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المستخلص

يهدف البحث الحالي الى وصف مستوى استجابة وادراك المسؤولين في الشركة العامة للصناعات الانشائية لمؤشرات استراتيجية السوق الازرق المتمثلة بـــــ (1. التقليص 2. الاستبعاد 3. الزيادة 4. الابتكار) ودرجة ترتيب اولويتها بحسب اهميتها، فضلاً عن بيان الفروقات في استجابات العينة المبحوثة بحسب المتغيرات الشخصية، وتم اعتماد الاستبانة كأداة رئيسة في جمع البيانات من العينة التي تكونت من (34) فرداً من المسؤولين (م. مدير، مدير قسم، مسؤول شعبة) في الشركة المبحوثة، واحتساب الاوساط الحسابية والانحرافات المعيارية والاوزان المئوية واختبار () بالاعتماد على البرنامج الاحصائي المحوسب (SPSS) وتوصل البحث الى ابرز الاستنتاجات وهي: ان مستوى استجابة العينة المبحوثة لمؤشرات استراتيجية السوق الازرق كانت ايجابية وبدرجة كبيرة، وكان ترتيب تلك المؤشرات بحسب درجة اهميتها هي ( الزيادة، التقليص، الابتكار، الاستبعاد) ، كما ان هناك فروق ذات دلالة احصائية في استجابات العينة المبحوثة بحسب المتغيرات الشخصية (التحصيل العلمي، المنصب الوظيفي، سنوات الخدمة).

Abstract
The current research aims to describe the level of responsiveness and awareness of the officials of the General Company for Construction Industries to the indicators of the blue market strategy of (1. reduction 2. exclusion 3. increase 4. innovation) and the degree of prioritization according to their importance as well as the differences in the responses of the sample investigated according to the personal variables. As a main tool in the collection of data from the sample, which consisted of(34) officers (Associate, Manager, Section Manager, Division Officer) in the company being investigated, and computed mean, standard deviations, percentage weights , and test (x2 )  based on the SPSS. The research reached the following conclusions: The level of response of the surveyed sample to blue market strategy indicators was positive and to a large extent, the ranking of these indicators according to their degree of importance was (increase, decrease, innovation, exclusion), There are statistically significant differences in the responses of the surveyed sample according to the personal variables (academic attainment, job position, years of service).

المقدمة
في ظل ما تشهده الاسواق المحلية من اغراق للسلع المستوردة وعرض الكثير منها على حساب المنتجات المحلية للبلد، مما ادى ذلك الى عزوف وامتناع الشركات من الدخول في المنافسة وتفكيرها في البحث عن استراتيجيات حديثة كاستراتيجية السوق الازرق والتي تعد من الاستراتيجيات التسويقية المعاصرة وأداة تسهم في الخروج من دائرة المنافسة والوصول الى اسواق لم يصلها المنافسين بعد، عليه جاءت فكرة البحث لتسليط الضوء على مؤشرات استراتيجية السوق الازرق متمثلة بــــــ (التقليص، الاستبعاد، الزيادة، الابتكار) وبيان دورها الفاعل في تحقيق اهداف المنظمة في النجاح والنمو والتفرد في قيادة السوق، وقد تضمنت هيكلية البحث من المباحث الآتية:
· المبحث الاول: منهجية البحث
· المبحث الثاني: التأطير النظري
· المبحث الثالث: واقع البحث التطبيقي
· المبحث الرابع: الاستنتاجات والتوصيات

المبحث الاول: منهجية البحث
اولاً: مشكلة البحث
تتحدد مشكلة البحث بجانبيها، الاول التطبيقي، اذ لمست الباحثة من خلال اطلاعها على التقارير السنوية الخاصة بإنتاج وبيع منتجات الشركة المبحوثة ومن خلال زياراتها الميدانية، انها تعاني من تذبذباً في مستوى تسويق منتجاتها والمنافسة الشديدة من قبل المعامل الاهلية المباشرة في محافظات العراق وخصوصاً في الوسط والجنوب فهي تشكل منافساً قوياً لمنتجاتها، فضلاً عن، اغراق الاسواق المحلية بالمستورد ومن مناشئ مختلفة وبأسعار مخفضة، مما اثر ذلك سلباً على تسويق منتجاتها، لذا كانت تلك النتائج عاملاً مشجعاً في البحث عن اساليب واستراتيجيات تضمن للشركة البقاء والاستمرار في الاسواق وهي استراتيجية السوق الازرق. اما الجانب الثاني فهو المعرفي، متمثلاً في قلة البحوث والدراسات العربية والمحلية التي تهتم بواحدة من اهم الاستراتيجيات التسويقية المعاصرة والحيوية في بيئة الاعمال اليوم. وعليه يمكن تجسيد مشكلة البحث من خلال الاجابة على التساؤلات الاتية:
1. ما مستوى استجابة ادارة الشركة المبحوثة نحو تطبيق استراتيجية السوق الازرق ومؤشراتها؟
2. هل هناك فروق معنوية في استجابات العينة المبحوثة لمؤشرات استراتيجية السوق الازرق مجتمعه وبحسب المتغيرات الشخصية؟
ثانياً: اهمية البحث
1.الاسهام في اثراء الجانب المعرفي من خلال التعريف بمفهوم استراتيجية السوق الازرق ومؤشراتها الاساسية.
2.اهمية القطاع الذي تنتمي اليه الشركة المبحوثة وهو القطاع الصناعي الذي يساهم في دعم الاقتصاد الوطني في مجال تصنيع المواد الانشائية، وان تطبيق مثل هذه الاستراتيجيات فيه سيزيد من مستويات الاداء للاقتصاد الوطني وبما يحقق اهداف خطط التنمية.
3.ترسيخ القناعات لدى الادارة العليا في الشركة المبحوثة بوجود فرص استراتيجية يمكن استغلالها، فضلاً عن جدوى تطبيق مؤشرات استراتيجية السوق الازرق بوصفها من الاستراتيجيات التسويقية المناسبة والتي لها دور كبير في تحقيق اهداف الشركة في النجاح والبقاء.
4.السماح باجراء المزيد من البحوث والدراسات المستقبلية من قبل الباحثين والمختصين.
5. الافادة من النتائج التي سيتوصل اليها البحث والتي ستمكن المسؤولين في الشركة المبحوثة في التعرف على كيفية تطبيق استراتيجية السوق الازرق في الواقع العملي.
ثالثاً: اهداف البحث
1.وصف مستوى استجابة وادراك العينة المبحوثة لمؤشرات استراتيجية السوق الازرق.
2.التعرف على درجة ترتيب مؤشرات استراتيجية السوق الازرق بحسب اولويتها واهميتها.
3.الكشف عن الفروق في استجابات العينة المبحوثة لمؤشرات استراتيجية السوق الازرق مجتمعة وبحسب المتغيرات الشخصية (التحصيل العلمي، المنصب الوظيفي، سنوات الخدمة).
4.تقديم التوصيات لمساعدة ادارة الشركة المبحوثة في تبني الاستراتيجيات الحديثة واعتمادها لمواجهة التحديات ومواكبة التغيرات المختلفة.
رابعاً: مخطط البحث
تم بناء مخطط البحث بالاستفادة من طروحات الباحثين (الطائي، 2008: 7) (Choyt, 2007: 3) (Gaspers, 2006: 15) (Siegemund, 2009: 38-39) (طالب والبناء، 2009: 85-88)وتطبيقها بما يلائم البيئة العراقية وكما موضح في الشكل (1).مؤشرات استراتيجية السوق الازرق
التقليص
الاستبعاد
الزيادة
الابتكار
الشكل (1) مخطط البحث


خامساً: فرضية البحث
توجــــد فــــروق ذات دلالــة احــــصـائية في اســـتــــجابــات العـــينة 
المبحوثة نحو مؤشرات استراتيجية السوق الازرق مجتمعة وبحسب المتغيرات الشخصية (التحصيل العلمي، المنصب الوظيفي، سنوات الخدمة).
سادساً: منهج البحث
اعتمد البحث على المنهج الوصفي التحليلي في استكمال الاطر النظرية والميدانية الذي يقوم على اساس استطلاع آراء عينة محددة وتم تجميع البيانات وتحليلها واستخراج النتائج لغرض توظيفها في مفاصل البحث.
سابعاً: حدود البحث
1. الحدود المكانية: وتتمثل في الشركة العامة للصناعات الانشائية في بغداد.
2. الحدود الزمانية: تمتد مدة اجراء البحث من (1/2/2017) الى (20/10/2017) ، فضلاً عن اعتماد البيانات من سجلات الشركة المبحوثة للسنوات (2013 – 2016).
3. الحدود البشرية: وتشمل عينة من المسؤولين في الشركة (م. مدير، مدير قسم، مسؤول شعبة).
ثامناً: موقع اجراء البحث
تم اختيار الشركة العامة للصناعات الانشائية ميدانياً لاجراء البحث وذلك:
1. تاسست الشركة المبحوثة في ايار من عام 1988 بعد ان تم دمج (سبعة) منشآت تعود الى اكثر من مؤسسة ملغاة، كما تم مؤخراً فك ارتباط مصنع النعمان للصناعات البلاستيكية من الشركة العامة للصناعات الهيدروليكية ودمجه بالشركة المبحوثة في شهر تشرين الاول من عام 2017.
2. تختص الشركة بتصنيع المواد الانشائية (الطابوق والثرمستون والانابيب البلاستيكية ومواد البناء الاولية كالحصى والرمل والمنتجات الكونكريتية والادوات الاحتياطية ومنظومات الري بالتنقيط).
3. ان ما يميز الشركة المبحوثة السمعة الجيدة والتاريخ الطويل في انتاج المواد الانشائية مما يعطيها اسم تجاري واسع الانتشار في انحاء البلد.
4. تعد منتجاتها ذات اهمية كبيرة في تغطية احتياجات المستهلك والمتمثلة في دوائر القطاع العام وشركات القطاع الخاص والمواطنين.
تاسعاً: عينة البحث ووصفها
تم اعتماد عينة البحث الطبقية العمدية والمكونة من (34) فرداً مسؤولاً في الشركة (م. مدير، مدير قسم، مسؤول شعبة) ويشكلون نسبة (53%) من مجتمع البحث البالغ (64) فرداً وفيما يلي وصفاً لعينة البحث.  
	الخصائص
	التفاصيل
	العدد
	النسبة المئوية %

	الجنس
	ذكر
	23
	68

	
	انثى
	11
	32

	العمر (سنة)
	اقل من 30 سنة
	6
	18

	
	30 – 39 سنة
	18
	53

	
	40 سنة فأكثر
	10
	29

	التحصيل العلمي
	دبلوم فأقل
	3
	9

	
	بكالوريوس
	20
	59

	
	دراسات عليا
	11
	32

	المنصب الوظيفي
	م. مدير
	1
	3

	
	مدير قسم
	8
	23

	
	مسؤول شعبة
	25
	74

	سنوات الخدمة
	10 سنة فاقل
	5
	15

	
	11 – 20 سنة
	17
	50

	
	21 سنة فاكثر
	12
	35

	المجموع
	34
	100

	جدول (1) وصف عينة البحث


يتضح من الجدول (1) الاتي:
1.اغلب افراد العينة من الذكور وشكلت نسبتهم 68% بينما نسبة الاناث 32%.
2.اعلى فئة عمرية لافراد العينة هو (30 – 39 سنة) وبلغت نسبتهم 53% ببينما اقل فئة عمرية كانت (اقل من 30 سنة) وبلغت نسبتهم 18%.
3.بلغت نسبة خريجو شهادة البكالوريوس 59% وهل الاعلى بينما كانت اقل نسبة هي 9% من حملة شهادة الدبلوم فاقل.
4. اعلى نسبة من افراد العينة هم من مسؤولين شعبة وبلغت 74% .
5. اعلى نسبة لافراد العينة ممن لديهم سنوات خدمة (11 – 20 سنة) وهي 50% بينما كانت اقل نسبة وهي 15% ممن لديهم (10 سنوات فأقل).
عاشراً: اداة البحث
اعتمدت الاستبانة كأداة رئيسة في جمع البيانات والتي تضمنت جزئيين الجزء الاول معلومات تعريفية عن عينة البحث والجزء الثاني اشتمل على 4 مؤشرات لاستراتيجية السوق الازرق (التقليص، الاستبعاد، الزيادة، الابتكار) بحيث تضمن (7) اسئلة لكل مؤشر فاصبح مجموع اسئلة الاستبانة (28) سؤال وعلى مقياس ليكرت الخماسي (اتفق بشدة، اتفق، محايد، لا اتفق، لا اتفق بشدة) وبأوزان (5، 4، 3، 2، 1) على التوالي.
حادي عشر: صدق الاداة وثباتها
لاثبات صدق محتوى الاستبانة تم اعتماد اختبار (مان وتني) لقياس الفروق بين فقرات مؤشرات استراتيجية السوق الازرق فكانت قيمة (p) اقل من (0.05) مما تدل هذه النتيجة على صدق المقياس في جميع فقراته. اما ثبات الاستبانة تم استخدام اختبار (الفا كرونباخ) وقد بلغت قيمته (0.870) وتعد هذه القيمة مؤشر ايجابي على ثبات الاستبانة، اذ ان النسبة المقبولة في العلوم الادارية هي (0.60).
ثاني عشر: اساليب التحليل الاحصائي
للوصول الى النتائج المطلوبة تم الاعتماد على البرنامج الاحصائي المحوسب (SPSS) في احتساب:
· النسب المئوية، الوسط الحسابي، الانحراف المعياري، الوزن المئوي
· 
اختبار الفا كرونباخ، مان وتني، اختبار مربع كاي .
المبحث الثاني: التأطير النظري
اولاً: مفهوم استراتيجية السوق الازرق والتعريف
جاء مصطلح استراتيجية السوق الازرق (Blue Market Strategy) من الغرب ويعد من المصطلحات الحديثة التداول في مجال ادارة الاعمال عموماً وادارة التسويق بوجه خاص، فهو تطوير لمفهوم الادارة الاستراتيجية في عالم الاعمال الدائم التغيير (رؤوف، 2011: 320).   نتيجة للبحوث الجادة والدراسات المستفيضة لعدد من الشركات والصناعات لمدى طويل من قبل (Kim &Mauborgne) لتوصل الى مفهوم ونمط استراتيجي جديد يقود بالمنظمات الى الابتعاد عن اسواق المنافسة والصراع من خلال تجزئة اسوق الى جزئين، السوق الاحمر والسوق الازرق، فالسوق الاحمر يشير الى المنافسة القوية بين المنظمات من اجل البقاء والحصول على الحصة الاكبر، فهو يتمثل بالصناعات المحدودة الحدود في الاسواق الحالية المليئة بالمنافسين والمنتجات المتشابهة، اما السوق الازرق فهو استراتيجية غير تنافسية وآلية للدخول الى اسواق وصناعات غير معروفة سابقاً لخلق الطلب وفرص النمو فيها (المشني، 2011: 25) ، ليتم التحول والتركيز الاستراتيجي على البدائل بدلاً من المنتجات المنافسة، لذا فهو مصطلح جديد مقتبس من لون المياه الزرقاء الصافية التي لم تعكرها دموية المنافسة لتدخل عالم الاعمال تشبيهاً بذلك (طالب والبناء، 2012: 30)، فالمنظمات الباحثة عن الاسواق الزرقاء هي منظمات تعمل في اسواق غير مطروقة وغير مكتشفة بعد (شعاع، 2006: 1) وتحاول ايجاد اماكن لم يصل اليها المنافسون فتقوم بصياغة استراتيجياتها الخاصة فيها (الطائي، 2006: 15)، ويشير (كوتلر، 2004: 18) الى ان المنظمات الرائدة هي المنظمات التي تتبنى هذه الاستراتيجية التي تضمن ابتكار الطلب وليس البحث عنه فهي تسعى باتجاه التفرد عن المنافسين وليس ملاحقتهم او تقليدهم فضلاً عن كونها تركز على الحركة الاستراتيجية والتي هي تمثل مصدراً حقيقياً للابتكار والاداء المتميز (Zook, 2004: 26).  اما تعريف استراتيجية السوق الازرق فقد وردت في الادبيات الادارية المتخصصة تعاريف سنحاول ذكر بعضها كما في الجدول (2) والذي يوضح اسهامات الباحثين في تعريف هذه الاستراتيجية.
الجدول (2) عرض لبعض تعاريف استراتيجية السوق الازرق
	ت
	الباحث والسنة
	التعريف

	1
	Kotler&Amstrong, 2005: 5
	سعي المنظمة لفهم حاجات الزبون ورغباته، ومن ثم تصمم استراتيجيتها بالتركيز عليه وتقديم قيمة مميزة له، وبناء علاقات مربحة معه دون اللجوء لاي منافسة تذكر.

	2
	Kim &Mauborgne, 2005: 18
	هو تلك الصناعات والاسواق الجديدة غير المستهدفة من المنافسين والتي تركز الشركات فيها على الصناعات الجديدة والبديلة للبحث عن قيم ومنافع جديدة للزبائن والشركة معاً.

	3
	Ghosn, 2006: 2
	اعداد خطة للصناعات التي لم تخرج بعد الى حيز الوجود وهي تمثل المناطق المحيطة في السوق غير المكتشفة من قبل المنافسين ذات اللون الازرق الصافي لعدم تلوثها باية بقع حمراء ناجمة عن المنافسة الدموية.

	4
	Yang, 2007: 4
	استراتيجية المنظمة للحصول على فضاء سوقي غير مختبر مسبقاً والانعتاق من المنافسة.

	5
	Layton, 2009: 8
	رسالة المنظمة الطموحة والناجمة لخلق ابداع القيمة بالاعتماد على التحركات الاستراتيجية، وبعيداً عن المنافسة الشديدة.

	6
	Seidel, 2011: 11
	البحث عن عملاء جدد بحيث يمكن للمنظمات ان تغطي انواعاً مختلفة من الاسواق مثل المنتجات والصناعات غير الموجودة في الاسواق القائمة.


بعد عرض التعاريف السابقة، تضع الباحثة تعريفاً اجرائياً لاستراتيجية السوق الازرق يخدم اهداف البحث وهو:
مدخل او سوق حديث تلجأ اليه المنظمات للبحث عن فرص جديدة لزيادة حصتها السوقية بعيداً عن التنافس والصناعات القائمة بالتركيز على صناعات غير معروفة او منتجات بديلة تستطيع ان تخدم هذا السوق من خلال تقليص الكلف والاستغناء عن الصناعات غير الضرورية، فضلاً عن التركيز على الابتكار وزيادة الصناعات وبمستوى عالٍ من الجودة.

ثانياً: المبررات المشجعة في تبني المنظمات لاستراتيجية السوق الازرق
تعد الاسباب او المبررات التي تشجع المنظمات على تبني الاستراتيجية السوق الازرق هي:
1.التطورات المستمرة والسريعة في التقنيات الانتاجية الصناعية. 2.تنوع انتاج تشكيلات متعددة من السلع والخدمات من قبل الموردين (الزغبي، 2009: 359) و(Rainey, 2006: 1). 3.تفوق العرض على الطلب نتيجة زيادة عدد الصناعات.4. الحرية في انتقال السلع والخدمات والمعلومات بسبب العولمة الحالية للاسواق.5. ظهور علامات تجارية متعددة مما جعل صعوبة التمييز بينها (العطار، 2010: 4) و (Starmer, 2008: 3). 6. صعوبة التنبؤ بالتقلبات الاقتصادية والبيئية والاجتماعية في بيئة منظمات الاعمال الدولية (Kim &Maubrogne, 2005: 4).
ثالثاً: اهداف استراتيجية السوق الازرق
1.التخلص من الاساليب القديمة للسوق والتطلع لفتح سوق جديد.
2.التركيز على الطلب وصناعة منتجات بديلة تلبي احتياجات المستهلك.
3. اعادة تقييم المنظمات للتعرف على الامكانيات المتاحة.
4. ابتعاد المنظمات عن التنافس والمحاولة على ايجاد ما يميزها من خلال الجمع بين الابتكار والقيمة معاً.
5. وضع خطط مناسبة مبنية على التحليلات الجديدة للسوق ومتطلباته.
6. التركيز على الابتكار وليس التحديث.
رابعاً: مبادئ صياغة استراتيجية السوق الازرق
تتحدد مبادئ صياغة استراتيجية السوق الازرق كما يأتي:
1. اعادة بناء حدود السوق من خلال:
	آ. متابعة الصناعات البديلة.
	ب. الانتقال عبر التكتلات الاستراتيجية.

	ج. اعادة تحديد مجموعة الزبائن المستهدفين.
	د. متابعة السلع والخدمات المكملة.

	هــــــ. اعادة النظر في الاتجاه الوظيفي والعاطفي للمنظمة.
	و. منظور الزمن (Berg, 2011: 18) و(Farley, 2007: 17).


2. التركيز على الصورة الكلية وليس على الارقام (Blegvad, 2010: 11). 3. الامتداد الى ابعد من الطلب الحالي (Themaat, 2011: 60-67). 4. السعي نحو السياق الاستراتيجي الصحيح (Andersson & Nardinig, 2010: 5).
خامساً: ابعاد استراتيجية السوق الازرق
1. التقليص
عند توجه المنظمات نحو تطبيق استراتيجية السوق الازرق فأنها تلجأ الى تخفيض كلف تصنيع المنتجات من خلال تقليل النفقات فيها والتي تراها المنظمات غير الضرورية شريطة ان لا يؤثر ذلك على جودتها، فضلاً عن المحافظة على الارباح المتحققة، كما يتم تقليص الصناعات والهدر في المواد الداخلة في عملية الانتاج، والكلف الادارية الاخرى (الطائي، 2008: 7).
2. الاستبعاد
تسعى المنظمات هنا التفكير بشكل جدي بإزالة واستبعاد العوامل او العناصر التي تحملها كلف عالية وبدون ان ينعكس ذلك على حجم مبيعاته في السوق، اذ انها تستبعد العناصر غير النافعة والتي لا تضيف قيمة للعمل وللزبائن (طالب والبناء، 2009: 85-88).
3. الزيادة
عند سعي المنظمات لتطبيق هذه الاستراتيجية فانها تسعى جاهدة الى زيادة تركيزها نحو اضافة وزيادة مواد او عناصر لها القدرة على تحسين جودة منتجاتها المقدمة للزبائن والتي تضيف قيمة عالية لهم، وبالنتيجة تؤثر ايجاباً على مستوى الارباح المتحققة من جراء تلك الزيادة وتتمثل بزيادة اماكن او نقاط البيع وتحسين طرق عرض المنتجات مما تحقق بذلك تطوراً ملموساً في مجال انشطة التسويق وعمليات الانتاج لتصل الى حالة التفرد، والتفوق على المنافسين (Gaspers, 2006: 15) (Siegemund, 2009: 38-39).
4. الابتكار
يعد هذا البعد من الابعاد المهمة في استراتيجية السوق الازرق لانه يسهم في اكتشاف موارد جديدة وخلق طلب جديد وسوقاً جديداً لها من خلال، ابتكار بيئة عمل افضل للعاملين واستخدام طرق مبتكرة في انشطة المزيج التسويقي، وتقديم حلولاً مبتكرة للمشاكل وطرق عمل كفوءة وممارسات جديدة تساعد المنظمة على الانتاج بشكل افضل محققة بذلك رضا الزبائن بتقديم افضل قيمة لهم (Choyt, 2007: 3).
المبحث الثالث: واقع البحث التطبيقي
اولاً: تحليل استجابة العينة المبحوثة لمؤشرات السوق الازرق مجتمعة
من نتائج الجدول (3) يتضح ان قيمة الوسط الحسابي لمتوسط المتوسطات الخاص بالمؤشرات استراتيجية السوق الازرق (التقليص، الاستبعاد، الزيادة، الابتكار) بلغ (3.816) وهو اكبر من الوسط الفرضي البالغ (3) وبانحراف معياري عام قدره (0.311) وبوزن مئوي بلغ (76.3%) حيث تؤكد النتيجة الى اتفاق المبحوثين واستجاباتهم بدرجة كبيرة لمؤشرات استراتيجية السوق الازرق في تحقيق اهداف الشركة وعدم القبول بالوضع العام للخروج من دائرة المنافسة عندما يتم اغراق الاسواق بالسلع المستوردة والمحلية، وقد جاء مؤشر (الزيادة) بالمرتبة الاولى في الاهمية والاتفاق من قبل العينة المبحوثة ثم يليه مؤشر (التقليص) وبالمرتبة الثانية، بينما احتل مؤشر (الابتكار) بالمرتبة الثالثة واخيراً بالمرتبة الرابعة مؤشر (الاستبعاد).

	الجدول (3) الاوساط الحسابية والانحرافات المعيارية والوزن المئوي والترتيب لمؤشرات استراتيجية السوق الازرق

	المؤشرات
	الوسط الحسابي
	الانحراف المعياري
	الوزن المئوي %
	الترتيب

	التقليص
	3.903
	1.026
	78
	الثاني

	الاستبعاد
	3.701
	0.859
	74
	الرابع

	الزيادة
	3.907
	0.346
	78.2
	الاول

	الابتكار
	3.752
	0.654
	75
	الثالث

	اجمالي المؤشرات
	3.816
	0.311
	76.3
	


ثانياً: تحليل استجابة العينة المبحوثة لكل مؤشر
بالامكان توضيح استجابة العينة المبحوثة لكل مؤشر من مؤشرات استراتيجية السوق الازرق كما في الجدول (4)



الجدول (4)  قيم الاوساط الحسابية والانحراف المعياري والوزن المئوي لمؤشرات استراتيجية السوق الازرق
	
اولاً: التقليص
	الوسط المرجح
	الانحراف المعياري
	الوزن المئوي

	1. تقليل المصاريف والنفقات المتعلقة بترويج المنتجات الى اقل ما يمكن.
	3.794
	1.122
	76

	2. تقليل الكلف الادارية ولاسيما كلف البرامج التدريبية.
	2.735
	0.863
	55

	3. تقليل نسبة الضياع والهدر الحاصل في العملية الانتاجية.
	4.647
	0.485
	93

	4. امتلاك استراتيجيات لخفض التكاليف.
	3.470
	0.895
	69

	5. تقليص التطبيقات التي تضر بالمجتمع والبيئة.
	3.882
	0.913
	78

	6. تدعم ادارة الشركة مفهوم تدني نسبة العيوب في الانتاج لتقليل الكلف.
	3.852
	0.557
	77

	7. اتباع اساليب حديثة في تصنيع منتجاتها بحيث تكفل لها تقليل الكلف.
	4.941
	6.750
	99

	الاجمالي
	3.903
	1.026
	78

	
ثانياً: الاستبعاد
	الوسط المرجح
	الانحراف المعياري
	الوزن المئوي

	1. التخلي عن العاملين غير الكفوئين في العمل.
	3.705
	1.268
	74

	2. الاستغناء عن المكائن والمعدات غير الضرورية.
	4.058
	0.850
	81

	3. الاستغناء عن النفقات التسويقية التي تزيد من الكلف الاجمالية.
	4.029
	0.521
	81

	4. تسعى الشركة الى حذف كل ما هو غير نافع ومجدي من المواد في العملية التصنيعية.
	3.647
	0.485
	73

	5. التخلص من تصنيع المنتجات التي تستهلك كميات كبيرة وبشكل غير متناسب من الموارد في الانتاج.
	3.117
	0.879
	62

	6. توافر امكانيات التخلص من العمليات الانتاجية التي لاتدر ربحاً.
	3.352
	1.009
	67

	7. اتباع طرق متعددة في التخلص من المنتجات الرديئة للحفاظ على جودة منتجاتها وحجم المبيعات
	4.000
	0.000
	80

	الاجمالي
	3.701
	0.859
	74

	
ثالثاً: الزيادة
	الوسط المرجح
	الانحراف المعياري
	الوزن المئوي

	1. السعي الى زيادة الحصة السوقية من خلال العروض الجيدة والمميزة للمنتجات.
	4.294
	0.462
	86

	2. تؤدي زيادة الاهتمام بجاذبية المنتوج الوظيفية والتاثيرية الى زيادة المبيعات والارباح.
	3.352
	0.949
	67

	3. يتم جذب زبائن جدد من خلال زيادة اماكن البيع المتعددة.
	4.325
	0.806
	87

	4. تؤدي زيادة جودة المنتجات الى تحقيق نمو متزايد يتجاوز متطلبات الزبائن الحاليين.
	4.029
	0.576
	81

	5. تزداد كفاءة العمليات الانتاجية من خلال اعتماد التقنييات والاساليب الحديثة في العمل.
	4.029
	0.576
	81

	6. السعي نحو زيادة انتاج منتجات تحقق مناهج استثنائية وميزات جديدة ذات قيمة للزبائن.
	3.470
	0.706
	69

	7. تركيز الاهتمام بالمنتجات البديلة والمكملة والزيادة في انتاجها.
	3.852
	0.892
	77

	الاجمالي
	3.907
	0.346
	78

	
رابعاً: الابتكار
	الوسط المرجح
	الانحراف المعياري
	الوزن المئوي

	1. توافر بيئة عمل محفزة على الابتكار.
	2.705
	1.314
	54

	2. تقدم الحلول الابتكارية لمعالجة المشكلات.
	4.264
	1.136
	85

	3. تحرص ادارة الشركة على تصميم منتجات مبتكرة بديلة للمنتجات الاساسية.
	3.029
	1.290
	61

	4. يساهم الابتكار في دخول اسواق جديدة وكسب ثقة الزبائن.
	4.088
	0.753
	82

	5. استخدام سياسات وممارسات تعزز ثقافة الابتكار لدى العاملين.
	4.176
	0.796
	84

	6. تشجيع الابتكار في مجال انشطة المزيج التسويقي.
	3.882
	0.844
	78

	7. تطبيق الافكار الجديدة المتوافقة مع حاجات المجتمع.
	4.117
	0.591
	82

	الاجمالي
	3.752
	0.654
	75

	اجمالي الاستبانة
	3.816
	0.311
	76


1.التقليص
تظهر معطيات الجدول (4) ان هذا المؤشر حقق وسطاً حسابياً عاماً بلغ (3.903) وبانحراف معياري قدره (1.026) وبوزن مئوي (78%) وتشير تلك النتيجة الى ان استجابات العينة المبحوثة كانت ايجابية وبدرجة كبيرة نحو هذا المؤشر ودوره في تحقيق استراتيجية السوق الازرق ويعود ذلك الى:
آ- ميل الشركة المبحوثة الى تقليل المصاريف والنفقات الى اقل ما يمكن كاستراتيجية متبعة في التخفيض والسيطرة على نفقاتها بما في ذلك النفقات المتعلقة بالموظفين والجدول (5) يعرض نفقات الموظفين واجمالي النفقات للمدة (2013 – 2016)
الجدول (5) نفقات الموظفين واجمالي النفقات في الشركة المبحوثة للمدة 2013 – 2016
	السنوات
	نفقات الموظفين (الف دينار)
	اجمالي النفقات (الف دينار)

	2013
	48765986
	55139917

	2014
	46667309
	50763200

	2015
	41784086
	44194212

	2016
	36943054
	38657864


المصدر: سجلات الشركة
ب- تقليص الاجراءات الروتينية في التسويق والمبيعات مما ينعكس ذلك ايجابياً على حجم المبيعات.
ت- ان آلية تسعير المنتجات المتبعة في الشركة المبحوثة تتم من قبل لجنة التسعير، اذ يتم تحديد السعر بالاعتماد على كلفة المنتوج وقياساً للسعر السائد في السوق المحلي من خلال الزيارات الميدانية وتقارير الاسعار الواردة من مندوبي التسويق في معامل الشركة المنتشرة في عموم المحافظات.
ث- تعمل الشركة المبحوثة على مطابقة المنتجات للمواصفات القياسية ومتابعة قضايا السيطرة النوعية بما فيها تقليل نسب الضياع والهدر في العملية الانتاجية من خلال تقليص وقت عملية الانتاج.
ح- اعادة تدوير بعض المخلفات البلاستيكية واستخدامها في الانتاج مرة اخرى للمحافظة على البيئة وتقليل التلف ومصاريف الانتاج.
خ- تمارس الشركة مفهوم تقليل نسب العيوب في الانتاج من خلال انتاجها للمنتجات (الانابيب البلاستيكية) بمواصفات عالية وذات قياسات غير متوفرة بشكل واسع في السوق المحلي.
ج- المساهمة في اتخاذ الاجراءات الخاصة لحماية البيئة من التلوث من خلال قيام قسم البحث والتطوير والنوعية في الشركة المبحوثةبانجاز بحوث لغرض تطوير وتحسين نوعية المنتوج بالاستفادة من غبار السمنت كناتج عرض من معامل السمنت ومخلفات البناء كبديل جزئي عن التربة في انتاج الطابوق ولحماية البيئة من التأثيرات السلبية لهذه المخلفات.
2. الاستبعاد
تشير نتائج الجدول (4) المتعلقة بمؤشر الاستبعاد الى ان قيمة الوسط الحسابي العام له والبالغ (3.701) وبانحراف معياري مقداره (0.859) وبوزن مئوي (74%) وتدل تلك النتيجة على اتفاق ادارة الشركة المبحوثة وبدرجة كبيرة على فقرات هذا المؤشر واهميته في استراتيجية السوق الازرق للاسباب التالية:
آ- تعاني الشركة المبحوثة من التضخم الحاصل في الملاك لديها نتيجة اعادة الكثير منهم الى الخدمة، فضلاً عن توقف بعض معامل الشركة (معمل الطابوق، معمل الهياكل والاعمدة الكونكريتية) عن العمل بسبب الظروف الاقتصادية والامنية المعروفة في البلد، اذ بلغ عدد منتسبي الشركة (4411) منتسب من المهندسين والفنيين والاداريين والعمال اضافة الى دمج مصنع النعمان بالشركة ويبلغ عددهم (524) منتسب.
ب- لدى الشركة (149) منتسب من الاختصاصات الهندسية و (31) من الاختصاصات العلمية و (570) بالاختصاصات الادارية و (4072) بالاختصاصات الفنية و (113) من الاختصاصات الخدمية وعلى الرغم من الخبرات والمهارات التي يتمتع بها ملاكات الشركة من المهندسين والفنيين والاداريين الا ان الحاجة قائمة الى تطوير هذه الكفارات لمواكبة التطور الحاصل في المجالات كافة.
	الجدول (6) قيم الموجودات الثابتة في الشركة لعام 2016
المصدر: سجلات الشركة

	ت
	الفقرات
	القيمة/ الف دينار

	1
	اراضي ومباني
	695460

	2
	معدات والآت
	4099890

	3
	اصول ثابتة اخرى
	11227700

	الاجمالي
	16023050


ت- من ضمن الاعمال ادارة الشركة سعيها المستمر الى الاستغناء عن المكائن والمعدات المتقادمة واعادة تأهيل بعضها، اذ اتحذت الشركة الاجراءات المتعلقة بتأهيل الخطوط القديمة لانتاج (الانابيب البلاستيكية) في معمل (بلاستيك بغداد) الواقع في الزعفرانية بالجهود الذاتية وبالامكانيات المتوفرة للمعمل وقد تم انتاج انابيب بضغط (5.4) جو كما تم انتاج انابيب لنقل الغاز لاول مرة في المعمل، فضلاً عن قيام الشركة بتوقيع عقد مشاركة مع شركة مجموعة البيرق للتجارة والمقاولات العامة المحدودة لتشغيل وتاهيل معمل بلاستيك ميسان والجدول (6) يعرض قيم الموجودات الثابتة في الشركة اذ تقدر موجوداتها من اراضي ومباني ومعدات والآت وغيرها بـــــ (16023050) الف دينار.
ث- حذف واستبعاد كل ما هو غير ضروري من موارد وعمليات لا تسهم في تحقيق الارباح او تؤدي الى تلف او انتاج منتجات رديئة.
3.الزيادة
يتضح من نتائج الجدول (4) ان مؤشر الزيادة حقق وسط حسابي عام بلغ (3.907) وبانحراف معياري قدره (0.346) وبوزن مئوي (78.2%) وتدل تلك النتيجة على اتفاق العينة المبحوثة باهمية هذا المؤشر واستجابتها كانت ايجابية بدرجة كبيرة اتجاه فقراته ولغرض توضيح ذلك على النحو الاتي:
آ- تسعى الشركة الى تطوير استراتيجية المبيعات والتسويق لمنتجاتها بغية زيادة الحصة السوقية لها من خلال:
	الجدول (7)
الجهات المستفيدة من منتجات الشركة المبحوثة

	ت
	الجهة المستفيدة
	المنتوج

	1
	سمنت الكوفة
	رمل عادي

	2
	بلدية المشروع
	سبيس

	3
	شركة آشور للمقاولات
	سبيس

	4
	شركة مصافي الوسط
	رمل مغسول

	5
	مديرية بلدية الكفيل
	سبيس

	6
	شركة المشاريع النفطية
	سبيس

	7
	مديرية بلدية كربلاء
	سبيس

	8
	مديرية بلدية الاسكندرية
	سبيس

	9
	مديرية مجاري كربلاء
	سبيس

	10
	جامعة كربلاء
	سبيس

	11
	شركة السلاسل الفضية للمقاولات العامة المحدودة
	انابيب بلاستيك  pvc

	12
	معمل كريم سويد وشركاه لصناعة الثرمستون
	رمل مغربل

	13
	شركة الخيرات
	رمل مرشحات

	14
	شركة الطلع النضيد
	رمل وحصى مرشحات

	15
	الوزارات (الكهرباء، الاتصالات، التربية، التعليم العالي والبحث العلمي، الصحة، الزراعة، النفط
	منتجات الشركة كافة


1. ايصال منتجات الشركة الى المستهلك او مواقع العمل تلبية لرغبة المستهلك من القطاعين العام والخاص ويوضح الجدول (7) الجهات المستفيدة من منتجات الشركة.
2. تكثيف نشاط الشركة في مجال المشاركة في المعارض الداخلية والخارجية للتعريف بمنتجاتها والترويج لها وجذب زبائن جدد.
3. القيام ببحوث تسويقية ودراسة السوق والاسعار بالتعاون مع مكتب القطع والتجهيز من خلال مندوبي التسويق.
4. قام مندوبي التسويق في الشركة بالزيارات الميدانية الى الدوائر الرسمية في المحافظات ضمن الموقع الجغرافي وشركات القطاع الخاص والاسواق المحلية لحثهم على سد احتياجاتهم من منتجات الشركة والبحث عن منافذ جدد.
5. لدى الشركة موقع الكتروني تعمل على تطويره واستحداث صفحة (Face book) لاغراض التواصل الاجتماعي مع عملائها.
	جدول (8) مراكز البيع المتوفرة للشركة

	ت
	اسم المنتوج
	مركز البيع

	1
	رمل بانواعه
	مقالع الفرات الاوسط

	2
	حصى بانواعه
	مقالع حصى النباعي

	3
	انابيب بلاستيكية محتلفة القياسات
	- بلاستيك بغداد
- بلاستيك ميسان
- مصنع النعمان

	4
	اجزاء معدنية
	مصنع النعمان

	5
	اجزاء بلاستيكية مختلفة
	

	6
	منظومات الري بالتنقيط
	

	7
	اغطية زراعية
	

	8
	بيت بلاستيكي
	

	9
	حاوية نفايات
	

	10
	رحلة مدرسية
	


ب- تمتلك الشركة منافذ تسويقية في محافظات مختلفة والجدول (8) يوضح مراكز البيع المتوفرة للشركة والعمل جاري على منح منفذ تسويقي في مقر الشركة. علماً بان الشركة تمتلك منافذ تسويقية في مواقع مختلفة ومنها:
	1. منفذ تسويق ابو غريب
	4. منفذ تسويق المحاويل

	2. منفذ تسويق الشطرة
	5. منفذ تسويق بابل

	3. منفذ تسويق واسط
	6. منفذ تسويق القادسية


ت- تحاول الشركة جذب زبائن جدد بالتركيز على منتوج (الحصى والرمل) بكافة انواعه (بناء، مرشحات، جلمود، سبيس) وزيادة كميات الانتاج ومنتج مراكز تسويق له، اذ ان هذا المنتوج يدخل في اعمار البنى التحتية المتضررة بسبب الاحداث التي مرت على مختلف مناطق البلاد، كما ان كلف انتاجه قليله نسبياً والنوعيات المنتجة منه في الشركة المبحوثة تحظى بقبول اكبر عند العملاء بسبب خضوعه للفحص المختبري قبل تسويقه.
ث- تركز الشركة على انتاج (الحصى والرمل) للطلب الكبير عليهما من قبل العملاء ولتمتعها بمواصفات عالية الجودة، فضلاً عن عدم وجود منافس محلي قوي لهذا المنتوج كالمعامل الاهلية والاجنبية فكل هذه المميزات تمنح لهذه المادة قيمة مضافة لدى العملاء للاقبال عليها مقارنة بمصادر التجهيز الاحرى. والجدول (9) يوضح كميات الانتاج لمنتجات الشركة المبحوثة للسنوات (2013 – 2016).
ج- كما سعت الشركة لتسهيل عملية تصريف وبيع منتجاتها من خلال القيام بممارسات تزيد من عمليات البيع مثل تقديم خصومات في حالة الشراء بكميات كبيرة وكذلك البيع بالاجل او التقسيط او ايصال المنتجات الى موقع العمل والجدول (10) يعرض كميات المبيعات لمنتجات الشركة للسنوات (2013 – 2016) والجدول (11) يعرض قيم المبيعات واجمالي الايرادات لمنتجات الشركة للسنوات (2013 – 2016).
	جدول (9)  كميات الانتاج لمنتجات الشركة المبحوثة للسنوات (2013 – 2016)
المصدر: سجلات الشركة

	اسم المعمل
	وحدة القياس
	2013
	2014
	2015
	2016
	الملاحظات

	مجموع الطابوق
	الف طابوقة
	15239
	7073
	850
	17
	متوقف حالياً

	حصى مصنف النباعي
	م3
	43250
	1328
	2367
	3821
	

	حصى مرشحات النباعي
	
	886
	515
	-
	77
	

	رمل مغسول ومغربل وعادي/ كربلاء
	م3
	899241
	182036
	258019
	39912105
	

	رمل المرشحات
	
	2555
	1262
	959
	2425
	

	الانابيب البلاستيكية
	طن
	28
	12472
	22443
	46152
	

	اعمدة كونكريتية
	م3
	253
	-
	-
	-
	متوقف حالياً

	هياكل كونكريتية (1)
	
	1899
	1183
	294
	-
	

	هياكل كونكريتية (2)
	
	-
	-
	-
	-
	



	جدول (10)  كميات المبيعات لمنتجات الشركة المبحوثة للسنوات (2013 – 2016)
المصدر: سجلات الشركة

	اسم المعمل
	وحدة القياس
	2013
	2014
	2015
	2016
	الملاحظات

	[bookmark: _GoBack]مجموع الطابوق
	الف طابوقة
	18613
	15574
	18613
	15574
	متوقف حالياً

	حصى مصنف
	م3
	19375
	72637
	19375
	72637
	

	حصى مرشحات
	
	1101
	1161
	1101
	1161
	

	رمل مغسول ومغربل وعادي/ كربلاء
	م3
	618679
	691320
	618679
	691320
	

	رمل كربلاء المرشحات
	
	972
	1956
	972
	1956
	

	الانابيب البلاستيكية
	طن
	147
	15
	147
	15
	

	اعمدة كونكريتية
	م3
	347
	529
	347
	529
	متوقف حالياً

	هياكل كونكريتية (1)
	
	768
	944
	768
	944
	

	هياكل كونكريتية (2)
	
	-
	-
	-
	-
	


	ت
	السنوات
	قيمة البيعات (مليار)
	اجماي الايرادات (مليار)

	1
	2013
	5140
	7737

	2
	2014
	3618
	44094

	3
	2015
	1540
	3960

	4
	2016
	1096
	33778

	جدول (11)
قيمة المبيعات واجمالي الايرادات
للسنوات (2013 – 2016)
المصدر: سجلات الشركة


ج-قام مصنع النعمان بطرح مميزات تشجيعية لغرض جذب عدد من المسوقين لمنتجات المصنع ولزيادة المنافذ التسويقية من خلال تقديم حوافز تشجيعية للعملاء منها: تقديم خدمات ما بعد البيع وتقديم استشارات لنصب وتشغيل منظومات الري بالتنقيط.
4. الابتكار
توضح نتائج الجدول (4) ان هذا المؤشر حقق وسطاً حسابياً بلغ (3.752) وبانحراف معياري قدره (0.654) ووزن مئوي (75%) وهذا يعني ان ادارة الشركة المبحوثة تولي اهتماماً واستجابة بدرجة كبيرة باتجاه اتباع هذه الاستراتيجية ولغرض تفسير هذا النتيجة يعود ذلك الى:
آ- تعمل الشركة على طرح منتجاتها بنوعية جيدة مطابقة للمواصفات وبمتابعة مستمرة من قبل مختبرات السيطرة النوعية في مواقع العمل ومختبر البحث والتطوير والنوعية المركزي في مقر الشركة، الا ان منتجاتها تعاني من منافسة شديدة من قبل القطاع الخاص والمستورد من مناشئ مختلفة (ايران، تركيا، السعودية، مصر، الاردن).
ب- تشجع الشركة الحلول الابتكارية للمشكلات فقد تم الاتفاق مؤخراً مع شركة حمورابي للاستشارات الهندسية والفنية والادارية لغرض الحصول على شهادة الجودة وتمت المباشرة بعمليات تأهيل المختبر التابع لقسم البحث والتطوير والنوعية للحصول على الشهادة الدولية في نظام المختبرات وفق المواصفة القياسية الدولية (ISO/IEC17025: 2005).
ت- تنفذ العديد من المشاريع الاستثمارية في الشركة لغرض التنوع في الانتاج وعدم الاعتماد على منتج محدد.
ث- تعاقدت الشركة مع الشركات الاجنبية لغرض نقل تكنولوجيا الحديثة وتطوير الخبرات الفنية لمنتسبيها.
ج- تسعى الشركة الى اضافة خطوط انتاجية جديدة وادخال منتجات جديدة لانشطتها مع التعاقد مع شركات القطاع الخاص كشركة البيرق لتأهيل وتشغيل معمل البلاستيك للنهوض بطاقاتها الانتاجية وتعظيم مواردها.
ح- تسعى الشركة المبحوثة الى اتباع طرق حديثة في التعبئة والتغليف لتسهيل تسويقها الى الزبائن مع خلق فرصة لتصدير المنتوج خارج البلد.
خ- هناك جهود لتطوير المنتجات البلاستيكية او المعدنية في مصنع النعمان من خلال تحوير مكائن بلاستيكية عدد (3) لاعادة تحسين المخلفات البلاستيكية واستخدامها في الانتاج مرة ثانية مما يساعد على تقليل التلف ومصاريف الانتاج.
	الجدول (12)

قيم () المحسوبة للفروق في استجابات العينة بحسب المتغيرات الشخصية

	
مستوى الدلالة
	Sig
	
قيمة()
	الصفات الشخصية
	ت

	0.025
	0.000
	68
	التحصيل العلمي
	1

	
	0.003
	33.207
	المنصب الوظيفي
	2

	
	0.01
	25.972
	سنوات الخدمة
	3


د- القيام باجراء التعديلات على منتوج (منظومات الري) لغرض تطويره وفق بحوث تجري بتغير تصاميمها من حيث الشكل والمكونات بغية تقليل كلف بيعها، واعطائها كفاءة اعلى في العمل.
ثالثاً: نتائج اختبار الفروق في الاستجابات بحسب المتغيرات الشخصية

لغرض اختبار صحة فرضية البحث والتي مفادها (توجد فروق ذات دلالة احصائية في استجابات العينة المبحوثة نحو مؤشرات استراتيجية السوق الازرق مجتمعة وبحسب المتغيرات الشخصية (التحصيل العلمي، المنصب الوظيفي، سنوات الخدمة)). وباستخدام اختبار() كانت نتائج البحث كما موضحة في الجدول (12).

بلغت قيمة () المحسوبة في كل من (التحصيل العلمي، المنصب الوظيفي، سنوات الخدمة) وهي (68، 33.207، 25.972) على التوالي وان قيمة (sig) لكل منهم (0.000، 0.003، 0.01) هي اقل من مستوى الدلالة البالغ (0.025) النتيجة تشير الى قبول فرضية البحث بوجود فروق في استجابات العينة المبحوثة نحو مؤشرات استراتيجية السوق الازرق بحسب المتغيرات الشخصية (التحصيل العلمي، المنصب الوظيفي، سنوات الخدمة)
المبحث الرابع: الاستنتاجات والتوصيات
اولاً: الاستنتاجات
1.اظهرت النتائج الى ان مستوى استجابة العينة المبحوثة لمؤشرات استراتيجية السوق الازرق كانت ايجابية بدرجة كبيرة.
2.تبين من خلال التحليل ان ترتيب مؤشرات استراتيجية السوق الازرق بحسب درجة اهميتها كالاتي (الزيادة، التقليص، الابتكار، الاستبعاد).
3.يلاحظ من خلال الدراسة والتحليل ان ادارة الشركة المبحوثة قد مارست تطبيق مؤشرات استراتيجية السوق الازرق ولكن بدون معرفة وتصور مسبق لها.
4.تبين ان مؤشر الزيادة قد حاز باهتمام كبير من قبل العينة المبحوثة بوصفه مؤشراً يركز على البحث عن اساليب تسويقية تضيف قيمة للزبون، وتزيد من حجم المبيعات من خلال زيادة منافذ او اماكن البيع لجذب زبائن جدد.
5.حرصت الشركة على تقليل الهدر في الوقت وفي المواد الاولية لتخفيض الكلف وهذه المعطيات تشير الى اهتمام العينة المبحوثة بمؤشر التقليص.
6. تشير النتائج الى اهمية مؤشر الابتكار في العملية الانتاجية وتصميمها كونه يضيف قيمة للمنتوج مع كلف قليلة.
7.بينت النتائج ان هناك فروقاً في استجابات العينة المبحوثة لمؤشرات استراتيجية السوق الازرق بحسب المتغيرات الشخصية (التحصيل العلمي، المنصب الوظيفي، سنوات الخدمة).
ثانياً: التوصيات
1. ضرورة اهتمام ادارة الشركة المبحوثة بتطبيق الاستراتيجيات التسويقية المعاصرة ومنها استراتيجية السوق الازرق لما لها من دور فاعل في تحسين اداء العمل.
2. ضرورة تركيز ادارة الشركة المبحوثة اولاً على مؤشر الزيادة من خلال البحث عن اسواق جديدة ومنافذ توزيعية لزيادة الحصة السوقية لها.
3. تشجيع العاملين وتحفيزهم على تقديم الافكار التي تسهم في تحقيق الابداع والتفوق.
4. السعي لتأهيل مختبرات الشركة المبحوثة بحصولها على شهادة الايزو.
5. السعي المستمر لاعادة تأهيل معامل الشركة المبحوثة لغرض النهوض بطاقاتها الانتاجية واستثمار الفرص المتاحة بزيادة مواردها المالية.
6. فتح منافذ تسويقية جديدة لتلبية احتياجات الزبائن.
7. المتابعة المستمرة لحركة السوق ودراسة الحاجة الفعلية له.
8. ضرورة سعي الشركة المبحوثة الى تأمين احتياجات المعامل من مستلزمات التشغيل بشكل مستمر وبما يضمن ديمومة عملية الانتاج.
9. تفعيل قانون حماية المنتج للحد من المستوردات وعدم اغراق السوق بها.
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