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(ملخص:
إن هذا البحث يعالج مسالة حيوية ألا و هي "مخاطر تنفيذ الأنشطة التسويقية في منظمات الأعمال / دراسة تطبيقية في منظمات الأعمال الأردنية" . من المعروف إن المخاطر التي تواجه منظمات الأعمال عند تنفيذ أنشطتها و منها الأنشطة التسويقية تشكل التحدي الصعب الذي يتوجب التصدي له و محاولة تقليل أثاره المتعددة و التي قد تؤدي إلى فشل كامل لهذه المنظمات ما لم يتم تحديد العوامل ( الخارجية و الداخلية ) ذات تأثير كبير على مزاولة الأنشطة و منها التسويقية.

في هذا البحث تم إتباع منهجية علمية تتلخص في تحديد المخاطر و التي تتمثل بالعوامل ( الخارجية و الداخلية) ذات التأثير الكبير على تنفيذ الأنشطة التسويقية ومن ثم تم قياس هذه المخاطر على كل من المبيعات و الأرباح اللذين يمثلان مؤشرين أساسيين في نجاح أية منظمة من منظمات الأعمال.

على ضوء هذه المنهجية تم صياغة النموذج الفرضي  لهذا البحث و تم تحديد الفرضيات اللازمة للوصول إلى أهداف هذا البحث , و عليه فقد تم صياغة استمارة استبيان تعكس النموذج الفرضي للبحث و فرضياته و قد تم توزيع هذه الاستمارة على عينة عشوائية من منظمات الأعمال ( الصناعية , التجارية, و الخدمية) في مدينة عمان الكبرى و قد تم الحصول على إجابات هذه المنظمات و قد أخضعت هذه الإجابات للتحليل الإحصائي اللازم باستخدام تحليل ( Spss) و معادلة قياس المخاطر.

" المخاطر= معدل تكرار الحدث × تأثير الحدث" 
إن أهم النتائج تشير إلى إن هناك العديد من العوامل التي تختلف بتأثيرها على تنفيذ الأنشطة التسويقية و بالتالي تشكل مخاطر على مبيعات و أرباح منظمات الأعمال الأردنية مما يتطلب معالجتها بشكل علمي و صحيح. لذلك فان أهم التوصيات تتلخص في التشخيص الصحيح للعوامل ( المخاطر) التي تؤثر على تنفيذ الأنشطة التسويقية و تحديدها بشكل دقيق و ثم وضع الاستراتيجيات اللازمة للتعامل او التصدي لها بالشكل الذي يقلل قدر المستطاع من أثارها السلبية على أنشطة منظمات الأعمال.  
(المقدمة
لعل المخاطر التي تواجه منظمات الأعمال تشكل التحدي الصعب و الكبير الذي يتوجب التصدي له و محاولة تقليل أثاره المتعددة و التي قد تؤدي إلى فشل كامل لهذه المنظمات... إن البيئة المحيطة ( التي تتصف بالتعقيد و التغيير السريع) بالمنظمة تشكل العامل الحاسم و الأساسي في مجمل التهديدات و الأخطار التي لابد من التعامل معها تعاملا جذرياً يستند إلى الفكر الاستراتيجي في التخطيط و وضع الخطط الإستراتيجية.

إن التسويق كنشاط أساسي في منظمات الأعمال و الذي يمثل ذلك الجزء الذي يحول النشاط الإنتاجي إلى النجاح بشكل عام و النجاح المالي بشكل خاص. و لكي يكون هذا النجاح  ذا ديمومة لابد إن تتخذ الإدارة موفقا صحيحا و متوازنا من اجل جعل القرارات التسويقية مركزا  على الربحية طويلة المدى و ليس على أرباح مفاجئة قصيرة الأمد... تشير الكثير من الدراسات الأكاديمية إلى إن استراتيجيات التسويق لابد إن تعتمد على تحليل ( Swot) نقاط القوة و الضعف و الفرص و المخاطر. حيث يعتبر هذا التحليل أداة مفيدة لفهم ديناميكية المنظمة و البيئة الخارجية. حيث يأخذ تحليل نقاط القوة و الضعف باعتبارها عوامل داخلية ( البيئة الجزئية). بينما تهتم تحليل الفرص و المخاطر بالعوامل الخارجية (البيئة الكلية). وان هذا التحليل يفيد في تحديد و تحليل المخاطر التي تواجه المنظمة و خاصية المخاطر التسويقية و كيفية مراقبتها و التعامل معها بشكل مستمر عن طريق وضع الاستراتيجيات التسويقية المناسبة لمواجهة هذه المخاطر. و لكن في هذا البحث سنحاول تحديد العوامل الخارجية و الداخلية (باعتبارها مخاطر) التي تؤثر على تنفيذ الأنشطة التسويقية و بالتالي محاولة قياس مخاطر تنفيذ هذه الأنشطة على مؤشرين أساسيين هما:  المبيعات و الأرباح باعتبارهما هدفان أساسيان  لنجاح و تحقيق المنظمة لأهدافها . و ثم محاولة معرفة السبل اللازمة للتصدي لهذه المخاطر. 

للوصول لأهداف هذا البحث فقد اتبعنا منهجية علمية تستند أولا في تحديد نوع المخاطرة ودرجة تأثيرها على تنفيذ الأنشطة التسويقية و ثم حددنا مدى تكرار هذا الخطر       ( الحدث) و درجة تأثيره على المبيعات و الأرباح و هذا يعكس قياس لأثر المخاطرة استنادا إلى المعادلة الأساسية لهذا البحث و هي:

" المخاطرة= معدل تكرار الحدث × تأثير الحدث "

و التي تم تحويلها بأسلوب رياضي حتى يمكن الاستفادة منها للوصول إلى الغرض الأساسي لهذا البحث.
(مشكلة البحث:

يعالج هذا البحث مسالة حيوية و مهمة ألا وهي مخاطر تنفيذ الأنشطة التسويقية في منظمات الأعمال ( خاصة فيما يتعلق بالمبيعات و الأرباح). لذلك فان مشكلة البحث يمكن حصرها بالأسئلة التالية:

1. ماهي المخاطر التي تؤثر على تنفيذ الأنشطة التسويقية في منظمات الأعمال.
2. ماهو حجم تأثير تلك المخاطر على تنفيذ الأنشطة التسويقية و بالتالي على كل من المبيعات و أرباح منظمات الأعمال.
3. كيف يمكن التصدي لهذه المخاطر " من اجل تقليل أثارها السلبية" , و ماهي تلك الاستراتيجيات اللازمة لذلك.
(أهمية البحث:
تتجلى أهمية هذا البحث بكونه يعالج مسالة حيوية و ذات تأثير على ديمومة و بقاء منظمة الأعمال ألا و هي مخاطر تنفيذ الأنشطة التسويقية التي تزاولها المنظمة و العوامل المؤثرة على تنفيذ هذه الأنشطة. هذا البحث يعتبر محاولة جادة للتعّرف على تلك المخاطر وتحليلها و ثم كيفية التصدي لها من خلال وضع الاستراتيجيات التسويقية المناسبة للتعامل مع تلك المخاطرة... إضافة إلى تحديد الآثار المترتبة على تلك المخاطر من خلال قياس تلك الآثار بأسلوب تحليلي و علمي.

(أهداف البحث:
إن الهدف الرئيسي لهذا البحث تتمثل في:

"معرفة المخاطر التي تؤثر على تنفيذ الأنشطة التسويقية و بالتالي انعكاس هذا التنفيذ على مبيعات و أرباح منظمات الأعمال".

وفقا لهذا الهدف الرئيس بالإمكان تحديد الأهداف الفرعية التالية:

1.تحديد اثر المخاطر و المتمثلة بالعوامل الخارجية. و التي تؤثر على تنفيذ الأنشطة التسويقية.
2. تحديد اثر المخاطر و المتمثلة بالعوامل المتعلقة بدخول الأسواق الخارجية او الداخلية التي تؤثر على تنفيذ الأنشطة التسويقية.
3. تحديد اثر المخاطر و المتمثلة بالعوامل المتعلقة بالإنتاج و التخزين و الترويج التي تؤثر على تنفيذ الأنشطة التسويقية.

4. تحديد اثر المخاطر المتمثلة بتنفيذ الأنشطة التسويقية على المبيعات والأرباح و التي تمثل في حالة انخفاضها مخاطر تواجه منظمات الأعمال.
5. معرفة الكيفية التي يمكن التصدي لهذه المخاطر و التقليل من أثارها على منظمة الأعمال.
6. تحديد الاستراتيجيات المناسبة للتعامل مع هذه المخاطر.

(النموذج الفرضي للبحث:
من المعروف بان تنفيذ الأنشطة التسويقية محكوم بالعديد من العوامل التي تؤثر عليها و التي تعتبر بمثابة مخاطر متعددة التأثير و تلعب دورا حيويا في نجاح او عدم نجاح تنفيذ هذه الأنشطة. و نظرا لكثرة هذه المخاطر او العوامل فقد تم تقسيمها إلى ما يلي:

أولا: المخاطر الناجمة عن العوامل الخارجية و هي:

1. تذبذب الطلب.

2. تذبذب الأسعار.

3. تذبذب الدخل و القوة الشرائية.

4. التضخم.

5. المنافسة.

· المنتجات المنافسة.
· أسعار المنافسين.
· قنوات التوزيع المنافسة.
· وسائل الترويج المنافسة.
6. الموردين

7. تغير أذواق و تفضيلات المستهلكين.

ثانيا: المخاطر او العوامل المتعلقة بدخول الأسواق:

1. دخول الأسواق المحلية.

2. دخول الأسواق الخارجية.

ثالثا: المخاطر المتعلقة بالإنتاج و التخزين و الترويج:

1. انخفاض الإنتاج.

2. طرق الإنتاج.

3. قلة الخزين السلعي.

4. كثرة الخزين السلعي.

5. الإعلان المستخدم.

6. وسائل الإعلان المستخدمة.

7. طرق البيع المستخدمة.

إن هذه المخاطر تؤثر على تنفيذ الأنشطة التسويقية و المتمثلة بعناصر المزيج التسويقي و التي هي :

1. المنتج.

2. التسعير.

3. التوزيع.

4. الترويج.

و إن انعكاس مخاطر تنفيذ الأنشطة التسويقية تؤثر على مؤشرين أساسيين هما:

1. المبيعات.

2. الأرباح.

إن هذين المؤشرين يلعبان دورا هاما في نجاح وبقاء و استقرار منظمة الأعمال و بالتالي يمثلان الأهداف الأساسية التي تسعى هذه المنظمات للوصول اليها و الشكل (1) يوضح هذا النموذج.

(فرضيات البحث:
استنادا إلى النموذج الفرضي و أهداف هذا البحث بالإمكان صياغة الفرضية الرئيسية لهذا البحث و التي هي:

" لمخاطر تنفيذ الأنشطة التسويقية اثر سلبي على مبيعات و الربحية في منظمات الأعمال "

من هذه الفرضية بالإمكان اشتقاق الفرضيات الفرعية التالية:

Ho1:  تؤثر المخاطر المتمثلة بالعوامل الخارجية سلبيا على تنفيذ الأنشطة التسويقية.

Ho2:  تؤثر المخاطر المتمثلة بدخول الأسواق سلبيا على تنفيذ الأنشطة التسويقية. 

Ho3:  تؤثر المخاطر المتمثلة بعوامل الإنتاج و التخزين و الترويج سلبيا على تنفيذ الأنشطة التسويقية. 

Ho4:  تؤثر مخاطر تنفيذ الأنشطة التسويقية سلبيا على مستوى المبيعات. 
Ho5:  تؤثر مخاطر تنفيذ الأنشطة التسويقية سلبيا على مستوى الربحية. 

(مجتمع و عينة البحث:
إن مجتمع البحث يتكون من منظمات الأعمال (الصناعية والتجارية و الخدمية) الأردنية في مدينة عمان الكبرى... و قد تم سحب عينة عشوائية تتكون من (46 عينة) موزعة كما في الجدول التالي:

	الفئة
	تكرار
	نسبة

	صناعية 
	16
	34.8%

	تجارية 
	16
	34.8%

	خدمية 
	14
	30.4%

	المجموع 
	46
	100%


(مصادر جمع المعلومات:

تنقسم مصادر جمع المعلومات إلى نوعين

· المصادر الثانوية: و هي عبارة عن الأدبيات التي تناولت موضوع الدراسة و ذلك لوضع الأسس النظرية و العلمية للإطار النظري لهذه الدراسة.
· المصادر الأولية: و ذلك من خلال القيام بتصميم استبانه ستغطي الجوانب التي تناولت الإطار النظري لدراسة الفرضيات التي اعتمدت في الدراسة.
(الأساليب الإحصائية: 

سيتم اعتماد النسب المئوية و تحليل (Spss) للوصول إلى نتائج هذا البحث بالإضافة إلى تطبيق المعادلة التالية لقياس اثر المخاطر و هي:

"المخاطرة=معدل تكرار الحدث × تاثير الحدث"

(الإطار النظري)

أولا: إدارة المخاطر

لقد أظهرت التحليلات التي أجرتها منظمة الأغذية و الزراعة إن المخاطر و الصعوبات في تمويل المستويات المعتادة في الواردات التجارية على المدى القصير ستنشأ إلى حد كبير من جراء التطورات السعرية غير المتوقعة في الأسواق الدولية للسلع او حدوث تطورات معاكسة في الانتاج المحلي. 

كذلك اظهرت هذه التحليلات إن العقبة الرئيسية التي تواجه البلدان النامية منخفضة الدخل المستوردة للمواد الغذائية في سقف الائتمان التي تفرضها البلدان المتقدمة على تمويل واردات هذه البلدان. يوجد اكثر من بلد من البلدان النامية تعتمد على ثلاث سلع فقط او اقل في تحقيق اكثر من نصف حصيلة صادراتها . كانت هنالك طريقتان اساسيتان حاولت من خلالهما البلدان المعتمدة على الصادرات السلعية معالجة عدم استقرار اسواق السلع.

· "الطريقة الاولى": محاولة التدخل المباشر في اسواق السلع بغرض تغيير توزيع اسعار السلع ذات الصلة.
· "الطريقة الثانية":   تعويض هذه البلدان بعد تعرض حصيلة صادراتها او قيمة وارداتها لتاثيرات ضارة من جراء التقلبات التي تحدث في الأسواق.
(تعريف المخاطر
تنشا المخاطر من التصرفات التي لايمكن التنبؤ بنتائجها و عدم القدرة على التنبؤ بالنتائج يولد حالة من عدم اليقين, كما إن التصرفات التي لا تكون نتائجها مضمونة هي التي تخلق المخاطر. و تشمل ادارة المخاطر السلعية جميع الاستراتيجيات و السياسات المتعلقة بالتعامل مع النتائج التي لا يمكن التنبؤ بوقوعها قبل وقوعها و عليه يمكن تعريف المخاطر على انها "احداث تؤدي إلى اثار سلبية على اداء المنظمة مما يحول دون تحقيق الأهداف الموضوعة او استغلال الفرص المتاحة".

هنالك ما يطلق عليه تسمية ادارة المخاطر غير الملموسة و هي نوع جديد من المخاطر و التي تعّرف بانها المخاطر التي تعتبر نسبة حدوثها 100% و لكنها مهملة من قبل المنظمة بسبب غياب القدرة على تعريفها او بعبارة ادق بسبب غياب المعرفة.

اما المخاطر المحتملة:

هي تلك المخاطر التي تتعلق باحداث معينة عند تفاقم الاحداث تؤدي إلى مشاكل قد تكون خطيرة على بقاء وتطور منظمة الاعمال , لذلك فان البدء بالتعريف يبدا بالاساس بالتشخيص الصحيح للمشكلات و مصادرها و بالتالي محاولة ايجاد الحلول الناجحة لها و من هنا فان تعريف المخاطر تبدا بتحليل مصادر المشكلات او بتحديد المشكلة نفسها.
· طرق التعامل مع المخاطر
هناك ثلاث طرق للتعامل مع المخاطر هي:

· الطريقة الاولى: تتعلق بتغيير المخاطر, عن طريق التأثير المباشر عل الأسواق التي تخلق هذه المخاطر. و هذه الطريقة في التعامل مع المخاطر هي النموذج السائد لفترة طويلة, و لكن ثبت إن التحكم الداخل في اسعار السلع اما عن طريق السياسات التجارية او التدخل المباشر في الأسواق امر مكلف للغاية من الناحية المالية او من منظور النمو.
· الطريقة الثانية في التعامل مع المخاطر والتي يتعرض لها الدخل تتعلق بتعديل الاوضاع التي تؤدي إلى التعرض للمخاطر أي تنويع المبادرات.

· الطريقة الثالثة للتعامل مع مخاطر الدخل على مستوى البلد هي استراتيجيات التامين او ما اطلق عليه ( مواجهة المخاطر) و تقوم هذه الاستراتيجيات اساسا على التامين الفردي من خلال تكوين المخزونات الاحترازية او عن طريق شبكات التامين التي يمكن إن توفر تحويلات في وقت الحاجة. 
إن اهم المخاطر التي تواجهها البلدان منخفضة الدخل والتي تعتمد على تصدير السلع في الأسواق الدولية للصادرات و  الواردات هي انخفاض اسعار و كميات السلع المصدرة على غير المالوف او ارتفاع اسعار و كميات الاغذية الأساسية المستوردة وبالتالي انخفاض ايرادات التصدير او ارتفاع مصروفات الاستيراد.

و يمكن تلخيص النقاط الواردة اعلاه بما يلي:

· ترجع المخاطر التي تواجهها البلدان النامية المصدرة للسلع و المستوردة للمنتجات الغذائية إلى عدم القدرة على التنبؤ بالاسعار الدولية والانتاج المحلي و كذلك درجة قدرتها على تنويع التجارة.
· إن ادوات ادارة المخاطرة التجارية المتاحة للبلدان منخفضة الدخل و التي تعتمد على تصدير السلع و بلدان العجز الغذائي ذات الدخل المنخفض اقل مما هو متاح للوكلاء في البلدان المتقدمة.
· من بين الطرق العديدة المتاحة للتعامل مع مخاطر اسواق السلع , يعد التدخل في اسواق السلع مكلفا و ليس من المرجح له إن ينجح, و يبدو إن تحسين القدرة على التنبؤ هو الطريقة الافضل لتامين البلدان منخفضة الدخل التي تعتمد على تصدير السلع المعرضّة للمخاطر.
· إن اقامة نظام دولي للوساطة يوفر للبلدان منخفضة الدخل و التي تعتمد على تصدير السلع و بلدان العجز الغذائي ذات الدخل المنخفض عقود تامين شبيهة بحق الخيار و هو احد الطرق المناسبة لتعزيز قدرة هذه البلدان على ادارة المخاطر.
و إن تكاليف تشغيل مثل هذا النظام ضئيلة بل يمكن إن تكون معدومة في ظروف معينة. 

(أهمية الإدارة الرشيدة للمخاطر:

إن اهمية الادارة الرشيدة للمخاطر تكمن في ما يلي:

1. تحقيق اطار لإدارة المخاطر يكون أكثر صلابة و تماسكا.

2. تعزيز الشفافية و رسم خطوط واضحة للمسؤولية.

3. بناء اسس صلبة لقياس الاداء.

4. صنع قرارات تنطوي على الوعي و المعرفة.

(الأهداف التي ترمي إلى التصدي للمخاطر في منظمات الأعمال:

هنالك عدة اهداف ترمي المنظمة من خلالها التصدي لهذه المخاطر وهي:

1. ترشيد القرارات بتوفير المعلومات اللازمة عن بيئة المخاطر التي يتم اتخاذ القرارات خلالها.

2. مساعدة الأنشطة المختلفة على تحقيق اهدافها ضمن بيئة مخاطر مقبولة بحيث تحقق المنظمة العوائد المرجوة باقل درجة ممكنة من المخاطر.

3. توفير المؤشرات المبكرة التي تنبه إلى وجود المشاكل قبل حدوثها مما يمكن من اتخاذ القرار المناسب في الوقت المناسب.

4. توفير بيئة رقابية و اشراف مناسبة كجزء من نظام رقابي متكامل و سليم.

5. تحسين الاداء و الربحية من خلال تخفيض الخسائر المحتملة و كذلك التسعير الحقيقي للمنتجات.

6. ضرورة بناء قاعدة البيانات اللازمة لادارة المخاطر.

7. توعية العاملين في المنظمة وبصورة مستمرة بتعليمات و اجراءات العمل لادارة المخاطر و ابقائهم على اتصال مع ادارة المخاطر ومستجداتها والعمل على تاسيس الثقافة المطلوبة لدى العاملين حول مفاهيم المخاطر وادارتها.

( ملاحظة

"من الجدير بالذكر انه ليس بالضرورة إن تكون جميع المخاطر ذات مردودات سيئة ولو إن المخاطر ازيلت لما بيقت هناك فرص لتحقيق الربح. فهناك وجهة نظر تقول انه بدلا من ازالة المخاطر فان الاهم معرفة كيفية السيطرة على هذه المخاطر او تخفيف حدتها او من خلال ادارة المخاطر بالامكان تقليص تقلبات الاسعار وتحسين هامش الربح. إن استخدام البدائل التسويقية بفاعلية يستدعي فهم و معرفة الأسواق وكيف تعمل كما إن هناك ضرورة لفهم مبادئ الاقتصاد الأساسية التي تعتمد عليها قوانين العرض والطلب, ايضا كيفية استخدام هذه المفاهيم لنكون مسوقين افضل.

إن المعرفة هي مفتاح النجاح و كلما تم اكتساب المزيد من المعرفة التسويقية كلما زادت الفرص التسويقية المتاحة".

ثانيا: تحليل و ادارة المخاطر في منظمات الأعمال:

إن تحليل و ادارة المخاطر في منظمات الأعمال خاصة فيما يتعلق بانشطتها التسويقية هي العملية التي تمكن من معرفة المخاطر و تحليلها باستخدام الاسلوب المناسب و من ثم  وضع الحل المناسب الذي يزيل تلك المخاطر او يقلل من أثارها , وبعبارة اخرى انها العملية التي تعزز نجاح المنظمة من منظور التكلفة و الوقت و المواصفات باقل ما يمكن من المشاكل . و تنشا المخاطر نتيجة للالتباس و عدم التاكد. وفي كل مشروع توجد مخاطر و التباسات من انواع مختلفة و من هذه الانواع :

·  عدم تاسيس ادارة حالية و ادارية كفؤة في المنظمة.
· عدم التحقق من التقنيات المستخدمة.
· عدم توفر مصادر المعلومات بالمستوى المطلوب.
إن إدارة المخاطر تتكون من خطوتين اساسيتين هما:

·  تحليل المخاطر ( قياس المخاطر)
·  ادارة المخاطر . و المقصود من ذلك بانها العمليات التي تحتوي على اسلوب للتحكم بالمخاطر سواء كانت هذه المخاطر في مجال العمل, الجدولة, التكلفة, العقود, الجودة او في الموارد.
تتضمن إدارة المخاطر مايلي:

1. تحديد المقاييس الوقائية لتجنب المخاطر او تخفيف حدة تاثيرها. 

2. انشاء خطط طوارئ للتعامل مع المخاطر عند حدوثها. 

3. البدء بعمل اقصى ما يمكن لتخفيف الالتباس من خلال جمع المعلومات الجيدة.

4. وضوح الرؤيا لدى صانعي القرار.

عموما إن ادارة المخاطر هي عملية قياس الخطر و من ثم تطوير استراتيجيات لادارة هذا الخطر و بشكل عام تتضمن الاستراتيجيات المستخدمة في نقل المخاطر إلى طرف اخر, اجتناب المخاطر, تخفيف التأثير او خفض المخاطر إلى ادنى حد او القبول ببعض او كافة نتائج المخاطر و بغض النظر عن انواع ادارة المخاطر فان الشركات الكبرى لديها فرق ادارة المخاطر. إن الادارة المثلى للمخاطر هنالك اوليات للتعامل مع المخاطر بحيث إن المخاطر التي تنطوي على اعظم الخسائر و على اعلى احتمالية للحدوث. يتم التعامل معها اولا اما المخاطر التي تنطوي على خسائر اقل و احتمالية حدوث اقل فيتم التعامل معها فيما بعد. و إن كانت عملية التمييز بين المخاطر التي تنطوي على خسائر اكبر و تلك التي تنطوي على خسائر اكبر هي عملية صعبة و معقدة.

ثالثا:المخاطر التسويقية

 (تعريف
يمكن تعريف المخاطر التسويقية بأنه أي نشاط تسويقي يعاني من حالة عدم التاكد التي تؤدي إلى تذبذب الاسعار و عدم القدرة على التنبؤ بها و تنشا حالة تذبذب الاسعار من التغير في العرض والطلب وهو امر لا يمكن السيطرة عليه. 

هنالك العديد من الاعتبارات و المشاكل المتعلقة بالتسويق و بالقرارات التسويقية و منها عدم استقرار الاسعار و عدم القدرة على التنبؤ بها .

إن حالة عدم التاكد هذه تؤدي إلى درجة عالية من المخاطر , فكيف السبيل إلى التصدي لمثل هذه المشكلة؟. لعل تحسين نظام المعلومات و العمل على فهم اعمق للعملية التسويقية يسهمان في التغلب على هذه الحالة ... ومن العوامل الاخرى التي تؤدي إلى خلق المخاطر التسويقية التغيرات التي تطرأ على الاقتصاد الوطني و العالمي و التي تفضي إلى زيادة طلب المستهلك و من الجدير بالذكر إن استجابة المستهلك للسعر ليس منتظما و على هذا فمن المهم مواكبة اذواق و تفضيلات المستهلكين و الاستفادة من التغيرات التي تطرا على هذه التفضيلات .و على سبيل المثال إن اهتمام المستهلك بالجانب الصحي للمنتجات يعني إن الكثيرين من المستهلكين مستعدون لانفاق المزيد على المنتجات الخالية من الكيمياويات و سواها.و إن البيئة التسويقية المتغيرة باستمرار تتسم بزيادة الفرص التسويقية و مع ذلك زادت المخاطر التسويقية.

(تحديد المخاطر التسويقية:
من اجل تحديد المخاطر التسويقية الناشئة من خلال تنفيذ الأنشطة التسويقية و انعكاساتها على كل من المبيعات و الارباح لابد من إتباع الخطوات التالية:

1. تحديد طبيعة و اهمية المصادر المختلفة التي تسبب انخفاض المبيعات و بالتالي الارباح و هنا لابد من تحديد العوامل الخارجية المؤثرة على تنفيذ الانشطة التسويقية و التي تشكل اهم مصادر المخاطر و التي يصعب السيطرة عليها . و من هذه العوامل:

· تذبذب الطلب.
· تذبذب الاسعار.
· تذبذب الدخل و القدرة الشرائية.
· التضخم.
· المنافسة  و تشمل:
· المنتجات المنافسة.
· اسعار المنافسين.
· قنوات التوزيع المنافسة.
· وسائل الترويج المنافسة.
· الموردون
· تغيير اذواق و تفضيلات المستهلكين.
· تحديد العوامل الممتعلقة بدخول الأسواق المحلية والخارجية.
· تحديد العوامل المتعلقة بالانتاج و التخزين و الترويج و تشمل:
· انخفاض الانتاج.
· طرق الانتاج.
· قلة الخزين السلعي.
· الاعلان المستخدم.
· وسائل الاعلان المستخدمة.
· طرق البيع المستخدمة.
2. تقييم تاثير المصادر المختلفة للمخاطر التسويقية على كفاءة و ربحية المنظمة.

3. التركيز على العوامل التي بالامكان السيطرة عليها و اختيار استراتيجيات ادارة المخاطر التي تؤدي إلى تقليل او تخفيف حدة المخاطر التسويقية.

4. تقييم البدائل المختلفة المتعلقة بادارة المخاطر التسويقية , التكاليف و العوائد المحتملة و تاثيرها على تقليل المخاطر و على الانشاط التسويقي بشكل عام.

(أدوات التصدي للمخاطر التسويقية:
هناك عدة ادوات يمكن استخدامها للتصدي للمخاطر الناجمة عن تنفيذ الأنشطة التسويقية و هي:

1. تطوير خطة استراتيجية تسويقية مع الاخذ بالاعتبار جوانب اخرى من المخاطر التي تؤثر في العملية التسويقية و المتعلقة بالانتاج و التمويل و الموارد البشرية و الجوانب القانونية.

2. بعض المنظمات قد لجات مؤخرا إلى تشكيل نوادي تسويقية "Marketing clubs"  وذلك من اجل تحسين المعرفة بالمفاهيم التسويقية وتحقيق نجاحات اكبر في السوق.

إن النوادي التسويقية  عبارة عن مجموعة او فردين كل فرد ضمنه يساهم في تقديم المعرفة التي يمتلكها و يقتسم الواجبات التي تؤدي إلى تعزيز المعرفة الفنية التسويقية. هذه النوادي تمنح المجال للافراد لدراسة موضوعات تسويقية محددة بتعمق. إن اعضاء هذا النادي هم الذين يختارون الموضوعات التي يتناقشون فيها.

3. التامين: إن التامين ليس اداة استثمارية ولكن في حالة وقوع خطا فادح او حادثة او كارثة من صنع الطبيعة او البشر فان تغطية التامين هي الوسيلة الوحيدة التي تنقذ الوضع.

4. المسوقون الناجحون هم الذين يحدثون و يطورون قدراتهم بالعمل على تعلم مهارات جديدة. إن التعرف على الادوات التسويقية يجعل المسوقين قادة افضل  و مدراء مخاطر متمرسين.

ومن الجدير بالذكر إن القرارات التسويقية يجب إن تتخذ في اطار قرارات المنظمة و تكون جزءا لا يتجزأ منها.

( مفاتيح النجاح لإستراتيجية إدارة مخاطر تنفيذ الأنشطة التسويقية:
من اجل نجاح استراتيجية ادارة مخاطر تنفيذ الانشطة التسويقية لابد ان تتضمن هذه الاستراتيجية النقاط التالية: 
1. يجب إن لا تكون الاستراتيجية مبنية على القرارات العاطفية او على تنبؤات تخمينية للأسعار.

2. إن تكون الإستراتيجية التسويقية مبنية على قرارات موضوعية متوازنة و مبنية على معلومات مالية دقيقة.

3. يجب إن تسعى اهداف استراتيجية ادارة المخاطر التسويقية لتحقيق التوازن التسويقي حيث تتوفر عوامل التاكيد على الربحية, الحصانة ضد الخسائر الكارثية و الفرص المواتية.

4. دراسة معمقة للعوامل التي تؤثر على تنفيذ الأنشطة التسويقية الخارجية منها والداخلية و تحديد مدى هذا التأثير و كيفية معالجة اثاره السلبية باقل خسارة ممكنة .

5. محاولة ايجاد الوسائل اللازمة للتصدي لهذه المخاطر التسويقية و تقليل أثارها على المبيعات و الارباح و بالتالي اهداف منظمة الأعمال في الربح و البقاء و النمو....

رابعا قياس المخاطر:

من اجل الوصول إلى نتائج عملية صحيحة فان عملية قياس المخاطر تتضمن ما يلي:

· تحليل مصادر المخاطر
قد تكون مصادر المخاطر داخلية وخارجية بالنسبة للنظام الذي يعتبر هدفا لادارة المخاطر و من الامثلة على مصادر الخطر: المساهمين في مشروع , الموظفين  في الشركة او تقلبات الجو بالنسبة للمطارات ,تقلبات الأسواق تذبذب الطلب و المنافسة... الخ.

· تحليل المشكلة
ترتبط المخاطر بتهديدات معروفة : مثلا خطر خسارة الاموال, او مخاطر الحوادث و الاصابات . إن انسحاب المساهمين في مشروع يعرض تمويله للخطر , تسريب  معلومات سرية عن المنظمة من قبل العاملين يعرضها للمخاطر كما إن حدوث صاعقة تضرب طائرة بوينغ 747 لدى اقلاعها قد تعرض المسافرين للاصابات , استراتيجيات المنافسين المهاجمة , انخفاض الطلب , تذبذب الاسعار ,انخفاض المبيعات ... الخ.

· اسلوب قياس المخاطر
بعد التعريف بالمخاطر و التعرف عليها ينبغي العمل على قياسها قدر تعلق الامر بحجم الخسائر التي تسببها و مقدار تكرارها. في عملية القياس هذه فانه في غاية الاهمية إن يتولى التخمينات بحدوثها  ذوو المعرفة من اجل ترتيب اولويات خطة إدارة المخاطر , ولعل اصعب الامور في قياس المخاطر هو تحديد معدل حدوثها لان المعلومات الاحصائية غير متوفرة بالنسبة إلى كافة انواع الاحداث السابقة. و بهذا فان افضل الاراء و الاحصاءات المتوفرة هي المصادر الاولية للمعلومات ومن هذا المنطق ظهرت نظريات متعددة و محاولات لتحويل المخاطر إلى معلومات كمية هناك العديد من معادلات المخاطرة لربما كان اكثرها استخداما هي:

"المخاطر= معدل حدوث المخاطر × تاثير هذا الحدث "

خامسا استراتيجيات المخاطر و معالجتها:

بعد التعرف على المخاطر القائمة و قياسها فان استراتيجيات ادارة هذه المخاطر تتضمن الاستراتيجيات التالية:

1. إستراتيجية نقل المخاطر.
2. إستراتيجية اجتناب المخاطر.
3. إستراتيجية خفض المخاطر.
4. إستراتيجية القبول بالمخاطر.
و من الجدير بالذكر إن الاستخدام الامثل لهذه الاستراتيجيات امرلايمكن تحقيقه.

1. إستراتيجية نقل المخاطر:

من الوسائل التي تجعل الطرف الاخر يتقبل المخاطر هي من خلال العقود او تغطية المخاطر للاجل البعيد. إن التامين هو احد انواع نقل المخاطر حيث يتم استخدام العقود.

2. إستراتيجية اجتناب المخاطر:

و تندرج هذه الاستراتيجيات ضمن عدم القيام بتادية نشاط معين يتضمن المخاطر. مثلا تجنب شراء عقار لتفادي الدين او الالتزام المرتبط معه و هنالك مثال أخر مثل عدم السفر بالطائرة لتجنب مخاطر الاضطرابات الجوية و غيرها من المخاطر, و لكن مثل هذه الاستراتيجية تعني خسارة الربح المتوقع الذي ربما يتحقق جراء قبول المخاطر.

3. إستراتيجية خفض المخاطر:

و يتضمن وسائل لتخفيف حدة الخسارة مثل استخدام المرشات او الانابيب ( في اسقف المباني) ذات الصمامات التي تفتح اوتوماتيكيا لاطفاء الحرائق و هذه تستخدم لتقليل المخاطر او الخسائر الناتجة عن الحرائق. إن مثل هذا النظام قد يؤدي إلى خسائر اكبر ناتجة عن استخدام المياه.

4. إستراتيجية القبول بالمخاطر:

و المقصود هنا تقبل او قبول الخطر لدى وقوعها مثلا التامين الفردي او الذاتي. إن هذه الاستراتيجية مجدية عندما تكون المخاطر قليلة حيث تكون تكلفة التامين ضد المخاطر اكبر بمرور المدة من الخسائر الاجمالية المتكبدة.

(محددات إدارة المخاطر:

إذا لم يتم قياس المخاطر و اعطائها اولوياتها بالشكل المطلوب فان ذلك يعتبر مضيعة للوقت. إن صرف الوقت الكثير في قياس و ادارة مخاطر غير محتملة الوقوع يعني استنزاف الموارد التي يمكن توظيفها بشكل يساهم في تحقيق الربحية و بهذا ينبغي التاكيد هنا على حقيقة إن ادارة المخاطر هي في ابسط صورة ممارسة تنطوي على الاختيار المنظم للطرق الكفيلة بتحقيق فاعلية التكاليف( أي قدرة المشروع على تحقيق أهدافه) وذلك من اجل تقليص اثار المخاطر على المنظمات .و لايمكن تجنب او تقليل كافة المخاطر لسبب بسيط و هو المحددات المالية او العملية القائمة في هذا العالم  و لهذا السبب على كافة المنظمات قبول درجة او مستوى معين في بعض المخاطر المتبقية.

و الهدف الاول و الاخير هو الحفاظ على بقاء و نجاح المنظمات عن طريق الحفاظ على العملاء الحاليين و كسب عملاء جدد مع العلم إن محاولة كسب عملاء جدد يكلف المنظمة ستة اضعاف تكلفة الحفاظ على العملاء القدامى و لهذا فمن الضروري ارضاء العملاء الحاليين قبل محاولة كسب عملاء جدد.  

(الجانب العملي)
( خصائص عينة الدراسة:
1) الجنس:
	الجنس
	تكرار
	نسبة

	ذكر 
	42
	91.3%

	أنثى 
	4
	8.7%

	المجموع 
	46
	100%


نلاحظ أن ( 91.3%) من العينة من الذكور والباقي من الإناث..

2) الوظيفة:
	الوظيفة 
	تكرار
	نسبة

	مدير عام 
	4
	8.7%

	مدير 
	24
	52.2%

	رئيس قسم 
	14
	30.4%

	أخرى 
	4
	8.7%

	المجموع 
	46
	100%


نلاحظ أن ( 8.7%) من العينة مديرين عامين، و (52.2%) من العينة مدراء ,و (30.4%) من العينة رؤساء أقسام، و(8.7%) من العينة يعملون في مستويات أخرى.

3) المستوى التعليمي :
	المستوى 
	تكرار
	نسبة

	ثانوية عامة 
	-
	- 

	دبلوم 
	2
	4.3%

	بكالوريوس 
	16
	34.8%

	ماجستير
	26
	56.5%

	دكتوراه 
	2
	4.3%

	المجموع 
	46
	100%


نلاحظ أن (4.3%) من العينة من حملة الدبلوم، و (34.8%) من العينة من حملة البكالوريوس، و (56.5%) من العينة من حملة الماجستير، (4.3%) من العينة من حملة الدكتوراه. 

4) سنوات الخبرة:
	الفئة
	تكرار
	نسبة

	أقل من 6 سنوات 
	12
	26.1%

	6-10 سنوات 
	20
	43.5%

	11-15  سنة
	2
	4.3%

	 16-20 سنة
	10
	21.7%

	أكثر من 20 سنة 
	2
	4.3%

	المجموع 
	46
	100%


نلاحظ أن (26.1%) من العينة تقل خبرتهم عن 6  سنوات، و (43.5%) من العينة تتراوح خبرتهم بين (6-10) سنوات، و (4.3%) من العينة تتراوح خبرتهم بين (11-15) سنة، و(21.7%) تتراوح خبرتهم بين (16-20) سنة، و (4.3%) من العينة تزيد خبرتهم عن 20 سنة.
5) مدة العمل في المنصب الحالي: 
	الفئة
	تكرار
	نسبة

	أقل من 5 سنوات 
	28
	60.9%

	5-10 سنوات
	18
	39.1%

	أكثر من 10 سنوات 
	-
	- 

	المجموع 
	49
	100%


نلاحظ أن (60.9%) من العينة تقل مدة عملهم في المنصب الحالي عن 5 سنوات و (39.1%) من العينة تتراوح مدة عملهم في المنصب الحالي بين ( 5-10 ) سنوات.

6) نوع عمل المنظمة: 
	الفئة
	تكرار
	نسبة

	صناعية 
	16
	34.8%

	تجارية 
	16
	34.8%

	خدمية 
	14
	30.4%

	المجموع 
	46
	100%


نلاحظ أن (34.8%) من العينة يعملون في شركات صناعية، و 34.8%)) من العينة يعملون في شركات تجارية، و (30.4%) من العينة يعملون في شركات خدمية.

( عرض نتائج الدراسة: 

لقد تم استخراج الوسط الحسابي والانحراف المعياري لوصف إجابات العينة نحو الفقرات أدناه: 

	رقم السؤال
	الانحراف المعياري
	الوسط الحسابي

	1
	0.2609
	4.2609

	2
	3.9130
	3.9130

	3
	3.8696
	3.8696

	4
	3.3913
	3.3913

	5a
	4.1304
	4.1304

	5p
	4.000
	4.000

	5c
	3.9130
	3.9130

	5d 
	3.7826
	3.7826

	6
	3.3478
	3.3478

	7
	3.4348
	3.4348

	8
	3.8261
	3.8261

	9
	4.0435
	4.0435

	10
	4.1304
	4.1304

	11
	3.9565
	3.9565

	12
	3.8696
	3.8696

	13
	3.9130
	3.9130

	14
	3.8696
	3.8696

	15
	3.7391
	3.7391

	16
	3.1930
	3.1930


نلاحظ أن اتجاهات العينة إيجابية نحو الفقرات أعلاه وذلك لأن متوسطاتها الحسابية أكبر من متوسط أداة القياس (3).
( اختبار الثبات:

لقد تم استخدام اختبار (كرونباخ ألفا) لقياس مدى ثبات أداة القياس حيث بلغت قيمة      ( =  91.6%وهي نسبة ممتازة كونها أعلى من النسبة المقبولة 60%.

( اختبار الفرضيات:
الفرضية (1):

Ho: ليس لمخاطر تنفيذ الأنشطة التسويقية أثر سلبي على أنشطة منظمات الأعمال المتعلقة بالمبيعات والأرباح.

Ha: لمخاطر تنفيذ الأنشطة التسويقية أثر سلبي على أنشطة منظمات الأعمال المتعلقة بالمبيعات والأرباح.

نتائج اختبار الفرضية

	T 

المحسوبة
	T
الجدولية
	T

SIG
	نتيجة الفرضية العدمية HO

	9.746
	2.0141
	0.000
	رفض


لقد تم استخدام اختبار One Sample T-test ونجد من مطالعتنا لنتائج  الحاسوب في الجدول  السابق أن قيمة (T المحسوبة = 9.746) أكبر من قيمتها الجدولية، وبما أن قاعدة القرار هي: تقبل الفرضية العدمية (Ho) إذا كانت القيمة المحسوبة أقل من القيمة الجدولية، وترفض الفرضية العدمية (Ho) إذا كانت القيمة المحسوبة أكبر من القيمة الجدولية، وبالتالي فإننا نرفض الفرضية العدمية Ho، ونقبل الفرضية البديلة Ha وهذا يعني أن لمخاطر تنفيذ الأنشطة التسويقية أثر سلبي على أنشطة منظمات الأعمال المتعلقة بالمبيعات والأرباح.

الفرضية (1):

Ho: لا تؤثر المخاطر المتمثلة بالعوامل الخارجية سلبياً على تنفيذ الأنشطة التسويقية.

Ha: تؤثر المخاطر المتمثلة بالعوامل الخارجية سلبياً على تنفيذ الأنشطة التسويقية.

نتائج اختبار الفرضية

	T 

المحسوبة
	T
الجدولية
	T

SIG
	نتيجة الفرضية العدمية HO

	7.681
	2.0141
	0.000
	رفض


لقد تم استخدام اختبار One Sample T-test ونجد من مطالعتنا لنتائج  الحاسوب في الجدول  السابق أن قيمة (T المحسوبة = 7.681) أكبر من قيمتها الجدولية، وبما أن قاعدة القرار هي: تقبل الفرضية العدمية (Ho) إذا كانت القيمة المحسوبة أقل من القيمة الجدولية، وترفض الفرضية العدمية (Ho) إذا كانت القيمة المحسوبة أكبر من القيمة الجدولية، وبالتالي فإننا نرفض الفرضية العدمية Ho، ونقبل الفرضية البديلة Ha وهذا يعني أن تؤثر المخاطر المتمثلة بالعوامل الخارجية سلبياً على تنفيذ الأنشطة التسويقية.

الفرضية (2):

Ho: لا تؤثر المخاطر المتمثلة بدخول الأسواق سلبياً على تنفيذ الأنشطة التسويقية.

Ha: تؤثر المخاطر المتمثلة بدخول الأسواق سلبياً على تنفيذ الأنشطة التسويقية.

نتائج اختبار الفرضية

	T 

المحسوبة
	T
الجدولية
	T

SIG
	نتيجة الفرضية العدمية HO

	7.726
	2.0141
	0.000
	رفض


لقد تم استخدام اختبار One Sample T-test ونجد من مطالعتنا لنتائج  الحاسوب في الجدول  السابق أن قيمة (T المحسوبة = 7.726) أكبر من قيمتها الجدولية، وبما أن قاعدة القرار هي: تقبل الفرضية العدمية (Ho) إذا كانت القيمة المحسوبة أقل من القيمة الجدولية، وترفض الفرضية العدمية (Ho) إذا كانت القيمة المحسوبة أكبر من القيمة الجدولية، وبالتالي فإننا نرفض الفرضية العدمية Ho، ونقبل الفرضية البديلة Ha وهذا يعني أن تؤثر المخاطر المتمثلة بدخول الأسواق سلبياً على تنفيذ الأنشطة التسويقية.
الفرضية (3):

Ho: لا تؤثر المخاطر المتمثلة بعوامل الإنتاج والتخزين سلبياً على تنفيذ الأنشطة التسويقية.

Ha: تؤثر المخاطر المتمثلة بعوامل الإنتاج والتخزين سلبياً على تنفيذ الأنشطة التسويقية.

نتائج اختبار الفرضية

	T 

المحسوبة
	T
الجدولية
	T

SIG
	نتيجة الفرضية العدمية HO

	9.831
	2.0141
	0.000
	رفض


لقد تم استخدام اختبار One Sample T-test ونجد من مطالعتنا لنتائج  الحاسوب في الجدول  السابق أن قيمة (T المحسوبة = 9.831) أكبر من قيمتها الجدولية، وبما أن قاعدة القرار هي: تقبل الفرضية العدمية (Ho) إذا كانت القيمة المحسوبة أقل من القيمة الجدولية، وترفض الفرضية العدمية (Ho) إذا كانت القيمة المحسوبة أكبر من القيمة الجدولية، وبالتالي فإننا نرفض الفرضية العدمية Ho، ونقبل الفرضية البديلة Ha وهذا يعني أن تؤثر المخاطر المتمثلة بعوامل الإنتاج والتخزين سلبياً على تنفيذ الأنشطة التسويقية.


بالنسبة لاختبار كل من  H4 , H5 المتعلقة بمخاطر تنفيذ الأنشطة التسويقية        ( منتج , تسعير ,توزيع و ترويج) ثم باعتماد معادلة البحث الأساسية:

"مخاطر= معدل تكرار الحدث × تأثير الحدث"
فقد توصلنا إلى مايلي:

 (مخاطر تنفيذ الأنشطة التسويقية على مستوى المبيعات:

:HO4 لا تؤثر مخاطر تنفيذ الأنشطة التسويقية سلبياً على مستوى المبيعات


لقد تم استخدام درجة المخاطرة عن طريق ضرب تكرار نسبة تأثيره حيث تبين أن تأثير المخاطر سلبي على مستوى المبيعات كما هو موضح في الجدول التالي: 

	
	
الوسط الحسابي

	الانحراف المعياري

	Sales/product 
	29.0399
	3.84348

	Sales/price 
	21.4928
	6.37113

	Sales/distribution 
	20.9275
	4.94675

	Sales/promotion
	18.8599
	5.03575


و الأشكال التالية ( من  1إلى 4) توضح ذلك:

[image: image2.emf]"الترويج/ مخاطر مبيعات "

0

5

10

15

20

25

30

35

1 4 7 10131619222528313437404346

"الترويج/ مبيعات "


شكل ( 1)
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شكل ( 2)
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شكل ( 3)
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شكل ( 4)
 (مخاطر تنفيذ الأنشطة التسويقية على مستوى الربحية: 

HO4: لا تؤثر مخاطر تنفيذ الأنشطة التسويقية سلبياً على مستوى الربحية

لقد تم استخدام درجة المخاطرة عن طريق ضرب تكرار نسبة تأثيره حيث تبين أن تأثير المخاطر سلبي على مستوى الربحية كما هو موضح في الجدول التالي: 

	
	الوسط الحسابي
	الإنحراف المعياري 

	Profit/product 
	20.0889
	3.80191

	Profit/price 
	17.9141
	5.13274

	Profit/distribution
	12.1936
	2.75265

	Profit/promotion  
	6.2512
	2.00253


و الأشكال التالية (من 5 إلى 8  ) توضح ذلك:
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شكل (5)
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شكل (6) 
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شكل (7)
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شكل ( 8)
 (النتائج و التوصيات)

 (النتائج:

إن أهم النتائج التي تم التوصل إليها من خلال هذا البحث هي:

1. هنالك عدة عوامل خارجية وداخلية و التي تمثل مخاطر تؤثر على تنفيذ الأنشطة التسويقية من خلال عناصر المزيج التسويقي ( المنتج, التسعير , التوزيع و الترويج) , و إن حجم هذا التأثير يتفاوت من عامل إلى أخر لكن جميعها لها تأثير بدون استثناء.

2. إن المخاطر الأكثر تأثيرا يمكن ترتيبها كما يلي:

	المخاطر
	قيمة الوسط الحسابي
	الترتيب

	تذبذب الطلب
	4.2609
	الأولى

	انخفاض الإنتاج
	4.1304
	الثانية

	المنتجات المنافسة
	4.1304
	=

	أسعار المنافسين 
	4.0000
	الثالثة

	تذبذب الأسعار
	3.9130
	الرابعة

	كثرة المخزون السلعي
	3.9130
	=


3. أما المخاطر الأقل تأثيرا يمكن ترتيبها كما يلي:

	المخاطر
	قيمة الوسط الحسابي
	الترتيب

	الموردون 
	3.3478
	الأولى

	التضخم
	3.3913
	الثانية

	تغير أدوات المستهلكين
	3.4348
	الثالثة

	وسائل الترويج المنافسة
	3.7826
	الرابعة

	وسائل الإعلان المستخدمة
	3.7391
	الخامسة

	دخول الأسواق المحلية
	3.8261
	السادسة


4. إن مخاطر مجموعة العوامل المتعلقة بالمنتج و هي سبعة عوامل ( نوعية المنتجات, خصائص المنتجات, كمية المنتجات المتوفرة, تذبذب الطلب, الموردين, المنتجات المنافسة, تغيير أذواق و تفضيلات المستهلكين) هي الأكثر تكرارا في حدوثها و بالتالي أكثر تأثير على مستوى كل من المبيعات و الربحية.

5. إن مخاطر العوامل المتعلقة بالتسعير و هي ثلاثة عوامل ( تذبذب الدخل ,التضخم و أسعار المنافسين) أدت بالمرتبة الثانية من حيث تكرارها و بالتالي تأثيرها على مستوى كل من المبيعات والربحية.

6. إن مخاطر العوامل المتعلقة بالتوزيع و هي ثلاثة عوامل (دخول الأسواق المحلية , دخول الأسواق الخارجية و قنوات التوزيع التنافسية) جاء في المرتبة الثالثة من حيث تكرارها و بالتالي مستوى كل من المبيعات والربحية.

7. أما المجموعة الرابعة من المخاطر من ناحية تكرارها و تأثيرها على كل من مستوى المبيعات و الإرباح فكانت تلك المتعلقة بالترويج والتي تتكون من ثلاثة عوامل         ( الإعلان المستخدم, الوسيلة المستخدمة في الإعلان و طرق البيع الشخصي).

8. أما فيما يتعلق باختيار الفرضية الرئيسية للبحث و التي هي ] لمخاطر تنفيذ الأنشطة التسويقية اثر سلبي على مبيعات و ربحية منظمات الأعمال[ فقد تم إثباتها من خلال إثبات الفرضيات الخمس الفرعية و هذا تم من خلال استخدام تحليل                 (One Sample T-test) بالنسبة للفرضيات Ho1 , Ho2 , Ho3 أما في ما يتعلق بالفرضيتين  Ho4 , Ho5فقد تم استخدام الحاسوب في تطبيق معادلة البحث الأساسية والتي هي :



"المخاطرة=معدل تكرار الحدث × تأثير الحدث"

9. على ضوء ما تقدم فقد تم إثبات نموذج البحث الفرضي و بالتالي الوصول إلى أهداف هذا البحث.

( التوصيات:

 خروجا من نتائج هذا البحث فإننا نوصي منظمات الأعمال الأردنية بشكل خاص بما يلي :

1. ضرورة الدراسة بكل علمية العوامل المسببة للمخاطر التي ترافق تنفيذ أنشطتها التسويقية ومحاولة تشخيصها بكل موضوعية  ودقة.

2. الوقوف عند كل عامل ومعرفة مدى خطورته على تنفيذ أنشطتها التسويقية وكذلك مدى تكرار حدوثه من اجل التقليل من آثاره على مبيعاتها وبالتالي أرباحها.

3. اعتماد مبدأ التخطيط ألاستباقي والذي يعني وضع الخطط الاستباقية قبل وقوع الحدث    ( الخطر ) الأمر الذي يساعد حتما على تقليل عنصر المفاجأة الذي له اثر سلبي إذا لم يتم التحوط له بكل أبعاده وتأثيره الأمر الذي يضمن للمنظمة قدرتها على مواجهة هذه الأخطاء وامتصاص أثارها السلبية على المنظمة.

4. ضرورة تشخيص المخاطر الأكثر تأثيرا على تنفيذ أنشطتها التسويقية ووضعها في أولويات مهامها .

5. محاولة التعامل بكل جدية مع المخاطر التي تواجه عمل المنظمة وبالأخص المتعلقة بتنفيذ أنشطتها التسويقية مهما كان تأثيرها كبيرا او قليلا .

6. ضرورة إنشاء جهة متخصصة او فريق داخل المنظمة تتكون من اختصاصيين او خبراء في مجال دراسة وتشخيص المخاطر التي يمكن إن تتعرض لها المنظمة وكيفية التعامل معها .

7. ضرورة تحقيق إطار لإدارة المخاطر يتصف بالصلابة والتماسك والشفافية في رسم خطوط واضحة للمسؤولية تجاه المخاطر المحتملة وكيفية مواجهتها والتعامل معها .

8. ضرورة بناء أسس صلبة لقياس الأداء والذي يتضمن معايير محددة للعاملين في كيفية معالجة المخاطر التي تواجههم وكيفية التعامل معها.

9. ضرورة الابتعاد عن القرارات غير المدروسة بعناية لما تشكله من مخاطر على المنظمة وبالتالي إن هذه القرارات يجب إن تتحلى بالوعي والمعرفة مما يؤثر على أداء المنظمة بشكل عام وأنشطتها التسويقية بشكل خاص .

10. ضرورة تحديد المقاييس الوقائية لتجنب المخاطر وتخفيف حدة تأثيرها.

11. ضرورة إنشاء خطط طوارئ للتعامل مع المخاطر عند حدوثها الأمر الذي يقلل من حجم تأثيرها.

12. ضرورة جمع المعلومات اللازمة والضرورية حول ما يحيط بالمنظمة الأمر الذي يساعد في معرفة المخاطر المحتملة داخلية كانت او خارجية.

13. ضرورة وضع نظام خاص بعملية قياس المخاطر ومن ثم تطوير الاستراتيجيات الخاصة لإدارة هذه المخاطر.

14. ضرورة وضع الاستراتيجيات الخاصة بنقل المخاطر إلى طرف أخر خاصة إذا كانت هذه المخاطر سببها المنافسين.

15. ضرورة عدم التقليل من أي مخاطر محتملة ومحاولة التعامل معها على إنها محتملة الحدوث.       
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