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   ا ا ا

   ََْمْ أِاََْ مِ َْأ نْ أِْزوْأ برَ

َ َوََو ِاَْوَ ينْأ أََْ ًََِ َْْه   

   ِِْا كدِِِ ََِْ ِِ َِدْأوَ

 19ا رة ا.
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  إهداء

لتحدي والأمل، ولكل شيء مرارة ومرارة الدنيا اليأس لكل شيء بداية، وبداية العمل ا

والكسل، ولكل شيء نهاية، ونهاية مذكرتي أحلى من العسل، ثمرة جهدي وعملي 

  :أهديها إلى

رمز التضحية والعطاء إلى اعز إنسانة، التي حملتنا وهنا على وهن وبكيت لأجلي في صمت 

تي غمرتني بلطفها وحنانها إليك أنت إلى التي جعلت من طلب النجاح غاية أبدية، إلى ال

ثمرة جهد ما كانت لترى النور لولا صلاتك و دعائك، إليك يا أغلى شيء في الوجود أسمى 

  عبارات الشكر والتقدير،حفظك االله ورعاك وأطال عمرك وأدامك لنا

  أمي الغالية

ما أنصفته و  إلى الذي كد ولا مل، إلى الذي قاد معركة الحياة الذي إن أعطيته ماء البحر

ما أوفيت له حقه و نصيحته إلى كابد الشدائد وكان عرق جبينه منير دربي الذي كان 

  مصدر فخري واعتزازي دوما وأبدا

  أبي الغالي

  إلى ملكي في الحياة ومعنى الحنان، إلى بسمة الحياة إلى خطيبي فارس و عائلته الكريمة

لى رياحين حياتي أخي أحمد  وأخواتي إلى القلوب الطاهرة الرقيقة و النفوس البريئة إ

  سماح، وصال

إلى الصديقات وفاء،مريم، شهرزاد، ابتسام، حكيمة، رقية، والأصدقاء إبراهيم، شعبان، بدر 

  الدين

  إلى الأقارب دينه، أميرة، وداد، رانية، سهير،نهال، آية، خلود،مروة، ادم، سيف الدين

  2017فعة إلى جميع طلبة الماستر تخصص تسويق الخدمات د

  إلى كل من سال لي النجاح و التوفيق يوما

  إلى كل من يذكرهم القلب و نسيهم القلم

  وسام
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  إهداء                                      

  ني بالتربية في الصغر، و كانا نبراساً يضيء فكري بالنصح، و التوجيه في الكبراإلى من تعهد

  حفظهما االله أمي، أبي

  ة شريفة أتمنى لها الشفاء وطول العمرإلى عمتي الغالي

إلى من شملوني بالعطف و أمدوني بالعون، وحفزوني للتقدم، إخوتي وأخواتي نبيل، رياض، 

  منية

  ياسمينة، عماد، خير الدين، سمية، زينب رعاهم االله

إلى أولاد إخوتي وأخواتي نهاد، وصال، عبد الرؤوف، ضياء الدين، فراس، شراف، مهدي، 

  فال،ماريا، أن

  راما حفظهم االله و رعاهمبهاء و التوأم سراج الدين، أنيس، و صوفيا، يةآ

  شعبان ،إبراهيم ،شهرزاد ،مريم ،رقية ،إلى الإخوة التي لم تلدهم أمي اعز الأصدقاء وسام

  بدر الدين

  2017إلى جميع طلبة الماستر تخصص تسويق الخدمات دفعة 

  ل لي النجاح و التوفيق يوماأإلى كل من س

  إلى كل من يذكرهم القلب و نسيهم القلم

                                                                                                                    

  وفاء
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 شكر وعرفان

  مد الله الذي بنعمته تتم الصالحاتالح

على  هولي فرحاتنوجه خالص شكرنا وتقديرنا إلى الأستاذ المشرف 

جميل صبره و قبوله الإشراف على هذه المذكرة، وعلى توجيهاته 

  القيمة و المعاملة الطيبة

بوجنانة كما نتوجه بأسمى عبارات التقدير والعرفان إلى الأستاذين 

  وجيهاتهم ونصائحهم القيمةعلى تصكري أيوب و فؤاد

وإلى كل أساتذتنا في قسم العلوم التجارية وكل من عمال المكتبة 

  الذين كانوا عونا لنا

  كما أتقدم بالشكر إلى كل من عمال المؤسسات محل الدراسة

  والتوجه بالشكر أيضا إلى الأخت زوراغي شيماء

  وإلى كل من ساعدنا في انجاز هذا العمل من قريب أو بعيد
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  ملخص

بیئیة المؤسسة على نجاح عملیة الابتكار التسویقي لعینة  أثر تحلیل توضیح إلىتهدف هذه الدراسة 

من المؤسسات بولایة میلة، ومن أجل تحقیق مسعى البحث تم إتباع المنهج الوصفي التحلیلي، حیث 

له تعریف البیئة التسویقیة وأنواعها والابتكار تضمنت هذه الدراسة مدخل نظري أستعرض من خلا

كما اعتمدت هذه الدراسة على توزیع استبیان اشتمل على عبارات في شكل سلم  التسویقي ومتطلباته،

استبیان صالحة للتحلیل، ثم معالجتها عن  35استبیان واسترداد  40لیكرت الخماسي، حیث تم توزیع 

وذلك بالاعتماد على مجموعة من الأسالیب  Spss Version 22طریق برنامج التحلیل الإحصائي 

  .الإحصائیة التي یتضمنها هذا البرنامج

ذو دلالة إحصائیة في نجاح عملیة الابتكار  وفي الأخیر أظهرت النتائج هناك تأثیر للتحلیل البیئي

  .%28.4التسویقي في المؤسسات المبحوثة بولایة میلة و الذي قدر بنسبة 

    .الابتكار التسویقي. التحلیل البیئي الخارجي. التحلیل البیئي الداخلي: فتاحیةالكلمات الم
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Abstract: 

The aim of this study is to clarify the effect of the environmental analysis 

on the success of marketing innovation of a sample from one of the enterprises 

of Mila, to ensure this research and make it true we follwed the methodical 

descriptive analysis, this study included a theoretical entrance includes the 

following outlining the definition of the environmental marketing, and it’s types 

and marketing innovation and it’s requirements, responses were measured 

through an adapted questionnaire on a 5-point Likert scale. Where the 

distribution of 40 from one a sample, the recovery of 35 for analysis, it was also 

rely on statistical analysis program (spss version 22), and by relying on a set of 

statistical methods contained in this program. 

In the end these results had shown that there is effect on environmental 

analysis of a statistic significant to the progress of the marketing  innovation 

process  in the enterprises of Mila with a 28.4%. 

Keywords: The internal environmental analysis, The external 

environmental analysis, innovation marketing.   
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  : تمهید

ر، حیث القاعدة المؤسسات مبدأ ثابت وحید وهو التغی لأغلبالحالیة  الأعمالما یمیز بیئة  إن

في هذه البیئة التي تزداد فیها المؤسسات بشكل لم یسبق له و الوحیدة في النمو والتطور هي المنافسة، 

نه من إوجیا تتطور، المنتجات تتقادم والعملیات تتغیر بسرعة، فولتتحول، التكن الأسواقمثیل، حیث 

  .الاستمرار دون التمیزالبقاء و  وهو أهدافها أهمتحقق  أنالصعب على المؤسسات 

قد یكون في عدة  الأخیرهذا  أن إلاالعناصر التي تمكنها من تحقیق ذلك،  أهمیعتبر الابتكار من و      

البحث عن و ابتكار منتجات جدیدة وبیئة عمل جدیدة،  ىعمل علیجب على المؤسسة ال أيمجالات، 

ابتكار منتج، ابتكار سعر، ابتكار ترویج، ابتكار (طرق جدیدة في عملیة المزیج التسویقي و  أسالیب

ت التي تساهم في نجاح المؤسسات الاستراتیجیا أهمیعد من  إذما یسمى بالابتكار التسویقي  أو، )توزیع

  .استمراریتهاو 

 یتطلب منالسریعة في ظل الظروف البیئیة المعقدة و  نجاح عملیة الابتكار التسویقي أن إلا

تكون على درجة كبیرة من المرونة والتكیف، وهذا من خلال ترصدها لكثیر من التحولات  أن اتالمؤسس

كانت  إنلها استغلاعها بایجابیة والاستفادة منها و التعامل مو محاولة التعرف علیها، و الخارجیة المفاجئة 

العمل على التعرف على نقاط قوتها و  إلى بالإضافةتتكیف معها،  أنكانت تهدیدا، و  إنتجنبها و فرصا 

  .العمل على معالجتهاو نقاط ضعفها و  ،تعزیزها

  دراسةال إشكالیةتحدید : أولا

في نجاح عملیة الابتكار  ادورهو  ة المؤسسةمعالجة موضوع تحلیل بیئیول وانطلاقا مما سبق

  :التي تتمحور حول السؤال الجوهري التالي الإشكالیةعن  الإجابةالبحث في  إلىهذا لتسویقي یدفعنا ا

  ؟في نجاح عملیة الابتكار التسویقي ة المؤسسةبیئتحلیل  تأثیرما مدى  

 :الفرعیة التالیة الأسئلةیندرج تحت هذا التساؤل مجموعة من و 

 ملیة الابتكار التسویقي؟التحلیل البیئي الداخلي في نجاح ع ؤثرهل ی -

 التحلیل البیئي الخارجي في نجاح عملیة الابتكار التسویقي؟ ؤثرهل ی -

  دراسةفرضیات ال: ثانیا

ضیات التي تخدم تساؤلاتها الفرعیة تم صیاغة مجموعة من الفر البحث الرئیسیة و  إشكالیةعلى  للإجابة   

  :هي تتمثل فيالبحث، و  أهدف
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للتحلیل البیئي في   α≥ 0.05 أثیر ذو دلالة إحصائیة عند مستوى المعنویةیوجد ت :الفرضیة الرئیسیة 

  .نجاح عملیة الابتكار التسویقي

  :تتفرع من هذه الفرضیة الفرضیات الفرعیة التالیةو 

في نجاح  الداخلي للتحلیل البیئي  α≥ 0.05 عند مستوى المعنویةیوجد تأثیر ذو دلالة إحصائیة  -

  .عملیة الابتكار التسویقي

في نجاح  الخارجي للتحلیل البیئي  α≥ 0.05 عند مستوى المعنویة یوجد تأثیر ذو دلالة إحصائیة -

 .عملیة الابتكار التسویقي

  دراسةال أهمیة:ثالثا

تكار التسویقي بمنظور یجسد الابو  ةبیئیالتحلیل  البحث في كونه یتعامل مع مفهومي أهمیةتتلخص    

یمثل هذا الربط  إذعملیة الابتكار التسویقي للمؤسسات المبحوثة،  في نجاح ة المؤسسةبیئیدور تحلیل 

الضغوط التي تتعرض لها و علمیة متواضعة جدیرة بالاهتمام خاصة في ظل التحدیات  إضافةبحد ذاته 

مواجهة و المستقبلیة و ضرورة التكیف معها من اجل تلبیة حاجات ورغبات الزبائن الحالیة و المؤسسات 

  .المنافسة

البحث في البعد النظري الذي یتمثل في دراسة الجانب النظري لمفهوم البیئة  أهمیةتتجسد  كما   

یؤكده البعد المیداني الذي یتمثل في بعض النتائج قد تخدم المؤسسات و التسویقیة والابتكار التسویقي، 

  .المبحوثة مستقبلا

  دراسةال أهداف: رابعا

  :تتمثل أهداف البحث فیما یلي    

 .توضیح المفاهیم النظریة المتعلقة بالبیئة التسویقیة والابتكار التسویقيإبراز و  -

 .تبیان أثر التحلیل البیئي الداخلي في نجاح عملیة الابتكار التسویقي -

 .تبیان أثر التحلیل البیئي الخارجي في نجاح عملیة الابتكار التسویقي -

 .اح عملیة الابتكار التسویقيتبیان موقف وإدراك المسیرین لأهمیة التحلیل البیئي في نج -

 .دعم المكتبات بمرجع إضافي في هذا الموضوع -

  أسباب اختیار الموضوع: خامسا

  .تخصصنا في میدان التسویق -
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 .إعجابنا بالموضوع لكونه حیوي خارج عن المواضیع الروتینیة المعتادة -

 .الفضول لدراسة المواضیع الحدیثةو حب الاطلاع  -

 .بها التسویق وبصفة خاصة الابتكار التسویقي في وقتنا الحاضر الأهمیة البالغة التي یحظى -

  دراسةصعوبات ال: سادسا

  :في ما یلي أهمهاكأي دراسة فقد واجه هذا البحث عدة صعوبات وعراقیل، یمكن حصر 

 .شح الدراسات والمراجع التي تناولت هذا الموضوعقلة و  -

اصا من قبل المؤسسات المبحوثة من موضوع الدراسة المیدانیة التي تتطلب تعاونا خ إجراءصعوبة  -

 .الدراسة

هذا الجانب یعد من ایجابیات الدراسة بحیث انه  أنالتشتت الجغرافي لمفردات عینة الدراسة، فرغم  -

 .انه یرفع كثیرا من تكالیفها إلایزید من مصداقیتها، 

  الدراسة منهج:سابعا

 الإحاطةاعتمدنا عل المنهج الوصفي بهدف  یةالإشكالعلى  الإجابةو بجوانب البحث  الإلمامبغرض    

ذلك بالاعتماد على و للابتكار التسویقي  يالمفاهیم الإطار، یةالموضوع كمفهوم البیئة التسویق بجوانب

  .في المراجع المختلفةالمعلومات المتوفرة 

نفي الفرضیات  وأ تأكیدو تعزیز النتائج  المتحصل علیها  كما تم الاعتماد على المنهج التحلیلي بغرض   

رئیسیة لضمان جمع المعلومات الخاصة بالعینة  كأداةتبیان وقد تم الاعتماد على الاسالتي طرحها، 

  .بالصورة الحقیقیة

وذلك من أجل  SPSSأما من أجل اختبار صحة فرضیات البحث فقد اعتمدنا على البرنامج الإحصائي 

  .ستبیاناتمعالجة البیانات التي تم الحصول علیها من جمیع الا

  حدود الدراسة:ثامنا

  :من أجل بلوغ أهداف الدراسة تم رسم حدود لها یأتي ذكرها كما یلي  

متعلقة الابتكار التسویقي : استخدمنا في الدراسة مجموعتین من المفاهیم الأولى :الحدود الموضوعیة -

  .بالبیئة التسویقیةمرتبطة : من حیث التعرف على كل الجوانب الخاصة بها، أما المجموعة الثانیة

تحدد  أیضاو  ،مختلفةالمؤسسات عینة من الشملت ولایة میلة، وقد غطت : الزمانیةو  الحدود المكانیة -

 .2017ماي  4 إلى 2017مارس  25الفترة الممتدة من إطارها الزمني في 
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  الدراسات السابقة: تاسعا

الیقظة الإستراتیجیة في بناء المیزة  تأثیر التحلیل البیئي كآلیة من آلیات: الشریف بقة، فایزة محلب .1

التنافسیة للمؤسسة الاقتصادیة، دراسة میدانیة لمجموعة من المؤسسات الصغیرة والمتوسطة بولایتي 

، تناولت الدراسة في 2015جوان  2برج بوعریریج وسطیف، المجلة الجزائریة للتنمیة الاقتصادیة، 

وامل المؤثرة فیه وأهمیته في بناء میزة تنافسیة الجانب النظري التحلیل البیئي ومكوناته والع

للمؤسسات، أما من الجانب التطبیقي فقام الباحثان بدراسة میدانیة لمجموعة من المؤسسات الصغیرة 

والمتوسطة بولاتي برج بوعریریج وسطیف للكشف عن واقع وأهمیة التحلیل البیئي بها، وقد توصلت 

ر في تكوین وتطویر المزایا التنافسیة والحفاظ علیها، وبالخصوص الدراسة إلى أن التحلیل البیئي یؤث

 .بالنسبة للمؤسسات الصغیرة والمتوسطة

دور إدارة المعرفة التسویقیة في إبداع المنتج، دراسة حالة عینة مؤسسات إنتاجیة : حمید فشیت .2

ارة المعرفة ، تناولت هذه الدراسة في الجانب النظري إد2013/2014جزائریة، أطروحة دكتوراه 

التسویقیة بمفهومها وأبعادها وأهمیتها في إبداع المنتجات، أما الجانب التطبیقي فقام الباحث بدراسة 

میدانیة لمجموعة من المؤسسات الإنتاجیة للكشف عن أثر العلاقة بین إدارة المعرفة السوقیة كممارسة 

تاجیة الذي یعتبر جزءا من إبداع أو أداة تسویقیة وبین إبداع المنتجات في هذه المؤسسات الإن

المؤسسة وبشكل خاص عنصرا أساسیا من الإبداع التسویقي للمؤسسة، وقد توصلت الدراسة إلى انه 

هناك علاقة ارتباط معنوي بین كل من إدارة المعرفة السوقیة وإبداع المنتج وهناك علاقة تأثیر معنوي 

یة إبداع المنتجات، والواجب النظر إلیها كأداة لإدارة المعرفة السوقیة كأداة فعالة لتفعیل عمل

 .إستراتیجیة لاعتبار أن الإبداع في حد ذاته عملیة إستراتیجیة

دور التسویق الابتكاري في المحافظة على المیزة التنافسیة، دراسة میدانیة بمؤسسة : وهیبة مربعي .3

هذه الدراسة في الجانب ، تناولت 2011/2012اتصالات الجزائر بمدینة باتنة، مذكرة ماجستیر 

النظري التسویقي الابتكاري ومراحله ومتطلباته والكشف عن مختلف الأسالیب والاستراتیجیات المتبعة 

لابتكار منتجات جدیدة وسعر جدید، وطرق ترویجیة جدیدة وأسلوب توزیعي جدید، أما الجانب 

للكشف عن مدى تأثیر التسویق  التطبیقي فقامت الباحثة بدراسة میدانیة بمؤسسة اتصالات الجزائر

الابتكاري في المحافظة على المیزة التنافسیة، وقد توصلت الدراسة إلى أن التسویق الابتكاري یساهم 

ایجابیا في تفعیل كامل نشاطات المؤسسة بصفة عامة، والتسویقیة بصفة خاصة، مما ینعكس في 

لى إرضاء زبائن جدد وبالتالي زیادة الحصة قدراتها على الاستجابة لقطاعات سوقیة جدیدة، والقدرة ع

 .السوقیة للمؤسسة ومبیعاتها وأرباحها

  هیكل الدراسة: عاشرا
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  :ثلاث فصول إلىتقسیم محتویات الموضوع  ارتأیناالمطروحة  الإشكالیةمن اجل معالجة     

: التواليثلاث مباحث هي على الابتكار التسویقي، وتناول هذا الفصل  المتمثل في :الأولالفصل  -

 .عمومیات حول الابتكار، ماهیة الابتكار التسویقي، الابتكار في المزیج التسویقي

البیئة : المتمثل في تحلیل البیئة، وتنتول هذا الفصل ثلاث مباحث هي على التوالي :الفصل الثاني -

  .سویقيوالبیئة التسویقیة، أدوات التحلیل البیئي، علاقة التحلیل البیئي بعملیة الابتكار الت

الذي یمثل الجانب التطبیقي سنعمل على عرض و دراسة حالة، في هذا الفصل  :الفصل الثالث -

استجابات عینة المبحوثین  بالتحلیلض للعینة وخصائصها، كما سنناقش و الدراسة من عر  إجراءات

 .الفرضیات ركما سنعمل على اختباالاستمارة،  بعادلأ
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 الابتكار التسویقي الفصل الأول

   تمهید

لتغیرات العالمیة المعاصرة التي تحدث في حیاتنا الیوم على المستوى الاقتصادي والتكنولوجي إن ا  

وحتى الاجتماعي والسیاسي، والتي تشیر إلى انبثاق عصر جدید فكرا ومفهوما وتطبیقا، حتمت على 

عل مرنة المؤسسة المتواجدة في ظل هذه التحولات تبني إستراتیجیة جدیدة تسمح لها بالقیام بردود ف

وسریعة تجاه محیطها التنافسي المتطور باستمرار، وبنیت هذه الاستراتیجیات في أغلبها على الفكر 

التسویقي الحدیث الذي یعمل على تحدید وتلبیة حاجات ورغبات المستهلك بكفاءة وفعالیة، ومع اشتداد 

الابتكار وقیمته وكفاءته ودوره  هذه التحدیات وازدیاد المنافسة، بدأت المؤسسات تدرك شیئا فشیئا أهمیة

كنشاط منظم ومنهجي في تحقیق أهدافها، ونظرا لأهمیة التسویق وارتباطه بجمیع أنشطة المؤسسة 

الأخرى فان الابتكار في نشاطاته یعد مفتاحا أساسیا للنجاح، و بذلك فقد اعتبر الابتكار التسویقي واحد 

فة لمسار توجهات المؤسسات وأصبح من أهم الركائز من أهم المفاهیم الجدیدة التي أعطت قیمة مضا

  .والسیاسات التي تعتمد علیها في برامجها الإستراتیجیة

وسنحاول من خلال هذا الفصل التطرق إلى المفاهیم الأساسیة ذات الصلة بالابتكار والابتكار 

  :التسویقي، من خلال المباحث الثلاثة الآتیة

 كار؛عمومیات حول الابت: المبحث الأول -

 ماهیة الابتكار التسویقي؛: المبحث الثاني -

 .الابتكار في المزیج التسویقي: المبحث الثالث -
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 الابتكار التسویقي الفصل الأول

  عمومیات حول الابتكار: المبحث الأول

أصبح ینظر إلى الابتكار على أنه من أهم المعاییر التي تحدد درجة تمیز المؤسسة، بل أكثر من 

ا، وذلك في ظل ما یمیز بیئة الأعمال لأغلب المؤسسات الیوم ذلك فهو عامل محدد لاستمراریتها وبقائه

ویكتنف هذا المفهوم الكثیر من الغموض والتداخل مع بعض  من تغییر سریع ومنافسة حادة،

المصطلحات ذات العلاقة الشدیدة كالإبداع والاختراع مما ترتب عنه وجود عدة تصنیفات لمفهوم 

ع لتأثیر مجموعة من العوامل التي تلعب دور المحفز لقیامه أو الابتكار، غیر أنه كظاهرة معقدة یخض

  .عدمه

  ماهیة الابتكار: المطلب الأول

اهتم كتاب الإدارة من خلال السنوات الأخیرة بمفهوم الابتكار، ولاشك أن هذا الاهتمام یعود إلى 

المیادین وكما یقول أهمیة موضوع الابتكار، لكونه ظاهرة معقدة المضامین ومتعدد الأبعاد تمس جمیع 

  .1"هو عملیة معقدة جدا ذات وجوه وأبعاد متعددة"وروشكا أن الابتكار  ألكسندر

فهذا التعقید الذي یكتنف الابتكار ساهم في وجود خلط في المصطلحات بین مصطلح الابتكار وبعض   

ناس لا یفرقون بین الخ، حیث نجد أن عامة ال...المصطلحات ذات العلاقة كالإبداع والاختراع والتجدید

  .2هذه المصطلحات ویستخدمونها للدلالة على نفس الشيء

، حیث ترجم إلى العربیة تحت عنوان التجدید والمقاولة، Innovationالابتكار هو ترجمة لكلمة 

في حین استخدم بیتر دراكر الابتكار بمعناه الواسع والجذري والتحسیني أكثر مما یعني التجدید، فیمكن 

أن الابتكار هو نقطة بدایة للتجدید ومن ثم التغیر نحو الأفضل الذي تسعى إلیه كل مؤسسة، و القول ب

في هذا السیاق سنحاول إبراز علاقة الابتكار ببعض المصطلحات ذات العلاقة قبل التعرض إلى 

  .3مفهومه

                                                           
، مذكرة مقدمة لنیل شهادة الماستر في العلوم "دور الابتكار التسویقي في تحقیق المیزة التنافسیة للمؤسسة الاقتصادیة"لطرش رمضان،  1

  .34، ص /20142015التجاریة، تخصص تسویق شامل، جامعة محمد خیضر، بسكرة، 
، الماجستیر في علوم التسییر، جامعة "استراتیجیات الابتكار التسویقي ودورها في دعم القدرات التنافسیة للمؤسسة"طه عبد الرحمن السویسي، 2

  .17، ص 2012/ 2011ثلیجي، الأغواط، 
، ص 2006/2007مسیلة، التسییر، جامعة ، مذكرة ماجستیر في علوم ال"الابتكار التسویقي وأثره على تحسین أداء المؤسسة"محمد سلیماني،  3

24.  
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  الابتكار والاختراع: الفرع الأول

كار والاختراع یمكن أن یستخدما بشكل متبادل أن الابت Melia and Lathamولاثام  اعتبر میلیا

كل جدید "بینما یرى البعض الآخر أنه یجب التفریق بینهما حیث یعرف أوكیل سعید الاختراع على أنه 

الاختراع یمكن أن یكون نظریا في شكل قاعدة أو قانون علمي أو یكون "ویرى بأن " في المعلومات العلمیة

، ومن جهة أخرى نجد أن التعریف أهمل جانب مهم وهو 1"معینة مشكل تطبیقا في شكل طریقة أو معالج

 Robbins andأن الاختراع یقوم على أسس خلفیة تكنولوجیة، حیث یعرف كل من روبینزو كوتلر 

Coutler  الاختراع هو التوصل إلى فكرة جدیدة بالكامل ترتبط بالتكنولوجیا وتؤثر على المؤسسات "بأن

  . 2"جتمعیةالم

سبق فإن التوصل إلى فكرة ولو كانت جدیدة تلبي حاجة إنسانیة لا یمكن أن نسمیها اختراع ومما 

قد فرق بینهم حیث  yvesإلا إذا كانت مرتبطة بالتكنولوجیا وفي إطار العلاقة بین الابتكار والاختراع نجد 

الابتكار هو مدخل الاختراع هو كشف أو اكتشاف علمي یسمح بتنمیة المعرفة الإنسانیة بینما "یرى أن 

وحسب هذا الرأي إذا ما نظرنا إلى الابتكار على أنه مجرد تطبیق للاختراع، فإن هذا ، "دأساسي للتجدی

سیعني حصر مفهوم الابتكار على الجانب التكنولوجي، في حین أن مفهوم الابتكار واسع ویمتد بجمیع 

  .3حقول المعرفة والأنشطة الإنسانیة

  ر والإبداعالابتكا: الفرع الثاني

تستعمل كلمة إبداع للدلالة على شيء جدید، بارع أو مدهش، أو فرید من نوعه كما یمكن أن یمثل 

الإبداع بفكرة جدیدة، أما الابتكار هو تجسید هذه الفكرة في الواقع وهو النهایة التجاریة أو الصناعیة 

الإبداع باللغة الفرنسیة وترجمت كلمة . للاختراع والذي یصبح ابتكارا عندما یظهر في السوق

"créativité"  وبالإنجلیزیة"creativity " ومعناه حسب نفس القاموس هو القدرة على الخلق

  .pouvoir de création d’invention 4والاختراع

ومعنى كلمة إبداع كما جاء في كتاب لسان العرب، مشتقة من الفعل أبدع بمعنى اخترع على غیر 

في اللغة كما ورد في نفس الكتاب السابق مشتق من بكر ومنه أبكر وابتكر والبكر مثال سابق، والابتكار 

                                                           
، مذكرة مقدمة ضمن متطلبات نیل درجة الماجستیر في علوم "دور الابتكار في دعم المیزة التنافسیة للمؤسسة الاقتصادیة"بوبعة عبد الوهاب، 1

  .30، ص 2011/2012التسییر، تخصص إدارة الموارد البشریة، جامعة منتوري، قسنطینة، 
  .30، ص هالمرجع نفس2
  .31 ص، المرجع نفسه3
، أطروحة الدكتوراه في العلوم الاقتصادیة، جامعة قاصدي "محاولة تشخیص وتقییم النظام الوطني للابتكار في الجزائر"دونیس محمد الطیب،  4

  .4، ص 2011/2012مرباح، ورقلة، 
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بدلا من " ابتكار"ویستحسن العلماء حالیا استخدام كلمة ) كل فعلة لم یتقدمها مثله(أو ) أول كل شيء(هو 

  .1أو صنع" إبداع"كلمة 

  مفهوم الابتكار وخصائصه: الفرع الثالث

  مفهوم الابتكار :أولا

  .2"عملیة تحویل فكرة إلى منتج جدید أو عملیة أو خدمة جدیدة: "ف أسامة خیري الابتكار على أنهعر    

فكرة ذات مخاطر كبیرة تعد جدیدة للشركات "على أنه  Harrison and Samsonوعرفه الباحثان 

رة إلى الراعیة أما عملیة الابتكار فهي نظام من النشاطات المنظمة والتي تحول التكنولوجیا من فك

  .3"تجارة

قدرة الشركة على التوصل إلى ما هو جدید یضیف : "أما نجم عبود نجم عرف الابتكار على أنه

  .4"قیمة أكبر وأسرع من المنافسین في السوق

 ةوهذا یعني أن تكون المؤسسة الابتكاریة هي الأولى بالمقارنة مع المنافسین في التوصل إلى الفكر 

  .5والأولى في التوصل إلى المنتج الجدید والأولى في الوصول إلى السوق الجدیدة أو المفهوم الجدید

   :6یوضح أبعاد هذا التعریف، حیث یؤكد أیضا على أن الابتكار هو) 1-1(والشكل رقم 

 ؛كفریقأفرادها  تذاؤبقدرة الشركة في حالتي الفرد المبتكر العامل في المؤسسة أو  -

هو موجود أو كشف جدید غیر  بوصفه تولیفة جدیدة لما ما هو الجدید وهذا هو جوهر الابتكار  -

 ؛مسبوق

أي أن ما هو جدید یكون أكثر قدرة على معالجة مشكلة لم تحل حتى الآن أو  :یضیف قیمة  -

 ؛تقدیم معالجة أفضل من معالجة سابقة

 ؛أن یكون هذا الابتكار أفضل مما یقدمه المنافسین  -

سرع من المنافسین إلى السوق، وهذا ما یقلص دورة حیاة الابتكار القائم على الزمن بالوصول الأ  -

  .المنتج

                                                           
  .4، ص مرجع سبق ذكره دونیس محمد الطیب، 1
  .65، ص 2012، دار الرایة للنشر والتوزیع، عمان، الطبعة الثانیة، ارالإبداع والابتكأسامة خیري،  2
السنة الرابعة والثلاثون، العدد الثامن ، مجلة الإدارة والاقتصاد "أثر الجدارة الجوهریة في عملیة ابتكار المنتجات والعملیات"أحمد جاسم،  3

  .74، ص 2011والثمانون، 
  .144ص  ،2005، الطبعة الثانیة،دار صفاء للنشر والتوزیع، عمان ،تكارإدارة الابالقیادة و نجم عبود نجم،  4
  .145المرجع نفسه، ص  5
  .145، ص المرجع نفسه 6
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  المنتج والسوق إلى الفكرة، الأول - مفهوم الابتكار :1-1رقم  شكل

  

  

  

  

  القرب من السوق  الهندسة، كفاءة الإنتاج  الجدة، التحسین الكبیر  العامل المؤثر

الوسائل 

  المساعدة

الخبرة الذاتیة للمبتكر أو 

الأدبیات و  الشركة،

الموردون،  والدراسات،

  إلخ...الزبائن، والمنافسون

الخبرة الهندسیة، مرونة 

التكنولوجیا العملیة، إدارة 

عملیات كفوءة، وإدارة تكالیف 

  كفوءة

الخبرة التسویقیة، التوجه 

إلى الزبون، قنوات 

التوزیع، التسعیر، ترویج 

  والإعلان

  .145ص  ،2005عمان، الطبعة الثانیة،  ،، دار صفاء للنشر و التوزیعبتكارالقیادة وادارة الانجم عبود نجم،: المصدر

ومما سبق یمكن القول أن الابتكار هو تفكیر تغیري، كما أنه هو العمیلة التي ینتج عنها عمل 

  .جدید ومقبول أو ذو فائدة لدى مجموعة من الناس

  خصائص الابتكار: ثانیا

كان  إذالخصائص والتي یمكن من خلالها معرفة فیما لقد حاول بعض الكتاب وضع مجموعة من ا

  :1تصرف معین ابتكار أم لا ومن بین هؤلاء مایكل ویست ورفاقه وهي كالآتي

ینبغي أن یكون الابتكار شیئا مقصودا ولیس أمرا عارضا، فإذا قام أحد المصانع بتخفیض  -

یعتبر هذا الأمر ابتكارا ومن ناحیة أثرت على العاملین، فلا حر إنتاجیته بسبب الأثر الناجم عن موجة 

بهدف تحسین جودة السلع التي ینتجها، أو لتقلیل ) تخفیض الإنتاج(أخرى إذا قام المصنع بنفس الفعل 

 ؛اعتبار هذا الفعل بأنه ابتكاریا حالات المرض بین العاملین، عندئذ یكمن

توظیف شخص جدید یدخل ینبغي أن لا یكون الابتكار مجرد تغییر روتیني، فقیام المؤسسة ب  -

محل شخص آخر قدم استقالته أو بلغ سن التقاعد لا یمكن اعتباره تغییر ابتكاري، بخلاف ذلك فإن إنشاء 

 ؛روظیفة جدیدة تماما یمكن أن تعتبر ابتكا

                                                           
  .33وبعة عبد الوهاب، مرجع سبق ذكره، ص ب1

 قابلیة التسویق قابلیة الإنتاج

 السوقالأول إلى  المنتجالأول إلى  الأول إلى الفكرة
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یجب أن یهدف الابتكار إلى تحقیق فائدة للمؤسسة أو بعض أقسامها الفرعیة أو المجتمع   -

 ؛سعالوا

الابتكار بعمومیة آثاره، فإذا قام أحد العاملین بإحداث تغییر في عمله ولم یؤثر  ینبغي أن یتسم  -

  .ذلك على باقي الأفراد في المؤسسة فلا یعتبر هذا ابتكار

  أهمیة الابتكار ومستویاته: المطلب الثاني

املات كل التع إن إذالابتكار جوهري من اجل البقاء  أصبحسریعة التغییر،  الأعمالفي بیئة الیوم و 

سنتطرق وقت مضى على المعرف والمنتجات الفكریة، و  أيمن  أكثربشكل كبیر والنشاطات باتت تعتمد و 

  .الابتكار و مستویاته أهمیة إلىفي هذا المطلب 

    أهمیة الابتكار: الفرع الأول

  :1في النقاط التالیة تتجلى أهمیة الابتكار  

 ؛واتجاهاتهم السلوكیة تطلبات العملاءمحاولة مواكبة التغیرات التي تحدث في أذواق وم -

حل مختلف المشاكل التي یطرحها العملاء حول المنتج واستخداماته، سواء تمثل هذا في إشباع  -

حاجة لم یكن العمیل على وعي بكیفیة إشباعها، أي كانت حاجة كامنة أو غیر ظاهرة، أو إشباع حاجة 

المؤسسة منتجها یشبعها بشكل أفضل، والتقلیل من أثر تقوم بعض المنتجات الحالیة بإشباعها، ولكن تقدم 

 ؛اتها على إیرادات وأرباح المؤسسةوصول بعض المنتجات إلى مراحل التدهور من مراحل دورة حی

 ؛للعملاء اتجاه منتجات المؤسسةالتمیز من خلال خلق صورة ذهنیة  -

ل لسوقیة أو تطویرها من خلاخلق مزایا تنافسیة تكسب المؤسسة القدرة على المحافظة على حصتها ا -

 ؛الدخول بمنتجات متمیزة ومنفردة

 ؛لقیادة الفوریة للعلامة التجاریةتحسین ا -

 ؛الصورة الذهنیة للمؤسسة في السوقتحسین  -

زیادة المبیعات وما یترتب على ذلك من زیادة في الأرباح ومن ثم تحقیق شق من الاستقلالیة المالیة  -

 ؛على التمویل الذاتي زیادة قدرتهاللمؤسسة من خلال 

إنقاذ بعض المنتجات من خلال الوصول إلى المرحلة الأخیرة في دورة حیاة المنتج وهي مرحلة الإنذار  -

 .وما تعكسه من آثار على إیرادات المؤسسة وأرباحها

                                                           
ث مقدم إلى المؤتمر ، بح"دور الابتكار التسویقي في اكتساب میزة تنافسیة كمنتوجات المصارف الإسلامیة"بن یعقوب الطاهر، هباش فارس،  1

م 2014ماي  6و 5الدولي حول منتجات وتطبیقات الابتكار والهندسة المالیة بین الصناعة والمالیة والتقلیدیة والصناعة المالیة الإسلامیة، أیام 

  .10هـ، ص 1435رجب  6و 5الموافق لـ 
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  مستویات الابتكار: الفرع الثاني

  :1الابتكار یكون على ثلاث مستویات وهي كما یلي

  مستوى المنتج :أولا

یتم ابتكار منتجات جدیدة وتصریفها في الأسواق بعد ضمان حمایتها من خلال العلامات الممیزة   

وبراءات الاختراع، وتظهر هذه الابتكارات كاستجابة لتغیرات طبیعة الطلب ونوعیته في الأسواق بسبب 

  .جات أخرىتقادم المنتجات الحالیة أو تغیر أذواق وتفضیلات المستهلكین، فضلا عن منافسة منت

  مستوى العملیات  :ثانیا

ویتعلق بابتكار تقنیات جدیدة تساعد على تطویر الأجهزة والتخزین والتجمیع المؤدیة إلى زیادة 

للمنظمات من خلال إحلال  الإنتاجیةویعتبر الابتكار على هذا المستوى أداة لزیادة كفاءة النظم  ،الإنتاج

  .نتاجالإنظم تكنولوجیة جدیدة لتقلیص تكالیف 

  مستوى التنظیم:ثالثا

وهو یعرف بالابتكار التنظیمي ویعبر عن القدرة على إعادة صیاغة وتصمیم الهیاكل التنظیمیة 

والإداریة والتنفیذیة بشكل یجعل المؤسسة أكثر مرونة في الاستجابة لتغیرات البیئة المحیطة ویتضمن 

ر أسالیب جدیدة للتطویر والتحفیز وخلق روح الابتكار أیضا في الأداء والسلوك الإداري من خلال تطوی

المبادرة قصد الوصول لحلول مبتكرة وفریدة لبعض المشكلات التي تواجه المؤسسة وتطبیقاتها بفعالیة أي 

  .إیجاد سبل جدیدة تؤدى بها الأعمال داخل المؤسسة وخارجها

                                                           
1

مذكرة مقدمة ضمن متطلبات الحصول على شھادة الماجستیر في  ،"دور التسویق الابتكاري في المحافظة على المیزة التنافسیة"وھیبة مربعي، 

  .32، ص 2012/ 2011علوم التسییر، تخصص اقتصاد تطبیقي وإدارة المنظمات، جامعة الحاج لخیضر، مسیلة 
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  أنواع الابتكار والعوامل المؤثرة فیه: المطلب الثالث

ع عدیدة ومتنوعة تختلف باختلاف المعاییر المستعملة بالإضافة إلى مجموعة من للابتكار أنوا

  .المؤثرة فیه، والتي سنتطرق إلیها في هذا المطلب العوامل

  أنواع الابتكار: الفرع الأول

توجد عدة محاولات لحصر أنواع الابتكار في تصنیفات مختلفة وذلك حسب خصائص أو طبیعة 

لته المختلفة بوصفه ظاهرة معقدة المضامین وواسعة الأبعاد، ومن بین هذه أو مجال الابتكار أو دلا

، حیث یصنفان الابتكار إلى ثلاثة Solmon and Stuadtالتصنیفات، تصنیف سلمون وستوارت 

  :1أنواع

  الابتكارات المستمرة :أولا

الخط، تنویعات  وهي التي تأتي بتغیرات صغیرة تدریجیة كما في تغییرات مركز المنتج، توسعات   

  .لتخفیف ضجر الزبون كما في الحلیب المطعم بالعسل أو الموز

  الابتكارات المستمرة الدینامیكیة:ثانیا

وهي تغییرات أكبر في المنتج الحالي وتكون ذات تأثیر معقول على طریقة الناس في عمل الأشیاء   

  .إلخ... ت التصویر آلیة التركیزالنبرة، آلا - وتحقیق تغیرات سلوكیة معینة كما في هواتف اللمسة

  الابتكارات المتقطعة :ثالثا

وهي التي تنشئ تغیرات رئیسیة فیما قبلها من تكنولوجیا أو منتجات وفي بعض الحالات تغیر أسلوب   

  .الحیاة الذي نعیشه مثل ابتكارات السیارة، الطائرة، الهاتف، التلفزیون والحاسوب

  :2و الذي یصنف الابتكار إلى نوعینولعل التصنیف الأكثر شیوعا ه  

 ؛الابتكار الجذري -

 .الابتكار التدریجي -

                                                           
  .231نجم عبود نجم، مرجع سبق ذكره، ص  1
مذكرة تخرج تندرج ضمن متطلبات نیل شهادة الماجستیر، جامعة ، "الابتكار وتطویر منتجات جدیدة في المؤسسة الصناعیة"بلمختار یاسین،  2

  .26ص ، ـ2007 /2006الجزائر، 
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  الابتكار الجذري :أولا

ویتمثل في التوصل إلى المنتج الجدید أو العملیة الجدیدة التي تختلف كلیا عما سبقها وتحقق وثبة 

 ابتكاریهه محققا دورة في السوق، فهي بمثابة تقدم مفاجئ وكبیر یختلف عما قبله وینقطع عن إستراتیجیة

جدیدة ذات مستوى أعلى من الدورة السابقة من حیث الكفاءة ودفع التقدم في مجال عمل المؤسسة وفي 

  .المجتمع عموما

والابتكار الجذري یعمل على إنشاء سوق جدیدة تماما عن طریق تقدیم نوع خاص وجدید من 

ما تتمیز هذه المنتجات بانخفاض الربحیة المنتجات، بطریقة خاصة یصعب على المؤسسات تقلیدها، ك

  .للوحدة المباعة

  الابتكار التدریجي :ثانیا

وهو التوصل إلى المنتج الجدید جزئیا من خلال التحسینات الكثیرة والصغیرة التي یتم إدخالا على 

لا من أجل المنتجات الحالیة، وهذا للاستجابة الأفضل لحاجات السوق والزبائن، فهو بهذا یعتبر بدیلا فعا

التطویر المستمر والتنوع وملائمة الاستخدامات، أما من جهة أخرى فهو قلیل الحمایة وسهل للتقلید 

  .لكبیر للمستهلكین على المنتجخاصة في حالة الإقبال ا

  :والجدول الموال یبین أثر نوع الابتكار على المؤسسة والسوق

          



 

11 

 

 الابتكار التسویقي الفصل الأول

  مؤسسة وسوقهاأثر نوع الابتكار على ال: 1- 1جدول رقم 

  الابتكار التدریجي  الابتكار الجذري  نوع المتغیر

  تصمیم العرض

  الإنتاج

  القدرات الحالیة

  التورید

  التجهیزات

  العلاقة مع الزبائن

  العملیات

  الدخول إلى السوق

  قدرات الزبائن

  الاتصال

  جذریا جدید

  نظام جدید للإنتاج

  إعادة التقییم

  موردون جدد

  القیام بالتبدیل

  جدیدة

  جدیدة

  شبكة جدیدة

  غیر ممكن تحدیدها

  طریقة جدیدة

  محسن

  تحسین+ النظام القدیم

  التوسع

  الموردون المتعامل معهم

  القیام بالإضافات

  تقویة العلاقة

  محسنة

  شبكة حالیة

  تتطور عبر الزمن

  .محسنة+ طرق حالیة 

، مذكرة تخرج تندرج ضمن متطلبات "عیةالابتكار وتطویر منتجات جدیدة في المؤسسة الصنا" بلمختار یاسین،: المصدر

  .27، ص 2006/2007نیل شهادة الماجستیر، جامعة الجزائر، 

  العوامل المؤثرة في الابتكار: الفرع الثاني

ة التي تناولت الابتكار والنشاط الابتكاري قد ساهمت في تحدید الكثیر من هذه إن الدراسات الكثیر   

موعات من العوامل المترابطة وذات التأثیر المتبادل المؤثرة في العوامل المؤثرة فیه وهناك ثلاث مج

  :1الابتكار

  ؛الشخصیة على مستوى الفرد المبتكرمجموعة الخصائص  -

  ؛عة الخصائص التنظیمیة في المؤسسةمجمو  -

  .مجموعة عوامل البیئة العامة في المجتمع -

                                                           
  .30طه عبد الرحمن سویسي، مرجع سبق ذكره، ص 1
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  مجموعة الخصائص الشخصیة :أولا

الابتكار داخل المؤسسة ونقطة البدء، حیث كان یعتقد في البدایة أن  یعتبر الفرد المبتكر لب عملیة   

المبتكرین هم الأفراد ذوي الذكاء العالي فقط، وبالتالي فإن الابتكار یقتصر على فئة معینة من المجتمع 

عامة و لیست ظاهرة خاصة  إنسانیةكالعلماء،غیر أن الدراسات الحدیثة أثبتت أن الابتكار هو ظاهرة 

، لكن هذا لا ینفي وجود حد أدنى من الصفات الشخصیة التي یجب أن تتوفر في الفرد المبتكر، وقد بأحد

قام العدید من الباحثین بدراسة سلوك الأشخاص المبتكرین في محاولة منهم لتحدید صفات الأفراد 

لمهمة، بما المبتكرین ومن بین هؤلاء شارلز، حیث وجد أن الأشخاص المبتكرین لهم عدد من السمات ا

  .1، بدلا من ماذا یكونفي ذلك القدرة على التركیز على ما یمكن

  :2كما أنهم یتمیزون بـ   

 ؛والإتیان بأسئلة مرتفعة عن العملحب الاستطلاع،  -

 ؛ن الطرق التقلیدیة لأداء الأشیاءیتحدو  -

 .یستعملون طرق وأسالیب جدیدة في مواجهة المشاكل واغتنام الفرص -

  :3لسمات والخصائص التي تظهر في حالات كثیرة على الأفراد المبتكرین وهيهناك مجموعة من ا

عادة ما یمیل الأفراد المبتكرین إلى التعقید، وذلك من خلال تفكیرهم بأشیاء غیر  :المیل إلى التعقید .1

لتي العادیین، فهم لا یمیلون إلى الحالة القائمة ا الإفرادمألوفة لحل المشاكل الصعبة والمعقدة بخلاف 

 .یجدونها تمثل البیئة المألوفة والسهلة التي یستطیع كل فرد القیام به

وهي مرتبطة بالخاصیة الأولى، فالمبتكر یمیل إلى الشك وهو ما یقوده إلى طرح أسئلة  :حالة الشك .2

غیر مألوفة عن كل شيء وربما قد تطال هذه الأسئلة حتى البدیهیات، فنیوتن طرح تساؤله المشهور 

تسقط التفاحة إلى الأعلى خلافا لما هو مألوف فالسقوط یكون إلى الأسفل، هذا التساؤل الذي  لماذا لم

طال بدیهیة سقوط الأشیاء إلى الأسفل جعله یتوصل إلى اكتشاف قانون الجاذبیة، ولذا فإن حالة الشك 

نها والمتمثلة في الملازمة للمبتكر تجعله دائما یطرح التساؤلات إلى أن یصل إلى النتیجة التي لابد م

إیجاد حل لمشكلة معینة أو تفسیرات جدیدة للظواهر القدیمة أو التوصل إلى الجدید الذي لم یظهر إلا 

  .في تساؤلاته

                                                           
  .30طه عبد الرحمن سویسي، مرجع سبق ذكره، ص 1
  .30المرجع نفسه، ص 2
  .30، صالمرجع نفسه3
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قد یعمل المبتكر بمنهجیة علمیة في تحدید المشكلة وجمع المعلومات، إلا أن التعمق في  :الحدس .3

ت غیر الظاهرة یتطلب الحدس، والحدس هو التصور وتجاوز الارتباطات الظاهرة إلى الارتباطا

  .الاستبطان الذاتي والنظر إلى الأشیاء بعیدا أو خارج علاقتها الموضوعیة الصلبة

إن المبتكر یتسم بأنه محفز بالإنجاز الذاتي فلا الحوافز الخارجیة تدفعه ولا صعوبة  :الإنجاز الذاتي .4

فعیة الذاتیة وحب ما یقوم به حیث یلعبان دور المحفز المشكلات تعیقه، وإنما المحرك الذاتي لدیه هو الدا

  .له فهو یشعر بأن ما یقوم به جزء من حیاته

إن الفرد المبتكر ینفر من المحددات والقیود التي تواجهه، حیث یجد  :النفور من المحددات والقیود .5

ن لا یعترفون بالحدود القدرة الذهنیة المركزة عمقا ومتسعا غیر محدود، ولذلك فإن الكثیر من المبتكری

  .الاختصاصیة والمهنیة التي تقید مجالهم العلمي

  مجموعة العوامل التنظیمیة:ثانیا

إن المؤسسات تمثل إطارا تنظیمیا بالغ التأثیر على النشاط الابتكاري للأفراد، فالأفراد لا یعملون في 

ثبتت الدراسات بأن الظروف التنظیمیة الفراغ ولا یمكنهم أن یعملوا خارج محیطهم وسیاقهم التنظیمي، وقد أ

  .1داخل المؤسسات تؤثر على الجهد الابتكاري من تأثیرهم على الأفراد ذوي الخصائص الابتكاریة

  :2وفیما یلي أهم العوامل التنظیمیة المؤثرة في الابتكار

 جیةإستراتیوهنا یمكن أن نمیز بین نمطین من المؤسسات، مؤسسات تتبع  :المؤسسة إستراتیجیة .1

مصدرا لمیزتها التنافسیة في السوق وأحد أبعاد وهي المؤسسات التي تجعل من الابتكار  ابتكاریه

الة القائمة أي التكنولوجیا موجهة نحو الح إستراتیجیةأدائها الاستراتیجي فیه، والنمط الثاني یتبع 

والمنتجات والخدمات الحالیة، وبالطبع فإن النمط الأول یبحث عن المبتكرین ویوجد لهم مجالات 

وفرص كثیرة من أجل أن یقوموا بما علیهم في تكوین وتطویر قاعدة المؤسسة من الابتكارات، أما 

  .القائمة النمط الثاني فیواجه النشاط الابتكاري للحفاظ على الحالات

لاشك في أن القیادة تلعب دورا فعالا في تحفیز أو إعاقة الابتكار داخل  :القیادة وأسلوب الإدارة .2

، بحیث یتعاونون )العاملین(ممارسة التأثیر على الموظفین "المؤسسة، حیث تعرف القیادة على أنها 

سة هي التي توفر جو الابتكار ، فالقیادة الابتكاریة في المؤس"فیما بینهم في سبیل تحقیق هدف مشترك

وتخلق الحوافز، في حین أن القیادة البیروقراطیة المحافظة على الحالة القائمة تجد من التغییر الخطر 

الذي یخلق الفوضى، وإذا كان نمط القیادة الأول یتسم بالأسلوب الدیمقراطي، المرونة، التحرر من 

                                                           
1
  .32طه عبد الرحمن سویسي، مرجع سبق ذكره، ص  
  .32لمرجع نفسه، ا 2
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فرق العمل والوحدات المستقلة فإن النمط الثاني الهرمیة وجمود الهیاكل والقواعد، والمیل إلى 

  .یتسم بالمركزیة، عدم المرونة، الاتصالات الهرمیة القویة) البیروقراطي(

تجمع لفردین أو أكثر في تفاعل منتظم مستقر على مدى فترة زمنیة معینة "یعرف على أنه  :الفریق .3

سات تفوق أداء الفریق كوحدة للأداء على ، وقد أثبتت الدرا"لتجسید اهتمام مشترك وتحقیق هدف مشترك

الأداء الفردي، كما أوضحت تجارب المؤسسات الناجحة أن التحول من الهیكل التنظیمي التقلیدي إلى 

استخدام فرق العمل یمكن أن یشكل المناخ الأكثر ملائمة لتعزیز ودعم الابتكار، ولقد أصبحت 

  :یا لمواجهة خطرینالمؤسسات تشجع استخدام هذه الفرق المدارة ذات

خطر التخصیص الذي یمكن أن یوجد وظائف متخصصة أشبه ما تكون بالوظائف المنعزلة داخل  -

 ؛الجهود ما بین أقسامها ووظائفها المؤسسة مما یفقد المؤسسة وحدة الحركة وتكامل

ان تحریر هذه الفرق مما هو ضروري من القواعد والإجراءات المتبعة من أجل استمرار العمل وضم -

 .تدفق الموارد في المؤسسة

مجموعة القیم والعادات والمفاهیم والتي تكونت عبر "تعرف ثقافة المؤسسة على أنها  :ثقافة المؤسسة .4

، ونجد أن المؤسسات ذات النمط "الفترة الماضیة التي تعطي للمؤسسة تمیزا معینا في عمل الأشیاء

یة، مما یجعلها غیر ملائمة للابتكار وما یأتي من البیروقراطي تمیل إلى المحافظة على ثقافتها الحال

مفاهیم وتقالید وعادات جدیدة، بخلاف المؤسسات القائمة على الابتكار والتي یفترض أنها تتسم بقدر عال 

على الابتكار الثقافي الذي یدخل تغیرات مهمة على الهیاكل والسیاسات والمفاهیم الحالیة لصالح التغییر 

  .سب مع التوجه نحو الابتكارالثقافي وما یتنا

إن الابتكار في المؤسسة یتأثر بالعامل المؤثر الذي یمكن أن یحفز على الابتكار أو  :العامل المؤثر .5

یعیقه، ولذا یجب على المؤسسة مراعاة العامل المؤثر في كل ابتكار لضمان الظروف التنظیمیة الملائمة 

الحدود (ر یؤثر على الزبون فإن العامل المؤثر هو القیمة إذا كان الابتكا: للابتكار فعلى سبیل المثال

، إذا كان الابتكار یؤثر بشكل أساسي في تحسین إنتاجیة )المقارنة بین التكلفة وما یحصل علیه الزبون

  .العمل فإن العامل المؤثر سیكون تحسین الأجور

فهي تحافظ على تدفق وانسیاب تلعب الاتصالات دورا هاما داخل هیكل القیادة والإدارة،  :الاتصالات .6

وتعتبر الاتصالات جیدة للاتصالات كلما زادت كفاءة الأداء،  أنظمةالعمل داخلها،فكلما كانت هناك 

وسیلة القادة في إدارة أنشطتهم وفي إدارة وتحقیق أهداف العمل، وبالتالي فإن الاتصالات تختلف حسب 

ائمة على الابتكار تعمل الاتصالات على سهولة تكوین نوع القیادة ونمط المؤسسة، ففي المؤسسات الق

الفرق وتقاسم المعلومات بین أعضائها من جهة، وبین مختلف أقسام المؤسسة وإدارتها من جهة أخرى، 

وهذا ما یمكن أن تقوم به الاتصالات الشبكیة حیث تؤدي إلى تعجیل حركیة المعلومات والمعرفة ومن ثم 

القرارات، وخلافه من المؤسسة ذات التوجه البیروقراطي التي تكون  اذواتختعجیل تخصیص الموارد 
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الاتصالات جزء من الهیكل المحدد بخطوط الصلاحیات والمسؤولیات، مما یخلق عزلة الوظائف والأفراد، 

  .وبالتالي یحد هذا من قدرة المؤسسة على الابتكار والذي یكون أصلا غیر مرغوبا فیه

  بیئة العامة في المجتمعمجموعة عوامل ال: ثالثا

إن الفرد المبتكر مثله مثل الصوت لا یوجد من فراغ وإنما یولد في مجتمع یولي أهمیة كبیرة 

بالابتكار ویعززه، فالإنسان ابن بیئته وبمعنى آخر فإن البیئة المحیطة بالشخص إما أن تساعد على 

و استمراره ولا تشجع إلا على التبعیة  ظهور الابتكار وتعمل على بقائه واستمراره، أو قد تمنع ظهوره

والتقلید والنقل والمحاكاة ولیس الأفراد فقط بل وأیضا المؤسسات فكلیهما یتأثر بالعوامل البیئیة العامة في 

  .1المجتمع

  :2ویمكن أن نشیر فیما یأتي إلى العوامل البیئیة العامة في المجتمع

  :الخصائص والنزاعات السائدة في المجتمع .1

إن تفاعل الفرد والمجتمع من العوامل والمتغیرات التي تحدد شخصیة  :مل الاجتماعیة والثقافیةالعوا  - أ

المبتكر وسلوكه، ویبدأ هذا التفاعل على مستوى الأسرة والتي تشكل البیئة الاجتماعیة الأولى للفرد 

الاهتمام بالإبداع  المبتكر، ثم یأتي بعد ذلك دور المؤسسات التعلیمیة والثقافیة في تحفیز الفرد على

  .والابتكار من خلال وسائل التربیة والتوجیه الثقافي والحوافز

تعتبر العوامل السیاسیة عنصرا حاسما في عملیة الابتكار، وذلك أن الدعم : العوامل السیاسیة - ب

ر الطاقات المستمر من القیادات السیاسیة واقتناعها بأهمیة الابتكار والإبداع في المجتمع، یؤدي إلى تفجی

الابتكاریة من مستوى الفرد إلى مستوى المؤسسة والمجتمع، ویكون ذلك من خلال تشجیع المؤسسات 

والبرامج البحثیة في مختلف المجالات وتخصیص الحوافز المادیة والمعنویة ووضع المناهج التربویة 

  .والتعلیمیة التي تساعد على نمو القدرات الابتكاریة والإبداعیة

إن المجتمعات الموجهة نحو الابتكار عادة ما  :دة المؤسسیة للبحث والتطویر في المجتمعالقاع. 2

تستكمل بنیتها التحتیة الضروریة من أجل الابتكارات وتعزیزها لصالح الأفراد المبتكرین، ومن بین العوامل 

  :3المؤثرة في هذه القاعدة

قالید رصینة للبحث الأساسي، وما یسهم به في تلعب دورا مهما في إیجاد ت :مراكز البحث والجامعات -أ

إثراء التراث المعرفي الإنساني، والبحث التطبیقي وما یسهم به تطویر رصید المجتمع من الابتكارات 

 .والمنتجات، كما  أنها تساهم خلق وتعزیز المكانة للباحثین المتمیزین والمبتكرین) التكنولوجیة(العلمیة 

                                                           
1
  .35سویسي، مرجع سبق ذكره، ص الطه عبد الرحمن  

2
  .35، ص المرجع نفسه 

3
  .36، ص المرجع نفسه 
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راءة الحقوق الفكریة وبراءة الاختراع یلعب دورا فعالا في إیجاد البعد إن نظام ب :نظام البراءة  - ب

المؤسسي لحمایة حقوق المبتكرین والمؤسسات الابتكاریة، ویمكن أن تعرف براءة الاختراع على أنها 

شهادة أو وثیقة تمنحها هیئات رسمیة معینة تتضمن الاعتراف بالاختراع، ما یخول لصاحبها شخصا "

، وبالتالي فإن نظام البراءة یعطي لصاحبه حق الاحتكار المحمي "ة حق الملكیةكان أو مؤسس

بالقانون من المقلدین، والذین طوروا أسالیب خاصة بهم تمكنهم باللحاق بسرعة بالمبتكر صاحب 

الابتكار الأصلي الذي أنفق الكثیر لیصل إلى هذا الابتكار، بل ومنافسته مما یضیع علیه فرصة 

لابتكار الذي توصل إلیه، وبالتالي ضیاع كل جهوده، وعلیه فإن مثل هذا النظام یكون الانتفاع با

ضروریا لمنع التقلید للابتكار بدون مقابل أو تعویض عادل للمبتكرین، لیكون هذا التعویض حافز 

  .قوي من أجل الابتكار

حیث أن  :والفنیة الجدیدةأجواء الحریة والتحرر من القیود الصارمة على الأفكار والمفاهیم العلمیة  .3

مثل هذه الأجواء هي التي توفر الضمان في إیجاد مجتمع التفتح العلمي بكل ما یعنیه هذا التنوع من 

  .إثراء النشاط العلمي والبحثي بالمشروعات الجدیدة

  والشكل التالي یوضح العوامل المؤثرة في الابتكار

  

  

  

  

  

  

  

  

  

 

  

  

العوامل المؤثرة 

 في الابتكار

 .37ي، مرجع سبق ذكره، ص وهیبة مریع: المصدر

 العوامل المؤثرة في الابتكار: 2-1الشكل رقم 
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 الابتكار التسویقي الفصل الأول

  ارمؤشرات قیاس الابتك: المطلب الرابع

نقدم مؤشرات قابلة للاستخدام في هذا المجال، و قبل الولوج الیها  فإننارغم صعوبة قیاس الابتكار    

  .قیاس الابتكار إلىالحاجة  إلىسوف نتعرض 

  الحاجة إلى قیاس الابتكار: الفرع الأول

الابتكار تشیر الخبرة الإداریة إلى أن أي نشاط لابد أن یقاس لكي یمكن إدارته وهذا ینطبق على 

الذي أخذت المؤسسات تستثمر فیه موارد كبیرة من إیجاد میزاتها التنافسیة المبتكرة في السوق وعلى الرغم 

نجح ) %10(فشل في برامجه وأقل من ) %90(من ذلك فإن الابتكار الذي یتسم بعدم التأكد العالي مع 

دارة والعاملین في مجاله لمواجهة في أفضل المؤسسات الابتكاریة، یتطلب جهود كبیرة وفعالة من الإ

مشكلة القیاس، وكما یشیر دراكر أن الابتكار یحتاج المقاییس والمیزانیات، وأن مؤسسة دي بونت أوجدت 

  .أقدم نظام رقابة إداریة ناجح في العشرینیات یركز على العائد على الاستثمار

أثار مشكلة القیاس، فإن الابتكار ) والبعض أخذ یسمیه اقتصاد الخبرة(وإذا كان اقتصاد المعرفة 

یثبت هذه الابتكار یثبت هذه المشكلة بدرجة أكبر، وهذا یعود إلى حقیقة أن المعرفة یمكن أن توضع في 

قواعد محددة، في حین الابتكار في حالات كثیرة لا یمكن أن یكون جراء العمل المجهول الذي یمثل 

والذي قد یأتي أو قد لا ) أي قبل تحقق الابتكار(الآن  جوهر الابتكار بوصفه الشيء غیر الموجود حتى

یأتي، هذه الحالة المحیرة هي التي جعلت المؤسسات في الأعمال الابتكاریة تربط المكافأة بالجهد ولیس 

بالنتیجة، ولابد من الإشارة إلى أن قیاس الابتكار هو المجال الأكثر أهمیة في الدراسات والتطویر خلال 

  .1مة جراء التحول الكبیر في مؤسسات الأعمال لتكون مؤسسات قائمة على المعرفة والابتكارالفترة القاد

  :مؤشرات قیاس الابتكار: الفرع الثاني

تعتمد مؤشرات قیاس الابتكار على نفقات البحث والتطویر وعدد الباحثین كأساس في العملیة 

ن البدیهي أن المنظمات التي تهتم بالابتكار الابتكاریة، وعلى أساس هذین العاملین یتطور الابتكار، فم

تقوم بتخصیص غلاف مالي لهذه العملیة بالإضافة إلى ذلك لابد من توفر عدد مناسب من الباحثین 

  .2الذین یتولون مهمة الإتیان بالأفكار الجدیدة

  

                                                           
  .58بوبعة عبد الوهاب، مرجع سبق ذكره، ص  1
مالیة وبنوك، المركز  ، مذكرة مكملة لنیل شهادة الماستر في علوم التسییر تخصص"دور الابتكار في رفع الأداء المالي للمؤسسة"بوشوك أمیرة،  2

  .30، ص 2016 /2015الجامعي عبد الحفیظ بالصوف، میلة، 
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 الابتكار التسویقي الفصل الأول

  عدد الباحثین:أولا 

النشاط یرتبط بالمستوى  یقوم نشاط البحث والتطویر والابتكار على العنصر البشري فنجاح هذا

العلمي والخبرة التي یتمتع بها هؤلاء الباحثین وهم بحاجة إلى ظروف خاصة وملائمة لعملهم، وخلق البیئة 

  .1الابتكاریة یكون من مهام المنظمة

فبرغم أن العدید من المنظمات والإحصائیات لا تظهر في أرقامها المتعلقة بالبحث والتطویر إلا 

، وتعتمد علیه في عملیة تقییم لهذا النشاط إلا أنه في الواقع توجد هناك ثلاث فئات أخرى تعداد الباحثین

تساهم بشكل كبیر في سیر نشاط البحث والتطویر، منها المهندسون والعمال التقنیون والعمال الإداریون 

مباشرة في  في كتیبتها اعتبرت أن كل العمال المساهمین بصفة مباشرة ، أو غیر OCDEبل أن منظمة 

  .2هذا النشاط یعتبرون من مكونات المورد البشري للبحث والتطویر

  :3ولقد صنفت منظمة التعاون والتنمیة الاقتصادیة الفئات المكونة للید العاملة وهي 

وهم الباحثون ذو الشهادات العلیا والمهندسون، وتوكل إلیهم مهمة تصمیم وتطبیق المعرفة : الباحثون -1

  .الحصول على منتجات جدیدة وأسالیب الجدیدة من أجل

وتضم فئة العمال ذوي المعرفة والخبرة الفنیة في العدید من المجالات هندسة أو : الموظفون الفنیون -2

  .غیرها من العلوم ویعملون تحت إشراف الباحثین وتوجیههم

  .وهم أصحاب الحرف والعمال والإدارة: موظفو الدعم -3

  نفقات البحث والتطویر :اثانی

مثل المؤشر الثاني في نفقات البحث والتطویر حیث تستعمل بشكل واسع قیمة نفقات البحث یت

والتطویر كمقیاس لحجم الاستثمارات في الابتكار، ویعتمد قیاس حجم النفقات على مجموعة من البیانات 

 لعلميطبیعة المصدر التمویلي، میدان النشاط ا: التي یعتبر وجودها ضروري في عملیة القیاس منها

خمس  2003الخ، ولقد حددت منظمة الأمم المتحدة في تقریرها لسنة ... نوعیة البحث المنفق علیه

  :4مصادر للنفقات هي

  

  

                                                           
  .31ص  مرجع سبق ذكره، بوشوك أمیرة، 1
  .31، ص المرجع نفسه 2
  .30، ص المرجع نفسه 3
  .30، ص المرجع نفسه 4
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 الابتكار التسویقي الفصل الأول

 ؛نفاق الشركات على البحث والتطویرإ -

 ؛نفاق الحكومة على البحث والتطویرإ -

 ؛تعلیم العالي على البحث والتطویرإنفاق ال -

 ؛خى الربحتتو إنفاق المؤسسات الخاصة التي لا  -

 .المساهمات الواردة من الخارج -
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 الابتكار التسویقي الفصل الأول

  الابتكار التسویقي: المبحث الثاني

كان الابتكار التسویقي ولازال موضع اهتمام الأكادیمیین والممارسین في مجال التسویق وذلك لما 

ثورة له من تأثیر إیجابي على نجاح المؤسسة في تحقیق الكفاءة والفعالیة بل وقد أصبح من الأقوال المأ

هذه الأیام، وسنحاول من خلال هذا المبحث معرفة المقصود بالابتكار التسویقي وما هي أنواعه ومراحله 

  .بالإضافة إلى متطلباته

  ماهیة الابتكار التسویقي: المطلب الأول

الابتكار التسویقي مجموعة من الأهداف یسعون إلى تحقیقها، وقبل الولوج إلى هذه الأهداف، 

  .إلى مفهوم الابتكار التسویقيسنتطرق أولا 

  مفهوم الابتكار التسویقي: الفرع الأول

هناك عدة تعاریف للابتكار التسویقي اختلفت باختلاف آراء الباحثین حول مفهوم واحد سنستعرض 

  :بعضها على النحو التالي

  .1"ویقیةوضع أفكار جدیدة أو غیر تقلیدیة في الممارسات التس"یعرف الابتكار التسویقي على أنه 

فعل ممیز في الجانب التسویقي یجعل المؤسسة مختلفة عن الآخرین في "ویعرف أیضا على أنه 

  .2"السوق

وضع الأفكار الجدیدة أو غیر التقلیدیة موضع التطبیق الفعلي في الممارسات : "كما یعرف بأنه

ر السعر، أم على التسویقیة، وقد ینصب على عنصر المنتج، سواء كان سلعة أو خدمة، أم على عنص

  .3"عنصر الترویج، أم على عنصر التوزیع، أو على كل هذه العناصر في آن واحد

عملیة تقدیم شيء جدید للسوق وهذا الشيء الجدید قد یكون في عدة "كما یمكن تعریفه بأنه 

ن مجالات منها التسعیر أو المواصفات أو تطویر السلعة أو الخدمة أو تطویر طرق التسویق، كذلك م

الممكن أن یعد تبني أو تطبیق فكرة جدیدة طورت داخل المؤسسة أو تم اقتباسها من خارجها تتعلق 

  .4"بالمنتج تسویقا ابتكاریا

                                                           
ستر تخصص تسویق، المركز الجامعي آكلي محند ، مذكرة مقدمة لنیل شهادة ما"أثر الابتكار التسویقي على تحسین أداء المؤسسة"زان طاوس،  1

  .30، ص 2012 /2011البویرة، –أولحاج 
  .25، ص بق ذكرهلطرش رمضان، مرجع س 2
  .5بن یعقوب الطاهر، هباش فارس، مرجع سبق ذكره، ص 3
  .11لطرش رمضان، مرجع سبق ذكره، ص  4
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 الابتكار التسویقي الفصل الأول

الابتكار التسویقي یركز على النشاط التسویقي وأسالیب العمل "كما نص تعریف آخر على أن 

وم به المنظمة من أسالیب وطرائق التسویقیة، ولاسیما ما یتصل بعناصر المزیج التسویقي، وما تق

وإجراءات أو استخدام معدات أو آلات تساهم في خلق حالة جدیدة تسویقیا سواء في مجال المنتج أو 

التوزیع أو الترویج أو التسعیر، وهكذا فإن استحداث طریقة جدیدة في تقدیم الخدمة هو ابتكار تسویقي، 

تسویقي، وابتداع طریقة تسعیر تعزز القیمة هو ابتكار  كما أن توزیع المنتج بطریقة آلیة هو ابتكار

تسویقي، كذلك ابتكار طریقة للاتصال الترویجي من خلال الحفلات الخاصة لعینة من الزبائن هو ابتكار 

  .1"تسویقي أیضا

من خلال ما سبق یمكن أن نقول بأن الابتكار التسویقي عملیة تتضمن وضع أفكار جدیدة وغیر 

ر المزیج التسویقي، وفي مجال بحوث التسویق، والذي یجعل المؤسسة مختلفة عن مألوفة في عناص

  .الآخرین في السوق

  أهداف الابتكار التسویقي: الفرع الثاني

یهدف الابتكار التسویقي إلى إرضاء المستهلكین بشكل أفضل من المنافسین من خلال البراعة في 

  .لموائمة بینها وبین قدرات وإمكانیات المؤسسةتحدید وتلبیة حاجاتهم ورغباتهم بشكل دقیق، وا

، وإذا كان الهدف الأساسي للتسویق )العرض الإبداعي(كما أنه یسعى إلى  خلق العرض والطلب 

هو تلبیة الحاجات الحالیة للمستهلكین بما یتلاءم مع قدرات وأهداف المؤسسة، فإن الابتكار التسویقي 

مستهلكین وتلبیتها، فالحاجات الحالیة هي تلك الموجودة حالیا في یسعى إلى اكتشاف الحاجات الكامنة لل

أذهان المستهلكین، حیث یستطیعون التعبیر عنها بسهولة، ویمكن من خلال وسائل بحث السوق التقلیدیة 

تحدید هذه الحاجات، أما الحاجات الكامنة فتعني تلك الحاجات التي لا یدركها المستهلكون الیوم، لذا فهم 

ادرین على التعبیر عنها أو غیر راغبین في التعبیر عنها، فمثلا لم یر المستهلكون أي حاجة إلى غیر ق

ودفعت بالسوق نحوه، وبالتالي فإن تحدید هذا النوع من  Sonyحتى طرحته شركة  Walkmanجهاز 

ار الحاجات یتطلب استخدام وسائل وطرق مبتكرة في بحوث التسویق، وهذا النوع من جوانب الابتك

  .2التسویقي

  

                                                           
  .6بن یعقوب الطاهر، هباش فارس، مرجع سبق ذكره، ص  1
  .22س، مرجع سبق ذكره، ص زان الطاو  2
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 الابتكار التسویقي الفصل الأول

  مراحل الابتكار التسویقي: المطلب الثاني

یجب النظر إلى الابتكار في مجال التسویق على أنه عملیة ولیس تصرف أو عمل ویترتب عن هذه     

، والشكل الموالي 1النظرة أن الابتكار التسویقي یمر بمراحل مثله مثل أي عملیة ابتكار في مجال آخر

  :التسویق الابتكاري یبین أهم مراحل عملیة

  مراحل عملیة التسویق الابتكاري :3- 1 رقم شكل                     

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

، "استراتیجیات الابتكار التسویقي ودورها في دعم القدرات التنافسیة للمؤسسة"ي، طه عبد الرحمن السویس: المصدر

  .68، ص 2011/2012الماجستیر في علوم التسییر، جامعة ثلیجي، الأغواط، 

                                                           
  .59محمد سلیماني، مرجع سبق ذكره، ص  1

 تولید الأفكار الابتكاریة

 یة للأفكارالمبدئ) التصفیة(الغربلة 

 )الابتكارات(تقییم الأفكار 

 )الفكرة(اختبار الابتكار 

 تطبیق الابتكار

 تقییم نتائج التطبیق

1 

2 

3 

5 

4 

6 
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 الابتكار التسویقي الفصل الأول

یة التسویق الابتكاري تتضمن ست مراحل أساسیة، وفیما یلي عرض لكل لعمیتضح من الشكل أن 

  :من هذه المراحل

  تولید الأفكار الابتكاریة: الفرع الأول

كل ابتكار یبدأ بفكرة وعلیه فإن المرحلة الأولى في عملیة الابتكار التسویقي هي البحث عن الأفكار    

ف هذه المرحلة إلى إیجاد أكبر قدر من الأفكار بدون قیود أو شروط من مصادر مختلفة الجدیدة، وتهد

من مصادر الأفكار، للابتكارات في مجال التسویق من خلال %50وبصفة عامة فإن السوق یشكل 

 الباقیة  %50، بینما یشكل البحث وإرادة المسیرین ...بحوث التسویق وردود أفعال المستهلكین والمنافسین

  .1للأفكار من خلال المتابعة العلمیة والبحث والتطویر وطرق تولید الأفكار

  :2وهناك أكثر من طریقة یمكن الاستعانة بها لتولید الأفكار الابتكاریة ومن هذه الطرق   

  العصف الذهني: أولا

ومن ذلك الحین وهو یستخدم  1953أسلوب العصف الذهني لأول مرة سنة  Alex Osborneقدم    

بشكل واسع الانتشار في أنواع عدیدة من المؤسسات للتعامل مع مختلف المشكلات التي تواجهها، وهذا 

الأسلوب مبني على ملاحظة تقول بأن إحدى العقبات الرئیسیة التي تقف دون نشأة الأفكار الإبداعیة في 

انب الزملاء أو أي الخوف من أن تواجه الفكرة السخریة من ج(المؤسسات هي الخشیة من التقییم 

وبسبب هذا الأمر نجد أن الكثیر من الأفكار الجدیدة تظل حبیسة العقول ولا یتم الإفصاح ) الرؤساء

  .عنها

ویهدف العصف الذهني إلى إماطة هذه العقبة جانبا إذ یتم إرجاء التقییم أو النقد لأي فكرة إلى ما 

التي –ي، ویتم فیها تشجیع أعضاء المجموعة بعد جلسة تولید الأفكار، حیث تعتمد على التفكیر الجماع

على تقدیم أفكار وذلك بدون وضع أي قید علیها، أو إعطاء قیمة معینة لها، وبدون  - تجتمع لهذا الغرض

  .التعلیق علیها من أحد، ویتوقف نجاح هذه الطریقة على مهارة رئیس الجلسة في إدارتها

  مختبر تولیف الأفكار: ثانیا

شبیه بأسلوب العصف الذهني من حیث اشتراك الأعضاء في تولید الأفكار یعد هذا الأسلوب 

مع رئیس الجلسة یتمیز بكونه خبیرا ومشاركا في المشكلة ولابد  7-5الجدیدة، حیث یتم تكوین جماعة من 

تم أن یتمیز هؤلاء الأفراد بالدافعیة والقدرة الإیحائیة والاهتمام والمثابرة، وبخلاف العصف الذهني الذي ی
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 الابتكار التسویقي الفصل الأول

والحلول حولها، فإن جوهر هذا الأسلوب یتمثل  أفكارفیه طرح المشكلة عند بدایة الجلسة أولا ثم تطلب 

في جعل الشيء الغریب مألوفا وجعل المألوف غریبا حیث یمكن التعرف على المشكلة والتي یمكن أن 

م تحدیدها تحدیدا دقیقا تتخذ طابعا مألوف من خلال تحلیلها والوقوف على الأجزاء التي تشملها، ومن ث

  :وهناك ثلاث نقاط یمكن من خلالها تسییر هذا الأسلوب

 .أي اكتشاف مدى التشابه بین شيء ما وأشیاء أخرى مألوفة بالنسبة لك: التناظر المباشر .1

 .أي التظاهر بأنك أنت المشكلة ذاتها لاكتشاف كیف ستفكر في الحلول: التناظر الشخصي .2

 .تغیرات مختصرة للمشكلة، حیث یعطي حریة ورؤیة أكبرأي وضع : التناظر الرمزي .3

  غربلة وتصفیة الأفكار: الفرع الثاني

ینتج عن المرحلة السابقة عدد كبیر من الأفكار والتي لم تخضع إلى قیود أو محددات علیها ولذا یتوقع    

سة أصلا، كما بأن لا تكون هذه الأفكار ملائمة، حیث تكون بعض الأفكار متعارضة مع أهداف المؤس

أن بعض الأفكار تبدو جذابة ومغریة لكن إمكانیات المؤسسة المتاحة لا تسمح بالدخول فیها، لذا یجب 

غربلة هذه الأفكار وتصفیتها من خلال معاییر تحددها المؤسسة مع ما یتوافق مع إمكانیاتها المتاحة 

  .1لة القبول والرفض للأفكار الجدیدةوأهدافها وعادة ما تواجه المؤسسة في هذه المرحلة ما یسمى بمشك

  الأفكار الابتكاریةتقییم : الفرع الثالث

وفي هذه المرحلة یتم تقییم للأفكار الابتكاریة والإبداعیة بشيء من التفصیل بحیث یتحدد ما للفكرة وما   

ا إذا علیها، وذلك في ضوء عدد من المعاییر أو الأسس، بحیث یمكن في نهایة المرحلة الحكم على م

كانت هذه الأفكار ذات جدوى وفائدة ویتم استبعاد تلك الأفكار غیر المحببة، والتركیز فقط على الأفكار 

  .2الأخرى ذات الجدوى والفائدة للمنظمة، بحیث یتم نقلها إلى المرحلة الثانیة

 )الأفكار(اختبار الابتكار : الفرع الرابع

فكار التي تكون قد تجاوزت المراحل السابقة، والمقصود بعملیة في هذه المرحلة یتم اختبار الفكرة أو الأ   

اختبار الفكرة، وضع الفكرة موضع التطبیق الفعلي حیث یفید الاختبار بمعرفة ردود فعل السوق المستهدف 

من تطبیق الفكرة، وبالرغم من أن هذه المرحلة قد تكلف المؤسسة مبالغ ضخمة إلا أنها مهمة ومفیدة فهي 

 .3المخاطر المرتبطة بوضع فكرة معینة موضع التنفیذ على نطاق واسع تقلل من
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 الابتكار التسویقي الفصل الأول

  تطبیق الابتكار: الفرع الخامس

بعد نجاح الابتكار في المرور على المراحل السابقة كما هو أو بعد إجراء تعدیلات علیه تقرر 

وخي الحذر المؤسسة أن تطلق هذا الابتكار على نطاق واسع وتعتبر هذه المرحلة أخطر مرحلة یجب ت

في اتخاذ مثل هذا القرار، حیث أن هذه العملیة تحمل المؤسسة تكالیف عالیة بشكل أو بآخر، متى؟ أین؟ 

  .1كیف؟ والتي تعني تحدید الوقت المناسب لإطلاق الابتكار

 تقییم نتائج التطبیق: الفرع السادس

ائج حیث یتم مقارنة النتائج الفعلیة مع كأي عملیة فإن عملیة الابتكار تمر في النهایة بمرحلة تقییم النت   

النتائج المتوقعة ومدى التطابق بینهما وإذا ما كان هناك انحرافات أم لا، ثم محاولة معرفة الأسباب إن 

  .2وجدت وتحدید المسؤولیة واتخاذ القرارات التصحیحیة المناسبة

الة حیث أن هناك خیارات یجب أن تتم إن المراحل المختلفة لعملیة التسویق الابتكاري تتطلب إدارة فع   

تتعلق بتحدید الموارد وكیفیة استخدامها، وكیفیة التنسیق بین الأنشطة شأنها في ذلك شأن ) اتخاذ قرارات(

المراحل المختلف لأي عملیة ابتكار، كذلك فإن مراحل عملیة التسویق الابتكاري تحتاج إلى أداء وظیفة 

طیط وتنظیم وتوجیه ورقابة، ویلاحظ أن إنجاز هذه العملیة بمراحلها أو أكثر من وظائف الإدارة من تخ

المختلفة وبالتسلسل المحدد وإدارتها بشكل سلیم لا یضمن بالضرورة تجنب المخاطرة المرتبطة بالتسویق 

الابتكاري، وإنما یقلل من احتمالات هذه المخاطر، أو بمعنى آخر یقلل من احتمالات فشل الابتكار، إذا 

 .3ضعه موضع التطبیق الفعليتم و 
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 الابتكار التسویقي الفصل الأول

  أنواع الابتكار التسویقي: المطلب الثالث

  :1یمكن تقسیم الابتكار التسویقي إلى عدة أنواع وذلك باستخدام عدد من الأسس منها  

  التصنیف طبقا لنوع المنتج :الفرع الأول 

یتأثر بدرجة كبیرة بنوع لاشك أن الهدف الأساسي من الابتكار التسویقي والشكل الذي یتخذه یمكن أن    

المنتج الذي ینصب علیه، وطبقا للمفهوم الموسع للمنتج والذي یمكن أن یكون سلعة أو خدمة أو منظمة 

أو شخصا أو فكرة، فإن الابتكار التسویقي طبقا لنوع المنتج یمكن أن یكون في مجال الخدمات، أو في 

  .ارمجال المؤسسات أو في مجال الأشخاص أو في مجال الأفك

  التصنیف طبقا لنوع المنظمة: الفرع الثاني

یقسم الابتكار التسویقي على حسب نوع المنظمة التي تبتكر وعلى حسب الهدف الأساسي للمنظمة،     

فقد یكون الابتكار التسویقي في منظمة تهدف إلى الربح أو منظمة لا تهدف إلى الربح، كما یقسم أیضا 

ة كأن تكون منظمة صناعیة، أو تجاریة، أو منظمة خدمات أو غیر على حسب النشاط الأساسي للمنظم

  .ذلك من الأسس التي یمكن استخدامها في تقسیم المؤسسات

  التصنیف طبقا للهدف:الفرع الثالث

التصنیف طبقا للهدف من وراء الابتكار التسویقي یمكن تقسیمه إلى ابتكار بهدف حل مشكلة معینة أو    

وب فیها تعاني منها المنظمة كتدهور حجم المبیعات، وقد یكون الابتكار بهدف مواجهة ظاهرة غیر مرغ

تحسین الأداء والارتقاء به، وبالتالي یكون الابتكار التسویقي في الحالة الأولى كرد فعل بینما في الحالة 

أكثر من منتج الثانیة مبادأة، وقد تجمع المنظمة بین النوعین من الابتكار التسویقي إذا كانت تتعامل في 

أو أكثر من سوق أو تقوم بأكثر من نشاط بعضها تواجه فیه مشاكل بینما ترغب في التحسین المستمر 

  .في الأداء في البعض الآخر

  التصنیف طبقا للعمیل :الفرع الرابع

) فرادالأ(یقسم الابتكار التسویقي طبقا للعمیل المستهدف إلى ابتكار تسویقي موجه للمستهلكین النهائیین   

والذي یعتمد بدرجة كبیرة على إثارة الدوافع العاطفیة غیر الرشیدة وابتكار تسویقي موجه للمشترین 

  .والذي یعتمد على إثارة الدوافع العقلانیة الرشیدة) المؤسسات(الصناعیین 
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  متطلبات الابتكار التسویقي: المطلب الرابع

لیس بالأمر السهل، حیث أن هناك عدد من إن تبني وتطبیق الابتكار التسویقي في المؤسسة    

 ات إلى متطلبات إداریة وتنظیمیةالمتطلبات یجب توفرها في المؤسسة، ویمكن تقسیم هذه المتطلب

  .1متطلبات خاصة بالمعلومات ومتطلبات متعلقة بجدوى ومتطلبات أخرى متنوعة

  والشكل التالي یوضح متطلبات الابتكار التسویقي 

  بات الابتكار التسویقيمتطل :4-1شكل رقم 

  

  

  

  

، مذكرة ماجستیر في علوم التسییر، "الابتكار التسویقي وأثره على تحسین أداء المؤسسة" محمد سلیماني،: المصدر

  .54، ص 2006/2007جامعة المسیلة، 

  متطلبات تنظیمیة وإداریة:الفرع الأول

وخصائص التنظیم بها وفیما یلي عرض  تتعلق المتطلبات التنظیمیة بنمط الإدارة السائدة بالمؤسسة   

  :2لأهم هذه المتطلبات

 اقتناع الإدارة العلیا للمؤسسة:أولا

یجب أن تكون الإدارة العلیا للمؤسسة مقتنعة بضرورة وأهمیة الابتكار في مجال التسویق في تحقیق    

لقیام الابتكار التسویقي أهدافها ونجاحها، ووجود هذا الاقتناع ضروري لتهیئة المناخ التنظیمي الملائم 

  .داخل المؤسسة وتنمیته

  

                                                           
  .53محمد سلیماني، مرجع سبق ذكره، ص1
  .54، ص المرجع نفسه 2

متطلبات الابتكار 

 التسویقي

متطلبات 

تنظیمیة 

 وإداریة

متطلبات 

خاصة 

 بالمعلومات

متطلبات 

خاصة 

بالأفراد 

العاملین 

 بالتسویق

متطلبات 

خاصة 

ى بجدو

وتقییم 

 الابتكار

متطلبات 

أخرى 

 ومتنوعة



 

28 

 

 الابتكار التسویقي الفصل الأول

 التنسیق والتكامل بین الإدارات المهتمة بالأنشطة الابتكاریة:ثانیا

یتطلب أي ابتكار بصفة عامة والابتكار التسویقي بصفة خاصة تظافر وتكامل كل جهود الإدارات 

التسویق أو قسم البحوث والتطویر فقط المختلفة من المؤسسة باعتبار أن هذا الابتكار لیس مسؤولیة قسم 

وإنما مسؤولیة كل أقسام المؤسسة، أي أنه یجب أن یكون هناك تنسیق وتكامل بین هذه الإدارات، ومن 

التي یمكن الأخذ بها لتحقیق مثل هذا التناسق والتكامل مدخل النظم بحیث أن مخرجات قسم المداخل 

  .تكون مدخلات لقسم آخر

  متطلبات خاصة بالمعلومات: الفرع الثاني

تتمثل المتطلبات الخاصة بالمعلومات في تأمین المعلومات والمعلومات المرتدة والنظام الفرعي 

  :1للمعلومات التسویقیة، وفیما یلي عرض لهذه المتطلبات

 وجود آلیة أو نظام أمني: أولا

ظة على سریة المعلومات وهذا یعني أنه یجب أن یتوفر في المؤسسة آلیة أو نظام أمني للمحاف

المتعلقة بالابتكارات التسویقیة، وضمان عدم تسرب هذه المعلومات خاصة في مراحل مبكرة لهذه 

الابتكارات عندما تكون مجرد أفكار، إذ أن هذا التسرب قد یضر بالمؤسسة بشكل أو بآخر وقد یضیع 

تعمل على تأمین وحمایة المعلومات  علیها فرصة الانتفاع بهذا الابتكار، ولهذا یجب على المؤسسة أن

المتعلقة بابتكاراتها التسویقیة من التسرب أو السرقة من طرف المنافسین، وذلك من خلال حصر هذه 

  .المعلومات على عدد محدود من العاملین لدیها، والعمل على خلق ولاء قوي لدیهم تجاهها

 توافر المعلومات المرتدة: ثانیا

ل التسویق ضرورة توافر المعلومات المرتدة عن تطبیق الابتكارات یتطلب الابتكار في مجا

التسویقیة، ویجب أن تتصف هذه المعلومات بالخصائص التي یجب توافرها في المعلومات عموما وهي 

حیث تستطیع المؤسسة من خلال المعلومات المرتدة تقییم ) الحداثة، الكفایة، الشمول والتوقیت المناسب(

ها التسویقیة السابقة والاستفادة من نتائج تقییمها لاحقا، وعلى ضوئها تحدد المؤسسة إمكانیة نتائج ابتكارات

التوقف عن ابتكار معین أو إدخال تعدیلات علیه أو على أنشطة أخرى ذات صلة به، وهذا ما یسمح لها 

  .بالاستفادة من هذا الابتكار إلى أقصى حد ممكن

  

  

                                                           
1

  .55محمد سلیماني، مرجع سبق ذكره، ص  



 

29 

 

 الابتكار التسویقي الفصل الأول

 سویقیةنظام فرعي للمعلومات الت :ثالثا

ذلك النظام : "إن وجود نظام معلومات تسویقیة مهم للابتكار التسویقي حیث یعرف على أنه

الخاص بالتدفق المستمر للمعلومات التسویقیة التي تفید في اتخاذ القرارات التسویقیة ویعمل نظام 

بما فیها المعلومات المعلومات على التسویقیة بتوفیر كافة المعلومات المتعلقة بالابتكارات التسویقیة 

  .المرتدة والمناسبة لمتخذ القرار التسویقي

كما یمكن لنظام المعلومات التسویقیة أن یوفر معلومات على المنافسین والخطوات التي سیقبلون 

علیها ومجالات القوة والضعف الخاصة بهم، وبالطبع ما یتعلق بخططهم المستقبلیة الخاصة بالابتكار 

ا یسمى بنظام الاستخبارات التسویقیة وهو أحد مكونات نظام المعلومات التسویقیة التسویقي من خلال م

  .وهذا ما یسمح للمؤسسة من تفویت الفرصة على منافسیها في هذا المجال

  متطلبات متعلقة بإدارة الأفراد المشتغلین بالتسویق :الفرع الثالث

بتكار في مجال التسویق توافر عدد من تتطلب إدارة الأفراد المشتغلین بالتسویق فیما یتعلق بالا

  :1العناصر

 اعتبار القدرات الابتكاریة شرطا لشغل الوظائف: أولا

ومستوى علمي أكادیمي في مجال التسویقي لدى الأفراد  ابتكاریهیجب اعتبار توافر قدرات 

یتطلب  المرشحین لشغل وظائف مختلفة في إدارة التسویق شرطا مهما وضروریا في نفس الوقت، حیث

أن : "حیث یرى Barronالابتكار وجود أفراد مبتكرین وذوي مستوى علمي أكادیمي وهذا ما أكده 

الشخص من الضروري أن تتوفر لدیه المعرفة العلمیة علاوة على القدرات العقلیة التحلیلیة والقدرة على 

شرنا سابقا بأن الشخص كما أ" الربط بما یسمح باستخدام المعارف المتاحة لدیه على أكمل وجه ممكن

المبتكر هو لب الابتكار سواء في التسویق أو مجال آخر، لذا یجب أن یكون المرشحین للعمل في إدارة 

ویتمتعون بمستوى علمي أكادیمي في التسویق في نفس الوقت، وبالتالي  ابتكاریهالتسویق ذوي قدرات 

تحدد مدى توافر هذه القدرات لدى المتقدمین  یجب على إدارة الأفراد أن تضع معاییر من خلالها یمكن أن

لشغل وظائف في الشركة خاصة الوظائف المتعلقة بالتسویق وهذا یمكن للمؤسسة الاستعانة بخبراء في 

هذا المجال لمساعدتها في تحدید هذه المعاییر أو المقاییس، والتي من خلالها تستطیع أن تمیز بین 

  .ن بذلكالأفراد المبتكرین فعلا والمتظاهری
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 الابتكار التسویقي الفصل الأول

 نظام فعال للتحفیز على الابتكار :ثانیا

إن وجود نظام فعال للتحفیز على الابتكار في مجال التسویق یعتبر مطلب مهم قد یأخذ شكل 

، )كشهادات التقدیر وشهادات التمیز(أو شكل معنوي ) كالعلاوات الاستثنائیة والحوافز العینیة(مادي 

أن یجب ان یعمل على مكافأة الأفراد الذین یساهمون في  ویجب أن یكون هذا النظام عادل بمعنى

الابتكار، وبالعكس مع من لا یساهم في الابتكار مثل عدم إعطائهم أولویة في الترقیات أو مزایا نقدیة أو 

عینیة، لاشك أن هذا یخلق جو من المنافسة بین العاملین وقد یساهم في زیادة وتیرة الابتكار داخل 

  .المؤسسة

  متطلبات متعلقة بالجدوى وتقییم الابتكارات التسویقیة: الرابعالفرع 

نظرا لأنه في كثیر من الحالات تتطلب الابتكارات استثمارات ومبالغ ضخمة وتكتنفها درجة 

مخاطرة عالیة في العدید من المواقف، فإنه من الضروري أن تكون هناك دراسات جدوى للابتكارات قبل 

ه الدراسات بإعطاء المؤسسة فكرة عن مستقبل هذه الابتكارات وقد یعارض الشروع فیها، حیث تسمح هذ

  .1البعض قیام المؤسسة بها

  متطلبات متنوعة :الفرع الخامس

هناك عدد من متطلبات الابتكار التسویقي والتي یمكن أن یطلق علیها متطلبات متنوعة وفیما یلي 

  :2عرض لها

 لاستعداد للتعامل معهاتوقع مقاومة الابتكار التسویقي وا: أولا

المستهلكین، (أو من خارجها ) العاملین لدیها(قد تأتي مقاومة الابتكار التسویقي من داخل المؤسسة 

، وبصفة عامة فإن أسباب مقاومة الابتكار سواء داخل المؤسسة أو خارجها تعود ...)الموردین، الموزعین

في المؤسسة من خلال إلغاء الأعمال التي  إلى عدم التأكد، حیث یخاف بعض الأفراد على مراكزهم

یقومون بها جراء هذا الابتكار، أما الموزعین والموردین فیخافون من ضیاع مصالحهم الخاصة وحتى وإن 

لم یحدث ذلك فإنهم یخافون الغموض الذي یكتنف عملیة الابتكار نتیجة عنصر عدم التأكد المصاحب 

ف بالقلق ویصبحون أكثر عصبیة ومن ثم فإن المقومة تكون أمرا عادة للابتكار، حیث یشعر هؤلاء الأطرا

حتمیا وهذا لا یعني حصر المقاومة على هؤلاء وإنما قد تشترك فیها عدة أطراف، وبصفة عامة ما یهمنا 

في الابتكار التسویقي هو مقاومة المستهلكین بالدرجة الأولى، والتي تكون ناتجة عن رضاهم على 

و اتجاهاتهم الإیجابیة نحو الممارسات التسویقیة الحالیة للمؤسسة أو عدم الرغبة في المنتجات الحالیة أ

                                                           
  .57رجع سبق ذكره، ص محمد سلیماني، م 1
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، ومهما كان یجب على المؤسسة أن تتوقع درجة المقاومة ومصادرها وأسبابها )الولاء للقدیم(تجربة الجدید 

  .وتعمل على إیجاد الأسلوب المناسب للتعامل معها

 التسویقيالتوازن في مجالات الابتكار : ثانیا

وهنا یجب عدم التركیز على الابتكار في مجال معین من مجالات التسویق أو عنصر معین من 

عناصر أخرى، حیث یرى أبو جمعة على أن الغالبیة العظمى من البحوث والدراسات ركزت على عنصر 

في الأسواق  %80المنتج بالرغم ما یكتنفه من مخاطرة عالیة إذ تصل نسبة فشل المنتجات الجدیدة إلى 

بالرغم من أن الابتكار في مجال السعر والتوزیع أو الإعلان أقل مخاطرة، حیث یقصد بالتوازن في 

مجالات الابتكار التسویقي تنویع الابتكار في مختلف العناصر التسویقیة، والذي ینتج عنه تقلیل درجة 

  .حفظة الابتكارات التسویقیةالمخاطرة الكلیة المرتبطة به، حیث یطلق على هذه العملیة إدارة م
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  الابتكار في المزیج التسویقي: المبحث الثالث

على الرغم من صعوبة الإلمام بكل الوظائف التسویقیة من مستویات التي تشغلها والمجالات التي 

بتكار تطبق فیها، إلا أنه یمكن تلخیص دور التسویق في خلق المزایا التنافسیة من خلال مساهمته في الا

على المزیج التسویقي، خاصة أن هذه الأدوات هي المرآة العاكسة لكل الوظائف التسویقیة في مختلف 

  .مستویاتها

فالابتكار التسویقي یقوم على فكرة أساسیة مفادها عدم قدرة أداة واحدة على تحقیق الأهداف 

صر یكون أكثر قدرة على تلبیة والغایات بأفضل الأشكال وأحسن الصیغ، لذلك فإن مزج جمیع هذه العنا

في المزیج التسویقي  الأهداف التي تسعى إلیها المؤسسة من استخدام عنصر واحد فقط ویتجسد الابتكار

  :فیما یلي

  الابتكار في مجال المنتجات: المطلب الأول

یعتبر المنتج حلقة الوصل بین المؤسسة والمستهلك وأهم عنصر في المزیج التسویقي وقلب 

التسویقیة، لذلك تحاول المؤسسة أن تقدم منتجات جدیدة تتلاءم مع حاجات ورغبات  اتیجیةالإستر 

المستهلك المتجددة من حین لآخر وسنحاول من خلال هذا تحدید مفهوم المنتج الجدید من منظور 

  . التسویق وأهم خصائصه وأهمیة ابتكار المنتجات بصفة عامة وأسباب فشلها وشروط نجاحها

  مفهوم المنتجات الجدیدة و خصائصها: ولالفرع الأ 

  مفهوم المنتج الجدید: أولا

إن الواقع یشیر إلى أنه لا یوجد تعریف محدد ومتفق علیه بین الباحثین في هذا المجال لتعریف ما 

هو المنتج الجدید، وذلك لأن مفهوم المنتج متعدد الأبعاد فهناك البعض ینظر إلى المنتج الجدید على أنه 

كار أساسي في مجال المنتجات، سواء كان شكل منتج بدیل، أو جدید مكمل للمنتج الرئیسي، أو كل ابت

حتى إضافة طرق جدیدة لتمییز المنتجات القائمة أو حدوث تغییرات شكلیة أو جوهریة لتحسین أداء هذه 

  . 1المنتجات

ما تمثل تطورا هاما المنتج الجدید هو الذي یؤدي وظیفة أو منفعة جدیدة ك أنكما اعتبر البعض 

  .2ومن جهة نظر المستهلك المستهدف. بالمقارنة مع المنتج الحالي

                                                           
  .314، ص 2015،الطبعة الثانیة،  ، دار صفاء للنشر والتوزیع، عمانإدارة التسویقإیاد عبد الفاتح النسور،  1
  .93 ص، 2006، الطبعة الأولىي العلمیة للنشر والتوزیع، عمان، دار الیازور مبادئ التسویق نعیم العبد عاشور، رشید نمرة عودة، 2
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وعلى ضوء هذا الخلاف في وجهات النظر حول معنى المنتج الجدید، أوردنا التعریف الشامل الذي 

  :1یتضمن جمیع الآراء السابقة وهو كالتالي

تحسین  أومنتجات جدیدة أو تطویر قدرة المؤسسة على ابتكار "أن المنتج الجدید، یقصد به 

منتجات موجودة أصلا، إما على مستوى شكلها أو لونها أو حجمها، وعلى مستوى استخدامها وذلك 

بهدف إشباع حاجات ورغبات العملاء المتجددة والمتغیرة، من خلال استخدام التكنولوجیا الحدیثة 

  .وتكنولوجیا المعلومات

  خصائص المنتج الجدید: ثانیا

  :2صائص المنتج الجدید كما حددها إیفرت روجرز هي كالتاليخ  

أي درجة تمیز المنتج عن المنتجات الأخرى المنافسة وذلك من وجهة نظر : میزة نسبیة .1

 ).الخ... السعر، الحجم، اللون، منافذ التوزیع(المستهلك 

التجانس في في النمط السلوكي لاستخدام المنتج الجدید، حیث تتحدد درجة :  درجة التجانس .2

النمط السلوكي لاستخدام المنتجات الجدیدة بالمقارنة مع ما تتطلبه المنتجات المشابهة من أنماط 

 .سلوكیة لاستخدامها معدل قبولها في السوق المستهدفة

فالمنتجات الجدیدة البسیطة یتم تبنیها بمعدل أسرع من المنتجات الجدیدة ذات الطبیعة : التعقید .3

 .الفنیة المعقدة

المنتجات التي یتم تجربتها قبل شرائها یتم تبنیها بشكل أسرع من المنتجات التي : إمكانیة التجربة .4

 .لا تتیح للمستهلك فرصة تجربتها

وتشیر إلى درجة وضوح المنافع المرتبطة بالسلع الجدیدة وسرعة وصولها : سهولة الاتصال .5

المنافع واضحة وظاهرة أو ملموسة كلما وفهمها من قبل المستهلك المرتقب فكلما كانت الفوائد أو 

 .أدى ذلك إلى تسریع انتشار وتبني تلك المنتجات

  أهمیة ابتكار منتجات جدیدة وأنواعها: الفرع الثاني

  أهمیة ابتكار منتجات جدیدة :أولا

  :3یرجع الاهتمام المتزاید بابتكار المنتوج لأسباب متعددة یمكن إیجازها كالآتي

                                                           
  .93، ص المرجع نفسه 1
  .98المرجع نفسه، ص  2
  .163، ص 2008، الطبعة الثانیة، ، دار وائل للنشر، عماناستراتیجیات التسویقنزار عبد المجید البرواري، أحمد محمد فهمي البرزنجي،  3
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 ؛المنتوجمستهلك في تحدید نوع وخصائص التأثیر المتزاید لل -

الشراء، الإنتاج، البیع : الاتجاه نحو تحقیق التكافؤ في صنع المزایا التنافسیة للمنتجین في مجالات -

 ؛والتوزیع

ت التي تحصل في الاهتمام بمظهر المنتوج والناحیة الجمالیة وهذا یتطلب العنایة ومتابعة التطورا -

 .أذواق المستهلكین

  :1ضافة إلى ما سبق هناك جملة من الأسباب نوجزها فیما یليبالإ    

 ؛نیة للعملاء تجاه منتجات المؤسسةالتمیز من خلال خلق صورة ذه -

إنقاذ بعض المنتجات من خلال الوصول إلى المرحلة الأخیرة في دورة حیاة المنتج وهي مرحلة  -

 ؛ار على إیرادات المؤسسة وأرباحهاوما تعكسه من آث الانحدار

 ؛للعلامة التجاریةحقیق القیادة الفوریة ت -

 ؛الصورة الذهنیة للمؤسسة في السوقتحسین  -

زیادة المبیعات وما یترتب على ذلك من زیادة في الأرباح ومن ثم تحقیق شق من الاستقلالیة  -

 .المالیة للمؤسسة من خلال زیادة قدرتها على التمویل الذاتي

  أنواع المنتجات الجدیدة :ثانیا

  :2مؤسسات إلى وجود عدة أنواع من المنتجات الجدیدة وهي  كالتاليتشیر ال

وهي المنتجات التي تولد أو توجد بشكل كامل في الأسواق : منتجات جدیدة لم تكن معروفة .1

 .الجدیدة

 .وهي منتجات تسمح للشركة الدخول إلى أسواق معینة للمرة الأولى: إنشاء خطوط الإنتاج الجدیدة .2

وهي المنتجات الجدیدة التي تكمل تأسیس خطوط الإنتاج الموجودة : قائمةإضافة لخطوط إنتاج  .3

 .الحجم، الطعم، واللون: في الشركة مثل

هي منتجات قائمة جدیدة تعمل على تحسین الأداء، أو تحقیق : تقییم وتحسین المنتجات القائمة .4

 .القیمة المدركة الأعلى، والإحلال مكان المنتجات القائمة

وهي المنتجات القائمة في الأسواق المستهدفة الجدیدة أو الأجزاء السوقیة : السوقي إعادة التموضع .5

 .الجدیدة
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وهي المنتجات الجدیدة التي توفر أداء مماثل، أو مشابه في الأسواق القائمة ولكن : تقلیل التكالیف .6

 .بمستویات أقل من التكلفة

  لجدیدةباب فشل ابتكار المنتجات اشروط نجاح وأس: الفرع الثالث

  شروط نجاح المنتجات الجدیدة :أولا

بهدف تحقیق النجاح في تطویر المنتجات الجدیدة، فلابد من توفر عدد من الشروط الموضوعیة 

قادرة على رسم استراتیجیات فاعلة للمنتجات الجدیدة لذلك یعتقد رجال  ابتكاریهفي ظل وجود إدارة 

  :1لى الشركة القیام بها لدعم وتعزیز منتجاتها الجدیدة وهيینبغي ع إستراتیجیةالتسویق بوجود ستة أدوار 

 ؛على وضع المنتج المبتكر في السوقالحفاظ 

 ؛الدفاع عن حصة المنتج في السوق -

 ؛مان حصة أو مدخل في سوق مستقبلیةض -

 ؛ستحواذ على جزء أو حصة من السوقالا -

 ؛التقدم التكنولوجي بطریقة مبتكرةالتطور و  -

 .التوزیع إستراتیجیةلتمیز في تعزیز نقاط القوة وا -

  أسباب فشل المنتجات الجدیدة :ثانیا

إن الشركات والمؤسسات التي تفشل في تطویر منتجاتها الجدیدة تضع نفسها في درجة عالیة من 

المخاطرة، حتى أن منتجاتها القائمة تكون عرضة للتغییر بسبب اختلاف أذواق وحاجات المستهلكین، 

ة، وقصر دورة حیاة المنتج وزیادة مستوى المنافسة المحلیة والإقلیمیة وتبین وظهور تكنولوجیا جدید

  :2الدراسات أن المنتجات الجدیدة تفشل بسبب أحد الأسباب التالیة

 ؛السوق أو رغباته أكثر من المتوقعقد تكون فكرة المنتج الجدید مقبولة، ولكن حجم  -

 .ءةو كفعدم تصمیم المنتج بطریقة فعالة أو  -

                                                           
، ص 2014، الطبعة الأولى، دار صفاء للنشر والتوزیع، عمان ،مفاهیم التسویق الحدیثإیاد عبد الفاتح النسور، عطا االله محمد تیسیر الشرعة،  1
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  رالابتكار في مجال السع: ب الثانيالمطل

یعتبر السعر أحد عناصر المزیج التسویقي المهمة لما له من أثر على المبیعات والأرباح في 

المؤسسات خاصة إذا كانت المؤسسات ذات طابع اقتصادي تسعى إلى تحقیق الربح كما تعد القرارات 

أدبیات التسویق تقریبا على خصوصیة السعر  المتعلقة بالسعر من القرارات المهمة في المؤسسة، وتجمع

كعنصر وحید یحقق الإیرادات للمؤسسة بما یساعدها على استمرارها ودیمومتها بینما تؤثر باقي العناصر 

كمیة النقود اللازمة لمبادلتها مع مزیج من مواصفات "ویعرف السعر على أنه ، الأخرى على التكالیف

ت المرتبطة بها، أي هو القیمة التبادلیة للسلعة أو الخدمة في السوق السلعة المادیة والنفسیة والخدما

  .1"ویعبر عنه بشكل نقدي) الداخلیة والخارجیة(

مجموع كل القیم التي یستبدلها المستهلك عن فوائد امتلاك أو استخدام المنتج : "كما یعرف على أنه

  .2"أو الخدمة

مجال السعر وأهدافه بالإضافة إلى التعرف على وسنحاول من خلال هذا التعرف على الابتكار في 

  صور الابتكار في مجال السعر

  مفهوم الابتكار في مجال السعر وأهدافه: الفرع الأول

  مفهوم الابتكار في مجال السعر :أولا

في كیفیة تحدید  ابتكاریهمحاولة المؤسسة إیجاد لطرق "  بأنه یقصد بالابتكار في مجال السعر

بائنها بطریقة جذابة ومتمیزة تغري المستهلك على شراء منتجات المؤسسة كونها وعرض أسعارها لز 

منتجات متمیزة من جهة وذات أسعار تبدو في الظاهر أنها أقل من المنافسین من جهة أخرى بفضل هذه 

  .3"الطرق الابتكاریة المستخدمة في تحدید وعرض السعر

  الابتكار في مجال السعر أهداف :ثانیا

ة المؤسسة إلى البحث عن مختلف الطرق الابتكاریة لتحدید أسعار متمیزة لتحقیق جملة من تسعى عاد

  :4الأهداف یمكن إیجازها فیما یلي

 ؛فادة من نتائج التقدم التكنولوجيمشاركة المستهلك بالاست -

                                                           
  .298، ص 2014، الطبعة الثانیة، فاء للنشر والتوزیع، عمان، دار صةإدارة التسویق أفكار وتوجیهات جدیدغسان قاسم داود اللامي، 1
  .227، ص 2005، عمان، دار وائل للنشر، الطبعة الثانیة، مبادئ التسویقرضوان المحمود العمر،  2
  .11بن یعقوب الطاهر، هباش فارس، مرجع سبق ذكره، ص  3
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 ؛الكامل والفعال للموارد المتاحة الاستخدام -

 ؛ت بفضل الأسعار التنافسیةالمبیعاتحقیق عائد على الاستثمار من خلال زیادة  -

 ؛الحصة السوقیة للمبیعات وتحسینهاالمحافظة على  -

 ؛مواجهة المنافسة -

 ؛ات ورغبات المستهلك بمراعاة دخلهإشباع حاج -

 ؛قدرة المؤسسة على التمویل الذاتيتحقیق الربح على المدى الطویل ومن ثم المساهمة في تحسین  -

ن من خلال إحداث التمییز المناسب لمنتوجات المؤسسة المحافظة على الصورة الذهنیة لدى الزبائ -

في أذهان الزبائن، والذي یمكن أن یساهم بشكل فعال في إدراك الفروقات بین ما تقدمه المؤسسة من 

 .منتجات وخدمات وما تقدمه المؤسسات المنافسة الأخرى

  صور الابتكار في مجال السعر: الفرع الثاني

الابتكاریة في مجال السعر، سواء التي سبق وأن استخدمتها تتعدد وتتنوع صور الأسالیب 

المؤسسات أو التي یمكن أن تستخدمها، وعلى العموم فإنه یمكن إیجاز أهم صور الابتكارات في مجال 

  :1السعر فیما یلي

  وضع المستهلك لسعر المنتج بنفسه: أولا

ویوضع بالقرب من رفوف  وترتكز هذه الطریقة على أساس عدم وضع أي أسعار على المنتجات،

المنتجات قائمة أسعار هذه المنتجات بشكل واضح وسهل القراءة، ویتطلب من المشتري بلطف أن یقوم 

  .هو بوضع السعر بنفسه وذلك باستخدام قلم موضوع بجانب القائمة

كین، إلا أن هذه الطریقة قد لا تكون خدامة أو مقبولة بالنسبة لبعض القطاعات السوقیة من المستهل

كما أنه یصعب تطبیقها في بعض الدول التي تعرف نسبة أمیة كبیرة، أو التي لا یمكن الوثوق 

  .بالمستهلكین للقیام بهذه العملیة

  طریقة تسعیر الوحدة:ثانیا

وتعتمد هذه الطریقة على توضیح سعر الوحدة من المنتج بصرف النظر عن حجم العبوة، فمثلا إذا 

فكان ) لتر 2لتر،  3لتر،  5(والذي یباع في ثلاثة أحجام من العبوات ) أ(نتج كانت الشركة تتعامل في م

للأحجام الثلاثة على ) دج250دج، 360دج، 500(ة علیها مثلا من المعتاد أن یتم وضع سعر العبو 

التوالي، ولكن طریقة سعر الوحدة تعتمد على توضیح سعر بیع الوحدة في كل عبوة، حسب مثالنا السابق 

                                                           
  .12جع سبق ذكره، ص بن یعقوب الطاهر، هباش فارس، مر  1
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دج، على التوالي وهذا ما یمكن 125دج، 120دج، 100في كل عبوة هو ) اللتر(عر الوحدة یكون س

  .المستهلك من المقارنة بین العبوات الثلاثة من حیث الأسعار بكل سهولة

  طریقة رد جزء نقدا من الثمن :ثالثا

الخصم  وتركز هذه الطریقة على تخفیض السعر كأساس للترویج بأسلوب مبتكر، حیث أنه بدلا من

تقوم المؤسسة برد جزء ) مثلا %100(التقلیدي الممنوح عند الشراء كتخفیض نسبة معینة من سعر البیع 

  .نقدا من الثمن للزبون في مكان الدفع، أو عن طریق إرساله عن طریق البرید أو بطرق أخرى

  تسعیر بیع المجموعة :رابعا

ل لعدد من المنتجات لكن كل منتج على تقوم هذه الطریقة على أساس التفرقة بین شراء العمی

حدى، وشرائه لها كمجموعة في المرة الواحدة، بحیث یكون إجمال السعر في الحالة الأولى یزید بدرجة 

  معقولة عن إجمالي السعر في الحالة الثانیة

  تسعیر خدمات حاملي بطاقة النادي الماسي :خامسا

ن في الغالبیة العظمى من دول العالم على أسعار ابتكرت هذه الطریقة من قبل سلسلة فنادق هیلتو 

  .منخفضة أو مزایا سعریة عند تقدیمها لدفع مقابل هذه الخدمات

وقد تم استخدام هذه البطاقة في وقتنا الحالي على نطاق واسع من المؤسسات وبأشكال وصور 

وبر ماركت وشركات خاصة من قبل مؤسسات الس) البطاقة الفضیة، البطاقة الذهبیة(وتسمیات مختلفة 

  .الخ... الطیران والفنادق

وإن أهم ما یمیز هذه الطریقة هو تشجیعها للعملاء على تكرار الشراء بمعدلات مرتفعة للحصول 

على هذا النوع من البطاقات ما یتیح للزبون الحصول على العدید من الامتیازات السعریة من جهة 

  .منتوجاتها من جهة أخرىوضمان خلق ولاء لدى الزبائن تجاه الشركة و 

  تسعیر الذروة والتسعیر خارج نطاق الذروة :سادسا

كون ی Pear Price وةتقوم هذه الطریقة على تقاضي المؤسسة سعرا للخدمة أو المنتج وقت الذر 

مرتفعا، وسعرا للخدمة في غیر أوقات الذروة إلى الوقت الذي ینخفض الطلب فیه في غیاب هذا النوع من 

  .ى المنتج أو الخدمةالتسعیر عل
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  التسعیر السیكولوجي أو النفسي:سابعا

تم ابتكار ما یسمى بالسعر السیكولوجي أو النفسي وذلك بغرض إحداث أثر نفسي معین مرغوب 

  .فیه في العمیل، بالشكل الذي ینعكس إیجابیا على السلوك الشرائي له

ر على إدراك المستهلك للسعر بحیث وإن ابتكار الأسعار النفسیة الهدف الأساسي منه هو التأثی

یكون سعر السلعة أو الخدمة أكثر جاذبیة ویقلل من الآثار غیر المرغوب فیها والتي تنتج عن معرفة 

المستهلك للسعر، هذا وتأخذ الأسعار النفسیة أكثر من شكل، وفیما یلي عرض موجز لبعض هذه 

  :الأشكال

لكسریة الفردیة الأسعار التي توضع في شكل كسور ویقصد بالأسعار ا :الأسعار الكسریة الفردیة .1

بأرقام فردیة ولیست في شكل صحیح وذلك على الرغم من قرب الكسر من الرقم الصحیح، مثل تحدید 

  .دج للوحدة4دج للوحدة ولیس 3.99جزائر عند المتعامل نجمة بـ سعر المكالمات في ال

غیر الكسریة فعادة ما تستخدم لكي تعكس صورة  الزوجیة الأسعار أما :الأسعار الزوجیة غیر الكسریة .2

ذهنیة عالیة للمنتج، حیث یمكن أن یؤثر السعر الزوجي على رؤیة المستهلك باعتباره أرقى مما حدد له 

دج یؤدي إلى التأثیر 99.95دج أو 99.99دج بدلا من 1000ري فمثلا تحدید سعر معطف بـ سعر كس

 .من فئة عالیة أو ذو مكانة أعلى بالمقارنة على السعر الكسريعلى إدراك المستهلك لهذا المنتج بأنه 

  الابتكار في الترویج: المطلب الثالث

الترویج هو أحد عناصر المزیج التسویقي، وتسعى المنظمات الحدیثة إلى إعطائه أهمیة كبیرة، 

ن والمرتقبین عن وهذا الاهتمام ناتج كون هذا العنصر یقوم بإیصال المعلومات إلى المستهلكین الحالیی

  .منتجاتها وخدماتها، إضافة إلى دور الترویج الحیوي في إثارة الاهتمام بالسلع والخدمات

 –الوسائل التي من خلالها تحاول المنظمة إعلام، إقناع وتذكیر الزبائن "ویعرف الترویج بأنه 

: ومن بین هذه الوسائل ،1"عن منتجاتها التي تبیعها واسمها التجاري -بطریقة مباشرة أو غیر مباشرة

الإعلان، البیع الشخصي، العلاقات العامة، تنشیط المبیعات، النشر، أو ما یعرف بالمزیج الترویجي 

والتي یمكن للمؤسسة أن تبتكر في هذه العناصر لتواجه المنافسة المحتملة وفیما یلي شرح الابتكار في 

  .هذه العناصر الترویجیة

  

                                                           
، قدمت هذه الدراسة استكمالا لمتطلبات الحصول على "واقع استخدام المزیج التسویقي وأثره على ولاء الزبائن"محمد عبد الرحمن أبو مندیل،  1

  .24، ص 2008شهادة الماجستیر في إدارة الأعمال، الجامعة الإسلامیة، غزة، 
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  مجال الإعلانالابتكار في : الفرع الأول

وسیلة غیر شخصیة لتقدیم الأفكار والسلع والخدمات "عرفت الجمعیة الأمریكیة الإعلان بأنه 

  .1"بواسطة جهة معلومة ومقابل أجر مدفوع

عملیة اتصال غیر شخصي بین المعلن وعملائه عن طریق وسائل الاتصال العامة "كما عرف بأنه 

ء العملاء نظیر دفع أجر معین مع الإفصاح عن شخصیة لتوصیل رسالة معینة بغرض التأثیر في هؤلا

  .2"المعلن

ویعد الابتكار في مجال الإعلان واحد من المجالات المهمة لدى الكتاب والباحثین، وقد تعددت 

المقدرة على إیجاد أفكار فریدة وملائمة "تعاریفهم للابتكار الإعلاني من بینها ذلك الذي یعرفه على أنه 

، في ضوء هذا المفهوم لا یبدو الابتكار "عیا وقابلة للتطبیق كحلول لمشكلات إعلانیةومقبولة اجتما

الإعلاني كعملیة بسیطة، أو جهد فردي أو موهبة فطریة، وإنما یبدو كعملیة متداخلة لها محددات أساسیة 

  .3وتتأثر بالعدید من المتغیرات

وعبقریة وتصورات كاتب الرسالة  فالابتكار في الإعلان وإن كان یعتمد بدون شك على مواهب

الإعلانیة، فإنه لكي یكون فعالا في تحقیق أغراضه، ینبغي أن یكون منضبطا فالإعلان الناجح یتطلب 

معرفة بالبیئة التسویقیة الكلیة، وإدراك لقدرات التعلم لدى المستهلك وفهم متعمق أحیانا لعملیة اتخاذ قرار 

  .الشراء لدى المستهلك

: في وصف الابتكار في الإعلان Alfred Politzن كبار كتاب الرسائل الإعلانیة ویقول واحد م

الابتكاریة في الإعلان ینبغي أن تنتهج قواعد یحكمها غرض محدد، من خلال تحلیل الأفكار المتأتیة من "

  .4"الخیال والواقع، وانتقاء الأفضل من بینهما بما یخدم الغرض المنشود

  :5ما یلي علانيالإومن أمثلة الابتكار 

 ؛الابتكار في الإعلانات الصحفیة -

 ؛بتكار في الإعلانات التلفزیونیةالا -

                                                           
  .226، ص 2013، الطبعة الثانیة، والتوزیع والطباعة، عمان ، دار المسیرة للنشرةالاتصالات التسویقیعلي فلاح الزعبي،  1
  .58محمد عبد الرحمن أبو مندیل، مرجع سبق ذكره، ص  2
  .25لطرش رمضان، مرجع سبق ذكره، ص  3
، دار الیازوري العلمیة للنشر )مدخل متكامل(الترویج والإعلان التجاري أسس، نظریات، تطبیقات بشیر عباس العلاق، علي محمد ربابعة،  4

  .284، ص 2010والتوزیع، عمان، الطبعة الأولى، 
  .25لطرش رمضان، مرجع سبق ذكره، ص 5



 

41 

 

 الابتكار التسویقي الفصل الأول

 ؛الابتكار في الإعلان في الإذاعة -

 ؛ابتكار إعلانات وسائل النقل -

 .الإعلان من خلال الموقع الالكتروني -

  الابتكار في مجال البیع الشخصي: الفرع الثاني

یتضمن إجراء مقابلة بین رجل البیع، وبین المشتري  نشاط شخصي"یعرف البیع الشخصي على أنه 

  .1"النهائي وجها لوجه بغیة تعریفه بالسلعة أو بالخدمة ومحاولة إقناعه بشرائها

یتم اللجوء إلى الابتكار في مجال البیع الشخصي، كوسیلة لزیادة احتمالات العملیة البیعیة، وبذلك 

ت التسویقیة، ویجب أن یتم التركیز على رجل البیع أولا ثم یعتبر رجل البیع عنصر هام من نظام المعلوما

العمیل ثم المنتوج، لأنه یعتبر نقطة الوصل بین المؤسسة والعملاء، ویمكن للرجال المتفوقین في المبیعات 

البیع من خمسة إلى عشرة أضعاف ما یبیع رجل المبیعات العادي، ومهما كانت أهمیة رجال البیع إلا أن 

ستمر في البحث عن طرق تقلل بها حجم فرق المبیعات وتكلفتهم، ولهذا الغرض تلجأ إلى المؤسسات ت

  :2عدة أسباب منها ما یلي

زیادة فریق المبیعات في الداخل بالنسبة إلى فریق المبیعات في الخارج عن طریق التسویق  -

ا انخفضت تكالیف البیع بالهاتف، فكلما تقبل رجال البیع والعملاء التعامل بالتجارة الإلكترونیة كلم

 .الشخصي

 .البیع عن طریق تعیین موزعین لمنتجاتها والذین لدیهم فرقهم الخاصة من مندوبي المبیعات -

  الابتكار في مجال العلاقات العامة: الفرع الثالث

الجهود الإداریة المرسومة "یعرف معهد العلاقات العامة البریطانیة العلاقات العامة على أنها 

 .3"ة التي تهدف إلى إقامة وتدعیم تفاهم متبادل بین المنظمة وجمهورهاوالمستمر 

 أیة أوحكومة  أومهنة  أواتحاد  أوصناعة  أیةالنشاط الذي تقوم به ": أنها على أیضاوتعرف 

ع فئات خاصة من جماهیر العملاء والمشترین وكذالك مع تدعیم علاقات طیبة مو  لإقامة أخرىمنظمة 

  .4"ك لغرض التماشي مع الظروف البیئیة المحیطةذلالجمهور العام و 

                                                           
  215، ص 2012، دار الرایة للنشر والتوزیع، عمان، الطبعة الأولى، الاتصالات التسویقیةسید سالم عرفة،  1
  .26لطرش رمضان، مرجع سبق ذكره، ص  2
  .38، ص 2010، الطبعة الأولى، ي العلمیة للنشر والتوزیع، عمان، دار الیازور لعلاقات العامة الدولیةابشیر العلاق،  3
  .275، ص 2012، الطبعة الاولى، عمان، دار الوراق للنشر والتوزیع، ، مبادئ التسویقبیان هاني حرب 4
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ویقصد بالابتكار في العلاقات العامة، الابتكار في تنمیة العلاقات الوثیقة مع المنظمات والجماهیر 

المختلفة في المجتمع، وجمع المعلومات الدوریة عن احتیاجات المجتمع، وإعداد المعلومات اللازمة عن 

  .قاریر السنویةالمؤسسة ونشرها عن طریق الت

الذي تقدمه  المنتوجوعلیه فالابتكار في العلاقات العامة هو تشكیلة البرامج الترویجیة المصممة 

  .1المنتوجالمؤسسة والموجه إلى مجموعة ذات اهتمام حقیقي حالي أو محتمل بذلك 

  الابتكار في مجال تنشیط المبیعات: الفرع الرابع

بخلاف البیع الشخصي، الإعلان والعلاقات –نشطة الترویجیة یتكون تنشیط المبیعات من جمیع الأ

التي تعمل على تحفیز المستهلك ودفعه للشراء، وتستخدم كأداة یمكنها أن تعمل على تحفیز  - العامة

  .2الطلب في الأجل القصیر

ي تلك الأشیاء المتنوعة والتي تحتوي على مجموعة من الأدوات المحفزة والت"ویعرفها كوتلر بأنها 

صممت لأن یكون تأثیرها سریع وقصیر الأمد لغرض الإسراع في تحقیق عملیة الشراء للسلع أو الخدمات 

  .3"من قبل المستهلك أو المتاجر

وتعد سیاسة تحفیز المبیعات أحد أهم المجالات الجد خصبة لممارسة الابتكار التسویقي، حیث 

  .4عن غیرها وتحقق الهدف المرجو منه تحاول المؤسسات جاهدة أن تأتي بوسائل مبتكرة لتتمیز

  :5وهناك أكثر من وسیلة مبتكرة یمكن أن یتم اللجوء إلیها في تنشیط المبیعات، ومنها ما یلي

حافز المستخدم المتكرر، حیث یتم مكافأة العمیل الذي یقوم بتكرار الشراء لمنتوج معین، ویؤدي  -

الوسیلة ل مع منظمة معینة وعادة ما تستخدم هذه هذا الأسلوب إلى إیجاد ولاء من قبل العمیل للتعام

 ؛بواسطة المؤسسات الخدمیة

المسابقات والألعاب، حیث یتنافس المستهلكون للحصول على جوائز تعتمد على مهاراتهم  -

تعرض  التحلیلیة أو الإبداعیة، وهي تستخدم بهدف زیادة الحركة والتجول في متاجر التجزئة، وزیادة تكرار

 ؛لرسائل ترویجیةالمستهلكین 

                                                           
  .15بن یعقوب الطاهر، هباش فارس، مرجع سبق ذكره، ص  1
، ص 2011، الدار الجامعیة، الاسكندریة، الطبعة الأولى، الاتصالات التسویقیة آلیات الإعلان والترویج المعاصرةأبو النجا، محمد عبد العظیم  2

36.  
  .62محمد عبد الرحمن أبو مندیل، مرجع سبق ذكره، ص  3
  .15بن یعقوب الطاهر، هباش فارس، مرجع سبق ذكره، ص  4
  .26لطرش رمضان، مرجع سبق ذكره، ص  5
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أسرار الرعایة الفعالة، إذ یجب تطویر تفكیر جدید حول استخدام أفضل للرعایة وخاصة الریاضیة  -

 .لرفع المبیعات بفعالیة، وتعزیز التفضیل للمستهلك بالماركة التجاریة

  الابتكار في مجال النشر: الفرع الخامس

ن الرضا النفسي في الجماهیر لغرض بیع أو الوسیلة المدفوعة لخلق حالة م"یعرف النشر على أنه   

  .1"المساعدة في بیع سلعة أو خدمة معینة أو كسب موافقة الجمهور على قبول أو توجیهه وجهة بذاتها

ویعتمد الابتكار في مجال النشر بالدرجة الأولى على ما تم نشره والوقت الذي یتم فیه النشر والوسیلة    

یرتبط بالدرجة الأولى بممارسات تسویقیة أو إداریة مبتكرة ثم یتم اختیار ما الملائمة لذلك، وبالتالي فهو 

ویمكن أن یكون الابتكار كذلك في الوسائل التي یتم الاعتماد علیها في كسب وسائل . 2یتم نشره فیها

ح والعاملین بها، بحیث یكون النشر في صال المسئولینالإعلام واسعة الانتشار وتكوین علاقات طیبة مع 

  .3المؤسسة

مما سبق إن الابتكار في الترویج هو قدرة المؤسسة على عملیة الابتكار في الاتصال المباشر وغیر    

المباشر بالمستهلك من خلال الإعلان والاتصال الشخصي وتنشیط المبیعات لتعریفه بمنتوج المؤسسة 

یعني التوصل إلى إیجاد أفكار جدیدة  ومحاولة إقناعه بأنه یحقق حاجاته ویلبي رغباته، ویمكن القول بأنه

  .4ووسائل جدیدة لتعریف الجمهور بالمنتوج أو الخدمة

  الابتكار في التوزیع: المطلب الرابع

یعد التوزیع أحد عناصر المزیج التسویقي، حیث یلعب دورا هاما في خلق المنفعة المكانیة والزمانیة    

لعة في الوقت والمكان المناسبین، ویعرف التوزیع على أنه والحیازیة من خلال تملك وحیازة المستهلك الس

جریان مادي للسلع من خلال القنوات التوزیعیة، أو أنه تلك النشاطات التي تجعل المنتج متوفرا للمستهلك "

في الوقت الذي یطلبه وفي المكان الذي یرغبه، أو أنه عملیات انسیاب السلع والخدمات التي تشارك فیها 

ولتحقیق هذا الهدف تركز المؤسسة . 5"والأشخاص وانتقالها من الشركة المنتجة إلى المستهلكالمنظمات 

على ما من شأنه أن یعظم من مستوى أداء أنشطة التوزیع ویرضي عملاءها، وذلك من خلال تبني 

  العدید من المداخل ویعد الابتكار أحد أهم صورها

                                                           
، دار المسیرة للنشر والتوزیع والطباعة، عمان، إدارة الترویج والإعلان التجاري مدخل معاصرعلي فلاح الزعبي، إدریس عبد الجواد الحبوني،  1

  .453، ص 2015الطبعة الأولى، 
  .15بن یعقوب الطاهر، هباش فارس، مرجع سبق ذكره، ص  2
  .27لطرش رمضان، مرجع سبق ذكره، ص  3
  .27ه، ص المرجع نفس 4
  .271، ص 2010، الطبعة الأولى، ي العلمیة للنشر والتوزیع، عمان، دار الیازور التسویق الحدیث مدخل شاملحمید الطائي وآخرون،  5
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 الابتكار التسویقي الفصل الأول

  مفهوم الابتكار في التوزیع: الفرع الأول

صد بالابتكار في التوزیع الابتكار في طریقة جدیدة وغیر مألوفة في توزیع المنتجات، أو في یق 

تصمیم منفذ التوزیع نفسه، وقد یكون في التصمیم الداخلي لمنفذ التوزیع أو في الجو المحیط بعملیة 

  .التوزیع والذي یؤثر على العملاء بدرجة أو بأخرى

ار في مجال التوزیع هو عبارة عن كل الابتكارات والإبداعات وعلى العموم یمكن القول أن الابتك

والطرق الجدیدة والمستخدمة التي یتم إدخالها على عنصر التوزیع لیتمكن من خلالها المنتجون توزیع 

منتجاتهم بأعلى مستویات الكفاءة الممكنة، ومن ثم تحقیق أهدافهم وإرضاء زبائنهم من خلال تعظیم 

  .1ون علیها سواء تلك المنافع المكانیة أو الزمانیة أو الحیازیة للسلعالمنافع التي یتحصل

  أهداف الابتكار في مجال التوزیع: الفرع الثاني

یهدف الابتكار التسویقي في التوزیع إلى تحقیق جملة من الأهداف التي نحاول إیجاز أهمها فیما 

   :2یلي

عن ة وتطویر المؤسسة لسوق منتجاتها التوسع في تقدیم المنتوجات بإیصالها إلى أسواق جدید -

 ؛طریق زیادة عدد منافذ التوزیع

 ؛اء القناة التوزیعیة والمستهلكینتحقیق الاتصال الكفء والفعال بین المؤسسة وأعض -

ویق توفیر المنتوج في الزمان والمكان المناسبین للمستهلك، بما یحقق له ما یعرف في أدبیات التس -

 ؛یةبالمنفعة الزمانیة والمكان

والخدمات للمستهلكین توفیر الدعم من خلال الإدارة الجیدة لقناة التوزیع وتأمین وصول السلع  -

 ؛والمستفیدین

 ؛المستهلك أو لأعضاء قناة التوزیعنقل الملكیة من المنتج إلى  -

 .الجهود العملیة والتقنیة لتلبیة احتیاجات الأسواق لمنتوجات وعملیات جدیدة -

  

  

  

  

                                                           
  .16بن یعقوب الطاهر، هباش فارس، مرجع سبق ذكره، ص  1
  .16، ص المرجع نفسه 2
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 الابتكار التسویقي الفصل الأول

  الابتكار في مجال التوزیع صور: الفرع الثالث

  :1یمكن إیجاز أهم الصور والطرق المبتكرة في مجال التوزیع فیما یلي  

  الأوتوماتیكيالبیع الآلي أو :أولا

وهي من الطرق الحدیثة المستخدمة من قبل العدید من المؤسسات لتسویق منتجاتهم من خلال استخدام   

  .الآلات

  البیع البریدي: ثانیا

لطریقة على اتصال المؤسسة بزبائنها من خلال الكتالوجات أو المطویات الترویجیة ترتكز هذه ا

المرسلة لهم عن طریق البرید العادي أو التقلیدي بحیث تتضمن هذه الكتالوجات وصفا دقیقا لهذه السلع 

 الخ، حیث یكون... ومختلف خصائصها وممیزاتها وكذا طرق استعمالها ومستویات الأسعار المعتمدة 

الدفع مقدما بشیك أو حوالة بریدیة ترفق مع الطلب، وعادة ما تخصص في المؤسسة وحدة خاصة ضمن 

  .وحدة المبیعات تعنى بالبیع البریدي

  البیع الإلكتروني:ثالثا

وتتم عملیة البیع من خلال الدخول إلى موقع الشركات البائعة عبر الإنترنیت، حیث یمكن للزبون 

ر ما یریده، حیث یكون الدفع في الغالب عن طریق بطاقات الائتمان وتمتاز هذه الدخول في الموقع ویختا

  :الطریقة بعدد من الخصائص یمكن إیجازها فیما یلي

 ؛لمتاحة باستخدام الأنظمة الرقمیةالقدرة على الحصول على المعلومات ا -

ى واجهات حتوي علت Data Warehousesالقدرة على الدخول إلى قواعد أو مخازن المعلومات  -

للزبائن كل على حدى ومشتریاته في السابق واستخدام هذه المعلومات في وقت قصیر لتأمین عرض 

 .یلائمهم

  البیع من خلال الحفلات المنزلیة :رابعا

ابتكرت بعض الشركات المنتجة للمنتجات الاستهلاكیة طریقة فعالة لبیع وتوزیع منتجاتها بشكل    

بالاتصال بالزوجات أو ربات البیوت لإقناعهن بالإسهام في تسویق منتجات مباشر، وتتمثل هذه الطریقة 

  .معینة من خلال الحفلات، وذلك نظیر حصولهن على مكافئات

                                                           
  .17، ص بن یعقوب الطاهر، هباش فارس، مرجع 1
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 الابتكار التسویقي الفصل الأول

ویعتبر الحفل من خلال الأحداث الاجتماعیة التي تخلق لون الود بین الحاضرین، الأمر الذي ینعكس    

ضیوف یحضرون بمحض إرادتهم وبالتالي یكون لدیهم عیة، كما أن البیجاز العملیة الإیجابا على إن

ولقد نجحت هذه الطریقة . الاستعداد لتلقي المعلومات التي تعرضها علیهم مندوبة أو ممثلة الشركة

المبتكرة في التوزیع نجاحا كبیرا، ولجأت العدید من المؤسسات إلى استخدامها، ولكن كانت المؤسسات 

  .هاالتي ابتكرتها أكثر استفادة من

  مستوى وضع الأصناف على الأرفف :خامسا

من الابتكارات الناجحة في مجال التوزیع هو وضع أصناف المنتجات التي یمكن أن تجذب نظر    

الخ على أرفف في مستوى نظر ومتناول ید الأطفال الذي یكون ... الأطفال كالألعاب وقطع الحلوى

الأم في متجر السوبرماركت، بحیث یتمكن الطفل من جالسا في عربة التسوق التي یتجول بها الأب أو 

بالمنتج وجذبه، وبالطبع سیصر على أن یحصل علیه، الأمر الذي یدفع بالوالد والأم إلى شراء  الإمساك

  .هذا المنتج

وقد أكدت الدراسات أن مثل هذه المنتجات ارتفعت معدلات بیعها كثیرا، الأمر الذي یدل على نجاح    

  .التوزیعي على الرغم من بساطتههذا الابتكار 

وعلیه یمكن القول أن الابتكار في مجال التوزیع وكغیره من المجالات الأخرى یعد عاملا ضروریا    

وأساسیا لضمان نجاح وتطور المؤسسة كونه یتیح للمؤسسة إمكانیة الحصول وتعظیم العدید من المزایا 

 ر مستوى مبیعاتها، ومن ثم تطویر مستوى الأرباح المحققةتي تكسبها القدرة على تنمیة وتطویلالتنافسیة ا

وهذا ما یتیح لها إمكانیة استغلال جزء من هذه الأرباح في تمویل مختلف العملیات والأنشطة في 

  المؤسسة في إطار ما یعرف بتطویر القدرة على التمویل الذاتي بالنسبة للمؤسسة
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 الابتكار التسویقي الفصل الأول

  الفصل الأولخلاصة 

  :ث الثلاثة المكونة لهذا الفصل نستخلص ما یليبعد التطرق إلى المباح

أن الابتكار هو عملیة تهدف إلى التغییر وذلك من خلال التوصل إلى أفكار جدیدة یمكن  -

تجسیدها في شكل منتجات أو خدمات أو حتى أسالیب إنتاج جدیدة داخل المنظمة ویتسم بالتعقید 

 ؛الخ... ختراع، التحسین، التطویربداع، الاوالتشابك مع العدید من المصطلحات ذات الصلة وهي الإ

یعتبر الابتكار التسویقي الركن الأساسي لأي تطور في المؤسسة باعتباره المحرك والموجه لها  -

من أجل كسب المزید من العملاء عن طریق عناصر المزیج التسویقي والابتكار التسویقي في عناصره 

 ؛)لمنتج، السعر، الترویج والتوزیعا(

الابتكار التسویقي بخلاف التسویق التقلیدي على تلبیة الحاجات الكامنة والتي لا یمكن یعمل  -

المستهلكین التعبیر عنها، أو یخافون من التعبیر عنها من خلال تقدیم منتجات جدیدة تشبع هذه 

  .الحاجات، وقد نحتاج إلى تكنولوجیا جدیدة لتلبیة هذه المنتجات الجدیدة
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الثانيالفصل   ي الابتكار التسویقو  التحلیل البیئي 

  : تمهید

ر بالبیئة التي تعمل فیها وتعتمد فاعلیتها على مدى التأثیر تأثنظمة نظاما مفتوحا یؤثر وید المتع

فهوم التحلیل الذي تحدثه التفاعل بین الطرفین وهذا ما أدى إلى تزاید الوعي بأهمیة التسویق وتبني م

عرفة ما یحیط بها أرادت البقاء والاستمرار في مجال الأعمال علیها أن تتطلع لم ذاالبیئي فالمؤسسة إ

داخلیا وخارجیا حتى یمكنها معرفة ما یتاح لها من فرص وما یقف أمامها من تهدید أو عوائق وكذالك 

تكون في  معرفة كل نقاط القوة ونقاط الضعف بالنسبة لمجموعة المؤسسات التي تمارس نفس النشاط أو

دات وتحقیق المزایا التنافسیة وكذلك لك من أجل استثمار الفرص وتجنب التهدیذنفس النوع أو القطاع و 

  :هي مباحثثلاث ا الفصل إلى ذه سیمبتكار التسویقي ولقد تم تقنجاح عملیة الا

  ؛البیئة والبیئة التسویقیة: المبحث الأول

  ؛أدوات التحلیل البیئي: المبحث الثاني

  .علاقة التحلیل البیئي بعملیة الابتكار التسویقي :المبحث الثالث
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الثانيالفصل   ي الابتكار التسویقو  التحلیل البیئي 

  البیئة والبیئة التسویقیة: مبحث الأولال

إن إدارة التسویق في المنظمة لا تعمل في الفراغ، فالواقع التطبیقي یبین أن هناك العدید من 

العوامل البیئیة التي تؤثر في قراراتها الخاصة بوضع السیاسات والخطط والبرامج التسویقیة وتنفیذها، والتي 

تم أخذها بالحسبان ویمكن أن تكون سببا في فشلها إذا ما تم تجاهلها  یمكن أن تساعد في إنجازها إذا ما

  .أو سوء تقدیر تأثیرها

من المنظمة نفسها والبعض الآخر منها تعود إلى البیئة المحیطة  ونابعةبعض هذه العوامل داخلیة 

  .بالمنظمة، هذه العوامل بنوعیها الداخلیة والخارجیة یطلق علیها البیئة التسویقیة

  مفهوم البیئة والبیئة التسویقیة: مطلب الأولال

لا توجد المنظمات في الفراغ، وذلك لأنها تعد نسقا فرعیا لنسق أكبر وأشمل هو البیئة وبمقتضى 

  .هذا التصور تخضع المنظمة لمؤثرات بیئیة عدیدة بأشكال مختلفة ومستویات متباینة

سیاستها مع التغیرات البیئیة المحیطة مع  ویبقى نجاح أي منظمة مرتبط بدرجة كبیرة بمدى موائمة

خلق بیئة تسویقیة مشجعة وفعالة، لذا سنتناول في هذا المطلب كلا من البیئة والبیئة التسویقیة 

  .وخصائصها

  مفهوم البیئة: الفرع الأول

الإطار الذي یعیش فیه الإنسان ویشتمل على مقومات حیاته من غذاء وكساء : "عرفت البیئة بأنها

ى ویمارس فیه علاقاته مع أقاربه من بني البشر والإنسان واحد من مكونات البیئة ویتفاعل مع كل ومأو 

  .1"مكوناتها بما فیها من أقران بني البشر

بأنها تتضمن العوامل الموجودة خارج حدود المنظمة والتي یمكن أن تؤدیها نحو : "وتعرف أیضا 

  .2"الفرص أو التهدیدات التي تواجهها

   

  

                                                           
، دار الأكادیمیون للنشر الاستثمار الأجنبي المباشر وحقوق البیئة في الاقتصاد الإسلامي والاقتصاد الوضعيبد الهادي، سلیمان عمر ع 1

  .12 ، ص2010عمان، الطبعة الأولى، والتوزیع، 
  .28ص  ،2001، الطبعة الأولى، ، دار وائل للنشر والتوزیع، عمانالتسویق والمسؤولیة الاجتماعیةثامر یاسر البكري،  2
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الثانيالفصل   ي الابتكار التسویقو  التحلیل البیئي 

  مفهوم البیئة التسویقیة: لفرع الثانيا  

عن جمیع العوامل والمتغیرات والقوى والعناصر المؤثرة في نشأة : "عرفت البیئة التسویقیة بأنها عبارة   

  .1"الأعمال وفعالیتها خلال فترة زمنیة معینة سواء أكان ذلك بشكل مباشر أو غیر مباشر

مباشرة بمدى قدرة المنشأة في الحصول على المدخلات،  العوامل التي تؤثر بطریقة: "وعرفت بأنها   

ومدى قدرتها على تولید المخرجات والمدخلات تشمل المصادر المالیة، والمواد الأولیة والمعلومات 

  .2)"والتسویق ،والترویج ،السلعة والخدمة، التوزیع(والمخرجات تشمل على عناصر المزیج التسویقي 

القوى الموجودة داخل المنظمة، وفي المحیط الخارجي الذي تعمل ضمنه  كافة: "وتعرف أیضا بأنها   

وتمارس أعمالها فیه، وتلعب هذه البیئة دورا هاما في التأثیر على القدرة التسویقیة للمنظمة، ومدى فاعلیة 

ائن، اتخاذ القرار التسویقي الناجح، والذي یتعلق بتطویر وصیانة العلاقات الأكثر ربحیة مع السوق والزب

  .3"كما تتضمن هذه البیئة العناصر التي من شأنها دفع أو إعاقة أعمالها

 الموجودة خارج عواملال عةمجمو : هي البیئة التسویقیة یمكن القول بأنمن خلال التعاریف السابقة    

  .التي تؤثر بطریقة مباشرة أو غیر مباشرة في قراراتهاالمنظمة و  وداخل

 ة التسویقیةخصائص البیئ: الفرع الثالث

   :4إن البیئة التسویقیة تتمیز ببعض الخصائص أهمها ما یلي  

 ؛یحیط بالمنظمة والنظام التسویقي أنها تمثل الإطار الخارجي الذي -

 ؛ت یصعب التحكم بها أو التنبؤ بهاأنها تنطوي على قوى ومتغیرا -

 ؛أنها تنطوي على درجة عالیة من عدم التأكد -

أنها دائمة التغیر وبالتالي فإنها دینامیكیة ولیست ؛الفرص والتهدیداتأنها تشمل على مجموعات من  -

 ؛ساكنة

 .أنها تتسم بالتعقید والتفاعل بین القوى العدیدة والمتنوعة، التي تنطوي علیها -

                                                           
 .94 ، ص1998، دار الثقافة للنشر والتوزیع، عمان، الطبعة الأولى، مبادئ التسویقمحمد صالح المؤذن،  1
، 2009، دار المسیرة للنشر والتوزیع والطباعة، عمان، الطبعة الثالثة، مبادئ التسویق الحدیث بین النظریة والتطبیقزكریا أحمد عزام وآخرون،  2

  .68ص 
  .127 ، ص2015فاء للنشر والتوزیع، عمان، الطبعة الثانیة، ، دار صإدارة التسویقفتاح النسور، إیاد عبد ال 3
  .58، ص 2010 الأردن-عمان، دار الیازوري العلمیة للنشر والتوزیع، الطبعة الأولى،التسویق الحدیثحمید الطائي وآخرون،  4
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  لتسویقیة الداخلیةالبیئة ا: الثاني المطلب

حكم بها من قبل المؤسسة، ویطلق إن البیئة التسویقیة الداخلیة هي مجموعة من العوامل الداخلیة المت   

علیها البعض البیئة القریبة بینما البیئة الخارجیة یطلق علیها البیئة البعیدة، وسنحاول في هذا المطلب 

  .تبیان مفهوم البیئة الداخلیة بالإضافة إلى التطرق إلى مكوناتها

  مفهوم البیئة الداخلیة: الفرع الأول

مجموعة العوامل التي تكون تحت سیطرة المنظمة وتؤثر في أعمالها : "تعرف البیئة الداخلیة على أنها  

  .1"وأهدافها

مجموعة العوامل الداخلیة المتحكم بها والمسیطر علیها من قبل المؤسسة، : "كما تعرف على أنها  

  .2"وتستطیع أن تغیرها حسب المستجدات في السوق

  مكونات البیئة الداخلیة: الفرع الثاني

  صر غیر التسویقیة في البیئة الداخلیة للمنظمةالعنا: أولا

   :3وتتضمن العوامل التالیة   

تؤثر أقسام المنشأة على خطط قسم التسویق ونشاطاته، فالتنظیم المتبع، والعلاقات، وطرق : المنشأة -1

الاتصال، ومدى التخصص، یؤثر على النشاطات والعلاقات، وطرق الاتصال ومدى التخصص یؤثر 

ت التسویقیة للمؤسسة، فمثلا قسم التمویل یؤثر على توفیر الموارد المالیة اللازمة لإدارة على النشاطا

التسویق، وقسم الأبحاث مسؤول على تصمیم منتجات آمنة وجیدة، وقسم الشراء مسؤول على توفیر 

  .الموارد الأولیة كل ذلك یؤدي إلى مساعدة إدارة التسویق على تحقیق أهدافها

حیث تستطیع المؤسسة أن تزید إنتاجها أو التقلیل منه وذلك یتأثر بحدود : یة للمؤسسةالطاقة الإنتاج -2

الطاقة الإنتاجیة لهذه المؤسسة فإذا كان هناك رواج في السوق فإنها تستطیع أن تعمل بكافة طاقتها 

  .الإنتاجیة وفي أوقات الكساد تقلل من الإنتاج

ة فباستطاعتها استخدام المتخصصین والخبراء وعمل وهذا الأمر تتحكم به المؤسس: كفاءة الأفراد -3

  .الدورات التدریبیة اللازمة، وبإمكانها العمل على عكس ذلك

                                                           
  .81ص ، مرجع سبق ذكره،أسس التسویق المعاصرربحي مصطفى علیان،  1
، الطبعة اهج للنشر والتوزیع، عمان، دار المنالرقابة إدارة التسویق التحلیل التخطیطمحمود جاسم الصمیدعي، رشاد محمد یوسف الساعدي،  2

  .64، ص2007الثانیة، 
  .47 ، ص2001بعة الأولى، ، دار الصفاء للطباعة والنشر والتوزیع، عمان، الطمبادئ التسویقزیاد محمد الشرمان، عبد الغفور عبد السلام، 3
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فالمؤسسة هي التي تحدد إن كانت بحاجة لزیادة رأس مالها أو حاجتها للأموال فتتخذ  :القدرات المالیة -4

  .ء الداخلي أو الخارجيقرار بزیادة رأس مالها إما عن طریق أسهم جدیدة أو الاقتراض سوا

فالموقع له تأثیر كبیر على نشاطات المؤسسات التسویقیة فالموقع یساعد ویسهل : موقع المنشأة -5

فقد یعمل على فشل مشروعات كان یتوقع لها النجاح، وهذا القرار  السیئعملیة التسویق، وأما الموقع 

قریبا من الأسواق المستهدفة ویمكن أن یعود للقائمین على المؤسسة في أن یختاروا لها موقعا جیدا و 

  .یكون الموقع بعیدا وغیر مناسب

إن إدارة المؤسسة هي التي تستطیع أن تخصص میزانیة للتطویر : القدرة على الاختراع والتجدید -6

والبحث وذلك بالاعتماد على العوامل الأخرى كالقدرة المالیة، فالنشاط التسویقي تبعا لذلك یتأثر بمثل 

  .املهذه العو 

فالنشاطات التسویقیة للمؤسسة تتأثر بسمعة المؤسسة، فإذا كانت المؤسسة ترغب : سمعة المؤسسة -7

في بناء سمعة جیدة لها فإنها تقوم على خدمة المستهلكین بنفسها وتؤدي النشاطات التسویقیة 

یقوموا بهذه بالاعتماد على قدرتها، أما إذا كانت لا تهتم بالسمعة فإنها تعتمد على وسطاء آخرین ل

  .النشاطات نیابة عنها

ولاشك بأن هذه العناصر رغم كونها خارج حدود النشاط التسویقي فإن العلاقة معها متینة وقویة 

جدا داخل المنظمة وانطلاقا من مفهوم النظام، فإن النظام لا یمكن أن یعمل ویؤدي ما هو مطلوب من 

  .في المنظمة مهامه دون تفاعله مع هذه العناصر غیر التسویقیة

  العناصر التسویقیة في البیئة الداخلیة للمنظمة: ثانیا

أربع  المزیج یضم هذاتمثل عموما في المزیج التسویقي حیث یفي المنظمة  التسویقيالنشاط  إن 

  .متغیرات

   :1یمكن السیطرة علیها من قبل إدارة المنظمة وهي كالآتي الأخیرةوهذه 

الخطط التي تعدها المنظمة تجاه المنتج الذي تتعامل به،  یتضمن هذا النشاط جمیع: المنتج .1

والتطورات التي یمكن إجراءها علیه، باتجاه أن یأخذ موقعه التنافسي المناسب في السوق، أي أن 

المنظمة لا تكتفي بطرح المنتج في السوق فقط، بل العمل على طرح منتجات جدیدة للسوق أیضا أو 

... یه سواء كان ذلك من حیث المضمون أو الشكل أو اللون أو الحجمإجراء التطویرات الملائمة عل

  .الخ

                                                           
  .48 ، ص2006 ،الطبعة الأولى عمان،، دار الیازوري العلمیة للنشر والتوزیع، التسویق أسس ومفاهیم معاصرةثامر البكري،  1
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وضع السیاسة السعریة المناسبة وبما یتوافق مع ظروف السوق والقوة الشرائیة للمستهلك، : السعر .2

آخذین بعین الاعتبار الخصومات والسماحات التي یمكن تقدیمها للوسطاء الآخرین ضمن المنافذ 

  .التوزیعیة

تلك الوسائل الرئیسیة المستخدمة في الاتصال والأخبار عن المنتجات التي تتعامل بها : جالتروی .3

  .الخ... المنظمة سواء كان عن طریق الإعلان، البیع الشخصي، العلاقات العامة، ترویج المبیعات

جمهور ویتمثل النشاط المتعلق باختیار المنفذ التوزیعي المناسب لإیصال السلع والخدمات ل: التوزیع .4

المستهلكین والمستعملین وبما یحقق لها السیطرة الكافیة على حركة انسیابیة السلع، وهنا لابد من 

القول بأن المنظمة تعتمد منفذ واحد للتوزیع، بل یمكن أن یتم التوزیع عبر أكثر من منفذ وبوقت واحد 

تیار والقرار في التعامل مع وعبر سیطرتها المباشرة على تلك المنافذ أو دون ذلك، ویتحدد هذا الاخ

هذه المنافذ دون غیرها تبعا لطبیعة المنتج الذي تتعامل به المنظمة واتساع السوق وحجم المنافسة 

  .القائمة

  تسویقیة الخارجیةالبیئة ال: ثالثالمطلب ال

ها إن البیئة التسویقیة الخارجیة هي مجموعة من العوامل الخارجیة المحیطة بالمؤسسة، ویطلق علی  

البعض البیئة البعیدة، وسنحاول في هذا المطلب تبیان مفهوم البیئة الخارجیة بالإضافة إلى التطرق إلى 

  .مكوناتها

  مفهوم البیئة الخارجیة: الفرع الأول

والبیئة غیر المسیطر علیها والبیئة التي تعتبر خارج  البعدیةویطلق علیها أیضا البیئة الكلیة والبیئة 

البیئة (إدارة التسویق فیها من الصعب التحكم فیها ویطلق علیها بعضهم مصطلح سیطرة المؤسسة و 

وذلك لأنها خارجة عن إرادة وسیطرة المؤسسة، ولا یمكن التحكم بعواملها المختلفة، ویجب على ) البعدیة

  .إدارة المؤسسة التعرف على هذه العوامل قبل اتخاذ القرارات التي تعمل على الحد من آثارها
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  ع الثاني مكونات البیئة الخارجیةالفر 

   البیئة الخارجیة الكلیة التسویقیة: أولا

وهذه تتمثل في العوامل الخارجیة التي تؤثر بشكل مباشر في إدارة التسویق ولكن لا یمكن السیطرة 

امل الاقتصادیة علیها وتتمثل بالعوامل الاجتماعیة والعوامل السیاسیة والقانونیة والعوامل التكنولوجیة والعو 

  :1كالآتي منهاوسوف نقوم بشرح تفصیلي لكل 

ونعني هنا العوامل التي تتعلق بالمجتمع وهنا یمكن أن نجزئها إلى جزأین وهما : العوامل الاجتماعیة .1

  .العوامل الدیموغرافیة وعوامل الثقافة

ركة السكان كعدد وهي التغیرات التي تطرأ على بیئة المجتمع من خلال ح: الدیموغرافیةالعوامل  .2

المولودین والأطفال في المجتمع والهجرة بین الریف والمدینة وحجم الأسرة في المجتمع وتركیبة 

الأعمار في المجتمع ومعدل دخل الفرد في المجتمع والحالة الاجتماعیة في المجتمع وكذلك المستوى 

في حجم الطلب على السلع التعلیمي والتوزیع والكثافة السكانیة وكل هذا یؤثر بشكل أو بآخر 

والخدمات فزیادة عدد الأسر یزید من الإقبال على بعض السلع والخدمات وكذلك زیادة المستوى 

 .التعلیمي في المجتمع یزید من الوعي والإدراك لأهمیة بعض السلع وخاصة المتقدمة تكنولوجیا

یة من قیم وعادات وتقالید وكل إنها تمثل نمط معین من الحیاة والعلاقات الاجتماع: عوامل الثقافة .3

هذه العوامل لها تأثیر مباشر في تسویق بعض السلع والخدمات وحتى إلى قبول المنتج أو عدم قبوله، 

إن هذه العوامل تعتبر من العوائق أمام التسویق فلیس من السهل تغییر بعض العادات والتقالید في 

  .التأقلم معها وتغیر جزء منها مجتمع محدد وتأخذ هذه العملیة مدة طویلة حتى یتم

القوى السیاسیة تعني تأثیر الجو السیاسي العام كعلاقة الدولة التي : العوامل السیاسیة والقانونیة .4

تعمل فیها المؤسسة مع الدول الأخرى التي تشكل سوقا دائما أو متوقعا لمنتجاتها أما القوى القانونیة 

مال المؤسسة من حیث دفع قوانین قد تعیق أو تعرقل عمل فتعني تأثیر التشریعات القانونیة على أع

المؤسسة أو تضع قیودا على نشاطها أو تلك التي تساعد المؤسسة كالعنایة بنمو القطاع الخاص 

  .تقدمها الدولةوبتخصیص بعض الخدمات التي 

وللاستفادة من  یجب على إدارة التسویق متابعة التقدم الفني أو التقني والعلمي: العوامل التكنولوجیة .5

كل ما هو جدید وتوظیفه لإشباع حاجات المستفیدین، ومتابعة آخر التطورات في مجال التكنولوجیات 

  .2بشكل عام، وتكنولوجیات المعلومات والاتصالات بشكل خاص

                                                           
 ، ص2007 ثانیة،الطبعة ال عمان،توزیع، ، دار المسیرة للنشر والالإدارة الاستراتیجیة إدارة جدیدة في عالم متغیرتور، جبعبد العزیز صالح بن  1

147.  
  .78 ي مصطفى علیان، مرجع سبق ذكره، صربح 2
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الأفراد لوحدهم لا یصنعون السوق، بل یجب أن یتوفر معهم المال لإنفاقه أو : العوامل الاقتصادیة .6

ي إنفاقه، فالبیئة الاقتصادیة هي قوة ممیزة تؤثر على النشاطات التسویقیة في أي تنظیم ومن الرغبة ف

   :1هذه القوى الاقتصادیة

یجب على المدراء التسویقیین معرفة دورة النشاط الاقتصادي وما هي : دورات النشاط الاقتصادي  - أ

  .المرحلة التي یقفون فیها الآن

  مراحل دورة النشاط الاقتصادي: 1- 2شكل رقم                 

  

، دار المسیرة للنشر والتوزیع أصول التسویق، أسس وتطبیقاته الاسلامیةزیز مصطفى أبو نبعة، عبد الع: المصدر

  .68، ص 2010عمان، الطبعة الأولى،  ،والطباعة

  :والشركة تقوم بنشاطات متفاوتة في كل مرحلة من المراحل الثلاث  

  :2والمراحل الثلاثة هي 

هي وقت النمو الاقتصادي وخلال هذه المرحلة یوسع النظام برامجه التسویقیة ویضیف سلع : النجاح -

 .جدیدة للسوق، كما یفتح سوق جدیدة

وهي الانسحاب من الأسواق الضعیفة، ویشعر الناس خلالها بهبوط العزائم، الخوف، : التراجع -

 .یستوجب التغییر في البرامج التسویقیة والغضب، وهذه الإحساسات تؤثر على القوة الشرائیة مما

وهي بدء الدورة من البدایة، ویكون دور المسوق هو مدى السرعة التي یعود بها إلى مستواه : التحسن -

 .الأول، وهنا تعود الشركة لتوسیع قاعدة تسویقها لتحسین المبیعات وزیادة الأرباح

رعة ارتفاع دخل الأفراد وهذا بالتالي وهو ارتفاع في معدل الأسعار بسرعة أكثر من س: التضخم  - ب

وبالذات في (یخفض القوة الشرائیة للمستهلك والتضخم عبارة عن تحدي كبیر لمدراء البرامج التسویقیة 

وتكون المهارة في إقناع الناس بالشراء حالیا خوفا من الارتفاع الضخم ) مجال الكلفة وتسعیر السلع

 .للأسعار مستقبلا

لفائدة هو عامل مهم آخر من العوامل الاقتصادیة التي تؤثر على البرامج سعر ا: سعر الفائدة  - ت

: التسویقیة، فعندما یكون سعر الفائدة مرتفعا فإن المستهلكین یتوقفون عن المشتریات طویلة الأجل مثل

                                                           
الطبعة الأولى، عمان، ، دار المسیرة للنشر والتوزیع والطباعة،أصول التسویق، أسس وتطبیقاته الإسلامیةعبد العزیز مصطفى أبو نعبه،  1

  .68 ، ص2010
2
  .68المرجع نفسه، ص  

 التحسن التراجع النجاح



 

57 

 

الثانيالفصل   ي الابتكار التسویقو  التحلیل البیئي 

السكن ومن الأسالیب المفیدة لتجنب أثر ارتفاع سعر الفائدة هو أن یقوم المسوقون بعرض سعر فائدة 

 .من سعر السوق كأسلوب تحفیزي أقل

فعلى تؤثر حجم وطبیعة النفقات الحكومیة على التخصیص لكثیر من المؤسسات : الدولةمیزانیة   - ث

 المنتجات سبیل المثال الانتقال من نفقات الموارد البشریة إلى نفقات للدفاع تفید الشركات التي تسوق

دمات طبیة أو الشركات التي توفر المساكن العسكریة، وبعكس ذلك تؤثر على الشركات التي تقدم خ

  .لذوي الدخل المحدود

  )المباشرة(البیئة الخارجیة الجزئیة التسویقیة : ثانیا

تتكون من العوامل البیئیة الخارجیة الجزئیة المؤثرة على الأنشطة والفعالیات التسویقیة وتتضمن العوامل    

   :1التالیة

رات وهذه الإدارات مترابطة مع بعضها البعض ولضمان تتشكل المنظمة من عدة إدا: المنظمة .1

نجاح أي منظمة یقاس مدى التفاهم والتفاعل ما بین إدارتها وإدارة التسویق لأن إدارات المنظمة تؤثر 

وتتأثر بهذه الإدارات فعلى سبیل المثال إدارة الإنتاج تؤثر بشكل مباشر على إدارة التسویق فهي التي تنتج 

التي یتم تسویقها قبل إدارة التسویق والإدارة المالیة هي التي تزود إدارة التسویق  السلع والخدمات

بالمصاریف والإدارة العلیا یجب أن تصادق على أیة برامج مقدمة من هذه الإدارة وإدارة الشراء هي التي 

 .إدارة التسویقتزودهم بالمعدات والأشیاء اللازمة للتسویق ولهذا نجد كل إدارة تؤثر بشكل مباشر على 

وهم الأشخاص أو الشركات التي تقوم بتوفیر المواد اللازمة للمؤسسة حتى تتمكن : الموردون .2

من إنتاج السلع والخدمات سواء كانت مواد خام، أو نصف مصنعة أو تامة الصنع ویتم الحصول على 

التسویق مراقبة توافر هذه سواق الداخلیة أو الأسواق الخارجیة ولذلك یجب على مدراء لأهذه المواد من ا

المواد لأن النقص أو التأخیر في توفیرها سوف ینعكس على تكالیف المبیعات أو توقف الإنتاج، ویجب 

على إداري التسویق بالاتفاق مع إدارة المشتریات أن تقوم باختیار المورد المناسب في ضوء عدة اعتبارات 

  :2أهمها

 ؛دة المواردجو  -

 ؛اردالسرعة في تورید المو  -

 ؛ها المورد للبیع والتسدید والخصمالشروط التي یضع -

 ؛القدرة الإنتاجیة للمورد؛السمعة التجاریة للمورد؛التي یضعها المورد والكفالاتالضمانات  -

  .الصیانة، التدریب للموظفین: الخدمات التي یقدمها المورد مثل

                                                           
  .71ص محمود جاسم الصمیدعي، مرجع سبق ذكره، 1
  .80حي مصطفى علیان، مرجع سبق ذكره، رب 2
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رضا أكبر للزبون عما یقدمه یحدد مفهوم التسویق أنه یجب أن تقدم الشركة قیمة و : المنافسون .3

منافسوها كي تنجح، لذلك یجب أن یفعل المسوقون أكثر من تلبیة احتیاجات المستهلكین المستهدفین فقط، 

عن طریق تحدید موقع عروضهم بقوة مقابل عروض المنافسین في  إستراتیجیةویجب أن یكتسبوا میزة 

 .1أذهان المستهلكین

التسویق مؤسسات تجاریة مستقلة، تساعد مباشرة في دفع یعد وسطاء : الوسطاء التسویقیون .4

السلع والخدمات بین مؤسسة التسویق والأسواق الخاصة بها، تقدم هذه المؤسسات العدید من الخدمات 

الضروریة لاستكمال عملیات التبادل بین وتعتبر هده الخدمات  ،النقل، التخزین والتمویل المالي: مثل

مالا تشكل الشركة وموردیها ووسطائها سلسلة القیمة، أي أن كل شركة من هذه المشترین والبائعین، وإج

 .2الشركات تؤدي أنشطة معینة لإضافة قیمة إلى المنتج الذي یشتریه الفرد في النهایة

تحتاج الشركة أن تدرس خمس أنواع من أسواق العمیل دراسة دقیقة، تتكون أسواق : العملاء .5

ري سلعا، وخدمات الاستهلاك الشخصي، تشتري أسواق الأعمال السلع، المستهلك من أفراد وأسر تشت

والخدمات لمزید من التشغیل أو الاستخدام في عملیة إنتاجها، بینما تشتري أسواق معیدي البیع سلعا، 

وخدمات لتنتج خدمات عامة، أو تنقل السلع والخدمات إلى آخرین یحتاجون لها، أخیرا، تتكون الأسواق 

المشترین الموجودین في دول أخرى بما في ذلك المستهلكین، والمنتجین، ومعیدي البیع،  الدولیة من

  .3خاصة تستدعي دراسة واعیة من البائع واصوالحكومات ولكل نوع سوق خ

                                                           
  .12 ، ص2012، الطبعة الأولى، ن، دار صفاء للنشر والتوزیع، عماإدارة التسویقغسان قاسم داود اللامي،  1
  .102المرجع نفسه، ص  2

لتوزیع، الریاض، ، دار المریخ للنشر واتعریب سرور علي إبراهیم سرور ،الجزء الأول استراتیجیات التسویق لر، جاري أرمسترونج،تفیلیب كو  3

  .172ص  بدون سنة نشر، الطبعة الأولى،
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  تحلیل مكونات البیئة التسویقیة: المطلب الرابع

الصورة العامة للبیئة  ت معها لفهمبما أننا تطرقنا للبیئة الداخلیة والخارجیة، سیتم دمج نتائج التحلیلا

ئتها الخارجیة وخصائصها هو تحلیل دقیق لبعدین في وضع المؤسسة وهما بی" والتحلیل البیئي .التسویقیة

للبیئة الخارجیة من أجل اكتشاف الفرص  Environmental analyseفهو یتطلب تحلیل بیئي  ،الداخلیة

لتحدید نقاط القوة ونقاط  Internal auditق داخلي والتهدیدات، والشق الآخر یتطلب إجراء تدقی

  .1"الضعف

  تحلیل مكونات البیئة الداخلیة: الفرع الأول

الحدیث عن البیئة الداخلیة للمنظمة یعني الحدیث عن مكامن القوة التي تمتلكها والضعف التي قد 

ن اعتماده في تقییم البیئة تعتري عملها وأداءها المستهدف لبلوغ ما ترید تحقیقه، ولعل خیر تحلیل یمك

  .الداخلیة للمنظمة هو تحلیل سلسلة القیمة والموارد الرئیسیة التي تمتلكها المنظمة، وفیما یأتي توضح لها

  تحلیل سلسة القیمة : أولا

تر نموذجه المسمى سلسلة القیمة لتأشیر الطرق التي یمكن أن تعتمدها المنظمة في ر طرح میشال بو   

حقیق قیمة له، إذ أنه لكل منظمة أنشطة مختلفة تسعى لدعم منتجها المسوق إلى السوق إرضاء الزبون وت

  .وبقیمة مرتفعة تحقق رضا الزبون

والتي تتمثل بعملیة تحلیل لتلك الأنشطة التي ) 2- 2(وسلسلة القیمة یمكن توضیحها بالشكل رقم 

  .2نشطة المساعدةنشطة الرئیسیة والأالأ: تقوم بها المنظمة والمتمثلة بنوعین هما

  

                                                           
1

المجلة الجزائریة الشریف بقة، فایزة محلب، تأثیر التحلیل البیئي كآلیة من آلیات الیقظة الإستراتیجیة في بناء المیزة التنافسیة للمؤسسة الاقتصادیة،  
  .134 ، ص2015/جوان/02للتنمیة الاقتصادیة، عدد 

2
  .100ثامر البكري، استراتیجیات التسویق، مرجع سبق ذكره، ص  
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 البنى التحتیة للشركة

 إدارة الموارد البشریة

 التطور التكنولوجي

 التدبیر

 الخدمات

  سلسلة القیمة لبورتر: 2-2شكل رقم 

  

  

  

  

  

، ص 2008دار الیازوري العلمیة للنشر والتوزیع،عمان، الطبعة الأولى، ، استراتیجیات التسویقثامر البكري،   :المصدر

100.  

رض تقدیمها وهي تلك الأنشطة التي تنصب نحو جلب واستلام المواد لغ  :الأنشطة الرئیسیة .1

إلى الأقسام المختصة في عملیات الإنتاج والتسویق وتقدیم الخدمة السائدة لمجمل تلك العملیات وتتأثر 

  1:هذه الأنشطة بما یلي

وهو ذلك النشاط الرئیسي المتعلق باستلام وخزن وتوزیع المدخلات إلى : الإمداد الداخلي  - أ

لى المخزون وجدولة الحركة والنقل المردود إلى عملیات الإنتاج ومتضمنة مناقلة المواد والرقابة ع

على سبیل المثال قد برز JIT(USTJ-in-time(المجهزین والمفید الإشارة هنا إلى نظام الإنتاج في وقته 

كنظام حدیث في حینه من أنظمة الإنتاج وإدارة العملیات والذي طبق في الیابان من قبل شركة تویوتا 

TOYOTA انصب في جوهره على مسألة الإمداد الداخلي والخارجي والذي یقوم  لصناعة السیارات، قد

على إیصال المواد وأجزاء التصنیع إلى مرحلة التصنیع بالوقت المحدد لها، ودون أي إضاعة في توقیت 

 .العمل

تشمل كافة العملیات الخاصة بتحویل المدخلات إلى منتج نهائي والمتمثلة بأنشطة : العملیات  - ب

فضلا عن العملیات التي تسمى  غلیف، الطباعة، الاختبار، وتسهیلات عملیات الإنتاج،التعبئة والت

تها أو مخرجاتها لأنها ستكون موضع اقق میزة تنافسیة سواء كان ذلك بذبصدیقة البیئة والتي یمكن أن تح

ة عن عملیات رضا المستهلك، ویتأشر ذلك من خلال العملیات التي تتعلق بمعالجة المواد الكیماویة الناتج

 .التصنیع أو النفایات الناجمة عن الأعمال العلاجیة في المستشفیات

                                                           
1

  .103ثامر البكري، مرجع سبق ذكره، ص  
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تلك الأنشطة المتعلقة بتجمیع، خزن وتوزیع السلع والخدمات على المشترین : الإمداد الخارجي  - ت

وتشمل السلع النهائیة، المواد الأولیة، الطلبات المجدولة، عملیات الإمداد سواء كان ذلك للمجهز أو 

 .مشتري وبأشكال ومنافع مختلفة، وبخاصة إذا كانت العقود المتفق علیها طویلة الأمدال

وتتمثل بكافة الأنشطة ذات الصلة بقیام المشتري سواء كان نهائي أو : التسویق والمبیعات  - ث

وسیط بشراء السلع والخدمات، وتتضمن على أنشطة الترویج، القوة البیئیة، اختیار القنوات التسویقیة، 

علاقة مع الزبون، وسیاسات التسعیر المعتمدة، ولاشك بأن هذا النشاط له أهمیة وحیویة متمیزة في ال

تحقیق العلاقة مع الزبون وخلق قیمة له عبر أنشطة التسویق المختلفة، وبما یعزز من إستراتیجیة التسویق 

 .المعتمدة من قبل المنظمة

دیم خدمات الصیانة، التدریب، الإدامة، قطع وهي الأنشطة الأساسیة التي ترتبط بتق: الخدمات  -  ج

الغیار، وهذه الخدمات من شأنها أن تستعمل متطلبات العملیات سواء كانت الإنتاجیة أو التسویقیة والتي 

  .تضیف قوة ومكانة للمنظمة في تعاملاتها الخارجیة وسواء كان مع المشتري النهائي أو الوسیط

شطة الموجودة في سلسلة القیمة الداعمة للأنشطة وهي مجموعة الأن: الأنشطة المساعدة .2

 1:السیاسیة في المنظمة ذات الخصوصیة بمجال الصناعة، التي تعمل بها وهذه الأنشطة المساعدة هي

ویتعلق هذا النشاط بوظیفة شراء المدخلات التي یتم استخدامها من قبل المنظمة في : ریالتدب  - أ

 .التجهیزات، الماكنات، تجهیزات التشغیل، الأبنیةسلسلة القیمة، وتتضمن المواد الأولیة، 

المنظمات المعاصرة الیوم لدیها مساحة واسعة وواضحة في مجال التنوع : التطور التكنولوجي  - ب

باستخدام التكنولوجیا في مجالات الإنتاج أو ما یرافقها من أنشطة أخرى مختلفة، ولاشك بأن استخدام 

یا، سوف یسهم بشكل أساسي في التأثیر بالأنشطة الأخرى ضمن التطور الحدیث والمعاصر من تكنولوج

 .سلسلة القیمة في المنظمة، سواء كان ذلك في الوقت الحاضر أو مستقبلا وعبر عملیاتها المختلفة

وهي كافة الأنشطة المتعلقة باختیار وتوظیف وتدریب وتطویر الموارد : إدارة الموارد البشریة  - ت

 :أثر مجال إدارة الموارد البشریة بما یليالبشریة والحفاظ علیها، ویت

 ؛ن وبما تحقق أدنى مستوى من التلفالارتقاء بمستوى جودة البیئة من خلال تعظیم أداء العاملی - 

 ؛ضع برامج التحفیز لجمیع العاملینو  - 

 ؛اعةتعمیق العلاقة مع النقابات والاتحادات المهنیة ذات العلاقة بالصن - 

 .سرعة دوران العملتطویر كفاءة العاملین وتقلیل  - 

  

  

                                                           
1
  .103ثامر البكري، مرجع سبق ذكره، ص   
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 ):الخدمات المساعدة(البنى التحتیة للشركة   -  ث

تتضمن العدید من الأنشطة المتعلقة بالإدارة العامة، التخطیط، التمویل، الحسابات، القانون 

والقضایا المتعلقة بالحكومة، إدارة الجودة، نظم المعلومات، والتي تكون بمجملها ذات أنشطة رئیسیة أو 

مة المنظمة أن تخبر وتحدد كلف هذه المؤسسة مع الأداء المتحقق في كل نشاط من داعمة، ومن مه

سلسلة القیمة والعمل على تطویرها نحو الأفضل، وهذا یتطلب منها القیام بمقارنة كلفها للأداء مع كلف 

حاكاة المنظمات الأخرى عبر اعتماد ما یسمى بقوائم المراجعة لكي تقوم بتصحیح أدائها وأن تعمل على م

  .المنافسین ولتحقیق میزتها التنافسیة

إن نجاح المنظمات لا یتوقف على كیف یعمل كل قسم، بل في كیف تكون الأنشطة الخاصة 

بالأقسام متعاونة ومتشاركة مع بعضها البعض الآخر لبلوغ أهداف المنظمة ككل، وبما یعظم قیمة المنافع 

  .1مستهلك من جانب آخرالتي تحققها المنظمة من جانب وقیمتها لدى ال

  الموارد الأساسیة للمنظمة: ثانیا

مقدار التأثیر الذي  الغرض من البحث في موارد المنظمة ضمن البیئة الداخلیة ینصب على تأشیر

الموارد على مكامن القوة المتحقق لدیها ومن خلالها، أو بالعكس عندما تكون في  ذههفه یمكن أن تخل

اتجاه المنافسین الآخرین (لتالي ینعكس ذلك على موقعها التنافسي البیئي موضع ضعف إن افتقدتها، وبا

كافة الموجودات والقدرات الممیزة والعملیات "، ویمكن تعریف موارد المنظمة على أنها )بذات الصناعة

  ".الإستراتیجیةالتنظیمیة والمعلومات والمعرفة والتي یتم السیطرة علیها لتطویر وتنفیذ 

  :2الأساسیة للمنظمة على نوعین هما تشمل الموارد

وهي تلك الموجودات التي یمكن تحدیدها بسهولة من خلال خاصیتها : الموارد الملموسة - 1

المنظمة باتجاه خلق القیمة إلى المستهلك، وتشمل هذه الموارد المادیة الملموسة وهي التي تستخدمها 

  :المادیة على

 .بات المدینة وما یرتبط بقدراتها على تولید النقدوتتمثل بالنقد الممتلك والحسا: المالیة  - أ

وتشمل أبنیة المصنع، التجهیزات، المكائن، المعدات، والتي من شأنها أن تقرب : المادیة  - ب

 .المنظمة من المستهلك أو المجهز

                                                           
1
، ص 2004لى، ، الدار الجامعیة للنشر والتوزیع، الإسكندریة، الطبعة الاوالإدارة الاستراتیجیة، الأصول والأسس العلمیةمحمد أحمد عوض،   

160.  
2
  .205ثامر البكري، مرجع سبق ذكره، ص   
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العاملین،أنظمة التقسیم، وأنظمة  تخطیط الإستراتیجي للشركة، تطویروهي محل ال: التنظیمیة  - ت

 .المكافآت

تتمثل بعملیات الابتكار في المنتجات، القدرة على التقلید والاستنساخ، أسرار : تكنولوجیاال  - ث

  .المهنة، براءات الاختراع

تعد من الموارد التنافسیة الصعبة، وسواء كان ذلك للمدراء أو المالكین  :الموارد غیر الملموسة -2

تحصل في المنظمة كسیاسات أو أعمال أو  للمنظمة، وتشمل هذه الموارد بالخبرة المتراكبة والتجارب التي

ممارسات مختلفة في القرارات الإستراتیجیة المتخذة على مدار الوقت الذي عملت به المنظمة وإدارتها 

  .وعموما یمكن تأشیرها

الموجودة لدى العاملین والفاعلین التي یعملون بها كفریق وهي القدرات أو الخبرات : البشریة  - أ

 .ه من مهاراتعمل موحد وما یملكون

وتتمثل في الخبرات العلمیة والفنیة والأفكار التي یتم التعامل بها في المنظمة : الإبداع  - ب

  .ومختلف المستویات

مستهلكین أو وهي ما تمتلكه المنظمة من سمعة ومكانة ذهنیة لدى ال ):الشهرة(السمعة   -  ج

ة، فضلا عن اعتبار ثقافة المنظمة ج المقدم والعلامة التجاریة التي تحملها الشركالوسطاء لجودة المنت

  .كسمعة ومیزة تنافسیة تدعم موقفها التنافسي تجاه الآخرین

  تحلیل نقاط القوة والضعف: ثالثا

إن لكل منظمة عملیاتها، تستهدف بها تحقیق أهدافها، ولابد من تقییم هذه العملیات، حیث یتم هذا 

  .ت الوظیفیة التي توجد فیهاالتقییم من خلال النظر والدراسة الخاصة في المجالا

فنقاط القوة هي الجوانب التي تستطیع أن تنافس بها المنظمة في الأسواق أما نقاط الضعف فهي 

النقاط التي لا تستطیع المنظمة أن تنافس بها لأنها تحد من قدرتها على المنافسة، كذلك تمثل معوقات 

فرص المتاحة في البیئة الخارجیة، فالضعف ومشاكل داخلیة تؤثر على قدرة المنظمة في استغلال ال

التنظیمي، وقلة الموارد المادیة وعدم كفاءة العاملین وخبرتهم جمیعا نقاط تؤثر على استغلال الفرص 

  . 1البیئیة

  تحلیل مكونات البیئة الخارجیة: الفرع الثاني

أیضا إلى تحلیل مكونات  بعدما تطرقنا إلى تحلیل مكونات البیئة الداخلیة بكل التفاصیل سوف نتطرق  

  .البیئة الخارجیة الكلیة بما فیها مكوناتها الأساسیة بالإضافة إلى البیئة التنافسیة

                                                           
1
  .207عبد العزیز صالح بن جبتور، مرجع سبق ذكره، ص   
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  البیئة الخارجیة الكلیة: أولا

تتضمن البیئة الخارجیة كافة العناصر والمتغیرات التي یكون لها تأثیر كبیر على إستراتیجیة المنظمة،   

في قدرات المنظمة على مواجهتها، لما تتسم به من عدم القدرة في السیطرة وما یترتب علیه من محدودیة 

  :1على تلك المتغیرات، ویمكن تأشیر أهم هذه العناصر كالآتي

 ؛العوامل الدیموغرافیة - 

 ؛قتصادیةالأوضاع الا - 

 ؛المنافسة - 

 ؛القوى الاجتماعیة - 

 ؛القوى السیاسیة والقانونیة - 

 .التكنولوجیا - 

  .طرقنا إلیها سابقا في المطلب الثالث بالتفصیلوكل هذه المتغیرات ت   

  البیئة التنافسیة: ثانیا

فضلا عن البیئة العامة فإن المدراء علیهم أن یأخذوا بعین الاعتبار البیئة المحیطة بالمنظمة بشكل   

ة، وبشكل مباشر والتي تسمى بالبیئة التنافسیة أو البیئة الجزئیة وتسمى أحیانا بیئة المهمة أو بیئة الصناع

عام یقصد ببیئة التنافس هو عمل المنظمة بشكل مشترك مع بقیة المنظمات الأخرى في ذات الصناعة 

والتي تتشابه إلى حد كبیر في ذات المنتجات والخدمات، وأسالیب الإنتاج المعتمدة فیها والزبائن الذین 

  .2یتعاملون معها

ظمة العاملة ترتبط بشكل محدد مع خصوصیة المنأما عملیة التحلیل لبیئة التنافس في السوق فإنها 

في السوق یتطلب " كوكا كولا"سبیل المثال أن عملیة تحلیل المنافسة لشركة  ىفي تلك الصناعة، فعل

  :النظر إلى عاملین أساسیین من المعلومات المتعلقة بها وهما

 ؛ظة الصناعة التي تعمل بها الشركةتوصیف محف - 

والمرتبطة بعدد من المنظمات ویمكن أن تحقق قیمة مضافة ) ات التوزیعیةالقنو (تحلیل سلسلة القیمة  - 

 .لشبكة التوزیع وصولا إلى المستهلك النهائي

                                                           
1
  .66المرجع نفسھ، ص   

2
  .169فیلیب كوتلر، جاري أرمسترونج، مرجع سبق ذكره، ص -  
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وهذا یعني أن عملیة التحلیل ستتم بشكل أفقي لتغطیة كافة الأشكال من المنظمات العاملة في 

من خدمات وقیمة حتى وصولها بذات العلاقة مع شركة سلسلة التوزیع ) المشروبات الغازیة(الصناعة 

  .للمستهلك النهائي

نموذج القوى الخمسة لتحلیل بیئة بولعل خیر تحلیل للبیئة التنافسیة هو ما جاء به والمسمى 

  )3- 2(والموضح في الشكل  .1الصناعة

  .نموذج بورتر القوى الخمسة لتحلیل بیئة الصناعة :3- 2الشكل رقم 

  

  

  

  

  

  .96، ص مرجع سبق ذكره، تراتیجیات التسویقاسمر البكري، ثا: المصدر

وتتمثل بالقوة التفاوضیة التي یمتلكها المجهزون حیال تعاملهم مع المنظمات والتي : قوة المجهزون .1

 :2تتأثر بالآتي

 ؛المعنیة والتي تعمل بها المنظمة هناك عدد قلیل من المجهزون العاملین في مجال الصناعة - 

 ،لتجهیز بمدخلات الإنتاجلین آخرین ة أحیانا الاتفاق مع مجهز یكون من الصعوب - 

 ؛أو كونها ذات جاذبیة للدخول فیهاالصناعة التي تعمل بها المنظمات لیست من اهتمام مجهزین  - 

المواد والمنتجات المصنعة التي یقدمها المجهز تكون مهمة وأساسیة كمدخلات للصناعة في منتجات  - 

 ؛النهائي لمنظمة المقدمة للمستهلكا

 ؛ن متمیزة فضلا عن انخفاض أسعارهاالمنتجات التي یقدمها المجهز تكو  - 

 .یتمتع المجهزون باتفاق ضمني فیما بینهم للتعامل مع السوق - 

                                                           
1
  .95ثامر البكري مرجع سبق ذكره، ص   

2
  .97المرجع نفسھ، ص   

 قوة المجھزون قوة المشترون

 ن الجددالداخلو

دخول منتجات 

 جدیدة

 المنافسین في الصناعة
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وهو ما یتمتع به المشتري سواء كان منظمة أو وسطاء أو تجار من قوة التفاوض : قوة المشترون .2

  :مع المنظمة والتي تتأثر بالآتي

زة الشراء بكمیات كبیرة وقد تصل في بعض الحالات إلى احتكار شراء كامل الإنتاج ولمدة تمتعها بمی - 

 ؛وقد تصل إلى سنة أو أكثر من ذلك زمنیة معینة

قبول المشتري للمنتج یتطلب توفر مواصفات معیاریة فیها، لأنها تدخل في مجالات إنتاجیة أخرى،  - 

 ؛المواد الكیماویة أو الإلكترونیةكما هو على سبیل المثال في صناعة الأدویة و 

 ؛المشترینالأسعار التي یقدمها المشتري تفضیلیة قیاسا بغیره من  - 

نتج أو البدائل المتاحة في یتمتع المشتري بقدرة كبیرة في الحصول على المعلومات المتعلقة بذات الم - 

 ؛السوق

 .التسهیلات الكبیرة التي یقدمها في عملیات التسدید النقدي - 

أیة صناعة ناجحة یمكن أن تكون ذات جاذبیة واضحة للمستثمرین للدخول : لون الجددالداخ  .3

أعداد جدیدة من المنافسین في ذات الصناعة وهذا ما ینعكس بطبیعة الحال على حجم  إضافةبإلیها، 

المبیعات المحققة والأرباح، لأن الحصة السوقیة المتاحة ستتوزع على عدد أكبر مما كان علیه في 

  .ابقالس

أن یكون هناك تهدید بدخول منتجات أخرى مماثلة للمنتج الذي  بهاویقصد : دخول منتجات بدیلة .4

تقدمه الصناعة، وأن تكون بدیلا عنها من حیث قدرته على تأدیة المهام والمنافع التي یحققها المنتج 

  :ویتحقق هذا التهدید من خلال) المقدم من الصناعة(الأصلي 

 ؛ات للمنتجات القائمة في السوقفواصتمتعه بذات الم - 

 ؛السهولة والیسر في الحصول علیه - 

 ؛انخفاض سعر الشراء - 

 .استجابة سریعة من قبل المستهلكین للتعامل معه

فسین الحالیین في ذات وهي تعبیر عن شدة المنافسة القائمة بین المنا: المنافسین في الصناعة  .5

  :قق من خلالتحالصناعة وت

وأفاقها المستقبلیة إذا ما كانت الصناعة ذات نمو عالي فإن  ااعة ذاتهالنمو الحاصل في الصن - 

 ؛لعاملین في الصناعة، والعكس صحیحالفرص تكون متاحة وكبیرة أمام جمیع ا

 ؛سة مع عدد المتنافسین تناسب طرديعدد المتنافسین في ذات الصناعة حیث تتناسب شدة المناف - 
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وقدرتهم على توفیر الاستثمارات اللازمة لأغراض التشغیل  التكالیف الثابتة التي یتحملها المنتجون - 

 .1والبدء بالعمل

  .تحلیل الفرص والتهدیدات: ثالثا

إن عملیة تحلیل أنواع الفرص والتهدیدات تقدم لنا احتمالات وجود مركز نسبي  معین یمكن أن 

لفرص، مما یساعد المنظمة لك اتحتله المنظمة وذلك من خلال تحدید الأهمیة النسبیة لهذه التهدیدات وت

 .2ودها اتجاه استغلال الفرصة أو المواجهة مع التهدیدهجفي 

مثل تطورا أو شروطا خارجیة في البیئة التي لها نتائج إیجابیة أو سلبیة وذلك ترص والتهدیدات، إن الف

را على ثل خطالتهدیدات تم نة المنظمة على التعامل معها، وإ استنادا لطبیعة الفرص والتهدیدات، وقدر 

  .ربحیتهابقائها و رفاهیة المنظمة واستغلال الفرص وكذلك على 

حالیا  جههااتو لك التهدیدات الرئیسیة التي تحلیل الفرص الحالیة والمستقبلیة المتوفرة في الأسواق، وكذ

 ، إن هذا التحلیلالمنظمةیواجهها في المستقبل، وقد تضعف العمل وتنعكس سلبا على  ما أو، المنظمة

  .حتما سیكون له أثر على وضع الأهداف ثم صیاغة الإستراتیجیات ومنها الإستراتیجیات التسویقیة

                                                           
1
  10:مرجع سبق ذكره، صثامر البكري،   

  .168عبد العزیز صالح بن جیثور، مرجع سبق ذكره، ص  2
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  أدوات التحلیل البیئي: المبحث الثاني 

تواجه المؤسسة الاقتصادیة الیوم عدة صعوبات تحول دون تحقیقها لأهدافها وغایاتها، ومن بین 

التي تناسب الظروف البیئیة المحیطة، فالمؤسسة  تیجیةالإستراهذه الصعوبات على وجه التحدید اختیار 

، وسنتطرق في هذا المبحث إلى أدوات التحلیل الإستراتیجیةیمكنها الاستعانة بواحدة أو أكثر من البدائل 

  . ADLومصفوفةSWOT ومصفوفة  shell البیئي منها مصفوفة

  GE/McKinsyو Shellمصفوفتي : المطلب الأول

  Shellمصفوفة  مفهوم: الفرع الأول

تعتبر من أدوات التحلیل الموضعي المهمة لوحدات العمل الاستراتیجي وتتكون  Shellإن مصفوفة 

   :1من بعدین أساسیین هما

ربحیة القطاع المتوقعة، ویركز هذا النموذج على الأرباح ویعتبرها هدف الأعمال : البعد الأول -

أرباح جذابة، متوسطة، (ة وتنقسم إلى ثلاث مستویات الرئیسي ویتناول الأرباح المتوقعة ولیست المحقق

وتحدد الربحیة بنموذج السوق إذا كان جذابا فإن المنظمة تندفع إلیه أو ربح غیر جذاب لا ) وغیر جذابة

 .یشجع المنظمة للدخول إلى هذا السوق أو القطاع

ة النسبیة للمنتج قیاسا الإمكانیات التنافسیة للمنظمة، ویقصد بها القوة التنافسی: البعد الثاني -

إمكانیات قویة، إمكانیات متوسطة، (بالمنتجات المنافسة، ویقسم هذا البعد إلى ثلاث مستویات هي 

  )إمكانیات ضعیفة

                                                           
  .206، ص 2011الطبعة الأولى،  عمان، ،  دار المسیرة للنشر والتوزیع،التسویق الاستراتیجيمحمود جاسم الصمیدعي، ردینة عثمان یوسف،  1
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  Shell مصفوفة: 4-2شكل رقم 

      ربحیة القطاع المتوقعة

      غیر جذابة  متوسطة  جذابة

  ضعیفة  1  2  3

الإمكانیات 

  التنافسیة للمنظمة
  توسطةم  4  5  6

  قویة  7  8  9

، دار المسیرة للنشر والتوزیع، التسویق الاستراتیجي ، ردینة عثمان یوسف،محمود جاسم الصمیدعي: المصدر

  .206 ، ص2011عمان الطبعة الأولى، 

تتكون من تسع خلایا إستراتیجیة وكل خلیة تمثل خیارا استراتیجیا  Shellمن الواضح أن مصفوفة 

   :1وهي یین لهذه المصفوفةوفقا للبعدین الأساس

تعني أن الإمكانیات التنافسیة للمنظمة بخصوص هذا النشاط ضعیفة تقابلها ربحیة : 1الخلیة رقم  -

  .الخیار الاستراتیجي هو عدم الاستثمار في هذا النشاط.متوقعة غیر جذابة

فة تقابلها ربحیة تشیر إلى أن الإمكانیات التنافسیة للمنظمة بخصوص هذا النشاط ضعی :2الخلیة رقم  -

  :متوقعة متوسطة وهنا أمام المنظمة خیاران استراتیجیان

  بمستقبل زاهر ولا یمكن الاستفادة منه ریبشالانسحاب التدریجي من هذا النشاط إذا كان لا.  

  النمو بحذر، أي المراجعة المستمرة فإذا كان المستقبل یعطي مؤشرات إیجابیة تساعد على

منظمة تراجع الخطوات المتبعة من قبلها حتى تتمكن من أن تعرف موقعها أي أن ال الخ،...النمو

  .داخل السوق أو القطاع

یتم إتباع  .تشیر إلى أن الإمكانیات ضعیفة ولكن القطاع هو قطاع فیه أرباح جذابة: 3الخلیة رقم  -

ا النشاط إذا لم حتى یعود النشاط قویا من جدید أو یتم التخلص من هذ) الانتعاش(إستراتیجیة الانتفاع 

 .تتمكن المنظمة من تطویر إمكانیاتها للوقوف ضمن هذا القطاع

                                                           
  .206ص  مرجع سبق ذكره،،جاسم الصمیدعي، ردینة عثمان یوسفمحمود  1
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الخیار الاستراتیجي هنا  .تشیر إلى أن الإمكانیات متوسطة وربحیة القطاع غیر جذابة: 4الخلیة رقم  -

 .الانسحاب التدریجي لأنه لا أمل في الحصول على أیة أرباح متوقعة

 .الخیار إما النمو بحذر أو النمو .افسیة متوسطة وأرباح متوقعة متوسطةالإمكانیات التن :5الخلیة رقم  -

الخیار هنا  .هنا الربحیة المتوقعة جذابة ولكن الإمكانیات التنافسیة للمنظمة متوسطة: 6الخلیة رقم  -

 تطویر إمكانیات المنظمة التنافسیة، أي أن المنظمة علیها أن تبذل كافة الجهود اللازمة لتطویر قدرتها

 .على المنافسة لأن الأرباح المتوقعة هي أرباح عالیة وجذابة

الخیار الاستراتیجي هو  .هنا الإمكانیات التنافسیة قویة والربحیة المتوقعة غیر جذابة: 7الخلیة رقم  -

إدرار ما یمكن إدراره من نقد من هذا النشاط أي محاولة الحصول على ما یمكن الحصول علیه من ربح 

 .نظمة في هذا النشاطخلال وجود الم

الخیار الاستراتیجي هو النمو والتوجه بالنشاط  .إمكانیات تنافسیة قویة وربح متوقع متوسط: 8الخلیة رقم  -

 .لاحتلال مركز القیادة في السوق

الخیار الاستراتیجي  .هنا الإمكانیات التنافسیة قویة لدى المنظمة مع أرباح متوقعة جذابة: 9الخلیة رقم  -

 .بالنشاط لاحتلال مركز القیادة في السوق أو القطاع أو المحافظة على هذا المركز القیادي هو التوجه

  یعطي للمنظمة عدة خیارات) SPU(إن تطبیق هذه المصفوفة على وحدات العمل الإستراتیجیة 

  .1للاستثمار في القطاعات السوقیة

  GE/ Mckinsyمفهوم مصفوفة : لفرع الثاني

من قبل جنرال إلكتریك وماكنزي للتغلب على بعض النواقص في بعض أعدت هذه المصفوفة   

   :2المصفوفات، وتتضمن بعدین أساسیین

  جاذبیة الصناعة :أولا

: وتستخدم عدة معاییر لقیاس جاذبیة الصناعة) منخفض، متوسط، عال(وتنقسم إلى ثلاثة أبعاد هي      

 .المنافسة الحجم، النمو السوقي، التسعیر، تنوع الأسواق، هیكل

  قوة نشاط الأعمال :ثانیا

: وتستخدم عدة معاییر لقیاس قوة نشاط الأعمال) منخفض، متوسط، عال(وتنقسم إلى ثلاثة أبعاد      

 .الحجم، النمو، الحصة السوقیة، المركز، هوامش الربح التكنولوجي، القوة والضعف في الإمكانات المتاحة

                                                           
  .206، ص المرجع نفسه1
  .208محمود جاسم الصمیدعي، ردینة عثمان یوسف، مرجع سبق ذكره، ص  2
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لعوامل الخاصة بجاذبیة الصناعة أو قوة نشاط المنظمة وذلك إن المنظمة یجب أن تستخدم مختلف ا  

  .اعتمادا على طبیعة الحالة التي تواجهها المنظمة

 GE/Mckinsyمصفوفة: 5-2شكل رقم 

  

  

  

  

  

  .209محمود جاسم الصمیدعي، ردینة عثمان، مرجع سبق ذكره، ص : المصدر

م یقیم كل منتج تجاه كل عامل ویعطي النقاط تعطي هذه المصفوفة نقاطا وفقا لأهمیة هذه العوامل ث     

التي یستخدمها وهكذا یتم احتساب نقاط كل منتج وتحدید موقعه في المصفوفة، وإن موقع المنتج في أي 

) 4، 2، 1(خلیة یتطلب إستراتیجیة مختلفة عن موقعه في الخلیة الأخرى، فإذا كان المنتج في الخلیة 

) 7، 5، 3(مار في المنتج لغرض النمو، أما إذا كان المنتج في الخلیة لابد من إتباع إستراتیجیة الاستث

فیجب ) 9، 8، 6(فیتم إتباع إستراتیجیة إدارة المنتج بصورة انتقائیة لتحقیق الفوائد، أما إذا كان في الخلیة 

  .إتباع إستراتیجیة الحصاد أو التصفیة للتخلص من المنتج

  Boston Consulting Group (BCG)الاستشاریة مصفوفة مجموعة بوسطن : المطلب الثاني

من بین أحسن وأشهر النماذج التي تساعد متخذ القرار في اختیار الإستراتیجیة التي تناسب الظروف    

وذلك لبساطته في التحلیل )BCG(الموقفیة التي تواجه المنظمة، نجد نموذج مجموعة بوسطن الاستشاریة 

  .وسهولته في التطبیق

  (BCG)مفهوم مصفوفة : لالفرع الأو

من طرف مجموعة استشاریة أمریكیة هي جماعة بوسطن الاستشاریة، تعد هذه  BCGظهرت مصفوفة   

المصفوفة من أقدم المصفوفات استخداما في تحلیل الأعمال الإستراتیجیة، وتشیر بعض الدراسات إلى أن 

      جاذبیة الصناعة

      عال  متوسط  منخفض

)3(  

  إدارة واختیار المنتجات

)2(  

  استثمار

)1(  

  استثمار

  عال

ط
شا

الن
ة 

قو
  

)6(  

  الحصاد أو التجرید

)5(  

  إدارة واختیار المنتجات

)4(  

  استثمار

  متوسط
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فة في تحلیلها لأعمالها الإستراتیجیة من الشركات العالمیة المعروفة تعتمد هذه المصفو  %50أكثر من 

  .1وبالتالي لاختیارها الإستراتیجیة المناسبة في تعاملها مع السوق وعبر ما تقدمه من منتجات

  :ویمكن توضیحها في الشكل التالي

  BCGمصفوفة مجموعة بوسطن الاستشاریة : 6 -2شكل رقم 

  

  

  .232 ثامر البكري، مرجع سبق ذكره، ص: المصدر

  :تتمثل هذه المصفوفة في العلاقة بین إحداثیتین هما

  حصة السوق النسبیة: أولا

الأفقي والذي یمثل الحصة السوقیة النسبیة لوحدات الأعمال الإستراتیجیة  بالإحداثيوالتي تتضح 

بر بذات الوقت عن قوة الشركة في تلك السوق قیاسا بأكبر المنافسین الموجودین في السوق، والتي تع

یعني بأن حجم مبیعات الشركة  1وأجزائها المستهدفة، فالحصة السوقیة النسبیة التي یعبر عنها الرقم 

یعني بأن هذه  10من حجم مبیعات قائد السوق، وأن الحصة السوقیة النسبیة التي تساوي  %10تساوي 

  .ى والأكبر تأثیرا في السوقالشركة هي قائدة للسوق وأنها الأقو 

  ثانیا معدل نمو السوق

العمودي أیضا بمعدل نمو الصناعة الذي یعطي مؤشر للنمو الحاصل في  الإحداثيویسمى هذا 

السوق، فكلما ازدادت النسبة كلما أشر ذلك على أن السوق ذو قوة ومشجع، للشركات في الدخول إلیه 

                                                           
  .232: ، ص2008، الطبعة الأولى، عمان ، دار الیازوري للنشر والتوزیع،استراتیجیات التسویقثامر البكري،  1

  النجوم )2  علامة الاستفهام )1

  البقرة الحلوب )3  الكلاب)4
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إذا ما كانت النسبة منخفضة فإن ذلك یدل على أن السوق ذو وأن فرص النجاح متوفرة به، وعلى العكس 

  .موضع تهدید للشركات العاملة فیه

  BCGتحلیل مصفوفة : الفرع الثاني

هذه المصفوفة تنقسم إلى أربعة خلایا وكل واحدة منها تعبر عن شكل وخصوصیة أعمال المنظمة     

ى أن الدوائر الموجودة في هذه المصفوفة تختلف وتعاملها ضمن هذه الخلیة، ومن المناسب الإشارة هنا إل

من حیث الحجم لكونها تمثل قوة وحجم المنتج في السوق أو قوة وحدة الأعمال الإستراتیجیة، وهذه 

الأعمال لا تكون مشفرة أو ثابتة بشكل دائم، بل یمكن أن تتحرك بأي اتجاه من الخلایا الأربع وقد تخرج 

   :1السوق، وهذه الخلایا هيكلیا ویعني ذلك انسحابها من 

  خلیة علامة الاستفهام: أولا

تسمیة هذه الخلیة مجازا بعلامة الاستفهام یعني بأن مصیر المنتجات التي تقع في هذه الخلیة تكون    

في الغالب مجهول ویصعب تحدید مستقبلها، لأنها قد تفشل أو تنجح وتمثل هذه الخلیة العلاقة بین معدل 

وق ولكنه بحصة سوقیة منخفضة لذلك فإن الشركة تنفق مبالغ كبیرة على الأفراد نمو عالي في الس

العاملین فیها، المعدات والتجهیزات، الأبنیة، لغرض الإسراع في تحقیق نمو السوق ولكي تحقق اقتراب 

  .أكثر نحو الشركة القائدة في السوق

أو وحدات الأعمال التي تكون ضمن هذه  ولذلك فإن الشركة تستثمر الكثیر من الأموال على المنتجات   

الخلیة لغرض نقلها إلى خلیة أفضل وبخاصة خلیة النجوم ومن بین أبرز هذه الاستراتیجیات التي یمكن 

ضمن ) التغلغل، تطویر المنتج، تطویر السوق(اعتمادها ضمن هذه الخلیة هي استراتیجیات النمو 

  .ى حصة أفضل في السوقمصفوفة أنسوف لأنها تتیح لها فرصة التقدم إل

  خلیة النجوم: ثانیا

التشبیه المجازي لهذه الخلیة بالنجوم یدل على أن المنتجات أو وحدات الأعمال التي تكون بها تتسم    

بالقوة والارتقاء على المنافسین وأن فرص النجاح أمامها كبیرة وقد یصعب على المنافسین أن یصلوا إلیها، 

عدل نمو عال في السوق وحصة سوقیة مرتفعة، وبطبیعة الحال فإن المنتجات وتمثل هذه العلاقة بین م

التي تقع في هذه الخلیة لا تسعى الشركة فقط إلى جني الأرباح منها، بل أن تنفق علیها ما تستطیع بما 

  :یزید من حصتها السوقیة ومواجهة المنافسین بقوة، ولذلك فإنها تنتهج لتحقیق ذلك الآتي

                                                           
  .234، مرجع سبق ذكره، ص استراتیجیات التسویقثامر البكري،  1
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نشطة البحث والتطویر لغرض اكتساب المنتج صفات وخصائص أكثر تمیزا ولغرض التكثیف في أ -

المحافظة على میزتها التنافسیة والحد من إمكانیة التقلید من قبل المنافسین، وهذا ما یتطلب المزید من 

 ؛المنتجات الموجودة في هذه الخلیةالأموال المستثمرة في 

ر سواء كان ذلك من خلال هامش الربح والذي تستطیع مواجهة المنافسین عن طریق تخفیض الأسعا -

أن تعوضه بزیادة عدد الوحدات المباعة، أو من خلال تخفیض التكالیف بسبب الارتقاء بمستوى منحنى 

 ؛ن في أنشطتها المختلفةالخبرة والتعلم لدى العاملی

اخلین الجدد للسوق، تعزیز نشاط الترویج بأسالیب وطرق مبتكرة وجدیدة لمواجهة المنافسین أو الد -

 .فضلا عن اعتماد سیاسات التنویع في عملیات التوزیع واختیار منافذ توزیعیة أكثر تأثیرا في السوق

  خلیة البقرة الحلوب: ثالثا

وتسمى أیضا بالوحدات المدرة للنقد على اعتبار أن المنتجات التي تقع ضمن هذه الخلیة تحقق عوائق    

ا تتمتع بحصة سوقیة كبیرة مما یعني بأنها قائد للسوق، على الرغم من كون نقدیة كبیرة للمنظمة لكونه

  :معدل نمو السوق منخفض فیها، وتنتهج المنظمة في إستراتیجیة أعمالها الآتي للتعامل مع هذه الخلیة

 فيلكونها قائدة للسوق وبالتالي توفر هذا الفرق  ،تقلیص الإنفاق المالي في أنشطة الترویج إلى حد ما -

 ؛التخفیض نحو زیادة هامش الربح

استخدام العوائد المالیة المتحققة من منتجات هذه الخلیة لدعم وإسناد المنتجات التي تقع في الخلایا  -

 ؛قل إلى مستوى تنافسي أفضلالأخرى لكي تنت

تسعى إلى إبقاء منتجاتها ضمن هذه الخلیة لأطول فترة ممكنة طالما تحقق تدفق نقدي من جانب  -

 .لا تنتقل إلى خلیة الكلاب التي تعني احتمالیة الانسحاب من السوق من جانب آخرولكي 

  خلیة الكلاب: رابعا

وتسمى هذه الخلیة أیضا بخلیة الوضع المضطرب للدلالة على أن منتجات هذه الخلیة ذات مستقبل   

یقابلها معدل نمو مجهول وقد یؤول إلى الانسحاب أو الخسارة وهذه الخلیة تمثل حصة سوقیة منخفضة و 

 واطئ في السوق، ولكن المنظمة تبقي تعاملها في منتجات هذه الخلیة على احتمال أن تحقق إحداها أو

أكثر لنجاحات محتملة تعكسها عملیات مسح السوق التي تقوم بها إدارة التسویق، أو أن المنتج ذو شهرة 

لاهتمام بمنتجات أخرى تتعامل بها الشركة، وسمعة سابقة وتسعى الشركة لإبقائه لكي یساعد على إثارة ا

ولكن في الغالب المنتجات التي تقع ضمن هذه الخلیة یكون مصیرها الانسحاب والخروج من السوق لأن 

  .1كلفتها أكثر من العوائد التي تحققها

                                                           
  .236، مرجع سبق ذكره، ص ثامر البكري 1
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  ADLمصفوفتي دورة حیاة المنتج و : المطلب الثالث

  مصفوفة دورة حیاة المنتج: الفرع الأول 

م 1982مصفوفتهم في عام  Barksdal& Harrisعلى الانتقادات للمصفوفة السابقة وضع بناء 

   :1وقد عالجت الانتقادات التالیة للمصفوفة السابقة

 ؛اهل المنتجات أو الأعمال الجدیدةتتج BCGإن مصفوفة -

 .تغفل الأسواق ذات معدل النمو السلبي BCGإن مصفوفة -

  .كیز على مراحل النمو والنضج من دورة حیاة المنتجأن هناك تر  7- 2وكما یلاحظ في الشكل 

                        

                                                           
، ص 2009، زیع، الطبعة الأولى، عمان، دار الحامد للنشر والتو استراتیجیات التسویق مدخل كمي وتحلیليمحمود جاسم محمد الصمیدعي،  1

90.  
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  .مصفوفة دورة حیاة المنتج: 7-2شكل رقم
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  Problem Childrenطفل المشاكسال

 Large Negativeتدفق نقدي كبیر سالب

Cash Flow  

  Starsنجوم

 Modestتدفق نقدي متوسط سالب أو موجب

+or- Cash Flow  
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 Dogsكلاب

 Modestتدفق نقدي متوسط سالب أو موجب

Positives or Negative Cash flow  

  Cash Cowsأبقار النقد

 Large Positive Cashكبیرتدفق نقدي موجب 

Flow  
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  Dotosطائر منقر

   Negative Cash Flowتدفق نقدي سالب

  WarHorsesفرس الحرب

  Positives Cash Flowتدفق نقدي موجب

  

 واطئ  

Low  

 عالي
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  .91 محمود جاسم محمد الصمیدعي، مرجع سبق ذكره، ص :المصدر

عرضت هذه المصفوفة بعض المشاكل التي تنشأ من  BCGواعتماد على نفس فروض مصفوفة 

  :1، هيومنتجات في أسواق متدهورة) أطفال(إدخال منتجات جدیدة 

إن بقرة النقد تتحول إلى فرس حرب عندما یدخل السوق مرحلة التدهور ومثل : أفراس الحرب .1

المصاریف التسویقیة أو تلك المنتجات تبقى لها حصة سوقیة عالیة وتستمر في تولید النقد، وقد تقلص 

 .یتم اختیار الأجزاء السوقیة التي یتم الانسحاب منها
                                                           

  .90ص مرجع سبق ذكره،  محمود جاسم محمد الصمیدعي، 1



 

77 

 

الثانيالفصل   ي الابتكار التسویقو  التحلیل البیئي 

ومثل هذا المنتج یحظى بحصة سوقیة واطئة في أسواق متدهورة وهناك فرصة : الطیر المنقر .2

قلیلة للنمو وتولید النقد وعادة ما یجب إزالة هذه المنتجات في المصفوفة ولكن عندما ینسحب كل 

 .في السوق Dodosلسوق ربما یكون من المربح إبقاء المنافسین من ا

وهي المنتجات عالیة المخاطرة ولا تحظى بربح وتستخدم نقد غیر قلیل لأنها منتجات : الأطفال .3

 .جدیدة

وكما في المصفوفة السابقة فإن المشكلة مازالت مستمرة في كیفیة تعریف المنتجات والأسواق أو حتى    

 .معدلات النمو

  ADLمصفوفة : انيالفرع الث

  ADLتعریف مصفوفة : أولا 

وهي أداة كیفیة مقارنة  Arther D. Little سمي هذا النموذج نسبة إلى الباحث الذي قام بتطویره وهو  

، ویقوم النموذج على أساس بعدین هما دورة حیاة النشاط أو ما یسمى نضج الصناعة BCGبمصفوفة 

    :1والوضع التنافسي للمؤسسة

على غرار دورة حیاة الخدمة أو المنتج، تمر الصناعة بأربع مراحل وهي : اعةنضج الصن .1

 ).الانطلاق، النمو، النضج، الانحدار(

تعكس الوضعیة التنافسیة قوة المؤسسة مقارنة بمنافسیها، وتتكون من عوامل : الوضعیة التنافسیة .2

الخ، الجدول ... تطور التكنولوجيالنمو، العائد، الحصة السوقیة، نوعیة المنتجات، ال: المنافسة مثل

 .یوضح جمیع المراحل التي تمر بها عملیة نضج الصناعة 1- 2الموالي 

  

  

 

  

  

  

                                                           
ماجستیر في علوم التسییر، تخصص تسویق، جامعة ابو بكر بلقاید، ة مذكر ، "التنافسیة الأسواقدراسة تموقع الخدمة في "موفق میمون،  1

  .177، ص 2010/2011تلمسان، 
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  مراحل نضج الصناعة :1- 2جدول رقم                           

  المرحلة      

  المؤشرات

  الانحدار  النضج  النمو  الانطلاق

  معدل النمو - 1
أكثر سرعة من الناتج 

  مالوطني الخا
 PNBأسرع من

معادل أو أقل من 

PNB 

ضعیف جدا ومنحدر إلى 

  السلب

  احتمال النمو - 2
 غیر معروف -

  غیر مرضي -

 نسبیا معروف -

  مرضي -

 معروف -

  مرضي -

 معروف جدا -

  مرضي -

  واسع -  ضیق وجد محدود -  خط المنتجات - 3
 واسع -

  ترشید في الخط -

 ضیق -

  واسع في قطاعات جذابة -

  وسطعدد مت -  كثیر -  كثیر -  قلیل -  عدد المنافسین - 4

الحصص السوقیة  - 5

  وتوزیعها مع استمرارها

 مجزأة -

  غیر ثابتة -

 مركزة -

  ثابتة نوعا ما -

 استقرار الحصص -

  جد ثابتة -

مركزة أو جد مجزأة  -

 )حسب القطاع(

  جد ثابتة -

  جد مستقرة -  أقل استقرار -  أكثر استقرار -  غیر مستقرة -  ثبات العملاء- 6

سهولة النفاذ إلى  - 7

  القطاع
  عدم الرغبة في النفاذ -  جد صعبة -  أكثر صعوبة -  سهلة -

  التكنولوجیا - 8

تطور سریع في  -

التكنولوجیا غیر 

  معروفة

  متغیرة -
معروفة، الوصول لها  -

  سهل

معروفة، الوصول لها  -

  سهل

ماجستیر في علوم التسییر، تخصص ة ، مذكر "التنافسیة الأسواقدراسة تموقع الخدمة في "موفق میمون، : المصدر

  .178، ص 2010/2011تلمسان، تسویق، جامعة ابو بكر بلقاید، 
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الثانيالفصل   ي الابتكار التسویقو  التحلیل البیئي 

  :أما الجدول التالي فهو یوضح الوضعیات التنافسیة الخمس وخصائصها

 الوضعیات التنافسیة الخمس و خصائصها: 2- 2جدول رقم 

  الخصائص  الوضعیة التنافسیة

  مسیطرة - 1
 ).أداء واستراتیجیا(القدرة على مراقبة سلوك المنافسین  -

  ).تمیز(قلة عن المنافسین وضع عدة خیارات إستراتیجیة مست -

  القدرة على وضع السیاسات بدون خطر على وضعیتها في الآجال الطویلة -  قویة - 2

  مقبولة - 3
 .رفع قدرات الاستغلال للمؤسسة من أجل قیادة بعض الاستراتیجیات -

  امتلاك حظوظ كبیرة للحفاظ على الوضعیة التنافسیة في الآجال الطویلة -

  ضعیفة - 4
 .ضیة لتبریر مواصلة أنشطتهاأداءات غیر مر  -

  .في الحفاظ على الوضعیة) أو أقل من المتوسط(حظوظ متوسطة  -

  حدیة - 5

 .أداءات غیر مرضیة حالیا وهناك احتمال تحسین الوضعیة -

أقل بقاء في الآجال القصیرة، لكن مطلوب تحیینها لوضعیة للتمكن من حظوظ البقاء  -

  .في الآجال الطویلة

  .179 مرجع سبق ذكره، ص موفق میمون،: المصدر

  ADLأهم التوجیهات الممكن الحصول علیها من نموذج : ثانیا

   :1على العموم یمكن تقسیم المصفوفة إلى أربعة مجالات أساسیة

خانة النمو الطبیعي حیث تتمتع المؤسسة بأحسن القدرات التنافسیة ویرشدنا : المنطقة الأولى .1

 .الأسواق، وبعض الأسواق التي هي في بدایة حیاتها النموذج هنا إلى النمو المكثف في جمیع

خانة النمو الاختیاري تنافسیة المؤسسة هي الأفضل وتطور السوق ممكن : المنطقة الثانیة .2

 .هنا متدنیةالتنبؤ به، بالإضافة إلى أن أخطار المؤسسة جد 

                                                           
  .179: موفق میمون، مرجع سبق ذكره، ص 1
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الثانيالفصل   ي الابتكار التسویقو  التحلیل البیئي 

ة ضعیفة أو غیر تتمتع المؤسسة هنا بتنافسی: خانة إعادة التقویم والتوجیه: المنطقة الثالثة .3

مقبولة لكن من المهم زیادة الحصص السوقیة وخاصة ذات النمو الضعیف، والتي هي أقل من 

 .المنافسین المتواجدین في میدان التنافس، وضرورة التركیز على الكفاءات لزیادة النمو

ك خانة التخلي المؤسسة لا تتمتع بتنافسیة والقطاع لیس جذابا مع امتلا: المنطقة الرابعة .4

المؤسسة لحصص سوقیة ذات خطر تكلفة أكثر من العوائد المتوقعة، وهنا ضرورة التخلي والانسحاب 

 .من هذه الحصص

  ADLالتوجیهات الإستراتیجیة لمصفوفة : 3-2جدول رقم           

  الانطلاق  النمو  النضج  التدهور

  الوضعیة التنافسیة

  

  نضج الصناعة     

  مسیطرة        

  قوي        

  ملائمة        

    
  النمو

  مقبولة  

  هامشیة        

  .181موفق میمون، مرجع سبق ذكره، ص  :رالمصد

الإنعاش وإعادة  النمو الانتقائي

 التوجیه

 التخلي
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الثانيالفصل   ي الابتكار التسویقو  التحلیل البیئي 

  SWOTمصفوفة : المطلب الرابع

هذه المصفوفة تنصب على اختیار الإستراتیجیة التسویقیة المناسبة على ضوء تحلیل البیئة الداخلیة 

وما یقابلها من تحلیل للبیئة الخارجیة للمنظمة والمتمثلة بعنصري قوتها ومكامن ضعفها من جانب، 

المتمثلة بالفرص المتاحة والتي تبحث عنها، والتهدیدات التي قد تواجهها، وقد سمیت هذه المصفوفة 

اختصارا للحرف الأول من كل عنصر من عناصرها، ویمكن تسمیتها في بعض الأحیان  SWOTبتحلیل 

   :1كالآتي ضمونهاحدید معنى هذه العناصر ومویمكن ت TOWSعلى ذات الاختصار بالحروف بتحلیل 

 Strengthsالقوة :أولا

تلك الأشیاء الملموسة وغیر الملموسة التي تمتلكها المنظمة وتكون قادرة على استخدامها بشكل 

  .إیجابي لإنجاز أهدافها وبما یجعلها متفوقة على المنافسین في ذات الصناعة

 Weaknessالضعف :ثانیا

مكانات والقدرات التي تمكن المنظمة من بلوغ ما تسعى إلى تحقیقه قیاسا هو النقص في الإ

  .بالمنافسین، وما ینعكس بالتالي على مستوى الأداء المتحقق فیها

یوضح متضمنات بعض عناصر القوة والضعف واللذان یمثلان تحلیل البیئة  4-2والجدول 

  .أخرى بحسب خصوصیة نشاطها الداخلیة في المنظمة والتي یمكن أن تختلف من منظمة إلى

                                                           
  .220 ص ،مرجع سبق ذكرهثامر البكري،  1
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  متضمنات عناصر القوة والضعف في المنظمة: 4- 2جدول رقم 

 Wعناصر الضعف  Sعناصر القوة 

 .استخدام تكنولوجیا جدیدة -

 .اتفاقات وعقود طویلة الأمد -

 .موارد مالیة متمیزة -

 .مهارات بشریة مرتفعة -

 .حملات ترویجیة مكثفة وناجحة -

 .انخفاض واضح في كلف العملیات -

 .علامة تجاریة قویة -

 .خدمة المستهلك -

 .منافذ توزیعیة مباشرة وغیر مباشرة -

  .عوامل أخرى -

 .محدودیة الموارد التمویلیة ومصادره -

نقص في الموارد البشریة وانخفاض في منحنى  -

 .الخبرة

 .قصور في الأجهزة والمعدات -

 .عدم انتظام في عملیات التجهیز -

 .محدودیة في میزانیة الترویج -

 .یطرة على حركة المخزونضعف الس -

 .مهارات تسویقیة -

  .عوامل أخرى -

  .221: ، مرجع سبق ذكره، صاستراتیجیات التسویقثامر البكري، : المصدر

  Opportunitiesالفرص :ثالثا

هي المجالات أو الأحداث المحتمل حصولها حالیا أو مستقبلا في السوق والتي یمكن أن تستثمرها    

عبر اعتماد خطة إستراتیجیة، وغالبا ما تقاس الفرص بالعائد النقدي المتحقق أو  المؤسسة لتحقیق أهدافها

  .القیمة المضافة أو الحصة السوقیة

 Threatsالتهدیدات  :رابعا

تلك العوامل أو الأحداث التي تحول دون تحقیق المنظمة لأهدافها بالشكل الذي تسعى إلیه ویكون لها    

  .بمقدار النقود التي خسرتها أو في انحصار حصتها السوقیةأثر سلبي على المنظمة، وتقاس 

یوضح متضمنات بعض من عناصر الفرص والتهدیدات التي تواجهها المنظمة في  5-2والجدول    

  .بیئتها الخارجیة والتي قد تختلف من منظمة إلى أخرى
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  متضمنات عناصر الفرص والتهدیدات في البیئة: 5- 2جدول رقم 

 Tعناصر التهدیدات Oعناصر الفرص

 .تسهیلات حكومیة جدیدة -

 .منافذ جدیدة للتصدیر والاستیراد -

 .سماحات جمركیة -

 .قیود على المنتج الأجنبي -

 .نمو أسرع في السوق -

 .ظهور تكنولوجیا جدیدة -

 .استخدام وسائل ترویج متقدمة -

 .اكتشاف مواد خام جدیدة -

  عوامل أخرى -

 .قیود حكومیة مضافة -

 .المواد والأجورارتفاع في مستوى أسعار  -

 .انفتاح اقتصادي مفاجئ -

 .ركود في النشاط الاقتصادي -

 .أحداث سیاسیة إقلیمیة -

 .تغیرات متسارعة في أنماط حیاة الأفراد -

 .دخول منافسین جدد للسوق -

 .ظهور سلع بدیلة بسعر أقل -

  .عوامل أخرى -

  .222، مرجع سبق ذكره، ص استراتیجیات التسویقثامر البكري،  :المصدر

مفید الإشارة في القول بأن العلاقة بین هذه العناصر الأربع هي علاقة تفاعلیة یؤثر بها ومن ال

ویتأثر أي عنصر ببقیة العناصر الأخرى، وتبرز القوة التأثیریة لذلك العنصر على أساس ما یمتلكه من 

الضعف  متضمنات تأثیریة على تلك العناصر، وبنفس الوقت زیادة عنصر القوة لتقلیل تأثیر مكامن

والتهدیدات، أو بالعكس عندما یكون للتهدیدات تأثیر أكثر على زیادة نقاط الضعف ومحدودیة الفرص 

  .المتاحة أمام المنظمة في السوق، وهكذا إلى بقیة العناصر الأخرى المتفاعلة فیها

التفاعل مع ومن خلال هذه العلاقة التفاعلیة یمكن للمنظمة أن تنتهج الإستراتیجیة المناسبة لها في 

السوق على ضوء ما تمثله البیئة الداخلیة لها من قوة وضعف أو ما تمنحه البیئة الخارجیة من فرص 

   :1وتهدیدات وهي كالتالي

  

  

  

                                                           

  .223ص مرجع سبق ذكره،  ،ثامر البكري، استراتیجیات التسویق 1
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  SWOTالاستراتیجیات المعتمدة ضمن تحلیل مصفوفة : 8- 2شكل رقم     

  تقویم البیئة الداخلیة              

  

  

  

  تقویم البیئة الخارجیة

  القوةنقاط 

..............................

...  

..............................

...  

..............................

...  

  نقاط الضعف

................................

....  

................................

....  

................................

....  

  الفرص

.................................

...  

.................................

...  

  إستراتیجیة علاجیة  إستراتیجیة هجومیة

  التهدیدات

.................................

....  

.................................

....  

  إستراتیجیة انسحاب  إستراتیجیة دفاعیة

  .223 مرجع سبق ذكره، ص ،استراتیجیات التسویقثامر البكري، : المصدر
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 إستراتیجیة الهجوم  .1

هذه الإستراتیجیة تعتمدها المنظمة عندما تكون في أفضل حالاتها لأنها تعبر عن توافق وانسجام ما    

بین نقاط القوة التي تمتلكها وما هو متاح لها من فرص في السوق قادرة على استثمارها وبالتالي فإن 

بع من قدرتها على مواجهة المنافسین والدخول إلى الأسواق التي یعملون بها أو اعتماد هذه الإستراتیجیة ین

اقتطاع أجزاء من حصصهم في السوق، فضلا عن كون مكامن قوتها هي أكبر من نقاط ضعفها، لكي لا 

  .تسمح للمنافسین من رد الهجوم علیها في أي نقطة من نقاط ضعفها المحتملة

 إستراتیجیة علاجیة .2

ستراتیجیة المعتمدة تمثل انعكاس للعلاقة ما بین نقاط الضعف الموجودة في المنظمة والفرص هذه الإ   

أن تمثل حالة المنظمة في ظل الانتعاش الاقتصادي ونمو السوق وما  كنمیالمتاحة في السوق، والتي 

تها الداخلیة، ینتج عنه من فرص كثیرة ومتاحة لجمیع المنظمات، إلا أنها تعاني من ضعف قدراتها وإمكانا

على وكما هو وعلیه فإن إدارة المنظمة تعتمد إستراتیجیة علاجیة لمواجهة نقاط الضعف وتصحیحها، 

في إعادة النظر بهیكلیة إدارة التسویق، اعتماد منافذ توزیعیة جدیدة، تصمیم حملات ترویجیة سبیل المثال 

  .الخ...من قبل وكالات متخصصة، الدخول بأجزاء من السوق اقل منافسة

 دفاعیة إستراتیجیة .3

هذه الإستراتیجیة واعتمادها یختلف عما سبقها من استراتیجیات، ومكمن هذا الاختلاف هو أن المنظمة    

خارجیة غیر مسیطر علیها، وبالتالي فإنها تعمل على التكیف معها قدر ) تهدیدات(تواجه متغیرات 

بها كما هو حاصل في بیئتها  التأثیرقادرة على المستطاع ومواجهة ما تستطیع مواجهته، ولكنها غیر 

  .الداخلیة

ولذلك فإن هذه الإستراتیجیة تمثل العلاقة بین ما تمتلكه من قوة وما تواجهه من تهدیدات، وبالتالي    

فإنها تنتهج إستراتیجیة الدفاع من خلال تعزیز وتقویة مكامن قوتها لمواجهة التهدیدات والتي قد تكون ذات 

نیة محدودة، وتستطیع تجاوزها لكي تنتقل إلى إستراتیجیة الهجوم، على اعتبارات أن تجاوز فترة زم

  .المنظمة للتهدیدات یفتح لها المجال لاقتناص الفرص المتاحة في السوق

  إستراتیجیة الانسحاب .4

اط تمثل هذه الإستراتیجیة أخطر الحالات التي تكون بها المنظمة لأنها تمثل حالة التوافق بین نق

الضعف التي تعتریها وما تواجهه من تهدیدات في البیئة، ویعود السبب في ذلك إلى عدم الكفاءة 
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التشغیلیة والإنتاجیة والتسویقیة في المنظمة، فضلا عن الضغوط التنافسیة التي تواجهها والظروف 

  .الاقتصادیة السیئة

تقلیص عملیاتها في مجال معین أو لذلك فإنها ستعتمد إستراتیجیة الانسحاب أو التراجع من خلال 

سوق محدد، أو تقوم بإلغاء خط من خطوط الإنتاج أو الخروج من أجزاء محددة من السوق والانتظار إلى 

حین  من الزمن لكي تعید النظر في قدراتها بما یعزز من مكامن قوتها وتعالج نقاط ضعفها لكي تعاود 

  .النشاط والعمل

یتها في بعض الأحیان بإستراتیجیة الانكماش، لكونها تحد من أنشطتها وهذه الإستراتیجیة یمكن تسم

وتقلصها بما یؤدي إلى تقلیل التكالیف وتأثیر المنافسین علیها إلى حین، ومن ثم تعاود النشاط ولا تقوم 

  .بعملیة التصفیة أو الانسحاب الكلي من السوق
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  التسویقي عملیة الابتكارب علاقة التحلیل البیئي: المبحث الثالث

تعد عملیة تحدید البدیل الاستراتیجي المناسب للمنظمة من بین أهم التحدیات التي تواجدها الإدارة 

العلیا، وهذا راجع أساس إلى ارتفاع التكالیف الخاصة بالقرار المتخذ من جهة، وخطر انحراف المؤسسة 

العوامل المحددة لنجاح أي عن الأهداف المسطرة من جهة أخرى، وهنا تظهر أهمیة تخطیط ودراسة 

  . عملیة أو نشاط داخل المؤسسة بصورة عامة، والأنشطة الابتكاریة للتسویق بصفة خاصة

  عملیة الابتكار التسویقيوعلاقتها یالبیئة الداخلیة : المطلب الأول

  عملیة الابتكار التسویقيب وعلاقتها أدوات ووسائل التأثیر القیادي: الفرع الأول

  القیادةمفهوم : أولا

تعتبر القیادة من أكثر أدوات التوجیه فاعلیة حیث تساعد على حل المشاكل الإداریة وتضع 

مجموع النشاطات التي یمكن أن تؤثر على الأفراد العاملین "الحواجز أمامه لكي لا تتكرر فالقیادة هي 

  .1"لكي یعملوا برغبتهم لیحققوا أهدافهم وأهداف التنظیم الإداري

  ت ووسائل التأثیر القیاديأدوا: ثانیا

   :2یلي فیمال أدوات ووسائل التأثیر القیادي تتمث

یقصد بالطلب المشروع الذي یصدر من القائد، والذي یستند إلى مشروعیة : المطلب المشروع .1

فیتحقق به إذعان المرؤوس للقائد، فعندما یطلب القائد من المرؤوس تنفیذ مهمة تدخل ضمن مسؤولیاته، 

طلب یمثل محاولة للتأثیر على سلوك المرؤوس ویستند على مشروعیة مضمونها أن الرئیس فإن هذا ال

یملك السلطة الرسمیة التي تتیح له أن یمارس مثل هذا التوجیه في المجالات التي تتعلق بمسؤولیات 

  العمل

ب التي عندما یقوم القائد بالتأثیر على المرؤوسین مستخدما إحدى وسائل الترغی: إذعان المنفعة .2

تجعل المرؤوسین یحصلون على منافع نتیجة ذلك، فإننا نكون في هذه الحالة أمام أداة من أدوات التأثیر 

  .تسمى الإذعان الوسیلي، أو إذعان المنفعة

                                                           
  .133 ، ص2008، عمان، الطبعة الثالثة، ، دار المسیرة للنشر والتوزیع والطباعةالإدارة علم وتطبیقالله، محمد رسلان الجیوسي، جمیلة جاد ا 1
مشق، الطبعة الأولى، د -، دار الرص للنشر والتوزیع، سوریاوالابتكار كیف تخلق بیئة ابتكاریه في المنظمات، إدارة الإبداعرعد حسن الصرن،  2

  .156 ، ص2001



 

88 

 

الثانيالفصل   ي الابتكار التسویقو  التحلیل البیئي 

عندما یقوم القائد بالتأثیر على المرؤوسین مستخدما إحدى وسائل العقاب التي تجعل : إذعان القهر .3

بالتهدید، فإننا نكون في هذه الحالة أمام أداة من أدوات التأثیر تسمى بإذعان المرؤوسین یقومون بالعمل 

  .القهر

یمكن للقائد أن یمارس تأثیرا على المرؤوسین من خلال إقناعهم بأن : الإقناع القائم على الرشد .4

ن السلوك المطلوب أداءه یمثل أفضل الطرق لإشباع حاجاتهم وتحقیق طموحاتهم، وفي هذه الحالة یكو 

تأثیر القائد مستمدا من بیانه وإیضاحه للطرق المؤدیة إلى إشباع حاجاتهم وتحقیق أهداف الأفراد 

  .المرؤوسین

وفي هذه الوسیلة یمارس القائد تأثیرا قیادیا على المرؤوسین وفقا للخبرة : النفوذ القائم على الخبرة .5

ه أو ممارسته، وهذا ما یدفع المرؤوسین التي یتمتع بها، والتي قد تتمثل في تعلیمه، أو تخصصه أو مهنت

  .للإذعان لتوجیهات القائد

قد یؤثر القائد على المرؤوسین من خلال مجموعة القیم والمعتقدات التي : الإلهام وإلهاب الحماس .6

تبرر قیام المرؤوس بهذا السلوك، فقد یحرك القائد حماس مرؤوسیه للقیام بمهمة معینة على اعتبار أن 

المهمة هو تعبیر عن إخلاصهم وولائهم للمنظمة وكل ما یقدمه القائد في هذه الحالة هو قیامهم بهذه 

  .الراحة النفسیة التي سیشعر بها المرؤوس في حال قیامه بالعمل

عندما تكون القیم والمعتقدات راسخة لدى المرؤوس، یجب على : تنمیة وتغییر القیم والمعتقدات .7

حتى یمكنه أن یستخدمها كأساس للحصول على إذعان المرؤوس، وهذا یمثل  القائد القیام بتنمیتها وتقویتها

  .تأثیرا قیادیا أیضا

یمكن للقائد أن یؤثر على مفاهیم ومشاعر ومدركات المرؤوسین من : تطویع القائد للمعلومات .8

قل خلال سیطرته على المعلومات التي تتاح لهؤلاء المرؤوسین، فانتقاء معلومات معینة دون أخرى، ون

أحداث معینة دون أخرى، وتوفیر معلومات وبیانات تعطي انطباعات معینة وتقود إلى استنتاجات في 

اتجاه معین، كلها أسالیب وطرائق تعتمد على تطویع المعلومات والسیطرة علیها، مما یؤثر على الأفراد 

  .الذین یتلقون هذه المعلومات

یرا قیادیا على سلوك المرؤوسین، بطریقة غیر یمكن للقائد أن یمارس تأث: تطویع ظروف البیئة .9

 .مباشرة، من خلال تطویعه للظروف المادیة، أو الظروف الاجتماعیة المحیطة بهؤلاء المرؤوسین

  الإعجاب والانتماء الشخصي .10

قد یمارس القائد تأثیرا قیادیا من خلال إعجاب المرؤوسین، وانتمائهم لشخصه، فیجعلهم یدركون ویحاكون 

العنصر الرئیسي في طریقة التأثیر هذه هي القدوة التي یراها المرؤوسون في القائد الذي یحملون سلوكه، و 

  .له مشاعر الإعجاب ویتمثلون به في سلوكهم وممارساتهم
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یمكن للقائد أن یمارس تأثیرا قیادیا على سلوك المرؤوسین من خلال : المشاركة في القرار .11

مي هذه المشاركة لدى المرؤوسین الشعور بالانتماء للقرار المتخذ القرار، وتن اتخاذإشراكهم في عملیة 

  .والالتزام به مما یزید من حماستهم للتنفیذ

إن جمیع الأدوات والوسائل السابقة للتأثیر القیادي تؤثر بدرجة كبیرة على إدارة النشاطات الابتكاریة 

وإلهاب الحماس، وتنمیة وتغییر القیم في المنظمات، فاستخدام إذعان المنفعة والمشاركة في القرار، 

المعتقدات وتطویع المعلومات وظروف البیئة جمیعها وسائل وأدوات تثیر الشعور لدى المرؤوسین 

بالأهمیة وتدفعهم للإنجاز والتفكیر والعمل، وهذا یعني إمكانیة تقدیم أفكار جدیدة لسلع جدیدة یمكن 

  .1إنتاجها وطرحها والاستفادة منها في الأسواق

  الابتكار التسویقي  نجاح عملیةو فرق العمل : الفرع الثاني

وفي الممارسات الإداریة  تعد فرق العمل من الموضوعات الرئیسیة في الأدبیات الإداریة المعاصرة،    

  .أیضا وهي مجموعة من العلاقات الشخصیة المتبادلة المبنیة بهدف تحقیق غایات محددة

  تنظیم الفرق :أولا

وغالبا ما یتألف . ى أي منظمة أن تنظم أفرادها ضمن فرق للمشروعات التي تقوم بإنجازهایجب عل  

فریق المشروع من ستة إلى ثمانیة أفراد یختارون من أقسام متعددة ویقومون بابتكار عنوان للمشكلة 

  .مشروعالمختارة للدراسة ویتمثل الهدف الأساسي لهؤلاء الأفراد في تحقیق نتائج ناجحة لابتكار ال

یلتقي أعضاء الفریق بشكل دوري، وبالتالي یستفیدون من الوقت المتاح لهم في تقدیم الأفكار    

الابتكاریة، بالإضافة لإنجاز المسؤولیات الوظائفیة الأساسیة، ولكن ما یمیز هذه الفرق أنها تدخل بمجرد 

خرین في الفریق مثل المتخصصین إنهاء المشروع، ویتألف فریق المشروع من القائد والسكرتیر وأعضاء آ

المسئولین على المعارف المتعلقة بالمحاسبة والبرمجة والذین یحضرون الاجتماعات  والاستشاریین،

  .2الأساسیة للفریق

    :3وفیما یلي شرح للفئات السابقة   

  قائد فریق المشروع .1

المفید أن یبدأ قائد الفریق  یؤكد قائد فریق المشروع في مسؤولیاته على الفریق لتنفیذ المشروع، ومن

  .وإبداعیة أفضل ابتكاریةمن الوحدة التنظیمیة الأكثر إدراكا للمشكلة، والتي یمكنها أن تقدم حلولا 

                                                           
  .157 صمرجع سبق ذكره،  ،رعد حسن الصرن 1

  .173 ص،  المرجع نفسه 1
3

 .173المرجع نفسھ، ص  
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إن كل فریق في المشروع یتطلب سكرتیرا أساسیا له یعمل على مناولة : سكرتیر المشروع .2

هذا السكرتیر عضوا في فریق المشروع،   الوثائق وجداول الأعمال والمذاكرة والتقاریر، ویجب أن یكون

 .الابتكاریةوبالتالي یمكن الاستفادة منه في الحصول على الاقتراحات والأفكار 

تحدد عضویة الفریق بناءا على المهارات والمعارف الضروریة  :أعضاء فریق المشروع .3

ئفیة متعددة، وتتألف غالبا للمشروع، وعندما تكون المشاكل مزمنة فإن الفرق تكون غالبا ذات مجالات وظا

وقد تتضمن الفرق أیضا  وأفراد مهنیین، وأفراد من القوى العاملة، من أفراد في الإدارة الوسطى،

  .متخصصین استشاریین من ضمن المنظمة

یضاف إلى العضویة الرسمیة للفریق اسم المسهل، ویختار العدید من المنظمات استعمال مفهوم    

ویلعب  .في تنفیذ مشروعاتها الأولى بالرغم من أنه لا یكون عضو في الفریق المسهل لمساعدة الفرق

   :1المسهل دورا هاما في الفریق ویتمثل دوره في التالي

توضیح المدخل الأساسي للمنظمة سواء كان تقدیم أفكار إبتكاریة، أو بحوث وتطویر، أو تحسین  -

 ؛لسابقة للمنظمةللجودة، وكیف یختلف هذا المدخل عن المداخل الأخرى ا

 ؛تقدیم المساعدات الهامة لبناء الفرق -

  ؛المساعدة في تدریب فرق المشروعات -

 ؛مساعدة قائد فریق المشروع في حل مشاكل العلاقات الإنسانیة بین أعضاء الفریق -

 ؛مساعدة الفریق في تجنب الاختیار الرديء للمشروع -

 ؛متابعة تقدم المشروعات، ورفع تقاریر التقدم للإدارة -

  .إعادة حیویة المشروع المتوقف -

  كیف یعمل أعضاء الفریق مع بعضهم البعض؟ :والسؤال الهام هنا   

  : 2یتم ذالك وفق الخطوات التالیة كما هو موضح في الشكل التالي

 ؛إدراك المشاكل والفرص -

  ؛جمع وتحلیل البیانات  -

 ؛تخطیط الأعمال  -

 ؛تطبیق الأعمال  -

  .تقییم النتائج  -

                                                           
  .173 ، صرعد حسن الصرن، مرجع سبق ذكره 1
  .174 ، صالمرجع نفسه 2
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  خطوات عمل أعضاء الفریق معا لبناء نشاط نموذجي للفریق: 9- 2شكل رقم            

  

  

  

  

 -، دار الرص للنشر والتوزیع، سوریاوالابتكار كیف تخلق بیئة ابتكاریه في المنظمات، إدارة الإبداعرعد حسن الصرن،  :المصدر

  .173 ، ص2001مشق، الطبعة الأولى، د

  الابتكاریةالفرق  :ثانیا

مدیر للابتكار في المنظمات یجب أن یحرر من الواجبات الإداریة الروتینیة ویجب أن تكون إن تعیین    

مهمته الرئیسیة قیادة فریق المشروع الذي یمثل جمیع الأقسام في المنظمة، ویوصي بتحقیق إستراتیجیات 

  .العمل، وهذا الفریق یحول الأعمال إلى رسالة والرسالة إلى هدف

بعنایة ویجب أن تعطي الإرشادات  الابتكاریةجب أن تختار أي منظمة الفرق ومن هذا المنطلق ی   

لجمیع نشاطات العمل، ویجب أن تكون هذه الفرق مسؤولة عن النتائج ویجب أن یكون لدى مدیر 

الابتكار حریة كاملة في العمل أي یجب ألا تكون أهدافه تابعة،  وإلا فإن ذلك سیؤدي لإحباط فاعلیة 

  .التحلیل

أو  الابتكاریةوفي الهیاكل الإداریة المتعددة هناك دائما مقاومة للخطر، لذالك یجب استخدام الفرق    

  .المجموعات المغامرة

، فهي تطبق في العدید من منظمات أمریكا الابتكاریةكما تعد الفرق المتمیزة نوعا خاصا من الفرق    

ار ذاتیا، وتقوم بتطویر المفاهیم والأفكار الجدیدة مجموعات صغیرة من العمال تد" :وتعرف بأنها .الشمالیة

   .1"أو تتعامل مع المشاكل الموجودة

   :2ویتضح من التعریف النتائج التي یمكن أن تحققها الفرق المتمیزة في المنظمات   

 ؛التحسین المتمیز للإنتاجیة بشكل مثیر -

 ؛اتعمل الفرق المتمیزة للعملیة على تحسینات السلعة وابتكاراته  -

 ؛القدرة على الإدارة الذاتیة المتمیزة  -

                                                           
 .177رعد حسن الصرن، مرجع سبق ذكره، ص1
 177المرجع نفسه، ص2

 إدراك المشاكل والفرص

 جمع وتحلیل البیانات عمل الفریق

 عمالتخطیط الأ

 تقییم النتائج    

 تطبیق الأعمال
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 ؛القدرة على ترتیب جداول العمل ووضع الأهداف الخاصة بالربح، وتأمین الطلبات للمواد والتجهیزات  -

  .تعتبر ذات أهمیة خاصة عندما تكون الأعمال معقدة ومستقلة بشكل كبیر -

أكثر من مجموعات  إبتكاریةناجحة  كاریةالابتكما أن هنالك العدید من العوامل التي تجعل هذه الفرق   

  :1أخرى ومن أهم هذه العوامل ما یلي

الناجحة تتمتع بحریة كاملة واستقلالیة وسلطة كافیة ویكون الأعضاء فیها  الابتكاریةإن الفرق  -

 ؛مسؤولین عن نتائج قراراتهم

في الطاقة على أساس الناجحة تبنى على أساس التعاون على العكس من التوسع  الابتكاریةإن الفرق  -

 ؛فالفریق یجب أن یركز على حل المشاكل، المنافسة والمناقشات أو النزاعات غیر المنتجة

یجب أن تكون مهنیة، وذات  الابتكاریةلا تعتبر النهایات وسائل تبریر في الفرق الجیدة فالمجموعات  -

  ؛یة للأعمالروح معنویة عالیة، بحیث تقیم الأعمال الجیدة، وتطبق الطرائق الأساس

الجیدة تحدد كل شيء، فهي تمیز بین السیئ والجید، وبین الأعلى والأدنى، وبین  الابتكاریةإن الفرق  -

النجاح والفشل وإن مثل هذا العامل یساعد في وقایة وحمایة الفرق من الفشل، وتشجیع ودعم سلوك 

  .العمل

  التسویقي عملیة الابتكارعلاقتها بالبیئة الخارجیة و : طلب الثانيمال

  وعملیة نجاح الابتكار التسویقي التحلیل السوقي :الفرع الأول

   المعلومات التسویقیة :أولا

عملیة مستمرة ومنظمة لجمع وتسجیل وتبویب وحفظ وتحلیل البیانات "المعلومات التسویقیة هي   

العمل على استرجاعها الماضیة والحالیة والمستقبلیة المتعلقة بأعمال المنشأة والعناصر المؤثرة فیها و 

والحصول على المعلومات اللازمة لإتحاد القرارات التسویقیة في الوقت المناسب وبالشكل المناسب وبما 

    .2 "یحقق أهداف المنشأة

إن المعلومات التسویقیة التي یمكن الحصول علیها من البیئة المحیطة هي التي تحرك الأطراف   

والبحث والتطویر والعمل المستمر والدائم وبذلك فهي تشكل المادة الأخرى وتدفعها باتجاه الابتكار 

مع احتیاجات ورغبات  یتلاءمالأساسیة لظهور وتقدیم الابتكارات وفقا لما هو مطلوب في الأسواق، وبما 

                                                           
1

 .177رعد حسن الصرن، مرجع سبق ذكره، ص  
 .180، ص2011، دار الرایة للنشر والتوزیع، الأردن، الطبعة الأولى، التسویقیةنظم المعلومات سید سالم عرفة،  2
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، لأن إضافة منتج جدید أو تطویره یؤثر في إشباع رغبات المستهلك، وبالتالي فإن لنظام 1الزبائن

تسویقیة دور في صنع قرارات مزیج المنتج فهو یوفر العدید من المعلومات المتعلقة بقرارات المعلومات ال

التنویع، التشكیل، تطویر المنتجات الحاضرة، اكتشاف استعمالات (التخطیط لتسویق المنتجات الجدیدة 

مكن إضافتها معلومات عن المنتجات الجدیدة التي ی: من بین هذه المعلومات )جدیدة للمنتجات الحاضرة

إلى المنتجات الحاضرة، معلومات عن توزیع المخاطر التسویقیة في حالة الإضافة، معلومات عن 

الأشكال الجدیدة من المنتجات الممكن إضافتها إلى المنتجات الحاضرة، معلومات عن قدرات ورغبات 

لومات عن التطورات التقنیة وعادات الزبائن، معلومات عن التغیرات في العادات الاستهلاكیة للزبائن، مع

وكذا بالنسبة لباقي عناصر المزیج التسویقي الأخرى فنظام المعلومات  التسویقیة  ،والابتكارات الحدیثة

یسهم بدور جوهري في صنع القرارات المتعلقة بالتسعیر تبعا لمدى توفر المعلومات حول مستویات 

، بالإضافة إلى دوره في صنع العدید الخ...لمستهلكین التكالیف والأرباح، معلومات عن القدرة الشرائیة ل

  .من القرارات المهمة

من أجل تواصل  ،الخ...في إطار الجهود الترویجیة التي تشمل على الإعلان، البیع الشخصي

المنظمة مع الجهات ذات العلاقة في البیئة المحیطة بها المتمثلة بالمستهلك، الموزعین، المجهزین 

الحال نفسه بالنسبة لدورها في صنع القرارات .الخ، وبناء علاقات معهم وتعزیزها.....نوشركات التأمی

ومدى توفر المعلومات حول طول قناة  )قرارات تصمیم هیكل منافذ التوزیع وتعدیله( المتعلقة بالتوزیع

عن تحلیل التوزیع المباشر وغیر المباشر، معلومات عن مكونات القناة من الوسطاء الموزعین معلومات 

   .2الخ...وتقییم القدرة على تصریف المنتج، معلومات عن مشاكل التوزیع 

وبما أن هذه المعلومات التسویقیة تتوفر بأشكال مختلفة، لذلك یجب معرفة الكیفیة والطریقة التي   

   .3یمكن خلالها الحصول على هذه المعلومات واستغلالها الاستغلال الأمثل للحصول إلى ما نسعى إلیه

  بحوث السوق :ثانیا

تهدف بحوث السوق لمعرفة وتحدید خصائص المستهلكین الذین یستعملون السلعة أو یستهلكونها، إذ   

  .یتم فحص ومعاینة هذه الخصائص  وتحلیلها واستخلاص النتائج الهامة المفیدة منها

                                                           
 .78، مرجع سبق ذكره، نـ رعد حسن الصر  1
 .128 ، ص2002، الطبعة الأولى، عمان ،حامد للنشر والتوزیع، دار ومكتبة النظام المعلومات التسویقیةتیسیر العجارمة، محمد الطائي، 2
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یدها تحدیدا دقیقا لمعرفة من إن ما یهم أفراد التسویق هو التعرف على الطبیعة الحقیقیة للسوق، وتحد    

هي الفئات التي تستهلك أو تشتري السلعة، وبذلك یتم تحدید جهود المستهلكین للسلعة فتدرس خصائصهم 

العمر، الجنس، الدخل، الدین، حجم الأسرة، درجة التعلیم والثقافة، ومن  :وفقا لمعلومات مختلفة منها

خاصة بالشراء لدى المستهلكین، والكمیات التي یستهلكونها خلال هذه العوامل یتم التعرف على العادات ال

منها، ومعدل استهلاك السلعة، ومعرفة طرق استعمال هذه السلعة، وأنواع هذه الاستعمالات، وأوقات 

وفترات استعمالها، ومعرفة مدى تعلق المستهلك بصنف أو أصناف معینة وأسباب ذلك، ومدى استعداده 

  .أخرى للتحول إلى صنف أو علامة

وفقا لما سبق إن بحوث السوق لدیها دور مفید جدا تلعبه في تحدید واكتشاف أفكار السلعة الجدیدة    

القابلة لتحقیق الأرباح، إذ أن المعارف والمعلومات تساعد في القرارات التي یمكن أن تتخذ، وبالتالي فإن 

أن تلاحظ أثناء القیام بعملیة تطویر البحوث الأساسیة المنتظمة ضروریة لتخفیض الأخطار التي یمكن 

لذلك یجب تحدید الاتجاهات ، وهذا یعني ضرورة توفیر الرقابة المستمرة لعملیات المنظمة .السلعة الجدیدة

فالمیول والاتجاهات الإبتكارتة ، الرئیسیة والفجوات التي تتعرض لها الأسواق والمتعلقة بمواد المنظمة

ثل المدخل التحلیلي الأساسي الذي یجب أن یطبق الأفكار الإنتاجیة لیست محبطة، ولكنها بالطبع تم

  .المرتبطة بالموضوع الابتكاریة، والجلسات الابتكاريلعملیة التفكیر 

وعند تقییم فرص السوق، یجب تمییز العوامل السلوكیة المؤثرة، إذ یعلم المسوقون المجربون أن الأفراد    

،  وغالبا ما یتم الفشل في التعرف على هؤلاء الأفراد وما یرغبونه یقولون ما یریدون وما یشترون فعلا

ن اغلب الباحثین لا یتوقعون الحصول على ضمانات في السلوك المستقبلي، وهم إویریدونه، لذلك ف

یهدفون لتوضیح نماذج الاستهلاك،  ومستویات الرضا والطموح المتعلق بالأنواع الخاصة من السلع 

   .1والخدمات

  الابتكار التسویقي عملیة نجاح سلوك المستهلك و : الثاني الفرع

إن المستهلك یعد عنصرا أساسیا وهاما للأفكار وتطویر السلع الجدیدة والتي تقوم بها المنظمات على    

  .اختلاف أنواعها حیث یركز سلوك المستهلك على الفرد المستهلك للسلع والخدمات

إشباعها لحاجات ورغبات المستهلكین،  وبدون فهم مناسب  كما یتوقف نجاح المؤسسات على مدى   

لهذا السلوك فإن المسوقین لا یكونون قادرین على تحلیل حاجات هؤلاء المستهلكین الذین یمثلون 
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مجموعة من " :موضوعا هاما وحیویا في مجال الابتكار، ویعرف المستهلكین المبتكرین على أنهم

   .1"لسلع الجدیدة المبتكرة قبل غیرهمالمستهلكین الذین یقومون بشراء ا

لقد أوضحت بعض الدراسات مجموعة من المبادئ السلوكیة والنفسیة التي ترتبط بالتصرفات    

والاتجاهات والسلوكیات التي تصدر عن هؤلاء المستهلكین المبتكرین وهي تمثل الخصائص التي تمیز 

   :2المستهلكین عن غیرهم من فئات المستهلكین وهي

  الاهتمام بفئة المنتج :لاأو 

یمیل المستهلكین المبتكرین أكثر من غیرهم من المستهلكین بالاهتمام بفئة المنتج،  فعلى سبیل المثال،  

نجد أن المشترین البادئون بشراء سیارة جدیدة یكون لدیهم اهتماما خاصا بهذا النوع من السلع فیقومون 

ات محل الاهتمام، ویتابعون المقالات التي تنشر في بتجمیع أكبر كمیة من المعلومات عن السیار 

  .المجلات بصفة عامة، والمجلات المتخصصة في السیارات بصفة خاصة

  قادة الرأي :ثانیا

یعتبر العدید من المستهلكین المبتكرین قادة للرأي ویؤثرون على السلوك الشرائي للمستهلكین  

  .لنصیحة عن كل ما هو جدیدالآخرین وذالك عن طریق إمدادهم بالمعلومات وا

یجب على رجل التسویق أن یثیر انتباه قادة الرأي ویحاول إقناعهم باستعمال السلع الجدیدة، حتى    

  .عن السلعة وتحقیق التأثیر المرغوبالایجابیة یقومون بنقل المعلومات 

  الصفات الشخصیة :ثالثا

  :من المستهلكین بالصفات التالیة یتمیز المستهلكین المجددین عن غیرهم من الفئات الأخرى 

  ؛أقل صلابة في الرأي -

 ؛یعتمدون على قیمهم وتجربتهم الشخصیة في اتخاذ قراراتهم -

 ؛یمیلون إلى تجربة العدید من السلع الجدیدة -

   .یمیلون إلى التنویع في شراء المنتجات -
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  الخطورة المدركة :رابعا

المالیة، الوظیفیة، المادیة، (خاطر المدركة یمیل المستهلكین المبتكرین إلى إدراك مختلف الم

  .بمستوى أقل من غیرهم) الخ...النفسیة، 

  الدیموغرافیةالخصائص  :خامسا

یتمیز المستهلكین المبتكرین بصغر السن، وبمستوى تعلیمي عال، وبدخل مرتفع، وبمراكز اجتماعیة 

  . عالیة جدا، ویمیلون إلى التخصص

  الخصائص الاجتماعیة :سادسا

نتمي المستهلكین المبتكرین إلى عضویة الجمعیات والنوادي والمنظمات الرسمیة وهذا ما یجعلهم ی 

  .أكثر اندماجا في المجتمع، وبالتالي یتحصلون على معلومات كثیرة منهم

  الوفاء للعلامة :سابعا

رأیهم یمیل المستهلكین المبتكرین إلى عدم الاستمرار في شراء نفس العلامة لأن ذلك یعوق حسب 

  .تجربة المنتجات الجدیدة

  الاستعمال المكثف للمنتوج :ثامنا

  .یمیل المستهلكین المبتكرین إلى شراء السلع محل الاهتمام بشكل مكثف

  مصادر المعلومات :تاسعا

  .یعتبر المستهلكین المبتكرین مصادر متنوعة وهامة للمعلومات یمكن أن یثق بها الغیر

  هدةعادات القراءة والمشا :عاشرا

یمیل المستهلكین المبتكرین إلى قراءة المجلات بصفة عامة والمجلات المتخصصة بصفة خاصة، 

  .أقل من المستهلكین الغیر مجددین والتلفزةكما یشاهدون 

  التسویقي التطور التكنولوجي وعملیة نجاح الابتكار: الفرع الثالث

في العصر الحالي، كما ساهمت في  لقد ساعد التطور التكنولوجي في نجاح الثورة المعلوماتیة  

ترسیخ مفاهیم العولمة من جهة أخرى، وانطلاقا من هنا یمكن ذكر أهم التوجهات الأساسیة الداعمة 

  :لنجاح الابتكار التسویقي والقائمة على مفهوم التطور التكنولوجي
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أسواق أوسع وفي من المعروف أن أي تكنولوجیة یتم تطبیقها أولا على سوق محدود قبل توسیعها إلى  -

الغالب أن أي تكنولوجیا جدیدة تكون أكثر كفاءة من نظیرتها المتواجدة في السوق، مما یعطي 

للمؤسسة إمكانیة فتح قطاع سوقي جدید، فاستعمال التكنولوجیا الجدیدة یسمح بضمان أداء أعلى 

  ؛1لى السوقوتخفیض الفجوة السعریة بین المنتج والمستهلك مما یسمح للمؤسسة بالسیطرة ع

 ظهور تكنولوجیا جدیدة یمكن أن یخلق فرص جدیدة في مجلات تصمیم المنتج وطرق تسویقه -

 یعتبر التطور التكنولوجي عامل مساعد على تبني إستراتیجیة التوسع وتجدید للمنتج؛  -

ائد یساعد التطور التكنولوجي على نمو الإنتاجیة حیث یتم ترجمة الإبداعات العلمیة الجدیدة إلى عو   -

 اقتصادیة مما یؤدي إلى ارتفاع المستمر في الإنتاجیة؛

  .2تحسین مستوى العملیات الإنتاجیة عن طریق استخدام طرق مبتكرة  -

  عملیة الابتكار التسویقي ب علاقتهاالتوجهات البیئیة و : المطلب الثالث 

  المنتجات الخضراء الصدیقة للبیئة :الفرع الأول

أي منتج مصمم ومصنع وفقا "على أنه  Green Productیمكن تعریف المنتج الأخضر 

لمجموعة من المعاییر التي تهدف إلى حمایة البیئة وتقلیل استنزاف المواد الطبیعیة مع المحافظة على 

  .3"خصائص الأداء الأصلي

إن المنتج الأخضر لیس بالضرورة أن یكون جدیدا كلیا، وأنه یمكن أن یتم إجراء مجموعة من 

لى المنتج الاعتیادي بحیث یقترب من تحقیق الهدف المنشود من تقلیل للمواد المستخدمة التعدیلات ع

وتخفیض مستوى الآثار السلبیة للمنتج على البیئة، مع مراعاة مسألة مهمة تتعلق بالخصائص الأصلیة 

ما تمتلك لأن الدراسات قد أظهرت أن الزبائن یرغبون بشراء المنتجات الخضراء بصورة أكبر عند، للمنتج

    .4خصائص المنتج الأصلي مع تمییزها بالصفات البیئیة

                                                           
1
Pascal Corbel, Technologies, Innovation, Stratégie De L’innovation technologique à l’innovation 

stratégique, Achevé d’imprimer sur Les presses de Nomandie Roto, France, 2009, p 145.    
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ویمتلك المنتج أهمیة كبیرة في مدخل التسویق الأخضر لأن أغلب الجهود الداعیة إلى التوجه 

البیئي تتركز على المنتج، وهذا ما یتطلب تعاون مستمر ودائم بین قسمي التسویق والإنتاج، وإن أحد 

مفیدة لتحقیق التنسیق والتكامل بین عمل إدارة التسویق وإدارة الإنتاج والبحث الأسالیب الناجحة وال

والتطویر في مجال تصمیم وإنتاج المنتجات الخضراء هو إعداد وتكوین الفرق البیئیة والتي تتكون من 

 أفراد مختصین من الأقسام المذكورة حیث یمكن دراسة ومناقشة مختلف النواحي البیئیة من قبل أفراد

مختصین من الأقسام المذكورة، حیث یمكن دراسة ومناقشة مختلف النواحي البیئیة من قبل وجهات نظر 

  .1مختلفة ومتعددة

    :2وإن إتباع هذا الأسلوب من الممكن أن یحقق فوائد كبیرة بالنسبة للشركة ومن هذه الفوائد  

 ؛تصمیم وتطویر منتجات آمنة ومناسبة أكثر من الناحیة البیئیة -

 ؛في المواد الأولیة والطاقة والهذرقلیل الضیاع ت -

 ؛تمییز المنتج المقدم من قبل الشركة عن المنتجات المنافسة -

 ؛تقلیل الآثار البیئیة السلبیة -

  .خلق سمعة بیئیة طیبة للشركة وتقدیمها كعضو نافع في المجتمع -

  تسعیر المنتجات الخضراء :الفرع الثاني

ل إضافة سعریة بسبب التكالیف الإضافیة الخاصة بجعل المنتج المنتجات الخضراء عادة ما تحم  

صالحا من الناحیة البیئیة، لأن المنتجات الخضراء عادة ما تتطلب جهودا وتكالیف كبیرة في مجال 

البحث والتطویر، والتعدیل في الأسالیب الإنتاجیة بما ینسجم مع هدف الاستخدام الكفء للطاقة وتقلیل 

استعمال المواد الأولیة، وتجدر الإشارة هنا إلى أن هذه الزیادة في السعر تتطلب أن التلف والضیاع في 

تقوم الشركة بدراسة معمقة لأجزاء السوق التي تتعامل معها للتعرف على مدى تقبلها للزیادة السعریة، 

لزیادة في ولكن السؤال المهم الذي قد یطرح هنا، هو هل أن الزبائن قادرون وراغبون دائما في تحمل ا

  السعر؟

الإلكترونیة حیث أنهم وجدوا في إحدى الدراسات التي Philips الجواب على هذا السؤال قدمته شركة 

أجروها أن الزبائن مستعدین لتحمل الزیادة في السعر في حالة ترافق التعدیلات البیئیة التي تجرى على 
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المنتج بنفس جودة وخصائصه المتعارف علیها  المنتج مع المنافع التقلیدیة له، أو بعبارة أخرى أن یكون

  .1مع إضافة كونه سلیما من الناحیة البیئیة

  ترویج المنتجات الخضراء  :الفرع الثاني

من التعاریف السابقة للترویج یتضح بأنه یقترب إلى حد كبیر ویتوافق مع التوجه نحو مفهوم   

الأفراد التي تعبر عن ادراكاتهم ومواقفهم الترویج الأخضر لكونه ینصب على خلق تأثیر في اتجاهات 

الموضوعیة اتجاه التعامل مع الأشیاء المحیطة بهم، وبالتالي سیتم التعبیر عن ذالك بسلوك مستهدف 

وهذا ما یمیز التعامل الاستهلاكي للمستهلك الأخضر عما هو علیه في الحالة التقلیدیة . وواعي

   .2للاستهلاك

  تسویق المنتجات الخضراءالأهداف الترویجیة ل: أولا

وبالتالي قد تختلف الأهداف الترویجیة للتسویق المنتجات الخضراء بشكل كبیر من منطقة إلى   

  :3أخرى أو حتى لنفس المنظمة بمرور الوقت إلا أنها بشكل عام تتمحور حول الأهداف التالیة

قلة وعي الزبائن بتلك  لقد عانت المنتجات الخضراء الكثیر في بدایة تقدیمها من :خلق الوعي .1

المنتجات وضعف معرفتهم بها ولعل ذلك كان بسبب اعتماد العدید من الشركات على الأسالیب 

  .الترویجیة التقلیدیة، وعدم تمییز حملاتها الترویجیة بما ینسجم مع منتجاتها الخضراء

ى لتحفیز الطلب الأولي عندما تقوم المنظمة بتقدیم منتجات مبتكرة لأول مرة فإنها تسع :تحفیز الطلب .2

الذي هو الطلب على صنف المنتج عوضا عن علامة معینة من المنتج وذلك عن طریق إعلام 

وأن هذا الهدف من الأهداف المهمة بالنسبة للمنظمات التي تسوق المنتجات  .الزبائن عن المنتج

لف عن المنتجات الخضراء لأن هذه المنتجات غالبا ما تكون جدیدة ومبتكرة وتحتوي مزایا تخت

وبعد ذالك تسعى .التقلیدیة لذلك تسعى هذه المنظمات أولا للتعریف بتلك المنتجات بشكلها العام

حیث یتم التركیز في هذه المرحلة نحو توجیه الجهود .لتحفیز الطلب الانتقائي نحو علاماتها التجاریة

  .ریة بشكل واضحالترویجیة لتأشیر نقاط القوة والمنافع الممیزة لعلاماتها التجا

قد ینجح المسوقون في المراحل الأولى من عملیة الترویج في خلق  :التشجیع على تجربة المنتج .3

ولكن قد یفقد الزبائن اهتمامهم بالمنتج في مرحلة التقدیم من .الوعي لدى الزبائن وترغیبهم بالمنتج

العینات المجانیة :ب الترویج مثلوفي هذه الحالة یجب إتباع أنواع معینة من أسالی.عملیة تبني المنتج

  .و توفیر إمكانیة تجربته أو غیرها
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وهنا غالبا ما تلجأ المنظمات المسوقة للمنتجات الخضراء لهذه الأسالیب من أجل جعل الزبائن یتعرفون   

  .على المنتج بشكل أفضل وان یحددوا بأنفسهم جودة المنتج والمنافع المضافة إلیه

یكون من أحد الأهداف الأساسیة لعملیة الترویج، هو تحدید أو تعریف الزبائن قد : تحدید الاحتمالات .4

المهتمین بمنتجات الشركة، والذین من الممكن أن یقوم بشراء تلك المنتجات وفي هذه الحالة من 

الممكن اللجوء إلى استخدام إعلانات في الصحف والمجلات مع توفیر إمكانیات استقبال أسئلة 

وفي هذه الحالة فإن الزبائن الذین سیقومون بالاستفسار هم  .بائن عبر البرید والهاتفواستفسارات الز 

  .الأكثر احتمالا في أن یقوموا بشراء المنتج

من الأمور المؤكدة في مجال التسویق هو أن بناء العلاقات طویلة  :الاحتفاظ بالزبائن المخلصین .5

الأساسیة لمعظم المسوقین ومثل هذه العلاقات الأمد مع الزبائن والحفاظ علیها هو أحد الأهداف 

وهذا ما ینطبق على المنظمات العامة في مجال التسویق .تعتبر مهمة جدا بالنسبة لمنظمات الأعمال

حیث أن معظمها مازالت في مرحلة بناء قاعدتها من الزبائن لذا فإنها بحاجة إلى توجیه .الأخضر

  .ومن ثم العمل على الحفاظ على أولائك الزبائنجهودها الترویجیة نحو اكتساب زبائن جدد 

في بعض الأحیان یهدف المسوقون من استخدام الترویج إلى  :مواجهة الجهود الترویجیة المنافسة .6

وهذا الأمر قد ینطبق على المنظمات التي تعمل في  .مواجهة برامج الترویج الخاصة بالمنافسین

ة مزدوجة من قبل المنظمات التي تقدم المنتجات حیث أنها تواجه منافس.مجال التسویق الأخضر

لذا فإنها تكون بحاجة مستمرة نحو .التقلیدیة المماثلة ومن قبل المنظمات التي تعمل في نفس المجال

  .توجیه جزء من جهودها الترویجیة نحو مواجهة المنافسین

أن تقوم بتطویر ومن أجل تحقیق الأهداف المذكورة أعلاه فإنه یتوجب على منظمات الأعمال   

  .برامج تطویریة مناسبة تمكنها من الوصول إلى غایتها التي تسمى إلى تحقیقها

  ثانیا المزیج الترویجي الأخضر

المزیج الترویجي الأخضر یتألف من ستة عناصر أساسیة وهي الإعلان، الملصقات البیئیة، ترویج   

  : ف، ونوضحها كما یليغلیالمبیعات، العلاقة العامة، البیع الشخصي، التعبئة والت
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توصلوا إلى أن المبالغة في تقدیم الخصائص البیئیة للمنتجات عبر الإعلان من غیر أن : الإعلان .1

لذلك .تكون تلك الخصائص متوافرة بالشكل الحقیقي یؤدي إلى فشل تلك المنتجات وفقدان المصداقیة

هو أن یقدم معلومات صحیحة للزبون وأن تكون مرتكزة وبشكل  المطلوب من الإعلان في هذا المجال

أساسي على الخصائص الفعلیة للمنتج وعلیه یمكن القول بأنه هناك ثلاث نماذج في التوجیهات 

   : 1لتطبیق الإعلان الأخضر وهي

ها البشري الإعلان هو التعبیر عن العلاقة بین المنتج أو الخدمة والبیئة التي یستهدفها الإعلان بتكوین -

 ؛والمادي

توافق الإعلان مع الأنماط الحیاتیة الخضراء، التي تعبر عن رغبة الإنسان في العیش تحت ظل  -

 ؛أجواء نظیفة وصحیة، بعیدا عن التوجه التقلیدي للإعلان نحو التشجیع على الشراء

لیست حصرا  یعبر الإعلان الأخضر عن فكرة جوهریة تنصب نحو التذكیر بأن مسؤولیة حمایة البیئة -

 .بل هي مسؤولیة الجمیع.على طرف معین

تعد العلاقات العامة إحدى النواحي أو الجوانب المهمة في مجال الترویج الأخضر،  :العلاقات العامة .2

لأن الدراسات المتخصصة في هذا المجال والخبرات السابقة قد بینت جسامة الخسائر والآثار السلبیة 

لا تستجیب إلى الاهتمامات البیئیة العامة، وضمن هذا المجال قد  التي تتعرض لها الشركات التي

یكون من المهم أن یوجه جزء من جهود العلاقات العامة نحو الاتصال بالجماعات البیئیة والتناقش 

  .معها في الجوانب البیئیة الخاصة بنطاق عمل الشركة ومحاولة كسب دعم تلك الجماعات

ت الأعمال المتبنیة لمدخل التسویق الأخضر دائما إلى تمییز تسعى منظما: الملصقات البیئیة .3

منتجاتها أو تقدیمها بشكل یتناسب مع المزایا والفوائد التي تقدمها، وضمن هذا المجال تلجأ هذه 

المنظمات إلى وضع علامات أو أشكال على أغلفة منتجاتها  تأكد بأن هذه المنتجات هي منتجات 

لصقات والعلامات الخضراء المستخدمة لتقدیم ضمانات إلى الزبون خضراء حیث یوجد عدد من الم

بأن هذه المنتجات التي یتم شرائها تتطابق مع معاییر بیئیة أو اجتماعیة معینة وهذه الملصقات عادة 

  .الترویجیة لدفع الزبون نحو تفضیل هذه المنتجاتما تستعمل كأداة مساعدة في العملیة 

مجموعة "ویج المبیعات والتي هي جزء من النشاط الترویجي على أنها یقصد بتر  :ترویج المبیعات .4

   . 2"من الأدوات المحفزة للطلب والمصممة لدعم الإعلانات وتسهیل عملیة البیع الشخصي
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في مجال الترویج الأخضر فإن قوى البیع یجب أن تكون ذات وعي بیئي متمیز : البیع الشخصي .5

بة عن المنتجات التي یقومون بترویجها وخصوصا فیما یتعلق ویجب أن یتملكوا المعلومات المناس

بالنواحي البیئیة والمزایا الإضافیة، فضلا عن تمتع العاملین فیه بالذكاء الاجتماعي والحس الإنساني 

والأخلاق اللطیفة لكي یتم التعامل مع الجمهور بما یعكس شفافیة وأخلاقیة الشركة وخصوصیة 

  .جات ذات مواصفات خاصةالتعامل مع الزبائن بمنت

تعد التعبئة والتغلیف واحد من الأمور الأساسیة والمهمة التي یعتمد علیها مدخل  :التعبئة والتغلیف .6

التسویق الأخضر، حیث أنه یركز على تعبئة المنتجات بأسلوب یقلل من المواد المستخدمة ویسعى 

د الأركان الأساسیة التي یعتمد علیها في وقد أصبح هذا الموضوع أح .إلى استخدام مواد قابلة للتدویر

مجال ترویج المنتجات الخضراء حیث أن العدید من الزبائن المعنیین بمدخل التسویق الأخضر 

  .یفضلون شراء هذه المنتجات وذلك لإمكانیة تدویر هذه الأغلفة

د من وفي نفس الوقت فإن الشركات التي تطبق مدخل التسویق الأخضر بدأت نحو تصمیم عد   

العبوات القابلة للاستخدام في أكثر من مجال، أي أن هذه العبوات ممكن استخدامها للأغراض المنزلیة 

بعد الانتهاء من استخدام المنتج وهذا ما یخلق نوع من الرغبة لدى الزبائن لشراء تلك المنتجات أكثر من 

  .1غیرها

  توزیع المنتجات الخضراء :الفرع الرابع

خضر إلى ضرورة أن تكون جمیع الوسائل المستخدمة في التوزیع سلیمة من یشیر التوزیع الأ  

   . 2الارتجاعيالناحیة البیئیة، هذا بالإضافة إلى تركیزهم في اختیار المنفذ التوزیعي و تنشیط المنفذ 

كما یمكن اعتماد مدخل التسویق الأخضر في توزیع المنتجات الخضراء على نظام التوزیع ذو   

نظام التوزیع  وأنOne-Way على النظام التقلیدي ذو الاتجاه الواحد  عوضاTow-Wayالاتجاهین 

المنفعة لتجار الجملة وباعة  ، یساعد بشكل كبیر في تحقیقالارتجاعيأو ما یعرف بالمنفذ  الاتجاهینذو 

ناة وكذلك تقویة صلتهم مع زبائنهم بسبب اعتماد الق المفرد، وذلك عبر تقویة صلتهم مع المنتجین،

  .التوزیعیة للمنتجات الخضراء على عملیة إعادة التدویر

وتجدر الإشارة إلى أن المواد المدورة والقابلة للتدویر تحمل علامات معینة ترشد الزبون أو المستهلك إلى 

   :وتكون وفق الشكل الموالي .3أن هذه المواد یمكن إعادة تدویرها  مرة أخرى
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  رمز المواد القابلة للتدویر: 10-2كل رقم ش                           

  

  

  

  

  

  

عمان، الطبعة الأولى، العلمیة للنشر والتوزیع،  ، دار الیازوريالتسویق الأخضر أحمد نزار النوري، ثامر البكري، :المصدر

  .245ص ،2009

  :1وعموما تطبیق هذا الأسلوب یهدف إلى تحقیق عدد من المنافع منها  

 ؛لأولیة لأكثر من مرة وهذا ما یساهم في حمایة الموارد الطبیعیةالاستفادة من المواد ا -

 ؛حمایة البیئة والمجتمع من التلوث الناجم عن رمي هذه المواد وإتلافها بشكل عشوائي -

 ؛إدامة و تعزیز العلاقة مع الزبائن والوكلاء -

 ؛بلة الموردینإیجاد مصدر بدیل للمواد الأولیة یساهم في دعم استقلالیة مركز المنظمة في مقا -

 .حصول الزبائن على عوائد مالیة حتى وإن كانت بسیطة نظیر إعادته لتلك المواد -
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  الفصل الثاني  خلاصة

حیث تبین لنا أن البیئة التسویقیة لها دور ، لقد تناولنا في هذا الفصل مدخل عام إلى البیئة التسویقیة   

ثر بعواملها ؤ حیث ت، من خلال تأثیر عواملها البیئیة ذلكهام في أداء المنظمة سواء داخلیا أو خارجیا و 

ر بعواملها الخارجیة یطلق علیها بالبیئة الخارجیة ؤثطلق علیها بالبیئة الداخلیة للمنظمة وحیث تیالداخلیة 

المنظمات في عملیة الابتكار التسویقي یتوقف إلى حد كبیر على مدى نجاح وبالتالي فإن ، للمنظمة

الفرض والتمهیدات ، ومدى الاستفادة منها في معرفة نقاط القوة والضعف الداخلیة، العواملدراستها لهذه 

  .الخارجیة

 



 

 



 

106 

 

الثالثالفصل   دراسة الحالة 

  تمهید

النظریة المتعلقة بالبیئة التسویقیة بشكل عام، والتحلیل البیئي بشكل بعد تطرقنا لمختلف المفاهیم     

كل عام، والابتكار التسویقي بشكل خاص، خاص، وكذا تطرقنا لمختلف المفاهیم المتعلقة بالابتكار بش

أردنا من وخلال هذا الفصل التطبیقي معالجة الإشكالیة الرئیسیة لهذا البحث وكذا الإشكالیات الفرعیة، 

التي سبق وأن وضحناها في المقدمة، حیث سنعمل من خلال هذا الفصل إلى البحث في إشكالیات هذا 

المؤسسات بولایة میلة، وعلى ضوء ذلك ارتأینا تقسیم هذا  البحث عن طریق دراسة میدانیة لعینة من

  :الفصل إلى ثلاث مباحث

 عرض إجراءات الدراسة المیدانیة؛: المبحث الأول - 

 وصف عینة الدراسة؛: المبحث الثاني - 

  .واختبار الفرضیات نتائج التحلیل الإحصائي: المبحث الثالث - 
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  لمیدانیةعرض إجراءات الدراسة ا :المبحث الأول

دعما للجانب النظري الذي سبق وأن تطرقنا له، واستكمالا لهذه الدراسة استوجب الأمر وكما هو  

معمول في معظم الدراسات من هذا النوع انتهاج طریقة أو أسلوب دراسة الحالة، من خلال تركیز الدراسة 

ت عملیة جمع البیانات ومعالجتها على عینة من المؤسسات بولایة میلة التي تتوافق وهذه الدراسة، وقد مر 

بجملة من الإجراءات والمراحل سنحاول توضیحها بشكل موجز من خلال عرض عینة الدراسة وأسلوب 

  .جمع البیانات

  عینة الدراسةمنهج ومجتمع و  :المطلب الأول

  منهج الدراسة: الفرع الأول

یعرف بمنهج البحث  ما أو إتباعهمراحل تصمیم البحث هو اختیار المنهج الذي سیتم  أولى إن

لقد تم الاعتماد في هذا البحث على المنهج ن المناهج المستعملة في البحوث و هناك العدید مو  ،العلمي

المناهج  أكثریعد  أخرىالوصفي التحلیلي، لكونه یتماشى مع طبیعة الموضوع هذا من جهة، ومن جهة 

  .استعمالا في العلوم المختلفة

ید خصائص الظاهرة ووصف طبیعتها ونوعیة العلاقة بین تحد ساسأهذا المنهج یقوم على و 

المنهج الوصفي  أن أيوكل ما یتعلق بالمشكلة والتعرف على حقیقتها في ارض الواقع،  أسبابهامتغیراتها و 

  .استخلاص النتائج منهاحلیلي یتعدى مجرد جمع البیانات و الت

الحقیقیة وراء تلك  الأسبابلظاهرة بتوضیح المنهج الوصفي التحلیلي هو تفسیر ا أهدافمن ابرز و 

 أوالمفصلة لظاهرة المعلومات الحقیقیة و  إیجاد إلىحلول مناسبة لها، كما یهدف  إیجادمحاولة الظاهرة و 

جل أمن  الإحصائیة الأرقاممشكلة موجودة في مجتمع معین، ویرتكز المنهج الوصفي التحلیلي على 

  .تفسیر الظاهرة

  عینتهو ع الدراسة مجتم: الفرع الثاني

الدراسة هي عینة فقد تمثل في جمیع المؤسسات العاملة في ولایة میلة، أما  یتكون مجتمع الدراسة

وحدة فرجیوة، -سوناریك: هي مؤسسات، 4من المؤسسات العاملة في ولایة میلة والبالغ عددها مجموعة 

  .اتصالات الجزائر وحدة القرارم، مركب هنكل لمواد التنظیف، مؤسسة-مطاحن بني هارون

 استبیانات الباحث على أسلوب المسح الشامل بحیث تم توزیع اعتمدنظرا لصغر حجم المجتمع فقد     

  ).موظف مدیر، رئیس قسم، مساعدمدیر، (القرار اتخاذفي عملیة على الفئات المشاركة والمؤثرة 
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لعدم استبیانات  3 استبعادم استبیان وبعد تفحص الاستبیانات ت 40بلغ عدد الاستبیانات الموزعة 

فقط  استبیان 35الخاضعة للدراسة  ستبیاناتلم یتم إرجاعها لذلك یكون عدد الا 2جدیة الإجابة علیها و

  .الموزعة ستبیاناتمن إجمالي الا بالمائة 90یمثل  أي ما

  طریقة جمع المعلومات وتصمیم أداة الدراسة: المطلب الثاني

  لوماتطریقة جمع المع: الأولالفرع 

عند اختیار أي بحث ینبغي أولا توضیح ماهیة مشكلة البحث، معرفة مجتمع الدراسة واختیار العینة 

الممثلة قبل الشروع في تصمیم أداة البحث التي یجب أن تتناسب وطبیعة المشكلة والمنهج المستخدم ومن 

ستبیان، فكل موضوع لدیه أداته أهم الأدوات المتعارف علیها في البحث العلمي، الملاحظة، المقابلة والا

  التي ینفرد بهاـ

كأداة رئیسیة   Questionnaireففي البحث الذي بین أیدینا تم استعمال والاعتماد على الاستبیان 

أداة لجمع المعلومات المتعلقة بموضوع البحث عن طریق استمارة معینة تحتوي على : " والاستبیان هو

  .1"طقي مناسب، یجري توزیعها على أشخاص معینین لتعبئتهاعدد من الأسئلة، مرتبة بأسلوب من

  :حیث كانت الاستمارة مكونة من شقین  

خاص بالبیانات الشخصیة المتعلقة بالمؤسسة المبحوثة والشخص الذي یقوم  :الشق الأول - 

 .بالإجابة على الاستبیان

ور خاص مكون من مجموعة من الأسئلة مبوبة في محورین أساسین، مح :الشق الثاني - 

 .بالمتغیر الأول هو التحلیل البیئي ومحور خاص بالمتغیر الثاني وهو الابتكار التسویقي

وقد اخترنا في دراستنا هذه الطریقة أو مقیاس لیكرت، لأنه من الطرق شائعة الاستخدام في قیاس 

ت والجهد، كما أن الاتجاهات العلمیة والبحوث التربویة والنفسیة والاجتماعیة وكذا من اجل اختصار الوق

كما قمنا بإتباع هذه . مقیاس لیكرت یتمیز بالسهولة في التصمیم والتطبیق وارتفاع درجة ثباته وصدقه

  .الطریقة لأنها تتناسب ودراستنا التي نقوم بها

  تصمیم أداة القیاس: الفرع الثاني

قة وهو مقسم كما اعتمدنا في تصمیم الاستبیان المستخدم في هذه الدراسة على عدة دراسات ساب

  :هو موضح في الجدول الآتي

           

  

                                                           
  . 83، ص 2008، دار صفاء للنشر والتوزیع، عمان،أسالیب البحث العلمي وتطبیقاته في التخطیط والإدارةربحي مصطفى علیان وآخرون، 1
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  وصف محاور الاستبیان الموجه للعاملین عینة البحث: 1- 3جدول رقم 

  مصدر الأسئلة  الأسئلة  شرح الأهداف  أجزاء الاستبیان

یتعلق المحور الأول 

بالخصائص 

: الدیموغرافیة للعینة

الجنس، العمر، المستوى 

  الخ....التعلیمي

مختلف  لمعرفة

  خصائص العینة
/  

أسئلة مأخوذة من 

مختلف المقالات 

والدراسات السابقة 

  .المطلع علیها

محور ثاني خاص 

  .بالتحلیل البیئي

لمعرفة مدى تطبیق 

المؤسسات المبحوثة 

عینة الدراسة للتحلیل 

  .البیئي

إلى ) 1(من السؤال رقم 

  )31(غایة السؤال رقم 

الشریف بقة، فایزة (

  )2015محلب 

  خاص بالابتكار حورم

  التسویقي

  لمعرفة مدى تبني أبعاد

الابتكار التسویقي من 

طرف المؤسسات 

  المبحوثة

إلى ) 32(من السؤال 

  )51(غایة السؤال 

  )2014حمید فشیت (

لطرش رمضان (

وهیبة مربعي ) (2015

أحمد امجدل ) (2012

2011(  

 .من إعداد الطالبتین: المصدر

على متوسطات إجابات أفراد العینة في المؤسسات  بناء ستبیانیل لفقرات الاسیتم اعتماد مقیاس التحلو    

 :على النحو التالي

أي أن طول المدى المستخدم  1.33= 4/3، أي 3، وقسمته على العدد 4=1- 5تم حساب المدى  -

 .1.33هو 

 ، أي مجال الإجابة الأول2.33=1.33+1: حساب الحد الأقصى للمجال الأول للإجابة كما یلي -

 .ویعكس درجة موافقة منخفضة ]2.33 - 1 [هو 
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المجال الثاني للإجابة و یعكس درجة موافقة متوسطة، أما المدى  ]3.67- 2.34[والمدى  -

 .المجال الثالث للإجابة  فیعكس درجة موافقة عالیة ]3.68-5[

  صحتهاو اختبار ثبات الأداة و أسالیب المعالجة الإحصائیة : المطلب الثالث

  أسالیب المعالجة الإحصائیة :الفرع الأول

سوبیة هو عبارة عن حزم حاي یعني برنامج الحزم الإحصائیة و الذو  Spssتم الاعتماد على برنامج       

أشهر البرامج الجاهزة في مجال المعالجة ، إذ یعد هذا البرنامج احد أهم و تحلیلهامتكاملة لإدخال البیانات و 

  :على هذا البرنامج لحساب المقاییس الإحصائیة التالیة الاعتماد قد تمالإحصائیة للبیانات، و 

 .لإظهار نسب إجابات مفردات عینة الدراسةالنسب المئویة التكرارات و  - 

 .المتوسطات الحسابیة، لمعرفة درجة موافقة المستجوبین على أسئه الاستبیان - 

اسة عن المتوسط یستخدم لقیاس درجة تشتت قیم استجابات أفراد عینة الدر : الانحراف المعیاري - 

 .الحسابي، حیث نجد كلما كان الانحراف المعیاري صغیر كان التشتت في الإجابات صغیر

لمعرفة مدى ارتباط درجة كل عبارة من عبارات المحور بالدرجة الكلیة للمحور الذي : معامل بیرسون - 

 .ینتمي إلیه

لیل البیئي والابتكار التسویقي للتعرف على قوة وطبیعة العلاقة بین أبعاد التح: Rمعامل الارتباط - 

 .بالمؤسسات محل الدراسة

للتعرف على دلالة التأثیر ودرجة تفسیر أبعاد التحلیل البیئي على الابتكار :  R2معامل التحدید - 

 .التسویقي بالمؤسسات محل الدراسة

 .لعینة واحدة للتحقق من معنویة الفقرة أو العبارة t اختبار - 

 .ق من دلالة التأثیر واختبار الفرضیاتللتحق ANOVA f testاختبار  - 

  ثبات الأداةو اختبار صدق : الفرع الثاني

إن أي استمارة قبل عرضها للتحلیل من خلال استعمال الأسالیب الإحصائیة المختلفة لابد من 

التأكد من ثباتها وصدقها لان ثبات الأداة غیر كاف لاعتبارها جاهزة للدراسة، فقد تكون ثابتة ولكن غیر 

  .صادقة ولهذا تم التأكد من صدقها أي التأكد ما إن كانت المقاییس تقیس ما صممت لقیاسه
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  صدق أداة القیاس: أولا

 الصدق الظاهري .1

الوضوح تم المحافظة على عنصر البساطة و  یتم في هذه المرحلة التأكد من شكل الاستمارة حیث

جوبون، ومن ثم عرضها على المحكمین في صیاغة عبارات الاستمارة حرصا على فهمها من قبل المست

 : من أصحاب الاختصاص قبل أن یتم وضعها في شكلها النهائي كما هو موضح في الجدول التالي

  قائمة الأساتذة المحكمین: 2- 3جدول رقم

  الملاحظات  الأساتذة

  بوقجاني جناة
تعدیل وصیاغة بعض العبارات، حذف بعض العبارات، إتباع اتجاه واحد في 

  لةالأسئ

  تعدیل بعض العبارات، تعدیل الجانب الشكلي للاستمارة  صكري أیوب

  إعادة بناء الاستمارة، تعدیل وصیاغة بعض العبارات، حذف بعض العبارات  بوجنانة فؤاد

  إعادة بناء الاستمارةـ، تعدیل وصیاغة بعض العبارات، حذف بعض العبارات  أبو بكر بوسالم

  .من إعداد الطالبتین :المصدر

 صدق الاتساق الداخلي للأداة .2

تم  Spssالتفریغ في برنامج سلامة البنیة الداخلیة للأداة وبعد الترمیز و  من اجل التأكد منو   

 :توضیح ذلك في الجداول التالیةبغیة قیاس القوة بین المتغیرین و  Pearsonحساب معامل الارتباط 

 التحلیل البیئي : المحور الأول -

عاملات الارتباط بین كل عبارة من عبارات البعد الأول والدرجة الكلیة یبین الجدول أدناه م  

دالة عند مستوى ) 15، 14، 13، 11، 10، 9، 8، 6، 5، 3، 1(لعباراته والذي یبین أن العبارات 

، 4، 2(، بینما العبارات )0.05(حیث أن قیمة مستوى الدلالة لكل هذه العبارات أقل من ) 0.05(الدلالة 

     .غیر دالة إحصائیا، وبذلك تعتبر أغلب عبارات البعد الأول صادقة لما وضعت لقیاسه) 16، 12، 7
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بالدرجة  ) التحلیل البیئي الداخلي(معاملات ارتباط بیرسون لعبارات البعد الأول : 3- 3جدول رقم 

  الكلیة له

  مستوى الدلالة  معامل الارتباط  العبارة  الرقم

  0.000  0.558  ولیة بصورة جیدةتتم عملیة استلام المواد الأ  1

  0.062  0.319  لدى المؤسسة أنظمة جیدة للرقابة على المخزون  2

  0.000  0.703  تمتلك المؤسسة طاقة إنتاجیة غیر مستغلة یمكن استغلالها عند الحاجة  3

  0.059  0.323    تمتاز المؤسسة بترتیب داخلي لتسهیلاتها الإنتاجیة  4

  0.019  0.394  ودة مناسبةتمتاز منتجات المؤسسة بج  5

  0.000  0.614  لدى المؤسسة منافذ توزیع متعددة لمنتجاتها  6

  0.086  0.294  تقوم المؤسسة باستبدال الوحدات المباعة إذا كانت معیبة  7

  0.041  0.348  تعتمد المؤسسة على بحوث التسویق في تطویر منتجاتها  8

  0.002  0.508  یعاتهاتتبع المؤسسة إستراتیجیة إعلانیة تزید من مب  9

  0.011  0.423  تقدم المؤسسة خدمات ما بعد البیع  10

  0.013  0.415  تقدم المؤسسة المشورة لعملائها فیما یخص المنتجات التي تقدمها  11

  0.094  0.288  تعتمد المؤسسة على خدمات الحاسب الآلي بشكل كبیر  12

  0.012  0.418  جدیدة تمنح المؤسسة حوافز للموظفین الذین یقدمون أفكار  13

  0.000  0.604  تعمل المؤسسة باستمرار على تطویر منتجاتها  14

  0.011  0.425  تمتلك المؤسسة نظاما جیدا للأجور  15

  0.607  0.090  معظم العاملین بالمؤسسة ذو مهارات عالیة  16

  .Spssمن إعداد الطالبتین اعتمادا على مخرجات  :المصدر

ت الارتباط بین كل عبارة من عبارات البعد الثاني والدرجة الكلیة لعباراته، یبین الجدول أدناه معاملا

دالة إحصائیا عند ) 31، 30، 27، 26، 24، 23، 22، 20، 19، 18، 17(والذي یبین أن العبارات 
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غیر دالة إحصائیا  وبذلك تعتبر أغلب ) 29، 28، 25، 21(، بینما العبارات )0.05(مستوى الدلالة 

 .عد الثاني صادقة لما وضعت لقیاسهعبارات الب

  بالدرجة الكلیة له) التحلیل البیئي الخارجي(معاملات ارتباط بیرسون البعد الثاني : 4- 3جدول رقم

  مستوى الدلالة  معامل الارتباط  العبارة  الرقم

  0.002  0.499  تواجه المؤسسة عددا كبیرا من المنافسین  17

  0.000  0.594  نقاط قوة وضعف منافسیها تسعى المؤسسة باستمرار إلى معرفة  18

  0.004  0.478  تعتبر المنافسة دافع قوي لتطویر منتجات المؤسسة  19

  0.007  0.447  لدى الزبائن ولاء اتجاه العلامة التجاریة لمنتجات المؤسسة  20

  0.123  0.265  تعتمد المؤسسة على رغبة الزبائن وتوقعاتهم في تطویر منتجاتها  21

  0.011  0.427  لمؤسسة بعلاقة إستراتیجیة جیدة مع الموردینتتمتع ا  22

  0.000  0.618  یمتلك الموردین قوة تفاوضیة تمكنهم من التأثیر في منتجات المؤسسة  23

  0.000  0.606  تضع المؤسسة حواجز أمام الداخلیین الجدد للسوق الذي تنشط فیه  24

  0.142  0.253  ترتقب المؤسسة دخول منافسین جدد لها  25

26  
توجد منتجات من نوع آخر تلبي نفس الاحتیاجات التي تلبیها منتجات 

  المؤسسة
0.464  0.005  

  0.002  0.503  تشكل المنتجات البدیلة تهدیدا كبیرا على منتجات المؤسسة  27

28  
تلتزم المؤسسة بتعلیمات الهیئة العامة للمواصفات بما یخدم تحسین جودة 

  منتجاتها
0.306  0.073  

  0.068  0.313  ؤثر التشریعات الحكومیة على قدرات المؤسسة في التوسع في استثماراتهات  29

  0.009  0.433  تتبع المؤسسة آخر التطورات في مجال التكنولوجیات  30

31  
تأخذ المؤسسة على عادات وتقالید المجتمع بعین الاعتبار عند تقدیمها 

  لمنتجاتها الجدیدة
0.353  0.038  

  .Spssد الطالبتین اعتمادا على مخرجات من إعدا :المصدر



 

114 

 

الثالثالفصل   دراسة الحالة 

  الابتكار التسویقي : المحور الثاني -

الدرجة الكلیة لعباراته، ل عبارة من عبارات البعد الأول و یبین الجدول أدناه معاملات الارتباط بین ك

وى حیث أن مست) 0.05(الذي یبین أن معاملات الارتباط المبینة دالة إحصائیا عند مستوى الدلالة و 

  .، وبذلك تعتبر عبارات البعد الأول صادقة لما وضعت لقیاسه)0.05(الدلالة لكل بعد أقل من 

بالدرجة ) الابتكار التسویقي للمنتجات(معاملات ارتباك بیرسون لعبارات البعد الأول  :5- 3جدول رقم

  .لهالكلیة 

  مستوى الدلالة  معامل الارتباط  العبارة  الرقم

  0.000  0.712  ت متمیزة عن منتجات منافسیهاتقدم المؤسسة منتجا  32

  0.000  0.575  تقدم المؤسسة منتجات متنوعة في تشكیلتها  33

  0.017  0.400  المنتجات الجدیدة للمؤسسة هي تعدیل للمنتجات الحالیة  34

  0.000  0.626  المنتجات الجدیدة للمؤسسة هي منتجات جدیدة تماما  35

  0.000  0.649  وتجسدها في منتجات مبتكرةتتبنى المؤسسة أفكارا جدیدة   36

  .Spssمن إعداد الطالبتین اعتمادا على مخرجات  :المصدر

الثاني والدرجة الكلیة لعباراته، یبین الجدول أدناه معاملات الارتباط بین كل عبارة من عبارات البعد 

حیث أن مستوى ) 0.05(الذي یبین أن معاملات الارتباط المبینة دالة إحصائیا عند مستوى الدلالة و 

  .، وبذلك تعتبر عبارات البعد الثاني صادقة لما وضعت لقیاسه)0.05(الدلالة لكل بعد أقل من 

  بالدرجة الكلیة له) الابتكار التسویقي للتسعیر(معاملات ارتباط بیرسون لعبارات البعد الثاني: 6-3جدول رقم

  مستوى الدلالة  معامل الارتباط  العبارة  الرقم

  0.011  0.426  تحدث المؤسسة طرق جدیدة للتسعیرتس  37

  0.011  0.655  تحدد المؤسسة سعر مناسب لمنتجاتها  38

  0.000  0.729  تقدم المؤسسة تخفیضات في أسعار خدماتها  39

  0.000  0.818  تساعد الأسعار المبتكرة للمؤسسة  على جذب العمیل  40

  0.000  0.570  ى ولاء العمیلتساعد الأسعار المبتكرة للمؤسسة في الحصول عل  41

  .Spssمن إعداد الطالبتین اعتمادا على مخرجات  :المصدر
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الدرجة الكلیة لعباراته، و  الثالثیبین الجدول أدناه معاملات الارتباط بین كل عبارة من عبارات البعد 

أن مستوى حیث ) 0.05(الذي یبین أن معاملات الارتباط المبینة دالة إحصائیا عند مستوى الدلالة و 

  .، وبذلك تعتبر عبارات البعد الثالث صادقة لما وضعت لقیاسه)0.05(الدلالة لكل بعد أقل من 

بالدرجة ) الابتكار التسویقي للترویج(معاملات ارتباط بیرسون لعبارات البعد الثالث : 7- 3جدول رقم

  الكلیة له

  مستوى الدلالة  معامل الارتباط  العبارة  الرقم

  0.000  0.753  ترویجها أسالیبلابتكار طرق جدیدة في  تسعى المؤسسة  42

  0.000  0.730  لمنتجات المؤسسة  جذاب الإشهار  43

  0.000  0.798  الابتكار في تنشیط المبیعات من خلال الهدایا والمسابقات والجوائز  44

  0.000  0.674  بشكل سلیم الإعلانیةتخطط المؤسسة للحملات   45

  0.000  0.630  ئل مختلفة للتعریف بمنتجاتهاتعتمد المؤسسة على وسا  46

  .Spssمن إعداد الطالبتین اعتمادا على مخرجات : المصدر

الرابع والدرجة الكلیة لعباراته، یبین الجدول أدناه معاملات الارتباط بین كل عبارة من عبارات البعد    

حیث أن مستوى ) 0.05(دلالة الذي یبین أن معاملات الارتباط المبینة دالة إحصائیا عند مستوى الو 

  .، وبذلك تعتبر عبارات البعد الرابع صادقة لما وضعت لقیاسه)0.05(الدلالة لكل بعد أقل من 

) لتسویقي للتوزیعالابتكار ا(معاملات ارتباط بیرسون لعبارات البعد الرابع : 8-3جدول رقم        

 .بالدرجة الكلیة له

  ى الدلالةمستو   معامل الارتباط  العبارة  الرقم

  0.000  0.675  تبتكر المؤسسة أسالیب توزیع وبیع جدیدة  47

  0.000  0.650  تقوم المؤسسة باستقطاب كفاءات متمیزة وتوظیفهم في مهام التوزیع  48

  0.000  0.579  تقوم المؤسسة بدورات تكوینیة لعمال البیع  49

  0.000  0.557  تقوم المؤسسة بدورات تكوینیة لعمال البیع  50

  0.000  0.594  تعتمد المؤسسة على الموقع الالكتروني في توزیع منتجاتها  51

 . Spssمن إعداد الطالبتین اعتمادا على مخرجات : المصدر
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  ثبات أداة الدراسة: ثانیا

اتساقها الداخلي تأتي مرحلة التأكد منُ ثباتها لأن ثبات الاستمارة بعدد بعد التأكد من صدق الأداة و 

شهر لقد اعتمدنا في الدراسة على أداة بحثه، و ي یستعملها الباحث لإعطاء مصداقیة لأمن التقنیات الت

  .هو ألفا كرونباخوأهم اختبارات قیاس الثبات و 

  معامل الثبات ألفا كرونباخ: 9- 3جدول رقم

  الاستمارة ككل  الابتكار التسویقي  التحلیل البیئي  اسم المتغیر

  0.813  0.760  0.685  ألفا كرونباخ

 .Spssمن إعداد الطالبتین اعتمادا على مخرجات  :صدرالم

بعد ما قمنا باستخراج قیمة ألفا كرونباخ لأداة الدراسة تحصلنا على قیمة ألفا كرونباخ التالیة   

  .یمكن الاعتماد علیهاكن القول أن أداة القیاس ثابتة و علیه یم، و 0.6وهي قیمة مقبولة لتجاوزها   0.813
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  وصف عینة الدراسة: الثاني المبحث

مل على أهم عند بناء الاستمارة تم تخصیص الجزء الأول منها للبیانات الشخصیة التي تش

المستوى  هي متمثلة في الجنس، العمر،خصائص عینة الدراسة والتي تخدم بحثنا إلى حد كبیر و 

ن خلال إجابات المبحوثین التعلیمي، عدد سنوات الخبرة، المركز الوظیفي، حجم المؤسسة ونوعها، وم

  :یمكن وصف الدراسة على النحو التالي

  الجنس، العمر ب بیانات خاصة : ولالمطلب الأ 

  بمتغیر الجنس بیانات خاصة:  الفرع الأول

یبین الجدول التالي توزیع جنس المبحوثین، حیث یلاحظ أن نسبة الذكور أعلى بكثیر منها عند 

، ویمكن %28.6في حین لم تتجاوز نسبة الإناث  %71.4الي الإناث، حیث جاءت نسبة الذكور حو 

 .إرجاع هذا الاختلاف أو التفاوت بشكل عام إلى نسبة الذكور والإناث الموظفین في قطاعات المؤسسة

  توزیع أفراد عینة الدراسة حسب الجنس: 10- 3جدول رقم

  النسبة المئویة  التكرار  الجنس

  %71.4  25  ذكر

  %28.6  10  أنثى

  %100  35  وعالمجم

 .Spssمن إعداد الطالبتین اعتمادا على مخرجات  :المصدر

  متغیر العمرب بیانات خاصة: الفرع الثاني

كما أردنا من السؤال الثاني من الاستبیان معرفة توزع الأفراد المبحوثین على الفئات العمریة 

حیث  40اد المبحوثین أقل من للموظفین، حیث نلاحظ من الجدول التالي للفئات العمریة أن معظم الأفر 

  .، وهذا ما یوضح أن غالبیة الأفراد الموظفین من فئة الشباب%60شكلت نسبة هذه الفئة 
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  توزیع عینة الدراسة حسب الفئة العمریة: 11- 3جدول 

  النسبة المئویة  التكرار  الفئة العمریة

  %25.7  9  سنة 30أقل من 

  %60  21  سنة 40-30من 

  %8.6  3  سنة 50-41ن م

  %5.7  2  سنة 50أكثر من 

  %100  35  مجموعال

 .Spssمن إعداد الطالبتین اعتمادا على مخرجات  :المصدر

  المستوى التعلیمي بیانات خاصة بمتغیر :المطلب الثاني

التالي أن غالبیة أفراد العینة ذو مستوى جامعي، حیث جاءت نسبة هذه الفئة یتبین من الجدول 

، ونسبة الدراسات العلیا أو ما بعد %22.9في حین جاءت نسبة المستوى الثانوي حوالي% 71.4حوالي 

، ومن هذه النسب یمكن القول أن المستوى التعلیمي العام لأفراد العینة مقبول جدا، %5.7التدرج حوالي 

 .باعتبار أن معظمهم من ذوي المهارات والشهادات العلیا

 المستوى التعلیميلدراسة حسب متغیر توزیع عینة ا: 12- 3رقم جدول 

  النسبة المئویة  التكرار  المستوى التعلیمي

  %22.9  8  ثانوي وأقل

  %71.4  25  جامعي

  %5.7  2  دراسات علیا

  %100  35  المجموع

  .Spssمن إعداد الطالبتین اعتمادا على مخرجات  :المصدر
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 وظیفيالمركز الو عدد سنوات الخبرة ب بیانات خاصة: الثالثالمطلب 

 متغیر عدد سنوات الخبرةب بیانات خاصة: الفرع الأول

في ما یتعلق بالخبرة المكتسبة لأفراد عینة الدراسة فهي كما یوضحها الجدول الموالي، حیث نجد 

، ونلاحظ %57.1سنوات، والتي تعبر عن غالبیة أفراد العینة كانت نسبتها  10إلى  3الفئة المنوالیة من 

  .%34.3سنوات تمثل حوالي  3سبة الأفراد ذو الخبرة لأقل من من نفس الجدول أن ن

  

 توزیع أفراد العینة حسب متغیر عدد سنوات الخبرة :13- 3رقم  جدول

  النسبة المئویة  التكرار  سنوات الخبرة

  %34.3  12  سنوات 3أقل من 

  %57.1  20  سنوات 10-3من 

  %8.6  3  سنوات 10أكثر من 

  %100  35  المجموع

 .Spssإعداد الطالبتین اعتمادا على مخرجات  من :المصدر

  متغیر المركز الوظیفيب بیانات خاصة: الفرع الثاني

من البیانات الشخصیة التي أرادت الدراسة توضیحها، البیانات المتعلقة بالمركز الوظیفي، حیث 

ة ب نلاحظ من الجدول أن غالبیة أفراد العینة یشغلون مركز موظف، حیث قدرت نسبة هذه الفئ

 .وهي نسبة معقولة %34.3، وكانت نسبة أفراد العینة الذین یشغلون مركز رئیس قسم 45.7%

 توزیع أفراد العینة حسب متغیر المركز الوظیفي :14- 3رقم  جدول

  النسبة المئویة  التكرار  الوظیفة

  %4.7  2  مدیر

  %14.3  15  مساعد مدیر

  %34.3  12  رئیس قسم

  %45.7  16  موظف

  %100  35  المجموع

  .Spssمن إعداد الطالبتین اعتمادا على مخرجات  :المصدر
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  نتائج التحلیل الإحصائي واختیار الفرضیات :المبحث الثالث

  للتحلیل البیئيلأبعاد عینة الدراسة  تحلیل آراء استجابات: لمطلب الأولا

حسابي بحساب المتوسط الجل معرفة درجة كل متغیر من متغیرات الاستمارة تم القیام من أ

  : والانحراف المعیاري والاعتماد على مقیاس التحلیل التالي

  مقیاس التحلیل: 15- 3جدول رقم 

  الدرجة  الوسط الحسابي

  منخفضة  2.33 ≤إلى  1من 

  متوسطة  3.67 ≤إلى  2.43من 

  مرتفعة  5 ≤إلى   3.68من 

  .من إعداد الطالبتین: المصدر

  لدراسة لبعد التحلیل البیئي الداخليعینة ااستجابات تحلیل آراء : الفرع الأول

من خلال نتائج الجدول أدناه یتبین لنا درجة الموافقة المتوسطة على عبارات التحلیل البیئي 

  ).3.56(الداخلي حیث سجلنا متوسط حسابي عام قدره 

، )14، 13، 12، 8، 5، 1(على الرغم من أننا سجلنا درجة موافقة مرتفعة في كل من العبارات 

بجودة تمتاز منتجات المؤسسة  : "والتي تنص على أن) 5(سجلنا أعلى نسبة موافقة في العبارة حیث 

  ).4(، بمتوسط حسابي قدر بـ )%80(والتي قدرت بـ "  مناسبة

) 15، 10،11، 9، 8، 6، 4، 3، 2(أیضا سجلنا درجة موافقة متوسطة بالنسبة للعبارات 

 3.20، 3.34، 3.31، 3.66، 3.51، 3.40، 3.54( بمتوسطات حسابیة بلغت قیمتها على التوالي

: حیث كانت أصغر درجة موافقة مسجلة بالعبارة الأخیرة في هذا البعد وقدرت بـ) 3.09(، وأخیرا )3.60

)48.6%  .(
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 بعد التحلیل البیئي الداخلي المتوسطات الحسابیة: 16- 3رقم  جدول

  العبارة  الرقم

  قیاس الاستجابة

المتوسط 

  الحسابي

نحراف الا

  المعیاري

درجة 

    الموافقة
غیر موافق 

  بشدة

غیر 

  موافق
  موافق  محاید

موافق 

  بشدة

  بصورة جیدة الأولیةتتم عملیة استلام المواد   1

  ت

%  

2  

5.7  

4  

11.4  

2  

5.7  

22  

22.9  

4  

14.3  
  مرتفعة  0.178  3.69

  جیدة للرقابة على المخزون أنظمةلدى المؤسسة   2
  ت

%  

2  

5.7  

6  

17.1  

1  

2.9  

23  

65.7  

3  

8.6  
  متوسطة  0.180  3.54

3  
غیر مستغلة یمكن  إنتاجیةتمتلك المؤسسة طاقة 

  استغلالها عند الحاجة

  ت

%  

1  

2.9  

13  

37.1  

0  

0  

13  

37.1  

8  

22.9  
  متوسطة  0.218  3.40

  الإنتاجیةتمتاز المؤسسة بترتیب داخلي لتسهیلاتها   4
  ت

%  

2  

5.7  

9  

25.7  

1  

2.9  

15  

42.9  

8  

22.9  
  سطةمتو   0.214  3.51

  تمتاز منتجات المؤسسة بجودة مناسبة  5
  ت

%  

0  

0  

5  

14.3  

2  

5.7  

16  

45.7  

12  

34.3  
  مرتفعة  0.169  4
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  متعددة لمنتجاتها توزیعلدى المؤسسة منافذ   6
  ت

%  

1  

2.9  

7  

20  

2  

5.7  

18  

51.4  

7  

20  
  متوسطة  0.188  3.66

7  
كانت  إذاتقوم المؤسسة باستبدال الوحدات المباعة 

  معیبة

  ت

%  

2  

5.7  

11  

31.4  

2  

5.7  

14  

40  

6  

17.1  
  متوسطة  0.212  3.31

8  
تعتمد المؤسسة على بحوث التسویق في تطویر 

  منتجاتها

  ت

%  

2  

5.7  

4  

11.4  

0  

0  

24  

68.6  

5  

14.3  
  مرتفعة  0.176  3.74

  تزید من مبیعاتها إعلانیة إستراتیجیةتتبع المؤسسة   9
  ت

%  

1  

2.9  

12  

34.3  

0  

0  

16  

45.7  

6  

17.1  
  متوسطة  0.206  3.40

  تقدم المؤسسة خدمات ما بعد البیع  10
  ت

%  

1  

2.9  

13  

37.1  

0  

0  

20  

57.1  

1  

2.9  
  متوسطة  0.192  3.20

11  
تقدم المؤسسة المشورة لعملائها فیما یخص المنتجات 

  التي تقدمها

  ت

%  

3  

8.6  

8  

22.9  

1  

2.9  

20  

57.1  

3  

8.6  
  متوسطة  0.201  3.34

12  
بشكل  الآليتعتمد المؤسسة على خدمات الحاسب 

  كبیر

  ت

%  

2  

5.7  

6  

17.1  

1  

2.9  

17  

48.6  

9  

25.7  
  مرتفعة  0.203  3.71

  مرتفعة  0.180  3.91  11  17  0  7  0  ت أفكارتمنح المؤسسة حوافز للموظفین الذین یقدمون   13
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  31.4  48.6  0  20  0  %  جدیدة

  تعمل المؤسسة باستمرار على تطویر منتجاتها  14
  ت

%  

1  

2.9  

7  

20  

1  

2.9  

14  

40  

12  

34.3  
  مرتفعة  0.203  3.83

  للأجورتمتلك المؤسسة نظاما جیدا   15
  ت

%  

1  

2.9  

8  

22.9  

0  

0  

21  

60  

5  

14.3  
  متوسطة  0.184  3.60

  معظم العاملین بالمؤسسة ذو مهارات عالیة  16
  ت

%  

0  

0  

16  

45.7  

2  

5.7  

  

15  

42.9  

2  

5.7  
  متوسطة  0.180  3.09

  متوسطة  3.56  المتوسط الحسابي العام للعبارات

  .Spssاد الطالبتین اعتمادا على مخرجات من إعد :المصدر
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  عینة الدراسة لبعد التحلیل البیئي خارجياستجابات  أراءتحلیل : الفرع الثاني

من خلال نتائج الجدول أدناه یتبین لنا درجة الموافقة المتوسطة على عبارات التحلیل البیئي الخارجي    

  ).3.62(حیث سجلنا متوسط حسابي عام قدره 

، 28، 22، 21، 19، 18، 17(الرغم من أننا سجلنا درجة موافقة مرتفعة في كل من العبارات على   

المنافسة دافع قوي : "والتي تنص على أن) 19(، حیث سجلنا أعلى نسبة موافقة في العبارة )30، 29

  ).4.09(، بمتوسط حسابي قدر بـ )%85.7(والتي قدرت بـ " لتطویر منتجات المؤسسة

تشكل المنتجات البدیلة : "التي مضمونها) 27(نا درجة موافقة متوسطة بالنسبة للعبارة أیضا سجل   

لدى الزبائن ولاء اتجاه العلامة التجاریة : "التي نصها) 20(، والعبارة "تهدیدا كبیرا على منتجات المؤسسة

التوالي  ، ومتوسط حسابي على)%62.9(، )%71.4(بنسبة موافقة على التوالي " لمنتجات المؤسسة

)3.60( ،)3.51.(  

  ).3.40(، حیث كان متوسطها الحسابي متساویا )31، 26، 25(نفس الملاحظة بالنسبة للعبارات   

حیث بلغت متوسطاتها الحسابیة ) 23(و) 24(كما سجلنا درجة موافقة متوسطة أیضا في كل من العبارة 

  ).3.09(، )3.14(على التوالي 
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رات بعد التحلیل البیئي الخارجيلحسابیة لعبااالمتوسطات ا: 17- 3رقم جدول   

الرق

  م
  العبارة

  قیاس الاستجابة

المتوسط 

  الحسابي

الانحراف 

  المعیاري

درجة 

    الموافقة

غیر 

موافق 

  بشدة

غیر 

  موافق
  موافق  محاید

موافق 

  بشدة

  تواجه المؤسسة عددا كبیرا من المنافسین  17
  ت

%  

0  

0  

7  

20  

1  

2.9  

19  

54.3  

8  

22.9  
  مرتفعة  0.173  3.80

18  
تسعى المؤسسة باستمرار إلى معرفة نقاط قوة وضعف 

  منافسیها

  ت

%  

0  

0  

5  

14.3  

0  

0  

20  

57.1  

10  

28.6  
  مرتفعة  0.159  4.00

  المنافسة دافع قوي لتطویر منتجات المؤسسة تعتبر  19
  ت

%  

0  

0  

5  

14.3  

0  

0  

17  

48.6  

13  

37.1  
  مرتفعة  0.166  4.09

  العلامة التجاریة لمنتجات المؤسسةلدى الزبائن ولاء اتجاه   20
  ت

%  

0  

0  

11  

31.4  

2  

5.7  

15  

42.9  

7  

20  
  متوسطة  0.194  3.51

21  
تعتمد المؤسسة على رغبة الزبائن وتوقعاتهم في تطویر 

  منتجاتها

  ت

%  

1  

2.9  

5  

14.3  

1  

2.9  

18  

51.4  

10  

28.6  
  مرتفعة  0.182  3.89
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  ینتتمتع المؤسسة بعلاقة إستراتیجیة جیدة مع المورد  22
  ت

%  

1  

2.9  

6  

17.1  

1  

2.9  

22  

62.9  

5  

14.3  
  مرتفعة  0.173  3.69

23  
یمتلك الموردین قوة تفاوضیة تمكنهم من التأثیر في منتجات 

  المؤسسة

  ت

%  

3  

8.6  

14  

40  

1  

2.9  

11  

31.4  

6  

17.1  
  متوسطة  0.226  3.09

24  
تضع المؤسسة حواجز أمام الداخلیین الجدد للسوق الذي 

  تنشط فیه

  ت

%  

4  

11.4  

11  

31.4  

1  

2.9  

14  

40  

5  

14.3  
  متوسطة  0.225  3.14

  ترتقب المؤسسة دخول منافسین جدد لها  25
  ت

%  

2  

5.7  

9  

25.7  

0  

0  

21  

60  

3  

8.6  
  متوسطة  0.193  3.40

26  
توجد منتجات من نوع آخر تلبي نفس الاحتیاجات التي 

  تلبیها منتجات المؤسسة

  ت

%  

2  

5.7  

  

9  

25.7  

0  

0  

21  

60  

3  

8.6  
  سطةمتو   0.193  3.40

  تشكل المنتجات البدیلة تهدیدا كبیرا على منتجات المؤسسة  27
  ت

%  

0  

0  

10  

28.6  

0  

0  

19  

54.3  

6  

17.1  
  متوسطة  0.184  3.60

28  
تلتزم المؤسسة بتعلیمات الهیئة العامة للمواصفات بما یخدم 

  تحسین جودة منتجاتها

  ت

%  

1  

2.9  

5  

14.3  

2  

5.7  

22  

62.9  

5  

14.3  
  مرتفعة  0.167  3.71
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الثالثالفصل   دراسة الحالة 

29  
ؤثر التشریعات الحكومیة على قدرات المؤسسة في التوسع ت

  في استثماراتها

  ت

%  

0  

0  

8  

22.9  

1  

2.9  

19  

54.3  

7  

20  
  مرتفعة  0.177  3.71

  تتبع المؤسسة أخر التطورات في مجال التكنولوجیات  30
  ت

%  

2  

5.7  

3  

8.6  

1  

2.9  

19  

54.3  

10  

28.6  
  مرتفعة  0.185  3.91

31  
لید المجتمع بعین الاعتبار تأخذ المؤسسة على عادات وتقا

  عند تقدیمها لمنتجاتها الجدیدة

  ت

%  

0  

0  

2  

5.7  

11  

31.4  

15  

42.9  

7  

20  
  متوسطة  0.218  3.40

  متوسطة  3.62  المتوسط الحسابي العام للعبارات

  .Spssمن إعداد الطالبتین اعتمادا على مخرجات  :المصدر
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الثالثالفصل   دراسة الحالة 

  بعاد الابتكار التسویقيعینة الدراسة لأاستجابات  تحلیل آراء: مطلب الثانيال

  تعینة الدراسة لبعد الابتكار التسویقي للمنتجاآراء استجابات تحلیل : الفرع الأول

من خلال نتائج الجدول أدناه یتضح لنا أن هناك درجة موافقة متوسطة على أنشطة الابتكار 

ام الذي بلغت قیمته التسویقي للمنتجات في المؤسسات المبحوثة وهذا ما یؤكده المتوسط الحسابي الع

)3.42.(  

تقدم المؤسسة منتجات متنوعة : "والتي تنص على) 33(وقد سجلنا أعلى نسبة موافقة في العبارة 

  .3.86، ومتوسط حسابي بلغ )%82.9: (، والتي قدرت بـ"في تشكیلتها

 المنتجات الجدیدة": والتي كان نصها) 35(مع تسجیل درجة موافقة مرتفعة أیضا في العبارة 

، حیث بلغ متوسطها الحسابي )%42.9(، ونسبة الموافقة علیها "للمؤسسة هي منتجات جدیدة تماما

)3.83.(  

بمتوسط حسابي متساوي ) 36(، )32(مع ملاحظة درجة موافقة متوسطة على كل من العبارتین 

  ).3.26(بمتوسط حسابي قدره ) 34(، وأخیرا العبارة )3.57(بلغ قیمته 
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الثالثالفصل   دراسة الحالة 

  بعد الابتكار التسویقي للمنتجات لعبارات المتوسطات الحسابیة: 18-3جدول رقم 

  العبارات  الرقم

  قیاس الاستجابة

المتوسط 

  الحسابي

الانحراف 

  المعیاري

درجة 

    الموافقة

غیر 

موافق 

  بشدة

غیر 

  موافق
  موافق  محاید

موافق 

  بشدة

  تقدم المؤسسة منتجات متمیزة عن منتجات منافسیها  32

  ت

%  

0  

0  

12  

34.3  

0  

0  

14  

40  

9  

25.7  

  متوسطة  0.206  3.57

  تقدم المؤسسة منتجات متنوعة في تشكیلتها  33

  ت

%  

0  

0  

6  

17.1  

0  

0  

22  

62.9  

7  

20  

  مرتفعة  0.160  3.86

  المنتجات الجدیدة للمؤسسة هي تعدیل للمنتجات الحالیة  34

  ت

%  

2  

5.7  

12  

34.3  

0  

0  

17  

48.6  

4  

11.4  

  متوسطة  0.206  3.26

  یدة للمؤسسة هي منتجات جدیدة تماماالمنتجات الجد  35

  ت

%  

3  

8.6  

16  

45.7  

1  

2.9  

14  

40  

1  

2.9  

  مرتفعة  0.194  3.83

36  
تتبنى المؤسسة أفكارا جدیدة وتجسدها في منتجات 

  مبتكرة

  ت

%  

0  

0  

10  

28.6  

1  

2.9  

18  

51.4  

6  

17.1  

  متوسطة  0.185  3.57

  متوسطة  3.42  المتوسط الحسابي العام للعبارات

  .Spssعداد الطالبتین اعتمادا على مخرجات من إ: المصدر
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الثالثالفصل   دراسة الحالة 

  تحلیل آراء استجابات عینة الدراسة لبعد الابتكار التسویقي للتسعیر:الفرع الثاني

تظهر نتائج الجدول أدناه أن هناك درجة موافقة متوسطة حول تبني المؤسسات المبحوثة للابتكار    

  .3.35لعبارات هذا البعد التسویقي للتسعیر، حیث بلغ المتوسط الحسابي العام 

كما لاحظنا من خلال الجدول درجة موافقة متوسطة لكل العبارات لكن بمتوسطات مختلفة، حیث  

، أین "تستحدث المؤسسة طرق جدیدة للتسعیر ": التي تنص على) 37(سجلنا أدنى درجة عند العبارة 

  ،%60، ونسبة الموافقین علیها )3.23(بلغ متوسطها الحسابي 

تقدم المؤسسة تخفیضات في  : "التي مضمونها هو) 39(أعلى درجة موافقة فكانت للعبارة أما   

  . %68.6، ونسبة الموافقة بلغت )3.49(بمتوسط حسابي بلغ " أسعار خدماتها

  بعد الابتكار التسویقي للتسعیرعبارات ل حسابیةمتوسطات الال: 19-3جدول رقم             

  العبارات  الرقم

  جابةقیاس الاست

المتوسط 

  الحسابي

الانحراف 

  المعیاري

درجة 

    الموافقة

غیر 

موافق 

  بشدة

غیر 

  موافق
  موافق  محاید

موافق 

  بشدة

37  
تستحدث المؤسسة طرق جدیدة 

  للتسعیر

  ت

%  

1  

2.9  

13  

37.1  

0  

0  

19  

54.3  

2  

5.7  

  متوسطة  0.188  3.23

38  
تحدد المؤسسة سعر مناسب 

  لمنتجاتها

  ت

%  

0  

0  

13  

37.1  

0  

0  

18  

51.4  

4  

11.4  

  متوسطة  0.188  3.37

39  
تقدم المؤسسة تخفیضات في 

  أسعار خدماتها

  ت

%  

1  

2.9  

10  

28.6  

0  

0  

19  

54.3  

5  

14.3  

  متوسطة  0.194  3.49

40  
تساعد الأسعار المبتكرة للمؤسسة  

  على جذب العمیل

  ت

%  

3  

8.5  

11  

31.4  

0  

0  

14  

40  

7  

20  

  متوسطة  0.227  3.31

41  
رة للمؤسسة تساعد الأسعار المبتك

  في الحصول على ولاء العمیل

  ت

%  

2  

5.7  

11  

31.4  

0  

0  

17  

48.6  

5  

14.3  

  متوسطة  0.209  3.34

  متوسطة  3.35  المتوسط الحسابي العام للعبارات

  .Spssمن إعداد الطالبتین اعتمادا على مخرجات  :المصدر
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الثالثالفصل   دراسة الحالة 

  قي للترویجلبعد الابتكار التسوی عینة الدراسة تحلیل آراء استجابات: الفرع الثالث

تظهر نتائج الجدول أدناه أن هناك درجة موافقة مرتفعة حول تبني المؤسسات المبحوثة للابتكار 

  ).3.73(التسویقي للترویج ، حیث بلغ المتوسط الحسابي العام لعبارات هذا البعد 

 تعتمد المؤسسة على وسائل : "والتي تنص على) 46(وقد سجلنا أعلى نسبة موافقة في العبارة 

  ).3.89(، ومتوسط حسابي بلغ )%77.1: (، بنسبة موافقة قدرت بـ"مختلفة للتعریف بمنتجاتها

تخطط المؤسسة ": والتي كان نصها) 45(مع تسجیل درجة موافقة مرتفعة أیضا في العبارة 

، حیث بلغ متوسطها الحسابي )%77.2(ونسبة الموافقة علیها  ،"للحملات الإعلانیة بشكل سلیم

تسعى المؤسسة لابتكار طرق جدیدة في أسالیب ": التي كان مضمونها) 42(كذلك العبارة ، و )3.86(

  ).3.77(، ومتوسط حسابي قدره )%77.1(ونسبة الموافقة علیها" ترویجها

، بمتوسط حسابي بلغ قیمته )44، 43(مع ملاحظة درجة موافقة متوسطة على كل من  العبارتین 

        ).3.49، 3.63(على التوالي 
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الثالثالفصل   دراسة الحالة 

  بعد الابتكار التسویقي للترویجعبارات ل المتوسطات الحسابیة: 20- 3جدول رقم 

  العبارات  الرقم

  قیاس الاستجابة

المتوسط 

  الحسابي

الانحراف 

  المعیاري

درجة 
  الموافقة

  

غیر 

موافق 

  بشدة

غیر 

  موافق
  موافق  محاید

موافق 

  بشدة

42  
دیدة في أسالیب تسعى المؤسسة لابتكار طرق ج

  ترویجها

  ت

%  

1  

2.9  

7  

20  

0  

0  

18  

51.4  

9  

25.7  

  رتفعةم  0.193  3.77

  الإشهار لمنتجات المؤسسة  جذاب  43

  ت

%  

1  

2.9  

8  

22.9  

1  

2.9  

18  

51.4  

7  

20  

  توسطةم  0.193  3.63

44  
الابتكار في تنشیط المبیعات من خلال الهدایا 

  والمسابقات والجوائز

  ت

%  

4  

11.4  

9  

25.7  

0  

0  

18  

51.4  

12  

34.3  

  توسطةم  0.251  3.49

  تخطط المؤسسة للحملات الإعلانیة بشكل سلیم  45

  ت

%  

0  

0  

7  

20  

1  

2.9  

17  

48.6  

10  

28.6  

  رتفعةم  0.179  3.86

46  
تعتمد المؤسسة على وسائل مختلفة للتعریف 

  بمنتجاتها

  ت

%  

1  

2.9  

5  

14.3  

2  

5.7  

16  

45.7  

11  

31.4  

  رتفعةم  0.187  3.89

  رتفعةم  3.73  لعام للعباراتالمتوسط الحسابي ا

  .Spssمن إعداد الطالبتین اعتمادا على مخرجات  :المصدر

  لبعد الابتكار التسویقي للتوزیع تحلیل آراء استجابات عینة الدراسة: الفرع الرابع

تظهر نتائج الجدول أدناه أن هناك درجة موافقة متوسطة حول تبني المؤسسات المبحوثة للابتكار 

  ).3.65( وزیع، حیث بلغ المتوسط الحسابي العام لعبارات هذا البعدالتسویقي للت

تبتكر  المؤسسة": التي تنص على أن) 47(على الرغم أننا سجلنا درجة موافقة مرتفعة عند العبارة 

  ).4.03(، وقیمة المتوسط الحسابي )%82.8(، بنسبة موافقة "بیع جدیدةأسالیب توزیع و 

، بمتوسط )51، 50، 49، 48( سطة بالنسبة لباقي العبارات وهي أیضا سجلنا  درجة موافقة متو 

  ).62.9، 68.5، 74.3، 65.8( حسابي بلغ على التوالي 
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الثالثالفصل   دراسة الحالة 

  بعد الابتكار التسویقي للتوزیععبارات ل المتوسطات الحسابیة: 21- 3جدول رقم 

  العبارات  الرقم

  قیاس الاستجابة

المتوسط 

  الحسابي

الانحراف 

  المعیاري

رجة د
  الموافقة

  

غیر 

موافق 

  بشدة

غیر 

  موافق
  موافق  محاید

موافق 

  بشدة

  تبتكر المؤسسة أسالیب توزیع وبیع جدیدة  47

  ت

%  

0  

0  

6  

17.1  

0  

0  

16  

45.7  

13  

37.1  

  مرتفعة  0.176  4.03

48  
تقوم المؤسسة باستقطاب كفاءات متمیزة 

  وتوظیفهم في مهام التوزیع

  ت

%  

0  

0  

8  

22.9  

4  

11.4  

15  

42.9  

8  

22.9  

  متوسطة  0.183  3.66

  تقوم المؤسسة بدورات تكوینیة لعمال البیع  49

  ت

%  

1  

2.9  

8  

22.9  

0  

0  

22  

62.9  

4  

11.4  

  متوسطة  0.180  3.57

  تقوم المؤسسة بدورات تكوینیة لعمال البیع  50

  ت

%  

2  

5.7  

7  

20  

2  

5.7  

18  

51.4  

6  

17.1  

  توسطةم  0.198  3.54

51  
كتروني في تعتمد المؤسسة على الموقع الال

  توزیع منتجاتها

  ت

%  

2  

5.7  

11  

31.4  

0  

0  

14  

40  

8  

22.9  

  متوسطة  0.222  3.43

  متوسطة  3.65  المتوسط الحسابي العم للعبارات

 .Spssمن إعداد الطالبتین اعتمادا على مخرجات  :المصدر
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الثالثالفصل   دراسة الحالة 

  اختبار الفرضیات:المطلب الثالث

بعد  إلیهلتحلیل مع ما تم التوصل تناول هذا المطلب اختبار صحة الفرضیات المقترحة قبل ا

للعینة  t-test، ومن أجل اختبار الفرضیات الفرعیة تم استخدام أسلوب Spssالحصول على مخرجات 

 .الواحدة، أما بالنسبة لاختبار الفرضیة الرئیسیة تم استخدام أسلوب الانحدار الخطي المتعدد

   اختبار الفرضیة الأولى :الفرع الأول 

للتحلیل البیئي الداخلي على نجاح   α≥ 0.05 عند مستوى المعنویة دلالة إحصائیة هناك تأثیر ذو

  : عملیة الابتكار التسویقي، حیث

- H0 :0.05 لا یوجد تأثیر ذو دلالة إحصائیة عند مستوى المعنویة ≤α   للتحلیل البیئي الداخلي

 .على نجاح عملیة الابتكار التسویقي

- H1 :0.05 ة عند مستوى المعنویةیوجد تأثیر ذو دلالة إحصائی ≤α   للتحلیل البیئي الداخلي

 .على نجاح عملیة الابتكار التسویقي

تظهر نتائج التحلیل الإحصائي المبینة في الجدول أدناه الذي یوضح العلاقة بین التحلیل البیئي 

الابتكار (بع الداخلي والابتكار التسویقي، إلى وجود أثر للتحلیل البیئي الداخلي على المتغیر التا

  وهي أكبر من قیمتها الجدولیة عند مستوى دلالة  3.296المحسوبة  T، إذ بلغت قیمة )التسویقي

≤ α  0.05كما بلغت قیمة معامل الانحدار ،β  0.498الذي یحدد  قیمة الـتأثیر بقیمة.  

نجاح عملیة  وهذا یعني أن الزیادة بقیمة واحدة في التحلیل البیئي الداخلي یؤدي إلى الزیادة في

أقل من مستوى الدلالة المعتمد ) SIG=0.002(، كما أن مستوى المعنویة 49.8الابتكار التسویقي بقیمة 

، یعني هذا رفض الفرضیة الصفریة وقبول الفرضیة البدیلة التي تنص على وجود أثر ذو دلالة )0.05(

  .تسویقيإحصائیة لبعد التحلیل البیئي الداخلي في نجاح عملیة الابتكار ال

لتأثیر التحلیل البیئي الداخلي على نجاح  ختبار تحلیل الانحدار الخطي البسیطنتائج ا: 22- 3جدول رقم 

  عملیة الابتكار التسویقي

 SIG  مستوى المعنویة  βمعامل الانحدار  المحسوبة) T( قیمة  البیان

  0.002  0.498  3.296  التحلیل البیئي الداخلي

  . Spssن اعتمادا على مخرجاتاد الطالبتیمن إعد :المصدر
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الثالثالفصل   دراسة الحالة 

  اختبار الفرضیة الثانیة:الفرع الثاني

ي على نجاح للتحلیل البیئي الخارج  α≥ 0.05 لة إحصائیة عند مستوى المعنویةهناك تأثیر ذو دلا

  : عملیة الابتكار التسویقي، حیث

- H0 :0.05 لا یوجد تأثیر ذو دلالة إحصائیة عند مستوى المعنویة ≤α  بیئي الخارجي للتحلیل ال

 .على نجاح عملیة الابتكار التسویقي

- H1 :0.05 یوجد تأثیر ذو دلالة إحصائیة عند مستوى المعنویة ≤α   للتحلیل البیئي الخارجي

 .على نجاح عملیة الابتكار التسویقي

نتائج التحلیل الإحصائي المبینة في الجدول أدناه الذي یوضح العلاقة بین التحلیل البیئي  تظهر

الابتكار (ارجي والابتكار التسویقي، إلى وجود أثر للتحلیل البیئي الخارجي على المتغیر التابع الخ

 وهي أكبر من قیمتها الجدولیة عند مستوى دلالة  1.580المحسوبة  T، إذ بلغت قیمة )التسویقي

≤ α0.05كما بلغت قیمة معامل الانحدار ، β 0.265قیمة الـتأثیر بقیمة  الذي یحدد.  

ا یعني أن الزیادة بقیمة واحدة في التحلیل البیئي الخارجي یؤدي إلى الزیادة في نجاح عملیة وهذ

أكبر من مستوى الدلالة المعتمد ) SIG=0.124(كما أن مستوى المعنویة  ،26.5الابتكار التسویقي بقیمة 

وجود أثر ذو  ، یعني هذا رفض الفرضیة البدیلة وقبول الفرضیة الصفریة التي تنص على عدم)0.05(

  .دلالة إحصائیة لبعد التحلیل البیئي الخارجي في نجاح عملیة الابتكار التسویقي

لتأثیر التحلیل البیئي  Tنتائج التحلیل الإحصائي لمعامل الانحدار وقیمة : 23- 3جدول رقم 

  الخارجي على نجاح عملیة الابتكار التسویقي

  SIG وى المعنویة مست  βمعامل الانحدار  المحسوبة) T(قیمة  البیان

  0.124  0.265  1.580  التحلیل البیئي الخارجي

  .Spssمن إعداد الطالبتین اعتمادا على مخرجات  :المصدر
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  اختبار الفرضیة الرئیسیة:الفرع الثالث

على نجاح عملیة  للتحلیل البیئي  α≥ 0.05 لة إحصائیة عند مستوى المعنویةهناك تأثیر ذو دلا

  : یثالابتكار التسویقي، ح

- H0 :0.05 عند مستوى المعنویة لا یوجد تأثیر ذو دلالة إحصائیة ≤α   للتحلیل البیئي على

 .نجاح عملیة الابتكار التسویقي

- H1 :0.05 عند مستوى المعنویة یوجد تأثیر ذو دلالة إحصائیة ≤α   للتحلیل البیئي على نجاح

 .عملیة الابتكار التسویقي

مبینة في الجدول أدناه إلى وجود أثر ذو دلالة إحصائیة للتحلیل تظهر نتائج التحلیل الإحصائي ال

البیئي في نجاح عملیة الابتكار التسویقي في المؤسسات المبحوثة، حیث بلغت قیمة معامل الارتباط 

)R=0.533( أما معامل التحدید فقد بلغت قیمته ،)من التغیرات ) %28.4(، أي أن ما قیمته )0.284

  .لیة الابتكار التسویقي مصدرها التحلیل البیئيالحاصلة في نجاح عم

هذا عند مستوى دلالة و  13.09المحسوبة التي بلغت  Fنلاحظ أیضا من الجدول أعلاه أن قیمة 

SIG=0.001  وهي اقل من مستوى الدلالة الإحصائیة≤ α0.05 رفض الفرضیة الصفریة،  وهذا یعني

في نجاح عملیة الابتكار التسویقي للتحلیل البیئي على وقبول الفرضیة البدیلة التي تنص على وجود أثر 

  ).α≥0.05(المؤسسات المبحوثة عند مستوى دلالة 

نتائج اختبار الانحدار الخطي المتعدد لتأثیر التحلیل البیئي على نجاح عملیة الابتكار : 24- 3جدول رقم 

  التسویقي

 .Spssمن إعداد الطالبتین اعتمادا على مخرجات  :المصدر

 

  المحسوبة R2( F(معامل التحدید   )R(معامل الارتباط   البیان
 مستوى المعنویة 

SIG 

التحلیل البیئي 

والابتكار 

  التسویقي

علاقة  0.533

الابتكار التسویقي 

وكل الأبعاد الأخرى 

  مجتمعة

یقیس مستوى  0.284

فعالیة النموذج 

  وجودته

ذو  13.09

مصداقیة ومعنویة 

  إحصائیة

0.001  
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  الثالثخلاصة الفصل 

مثل هذا الفصل الجانب التطبیقي من هذه الدراسة، حیث حاولنا من خلاله إسقاط هذه الدراسة على 

  .الجزائریة بولایة میلة من خلال دراسة عینة من هذه الأخیرة الاقتصادیة واقع المؤسسات

ة، عملنا في بدایة هذا الفصل على عرض إجراءات الدراسة من خلال عرض عینة ومجتمع الدراس

أداة القیاس، كما تم عرض خصائص الدراسة وتحلیل  انات، وكذا التأكد من صدق ثباتأسلوب جمع البی

  .البیانات الشخصیة

المستجوبین حول  عینة الدراسة إلى تحلیل ومناقشة آراء أفراد عمدنا أیضا من خلال هذا الفصل  

  .أبعاد الابتكار التسویقيأبعاد الاستبیان، والمتمثلة في كل من أبعاد التحلیل البیئي و 

كما قمنا باختبار الفرضیات من جانب قیاس أثر المتغیر المستقل والمتمثل في التحلیل البیئي على 

  .المتغیر التابع والمتمثل في الابتكار التسویقي

وفي نهایة هذا الفصل نكون قد قمنا بتأكید أو رفض الفرضیات التي تم تقدیمها في هذا البحث 

  .ب عنها في خاتمتهوالتي سنجی
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143 

 

المراجع باللغة الفرنسیة: ثانیا  

  الكتب  - أ

Pascal Corbel, Technologies, Innovation, Stratégie De L’innovation 
technologique à l’innovation stratégique, Achevé d’imprimer sur Les 
presses de Nomandie Roto, France, 2009



 

 



 

145 

 

 



145 
 

  الجمهوریة الجزائریة الدیمقراطیة الشعبیة

  وزارة التعلیم العالي و البحث العلمي

  –میلة  –المركز الجامعي عبد الحفیظ بوالصوف 

  معهد العلوم الاقتصادیة و التجاریة و علوم التسییر

  تخصص تسویق الخدمات

  استبیان

تسویق " التحضیر لمذكرة مكملة لنیل شهادة الماستر في العلوم التجاریة تخصص  إطارفي       

في نجاح عملیة  او دوره ة المؤسسةبیئعنوان تحلیل والتي جاءت تحت "الخدمات

ندعوكم  أن، یسرنا سات لولایة میلةدراسة حالة عینة مؤس –الابتكار التسویقي 

.   البحث العلمي فقط لأغراضسریة و تستخدم  إجابتكمتبقى  أن، ونعدكم أدناهردة الوا الأسئلةعن  للإجابة

  

  :المشرف:                                                 الطالبتین

  هولي فرحات                            بوعنیق وسام                                  

 بوحامي وفاء

 

 

 

                 2016/2017السنة الجامعیة                               
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  :المعلومات الشخصیة

 أنثىذكر                                   : الجنس -1

 

كثر من أ          50- 41من              40-30من             30اقل من : العمر -2

 سنة  50

 

 جامعي              دراسات علیا            ثانوي وأقل: المستوى التعلیمي -3

 

 10من كثر سنوات           أ 10- 3سنوات            من  3اقل من : عدد سنوات الخبرة -4

 سنوات

 مساعد مدیر            رئیس قسم                 موظف    مدیر       : المركز الوظیفي -5
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  : المعلومات المتعلقة بالدراسة

  التحلیل البیئي: الأولر المحو 

موافق   العبارات  ت

  بشدة 

غیر   محاید  موافق 

  موافق

غیر 

موافق 

  بشدة

            التحلیل البیئي الداخلي: أولا

            بصورة جیدة الأولیةتتم عملیة استلام المواد   1

            جیدة للرقابة على المخزون أنظمةلدى المؤسسة   2

غیر مستغلة یمكن استغلالها  إنتاجیةتمتلك المؤسسة طاقة   3

  عند الحاجة

          

            الإنتاجیةتمتاز المؤسسة بترتیب داخلي لتسهیلاتها   4

            منتجات المؤسسة بجودة مناسبةتمتاز   5

            متعددة لمنتجاتها توزیعلدى المؤسسة منافذ   6

             كانت معیبة إذاتقوم المؤسسة باستبدال الوحدات المباعة   7

            تعتمد المؤسسة على بحوث التسویق في تطویر منتجاتها   8

             تزید من مبیعاتها إعلانیة إستراتیجیةتتبع المؤسسة   9

            تقدم المؤسسة خدمات ما بعد البیع  10

المؤسسة المشورة لعملائها فیما یخص المنتجات التي  تقدم  11

  تقدمها 

          

            بشكل كبیر  الآليتعتمد المؤسسة على خدمات الحاسب   12

            جدیدة أفكارتمنح المؤسسة حوافز للموظفین الذین یقدمون   13

            تعمل المؤسسة باستمرار على تطویر منتجاتها  14

            للأجورتمتلك المؤسسة نظاما جیدا   15

            معظم العاملین بالمؤسسة ذو مهارات عالیة  16

            التحلیل البیئي الخارجي: ثانیا

            تواجه المؤسسة عددا كبیرا من المنافسین  17
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معرفة نقاط قوة و ضعف  إلىتسعى المؤسسة باستمرار   18

  منافسیها

          

            قوي لتطویر منتجات المؤسسة المنافسة دافعتعتبر   19

            ائن ولاء اتجاه العلامة التجاریة لمنتجات المؤسسةلدى الزب  20

تعتمد المؤسسة على رغبة الزبائن و توقعاتهم في تطویر   21

  منتجاتها

          

            جیدة مع الموردین إستراتیجیةتتمتع المؤسسة بعلاقة   22

تمكنهم من التأثیر في منتجات یمتلك الموردین قوة تفاوضیة   23

  المؤسسة

          

الداخلیین الجدد للسوق الذي  أمامتضع المؤسسة حواجز   24

  تنشط فیه

          

            ترتقب المؤسسة دخول منافسین جدد لها  25

تلبي نفس الاحتیاجات التي تلبیها  آخرتوجد منتجات من نوع   26

  منتجات المؤسسة 

          

            المنتجات البدیلة تهدیدا كبیرا على منتجات المؤسسة تشكل  27

تلتزم المؤسسة بتعلیمات الهیئة العامة للمواصفات بما یخدم   28

  تحسین جودة منتجاتها

          

تؤثر التشریعات الحكومیة على قدرات المؤسسة في التوسع   29

  في استثماراتها

          

            التطورات في مجال التكنولوجیات آخرتتبع المؤسسة   30

تأخذ المؤسسة على عادات و تقالید المجتمع بعین الاعتبار   31

  عند تقدیمها لمنتجاتها الجدیدة
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  الابتكار التسویقي: المحور الثاني

  ت
  العبارات

موافق 

  بشدة
  محاید  موافق

غیر 

  موافق

موافق غیر 

  بشدة

            للمنتجاتالابتكار التسویقي : أولا

            عن منتجات منافسیهاتقدم المؤسسة منتجات متمیزة   32

            تقدم المؤسسة منتجات متنوعة في تشكیلتها  33

            المنتجات الجدیدة للمؤسسة هي تعدیل للمنتجات الحالیة   34

            المنتجات الجدیدة للمؤسسة هي منتجات جدیدة تماما  35

            جدیدة و تجسدها في منتجات مبتكرة أفكاراتتبنى المؤسسة   36

            الابتكار التسویقي للتسعیر: ثانیا

            تستحدث المؤسسة طرق جدیدة للتسعیر  37

            تحدد المؤسسة سعر مناسب لمنتجاتها  38

            خدماتها استعارتقدم المؤسسة تخفیضات في   39

            على جذب العمیل  المبتكرة للمؤسسة  الأسعارتساعد    40

            المبتكرة للمؤسسة في الحصول على ولاء العمیل الأسعارتساعد   41

            الابتكار التسویقي في الترویج: اثالث

            ترویجها أسالیبتسعى المؤسسة لابتكار طرق جدیدة في   42

            جذاب لمنتجات المؤسسة  الإشهار  43

المبیعات من خلال الهدایا و المسابقات الابتكار في تنشیط   44

  والجوائز

          

            بشكل سلیم الإعلانیةتخطط المؤسسة للحملات   45

            تعتمد المؤسسة على وسائل مختلفة للتعریف بمنتجاتها  46

            الابتكار التسویقي في التوزیع: رابعا

            توزیع و بیع جدیدة  أسالیبؤسسة لماتكر تب  47

تقوم المؤسسة باستقطاب كفاءات متمیزة و توظیفهم في مهام   48

  التوزیع

          

            دورات تكوینیة لعمال البیعتقوم المؤسسة ب  49

            تقوم المؤسسة بدورات تكوینیة لعمال البیع  50

            تعتمد المؤسسة على الموقع الالكتروني في توزیع منتجاتها  51
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  اختبار التوزیع الطبیعي: 2الملحق رقم 

Tests de normalité 

 

Kolmogorov-Smirnov
a
 Shapiro-Wilk 

Statistiques ddl Sig. Statistiques ddl Sig. 

200, 35 105, البیئي_التحلیل
*
 ,943 35 ,067 

200, 35 082, التسویقي_الابتكار
*
 ,978 35 ,690 

*. Il s'agit de la borne inférieure de la vraie signification. 

a. Correction de signification de Lilliefors 



 

 

Corrélations  

 

 16 سؤال 15 سؤال 14 سؤال 13 سؤال 12 سؤال 11 سؤال 10 سؤال 9 سؤال 8 سؤال 7 سؤال 6 سؤال 5 سؤال 4 سؤال 3 سؤال 2سؤال 1سؤال الداخلي_التحلیل 

الداخل_التحلیل

 ي

Corrélation 

de Pearson 
1 ,558

**
 ,319 ,703

**
 ,323 ,394

*
 ,614

**
 ,294 ,348

*
 ,508

**
 ,423

*
 ,415

*
 ,288 ,418

*
 ,604

**
 ,425

*
 ,090 

Sig. 

(bilatérale) 
 ,000 ,062 ,000 ,059 ,019 ,000 ,086 ,041 ,002 ,011 ,013 ,094 ,012 ,000 ,011 ,607 

N 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 

 1سؤال

Corrélation 

de Pearson 
,558

**
 1 ,340

*
 ,378

*
 ,169 ,224 ,460

**
 ,122 ,005 ,331 ,109 ,207 -,143 ,001 ,119 ,272 ,234 

Sig. 

(bilatérale) 
,000  ,045 ,025 ,332 ,196 ,005 ,486 ,979 ,052 ,533 ,233 ,412 ,993 ,495 ,114 ,175 

N 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 

 2سؤال

Corrélation 

de Pearson 
,319 ,340

*
 1 ,415

*
 ,092 -,193 ,162 -,131 -,136 ,054 ,542

**
 ,360

*
 -,128 ,016 ,052 -,162 -,120 

Sig. 

(bilatérale) 
,062 ,045  ,013 ,600 ,267 ,353 ,452 ,437 ,756 ,001 ,034 ,464 ,926 ,767 ,353 ,494 

N 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 

 3 سؤال

Corrélation 

de Pearson 
,703

**
 ,378

*
 ,415

*
 1 ,086 ,251 ,572

**
 ,029 ,233 ,383

*
 ,385

*
 ,139 -,076 ,411

*
 ,559

**
 ,075 -,133 

Sig. 

(bilatérale) 
,000 ,025 ,013  ,622 ,146 ,000 ,868 ,178 ,023 ,022 ,427 ,664 ,014 ,000 ,667 ,448 

N 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 

 4 سؤال

Corrélation 

de Pearson 
,323 ,169 ,092 ,086 1 ,232 ,129 ,080 ,126 ,034 -,056 ,172 ,118 -,010 ,060 ,089 -,251 

Sig. 

(bilatérale) 
,059 ,332 ,600 ,622  ,180 ,461 ,647 ,472 ,845 ,750 ,322 ,498 ,955 ,734 ,610 ,146 

N 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 

 5 سؤال

Corrélation 

de Pearson 
,394

*
 ,224 -,193 ,251 ,232 1 ,238 -,070 ,453

**
 ,193 -,218 ,000 ,171 ,083 ,123 ,054 ,220 

Sig. 

(bilatérale) 
,019 ,196 ,267 ,146 ,180  ,168 ,688 ,006 ,266 ,208 1,000 ,325 ,637 ,483 ,758 ,203 

N 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 
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 6 سؤال

Corrélation 

de Pearson 
,614

**
 ,460

**
 ,162 ,572

**
 ,129 ,238 1 ,417

*
 -,104 ,300 ,280 ,070 -,098 ,198 ,197 ,248 ,050 

Sig. 

(bilatérale) 
,000 ,005 ,353 ,000 ,461 ,168  ,013 ,551 ,080 ,103 ,691 ,577 ,255 ,256 ,151 ,774 

N 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 

 7 سؤال

Corrélation 

de Pearson 
,294 ,122 -,131 ,029 ,080 -,070 ,417

*
 1 -,117 -,046 ,235 ,103 -,056 -,045 ,174 ,181 ,001 

Sig. 

(bilatérale) 
,086 ,486 ,452 ,868 ,647 ,688 ,013  ,504 ,792 ,175 ,555 ,751 ,797 ,319 ,299 ,994 

N 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 

 8 سؤال

Corrélation 

de Pearson 
,348

*
 ,005 -,136 ,233 ,126 ,453

**
 -,104 -,117 1 ,340

*
 -,294 ,097 ,387

*
 ,165 ,317 ,114 -,218 

Sig. 

(bilatérale) 
,041 ,979 ,437 ,178 ,472 ,006 ,551 ,504  ,046 ,087 ,577 ,022 ,343 ,063 ,513 ,208 

N 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 

 9 سؤال

Corrélation 

de Pearson 
,508

**
 ,331 ,054 ,383

*
 ,034 ,193 ,300 -,046 ,340

*
 1 ,004 ,085 ,382

*
 ,050 ,229 ,058 -,027 

Sig. 

(bilatérale) 
,002 ,052 ,756 ,023 ,845 ,266 ,080 ,792 ,046  ,980 ,625 ,024 ,776 ,185 ,742 ,877 

N 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 

 10 سؤال

Corrélation 

de Pearson 
,423

*
 ,109 ,542

**
 ,385

*
 -,056 -,218 ,280 ,235 -,294 ,004 1 ,335

*
 -,045 ,220 ,322 -,030 ,036 

Sig. 

(bilatérale) 
,011 ,533 ,001 ,022 ,750 ,208 ,103 ,175 ,087 ,980  ,049 ,796 ,205 ,059 ,864 ,838 

N 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 

 11 سؤال

Corrélation 

de Pearson 
,415

*
 ,207 ,360

*
 ,139 ,172 ,000 ,070 ,103 ,097 ,085 ,335

*
 1 ,071 -,046 ,084 ,155 -,070 

Sig. 

(bilatérale) 
,013 ,233 ,034 ,427 ,322 1,000 ,691 ,555 ,577 ,625 ,049  ,687 ,794 ,632 ,375 ,688 

N 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 
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 12 سؤال

Corrélation 

de Pearson 
,288 -,143 -,128 -,076 ,118 ,171 -,098 -,056 ,387

*
 ,382

*
 -,045 ,071 1 ,118 ,108 ,135 -,049 

Sig. 

(bilatérale) 
,094 ,412 ,464 ,664 ,498 ,325 ,577 ,751 ,022 ,024 ,796 ,687  ,500 ,538 ,441 ,779 

N 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 

 13 سؤال

Corrélation 

de Pearson 
,418

*
 ,001 ,016 ,411

*
 -,010 ,083 ,198 -,045 ,165 ,050 ,220 -,046 ,118 1 ,493

**
 ,248 -,045 

Sig. 

(bilatérale) 
,012 ,993 ,926 ,014 ,955 ,637 ,255 ,797 ,343 ,776 ,205 ,794 ,500  ,003 ,151 ,797 

N 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 

 14 سؤال

Corrélation 

de Pearson 
,604

**
 ,119 ,052 ,559

**
 ,060 ,123 ,197 ,174 ,317 ,229 ,322 ,084 ,108 ,493

**
 1 ,261 -,080 

Sig. 

(bilatérale) 
,000 ,495 ,767 ,000 ,734 ,483 ,256 ,319 ,063 ,185 ,059 ,632 ,538 ,003  ,130 ,648 

N 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 

 15 سؤال

Corrélation 

de Pearson 
,425

*
 ,272 -,162 ,075 ,089 ,054 ,248 ,181 ,114 ,058 -,030 ,155 ,135 ,248 ,261 1 ,207 

Sig. 

(bilatérale) 
,011 ,114 ,353 ,667 ,610 ,758 ,151 ,299 ,513 ,742 ,864 ,375 ,441 ,151 ,130  ,232 

N 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 

 16 سؤال

Corrélation 

de Pearson 
,090 ,234 -,120 -,133 -,251 ,220 ,050 ,001 -,218 -,027 ,036 -,070 -,049 -,045 -,080 ,207 1 

Sig. 

(bilatérale) 
,607 ,175 ,494 ,448 ,146 ,203 ,774 ,994 ,208 ,877 ,838 ,688 ,779 ,797 ,648 ,232  

N 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 

**. La corrélation est significative au niveau 0.01 (bilatéral). 

*. La corrélation est significative au niveau 0.05 (bilatéral). 
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Corrélations  

 

 31سؤال 30 سؤال 29 سؤال 28 سؤال 27 سؤال 26 سؤال 25 سوال 24 سؤال 23 سؤال 22 سؤال 21 سؤال 20 سؤال 19 سؤال 18 سؤال 17 سؤال الخارجي_التحلیل 

 Corrélation الخارجي_التحلیل

de 

Pearson 

1 ,499
**

 ,594
**

 ,478
**

 ,447
**

 ,265 ,427
*

 ,618
**

 ,606
**

 ,253 ,464
**

 ,503
**

 ,306 ,313 ,433
**

 ,353
*

 

Sig. 

(bilatérale) 
 ,002 ,000 ,004 ,007 ,123 ,011 ,000 ,000 ,142 ,005 ,002 ,073 ,068 ,009 ,038 

N 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 

 Corrélation 17 سؤال

de 

Pearson 

,499
**

 1 ,337
*

 ,252 ,215 ,005 ,191 ,228 ,173 ,322 ,146 ,322 -,116 ,193 ,089 ,018 

Sig. 

(bilatérale) 
,002  ,048 ,144 ,214 ,976 ,271 ,188 ,321 ,059 ,403 ,059 ,505 ,268 ,610 ,919 

N 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 

 Corrélation 18 سؤال

de 

Pearson 

,594
**

 ,337
*

 1 ,734
**

 ,164 ,203 ,367
*

 ,328 ,494
**

 ,164 ,247 ,029 ,063 ,090 ,086 -,219 

Sig. 

(bilatérale) 
,000 ,048  ,000 ,347 ,242 ,030 ,054 ,003 ,345 ,153 ,870 ,717 ,608 ,624 ,207 

N 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 

 Corrélation 19 سؤال

de 

Pearson 

,478
**

 ,252 ,734
**

 1 ,195 ,232 ,145 ,353
*

 ,283 ,047 ,231 ,198 -,126 -,176 ,117 -,191 

Sig. 

(bilatérale) 
,004 ,144 ,000  ,262 ,180 ,406 ,038 ,100 ,788 ,182 ,254 ,472 ,311 ,505 ,272 

N 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 

 عبارات بعد التحلیل البیئي الخارجيلمعاملات ارتباط بیرسون : 04الملحق رقم 
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 Corrélation 20 سؤال

de 

Pearson 

,447
**

 ,215 ,164 ,195 1 ,120 ,092 -,049 ,355
*

 -,117 ,310 ,240 -,074 ,102 ,341
*

 ,036 

Sig. 

(bilatérale) ,007 ,214 ,347 ,262  ,491 ,600 ,781 ,036 ,504 ,070 ,165 ,672 ,561 ,045 ,838 

N 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 

 Corrélation 21 سؤال

de 

Pearson 

,265 ,005 ,203 ,232 ,120 1 ,233 ,109 ,012 -,224 ,110 -,115 ,189 -,004 -,033 ,013 

Sig. 

(bilatérale) 
,123 ,976 ,242 ,180 ,491  ,178 ,533 ,947 ,195 ,530 ,510 ,276 ,983 ,849 ,942 

N 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 

 Corrélation 22 سؤال

de 

Pearson 

,427
*

 ,191 ,367
*

 ,145 ,092 ,233 1 ,472
**

 ,056 ,086 -,015 ,095 ,229 ,106 -,025 -,103 

Sig. 

(bilatérale) 
,011 ,271 ,030 ,406 ,600 ,178  ,004 ,751 ,625 ,931 ,587 ,186 ,544 ,888 ,557 

N 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 

 Corrélation 23 سؤال

de 

Pearson 

,618
**

 ,228 ,328 ,353
*

 -,049 ,109 ,472
**

 1 ,191 ,189 ,015 ,428
*

 ,309 ,039 ,166 ,219 

Sig. 

(bilatérale) 
,000 ,188 ,054 ,038 ,781 ,533 ,004  ,271 ,278 ,930 ,010 ,071 ,824 ,341 ,207 

N 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 

 Corrélation 24 سؤال

de 

Pearson 

,606
**

 ,173 ,494
**

 ,283 ,355
*

 ,012 ,056 ,191 1 ,116 ,213 ,020 ,121 ,389
*

 ,190 ,257 

Sig. 

(bilatérale) 
,000 ,321 ,003 ,100 ,036 ,947 ,751 ,271  ,507 ,220 ,908 ,487 ,021 ,274 ,136 
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N 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 

 Corrélation 25 سوال

de 

Pearson 

,253 ,322 ,164 ,047 -,117 -,224 ,086 ,189 ,116 1 ,212 ,132 -,235 ,049 -,089 -,032 

Sig. 

(bilatérale) 
,142 ,059 ,345 ,788 ,504 ,195 ,625 ,278 ,507  ,222 ,449 ,175 ,779 ,610 ,855 

N 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 

 Corrélation 26 سؤال

de 

Pearson 

,464
**

 ,146 ,247 ,231 ,310 ,110 -,015 ,015 ,213 ,212 1 ,274 -,026 ,025 ,099 ,188 

Sig. 

(bilatérale) 
,005 ,403 ,153 ,182 ,070 ,530 ,931 ,930 ,220 ,222  ,111 ,882 ,888 ,573 ,280 

N 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 

 Corrélation 27 سؤال

de 

Pearson 

,503
**

 ,322 ,029 ,198 ,240 -,115 ,095 ,428
*

 ,020 ,132 ,274 1 ,082 -,103 ,217 ,411
*

 

Sig. 

(bilatérale) 
,002 ,059 ,870 ,254 ,165 ,510 ,587 ,010 ,908 ,449 ,111  ,640 ,555 ,211 ,014 

N 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 

 Corrélation 28 سؤال

de 

Pearson 

,306 -,116 ,063 -,126 -,074 ,189 ,229 ,309 ,121 -,235 -,026 ,082 1 ,147 ,358
*

 ,139 

Sig. 

(bilatérale) 
,073 ,505 ,717 ,472 ,672 ,276 ,186 ,071 ,487 ,175 ,882 ,640  ,401 ,035 ,427 

N 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 

 Corrélation 29 سؤال

de 

Pearson 

,313 ,193 ,090 -,176 ,102 -,004 ,106 ,039 ,389
*

 ,049 ,025 -,103 ,147 1 ,106 ,087 

Sig. 

(bilatérale) 
,068 ,268 ,608 ,311 ,561 ,983 ,544 ,824 ,021 ,779 ,888 ,555 ,401  ,543 ,618 
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N 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 

 Corrélation 30 سؤال

de 

Pearson 

,433
**

 ,089 ,086 ,117 ,341
*

 -,033 -,025 ,166 ,190 -,089 ,099 ,217 ,358
*

 ,106 1 ,213 

Sig. 

(bilatérale) 
,009 ,610 ,624 ,505 ,045 ,849 ,888 ,341 ,274 ,610 ,573 ,211 ,035 ,543  ,220 

N 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 

 Corrélation 31سؤال

de 

Pearson 
,353

*
 ,018 -,219 -,191 ,036 ,013 -,103 ,219 ,257 -,032 ,188 ,411

*
 ,139 ,087 ,213 1 

Sig. 

(bilatérale) 
,038 ,919 ,207 ,272 ,838 ,942 ,557 ,207 ,136 ,855 ,280 ,014 ,427 ,618 ,220  

N 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 

**. La corrélation est significative au niveau 0.01 (bilatéral). 

*. La corrélation est significative au niveau 0.05 (bilatéral). 
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Corrélations 

 36 سؤال 35 سؤال 34 سؤال 33 سؤال 32 سؤال المنتج_ابتكار 

Corrélation de Pearson 1 ,712 المنتج_ابتكار
**
 ,575

**
 ,400

*
 ,626

**
 ,649

**
 

Sig. (bilatérale)  ,000 ,000 ,017 ,000 ,000 

N 35 35 35 35 35 35 

Corrélation de Pearson ,712 32 سؤال
**
 1 ,431

**
 ,037 ,386

*
 ,233 

Sig. (bilatérale) ,000  ,010 ,834 ,022 ,177 

N 35 35 35 35 35 35 

Corrélation de Pearson ,575 33 سؤال
**
 ,431

**
 1 ,033 ,112 ,253 

Sig. (bilatérale) ,000 ,010  ,852 ,521 ,143 

N 35 35 35 35 35 35 

Corrélation de Pearson ,400 34 سؤال
*
 ,037 ,033 1 -,051 ,085 

Sig. (bilatérale) ,017 ,834 ,852  ,769 ,627 

N 35 35 35 35 35 35 

Corrélation de Pearson ,626 35 سؤال
**
 ,386

*
 ,112 -,051 1 ,385

*
 

Sig. (bilatérale) ,000 ,022 ,521 ,769  ,023 

N 35 35 35 35 35 35 

Corrélation de Pearson ,649 36 سؤال
**
 ,233 ,253 ,085 ,385

*
 1 

Sig. (bilatérale) ,000 ,177 ,143 ,627 ,023  

N 35 35 35 35 35 35 

**. La corrélation est significative au niveau 0.01 (bilatéral). 

*. La corrélation est significative au niveau 0.05 (bilatéral). 

  

   

 الابتكار التسویقي للمنتجاتعبارات بعد معاملات ارتباط بیرسون ل: 05الملحق رقم 
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Corrélations 

 41 سؤال 40 سؤال 39 سؤال 38 سؤال 37 سؤال التسعیر_ابتكار 

Corrélation de Pearson 1 ,426 التسعیر_ابتكار
*
 ,655

**
 ,729

**
 ,818

**
 ,570

**
 

Sig. (bilatérale)  ,011 ,000 ,000 ,000 ,000 

N 35 35 35 35 35 35 

Corrélation de Pearson ,426 37 سؤال
*
 1 ,333 ,072 ,147 -,101 

Sig. (bilatérale) ,011  ,051 ,682 ,400 ,562 

N 35 35 35 35 35 35 

Corrélation de Pearson ,655 38 سؤال
**
 ,333 1 ,223 ,430

**
 ,161 

Sig. (bilatérale) ,000 ,051  ,198 ,010 ,355 

N 35 35 35 35 35 35 

Corrélation de Pearson ,729 39 سؤال
**
 ,072 ,223 1 ,641

**
 ,377

*
 

Sig. (bilatérale) ,000 ,682 ,198  ,000 ,026 

N 35 35 35 35 35 35 

Corrélation de Pearson ,818 40 سؤال
**
 ,147 ,430

**
 ,641

**
 1 ,340

*
 

Sig. (bilatérale) ,000 ,400 ,010 ,000  ,045 

N 35 35 35 35 35 35 

Corrélation de Pearson ,570 41 سؤال
**
 -,101 ,161 ,377

*
 ,340

*
 1 

Sig. (bilatérale) ,000 ,562 ,355 ,026 ,045  

N 35 35 35 35 35 35 

*. La corrélation est significative au niveau 0.05 (bilatéral). 

**. La corrélation est significative au niveau 0.01 (bilatéral). 

  

   

 الابتكار التسویقي للتسعیرعبارات بعد معاملات ارتباط بیرسون ل: 06الملحق رقم 
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Corrélations 

 46سؤال 45 سؤال 44 سؤال 43 سؤال 42 سؤال الترویج 

Corrélation de Pearson 1 ,753 الترویج
**
 ,730

**
 ,798

**
 ,674

**
 ,630

**
 

Sig. (bilatérale)  ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 

N 35 35 35 35 35 35 

Corrélation de Pearson ,753 42 سؤال
**
 1 ,635

**
 ,346

*
 ,532

**
 ,259 

Sig. (bilatérale) ,000  ,000 ,042 ,001 ,133 

N 35 35 35 35 35 35 

Corrélation de Pearson ,730 43 سؤال
**
 ,635

**
 1 ,475

**
 ,247 ,269 

Sig. (bilatérale) ,000 ,000  ,004 ,153 ,118 

N 35 35 35 35 35 35 

Corrélation de Pearson ,798 44 سؤال
**
 ,346

*
 ,475

**
 1 ,438

**
 ,484

**
 

Sig. (bilatérale) ,000 ,042 ,004  ,009 ,003 

N 35 35 35 35 35 35 

Corrélation de Pearson ,674 45 سؤال
**
 ,532

**
 ,247 ,438

**
 1 ,261 

Sig. (bilatérale) ,000 ,001 ,153 ,009  ,129 

N 35 35 35 35 35 35 

Corrélation de Pearson ,630 46سؤال
**
 ,259 ,269 ,484

**
 ,261 1 

Sig. (bilatérale) ,000 ,133 ,118 ,003 ,129  

N 35 35 35 35 35 35 

**. La corrélation est significative au niveau 0.01 (bilatéral). 

*. La corrélation est significative au niveau 0.05 (bilatéral). 

  

   

 الابتكار التسویقي للترویجعبارات بعد معاملات ارتباط بیرسون ل: 07الملحق رقم 
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Corrélations 

 51 سؤال 50 سؤال 49 سؤال 48 سؤال 47 سؤال التوزیع 

Corrélation de Pearson 1 ,675 التوزیع
**
 ,650

**
 ,579

**
 ,557

**
 ,594

**
 

Sig. (bilatérale)  ,000 ,000 ,000 ,001 ,000 

N 35 35 35 35 35 35 

Corrélation de Pearson ,675 47 سؤال
**
 1 ,374

*
 ,144 ,131 ,442

**
 

Sig. (bilatérale) ,000  ,027 ,410 ,452 ,008 

N 35 35 35 35 35 35 

Corrélation de Pearson ,650 48 سؤال
**
 ,374

*
 1 ,277 ,290 ,106 

Sig. (bilatérale) ,000 ,027  ,107 ,091 ,543 

N 35 35 35 35 35 35 

Corrélation de Pearson ,579 49 سؤال
**
 ,144 ,277 1 ,263 ,135 

Sig. (bilatérale) ,000 ,410 ,107  ,128 ,439 

N 35 35 35 35 35 35 

Corrélation de Pearson ,557 50 سؤال
**
 ,131 ,290 ,263 1 ,016 

Sig. (bilatérale) ,001 ,452 ,091 ,128  ,926 

N 35 35 35 35 35 35 

Corrélation de Pearson ,594 51 سؤال
**
 ,442

**
 ,106 ,135 ,016 1 

Sig. (bilatérale) ,000 ,008 ,543 ,439 ,926  

N 35 35 35 35 35 35 

**. La corrélation est significative au niveau 0.01 (bilatéral). 

*. La corrélation est significative au niveau 0.05 (bilatéral). 

  

   

 الابتكار التسویقي للتوزیععبارات بعد ل معاملات ارتباط بیرسون: 08الملحق رقم 
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Statistiques de fiabilité 

Alpha de 

Cronbach 

Nombre 

d'éléments 

,813 51 

Statistiques de fiabilité 

Alpha de 

Cronbach 

Nombre 

d'éléments 

,685 31 

Statistiques de fiabilité 

Alpha de 

Cronbach 

Nombre 

d'éléments 

,760 20 

 )التحلیل البیئي(معامل الثبات ألفا للمتغیر المستقل : 09الملحق رقم 

 )الابتكار التسویقي( معامل الثبات ألفا للمتغیر التابع: 10الملحق رقم 

 معامل الثبات ألفا الكلي: 11الملحق رقم 
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Statistiques 

 16 سؤال 15 سؤال 14 سؤال 13 سؤال 12 سؤال 11 سؤال 10 سؤال 9 سؤال 8 سؤال 7 سؤال 6 سؤال 5 سؤال 4 سؤال 3 سؤال 2سؤال 1سؤال 

N Valide 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 

Manquant 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 

Moyenne 3,69 3,54 3,40 3,51 4,00 3,66 3,31 3,74 3,40 3,20 3,34 3,71 3,91 3,83 3,60 3,09 

Erreur standard de la moyenne ,178 ,180 ,218 ,214 ,169 ,188 ,212 ,176 ,206 ,182 ,201 ,203 ,180 ,203 ,184 ,180 

 

 

 

 

Statistiques 

 31سؤال 30 سؤال 29 سؤال 28 سؤال 27 سؤال 26 سؤال 25 سوال 24 سؤال 23 سؤال 22 سؤال 21 سؤال 20 سؤال 19 سؤال 18 سؤال 17 سؤال 

N Valide 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 

Manquant 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 

Moyenne 3,80 4,00 4,09 3,51 3,89 3,69 3,09 3,14 3,40 3,40 3,60 3,71 3,71 3,91 3,40 

Erreur standard de la moyenne ,173 ,159 ,166 ,194 ,182 ,173 ,226 ,225 ,193 ,193 ,184 ,167 ,177 ,185 ,218 

 )التحلیل البیئي الداخلي(المتوسطات الحسابیة والانحراف المعیاري للمتغیر المستقل : 12الملحق رقم 

 )التحلیل البیئي الخارجي(المتوسطات الحسابیة والانحراف المعیاري للمتغیر المستقل : 13الملحق رقم 
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Statistiques 

 36 سؤال 35 سؤال 34 سؤال 33 سؤال 32 سؤال 

N Valide 35 35 35 35 35 

Manquant 0 0 0 0 0 

Moyenne 3,57 3,86 3,26 2,83 3,57 

Erreur standard de la moyenne ,206 ,160 ,206 ,194 ,185 

Statistiques 

 41 سؤال 40 سؤال 39 سؤال 38 سؤال 37 سؤال 

N Valide 35 35 35 35 35 

Manquant 0 0 0 0 0 

Moyenne 3,23 3,37 3,49 3,31 3,34 

Erreur standard de la moyenne ,188 ,188 ,194 ,227 ,209 

Statistiques 

 46سؤال 45 سؤال 44 سؤال 43 سؤال 42 سؤال 

N Valide 35 35 35 35 35 

Manquant 0 0 0 0 0 

Moyenne 3,77 3,63 3,49 3,86 3,89 

Erreur standard de la moyenne ,193 ,193 ,251 ,179 ,187 

Statistiques 

 51 سؤال 50 سؤال 49 سؤال 48 سؤال 47 سؤال 

N Valide 35 35 35 35 35 

Manquant 0 0 0 0 0 

Moyenne 4,03 3,66 3,57 3,54 3,43 

Erreur standard de la moyenne ,176 ,183 ,180 ,198 ,222 

 )الابتكار التسویقي للمنتجات(المتوسطات الحسابیة والانحراف المعیاري للمتغیر التابع : 14الملحق رقم 

 )الابتكار التسویقي للتسعیر(المتوسطات الحسابیة والانحراف المعیاري للمتغیر التابع : 15الملحق رقم 

 )الابتكار التسویقي للترویج(والانحراف المعیاري للمتغیر التابع  المتوسطات الحسابیة: 16الملحق رقم 

 )الابتكار التسویقي للتوزیع(والانحراف المعیاري للمتغیر التابع  المتوسطات الحسابیة: 17الملحق رقم 
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Coefficients
a
 

Modèle 

Coefficients non standardisés 

Coefficients 

standardisés 

t Sig. B Ecart standard Bêta 

1 (Constante) 29,539 8,392  3,520 ,001 

 002, 3,296 498, 118, 388, التسویقي_الابتكار

a. Variable dépendante : الداخلي_التحلیل 

 

 

 

Coefficients
a
 

Modèle 

Coefficients non standardisés 

Coefficients 

standardisés 

t Sig. B Ecart standard Bêta 

1 (Constante) 40,426 8,892  4,546 ,000 

 124, 1,580 265, 125, 197, التسویقي_الابتكار

a. Variable dépendante : الخارجي_التحلیل 

  

  

  

  

  

  

  

  

ANOVA
a
 

Modèle 

Somme des 

carrés ddl Carré moyen F Sig. 

1 Régression 1132,966 1 1132,966 13,090 ,001
b
 

Résidus 2856,177 33 86,551   

Total 3989,143 34    

a. Variable dépendante : البیئي_التحلیل 

b. Prédicteurs : (Constante), التسویقي_الابتكار 

  

Récapitulatif des modèles 

Modèle R R-deux R-deux ajusté 

Erreur standard 

de l'estimation 

1 ,533
a
 ,284 ,262 9,30327 

a. Prédicteurs : (Constante), التسویقي_الابتكار 

  المحسوبة لبعد التحلیل البیئي الداخلي وأثره على الابتكار التسویقي Tقیمة : 18الملحق رقم 

  وأثره على الابتكار التسویقي الخارجيالمحسوبة لبعد التحلیل البیئي  Tقیمة : 19الملحق رقم 

  الانحدار الخطي المتعدد لتأثیر التحلیل البیئي على الابتكار التسویقياختبار : 20الملحق رقم 
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 الجنس

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 71,4 71,4 71,4 25 ذكر 

 100,0 28,6 28,6 10 أنثى

Total 35 100,0 100,0  

  

 عددسنواتالخبرة

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 34,3 34,3 34,3 12 3 أقلمن 

3-10 19 54,3 54,3 88,6 

 100,0 11,4 11,4 4 10 أكثرمن

Total 35 100,0 100,0  

  

  

 عددسنواتالخبرة

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 34,3 34,3 34,3 12 3 أقلمن 

3-10 19 54,3 54,3 88,6 

 100,0 11,4 11,4 4 10 أكثرمن

Total 35 100,0 100,0  

  

  

 نوعالمؤسسة

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 57,1 57,1 57,1 20 حكومیة 

 88,6 31,4 31,4 11 مساھمة

 100,0 11,4 11,4 4 فردیة

Total 35 100,0 100,0  

  

توزیع أفراد عینة الدراسة حسب الجنس، العمر، سنوات الخبرة، المستوى التعلیمي، : 21الملحق رقم 

  المركز الوظیفي


	fin2
	1
	2



