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  ABSTRACT    

 

Entrepreneurial marketing in business sectors in various fields presents a modern and 

advanced model, as most contemporary companies are keen to adopt it in various 

dimensions in their activities and in offering their products, in a way that ensures them to 

remain competitive in the markets, and in a way that contributes to improving individuals’ 

perceptions regarding the quality of the products provided, through... While adopting the 

most important pioneering methods related to creativity, taking advantage of opportunities, 

the art of dealing with risks, and creating appropriate value for customers, a descriptive and 

analytical approach was adopted to complete the research, and with the help of Spanish it 

was distributed to 350 insured individuals in insurance companies on the Syrian coast, and 

it became clear that there is an average reality in applying the dimensions of leadership in 

marketing in the companies studied, and the company’s dealing with risks was of the 

greatest value among the rest of the dimensions, and that there is a reality characterized by 

weakness in general in terms of perception of the quality of the service provided, as there 

is a weak feeling in terms of the security and confidence of transactions for this company, 

In terms of fulfilling all terms of the concluded contract and presenting obligations without 

evading, I also found that there is a positive correlation and a direct relationship between 

the dimensions of leadership in marketing and the perception of quality of service. 

Providing value to the customer was the most influential, followed by creativity in 

marketing and managing dealing with risk, and the least influential was To seize 

opportunities, the study recommended the necessity of emphasizing the importance of the 

concept of entrepreneurship and its applications, holding courses for company employees 

by marketing leadership specialists and how to apply it in the insurance sector, expanding 

the provision of services in a renewed manner, to include a wide and new segment of 

individuals so that they are commensurate with their risks, and continuous attention. By the 

company’s employees, regarding the quality of insurance and its services, and the 

emphasis on creating and strengthening feelings of trust and security in the hearts of the 

insured. 
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  ممخّص 
 

 

دي في قطاعات الأعمال بمختمف مجالاتيا نموذجاً حديثاً، ومتطوراً، حيث تحرص أغمب الشركات م التسويق الرياديق
المعاصرة لاعتماده بمختمف الأبعاد في نشاطاتيا وطرح منتجاتيا، بما يضمن ليا البقاء بصورة منافسة في الأسواق، 

المقدمة، وذلك من خلال انتياج أىم الطرق وبالشكل الذي يساىم في الترقي في مدركات الأفراد تجاه جودة المنتجات 
الريادة المتعمقة بالإبداع، والاستفادة من الفرص ، وفن التعامل مع المخاطر، وخمق القيمة المناسبة لدى الزبائن، وقد 

ين فرداً من المأمنين في شركات التأم 350اعتمد لإنجاز البحث منيجاً وصفياً تحميلًا، والاستعانة بإسبانو وزعت عمى 
واقعاً متوسطاً في تطبيق أبعاد الريادة في التسويق في الشركات المدروسة، في الساحل السوري، وقد اتضح أن ىناك 

من حيث بشكل عام ىناك واقعاً يتسم بالضعف وأن  لقيمة الأكبر بين باقي الأبعاد،مع المخاطر باالشركة تعامل وكان 
ل ناحية و شعوراً ضعيفاً من حيث أمان وثقة التعاملات ليذه الشركة، الإدراك لجودة الخدمة المقدمة، حيث أن ىناك 

، وتوصمت أيضاً أن ىناك ارتباطاً ايجابياً وعلاقة طردية الوفاء بكافة بنود العقد المبرم وتقديم الالتزامات ودون تيرب
دراك جودة الخدمة، وكانت تقديم قيمة لمزبون أكثرىا   في التسويق،  عتأثيراً، يمييا الإبدابين أبعاد الريادة في التسويق، وا 
دارة التعامل مع الخطر ، وأقميا تأثيراً كان ل اقتناص الفرص، وأوصت الدراسة ضرورة التأكيد عمى أىمية مفيوم ل وا 

الريادة وتطبيقاتيا و إقامة دورات لموظفي الشركات من قبل متخصصي الريادة التسويقية وكيفية تطبيقيا في قطاع 
تقديم خدمات بصورة متجددة، لتشمل شريحة واسعة وجديدة من الأفراد بحيث تتناسب مع لتوسع في ، واالتأمين

الاىتمام المستمر من قبل موظفي الشركة، بما يخص جودة التأمين وخدماتو، والتأكيد عمى خمق وتعزيز  ، ومخاطرىم
 مؤمنين. مشاعر الثقة والأمان في قموب ال

 
  .المدركة جودة الخدمة -يالتسويق الرياد -الريادةالكممات المفتاحية: 

 

 سورية، يحتفظ المؤلفون بحقوق النشر بموجب الترخيص -جامعة تشرينمجمة :  حقوق النشر  
 CC BY-NC-SA 04 
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 :ومقدم
في بصورة مستمرة إلى مواجية التغيرات الحاصمة  ظل تنوع المخاطر والأحداث الحاصمةتسعى شركات التأمين في 

رغبات الجميور العام واحتياجاتو، والذي يتطمب اكتشاف أفضل الطرق واعتماد أحدث الأساليب، لتكون قادرةً عمى 
الاستجابة السريعة والمناسبة لتمبية الرغبات المتنامية للأفراد وتغيراتيا، وبالتالي كان لابد من التوجو لاعتماد الريادة 

قائمة عمى اكتشاف واستغلال الفرص في الأسواق، ومواجية المخاطر، والرغبة في التسويقية، واعتماد سياساتٍ تسويقية 
تحقيق منافسة عمى مستوى جودة الخدمة المقدمة، وانطلاقاً من ذلك عممت الدراسة لتناول دور الريادة في التسويق 

 وتأثيرىا عمى إدراكات العلاء لجودة الخدمات في شركات التأمين في الساحل السوري. 
 الدراسات السابقة: 

 الدراسات العربية:
 -0-( 8108)صالح، صادق، انصاري،  -1

 في دىوك(:)تأثير التسويق الريادي في سمعة المنظمة دراسة لآراء المديرين في المستشفيات الأىمية 
وضحت الدراسة الأثر الذي يمارسو التسويق الريادي عمى السمعة المشافي الاىمية في مدينة دىوك، وطبيعة ىذا الآثر، 
ومدى اعتمادية ىذه المشافي عمى التسويق الريادي، وقد اعتمد القطاع الصحي في المنطقة المبحوثة كمجتمع البحث، 

استبانة، ووصمت النتائج لقمة اىتمام المشافي  56ء الأقسام، ووعت واختيرت العينة من مدراء المشافي العامين ومدرا
في بناء علاقة مع الزبائن المجدين من الناحية الاقتصادية المفيدة ليا، وأن ىناك  ارتباطاً معنوياً يضم التسويق الريادي 

 خاطربالسمعة، وأن الأكثر ارتباطاً كان لإيجاد القيمة، وأقميا ارتباطاً يعود لإدارة الم
العلاقة بين التوجو نحو التسويق الريادي وجودة الخدمات الصحية، دراسة تطبيقية -8-( 8107)أبو حمادة، -8

 عمى المستشفيات الحكومية السعودية:
وقدم البحث تحميلًا لعلاقة التوجو بالتسويق الريادي، وبين جودة خدمات المشافي السعودية الحكومية، وذلك تم في 

مشفاً، ومعتمداً منيجاً وصفياً  11فرداً في ىذه المشافي التي بمغ عددىا  424وزع استبياناً مؤلفاً من منطقة تبوك، و 
تحميلًا، ووضحت النتائج ضعفاً واضحاً في توجو المشافي الحكومية في السعودية، تحو تطبيق التسويق الريادي، وقد 

الفرص أقميا تأثيراً، كما أن المشافي الحكومية تمتاز باىتماميا كانت المخاطر التسويقية الأكثر تأثيراً ، وكانت استغلال 
الصحية، وكانت الممموسية ىي البعد الأكثر اىتماماً، والاعتمادية تشكل الدرجة الأخيرة من حيث اىتمام  ابجودة خدماتي

 ا. المرضى، وتمت التوصية بتقديم صلاحيات أفضل لمؤولي ىذه المشافي بيدف تطويرىا وتحسين أدائي
 الدراسات الأجنبية:

1- (Sussie, C; Morgan; P; Jonathan, H, 2010) -3- : 

Entrepreneurial marketing: acknowledging the entrepreneur and Customer centric 

interrelationship: 

 :العلاقة المتبادلة بين رائد الأعمال والعملاء الأعمال: دراسةالتسويق الريادي في قطاع 
بأدلة معتمدة من الشركات التي تعتمد ىذا المنيج الحديث، مع عن الريادة في التسويق،  تصوراً واضحاً ثُ قدم يح

التركيز لطبيعة علاقة التبادل بين رجال الاعمال، وبين العملاء، وتم تطوير نموذجاً يتضمن رجال الأعمال والعملاء، 
لتي تتصف باتساعيا، وتعزيز ذلك باعتماد طرق وتكتيكات تسويقية ورسم علاقاتيم بصورة تبادلية في بيئة المنظمة ا

، والذي سيعمل بدوره في  توفير التسويقفي ريادة الأعمال ترغب اعتماد شركات الأن  بعيدة عن التقميدية، واتضح 



 0206 Tishreen University Journal Eco. & Leg. Sciences Series (4) ( العدد64المجمد ) والقانونيةالاقتصادية العموم  .مجمة جامعة تشرين
 

    
journal.tishreen.edu.sy                                                  Print ISSN: 2079-3073  , Online ISSN:2663-4295  

136 

لخمق  تأثير مشترك لإرضاء كل من رائد الأعمال والعميل، باعتماد طرق تسويقية متطورة، ورسم الطريق الفعال
 الميزات، بيدف المنافسة، واكتشاف الفرص واستغلاليا بنجاح. 

2- (Vahide, T, Nasim, k, seyedeh, f,2024) – 4-  

How Entrepreneurial Marketing Leads to Customer Satisfaction (The Mediation 

Effect of Customer Value) 
 )تأثير الوساطة لقيمة العميل(كيف يؤدي التسويق الريادي إلى رضا العملاء 

وأيضاً الغير مباشرة التي تشكل تأثيراً عمى رضا العملاء  المباشرة،وتم التركيز ل تعميق المعرفة ب مجموعة الآثار 
أخذت بطريقةٍ عشوائيةٍ، في الشركات  259وذلك من خلال التسويق الريادي، واعتمد استبياناً بعينة قيمتيا  وقيمتيم،

وقد توضح أنو ىناك آثراً مباشراً وأيضاً غيرَ مباشراً عمى رضا العملاء مصدرة لممنتجات في مجال الأغذية، الزراعية وال
وقيمتيم، وبأن الأفعال الابتكارية والأنشطة الاستباقية تمارس دوراً أساسياً في التأثير عمى وجية العملاء وبالتالي زيادة 

 قيمتيم ورضاىم بصورة إيجابية. 
 بو والاختلاف بين الدراسة الحالية والدراسات السابقة.أوجو التشا

بالنظر إلى الدراسات المذكورة سابقاً، حيث يتضح تنوعيا بشكل عام وتشابييا من حيث تناوليا متغير التسويق الريادي 
راسة ورضا العملاء( كما قدم بعضيا لد -و جودة الخدمات الصحية -وتأثيره عمى متغيرات مختمفة ك )سمعة الشركة

العلاقة بين ربادة الأعمال وممارسييا والعملاء بشكل عام، وقد تم تطبيق الدراسات بمجالات مختمفة كالقطاع الصحي، 
الشركات الزراعية ولكن تختمف الدراسة الحالية من حيث ىدفيا في تناول متغير التسويق الريادي بأبعاده الأربعة 

مينية، وذلك ضمن البيئة السورية التي تمتاز بخصوصيتيا وخاصةً في وتأثيرىا عمى جودة الخدمة في الصناعة التأ
الفترة الحالية، والتعرف عمى درجة التباين في دور التسويق الريادي عمى إدراك جودة الخدمة التأمينية بالتطبيق عمى 

 عملاء الشركات في الساحل السوري. 
 مشكمة البحث:

تمثمت مشكمة البحث في التزايد الكبير لأىمية العمل الريادي في ظل تزايد التطور الحاصل في البيئة الاقتصادية  
في رغباتيم، وحاجاتيم، في  التي قد يتعرض ليا الأفرادوالاجتماعية، وكثرة الحوادث وتزايد المخاطر، والتغييرات الكبيرة 

ع التأمين إلى تحقيق الاستجابة الأمثل ليذه المتغيرات وصولًا  لقدرتيم عمى ظل البيئة السورية، والذي بدوره يدفع صنا
تقديم خدمات تأمينية بجودة عالية متناسبة مع شريحة واسعة من الأفراد محل الدراسة، وذلك من خلال اعتماد جممة من 

اىم في تحقيق الاستجابة لمتطور العمميات والسموكيات الريادية في التسويق والبعيدة عن الطرق التقميدية، والتي تس
 والمنافسة. 

 وبناءً عمى ذلك تركزت المشكمة بالتساؤلات:
 ما ىو واقع الريادة في مجال التسويق والمعتمدة في الصناعة التأمينية وذلك من وجية نظر العملاء؟-
 ماىي درجة إدراك ىؤلاء العملاء المبحوثين لجودة الخدمة المقدمة في شركات التأمين؟ -
اقتناص  -الإبداع في عمميات التسويق -إدارة التعامل مع المخاطرما ىو تأثير الريادة في مجال التسويق  بأبعادىا ) -

 ( عمى إدراك جودة الخدمة في شركات محل الدراسة؟ تقديم قيمة لمزيون -في التسويقالفرص 
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 أىمية البحث و أىدافو:
 :ىدف البحث

اقتناص   -الإبداع في التسويق -يتركز ىدفو في دراسة أبعاد الريادة في التسويق، متضمناً )إدارة التعامل مع المخاطر 
تقديم قيمة لمزبون( وواقع مدى اعتمادىا في شركات التأمين  وذلك من وجية نظر عملائيا، وتأثير الأبعاد   -الفرص 

   .تباين في ىذا التأثير بالتطبيق عمى عملاء الساحل السوريعمى إدراك جودة التأمين وخدماتو، ودرجة ال
  أىمية البحث:

تنبع أىميتو من ضرورة تبني التسويق الريادي وما يمكن أن يحدثو من دورٍ ودعمٍ في الشركات التي تسعى بصورةٍ 
مستمرةٍ لمواكبة التطور الحاصل، والعمل بجيود فاعمة لتبني المفاىيم الحديثة وصولًا لمريادة في الأسواق وذلك عبر 

و العممية انطلاقاً من أىمية الصناعة التأمينية في البيئة السورية دعميا عمميات التسويق، ومن جيةٍ أخرى تكمن أىميت
في وقتنا الحالي، وأثر عمميات التسويق الريادي عمى إدراك جودة الخدمة التأمينية، نظراً لأىمية الجودة في التأمين 

تعرف عمى تأثير أبعاد الريادة وخدماتو، باعتبار أنيا مستقبمية، ولا يمكن توقع زمن الحصول عمييا، وبالتالي لابد من ال
 في التسويق عمى مدى إدراك عملاء المبحوثين لجودة الخدمات.

 
 : منيجية البحث

الاستبانة تصميم  ومعتمداً توزيع استماراتٍ معدة لمبحث ومتغيراتو، واعتمد، في الدراسة اعتمد منيجاً وصفياً تحميمياً  حيث
دراك جودة عبارات، و  8متضمنةً أبعاداً لمريادة في التسويق وتضم وفقاً لممقياس الخماسي لمعالم ليكرت،  كمحوراً خدمة الا 

 عبارات. 5 آخراً متضمناً 
 :فرضيات البحث 
  .الفرضية الرئيسة: لا يوجد تأثيراً جوىرياً لمريادة في التسويق عمى إدراك جودة الخدمة في التأمين 
 :ويتفرع عنيا الفرضيات 
 .جوىرياً ل إدارة التعامل مع المخاطر، وتعزيز إدراك جودة الخدمة محل الدراسةلا يوجد تأثيراً  -1
دراك جودة الخدمة محل الدراسة -2   .لا يوجد تأثيراً جوىرياً ل اقتناص الفرص في التسويق، وا 
دراك جودة الخدمة محل ال -3  .دراسةلا يوجد تأثيراً جوىرياً ل الإبداع في مجال التسويق بما يخص التسويق، وا 
دراك جودة الخدمة محل الدراسة. -4  لا يوجد تأثيراً جوىرياً ل تقديم قيمة لمزيون، وا 

 المعتمدة:مجتمع البحث وعينتو 
وقد اعتمد مجتمعاً يضم عملاء فروع شركات التأمين في الساحل السوري، وبالنظر لاتساع حجم ىذا المجتمع،  

 ليعتمداستبانةً، استبعد بعضيا لعدم صلاحيتيا،  390 قانون العينة، ووزعتبحسب  385قيمتها  اعتمدت عينةً عشوائيةً 
 . استمارة 350 منيا

 الإطار النظري لمبحث:  
تُعرف بأنيا اعتماداً محدداً واستغلالًا أمثلًا لأفضل الفرص الموجودة والمتاحة، واستثماراً فعالًا  :الريادة في التسويق

لمموارد المادية، والبشرية، والتي تمكن الشركات من زيادة حجم قاعدتيا من الزبائن وكسب ولائيم، بيدف إقامة علاقاتٍ 
درتيا عمى التطور والمنافسة، من خلال اعتمادىا عمى ابتكار طويمة ذات قيمة مفيدة ليم، وتعود عمى الشركات برفع ق

 أجدد الطرق، وتطبيق أحدث الأساليب. 
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تكمن ىذه الأىمية في تبادلية العلاقة الحاصمة بين الريادة في الأعمال ومجالات  أىمية الريادة في التسويق وأبعاده:
ول توجو الشركات نحو الريادة من جية، ومن حيث التسويق، والتي يندرج تحتيا مجالات متعددة في المجالين، وح

 -5-التوجيو لأسواق جديدة وطرق مبتكرة من جية أخرى وتضم ىذه الأبعاد: 
تفسر بعممية التعرف عمى أبز المخاطر التي يحتمل حدوثيا، والرغبة في التعامل معيا إدارة التعامل مع المخاطر:  -0

 ة بأقل التكاليف وأفضل المواصفات.  بأقل المشكلات، بما يساىم في نجاح الشرك
السعي بصورة جدية ل التخمي عن الطرق المعتمدة بصورة تقميدية، والبحث نحو الإبداع في عمميات التسويق:  -8

 الابتكار واعتماد كل ما ىو جديد بأساليب وطرق غير مألوفة وبتقنيات حديثة. 
 قاط والظروف المحددة، والتي تمثل فرصاً حقيقةً مكتشفةً الن ىي مجموعة مناقتناص الفرص بما يخص التسويق:  -3

من قبل المنظمة وفريقيا المعتمد التي تسعى جاىدةً إلى استغلاليا كمياً أو جزئياً، وتحويميا لمجموعة من الخطط 
دة، والاستراتيجيات في مزيجيا التسويقي بما يناسب السوق المستيدف، وذلك ضمن حدود مواردىا، وأىدافيا المنشو 

حيث لا تستطيع  الشركات البقاء بصورة ثابتة دون تحرك، ولابد ليا من البحث عن أفضل الفرص في دنيا الأعمال 
 المتنوع. 

ومعتمداً عمى الرضا الذي يمكن تحقيقو وصولًا إلى أىداف الشركة،  واعتباره أسموباً ضرورياً تقديم قيمة لمزبون:  -4
كما أن تجسيد قيمة زبائن الشركة، والتي توجدىا ىدفاً منيا لتحقيق غايات مختمفة، وىي مساوياً لممنافع، وُيطرح منيا 

 تكاليف الشركة، من المشتريات والموجودات. 
ابياً وليس مكافئاً لمشعور بالرضا، وتعبر عن مدى إدراك الفرد لمتميز شكلًا مش تعبر بأنيامفيوم إدراك جودة الخدمة: 

في الخدمة المقدمة، ومقارنة توقعاتو مع تجارب الآخرين، وبالتالي تعبر بأنيا نتيجةً لعممية التقييم التي يقوم بيا الفرد 
ة السموكية، والرغبة في الشراء مرة ومقارنة توقعاتو مع ما يتم الحصول عميو حيث تؤثر الإدراكات الإيجابية عمى الني

لأبعاد الجودة المدركة ، وكان  من ضمنيا التصنيف الآتي لأبعاد الجودة المدركة  نأخرى، وقد تعددت تصنيفات الباحثي
  -6-جدوة المخرجات -المادية ةجودة البيئ -لمخدمة: جودة التفاعل

 
 النتائج والمناقشة:

 الصدق والثبات:  0
 حاورلمم   كرونباخالفا  (0) الجدول

Cronbach's Alpha N of Items 

 2 884. إدارة التعامل مع المخاطر
 2 873. اقتناص الفرص بما يخص التسويق

 2 884. الإبداع في عمميات التسويق
 2 829. تقديم قيمة لمزبون

 5 946. إدراك جودة خدمة التأمين
 SPSSالمصدر: نتائج التحميل الإحصائي باستخدام برنامج 

 
، وتم البيانات وصلاحيتيا يةثباتل والذي دل ، 0.6 والتي عمت قيمتو عن مـعامل ألفا كرونباخ واختباراً لمثبات حُسب 

 لنتائج:باكل محور  عمىإجراء اختباراً لمصدق اعتمد فيو تحميلًا عاممياً استكشافياً، مطبقاً 
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 KOM( اختبار الصدق 8الجدول )
Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling 

Adequacy. 

Approx. Chi-

Square 
Sig. 

 000. 291.806 854. إدارة التعامل مع المخاطر
 000. 279.960 793. اقتناص الفرص بما يخص التسويق

 000. 273.890 819. الإبداع في عمميات التسويق
 000. 200.594 695. تقديم قيمة لمزبون

 000. 1075.071 618. إدراك جودة خدمة التأمين
 SPSSالمصدر: نتائج التحميل الإحصائي باستخدام برنامج 

 
/ للإبداع 0.819/ لاقتناص الفرص، و /0.793بما يخص إدارة المخاطر، و // 0.854/( قيمتو   kmo)يتضح أن و

/إدراك جودة الخدمة، حيث يتضح توفراً لشرط كفاية العينة 0.618لتقديم قيمة الزبون، / 0.695في التسويق، و
 . 0.05من  قيمتيا أقل  sigأن باعتبار لإجراء التحميل وحجميا، ووجوداً لارتباطات معنوية 

 حصاء الوصفي: الإ 9-8
 الريادة في التسويق:أبعاد محور 

 إدارة التعامل مع المخاطر:  -0
 إدارة التعامل مع المخاطر()( 3الجدول )

 عبارات
حجم 
 العينة

 المتوسط
 الحسابي

 الانحراف
 المعياري

T 
 الدلالة
 SIGالإحصائية 

لدى الشركة استعداداً حقيقياً لتحمل المخاطر 
عمييا عند تعرض الزبون والأعباء التي تقع 

 .لمخطر
350 3.27 1.126 4.461 0.000 

تقدم شركة وتتوسع في خدماتيا بشكل يشمل 
ىم ر شريحة واسعة من الأفراد وتتناسب مع مخاط

 .التي قد يتعرضون إلييا
350 3.32 1.231 4.908 0.000 

 0.000 4.774 1.1588 3.29 350 إدارة التعامل مع المخاطر
 SPSSالمصدر: نتائج التحميل الإحصائي باستخدام برنامج 

 

العام، المتوسط  ( في3)وىو مرتفعاً عن المقياس المعتمد وىو  3.29 يتضح أن ىناك إجماعاً متوسطاً قيمتو 
وبالتالي ، في العباراتالمعنوية  بما يخص 0.05في إدارة التعامل مع المخاطر، وقيمةً أقل من  ةعبار كل متوسطات و 

  المعتمد وىو الحيادية. تمفة عن المـتوسط خإجـابات المستجوبين م
 اقتناص الفرص بما يخص التسويق -8

 اقتناص الفرص بما يخص التسويق()( 4) الجدول

حجم  عبارات
 العينة

 المتوسط
 الحسابي

 الانحراف
 الدلالة T المعياري

 SIGالإحصائية 
تقدم الشركة نفسيا بانيا الأولى من 

تميزىا في منتجاتيا وخدمة حيث 
 عملائيا عند الحاجة إلييا

350 3.12 1.020 2.201 0.028 
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تعمل الشركة عمى إبقاء حالة تواصل 
فعال مع عملائيا لاستثمار الفرص بما 

 يساىم في تمبية حاجات زبائنيا
350 3.14 1.063 2.465 0.014 

 0.019 2.350 1.034 3.13 350 اقتناص الفرص بما يخص التسويق
 SPSSالمصدر: نتائج التحميل الإحصائي باستخدام برنامج 

 
( في المتوسط العام، 3وىو مرتفعاً عن المقياس المعتمد وىو ) 3.13يتضح أن ىناك إجماعاً متوسطاً قيمتو  

بما يخص المعنوية في العبارات، وبالتالي إجـابات  0.05، وقيمةً أقل من اقتناص الفرصومتوسطات كل عبارة في 
 المستجوبين مختمفة عن المـتوسط المعتمد وىو الحيادية.  

 محور الإبداع في التسويق: -3
 

 (الإبداع في التسويق)( 5) رقم الجدول

حجم  عبارات
 العينة

 المتوسط
 الحسابي

 الانحراف
 الدلالة T المعياري

 SIGالإحصائية 
تقدم الشركة خدمات جديدة متناسبة مع 
أخطار المرحمة الحالية وبأسعار وطرق 

 دفع مبتكرة
350 3.13 1.073 2.391 0.023 

تقدم الشركة إعلاناتيا بكافة وسائل 
 0.010 2.402 0.979 3.14 350 الترويج الحديثة وبطرق إبداعية متميزة

 0.018 2.379 1.0109 3.12 350 الإبداع في التسويق
 SPSSالمصدر: نتائج التحميل الإحصائي باستخدام برنامج 

 
( في المتوسط العام، 3وىو مرتفعاً عن المقياس المعتمد وىو ) 3.12يتضح أن ىناك إجماعاً متوسطاً قيمتو 

بما يخص المعنوية في العبارات، وبالتالي إجـابات  0.05، وقيمةً أقل من الإبداع في التسويقومتوسطات كل عبارة في 
 المستجوبين مختمفة عن المـتوسط المعتمد وىو الحيادية.  

                        تقديم قيمة لمزبون  -4
 تقديم قيمة لمزبون()( 6) الجدول

حجم  عبارات
 العينة

 المتوسط
 الحسابي

 الانحراف
 الدلالة T المعياري

 SIGالإحصائية 
تعتمد الشركة تقديم خدمات مفيدة وذات قيمة 

 0.000 2.848 1.009 3.05 350 عالية لدى العملاء

تعمل الشركة عمى تقديم خدماتيا ذات القيمة 
 0.000 2.772 1.038 3.04 350 بأسعار مخفضة وبطرق دفع ميسرة

 0.000 2.813 1.018 3.04 350 تقديم قيمة لمزبون
 SPSSالمصدر: نتائج التحميل الإحصائي باستخدام برنامج 
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( في المتوسط العام، 3وىو مرتفعاً عن المقياس المعتمد وىو ) 3.04يتضح أن ىناك إجماعاً متوسطاً قيمتو  
بما يخص المعنوية في العبارات، وبالتالي إجـابات  0.05، وقيمةً أقل من تقديم قيمة الزبونومتوسطات كل عبارة في 

 المستجوبين مختمفة عن المـتوسط المعتمد وىو الحيادية.  
 محور إدراك جودة الخدمة 

 
 قياس مستوى )إدراك الجودة(( الدالات الإحصائية 7) الجدول

 حجم العينة عبارات
 المتوسط
 الحسابي

 الانحراف
 T المعياري

 الدلالة
 SIGالإحصائية 

يتكون لديك شعور بأمان وثقة التعاملات التي 
 0.000 -15.538- 0.740 2.39 350 تقوم بيا  مع الشركة

تقوم الشركة بالوفاء بكافة بنود العقد المبرم 
 0.000 -15.305- 0.674 2.45 350 وتقديم كافة الالتزامات بدقة ودون أي تيرب

زيارة الشركة يتكون لديك شعور جيد عند 
 0.000 -16.326- 0.704 2.39 350 .والتعامل مع الموظفين فييا

ييتم الموظف في الشركة  بتحقيق استجابة 
 0.000 -16.203- 0.732 2.37 350 سريعة وتمبية جيدة لمساعدتي عند الحاجة لذلك

أشعر بمدى أىميتي كزبون بالنسبة لمشركة من 
وعروض، خلال ما تقدمو لي من طرق تواصل 

 .وحمول لممشكلات
350 2.41 0.708 -15.478- 0.000 

 0.000 -16.042- 0.699 2.40 350 إدراك جودة الخدمة
 SPSSالمصدر: نتائج التحميل الإحصائي باستخدام برنامج 

 
( في المتوسط العام، 3عن المقياس المعتمد وىو )نخفضاً وىو م 2.04قيمتو   منخفضاً يتضح أن ىناك إجماعاً 

بما يخص المعنوية في العبارات، وبالتالي إجـابات المستجوبين مختمفة عن  0.05ومتوسطات كل عبارة، وقيمةً أقل من 
 المـتوسط المعتمد وىو الحيادية.  

 اختبار الفرضيات: 9-3
 :الرئيسةفرضية ال

 في التسويق عمى إدراك جودة الخدمة محل الدراسة.ل الريادة  اً جوىري راً لا يوجد تأثي
 يا: يتفرع عنو 
دراك جودة الخدمة محل الدراسة.  اً جوىري اً لا يوجد تأثير  :0الفرضية الفرعية  -1  ل إدارة التعامل مع المخاطر، وا 

 وقد تم اختبارىا اعتماداً عمى الانحدار البسيط كما مبين: 
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 0لاختبار فرضية ف( 8الجدول )
Model Summary 

Model R R Square 
Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .638
a

 .580 .580 06015. 

a إدارة التعامل مع المخاطر 

Bإدراك جودة الخذمة 

 SPSSالمصدر: نتائج التحميل الإحصائي باستخدام برنامج 
 

دراك الجودة، قيمتوإدارة ويتضح مما سبق بأن ارتباطاً متوسطاً بين  إدارة كما أن ) .،6380. التعامل مع المخاطر، وا 
 ، والباقي قد يعود لعوامل أخرى،إدراك الأفراد لجودة التأمين% من تغيرات 58فسر ت( التعامل مع المخاطر

 ي:، كما ىو مبين فيْ الجَدول التالمعامل الارتباط ، وذلك لمتعرف عمى مدى أىميّةanovaاختبار تم اختيار 
 

 anova( اختبار 9الجدول )
anova 

Model 
Sum of 

Squares 
df Mean Square F Sig. 

1 

Regression 150.413 1 150.413 2557.413 .000
b

 

Residual 20.467 348 .059   

Total 170.880 349    

Aخذمةة الجود إدراك 

b. إدارة التعامل مع المخاطر 

 SPSSالمصدر: نتائج التحميل الإحصائي باستخدام برنامج 
 

لا يوجد تأثير جوىري وبالتالي يرفض %، 5  منخفضةٍ عنبقيمة ىناك معاملًا ارتباطياً دالٌ إحصائياً حيث يتضح أن 
فراد لجودة إدارة التعامل مع المخاطر عمى إدراكات الأل  اً جوىري اً تأثير يقبل أن ىناك و لإدارة التعامل مع المخاطر، 

 الخدمة
 معادلة الانحدار:كما وضحت العلاقة  وذلك بحساب 

 
 0فالانحدار البسيط لمفرضية  (01الجدول )

Coefficients
a

 

Model 
Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta 

1 

(Constant) .533 .039  13.618 .000 

التعامل إدارة 

 مع المخاطر
.567 .011 .938 50.572 .000 

. aخذمةال جودة إدراك 

 SPSSالمصدر: نتائج التحميل الإحصائي باستخدام برنامج 
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دراك الجودة كما يمي:   وتمثل العلاقة بين إدارة المخاطر وا 
 أي أن ارتفاعاً في إدارة التعامل مع المخاطر (إدارة التعامل مع المخاطر) 0.567+  0.533= ) جودة خدمة التأمين)

 .رجةد 0.567 بـيتبعيا ارتفاعاً في جودة خدمة التأمين بدرجة 
 محل الدراسة. عمى إدراك الجودة لخدمة  اقتناص فرص التسويقل  اً جوىري اً : لا يوجد تأثير 2الفرضية الفرعية -2
 

 8ف( لمفرضية 00الجدول )
Model Summary 

Model R R Square Adjusted R Square 
Std. Error of the 

Estimate 

1 . 598
a

 .406 .405 .30870 

a اقتناص الفرص في التسويق 

b الخذمة جودة إدراك 

 SPSSالمصدر: نتائج التحميل الإحصائي باستخدام برنامج 
 

دراك الجودة، اقتناص الفرص في التسويقويتضح بأن ارتباطاً متوسطاً بين  اقتناص الفرص ، كما أن )0.598قيمتو ، وا 
 % من تغيرات إدراك الأفراد لجودة التأمين، والباقي قد يعود لعوامل أخرى،40.6تفسر  في التسويق(
 ، كما ىو مبين:anova وتم اختيار

 
 anova( اختبار 08الجدول )

anova 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 

Regression 137.717 1 137.717 1445.176 .000
b

 

Residual 33.163 348 .095   

Total 170.880 349    

a خذمةال جودة إدراك 

bاقتناص فرص التسويق 

 SPSSالمصدر: نتائج التحميل الإحصائي باستخدام برنامج 
 

قتناص لإ اً جوىري اً %، وبالتالي يرفض لا يوجد تأثير 5أن معاملًا ارتباطياً دالٌ إحصائياً بقيمة منخفضةٍ عن   ويتضح
عمى إدراكات اقتناص الفرص في التسويق أن ىناك تأثيراً جوىرياً ل  الفرص عمى إدراكات الأفراد لجودة الخدمة، ويقبل

 . الأفراد لجودة الخدمة
 لال:كما وضحت العلاقة من خ

 

 8الانحدار الخطي البسيط لمفرضية الفرعية (03الجدول )
Coefficients

a
 

Model 
Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta 

1 

(Constant) .500 .053  9.505 .000 

اقتناص فرص 

 التسويق
.407 .016 .898 38.015 .000 

a إدراك جودة الخذمة 

 SPSSالمصدر: نتائج التحميل الإحصائي باستخدام برنامج  
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دراك الجودة كما يمي اقتناص الفرص في التسويق وتمثل العلاقة بين     :وا 
اقتناص الفرص في أي أن ارتفاعاً في ، (اقتناص الفرص في التسويق) 0.407+  0.500خدمة( = الجودة إدراك )

 درجة. 0.407خدمة بـ الجودة إدراك بدرجة يتبعيا ارتفاعاً  في  التسويق 
  محل الدراسة. خدمة مل الإبداع التسويقي عمى إدراك الجودة ل اً جوىري اً لا يوجد تأثير  :3الفرضية الفرعية  -3
 

 3لفرضية الفرعيةا( 04الجدول )
Model Summary 

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 

1 .740
a

 .684 .683 .23890 

a التسويقي الإبذاع 

b.  الخذمة جودة إدراك 

 SPSSالمصدر: نتائج التحميل الإحصائي باستخدام برنامج 
 

دراك الجودة، قيمتو الإبداع في التسويق، و  ويتضح مما سبق بأن ارتباطاً متوسطاً بين ومعاملًا تفسيرياً قدره ، 0.758ا 
% من تغيرات إدراك الأفراد لجودة التأمين، والباقي قد يعود 66.1( تفسر وبالتالي )الإبداع في التسويق، 0.661

 لعوامل أخرى،
 ، كما ىو مبين:anovaوتم اختيار 

 anova( اختبار 05الجدول )
anova 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 
Regression 151.018 1 151.018 2646.026 .000

b
 

Residual 19.862 348 .057   
Total 170.880 349    

Aمةخذال جودة إدراك 

b الابذاع التسويقي 

 SPSSالمصدر: نتائج التحميل الإحصائي باستخدام برنامج 
 

ل  اً جوىري اً %، وبالتالي يرفض لا يوجد تأثير 5حيث يتضح أن ىناك معاملًا ارتباطياً دالٌ إحصائياً بقيمة منخفضةٍ عن  
عمى إدراكات الإبداع في التسويق ويقبل أن ىناك تأثيراً جوىرياً ل  لمجودة، عمى إدراكات الأفرادالإبداع في التسويق 
  .الأفراد لجودة الخدمة

 كما وضحت العلاقة من خلال:
 3الانحدار البسيط لمفرضية الفرعية  (06الجدول )

Coefficients
a

 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta 

1 
(Constant) .364 .042  8.762 .000 

 000. 51.440 940. 013. 651. التسويقي الإبذاع

. a خذمةال جودة إدراك 

 SPSSالمصدر: نتائج التحميل الإحصائي باستخدام برنامج 
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 (الإبداع التسويقي) 0.651+ 0.364= إدراك جودة الخدمة )ومثمت العلاقة ب: 
 .رجةد 0.651سيتبعيا ارتفاعاً أيضاً في إدراك جودة الخدمة بدرجة بدرجة  (الإبداع التسويقي) ويتضح أن أي ارتفاعاً في

 المدروسة. خدمة معمى إدراك الجودة لتقديم قيمة لمزبون ل  اً جوىري اً لا يوجد تأثير  :4الفرضية الفرعية  -4
 

 الرابعة( ممخص النموذج لمفرضية الفرعية 07الجدول )
Model Summary 

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 

1 .710
a

 .607 .607 .34550 

a. تقذيم قيمة للزبون 

B خذمةال جودة إدراك 

 SPSSالمصدر: نتائج التحميل الإحصائي باستخدام برنامج 
 

دراك الجودة، قيمتو تقديم قيمة الزبونويتضح مما سبق بأن ارتباطاً متوسطاً بين  ومعاملًا تفسيرياً قيمتو  ،0.710، وا 
% من تغيرات إدراك الأفراد لجودة التأمين، والباقي قد يعود لعوامل  60.7( تفسر تقديم القيمة لمزبونكما أن )، 0.607
 :مبين ، كما ىوanova وتم اختيار أخرى،

 anova( 08الجدول )
anova 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 
Regression 129.339 1 129.339 

1083.50

9 

.00
0b 

Residual 41.541 348 .119   
Total 170.880 349    

a خذمةال جودة إدراك 

b تقذيم قيمة للزبون 

 SPSSالمصدر: نتائج التحميل الإحصائي باستخدام برنامج 
 

%، وبالتالي يرفض لا يوجد تأثير جوىري 5حيث يتضح أن ىناك معاملًا ارتباطياً دالٌ إحصائياً بقيمة منخفضةٍ عن  
الأفراد لجودة عمى إدراكات تقديم القيمة عمى إدراكات الأفراد، ويقبل أن ىناك تأثيراً جوىرياً ل تقديم قيمة لمزبون، 

 الخدمة.
 :كما وضحت العلاقة من خلال

 
 4الانحدار البسيط لمفرضية الفرعية  (09الجدول )

Coefficients 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

B Std. Error Beta 

1 (Constant) .580 .058  9.960 .000 

 000. 32.917 870. 018. 598. القيمة تكويه

a خذمةال جودة إدراك 

 SPSSالمصدر: نتائج التحميل الإحصائي باستخدام برنامج  
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دراكوتمثل العلاقة بين    :الجودة كما يمي تكوين القيمة، وا 
بدرجة  تقديم قيمة لمزبونارتفاعاً في تقديم القيمة لمزبون(، وبالتالي أن ) 0.598+  0.580=  الخدمة(جودة إدراك )

 .درجة 0.598يتبعيا ارتفاعاً  في إدراك جودة الخدمة بـ 
 

 :و المناقشة النتائج
في الشركات المدروسة، وكان إدارة التعامل الريادة في التسويق التوصل أن ىناك واقعاً متوسطاً في تطبيق أبعاد  -1

م يكن بالمستوى المطموب مو وجية نظر مع المخاطر في المجال التسويقي بالقيمة الأكبر بين باقي الأبعاد، كما ل
الأفراد المبحوثين، حيث أنيا تبدي استعداداً متوسطاً من حيث تحمل الأعباء عند التعرض لمخطر، كما ان تقديميا 
لخدماتيا ورغبتيا لمتوسع لأكبر شريحة من الأفراد بشكل يناسب المخاطر التي يتعرضون ليا كان بدرجة متوسطة 

من حيث منتجاتيا وخدمة عملائيا عند الحاجة  بالتمييز بين منافسييانفسيا عمى تقديم الشركة  أيضاً، حيث تحرص 
الممبية تواصل فعال مع عملائيا لاستثمار الفرص ، بالإضافة لوجود حالة متوسطة من حرصيا عمى إبقاء إلييا

أن تقديم الشركة لخدمات بقيمة عالية  لاحتياجات زبائنيا، وقد كان أقل ىذه الابعاد لتكوين القيمة لدى الزبون، حيث
 بالنسبة لزبائنيا، وبأسعار مخفضة وبطرق دفع ميسرة كان أيضاً بدرجة متوسطة وليست بالمستوى المطموب. 

التوصل أن ىناك واقعاً يتسم بالضعف من حيث الإدراك لجودة الخدمة المقدمة، حيث أن ىناك شعوراً ضعيفاً من  -2
الوفاء بكافة بنود العقد المبرم وتقديم الالتزامات ليذه الشركة، من جية، بالإضافة ل ناحية أمان وثقة التعاملات حيث 

من جية أخرى، وشعوراً ضعيفاً لدى الزبون من حيث تحقيق استجابة سريعة وتمبية جيدة عند الحاجة ، و ودون تيرب
 أىميتو والعروض والحمول المقدمة لو. 

دراك الجودة لمتأمين وخدماتو، اُتضح بأنيا  -3 متوسطةً قيمتيا  طرديةً أن العلاقة بين إدارة التعامل مع المخاطر وا 
% من التغيرات الحاصمة في إدراك جودة الخدمة محل 58، وأن إدارة التعامل مع المخاطر يفسر حوالي 0.638

 في إدراكات الأفراد لجودة الخدمة.  0.567اطر بدرجة، يتبعيا الدراسة، كما أن أي ارتفاعاً في إدارة التعامل مع المخ
دراك جودة  اقتناص الفرص في التسويق،أن العلاقة بين  -4 لتأمين وخدماتو، اُتضح بأنيا طرديةً متوسطةً قيمتيا اوا 

محل  % من التغيرات الحاصمة في إدراك جودة الخدمة40.6يفسر حوالي  اقتناص الفرص في التسويقوأن   0.598
 لمجودة. في إدراكات الأفراد  0.407بدرجة، يتبعيا اقتناص الفرص في التسويق الدراسة، كما أن أي ارتفاعاً في 

دراك جودة التأمين وخدماتو، اُتضح بأنيا طرديةً متوسطةً قيمتيا  الإبداعأن العلاقة بين -5 ، 0.740في التسويق، وا 
من التغيرات الحاصمة في إدراك جودة الخدمة محل الدراسة، كما أن % 68.4يفسر حوالي الإبداع في التسويق، وأن 

 .جودةمفي إدراكات الأفراد ل 0.651بدرجة، يتبعيا الإبداع في التسويق أي ارتفاعاً في 
دراك جودة تقديم قيمة لمزبونأن العلاقة بين  -6 تقديم ، وأن 0.710اُتضح بأنيا طرديةً متوسطةً قيمتيا  التأمين،، وا 

% من التغيرات الحاصمة في إدراك جودة الخدمة محل الدراسة، كما أن أي ارتفاعاً في 60.7، يفسر حوالي لمزبونقيمة 
 . في إدراكات الأفراد لمجودة 0.598بدرجة، يتبعيا  تقديم القيمة
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 التوصيات:الاستنتاجات و 
ضرورة التأكيد عمى أىمية مفيوم الريادة وتطبيقاتيا في مجال التسويق، والحرص عمى إقامة دورات لموظفي  -1

 الشركات من قبل متخصصي الريادة التسويقية وكيفية تطبيقيا في قطاع التأمين. 
وجديدة من الأفراد تقديم خدماتيا بصورة متجددة، لتشمل  شريحة واسعة في محل الدراسة توسع الشركات أىمية  -2

 . بحيث تتناسب مع مخاطرىم التي قد يتعرضون إلييا في المستقبل
الاىتمام المستمر من قبل موظفي الشركة، بما يخص جودة التأمين وخدماتو، والتأكيد عمى خمق وتعزيز مشاعر  -3

بقاء حالة من التواصل الفعال، وتنفيذ  الثقة والأمان في قموب المأمنين، من خلال التعامل مع الشكاوى بصورة جدية، وا 
 التزامات بنود العقد بكل مصداقية. 

ىتمام بكيفية التعامل مع المخاطر بما يخص تحمل الأعباء المبرمة في العقود التأمينية، والتعامل مع ضرورة الا -4
الزبائن كأشخاص ميمين من خلال إشعارىم بأنيم جزء من النسبة لمشركة، من خلال طرح خدمات جديدة معاصر 

تمرة، بما يلائم شريحة واسعة من الزبائن، لمواقع، وتحسين الخدمات وتطويرىا، وتجديد طرق التواصل الفعال بصورة مس
 ويسيم في تعزيز قيمتيم وشعورىم الإيجابي. 

أوصت الباحثة بمجموعة من الأبحاث المستقبمية بما يتعمق بالتسويق الريادي ودوره في تعزيز ولاء العملاء، دور  -5
 .التسويق الريادي في بناء الصورة الذىنية
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