق ذات دلالة إحصائية في التطبـيق بـيـن القطاعات السلعية 

والخدميــة محــل البحــث. 

مشكلة الدراسة

تتقاســم مؤسســات الأعمــال علــى اختــلاف أشــكالها وأحجامهــا الحاجــة المســتمرة إلــى تقديــم منتجــات متميـــزة قــادرة علــى 
جــذب الزبائــن، وتجعلهــا قريبــة مــن المنافسيـــن فــي الســوق، وتعــزز قدرتهــا علــى المنافســة بمــا يعظــم حصتهــا الســوقية لهــا. الــخ 
مــن الأهــداف التســويقية التـــي تســعى إلــى تحقيقهــا. لذلــك تبـــرز الضــرورة والحاجــة الملحــة لعمليــة المراقبــة والرصــد المســتمر 
للتغيـــرات التـــي تحــدث فــي الســوق، وكذلــك للتطــورات الحاصلــة فيــه ســواء أكان ذلــك علــى اتجاهــات الزبائــن أم للمنافسيـــن، 
والهــدف منهــا الحصــول علــى معلومــات مســتمرة تفيــد صانــع القــرار التســويقي فيهــا، لتوفيـــر منتجــات مبتكــرة جديــدة قــادرة 

علــى تلبـــية حاجــات وتوقعــات الســوق التـــي تـــنمو باســتمرار.

والخدميــة  الســلعية  المؤسســات  مــن  و%100   %92 أن  بهــا،  قمنــا  التـــي  الاســتطلاعية  الدراســة  نتائــج  أظهــرت  وقــد 
المبحوثــة علــى التـرتـــيب، تؤكــد وجــود حالــة تـــنافسية فــي ســوق عملهــا تســتوجب عليهــا الحـــرص والمتابعــة والاهتمــام. ورغــم 
ذلــك بـيـــنت نفــس الدراســة أن 52% و61.9% مــن تلــك المؤسســات علــى التـرتـــيب أيضًــا، ليــس لديهــا أيــة أنظمــة )وحــدات( 
مختصــة بجمــع وتحليــل المعلومــات الســوقية التـــي تمكنهــا مــن رصــد تحـــركات المنافسيـــن ومتابعــة تصرفاتهــم. أمــا وقــد أشــارت 
فــي تحقيــق أهــداف المنظمــة وتحسيـــن  إلــى الــدور الــذي تلعبــه الاســتخبارات التســويقية  الكثـيـــر مــن الدراســات التطبـــيقية 
الفعاليــة التســويقية، فــإن دراســة )Ayub et al., 2014( أظهــرت العلاقــة الإحصائيــة القويــة بـيـــن الــذكاء التســويقي كوظيفــة 
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استـراتـيجـــية وبـيـــن الأداء التـــنظيمي فــي المؤسســات التـــي بحثتهــا. وتوصلــت دراســة )Ahmed et al., 2014( إلــى الأثـــر القــوي 
للذكاء التـناف�ضي على الفعالية التسويقية، كما بـيـنت دراسة )Mugo, 2012( أن تحقيق المستويات الربحـية العالية يـرتبط 

بشــكل واضــح باســتخدام تطبـــيقات الــذكاء التـــناف�ضي فــي مؤسســات الأعمــال.

وبشــكل متتالــي يعتقــد الباحــث فــي هــذه الدراســة، بوجــود بعــض الفــروق الجوهريــة بـيـــن تلــك المؤسســات، والتـــي تؤثـــر 
على أسلوب المنافسة أو على طريقة أداءها وعلى والاستـراتـيجـــيات التسويقية المستخدمة، والاعتقاد بوجود هذا الاختلاف 
مــرده إلــى طبـــيعة المنتجــات التـــي تقــدم فــي كل قطــاع. فالمؤسســات الخدميــة توفــر منتجــات فــي أغلبهــا غيـــر ملموســة تـــنطبق 
عليهــا معايـيـــر تصنـــيف الخدمــات المعروفــة كالاختــلاف، وعــدم التـــنميط، والهلاميــة، والتلازميــة. الــخ، فيمــا توفــر المؤسســات 

الســلعية منتجــات ملموســة يمكــن تقيـــيمها والحكــم علــى جودتهــا بشــكل مســبق قبــل شــراءها أو اســتهلاكها.

مــن هنــا حاولنــا فــي هــذه الدراســة الاســتفادة مــن الإطــار الســابق لصياغــة مشــكلة الدراســة فــي الســؤال التالــي »مــا هــو أثـــر 
تطبـــيق مفهــوم الــذكاء التســويقي علــى تعزيـــز بـــيئة الابتــكار فــي مؤسســات الأعمــال عمومًــا«، و»مــا هــي الفــروق الإحصائيــة التـــي 

تبـــرز عنــد تطبـــيق مفاهيــم الــذكاء والإبــداع التسويقييـــن وفقًــا للاختــلاف فــي قطــاع عمــل المؤسســة«.

لذلك أمكن صياغة مشكلة الدراسة بالمحاولة في الإجابة على التساؤلات التالية:

ما أثـر الذكاء التسويقي على الابتكار في المنتج لدى مؤسسات الأعمال السلعية والخدمية في الأردن؟ 1-

ما أثـر الذكاء التسويقي على الابتكار في السعر لدى مؤسسات الأعمال السلعية والخدمية في الأردن؟ 2-

ما أثـر الذكاء التسويقي على الابتكار في التوزيع لدى مؤسسات الأعمال السلعية والخدمية في الأردن؟ 3-

ما أثـر الذكاء التسويقي على الابتكار في التـرويج لدى مؤسسات الأعمال السلعية والخدمية في الأردن؟ 4-

ما الفروق الإحصائية في استخدام الذكاء التسويقي بـيـن مؤسسات الأعمال في الأردن وفقًا لنوع القطاع: سلعي أو خدمي؟ 5-

ما الفروق الإحصائية في تقديم الابتكار بـيـن مؤسسات الأعمال في الأردن وفقًا لنوع القطاع: سلعي أو خدمي؟ 6-

أهداف الدراسة

للإجابة على عناصر مشكلة الدراسة، فإنه يمكن تحقيق ذلك من خلال ما يلي:

تحديــد أثـــر تطبـــيق الــذكاء التســويقي علــى الابتــكار فــي عناصــر المزيــج التســويقي لــدى مؤسســات الأعمــال الســلعية  1-
والخدميــة فــي الأردن.

تحديــد الفــروق الإحصائيــة التـــي تبـــرز عنــد تطبـــيق مفاهيــم الــذكاء والإبــداع التسويقييـــن وفقًــا للاختــلاف فــي القطــاع  2-
الــذي تعمــل المؤسســة ضمنــه.

نموذج الدراسة

 

غير المستقلالمت المتغير التابع  

ويقي الابتكار التسعناصر   

)المنتج ، السعر، 

 الترويج، التوزيع(

 

 الذكاء التسويقيعناصر 
ا يةستخبارات السوقالا -
 استخبارات المنافسين  -
 الستخبارات التكنولوجية-
 جيةيالستخبارات السترات -

 

 قطاع العمل :

 خدمي أو سلعي

 المتغير الوسيط 
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ويبـيـن الشكل النموذج المستخدم في الدراسة، والذي يهدف إلى تحديد شكل واتجاه العلاقة بـيـن المتغيـرات المستقلة 
والتابعة.

فروض الدراسة

لتحقيق أهداف الدراسة تم صياغة الفروض التالية:

الفــرض الرئيــس الأول: »يوجــد هنــاك أثـــر ذي دلالــة إحصائيــة موجبــة لمفهــوم الــذكاء التســويقي علــى تعزيـــز الابتــكار  1-
التســويقي فــي مؤسســات الأعمــال الســلعية والخدميــة فــي الأردن«، وقــد انبثــق عنهــا أربــع فــروض فرعيــة هــي:

يوجد أثـر إحصائي للذكاء التسويقي على الابتكار في المنتج في مؤسسات الأعمال السلعية والخدمية في الأردن.	 

يوجد أثـر إحصائي للذكاء التسويقي على الابتكار في السعر في مؤسسات الأعمال السلعية والخدمية في الأردن.	 

يوجد أثـر إحصائي للذكاء التسويقي على الابتكار في التوزيع في مؤسسات الأعمال السلعية والخدمية في الأردن.	 

يوجد أثـر إحصائي للذكاء التسويقي على الابتكار في التـرويج في مؤسسات الأعمال السلعية والخدمية في الأردن.	 

الفــرض الرئيــس الثانـــي: »يوجــد هنــاك فــروق ذات دلالــة إحصائيــة فــي اســتخدام الــذكاء التســويقي لتعزيـــز الابتــكار  2-
التســويقي فــي مؤسســات الأعمــال الســلعية والخدميــة فــي الأردن«، وقــد تفــرع عنهــا فرضــان همــا:

يوجــد فــروق إحصائيــة فــي مــدى اســتخدام الــذكاء التســويقي بـيـــن مؤسســات الأعمــال الســلعية والخدميــة فــي الأردن 	 
باختــلاف نــوع القطــاع )ســلعي أم خدمــي(.

فــي الأردن 	  بـيـــن مؤسســات الأعمــال الســلعية والخدميــة  فــي تطبـــيقات الابتــكار التســويقي  يوجــد فــروق إحصائيــة 
نــوع القطــاع )ســلعي أم خدمــي(. باختــلاف 

أهمية )مبـررات( الدراسة

يمكن إجمال الأسباب التـي تظهر أهمية هذه الدراسة فيما يلي:

تـركيـــز هــذه الدراســة علــى مؤسســات الأعمــال الخدميــة والســلعية فــي الوقــت نفســه. فالقطــاع الخدمــي المــدروس  1-
تكــون علــى القطاعــات ذات المســاهمة المرتفعــة فــي الاقتصــاد الأردنـــي وهــي: البـــنوك، وشــركات التأميـــن والاتصــالات، 

والمستشــفيات الخاصــة. فيمــا تكــون قطــاع الإنتــاج الســلعي مــن الأدويــة والألبــان ومشــتقاتها.

تعتبـــر مــن الدراســات العربـــية الحديثــة التـــي ربطــت الــذكاء التســويقي بموضــوع مهــم يتعلــق بديمومــة واســتمرار  2-
وتميـــز مؤسســات الأعمــال وهــو الابتــكار فــي عناصــر المزيــج التســويقي.

أن تطبـيق الأسلوب المقارن على قطاعيـن مختلفيـن يعد من الإضافات العلمية المهمة لهذه الدراسة. 3-

التغذيــة العكســية التـــي توفرهــا نتائــج هــذه الدراســة للمسئوليـــن فــي كلا القطاعيـــن، وبالتالــي مــدى إمكانـــية تعميمهــا  4-
علــى جميــع مؤسســات الأعمــال فــي الأردن.

أدبـيات الدراسة

وفيهــا ســيتم مناقشــة مفهــوم الــذكاء والابتــكار التسويقييـــن والعلاقــة بـيـــنهما وفقًــا لمــا أوردتــه الدراســات الســابقة فــي هــذا 
المــكان علــى النحــو التالــي:

مفهوم الذكاء التسويقي

تبـــرز أهميــة الــذكاء التـــناف�ضي فــي قدرتــه علــى المســاهمة بفعاليــة فــي الإدارة الاستـراتـيجـــية لــدى مؤسســات الأعمــال، كونــه 
يســتطيع تحويــل الأداء وتعديلــه وتغيـيـــره وفقًــا لحجــم المعرفــة التـــراكمية المتاحــة لديهــا عــن الســوق والزبائــن، كمــا إنــه يحســن 
بـيـــن أجهزتهــا، كمــا يســاهم بتجويــد خططهــا الاستـراتـيجـــية )Bernhardt, 1993(. فالقــدرات  مســتوى العلاقــات الداخليــة 
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المعلوماتـــية تحــدد مســتوى الأداء، ومقــدار النتائــج المرغوبــة، وتتحكــم بمســتويات الإنتاجـــية والربحـــية فــي هــذه المؤسســات. 
كمــا إن الفهــم الجـــيد لطبـــيعة المنافســة فــي الســوق، والسيـــناريوهات المحتملــة للتغيـــرات التـــي قــد تحــدث فيــه؛ يُعــد أمــرًا بالــغ 
الأهميــة فــي صناعــة قــرارات المؤسســة، وعلــى العكــس مــن ذلــك فــإن ضعــف التـــنسيق بـيـــن المنافســة والبـــيئة الخارجـــية؛ يـــزيد 

.)Murphy, 2005( ــي فيهــا مــن احتماليــة فشــل القــرار الإداري الاستـراتـيجـ

وتــدل التجــارب أن غالبـــية الشــركات الناجحــة علــى مســتوى العالــم قامــت بإدخــال الــذكاء التـــناف�ضي كجـــزء فاعــل فــي 
 Microsoft كشــركات )Murphy, 2005( قراراتهــا التكتـــيكية والاستـراتـيجـــية، واســتطاعت تكيـــيفه مــع متطلبــات بـــيئة عملهــا
فــي ضعــف المــوارد الماليــة،  إلــى تطبـــيقه لأســباب نجملهــا  بـيـــنما نجــد أن الشــركات الأقــل نجاحًــا افتقــرت   .GEو HPو IBMو
وضغــط المنافســة الخارجـــية )Attaway,1998(، وضعــف الثقافــة التـــنظيمية التـــي تقلــل مــن أهميــة الــذكاء التـــناف�ضي فيهــا 

.)Fleisher,2002(

وتشيـــر جمعيــة الــذكاء التـــناف�ضي المتخصصــة )SCIP, 2008(؛ أن هــذا المفهــوم هــو عمليــة قانونـــية وأخلاقيــة لجمــع 
وتحليــل المعلومــات، تأخــذ بالاعتبــار العوامــل البـــيئية المتغيـــرة، والمخاطــر المتوقعــة ونوايــا واتجاهــات المنافسيـــن فــي الســوق. 
ويـــرى)Choo, 1998( أنه نشاط يبدأ من تحليل المعلومات التـــي يتم جمعها بطريقة منتظمة عن البـــيئة الخارجـــية للمنظمة. 
كما بـيـنه )Colakog, 2011( كعملية تقوم بها مؤسسات الأعمال لجمع وتحليل المعلومات عن المنافسيـن والبـيئة الخارجـية 
ويـــنظر  والاجتماعيــة.  والسياســية،  الاقتصاديــة،  والاجتماعيــة،  والسياســية،  الاقتصاديــة،  البـــيئات:  مثــل  بهــا  المحـــيطة 
ثــم  بـــيئة عملهــا، ومــن  بهــا مؤسســات الأعمــال لإخفــاء المعلومــات عــن المنافسيـــن وعــن  تقــوم  )Flisher, 2001( كعمليــة  لــه 

اســتخدامها فــي صناعــة قراراتهــا وتخطيــط استـراتـيجـــياتها الهادفــة إلــى تحسيـــن أداءهــا المســتقبلي فــي الســوق.

وبشــكل متتالــي فــإن الــذكاء التســويقي لا يختلــف عــن ســابقه كثـيـــرًا، فكلاهمــا يهــدف إلــى توفيـــر معلومــات تســتخدمها 
المؤسســات فــي التخطيــط الاستـراتـيجـــي، وتحليــل مكانتهــا التـــنظيمية فــي الســوق، وتقديــم قيمــة متميـــزة للعمــلاء. وبحســب 
)Kotler & Armstrong, 1997( فــإن الــذكاء التســويقي هــو مجموعــة مــن المصــادر المنتظمــة والإجـــراءات التـــي تســتخدمها 

الإدارة لجمــع معلومــات يوميــة Daily Information عــن التطــورات ذات الصلــة بالحـيـــز الســوقي الــذي تعمــل ضمنــه.

لجمــع  المســتخدمة  والإجـــراءات  والأفــراد،  والتقنـــيات،  المعــدات،  بـيـــن  التفاعــل  بســبب  التســويقي  الــذكاء  ويظهــر 
المعلومــات، وتحليلهــا، وتطبـــيقها، وتوزيعهــا فــي الوقــت المناســب وبشــكل دقيــق، كمعلومــات قيمــة وذات علاقــة، تســتخدم 
فــي صناعــة قــرارات تســويقية هادفــة لتحقيــق الكفــاءة والفعاليــة فــي الأداء )Tan & Ahmed, 1999(. كمــا إنــه يـــنبثق أساسًــا 
مــن التصرفــات التـــي تقــوم بهــا مؤسســات الأعمــال، للحصــول علــى معلومــات ذات علاقــة ووثـــيقة الصلــة وقابلــة للتـــنفيذ، 
تـــرتبط بالمنافسيـــن وبـــنواياهم بهــدف البقــاء بالقــرب منهــم، ومحاولــة اســتخدامها فــي التخطيــط وصناعــة قرارهــا الاستـراتـيجـــي 

.)Huster, 2005(

إذن، الــذكاء التســويقي هــو استـراتـيجـــية تـــربط بـيـــن أنشــطة المنظمــة والمــوارد والقــدرات التـــي تمتلكهــا، وبـيـــن البـــيئة 
المحـــيطة بهــا، بهــدف تعظيــم الأداء الحالــي والمســتقبلي، وتحويــل الأهــداف الحاليــة إلــى أخـــرى ذات معنـــى وقابلــة للتـــنفيذ 
فــي عمليــة  مــن الناحـيتـيـــن الوظيفيــة والتشــغيلية )Johnson & Scholes, 1993(. ويعتبـــر الــذكاء التســويقي نشــاط يؤثـــر 
أيضًــا  للمؤسســة  الاستـراتـيجـــي  القــرار  صناعــة  لعمليــة  قيمــة  يضيــف  كونــه  والطويــل،  القصيـــر  المدييـــن  فــي  التخطيــط 

.)Lackman, Saban & Lanasa, 2000(

من مجمل ما سبق، يتبـيـن أن الذكاء التسويقي يٌعتبـر من أبـرز المحـركات التـي تـرتكز عليها عملية تـنفيذ استـراتـيجـية 
أهــداف  لتحقيــق  يوفــر أســس واقعيــة ذات معنـــى  فهــو   .)Lackman et al., 2000( الســوق  فــي  النجــاح  المنظمــة وتحقيــق 
المنظمــات بفعاليــة، وتعزيـــز نقــاط القــوة علــى المــدى الطويــل وربطهــا بالمنافسيـــن؛ لتحسيـــن الأداء وتحقيــق الميـــزة التـــنافسية 
الفــرص،  هــي:  بــه  بأربعــة عناصــر علــى صلــة  التـــنبؤ  )Wright, Pickton & Callow, 2002(. هــذه الأســس تشــمل محاولــة 
والتهديدات، ودعم التخطيط والقرار الاستـراتـيجـي فيها )Caudron ,1994(، وقد عبـر )Ahmed et al. ,2014: 1( عن مفهوم 
الفعاليــة التســويقية بمتغيـــرات شــملت الفــرص الســوقية، ومخاطــر المنافســة، وتهديــدات المنافســة، والــذكاء التكنولوجـــي، 

والــذكاء الفنـــي، والتحالفــات الاستـراتـيجـــية.
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لقــد أصبــح الابتــكار فــي الوقــت الحالــي؛ مــن المتطلبــات الضروريــة التـــي تـــرتبط ببقــاء واســتمرار مؤسســات الأعمــال فــي 
الســوق التـــناف�ضي، ودوره فــي تعزيـــز قدرتهــا علــى مواكبــة حالــة المنافســة وتطوراتهــا. لذلــك فــإن قــدرة المؤسســات علــى إدراك 
التغيـــرات البـــيئية، وتحديــد العوامــل المؤثـــرة علــى الابتــكار التـــنظيمي تفيــد فــي تحسيـــن قــدرة التـــنبؤ بالاتجاهــات والتطــورات 
المســتقبلية التـــي تحــدث فــي بـــيئتها التـــنافسية، الأمــر الــذي يـــزيد مــن احتماليــة التـــنبؤ بالفــرص الســوقية، وتحديــد نقــاط القــوة 

.)Bose, 2008( والتفــوق علــى أداء المنافسيـــن ،)Allameh et al., 2014( والضعــف فيــه

يـــنظر إلــى الابتــكار علــى أنــه إيجــاد أو خلــق معــارف وأفــكار جديــدة، يتــم تحويلهــا إلــى عمليــات مربحــة تجاريًــا،  لذلــك 
أو إيجــاد طــرق جديــدة لعمــل الأشــياء، ذلــك فــي الوقــت الــذي يبــدأ بــه الأفــراد ومؤسســات الأعمــال بتغيـيـــر أنفســهم والبـــيئة 
 للحصــول علــى قيمــة أعلــى فــي الســوق التـــناف�ضي، أو للمحافظــة علــى الميـــزة 

ً
 مهمًــا وفاعــلا

ً
المحـــيطة بهــم، كمــا إنــه يعــد عامــلا

.)Porter, Ketles & Britain, 2003( القائــم التـــنافسية والوضــع 

 )Nematanzhela إذن فإن الابتكار هو عملية تبدأ بإيجاد حدث معيـن أو فكرة جديدة، تقدم بشكل متميـز عن المنافسيـن
)Lyamv, 2011 &، وقــد يشــمل إحــداث تغيـيـــرات خلاقــة فــي المنتــج، وعمليــة التصميــم الفنـــية، والبحــث والتطويـــر، والإنتــاج، 
 )Jimenez, Valle & القائمــة،  الأســواق  فــي  والجديــدة  القائمــة  والخدمــات  القائمــة،  المنتجــات  تســويق  وأنشــطة  والإدارة، 

.)Mattews & Shulman, 2005( ويقــود إلــى تطويـــر التقنـــيات التكنولوجـــية القائمــة أيضًــا ،Hernandez, 2008(

بالتالــي فــإن الابتــكار التســويقي يشــمل وضــع الأفــكار الجديــدة غيـــر التقليديــة موضــع التطبـــيق الفعلــي أثـــناء الممارســات 
التســويقية، وهــو بذلــك لا يختلــف عــن مفهــوم الابتــكار عمومًــا، أو الابتــكار فــي المجــالات غيـــر التســويقية، مــن هنــا يمكــن 
 ناجحًــا للأفــكار الجديــدة. وهنــا نشيـــر إلــى أن الابتــكار التســويقي قــد يـــنصب علــى أي عنصــر تســويقي منفــردًا 

ً
اعتبــاره اســتغلالا

 
ً
أو مجتمعًــا )المنتــج- الســعر- التوزيع-التـــرويج(، أو قــد يتــم توجـــيهه نحــو مجــالات أخـــرى كبحــوث التســويق، وقــد يأخــذ شــكلا

لتبـنـــي قضيــة معيـــنة، أو الاختــلاف عــن المنافسيـــن فــي موضــوع مــا، وقــد يمتــد أيضًــا إلــى أي ممارســة تســويقية فــي المنظمــة.

إيجــاد  عبـــر  الســوق،  إلــى  المعلومــات  لتدفــق  الجديــدة  الطرائــق  يمثــل  التســويقي  الابتــكار  أن  يعنـــي  ســبق  مــا  كل 
استـراتـيجـــيات جديــدة فــي تـــرويج المنتــج، أو تدفــق المعلومــات إلــى المنظمــة باســتخدام تقنـــيات بحثـــية جديــدة، أو بـــناء قنــوات 
توزيــع جديــدة لخدمــة الأســواق القائمــة بطــرق جديــدة )Johne, 1999(، وقــد يكــون تصميــم المنتــج والتسعيـــر مجــالات أخـــرى 
للابتــكار )Moreira, Silva, Simões & Sousa, 2012(، يكمــن الهــدف منهــا تغيـيـــر دوافــع الزبائــن فــي اقتـــناء المنتــج دون إحــداث 

أيــة تغيـيـــرات فــي وظائفــه الأساســية.

العلاقة بـيـن الذكاء التسويقي والابتكار )التسويقي(

لقد زادت التحسيـنات والتطورات التـي طرأت على البـيئة التسويقية لمؤسسات الأعمال؛ من أهمية الذكاء التسويقي 
 Thomson &( كأداة مهمــة وفاعلــة فــي تحديــد مكامــن الخطــر، وكيفيــة الحصــول علــى الفــرص الســوقية، وتجـــنب التهديــدات
Ngugi, 2012(. وأدى ذلــك إلــى زيــادة تخصيــص المــوارد المتاحــة باتجــاه الابتــكار لدفــع المؤسســة نحــو تحقيــق ميـــزة تـــنافسية 
دائمــة ومنتظمــة فــي ســوق عملهــا. وعليــه فــإن الابتــكار يشــكل مــورد مهــم لخلــق الميـــزة التـــنافسية وللدعــم التـــنظيمي، وتحسيـــن 

.)Chen, Lin & Chang , 2009( أداء المنظمــة علــى المــدى الطويــل، وتطويـــر قدراتهــا وإمكاناتهــا بشــكل منتظــم لاحقًــا

ويـــرى »شمبـيتـــر« أن الابتــكار التســويقي يتمثــل فــي إيجــاد أســواق جديــدة وإظهــار المنتــج فــي الســوق، وبهــذا يمكــن تميـيـــزه 
 .)Mothe & Thi, 2010( عــن الابتــكار فــي المنتــج الــذي يشــمل تغيـيـــرًا فــي الصفــات التقنـــية والخصائــص الوظيفيــة للمنتــج فقــط
.)Johne, 1999(ــر العلاقــات الســوقية للمنظمــة التـــي تشــمل مفهــوم الاتصــال مــع الزبائــن كمــا يشــمل الابتــكار التســويقي تغيـيـ

 ،)Filippetti, 2011: 5( الــذي يؤثـــر مباشــرة علــى مؤسســات الأعمــال ويُعــد الابتــكار التســويقي مــن أشــكال الابتــكار 
فالمؤسســات المســتخدمة للأنشــطة التســويقية القائمــة علــى تلبـــية احتـــياجات الزبــون، يعنـــي حصولهــا علــى مســتويات أعلــى 
مــن الرضــا مقارنًــا بالمنافسيـــن فــي الســوق )Baker & Sinkula,1999: 411; Schmid & Rammar, 2006(، وبالتالــي الحصــول 
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 .)Mothe & Thi, 2010: 313( علــى معــدلات ربحـــية أعلــى لأنهــا ربطــت استـراتـيجـــياتها بمفهــوم التعلــم مــن العمــلاء والمنافسيـــن
ويتطابــق ذلــك مــع مــا أكدتــه دراســة )Mugo, 2012( مــن ظهــور إمكانـــية مرتفعــة لتحقيــق الأربــاح وتقليــل التكاليــف عنــد 
اســتخدام تطبـــيقات الــذكاء التـــناف�ضي فــي المصــارف، وهــذه النتـــيجة دفعــت تلــك المصــارف إلــى الاختــلاف فــي تقديــم المنتجــات 
والاستـراتـيجـيات التـي تقوم بها )Ayub et al., 2014: 1(، كما أكد )Karan, 2011: 1( أن تكيـيف تطبـيقات الذكاء التـناف�ضي 

أثـــر بشــكل إيجابـــي قــوي علــى ربحـــية المصــارف الكيـنـــية المبحوثــة فــي الدراســة.

كمــا تبـيـــن الدراســات أن تـــنفيذ البـــيع بأســاليب توزيعيــة جديــدة سيســاعد فــي تحسيـــن مســتوى كفــاءة وأداء المنظمــة 
)Lau, Lee, Lam & Ho, 2001: 55(، ويـــزيد قدراتهــا الاتصاليــة مــع احتـــياجات واهتمامــات الزبــون بتكلفــة أقــل نسبـــيًا مــن 
المنافسيـــن )Wyner, 2000: 8(، وبتفصيــل أكثـــر، يعنـــي ذلــك القــدرة علــى تحديــد خصائــص المنظمــة والبـــيئة التكنولوجـــية 
 ،)Verona & Rravasi, 2003: 577; Von Stamm, 2003: 41( التـــي تؤثـــر بوضــوح علــى تقديــم ابتــكارات تســويقية جديــدة
ونتائــج تلــك الدراســات تطابقــت مــع مــا أشــار لــه )Ahmed et al., 2014: 1( فــي أن اســتخدام الــذكاء التـــناف�ضي )التســويقي( 
انعكس إيجابًا على الفعالية التسويقية في المنظمات الباكستانـية التـي طبقته، وقد تم التعبـيـر عن هذه الفعالية بمجموعة 
مــن المتغيـــرات تمثلــت فــي الفــرص الســوقية، ومخاطــر المنافســة، وتهديــدات المنافســة، والــذكاء التكنولوجـــي، والــذكاء الفنـــي، 

والتحالفــات الاستـراتـيجـــية.

أخـيـــرًا، يـــنظر إلــى الابتــكار التســويقي علــى أنــه مــورد مهــم لتحقيــق التـــراكم المعرفــي والتعلــم التـــنظيمي، والتـــنفيذ الناجــح 
 عــن الخصائــص والعــادات والتقاليــد الســوقية 

ً
لــه يتطلــب وجــود رؤيــة عميقــة عــن اتجاهــات وانطباعــات الزبائــن، وأيضــا

)Verona & Rravasi, 2003; Von Stamm, 2003(. فتحليل تلك المجالات يعنـي الحصول على معرفة جديدة عن تفضيلات 
الزبائــن والأســواق يمكــن وصفهــا بأنهــا نشــاط ابتــكاري، كمــا إنهــا قــد تمثــل دليــل تســويقي يـــربط بـيـــن المنتجــات الجديــدة وبـيـــن 
بحــوث التســويق فيمــا يخــص تلــك التفضيــلات )Kotler et al., 1997(. كل مــا ســبق يعنـــي أن عمليــة الابتــكار التـــي تسيـــر فــي 
الاتجــاه الصحـــيح؛ تحقــق لمؤسســات الأعمــال ميـــزة التوفيـــر فــي التكاليــف، واتســاعًا فــي دورة حـــياة المنتــج، وقــدرة علــى تقديــم 
 Becker & Lillemark, 2006;( الحمــراء  بالأســواق  تعــرف  مــا  أو  التـــنافسية  البـــيئات  فــي  للتســويق  قابلــة  منتجــات جديــدة 

.)Wheelwringh & Clark, 1992

أسلوب الدراسة

منهج الدراســة: تعتبـــر هذه الدراســة وصفية تحليلية، وهي تســعى إلى قياس أثـــر تطبـــيق الذكاء التســويقي على الابتكار  - 
التســويقي فــي مؤسســات الأعمــال الســلعية والخدميــة فــي الأردن، وتحديــد الفــروق الإحصائيــة فــي تطبـــيق كلا المفهوميـــن 

فــي قطاعــي المقارنــة.

الدراســة الاســتطلاعية: بلــغ حجــم العيـــنة الاســتطلاعية نحــو 15% مــن مجمــل مجتمــع الدراســة فــي قطاعــي المقارنــة فــي  - 
الأردن، وبلغت 11 من مدراء التســويق والمبـــيعات وخدمة العملاء والبحث والتطويـــر يعملون في الإنتاج الســلعي ونحو 
12 آخـريـــن فــي القطــاع الخدمــي )أنظــر الجــدول رقــم 1(، وقــد تــم الحصــول علــى بعــض النتائــج التـــي تعــزز اعتقــاد الباحــث 

بمشــكلة الدراســة )راجع مشــكلة الدراســة(.

مجتمــع الدراســة: تكــون مجتمــع البحــث مــن جميــع مــدراء إدارات التســويق، والمبـــيعات، وخدمــة العمــلاء، والبحــث  - 
والتطويـــر العالميـــن فــي المؤسســات التاليــة،

قطاع الخدمات، وشمل ما يلي: 1-

أ البـنوك الأردنـية التجارية والتـي بلغ عددها 13 بـنك وبلغ مجمل )البـنك المركزي الأردنـي، 2015(.	-

أ شركات الاتصالات والتـي يبلغ عددها 3 شركات فقط )هيئة تـنظيم قطاع الاتصالات، 2015(.	-

أ شركات التأميـن المرخصة حـيث بلغ عددها 25 شركة )الاتحاد الأردنـي للتأميـن لشركات التأميـن، 2015(.	-

أ المستشفيات الخاصة والتـي يبلغ عددها 40 مستشفى )وزارة الصحة، 2015(.	-
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القطاع السلعي، وشمل ما يلي: 2-

أ شركات الأدوية والتـي بلغ عددها 31 شركة )الدليل الطبـي الأردنـي، 2015(.	-

أ شركات ومصانع الألبان والتـي بلغ عددها 44 شركة )غرفة صناعة عمان، 2015(.	-

وحـــيث إن وحــدة المعايـــنة تتمثــل فــي مديـــرو إدارات التســويق، والمبـــيعات، وخدمــة العمــلاء، والبحــث والتطويـــر )علــى 
حســب مــا هــو متوفــر داخــل المؤسســة(، الأمــر الــذي يشيـــر إلــى انخفــاض عــدد المســتق�ضي منهــم، لذلــك تــم الاعتمــاد علــى 
أســلوب الحصــر الشــامل لجميــع مفــردات مجتمــع البحــث الذيـــن تتوفــر فيهــم المتطلبــات الســابق ذكرهــا )وحــدة المعايـــنة( فــي 

مديـــنة عمــان، ويبـيـــن الجــدول التالــي توزيــع الاستبـــيانات علــى مجتمــع الدراســة.

الجدول رقم )1(

توزيع الاستبـيانات على مجتمع الدراسة 

نسبةأالمرتجع%الاستبـياناتأالمستـر	ةأالاستبـياناتأالموزعةالعد	أ)حجمأالمجتمع(أالمجتمع
31312477.4شركات الأدوية
44443987.5شركات الألبان 

13131184.6البـنوك
333100شركات الاتصالات

25252288شركات التأميـن
40403485المستشفيات

15615613385.3الإجمالي

مصــادر جمــع البـــيانات: تمثلــت مصــادر البـــيانات الثانويــة فــي المجــلات العلميــة المحكمــة والرســائل الجامعيــة والكتــب  3-
العربـية والأجـنبـية والمجلات والكتب المنشورة عبـر الإنتـرنت وفي المواقع الإلكتـرونـية المتخصصة. كما تم تطويـر أداة 
للقيــاس »الاســتبانة« لجمــع البـــيانات الأوليــة اللازمــة، ولاختبــار صــدق الأداة تــم تقيـــيم الاســتبانة مــن قبــل اثـــنان مــن 

المحكميـــن، وتــم التعديــل والحــذف والإضافــة وفقًــا لآرائهــم.

محددات الدراسة: 4-

أ لم تتم الإشارة في عنوان الدراسة إلى مفهوم الابتكار التسويقي واكتفت بذكر كلمة الابتكار.	-

أ اقتصــار القطــاع الســلعي علــى صناعــات الأدويــة والألبــان واعتبارهــا ممثلــة للقطــاع الإنتاجـــي الســلعي. واقتصــار 	-
القطــاع الخدمــي علــى البـــنوك، وشــركات التأميـــن، والاتصــالات، والمستشــفيات الخاصــة.

أ اقتصــار الدراســة علــى مديـــنة عمــان العاصمــة التـــي تتوفــر فيهــا الإدارات الرئيســة والفــروع الكبـيـــرة للمؤسســات 	-
المبحوثــة.

أ تــم التعبـيـــر عــن المتغيـــر التابــع بعناصــر المزيــج التســويقي الأساســية 4P’s لتســهيل عمليــة المقارنــة مــع المؤسســات 	-
.)7P’s الخدميــة )حســب النظريــة فــإن للخدمــات ســبعة عناصــر

وصف متغيـرات الدراسة

وبهــدف تحليــل نتائــج آراء عيـــنة الدارســة فقــد تــم الاستـــرشاد بـــنتائج التحليــل الإحصائــي الوصفــي )الوســط الحسابـــي، 
والانحـراف المعياري، والتكرارات النسبـية(، حـيث تم تقيـيم عناصر الذكاء التسويقي حسب قيم الوسط الحسابـي لإجابات 
عيـــنة الدارســة، وتــم اللجــوء إلــى المقيــاس النسبـــي التالــي: )1( يكــون مرتفــع جــدًا 4.5 -5، )2( أقــل مــن 3.76 – 4.5 يكــون مرتفــع، 
)3( أقل من 3 – 3.75 يكون متوسط )مقبول(، )4( أقل من 2 - 3 يكون ضعيف، )5( أقل من 2 يكون ضعيف جدًا. ويشيـر 

الجــدول رقــم 1 إلــى كيفيــة توزيــع متغيـــرات الدراســة وأرقــام الفقــرات التـــي تقيســها فــي قائمــة الاســتقصاء.
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الجدول رقم )2(

متغيـرات الدراسة وأرقام الفقرات التـي تقيسها

الفقرات المتغيـراتأالفرعية المتغيـرات
7 – 1 الذكاء السوقي

عناصرأالذكاءأالتسويقي
)الجـزءأالأول(

15 – 8 ذكاء المنتج 
22 – 16 الذكاء التقنـي 
30 – 23 الذكاء الاستـراتـيجـي
9 – 1 الابتكار في المنتج 

عناصرأالابتكارأالتسويقي
)الجـزءأالثانـي(

13 – 10 الابتكار في السعر 
20 – 14 الابتكار في التوزيع 
27 – 21 الابتكار في التـرويج

وتاليًا وصف لمتغيـرات الدراسة التـي وردت في النموذج السابق كما يلي )أنظر ملحق الدراسة(:

: وصف المتغيـر المستقل )عناصر الذكاء التسويقي(
ً
أولا

فــي  1- حــازت خمــس عبــارات علــى مســتوى تطبـــيق مرتفــع فمــا فــوق، وفقًــا لنحــو 67.7% مــن العيـــنة  الــذكاء الســوقي: 
المؤسســات الخدميــة فــي الأردن، أمــا العبــارات الأخـــرى التـــي كانــت بمســتوى متوســط فهــي »تقــوم شــركتكم بتـــنفيذ 
سياســات أو بـــرامج معيـــنة تبحــث فــي ظــروف الســوق الــذي تعمــل بــه«، و»تقــوم شــركتكم بتـــنفيذ بـــرامج تبحــث عــن 
فــي المؤسســات  فــي ســوق عملهــا«. عمومًــا حــاز محــور الــذكاء الســوقي علــى نســبة تطبـــيق مرتفعــة  المعلومــات المتاحــة 
الخدميــة بوســط حسابـــي 3.842، وانحـــراف معيــاري 0.95107. وبذلــك لا تختلــف النتائــج عــن مثـــيلتها فــي المؤسســات 
الســلعية، إذ يـــرى 71.4% مــن العيـــنة أنــه يطبــق بمســتوى مرتفــع حســب قيمــة الوســط الحسابـــي 3.9121 وانحـــراف 
مثـــيلتها  مــع  واشتـــركت  الســلعية،  المؤسســات  فــي  الســوقي  للــذكاء  مــن  عبــارات  قبــول ســتة  تــم  معيــاري 0.7767.لقــد 
الخدمية في عبارة »تقوم شــركتكم بتـــنفيذ سياســات أو بـــرامج معيـــنة تبحث في ظروف الســوق الذي تعمل به« وكانت 
تتــم بمســتوى متوســط. وفقًــا لمــا ســبق نقــول إن هنــاك تشــابه فــي أســلوب الــذكاء التســويقي فــي المؤسســات الســلعية 
والخدميــة، وهــذا مــرده إلــى أن التوجــه الســوقي يعــد الأســاس الــذي تـــنطلق منــه المؤسســات فــي ممارســة أعمالهــا، وهــو 

جانــب تســويقي مهــم لجميــع تلــك المؤسســات فــي الســوق.

ذكاء المنتــج: تبـيـــن بــأن هنــاك ســت عبــارات حــازت علــى مســتوى تطبـــيق مرتفــع فمــا فــوق وفقًــا لنحــو 69.4% مــن عيـــنة  2-
المؤسسات الخدمية، أما العبارة الأخـيـرة »تقوم شركتكم بتطويـر البـرامج المعنـية بإدارة علاقات الزبون CRM« فكانت 
بالمستوى المتوسط. حصل مجمل محور ذكاء المنتج في المؤسسات الخدمية على نسبة تطبـــيق مرتفعة بوسط حسابـــي 
3.884 وانحـــراف معيــاري 0.8615. هــذه النتائــج أيضًــا تتقــارب إلــى حــد كبـيـــر مــع مثـــيلتها فــي المؤسســات الســلعية، فقــد 
وافــق 65.9% علــى ارتفــاع درجــة التطبـــيق بوســط حسابـــي 3.8557 وانحـــراف معيــاري 0.91366، وبشــكل أكثـــر تفصيــل 
حصلت أربع عبارات على مستوى مرتفع، مقابل ثلاث عبارات كانت بالمستوى المتوسط. واشتـركت المؤسسات السلعية 
مــع مثـــيلتها الخدميــة فــي اســتبعاد ذات العبــارة، وكانــت العبــارات الأخـــرى المســتبعدة هــي: »تســتفيد شــركتكم مــن إعلانــات 
المنتجـيـــن فــي وســائل الإعــلان المختلفــة« و»تســتفيد شــركتكم مــن وســائل التواصــل الاجتماعــي فــي توقــع اتجاهــات الزبائــن«.

الذكاء التقنـــي: تبـيـــن النتائج أن هناك أربع عبارات حازت على مســتوى المرتفع فما فوق في المؤسســات الخدمية وفقًا  3-
لنحــو 63.8% مــن العيـــنة، فــي حـيـــن تــم قبــول ثــلاث عبــارات تتــم بمســتوى مرتفــع فــي مثـــيلتها الســلعية وفقًــا لنحــو %58.8 
مــن عيـــنتها. اشتـــرك القطاعيـــن الســلعي والخدمــي فــي اثـــنتان مــن العبــارات وحصلتــا علــى مســتوى متوســط وهــي »تقــوم 
شــركتكم بتطويـــر أنظمــة رقابـــية اســتخبارية علــى الســوق« و»تســتخدم شــركتكم الوســائل الحديثــة فــي أداء أعمالهــا 
مثــل مؤتمــرات الفيديــو«. بالنتـــيجة هنــاك تشــابه فــي مســتوى تطبـــيق الــذكاء التقنـــي فــي القطاعيـــن محــل البحــث حـــيث 

يتــم بمســتوى متوســط، وذلــك وفقًــا لقيــم الوســط الحسابـــي 3.672 و3.676 علــى التـرتـــيب.

الــذكاء الاستـراتـيجـــي: بـيـــنت النتائــج أن هنــاك ســبع عبــارات مــن مجمــل عبــارات المحــور كانــت تتــم بمتوســط متوســط  4-
فــي كل قطــاع علــى حــدة، وذلــك وفقًــا لنحــو 55% و38.6% مــن أفــراد العيـــنة فــي القطاعيـــن الخدمــي والســلعي علــى 
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التـرتـــيب. فــي حـيـــن كان هنــاك عبــارة واحــدة اشتـــرك فيهــا كلا القطاعيـــن علــى أنهــا تتــم بمســتوى مرتفــع وهــي »تســتفيد 
شــركتكم مــن التحالفــات التـــي تســتهدف العميــل )بـــناء علاقــات طويلــة الأجــل(«. بالنتـــيجة وجــد أن هنــاك تشــابه فــي 
مســتوى تطبـــيق الذكاء الاستـراتـيجـــي في كلا القطاعيـــن، إذ وجد أنه يتم بمســتوى متوســط فيهما وفقًا لقيم المتوســط 

الحسابـــي 3.6102 و3.3514 فــي كلا القطاعيـــن الخدمــي والســلعي علــى التـرتـــيب.

مجمــل الــذكاء التســويقي: وجــد أن تطبـــيق هــذا المفهــوم فــي مؤسســات الأعمــال فــي الأردن يتــم بدرجــة متوســطة وفقًــا  5-
لقيم الوسط الحسابـي 3.724، والانحـراف المعياري 0.9558. وتشيـر التكرارات النسبـية أن 61.3% وافقوا على تلك 
النتـــيجة، فيمــا رفضهــا 12.8%. وكان مســتوى تطبـــيقها فــي المؤسســات الســلعية والخدميــة يتــم بدرجــة متوســطة وفقًــا 

لقيــم الوســط الحسابـــي 3.6988 و3.7386 علــى التـرتـــيب.

اختبار بـيانات الدراسة:

اختبــار كرونبــاخ ألفــا: يقيــس درجــة الثبــات للمقيــاس، وتـــرى القاعــدة الإحصائيــة أن النســبة المقبولــة لهــذا الاختبــار  1-
هــي 60% أو مــا يـــزيد عليهــا. وبـيـــنت النتائــج أن قيــم المعامــل مرتفعــة وهــي تعكــس ارتفــاع معامــل الاعتماديــة والصــدق 

في آراء العيـــنة.

القاعــدة  2- وتـــنص  توزيعًــا طبـــيعيًا.  تــم جمعهــا  التـــي  البـــيانات  توزيــع  مــدى  يقيــس   :K- S الطبـــيعي  التوزيــع  اختبــار 
الإحصائيــة علــى أن البـــيانات لا تتــوزع توزيعًــا طبـــيعيًا إذا كان مســتوى معنويــة الاختبــار أكبـــر مــن 5%. وتبـيـــن نتائــج 

الاختبــار أن جميــع البـــيانات التـــي تعكــس متغيـــرات الدراســة المســتقلة والتابعــة تتــوزع توزيعًــا طبـــيعيًا.

الجدول رقم )3(

ثبات وصدق الأداة والتوزيع الطبـيعي لها 

K-S كرونباخأ	لفا المتغيـرات
الخدمي السلعي الخدمي السلعي أالقطاع
0.00 0.00 0.812 0.737 الذكاءأالسوقي
0.00 0.00 0.804 0.864 ذكاءأالمنتجأ
0.00 0.00 0.897 0.79 الذكاءأالتقنـيأ
0.00 0.00 0.863 0.786 الذكاءأالاستـراتـيجـي
0.00 0.00 0.948 0.885 مجملأعناصرأالذكاءأالتسويقي
0.00 0.00 0.656 0.845 الابتكارأفيأالمنتج
0.00 0.00 0.62 0.634 الابتكارأفيأالسعرأ
0.00 0.00 0.84 0.879 الابتكارأفيأالتوزيع
0.00 0.00 0.657 0.884 الابتكارأفيأالتـرويج
0.00 0.00 0.851 0.918 مجملأعناصرأالابتكارأالتسويقي

مقبول مقبول النتـيجةأالإحصائية

اختبار فروض الدراسة
الفرض الرئيس الأول: يوجد هناك أثـر ذي دلالة إحصائية لتطبـيق الذكاء التسويقي على تعزيـز الابتكار التسويقي في 

مؤسسات الأعمال السلعية والخدمية في الأردن«، وقد انبثق عنها أربعة فروض فرعية هي:

الفرض الفرعي الأول: يوجد هناك أثـر ذي دلالة إحصائية للذكاء التسويقي على تقديم الابتكار في المنتج في مؤسسات 
الأعمال السلعية والخدمية في الأردن.

تبـيـــن نتائــج التحليــل المتــدرج عــدم تأثـيـــر 26 مــن العبــارات التـــي شــكلت مفهــوم الــذكاء التســويقي، حـــيث وجــد أن هنــاك 
فــي الخدمــة علــى التـرتـــيب: »تســتفيد شــركتكم مــن المعلومــات التـــي توفرهــا المســوحات  أربــع منهــا فقــط تؤثـــر علــى الابتــكار 
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التـــي تبحــث فــي رضــا العميــل« )فســر لوحــده 79.3% مــن التبايـــن فــي الابتــكار(، و»تســتفيد شــركتكم مــن المعــارض والنشــرات 
التكنولوجـــية المتخصصــة فــي القطــاع«، و»تقــوم شــركتكم بتطويـــر سياســات معيـــنة توجــه لقطــاع ســوقي محــدد فــي وقــت 
محــدد«، و»تســتفيد شــركتكم مــن الخطــط الاستـراتـيجـــية التـــي تقــوم الشــركات بتطويـــرها«، وجميعهــا فســرت 80.6% مــن 
ــنها نحــو 90.9%. وبإجـــراء نفــس التحليــل علــى الشــركات الســلعية تبـيـــن عــدم وجــود أثـــر  التبايـــن فــي الابتــكار وبلــغ الارتبــاط بـيـ
27 عبــارة مــن الناحـــية الإحصائيــة، واشتـــركت العبــارة الأولــى مــع مثـــيلتها الخدميــة مــن حـــيث قــوة التأثـيـــر، فيمــا جــاءت  لـــ 
العبــارات الأخـــرى المقبولــة علــى التـرتـــيب »تقــوم شــركتكم باســتخدام آليــات معيـــنة تبحــث عــن الفــرص المتاحــة فــي الســوق«، 
وعبــارة »تســتخدم شــركتكم أنظمــة المعلومــات للتواصــل بـيـــن وحداتهــا الداخليــة«، وفســرت جميعهــا نحــو 75% مــن الاختــلاف 

فــي الابتــكار وارتبطــت معــه بعلاقــة موجبــة بلغــت %88.5.

وأخـيـــرًا، وبهــدف اختبــار الفرضيــة الفرعيــة الأولــى، تــم وضــع المتغيـــرات التابعــة والمســتقلة فــي معادلــة خطيــة علــى الشــكل 
التالي:

Y=A+ᵦ1 X1+ᵦ2 X2+ᵦ3 X3+ᵦ4X4

حـــيث إن: Y المتغيـــر التابــع ويعبـــر عــن الابتــكار فــي أحــد عناصــر المزيــج التســويقي )المنتــج، الســعر، التوزيــع، التـــرويج(، 
X كما عرفت سابقًا. تشيـــر إلى المتغيـــر المستقل إلى الذكاء التسويقي )الذكاء السوقي، ذكاء المنتج، الذكاء 

4
 ،X

3
 ،X

2
 ،X

1
فيما 

التقنـــي، الــذكاء الاستـراتـيجـــي(، أمــا A وB فهــي مقــدرات النمــوذج. وباســتخدام البـــرنامج الإحصائــي SPSS لتقديـــر النمــوذج 
الســابق المتعلق بالفرض الفرعي الأول وباســتخدام طريقة Enter، وبافتـــراض أن Y تعبـــر عن الابتكار في المنتج عندها يصبح 

النمــوذج المقــدر كمــا يلــي:

السلعي
 
القطاع

 .………… 
0.282 X

3 
+ 0.134 X

4
 + 0.00241 X

1
 + 0.325 X

2
 - Y=2.217

الخدمي
 
القطاع

 .………… 
0.142 X

1
 + 0.248 X

2
 – 0.034 X

3 
+ 0.588 X

4
 - Y=1.541

ويشيـر الجدول رقم 4 إلى ما يلي:

أشــار تحليــل العلاقــة بـيـــن عناصــر الــذكاء التســويقي الأربعــة مــع المتغيـــر التابــع )الابتــكار فــي المنتــج( لوحــده للقطــاع  1-
الســلعي، إلــى أن هنــاك ثلاثــة عناصــر منــه غيـــر مهمــة مــن الناحـــية الإحصائيــة فــي تأثـيـــرها علــى المتغيـــر التابــع، فيمــا 
نجــح عنصــر ذكاء المنتــج فــي التأثـيـــر، وكان ذلــك بمقارنــة مســتوى المعنويــة لــه مــع دلالــة الاختبــار 5%.أمــا فــي حالــة 
القطــاع الخدمــي فقــد ثبــت تأثـيـــر الــذكاء الاستـراتـيجـــي علــى الابتــكار فــي المنتــج. هــذه النتـــيجة منطقيــة بســبب نوعيــة 
المنتــج فــي كل منهمــا. ففــي حـيـــن أن المؤسســات الســلعية تـــركز علــى اســتخبارات المنتــج التـــي تهتــم بتقديــم منتجــات 
يقدمهــا  التـــي  الخدمــات  وابتــكار  تطويـــر  علــى  منــه  جـــزء  فــي  يـــنصب  الــذكاء الاستـراتـيجـــي  فــإن  ملموســة مبتكــرة، 
القطــاع، مــع ضــرورة الاســتفادة مــن المعلومــات الاستـراتـيجـــية المتحصــل عليهــا مــن المنافسيـــن أو الزبائــن أو الســوق.

وجــد أن ذكاء المنتــج هــو مصــدر العلاقــة بـيـــن الــذكاء التســويقي والابتــكار فــي المؤسســات الســلعية، فزيادتــه بمقــدار  2-
وحــدة واحــدة، يحســن الابتــكار فــي المنتــج بمقــدار 0.486، واســتطاع لوحــده تفسيـــر 23.7% مــن التغيـــر فــي الابتــكار 
وارتبطــا بعلاقــة موجبــة وصلــت إلــى 51.7%. أمــا مصــدر العلاقــة بـيـــن ذات المتغيـــرات فــي القطــاع الخدمــي فتمثــل فــي 
الــذكاء الاستـراتـيجـــي وبلــغ معامــل التغيـــر لــه 0.632، وارتبطــا بعلاقــة موجبــة وصلــت إلــى 56.3%، واســتطاع تفسيـــر 
29.9% مــن الاختــلاف فــي الابتــكار. كل ذلــك يعنـــي أن تأثـيـــر الــذكاء التســويقي علــى الابتــكار فــي المنتــج فــي المؤسســات 

الخدميــةـ، أكبـــر مــن مثـــيله فــي المؤسســات الســلعية حســب معامــل التغيـيـــر لــكل منهمــا.

لاختبار نص الفرض الفرعي الأول تم الاعتماد على نتائج تحليل التبايـن F في الجدول رقم 4، وباستخدام التحليل  3-
المتدرج Stepwise الذي توافقت نتائجه تمامًا مع الجـــزء الســابق من التحليل. فقد أمكن قبول نص هذا الفرض 
الــذي يـــرى بوجــود أثـــر ذي دلالــة إحصائيــة للــذكاء التســويقي علــى الابتــكار فــي المنتــج فــي مؤسســات الأعمــال الســلعية 
والخدميــة فــي الأردن، وتــم قبــول هــذا الفــرض بمقارنــة مســتوى الدلالــة المحســوب )0.007( و)0.00( فــي القطاعيـــن 

الســلعي والخدمي على التـرتـــيب مع مســتوى دلالة الاختبار )0.05(.
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الجدول رقم )4(

نتائج التقديـر الإحصائي للفرض الفرعي الأول

القطاعأالخدميأ القطاعأالسلعي القطاع
t B T B المتغيـرات

1.884
)0.068( 1.541 2.234

)0.036( 2.217 Aالمقطعأ

0.446-
)0.658( 0.142- 0.885-

)0.386( 0.00241- الذكاءأالسوقي

0.656
)0.516( 0.248 2.341

)0.019( 0.325 ذكاءأالمنتج

0.149-
)0.882( 0.034- 0.945

)0.356( 0.282 الذكاءأالتقنـيأ

2.212
0.033(( 0.588 0.723

)0.477( 0.134 الذكاءأالاستـراتـيجـي

  F= 4.34 Siq.=0.006 D-W = 1.641
R-2 = 0.258     r=0.57

  F= 2.077 Siq.=0.054 D-W = 2.039
r=0.588  R-2 = 0.221 المؤشراتأالإحصائية

 Stepwiseأ	نتائجأتحليلأالفرضيةأالفرعيةأالأولىأباستخدامأالتحليلأالمتدر
الذكاءأالاستـراتـيجـي ذكاءأالمنتج المتغيـرأ

4.252
)0.00( 0.632 2.96

)0.007( 0.486 المقدرات

F= 18.075    Siq.=0.00
R-2 = 0.299  D-W = 1.718  r=0.563

F= 8.759    Siq.=0.007
R-2 = 0.237  D-W = 2.032  r=0.517 المؤشراتأالإحصائيةأ

الفرض الفرعي الثانـي: يوجد هناك أثـر ذي دلالة إحصائية للذكاء التسويقي على الابتكار في السعر في مؤسسات الأعمال 
السلعية والخدمية في الأردن.

تبـيـــن النتائج الوصفية لهذه الفرضية وفقًا للتحليل المتدرج عدم وجود أثـــر لـ 27 عبارة من الناحـــية الإحصائية، فيما 
نجحــت ثــلاث منهــا فــي التأثـيـــر علــى الابتــكار فــي ســعر الخدمــة وهــي علــى التـرتـــيب: »تســتفيد شــركتكم مــن المعلومــات التـــي توفرهــا 
فــي الســعر الابتــكاري(، و»تســتفيد شــركتكم  فــي رضــا العميــل« )فســر لوحــده 38.3% مــن التبايـــن  المســوحات التـــي تبحــث 
مــن الاســتثمارات الجديــدة التـــي تحــدث فــي الأســواق الجديــدة كالتملــك أو الحـــيازة أو الدخــول المباشــر... إلــخ.«، و»تســتفيد 
شــركتكم مــن المعــارض التجاريــة المتخصصــة فــي تطويـــر منتجاتهــا«، فســرت تلــك العبــارات مجتمعــة نحــو 52.8% مــن التبايـــن 
فــي الســعر الابتــكاري، وارتبطــت معــه بعلاقــة وصلــت إلــى 75.1%. أمــا فــي القطــاع الســلعي، فقــد فشــلت 28 عبــارة مــن الناحـــية 
الإحصائيــة فــي التأثـيـــر علــى الســعر الابتــكاري، ونجحــت عبــارات »تســتفيد شــركتكم مــن التحالفــات التـــي تســتهدف العميــل 
)بـــناء علاقــات طويلــة الأجــل(، و»كانــت تقــوم شــركتكم بتطويـــر سياســات معيـــنة توجــه لقطــاع ســوقي محــدد فــي وقــت معيـــن«، 

وقــد فســرت جميعهــا نحــو 32.8% مــن الاختــلاف فــي الابتــكار الســعري، وارتبطــا معًــا بعلاقــة موجبــة وصلــت إلــى %59.6.

 Bو A كمــا عرفــت ســابقًا. أمــا X
4
 ،X

3
 ،X

2
 ،X

1
ــر إلــى الابتــكار فــي الســعر، و ولاختبــار الفــرض الفرعــي الثانـــي، فــإن Y تشيـ

فهــي مقــدرات النمــوذج، وباســتخدام البـــرنامج الإحصائــي SPSS وباســتخدام طريقــة Enter يصبــح شــكل النمــوذج المقــدر فــي 
القطاعيـــن المبحوثـيـــن علــى النحــو التالــي:

السلعي
 
القطاع

 .…………
 0.367 X

3 
+ 0.404 X

4
 + Y=1.164 + 0.13 X

1
 – 0.015 X

2

الخدمي
 
القطاع

 .………… 
0.0119 X

1
 + 0.229 X

2
 – 0.0203 X

3 
+ 0.720 X

4
 - Y=1.338

ويشيـر الجدول رقم 5 إلى ما يلي:
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أثـــناء فحــص العلاقــة بـيـــن عناصــر الــذكاء التســويقي الأربعــة مــع الابتــكار فــي الســعر للقطــاع الســلعي، تــم اســتبعاد  1-
تأثـيـــر ثلاثــة عناصــر للــذكاء التســويقي مــن الناحـــية الإحصائيــة فــي التأثـيـــر علــى المتغيـــر التابــع، ووجــد أن الــذكاء 
الاستـراتـيجـــي هــو المتغيـــر المعنــوي الوحـــيد المؤثـــر علــى الابتــكار. ومــن اللافــت أيضًــا أن ذات المتغيـــر بـــرز تأثـيـــره فــي 
المؤسســات الخدميــة أيضًــا. هــذه المنطقيــة تعنـــي أن تصرفــات وردود أفعــال المؤسســات لا تختلــف مــن قطــاع إلــى 
أخـــر، وجميعهــا تمــارس نفــس السياســات والاستـراتـيجـــيات الســوقية تجــاه تصرفــات ونوايــا المنافسيـــن فــي الســوق.

إن مركــز العلاقــة بـيـــن الــذكاء التســويقي والابتــكار الســعري فــي المؤسســات الســلعية والخدميــة محــل الدراســة كان  2-
مــن خــلال الــذكاء الاستـراتـيجـــي. لكــن وجــد أن تأثـيـــره فــي القطــاع الخدمــي يفــوق تأثـيـــره فــي القطــاع الســلعي، ذلــك أن 
زيــادة الاســتخبارات الاستـراتـيجـــية بمقــدار وحــدة واحــدة يــؤدي إلــى زيــادة الابتــكار الســعري بمقــدار 0.536 و0.643 
فــي القطاعيـــن المبحوثـيـــن علــى التـرتـــيب. هــذا التفــوق فــي التأثـيـــر انعكــس علــى زيــادة قــدرة الــذكاء الاستـراتـيجـــي علــى 

تفسيـــر الابتــكار الســعري، وكذلــك فــي زيــادة درجــة الارتبــاط بـيـــنهما.

الجدول رقم )5(

نتائج التقديـر الإحصائي للفرض الفرعي الثانـي 

القطاعأالخدميأ القطاعأالسلعي
t B t B المتغيـرات

2.216
)0.033( 1.338 1.128

)0.272( 1.164 A المقطع

-0.0504
)0.618( -0.0119 0.461

)0.65( 0.130 الذكاء السوقي

0.825
)0.415( 0.229 -0.0597

)0.557( -0.0150 ذكاء المنتج

-1.184
)0.244( -0.0203 1.183

)0.25( 0.367 الذكاء التقنـي 

3.665
)0.001( 0.720 2.099

)0.048( 0.404 الذكاء الاستـراتـيجـي

   F= 8.32 Siq.=0.00 D-W = 2.768
r=0.688    R-2 = 0.417

F=3.268    Siq.=0.031
D-W = 2.43  r=0.619  R-2= 0.266 المؤشرات الإحصائية

 Stepwiseأ	نتائجأتحليلأالفرضيةأالفرعيةأالأولىأباستخدامأالتحليلأالمتدر
الذكاءأالاستـراتـيجـي الذكاءأالاستـراتـيجـيأ المتغيـرأ

5.73
)0.00( 0.643 3.177

)0.004( 0.536 المقدرات

F= 32.834    Siq.=0.00
D-W = 2.741 r=0.671 R-2 = 0.437

F=10.092    Siq.=0.004
R-2= 0.267  D-W = 2331  r=0.544 المؤشراتأالإحصائيةأ

لاختبــار نــص الفــرض الفرعــي الثانـــي وباســتخدام جــدول تحليــل التبايـــن F، تــم قبــول نــص هــذا الفــرض الــذي يـــرى  3-
بوجــود أثـــر ذي دلالــة إحصائيــة للــذكاء التســويقي علــى الابتــكار الســعري فــي المؤسســات الســلعية والخدميــة. وتــم 
قبــول هــذه الفرضيــة بمقارنــة مســتوى الدلالــة المحســوب )0.004( و)0.00( للقطاعيـــن الســلعي والخدمــي علــى 

التـرتـــيب مــع مســتوى الدلالــة للاختبــار )0.05(.

الفرض الفرعي الثالث: يوجد أثـر ذي دلالة إحصائية للذكاء التسويقي على الابتكار في التوزيع في مؤسسات الأعمال 
السلعية والخدمية في الأردن.

وهنــا بـيـــنت نتائــج التحليــل المتــدرج عــدم تأثـيـــر 23 مــن عبــارات الــذكاء التســويقي، وثبــت تأثـيـــر ســبعة منهــا علــى الابتــكار 
الشــركات  بـيـــن  جديــدة  شــراكات  ظهــور  مــن  شــركتكم  “تســتفيد  قوتهــا:  حســب  المتغيـــرات  هــذه  وتـرتـــيب  الخدمــة،  توزيــع  فــي 
وظهــور فــروع جديــدة للشــركات« )فســر لوحــده 39.8% مــن التبايـــن فــي التوزيــع الابتــكاري(، و»تســتفيد شــركتكم مــن المعــارض 
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والنشــرات التكنولوجـــية المتخصصــة عــن القطــاع«، و«تقــوم شــركتكم بتـــنفيذ بـــرامج أو سياســات تبحــث عــن نقــاط الجــذب فــي 
الســوق« و»تســتفيد شــركتكم مــن التكنولوجـــيا المتاحــة فــي الســوق لتطويـــر منتجاتهــا«، و»تســتفيد شــركتكم مــن الاســتثمارات 
الجديــدة التـــي تحــدث فــي الأســواق الجديــدة كالتملــك أو الحـــيازة أو الدخــول المباشــر«، و»تســتفيد شــركتكم مــن التحالفــات 
التـــي تســتهدف العميــل )بـــناء علاقــات طويلــة الأجــل(« و»تســتفيد شــركتكم مــن وســائل التواصــل الاجتماعــي فــي توقــع اتجاهــات 
الزبائن« فسرت جميع تلك العبارات نحو 77.3% من التغيـــر في التوزيع الابتكاري، وارتبطت معه بعلاقة وصلت إلى %90.2.

مــن جانــب آخـــر، بعــد إجـــراء ذات التحليــل وجــد عــدم تأثـيـــر 24 عبــارة علــى التوزيــع الابتــكاري فــي القطــاع الســلعي، 
دائمــة  سياســات  بتـــنفيذ  شــركتكم  »تقــوم  التابــع  المتغيـــر  علــى  التأثـيـــرية  قوتهــا  حســب  مرتبــة  التاليــة  العبــارات  ونجحــت 
توجــه للســوق الــذي تعمــل ضمنــه وفســر لوحــده 27% مــن المتغيـــر التابــع«، و»تســتفيد شــركتكم مــن المعــارض والنشــرات 
التكنولوجـــية المتخصصــة عــن القطــاع« و»تســتخدم شــركتكم التقنـــيات الحديثــة للربــط بـيـــن وحداتهــا الداخليــة والفــروع 
التابعــة لهــا«، و»تقــوم شــركتكم بتطويـــر سياســات معيـــنة توجــه لقطــاع ســوقي محــدد فــي وقــت معيـــن« و»تقــوم شــركتكم 
ــنفيذ بـــرامج أو سياســات تبحــث عــن نقــاط الجــذب فــي الســوق« و»تســتفيد شــركتكم مــن التطــورات التـــي تحــدث فــي بـــيئة  بتـ
الأعمــال كحمايــة البـــيئة، والمســئولية الاجتماعيــة«، وقــد فســرت تلــك العبــارات مجتمعــة 78.9% مــن الاختــلاف فــي الابتــكار 

.%91.9 التوزيعــي، وارتبطــت معــه بعلاقــة موجبــة وصلــت إلــى 

X كمــا 
4
X، و

3
X، و

2
X و

1
وبـــنفس الطريقــة لاختبــار الفــرض الفرعــي الثالــث، فــإن Y تشيـــر إلــى الابتــكار فــي التوزيــع فيمــا 

عرفــت ســابقًا. أمــا A وB فهـــي مقــدرات النمــوذج، وباســتخدام البـــرنامج الإحصائــي SPSS وباســتخدام طريقــة Enter يصبــح 
شــكل النمــوذج المقــدر فــي القطاعيـــن علــى النحــو التالــي:

السلعي
 
القطاع

 .…………
 0.202 X

2
 - 0.0166 X

3 
+ 0.172 X

4
 + X

1
 Y=0.582 + 0.616

الخدمي
 
القطاع

 .………… 
0.0105 X

1
 + 0.274 X

2
 + 0.201 X

3 
+ 0.183 X

4
 - Y=1.71

الجدول رقم 6

نتائج التقديـر الإحصائي للفرضية الفرعية الثالثة 

القطاعأالخدميأ القطاعأالسلعي
T B T B المتغيـرات

2.546
)0.015( 1.710 0.374

)0.712( 0.582 Aالمقطعأ

)-0.0399(
)0.692( 0.0105- 1.442

)0164( 0.616 الذكاءأالسوقي

0.887
)0.381( 0.274 0.531

)0.601( 0.202 ذكاءأالمنتج

2.056
)0.029( 0.201 0.354 -

)0.727( -0.0166 الذكاءأالتقنـيأ

0.839
)0.407( 0.183 0.592

)0.56( 0.172 الذكاءأالاستـراتـيجـي

F= 3.773  Siq.=0.011  D-W = 2.294
R-2 = 0.213    r=0.538 

F=1.05    Siq.=0.406
R-2= 0.008   D-W = 1.131  r=0.408 المؤشراتأالإحصائية

 Stepwiseأ	نتائجأتحليلأالفرضيةأالفرعيةأالأولىأباستخدامأالتحليلأالمتدر
الذكاءأالتكنولوجـيأ

لاأيوجدأتأثـيـرألأيأمنأالمتغيـرات
المقدرات

المؤشراتأالإحصائيةأ

المتغيـرأ
3.558

)0.001( 0.443

F=12.662     Siq.=0.001
D-W = 2.741  r=0.49  R-2 = 0.221
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ويشيـــر الجــدول رقــم 6 إلــى نتائــج اختبــار تأثـيـــر عناصــر الــذكاء التســويقي علــى )الابتــكار فــي التوزيــع(، حـــيث وجــد أن 
فــي توزيــع  تــم قبولــه مــن الناحـــية الإحصائيــة كمؤثـــر علــى الابتــكار  الــذي  هنــاك الابتــكار التكنولوجـــي هــو المتغيـــر الوحـــيد 
الخدمــة ولعــل هــذا المتغيـــر مــن أبـــرز العناصــر التســويقية التـــي تؤثـــر علــى توزيــع الخدمــة، وهــو الســمة البــارزة فــي البـــنوك 
وشــركات التأميـــن والاتصــالات محــل الدراســة، وقــد وجــد أن معامــل التأثـيـــر فــي القطــاع الخدمــي 0.443. ومــن جانــب آخـــر، 
ووفقًــا لنتائــج التحليــل فلــم يثبــت مــن الناحـــية الإحصائيــة أي تأثـيـــر لعناصــر الــذكاء التســويقي علــى الابتــكار التوزيعــي فــي 
المؤسســات الســلعية المبحوثــة. ووفقًــا لجــدول تحليــل التبايـــن فــي الجــدول الســابق ذاتــه، فقــد تــم قبــول نــص الفــرض الفرعــي 
الثالــث مــن جهــة ورفضــه مــن جهــة أخـــرى. فكمــا وجــد أن هنــاك أثـــر ذي دلالــة إحصائيــة للــذكاء التســويقي علــى الابتــكار 
التوزيعــي فــي المؤسســات الخدميــة، فإنــه فــي الوقــت نفســه لــم يوجــد مثــل هــذا الأثـــر فــي المؤسســات الســلعية محــل الدراســة.

الفرض الفرعي الرابع: يوجد أثـــر ذي دلالة إحصائية للذكاء التســويقي على الابتكار التـرويجـــي في مؤسســات الأعمال 
السلعية والخدمية في الأردن.

لقــد بـيـــنت نتائــج التحليــل المتــدرج عــدم تأثـيـــر 28 عبــارة مــن عبــارات الــذكاء التســويقي، ووجــد أن هنــاك عبارتــان أثـــرت 
علــى الابتــكار فــي تـــرويج الخدمــة وهــي مرتبــة حســب قوتهــا التأثـيـــرية: »تســتفيد تســتخدم شــركتكم التقنـــيات الحديثــة للربــط 
بـيـــن وحداتهــا الداخليــة والفــروع التابعــة لهــا«، و«تقــوم شــركتكم بتـــنفيذ بـــرامج أو سياســات تبحــث عــن نقــاط الجــذب فــي 
الســوق.« وقــد فســرت تلــك العبــارات مجتمعــة نحــو 34.8% مــن التبايـــن فــي المتغيـــر التابــع، وارتبطــت معــه بعلاقــة وصلــت إلــى 

.%54.6

الــذكاء التســويقي، ونجحــت فقــط عبارتــان مــن الناحـــية  28 عبــارة مــن عبــارات  تأثـيـــر  تبـيـــن عــدم  وبـــنفس الطريقــة 
الإحصائيــة فــي التأثـيـــر علــى التـــرويج فــي المؤسســات الســلعية محــل الدراســة وهــي مرتبــة حســب قوتهــا التأثـيـــرية:« تســتفيد 
شــركتكم مــن التطــورات التـــي تحــدث فــي بـــيئة الأعمــال كحمايــة البـــيئة، والمســئولية الاجتماعيــة«، و«تســتفيد شــركتكم مــن 
وســائل التواصــل الاجتماعــي فــي توقــع اتجاهــات الزبائــن«، وقــد فســرت تلــك العبــارات مجتمعــة نحــو 42.6% مــن التبايـــن فــي 

الابتــكار التـرويجـــي، وارتبطــت معــه بعلاقــة موجبــة وصلــت إلــى %69.

X كمــا عرفــت ســابقًا. 
4
 ،X

3
 ،X

2
 ،X

1
ولاختبــار نــص الفــرض الفرعــي الرابــع تشيـــر Y تشيـــر إلــى الابتــكار فــي التـــرويج، فيمــا 

أمــا A وB فهــي مقــدرات النمــوذج، وباســتخدام البـــرنامج الإحصائــي SPSS وباســتخدام طريقــة Enter يصبــح شــكل النمــوذج 
فــي كلا القطاعيـــن علــى النحــو التالــي:

السلعي
 
القطاع

 .…………
 X

1
 + 0.503 X

2
 - 0.0251 X

3 
+ 0.686 X

4
 Y= - 0.1968 + 0.489

الخدمي
 
القطاع

 .………… 
Y=1.139 + 0.142 X

1
 - 0.0373 X

2
 + 0.763 X

3 
+ 0.219 X

4

ويشيـر الجدول رقم 7 إلى أن هناك متغيـر واحد فقط تم قبوله من الناحـية الإحصائية كمؤثـر على الابتكار في تـرويج 
الخدمــة وهــو عنصــر الابتــكار التكنولوجـــي. وكمــا أشــرنا فــإن التطــور فــي قطــاع الخدمــات انعكــس بشــكل واضــح علــى طــرق 
توزيــع الخدمــات فــي الســوق المســتهدف، إذ وجــد أن معامــل التأثـيـــر فيــه وصــل إلــى 0.764. أمــا فــي القطــاع الســلعي فقــد وجــد أن 
الذكاء الاستـراتـيجـــي هو العنصر الذي ثبت تأثـيـــره على الابتكار التـرويجـــي في القطاع السلعي وبلغ معامل التأثـيـــر له 0.586. 
وأخـيـــرًا ووفقًــا لجــدول تحليــل التبايـــن F التالــي، فقــد تــم قبــول نــص الفــرض الفرعــي الرابــع الــذي يـــرى بــأن هنــاك أثـــر ذي دلالــة 

إحصائيــة للــذكاء التســويقي علــى الابتــكار فــي التـــرويج وذلــك فــي مؤسســات الأعمــال الســلعية والخدميــة فــي الأردن.

الابتــكار  علــى  التســويقي  الــذكاء  تأثـيـــر  البســيط  الانحــدار  نتائــج  فتبـيـــن  الأول،  الرئيــس  الفــرض  نــص  لاختبــار  أمــا 
التالــي: المقــدر  للنمــوذج  وفقًــا  الأردن  فــي  والخدميــة  الســلعية  الأعمــال  مؤسســات  فــي  )التســويقي( 

القطاع السلعي...
 
Y = 0.647 +0.826 X

1

القطاع الخدمي...
 
Y = 0.1.75 + 0.724 X

1

المتمثــل  المســتقل  المتغيـــر  تمثــل   
1
X بـيـــنما  التســويقي،  الابتــكار  عــن  يعبـــر  الــذي  التابــع  المتغيـــر  إلــى  تشيـــر   Y حـــيث 

8 وجــود علاقــة إحصائيــة موجبــة بـيـــن  فــي الــذكاء التســويقي، وA وB فهــي مقــدرات النمــوذج. وعليــه يبـيـــن الجــدول رقــم 
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فــي الأردن. ولكــن قيمــة معامــل  فــي مؤسســات الأعمــال الســلعية والخدميــة  الــذكاء التســويقي وبـيـــن الابتــكار )التســويقي( 
التغيـــر فــي القطــاع الســلعي تفــوق مثـــيله فــي القطــاع الخدمــي. اســتطاع الــذكاء التســويقي تفسيـــر مــا نســبته 36.7% و%48 
كلا  فــي  و%70.2   %62.6 بلغــت  موجبــة  بعلاقــات  المتغيـــرات  وارتبطــت  التـرتـــيب،  علــى  والخدمــي  الســلعي  القطاعيـــن  فــي 

أيضًــا. التـرتـــيب  القطاعيـــن علــى 

وبهــدف اختبــار نــص الفــرض الرئيــس الأول تــم الاعتمــاد علــى اختبــار F فــي الجــدول نفســه، وبمقارنــة مســتوى الدلالــة 
لــكل قطــاع مــع مســتوى الدلالــة للاختبــار ككل )5%(، تــم قبــول نــص الفــرض الرئيــس الأول الــذي يـــرى بوجــود أثـــر ذي دلالــة 
إحصائيــة لتطبـــيق الــذكاء التســويقي علــى تعزيـــز الابتــكار )التســويقي( فــي مؤسســات الأعمــال الســلعية والخدميــة فــي الأردن.

الجدول رقم )7(

نتائج التقديـر الإحصائي للفرضية الفرعية الرابعة

القطاعأالخدميأ القطاعأالسلعي
t B t B المتغيـرات

1.212
0.233(( 1.139 0.1416-

)0.172( 0.1968- Aالمقطعأ

)0.388(
)0.701( 0.142 1.284

)0.213( 0.489 الذكاءأالسوقي

-0.0865-
)0.392( 0.0373- 1.483

)0.153( 0.503 ذكاءأالمنتج

2.861
)0.007( 0.763 0.0599 -

)0.556( 0.0251- الذكاءأالتقنـيأ

0.718
)0.477( 0.219 2.642

)0.015( 0.686 الذكاءأالاستـراتـيجـي

F= 5.247  Siq.=0.00  D-W = 2.516
R-2 = 0.327     r=0.586 

F=4.497      Siq.=0.009
R-2= 0.359   D-W = 1.339  r=0.679 المؤشراتأالإحصائية

 Stepwiseأ	نتائجأتحليلأالفرضيةأالفرعيةأالأولىأباستخدامأالتحليلأالمتدر
الذكاءأالتكنولوجـيأ الذكاءأالاستـراتـيجـيأ المتغيـرأ

4.573
)0.00( 0.764 3.177

)0.004( 0.586 المقدرات

F= 20.908      Siq.=0.00
R-2 = 0.327  D-W = 2.516  r=0.586

F=10.827    Siq.=0.003
R-2= 0.369  D-W = 1.441   r=0.647 المؤشراتأالإحصائيةأ

الجدول رقم )8(

التقديـر الإحصائي للفرضية الرئيسة الأولى

القطاعأالخدميأ القطاعأالسلعي
t B t B المتغيـرات

2.434
0.019(( 1.075 0.827

)0.416( 0.647 Aالمقطعأ

6.237
)0.00( 0.724 3.935

)0.001( 0.826 الذكاءأالتسويقي

F=38.903 Siq.=0.00 D-W=2.572
R-2 = 0.48     r=0.702 

F= 15.482    Siq.=0.001
R-2= 0.367  D-W = 1.792  r=0.626 المؤشراتأالإحصائية
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الفرض الرئيس الثانـي: ويـنص على أنه » يوجد فروق ذات دلالة إحصائية في استخدام الذكاء التسويقي أو تطبـيقات 
الابتكار التسويقي بـيـن مؤسسات الأعمال السلعية والخدمية في الأردن«، وقد تفرع عنه فرضيـن هما:

يوجــد فــروق ذات دلالــة إحصائيــة فــي اســتخدام الــذكاء التســويقي بـيـــن مؤسســات الأعمــال الســلعية والخدميــة فــي 	 
الأردن وفقًــا للاختــلاف فــي نــوع القطــاع )ســلعي أم خدمــي(.

يوجــد فــروق إحصائيــة فــي تطبـــيقات الابتــكار التســويقي بـيـــن مؤسســات الأعمــال الســلعية والخدميــة فــي الأردن وفقًــا 	 
للاختــلاف فــي نــوع القطــاع )ســلعي أم خدمــي(.

تبـيـــن نتائــج الإحصــاء الوصفــي فــي جــدول 9 وجــود اتجاهــات إيجابـــية فــي إجابــات عيـــنة الدراســة حــول تحديــد تأثـيـــر نــوع 
القطــاع )الســلعي والخدمــي( علــى مــدى تطبـــيق مفهــوم الــذكاء التســويقي فــي مؤسســات الأعمــال الســلعية والخدميــة فــي الأردن. 
ويتــم ذلــك بمقارنــة قيــم الوســط الحسابـــي لــكل خاصيــة مــع الوســط الحسابـــي العــام. ولاختبــار تلــك الفرضيــة تــم اســتخدام 
تحليــل التبايـــن ANOVA كمــا يبـيـــنه الجــدول ذاتــه، حـــيث وجــد أن مســتوى الدلالــة للمتغيـــر )الــذكاء التســويقي( أكبـــر مــن 
مستوى الدلالة للاختبار ككل)0.05(، وعليه نرفض نص الفرضية العدمية )أ( التـي تـرى وجود فروق ذات دلالة إحصائية 
فــي اســتخدام الــذكاء التســويقي بـيـــن مؤسســات الأعمــال الســلعية والخدميــة فــي الأردن وفقًــا لنــوع القطــاع )ســلعي أم خدمــي(.

وبـــنفس الطريقــة، بـيـــن جــدول 13 أيضًــا أن مســتوى الدلالــة للمتغيـــر )الابتــكار التســويقي( أكبـــر مــن مســتوى الدلالــة 
للاختبــار ككل )0.05(، وعليــه نرفــض أيضًــا نــص الفرضيــة العدميــة )ب( والتـــي تـــرى بوجــود فــروق ذات دلالــة إحصائيــة فــي 
اســتخدام الابتــكار التســويقي بـيـــن مؤسســات الأعمــال الســلعية والخدميــة فــي الأردن وفقًــا لنــوع القطــاع )ســلعي أم خدمــي(.

بالنتـــيجة بعــد رفــض الفــروض الفرعيــة الســابقة، يمكــن رفــض نــص الفــرض الرئيــس الثانـــي والــذي يـــرى بوجــود 
فــروق ذات دلالــة إحصائيــة فــي اســتخدام الــذكاء أو الابتــكار التسويقييـــن لــدى مؤسســات الأعمــال الســلعية والخدميــة فــي 
الأردن، وعليــه فإنــه لا يوجــد هنــاك أيــة فــروق مهمــة بـيـــن مؤسســات الأعمــال المبحوثــة فــي الأردن حــول اســتخدامها لــكلا 

المفهوميـن.
الجدول رقم )9(

نتائج الإحصاء الوصفي واختبار F للفرض الرئيس الثانـي 

Siq.اختبارأFالوسطأالحسابـيأالعامالوسطأالحسابـيأللعيـنةنوعأالقطاعأ

الإحصاءأالوصفيأواختبارأFألمتغيـرأالابتكارأالتسويقيأ
3.69883السلعأ

1.3060.278
3.74973الخدمات

الإحصاءأالوصفيأواختبارأFألمتغيـرأالابتكارأالتسويقيأ

Siq.اختبارأFالوسطأالحسابـيأالعامالوسطأالحسابـيأللعيـنةنوعأالقطاعأ

3.7027السلعأ
0.5970.554

3.78753الخدمات

مناقشة نتائج الدراسة

أظهــرت نتائــج تطبـــيق عناصــر الــذكاء التســويقي أنــه يتــم بدرجــة متوســطة فــي كلا القطاعيـــن محــل الدراســة. بشــكل 
أكثـــر تفصيــل إن مســتوى تطبـــيق الــذكاء الســوقي لا يختلــف بـيـــن القطاعيـــن المبحوثـيـــن وإن كان هنــاك اختــلاف فــي نســبة 
التطبـــيق. طبعًــا كلا القطاعيـــن اشتـــركا فــي تـــنفيذ مجموعــة مــن السياســات أو البـــرامج التـــي تبحــث فــي ظــروف ســوق عملهــا 
كمصــدر للحصــول علــى اســتخبارات الســوق. هنــا يمكــن القــول إن التشــابه فــي طريقــة العمــل مــرده إلــى مجموعــة مــن العوامــل 
الخارجـية مثل تماثل ظروف السوق، ونوعية الزبائن، والمنافسيـن. أما العوامل الداخلية فشملت سيطرة الفكر التسويقي 
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التقليــدي علــى المــدراء والــكادر التســويقي، وقلــة الكفــاءات والكــوادر التســويقية المؤهلــة لممارســة النشــاط الاســتخباري. رغــم 
أن كلا القطاعــان يمارســان بعــض الممارســات الســوقية المختلفــة التـــي تـــناسب خصوصيــة منتجاتهــا فــي كونهــا ملموســة أو 
غيـــر ملموســة. وبشــكل أكثـــر تفصيــل فــإن المؤسســات المبحوثــة فــي القطاعيـــن الســلعي والخدمــي تمــارس ذكاء المنتــج بمســتوى 
مرتفع، ففي حـيـن اهتمت المؤسسات الخدمية بمفهوم إدارة علاقات الزبون لتطويـر العلاقة مع الزبائن على المدى الطويل 
كمصــدر لاســتخبارات المنتــج. فــإن الشــركات الســلعية ركــزت علــى إعلانــات المنتجـيـــن فــي الوســائل المختلفــة، وعلــى وســائل 
التواصــل الاجتماعــي كوســيلة لتوقــع اتجاهــات الزبائــن، وهمــا الشقيـــن الأساسيـــن لأي استـراتـيجـــية قــد تـــرغب مؤسســات 

الأعمــال بتـــنفيذها.

كمــا تبـيـــن بــأن مســتوى تطبـــيق الــذكاء التقنـــي كان يتــم بدرجــة فــوق المرتفــع فــي كلا القطاعيـــن الســلعي والخدمــي. حـــيث 
واســتخدم  الســوق،  علــى  اســتخبارية  رقابـــية  أنظمــة  بتطويـــر  قــام  تقريبًــا، وكلاهمــا  الاســتخبارية  الأدوات  نفــس  اســتخدما 
الوســائل الحديثــة فــي أداء الأعمــال كمؤتمــرات الفيديــو. وكمــا بـيـــنا ســابقًا فــإن التشــابه فــي طريــق العمــل هــي انعــكاس لتشــابه 
العوامــل الخارجـــية والداخليــة التـــي تحكــم أداء كل قطــاع. هــذه النتـــيجة تؤكــد مــا جــاء بــه الــدور الإيجابـــي الــذي يلعبــه الــذكاء 
فــي المؤسســات  الــذكاء الاستـراتـيجـــي  أمــا تطبـــيق   .)Hadi & Ebrahimpour, 2014( فــي تحسيـــن أداء المنظمــة  التكنولوجـــي 
الســلعية والخدميــة فــي الأردن فهــو يتــم بدرجــة متوســطة فيهمــا. وتشتـــرك هــذه المؤسســات فــي مجموعــة مــن الوســائل للبحــث 
عن المعلومات التـــي تتعلق بأداء المنافسيـــن تشــمل: بـــرامج التســويق الاجتماعي للمنافسيـــن كالمســئولية الاجتماعية، ووســائل 
الداخليــة  الاتصــال  أنظمــة  اســتخدام  فــي  الخدميــة  مثـــيلتها  عــن  الســلعية  المؤسســات  اختلفــت  لكــن  التواصــل الاجتماعــي. 
والخارجـــية التـــي تـــربط أجـــزاء المنظمــة مــع بعضهــا، فيمــا اســتخدمت تلــك الخدميــة التحالفــات والشــراكات التـــي يقــوم بهــا 
المنافسيـــن، وخططهــم الاستـراتـيجـــية. وأشــار )Gaspareniene, Remeikiene & Gaidelys, 2013( أن مؤسســات الأعمــال 
فــي باكســتان كانــت تســتخدم المواقــع الإلكتـرونـــية للشــركات، والمعــارض التجاريــة للحصــول علــى المعلومــات عــن المنافسيـــن.

 من الابتكار في المنتج، والســعر، والتـــرويج يتم بمســتوى 
ً
أما عناصر الابتكار التســويقي، فتبـيـــن أن مســتوى تطبـــيق كلا

مرتفــع فــي المؤسســات الســلعية والخدميــة، فيمــا تبـيـــن أن تطبـــيق الابتــكار فــي التوزيــع يتــم بالمســتوى نفســه فــي المؤسســات 
الســلعية والخدميــة محــل البحــث، وهــو المســتوى المتوســط.

أثبتت نتائج الدراسة الحالية وجود أثـر إحصائي مهم لتطبـيق الذكاء التسويقي على الابتكار )التسويقي( في مؤسسات 
الأعمــال الســلعية والخدميــة فــي الأردن. مثــل هــذه النتـــيجة تـــنسجم مــع مــا توصلــت لــه معظــم الدراســات التـــي بحثــت هــذا 
المكان وأبـرزها دراستي )Ayub et al., 2014( و)Ali, Rehman , Ali, Yousaf, & Zia, 2010( و)Karan, 2011(. لكن اختلفت 
نتائــج دراستـــنا الحاليــة مــع مــا توصلــت لــه الدراســات الأخـــرى حــول وجــود فــروق إحصائيــة فــي ممارســة الــذكاء التســويقي بـيـــن 
مؤسسات الأعمال، وهنا نذكر على سبـيل المثال دراسة )Gaspareniene et al. ,2013( التـي أظهرت وجود فروق إحصائية 

فــي اســتخدام الاســتخبارات التـــنافسية بـيـــن المؤسســات وفقًــا للاختــلاف فــي الحجــم: كبـيـــرة ومتوســطة وصغيـــرة.

الجدول رقم )10(
ملخص اختبار فرضيات الدراسة الرئيسة والفرعية

القطاعأالخدميأ القطاعأالسلعي الفرضأ
يوجد  ثـر  يوجد  ثـر  يوجد  ثـر إحصائي للذكاء التسويقي على الابتكار في المنتج 
يوجد  ثـر يوجد  ثـر  يوجد  ثـر إحصائي للذكاء التسويقي على الابتكار في السعر 
يوجد تأثـيـر لا يوجد تأثـيـر يوجد  ثـر إحصائي للذكاء التسويقي على الابتكار في التوزيع 

يوجد تأثـيـر  يوجد تأثـيـر يوجد  ثـر إحصائي للذكاء التسويقي على الابتكار في التـرويج

يوجد تأثـيـر  يوجد تأثـيـر ــذكاءأ ــيقأال ــرأذيأ	لالــةأإحصائيــةألتطبـ الفــرضأالرئيــسأالأول:أيوجــدأهنــاكأ	ثـ
ــكارأ)التســويقي(أ ــزأالابت التســويقيأعلــىأتعزيـ

لا يوجد فروق إحصائية يوجد فروق ذات دلالة إحصائية في استخدام الذكاء التسويقي 
لا يوجد فروق إحصائية يوجد فروق ذات دلالة إحصائية في تطبـيقات الابتكار التسويقي

لا يوجد فروق إحصائية الفــرضأالرئيــسأالثانـــي:أيوجــدأفــروقأذاتأ	لالــةأإحصائيــةأفــيأاســتخدامأالــذكاءأ
التســويقيأوالابتــكارأالتســويقي
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علــى الجانــب الآخـــر، بـيـــنت نتائــج الدراســة مجموعــة مــن المعوقــات التـــي قــد تقلــل مــن تـــنفيذ عمليــة الــذكاء التســويقي 
ــنها الجــدول التالــي مرتبــة حســب أهميتهــا مــن وجهــة نظــر كل  داخــل مؤسســات الأعمــال المبحوثــة فــي كلا القطاعيـــن، حـــيث بـيـ
قطــاع محــل البحــث. ويظهــر مــن خلالهــا أن المــوارد الماليــة ومحدوديــة الســوق المحلــي لــم تكــن عوائــق أساســية لتحــد مــن عمليــة 
تـــنفيذ الــذكاء التســويقي فيهــا، وإنمــا ارتبطــت المعوقــات أساسًــا بالجانــب التســويقي البحــت داخــل هــذه المؤسســات، وذلــك مــن 

حـــيث وفــرة الكــوادر التســويقية المؤهلــة والمناســبة والكافيــة لإدارة وتـــنفيذ تلــك المفاهيــم.

الجدول رقم )11(

معوقات تطبـيق الذكاء التسويقي مرتبة حسب القطاع 

القطاعأالخدميالقطاعأالسلعيالمشكلةأالتسويقية
15ضغط المنافسة بـيـن الشركات المنافسة العاملة في السوق

44غيا  الثقافة التـنظيمية التـي تحفز على الابتكار والإبداع داخل الشركات 
43محدودية السوق المحلي وضيق حجم الطلب والقدرات الشرائية قد لا تشكل حافزًا للإبداع

36قلة الموارد المالية التـي تحد من قدرة الشركات على تـنفيذ نشاط الذكاء )الاستخبارات( التسويقية 
42عدم توفر الخبـرات والكفاءات والمهارات التسويقية المناسبة لفهم وتـنفيذ نشاط الذكاء التسويقي

21النظر إلى الاستخبارات التسويقية كعملية غيـر  خلاقية تـرتبط بمفهوم التجسس 

الاستـنتاجات والدلالات التسويقية

وفقًــا للنتائــج الســابقة، أمكــن التوصــل إلــى مجموعــة مــن الــدلالات التســويقية التـــي تعــزز مفهــوم الــذكاء التســويقي 
والبـــيئة الابتكاريــة فــي مؤسســات الأعمــال فــي الأردن، وذلــك علــى النحــو التالــي:

الذكاء التسويقي - 

رغــم المعوقــات التســويقية التـــي تحــد مــن قــدرة مؤسســات الأعمــال فــي الأردن علــى تطبـــيق مفهــوم الــذكاء التســويقي، 
إلا أنهــا تــدرك وتتفــق علــى الأهميــة الكبـيـــرة التـــي يـــنطوي عليهــا هــذا المفهــوم، باعتبــاره نشــاط تســويقي مهــم يضــاف إلــى بقيــة 
أنشــطة المنظمــة. هنــا لا يختلــف كثـيـــرًا هــذا الإدراك مــا بـيـــن المؤسســات الســلعية أو الخدميــة المدروســة؛ وذلــك مــن خــلال 
موافقــة 68% و73.8% فــي القطاعيـــن بالتـرتـــيب. إن الاهتمــام بمفهــوم الــذكاء التســويقي تولــد مــن اعتقــاد مؤسســات الأعمــال 
المبحوثــة، بوجــود نــوع مــن المنافســة فــي ســوق عملهــا وذلــك وفقًــا لنحــو 92% و100% مــن عيـــنة القطاعيـــن بالتـرتـــيب، وهــو 
الأمر الذي دفع بـنحو 84% و92.9% منهما للاعتقاد بأن مراقبة المنافسيـن لهم ولتصرفاتهم في السوق سبب لهذا الاهتمام.

لكــن ورغــم مــا ســبق، لا تـــزال تفتقــر مؤسســات الأعمــال الســلعية والخدميــة محــل البحــث إلــى وجــود وحــدات مختصــة 
بتطبـــيق نظــام المعلومــات التســويقي، حـــيث تـــناط مهامــه وتتــوزع بـيـــن الوحــدات المختلفــة داخــل المنظمــة. وهنــا نجــد أن %52 
مــن المؤسســات الســلعية لديهــا مثــل هــذا النظــام مقارنًــا بـــنحو 61.9% فــي مثـــيلتها الخدميــة. وهنــا بـيـــنت النتائــج أن قلــة المــوارد 
الماليــة ومحدوديــة الســوق المحلــي، وضيــق الطلــب وضعــف القــدرة الشــرائية للمستهلكيـــن؛ لــم تكــن عناصــر معيقــة لتـــنفيذ 
هــذا المفهــوم، بــل ارتبــط ذلــك بالنظــر إلــى الاســتخبارات التســويقية كعمليــة غيـــر أخلاقيــة )التجســس(، إضافــة إلــى عــدم توفــر 
الخبـــرات والمهــارات التســويقية المناســبة لفهــم وتـــنفيذ هــذا النشــاط. إن المؤسســات الســلعية والخدميــة المبحوثــة فــي الأردن، 
تشتـــرك بمجموعــة مــن الوســائل التـــي تســتخدمها للبحــث عــن المعلومــات التـــي تحكــم أداء المنافسيـــن فــي الســوق وهــي: بـــرامج 

التســويق الاجتماعــي للمنافسيـــن كالمســئولية الاجتماعيــة وحمايــة البـــيئة، إضافــة إلــى وســائل التواصــل الاجتماعــي.

الابتكار التسويقي - 

فــي  فــي المؤسســات الســلعية يتــم بدرجــة متوســطة تقــل عــن المســتوى المرتفــع  لقــد وجــد أن مســتوى تطبـــيق الابتــكار 
المنتــج المعــروض ومحاولــة  فــي  فــي الأردن علــى الابتــكار  الســلعية والخدميــة  تـــركز المؤسســات  المؤسســات الخدميــة. فبـيـــنما 
المنتــج محــور  الســلعية يعتبـــر  فــي طريقــة تجســيد هــذا الابتــكار. فالمؤسســات  أنهــا تختلــف  تقديمــه بمســتوى مرتفــع، نجــد 
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اهتمــام مؤسســات الأعمــال وتقديمــه بشــكل يتوافــق مــع توقعــات الزبائــن وبشــكل يعــزز مــن القيمــة المدركــة لــه. لكــن نجــد أن 
المؤسســات الســلعية مقصــرة فــي خدمــة الفئــات الســوقية الأكثـــر حساســية كالأطفــال والمعاقيـــن وكبــار الســن، بـيـــنما تســعى 
إلــى تقديــم منتجــات مبتكــرة للزبائــن وتســتخدم سياســة الإنتــاج الكبـيـــر لشــرائح ســوقية مختلفــة، وتعمــل علــى تعديلهــا وفقًــا 
للرغبــات والحاجــات المتغيـــرة لهــم بهــدف بـــناء علاقــات طويلــة الأجــل معهــم، كمــا تعمــد هــذه الشــركات إلــى إنتــاج ســلع مهمــة 

للمســتهلك تقــل فيهــا مرونــة الطلــب خاصــة علــى المــدى القصيـــر.

بـيـــنما وصل الابتكار الســعري إلى مســتوى مرتفع في المؤسســات الســلعية، بـيـــنما وصل إلى المســتوى المتوســط في مثـــيلتها 
الخدميــة. هــذه النتـــيجة منطقيــة فــي ضــوء أن المنتجــات الســلعية لديهــا قــدرة علــى ابتــكار وســائل وأســاليب ســعرية أكثـــر مــن 
المؤسســات الخدميــة وخاصــة البـــنوك منهــا )والتـــي تشــكل الشــريحة الأوســع فــي القطــاع الخدمــي(، بســبب القيــود التشــريعية 
والقانونـــية التـــي يفرضهــا البـــنك المركــزي علــى الأســعار والفوائــد والعمــولات التـــي تبــاع بهــا هــذه الخدمــات. لقــد وفــرت نتائــج 
التحليل معلومات واضحة بـيـنت أن مؤسسات الأعمال السلعية والخدمية توفر منتجاتها بأسعار تـنافسية، تأخذ بالاعتبار 
أســعار المنافسيـــن فــي الســوق )التسعيـــر القائــم علــى المنافســة(، لكــن هــذا لا يعنـــي أنهــا قــد لا تســتخدم سياســات ســعرية 
متـــنوعة تبــدأ بالتخفيضــات الســعرية التـــي تـــراعي خصائــص المشتـــري المســتهدف، وإمكاناتــه الشــرائية. بــل نجــد أن الكثـيـــر مــن 
متاجـــر الجملــة والتجـــزئة الســلعية )مســتودعات الأدويــة الكبـيـــرة، الصيدليــات الكبـيـــرة، الأســواق الغذائيــة الكبـيـــرة( وحتـــى 

الخدميــة منهــا )البـــنوك والمستشــفيات والاتصــالات والتأميـــن( توفــر عــروض وتخفيضــات ســعرية مســتمرة للمستهلكيـــن.

وعلــى العكــس تمامًــا ممــا ســبق، فقــد تفوقــت المؤسســات الخدميــة علــى مثـــيلتها الســلعية فــي تعزيـــز الابتــكار التوزيعــي، 
حـــيث كانــت بمســتويات مرتفعــة ومتوســطة علــى التـرتـــيب. هــذه النتـــيجة تلخــص سياســة التوزيــع التـــي تقــوم بهــا المؤسســات 
الخدميــة قدرتهــا علــى توفيـــر نقــاط بـــيع فــي الأســواق الكبـيـــرة، وفــي أماكــن التجمعــات السكانـــية كالجامعــات والمستشــفيات. 
فنجــد أن البـــنوك تســعى جاهــدة لاســتخدام التقنـــيات الإلكتـرونـــية الحديثــة لتوصيــل منتجاتهــا، وإيجــاد فــروع صغيـــرة علــى 
مــدار الســاعة فــي أماكــن التجمعــات الكبـيـــرة، وتوفيـــر أجهــزة الصــراف الآلــي. كمــا تحــاول شــركات الاتصــالات توفيـــر نقــاط 
بـــيع لخدماتهــا فــي الأســواق الكبـيـــرة والمطــارات والتجمعــات السكانـــية أيضًــا، وفــروع شــركات التأميـــن المنتشــرة، واســتخدام 
المستشــفيات لعيــادات الأطبــاء أيضًــا. لكــن تمــارس المؤسســات الســلعية نشــاطها التوزيعــي بصورتــه التقليديــة، مــن خــلال 

أعضــاء القنــاة التقليديــة المتمثليـــن بتجــار الجملــة والتجـــزئة ووســطاء التســويق ورجــال البـــيع.

ويبقــى الابتــكار فــي التـــرويج فــي المؤسســات الخدميــة يفــوق مثـــيله فــي المؤسســات الســلعية بدرجــة مرتفعــة ومتوســطة علــى 
التـرتـــيب. فالمؤسســات الخدميــة وبســبب وفــرة المــوارد الماليــة، ونظــرًا لعــدم ملموســية هــذه الخدمــات، فإنهــا تســعى جاهــدة إلــى 
خلق تصور ذهنـــي معيـــن في أذهان العملاء، ومحاولة ربطه بدوافع شرائية مادية ملموسة. فتقوم البـــنوك على سبـــيل المثال 
بجوائــز اليانصيــب علــى حســابات المدخـريـــن لديهــا، وتوفــر شــركات الاتصــالات جوائــز ماليــة وعيـنـــية عنــد الاشتـــراك فــي إحــدى 
باقاتهــا، وحتـــى المستشــفيات أصبحــت تـــنظر إلــى الخدمــة العلاجـــية كحـــزمة واحــدة تبــاع بســعر واحــد يشــجع المشتـــري علــى 
شــراءها بأســلوب مبتكــر، لكــن تختلــف مؤسســات الأعمــال فــي الأردن فــي اســتخدام وســائل التـــرويج الابتــكاري. إن المؤسســات 
الخدميــة محــل الدراســة تســتخدم وســائل التواصــل الاجتماعــي والإنتـــرنت، ومؤسســات الــرأي وأبحــاث المستهلكيـــن بشــكل 
مرتفــع، لكنهــا تفتقــر إلــى اســتخدام المواقــع الإلكتـرونـــية، والرســائل النصيــة وتطبـــيقات الأجهــزة الخلويــة الذكيــة مثلهــا فــي هــذه 
الأخـيـــرة المؤسســات الســلعية محــل البحــث. كمــا تفتقــر المؤسســات الســلعية إلــى اســتخدام التلفزيــون والصحــف فــي تـــرويج 

منتجاتهــا، والمواقــع الإلكتـرونـــية، ووســائل التواصــل الاجتماعــي، والبـــريد الإلكتـــرون.

التوصيات

إلــى آراء عيـــنة الدراســة، ونتائــج البحــث فــإن هــذه الدراســة، ونظــرًا لتشــابه هيــكل وخصائــص مؤسســات  بالاستـــناد 
الأعمــال فــي كلا القطاعيـــن، فإننــا نو�ضــي بمــا يلــي:

توصيات تتعلق بتعزيـز مفهوم الذكاء التسويقي: 1-

الحاجــة إلــى إنشــاء مختصــة بالتخطيــط التســويقي داخــل تلــك المؤسســات، بحـــيث يتــم وضــع هيــكل تـــنظيمي مســتقل  - 
لهــا عــن قســم التســويق الــذي يعتبـــر أداة تـــنفيذية فقــط، وهنــا يمكــن أن يتــم إلحــاق مهــام أقســام البحــث والتطويـــر 
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والدراســات بهــذه الوحــدة بحـــيث يتـــرك مــا يلــي:

اســتحداث البـــرامج المســتمرة فــي إجـــراء المســوح والدراســات الهادفــة إلــى جمــع المعلومــات عــن الســوق والمنافسيـــن 	 
والمستهلكيـــن.

الاهتمام بمفهوم إدارة علاقات الزبون وتسويق العلاقات المربحة طويلة الأجل مع المستهلك المستهدف.	 

الاهتمــام بتطويـــر أنظمــة الرقابــة التســويقية القائمــة علــى الاســتخبارات والمعلومــات الســوقية، وتحديــث أنظمــة 	 
المعلومــات المتاحــة بشــكل مســتمر.

مراجعــة وتقيـــيم الخطــط الاستـراتـيجـــية للمنافسيـــن، والاســتفادة مــن المعلومــات التـــي تتضمنهــا عــن اتجاهاتهــم 	 
المســتقبلية.

متابعة أداء المنافسيـن بالاستفادة من المعلومات المتاحة عن الشركات المنافسة المدرجة في السوق المالي.	 

العمل على توسيع مهام قوى البـيع داخل الأسواق وتغيـيـر مقايـيس تقيـيم الأداء التقليدية التـي تعتمد في جـزء كبـيـر  - 
منها على حـركية المبـيعات وأداءها في السوق المستهدف، بحـيث تشمل المهام الجديدة:

متابعــة وتقيـــيم إعلانــات المنتجـيـــن فــي وســائل الإعــلان المختلفــة، والاســتفادة مــن وســائل التواصــل الاجتماعــي فــي 	 
توقــع اتجاهــات الزبائــن.

متابعة التحالفات الاستـراتـيجـية التـي يقوم بها المنافسيـن في السوقيـن المحلي والدولي، ومحاولة فهمها وتحليلها.	 

الاســتفادة مــن التوجهــات أو التشــريعات الحكوميــة فــي مجــال الحمايــة البـــيئية والمســئولية الاجتماعيــة، لتصميــم 	 
منتجــات مبتكــرة قــادرة علــى تلبـــية حاجــات وتوجهــات المجتمــع.

توصيات تتعلق بتعزيـز الابتكار التسويقي: 2-

ــية حاجــات الزبائــن والأســواق المســتهدفة بشــكل ابتــكاري، بشــكل مكمــل ومتوافــق مــع  -  المشــاركة فــي خدمــة المجتمــع وتلبـ
جهــود الاهتمــام بعناصــر المزيــج التســويقي، ومــن أشــكال ذلــك مــا يلــي:

الاهتمــام بتوفيـــر منتجــات خاصــة تـــناسب الفئــات الأكثـــر حساســية مــن الزبائــن مثــل المعاقيـــن، الأطفــال، كبــار 	 
الســن.

العمل على تحديد شرائح سعرية خاصة تـناسب أذواق وإمكانات فئات مستهدفة معيـنة من الزبائن.	 

الجديــدة، 	  الأســواق  تـــناسب  جديــدة  أخـــرى  واســتحداث  المســتهدفة،  الأســواق  فــي  التوزيعيــة  القنــوات  تكثـــيف 
بالمستهلكيـــن. تـــزدحم  التـــي  الأماكــن  فــي  جديــدة  بـــيع  نقــاط  اســتحداث  علــى  والتـركيـــز 

الاستفادة من التقنـيات والتطبـيقات التكنولوجـية الحديثة في مجال الابتكار التسويقي مثل: - 

فــي 	  منتجاتهــا  لتـــرويج  والمدونــات  الإلكتـرونـــية  والمواقــع  والإنتـــرنت  الحديثــة  الذكيــة  الأجهــزة  تطبـــيقات  اســتخدام 
المســتهدفة. الأســواق 

الاستعانة بمحـركات البحث )Google Drive( ومؤسسات الأبحاث للحصول على معلومات عن السوق المستهدف 	 
والمنافسيـن، وكذلك استخدامها في عملية تـرويج منتجاتها.

التـركيـــز علــى وضــع طــرق تسعيـــر منافســة قائمــة علــى الدراســات والتجــارب العمليــة فــي الســوق، وبعيــدًا عــن اجتهــادات  - 
 تـركيـــز مؤسسات الأعمال على طريقة التسعيـــر القائم على المنافسة، 

ً
المدراء وتوجهاتهم الشخصية. وهنا قد يتم مثلا

لما لذلك من دور في تقليل المواجهات أو الحـروب السعرية مع المنافسيـن، وعلى حسب اعتقادي فإن طريقة التسعيـر 
القائــم علــى التكلفــة مــن أكثـــر مــا يـــناسب المؤسســات فــي الأردن لســهولة الرقابــة والحســاب ووفــرة المعلومــات المطلوبــة 

لها.
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الملاحق
الجدول رقم 1

مقارنة بـيـن الإحصاءات الوصفية لعناصر الذكاء السوقي بـيـن القطاعيـن السلعي والخدمي في الأردن

العبارة
مرتفعأ-أمرتفعأ

منخفضأ–أمتوسطأ%جدًا%
الانحـرافأالمعياريالوسطأالحسابـيمنخفضأجدًاأ%

الخدميالسلعيالخدميالسلعيالخدميالسلعيالخدميالسلعيالخدميالسلعي
توجــه  معيـــنة  سياســات  بتطويـــر  شــركتكم  تقــوم 

معيـــن. وقــت  فــي  محــدد  ســوقي  61.661.926.933.311.54.83.84623.76191.15559.82075لقطــاع 

تقــوم شــركتكم بتـــنفيذ سياســات دائمــة توجــه للســوق 
65.471.534.621.407.23.88463.9048.76561.95788الــذي تعمــل ضمنــه.

تقوم شركتكم بتـــنفيذ بـــرامج  و سياسات تبحث عن 
84.676.215.416.707.24.07693.9524.62757.93580نقــاط الجــذ  فــي الســوق.

بـــرامج معيـــنة   و  بتـــنفيذ سياســات  تقــوم شــركتكم 
بــه.  تعمــل  الــذي  الســوق  ظــروف  فــي  73.166.626.921.4011.93.88463.7381.65280.91223تبحــث 

فــي  تبحــث  معيـــنة  بـــرامج  بتـــنفيذ  شــركتكم  تقــوم 
)المحتمليـــن(.  القائميـــن  الزبائــن  76.969.123.123.807.14.03853.9524.720041.14663حاجــات 

تقــوم شــركتكم باســتخدام آليــات معيـــنة تبحــث فــي 
73.159.526.940.5003.92313.8333.68836.79378الفــرص المتاحــة فــي الســوق. 

تقــوم شــركتكم بتـــنفيذ بـــرامج تبحــث عــن المعلومــات 
65.468.326.9227.79.73.73083.7561.827411.09042المتاحــة فــي ســوق عملهــا. 

71.467.625.825.62.86.83.91213.8420.776770.95107المجموع
الجدول رقم 2

مقارنة بـيـن الإحصاءات الوصفية لعناصر ذكاء المنتج بـيـن القطاعيـن السلعي والخدمي في الأردن 

العبارة
مرتفعأ-أمرتفعأ

منخفضأ–أمتوسطأ%جدًا%
الانحـرافأالمعياريالوسطأالحسابـيمنخفضأجدًاأ%

الخدميالسلعيالخدميالسلعيالخدميالسلعيالخدميالسلعيالخدميالسلعي
الجماعيــة  المناقشــات  مــن  شــركتكم  تســتفيد 

الســوق.   / منتجاتكــم  عــن  80.866.711.521.47.711.94.19233.8333.938901.05730المتخصصــة 

تقــوم شــركتكم بالربــط بـيـــن منتجاتهــا مــع حاجــات 
84.788.111.511.93.804.30774.2381.83758.65554ورغبــات الزبائــن فــي الســوق.

تقــوم شــركتكم بتطويـــر البـــرامج المعنـــية بــإدارة 
.CRM الزبــون  61.661.926.923.811.514.33.69233.7143.928191.25496علاقــات 

تقــوم شــركتكم بالاســتفادة مــن التغذيــة الراجعــة 
76.961.923.128.609.54.07693.7857.744211.02495التـــي توفرهــا دوائــر خدمــة العمــلاء فيهــا. 

توفرهــا  التـــي  المعلومــات  مــن  شــركتكم  تســتفيد 
العميــل.  فــي رضــا  تبحــث  التـــي  65.46926.921.47.79.53.76923.8095.86291.89000المســوحات 

التجاريــة  المعــارض  مــن  شــركتكم  تســتفيد 
منتجاتهــا. تطويـــر  فــي  69.264.323.135.77.703.96153.9286.95836.80828المتخصصــة 

فــي  المنتجـيـــن  إعلانــات  مــن  شــركتكم  تســتفيد 
المختلفــة. الإعــلان  42.373.846.214.311.511.93.46153.9286.904691.11296وســائل 
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العبارة
مرتفعأ-أمرتفعأ

منخفضأ–أمتوسطأ%جدًا%
الانحـرافأالمعياريالوسطأالحسابـيمنخفضأجدًاأ%

الخدميالسلعيالخدميالسلعيالخدميالسلعيالخدميالسلعيالخدميالسلعي
تســتفيد شــركتكم من وســائل التواصل الاجتماعي 

46.26930.816.72314.33.38463.83331.134091.14587فــي توقــع اتجاهــات الزبائن.

65.969.423.721.710.48.93.85573.8840.913660.8615المجموع

الجدول رقم 3
مقارنة بـيـن الإحصاءات الوصفية لعناصر الذكاء التقنـي بـيـن القطاعيـن السلعي والخدمي في الأردن 

العبارة
مرتفعأ-أمرتفعأ

منخفضأ–أمتوسطأ%جدًا%
الانحـرافأالمعياريالوسطأالحسابـيمنخفضأجدًاأ%

الخدميالسلعيالخدميالسلعيالخدميالسلعيالخدميالسلعيالخدميالسلعي
ــيا المتاحــة فــي  تســتفيد شــركتكم مــن التكنولوجـ

ــر منتجاتهــا. 73.285.819.211.97.62.43.88464.2619.99305.76699الســوق لتطويـ

تقوم شركتكم بتطويـر  نظمة رقابـية استخبارية 
506242.3197.7193.57693.4762.856651.21451على الســوق. 

تســتخدم شــركتكم  نظمــة المعلومــات الحديثــة 
38.564.353.828.67.77.23.46153.7857.85934.95088حاليًــا للتعامــل مــع الزبائــن. 

تســتخدم شــركتكم  نظمــة المعلومــات للتواصــل 
73.173.819.211.97.714.33.88463.8333.863801.03398بـيـــن وحداتهــا الداخلية)الاتصــال الداخلــي(. 

تســتخدم شــركتكم التقنـــيات الحديثــة للربــط بـيـــن 
57.763.430.82211.514.63.65383.78051.056121.17286وحداتهــا الداخليــة والفــروع التابعــة لهــا. 

 داء  فــي  الحديثــة  الوســائل  تســتخدم شــركتكم 
الــخ. 57.740.523.128.619.230.93.50003.00001.067711.26876 عمالهــا مثــل مؤتمــرات الفيديــو. 

والنشــرات  المعــارض  مــن  شــركتكم  تســتفيد 
القطــاع. عــن  المتخصصــة  61.654.734.633.33.811.93.76923.5714.951111.10747التكنولوجـــية 

58.863.826.121.815.114.43.6763.67270.949681.07631المجموع
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الجدول رقم 4

مقارنة بـيـن الإحصاءات الوصفية لعناصر الذكاء الاستـراتـيجـي بـيـن القطاعيـن السلعي والخدمي في الأردن

العبارة
مرتفعأ-أمرتفعأ

منخفضأ–أمتوسطأ%جدًا%
الانحـرافأالمعياريالوسطأالحسابـيمنخفضأجدًاأ%

الخدميالسلعيالخدميالسلعيالخدميالسلعيالخدميالسلعيالخدميالسلعي
تســتفيد شــركتكم مــن المعلومــات المتاحــة عــن 

38.56926.99.534.621.53.15383.71431.433661.36660الشــركات المدرجــة فــي الســوق المالــي. 

تســتفيد شــركتكم مــع المعلومــات المتاحــة عــن 
تغيـيـــر شــكل العمليــات التـــي تقــوم بهــا الشــركات 

الأخـــرى.
4064.23626.2249.63.24003.66671.051981.05152

تســتفيد شــركتكم من الخطط الاستـراتـيجـــية التـــي 
46.259.546.228.67.611.93.42313.5476.856651.04069تقوم الشــركات بتطويـــرها. 

الاستـراتـيجـــية  التحالفــات  مــن  شــركتكم  تســتفيد 
33.442.945.826.220.830.93.04173.23811.041701.39353التـــي تحــدث بـيـــن الشــركات العالميــة. 

تحــدث  التـــي  التطــورات  مــن  شــركتكم  تســتفيد 
فــي بـــيئة الأعمــال كحمايــة البـــيئة، والمســئولية 

الــخ.  الاجتماعيــة. 
34.747.634.626.230.726.23.07693.28571.230381.33043

تســتفيد شــركتكم مــن التحالفــات التـــي تســتهدف 
1237.852193643.23.76004.0000.66332.98773العميــل )بـــناء علاقــات طويلــة الأجــل(.

تســتفيد شــركتكم مــن الاســتثمارات الجديــدة التـــي 
تحدث في الأســواق الجديدة كالتملك  و الحـــيازة 

 و الدخــول المباشــر... الــخ.
42.359.65033.37.77.13.42313.6667.75753.90167

تســتفيد شــركتكم من ظهور شــراكات جديدة بـيـــن 
61.559.530.833.37.737.23.69233.6905.83758.99971الشــركات وظهــور فــروع جديــدة للشــركات.

38.65540.32221.1233.35143.60120.984091.13398المجموع 
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ABSTRACT

This study aimed at measuring and determining the effect of applying marketing intelligence on 
enhancing the innovation in both of productive and service sectors in Jordan, and the study aimed also 
to determining the statistical differences in applying the marketing intelligence & innovation in such 
businesses. The study population consisted of two sectors. The productive sector consisted of both of 
drugs & dairy products factories. While the service sector consisted of all Jordanian banks, Insurance and 
telecommunication companies and private hospitals. The full survey has been conducted on studied 
businesses working in the capital of Amman. The directors of research and development, marketing, sales 
and customer care departments were unit of analysis.  

The study concluded that there is a positive statistical effect of applying the marketing intelligence 
on enhancing the innovation in the businesses working in the tow-studied sectors in Jordan. The study 
concluded also that there is no statistical differences among the businesses working in the two sectors in 
applying the marketing intelligence and innovation. Most of hypothesis are accepted, so that the statistical 
effect of competitive intelligence on the innovation in productive and service companies in Jordan has 
proved. However, the study found there is no statistical effect of applying the marketing intelligence on 
innovative distribution in productive businesses in Jordan.  

Finally, the study concluded some marketing implications that encourage applying the marketing 
intelligence and enhancing innovation in business firms in Jordan, and so that the study suggested some 
recommendations to develop using the two concepts in such businesses. 

Key Words:  Marketing Intelligence, Innovation, Productive Sector, Service Sector, Jordan


