
ّةّالجزائري ـةّالد يمقراطي ـةّالش عبي ـةالجمهوري ـّ

ّوزارةّالت عميمّالعاليّوالبحثّالعمميّ 

 
ّ-1-جـامعةّفرحـاتّعب اسّسطيف

 كم ي ـةّالعمـومّالاقتصادي ـةّوالت جاري ةّوعمومّالت سيير

ّّّالاقتصاديةأطروحةّمقدمةّلنيلّشهادةّدكتوراهّعمومّفيّالعمومّ

ّ:تحتّعنوان

ّ

ّ

ّ

ّ

ّّ:تحتّإشرافّّّّّّّّّّّمنّإعدادّالطالب:

ّأ.د.ّبنّيعقوبّالطاهرّّّّّّّّّّّّّّّّّّّّّّّّّّّّّّّّّكبابّمنالّّّّّّّّّّّّّّّّّّّّّ

ّ:لجنـــةّالمناقشــةّّأعضاء

ّسارئيّ 1ّّّّّّّّّّّّّّجامعةّسطيف أستاذّالتعميمّالعاليّّّّّّّّّ ّّّّّّّأ.د.قطافّليمىّّّّّّّّّ

ّمشرفاّومقرراّ 1ّّّّّّّّّأستاذّالتعميمّالعاليّّّّّّّّّجامعةّسطيفّّّأ.د.بنّيعقوبّالطاهرّّّّّّّّ

ّمناقشا  3ّّّّّّّّّّّّّأستاذّالتعميمّالعاليّّّّّّّّجامعةّالجزائر أ.د.سويسيّعبدّالوهابّّّّّّّّ

ّمناقشا  1ّّّّّّّّّّّّجامعةّسطيف أستاذّمحاضرّّّّّّّّّّّّّ د.رقادّصميحةّّّّّّّّّّّّّّّّّّ

ّمناقشا   1ّّّّّّّّّّّجامعةّسطيف أستاذّمحاضرّّّّّّّّّّّّّ د.دوميّسمراءّّّّّّّّّّّّّّّّّ

ّمناقشا   2ّّّّّّّّّّّّجامعةّالبميدة أستاذّمحاضرّّّّّّّّّّّّّ ّّّّّّّسيدّأحمدحاجّعيسىّّد.

ّمدعو ّ  1ّّّّّّّّّّّّجامعةّسطيف أستاذّمحاضرّّّّّّّّّّّّّّد.مسالتةّسفيانّّّّّّّّّّّّّّّ
 2012/2012:السنةّالجامعية

 دور الإبتكار التسويقي في تدعيم القدرة التنافسية للمؤسسة دراسة حالة متعاملي الهاتف 

 بولاية سطيفالنقال 

 موبيليس( -أوريدو–)جيزي 



:تشكرات    
 

الحمد لله كثيرا طيبا مباركا فيو، والصلاة والسلام على رسول الله وعلى آلو             
 وصحبو ومن والاه.

يشرفني أن أتقدم بأسمى معاني الشكر والامتنان لأستاذي الف اضل، البروفيسور"       
بدعمو    بن يعقوب الطاىر" الذي تحمل عبئ الإشراف على ىذه الرسالة ولم يبخل علي

 ومتابعتو وتوجيياتو وحرصو على إنجاز ىذا العمل في أفضل صورة.

كما يشرفني أن أقدم جزيل شكري لكل من مد لي يد العون طيلة مشوار إنجاز         
 ىذا العمل وأخص بالذكر الدكتور "مولوح كمال"، الاستاذ "يعلى ف اروق" 

البحث.وكذلك لجميع الأساتذة الذين شرفونا بتحكيم إستمارة    

كما لا يفوتني أن أشكر مدراء المؤسسات الذين دعموني ووفروا لي المناخ         
 المناسب لاتمام الجانب التطبيقي ليذه الرسالة.

        

 

 

 

إلى كل ىؤلاء جزاكم الله عني خير      

 الباحثة : كباب منال



 الإىداء
 أىدي ثمرة عملي ىذا إلى :

أبي العزيز      

 أمي الغالية  

 زوجي وأولادي  

مجدأ  -إياد  –لؤي    

 الإخوة والآخوات جميعا

 إلى كل من سار درب العلم داعيا بدعاء الله تعالى  

 " وق ل ربي زدني علما" 
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 المقدمة العامة :
قتصادي في جميع المجالات خاصة الجانب الإشهد العالم و لا يزاؿ برولات و تطورات كبيرة و متسارعة           

قائمة على الدنافسة الشديدة ،مع تنوع أعماؿ منها ،ما جعل الدؤسسة تواجو برديات غير مسبوقة في بيئة 
و في ىذه البيئة التي يزداد فيها عدد .من أجل النمو و التطور و البقاء إستراتيجيتها و مداخلها و أساليبها 

الدؤسسات بشكل لم يسبق لو مثيل ،الأسواؽ تتحوؿ ،التكنولوجيا تتطور ،و الدنتجات تتقادـ بسرعة ،كل ىذه 
من  العوامل أدت بالدؤسسة الدعاصرة بدختلف بزصصاتها إلى البحث عن الدداخل الإستراتيجية التي بسكنها

مواجهة كل ىذه التحديات ،و لم يعد ىدؼ الدؤسسة ىو الدواجهة فحسب بل توسعت آفاؽ بحثها إلى لزاولة 
ق ىذا ستمراريتها قدر الدستطاع ،ما جعلها تهتم بجميع السبل الكفيلة بتحقيإبرقيق ميزة تنافسية و ضماف 
 ىتماـ جميع الدؤسسات .إالذدؼ الذي أصبح في صدارة 

ذه الظروؼ أصبح العمل بدا ىو متاح و التحضير للتفاعل مع متغيرات البيئة عن طريق التكيف في ظل ى       
لا يخدـ كل الدؤسسات، لاسيما أف وتيرة التغير أصبحت سريعة،فإما أف تكوف الدؤسسة يقظة بالقدر الذي 

ار ،ىذا الأخير بتكذلك ىو الإلدساهمة في برقيق العوامل ا مننافسين ،أو أف تستبق التغير ،و تتصرؼ فيو قبل الد
د أف كاف لعقود طويلة قتصاد الجديد الدبني على الدعرفة ،بعىتماـ كبير خاصة في ظل الإإالذي أصبح يحظى ب

ستثنائي غير مطلوب من أغلب الأقساـ والوظائف في الدؤسسة ،أو نشاطا لزصورا في قسم البحث إلررد نشاط 
حتماؿ الإخفاؽ ، كما كاف في حالات كثيرة إهوؿ وعدـ التدكد مع و تتسم بالمجو التطوير الذي كانت نتائج

 عبارة عن نشاط ذاتي لبعض الأفراد الدتميزين بذكاء خاص لا يدكن السيطرة عليو أو تنظيمو أو التدريب عليو ،
 بتكار في الدؤسسات الاقتصادية .ير سلبي على بروز دور و أهمية الإكل ىذا كاف لو تدث

ستمرار التقدـ العلمي و التطور التقني و ثورة الدعلومات ،و تزايد حدة الدنافسة و تنوع الأسواؽ و إو مع         
بتكار و دوره كنشاط منظم و ؤسسات تدرؾ شيئا فشيئا أهمية الإالحاجات و السرعة في تغيرىا ، أخذت الد

قق للمؤسسة ميزة تنافسية منهجي في التوصل إلى منتجات ،أسواؽ ،و تقنيات و عمليات و أساليب جديدة بر
 بتكار النشاط الأكثر أهمية في شركات الأعماؿ الدتقدمة ،كفاءة عن أي مصدر آخر ،ليصبح الإ  لا تقل قيمة و

و الأكثر أهمية من حيث الدساهمة في البقاء و النمو ،لتصل مكانتو نموا إلى اعتباره خالق الديزة التنافسية و العامل 
 في الدؤسسة ،و بالتالي فإف اللجوء إليو أمر لامفر منو. الأساسي للمحافظة عليها

بتكار في أنشطتها ،فإف التسويق يعتبر من بين المجالات التي تقود عملية و إذا أرادت الدؤسسة تبني الإ       
التغير بدا يضمن للمؤسسة التفوؽ و التميز و بذنب خطر الدنافسين ،و القدرة على التكيف مع الدستجدات 

بتكاري حالة ملحة تسعى إلى بلوغها العديد من الدؤسسات ، و يدتي صرة ،و بذلك فقد أصبح التسويق الإاالدع
ستراتيجيات السوؽ ،لأنهم ىم الذين يحددوف الإىذا الدفهوـ من حقيقة مفادىا أف الدستهلكين أصبحوا سادة في 
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بتكار الأىداؼ التسويقية التي أصبح الإ سمحتياجاتهم تتعدد و تر إالتسويقية ،و في ضوء رغباتهم و  و النشاطات
بتكار التسويقي و الدتمثل في لديزة التنافسية ، و بهذا فإف الإستمراره و تواصل اإبها من أجل ضماف عاملا لصيقا 

عد مدخلا يراد من خلاؿ جذب الزبائن و المحافظة عليهم يلى عناصر الدزيج التسويقي ،أصبح بتكار الدوجو إالإ
 ق قيمة أفضل لذم لشا يحققو الدنافسوف .عن طريق خل

 إشكالية البحثأولا:   
حتياجات الزبائن إنافسة و سرعة التغير في رغبات و ففي ظل بيئة الأعماؿ الدعاصرة التي تتميز بالد          

قوية و كتساب ميزات تنافسية إالتميز و البقاء في الأسواؽ ،و  تسعى الدؤسسة إلى التطوير الدستمر لتحقيق
تفاقية الجات و بررير التجارة الدولية ،و حتمية العولدة إلدنافسة التي تزايدت بفعل تطبيق دائمة لتواجو حدة ا

الاقتصادية لشا دفع الدؤسسات إلى السعي لضو برقيق ميزة تنافسية أو أكثر ،و إيجاد مصادر تشكل دعامة لذذه 
بتكار ،خاصة في لراؿ ىذه الدصادر ىو الإلعل من أبرز ستدامة ،و زايا ،و تكسبها صفة السيطرة و الإالد

التسويق ،و الذي أصبح أداة ىامة من أدوات التعامل مع البيئة الدعاصرة وعليو تتمحور إشكالية ابحث الرئيسية 
 في السؤاؿ التالي :

تصالات الهاتفية بولاية عيم القدرة التنافسية لمؤسسات الإبتكار التسويقي في تدالإ ما ىو دور        
 ؟ لتنافسية لها في ظل بيئة الأعمالالمزايا اخلق سطيف من خلال 

 : التاليةطرح عدة تساؤلات فرعية  تمللإجابة على سؤاؿ الإشكالية      

تكار التسويقي في لإبية النقالة بولاية سطيف لدفهوـ اتصالات الذاتفتطبيق مؤسسات الإ ستوىما م -1
 ؟نشاطها

 تصالات الذاتفية النقالة بولاية سطيف لأبعاد الديزة التنافسية ؟الإ مؤسسات ما مستوى تطبيق – 2

في تقيمهم لددى تطبيق مؤسسات  ىل توجد فروؽ بين وجهات نظر كل من العملاء و الدوظفين – 3
 بتكار التسويقي في نشاطها ؟الذاتفية النقالة بولاية سطيف للإتصالات الإ

 مؤسسات ىل توجد فروؽ بين  وجهات نظر الدوظفين تبعا لنوع الدؤسسة في تقييمهم لددى تطبيق – 4
 بتكار التسويقي في نشاطها ؟الذاتفية النقالة بولاية سطيف للإتصالات الإ

 مؤسسات ىل توجد فروؽ بين  وجهات نظر العملاء تبعا لنوع الدؤسسة في تقييمهم لددى تطبيق – 5
 بتكار التسويقي في نشاطها ؟اتفية النقالة بولاية سطيف للإالذتصالات الإ
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مؤسسات ىل توجد فروؽ بين  وجهات نظر كل من العملاء و الدوظفين في تقييمهم لددى تطبيق  - 6
 في نشاطها ؟ بعاد الديزة التنافسيةالذاتفية النقالة بولاية سطيف لأتصالات الإ

مؤسسات  تبعا لنوع الدؤسسة في تقييمهم لددى تطبيق ىل توجد فروؽ بين  وجهات نظر الدوظفين - 7
 تصالات الذاتفية النقالة بولاية سطيف لأبعاد الديزة التنافسية في نشاطها ؟الإ

مؤسسات ىل توجد فروؽ بين  وجهات نظر العملاء تبعا لنوع الدؤسسة في تقييمهم لددى تطبيق  - 8
 الديزة التنافسية في نشاطها ؟ تصالات الذاتفية النقالة بولاية سطيف لأبعادالإ

تصالات الذاتفية قيق الديزة التنافسية لدؤسسات الإدور في بر (بعناصره لرتمعة ) بتكار التسويقيىل الإ – 9
 النقالة بولاية سطيف ؟

تصالات الذاتفية النقالة قيق الديزة التنافسية لدؤسسات الإبتكار التسويقي  دور في برىل لعناصر الإ – 11 
  ية سطيف ؟ بولا

  ثانيا : فرضيات الدراسة

للإجابة على إشكالية الدراسة الرئيسية و تساؤلاتها الفرعية تم صياغة لرموعة من الفرضيات التي بزدـ       
 أىداؼ البحث و ىي تتمثل في : 

بتكار ية النقالة بولاية سطيف مفهوـ الإتصالات الذاتفق مؤسسات الإ: تطب الفرضية الرئيسية الأولى*
 التسويقي في نشاطها .

تصالات الذاتفية النقالة بولاية سطيف لأبعاد الديزة التنافسية ق مؤسسات الإ: تطب الفرضية الرئيسية الثانية*
 في نشاطها .

وظفين توجد فروؽ ذات دلالة إحصائية  بين  وجهات نظر كل من العملاء والد:  الفرضية الرئيسية الثالثة*
بتكار التسويقي في لإفهوـ االذاتفية النقالة بولاية سطيف لدتصالات الإمؤسسات في تقييمهم لددى تطبيق 

 نشاطها .

توجد فروؽ بين  وجهات نظر الدوظفين تبعا لنوع الدؤسسة في تقييمهم لددى :  الفرضية الرئيسية الرابعة*
 في نشاطها .لدفهوـ الإبتكار التسويقي طيف تصالات الذاتفية النقالة بولاية سالإمؤسسات تطبيق 

توجد فروؽ بين  وجهات نظر العملاء تبعا لنوع الدؤسسة في تقييمهم لددى :  الفرضية الرئيسية الخامسة*
 في نشاطها .لدفهوـ الإبتكار التسويقي تصالات الذاتفية النقالة بولاية سطيف الإمؤسسات تطبيق 
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توجد فروؽ ذات دلالة إحصائية  بين  وجهات نظر كل من العملاء : الفرضية الرئيسية السادسة*
تصالات الذاتفية النقالة بولاية سطيف لأبعاد الديزة التنافسية في الإمؤسسات والدوظفين في تقييمهم لددى تطبيق 

 نشاطها .

ا لنوع توجد فروؽ ذات دلالة إحصائية  بين  وجهات نظر الدوظفين تبع:  الفرضية الرئيسية السابعة*
تصالات الذاتفية النقالة بولاية سطيف لأبعاد الديزة التنافسية في الإمؤسسات لدؤسسة في تقييمهم لددى تطبيق ا

 نشاطها .

توجد فروؽ ذات دلالة إحصائية  بين  وجهات نظر العملاء  تبعا لنوع :  الفرضية الرئيسية الثامنة*
الذاتفية النقالة بولاية سطيف لأبعاد الديزة التنافسية في  تصالاتالإمؤسسات الدؤسسة في تقييمهم لددى تطبيق 

 نشاطها .

افسية لدؤسسات بتكار التسويقي " بعناصره لرتمعة " دور في برقيق الديزة التنللإ:  الفرضية الرئيسية التاسعة*
 .تصالات الذاتفية النقالة بولاية سطيف الإ

 ىي : وفرضيات جزئية  ثلاثو تنبثق من الفرضية الرئيسية التاسعة       

تصالات الذاتفية النقالة بولاية برقيق الجودة لخدمات لدؤسسات الإ دور في (بعناصره لرتمعة)بتكار التسويقي للإ*
 سطيف .

  .تصالات الذاتفية النقالة بولاية سطيفدور في برقيق التميز لدؤسسات الإ( بعناصره لرتمعة)بتكار التسويقي للإ*

تصالات الذاتفية النقالة بولاية ستجابة مؤسسات الإإدور في زيادة سرعة (  بعناصره لرتمعة) بتكار التسويقيللإ*
 سطيف لحاجات العملاء .

بتكار في الأسعار ، بتكار في الدنتج ، الإسويقي )الإبتكار التلعناصر الإ:  الفرضية الرئيسية العاشرة*
تكار في ببتكار في العمليات ، الإادي ، الإبتكار في المحيط الدبتكار في التوزيع ، الإبتكار في الترويج ، الإالإ

 تصالات الذاتفية النقالة بولاية سطيف .قيق الديزة التنافسية لدؤسسات الإفي برالأفراد ( دور كبير 

 و ىي :ثلاث فرضيات جزئية و تنبثق من الفرضية الرئيسية العاشرة       

بتكار في بتكار في الترويج ، الإبتكار في الأسعار ، الإبتكار في الدنتج ، الإسويقي )الإبتكار التلعناصر الإ *
برقيق الجودة  فيتكار في الأفراد ( دور كبير ببتكار في العمليات ، الإادي ، الإبتكار في المحيط الدالتوزيع ، الإ

 تصالات الذاتفية النقالة بولاية سطيف .لخدمات مؤسسات الإ
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بتكار في بتكار في الترويج ، الإبتكار في الأسعار ، الإبتكار في الدنتج ، الإسويقي )الإالتبتكار لعناصر الإ *
برقيق التميز  الأفراد ( دور كبير  في  تكار فيببتكار في العمليات ، الإادي ، الإبتكار في المحيط الدالتوزيع ، الإ

 تصالات الذاتفية النقالة بولاية سطيف .لدؤسسات الإ

بتكار في بتكار في الترويج ، الإبتكار في الأسعار ، الإبتكار في الدنتج ، الإسويقي )الإبتكار التلإلعناصر ا *
دور كبير في زيادة سرعة  (تكار في الأفراد ببتكار في العمليات ، الإادي ، الإبتكار في المحيط الدالتوزيع ، الإ

 .لحاجات العملاءالة بولاية سطيف تصالات الذاتفية النقستجابة مؤسسات الإإ

 ثالثا : أىمية الدراسة    
لساعة ،حيث تكمن أهمية البحث في كونو يعالج موضوعا لا زاؿ يتطرؽ إليو الباحثوف إذ يعتبر موضوع ا*     

القطاع من دور   تصالات ،لدا ىذايق الدزايا التنافسية لدؤسسات الإبتكار التسويقي في برقيعالج إشكالية دور الإ
 ؛قتصاد الوطني في الجزائر ة الإكبير في تنمي

عتباره أحد العوامل الدساهمة إبتكار بيتو من خلاؿ تسليط الضوء على الإكما يستمد موضوع البحث أهم*    
 ؛في برقيق الريادة للمؤسسات في ظل بيئة ديناميكية تتسم بشدة الدنافسة 

بتكار التسويقي الإعلى مستوى الدؤسسات ،فالتسويقي بتكار أهمية ابحث كونو يوضح فعالية الإ كما تتجسد*  
يدثل التوجهات التي تتبناىا الدؤسسات الريادية التي تسعى إلى توفير منتجات و خدمات مبتكرة من شدنها أف 

 .بردث تغيرا في قاعدة التنافس 

 ف الدراسة رابعا : أىدا    
 : أبرزىاىداؼ الأ يسعى ىذا البحث إلى بلوغ جملة من       

 ؛بتكار التسويقي و الديزة التنافسية ح الدفاىيم النظرية الدتعلقة بالإإبراز و توضي -

 ،بتكار التسويقي ،و قيمتو كدداة تنافسية اؾ الدؤسسات الجزائرية لأهمية الإالتعرؼ على مدى إدر  -

الة بولاية الذاتفية النقتصالات ية في مؤسسات الإبتكار التسويقي و الديزة التنافستشخيص مستوى الإ -
 سطيف؛

عيم بتكار التسويقي في برقيق الديزة التنافسية التي من شدنها أف تساعد في تدبراز الدور الدؤثر الذي يؤديو الإإ -
 ؛بولاية سطيف الذاتفية النقالة تصالات القدرة التنافسية لدؤسسات الإ

ختلاؼ وجهات نظر كل لإالتنافسية بتكار التسويقي في برقيق الديزة ختلاؼ في دور الإإبرديد مدى وجود  -
 ؛من العملاء و الدوظفين 
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والتي تفيدىم في إعداد  تصالات الذاتفية النقالة بولاية سطيف ، لرموعة من التوصيات لدؤسسات الإتقديم -
 ستراتيجياتهم التنافسية .إ

 خامسا : المنهج المتبع في الدراسة    
عتمدنا على الدنهج الوصفي و الذي يهدؼ إلى دراسة إفيما يتعلق بالدنهج الدستخدـ في ىذه الدراسة ،فقد      

ستنادا للبيانات المجمعة حولذا ثم لزاولة الوصوؿ إلى إدىا في إطار معين يقوـ بتحليلها ظاىرة لذا خصائصها وأبعا
 نتائج قابلة للتعميم ،فالدنهج الوصفي يقوـ على جمع أسبابها و العوامل التي تتحكم فيها ،و بالتالي الوصوؿ إلى

البيانات و تصنيفها و تدوينها و لزاولة تفسيرىا و برليلها من أجل قياس ومعرفة تدثير العوامل على الأحداث 
ستخلاص النتائج و معرفة كيفية ضبط و التحكم في ىذه العوامل ،و إاىرة لزل الدراسة ،كما تهدؼ إلى الظ

أسلوب دراسة التنبؤ بسلوؾ الظاىرة لزل الدراسة في الدستقبل كما يشتمل ىذا الدنهج بالإضافة إلى الدسح ،أيضا 
تصالات الذاتفية النقالة بولاية سطيف ،حيث سنقوـ بجمع البيانات و الحقائق و الآراء الحالة في مؤسسات الإ

ستخداـ إكذلك مسبباتها و فروض حلها و ا و  التي من شدنها أف تعطينا وصفا شاملا للظاىرة من حيث متغيراته
 الأدوات الدناسبة لغرض برليل ىذه البيانات 

 سادسا: الدراسات السابقة     
و سوؼ نقوـ بعرض و الوقوؼ على أىم  فقد تم الإطلاع على العديد من الدراسات و الرسائل الجامعية،     

 لدراسة و من بينها :الدراسات النظرية و التطبيقية ذات العلاقة بدوضوع ا

بتكاري و أثره على بناء ماجستير تحت عنوان " التسويق الإ ( : رسالة2114دراسة خلوط زىرة ) -1
 (1) .تصالات الجزائر "لإا ةء الزبائن ددراسة االة مؤسسولا

الدراسة  أجريت الدراسة بهدؼ التعرؼ على أثر التسويق الابتكاري على بناء ولاء الزبائن و أظهرت نتائج     
ئية موجبة تصالات الجزائر و أنو توجد علاقة ذات دلالة إحصاإبتكاري في مؤسسة ارسة للتسويق الإأنو توجد لش

 بتكاري و برقيق ولاء الزبائن بين لشارسة التسويق الإ

بتكار التسويقي مقال بعنوان " أثر عناصر مناخ الإ( : 2113دراسة اسون محمد علي الحداد ) -2
 (2) .العملاء عن جودة الخدمة في المصارف التجارية في العراق "على رضا 

                                                           
نيل شهادة الداجسػتير في لمقدمة  رسالةلة مؤسسة اتصالات الجزائر ، دراسة حا، بتكاري و أثره على بناء ولاء الزبائن التسويق الإخلوط زىوة :   1

 .2013/2014،كلية العلوـ الاقتصادية و علوـ التسيير ،جامعة بومرداس غير منشورة،  العلوـ التجارية ، 
لرلػة كليػة  المصاارف التجارياة فاي العاراقدبتكاار التساويقي علاى رضاا العمالاء عان جاودة الخدماة فاي مناخ الإأثر حسوف لزمد علي الحػداد :  2

 .97-65، ص ص  2013، السنة 23بغداد للعلوـ الاقتصادية ، العراؽ ، العدد 
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و مستويات الدعرفة  بتكار ،بتكار ) توافر ثقافة الإاسة بهدؼ التعرؼ على أثر مناخ الإأجريت الدر      
ومدى ،مة الدصرفية ) الدلموسية بتكار التسويقي على أبعاد جودة الخدعناصر الإ ىبتكارية ( علبالأساليب الإ

لاعتمادية ،الأماف ،التعاطف ( في زيادة أعداد العملاء ،و كسب ولائهم و رضاىم في الدصارؼ ا ستجابة ،الإ
 التجارية في العراؽ .

كارية لدى بتو مستويات الدعرفة بالأساليب الإ بتكارىناؾ تدثير معنوي لددى توافر الإ أظهرت النتائج إلى أف    
التسويقي على الإبتكار بتكار التسويقي ،كما يوجد تدثير معنوي لإجمالي عناصر الدناخ العاملين على عناصر الإ

 نافسية متغيرة ،بتكار التسويقي " ضرورة ملحة كإستراتيجية لدواجهة بيئة تالعملاء ، وأف إشاعة " الدناخ الإرضا 
 بتكارية الدستمرة في جودة الخدمات الدصرفية .بسبب التطورات الإ

أثر الإبداع في عناصر المزيج " (:رسالة ماجستير تحت عنوان2112فيصل التميمي )دراسة - 3
 (1).التسويقي لمنتجات البحر الميت الأردنية على تعزيز مركزىا التنافسي في الأسواق الدولية "

للشركات الأردنية أجريت  ىذه الدراسة بهدؼ برليل الإبداع بالدزيج التسويقي و أثره في تعزيز الدركز التنافسي    
الدصنعة و الدصدرة لدنتجات البحر الديت ،و توصلت الدراسة أف ىناؾ علاقة تدثير ذات دلالة إحصائية بين 

 الإبداع في عناصر الدزيج التسويقي بدلالة مؤشراتو لرتمعة و بين تعزيز الدركز التنافسي بدلالة مؤشراتو لرتمعة .

( : رسالة ماجستير تحت عنوان " أثر التوجو الإبداعي على 2112دراسة فيصل غازي عبد العزيز )– 4
 2تحقيق ميزة تنافسية في البنوك التجارية الكويتية " 

بياف التوجو الإبداعي على برقيق ميزة تنافسية للبنوؾ التجارية الكويتية ،وأظهرت تىدفت ىذه الدراسة إلى      
توجو الإبداعي ) النية بالإبداع ، البنية التحتية للإبداع تدثير نتائج الدراسة إلى وجود أثر ذات دلالة إحصائية لل

الإبداع ، تنفيذ الإبداع ( على برقيق الديزة التنافسية ) التميز ، الاستجابة ( للبنوؾ التجارية الكويتية كما أظهرت 
 .في دولة الكويت ضرورة قياـ البنوؾ التجارية الكويتية لتحقيق بسيز و تفوؽ على البنوؾ الأجنبية العاملة 

( : مقال تحت عنوان " الإبداع التسويقي و 2111دراسة محمد زيدان سالم و آخرون ) – 5
في ىذا البحث تم دراسة دور  3التكنولوجيا في تحقيق الميزة التنافسية للبنوك العاملة في محافظات غزة "

                                                           
 أثر الإبداع في عناصر المزيج التسويقي لمنتجات البحر الميات الأردنياة علاى تعزياز مركزىاا التنافساي فاي الأساواقفيصل التميمي : طارؽ   1

كليػػة الإدارة و الاقتصػػاد ،الأكاديديػػة العربيػػة الدفتوحػػة ،الأردف ، السػػنة غػػير منشػػورة،  نيػػل شػػهادة الداجسػػتير في إدارة التسػػويق ،لمقدمػػة   رسػػالةد الدوليااة
2012. 

رسالة ،  أثر التوجو الإبداعي على تحقيق ميزة تنافسية دراسة تطبيقية على البنوك التجارية الكويتيةفيصل غازي عبد العزيز عبد الله الدطبري :   2
 . 2012كلية إدارة الأعماؿ ،جامعة الشرؽ الأوسط ،الأردف ،غير منشورة،  نيل شهادة الداجستير في إدارة الاعماؿ ،ل مقدمة

، لرلػة جامعػة   الإبداع التساويقي و التكنولوجياا فاي تحقياق الميازة التنافساية للبناوك العاملاة فاي محافظاات غازة:  لزمد زيداف سالم و آخروف  3
 .138-107، ص ص  2011،  2، العدد  13الأزىر ،غزة ، سلسلة العلوـ الانسانية ،المجلد 
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الإبداع التسويقي و التكنولوجيا في برقيق الديزة التنافسية للبنوؾ العاملة في لزافظات غزة ،حيث تم إبراز ىذا 
ختبار العلاقة بين الدتغيرات الدستقلة و التابعة فيما إالديزة التنافسية ،بالإضافة إلى الدور و مدى أهميتو في برقيق 

ي ،و توصلت الدراسة إلى أف البنوؾ تتبع الإبداع التسويقي بصورة يتعلق بدور الإبداع التسويقي و التكنولوج
تصالات  عالم تكنولوجيا الدعلومات و الإجيدة لشا يعمل على برقيق ميزة تنافسية للبنك ،كما أف الدستجدات في

داع و نظم الدصرفية لشا يعزز الديزة التنافسية كما أظهرت أف ىناؾ فروؽ ذات دلالة إحصائية حوؿ دور الإب
التسويقي و التكنولوجيا في برقيق الديزة التنافسية للبنوؾ العاملة في لزافظات غزة تعزى للمتغيرات الديدغرافية ) 

 .الجنس ،العمر،الدستوى التعليمي ،الحالة الاجتماعية ،الدخل الشهري( 

علاقتو بجودة بتكار التسويقي و ( : مقال تحت عنوان : " الإ2119م م رائد سلمان و آخرون ) -6
 1 "الخدمة الصحية في القطاع الحكومي

بتكار التسويقي في جودة الخدمة الصحية و ذلك في القطاع الصحي ىذا البحث إلى معرفة أثر الإ تىدف    
 .بتكار التسويقي و جودة الخدمة الصحية راسة أنو توجد علاقة قوية بين الإالحكومي ،و أظهرت نتائج الد

بتكار التسويقي على نعكاسات الإإ" مقال تحت عنوان:( 2119وري عبد الله )دراسة مهابات ن -7
من الفنادق في محافظة   ةأساليب المتبعة في ترويج الخدمات التسويقية الفندقية د دراسة ميدانية في عد

 2 "أربيل
لأساليب الفنادؽ و ابتكاري و أهميتو في لراؿ خدمات الدراسة إلى معرفة مفهوـ التسويق الإىذه  تىدف   

بتكار في ىذا المجاؿ ،و أظهرت الدراسة أف جميع ج الخدمات و الوصوؿ إلى نماذج للإبتكار في ترويالدتبعة للإ
بتكاري للخدمات يها لا يوجد قسم خاص بالتسويق الإالفنادؽ على الرغم من تطبيق النشاطات التسويقية ف

بتكارية عند اختيارىا للمترشحين للوظائف الدختلفة ،إدارة القدرات الإفنادؽ لا تهتم بتوفير إدارة ال الفندقية ،
 .بتكارية للعاملينخ الذي ساعد على ظهور القدرات الإالفنادؽ لا تهيئ الدنا 

بتكاري في المؤسسات الصغيرة التسويق الإ"مقال بعنوان ( : 2119دراسة مايكل أوديو و آخرون ) -8
 3 ."و المتوسطة دراسة تجريبية

                                                           
، دراسػة في الشػركة العامػة  لتسػويق  الابتكاار التساويقي و علاقتاو بجاودة الخدماة الصاحية فاي القطااع الحكاومي :ـ ـ رائػد سػلماف و آخػروف   1

  147-120،ص ص 2009،السنة 76الإدارة و الاقتصاد ،جامعة الدستنصرية ،العددالأدوية و الدستلزمات الطبية ،لرلة 
بتكاار التساويقي علاى أسااليب المتبعاة فاي تارويج الخادمات التساويقية الفندقياة د دراساة ميدانياة فاي نعكاسات الإإ :مهابات نوري عبد الله   2
 .274-254،ص ص 2009،السنة 23، العدد 6الإدارية ،جامعة كربلاء ، المجلد لمجلة العراقية للعلوـ  ا،من الفنادق في محافظة أربيل  ةعد

3 Michel O 'Dwyer ,Audrey Gilmore and David Carson , Innovative marketing in SGES : an 

empirical study : journal of strategic Marketing ,vol17 ,N5 , Routledge ,October 2009, pp383-396 
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بتكاري في الدؤسسات الصغيرة و الدتوسطة ،من أجل بناء صورة لتسويق الإسعى ىذا البحث إلى دراسة طبيعة ا
بتكاري ،وتطوير فهم طبيعة الدتوسطة فيما يتعلق بالتسويق الإلتصورات أصحاب و مديري الدؤسسات الصغيرة و 

التسويق و نطاؽ الدمارسات التسويقية الدبتكرة الدنفذة فعليا من قبل ىذه الدؤسسات ،حيث أثبتت النتائج أف 
بتكاري و نشاط التسويق يشغل الكثير من تفكير أصحاب و مديري الدؤسسات الصغيرة و الدتوسطة نسبة الإ

 .اإلى ظروؼ السوؽ التنافسية التي تعمل فيه

بتكاري في الخدمات داالة البنوك التسويق الإل تحت عنوان "امق( : 2119دراسة محمد شرشم ) -9
 1 ".العامة في الجزائر

بتكاري في لراؿ الخدمات ،و قد سمحت الدراسة الديدانية مع ويق الإىذه الدراسة على التس ركزت        
بتكار الذي يرتبط مع ثقافة التسويق في الأفراد بتقييم و تقدير الإعملاء الدسؤولين في البنوؾ العامة الجزائرية و ال

البنوؾ العامة الجزائرية ،و توصلت ىذه الدراسة إلى أف غالبية البنوؾ العمومية الجزائرية ليس لذا ىيكل تنظيمي 
ة على يشجع لصاح الدنتجات الجديدة و أنو لا يوجد أي بنك من ىذه البنوؾ يقوـ بدراسات مستمرة و شامل

البنوؾ لذا  ك فإف ىذهلسلوؾ العملاء ،كما أف لا يوجد لديها نظاـ مراقبة و متابعة الدنتجات الجديدة ، ومع ذ
بتكارية ،كإطلاؽ منتجات جديدة ،و تعميم نظاـ الدقاصة الإلكترونية للشبكات ، و عدد من الإجراءات الإ

لا يزاؿ لزدودا مقارنة بالبنوؾ الأجنبية التي تنشط  تركيب أجهزة الصراؼ الآلي في لستلف الوكالات إلا أف ىذا
 .في السوؽ الجزائرية

بتكار و البحث الإمقال بعنوان "(: 2119و إياكوفيوريلا بياتريس ) دراسة إيفان ميهاي فينساتيا د -11
 2 .و التطوير عوامل ىامة مرتبطة بالقدرة التنافسية للأمم داالة اقتصاديات أوربية

ث و التطوير مهمة في بحبتكارية و أنشطة االتحقق بذريبيا من أف القدرات الإىدفت ىذه الدراسة إلى       
عتماد على بيانات بسثيلية لمجموعة من ن حيث القدرة التنافسية ،و تم الإتفسير الفروؽ الدسجلة بين الدوؿ م

بتكار و بطريقة واضحة إلى العلاقة بين الإ الدوؿ الأوربية ،بدا فيها دوؿ الابراد الأوربي و ذلك من أجل الوصوؿ
قتصاديات بتكار لإاشرة قوية بين نشاطات و قدرات الإالقدرة التنافسية و قد أظهرت النتائج أف ىناؾ علاقة مب

                                                           
1
 Mohamed cherchem , L’ innovation marketing dans les services : cas des banques publiques 

algériennes , Journal International Business Information Management Association IBIMA , vol 

7.N17 communication of the IBIMA , NEW YORK , USA , PP.146-152 

 
2
 Ivan Michel Vincentiu , Lacovoiu viorela Beatrice , L’ innovation and research and 

DEVELOPMENT ,Important Factors Related to the Nation competitiveness the case of 
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بتكارية و نشاطات البحث و التطوير التي تؤدي في الغالب من قبل قطاع وؿ و تنافسيتها ،و أف القدرات الإالد
الأعماؿ التجارية تعتبر عوامل مهمة للغاية في التدثير على القدرة التنافسية للدوؿ ،و علاوة على ذلك فإف 

البشري ؿ النتائج تشير إلى أف ىناؾ حاجة ملحة للتغيير في السياسة التي تستهدؼ برسين و تنمية قدرات رأسما
قترابها بشكل أسرع من تلبية إن أجل برسين أدائها الاقتصادي و قتصاديات الناشئة مو التكنولوجيا بالنسبة للإ

 الدعايير الأوربية .

( : التسويق الابتكاري و أثره على المركز الثقافي 2118دراسة آمنة أبو النجا محمد أبو النجار ) -11
 1تطبيقية على قطاع الصناعات الغذائية في مصر لمنظمات الأعمال المصرية ددراسة 

بتكاري ركات الغذائية لدفهوـ التسويق الإىدفت ىذه الدراسة إلى التعرؼ على مدى تبني القائمين على الش      
إلى ومقدرتهم على تطبيقو ،و أثر ذلك على القدرة التنافسية للشركات الدنتجة في السوؽ الغذائي بالإضافة 

ركات العالدية كمصدر للتسويق تفاقيات التعاقدية مع الشستخداـ الإإلى أي مدى يؤدي ىدؼ التعرؼ ع
 بتكاري إلى التدثير على القدرة التنافسية لشركات الصناعات الغذائية في السوؽ الدصري والحاجة إلى التعرؼالإ

 على مركزىا التنافسي ،و قد تم بتكاري و بالتاليستخداـ الدؤسسة للتسويق الإإعلى أكثر الدتطلبات تدثيرا على 
بتكار في عناصر تفاقيات تعاقدية و مستوى الإإبتكاري ،و إبراـ بني مفهوـ التسويق الإتختبار تدثير كل من :إ

تصاؿ ،نظاـ حوافز ،دعم بتكاري ) نظاـ الدعلومات نظاـ الإومتطلبات تطبيق التسويق الإ الدزيج التسويقي 
بتكارية إتيجية تسويقية التنافسي للمؤسسة ،كما حاولت ىذه الدراسة تصميم إستراالإدارة العليا ( في الدركز 

لشركات الصناعات الغذائية تساعدىا على دعم مركزىا التنافسي وخلصت الدراسة إلى أف جميع متغيرات 
( ،كما أسفرت فاقيات تعاقدية إتما عدا الدتغير الثاني ) إبراـ الدراسة تتمتع بدرجة عالية من الثبات الداخلي 

خاص( من حيث لشارستها ستثماري ،إت بين القطاعات الثلاث ) عاـ ،ختلافاإنتائج برليل الدقارنات إلى وجود 
ائية من حيث لشارستها ختلافات بين الأنشطة الإنتاجية للصناعات الغذإبتكاري بينما لا توجد للتسويق الإ
 بتكاري .للتسويق الإ

الإبداع بالمزيج التسويقي و أثره رسالة دكتوراه بعنوان" ( : 2116دراسة ناجحة محمد الطاىر ) – 12
 2في تحقيق التفوق التسويقي ددراسة االة في شركة الوسام لمنتجات الألبان و المواد الغذائية بكربلاء

                                                           
بتكاااري و أثااره علااى المركااز الثقااافي لمنظمااات الأعمااال المصاارية ددراسااة تطبيقيااة علااى قطاااع تسااويق الإال آمنػػة أبػػو النجػػا لزمػػد أبػػو النجػػار: 1

 .2008التجارة ،جامعة طنطا ،مصر كلية غير منشورة،دكتوراه في إدارة الأعماؿ ،مقدمة لنيل شهادة ،رسالة  الصناعات الغذائية في مصر
الإبااداع بااالمزيج التسااويقي و أثااره فااي تحقيااق التفااوق التساويقي ددراسااة االااة فااي شااركة الوسااام لمنتجااات الألبااان و : ناجحػة لزمػػد الطػاىر  2

قتصػػػاد ،جامعػػػة الكوفػػػة الإدراة و الإكليػػػة غػػػير منشػػػورة،  اجسػػػتير في علػػػوـ إدارة الأعمػػػاؿ ،مقدمػػػة لنيػػػل شػػػهادة الدرسػػػالة  ،  الماااواد الغذائياااة بكاااربلاء
،2006 . 
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التدثيرية بين الإبداع بالدزيج  فتراضي يعكس العلاقاتإراسة إلى تصميم إلى تصميم نموذج سعت ىذه الد      
ختيار شركة الوساـ لدنتجات الألباف و الدواد الغذائية إالتفوؽ التسويقي للمنظمة ،و تم  الترويجي التسويقي و

بكربلاء ،و قد أظهرت نتائج الدراسة أف الدؤسسة الدبحوثة تعتبر من الدؤسسات الدبدعة بعناصر الدزيج التسويقي 
،كما أنها تسعى دائما لإقامة علاقات قوية طويلة الأمد مع الزبائن الحاليين و الحصوؿ و لكن بنسب متفاوتة 

ستراتيجيا في تطوير إحاجاتو و رغباتو إذ تعتبر شريكا على زبائن جدد،و برقيق رضا الزبوف من خلاؿ تلبية 
مطابقة لتوقعاتو و السعي برنالرها التسويقي ،و تسعى لإيجاد قيمة للزبوف من خلاؿ تقديدها منتوجات جديدة و 

 الجاد للحفاظ على الزبائن الدربحين 

 عن الدراسات السابقة: تناما يميز ىذه دراس*       
تصالات للهاتف النقاؿ ق ،حيث طبقت الدراسة على قطاع الإبزتلف عن الدراسات السابقة في بيئة التطبي -

 ؛في ولاية سطيف لدا لذذا القطاع من أهمية في التنمية الاقتصاد الوطني 

ستبيانين الأوؿ وجو إفية النقالة بولاية سطيف ،و وزع تصالات الذاتوقد أجريت الدراسة في مؤسسات الإ -
يم بتكار التسويقي في تدعالإة وجهات نظرىم حوؿ مدى مساهمة للعملاء و الثاني وجو للموظفين ،و ىذا لدعرف

ستجابة ( و ذلك ة التنافسية ) الجودة ،التميز،الإتصالات من خلاؿ برقيق الديز القدرة التنافسية لدؤسسات  الإ
تصالات بولاية سويقي لدى مؤسسات الإبتكار في عناصر الدزيج التعتماد على الدقومات الأساسية للإبالا

  ؛سطيف

بدؿ  ) 7Ps)خلاؿ أف الدراسة حاولت إبراز مدى تدثير عناصر الابتكار التسويقيكما بزتلف الدراسة من   -
(4Ps )ستجابة لحاجات العملاء(التنافسية ) الجودة ،التميز ،الإ على أبعاد الديزة. 

 سابعا: النموذج الفرضي للبحث    
بتكار التسويقي و الدتمثل في الإن الدتغير الدستقل يتضمفتراضي إاء نموذج نطلاقا من إشكالية البحث تم بنإ

الدتمثل في عناصره الدزيج التسويقي و الدتغير التابع و الدتمثل في الديزة التنافسية والدتمثلة بعناصرىا ) الجودة 
 ،التميز، الاستجابة لحاجات العملاء ( و يتضح ىذا النموذج في الشكل التالي :
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 فتراضي للدراسةالنموذج الإ
 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 ثامنا: ادود الدراسة و الصعوبات

 لذذه الدراسة حدود مكانية و زمانية نوضحها كما يلي :    

 .تصالات الذاتفية النقالة بولاية سطيف الدراسة الديدانية على مؤسسات الإ: تم إجراء  الحدود المكانية -

،إذ تم فيها  2016وفمبر ن  30 إلى غاية 2016مارس  1يدانية من : امتدت الدراسة الدالحدود الزمانية  -
لدعلومات الدتعلقة ستبيانين أحدهما للعملاء و الثاني للموظفين ،و بعد تم جمعها بهدؼ برصيل اتوزيع الإ
 .بالدراسة

بيقي ، فكانت صعوبات فيما يخص الجانب التطأما الصعوبات ففي سبيل إلصاز ىذا البحث واجهتنا صعوبات 
 .ستمارات بدوف ملئهاعدـ تعاوف البعض منها و إرجاع الإستمارات على الدؤسسات ،و في توزيع الإ

  ةتاسعا: ىيكل الدراس   
لدعالجة الإشكالية الدقترحة ، تم تقسيم الدراسة إلى ثلاث فصوؿ ،فصلين تناولنا الجانب النظري ،والفصل      

 الثالث تناوؿ الدراسة الديدانية و ذلك على النحو التالي :

 المتغير المستقل التابعالمتغير 

 بتكار التسويقيالإ
 بتكار في الدنتج الخدميالإ -

 بتكار في الأسعارالإ   -

 بتكار في الترويجالإ   -

 بتكار في التوزيعالإ -

 بتكار في المحيط الداديالإ -

 بتكار في العملياتالإ -

 بتكار في الأفرادالإ -

 الميزة التنافسية
 الجودة  -

 التميز  -

ستجابة سرعة الإ -
 لحاجات العملاء
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بتكار التسويقي ، حيث تطرقنا لدفهوـ و تطور التسويق من :و الذي تضمن الإطار النظري للإالفصل الأول*
،كما تطرقنا إلى دراسة شاملة بتكار من حيث مقوماتو و معوقاتو مفهوـ الإحيث المحتوى و المجاؿ ،و بعدىا إلى 

 بتكار التسويقي في الدنظمات الجزائرية ،و ،مراحلو ،و الوقوؼ على واقع الإتكار التسويقي من حيث متطلباتبللإ
 .بتكار التسويقي في الدزيج التسويقي أخيرا إلى الإ

، ية و القدرة التنافسيةفقد خصص لدراسة الديزة التنافسية، و أوردنا فيو ماىية الدنافسة و التنافسالفصل الثاني: *
بتكار التسويقي و بين برقيق لأخير حاولنا إيجاد علاقة بين الإمتلاكها و تطويرىا و لزدداتها، و في اإو أهمية 

 .ح ىذه العلاقة يالديزة التنافسية و توض

من خلاؿ  : فقد خصص للدراسة الديدانية لإسقاط الجانب النظري على الديداف التطبيقي الفصل الثالث*
تصالات بولاية سطيف ،حيث أوردنا نشدة وتطور قطاع بتكار التسويقي في مؤسسات الإالتطرؽ لواقع لشارسة الإ

ير تطرقنا خدمة الذاتف النقاؿ في الجزائر و التعريف بالدتعاملين فيو ، كما قمنا بتشخيص ىذا القطاع و في الأخ
ختبار الفرضيات لنختم بحثنا ىذا بخابسة عامة إليل النتائج و يداف الدراسة و برو التعريف بد إلى منهجية البحث

 تناولنا فيها الجانب النظري و التطبيقي للدراسة ، مع تقديم اقتراحات وتوصيات و آفاؽ الدراسة .

بتكار التسويقي، الديزة ا ىذا إضافة برليلية في ميداف الإختاما لذذا التقديم، ترجو الطالبة أف يشكل جهدنو 
 فسية، لكي تتكامل مع باقي الدراسات لتساىم في إثراء الدكتبة الجامعية.التنا

 



 

 

 

 

 

 

 

 الفصل الاول

الابتكار التسويقي...الاطار  
 النظري
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 :تمهيد

قتصادم كالتكنولوجي، كحتى في حياتنا اليوـ على ابؼستول الإ إف التغتَات العابؼية ابؼعاصرة التي بردث
ابؼنظمات عصر جديد فكرا كمفهوما كتطبيقا، حتمت على نبثاؽ إتماعي كالسياسي، كالتي تشتَ إلذ جالإ
بذاه بؿيطها إا القياـ بردكد فعل مرنة كسريعة ستًاتيجيات جديدة تسمح بؽإتواجدة في ظل ىذه التحولات تبتٍ ابؼ

ستًاتيجيات في أغلبها على الفكر التسويقي ابغديث الذم يعمل على ت ىذه الإنيستمرار، كبإابؼتطور ب التنافسي
زدياد ابؼنافسة، بدأت إشتداد ىذه التحديات ك إفعالية، كمع برديد كتلبية حاجات كرغبات ابؼستهلك بكفاءة ك 

أىدافها، كنظرا كنشاط منظم كمنهجي في برقيق   هكقيمتو ككفاءتو كدكر  الإبتكارأبنية ابؼنظمات تدرؾ شيئا فشيئا 
اح، فتاحا أساسيا للنجعد ميفي نشاطاتو  الإبتكارأنشطة ابؼنظمة الأخرل، فإف رتباطو بجميع إلأبنية التسويق ك 

هات افة بؼسار توجضفاىيم ابعديدة التي أعطت قيمة مم كاحد من أىم ابؼالإبتكار عتبر التسويق أكبذلك فقد 
 ستًاتيجية.كالتي تعتمد عليها في برابؾها الإابؼنظمات، كأصبح من أىم الركائز 

 كعلى ىذا الأساس سوؼ يتم التطرؽ في ىذا الفصل إلذ:

 : مدخل للتسويقالمبحث الأول

 بتكارمفاىيم أساسية للئ المبحث الثاني:

 التسويقي  الإبتكارمفهوـ   المبحث الثالث:

 التسويقي في ابؼزيج التسويقي الإبتكار المبحث الرابع:
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 المبحث الأول: مدخل للتسويق
إف تعدد ابؼنظمات كأنشطتها كتنوع حاجات الأفراد كتغتَىا قد أسهما بشكل كبتَ في ظهور كتطور مفهوـ 

 ،كضماف البقاء للمنظمات التي أصبحت تولر أبنية فائقة بؽذه الآلية،التسويق كآلية بغل مشكلبت ابؼستهلك 
 صوؿ على قيم كبتَة كمتزايدة.مرتكزة بشكل خاص على العملبء الباحثتُ عن إشباع رغباتهم من خلبؿ ابغ

 المطلب الأول: مفهوم التسويق وتطوره
 يعتبر التسويق من أىم ابؼفاىيم ابغديثة التي أصبحت تلعب دكرا مؤثرا في بؾاؿ الأعماؿ.

 مفهوم التسويق: الفرع الأول
الباحثتُ كابؼتخصصتُ عبر مراحل تطور مفهومو، ىتماما كبتَا من إ (Merketing)لقي التسويق 

فتعددت بذلك التعاريف التي قدمت لو على حسب النظرة ابعزئية أك الشمولية بؽذا النشاط الإنساني كالإدارم، 
 فضلب عن الفتًة الزمنية، كالتي تعبر عن توجهات فكرية كفلسفية معينة.

جتماعية كإدارية تسمح للؤفراد كابؼنظمات "ستَكرة إ :التسويق على أنو (Philp Kotler)كقد عرؼ 
للمنظمة فهو يرتكز على  حتياجاتهم، أما التسويق بالنسبةة إبخلق القيمة كتبادبؽا مع أطراؼ أخرل بهدؼ تلبي

 .(1)تأسيس علبقات تبادؿ مربحة مع العملبء مؤسسة على القيمة"

كعرفت منظمة التسويق الأمريكية التسويق على أنو "كظيفة تنظيمية كبؾموعة من العمليات بػلق التواصل 
نً القيمة إلذ الزبائن كإدارة العلبقات مع العملبء في السبيل الذم يعود بالنفع على ابؼنظمة كعلى أصحاب كتقد

 .(2)ابؼصلحة"

ستقطاب أكبر عدد بفكن من إما يساىم في جذب ك "كل  :التسويق بأنو (Cathrine Viot)كيعرؼ 
 .(3)من خلبؿ بؾموعة كسائل تستخدمها ابؼنظمة بفعالية لبيع منتجاتها" ،العملبء ابعدد كابغفاظ على كلائهم

ستقطاب العملبء كابؼستهلكتُ إكالأدكات التي تؤدم إلذ معرفة ك  كبشكل عاـ فالتسويق ىو كل الوسائل
 .مستقبلب في ظل ابؼنافسة السوقية ستهلبكها كابغفاظ على كفائهم بؽام بكو منتجات ابؼنظمات لإكجذبه

 

 

                                                           
(1)

 Philip Kotler,  Gary Armstrong et al, Principe de Marketing , Pearson Edition France, 

8
éme

 éd, Paris,  2007, p.3. 
(2)

 O.C. Ferrell, Michael D. Hartline,  Marketing Strategy, 4
th

 édition, Thomson Learning, 

U.S.A, 2008, p.7. 
 .7، ص. 2008بتَكت،  ،كردية راشد، بؾد ابؼؤسسة ابعامعية للدراسات كالنشر :، تربصةالتسويقكاترين فيو،   (3)
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 سويقيتطور الفكر الت: الفرع الثاني
يقي كانت في الياباف في القرف إلذ أف البداية الأكلذ لنشأة النشاط التسو  (P. Drecker) دراكرأشار 

 تكمارس ،بإنشاء أكؿ بؿل تبتٍ سياسات تصميم ابؼنتجات وي"ي"ميس(، حيث قامت عائلة 1650)ـ 17
كما . "عادة نقودكتسإقدمو لك يمكنك نوإن لم ترضى بما  يشتر إ"علبنات بهدؼ جذب ابؼستهلك مثل: الإ

، أما الغرب فلم يعرؼ شيئا عن التسويق حتى ة البيع بالكاتالوجات كالبيع بابغظهرت فكر  حيث ظهر  1900زـ
طرؼ ابؼنظمات  ذدأ الوعي بالأبنية البالغة لو منبابعامعات الأمريكية، كب 1911التسويق كمقرر دراسي عاـ 

حيث ظهرت ابغاجة ابؼلحة لتطوير تقنيات  1929زدادت الأبنية بعد سنة إ، ك 1917من عاـ  ا  بتداءإالأمريكية 
 .(1)بيع جديدة بػلق منافذ تصريف ابؼنتجات

ختلفت الفلسفة ابؼوجهة لو، كيرل ابؼتخصصوف إبشكل كبتَ عبر الزمن ك  وركقد تغتَ الفكر التسويقي كتط
 ( ابؼوالر يوضح ذلك:1كالتي تسمى بالتوجهات ابؼفابنية للتسويق، كابعدكؿ ) ،أف التسويق مر بأربعة مراحل

 (: مراحل تطور الفكر التسويقي1الجدول )
 الفلسفة الهدف الوسيلة التركيز على المرحلة
التوجو 
 الإنتاجي

صنع منتجات ذات  الإنتاج
 جودة عالية

الإنتاج بأكبر قدر 
 بفكن

 الربح في كل كحدة نسبة معينة -
 ابؼنتج ابعيد يبيع نفسو -

التوجو 
 البيعي

جهود بيعية كتركبهية  ابؼنتجات ابغالية 
 مكثفة

كلما زاد حجم 
ابؼبيعات، كلما زاد 

 ربح ابؼنظمة

البائع ابؼتميز يقوـ ببيع كل ما 
 ينتج

التوجو 
 التسويقي

ابغاجات ابغقيقية 
 للمستهلك كرغباتو

ابؼزيج التسويقي 
 ابؼتكامل

الربح من خلبؿ رضا 
 ابؼستهلك

 ستهلبكوإإنتاج ما يريد ابؼستهلك 
 البحث في رغبات ابؼشتًين -

التوجو 
 جتماعيالإ

ابغاجات ابؼباشرة 
كغتَ ابؼباشرة 

 للمستهلك كالمجتمع

بضلبت التسويق 
 جتماعيالإ

الربح على ابؼدل 
الطويل من خلبؿ 

 خدمة المجتمع

يتعارض مع مصالح إنتاج مالا 
 جتماعيةبيئة التسويق الإ

في رغبات كمشاكل  البحث -
 المجتمع

 .38، ص.2000مكتبة مؤسسة الأىراـ، القاىرة،  التسويق الفعال،طلعت أسعد عبد ابغميد، المصدر: 

لفلسفة من خلبؿ ابعدكؿ يتضح أف الفكر التسويقي تطور عبر مراحل، تطور فيها من حيث أساسياتو كا
 المجتمع، كمن حيث أىدافو ككسائل برقيقها.ىتمامو على الإنتاج ثم ابؼستهلك ثم إابؼوجهة لو، كبؿور 

                                                           
غتَ ، رسالة مقدمة لنيل شهادة دكتوراه، المقاربة الحديثة للتسويق المصرفي الإسلامي، من منظور بناء المزايا التنافسيةعظيمي دلاؿ،  (1)

 .139 -138، ص ص. 2011جامعة سطيف، منشورة،كلية العلوـ الاقتصادية كعلوـ التسيتَ، 
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 مجالات التسويق: الفرع الثالث
و يوما بعد يوـ إلذ أفاؽ جديدة كىو يتج ة،ساسيا في العديد من نشاطات ابغيالقد أصبح التسويق مكونا أ

 :(1)ستخدامات أكسعإك 

 تسويق الخدمات: -1

جديد من التسويق ىو تسويق ابػدمات، لقد أدل ظهور قطاع ابػدمات في عالد الأعماؿ إلذ ظهور نوع 
كىو يتعلق بالقطاع ابػدمي كبابػدمات ابؼرتبطة بابؼنتجات ابؼادية على حد سواء، فالبريد، ككالات السفر، البنوؾ، 
شركات التأمتُ ... إلخ ىي منظمات بؿورية في عالد الأعماؿ كبؽا مستهلكوف كعملبء كحجم الطلب على 

طلب على السلع ابؼادية، كما أنها بسارس نشاطاتها في ظل منافسة قوية بذعل التسويق منتجاتها لا يقل عن حجم ال
 بالنسبة بؽا ضركرة حتمية.

 جتماعي:التسويق الإ -2

افحة تقوـ منظمات عديدة غتَ ربحية مثل الوقاية من حوادث ابؼركر، ابؼؤسسات الدينية، مؤسسات مك
كىم العملبء كابؼوردكف  ،معرفة التحفيزات كسلوؾ الأعضاء ابؼستفيدينتبتٌ مستَة تسويقية ىدفها ب ىاالسرطاف كغتَ 

، تصاؿمعرفة ابعزء ابؼستهدؼ، أدكات الإ كابؼتدخلوف ابؼباشركف، كبوتوم ابؼخطط التسويقي بؽذه ابؼنظمات على:
لأفعاؿ بعمع جتماعي ىي الإعلبـ كبرفيز ردكد اية للتسويق الإأف ابؼهمة الأساس الإشهار، التسويق ابؼباشر، حيث

 النقود.

 التسويق الإقليمي: -3

جتذاب ابؼنظمات كالسكاف كالسياح، كىي مدينة تبحث عن التعريف بنفسها لإ إف كل دكلة، منظمة أك
 نتخابهم للمستَين.إستمرار إرضاء سكانها للحفاظ عليهم كضماف تبحث عن إ

 التسويق السياسي: -4

إذ يعمل على توجيو ابؼتلقي بكو خيار معتُ، كلكن  ،التسويق السياسي مستوحى من التسويق التقليدم
ستهلبؾ ابؼنتج في كل كقت في التسويق التقليدم فإف إففي حتُ يقوـ ابؼستهلك ب ،على العموـ يوجد فرؽ بينهما
 نتخاب.يكوف كل أربعة أك بطس كىو يوـ الإالشراء في التسويق السياسي 

 التسويق والأخلاق: -5

ية للؤفعاؿ البشرية، لذلك فإنو يتعتُ على التسويق التفكتَ في القيم ابؼعنوية تهتم الأخلبؽ بالقيم ابؼعنو 
 للقرارات ابؼتخذة من طرؼ ابؼسوؽ كالتي لا تهتم في العادة بالبعد الأخلبقي.

                                                           
 .140 -139، ص ص. المرجع السابقعظيمي دلاؿ،  (1)
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 المطلب الثاني: أىمية ومستويات التسويق
كتنوعت، كأصبح يرتبط  تسع بؾاؿ التسويق كأصبح لو دكر بارز في بقاح ابؼنظمات، فتوسعت نشاطاتوإلقد 

بعدد متزايد من ميادين التطبيق، كىذا ما جعل أبنيتو تتجسد كواحد من أىم نشاطات ابؼنظمة. كيتم التعرؼ 
 على ذلك فيما يلي:

 أىمية التسويق: الفرع الأول
نظمات الأعماؿ نوجزىا بالنسبة بؼ كتشاؼ أبنية التسويق كضركرتوإلقد سابنت العديد من الأسباب في 

 :(1)ما يليفي

 رتفاع حدة ابؼنافسة؛إتدىور مبيعات ابؼنظمات ك  -

 كتشاؼ أك دخوؿ أسواؽ جديدة، داخلية أك خارجية؛إالرغبة في  -

 متعددة ابعنسيات كغزكىا للؤسواؽ العابؼية؛ظهور الشركات  -

 رتفاع تكاليف البيع.إالتقدـ التكنولوجي ك  -

 :(2)كتظهر أبنية التسويق في

كىذا يساعد على تنمية كتطوير الأسواؽ كتوسيع نطاقها،  المنتجين والمستهلكين:تحقيق التبادل بين  -
 كذلك بالربط بتُ الأسواؽ الصغتَة المجزأة جغرافيا كدبؾها في الأسواؽ الكبتَة، بفا يؤدم إلذ كفاءة الإنتاج كالتوزيع.

التصميم برغبات ابؼستهلكتُ كذلك عن طريق إبلبغ إدارة الإنتاج أك  خلق المنفعة الشكلية للسلع المنتجة: -
ستخدامات كحتى في أساليب كطرؽ اء من حيث الشكل أك ابعودة أك الإكأرائهم بشأف السلع ابؼطلوبة سو 

 التغليف.

حيث يهدؼ إلذ الرفاىية في الأجل القصتَ كالطويل، كيساىم في إيصاؿ أحدث  للتسويق دور في المجتمع: -
كلبت التي تواجو الأفراد، كضماف كبالتالر تقليل العديد من ابؼش ،بتكاراتإإليو التكنولوجيا من ما توصلت 

 قتصادم، كرفع مستول ابؼعيشة لأفراد المجتمع.ستمرار برقيق النمو الإإ

حيث أف كجود نشاط تسويقي بابؼنظمة يتطلب تعيتُ عماؿ في عدة  خلق الكثير من فرص التوظيف: -
ت ابػاصة بإبقاز النشاط التسويقي ذاتو )رجاؿ البيع، بؾالات بـتلفة، قد لا يقتصر فقط على تلك المجالا

 الإعلبف، البحوث ...(، بل في أماكن أخرل داخل إدارة التصميم كالإنتاج أك الأفراد كغتَىا.
                                                           

 .18، ص. 1992، دار ابؼعرفة ابعامعية، الإسكندرية، أساسيات التسويقعبد السلبـ أبو قحف،  (1)
 .17، ص. 2010دار البداية، الأردف،  ، التسويق المعاصر المفاىيم والسياسات،علي موسى الددا (2)



 ي ــــــــــويقـــــــــــار التســـــلإبتكل الاطار النظري...............................................ل الأول ــــــــــالفص
 

 

21 

مثل ابؼنفعة ابؼكانية )النقل(، ابؼنفعة الزمنية )التخزين(، ابؼنفعة ابغيازية )نقل حيازة السلع خلق منافع أخرى: -
 ابؼنتج للمستهلك في مقابل معتُ(.كابػدمات من 

الدكلية، سواء تم التسويقية في الأسواؽ  صستغلبؿ الفر إتشاؼ ك إككذلك من خلبؿ  غزو الأسواق الدولية: -
 ستثمار الأجنبي، أك من خلبؿ التصدير أك تراخيص البيع.ىذا عن طريق الإ

ىذه ابؼنافسة تكوف من طرؼ ابؼنظمات الأجنبية أك متعددة ابعنسيات داخل الأسواؽ  مواجهة المنافسة: -
 الوطنية.

 :(1)كما تظهر أبنية التسويق في

 بتكار كالتجديد كتنشيط الطلب على السلع كابػدمات ابعديدة؛ابؼساعدة على الإ -

 ستًاتيجية كبرامج بؼقابلة حاجات الأسواؽ؛إيساعد على إعداد  -

بزاذ القرارات من ابؼنتج إلذ تمع لتدفق ابؼعلومات اللبزمة لإتواجو ابؼنظمة أك المج التييعمل على تقليل ابؼخاطر  -
 ابؼستهلك كبالعكس.

 أىداف التسويق: الفرع الثاني
 للتسويق عدة أىداؼ يشتَ إليها العديد من الباحثتُ في:

الأنشطة التي تقوـ بها، كحرية ابؼنظمة بؿددة في ىذا أم منظمة تسعى إلذ برقيق أرباح نتيجة  ىدف الربح:  -1
 كالرقابة ابغكومية على الأسعار المجاؿ، إذ توجد قيود بروؿ دكف إمكانية برقيق ربح أعظم، كتصرفات ابؼنافستُ

 كتسعى الوظيفية التسويقية من خلبؿ الربح المحقق إلذ:، كالتشريعات

كذلك بتوسيع عملية التسويق إلذ قطاعات ذات ربحية أكبر من خلبؿ  ،البحث عن فرص تسويقية جديدة -
 البحث عن ابغاجات الكامنة كالعمل على إشباعها؛

برقيق حصص سوقية أكبر من خلبؿ برستُ معدلات دكراف ابؼبيعات بفضل الأنشطة التًكبهية كتنويع بؿفظة  -
 أنشطة ابؼنظمة كالقياـ بالإبتكار.

إف إرضاء ابؼستهلك يكمن في إعطائو قيمة مضافة عما بوتاجو كعما يقدمو  تلبية حاجيات المستهلكين: -2
 ابؼنافسوف.

                                                           
 .38، ص. 2002ابعزء الأكؿ، مؤسسة حورس، مصر،  التسويق )المفاىيم والاستراتيجيات(،عصاـ الدين أمتُ أبو علفة،  (1)
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ع في القطاعات لأىداؼ السابقة ىو البقاء كالتوسإف الغاية الأساسية من كراء تلك ا  ستمرار:البقاء والإ -3
ستمرارية ابؼنظمة من إق إدارة التسويق بفعالية في برقيالسوقية كالأنشطة الإنتاجية كابػدمية، كبيكن أف تساىم 

 نظم ابؼعلومات التسويقية.الخلبؿ قيامها بالبحث الدائم على فرص تسويقية جديدة، كضركرة تنظيم 

 مستويات التسويق: الفرع الثالث
كتشاؼ إخطوة البحث عن العميل ك من ها بداية التسويق ىو ركح ابؼنظمة، لأنو يدخل في أنشطت

 ( ابؼوالر:1كىذا ما يوضحو الشكل ) تقوية العلبقات مع العميل كابغفاظ عليو.حتياجاتو كرغباتو، كبيتد إلذ إ

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

حتياجات ابؼستهلكتُ إالتسويقية ىي عملية فهم السوؽ ك  ( أف العملية1يتضح من خلبؿ الشكل )           
كرغباتهم كذلك من خلبؿ الأبحاث التسويقية للمستهلكتُ كالسوؽ، كمن خلبؿ إدارة ابؼعلومات التسويقية 

ية التسويقية القائمة أساسا على ستًاتيجالعملية التسويقية لتصميم الإتد كالبيانات عن ابؼستهلكتُ في السوؽ، ثم بس
سيتم عن طريق عملية  تستهدفو ابؼنظمة، كالذمسختيار ابؼستهلك الذم إحتياجات العميل، كذلك من خلبؿ إ

ستهداؼ، كمن ثم تقدنً ابؼنتج بديزة تنافسية قوية تساعد في عملية التميز التجزئة كالإ
(Différentiation)  ُكبعد ذلك  بشكل بـتلف أك ما يعرؼ بالتموقع ككضع ابؼنتج في أذىاف ابؼستهلكت

 خلق تشمل العملية التسويقية البرامج التسويقية، كىي تشمل تطوير ابؼنتج كتصميمو. كبناء علبمة بذارية لو، ثم

 (: نموذج لعممية التسويق1الشكل )

 إنتاج قيمة لمعميل، وبناء علاقة قوية مع العميل

فيم السوق 
 واحتياجات المستيمك

تصميم الاستراتيجية 
تسويقية يقودىا 

 العميل

إعداد خطة 
 وبرامج تسويق

بناء 
علاقات 
 مع العميل

 استخلاص قيمة من العملاء

 إنتاج قيمة مضافة لمعميل

فيميب كوتمر، جاري أرمسترونج، أساسيات التسويق، ترجمة: سرور عمي إبراىيم  المصدر:
 .62، ص.2007سرور، الجزء الأول، دار المريخ لمنشر، الرياض، 
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الطلب على ابؼنتج، كأختَا  ختيار برامج التوزيع ككيفية إدارةإحتياجات ابؼستهلك ك إطريقة تسعتَ مناسبة تلبئم 
 ىيآخر خطوة في العملية التسويقية الدعاية كإيصاؿ ابؼنتج كالقيمة التي بسيزه إلذ أذىاف ابؼستهلكتُ في السوؽ. ك 

 ستمرار.إكإدارة ىذه العلبقات كتقوبيها ب بناء العلبقات ابؼربحة مع العملبء

لأم نشاط داخل ابؼنظمة ىو إشباع تستلزـ أف يكوف ابؽدؼ الرئيسي كبفا سبق فإف فلسفة التسويق 
ستًاتيجي التسويقي العملي ض كجود مستويتُ بنا: التسويق الإحتياجات ابؼستهلك، كتطبق ىذه الفلسفة يفتً إ

 ( ابؼوالر يوضح ذلك:2كالشكل ))التشغيلي(.

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 التسويق(: مستويات 2.1الشكل )

ىذه المرحمة ىي أساس نشاط التسويق، وتحتاج إلى 
معرفة جيدة لمسوق، وتقوم عمى الاستماع والبحث 

عن المعمومات.

Source: Marie- Camille Debourg, Joel clavelin, et Olivier Perrier, Pratique su 

marketing, Berti édition, Alger, 2004, p.4. 

التسويق 
 الاستراتيجي

تحديد 
 الاحتياجات

المنظمة عموما لا تستطيع تمبية كل الاحتياجات، 
لذلك يجب عمييا تحديد مجموعات من المستيمكين 
لتمبية احتياجاتيم تعرف بقطاعات السوق، ثم تحديد 

 البرامج مخصصة لكل قطاع.

تحديد سياسة 
عامة 
واختيار 
 استراتيجية

تيجية مختارة، تنظم تبعا لأىداف محددة واسترا
إجراءات عمى ارض الواقع حول المزيج التسويقي 

وحول تحديد السياسات الأربعة )إنتاج، سعر، توزيع، 
ترويج(. التسويق 

العممي 
 )التشغيمي(

 فعــل

ىي متغيرات يمكن التحكم فييا ومراقبتيا  4Pالـ 
وعميو تتم التوقعات النتائج المقاسة والانحرافات 

 المحممة من أجل تكييف المزيج التسويقي.

 مراقبة

 
( : مستويات التسويق02الشكل )  
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 :(1)يتضح من الشكل

ابؼنتجات ابعيدة حتياجات السوؽ لتطوير مفهوـ التحليل النظامي الدائم لإيتضمن  ستراتيجي:التسويق الإ -
جودة متميزة عن ابؼنافستُ كتضمن للمنظمة ميزة  اصة من ابؼستهلكتُ من خلبؿ تقدنًابؼوجهة لمجموعات خ

تنافسية مستدامة. كبالتالر فهو يهتم بتحليل السوؽ على بصيع أبعاده )ابؼشتًين، ابؼستهلكتُ، ابؼنافسة، المحيط( 
 عليهم ابؼنظمة. كبرديد الأزكاج )منتجات/ أسواؽ( التي ستًكز

ستًاتيجيات سوقية تهدؼ إلذ معرفة كتثمتُ ابعودة ابؼتميزة إكيهتم بتنظيم  التسويق العملي )التشغيلي(: -
 ابؼستقبلية.بة للمستهلكتُ مع بزفيض التكاليف للمنتجات ابؼعركفة بالنس

 ئص كل مستول من مستويات التسويق:( يوضح خصا3كالشكل )

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
                                                           

(1)
 Jean- JAQUES Lambin et Ruben Chumpitaz, Marketing stratégique et Opérationnel, 

Dunod, 5
émé

 édition, Paris,  2002, p. 05. 

 (: خصائص مستويات التسويق3.1الشكل )

 التسويق الاستراتيجي )مسيرة تحميمية(

 تحميل الاحتياجات: تعريف السوق المرجعية

 تجزئة السوق: كمية وجزئية

تحميل الجاذبية: السوق المحتممة ودورة 
الحياة

 تحميل التنافسية: الميزة التنافسية المستدامة

 اختبار استراتيجية التطور

 

 التسويق العممي )مسيرة تطوعية(

 إختبار الأجزاء المستيدفة

محيط تسويقي )أىداف، تموقع، 
تكتيك(

 (4p)تأثير تسويقي متكامل 

 ميزانية التسويق

 تطبيق المخطط والمراقبة

 

Source: Jean_ Jaque Lambin et Ruben Chumptaz, op. cit, p.08. 

 
مستويات التسويق(: خصائص 03الشكل )  
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 المطلب الثالث: الدور الحديث للتسويق في المنظمات المعاصرة
منها ما ىو  ،قتصادية نتيجة بغدكث العديد من التغتَاتذم يلعبو التسويق في ابؼنظمات الإتغتَ الدكر ال

ختلبؼ أسس التنافس إة، ك عوبؼظمة بكو آليات السوؽ، البذاه العديد من الأنإمرتبط بالبيئة ابػارجية مثل 
قتصادية بكو أىدافها كأسواقها ختلبؼ توجو ابؼؤسسات الإإكالتحالفات، كمنها ما ىو مرتبط بكالإندماجات 

 كعملبئها ككيفية برقيق التعاكف كالتنسيق بتُ الإدارات ابؼختلفة لتقدنً قيمة أفضل للعملبء.

ادية ليلعب دكرا حيويا كبؿوريا قتصر التسويق على مستول ابؼنظمات الإع دك تسإىذا ابػصوص  كفي
يجية كرسالتها كبؾالات أعمابؽا ستًاتقتصادية كرؤيتها الإا يتعلق بتحديد ىوية ابؼنظمات الإستًاتيجيا فيمإك 
ستمالة العملبء إدرة على جذب ك بالإضافة إلذ دكره التقليدم في تصميم العركض التسويقية القا ،ستًاتيجيتهاإك 

 :(1)قتصادية ابؼعاصرة على ثلبث مستويات ىيثل دكر التسويق في ابؼنظمات الإبيمقارنة بابؼنافستُ. ك 

 قتصاديةعلى مستوى المنظمات الإ: أولا
 كتنحصر في:

ينبغي  السوؽ للمسابنة في صياغة رؤية ابؼنظمات كرسالتها كبؾالات الأعماؿ التي بسثل فرصبرليل بيئة  -
 قتناصها كالدخوؿ فيها؛إ

بزاذ  حتياجات السوؽ كأساس لإإبؼنظمات بالتسويقية من خلبؿ ضماف توجو بصيع العاملتُ بار الثقافة شن -
 ؛ككهدؼ لتحقيق رضا العملبء كالأرباح للمؤسسة ،كافة القرارات داخل ابؼنظمة

 خلق القيمة مقارنة كذلك من خلبؿ برديد نسبة مسابنة ابؼنظمات في ،برديد موقع ابؼنظمة من سلسلة القيمة -
 ستًاتيجيتُ الذين يتعاكنوف مع ابؼنظمة في خلق كتسليم القيمة للزبوف في السوؽ ابؼستهدفة؛بابغلفاء الإ

 ستًاتيجيات الكلية للمنظمات.ابؼسابنة في برديد الإ -

 ستراتيجيةستوى الوحدات ومجالات الأعمال الإعلى م: اثاني

طبيق مفاىيم كبفارسات ستًاتيجية من خلبؿ تا على مستول كحدات الأعماؿ الإيلعب التسويق دكرا حيوي
 ستًاتيجي من حيث:التسويق الإ

 تقسيم السوؽ إلذ قطاعات؛ -

 برديد السوؽ ابؼستهدفة التي سوؼ تقوـ ابؼنظمات بخدمتها؛ -

                                                           
 .64 -62، ص ص. 2007ابعديدة ، مصر،  ، دار ابعامعةإدارة التسويق في بيئة العولمة والإنترنتبؿمد فريد الصحن، طارؽ طو أبضد، ( 1)
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 برديد التمركز ابؼناسب أم ابؼوقع الذم ترغب أف تشغلو في أعتُ بصاىتَىا؛ -

 ختيار الوقت ابؼناسب بؽا.إيتُ ك ستًاتيجالشراكة مع ابغلفاء الإبرديد كيفية  -

 )التشغيلي( على المستوى التنفيذي: اثالث
 ينحصر في:

 برديد عناصر ابؼزيج التسويقي لكل منتج؛ -

 إدارة العلبقات مع العملبء كالوسطاء. -

 المطلب الرابع: المزيج التسويقي للخدمات
بػدمات في عالد الأعماؿ قد جعلب اتساع ابؼتنامي لقطاع البالغة للتسويق في ابؼنظمات كالإإف الأبنية 

ملحة بالنسبة لكل ابؼنظمات ابػدمية خاصة تلك التي تشهد أسواقها منافسة نتهاج التسويق ابػدمي ضركرة إ
 قوية.

بىتلف التسويق في ابؼنظمات ابػدمية بعض الشيء عنو في ابؼنظمات الأخرل، كذلك راجع بػصوصية 
 ابػدمة كمنتج بـتلف عن السلع ابؼادية.

 مكانة التسويق في المنظمات الخدمية: الفرع الأول
في قطاع ابػدمات بؿدكد مقارنة بالقطاع الإنتاجي كأف النمو ابؼتسارع يرل بعض الباحثتُ أف دكر التسويق 

في قطاع ابػدمات ليس مرتبطا بالتطبيقات التسويقية، إبما ىو راجع لطبيعتها ابػاصة، كىم يبرركف رأيهم 
 :(1)التاليةبالأسباب 

 كمهن القانوف كالطب(؛أف التطبيقات التسويقية لا تتوافق مع طبيعة بعض ابؼنظمات ابػدمية ابؼهنية ) -

 أف العديد من ابؼنظمات صغتَة ابغجم، كلا برتاج بالتالر للتسويق؛ -

 في ىذه ابؼنظمات؛ قانونية قد برد من دكر التسويقأف القيود ال -

ارستُ تطبيقها في ملتسويق، كذلك لغياب دراسات متخصصة كمعمقة بيكن للمأف الإدارة لد تدرؾ بعد أبنية ا -
 ؛ابؼنظمات ابػدمية

 أف بعض ابؼنظمات ابػدمية تواجو طلبا أكبر من عرضها. -

                                                           
 .58، ص. 2002 الأردف،، الطبعة الأكلذ، ، دار كائل للنشر كالتوزيعتسويق الخدماتىاني حامد الضمور،  (1)
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كرغم الأسباب السابقة فإف الكثتَ من ابؼنظمات ابػدمية على درجة عالية من التوجو التسويقي مثل البنوؾ 
التي تشهد منافسة بؿلية كدكلية شديدة، لذلك فقد قامت ىذه ابؼنظمات بالعديد من  كمنظمات التأمتُ، كالفنادؽ

 :(1)ابعهود بؼواجهة ضغوط ابؼنافسة كبؿدكدية ابؼوارد كاف أبنها

 في بؾاؿ التسويق غتَ ابػدمي إلذ كظائف في قطاع ابػدمات؛ ستقطاب العديد من ابػبرات إ -
 دة الإنتاجية؛بؿاكلة ابغفاظ على جودة خدمية عالية كزيا -
 ىتماـ بتطبيقات التسويق خارج حدكد العوائق القانونية كالقواعد الأخلبقية.توسيع الإ -

لذلك فقد أصبحت مكانة التسويق بالنسبة للمنظمات ابػدمية لا تقل أبنية عن مكانتو بالنسبة لباقي 
 :(2)ابؼنظمات، كلعل أىم العوامل التي ساعدت على ذلك

 من القواعد كالقيود ابؼهنية؛ التقليل -
 الإبتكارات التكنولوبهية التي ساعدت على خلق فرص تسويقية عظيمة للخدمات؛ -
 نتشار سلبسل الإنتاج كالعلبمات التجارية الأجنبية؛إستخداـ حق التًاخيص ك إالتوسع في  -
 العوبؼة كالتوجو الدكلر الذم أتاح فرصا للتوسع في أسواؽ ابػدمات؛ -
 ت ببعض السلع ابؼادية.رتباط ابػدماإ -

 مفهوم المزيج التسويقي: الفرع الثاني
نتقاؿ إلذ ابؼستول ابؼوالر كىو ابؼستول التشغيلي الذم يهتم ستًاتيجية تسويقية يستدعي الإإإف تنفيذ 

 بذلك من خلبؿ ما يعرؼ بابؼزيج التسويقي.
كبيثل التسويقي التشغيلي البعد العملي للتسويق، حيث يتعلق الأمر بدستَة تطوعية كملموسة للؤسواؽ 

رقم الأعماؿ كالوسائل ابؼوجودة في الأجل القصتَ كابؼتوسط، فهو بيثل ابؼستَة التجارية التقليدية ابؼركزة على ىدؼ 
 :(3)يتجسد التسويق التشغيلي من خلبؿ التكتيكية ابؼتعلقة بابؼنتج، التوزيع، السعر، التًكيج، حيث

 تعريف أىداؼ حصص السوؽ الواجب بلوغها؛ -
 ستخدامو؛إابؼطلوب كبرديد التكتيك الواجب  برديد التموقع -
 .انية لكل منتج من تشكيلة ابؼنظمةإعداد ميز  -

أدكات يعرؼ بأنو "بؾموعة من ابؼزيج التسويقي للمنظمة، كالذم فهدؼ ىذا النوع من التسويق ىو تسيتَ 
 .(4)ستجابة التي تريدىا في السوؽ ابؼستهدفة"، كالتي بزلطها ابؼنظمة لتنتج الإالتسويق التكتيكية كابؼتحكم فيها

                                                           
 .59، ص. ذكره  قبرجع سم ىاني حامد الضمور ، (1)
 .63نفس ابؼرجع السابق، ص. ( 2)

(3) Jean- Jaques Lambin et al, op. cit, p.7. 
 .143، ص. مرجع سبق ذكرهفيليب كوتلر، جارم أرمستًكنج،  (4)
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عرض منتجاتها أك خدماتها "بؾمل ابؼتغتَات التي تراقبها ابؼنظمة كالتي بسكنها من تطوير  :كيعرؼ على أنو
ستًاتيجية بزاذ القرارات الإإعمليات ابؼطبقة على السوؽ، فبعد على العملبء ابؼستهدفتُ، كابؼقصود ىو بؾمل ال

العملبء ابؼستهدفتُ كبرديد التموقع، يسمح للمنظمة بتكييف عرضها بؼختلف الأجزاء ابؼستهدفة ابؼتعلقة بتحديد 
 ابؼلبئمة".

في بداية  جيروم مكارثيمفهوـ ابؼزيج التسويقي، ثم طوره  1948سنة  (Neil Borden)كقد اقتًح 
، (Place)، التوزيع )ابؼكاف( (Price)، السعر (Product)كىي: ابؼنتوج  (4Ps) الستينات إلذ أربع مكونات

نتقادات من قبل التقليدم تعرض إلذ بؾموعة من الإ ، إلا أف ىذا ابؼزيج التسويقي(Promotion)التًكيج 
طار ابػاص بابػدمات، كيصبح متضمنا سبعة ما أدل إلذ تعديلو ليتناسب كالإ ،الباحثتُ في بؾاؿ ابػدمات

 كىي ابػدمة: السعر، التوزيع، التًكيج، الدليل ابؼادم، الأفراد، عملية تقدنً ابػدمة. (Ps 7)عناصر 
 مكونات المزيج التسويقي الخدمي: الفرع الثالث

 ( ابؼوالر:2بيكن إيضاح عناصر ابؼزيج التسويقي ابػدمي في ابعدكؿ )
 المزيج التسويقي الخدمي: (: عناصر2الجدول )

 عناصره المزيج التسويقي
سم الصنف، ابؼستول، خط ابػدمة، الضمانات، خدمات ما إدة، نطاؽ ابػدمة، ابعو  الخدمة

 بعد البيع.
ابػصومات )ابغسومات، العمولات(، ابؼستويات، شركط الدفع، القيمة ابؼدركة من قبل  السعر

 الأسعار.ابؼستفيد، ابعودة/ السعر، بسييز 
 ابؼوقع، القدرة على الوصوؿ إلذ حيث تقدـ ابػدمة، قنوات التوزيع، تغطية التوزيع. التوزيع
 الإعلبف، البيع الشخصي، تنشيط ابؼبيعات، الدعاية، العلبقات العامة. الترويج
 القائموف على تقدنً ابػدمة، التدريب، التوجيو، الإلتزاـ، المحفزات، ابؼظهر ابػارجي، الناس

السلوؾ، ابؼواقف، ابؼستفيدكف الآخركف، درجة ابؼشاركة في إنتاج ابػدمة، العلبقات بتُ 
 ابؼستفيدين أنفسهم، علبقات موردم ابػدمة مع ابؼستفيدين.

البيئة ابؼادية، الأثاث، التصميم كالديكور، مستول الضوضاء، السلع الداعمة لتقدنً  الدليل المادي
 بيئة تقدنً ابػدمة، كافة التسهيلبت ابؼادية الأخرل. ابػدمة، الأشياء ابؼلموسة في

عملية تقديم 
 الخدمة

ختيار ابؼمنوحة للقائمتُ دفق النشاطات، حرية التصرؼ أك الإالسياسات، الإجراءات، ت
على تقدنً ابػدمة، توجيو ابؼستفيدين من ابػدمة، مشاركة ابؼستفيدين في عملية تقدنً 

 ابػدمة.
، 2007، دار الزىراف، الأردف، ستراتيجي وظيفي تطبيقيإتسويق الخدمات مدخل بشتَ العلبؽ، بضيد الطائي،  المصدر:

 .93ص. 
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 :شرح بؽذه العناصرفي مايلي 

عتبار عنصر مهما كىو تعريفا للخدمة يأخذ في عتُ الإ 1963عاـ  (Regand)قدـ الباحث   الخدمة: -1
 :(1)ابػدماتابؼلموسية، كقد ميز بتُ ثلبث أنواع من 

 ة ابؼقدمة مباشرة للعميل مثل التأمينات؛ابػدمات غتَ ابؼلموس -

 ابػدمات ابؼلموسة ابؼقدمة مباشرة للعميل مثل النقل، كالبنايات؛ -

 ابػدمات غتَ ابؼلموسة ابؼقدمة مع منتج أك خدمة مثل القرض، التسليم. -

أك إبقاز أك منفعة يقدمها  على أنها "أم نشاط 2000فقد عرؼ ابػدمة عاـ  (Kotler) كوتلرأما 
نتاجها كتقدبيها بدنتج إط طرؼ ما لطرؼ آخر، كتكوف أساسا غتَ ملموسة، كلا ينتج عنها أم ملكية، كقد يرتب

 .(2)مادم ملموس كقد لا يرتبط"

فابػدمة إذف ىي كل نشاط ينتج منفعة غتَ ملموسة كيقدـ قيمة بؿددة للعميل، كتصف ابػدمة إلذ 
عاـ  (Lovelock)قسمتُ بنا: ابػدمة الأساسية )ابعوىر(، كابػدمة ابؼساعدة أك التكميلية، كقد قاـ الباحث 

بيات، ستلبـ الطلإالفوترة،  ستثمارات،كىي: ابؼعلومات، الإيصنف ابػدمات التكميلية إلذ بشاني أنواع  1996
كللخدمة بطس خصائص ىي: اللبملموسية، التلبزمية، عدـ التجانس،  ستثناءات.الدفع، الضيافة، الأمن كالإ

 .ابؽلبؾ، عدـ بسلك ابػدمة

كمن أىم العناصر التي بسيز بتُ ابػدمات ىي: ابعودة، التميز. كما أف نظاـ إنتاج ابػدمة يتكوف من 
 تصاؿ، ابػدمة، نظاـ التنظيم الداخلي، كباقي العملبء الآخرين.العميل، الدعم ابؼادم، أفراد الإالعناصر التالية: 

كيتأثر تسعتَ ابػدمة بخصائصها  ،ستخدـ أثناء مبادلة سلعة أك خدمةالنقود ابؼبيثل السعر مقدار   السعر: -2
 :(3)التي بسيزىا عن السلع ابؼادية، كيكوف ىذا التأثتَ على النحو التالر

 أف عدـ إمكانية بززين ابػدمات يؤدم إلذ تذبذب الطلب لغياب ابؼخزكف كىو ما يؤثر على السعر؛ -

رتفعت إمكانية برديد السعر إ ،أف لا ملموسية ابػدمة بذعل تسعتَىا أمر صعبا، فكلما زادت درجة ابؼلموسية -
 زدادت إمكانية كضع أسعار معيارية؛إالتكلفة ك على أساس 

يؤدم إلذ أسعار تنافسية، ككلما كانت ابػدمة أكثر ندرة زادت إمكانيات تنويع ابػدمات أف بذانس  -
 ابػدمات.

                                                           
(1)

 Eric Vogler, Management stratégique des services, Dunod, Paris, 2004, p.10. 
 .18، ص. مرجع سابقىاني حامد الضمور،  (2)
 .211 -209نفس ابؼرجع السابق، ص ص.  (3)
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 كمن أجل برديد السعر فإنو يتعتُ على ابؼنظمة مراعاة عنصرين أساسيتُ بنا:

 القيمة ابؼدركة للمنتج من طرؼ العميل؛ -

 التكاليف ابؼرتبطة بابؼنتج. -

 :(1)كىيسعار ابػدمات أتوجد طريقتتُ لتحديد  لذلك

ستخداـ التكاليف الثابتة كابؼتغتَة إبرديد تكلفة ابػدمة أكلا كذلك بيعتٍ  التسعير على أساس التكلفة: - أ
 كنصف ابؼتغتَة، مفهوـ مشاركة ابؽامش كبرليل عتبة ابؼردكدية.

 كيتم من خلبؿ معرفة فهم العميل للقيمة كالذم يأخذ أربعة أشكاؿ: التسعير على أساس القيمة: - ب

 ىي السعر؛القيمة  -

 القيمة ىي ما لديو مقابل ما أعطى؛ -

 القيمة ىي ابعودة التي بوصل عليها مقابل السعر الذم يدفعو؛ -

 القيمة ىي كل ما يريده العميل من ابؼنتج. -

يتمثل التوزيع في كل العمليات كالوسائل التي تهدؼ إلذ كضع السلع كابػدمات برت تصرؼ  التوزيع: -3
نتقاؿ مادم، كلا تسليم كلا بززين، أما ابؼعلومات فهي إلنسبة للخدمة أيضا فإنو لا يوجد ابؼستهلك النهائي، كبا

عادة ما تنقل بالطرؽ الإلكتًكنية كليست ابؼادية، لذلك فإف التوزيع في حلقة البيع ابؼادم بىتلف عنو في حلقات 
 :(2)بيع ابػدمات في النقاط التالية

ىتماـ العميل ليقدـ على إات التًقوية في حالة ابػدمة يهدؼ إلذ إثارة نتشار ابؼعلومات كابؼعدإف المعلومات: -أ 
 شراء ابػدمة.

الشركط تصاؿ كالتناقش فيما يتعلق بتصميم ابػدمة كبؿتواىا إضافة إلذ كيكوف من خلبؿ الإ التفاوض: -ب 
 تصاؿ الشراء.إابؼالية، لينتهي بعد ذلك 

تتطلب تدخلب إنسانيا كمعدات مادية يتطلب إف الكثتَ من ابػدمات خاصة تلك التي  تدفق المنتج: -ج 
 إعدادات كتركيبات لتقدبيها.

                                                           
(1)

 Gary Armstrong, Philip Kotler et al, principes marketing, pearson education, 8
éme

 éd 

France, Paris, 2007, p. 255. 
(2) 

Christopher lovelock, Jochen Wirtz et denis Lapert, Marketing des services, Pearson 

Education France, 5
éme

 éd,  Paris, 2005, pp. 189-190. 
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تصالات في ابؼنظمات ابػدمية طابعا شخصيا من خلبؿ التفاعل ابؼستمر تأخذ الكثتَ من الإ الترويج: -4
في الأجل القصتَ كعلى  ابػدمةتصاؿ الشخصي مباشرة على تقدنً كيؤثر الإ ،بؼوظفي ابؼكتب الأمامي مع العملبء

تعلقة بالسلع العلبقات مع ابؼنظمة في الأجل الطويل، كتعتبر أىداؼ السياسة التًكبهية للخدمات ىي ذاتها ابؼ
 :(1)ختلبفات نذكر منها ما يليابؼادية مع بعض الإ

 التي تعتبر أكثر صعوبة في حالة ابػدمات؛ مواقف العميل: -أ 
ىتماـ ابػدامات، كلكن الفرؽ ىو كجود الإنفسها بالنسبة للسلع ك التي تعتبر حاجات ودوافع الشراء:  -ب 

ىتماـ شخصي إستئجار البيت مع كجود إراء بيت يلبي حاجة السكن، ككذلك الشخصي في حالة ابػدمات، فش
 من طرؼ ابؼؤجر بالعميل؛

نية إمكا حيث تعتبر بعض عمليات شراء ابػدمات أكثر بـاطرة من السلع كذلك لعدـعملية الشراء:  -ج 
 ستبداؿ.الإصلبح كالتعديل أك الإ

شر، تنشيط كيتنوع ابؼزيج التًكبهي للخدمات بتُ البيع الشخصي، الإعلبف، العلبقات العامة، التسويق ابؼبا
 نتًنت كغتَىا من الوسائل.ابؼبيعات، الدعاية كالإ

يعزز من إدراؾ ابؼستفيد إف البيئة ابؼادية تضيف ملبمح ملموسة للخدمة، كىذا  ]الدليل المادي[: المحيط -5
أما المحيط  ،للخدمة كبهعلو أكثر قدرة على تقييمها، كيتجسد المحيط ابػارجي في ابؼوقع الذم تتخذه ابؼنظمة

الداخلي فيتجسد في الوسط الذم بهرم فيو تقدنً ابػدمة، كتلعب البيئة ابؼادية أك المحيط دكرا أساسيا في عملية 
بذاه إمباشر على حكم العملبء كمواقفهم نات ىذه البيئة تؤثر بشكل كاضح ك التبادؿ التسويقي للخدمة، فمكو 

 ابػدمة.

لذين بيثلونها اكىم موظفو ابؼنظمة ابػدمية  ،يعتبر الأفراد أحيانا المحدد الرئيسي أثناء تقدنً ابػدمة الأفراد: -6
مفردات لغوية معينة كسلوؾ  هممتلبكإن خلبؿ دكرىم التقتٍ ابؼتمثل في تصاؿ مع العملبء مكيقوموف بوظيفة الإ

 فتصميم كإنتاج ابػدمات بنا من مهاـ ىؤلاء الأفراد.، خاص

كالعامل الإنساني ذك أبنية كبتَة في عرض ابػدمات، حيث أف موقع الأفراد في عملية تقدنً ابػدمة حساس 
ء من طرؼ ىؤلاء في حالة حدكث أخطا خاصة فيما يتعلق بالرقابة على ابعودة التي قد تصبح دكف معتٌ حقيقي

بزاذ القرارات ابؼناسبة بشأف الكفاءات، إبؼنظمة الأفراد، لذلك فإف تعريف ىذا العنصر من ابؼزيج يتطلب من ا
 .(2)الوفرة، كابؼواقف التجارية للموظفتُ

                                                           
 .233ص. ، مرجع سبق ذكرهىاني حامد مضمور، ( 1)

(2)
 Jean Michel Tardieu et al, marketing et gestion des services, chiron édition, Paris, 2004, 

p. 109. 
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كالتفاعل بتُ مقدـ ابػدمة كمتلقيها،  ة الأنشطة ابؼتعلقة بأداء ابػدمةتشتَ إلذ كاف :عملية تقديم الخدمة -7
حيث تعد الكيفية التي يتم من خلببؽا تقدنً ابػدمة حابظة بالنسبة للمنظمات ابػدمية، كتضم أشياء في غاية 

 ابؼستفيدين.الأبنية مثل السياسات كالإجراءات ابؼتبعة من قبل ابؼنظمة ابػدمية لضماف تقدنً ابػدمة إلذ 

 ساسية للابتكارالمبحث الثاني: مفاىيم أ
جتماعية كالعلمية قتصادية كالإعدة برولات في كافة المجالات الإ قتصاد ابؼعرفة يشهد العالدإفي ظل العوبؼة ك 

بالتعقيد كابؼخاطرة كعدـ  كالتكنولوجية، بحيث أصبحت ابؼؤسسات تواجو عدة برديات بفعل البيئة التي تتميز
التأكد، بالإضافة إلذ شدة ابؼنافسة، كتغتَ ظركؼ السوؽ كحاجات كرغبات ابؼستهلكتُ، كالتطور ابغاصل في 

اء ابؼؤسسة كبموىا في ظل ىذه قحاجة ملحة لضماف ب الإبتكارح ببؾاؿ ابؼعلومات، كسرعة تقادـ ابؼنتجات. أص
مة من أدكات التعامل مع تلك التحديات، كذلك من خلبؿ الدكر الذم التحديات ابؼتنامية، فهو يعتبر أداة ىا

 الإنتاجية، التسويقية.ير في بـتلف ابؼستويات الإدارية، و يؤديو في التجديد كالتط

قوة في بناء ميزة  ىو ابؼصدر الأكثر الإبتكارأصبحت ابؼؤسسات تدرؾ أكثر من أم كقت مضى بأف 
 حتلبؿ مركز الريادة.إضركرم لتدعيم تنافسية ابؼؤسسة ك  ميزة تنافسية، كعاملة، فهو مفتاح أم امتنافسية مستد

 وأىميتو الإبتكارالمطلب الأول: مفهوم 
بسيز كتفوؽ بؽا في قطاعها قتصادية بؼا بينحو من حد الأعمدة الأساسية للمؤسسات الإأ الإبتكاربيثل 

ات الأختَة، كلا شك في أف كتاب الإدارة خلبؿ السنو ىتماـ العديد من  إعلى  الإبتكاركقد حاز مفهوـ  ،السوقي
د بسس بصيع ابؼيادين، بوصفو ظاىرة معقدة ابؼضامتُ كمتعددة الأبعا الإبتكارىتماـ يعود إلذ أبنية موضوع ىذا الإ

 .(1)عملية معقدة جدا ذات كجوه أبعاد متعددة" الإبتكار"إف  :روشكا لكسندرأ ككما يقوؿ

 الإبتكارمفهوم  :ولالفرع الأ
 :تعريفو-1

نشغاؿ كبؾاؿ إريف كثتَة، تتوقف في بؾملها على قتًحت لو تعاأبتكار، إذ ىناؾ مفاىيم بـتلفة كمتعددة للئ
ستخداـ إة كتعدد المجالات التي يتم فيها ككثر  ختلبؼ ابؼنهج في البحثإـ الباحثتُ كمصابغهم، بدعتٌ آخر ىتماإ

، كإف كاف ابؼلبحظ ىو كوف غالبية ىذه التعاريف ركزت على ابعانب ، زيادة على صعوبة الإبتكارمفهوـ  ابؼفهوـ
 ابؼرتبط بابؼنتجات كالعمليات التكنولوجية.

                                                           
 .90، ص. 2002، بؾموعة النيل العربية، مصر، بتكارية لدى الفرد والمنظمةتنمية القدرات الإمدحت أبو النصر، ( 1)
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سنة  (Josef Schumpeter)قتصادم بابؼعتٌ ابغديث من طرؼ الإ الإبتكارستعمل مصطلح إ
"التغتَ ابؼنشأ أك الضركرم" كقد كرد ىذا التعريف في القاموس الإنكليزم لاكسفورد :ىو الإبتكاربقولو أف  1939

(L’oxford English dictionary). 

 .الإبتكاركفيما يلي سوؼ نعرض أـ التعاريف التي تناكلت 

بيكن في مصطلحات التكنولوجيا على أنو "سلعة  الإبتكاربيكن أف يعرؼ  عريف من خلال السوق:تـ
بتكارية، كليست ابؼسألة في التغتَ إخاص إذا لاحظها السوؽ على أنها  بتكار، كبشكلإالنظر إليها على أنها 

جديدة بشكل حقيقي فإنها لا تكوف التكنولوجي الذم قد يظهر، فإذا لد يلبحظ الزبائن السلعة على أنها سلعة 
وف غتَ ذات جدكل إذا لد يلبحظ الزبائن كابؼستهلكوف تك الإبتكار. بدعتٌ أف بصيع ابعهود لتحقيق (1)بتكارية"إ

 نتيجة السلعة على أنها جديدة كأفضل.

"فكرة جديدة أك سلوؾ جديد من قبل إدارة ابؼؤسسة داخل  :على أنو الإبتكاركعرؼ حسن إبراىيم 
 .(2)القطاع أك السوؽ أك المحيط الذم تعمل فيو"

"النتيجة النابصة عن  :على أنو الإبتكار (Josef Schumpeter)قتصادم النمساكم كقد عرؼ الإ
. كما أطلق (3)إنشاء طريقة أك أسلوب جديدا في الإنتاج، ككذا التغتَ في بصيع مكونات ابؼنتوج أك كيفية تصميمو

كالتي تعتٍ أف ابؼؤسسة ابؼبتكرة بزلق للوجود  ،يالإبتكار بالتدمير على العملية التي تتحكم في برريك بؾتمعنا 
ابؼؤسسات الساكنة التي لا قتصاد، كبذلك تؤدم إلذ تدمتَ دة أك أحسن تكنولوجيا تدخل في الإمنتجات جدي

 .الإبتكاريةتستجيب للعملية 

"التخلي ابؼنظم عن القدنً" مؤكدا في ذلك ما قالو :بأنو الإبتكار بيتر دراكركقد عرؼ 
ابؼنظم  عندما بردث عن التخلي دراكركالواقع أف  ،ىدم خلاقىو  الإبتكارمن أف  (Shumpeter)شومبيتر

 .(4)دخاؿ ابؼنظم للجديدعن القدنً، فإنو يعتٍ الإ

ىي التي تدرج  الإبتكارأف ابؼؤسسة التي بستلك ميزات تنافسية قائمة على  (M.Porter)بورتركأكد 
دخاؿ تكنولوجيا جديدة كالقياـ إستًاتيجياتها، كذلك عن طريق إنشاطاتها ك بدعناه الواسع ضمن كحداتها ك  الإبتكار

 .(5)بعمليات مبتكرة في نفس الوقت
                                                           

 دمشق،كلذ،الأشر، ابعزء الأكؿ، الطبعة ، دار الرضا للنوالإبداع، الأسس التكنولوجية وطرائق التطبيقبتكار ، إدارة الإرعد حسن الصرؼ (1)
 .49، ص.2000

 .358، ص. 2005لبناف، الطبعة الأكلذ،، دار النهضة العربية، تجاىات الحديثة في إدارة المؤسساتالإحسن إبراىيم بلوط،  (2)
 .181، ص. 2007، مؤسسة بؾد ابعامعية للدراسات كالنشر، لبناف، الصغيرة والمتوسطة إدارة وتنمية المؤسساتنبيل حواء،  (3)
 .21الأردف، ص. الطبعة الأكلذ، ، ، دار كائل للنشربتكار المفاىيم والخصائص والتجارب الحديثةإدارة الإبقم عبود بقم،  (4)

(5)
 Joetidd, John Bessant, et Keith Pavitt, Management de L’innovation,integration du 

changement technologique, commercial et organistionnel de Boeck, Paris, 2006, p. 66. 
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"تلك العملية التي تتعلق بابؼستجدات الإبهابية كالتي بزص ابؼنتجات :بأنو الإبتكار سعيد أوكيلكعرؼ 
 .(1)أنواعها، ككذلك أساليب الإنتاج"بدختلف 

تاجية أك "إبهاد تطوير جديد أك تعديل جديد على مادة أك عملية إن :ىو الإبتكارأف  محمد مرياتيكيرل 
 .(2)إلذ برقيق أك زيادة العائد الإبتكارقتصادم"، أم أف ابؼؤسسة تهدؼ من كراء إخدمية للحصوؿ على عائد 

 بالنسبة ة أك بفارسة جديدة أك تعبتَ جديد"أم فكرة جديد:ىو الإبتكارفتَل أف  محمد الصرفيأما 
ختلبؼ الفكرة عن الأفكار ابؼستقرة كلكن التًكيز على إالر فإف التًكيز ليس على درجة للفرد الذم يتبناىا. كبالت

 .(3)تبنيها

ستفادة منها، كلا كتشاؼ الفرص كالإإدرة على تعريف كبرديد الركابط، ك الق" :كعرؼ كذلك على أنو
تعدل ذلك إلذ توفتَ طرؽ جديدة بهدؼ إشباع حاجات الأسواؽ على فتح منافذ جديدة، كإبما ي الإبتكاريقتصر 

 .(4)ابؼوجودة"

"بؾموع ابػطوات العلمية كالفنية :قتصادم بأنوالتعاكف كالتنمية في ابؼيداف الإ كعرؼ من قبل منظمة
ستخداـ التجارم لأساليب تجات صناعية جديدة أك بؿسنة، كالإكالتجارية كابؼالية اللبزمة لنجاح تطوير كتسويق من

جتماعية. كليس البحث كالتطوير إلا خطوة كاحدة إدخاؿ طريقة في ابػدمة الإأك معدات جديدة أك بؿسنة، أك 
 .(5)" من ىذ ابػطوات

 :(6)بأنو يشمل الإبتكارإف ىذا التعريف بىتصر 

 طرؽ جديدة للئنتاج كعرضو كتوزيعو. دعتماإابػدمات كالأسواؽ اللبزمة بؽا، ك بذديد كتوسيع بؾاؿ ابؼنتجات ك  -

 إدخاؿ تغتَات على الإدارة كتنظيم العمل ككذا ظركفو، أك مهارات القوة العاملة. -

على التوصل إلذ ما ىو جديد يضيف "قدرة ابؼنظمة  :على أنو الإبتكارفإنو عرؼ  نجم عبود نجمأما 
كزملبئو  (J.R.Shermerhorn)ميرىورنير تشقيمة أكبر كأسرع من ابؼنافستُ في السوؽ" كىذا ما أكد عليو 

"عملية إنشاء الأفكار ابعديدة ككضعها في حيز ابؼمارسة مؤكدا على أف أفضل  :على أنو الإبتكارحتُ عرفوا 
                                                           

 .100، ص. 1992، ديواف ابؼطبوعات ابعامعية، ابعزائر، وظائف ونشاطات المؤسسة الصناعيةبؿمد سعيد أككيل،  (1)
كلية العلوـ الاقتصادية كعلوـ التسيتَ، ، بؾلة العلوـ الاقتصادية كعلوـ التسيتَ،  التكنولوجي في الجزائرالإبداع عمارم عمار، سعيدة بوسعدة،  (2)

 .49، ص. 2004العدد الثالث، سطيف، جامعة فرحات عباس، 
 .12، ص. 2003الأردف ،، دار صفاء للنشر كالتوزيع، الطبعة الولذ، الإدارة الرائدةبؿمد عبد الفتاح الصرفي،  (3)

(4)
 Joe Tidd, John Bessant, et Keith Pavitt, op. cit, pp.3.4. 

(5)  ،  حالة –بتكار بالمؤسسات الصغيرة والمتوسطة جية ودورىا في تطوير الإبداع والإحاضنات العمال التكنولو شريف غياط، بؿمد بوقموـ
 .56، ص. 2009بؾلة أبحاث اقتصادية كإدارية، كلية العلوـ الاقتصادية كالتجارية، جامعة بسكرة، العدد السادس، ديسمبر  ،-الجزائر

 .182، ص.مرجع سبق ذكرهنبيل جواد،  (6)
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 الإبتكاركىذا توسيع آخر في جعل  ،ا في ابؼمارسةهابؼنظمات ىي التي تتوصل إلذ الأفكار ابػلبقة، كمن ثم تضع
 .(1))ابؼمارسة( كمن ثم إلذ السوؽ تجالفكرة إلذ ابؼنلية متكاملة من عم

 ( يوضح ذلك:4كالشكل ) 

 

 قالأولى إلى الفكرة، المنتج، السو  –الإبتكار(: مفهوم 4لشكل )ا
 
 

 

 

العامل 
 المؤثر

 القرب من السوق كفاءة الاتباع  -الهندسة التحسين الكبير -الجدة

الوسائل 
 المساعدة

ابػبرة الذاتية للمبتكر أك 
ابؼؤسسة الأدبيات 

 -كالدراسات، ابؼوردكف
 ابؼنافسوف ... إلخ. –الزبائن

ابػبرة ابؽندسية، مركنة 
تكنوبعيا، إدارة عمليات  

 كفؤة كإدارة تكاليف كفؤة.

التسويقية، التوج إلذ ابػبرة 
الزبوف، قنوات التوزيع، 

 سياسات التسعتَ كالتًكيج.

 .23بقم عبود بقم، مرجع سبق ذكره، ص. المصدر: 

 :(2)ىو الإبتكار( يوضح على أف 4من خلبؿ الشكل )

 قدرة ابؼنظمة في حالتي الفرد ابؼبتكر العامل في ابؼنظمة أك تداؤب قدرة أفرادا كفريق؛ -

 بوصفو توليفا جديدا بؼا ىو موجود أك كشفا جديدا غتَ مسبوؽ؛ الإبتكاركىذا ىو جوىر  ،ما ىو جديد -

أم أف ما ىو جديد ىو أيضا أكثر قدرة على معابعة ابؼشكلة لد برل حتى الآف أك تقدنً معابعة  ،يضيف قيمة -
 أفضل من معابعة سابقة؛

 إف ما ىو جديد يكوف أفضل بفا يقدمو ابؼنافستُ؛ -

                                                           
 .20.22ص.  .ص ، مرجع سبق ذكره،بقم عبود بقم (1)
 .23 .، صنفس ابؼرجع السابق (2)

     

 قابلية التسويق قابلية الإنتاج

تجالأولى إلى المن الأولى إلى الفكرة  الأولى إلى التسويق 
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 م على الزمن بالوصوؿ الأسرع من ابؼنافستُ إلذ السوؽ كىذا ما يقلص دكرة حياة ابؼنتوج.قائ الإبتكار -

م الإبتكار كرفاقو بوضع بؾموعة من الصفات التي بهب أف يتوفر عليها العمل  مايكل ويستكقد قاـ 
 :(1)كىي

 أك بؿسوس كيستثتٌ من ذلك الأفكار ابعديدة ابػاـ؛أف يكوف عبارة عن منتج ملموس  -

 يكوف شيئا مقصودا كليس أمرا عارضا؛أف  -

 أف لا يكوف بؾرد إجراء ركتيتٍ؛ -

 أف تكوف لو فائدة تتمثل في حل مشكل معتُ؛ -

 قتصار فائدتو على شخص كاحد.إأف يتسم بعمومية آثاره كعدـ  -

"ىو إبهاد كتطبيق فكرة جديدة لد تكن موجودة من قبل قد تكوف  :الإبتكارختصار بيكن القوؿ بأف إكب
 متعلقة بسلعة أك أسلوب عمل".

يبرز ابؼنظمة عن الآخرين  ،ىو مفهوـ كاسع كيشمل كل ما ىو جديد كبـتلف الإبتكاركعليو فإف مفهوـ 
داء الإدارم أك الأ ؽفي بؾاؿ ابؼنتج أـ طر  الإبتكارداء، سواء كاف ما في ابؼركز التنافسي كبرستُ الأكبينحها دع

كأحد الأنظمة الفرعية داخل ابؼؤسسة كالذم   الإبتكاركما أنو بيكن النظر إلذ  ابؼالر أك التسويقي أك الإنتاجي.
كالشكل ابؼوالر  ستًاتيجيات ابؼنظمة.إالفرعية الأخرل في خدمة أىداؼ ك  يتفاعل كيتداخل كيتكامل مع الأنظمة

 ( يوضح ذلك.5)

 

 

 

 

 

  

 
 .127ص  ،2010القيادية الادارية كادارة الابتكار،دار الفكر،الاردف ، الطبعة الاكلذ،علبء بؿمد سيد قنديل،المصدر:     

                                                           
 .22.23، ص ص. 2004، تربصة بؿمود حستٍ، دار ابؼريخ، الرياض، أنشطة الابتكار والتغيير إدارةنيجل كنج كنيل أندرسوف،  (1)

 مخرجات عمليات مدخلات

 أفراد مبتكركف-
 أساليب كتكنولوجيا الابتكار.-
 مناخ ابتكارم-

 إدراؾ ابغاجة-
 الشبع بابغاجة-
 حضانة الفكرة-
 التحقق من الفكرة-

 أفكار منتجات جديدة-
 عمل جديدةطرؽ -
 حلوؿ ابتكارية-
 بماذج متطورة كمتجددة-

 التغذية العكسية

(: الابتكار كنظام5الشكل)  

 

 

 

 

 



 ي ــــــــــويقـــــــــــار التســـــلإبتكل الاطار النظري...............................................ل الأول ــــــــــالفص
 

 

37 

 :(1)تتمثل فيما يلي الإبتكاركجود بؾموعة من العناصر لنظاـ  ،كيتضح من خلبؿ الشكل

صفات  ومتلبكغتَه من الأفراد داخل ابؼنظمة لإ العالية تفوؽ الإبتكاريةيتسم بقدراتو  الفرد المبتكر: -1
شخصية )الثقة بالنفس، ابؼخاطرة، ابؼركنة في التفكتَ ...(، قدرات عقلية )ابؼيل إلذ البحث كالتفكتَ ...(، 

 كصفات دافعية )ابؼيل إلذ التجديد، قبوؿ التحديات(.

لدل الأفراد كتدريبهم على التفكتَ  الإبتكاريةتستخدـ في تنمية القدرات  :الإبتكارأساليب وتكنولوجيا  -2
ستخداـ قوائم أسئلة مفتوحة كيتم الإجابة عليها، أسلوب إتلك الأساليب: العصف الذىتٍ، م، كمن أىم الإبتكار 

 تنظيم الدىن.

ف معوقات كتهيئة ابعو رم دك نطلبؽ الفككالتي تسمح لو بالإ ،يقصد البيئة المحيطة بالفرد ي:الإبتكار المناخ  -3
بتكار كالتجديد كالتطوير كيشمل أربع مستويات: مناخ تعليمي، مناخ عائلي، مناخ تنظيمي، مناخ ابؼناسب للئ

 دكلر.

كتتمثل في إدراؾ ابغاجة، التشبع  ،مراحل 4كىي  الإبتكاركتتمثل في ابؼراحل التي بير بها  :الإبتكارعمليات  -4
 تحقق من الفكرة.بابغاجة، حضانة الفكرة كال

، كقد يكوف في شكل فكرة أك سلعة أك خدمة أك طريقة الإبتكاركبيثل بـرجات نظاـ  المنتج المبتكر: -5
 جديدة للعمل.

 ختراع وبالإبداعبالإ الإبتكارعلاقة -2
كبعض  الإبتكارختلبؼ الآراء حولو ساىم في كجود خلط بتُ مفهوـ إك  الإبتكارإف التعقيد الذم يكتنف 

ختًاع، التجديد ...إلخ حيث بقد أف ىناؾ بعض الباحثتُ كابؼختصتُ ذات العلبقة كالإبداع، الإ لابؼفاىيم الآخر 
شأنهم شأف عامة الناس لا يفرقوف بتُ ىذه ابؼصطلحات، بدعتٌ أنهم يستخدموف ىذه ابؼصطلحات للدلالة على 

 .(2)بداع = ابػلقكالإ الإبتكاريرل بأف  محمد الصريفيعلى سبيل ابؼثاؿ بقد  ،نفس الشيء

صحيح بؽا ، في حتُ أف ابؼرادؼ ال"إبداع"إلذ كلمة  (innovation)في حتُ ىناؾ من يتًجم مصطلح 
 .(3)بتكارإ باللغة العربية ىو كلمة

كعلى سبيل ابؼثاؿ تربصة  (innovation)ستخدـ مصطلح التجديد عند تربصتو لكلمة إكما أف البعض 
الذم ترجم باللغة العربية برت عنواف (innovation and entrepreneurship) بيتر دراكركتاب 

ستخدـ إفي كتابو  دراكربذديد ابؼنتج ابغالر، في حتُ أف  يد قد تعتٍالتجديد كابؼقاكلة. مع التأكيد على أف التجد
                                                           

 .138. 127، ص ص. 2010 عماف، الأردف،، دار الفكر ، الطبعة الأكلذ،بتكاردارة الإا، القيادة الإدارية و علبء بؿمد سيد قنديل (1)
 .12ص. مرجع سبق ذكره،بؿمد الصتَفي،  (2)
 .246، ص. 1984 ابعزائر، ديواف ابؼطبوعات ابعامعية، معجم المصطلحات الاقتصادية )فرنسي، إنجليزي، عربي(،مصطفى ىتٍ،  (3)
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(innovation)  ٌمن  أ. فالتجديد يبد(1)بدعناه الواسع ابعذرم كالتحسيتٍ أكثر بفا يعتٍ التجديد الإبتكاربدعت
 .(2)ىو مدخل للتجديد في أم بؾاؿ الإبتكارالذم يعتبر ابػطوة في التجديد، بدعتٌ أف  الإبتكار

 بدعتٌ ابؼصطلحات ذات العلبقة:  الإبتكاركفيما يلي سنحاكؿ إبراز علبقة 

 (innention)ختراع والإ (innovotion)الإبتكار -

"كل جديد في ابؼعلومات العلمية، كبيكن أف يكوف نظريا في  :نوأعلى (innention)ختًاع يعرؼ الإ
 .(3)أك يكوف تطبيقيا في شكل طريقة حل أك معابعة مشكل معتُ وقاعدة أك قانوف علي

" إدخاؿ شيء جديد بؽذا العالد لد يسبق لو أف كد أك سبق إليو أحد، كيسهم في :كيعرؼ كذلك على أنو 
 .(4)إشباع بعض ابغاجات الإنسانية"

بالتكنولوجيا كتؤثر في ابؼؤسسات "التوصل إلذ فكرة جديدة بالكامل ترتبط :كيعرؼ كذلك على أنو
 .(5)المجتمعية"

حاجة إنسانية لا بيكن أف نسميها كبفا سبق فإف التوصل إلذ فكرة حتى كإف كانت جديدة بساما كتلبي 
 ختًاعا، إلا إذا كانت مرتبطة بالتكنولوجيا.إ

ىو القدرة  الإبتكار" :يرل بأف محمد أحمد عبد الجواد بقدختًاع بالإ الإبتكارأما فيما بىص علبقة 
 الإبتكارختًاع، كفي ىذا السياؽ ىناؾ رؤية مفادىا أف إكار بدكف بتإ، أم أنو لا يكوف ىناؾ (6)ختًاع"على الإ

 .(7)ختًاعىو تطبيق ناجح للئ

 :(8)ميزتتُ على ذلك التفريق في 1998سنة  (Giget)قتصادم كلقد أكد الإ

 ختًاع بالتقدـ في التعاريف كبذسيدا علميا كتقنيا.يرتبط الإ -

قتصادم صناعي، إواقع، ىذا النجاح ليس تقنيا، بل ختًاع إلذ الالنجاح في إدخاؿ الإ الإبتكاربينما بيثل  -
 بذارم، اجتماعي، كثقافي.

                                                           
 .17. 16، ص ص. ، مرجع سبق ذكرهبقم عبود بقم (1)

(2)
 Yeves chirouze, Le marketing, tome 1, Group Lioisins, 4

eme
edition ; poris, 1991, p. 126. 

 .112، ص. مرجع سبق ذكرهبؿمد سعيد أككيل، ( 3)
 .421، ص. 2000عماف، ، الطبعة الأكلذ،  ، دار ابؼيسرة للنشر كالتوزيعنظرية المنظمةخليل بؿمد بؿسن الشماع، خضر كاضم بؿمود،  (4)
 .61. 61ص.  ، صمرجع سبق ذكرهنجم عبود نجم،  (5)
، الطبعة الأكلذ، الابتكار والإبداع الفكريكيف تنمي مهارات بؿمد أبضد عبد ابعواد،  (6)  .12، ص. 2000مصر، ، دار النشر للثقافة كالعلوـ

(7)
 Jean Jacques Lambin, Le marketing strategique, Sciemceedition, 2

eme
 édition, Paris, 

France, 1993, p .20.  
(8)

 Marie camilledebovrg et al, partique du Marketing, Berti edition, 2
eme

 édition Alger 

2004, p .164.  
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ريقة حل ... كعليو في شكل طختًاع بيكن أف يكوف نظريا في شكل قاعدة، قانوف علمي، أك تطبيقيا كالإ
 كيتمثل في التحوؿ إلذ ابؼلموس أك الفعلي. الإبتكارختًاع ك فالفرؽ بتُ الإ

 نو إكحسب ىذه الرؤية ف (1)ختًاع"ىو تطبيق بذارم للئ الإبتكار" :ترل بأف (Marie Deboury)أما 

 :(2) بابؼعادلة التالية الإبتكاربيكن التعبتَ عن 

 (Application)+ التطبيق  (innention)ختراع الإ =(innovotion)الإبتكار

ختًاع، لكن برقيق دمات تنشأ من خلبؿ الإكمن خلبؿ ابؼعادلة فإف الأفكار ابعديدة لتحستُ السلع كابػ
 القيمة الكاملة يتم فقط من خلبؿ التطبيق.

ختًاع كىنا قتصادم للئىو التطبيق الإ، الإبتكارالتقتٍ بؼشكلة ما يسمى ختًاع ىو ابغل كعليو فإف الإ
 (3)تكوف ابؼوارد ابؼلموسة )النقود، ابؼهندستُ ...( أكثر أبنية في نقل الفكرة إلذ منتج جديد

 (Créativite)والإبداع  (innovotion)الإبتكار-
، لدرجة تداخل ابؼفهومتُ، الذم بذلى الإبتكارلقد تعددت التعاريف كتنوعت حوؿ مفهوـ الإبداع ك 

ختلبؼ الباحثتُ حوؿ برديد إثة، كحتى السالفة، إذ أنو كأماـ من الدراسات كالأبحاث ابغدي بوضوح في العديد
نهما متًادفتُ، من منطلق أف جل أك  أ ، حيث بات العديد من الباحثتُ كابؼفكرين يعتبرالإبتكارماىية الإبداع ك 

تفكتَية الغرض منها مصاحبة كل ىذه التعاريف تتمركز حوؿ كجود فكرة أك عمل جديد، أك بعبارة أصح عملية 
 .امىية كل منهحث كالغوص في ماكمهما يكن من أمر، فهذا يقودنا حتما إلذ الب التطورات التكنولوجية ابغديثة.

 (The penguin Dictionary of psychology)كقد عرؼ قاموس بنجوين السيكولوجي 
"عملية عقلية تؤدم إلذ حلوؿ، أفكار كمفاىيم كأشكاؿ فنية كنظريات كمنتجات تتصف بالتفرد  :على أنوبداع الإ

 .(4)كابغداثة"

"عملية عقلية خلبقة تؤدم إلذ إنتاج أفكار مفيدة، جديدة كغتَ مألوفة  :على أنو (Amabil)كما عرفو 
 .(5)من قبل الفرد أك بؾموعة صغتَة من الأفراد الذين يعملوف معا"

                                                           
 .49ص.  مرجع سبق ذكره،رعد حسن الصرؼ،  (1)
، ص. 2000تربصة كتعريب إصدارات بديك مركز ابػبرات ابؼهنية للئدارة ميك، القاىرة،  حرب الإبداع بالأفكارـكريستوؼ فريدريك فوف براف،   (2)

20. 
بتكار التسويقي ابؼلتقى الدكلر الرابع دكر الإ بتكار التسويقي والأداء، نحو تميز منظمات الأعمال المعاصرة،، ثنائية الإعلة مراد، ىزرشي طارؽ (3)

 .04، ص. 2013نوفمبر  27 -26جامعة سيدم بلعباس، ابعزائر، يومي كلية العلوـ الاقتصادية كعلوـ التسيتَ، في ترقية آداء ابؼنظمات،  
 .42، ص. سبق ذكره، مرجع نيجل كنج كنيل أندرسوف (4)
 .8، ص. 2005، ابؼنظمة العربية للتنمية الإدارية، القاىرة، ، إدارة الإبداع التنظيميرفعت عبد ابغليم الفاعورم (5)
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"توليد طرؽ كأساليب مفيدة لإبقاز الأعماؿ كالقرار الإبداعي ىو القرار الذم  :ؼ كذلك على أنوكيعر 
 .(1)بومل بتُ طياتو حوؿ ابؼشكلة القائمة كبشكل جديد كفريد"

"التفكتَ الفردم بطريقة بعيدة عن ابؼألوؼ لإبهاد حلوؿ جديدة كمنفردة بؼشاكل  :فإف الإبداع ىو وكعلي
 بؽا".الإنساف بكل أشكا

فإف ىناؾ من يرل أف الإبداع ىو التوصل إلذ حل خلبؼ بؼشكلة  ،الإبتكارعلبقة الإبداع بأما فيما بىص 
بينما  ،. كىذا يشتَ إلذ أف الإبداع يعتٍ التوصل إلذ أفكار خلبقة(2)ىو تطبيق ىذا ابغل الإبتكارمعينة، كأف 

.فالوصوؿ إلذ (3)لتصبح ملموسة كالسلع كابػدمات كغتَىا ،يعمل على قولبة أك تشكيل تلك الأفكار الإبتكار
 .(4)بتكارإىذه الأفكار إلذ كاقع مفيد يسمى أما برويل  ،أفكار مبتكرة يسمى إبداع

فقد عرفا الإبداع على أنو عملية التفكتَ الذىنية كالضمنية  ،(Wang Ahmid)كفي ىذا الإطار بقد أف 
 الإبتكارعتبركا إة ذات أصالة كقيمة عالية، بينما ابػارجة عن الأبماط التقليدية كالتي تعمل على إبهاد أفكار جديد

كبالتالر بيكن أف نعبر  .(5)أنو التطبيق لتلك الأفكار كابغلوؿ في الواقع التنظيمي حتى تنتهي بدخرجات للمستفيدين
 كالإبداع بابؼعادلة التالية: الإبتكارنعبر عن العلبقة بتُ 

 

حيث أف العلبقة التي تربط بينهما ىي  ،الإبتكاركمن خلبؿ ما تقدـ يتضح مدل التداخل بتُ الإبداع ك 
كيعتٍ ذلك أف الإبداع ىو عملية  ،الإبتكارعلبقة تكاملية، حيث بقد أف الإبداع يأتي في مرحلة تسبق مرحلة 

فهو العملية التي يكوف فيها التًكيز موجها بكو التطبيق  الإبتكارأما  ،ألوفةتوليد كإبهاد الأفكار ابعديدة كغتَ م
ىي عملية تكميلية للئبداع،  الإبتكارالعملي بؼا يأتي بو الإبداع من أفكار كآراء كطرؽ كأساليب بدعتٌ أف عملية 

 ( ابؼوالر يوضح ذلك.6كالشكل )

 

 

 

 
                                                           

 .11، ص. نفس ابؼرجع السابق (1)
 .17، ص. مرجع سبق ذكرهبقم عبود بقم،  (2)
، ص. 2011الأردف،الطبعة الأكلذ،  ار كمكتبة حامد للنشر كالتوزيع،، دالأعمالبتكار في منظمات إدارة الإبداع والإعاكف لطفي حضاكنة،  (3)

37. 
 .572، ص. 2001 مصر،، دار النهضة العربية، الطبعة الأكلذ،المدير وتحديات العولمةأبضد سيد مصطفى،  (4)
 .37ص.  مرجع سبق ذكره،عاكف لطفي حصاكنة،  (5)

 الإبتكار = الإبداع + التطبيق
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 الإبتكار(: علاقة الإبداع ب6الشكل رقم )
 
 

 
 
 

 
 
 

 
 36في حضاكنة، مرجع سبق ذكره، ص. عاكف لطالمصدر:          

يز بينهما، فالإبداع بييل إلذ بسبداع إلا أف العديد من الفركقات مع مفهوـ الإ الإبتكارمفهوـ كيتداخل 
إلذ ابعانب العملي كالإطار ابؼؤسسي كالتنظيمي في تطبيق  الإبتكارابؼستول الفردم كالعملية الذىنية، بينما بييل 

الأفكار الإبداعية، كلكن كلببنا يتضمن تغيتَا جديدا في الأساليب كالأبماط التقليدية على ابؼستول الفردم 
 ( ابؼوالر يوضح أىم الفركقات بتُ ابؼفهومتُ:3. كابعدكؿ )(1)كالتنظيمي

 

 

 

 

 

 

 

 
                                                           

 .11، ص. ذكرهمرجع سبق رفعت عبد ابغليم الفاعورم،  (1)

 عممية التحويل 

 الأفكار

 العاممون

 التمويل

 الابتكار

 النمو

 العائد عمى الاستثمار

الابداع الاتيان بأفكار جديدة                                    الابتكار التطبيق الناجح 
 للأفكار
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 الإبتكارالإبداع و (: الفرق بين 3الجدول )
 (Innovation)الإبتكار (Créativité)الإبداع  

 بصاعية فردية ابؼستَة

 فرديا بصاعيا الشيء الذم يتم عملو

 مستمرة كطويلة متقطعة كآنية الستَكرة

 قابل للقياس كىو أكيد لا بين قياسو كىو احتمالر الأثر

 كفاءة مصدر أبنيتو بالنسبة للمؤسسة

 استخداـ أدكات استًاتيجية استعماؿ كتعلم طرؽ التفكتَ التكوين

 إدارة ابؼشاريع العصف الذىتٍ نوع الاجتماع 

 متوافق يستَ في ابذاه كاحد لا يستَ في ابذاه كاحد نوع التفكتَ

 بهعلك تعمل التوجو بكو التطبيق بهعلك تفكر ]التوجو بكو التفكتَ[  دكر ابؼراقب

 أفكار جديدة، استنتاجات  أفكار غريبة كغتَ كاملةأسئلة، تعجب،  الوقود

 شيء جديد في النظاـ نظاـ جديد كليا النتائج 

Source : Luc de Brabandere, Le management des idées : De la crétivité à 

l’innovation, Dunod, 2
éme

 édition, , Paris, 2002, p. 100. 

 

 :(1)بتكار كالإبداع بيكن التوصل إلذ ما يلييم للئىكمن خلبؿ ما سبق من التعريفات كمفا

 كثر منو تنفيذيا.أكادبيي   -فكرم -الإبداع 

 تكار.بالإبداع ىو ابؼثتَ للئ 

 .الإبداع ىو صناعة فكرة 

 .الشخص ابؼبدع مصدر للؤفكار أم صانعها 

 الشخص ابؼبدع يركز على الفكرة فقط دكف 

 عتبار للمؤثرات الأخرل.إ 

 تنفيذم أكثر منو أكادبيي. الإبتكار 

 ستجابة للمبدعتُ.إىو  الإبتكار 

 تركيج كتنفيذ للفكرة. الإبتكار 

 مستثمر الفكرة كمدعمها كمنفذىا. الإبتكار 

 ابؼبتكر يتعامل مع ابؼتغتَات البيئية بفاعلية. 

                                                           
 .125، ص. مرجع سبق ذكرهعلبء بؿمد سيد قنديل،  (1)
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ىو  كارالإبتإلذ فكرة جديدة، فإف كعليو فإف الإبداع يتمثل في التوصل إلذ حل خلبؽ بؼشكلة ما أك 
 .(1)التطبيق ابػلبؽ أك ابؼلبئم بؽا

 الإبتكارخصائص وعناصر : الفرع الثاني
 بتكار، كأىم العناصر ابؼكونة لو.يط الضوء على ابػصائص ابؼميزة للئسنحاكؿ في ىذه ابعزئية تسل

 :(2)بشكل عاـ في ابؼنظمات الدلالات الآتية الإبتكاركيأخذ : الإبتكارخصائص  -1

 يمثل التميز: الإبتكار -أ 
فهو ينشئ شربوة تياف بدا ىو بـتلف عن الآخرين ابؼنافستُ أك غتَ ابؼنافستُ، ىو الإ الإبتكاركفي ىذا فإف 
 .الإبتكارستجابة ابؼنفردة بغاجاتها عن طريق سوقية من خلبؿ الإ

 دة:جيمثل ال الإبتكار -ب 

تياف بابعديد كليا أك جزئيا في مقابل ابغالة القائمة )العملية ابغالية أك ابؼنتج ىو الإ الإبتكاركفي ىذا فإف 
بهذا بيثل مصدر التجدد من أجل المحافظة على  الإبتكارك  ،الإبتكارابغالر( التي بسثل القدنً أك ما ىو سابق على 

 = ابؼيزة التنافسية ابؼستدبية. الإبتكارحصة ابؼنظمة السوقية كتطويرىا، كىذه الدلالات ىي التي بذعل 

 يمثل التوليفة الجديدة: الإبتكار -ج 
بيكن أف يكوف بدثابة كضع أشياء معركفة كقدبية في توليفة جديدة في نفس المجاؿ أك  الإبتكاركفي ىذا فإف 

نقلها إلذ بؾاؿ آخر لد تستخدـ فيو من قبل، كإف بعض ابؼنظمات أخذت تعمل في ىذا المجاؿ من أجل إبهاد 
توليفات جديدة من الأفكار ابغالية أك في نقل بؾموعة الأفكار إلذ بؾالات أخرل في توليفات جديدة أيضا، كىذا 

دنً مع ابؼاؿ ابعديد كىو بدثابة من خلبؿ توليفة الأشياء السابقة أك توليفة الق الإبتكارما بيثل حقيقة إعادة 
 كتشاؼ المجالات ابعديدة.إ

 م الأول في الحركة:ىو أن تكون القائ الإبتكار -د 
كالسوؽ كالآخرين، كىذه ىي بظة  تج كؿ في التوصل إلذ الفكرة كابؼنبأنو الأ الإبتكارىذا بسييز لصاحب 

دخاؿ إلذ ما ىو جديد أك أسرع من منافسيو، في التوصل كالإ الإبتكارف يكوف صاحب أأم  ،الإبتكارالسبق في 
 بؿسن.

 
                                                           

(1) Jean Brilman, les meilleures pratiques de management, « dans le nouveau contexte 

économique mondial », ed D’organisation, Paris, 2003, p. 193. 
 .106. 103، ص.ص. مرجع سبق ذكرهبقم عبود بقم،  (2)
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 كتشاف الفرص:إىو القدرة على  الإبتكار -ه 
للحاجات الذم يستند على قراءة جديدة  الإبتكارنتهاز الفرص بيثل بمط من أبماط إفي  الإبتكارإف 

كتشاؼ السوؽ ابعديد الذم ىو بؼنتج ابعديد في خلق طلب فعاؿ كلإ كتشاؼ قدرات اكالتوقعات كرؤية خلبقة لإ 
 غتَ موجود حتى الآف كلا دلالة على حجمو كخصائصو.

 :(1)بتكار سبعة شركط أساسية كىيحوث كالدراسات العلمية على أف للئالب أشارت: الإبتكارشروط - 2
 الأصالة: -أ 

إليها أحد أك  ة، أك مدىشة أك نادرة لد يسبقابؼقصود بالأصالة ىنا قدرة الفرد على توليد أفكار جديد
 ما ىو غتَ مألوؼ، ككلما قل شيوع الفكرة زادت درجة أصالتها. إنتاجبدعتٌ آخر، 

 الطلاقة: -ب 
الأفكار جديدة كنادرة  هشرط أف تكوف ىذ ،ابؼقصود منها إنتاج عدد كبتَ من الأفكار في فتًة زمنية معينة

لد يسبق إليها أحد، فالشخص ابؼبتكر شخص متفوؽ من حيث كمية الأفكار في موضوع معتُ كفي فتًة زمنية 
 .(2)ثابتة مقارنة بغتَه، أم لديو قدرة كافية على سيولة الأفكار كسهولة توليدىا

 المرونة: -ج 
ا الفرد كإلذ السهولة التي يستطيع الفرد أف يغتَ ختلبؼ الأفكار أك ابغلوؿ التي يأتي بهإالقدرة على تنوع أك 

 موقفو أك كجهة نظره العقلية حسبما تطلبو الفكرة أك ابؼشكلة ابؼراد حلها.

 الحساسية: -د 
ىي القدرة على برسس ابؼشكلبت كإدراؾ طبيعتها، بدعتٌ الإحساس بابؼشكلبت كرؤيتها رؤية كاضحة 

 كأبعادىا كآثارىا.كبرديدىا برديدا دقيقا كالتعرؼ على حجمها 

 ية:طالاستبا -ه 
 ستباطها بصورة مبدعة.إفاصيل، كالقدرة على ابؼقصود بها البحث في الت

بوتاج إلذ  الإبتكارف ،فإننا نعتٍ التنوع كجودة الأفكار ابعديدة عندما يتحدث عن الأفكار وفرة الأفكار: -و 
 .(3)ختيار أفضلهاإالأفكار كذلك لبحثها كمقارنتها ك كفر فكرم أم عدد من 

                                                           
 .30. 28، ص ص. 2009الأردف، الطبعة الأكلذ، ، ، دار أسامة للنشر كالتوزيعالإبداع الإداريبصاؿ ختَ الله،  (1)
 .96، ص. 1998الإمارات،  ، دار الكتاب ابعامعي، الطبعة الأكلذ،الموىبة والتفوق والإبداعفتحي عبد الربضاف جركاف،  (2)

(3) Melissa Schilling et FrançiosMérin, Gestion de l’innovation Technologique, maxima, 

Paris, 2006, p. 34. 



 ي ــــــــــويقـــــــــــار التســـــلإبتكل الاطار النظري...............................................ل الأول ــــــــــالفص
 

 

45 

 القبول: -ز 
بتكار كالإبداع إف لد يلق القبوؿ لدل الناس فلب قيمة للئ أف تكوف أفكاره قابلة للتطبيق، الإبتكارشرط 

 فالعملية تبدأ من الفرد كتنتهي إلذ المجتمع.

 الإبتكارمقومات  الفرع الثالث:
 :(1)بدا يلي الإبتكارتتلخص مقومات 

 رتباط بالمنظمة:والإنتماء الإ -أ 

كالإبداع على ابؼستول القومي كابؼنظماتي  الإبتكارنتماء الوطتٍ كابؼنظماتي كالأسرم أساس يعتبر الإ
خلبؿ إجتماعية كتسختَىا في زيادة ستفادة من ىذه القيمة الإل ابؼثاؿ فقد بسكن الياباف من الإكالعائلي، فعلى سبي

 الفرد أيا كاف موقعو للعمل.

 خر:نفتاح على الرأي الأالإ -ب 

حتًاـ الرأم الآخر، بل كالإصرار على التعاكف معو، إكالإبداع من مناخ تنظيمي يسوده  ربتكالابد للئ
الفرص ابؼناسبة  الإبتكاريةفابغوار ىو الذم يوصل للجديد كالشيء ابؼفيد، كمن ىذا ابؼنطلق تنتهز ابؼنظمات 

 كتعمل على تشجيع الأفراد ليقدموا ابؼقتًحات للتطوير كالتحستُ.

 الآخرين:الإيمان بمواىب  -ج 

بتكار كالإبداع أف يتحقق إلا بتشجيع كافة العماؿ دارة ىي جهد بصاعي، فلب بيكن للئعتبار أف الإإب
ىتماما إقق ذلك بهب على الإدارة أف تولر حيت يلأىداؼ، كلكلتقدنً ابؼسابنة بأقصى إمكانياتهم في برقيق ا

 لتشجيع ركح الفريق.

 تصالات:البعد الإنساني في التعامل والإ -د 

 منسانية في النظر للعماؿ الذين ىىتماـ بالأبعاد الإبتكار كالإبداع في ظل الإيتحقق المجاؿ الأكبر للئ
جتهدكا في العمل إىتماـ كرأم الإدارة كلما إىتماـ بهم كشعركا أنهم بؿل كالإبداع، فكلما زاد الإ الإبتكارأدكات 

 على ما بوقق إنتاجا كخدمات أفضل.

 

 

 
                                                           

 .52 -50، ص.ص. مرجع سبق ذكرهرعد حسن الصرؼ،  (1)
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 التعامل مع المشاكل: العقلية العلمية في -ه 

أف تعتمد على الطرائق كالأساليب العلمية بدلا من أسلوب المحاكلة كابػطأ.  الإبتكاريةب على الإدارة به
تعتمد ( (Professionفالوقت الذم كانت تعتمد فيو الإدارة على ابعهد الفردم قد مضى، كقد أصبحت مهنة 

 املة لكافة العماؿ.على التنظيم الذم يقوـ بدكره على ابعهود ابؼتك

 المثالية والمستقبلية -و 

كالتفكتَ بكيفية ستشراؼ ابؼستقبل كرؤية الفرص ابؼتاحة إتكركف كابؼبدعوف بالسعي للؤفضل ك يتميز ابؼب
 ستثمارىا.إ

 الإبتكارأىمية : الفرع الرابع
لا ريب في أف كل التعاملبت كالنشاطات باتت تعتمد كبشكل كبتَ، أكثر من أم كقت مضى على 

سيما من لا أبنية بالغة،  الإبتكارابؼعرفة، كابؼنتجات الفكرية، فكاف أف كلدت سرعة التغيتَ كالتطور حتمية إيلبء 
 قتصادية.الناحية الإ

ية خاصة أكثر من أم كقت مضى بالنسبة ذا أبن الإبتكارىناؾ بؾموعة من العوامل التي جعلت 
للمنظمات، حيث أف كل ىذه العوامل كأخرل كغتَىا تضع الكثتَ من الضغوطات على ابؼنظمات لتكوف أكثر 

 : (1)بسيزا كأكثر سعيا لتحقيق ميزة تنافسية مستدامة. كمن بتُ ىذه العوامل

بة لتبتٍ ستجاالتي تواجو ابؼنظمات كضركرة الإ البيئيةالتغتَات في عناصر البيئة التنافسية كتزايد ابؼستجدات  -
بتكار بؼواكبة التغتَات كالتحديات البيئية بإبهاد أفكار كحلوؿ جديدة بسكنها من النمو سياسات كأنشطة داعمة للئ

 كالدبيومة؛

 يؤدم إلذ بفا ،نفتاح العالد على بعضو البعض نتيجة العوبؼةإديات كضغوطات ابؼنافسة الشديدة ك زدياد التحإ -
 ختيار كالتنوع في السلع كابػدمات أماـ ابؼستهلك؛زيادة فرص الإ

كالتوزيع،  جستجابة إلذ ما شهدتو الأسواؽ العابؼية من ثورة تكنولوجية في بؾاؿ السلع كابػدمات كطرؽ الإنتا الإ -
بعض التغتَات ستجابة بؽذه الثورة من خلبؿ إجراء زبائن، بفا يفرض على ابؼنظمات الإكذلك لكسب رضا ال

 بشكل إبداعي من أجل مواكبتها كابؼنافسة؛

 ندرة ابؼوارد، الأمر الذم يتطلب طرؽ إبداعية كابتكارية لتحقيق الأىداؼ في ظل ابؼوارد ابؼتاحة. -
                                                           

أثر الإبداع في عناصر المزيج التسويقي لمنتجات البحر الميت الأردنية على تعزيز مركزىا التنافسي في الأسواق طارؽ فيصل التميمي،  (1)
جامعة غتَ منشورة،لنيل شهادة ابؼاجستتَ، مقدمة ، دراسة تطبيقية في عينة من الشركات ابؼصنعة كابؼصدرة بؼنتجات البحر ابؼيت، رسالة الدولية

 .20، ص. 2012الأكادبيية العربية ابؼفتوحة، الأردف، 
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زيادة الوعي كالتوقعات للمستهلكتُ التي أدت إلذ زيادة ابؼعرفة عن طريق توفتَ ابؼنتجات كابػدمات ابؼصاحبة  -
أحد الوسائل التي برقق للمستهلك نوع من التغتَ ككسر ابغاجز  الإبتكاردة العالية، بالتالر يعتبر بؽا ذات ابعو 

 الركتيتٍ؛

جتماعية، نظرا للعلبقات ابؼتداخلة بتُ ابؼنظمات كالعاملتُ فيها، أصبحت ابؼنظمات تعيش في ابؼسؤكلية الإ -
كبرستُ قدرات العاملتُ فيها، من خلبؿ تبتٍ  سهامها في دعمإعيا كمركنة بحيث تعمل على زيادة كاقع أكثر ك 

جتماعية لديهم كجزء من الكينونة الإ الإبتكار، بأف تعمل على تنمية الإبداع ك الإبتكارالأنشطة الداعمة للئبداع ك 
 التي تعيشها ابؼنظمة.

 :(1)من خلبؿ النقاط التالية الإبتكاركتتجلى أبنية      

إلذ التطوير ابؼستمر، بفا يساعد على مواكبة التغتَات، كما قد يتعدل إلذ ابؼسابنة في قيادة تلك  الإبتكاريقود  -
 التطورات العلمية كالتكنولوجية.

 بالنفع على الفرد ابؼبتكر من حيث معنوياتو، ككذا زيادة ثقتو بنفسو؛ الإبتكاريعود  -

جديدة بذعل ابؼنظمات متميزة في طرح منتجاتها، إلذ إبهاد أساليب كطرائق إنتاج أك منتجات  الإبتكاريؤدم  -
بل تتجاكزه إلذ بؾالات أخرل، كالتسويق، التمويل ...  ،على مستول الإنتاج فقط الإبتكاركقد لا تنحصر أبنية 

 إلخ؛

جتماعية عبر إبهاد الأساليب كالتقنيات التكنولوجية ابؼلبئمة قتصادية كالإعلى تدعيم التنمية الإ الإبتكاريعمل  -
 ابؼدعمة للتنمية؛ك 

 بؼا لا التغلب عليها؛ حتياجات ابؼستهلك كإتلبية رغبات ك  -

 يساعد على تقليل الفتًة بتُ تقدنً منتج جديد كآخر بفا يسهم في بسيز ابؼنظمات من حيث التنافس بالوقت؛ -

 كالتطوير التقتٍ؛ الإبتكارتعزيز القدرات ابؼعرفية كالعلمية من خلبؿ تراكم ابؼعارؼ كابػبرات النابذة عن عمليات  -

 برستُ جودة ابؼنتجات؛ -

 يساعد على خلق كتعزيز القدرة التنافسية للمنظمة، كمواكبة ابؼنافسة السائدة؛ -
                                                           

 راجع كل من: (1)
، حالة ابعزائر، ابؼلتقى الدكلر حوؿ ابؼقاكلة كالإبداع في الاقتصاديةبتكار في تعزيز تنافسية المؤسسة دور الإنورم منتَ، فنيش عبد الل،  -

 .2007ابؼركز ابعامعي بطيس مليانة، ابعزائر، نوفمبر كلية العلوـ الاقتصادية كعلوـ التسيتَ، الدكؿ النامية،  
ة للبحوث كالدراسات مركز البصتَ ، دكرية تصدر عن بتكار التكنولوجي ودورىما في حفز النمو الاقتصاديلمعرفة والإ، امصطفى بشتَ -

 .67، ص. 2006، 7قتصادية، دار ابػلدكنية، ابعزائر، العدد الإنسانية الإ
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 يساعد على إبهاد سبل لتفعيل كزيادة حجم ابؼبيعات، كزيادة ابغصة السوقية للمنظمة؛ -

 ا، كبالتالر كسب كلائهم رضاىم؛يساعد على خلق كتعزيز صورة ذىنية طيبة عن ابؼؤسسة لدل عملبئه -

 ستثمار.مرار، كزيادة معدؿ العائد على الإستالبقاء كالإ ابغفاظ على -

 في ابؼنتج كالعمليات  الإبتكارمدير مركز الدراسات كالبحوث العلمية أىداؼ  عمرو الأرمنازيكلقد حدد 

 :(1)الإنتاجية داخل ابؼؤسسة بالنقاط التالية

 كابعودة للمنتجات كالعمليات الإنتاجية القائمة؛برستُ مواصفات الأداء  -

 مواءمة ابؼنتجات كالعمليات القائمة مع تبدلات في ابؼوارد ابؼوردة كتكاليفها؛ -

 بزفيض تكلفة إنتاج ابؼنتجات ابؼصنعة؛ -

 ات كعمليات إنتاجية جديدة تؤدم إلذ برقيق مزايا بفيزة بالنسبة للمنظمة؛الإبتكار مواكبة  -

 عرفية التي بيكن أف تؤدم إلذ برسن ملحوظ مستقبلب في ابؼنتجات كالعمليات.بررم التطورات ابؼ -

تكمن في كونو ميزة تنافسية، كخاصة في ابؼنظمات  الإبتكارأف أبنية  عبد الرحيم محاسنةفي حتُ يرل 
عتباره موردا ىاما للمنظمة بهب إبتكار بن الباحثتُ على حاجة ابؼنظمات للئ. كقد أكد العديد م(2)حديثة النشأة

ىتماـ كالعناية ابت ابؼنظمات كبطرؽ بـتلفة من الإستجإاكا منها لأبنيتو فقد در إإدارتو بل حتى تنميتو كتطويره، ك 
م، فقد قاـ البعض بإنشاء كحدات الإبتكار ستًاتيجيات كسياسات شاملة تشجع السلوؾ كالتفكتَ إكذلك بتبنيها 

ابؼواىب بىتماـ طوير، كأخرل أنفقت مبالغ ضخمة للئ، مثل كحدات البحث كالتالإبتكارمتخصصة لتطوير 
 .(3)ابؼبدعة

 

 

 

                                                           
غتَ منشورة،  اجستتَ، مقدمة لنيل شهادة ابؼ، رسالة بتكار في إبراز الميزة التنافسية للمؤسسات الصغيرة والمتوسطةدور الإبداع والإبظية بركبي،  (1)

 .83، ص. 2011 -2010 ابعزائر، ية كالتسيتَ، جامعة سطيف،كلية العلوـ الاقتصاد
، 67، بؾلة المحاسبة كالإدارة كالتأمتُ، كلية التجارة، جامعة القاىرة، العدد: الأنماط القيادية على الإبداع التكنولوجيبؿمد عبد الرحيم بؿاسنة،  (2)

 .298، ص. 2006
كلية العلوـ الاقتصادية ، ملتقى دكلر حوؿ صنع القرار بابؼؤسسة الإقتصادية،وعلاقتها بالإبداع الإداريالقيادة الإدارية بوزة بؿمد، مرزكقي رفيق،  (3)

 .8، ص.2009 افريل 15-14جامعة مسيلة، ابعزائر، كعلوـ التسيتَ،



 ي ــــــــــويقـــــــــــار التســـــلإبتكل الاطار النظري...............................................ل الأول ــــــــــالفص
 

 

49 

 الإبتكارالمطلب الثاني: أنواع ومستويات 
لابد من الإشارة إلذ أىم المجالات التي يتضمنا  الإبتكارقبل التطرؽ كالتعرؼ على أنواع كمستويات 

 .الإبتكار

 الإبتكارمجالات : الفرع الأول
مة برقيق بتكار، كالتي تستطيع من خلببؽا ابؼنظبطس بؾالات للئ (Schumpeter)شومبيترلقد حدد 

 : (1)متلبؾ ميزة تنافسية مستدامة، كىي تتمثل فيما يليإحتكار مؤقت لأسواقها ك إ

 إنتاج منتج جديد: -1

كقطاعات سريعة  يعتبر ابؼنتج ابعديد عنصر أساسي لضماف بقاء ابؼنظمات التي تنشط في بيئة جد متغتَة
كلما زادت إمكانية نسخها أك تقليدىا من قبل ابؼنافستُ، كعليو   ،النمو، ككلما تقدمت ىذه ابؼنتجات في السن

بتكار أك تطوير منتجات جديدة من أف تبحث باستمرار عن فرص جديدة لإفإنو ينبغي على ىذه ابؼؤسسات 
 :(2)خلبؿ

 توفتَ تقنيات جديدة في ابؼنتجات للعملبء؛ -

 بذاىات ابعديدة للصناعة؛فهم الإ -

 قتًاحات للعميل بتوفتَ ابؼزيد من ابؼزايا في ابؼنتج، أك بزفيض الأسعار؛تقدنً أفضل الإ -

بتكار تعمل على ضماف التدفق ابؼستمر للؤفكار كتطورا في شكل مشاريع ابتكارية، كحتى كإف لد كضع قناة للئ -
 قها في الأسواؽ في الوقت لإبقازىا كإطلب إدارة بؿفظة ىذه ابؼشاريعيتم تطبيقها فعليا مباشرة بعد إعدادىا، فسيتم 

 من فكر إلذ بقاح بذارم. الإبتكارمتلبؾ موارد كمهارات قادرة على برويل إ -

 تحقيق تنظيم جديد: -2

يتم ذلك بإدخاؿ طرؽ تنظيمية جديدة قد بسس ابؼمارسات التجارية، تنظيم العلبقات في أماكن العمل أك 
قتصادية ثلبثة عناصر أساسية بيكن أف تشملها ظمة التعاكف كالتنمية الإابؼنظمة، كلقد حددت منخارج 

 التجديدات التنظيمية كىي:

                                                           
 .181، ص. مرجع سبق ذكرهنبيل جواد،  (1)

(2)
 Spectrum Innovation Group, Finding Opportunities for Innovation and Grouith, 

Document internet disponible sur le sit :  

http://www.innovationtools.com/pdf/finding Opportunities for Innovation and Grouith.pdf. 

http://www.innovationtools.com/pdf/finding
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يتم ذلك من خلبؿ إعادة ىيكلة ابؼنظمة، برقيق ابؼركنة في  الممارسات في مجال الإنتاج والكفاءات:-أ
 تقليل درجة ابؼركزية. العمل، زيادة التكامل في المجالات الوظيفية ابؼختلفة،

كتشمل على أنظمة ابؼكافآت على الأداء، مركنة تصميم  الممارسات في مجال إدارة الموارد البشرية:-ب
 الوظائف كإشراؾ ابؼوظفتُ، برستُ مهارات ابؼوظفتُ كابؽياكل ابؼؤسسة التي تؤثر على علبقات إدارات العمل.

كتتعلق بنظاـ إدارة ابعودة الشاملة، برستُ التنسيق بتُ  ت:الممارسات المرتبطة بجودة المنتجات والخدما-ج
 العملبء كابؼوردين.

 إدماج عملية جديدة: -3

عتماد طرؽ كأساليب إنتاج جديدة أك إجراء برسينات على العملية إفي العملية من خلبؿ  الإبتكاريتم 
في بؾاؿ العمليات على  الإبتكارالإنتاجية ابؼوجودة، كيكوف ابؽدؼ منها ىو إرضاء الزبائن كالعملبء. كيساعد 

التالر إنتاج منتجات جديدة بجودة عالية كإنتاجية أعلى كتكلفة أقل، كىو ما يعزز القدرة التنافسية للمنظمة كب
 ابغصوؿ على حصة سوقية أكبر.

 استخدام مصادر جديدة للمواد الأولية: -4

 ىناؾ عدد من الأساليب التي تؤدم إلذ تغيتَ أك بذديد مصادر بسوينها بابؼواد الأكلية من أبنها:

ابؼساس  ستعمابؽا إلذ تقليل من تكاليف الإنتاج دكفإدة الألية لدل ابؼورد التي يؤدم كجود أنواع جديدة من ابؼا -
 بجودة ابؼنتج؛

كجود أنواع جديدة من ابؼادة الأكلية التي يعرضها ابؼورد بؽا جودة عالية كبالتالر فإنها ستًفع من جودة منتجات  -
 ابؼنظمة؛

 ستعماؿ مواد جديدة بـتلفة بساما عن تلك التي كانت تستعمل من قبل. إنتوج جديد بتكار مإقد يتطلب  -

 :فتح سوق جديدة -5

رص ابعديدة قتناص الفإتساعد على بمو الأعماؿ من خلبؿ  جديدة من أىم الطرؽ التيإف فتح أسواؽ 
 ستغلبؿ ىذه الفرص.لإستمرار من طرؼ ابؼنظمات التي بؽا رؤية دقيقة كمهارات كافية إالتي تظهر في السوؽ ب

 الإبتكارأنواع : الفرع الثاني
أبرز ىذه التصنيفات التي أعطيت لو ما بتكار، كمن سبق بقد أف ىناؾ عدة تصنيفات للئ من خلبؿ ما

 يلي:
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 :(1)حسب ىذا ابؼعيار إلذ الإبتكاركيصنف  :بتكارحسب معيار الدافع للإ -1

 الناتج عن الحاجة: الإبتكار -أ 

بتكار ما فراد إلذ توجيو جهودىم ابػاصة لإيقوـ ىذا النوع على أساس كجود مشكلة كالتي تدفع الأ
 يعابعوف بو ىذه ابؼشكلة.

 الناتج عن الرغبة في زيادة الكفاءة: الإبتكار -ب 

ىذا النوع يقوـ على جهود التفكتَ كالتحليل كالتًابط كالتحقق من أجل التوصل إلذ الأفكار، كمن ثم إلذ 
 منتجات أك تقنيات جديدة كذات كفاءة.

 في ابؼنظمات عموما إلذ صنفتُ أساسيتُ بنا: الإبتكاريصنف  :حسب مستوياتو في المنظمة -2

 التنظيمي )الإداري(: الإبتكار -أ 

ىو التوصل إلذ مفاىيم جديدة قابلة للتحوؿ إلذ سياسات كتنظيمات كطرؽ جديدة تساىم في تطوير أداء 
. بل كبعض ىذه ابؼفاىيم تتعلق بتطوير عملية (2)ابؼنظمة، كتزيد من ابؼركنة في أداء ابؼهاـ كبرستُ علبقات العمل

. كيعتبر ىذا النوع من (3)نفسها كتنظيمها كبرديد إجراءات برويل الأفكار ابعديدة إلذ منتجات جديدة الإبتكار
غتَ مادم، كيهدؼ إلذ برويل كإعادة تنظيم طرؽ كأساليب التسيتَ كابؼعارؼ ابؼكتسبة من أجل جعل  الإبتكار

 .(4)بؼنظمةسلوؾ ابؼنظمة كالأفراد أكثر إبهابية كفعالية من أجل الرفع من أداء ا

التكنولوجي، كيرجع الأمر إلذ أسباب كثتَة أبنها أف  الإبتكارالإدارم مهملب نسبيا مقارنة ب الإبتكاركيعتبر 
عادة ما يرتبط في الأذىاف برؤية ضيقة ذات علبقة بالتكنولوجيا كابؼنتج، كىو ابؼيل الأسهل في تصور  الإبتكار
ليتطور من بؾرد فكرة  الإبتكاراؼ إلذ الطريقة ابعديدة التي شجعت لتفمن كجهة النظر ابؼادية دكف الإ الإبتكار

 .(5)إلذ الشكل النهائي لو

 

                                                           
قى العملي ، ابؼلتكتساب المنظمة العربية ميزة تنافسية والحفاظ عليها بالإشارة إلى حالة الجزائرإبتكار في دور الإمنتَ نورم، فاتح بؾاىدم،  (1)

 .228-227، ص.ص. 2008نوفمبر  17 -16بتكار في الألفية الثالثة، جامعة قابؼة، ابعزائر، يومي قتصادية ابعزائرية كالإالدكلر حوؿ ابؼؤسسة الإ
 .345ص  بق ذكره،مرجع سبقم عبود بقم، ( 2)

(3) Sylvie Blanco, Séverine le Loarne, Management de l’innovation, Pearson, France , 2011, 

p. 130. 
(4)

 Oukil Mohamed Said, Recherche et développement, Aspects théoriques et protique, 

Cerist, Alger, p. 05. 
ؿ التنمية ابؼستدامة ، ابؼلتقى الدكلر حو قتصادية في ظل رىانات التنمية المستدامةبتكار في المؤسسة الإللإستراتيجي البعد الإعظيمي دلاؿ،  (5)

 .470، ص. 2008أفريل  8-7جامعة سطيف، كلية العلوـ الاقتصادية كعلوـ التسيتَ، ستخدامية للمواد ابؼتاحة،  كالكفاءة الإ
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 التكنولوجي: الإبتكار -ب 
ية ىو عملية برستُ ابؼنتجات ابؼوجودة أك تقدنً منتجات جديدة بساما للسوؽ، أك عملية برستُ عمل

العملية التي تتعلق بابؼستجدات الإبهابية كالتي  بتكار عملية إنتاجية جديدة. كىو أيضا تلكإإنتاجية موجودة أك 
 كىو ينقسم بدكره إلذ قسمتُ أساسيتُ بنا: .(1)بزص ابؼنتجات بدختلف أنواعا ككذلك أساليب الإنتاج

 التكنولوجي للمنتوج: الإبتكار -
خصائصو لكي يلبي بعض الرغبات أك يشبع بعض ابغاجات بكيفية ك ىو إحداث تغتَ في مواصفات ابؼنتوج 

أحسن، كيهدؼ إلذ عرض منتجات في السوؽ تتصف بالتجديد بالنسبة للمعركضات من ابؼنتجات ابؼتواجدة في 
 .(2)في الوظائف التي يؤديها ابؼنتج أ في شركط استعمالو الإبتكارنفس السوؽ، كبيكن أف يكوف 

 التكنولوجي لأساليب الإنتاج )الأسلوب الفني(: الإبتكار-
كالتي تهدؼ إلذ  ،التحستُ في طريقة الإنتاج كتؤدم إلذ تبسيطو كالتقليص من التكاليف كالذم بىص

بفا يتًتب عنو نتائج إبهابية في  ،قتصادية في آف كاحدللئنتاج من الناحيتتُ الفنية كالإبرستُ أداء الأسلوب الفتٍ 
كمنو رفع فعالية ابعهاز الإنتاجي  .(3)بلفاض التكلفة بالنسبة للوحدة الواحدة ابؼنتجةإابؼخرجات ك  ميةابؼردكدية أك ك

 كبرستُ جودة ابؼنتجات كضماف ميزة تنافسية دائمة للمنظمة.

ج متداخلة فيما للئنتا التكنولوجي للؤسلوب الفتٍ  الإبتكارالتكنولوجي للمنتوج ك  الإبتكارإف العلبقة بتُ 
فإحداث تغيتَ في ابؼنتجات قد يتطلب ضركرة إحداث تغيتَ في طرؽ إنتاجها، كتتوقف ىذه العلبقة على  بينها،

 :(4)عاملتُ أساسيتُ بنا

 استثمارية يتطلب التغيتَ فيها تغيتَ فابؼنتجات الصناعية أك الإ ستهلاكي(:إستثماري، إطبيعة المنتوج ) -
 لا يتطلب التغيتَ فيها ضركرة إجراء تغيتَ في طريقة إنتاجها.ستهلبكية ريقة إنتاجها، بينما ابؼنتجات الإفي ط

بتكر فيو جذريا يتطلب إحداث تغتَ إفابؼنتوج الذم  التكنولوجي )جذري، تحسيني(: الإبتكاردرجة  -
 في طريقة إنتاجو.

 كىي: الإبتكاربييز ىذا التصنيف بتُ ثلبث أنواع في  :الإبتكاردرجة التجديد في  حسب -3

                                                           
، الندكة الدكلية حوؿ ابؼقاكلة كالإبداع لدعم تنافسية المؤسسات المتوسطة والصغيرة المعاصرة الإبداع التكنولوجي كأداءبلحميدم سيد علي، ( 1)

 .03، ص. 2007ابؼركز ابعامعي بطيس مليانة، كلية العلوـ الاقتصادية كعلوـ التسيتَ، في الدكؿ النامية،  
(2) Jean Claude Tarondeau, Recherche et développement, Vuibert, Paris, 1994, p. 37. 

 .34، ص. 1994ديواف ابؼطبوعات ابعامعية، ابعزائر،  قتصاد وتسيير الإبداع التكنولوجي،إ، بؿمد السعيد أككيل( 3)
(4)

 Joel Broustail, Frederic Frery, Le management stratégique de l’innovation, édition 

Dalloz, Paris, 1993, p.10. 
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 التراكمي: الإبتكار -أ 

كىي التي تأتي بتغتَات صغتَة تدربهية كما في تغيتَات مركز ابؼنتج، توسعات ابػط، تنويعات لتخفيف 
طلب تغتَ في العادات أك النمط ، كىذا النوع لا يت(1)ضجر الزبوف كما في ابغليب ابؼطعم بالعسل أك ابؼوز

 ستهلبكي للمستهلك.الإ

 التدريجي )التحسيني(: الإبتكار -ب 

إضافات صغتَة  عليو كذلك بابعزئي، كىي تغتَات أكبر من ابؼنتج ابغالر، كيكوف من خلبؿ كيطلق
كلا يتطلب ىذا ستجابة بغاجات السوؽ كالزبائن بفا يساىم في إبهاد كبرستُ ابؼيزة التنافسية. كتعديلبت جزئية للئ

كبتَة أك مكلفة، كلا يستغرؽ   كما أنو لا يتطلب بؾهودات  ،معارؼ علمية جديدة أك معمقة الإبتكارالنوع من 
نقطاع، كبيكن أف يؤدم تراكم التحسينات إلذ إحداث إرة تكوف أقل كيكوف مستمرا كبدكف كقتا طويلب، كبـاط

 .(2)تغتَ جذرم في ابؼنتج أك أساليب الإنتاج

 ختراق(:الجذري )الإ الإبتكار -ج 

أك أساليب الإنتاج. كيتطلب قدرات يقصد بو إجراء تغيتَ جذرم أك جوىرم على العناصر ابؼركبة للمنتج 
كبتَة في عملية البحث إلذ بؾهودات   الإبتكار. كيتطلب ىذا النوع من (3)كمعارؼ علمية جديدة كمعمقة

كالتطوير، كإلذ بؾهود تسويقي كبتَ لتنمية الطلب الأكلر على ابؼنتوجات، كما أنو يواجو مقاكمة من قبل ابؼستهلك 
 :(4)ابعذرم بدزايا منها الإبتكاركيتميز  ابؼستهلك. كيؤثر بدرجة كبتَة على عادات

 يؤدم إلذ إنشاء أسواؽ جديدة لتكنولوجيا كمنتجات جديدة؛ -

ثم التأثتَ السوقي الذم بوتل  كالذم يظهر أكلا في التأثتَ الفتٍ ،يؤدم إلذ تأثتَات كاضحة على ابؼنظمات -
 ىتماـ الأكبر؛الإ

ا في السوؽ كميزة تنافسية قوييؤثر إلذ تغيتَ جذرم في شركط ابؼنافسة، كلكنو في ابؼقابل بينح للمنظمة موقعا  -
 .(5)حتكارىا للمنتوجإقوية ب

                                                           
 .109، ص. سبق ذكرهمرجع بقم عبود بقم، ( 1)

(2)
 Joel Broustail, Frederic Frery, op. cit, p. 12. 

(3) Tayeb Louafa Francis- Lus Perret, Créativité et innovation, presses polytechniques et 

universitaire romandes, 1
er

 édition, 2008, p.306. 
ستًاتيجيات الدكلر الرابع حوؿ: ابؼنافسة كالإ، ابؼلتقى التكنولوجي والتنافسية الصناعية في الدول العربيةالإبداع سهاـ شيهاني، رضواف مسوس،  (4)

الشلف،  ،جامعة حسيبة بن بوعليكلية العلوـ الاقتصادية كعلوـ التسيتَ، التنافسية للمؤسسات الصناعية خارج قطاع المحركقات في الدكؿ العربية،  
 .03، ص. 2010نوفمبر  09 -08

 .114، مرجع سبق ذكره، ص. وظائف ونشاطات المؤسسة الصناعيةبؿمد السعيد أككيل،  (5)
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 :(1)ذه ابؼخاطر التي بيكن أف نلخصها فيىستثمارات كبـاطر أكبر، إلأرباح كبتَة رغم ما يتطلبو من  برقيقو -

عتبارات منها ضعف الإمكانيات التكنولوجية، ابؼالية كالإنتاجية إكذلك لعدة  ،حتماؿ العالر بالفشلالإ -
 للمؤسسة كعدـ تلبؤـ ابؼنتج مع سوؽ الأعماؿ؛

 حتماؿ الفشل؛إرة الكبتَة في ظركؼ عدـ التأكد ك التكلفة العالية كالتي بسثل ابؼخاط -

 قد تتطلب كقتا طويلب؛ الإبتكارابؼدة الزمنية الطويلة، فذركة  -

 .اسم ابغصة السوقية مع التقليديتُالتقليد كالذم بهعل فتًة حياة ابؼنتج قصتَة، بالإضافة إلذ تق -

 :(2)اتالإبتكار ىنا بيكن أف بميز بتُ نوعتُ من  :الإبتكارمصدر  حسب -4
   ابتكارات داخلية:-أ

ستعماؿ قدراتها الذاتية، قد يقوـ بها مدراء الوحدات الإدارية، إات التي تولد داخل ابؼنظمة كبالإبتكار كىي       
الإدارة العليا، العاملوف في دكائر الإنتاج، البحث كالتطوير، ابؼالية، التسويق... كفي ىذا الصدد ىناؾ نوعتُ من 

 :(3)ات ىيالإبتكار 

 ات من الأعلى إلى الأسفل:الإبتكار  -1
الناجم عن أفكار صادرة من ابؼستويات العليا للمنظمة، كما بييز ىذا النوع من  الإبتكاركىو يعبر عن 

بتكار منتجات أك تقنيات حديثة في ه على قسم البحوث كالتطوير لإعتمادإأنو يشمل بصيع ابؼستويات ب الإبتكار
ما يعاب على ىذا النوع الإنتاج فضلب عن دراسة نظم إدارية أكثر كفاءة في التعامل مع العاملتُ داخل ابؼنظمة، ك 

 أنو يقمع ركح ابؼبادرة لدل العاملتُ في ابؼنظمة كيتجاىل كل أفكارىم.

 الأسفل إلى الأعلى: ات منالإبتكار  -2
الناجم عن الأفكار الصادرة من ابؼستويات الدنيا، كيغلب على ىذا النوع مستول ابؼنتج  الإبتكاريعبر عن 

حتكاكا بابؼستهلك، بفا يتيح بؽم فرصة ابغصوؿ على أفكار جديدة إف العاملتُ بابؼنظمة ىم الأكثر لأ ،كالعمليات
كمبتكرة بؼنتجات تتناسب كأذكاؽ كتفضيلبت ابؼستهلكتُ، كتعتبر ابؼنظمات التي تعتمد على ىذا النوع من 

 فيها.منظمات أكثر فعالية لأنها تدعم ركح ابؼبادرة لدل بصيع العاملتُ  الإبتكار

 

                                                           
 .04ص.  مرجع سبق ذكره،سهاـ شيهاني، رضواف مسوس،( 1)
 .109، ص. مرجع سبق ذكرهبقم عبود بقم،  (2)
 .228 .227ق، ص.ص. مرجع سبق ذكرمنتَ نورين فاتح بؾاىدم، ( 3)
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 بتكارات خارجية:إ-ب
متياز، أك ختًاع، أك حقوؽ الإراء براءات الإتأتي من خارج ابؼنظمة من خلبؿ ش ات التيالإبتكار كىي 

 .الإبتكارعتماد على مراكز البحث كمكاتب خارجية متخصصة في بؾاؿ التطوير ك بالإ

 الإبتكارمستويات : الفرع الثالث
 :(1)كلعل أبنها ما يليبتكار العديد من ابؼستويات إف للئ

 على مستوى الفرد: الإبتكار -1
فراد الذين بيتلكوف قدرات كبظات إبداعية، كلقد أشارت الدراسات إلذ بعض كىو الإبداع الذم بوققو الأ

طلبع، ابؼثابرة، الثقة في : حب الإلأفراد كي يصبحوا مبدعتُ، كمن أبرز ىذه الصفاتاالصفات التي يتمتع بها 
نصياع، التطلع إلذ قدرة على برمل ابؼخاطرة، كعدـ الإستقلبلية في ابغكم، برمل الغموض، الالإ النفس، الذكاء،

 .(2)ابؼستقبل بنظرة تفاؤلية

 على مستوى الجماعة: الإبتكار -2
على مستول ابعماعة يفوؽ بكثتَ بؾموع  الإبتكاركىو الذم يتم التوصل إليو من قبل بصاعة العمل، ف

بتكار إتبادؿ ابػبرات مع بعضهم، كيتأثر الإبداعات الفردية للؤعضاء، كذلك نتيجة التفاعل ابغاصل بينهم ك 
 :(3)ابعماعة بدجموعة من العوامل كىي

ذلك يساعد عندما يكوف ىناؾ قيم متقابظة كاضحة بتُ الأفراد كيولد توحد في التصور كالفكر، ككل  الرؤية: -أ 
 في العملية الإبداعية؛

، تعززاف الإبداع ىمإف البيئة كابؼناخ الذين يشجعاف الأفراد على التعبتَ بحرية عن أفكار  المشاركة الآمنة: -ب 
 الناجح؛ الإبتكارك 

فحتى يتحقق الإبداع بهب توفتَ ابؼساندة كالدعم لعملية التغيتَ، كبيكن أف  :الإبتكاردعم ومؤازرة الإبداع و  -ج 
 يتأتى ىذا الدعم من أعضاء ابعماعة؛

                                                           
 راجع كل من: (1)

 ، متوفر على ابؼوقع:الإبداع والتجديد أساس النجاح والمنافسة للشركاتناديا أماؿ شرفي،  -
http://annajah.net/arabic/show_article,thtml?id=32942009. 

- Smail Ait- el- hadj et Oliver Brette, Innovation, Management des processus et création 

de valeur, L’harmattan édition, série économie et innovation collection L’esprit économique, 

France, N1, 2007, p. 171. 
 .595، ص. 2001، مركز كايد ستَفيس للبستشارات كالتطوير الإدارم، مصر، الإدارة وتحديات التغييريس عامر،  سعيد( 2)
 .49 -48، ص.ص2006 الأردف، دار كنوز ابؼعرفة، الطبعة الأكلذ، إدارة الإبداع والابتكار، سليم بطرس جلدة، زيد منتَ عبوم، (3)
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 ابعماعة ابؼختلفة من حيث ابعنس تنتج حلولا أفضل من ابعماعة أحادية ابعنس؛ جنس الجماعة: -د 
طا للعمل من ابعماعة الأقل ستعدادا أك بضاسا كنشاإحيث أف ابعماعة ابؼتماسكة أكثر تماسك الجماعة:  -ه 

 بساسكا؛
 ابعماعة حديثة التكوين بسيل إلذ الإبداع أكثر من ابعماعة القدبية؛ عمر الجماعة: -و 
 زدياد عدد أعضاء ابعماعة حيث تتوسع القدرات كابؼعرفة.إيزداد الإبداع مع حجم الجماعة:  -ز 

 على مستوى المنظمة: الإبتكار -3
ختلبؼ أشكابؽا بؾرد فعلب كماليا بل بات أمرا إبداع في ابؼؤسسات ابؼعاصرة على كالإ الإبتكارلد يعد 

حتميا كملحا، كلا غتٌ عنو إذا ما أرادت البقاء، كعليها أف بذعل الإبداع أسلوب عملها كبفارستها اليومية، كبيكن 
 برقيق ذلك بتوافر الشركط التالية:

لذلك بهب على  ،ستطلبعذكم تفكتَ عميق، كلديهم رغبة الإ ضركرة إدراؾ أف الإبداع بوتاج إلذ أشخاص -
 ابؼؤسسة توسيع إدراؾ الفرد من خلبؿ التدريب كابؼشاركة في ابؼؤبسرات؛

 إدراؾ كتعلم حل ابؼشكلبت بصورة إبداعية، كىذا يعتٍ تكليف التفكتَ كتشجيعو ليكوف أكثر مركنة كسلبـ؛ -

التفكتَ ابؼطلق كالشامل، صنع ابؼشكلبت من خلبؿ التعود على  ضركرة تنمية ابؼهارات كالقدرات الإبداعية في -
كالتشكيك كإثارة التساؤلات بشأف الواقع ابغالر في ابؼؤسسة سواء فيما يتعلق بابؽيكل التنظيمي اك العمليات 

 كأساليب العمل أك غتَىا.

 :(1)عن غتَىا أبنها الإبتكاريةابؼنظمات كعلى العموـ ىناؾ بؾموعة من ابػصائص التي بسيز 

 بكو الفعل كالإبقاز كالتجربة ابؼستمرة؛ بذاه كابؼيلالإ -

ستجابة بؼقتًحاتهم بشأف كن ابؼؤسسة من تفهم حاجياتهم كالإالصلة الوثيقة كالقرب من ابؼستهلكتُ، لكي تتم -
 تطوير السلع كابػدمات؛

 داع؛ستقلبلية كتعزيز ركح الريادة كالإبمنح العاملتُ درجة عالية من الإ -

 بساطة ابؽيكل التنظيمي من حيث ابؼستويات كالوحدات التنظيمية؛ -

 ابعمع بتُ ابغزـ كاللتُ في آف كاحد، فهناؾ رقابة متشددة بغماية قيم كأىداؼ ابؼؤسسة. -

                                                           
، ص.ص. 2003، دار حامد للنشر كالتوزيع، عماف، السلوك التنظيمي، سلوك الأفراد والجماعات في منظمات الأعمالحسن حرنً،  (1)

302- 304. 
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 الإبتكارالمطلب الثالث: العوامل المؤثرة على 
م ظاىرة معقدة كديناميكية بفا يعتٍ كجود عوامل عديدة تتداخل في تكوينو كتطوره،  الإبتكار إف النشاط 

م في ظركؼ معينة كلا تكوف كذلك في الإبتكار كما أف ىذه العوامل قد تكوف فعالة في تكوين كبرفيز النشاط 
 ظركؼ أخرل.

 الإبتكارالعوامل المؤثرة على : الفرع الأول
د الكثتَ من العوامل م قد سابنت في برديالإبتكار كالنشاط  الإبتكارعن الدراسات الكثتَة التي درست 

 :(1)كىي الإبتكاركىناؾ ثلبث بؾموعات من العوامل ابؼتًابطة كذات التأثتَ ابؼتبادؿ ابؼؤثر في  ،ابؼؤثرة فيو

 مجموعة الخصائص الشخصية: -1
داخل ابؼنظمة كنقطة البدء. كأف خصائصو ابؼهمة ذات العلبقة  الإبتكاريعتبر الفرد ابؼبتكر لب عملية 

ىتماـ. كلقد ركزت دراسات عديدة على بؾموعة من ابػصائص الشخصية ىي التي كانت موضوع الإ الإبتكارب
م التي بىتلف الباحثوف في برديدىا كإف كانوا يتفقوف على البعض منها. كبيكن أف نشتَ إلذ الإبتكار للئبقاز 
 كىي كالآتي: الإبتكارابػصائص التي تظهر في حالات كثتَة على الأفراد الذين يتميزكف ببؾموعة 

كيعتٍ أف ابؼبتكرين عادة ما بهدكف دافعهم الذاتي في مواجهة ابؼشكلبت الصعبة كابؼعقدة  الميل إلى التعقيد: -أ 
يستطيع كل فرد القياـ بها، ككذلك التميز في  التيكمفارقة ابغالة التي بهدكنها بسثل حلوؿ البيئة ابؼألوفة كالسهلة 

 مع الفكرة أك ابؼفهوـ بشكل لد يسبق كأف تعامل معو.التعامل 

، كإبما يتميز بكثرة ستسلبمو للئجابة ابعاىزةإفة ابؼبتكر من حيث عدـ قبولو أك كتعتٍ فلس حالة الشك: -ب 
 ستفسارات البعيدة عن ابؼألوؼ.الأسئلة كالإ

رتباطات الظاىرة إلذ شكلة كالتعمق في تصور كبذاكز الإلتحديد ابؼفي بصع ابؼعلومات كيعتٍ التعمق  الحدس: -ج 
ستبطاف الذاتي كالنظر في الأشياء بعيدا أك لأشياء، ككذلك يعتبر ابغدس ىو الإرتباطات غتَ ابؼرئية كإلذ ما بعد االإ

 خارج علبقاتها ابؼوضوعية الصلبة.

إف ابؼبتكر يتسم بأنو بؿفز بالإبقاز الذاتي، فلب ابغوافز ابػارجية تدفعو كلا صعوبة ابؼشكلبت  الإنجاز الذاتي: -د 
الرغبة العارمة في حب ما يقوـ بو كبالإبقاز الذاتية ىي التي تلعب دكرا بودكىا تعيقو، كإبما المحرؾ الذاتي كالدافعية 

 الذاتي.

يقبل أف يوضع في صندكؽ مقفل كلا يقبل العمل ضمن  كيعتٍ أف ابؼبتكر لا النفور من القيود والمحددات: -ه 
 الشركط المحددة أك في حدكد ضيقة أك مواصلة العمل الركتيتٍ ابؼمل الذم بوصر مستول التفكتَ كالبعد الذىتٍ.

                                                           
 .144. 129، ص. ص. مرجع سبق ذكرهبقم عبود بقم، ( 1)
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 مجموعة العوامل التنظيمية: -2
م للؤفراد، فالأفراد لا يعملوف في الفراغ الإبتكار إف ابؼنظمات بسثل إطارا تنظيميا بالغ التأثتَ على النشاط 

كلا بيكنهم أف يعملوا خارج بؿيطهم كسياقهم التنظيمي. كقد أثبتت الدراسات بأف الظركؼ التنظيمية داخل 
، كفيما يلي أىم الإبتكاريةم من خلبؿ تأثتَىا على الأفراد ذكم ابػصائص الإبتكار ابؼنظمات تؤثر على ابعهد 

 :الإبتكارؤثرة على العوامل التنظيمية ابؼ

بتكارية كىي ابؼنظمات إستًاتيجية إطتُ من ابؼنظمات، منظمات تتبع كن أف بميز بتُ بمبيستراتيجية المنظمة: إ-أ
اتيجي فيو، كالنمط الثاني يتبع ستً ة في السوؽ كأحد أبعاد أدائها الإمصدر بؼيزتها التنافسي الإبتكارالتي بذعل من 

أم التكنولوجيا كابؼنتجات كابػدمات ابغالية. فالأكلذ تستقطب ابؼبتكرين  ،ابغالة القائمةستًاتيجية موجهة بكو إ
في تكوين كتطوير قاعدة ابؼنظمة من كتبحث عنهم كتوفر بؽم بؾالات كفرص كثتَة من أجل أف يقوموا بدا عليهم 

 مرارية النظاـ ابغالر كابؼيزة ابغالية.ستإم من أجل إدامة ك الإبتكار فإنها توجو حتى النشاط ات، أما الثانية الإبتكار 

داخل ابؼنظمة، كتعرؼ  الإبتكارإعاقة إف القيادة تلعب دكرا فعالا في برفيز أك  القيادة وأسلوب الإدارة:-ب
القيادة على أنها "عملية التأثتَ التوجيهي في سلوؾ العاملتُ كتنسيق جهودىم كعلبقاتهم بفا بهعل ابؼرؤكستُ يقبلوف 

 .(1)لأىداؼ ابؼنشودةاتوجيهات القائد بدا يكلف برقيق 

كتوجد ابغوافز من أجل التغتَ في ابؽياكل كالسياسات. في  الإبتكارفي ابؼنظمة تشيع جو  الإبتكاريةفالقيادة 
حتُ أف القيادة البتَكقراطية المحافظة بذد أف التغيتَ ىو ابػطر الذم يشيع الفوضى كيهدد النظاـ كمزاياه الأساسية 

 التي تقوـ عليها ابؼنظمة.

كجها لوجو بحيث يشعر كل أك أكثر يعملبف معا تعرؼ فرؽ العمل بأنها "عبارة عن شخصتُ  فرق العمل:-ج
 .(2)منهم بأنو عضو من بؾموعة تسعى لتحقيق الأىداؼ التي كلفوا بها"

ات في ابؼنظمة الإبتكار ستخداـ الفرؽ كخاصة الفرؽ ابؼدارة ذاتيا. حيث أف إإف ابؼنظمات أصبحت تشجع 
ختصاصات كالوظائف، كإف تكوين فرؽ العمل داخل ر تعقيدا كتتطلب تداخل النظم كالإابغديثة أصبحت أكث

كزيادة رافعة العمل الفكرم كابؼهتٍ  الإبتكارابؼنظمة بيكن أف بيثل ابؼناخ الأكثر ملبئمة من أجل تعزيز كتدعيم 
 للباحثتُ.

عبر "بؾموعة القيم كالعادات كابؼفاىيم كالطقوس التي تكونت  :تعرؼ ثقافة ابؼنظمة على أنها ثقافة المنظمة:-د
 .(3)معينا في عمل الأشياء" بؼاضية التي تعطي للمنظمة بسيزاالفتًة ا

                                                           
 .15، ص. مرجع سبق ذكرهعلبء بؿمد سيد قنديل،  (1)
 .97ص.  مرجع سبق ذكره،عاكف لطفي حضاكنة، ( 2)
 .197، ص. مرجع سبق ذكرهبقم عبود بقم،  (3)
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الية، بفا بهعلها غتَ ملبئمة بقد أف ابؼنظمات ذات النمط البتَكقراطي بسيل إلذ المحافظة على ثقافتها ابغ
كالتي يفتًض  الإبتكاربتكار كما يأتي بو من مفاىيم كتقاليد كعادات جديدة، بخلبؼ ابؼنظمات القائمة على للئ

كالسياسات كابؼفاىيم ابغالية الثقافي الذم يدخل تغتَات مهمة على ابؽياكل  الإبتكارأنها تتسم بقدرة عالية على 
 .الإبتكارلصالح التغتَ الثقافي كما يتناسب مع التوجو بكوـ 

نسياب إكالإدارة، فهي برافظ على تدفق ك  تصالات دكرا ىاما داخل ىيكل القيادةتلعب الإ تصالات:الإ-ه
العاملتُ كزيادة  تصالات كلما أدت إلذ رفع مستول الأداء، فكلما كانت ىناؾ أنظمة جيدة للئالعمل داخلها

 .(1)مستول الرضا لديهم عن العمل

تصالات على سهولة تكوين الفرؽ كتقاسم ابؼعلومات بتُ تعمل الإ الإبتكارففي ابؼنظمات القائمة على 
 أعضائها من جهة، كبتُ بـتلف أقساـ ابؼنظمة كإدارتها من جهة أخرل. 

 مجموعة عوامل البيئة العامة في المجتمع: -3
كيعززه،  الإبتكارإف الفرد ابؼبتكر مثلو مثل الصوت لا يوجد من فراغ كإبما يولد في بؾتمع يولر أبنية كبتَة ب

تعمل على بقائو ك  الإبتكاركبدعتٌ آخر فإف البيئة المحيطة بالشخص إما أف تساعد على ظهور  ،ن بيئتوإبفالإنساف 
ستمراره كلا تشجع إلا على التبعية كالتقليد، كليس الأفراد فقط بل ابؼنظمات إستمراره، أك قد بسنع ظهوره ك إك 

 :(2)المجتمع. كىي تتمثل فيما يلييتأثر بالعوامل البيئية العامة في فكلها 

 الخصائص والنزاعات السائدة في المجتمع: -أ 

التي بردد شخصية ابؼبتكر إف تفاعل الفرد كالمجتمع من العوامل كابؼتغتَات  جتماعية والثقافية:العوامل الإ -1
للفرد ابؼبتكر، ثم يأتي بعد جتماعية الأكلذ تول الأسرة كالتي تشكل البيئة الإكسلوكو. كيبدأ ىذا التفاعل على مس

من خلبؿ كسائل التًبية  الإبتكارك ىتماـ بالإبداع كالثقافية في برفيز الفرد على الإعليمية ذلك دكر ابؼنظمات الت
 الثقافي كابغوافز.كالتوجيو 

، كذلك أف الدعم ابؼستمر من الإبتكار تعتبر العوامل السياسية عنصرا حابظا في عملية العوامل السياسية: -2
من مستول  الإبتكاريةكالإبداع في المجتمع، يؤدم إلذ تفجتَ الطاقات  الإبتكارقتناعها بأبنية إالسياسية ك القيادات 

بـتلف المجالات  من خلبؿ تشجيع ابؼنظمات كالبرامج البحثية فيالفرد إلذ مستول ابؼنظمة كالمجتمع، كيكوف ذلك 
 الإبتكاريةكبزصيص ابغوافز ابؼادية كابؼعنوية ككضع ابؼناىج التًبوية كالتعليمية التي تساعد على بمو القدرات 

 .كالإبداعية
                                                           

 .92ص.  مرجع سبق ذكره،عاكف لطفي حضاكنة، -راجع كل من : (1)
، بحث مقدـ ضمن ابؼؤبسر العربي السنوم ابػامس نحو بناء إطار منهجي  للإبداع وتميز الأعمال في المنظمات العربيةصالح بن سليماف الرشيد،  -

 .39، ص. 2004نوفمبر  29 -27في الإدارة، الإبداع كالتجديد، ابؼنظمة العربية للتنمية الإدارية، مصر، 
 .600، مرجع سبق ذكره، ص. ات التغيرالإدارة وتحديسعيد يس عامر،  (2)
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 القاعدة المؤسسية للبحث والتطوير في المجتمع: -ب 

ات كتعزيزىا الإبتكار عادة ما تستكمل بنيتها التحتية الضركرية من أجل  الإبتكارإف المجتمعات ابؼوجهة بكو 
 :(1)، كمن بتُ العوامل ابؼؤثرة في ىذه القاعدةالإبتكاريةكابؼنظمات لصالح الأفراد ابؼبتكرين 

تلعب دكرا مهما في إبهاد تقاليد رىينة للبحث الأساسي، كما يسهم بو في إثراء  :مراكز البحث والجامعات -1
ات العلمية الإبتكار التًاث ابؼعرفي الإنساني، كالبحث التطبيقي كما يسهم بو في تطوير رصيد المجتمع من 

 تكرين.)التكنولوجية( كابؼنتجات، كما أنها تساىم في خلق كتعزيز ابؼكانة للباحثتُ ابؼتميزين كابؼب
إف نظاـ بضاية ابؼلكية الفكرية كبراءة الإختًاع يلعب دكرا فعالا في إبهاد البعد ابؼؤسسي بغماية  نظام البراءة: -2

بتكار بدكف مقابل أك تعويض ظاـ يكوف ضركريا بؼنع التقليد للئ، كإف مثل ىذا النالإبتكاريةابؼبتكرين كالشركات 
 .الإبتكارعادؿ للمبتكرين ليكوف ىذا التعويض حافزا قويا من أجل 

حيث أف مثل ىذه  اء الحرية والتحرر من القيود الصارمة على الأفكار العلمية والفنية الجديدة:و جأ -3
ىي التي توفر الضماف في إبهاد بؾتمع التفتح العلمي بكل ما يعنيو ىذا التنوع من إثراء النشاط العلمي  جواءالأ

كالبحثي بابؼشركعات ابعديدة. كحسن التفاؤؿ الذم بينح ابؼبتكرين الإحساس بالقوة كالقدرة من أجل القياـ 
ؿ رقده بالأفكار كابؼفاىيم كالتكنولوجيا كبؾتمعهم بشكل خاص من خلببالكثتَ في خدمة التطور الإنساني عموما 

 كابؼنتجات ابعديدة.

 الإبتكارمعوقات : الفرع الثاني
بيثل أحد أشكاؿ التغتَ للؤفضل، فإنو يصادؼ بعض الصعوبات التي يواجهها دعاة التغيتَ.  الإبتكاربدا أف 

 كبيكن تصنيف تلك الصعوبات أك ابؼعوقات إلذ نوعتُ بنا:

 :(2)كالتي تتمثل فيما يلي المعوقات الفردية: -1

 ابػوؼ من الفشل كابػطأ؛ -

 النفور من الغموض كالسطحية في التعامل مع ابؼشاكل دكف التعمق في أسبابا ابغقيقية؛ -

 عتماد على الغتَ؛الإذعاف كابؼيل إلذ الإ -

 عتداد بالنفس كابػوؼ من الرفض؛ابعزع أم الإ -
                                                           

 .143. 142، ص.ص. مرجع سبق ذكرهبقم عبود بقم،  (1)
 راجع كل من : (2)

 .127، ص. 2008، تربصة أبضد ابؼغربي، دار الفجر للنشر كالتوزيع، مصر، الإبداع الإداري في القرن الواحد والعشرينرافتُ حوبتا،  -
 .140ص. علبء بؿمد سيد قنديل، مرجع سبق ذكره،  -
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 ؛الإبتكارك القدرة العقلية المحدكدة كعدـ التعود على التفكتَ  -

 السلبية أك فتور ابغماس؛ -

 عدـ توفر الاستقرار الوظيفي كالإحساس بعدـ الأماف كابػوؼ من الرؤساء؛ -

 .(1)عدـ القدرة على ابؼغامرة كبرمل ابؼخاطرة -

 :(2)كالتي تتمثل فيما يلي :تنظيمية المعوقات ال -2

 الإلتزاـ ابغرفي بالقوانتُ كالتعليمات كالإجراءات؛ -

 تباع أسلوب مركزم في الإدارة؛إبأنفسهم بفا بهعلهم بورصوف على  ابؼديرينعدـ ثقة بعض  -

 سوء ابؼناخ التنظيمي الذم يؤدم إلذ إحباط طاقات العماؿ كبحجمها؛ -

 تزاـ الأفراد بأساليب عمل موحدة؛إلالركتتُ ابؼستمر ك  -

 عدـ كجود قيادة إدارية مؤىلة؛ -

 ستبدادية، التي لا تهتم إلا بأفكارىا فقط كلا تلقي بالا للآخرين؛يادة الإعدـ ملبئمة أسلوب القيادة مثل الق -

ستماع ابعيد أك سلوؾ الشك كالريبة، الذم يعرقل تطوير أكثر سلوؾ ابؼناسب، كمن أمثلتو عدـ الإفتقار الإ -
 الأفكار إبداعا؛

 ؛(3)اء ابؼعركفةرغبة قيادة ابؼنظمة بعدـ التطوير كالإبداع كالتغتَ، كالمحافظة على أساليب كطرؽ الأد -

بذاىات في ابؽيكل عوبة تدفق ابؼعلومات بكو كافة الإكالإبداع ككذلك ص الإبتكاربذاه إضعف ثقافة ابؼؤسسة  -
 ؛(4)التنظيمي

 غياب تشجيع الرؤساء أك الزملبء؛ -

                                                           
 .262، دار غريب، مصر، ص. إدارة السلوك الإنسانيعلي السلمي،  (1)
 .54 -52، ص.ص. مرجع سبق ذكرهرعد حسن صرف، -راجع كل من: (2)

 .131. 130، ص.ص. 2008، تربصة خالد العامرم، دار الفاركؽ للنشر كالتوزيع، القاىرة، إدارة الإبداعبيتًكوؾ،  -
 سبق ذكره،مرجع نادية أماؿ شرقي،  (3)
كلية العلوـ الاقتصادية كعلوـ ، بؾلة العلوـ الاقتصادية كعلوـ التسيتَ،  بتكار المالي في البنوك الإسلامية، واقع وآفاقالإعبد ابغكيم غربي،  (4)

 .230 -229، ص.ص. 09، العدد 2009جامعة سطيف، ابعزائر، التسيتَ، 
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بحيث تكوف قادرة على تطوير  ،بتكار كالإبداع فيهايسعى بػلق كإبهاد إدارة فعالة للئلقليل من ابؼنظمات ا -
بؼواجهة ابؼشكلبت  الإبتكاريةقتًاحات كبرفيز ابعهود تعمل على تشجيع ابغريات كتبتٍ الإالتي  الإبتكاريةالثقافة 

 .(1)التي تظهر في ابؼنظمات

 :(2)بالإضافة إلذ معوقات أخرل من بينها

السوؽ، كيتمثل ذلك في عدـ القدرة على إقناع قتًاحات في صوؿ على التمويل اللبزـ لطرح الإالعجز عن ابغ -
 ابؼسابنتُ في عملية بسويل ابؼنظمة؛

 عدـ ملبئمة ابؼنتج السوؽ كيتعلق ذلك بطرح ابؼنتج أك ابػدمة في ابؼكاف غتَ ابؼلبئم؛ -

 حيث يطرح ابؼنتج أك ابػدمة في كقت مبكر للغاية، أك في كقت متأخر للغاية؛ ،الوقت غتَ ابؼلبئم -

 ؛(3)حتكار كقلة ابؼنافسة، كعدـ التوفيق بتُ حاجات العميل كرضاء العميلة بالعميل نتيجة الإعدـ ابؼبالا -

 ؛(4)بتكارلتي بيكن أف تشكل عائقا كبتَا للئجتماعية السائدة االقيم الإ -

، حيث الإبتكاري تثبت مدل فعالية لكك برتاج إلذ مدة طويلة  الإبتكارعتبار أف عملية إالتذرع بضيق الوقت ب -
 .(5)ذك مردكد مناسب في أغلب مراحلو قبل أف يصل ابؼنتج ابعديد إلذ السوؽ الإبتكارأنو من الصعب إثبات أف 

 وأىم النماذج المفسرة لو الإبتكار إستراتيجياتالمطلب الرابع: 
كتوصيفو عادة ما يكوف من خلبؿ نظريات أك بماذج بـتلفة متعددة بيكن أف تشمل  الإبتكارإف تفستَ 

 حالات بـتلفة، كفي ما يلي توضيح لذلك:

 الإبتكار نماذج: الفرع الأول

   :(6)كىي بتكارللئ اذجىناؾ ثلبث بم         

 

                                                           
ابعزء الثاني، الطبعة الأكلذ، دار رضا للنشر، دمشق، بتكار، في المنظمات، إدارة الإبداع والإ بتكاريةإكيف تخلق بيئة رعد حسن الصرؼ،  (1)

 .360-357، ص.ص.2001
 .131. 130، ص.ص. مرجع سبق ذكرهبيتً كوؾ،  (2)
 .230ص.  ، مرجع سبق ذكره،عبد ابغكيم غربي (3)
 .54ص. مرجع سبق ذكره، وطرائق التطبيق، إدارة الإبتكار والإبداع الأسس التكنولوجية، رعد حسن صرف،  (4)
، سلسلة دراسات "بكو بؾتمع ابؼعرفة"، مركز الدراسات روح المبادرة والإبتكار كدعائم للإقتصاد القائم على المعرفة عصاـ بن بوي لفيلبلر ،  (5)

 www.kau.edu.saمتوفر على ابؼوقع:   2013الإستًاتيجية ،جامعة ابؼلك عبد العزيز، جدة 
 .37-36، ص.ص. ، مرجع سبق ذكرهبقم عبود بقم( 6)



 ي ــــــــــويقـــــــــــار التســـــلإبتكل الاطار النظري...............................................ل الأول ــــــــــالفص
 

 

63 

 النموذج الفائق: -1
يعتمد على بمط  الإبتكاركىو عبارة عن نظرية تقوـ على أساس أف  ،النطاؽ ابؼادمكيعرؼ بنموذج ما كراء 

لعبقرم لأنو خاص من الأفراد ىم ابؼبتكركف العباقرة، كبالتالر فإنو يتعتُ على ابؼنظمات أف تبحث عن ىذا النوع ا
بتكارات جديدة أسرع كأفضل من غتَه، كحسب ىذا النموذج فإف عدد ىؤلاء الأفراد الأقدر على التوصل لإ

 .الإبتكاريةكبر من الأفكار ابعديدة ك يكوف قليلب في ابؼنظمة كلكنهم أصحاب ابغصص الأ

 النموذج الآلي: -2
بيكن أف يظهر بيسر أكبر عندما  الإبتكار"، فالإبتكارالحاجة أم تقوـ نظرية ىذا النموذج على مبدأ "

تكوف ىناؾ مشكلة تواجو ابؼنظمة أك الأفراد كتلح عليهم من أجل حلها، كتقوـ ىذه النظرية على أساس كجود 
بتكار ما يعابعوف بو ىذه إوجيو جهودىم ابػاصة تلقائيا إلذ ابؼشكلة أك ابغادثة العاصفة التي تدفع الأفراد إلذ ت

ات التي كانت نتيجة بغل الكثتَ من ابؼشاكل التي تواجو الإبتكار لنظرية تفسر الكثتَ من ابؼشكلة، لذلك فإف ىذه ا
 الأفراد كابؼنظمات.

 نموذج التركيب التراكمي: -3
التفكتَ، التحليل، الربط كالتحقق من أجل التوصل إلذ الأفكار، كمن ثم إلذ تقوـ ىذه النظرية على جهود 

ىي بذلك تفسر التحسينات الكثتَة على ابؼنتجات ابغالية من خلبؿ منتجات جديدة )أفكار، سلع، خدمات(، ك 
 .وف جديد أك بظة جديدة أك غتَ ذلكتوليفة جديدة أك إضافة مك

 الإبتكارستراتيجيات إالفرع الثاني :
يا خلبؿ العقدين لاشك في أف التطور في التكنولوجيا من جهة كفي ظركؼ السوؽ من جهة أخرل أد

ستًاتيجي بعدا أساسيا من أبعاد الأداء الإ الإبتكارابؼاضيتُ كسيؤدياف بقدر متصاعد في ابؼستقبل إلذ أف يصبح 
 (S.C.Whileright) ولرايتعتمادية. كىذا ما أكده في كقت مبكر ف: التكلفة، ابعودة، ابؼركنة، الإشأنو شأ

 .(1)ستًاتيجيأبعاد الأداء الإالبعد ابػامس من ىو  الإبتكارعتبر إعندما 

بتكارية بيكن إستًاتيجيات إجي بيكن برديد أربعة ستًاتيعلى ابؼستول الإ الإبتكارىتماـ بكمع تزايد الإ
 :(2)ختيار من بينها حسب ظركؼ كإمكانات كل منظمة كىيالإ

 

 

                                                           
 .26بقم عبود بقم، مرجع سبق ذكره، ص. ( 1)
 .33 -30نفس ابؼرجع السابق، ص. ص. ( 2)



 ي ــــــــــويقـــــــــــار التســـــلإبتكل الاطار النظري...............................................ل الأول ــــــــــالفص
 

 

64 

 الجذري: الإبتكارستراتيجية إ -1

جات كالطرؽ كالتكنولوجيا الأكلذ في بؾابؽا في إدخاؿ ابؼنتستًاتيجية ىجومية ىدفها أف تكوف ابؼنظمة إكىي 
ل على توصل إلذ الأفكار ابعديدة ابعديدة، كفيما بعد تكوف الأكلذ في تطوير الأجياؿ ابعديدة القادمة، حيث تعم

لا  السوؽ، كمالأف ما يبتكر خارجها لا بيكن أف يضمن بؽا القيادة في  ،عتمادا على القدرات الذاتية للمنظمةإ
 ستًاتيجية ذلك.تفعل التحالفات الإ

مة البحث عن ابؼصادر ابغقيقية ستًاتيجية تتطلب من ابؼنظمات أف تكوف دائكلذلك فإف ىذه الإ
ستًاتيجية جهودا كثيفة للبحث كالتطوير كالتطبيقات ابؽندسية، لأف القيادة الفنية بتكار، كتتطلب ىذه الإللئ

 إلا في ابؼنظمات الكبرل.تستلزـ موارد كبتَة كمقدرة على برمل بـاطر لا يستطيع برملها 

 ستراتيجية التحسين الجوىري:إ -2

تًاتيجية الأكلذ خطرة كمكلفة، سجية إتباع القائد، فنظرا لكوف الإستًاتيإستًاتيجية دفاعية كتعرؼ بإكىي 
حيث بومل  ،للسوؽتفضل ابؼنظمات تبتٍ كضعية دفاعية بسكنها من بذنب ابؼخاطرة ابؼتعلقة بالدخوؿ الأكؿ 

ستًاتيجية تتميز بقدرة جيدة على التطوير دم، كابؼنظمات التي تتبتٌ ىذه الإقتصا كالإعدـ التأكد الفتٍ الإبتكار
قدرة ىندسية   ستًاتيجية قدرة ضئيلة في بؾاؿ البحث كالتطوير معبقائد السوؽ، كتتطلب ىذه الإ كاللحاؽ بسرعة

 .ستجابة الفنية السريعة للمنتج ابؼطور من قبل قائد السوؽكبتَة بسكنها من الإ

 التحسين الموجو نحو التميز: ستراتيجيةإ -3

الكبتَة للمنظمة على إدخاؿ تعديلبت على ستًاتيجية موجهة للتطبيقات التي تعتمد على القدرة إكىي 
ستًاتيجية ىي ابؼنظمات الصغتَة ابؼتبعة بؽذه الإ قسما بؿددا من السوؽ، كابؼنظمات ابؼنتج ابغالر، كتكييفو ليخدـ

ستًاتيجية مو لفئة معينة من السوؽ، كىذه الإكابؼتوسطة التي تدخل للسوؽ في مرحلة النضج كتطور ابؼنتج كتقد
 ضئيلة في البحث كالتطوير مع جهد قوم ككثيف في ىندسة الإنتاج. تستلزـ جهودا

 ستراتيجية الإنتاج الكفء:إ -4

ستًاتيجية تعتمد على كفاءة متفوقة في التصنيع كالسيطرة على التكاليف، كأىم عناصرىا ابؼنافسة إكىي 
تطوير أك النشاط ابؽندسي، ستًاتيجية لا تتطلب جهودا كبتَة في البحث كاللسعرية كالتوريد الفعاؿ، كىذه الإا

ات تبقى حتى أكقات متأخرة الإبتكار كلكن بابؼقابل تستلزـ جهودا إنتاجية كبتَة ككفاءة عالية في السيطرة على 
 قابلة لتحريك كتطوير العديد من مزاياىا.
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  الإبتكارستًاتيجيات ك السوؽ بيكن تقدنً تصنيفا آخر لإكحسب التًكيز على النظاـ التشغيلي أ
 :(1)كالآتي

 ستراتيجية دفع التكنولوجيا:إ-أ

ىو الإنتاج كحدكد  الإبتكارستًاتيجية على النظاـ التشغيلي داخل ابؼنظمة كبذلك فإف بؿور ترتكز ىذه الإ
ستًاتيجية يكوف للجهد الفتٍ الإقدرتو الفنية، بينما ينحصر دكر التسويق في خلق السوؽ لبيع ابؼنتجات، كفي ىذه 

 بذاىاتو ابؼستقبلية.إك  الإبتكاركابؽندسي كالإنتاجي الدكر الأكبر في توجيو 

 ستراتيجية سحب السوق:إ-ب

بتكار كرغباتو، حيث يعتمد على السوؽ لإ حتياجاتوإستًاتيجية على الزبوف ك في ىذه الإ الإبتكاريركز 
ىتماـ بالتكنولوجيا ابؼوجودة كعمليات الإنتاج، أم أف حاجات الزبوف ىي الأساس في ابؼنتوج مع أقل قدر من الإ

، كىذا ىو ابؼدخل التسويقي. كيكوف ابعهد التسويقي كبحوث السوؽ كآراء أفراد ابؼبيعات كابؼوزعتُ دكرا  الإبتكار
 ، كابذاىاتو ابؼستقبلية.الإبتكاركبتَا في توجيو 

 الرؤية الوظيفية المتبادلة:-ج

كالتكامل بتُ الوظائف  ىنا من خلبؿ التفاعل الوظيفي القائم على التعاكف كالتنسيق الإبتكاريتحقق 
ستًاتيجية إلا أنها صعبة التنفيذ .. إلخ كبالرغم من أفضلية ىذه الإابؼختلفة: التصميم، ابؽندسة، الإنتاج، التسويق .

 لذ التنافس بتُ الوظائف ابؼختلفة.بالنظر إ

ق كإبما بيكن لكل منظمة برديد بتكار بشكل مطلستًاتيجية مثلى للئإا سبق بيكن القوؿ بأنو لا توجد كبف
فيو، بفا ستًاتيجية ابؼلبئمة بؽا حسب ظركفها الداخلية كابػارجية كإمكانياتها كحجمها كطبيعة المجاؿ الذم تعمل الإ

ستًاتيجية برقق بؽا ميزة تنافسية في السوؽ. إضع ك  يتطلب التحليل العميق للبيئة الداخلية كابػارجية من أجل
كعليو تلجأ ابؼنظمة إلذ التحستُ ابؼستمر إذا كانت في صناعة تتميز بالتغتَ العالر، حيث لا تكوف في ىذه 
الصناعة ميزة تنافسية طويلة الأمد كإبما تكوف سلسلة متواصلة من ابؼزايا التنافسية التي تنشأ عن التحستُ ابؼستمر 

ستمرارية إلا فسية بؿددة. كلكن لا أحد بوقق الإفي كل كاحدة منها ميزة تنايوصف بسلبسل من السباقات  الذم
عند الفوز ابؼتكرر بالتحسينات ابؼستمرة على ابؼنافستُ، أما في حالة الصناعة أين يكوف فيها معدؿ التغيتَ بؿدكد، 

ل صناعة بؿل صناعة كعم الإبتكارفإف مدخل  لية كمنتوج جديدين بؿل عملية كمنتج سابقتُ ىو ابعذرم الذم بو 
بتكار، كذلك من خلبؿ قتصادية للئافسية مستدامة من خلبؿ الريوع الإابؼلبئم كفيو بيكن العمل على ميزة تن

 .(2)ات ابعذريةالإبتكار ستثمار الكبتَ في البحث كالتطوير كأصولو ابؼتخصصة التي بسكن من برقيق سلسلة من الإ

                                                           
 .35-33، ص. ص. مرجع سبق ذكرهبقم عبود بقم،  (1)
 .27بقم عبود بقم، مرجع سبق ذكره، ص.  (2)
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ستًاتيجيا جيدا سواء على صعيد إدخاؿ التحسينات من إبتكار أف يقدـ حلب ابؼنطق بيكن للئكمن ىذا 
أجل اللحاؽ بابؼبتكر الأصلي صاحب ابغركة الأكلذ أك في التقاط فرص جديدة في السوؽ، كإذا كاف القائم 

إنتاجي كفي جانب  -ىندسيبابغركة الأكلذ ميزتو تكنولوجية )ىندسية( فإف القائم بالتحستُ ميزتو في جانب منها 
 الإبتكارآخر تسويقي، كذلك لأف التحسينات عادة ما تكوف على أساس حاجات السوؽ كفرصو كمن ثم بيثل 

ابؼصدر الأكثر قوة في برقيق ابؼيزة التنافسية ابؼستدامة سواء في ابؼنظمات القائدة في السوؽ كالتي تتبتٌ مدخل 
 .(1)التحسيتٍ الإبتكارالتي تعتمد على مدخل ابعذرم أك ابؼنظمات التابعة  الإبتكار

 التسويقي  الإبتكارالمبحث الثالث: 
التسويقي على أنو  الإبتكارفي ظل التغتَات كالضغوطات البيئية ابؼتزايدة المحيطة بابؼنظمة أصبح ينظر إلذ 

متلبؾ قدرة التمييز، كبهب على ابؼنظمات أف بؼنظمة، كأحد ابؼرتكزات ابؼهمة لإستمرار كبمو كتطور اإمهم لضماف 
بقاحها كتفوقها كبسيزىا في المجاؿ التسويقي، كذلك من خلبؿ جذب الزبائن تتبناه بؼا لو من تأثتَ إبهابي على 

كالمحافظة عليهم كخلق قيمة بؽم أفضل بفا بوققو ابؼنافسوف، كبالتالر مساعدة ابؼنظمة على برقيق ميزة تنافسية 
 مستدامة.

 التسويقي وأىميتو الإبتكارلمطلب الأول: مفهوم ا
فإنو أصبح بيتد إلذ بصيع أشكاؿ الأعماؿ كالنشاطات بدختلف  ،داخل ابؼنظمات الإبتكارنظرا لأبنية 

التسويقي، كقد  الإبتكارمستقلب عن التسويق، كمن ىذا ابؼنطلق ظهر مصطلح عتباره إأنواعها، كلد يعد بالإمكاف 
التسويقي في الثمانيات من القرف ابؼاضي، من خلبؿ التًكيز على جوانبو العملية  الإبتكاربدأت الأبحاث في بؾاؿ 

 التسويقي كأبنيتو. الإبتكار. كفيما يلي سوؼ نتطرؽ إلذ مفهوـ (2)دكف تشكيل إطار نظرم لو كمفهوـ

 مفهومو الفرع الأول:
كبيكن  ،ختلبؼ ابغاجاتيف ابغديث التسويقي كذلك نتيجة لإالتعر  دخلت عدة متغتَات جديدة ضمن

 :(3)التفريق بتُ ثلبث أنواع من التسويق

 كيوجو لتحديد ابغاجات ابؼعلنة كالعمل على إشباعها. التسويق المستجيب: -

 كيهتم بدا بيكن أف بوتاجو الزبائن في ابؼستقبل القريب. التسويق المستبق: -
                                                           

، التسويق والمزايا التنافسيةسامية بغوؿ،  (1) غتَ منشورة، كلية العلوـ ، دراسة بؾمع صيداؿ لصناعة الدكاء، أطركحة لنيل شهادة دكتوراه العلوـ
 .233، ص. 2008 -2007جامعة باتنة، ابعزائر، الاقتصادية كعلوـ التسيتَ، 

(2) Qin D.Z & Guo M. N, Analysis of Marketing Innovation Model, Enterprise Economy, 

Vol 28, N°8  ,  2008, p.p. 71- 74. 
(3)

 Kotler Philip, B. Dubois, Marketing Management, Pearson Education, 11 
éme

 édition, 

Paris, 2003, p. 27. 
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 كىو الذم يتخيل كيعمل على برقيق حلوؿ لد يفكر فيها ابؼستهلك. ي:الإبتكار التسويق  -

تواجد الأنواع الثلبث للتسويق في أم منظمة أصبح أمرا ضركريا، خاصة في ظركؼ ابؼنافسة التي تزداد كإف 
.  حدة كضراكة في عالد اليوـ

إلذ  الإبتكارالتمييز ك ستًاتيجي ىاـ كبغرض التعرؼ عليو فهو ينقسم طبقا بؼدخل إعتبار العميل مورد إكب
 :(1)أربعة أنواع كىي

 كىو الذم يركز في الشراء على تكلفة ابؼنتوج؛ عميل التكلفة: -
 كىو الذم يركز على ابعودة كالتنوع؛ عميل التميز: -
ىتماـ ئات متميزة من شربوة سوقية مع الإكىو الذم يركز على ابغاجات ابؼتميزة لف عميل الشريحة والخدمة: -

 لتحستُ قيمة ابؼنتوج من حيث التوقيت كابؼلبئمة كالمحتول ابؼعلوماتي كابؼعرفة في العمل؛بابػدمة 
 كىو الذم يركز على ابؼنتوج ابعديد كابػدمة ابعديدة كالأسلوب ابعديد كالتقنية ابغديثة. :الإبتكارعميل  -
 

كسائل إبداعية كتشاؼ إملبئها، تؤدم عملب أفضل عن طريق حتفاظ بعإف ابؼنظمات التي براكؿ الإ
 ستباؽ توقعات العميل.لإ

التسويقي بقده كاسع يشمل بصيع أكجو النشاط التسويقي، كبالتالر  الإبتكاركبتسليط الضوء على مفهوـ 
التسويقية في بؾاؿ ابؼنتج أك ابػدمة، كإبما يشمل بصيع المجالات  الإبتكارفهو غتَ مقتصر على بؾاؿ معتُ، ك

 الأخرل.
"تصميم كتنفيذ بؾموعة من الأفكار ابػلبقة كغتَ التقليدية كبرويلها إلذ تطبيقات عملية  :كيعرؼ على أنو

. كىذا يعتٍ أف أم ابتكار تسويقي ينطلق من فكرة جديدة كلا يتوقف عند (2)في أحد بؾالات ابؼزيج التسويقي"
 . حد إبهاد فكرة جديدة كإبما يتعدل ذلك إلذ كضع ىذه الفكرة موضع التطبيق الفعلي

"كضع الأفكار ابعديدة  :بتكار التسويقي حيث عرفو على أنوفي تعريفو للئ نعيم حافظأكد عليو كىذا ما 
  .(3)"أك غتَ التقليدية موضع التطبيق الفعلي في ابؼمارسات التسويقية

 .(4)ستغلبؿ الناجح للؤفكار التسويقية ابعديدة""الإ :كعرفو كذلك على أنو

                                                           
، ابؼلتقى الوطتٍ الثاني حوؿ تسيتَ ابؼؤسسات ستراتيجي في نقل وتوطين التكنولوجياافسية للموارد البشرية ودورىا الإالميزة التننبق بوبكر،  (1)

 .70، ص.2007نوفمبر  27 -26، 2جامعة قابؼة، ابعزءكلية العلوـ الاقتصادية كعلوـ التسيتَ، "ابؼؤسسة الاقتصادية ابعزائرية كالتميز"،  
 .459، ص.2005، منشورات جامعة دمشق، الطبعة مبادئ التسويقطارؽ ابػتَ كآخركف،  (2)
 .4، ص.2004، ابؼنظمة العربية للتنمية الإدارية، القاىرة، بتكاريالتسويق الإنعيم حافظ أبو بصعة، ( 3)
 .04نفس ابؼرجع السابق، ص. (4)
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قتصادية أك مدمج جديد لعناصر موجودة ينتج عنو إبتكار جديد ذك دلالة إ" :كعرؼ كذلك على أنو
كنولوجيا فقط بل كذلك العمل على كىو بودث مع الوقت كلا يشمل تقدنً ت ،منتوجات جديدة كعمليات إنتاج

 .(1)"نتشارىاإ
"تطبيق طريقة تسويقية جديدة تنطوم على إجراء تغتَات كبتَة في  :ة التعاكف كالتنمية على أنونظمكعرفتو م
 .(2)كضع ابؼنتج في السوؽ، كالتًكيج للمنتجات أك في أساليب تسعتَ السلع كابػدمات" تصميم ابؼنتج،
"التسويق الذم يتخيل كيعمل على إبهاد حلوؿ لد يفكر فيها ابؼستهلك أك  :على أنو (P.Kotler)كعرفو 

 .(3)بولم بها"
"عملية إبهاد كسائل جديدة بيكن للمنظمة من خلببؽا أف تسوؽ نفسها  :على أنو (Halporn)كعرفو 

 .(4)للزبائن ابغاليتُ كالمحتملتُ، كتسهل عليها عملية الدخوؿ إلذ أسواؽ جديدة"
على أنو "عملية برديد الأسواؽ المحتملة كتقدنً أساليب جديدة بػدمتها بطريقة  (John axel)كعرفو 

 .(5)أفضل"

في السوؽ،  الآخرين" أم فعل بفيز في ابعانب التسويقي، بهعل ابؼنظمة بـتلفة عن  :رفو كذلك على أنوكع
 .(6)التسويقي" الإبتكارتدخل في بؾاؿ 

 ستخلبص النتائج التالية:إكبفا سبق بيكن 

التسويقي على بؾرد إبهاد أفكار تسويقية مبتكرة، كإبما تطبيق أساليب تسويقية جديدة في  الإبتكارلا يقتصر  -
 الواقع؛

 بؾاؿ تسويقي معتُ، كإبما بيتد لأم بؾاؿ أك بفارسة تسويقية؛التسويقي على  الإبتكارلا يقتصر  -

 التسويقي الأفكار ابعديدة بنجاح حتى يكوف مفيد للمنظمة؛ الإبتكاربهب أف يستغل  -

 ستخدامها مسبقا من قبل ابؼنظمة؛إفيذ طرؽ كأساليب تسويقية لد يتم التسويقي في تن الإبتكاريتمثل  -
                                                           

 .78مرجع سبق ذكره، ص.  تكار،بفي المنظمات، إدارة الإبداع والإتخلق بيئة ابتكارية  كيفرعد حسن الصرف، (1)
 متوفر على ابؼوقع:تعريف منظمة التعاكف كالتنمية (2)

http://stats.oecd.org/glossary/detail.asp?ID=6871 
(3)

 Philip Kotler,B.Dubois,opcit.p.27 
(4)

Halpern Nigel, Marketing Innovation   : Sources, capabilities and conszquencesatairports 

in Eourope’sPeripheral areas, Journal of Air Tronsport Management, Issue2, vol16, 2010, p. 

52. 
)5(

John Axel,Successful Marketing Innovation, European Journal of Innovation marketing  

vol  2 ,N
0 

1,1999,p.p.6-7. 
، دراسة ميدانية لعينة من شركات تكنولوجيا ابؼعلومات الأردنية، بتكار التسويقياتها على الإنعكاسإبتكار في المنظمة و حالة الإعلي ابغياشي،  (6)

 . متوفر على ابؼوقع:11ص. ، 2003، 2، العدد6المجلد جامعة العلوـ التطبيقية كالإدارية، الأردف، 
www.JPS-dir.com/forum/uploads/1364/dralih.doc. 
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 ستغلببؽا بطريقة فعالة؛إي على إبهاد فرص تسويقية جديدة ك التسويق الإبتكاريركز  -

التسويقي على معابعة كالاستجابة بغاجات العملبء بطريقة أفضل، كفتح أسواؽ جديدة،  الإبتكاريساعد  -
 كبذديد مواقع جديدة بؼنتجات ابؼنظمة في السوؽ، بهدؼ زيادة مبيعاتها كبرقيق ميزة تنافسية؛

 التسويقي على برقيق رضاالعميل ككسب كلائو. الإبتكاريعمل  -

ىو عملية توليد الأفكار كتطويرىا كتنفيذىا بشكل كفء كفعاؿ  التسويقي الإبتكاركعليو بيكن القوؿ أف 
 ( ابؼوالر يوضح ذلك.7كالشكل )يشمل بصيع ابؼمارسات التسويقية.

 

 

 

  

 

 

 

 

 
 

 
 

 تسويقي يكوف من خلبؿ:في المجاؿ ال الإبتكاركمن خلبؿ الشكل بقد أف 

 بذديد السلعة ذاتها؛ -

 إبهاد بسوضع جديد للسلعة ابغالية في السوؽ؛ -

 ستخداـ جديد بؼنتج معركؼ؛إ -

 في أساليب البيع كالتًكيج؛ الإبتكار -

 (: الابتكار التسويقي9.1شكل )

 الابتكار

 القيمة اختيار تقديم القيمة يصال القيمةإ
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 التسويق الاستراتيجي التسويق العممي

Source : Philip Kother and others, Marketing Management, 14
e
 édition, Pearson 

Education, Paris, 2012, p. 248. 

 

(: الإبتكار التسويقي07الشكل)  
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 بتكار نظم جديدة لتوزيع السلع؛إ -

 طرؽ جديدة في التسعتَ. -

 التسويقي في ابؼنظمة. الإبتكارابؼوالر عملية ( 8كالشكل )

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

          

 

 التسويقي تكوف فيما يلي: الإبتكاركمن خلبؿ الشكل السابق يتضح أف عملية   

 ابؼستمر كابؼستهلك كالأسواؽ.حيث تهتم بالعميل أكلا كابعودة الشاملة كالتغتَ المدخلات: -

من خلبؿ كظيفة  كالتجديد الإبتكارىتماـ بداث آليات كأساليب عمل جديدة كالإستحإ العمليات: -
 ستخداـ الأساليب التكنولوجية.إالبحث كالتطوير ك 

 (: عممية الابتكار التسويقي10.1)الشكل 

 عممية الابتكار التسويقي

اىتمامات إدارة التسويق 
الابتكاري، فمسفة وفكر 

 جديد

 

 أساليب وآليات جديدة

 

 مخرجات جديدة
 

 الاىتمام بالعميل-

 الجودة الشاممة-

 التطوير والتجديد-

 العلاقة مع العميل-

 العميل ىو الحكم-

 سمع جديدة-

 جديدةخدمات -

 اسواق جديدة-

 أساليب جديدة-

إنتاجية أعمى بأرباح -
 أكثر

 البحث عن التميز

 التنمية الابتكارية
الابتكار ىو سبيل 

 التميز

 البحث والتطوير

 استخدام التكنولوجيا

 .170تم إعداد الشكل بالاعتماد عمى: علاء محمد سيد قنديل، مرجع سبق ذكره، ص.  المصدر:

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

      

(: عملية الإبتكار التسويقي 08الشكل )  
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من خلبؿ ما سبق فإف ابؼخرجات التي تنتج من ىذا كلو ىي سلع جديدة بجودة عالية  المخرجات: -
 كإنتاجية أعلى كتكلفة أقل، كبذلك تفتح أسواؽ جديدة أماـ منتجاتها.

 التسويقي الإبتكار أىمية: الفرع الثاني
ك خدمية، لأنو أالتسويقي علبمة بفيزة بالنسبة لكافة ابؼنظمات سواء كانت إنتاجية  الإبتكارلقد أصبح 

بيكنها في حالة بقاح إدارتو برقيق أىدافها في التميز كالتفوؽ على ابؼنافستُ كزيادة ابغصة السوقية كجلب العديد 
لى بـتلف ابؼستويات، كفيما يلي التسويقي من خلبؿ ابؼنافع التي بوققها ع الإبتكارمن العملبء، كتتجلى أبنية 

 .(1)بنية عند كل مستولتوضيح بؽذه الأ

 على مستوى المنظمة: -1
ستدامتها إستخدامو فإنو يعمل على إر ستمراإتنافسية للمنظمة التي تطبقو، كب م ميزةالإبتكار حقق التسويق 

تتمثل في زيادة حصتها السوقية كالمحافظة عليها،  ،كينتج عن برقيق ىذه ابؼيزة العديد من النتائج الإبهابية للمنظمة
كزيادة مبيعاتها كأرباحها، كإمكانية كصوبؽا إلذ مركز القيادة في السوؽ، ككسب عملبء جدد مع المحافظة على 

 العملبء ابغاليتُ.

 على مستوى العملاء: -2
شباع مؤسسة من أبنها إ أكالتسويقي العديد من الفوائد للعميل سواء كاف فردا  الإبتكاربيكن أف بوقق 

، أك إشباع ابغاجات ابغالية بشكل أفضل، كتوفتَ الوقت اللبزـ للتسويق كالعديد حاجات لد تكن مشبعة أك ملباة
 من الفوائد ابؼتصلة بابػصائص ابعديدة للسلعة.

 المجتمع: على مستوى -3
مسابنتو في رفع مستول تنعكس الفوائد التي تتحقق للمنظمات كالعملبء على المجتمع ككل، من خلبؿ 

خاصة إذا كاف يطبق في بؾاؿ التسويق الدكلر الأمر الذم يساعد الدكلة على  ،ابؼعيشة، كزيادة الناتج القومي
 مواجهة ابؼنافسة في السوؽ الدكلية.

 التسويقي الإبتكارأسباب أىمية : الفرع الثالث
 :(2)التسويقي الإبتكارأنو يوجد ثلبث أسباب لأبنية  (Kotler& Armstrong)يرل 

                                                           
 .11، ص.مرجع سبق ذكرهنعيم حافظ أبو بصعة،  (1)
، ابؼلتقى العلمي الدكلر الثاني ستراتيجي لتعزيز المزايا التنافسية في منظمات الخدمات الأردنيةإالإبداع التسويقي مدخل علي فلبح الزعبي، ( 2)

 . متوفر على ابؼوقع:09، ص. 2013مام  22-21"دكر التميز كالزيادة في تفوؽ منظمات الأعماؿ"، عماف، الأردف، 
www.wise.edu.jo. 
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في بؾاؿ  الإبتكارالتسويقي بوفز إلذ توليد الأفكار ابعديدة، كالتي تعتبر أحد ابؼفاتيح بؼقررم  الإبتكار -1
 التسويقي يعتبر تطوير كتبتٍ كتطبيق ناجح للؤفكار ابؼبتكرة في بؾاؿ التسويق. الإبتكارالتسويقي، كإف 

ختلبؼ كالإإلذ منتجات بـتلفة، كالتي تعتبر ضركرية لأداء ابؼنظمة التسويقي يؤدم  الإبتكارالإبداع ك  -2
في ابؼنتجات تعبر عن درجة تفوؽ نسبية إلذ تنافس ابؼنتجات من ناحية )التفرد، النوعيةػ فاعلية الكلفة، كالأداء 

ؿ على ميزة صو ختلبفات أساسية في ابؼنتجات بيكن ابؼنظمة من ابغإالتسويقي الذم يركز على  الإبتكارالتقتٍ(، ك 
 ختلبؼ في ابؼنتجات بوسن أداء ابؼنظمة من خلبؿ الولاء كرضا الزبائن.تنافسية، كذلك لأف الإ

كتساب إالتسويقي ضمن متطلبات  الإبتكاريقتًح عليو التسويق نظرياتو  ابؼصدر الأساسي الذم يبتٍ -3
ستًاتيجي ذك قيمة، كمركنة، إافسية مستمرة للمنظمة لأنو مصدر التسويقي يعد ميزة تن الإبتكارميزة تنافسية كأف 

 كيعتبر أيضا مصدر بشتُ كنادر.

 أخرل كىي:بالإضافة إلذ الأسباب السابقة ىناؾ أسباب 

 ات التسويقية للمؤسسة من أىم مؤشرات قياس الأداء التسويقي؛الإبتكار أصبح حجم  -

فريد من نوعو  الإبتكارفكلما كاف خلق التميز، كخاصة بالنسبة للخدمات التي تتميز بسهولة التقليد،  -
 كيصعب تقليده، كلما بسكنت ابؼنظمة ابػدمية من برقيق ميزة تنافسية كبسوقع جيد في السوؽ ابػدمية.

 التسويقي وآثاره السلبية لو الإبتكارفوائد : الفرع الرابع
 :(1)التسويقي فوائد عديدة للمنظمات منها الإبتكاركبوقق 

 برستُ خدمة الزبائن من خلبؿ ابؼركنة كالتكيف لتلبية احتياجاتهم؛ -

 قتصادم كبجودة متميزة؛إستخداـ ابؼوارد بشكل إالكفاءة كالفاعلية في الأداء، ك  برستُ إنتاجية ابؼنظمة، كبرقيق -

 تقدبيها للمنتجات ابعديدة، كتغتَ العمليات الإنتاجية؛زيادة القدرات التنافسية للمنظمة من خلبؿ سرعة  -

 برستُ صورة ابؼنظمة كمكانتها، كجعلها جذابة للزبائن، كقيادتها للؤسواؽ؛ -

 إبهاد فرص جديدة للمنظمة لزيادة مبيعاتها، كحجم أرباحها؛ -

 برستُ ابعودة من خلبؿ تقليل التالف كإرضاء العملبء. -

 ديد من الفوائد للمنظمة ىناؾ آثار سلبية لو كىي:التسويقي الع الإبتكاركما بوقق 

                                                           
، أطركحة دكتوراه في فلسفة بتكار والإبداع التسويقي في تحقيق الميزة التنافسية للبنوك التجارية الأردنيةدور الإفهد السرحاف، الله  عطا (1)

 .82-81، ص.ص. 2005جامعة عماف العربية للدراسات العليا، غتَ منشورة، كلية إدارة الاعماؿ كالاقتصاد،التسويق، 
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 بتكار التسويقي:الآثار السلبية للإ*
التسويقي قد ينتج عنو آثار سلبية  الإبتكارالتسويقي السابقة الذكر، إلا أف  الإبتكارعلى الرغم من أبنية 

 :(1)أك غتَ مرغوب فيها، كىذه الآثار السلبية بيكن حصرىا في النقاط التالية

التسويقي قد تكوف باىظة كعادة ما تضاؼ إلذ التكاليف  الإبتكارإف تكاليف  رتفاع تكاليف المنتجات:إ -1
 الأخرل للمنتج بفا يؤثر على ربحية ابؼنظمة. 

التسويقي في خداع كتضليل ابؼستهلكتُ، كذلك من  الإبتكارقد يستخدـ   خداع وتضليل المستهلكين: -2
ا خلبؿ عدة بفارسات منها: بزفيض كزف عبوة ابؼنتج بدلا من رفع السعر، حيث عادة لا يلبحظ ابؼستهلك ىذ

ستعماؿ أداة مزيفة في إثبات الدعاكل الإعلبنية، كما شابو إرتفاع في الأسعار، ك التخفيض بينما يلبحظ بسهولة الإ
 التسويقي كإبما العيب في من يستخدمو. الإبتكارارسات، كما بيكن قولو أف العيب ليس في ذلك من ابؼم

بتكار التسويقي أنو يستخدـ لوضع ل البعض أف من الآثار السلبية للئير  وضع حواجز أمام الآخرين: -3
بابؼنافسة كالوصوؿ إلذ ر حواجز أماـ ابؼنشآت الأخرل بسنعها من الدخوؿ إلذ السوؽ الأمر الذم يؤدم إلذ الإضرا

كبالتالر بيكن تقليده من كافة  ،التسويقي ليس حكرا على منظمة دكف أخرل الإبتكارحتكار، حيث أف حالة الإ
 الأطراؼ، بالإضافة إلذ عدـ كجود بضاية قانونية في مثل ىذه ابغالات.

فهناؾ العديد  الإبتكارلنجاح  م إذا لا يوجد ضمافالإبتكار بالإضافة إلذ قضية ابؼخاطرة ابؼرتبطة بالتسويق 
كلكنها باءت بالفشل كضررىا كاف أكثر من نفعها، كمن  ،من الأمثلة على أفكار مبتكرة جيدة في بؾاؿ التسويق

إذ على الرغم من ابعهود التي بذبؽا  1957سنة  (Edsel Ford)أمثلة ذلك في بؾاؿ ابؼنتج فشل سيارة 
 للوصوؿ إلذ سيارة جديدة تنافس السيارات آنذاؾ إلا أف السيارة لد تنجح. فورد مهندسو شركة

التسويقي، حيث أنو أصبح ضركرة من الضركرات اللبزمة  الإبتكارستخداـ إكبالطبع ىذا لا يعتٍ عدـ 
 كإدارتها بشكل جيد. الإبتكارلعمل كبمو كاستمرار ابؼنشآت، كلكن يعتٍ ذلك ضركرة ابغرص في بفارسة عملية 

 كذلك حتى بيكن بذنب الوقوع في نفس ابػطأ في ابؼستقبل. 

 التسويقي الإبتكارالمطلب الثاني: أنواع ومتطلبات 
التسويقي إلذ عدة أنواع، كما أنو يتطلب كجود عدة متطلبات حتى يكوف تطبيقو ناجحا.  الإبتكاريصنف 

 التسويقي، كأىم متطلباتو. الإبتكاركفيما يلي عرض لأىم تصنيفات 

 

 
                                                           

 . 16-12، ص. ص. مرجع سبق ذكره نعيم حافظ أبو بصعة، (1)
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 التسويقي الإبتكارأنواع : الفرع الأول
ستخداـ عدد من الأسس حسب المجاؿ إكن تصنيفو إلذ عدة أنواع، كذلك بالتسويقي بي الإبتكارإف 

، كمن ىذه الأسس: نوع ابؼنتوج كنوع ابؼؤسسة التي تبتكر، كابؽدؼ الإبتكارالتسويقي أك الوظيفة التسويقية موضع 
التسويقي لكل من ىذه  الإبتكار، كفيما يلي عرض لأنواع الإبتكار، كالعميل ابؼستهدؼ من الإبتكارمن 

 :(1)الأسس

 التصنيف طبقا لنوع المنتوج: -1

التسويقي في بؾاؿ السلع أك بؾاؿ ابػدمات أك في بؾاؿ الأفكار  الإبتكارطبقا لنوع ابؼنتوج، بيكن أف يكوف 
حيث أف ابؼنتج بيكن أف يكوف سلعة أك خدمة أك فكرة، كذلك طبقا للمفهوـ ابؼوسع للتسويق، كلا شك أف 

التسويقي كالشكل الذم يتخذه بيكن أف يتأثر بدرجة كبتَة بنوع ابؼنتج الذم  الإبتكارابؽدؼ الأساسي من 
 و.ينصب علي

 التصنيف طبقا لنوع المنظمة: -2

ذلك الأساس،  ستخداـإكبة التي تبتكر كتبدع، ظمب نوع ابؼنالتسويقي حس الإبتكاربيكن أف يتم تصنيف 
التسويقي في منظمة تهدؼ إلذ الربح أك  الإبتكارقسيم بحسب ابؽدؼ الأساسي للمنظمة، فقد يكوف بيكن الت

منظمة لا تهدؼ إلذ الربح، كما بيكن التصنيف حسب النشاط الأساسي للمنظمة مثل أف تكوف منظمة 
 صناعية، بذارية، خدمية.

 طبقا للهدف: التصنيف -3

نة بتكار تسويقي يهدؼ إلذ حل مشكلة معيإالتسويقي، بيكن تقسيمو إلذ  الإبتكارطبقا للهدؼ من كراء 
 الإبتكارتواجهها ابؼنظمة، أك مواجهة ظاىرة غتَ مرغوب فيها تعاني منها ابؼنظمة مثل تدىور ابؼبيعات. كقد يكوف 

ل بينما يكوف في التسويقي في ابغالة الأكلذ يكوف رد فع الإبتكاررتقاء بو. كبالتالر فإف بهدؼ برستُ الأداء كالإ
التسويقي إذا كانت تتعامل في أكثر من منتوج  الإبتكارستباؽ. كقد بذمع ابؼنظمة بتُ النوعتُ من إابغالة الثانية 

حستُ ابؼستمر في بأكثر من نشاط تواجو في بعضها مشاكل، بينما ترغب في التأك أكثر من سوؽ، أك تقوـ 
 خر.لآاالأداء في البعض 

 التصنيف طبقا للعميل: -4

التسويقي موجو للمستهلكتُ  الإبتكارالتسويقي طبقا للعميل ابؼستهدؼ إلذ  الإبتكاربيكن أف يتم تقسيم 
عتماده على إالعاطفية غتَ الرشيدة، أكثر من  حيث يعتمد ىنا بدرجة كبتَة على إثارة الدكافع ،النهائيتُ )الأفراد(

                                                           
 . 7-6، ص. ص. مرجع سبق ذكرهنعيم حافظ أبو بصعة،  (1)
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ويقي ابؼوجو للمشتًين الصناعيتُ التس الإبتكارالتي تكوف في النوع الثاني كابػاص بإثارة الدكافع العقلبنية الرشيدة ك 
 )ابؼنظمات(.

ىذه التقسيمات لا تعتبر منفصلة عن بعضها البعض، كينصب على خدمة أك منتج، كفي منظمة تهدؼ إلذ 
 الربح، كيهدؼ إلذ مواجهة مشكلة تسويقية كموجهة إلذ ابؼستهلكتُ النهائيتُ.

 :(1)التسويقي إلذ ما يلي الإبتكار (Bertho, et al)كما صنف 

 التسويقي التابع: الإبتكار -1

عتماد على تتبع السوؽ بالإ أم ،حتياجات ابغالية في السوؽات التي تكوف تابعة للئالإبتكار كىي تلك 
 ستجابية.إستًاتيجية إبكو الزبوف كبحيث تتبع ابؼنظمة  بحوث السوؽ، كبيتاز بأنو تدربهي كيكوف توجو ابؼنظمة

 التسويقي المنعزل: الإبتكار -2

ات التي بردث داخل ابؼنظمة بدعزؿ عن السوؽ كالزبوف، كبيتاز بتوجو ابؼنظمة بكو الإبتكار كىي تلك 
 بتكارىا ابغالر.إستًاتيجية المحافظة على إاعها الداخل بإتب

 التسويقي التفاعلي: الإبتكار -3

عتماد على المحاكر اعل بتُ التكنولوجيا. الزبوف بالإات التي تتحقق عن طريق التفالإبتكار كىي تلك 
 ستًاتيجية تشاركية.إستًاتيجية ابؼنظمة التي تكوف إالسوؽ ىي الأساس الذم تبتٌ عليو ابؼعرفة بكالتفاعل، كتكوف 

 التسويقي في منظمات الأعمال الإبتكارالأساسية لتنمية متطلبات الالفرع الثاني:
التسويقي توفر  الإبتكاريتطلب  ،كما بيكن أف يوفره من مزايا تنافسية للمنظمة الإبتكاركبالنظر إلذ أبنية 

 :( التالر9بطسة متطلبات رئيسية، كىي موضحة في الشكل )

 

 

 

 

 

 
                                                           

إدارة الابتكار: نحو تكوير مفاىيمي للقدرة الابتكارية للشركات في تقديم منتجات جديدة وعلاقتها بالأداء خالد عبد المحسن الرشدم،  (1)
 .353، ص. 2012، 16، العدد 9المجلد، بؾلة البحوث ابؼالية كالتجارية، مصر، التسويقي
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 :(1)كسيتم التطرؽ بؽذه ابؼتطلبات بالتفصيل فيما يلي

تتعلق ابؼتطلبات التنظيمية كالإدارية بنمط الإدارة السائد بابؼنظمة، ككذلك  متطلبات تنظيمية وإدارية: -1
 التسويقي ىي: الإبتكارخصائص التنظيم بها. كمن أىم متطلبات 

 قتناع الإدارة العليا للمنظمة:إ -أ 

التسويقي، كدكره الأساسي في ابؼنافسة  الإبتكاربهب أف تكوف الإدارة العليا للمنظمة مقتنعة بضركرة كأبنية 
قتناع ضركرم لتهيئة ابؼناخ التنظيمي لوجود ها كبرقيق أىدافها، ككجود ىذا الإمع غتَىا من ابؼنظمات، كفي بقاح

 ستًاتيجيات ابؼنظمة.إتباره جزءا لا يتجزأ من سياسات ك عإكتشجيعو، بل ك  الإبتكاركبمو ىذا 
                                                           

 .43 -31ص.ص.  مرجع سبق ذكره،نعيم حافظ أبو بصعة، ( 1)

 (: متطمبات الابتكار التسويقي1.11الشكل )

 .32سبق ذكره، ص. نعيم حافظ أبو جمعة، مرجع المصدر: 

 متطمبات الابتكار التسويقي

متطمبات 
تنظيمية 
دارية  وا 

متطمبات متعمقة 
بإدارة الأفراد العاممين 

 في التسويق

متطمبات 
خاصة 
 بالمعمومات

متطمبات أخرى 
 متنوعة

متطمبات خاصة 
بجدوى وتقييم 
 الابتكار التسويقي

اقتناع  -
الإدارة العميا 

 لممنظمة؛
تييئة البيئة  -

 التنظيمية؛
التنسيق  -
 ل.مالتكاو 

وجود آلية أو  -
 نظام أمني؛

توافر المعمومات  -
 المرتدة؛

 نظام معمومات؛ -
 تسويق فردي. -

القدرة الابتكارية  -
كشرط لشغل 

 الوظائف؛
نظام فعال لمتحفيز  -

 عمى الابتكار؛
التدريب في مجال  -

 الابتكار التسويقي

دراسة جدوى  -
الابتكارات 
 التسويقية؛

تقييم  -
الابتكارات 
 التسويقية.

 توقع المقاومة؛ -
الاستعداد لمتعامل  -

 معيا؛
التوازن في  -

مجالات الابتكار 
 التسويقي؛

إدراك أىمية  -
 عنصر الوقت.

 

(: متطلبات الإبتكار التسويقي09ل)ـــــالشك  
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 تهيئة البيئة التنظيمية: -ب 

نظمة نظاما مفتوحا يؤثر بالبيئة التي تعمل فيها كتعتمد فاعليتها على مدل التأثتَ الذم بودثو تعد ابؼ
. كتشتَ البيئة التنظيمية إلذ خصائص العمل داخل ابؼنظمة، حيث بيكن أف تستخدـ (1)التفاعل بتُ الطرفتُ

 للتميز بتُ منظمة كغتَىا من ابؼنظمات الأخرل.

بزاذ القرارات، إمثل سيادة ركح العمل في شكل فريق، ككيفية  ،كالعناصركتتكوف من عدد من العوامل 
ابؽيكل التنظيمي، العلبقات كالولاء كنظم ابغوافز كابؼكافآت للعاملتُ داخل ابؼنظمة. كإف تهيئة ىذه البيئة يعتبر 

 التسويقي في ابؼنظمة. الإبتكارضركرة لتأصيل 

 :الإبتكاريةلأنشطة بين الإدارات المهتمة با التنسيق والتكامل -ج 

التسويقي العمل على كجود تنسيق كتكامل بتُ الإدارات التي تهتم بالأنشطة  الإبتكارحيث يتطلب 
حيث ىذا ابؼتطلب من الدعائم الأساسية لتبتٍ كتطبيق ابؼفهوـ التسويقي بشكل  ،بدا فيها إدارة التسويق الإبتكارية

 عاـ.

ابؼتطلبات تتعلق بأمن ابؼعلومات ابؼرتدة أك أم نظاـ فرعي يوجد عدد من  :متطلبات خاصة بالمعلومات -2
 التسويقي كتشمل ىذه ابؼتطلبات ما يلي: الإبتكارستفادة من ت كالتي بهب توافرىا حتى بيكن الإللمعلوما

 وجود آلية أو نظام أمني: -أ 

ات الإبتكار ابؼتعلقة بكىذا يعتٍ أنو بهب أف يتوفر في ابؼنظمة آلية أك نظاـ أمتٍ بوافظ على سرية ابؼعلومات 
ات عندما تكوف بؾرد أفكار. كبهب توعية الإبتكار التسويقية، كيضمن عدـ تسربها خاصة في مراحل مبكرة بؽذه 

ابؼدراء كالعاملتُ بابؼنظمة عموما كالعاملتُ بإدارة التسويق بصفة خاصة بأبنية المحافظة على ىذه السرية كتضييق 
كحتى لا يستفيد  ،من عدـ تسربو خارج ابؼنظمةعدد بؿدكد من الأفراد ضمانا  كحصره في الإبتكارنطاؽ ابؼعرفة ب

 من ىذه ابؼعلومات التسويقية ابؼنافسوف في ابؼنظمات الأخرل.

 توافر المعلومات المرتدة: -ب 

ات التسويقية، الإبتكار في بؾاؿ التسويق ضركرة توافر ابؼعلومات ابؼرتدة عن نتائج تطبيق  الإبتكاريتطلب 
كمن أىم صفات ىذه ابؼعلومات ابغداثة، الكفاية، الشموؿ كالتوقيت ابؼناسب، لكي تستطيع ابؼنظمة من خلببؽا 

ستنادا إلذ ىذه ابؼعلومات تقرر إك ستفادة من نتائج تقييمها لاحقا. التسويقي ابؼطبق سلفا كالإ الإبتكارتقييم نتائج 
عتُ، أك إجراء تعديلبت عليو أك على أنشطة أخرل ذات صلة بو، كذلك بتكار مإالتوقف عن ابؼنظمة إمكانية 

 إلذ أقصى حد بفكن. الإبتكارحتى تستفيد من ىذا 

                                                           
 .31، ص. 2005، دار كائل للنشر كالتوزيع، عماف، ، أصول التسويق مدخل تحليليناجي معلب كرائف توفيق (1)
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 نظام فرعي للمعلومات التسويقية: -ج 

ات التسويقية الإبتكار إف كجود نظاـ فرعي للمعلومات التسويقية يعمل على توفتَ كافة ابؼعلومات ابؼتعلقة ب
 ات.الإبتكار ستًاتيجيات كصانعي القرارات ذات الصلة بهذه ابؼرتدة كابؼفيدة لواضعي الإومات بدا فيها ابؼعل

 تتطلب ىذه الإدارة توافر عدد من العناصر أبنها: التسويق:المشتغلين بدارة الأفراد إمتطلبات متعلقة ب -3

 كشرط لشغل الوظائف:  الإبتكاريةالقدرة  -أ 
ؿ التسويق، كالإبداعية من الأمور ابؽامة في شخصية من يعمل في بؾا الإبتكاريةأصبح موضوع القدرات 

 بتكارية كإبداعية كاف أكثر بقاحا على إبقاز العمل ابؼطلوب منو.إفكلما كاف لديو قدرة 

 :الإبتكارنظام فعال للتحفيز على  -ب 
العاملتُ بو. كقد أساسيا لتشجيع مطلبا يعد  في بؾاؿ التسويق الإبتكارإف كجود نظاـ فعاؿ للتحفيز على 

ستثنائية كابغوافز النقدية، أك شكلب معنويا كشهادات التقدير النظاـ شكلب ماديا كالعلبكات الإ يأخذ ىذا
. كما أف كجود ىذا النظاـ ابػاص سوؼ بوفز على الإبتكاركشهادات التميز ... بسنح للؤفراد الذين يسابنوف في 

لا بهب معاقبة الأفراد  الإبتكارالعمل الدؤكب كالقياـ بخلق كتطوير أفكار جديدة بشكل مستمر، كفي حالة فشل 
 بل بؿاكلة الاستفادة من الأخطاء.

 :يالإبتكار التسويق التدريب في مجال  -ج 
 الإبتكاركضع برنامج تدريبي كعقد دكرات تدريبية للعاملتُ في بؾاؿ  الإبتكاربهب على ابؼنظمة التي تعتٌ ب

 بهدؼ تنمية قدراتهم كمهاراتهم في ىذا المجاؿ.

ستثمارات إالتسويقي  الإبتكاريتطلب تنفيذ  :ات التسويقيةالإبتكار وتقييم  متطلبات متعلقة بالجدوى -4
م ابؼخاطر في كثتَ من ابؼواقف، لذا فإنو من الضركر كمبالغ ضخمة في كثتَ من ابغالات. كتكتنفها درجة عالية من 

بزاذ قرار كضع ابتكار معتُ موضع التنفيذ، حيث تسمح ىذه الدراسات إقبل  يةأف تكوف ىناؾ دراسات جد
 ات.الإبتكار ستثمار في ىذه بؼنظمة فكرة مستقبلية عن جدكل الإبإعطاء ا

فإنو بهب إعادة تقييم نتائج تطبيق ىذه  ،الإبتكاربذاه بكو بزذت القرار في الإإكبعد أف تكوف ابؼنظمة قد 
بكرافات إابؼتوخاة منها، ككذلك تصحيح أم  ات في بؾاؿ التسويق، لتحديد ما إذا كاف قد حققت النتائجالإبتكار 

 ات التسويقية بؾموعة من ابؼعايتَ من أبنها:الإبتكار قد تطرأ. كتتطلب عملية تقييم 

 ؛الإبتكارنسبة الزيادة في ابؼبيعات، أك ابغصة السوقية للمنظمة النابذة عن تطبيق   -

 التغتَ في درجة رضا العميل؛ -
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 بتكار مقارنة مع العائد منو، كالأرباح التي حققتها ابؼنظمة؛فعلية للئالتكلفة ال -
 ار.بتكنظمة كنتيجة لتبنيها كتطبيقها للئالتغتَ الذم طرأ على الصورة الذىنية للم -
 التسويقي كالتي لد تذكر، منها: الإبتكارىناؾ عدد من متطلبات  :متنوعةمتطلبات  -5
 كالذم ينشأ من مصدرين بنا: ستعداد للتعامل معها:التسويقي والإ الإبتكار توقع المقاومة -أ 

كالذم قد يعتبركنو تهديد  ،خرل بخلبؼ إدارة التسويقلأامن داخل ابؼنظمة كينتج عن بعض الإدارات  -
 بؼصابغهم سواء داخل إدارة التسويق أك خارجها؛

من ابؼستهلكتُ الذين يعرضوف عن شراء ابؼنتجات أك ابػدمات ابعديدة كعادة ما يأتي  ،من خارج ابؼنظمة -
الية للمنظمة، بذاىاتهم الإبهابية بكو ابؼمارسات التسويقية ابغإبؼنتجات أك ابػدمات ابغالية، أك نتيجة رضاىم عن ا

 أك عدـ رغبتهم في بذربة ابعديد الذم يكوف عادة بؿفوفا بابؼخاطر.
أف تكوف لديها القدرة على كلا يكفي على ابؼنظمة أف تتوقع ابؼقاكمة كتعرؼ مصدرىا كأسبابها، بل بهب 

 التعامل معها.
بتُ بـتلف بؾالات التسويق  الإبتكاركيتم ذلك من خلبؿ تنويع :التسويقي الإبتكارالتوازن في مجالات -ب

في بؾاؿ معتُ من بؾالات التسويق أك على عنصر دكف الآخر. كىذا لتقليل درجة  الإبتكاردكف التًكيز على 
 ابؼخاطرة التي بردث عند التًكيز على عنصر كاحد.

سويقي تال الإبتكاركذلك من خلبؿ السرعة في تطبيق  ستغلال المناسب لو:والإ إدراك أىمية عنصر الوقت-ج
أم تأختَ قد يؤدم إلذ فشلو، ككذلك حرصها في أف تكوف ابؼنظمة السباقة في طرح منتجات أك خدمات أك لأف 

 أساليب جديدة.

 التسويقي الإبتكارعملية المطلب الثالث: مراحل 
حيث بزضع بصيعها للتطبيق التسويقي على أنو عملية تتضمن بؾموعة من ابؼراحل  الإبتكاربهب النظر إلذ 

كتتم  ،بتكار في بؾاؿ آخرإراحل مثلو في ذلك مثل أم عملية التسويقي بعدد من ابؼ الإبتكارعملية كبسر  ،الإدارم
إلا  أف  ،بتكار إلذ آخرإدد ابؼراحل يتفاكت من بؾاؿ كبالرغم من أف ع ،ه ابؼراحل في تتابع كتسلسل منطقيىذ

التسويقي كالتي سنتطرؽ إليها في ىذا العنصر كبيكن توضيحها  الإبتكارىناؾ مراحل مشتًكة بتُ بـتلف بؾالات 
 ( ابؼوالر:10في الشكل )
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 :(1)التسويقي بسر بستة مراحل أساسية نستعرضها فيما يلي الإبتكارالشكل أف عملية يتضح من 

 أولا: مرحلة البحث عن الأفكار
بهذه ابؼرحلة إبهاد كيقصد  ،مالإبتكار ابؼرحلة الأكلذ في عملية التسويق  الإبتكاريةتعتبر مرحلة توليد الأفكار 

 في بؾاؿ التسويق.  الإبتكاريةأكبر عدد بفكن من الأفكار 

"ذلك الأمر الذم تريده جديدا على شكل مادم أك غتَ مادم  :كبيكن النظر إلذ الفكرة ابعديدة على أنها
كتتميز الأفكار .(2)كيشتمل على منفعة مطلوبة أك مرغوبة من قبل ابؼستهلكتُ كابؼستخدمتُ في الأسواؽ"

 :(3)بدجموعة من الصفات رئيسية كىي الإبتكارية

كتعتٍ تفوؽ الفكرة ابؼستحدثة على غتَىا من الأفكار السابقة بؽا، كابؼقصود بالتفوؽ  الميزة النسبية: -
 النسبي تلك الدرجة من الفائدة التي تعود من خلبؿ تبتٍ ىذه الفكرة.

القيم السائدة لدل  تفاؽ الفكرة ابؼبتكرة معإكيقصد بو درجة  نسجام الفكرة مع القيم السائدة:إ -
نسجاـ بقدر أكبر من الطمأنينة كالأماف كما أنو بهعل م السابقة، حيث يشعرىم ىذا الإربهكمع بذا ابؼتبنتُ بؽا

 الفكرة سهلة الفهم بالنسبة بؽم.

                                                           
 .71 -58، ص.ص.مرجع سبق ذكرهنعيم حافظ أبو بصعة، ( 1)
 .55، ص. 2000، دار كائل للنشر، عماف، الأردف، ، تطوير المنتجات الجديدةبؿمد إبراىيم عبيدات (2)
، 1997ابعديدة، الطبعة الثانية،  ، مركز تطوير الأداء كالتنمية، مصربتكاري، كيف تكون مبدعامهارات التفكير الإبؿمد عبد الغتٍ حسن ىلبؿ،  (3)

 .16-14ص ص. 

 (: مراحل الابتكار التسويقي10الشكل)

 توليد الأفكار الابتكارية -1

 غربمة الأفكار  -2

 تقييم الأفكار الابتكارية -3

 تقييم نتائج التطبيق الفعمي -6

 تطبيق الابتكار -5

 اختبار الفكرة -4

الابتكار 
 التسويقي

 .54تم إعداد الشكل بالاعتماد عمى: نعيم حافظ أبو جمعية، مرجع سبق ذكره، ص. المصدر: 
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كتساب ميزات إفرصة الفكرة التي تسمح للؤفراد بحيث أف  وجود قابلية للكسب من وراء الفكرة: -
 نتشار.نتقاؿ كالإفسهم كلمجتمعهم تكوف كبتَة في الإإضافية لأن

نتقاؿ، فبعض الأفكار ابؼبتكرة تنتقل بسهولة د بو قدرة الفكرة على الذيوع كالإكيقص نتقال:قابلية للإال -
بقد أف  ،بتكارية جديدةإللوصوؿ إلذ  فكرة  نتقابؽاإلبعض الآخر يصعب فهمها كبالتالر إلذ الآخرين في حتُ أف ا

 :(1)بتكارم بير بعدة مراحل كىيإالتفكتَ 

يتوفر لدل الشخص ابؼبتكر إدراؾ عاؿ بإمكانية كقوع  :أو الإحساس بالمشكلةمرحلة إدراك الحاجة  -1
بفا بىلق لديو درجة عالية من  ،ابؼشكلة أك قد يتوقع حدكثها نتيجة ابؼلبحظة الدقيقة كابؼسبقة لظواىر ىذه ابؼشكلة

 ابغساسية لوجود ابؼشكلة أك التوقع بغدكثها.

ستغراؽ في ابؼتعلقة بابؼشكلة بؿل البحث كالإبواكؿ الفرد بذميع البيانات كابؼعلومات  مرحلة الإعداد: -2
 حيث بستلك ابؼشكلة تفكتَه كيتشبع بها كيشعر الفرد بشدة ابغاجة إلذ إبهاد حلوؿ التغلب عليها. ،التفكتَ

ستيطاف، كىي بسثل ابعزء الغامض في عملية مى ىذه الفكرة، مرحلة التأمل كالإكتس مرحلة حضانة الفكرة: -3
كقد يبدك للآخرين أف ابؼبتكر قد ترؾ ابؼشكلة كيستخدـ ابؼبتكر قدراتو م أم أنها في العقل الباطن الإبتكار التفكتَ 
 العالية في بؿاكلة توليد الأفكار كإبهاد ابغلوؿ. الإبتكاريةكأساليبو 

 راؾ الأكلر للؤفكار ابعديدة كالتمعن فيها كبؿتوياتها القيمة.كىي مرحلة الإد مرحلة تبلور الفكرة أو الحل: -4

 ختيار كابؼطابقة للؤفكار كإيصابؽا للآخرين أك أصحاب ابؼصالح.كتعتٍ مرحلة الإ مرحلة التحقق: -5
م ىذه الطرؽ كالأكثر ، كمن أىالإبتكاريةستعانة بها في توليد الأفكار كىناؾ أكثر من طريقة بيكن الإ

 العصف الذىني:ىي طريقة  ستخداـشيوعا في الإ

كتدفقها لأنو يعتمد على  الإبتكاريةالعصف الذىتٍ أحد أىم النشاطات كالدعائم بػلق الأفكار يعتبر 
ستعراض ابغلوؿ إستقباؿ أك إن طريق طرح مشكلة معينة كالبدء بأسلوب الإثارة كالمحاكاة بتُ بؾموعة من الأفراد ع

 :(2)شكلة شريطة أف تتصف حلقة النقاش بتُ المجموعة بدا يليبغل ىذه ابؼابؼقتًحة من قبل تلك ابعماعة 

 أف يطرح كل كاحد في المجموعة ما لديو من أفكار دكف برفظ أك خجل؛ -

أف لا يسمح لأم عضو في المجموعة أف ينتقد الآخر، بل كبهب أف يضيف كيأتي بدعلومات أخرل إلذ جانب  -
 نتقاد لأم طرؼ من الأطراؼ؛توجيو الإلتي يقدمها الآخركف دكف ابؼعلومات ا

                                                           
 .137 -135ص.ص.  مرجع سبق ذكره،علبء بؿمد سيد قنديل،  (1)
 .77، ص. 2002 عماف،الطبعة الأكلذ,، دار بؾدلاكم للنشر كالتوزيع، الإدارة الاستراتيجية: مفاىيم وحالات تطبيقيةالقطامتُ أبضد،  (2)
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 تشجيع أم فكرة حتى كلو كانت خيالية أك تتعارض مع ابؼوضوع؛ -

 أف يتم تشجيع أعضاء المجموعة على ضخ أكبر قدر بفكن من ابؼعلومات أك الأفكار؛ -

التي التًكيز على نتيجة الأفكار ابؼطركحة كعمل توليفات أك برسينات عليها، بحيث يتم ربط بعض الأفكار  -
 تتشابو مع بعضها البعض على تطويرىا من خلبؿ أفكار الآخرين؛

 .(1)التًكيز في البداية على توليد كم ىائل من الأفكار كليس على جودة الأفكار -

الذم يعتبر أكؿ من  (Alex Osborn)كيعود أسلوب العصف الذىتٍ على صاحب الفكر الأمريكي 
في حل ابؼشاكل كابػركج من أحادية ابعانب في الرأم  الإبتكاريةستخدـ ىذا الأسلوب للحصوؿ على الأفكار إ

 للوصوؿ إلذ أفكار أكثر حداثة كأكثر مركنة.
منها، كبشكل عاـ بيكن أف بميز بتُ نوعتُ من  الإبتكاريةستقاء الأفكار إكىناؾ كثر من مصدر بيكن 

 :(2)ابؼصادر كىي
 الباطنية: الإبتكاريةمصادر الأفكار -1

التي من خلببؽا  الإبتكاريةكىي التي تتولد بشكل غتَ مباشر نتيجة ما يسمى بالقدحة أك الشرارة اك اللمعة 
 يولد فكرة جديدة دكف أف يعد أك بههز بؽا مسبقا، أم أنها تأتي بالصدفة كقد تكوف ناجحة للغاية.

 الظاىرية: الإبتكاريةمصادر الأفكار -2
عليها بشكل مباشر من كاقع البيئة الداخلية كابػارجية التي نعيش فيها كىي الأفكار التي بيكن ابغصوؿ 

 نتيجة تفكتَ قصدم مكثف في موضوع ما. كىي تتمثل في:
 كتتمثل في: الداخلية: الإبتكاريةمصادر الأفكار  -أ 

ة ابؼنظمة كأقسامها ابؼختلفة كخاصة أقساـ البحث كالتطوير كالدراسات كالبحوث كالتسويق كالتصميم كابعود -
 كغتَىا؛

ستويات الأفكار الإبداعية لدل ابؼالإدارة العليا كما ينجم عنها من بفارسات إدارية تساعد في خلق كتوليد  -
 الإدارية الأخرل.

كىنا يتم خلق أفكار جديدة من أم مصدر خارجي بؿيط بابؼنظمة،  الخارجية: الإبتكاريةمصادر الأفكار -ب
 للمنظمة:كمن أىم ىذه ابؼصادر ابػارجية 

، حيث تأتي ىذه الأفكار غالبا لتطوير الإبتكاريةكىو أىم مصدر بػلق الأفكار  المستهلكين: -
 ابغاجات كابؼتطلبات كتقدنً ما ىو جديد للمستهلك.

                                                           
 .100، ص. 2013، مطابع الدار ابؽندسية، الإبظاعيلية، إدارة الإبداع والتميز التنافسيسيد بؿمد جاد الرب،  (1)
 .115 -112، ص ص. مرجع سبق ذكرهعاكف لطف حضاكنة،  (2)
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حتياجاتو كجوانب القوة إا من معرفة كاسعة بأحواؿ السوؽ ك تعتبر مهمة نظرا بؼا بؽ قنوات التوزيع: -
 كالضعف.
 ستفادة من أخطائهم كتعزيز جوانب النجاح لديهم.من خلبؿ الإ المنافسين: -
 مراكز البحث كالتطوير كابعامعات .. -

 غربلة وتصفية الأفكار ثانيا:
ختيار الفكرة أك الأفكار ابؼثلى منها كالتي تتلبئم مع قدرات إك يتم في ىذه ابؼرحلة غربلة البدائل من الأفكار 

مقارنة  كقد تستغرؽ عملية الغربلة مدة طويلة نسبيا ،تطويرىا إلذ ابؼراحل الأفضلابؼنظمة كأىدافها كالتي بالإمكاف 
ختيار إ بودث عندم خطأ ة بالنسبة للمراحل التي تليها، كأا مرحلة مهمة كحابظنهبابؼراحل الأخرل. كذلك لأ

فقد يتًتب عنو ضياع ستبعاد فكرة بينما قد تكوف صابغة إخطر على ابؼنظمة، لأنو في حالة  البديل الأمثل بشكل
سبب ما فقد يتًتب عنها بذؿ جهد فرصة للتميز التسويقي للمنظمة، كفي حالة الإبقاء على فكرة غتَ صابغة ل

 ستهلبؾ كقت كبرمل تكلفة بدكف مبرر يذكر.إك 
مع إمكانياتها ابؼتاحة  كيتم غربلة الأفكار كتصفيتها من خلبؿ معايتَ برددىا ابؼؤسسة مع ما يتوافق

ضتَ كىناؾ عدة أساليب تتم من خلببؽا عملية الغربلة أبنها بموذج النقاط الذم يقوـ على أساس بر ،كأىدافها
كيتم إعطاء أكزاف لكل عامل حسب أبنيتو  ،كترتيب قائمة شاملة بالعوامل كابؼعايتَ التسويقية كغتَ التسويقية

تقييم الأفكار ابعديدة بتنقيط كل معيار تستوفيو ليتم الإبقاء على الأفكار  لأغراض غربلة الأفكار ليتم بعد ذلك
 التي حصلت على أكبر عدد من النقاط. 

 الإبتكاريةتقييم الأفكار  ثالثا:
ستعماؿ عدة إبؼرحلة السابقة مباشرة، كذلك بيتم في ىذه ابؼرحلة التقييم التفصيلي للؤفكار التي مرت من ا

ختلبؼ العنصر إخدمة في ىذه ابؼرحلة بعض الشيء بالتكلفة كالعائد. كقد بزتلف ابؼعايتَ ابؼستمعايتَ أبنها معيار 
ختلبؼ إمة كالأنشطة التي تتم فيها، أك بختلبؼ طبيعة ابؼنظإسويقي الذم تتعلق بو الفكرة أك بمن ابؼزيج الت

 خصائص العملبء الذين تتعامل معهم ابؼنظمة.
 ار الفكرةبختإرابعا: 

لبؿ بذريبها في ظركؼ سوقية ( موضع التطبيق الفعلي من خالإبتكارار كضع الفكرة )بختبعملية الإكيقصد 
من تطبيق الفكرة. كما إذا كانت ىناؾ مشاكل ختبار في برديد ردكد فعل السوؽ ابؼستهدؼ كيفيد ىذا الإ ،فعلية

عتبار. كبالرغم من كأخذىا بعتُ الإبهب ابغصوؿ عليها مرتبطة بتنفيذىا، كما إذا كانت ىناؾ معلومات إضافية 
ف أبتكار بيكن ا ابؼنظمة عند التطبيق الفعلي للئأف ىذه ابؼرحلة قد تكوف مكلفة، إلا أف الإرادات التي قد برققه

تفوؽ بكثتَ التكاليف التي برملتها في ىذه ابؼرحلة، كلعل أبنها تقليل ابؼخاطر التي تنجم عند التنفيذ ابؼباشر من 
 التالية كىي: طرؽستخداـ طريقة من الإختبار بكقد يتم جراء الإ دكف بذريب.
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بتَ جدا تلك التي يطبق ( في مواقف تشبو إلذ حد كالإبتكارار الفكرة )بختإيتم  ار في ظروف نمطية:بختالإ-
 ار سوؽ صغتَ بحيث تكوف بفثلة للؤسواؽ التيبختإبؼنظمة بستخدامو على نطاؽ كاسع، حيث تقوـ اإفيها عند 

 سيتم تطبيق الفكرة فيها كيتم قياس ردكد الفعل من خلبؿ ابؼبيعات كالأرباح، رضاء العملبء.
ستشارية اسطة بعض ابؼنظمات أك ابؼكاتب الإار بو بختيتم الإ ار في ظروف يتم التحكم فيها:بختالإ -

اصة بالشركة ات( ابػالإبتكار ار الأفكار )بختإتفاؽ معها على لتوزيع التي يتم الإعن طريق عينة دائمة من منافذ ا
 ار بشكل دكرم. بختكيتم قياس نتائج الإ

كما ىو، أك رفضو   الإبتكارما أف يتم قبوؿ إفإف النتيجة تكوف  ،اربختما كانت الطريقة التي يتم بها الإكمه
 نهائيا، أك إجراء بعض التعديلبت كي يتم قبولو.

 الإبتكارتطبيق  خامسا:
ار سواء كما ىو أك بعد إجراء تعديلبت عليو تقرر ابؼنظمة أف تطلق ىذا بختفي الإ الإبتكارإذا ما بقح 

بزاذ مثل ىذا القرار، إر مرحلة، لذا بهب توخي ابغذر في على نطاؽ كاسع، كتعتبر ىذه ابؼرحلة أخط الإبتكار
 ستثمارات بشكل أك بآخر.إيف عالية كتتطلب حيث أف ىذه العملية قد برمل ابؼنظمة تكال

عليها الإجابة على أربعة أسئلة مهمة ىي: ار على نطاؽ كاسع، فإف بختقررت ابؼنظمة تطبيق الإكإذا ما 
للسوؽ. كيتوقف ذلك على عدد  الإبتكارمتى؟ كأين؟ كبؼن؟ ككيف؟ فعلى ابؼنظمة أف بردد أنسب كقت لتقدنً 

 من العوامل مثل:

 على ابؼبيعات كتأثتَه على العناصر الأخرل للمزيج التسويقي؛ الإبتكاردرجة تأثتَ  -

 ؛الإبتكارالقدرة على بضاية  -

 قتصادية السائدة، كردكد فعل ابؼتوقعة من ابؼنافستُ كسرعة حدكثها.الظركؼ الإ -

بتكار، فيهن كتعتُ السوؽ ابؼستهدؼ للئ الإبتكارككذلك عليها برديد ابؼكاف الذم ستقوـ بإطلبؽ 
 ك كضع خطة عمل لتقدبيو في عدد من الأسواؽ ابؼختارة.ابعديد أ الإبتكارستخداـ إية كيف  كبرديد

 تقييم نتائج التطبيقسادسا:
ستمرار تطبيقو في السوؽ، كذلك للعديد من إالتسويقي، ك  الإبتكارإف ابؼراحل السابقة لا تضمن بقاح 

كإف  ،حتمالات فشلوإلتسويقية، كإبما يقلل بلب شك من الأسباب ابؼتعلقة بالعملبء أك ابؼنافستُ أك بدتغتَات البيئة ا
منو كذلك على الرغم من عدـ  قد ينجح كلكن ليس بالدرجة ابؼرجوة منو، أم لا بوقق النتائج ابؼتوقعة الإبتكار

ما، بينهبتكار مع النتائج ابؼتوقعة كمدل التطابق ف يتم مقارنة النتائج الفعلية للئعملية تقييم لا بد أككأم  فشلو،
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بزاذ القرارات التصحيحية إبكرافات إف كجدت ك ، ثم بؿاكلة معرفة أسباب ىذه الإبكرافات أـ لاإكإذا ما كاف ىناؾ 
 ابؼناسبة.

التسويقي تتكوف من عدة مراحل التي لابد كأف تؤدم يتسلل معتُ، كفي   الإبتكارأف عملية كخلبصة القوؿ 
من ىذه  م على إبقاز كلالإبتكار كل مرحلة يتم القياـ بأعماؿ كمهاـ معينة. كتتوقف بقاح ابؼنظمة في التسويق 

 عالية.رتكاب أخطاء في أم منها، كإدارتها بالشكل الذم يضمن إبقازىا بكفاءة كفإابؼراحل بشكل سليم كعدـ 

 التسويقي في المنظمات الجزائرية الإبتكارالمطلب الرابع: 
سوؽ، كبالنظر إلذ حاؿ ابؼنظمة التسويقي للمنظمات الراغبة بالبقاء في ال الإبتكارثناف في أبنية إلا بىتلف 

أدت  قتصادية ابعزائرية من خلبؿ تتبع زمتٍ بقد أف ىذه الأختَة شهدت تطورات كتغتَات داخلية كخارجية،الإ
نظمات على تغتَ ابؼفاىيم كالتصورات كالقيم التنظيمية، خاصة بعد التخلي ابعزئي للدكلة عن بعض القطاعات كابؼ

ىتماـ الإ إلذالأمر الذم أدل  ،قتصادمنفتاح الإقتصاد السوؽ كالإية كخصخصتها، كالدخوؿ التدربهي لإقتصادالإ
 الإبتكار من خلبؿ إبهاد بيئة تعمل على إنشاء كتشجيع التسويقي كتطبيقو، كلكن ىذا لن يتستٌ إلا الإبتكارب

رتقاء بدجاؿ ف ابعزائر بذلت بؾهودات كبتَة للئكرغم النقائص العديدة إلا أ ،من خلبؿ ثقافة معينةالتسويقي 
 كتطبيقو. الإبتكارابؼنظمات كتشجيعها على 

 التسويقي في المنظمات الجزائرية الإبتكارمعوقات : الفرع الأول
ىتماـ ابؼختلفة( يتم التًكيز عليو كالإ في بؾاؿ التسويق )بعناصر مزبهو الإبتكارفي الوقت الذم أصبح فيو 

تسود إلذ حد كبتَ  -خلق ميزة تنافسية-بو كتوظيفو في الدكؿ الأجنبية، كذلك لتحقيق العديد من الفوائد خاصة 
ابعزائرية خصوصا، كىناؾ عدة كل عاـ كابؼنظمات في ابؼنظمات العربية بش الإبتكارظاىرة إبناؿ ىذا النوع من 

 : (1)مؤشرات تؤكد كجود ىذه الظاىرة منها ما يلي
  تتسم الغالبية العظمى من بفارسات التسويق في بؾالاتو ابؼختلفة بأنها تقليدية. فعلى سبيل ابؼثاؿ: أف ابؼنتجات

التسعتَ ىي ابؼعركفة كالتي تطبق منذ فتًة ليست ابعديدة بؿدكدة، ككذلك التطويرات في ابؼنتجات ابغالية، كأساليب 
 قصتَة؛
  على منافسة ابؼنتجات كابؼنظمات الأجنبية في  -أك القدرة المحدكدة بؽا –عدـ قدرة ابؼنتجات كابؼنظمات المحلية

في التسويق كبدجالاتو ابؼختلفة، بينما  الإبتكارتطبيق من ستفادة ؽ، كذلك لأسباب لعل أبنها عدـ الإالسو 
 التسويقي بدرجة كبتَة؛ الإبتكارنظمات الأجنبية تستفيد بابؼ
  تسويق على كجو ابػصوص، كذلك عند في بؾاؿ ال الإبتكارعموما، ك  الإبتكارعدـ التًكيز على قياس مهارات

 ختيار ابؼرشحتُ لشغل كظائف تسويقية بدنظمات الأعماؿ؛إ

                                                           
ابؼلتقى العربي الثاني حوؿ التسويق في الوطن العربي الفرص كالتحديات،  ظواىر تسويقية غير صحيحة في الوطن العربي،نعيم حافظ أبو بصعة،  (1)

 .57، ص. 2003أكتوبر  8-6ابؼنظمة العربية للتنمية الإدارية، القاىرة، 
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  في التسويق في غالبية ابؼنظمات. الإبتكارعدـ توافر متطلبات 
 :(1)كىناؾ عدد من الأسباب المحتملة التي ترجع إليها ىذه الظاىرة منها ما يلي

  في بؾاؿ التسويق كأبنيتو ككيفية توظيفو بػدمة التسويق  الإبتكارعدـ إدراؾ إدارة ابؼنظمات ابؼعنية بؼفهوـ
 كالعملبء؛

 بادرة، كبالتالر عادة ما يتم الإدارة ابؼىو الإدارة برد الفعل كليس  أف النمط الإدارم السائد في ىذه ابؼنظمات
ن بينها هتو بأسلوب أك أكثر قد لا يكوف مأك مواج بتكار معتُ في السوؽ ثم بؿاكلة تقليدهإنتظار حتى ظهور الإ

 التسويقي؛ الإبتكار
  في بؾاؿ التسويق إلذ إمكانيات كموازنات ضخمة، في الوقت الذم لا تتوفر مثل ىذه  الإبتكاربوتاج

الإمكانيات بابؼنظمات التي ترغب في تبنيو كتطبيقو، أك قد ترل إدارتها أف ىناؾ أكجو أىم يتم توظيف ىذه 
 الإمكانيات بها؛

 معدؿ الفشل فيها عالر، خاصة في  ات التسويقية عالية بعض الشيء، حيث أفالإبتكار إف ابؼخاطرة ابؼرتبطة ب
لذا فقد  ، %80بؾاؿ ابؼنتجات ابعديدة، حيث عادة ما يصل معدؿ فشل مثل ىذه ابؼنتجات إلذ أكثر من 

 لتجنب مثل ىذه ابؼخاطرة؛ الإبتكاريكوف العزكؼ عن ىذا 
 كجو ابػصوص   قد تكوف الأعباء ابؼلقاة على عاتق الإدارة عموما، كعلى عاتق ابؼسؤكلتُ عن التسويق على

 التسويقي كتطبيقو الإبتكاركبتَة بحيث تستنفذ كقتهم كجهدىم للقياـ بها، الأمر الذم لا يتًؾ بؾالا للتفكتَ في 
 عتبار.بابؼنظمات موضع الإ

كأختَا بيكن القوؿ أنو على ابؼؤسسات العربية كابعزائرية خصوصا مواجهة التحديات التي تقف كراء عزكفها 
ص لكل فرد داخل ىذه ابؼنظمات للعمل بأسلوب عقلبني يعتمد على ر التسويقي كتوفتَ الف الإبتكارعن بفارسة 

توفتَ أسس كمناىج لقياس النجاح الذم يعد من أكلويات ابؼنظمات كبالتالر التأكيد على التوجو بكو تطوير عملية 
 التسويقي كتبتٍ بفارساتو كمفاىيمو من قبل ابؼنظمات ابؼعنية. الإبتكار

 ةالتسويقي في المنظمات الجزائري الإبتكارتفعيل : الفرع الثاني
التسويقي كذلك من خلبؿ توفتَ  الإبتكارقتصادية ابعزائرية دعم كتشجيع ثقافة بهب على ابؼنظمات الإ

 .(2)ىم ابؼمارسات التي بهب على ابؼنظمة التًكيز عليهاأ الظركؼ ابؼناسبة لزيادة النشاط الإبداعي، كنبرز فيما يلي
 
 

                                                           
 .58بؼرجع السابق، ص. نفس ا( 1)
ابؼلتقى الدكلر  قتصادية الجزائرية بين واقع الممارسة وحتمية المنافسة،تكار التسويقي في المؤسسة الإثقافة الابعباسي بوبكر، زلاسي سامر،  (2)

ف ص ص. 2013نوفمبر  27 -26بلعباس، جامعة سيدم كلية العلوـ الاقتصادية كعلوـ التسيتَ، "دكر الابتكار التسويقي في ترقية أداء ابؼنظمات"،  
14- 15. 
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 دعم المنظمة: -1
تم بو قادة ابؼنظمة حقيقة يدعم حينما يه الإبتكاركلكن  ،التسويقي الإبتكارإف تشجيع ابؼشرفتُ يبرز 

عتبار أف العمل ابؼبتكر ىو قمة إك  الإبتكاريةف يضعوا نظاما أك قيما مؤكدة لتقدير المجهودات االذين عليهم 
 التسويقي. الإبتكاربزاذ القرارات كالتعاكف من القيم التي ترعى إا أف ابؼشاركة في ابؼعلومات كفي الأكلويات، كم

 التسيير والتنظيم: -2
إف ابؼناخ التنظيمي يرفع من أداء ابؼنظمات كبىلق ظركؼ مناسبة تشجع كبرفز ابؼبتكرين، كمن أىم العوامل 

 التي تعمل على ذلك:
  التكيف مع متغيرات البيئةمرونة التنظيم وقدرتو على. 

 كعدـ الإبداع، بينما الأعماؿ ابغيوية تثتَ التحدم  : فالأعماؿ الركتينية تقضي إلذ الساـ كابؼللطبيعة العمل
التحدم التي توفرىا كظيفة الفرد على أف درجة  ىاينزنلدل الفرد كتدفعو إلذ التفكتَ ابػلبؽ، فقد كشفت دراسة 

لتأثتَ على مستويات الإبداع لديو، على أف لا تفوؽ درجة التحدم إمكانيات الفرد مامو تلعب دكرا كاضحا في اأ
 كقدراتو بفا يؤثر عليو سلبا.

 :بهب إقامة نظاـ ابؼعلومات مرف كديناميكي يهتم بدصادر ابؼعلومات التكنولوجية التنافسية  نظام المعلومات
كالتجارية التي تدفع الإبداع كتعطي للمنظمة حضور دائم على كل ابؼستويات خاصة مع مراكز البحث العلمي 

 . (1)كابؼنافستُ الآخرين كالبيئة التكنولوجية
 :بؼوظف الفرصة لكي يقرر بنفسو كيف ينفذ ابؼهمة ابؼسندة إليو، فذلك تتمثل في إعطاء االحرية والتمكين

أك أنهم يفشلوف  ،ستمرارإبؼديرين يغتَكف الأىداؼ بينمي ابغافز الذاتي كحاسة ابؼلكية لديو، كفي الواقع بقد بعض ا
ل إلذ صو ى التبؼوظفتُ ليس بؽم ابؼقدرة علسم فقط كيدعوف أف الأىداؼ كآخركف بينحوف ابغرية بالإفي برديد ا

 .بتكاريةإحلوؿ 
 :لقد زاد الوعي بهذا ابعانب مؤخرا، حيث أصبحت ابؼنظمات التي بستلك إمكانيات كقدرات  البحث والتطوير

 جيّدة تهتم بهذه الوظيفة كتصنع بؽا مكانة في ابؽيكل التنظيمي.
كلما كاف فريق العمل متآلفا كمتكاملب كلما أدل ذلك إلذ مزيد من صقل مهارات التفكتَ   ملامح فرق العمل:-

 م كتبادؿ ابػبرات كيكوف ذلك من خلبؿ الرغبة الأكيدة للعضو في برقيق أىداؼ الفريق:الإبتكار 
 مبادرة كل عضو إلذ مساعدة الآخرين كخاصة في الظركؼ الصعبة.-   
 بؼعلومات ابؼتخصصة التي بوضرىا الأعضاء الآخركف للنقاش.ضركرة تعرؼ كل عضو على ا-   

                                                           
ابؼلتقى الدكلر "ابؼؤسسة الاقتصادية بتكار والإبداع في خلق ميزة تنافسية للمؤسسات الصغيرة والمتوسطة، دور الإاـ بصاؿ، دكبيش بصاؿ، ق  (1)

 .178، ص. 2008نوفمبر  17-16جامعة قابؼة، ابعزائر، كلية العلوـ الاقتصادية كعلوـ التسيتَ، ابعزائرية كالابتكار في ظل الألفية الثالثة،  
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 :حيث أف معظم ابؼديرين دائما مشغولوف، كبرت ضغط النتائج، يفوتهم تشجيع المجهودات  تشجيع المشرفين
 ابؼبتكرة الناجحة كغتَ الناجحة، فلب بد من التحفيز الدافع الذاتي حتى يتبتٌ ابؼوظف ابؼهمة كبورص كيبدع فيها.

 الموارد: -3
التسويقي لدل العاملتُ بنا: الوقت كابؼاؿ، كتوزيعها بهب أف يكوف  الإبتكارأىم موردين يؤثركف على 

عند ابعميع، كعلى العكس فإف توزيعهما بشكل غتَ عادؿ يؤدم إلذ تثبيط  الإبتكاربعناية فائقة لإطلبؽ شرارة 
 انت كاسعة كلما حركت ابػياؿ ابؼبدع أكثر.ابؽمم، كما أف مساحة ابؼكاف الذم يعمل فيو ابؼوظف كلما ك

 ستغلالها:إتوفير الموارد البشرية وحسن  -4
إف من أىم العناصر التي تساعد ابؼنظمة على القياـ بعملية الإبداع ىو توفتَ ابؼوارد البشرية اللبزمة، كذلك 

 يتطلب التًكيز على النقاط التالية:
  الضركرية لتشجيع ىؤلاء الأفراد؛توفتَ نظم ابغوافز ابؼادية كابؼعنوية 

  بزاذ القرارات؛إتسهيل مسابنة الأفراد في 

 (1)التوظيف ابؼباشر أك تكوين كتطوير الأفراد الذين لديهم الكفاءات كالقدرات الإبداعية اللبزمة. 

 الثقافة الإنسانية: -5

الفرد العامل داخل ابؼنظمة إف الثقافة الإنسانية تتلخص في التًكيز على دمج الأدكار كابؼشاعر بحيث يشعر 
 بأنو جزء لا يتجزأ من الكل كأف الكل جزء لا يتجزأ منو.

 الجزائرية قتصاديةالمؤسسات الإالتسويقي في  الإبتكارأسس تنمية ثقافة : الفرع الثالث:
ستقرار كالنمو، كذلك من خلبؿ ؽ ابؼنظمة بكو الإنطلبإالتسويقي من كونو أساس  الإبتكارتنبع أبنية 

 .(2)التسويقي الإبتكارستغلبؿ كافة القدرات كالإمكانات التسويقية ابؼتاحة، كىناؾ ثلبثة أسس لتنمية ثقافة إ

 بتكار التسويقي:ستراتيجية للإالمحركات الإ -1

 الإبتكاريةالتسويقي فإف ابؼنظمات بيكن أف تشجع الأفراد على تطوير طاقاتهم  الإبتكارمن أجل تعزيز 
م، كتوصف ىذه ابؼنظمات بأنها حيوية كنشيطة، الإبتكار كتزكدىم بابؼواقف التي تشجع المجموعات على التفكتَ 

م من خلبؿ الإبتكار كأنها تسمح للعاملتُ فيها بالدخوؿ في ابؼخاطر. كمن ابؼهم تطوير ىذه القدرة على التفكتَ 
بتكارية إمابؽا لابد أف تراعي كجود آليات بؼستقبلية لأعابؼمارسة. إف ابؼؤسسات ابؼتميزة التي تعتمد على النظرة ا

بؼنظمة من فرص كبؾالات متنوعة ستًاتيجية تتمتع برؤية كاضحة للؤىداؼ من خلبؿ ما تتيحو اإكبؿركات 
                                                           

، ابؼلتقى الدكلر "تنافسية ابؼؤسسات ستراتيجي لتدعيم القدرة التنافسية للمؤسسة الجزائريةإالإلكتروني كمدخل  التجديدرحيم حستُ،  (1)
 .51، ص. 2002اكتوبر30-29يومي جامعة بسكرة، كلية العلوـ الاقتصادية كعلوـ التسيتَ ،الاقتصادية كبرولات المحيط،  

 .17-15ص ص.  مرجع سبق ذكره،عباس بوبكر، زلاسي سامرف  (2)
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ىتماـ بابؼتلقي النهائي بؼنتجاتهم لتلبية حاجاتو كتطويرىا بدا ة تشجيع ابؼوظفتُ ابؼبتكرين، كالإبتكار بواسطللئ
 ب مع توقعاتو.يتناس

 :الإبتكاريةالبيئة التنظيمية للمنظمات  -2

في إطار نظرية بناء ابؼنظمات كمنهج فكرم كعلمي للئصلبح كالتطوير  الإبتكاريةتتدخل مقومات البيئة 
كتسعى لإبهاد النظم  ،بداعتَ كبفارسات كظيفية تغرس كتؤصل الإالإدارم، حيث تقوـ ابؼنظمات بتبتٍ معاي

ىتماما مشتًكا لدل العاملتُ كذلك بتبتٍ نظاـ مؤسسي إقيمة كظيفية بسثل  الإبتكاركالأساليب التي بذعل العملية 
ثراء كتنمية معرفة إالتدريب كاجبا كظيفيا يهدؼ إلذ  عتبارإتصاؿ ابؼفتوح، ك وـ على ابؼشاركة كتأصيل قنوات الإيق

ىتماـ بالبحث كالتجريب كتوفتَ ابؼوارد لية من الكفاءة كالفعالية، مع الإلو بدرجة عاكمهارة كسلوؾ الفرد لأداء عم
، الإبتكارابؼالية كذلك، إضافة على كضع معايتَ موضوعية لتقييم الداء. تشجيع العاملتُ على ابؼبادأة كالإبداع ك 

 يسهموف في تطوير الأداء ابؼنظمة.كضع معايتَ كنظم كحوافز تؤمن ابؼكافأة ابؼادية كابؼعنوية للمبتكرين الذين 

 التسويقي: الإبتكارالثقافة المؤسسة المشجعة على  -3

يمها، كالرغبة في العمل فيها يعد الإنشاء الوظيفي الذم يتمثل في قبوؿ العاملتُ لأىداؼ ابؼنظمة كق
فو بودث عملو كظرك  ستمرار بها استثمارا متبادلا بتُ ابؼنظمة كالفرد، ذلك أف الرضا كىو شعور الفرد بذاهكالإ

 ستجابة الفرد بكو ابؼنظمة.إتماء، ىذا الأختَ الذم بودد مدل نعلبقة بينو كبتُ الإ

ختيار كالبحث كابؼكافأة. كيتطلب بناء ىتماـ بعناصر مثل الإالتسويقية معناه الإ الإبتكاريةإف بناء الثقافة 
 التأكيد على: الإبتكاريةالثقافة 

 مة كالأىداؼ التسويقية كالعامة.غرس الإلتزاـ بالفلسفة العا 

 .مكافأة ابعدارة )الكفاءة( كتطوير مكافأة ابؼتميزين في ابؼواقع ابؽامة 

  المحافظة على التماسك من خلبؿ دعم الإلتزاـ كالكفاية عن طريق جذب كتطوير كإبقاء الفرد الكفء
 كالتمسك بو خاصة في ابؼراكز كثيفة الاتصاؿ بالعملبء.

 معوقات الإبتكار التسويقي:القضاء على -4
ندفاع الفرد إلتعرؼ على معوقاتو التي تقلل من التسويقي في ابؼنظمة معناه ا الإبتكارإف تشجيع أساليب 

بتكار التسويقي نتيجة و. كتتًاكم ابؼعوقات ابؼؤسسية للئبكو التفكتَ ابعديد أك تعطل بعض القدرات الفكرية لدي
يتقبل بعض الأفكار ابؼعينة دكف غتَىا. كبهب على ابؼنظمة أف تسعى إلذ  ميل ابؼنظمات إلذ كجود كعي بصاعي

عور ابؼنظمة بابغاجة إلذ مهارات القضاء على مصادر ابؼعوقات حتى يتمكن الإبداع من الظهور، كذلك بتنمية ش
دم ستماع عالية، كتعيتُ مديرين مبدعتُ يتمتعوف بأساليب ملبئمة للمجموعات، التي سيعملوف معها، كبرإ

كيضفي ركح  "الفكر الجماعي"الأفكار البالية كالأساليب التعسفية، كمكافأة السلوؾ الذم يساعد على إثارة 
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تلفة بؽا لزيادة مستول الثقة، سناد مهاـ بـإفة إلذ تطوير فرؽ العمل من خلبؿ التعاكف بتُ ابؼنظمات. إضا
ستعانة بابؼوظفتُ القادرين على بزطي العقبات الوظيفية للجمع بتُ الوظائف ابؼختلفة التي بهب أف يتخللها الإ

بغل ابؼشكلبت، كتأسيس آليات لنقل ابؼعلومات  الإبتكاريةركح التعاكف كالعمل من خلبؿ بؾموعة من الأدكات 
بتكارية للتفكتَ مزكدة بالوسائل إفتَ أماكن أة، تو كجعل ابؼشاركة في الأفكار من الأنشطة التي تستحق ابؼكاف

حتفاظ بتقبل القليل من الأفكار ر التي تلبئم طبيعة السوؽ، مع الإنتقاء الأفكاإناىية في ابؼطلوبة، ككذلك الدقة ابؼت
ابعديدة الغريبة، التي تسبق ركح العصر، كالدقة في برديد الوقت ابؼناسب الذم تقدـ فيو خطوط ابؼنتجات 

 ابعديدة. كابػدمات
التسويقي في ابؼنظمات ابعزائرية  الإبتكاركفي الأختَ توجد بؾموعة من العوامل يؤدم تظافرىا إلذ بقاح 

  ( ابؼوالر:4)نلخصها في ابعدكؿ 
 (:عوامل نجاح الإبتكار4الجدول )

 الخصائص المحورية العوامل

، القيادة  الرؤية المشتركة
 واردة الإبتكار.

 ومعبر عنها؛رغبة واضحة متقاسمة  -
 ستراتيجيا؛إمتداد الرغبة إ -
 لتزام الإطارات السامية.إ -

 تصميم المنظمة بطريقة تسهل الإبداع، التعلم وتبادل الأفعال؛ - الهيكلة الخاصة
 إيجاد توازن مقبول بين خيارات في مواجهة الظروف الخاصة. -

 ل الإبتكار.يقومون بالترقية والتجزئة وأدوار أخرى تحفز وتسه - الأفراد المحوريون
 ستعمال الملائم للفريق بهدف حل المشاكل؛الإ - عمل الفريق الفعال

 ختيار وبناء الفريق.إستثمار في ضرورة الإ -
لتزام طويل الأجل بالتعلم والتكوين بهدف ضمان مستويات عالية بين الإ - متابعة وتوسيع التطور الفردي

 الكفاءات والمهارات وقدرات التعلم بفعالية.
 داخل المنظمة )عمودي، أفقي( وبين المنظمة والأطراف الخارجية الأخرى. - تصال القويالإ

 المشاركة في نشاط التطوير على مستوى المنظمة ككل. - المشاركة القوية في الإبتكار
 التوجو الداخلي والخارجي بالعملاء في إطار شبكة موسعة. - ستهداف الخارجيالإ

تهدف لخلق الأفكار الإبداعية، مرتكزة على آليات تحفيز  مسيرة إيجابية - المناخ الإبداعي
 ملائمة.

جربة مسبقة، تحديد لتزام داخليا وخارجيا في إطار تمستوى مرتفع ممن الإ - المنظمة المتعلمة
 تصال، مشاركة الخبرة ونشر المعارف.إوحل المشاكل، 

Source :Joe Tidd et al, Management de l’innovation, op. cit, p.p. 477-478 
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 في المزيج التسويقي الإبتكارالمبحث الرابع: 
لعل من أىم ما بيكن أف يعتٍ بو التسويق بوصفو كظيفة بعوانب عدة أساسية منها الوصوؿ إلذ السوؽ 

إلا أف ذلك لا  ،ابؼستهدؼ كدراسة سلوؾ ابؼستهلك للتعرؼ على حاجاتو كرغباتو كأساليب بضايتو كضماف حقوقو
بيكن برقيقو من الناحية العملية من دكف تقدنً مزيج تسويقي مناسب للمستهلك كبحدكد إمكانيات ابؼنظمة 

كالتكامل بتُ عناصر ىذا ابؼزيج ابؼتكونة من )ابؼنتج، السعر، التًكيج، التوزيع( من بحيث تستطيع أف برقق الربط 
ستثمار كغتَىا بفا يتطلب حجم ابؼبيعات كبرقيق عائد على الإ أجل برقيق الأىداؼ التسويقية كالربح كزيادة

مهارات تسويقية في إدارة التسويق فضلب عن أنظمة كفؤة تتعامل مع تلك العناصر بؼزجها مزجا بىدـ ابؼنظمة 
 كابؼستهلكتُ.

الأىداؼ م يقوـ على فكرة أساسية مفادىا عدـ قدرة مكوف كاحد على برقيق الإبتكار كعليو فإف التسويق 
لذلك فإف مزج بصيع ىذه العناصر معا يكوف أكثر قدرة على  ،كالغايات ابؼطلوبة بأفضل الأشكاؿ كأحسن الصنع

ستخداـ عنصر كاحد فقط كيضيف إليها بعض العناصر الإضافية إداؼ التي تسعى إليها ابؼنظمة من تلبية الأى
عمليات التسويقية كتنفيذ ما يلقى على عاتقهم أداء الالأخرل مثل الدليل ابؼادم كالعمليات كالأفراد كىم الذين 

 بتكاره. إيتم 

 في مجال المنتجات والخدمات الإبتكارالمطلب الأول: 
 في مجال المنتجات الإبتكار: الفرع الأول

الية إف ما بييز ابؼنظمات في الوقت ابغالر ىو ىذا التسارع في إدخاؿ منتجات جديدة كبرستُ ابؼنتجات ابغ
بؽا. كتقتضي الطبيعة الديناميكية للؤسواؽ نفجار ابؼنتجات ابعديدة كالتزايد ابؼستمر إبفا بهعلها تعيش فيما يشبو 

ستهلبكية التي تتسم بالتنامي كالتجدد كالتطور، بفا يتطلب اعية كمدركة للحاجات كالرغبات الإف تكوف ابؼنظمة ك أ
إحداث ابؼطابقة ابػلبقة بتُ تلك ابغاجات كبتُ ما تنتجع ابؼنظمة من ضركرة التعرؼ الدائم عليها كالعمل على 

ستًاتيجيات التي بسكن ابؼنظمة ابعديدة إحدل الإ بتكار ابؼنتجاتإمات. كضمن ىذا السياؽ تعد عملية سلع كخد
 .(1)من الرد على برديات ديناميكية السواؽ

 :مفهوم المنتوج الجديد -1

فهو يلعب  ،في ابؼزيج التسويقي الذم تقوـ عليو بقية العناصر الأخرليعتبر ابؼنتج ىو العنصر الأساسي 
سويقية رتكاز الرئيسية في توجيو كافة القرارات التنشطة ابؼنظمة، فهو يعتبر نقطة الإدكرا رئيسا في توجيو بـتلف أ

 ستمرارية ابؼنظمة كبموىا.إتياجات ابؼستهلكتُ كمن بشة ضماف حكتعظيم الإشباع ابؼطلوب لإ

                                                           
 .241ص.  ،مرجع سبق ذكرهسامية بغلوؿ،  (1)
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ديلبت أك إضافات في ابؼنتوج ىو الوصوؿ إلذ منتجات جديدة بساما في السوؽ أك إدخاؿ تع الإبتكار ك
 ك بؿدكدة على ابؼنتجات ابغالية أك برسينها بحيث بزتلف عن ابؼنتجات ابغالية بدرجة أك بأخرل.أسواء جذرية 

تكرة، توجو بكو برستُ أدائها "منتوجات جديدة بؽا ميزات كظيفية مب :كتعرؼ ابؼنتجات ابعديدة على أنها
 .(1)كخصائصها بشكل جديد"

 .(2)"أنو منتجات بـتلفة عما ىو موجود من قبل" :كيعرؼ كذلك على

ك تطويره على مواصفات أكن تغيتَه أك إضافتو أك برسينو أم شيء بي" :أنو كيعرؼ ابؼنتوج ابعديد على
لو يؤدم إلذ إشباع حاجات كرغبات ك ابػدمات ابؼرافقة أك غتَ ابؼلموسة أابؼنتوج سواء ابؼادية ابؼلموسة  كخصائص

ابؼؤسسة أك السوؽ أك  على ايكوف ىذا منتوجا جديد ،العملبء ابغالية أك ابؼرتقبة في قطاعات سوقية مستهدفة
 .(3)بتكار ىذا ابؼنتج"إالتقدـ التكنولوجي ابؼستخدمة في العملبء أك بصيعهم معا، كبغض النظر عن درجة 

بتكار في ابؼنتوج يتضمن: إحداث تغيتَات مهمة في تصميم ابؼنتج لإعطائو نظرة جديدة كجذب قدر إكإف 
 أكبر من الزبائن بؽذا ابؼنتج، كإحداث تغتَا أساسي في خصائص ابؼنتج بقصد جعل ابؼنتج ذا نظرة متميزة كخاصة.

في برديد مصطلح ابؼنتج  ختلبفهميف بؿدد للمنتجات ابعديدة نظرا لإختلف الباحثوف في كضع تصنإك 
تصنيفا للمنتجات  (Philip Kother)عتبار ىذا الأختَ نسبي كمتعدد الأبعاد في ىذا الإطار قدـ إابعديد ب

بالنسبة للمؤسسة كىي تتمثل  الإبتكاربالنسبة للسوؽ كدرجة  الإبتكارابعديدة يقوـ على دمج معيارين بنا: درجة 
 :(4)فيما يلي

  كنسبتها قليلة جدا، فهي  تكوف جديدة على ابؼؤسسة كالسوؽ كالعملبء،: تطرح لأول مرةمنتجات جديدة
 كتشافات علمية كتكنولوجية ضخمة؛إرات أك بتكانتيجة لإ

 ىذه ابؼنتجات ليست جديدة على السوؽ كإبما جديدة على ابؼؤسسة براكؿ  :إضافة خطوط منتجات جديدة
 متوافرة في قطاعات سوقية معينة؛ستثمار فرص سوقية إإضافتها إلذ خطوط منتجاتها بغية 

 حيث تقوـ ابؼنظمة بإضافة منتجات جديدة إلذ خطوط منتجاتها ابغالية  :توسيع خطوط المنتجات الحالية
 حيث تكوف خصائصها كمواصفاتها قريبة من ابؼنتجات ابغالية؛

                                                           
 .51.مرجع سبق ذكره ،صناجحة بؿمد الطاىر، ( 1)

(2) Paul iller, Stratégies et marketing de l’innovation technologique, 2
éme

 édition, paris, 

Dounod, 2005, p. 16.
 

 .94، ص.  2004،الطبعة الأكلذ، عماف ،الأردف،كائل للنشردار تطوير المنتجات الجديدة،سهتَ ندنً ىكركش،مأموف ندنً عكركش، ( 3)
(4) Kother Philip et autres, marketing management, édition pearsoneducation, 12 édition, 

France, 2006, pp. 726 – 727. 
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 ابغالية بغرض تقليل على منتجاتها جراء تعديلبت كبرسينات إتقوـ ابؼنظمة ب :تحسين المنتجات الحالية
 التكلفة، زيادة القيمة ابؼضافة للعملبء أك مواجهة ابؼنافسة في السوؽ؛

 طاعات : تعمل ابؼنظمة في ىذه ابغالة على إعادة بسوضع منتجاتها في قإعادة إحلال )تموقع( المنتجات
تغيتَ سلوكات ابؼستهلكتُ في ىذه ستخدامات جديدة بؼنتجاتها أك إكتشاؼ إسوقية معينة لأسباب منها: 

 القطاعات؛

 إذا كاف بزفيض التكاليف سواء تكاليف  : من كجهة نظر ابؼنظمة،المنتجات الجديدة المنخفضة التكلفة
الإنتاج أك التسويق سوؼ يؤدم إلذ زيادة القيمة ابؼضافة للمستهلكتُ، فإنو يغتَ منتجا جديدا كلكن ليس بالنسبة 

 للسوؽ؛

 كىنا تقوـ ابؼنظمة بتقدنً منتج جديد للعملبء على شكل تطوير الأنشطة  ليم الخدمات:تطوير نظام تس
العملبء في قطاعات إلذ  كالعمليات كالإجراءات أك قنوات التوزيع التي يتم من خلببؽا تسليم خدمات ابؼنظمة

 تسويقية معينة.

 :(1)اجحا كىيكما أنو على ابؼنتج أف يوفر الشركط الأربعة التالية ليكوف بذديدا ن

 :فوائد مهمة للمستهلكتُ.على ابؼنتج ابعديد أف يوفر  مهم 

 :الفوائد ابؼقدمة بهب رؤيتها من قبل ابؼستهلكتُ على أنها فريدة. فريد 

 كلكن إذا أمكن تقليده بسرعة من قبل  ،ابؼنتج ابعديد قد يوفر فوائد مهمة كفريدة ستمرارية في التميز:الإ
 ابؼنافستُ فلن يوفر فرصا في السوؽ.

  بهب على ابؼنظمة أف بستلك القدرة على تسويق ابؼنتج من حيث تصميم ابؼنتج كتصنيعو بسعر التسويق: قابلية
 مناسب للمستهلكتُ كتأسيس نظاـ توزيع فاعل لتوصيل كدعم ابؼنتج.

 :وتطوير المنتجات الجديدة الإبتكارأىمية  -2

ستًاتيجية ابؽامة لنجاح ابؼنظمات، كغالبا ما يستخدـ مفهوـ التطوير يعد تطوير ابؼنتجات من الأمور الإ
 ألا كىو التوصل إلذ ما ىو جديد ،كمفهومتُ متًادفتُ لأف كليهما يسعياف إلذ برقيق ىدؼ كاحد  الإبتكارك 

 .(2)ابؼنافستُ في السوؽالأمر الذم يضيف قيمة أكبر كأسرع من 

                                                           
(1) Doyle  Peter, Marketing Management and stratiegy, Prentice, Hall, 2

eme 
édition, 1998, p. 

190.
 

 .53، ص. 2008، دار اليازكرم العلمية للنشر ، الأردف، تطوير المنتجات وتسعيرىاالطائي بضيد كبشتَ العلبؽ،  (2)
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ات يساعد ابؼنظمة على البقاء كخاصة أف تطوير ابؼنتج ،صول لتطوير ابؼنتجات في ابؼنظماتكىناؾ أبنية ق
الشديدة، ككذلك يساعد ابؼنظمة على برقيق ستمرار في بفارسة أعمابؽا في ظل بيئة عمل تتميز بابؼنافسة كالإ

على برقيق أىداؼ ابؼتعلقة بالنمو كالتوسع، القصتَة كالطويلة ابؼدل كيزيد قدرة ابؼنظمات ستًاتيجية أىدافها الإ
ستثمار كزيادة رباح كزيادة معدؿ العائد على الإمالية كغتَ مالية، حيث أف الأىداؼ ابؼالية تتمثل: في زيادة الأ

نطباع إبزيادة رضا ابؼستهلكتُ، كبرستُ  تتمثلؼ غتَ ابؼالية فىداكزيادة ابغصة السوقية، أما الأ ابؼبيعات كالإيرادات
ابؼنافستُ عن ابؼنظمة كبرستُ بظعة كشهرة ابؼنظمة في السوؽ، كذلك تراكم قاعدة ابػبرة كابؼعرفة لدل ابؼنظمة في 

 .(1)د قدرات ابؼنظمة لتطوير منتجات جديدة في ابؼستقبلحنتجات جديدة لتصبح ىذه القاعدة أبؾاؿ تطوير م

ي في يلعب الدكر الأساس الإبتكارابعديدة، مشتَا إلذ أف في تطوير ابؼنتجات  الإبتكاردكر  عبيدات كيبتُ
إلذ إشباع حاجات كرغبات ابؼستهلكتُ ستمرار من خلبؿ إبهاد كخلق الأفكار ابؼؤدية بسكتُ ابؼنظمة من النمو كالإ

ابؼتغتَات البيئية كما تفرضو على أذكاؽ  ابؼستهدفتُ كيزكد ابؼنظمة بصورة دكرية بدخزكف معلوماتي كحديث لمجابهة
مأمون عتبر إ. كما (2)ابؼستهلكتُ كيساعد على تطوير منتجاتها ابغالية أك إبهاد منتجات جديدة تنتج لأكؿ مرة

بالشكل الذم أف قدرة ابؼنظمة على تطوير منتجات جديدة كتهيئة كافة الظركؼ كالعوامل الداخلية كابػارجية  نديم
. كعليو ىناؾ علبقة كثيقة بتُ الإبتكاركبفارسة كافة الأنشطة كابؼراحل من أىم بـرجات عملية يسمح بالتطوير 

 الإبتكاركتطوير منتجات جديدة، حيث تعد ىذه الأختَة إحدل العمليات الفرعية كابؽامة من عملية  الإبتكار
 .(3)على مستول ابؼنظمة ككل

 :(4)الأساسية ابؼؤدية إلذ تطوير ابؼنظمات بؼنتجاتها كىيكبفا سبق بيكن أف بردد بؾموعة من الأسباب 

 حد الأساليب فيكأف أ ،ع ابؼنافستُ من أجل التفوؽلأف كجود ابؼنافسة بىلق ضغوطا متبادلة على بصيالمنافسة:-أ
 الإبتكاركما أنو أصبح من الضركرم لبلوغ ميزة تنافسية مستدامة لابد من   ،ىذا التفوؽ ىو تطوير ابؼنتجات

 .ابؼتواصل في ابؼنتج لكي لا يفقد ميزتو التنافسية أماـ عمليات تقليده من قبل ابؼنافستُ

كذلك لأف برسن مستول ابؼعيشة كابؼستول الثقافي العاـ في المجتمع يؤدم : تطور حاجات الزبون ونوعيتها-ب
بؼنظمات متابعة ىذه لإشباعها بفا يفرض على ا ،إلذ تغتَ حاجات الفرد كنوعية الوسائل كابؼنتجات كابػدمات

 كبرستُ ابؼنتوجات ابغالية.ستجابة السريعة بؽا من خلبؿ تطوير منتجات جديدة التغتَات كالإ

                                                           
 .97 -96، ص ص. ذكرهمرجع سبق مأموف ندنً عكركش، ( 1)
 .111، ص. 2010 الأردف، دار كائل للنشر ، الطبعة الرابعة، ، تطوير المنتجات الجديدة، مدخل سلوكي،عبيدات بؿمد إبراىيم (2)
 .99 -98ص ص.  مرجع سبق ذكره،مأموف ندنً عكركش،  (3)
 راجع كل من: (4)

 .258. 257، ص ص. مرجع سبق ذكرهبقم عبود بقم،  -
- Kother Philip & Keller kevin, marketing management, Pearson Prentice Hall,, 13

th
 

édition, New Jersey – USA  2009, p. 636 . 
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ختفاء إلى نتيجة كاضحة ىي تسارع ظهور ك عف التطور التكنولوجي السريع أدل حيث أ التطور التكنولوجي:-ج
 يفرض على ابؼنظمات كضع برامج تطوير منتجاتها لتفادم تقادمها.ابؼنتجات كقصر دكرة حياتها، بفا 

إف العوبؼة تيار متنامي، حيث أف العديد من الصناعات بروؿ إلذ صناعات عابؼية تتنافس كفق معايتَ  العولمة:-د
لعوبؼة كمداخلو كتطبيقاتو ابؼختلفة كل الإبتكارعابؼية كىذا ما يسمح بإبهاد أساليب جديدة كمتنوعة، ضمن ذلك 

علبقة كبتَة مع تطوير ابؼنتجات ابعديدة، فالتصميم ابؼتكامل من أجل السوؽ العابؼية بيكن أف يلغي إعادة 
 التصميم ابؼكلفة في كل مرة تسعى فيو ابؼنظمة لدخوؿ سوؽ جديدة.

 :(1)سباب السابقة ىناؾ أسباب أخرل كىيالأبالإضافة إلذ 
 في تقدنً ابؼنتوجات أحد مستلزمات بقاح  الإبتكاركالنمو في عالد الأعماؿ، بحيث بيثل  ستمرار كالتواصلالإ

 ابؼنظمات في بلوغ أىدافها؛
  متلبكها رؤل تطويرية كاضحة كفلسفة تطوير ناضجة، إرقي ابؼنظمات كبقاحها يعتمد على إف معيار قياس

 دارة عليا تؤمن بالتطوير كمنهج للبقاء كالنمو؛إك 
  ح ابؼنظمة من خلبؿ ابؼنتج ابعديد؛زيادة أربا 
  يسهم التقدنً ابؼتواصل للمنتجات في بناء قاعدة صلبة للنمو ابؼستقبلي، كبالتالر فهو بيكن ابؼنظمة من مواجهة

 التغتَات ابؼستقبلية كإدارتها بفعالية عالية.
 بتكار المنتجات:إعوائق  -3

ستقرار كالنمو في مبيعاتها كأرباحها سة في برقيق الإبتكار ابؼنتجات ابعديدة بالنسبة للمؤسإبالرغم من أبنية 
علي كالتقدـ كالرفاىية للمجتمع ككل، فإف ىذه العملية تكتنفها درجة عالية من ابؼخاطر كقد كضح كلب من 

 :(2)ها ما يليبؾموعة من العوائق من أبن أحمد شاكركعسكرم  حسين
في ابؼنتجات ابعديدة إلذ ثلبث  الإبتكارترجع أسباب فشل برامج  ارتفاع معدل فشل المنتجات الجديدة: -أ 

 ( ابؼوالر:11أسباب كما ىي موضحة في الشكل )
 

 

 

                                                           
 .36، ص. ، مرجع سبق ذكرهطارؽ فيصل التميمي (1)
 راجع كل من:( 2)

سوريا، الطبعة الأكلذ،، دار الرضا للنشر، التسويقيةستراتيجيات والخطط ثة في التسويق، الدليل العملي للإالأساليب الحديعلي حستُ،  -
2000 ، .169. 

 .48 -44، ص ص. 2000 الأردف، ، دار الزىراف للنشر ، الطبعة الأكلذ،دراسات تسويقية متخصصةعسكرم أبضد شاكر،  -
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 الإبتكارويل الكافي لدعم عملية من خلبؿ عدـ كجود التم %18حيث تشكل الأسباب ابؼالية نسبة 
لأسباب فنية من خلبؿ عدـ قدرة ابؼنتج على برقيق مستول  % 32للمنتج كتسويقو )نقص ابؼوارد ابؼالية(، ك

الأداء ابؼطلوب منو )عجز في حل ابؼشاكل الفنية كالتقنية، عدـ القدرة على بذسيد مستول من الناحية الفنية(، 
الباقي إلذ أسباب تسويقية كبذارية )سوء في تقدير حجم السوؽ، تغتَ رغبات ابؼستهلك، توقيت   %50كتعود 
 منتج، رد فعل قوم من ابؼنافستُ(. إطلبؽ

رتفاع تكلفة تقدنً ابؼنتجات ابعديدة من شأنها أف تكوف سببا رئيسيا إإف  بتكار المنتجات:إع تكلفة رتفا إ-ب
ىتماـ الأكبر رة بساما، ككبديل عن ذلك أصبح الإفي جعل منظمات كثتَة تصرؼ النظر عن تقدنً منتجات مبتك

 التحسيتٍ، كذلك بتطوير ابؼنتجات ابغالية. الإبتكارب
ستعادة ت بؽا في السوؽ أنها غتَ كافية لإقد ترل ابؼنظمة في الفتًة القصتَة التي أتيح قصر دور حياة المنتج:-ج

 العالية. الإبتكاربتكارىا ناىيك عن برقيق عائدات بؾزية من ذلك ابؼنتج نظرا لتكاليف إتكاليف 
عندما تقدـ ابؼنظمة منتج جديد كذلك بعد بزطيو كافة العقبات  في حالة النجاح:زدياد حدة المنافسة إ-د

كيبدأ في برقيق النجاح في السوؽ، تبدأ ابؼنافسة في الظهور بشكل حاد كبطريقة قد تؤثر على عمر أك طوؿ حياة 
ابؼنافسة، حيث تتبع ابؼنتج في الأسواؽ ابؼر الذم قد يدفع بالشركة إلذ سحب ابؼنتج من السوؽ كذلك بدلا من 

 الكثتَ من ابؼنظمات ىذه السياسة خاصة عندما تنخفض ابؼبيعات نتيجة ابؼنافسة بطريقة سيئة.

 أسباب مالية
18% 

 أسباب فنية
32% 

 أسباب تسويقية
50% 

بتكار في المنتجات أسباب فشل برامج الإ(: 11)الشكل 
 الجديدة

source: jean- pierre Helf er, Jacques Orsoni, Marketing, 

vuibert, , 7 édition  , Paris, 2001, p. 154. 
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بتكار بعض ابؼنتجات في بعض الصناعات كصناعة إقد تطوؿ فتًة عملية  بتكار المنتجات:إطول عملية -ه
ؤشرات في السوؽ قد تتغتَ خلبؿ ىذه الفتًة الأدكية كصناعة السيارات كالصناعات الغذائية، كلذلك فإف بعض ابؼ

الزمنية الطويلة، بفا بهعل السلعة غتَ مناسبة للسوؽ عند طرحها )تغيتَ أذكاؽ ابؼستهلكتُ( كبالتالر فإف مصتَىا 
 ىو الفشل.

نتباه ابؼستهلكتُ بكو أفكار ابؼنتجات ابعديدة، كذلك إجتذاب إإف من الصعب عادة  مقاومة المستهلك:-و
ينفقوف ابعزء الكبتَ من دخلهم على ابؼنتجات لعدة أسباب أبرزىا الدخل فابؼستهلك ذك الدخل الضعيف 

سوؽ بذعل ىناؾ الأساسية، كبالتالر ىم لا بهدكف الفرصة في بذريب ابؼنتجات ابعديدة، كما أف كثرة البدائل في ال
نتباه ابؼستهلكتُ من طرؼ ابؼنافستُ، بالإضافة إلذ الولاء للقدنً كابػوؼ من ابعديد بسبب إالظفر بمنافسة في 

رضاء ابؼستهلكتُ على ابؼنتجات ابغالية، كل ىذه الأسباب كغتَىا تشكل ما يسمى بدقاكمة للمستهلك، كىذا 
دـ إقناع ابؼستهلك بدا تقدمو من للخوؼ من ع الإبتكارتعزؼ عن من العوائق التي بذعل أغلب ابؼنظمات 

 بتكارات.إ

 :بتكار المنتجاتإأساليب  -4

بتكار ابؼنتجات ابعديدة مهمة، كذلك نظرا لتباين ىذه الأساليب كقدرتها على برقيق إتعتبر دراسة أساليب 
بتكار ابؼنتجات إكخاصة كأف عملية  ،أىداؼ ابؼنظمات في تطوير منتجاتها ابغالية كالتوصل إلذ منتجات جديدة

ليست بابؼهمة السهلة بل تتميز بدرجة من التعقيد كابؼخاطرة كيوجد عدد كبتَ كمتنوع من ىذه الأساليب حسب 
 بذارب ابؼنظمات كمن أبنها: 

 الأسلوب البديهي: -أ 

ستمرارىا كبموىا، قد بومل من ابؼخاطر عتباره الأساسي لإإبتكار ابؼنتجات للمنظمة ك إعلى الرغم من أبنية 
دل القدرة على كضع سياسة سليمة ما يؤثر على حياة ابؼؤسسة نفسها، كابػركج من ىذا ابؼشكل يتوقف على م

دربهي بتكار ابؼنتجات ابعديدة، كمن أجل ىذا تم تطوير الأسلوب البديهي كالذم يسمى أيضا بالتخفيض التلإ
ت الفشل ىذا الأسلوب يقلل من معدلا نتقاؿ من مرحلة إلذ مرحلة كبالرغم من أفأم يتم بزفيض ابؼخاطرة بالإ

 .إلا أنو لا يضمن النجاح

وجود مشكلة معينة تواجو كيتم إتباع الأسلوب البديهي بعد الكشف عن كجود فرصة تسويقية أك كنتيجة ل
.كذلك كفق خطوات كالتي تتمثل في البحث عن الأفكار كغربلتها كتقييمها،ثم بلورتها الذ مفهوـ ابؼنتوج ابؼؤسسة



 ي ــــــــــويقـــــــــــار التســـــلإبتكل الاطار النظري...............................................ل الأول ــــــــــالفص
 

 

98 

كفي ىذه ابؼرحلة تتخذ ختبار السوقي إختبارىا ،ثم برليل ابعدكل الاقتصادية بؽا ،تليها تطوير ابؼنتج كالقياـ بالإك 
 :(1)ابؼنظمة أربعة قرارات رئيسة تتمثل

 ستخدامات ابؼنتوج بالإضافة إلذ ظركؼ إلسوؽ الذم يتوقف على طبيعة كنوع توقيت طرح ابؼنتوج في ا
 )قائدة، تابعة ...(؛السوؽ كدكر ابؼنظمة فيو 

  مناطق طرح ابؼنتوج التي تتوقف على حجم ابؼنظمة الإنتاجية كالتسويقية كابؼالية كالإدارية )إما أف يطرح دفعة
 كاحد في أبكاء السوؽ أك يتدرج في التوزيع من منطقة إلذ أخرل حتى يتم تغطية بصيع أرجاء السوؽ(؛

 التوزيع كالتًكيج على أفضل العملبء المحتملتُ؛برديد العملبء ابؼستهدفتُ حتى تركز ابعهود في  
 للسوؽ، كيتطلب ىذا القرار توزيع ميزانية التسويق بتُ عناصر ابؼزيج ستًاتيجية ابؼناسبة لتقدنً ابؼنتوج برديد الإ

 التسويقي كبرديد أكلويات كتسلسل الأنشطة.
ائق ابؼفيدة التي تتضمنها عملية بغقستًشاد باقرارات السابقة، يستوجب عليها الإبزاذ ابؼنظمة الإكقبل 

دة، أما التبتٍ فهو نتشار مستول تبتٍ ابؼستهلكتُ للمنتجات ابعديكيقصد بالإنتشار كتبتٍ ابؼنتجات ابعديدة. إ
بطريقة مستمرة، بينما يقصد بعملية التبتٍ ذاتها، العملية الذىنية التي مر  الإبتكارستخداـ إبزاذ قرار إقياـ الفرد ب

في دراساتو بأف  (Evertt M. Rogers)لو. فقد كضح حتى يتم قبولو  الإبتكاربها الفرد من كقت بظاعو عن 
عن معلومات  حثىتماـ كالببتكار، ثم الإإكلذ في إدراؾ الفرد بوجود الأعملية التبتٍ بسر بخمس مراحل، ابؼرحلة 

إضافية، كتلي ذلك مرحلة التقييم أين يقدر الفرد منافع ابؼنتوج ابعديد كابعدكل من بذربتو، كبعد ذلك بذربتو بؽذا 
 ستخداموإو، حتى يتخذ قرار تبتٍ ابؼنتوج ك ابؼنتوج ابعديد على نطاؽ ضيق للحكم على مدل الإشباع الذم بوقق

 .(2)بشكل منتظم كمستمر
ختلبؼ ما بتُ الأفراد من حيث مدل قبوبؽم كرغبتهم في إعلى كجود  (Evertt M. Rogers)كيؤكد 

 :(3) بذربة ابؼنتجات ابعديدة، إذ بييز بتُ بطس فئات من الأفراد أثناء عملية التبتٍ كىم
 :كتقدر التي تقوـ بتجربة الأفكار ابعديدة بشيء من ابؼخاطرة كنسبتهم قليلة كىي الفئة  المبتكرون المغامرون
 ؛ %2.5بػ 
 :كلكن بشيء من  ،كىي الفئة التي بسثل قادة رأم المجتمع كيتبنوا ىذه ابؼنتجات في كقت مبكر المبتكرون

 ؛ %13.5ابغذر، تقدر نسبتهم بػ 
 :قادة الرأم إلا أنهم أكؿ من يقوـ بتجربة ابؼنتجات غالبا من ما تكوف  كالتي على الرغم الأغلبية المتقدمة

 ؛ %34س كتقدر نسبتهم بػ ابعديدة قبل عامة النا
                                                           

 .151، جامعة عتُ الشمس، القاىرة، ص. إدارة التسويقعبيد بؿمد عناف، زىتَ ثابت، ( 1)
 بؼزيد من التفاصيل عن عملية التبتٍ للببتكار، إرجع إلذ: (2)

 .236 -234بقم عبود بقم، مرجع سبق ذكره، ص ص.  -
- Evertt M. Rogers, Diffision of Innovration, the free press, New York, 1983. 

(3)
 Evertt M. Rogers, op. cit, p. 246. 
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 :؛ %34كىي عكس الفئة السابقة كتقدر نسبتهم بػ  الأغلبية المتأخرة 
 :)بينما يرتاب ىذه الفئة من التغتَ فيتبنوف ىذه ابؼنتجات فقط عندما تصبح تقليدية  المتلكئين )المتقاعسون

 . %16أك معركفة كمألوفة كتقدر نسبتهم بػ 
من خلبؿ بؾموعة من ابؼعايتَ ختبار السوقي للمنتوج تأتي مرحلة التقييم النهائي للمنتوج ابعديد بعد مرحلة الإ

 :(1)أبنها
كىي معايتَ كمية موضوعية كحقيقية يتم ابغصوؿ عليها من خلبؿ الأداء ابؼالر ابغقيقي  المعايير المالية:-أ

 أرض الواقع كمنها ما يلي:للمنتج ابعديد في سجلبت ابؼنظمة الربظية كالتي برققت على 
 ستثمار في ابؼنظمة؛تج ابعديد في معدؿ العائد على الإمسابنة ابؼن 
 حجم كمعدؿ بمو ابؼبيعات الإبصالية نتيجة طرح ابؼنتوج؛ 
 الأرباح كابغصة السوقية للمنتج ابعديد كمعدؿ بموىا مقارنة مع أقرب منافسيها؛ 
  ابؼنظمة في السوؽ ابؼالية، كىذا ينطبق على ابؼنظمات الضخمة التي أثر أداء ابؼنتج ابعديد على أسعار أسهم

 يتسع نطاؽ عملها على مستول العالد.
كابػبرة للحكم على ىي معايتَ نوعية كغتَ موضوعية يستخدـ فيها ابغكم الشخصي  المعايير غير المالية:-ب

 أداء ابؼنتج ابعديد كمنها ما يلي:
 فظة ابؼنتجات ابؼوجودة في ابؼنظمة كعلى دكرة حياة ابؼنتجات الأخرلتقييم أداء ابؼنتج ابعديد على بؿ، 

 أم ىل أدل إلذ برستُ شهرة ابؼنظمة أـ لا كبؼاذا؟؛ ،ككذلك على شهرة ابؼنظمة
  اظ بقاعدة العملبء ابغاليتُ كزيادتهم خلبؿ فتًة فابغتقييم أداء ابؼنتج ابعديد على رضا العملبء كقدرتو على

 قدرتو على دعم العلبقات التجارية للمنظمة في أذىاف العملبء في السوؽ؛زمنية معينة، بالإضافة إلذ 
 إلذ قدرة ىذا ابؼنتج على إعطاء  تقييم أداء ابؼنتوج ابعديد على تراكم ابػبرات كمهارات ابؼنظمة، بالإضافة

ستمر  ابؼ الإبتكارنظمة من حيث إمكانياتها لتطوير منتجات جديدة كبالتالر قدرتها على نطباع حسن عن ابؼإ
 ستًاتيجي لديها؛إكتوجو 
  تقييم أداء ابؼنتج ابعديد من حيث قدرتو على برقيق ميزة تنافسية للمنظمة كابغفاظ على ابؼوقع التنافسي بؽا

 .أك برسينو
 :الإبتكاردورة  أسلوب-ب

مبتكرة بسكن ابؼنظمة من الأساليب العلمية التي تساعد في التوصل إلذ منتجات  الإبتكاريعتبر أسلوب دكرة 
ىذا الأسلوب ىو الأكثر ملبءمة من برقيق أىدافها بكفاءة أعلى كإشباع حاجات ابؼستهلك بشكل أفضل، ك 

ديدة الأفكار ابعستمرار في خلق كمتابعة إستقرار ك إحيث يسمح ب ،بذاىات ابغديثة في العلم كالتكنولوجياللئ

                                                           
 .455 -453، ص. مرجع سبق ذكرهمأموف ندنً عكركش، ( 1)
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( يوضح مراحل دكرة 12كيتطلب ىذا الأسلوب تكاليف عالية. كالشكل )، كبرويلها إلذ منتجات جديدة
 .الإبتكار

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 :(1)بسر بدجموعة من ابؼراحل ىي الإبتكارمن خلبؿ الشكل نلبحظ أف دكرة 

البحث الأساسي ىو بؾموعة ابعهود العلمية ابؼبذكلة من أجل توسيع حدكد  مرحلة البحث الأساسية: -1
 ابؼعرفة دكف أف تكوف بؽا أغراض بذارية، كىذه ابؼعرفة تشكل أساسا مهما لتوليد الأفكار ابعديدة.

لى حلوؿ عمن برويل ابؼعارؼ ابؼصادؽ عليها البحث التطبيقي ىو كل بؾهود يتض مرحلة البحث التطبيقي: -2
كىو يستفيد من البحث الأساسي  ،(2)ستثماريةإستهلبكية ك إور كأساليب أك طرؽ إنتاج منتجات فنية في ص

كبيكن برديد بؾالات  للحصوؿ على الأفكار ابعديدة القابلة للتطبيق لتحويلها إلذ منتجات جديدة قابلة للئنتاج.
ستعمالات جديدة إكتطوير ابؼنتجات ابغالية، برديد البحث التطبيقي في: تصميم منتجات جديدة، إعادة تصميم 

 للمنتجات ابغالية.

                                                           
 .271 -270، ص ص. مرجع سبق ذكرهبقم عبود بقم،  (1)
 .113، مرجع سبق ذكره، ص. وظائف ونشاطات المؤسسة الصناعيةبؿمد سعيد اككيل، ( 2)

 بتكار(: مراحل دورة الإ12الشكل )

 272بقم عبود بقم، مرجع سبق ذكره، ص.  المصدر:

 حاجات الزبون   
 منتجات المنافسين

 التقييم السوقي

النموذج  تشكيل
 البحث الأساسي التطبيقي بحثال إطلاق المنتج الأولي

 التقييم الإنتاجي

 الحالية القدرات الإنتاجية
 التغيرات الفنية والبشرية المطلوبة

الأفكار القابلة 
 للإنتاج

الأفكار غتَ القابلة 
 للئنتاج

 أفكار قابلة للتطبيق
 أفكار غير قابلة للتطبيق
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تقييمو من كجهة نظر  في ىذه ابؼرحلة يتم بناء بموذج أكلر للمنتج كيتم :تشكيل النموذج الأولي مرحلة -3
ستناد إلذ ابػبرة التسويقية للمنظمة كحسب خصائص السوؽ كمنتجات ابؼنافستُ كحاجات الزبوف تسويقية بالإ

 لخ.كمن كجهة نظر الإنتاج من حيث كلفة الإنتاج كإمكانياتو، مستول ابعودة ... إ
بعد أخذ كافة ابؼقتًحات ابؼقدمة من قسم التسويق كقسم الإنتاج يتم تشكيل ابؼنتج  مرحلة الإطلاق: -4

 النهائي كالذم يكوف جاىزا للئطلبؽ في السوؽ.
بتداء من التوصل إالزمنية التي تسبق كلادة ابؼنتج بيثل الفتًة  الإبتكارلابد من أف نشتَ إلذ أف أسلوب دكرة 

ستًدادىا إلا إة بسثل كلفة للمنظمة كلا يتم كصولا إلذ التهيئة لإدخالو إلذ السوؽ. كما أف كل ىذه الفتً إلذ الفكرة 
 بعد إدخاؿ ابؼنتج إلذ السوؽ كبقاحو في دكرة حياة ابؼنتج.

أنها تبدأ من البحث الأساسي ثم التطبيقي كصولا إلذ تشكيل  الإبتكاركبفا يلبحظ على مراحل دكرة 
بتكار ابؼنتجات. كىناؾ بابؼقابل ابؼدخل إثم الإنتاج كالتسويق، كىذا بيثل ابؼدخل التكنولوجي في  النموذج الأكؿ

التسويقي الذم يبدأ من السوؽ حيث الزبوف كحاجاتو من أجل تطوير ابؼنتج، لكن ىذا لا يلغي دكر بـتبرات 
بتكار ابؼنتوجات للضركرات إمن إخضاع  ، كبدلاالإبتكاربحق نقطة البداية في عملية كباحثتُ ابؼنظمة، لكنو يغتَ 

العلمية كالتكنولوجية فإنو بىضعو بغاجات الزبوف كتطلعاتو الذم ىو أدرل بها أكلا، كأنو ىو الذم سيدفع بشن ما 
 ( يوضح ىذا ابؼدخل:13سيشتًيو كالشكل )

 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 (: المدخل التسويقي في إبتكار المنتوجات13الشكل )

 .273مرجع سبق ذكره، ص. بقم عبود بقم، المصدر: 

 الحاجات
 التسويق كابؼبيعات

 التسويق
مواصفات  الترويج

 المنتج

 المبيعات
 نداءات

نظام 
السوق 
 والزبون

طلبات 
 الزبائن

 

 البحث المتقدم
المفهوم 

 الفني الجديد

تصميم 
 المنتج

 

طلبات 
 الإنتاج

تخطيط 
 التشغيل

 

 الإنتاج
 

 السوؽ

 التصنيع تطوير المنتج 
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الشكل نلبحظ أف التسويق ىو الذم بوفز حاجات الزبوف كيلتقط من الزبوف كنظاـ السوؽ من خلبؿ 
الأفكار ابعديدة، كالتي تنقل إلذ كظيفة البحث كالتطوير لتطوير ابؼفهوـ الفتٍ ابعديد كيتم تصميمو، كفيما بعد 

 التشغيل كمن ثم إنتاجو لأغراض السوؽ.إقراره يتم بزطيط 

 في مجال الخدمات  الإبتكار:الفرع الثاني

كىذا بدكره يعرض ابؼنظمات إلذ  ،تتميز البيئة التسويقية للمنظمات ابػدمية بابؼنافسة الشديدة كابؼتزايدة
حيث أف العركض التي يقدمونها قد تصبح غتَ مناسبة أك على الأقل دكف ابؼثالية. كحتى تبقى  ،ستمرارإاطرة بابؼخ

ابؼنظمة في القمة في سوقها، بهب عليها أف تقوـ بإنتاج كتقدنً عركض جديدة متسلسلة من أجل البقاء كالنمو. 
دمية في بؾاؿ ابؼنافسة ابػأشار إلذ التحديات التي تواجهها ابؼنظمات ( Cravens&Shippكفي دراسة لػ )

بتكار إحيث ركزت على  ،الإبتكارستًاتيجيات تتصف بإالوصوؿ إلذ رضا الزبوف من خلبؿ  ىتمت بدسألةإكالتي 
. الإبتكارعتبار بقاء ابؼنظمات مرتبط بإلتحستُ جودة ابؼنتج )ابػدمات( ك  ستًاتيجياتابػدمات ككيفية إعداد الإ

ستًاتيجيات بؼنافسة في السوؽ من أجل بلوغ الإابؼديرين في بؾاؿ التميز كاكتناكلت الدراسة بالإيضاح دكافع 
. كعليو يلعب (1)م التي برقق حاجات كرغبات الزبائن كفق مستويات عالية ابعودةالإبتكار التسويقية ذات الطابع 

 في بؾاؿ ابػدمات كدكرا ىاما في النجاح في تسويقها، كفي التميز عن ابؼنافستُ: الإبتكار

 بتكار الخدمات وأنواعها:إمفهوم -1
ما بييز قطاع ابػدمات ىو صعوبة الفصل بتُ ابػدمة كنظامها الإنتاجي، غتَ أننا لتبسيط الأمر أكثر 

 تناكلنا ابؼستويات التالية:
 في تطوير خدمات جديدة: الإبتكار -أ 

بحيث تؤدم ىذه  ،في تطوير خدمات جديدة ىو إضافة مزايا جديدة لتلك ابػدمات الإبتكاريقصد ب
بىتلف عما ىو في السلع  بتكار كتطوير ابػدمات ابعديدةإادة الطلب على ىذه ابػدمات، كإف ابؼزايا إلذ زي

 .ابؼاديةبسبب خصائص ابػدمة كخاصة عدـ ابؼلموسية
كتعرؼ ابػدمة ابعديدة: "أنها خدمة إضافية تقدمها ابؼنظمة، تتًاكح بتُ طرح خدمة جديدة بساما بـتلفة 

 .(2)أم شيء آخر متاح في الأسواؽ، كالتعديلبت البسيطة التي يتم إدخابؽا على خدمة موجودة فعلب"عن 

                                                           
 . متوفرة على ابؼوقع :128ص.  لماف، سحر أبضد كرجي العزاكم، رائد س (1)

www.iasj.net/iasj?Func=issue TOC & isId=1435 & uilanguage= ar. 
 .529، ص. 2009 القاىرة،، تربصة بهاء تساىتُ كآخركف، بؾموعة النيل العربية، الطبعة الأكلذ،مبادئ تسويق الخدماتأدرياف بابؼر،  (2)

http://www.iasj.net/iasj?Func=issue
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حتياجات مستخدـ أك إت أك خدمات جديدة مقدمة للوفاء ب"منتجا:بتكار ابػدمات على أنوإكيعرؼ 
كيقصد بابػدمات ابعديدة التي لد يسبق للمنظمة تقدبيها أك تداكبؽا كمن الناحية التسويقية يفضل  ،سوؽ خارجي"

فأم خدمة يتم طرحها في السوؽ لقطاع معتُ من العملبء لأكؿ  ،الأخذ بابؼفهوـ ابعديد من كجهة نظر السوؽ
 . (1)مرة تعتبر جديدة

بتكارىا إنظمات ابػدمية كالتغيتَ في طرؽ ا ابؼ"التغتَ في الأشياء التي تعرضه :كعرؼ كذلك على أنو
في بؾاؿ ابػدمات يعتبر أيضا تغتَا في العمليات الإجرائية كابؼعاملبت  الإبتكاركتقدبيها ىذا التعريف يتضمن أف 

 .(2)التجارية
في أم نشاط أك عملية  الإبتكارفي ابػدمة ىو يتعلق بوجود  الإبتكاريرل أف  كحسب مأموف ندنً عكركش

يتم كتسليم ابػدمات ابؼقدمة أك من حيث تطوير العمليات كالأنشطة التي تتعلق بابػدمة سواء من حيث إعداد 
 .(3)فيها أداء ابػدمات، كقد يشمل ذلك ابػدمات ابؼقدمة مع السلع ابؼادية ابؼلموسة

جديدة بساما بالنسبة للسوؽ الذم بتكار ابػدمة إلذ كونو الوصوؿ إلذ خدمات إكبدوجب ما سبق يشتَ 
موقع متميز في السوؽ من خلبؿ  أك تعديل كبرستُ ابػدمات ابغالية بهدؼ الوصوؿ إلذ ،تعمل فيو ابؼنظمة

أحد البنوؾ ستجابة السريعة بغاجات كرغبات الزبائن ابؼتغتَة مقارنة بابؼنافستُ. كفي ىذا الصدد نذكر مثلب إف الإ
دما يدخل الزبوف يكوف ىناؾ نتظار على لوحة إلكتًكنية مضيئة، بحيث عنابؼتوقع للئ بإعلبف الوقتقامت  الكندية

نتظار كاللوحة تعلن لو الوقت ابؼتوقع للبنتظار بالصف حتى يتلقى ابػدمة ابؼطلوبة، بفا أتاح للبنك إرضاء صف الإ
 .(4)زبائنو كالتمييز بهذه ابػاصية عن بقية ابؼنافستُ

تكار السلع ابعديدة. كىذا يعود إلذ أنو في الصناعة إبمن  عبأنها أص ،ابعديدة بتكار ابػدماتإكما بييز 
بـتبرات البحث كالتطوير بيكن أف تأتي بالتصميمات ابعديدة التي تدمج كظائف كخصائص معينة. في حتُ أف 

كل ابؼقومات دنً  ابؼنظمة ابػدمية تتصور ابغاجة، كلكنها لا تستطيع أف يكوف لديها نفس الثقة في قدرتها على تق
 .(5)التي تعد بابػدمة ابعديدة الناجحة

 
                                                           

، المجلة الأردنية المصرفية دراسة ميدانية في المصارف التجارية الأردنيةبتكار التسويقي في جودة الخدمات أثر الإكفاء صبحي صالح التميمي،  (1)
 .102، ص. 2007للعلوـ التطبيقية، المجلد العاشر، العدد الأكؿ، 

 .236، ص. مرجع سبق ذكرهبرافتُ جوبتا،  (2)
 .15، ص. مرجع سبق ذكرهمأموف ندنً عكركش،  (3)
 .131مرجع سبق ذكره، ص. ،بتكاري، التسويق الإنعيم حافظ أبو بصعة (4)
 .285، ص مرجع سبق ذكرهبقم عبود بقم،  (5)
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 العمليات: الإبتكار -ب 

ات في كيفية بتكار إولوجيا ابؼعلومات أدت إلذ إحداث تصالات كتكنإف التطورات ابغاصلة في بؾاؿ الإ
ابؼصرفية، كجاءت قدنً ابػدمات بتكار الصراؼ الآلر الذم أحدث ثورة حقيقية في أسلوب تإتقدنً ابػدمة، مثلب 

نتًنت بؼنظمات ابػدمية أصبحت تستخدـ الإنتًنت لتضيف أبعاد راقية لعملية تقدنً ابػدمة، فالعديد من االإ
فبعض الزبائن  ،بذاه ابغالر في قطاع ابػدمات ىو تقدنً ابؼزيد من ابػيارات للمستفيدينخدماتها، كما أف الإلتقدنً 

تصالات غتَ الشخصية، كفي  آخركف الإبينما يفضل  ،تصاؿ ابؽاتفيبوبذكف الإتصاؿ ابؼباشر كآخركف يفضلوف الإ
ختلبفات فتكمن في أنظمة تقدبيو، كىكذا بقد أف العديد من أما الإ ،كل ابغالات فإف جوىر ابؼنتج كاحد

ستغناء بساما عن السوؽ ر كجو لوجو، لكن من الصعب حقا الإابػدمات اليوـ تقدـ عن بعد كليس بشكل مباش
لأف ىذا النوع من ابػدمات يتطلب من  ،تصالاتائن كخدمات الإالتقليدية بالنسبة بػدمات معابعة الزب

، كعلى سبيل ابؼثاؿ: كرش إصلبح (1)ابؼستفيدين أف يدخلوا البيئة ابؼادية للمنظمة ابػدمية للحصوؿ عليها
نتظار المجهزة ح سيارتو مثل صالات الإن يتم إصلبمت بتقدنً بعض ابػدمات التي توفر الراحة بؼالسيارات التي قا

ابو ذلك من بجهاز تلفاز كفيديو، كآلات بيع القهوة كالشام كابؼشركبات الغازية كابؼزكدة بدجالات كصحف، كما ش
 تقدنً خدمات الإصلبح. بتكار تسويقيا فيإستخداـ ىذه الوسائل يعتبر إنتظار متعة. ك الوسائل التي بذعل الإ

يريد إصلبح سيارتو كلا  كىي منح سيارة بؾانية لكل شخص ،خدمة جديدةبتكار إفقد قامت ببتكارىا إكلتدعيم 
نتظار يستخدمها كما لو كانت سيارتو بدكف مقابل خلبؿ فتًة إصلبح سيارتو. كقد فعلت ىذه ابػدمة بيكنو الإ

ها بعض الورش كميزة ستخدمتإمثل ىذه الورش، ك  إلذل السحر بعذب العملبء ابؼكملة بػدمة إصلبح السيارة فع
 .(2)تنافسية أساسية في سوؽ إصلبح السيارات

 بتكار الخدمات: إأنواع -ج
بتكار ابػدمة شكل منتج خدمي جديد أك إجراء جديد لإنتاج كتقدنً ابػدمة أك تقدنً إبيكن أف يتخذ 

ب أف يتم إنتاجها في نفس بغظة تقنية جديدة. كبدا أف ابػدمات لا بيكن بززينها في معظم ابغالات، فإنها به
ستنتاج صعوبة تغتَ إعن ابؼنتج ابػدمي كىذا يؤدم إلذ ستهلبكها. كىذا يعتٍ أف العملية لا بيكن فصلها بساما إ

بتكارات ابػدمات كاسعة النطاؽ بدعتٌ أنها تتضمن تغيتَا في الكثتَ من إفابؼنتج ابػدمي بدكف تغتَ عمليتو، فإذا 
 كابؼنتج في نفس الوقت. الإبتكارعناصر عملية 

                                                           
 ص. ،مرجع سبق ذكرهفلبح الزغبي،  علي( 1)
 .137مرجع سبق ذكره، ص.  ،بتكاريالتسويق الإنعيم حافظ أبو بصعة،  (2)
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إحداث تعتٍ أنو من السهل غالبا  ،( أف خاصية اللبملموسية التي تتميز بها ابػدماتLovelokكيرل )
سلوب تغتَات طفيفة بػدمة موجودة، لأف عبارة خدمة جديدة بيكن أف تعتٍ أم شيء بدءا من تغتَ ضئيل في الأ

 .(1)بتكار رئيسيإإلذ 

 :(2)في بؾاؿ ابػدمات إلذ أربعة أنواع الإبتكاركبيكن تصنيف 

إضافة خدمات جديدة كليا، كىي خدمات جديدة بالنسبة للمنظمة ابػدمية أك السوؽ التي  بتكار الخدمة:إ-أ
 .(3)تعمل فيو، أم أنها خدمة تطرح للؤسواؽ أك الأسواؽ ابعديدة لأكؿ مرة

كبيكن أف ينقسم إلذ  التقليدية لإنتاج كتوصيل ابػدمة، بذديد الإجراءات بتكار المعالجة )العمليات(:إ-ب
في عملية التوصيل )الواجهة  الإبتكارفي العمليات الإجرائية )الواجهة ابػلفية(، أك  الإبتكار :فئتتُ فرعيتتُ بنا

 الأمامية(.

بؾاؿ صناعة بتكار في التسويق كالتجارة مثل إبهاد مساحة جديدة بالسوؽ أك الدخوؿ في إ بتكار السوق:إ-ج
 جديدة كتسويقها.

مثل خدمة جديدة أك  ،بتكار مفهوـ جديد للعمل بهسد أنواع الإبداع الثلبثة السابقةإ بتكار نموذج العمل:إ-د
 عملية جديدة أك سوؽ جديد بحيث بيثل ذلك بموذجا جديد للعمل.

تكار حل إببؼرة الواحدة، فهذا النوع بيثل تكار اإبأنو  التسويقي في بؾاؿ ابػدمات الإبتكارما بييز كذلك 
بتكار لا بيكن إعادة إجها من قبل الزبوف كابؼنظمة فهو من خلبؿ أسلوب تفاعلي بؼشكلة يطرحها الزبوف كيتم إنتا

بتكار إبداع مشابو. كىذا إخبرتو ك كمع ذلك بيكن إعادة إنتاج بؾموعة من القوانتُ أك صياغة جزء من  ،إنتاجو
 بالتجانس كلا بزضع للنمطية.عتمد في عملية أدائها على العنصر البشرم بفا بهعلها لا بستاز لأف ابػدمات ت

 بتكار الخدمات:الإطار الثلاثي لإ-2
بتكار قيمة جديدة لعملبئهم، حيث اع ابػدمي اليوـ من ضغوط ىائلة لإتعاني معظم ابؼنظمات في القط

بتكارات عديدة مثل بزفيض الأسعار. إستجابة لتلك الضغوط ظهرت إىوامش الربح كتزداد ابؼنافسة، ك  تنحسر
كإعادة ىندسة الإجراءات كغتَىا كمع ذلك فإف تلك الإبتكارات لد تعد كافية لإبهاد حلوؿ مناسبة، لذلك فإف 

                                                           
، عدد من المنظمات السياحية في مدينة دىوكستطلاعية في إدراسة  ــ بتكار التسويقيتحقيق الإ دور المعرفة السوقية فيختَم علي أكسو، ( 1)

 /www.iasj.net. متوفر على موقع:244، ص. 2010، 97، العدد 32بؾلة تنمية الرافدين، كلية الإدارة كالاقتصاد، جامعة ابؼوصل، المجلد 
 .238، ص. ، مرجع سبق ذكرهبرافتُ جوبتا (2)
 .180، ص. 2010 عماف، الأردفالطبعة الأكلذ، ابؼيسرة للتوزيع كالطباعة،  ،تسويق الخدماتبؿمود الصميدعي، ردينة عثماف يوسف، ( 3)
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اصة أف بتكار قيمة مربوة كخإي بحاجاتها الراىنة كالمحتملة كبابؼؤسسات ابػدمية اليوـ برتاج إلذ أساليب جديدة تف
 ابػدمات تركز بشدة على ابعماؿ.

كيرمز إلذ ( IC-3)كمن أىم الأساليب الداعمة لفاعلية الإبتكار في ابػدمات: الإطار الثلبثي للببتكار 
كالعلبقات الودية مع العملبء  (Intelligence clients)ستخبارات العملبء[ ومات العميل ]الإحصيلة معل

(Intimite clients)  بتكار إك( العملبءInnovation clients( كإف الإطار الثلبثي .)IC-3)  يساعد
نتقاء الفرص الإبتكارية )أم فرص برقيق القيمة( كبناء منهج للتعبتَ إسسات ابػدمات على برديد كتقييم ك مؤ 

 : (1)(IC-3)يضم أساليب متباينة، كفيما يلي شرح بؼكونات 

 (Intelligence clients)ستخبارات العملاء(: حصيلة معلومات العميل )الإ -أ 
قرارات بزاذ إستخداـ تلك المحصلة في إلبناء بؿصلة ثقافية عن عملبئها ك ىذا العنصر بيثل أسلوب ابؼنظمة 

ستًاتيجية خاصة بالإبتكار كإدارة العلبقات مع العميل كعركض ابػدمة، كحصيلة معلومات العميل تتيح ابؼعرفة إ
التكنولوجيا كابؼنافسة كالعوامل الأخرل ثم العمل من خلبؿ تلك ابؼعرفة حتى بيكن للمنظمة أف بحاجاتو كبتأثتَ 

تكوف على مستول التنافس. فهي ابؼفتاح الذم يفتح سلسلة القيم لدل منظمات ابػدمات، فهي تسمح 
. كىذه المحصلة تضم للمنظمة بتحديد متطلبات العملبء الأساسية ثم الإجراءات ابؼناسبة بناء على تلك المحصلة

حيث يلعب كل عنصر دكرا متكاملب في عمل حصيلة معلوماتية عن العملبء كالسوؽ كفي  ،ثلبث عناصر رئيسية
 تعزيز تطوير ابؼعلومات عن العميل. كىي تتمثل فيما يلي: 

 مراقبة دعائم الخدمة: -1-أ
دعائم ابػدمة في ديفيس  حددكىي تتمثل في عمل بؿصلة عن كيفية تعزيز خبرة العميل بابػدمة، كقد 

دمة عملية كىي الوعي بابػدمة كابعودة الإضافية كمتعلقات ابػدمة كالوفاء بؽا. كتعتبر مراقبة دعائم ابػ :أربعة أبعاد
فهي بسكن ابؼنظمة من معرفة أين تكمن مواطن القوة كالضعف كما ىي الدكافع كراء  ،ىامة جدا لنجاح ابػدمة

ستخداـ بموذج تطوير ابػدمة كىو النموذج "ابؼصاغ عن إكذلك من خلبؿ  ،ة ابػدمةتلك ابؼواطن كما ىي مكان
 ستبياف للعميل كالذم يقيس أربعة نقاط رئيسية كىي:إستخداـ إكالذم يرتكز على أراء العملبء ب ابؼستهلك"

 :ما مدل بسيز ابػدمة في ساحة السوؽ؟ التميز 

 :إلذ أم مدل تلبءـ ابػدمة كل عميل؟ الملائمة 

 :ما مدل تقدير العميل للخدمة؟ التقدير 

 :ما مدل فهم العميل بؼا ترمز إليو ابػدمة؟ المعرفة 

                                                           
 .261 -240، ص ص. مرجع سبق ذكرهبرافتُ جوبتا،  (1)
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كبدعرفة علبقة قوة العميل بابػدمة بيكن قياس مدل قبوؿ ابػدمة لتطورات كبرسينات سريعة بيكن أف 
 بالإضافة إلذ برديد مستول الإبتكار الذم يناسب العميل لدعم كلائو للخدمة. ،تضاؼ إليها خلبؿ كقت قصتَ

 قياس ولاء ورضا العميل: -2-أ
إف بفارسة القياس الدائم لرضا ككلاء العميل تعد من الأبنية لعمل بؿصلة معلومات عن العملبء كبرديد 

لى قياس رضا ككلاء العميل تكمن في أنها فرص جديدة للببتكار، إف القيمة الأكثر أبنية التي بذبر ابؼنظمة ع
تساعد ابؼنظمة على إجراء برليل شامل للعملبء كالسوؽ كعلى كضع فرص الإبتكار ابؼرتبطة بدكافع الولاء على 

 قمة أكلوياتها.

 تصال المباشر:إدارة معلومات الإ -3-أ
لعميل لتوفتَ فرص أفضل كأراء ابذاىات كالعلبقات كابؼعلومات لغرض من ىذه الإدارة ىو برديد الإا

بتكار. كقواعد البيانات ىي الأداة الأساسية التي تستخدـ في إدارة العلبقة بالعميل. كلكي تبتٍ منظمات للئ
بتكار لا بد بؽا من عمل برليل موسع بؼعلومات ابؼباشرة كتوفر فرصا للئابػدمات بؿصلة معلومات عن العميل عبر ا

تصاؿ تخداـ إدارة معلومات الإسإحة عبر أنشطتها ابؼختلفة. كبيكن علومات ابؼتاللبيانات الثانوية كالبحث عن ابؼ
حتفاظ بالعملبء كإعادة لبء كتوطيد العلبقة كتوسيعها كالإأم كسب العم ،ابؼباشر في مرحلة العلبقات بابػدمة

 جذبهم مرة أخرل.

 :(Intimite client)العلاقات الودية بالعميل  -ب 

كدعم عملبئها كإقامة علبقة تساعد على الإبتكار التعاكني كالتقييم التشاركي ىي أسلوب ابؼنظمة لكسب 
إلا أنها غتَ كافية،  بتكارات العميل تعتبر عنصرا أساسيا للئللخدمات كابؼنتجات ابعديدة. فمع أف بؿصلة معلوم

)أم إقامة علبقات بعد من بؿصلة معلومات العميل لتحقيق كسب كده أمة برتاج إلذ أف تذىب إلذ ما ىو فابؼنظ
كفي ىذا الصدد لابد على ابؼنظمات أف تصبح منظمات سريعة التعلم  ،تتسم بالثقة لزيادة فهم حاجات العميل(

لأنو يعمل على دعم كإشباع حاجات العملبء الكامنة غتَ  ،مفيد للمنظمة ابػدمية كلعملبئهاي كالتعلم ابؼنظم
دمات بتكار خدمات تتفوؽ على ابػابؼنتجات كابػدمات كطرؽ العمل ابعديدة. كما يسهل التعلم ابؼنظمي لإ

بتكار تلك ابػدمات/ ابؼنتجات قبل أف تظهر حاجات العميل الكامنة إلذ الواقع. إابؼنافسة، كيعمل على تسهيل 
 الأساليب الثلبثة الأساسية لتبتٍ عملية التعلم كتعزيز العلبقة ابغميمة مع العميل:كفيما يلي 

 دمج أفكار العميل: -1-ب
ج قتصاديات ابػاصة بهم. كإف دمبتكار حلوؿ مشتًكة كبرستُ الإدمج العملبء بابؼنظمة لإ كنقصد بها

ملية تطوير الإبتكار كقبولو بالسوؽ. فالعملبء بتكار، فهو يعتبر عاملب جوىريا في عالعملبء يعتبر أسلوبا فعالا للئ
كلكي يكوف الإبتكار فعالا كمنتجا  ،ىم مصادر للمعلومات كابؼعرفة كالتفاعل معهم يعزز فعالية مفهوـ ابػدمة
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خاصة مع العملبء. كمن لقيمة جديدة لابد أف تكوف عملياتو بؾسدة للتفاعل مع العوامل ابػارجية ابؼختلفة ك 
بتُ فرؽ تطوير ابػدمات ابعديدة بابؼنظمة كبتُ  دقةءات السليمة التي تعزز ثقافة الداـ الإجراستخإالواضح أف 

العملبء يتطلب برولا ثقافيا من مبدأ "بكن تعرؼ أفضل من الغتَ" إلذ النظر لتصور ابػدمة كناتج مشتًؾ لعملية 
 دمج العميل.

 تخريط أفكار العميل: -2-ب
أم فهم أفكار العميل  ،ستنباط أفكارهإفهم العمل غتَ الواعي للعميل ك و كنقصد بتخريط أفكار العميل ى

لأف الطرؽ كالأساليب ابؼستخدمة  ،بتكاركار العميل من الأبنية الكبرل للئختيار أفضلها. كتعتبر خرطنة أفإك 
 للحصوؿ على بؿصلة معلومات العميل ترتكز أساسا على إشباع ابغاجات التي يعبر عنها العميل.

 التهيئة المناخية للعميل: -3-ب
يساعد تنسيق التهيئة ابؼناخية )البيئة( للعميل منظمات ابػدمات في بناء أساس متتُ للتطور الثقافي، كىو 

بتكار، كما يسمح أيضا ضل يتجاكز التحسينات الإضافية للئيتعلق بدواصلة فرض العمل التجارم بأسلوب أف
بالإضافة  ،لأطراؼ ابؼختلفة في كل مرحلة من مراحل سلسلة القيمللمنظمات ابػدمات بفهم ابؼزيد من حاجات ا

إلذ كل ذلك فإنو يتيح فهما شاملب كموسعا للعملبء. كتعتبر كرش العمل شيئا بؿوريا في تنسيق التهيئة البيئية 
ير للعميل، كبهب أف تكوف نتيجة كرشة عمل التهيئة البيئية رسم خريطة أنشطة مفصلة جيدا بيكن لفريق التطو 

 ستخدامها فيما بعد للمفاضلة بتُ الفرص.إ كالإبتكار

 :(Innovation client) بتكار العميلإ -ج 

تي تم تطويرىا مع بتكار العميل ىو نظاـ ابؼنظمة لتفعيل كل المحصلة ابؼعلوماتية كابؼكتبة كالعلبقة الودية الإ
الأساسية في بناء عملية منهجية كفيما يلي الأساليب الثلبث  ،بتكار كتوفتَ قيمة جديدة للعميلإالعميل من أجل 

 بتكار العميل كالتي تم الكشف عنها أختَا:لإ

 بتكار تنموية تغطي أربعة مراحل كىي:إلإدارة عملية  :عملية الإبتكار -1-ج
ستكشاؼ الأفكار بؼلء الفراغات المحددة أكلذ مراحل إحيث بيثل  ،بتكار الأفكارإتتمثل في  :المرحلة الأولى-

بتكار الأفكار التي تفي بحاجة معينة إعملية الإبتكار كيتطلب جهدا متداخل الوظائف للعصف الذىتٍ من أجل 
 بتكار الأفكار يكوف عبر الدراسات ابؼسحية "لصوت العميل"؛إبعزء بؿدد من ابػدمة، كما أف 

حيث تنقل الأفكار إلذ مفهوـ ابػدمة الذم يشمل ضم بؾموعة  ،حتضاف الفكرةإ كيتمثل في :المرحلة الثانية-
 من العناصر التي تضم خبرة العميل كتشمل الأفراد كالعمليات كابؼنتجات كدعم التقنيات؛
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حيث تتطلب قبوؿ مفهوـ ابػدمة من قبل بصيع الأطراؼ ابؼشتغلتُ  ،تتمثل في قبوؿ الفكرة :المرحلة الثالثة-
؛بالتطو   ير ابؼستقبلي بؽذا ابؼفهوـ

بتكار كضع خطة قياس تشمل تقديرات إكتتطلب  ،كتتمثل في إبقاز مفهوـ الفكرة أك ابػدمة :المرحلة الرابعة-
 التكلفة كبؾموعات التحكم ابؼطلوبة بؼسايرة مفهوـ ابػدمة.

 ستقطاب:فريق الإ -2-ج
منتدل متزامن لقبوؿ الأفكار كيعمل كذلك  ستقطاب على زيادة فاعلية الإبتكار من خلبؿ يعمل فريق الإ

ستقطاب عبارة عن بؾموعة من ابؼديرين بؽذا السبب بهب أف يكوف فريق الإ ،كمحور جذب لتبتٍ ثقافة الإبتكار
ذكم الثقافات ابؼتداخلة كيتمتعوف بسلطة التصديق على الأفكار ابؼقبولة بؼراجعة كقبوؿ الأفكار ابؼطركحة عن 

 ابػدمات ابعديدة.

 منتديات الخدمات: -3-ج
يعتبر أساسا حيويا  ،بتكار عبر منتديات تبادؿ ابؼعرفة بؼديرم الإنتاج كالتسويق كابؼبيعاتإف بناء حصيلة للئ

بتكارية. كفيما يلي بعض الأىداؼ الأساسية التي بهب برقيقها من خلبؿ إأجل توطيد ثقافة  للجهد ابؼبذكؿ من
 منتديات ابػدمات:

  بالكامل على أف تصبح منظمة مبتكرة؛مساعدة ابؼنظمة 
  إقامة منتدل بعمع ابؼعرفة كحصيلة ابؼعلومات عن ركايات بقاح الإبتكار، كتعزيز النقل الناتج عبر

 الأقساـ ابؼختلفة بابؼنظمة؛
 بتكار؛مة من منظور كونها منظمة معدة للئتزكيد مديرم الإنتاج بتشخيص متعمق بؼكانة ابؼنظ 
 الة التي بيكن بداعية لتزكيد الإدارة بابؼقتًحات الفعكالإ ل ابؼمارسات الإبتكاريةبصع ابؼعلومات عن أفض

 بتكارم أكثر قوة.إأف تؤدم إلذ أداء 
 :(1)بتكار يساعد منظمات ابػدمية فيطار الثلبثي للئالإنستنتج أف  ،كمن خلبؿ ما سبق

  َمصادر جديدة كسوؽ جديد بؼعلومات تطوير قدراتها في إدارة متقدمة بؼعرفة العميل، بالإضافة إلذ توفت
يتطلب مهارات ككفاءات جديدة كذلك  ،العميل، في سياؽ ابؼقتًحات ابؼستقبلية لقيمة العميل كتطورات السوؽ

ختبار كبرفيز العملبء كدمج معرفة الزبوف كنشر ابؼعرفة في كل أرجاء ابؼنظمة كتفعيل معرفة العميل لتًبصتها إلذ لإ
 عركض تنافسية جديدة؛

 بتكارية إيد بؼعلومات العميل في سياؽ فرص كتساب ابؼهارات لإدارة ابؼصادر ابعديدة كالسوؽ ابعدإ
 تبتٌ على تلك ابؼعلومات؛

                                                           
 .263 -262ص ص.  ، مرجع سبق ذكره،برافتُ جوتا (1)
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  تشخيص الإبتكار كبرديد حاجات السوؽ التي يتم الوفاء بها كبناء أدكات ترشد كتدعيم برابؾها
 الإبتكارية ابػاصة بأسلوب صحيح؛

 بحيث بيكنها من برقيق قفزة أبعد من ابؼنظمات ابؼنافسة بؽا؛ ،ة متينةبتكاريإكتساب كبناء كفاءة إ 
 ومات العميل معرفة العميل بصفة مستمرة ككذلك السوؽ من خلبؿ العمليات ابؼرتبطة بدحصلة معل

 .كالعلبقة الودية معو
 في الخدمات الإتصالية: الإبتكار-3

صالات تدمية التي تقدمها مؤسسة الإكالفعاليات ابػتصالية أنها بؾموعة الأنشطة بيكن تعريف ابؼنتجات الإ
بأف تصالية بيكن ملبحظة خلبؿ التعريف السابق للمنتجات الإلغرض تلبية حاجات الزبائن، كبالتالر من 

لتي تتمثل في حزمة من ا ،كالفعاليات ابؼتنوعة كابؼتعددة الية تتكوف من بؾموعة من الأنشطةتصابؼنتجات الإ
تصالات لغرض تقدبيها للزبائن بالشكل الذم يلبي بؽم حاجاتهم مؤسسات الإتصالية التي تقدمها ابػدمات الإ

 كرغباتهم.

بتكار خدمات جديدة كتقدبيها، أك إالية يتمثل في قدرة ابؼنظمة على تصفي ابػدمات الإ الإبتكاركإف 
اـ التكنولوجيا ابغديثة ستخدإاع حاجات العملبء، كذلك من خلبؿ تطوير خدمات موجودة أصلب بهدؼ إشب

 كتكنولوجيا ابؼعلومات.

 تصالية ىي:في ابػدمات الإ الإبتكاركىناؾ ثلبث مداخيل أساسية من أجل 

تصاؿ بتقدنً خدمة حيث تقوـ مؤسسة الإ يا،تصالية جديدة كلإالذم يتمثل في إضافة خدمة المدخل الأول: *
 ستًاتيجية التنويع.إماد تعإء كانت للؤسواؽ ابعديدة، أم يتم تصالية جديدة سواإ

من خلبؿ إعادة تصميم ابػدمة  تصالية،بػصائص الضمنية للخدمة الإإجراء تعديلبت في ا المدخل الثاني:*
خصائصها، كابؼنافع التي سوؼ بوصل عليها كجعل ابؼستفيد يدرؾ مكاف  للمستفيدين من ابػدمة من حيث

 ابػدمة ابؼقدمة، كتعتبر خدمة مبتكرة جديدة كإف التعديل كالتحستُ كاضح عليها.

كذلك من خلبؿ إجراء تعديلبت تضمن  ،تصالية القائمة حاليا أك توسيعهاتعديل ابػدمة الإ المدخل الثالث:*
بها على الطريقة التي تقدـ  تصالية القائمة، أك إجراء تعديلبتائد جديدة للخدمة الإص كمزايا كفو إضافة خصائ

سم ابػدمة بؼعرفتها، إخطة للمنتج يتم برديد  تصاؿ خدماتها ابؼختلفة للزبائن، كذلك ضمن إعدادمؤسسة الإ
ابؼبتكرة تتوافق مع متطلبات كبرديد حجم ابؼنافسة التي تواجهها ابؼؤسسة في السوؽ، كالتأكد من أف ابؼنتجات 

 السوؽ، كقدرتها على ابؼنافسة لتضمن برقيق التميز في الأسواؽ، كبرقيق مستول من الربحية ابؼقبوؿ.
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تصالية ابعديدة، فإف عملية  ابػدمات الإقدنًتمالات الفشل في تحإتصاؿ ة الإكمن أجل أف تقلل مؤسس
طور، كيدركوف ابؼزايا كالفوائد ابعديدة التي سوؼ يستفيد منها جعل الزبائن يدركوف ىذا التابػدمات تتطلب ضركرة 

 الزبائن من خلبؿ كسائل التًكيج ابؼختلفة.

 تصالية:في الخدمات الإ الإبتكارأىداف *
تصالية إلذ تطوير ىذه ابػدمات، حيث أنها عملية شاملة كمتكاملة، في ابػدمات الإ الإبتكارتهدؼ عملية 

دة ابؼنافسة التي تدفع بدؤسسة تصاؿ، كىي ضركرية كحيوية في ظل تزايد حمؤسسة الإ رتبط بنشاط التسويق لدلكت
طويرىا من أجل إشباع حاجات الزبائن ابعديدة، كجذب مزيد من تصالية كتفي خدماتها الإ الإبتكارتصاؿ إلذ الإ

 تصالات أخرل.إ كضماف عدـ برويلهم إلذ مؤسسات الزبائن ابعدد، كالمحافظة على الزبائن ابغاليتُ

كبالتالر زيادة ربحيتو  ،تصالية تهدؼ إلذ تعزيز كضع ابؼؤسسة التنافسيفي ابػدمات الإ الإبتكارإف عملية 
 ابؼدل الطويل.على 

ة ابؼختلفة التي تتبعها تصالية عاملب حيويا كأساسيا للقياـ بالأنشطة التسويقيابػدمات الإكتعد عملية تطوير 
حتفاظو إعلى ابؼدل البعيد، بفا يؤدم إلذ ستمرار نشاطها كتعزيزه إللمحافظة على تصاؿ بشكل فعاؿ، مؤسسة الإ

بالزبائن ابغاليتُ كجذب زبائن بؿتملتُ، كزيادة قدرتها على ابؼنافسة في السوؽ التي تعمل بها، كتهدؼ عملية 
 تصاؿ:برقيق الغايات التالية بؼؤسسة الإتصالية إلذ كتطوير ابػدمات الإ الإبتكار

 تشخيص الوضع الراىن؛ 

  تصاؿ؛ستمالة زبائن جدد بؼؤسسة الإإجذب ك 

 تصالية في السوؽ ابغالية؛زيادة حجم التعامل من ابػدمات الإ 

 تصالية ابؼنافسة الأخرل؛تشابهة التي تقدمها ابؼؤسسات الإتصالية ابؼبزفيض تكلفة تقدنً ابػدمات الإ 

 ابػدمية في ذىن الزبائن كالسوؽ؛تصاؿ كمنتجاتها خلق صورة إبهابية عن مؤسسة الإ 

 تصاؿ من الصمود أماـ ابؼنافستُ داخل الأسواؽ؛خلق قاعدة تنافسية بسكن مؤسسة الإ 

 .التنوع في تقدنً حزمة ابػدمات ابؼبتكرة 

ة ابؼقدمة من قبل تصاليالتشابو بتُ ابػدمات الإتصالية عندما يدرؾ في ابػدمات الإ الإبتكاركتتضح أبنية 
تم تصالات، كلذلك تبرز ابغاجة لتمييز ىذه ابػدمة عن ابػدمات ابؼتشابهة، كىذا التميز يالإبصيع مؤسسات 

تصاؿ متميزة كفريدة من نوعها، لتميزىا إتصاؿ إقناع عملبئها بأنها مؤسسة برقيقو عندما تستطيع مؤسسة الإ
 ككميتها.بنوعية ابػدمات التي تقدمها 
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تصالات ستًاتيجية التي برقق بؼؤسسة الإتصالية يعتبر من الضركريات الإفي ابػدمات الإ الإبتكاركعليو فإف 
ستمرار، عن طريق توفتَ بعض الفرص كابؼساعدة على تقوية مركزىا التنافسي بابؼقارنة مع ابؼيزة التنافسية كالإ

 ابؼنافستُ الرئيسيتُ للسوؽ.

 : تصاليةي للخدمات الإالإبتكار عوامل نجاح عملية التسويق -4
 :(1)لإبقاح عملية تسويق خدمات جديدة لابد من توفر بصلة من ابؼتطلبات منها

تصالية كجودة حاليا كالتي ابؼبتكرة متوافقة مع ابػدمات الإ كيقصد بها أف تكوف ابػدمة ابعديدة الميزة النسبية:-أ
ستخداـ الأسهل السريعة، الإستجابة ديدة( من حيث الكلفة ابؼخفضة، الإتعكس ميزتها النسبية )أم ابػدمة ابع

 درجة التفوؽ التي تتمتع بها ابػدمة ابعديدة.... إلخ كبالتالر تصبح ابؼيزة النسبية ىي بدثابة 
أم درجة تتوافق كالفكرة ابعديدة مع قيم كخبرات الأفراد كحاجاتو. إف بقاح تسويق ابػدمة  :نسجامالإ-ب

التي أطلقتها  (Estorm)بذاىاتهم مثل خدمة إالعملبء ابؼستهدفتُ ك ا في عادات ابعديدة قد يتطلب أحيانا تغتَ 
ابػدمة ابعديدة  هكىذ ،كالتي تتمثل في تعبئة العميل رصيده مباشرة من رصيده البنكي بسهولة ،أوريدوشركة 

 سوؼ تغتَ في عادات العملبء ابؼستهدفتُ لكنها سوؼ برتاج إلذ كقت أطوؿ حتى يتعود عليها العملبء.
تصالية ابؼبتكرة بالسلطة كالوضوح لدل عامة ابعمهور إلذ حد ما. يفتًض أف تتم ابػدمة الإ التعقيد: درجة-ج

كبالتالر فهم النتائج ابؼتوقعة منها كي بيكن أف  ،بحيث من ابؼمكن أف تتعرؼ على خصائصها كفوائدىا ابؼتحققة
 التعامل مع ىذه ابػدمة.ىناؾ تبتٍ للخدمة بوقت مبكر كأف لا تطوؿ فتًة الإقداـ على يكوف 

بذاه خلق الضماف كالأماف لدل ابعمهور في تبتٍ إالتي بذرم على ابػدمة ابؼبتكرة بختبارات عدد الإ التجربة:-د
 ىذه ابػدمة ابعديدة.

  التسويقي في مجال المنتجات والخدمات الإبتكارأسباب نجاح عملية : الفرع الثالث
م في بؾاؿ ابؼنتجات كابػدمات كلعل الإبتكار ىناؾ عدة أسباب كعوامل تؤدم إلذ بقاح عملية التسويق 

 :(2)أبنها ما يلي
  ليس بالضركرة أف يكوف ابؼنتج ابؼبتكر معقدا أك متعدد ابػصائص الفنية أك ما شابو ذلك، كإبما بيكن أف

 يكوف منتجا بسيطا جدا، كلكن كراءه فكرة مبتكرة كغتَ مألوفة؛ 

  كإبما بيكن أف بيتد إلذ  ،على ابؼنتج في شكلو الأساسي )جوىره( الإبتكارلا بهب أف يقتصر التطوير ك
 ذات الصلة بو؛الإضافية، بل كإلذ العناصر ابػصائص 

                                                           
 .135 -134، ص ص. مرجع سبق ذكرهرائد سلماف، سحر أبضد كجي العزاكم،  -راجع كل من:  (1)

 .205 -204ص ص.  ،مرجع سبق ذكرهاني حامد الضمور، ى -
 .146 -141مرجع سبق ذكره، ص ص. بتكاري، لتسويق الإنعيم حافظ أبو بصعة، ا (2)
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 نتج في السوؽ ابؼستهدفة. ستخداـ ابؼإاجات العميل أك الظركؼ المحيطة بأف ىناؾ أبنية كبتَة لدراسة ح
عقد طويل الأجل يضمن بؽا  ليفي شترواس للمنتوجات أف توقع مع شركة ميلكين ستطاعت شركة إفمثلب 

من الأنسجة، ليس لأنها تنتج أفضل الأنسجة بأرخص الأسعار، بل لأف بحاجتها  ليفي شتراوسحتكار تزكيد إ
تعبئ  ميلكينأف  كالسر  ،ا معبأة داخل صناديق ىائلة ابغجمبالكمية التي برتاجه ليفي شتراوستزكد  ميليكين

كىذا يعتٍ أف عملية تفريغ الصناديق  ،ليفي شتراوسنستخداـ الذم يتم في مصنع ابؼنتوجات بنفس ترتيب الإ
 ؛(1)يتزامن بساما مع عملية الإنتاج في ابؼصنع

  َبحل مشكلة تواجو ابؼستهلك، خاصة إذا لد يكن ابؼستهلك إف بقاح ابؼنتج ابؼبتكر مرىوف إلذ حد كبت
 يعرؼ كيفية حلها؛

 وؽ على نطاؽ كاسع، كبهب ختباره قبل تقرير تقدبيو إلذ السإىتماـ بدراسة ابؼنتج ابؼبتكر ك بهب الإ
 عتماد على نتائجها بدرجة كبتَة؛ن الإختبارات، بحيث بيكبؼوضوعية في مثل ىذه الدراسة كالإمراعاة الدقة كا

  م على كجو الإبتكار من الأبنية بدكاف أف يقوـ ابؼسؤكلوف عن التسويق عامة، كابؼسؤكلوف عن التسويق
ستجابة بؽا في التي بريط بدنظماتهم، كبؿاكلة الإابػصوص بدلبحظة كرصد التغتَات التي بردث بالبيئة ابػارجية 

 الوقت ابؼناسب كلما أمكن ذلك؛

  في بؾاؿ ابؼنتج )سلعة كاف أـ خدمة( يصعب تقليده أك بؾاراتو بواسطة ابؼنظمات  الإبتكاركلما كاف
ك كلما تطلب القياـ بذلك كقتا طويلب من ىذه ابؼنظمات، بسكنت ابؼنظمة ابؼبتكرة من ابؼنافسة لسبب أك لآخر، أ

 لفتًة طويلة كبستعت بالتبعية بديزة تنافسية تستمر لفتًة طويلة؛ الإبتكارجتٍ بشار ىذا 

  ما بوتاجو أك م، كبتُالإبتكار بهب التفرقة بتُ ما ىو منطقي من كجهة نظر ابؼسؤكلتُ عن التسويق 
فقد لا يبدك منتج ما منطقيا من كجهة نظر ابؼسؤكلتُ، كلكن يكو مطلوبا كمرغوبا فيو من قبل  ،فيو العملبءيرغب 

بتكرت خدمة إفي الو.ـ.أ حيث كمثاؿ ذلك ما قامت بو إحدل البنوؾ  ،العملبء كالعكس قد يكوف صحيحا
نبهم مشقة الذىاب إلذ البنك من أجل أف بذ كجديدة كىي توصيل ابؼعاشات لأصحابها ابؼسنتُ بدنازبؽم كذل

 الذريع؛ شلبػدمة ابؼبتكرة ككاف مصتَىا الفزدحاـ غتَ أف العملبء رفضوا ىذه انتظار كابؼعاناة من الإكالإ

  بتكار.إتوقف لمجرد برقيق نتائج طيبة من عملية مستمرة كمتواصلة، كلا ت الإبتكارإف 

                                                           
، خلبصات كتب ابؼدير كرجل بتكار في الشركات الأمريكية والأوروبية واليابانيةدد أو تبددا مقارنة بين أسرار الإتججيمس أـ ىيجنز،  (1)

 .4، ص. 1992، نوفمبر 21إصدار الشركة العربية للئعلبـ العلمي )شعاع(، القاىرة، العدد الأعماؿ، 
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فقد تم إجراء عدد من الدراسات في ابػارج للوقوؼ على العوامل التي تؤدم إلذ ىذا  ،بالإضافة إلذ ما سبق
إلذ عدد من العوامل التي صلوا كالذين تو  ،(Langrish et al)النجاح كمن ىذه الدراسات تلك التي قاـ بها 

 :(1)عتبار منهاموضوع الإ الإبتكارتقف كراء بقاح 

  السلطة. كشخص آخر يتمتع بذكاء فتٍ؛كجود شخص بفيز أك غتَ عادم في موقع 

 برديد دقيق ككاضح بغاجات السوؽ؛ 

  ؛الإبتكارإدراؾ مدل الفائدة ابؼرتقبة من 

  التعاكف كالتنسيق بتُ الإدارات ابؼختلفة داخل ابؼنظمة؛مستول عاؿ من 

  الإبتكاركجود ابؼوارد اللبزمة لعملية. 

 إلذ برديد عدد من عوامل النجاح كىي: (Rothruell)كقد توصل 

 الفهم الذم يفوؽ ابؼتوسط بغاجات ابؼستخدمتُ؛ 

 ىتماـ بالتسويق بدرجة كبتَة؛الإ 

 من خارج ابؼنظمة؛ستعانة بابػبراء الإ 

 تكوين فرؽ عمل للمنتج أك ابػدمة ابعديدة؛ 

 تعهم بسلطة كبتَة.ختلبؿ الأشخاص ابؼسؤكلتُ عن عملية تطوير ابؼنتج ابعديد بؼناصب عالية، كبسإ 

كعموما بيكن أف نستنتج أف عوامل النجاح تدكر بصفة أساسية حوؿ العنصر البشرم )إدارة أك أفراد من 
ستجابة لتلك ؽ بكل عناصرىا كخاصة العميل، كالإغتَ أعضاء الإدارة(، كتفهم كرصد حاجات الأسوا

حتياجات، كالعمل كفريق، كالتعاكف كالتضافر بتُ الإدارات ابؼختلفة بابؼنظمة، كالدراسة ابؼستمرة للبيئة ابػارجية الإ
في ابؼنتج  الإبتكاربواسطة ابؼنافستُ، كالذىاب إلذ أبعد مدل من بؾرد  الإبتكاربدكوناتها ابؼختلفة، كصعوبة تقليد 

 في جوىره.

في ابؼنتجات كابػدمات يلعب دكرا أساسيا في برقيق الأىداؼ التسويقية  الإبتكارفإف  ،كبفا سبق
كما   ،في حد ذاتو قد لا يعتبر كافيافي بؾاؿ ابؼنتج  الإبتكارللمنظمات، كإف كاف بؿفوظا بابؼخاطرة. كلاشك أف 

 كالتًكيج. أف بعض الشركات قد بذد صعوبات في ىذا المجاؿ، كذلك بابؼقارنة بدجالات تسويقية أخرل كالتسعتَ
 في بؾاؿ التسعتَ في النقطة ابؼوالية. الإبتكاركسوؼ يتم عرض 

 

                                                           
 140 -142مرجع سبق ذكره، ص ص.  التسويق الابتكاري،نعيم حافظ أبو بصعة،  (1)
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 في مجال الأسعار الإبتكارالمطلب الثاني: 
ستًاتيجية التي تؤثر في بقاح ابؼنظمة كربحيتها، ي في الأسعار من أىم القرارات الإالتسويق الإبتكاريعتبر 

من ابؼداخل ابؼهمة لتحقيق التميز التنافسي التسويقي كإبهاد  كجذب ابؼستهلكتُ لشراء منتجاتها، كما يعتبر أنو
سويق كعمليات البيع، نظرا لعلبقتو تكيشكل السعر أيضا أبنية خاصة في بؾاؿ ال ،ميزة تنافسية بدرجة أك بأخرل

 بينما ابؼباشرة مع الإيرادات كابؼبيعات كالتكاليف، كىو الوحيد من عناصر ابؼزيج التسويقي الذم يولد إيرادات،
ستًاتيجيا أحد أىم القرارات التي إمن حيث بزطيطو كتنفيذه كتعديلو  تؤثر باقي العناصر على التكاليف، كما يعد

 تنفذىا ابؼنظمة.

 في الأسعار وأىميتو الإبتكارمفهوم : الفرع الأول
 مفهوم الابتكار في الاسعار:-1

التي تواجو رجاؿ التسويق نظرا لتأثتَه على ابؼستهلك يعتبر السعر كالقرارات ابؼتعلقة بو من أصعب القرارات 
 من جهة ككذا دكره في برقيق أىداؼ ابؼنظمة من جهة أخرل.

متلبؾ إبؼستهلك عن ابؼنافع ابؼتحققة من "بؾموعة القيم ابؼتوقعة التي يستند إليها ا :كيعرؼ السعر على أنو
 .(1)معينة"ستفادة من ابؼنتوج خلبؿ فتًة زمنية ستخداـ أك الإإأك 

ستعماؿ إعلى ابؼزايا ابؼرتبطة بحيازة أك "بؾموعة التضحيات التي يقدمها العميل للحصوؿ  :كيعرؼ على أنو
 .(2)ابؼنتج أك ابػدمة"

التي يدفعها ابؼستهلك مقابل حصولو على السلعة أك "القيمة النقدية أك العينة  :كيعرؼ على أنو
 .(3)ابػدمة"

"مبلغ من ابؼاؿ اللبزـ لشراء كمية بؿددة من السلع أك  :أنو كفي ىذا الصدد عرؼ كذلك على
 .(4)ابػدمات"

 :(5)كبيكن النظر إلذ السعر من ثلبث كجهات

                                                           
 .48، ص. مرجع سبق ذكرهعطا الله فهد سرحاف،  (1)

(2) 
Philip Kother, Gary Armstrong, principes de marketing, Pearson éducation, 8

eme
 édition, 

France, 2007, p. 252. 
 .189ص. ،2008الأردف ،، الأكلذالطبعة ، دار إثراء للنشر كالتوزيع،ستراتيجي متكاملإإدارة التسويق مدخل تحليلي ناجي معلب،  (3)

(4) Claude demeur : Aide- mémoire marketing, Dunod, 6
eme

 édition, Paris, 2008, p. 155. 
 .49 -48ص.  .ص مرجع سبق ذكره،عطا الله فهد سرحاف،  (5)
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 :فهو ينظر إلذ السعر على أنو ذلك ابؼبلغ من ابؼاؿ الذم يكوف مستعدا  من وجهة نظر المستهلك
 حاجاتو كرغباتو. لدفعو في سبيل ابغصوؿ على السلعة أك ابػدمة التي يتوقع أف تشبع

 :فإف السعر ىو الوسيلة التي يستًد بها تكاليفها كبرقق قدرا من الربح. من وجهة نظر المنظمة 

 :فإف السعر ىو مؤشر للقيمة التي يوليها المجتمع بؼنتج معتُ سلعة كانت أـ  من وجهة نظر المجتمع
 خدمة.

فعو ابؼشتًم طوعا للحصوؿ على سلعة أك أف السعر ىو ابؼقابل الذم يد ،كمن خلبؿ ما تقدـ بيكن القوؿ
 تتضمن منافع كفوائد مرغوبة للمستهلك.خدمة 

 .(1)بتكار طريقة تسعتَ جديدة لتعزيز القيمة"إ" :في الأسعار على أنو الإبتكاركيعرؼ 
تصالات على تقدنً أسعار "قدرة مؤسسات الإ :تصالية على أنهافي الأسعار للخدمات الإ الإبتكاركيعرؼ 

 تكوف مرضية كمناسبة للعملبء". مبتكرة
ىو عملية إبهاد طرؽ جديدة مبتكرة في تسعتَ  في الأسعار الإبتكارأف  ،كمن خلبؿ ما سبق بيكن القوؿ

م الإبتكار كما أف التسعتَ   ابؼنتوجات كابػدمات تسمح للعميل بتفصيلها عن باقي ابؼنتجات كابػدمات ابؼنافسة.
 .(2)على كجو التحديد يعتمد على فلسف ابؼركنة في التسعتَ

 في الأسعار: الإبتكارأىمية -2
كبالأخص في ابؼؤسسات ، في الأسعار زيادة ملموسة لدل مديرم التسويق الإبتكارزدادت أبنية إلقد 

ا التسعتَ أبنية خاصة نظرا لعدـ ملموسية ىذا ابؼنتج ككذا ابؼنافسة التي يعرفها ىذا هكالتي يكتسي فيابػدمية 
القطاع بالإضافة أف السعر ىو ابؼتغتَ الوحيد الذم يتضمن إيرادات للمنظمة، كما أف لو تأثتَ كبتَ على حجم 

الأسعار يتفاكت من منظمة لأخرل في  الإبتكارابؼبيعات المحققة كبالتالر على ربحية ابؼنظمة، كما يلبحظ أف أبنية 
حيث ينبغي أف يسهم السعر المحدد للخدمة في برقيق أىداؼ ابؼنظمة  ،كيعد من ابعوانب ابغساسة في ابؼنظمات
حيث بقد أف ابؼنظمات التي تقدـ خدمة ابؽاتف النقاؿ مثلب في ابعزائر  ،التسويقية بإيصاؿ خدماتها إلذ العملبء

ا من فتًة إلذ أخرل كالتسعتَ بالثانية أك التسعتَ بعد الدقيقة ابػامسة في بؿاكلة لإشباع تقوـ بتغيتَ تسعتَة خدماته
كما تتداخل أبنية السعر مع أىدافو. كنظرا لتعلق السعر بجوانب التكاليف   ،حاجات عملبئها كبأقل التكاليف

تسويق من تفهم كجهات النظر كظركؼ ابؼنافسة كإمكانيات ابؼستهلكتُ. بؽذا لابد لإدارة الكمستول الإيرادات 
 النفسية للمستهلكتُ لأنهم يعتمدكف على السعر كمؤشر بعودة ابؼنتج/ ابػدمة.

                                                           
 .04علي ابعياشي، مرجع سبق ذكره، ص.  (1)
 .126رائد سلماف كآخركف، مرجع سبق ذكره، ص.  (2)
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كما أف السعر يرتبط بدجموعة من ابؼتغتَات التسويقية مثل مواصفات ابػدمة العرض، خدمات 
بزاذ قرار إبؽذا فعند  ،ويقيابؼستهلكتُ، لذا بهب أف تتخذ القرارات بشأنو مقتًنة بخطط بقية عناصر ابؼزيج التس

 برستُ جودة ابػدمة لابد من مراعاة مدل تقبل السوؽ للسعر ابعديد.
جو ابؼنظمة، بؼا لو من أثر مباشر في واعار يعتبر من أصعب ابؼهاـ التي تفي بؾاؿ الأس الإبتكاركبالتالر فإف 

 (1)كبرقيق ابؼيزة التنافسية. ،لأرباح كالأىداؼ التي تسعى إليهاربحية ابؼنظمة كقدرتها على برقيق ا

 في مجال الأسعار الإبتكارالأىداف والعوامل المؤثرة في : الفرع الثاني
 :في مجال الأسعار الإبتكارأىداف  .1

يعتبر من أكثر الأدكات أك العناصر ابؼكونة للمزيج التسويقي التسعتَ سياساتو كالقرارات ابؼتصلة بو 
من أبنها التأثتَ على مدل برقيق ابؼنظمة لأىدافها  ،إلذ عدة أسبابحساسية بالنسبة للئدارة، كيرجع ىذا 

كالعوائد ابؼتوقعة كابؼزيج  رتبط أداؼ التسعتَ بحجم ابؼبيعاتكالقدرة على مواجهة ابؼنافسة كبرقيق ميزة تنافسية. كت
 السلعي كبابغصوؿ على علبمة جودة رفيعة.

 :(2)كبيكن إبهاز أىم الأىداؼ ابؼتوقعة من التسعتَ في

  ستفادة من نتائج التقدـ التكنولوجي؛في الإمشاركة ابؼستهلك 

 ستخداـ الكامل كالفعاؿ للموارد ابؼتاحة؛الإ 

 ستثمار من خلبؿ زيادة ابؼبيعات؛على الإ برقيق عائد 

 المحافظة على ابغصة السوقية كبرسينها؛ 

 .إشباع حاجات ابؼستهلك بدراعاة دخلو 

خلبؿ تصالات تهدؼ من تصالية، فإف مؤسسات الإفي الأسعار للخدمات الإ الإبتكارأما أىداؼ 
ستقرار كبرقيق الربح، ة الأساسية ابؼتمثلة بالبقاء كالإفي الأسعار برقيق أىداؼ ابؼؤسس الإبتكارستخدامها سياسة إ

بػدمات ابؼقدمة من كتعظيم ابغصة السوقية للمنظمة، كالتميز كابؼنافسة كبناء بظعة جيدة لدل عملبئها كمستول ا
إلذ منح العملبء خدمات بتكلفة معقولة بالإضافة  الإبتكارتصالات من خلبؿ كتسعى مؤسسات الإقبلها، 

 تصاؿ في الأسعار.بتكار مؤسسة الإإالعميل على منفعة عالية من جراء بغصوؿ 

داؼ العامة في بؾاؿ الأسعار لا بيكن أف بوقق أىدافو ما لد تكن ىذه الأىداؼ مطابقة للؤى الإبتكارإف 
 تصالية.كالرئيسية للمؤسسة الإ

                                                           
 .53، ص.مرجع سبق ذكرهعطا الله فهد سرحاف،  (1)
 .56 -54نفس ابؼرجع السابق، ص ص. ( 2)
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في الأسعار،  الإبتكارتصاؿ بتحديد الأىداؼ التي ينبغي برقيقها من عملية كبعد أف تقوـ مؤسسة الإ
عتبار العوامل التي تؤثر على ية، كلكن بعد الأخذ بالإصالتإلذ قرار سليم لتسعتَ ابػدمات الإبالإمكاف الوصوؿ 

 قرارات التسعتَ للخدمات الاتصالية.

 في الأسعار: الإبتكارالعوامل المؤثرة في  .2
في برديد الأسعار. كىي تنقسم إلذ عوامل داخلية  الإبتكارىنا بؾموعة من العوامل التي تؤثر على قرارات 

 كعوامل خارجية.

في الأسعار في طبيعة السوؽ  الإبتكارتتمثل العوامل ابػارجية التي تؤثر على قرارات   العوامل الخارجية: -أ 
تصالات برتاج إلذ معلومات عن ابؼنافستُ، بيئة أخرل. حيث بقد أف مؤسسات الإكالطلب كابؼنافسة كعناصر 

الوقت ابغالتُ كبهب في ستجابتهم في ابؼاضي لتغتَات الأسعار، معرفة أسعارىم إكدرجة مغامرتهم السعرية، كمعرفة 
ابػدمة، كأثر تغتَ السعر في تصاؿ أيضا أف تعرؼ حجم الطلب على خدماتها كبرليل قيمة على مؤسسة الإ

 الطلب، كمعرفة سلوؾ ابؼستهلك بذاه ابػدمات.

 :(1)كىي تتمثل فيما يلي العوامل الداخلية:  -ب 

 الأىداف التسويقية: .أ 

منتج ذك جودة عالية بهدؼ الصمود كالتميز على ابؼنافستُ في إذا كاف ابؽدؼ السوقي المحدد ىو إنتاج 
فإف ذلك يتطلب كضع أسعار مرتفعة. أما إذا كانت ابؼنظمة تهدؼ إلذ الوصوؿ إلذ أكبر عدد بفكن من  ،السوؽ

ستًاتيجية إلب فرض أسعار منخفضة كبذلك تكوف فإف ىذا يتط ،ابؼستهلكتُ بالأخص ذكم الدخوؿ المحدكدة
 دة بشكل كاسع على أساس القرارات ابػاصة بالأىداؼ التسويقية.الأسعار بؿد

 ستراتيجية المزيج التسويقي:إ .ب 

حيث أف قرارات الأسعار بهب تنسيقها مع تصميم ابؼنتج كالتوزيع كعمليات التًكيج كي يتم تشكيل 
 برنامج تسويقي قوم كمتماسك.

 التكلفة: .ج 

لأف بصيع ابؼنتجات تهدؼ التي تغطيو كل  ،الأسعار تشكل التكاليف الأساس الذم يعتمد عليو عند برديد
تعمل لكي ة الداعمة. كالكثتَ من ابؼنظمات تكاليف الإنتاج كالتوزيع كالتًكيج لبيع ابؼنتجات كغتَىا من الأنشط

                                                           
-215، ص ص. 2007، دار حامد للنشر كالتوزيع، الأردف، ستراتيجيات التسويق مدخل كمي وتحليليإبؿمود حاسم بؿمد الصعيدم،  (1)

219. 
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ا أف نهافإذا كانت تكاليفها منخفضة فإمك ،تكوف ابؼنتجات ذات تكلفة منخفضة أك مقبولة في بؾاؿ نشاطها
 عتبار عدـ التضحية بابعودة.مبيعات أعلى على أف تأخذ بنظر الإمنخفضة تؤدم بدكرىا إلذ تضع أسعارا 

 عتبارات المنظمة:إ .د 

تعتبر عملية برديد الأسعار من الأنشطة ابؼهمة كابغساسة داخل ابؼؤسسة، لذلك على ابؼنظمة أف تقرر من 
الإدارة العليا في ابؼنظمات أك من طرؼ الذم بهب أف يضع الأسعار، حيث أف الأسعار غالبا تقرر من قبل 

ميسرم ابػطوط الإنتاجية، كما قد يسمح لرجاؿ البيع بالتفاكض مع الزبائن ضمن مدل سعرم معتُ غالبا ما 
 توافق الإدارة على الأسعار ابؼقتًحة من قبل ابؼستويات الأدنى في ابؼنظمة أك رجاؿ البيع.

 في الأسعار كارالإبتخطوات وأساليب تحديد : الفرع الثالث
في الأسعار من أصعب ابؼهاـ التي تقع على عاتق ابؼسؤكلتُ في أم منظمة، لأنها  الإبتكارتعد عملية برديد 

في  الإبتكاركيكوف  ،بزضع للعديد من العوامل التي تتغتَ بسرعة كبتَة كالتي بىرج معظمها عن سيطرة ابؼنظمة
 :(1)الأسعار من خلبؿ الطرؽ التالية

 سعار على أساس الطلب:في الأ الإبتكار -أ 
بلفاض إعندما يزداد الطلب، كتنخفض عند  ترتكز ىذه الطريقة على مستول الطلب، بحيث ترتفع الأسعار

في  الإبتكارالسعر بناء على الطلب، كذلك من أجل تغطية الربح رغم ثبات تكلفة الوحدة في ابغالتتُ كيتم برديد 
 نوعية ابؼنتجات، أك على أساس قدرة ابؼستهلك الشرائية التي بسكنو من شراء ابؼنتج في أثناء عرضو في السواؽ.

 التكلفة: على أساسفي الأسعار  الإبتكار -ب 
كيعبر عنو من خلبؿ ابؼعادلة  ،على أساس الربح ابؼضاؼإف التسعتَ على أساس التكلفة بيكن أف يكوف 

 التالية:
 

 
ستخراج نصيب الوحدة ات دقيقة عن التكاليف ابؼتغتَة لإكبذلك فإف ىذه الطريقة تتطلب توفتَ معلوم

كقد تقوـ ابؼنظمة بتحديد أسعارىا بهدؼ الربح، من خلبؿ برديد السعر الذم بوقق بؽا عائدا  ،الواحدة منها
 لى إبصالر تكاليفها عند معدؿ تقديرم بغجم ابؼبيعات.بـططا ع

 في الأسعار على أساس المنافسة: الإبتكار -ج 
رتباط ابؼتبادؿ بتُ الأطراؼ د سعر السلعة، كتقوـ على فكرة الإتؤثر ابؼنافسة ابؼتوقعة بشكل كبتَ في بردي

ابؼتبادلة، أم أف نتائج تصرؼ منظمة ما لا تعتمد على ىذا التصرؼ كإبما أيضا على تصرفات ابؼنافستُ 

                                                           
 .61 -60، ص ص. مرجع سبق ذكرهعطا الله فهد سرحاف،  (1)

 + مصاريف إدارية + ىامش الربح + تكلفة التسويق السعر = تكلفة الإنتاج
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في أسعارىا في ضوء سعر منافسيها كبراكؿ كضع متوسط  الإبتكارحيث بردد ابؼنظمة  ،ابؼتواجدين في السوؽ.
 ؽ، كىذا النوع من التسعتَ ىو الأكثر شيوعا.يطابق سعر الصناعة التي تنتمي بؽا في السو 

 سعار على أساس تشكيلة المنتوجات:في الأ الإبتكار -د 
كيتم ذلك من خلبؿ شراء بؾموعة منتوجات كوحدة كاحدة بسعر كاحد يدفعو ابؼستهلك، كيفضل البائع 

 ىذه الطريقة لأنها بسكنو من بزفيض السعر دكف برديد ابؼنتج الذم يقع عليو التخفيض.
 :الإبتكارمستوى  -ه 

متلك ىذا ابؼنتوج إ الإبتكارالذم يتمتع بو ابؼنتوج ابعديد، فكلما زاد ىذا ابؼستول من  الإبتكارمستول 
 ميزة تنافسية على الأصناؼ البديلة، ثم بستلك ابؼنظمة ىامشا كبؾالا أكبر للمناكرة في برديد سعر ىذا ابؼنتوج.

 في الأسعار الإبتكارستراتيجية إمراحل تخطيط : الفرع الرابع
ستًاتيجيات التسويق التي تؤثر في برقيق الأىداؼ إفي الأسعار كاحدة من  الإبتكارستًاتيجية إتعتبر 

بزاذ القرارات السعرية إالقياـ بوضع السياسات كابػطط ك  التسويقية كالتنظيمية. كعليو يتعتُ على الإدارة ابؼعنية
 خاص مع:ابؼنسجمة مع ابؼتغتَات البيئية بشكل 

 كدرجة مركنة الطلب؛ لطبيعة الأسواؽ التي تتعامل معها من حيث مستويات الدخ 

 قتصادية.قتصادية كالظركؼ الإجتماعية التي تعكسها السياسات الإقتصادية كالإالأىداؼ الإ 

م تتكوف من الإبتكار ستًاتيجية التسعتَ إكإف  :في الأسعار الإبتكارستراتيجية إخطيط مراحل ت -1
 :(1)مراحل ىيثلبث 

 فهم القيمة الأولية للمنتج أو الخدمة المقدمة للمستهلك: -أ 
 قتصادم، الدخل كشركط الطلب(؛البيئة ابػارجية )الوضع الإيتحتم على ابؼنظمة برليل  .1

 ستخداـ ذكم ابػبرة؛إسعر ابؼعقوؿ، عن طريق البحث ك فهم سلوؾ ابؼستهلك كتصوره لل .2

 التوزيع؛التسعتَ ابؼبدئي في بصيع قنوات  .3

مواؿ اللبزمة الأ -برليل تكاليف ابؼستهلك الإبصالر عند شراء ابؼنتج كالتي قد تشكل برديات الشراء التالية:  .4
 التكاليف التنافسية؛ –تكاليف التدريب  –كتساب ابؼعرفة إ –الوقت ابؼطلوب  –

 جات؛برليل ابؼنافستُ كابؼنتجات ابؼنافسة كأسعارىم، كمقارنة ابؼستهلك لسمات ابؼنت .5

 بهب على ابؼنظمة برديد أىدافها كأف تقوـ بفهم ىيكل التكاليف مع مستويات ابؼبيعات ابؼختلفة. .6

                                                           
 .26 -25، ص ص. مرجع سبق ذكرهطارؽ فيصل التميمي،  (1)



 ي ــــــــــويقـــــــــــار التســـــلإبتكل الاطار النظري...............................................ل الأول ــــــــــالفص
 

 

121 

 ستراتيجية رفع مستوى القيمة:إ -ب 
بتكار قيمة فريدة من نوعها لدل ابؼنتج، بحيث تؤدم إلذ تقليل أبنية ابؼقارنة ما بتُ البدائل كابؼنتج، إبحث ك  -1

 ابؼنافستُ؛كحجب عيوف ابؼستهلكتُ عن 

التواصل كالقياس، كبيكن مقارنة سعر ابؼنتج بالنسبة لدخل ابؼستهلك كبؾموع نفقاتو، كذلك من خلبؿ  -2
 ستخداـ ابؼنتج كعنصر مكمل مع منتجات أخرل ضركرية يستخدمها ابؼستهلك؛إللمنظمة 

السلبمة التي عادة لا التواصل مع ابؼستهلكتُ كشرح أبنية كبظات ابؼنتج بؽم، كأنو من ابػطر بذاىل ابعودة ك  -3
 تذكر من خلبؿ ابؼنافستُ، كبيكن للمنظمة أف تقوـ بتقدنً منتج بول مشكلة ما لدل ابؼستهلك بعذبو؛

بلفاض التكاليف الإنتاجية( إذا قاـ بشراء منتجات ابؼنظمة إ) :قتصادية للمستهلك مثلإظهار ابؼزايا الإ -4
 كذلك من خلبؿ رسائل ترسل إليو.

 ستراتيجي:حركات التسعير الإ -ج 
في ىذه ابؼرحلة على ابؼنظمة مراقبة برركات أسعار ابؼنافستُ، ككضع سياسات ابػصومات كالعركض التًكبهية  .1

 كالتحليل ابؼوبظي كغتَىا من العوامل ابؼختلفة؛

 كجود خط إنتاج متكامل بأسعار تفاعلية؛ .2

 قتصادية الكبرل؛الإيواجو السوؽ تغتَات في البيئة القياـ بعمل تعديلبت على الأسعار عندما  .3

 ستًاتيجية الشبكات العابؼية كابغلوؿ كابػبرات في بؾاؿ التسعتَ.إستخداـ إ .4

 Procter and)إلذ ما قامت بو شركة  (Ailaruadic et al)كفي ىذا الصدد قد أشار 

compels) التسعتَم كذلك باستخداـ  الإبتكارعتماد القيمة كجزء من إبتكار التسعتَم بللئ ستخدامهاإب
ستجابة الزبوف بؽذا النوع من التسعتَ. كقد إابؼبيعات كابغصة السوقية كدرجة  الكوبوف كالأسعار التًكبهية لزيادة

ختًاؽ السوؽ ابؼدعومة بالتًكيج أكثر فاعلية في ابغصة إتَ القيمة التي قامت بو الشركة ك كجدت الدراسة بأف تسع
 السوقية من الإعلبف.

يمة بتكار القإعتبار إما بىص مبدأ التوجو بكو الزبوف بأنو في (,Kim &Mauborge)أكضح  كقد
قتصادية التي بستلكها ابؼنظمة ىي من العناصر الأساسية بؽذا ابؼبدأ، كأكد بأف النمو كالربط بينو كبتُ ابؼعرفة الإ

كالتوسع في السوؽ بنا من الأىداؼ السديدة لأم منظمة، كلكن لا يتم ذلك إلا من خلبؿ تقدنً القيمة للزبوف، 
ستًاتيجي ابؼتصف الإلتسعتَ إذ قد يكوف ا ،بتكار القيمة بالضركرةإالتكنولوجي ىو  الإبتكاركىنا فقد لا يكوف 



 ي ــــــــــويقـــــــــــار التســـــلإبتكل الاطار النظري...............................................ل الأول ــــــــــالفص
 

 

122 

حتفاظ بابؼنافسة، ىذا علبكة على أف الإ ىو ابؼسبب لزيادة حجم الطلب في السوؽ الذم يتصف بدكره الإبتكارب
 .(1)بتكار القيمةإبالزبوف كالمحافظة على الوضع الراىن بيكن أف يتم أيضا من خلبؿ 

رتباطا مباشرا بالأىداؼ التي إا بالنسبة للمنظمة، لأنها ترتبط ستًاتيجية التسعتَ تؤدم دكرا مهمإكعليو فإف 
 تسعى ابؼنظمة إلذ برقيقها.

 في الأسعار: الإبتكارستراتيجيات إ -2

ستًاتيجيات التسعتَية ابعديدة لتحقيق ىدؼ أك أكثر من أىدافها الإتستخدـ ابؼنظمات الكثتَ من 
ستعانة بها في اؿ التسعتَ التي بيكن للمنظمة الإة في بؾالتسويقية، حيث أف ىناؾ العديد من الأساليب ابؼبتكر 

 :(2)ستًاتيجياتاتها، كفيما يلي عرض لأىم ىذه الإتسعتَ خدم

ستًاتيجيات كتضم بؾموعة من الإ ستراتيجيات السعرية للمنتجات أو الخدمات الجديدة:الإ-2-1
 نذكر منها ما يلي:

ابؼنظمات ابػدمية ابؼتخصصة بإثبات موقعها في السوؽ  حيث تقوـ بعض  ستراتيجية التسعير التفاخرية:إ-أ
كمنظمات فريدة من خلبؿ تقدنً خدمات فريدة كبنوعية جيدة كبأسعار عالية، حيث تسعى إلذ جذب فئة 

 سوقية بؿددة ذات نفوذ خاص ترغب في التفاخر.
كوف السوؽ غتَ حيث تقوـ ابؼنظمة بتحديد أسعار عالية بػدماتها عندما ي ستراتيجية قشط السوق:إ-ب

فستُ ملبحظة ردكد لأف بإمكاف ابؼنا ،ستًاتيجية تتضمن بعض ابػطورةبالنسبة للؤسعار، غتَ أف ىذه الإ حساس
 طرح خدماتها بسعر أقل مع برقيق نفس ابؼنافع.كبالتالر إمكانية  ،بذاه الأسعار العاليةإأفعاؿ الزبائن 

 ستراتيجية التغلغل السوقي:إ-ج
ستًاتيجية طرح خدماتها في السوؽ بأسعار منخفضة من أجل تباع ىذه الإإبإمكاف ابؼنظمة من خلبؿ 

ظمة كبالتالر برقيق حصة سوقية كبتَة مقارنة بابؼنافستُ كعلى ابؼن ،جذب فئات سوقية كبتَة بؼنتجاتها أك خدماتها
للؤسعار العالية كالقدرة على بزفيض التكاليف ستًاتيجية حساسية السوؽ بالنسبة أف تراعي عند التطبيق ىذه الإ

 لزيادة حجم ابؼبيعات كالأسعار ابؼنخفضة بهب أف تساعد في بذنب ابؼنافسة.
 استراتيجية الحزمة:-د

حيث أف ابؼنظمات التي تقوـ باستخداـ ىذه الاستًاتيجية تقوـ بتجميع بؾموعة من ابؼنتجات أك ابػدمات 
ع خدمات ابؽاتف النقاؿ حيث تقوـ بطرح ىاتف نقاؿ + شربوة كبأسعار معقولة ابؼتكاملة كما ىو ابغاؿ في قطا 
يساعد في تركيج ابػدمات ابؼطركحة في السوؽ كبالتالر زيادة حجم  ،ستًاتيجياتكمنخفضة. كىذا النوع من الإ

 ابؼبيعات عن طريق إقناع الزبائن بابؼنافع ابؼنخفضة من ىذه ابغزمة.
                                                           

 .127ص.  ذكره،مرجع سبق رائد سلماف كآخركف، ( 1)
 .187 -182، ص ص. 2009، دار اليازكردم للنشر كالتوزيع، الأردف، مبادئ التسويق الحديثبضيد الطائي، بشتَ العلبؽ،  (2)
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 ستًاتيجيات:كمن أبرز ىذه الإ بضبط السعر:ستراتيجيات الخاصة الإ-2-2
 ستراتيجيات ضبط السعر على أساس التخفيضات والسماحات:إ -أ 

حيث بقد مثلب ، حيث تقوـ ابؼنظمات ابػدمية أك الإنتاجية بطرح أسعار خاصة تتلبءـ كحجم ابؼشتًيات
 بؾانية عن كل عملية تعبئة. (SMS)في مؤسسات قطاع خدمات ابؽاتف النقاؿ بسنح رصيد بؾاني أك رسائل 

 ستراتيجية قيادة السعر:إ -ب 
ىذه ابؼنظمة  ل من خلبؿ برديد الأسعار من قبل ابؼنظمة ما تعتبر القائدة في السوؽ من خلبؿ قياـتتمث

تباع على أف بوقق ىذا التغتَ ربحا كافيا ، كتكوف باقي ابؼنظمات مستعدة للئفي تغيتَ الأسعار درالقائدة بأخذ ابؼبا
 .(1)نظمةللم

 ستراتيجية التسعير التمييزية:إ -ج 
يبتٌ السعر التمييزم على أساس أسلوب تركبهي تستخدمو ابؼنظمات للتأثتَ على فئات سوقية بؿددة من 

 خلبؿ ابؼركنة في السياسة السعرية لبعض السلع أك التي تقدـ منافع بسييزية للمستفيد.

 ستراتيجية التسعير النفسي:إ -د 
قتصادية أىم ابؼؤشرات التي عتبارات الإعتبارات النفسية أكثر من الإستًاتيجية أبنية كبتَة للئلإتعطي ىذه ا

 تؤثر على قرارات الشراء للمستفيد:

 طبيعة العلبقة بتُ جودة ابػدمة كسعرىا؛ 

 طبيعة العلبقة بتُ ابؼنافع التي بوصل عليها الزبوف كقيمة ابػدمة ابؼعبر عنها بالسعر ابؼدفوع؛ 

 السعر ابغالر الذم يدفعو الزبوف للخدمة مع السعر السابق الذم دفعو لنفس ابػدمة؛ مقارنة 

  في ذىن الزبوف؛د مستويات الأسعار لبعض ابػدمات حدك 

كىناؾ أكثر من شكل من أشكاؿ الأسعار النفسية مثل: الأسعار ابغكرية الفردية التي توضع في شكل 
ػػ ب العدد الصحيح كتحديد سعر السلعة رغم من قربها إلذعلى ال ،أعداد عشرية كليس في شكل رقم صحيح

 دج.10دج بدلا من  9.99

 ستراتيجية التسعير الترويجي:إ -ه 
ستًاتيجية فإنها تطرح أسعارا بػدماتها أك منتجاتها بأقل من السعار السائدة كفي ا تطبق ابؼنظمة ىذه الإعندم

كابؽدؼ من ذلك ىو التأثتَ على الزبائن ابعدد كجذبهم بعض الأحياف أقل من التكلفة، كلكن بؼدة زمنية مؤقتة 
 بزاذ قرار لصالح ابؼنظمة.إبذاه السلعة أك ابػدمة من أجل با

                                                           
 .64، ص. ، مرجع سبق ذكرهعطا الله فهد سرحاف (1)
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 ستراتيجية تسعير الذروة والتسعير خارج نطاق الذروة:إ -و 
ستًاتيجية على برديد سعر مرتفع للخدمة في الوقت الذم يكوف الطلب على ابػدمة كبتَا كتعتمد ىذه الإ

ستًاتيجية عادة ما تلجأ إليها ابؼنظمات التي تقدـ كبقد أف ىذه الإ ،منخفض للخدمة في غتَ أكقات الذركةكسعر 
 9مساءا كأسعار منخفضة بعد الساعة  9صباحا حتى  8كأف تقدـ أسعار مرتفعة في الأكقات   ،ابػدمات ابؽاتفية

 مساءا.

ديد سعر منخفض أك للتخفيض في الأسعار، السعرم بالضركرة بالبحث عن كسيلة لتح الإبتكاركلا يرتبط 
لكي تبدك الأسعار مرتفعة إذا كاف يتوقع من ذلك أثرا إبهابيا على سلوؾ  الإبتكارففي مواقف عديدة قد يتم 

عتبار خصائص ابؼستهلكتُ ابؼستهدفتُ، السعرم بهب الأخذ في الإ الإبتكارابؼستهلك. كعند التفكتَ في تطبيق 
بعض الأساليب ابؼبتكرة قد تصلح لقطاع أك قطاعات معينة دكف الأخرل. كىناؾ  الإبتكارفهناؾ أنواع من ىذا 

 :(1)ستدلاؿ ببعض منهاتسمت كلها بالنجاح بيكن الإإ استخدمت بواسطة أكثر من منظمة في بؾاؿ التسعتَ

 ،ىذا مع توضيح  ابؼستهلك يضع سعر ابؼنتوج بنفسو بدلا من كضعو بواسطة ابؼسؤكلتُ عن ىذه العملية بابؼتجر
 بالقرب من أرفق ابؼنتجات قائمة أسعار ىذه ابؼنتجات؛

 أسلوب رد ابؼنظمة للمشتًم بعد فتًة معينة من شراء جزء من الثمن نقدا بدلا من ابػصم التقليدم؛ 

  أك إجراء بزفيضات في أسعار بعض الأصناؼ ىاقل من غتَ أية عن طريق الإعلبف بأف أسعارىا ابؼنافسة السعر ،
 من خلبؿ أياـ عطلة نهاية الأسبوع؛خاصة 

  بحيث يزيد إبصالر السعر بدرجة معقولة في ابغالة الأكلذ عن إبصالر  ،تسعتَ المجموعة في ابؼرة الواحدةأسلوب
 السعر في ابغالة الثانية؛

 .البيع بالتجزئة بسعر البيع بابعملة 

في بؾاؿ السعر يعتبر من ابؼداخل ابؽامة لتحقيق التميز التنافسي كإبهاد  الإبتكارأف  ،كبفا سبق بيكن القوؿ
بتكارات أخرل مثل إباحثتُ في بؾاؿ التسويق مقارنة بىتماـ الدارستُ كالإنافسية للمنظمة. إلا أنو لد يلق ميزة ت

 ابؼنتوج كالتًكيج.

 في مجال التوزيع الإبتكارالمطلب الثالث: 
ابؼزيج التسويقي أبنية نظرا للدكر ابغيوم الذم يلعبو في توفتَ ابؼنتجات أك يعد التوزيع أحد عناصر 

ة ككفاءة أنشطة التوزيع من خلبؿ ابػدمات في ابؼكاف كالزماف ابؼناسبتُ، كبيكن للمنظمة أف تزيد من فعالي
 التسويقي للمنظمة ككل.كالذم قد يؤثر إبهابيا على الأداء  ،الإبتكارعتمادىا على إ

                                                           
 .181 -158مرجع سبق ذكره، ص ص.  بتكاري،التسويق الإنعيم حافظ أبو بصعة،  (1)
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 في التوزيع الإبتكار: مفهوم ولالفرع الأ
ستهلبكها العنصر إجات من مصادر إنتاجها إلذ أماكن التسويقي في توزيع ابؼنتو  الإبتكارتعد عملية 

الأساسي في التسويق، فابؼنتجات مهما تباينت بساطتها أك تعقيدىا بسر بقنوات من ابؼنتج إلذ ابؼستهلك لكي 
 ابؼناسبتُ عبر منافع التوزيع.تصل إليو في الزماف كابؼكاف 

عتباره ابعسر الذم إى ميزة تنافسية فريدة من نوعها بكالتوزيع الكفؤ يعطي للمنظمة إمكانية ابغصوؿ عل
 يربط بتُ التسويق كابؼستهلك.

فيها كل من ابؼسوؽ كالعملبء. فقد  الإبتكاركىناؾ العديد من أنشطة كبؾالات التوزيع التي بيكن أف يفيد 
في طريقة جديدة غتَ مألوفة في توزيع ابؼنتجات، أك في تصميم ك/أك شكل منافذ التوزيع نفسو.   الإبتكاريكوف 

في التصميم الداخلي بؼنافذ التوزيع أك في ابعو المحيط بعملية التوزيع كالذم يؤثر على  الإبتكاركما قد يكوف 
 .(1)الاتالعملبء بدرجة أك بأخرل كغتَ ذلك من الأنشطة أك المج

 في التوزيعالتسويقي  الإبتكار: أىمية الفرع الثاني
بتكار في التوزيع أمر في غاية الأبنية لأم مؤسسة تسعى إلذ توفتَ أقصى خدمة لعملبئها إف كجود نظاـ للئ

كبالإمكاف التأكيد على  ،من خلبؿ إتاحة منتجاتها في ابؼكاف كالزماف ابؼناسبتُ كإشباع حاجات كرغبات عملبئها
ستًاتيجية إذ أف لو دكرا تكامليا ضمن الإ ،في بؾاؿ التوزيع بدقارنتو مع باقي عناصر ابؼزيج التسويقي الإبتكارأبنية 

ستًاتيجياتها التسويقية من خلبؿ برديد كيفية إمة بالوسيلة التي بسكن من تنفيذ التسويقية، فالتوزيع يزكد ابؼنظ
بالإضافة إلذ دكره الكبتَ في ربط ابؼنظمة بدستهلكيها. كما أف الوصوؿ إلذ الأسواؽ ابؼستهدفة بطريقة مبتكرة، 

بقاح عملية التوزيع يعتٍ برسن في أرباح كمبيعات ابؼؤسسة، فنظاـ التوزيع يصبح بدكف فائدة إذا كاف لا يضمن 
 توصيل السلعة أك ابػدمة بكفاءة كفعالية كفي الوقت كابؼكاف التي بوتاجها فيو العميل.

ختيار الوسطاء كأعضاء القناة كالذم يلعب دكرا مهما في إير في بؾاؿ التوزيع يبدأ بعملية تطو كال الإبتكارإف 
كيعتبر نظاـ التوزيع من ابؼهمات الصعبة التي تواجو الإدارة نظرا للطبيعة ابؼيكانيكية بؽيكل ، بقاح عملية التوزيع

 :(2)توزيع من خلبؿ النقاط التاليةفي بؾاؿ ال الإبتكارالتوزيع كميلو بكو التغتَ. كبيكن بؼس أبنية 
 تصاؿ الفعاؿ كالكفء بتُ ابؼنظمة كالأسواؽ التي تتعامل معها؛برقيق الإ 
 بناء الولاء كالشهرة كالثقة بتُ العملبء كمنتجات أك خدمات ابؼنظمة؛ 
 تساىم قنوات التوزيع في توفتَ ابؼعلومات اللبزمة عن السوؽ، ابؼنافستُ كالعملبء؛ 
 في تزكيد العملبء بابؼعلومات الضركرية كالدقيقة حوؿ منتجات أك خدمات ابؼنظمة؛ تلعب دكرا مهما 

                                                           
(1) Marc Depuis, Innovation dans la distribution, Les paradoxes de la prospective, 

Document d’internet disponible sur le site : 

www.escp-eap.eu /conferences/marketing/pdf2002/dupuis pdf. 
 .62 -61، ص ص. 2008اليازكردم للنشر كالتوزيع، عماف، ، دار إدارة التوزيع متطور متكاملبؿمود جاسم الصميدعي،  (2)
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  مراقبة حركة الأسواؽ كإجراء التعديلبت ابؼناسبة على ابػطط التوزيعية من أجل مواكبة التغتَات المحيطة
 بابؼنظمة؛

 بلفاض إعكس بدكره على لتسويقية كالذم ينكفاءة أداء قنوات التوزيع لو أثر فعاؿ في تقليل التكاليف ا
 الأسعار.

 في التوزيع الإبتكارأىداف : الفرع الثالث
 :(1)التسويقي في التوزيع إلذ الأمور التالية الإبتكاريهدؼ 

  التوسع كالشمولية في تقدنً ابؼنتجات بإيصابؽا إلذ أسواؽ جديدة كبرستُ ابؼنظمة لأسواؽ منتوجاتها أك
 التوزيع؛خدماتها عن طريق زيادة عدد منافذ 

 تصاؿ الكفؤ كالفعاؿ بتُ ابؼنظمة كأعضاء القناة التوزيعية كعملبئها؛برقيق الإ 

 تنمية البحث كالتطوير كزيادة فاعلية ابؼفاكضة من خلبؿ معرفة ما يريده ابؼستهلك؛ 

 توفتَ ابؼنتوج أك ابػدمة في ابؼكاف كالزماف ابؼناسبتُ كبالأسعار كابعودة ابؼناسبة؛ 

 حتياجات الأسواؽ بؼنتوجات كعمليات جديدة.إهود العلمية كالتقنية لتلبية ابع 

في  الإبتكارىناؾ أىداؼ أخرل تسعى ابؼنظمة لتحقيقها من خلبؿ  ،بالإضافة إلذ الأىداؼ السابقة
 :(2)التوزيع كىي

  كالتجديد ابؼستمر في طرؽ توزيع ابؼنتجات أك خدمات  الإبتكارمواجهة ابؼنافسة كالصمود أمامها من خلبؿ
 ابؼنظمة كجودة سلسلة توزيعها؛

 عتماد على أفضل قنوات التوزيع التي تتناسب مع طبيعة ابؼنتجات أك ابػدمات كمع الأىداؼ التسويقية الإ
 ابؼتوخاة؛

 الدخوؿ بؽذه جديدة تتناسب مع متطلبات ديدة من خلبؿ تصميم كإنشاء قنوات بذاه بكو دخوؿ أسواؽ جالإ
 الأسواؽ؛

 حتياجات الأسواؽ؛إ ظركؼ السوؽ كالقدرة على تلبية ستجابة للتغتَات ابغاصلة فيالإ 

 ؛  تعزيز كدعم ثقة العميل بخدمات ابؼنظمة كبناء الولاء اللبزـ

 ة كمتطورة.عتماد على نظم توزيع حديثافسية على ابؼنظمات ابؼنافسة بالإبؿاكلة برقيق ميزة تن 

 

                                                           
 .78 -77، ص ص. ، مرجع سبق ذكرهعطا الله فهد سرحاف( 1)

 .100 -99، مرجع سبق ذكره، ص ص. إدارة التوزيعبؿمود جاسم صميدعي،  (2)
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 في التوزيع الخدميالجديدة ات الإبتكار : الفرع الرابع
ىو التوصيل الفعلي للخدمة بكفاءة كفعالية كفي الوقت  ،ستًاتيجية التوزيعإمن إف ابؽدؼ الأساسي 

 ىمبتكارات كأنواع جديدة للتوزيع كمن أإىذا ابؽدؼ كزيادة ابؼنافسة ظهرت كمع زيادة أبنية  ،كابؼكاف ابؼناسبتُ
 :(1)اتالإبتكار ىذه 

 خدمة العميل: -1
خدمة إضافية ترافق ابؼنتج ابعوىرم، كحيث أف في عالد ابػدمات تعد جزءا من مهمة تعتبر خدمة العميل 

ىتماـ متوفرة، العميل طابؼا أف السلعة موضوع الإالتسليم كالنقل كالتوزيع، فخدمة العميل تدؼ إلذ تلبية رغبات 
كما بهب التمييز بتُ عناصر ما قبل الشراء ،عر ىي عناصر مهمة في أداء ابػدمةكالسحيث أف النوعية كالتوفتَ 

كحل مشاكل القدرة الإنتاجية كإمكانية  ،كالتي تعمل على تكوين الصورة الذىنية على ابؼوردين كشركط التسليم
الوصوؿ عناصر أثناء الشراء كالتي تتضمن حداثة ابؼنتج كابؼصداقية في التسليم كتدريب العميل، أما عناصر ما بعد 

 الشراء فتتمثل في معابعة ابؼشاكل.
 نترنت:الإ -2

التوزيع، حيث أف تصاؿ ك حيث أحدث تغتَ جذرم في أبماط الإ تصاؿ كتوزيع،إكظيفة  للؤنتًنتأصبح 
النقاؿ على التعبئة الإلكتًكنية دكف . حضور العميل أصبح غتَ ضركرم للمحل أك ابؼكاف الذم تقدـ فيو ابػدمة

ستخداـ إفي التوزيع ب الإبتكاركمن خصائص  ،كذلك من خلبؿ مواقع ىذه ابؼنظماتاللجوء إلذ أحد نقاط البيع 
 : (2)نتًنت ما يليالإ
  للمستهلكتُ قبل قيامهم بالشراء؛برديد البائع 
 للمستهلكتُ بالتعبتَ عن حاجاتهم كرغباتهم بشكل مباشر للمنظمة؛ السماح 
  الدخوؿ إلذ قواعد ابؼعلومات التي برتوم على معلومات عن الزبائن كل على حدة، كمشتًياتهم السابقة

 ستخداـ ىذه ابؼعلومات في كقت قصتَ لتصميم عرض يلبئمهم؛إك 
  نتًنت؛ابؼعلومات على الإابغصوؿ على 
 عرض كبسثيل ابؼنتج كبعض فوائده؛ 
  قدرة ابؼستهلكتُ على إبهاد ابؼنتجات التي يبحثوف عنها بسهولة كابؼقارنة بتُ عدة مزكدين بؽا، كىذه تعتبر ميزة

 كفائدة للمستهلك بينما بسثل برديا للبائع.
 مركز المكالمة: -3

                                                           
 .275 -271، ص ص. مرجع سبق ذكرهىاني حامد الضمور،  (1)
 .27، ص. ذكرهمرجع سبق طارؽ فيصل التميمي،  (2)
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تصاؿ ابؼباشر بتُ ابؼكابؼات كإرسابؽا بابؽاتف كالإ بإستقباؿ يعتٌ ،كىي عبارة عن قسم داخل ابؼنظمة
ابؼنظمة كعملبئها بصورة جيدة حيث تقوـ بتقدنً معلومات كحل مشاكل العملبء، كما تعتبر كسيلة للحفاظ على 

 علبقات مع العملبء.
 التفاعل )العلاقة( التسويقي: -4

ورد كالعميل، كالتي تسمح ابغفاظ على العميل. إف التفاعل التسويقي يهدؼ إلذ بناء علبقة مستمرة بتُ ابؼ
ىتماـ لتحستُ نوعية ابػدمة كالتوزيع خلبؿ عملية الشكل ىو زيادة الولاء كإعادة الإدؼ النهائي بؽذا كإف ابؽ

 التسليم.
م كالتي تتًاكح ما بتُ أفكار بسيطة كمتعمقة، الإبتكار بالإضافة إلذ ما سبق فيما يلي بعض أساليب التوزيع 

بعضها قد يصلح في بيئات معينة دكف أخرل، كما بيكن أف تساىم في برستُ الأداء التسويقي كبرقيق ميزة  كأف
 :(1)تنافسية أك أكثر

  ات الناجحة في التوزيع ذلك الذم يتمثل في كضع الإبتكار مستول كضع الأصناؼ على الأرفف، فمن
 مستول نظر كمتناكؿ يدم الطفل. كبذلك يتم أصناؼ ابؼنتجات التي بيكن أف بذذب نظر الأطفاؿ على أرفف في

 الشراء ليس بغاجة ابؼستهلك بؽا إبما بسبب ابؼوقف العاطفي للطفل؛

 لا توجد  ذمة تنافسية للمتجر بابؼقارنة بالبتكارات متنوعة في متاجر السوبر ماركت، كالتي بيكن أف بسثل ميز إ
عب لتزكيد عربة التسوؽ بآلة حاسبة، كجود كافيتًيا ك ات: الإبتكار بو مثل ىذه ابػدمات كالتسهيلبت. كمن ىذه 

 أطفاؿ كخلبفو في ابؼتاجر، ابؼوسيقى ابؼانعة للسرقة؛

  ات ابؼهمة في بؾاؿ التوزيع ابؼباشر؛الإبتكار البيع الآلر كيعتبر أحد 

  تصاؿ ستخداـ أحد كسائل الإإفي التسويق من خلبؿ التلفاز في  الإبتكارالتسويق من خلبؿ التلفاز، كيتمثل
تصاؿ في تسويق ابؼنتجات بعناصره مكانيات عرض كمزايا متعددة في الإبعماىتَم ابؼهمة، كما تتمتع بو من إ

ابؼختلفة بدا فيها التوزيع، كبذلك بيكن أف يتم التوصل إلذ الأفكار ابؼبتكرة في بؾاؿ التسويق من خلبؿ متابعة 
 ستغلببؽا بػدمة التسويق.إلتفكتَ في كيفية اة ابؼختلفة، كاالتطورات التكنولوجية في جوانب ابغي

 في مجال الترويج الإبتكارالمطلب الرابع: 
 الإبتكارإلا أف  ،مثمر كىادؼ بالنسبة للمنظمةيعتبر برديا  الإبتكارإف تقدنً عرض بفيز قائم على 

التسويقي لا يقف عند تطوير منتجات كخدمات تتوافق مع رغبات الزبائن كمتميزة عن ابؼنافستُ، بل يتعدل ذلك 
ا، لذلك ىإلذ العمل على إيصاؿ تلك القيمة أك ابؼنفعة التي بيكن أف يتحصل عليها الزبوف من ابؼنظمة دكف غتَ 

 على برقيق ذلك.على ابؼنظمة أف تبتكر طرؽ كأساليب تركبهية فعالة تساعدىا 

                                                           
 .254 -232، مرجع سبق ذكره، ص ص. بتكاريالتسويق الإنعيم حافظ أبو بصعة،  (1)
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 وأىميتوفي الترويج  الإبتكارمفهوم : الفرع الأول
 مفهوم الأبتكار في الترويج:-1

"بؾموعة النشاطات التي تساىم في بناء كابغفاظ على علبقات إبهابية مع بصهور  :يعرؼ التًكيج على أنو
 .(1)من خلبؿ إعلبمهم كإقناع كتنشيط الطلب لديهم على ما تعرضو ابؼنظمة من سلع كخدمات" ،ابؼستهلكتُ

تصاؿ مباشرة أك غتَ مباشرة بابؼستهلك لتعريفو بدنتوج ابؼنظمة كبؿاكلة إ"عملية  :كيعرؼ كذلك على أنو
 .(2)ستغلبؿ"قق حاجاتو كرغباتو كبضايتو من الإإقناعو بأنو بو

 أف التًكيج ىو بؾموعة من ابعهود التسويقية التي تهدؼ إلذ: ،القوؿ كمن خلبؿ ما سبق بيكن

 تزكيد ابؼستهلك بكافة ابؼعلومات عن مزايا ابؼنتوج أك ابػدمة؛ 

  بزاذ قرار بشراء السلعة أك ابػدمة؛إع ابؼستهلك بإقنا 

 تسهيل عملية البيع كالزيادة في حجم ابؼبيعات؛ 
  أك ابػدمة.ستمرار ابؼستهلك في شراء ابؼنتوج إضماف 

تصاؿ ابؼباشر كغتَ في الإ الإبتكارنو قدرة ابؼنظمة على عملية :" أفي التًكيج فيعرؼ على الإبتكارأما 
تصاؿ الشخصي كتنشيط ابؼبيعات كالنشر لتعريفو بدنتوج ابؼنظمة كبؿاكلة خلبؿ الإعلبف كالإابؼباشر بابؼستهلك من 

 .(3)ستخدامات جديدة مبتكرة في عناصر ابؼزيج التسويقي"إقق حاجتو كيلبي رغباتو من خلبؿ إقناعو بأنو بو
"إبهاد أفكار جديدة، طرؽ جديدة ككسائل جديدة، لتعريف ابعمهور بابؼنتوج  أنو: كيعرؼ كذلك على

 .(4)كابػدمة ابؼنظمة لغرض شرائها"
 الترويجي: الإبتكارأىمية -2

كتظهر ىذ الأبنية من خلبؿ النتائج التي  ،في بؾاؿ التًكيج بدختلف عناصره أبنية بالغة الإبتكاريكتسي 
إ   يثتَ  ما بتقدنً إعلبفإكذلك  ،سواء في بؾاؿ الإعلبف أك تنشيط ابؼبيعات أك العلبقات العامة الإبتكاربوققها 

من شأنها أف تؤدم إلذ زيادة مبيعات ابؼنظمة مقارنة مع ما  ،ىتماـ ابؼستهلكتُ أك تقدنً عركض تركبهية جديدةإ
لبؿ قدرتها على إثارة الفضوؿ في التًكيج فعالة كىذا من خ الإبتكار. كما أنو كلما كانت عملية الإبتكارقبل 
ستقطاب كجذب عملبء ابؼنافستُ، كتدعيم صورتها الذىنية كبظعتها في السوؽ، كبالتالر إىتماـ بؼا ساعد على كالإ

 بوسن مركزىا التنافسي في السوؽ.منحها مزايا تنافسية في مواجهة ابؼنظمات الأخرل الأمر الذم 
                                                           

(1) Pride & Ferrell, Marketing, South- western engage learning, 16
th

 edition, USA,  2012, P. 

150. 
 .68ص.  مرجع سبق ذكره،عطا الله فهد سرحاف،  (2)
 .10، ص. سبق ذكرهمرجع علي فلبح الزغبي،  (3)
 .61، ص. مرجع سبق ذكرهناجحة بؿمد الطاىر،  (4)
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ستخداـ ثلبث طرؽ لقياس فاعلية التًكيج بيكن إجوىريا، كتستطيع ابؼنظمات  االتًكيج أمر يعتبر تقييم نتائج 
 :(1)إبهازىا فيما يلي

  حتمالات كوف إبيعات ما بعد التًكيج، حيث تبرز في التًكيج مع بيانات م الإبتكارمقارنة مبيعات ما قبل
ستقطب من حاكؿ إجتذاب عملبئهم، كربدا يكوف قد إأخذ من حصص ابؼنافستُ في السوؽ بالتًكيج ربدا قد 

 بذريب ابػدمة فقط، كربدا يكوف التًكيج قد غتَ كقت الطلب فقط.
  تَه في ستفادكا منو كمدل تأثإيتذكركف التًكيج كرأيهم فيو كىل إجراء مسوحات العملبء لتقييم كمعرفة الذين

 سلوكهم كبذربة ابؼستهلك مع ابؼنتوج أك ابػدمة.
 بؼغريات كالمحفزات أشخاص ستخداـ بيانات ابؼسح لتتبع فيما دفعت اإة تأثتَ ابغوافز ابؼنشطة، كبيكن متابع

 ستفادة من ابػدمة.أكثر للئ
 المزيج الترويجيعناصر في  الإبتكار: الفرع الثاني
ابؼكونات التي تتفاعل كتتكامل، كالتي تتفاعل معها لتحقيق  بؾموعة منح ابؼزيج التًكبهي على صطلبإيطلق 

الأىداؼ التًكبهية للمنظمة في إطار الفلسفة التسويقية السائدة، فابؼزيج التًكبهي شأنو شأف ابؼزيج التسويقي 
وصفها قناة ب ،يشتمل على بؾموعة من ابؼكونات كالعناصر التي تتوازف كتتناسق بطريقة فعالة لتحقيق الأىداؼ

كبالتالر زيادة مبيعات ابؼنظمة  ،قناعا للمستهلك بابؼنتجإكالبيئة كأداة تعريفية كتذكتَا ك تصاؿ بتُ ابؼنظمة الإ
 كأرباحها.

العامة كالدعاية، كيقع كيتكوف ابؼزيج التًكبهي من العناصر التالية: الإعلبف، كالبيع الشخصي، كالعلبقات 
مزجها بنسب تتفاكت من موقف لآخر التًكيز على كل عنصر من ىذه العناصر، ك ستًاتيجية التًكيج إعلى عاتق 

 ستنادا بؼتغتَات تتعلق بابؼوقف من جهة، كبابؼنظمة ابؼركجة من جهة أخرل.إ

بتكار كربدا كقد كاف كلا يزاؿ التًكيج بعناصره ابؼختلفة كبصفة خاصة عنصر الإعلبف بيثل بؾالا خصبا للب
 م فيو.الإبتكار شار تبتٍ كتطبيق التسويق نتإيلي ابؼتوج من حيث 

 في الإعلان: الإبتكار-1
بؼنتج  الإبتكارستًاتيجية إإف  (Peter Bennett)بتكار، إذ أكضح يعد الإعلبف في بؾاؿ خصبا للئ

 .(2)معتُ أك خدمة معينة ىي عبارة عن فكرة أكلية لابد من أف يتم نقلها عن طريق بضلة الإعلبف

                                                           
 .72، ص. مرجع سبق ذكرهعطا الله فهد سرحاف،  (1)
دراسة ميدانية في –بتكار التسويقي على الأساليب المتبعة في ترويج الخدمات التسويقية الفندقية نعكاسات الإإـ ـ مهابات نورم عبد الله،  (2)

. 264، ص. 2009 ،23عدد، ال6لمجلدارة كالاقتصاد، جامعة أربيل، ا، المحلية العراقية للعلوـ الإدارية، كلية الإدفي محافظة أربيلعدد من الفنادق 
 متوفر على ابؼوقع:

www.iasj.net. 
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تصاؿ بصاىتَية تركج لسلعة أك إتصاؿ إقناعي ينفذ من خلبؿ كسيلة إ"عملية  :أنوكيعرؼ الإعلبف على 
ستجابة إدؼ إحداث تأثتَ ذىتٍ بقصد برقيق كتسته ،خدمة أك فكرة أك شخص أك مكاف أك بمط سلوكي معتُ

عن منتوج . كابؽدؼ من الإعلبف ىو تزكيد متلقي الرسالة بدعلومات (1)بذاه الذم يبتغيو ابؼركج"سلوكية في الإ
اؽ منافع ابؼنتوج، طبرفزىم على شرائو، فتعزز إحاطتهم بدثل ىذه ابؼعلومات بتعريض ابؼستهلكتُ على توسيع ن

 .(2)كالذم يتم من خلبؿ كجود حلقة ربط قوية بتُ ابؼنتوج كابؼنفعة

بعديد، بتكارم يقوـ على كعود صادقة عن ابؼنتوج كأدائو ابؼتميز كاإق ما سبق بفضل إعلبف كبيكن برقي
 م ابؼستخدـ.الإبتكار كبفضل بسيز ىذا ابؼنتوج عن ابؼنتجات ابؼنافسة بدلالة ابؼنفعة كبمط الإبقاز 

مة كمقبولة "ابؼقدرة على إبهاد أفكار فريدة كملبئ: في الإعلبف بأنو الإبتكاركبيكن أف بكدد مفهوـ 
تفاعل عمليات عقلية كنفسية متداخلة، كنتيجة لجتماعيا كقابلة للتطبيق كحلوؿ بؼشكلبت إعلبنية، كىي بردث  إ

 .(3)جتماعية كالسمات الشخصية كالقدرات العقلية للمبتكر الإعلبني"تستند إلذ بؾموعة من ابؼتغتَات الإ

"ينبغي أف تنتهج قواعد بوكمها غرض بؿدد  :في الإعلبف الإبتكاريةأف  (Alferd Politz)في حتُ يرل 
 .(4)نتقاء الأفضل من بينها بفا بىدـ الغرض ابؼنشود"إابػياؿ كالواقع ك ار ابؼتأتية من من خلبؿ برليل الأفك

في الإعلبف، كإف كانت تعتمد بدكف شك على مواىب كعبقرية كتصورات كاتب الرسالة  الإبتكاريةكإف 
الإعلبنية، فهي لكي تكوف فاعلة في برقيق أغراضها، ينبغي أف تكوف منضبطة فالإعلبف الناجح يتطلب معرفة 

بزاذ قرار الشراء لدل إستهلك كفهم متعمق أحيانا لعملية بيئة التسويقية الكلية، كإدراؾ لقدرات التعلم لدل ابؼبال
بتكارية سائبة تعتمد على تصورات كبـيلبت إفي الإعلبف ليست  الإبتكاريةف ،ابؼستهلك. كعلى ىذا الأساس

 الكاتب كإبما ينبغي أف تكوف منضبطة.

اه ابؼستهلك إلذ الإعلبف نتبإكالإبداع في بؾاؿ الإعلبف بعذب  الإبتكاركذلك تقوـ ابؼنظمة من خلبؿ 
ىتماـ نتباه كإثارة الإة ابؼأىولة فيو، حيث بيثل جذب الإىتمامو بدا يتضمنو، بفا يساىم في برقيق الفعاليإكإثارة 

تخدـ لقياس فعالية الإعلبف. كىو الذم يس (AIDA)خطوتتُ أساسيتتُ أك عنصرين أساسيتُ من عناصر بموذج 

                                                           
، 2009الأكلذ، ، الشركة العربية ابؼتحدة للتسويق كالتوريبات بالتعاكف مع جامعة القدس ابؼفتوحة، الطبعة مبادئ التسويقناجي رائف، ناجي معلب،  (1)

 .71ص. 
، في دكف أيا كوبوتشي، ترمة إبراىيم بوي لشهابي، كلية كيلوغ للدراسات الإدارية العليا تبحث في التسويق، دار ستراتيجية الإعلانإبرياف ستتَنفاؿ،  (2)

 .387، ص. 2002، الرياض، العبيكاف
 .17ص.القاىرة، ، عالد الكتب للنشر كالتوزيع، الطبعة الأكلذ، بتكار الأفكار الإعلانيةإالسيد البهنسي،  (3)
 2007التجارم، أسس نظريات تطبيقات، مدخل متكامل، دار اليازكرم، عماف، الأردف، الترويج والإعلان بشتَ العلبؽ، علي بؿمد ربابعة، ( 4)

 .285ص. 



 ي ــــــــــويقـــــــــــار التســـــلإبتكل الاطار النظري...............................................ل الأول ــــــــــالفص
 

 

132 

، (Desire)، إبهاد الرغبة (Interest)ىتماـ ، إثارة الإ(Attention)نتباه ختصار للكلمات: جذب الإإ
 .(1)(Action)التصرؼ 

. كبهب أف يكوف كاتب (2)مالإبتكار في الإعلبف جهودا مضنية كرغبة أكيدة في العمل  الإبتكاركيتطلب 
كإبما بواكؿ ربط بعضها ببعض في نسيج متجانس  ،يىالرسالة الإعلبنية شخص مبدع لا يأخذ ابغقائق كما 

 :في ىذا المجاؿ أف (Tances Young)لتطوير علبقة فريدة كمتميزة. حيث يقوؿ ابػبتَ الإعلبني الأمريكي 
. كالأىم أف بزدـ الرسالة الإعلبنية (3)جديدة كغتَ متوقعة" ىي عملية ربط العناصر القائمة بأساليب الإبتكارية"

ابؼبتكرة ابؼستهلك من حيث توفتَ السلعة أك خدمة تساىم في إبهاد حلوؿ بؼشاكل معينة. كعليو فإف نقطة البداية 
التي تأخذ شكلب بـطط أك  الإبتكاريةستًاتيجية سالة إعلبنية يركـ كتابتها ىي الإلكاتب الرسالة الإعلبنية في كل ر 

 برنامج عمل.

"سياسة أك مبادئ بردد الطبيعة العامة أك  :الإعلبنية بأنها الإبتكاريةستًاتيجية الإ (Frazer)كيعرؼ 
ابػصائص ابؼميزة للرسائل الإعلبنية التي يتم تصميمها". كيقصد بها برديد ماذا يريد ابؼعلن أف ينقلو للمعلن إليو 

 .(4)بحيث بودث الأثر ابؼطلوب على ابؼستهلكتُ المحتملتُ ،ككيفية تقدنً ىذه الأفكار في شكل علمي مدركس
 :(5)الإعلبنية ما يلي الإبتكاريةستًاتيجية ات كعناصر الإكمن أىم مكون

 :إذا كانت كظيفة التسويق ىي بيع السلعة أك ابػدمة، فإف غرض الإعلبف ىو ابؼساعدة في  ىدف الإعلان
 تصاؿ مع ابؼستهلكتُ المحتملتُ.خلبؿ الإالعملية البيعية من 

 :كولوجية إلذ كصف التًكيبة الدبيوغرافية كابؼيكما بوتاج كاتب الرسالة الإعلبنية  الجمهور المستهدف
 قتصادية كالدينية للجمهور الذم تستهدفو الرسالة الإعلبنية قيد التكوين.جتماعية كالإكالسلوكية كالثقافية كالإ

  إذ يتم  ،أم القيمة الفعلية للسلعة أك ابػدمة التي تسعى الإعلبف إلذ إيصابؽا إلذ ابؼستهلكتُ ي:الإبتكار الوعد
كفي ضوء ىذه الوعود يتم  ،على شكل مزايا كمنافع تتمتع بها ىذه السلعة الإبتكاريةتقدنً جوىر الرسالة الإعلبنية 

بتقدنً إعلبف كاف ابؽدؼ منو تثبيت  (Simplicity). كعلى سبيل ابؼثاؿ قامت ابؼنظمةالإبتكاريةتكوين الرسالة 
م  الإبتكار كبهذا كاف الوعد  ،ابؼوضة التي تواجو ابؼرأة العصرية اليوـ حالة باتركنات ابؼنظمة بدثابة ابغل بؼشكلبت

"أف باتركنات ابؼنظمة تضع نهاية للمعاناة ابؼتًتبة على البحث عن ملببس ذات طراز ملبئم كبكافة  :كما يلي
 الأحجاـ كبأسعار معتدلة".

                                                           
 .68، ص. مرجع سبق ذكره عطا الله فهد مرجاف، (1)

(2) Nicholas J. Webb, Chris thoen, the innovation play book : Arevolution in business 

excellence, publication Dato, USA, l’édition, 2010, p. 85.
 

 .265، ص. مرجع سبق ذكرهـ ـ مهابات نورم عبد الله، ( 3)
المتطلبات  –تصالات الجزائر إللمستهلك بالإشارة إلى مؤسسة نتباه إيجية الإعلانية وأىميتها في جذب ستراتبتكار في الإالإبارؾ نعيمة،  (4)

 .317، ص. 2011، ديسمبر 10قتصادية كالتسيتَ، جامعة بسكرة، العدد قتصادية كإدارية، كلية العلوـ الإإ، بؾلة أبحاث والتوصيات
 .114 -109، ص ص. 2010، دار اليازكرم للنشر، الأردف، الإبداع والابتكارية في الإعلان، مدخل تطبيقيلبؽ، بشتَ الع (5)
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 دعاء ىو بدثابة تأكيد بؼصداقية الرسالة الإعلبنية ففي ابؼثاؿ السابق لشركة الإإف دعم  دعاء:الإ دعم
(Simplicity) إف باتركنات شركتنا مبسطة إلذ درجة من يتبعها خطوة بخطوة  :دعاءكرد النص الآتي كدعم الإ"

يستطيع أف بوصل على بدلة ذات طراز حديث في غضوف ساعات، بتكلفة أقل من مثيلبتها في ابؼتاجر، كإف من 
جرب طريقتنا في التفصيل كابػياطة ىو اليوـ في غاية السعادة. فالكتالوج ابػاص بالشركة قد أصبح موضة بحد 

 .ذاتو"
 :لنبرة مرحة، أك دراماتيكية، أك  بهب أف تتضمن كصفا الإبتكارية ستًاتيجيةف الإفإ  الأسلوب الإبداعي

فابغركة كالإيقاع كاللوف ابؼميز ىي إضافات ضركرية دكف ابؼبالغة  ،حتًافية سواء كاف الإعلبف مسموعا أـ مقركءاإ
 فيها.

الإعلبني كعملية متداخلة بؽا بؿددات أساسية تؤثر كتتأثر بالعديد من  الإبتكارفإف  ،كعلى ضوء ما سبق
 :(1)ابؼتغتَات التي لا تستطيع أف تتوقع إعلبنا مبتكرا دكف الوعي بها. كتتمثل أبنها فيما يلي

 تصاؿ انب، كالإجالإعلبف ابؼبتكر بتُ ابغقائق كالأرقاـ كالسلوؾ التي بيثلها البحث العلمي من  لا بد أف بهمع
م الإبتكار الرمزم الذم يعتمد على عناصر مثل الألواف، الصور، الإضاءة، التصميمات ابؼبهرة كالتي بيثلها المجاؿ 

فقط، كلكنو ينجح لكونو مبتكرا  من جانب آخر. لذا لا بيكن أف ينجح الإعلبف ابؼبتكر لكونو مبتكرا كجذابا
، كثقافتهم، كتقسيماتهم، كالأسواؽ ابؼستهدفة كبـتلف ستخدامو معلومات دقيقة خاصة بتفضيلبت ابؼستهلكتُلإ

 ابؼعلومات التسويقية التي بسثل أساسا للئعلبف ابؼتميز؛

  َم ليس مسؤكلية إدارة إعلبف أك ككالة الإعلبف فقط، بل ىو فكر تسويقي عاـ يسيطر على  الإبتكار إف التفكت
ف فعالا كحده بدعزؿ عن عناصر ابؼزيج التسويقي التي كافة العاملتُ في ابؼنظمة، كما أف الإعلبف ابؼبتكر لن يكو 

 بيكن أف يتفاعل معها من إنتاج، تسعتَ، توزيع؛

  ستًاتيجياتهم الإعلبنية، بل كفعل لأبنية طوير ابؼنافستُ لإفي الإعلبف كرد فعل لت الإبتكارلا بهب أف يكوف
 التابعتُ.دمة السوؽ كليس في صفوؼ التغتَ كالرغبة في أف تكوف ابؼنظمة في مق

 :(2)م، أبنها ما يليالإبتكار عتبار في الإعلبف لبحظات التي بهب أف تؤخذ بعتُ الإكىناؾ بعض ابؼ

 ستخداـ ركح الدعابة كابؼرح بشكل مبتكر في الإعلبنات؛توجد فوائد لإ 

 الإبهابي ستخداـ ابؼفاجأة أك الأحداث غتَ ابؼتوقعة بشكل مبتكر في حدكد معقولة دكرا مهما في الأثر لإ
 للئعلبف؛

  ستخدامو على نطاؽ كاسع؛إتبار الإعلبف ابؼبتكر قبل تقرير خإضركرة 

                                                           
 .20 -18، ص ص. ، مرجع سبق ذكرهالسيد البهنسي (1)
 .222 -221، مرجع سبق ذكره، ص ص. بتكاريالتسويق الإنعيم حافظ أبو بصعة،  (2)
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  م الذم يسيء إلذ ابؼنافستُ بشكل أك بآخر؛الإبتكار بذنب الإعلبف 

 في العنواف الرئيسي في الإعلبف لابد أف يكوف قادرا على الدلالة على جوىر الرسالة الإعلبنية أك  الإبتكار
 لإعلبف؛ابؼنتوج موضع ا

  ية السائدة في المجتمع الذم يتم جتماعية كالأخلبقعتبار القيم الإم في الإالإبتكار ضركرة أف يأخذ الإعلبف
 ستخدامو فيو؛إ

م في برقيق ابؼزايا التنافسية كدبيومتها، الإبتكار فإنو على الرغم من الدكر الفعاؿ للئعلبف  ،كخلبصة القوؿ
 ىذا ابؽدؼ بدكف مساعدة الوسائل الأخرل للتًكيج.إلا أنو لا بيكن أف ينجح في برقيق 

 في مجال البيع الشخصي: الإبتكار-2
حتمالات بقاح إفعيل كزيادة في بؾاؿ البيع الشخصي بالشكل الذم يؤدم إلذ ت الإبتكاريتم اللجوء إلذ 

كىي  ،ابؼرحلة الأختَة منها العملية البيعية من ابؼرحلة الأكلذ فيها، كالتي تتمثل في البحث عن العملبء مرتقبتُ كحتى
 :(1)كإشباع حاجات كرغبات العملبء كذلك من خلبؿ متابعة العملبء

 الحصول على معلومات عن العملاء المرتقبين: .1
ستعانة بالغرؼ التجارية كالصناعية، عليهم، منها الأدلة التجارية كالإىناؾ مصادر تقليدية للحصوؿ 

 نتًنت.الإ ات الصحفية، أك من خلبؿ مواقعكالإعلبن
 عتراضات:الرد على الإ .2

عتًاضات بطريقة مبتكرة كدقيقة من ابػطوات الأساسية لضماف بقاح العملية البيعية كالتي يعتبر الرد على الإ
 عتًاضات كمنها:ؾ أساليب تقليدية في الرد على الإكىنا ،بساـ العملية البيعيةإقناع العميل ك إيسهل من خلببؽا 

  (.البائع إلذ حد ما مع العميل، كيعرض ميزاتو للوضع الذم يعتًض عليو العميلنعم كلكن )حيث يوافق 
 (.عتًاض غتَ حقيقي أك مبتٍ على معلومة ناقصةابؼباشر )إذا كاف الإ الإبتكار 
 كالتعويض )أم التسليم بأف ىناؾ نقص أك خلل معتُ(، كيتم التعويض عنو بشكل أسعار أقل أك عتًاؼ الإ

 ا شابو ذلك.بشركط دفع أيسر، أك م
حيث  ،"القلب أو العكسكىو أسلوب " ،عتًاضاتفي الرد على الإ الإبتكاركلكن ىناؾ أسلوب يتسم ب

عتًاض أك النقطة التي يثار بشأنها كميزة أك كسبب للشراء )نقطة قوة(. فعلى سبيل ابؼثاؿ، ستخداـ نفس الإإيتم 
بصيع الألواف، كلد يتبقى إلا  من سود كتم بيع السياراتالأإذا كردت شحنة سيارات لأحد الوكلبء أغلبها من اللوف 

عتًض إبيع كأقنعو بشراء السيارة، كلكن السيارات السوداء. كحضر إلذ الوكالة أحد العملبء، كقابلو مندكب ال
العميل لأف اللوف أسود، كبالتالر فإف الرد ابؼبتكر الذم يستند إلذ أسلوب القلب أك العكس يتمثل في الرد بأف 

                                                           
 .214 -210، مرجع سبق ذكره، ص ص. بتكاريالتسويق الإنعيم حافظ أبو بصعة،  (1)
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عتًاض، لأف اللوف الأسود يدؿ على الوقار، كما للوف الأسود لعملبئو، على عكس الإالتوكيل ىو الذم طلب ا
 أنو يستخدـ من قبل كبار القوـ كبالتالر بيكن أف يقتنع العميل بهذا الرد.

كبهب على مندكب البيع أف يدرس كبولل العميل الذم يتعامل معو، لتحديد ما إذا كاف ىذا الأسلوب 
 سيأتي بنتيجة أـ لا.

 مجال تنشيط المبيعات: في الإبتكار-3
بتكار التسويقي، كذلك من خلبؿ قياـ ابؼنظمة بتقدنً عركض تركبهية بر تنشيط ابؼبيعات بؾالا خصبا للئيعت

فسية عن غتَىا من ا بيكن ابؼنظمة من برقيق ميزة تناجديدة سواء كانت بالنسبة للعملبء أك ابؼوزعتُ، بف
أدافها كابؼتمثلة في دفع زبائنها إلذ شراء منتجاتها أك خدماتها بشكل متكرر، كحتى ابؼنظمات، ككذلك برقق 

 جذب عملبء ابؼنافستُ بؽا.
نتباه العملبء من خلبؿ القياـ بابؼعارض أك إلى جذب في بؾاؿ تنشيط ابؼبيعات يعمل ع الإبتكارحيث أف 

لأسعار كمعرفة العميل الذم يكرر شراء خدماتها كمكافأتو، فمثلب تقوـ شركات خدمات في ا الإبتكارمن خلبؿ 
ابؽاتف النقاؿ بدكافأة العميل الذم يكرر تعبئة رصيده عدة مرات بدنحو رصيد بؾاني، كبـتلف العركض الأخرل  

شراء السلعة أك ابػدمة كالتي تعبر كلها عن دعوة صربوة للعميل للئقباؿ على  ،كابؼسابقات كابؽدايا التحفيزية
في تنشيط ابؼبيعات  الإبتكارعتبار أف إكب ،اكلة تنمية تعاملو مع ابؼؤسسةبشكل قوم كإقامة علبقات طيبة معو كبؿ

فإف التًكيز لا يكوف على  ،ىو عبارة عن فكرة جديدة أك بفارسة جديدة أك تغتَ جديد بالنسبة للفرد الذم يتبناىا
 .(1)يكوف على أبنية تبنيها تلبؼ الفكرة بقدر ماإخة جدر 

 في مجال الدعاية )النشر(: الإبتكار-4
عادة عن نطاؽ ابؼنظمة نظرا لكوف النشر يأتي في شكل خبرم كبوتوم على حقائق بصفة أساسية كبىرج 

في النشر لا يكوف عادة في طريق صياغة ابػبر، كإبما يكوف بالدرجة الأكلذ في  الإبتكارالتي يتم النشر عنها، فإف 
بؾاؿ ما يتم نشره كالوقت الذم يتم فيو النشر كالوسيلة ابؼلبئمة للنشر. كبذلك فهو يرتبط بالدرجة الأكلذ 

منها، بفا بودث  ختبار ما يتم نشرهإاـ كالتي قد تكوف مبتكرة ثم يتم بدمارسات تسويقية ك/أك إدارية بشكل ع
كذلك في الوسائل التي يتم   الإبتكارالتأثتَ ابؼطلوب في ابعماىتَ ابؼختلفة التي تتعامل مع ابؼنظمة، كبيكن أف يكوف 

نتشار كتكوين علبقات طيبة مع ابؼسؤكلتُ كالعاملتُ بها، بحيث ا في كسب كسائل الإعلبـ كاسعة الإعتماد عليهالإ
 م كسيلة فعالة لتحقيق ميزة تنافسية.الإبتكار بالتالر يصبح النشر يكوف النشر في صالح ابؼنظمة ك 

صورة الذىنية ابعيدة إف النشر قد يؤثر إبهابيا على التسويق بشكل مباشر أك غتَ مباشر، كلا شك أف ال
 بذاىات الإبهابية للجمهور بكوىا ستؤثر في سلوكهم ابؼتعلق بها، بدا فيو السلوؾ الشرائي بؽم.للمنظمة كالإ
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ن أف تسهم في  في بؾاؿ النشر كالذم ينصب على الوسائل التي بيك الإبتكاركىناؾ عدة أمثلة من أشكاؿ 
بذاىات إبهابية بكو ابؼنظمة بحيث يكوف النشر في صفها كليس إتصاؿ ابعماىتَم، كتكوين كسب تأييد كسائل الإ

 ضدىا، كمن ىذه الوسائل:

 فتتاح فرع جديد للمنظمة، أك بدء تقدنً منتج جديد؛إ بؼسؤكؿ كبتَ بالدكلة بغضور حفل توجيو الدعوة 

 توجيو الدعوة لصحفي مشهور لزيارة ابؼنظمة أك القياـ بجولة فيها؛ 

 جتماعي؛ظمات التي تعمل في بؾاؿ العمل الإالتبرع للجمعيات ابػتَية كابؼن 

 مثل إقامة حفل بىصص إيراده للمسابنة في بناء  ،جتماعيإة أحداث معينة ذات طابع ختَم أك رعاي
 مستشفى لعلبج السرطاف؛

 .ابؼسابنة في التخفيف عن ابؼنكوبتُ كأسر ضحايا أحداث معينة 

 في مجال العلاقات العامة: الإبتكار-5
في بؾاؿ العلبقات العامة إلذ تنمية علبقات طيبة ككثيقة بتُ ابؼنظمة كابعماىتَ ابؼختلفة في  الإبتكاريهدؼ 

ات اللبزمة عن ابؼنظمة كالتي تم كمن خلبؿ أحداث التأثتَ ابؼطلوب في ابعماىتَ كتزكيدىم بابؼعلوم ،المجتمع
 لدل ابؼستهلكتُ كابؼسابنتُ عن ابؼنظمة.نطباع جيد إشرىا في الوقت ابؼناسب بفا بىلق ختيارىا بطريقة مناسبة كنإ

نطباع إجية مع ابؼستهلكتُ يستهدؼ إيصاؿ كالعلبقات العامة ىي نشاط تركبهي يتعلق بالعلبقات ابػار 
كىي  ،كابؼسابنتُ كالعاملتُ في ابؼنظمةجيد عن ابؼنظمة أك منتوجاتها أك المحافظة على علبقة جيدة مع المجتمع 

جتماعية  اؼ التسويقية كالنشر كالأنشطة الإكات في أداء كظيفتها بدا ينسجم مع الأىدتعتمد على الكثتَ من الأد
كبالتالر فإف  ،كما بيكن للمنظمة أف تعتمد على البرامج التلفزيونية كالإذاعية كغتَىا،  ما كحماية البيئة كتبتٍ قضية

منتوج أك ابػدمة التي تقدمها ابؼنظمة "بؾموعة البرامج التًكبهية ابؼصممة لل و:في العلبقات العامة ى الإبتكار
تماـ ابغقيقي ابغالر أك المحتمل بذلك ابؼنتج أك ىاعة ابؼستهلكتُ كابعماىتَ ذات الإكابؼوجهة أساسا إلذ بص

 .(1)ابػدمة"

التسويقي لا يقف عند تطوير منتجات كخدمات تتوافق مع رغبات الزبائن كمتميزة عن  الإبتكارإف فكعليو 
يتعدل ذلك إلذ العمل على إيصاؿ تلك القيمة أك ابؼنفعة التي بيكن أف يتحصل عليها الزبوف من ابؼنافستُ، بل 

الغوريلا ابؼنظمة دكف غتَىا، لذلك على ابؼنظمة أف تبتكر طرؽ كأساليب عرض ابؼنظمة للسوؽ ابؼستهدفة. كيعتبر 
الإعلان "في كتابو  (Conrad levinson)بتدعو إبؼصطلح الذم ا (Guerilla marketing) ماركتنغ

ستًاتيجية مبتكرة ترتكز على تكتيكات تسويقية منخفضة إكىي  ،من أحدث الأساليب التًكبهية "الإبداعي
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ستخداـ طرؽ إستًاتيجية على الطاقة كابػياؿ ك الإ هالتكاليف كغتَ مألوفة للحصوؿ على نتائج كبتَة. إذ تعتمد ىذ
نطباعا ذك قيمة إ (Guerilla marketing)غتَ مسبوقة للئعلبف من خلبؿ ميزانية بؿدكدة. بحيث بودث 

نطباعا إبهابي لدل ابؼستهلكتُ كيظهر في أماكن كأكقات لا يتوقعها إثتَ من الإعلبف التقليدم، كيسجل أعلى بك
 :(2)كتتمثل فيالتسويقي  الإبتكار. كىناؾ ثلبث خصائص بسيز ىذا (1)الناس

 :بومل  العلاقة(Guerilla marketing) نتماء للمنظمة، كىي رسائل ذات رسائل يشعر بها ابعمهور بالإ
 الصلة إلذ مستول توقعات حاجيات كرغبات ابعمهور ابؼستهدؼ.

 :يظهر  القيمة(Guerilla marketing)  بشكل دقيق القيمة التي سيتحصل عليها الزبوف من خلبؿ
 تعاملو مع ابؼنظمة بفا بوفز قبولو لعرضها.

 :قتناء ابؼنتج إلحة للتعامل مع عرض ابؼنظمة أم كيعتٍ بو خلق حالة من الشعور بابغاجة ابؼ حالة الطوارئ
تهدؼ )الزبائن ابغاليتُ كابؼرتقتُ( من ستفادة من ابػدمات، كذلك من خلبؿ الثقة التي يكتسبها ابعمهور ابؼسكالإ

 .(Guerilla marketing)ابغدث التًكبهي الذم يتلقاه من ابؼنظمة عن طريق 

حيث بيكن للعواطف أف ،كبالتالر براكؿ ابؼنظمة ابؼنتهجة بؽذا الأسلوب أف تثتَ عواطف ابعمهور ابؼشاىد 
ـ العديد من ابؼنظمات مؤخرا بؼا لو من بفيزات ىتماإابؼواقف. كلقد لقي ىذا الأسلوب  تؤثر بشكل مباشر على

 كفوائد تدعم التموقع التنافسي للمنظمة كبرقق التميز سواء للعلبمة التجارية أك عرض ابؼنظمة.

 في المحيط المادي وعملية تقديم الخدمة الإبتكارالمطلب الخامس: 
كاحد أك عنصر كاحد على برقيق م يقوـ على فكرة أساسية مفادىا عدـ قدرة مكوف الإبتكار إف التسويق 

الأىداؼ كالغايات ابؼطلوبة بأفضل الأشكاؿ كأحسن الصيغ، لذلك فإف مزيج بصيع ىذه العناصر معا يكوف أكثر 
ناصر أخرل كيضيف البعض ع ستخداـ عنصر كاحد فقطإمن  ،قدرة على تلبية الأىداؼ التي تسعى إليها ابؼنظمة

عمليات التسويقية ادم، العمليات، الأفراد كىم الذين يلقى على عاتقهم أداء الكىي المحيط ابؼ ،إضافية بؽا ثم تقدـ
 بتكاره كفيما يلي توضيح لذلك.إكتنفيذ ما يتم 

 في المحيط المادي الإبتكار: لأولاالفرع 
ىتماـ بالمحيط ابؼادم كجعلو جذابا كمربوا كبؾهزا بأحداث التكنولوجيا التي تساىم إلذ حد  على ابؼنظمة الإ

بتكارم كلو كاف بسيطا في جزء منو إلذ إالية، كما تسهم أم بصمة أك تغتَ كبتَ في تسريع تقدنً ابػدمة كبجودة ع

                                                           
كلية العلوـ ، ابؼلتقى الدكلر دكر الإبتكار التسويقي في ترقية أداء ابؼنظمات،  الإبتكار التسويقي ودوره في تميز عرض المؤسسةىشاـ مكي،  (1)

 .17 -16، ص. 2013نوفمبر  27 -26جامعة سيدم بلعباس، الاقتصادية كعلوـ التسيتَ، 

(2) 
B- consulting, Les technique de guerilla marketing a L’ére du client Internet, Live 

person – Inc, France, 2012, p. 08. 
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إعكاء نتائج إبهابية، سواء بالنسبة للعاملتُ أك الزبائن، كما بهب أف يتم تصميم ابعو الداخلي من قبل أشخاص 
 .(1)لتذكقية بشكل يساعد على برقيق ابؽدؼ ابؼرغوبمبدعتُ يعرفوف كيفية مزج العناصر البصرية كالسمعية كا

 في عملية تقديم الخدمة الإبتكار: الفرع الثاني
 :(2)الإبتكار في ىذا المجاؿ يعتٍ تقدنً مبتكر بػدمة جديدة كىذا بيكن أف يكوف

 أف التسوؽ اللبنقدم الذم يتم عبر البطاقات الذكية كالذم بيكن  ،تغيتَا مهما في ابػدمة ابؼقدمة، كمثاؿ ذلك
 بول بؿل التسوؽ النقدم؛

  برستُ تقدنً ابػدمة من زبوف إلذ زبوف آخر، كىذا يكوف بتعلم عملية التفاعل مع الزبوف كالذم يعد مصدرا
 لقادمة.لفهم حاجاتو كمطالبو، كمن ثم إدخاؿ التحستُ على ابػدمة لصالح الزبوف في ابؼرة ا

احات قتً إنظمة التفاعل السريع مع شكاكم ك فعلى ابؼ ،كفي حاؿ تعرضت ابػدمة إلذ الفشل أثناء تقدبيها
وبؽم إلذ عتذار بؽم كتعويضهم من جراء ىذا ابػلل، كبؿاكلة معرفة سبب فقداف عملبء كبرالزبائن كعدـ إبنابؽا، كالإ

 نبها مستقبلب.ستفادة من ىذه الأخطاء كبؿاكلة بذمؤسسات أخرل، كالإ
 ]تنمية القدرات الإبتكارية للأفراد[ في الأفراد الإبتكار: الفرع الثالث 

تخلص من السياؽ العادم للتفكتَ التفكتَ الإبتكارم يتمثل في ابؼبادرة التي يبديها الفرد في قدرتو على ال
بؼهارة لدل ابؼوظفتُ فلب بيكن كمستول ابؼعرفة أك اتباع بمط جديد من التفكتَ، كمهما زادت ىذه القدرات إك 

 .(3)بتكارنها ما لد تعمل في بيئة مشجعة للئستفادة مالإ
 :(4)كتتصف ىذه البيئة الإبتكارية بثلبث صفات أساسية كىي

 تجاه التجريبي:الإ 
كيعتٍ التوجو إلذ بذربة ابعديد بهدؼ التأكد من مناسبتو للتطبيق بدلا من التطبيق ابغالر، بالرغم من أنو 

 يتسم بدخاطر كبتَة.
 :الإبتكار يحتاج إلى روح المرح 

حيث أف الإبتكار لا ينمو في البيئات الصارمة في تنفيذ البرامج كالتعامل مع ابؼوظفتُ، كالبيئة التي يتوفر 
 فيها قدر من الفكاىة كابؼرح تشجع الناس على أف يستمتعوا بدا يقوموف بو.

                                                           
، ــ دراسة تحليلية لآراء رواد الفنادق خمسة نجوم في بغدادــ  نعكاساتو على المكانة الذىنيةإ، المزيج التسويقي الخدمي و غساف فيصل عبد (1)

 . 14، ص. 2011، العدد الأكؿ، السنة 1بؾلة العلوـ الإدارية كالاقتصادية، جامعة كركوؾ، العراؽ، المجلد 
 .286، ص. مرجع سبق ذكرهبقم عبود بقم،  (2)
الإبتكار والإبداع كعنصرين أساسيين في عملية التأىيل الملتقى الدولي حول متطلبات تأىيل المؤسسات فؤاد، منور أك سرير، سعيد منصور  (3)

 .15، ص. 2006أفريل  18ك 17جامعة الشلف، ابعزائر، كلية العلوـ الاقتصادية كعلوـ التسيتَ، ،  والمتوسطة في الدول العربية الصغيرة
 .20، ص. بق ذكرهمرجع سبؿمد عبد الغتٍ حسن ىلبؿ،  (4)
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  :التلقائية 
 ابؼوظف ما يفكر فيو.كتتمثل في العفوية في قوؿ 

 كمن أجل تعزيز السلوؾ الإبتكارم للموظفتُ فعلى ابؼنظمة توفتَ شركط ضركرية مثل:
  بيئة مفتوحة بستاز بابغرية، كتهيئة ابعو التنظيمي الدافع للئبتكار في بؾاؿ تسويقي؛تطوير البيئة الداخلية كجعلها 
 العاملتُ بابؼنظمة مبتٍ على التسامح كالدعم كالتشجيع  على الإدارة العليا أف يكوف أسلوب تعاملها مع الأفراد

 كإتاحة الفرصة للحوار كابؼناقشة؛
 تشجيع العاملتُ في بؾاؿ التسويق على الإبتكار عن طريق التحفيز ابؼادم كابؼعنوم؛ 

كىناؾ العديد من الأساليب التي تستخدمها ابؼنظمة من أجل تنمية مهارات التسويق الإبتكارم كالتفكتَ 
 :(1)الإبتكارم للموظفتُ بصفة عامة من أبنها ما يلي

 التعليم: -أ 
 كيكوف عن طريق بربؾة بؿاضرات كدكرات تكوينية للموظفتُ، كما يلي:

 :الحالات العملية في تعليم التسويق 
يكوف من خلبؿ عرض مواقف تسويقية تعرضت بؽا بعض ابؼنظمات كيتم دراسة كبرليل ىذه ابغالات 

على ابؼشاكل التي تتضمنها، كالتفكتَ في بدائل مناسبة بغل مثل ىذه ابؼشاكل، كتقييم كل  بغرض برديد كالتعرؼ
ىذه البدائل كإعطاء البديل الأمثل، كتسمح ىذه الطريقة بالتفكتَ بطلبقة كتوليد أكبر عدد بفكن من الأفكار 

 ابؼفيدة للموقف.

  :معتُ كخبتَ في المجاؿ التسويقي، على أف كىي أف يطلب من الدارس التعامل مع موقف الأسئلة التطبيقية
 يكوف التعامل مع ابؼوقف بشكل غتَ تقليدم.

 التدريب: -ب 
 كيكوف عن طريق:            

  :يتم تكليف ابؼتدربتُ بتنفيذ مهاـ معينة تتعلق بالتسويق، كعادة ما يتم تنفيذا في شكل بؾموعات ورش العمل
الفرصة لتفاعل ابؼشاركتُ فيها كتبادؿ الآراء كابػبرات بينهم، كما أنها صغتَة من ابؼتمدرستُ، كىذه الطريقة تتيح 

 تؤدم إلذ بذنب ابؼلل لدل ابؼتدربتُ، كتؤدم إلذ إحساسهم بأنهم يسابنوف في العملية التدريبية بشكل فعاؿ.

 :لق كيط تعتبر الأساليب التدريبية، كىي تستخدـ من أجل توليد الأفكار الإبتكارية، دورات العصف الذىني
ستخداـ فقط في حل ابؼشكلبت بل تستخدـ أيضا للبحث عن الأداء الأفضل عليها طريقة حفز الذىن، كىي لإ

 كابؼتطور.
                                                           

 .102 -99، مرجع سبق ذكره، ص ص. ، التسويق الإبتكارينعيم حافظ أبو بصعة (1)
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 :الأول خلاصة الفصل
بات الإبتكار في عالد الأعماؿ اليوـ حالة ملحة، تسعى إلذ بلوغا العديد من ابؼنظمات، لاسيما في بيئة 

يعد التسويق الإبتكارم ك كبرديات.  اء كما يرافقها من ضغوط كتهديداتكالبقتتصف بالصراع من أجل النمو 
يضمن  ستًاتيجيإمة بؼواجهة تلك التحديات، كخيار كاحد من أىم السبل كالركائز الأساسية التي تعتمدىا ابؼنظ

يقي بدستول يوازم الإبتكار التسو بؽا مواجهة بـتلف الاضطرابات المحتملة في بؿيطها. كبالتالر لابد من أف يكوف 
بتكارية تساىم في خلق إمتكامل كالقياـ بأنشطة تسويقية  التحدم القائم من خلبؿ خلق مزيج تسويقي مبتكر

 .ميزة تنافسية للمنظمة كجعل أدائها التنافسي بأفضل ما بيكن، كبىلق قيمة مضافة للزبائن تساـ في جذب كلائهم



 

 الفصل الثاني

دور الابتكار التسويقي في  
التنافسيةتحقيق الميزة    
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 تمهيد:
حغيفجفت اتزبفئن ساتعملاء تةعى ابؼؤرة  إلذ اتغطويع ناففة  سرعة  اتغييتَ ي  ربافت سإففي ظل ابؼ    

حدة ابؼناففة  اتتي كغةفب ميزات تناففةي  قوي  سدائم  تغواجه يق اتغميز ساتاقفء ي  الأرواؽ، سإابؼةغمع تغحق
  اتتي بسلكهف، سكذا بفعل تطايق ، ساتتي تزايدت معهف اتقدرات اتغناففةيعل زيفدة اتغحفتففت الإرتًاتيجي تزايدت بف

بفف دفع ابؼؤرةفت إلذ اتةعي بكو برقيق ميزة  قغصفدي ،جفرة اتدستي ، سحغمي  اتعوبؼ  الإسبرعيع اتغ "الجات"تففقي  إ
 رغدام ، ستعل من أبعز هذهابؼزايف ستكةاهف صف  اتةيطعة سالإد مصفدر تشكل دةفم  بؽذه تناففةي  أس أكثع، سإبهف

 بغكفر اتذي أصاح أداه هفم  من أدسات اتغعفمل مع اتايئ  ابؼعفصعة. ابؼصفدر الإ
 سةلى هذا الأرفس روؼ يغم ي  هذا اتفصل اتغطعؽ إلذ:

  .رة اتغناففةي ساتقد : مدخل تلمناففة  سابؼيزة اتغناففةي المبحث الأول

 .: بنافء ابؼزايف اتغناففةي  سمؤشعات قيفرهفالمبحث الثاني

  .بؼيزة اتغناففةي تغحقيق ا : الإرتًاتيجي  اتغناففةي  كأرفسالمبحث الثالث

 .بفبؼيزة اتغناففةي  بغكفر اتغةويقيالإةلاق  :المبحث الرابع
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 والقدرة التنافسيةالمبحث الأول: مدخل للمنافسة والميزة التنافسية 
غه من آثفر ةلى ابؼؤرةفت، سنغيج  تثورة ات اتتي أحدثغهف اتعوبؼ ، سمف خلفي  ظل اتغطورات ساتغيتَ 

يز نفةهف ةن بتَهف من يتكناوتوجيف ابؼعلومفت سبرعيع اتغجفرة اتعفبؼي ، أصاحت كل ابؼؤرةفت تةعى تغم
تطويع إرتًاتيجيفت تناففةي  تةفةدهف ةلى خلق  ابؼؤرةفت ابؼناففة  اتعفمل  ي  اتةوؽ نفةه، سذتك من خلاؿ

 ميزة تناففةي  برقق بؽف اتغفوؽ سالأداء ابؼغميز.

 والقدرة التنافسية المطلب الأول: مفهوم المنافسة والتنافسية
رغحواذ ةن أكبر تغزاحم بتُ ابؼؤرةفت ي  اتةوؽ تلإتعبر ابؼناففة  كظفهعة إرتًاتيجي  ةن درج  ا    

معكز تناففةي بؿمي يغأرس ةلى اتوقوؼ ي  سجه ابؼناففةتُ سبؿفست  اتغفوؽ ةليهم من خلاؿ حص  مناه سبنافء 
 تطايق بؾموة  من الإرتًاتيجيفت.

بغكفر ستعغبر من قدرة خلاق  تدفع دسمف إلذ الإ تلمناففة  اتفضل ي  تقدـ ابؼؤرةفت بؼف بسلكه كمف أف  
 ةفملا فعفلا ةلى الإبداع ي  اتورط اتصنافةي.

 (la concurrence )  : مفهوم المنافسةولالفرع الأ

 تعريف المنافسة:-1  
بىغلف اتغعاتَ ةن ابؼناففة  من مناظور إلذ آخع، فيمف يلي اتغععيففت ابؼوجه  بؼصطلح ابؼناففة  من اتنافحي  

 اتغةويقي .س  الإقغصفدي اتليوي ، 

 :من الناحية اللغوية*

 ابؼافراة  إذا ربب فيه ةلى سجهةً( سَ افنَ )م  ي  اتشيء  (فَسَ ا) نَ اتشيء أي صفر معبوبف س  (سَ نَ ف  )يقفؿ  
 .(1)أي لد يعه أهلا ته ةً(سَ انَ فَ عليو:  سَ ف  )نَ هو ابؼفؿ اتكثتَ س س  (يف  ن  )الس

اتذي تعاه ابؼؤرةفت ابؼغناففة  من حقهف سلا  )الربح(ففبؼناففة  ي  اتغجفرة تاتٌ ةلى ابؼافراة بكو ابؼفؿ اتكثتَ 
 تعى رواهف أهلا بؽف.

سورة  66الآية  « وفي ذلك فليتنافس المتنافسون...» سي  قوته تعفلذ: بةم الله اتعبضن اتعحيم 
، أي فلتَبب اتعاباوف إلذ طفة  الله. سمن معتٌ هذه الآي  ةعؼ المجمع اتععبي تلي  اتععبي  اتغناففس ي  المطففين

 الأمور ابؼشعسة  ي  اتةوؽ من بتَ إبغفؽ اتضعر سالأذى بفلآخعين.صعه ي  ح

                                                           
، ص. 2002دار حفمد تلناشع ساتغوزيع، اتطاع  الأسلذ،ةمفف، المنافسة غير المشروعة للملكية الصناعية " دراسة مقارنة"، زينا  بفلز ةاد ابعافر، (1)

23 



 .............. دور الإبتكار التسويقي في تحقيق الميزة التنافسية..الفصل الثاني ........................
 

 

144 

 ) التنافس(س ،أي تةفبقت ستافرت دسف أف يلحق بعضهف ضعر بفتاعض الآخع () تنافست المؤسساتس
 .نزة  فطعي  تدةو إلذ بذؿ ابعهد ي  رايل اتغشاه بفتعظمفء ساتلحفؽ بهم

 قتصادية: من الناحية الإ*
رةفت ) اتعفرضتُ ( سابؼةغهلكتُ نوع من هيفكل اتةوؽ تةمح بحعي  تواجد ةدد كاتَ من ابؼؤ ففبؼناففة  

 سةليه تععؼ ابؼناففة  ةلى أنهف:  ،(1)اتطفتاتُ ( ي  بصيع المجفلات ابػفص  بفبؼناغجفت، ابؼواد الأستي ، رؤسس الأمواؿ)

اتذي يؤدي إلذ بزفيض اتةعع حتى تغقفء اتعفرضتُ ساتطفتاتُ ي  روؽ معينا ، بفف يناغج ةناه اتغناففس " إ
 .2"يغةفسى مع اتغكلف  ابؼغورط 

فيمف بىص اتغكفتيف سابعودة ي   بفبؼواجه  بتُ ابؼؤرةفت قغصفديلق مفهوـ ابؼناففة  من ابؼناظور الإكمف يغع
 خلص من اتغععيف الإقغصفدي تغةعتَ سةملي  اتغافدؿ.سبيكن أف نةغإطفر شعسط اتةوؽ اتتي بركم ةملي  ا

فة  أف هذه الأختَة تشمل ةلى مفهومتُ: أنهف شكل من أشكفؿ اتةوؽ من جه ، سمن جه  أخعى فهي تلمناف
 كز ةليه اتغةويقيوف ي  تععيفهف.تُ ابؼؤرةفت سهو ابؼدخل  اتذي يع تعتٍ درج  اتغداخل ساتغففةل سابؼواجه  ب

 

 من الناحية التسويقية: *
بردث ي  اتةوؽ بتُ ابؼؤرةفت ابؼخغلف  تلوصوؿ إلذ نفس يقصد بفبؼناففة : " تلك اتعملي  ابؼغففةل  اتتي 

 .)3(اتزبفئن سبؿفست  إقنافةهم بهدؼ زيفدة ابؼايعفت سثم زيفدة ابغص  اتةوقي  سبرقيق مةغوى اتعبح ابؼناشود"

كمف تم اتغطعؽ إلذ مفهوـ ابؼناففة  ةلى أنهف: بسثل بـغلف اتعمليفت ساتغحعكفت اتتي تقوـ بهف ابؼؤرة  ي  
ساتتي تهدؼ بهف إلذ زيفدة خيفراتهف اتةوقي  ي  مقفبل ،فهف ةلى حةفب ابؼؤرةفت الأخعى اهدأقيق إطفر بر

 .(4)تقليص برعكفت ابؼؤرةفت ابؼزابض "

ةغمفد ةلى أرفتيب بـغلف   ةوقتُ ستناففةهم تكةب اتعميل بفلإ" تعدد ابؼابؼناففة  ةلى أنهف: ذتك تععؼك
 (5)سابػدم  مف بعد اتايع .."س أرلوب اتغوزيع كفلأرعفر سابعودة ستوقيت اتايع 

 

                                                           
 .67، ص. 2005مؤرة  حورس اتدستي  تلناشع ساتغوزيع، الإركنادري ، اتطاع  الأسلذ،  مبادئ التسويق،بؿمد اتصتَي ،  (1)

(2) Bourachot. H, Dictionnaire de sciences économique et sociales, edition Bordas, paris, 

1992,p.39. 
(3) Jean. Marc pointet et Jean pierre Vergnaud, Vivre et comrendre le marketing, collection 

pratique d’entrepreise, édition EMS paris, 2005, p.120.  
(4) Ibid, p. 126. 

 .20، ص.2000، مؤرة  شافب ابعفمع ، الإركنادري ، يقي، المنافسة والترويج التطبفعيد اتاخفر(5)
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ابؼزابض  بتُ بؾموة  من درج  سبصف  أكثع تةويقي  فإنه يناظع إلذ ابؼناففة  ةلى أنهف:" اتعملي  اتتي تقيس 
ابؼؤرةفت ابؼغصفرة  فيمف بيناهف لأخذ موقع معغبر من اتةوؽ ستنامي  حصغهف اتةوقي  ةن طعيق اتغوجه إلذ بؾموة  

 .(1)بؼةغهلكتُ ساتقيفـ بإشافع نفس ابغفجفت تديهم سذتك بإتافع إرتًاتيجيفت ستناظيمفت خفص  "ساحدة من ا

 من خلاؿ اتغعفريف ابػفص  بفبؼناففة  بيكن إبعاز أهم مف جفء فيهف ي  اتعنافصع اتغفتي : 

 ؛ابؼناففة  ظفهعة تهدد بقفء ابؼؤرةفت ي  اتةوؽػػ 

 ؛تةغخدـ ابؼؤرة  ةددا من اتورفئل سالإرتًاتيجيفت ي  رايل مواجه  ابؼؤرةفت ابؼناففة  ػػ 

علومفت ابػفص  يغميز ابؼنافخ اتذي بسفرس فيه ابؼؤرة  نشفطهف بفتغيتَ، اتلاإرغقعار سةدـ شفففي  سمغفح  ابؼػػ 
 .بفبؼناففةتُ 

برويل اتطلب ةلى ةعسض ابؼناففةتُ  تقوـ ابؼؤرة  بإنشفء ةعسض مغناوة  سطعحهف ي  اتةوؽ بؿفست  بهف-
 بغةفبهف.

 العوامل المؤثرة في تطور المنافسة:-6
اتغيتَات ي  بؾفؿ الأةمفؿ بشكل كاتَ ي  الأداء اتغناففةي تلمؤرةفت ،سبفتغفلر ي  مقدرتهف اتغناففةي  أثعت        

 رواء ي  الأرواؽ المحلي  أس ي  الأرواؽ اتعفبؼي ،سي  مفيلي ةعض لأهم اتعوامل ابؼةفبن  ي  بمو ابؼناففة  : 

 :(2)تضم هذه المجموة  اتعنافصع الآتي العوامل التكنولوجية: -أ

ةغمفد فر ساتغطويع ابؼةغمع ساتةعيع سالإبغكديث  اتقفئم  ةلى اتفكع سالإاتتًكيز ةلى ةمليفت سنظم اتغصنايع ابغػػ   
ايد معدلات ةلى تكناوتوجيف ةفتي  ابؼةغوى ساتغكيف لإنغفج مناغجفت مغناوة  بأحجفـ كاتَة بفف يؤدي إلذ تز 

 ؛الإنغفجي  بدرج  أكبر

ابعودة اتشفمل  سمف يناجع ةناهف من أحداث تغييتَ ستطويع ةلى مةغوى ابؼؤرة  ككل اتتًكيز ةلى مففهيم إدارة ػػ   
إبهفد مكفف ي  اتايئ   هغمفـ بحفجفت سأستويفت ابؼةغهلك بهدؼلى مةغوى مناغج معتُ، إلذ جفنب الإستيس ة
 ؛اتغناففةي 

 ؛فلر توريع دائعة اتغناففسي  سبفتغاتتًكيز ةلى اتقدرات ساتكففءات المحوري  سمف برققه من مزايف تناففةػػ   

                                                           
، ابؼلغقى اتدسلر اتعبع حوؿ تحليل محددات ومكونات وىيكل وشكل المنافسة في النظريات الإقتصادية وإستراتيجية المؤسسةطفتب معلص، ( 1)

اتععبي ، كلي  اتعلوـ الاقغصفدي  سةلوـ اتغةيتَ،جفمع  اتشلف، ابؼناففة  سالإرتًاتيجيفت اتغناففةي  تلمؤرةفت اتصنافةي  خفرج قطف المحعسقفت ي  اتدسؿ 
 .2، ابعزائع، ص.2010نوفمبر  09ػػ  08أيفـ 

 .20، ص. 1998، معكز الإركنادري  تلكغفب، الإركنادري ، الميزة التنافسية في مجال الأعمالنايل خليل معري، (2)
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تصفؿ ابؼؤرةفت بفبؼةغهلكتُ خفص  فيمف يغعلق علومفت اتتي تةهل ةملي  إتصفلات سابؼتكناوتوجيف الإػػ   
 بفلإةلاف ةن ابؼناغجفت سمف يغيحه من مناففة  بيناهف ةلى كةب اتزبفئن.

 :(1)اتغفتي بقد ضمن هذه المجموة  من اتعوامل اتعنافصع  قتصادية والتجارية:العوامل الإ-ب

بقع ةناهف من برعيك لآتيفت اتةوؽ، سإطلاؽ بغعي  ابؼناففة  ستفعيل تقوى ةوبؼ  الإقغصفد ساتغجفرة سمف إػػ 
 ؛ساتطلب سةوبؼ  الأرواؽ سابؼناففة اتععض 

قغصفدي بفف يةمح بعفع كففءة أداء ابؼؤرةفت ستوجيههف بكو م دسر اتقطفع ابػفص ي  اتناشفط الإتعفظػػ 
 ؛ابغديث  ي  اتغةويق ايق الأرفتيبتط

قغصفدي  تعمل ةلى إررفء قواةد اتةوؽ ور تبرامج إقغصفدي  سمف نغج ةناهف من ظهتةفرع اتغيتَات الإػػ 
 سابؼناففة .

 بيكن ذكع أبنهف ي  اتعنافصع اتغفتي :العوامل التسويقية: -ج

 ؛من ابؼةغهلكتُ بؽف حفجفت بـغلف  اتغقةيم اتشديد تلأرواؽ سمف تاعه من ظهور تفئفت جديدةػػ 

نضج ابؼةغهلكتُ ستوفعهم ةلى درج  من اتوةي ي  بؿفست  تغعظيم ابؼناففع ساتاحث ةن أفضل اتادائل بأقل ػػ 
 ؛اتغناففس ةلى خدمغهم بأفضل اتطعؽ اتغكفتيف بفف أتفح المجفؿ تلمؤرةفت ةلى

 ؛ق اتغميز ساتغفوؽ اتغةويقي برقيةغمفد ابؼغزايد ةلى تةويق ابػدمفت ساتعلاقفت ي الإػػ 

 اتوقت. إدارة  برز ي  ضوء هذا المحور أبني  اتغوجه بكو فلةف  اتوقت المحدد، حيث تػػ 

 الآثار المترتبة عن المنافسة:-3
 يتًتب ةلى ابؼناففة  بؾموة  من الآثفر اتتي بيكن أف تكوف إبهفبي  أس رلاي  ساتتي بيكن إبعازهف فيمف يلي:     

 :(2)تنااع أبني  ابؼناففة  من ابؼزايف اتتي برققهف ساتتي بيكن توضيحهف ي  اتعنافصع اتغفتي الآثار الإيجابية: -أ

خغصفر إتلغقدـ اتفتٍ تلمغناففةتُ بدف يةهم ي   تقدـ ابؼناففة  حففزا قويف تكففءة الإنغفج ستهيئ فعصف أكبرػػ     
جديد، بفف يناغج ةناه بزفيض تكفتيف الإنغفج ستقدلص أرعفر بغكفر ستقدلص مناغج اتوقت بتُ كل من ةمليتي الإ

 ؛ذساؽ ابؼةغهلكتُتناففةي  ستلاي  اتغناوع ساتغييتَ اتةعيع ي  ربافت سأ

 ؛صيص ةوامل الإنغفج لأنةب اتوظفئفقغصفدي  سحعي  بزق  لإرغخداـ ابؼوارد الإإبهفد أفضل طعيػػ   
                                                           

 .3طفتب معلص، معجع راق ذكعه، ص.  (1)
 راجع: (2)

 .53، ص.2003اتطاع  الأسلذ، اتقفهعة،  ،دار اتناهض  اتععبي  تنظيم المنافسة،ػػ حةتُ ابؼفحي، 
 .33، ص.1998دار اتناشع تلجفمعفت، اتطاع  اتثفتث ، اتقفهعة،  فقو إقتصاد السوق، النشاط الخاص،ػػ يورف كمفؿ بؿمد،   



 .............. دور الإبتكار التسويقي في تحقيق الميزة التنافسية..الفصل الثاني ........................
 

 

147 

 ؛ع سالأصنافؼ ابؼخغلف  من ابؼناغجفتالأنوا خغيفر ف ابغعي  اتوارع  تلمةغهلكتُ ي  إضمفػػ   

 ؛قغصفدي تناففةي معفتةفهم ي  الإرغقعار الإقغصفدي  سي  بنافء نةيج إػػ   

 فض من تكلفغه.ات ابعديدة اتتي برةن الإنغفج سبزبغكفر فت سالإكغشفففغح أبواب الإبغكفر بفتغناففس ةلى الإ ػػ   

 :(1)اتغفتي بيكن توضيحهف ي  اتعنافصع  الآثار السلبية:-ب

ضمحلاؿ لى ابؼؤرةفت اتصيتَة سمن ثم إلذ إتؤدي ابؼناففة  بتُ ابؼؤرةفت اتغجفري  اتضخم  إلذ اتقضفء ةػػ   
 ؛اتفعلي ي  اتورط اتغجفري سجودهف

تةوؽ اتذي يغواجد فيه المحغكع  سإرغخداـ رتففع أرعفر ابؼناغجفت ي  ا  سبفتغفلر إحغكفرات اتفعليظهور الإػػ  
 ؛حغيفتي  تلغلاةب بفلأرعفرالإالأرفتيب 

قيفـ ابؼؤرةفت ابؼغناففة  بغخفيض أرعفر ابؼناغجفت أحيفنف إلذ درج  تغجفسز حدسد ابؼناففة  ابؼشعسة ، إذ تقوـ ػػ  
رةفت الأخعى ساتغأثتَ بكثتَ من رعع اتغكلف  ابغقيق  بيعض جذب زبفئن ابؼؤ  بأقٌلبةعع هذه ابؼؤرةفت بفتايع 

 .ةلى نشفطهف

 أنواع المنافسة: -4
 :(2)تناقةم ابؼناففة  إلذ ثلاث تقةيمفت رئيةي  هي

 أربع  انواع سهي :تناقةم إلذ المنافسة حسب ىيكل السوق:-أ

 :(Perfect Competitionالمنافسة الكاملة التامة ) -

 ابؼناغجتُ تغميز بوجود ةدد كاتَ من اتافئعتُ سابؼشتًين ستكوف اتةلع  أس ابػدم  مغمفثل  بسفمف، حعي  دخوؿ
 تففقيفت بتُ ابؼناغجتُ تغوحيد ريفرفتهم.إلذ ميداف إنغفج اتةلع ، رهوت  إنغقفؿ ةوامل الإنغفج، ةدـ سجود إ

 (: Monopolistic Copetitionحتكارية )المنافسة الإ-

خغلاففت يغم برقيقهف ةن طعيق ريفر  ابؼناغجتُ، تشفبه اتةلع مع سجود إ تغميز بوجود ةدد كاتَ نةايف من
مناغج بؽف تأثتَ قليل ةلى   ينغفج اتةلع ، اتةيفر  اتةععي  لأاتغميز اتةلعي، رهوت  نةاي  ي  اتدخوؿ إلذ روؽ إ

 اتةيفرفت اتةععي  تلمناغجتُ الآخعين.

 

                                                           
  .20زينا  بفلز ةاد ابعافر اتصففر، بغصعؼ، معجع راق ذكعه، ص. (1)

 .152، ص. 2006ػػ  005، دار اتفكع اتععبي، بحوث التسويق وتحديات المنافسة الدولية بؿمد ةاد المحةن،توفيق   (2)



 .............. دور الإبتكار التسويقي في تحقيق الميزة التنافسية..الفصل الثاني ........................
 

 

148 

تغميز بوجود ةدد قليل من ابؼناغجتُ اتكافر، صعوب  دخوؿ مناغجتُ  (: Oligopolyحتكار القلة )منافسة إ-
بؼناغجفت من ابؼناظمفت ةلى اتقطفع اتذي تغمثل فيه، كمف تغميز ابؿدسد جدد إلذ روؽ اتةلع ، سمناه ريطعة ةدد 

رغخداـ سرفئل ةديدة تلغناففس كفتةعع سالإةلاف، سيغم فعض ةوائق كثتَة برد من بفتغشفبه سيتًتب ةن ذتك إ
 .(1)وؿ مؤرةفت جديدة آتي دخ

 :(  Monopolyحتكار الكامل )منافسة الإ -

غهلكتُ، يغصف ابؼناغج ي  اتوضع يغميز بوجود مناغج ةفرض أس مؤرة  ساحدة أمفـ ةدد كاتَ من ابؼة
ففبؼؤرة  بزدـ اتةوؽ كله ستةيطع ةلى بؾموع الإنغفج فيمكناهف ذتك  ،(2)حغكفري بييفب اتادائل اتقعيا  إتيهالإ

 اتغحكم ي  الأرعفر، سجود ةوائق تلدخوؿ إلذ روؽ اتةلع  تدى مناغج جديد.من 

 ستناقةم إلذ مناففة  رععي  سبتَ رععي  المنافسة حسب السعر: -ب

 المنافسة السعرية:-

رغخداـ اتةعع كةلاح لق اتغحكم ي  اتغكفتيف، حيث يغم إستعتٍ اتتًكيز ةلى خفض اتةعع من مناط
تةوؽ سأمفـ ابؼؤرة  بؾموة  من الإرتًاتيجيفت نةحفب ابعزئي من اه إلذ الإوجاتناففةي يضطع ابؼناففةوف بد

 رغخدامهف ي  هذه ابغفت  سهي:اتغناففةي  اتتي بيكن إ

 إستراتيجية تعطيل المنافسة:   1

تعغمد هذه الإرتًاتيجي  ةلى برديد رعع مناخفض تلمناغجفت، يعغبر من سجه  نظع ابؼناففةتُ بتَ مشجع 
رغخدامهف ةفدة ي  حفت  تقدلص مناغجفت جديدة بيعض تعطيل ابؼناففةتُ المحغملتُ تكي سيغم إتلدخوؿ إلذ اتةوؽ، 

 .(3)حغلاؿ معكز اتصدارةكفتيف س إ  الإنغفجي ، سبزفيض اتغبرصل ابؼؤرة  ةلى اتوقت اتكفي  لإتقفف اتعملي

 إستراتيجية القضاء على المنافسة: -6

ف تغيطي  تكفتيف الإنغفج تلقضفء ةلى برديد اتةعع ابؼناخفض اتذي لا يك تعغمد هذه الإرتًاتيجي  ةلى
ةن  –خفص  اتصيفر ابعدد  -ابؼناففةتُ س اتغخلص مناهم، فإذا رفد هذا اتةعع تفتًة طويل  ةجز ابؼناففةوف  

بؾفراته فيناةحاوف ففرحتُ المجفؿ أمفـ ابؼؤرة  اتقفئم  بهذه الإرتًاتيجي  فيمف بعد تلعفع من مةغويفت أرعفرهف 
 .(4)رغيلائهف ةلى حصصهم اتةوقي اتطايعي بعد إ فوؽ معدبؽف

 
                                                           

 .114، ص. 2006، ديواف ابؼطاوةفت ابعفمعي ، ابعزائع، مبادئ الإقتصاد الجزئي الوحدويةمع صخعي،  (1)
  .72، ص. 2000تلإرغثمفرات اتثقففي ، اتطاع  الأسلذ،اتقفهعة،  ، اتدار اتدستي  أساسيات علم الإقتصادرفلد توفيق اتناجفي،  (2)

 .352، دار ابؼعيخ، اتعيفض، ص. مبادئ التسويقنةيم حناف،  (3)
 .190، ص. 2011ػػ  2010مناشورات جفمع  دمشق،  أساسيات التسويق،ةلي ابػضع، بيفث اتتًبصفف، سآخعسف،  (4)
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 إستراتيجية حروب الأسعار:  -3

سقد تكوف مقصودة ي   ،مناغجفتهمتناشأ حعسب الأرعفر نغيج  قيفـ ابؼناففةتُ بفتغخفيض ابؼغغفلر لأرعفر 
رغخدامهف إمف تلأجل اتطويل أس اتقصتَ تكةب د إتيه من نغفئج رلاي ، كمف يغم إبعض الأحيفف ربم مف تقو 

حصص روقي  أكبر. ابؼادأ ابغفكم ي  هذه الإرتًاتيجي  هو تأكد ابؼؤرة  ابؼافدرة ذات ابؼيزة اتغناففةي  ي  
بسس هذه الإرتًاتيجي  ابؼناغجفت اتاةيط  اتتي تناغج بأحجفـ كاتَة  ،(1) ذتكاتغكفتيف أف ابؼناففةتُ ريغاعونهف ي 

 : (2)سرفةد ي  تطايقهف اتعوامل اتغفتي 

 ؛بلففض الأرعفر ف ابغدي   تلإنغفج بفف يؤدي إلذ إتغكفتيابلففض إ 

 ؛رتففع ابؼعسن  اتةععي   إ  

  اتعبا  اتشديدة تلمؤرة  ي  اتقضفء ةلى مناففةيهف سأخذ مكفنهم ي  اتةوؽ. 

 تةغخدـ ابؼؤرة  سرفئل بخلاؼ اتةعع بؼواجه  ابؼناففةتُ سابؼغمثل  ي : المنافسة غير السعرية:-

 مثل ي  ابؼناغج، اتتًسيج، اتغوزيعستغ :قي باقي عناصر المزيج التسوي   1

ففشله ي  تلاي  حفجفت  ،اتغةويق أف ابؼناغج هو قلب الإرتًاتيجي  اتغناففةي يعى اتعديد من كغفب  المنتج:
ابؼةغهلك تن يعوضه جهد تةويقي آخع، تذا تعمل ابؼؤرة  ةلى بسييز مناغجهف ةن مناغجفت ابؼناففةتُ بؿفست  

 بذتك اتةيطعة ةلى اتةوؽ سابغصوؿ ةلى أكبر نصيب من اتطلب ابؼغفح فيه.

حيث تةغخدـ ي  توتيد اتطلب ةلى ابؼناغج ي   ،اتتًسيج دسرا بفرزا ي  حفلات ابؼناففة تلعب سرفئل  الترويج:-
اتةوؽ من خلاؿ الإةلاف ةن خصفئصه سمزايفه، كمف يغيح تعكيز اتعرفت  بكو مناففعه، إنشفء تفضيلات تدى 

 .(3)ابؼةغهلك بكو اتعلام  اتغجفري  تلمناغج  ابؼعلن ةناه ستييتَ إدراكه ةناهف
بر اتناففذ ةلى قناوات اتغوزيع اتتي تغةم بفتكففءة ساتفعفتي  أحد اتعوامل ابغفكم  تلناجفح اتغناففةي، يعغالتوزيع:-

وقع س ابؼةغافرات افر اتورطفء سمف ينادرج ضمناهف من إخغةلى أرفس اتغوزيع من خلاؿ طعيق  إسيغم اتغناففس 
 .(4)ي  سمف يقدمه هؤلاء من خدمفتعاتكففءة الإداري  ساتاي

 

                                                           
 .15ػػػ  14طفتب معلص، معجع راق ذكعه، ص.  (1)

(2)
 Herman Simon et autres, La stategie prix « Agir sur le prix puor optimiser le resulta », 

Dunod, paris, 2000, p.119. 
(3)

 Jean – Marc Décaudin et dennis lacostes, publicité des services, publicité des 

produits « une analyse comparative fondée sur l’avantage concurrentiel », Revue francaise du 

marketing, N°2006, février 2006, p.63. 
 .388، ص.2000، دار اتزهعاء، ةمفف، مداخل التسويق المتقدمبؿمود جفرم اتصيدةي،  (4)
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 التي تستخدمها المؤسسات المعاصرة كسلاح تنافسي:العناصر -6
 فيمف يلي اتعنافصع اتتي بؽف صل  مافشعة بفبؼناففة : س تغعدد اتعوامل بتَ اتةععي  بخلاؼ ةنافصع ابؼزيج اتغةويقي     

 العلامة:-
اتطويل من حيث تعغبر اتعلام  من الأصوؿ الإرتًاتيجي  اتتي بسغلكهف ابؼؤرة  ساتتي يظهع أثعهف ةلى ابؼدى       

المحففظ  ةلى اتزبفئن سبؿفست  كةب سلائهم، فهي تشكل قفةدة قوي  تغمييز مناغجفتهف ةن مناغجفت ابؼناففةتُ، الأمع 
اتذي أدخل ابؼؤرةفت ي  مناففة  ةنايف  ةلى الأصوؿ بتَ ابؼلمور  اتتي يصعب نقلهف أس تقليدهف من طعؼ 

 .(1)ابؼناففةتُ تأتي اتعلام  ي  مقدمغهف
 ار:بتكالإ-
بغكفر إلذ قدرة ابؼؤرة  ةلى إنغفج مناغجفت جديدة أس بذديد ابؼناغجفت اتقفئم  سإةطفئهف تعود درج  الإ      

يد أفكفرهف ةلى ةةليهف ي  هذا اتةيفؽ أف تقوـ بغجصورة تغمفشى ساتغيتَات اتتي بردث ي  اتةوؽ، كمف يغعتُ 
 سجه أرعع من مناففةيهف.

  الجودة:-
خغيفرهم بؼناغجفتهف، حيث كل رك  ي  نظع ابؼةغهلكتُ، سمن أجل إاتغةويق إلذ تعقي  ابعودة ابؼددارة تهدؼ إ     

  سبفتغفلر ،بر ةدد من ابؼةغهلكتُكمؤرة  تقدـ مناغجفت ذات جودة تغفوؽ ةلى مناففةيهف من خلاؿ جلب أ
 :(2)ابؼزايف اتغفتي  ةغمفد ةلى ابعودة  كعناصع ي  ابؼناففة  بوقق تلمؤرة كةب سلائهم ي  ابؼةغقال سإف الإ

 ؛رغمعار ساتنامو أمفـ ابؼناففةتُ ضمفف الإ 
  ؛اتغمكن من بسييز ابؼناغجفت 
   ؛اتعفع من ابغصص اتةوقي  كةب أفضل قدرة تناففةي 
  كةب أفضل قدرة تناففةي. 

 ستناقةم إلذ ثلاث أقةفـ سهي:: حسب ما يتم التنافس عليو-ج
 المنافسة الشاملة:-

مناغجفت بـغلف  تشاع نفس ابغفجفت ستكناهف بديل  من حيث ابؼنافع  كفتغناففس بتُ تعتٍ ابؼناففة  من أجل 
 اتورفئل اتناقل اتبري، اتاحعي، ابعوي.

 

 
                                                           

(1)
 Adapté de Jean – Neol kopferer, FAQ « la marque en question », Dunod, paris, 2006, 

p.66 -67. 
(2)

 Catherine paris, 40 fiches marketing, Le génie des glacienrs, Editeur chambery, p. 146 

)sans année) 
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 المنافسة بين المنتجات:-
 تغعلق بفبؼناففة  بتُ ابؼناغجفت ابؼغشفبه  من أبظفء سةلامفت بذفري  تنافس اتناوع كفبؼناففة  اتنافشئ  بتُ ةلامتي 

General Motors)   و Ford). 

 المنافسة بين المؤسسات:-
تغعلق بفبؼناففة  بتُ ابؼؤرةفت اتتي تناغج مناغجفت مغشفبه  كفتغناففس اتقفئم بتُ مغعفملي ابؽفتف اتناقفؿ ي  

 ابعزائع.

 :(1)من هذه الأنواع بيكن ذكع ابؼلاحظفت اتغفتي 

 ؛حغداـ ابؼناففة  ةنادمف تكوف ابؼناغجفت أكثع تشفبهف يشغد إػػ 

 .ةغافر ابؼناففة  اتقفئم  بتُ ابؼناغجفت اتاديل  أنهف مناففة  بتَ مافشعبيكن إػػ 

 (  Compétitivité) : مفهوم التنافسيةالفرع الثاني
 تعريف التنافسية: -1

لد يغفق اتافحثوف ةلى مفهوـ بؿدد س ساضح بؼصطلح اتغناففةي ، فهنافؾ من يعى أف تلغناففةي  مفهوـ سارع 
سيعى آخعسف مفهومف بـغلفف يتًكز  قغصفدي،ةديدة كمةغويفت ابؼعيش  ساتنامو الإت كلي  بهب أف يشمل مؤشعا

خغلاؼ اتناظعة اتغناففةي  ي  لإسيعود ةدـ الإتففؽ ةلى هذا    مثل اتغكفتيف،ابعودة،...إلخ،ةلى مؤشعات جزئي
 بؼفهوـ اتغناففةي .سرناحفسؿ اتغطعؽ تلعؤى ابؼخغلف   حد ذاتهف بفتناةا  تلمؤرة  ةناهف ي  اتقطفع أس اتدست ،

 :تعريف التنافسية على مستوى الدول -أ

 : ن هذا ابؼصطلح سهيةإزات  اتيموض ريغم ةعض بعض اتغعفريف اتتي حفستت     

ؿ تعظيم قغصفد ةلى توفتَ مةغوى معيش  معتفع تلمواطناتُ من خلا: "قدرة الإفقد ةعفت ةلى أنهف   
 اتغععيف إلذ اتقدرة ةلى توتيد مةغويفت معتفع  من الأداء سالإنغفجي  .يشتَ ،(2)بغكفر"الإنغفجي  سدةم قدرات الإ

دست  ةلى إنغفج رلع سخدمفت تلبي " قدرة ات :اتغناففةي  اتدستي  ةلى أنهف( Tyson)سقد ةعؼ ػػ 
رتففع ي  مغورط نصيب اتفعد من اتدخل ستةفةد ي  ذات اتوقت ةلى برقيق إ حغيفجفت الأرواؽ اتعفبؼي ،إ

 . (3)رتففع " ت  ابؼعناي ، ساتعمل ةلى ابغففظ سإرغمعاري  هذا الإةفيف اتدس اتقومي تع 

                                                           
 .05معلص طفتب، معجع راق ذكعه، ص.  (1)
سرق  مقدم  ي  ندسة " برةتُ  لمايير الأداء الإستراتيجي، تحسين القدرة التنافسية للمؤسسات العامة والخاصىة وفقاةطي  صلاح رلطفف،  (2)

 .304، ص. 2007اتقدرات اتغناففةي  تلمؤرةفت اتعفم  سابػفص  سفقف بؼعفيتَ الأداء الإرتًاتيجي"، اتقفهعة، جواف، 
 .22، ص. 2010فمعي، الإركنادري ، دار اتغعليم ابع" التنافسية الدولية وتأثيرىا على التجارة العربية والعالمية"،  نيفتُ حةتُ شمت، (3)
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قغصفد ابؼععف ، اتذي : "بؾفؿ من بؾفلات إةلى أنهف  ( IMD)سقد ةعؼ ابؼعهد اتدسلر تلغةمي  الإداري  ػػ 
ةلى خلق ابؼنافخ  اتذي يةفهم ي  إرغدام  اتقيم   بولل اتواقع ساتةيفرفت اتتي من شأنهف أف تةفهم ي  قدرة اتالد

 (1)رغقعار أكبر تلمواطناتُ"ابؼضفف  س إ

اتةيفرفت سابؼؤرةفت  : "بؾموع اتعوامل،تقد ةعفهف ةلى أنهف (WEF) قغصفدي اتعفبؼيػػ أمف ابؼناغدى الإ
تذي بيكن أف يصل رغقعار ادست  مف، سمن بش  برقيق مةغوى الإاتتي تهدؼ إلذ برديد مةغوى معتفع تلإنغفجي  ت

 )2(قغصفد دست  معينا ، ساتتي تنامو بةعة  ي  الأمدين ابؼغورط ساتقصتَ"إتيه إ

"اتقدرة ةلى توتيد  :اتغناففةي  ةلى أنهف (OCDE)سقد ةعفت مناظم  اتغنامي  ساتغعفسف الاقغصفدي  -
ابؼداخيل من ةوامل إنغفج تكوف معتفع  نةايف، بفلإضفف  إلذ توتيد مةغويفت ةمفت  مةغدام  تعوامل الإنغفج، سي  

 (3)رة ةلى اتغععض تلمناففة  اتدستي  اتوقت نفةه ابؼقد

إنغفجي  اتدست ، إلذ أف ابؼفهوـ اتوحيد اتشفمل تلغناففةي  ةلى مةغوى اتدست  هو " (M.Porter )سيشتَ  -
ف رفع مةغوى ابؼعيش  داخل اتدست  يغوقف ةلى قدرة شعكفت اتدست  ةلى برقيق مةغوى معتفع من الإنغفجي  سأ

 ربط اتغناففةي  بفلإنغفجي  سمةغوى ابؼعيش  .(M.Porter) بقد أف  (4)سزيفدتهف ةبر اتزمن "

لى إنغفج رلع سخدمفت بيكن تةويقهف سي  تععيف شفمل تغناففةي  اتدست  بأنهف "قدرة اتدست  تيس فقط ة -
جغمفةي  غةويقي  ساتةيفري  ساتثقففي  سالإإبمف ةلى قدرة اتدست  اتغكناوتوجي  سات ،دستيف تزيفدة اتدخل ابغقيقي تلفعد

رغمعاري  هذا اتغواجد من أجل تعظيم اتنافتج الأرواؽ اتدستي  سالمحففظ  ةلى إ اتتي بسكناهف من اتغواجد ابؼةغمع ي 
 .(5)سبرقيق اتعففهي  لأفعاد المجغمع سرفع مةغوى  ابؼعيش  بصف  مةغمعة سةلى ابؼدى اتطويل "اتقومي 

 : (6)تايئ  اتغناففةي  ابؼلائم  سذتكستنااع أبني  دسر اتدست  ي  كونهف تعمل ةلى توفتَ ا

 ؛رغخداـ الأمثلفءة بزصيص ابؼوارد سارغخدامهف الإغحقيق كفت -
                                                           

ابؼلغقى اتدسلر "مغطلافت رفع اتقدرة اتغناففةي  ي   ،" التنافسية العربية بين مشكلات الحاضر وآفاق المستقبل"،كمفؿ رزيق، حيدر أبضد ةافس( 1)
 . 02، ص.  2011جفنفي 10ػػ  9ومي كلي  الاقغصفد، جفمع  دمشق ،روريف،  ياتدسؿ اتععبي "،  

 WEF : World Economic Forum 
(2) World Economic Forum, The global competitiveness, report 2005 – 2006, p.14. 
  OCDE : Organisation for Economic cooperation and Development 

ابؼلغقى اتدسلر حوؿ "الأداء ابؼغميز تلمناظمفت سابغكومفت"،كلي   تنافسية الجزائر ضمن مقتضيات التنافسية الدولية،كمفؿ رزيق، قفري يفرتُ، ( 3)
 .2005مفرس  9ػػ 8اتعلوـ الاقغصفدي  سةلوـ اتغةيتَ،جفمع  سرقل  ،يومي 

 .24بنافتُ حةتُ شمت، معجع راق ذكعه، ص ( 4)
،ص. 1998، ديةمبر2، اتعدد 6، المجل  ابؼصعي  تلغنامي  ساتغخطيط، معهد اتغخطيط اتقومي، المجلد ، مصر وتحديات المستقبلبؿمود اتشعقفسي (5)

40. 
، ابؼلغقى اتدسلر " مغطلافت رفع اتقدرة اتغناففةي  ي  إقغصفديفت معوقات ومحفزات القدرة التنافسية في الإقتصاد المصريأرفم  بؿمد بدر،  (6)

 .08،ص. 2011جفنفي  10ػػ  9ع  دمشق،روريف ،يومي اتدسؿ اتععبي ،كلي  الاقغصفد ،جفم
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 ؛يؤدي إلذ برةتُ الإنغفجي بغكفر بفف تشجيع الإبداع سالإ -

 .خفض تكفتيف الإنغفج سالأرعفر بفف يؤدي إلذ برةتُ مةغوى معيش  ابؼةغهلكتُ -

بفف راق نةغطيع اتقوؿ بأف تناففةي  اتدست  هي: " رعي اتدست  تغحقيق معدؿ معتفع سمةغداـ تدخل اتفعد       
قغصفدي، فهي تهغم بعفع ابؼؤشعات اتكلي  ابؼغعلق  بفلإنغفج ساتنامو سنةب سبرقيق معدلات أكبر من اتنامو الإ فيهف،

 بغكفر ساتغطور اتغكناوتوجي، سبتَهف مناتغنامي  اتاشعي ، سرفع معدلات الإاتغشييل سمغورط دخل اتفعد، سمةغوى 
 قغصفد اتوطتٍ ةلى مواجه  ابؼناففة  اتعفبؼي .ابؼؤشعات اتتي تثات مدى قدرة الإ

 افسية حسب القطاع:تعريف التن -ب
ةلى برقيق بقفح مةغمع مف يعبر مفهوـ تناففةي  اتقطفع ةن قدرة شعكفت قطفع صنافةي معتُ ي  دست   

، سهذا يعتٍ أف اتقطفع (1)ةغمفد ةلى اتدةم سابغمفي خعين ي  الأرواؽ اتدستي ، دسف الإمقفرن  بفبؼناففةتُ الآ
سبؾفبه  ابؼناففة  المحلي  ساتدستي ، من خلاؿ المحففظ  ةلى اتغناففةي هو اتذي تكوف مؤرةفته قفدرة ةلى اتغصدي 

 حصصهف اتةوقي ، ساتعمل ةلى تناميغهف.

سيعغبر مفهوـ اتغناففةي  ةلى مةغوى اتقطفع أكثع شمولا ةلى مةغوى ابؼؤرة ، إذ أنه يشمل ضمنايف مفهوـ 
وؽ ابؼغيتَة ستلاي  حفجيفت اتة اتقفئم  ةلى اتعديد من ابؼؤشعات مثل اتقدرة ةلى اتغصديع،،تناففةي  ابؼؤرة  

رتافط ذتك بفتزمن، ساتقدرة ةلى اتغطويع ي  ي  الإنغفج، سزيفدة الإنغفجي  سإ رغخداـ ابؼواردسابؼغزايدة، سكففءة إ
 .(2)اتزمن

رغثمفر الأجنابي طفع، سميزانه اتغجفري، سبؿصل  الإستقفس تناففةي  صنافة  معينا  من خلاؿ اتعبحي  اتكلي  تلق    
 ع اتداخل سابػفرج، إضفف  إلذ مقيفس مغعلق  بفتكلف  سابعودة تلمناغجفت ةلى مةغوى اتصنافة .ابؼافش

 :تعريف تنافسية المؤسسة -ج

رغمعار ي  ظل بيئ  تناففةي  تغةم بفتغييتَ طويع قدرة ابؼؤرة  ةلى اتنامو سالإغناففةي  أداة رئيةي  تغاتتعد 
 بشتى اتورفئل. ابؼةغمع، فهي بسثل رهفف بهب ةلى كل مؤرة  كةاه 

نغفج اتةلع سابػدمفت بفتناوةي  رة  بأنهف: " قدرة ابؼؤرة  ةلى إسبيكن تععيف اتغناففةي  ةلى مةغوى ابؼؤ  -
. سهذا يعتٍ تلاي  حفجفت ابؼةغهلكتُ بكففءة أكثع من ابؼناشآت (3)"اتةعع ابؼنافرب سي  اتوقت ابؼنافربابعيدة س 
 الأخعى.

                                                           
، ابؼلغقى اتدسلر " مغطلافت رفع اتقدرة اتغناففةي  ي  إقغصفديفت اتدسؿ ، أثر الشراكة الأوروجزائرية على تنافسية الإقتصاد الجزائريفعيد كورتل (1)

 .7،ص. 2011جفنفي  10ػػػ  9اتععبي "، كلي  الاقغصفد،جفمع  دمشق، روريف،يومي 
 .31نيفتُ حةتُ شمت، معجع راق ذكعه، ص.  (2)
 .2001جواف ،  21، تونس، "محددات القدرة التنافسية للأقطار العربية في الأسواق الدولية، بحوث ومناقشات"سديع بؿمد ةدنفف،  (3)
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أكثع سبرقيق ربحي  كمف تععؼ ةلى أنهف: " بسيز ابؼؤرة  ةن مناففةيهف بدوقع فعيد، بيكناهف من تقدلص مناغج أس  -
غكناوتوجيف ابؼغطورة سالإبداع مغلاؾ اتغفح  سخلق ميزة تناففةي  ةن طعيق إرغيلاؿ ابؼوارد ابؼأفضل من خلاؿ إ

 .(1)" بغكفر سبشكل مةغمع سإةطفء ابؼوارد اتاشعي  اتدسر الأهمسالإ

كذتك تععؼ ةلى أنهف: " قدرة ابؼؤرة  ةلى زيفدة ربحيغهف من خلاؿ رفع الإنغفجي  أس خفض تكفتيف  -
 (2)الإنغفج، أس برةتُ بعودة مناغجفتهف أس كل ذتك معف"

كذتك تععؼ ةلى أنهف: " اتقدرة ةلى تزسيد ابؼةغهلك بدناغجفت سخدمفت بشكل أكثع كففءة سفعفتي  من  -
ي  اتةوؽ اتدستي ، بفف يعتٍ برقيق بقفح مةغمع ةلى اتصعيد اتعفبؼي ي  ظل بيفب اتدةم ابؼناففةتُ الآخعين 

 .(3)سابغمفي  من طعؼ ابغكوم  "

ي  بغكفرات ساتضيوط، سكفف  اتفعفتيفت الإداري  ساتغةويقف: " تلك ابعهود سالإجعاءات سالإكمف تععؼ بأنه -
تةفةف ي  ل ابغصوؿ ةلى شعبو  سرقع   أكثع إابؼؤرةفت من أجبغكفري  ساتغطويعي ، اتتي بسفررهف سالإنغفجي  س الإ

 .(4)الأرواؽ اتتي تهغم بهف "

كمف تعبر اتغناففةي  " ةن تلك ابؼوارد اتكفمنا  ساتتي تةمح تلمؤرة  بدجفبه  ابؼناففةتُ ساتغصدي بؽم بناجفح،  -
يعتٍ أف اتغناففةي  تعبر ةن قدرة هذا  .(5)بغكفر، اتناوةي ،  ابؼعسن  "تقوـ ةلى ثلاث ميزات أرفري : الإ سهي

بغكفر بدعنافه تُ، بيعض برقيق اتعبح ساتنامو سالإرغقعار ساتغورع من خلاؿ الإابؼؤرة  ةلى اتصمود أمفـ ابؼناففة
 .(6)اتوارع "

 .(7)" إذا كفنت تديهف اتقدرة ةلى برمل ابؼناففة  ةن طعيق خلق ميزة تناففةي  " :نقوؿ ةن ابؼؤرة  أنهف تناففةي  

"(7). 
فءا ةلى مف راق بقد أنه من اتصعب اتوصوؿ إلذ تععيف ساضح سبؿدد تلغناففةي ، إلا أنه بيكن تقدلص صورة بنا    

 جغهفد مؤرةفتي ي  برقيق مف يلي:فةي  ربم تعدد أبعفدهف ةلى أنهف إشفمل  تلغناف
                                                           

، بؾل  اتعلوـ الإقغصفدي  سةلوـ اتغةيتَ ، كلي  ةالقدرة التنافسية للإقتصاد الجزائري في ظل الإنظمام إلى المنظمة العالمية للتجار بلع  جويدة،  (1)
 .231، ص.2010، اتةنا  10اتعلوـ الاقغصفدي  سةلوـ اتغةيتَ، جفمع  رطيف، اتعدد: 

 9، بؾل  اتعلوـ الإجغمفةي  سالإنةفني ،جفمع  بةكعة، اتعدد، مرتكزات تطوير الميزة التنافسية للإفتصاد الجزائريقويدر بؿمد، سصفؼ رعيدي (2)
 .117ػػ  116، ص.2004نفي جف

 ، ابؼوقع:2اتغناففةي  سبذعب  الأردف، اتغكغلات الإقغصفدي  اتعفبؼي ، دخوؿ الأردف ي  إتففقيفت دستي ، ص.  (3)
http: //www.did.net/net/management/ articles. Html. 

 .123ص.  ،2001، دار ةزيب، اتقفهعة، إدارة الموارد البشرية الإستراتيجيةةلي اتةلمي،  (4)
(5 )  Jean Pierre Paulet, La Mondialisation, Armand, Paris, 1998, p.92. 

 .11فعيد رابب اتناجفر، معجع راق ذكعه، ص.  (6)
(7) Jean claude tarondeau, christine huttim, Dictionnaire de stratigie d’entreprise, Edition 

vuiber, Paris, 2001, p.41. 
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 ؛بغكفرابؼةغمع ي  ابؼناغجفت من خلاؿ الإةغمفد ةلى الإ اتغحةتُ -

  ؛اتغحكم ي  اتغكفتيفمناغجفت ذات جودة ةفتي  مع  -

تلاي  حفجفت ابؼةغهلكتُ بشكل أكثع كففءة مقفرن  بفبؼناففةتُ، أي اتغميز مقفرن  بفبؼناففةتُ ستقدلص  -
  ؛الأحةن

رغمعاري  ي  اتةوؽ، سيدفع بهف إلذ اتغفكتَ ي  إبهفد طعؽ بذعلهف حغلابؽف موقع تناففةي يضمن بؽف الإقصد إ -
 ف بقفئهف أطوؿ فتًة بفكنا .برففظ ستطور من موقعهف اتغناففةي تضمف

خغلاؼ ي  سجهفت اتناظع تلغناففةي ، من تناففةي  ةلى مةغوى اتدست  إلذ تناففةي  اتقطفع بفتعبم من هذا الإ
تغناففس ي  الأرواؽ ستيس اتدسؿ  يعى أف ابؼؤرةفت هي اتتي (.Porter) Mربورتإلذ تناففةي  ابؼؤرة ، إلا أف

 .(1)بػلق ابؼيزة اتغناففةي  تلمؤرة ةغبر ابؼناففة  اتدستي  أداة مةفةدة سإ
لأداء ةلى كل تزيد من ابعهد قصد برةتُ مغواصل سةليه تعغبر اتغناففةي  بؿفز قوي يدفع بكو بذؿ ابؼ

ابؼةغويفت، ستهدؼ اتغناففةي  إلذ برقيق درج  ةفتي  من اتكففءة، ساتغطور ساتغحةتُ ابؼةغمع تلأداء، ستةفةد ةلى 
 .(2)برقيق الأربفح

 العلاقة بين المنافسة والتنافسية: -2
ابؼناففة  ظفهعة بسيز قطفةفت الأةمفؿ خفص  اتصنافةي ، تغففست حدتهف من قطفع إلذ آخع تاعف إلذ ةدد 
ابؼناففةتُ ستةغوجب تناففةي  أةلى تلصمود أمفـ ابؼناففةتُ لأنهف تشتَ إلذ درج  ابؼزابض  ساتغصفدـ بيناهم، أمف 

ستعتٍ اتغةفبق  ،تصدره ابؼؤرةفت تغثات سجودهف ي  اتقطفع اتذي تغواجد فيه اتغناففةي  فغعبر ةن تصعؼ رلوكي
، كمف (3)مغلاؾ اتقدرة ةلى برمل ابؼناففة  سمف يناجع ةناهف من تاعفتابؼعكز ةلى سجه اتغافري ةن طعيق إبكو نفس 

بزفذ ساتةعة  ي  إبكففءة سفعفتي  قصوى تغطلب إبهفد أرفتيب سمهفرات خفص  ساتقدرة اتوارع  ةلى أداء ابؼهفـ 
 اتقعارات اتصفئا  ستنافيذ ابػطط سالإرتًاتيجيفت.

ةغافر إيف هفمف بتُ ابؼصطلحتُ، إذ بيكن سةليه بهب اتغفعق  بتُ ابؼناففة  ساتغناففةي ، حيث هنافؾ فعقف مففهيم
أمف ابؼناففة  كمفهوـ توضيحي يةمح تناف بوصف ابغفت  ابػفص  بفلأةمفؿ، سيغعلق الأمع هناف بهيكل اتةوؽ،

 فغعتٍ اتظعسؼ اتذاتي  سقدرات ابؼؤرة  اتتي تغيح بؽف المجفبه  ي  اتةوؽ. اتغناففةي  
 التحديات التي أدت إلى حتمية التنافسية: -3

 :(4)تغمثل هذه اتغحديفت ي 

                                                           
 .77، ص. 2000، دار ابؼناشأة تلمعفرؼ، الإركنادري ، اللوجيستيك كبديل للميزة التنافسية النسبيةةايد ةلي أبضد حجفري،  (1)
 .132ػػ  130،ص. 2000، معكز الإركنادري  تلكغفب، الإركنادري ، إقتصاديات الأعمالصلاح اتشناوالش،  (2)

(3 )  La petit Larousse, Grand format, Paris, 2003, p.241. 
 .102ةلي اتةلمي، معجع راق ذكعه، ص.  (4)
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 اتغمغع بهف فيمف قال ةغفدت ابؼؤرةفت تدةم اتتي إاتغعفمل ي  روؽ مفغوح لا تغوافع فيه أرافب ابغمفي  سا
 اتعوبؼ ؛ةصع 

  ضعسرة اتغخلص من أرفتيب اتعمل اتنامطي  ساتغقليدي  اتتي لد تعد تغنافرب مع حعكي  الأرواؽ سضيوط
 مغيتَات اتةوؽ ستةفبق ابؼناففةتُ؛ ابؼناففة  ساتغحوؿ إلذ أرفتيب معن ، بذفري

   رغافؽ ابؼناففة  سإ س أبني  الإنطلاؽ إلذ ابؼةغقال،سالإكغففء ةلى اتذات ضعسرة اتغحعر من أرع ابػبرة ابؼفضي
 رعيف إلذ كةب ثق  سسلاء اتعملاء؛ بغطويع اتةلع سابػدمفت سأرفتيب الأداء

  الإبداةي  تلموارد اتاشعي  أحد أهم اتعكفئز الإهغمفـ بفتاحوث ساتغطويع سإرغثمفر اتطفقفت اتفكعي  س
 ةمليفتهف اتغناففةي ؛تلمؤرةفت ابؼعفصعة ي  

 هفتهف من قعاءة ساةي  سإدراؾ صحيح بغفت  اتةوؽ سربافت اتعملاء نطلاؽ ي  كل ةمليفت ابؼؤرة  ستوجالإ
ساتاحث ةن آتيفت ،سبففررفت ابؼناففةتُ ابغفتيتُ سالمحغملتُ ساتعمل ةلى رد اتفعص أمفـ هؤلاء ابؼناففةتُ 

 اتغميز ةليهم سراقهم إلذ اتعملاء،سصيغ تغيح 
 ف بييزهف ةن ابؼناففةتُ من سجه  نظع اتعملاء رغثمفر اتقدرات اتغناففةي  تلمؤرة ، سهي كل مي  تنامي  سإأبن

 ابغفتيتُ سابؼعتقاتُ.
 بفلإضفف  إلذ:    

  ريطعة اتعميل بفعل زيفدة اتطفقفت الإنغفجي  اتنافشئ  ةن اتغطور اتغكناوتوجي ابؽفئل ستعفظم ابؼناففة ، بفف يزيد
تضمفف بقفء ابؼؤرة ، من حدة اتغناففس بتُ ابؼؤرةفت تلحصوؿ ةلى اتعملاء، سبؿفست  ابغففظ ةليهم، 

 ستقد رفبنت ثورة تكناوتوجيف ابؼعلومفت سظهور الإنتًنت ي  برويل اتعميل المحلي إلذ ةميل ةفبؼي.
  اتنادرة ستكلف  اتطفق  اتاديل ، إذ تهدؼ بصيع ابؼؤرةفت إلذ برقيق اتغوازف بتُ إشافع حفجفت اتعملاء

ل الإنغفج ابؼخغلف  " سيعتاط مفهوـ اتنادرة بدف يععؼ رغخداـ اتعشيد تلموارد المحدسدة نةايف " ندرة ةوامسالإ
 بغكلف  اتفعص  اتاديل  أي تنامي  إرغخداـ اتاديل ابؼغفح ته؛

 رغثمفرات اتضخم  ي  ةمليفت اتاحث ساتغطويع سنغيج  تةفرع ةمليفت الإبداع سالإبغكفر بفضل الإ
 اتغحفتففت مع ابؼؤرةفت اتكبرى ي  هذا المجفؿ.

 سية للتنافسية ومعوقاتها:المرتكزات الأسا -4
تقد أثاغت اتدرارفت اتقفئم  ةلى ابؼؤرةفت اتنافجح  أف هذه الأختَة  المرتكزات الأساسية للتنافسية: -أ

فةي  دينافميكي  تةغهدؼ لإرتًاتيجي  تنافتزيد من تناففةيغهف، بسثل بـعجفت تعغمد ةلى بؾموة  من ابؼعتكزات 
 :(1)ةغافرهف كدةفئم تغناففةي  ابؼؤرة  سهيإحداث إضطعابفت ي  اتةوؽ، بيكن إ

  ؛حغيفجفت ابغفتي  سابؼةغقالي  تلمةغهلك سمن ثم تلايغهف بطعيق  أفضل من مناففةيهفبرديد الإ -

                                                           
(1) D’oveni Richard, Hyper compétition, Edition Vuibert, Paris, 1995, p. 265. 
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 ؛قغنافص فعص  برقيق مزايف تناففةي  سذتك قال أف يةاقهف إتيه ابؼناففةوفاتةعة  ي  إ -

  ؛تناففةي  جديدةاتقدرة ةلى مففجأة سإبهفر الآخعين من خلاؿ ميزة  -
  ؛رغخداـ رلةل  من اتغكغيكفت بػلق ميزة تناففةي  مؤقغ  بفف ييتَ ي  قواةد تعا  ابؼناففة إ -
 ؛ةغافره سريل  تضمفف اتةعة  ي  تنافيذ اتعمليفتةلى اتغنااؤ سابغدس الإرتًاتيجي بإاتقدرة  -
 .رغافؽ اتناوايف الإرتًاتيجي ، سالإشفرات اتصفدرة ةن ابؼناففةتُإ -
  (1):من بتُ ابؼعوقفت اتتي تضعف من دسر اتغناففةي  التنافسية:معوقات  -ب
 ؛ضعف ابؽيفكل اتغناظيمي  ي  المجغمع -
  ؛تصفلات الإداري فض مةغوى ابؼورد اتاشعي سبزلف الإبلفإ -
 ؛بيفب قفةدة اتايفنفت سمناظوم  ابؼعلومفت الإداري  -
 ؛اتفعفؿ ساتةلوؾ اتغناظيمي بيفب حعي  ابؼديعين سابؼةتَين، ستدهور ابؼنافخ اتغناظيمي -
 ؛بيفب رسح اتفعيق سحلقفت ابعودة -
 بيفب الأداء الأفضل ي  اتعمليفت، ساتفشل ي  قيفس اتفعص ساتغععؼ ةلى اتغهديدات اتايئي . -

  أنواع وأىداف التنافسية: -5
 ةي  ةدة أنواع سأهداؼ نذكع مناهف:تلغنافف

ةغمفد ةلى بؾموة  من ابؼعفيتَ نوجزهف ابؼخغلف  تلغناففةي ، سذتك بفلإاع بيكن اتغمييز بتُ الأنو  ة:يافستنأنواع ال -أ
 فيمف يلي:

 :(2)بيكن تقةيمهف حةب هذا ابؼعيفر إلذحسب المعيار الموضوعي: -1
 نافسية المنتج:ت-

  تعغبر تناففةي  ابؼناغج شعطف لازمف تغناففةي  ابؼؤرة ، ستكناه بتَ كفي  فكثتَا مف يعغمد ةلى رعع اتغكلف        
ةغافر أف هنافؾ مؤشعات أخعى قد تكوف ج معتُ، سيعد ذتك أمع بتَ صحيح بإكمعيفر سحيد تغقولص تناففةي  مناغ

 .ت  كفبعودة سخدمفت مف بعد اتايعأكثع دلا
 تنافسية المؤسسة:-

ةغافر هوامش كل ابؼناغجفت من غعلق  بفبؼناغج، إذ تأخذ بعتُ الإيغم تقوبيهف ةلى مةغوى أشمل من تلك ابؼ      
فإذا ففقت هذه الأختَة .جه ، سالأةافء الإبصفتي  ) اتنافقفت اتعفم ، اتاحث ساتغطويع سابؼصفريف ابؼفتي  ...( 

                                                           
، 1999مؤرة  شافب ابعفمع  تلناشع، الإركنادري ،  إدارة الأعمال الإقتصادية والعالمية، مفاتيح التنافسية والتنمية المتواصلة،فعيد اتناجفر،  (1)

 .21ص. 
ملغقى دسلر حوؿ ابؼؤرة  الإقغصفدي   الإبتكار والتجديد التقني كأداة للتميز منظمات الأعمال المعاصرة،مبرسؾ بؿمد اتاشتَ، تواج مناتَ،  (2)

 .249ػػػ  248، ص. ص. 2008نوفمبر 17-16مع  قفبؼ ، ابعزائع، يومي سالإبغكفر ي  ظل الأتفي  اتثفتث ، كلي  اتعلوـ الاقغصفدي  سةلوـ اتغةيتَ، جف



 .............. دور الإبتكار التسويقي في تحقيق الميزة التنافسية..الفصل الثاني ........................
 

 

158 

رغمع ذتك بؼدة طويل ، فإف ذتك روؼ يلحق بفبؼؤرة  خةفئع كاتَة يصعب ةليهف برملهف، ( ابؽوامش سإ)الأةافء
 .ققت قيمف إضففي  ي  كل ابؼةغويفتك إلا إذا حسمن ثم ففبؼؤرة  مطفتا  بغقدلص قيم  تزبفئناهف، سلا يغم ذت

 

 :(1)بيكن تقةيم ابؼناففة  سفق هذا ابؼعيفر إلذ سب المعيار الزمني:ح-6

  التنافسية الملحوظة:-

بشأف  ألا نغففءؿاي  ساحدة، بتَ أنه بيكن تعغمد هذه الأختَة ةلى اتناغفئج الإبهفبي  المحقق  خلاؿ دسرة بؿفر       
حغكفري  تلةوؽ، إي  سضعي  اتناغفئج، تكونهف قد تناجم ةن فعص  ةفبعة ي  اتةوؽ أس ظعسؼ جعلت ابؼؤرة  هذه 

 إذ أف اتناغفئج الإبهفبي  المحقق  ةلى ابؼدى اتقصتَ قد لا تغحقق ي  ابؼدى اتطويل.

  القدرة التنافسية:-
ةلاقفت مغداخل  فيمف بيناهف، فكل معيفر  هي تةغناد إلذ بؾموة  من ابؼعفيتَ، حيث أف هذه الأختَة تعبطهف       

يعغبر ضعسريف لأنه يوضح جفناف من اتقدرة اتغناففةي  سياقي ابؼؤرة  صفمدة ي  ظل بيئ  مضطعب ، ستكناه لا يكفي 
بدفعده، سةلى خلاؼ اتغناففةي  ابؼلحوظ  فإف اتقدرة اتغناففةي  بزغص بفتفعص ابؼةغقالي  سبناظعة طويل  ابؼدى من 

 ت ارغيلاؿ.خلاؿ ةدة دسرا

 :(2)سبيكن تقةيمه اتغناففةي  حةب هذا ابؼعيفر إلذ حسب معيار السعر:-3

إف اتدست  اتتي تغميز بغكفتيف مناخفض  تةغطيع تصديع اتةلع إلذ الأرواؽ ابػفرجي  تنافسية التكلفة أو السعر:-
 بشكل أفضل سيدخل هناف أثع رعع اتصعؼ كمحدد رئيةي تلغناففةي .

 ستغمثل ي : التنافسية غير السعرية: -

بغكفر إضفف  إلذ اتناوةي  ابؼلاءم  ستةهيلات اتغقدلص، ففتدست  اتتي بؽف فهي تغضمن ةناصع الإالتنافسية النوعية: *
تصديع اتةلع إلذ  مؤرةفت ذات ابؼناغجفت ابؼاغكعة سابغفئزة ةلى اتناوةي  ابعيدة سابؼلائم  تلمةغهلك تغمكن من

 ف كفنت ذات أرعفر أةلى من تلك اتتي يععضهف ابؼناففةتُ.الأرواؽ حتى سإ

 تناوةي  ي  صنافةفت ةفتي  اتغقناي .تغناففس ابؼؤرةفت من خلاؿ االتنافسية التقنية: *

 أىداف التنافسية: -ب

 :(1)هنافؾ ةدة  أهداؼ تلغناففةي  نذكع مناهف    
                                                           

بؾل  اتعلوـ الإنةفني ، كلي  اتعلوـ الاقغصفدي  سةلوـ  تعزيز تنافسية المؤسسة من خلال تحقيق النجاح الإستراتيجي،اتطيب داسي، معاد بؿاوب،  (1)
 .39، ص. 2007اتغةيتَ، جفمع  بةكعة، 

 .07،ص.2003، ديةمبر 24ابؼعهد اتععبي تلغخطيط، اتكويت، اتعدد:  وقياسها، سلسلة جسر التنمية، القدرة التنافسية موديع بؿمد ةدنفف، (2)
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أةمفبؽف بأقل مةغوى بفكن من اتغكفتيف،  برقيق درج  ةفتي  من اتكففءة، بدعتٌ أف برقق ابؼؤرة  نشفطهف أسػػ 
 ؛هم ي  بقفء ابؼؤرة  الأكثع كففءةسي  ظل اتغطور اتغكناوتوجي ابؼةموح به، ففتغناففةي  تةف

بغكفرات ساتتي تكوف برقيق الإبداةفت اتغكناوتوجي  سالإاتغطور ساتغحةتُ ابؼةغمع تلأداء من خلاؿ اتتًكيز ةلى ػػ 
 ؛ل ابؼؤرةفت ابؼناففة ف صعا  المحفكفة من قاتكلفغهف معتفع  نةايف، إلا أنه

ذات اتكففءة الأةلى سالأكثع تطورا من تعظيم أربفحهف ، ابغصوؿ ةلى بمط  مفيد تلأربفح إذ تغمكن ابؼؤرة  ػػ 
 ن بسييزهف ستفوقهف ي  أدائهف.ةففلأربفح  تعد مكففأة ابؼؤرة  

 نتائج التنافسية: -ج

 :(2)تلغناففةي  ةدة نغفئج نذكع مناهف

 سبزفيض اتغكفتيف اتكلي  سالأرعفر؛تطويع ابؼناغجفت  -

 رة ، سبرةتُ ابؼعكز اتغناففةي بؽف؛زيفدة ابغص  اتةوقي  تلمؤ  -

 بلففض فتًة ارتًداد رأس ابؼفؿ.ؤرة  من خلاؿ زيفدة ابؼايعفت، س إبرةتُ ربحي  ابؼ -

 لقدرة التنافسيةا مفهوم: الفرع الثالث
 تعريف القدرة التنافسية: -1

ع من رغعداد ابؼؤرة  إلذ تكوين ابؼزايف اتغناففةي  اتتي تةغطي: " مدى قدرة إاتقدرة اتغناففةي  ةلى أنهف تععؼ      
 .(3)بذفه ابؼناففةتُ ستعزيز مكفنغهف "خلابؽف المحففظ  ةلى نفةهف إ

" اتكيفي  اتتي تةغطيع بهف ابؼؤرة  أف تةغخدـ تدابتَ أس إجعاءات معينا  تؤدي  :ستععؼ بشكل ةفـ ةلى أنهف     
 (4)إلذ بسيزهف ةن مناففةيهف سبرقق تنافةهف اتغفوؽ ساتغميز ".

 :(1)سيعى اتاعض أف اتقدرة اتغناففةي  تلمؤرة  تغوقف ةلى شقتُ أرفريتُ بنف

                                                                                                                                                                                     
، ررفت  مقدم  تنايل شهفدة ابؼفجةغتَ، بتَ مناشورة، فعع إدارة أةمفؿ، كلي  اتعلوـ دور الجودة في تحقيق الميزة التنافسية للمؤسسةفل  اتعيهفر،  (3)

 .107، ص.2005ةلوـ  اتغةيتَ ،جفمع  ابعزائع، الاقغصفدي  س 
 .124، ص. 1997، مكغا  الإشعفع تلناشع، الإركنادري ، إدارة الإنتاج والعمليات والتكتولوجيا: مدخل تكاملي تجربيبفعيد رابب اتناجفر،  (1)
، عن أىم القطاعات الإقتصادية في الجزائر واقع الرفع من القدرة التنافسية في المؤسسات الصغيرة والمتوسطة كمنوذجاتععبي تيقفسي،  (2)

جفنفي  10ػػ  9ابؼلغقى اتدسلر حوؿ "مغطلافت رفع اتقدرة اتغناففةي  ي  إقغصفديفت اتدسؿ اتععبي " ،كلي  إدارة الاقغصفد ،جفمع  دمشق، روريف،يومي 
 .07، ص. 2011

ابؼلغقى اتدسلر "حوؿ ابؼناففة  سالإرتًاتيجيفت اتغناففةي  تلمؤرة   ناعية،الإبداع التكنولوجي كمدخل لتعزيز تنافسية المؤسسات الصزبتَ بؿمد، ( 3)
 .03، ص. 2010نوفمبر  09ػػ  08اتصنافةي  خلعج قطفع المحعسقفت ي  اتدسؿ اتععبي ، "كلي  اتعلوـ الاقغصفدي  سةلوـ اتغةيتَ جفمع  اتشلف ،يومي 
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اتغيتَ اتةعيع، سهذا اتغميز  غكفر ساتقدرة ةلىابعودة، اتةعع، اتوقت سكذا الإب قدرة اتغميز ةلى ابؼناففةتُ ي الأول: 
 ؛ريكوف ي  كل هذه اتعنافصع كمف قد يكوف ي  إحداهف

اتقدرة ةلى خدم  اتزبفئن من خلاؿ برقيق رضفهم سزيفدة سلائهم، سلا شك أف اتناجفح ي  اتشق اتثفلش لثاني: ا
 يغوقف ةلى اتناجفح ي  اتشق الأسؿ.

 :(2)قدرة اتغناففةي  مغطلافت كثتَة أبنهفستل

ثقفف  سقيم ابؼؤرة ، سيقصد بذتك توفع بؾموة  اتقيم سابؼعغقدات اتتي تيعرهف الإدارة اتعليف ي  بـغلف  -
سذتك من خلاؿ شعفرات سرموز سكذا رلوكيفت اتقدسة من اتقفدة، سهكذا  ،مةغويفت اتعفملتُ سيغشفركوف فيهف

عؽ تفكتَهم سقعاراتهم تغهيأ تلمناظم  ثقفف  ثعي  تؤثع إبهفبف ةلى إدراؾ ابؼديعين ساتعفملتُ بؼواقف اتعمل سةلى ط
 ؛سرلوكيفتهم

رغثمفرات اتكففي  تغعظيم ف أبشن أصوؿ ابؼؤرة  مع بزصيص الإةغافرهالإهغمفـ اتففئق بفبؼوارد اتاشعي  بإ -
سأصاحت ابغفج  تلمديع أس  إنغفجي  هذا ابؼورد، تقد أصاحت ابؼععف  أهم س أقيم من ابػفمفت سحتى رأبظفؿ،

رؤسرهم تغوتد  اتعفمل أس ابؼوظف ابؼغمكن فكعيف سمهفريف ةلى رأس قفئم  تعزيز اتغناففةي  تلمؤرة ، حيث ي 
  اؼ سالإرتًاتيجيفت؛ات ستصفغ الأهدبغكفر الأفكفر ستغطور الإ

اتقدرة ةلى اتغعلم من اتغجفرب تلغكيف مع ابؼغيتَات ابؼغلاحق  ي  بيئ  تناففةي ، سهذا مف يةفهم ي  تهيئ   -
ابؼؤرة ، فايئ  الأةمفؿ حففل  بدواقف قد برةن ابؼؤرة  إدراكهف أس لا  توفق ي  ذتك، كمف أف ابؼناففةتُ بيكن 

 ابؽداؼ سالإرتًاتيجيفت؛لم ستطويع أف يكونوا مصدرا جيدا تلغع
يطي  ريفريف، تشعيعيف، ثقففيف، رغافؽ ابؼغيتَات ابؼغلاحق  ي  اتايئ  المحدرة ةلى اتغييتَ سمواكا  أس حتى إاتق -
 عة أصاحت دينافميكي  رعيع  اتغيتَ؛قغصفديف، فايئ  الأةمفؿ ابؼعفصإ

سيغضمن ذتك بعنفمج تلغحةتُ تكفف   برت بعنفمج ابعودة اتشفمل ، يه اتغةويقي تكفف  أنشط  ابؼؤرة اتغوج -
 ؛م  اتعميلمع مةغوى ةفلر تدرار  اتةوؽ سابؼزيج اتغةويقي سبػدبؾفلات سسحدات الأةمفؿ بفبؼؤرة ، 

سهو مف يةفةدهف ةلى برةتُ ابعودة سخفض اتغكفتيف ساتغناففس  ،كففءة سفعفتي  اتعمليفت اتعئيةي  ي  ابؼناظم  -
 بفتوقت.

 عوامل القدرة التنافسية: -6
 :(1)تغكوف اتقدرة اتغناففةي  تلمؤرة  من ةوامل كثتَة مغففست  الأبني ، أبنهف

                                                                                                                                                                                     
، ص. 2001، معكز الإرغشفرات ساتغطويع الإداري، اتقفهعة، ية للمنظمات العربيةالتغيير كمدخل لتعزيز القدرة التنافسأبضد ريد مصطفى، ( 4)

336. 
 ) بغصعؼ( 144، ص. 2001شعك  اتنافس تلطافة ، اتطاع  الأسلذ،  التسويق العالمي وبناء القدرة التنافسية للتصدير،أبضد ريد مصطفى،  (1)
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فإنهف  ،طفبؼف أنه تيس بإمكفف ابؼناظم  تقدلص مناغوج يعضي بصيع اتعبافت سي  كل الأسقفت القدرات الإبداعية:-أ
أذساؽ ابؼةغهلكتُ غمكن من مةفيعة تيتَ  خصفئص سمواصففت مناغوجفتهف حتى تمضطعة إلذ إحداث تيتَات ي 

 سابغصوؿ ةلى حص  أكبر من اتةوؽ سهذه اتعملي  تعغمد أرفرف ةلى:
رغمفع إلذ آراء ابؼةغهلكتُ حوؿ مناغوج ابؼناظم  سهذا لا عف  اتطلب المحلي أس المحغمل سالإدرار  اتةوؽ بؼع -

 يكوف إلا بوجود نظفـ معلومفت فعفؿ.
هو بفكن تكناوتوجيف سمف هو مقاوؿ إجغمفةيف ةغافر الإبداع تقفطع بتُ مف ابػبرة اتغكناوتوجي  تلمؤرة  بإ -

بغكفر ةلى تقدلص مناغجفت جديدة بل يشمل برةتُ جودة ابؼناغوجفت، زيفدة صفديف، لا يقغصع دسر الإبداع سالإقغسإ
 الإنغفجي .

 تظهع اتقدرة الإنغفجي  من خلاؿ ةناصعين أرفريتُ بنف: القدرات الإنتاجية:-ب

هي ي  نظع ابؼةغهلك تغمثل ي  قدرة ابؼناغوج ةلى تلاي  حفجفته سربافته، سجودة ابؼناغوج تعتاط بخصفئصه  ة:الجود*
 اتنافبذ  من مكونفته سكذتك بفبػدمفت ابؼعفق  ته.

ةملي  رغخداـ مواردهف، فهي تةغخدـ ي  يفر تقيفس مدى كففءة ابؼناظم  ي  إتعغبر الإنغفجي  مع الإنتاجية:*
بذفه تطور إنغفجي  ابؼناظم  خلاؿ رلةل  زمناي  معينا ، سي  ابؼقفرن  ابػفرجي  مع ابؼناظمفت لي  بؼععف  إابؼقفرن  اتداخ

 ابؼشفبه  بؼععف  مف إذا كفنت ي  ابؼةغوى ابؼطلوب أـ بهب ةليهف برةتُ إنغفجيغهف تغنامي  قدراتهف اتغناففةي .

رسافد قدرتهف اتغناففةي ، بدف توفعه بؽف من  تشكل سظيف  اتغةويق ي  ابؼناظم  أحد أهم القدرات التسويقية:-ج
 معلومفت ةن حفجفت سربافت ابؼةغهلك ستيتَات المحيط ابػفرجي سذتك من خلاؿ:

تعتٍ بصع سبرليل اتايفنفت ابؼغعلق  بفبؼشفكل اتغةويقي  تلةلع أس ابػدمفت، سبيكن أف تغعلق  بحوث التسويق:*
 قي.هذه ابؼشفكل بأي ةناصع من ةنافصع ابؼزيج اتغةوي

تعتٌ بجمع سبرليل اتايفنفت ابػفص  بكل من ابؼةغهلكتُ ابغفتيتُ سابؼغوقعتُ، ابؼناففةتُ، اتقوانتُ،  دراسة السوق:*
 جغمفةي .فط ابؼناظم  بصف  خفص ، اتايئ  الإقغصفدي  ساتايئ  الإساتغشعيعفت اتعفم  ساتتي تؤثع ةلى نش

بفهم دسافع اتشعاء  فص  بفبؼةغهلكتُ اتتي تةمح بؽميعتٌ بجمع سبرليل اتايفنفت ابػ تحليل سلوك المستهلك:*
ةغافر أف اتقدرة ةلى تلعمل ةلى إشافةهف بأحةن اتطعؽ بإرغهلاكي ، سهذا تديهم معاحل إبزفذ اتقعار سةفداتهم الإ

 إرضفء ابؼةغهلكتُ تعد مصدر ابؼيزة اتغناففةي  دائم .

ظم  يغطلب مناهف ابؼغفبع  ابؼةغمعة بؼف بهعي ي  بؿيطهف، إف المحففظ  ةلى اتقدرة اتغناففةي  تلمنا قدرات الترصيد:*
رغيلابؽف أس اتتي تشكل إمف فعصف تلنامو يناايي إسهذا من أجل مععف  سفهم طايع  اتغطورات ساتغيتَات ابغفدث  فيه س 

                                                                                                                                                                                     
ابؼلغقى اتدسلر " دسر الإبغكفر اتغةويقي ي   المؤسسات في تحقيق الميزة التنافسية، دور الإبتكار التسويقي فينعموف سهفب، بخفخش  مورى،  (2)

 .7ػػػ  6، ص. ص. 2013نوفمبر  27ػػ  26تعقي  أداء ابؼؤرةفت"، كلي  اتعلوـ الاقغصفدي  سةلوـ اتغةيتَ،جفمع  ريدي بلعافس، 
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بعمع  رغعمفؿ بصيع اتورفئل سالأرفتيب ابؼمكنا من آثفرهف اتةلاي  ةليهف، سذتك بإتهديدات يغعتُ بذنااهف أس ابغد 
بزفذ اتقعارات اتغصحيحي  أس الإرتًاتيجي ، سبهب  أف ناهف سإررفبؽف إلذ ابؼعنايتُ بهف لإابؼعلومفت سمعفبعغهف سبززي

تكوف ةملي  اتتًصد مةفرا شفملا سبصفةيف، يقوـ به بصيع من ي  ابؼناظم  سييطي بصيع ةنافصع المحيط ابػفرجي، سهو 
 سمةغمعا.  ةغافره ةملا دائمفف ةن درار  اتةوؽ بإبىغل

 المحددات الرئيسية للتنافسية الفرع الرابع:
 نغطعؽ إتيه من حيث:

تةغناد اتقدرة اتغناففةي  تلمؤرة  أس اتقطفع إلذ بؾموة  من ابؼعفيتَ  على مستوى تنافسية المؤسسة والقطاع:-أ
 :(1)بيكن توضيحهف ي  مفيلي

اتكفيل  بغحقيق أهداؼ ابؼؤرة  مع قدرتهف ةلى يغم اتتًكيز ي  هذا ابعفنب ةلى اتطعؽ  الموقع في السوق:-1
تُ من خلاؿ ابغصوؿ ةلى بعاءات ن ابؼناففةةرواؽ، بغميز مناغوجفتهف سطعؽ ةمل المحففظ  ةلى بسوقعهف ي  الأ

ختًاع أس تقدلص خدمفت فعيدة بفف يعطيهف جفذبي  تناففةي  ي  اتةوؽ مع الإهغمفـ بجفنب اتغكفتيف سةدـ إبففؿ الإ
 دة ي  الأداء.اتناوةي  سابعو 

تَ اتناظفـ الإنغفجي بدف تعتكز ةلى الإرغجفب  تلغيتَات ي  توقعفت سربافت اتزبفئن ساتقدرة ةلى تيي المرونة:-6
 تلك اتغوقعفت.يغنافرب س 

تعد مععف  كيفي  أداء اتعمل تلمؤرة  بإتقفف مناغجفت ابؼؤرة  مقفرن  بفبؼناففةتُ،  معرفة كيفية أداء العمل:-3
كغةفب قدرة تناففةي  فعيدة، ستةغمد اتوصوؿ إلذ إ  أس اتغةويقي، سمن بشرواء كفف ذتك ي  ابؼيداف الإنغفجي 

  كيفي  اتعمل دسرهف مععف  كيفي  اتعمل مصدرهف من اتغجفرب سابعهود ابؼكغةا  داخل ابؼؤرة ، سحتى تؤدي مععف
رغمعار، سالمحففظ  ةليهف كأف يغم تضمتُ ةقود اتعمل بناود تناص تلمحففظ  ةلى بإالإبهفبي، بهب إثعاء بؿغواهف 

 معلومفت ابؼؤرة ، فكيفي  مععف  اتعمل موردا بيكن تةويقه تلمؤرةفت الأخعى.
جودة اتةلع  أس ابػدم ، ففبؼةغوى  إف مةغوى رضف ابؼةغهلكتُ سربحي  ابؼؤرة  يعتاطفف بقوة مع الجودة:-4

بهب أف تكوف ي   دم  جودة ابػ ف مهفـ برةتُ اتةلع  سرفع أي  اتناغيج  قاولا سرضف تفمتُ، س  اتغفلر تلجودة يعطي
" ابعودة ضمفنناف اتوحيد  (  General Electricرلم أستويفت اتشعك ، سيقوؿ رئيس بؾلس إدارة شعك  )

سالأفضل لإخلاص سسلاء ابؼةغهلكتُ، سدففةناف الأكثع قوة ي  سجه ابؼناففةتُ ساتطعيق اتوحيد تغحقيق اتناجفح سجتٍ 
 الأربفح ".

إبمف أف تكوف بكلف  ذات ةلاق  جفت أس ابػدمفت بغكفتيف مناخفض  س هي لا تعتٍ إنغفج ابؼناغ التكاليف:-5
، سبيكن برقيق ثلاث أنواع من اتةلع سابػدمفت جذاب  ي  اتةوؽ سجتٍ ةفئد مقاولا بفتناوةي  بفف بهعل من تلك

نفقفت اتغةويق،أس برقيق مةغوى  ابؼيزة اتكلفوي ، من خلاؿ برقيق كلف  مغيتَة أقل، أس برقيق مةغوى أقل من 

                                                           
 .9ػػػػ  7اتععبي تيقفسي، معجع راق ذكعه، ص. ( 1)
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ن تلمؤرة  من بنافء ة بيكاتنافقفت اتغشييلي  سالإداري ، سكل ساحد من هذه الأنواع بيكن أف ياتٍ ميز أقل من 
 نطلاقف من اتغحكم ي  اتغكفتيف.تناففةي  إ

إف هذه ابؼعفيتَ تعبطهف ةلاقفت مغداخل  فيمف بيناهف، فكل معيفر يعد ضعسري، لأنه يوضح جفناف من اتقدرة 
   اتغناففةي ، سبوففظ ةلى مكفن  ابؼؤرة  ي  بيئ  مضطعب  سدينافميكي .

 قتصاد الوطني:على مستوى تنافسية الإ-ب
اتتي  ( M.Porterةغمفد ي  برديد بؿددات تناففةي  اتدست  ةلى نظعي  ابؼفر  اتوطناي  تاورتع )يغم الإ

أشفرت إلذ ةدة بؿددات تغدةيم اتقدرة اتغناففةي ، سبيكن تصنايفهف إلذ نوةتُ من المحددات تغمثل ي  المحددات 
ذه المحددات تصناف بفتغكفمل ساتغشفبك، فكل اتعئيةي  سالمحددات ابؼةفةدة سابؼكمل ، سبذدر الإشفرة إلذ أف كل ه

 مؤشع يؤثع سيغأثع بفلمحددات الأخعى.
 :(1)سهي تشغمل ةلى أربع  بؿددات تغمثل ي  المحددات الرئيسية:-1
أكثع شمولا من ابؼفهوـ  ( Porter)بورتر يعد مفهوـ ةوامل الإنغفج من مناظور  ظروف عوامل الإنتاج:-أ

اتغقليدي ابؼغداسؿ، لأنه يغضمن بفلإضفف  إلذ اتعوامل اتغقليدي  ابؼغمثل  ي  ابؼوارد اتاشعي  ساتطايعي  سرأبظفؿ، سةوامل 
ظم أخعى من شأنهف أف تشكل بدسرهف ةوامل مةفندة تورفئل الإنغفج سيدخل ي  ذتك ابؽيفكل اتقفةدي  سن

 تصفلات سمعاكز اتاحث.الإ
سيقصد بظعسؼ ةوامل الإنغفج مدى توفع ةوامل الإنغفج سملاءمغهف سرهوت  سصوؿ ابؼؤرة  إتيهف، سكففءتهف 
سفعفتيغهف، فاقدر مف تغوفع هذه اتعوامل ستناخفض تكلفغهف ستزداد فعفتيغهف سملاءمغهف تلمؤرة  بقدر مف تكوف 

سربدف أدى  رغخدامهف، يكوف بؾديف ي  حفت  روء إيغهف لابؿقق  تلميزة اتغناففةي . بتَ أف سفعة هذه اتعوامل ربم أبن
تعوامل الإنغفج بفبؼؤرة  إلذ  بغكفر ساتغطويع ي  ابؼؤرة ، ي  حتُ قد تدفع اتنادرة اتناةاي ذتك إلذ فقداف رسح الإ

 بغكفر ساتغطويع بدف يدةم اتقدرة اتغناففةي .الإ
لق اتطلب اتفعفؿ بخقغصفد مف لب ي  إفإنه مف لد يغم تناشيط اتط حةب اتناظعي  اتكينازي  ظروف الطلب:-ب

خفص  ي  فتًات اتكةفد فإف اتوضع يزداد تعقيدا ةلى ابؼةغوى اتكلي سابعزئي معف، ففبؼؤرة  ي  ظل ركود اتطلب 
 روؼ تن يكوف بدقدسرهف تصعيف مناغجفتهف بفف يؤثع رلاف ةلى قدرتهف اتغناففةي .

بؼخغلف ، اتطلب من حيث حجمه سأبمفطه ايغمثل ي  .porter) (Mبورترإف اتطلب اتذي يشتَ إتيه 
رة  بفف ريفةح المجفؿ تلجوء إلذ كلمف أدى إلذ إمكفني  تصعيف مناغجفت ابؼؤ رتفع،  إفكلمف برقق بمو اتطلب س 

 قغصفديفت ابغجم سأثفر اتغعلم بهدؼ رفع سبرةتُ مةغوى الإنغفجي ، سمناه رفع اتقدرة اتغناففةي .إ

                                                           
(1)

 Michal Porter, choisc strategique et concurrence,Technique d’analyse des secteurs et 

de la concurrence dans l’industrie , Edition Economic, Paris, 1986, p.104. 
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ثم برةتُ  معدسدي  ستكمن أبني  بمو حجم اتطلب أيضف ي  اتعفع من جفذبي  اتقطفع سمعدسديغه، سمن 
ؤرةفت تةم بفتغحةتُ، سهو مف ريدفع بفبؼفف اتطلب مناصاف ةلى ابعودة كلمف إنه كلمف كابؼؤرة ، كمف أ

 قيقف بػفص  اتغميز ي  ابؼناغجفت.بغكفر ستفعيل اتغكناوتوجيف، رفعف بؼةغوى ابعودة سبرابؼغناففة  إلذ الإبداع سالإ
يقصد بفتصنافةفت ذات اتعلاق  تلك اتتي تشتًؾ مع  الصناعات ذات العلاقة والصناعات الداعمة:-ج

اتصنافة  اتتي تناشط فيهف ابؼؤرة  رواء تعلق الأمع بفبؼدخلات أس اتغكناوتوجيف ابؼةغخدم  أس قناوات اتغوزيع، سكذا 
بؽذه اتصنافة ، بينامف اتصنافةفت اتداةم  هي تلك اتتي تقدـ اتدةم تغلك تلك اتصنافةفت ابؼناغج  بؼواد مكمل  

رغثمفر ي  هذا اتناوع من اتصنافةفت يةفةد إف الإ اتتي تغطلاهف اتعملي  الإنغفجي .ابؼعناي  من حيث ابؼدخلات 
 اتدست  ةلى برقيق معكز تناففةي ةفبؼي.

فهذا المحدد يدؿ ةلى الأهداؼ سالإرتًاتيجيفت سطعؽ اتغناظيم سالإدارة  الإستراتيجية، الهيكل، المنافسة:-د
اتتي تقوـ ةليهف ابؼؤرةفت ابؼوجودة ي  الأرواؽ المحلي ، فهذه ابؼؤرةفت تعكس اتايئ  المحلي  بكل بفيزاتهف من 

م  ستشجع ةلى أرفتيب سطعؽ سنظم اتغعليم ساتغدريب ساتثقفففت ساتعفدات، فهذه اتايئ  المحلي  إذا كفنت ملائ
ابؼناففة  فإنهف تلعب دسرا رئيةيف ي  تدةيم اتقدرة اتغناففةي  تلدست  ي  صنافة  معينا  ةن طعيق مةفبنغهف ي  حث 

كغةفب أحدث اتغقنايفت الإنغفجي  سبرةتُ كففءتهف اتقفئم  ةلى اتغطويع ابؼةغمع سالإبغكفر سإهذه ابؼؤرةفت 
 سجودتهف.

فف  إلذ المحددات اتعئيةي  توجد المحددات ابؼةفةدة سابؼكمل  ساتتي إض المحددات المساعدة والمكملة: -6
 :(1)تغمثل

  دور الصدفة:-أ
سهي كل الأمور اتتي بردث تلقفئيف دسف بركم ابؼؤرة  أس اتدست  فيهف، ساتتي يكوف بؽف دسرا هفمف ي           

تةمح بحدسث تييتَات ي  اتوضع تدةيم اتقدرة اتغناففةي ، ففتصدف  بيكن أف يناغج ةناهف فجوات أس ثيعات 
 اتغناففةي مثل:
 ؛بغكفرات ابعديدةالإختًاةفت سالإ  
 ؛اتغيتَات ي  أرعفر ابؼدخلات 
 ؛اتغطورات اتةيفري  اتعفبؼي  ساتكوارث سابغعسب 
 اتغيتَات ي  أرواؽ ابؼفؿ سأرعفر صعؼ اتعملات. 

  دور الحكومة:-ب
رتكفزي   ابؼةفندة تلقطفةفت اتةلعي  من خدمفت اتاناي  الإقدمه ابغكوم  سيغمثل هذا المحدد فيمف ت          

رغثمفرات، سةليه  سملائم  اتغشعيعفت ابؼناظم   تلإسابػدمي ، سإتافع اتةيفرفت ساتغدابتَ الإداري  سشفففي  اتقوانتُ
                                                           

ابؼناففة  سالإرتًاتيجيفت تغناففةي  ، ابؼلغقى اتدسلر حوؿ " محددات وعوامل نجاح الميزة التنافسية في المؤسسة معموري صوري ، اتشيخ هجتَة، (1)
 .10، ص. 2010نوفمبر 9-8تلمؤرةفت اتصنافةي  خفرج قطفع المحعسقفت ي  اتدسؿ اتععبي "، كلي  اتعلوـ الاقغصفدي ةلوـ اتغةيتَ،جفمع  اتشلف، 
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ي يدةم الأداء تقوـ ابغكوم  بدسر فعفؿ ي  خلق ابؼيزة اتغناففةي  من خلاؿ اتغأثتَ ةلى المحددات اتةفبق ، الأمع اتذ
 اتغناففةي تلمؤرةفت.

 ( ابؼوالر يوضح هذه المحدادت كناظفـ مغكفمل.14ساتشكل )
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 بيثل اتعلاق  بتُ المحددات الأربع  كناظفـ حعكي دينافميكي يعمل بإةغمفد سمةفندة مغافدت .    الخط المتصل: 

يوضح تأثتَ اتايئ  الأشمل اتتي تغففةل من خلابؽف مع مغيتَات أخعى مثل أحداث اتصدف       الخط المتقطع:    
 ساتدسر اتذي تلعاه ابغكوم .

 لمطلب الثاني: تحليل البيئة التنافسيةا
 قغصفدي  ي  بيئ  أةمفؿ حفتي  شديدة اتغناففس يعتًيهف اتيموض سةدـ اتغأكد، ي  هذهتناشط ابؼؤرةفت الإ

اتايئ  صفر اتغحدي اتكاتَ تلمؤرة  يكمن ي  ضعسرة اتغحةتُ ابؼةغمع لأدائهف ستعزيز قدراتهف اتغناففةي  بغقدلص 
رلع سخدمفت ستلاي  حفجفت ابؼةغهلكتُ بشكل أكثع كففءة سفعفتي  من ابؼناففةتُ، سمن ثم كةب مزايف تناففةي  

كفف ابؼوقع اتغناففةي جد دينافميكي سلا بيكن ابغصوؿ ةليه بفبؼطلق كوف   فغدام  سبرقيق بسيز ي  اتةوؽ. سبؼمة

 الإرتًاتيجي ، ابؽيكل، ابؼناففة 

اتصنافةفت ذات اتعلاق  
 ساتصنافةفت اتداةم 

 ظعسؼ اتطلب ظعسؼ سةوامل الإنغفج

 اتدسر ابغكومي

أحداث 

 (Porterتػػػ ) التنافسية حسب نموذج الماسةمحددات القدرة  (:14شكل رقم )

Source: M. Porter, L’avantage concurentiel des nations, Inter édition, Paris, 

1993, p.127. 
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بصف  دائم  ةلى ميزة فلإمكفف ابغففظ س ب ةغقفد أنهري  جد مغيتَة، أصاح من ابػطأ الإةوامل اتناجفح الأرف
 تتًكيز ةلى نفس اتقوى ي  المحيط.ةغمفد ةلى نفس ابؼوارد ساتكففءات سبفتناففةي  بفلإ

 

 خصائص البيئة التنافسية الجديدة: ولالفرع الأ
دخلت ابؼؤرةفت اتيوـ ي  قعف جديد، بىغلف كثتَا ةن ذتك اتذي كفف رفئد ي  اتعبع الأختَ من اتقعف 

 اتعشعين، هذا الأختَ اتذي من أهم خصفئصه مف يلي:

خلاؿ هذه الأختَة اتتي دفعت اتعديد من ابؼؤرةفت اتعفبؼي  إلذ اتغعفسف من  تزايد حدة المنافسة:-1
فتشعكفت اتعفبؼي ، سهذا مف ندمفج، سهناف ظهع إلذ حيز اتوجود مف يةمى بغحفتففت الإرتًاتيجي  سةمليفت الإات

قغصفر ةلى مناففة  الأرواؽ المحلي  إلذ الأرواؽ اتعفبؼي  بدلا من الإبذفه يعتٍ إتةفع حجم الأرواؽ من جه ، سالإ
 .(1)من جه  أخعى

توقت بتُ كل من خغصفر احيث ريغافرى ابؼغناففةوف ي  إ نصر الزمن:ظهور المنافسة المعتمدة على ع-6
إنغفج ستقدلص ابؼناغج، ستةليم ابؼناغجفت ي  اتغوقيت ابؼغفق ةليه دسف سقت خغزاؿ إبغكفر قدلص بؼناغج جديد، سإ

 : (3)، سبيكن بلورة أبعفد ابؼناففة  ةلى أرفس اتزمن من خلاؿ ةدة ةنافصع أبنهف(2)تأختَ

 رة حيفة ابؼناغج؛خغصفر زمن دس لذ الأرواؽ، سيغحقق ذتك من خلاؿ إابؼناغجفت إ بزفيض زمن تقدلص -

بزفيض زمن دسرة اتغصنايع تلمناغجفت، سمف يتًتب ةلى ذتك من خلاؿ بزفيض ابؼةفحفت ابؼخصص   -
 بؼةفحفت ابؼخصص  تعمليفت اتغوزيع؛تلمخزسف سبزفيض تكفتيف الإنغفج، سكذا ا

 طلب اتعميل تلمناغج ستةليمه إيفه؛ بهف اتفتًة اتتي تفصل بتُبزفيض زمن اتدسرة تلعميل، سيقصد  -

بزفيض زمن برويل أس تييتَ اتعمليفت، سيعد هذا ابؼناطق هو حجع الأرفس بؼف يععؼ بفلإنغفج ساتغخزين ي   -
 برقيق ابؼعسن  ي  ةمليفت اتغصنايع؛اتوقت المحدد، مف يتًتب ةليه إمكفني  بزفيض حجم توطفت الإنغفج، سمن ثم 

 تغزاـ بجداسؿ زمناي  بجداسؿ زمناي  بؿددة سثفبغ  تغةليم ابؼكونفت اتداخل  ي  ةملي  اتغصنايع.الإ -

بغكفر اتغكناوتوجي إلذ بزفيض زمن أدى تزايد معدلات الإ تزايد معدلات الابتكار والتغيير التكنولوجي:-3
ابعديدة إلذ الأرواؽ، تذا ناغجفت دسرة حيفة ابؼناغج، سيعتٍ ذتك ضعسرة قيفـ ابؼؤرة  بفلإرعاع من معدؿ تقدلص ابؼ

                                                           
 . 93، ص. 2007ري ، ابؼكغب ابعفمعي ابغديث، الإركناد الإدارة الإستارتيجية،أبضد ةاد اتةلاـ، رليم، نايل بؿمد معري،  (1)
،ص. 2008، مطفبع اتدار ابؽنادري ، اتقفهعة، تحديات العولمة والإدارة الإستراتيجية    مهارات التفكير الإستراتيجي     أبضد ريد مصطفى، (2)

138. 
 .19ػػ  18نايل معري خليل، معجع راق ذكعه، ص. ص.  (3)
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هغمفـ بعملي  اتغصميم، سبفف يؤكد ذتك هو قيفـ ةدد من ابؼؤرةفت اتكبرى بوضع خططهف بيعض بهب الإ
إلا أف  ؽ اتعمل ابؼكلف  بغصميم ابؼناغجالمحففظ  ةلى معدؿ حيفة أكبر ةدد بفكن من الأفكفر ابؼقدم  من طعؼ فع 

حغففظ بفتغيتَات   تشجيع سزيفدة بضفس ابؼصممتُ تلإبغكفر ابؼةغمع، مع الإياتغحدي ابؽفـ ي  هذا المجفؿ هو كيف
 .(1)الأرفري  تلمناغجفت ي  حدسد أقل

 –كيفي  تصنايع ابؼناغج   -خغيفر ةمليفت سنظم اتغصنايع يعغبر إ التركيز على عمليات ونظم التصنيع الحديثة:-4
بقفز معدلات ففي ابؼفضي كفف يغم اتتًكيز ةلى إسفعات اتغصنايع، س من أحد اتعوامل ابؽفم  سابؼؤثعة ي  تكفتيف 

، معتفع  من الآتي  ساتكففءة سبدف بيكن من زيفدة حجم الإنغفج بؼناغج معتُ سمن ثم بزفيض تكلف  إنغفج اتوحدة
نظم  ةغافرات ابؼعسن  ي  ةمليفت اتغصنايع، أمف ي  ظل اتايئ  ابغفتي ، فإنه يغم اتتًكيز ةلىسذتك ةلى حةفب إ

بـغلف  ي  اتغصنايع مثل اتغكناوتوجيف ابؼغقدم ، سبذتك بعض اتغحوؿ من ةناصع اتكففءة كأرفس تلميزة اتغناففةي ، 
، ففبؽدؼ من اتغكناوتوجيف ابؼغقدم  ي  اتغصنايع سنظم الإنغفج (2)إلذ ةناصع اتفعفتي  ي  برقيق ميزة تناففةي  مةغدام 

 :(3)ابؼعن  يكمن ي 
تلغيتَ اتةعيع ي  حجم سخصفئص ابؼناغج ابؼطلوب، دسف أخطفء فناي  تؤثع رلاف رغجفب  معسن  سرعة  الإ -

رة هذا اتطلب ةلى ابعودة، إذ بيكن اتغحوؿ من مناغج يناخفض اتطلب ةليه إلذ آخع يغزايد اتطلب ةليه دسف خةف
 ي  روؽ حفد اتغناففس؛

غحوؿ من إنغفج صناف إلذ بلففض جوهعي ي  تكلف  الإنغفج، إذ بيكن توفتَ اتوقت اتضفئع ي  اتبرقيق إ -
إنغفج صناف آخع سي  إةداد الآلات لإنغفج اتصناف ابعديد، هذا فضلا من أف الآلات ذات الأداء اتغلقفئي بزفض  

 ناغج سبذتك بيكن برديد رعع تناففةي.كثتَا من اتعمفت  اتلازم  ستكلفغهف، سمن ثم اتغكلف  اتكلي  تلم
وتت معفيتَ ابعودة من معفيتَ بؿلي  يضعهف جهفز ابؼناففةفت فقد بر التركيز على مفاىيم الجودة الشاملة:-5

 .(4)تضعهف ابؼناظم  اتعفبؼي  تلمواصففت (  ISO)سابؼقفييس المحلي بكل دست  إلذ معفيتَ ةفبؼي  
إذ بيكن من خلاؿ فلةف  اتوقت المحدد، برقيق قيم  مضفف   د:التوجو نحو فلسفة الوقت المحد-6

سابؼكونفت، كلمف أمكن بزفيض ةناصع اتزمن، سنظعيف بيكن اتقوؿ بأنه تن يوجد بـزسف نظعا تلمدخلات من ابؼوارد 
 .(5)لأف ابؼواد ابػفـ اتتي يغم ابغصوؿ ةليهف ي  حفت  ابغفج  إتيهف، كمف أف ابؼناغجفت اتناهفئي  يغم بيعهف فورا

و اتعفبؼي ، أصاح تزايد الابذفه بكمع  التركيز على وضع إستراتيجيات للتنافس تحقيقا للميزة التنافسية:-7
هغمفـ اتعملاء بفبؼناغجفت ابؼاغكعة أي مكفف ي  اتعفلد، سمن ثم زاد إ حغيفجفتهم منرغعدادا تشعاء إإء أكثع لاماتع

                                                           
 .20ػػ 19نايل معري خليل، معجع راق ذكعه، ص. ص.  (1)
 .20نفس ابؼعجع اتةفبق، ص.  (2)
 .20،ً  .2003اتطاع  الأسلذ،اتقفهعة،  التنافسية في القرن الحادي والعشرين، مدخل إنتاجي،أبضد ريد مصطفى،  (3)
         .      136، معجع راق ذكعه، ص. تحديات العولمة والإدارة الإستراتيجية    مهارات التفكير الإستراتيجي     أبضد ريد مصطفى،  (4)
 .23نايل معري خليل، معجع راق ذكعه، ص. ( 5)
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رغجفب  تغلك اتظعسؼ أصاحت ابؼؤرةفت ابؼغناففة  ملزم  بغييتَ ابؼلائم، سإذات ابعودة اتعفتي  ساتةعع 
ةغافرهف ةناصعا أرفريف سجوهعيف يز ةلى مفهوـ ابؼيزة اتغناففةي  بإعوامل المحعك  بؽف، مع اتتًكدينافميكيفت ابؼناففة  سات

تلناجفح ي  خلق اتقيم  بؼشتًي مناغجفتهف سخدمفتهف، من خلاؿ إجعاء برليلات إرتًاتيجي  تلصنافة  سدرار  الأرواؽ 
وجودة حفتيف سالمحغمل دخوبؽف، ابؼوردسف ساتعملاء، اتعئيةي  ابؼشفرك  داخل اتصنافة  سابؼغمثل  ي : اتشعكفت ابؼناففة  ابؼ

 .(1)ابؼناغجفت اتاديل ، سمن خلاؿ هذه اتغحليلات يغم سضع إرتًاتيجيفت تلمناففة  بهدؼ برقيق ابؼيزة اتغناففةي 
 : التحليل التنافسي للبيئةثانيالفرع ال

اتقوة ساتضعف، ساتفعص ساتغهديدات إف اتغحليل اتغناففةي تلايئ  يعتٍ بؿفست  ابؼؤرة  اتغععؼ سبرليل نواحي 
سالأهداؼ، سالإرتًاتيجيفت اتغناففةي  تلمؤرة  مقفرن  بدناففةيهف، سهذا يغطلب بذميع ابؼعلومفت ةن ابؼناففةتُ، 
سبرليلهف تغحقيق معاجع  دقيق  سفعفت  تلايئ  اتغناففةي  اتتي تواجههف ابؼؤرة ، ساتتي تةفةدهف ةلى سضع سصيفب  

 سإبقفزهف بفعفتي .إرتًاتيجيفت بؿكم  

بموذج أبعز من خلاته اتعوامل اتتي .Porter ( M (بورترستيعض برليل اتايئ  اتغناففةي  تلمؤرة  قدـ 
  ابؼوالر( 15تؤثع ي  اتايئ  اتغناففةي  كمف هو موضح ي  اتشكل رقم )

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

                                                           
 .17نايل معري خليل، معجع راق ذكعه، ص.  (1)

 ( M.Poret( نموذج القوى الخمسة ل  )15الشكل )

 المنافسون المحتملون

 المتنافسون في القطاع الزبائن الموردون
شدة المزاحمة بين المؤسسات 

 المنتجات البديلة

 تهديد اتداخػػػػلتُ ابعدد

 تهديد ابؼناغجػػػػفت اتاديػػػػل 
 قوة تفاوض لدى الزبائن قوة تففسض تدى ابؼوردسف 

Source : M.Poret, L’avantage concurrentiel, traduit par Myriam 

Shalok,  Dunod, Paris, 1999, p. 15. 
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يعغمد ي  برليله تقوى اتغناففس ةلى بطة  قوى .Porter)  ( Mبورترمن خلاؿ اتشكل بقد أف 
أرفري ، حيث يعغبر أف ابؼناففة  ي  صنافة  مف، مفهي إلا بؿصل  اتقوى ابػمة  سهي: ابؼناففةوف ابغفتيوف 

 :)1(اتزبفئن، ابؼناغجفت اتاديل ، سهو مف نوضحه فيمف يليسالمحغملوف، ابؼوردسف، 
 شدة المزاحمة بين المتنافسين في الصناعة:1-

ي  اتاداي  بيكن تععيف ابؼغناففةتُ ابغفتيتُ، ةلى أنهم بؾموة  من ابؼؤرةفت ابؼغقفرب  ي  ابغجم 
اتةلع، سبزدـ نفس قطفع اتعملاء سالإمكفنيفت، ساتتي تعمل ي  نفس اتةوؽ اتذي تعمل فيه ابؼؤرة  ستقدـ نفس 

 .(2)اتذي تةغهدفه ابؼؤرة  من سراء نشفطهف اتغةويقي
تعغبر ابؼزابض  بتُ ابؼناففةتُ بؿور سمعكز اتقوى اتتي تةفهم ي  برديد مدى جفذبي  اتصنافة ، كمف بيكن أف 

فدئ ، تغحدد ه توصف ابؼزابض  ي  بعض اتقطفةفت ةلى أنهف قوي ، بينامف توصف ي  قطفةفت أخعى ةلى أنهف
 نطلاقف من ةدة ةوامل نذكع أبنهف:ابؼزابض  ي  اتقطفع إ

تكوف هنافؾ فعص مغفح  تكل مؤرة  لإقغةفـ اتينافئم إذا كفنت اتصنافةفت تنامو بشدة،  معدل نمو الصناعة:أ    
 ةغافرهف مصدرا تغحقيق بقفح بؿغمل سبتَ بؿدسد.اتنافبذ  بإ

قتًبت أحجفـ ابؼؤرةفت اتتي تعمل إذ تزداد حدة ابؼناففة  كلمف إ ين:درجة التمركز والتوازن بين المنافسب    
ي  اتصنافة  ستقفربت قوتهف اتناةاي ، تعدـ قدرة تلك ابؼؤرةفت فعض قوتهف ةلى اتصنافة ، ي  حتُ أف سجود ةدد 

تقل ، حغكفر افة  سبهعل اتةوؽ أقعب إلذ اتةوؽ إمن ابؼؤرةفت اتكاتَة ابؼةيطعة ةلى اتصنافة ، يقلل من ابؼناف
 بحيث تفعض ابؼؤرةفت اتقوي  أرعفرهف سشعسطهف ي  اتةوؽ كله.

بيكن تلغكفتيف اتثفبغ  أف تكوف ةفمل تأثتَ ةلى طعيق  إدارة سحدات اتناشفط، فقد يؤدي  التكاليف الثابتة:ج   
 إرتففع اتغكفتيف اتثفبغ  تدى ابؼؤرة  إلذ إرتففع إلذ
بقفز هذا ابؼةغوى من اتغشييل فإف رد اتفعل اتطايعي كفمل ، سإذا لد يغم إمن اتطفق  اتنقط  تعفدبؽف إلذ نةا  كاتَة  

 هو تقدلص تةهيلات ميعي  جدا تلمةغهلك حتى يغم اتعفع من حجم اتطلب.
تةغطيع ابؼؤرةفت أحيفنف بذناب حعسب الأرعفر، ةن طعيق بسيز مناغجفتهف ةن تلك  تميز المنتج أو الخدمة:د    

ابؼناففة ، تذا تكوف معدلات اتعبحي  معتفع  ي  اتصنافةفت اتتي بؽف فعص تلغميز مثل: ابؼقدم  من طعؼ ابؼؤرةفت 
 .(3)الأدسي ، مناغجفت اتعةفي  اتصحي ، ي  حتُ تكوف مناخفض  ي  اتصنافةفت اتتي لا تغضمن بسيزا ي  مناغجفتهف

فت بكميفت تعاكمي   ي  بؾفؿ اتصنافةفت، بيكن أف تؤدي ةملي  إضفف  اتطفق زيادات الطاقة بشكل متقطع:ه    
كاتَة مثل صنافة  ابغديد، إلذ معسر اتععض اتكلي تلصنافة  بدسرات معينا ، بدءا بفتًات اتزيفدة اتكاتَة ي  اتطفق ، 

                                                           
 .71ػػػ  66راجع كل من:  ػػػػػػ نايل معري خليل، معجع راق ذكعه، ص.ص.  (1)

_ M. Porter, L’avantage concurrentiel, op.cit.,p. 14 – 20. 
 .108، ص. 2000اتدار ابعفمعي ، الإركنادري ،  الإستراتيجية    الأصول و الأسس العلمية،ارة دالإبؿمد أبضد اتعوض،  (2)
دار اتفجع تلناشع ساتغوزيع، اتطاع  الأسلذ،اتقفهعة،  الإدارة الإستراتيجية بناء الميزة التنافسية،رسبعت. أ بغس ديفيد، تعبص  ةاد ابغكيم ابػزامي،  (3)

 .160، ص. 2008
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رتففع الأرعفر ردسد فعل تدى ابؼناففةتُ ي  إرتففع الأرعفر، سبىلق حففز إجز اتععض س عثم فتًات أخعى تغميز ب
ق  أكبر، سبفتغفلر ظهور دسرة جديدة من اتغدهور اتغدربهي تعبحي  اتصنافة   نفس اتوقت، بفف يؤدي إلذ إضفف  طف

 ككل.
تعغبر اتعلام  ةفملا أرفريف سمهمف تغميز ابؼناغج ي  اتةوؽ، تذتك تعمل  تمركز العلامة في السوق:و    

ابؼةغهلكتُ  ةتًاؼ سقاوؿففؽ ةليهف  بيعض ابغصوؿ ةلى إنيخ ةلامفتهف بقوة ي  اتةوؽ، سالإرابؼؤرةفت ةلى تع 
تلعلام ، سي  ابؼقفبل تقوـ مؤرةفت أخعى بغقدلص مناغجفت ةفم  تلةوؽ بيي  ابؽجوـ ةلى مواقع ابؼؤرةفت ذات 

 ابؼناغجفت ابؼغميزة ساتقضفء ةلى قفةدة اتعبحي  تديهف.
حدة  ، زادت شدة س مؤرةفت أخعىناغجفت فكلمف زادت رهوت  بروؿ ابؼةغهلكتُ بؼ تكاليف التحول:ز    
 ، تذتك تغاع ابؼؤرةفت إرتًاتيجيفت هفدف  لإةفق  ةمليفت اتغحوؿ. فة ابؼناف

تكن تيس ي  كل ابغفلات تكوف  ، بيكن تلمؤرة  أف تقعر ابػعسج من اتقطفع متى تشفء حواجز الخروج:ج    
 مغلاؾناع خعسج ابؼؤرة  من اتقطفع مثل: إبؽف اتقدرة ةلى برقيق ذتك، إذ أف هنافؾ بعض اتعوامل تؤخع أس بس

ة، كمف قد تكوف ابؼؤرة  تغقناي  ةفتي  اتغخصص، ساتتي يصعب ةليهف بيعهف بةعة  دسف أف تغحمل خةفئع كاتَ 
، بفلإضفف  إلذ مف راق (1)تففقيفت ةمل أس بضفة  قطع اتييفر تلمناغجفت ابؼوجودة ي  ابؼيدافابؼؤرة  معتاط  بإ

 .(2)منافصب اتعمل سبرقيق اتعففهي اتقيود ابغكومي  اتتي تفعض ةلى ابؼؤرةفت بيي  المحففظ  ةلى 
 تهديد المنافسين الجدد:-6

نافة ، سيغوقف دخوبؽم اتفعلي ةلى ابؼناففةوف المحغملوف هم أستئك اتذين يودسف اتدخوؿ إلذ نفس اتص
ةغافرات أبنهف حجم سطايع  ةوائق اتدخوؿ، تذتك فإف برليل ةوائق اتدخوؿ تلقطفع يعغبر أمعا هفمف ي  برليل إ

 :(3)ففة  المحغمل  سبفتغفلر اتعبحي  ي  ابؼةغقال ستغضمن حواجز اتدخوؿ مفيليدرج  ابؼنا
قغصفديفت ابغجم ةلى سضع اتداخلتُ أمفـ أمعين، إمف اتغصعؼ اتفوري ةلى تعمل إ قتصاديات الحجم:إأ    

ةلى مةغوى حجم أسرع، سي  هذه ابغفت  يناغظع خطع رد فعل قوي من قال ابؼؤرةفت ابؼناففة ، سإمف اتعمل 
قغصفديفت ابغجم ي  بـغلف ف تكوف إسبيكن أ ،أرفس مةغوى إنغفج ضعيف سبفتغفلر برمل ةبء اتغكفتيف اتثفبغ 
 .(4)سظفئف ابؼؤرة  مثل: الإنغفج، اتاحث ساتغطويع، اتغةويق .... الخ

ابؼوارد مكفنيفت كاتَة، ففبغجم اتكاتَ بؽذه تغطلب بعض اتصنافةفت إ حتياجات إلى رؤوس الأموال: ب    الإ
قغصفر شكلاف ةفئقف أمفـ دخوبؽف سإسابؼخفطع اتتي قد تغععض بؽف ابؼؤرة  اتعابا  ي  اتدخوؿ إلذ اتصنافة ، قد ي

 ابؼناففة  ةلى ابؼؤرةفت ابؼوجودة فعلا.
                                                           

 .145ػػ  144، ص. ص. 2001ابعزء الأسؿ،دار ابؼعيخ تلناشع، اتعيفض،  الإدارة الإستراتيجية،جوتع، تعبص  رففةي بؿمد رقفةي، شفرتز سجفريت  (1)
، ابؼلغقى اتدسلر " ابؼناففة  سالإرتًاتيجيفت اتغناففةي  تلمؤرةفت تحليل التنافسية على مستوى القطاعرحناوف بصفؿ اتدين، بضدي معمعي،  (2)

 .09، ص. 2010نوفمبر  9-8قطفع المحعسقفت ي  اتدسؿ اتععبي "،كلي  اتعلوـ الاقغصفدي  سةلوـ اتغةيتَ،جفمع  اتشلف،يومي اتصنافةي  خفرج 
 .10نفس ابؼعجع اتةفبق، ص.  (3)

(4)  
Djitli Mohamed Seghir, Marketing Stratégique, edition djili, Alger, 1998. 
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يفعض ةدـ توافع قناوات اتغوزيع بفتناةا  تلداخلتُ ابعدد ةقا  أخعى مهم  أمفـ  الوصول إلى قنوات التوزيع:ج    
إقنافع ابؼوزةتُ ةلى توزيع مناغجفتهف أمف بفلإضفف  إلذ مف ةليهف صنافة ، ففبؼؤرة  اتتي تعبب دخوؿ اتصنافة   دخوبؽم

تديهم من مناغجفت بزص ابؼؤرةفت اتعفمل  ي  اتصنافة ، سهذا يغطلب بزفيضفت ي  الأرعفر أس تقدلص مؤسنفت 
 ديدة.تلإشهفر، سهذا مف يناعكس رلاف ةلى الأربفح المحغمل  تلمؤرةفت ابع

قد بسغلك ابؼؤرة  اتقفئم  درج  ةفتي  من سلاء ابؼةغهلك بةاب اتغناويع، سمةغويفت  التنويع في المنتجات:د    
نطافع ةن ةلامفتهف اتغجفري  سابػدمفت اتغجفري  سابػدمفت اتتي تقدمهف، بفف ابعودة ي  مناغجفتهف، سكذتك من الإ

مناهف إلذ ةملاء تلك ابؼؤرةفت، سهو مف يزيد من ةوائق اتدخوؿ يصعب ةلى ابؼناغجتُ ابعدد إبهفد ثيعات تلناففذ 
 .(1)أمفـ مثل هذه ابؼؤرةفت

نعكس ءات اتتي تقدـ تلزبفئن، سهذا مف إابؼؤرة  ابعديدة تغحمل تكفتيف نفبذ  ةن الإبعا تكاليف التحول:ه    
 رلاف ةلى أربفحهف ابؼغوقع ، سبفتغفلر ةلى قعارهف بفتدخوؿ إلذ اتصنافة .

تعغبر اتةيفرفت اتتي بردد ةدد ابؼؤرةفت اتتي تعمل ي  اتصنافة  من أكبر اتعوائق  السياسات الحكومية:و    
اتتي برد من دخوؿ مناففةتُ جدد، ساتصورة الأكثع تأثتَا تةيفرفت ابغكوم  ي  خلق اتفعص ساتغهديدات تظهع 

 ففءات ابعمعكي .ي  مناح ابغكوم  اتتًخيص سحصص ابؼواد سابؼةفةدات ابغكومي  سالإة
 تهديد المنتجات البديلة:-3

بسثل ابؼناغجفت اتاديل  تلك اتةلع اتتي تادس بـغلف  ستكناهف تشاع نفس ابغفج ، سيعغبر تهديد اتةلع اتاديل  
قوة أرفري  تغحديد جفذبي  اتقطفع، فوجود مناغجفت بديل  برل بؿل مناغجفت اتقطفع لإشافع حفجفت اتعملاء  

رغثمفر ي  اتاحث اتعفمل  ي  اتصنافة  إلذ زيفدة الإكل صنافة ، سهذا مف يدفع بفبؼؤرةفت ذاتهف أمع سارد ي   
 : (2)ساتغطويع، تيعض خلق بسفيز ساضح بؼناغجفتهف ةن ابؼناغجفت اتاديل  ي  ابغفلات اتغفتي 

 ػػ درج  توفع بدائل قعيا ؛
 إذا مف قورنت بفبؼناغجفت الأصلي ؛ بلففض أرعفر ابؼناغجفت اتاديل ػػػ إ

 ؛،سإبلففض تكفيف اتغحوؿ بفتناةا  تلزبفئن من ابؼناغجفت الأصلي  الذ ابؼناغجفت اتاديل ػػ قوة مناغجي اتةلع  اتاديل 
 ةدـ سجود بسفيز ساضح بتُ اتناوةتُ.ػػ 
 قوة المساومة لدى الموردين:-4

ابؼافة . ستكوف بيكن تلموردين تطايق قوة مةفسمغهم ةن طعيق اتعفع من الأرعفر أس بزفيض جودة ابؼناغجفت 
 بؾموة  من ابؼوردين قفدرة ةلى ابؼةفسم  ي  ابغفلات اتغفتي :

 اتغوريد، ةدد بؿدسد من ابؼوردين؛ ةنادمف يةيطع ةلى مصفدرػػ 

                                                           
، ص.ص. 2008،دار ابؼنافهج تلناشع ساتغوزيع، ةمفف، ، الإدارة الإستراتيجية    مدخل تكاملي   صفلح ةاد اتعضف رشيد، إحةفف دهش جلاب (1)

 .122ػػ  120
 .124نفس ابؼعجع اتةفبق، ص. ( 2)
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 اتتي بيكن أف تلجأ إتيهف ابؼؤرة ؛ةدـ سجود مناغجفت بديل  ػػ 
  الأسلذ يكوف نوع من اتغاعي  تدى اتزبوف، بهب أف يكوف مناغوج ابؼورد مغميزا، أس سجود تكلف  اتغاديل، ففي ابغفتػػ 

حيث لا يةغطيع هذا الأختَ اتغخلي ةن ابؼناغج، سي  نفس اتوقت لا بيكن اتعثور ةليه ةناد بفئع آخع، سي  ابغفت  
قفت اتتي بنافهف مع ابؼورد اتثفني  يكوف اتزبوف بؾبرا ةلى برمل تكفتيف اتغاديل سابؼغمثل  ي  خةفرة اتوقت ساتعلا

 ؛الأسؿ
 ي  نشفط أةمفؿ ابؼؤرة  ابؼشتًي ؛ إذا كفف مناغوج ابؼورد بيثل أحد ابؼدخلات ابؽفم ػػ 
إذا كفف بإمكفف ابؼورد اتغكفمل الأمفمي ساتغناففس مافشعة مع ةملائهم ابغفتيتُ، أي بيكن أف يغحوؿ مورد ةوامل ػػ 

 اتغففسض؛ه ابغفت  فإنه تكغةب قوة الإنغفج إلذ مناغج ي  قطفع نشفط زبفئناه، سي  هذ
بهب أف لا بيثل قطفع ابؼشتًي زبونف مهمف، حيث بقد أف ابؼوردين يايعوف تقطفةفت بـغلف ، سةنادمف لا بيثل أي ػػ 

مناهف روى حص  بةيط  من رقم الأةمفؿ تكوف قوة ابؼةفسم  تدى ابؼوردين كاتَة، أمف ي  ابغفت  ابؼعفكة  يكوف 
 عملوف من أجل بضفي  أنفةهم ةن طعيق تقدلص أرعفر معقوت .مصتَ ابؼوردين معتاطف أكثع بقطفع ابؼشتًي، سي

 
 قوة المساومة لدى الزبائن:-5

بيكن تلزبفئن تطايق قوة مةفسمغهم ةن طعيق اتعمل ةلى بزفيض الأرعفر، ساتغففسض من أجل ابغصوؿ 
نفوذ إذا مف توفعت ةلى خدمفت رفيع  سمناغوج ذس جودة ةفتي ، سيعغبر ابؼشتًي أس بؾموة  ابؼشتًين أقويفء سبؽم 

 فيهم بعضف من اتعنافصع اتغفتي :
نةا   ةناد شعاء حص  كاتَة من ابؼناغجفت سابػدمفت اتتي تناغجهف ابؼؤرة ، أي أف قيم  مشتًيفت اتزبوف بسثل ػػ 

 من رقم أةمفؿ ابؼؤرة ؛ كاتَة 
 ؛بإنغفج اتةلع ةنادمف لا تغوفع تلمشتًي اتقدرة ةلى اتغكفمل ابػلفي من خلاؿ قيفمه ػػ 
 مف تكوف ابؼناغجفت ابؼععسض  بمطي ،ةنادػػ 
 بلففض تكفتيف اتغحوؿ اتتي يغحملهف ابؼشتًي ةناد تييتَ ابؼؤرة  ابؼغعفمل معهف رفبقف.ػػ إ

ةغافر أف بموذجه كفف يغعلق تلقطفع بإ( M. Porterبورتر )نغقفدات تغحليل سقد سجهت اتعديد من الإ
تغحليل اتصنافة  ي  مناظمفت اتدسؿ اتنافمي ،  (Austinوستن )أ إلذ بموذج بدناظمفت اتعفلد ابؼغقدـ، سهو مف أدى

 :(1)بنف ساتذي أضفؼ فيه تعديلتُ
 :التعديل الأول 

ةغافرهف قوة كبرى، ففي اتدسؿ اتنافمي   تؤثع ابغكوم  ةلى ع آخع يغمثل ي  تصعففت ابغكوم  بإإضفف  ةناص
( .Porte M) ةغافرهف اتقوة اتةفدر  سابؼطلوب إضففغهف إلذ بموذج يكل اتصنافة  سدينافميكيغهف سذتك بإه

                                                           
 .74نايل معري خليل، معجع راق ذكعه، ص.  (1)
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كمف أنهف ابغفكم اتذي بودد   ،ففبغكوم  هي حفرس ابؼعمى اتذي بودد من تديه حق ابغصوؿ ةلى ابؼوارد اتعئيةي 
 اتعديد من الأرعفر ساتغكفتيف.

 :التعديل الثاني 
قغصفدي  ناففة ، ففتعوامل الإكل اتصنافة  سدينافميكيفت ابؼإضفف  اتعوامل اتايئي  بؼف بؽف من تأثتَ ي  تشكيل هي

 اتةيفري ، اتثقففي  ساتدبييعافي ، تؤثع ةلى قوى اتغناففس ابػمة  سةلاقفتهف.

نطلاقف من هذا يغاتُ تناف أنه من اتضعسري اتتًكيز ةلى ابؼةغوى اتقومي تلايئ  ستايفف تأثتَه ةلى كل من إ       
 ابؼؤرة ، ففي ظل هذين ابؼةغويتُ تعد ابغكوم  طعفف أرفريف ي  تشكيل بيئ  الأةمفؿ.مةغوى اتصنافة  سمةغوى 

من أجل  (M. Porter)إلذ بموذج  (Austin) أوستنتلعفملتُ اتذين أضففهمف بعد ةعضناف تلعفملتُ       
برليل اتصنافة  سقوى اتغناففس ي  اتدسؿ اتنافمي ، بيكناناف اتغطعؽ إلذ تافين كيفي  تففةل اتقوى ابػمة  مع هذين 

 :( اتغفلر16)تصعؼ ابغكوم ، اتعوامل اتايئي ( سذتك حةب مف يوضحه اتشكل )اتعفملتُ 
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 الموردون

 المنافسون المحتممون

 الزبائن

 المنتوجات البديمة

 المنافسون في الصناعة

 العوامل الديمغرافية العوامل الثقافية

 العوامل الإقتصادية
السياسيةالعوامل   

 

 -الناميةإطار تحميل الصناعة لمدول –(: نموذج أوستن 16الشكل )

  75 .ص ،1998، معكز الإركنادري  تلكغفب، الإركنادري ، الميزة التنافسية في مجال الأعمالنايل حعري خليل،المصدر: 

 تهديد الدخول

 الحكومة

 ـ تشريعات  السيطرة عمى الموارد

 تهديد الإحلال

قوة المساومة 
 ضو والتفا

قوة المساومة 
 ضو والتفا



 .............. دور الإبتكار التسويقي في تحقيق الميزة التنافسية..الفصل الثاني ........................
 

 

175 

يغضح اتدسر اتافرز تلحكوم  ي  تشكيل بيئ  اتغناففس بفتدسؿ اتنافمي ، فيفتاف مف  (16الشكل )من خلاؿ 
بفتغفلر تيتَ بيئ  اتغناففس كلي . سةفدة مف تؤثع تصعففت س برل تصعففتهف بؿل دينافميكيفت قوى اتةوؽ ي  اتصنافة ، 

من قال ي  بموذج  ابغكوم  ي  كل الأطعاؼ ابؼشفرؾ ي  صنافة  مف سأيضف ي  قوى اتغناففس ابػمس ابؼذكورة
(Porter). 

سي  الأختَ بللص إلذ أف اتدرار  ابؼعمق  تلعوامل اتةفتف  اتذكع، بردد مف إذا كفنت اتصنافة  جذاب  
ساتتي من -بفتعديد من ابػصفئص تلمؤرةفت اتتي تعبب ي  اتدخل تلصنافة  أـ لا؟ تكوف اتصنافة  ابعذاب  تغمغع 

مناهف: أف تكوف ةوائق اتدخوؿ قوي ، قوة مةفسم  ضعيف   -تناففةي شأنهف أف برقق تلمؤرةفت ي  ظلمهف ميزة 
أس مغورط ، بفلإضفف  ، ضعف مةغوى اتغهديدات ابػفص  بفبؼناغجفت اتاديل ، مناففة  ضعيف  تلموردين ساتعملاء

 إلذ اتغأشتَات الإبهفبي  تلعوامل اتايئي  ستصعففت ابغكوم  تكوف تصفلح ابؼؤرةفت.
 اليقظة التنافسية في تعزيز القدرة التنافسية للمؤسسةأىمية : الفرع الثالث

ابؼعلومفت بإةغافرهف نفغفح ةلى اتايئ  ابػفرجي  سابغصوؿ ةلى ساتغفوؽ اتغناففةي يغطلب ضعسرة الإإف اتناجفح 
 مغلاؾيغحقق ذتك إلا بإ. ستن  بزفذ اتقعارات ابؼنافرامن أهم ةوامل الإنغفج سإرغيلابؽف ي  بنافء الإرتًاتيجيفت سإ

ابؼؤرةفت نظفـ تليقظ  اتغناففةي  يةهع ةلى رصد المحيط اتغناففةي من مناففةتُ حفتيتُ سبؿغملتُ، ساتوقوؼ ةلى 
بؽف رغعلاـ ةلى ابؼوردين سحفجفت سربافت اتزبفئن ستطورهف، مف يةمح سالإ إمكفنيفتهم سنقفط قوتهم سضعفهم،

طويع تبةعة  سبأقل اتغكفتيف س تصنافة ، اتغحعؾ رغشعاؼ ابؼةغقال سمغفبع  تطور ةوامل اتناجفح الأرفري  ي  ابإ
 معسنغهف، اتغحةتُ ابؼةغمع بعودة مناغجفتهف.

 ماىية اليقظة التنافسية: -1
هغمفمف كاتَا من تقي إمناذ دخوؿ مصطلح اتيقظ  إلذ بؾفؿ إدارة الأةمفؿ ي  اتةغينافت من اتقعف ابؼفضي 

 نذكع اتاعض مناهف ةلى رايل ابؼثفؿ. قال اتافحثتُ فغعددت اتغعفريف ابؼقدم  ته. سبيكناناف أف
ف من يكو رغافؽ اتغيتَات، فهي رتَسرة معلومفتي  ناظيم يةعى بؼععف  بيئ  الأةمفؿ سإتععؼ اتيقظ  بأنهف: "ت

 .(1)بزفذ اتقعارات ساتغةيتَ فيمف بعد"خلاؿ اتغناظيم )ابؼؤرة ( ي  إرغمفع تايئ  حتى يغمكن من إ
"الإرغعلاـ ةن رلوكفت ابؼناففةتُ سالإبغكفرات اتغكناوتوجي ، سمعاقا   :هيأف اتيقظ   (Reix)يعى 

 .(2)رتًاتيجيفت اتغجفري  سمععف  اتعبافت ابعديدة تلمةغهلكتُ سبصف  ةفم  معاقا  اتايئ "الإ
احث، معفبع  سنشع ابؼعلوم  بهدؼ إرغيلابؽف من قال ابؼمثلتُ تشتَ اتيقظ  إلذ ذتك "اتناشفط ابؼعتاط بفت

. فهي ةافرة ةن اتوظيف  اتتي تعتاط بغةيتَ موارد ابؼعلومفت تغجعل قغصفديتُ، ابؼدراء سابؼصممتُ سابؼةتَينالإ
                                                           

ابعزء الأسؿ، ، ستراتيجي لتعزيز القدرة التنافسية للمؤسسة الجزائرية، دراسة حالةإاليقظة التنافسية كمدخل جعيبي اتةاتي، بن خدبه  مناصف،  (1)
 27-26،يومي  كلي  اتعلوـ الاقغصفدي  سةلوـ اتغةيتَ،جفمع  قفبؼ تةيتَ ابؼؤرةفت، "ابؼؤرة  الاقغصفدي  ابعزائعي  ساتغميز"،"ابؼلغقى اتوطتٍ اتثفلش حوؿ 

 .108 .ص ،2007نوفمبر 
(2)

 Reix Robert, Systemes d’information et Management des Organisations, Vuibert 3
eme

, 

Paris, 2000, p.56. 
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سرة اتاحث بفف راق نةغناغج أف اتيقظ  اتغناففةي  تعبر ةن نشفط أس ةملي  تغضمن رتَ  .(1)ابؼؤرة  أكثع تناففةي "
 عاقا  مةغمعة تلمحيط اتغناففةي اتتيحفت  حذر سم رغيلابؽف من أجل إبقفء ابؼؤرة  ي ةن ابؼعلومفت سبصعهف سإ

 تناشط فيه.
 خصائص اليقظة التنافسية: -6

 (2)اتغعفريف اتةفبق  تليقظ  بيكناناف إبعاز بصل  من ابػصفئص نذكع مناهف:من خلاؿ 

 زامف قويف سحعكيف من قال الإدارة سأةضفء اتغناظيم؛غإرادي  تغطلب إتاتيقظ  رتَسرة -

 تايئغهف؛ت ابؼةغقالي  غيتَارغافؽ اتةغقالي  تةمح تلمؤرة  بفهم جيد سإمعلومفت ممعلومفت اتيقظ  هي -

بذفهفت اتايئي  فعلى اتعكس ابؼعلومفت إنطلاقف من الإيععؼ كغطايق خلاؽ حيث لا بيكن تعميم نشفط اتيقظ  -
 اتانافء يكوف ةلى أرفس قفةدة ابؼعلومفت ابؼةغقالي  المجمع ؛

رغعداد بؼواجهغهف. سهي تعغبر كناظفـ اتدات  ةلى اتغيتَات اتايئي  سالإنغقفء الإشفرات تةمح تلمؤرة  بإاتيقظ  -
 معلومفتي مغفغح ةلى اتايئ  ابػفرجي  تلمؤرة .

 :أنواع اليقظة-3

 (3)إبصفع بتُ ابؼؤتفتُ حوؿ الأنواع اتغفتي :من تعداد أنواع اتيقظ ، إلا أف هنافؾ ةلى اتعبم 

تعبر اتيقظ  اتغناففةي  ةن اتناشفط اتذي من خلاته تغععؼ ابؼؤرة  ةلى مناففةيهف ابغفتيتُ  اليقظة التنافسية:أ    
رتًاتيجيفتهم سأهدافهم ابعديدة سقدراتهم، سهذا بيعض داءاتهم ابؼفتي  سإأنطلاقف من مععف  رلوكهم إسالمحغملتُ سفهم 

المجفلات مع قوى توقع أةمفبؽم ابؼةغقالي  سردسد أفعفبؽم. سبيكناهف بذتك ابؼقفرن  ابؼةغمعة تقوتهف سضعفهف ي  شتى 
 سضعف ابؼناففةتُ، اتشيء اتذي يةمح بؽف بإبزفذ اتقعارات ابؼلائم  قصد برةتُ مكفنغهف ي  اتةوؽ.

لإجعاءات ود ابؼاذست  من طعؼ ابؼؤرة ، ساتورفئل ابؼةخعة ساساتتي تشتَ إلذ ابعه ظة التكنولوجية:اليق ب    
ابؼغخذة بهدؼ اتكشف ةن كل ابؼةغجدات ابغفصل  ي  ابؼيفدين اتغقناي  ساتغكناوتوجي  ساتتي تهم ابؼؤرة  حفتيف 

 سمةغقاليف ستهدؼ اتيقظ  اتغكناوتوجي  إلذ: 
 رغيلابؽف ي  الإبداةفت اتغكناوتوجي ؛اتغكناوتوجي  لإابؼعلومفت بصع  -

                                                           
كلي  اتعلوـ الاقغصفدي  سةلوـ قغصفد ساتغةيتَ ساتغجفرة،  ، بؾل  ةلوـ الإاليقظة التنافسية ضرورة حتمية لتنافسية المؤسسةرتيا  حداد، بؿمد بوتتُ، ( 1)

 .40 .، ص2004، 10جفمع  ابعزائع، اتعدد اتغةيتَ، 
 .109 .جعيبي اتةاتي، بن خدبه  مناصف، معجع راق ذكعه، ص( 2)
 راجع كل من: (3)

 .57 -40 .ص .بوتن، معجع راق ذكعه، ص مدرتيا  حداد، بؿ -               
 .111 -108ص.  .مناصف، معجع راق ذكعه، ص جعيبي اتناةبي، بن خدبه  -               
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 برديد اتغقنايفت ابؼغاع  من طعؼ ابؼناففةتُ؛ -
 سابػدمفت، ساتغطور ي  طعؽ سأرفتيبهغمفـ بفتغطور اتغكناوتوجي بدف فيه من إبداةفت ي  اتةلع الإ -

 اتصناع، ظهور مواد سمففهيم جديدة.
تهغم ةمومف بفتزبفئن سابؼوردين، من خلاؿ اتغععؼ ةلى تطور حفجفت اتيقظ  اتغجفري   التجارية: اليقظةج    

ةلى اتدفع، سقيفس ةدـ اتعضف، ساتعلاق  بتُ زبفئناهف سموزةيهف سكذا مغفبع  تطور سةعض اتزبفئن، قدرة ابؼةغهلكتُ 
ؿ مععف  بؼف بؽم من دسر كاتَ ي  برديد مصتَهف. سذتك من خلاابؼناغجفت من جه ، سكذتك اتغععؼ ةلى ابؼوردين 

قدراتهم ةلى بسويناهف بأقل اتغكفتيف سأحةن جودة، إمكفنيفتهم ابؼفتي  سكذا تغاع اتعلاقفت اتدائم  بيناهمف من جه  
 أخعى.

كل اتغطورات ابػفص  بفتعوامل الإقغصفدي    اتيقظ  اتايئي  سهي تهغم بدجمع ابؼعلومفت سمععف  اليقظة البيئية:د    
 ي  ساتقفنوني .جغمفةي  ساتثقففاتةيفري  سالإ

يوجد اتعديد من ابؼصفدر ابؼعلومفتي  اتتي تيذي اتيقظ  اتغناففةي ، سبيكن ذكع ةلى رايل ابؼثفؿ مف يلي: 
ورتفجفت، اتغقفريع اتةناوي ، الإطفرات اتةفبق  تلمؤرةفت سبرات مع ابؼوزةتُ سابؼوردين، اتع اابؼقفلات سالمجلات، ابغو 

طفقفت )كفتفتوبفت( ابؼناففةتُ، رغشفرة سابؽيئفت ابؼغخصص ، بب الإمكفتجفت ابؼناففةتُ، ابؼناففة ، برليل مناغو 
 بذفهفتثلاث  إبذفه أس رلوؾ اتيقظ  اتغناففةي  إلذ سبيكن تصنايف إ ... إلخ. نتًنت، درارفت اتةوؽ، ابؼعفرضالأ

 (1)تكل ساحد مناهف خصفئص بؿددة سهي:
  اليقظة التنافسية السلبية:*

م بجمع ابؼعلومفت ابؼوجودة من قال سابؼةغعمل  دسف اتقيفـ باحث أسلر ةن غسهي يقظ  دففةي  ته         
بصيع مصفدر ابؼعلومفت، تكوف بصف  دائم . سبصيع الأفعاد ي  ابؼؤرة  معنايوف بعملي  اتيقظ ، ستعغمد ةلى 

 كغشفؼ اتغهديدات ابغفتي  ةلى نشفط ابؼؤرة .ابؼعلومفت، ستاحث ةن إ
  :النشطةاليقظة التنافسية نصف *

رغعمفلات مغكعرة، هنافؾ ثفنوي  أس أستي ، سبؽف إتهغم بجمع ابؼعلومفت اتتي تهم ابؼؤرة ، رواء من مصفدر          
نتًنت، سهذه اتيقظ  تهغم الأأفعاد بؿددين )اتكفشفوف( يقوموف بوظيف  اتيقظ  ستعغمد ةلى أبحفث مغطورة كأبحفث 

 بكشف اتفعص ابؼمكنا .
  (:الفعالة)النشطة اليقظة التنافسية *

ستهغم بدواضيع معينا ، توكل مهم  اتيقظ  إلذ تغعدى اتناوةتُ اتةفبقتُ بفتاحث ةن معلومفت خطتَة          
كغشفؼ من قال ابؼناففةتُ، أس برويل تهغم بكشف فعص مةغقالي  سصعا  الإ أخصفئي. سهي يقظ  هجومي  
 نغهفزهف.ساتعمل ةلى إاتغهديدات ابؼةغقالي  إلذ فعص 

                                                           
 .109 .جعيبي اتناةبي، بن خدبه  مناصف، معجع راق ذكعه، ص (1)
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 اليقظة وتنافسية المؤسسة: -4
 (1):تلعب اتيقظ  اتغناففةي  دسرا مهمف ي  تعزيز تناففةي  ابؼؤرة  سيغجلى ذتك من خلاؿ

ي  اتصنافة  ساتتي بهب أف تغقناهف   كغشفؼ ةوامل اتناجفح الأرفريبفضل اتيقظ  تغمكن ابؼؤرة  من إ -
 سإرغشعاؼاتتي بسكناهف من مغفبع  تطور ةوامل اتناجفح  اتسابؼغيتَ ستغحكم فيهف، ستغععؼ ةلى بصيع اتظعسؼ 

رتًاتيجيغهف ستغخذ قعاراتهف بأقل درج  من ةدـ اتغأكد، فناشفط ةلى ذتك تقوـ ابؼؤرة  بغشكيل إ ابؼةغقال، سبنافء
 رعاتيجي ؛غل ابؼعحل  الأسلذ ي  اتةتَسرة الإاتيقظ  بو
ف من خلاؿ نشع ستافدؿ بػفرجي  سزيفدة اتوةي بهنفغفح ةلى اتايئ  اتغقليل من مقفسم  اتغيتَ بفضل الإا -

 بتًاب اتايئي؛بؼؤرة  سمناه اتغيلب ةلى مشفكل الإقظ  داخل امعلومفت اتي
رغجفبغهف رعة  إف بيكناهف من زيفدة رغافقهف ماتيقظ  تةمح تلمؤرة  من إكغشفؼ اتغيتَات سإ -

  بحيث تةغطيع ابؼؤرة  بفضل اتيقظ،بغفجفت اتزبفئن ستلغيتَات ساتغحولات ي  الأرواؽ، تعفع من درج  معسنغهف 
 رغعداد سبرضتَ دائم تغيتَات معتقا ؛أف تكوف ي  حفت  تعقب سإ

ي  بردث سبزلق اتغيتَ ستاحث ةن اتغأثتَ ابؼةاق  تةمح اتيقظ  بانافء الإرتًاتيجيفت ابؼافدرة اتتي -
بغكفري  ساتغجديدي  سرعة  تعلمهف، إثعاء  ع ابؼؤرة  أف تزيد ي  قدراتهف الإالأرواؽ سابؼناففةتُ، بحيث تةغطي

 رغعمفؿ سنشع معلومفت اتيقظ ؛ععفغهف اتغناظيمي  ساتفعدي  بفضل إكففءاتهف سمهفراتهف، تطويع م

بتُ مف تقوـ به ابؼؤرة   سجود يقظ  يةمح بفتغحةتُ ابؼةغمع تلجودة، من خلاؿ برديد فجوة الأداء -
)تصورات ابؼؤرة  ةن حفجفت اتزبفئن( سمف يطلاه اتزبوف )ابغفجفت اتفعلي  تلزبوف( من جه ، سمقفرن  ةمليفت 

، سهو مف بيكن من سضع بعامج ابؼؤرة  سخصفئص مناغجفتهف مع أفضل ابؼناففةتُ ي  اتصنافة  من جه  أخعى
 تغحةتُ ابعودة؛

وقت ابؼنافرب، أكد ي  اتقعارات بغوفتَ ابؼعلومفت الآني  ساتدقيق  ي  اتتعمل اتيقظ  ةلى خفض ةدـ اتغ -
 ذ اتقعارات ابعيدة سابغل اتةعيع تلمشفكل؛بزفسهذا مف يةفةد ةلى إ

رغيلاؿ الأمثل ساتذكي ةي  يؤدي بفتضعسرة إلذ اتذكفء الإقغصفدي، اتذي مففده الإإف بففرر  اتيقظ  اتغنافف
ؤرة  سخفرجهف، سبفتغفلر اتغفطن اتدائم تكل مف من شأنه أف بيثل تهديدا، أس تلمعلومفت اتتي تناغج من قال ابؼ

 (2)فعص  بفتناةا  تلمؤرة  ةلى ابؼدى اتقصتَ ساتطويل.

                                                           
 .115 -114ص.  .نفس ابؼعجع اتةفبق، ص (1)
تلمؤرةفت اتصنافةي  رتًاتيجيفت اتغناففةي  سالإ ابؼناففة "، ابؼلغقى اتدسلر حوؿ قتصاديةوير الميزة التنافسية للمؤسسة الإآليات تطهناي  خليف ،  (2)

 .09 .ص 2010نوفمبر  9-8 جفمع  اتشلف،يومي  كلي  اتعلوـ الاقغصفدي  سةلوـ اتغةيتَ،،"خفرج اتقطفع المحعسقفت ي  اتدسؿ اتععبي 
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نةغطيع اتقوؿ أف اتيقظ  اتغناففةي  أصاحت ةفملا مفغفحف سرافع  أرفري  تدةم اتقدرة اتغناففةي  سبفف راق 
 رغمعارسبنافء مزايف تناففةي  قفبل  تلإد، تلمؤرة  ي  مواجه  ابؼناففة  اتشدي

 المطلب الثالث: ماىية الميزة التنافسية
، ساتغفوؽ ةلى رتًاتيجي اتذي بيناح بؼناظمفت الأةمفؿ فعصف ةظيم  تغحقيق ربحي  مغواصل إف اتعناصع الإ      

بؾفؿ الإدارة الإرتًاتيجي  كفن  الأسلذ ي  اتغناففةي ، هذا ابؼفهوـ اتذي أخذ يغنافمى تيحغل ابؼابؼناففةتُ هو ابؼيزة 
اتذي يثتَ اتغةفؤؿ حوؿ مفهيغه، سهو مف رناغطعؽ إتيه ي  هذا ابؼطلب بشيء من  سإقغصفديفت الأةمفؿ، الأمع

 اتغفصيل.

 الميزة التنافسية وأبعادىامفهوم الفرع الأول: 
 مفهوم الميزة التنافسية: -1

بـغصي  س تُقغصفدين اتصنافةياتذي كفف رفئدا بتُ الإة اتناةاي  مفهوـ ابؼيزة اتغناففةي  تيحل بؿل ابؼيز  جفء
ينافت، سي  مناغصف اتةاعينافت ظهع مفهوـ جديد سهو ابؼيزة اتغناففةي  من خلاؿ شعك  ةغاتغجفرة اتدستي  خلاؿ ات

ةغمفدا ةلى اتناجفح اتذي حققه اتيفبفنيوف ي  بزس الأرواؽ اتعفبؼي ، ةلى اتعبم من اتغيتَ إ رغشفرات،تلإ ماكينزي
 (1)خغيفر ميفدين اتغناففس.ذتك يفعل قدرتهم ةلى مععف  سإي  اتظعسؼ اتايئي ، سكفف 

 اتكاتَ ي نغشفر سةلى نطفؽ سارع، سيعود اتفضل دأت فكعة ابؼيزة اتغناففةي  ي  الإسي  أسائل اتثمفنيفت ب
سبرليل اتذي كفف رائدا ي  برديد  (M. Porter)رهفمفت اتافحث تطور سإنغشفر سهذا ابؼفهوـ إلذ إ

 رتًاتيجيفت اتغناففةي  سةلاقغهف بفبؼيزة اتغناففةي .الإ

ي  ظل  هذاقغصفدي  يز اتقدرة اتغناففةي  تلمؤرةفت الإستعغبر ابؼيزة اتغناففةي  ابؼناهفج الأمثل تغحةتُ ستعز 
اتتي يشهدهف بؿيط ابؼؤرةفت ي  اتوقت ابغفلر. ستذتك فإف ابؼؤرةفت برفسؿ اتغحولات ساتغطورات اتكاتَة 

ي  مف يلي ريغم ةعض بعض  .نايدهف تكفف  اتورفئل سالإمكفنيفتبذسهذا بعد  ،جفهدة ابغصوؿ ةلى هفته ابؼزايف
 يف اتتي تنافستت ابؼيزة اتغناففةي :ر اتغعف

"بؾموة  ابػصفئص سابؼميزات اتتي بيغلكهف مناغوج أس ةلام  ساتتي بسناحه نوع من اتغفوؽ  :ةلى أنهففقد ةعفت       
 .(2)الأكيد ةلى مناففةيه ابغفتيتُ"

                                                           
، اتطاع  الأسلذ، دار سائل تلناشع،ستراتيجية منظور منهجي متكاملالإدارة الإسائل بؿمد صاحي إدريس، طفهع بؿةن مناصور اتيفلر،  (1)

 .308، ص. 2007ةمفف،
(2)J. Lambin, Le Marketing stratégique , édition international,4

éme
 edition, Paris, 1998, p.8. 
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"تلك ابؼهفرة أس اتغقناي  أس ابؼورد ابؼغميز اتذي يغيح تلمناظم   :سةعؼ ةلي اتةلمي ابؼيزة اتغناففةي  ةلى أنهف       
خغلافهف ةن هؤلاء ابؼناففةتُ من سجه  فةوف، سيؤكد بسيزهف سإء تزيد ةمف يقدمه بؽم ابؼنافإنغفج قيم سمناففع تلعملا

 .(1)خغلاؼ ساتغميز"ظع اتعملاء اتذين يغقالوف هذا الإن

رتًاتيجي  معينا  فوؽ تلمؤرة  يغم برقيقه ي  حفت  إتافةهف الإ"ميزة أس ةناصع ت :كمف تععؼ أيضف ةلى أنهف -
 .(2)تلغناففس"

"كل مف بزغص به مؤرة  مف دسف بتَهف، سمف يعطي قيم  مضفف  تلعملاء بشكل يزيد  :ةلى أنهفستععؼ كذتك  -
رغطفة  ابؼؤرة  تقدلص بؾموة  من ابؼناففع أكثع من مه ابؼناففةوف ي  اتةوؽ، إذ أنه بإأس بىغلف ةمف يقد

 .(3)ابؼناففةتُ، أس تقدلص نفس ابؼناففع سبةعع أقل"

 .(4)"قدرة اتغميز بشكل مقاوؿ ةن ابؼناففةتُ من سجه  نظع ابؼةغهلكتُ" :كذتك تععؼ ةلى أنهف -

جديدة كغشفؼ طعؽ "تناشأ بدجعد توصل ابؼؤرة  إلذ إفتَى أف ابؼيزة اتغناففةي   (M. Porter)أمف حةب  -
كمف .(5)كغشفؼ ميدانيف"، حيث يكوف مقدرسهف بذةيد هذا الإ أكثع فعفتي  من تلك ابؼقدم  من قال ابؼناففةتُ

تزبفئناهف، إذ بيكن  قدمهف رغطفة  ابؼؤرة  أفإتغناففةي " تناشأ من اتقيم  اتتي ببأف ابؼيزة ا (M.Porter)أكد 
 .(6)مغميزة ي  ابؼناغج مقفرن  بفبؼناففةتُ"أف يأخذ اتةعع ابؼناخفض أس تقدلص مناففع 

"تعبر ابؼيزة اتغناففةي  ةن ابغفت  اتتي تكوف فيهف ابؼؤرة  ي   :اتغناففةي ابؼيزة  (Stratégor)فيمف تععؼ بؾموة   -
ابؼؤرة  تعوامل بقفح بزض مغلاؾ ةناهف إ ءات معينا  يناجعمغلاكهف تكففأفضل مقفرن  بفبؼناففةتُ، سذتك لإ سضعي 

 .(7)فط"قطفع اتناش

أكثع ربحي  ةن مناففةيهف، ابؼؤهلات اتتي تةمح بؽف بأف تكوف س "اتعوامل بأنهف: بؼؤرة  نقوؿ ةن ميزة تناففةي   -
 .(8)تلعبح ي  بؾفؿ نشفطهف" مستضمن بؽف سضعي  تناففةي  ي  ميداف نشفطهف، أس تكوين ةفمل حفر

رتًاتيجي يعكس سضعف تناففةيف ؿ أف ابؼيزة اتغناففةي  هي مفهوـ إمن خلاؿ اتغعفريف اتةفبق  بيكن اتقو 
  .بدناففةيهفيزا تلمؤرة  مقفرن  بف

                                                           
 .104ةلي اتةلمي، معجع راق ذكعه، ص. ( 1)
 .37نايل معري خليل، معجع راق ذكعه، ص. (2)
 .190، ص. 2000دار اتناهض  اتععبي ، اتقفهعة،  ،61التسويق الفعال كيف تواجو القرن طلعت أرعد ةاد ابغميد،  (3)

(4)
Giorgio Pellicelli, Stratigie d’entreprise, adaptation par Kamel ben Youssef, didier 

chabaud, Fabrice bondoux, olivier germain, De Beock, , 2
émé

 édition, Bruxelles, 2007,p. 211. 
(5)

 Michel Porter, L’avantage concarrentiel des nations, Op. CIT, p. 48. 
(6)

 Michel Porter, L’avantage concarrentiel, Op. CIT,p. 08. 
(7)

 Strateger, Politique général des l’entreprise, Dunod, 3
eme

 édition, Paris, 2001, p. 529. 
(8)

 Jean Claude Tarondeau, Christine huttin, OP, CIT, p. 16. 
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 (1)اتغناففةي  ابؼفهوـ الأسضح فقد تم سصفهف بدف يأتي: سمن أجل إةطفء ابؼيزة

 تغحقق بفبؼقفرن  ستيةت مطلق ؛أنهف نةاي  أي  -

 تنااع من داخل ابؼؤرة  سبرقق قيم  بؽف؛ -

 تؤدي إلذ برقيق اتغفوؽ سالأفضلي  ةن ابؼناففةتُ؛ -

 كليهمف؛تناعكس ي  كففءة أداء ابؼؤرة  ي  أنشطغهف، أس ي  تقدلص قيم  مف تلمشتًين أس   -

 تؤدي إلذ اتغأثتَ ي  اتعملاء سإدراكهم تلأفضلي  فيمف تقدـ ابؼؤرة  سبرفزهم ةلى اتشعاء؛ -

 برقق بؼدة طويل  سلا تزسؿ بةعة  ةنادمف يغم بذديدهف. -

هف من سي  الأختَ بيكن اتقوؿ أف ابؼيزة اتغناففةي  هي تلك ابػفصي  أس ابؼيزة اتتي بسغلكهف ابؼؤرة  دسف بتَ 
رغيلاؿ الأمثل تكفف  مواردهف سنقفط قوتهف ي  رايل إنغفج رلع سخدمفت عى، سذتك من خلاؿ الإابؼؤرةفت الأخ

 ذات قيم  معتفع  بفتناةا  تلعميل مقفرن  مع بفقي ابؼناففةتُ.

 رتًاتيجي، ذتك أنهف تعد أرفس تناجفح ابؼؤرة  سكففءتهف الإسيعغبر مفهوـ ابؼيزة اتغناففةي  جوهع اتغفكتَ    
ز ةلى مناففةيهف بدف ابؼيزة اتغناففةي  ةن قدرة ابؼؤرة  ةلى اتغميستعبر  (2)رغمعاريغهف.سمصدر تاقفئهف سإلإقغصفدي  ا

 مغلاؾ معكز تناففةي قوي ي  ظل بيئ  تناففةي  سدينافمكي .يةمح بؽف من إ

 (3)ستوجد مقفربغفف تغحليل مفهوـ ابؼيزة اتغناففةي  سبفتغفلر اتقيم  المحصل  من طعؼ ابؼؤرة  بنف:   

اتةوؽ ملمور  ةلى صل  من طعؼ ابؼؤرة  معدسدا بهعل قوة اتتي تعغبر اتقيم  المح ستراتيجية:المقاربة الإ -
 رتَسرة لإنغفج اتقيم .رتًاتيجي، حيث تشكل ردسد الأفعفؿ ابؽفدف  إلذ مواجه  ابؼناففة  مةغوى ابعزء الإ

اتفعفؿ سالإرغيلاؿ الأمثل تلأصوؿ قيم  سبقفح ابؼؤرة  نغيجغفف تلغطور اتتي تعغبر ات قتصادية:المقاربة الإ -
 رتًاتيجي  تلمؤرة  من خلاؿ اتفعفتي  ي  تةيتَ ابؼوارد.الإ

 

                                                           
 راجع: ( 1)
 .138، ص. 2005 ةمفف،، دار سائل تلناشع ساتغوزيع، اتطاع  الأسلذ،    ستراتيجيإمدخل     ستراتيجيةنظم المعلومات الإحةن ةلي اتزببي،  - 
  تلناشع ساتغوزيع،دار اتثقفف  ، ستراتيجيةستراتيجية متطورة الميزة الإت الإنظم المعلومابؿمد ةاد حةتُ اتطفئي، نعم  ةافس خضع ابػففجي،  - 

 .115، ص. 2009 ةمفف، اتطاع  الأسلذ،
(2) Jokung Octave et autres, Introduction au management de la valeur, Dunod, Paris, 2000, 

p. 23. 
(3)

 Ibid, p. 23. 
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 :أبعاد الميزة التنافسية-6

 من خلاؿ اتغعفريف اتةفبق  نةغناغج أف برقيق ابؼيزة اتغناففةي  يعتاط باعدين أرفريتُ بنف:  

 المدركة لدى العميلالبعد الأول: القيمة 
رغيلاؿ إمكفنيفتهف ابؼخغلف  ي  برةتُ اتقيم  اتتي يدركهف اتعميل تلمناغجفت أس ابػدمفت بيكن تلمؤرة  إ

اتتي تقدمهف بفف يةفهم ي  بنافء ابؼيزة اتغناففةي ، ستغحقق هذه الأختَة إذا أدرؾ اتعملاء أنهم بوصلوف من جعاء 
لإضفف  إلذ اتةعع، ابعودة مدى ناففةيهف، سيغضمن مفهوـ اتقيم  بفتعفملهم مع ابؼؤرة  ةلى قيم  أكبر من م

 (1)ةغمفد ةليه، سخدمفت مف بعد اتايع.سمدى الإقغنافع بفبؼناغج الإ

رغخداـ ابؼفهوـ ابغديث تلغةويق اتذي   تدى اتعميل، تلجأ ابؼؤرة  إلذ إسقصد برةتُ اتقيم  ابؼدرك
يف حيث يغم من خلاؿ تعع (Le marketing relationnel) التسويق بالعلاقات"يغجلى ي  تاتٍ "

سمن بش  إشافع حفجفتهم سربافتهم سفق إمكفنيفتهف سإقفم  ةلاقفت  ،رغقطفبهماتعملاء سبرديدهم ساتعمل ةلى إ
 .(2)"العميل مدى الحياةحغففظ بهم تلوصوؿ إلذ فكعة "الإطويل  الأجل معهم، بفف يعتٍ 

 البعد الثاني: التميز
برقق ابؼؤرة  اتغميز ةن مناففةيهف ةنادمف بسكن من كةب خفصي  فعيدة يعيدهف ابؼةغهلكوف سيصعب 

ابؼخغلف : موارد ابؼؤرة  بؿفكفتهف ستقليدهف من قال ابؼناففةتُ، سهنافؾ ةدة مصفدر تلوصوؿ إلذ اتغميز من أبنهف 
ق  اتتي تؤدي إلذ تناوع ابؼناغجفت سجودتهف، اتغقدـ اتغقتٍ، صورة و ابؼفتي ، اتاشعي ، اتغناظيمي ، ابؼعلومفتي  سمهفراتهف ابؼغف

 (4). سهو مف بيكن اتغعاتَ ةناه سفق ابؼعفدت  اتغفتي :(3)مقاوت  تدى ابؼةغهلكتُ، تناوع ابػدمفت

 
 

رغجفب  بؼعفدلات اتغيتَ اتةعيع  فت ستغخذه ررفت  أرفري  بؽف تلإرةففتغميز هو شعفر تعفعه اتعديد من ابؼؤ 
 .ساتطفعة ي  تكناوتوجيف ابؼعلومفتي  اتايئ  سابؼناففة  بلا حدسد ستنافمي اتشعور بفبعودة 

                                                           
جغمفةي  سالإنةفني ، جفمع  ةنافب ،اتعدد اتعلوـ الإ، بؾل  إشكالية التنافس في ظل الأوضاع الراىنةرجم نصيب، ففطم  اتزهعاء شفيب،  -راجع:  (1)

 .133، ص. 2007، ديةمبر 20
 .9 -8ص.  .، ص2002اتدار ابعفمعي ، الإركنادري ،  نظم المعلومات مدخل لتحقيق الميزة التنافسية،معفلر فهمي حيدر،  -
اتغةويق ي  اتوطن اتععب )اتفعص ساتغحديفت(، ابؼناظم  اتععبي  تلغنامي  "ابؼلغقى اتععبي اتثفلش حوؿ  التسويق بالعلاقات،إبؽفـ فخعي أبضد حةن،  (2)

 .395 -393ص.  .، ص2003أكغوبع  08 -06، اتدسح ، قطع، "الإداري 
(3)

 Michel Porter, La concurrence solon porter, édition village Mondiale, Paris, 1999,p.p. 

32- 37. 
، ص. 2003اتقفهعة،  الطريق إلى منظمة المستقبل بحوث ودراسات المنظمة العربية للتنمية الإدارية،ةفدؿ زايد، الأداء اتغناظيمي ابؼغميز،  (4)

18. 

= اتقيفدة + ابؼوارد اتاشعي  + الإدارة الإرتًابذي  + ابؼةغهلك + اتةوؽالتميزمعادلة   
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برقيق س  لأف ابؼؤرة  اتتي لا بسيز نفةهف ةن بتَهف من ابؼؤرةفت ابؼناففة  روؼ بزغفي ي  أقعب سقت.س 
يغطلب من ابؼؤرة  ةدـ إبففؿ هذين اتاعدين، ففتغميز دسف إدراؾ اتعملاء تقيم  ابؼناغج لا معتٌ ابؼيزة اتغناففةي ، 

ةغافر تيس ته معتٌ كذتك، سةنادمف ابؼؤرة  لد تأخذ اتغميز بعتُ الإ ستكن ،ته، كمف أف إدراؾ اتعملاء تلقيم 
 تغةفسى اتقيم ابؼدرك  بهعل اتعملاء يغجهوف إلذ أي مؤرة .

 أىمية وأىداف الميزة التنافسية :الفرع الثاني
 أىمية الميزة التنافسية:-1

 (1)تبرز أبني  ابؼيزة اتغناففةي  بفتناةا  تلمؤرة  من خلاؿ ابعوانب اتغفتي :

 سصور ابؼؤرة  ي  أذهفنهم؛حغيفجفتهم، ستضمن سلائهم، ستدةم سبرةن بظع  خلق قيم  تلعملاء تلبي إ -
اتغميز ي  ابؼوارد رتًاتيجي ةن ابؼناففةتُ ي  اتةلع سابػدمفت ابؼقدم  إلذ اتعملاء، مع إمكفني  برقيق اتغميز الإ -

 رتًاتيجيفت ابؼناغهج  ي  ظل بيئ  شديدة ابؼناففة ؛ساتكففءات سالإ
فضل سأكبر قيفرف بفبؼناففةتُ إذا مف حققت اتعضف ساتقاوؿ ابؼطلوب تدى ابغصوؿ ةلى حص  روقي  أ -

 رتًاتيجي  ابؼخطط ؛غوافق مع أهدافهف الإلكتُ، سبدف يابؼةغه
 تعطي تلمؤرة  تفوقف نوةيف سكميف، سأفضلي  ةلى ابؼناففةتُ سبفتغفلر تغيح بؽف برقيق نغفئج أداء ةفتي ؛ -
رغمعار ستطويع سبرفيزهم لإتةفهم ي  اتغأثتَ الإبهفبي ي  مدركفت اتعملاء سبفقي ابؼغعفملتُ مع ابؼؤرة   -

 اتغعفمل؛
اتغطور ساتغقدـ ةلى رغمعاري  ساتغجدد فإف هذا الأمع يغيح تلمؤرة  مغفبع  ناففةي  تةهم بفلإتكوف ابؼيزة اتغ -

 ابؼدى اتاعيد؛
هف بسثل أداة هفم  بؼواجه  اتغحدي اتذي يناغظع ابؼؤرة ، سيأتي ذتك من خلاؿ قيفـ ابؼؤرة  بغنامي  مععفغ -

عيب، ةن طعيق توحيد اتغقنايفت سابؼهفرات الإنغفجي  حغيفجفت اتزبفئن ي  ابؼةغقال اتقاتغناففةي  سقدرتهف ةلى تلاي  إ
 بصورة مقدرات بسكناهف من اتغكيف تلفعص ابؼغيتَة بشكل رعيع.

 أىداف الميزة التنافسية: -6
 (2)من بتُ الأهداؼ اتتي تةعى ابؼؤرة  تغحقيقهف من خلاؿ خلق ميزة تناففةي  مف يلي:     

                                                           
 .193، ص. 2008، دار اتيفزسري تلناشع ساتغوزيع، ةمفف، ستراتيجيات التسويقإتفمع اتاكعي،  -راجع:  (1)

 .309بؿةن مناصور اتيفتبي، معجع راق ذكعه، ص. سائل بؿمد صاحي إدريس، طفهع  -
اتغةيتَ اتفعفؿ ي  "، ابؼلغقى اتدسلر حوؿ الميزة التنافسية وفعالية التسيير الاستراتيجي للموارد البشريةرلايلي بوضي ، بلاؿ أبضد،  -
 .2004 مفي 4 -3يومي جفمع  ابؼةيل ،  كلي  اتعلوـ الاقغصفدي  سةلوـ اتغةيتَ،قغصفدي ،ابؼؤرةفت الإ

 .105 -104ص.  .ةلي اتةلمي، معجع راق ذكعه، ص (2)
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بغكفر ابؽفتف اتتي تعد أسؿ من قفـ بإ (Motorola)خلق فعص تةويقي  جديدة: كمف هو ابغفؿ بفتناةا  تشعك   -
 ابغفرب الآلر اتشخصي؛بغكفر اتتي كفنت أس من قفـ بإ (Appel)المحموؿ، سشعك  

جديدة دخوؿ بؾفؿ تناففةي جديد: كدخوؿ روؽ جديدة، أس اتغعفمل مع نوةي  جديدة من اتعملاء، أس نوةي   -
 من ابؼناغجفت أس ابػدمفت؛

 قغنافصهف.هف ستلفعص اتكاتَة اتتي تعبب ي  إتكوين رؤي  مةغقالي  جديدة تلأهداؼ اتتي تعيد ابؼؤرة  بلوب -
 خصائص وشروط فعالية الميزة التنافسية :الفرع الثالث

 خصائص الميزة التنافسية:-1
 (1)إف ابؼيزة اتغناففةي  تةهم بدجموة  من ابػصفئص سهي:

 تشغق من ربافت سحفجفت اتزبوف؛ -
 خغلاؼ ستيس تشفبه؛تاتٌ ةلى إ -
 تقدـ ابؼةفبن  الأهم ي  بقفح الأةمفؿ؛ -
 طويل  الأمد سصعا  اتغقليد من قال ابؼناففةتُ؛ -
 تقدـ قفةدة تلغحةينافت اتلاحق ، كذتك تقدـ اتغوجيه ساتغحفيز تكل مؤرة ؛ -
 تيةت ثفبغ ؛بغكفر ساتغطويع، كمف أنهف تشغق من جهود الإدارة سالإ -
إف برقيقهف يغطلب ضعسرة توافع مهفرات سقدرات من مةغوى معتفع، مثل الأفعاد ابؼدربوف تدرياف خفصف،  -

 اتقدرات اتفناي  اتداخلي  ساتعلاقفت اتوطيدة مع كافر اتعملاء؛
فرجي  من ستكوف مغجددة سفق معطيفت اتايئ  ابػتقدـ ابؼلائم  اتفعيدة بتُ موارد ابؼؤرة  ساتفعص ي  اتايئ ،  -

 جه  سموارد ابؼؤرة  من جه  أخعى؛
رغخداـ هذه ابؼيزات مع الأهداؼ ساتناغفئج اتتي تعى ابؼؤرة  برقيقهف ي  الأمدين اتقصتَ أف يغنافرب إ -

 ساتطويل.
 شروط فعالية الميزة التنافسية:- 6

 (2)حتى تكوف ابؼيزة اتغناففةي  فعفت  بهب أف تكوف:

 ةلى ابؼناففةتُ؛، أي تعطي الأراقي  ساتغفوؽ حفبظ  -
                                                           

 .27، ص.2001رة اتعفم ، الأردف،د الإداهمعابعزء الأسؿ ،، تجاىات الحديثةة العمليات، النظم والأساليب والإإدار بقم بقم ةاود،  -راجع:  (1)
قغصفدي  ابؼلغقى اتدسلر حوؿ "ابؼؤرة  الإ ،للمؤسسة الاقتصاديةدور إدارة الكفاءات في بناء الميزة التنافسية صولج بظفح، مةعود ربيع،   -

 .126، ص. 2008نوفمبر 17-16يومي  ، جفمع  قفبؼ ،كلي  اتعلوـ الاقغصفدي  سةلوـ اتغةيتَ، بغكفر ي  ظل الأتفي  اتثفتث "،  سالإ
، التسويق والمزايا التنافسية، دراسة مجمع صيدال لصناعة الدواءرفمي  بغوؿ،  (2) بتَ مناشورة،كلي  ، أطعسح  مقدم  تنايل شهفدة دكغوراه ةلوـ

 .50، ص. 2008/ 2007، ابعزائع، بفتنا  جفمع  اتعلوـ الاقغصفدي  سةلوـ اتغةيتَ، 



 .............. دور الإبتكار التسويقي في تحقيق الميزة التنافسية..الفصل الثاني ........................
 

 

185 

 رغمعارهف خلاؿ اتزمن؛الإرغمعاري ، بدعتٌ إمكفني  إ -
 إمكفني  اتدففع ةناهف، بدعتٌ صعوب  تقليدهف، أس بؿفكفتهف، أس إتيفئهف من طعؼ ابؼناففةتُ. -

ةلى حدا، بل يناايي أف يغم تفعيلهف تكي تضمن هذه اتشعسط فعفتي  ابؼيزة اتغناففةي  بهب ألا يناظع إتيهف كل 
 إمكفني  اتدففع ةناهف دسف سجود رغمعاري  دسف حةم سلاعهوف سمعتاط بفلآخع، بدعتٌ أنه لإلأف كل شعط مبؾغمع ، 

 رغمعاري .إ
 حفبؼف برصل ابؼؤرة  ةلى ميزة تناففةي  فإنهف برقق بؾموة  من ابؼزايف ساتتي من أبعزهف:سبصف  ةفم  فإنه 

 ختًاؽ ابؼناففةتُ بؽف؛تك يصعب إابؼؤرة ، سبذبذفه مناغجفت سلاء سرضف اتزبفئن أكبر إ يكوف -
 برصل ابؼناظم  ةلى حص  روقي  أكبر من خلاؿ قدرتهف ةلى تقدلص قيم  أةلى تلزبفئن؛ -
 تناعكس زيفدة ابغص  اتةوقي  ةلى زيفدة حجم الأربفح ي  ابؼناظم . -

 أنواع الميزة التنافسية-3
 (1)بيكن تقةيم ابؼزايف ابؼغناففةتُ إلذ نوةتُ أرفريتُ بنف:

 التنافسية الداخلية:الميزة  -
تكوف ابؼيزة اتغناففةي  داخلي ، ةنادمف تكغةب ابؼؤرة  الأفضلي  فيمف بىص بركمهف ي  تكفتيف اتغصنايع،       

 إدارة أس تةيتَ ابؼناغوج، هذه الأفضلي  تكةب ابؼناغج إمكفني  ةعض رعع أقل مقفرن  بفبؼناففةتُ الآخعين.

ستزيد من ةن الإنغفجي  ابعيدة، سبهذا تعطي تلمؤرة  معدسدي  حةنا ، كمف أف ابؼيزة اتغناففةي  اتداخلي  تناغج 
 رتًاتيجي  ابؼغانافة ي أس ابؼناففةتُ سالإطفقغهف ةلى مواجه  اتغخفيض ي  الأرعفر ابؼفعسض  من طعؼ اتةوؽ 

 رتًاتيجي  اتةيطعة ةلى اتغكفتيف.برقيق هذه ابؼيزة اتغناففةي  هي إ
 التنافسية الخارجية: الميزة -

 مفإتًي، قيم  تلمشوج ذس نوةي  مغميزة، ساتتي تناشئ تكوف ابؼيزة اتغناففةي  خفرجي ، ةنادمف بيكن تقدلص مناغ     
 ،أس ةن طعيق برةتُ أداء الارغعمفؿ.رغعمفؿةن طعيق بزفيض تكفتيف الإ

فر سبيكن تلميزة اتغناففةي  ابػفرجي  أف تعطي تلمؤرة  قوة أكبر ي  اتةوؽ، بحيث أنهف بسكن من فعض أرع 
رتًاتيجي  ف ذات نوةي  مغميزة، سبقد أف الإتكوف مناغجفتهأةلى مقفرن  بفبؼناففةتُ الآخعين، تكن ي  ابؼقفبل 

 رتًاتيجي  اتغميز.ابؼيزة اتغناففةي  ابػفرجي  تكوف إابؼغاع  ةلى أرفس 
 (2)هنافؾ نوةتُ من ابؼيزة اتغناففةي  هي: (M. Porter)حةب 

 

 

                                                           
(1) Jean- Jacques Lambin, Le Marketing stratégique, Op.Cit, p. 330. 
(2)

 Jean –Piérre Détrie et al, Strategor, Dunod, Paris, 4
émé

éditon, 2005, p.p.. 124- 125. 
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 ميزة التكلفة الأقل: -
ساتتي تعتٍ قدرة ابؼؤرة  ةلى ةعض مناغجفت بغكلف  أقل من مناففةيهف، سهو مف يؤدي إلذ برقيق ةوائد       

أكبر، سبهب ي  هذه ابغفت  فهم سبرديد الأنشط  ابغعج  ي  رلةل  اتقيم  ساتتي بسثل مصفدر هفم  بؼيزة 
 .اتغكلف 

 يزة تميز المنتج:م -
خصفئص مغميزة سمغفعدة بفف بهعلهف ذات قيم  أكبر من ستعتٍ قدرة ابؼؤرة  ةلى ةعض مناغجفت ذات   

رغعمفؿ، خدمفت مف بعد اتايع ...( سي  نظع ابؼةغهلك )ابعودة، خصفئص الإ ت من سجه نظتَاتهف من ابؼناغجف
هذه ابغفت  بهب فهم ابؼصفدر المحغمل  تغميز ابؼناغج من خلاؿ أنشط  رلة  اتقيم ، ستوظيف قدرات سكففءات 

 (1)جوانب اتغميز، ستكي تناجح ابؼؤرة  ي  بسيزهف ةليهف أف برقق اتشعسط اتغفتي : ابؼؤرة  تغحقيق

 رغيلاؿ كفف  مصفدر اتغفعد بتَ ابؼكلف  تغقليص تكلف  ابؼناغج اتناهفئي؛برويل تكفتيف اتغميز إلذ ميزة بإ -
 خغيفر مناغوجفت ابؼؤرة ؛بفتدسافع اتلازم  تدةم قعارهم بإ إمداد مغخذي قعار اتشعاء -
رغيلابؽف ي  ةدد كاتَ من الأنشط  ابؼناغج  تلقيم ، بفف يةفهم ي  تعظيم اتقيم  مصفدر اتغفعد من خلاؿ إ تعزيز -

 ابؼقدم  تلزبوف سمن ثم ضمفف سلائه تلمؤرة .
 المبحث الثاني: بناء المزايا التنافسية ومؤشرات قياسها

مغلاكهف بؼيزة من ابغكم ةلى مدى إتغمكن ابؼؤرة  قصد اتزيفدة ي  توضيح مفهوـ ابؼيزة اتغناففةي ، ستكي 
فء ابؼيزة اتغناففةي  بنا  ابؼناففةتُ ةلى مةغوى اتةوؽ، فلابد من اتغععؼ ةلى كيفيتناففةي  بسكناهف من مواجه  

سلا تغم ي  تيل  سضحفهف، بل برغفج إلذ فحص دقيق ابؼةغمعة، سإف ةملي  بنافء ابؼيزة اتغناففةي  تيس بفلأمع اتةهل 
 صفدر ابؼغفح  ي  بنافئهف، ساتتي تةغيعؽ فتًة زمناي  طويل . تكل الإمكفنيفت سابؼ

 المطلب الأول: مصادر ومحددات الميزة التنافسية
 مصادر الميزة التنافسية: لو الفرع الأ

مزايف تناففةي  ي  قطفع اتناشفط اتذي تزاسته الأمع اتذي أسجب ةليهف كغةفب ابؼؤرةفت دائمف إلذ إ تةعى
هذه ابؼزايف تدةم بهف اتاحث ابؼةغمع ةن مصفدر قوة ضعسرة إةفدة ستهيئ  اتقدرات سالإمكفنيفت، من خلاؿ 

 .(2)سكففءة أةلى ي  الأداءسبذعلهف ي  معكز تناففةي جيد ي  اتةوؽ، تكوف نغيج  فعفت  

                                                           
(1)

 Michel Porter, L’avantage concurrentiel, Op. Cit., p.p. 191- 194. 
(2) Michel Bisac, Diagnostic strategeque, Evaleur la Conpetitivite de l’entrepris, Dunod, 

Paris, 2005, p.1. 
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ة تاقى دائمف ي  ابؼناففة  ةليهف إبهفد ابؼصفدر ابؼخغلف  ساتتي من شأنهف أف بزلق بؽف ميز  كذتك ففبؼؤرة  تكي
ا بؼف أصاحت بسليه ع أصاحت مغعددة سمعقدة نظةغافر أف مصفدر ابؼيزة اتغناففةي  تناففةي  ي  بيئ  الأةمفؿ، ةلى إ

 ابؼغيتَات ابؼغةفرة .

 نشوء ابؼيزة اتغناففةي .قال اتغطعؽ إلذ تلك ابؼصفدر نغطعؽ أسلا كيفي  

 ظهور الميزة التنافسية: -1

قد تةغمع توقت قصتَ أس تدسـ تعدة رناوات، سهي تناشأ نغيج  لمجموة  من اتعوامل  ابؼيزة اتغناففةي إف 
 ( ابؼوالر:17ي  اتشكل )اتداخلي  سابػفرجي  كمف هي موضح  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 (1)اتتي تناشأ ابؼيزة اتغناففةي  سهي:اتعوامل تغضح  (17الشكل )من خلاؿ 

 :خارجيةالعوامل ال -

قغصفدي  أس اتقفنوني  قد بزلق ميزة تناففةي  تاعض اتغكناوتوجي  أس الإحغيفجفت اتعميل أس اتغيتَات إ تيتَ
ابؼطلوب  ي  رغورد اتغكناوتوجيف ابغديث  س لى اتغيتَات. مثلا: اتغفجع اتذي إابؼؤرةفت نغيج  تةعة  رد فعلهم ة

حغيفجفت رد فعله ةلى تيتَ اتغكناوتوجيف سإ رغطفع خلق ميزة تناففةي  ةن طعيق رعة اتةوؽ أرعع من بتَه إ

                                                           
 .307 -306ص.  .ةطي  صلاح رلطفف، معجع راق ذكعه، ص (1)

 (: ظهور الميزة التنافسية17الشكل ) 

 .306سلطان، مرجع سبق ذكره ص  المصدر: عطية صلاح

 ظهور الميزة التنافسية

 عوامل خارجية عوامل داخلية

بغكفر ي  الإ سجود قدرات بفيزة سخفص 
 أساتغكناوتوجي  رتًاتيجي ابؼناغوجفت أس الإ

رغيلاؿ إ رعة  رد فعل ساتقدرة ةلى
 .اتغيتَات ابػفرجي 
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سهذا يعغمد ةلى معسن   ،رغجفب  تلمغيتَات ابػفرجي أبني  قدرة ابؼؤرة  ةلى رعة  الإ اتةوؽ. من هناف تظهع
 قع اتغيتَات.ابؼؤرة  سقدرتهف ةلى مغفبع  اتغيتَات ةن طعيق برليل ابؼعلومفت ستو 

 :الداخلية العوامل -

غوفعة تدى ابؼناففةتُ الآخعين عاء( قدرات لا تكوف مشمغلاؾ موارد سبنافء )أس ابؼؤرة  ةلى إ هي قدرة
ابؼناغج أس ابػدم  ستكناه  ناف ي  تطويعهبغكفر ناففةي . لا يناحصع الإبغكفر سالإبداع بؽمف دسر كاتَ ي  خلق ابؼيزة اتغسالإ

بغكفر سالإبداع ي  خلق مل أس اتغكناوتوجيف ابؼةغخدم  سالإرتًاتيجي  سي  أرلوب اتعيشمل الإبغكفر سالإبداع ي  الإ
 قيم  جديدة تلعميل.

 الميزة التنافسيةمصادر -6
 (1)إلذ سجود مصدرين تلميزة اتغناففةي  بنف: (Garvins)أشفر  1987ي  ةفـ        

ابؼوارد اتتي بسغلكهف ابؼؤرة  ستةفةدهف ي  برقيق اتغميز ساتغفوؽ سبزفيض اتغكفتيف  سهي تلك الموارد الفريدة:-
 بشكل يصعب ةلى ابؼناففةتُ تقليدهف، ستشمل كل الإمكفنيفت، اتعمليفت اتغناظيمي ، الإنغفجي ، اتغةويقي .

رغففدة من مواردهف بشكل  قدرة ةلى الإ غوفع تدى ابؼؤرة  منسهي مف ي المهارات والقدرات والعمليات:-
كفء، أي اتقدرة ةلى طعح مناغوج جديد بشكل أرعع من ابؼناففةتُ، أمف اتعمليفت فهي تغمثل ي  كفف  الأنشط  
اتتي تغم داخل ابؼؤرة  تغحويل ابؼدخلات إلذ بـعجفت رواء كفنت رلعف أس خدمفت سبدف بوقق اتغفوؽ بفتةوؽ 

 اتتي تعمل فيهف.

ي  اتولايفت ابؼغحدة ثلاث مصفدر جديدة تلميزة  برانيتأرغفذ الإدارة ي  كلي   (Hao Ma)دـ سحديثف ق  
 (2)اتغناففةي  سهي:

ستغضمن قدرة ابؼناظم  ةلى شعاء ابؼوجودات اتتي تةفهم ي  خدم  ابؼةغهلكتُ بطعيق  أفضل من  الملكية:-1
حصوبؽف ةلى موارد فعيدة من نوةهف، سبسغعهف ابؼناففةتُ سيتًتب ةلى ذتك بسغع ابؼناظم  بدعكز قوي ي  اتةوؽ، 

 بةمع  جيدة ةن أدائهف.
سيغضمن هذا ابؼصدر بسغع ابؼؤرة  بديزة تناففةي  لأف بؽف اتقدرة ةلى اتوصوؿ إلذ روؽ  لوصول للموارد:ا-6

ابؼوارد ساتةلع بطعيق  أكفأ من ابؼناففةتُ، سيغطلب هذا بسغع ابؼناظم  بفبؼهفرة، ابؼععف ، ابػبرة، ساتقوة ساتةلط  ي  

                                                           
 .96، ص. 2009، دار ابؼنافهج ساتغوزيع، ةمفف، التسويق في المشاريع الصغيرةإبؽفـ فخعي طملي ،  -ارجع إلذ: ( 1)

 .199، معجع راق ذكعه، ص. ستراتيجيات التسويقإتفمع يفرع اتاكعي،  -
، المنافسة على الميزة التنافسية لشركات إنتاج الأدوية الأردنيةستراتيجيات إستراتيجية و أثر العوامل الإمهدي صلاح اتدين بصيل ةثمفف،  (2)

 .46.45،ص ص.2003فؿ، جفمع  اتتَموؾ، الأردف، إدارة الأةمبتَ مناشورة، تنايل شهفدة ابؼفجةغتَ، ررفت  مقدم  
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من ابؼوردين، قناوات اتغوزيع، ابؼوجودة فيهف، سيغطلب أيضف سجود ةلاقفت خفرجي  تلمناظم  مع كل اتايئ  
 اتشعكفء ساتةلطفت ابغكومي .

ستناةب اتكففءة إلذ ابؼععف  ساتقدرات اتتي تغمغع بهف مناظم  الأةمفؿ ساتتي تةفةدهف ةلى اتقيفـ  الكفاءة:-3
 من ابؼناففةتُ.بأنشطغهف بطعيق  أكثع كففءة 

 طعيقغتُ تلقيفـ بذتك:لذ سجود إ (Hoa Ma)رغيلاؿ ابؼصفدر آنف  اتذكع فقد أشفر ستيعض إ

رغيلاؿ تلك ابؼصفدر سذتك بػلق قيم  أس منافع  ةلى إستغضمن تعزيز قدرة اتشعك   الطريقة الأولى:-
 .بتكار والإبداعبالتوجو نحو الإ تلمةغهلك بطعيق  أفضل من ابؼناففةتُ ستدةى هذه اتطعيق 

ابؼيزة اتغناففةي ، سذتك بؼناعهم رغيلاؿ مصفدر إتضييق المجفؿ أمفـ ابؼناففةتُ ي  تغضمن بؿفست   الطريقة الثانية:-
تدةى هذه اتطعيق  س ،من برقيق أي منافع  أس قيم  تذكع تلمةغهلك بفبؼقفرن  مع اتقيم  المحقق  ته من ابؼؤرة  

 .ستغلال قبل الآخرينبالتوجو نحو الإ

بغطايق هفتتُ اتطعيقغتُ ةلى مصفدر ابؼيزة اتغناففةي  اتثلاث  يناغج تديناف رغ  مصفدر تلميزة  سةناد اتقيفـ     
 .( اتغفلر18اتغناففةي  كمف هو موضح ي  اتشكل )

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 (1)ستغلخص هذه ابؼصفدر فيمف يلي:

                                                           
 .48 -47ص.  .نفس ابؼعجع اتةفبق، ص (1)

 

 (: مصادر الميزة التنافسية18الشكل )

Source : Hao Ma, Creation and Prcemption for competitive Advantage, 

Management Decision, 1999, p. 261. 

 اتغوجه بكو الإبغكفر سالإبداع رغيلاؿ قال الآخعيناتغوجه تلإ

مغلاؾ إتقييد خيفرات ابؼناففةتُ ي  
 ابؼوجودات اتقيم 

 مناع ابؼناففةتُ من اتوصوؿ تلموارد

تثايط ةزبي  ابؼناففةتُ ي  اتغعلم ستقليد 
 ابؼؤرة 

 أكبرمغلاؾ ابؼوجودات اتقيم  بففةلي  إ

 بنافء بواب  تةهوت  اتوصوؿ تلموارد

 تشجيع اتغعلم 

 الملكية
 

سهولة 
 الوصول
 

 

 اتكففءة
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 يمة بفاعلية أكبر:متلاك الموجودات القإ-1

إف قيفـ ابؼؤرة  بإمغلاؾ ابؼوارد سابؼوجودات اتقيم  سابغصوؿ ةلى معكز قوي ي  اتةوؽ بطعيق  ةلمي  
مغلاؾ ابؼؤرة  تعلام  بذفري  ساتتي تعد ففةي  ابؼعغمدة ةلى ابؼلكي  مثل إمناظم  يةفهم ي  حصوبؽف ةلى ابؼيزة اتغنا

بفف  بزلق اتولاء تدى ابؼةغهلك تةلع  ابؼؤرة من أكثع ابؼوجودات قيم  بفتناةا  تلمؤرة ، حيث هذه اتعلام  
 اتغناففةي.يزيد من حصغهف اتةوقي  سيعزز من معكزهف 

 متلاك الموجودات القيمة:تقييد خيارات المنافسين في إ-6

مغلاؾ ابؼوجودات قدرة ابؼناففةتُ ةلى إرغطفةت ابغد من بؼناظم  ةلى ميزة تناففةي  إذا مف إقد برصل ا
، سبفتغفلر مناع جفرهفرغئ، سذتك إمف بإمغلاكهف أس إةلى ابؼواقع ابغةفر  داخل اتةوؽاتقيم ، مثل اتةيطعة 

 رغففدة من أبني  ذتك ابؼوقع بفتناةا  تلمةغهلكتُ.ابؼناففةتُ من الإ

 بناء بوابة لسهولة الوصول للموارد:-3
 سابؼةغهلكتُ بطعيق  تةغطيع ابؼؤرة  أف تغمغع بديزة تناففةي  إذا كفف بؽف اتقدرة ةلى اتوصوؿ إلذ ابؼوارد

ة ابؼؤرة  بحجز مةفحفت داخل ابؼعفرض سالمحلات اتغجفري  اتكاتَ أكفأ سأكثع ففةلي  من ابؼناففةتُ، مثل قيفـ 
 نغافه ابؼةغهلكتُ تغلك اتةلع.سذتك تععض رلعهف بفف يزيد من إ

 منع المنافسين في الوصول للموارد:-4
بفتغكفمل ابػلفي من أجل  اتعئيةيتُ تلمواد ابػفـ، أس اتقيفـتففقيفت مع ابؼوردين سذتك من خلاؿ ةقد الإ

 مغلاؾ مصفدر اتغوريد.من أجل إ
 تحفيز التعلم وتشجيعو:-5

ةلى هي مناظمفت تةغناد نغافه ابؼةغهلكتُ هي اتقوة، سابؼناظمفت اتتي بذلب إ تعغبر ابؼععف  ي  ةصعنف ابغفلر
تطويع ابؼناغجفت ابعديدة، سبرةتُ أدائهف ي  اتقيفـ بأنشطغهف  رغمعاري  ابؼؤرة  ي ستةفةد ابؼععف  ةلى إ،ابؼععف  

كغةفبهف تغفلر فإف ذتك ريناعكس ةلى تعزيز إابؼخغلف  بفف يةفهم ي  برةتُ طعؽ الإنغفج سبزفيض اتغكفتيف، سبف
 تلميزة اتغناففةي .

 كتساب القدرات الجديدة والتقليد:بيط عزيمة المنافسين في التعلم وإتث-6

تعطي ابغق تلمؤرة  بفتةيطعة ةلى ختًاع اع، فبراءة الإختً ابؼؤرة  تبراءات الإ مغلاؾؿ إسيكوف من خلا
ختًاع قفنونيف إلذ ابغد من قدرة ابؼناففةتُ ةلى طويل  من اتزمن، ستؤدي بعاءة الإ نوع ابؼناغوج سطعيق  تصنايعه تفتًة

 ابؼناغج.تقليد ذتك ابؼناغج سمن هناف تغمغع ابؼناظم  منافعدة بأربفح تصنايع سبيع 
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سبنافء ةلى مف راق فإنناف نعى بأف ابؼناظم  تةغطيع ابغصوؿ ةلى ابؼيزة اتغناففةي  من ةدة مصفدر سأشكفؿ 
  معينا  من اتزمن سلأرافب بـغلف ، إلا أنه كل ميزة تناففةي  تدى ابؼؤرة  تناشأ سفقف لمجموة  من اتظعسؼ، ي  بغظ

 بؿددة.
 محددات الميزة التنافسيةالفرع الثاني: 

 (1)يغم توضيح بؿددات ابؼيزة اتغناففةي  من خلاؿ بعدين أرفريتُ بنف: حجم ابؼيزة اتغناففةي  سنطفؽ اتغناففس:      

 حجم الميزة التنافسية -1
فهي بذتك برقق  ،ابؼناففةتُابؼؤرة  المحففظ  ةلى ميزة اتغكلف  الأدلس أس بسيز ابؼناغج بؼواجه   رغطفةتإذا إ

ناففةتُ تلغفوؽ يزة أكبر كلمف تطلب ذتك جهودا أكبر من ابؼاتغناففةي ، سكلمف كفنت ابؼرغمعاري  تلميزة ميزة الإ
ةغمفد ةلى دسرة حيفة ابؼيزة اتغناففةي ، ساتتي بيكن مععف  حجم ميزتهف اتغناففةي  بفلإ ، بؽذا بهب ةلى ابؼؤرة ةليهف 

 ( ابؼوالر:19توضيحهف من خلاؿ اتشكل )
  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                           
 .85نايل معري خليل، معجع راق ذكعه، ص.  ػراجع:  (1)

 .196تفمع اتاكعي، معجع راق ذكعه، ص. ػػ            
رغشفرات سابػدمفت غصفدي ، معكز اتاصتَة تلاحوث سالإبؾل  درارفت اق الميزة التنافسية لربح معركة التنافسية،فعحفت بوؿ،  -

 .99 -98، ص ص. 2009، 12ابعزائع، اتعدد  مي ،اتغعلي

 التنافسية (: دورة حياة الميزة19الشكل )

 .86ص. مرجع سبق ذكره،نايل معري خليل، : رالمصد
 

 (1) ميزة تناففةي  (2) ميزة تناففةي 

 حجم الميزة 

 المرحلة الضرورة التق ليد اتغاتٍ اتغقدلص
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 يغضح تناف من اتشكل بـغلف ابؼعاحل اتتي بسع بهف ابؼيزة اتغناففةي  سهي:

 مرحلة التقديم أو النمو السريع:-

ابؼفهعة سابؼؤهل ، سهي بذتك تعغبر  ي  هذه ابؼعحل  برغفج ابؼيزة اتغناففةي  تكثتَ من الأمواؿ سابؼوارد اتاشعي       
ظى به من نغشفرا سارعف مع معسر اتزمن نغيج  اتقاوؿ اتذي برةا  تلمؤرة ، سنظعا تكونهف تععؼ إمكلف  جدا بفتنا

 فهي تعغبر من أطوؿ ابؼعاحل بفتناةا  تلمؤرة  ابؼناشئ  تلميزة اتغناففةي . ،نابؼغزايديقال اتزبفئن 

 مرحلة التبني:-
م حصصهدى تأثتَهف ةلى ابؼةغهلك سةلى سمبسثل بداي  تععؼ ابؼناففةتُ ةلى ابؼيزة اتغناففةي  تلمؤرة      

من  برةيناهف، سهناف تععؼ ابؼيزة نوةف هذه ابؼيزة اتغناففةي  أس فستوف بشتى اتطعؽ اتعمل ةلى تاتٍاتةوقي ، فيح
 رغقعار ساتثافت ساتغشاع بفعل تزايد ةدد ابؼناففةتُ.الإ

 :رحلة التقليدم -
بغقليد ابؼناففة   فتبةاب قيفـ ابؼؤرةهناف يتًاجع حجم ابؼيزة اتغناففةي  ستغجه شيئف فشيئف بكو اتعكود، سهذا 

اتغفوؽ ةليهف، سهذا اتوضع بوغم ةلى ابؼؤرة  تطويع ميزتهف اتغناففةي  سبرةيناهف حتى تغمكن ابؼيزة اتغناففةي  سبؿفست  
 من اتاقفء ي  اتةوؽ.

 مرحلة الضرورة: -
ابغفتي  ستطويعهف بشكل رعيع، أس إنشفء ميزة تناففةي  ةلى أرس جديدة تأتي هناف ضعسرة برةتُ ابؼيزة اتغناففةي  

كوف ابغفج  ابؼلح  إلذ تقدلص تكناوتوجيف جديدة من أجل بزفيض أرس ابؼيزة ابغفتي ، سهناف تبزغلف ةن 
 اتغكفتيف أس تدةيم ميزة بسيز ابؼناغج.

 نطاق التنافس: -6
تناففةي ، فناطفؽ اتناشفط ةلى ابؼؤرة  بيعض برقيق مزايف سةمليفت تةفع أنشط  يعبر اتناطفؽ ةلى مدى إ     

سي  ابؼقفبل بيكن تلناطفؽ اتضيق أف بوقق ميزة تةفع بيكن أف بوقق سفعات ي  اتغكلف  ةن ابؼناففةتُ، مدى إ
روقي معتُ سخدمغه بدناغج مغميز، ستوجد أربع  أبعفد تناطفؽ اتغناففس، من تناففةي  من خلاؿ اتتًكيز ةلى قطفع 
 شأنهف اتغأثتَ ةلى ابؼيزة اتغناففةي  سهي: 

بتُ خغيفر ء اتذين تغم خدمغهم، سهناف يغم الإابؼؤرة  ساتعملابـعجفت تناوع مدى  يعكسالقطاع السوقي: -
 اتتًكيز ةلى قطفع معتُ أس خدم  كل اتةوؽ.

يعبر ةن مدى أداء ابؼناظم  لأنشطغهف داخليف )كقعار الإنغفج( أس  التكامل الأمامي )النطاق الرأسي(:درجة  -
مقفرن  بفبؼناففةتُ قد بوقق مزايف اتغكلف  الأقل أس اتغميز،  ففتغكفمل اتعأري )الأمفمي( خفرجيف )كقعار اتشعاء(،

 .معسن  أقل تلمناظم  من حيث تييتَ مصفدر اتغوريد أس مناففذ اتغوزيعفهو يؤدي إلذ سي  ابؼقفبل 
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يغعلق بعدد ابؼنافطق ابعيعافي  اتتي تناففس فيهف ابؼؤرة ، سيةمح هذا اتناطفؽ بغحقيق مزايف  النطاق الجغرافي: -
 من خلاؿ ابؼشفرك  ي  تقدلص نوةي  ساحدة من الأنشط  ساتوظفئف ةبر ةدة منافطق جيعافي .تناففةي  

يغعلق بددى اتتًابط بتُ اتصنافةفت اتتي تعمل ابؼؤرة  ي  ظلهف، فوجود رسابط بتُ الأنشط   نطاق الصناعة: -
أس اتغكناوتوجيف أس رغخداـ اتغةهيلات إنغفج مزايف ةديدة، حيث بيكن إ هابؼخغلف  ةبر ةدة صنافةفت من شأن

 ابػبرات نفةهف ةبر اتصنافةفت ابؼخغلف  اتتي تناغمي إتيهف ابؼؤرة .
 : معايير الحكم على جودة الميزة التنافسيةالفرع الثالث

، ؽ مناففةيهف ةليهفو ستكناهف تففجأ بحقيق  تفأنهف بسغلك مزايف تناففةي  جيدة،  قد تعغقد اتعديد من ابؼناظمفت      
رغمعار اتغفوؽ سبرقيق ابؼيزة اتغناففةي  اتتي تؤدي إلذ إمن ابؼهم سجود معفيتَ ملائم  تلحكم ةلى جودة تذتك فإنه 

 (1):ةوائد أةلى من معدؿ اتقطفع سهذه ابؼعفيتَ هي

 مصدر الميزة التنافسية: -1

 تعتب ابؼيزة سفق درجغتُ بنف:          
سابؼواد ابػفـ، حيث يةهل نةايف بؿفكفتهف من قال مثل اتغكلف  الأقل تكل من قوة اتعمل  الدرجة المنخفضة: -

 ابؼناففةتُ.
رغنافدا إلذ جهود تةويقي  أس ابؼناغج، اتةمع  اتطيا  تلعلام  إ مثل تكناوتوجيف الإنغفج، بسيز الدرجة المرتفعة: -

زايف بؿكوم  بغكفتيف بروؿ معتفع ، ستغطلب توافع مهفرات ةلاقفت سقدرات سطيدة مع اتعملاء، سهذه ابؼ
بفلإضفف  إلذ ضعسرة سقدرات ةفتي  ابؼةغوى )من الأفعاد، طفقفت الإنغفج، اتعلاقفت مع كافر اتعملاء ...(، 

 رغمعاري .ذا اتناوع من ابؼزايف بقفبليغه تلإرغثمفر ابؼةغمع، ساتاحث ساتغطويع، سيغميز هالإ
 تمتلكها المؤسسة:زة التي عدد مصادر المي   6

تلمناففةتُ اتذين رعةفف مف يغمكناوف من ةغمفد ابؼؤرة  ةلى ميزة ساحدة بهعل مناهف منافلا رهلا إف إ
 تذتك فإف تعدد مصفدر ابؼيزة اتغناففةي  يعغبر ةفئقف قويف أمفـ بغفؽ ابؼناففةتُ ستقلاهم.اتلحفؽ بهف ساتغفوؽ ةليهف، 

 التطوير والتجديد المستمر في الميزة: -3
رغمعار تغففدي معحلتي عؾ بإتلميزة اتغناففةي  دسرة حيفة، سبهب ةلى ابؼؤرة  أف تغحكمف رأيناف رفبقف فإف 

سالأمع  ،ساتغجديد ابؼةغمع سبشكل أرعع من ابؼناففةتُسذتك يكوف بفتغحةتُ  ،اتغقليد ساتضعسرة من معاحل حيفتهف
 من اتدرج  ابؼعتفع .سإنغفج أخعى جديدة يغعلق خفص  بغييتَ ابؼزايف اتقدبي  

 

 

                                                           
 .100 -99ص.  .نايل معري خليل، معجع راق ذكعه، ص( 1)



 .............. دور الإبتكار التسويقي في تحقيق الميزة التنافسية..الفصل الثاني ........................
 

 

194 

 المطلب الثاني: سلسلة القيمة كأساس لتحليل الميزة التنافسية
بقفح ابؼؤرة  ي  الأرواؽ سهذا مف يفعض ةلى ابؼؤرة  اتعمل ابؼيزة اتغناففةي  هي مفغفح تقد توصلناف إلذ أف     

سطعؽ من شأنهف دةم هذه ابؼيزة ي  مواجه  مغيتَات المحيط، سهذا من خلاؿ  اتاحث ةن مصفدرةغمع ةلى ابؼ
ابؼععسف  ي  هذا اتفحص اتدسري سابؼناغظم تكل اتناشفطفت ابؼناجزة داخل ابؼؤرة  ساتعلاقفت فيمف بيناهف ساتطعيق  

 "سلسلة القيمة".اتشأف هي مف يةمى 

 الميزة التنافسية: مدخل الموارد كأساس لبناء الفرع الأول
رتًاتيجي  مهم ، سقفةدة تةغناد ةليهف خيفرات ةنافصع إ(  سبتَ ابؼلمور  موارد ابؼؤرة  بشقيهف )ابؼلمور بسثل   

رغيلابؽف بشكل كفؤ، تغحقيق بفيزات سقدرات بسكن ابؼؤرة  من اتغعفمل مع هذه ابؼوارد سإسأدائهف إذا مف أحةنات 
 اتغفوؽ ةلى مناففةيهف.

 رد:تعريف الموا-1

 سمهفرات مفتي  سطايعي تشتَ ابؼوارد إلذ كل مف بسلكه ابؼؤرة  من موجودات سإمكفنيفت سةمليفت تناظيمي ،    
ه ضعسرة تغطلب مععف  دسر هذرتًاتيجي ، ففتنافيذ فعفؿ تلخيفرات الإسمععفي ، ساتتي تعطي ابؼؤرة  اتقدرة ةلى ت

سبفتغفلر فإف ابغديث ةن برليل ابؼزايف اتغناففةي  هو إرجفع هذه رتًاتيجي تلمؤرة ، ابؼوارد بشكل ةفـ ي  الأداء الإ
تلمؤرة  إذا بسغع بدجموة  من سيكوف ابؼورد أرفريف  (1)ابؼزايف إلذ ابؼوارد اتتي رفبنت ي  تشكيلهف تلمؤرة .

 (2)ابػصفئص ساتصففت:

 أف يكوف ابؼورد ذس قيم  تناففةي  تلمؤرة ؛ -

 قدرة ابؼناففةتُ الآخعين ةلى حيفزته؛أف يغصف ابؼورد بفتنادرة ستأتي ي  إطفر ةدـ  -

 لا بيكن تقليده من قال ابؼناففةتُ، أس أف تكفتيف تقليده ةفتي  جدا؛ -

 رغيلاؿ اتفعفؿ تلموارد.ات تناظيمي  سإداري  بسكناهف من الإأف بسلك ابؼؤرة  قدر  -

 (3)سبيكن اتغمييز بتُ ابؼوارد اتغفتي :       

 ستناقةم إلذ ثلاث أنواع: الموارد المادية )الملموسة(:-أ

                                                           
 .298 -297ص.  .سائل بؿمد صاحي إدريس، طفهع بؿةن مناصور اتيفتبي، معجع راق ذكعه، ص (1)
 .344، ص. 2007، دار اتيفزسري، ةمفف، ستراتيجيستراتيجية والتخطيط الإ، الإبضداف، سائل بؿمد صاحي إدريسخفتد بؿمد بتٍ  (2)
تةيتَ ابؼؤرةفت، ابؼؤرة  "ابؼلغقى اتوطتٍ حوؿ ابعزء اتثفلش، ، قتصادية الجزائرالإ وارد البشرية والتميز للمؤسسةتسيير الممعاد مكفؾ، ( 3)

 .172 -171ص. . ،ص2007نوفمبر  27 -26جفمع  قفبؼ ، يومي  كلي  اتعلوـ الاقغصفدي  سةلوـ اتغةيتَ،"،ػػ  قغصفدي  ابعزائعي  ساتغميزالإ
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خغيفر مورديهف ساتغففسض ت، تذا بهب ةلى ابؼؤرة  أف برةن إبؽف تأثتَ بفتغ ةلى جودة ابؼناغوجف المواد الأولية:*
 سجودتهف، سحتى يكوف تةيتَهف بؿكمف بهب:ةلى أرعفرهف 

أشخفص ذسي خبرة سكففءة، يكوف بدقدسرهم برديد نقط  الإشعاؼ ةلى ابؼواد الأستي  إلذ أف تةناد مهم  -
 نقطفع ي  ابؼخزسف؛غم تففدي الإ، حتى ياتطلب لإةفدة اتغموين

 بشكل يةمح بفبغعك  داخلهف بةهوت ؛ تناظيم ابؼخفزف -
 اتقيفـ بعملي  ابععد ابؼفدي سالمحفربي تلغأكد من أنه تم تصعيف ابؼواد سفقف تلقواةد ابؼوضوة . -

تعغبر من أهم أصوؿ ابؼؤرة  ساتتي برقق اتقيم  ابؼضفف  اتنافبذ  ةن برويل ابؼواد الأستي  إلذ  :معدات الإنتاج*
 مناغجفت، تذا بهب ةلى ابؼؤرة  ضمفف رلامغهف، تشييلهف سصيفنغهف، بهدؼ برقيق فعفتيغهف لأطوؿ سقت بفكن.

بسكناهف من تعميق أنشطغهف ستوريعهف  تعغبر ابؼوارد ابؼفتي  مهم  جدا بفتناةا  تلمؤرة  حيث  الموارد المالية:*
رغمعار سبرففظ ةليهف بهدؼ تعزيز رة  أف برقق صحغهف ابؼفتي  بإكفغح قناوات توزيع جديدة، تذا بهب ةلى ابؼؤ 

 موقفهف اتغناففةي ستطويعه ةلى ابؼدى اتاعيد.
لافت ابؼناففة  ابغديث ، ةغمفد هذه ابؼوارد تةااتُ بنف: تكونهمف من مغطيغم إ غير ملموسة(:لموارد المعنوية )ا-ب

 سلأنهف حعج  بفتناةا  تلمؤرة ، سهي تغمثل فيمف يلي:
درة ابؼناغج/ ةغمفد ةلى ابعودة، ساتتي تشتَ إلذ قت إلذ برقيق حصص روقي  ةفتي  بفلإتةعى ابؼؤرةف الجودة:*

 حغيفجفت ابؼةغهلك أس حتى تزيد من توقعفته.ابػدم  ةلى اتوففء بإ
يةغمد أبنيغه من يعغبر اتعفمل اتغكناوتوجي من أهم اتعوامل اتقفدرة ةلى إنشفء ابؼيزة اتغناففةي  بحيث  التكنولوجيا:*

خغيفر اتغكناوتوجيف ابؼنافرا  بؽف ساتتي بذعلهف ي  موضع أراقي  ةلى ابؼيزة اتغناففةي ، سةلى ابؼؤرة  إمدى تأثتَه ةلى 
 مناففةيهف.

رغمفع سيقظ  دائمتُ بؽذه اتايئ  بحيث تلعب ابؼؤرة  أف تكوف ي  إي ، بهب ةلى ي  ظل بيئ  تناففة المعلومات:*
تَات الأرواؽ بفف يةمح كغشفؼ خطط ابؼناففةتُ سبرعكفتهم سكذا مغيفت دسرا مهمف لأنهف تشكل مصدرا لإ ابؼعلوم

فتَ بزفذ اتقعارات اتصفئا  ي  اتوقت ابؼنافرب سبرغفج ابؼؤرة  إلذ قفةدة معلومفتي  قفدرة ةلى تو تلمؤرة  بإ
صع ابغفلر يععؼ بعصع تكناوتوجيف ابؼعلومفت، عاتابؼعلومفت بفبعودة ساتكمي  اتلازمتُ سي  اتوقت ابؼنافرب، لأف 

 ففبؼعلومفت تعغبر كمورد من موارد ابؼؤرة  إذا مف بسكنات من اتغحكم فيهف بركمت ي  اتقعارات اتةليم .
أشيفء لا يععفهف ابؼناففةتُ، سابؼععف  بيكن أف تكوف  بيكن أف برقق ابؼؤرة  ميزة تناففةي ، ةنادمف تععؼ :المعرفة*

 سهي تغمثل ي : (1)ي  ةدة أمور.

                                                           
بتَ مناشورة، تنايل شهفدة ابؼفجةغتَ، مقدم  ، ررفت  الميزة التنافسية في شركة البوتاس ستراتيجية في، أثر الخيارات الإبؿمد بصيل اتعضفيل ( 1)

 .41، ص. 2004جفمع  مؤت ، الأردف، 
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أي اتفهم اتعميق سابؼععف  اتكفمل  بفبؼناغج أس ابػدم  ابؼوجودة ي  اتةوؽ، سهذه ابؼععف  بهب أف  المعرفة بالمنتج: -
 بفبؼععف  بفتةوؽ.تةخع بػلق ةعض بيكن أف بهذب ابؼةغهلك، سبهب أف تعتاط ابؼععف  بفبؼناغج 

تُ سطعؽ سةفدات كحغيفجفت ابؼةغهلت اتةوؽ سابؼةغثمعين ساتافئعتُ سإابؼععف  اتكلي  بآتيف المعرفة بالسوق: -
 اتشعاء.

ستغضمن ابؼععف  بفتغقناي فت اتتي يغم ةن طعيقهف ةعض ابؼناغج تلأرواؽ أس ابؼةغهلكتُ ستقدلص مف  المعرفة التقنيّة: -
 هو أفضل.

من فعاغ، بل هي نغفج جهود مغواصل  من اتاحث ساتغطويع، فهي بتَ مغوفعة بطايعغهف سبهب سابؼععف  لا تأتي 
مغلاكهف لأي مصدر هفـ من مصفدر ابؼيزة لحصوؿ ةليهف، سأف تكوف حذرة ةناد إأف تكوف ابؼؤرة  مؤهل  ت

بخلق مزايف تناففةي  بغكفري  بشكل مةغمع، بفف يةمح بؼععف  كذتك ي  إثعاء اتقدرات الإااتغناففةي ، كمف تةفهم 
 حفبظ .

، تقفف مقفرن  مع ابؼناففةتُ ي  بؾفلات الإنغفج، اتغناظيم ساتغةويقأي اتدرج  اتعاقي  من الإ معرفة كيفية العمل:*
كغةفب ميزة تناففةي  فعيدة، ستةغمد هذه ابؼععف  من اتغجعب  ابؼكغةا  سابعهود ابؼعكزة سابؼوجه  إلذ ابؼهن سبفتغفلر إ

سةليه بهب ةلى ابؼؤرة  المحففظ  ةليه سأف بروؿ دسف تةعيب أس تةويق معلومفت ةناه اتعئيةي  تلمؤرة ، 
 تلمؤرةفت ابؼناففة .

 : سلسلة القيمةالفرع الثاني
أس رلةل  اتقيم  كفف ي  ابػمةينايفت، حيث كفف تطايق ي  أنظم   وـ " برليل اتقيم "بؼفهإف أسؿ ظهور 

 (M. Porter)ابعيش اتعةكعي سذتك بهدؼ اتغقليل من اتغكلف  إلذ أقصى حد بفكن، حيث قفـ بعدهف 
 (1)بغقدبيهف ي  شكل بموذج ساضح رهل اتغطايق.

سذتك بهدؼ برديد مصفدر "تكغيك يةغخدـ تغحليل الأنشط  اتعئيةي  ي  ابؼؤرة   :ةلى أنهفستقد ةعفهف 
حيث تعغبر ابؼؤرة  من مناظور هذا  ،ابؼيزة اتغناففةي ، سبفتغفلر مععف  ةنافصع اتقوة ساتضعف اتداخلي  ابؼفتي  سالمحغمل 

 (2)اتناموذج ةافرة ةن رلةل  من الأنشط  الأرفري  اتتي تضيف قيم  إلذ مناغجفتهف سخدمفتهف".

اتتي تضح تناف بأف رلةل  اتقيم  بؽف ةلاق  سطيدة بفبؼيزة اتغناففةي  سذتك من خلاؿ الأدسار هذا إمن خلاؿ 
 سذتك ةلى اتناحو اتغفلر:تقوـ بهف سالأهداؼ اتتي تطمح اتوصوؿ إتيهف 

 ساتتي بيكن من سرائهف خلق قيم  بؼناغجفتهف سخدمفتهف؛ ،بسثل بؾموة  من الأنشط  اتعئية  ي  ابؼؤرة  -

                                                           
(1) Hamadouche A, Methode D’analyse Strategique,  ــ Les indispensable de la Gestion ـــ   , 

Alger, 2000, P.85. 
(2)

 Michel Porter, L’aventage concurrentiel, OP., CIT., p.49. 
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 تةمح بدععف  نقفط اتقوة ساتضعف ي  ابؼؤرة  سبفتغفلر مععف  مصفدر ابؼيزة اتغناففةي ؛ -

 اخلي بتُ الأنشط ؛دكفمل ساتغعفمل اتبرديد درج  اتغ -

 اتعسابط اتتي توضح تأثتَ أرلوب أداء أحد الأنشط  ةلى تكلف  نشفط آخع؛اتغععؼ ةلى  -

اتغوصل إلذ برةتُ ستطويع الأسضفع ساتغنافرق من خلاؿ تيتَ اتعلاقفت سالأبمفط بتُ الأنشط  ابؼؤداة داخل  -
 ابؼؤرة .

 ( اتغفلر:20يغضح تناف بموذج رلةل  اتقيم  بصف  ساضح  سماةط  ي  اتشكل )

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

اتعئيةي  سأخعى ابؼلاحظ من خلاؿ اتشكل هو أف رلةل  اتقيم  تغشكل من بؾموة  من الأنشط       
برليل قيم  اتناشفط يغطلب فهم داةم ، تعمل بفتغناةيق من أجل برقيق مزايف تناففةي  تلمؤرة ، مع اتعلم أف 

رتافطفت بتُ بـغلف نشفطفت رلةل  اتقيم  رواء ع برديد مصفدرهف. سهنافؾ ةلاقفت سإسبرليل سمغفبع  اتغكلف  م
 (1)اتعئيةي  مناهف أس اتداةم .

 

                                                           
 .206رسبعت بناس، معجع راق ذكعه، ص.  (1)
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 (M.Poeter)ل  سلسلة القيمةنموذج (: 20الشكل )

Source : M. Porter, L’avantage concuocentiel, OP. , CIT., p.53 
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 الرئيسة                 الأنشطة 



 .............. دور الإبتكار التسويقي في تحقيق الميزة التنافسية..الفصل الثاني ........................
 

 

198 

 الرئيسية:الأنشطة -1
 بغصنايفهف إلذ  (M. Porter)تغمثل ي  الأنشط  اتتي تكوف بؽف ةلاق  مافشعة بخلق ابؼناغوج ابعديد، سقد قفـ      

 (1)بطة  أنشط  هي:

ستغمثل سظيف  الإمداد ي  توفتَ مف يلزـ تلمؤرة  ي  ابؼكفف ابؼنافرب سي  اتوقت ابؼنافرب،  الإمداد الداخلي:-أ
حيث أف الإمداد ييطي أنشط : اتناقل، اتغخزين، اتغةليم، سي  ابؼناظمفت الإنغفجي  بيغد خلفيف إلذ بؾفؿ اتغموين، 

 أمفميف إلذ بؾفؿ اتغةيتَ اتغجفري ساتغوزيع.سبيغد 
ابؼفدي تلمناغج إلذ اتعملاء، ستشمل ابؼعتاط  بجمع، بززين، اتغوزيع  غمثل ي  كل الأنشط في الإمداد الخارجي:-ب

 دست  اتطلايفت.جبززين ابؼناغجفت اتغفم ، منافست  ابؼواد، اتعمليفت ابػفص  بفتناقل ساتغةليم تنافيذ س 
اتتي تلبي الإمداد اتداخلي مافشعة، ستهغم بغكوين نظفـ مناغج داخل ابؼناظم  من خلاؿ سهي اتوظيف   الإنتاج:-ج

اتناشفطفت الإنغفجي  ي : اتغشييل، اتغيليف، اتغجميع،  (M. Porter)برويل ابؼدخلات إلذ بـعجفت، سقد حدد 
 اتصيفن ، ابؼعاجع  ساتعقفب ، ساتعمليفت ابؼعتاط  بفتتًكيب اتقفةدي.

سيعتاط اتغةويق بكل الأنشط  ابؼشتًك  ي  توفتَ اتورفئل اتتي بسكن ابؼشتًين من شعاء  والمبيعات:التسويق -د
خغيفر حلقفت اتغوزيع، م تلقيفـ بذتك، سهذه اتناشفطفت هي الإشهفر، اتتًقي ، قوة اتايع،إمناغجفت ابؼؤرة  سبرفيزه

 اتعلاقفت مع ابؼوزةتُ، برديد الأرعفر... 
شفطفت ابؼشتًك  ي  توفتَ ابػدمفت ابؼغعلق  بفبغففظ ةلى قيم  ابؼناغج مثل: اتتًكيب، سهي كل اتنا الخدمات:-ه

 الإصلاح، اتغكوين، توفتَ قطع اتييفر.
 الأنشطة الداعمة:-6

ستغمثل ي  اتوظفئف الإداري  اتتي تدةم الأنشط  اتعئيةي ، تةفةد الأنشط  اتداةم  ةلى برةتُ اتغناةيق 
 (M. Porter)سبرقيق اتكففءة ي  بـغلف ةمليفتهف سأنشطغهف اتعئيةي  بهدؼ إضفف  قيم  برقيقي  بؽف، سقد حدد 

 الأنشط  اتداةم  فيمف يلي:
اتقفةدي  تلمؤرة  من ةدد من اتناشفطفت اتتي برغوي: الإدارة اتعفم ، ستغكوف ابؽيكل   الهيكلة القاعدية:-أ

 اتغخطيط، ابؼفتي ، المحفرا ، ابؼهفـ اتقفنوني ، اتعلاقفت ابػفرجي .
تشغمل هذه اتةلةل  ةلى اتناشفطفت ابؼغعلق  بغوظيف ابؼةغخدمتُ، ستكويناهم  إدارة الموارد البشرية:-ب

 تغحقق معه أهداؼ ابؼؤرة .ستنامي  مهفراتهم سبرفيزهم بشكل 

                                                           
 .93 -92ص.  .نايل معري خليل: معجع راق ذكعه، ص -راجع:  (1)

- Yves Pimor, Logistique, Dunod, Paris, 4
éme

 édition, 2005, p. 3. 

- Michal Porter, L’avontage concurrentiet, Op., Cit., P. 57. 

- Jean- Jaques Lambn et Ruben Chumpitaz,Op.Cit, p.p. 3- 4. 
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أنشط  تغعلق بغصميم ابؼناغج سكذتك برةتُ طعيق  أداء الأنشط  ابؼخغلف  ي  حلق   التطوير التكنولوجي:-ج
 اتقيم  ستشمل: ابؼععف  اتفناي ، الإجعاءات سابؼدخلات اتغكناوتوجي  ابؼطلوب  تكل نشفط داخل رلةل  اتقيم .

الإنغفج ابؼةغخدم  ي  رلةل  اتقيم  ابػفص  بفبؼؤرة ، ستهدؼ  سيشمل كل سظفئف شعاء سرفئل التموين:-د
سظيف  اتغموين إلذ سضع ابؼدخلات اتضعسري  برت تصعؼ ابؼؤرة  سذتك ي  اتوقت المحدد سبأفضل اتشعسط، 
تذتك فإف هذه اتوظيف  بزغص بصورة أرفري  بثلاث بؿفسر هي: ابغصوؿ ةلى أفضل أرعفر تلشعاء، ابغصوؿ 

 (1)تلمشتًيفت، توفتَ ابؼدخلات ي  الآجفؿ المحددة. ةلى أفضل جودة
 (2)تلمؤرة  يكمن ي :إف ابؽدؼ من مععف  رلةل  اتقيم  بفتناةا       

أنهف تعغبر أداة برليلي  تغحديد ابؼقدرات ابعوهعي  تلمؤرة ، فضلا ةن برديد اتناشفطفت اتتي بيكن أف برقق ابؼيزة  -
 ساتغمفيز؛اتغناففةي  لاريمف مف يغصل بفتكلف  

رغاعفد تلك اتناشفطفت ذات الإرهفـ اتضعيف طفت اتتي تةفهم ي  خلق اتقيم ، سإتةهم ي  الإبقفء ةلى اتناشف -
 ي  هذا المجفؿ.

سةليه بيكن اتقوؿ أف رلةل  اتقيم  تعغبر أداة من أدسات اتغحليل اتداخلي تلمؤرة  اتذي يهدؼ إلذ 
اتعيوب اتغناففةي  تغصحيحهف. سذتك من خلاؿ برديد الأنشط  ر برديد مصفدر تلمزايف اتغناففةي  تغقوبيهف سمصفد

رواء كفنت أرفري  أس داةم  سالأنشط  اتفعةي  بؽف، سبرديد آتيفت تعاكم اتقيم  من خلاؿ تةلةل ةمل هذه 
 رغدراكهف.ندثفر ستهدلص اتقيم  لإتناشفطفت، إضفف  إلذ برديد أرافب إا

 التنافسية: مؤشرات قياس الميزة الفرع الثالث
 (3)يوجد طعيقتُ تغقييم ابؼيزة اتغناففةي  سهي:        

 ستغمثل هذه اتطعؽ ي  الآتي: الطرق التي تركز على المنافسين: -1
 تقييم مصادر الميزة التنافسية عن طريق الحكم الشخصي للإدارة:-أ

ساتقدرات تديهم "ةدد ابؼناغجفت تكل من جوانب اتقوة ساتضعف تدى ابؼناففةتُ، سمقفرن  مدى سفعة ابؼوارد 
ابعديدة أس ابؼطورة، سأستويفت الإرغثمفر، ففئض اتطفق ، اتقدرة ةلى اتغكيف إرغيعفب اتغيتَات"، سمعاجع  

 ابؼهفرات اتغةويقي  ي  بؾفلات الإبغكفر سمدى إرغمعاري  سدرج  رضف اتعميل.
 
 

                                                           
(1) Samuel Josien et sophoelandrieux- Kartochian, Organisation et managemenr de 

l’entreprise, Gualino édition, Paris, 2008, p. 110. 
 .153صفلح ةاد اتعضف رشيد، إحةفف دهش جلاب، معجع راق ذكعه، ص.  (2)
 .280 -279ص.  .، ص2003، اتدار ابعفمعي ، الإركنادري ، كيف تسيطر على الأسواق؟ تعلم من التجربة اليابانيةةاد اتةلاـ أبو قحف، ( 3)
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 مؤشرات المزايا التنافسية الحالية:-ب
اتغناففةي مقفرن  بفبؼناففةتُ؟ مف هي تكلف  الأنشط  اتغةويقي ، مف هو موقف مف هو موقف ابؼؤرة  

اتغكفتيف اتناةاي  تةلةل  نشفطفت خلق اتقيم  خفص  تلك اتتي تعغمد ةلى ابؼوقع سالأصوؿ ستكلف  إبقفز كل 
 نشفط معتاط بهذه اتةلةل  سمناحى ابػبرة بفتناةا  تلغكلف  ساتعبحي  سنطفؽ اتناشفط.

 النجاح الرئيسية: تحديد عوامل-ج
حيث يغم مقفرن  ابؼناففةتُ اتنافجحتُ بناظفئعهم اتذين لد بوققوا أي بقفح تغحديد من اتذي ريغم إخغيفرهم 
بؼقفرن  ابؼؤرة  بهم، سبيكن إرغخداـ مؤشعات مثل ابغص  اتةوقي  ساتعبحي ، اتنامو، سةدد الأرواؽ ابعديدة 

 ساتعوامل اتتي تةفهم ي  رلةل  خلق اتقيم .
 قاييس الأداء:م-د

 سيغمثل ي  ابغص  من اتةوؽ ساتعبحي  اتناةاي  "اتعفئد ةلى الأصوؿ أس ابؼايعفت".
 الطرق التي تركز على العملاء:-2

ي  هذا المجفؿ بيكن إرغخداـ بعض الأرفتيب مثل: ابؼقفرن  اتتي يقوـ بهف اتعملاء بتُ خصفئص ابؼؤرة  
رغقصفء إتغفضيل ... إلخ، أس اتقيفـ بعمل أداء اتةلع، اتولاء، اسابؼؤرةفت ابؼناففة  سذتك من خلاؿ: اتغكلف ، 

تلغععؼ ةلى درج  رضف اتعملاء سسلائهم، فضلا ةن حةفب ابغص  اتناةاي  تقطفةفت اتعملاء تلةلع  بشكل 
نهفئي سابغصوؿ ةلى معلومفت معتدة مناهم تغلائم مع أس تةفهم ي  برديد مف هي اتغصعففت ابؼمكن اتقيفـ بهف 

 الأداء. تغحةتُ
 تحقيق الميزة التنافسية ومداخل  ناءب لالمطلب الثالث: مراح

رغكشفؼ، هذا الأختَ اتذي ييطي نشفطفت سالإ ؿلايكل من الإرغإف ابؼيزة اتغناففةي  هي مةأت  تظففع         
ابػبرة رغيلاؿ اتذي يعتٍ فر، حيث تغحقق نغفئجه من خلاؿ الإبغكحث، الإكغشفؼ، اتغجعب  سالإمعينا  مثل: اتا

كغشفؼ يؤدي إلذ ةدـ اتغكيف إذا لد يغم إرغخداـ اتغكعار أس مف يععؼ بفتعتفب ، ففتغحةتُ قد المجمع ، إ
رغيلاؿ تديهف، سأرفتيب الإرغكشفؼ أرفتيب الإتوجهفت جديدة، تذتك فإنه يغعتُ ةلى ابؼؤرةفت ابؼوازن  بتُ 

 تلحصوؿ ةلى مزايف تناففةي .
 زة التنافسيةل تحقيق المي: مداخالفرع الأول

حصل ةلى ابؼيزة اتغناففةي  من خلاؿ موقع ابؼؤرة  ي  غأهم مداخيل برقيق ابؼيزة اتغناففةي  هي مدخل ات   
 (1)نطلاقف من حعكي  ابؼناففة ، سفيمف يلي تفصيل تغلك ابؼداخل:خل ابغصوؿ ةلى ابؼيزة اتغناففةي  إاتقطفع، سمد

 

                                                           
كلي  اتعلوـ ، بؾل  اتعلوـ الاقغصفدي  سةلوـ اتغةيتَ،  مدخل تحقيق الميزة التنافسية لمنظمات الأعمال في ظل محيط حركيةظيمي دلاؿ،  (1)

 .208 -200ص.  .، ص2010، 10 :جفمع  رطيف، اتعددالاقغصفدي  سةلوـ اتغةيتَ ،
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 مدخل الميزة التنافسية الموقعية: -1
قف من ابؼوقع ي  اتقطفع، أبنهف نطلا  بفبغصوؿ ةلى ابؼيزة اتغناففةي  إاتعديد من اتناظعيفت ابؼغعلق تقد سردت

هذا ابؼدخل أف تغحقق ةن طعيق ، كمف بيكن تلميزة اتغناففةي  ي  ظل 1980رنا   (M. Porter)رهفمفت إ
 ابؼوارد.

 الميزة التنافسية الناتجة عن الهياكل القطاعية: -أ 
يفت اتصنافةي ، إلذ أف قغصفدرتًاتيجي قعياف من اتاحوث الإاتثمفنينافت، لد يكن اتغحليل الإ  حتى بداي

اتتي مكنات ابؼؤرةفت من خلاؿ اتغحليل اتقطفةي من برديد برعكفتهف )اتدخوؿ،  (M. Porter)ظهعت أبحفث
ةوف( مع برليل ابعفذبي  اتغطور، المحففظ  ةلى اتوضعي  داخل اتقطفع ...(. ستغكفمل درار  هيكل اتقطفع )ابؼنافف

اتكلي  تلصنافة ، حيث يوضح برليل ابعفذبي  ةوامل اتصنافة  اتتي تؤثع إبهفبيف ساتتي تععؼ بفتفعص، ساتعوامل اتتي 
 .(Porter)سذتك من خلاؿ مةفبن  كل قوة من اتقوى اتغناففةي  ابػمة  تػ  ،تؤثع رلايف ستععؼ بفتغهديدات

 الموارد:الميزة التنافسية الناتجة عن -ب
رتًاتيجي ، سالأمع لا يغعلق جوهعيف بيثل نقط  بداي  تطور أي إيعغبر برليل ابؼوارد )أس ةوامل الإنغفج( أمعا 

ابؼزايف  ءبغحعيع قفئم  من ابؼوارد ابؼفتي ، اتاشعي  ساتغكناوتوجي  اتتي بسغلكهف ابؼؤرة ، ستكناه يغعلق بفهم كيفي  بناف
 ةليهف   سبتَ ابؼفدي  تلمؤرة  هو اتقفةدة الأرفري  المحددة تلقدرات اتتي رتَتكزاتغناففةي ، فإحصفء ابؼوارد ابؼفدي

 فف ضمن مدخل ابؼوارد كأرفس تلميزة اتغناففةي  بنف.بنافء ابؼيزة، سيوجد مفهومفف ينادرج

  المورد:*
اتغناظيمي ، ابػصفئص ابؼغعلق  يشمل كل الأصوؿ ابؼفدي  سابؼعناوي ، الإمكفنيفت اتاشعي  ساتعأبظفتي ، اتعمليفت       

بفبؼؤرة ، ابؼعلومفت سابؼععف ، سهي تغميز بإمكفني  اتغحكم فيهف ساتةيطعة ةليهمف من جفنب ابؼؤرة ، سكذا 
 إمكفني  برةتُ كففءتهف سفعفتيغهف.

  الكفاءات المحورية:*
سهي ةافرة ةن الأصوؿ بتَ ابؼلمور  اتتي بسثل بؾموع ابؼهفرات اتففرق  ذات اتطفبع ابػفص، إضفف       

اتغكناوتوجيف ففئق  ابؼةغوى ساتعتفب  اتغناظيمي  اتتي تشكل أرفرف جيدا تطفقفت ابؼؤرة  ةلى اتغناففس سبرقيق ابؼزايف 
نغفج مناغجفت ذات أحجفـ صيتَة، أمف اتكففءة هي اتقدرة ةلى إ (Sony)اتغناففةي ، ففتكففءة المحوري  تشعك  

 فهي اتقدرة ةلى برقيق دسرة إنغفج رعيع . (Motorola)المحوري  تشعك  
ستقوـ اتكففءات المحوري  بغيذي  ابؼيزة اتغناففةي  سابغففظ ةليهف بؼدة طويل  دسف أف يغمكن ابؼناففةوف من 

حيث أنهف تؤدي إلذ ابغففظ ةلى قدرات  ،ظيمي  ي  تب ابؼةأت فت أس اتعتفب  اتغناناليدهف، سهناف يعغبر مفهوـ اتعستيتق
ابؼؤرة  حتى سإف بفدر فعد من ذسي اتكففءات ابػفص . ففلأفعاد يغيتَسف ستكن اتعتفب  تاقى، ستذتك بهب ةلى 
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 1991رنا   (Grant)مصفدر ابؼيزة اتغناففةي  سابغففظ ةليهف. سقد حدد ابؼناظم  اتقيفـ بغحليل ابؼوارد بؼععف  
 ( ابؼوالر:21تافةهف لإجعاء برليل موارد ابؼؤرة  نوضحهف ي  اتشكل )طوات بهب إبؾموة  خ

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 مدخل الميزة التنافسية الحركية: -6
اتغناففةي  ابغعكي  بموذج تلغشييل ابعيد لآتيفت اتةوؽ، فهي قد تناغج ةن مناففة  يومي  نشط ، أس إف ابؼيزة 

 ةن توتيف جديد تلعوامل.

 الميزة التنافسية الناتجة عن منافسة نشطة: -أ 

، اتلذاف قدمف بموذجف 1992ةفـ  (Smith)س (Cannon)تطور هذا ابؼدخل نغيج  إرهفمفت 
ابغعكي  اتغناففةي  من خلاؿ الأفعفؿ سردسد الأفعفؿ ابؼغافدت  بتُ بـغلف الأطعاؼ اتففةل  داخل يوضحفف ي  رتَسرة 

ابغقل اتغناففةي. سيعتكز اتناموذج ةلى فكعة أف ردسد الأفعفؿ اتغناففةي  مغأثعة بخصفئص اتفعل، سي  ابؼقفبل فإف 

 (: التحليل الاستراتيجي حسب النظرية المرتكزة على الموارد21الشكل )

Source : Giorgio Pellicelle, Stratégie d’entreprése, OP., CIT., p.225. 

رتًاتيجيفت اتتي تةغيل موارد سقدرات اخغافر الإ -4
ابؼناظم  نةا  إلذ اتفعص ابؼغفح  من طعؼ المحيط 

 ابػفرجي

تقييم قدرة ابؼوارد ساتكففءات ةلى برقيق الأربفح  -3
 ةن طعيق إنغفج سارغيلاؿ ابؼزايف اتغناففةي 

برديد اتقدرات ابؼميزة، مفذا برةن ةمله أفضل من  -2
 ابؼناففةتُ

برديد ستعتيب موارد ابؼؤرة  من حيث نقفط اتقوة  -1
 ساتضعف نةا  تلمناففةتُ

 
 الإرتًاتيجي 

 
 اتغناففةي ابؼزايف 

 
 اتقدرات

 
 ابؼوارد

 
       برديد اتفجوات  -5

مف بتُ ابؼوارد اتضعسري  
سابؼوارد ابؼغفح ، 

الارغثمفر، اتغكفمل 
 سبرةتُ قفةدة ابؼوارد
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رغجفبفت سلا بىغزؿ سقت اتعد، أمف زمن اتعد عل معتُ لا يؤثع سلا يعفع ةدد الإت ابؼعناي  بفتنافمي ةدد ابؼؤرةف
 فيغناوع حةب اتقطفةفت.

 الناتجة عن توليف جديد للموارد: الميزة التنافسية-ب

يف ابعديد تلموارد فإف ابؼيزة اتغناففةي  نفبذ  ةن اتغوت 1935ةفـ  (Schumpeter)حةب اتافحث 
بغكفر بدفهومه اتوارع: الإداري ساتغكناوتوجي، سقد حددت مقفربغه بطة  أنواع من اتغوتيففت ساتذي يعتٍ الإ

 (1)ابعديدة تلموارد هي:

 مناغج جديد أس جودة جديدة ته؛صنافة   -

 فغح بـعج أي روؽ لد يهغم به ابؼناففةوف بعد؛ -

 مصدر جديد تلمواد الأستي  أس تلمناغجفت نصف ابؼصناع ؛بزس  -

 مثل خلق اتثق  بفتناةا  تصنافة  تعمل برت نظفـ ابؼناففة  ابغعة؛برقيق تناظيم جديد  -

كغشفؼ ةلمي اتصنافة  ساتتي بهب أف تعتكز ةلى إتقدلص طعيق  إنغفج جديدة بتَ مععسف  ةمليف ي  فعع  -
 جديد، سبيكناهف أف تغعلق بطعؽ بيع جديدة.

 :المدخل المقارن-3

سابغعكي  اتغناففةي ، سبعد برليل ابؼوارد ابؼغفح   اتغناففةيابؼغأتي  من ابؼوقع مصفدر ابؼيزة اتغناففةي  بعد برليل 
 سبرديد اتكففءات المحوري ، يصاح من اتضعسري إجعاء برليل مقفرن  يعغمد ةلى بؾموة  طعؽ هي:

 تاريخ المؤسسة: -أ 
اتيوـ قد برةنات، سيغعلق الأمع بفحص اتوضعي  ابؼفتي  تلمؤرة  بفتناظع إلذ مفضيهف، فإذا كفنت اتوضعي  

 رغجمفع نقفط اتقوة ساتعكس.بيكن الإرغناغفج أف ابؼؤرة  قد إرغطفةت إ

 نمطية القطاع:-ب
مفهوـ ابؼقفرن  ابؼعجعي  قفةدة أرفري  سيقصد بهف تشفبه الأطعاؼ اتففةل  داخل قطفع اتصنافة ، سبيثل 

 اتقطفع.رغخدامهف إلا ي  ظل بمطي  ن طعؼ خبرة اتقطفع اتتي لا بيكن إمطورة م
 
 
 

                                                           
(1) Gérard Koenig, Management stratégique, Dunod, Paris, 2004, p.p. 171- 174. 
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 ستراتيجيات المنافسة:إ-ج
ةلى برديد مناففةيهف ستضييق بؾفؿ اتةيفرفت ابؼغةفسي ، فإف كفف أحد يغطلب بقفح ابؼؤرة  اتعمل 

طع تنافيذ ذتك سارع  من ابؼناغجفت، فإنه بهب ةلى ابؼؤرة  فعل ذتك، سإف لد تةغيععض تشكيل  ابؼناففةتُ 
 اتقوؿ أنهف بسغلك نقفط ضعف.تةفةف فإنه بيكن سكفنت تشكيلهف أقل إ

 المقارنة المرجعية:-د
درار  أفضل طعؽ الإنغفج ستعتٍ مقفرن  ابؼؤرة  بفبؼناففس الأفضل بسوقعف ي  اتقطفع، سيغطلب ذتك مناهف 

 هو اتغحةتُ ساتغطويع. ساتغةويق ابؼةغعمل  من طعؼ ابؼناففةتُ، حيث أف ابؽدؼ الأرفري
 المصالح:نتظارات أصحاب إ-ه

ق ابغعج  اتتي بهب أف نغظفرات أصحفب ابؼصفلح بدق  سذتك بهدؼ برديد اتعنافصع سابؼنافطمععف  إسبهب 
 هغمفـ.تلقى أكبر إ

 تنوع وجهات النظر:-و
ل تيتَ اتغطورات سفق سجه  نظع ابؼديع سسجهفت نظع بؿللي هي  كل اتغحليلات اتةفبق ، لا بهب بذف

ستويفت تغحقيق ابؼيزة ب الأيتًتسجهفت نظع اتفعيقتُ فيمف يغعلق ب اتقطفع بغةفب ابؼةغثمعين، حيث بزغلف
 ( ابؼوالر:5اتغناففةي ، كمف يوضحه ذتك ابعدسؿ )
 (: ترتيب الأولويات حسب المسيرين ومحللي القطاع5الجدول )

 محلل القطاع لحساب المستثمرين المدير )المسير(
 بتكار أثناء الرد على التغيراتالإ -1
 للعميلأفضل إشباع  -6
 لامةصورة للع أفضل  -3
إحداث التوازن بين فوائد  -4

 المساىمين والعملاء

 بغكفر أثنافء اتعد ةلى اتغيتَاتالإ -1
                                                      ساتعملاءناتغوازف بتُ فوائد ابؼةغثمعي -2
 رغخداـ تلغكناوتوجيفأفضل إ -3
 أفضل جودة -4
 أفضل إشافع بغفجفت اتعميل -5

Source : Giorgio Pellicelli, Op. Cit, P. 204 

 مراحل بناء الميزة التنافسيةالفرع الثاني: 
 (1)ةداد سبنافء أي ميزة تناففةي  سهي كفلآتي:ثلاث  معاحل لإ (M. Porter)قتًح إ

 :تحليل بنية القطاع الذي تنتمي إليو المؤسسة- 1
اتغناففةي  ابػمة ، فمن خلاؿ درار  هذه اتقوى  تغحدد بناي  اتقطفع من خلاؿ اتضيط اتذي بسفرره اتقوى

زديفد ضيط هذه اتقوى فإنه د اتوضعي  اتغناففةي  تلمؤرة . سبإبيكن برديد جفذبي  اتةوؽ ي  ذتك اتقطفع سبردي

                                                           
 .143 -142ص.  .حةن ةلي اتزببي، معجع راق ذكعه، ص (1)
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سصعوب  رغثمفر قاوؿ ةلى الإسبفتغفلر صعوب  برقيق ةفئد م ،ةلى هذه اتوضعي يصاح من اتصعوب  المحففظ  
 مواصل  اتناشفط.

 ستراتيجية التنافسية:إقرار الإ -2
اتغناففةي  بوارط   ابؼيزةرتًاتيجي  تناففةي  بؿددة من أجل برقيق بهب ةلى ابؼؤرة  أف تقوـ بإخغيفر إ

اتيجي  ابؼنافرا  رتً بؼؤرة  اتنافجح  هي اتتي بزغفر الإرتًاتيجي  اتغميز ساابؼففضل  بتُ إرتًاتيجي  قيفدة اتغكلف  أس إ
 نيفتهف.مكفسفقف تقدراتهف سإ

 ستراتيجية التنافسية:تطبيق الإ- 3
بل أنهف معحل  مةغمعة تقوـ  ،بهب أف تناظع ابؼؤرة  إلذ هذه ابؼعحل  بأنهف معحل  تناغهي بعد مدة معينا      

 ابؼؤرة  بإةفدة تقةيم اتقطفع اتذي تناشط فيه سسضعهف اتغناففةي بصف  دسري  سمناغظم .
 الميزة التنافسيةالإستراتيجيات التنافسية كأساس لتحقيق  المبحث الثالث:

بؼدى معكزهف اتغناففةي أكثع قوة من ابؼناففةتُ، أس ةلى الأقل المحففظ  ةليه ي  اكل مؤرة  إلذ جعل   تطمع       
 .رتًاتيجيفت اتغناففس اتقصتَ ةن طعيق تطايق إحدى إ

 عليو المطلب الأول: مفهوم المركز التنافسي وأساليب الحفاظ
ابؼعكز اتغناففةي ةن قوة تواجد ابؼؤرة  ي  اتةوؽ مقفرن  بفبؼناففةتُ، سقد تةغعمل بصيع اتفعص ابؼغفح  يعبر       

 تلحففظ ةليه ستقويغه ي  ابؼةغقال تيعض اتاقفء اتدائم ي  اتةوؽ.
 : مفهوم المركز التنافسي وكيفية تقييموولالفرع الأ

رغطفةت لمف كفنت هذه اتقدرة كاتَة كلمف إتلمؤرة  من قدرتهف اتغناففةي ، سكأبني  ابؼعكز اتغناففةي تنااع      
 ابغففظ ةلى معكزهف اتغناففةي.

"ذتك ابؼوقع اتذي برغله من اتةوؽ مقفرن  بدواقع ابؼناففةتُ ستطمح  :ععؼ ابؼعكز اتغناففةي تلمؤرة  ةلى أنهيس     
 .(1)هذه الأختَة إلذ توريع موقعهف ةلى حةفب هؤلاء بؼف يعكةه من قوة أمفـ ابؼناففةتُ"

 تقييم المركز التنافسي للمؤسسة: -
اتيعض من إجعاء تقييم ابؼعكز اتغناففةي ي  مقفرن  ابؼؤرة  بأهم مناففةيهف ي  ةدة بؾفلات تةمح بإبعاز سزنهف  يغمثل

خغلاؼ، أروء[ مع بموذج ابؼقفرن  ]أحةن، لا يوجد إ رغخداـمف يغم تقييم ابؼعكز اتغناففةي بإ إذ بفتاف ،ي  اتةوؽ
 تلوزف اتناةبي تكل ةفمل من ةوامل بقفح ابؼؤرة  بكصل ي ابؼناففةتُ. يقتًح هذا اتناموذج ةدة معفيتَ تقييمي  

                                                           
 .9طفتب معلص، معجع راق ذكعه، ص.  (1)
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سمن الأفضل ضمن هذا اتناموذج أف يكوف  ،هذا الأختَ ةلى ةلام  نهفئي  معجح  تقيس ابؼعكز اتغناففةي تلمؤرة 
 .(1)(0( أس )-حفؿ ذتك بيكن الإشفرة بػ: )+(، )رغةطفء ةلام  تكل معيفر، ستكن إذا إاتغقييم ةن طعيق إ

 أدوات الحفاظ على المركز التنافسي اني:الفرع الث
ي  يد ابؼؤرة  بذعلهف برففظ ةلى معكزهف اتغناففةي، هذه الأرفتيب ي  حد ذاتهف تعد  توجد أرفتيب ةديدة       

رغمعار ستناقةم   بسكناهف من اتاقفء، اتنامو ثم الإي برقيق أكبر حص  روقيهسريل  لا بفي  لأف اتيفي  ي  ذتك 
 (2)إلذ:

 الأساليب الكلاسيكية: -1
تغعلق هذه الأرفتيب أرفرف بغقييد دخوؿ مناففةتُ جدد إلذ اتةوؽ ةن طعيق اتعفع من ةوائق اتدخوؿ، 

ةنادمف تدرؾ أف ميزتهف اتغناففةي  مععض  تلزساؿ، حيث تلجأ إلذ سضع ةوائق تةغخدـ ابؼؤرة  هذا الأرلوب 
صفرم  ةلى ابؼناففةتُ المحغملتُ، إذ كلمف قل ةددهم كلمف كفنت تلمؤرة  رلط  أكبر ةلى ابؼةغهلكتُ، حيث 

دـ مناهم ستضمن ةيلغزـ هؤلاء بطلب مف هو مغفح من مناغجفت نغيج  قل  اتادائل ابؼععسض ، فغحغفظ بحصغهف 
 بروبؽم إلذ ابؼناففةتُ ابعدد.

 الأساليب الحديثة: -6
 كز اتغناففةي ي  اتعنافصع اتغفتي :تغمثل الأرفتيب ابغديث  تلحففظ ةلى ابؼع 

تكي تكوف تلمؤرة  قدرة تناففةي ، لابد من بسيز مناغجفتهف ةن مناغجفت ابؼناففةتُ  تقديم أفضل المنتجات:-أ
 ناغج بغكفتيف أقل من هؤلاء.تأس 
رة ، ستقوـ ةلى ابؼادأ نشيفلات ابؼؤ اتزبوف ي  قلب إ رتًاتيجي تضع هذه الإ أفضل الحلول للزبائن:تقديم -ب

رتافطفت قوي  ع مناففةيك"، كمف تهدؼ إلذ تكوين إمجعل زبفئناك بواونك أكثع فأكثع سبذناب ابؼععك  اتقفئل: "إ
من نطافع حةن ةلى ابؼؤرة  مففده إشعفر اتزبوف بأف أيف ةليهم سبرقيق سلائهم بغكوين إمع هؤلاء تلحففظ 

 :رتًاتيجيفت فعةي مف بزدمه به هي ستقوـ ةلى ثلاث إ رغخدمه بنافسابؼؤرةفت ابؼغواجدة ي  اتةوؽ 
ابؼؤرة  ةلى هذا الأرلوب كأفضل أرلوب تكةب حصص روقي  تعغمد  تنمية العلاقات مع الزبون:*   

وف من خلاؿ توقع حفجفته رتًاتيجي  ةلى تعزيز اتعلاق  مع اتزبف. ستقوـ هذه الإفظ ةليهف ستناميغهإضففي  سابغف
 قتًاح ةليه ةعسضف أكثع خصوصي  ي  إطفر اتغةويق اتعلائقي من أجل كةب ثقغه ةلى ابؼدى اتطويل.ابػفص  سإ

                                                           
(1) Landrevie Lovy Lindon, Théorie et pratique de Marketing, Dalloz, 7

éme
 édition, Paris, 

2003, p. 141. 
 .11 -10معلص طفتب، معجع راق ذكعه، ص ص.  -راجع: ( 2)

- D’aveni Richard, OP., CIT., p. 124. 

- Jacques Bojin et Jean- Marc Schoettl, Les outils de la stratégie, Les éditions 

d’organisation, Paris, 2005, p. 123.  
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اتزبفئن من خلاؿ هغمفـ بدطفتب هذه الإرتًاتيجي  ةلى الإ تعتكزمن المنتجات: عرضالتوسيع الأفقي لل*   
 رتافط معهم.إلذ مناغجفت ابؼناففةتُ تغقوي  الإ تلععض اتةفبق، لا بذعلهم بحفج تكميلي   تقدلص مناغجفت

هف رتًاتيجي  بغأدي  بعض اتوظفئف اتتي كفف اتزبوف يؤديتقوـ ابؼؤرة  ضمن هذه الإ التكامل مع الزبائن:*  
من ابؼةغحيل بزلي اتزبوف ةناهف بفف يكةاهف قوة أمفـ  رتافط معه حيث يصاحبنافةه، بفف يؤدي إلذ تعميق الإ

 .مناففةيهف
هو ابؼفهوـ الأكثع أبني  تكناه الأصعب تطايقف، حيث يدفع ابؼؤرة  إلذ إنشفء  :على المنافسين الإغلاق-ج

 نظفـ ةمل خفص سفقف تثلاث مغيتَات هي:
ساتغأثتَ ةلى ابؼوزةتُ سابؼوردين، تغحقيق ذتك بإقفم  ةوائق ةلى ابؼناففةتُ  تقييد ومنع الدخول إلى السوق:*   

لابد أف تغوفع ةلام  ابؼؤرة  ةلى درج  من اتشهعة سأف برغل ابؼؤرة  موقعف معغبرا من اتةوؽ سذتك بفتغمكن 
 من تقدلص مناغجفت ملائم  بغفجفت ابؼةغهلكتُ تيعض ابغففظ ةليهم.

د أبنيغهف تدى اتزبفئن ستوريع دائعة اتغافدؿ معهم، بإنغفج مناغجفت تزدا توسيع محور التبادل مع الزبائن:*   
 سبؿفست  ابغففظ ةليهم بغوفتَ مناغجفتهف سبأدلس اتشعسط.

بر ابغصص اتةوقي  سأكثع رتًاتيجي  اتغمعكز سبفتغفلر برقيق أكتضمن هذه الإ إنشاء نمط عمل خاص:*    
 ةن طعيق طعيق  ةمل خفص .ابؽدؼ مناهف هو جذب ابؼةغهلكتُ رتففةف ساتاقفء الأطوؿ. ابؽوامش إ

 ات الخاصة ببناء المركز التنافسيستراتيجيالمطلب الثاني: الإ
سيكوف ذتك من خلاؿ تطايق إحدى تةعى ابؼؤرة  ةلى تعزيز معكزهف اتغناففةي سالمحففظ  ةليه، 

 (1)رتًاتيجيفت اتغفتي :الإ

 :(La stratégie de leader) ستراتيجية القائدإ-1
ععؼ بأنهف اتقفئدة سهي اتتي برغل ابغص  الأكبر ي  اتةوؽ، فهي تي  معظم قطفةفت اتناشفط توجد مؤرة  

الأرعفر، سطعح مناغوجفت جديدة،  مواجه  تقلافتابؼةيطعة سابؼهيمنا ، سهي تغفوؽ ةلى مناففةيهف من حيث 
واذ ةلى حصصهم رغحكل خطعا ةلى مناففةيهف من خلاؿ الإمغلاؾ أكبر شاكفت اتغوزيع ...، بفف يغشسإ

 رتًاتيجيفتهم.خذه ابؼناففةوف معجعف تةيفرفتهم سإابؼناففس اتقفئد، يغنغقفؿ اتزبفئن إلذ اتةوقي ، ستغففدي إ
من تنامي  اتطلب سذتك  سهدؼ ابؼؤرة  اتقفئدة هو اتاقفء ي  ابؼعكز الأسؿ سالأقوى لأطوؿ فتًة بفكنا 

 فةي، توريع ابغص  اتةوقي .حغواء ابؽجوـ اتغنافففظ ةلى ابؼعكز بإابغالأسلذ، 

                                                           
 .دار ةلاء اتدين، اتطاع  الأسلذ، روريف، ص ابعزء اتثفتث،، تعبص  مفزف نففع،، أساليب التسويق الرئيسيةفليب كوتلع، اتغةويق -راجع:  (1)

 .280 -269ص.
- Philip Kotler et autres, Marketing Management, Pearson éducation, 12

émé
 édition, Paris, 

2006, p.p. 401- 418. 



 .............. دور الإبتكار التسويقي في تحقيق الميزة التنافسية..الفصل الثاني ........................
 

 

208 

ي  اتدففع ةن ابؼعكز اتغناففةي ابؼمثل بفبغص  اتةوقي  سذتك ةن رتًاتيجي  يغجلى اتدافع الأرفري بؽذه الإ
 طعيق:

هفف اتعملاء، سبفتغفلر تقوي  ذتلمؤرةفت ي  أتعغمد ةلى اتغمعكز اتذهتٍ  ستراتيجية دفاع الموقع:إ -أ 
 اتزبفئن.معاكز ابؼناغجفت اتعلامفت تدى 

تعغمد ةلى تيطي  نقفط ضعفهف سبؿفست  تقويغهف برةاف  الدفاع الجناحي )الدفاع عن الجهة الأساسية(:-ب   
 لأي هجوـ ةليهف.

بؼناففةتُ قال قيفمهم تعغمد ةلى فكعة ابؽجوـ ةلى ا توجيو الضربات )الدفاع الوقائي(: الدفاع مع-ج   
   ختَ من اتعلاج".يقفو بفبؽجوـ "ات

هجوـ مضفد ستكن بشكل ي  حفت  قيفـ ابؼناففةتُ بدهفبص  اتقفئد فإنه يقوـ بشن  الدفاع مع ىجوم مضاد:-د 
 أةناف سأقوى.

سيقوـ  ،ياةط اتقفئد هيمناغه ةلى أجزاء أخعى من اتةوؽ تيةغخدمهف لاحقف تلدففع الدفاع المستقل:-ه
 بفبؽجوـ من خلاؿ توريع اتةوؽ ستناويع ابؼناغجفت.

ي  ستعكيز جهودهف ةلى ابؼواقع اتغخلي ةن اتقطفةفت الأقل أبن ستراتيجي(:)التراجع الإ الدفاع المركز-و
 رتًاتيجي  ساتقوي .الإ

 :(La stratégie de challenger) ستراتيجية المتحديإ-6

بؼؤرة  اتقفئدة اتتي تطمح دسمف خفص  بفبؼؤرةفت ذات ابؼعتا  اتثفني / اتثفتث / اتعابع  بعد ارتًاتيجي  هي إ
رغحواذ ةلى ابؼعكز مافشعة من أجل الإنغزاع ابؼعتا  الأسلذ، تذا تقوـ بغحدي اتقفئد ستشن ةليه هجمفت لإ

 اتغناففةي الأسؿ سأف تصاح هي اتقفئد.

رتًاتيجيفت ةلى ابؼعكز اتغناففةي هو بؿفست  برةيناه بكو الأفضل سذتك بغوريع الأثع اتعئيةي تغطايق هذه الإ
 ناففس اتقفئد من خلاؿ ابؽجوـ ةليه ي  مواقع ضعفه بغطايق.حصغهف اتةوقي  ةلى حةفب ابؼ

كغقليد مناغجفت اتقفئد ساتتًسيج بؽف، سبزفيض الأرعفر ستقوـ بدهفبص  نقفط  الهجوم الجبهي )الأمامي(: -أ 
 اتقوة تلقفئد ستيةت اتضعيف .

بأنه ريهجم من ةلى موقع ضعف اتقفئد، يغظفهع بهمع ابؼغحدي قوته سيهجم  الأجنحة )الجانبي(: ىجوم-ب
الأمفـ، ستكناه يهجم من ابعفنب، أي ةلى قطفع معتُ، أين يهمل اتقفئد بعض ابغفجفت، فيقوـ ابؼغحدي بغلايغهف 

 تلمةغهلكتُ.
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شن هجوـ كاتَ ةلى ةدة جاهفت ي  نفس اتوقت بفف يلزـ اتقفئد بضفي   لتفاف )المطوق(:الهجوم بقصد الإ-ج
 مواقعه فغغحكم إرادته.

سذتك بفبؽجوـ  مع ابؼناففةتُ، تغجناب ابؼواجه  مع اتقفئد،وـ بتَ مافشعة جرتًاتيجي  هإ :تفافيةلإالمناورات ا-د
 .د فيهف )بزدمهف مؤرةفت أخعى(ةلى أرواؽ لا يغواج

حيث تقوـ ابؼؤرة  ابؼغحدي  ةلى إضعفؼ ابػصم  ،تتًكز ةلى حعب اتعصفبفت الحرب الفدائية )المباغتة(:-ه
 بدجموة  من ابؽجمفت اتصيتَة، ستهدؼ إلذ هز كيفنه رواء بحعب الأرعفر، تناشيط ابؼايعفت.

 :(La stratégie de suiveur) التابعستراتيجية إ-3
تافةهف تيعض ناففة  ابؼؤرةفت اتكاتَة، فغقوـ بإرتًاتيجي  خفص  بفبؼؤرةفت اتصيتَة اتتي لا تةغطيع مإ

 تقوي  معكزهف اتغناففةي سبرقيق معدسي  أةلى.
 تافع مف يقوـ به اتقفئد ي  اتةوؽ إمف ةن طعيق:تغفبع  بغحةتُ معكزهف اتغناففةي بإاسبرفسؿ ابؼؤرة  

 ؛د، تعديل مناغجفت اتقفئد سبرعيعهفتقليد مناغجفت اتقفئ –
يغعلق  تافع اتقفئد ساتناقل ةناه خفص  فيمفإمن خلاؿ بؿفست  زيفدة حصغهف سبفتغفلر تقوي  ابؼعكز اتغناففةي  –

 فر.بغكبغكناوتوجيف، اتغجديد، الإ
 ( ابؼوالر: 22سبيكن توضيح ذتك من خلاؿ اتشكل )

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

تًاتيجيفت، إذ بهب ةليهف اتةعي ر ررم خطط سسضع إاتغفبع  لا برغفج إلذسلا يعتٍ ذتك أف ابؼؤرةفت 
إلذ ابغصوؿ ةلى ةملاء يفضلوف مناغجفتهف ةن تلك اتتي يقدمهف اتقفئد، ساتعمل ةلى ابغففظ ةليهم رغمعار بإ

 

 (: الابتكار بين الرائد والتابع22الشكل )

 الإبغكفر اتغناففةي

 اتغفبع قفئد ياغكعات
 يفدة بفتغكلف (ع اتناقل )ات

 بفتغكلف (يفدة اتناقل )ات

Sourse : Bouvier- Parton Paul, Entreprise et innovation : Vers L’inter- 

organisation innovante responsable ?, serie économie et innovation, 

collection L’esprit économique, Paris, L’harmattan, 2011, p. 174. 
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قيفـ هذه  سهذا يعتٍ ضعسرةسكةب سلائهم، بفلإضفف  إلذ اتةعي إلذ اتفوز بحص  روقي  مقاوت  من اتعملاء ابعدد. 
كغةفب ةملاء جدد قدر اتذي يةمح بإبغحقيق اتغوازف ابؼنافرب بتُ تغاع سمعاقا  اتقفئد ةن قعب بفت ؤرةفت ابؼ

 ابؼؤرةفت اتصيناي .ذتك  ةلى من سرائه، سبذناب اتوقوع ي  صداـ سمواجه  مافشعة معه، سأبعز مثفؿ

تذي تقوـ بخدمغه رواء من خلاؿ ا ستةغطيع ابؼؤرةفت اتغفبع  ابغصوؿ ةلى ميزة تناففةي  ي  اتةوؽ
 خغلاؼ ةن ابؼناففةتُ، سي  أخذ موقع ابؼغميز، أس تقدلص خدمفت هفم ، سبنافء ةلاقفت إرغخداـ ةنافصع اتغميز سالإ

 (2)ةغمفد ساحدة أس أكثع من الارتًاتيجيفت اتغفتي :إتلمؤرةفت اتغفبع  سبيكن  (1)قوي  مع اتعملاء.

 رغثمفر بكثفف  ي  اتغوزيع ساتعلاقفت اتعفم ؛ةلى الإتةويقي  جد قوي  سفعفت : ستعتاط بفتقدرة  فتإمكفني -
 ؛ن  مع اتقفئدبرةتُ جودة ابؼناغج أكثع مقفر  -
 بزفيض اتغكفتيف الأرعفر من خلاؿ اتغحكم أكثع ي  تكفتيف. -

 :(La stratégie de specialiste) ستراتيجية المتخصصإ-4
من خلاؿ تعكيز كل اتناشفطفت سابعهود فيه بعيدا ةن  هصيتَ من اتةوؽ ساتغخصص فياتتًكيز ةلى قطفع 

 الأمفكن اتتي يغواجد ابؼناففةوف فيهف.
هف ي  مواجه  ابؼناففة ،  سةدـ تاديدرتًاتيجي  إلذ تعكيز ابعهود ةلى اتقطفع ابؼخدسـ يؤدي تطايق هذه الإ

سلائهم تغحقيق معدسدي  أكبر نغيج   غفئن ةن طعيق بلو رتًاتيجي  لائق  بفبغففظ ةلى ابغص  من اتزبكمف تعد إ
نغقفؿ اتزبفئن ةدـ إففتتًكيز ةلى قطفع صيتَ سخدمغه بكففءة يضمن  ،اتقيم  ابؼقدم  بؽم ساتتي يقفبلهف رعع أةلى

 إلذ ابؼناففةتُ.
اتذي بزصصت كغشفؼ ي  المجفؿ اتقدرة اتكاتَة ةلى الإبداع سالإ  رتًاتيجي  بسناح ابؼؤرة كمف أف هذه الإ

 فيه.
 ستراتيجيات العامة للتنافسالمطلب الثالث: الإ

ضوئهف اتغناففةي  الأرفس أس اتفلةف  اتتي تةغمد ابؼؤرة  مناهف أهدافهف سبرقق ي  رتًاتيجيفت تعغبر الإ
رتًاتيجي  اتتي تكوف ةليهف أف بردد الإرتًاتيجي  شفمل  سموحدة، فكل مؤرة  الأداء الأفضل، ستيس هنافؾ إ

ردهف. سةلى اتعموـ ةغافر موقعهف ي  اتةوؽ، أهدافهف، إمكفنيفتهف سموابؽف هي الأفضل. مع الأخذ بعتُ الإبفتناةا  
"ةافرة ةن إطفر بودد أهداؼ ابؼؤرة ، ي  بؾفؿ برديد الأرعفر  :رتًاتيجي  اتغناففةي  بأنهفبيكن تععيف الإ

بحيث تغمكن الإدارة من بنافء معكزهف اتغناففةي سمواجه   أس ابؼناغوجفت،ساتغكفتيف ساتغميز بفبؼوجودات أس ابػدمفت 
 .(3)قوى ابؼناففة "

                                                           
(1) Bouvoir- Porton Paul, OP., CIT., p. 171. 

(2) Philip Kotler et autres, OP., CIT., p. 416. 
 .182، ص. 2000، دار سائل تلناشع، اتطاع  الأسلذ، ةمفف، ستراتيجيةالإالإدارة فلاح حةن ابغةيتٍ،  (3)
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"بؾموة  مغكفمل  من اتغصعففت تؤدي إلذ برقيق ميزة تناففةي  مغواصل  سمةغمعة  :كمف تععؼ ةلى أنهف
 .(1)ةلى ابؼناففةتُ"

رتًاتيجي  اتتي تغخذهف ي  تغميز بهف ابؼؤرة  سالإإف هنافؾ ةلاق  سطيدة بتُ طايع  ابؼيزة اتغناففةي  اتتي 
بصيفب  مصفوف  مكون  من بعدين بنف: المجفؿ اتغناففةي  (M. Porter)ابغصوؿ ةلى قطفةفت روقي ، ستقد قفـ 

رتًاتيجيفت الأرفري  ط ةعفت بفلإرتًاتيجيفت ةفم  تلناشفف ثلاث إممن خلابؽسابؼيزة اتغناففةي ، تالورت 
 ( ابؼوالر:23)اتقفةدي ( كمف يوضح اتشكل )

 

 
 
 

 
 
 

 
Source :C.Marmuse, Politique Générale, Langage intelligence, Modéles 

et  choix  strategique, economica, 2
éme

 édition,Paris, 1996, P.67. 

 رتًاتيجي  خفض اتغكلف حظ أنه ةنادمف تغوفع تدى ابؼؤرة  إيلا( 23بفتعجوع إلذ اتشكل )   
ف: اتعيفدة ي  مرتًاتيجي  اتغمفيز ي  روؽ مةغهدؼ كاتَ من حيث اتناطفؽ اتغناففةي، فإنه باةفط  تطلق ةليهسإ

ف مصيتَ ي  اتةوؽ، فإنه بيكن أف تطلق ةليهرتًاتيجيغتُ ةلى قطفع ساتغمفيز، سةنادمف تعكز هفتتُ الإ اتغكلف 
 اتتًكيز ةلى اتغكلف  ساتتًكيز ةلى اتغمفيز.

 ستراتيجيات العامة للتنافسالإالفرع الأول:
 سهي تغمثل فيمف يلي:

"قدرة ابؼؤرة  ةلى طعح رلع   :رتًاتيجي  بأنهفستععؼ هذه الإ ستراتيجية السيطرة على أساس التكاليف:إ -1
أس خدم  ي  اتةوؽ بغكلف  أقل من تكفتيف ابؼناففةتُ الآخعين، ةلى أف لا يكوف ذتك ةلى حةفب جودة 

 .(2)ابؼناغوج، سمةغوى ابؼنافع  اتتي ياحث ةناهف اتزبوف أس ابؼةغهلك"
                                                           

 .79نايل معري خليل، معجع راق ذكعه، ص.  (1)
 .122، ص. 2000، دار زهعاف، ةمفف، بحوث التسويقردينا  ةثمفف يورف،  (2)

 (: الاستراتيجيات العامة للتنافس23الشكل )

     السيطرة بالتكاليف  1                          اتغميز ػػ  2
 

 ػػ أ تعكيز ابؼؤرة  ةلى  3             تعكيز ابؼؤرة  -ب-3
 اتغكفتيف ابؼناخفض                               ةلى اتغميز 

 بسيز ابؼناغج تكلف  أقل

 المجفؿ اتغناففةي 

 إرغهداؼ ضيق

ففةي ػػػػػػػػػزة اتغناػػػػػػػػػػػػابؼي  

سارع  إرغهداؼ  
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بأف بزفض كل مف بيكن  رتًاتيجي  كإرتًاتيجي  أرفري ؤرة  اتتي تةعى إلذ تطايق هذه الإسةليه برفسؿ ابؼ
بزفيضه من أسجه اتغكلف  حتى تغمكن ي  اتناهفي  من بيع مناغوجفتهف سخدمفتهف بةعع أقل من ابؼناففةتُ اتذي 

  (1)يقدموف نفس ابػدم  أس اتةلع  سبنافس ابعودة.
 (2)من بتُ الأرفتيب اتتي تلجأ إتيهف من أجل بزفيض اتغكفتيف بقد:: تحقيق التكلفة المنخفضةأساليب -أ
ابؼناغج  ةلى مدار حيفة ابؼناغوج، بدقدار يغمثل ي : "ةملي  اتغخفيض ابؼناغظم تغكلف  اتوحدة  ساتذي أثر التجربة:*

 معتُ ي  كل معة يغضفةف فيهف معدؿ تعاكم ابؼناغجفت". إف أرلوب أثع اتغجعب  يعتاط بعوامل أرفري  أبنهف:

ةن طعيق سيقصد بهف ةملي  خفض تكلف  الإنغفج اتوحدسي  قتصادية(:إقتصاديات الحجم )الوفورات الإ-
نطفؽ سارع، رغعفن  بذتك ي  بزفيض اتغكفتيف اتثفبغ  بغوزيعهف ةلى بحجم كاتَ، سةلى نطفؽ سارع، سالإ الإنغفج

بذتك ي  بزفيض اتغكفتيف اتثفبغ  بغوزيعهف ةلى حجم كاتَ من اتوحدات ابؼناغج ، سيعتاط هذا اتعفمل رغعفن  سالإ
 .غفجي  اتعمفؿ، ساتكمي  ابؼناغج إنب

سهي ةافرة ةن سفعات ي  اتغكلف  نفبذ  ةن اتغعليم خلاؿ اتغطايق اتعملي، أس بدعتٌ آخع هي: زيفدة  أثر التعلم:-
اتوقت، نغيج  تكعار أدائه بؼهم  معينا  سهذا مف ريةفهم ي  زيفدة حجم الإنغفج، سي  إنغفجي  اتعفمل ةلى مدار 

 اتوحدسي  ته.اتغكفتيف بزفيض 

ي  بنافء سشعاء اتغكناوتوجيف أحد أهم سرفئل بزفيض اتغكلف ، ففتغكناوتوجيف  رغثمفرالإ يعغبر :تكنولوجيا الإنتاج*
تةفةد ةلى برةتُ كففءة اتعملي  الإنغفجي  سبفتغفلر تقليل اتغكلف ، كمف تةفةد ةلى تقليل زمن إنغفج سحدة ابؼناغج 

 سمن ثم تقليل تكلف  اتيد اتعفمل .
 :بأنه نظفـساتذي يععؼ : (Activity Based System) (ABS)التكلفة على أساس النشاط  نظام*

بغكفتيف ابؼفلر، ساتغشييلي ساتذي يغعقب أنشط  ابؼؤرة  ابؼهم  سصلغهف  "بعمع ابؼعلومفت ابػفص  بفلأداء
 :(4) ةغمفد هذا اتناظفـ ي ستغمثل مزايف إ (3)الإنغفج".
تةفةد ي  برةتُ سظيف   اتغةيتَ، حيث أف ةملي  برليل الأنشط  اتتي يعغمد ةليهفبرةتُ أداء سظفئف  -

 اتغخطيط، اتغناظيم، اتغوجيه اتعقفب ؛
تلقيفـ سابعهد اتلازمتُ  نشط  اتتي تةفهم ي  تقليص اتوقتبزفيض اتغكفتيف: نغيج  تعملي  برليل الأ -

 اتضعسري  مناهف؛بهذه الأنشط  سإتيفء بتَ 

                                                           
 .175ض، معجع راق ذكعه، ص. بؿمد أبضد ةو  (1)
 .16-15، ص ص. مرجع سبق ذكرهبلقفرم رابح، سةيل ميلود،  (2)
الأسؿ حوؿ "تناففةي  ابؼؤرةفت  ، ابؼلغقى اتدسلرط في تحسين تنافسية المؤسسةدور محاسبة الكلفة على أساس النشابقوى ةاد اتصمد،  (3)

 .61ص. ، 2002أكغوبع 30س 29 "،كلي  اتعلوـ الاقغصفدي  سةلوـ اتغةيتَ،جفمع  بةكعة،قغصفدي  سبرولات المحيطالإ
 .67 -65نفس ابؼعجع اتةفبق، ص ص.  (4)
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كغةفب رضف أكبر ةدد بفكن من اتزبفئن سابؼةغهلكتُ سابغصوؿ ةلى أكبر ابؼناغجفت، سإبرةتُ جودة  -
 حص  من اتةوؽ.

 ابؼةفبن  ي  ةملي  إبزفذ اتقعارات سذتك بفلإةغمفدةلى ابؼعلومفت ابؼغعلق  بغكلف  ابؼناغوج.  -
ؤرة  ةلى بزفيض رتًاتيجي  اتةيطعة ةلى أرفس اتغكفتيف تعتاط بددى قدرة ابؼبفف راق ذكعه نةغناغج أف إ
مغلاؾ تقنايفت سمهفرات تكناوتوجي  ةفتي ، ى مةغوى ابعودة، سهذا مف يةغدةي إتكفتيف الإنغفج دسف أف يؤثع ةل
 رتًاتيجيفت.قيود اتتي تعافق هذا اتناوع من الإسقدرة ةلى مواجه  اتصعوبفت سات

 ستراتيجية التكلفة المنخفضة:مزايا إ-ب
 (1)جذاب  تلمؤرةفت ابؼناغج  بأقل تكلف  سهي:رتًاتيجي  ةدة مزايف هذه الإ برقق

  ففبؼؤرة  ابؼناغج  بغكلف  أقل تكوف ي  موقع أفضل من حيث ابؼناففة  ةلى أرفس بالمنافسين: فيما يتعلق
 اتةعع.

 :أف تكوف ي  مأمن من  -ي  بعض ابغفلات–ففبؼؤرة  ابؼناغج  بغكلف  أقل بيكناهف فيما يتعلق بالموردين
قيق هفمش ربح ةغافرات اتكففءة تةمح بؽف بغحديد اتةعع سبرسخفص  ي  حفت  مف إذا كفنت إ، ابؼوردين الأقويفء

 رتففع أرعفر ابؼدخلات ابؽفم  سابغعج .معتُ بؼواجه  ضيوط إ
 :ففبؼؤرة  ابؼناغج  بغكلف  أقل روؼ تغمغع بحصفن  ضد اتعملاء الأقويفء، حيث لا فيما يتعلق بالمشترين

 الأرعفر. بيكناهم ابؼةفسم  ةلى بزفيض
 :برغل موقعف تناففةيف بفغفزا بيكناهف من بزفيض اتةعع ابؼؤرة   فيما يتعلق بدخول المنافسين المحتملين

 بؼواجه  أي هجوـ من ابؼناففس ابعديد.
 :د اتةلع اتاديل  ضرغخداـ اتةعع كةلاح هذه الإرتًاتيجي  بسكن ابؼؤرة  من إفيما يتعلق بالسلع البديلة

 جذاب .ساتتي تغمغع بأرعفر 
 (2)رتًاتيجي  اتغكلف  ابؼناخفض  ي  حفت  توافع ةدد من اتشعسط سهي:ابؼوجودة من إتغحقق اتناغفئج كذتك 

 سجود طلب معف تلةعع؛ -
 بمطي  ابؼناغوج؛ -
 ابؼناغوج؛ةدـ سجود طعؽ مغعددة تغمييز  -
 رغخداـ اتةلع ؛ساحدة تدى اتعملاء لإسجود طعيق   -
 لإجعاء اتغاديل.ةدـ سجود إمكفنيفت مفتي  تدى اتعملاء  -

                                                           
 .145نايل معري خليل، معجع راق ذكعه، ص. ( 1)
اتشعك  اتععبي  تلناشع ستراتيجي، نفيذ والرقابة، إدارة التغيير الإستراتيجية التستراتيجية، البدائل الإالإدارة الإبغهفج مصطفى ةاد اتعبضفف، إ (2)

 .79 .، ص. ص1995ساتغوزيع، مصع، 
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 :ستراتيجية التميزإ-6
قدرة ابؼؤرة  ةلى إنغفج رلع سخدمفت ذات قيم  أكبر من رلع " :رتًاتيجي  اتغميز بأنهفتععؼ إ

سخدمفت ابؼناففةتُ الآخعين، سبرقيق اتغميز بخصفئص سمواصففت معينا  تلمناغوج مثل ابعودة، اتغصميم، شاك  
تقديعهف من طعؼ اتزبفئن سابؼةغهلكتُ سيةفةد هذا اتغميز ةلى جذب ةدد اتايع، صورة اتعلام  ... إلخ، يغم 

 (1)بفكن من اتزبفئن سابؼةغهلكتُ، سكةب ثقغهم سسففئهم.
رتًاتيجي  اتغميز تةعى إلذ تفعد ابؼؤرة  ي  بعض ابعوانب ابؼغعلق  بفبؼناغوج ابؼقدـ تلزبفئن سابؼةغهلكتُ فإ

مغميز، بظع  جيدة، ةلام  رائدة كمف أف بقفحهف يغوقف ةلى بؾموة  مثل ابعودة، اتناوةي ، ضمفف خفص، تصميم 
 (2)من اتعوامل تصناف كمف يلي:

 مناهف: عنذكعوامل داخلية: *
 رغيلاؿ ابعيد تقدراتهف سمهفراتهف؛شعي ، ستشجيعهف ةلى الإبداع، سالإرغخداـ الأمثل تلموارد ساتكففءات اتاالإ -
 رغخدامفته؛ابؼناغج، ستناويع إطويع تغحةتُ جوة دةم جهود اتاحث ساتغ -
 ساتغكناوتوجي  ساتاشعي  اتكفؤة؛خغيفر ابؼواد الأستي  إ -
 ساتزبفئن من خلاؿ نظفـ ابؼعلومفت اتغةويقي .مةفيعة تيتَ أذساؽ سربافت ابؼةغهلكتُ  -
 نذكع مناهف:عوامل خارجية: *
 ابؼؤرةفت ابؼناففة ؛مدى إدراؾ اتزبفئن سابؼةغهلكتُ تقيم  مناغجفت ابؼؤرة  بفتناةا  بؼناغجفت  -
 رغخدامفت ابؼناغوج، ستوافقهف مع ربافت ابؼةغهلكتُ؛مدى تناوع إ -
 رتًاتيجي .ابؼناغهج  تنافس الإمدى قل  ابؼؤرةفت ابؼناففة   -

بيكن تلمناففةتُ كفنت ابؼؤرة  تغمغع بدهفرات لا   ي  حفت  مف إذارتًاتيجي  اتغميز ستغزايد درجفت بقفح إ
 (3)بؾفلات اتغميز اتتي برقق تناففةي  أفضل ستفتًة زمناي  أطوؿ.تقليدهف بةهوت ، سمن أهم 

 ةلى أرفس اتغفوؽ اتفتٍ؛ اتغميز -
 اتغميز ةلى أرفس ابعودة؛ -
 اتغميز ةلى أرفس تقدلص خدمفت مةفةدة أكبر تلزبوف. -

 (4)رتًاتيجي  اتغميز إلذ شكلتُ أرفريتُ بنف:إ داني ميلر"كمف قةم "

                                                           
 . 176بؿمد أبضد ةوض، معجع راق ذكعه، ص.  (1)
 .119 -118ص.  .نايل معري خليل، معجع راق ذكعه، ص -راجع:  (2)

- Etienne Colignon et Michel Wisslr, Qualité et compétitivéte des Entreprises, Edition 

Economic, 2
eme

 édition, Paris, 1983, p.p. 161- 166. 
 .119نايل معري خليل، معجع رفبق، ص.  (3)
 .86بغهفج مصطفى ةاد اتعبضفف، معجع رفبق، ص. إ (4)
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 دائمف فعليهف تطور بإرغمعارحتى تةغطيع ابؼؤرة  أف تظل تلأمفـ  والتطوير:التميز من خلال التجديد *      
حداث إستذتك بهب أف تكوف معن  سقد يةغلزـ ذتك  ،مداخل جديدة. ستيطي  جديدة سنظمف جديدة ... إلخ

 معدؿ دسراف إبهفبي تلعمفت  بهدؼ توفتَ قوة اتعمل اتقفدرة ةلى برقيق أحدث الأفكفر ستقدبيهف تلمؤرة .
تفحت اتفعص  أمفـ ابؼؤرة  ي  تةعتَ إ ي  كفف  المجفلات الذتةهم ابعهود اتغةويقي   :تميز التسويق*      

بغكفر ساتغجديد فوقهف. تذتك بهب أف برففظ ةلى الإرغنافدا إلذ بسييزهف ستأةلى من ابؼناففةتُ إمناغجفتهف بشكل 
 ابؼؤرة .سمشجع  ته، ساتاحث ةن هذه ابؼواهب ابؼادة  حتى خفرج 

 (1)رتًاتيجي  اتغميز اتعديد ابؼزايف مناهف:سبرقق إ

 نغمفئه تلمؤرة ؛خلق ستعميق سلاء اتعميل تلمناغج سإ -
 ؛ابؼناففةتُ تلغفكتَ ي  اتدخوؿ إلذ بؾفؿ اتناشفط سمناففة  ابؼناغج أس ابؼؤرة  قيود ستهديدات قوي  أمفـ إبهفد -
اتةعع ابغقيقي أس من رغعداد ةناد ابؼةغهلك بدفع أرعفر تلمناغج ابؼغميز أةلى من بسيز ابؼناغج بىلق ربا  سإ -

 أرعفر ابؼناغجفت الأخعى؛
 ابؼناففةتُ الآخعين؛تزداد ابؼؤرة  قوة من أجل تطويع مؤهلاتهف سمهفراتهف ابؼغميزة ابػفص  تغمكناهف من مواجه   -
 عاهف سبوغفجهف.ابؼةغهلك  كمف يافع حفجفت سربافت تقدلص ابؼؤرة  مناغجف مغميزا قفدرا ةلى إش -

اتزبفئن بطعيق  دائم  تلقيم  ابؼميزة اتتي سبنف أف يدرؾ  ر بسيز ابؼؤرة  ةلى ةناصعين هفمتُ:رغمعاسيغوقف دساـ سإ
رغمعاري   اتشعسط اتواجب توفتَهف تغحقيق إلا يغمكن ابؼناففةوف بؿفكفتهف. سمن بتُ بسناحهف ابؼؤرة  إيفهم، سأف

 (2)بسيز ابؼؤرة  مف يلي:رغمعاري  تغحقيق إ

 نطلاؽ ي  بؾفؿ نشفطهف؛اتتي بسناحهف أراقي  الإاتعسابط سابؼميزات  الإمغلاؾ ابػفص تلمععف ، -
 مغلاكهف بؼيزة اتغميز؛تغكلف  الأقل من خلاؿ بسيزهف أس إكغةفب ابؼؤرة  بؼيزة اإ -
 سبؿفكفتهف.رتًاتيجي  اتغميز ، بفف يصعب ةلى ابؼناففةتُ تقليد إتعدد مصفدر اتغميز -

رتًاتيجي  اتغميز بأنهف تغيح تلمؤرة  برقيق أربفح تغجفسز ستغلائم مع قوى ابؼناففة  ابغةنا  سذتك من ةنادمف تناجح إ
 (3)خلاؿ:

رتًاتيجي  اتغميز بوضع ابؼؤرة  ي  مأمن من حدة تةمح إ بالمنافسين والداخلين الجدد: فيما يتعلق -
تغزامهم بؼناغجفت ابؼؤرة ، حيث يةمح إخلاص اتعملاء بؼناغجفت ناففة ، سذتك بةاب سففء اتعملاء سإابؼ

                                                           
، اتدار ابعفمعي ، ستراتيجية، وجودة التفكير والقرارات في المؤسسات المعاصرةالإدارة الإمصطفى بؿمود أبو بكع، فهد بن ةاد الله اتغميم،  (1)

 .689، ص. 2008الإركنادري ، 
(2) M .Porter, L’avantage concurrentiel, Op. Cit ,p.p. 196- 197. 

ص. ، 2005، دار اتعضف، دمشق، ستراتيجي، أساليبو ونماذجو وأدواتوستراتيجية للمنظمات، التحليل الإلإدارة الإاإبعاهيم يونس حيدر،  (3)
186. 
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ابؼؤرة  سربا  ابؼناففةتُ ي  اتغيلب ةلى بسيز مناغجفت ابؼؤرة  إلذ خلق مف يةمى بعوائق اتدخوؿ أس قل  
 رتًاتيجي  اتغميز.تذي تعمل فيه ابؼؤرة  اتتي تغاع إاتداخلتُ ابعدد من ابؼناففةتُ تقطفع الأةمفؿ ا

رتًاتيجي  اتغميز من دسف شك رلطفت اتعملاء سذتك لأنه لا يغوفع تديهم تكاح إ العملاء:فيما يتعلق ب -
 بمفذج سمواد بففثل ، بفف بهعلهم أقل حةفري  تلةعع.

 بدجفبه  رلط  ابؼوردين. ،رتًاتيجي  اتغميز برقيق هفمش ربح ةفؿ بفف يةمحتضمن إ فيما يتعلق بالموردين: -
كي برصل ةلى سففء اتعملاء سإتغزامفتهم تكوف ابؼؤرة  اتتي بسيز مناغوجفتهف   فيما يتعلق بالمنتجات البديلة: -

 ي  سضع أفضل من مناففةيهف ي  مواجه  ابؼناغجفت اتاديل .
رتًاتيجي  اتغميز تعتاط بددى قدرة ابؼؤرة  ةلى توفتَ ستقدلص رلع سخدمفت تلةوؽ مغميزة بفف راق نةغناغج أف إ

 اتغميز معبر سبىلق قيم  إضففي  تلمؤرة  ستلةوؽ ي  نفس اتوقت.ةن مناففةيهف، ةلى أف يكوف هذا 
 :ستراتيجية التركيزإ-3

ن اتةوؽ، ساتغوجه إلذ فئ  بؿددة م"تعكيز ابؼؤرة  ةلى جزء معتُ من  :رتًاتيجي  اتتًكيز بأنهفإ تععؼ            
بهدؼ تقدلص خدم  بؽم أحةن ابؼةغهلكتُ أس اتزبفئن، أس تقةم خط إنغفج معتُ، أس روؽ جيعافي  بؿدسدة 

 (1)من ابؼناففةتُ".

خغيفر فئ  من ابؼةغهلكتُ ساتزبفئن، رواء أفعاد أس مؤرةفت، حيث يغم اتتًكيز ةمليف ةلى إ" :بأنهف كمف تععؼ
 .(2)سابؼةغهلكتُ"اتوففء بإحغيفجفتهم أكثع من بتَهم من اتزبفئن 

 (3)رتًاتيجي  شكلاف أس بعداف بنف:ستأخذ هذه الإ

اتغكلف  أس تقدلص مناغوج ةفلر اتناوةي  بفتقيفس إلذ ابؼناففةتُ، أس اتتًكيز ةلى اتغكلف  سابعودة  ضاتتًكيز ةلى بزفي-
 ي  نفس اتوقت، سهذا من أجل اتغميز ي  اتةوؽ.

اتزبفئن سابؼةغهلكتُ بؽم حفجفت بـغلف  ةن ابؼةغهلكتُ ساتزبفئن الآخعين، أس يعباوف من دة اتتًكيز ةلى فئ  بؿد-
 ي  خدمفت مغميزة.

ضػػػل ي  اتةػػػوؽ، سذتػػػك مػػػن خػػػلاؿ رػػػتًاتيجي  إلذ بناػػػفء ميػػػزة تناففةػػػي  ساتوصػػػوؿ إلذ موقػػػع أفتهػػػدؼ هػػػذه الإ         
ؽ جيػػػعاي  بؿػػػدسد، أس اتتًكيػػػز ةلػػػػى معيناػػػػ  مػػػن اتعمػػػلاء أس بػػػفتتًكيز ةلػػػى رػػػػو حفجػػػفت خفصػػػ  لمجموةػػػ   إشػػػافع

"إمكفنيػػػػ  خدمػػػػ  رػػػػوؽ  :فػػػػتًاض أرفرػػػػي هػػػػوةلػػػػى إستعغمػػػػد هػػػػذه الإرػػػػتًاتيجي  رػػػػغخدامفت معيناػػػػ  تلمناػػػػغج، إ
 (4)مةغهدؼ سضيق بشكل أكثع فعفتي  سكففءة ةمف هو ةليه ابغفؿ ةناد قيفمهف بخدم  اتةوؽ ككل"

                                                           
(1) Etienne Collignon et Michel Wissler, Op. Cit., p. 161. 

 .184فلاح ابغةتُ، معجع رفبق، ص.  (2)
 .184نفس ابؼعجع اتةفبق، ص.  (3)
 .121نايل معري خليل، معجع راق ذكعه، ص.  (4)
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 فت سقطفةفت اتةوؽ ابؼةغهدف  بؽمفع زبفئن سمةغهلكتُ ي  فئتوا ىرتًاتيجي  يغوقف ةلستكن بقفح هذه الإ     
إنغفج سفعسع بزغلف ةن مثيلاتهف ي  ابؼؤرةفت الأخعى ي  نفس حغيفجفت بتَ ةفدي ، تغطلب أجهزة إ

 (1)اتصنافة .

 (2)رتًاتيجي  اتتًكيز ةلى اتعديد من ابؼزايف سهي:سبرقق إ

 ابؼؤرة  ةلى اتاحث ساتغطويع تغحةتُ ابعودة سابػدم  اتتي تقدمهف تلعملاء؛ فزبر -

تةفع بؾفؿ ي  مناففةيهف تغخصصهف سإفت الأخعى توفع قدر من ابغمفي  تلمؤرة  بحيث لا تفكع ابؼؤرة -
 خبرتهف ي  اتتًكيز؛

من قال  حغيفجفتهم سربافتهم سإشافةهفلائهف سذتك من خلاؿ صعوب  تلاي  إتعميق مكفن  ابؼؤرة  تدى ةم-
 ابؼناففةتُ بدةغوى كففءة ابؼؤرة ؛

 حغيفجفتهم.ن ثم رعة  الإرغجفب  لإقتًاب أكثع من اتعملاء سمالإ -

 (3)رغخداـ ارتًابذي  اتتًكيز ي  ابغفلات اتغفتي :اتنافبذ  ةن إستغحقق ابؼيزة 

 سجود بؾموةفت بـغلف  سمغميزة من ابؼشتًين بفن بؽم حفجفت بـغلف  أس يةغخدموف ابؼناغج بطعؽ بـغلف ؛ -

 ةدـ بؿفست  أي مناففس آخع اتغخصص ي  نفس اتقطفع اتةوقي ابؼةغهدؼ؛ -

 وقي معتُ سبؿدسد؛ةدـ كففي  موارد ابؼؤرة  إلا بغيطي  قطفع ر -

 تففست قطفةفت اتصنافة  بشكل كاتَ من حيث ابغجم سمعدؿ اتنامو ساتعبحي . -
 (4)رتًاجي  اتتًكيز ةلى بؿورين بنف:ستتًكز إ

 التركيز المؤسس على التكاليف:*
سيغعلق بفتاحث ةن ابؼيزة بغخفيض اتغكفتيف إلذ مةغويفت أدلس من مةغويفت ابؼناففةتُ ي  اتةوؽ 

رتًاتيجي  اتتًكيز ابؼاناي  ةلى أرفس اتغكلف  ابؼناخفض  ي  اتعوامل ستةغطيع بصع أهم ةوامل بقفح إدؼ. ابؼةغه
 (5)اتغفتي :
 إدمفج فكعة اتقيفدة بفتغكفتيف ضمن ثقفف  ابؼؤرة ؛ -
 رغثمفر ي  ابغفجيفت ساتعبافت اتصيتَة سبتَ ابؼشاع .الإ -

                                                           
 .156توفيق بؿمد ةاد المحةن، معجع راق ذكعه، ص.  (1)
 .687 -686مصطفى بؿمود أبو بكع، فهد بن ةب الله اتغميم، معجع راق ذكعه، ص ص. (2)
 .122نايل معري خليل، معجع راق ذكعه، ص.  (3)

(4) Michel Porter, L'avantage concurrentiel, Op.Cit., p.p. 27- 28. 
 .113، ص. 2002، دار اتيفزسري اتعلمي  تلناشع ساتغوزيع، ةمفف، ستراتيجيةالإدارة الإرعد بفتب يفرتُ،  (5)
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 التركيز المؤسس على التميز:*
 اتغميز ساتنافوذ داخل اتةوؽ ابؼةغهدف .أي تاحث ابؼؤرة  ةلى 

رتًاتيجي  اتةيطعة ى مزايف ستقنايفت سمغطلافت كل من إرتًاتيجي  اتتًكيز تعغمد ةلبفف راق نةغناغج أف إ
رتًاتيجي بؿدد. من أجل تلاي  حفجفت سربافت فئ  ساتغميز، ستوجههف بكو برقيق هدؼ إةلى أرفس اتغكفتيف 

 بؽف حفجفت بفيزة سذتك بكففءة سفعفتي .بؿددة من اتزبفئن سابؼةغهلكتُ 
 رتًاتيجي  اتتًكيز تةغلزـ خطوتتُ مهمغتُ بنف:كمف أف إ

   ختيار وتحديد قطاع السوق:إ-1
سيعغمد ذتك ي  اتقدرة ةلى برليل قطفةفت اتةوؽ سدرارغهف تغحديد مدى ابعفذبي  اتتي يغمغع بهف كل        

اتغحليل إلذ ضعسرة مععف  حجم اتقطفع سمدى ابؼناففة  سالأبني  اتناةاي  قطفع من سجه  نظع ابؼؤرة ، سيةغناد 
اتغوافق بتُ إمكفنيفت  تلقطفةفت من سجه  ابؼناففةتُ اتعئيةيتُ، سمن ثم مف هي اتعبحي  ابؼغوقع  تكل قطفع سمدى

 حغيفجفت اتقطفع. ابؼؤرة  سإ
 تحديد كيفية تحقيق ميزة تنافسية في القطاع المستهدف:-6

غم ابؼففضل  بتُ برقيق قيفدة ي  اتغكفتيف كإرتًاتيجي  تغانافهف ابؼؤرة  ةناد اتغعفمل مع قطفع معتُ بدف ت      
حغيفجفت ابؼوائم  بتُ إمكفني  ابؼؤرة  سإ رتًاتيجي  اتغميز ي  ظلظعسؼ ابؼؤرة  ساتقطفع، أس تغاع إ يغنافرب مع

 اتقطفع ابؼةغهدؼ.
 التنافسيةستراتيجيات : متطلبات الإيثانالفرع ال

 رتًاتيجيفت اتعفم  تلغناففس.إرغخداـ الإ( ياتُ مغطلافت 6سفيمف يلي جدسؿ )
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 (: متطلبات استخدام الاستراتيجيات العامة للتنافس6جدول )
 المتطلبات التنظيمية المتطلبات من حيث المهارة والموارد الاستراتيجية

 توفتَ رأبظفؿ؛ارغثمفر رأبظفلر سإمكفني   - قيادة التكلفة
 مهفرات هنادري  فناي ؛ -
 إشعاؼ مكثف سكفء ةلى اتيد اتعفمل ؛ -
 تصميم ابؼناغوجفت بشكل يةهل ةملي  اتغصناع؛ -
 نظفـ توزيع ذس اتغكلف  مناخفض ؛ -
تقليص اتنافقفت ابؼغعلق  بفتاحث ساتغطويع  -

 سابػدمفت الإشهفري  ساتتًسيج؛
 اتقدرة ةلى برمل ابػةفئع. -

 رقفب  شديدة ةلى اتغكلف ؛ -
 تقفريع دسري  ستفصيلي  تغعلق بفتعقفب ؛ -
 هيكل  تناظيمي  ذات مةؤستيفت بؿددة؛ -
 حواجز تعغمد ةلى حجم ابؼايعفت. -

 قدرات تةويقي  سمهفرات ةفتي ؛ - التميز
 قدرات ةفتي  ي  بؾفؿ اتاحوث؛ -
 تديهف نزة  ي  بؾفؿ اتاحوث؛ -
 مواصففت مغميزة ي  ابؼناغوجفت؛ -
ابعودة أس شهعة ابؼؤرة  ي  بؾفؿ اتزيفدة ي   -

 اتغكناوتوجي ؛
 تعفسف سثيق بتُ قناوات اتغوزيع. -

تناةيق قوي بتُ اتوظفئف سخفص  بحوث  -
 اتغطويع ساتغةويق؛

 مقفييس سحوافز ذاتي  أس بتَ كمي ؛ -
جذب ةمفت  ذات مهفرات ةفتي  مادة   -

 إضفف  إلذ اتافحثتُ.

مزيج من اتةيفرفت ابؼشفرة إتيهف أةلاه  - التركيز
 تةوؽ معتُ.سموجه  إلذ قطفع من ا

مزيج من اتةيفرفت ابؼشفر إتيهف أةلاه سموجه   -
 إلذ قطفع معتُ من اتةوؽ.

، ص. 2002 ،1 معي ، الإركنادري ، اتطاعثفبت ةاد اتعبضفف، الإدارة الارتًاتيجي  مففهيم سبمفذج تطايقي "، اتدار ابعفالمصدر: 
265. 

 
 ستراتيجيات التنافسيةالإ: مخاطر الفرع الثالث

 رتًاتيجيفت اتتي قفـمثفتي  تضمن اتناجفح اتغفـ، فكل إرتًاتيجي  من الإ رتًاتيجي  تناففةي  ساحدةلا توجد إ
وضح ابؼخفطع ابؼغعلق  بغطايق  ( ابؼوالر ي7بغحديدهف تناطوي ةلى بعض ابؼخفطع، سابعدسؿ ) (M.Porter ) بهف

 رتًاتيجيفت اتغناففةي . من الإ رتًاتيجي كل إ
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 ستراتيجيات النشاطإالمرتبطة بمخاطر ال(: 7جدول )
 ستراتيجية التركيزإمخاطر  ستراتيجية التميزإمخاطر  ستراتيجية القيادة في التكلفةإمخاطر 
 رتًاتيجي  لا تدسـ طويلا بةاب:هذه الإ

 اتغقليد من جفنب ابؼناففةتُ؛ -
 اتغطور اتغكناوتوجي؛ -
اخغففء بعض قواةد اتةيطعة  -

 بفتغكفتيف؛
 ابؼناففةتُ ابؼغميزين؛بعد ابؼؤرة  ةن  -
معدات جديدة آتي  بإمكفنهف تعديل  -

 اتصنافةي ؛
تأثتَ سابلففض مةغوى ابعودة،  -

نغيج  اتتًكيز ةلى اتغكفتيف، بفف يؤدي 
إلذ تأثتَ بظع  ابؼؤرة  سفقدانهف تعدد من 

 اتزبفئن سابؼةغهلكتُ.

 اتغميز لا يدسـ طويلا؛ -
 تقليد ابؼناففةتُ؛ -
 زساؿ ةوامل اتغمييز؛ -
تغميز تصاح أقل أبني  أرفتيب ا -

 تلمشتًين بةاب تييتَ رلوكهم؛
اتةعع ابؼعتفع اتذي لا يبرر ةوامل  -

 بسيز ابؼناغوج بفتناةا  تلمةغهلك؛
اخغيفر بسيز ابؼناففةتُ الآخعين اتفعفت   -

 أكثع من ةوامل بسيز ابؼؤرة ؛
لا مافلات سةدـ حفج  اتزبفئن  -

 تلغميز؛
بعد ابؼؤرة  ةلى ابؼناففةتُ  -

 بفتغكلف .

تيجي  قفبل  تلغقليد يصاح قطفع رتًاإ -
اتةوؽ ابؼةغهدؼ بتَ جذاب هيكليف 

بةاب اتغلاشي اتغدربهي بؽيكله أس 
 تلاشي اتطلب؛

يدخل ابؼناففةوف اتكافر هذا اتقطفع  -
سةلى نطفؽ كاتَ بةاب تضفءؿ اتفعسؽ 

بتُ هذا اتقطفع سبتَه من اتقطفةفت 
 الأخعى.

ظهور مؤرةفت جديدة تعكز  -
نفس اتقطفع نشفطهف ةلى أجزاء من 

 اتةوقي ابؼةغهدؼ.

 .262ثفبت ةاد اتعبضفف، معجع راق ذكعه، ص. المصدر: 
- Mechel Porter, L'avantage concurrentiel, Op. Cit, P.35. 

 

هف. تكن رتًاتيجيفت اتعفم  تلغناففس ي  كةب ابؼؤرة  بؼيزة تناففةي  ستعدؿ ةلى ابغففظ ةليستةفهم الإ
الر ياتُ اتفعسؽ ابؼخغلف  ( ابؼو 8رتًاتيجي  ابؼعغمدة من قال ابؼؤرة ، سيوضح ابعدسؿ )بزغلف هذه ابؼيزة حةب الإ

 رتًاتيجيفت اتغناففةي  اتثلاث ي  ضوء ابؼيزة اتغناففةي  ساتةوؽ ابؼةغهدؼ تكل مناهمف.بتُ الإ
 (: المقارنة بين الاستراتيجيات الثلاث والميزة التنافسية لكل منها8جدول )

 الميزة التنافسية استراتيجية التنافسية المستهدفةحجم السوق 
إدراؾ اتزبفئن لابلففض أرعفر مناغجفت  اتقيفدة ي  اتغكلف  بصيع قطفةفت اتةوؽ

 ابؼؤرة  ةن مناففةيهف.
إدراؾ اتزبفئن تلشيء اتفعيد اتذي تقدمه  اتغميز

 ابؼؤرة 
تلشيء اتفعيد إدراؾ اتزبفئن ي  قطفع ابؼؤرة   اتتًكيز قطفع معتُ من اتةوؽ

 اتذي تقدمه ابؼؤرة .
، ص. 2002كمفؿ اتةيد بعاب، نظم ابؼعلومفت الإداري ، مؤرة  شافب ابعفمع  تلناشع، الإركنادري ،المصدر: 

120. 
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رتًاتيجي  يزة تناففةي  من كففءتهف ي  بنافء إسمن بؾمل مف راق فإف ابؼؤرة  تةغمد قدرتهف ةلى إبهفد م     
تي تةود قطفع اتصنافة ، ستعتكز ستعزيز معكزهف اتغناففةي ي  ظل حدة ابؼناففة  اتتناففةي  تةفهم ي  خلق 

 رتًاتيجي  اتغناففةي  ةلى ةناصعين أرفريتُ بنف:الإ
 خغيفر اتصنافة  اتواةدة بفلأربفح ابؼةغمعة ةلى ابؼدى اتطويل؛إ -
 ز اتغناففةي ابؼغميز داخل اتصنافة .خغيفر ابؼعكإ -

 اتتي بزلقهف ابؼؤرة  تلزبوف ساتتي تصناف إلذ: ستناشأ ابؼيزة اتغناففةي  من اتقيم 
 تكلف  أقل من تكلف  اتععض اتغةويقي تلمناففةتُ؛ -
 مزايف سمناففع أكثع من تلك اتتي يقدمهف ابؼناففةوف سبنافس اتةعع. -

يغوقف ةلى ظعسفهف سإمكفنيفتهف  (M.Porter )رتًاتيجيفت إف إخغيفر ابؼؤرة  لإةغمفد إحدى إ
 (1)سقدراتهف، كمف أنه يغطلب درار  بؿكم  سدقيق  تلةوؽ ي  اتوقت ابؼنافرب سذتك بإتافع ابػطوات اتغفتي :

برديد نوع اتةوؽ اتتي تغواجد بهف ابؼؤرة  سبؾفؿ الإنغفج ابػفص بهف من رلع سخدمفت، سأفكفر، -
 ناجفح ي  ابؼةغقال؛سحجمهف، سمعدؿ اتنامو ابؼناغظع، سمغطلافت ات

 خغلاؼ بيناهف سبتُ ابؼناففةتُ الآخعين؛الأداء اتكلي تلمؤرة ، سبرديد الإبرديد ابؼناففةتُ، سذتك تغقييم -
تقييم ريفرفت سبعامج ابؼؤرة  الإنغفجي  ساتغةويقي  مقفرن  بفبؼؤرة  ابؼناففة  مع برديد نقفط اتقوة -

 ساتضعف؛
 بفبؼؤرة . رتًاتيجي  ابػفص برديد هيكل ابػط  الإ-

 بالميزة التنافسية بتكار التسويقيالإعلاقة الرابع: المبحث 
ةغافر ، تاحث ابؼؤرة  ةن مةفر يأخذ بفلإي  ةفبؼناف ابؼعفصع اتةعيع بفتغحولات سابؼغشفبك اتعلاقفت

لإجفب  ؟" سا رغحداثهفوؼ تةغمع ابؼزايف اتغناففةي  بعد إالإجفب  ةلى اتةؤاؿ ابعوهعي اتغفلر: "كم من اتوقت ر
فظ فإنه من اتوهم أف نغوقع ابغف ،(D'aveni)ةتًاؼ بوقغي  ابؼيزة اتغناففةي ، فحةب هناف تكوف باةفط  ضعسرة الإ

نطلاقف من نقص ابؼصفدر ساتكففءات أس بفلإةغمفد ةلى نفس قوى المحيط خفص  بصف  دائم  ةلى ميزة تناففةي  إ
 (2)ي  ظل ابؼناففة  اتشديدة.

خلاؿ تكن الأمع لا يغوقف ةناد هذا ابغد، بل يغعداه إلذ ضعسرة تنامي  ستطويع ابؼزايف اتغناففةي  ابغفتي  من 
كغشفؼ آتيفت جديدة تلمناففة  ستطايقهف ةلى اتةوؽ بيي  الإةغمفد ةلى الإبغكفر سالإبداع اتذي يةفةد ةلى إ

 فتهف ةلى الأقل ي  الأجل اتطويل.سبؿفك ابغصوؿ ةلى ميزة تناففةي  مةغدام  يصعب ةلى ابؼناففةتُ تقليدهف

                                                           
 .75، ص. 2002، دار اتكغفب ابؼصعي ، اتقفهعة، التسويق الفعالطلعت أرعد ةاد ابغميد،  (1)
، ندسة اتغجفرة الإتكتًسني ، جفمع  ابؼلك خفتد، ابؼملك  كأداة للمتميز بمنظمات الأعمالتوظيف التسويق الإلكتروني  بؾدي بؿمد بؿمود طفيل،  (2)

 ةلى ابؼوقع الإتكتًسلش: 06اتععبي  اتةعودي ، ص. 
http://www.nanagement forum.org.sa/manag forum/pappers/1-3/majdy.doc. 

http://www.nanagement/
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 المطلب الأول: الميزة التنافسية المستدامة
تقد تعدى اتناظع حوؿ أف ابؼيزة اتغناففةي  هي ةافرة ةن شيء برققه ابؼؤرة  ي  فتًة معينا  سقطفع نشفط أس 

ي  ابؼيزة اتغناففةي  ألا سهو  قغصفدي  أصاحت تعكز ةلى مادأ أرفريدد، فمخغلف الأدبيفت سالأبحفث الإروؽ بؿ
 ةغافر ي  تقييم مدى فعفتي  ابؼيزة اتغناففةي  ةلى ابؼدى اتطويل.م  كعناصع جوهعي بهب أخذه بعتُ الإرغداالإ

رغدام  أيضف إذ بقد اتاعض يعبر فب ساتافحثتُ إلذ برديد مفهوـ الإمغد اتغافين ي  سجهفت نظع اتكغفلقد إ
أشفر إتيهف اتاعض الآخع بفلأداء فوؽ ابؼغورط ي  بؿفست  مناهم تلغعاتَ ةن كوف أداء ةناه بفتعبحي  طويل  الأجل، كمف 

رغدام  يعتاط بؼؤرة . سمن هناف بقد أف مفهوـ الإابؼؤرة  مغفوؽ ةلى أداء اتصنافة  اتتي تناغمي إتيهف تلك ا
فةي  اتتي إرغمعت مصطلح اتزمن بوصفه مصدر لإرغدام  ابؼزايف اتغناف (Barney)رغخدـ فيمف إبفلأجل اتطويل.

نقطفةهف، سبعد هذا كعار تلك ابؼزايف اتغناففةي  بعد إحغففظ بهف بعد أف ضفةفت جهودهف تغابؼؤرة  بحفت  الإ
 (1)ابؼفهوـ الأكثع من اتنافحي  اتناظعي  ستكناه تيس بفكناف ستيس ذس معتٌ ي  اتواقع اتعملي.

صعففت اتتي تقوـ بهف ابؼؤرة  ساتتي من شأنهف رغدام  بيغد تيشمل كل اتغفيمف يشتَ اتاعض إلذ أف مفهوـ الإ
  أس رتًاتيجي  ابؼنافعدة تلمؤرةـ بغقليد نقفط اتقوة ساتقدرات الإأف تضيق أس تةد اتطعيق أمفـ ابؼناففةتُ من اتقيف

 موارد أخعى. اي رغخداـ قيفمهم بفرغادابؽف من خلاؿ إ

تلحفت  اتغناففةي  اتتي بسفرس مناظمفت الأةمفؿ  سبيكن اتناظع إلذ ابؼيزة اتغناففةي  ابؼةغدام  بوصفهف بـعجفت
رغدام  هذه د ذتك برفسؿ ابؼؤرةفت جفهدة إلذ إفيهف أةمفبؽف ساتتي بيكن أف تقود إلذ برقيق ابؼيزة اتغناففةي ، ةنا

 (2)ابؼيزة اتغناففةي .

 : مفهوم الميزة التنافسية المستدامةالفرع الأول
ابؼغطور تلميزة اتغناففةي  اتتي تةغهدفهف مناظم  الأةمفؿ ي  موقع تعد ابؼيزة اتغناففةي  ابؼةغدام  اتناموذج 

 حغففظ بهذه ابؼيزة لأطوؿ فتًة بفكنا .ف برغوي ةلى اتعنافصع اتتي تضمن إرغمعاري  الإاتةوؽ، لأنه

يغطلب بلورة مفهوـ ساضح تلميزة اتغناففةي  ابؼةغدام  مععف  ثلاث مصطلحفت يعتكز ةليهف هذا ابؼفهوـ 
تععيف بؽذه ابؼصطلحفت، إذ ةعؼ ابؼيزة  (Webster) اتغناففةي ، ابؼةغدام (، سقد تضمن قفموسهي )ابؼيزة، 

 :تافع بؾموة  من الأفعفؿ"، سةعؼ اتغناففةي  بأنهفأس حفت  أس اتفوائد اتنافبذ  من إ بأنهف "اتغفوؽ ي  موقع

                                                           
ابؼلغقى اتدسلر حوؿ دور الابتكار والإبداع في تحقيق القدرات والمزايا التنافسية في الشركات الصناعية الأردنية، ةلي فلاح اتزببي،  (1)

 . 15ص.  ،2011جفنفي  10 -09يومي كلي  الاقغصفد،جفمع  دمشق ،روريف، "مغطلافت رفع اتقدرة اتغناففةي  ي  اقغصفديفت اتدسؿ اتععبي ،  
 .16معجع راق ذكعه، ص. ، دور الابتكار والإبداع في تحقيق القدرات والمزايا التنافسية في الشركات الصناعية الأردنيةفلاح اتزببي، ةلي  (2)
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حغففظ بهف : "اتتي بيكن الإنهف"ابػصفئص اتتي تغصف بهف ابؼؤرة  بفبؼقفرن  مع مناففةيهف"، سةعؼ ابؼةغدام  بأ
 .(1)أطوؿ فتًة بفكنا "

"ابػصفئص اتتي بسيز ابؼؤرة  ةن مناففةيهف ابغفتيتُ  :سةليه بيكن تععيف ابؼيزة اتغناففةي  ابؼةغدام  بأنهف
رغمعار ؤرة  بفف بهعلهف ي  معكز مغقدـ بإ" ابؼيزات ابعديدة اتتي برصل ةليهف ابؼ :سالمحغملتُ"، كمف يقصد بهف

"ابؼناففع أس اتفوائد اتتي برصل ةليهف ابؼؤرة   :مع مناففةيهف"، كمف تم سصف ابؼيزة اتغناففةي  ابؼةغدام  بأنهف  بفتعلاق
رغناةفخهف من قال ابؼؤرةفت ابؼناففة "، بل أف بعض اتافحثتُ قد بفكن ساتتي لا بيكن تقليدهف أس إ لأبعد مدى

أةلى اتعوائد، أي قدرة ابؼؤرة  ةلى برقيق أةلى اتعوائد ي   ربط بتُ ابؼيزة اتغناففةي  ابؼةغدام  سبتُ برقيق
 (2)رغمعار ي  المحففظ  ةلى هذا اتغقدـ.لإرغثمفر سي  اتصنافة  سالإا

ؤرة ، برقق من "بؿصل  بؾموة  أةمفؿ تقوـ بهف ابؼ :ابؼيزة اتغناففةي  ابؼةغدام  بأنهف  (Coyne)سيععؼ
تأريس موقع ربحي دائم سبرقيق اتعضف بؼخغلف الأطعاؼ داخليف سخفرجيف" رتًاتيجي  ابؼغمثل  ي  خلابؽف بفيفتهف الإ

 (3)ستغمحور حوؿ ثلاث أبعفد هي:

بزفذ قعار عيفر اتذي يةغخدمه ابؼةغهلك ةناد إتشتَ إلذ قدرة ابؼيزة ةلى اتغأثتَ ةلى ابؼ المنافسة الديناميكية:*
 شعاء ابؼناغج؛

سمهفرات ابؼؤرة  اتتي بوارطغهف بيكن تقييم مناغجفت حةب سهي بؾموع موارد سكففءات  القدرات الجوىرية:*
 ابؼواصففت سابؼقفييس ابؼعبوب  من قال ابؼةغهلك ي  أي سقت.

تعتٍ قدرة ابؼؤرة  ةلى نقل سبرويل بعض أنشطغهف إلذ معاكز تشييلي  جديدة بهدؼ خلق  المراكز التشغيلية:*
تافع أرلوب اتغناويع أس اتغعقد ساتغخصص ي  إ غهلك سيغم ذتك بوارط ةعض جديد يةغجيب لإحغيفجفت ابؼة

 اتعمليفت ابؽفدف  إلذ بلوغ مةغوى أداء تشييلي أةلى من ابؼناففةتُ.
 خصائص الميزة التنافسية المستدامة:*

 تغحقق بؼدة أطوؿ سمةغدام  ةنادمف يغم تطويعهف سبذديدهف؛ -
 (4)رتًاتيجي  يعجز ابؼناففةوف ةلى تقليدهف.تغحقق من خلاؿ تطايق إ -

                                                           
تصفلات إ، درار  ميداني  ةلى شعك  رأسمال الفكري كمدخل لتحقيق الميزة التنافسية المستديمةزكعيف مطلك اتدسري، أبو بكع أبضد بورفلد،  (1)

كلي  اتعلوـ الاقغصفدي  سةلوـ اتغةيتَ، جفمع  قغصفديفت ابغديث "،  ي  مناظمفت الأةمفؿ اتععبي  ي  الإبظفؿ اتفكعي أ"ر  سع، ابؼلغقى اتدسلر ابػفمابعزائ
 ةلى ابؼوقع: 09،  ص. 2011 ديةمبر 14 -13يومي اتشلف، 

 نفس ابؼعجع اتةفبق. (2)
اتدسلر اتعابع حوؿ "ابؼناففة  ، ابؼلغقى قتصاديةعيل الميزة التنافسية للمؤسسة الإمنتجات في تفدور تطوير الكفؿ سآخعسف، و ةاد اتكعلص ش (3)

يومي ، جفمع  اتشلف،  كلي  اتعلوـ الاقغصفدي  سةلوـ اتغةيتَرتًاتيجيفت اتغناففةي  تلمؤرةفت اتصنافةي  خفرج قطفع المحعسقفت ي  اتدسؿ اتععبي "،  سالإ
 .08ص. ، 2010نوفمبر8-9
 .15بؿمد ةاد ابغةتُ اتطفئي، نعم  ةافس خضتَ ابػففجي، معجع راق ذكعه، ص.  (4)
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 : محددات الميزة التنافسية المستدامة ثانيالفرع ال
رغدام  ابؼيزة اتغناففةي  تيس بفلأمع اتةهل، خفص  ي  بيئ  الأةمفؿ ابغفتي ، اتتي تغةم بفتغييتَ اتةعيع إف إ

اتغدابتَ بؼؤرة  مععف  ساتغناففس اتشديد، الأمع اتذي بهعل ابؼناففةتُ قفدرين ةلى تقليد ابؼيزة اتغناففةي ، ستذا ةلى ا
سهي موضح  ي  اتشكل  (1)رغدام  ابؼيزة اتغناففةي  ةلى أربع  ةنافصع.إغدام  ابؼيزة اتغناففةي ، سيغوقف راتلازم  لإ

 والر.( ابؼ24)
 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

   
 أسس التنافس: -1

رغدامغهف ي  الأرواؽ يغطلب توافع بؾموة  من الأصوؿ سابؼوارد ساتقدرات اتغناففةي ، إف بنافء ميزة تناففةي  سإ
رم اتعلام ، أس اتولاء تلعلام  أس ابؼوقع سيغصف بفتغميز ةن بروزه ابؼؤرة  مثل إ صل ةن شيء مفسيعبر الأ

ابؼناففةتُ، أمف ابؼهفرة فهي ةناصع مف تقوـ ابؼؤرة  بأدائه بشكل أفضل من ابؼناففةتُ مثل الإةلاف، أس اتغصنايع 
لأصوؿ سابؼهفرات اتصحيح  خغيفر ابؼؤرة  ت. ساتفكعة الأرفري  هناف تكوف ي  إبكففءة، أس اتغصنايع بجودة ةفتي 

رغمعارهف ةلى ناهم تقليدهف أس مواجهغهف سمن ثم إاتتي تعمل بدثفب  ةوائق أس حواجز أمفـ ابؼناففةتُ حيث لا بيك
 مدار اتزمن.

                                                           
 .80 -79ص.  .نايل معري خليل، معجع راق ذكعه، ص ػػ   راجع: (1)

 .36رنف أبضد ديب ةيغفلش، معجع راق ذكعه، ص. ػػ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

(: مقومات الحصول على ميزة تنافسية مستدامة24الشكل )  

، والبيئة على القدرة التنافسية للصناعات الغذائية اللبنانيةتأثير بعض المتغيرات رنف أبضد ديب ةيغفلش،  :المصدر
 . 35، ص.2003 درار  ميداني ، ررفت  مقدم  تنايل شهفدة ابؼفجةغتَ ي  إدارة الأةمفؿ، جفمع  بتَست اتععبي ، بتَست،

 ميداف اتغناففس
خغيفرات ابؼؤرة  مناغج/روؽإ  

 ابؼناففةتُ
خغيفرات ابؼؤرة  بؼناففةيهفإ  

اتغناففسأرس   
 الأصوؿ ساتقدرات اتغناففةي 

 طعؽ اتغناففس
 أرس ابؼناغج، ابؼعكز ...

الميزة التنافسية 
 المستدامة
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 ميدان التنافس:-6

 خغيفراتهف من ابؼناغجفت سالأرواؽ ابؼةغهدف  اتتي يغم اتغناففس بهف هو من مغطلافت ابؼيزةإف برديد ابؼؤرة  لإ
إلا أنهف  ،رتًاتيجي  ابؼؤرة  بفلأصوؿ سابؼهفرات اتغناففةي  اتلازم غدام ، فعلى اتعبم من أبني  دةم إاتغناففةي  ابؼة

 قد تغععض تلفشل ي  حفت  ةدـ توظيفهف ي  ابؼكفف ابؼنافرب.

 ختيار المؤسسة لمنافسيها:إ -3
اتناةاي  ي  اتصنافة  من ةلى ابؼؤرة  أف تغععؼ ةلى هوي  مناففةيهف سبردد مواقعهم سإمكفنيفتهم سأبنيغهم 

رغمعاري  ميزتهف اتغناففةي ، فتًكز ةلى تصنايف ابؼناففةتُ إلذ بؾموةفت قوي  سأخعى ضعيف ، سذتك أجل ضمفف إ
 ةغافر.ؤرة  سقدراتهف اتغناففةي  بعتُ الإابؼخذ إمكفنيفت عتكز ةلى نقفط ضعف ابؼناففةتُ مع أرتًاتيجي  تتانافء إ

 طرق التنافس:-4
 رتًاتيجي  ابؼغانافة من طعؼ ابؼؤرة .فانافء ميزة تناففةي  ساتعمل ةلى إرغدامغهف يغوقف ةلى نوع الإ

 الأسس العامة لبناء المزايا التنافسية الفرع الثالث:  
خلق قيم  مغفوق ، سطعيق  توتيد هذه اتقيم  يغجةد إف ابؼزايف اتغناففةي  تغوافع مع ابؼؤرةفت اتقفدرة ةلى 

من خلاؿ خفض معدلات هيكل اتغكلف  أس بسيز ابؼناغج، ستكن اتةؤاؿ ابؼهم هو كيف تةغطيع ابؼؤرة  خفض 
معدلات هيكل اتغكلف  سبسيز مناغوجفتهف بفتناظع إلذ مناغجفت ابؼناففةتُ تغحقيق أهدافهف الإرتًاتيجي ؟، بقد أف ذتك 

رغجفب  بغفجفت اتعميل، سهذه اتعنافصع : اتكففءة، ابعودة، الإبغكفر سالإؿ اتعنافصع الأربع  اتغفتي يغحقق من خلا
بسثل الأرس اتعفم  تانافء ابؼزايف اتغناففةي  اتتي بيكن لأي مناظم  أف تغانافهف رواء كفنت صنافةي  أس خدمي ، ستععؼ 

غحقيقهف قصد اتغمكن من خلق بؾموة  قيم هذه الأرس بأنهف "بؾموة  الأدسات ساتةال اتتي تةعى ابؼؤرة  ت
 ( يوضح ذتك:25. ساتشكل )(1)ساتتي من خلابؽف بيكن برقيق ميزة تناففةي " سفيمف يلي شعح بؽذه اتعنافصع

 

 

 

 

 

 

                                                           
 .196شفرتز سجفريث جونز، معجع راق ذكعه، ص.  (1)
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 من خلاؿ اتشكل اتةفبق تغضح الأرس اتعفم  تانافء ابؼزايف اتغناففةي  كفلآتي:
 الكفاءة المتفوقة: -1

أداة تغحويل ابؼدخلات إلذ بـعجفت، تذتك بقد أف أبةط قيفس تلكففءة هو نةا  إف ابؼؤرة  مف هي إلا 
ابؼدخلات ةلى ابؼخعجفت، سكلمف كفنت ابؼؤرة  أكثع كففءة كلمف قل مقدار ابؼدخلات ابؼطلوب  لإنغفج بـعجفت 

 ق مزايف تناففةي  مناخفض  اتغكلف .معينا ، سمن ثم تقل ستناخفض اتغكفتيف الأمع اتذي يةمح بغحقي
 الجودة:-6

تعمل اتعديد من ابؼؤرةفت ةلى برقيق ابعودة اتعفتي  تكي تاقى ي  روؽ ابؼناففة ، سلأف ابعودة تعتٍ تقليل 
رغخداـ ابعودة كأداة ددة بؽف ي  اتغصميم، تذتك فإف إمعدلات اتغلف أس مطفبق  ابؼناغج مع ابؼواصففت المح

أنهف فعص  لإرضفء ابؼةغهلك ستيس فقط ةلى أنهف  تناففةي ، يغوجب ةلى ابؼؤرةفت أف تناظع إلذ ابعودة ةلى
 طعيق  تعفلج بهف ابؼشفكل أس تقليل تكفتيف اتعمل.

 سيعغبر تأثتَ ابعودة اتعفتي  تلمناغجفت ةلى ابؼزايف اتغناففةي  تأثتَ مضفةفف حيث: 
م تلقيم  توفتَ مناغجفت ةفتي  ابعودة، يزيد من قيم  هذه الأختَة تدى ابؼةغهلكتُ، سهذا ابؼفهوـ ابؼدة -

 يةمح تلمؤرة  بفعض رعع معتفع بؼناغجفتهف؛
اتكففءة اتعفتي  تؤدي إلذ بزفيض اتغكفتيف إلذ حد كاتَ، بدعتٌ أف ابؼناغج ةفلر ابعودة يؤدي إلذ خفض  -

 اتغكلف  زيفدة ةن فعض أرعفر ةفتي  بؼناغجفتهف بفف يؤدي إلذ خلق قيم  تلمناغج.

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

(: الأسس العامة لبناء المزايا التنافسية 25الشكل )  

 .196شفرتز سجفريت جونز، معجع راق ذكعه، ص. المصدر:

بعودة ابؼغميزةا  

 اتكففءة ابؼغميزة

رغجفبفت بغفجفت اتعملاءالإ  

 الإبغكفر
 الميزة التنافسية المستدامة

 التكلفة المنخفضة-
 التميز-



 .............. دور الإبتكار التسويقي في تحقيق الميزة التنافسية..الفصل الثاني ........................
 

 

227 

 أربفح ابؼؤرة . ( يوضح تأثتَ ابعودة ةلى26ساتشكل ابؼوالر )
 
 
 
 
 
 
 
 

 
اتعئيةي  تغحقيق ابعودة ابؼغفوق  هي "إدارة ابعودة اتشفمل " اتفلةف  اتتي تؤدي اتغحةتُ ابؼةغمع إف اتوريل  

 تلجودة بؼناغجفت ابؼؤرة ، سبهب توجيه كل ةمليفت ابؼؤرة  صوب هذا ابؽدؼ
 الإبتكار:-3

رتًاتيجيفت اتتي سالإبغكفر ةلى كل تقدـ يطعأ ةلى ابؼناغجفت سأرفتيب الإنغفج سنظم اتغةيتَ يشغمل الإ
 تعغمدهف ابؼؤرة .

بغكفر بيثل أحد الأرس اتانافئي  تلمزايف اتغناففةي ، سةلى ابؼدى اتطويل بيكن تةغطيع اتقوؿ بأف الإسبفتغفلر 
قق بؽف اتناجفح، إلا أف ةمليفت بغكفر لا يغحع إلذ ابؼناففة  كعملي  موجه  بفلإبغكفر. سربم أف كل ةمليفت الإاتناظ
ح ابؼؤرة  مناغجفت فعيدة من رئيةيف تلمزايف اتغناففةي ، لأنهف بسناز بقفحف بيكن أف تشكل مصدرا بغكفر اتتي برو الإ

ةفتي  بؼناغجفتهف أس سيةمح الإنفعاد بغميز نفةهف، فضلا ةن فعض أرعفر  إتيهف مناففةوهف ػػمناغجفت يفغقع نوةهف ػػ 
 خفض تكفتيف مناغجفتهف بناةا  كاتَة مقفرن  بدناففةيهف.

سي  كل حفت  بيكن  ،بنافء ستدةيم ابؼزايف اتغناففةي  تلمؤرةفتبغكفر ةلى ابؼناغجفت يةفهم ي  إف إدخفؿ الإ
 تلمؤرة  من خلابؽف أف تفعض رععا ةفتيف سذتك كونهف ابؼورد اتوحيد بؼناغج جديد سةنادمف بوتُ سقت بقفح

تلمناغج ستلعلام ، سبفتغفلر  ابؼادة  قد بقحت ي  إررفء سلاء جد قوي تكوف ابؼؤرة ابؼناففةتُ سي  بؿفكفة ابؼناغج 
من خلاؿ تقدلص مناغج ابؼغفوؽ يغحقق بغكفر ساتغحديث سمن هناف بقد أف الإ يصعب ةلى ابؼناففةتُ اتنايل مناهف.

 .بأرلوب جديد بـغلف ةن ابؼناففةتُجديد أس اتعمل 

 المتفوقة للعميل:ستجابة تحقيق الإ-4

يعيدسف، سكلمف إرتفع مةغوى إرغجفب  ابؼؤرة  إةطفء اتعملاء مف تغحقيق ذتك يغعتُ ةلى ابؼؤرة  
اتتي تطعحهف سبنافء ةلى ذتك تفعض أرعفر ةفتي  بؼناغجفتهف، حغيفجفت اتعملاء، ارتفع مةغوى اتولاء تلعلام  لإ

 

 

 

 

 

 

 

 

 

(: تأثير الجودة على أرباح المؤسسة 26الشكل )  

 . 201شفرتز سجفريت جونز، معجع راق ذكعه، ص. المصدر:

رعفر أةلىأ  
 أربفح أةلى

 زيفدة اتثق  ي  اتةلع 
 زيفدة ابعودة

 زيفدة الإنغفجي  تكفتيف أقل
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رغحواذ ي  لإحغيفجفت اتعملاء بسكن من الإبهفبرغجفب  الإبػدمفت تلعملاء، سإف الإستايع ابؼزيد من اتةلع أس ا
 اتغناففةي .ةلى ابؼزايف 

رغجفب  ابؼغفوق  تلعميل يعتٍ مناح اتعملاء قيم  تناقودهم، سهي خطوة تغحةتُ كففءة كمف أف برقيق الإ
ةمليفت الإنغفج إلذ جفنب توافق جودة مناغجفتهف، كمف أف توفتَ مف يعيده اتعملاء قد يغطلب تطويع مناغجفت 

فر ابؼغفوؽ يعد بغكابؼغفوق ، سالإ ابؼغفوق ، سابعودةاتكففءة جديدة ذات مواصففت جديدة أي إف برقيق كل من 
 :نافؾ ثلاث شعسط أرفري  تغحقيق ذتكرغجفب  ابؼغفوق  تلعميل. سهجزءا من برقيق الإ

 التركيز على العميل: -أ 

د سهكذا تغجة ،حغيفجفتةعفت هذه الإحغيفجفت ةملائهف إلا إذا لا تةغطيع ابؼؤرة  الإرغجفب  إلذ إ     
رغجفب  ابؼغفوق  تلعميل، سبرقيق ذتك يغطلب برفيز كل أةضفء فعيق اتعمل تلتًكيز ي  بنافء سدةم الإابػطوة الأسلذ 

 رغخداـ آتيفت بعذب ةملاء ابؼؤرة .دة بدةؤستيفتهف ي  هذا المجفؿ، سإبقيفـ اتقيفةلى اتعميل سذتك 

 إشباع حاجات العملاء:-ب

حفجفت اتعميل سذتك من خلاؿ قيفـ ابؼؤرة  بإنغفج إشافع  بعد ةملي  اتتًكيز ةلى اتعميل، يلي ذتك      
 ناغج سفق طلب اتعميل كلمف أمكن ذتك.ستصميم ابؼ

 ستجابة:وقت الإ-ج

كةب مزايف رغجفب  سذتك من أجل  ء ي  اتوقت اتذي يعباونه رعة  الإيغطلب توفتَ مف بوغفجه اتعملا     
 رغجفب  إلذ مف يلي:سقت الإتناففةي ، حيث يغطلب تقليص 

 قةم اتغةويق ةلى توصيل مطفتب اتعملاء بةعة  إلذ قةم الإنغفج؛ يقوـ -

 رغجفب  بؼطفتب اتعملاء بتَ ابؼةاوق ؛واد بدقدسرهف ضاط جداسؿ الإنغفج إقةم الإنغفج سإدارة ابؼ -

شاكفت ابؼعلومفت بيكن أف تةفع ستدةم قةم الإنغفج ساتغةويق ي  هذه اتعملي ، كمف أف ةملي  ابؼزاسج  بتُ  -
، مطلوب  تغحقيق مةغوى ةفؿ من صنايع ابؼعف سنظفـ توفتَ ابؼخزسف ي  اتوقت ابؼنافرب سشاكفت ابؼعلومفتنظفـ اتغ

 رغجفب  بؼطفتب اتعميل.الإ

بغكفر، ةنافصع مهم  ي  سإرغجفب  اتعميل سالإأف كلا من اتكففءة سابعودة  ؛من خلاؿ مف راق بيكن اتقوؿ
ابؼغفوق  تةمح بؽف ناح ابؼؤرة  اتفعص  تغخفيض تكفتيفهف، كمف أف ابعودة برقيق ابؼزايف اتغناففةي ، ففتكففءة ابؼغفوق  بس

فوق  بفعض رعع ةفلر، كمف بيكن رغجفب  ابؼغن بزفيض تكلفغهف، ي  حتُ تةمح الإبفعض رعع ةفلر فضلا ة
بغكفر أف يؤدي إلذ فعض رعع أةلى، أس تكلف  أقل بفتناةا  تلوحدة، سبيكن بسثيل ذتك من خلاؿ اتشكل تلإ
 ( ابؼوالر:27)
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 اتغطعؽ تلأرس اتةفبق  بهب الإشفرة إلذ أرس أخعى لا تقل أبني  ةن رفبقفتهف: ابؼعسن  سابؼععف . بعد
 :المرونة-5

دت ابؼعسن  أحد أهم الأبعفد اتغناففةي  اتتي مع دخوؿ معحل  اتغةعينافت ستزايد دينافميكي  الأرواؽ، ة  
تلغصعؼ إزاء حفدث بتَ مغوقع ساتغكيف  رغعداد: "الإتةغطيع ابؼؤرة  أف تغميز من خلابؽف، ستعتٍ ابؼعسن 

إف ابؼعسن  سكمواجه  تغحديفت هذه ابؼعحل ، تغعلق بددى تكيف اتناظم اتغشييلي  تلمؤرة  مع اتطلب ، س (1)معه"
 ساتغيتَات ابغفصل  ي  بيئ  الأةمفؿ.

تصميم رة ةلى مةفيعة اتغيتَات ي  حفجفت سربافت اتزبفئن ةن طعيق إف هذا ابؼفهوـ يقغضي إذف اتقد
ابعوانب ابؼغعلق  بدواصففت ابؼناغوج من جه ، سةلى مةغوى مةفيعة حجم اتطلب من جه  أخعى، سةلى هذا 
الأرفس بيكن اتقوؿ بأف ابؼعسن  اتتي يغم اتغميز ةلى أرفرهف تغحقق ةلى مةغوى جفناتُ مهمتُ من جوانب 

 (2)اتناظفـ الإنغفجي بنف:

                                                           
(1) J.APter, Maitriser la flexibilit de l’entreprise -une méthode de gestion et ses 

applications -, Masson, 1985, p.63. 
   دراسة حالة مؤسسات قطاع الهاتفية النقالة في  قتصادية بين مواردىا الخاصة وبيئتها الخارجيةالميزة التنافسية للمؤسسة الإأبضد بلالر،  (2)

 .14، ص. 2007جفمع  ابعزائع، اه، بتَ مناشورة، كلي  اتعلوـ الاقغصفدي  سةلوـ اتغةيتَ، دكغور ات ررفت  مقدم  تنايل شهفدة الجزائر، 

 

تأثير الكفاءة، الجودة، الإبتكار، الاستجابة؛ للعملاء على تكلفة الوحدة  (:27الشكل )
 وسعرىا

 اتكففءة

 اتغكلف  الأقل

 الأرعفر الأةلى

 رغجفب  تلعملاءالإ

 الإبغكفر ابعودة

 205شفرتز سجفربث جونز، معجع راق ذكعه، ص. المصدر:
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اتغكيف مع حجم اتطلب ستقلافته من خلاؿ اتغحكم ي  الإنغفج بوارط  ةلى ستعتٍ بهف اتقدرة  مرونة الحجم: -أ 
 تةعيع أس بزفيض معدلاته ي  مواجه  ذتك.

مقدرة مزيج ابؼناغجفت مواكا  حفجفت سربافت سيعتاط هذا اتناوع من ابؼعسن  بددى مرونة مزيج المنتجات: -ب
 تصفميم ابؼناغجفت سمواصففتهف اتفناي .اتزبفئن، سإشافةهف ساتغكيف مع اتغقلافت ابغفصل  فيهف ةن طعيق 

 المعرفة:-6

معتُ ي  سقت معتُ،  ابؼععف  بصفغهف حصيل  أس رصيد خبرة سمعلومفت، بذفرب سدرارفت بصفة  أس بؾغمع
خلق الإبداع سبرفيز  اتغناففةي  من خلاؿ اتكففءات،أصاحت تلعب دسرا بفرزا تففئدة ابؼؤرة  ي  تعزيز قدرتهف 

سمف تكل ذتك من أثع ةلى تدني  تكفتيف ابؼؤرة  سبسيز مناغوجفتهف سبفتغفلر خلق اتقيم  تففئدة بغكفر، اتغجديد سالإ
 زبفئناهف.

من شأنه أف يقلل من تكفتيف  رغخداـ ابؼععف  ابؼغوتدة سابؼغجددةةلى إ(Dyffy)يؤكد سي  هذا الإطفر 
 (1)ابؼؤرة  سيعفع من رعة  طعح مناغجفتهف ي  الأرواؽ.

بشكل مناةق ابؼععف ، تةغثمع فيمف تععفه، بحيث تناغقل تلك ابؼععف  ةبر  هي اتتي بزلقففبؼؤرةفت اتنافجح  
 قناواتهف اتغناظيمي  تلإرغففدة مناهف ي  ةمليفت إنغفج اتةلع سابػدمفت أس ي  تطويع ابؽيفكل، اتوظفئف ساتعمليفت.

 سةليه أصاحت ابؼععف  اتدةفم  الأرفري  بػلق ابؼزايف اتغناففةي .

اتغناففةي  من خلاؿ تاتٍ بؾموة  من الأرس تهف أف ابؼؤرة  تةغطيع أف تعزز من قدر  غخلصسي  الأختَ نة
 تغمثل ي : اتكففءة، ابعودة، الإبغكفر، رعة  اتتي تةمح بؽف بإكغةفب ميزة تناففةي  أس ةدة مزايف تناففةي  ساتتي

 رغجفب  بغفجفت اتعميل، ابؼعسن  سابؼععف .الإ

 لميزة التنافسية في ظل محيط حركيالمطلب الثاني: المحافظة على ا
رغمعاريغهف من حيث اتوقت اتذي شكل إماتتي حققت مزايف تناففةي  هو ف يصفدؼ ابؼؤرةفت مإف أسؿ 

  ن ابؼناففةتُ تلغيلب ةلى ابؼؤرةرغدسـ فيه خفص  ي  ظل ابؼناففة  اتشعر ، اتغيتَ ابؼغةفرع، ساتةعي اتكاتَ م
أصاح من ساجب ابؼؤرة  اتةعي تلمحففظ  ةلى ميزتهف روقي  ةلى حةفبهف. سبرديد ميزتهف سابغصوؿ ةلى حص  

من خلاؿ اتغحةتُ ابؼةغمع سخلق مزايف تناففةي  جديدة سبشكل أرعع قال اتقيفـ ابؼناففةتُ بغقليد اتقفئم  حفتيف 
 ساتغفوؽ ةليهف.

 
 

                                                           
دي اتغناففةي  تلمؤرةفت ح، ابؼلغقى اتدسلر اتثفتث حوؿ "ابؼععف  اتعكيزة ابعديدة ساتغتنافسية المؤسسة وتحديات اقتصاد المعرفةأبضد بلالر،  (1)

 .132، ص. 2005نوفمبر  13 -12 ابعزائع، قغصفدي ، جفمع  بةكعة،يفت"، كلي  اتعلوـ الإصفدقغسالإ
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 : المحافظة على الميزة التنافسيةولالفرع الأ
 (1)تةفةد ي  ابغففظ ةلى ابؼيزة اتغناففةي  سهي:هنافؾ بؾموة  من اتعوامل اتتي 

إذا كفنت ابؼيزة اتغناففةي  مةغنادة ةلى تكناوتوجيف مغطورة سبؿمي  من اتغييتَ ببراءة الإختًاع ي  بؾفلات مغعددة:  -1
 تصميم ابؼناغج، طعؽ اتغةويق، الإنغفج أس اتغةليم، ابػدمفت ابؼقدم  تلزبوف؛

فت ابغفتي  ةن طعيق إضفف  خصفئص سمواصففت مغطورة تلمناغج، أس تقدلص مناغجفت جديدة أس تطويع ابؼناغج -2
الأرفتيب الإنغفجي  ساتغةويقي  ابؼةغخدم  سبرةيناهف، أس إبهفد طعؽ جديدة تلوصوؿ إلذ بؾموةفت تييتَ 

 جديدة من ابؼةغهلكتُ؛
إلذ صعوب  اتغقليد ي  بفف يؤدي رغثمفرا ضخمف ي  رأبظفؿ بفتناةا  تلمناففةتُ، ذا كفنت ابؼيزة اتغناففةي  تغطلب إإ -3

 فت ؛هذه ابغ
تغاع اتعديد من ابؼؤرةفت ي  رايل ابغصوؿ ةلى ميزة تناففةي  إحداث تيتَات جذري  تغخفيض اتغكفتيف  -4

تصفلات، ساتدةفي  سالإةلاف، أس ئل اتناقل، سقناوات اتغوزيع سالإاتنافبص  ةن اتعدات ، سابؼواد ابػفـ، ساتطفق ، سسرف
 الآلات سبتَهف؛

بغكفر، غشففهف سبعد هذا اتغصعؼ حصيل  الإكرال جديدة تغلمس إحغيفجفت اتزبفئن ابؼغجددة أس إدراؾ إ -5
 :(2)ساتذي يشمل بشكل سارع كل اتغحةينافت ساتغطويعات اتغكناوتوجي  ستقدلص ميزتهف اتغناففةي  سهي

 رغجفب  تلعميل، ابؼعسن ، ابؼععف ؛الإتكفر، اتغناففةي : اتكففءة، ابعودة، الاإاتتًكيز ةلى تعريخ أركفف بنافء ابؼيزة  -
 اتكففءات ابؼغميزة؛الإرغمعار ابؼناغظم تعمليتي اتغحةتُ ساتغعلم، ساتعمل ةلى تطويع  -
 اتغيلب ةلى مقفسم  اتغييتَ سبنافء مناظم  معن ؛ -

  .تغاع الأداء اتصنافةي ابؼغميز، سبنافء نظفـ تليقظ  يةهع ةلى رصد الأطعاؼ اتايئي  ابؼؤثعة ي  ةمل ابؼؤرة -

 ستمرارية الميزة التنافسيةالعناصر الأساسية لضمان إ: الفرع الثاني
رغحداثهف ستعغمد اتوقت روؼ تةغمع هذه ابؼيزة بعد إرغمعاري  ابؼيزة اتغناففةي  تلمؤرة ، كم من يقصد بإ

 (3)ابؼؤرة  ي  برقيق هذه اتيفي  ةلى ثلاث ةنافصع هي:

 :عوائق التقليد -1
تناففةي  أربفحف أةلى من ابؼعدؿ ابؼغورط تلقطفع، سهو مف يثتَ اتفضوؿ تدى برقق ابؼؤرةفت ابؼمغلك  بؼزايف 

بؽف فعص إنغفج اتقيم  ابؼغفوق ، سمن اتطايعي أف ابؼناففةتُ بؼععف  اتكففءات ابؼغميزة ذات اتقيم اتعفتي  اتتي تهيء 

                                                           
ة تنايل شهفدمقدم  ، ررفت  قطاع الصناعات الدوائية الأردني دور نظم المعلومات في تحقيق ميزة تنافسية، دراسة فيففدي بؿمود بدر، ( 1)

 .30 -29ص.  ،، ص2003 ، الأردف، الإداري ، جفمع  اتتَموؾ، إربدقغصفد ساتعلوـ ابؼفجةغتَ بتَ مناشورة، كلي  الإ
 .300 -228ص.  ،شفرتز سجفربث جونز، معجع راق ذكعه، ص (2)
 .222 -218ص.  .نفس ابؼعجع اتةفبق، ص (3)
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يق بفيفتهم، سربدف بوققوف أربفحف أةلى من أربف ابؼؤرة ، إلذ برقبوفستوا تقليدهف سقد يصلوف ي  نهفي  الأمع 
سالإشكفتي  بفتناةا  تلمؤرة  رغكوف: كم من اتوقت ريةغيعؽ ابؼناففةوف تلوصوؿ إلذ تقليد ميزتهف، سكلمف كفف 

أف أي كففءة مغميزة بيكن تقليدهف مهمف كفنت رغمعارا، سبذدر الإشفرة هناف إلذ كفنت ابؼيزة أقل إ  ذتك أرعع،
و ةفمل اتوقت تيس إلا، فكلمف هرم هناف طعؼ ابؼؤرة ، تذتك فإف اتعفمل ابغفعغهف سمهمف كفنت بؿصنا  من طاي

ابؼدة اتلازم  تلغقليد، زادت فعص ابؼؤرة  ي  بنافء معكز قوي ي  اتةوؽ، فضلا ةن اتةمع  اتطيا  تدى طفتت 
بفتناةا  تلمناففةتُ سبيكن  بفف يزيد الأمع صعوب  ؛ةتُ ستطويع كففءاتهف ابؼغميزةاتعملاء، سزادت فعصهف ي  بر

 تلمناففةتُ تقليد:
عغبر صعا  المحفكفة كفتعلام ، ابؼفدي  مغفعدة اتقيم  سهي رهل  اتغقليد، سابؼعناوي  اتتي تموارد المؤسسة:  -أ 

 رم اتغجفري ...الإ
تعبر ةن أرفتيب ستقليدهف أكثع صعوب  من تقليد ابؼوارد سذتك تكونهف بتَ معئي ، سهي القدرات:  -ب 

أفعاد من ابؼؤرة  تلعمل ي  ابؼؤرةفت رغقطفب ف سبفتغفلر بؿفكفتهف حتى ستو تم إسطعؽ يصعب فهمهف سبرليله
ابؼناففة ، سذتك لأف قدرات ابؼؤرة  ةافرة ةن بؿصل  تففةل ةدد كاتَ من الأفعاد سابػبرات داخل بيئ  تناظيمي  

 تغفم  بكل جزئيفت اتناظفـ اتداخلي تلمؤرة .خفص ، سالأكيد أنه لا بيكن تلأفعاد الإحفط  ا
 قدرة المنافسين:-6

ي  أستويفت الإتغزامفت الإرتًاتيجي ، إف المحدد اتعئيةي تقدرة ابؼناففةتُ ةلى تقليد ابؼزايف اتغناففةي  يغجةد 
رغجفب  إلذ ه ةقب إةلاف ابؼؤرة  الإتغزاـ الإرتًاتيجي روؼ بذد أنه من اتصعوب  الإسيقصد من سراء ذتك أن

رتًاتيجيف طويل الأجل حوؿ طعيق  معينا  لأداء اتعمل فقط إتغزامف إابؼناففة  ابعديدة، ستذتك فعنادمف تعلن ابؼؤرة  
 رغمعاري  نةايف.فإف مزايفهف اتغناففةي  تغصف بفلإ بؿدث ، سبفتغفلريؤدي إلذ بطء تقليد ابؼزايف اتغناففةي  بؼؤرة  

 ديناميكية الصناعة:-3
ي  بؿيط حعكي بسيل دائمف إلذ  ابغعكي هو المحيط رعيع اتغيتَ، تذتك فإف ابؼؤرةفت اتنافشط إف المحيط 

رغحواذ ةلى معدلات ةفتي  من بذديد ابؼناغج مثل صنافة  ابغفرب اتشخصي، تذتك فإف ابؼؤرة  اتتي الإ
، قد تكوف ي  معكز بؿفصعتةغحوذ   تُ.ي  اتيد بةاب برديدات ابؼناففة ةلى مزايف تناففةي  اتيوـ

خغافر ةلى مدار اتةفة  كمف بذعل فقدانه أمعا تلإتذتك فإف حعكي  اتصنافة  بذعل مزايف ابؼؤرةفت بؿلا 
كل من ميزة اتغكلف  رغمعار  د إدوة  بؿددات برإلذ بؾم (M. Porter)ساردا ي  أي بغظ ، سقد أشفر اتافحث 

 :سميزة اتغميز
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 ستمرارية ميزة التكلفة:إ -أ 
رغطفةت ابؼؤرة  ابغففظ ةليهف تفتًة طويل  من أف تؤدي إلذ أداء بفغفز إلا إذ إ بيكنإف ميزة اتغكلف  لا 

ة ، ستوجد ةدة ةوامل مةفةدة ةلى ابؼناففةتُ من تقليد ابؼؤرخلاؿ إبهفد حواجز دخوؿ قوي  سةوائق بسناع 
 (1)رغمعار هذه ابؼيزة اتغناففةي  سهي:إ

مناففةتُ جدد سبرعؾ ابؼناففةتُ ابغفتيتُ ستعغبر تكلف  تقليد اتةل م حيث يعغبر اتةل م ةفئقف أمفـ دخوؿ السلّم: -
 ةفتي  جدا لأنه يغعتُ ةلى ابؼناففةتُ شعاء حصص إضففي .

  تلمؤرة  قد بذع ابؼناففةتُ إلذ إتافع تصفلات ابؼغداخل  بتُ اتوحدات ابؼغقفربإف الإ تصالات المتداخلة:الإ -
رغمعاري  خوؿ ي  اتقطفةفت ابؼتًابط  زادت إ، سكلمف سجدت ةوائق درتًاتيجيفت اتغناويع تغحديد أثع هذ ابؼيزةإ

 ابؼيزة.

تلعسابط اتتي تغدةي تناةيقف كاتَا من خلاؿ ابؽيكل ةديدة أثنافء برديدهف تواجه ابؼؤرة  ةفدة صعوبفت  الروابط: -
 اتغناظيمي داخليف سمن خلاؿ بنافء اتعلاقفت مع ابؼوردين سحلقفت اتغوزيع ساتعملاء خفرجيف.

يعغبر اتغعلم ةملي  صعا ، تذتك فإف ابؼناففةتُ قد يغحملوف أضعارا كاتَة إذا لد  ملكية الخاصة للتعلم:ال -
 يغمكناوا من اتلحفؽ بفبؼؤرة  خفص  إذا كفنت هذه الأختَة بؿففظ  ةلى ابؼلكي  ابػفص  بفتغعلم تنافةهف.

بدناغج جديد أس بطعيق  تكناوتوجي  جديدة، حيث أف حقوؽ ابؼلكي   تغعلق المقاييس التقديرية لحقوق الملكية: -
إذا كفف بؿميتُ بشهفدات أس  ج جديد أس طعيق  إنغفج جديدةغهو إةفدة صناع مناابؼناففةتُ أصعب مف يواجه 

رغمعار مناهف ي  ابؼناغجفت، لأف رع اتغفم ، سةمومف فإف الإبغكفرات ي  طعؽ الإنغفج أكثع إبفتةعي   بؿفطتُ
 اتطعيق  أرهل تلحفظ.

 ميزة التميز: ستمرارإ-ب
 رغمعاري  ميزة اتغميز ةلى ةفملتُ أرفريتُ بنف:تغوقف إ

 هذه ابؼيزة من طعؼ اتعملاء؛اتدائم  تقيم  اتعؤي   -
 ةدـ قدرة ابؼناففةتُ ةلى تقليدهف. -
 
 
 
 
 

                                                           
(1)

  Michel Porter, L’avantage concurrentiel,Op.Cit., p. 143. 
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 ترسيخ المزايا التنافسية الفرع الثالث:
ن خلاؿ اتعديد من الآتيفت ابؼةغمع تغناميغهف ميغطلب تعريخ ابؼزايف اتغناففةي  من طعؼ ابؼؤرةفت اتةعي 

 أبنهف:
 التعلم التنظيمي:- 1

هغمفـ ابؼغزايد بفتكففءات المحوري  ساتقدرات ابػفص  بفبؼؤرةفت إلذ ظهور مقفرب  جديدة أدى الإتقد 
ابؼقفرب  ظهور هي ابؼصدر الأرفري تلثعسة رواء بفتناةا  تلمؤرةفت أس اتدسؿ، سأهم نغفئج هذه تفتًض أف ابؼععف  

رغثمفر خبرات سبذفرب ابؼؤرة  : "ةملي  إمفهوـ جديد ي  بؾفؿ الإدارة يععؼ بفتغعلم اتغناظيمي، سيقصد به
إف هدؼ ابؼناظمفت اتةفةي  . (1)مناهف ي  حل ابؼشكلات اتتي تواجههف"سالأفعاد اتعفملتُ بهف، سرصد ابؼعلومفت 

قليد من طعؼ ابؼناففةتُ لأف الأمع يغعلق بعنافصع معناوي  ستيس تلغعلم هو برقيق مزايف تناففةي  منافعدة سصعا  اتغ
 مفدي .

ي اتقدرة ابعمفةي  لأةضفئهف ةلى تغميز ابؼؤرة  اتةفةي  تلغعلم بفعفتيغهف ةلى مةغوى إدارة ابؼععف ، أ
ستقفرم ابؼعفؼ سابغصوؿ ةلى معفرؼ أخعى جديدة سحل ابؼشفكل اتتي تواجههم، تذتك رغثمفر ابػبرة المحصل  إ

تةيتَ الأبعفد ابؼخغلف  تلمزيج اتغعلمي سابؼغمثل  ي : اتاعد اتغكناوتوجي )أنظم  ففلأمع يغطلب من الإدارة 
اتاعد اتغناظيمي رؼ(، رتًاتيجي )تةتَ بؿفظ  ابؼعف )تطويع هوي  مغعلم (، اتاعد الإابؼعلومفت(، اتاعد اتثقفي 

 (2))هيكل ابؼغعلم(.

 الإبتكار: -6
يئ  رغكشفؼ اتفعص ابعديدة ي  اتازة اتغناففةي  من خلاؿ قدرته ةلى إبغكفر بعدا رئيةيف تلمييعغبر الإ

رغجفب  بؽف بإبقفز تطور معتُ أس ةمل خلاؽ، رواء ي  بؾفؿ الإنغفج ساتغكناوتوجيف ابػفرجي  سمعاقاغهف سرعة  الإ
قغصفدي تلمؤرة  بزغلف ةن تلك خلقف تلقيم  ي  بؾفلات اتناشفط الإابؼةغعمل ، أس إبهفد طعؽ جديدة أكثع 

 اتذي تكوف بؿصلغه دةم قوي تلموقع اتغناففةي تلمؤرة . اتشيء (3)اتطعؽ اتقفئم .
 المرجعية:المقارنة -3

لا بيكن تلمؤرةفت برليل مزايفهف اتغناففةي  بدعزؿ ةن مف بودث ي  بؿيطهف سبفتغحديد داخل اتقطفع، إذ 
سؿ، سأفضل سريل  مع ابؼناففس الأأف أهم رتَسرة تعرخ ابؼزايف هو مععف  موقع ابؼؤرة  مقفرن  بدناففةيهف، سبفتغحديد 

بسثل ةملي  نظفمي  تةغهدؼ اتاحث ةن أفضل ابؼمفررفت اتتي  رغخداـ ابؼقفرن  ابؼعجعي  اتتيتلقيفـ بذتك هي إ

                                                           
، ص. 1999، أكفدبيي  نفيف اتععبي  الآمناي  معكز اتاحوث ساتدرارفت، اتعيفض، الإبداعي لحل المشكلات، المدخل بضد هيجففأةاد اتعبضفف  (1)

271. 
 .57 -56ص.  ،، صمعجع راق ذكعه، مقاربة الحديثة للتسويق المصرفي الإسلامي من منظور بناء المزايا التنافسيةدلاؿ ةظيمي،  (2)
 .18نايل معري خليل، معجع راق ذكعه، ص.  (3)
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إلذ برقيق أداء مغميز من خلاؿ برديد معجع تغلك ابؼمفررفت سبفتاف مف يكوف ذتك ابؼعجع هو ابؼناففس تؤدي 
 (1)الأفضل بسوقعف ي  اتةوؽ.

 بالميزة التنافسية التسويقي بتكار المطلب الثالث: علاقة الإ
الأةمفؿ ابغفتي  بعدـ اتغأكد حيث أصاح ابؼؤكد اتوحيد هو ةدـ اتغأكد، سابؼادأ اتثفبت تةفـ بيئ  نظعا لإ

رتًاتيجيفتهف سمداخلهف سأرفتياهف، سمع تنامو ساتغطور هي ابؼناففة  ستناوع إهو اتغيتَ، سحيث اتقفةدة اتوحيدة ي  ا
ابؼافدلات ابػفرجي  ناهف من برعيع تزايد ابؼؤرةفت بشكل لد يةاق ته مثيل، ستيتَ الأرواؽ، ساتعوبؼ  سمف نغج ة

بغكفر الأداة فت ساتعمليفت بشكل رعيع، أصاح الإنفغفح الأرواؽ، ستطور اتغكناوتوجيف، سبفتغفلر تقفدـ ابؼناغجسإ
 ي  بيئ  مثل اتايئ  ابغفتي .سبفتغفلر اتوريل  اتوحيدة تضمفف اتاقفء  ،الأرفري  تلمناففة 

 بالميزة التنافسية وكيفية تحقيقهابتكار التسويقي علاقة الإ: الفرع الأول
غخداـ سإنغفج رظعا تةعة  اتغيتَات ساتغطورات اتتي برصل ي  ظل إقغصفد ابؼععف ، نغيج  لإرتففع معدؿ إن

 بغكفرات سالأفكفر سابؼزايف اتغناففةي .ابؼععف ، فإف رعة  إندثفر الإ

ي  ستطويعهف ي  ظل إقغصفد ابؼيزة اتغناففةتنافمت بشكل كاتَ، سبؽذا فإف اتدةفم  الأرفري  تلمحففظ  ةلى 
اتغةلةل من بغكفر إنشفء الأفكفر ابعديدة سسضعهف ي  ابؼمفررفت، سهناف يظهع ابؼععف  هو الإبغكفر، حيث يعغبر الإ

اتفكعة إلذ ابؼناغج من ثم إلذ اتةوؽ أين تظهع ابؼيزة اتغناففةي  بؽذا الأختَ من خلاؿ اتغفعد ساتغميز ي  ابؼناغج ةن بقي  
 (2)بغكفر هو مفغفح أي ميزة تناففةي  ي  معفدت .أف الإ ميرىورن" تشيرابؼناففةتُ. سبنافء ةلى ذتك يؤكد "مناغجفت 

 

 

 بغكفر ي  أرلوب الإنغفج، ستكلا اتناوةتُ أثع كاتَ ةلى ابؼيزة اتغناففةي . سبعدسيناايي أف تشتَ إلذ سجود الإ
بغكفر ةفتي  تدى خبراء خفص  إذا كفنت قدرة الإبداع سالإ كغةفب مزايف تناففةي الإبغكفر من أهم اتعوامل لإ 

 ابؼؤرة .

ت اتقفئم بيناهف ي  قدرتهف ةلى الإبغكفر سي  معدؿ تلمؤرةفت إلذ اتغففس سيعجع اتفعؽ بتُ اتقدرة اتغناففةي  
 بغكفر سابؼيزة اتغناففةي .الإ تُ( اتغفلر يوضح اتعلاق  ب28بغكفر، اتشكل )هذا الإ

 

                                                           
 .339ص.  فس ابؼعجع اتةفبق،ن (1)
كومفت"، كلي  ابغقوؽ ابؼلغقى اتدسلر حوؿ "الأداء ابؼغميز تلمناظمفت سابغ الإبداع كأسلوب لتحقيق الميزة التنافسية،ةمع ةزاسي سبؿمد ةجيل ،  (2)

 .478، ص. 2005مفرس  9 -8قغصفدي ، جفمع  سرقل ، ساتعلوـ الإ

 الإبتكار = الميزة التنافسية
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بغكفر سبتُ الإمن جه  بغكفر تُ اتقدرة ةلى إنغفج ابؼععف  سالإ( اتعلاق  ابؼافشعة ب28من اتشكل )نلاحظ 
بغكفر سالإبداع إلذ إبهفد أرفتيب سطعؽ إنغفج أس مناغجفت جدي  ناففةي  من جه  أخعى، حيث يؤدي الإسابؼيزة اتغ

بغكفر ةلى مةغوى الإنغفج فقط بل يغعدى ذتك إلذ أبني  الإبذعل ابؼؤرة  مغميزة ي  طعح مناغجفتهف، سلا تكمن 
اتغناففةي   بغكفر أرفس خلق ابؼيزة. من خلاؿ هذا يعغبر الإساتغمويل بؾفلات أخعى كطعؽ سأرفتيب اتغةويق

 قغصفد ابؼععف .سابغففظ ةليهف ي  ظل إ

بغكفري  ي  حفت  توفع اتعوامل ي  ابؼةغدام  من خلاؿ الأنشط  الإمن برقيق ابؼيزة اتغناففةستةغطيع ابؼؤرة  
 (1)الأربع  اتغفتي :

رغففدة مناه، سبفتغفلر ث يصعب ةلى ابؼؤرةفت ابؼناففة  الإبحيل اتغقليد هبغكفر ريناايي أف لا يكوف هذا الإ-1
 تضمن ابؼؤرة  تنافةهف اتغفعد ساتغميز اتدائمتُ، ستكمن اتصعوب  هناف ي  مصدر ابؼيزة اتغناففةي  بحد ذاتهف.

رغمعاره ساقعي  تدى ابؼةغهلكتُ بفف يضمن إرغجفب  بغفجفت يناايي أف يكوف هذا الإبغكفر إنعكفرف أس إ-6
بؼغطلافت غطلب اتدرار  ابؼغأني  ساتةليم  ينغيج  توفتَه تلعوائد ابؼفتي  سابؼفدي  اتلازم  تذتك، سهذا الأمع  سبقفئه

 نففؽ ةلى أنشط  اتاحث ساتغطويع بشكل رليم أيضف.سحفجفت ابؼةغهلكتُ، سالإ
                                                           

اتدسلر ، ابؼلغقى بتكار لتحقيق ميزة تنافسية لمنظمات الأعمال الصناعية بالإشارة إلى المؤسسات الجزائريةوالإ متطلبات الإبداعبفرؾ نعيم ،  (1)
، جفمع  2010نوفمبر  9 -8رتًاتيجيفت اتغناففةي  تلمؤرةفت اتصنافةي  خفرج قطفع المحعسقفت ي  اتدسؿ اتععبي "، أيفـ اتعابع حوؿ "ابؼناففة  سالإ

 .07اتشلف، ابعزائع، ص. 

قتصادية حالة المؤسسة في تعزيز تنافسية المؤسسة الإ دور الإبداع والإبتكارنوري مناتَ، قلش ةاد الله، المصدر: 
 ،بتُ ابؼمفرر  ساتفكع ابؼناغج"، جفمع  بفجي بـغفر –قغصفد اتغنامي  "بكو تنامي  ساقعي  ي  ابعزائع إ، ابؼلغقى اتدسلر الجزائرية
 2006نوفمبر  5 -4ةنافب ، 

 

 

 (: العلاقة بين الإبتكار والإبداع والميزة التنافسية28الشكل ) 

 الميزة التنافسية خلق المعرفة

 بتكار والإبداعالإ
 المعرفة
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رغففدة من ةفمل اتغوقيت ابؼنافرب تلدخوؿ تلةوؽ أس تغطايق اتعمليفت أف بيكن الإبغكفر ابؼؤرة  من الإ-3
الأقل إذا بسهلت ي  دخوؿ اتةوؽ أس اتناظم الإداري  ابؼاغكعة، حتى تغمكن من ابغصوؿ ةلى ميزة إمف اتغكلف  

م  بلففض تكفتيف اتدخوؿ تلقطفع سكذتك بـفطعة. سأمف ميزة ابغص  اتةوقي  الأكبر ساتةمع  ساتعلاسإنغظعت إ
تغزاـ بفقغنافء مناغجفتهف، أمف بفتناةا  بفف بىلق تديهم نوةف من الإاتغجفري  الأقوى سالأكثع تأثتَ تدى ابؼةغهلكتُ 

تلعمليفت أس اتناظم الإداري  ابؼاغكعة فإف تطايقهف مغأخعة بفكن أف يةفهم ابؼؤرة  ةلى بزفيض ابؼخفطع ابؼمكنا  
طايقهف بشكل فعفؿ م هذه اتناظم أكثع حتى تغمكن من تتطايق نظم جديدة، سيةفةدهف أيضف ةلى فهجعاء 

 بغكفر.سهو مف بييز الإ
بغكفر قفئمف ةلى إمكفنفت سقدرات مفتي  أس تكناوتوجي  مغوفعة تدى ابؼؤرة  سبتَ مغوفعة تدى يكوف الإأف -4

ابؼناففةتُ حتى تغمكن من اتغفعد بهف، سبفبػصوص يةغحةن أف تكوف هذه الإمكفنفت مععفي  حتى تكوف ابؼيزة 
 .ةلى ابؼدى اتقصتَاتغناففةي  اتنافبص  ةناهف ميزة معتفع  سصعا  اتغقليد ةلى الأقل 

ب ي  برقيق مزايف تناففةي  مةغدام  ابغففظ ةلى أنه يناايي ةلى ابؼؤرةفت اتتي تعب سبذدر الإشفرة هناف إلذ
أنشط  اتاحث ساتغطويع فيهف تغغمكن من إبقفء نفةهف ي  صدارة ابؼععف  بخصوص بؾفؿ بسيزهف سبفتغفلر ضمفف اتغميز 

 بؼدة أطوؿ.
  الميزة التنافسيةوتنمية  التسويقيبتكار الإ :الفرع الثاني

يفعض مناطق اتاقفء ي  روؽ تناففةي  ةلى ابؼؤرةفت ضعسرة تنامي  مزايفهف اتغناففةي  ستعريخهف، خفص  إذا  
خدم  كفنت دسرة حيفة ابؼناغج طويل  نةايف سهو مف يؤدي إلذ طوؿ دسرة حيفة ابؼناغج، ستعغبر كل الأرفتيب ابؼةغ

  (1)أهم أرافبهف ابؼعتاط  بغنامي  ابؼيزة فيمف يلي: بغكفر اتتي تغمثلتذتك بؿصل  حغمي  تعملي  الإ
اتغكناوتوجي إلذ إنغفج فعص جديدة ي  بؾفلات كثتَة أبنهف: حيث يؤدي اتغيتَ  ظهور تكنولوجيا جديدة:-أ

 تصميم ابؼناغج، طعؽ اتغةويق، الإنغفج أس اتغةليم، ابػدمفت ابؼقدم  تلعميل.
أف قيفـ ابؼةغهلكتُ بغنامي  حفجفت جديدة بؽم أس تيتَ  حيث ظهور حاجات جديدة للمشتري أو تغيرىا:-ب

 أستويفت حفجفتهم بهع ابؼؤرة  إلذ إحداث تيتَات ي  مناغجفتهف، سهو مف يؤدي إلذ تطويع مزايفهف أس تييتَهف.
تبرز فعص إنغفج مزايف تناففةي  جديدة إذا ظهع جزء روقي جديد ي   ظهور قطاع جديد في الصناعة:-ج

اتصنافة ، أس ظهعت طعؽ جديدة بؽيكل  الأجزاء اتةوقي  ابغفتي ، سابؽدؼ لا يقغصع ةلى اتوصوؿ لأجزاء روقي  
خفص  ي  خطوط الإنغفج أس طعؽ جديدة تلوصوؿ جديدة من ابؼناففةتُ، سإبمف إبهفد طعؽ جديدة لإنغفج ةنافصع 

 لذ بذزئ  روقي  فعفت  تغيح إمكفني  اتتًكيز ةلى شعبو  معينا  بناجفح.إ

                                                           
 .99-98ص.  .نايل معري خليل، معجع راق ذكعه، ص (1)
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رغمعار ةلى ةي  ةفدة بفبؼدخلات اتتي تغحعؾ بإتغأثع ابؼيزة اتغنافف تغير تكاليف المدخلات أو درجة توافرىا:-د
ابػفـ،  وادت ، ابؼبؿور اتوفعة/ اتنادرة، سهو مف يؤثع ةلى تكفتيفهف ابؼطلق  أس اتناةاي ، سمن هذه ابؼدخلات: اتعمف

 تصفؿ، اتدةفي  سالإةلاف، الآلات.اتطفق ، سرفئل اتناقل، الإ
 حدوث تغيرات في القيود الحكومية:-ه

مثل طايع  اتقيود ابغكومي  ي   قد تؤثع ي  أس تيتَ من ابؼيزة اتغناففةي هنافؾ بؾموة  أخعى من ابؼؤثعات 
إلذ الأرواؽ، حواجز اتغجفرة، سبهب ةلى بؾفلات مواصففت ابؼناغج، بضل  بضفي  اتايئ  من اتغلوث، قيود اتدخوؿ 

 ابؼؤرةفت أف تطور مزايفهف اتغناففةي  بدف لا يغعفرض مع هذه اتقيود.
 ستراتيجيات التنافسيةعلى كل من قوى التنافس والإ التسويقي: آثار الإبتكار ثالثالفرع ال

قغصفد ابؼععف  سابؼناففة  ابغفدة ي  الأرواؽ، دفع بفبؼؤرةفت الإقغصفد ابعديد ابؼاتٍ ةلى إإف طايع  
تلمناففة  تعغمد ةلى تقدلص كل مف هو جديد اتتي تاتٍ أرفتيب بتَ تقليدي  قغصفدي  رواء صنافةي  أس ابػدمي  الإ

ستطويع أرفتيب سطعؽ الإنغفج اتغقليدي ، سهذا كله بيي  خلق حعك  نشيط  ي  المجغمع من أجل اتغطور من خلاؿ 
خلق فعص تغحقيق اتعبح سزيفدة اتدخل، سإذا مف نظعنف تلإبغكفر بوصفه بوفسؿ اتغأثتَ ةلى ةوامل اتناجفح ساتغميز 

ةن كل مف هو جديد من مناغجفت، طعؽ إنغفجي  ستناظيمي  سبتَهف، مةغهدفف تيتَ اتنامط ابغفلر ةن طعيق اتاحث 
جفت اتقدبي ، ظهور أرواؽ جديدة خغففء ابؼناغإدخفؿ ابؼناغجفت ابعديدة سإتلأرواؽ اتذي يغجلى ي  رعة  

ناففةي  سةوامل ابؼناففة  ضمحلاؿ أرواؽ أخعى، ستيتَ بناي  اتصنافةفت ابغفتي  سبفتغفلر اتغأثتَ ةلى اتايئ  اتغسإ
 اتقفئم  ي  الأرواؽ اتفعلي  أس المحغمل .

 :على قوى المنافسة السوقيةالتسويقي بتكار تأثير الإ-1
بغكفر ةلى إثفرة ابؼناففة  قوة الإ بغكفر ةلى تكثيف اتقوى اتغناففةي  ي  روؽ ابؼناغجفت، ستنااثقيعمل الإ

 (1)اتةوقي  من خلاؿ:

 على حدة المنافسة:التسويقي  بتكارتأثير الإ-أ
 ةلى حدة ابؼناففة  كفتغفلر:اتغةويقي بغكفر سيكوف تأثتَ الإ

داء اتةلع، فإنه من يغاتٌ هذه سابؼزايف ابؼعتاط  بأبغكفر ي  تدةيم سبرةتُ جودة ابؼناغجفت إذا رفهم الإ -
؛كلمف مكن ماكعا بغكفرات ففةتُ، سكلمف كفف اتغاتٍ بؽذه الإبغكفرات يةغطيع كةب اتعملاء سجذبهم ةن ابؼناالإ

 بغكفرات ابؼفثل ؛غنافيذ اتةعيع تلإي  حفت  مف إذا لد يغمكن ابؼناففةوف من اترغففدة من تلك ابؼيزة، سهذا ذتك من الإ

                                                           
ل  اتعلوـ الإنةفني ، جفمع  بةكعة، اتةنا  ابػفمة ، ، بؾقتصاديةكمدخل لتعزيز تنافسية المؤسسة الإالإبداع التكنولوجي  بؿمد قعيشي،  -راجع:  (1)

 .http://www.ulum.nl. مغوفع ةلى ابؼوقع: 6، ص. 2008، 37 :اتعدد

- J.Broustail et F. Frery, Le Management stratégique de l’innovetion, édition dalloz, 1993, 
p.p. 78- 80. 

http://www.ulum.nl/
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بغكفر إلذ بزفيض اتغكفتيف، هذا اتغخفيض اتذي بدسره يؤدي إلذ تزايد اتضيط من أجل بزفيض يؤدي الإ -
أرفري بعذب اتعملاء بعيدا ةن رغخداـ الأرعفر كعفمل تكلفغهف مناخفض  بإن ابؼؤرة  اتتي الأرعفر، سهذا بيك

 ابؼناففةتُ؛
بغكفر يؤثع ةلى حدة ابؼناففة  من خلاؿ تعديل حواجز اتدخوؿ أس ابػعسج، سمن بش  اتغأثتَ ةلى ةدد إف الإ -

 ابؼؤرةفت ابؼوجودة ي  اتةوؽ.
 على الداخلين المحتملين: التسويقيبتكار تأثير الإ-ب

بغكفر ابؼةغمع، فإف لام  بؼناغجفتهف، سذتك من خلاؿ الإبسكنات ابؼؤرةفت اتقفئم  من بنافء اتولاء تلعإذا 
من مصلح  ابؼؤرةفت أف هذا يتًتب ةليه تقليص ابؼخفطع ابؼعتاط  بدخوؿ ابؼناففةتُ ابعدد، سمن اتواضح أنه 

ابؼؤرةفت اتتي برفسؿ دخوؿ بؾفؿ  بغكفري  تغوافق مع ظهور سزيفدة اتعوائق ي  سجهتةعى سراء إرتًاتيجيفت إ
بغكفر اتغأثتَ ةلى إمكفني  دخوؿ يع الإصنافة ، سةلى اتعموـ هنافؾ اتعديد من اتطعؽ اتتي من خلابؽف يةغطات

 إلذ اتةوؽ سنذكع مناهف:مؤرةفت جديدة 
ذا كفف من ختًاع(. أمف إواذ ةلى حقوؽ ابؼلكي  )بعاءات الإرغحفتيب الإنغفج ابعديدة من خلاؿ الإالإنفعاد بأر -

 ابعيدة تلدخوؿ إلذبؼؤرةفت اةلى  اتةهل رغحواذ ةلى ابؼعفرؼ اتفناي  سابػبرات اتغكناوتوجي  يكوف منالإاتةهل 
 بغكفر؛اتةوؽ ي  ذتك ابعزء ابؼغعلق بفلإ

، سذتك إلذ اتصنافة بغكفر ي  أرفتيب الإنغفج ابؼؤرة  من تيتَ ابؼغطلافت اتعأبظفتي  اتلازم  تلدخوؿ بيكن الإ -
بغكفرات ابعديدة، أس من حتى تغمكن ابؼؤرة  من مةفيعة الإ رغثمفر ابؼكثف ي  اتاحوث ساتغطويعؿ الإمن خلا
حغيفجفت اتعأبظفتي  معافق الإنغفج ابعديدة، إذ كلمف إرتفعت الإ رغثمفر اتعأبظفلر اتلازـ تغجهيزتغأثتَ ةلى الإخلاؿ ا

 اتتي تعبب ي  اتدخوؿ إلذ اتصنافة .رتفعت حواجز اتدخوؿ أمفـ ابؼؤرةفت إاتلازم  تذتك كلمف 
 على قوة الموردين:التسويقي بتكار الإتأثير -ج

 يظهع الأثع جليف ي  ابغفلات اتغفتي :
فإف تناقل اتزبفئن  ،ةدد كاتَ من ابؼوردينمفـ مغفح أالإنغفج بغكفر ي  بؾفؿ ابؼناغوجفت أس ي  أرفتيب إذا كفف الإ -

بتُ ابؼوردين، سيضعف اتقوة اتغففسضي  من مورد إلذ آخع تكوف مناخفض  الأمع اتذي يزيد من شدة ابؼناففة  
 أمفـ اتزبفئن؛تلموردين 

أف تعبم مغصل  بأداء رلع  أس بخصفئص بؿددة بهف تةغطيع إذا كفف يغوفع تدى ابؼوردين تكناوتوجيفت معينا   -
ابؼوردين، فإف ذتك يضعهم ي  قم  ابؼناففة  سبيناحهم قوة تففسضي  كاتَة مع اتزبفئن ةلى اتشعاء من هؤلاء 

 ةملائهم.

 على قوة المشترين )الزبائن(: التسويقيبتكار تأثير الإ-د

 الأثع جليف ي  ابغفلات اتغفتي : يظهع 
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بغكفر إلذ تناميط بؾغمع معتُ، كلمف بسكن اتزبفئن من برويل طلافتهم إلذ مؤرةفت أخعى إذا أدى الإ -
 إلذ زيفدة قوة اتغففسضي  تلزبفئن مع اتافئعتُ؛بةهوت  سبغكلف  أقل، سهذا مف يؤدي 

بغكفر بإضفف  خصفئص جديدة تلمناغجفت، فةوؼ يؤدي ذتك إلذ خلق تفضيل قوي من إذا رفهم الإ -
 يؤدي إلذ تضييق نطفؽ ابؼففسض  بتُ ابؼوردين ساتزبفئن.جفنب اتزبفئن بفف 

 على المنتجات البديلة:التسويقي بتكار تأثير الإ-ه

بغكفر ابعذري ناغج، سنفدرا مف بودث ألا يؤدي الإبغكفر جذري تلمغجفت اتاديل  تكوف ةمومف نغيج  لإابؼنا
يشكلوف إلذ إحلاؿ ابؼناغج ابعديد بؿل ابؼناغج اتقدلص، سيكوف ذتك ي  حفت  مف إذا تدخل كل ابؼغعفملتُ )اتذين 

بغكفر يةفهم ي  صنافةفت أخعى ، بتَ أف الإحيث يقفوف كلهم أمفـ الإحلاؿاتقوى اتغناففةي  الأربع  الأخعى(. 
حغيفجفتهف تلمةغهلكتُ بأرلوب يشاه الأرلوب ة ستفي بإناغجفت تقدمهف هذه الأختَ سبشكل كاتَ ي  إنغفج م

 به مناغجفت اتصنافة  اتقفئم .اتذي تفي 

بغكفر بيكن أف يةمح بخلق بدائل قوي  سدقيق  بسثل تهديدا تناففةيف كاتَا، اتقوؿ أف الإسبفتغفلر بيكن 
 ه ابؼؤرة  سمن ثم تغأخع ربحيغهف.ةلى اتةعع اتذي تفعضقيودا سيشكل 

 ستراتيجيات التنافسية:على الإ التسويقي الإبتكارتأثير  -6
تلمناغجفت بغكفر اتنافجح بيناح الإبغكفر أحد أهم أركفف بنافء ابؼيزة اتغناففةي  تلمؤرة ، حيث يعغبر الإ

ساتعمليفت ابؼؤرة  شيئف فعيدا سبفيزا يفغقع إتيه ابؼناففةوف، سهذا اتغميز قد يةمح بؽف أيضف بفعض رعع ةفؿ أس 
ةمليفت اتغكلف  مناففةيهف، كمف أف بؿفست  ابؼناففةتُ تقليد سبؿفكفة  غكلف  اتتي مف برت مةغوىخفض مةغوى ات

بغكفراتهف ةلى جزء فع ابؼؤرة  إلذ ابؼزيد من تعكيز إروؼ يداتغطويع اتنافجح  ساتتي بفتاف مف يناجحوف ي  ذتك، 
رغجفب  اتغميز من أجل برقيق الإغكلف  أس معتُ من اتصنافة  رواء كفف ذتك ي  شكل اتتًكيز ةلى أرفس ات

 ابؼغوقع  تلمةغهلك سخدمغه بكففءة.
 ستراتيجية خفض التكلفة:على إالإبتكار التسويقي تأثير  -أ 

 رتًاتيجي  اتغكلف  الأقل ي  حفتغتُ:اتيجي  الإبغكفر ةلى إرتً يظهع أثع إ
ات آثفر متًاكم  تكناهف ذ ،إمف ةن طعيق اتغحةينافت ابؼةغمعة سابؼغواصل ، بحيث لا بودث تيتَات كاتَة -

ةلى ابؼدى اتطويل، خفص  ي  تةيتَ الإنغفج، نظفـ اتغموين ساتغةويق بفف يقلل من اتغكفتيف سيكةب ابؼؤرة  
 (1)ميزة ةلى مناففةيهف.

لاؽ بفبؽدـ ابػ يرتجوزيف شامببغكفر ابعذري من خلاؿ مف يةميه نامف يبرز الأثع ةناد ابغديث ةن الإبي -
ابؼؤرة  بؼيزة، ستغوقف ةلى مناففةيهف ابغفتيتُ، خفص  إذا حيث يؤدي مثلا سضع طعيق  إنغفج جديدة إلذ برقيق 

                                                           
(1)

 Michel Marchesney, Management stratégique, adrec édition, Paris, 2004, p. 124. 
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ش، سهذا مف قد يشجع معغبرة ي  اتغكفتيف، سمناه بركم أكبر ي  الأرعفر سابؽوامبزفيضفت مف جلات هذه اتطعيق  
إنغفجي  سطعؽ إنغفج سمناغجفت جديدة تةفهم إلذ ساتعمل ةلى إبهفد تكناوتوجيفت رغافؽ ابؼةغقال ابؼؤرة  ةلى إ

 (1)حد بعيد من تقليل تكفتيفهف ةفم  ساتغكلف  الإنغفجي  بصف  خفص .
كغةفب ابػبرة ةلى تدةيم ةملي  اتغعلم تديهف، سإبغكفر يةفةد ابؼؤرة  الأثع الإبهفبي ي  كوف الإ سيغمثل

 (2)اتغكفتيف.ي  أقصع مدة، سكذا يوفع الأدسات اتتي تةمح بغخفيض 
 ستراتيجية التميز:على إالإبتكار التسويقي تأثير -ب

سبيكن أف بوميهف من  ،بغكفرةلع سابػدمفت من جعاء قيفمهف بفلإإف اتغميز اتذي برققه ابؼؤرة  ي  ات
 سبيكناهف من فعض اتةعع اتذي   من قال اتزبفئن حيفؿ مناغجفتهف،مناففةيهف تدرج  قد تصل إلذ خلق اتولاء تلعلام

رغعداد دسمف تلدفع مقفبل ابؼناغجفت ذات ابعودة اتعفتي ، سهو مف يشكل ةفئقف ي  سجه ، لأف اتزبفئن ةلى إتعيده
 (3)اتدخوؿ تلعمل ي  نفس المجفؿ اتصنافةي.ابؼناففةتُ المحغملتُ اتذين يعيدسف 

ةتُ ةلى إتافع رتًاتيجي  اتغمفيز قوة ي  حفت  ةجز ابؼناففسإبغكفر  إرتًاتيجي  الإتُستزداد اتعلاق  ب
كن تكناوتوجي  سجوانب كففءة لا بيبغكفر اتتي تعغمدهف ابؼؤرة . سهذا يعتٍ بسغعهف بدهفرات سقدرات إرتًاتيجي  الإ

رغيلاؿ اتفعص ي  اتغحعؾ سي  إحداث نوع من اتغمفيز ي  تلمناففةتُ تقليدهف بةهوت  أس إةغمفدهف ةلى اتوقت لإ
 ك.مناغجفتهف قال أف يغوصل مناففةيهف إلذ ذت

 ستراتيجية التركيز:الإبتكار التسويقي على إ تأثير-ج

 رتًاتيجي  اتتًكيز ةن طعيق إحدى اتةال اتغفتي :يفيد الإبغكفر اتغةويقي ي  إ

 خلق صورة أحةن سبظع  أفضل ي  ابعزء ابؼةغهدؼ من اتةوؽ؛ -

 تقليص اتغكلف ؛ -

 ابؼةغهدفتُ(؛زيفدة ابػدم  ابؼقدم  تلشعبو  اتةوقي  ابؼعناي  )اتزبفئن  -

سبذتك يصاح  سالأدسات اتتي يغيحهف اتةوؽ )موارد تكناوتوجي ، كففءات ... إلخ(رغخداـ اتورفئل إ -
رتًاتيجي  تعغمد ةلى من أف هذه الإنطلاقف يجي  اتتًكيز سدافع قوي تناجفحهف إرتًاتالإبغكفر اتغةويقي مدةم لإ

                                                           
ابؼلغقى اتدسلر حوؿ  ،دور الإبداع التكنولوجي في تحقيق الميزة التنافسية للمؤسسات الاقتصادية الجزائريةابعيلالر بهفز، اتطفهع خفمعة،  (1)

 .18، ص. 2008نوفمبر  17 -16يومي  جفمع  قفبؼ ،كلي  اتعلوـ الاقغصفدي  سةلوـ اتغةيتَ ،في  اتثفتث "،  تبغكفر ي  ظل الأقغصفدي  سالإ"ابؼؤرة  الإ
(2) J.Broustail et F.Frery, Le management stratégique de l’imovation, ed. Dalloz, 1993, p.p. 

78- 90. 
 .12بؿمد قعيشي، معجع راق ذكعه، ص.  -راجع: ( 3)

مقفؿ مناشور ي  موقع بوابفت كنافن  أستلاين،  قتصادية.لإالمؤسسات ا الإبداع التكنولوجي كمدخل لتعزيز تنافسيةأبضد اتةيد اتكعدي، ػػػػ            
 مغوفع ةلى ابؼوقع:  2011يوتيو  15يوـ 

http://kenanaonline.com/users/ahmedkordy/posts/292973. 
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ةنادمف تةغطيع ابؼناظم  اتعلاق  تصاح أكثع سضوحف زبفئن ذسي حفجفت سأذساؽ مغيتَة سمقاوت  نةايف. تكن تلك 
فت جديدة، سمناه خلق حفجفت ستلاي  حفجفت رفبق ، سبفتغفلر تقدمهف بغكفر برقيق أس خلق مناغجمن خلاؿ الإ

 خطوة إلذ الأمفـ بكو تعزيز بسوقعهف اتغناففةي ةلى جزء من اتةوؽ.

 ي في تحقيق ميزة تنافسية بتكار التسويق: دور الإالفرع الرابع
  ابؼةغمعة تلمناظم ، سيعد خيفرا بغكفري من اتعكفئز الأرفري  ي  بنافء ابؼزايف اتغناففةييعغبر اتغةويق الإ

ي  كثتَ من يناظع إلذ ابؼناففة  بؽف مواجه  بـغلف الإضطعابفت ابؼخغلف  ي  بؿيطهف، تذتك رتًاتيجيف يضمن إ
تافدر بدناغجفت سةمليفت جديدة أس ف ابؼناظمفت اتتي الإبغكفر، سأط  ةناصع ابغفلات ةلى أ نهف ةملي  موجه  بوار

 وضح ذتك.( ابؼوالر ي29)رتًاتيجيفت جديدة بيكناهف بفتاف من برقيق أربفح ضخم . ساتشكل إ

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 :مصادر الميزة التنافسية علاقة الابتكار التسويقي ب-1
 مصفدر ابؼيزة اتغناففةي  ابؼةغدام  من خلاؿ:بغكفر اتغةويقي ةلى تعزيز يعمل الإ

 

 

 (: العلاقة بين الابتكار التسويقي والميزة التنافسية29الشكل )

 ميزة تناففةي 
 

 مغجددة سمغناوة  ةن ابؼناففةتُ ةعسض تةويقي 

 مناغجفت جديدة سمغطورة سارغخدامفت مغجددة تلمناغجفت

 نظفـ مغطور سمةغمع تلاحوث ساتغطويع

 بغكفرات سبرةينافت تكناوتوجي إ

 قواةد اتايفنفت اتغةويقي  سالإنغفجي  ساتغكناوتوبهي 

 .186، ص. 1998تلطافة  ساتناشع ساتغوزيع، ، دار قافء تطوير أداء وتجديد المنظماتةلي اتةلمى، المصدر: 



 .............. دور الإبتكار التسويقي في تحقيق الميزة التنافسية..الفصل الثاني ........................
 

 

243 

 بتكار التسويقي في تحسين الجودة:مساىمة الإ -أ 
اتتي تكوف سقيم  ابػدم  من خلاؿ اتغقليل من اتعيوب سالأةطفب يؤثع الإبغكفر اتغةويقي ي  برةتُ جودة 

سالأرفتيب اتفناي  ابعديدة. بغكفري  تك من خلاؿ ابػصفئص ساتغصفميم الإسذمن خلاؿ ةملي  إنغفجهف ستقدبيهف، 
مغلاؾ ميزة تناففةي  تفتًة ابؼناظم  ةلى إ ابػدمفت بفف يةفةد بغكفر اتغةويقي ي  تدةيم جودةيةفهم الإسةليه 
 أطوؿ.

 التسويقي في زيادة كفاءة المنظمة:بتكار الإ مساىمة-ب
نغفج بـعجفت معينا  سمن ثم نقل كلمف كفنت ابؼناظم  أكثع كففءة كلمف قل مقدار ابؼدخلات ابؼطلوب  لإ

سذتك من خلاؿ مواد بيكن تلمناظم  من خلاؿ الإبغكفر أف بزفض اتغكلف  سبزفيض اتغكفتيف، سي  هذا اتةيفؽ 
بغكفر أس تقدلص ابؼناغج إلذ س من خلاؿ اتكففءة اتغةويقي  ي  إأستي  أقل، أس ةملي  تكناوتوجي  أكثع إنغفجي  أ

 جديد بععض ابؼناغج أس تقدلص مناغجطعيق  تةويقي  جديدة تةمح بؽف بغكفر ابؼناظم  من إفإذا بسكنات  ،اتةوؽ
اتتي تغاتٌ الإبذفه سهذا مف بهعل ابؼناظم   ،ستكن بغكلف  أقل قد يناعكس ذتك ةلى تقليل اتغكلف  اتناهفئي  تلمناغج

علهف قفدرة ةلى ةغيفدي ي  اتةوؽ بفف بهاتةعع إلذ مةغوى دسف اتةعع الإبغكفري ي  اتغةويق قفدرة ةلى خفض الإ
 (1)حغكفر سبفتغفلر زيفدة هوامشهف.برقيق نوع من الإ

بغكفري  تعود بففئدة كاتَة ةلى ابؼناظم  من خلاؿ طعح اتعفملتُ في  بفتعفملتُ ستنامي  قدراتهم الإكمف أف اتعنا
لأفكفر جديدة لد يةاق أف طاقت من قال، سبرويل الأفكفر ابعديدة إلذ ةمل ملموس ساتذي ريؤدي إلذ زيفدة  

 ابؼغفح  ي  برقيق ابؼخعجفت ابؼطلوب  بأقل تكلف  بفكنا .رغيلاؿ مواردهف ابؼناظم  الإبغكفري ، سبفتغفلر إكففءة 
 ستجابة لحاجات العميل:في سرعة الإبتكار التسويقي مساىمة الإ-ج

سيعغبر ساتعبافت، إدارة ابؼناظم  ساةي  سمدرك  تلحفجفت تقضي اتطاع  اتدينافميكي  تلأرواؽ أف تكوف 
حتى تكوف قعيا  من تطلعفت سربافت اتعملاء ابؼغيتَة  بغكفر اتغةويقي أهم أداة بيكن أف تةغخدمهف ابؼناظم الإ

بغكفري  تؤدي بفبؼناظم  إلذ تقدلص مناغجفت سخدمفت مغناوة  ى سلائهم بؽف. حيث أف اتعملي  الإسابؼغطورة ستاقي ةل
خيلوهف من قال سبفتغفلر برقيق مواكا  بغفجفت سربافت مةغهلكيهف ي  كل الأسقفت. سحتى تطويع مناغجفت لد يغ

 مف يؤدي إلذ إرضفء أكبر قدر من ابؼةغهلكتُ.غهم سهذا رففهي
تلعملاء ستيتَ من نظعتهم سأذساقهم، بغكفر اتغةويقي يةفةد ابؼناظم  ةلى تلاي  ربافت كفمنا  سةليه فإف الإ

كمف زاد رضفه، سهذا مف يؤدي بدسره إلذ زيفدة   بغكفر ابعديد تلزبوفاتتي يعطيهف الإاتقيم  ابؼضفف  سكلمف زادت 
 سبرقيق بظع  طاي  تلمناظم .اتةوقي  تلمناظم  ابؼايعفت سابغص  

 

                                                           
فتاليدة، بؾل  ت اتيفزي  بدرار  حفت  مناشأة ريدي اتكاتَ تلمشعسبف قتصادية،ودوره في ترقية أداء المنشأة الإ الإبتكار التسويقيأبضد أبؾدؿ، ( 1)

 .347، ص. 2011، ديةمبر 10 :قغصفدي  سإداري ، كلي  اتعلوـ الاقغصفدي ، جفمع  بةكعة، اتعددإأبحفث 
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 بتكار التسويقي في تحقيق التمييز:مساىمة الإ-د
ديدة حيث تعغبر ابػصفئص ساتغصفميم الإبداةي  سالأرفتيب اتفناي  ابع ،مصدرا أرفريف تلغميزبغكفر بيثل الإ

بغكفر مناغجفت ةفتي  أس تقدلص خدمفت رعيع  أس إ تغميز ابؼناغجفت، فإنغفج رلع أس خدمفت بجودة مصدرا هفمف
ز اتذي برققه ابؼناظم  حتى سإف كفنت بأرعفر ةفتي ، سإف اتغميجديدة تعطي مبررا سدافعف إضففيف تلزبفئن تشعائهف 

قعف مغميزا سكففيف ي  أذهفف كغةفب ميزة تناففةي  قوي  تضمن بؽف مو من خلاؿ الإبغكفر يةفةدهف ةلى إ
 ابؼةغهلكتُ.

 مساىمة الإبتكار التسويقي في تحقيق المرونة:-ه  
إف الإبغكفر اتغةويقي خفص  ي  بؾفؿ ابؼناغجفت يةمح بغحقيق ميزة تناففةي  تلمناظم  من خلاؿ اتقدرة 
ةلى برقيق ابؼوائم . فهو يةمح بفتدخوؿ من الإنغفج اتوارع تلمناغجفت اتنامطي  اتنامطي  إلذ مناغجفت سفقف 

فةد ي  تقدلص مناغجفت مغميزة. كذتك ةغمفد ةلى نظم الإنغفج ذات معسن  ةفتي  تةاتتي تغطلب الإتطلافت اتزبفئن 
فهو يةمح بإدخفؿ برةينافت ةلى ابؼناغجفت ابغفتي  مصدرهف أفكفر تةويقي  ماغكعة، سهذا مف يةفةد ابؼناظم  ةلى 

 اتغكيف مع بـغلف اتغطورات ساتغيتَات ي  الأذساؽ سابؼناففة  بةعة .
 بتكار التسويقي في تعزيز المعرفة:مساىمة الإ-ز 

قغصفدي  سظيفغتُ أف تلمناظم  الإ بيتر دراكرقغصفدي ، سيعى ساتغطويع من أهم اتوظفئف الإ غكفربيعغبر الإ
هغمفـ بفتغطويع بؼف ته من دسر فعفؿ ي  إثعاء ابؼعفرؼ  بنف: سظيف  اتغةويق، سسظيف  الإبغكفر. سقد تزايد الإأرفريغتُ

فع اتقدرات اتغناففةي  تلمناظم ، حيث أف إنغفج بغكفر اتذي يهدؼ بدسره إلذ ر ويعي  ساتغطايقي  ابؼؤدي  إلذ الإاتغط
 ابؼناغجفت ابعديدة أس بريتُ ابؼناغجفت ابغفتي  أس تطويع ةمليفت الإنغفج تعتكز كلهف ةلى قفةدة ةلمي  مععفي .

ؼ فإف الإبغكفر اتغةويقي يةفةد ابؼناظم  ةلى تعزيز قدراتهف ابؼععفي  ساتعلمي  من خلاؿ تعاكم ابؼعفر  سةليه
 بغكفر ساتغطور اتغقتٍ.نافبذ  ةن ةمليفت الإسابػبرات ات

 بتكار التسويقي في تدعيم القدرة التنافسية للمنظمة:دور الإ-6
 بغكفر اتغةويقي ي  تدةيم اتقدرة اتغناففةي  تلمناظم  من خلاؿ اتناقفط اتغفتي :تظهع أبني  سدسر الإ

 تحسين أداء المنظمة:-1
بغكفر أس الإبداع، اتذي يعتاط ي  الأرفس بدف بوققه الإتٍ ةلى الأداء اتذي روؼ بوققه إف كل شيء ما

 ةغافره خفصف سمغميزا سمصدر اتقيم  الإضففي  بفتناةا  إتيهم، سبصيي ناففةي  تلمناغج سجلب ابؼةغهلكتُ بإمن ميزة ت
 بغكفر اتغةويقي ي  برقيق اتكففءة ساتفعفتي  ي  أداء ابؼناظم  من جفناتُ بنف:أخعى بيكن أف نلمس دسر الإ
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 جانب متعلق بزيادة الأرباح:*
رغجفب  بغفجفت سربافت ابؼةغهلكتُ ابؼةغجدة بشكل ر اتغةويقي من خلاؿ قدرته ةلى الإبغكفيلعب الإ

بغكفرات ساتععسض ن شأنه زيفدة ربحي  ابؼناظم ، ففلإأفضل من ابؼناففةتُ دسرا مهمف ي  بقفح ابػدم  سهذا م
ابؼناففةتُ سابؼغكيف  مع أذساؽ ابؼةغهلكتُ سابؼغيتَات اتايئي  الأخعى تةمح اتغةويقي  ابؼغجددة سابؼخغلف  ةن 

 بفف يةمح بفبغصوؿ ةلى أربفح أكثع سمناه ابغصوؿ ةلى حصص روقي  أكبر. ،تلمناظم  بجذب مةغهلكتُ جدد

 جانب متعلق بالتكلفة:*
رغخداـ أرفتيب جديدة سمغطورة ي  ةملي  الإنغفج بفف يناجم ةناه بحيث يؤدي الإبغكفر اتغةويقي إلذ إ

بزفيض تكفتيف إنغفج ابؼناغج ةبر كفف  معاحل دسرة حيفته، سبفتغفلر ففبؼزايف اتتي برصل ةليهف ابؼناظم  ي  بؾفؿ 
ابؼةفبن  فلر زيفدة ابؼايعفت سبفتغبغكفري ته أبني  ي  خفض ي  اتةعع سمن ثم جعاء اتقيفـ بفتغةويق الإمن اتغكفتيف 

 بزفيض تكفتيف ابػطأ سبزصيص موارد أقل.ن خلاؿ ميكوف غكفتيف اتي  إررفء ةوائق اتدخوؿ سبزفيض 
 التطور التكنولوجي:مواكبة -6

بغكفر اتغةويقي ي  زيفدة قدرة ابؼناظم  ةلى مواكا  اتغطور اتغكناوتوجي سذتك من خلاؿ تكثيف يةفهم الإ
سمن خلاؿ تطويع سرفئل سآتيفت سنظم الإنغفج تغةم بفتةعة  سابؼعسن  سسفعة الإنغفج نشفطفت اتاحث ساتغطويع، 

خطوط الإنغفج سمواصففت سبرةتُ ابعودة، بفف يناغج تلمناظم  فعصف سإمكفنيفت بتَ مةاوق  ي  تناويع ستطويع 
 ابؼناغج، سبفتغفلر اتغوريع ي  ابغص  اتةوقي .

 في المنظمة:تحسين التنظيم الإداري -3
أفعاد ابؼناظم ، أي تناشيط اتعمل بفتفعيق، كمف بغكفر اتغةويقي ةلى تعريخ اتعمل ابعمفةي بتُ لإا يعمل

 قعاطي  سابؼشفرك  بفف يشكل حففزا تطعح ابؼافدرات سظهور اتقعات الإبداةي .بييعمل ةلى تشجيع اتد
 تحسين التموقع التنافسي للمنظمة:-4

اتعلام  اتغجفري  تلمناظم  سابؼةغهلكتُ )ربافتهم( سخصفئص اتععض إف اتغموقع اتغناففةي تلمناظم  يعبط بتُ 
سي  هذا الإطفر تهدؼ ابؼناظم   ،، سهو مف بهةد بسوضع ابؼناظم  ي  اتةوؽ مقفبل مناففةيهف)ابؼناغجفت سابػدمفت(

برقيق إزاح  مواقع ابؼناففةتُ. سيغم ةتُ بسوقعهف ي  أذهفف ابؼةغهلكتُ، ساتاحث ةن أرواؽ شفبعة سبرفسؿ إلذ بر
نطلاقف من بسيز ةعض ابؼناظم  بفتةوؽ ستعظيم ابؼنافع  تلمةغهلك بفف يعكس قيم  اتعلام  اتغجفري . ابؽدؼ إ هذا

من خلاؿ إبهفد ساتغفعد بخصفئص بغكفر اتغةويقي ي  برقيق اتغميز اتدسر اتفعفؿ اتذي يلعاه الإسمن هناف يبرز 
يم  أكبر سإيصفبؽف تدى ابؼةغهلكتُ، سبفتغفلر برةتُ اتغموقع رغثنافئي  بسثل أبني  خفص  تلزبفئن، سبفتغفلر خلق قإ

 .(1)اتغناففةي تلمناظم  سرفع أدائهف.

 

                                                           
 هشفـ مكي، معجع راق ذكعه،  (1)
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 موارد جديدة للدخل: خلق-5
بغكفر موردا هفمف تغطويع نشفطهف، فعن طعيق خلق مناغجفت بؼناظمفت دسمف ةلى اتغطور سيعد الإتاحث ا

موارد جديدة جديدة، زيفدة اتععض، تلاي  ابغفجفت ابعديدة ي  اتةوؽ، ستناويع اتناشفط، تقوـ ابؼناظم  بخلق 
بغكفر اتةفبق يدا، بيكن بؽف أف تايع الإبغكفرا تةويقيف جدف. أس ةنادمف بذد ابؼناظم  تنافةهف إتلدخل بسوؿ بهف تطوره

 بغكفري  جديدة. ضمفف مورد مفلر جديد بيكن بؽف إرغيلاته ي  إرغثمفرات إتلمناظمفت اتتي برغفجه سبفتغفلر
 تطوير العنصر البشري:-6

تغزاـ بفبؼواصففت اتدستي  تلجودة يغطلب تكوين يد ةفمل  غكناوتوجيف ابغديث  سابؼغطورة سالإرغعمفؿ اتإف إ
اتعفمل اتاشعي ي  ةمليفت اتغصميم سالإبداع اتفكعي، اتغخطيط ساتبربؾ ، اتغناةيق ساتغناظيم، مؤهل ، أي توفع 

اتغطويع ساتغحديث، سبتَهف من اتعمليفت اتتي هي من إنغفج اتعمل الإنةفلش، سبدسنهف لا يغحقق أي بقفح مهمف  
فـ اتفعد تلإبداع ساتغطويع سبسكيناه من بهب تنامي  اتقدرات اتفكعي  سإطلاؽ اتفعص  أمكفنت ابؼوارد ابؼغفح  تلمناظم  

بغكفر يكمن ي  تظففع جهود بصيع ابؼوظفتُ ي  ابؼؤرة  من ، لأف اتةاب اتعئيةي ي  ةملي  الإمافشعة مةؤستيفته
 (1)رتًاتيجيفت الأكبر.ؿ إلذ هدؼ بؿدد مةاقف ي  بعامج سإأجل اتوصو 

 زيادة رضا وولاء المستهلكين: -7
بغكفر اتغةويقي يلعب دسرا هفمف ي  زيفدة رضف سسلاء ابؼةغهلكتُ، سذتك من خلاؿ بؿفست  ابؼناظم  إف الإ

بؼععف  حفجفتهم سرربافتهم ستلايغهف ةن طعيق خلق مناغوجفت مغميزة سماغكعة ي  نوةهف. سي  كيفي  تقدبيهف، سي  
مناجتُ آخعين، سبفتغفلر لاء ابؼةغهلكتُ إلذ سصوبؽف إلذ طفتايهف، سي  كيفي  جذبهف بؽم بفف بىلق صعوب  ي  بروؿ هؤ 

 اتغففسض بتُ ابؼناظم  ساتزبفئن.بغكفر اتغةويقي أف يضيق من نطفؽ يةغطيع الإ

كغةفب مزايف تناففةي  قدرة اتغناففةي  تلمناظم  من خلاؿ إسبهذا ففلإبغكفر اتغةويقي يعمل ةلى تدةيم ات
جودة ابؼناغجفت ستقليص اتغكفتيف أي بزفيض الأرعفر، سهذا من خلاؿ برةتُ  ،ي  اتةوؽ تعزز معكزهف اتغناففةي

رغجفب  اتةعيع  بغفجفت سربافت ليفت الإنغفجي ، بفلإضفف  إلذ الإسرعة  تقدبيهف تلمناغجفت ابعديدة ستييتَ اتعم
 ابؼةغهلكتُ ساتذي يؤدي إلذ برةتُ صورة ابؼؤرة  سمكفنغهف سإبهفد فعص جديدة تزيفدة مايعفتهف، بفف يعمل ةلى

 فع ابغص  اتةوقي .رتفإ

سي  الأختَ بللص إلذ أف الإبغكفر اتغةويقي أصاح من اتةمفت ابؼميزة لأداء ابؼناظمفت سخدمفتهف لاريمف 
بغكفر اتغةويقي ي  مةغوى اتغحدي اتقفئم من اتاقفء ساتنامو، سلابد أف يكوف الإي  بيئ  تغصف بفتصعاع من أجل 

ةن طعيق خلق مزيج تةويقي يةفهم ي  جعل ابؼناظمفت بأفضل مف  اتغةويقي خلاؿ الإبداع سالإبغكفر ي  ابعهود 
 بيكن سذتك من أجل إرضفء اتعملاء سبرقيق ميزة تناففةي .

                                                           
اتغناففةي  تلمؤرةفت رتًاتيجيفت فة  سالإ، ابؼلغقى اتدسلر اتعابع "ابؼناف، الإبداع ودوره في رفع القدرات التنافسية للمؤسساتنصتَة قوريش (1)

 .13، جفمع  اتشلف، ابعزائع، ص. 2010نوفمبر  09 -08اتصنافةي  خفرج قطفع المحعسقفت ي  اتدسؿ اتععبي "، أيفـ 
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 :الفصل الثاني خاتمة
 تناف أف اتايئ  اتغناففةي  بسفرس ضيوطف مةغمعة ةلى ابؼناظم ، فغدفعهف تُمن خلاؿ مف تغم اتغطعؽ إتيه تا

قي  ةلى مناففةيهف رغمعاري  نشفطهف أسلا سالأراتناففةي ، تؤهلهف إلذ ضمفف إمزايف كغةفب ميزة أس ةلى إتلاحث 
كغةفب معاكز تناففةي  مهم  رواء بغخفيض تكفتيف الإنغفج أس بسيز مناغجفتهف ةن ابؼناظمفت ثفنيف من خلاؿ إ
 الأخعى ابؼناففة .

سهي ي، اء الإرتًاتيجدفد الأإف ابؼيزة اتغناففةي  هي أف تكوف الأفضل من ابؼناففةتُ ي  ساحد أس أكثع من أبع
اتقيم  ابؼدرك  تٍ قدرة ابؼناظم  ةلى جذب اتزبفئن سبنافء ابؼكفن  اتذهناي  ابعديدة بؽف كمناظم  أس بؼناغجفتهف، سزيفدة تع

مغلاؾ ابؼناظم  بؼيزة تناففةي  يعتٍ قدرتهف ابؼوضوةي  ةلى مواجه  مغيتَات ناهف سبرقيق رضفهم، سبفتغفلر فإف إمن زبفئ
رغمعار، سيغحقق بؽف ذتك من خلاؿ   ابؼناففةتُ سإمكفني  اتاقفء سالإةلى مواجهسبفتغفلر قدرتهف  ؛اتةوؽاتايئ  ي  

 رغثمفر اتصحيح تلفعص ابؼغفح  ي  اتةوؽ.ه من قدرات سمهفرات سموارد ي  الإتةختَ مف بسغلك

عوبؼ  فلا ضمفف لأي سمع تصفةد ابؼناففة  ستزايد اتداخلتُ ابعدد بأرفتياهم سمناغجفتهم ابعديدة ي  ظل ات
رغدام  سأف إكةفب ميزة تناففةي  تغصف بفلإرغمعار. ةغثمع طويلا مف لد يغم تطويعهف بإميزة تناففةي  أف ت

 أصاحت ضعسرة ملح  تلمناظمفت ي  ظل اتغحولات ساتغيتَات ابؼغةفرة  اتتي تفوزهف بيئ  الأةمفؿ ابؼعفصعة.

رتًاتيجي أصاح يعغبر بؿعكف رئيةيف تكفف  أنشط  الأداء الإاتاعد ابعديد من أبعفد بغكفر بوصفه سبدف أف الإ
بغكفر اتغةويقي مفغفح أي ميزة تناففةي ، فهو غةويقي  مناهف. سةليه فقد أضحى الإابؼناظم  سةمليفتهف سخفص  ات

اتاقفء  ابؼناظم  من اتغكيف س ةلى تقدلص سريل  فعفت  طويل  الأمد ي  برقيق ابؼيزة اتغناففةي  ابؼةغدام  سبسكتُ يعمل
 رتًاتيجي  بعيد ابؼدى.سالإرغمعار ي  خلاؿ برقيق الأهداؼ الإ
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: تمهيد  

الدفالعية الخاصة بدختلف متغتَات الدراسة التي أكدت لنا في لرملها ستعراضنا لأىم الدداخل النظرية و بعد إ     
و على مدى ألعية الإبتكار التسويقي في تدعيم القدرة التنافسية للمؤسسة من خلاؿ الدور الكبتَ الذي يلعب

متغتَة ظل بيئة تتميز بأنها ديناميكية و ة تنافسية للمؤسسة بسكنها من البقاء في يز الإبتكار التسويقي في برقيق م
 بإستمرار .

الأطوار النظرية على متعاملي الذاتف النقاؿ انية ىذه أف نسقط ىذه الدفاىيم و سنحاوؿ خلاؿ دراستنا الديد    
من وجهة نظر سوؼ تتم الدراسة الديدانية وفق منظورين، الأولذ ، و بولاية سطيف (موبيليس، أوريدو  )جيزي
 .اء عملية مقارنة بتُ وجهتي النظرإجر الثانية من وجهة نظر الدوظفتُ، و ، العملاء

 : وؿ في ىذا الفصل الدباحث التاليةحيث سنتنا
 تطور قطاع خدمة الذاتف النقاؿ في الجزائر نشأة و  :لأولاالمبحث 

 املي الذاتف النقاؿ في الجزائر : متعالمبحث الثاني
 تشخيص قطاع الذاتف النقاؿ في الجزائر  :الثالثالمبحث 

 الدراسة التطبيقية  :المبحث الرابع
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 الهاتف النقال في الجزائر تطور قطاع خدمة لـــمبحــــــــث الأول : نشأة و ا  

بإعتباره  ،النقاؿ في الجزائر يلزمنا الوقوؼ على تطوره في العالدإف لزاولة التعرؼ على قطاع خدمة الذاتف       
 في ميي  تُتطور أفاؽ توقعات الدراقبتُ الإقتصادييعد بالكثتَ في الدستقبل، إذ أنو يشهد لظوا و يوي جدا و قطاع ح

 .والدتقدـ أو الذي ىو في طور النم ألضاء العالد سواء العالد
 المطلب الأول : واقع قطاع خدمة الهاتف النقال و الثابت في العالم    
الإتصالات ماؿ خدمات تكنولوجيا الدعلومات و رغم إنكماش الإقتصاد في السنوات الأختَة، لازاؿ إستع       
 .ن    ينمو في ميي  ألضاء العالدنتً الإاتف الدتنقلة، الذواتف الثابتة و الذو )

، فإنو حدث لظو كبتَ في 2015لسنة  الإتحاد الدولي للإتصالاتفحسب التقرير الأختَ الصادر عن        
شبكة فيما يتعلق بالخدمات الدتنقلة و  إستخدامها، لاسيماالإتصالات و نولوجيا الدعلومات و مدى النفاذ إلذ تك

بينما إرتف  ،  % 95  نم أكثرالآف  التي تشملها الشبكات الخلوية الدتنقلة بلغ  نسبة سكاف العالدنتًن ، و الإ
 فا، و ك2015ـ مليار في عا 7,1إلذ ما يقدر بػػ  2005في عاـ  2,2عدد الإشتًاكات الخلوية الدتنقلة من 

مليار في عاـ  1,25ثاب  في عدد إشتًاكات الذاتف الثاب  على مستوى العالد، من لكنو ىناؾ تراج  بطيء و 
د ذلك جزئيا را، وم%10,8، لزقق بذلك نسبة لظو تقدر بػػ 2015في عاـ  مليار 1,06إلذ ما يقدر بػ  2005

 :  الدوالر يوضح ذلك03الشكل )و   1) إستبداؿ الخدمة الثابتة بالخدمة الدتنقلة
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                           
 :انظر الدوق  ،2015. تصالاتالإتحاد الدولي للإتقرير المجتم  قياس الدعلومات،     1)
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واعد نظرا لتطورات التي شهدىا    السابق نلاحظ أف قطاع خدمة الذاتف النقاؿ قطاع30من الشكل )       
، ناتج عن جهود التنمية وإبزاذ الدزيد من الإجراءات والتغتَا التنظيمية، وإلذ الدزيد 2015ػػ  2000خلاؿ الفتًة 

من الإستثمارات بدا في ذلك الشركة بتُ القطاعتُ العاـ والخاص، إلذ جانب الدزيد من التحسينات في التكنولوجيا 
 التكاليف. والقدرة على برمل

أما بالنسبة لإشتًكات الذاتف الثاب ، نلاحظ ىناؾ زيادة في نسبة لظوىا ولكن بوتتَة بطيئة، حيث وصل         
، وىذا راج  لقلة الإىتماـ 2009خلاؿ سنة  % 7.1بعد ما كان  تقدر بػػ  2015خلاؿ سنة  % 10.8إلذ 

 دـ إنفتاحها على الإستثمارات الأجنبية.بهذا القطاع والإحتكارات التي يشهدىا من طرؼ الدولة وع
كما أنو ما زال  ىناؾ فوارؽ كبتَة في معدلات تغلغل الدهاتفة الثابتة والدتنقلة بتُ البلداف في لستلف       

التجمعات بحسب مستوى التنمية، ومازل  البلداف النامية متخلفة عن البلداف الدتقدمة في النفاذ إلذ تكنولوجيا 
 .يوضح ذلك  31بشكل خاص، والشكل )لإتصالات، ومازال  أقل البلداف لظو لزرومة الدعلومات وا
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 التغتَات العالدية في أىم لرالات تكنولوجيا الدعلومات والإتصالات :(30)لشكلا

 :انظر الدوق  ،2015تصالات .تقرير المجتم  قياس الدعلومات، الإبراد الدولر للإ المصدر:

 D/statistics/documents/publication/MISR2015-ES-A.PDF                    
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شارة الإتصالات من سكاف العالد تصلهم الآف إ %95أف  الإتحاد الدولي للإتصالاتتشتَ تقديرات و           
كاف العالد بتُ عامي من س %69إلذ  %45من  G3م  ذلك بس  التغطية بشبكة الجيل الخلوية الدتنقلة، و 

دخل غائبة عن كثتَ من الدناطق الريفية في البلداف ذات ال G3مازال  شبكات الجيل ، و 2015 ػػ 2011
 :  يوضح ذلك32الشكل )ما في إفريقيا و يسالدنخفض لا
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 أقل البلدان نمو  

 البلدان المتقدمة 
 البلدان النامية 

 العالم

 .2015 تقرير لرتم  قياس الدعلومات: الإبراد الدولر للإتصالات، المصدر:
02ص. 

(: عدد الإشتراكات في الهاتف النقال والثابت بالعالم حسب مستوى التنمية31الشكل )  
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بلد فيما يتعلق بالبنية  167الذي يصنف أداء  (IDI)الإتصالات كنولوجيا الدعلومات و وفق مؤشر تنمية ت     

، لصد أف الدوؿ  2015عاـ  الإتحاد الدولي للإتصالاتالصادر من الدعلومات ت و التحتية لتكنولوجيا الإتصالا
كلها لدا الأولذ في التصنيف العالدي و إحتل  مراتبة مهمة من بتُ الخمستُ ب لمجلس التعاون الخليجيالتي تنتمي 

فقد إحتل   ،. في حتُ أف الجزائر أظهرت برسنا طفيفا في قيم الدؤشرنقطة 50,6  بقيم في الدؤشر تفوؽ تتمت
بقيمة  114رتبة التي إحتل  فيها الد 2010مقارنة بسنة  .نقطة 3,71بقيمة تقدر بػػ  113الدرتبة  2015سنة 

ىذا راج  إلذ الألعية الكبرى التي نقطة و  0,72دار قيمة الدؤشر بدق ، لزققة بذلك زيادة فيقطةن 2,99 تقدر بػػ
 في لراؿ وتوسي  مدى إستخدامها. الإبتكار بيئة مواتية للإستثمار و ة لذذا القطاع من خلاؿ توفتَلتوليها الدو 

في في حتُ جاء الدغرب  ،الإتصالات لازاؿ ضعيفا في الجزائرالدعلومات و  تكنولوجيابالرغم من ذلك فإف إساخداـ 
 113متبوعة بالجزائر في الدركز عالديا  93الدركز الثاني على مستوى الدوؿ الدغاربية بعد تونس التي إحتل  الدرتبة 

   الدوالر يوضح ذلك .9الجدوؿ )و 
 
 

 مليار 3.4سكان الريف في العالم 
 G 3 :29%تغطية سكان الريف 

 مليار 7.4سكان العالم 
   G 3 :69%تغطية السكان 

 3Gتغطية 

 3Gلا تغطية 

 مليار 4سكان المدن في العالم 
 3G  :89%تغطية سكان العالم  

.07تقرير لرتم  قياس العلومات، مرج  سبق ذكره، ص.  المصدر:  

 ػػػ 2015ػػ الدناطق الحضرية والريفية   (G)3تغطية السكاف بشبكات الجيل الثالث  (:32الشكل )
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 : تصنيف مؤشر تمية تكنولوجيا المعلومات والإتصالات ــ منطقة الدول العربية ــ(9الجدول)

 الإقتصاد
المرتبة 
 الإقليمية

المرتبة 
العالمية 

(2015) 

مؤشر 
(2015) 

المرتبة 
العالمية 

(2010) 

مؤشر 
(2010) 

التغير في المرتبة 
 العالمية 

2010-2015 
 21 5.42 48 7.63 27 1 البحرين
 6 6.10 37 7.44 31 2 قطر

 17 5.38 49 7.32 32 3 الإمارات العربية
 15 4.96 56 7.05 41 4 المملكة السعودية

 -1 5.64 45 6.83 46 5 الكويت
 14 4.41 68 6.33 54 6 عمان
 21 4.1 77 6.29 56 7 لبنان
 -8 3.82 84 4.75 92 8 الأردن
 0 3.62 93 4.73 93 9 تونس

 -3 3.55 96 4.47 99 10 المغرب
 -2 3.48 98 4.40 100 11 مصر

 1 2.99 114 3.71 113 12 الجزائر
 -11 3.14 106 3.48 117 13 سوريا

 1 2.05 127 2.93 126 14 السودان
 -4 1.63 146 2.07 150 15 موريتانيا

 .22 .، صقياس الدعلومات ، مرج  سبق ذكره لرتم  تقرير: المصدر 
 
 المطلب الثاني : قطاع الإتصالات في الجزائر   

متطلبات يعرؼ قطاع الإتصالات في الجزائر لاسيما في لراؿ خدمة الذاتف النقاؿ منافسة تتلاءـ م        
التفتح أيضا على الداؿ الخاص و منذ فتح الأبواب أماـ رأس ، و ـ والإتصاؿالإعلا م على ثورةالإقتصاد العالدي القائ

 الشركاء الأجانب، لد يتوقف ىذا السوؽ عن التطور إلذ يومنا ىذا .
  : نشأة قطاع الإتصالات الجزائري ولالفرع الأ

حيث كاف قطاع البريد والدواصلات ،الإستقلاؿبستد تارلؼيا إلذ ما قبل إف أصوؿ قطاع الإتصالات بالجزائر       
إستًجاع السيادة الوطنية سارع  الحكومة ؿ الفرنسي، لكن غداة الإستقلاؿ و لشسوكا بأيدي إدارة الإحتلامستَا و 

الإدارة من ضمو الذي مكن ، و 1962سبتمبر  27ػ الدؤرخ بػ 01-62الجزائرية لإستًداد ىذا القطاع عبر الدرسوـ 
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النصوص القانونية الدورثة عن الإدارة التي سبقتها إلذ ختَة أبق  على معظم التشريعات و إحتوائو، إلا أف ىذه الأو 
" قانون وزارة البريد الدتضمن و  1975سبتمبر  30الدؤرخ بػػ  89-75، حتُ أصدر الأمر 1975غاية سنة 

لجمي  الخدمات، ليتم تعديلو كار اع، فأعطى الوزارة حق الإحتمهاـ القطالذي حدد صلاحيات و  "المواصلاتو 
 .1983جانفي  01الدؤرخ بػػػ  65-83بواسطة الدرسوـ لاحقا 
الدواصلات عن طريق مؤسسة البريد و  (*GSM)  تم فعلا ربط الجزائر لأوؿ مرة بشبكة 1999في جانفي        

تم  شتًاؾ في الشبكةم  تزايد الطلب على خطوط الإو  ،التجارية للإتصالات اللاسلكية قبل برولذا إلذ الشركة
ـ عجز الدولة عن توسي  الشبكة، أمايث أف الأوؿ كاف أقل من الثاني و الطلب، حتسجيل فارؽ كبتَ بتُ العرض و 

الدصادؽ برنامج الحكومة التحكم في التكنولوجيات الدقيقة، قام  الوزارة الدعنية بإعلاف برنامج إصلاحات في و 
الذي يعتبر الإصلاح الأبرز  2000أوت  05 الدؤرخ في 03-2000ىو القانوف ، و 2000جانفي 29 يو فيعل

حملو من تغتَات جذرية، حيث أصبح نقطة مرجعية ) فيقاؿ قطاع الإتصالات قبل في تاريخ الإصلاحات لدا 
 .بعده   و  2000-03

 : الإصلاحات المتبعة في قطاع الإتصالات الفرع الثاني
 :  1)ا هالإصلاحات لعدد من الأسباب ألع تجاء
تَ الجديدة التي ظهرت في السوؽ لدسايرة الركب الحضاري، بإعتبار الدعاي ولة القطاع القياـ بنقلة نوعيةلزا -

 خلية والخارجية من الباب الواس ؛العولدة التي تتطلب الدخوؿ للمنافسة الداو 
جلب ل الجزائر عن البلداف الدتقدمة و التقليل من الفجوة الرقمية التي تفصالتأختَ في القطاع و  السعي لتدارؾ -

  ؛موفري الخدمات الدختلفةلدتدخلتُ الدمكنتُ من متعاملتُ ولرهزين و أفضل ا
 ؛ضعف التغطية الذاتفيةا القطاع و قلة الإستثمارات الدادية في ىذ -
 ووقوعها ،الأوروبيبراد للشراكة م  الإ في مرحلة التفاوضظمة العالدية للتجارة، و الدن سعي الجزائر للإنضماـ إلذ -

 الإتصاؿ.جيا الإعلاـ و طوير تكنولو ىذا الأختَ الذي طلب منها ت بر  صندوؽ النقد الدولر والبنك الدولر،
 :  2)في تتمثل أىداف الإصلاحات:*

 وبأسعار معقولة، ذات الجودة والنوعية في كامل التًاب الوطتٍ، واللاسلكيةتطور خدمات الإتصالات السلكية ػػ 
 وذلك بتوفتَ كل الظروؼ الدناسبة للقياـ بإستثمارات مناخ تنافسي،في  وبدوف بسييز في ظروؼ موضوعية وشفافة،

                                                           

*GSM:GLOBAL SYSTEM FOR MOBILE COMMUNICATION   النظاـ العالدي للإتصالات عن طريق الذواتف
 النقالة.

 ، 2010، مذكرة ماجيستتَ غتَ منشورة،،جامعة بسكرة ،( 2008 -2003ىيكل صناعة قطاع الهاتف النقال في الجزائر ) قوفي سعاد،    1)
 .71.ص

 .14ػػػػػ  11 .ص 03 -2000القانوف  ،1421وؿ ميادى الأ 2000/5أوت  06 فيالدؤرخ  48 :العدد، دة الرسمية للجمهورية الجزائريةالجري  2)
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رأسمالذم وعائداتهم حرية برويل  منح الدستثمرين مزايا جبائية وميركية، تثبي  النظاـ القانوني، )حرية الإستثمارات،
 ؛الدولر والتحكم بلدانهم الأصلية  وضماف الدساواة إلذ
زيهة وعادلة، تضمن خاصة من خلاؿ إرساء قواعد منافسة ن الدواصلات،البريد و  وخدمات ترقية وتنوع عروضػػ 

 بأسعار تنافسية.جودة الخدمة و 
ويعطي الضمانات الكافية لكل  الحاصلة،ويواكب التطورات  يشج  على الإستثمار،ػػ وض  إطار قانوني 

 الدتعاملتُ.
  الإصلاحات على قطاع الإتصالاتأثر  :الفرع الثالث 

 بسخض  الإصلاحات الدنتهجة لرموعة من النتائج يتم تلخيصها فيما يلي:     
 ات؛التحكيم وتسوية النزاع برديد إجراءات منح الرخص وإجراءػػ 

تم إنشاء سلطة ضبط مستقلة إداريا  وتطبيقا لذذا الدبدأ وإستغلاؿ وتسيتَ الشبكات،الفصل بتُ نشاطي التنظيم ػػ 
ومنح  وظيفة  في القطاع، وذلك للسهر على حماية الدصلحة العامة وعلى وجود منافسة مشروعة وماليا،

 ستغلاؿ للمتعاملتُ.الإ
لتطور قطاع الإتصالات من  وذلك من خلاؿ عرض ،وفيما يلي عرض لأثر الإصلاح على قطاع الإتصالاتػػ 

  10ا نلاحظو في الجدوؿ )، وىذا م2015-2005الثاب  للفتًة دد الدشتًكتُ في الذاتف النقاؿ و خلاؿ ع
 :التالر

 2015ـــ  2005 تصالات في الجزائر( تطور قطاع الإ10الجدول )
 نترنتع م الإ ع م ىاتف نقال ع م ىاتف ثابت السنوات
2005 2572000 13661355 1984656 
2006 2841297 20997954 2545247 
2007 3068409 27562721 3317088 
2008 3069140 27031472 3636843 
2009 2576165 32729824 4085845 
2010 2922731 32780165 4632853 
2011 3059336 35615926 5286815 
2012 3289363 37527703 586004 
2013 3130000 39517045 6469952 
2014 3987870 43298174 10110938 
2015 3267592 43227643 18583427 

  ARPTمن إعداد الطالبة بعد الإستعانة بالتقارير السنوية لسلطة الضبط  المصدر:
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 :بالتمثيل البياني التالر ستعانةالإلؽكننا  ،انوتبيو وبغية توضيح لزتوى الجدوؿ      

 

  10)الجدوؿ تعتماد على بياناعداد الطالبة بالإإمن : لمصدرا

يتجلى بكل وضوح أف  الإتصالات في الجزائر وملاحظة الشكل أعلاه،من خلاؿ قراءة جدوؿ تطور قطاع       
فمنح  القطاع نفسا جديدا بتحريره من  الإصلاحات الدتبناة من قبل الحكومة قد أعط  نتائج جد مرضية،

 نتًن  أو الذاتف الثاب .لستلف أقسامو سواء بالنسبة للإ اشماساىم في إنع القيود التي طالدا كبحتو،
وسجل فيها   الأولذ) السنوات الثلاثة  بطيءيلاحظ بالنسبة لإستخداـ الذاتف الثاب  أنو عرؼ لظو  وما      

 ،2003مليوف مشتًؾ سنة  2.079 إلذ 2000مليوف مشتًؾ سنة  1.761من  الدشتًكتُزيادة في نسبة عدد 
ثم عرؼ ىذا النمو برسن ملحوظ إبتداءا من سنة  مشتًؾ جديد، ألف 100يادة سنوي يقارب وىذا بدعدؿ ز 

مليوف مشتًؾ بنسبة  3.068 إلذ 2007حيث وصل عدد الدشتًكتُ خلاؿ سنة  2007غاية سنة  إلذ 2004
 2009نو في سنة أ إلا ،ستقرار نسبيعرؼ إ 2008وفي سنة  مشتًؾ جديد، ألفما يقارب   أي 8.74%
نو إستعاد بعض الدشتًكتُ مشتًؾ، غتَ أ ألف 500خسر الذاتف الثاب  ما يقارب اسة كبتَة حي  لإنتك تعرض

نو خلاؿ سنة ؾ، غتَ أمليوف مشتً  3.289لذ إ 2012خلاؿ السنوات الدوالية ليصل عدد الدشتًكتُ خلاؿ سنة 
 .2012مشتًؾ نسبة لسنة  ألف 150خسر  2013
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مليوف  3.098ة إلذ حيث وصل عدد الدشتًكتُ في ىذه السن 2014ة غاية سنإلذ لطفاض ىذا الإإستمر و 
ىو مليوف مشتًؾ و  3.267 إلذعرؼ برسن ملحوظا حيث وصل عدد الدشتًكتُ  2015 إلا أنو في سنة ،مشتًؾ

 .مقارنة بالسنة السابقة %5.45بنسبة ما لؽثل تطور 
وؼ على عدة قيتطلب الو    2015-2000عموما إف لزاولة تفستَ تطور الذاتف الثاب  على طوؿ الفتًة )     

 أف الذاتف الثاب  دخل في منافسة شرسة م  الذاتف النقاؿ،تاب  لتطور قطاع الإتصالات يدرؾ فالد نقاط مهمة،
، ومن جهة لصالح منافسو ىذا من جهةشتًكتُ كما خسر الكثتَ من الد 2004 بالجزائر منذ الأفضليةخسر فيها 

وراسكوم تيليكوم أالدتمثل في في ىذه الصناعة و  أجنبيالغياب التاـ للمنافسة بالرغم من دخوؿ مستثمر  أخرى
ىذا الدستثمر خرج من  أف إلا ليوف دولار،م 65مقابل  2005"سنة تلكم بفرعيها"تصالات لمصرية للإاو 

 .الدسجلةعة بسبب النتائج السلبية الصنا
 5.7 زة نوعية بالنسبة للهاتف النقاؿ بػالتي يقابلها قف 2009نتكاسة سنة وىذا ما يظهر جليا من خلاؿ إ    

 أمانتًن  التي وفرىا، خدمة الإ فهذا بفضل ف بقي يصارع في السنوات ثلاث التالية،إو  مليوف مشتًؾ جديد،
كتسح الذاتف النقاؿ سوؽ حيث إ  تعد كافية،لد نتًن الإحتى خدمة  وأنفيتبتُ  2013نتكاسة سنة بالنسبة لإ

خدمة  إطلاؽستعاد انتعاشو وىذا بفضل إ 2015نو سنة أ إلا، بقوة من خلاؿ خدمات الجيل الثالثىذه الخدمة 
 .ثاب ال   (LTE 4Gالانتًن  الجيل الراب 

حيث بلغ عدد  أعداد الدشتًكتُ،فقد عرؼ لظو جد سري  وقفزة نوعية في  عن تطور الذاتف النقاؿ، أما      
وىذا بدعدؿ لظو  ،مليوف مشتًؾ 27.562ف مشتًؾ ليصل مليو  1.447لذ إ 2003الدشتًكتُ سنة 

ثم يعاود الصعود  وف مشتًؾ،ملي 27.03 إلذ 2008لينخفض سنة  %8.50مليوف مشتًؾ و 6.528يعادؿ
 البداية في ستقرار نسبيشهد إ 2010. وفي سنة %89.96بنسبة  2002سنة مليوف مشتًؾ  32.730 إلذ

 2015نو خلاؿ سنة أغتَ  ،مليوف مشتًؾ 43.289 إلذ 2014ثم لظو سري  نسبيا، فوصل عدد الدشتًكتُ سنة 
 .2014مقارنة بسنة  %0.16 ػػألف مشتًؾ لزققا بذلك تراج  في النمو يقدر ب 70531خسر 
يتطلب الوقوؼ على   2015-2005طوؿ الفتًة ) تفستَ تطور الذاتف النقاؿ فيف لزاولة برليل و عموما فإ    

نو مر بثلاث أتطور الذاتف النقاؿ يدرؾ  بالأخصفالدتاب  لتطور قطاع الإتصالات و  ،مهمة عدة نقاط و لزاور
 مراحل :

إنفتاحها  بررير سوؽ الإتصالات و  إلذالتي ىدف   الأولذ الإصلاح: بسيزت بوض  لبنات الأولىالمرحلة       
وعرف   (ATM) و(OTA)بدخوؿ متعاملتُ يتنافساف في ىذا السوؽ لعا  الأمرفسمح  في بادئ  تدرلغيا،

قتناء الذاتف النقاؿ إضافة إلذ كونو جديد نسبيا إ رتفاع تكاليف، أبرزىا إه الدرحلة لظو بطيء نسبيا لعدة أسبابىذ
 في الدرحلة الثانية. (WTA) ليلتحق الدتعامل الثالث  على المجتم ،
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الدشتًكتُ م  رواج كبتَ لخدمة الذاتف النقاؿ  أعدادتطور مذىل في شهدت لظو جد سري  و  :المرحلة الثانية     
العروض التي وفرىا الدتعاملتُ، ولعل عليو لدا حملو من مزايا التنقل ولستلف الخدمات و التي تهاف   ،المجتم  أوساطفي 

شهارية الدطبقة م  الحملات الإو  الثلاثلدتعاملتُ نافسة بتُ احتداـ الدإ إلذالسبب الرئيسي وراء ىذا الرواج يعود 
 لرانية أرصدةمنح  إلذ الأحيافلطفاض ملحوظ وصل  في بعض إقتنائو حرب سعرية فعرف  تكاليف إلضو لصرارىم إ

 أفلد يستمر طويلا قبل  مرالأ أف إلا التسهيلات التي قدمها الدتعاملوف للزبائن، إلذ إضافة شتًاؾ،تفوؽ قيمة الإ
عملية تعريف بطاقة نفلات وتفرض على الدتعاملتُ لوقف ىذا الإ 2008تتدخل سلطة الضبط سنة 

(SIM 2.578.775توقيف ب ، فنتج عن ىذه العمليةألياويتها يتم توقيفها ىالبطاقات التي لد بردد  أف  .حيث 
 غتَ معروفة.بطاقة 
حيث سجل  مبيعات  ،2008الدشتًكتُ سنة  أعدادكبح التطور السري  في   إلذ الإجراءاتىذه  أدتكما       

تتعافى في العاـ  أفستطاع  إ أنها إلا، مليوف في العاـ الذي سبقها 6.5  مليوف شرلػة بعد ما كان 2 ػػػقدرت ب
 إلذمليوف  1.447الدشتًكتُ من  أعدادوعرف  ىذه الدرحلة لظو  مليوف شرلػة، 5.7لتبلغ  2009الدوالر 

 في الدرحلة الثالثة. 2010من سنة  بتداءاإليدخل النقاؿ  مليوف مشتًؾ، 32730
مليوف  2.245في وتتَة النمو  تباطؤثم   الأمرستقرارا في بادئ : في ىذه الدرحلة عرف  إالمرحلة الثالثة     

التشب  الذي عرفو السوؽ ج و مستوى النضما لؽز ىاتو الفتًة  أىمولعل  ،%4.11لظو بدعدؿ  أيمشتًؾ سنويا 
  2015حيث سجل سنة  ،فأكثر أكثربائن الدتعاملتُ الثلاثة تتباطئ نسبة لظو الز  أصبح لذلك  ،2009 أواخر

في سنة  %107 إلذ %109.2نتقل  من إ إذ ،بالدقارنة بالسنة الداضية %2.62 ػػػلطفاضا يقدر بكثافة ىاتفية إ
 أفدوف  ،2013خدمة الجيل الثالث نهاية  أخرى كإطلاؽ أحداثذلك عرف  ىذه الفتًة  إلذ إضافة، 2015

 . (OTA)ي يز الجى الدتعامل الأثر علالتي كاف لذا بالغ و  2010ىيلية لكأس العالد أننسى الدباريات الت
مستمر على طوؿ الفتًة التي ذا القطاع شهد  لظو ثاب  نسبيا و ى أفنلاحظ  ،نتًن بالنسبة لإستخداـ الإ أما     
 إلذ 2000مشتًؾ سنة  155.966رتفاع الدشتًكتُ من حيث سجل فيها إ 03-2000قانوف  تل 

بدعدؿ  2013شتًؾ سنة م 6.469.352 ثم يقفز ىذا الرقم تدرلغيا إلذ ،2003مشتًؾ سنة  724.544
 بسنةنتًن  زيادة كبتَة مقارنة شهدت سوؽ الإ 2015مشتًؾ، وفي سنة  ألف 600زيادة سنوية تقارب 

مليوف مشتًؾ  18.583 إلذ 2014مليوف مشتًؾ سنة  10.111نتقل عدد الدشتًكتُ من ث إ، حي2014
) أي ما يعادؿ  %46نسبة  2015نتًن  في سنة وبلغ  كثافة الإ ،%83.80بدعدؿ لظو  أي، 2015سنة 
الجيل نتًن  النقاؿ من خدمات الإ إطلاؽ إلذه الزيادة بصورة رئيسة وترج  ىذ  نسمة 100مشتًؾ في كل  46

 الثاب .  ALTE 4Gوالجيل الراب   ، 3Gالثالث
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 المطلب الثالث:سوق خدمات الهاتف النقال في الجزائر   
ضمن تطور قطاع  الإصلاحاتخلاؿ الفتًة التي تل   إميالاتعرضنا سابقا لتطور خدمات الذاتف النقاؿ         

 الإتصالات إميالا، و فيما يلي بعض التفصيل عن ملامح تطور ىذا السوؽ.
  Radio »فقط بتكلنوجيا  1994سنة  اؿ من القطاعات الحديثة ، نشأقطاع خدمة الذاتف النق     

téléphone mobile Nokia analogique» NMY/NOKIA  و( أطلق  شبكةGSM)  في جانفي
 . 2)ثلاث مراحلب، وقد مر ىذا القطاع  1)1999

  15/02/2000-1994حتكار المطلق )الإ: الأولىلة المرح     
ولقد كاف ىذا  الدواصلات،نقاؿ الدتعامل التارلؼي للبريد و ،كاف يسيطر على خدمات  الذاتف الصلاحاتقبل الإ

فئة الدخوؿ الدرتفعة الدعتمدة على حتياجات حيث كاف نشاطو منحصرا في تغطية إ حتكار،القطاع في مرحلة الإ
مشتًؾ فقط سنة  18000 إلذرتف  إ ،مشتًؾ 4961بػػػ 1996ولقد قدر عدد الدشتًكتُ سنة  الدف  الدؤجل،

عرؼ قطاع  2001-07-11و برديدا في  03-2000، وبدوجب القانوف كليةصلاحات الذيبعد الإ ،1999
"،حيث حصل على رخصة تصالاتأوراسكوم للإنبي "ؿ أوؿ متعامل أجخدمة الذاتف النقاؿ الجزائري دخو 

 ستغلاؿ شبكة الذاتف النقاؿ.كوف ىذا الأختَ مؤشرا على إنهاء إحتكار الدولة على إلي الشبكة في التاريخ السابق،
 ( 2004-2002حتكار الثاني )مرحلة الإالمرحلة الثانية:      

ميزت ىذه الدرحلة تواجد  ،2002-2-15في  جيزيمن طرؼ  (GSM)تم الإستغلاؿ الفعلي لأوؿ مرة لشبكة 
و بسيزت ىذه الدرحلة بإطلاؽ ىذه الأختَة لعرضها الدتمثل في  ،وإتصالات الجزائر م الجزائروراسكوم تيليكو أ

من الحصة  %70تفتك منصب الريادة بإستحواذىا على أكثر من  أفإستطاع   جيزيوبدخوؿ  الدف  الدؤجل،
 كفرع  03/08/2003 بتاريخ موبليسكما بسيزت ىذه الدرحلة بظهور  ن دخولذا،السوقية خلاؿ السنة الأولذ م

ؼ أكبر لدواجهة الدنافسة التي فرض  عليها من طر  بغية منحها مرونة الجزائر يتمت  بنوع من الإستقلالية لإتصالات
(OTA) ،حصل  على رخصتها لتيا الوطنية للإتصالاتومن جهة أخرى برضتَىا لدخوؿ  من جهة 

 ذلك:  الدوالر يوضح 11و الجدوؿ )  20/12/2003ػػب
 
 
 
 

                                                           
)1( 

ARPT, rapport annuel 2002, p.18. 
 .74ػػػػ  73عن الدصدر بتصرؼ: ػػػػ قوفي ميعاد، مرج  سبق ذكره، ص.ص.   2)
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 حتكار الثنائيعاملي الهاتف النقال في مرحلة الإتطور عدد المشتركين لمت :( 11جدول )ال
مجموع مشتركي الجزائرية  

 (ATM)للإتصالات
مجموع مشتركي أوراسكوم 

 مجموع المشتركين (OTA)تيلكوم الجزائر

2002 135204 315040 450244 
2003 167662 1272265 1446927 

 : من إعداد الطالبة بالإعتماد علىالمصدر: 
www.amdi.dz/indesc.php/ar/tic16042015. 

 يعود التباين في عدد الدشتًكتُ إلذ العديد من الأسباب نذكر منها :    
 (ATM)ت قابل ضعف إستثمارام  (OTA)التي وضعتها الإستثمارات الضخمة -
)إلضصارىا في ) (ATMبالشراء الدباشر مقابل صعوبتها وتعقيدىا عند ) (OTA تسهيلات الإشتًاؾ عند -

 الولايات القطب فقط .
 حتُ إلضصرت خدماتفي  من مشتًكيها، %89على بطاقات الدف  الدسبق حيث مثل  ) (OTA إعتماد -

ATM) (  1)2004الدؤجل لغاية على الدف . 
 إلى يومنا ىذا(  2004ــ  08ــ  25لثالثة :منافسة القلة )المرحلة ا

 لأىداؼ وفقا و،  ) ( ATMػػػل ةيالتسو  سبيلالثانية على و  OTA) (ػػل الأولذبعد منح الرخصة           
" الوطنية ذا الدتعامل قاـ ىو  2003-12-20ة للمتعامل الكويتي في ثخصة ثال  ر منحالإصلاحات 

دخل   وبهذا ،2004-08-25مرة في  لأوؿبإستغلاؿ شبكتو  "نجمة"بر  إسمو التجاري  "للإتصالات
تنويعها م  خلق عروض و  جودة الخدمات، بريتُعلى  قائماالتنافس  أصبحمرحلة منافسة القلة حيث  الدنافسة
 لشيزة.

 : كالأتيتتميز الدنافسة حاليا بسوؽ الذاتف النقاؿ الجزائري بعدد من الخصائص وىي  

 ،وريدوأ ،جيزي ،موبليسينشط في سوؽ خدمات الذاتف النقاؿ ثلاث متعاملتُ  :قلة عدد المتنافسين -
 الدذىلة التي لػققها ىذا القطاع. الأرقاـ أماـوفي الواق  يبقى ىذا العدد لزدودا 

اع رتفبرليل الدؤشرات الخاصة بقطاع الذاتف النقاؿ يوضح الإ إف المستمر لدرجة نمو الصناعة:التزايد  -
ولظو  تزايد عدد الدشتًكتُ،زايد معدلات الكثافة  الذاتفية و في ت أساساالدتمثل الدتسارع لدرجة لظو الصناعة و 

 على خدماتو. بمعدلات الطل
سمح التزايد الدستمر لدرجة لظو الصناعة بتزايد مستمر  :المال المستثمر رأستزايد المردودية مقارنة بحجم  -

مقارنة بقيمة التكاليف الثابتة التي يتطلبها  مستوياتها إلذلدردودية  قطاع الذاتف النقاؿ خصوصا عند النظر 
                                                           

)1 (
ARPT, rapport annuelle .2003.p.100.

 

http://www.amdi.dz/indesc.php/ar/tic16042015
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لبعض من او   BTSفشبكة النقاؿ لا تتطلب سوى لرموعة من المحطات القاعدية ) ستثمار في ىذا المجاؿ،الإ
  التي تقوـ بدهمة برويل MSCتصاؿ )عدد لزدود من مراكز الإ إلذ بالإضافة  BSCلزطات الدراقبة )

 .البيتٍ الربطضماف تصالات و الإ
نو أمن ش التي لػققها ىذا القطاع، مقارنة بدستويات الدردودية الثابتةلطفاض النسبي لقيمة التكاليف الإ إف      

 وألظاطتناسبا م  حاجات  أكثرستثمارات في تطوير عروضهم وجعلها يكوف لزفزا للمتعاملتُ على زيادة الإ أف
للمتعاملتُ  الإمياليةستثمارات   يوضح حجم الإ12الجدوؿ )و  أعلى،معيشة الجزائريتُ لشا يضمن تنافسية 

 . 2014 -2010المحقق من سنة  الأعماؿرقم الثلاث و 
 (2014-2010لقطاع الهاتف النقال )  الإجماليةستثمارات ( حجم الإ12)جدول              

 الوحدة :مليار دج
 2014 2013 2012 2011 2010 السنوات

 713.724 591.771 515.822 473.860 450.749 حجم الإستثمارت
 324.276 299.788 274.324 246.066 222.576 حجم رقم الأعمال

 (ARPT )من إعداد الطالبة بالإعتماد على التقارير السنوية لسلطة الضبط :المصدر 

لصد ىناؾ نسبة حيث  ،2014حجم الإستثمار في تزايد مستمر سنة  أفنلاحظ من خلاؿ الجدوؿ أعلاه         
 ،2013وىذا مقارنة بسنة  في حجم الأرباح، %8 ػػػب والذي صاحبها زيادة نسبة لظو تقدر % 21ػػػػب لظو تقدر

 .كبر تغطية للتًاب الوطتٍكل من الدتعاملتُ الثلاث لتحقيق أونفسر ىذه الزيادة في لزاولة  
  إدخاؿ منتجات جديدة إلذاسا بالعروض التًولغية و : تتعلق أسدينامكية المنافسة في قطاع الهاتف النقالــ 

العلاقة وإدارة  خطى التوجو بالزبوفالأحداث والدبتٍ على الدشاركة في  إلذ بالإضافة علانية،لحملات الإوا السوؽ
جل الحصوؿ على مركز شكل الدناورة من أ تأخذالتي  الأساليبرامج الولاء وغتَىا من الوسائل و من لستلف ب معو

 مناسب.
  المطلب الرابع : السياسات الصناعية لسلطة الضبط في قطاع خدمة الهاتف النقال بالجزائر

 2000إنفتاحها  التدرلغي وفق رزنامة لزددة من سنة لتحرير سوؽ الإتصالات و  03-2000 قانوفسعى     
طريق فصل وظائف  الدؤسساتي الدناسب عنقيق ذلك توفتَ الإطار التنظيمي و فكان  أوؿ خطوة لتح ،2005إلذ 

للبريد  سلطة الضبط" ػػػػب نفتاح سميإنشاء جهاز ضبط وتنظيم لعملية الإحيث تم  الإستغلاؿ،الضبط و التشري  و 
  من القانوف  10طبقا لدا جاء في الدادة  2001في ماي (ARPT) "والمواصلات السلكية واللاسلكية

2000-03(1 . 
 

                                                           
 1 (

ARPT, rapport annuel de l’autorité de régulation , 2014, p.9  . /www.Arpt.dz.
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 (ARPT): تعريف سلطة الضبطالفرع الأول

البريد سوؽ تم إنشاؤىا في إطار بررير  الدالية،السلطة ة تتمت  بالشخصية الدعنوية و ة مستقلىي منشأ      
وتتمثل  ،03-2000  من القانوف 22الذ 10اللاسلكية بدقتضى الفصل الثالث )الدادة والدواصلات السلكية و 

 :)1(فيما يليمهامها 

لدعايتَ التي اللاسلكية ووض  الدواصفات واو وإعتماد معدات البريد والإتصالات السلكية  تشغيلمنح تصرلػات ال -
 لغيب أف تستجيب لذا؛

 ة للجمهور؛سهيل الخدمات الدقدمت قواعد لدتعاملي شبكات الإتصالات العامة بهدؼبرديد  -
 دفاتر شروط الدتعاملتُ؛لقياـ بالدراقبة بدوجب القانوف و ا -
 م  الدستخدمتُ؛ أوبتُ الدتعاملتُ فيما بينهم  أالتحكم في الدنازعات التي تنش -
 الدواصلات؛البريد و  طار وكيفية ضبط نشاطاتحتًاـ الإإالسهر على كيفية  -
 ؛إستعادة الدنافسة على مستوى أسراتها أوبزاذ ميي  التدابتَ لتعزيز إو  ة،عالسهر على وجود منافسة فعلية ومشرو  -
ضماف التساوي بينهم م  إمكانية بالطريقة نفسها بساما على كل الدتعاملتُ و  السهر على تطبيق دفاتر الشروط -

 دفاتر الشروط الخاصة بالدتعاملتُ؛و إجراء أي مراقبة وفقا للقانوف 
للمواصلات  ستغلاؿ شبكات عموميةإو  إقامةالدناقصة الخاصة بدنح رخص الدزايدة و  إجراءاتنفراد بقيادة الإ -

 الخاضعة لنظاـ الرخصة؛
 بزصيصها للمتعاملتُ؛رقاـ و تصاؿ ىاتفي ومراجعة طلبات الأإوض  خطة -
متعاملي الشبكات العمومية للمواصلات لتحديد تعريفة الخدمات لتطبيق من طرؼ بذديد قواعد القابلة ل -
 دمة للمواطنتُ؛الدق
 تصالات.الإفاوضات الدولية في لراؿ البريد و الدوقف الجزائري في الد إعدادفي  الدشاركة -
 على حد سواء؛ الأجنبيةالمحلية و  الأخرى الأجهزة أوم  السلطات  امهامه إطارالتعاوف في  -
 إضافة لتقرير سنوي شامل يتضمن وصف نشاطاتها وملخصا لقراراتها، الإحصائيات العمومية،التقارير و إعداد  -

 أرائها وتوصياتها.
عضاء  و مدير عاـ أ 7ف سلطة الضبط تتمت  بأجهزة تتشكل من لرلس)إبغية برقيق مهامها بكل إستقلالية ف    

ف المجلس يتمت  بكل فإ وعليو رئيس المجلس، أيضايعتُ  ينصبهما رئيس الجمهورية على التوالر،كما يعينهما أو
ستقلاليتها إجل ضماف أومن  ،الأغلبية برأيمهامو حيث تتخذ القرارات فيو  لأداءالصلاحيات اللازمة السلطات و 

مئوية من الربح الدالر لكل رخصة  نسبة الأتاوى الخدمات، أتعاب :أساساف لذا موارد مالية خاصة تتضمن إف
                                                           

(1 ) 
ARPT.Ibid.
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عتمادات وعلاوة على ذلك تقيد عند الحاجة الإ الدواصلات،للبريد و  لشنوحة،  مسالعات متعاملي الدصلحة الشاملة 
 سنة في الديزانية العامة للدولة. مشروع قانوف الدالية لكل إعدادمهامها عند  أداءو الضرورية لتمكينها من  الإضافية

الضبط ودعم المنافسة في قطاع الهاتف النقال في السياسات الصناعية لسلطة  الفرع الثاني: 
 الجزائر
اللاسلكية في تعظيم مسالعة و ة تصالات السلكيتتمثل الدبادئ العامة للسياسة الصناعية الوطنية في قطاع الإ      

لزيط و التًكيز على توفتَ  زيادة فرص العمل الدتاحة فيو،و  قتصاديةالإ الذاتف النقاؿ في التنمية القطاع خدمة
ثة حدي آليةالتًكيز على تطهتَ التي بزدـ ىذا القطاع بشكل عاـ و الحوافز وتقدنً الدعم و  ات،جاذب للإستثمار 

 جل لزيط تنافسي.للشراكة بتُ القطاعتُ العاـ والخاص من أ
ي  وتشج ،الإبداعلدعم الفتٍ والدالر من أجل التطوير و حيث تركز السياسة الصناعية على لزاور تقدنً ا      

 الإجراءات الحكومية للتعامل م  فشل الأسواؽووض  السياسات والتشريعات و  والدواصفات والدقاييس، الإستثمار،
 ومن قتصادية بحيث بزدـ قطاع خدمة الذاتف النقاؿ،ـ قوة السوؽ ولتحستُ الفاعلية الإستخداوللحد من سوء إ

  من السياسات.ىذه السياسات الصناعية التي لؽكن ملاحظتها تتمثل في نوعتُ
 السياسات الصناعية الهيكلية ـــ  1

ثنتُ من الدثاؿ قد تتدخل الحكومات لدن  إندماج إ على سبيل يؤثر ىذا التدخل في تركيبة السوؽ بالنسبة للصناعة،
يفصل  أفف مورد مهيمن قد يطلب منو فإ بصورة مشابهة،اتف النقاؿ الرئيسيتُ في السوؽ و مشغلي شبكات الذ

التي تم  كالإصلاحات لغرد نفسو بالكامل من بعض النشاطات التجارية، أف أو مؤسسات منفصلة إلذعملياتو 
نفتاحو على السوؽ الحرة وكذا ىناؾ لرموعة من تطبيقها في ىذا القطاع من خلاؿ إ سابقا، التي تمإليها التطرؽ 

 السياسات تدعم بها ىيكل صناعة خدمة الذاتف النقاؿ من بينها:
  الذي لػدد شروط توصيل الشبكات وخدمات  2001ي ما 9الدؤرخ في  02-156التنفيذي رقم الدرسوـ

برديد الأسعار البينية وذلك لتُ بهذا القرار بإيصاؿ البيتٍ و الدتعام بإلزاـاللاسلكية الدبنية الإتصالات السلكية و 
 . 1)في كل سنة مالية

 د مستوى الخدمة الشاملة والذي لػد 2003وافج 24الدؤرخ في  03-232م وطبقا للمرسوـ التنفيذي رق
وتهدؼ ىذه  الأسعار الدطبقة عليها وكذا تسيتَىا في كل سنة مالية،للبريد والإتصالات السلكية واللاسلكية و 

 :) 2(إلذالخدمة 
 ضماف نفاذ إلذ الشبكة الذاتفية وإستمرارية تقدنً الخدمة الذاتفية. -

                                                           
  :. متوفرة على الدوق24ص. ،2006سبتمبر 6 و 5رقم   ARPTنشرة فصلية لسلطة الضبط )( 1) 

 www.Arpt.dz/AR/doc/pub/ butt/arpt-bulletin N-1Ar pdf
  
                                                           

     
 

.  27.ص فس الدرج ،ن  (2 ) 
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 إستمرارية الخدمة.الربط بالشبكات العمومية من أجل ضماف  -
 الجودة التقنية والتجارية للخدمة. و  تسعتَة ذات أسعار معقولة، -
 المحددة للقواعد العامة الدتعلقة 64الدادة  2000 أوت 5الدؤرخ في  03-2000الدرسوـ التنفيذي من القانوف 

معنوي يلتزـ  أوطبيعي  شخص"منح ترخيص لكل :التي تنص علىة و اللاسلكيبالبريد والإتصالات السلكية و 
الضبط والتي لؽكن وفقها إنشاء أو إستغلاؿ أو تقدنً الخدمات الخاصة  حتًاـ الشروط التي برددىا سلطةإب

وبدوجب ىذا القانوف لؽكن لسلطة الضبط أف بسنح رخص جديدة وبذلك لؽكن لذا أف   1)لنظاـ التًخيص..."
 تغتَ من ىيكل القطاع ككل بدخوؿ منافستُ جدد.

 السياسات الصناعية السلوكية ــــ  2
الدتمثلة في سلطة الضبط العامة سياساتها الصناعية و  من خلاؿ ىذا النوع من التدخل براوؿ السلطة      
(ARPT ) أف تعدؿ من سلوكيات الدؤسسة أو لرموعة من الدؤسسات الدعنية من خلاؿ تنظيم لسلوكياتها

 الإستًاتيجية. 

الدتعلقة بدن   الأوامر الأخرى الأمثلةوتشمل  ىي مثاؿ للتدخل السلوكي، بالأسعارالتنظيمات الدتعلقة     
الدؤسسة في  أسهممثلا يتم بي  أو الدلزمة بربط شبكات الدنافستُ  والأوامرتفاقيات بالتواطؤ الإ أوالدمارسات 

 أوراسكوم للإتصالاتكما فعل الدتعامل   الدخولة لذلك لظروؼ معينة ةسلطال إلذعالدية دوف الرجوع  أسواؽ
ومن بتُ أىم  ،ظرفية أي أنها مؤقتة وجاءت نتيجة لظروؼ معينة سياسات الدصرية، حيث تعبر ىذه السياسات

 ىذه السياسات الصناعية:
ية التي بركم قطاعات البريد قرارىا بدوجب القانوف ونصوصو التطبيق (ARPT)بزذت سلطة الضبطػػ إ
عرضو سحب  إلذلجزائر ا أوراسكوم لإتصالاتالسلكية واللاسلكية والذي دع  من خلالو الدتعامل الإتصالات و 

 لرلس الدولة طبقا للقانوف، أماـقرار قابل للطعن  وىو ،"ألو أوتيا" على منتوجوالتعريفي الأختَ الذي طبقو 
 الإتصالات حسب وضعية السوؽ،من مهامها ىو السهر على وجود منافسة فعالة ونزيهة في سوؽ أنو لاسيما 

 إذا كما بين  انو في حالة ما لدنافسة،وجود خطر يهدد ا إلذحيث أفض  دراستها للوضعية الحالية للسوؽ 
الدرجوة  الأىداؼحتكار الذي يتنافى و عهد الإ إلذالعودة  إلذاستمر الوض  على حالو فاف ذلك سيؤدي لا لزالة 

 . 2)فسةالقطاع وفتحو للمنا إصلاحمن عملية 
                                                           

 :الدوق . متوفرة على 3ص.، 2005ديسمبر 3رقم  ،arptطة الضبط ) لنشرة فصلية لس  1)
 www.arpt.dz.consultee le 3 0.9.2015 

 

 :متوفرة على الدوق  .  arpt، لرلس سلطة الضبط )  arptبياف لسطة الضبط )   2)
 www.arpt.dz  

http://www.arpt.dz.consultee/
http://www.arpt.dz.consultee/
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نفتاح قطاع خدمة الذاتف السوؽ الحرة وإ آلياتقتصاد من أجل تبتٍ ا تتدخل الحكومة الجزائرية في الإعموم      
سياستها  والذدؼ من قتصادية للقطاع،رأس الداؿ الأجنبي في الحياة الإ ستثمارات الأجنبية ومشاركةالنقاؿ على الإ

ة قطاع خدمة ولتحستُ فعالي والحد من سوء إستخداـ قوة السوؽ،لتعامل م  فشل الأسواؽ ىذه ا الصناعية
فتك بو والتي ومن جهة أخرى حماية القطاع من الدنافسة الشرسة التي ت قتصاد ىذا من جهة،الذاتف النقاؿ في الإ
لها في ىذا وكذا يتطلب تدخ وينتج عنو بطبيعة الحاؿ فشل السوؽ، حتكار ىذا القطاع،تؤدي بالضرورة إلذ إ

على تنافسية القطاع  لا يؤثر على قوى السوؽ و القدرة على تصميم سياستها الصناعية لكي لقطاع مرونة كبتَة و ا
 ككل.

 المبحث الثاني : متعاملي قطاع الهاتف النقال في الجزائر   
 ػػػ موبيليس ػػ"،  الجزائر للإتصالات النقالة"  :لػتوي قطاع الذاتف النقاؿ في الجزائر على ثلاث متعاملتُ ىم       

 ػػأوريدو"والوطنية لإتصالات الجزائر ػػ  ،ػػ " جيزيالجزائر ػػ أوتيموـ لإتصالات "
  إتصالات الجزائر للهاتف المحمول موبليس المطلب الأول:  

( Algérie télécom mobile-mobilis) 
الدوروثة  (GSM) ستعماؿ شبكة بإ خدمة الذاتف المحموؿ لشركة إتصالات الجزائر،مهمة توفتَ  أوكل         

 (GSM)ستغلاؿ شبكة وإاء إليها لإنشعلما أف الرخصة الدمنوحة  تصاؿ،الإو  الإعلاـوجيا نولتكعن وزارة البريد و 
 . 1)تم منحها على سبيل التسوية 2002ماي  26ثم بتاريخ 

في  ،2003 أوتفي  (ATM) إنشاءو  تصالات الجزائر،إشركة   عن طريق تفري موبليسمؤسسة  إنشاء تم      
بزاذ إستقلالية تامة في إتتمت  ب موبليس أفعلما  مؤسسة إتصالات الجزائر، بستلكها كلها أسهمشكل شركة ذات 

كما تتمت  بهيكل تنظيمي مستقل عن إتصالات  ،الأـالخاصة بها دوف العودة للشركة  الإستًاتيجيةالقرارات 
 أنهاعلما   لف لكل سهم،أ 100سهم بقيمة  1000موزعة على  دج، مليوف 100ػػػ ب مالذا يقدر رأس الجزائر،

 . 2)أصولذامن  30% للتنازؿ عن 2006في  رأسمالذاالسوؽ الدستندي وعمدت لفتح  2005 أكتوبردخل  في 
لف أ 150كما ورث   تصالات الجزائر،كان  تابعة لدؤسسة إ مادية وبشرية عملها بوسائلموبليس باشرت  

 .الأـمشتًؾ عن مؤسستها 
 
 
 
 

                                                           
 .167 .ص مرج  سبق ذكره، بلالر،حمد أ   1)
 .78 .ص ذكره،مرج  سبق  قرفي سعاد،   2)
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  قومات التنظيمية: المالأول الفرع  

 : 1) في العناصر التالية (ATM) ػػقومات التنظيمية للؽكن تقدنً الد         

عدة لصاحات وبرديات للتسابق لضو القيادة بفعل التطبيق  (ATM) حمل واق  نشاط: (ATM) رسالةــ 
 حوؿ وض  في متناوؿ الدشتًكتُ شبكة ذات جودة عالية، أساساالتي تتمحور  ،إليهاالدنهجي للرسالة الدوكلة 

 حديثة جيالو نو ذات تك شفافة،و  قتًاح عروض بسيطةالظروؼ من خلاؿ إ أحسنتضمن وصوؿ الدكالدات في 
 إستًاتيجيةتوجه  ىذه الرسالة في شكل  الخدمات الدقتًحة م  حاجات المجتم  من معلومات،تكييف الشبكة و و 

من  أكثرالذي حقق لذا النجاح على  الأمر مبنية على رؤى واقعية ومستقبلية لتطورات قطاع الذاتف النقاؿ،
 صعيد.

سب بغية ك الأىداؼلرموعة من  (ATM) وضع  ،جل التجسيد الفعلي لرسالتهاأمن :(ATM ) أىدافــ 
 في: الأىداؼالتسويقي تتمثل ىذه  الأداءمثل من رىاف الدنافسة و برقيق مستوى أ

في العروض  الإبداعالتوزي  و  إلذ بالإضافةوخدمة للمشتًكتُ جد ناجحة  ذات جودة عالية شبكةتوفتَ  -
 دمات الدقتًحة؛الخو 

 تجيالو نو وتصدر قمة السوؽ بواسطة أحدث التك جية،لو نو التطورات التكتقدنً الجديد بدا يتماشى و  -
 الدستخدمة؛

 ة فعالة م  الزبائن لضماف ولائهم؛تصاليسياسة إ إرساءفي المجاؿ التجاري و  الإبداعبرقيق  -
 كسب زبائن جدد للمكن من استًجاع مكانتها من خلاؿ زيادة حصتها السوقية. -

 أصبح حيث  لرموعة من الدعتقدات الجماعية تعكس ثقافتها، إرساء إلذ (ATM  )تهدؼ :(ATM) ثقافةــ 
 الفاعل م  بيئتها التنافسية كما يلي:نسجاـ بنود تضمن لذا الإ إرساءلزكومة بضرورة 

 الطاقات لبلوغ مركز القيادة؛التحدي من خلاؿ بذنيد الوسائل و  ثقافة إرساء -
ح منتجات بتكار من خلاؿ طر الجودة والتحستُ الدستمر والقياـ بالتجديد والإ إدارةالدشي على خطى ثقافة  -

 العروض الدقدمة ضمانا لتنافسيتها؛جديدة وتنوي  
 النوعية ".تحيطو الجودة و  ىتمام،"الزبون في مركز الإ مبدأالعمل وفق  -

                                                           
كلية العلوـ   ،،غتَ منشورة تَماجسترسالة مقدمة لنيل شهادة  ،واقع وتحديات سوق خدمات الهاتف النقال في الجزائر ،شلالر لزمد البشتَ   1)

 .182 .ص ، 2016-2015، جامعة تلمسافالاقتصادية وعلوـ التسيتَ ، 
 www.mobilis.dz :الدوق  الرسمي لدوبليس -
 

http://www.mobilis.dz/
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ا من قرب أكثرالتموق  كمتعامل  أرادتحيث  توجها بالزبوف، أكثرجعلتها ذات  ( ATM) ثقافة إف      
ودليلا  الدائم، بالإصغاءىذا الشعار يعد تعهدا  ،"كنتم  أينمازاد ذلك قوة شعارىا الجديد " شركائها وزبائنها، وما

 .والإبداع الوفاء، الحيوية، ،لشفافيةا قيمها، إلذا بالرجوع عهدو  لتزامها،على إ
 : المقومات التنافسية الفرع الثاني

الدقومات التنافسية التي يعتمد عليها يبقى مرىونا بصلابة  التنافسي، الأداءضماف مستوى مقبوؿ من  إف       
، لذلك تسعى التنافسي بينهمحيث تشكل ىذه الدقومات قطب الصراع  التنافسية،الدتعاملوف في بناء مزاياىم 

(ATM  لذذه الدقومات كما يلي: الأمثلستغلاؿ نافسيتها من خلاؿ التًكيز على الإتقوية ت إلذ 
 :(ATM) مواردــ 1

  :من الدوارد أنواع أربعة (ATM )بستلكو  ،أعلىلغابي للموارد تنافسية يضمن التفاعل الإ       
دي الذي كونها متعاملا وطنيا مكنها من تنوي  مواردىا وتعدد مصادر بسويلها كالقرض السن :الموارد الماليةأ ــ 

تعزيز ستثماراتها و منو لتمويل إ % 80من لوحدىا  ( ATM) ستفادتالذي إتصالات الجزائر و طرحتو إ
 .تنافسيتها

فيما قام  ورثتو من بذهيزات خاصة بشبكتها و فيما   ATM)  لػػػ الداليةتتمثل الدوارد الموارد المادية: ب ــ 
 20من  أكثر لزطة تغطية، 5000من  أكثر: ألعهابرصي عددا كبتَا من الدوارد الدادية  أصبح بتطويره حيث 
 وىراف، الشلف، عنابة، قسنطينة، سطيف، ،ورقلة ر مديريات جهوية ) الجزائر،مديرية عامة، وعش مركز برويل،

 نقطة بي  غتَ مباشرة. 60.000من  أكثر وكالة بذارية، 120ن أكثر مالأغواط   تلمساف، بشار،
اليوـ  (ATM)  تستخدـ الدادية،طرؼ لتفعيل الدوارد الدالية و  أىميعتبر العنصر البشري  :الموارد البشريةج ــ 

ونظرا للدور المحوري الذي تلعبو الدوارد البشرية كرس   عدد كبتَ من الدستخدمتُ يسهروف على برقيق لصاحها،
(ATM) تنمية  قوـ على مبدأين:كما قام  بوض  مشروع يتسيتَ حديثة،   أنظمةتقونً على  إجراءات

الدؤىلات الفردية للعنصر البشري وترقية أساليب الإدارة بالدشاركة وضماف ستَ الأعماؿ الكفاءات المحورية و 
 نة.والوظائف بوتتَة حس

 :نولوجيات الحديثة ألعا بإلغازموارد وفتَة من التك  ATM): بستلك جيةالموارد التكنولو د ــ 
(GPRS):  150الصور على شبكة حزـ من بسكن من نقل الأصوات وkb/s  التمكتُ إلذ جانب قدرتها على

 بعث وإستقباؿ الرسائل متعددة الوسائط.نتًن  و من الولوج في الإ
WAP) ): ستقباؿ الصور الصغتَة رتو على إوقد نتًن  بإستخداـ الذاتف النقاؿ،تقنية بسكن من الولوج إلذ الإ

 السرعة النسبية.و 
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(UNTS): الصور والدعطيات في و  الأصواتستقباؿ إتسمح ب خاصة بشبكة الذاتف الخلوي من الجيل الثالث
 GPRS)مرات سرعة  10و  (GSM)مرة سرعة 200على شكل حزـ تفوؽ سرعتها  Mb/s5قناة من 

 .نتًن في الإما يتيح الولوج السري   

 )سوؼ يتم التطرؽ إليها لاحقا . على لزفظة متنوعة من الأعماؿ (ATM)بروز  :محفظة أعمالها -2
 . المزيج التسويقي :الفرع الثالث

 .  متزايدا لدزلغها  التسويقي كونو لزور أدائها التسويقيىتماما إ ((ATMتولر      
لى ثلاثة أقساـ حسب صيغة الدف  بروز على تشكيلة متنوعة من الدنتجات تتوزع ع) (ATMإف  :المنتج-1
سنتطرؽ إليها  -حزمة من الخدمات التكميلية تسندىا الفئة الدوجو إليها بدا يوافق لستلف قطاعات السوؽ،و 

الخدمات الدقدمة التي تتميز بإتساع لراؿ ( ATM)عموما بسيزت منتجات  -في العنصر اللاحق بالتفصيل
 .الأداء الفعليو  الدصداقية بالجودة،

 عن أسعار منافسيها، أحياناىي أسعار تنافسية تقل أخر و  إلذمن عرض ATM )) أسعارتتفاوت  :السعر-2
 ي السياسة التي إنتهجتها قصد إستقطاب أكبر عدد من الدشتًكتُ.ىو 

ل مباشرة فضمن الإستًاتيجية الأولذ يتم التعام الدباشر والغتَ مباشر، تتب  كلا من إستًاتيجيتي التوزي  التوزيع:-3
إذ تؤدي الوكالات العشر الدوزعة عبر الوطن لرموعة من الوظائف كتحصيل  الدشتًكتُ،بتُ الوكالة التجارية و 
أما  م،الإستماع إلذ شكواىإرشاد الدشتًكتُ و  بطاقات التعبئة،  الخطوط الذاتفية و بي مستحقات الفواتتَ،

وكما بس  الإشارة إليو تتعامل  الإستًاتيجية الثانية تتطلب وساطة الدوزعتُ بتُ كل من الوكالة التجارية والدشتًكتُ،
 نقطة بي . 60.0000م  موزعتُ تعتمد عليهم في توزي  منتجاتها على أكثر من 

نسبة تغطية الجغرافية الواسعة سواء نتيجة  ATM ) (علاف صدارة عناصر مزيج الإتصاؿ لػػػػ: لػتل الإالإتصال4-
نتًن  ففضلا عن إستخداـ الرسائل القصتَة الدلصقات وشبكة الإ اللافتات، المجلات، الصحف، الراديو، التلفزة،

 للإعلاف عن العروض الجديدة.

 الأرصدة سباقة في تطبيق ىذا العنصر من خلاؿ مضاعفة الرصيد،) (ATMأما تنشيط الدبيعات فتعتبر        
قات والعديد من العروض التًقوية الأخرى، أختَا فاف العلا أجهزة الذاتف النقاؿ الحديثة الدرافقة للشرائح، المجانية،

الإتصالر  فالغرض تقوية صورتها وتعزيز مكانتها في السوؽ قام   ATM) (نشاطالعامة برل جزءا معتبرا من 
 حيث قام  برعاية الصالوف الدولر للإتصالات، ىرات الثقافية،التظاالفعاليات و  بتمويل العديد من الأحداث،

 ورعاية البطولة الوطنية الأولذ لكرة القدـ ... الخ. رعاية رسمية للصالوف الدولر للكتاب،
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 الخدمات: أىم العروض و الرابع الفرع
 : 1)إلذ مايلي  ATM)خدمات تنقسم عروض و         

أىم عروضها من أبرز و  النوع يقوـ الزبوف بدف  قيمة الخدمات الدقدمة مسبقا،:في ىذا المسبقعروض الدفع أػػ 
 مايلي

لرانياف كل يوـ  ث يستفيد مشتًكو مبتسم من إتصالافحي ،ويضم أغلب زبائنها لموبليسألصح عرض  :* مبتسم
دج لضو ميي   5مغرية  بأسعارالرسائل  إرساؿ ثا، 30دج/ 3.98تصاؿ بجمي  عتَة واحدة للإست دقائق، 3لددة 

ولدى مشتًكي مبتسم الخيار في التمت  بدزايا ثرية وىذا من خلاؿ قائمة  دج لضو الخارج، 15الشبكات الوطنية و
 التي برتوي على ثلاث برامج.  600#*

 أىم عروض مبتسم: (13جدول )ال
 برنامج صوت ورسائل

 دج فقط 90موبليس ب لدكالدات لضو دقيقة من ا 90الاستفادة من  :90مبتسم 
 دج 150نتًن  بميقا أوكتي إ 50+ رسالة قصتَة 50دقيقة مكالدات و 100ستفادة من لإ: ا150مبتسم 

 % 400الذ % 100:رصيد إضافي يتًاوح من أول نحو موبليس
   250 إلذ  150يتًاوح من  إضافي:رصيد ول نحو جميع الشبكاتأ

غتَ لزدودة لضو قصتَة لرانية و  إرساؿ رسائلو  مكالداتأياـ لإجراء  7الصالح لددة  الدسبق،:عرض مفتوح على مشتًكي الدف  باطل
 دج 500بعد كل تعبئة تزيد قيمتها على  24/24شبكة موبليس 
 ثا لضوىا 30دج/1  أرقاـ مفضلة موبليس والإستفادة من تسعتَة 03إمكانية ضبط) :قوسطو مبتسم

 نترنتبرنامج الإ
 دج 100ليوـ واحد بػػميقا أوكتي  50

 دج 50يوـ بػػ  30ميقا اوكتي لػػ  250
 دج 1000يوـ بػػ  30جيقا أوكتي لػ  1

 دج 1900يوـ بػػ  30جيقا أوكتي لػػ  2
 دج 4000يوـ بػػ  30أوكتي لػػ  جيقا 5

 (WHAT`S UP )برنامج
 دج لضو الفيسبوؾ 30 ػػػميقا أوكتي  ليوـ واحد ب  50

 www.mobilis.dzطلاع على الدوق  الرسمي  لدوبليس الطالبة بعد الإ إعدادمن : المصدر

دقيقة من  30دج/1 ػػتصاؿ دائم م  الجماعة توفيق لإعلى من البقاء  اعرض موجو للطلبة ليتمكنو  توفيق:  *
 يستفيد مشتًكو توفيق من ثلاث برامج :  # 600*خلاؿ قائمة 

 
                                                           

 www.mobilis.dz :عند الإطلاع على الدوق  الرسمي لدوبليس    1)

http://www.mobilis.dz/
http://www.mobilis.dz/
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 أىم عروض توفيق :(14جدول )ال
 برنامج صوت ورسائل

 دج فقط 20ػػػدقيقة من الدكالامات لضو موبليس ب 20: الإستفادة من 20توفيق 
 دج فقط 20 ػػػدقيقة مكالدات لضو ميي  الشبكات ب 20ستفادة من : الإ5توفيق
 دج فقط 20 ػػػػرسائل قصتَة ب 50

 لشاثل لدبتسم  (WHAT`SUPنترنت و برنامج  برنامج الإ
 www.mobilis.dzطلاع على الدوق  الرسمي  لدوبليس من إعداد الطالبة بعد الإ المصدر:

أحاسيسها مع شريحة "عيشوا مع الكرة و وطتٍ بر  شعار : عرض موجو لدشجعي وأنصار الفريق ال*الخضرا
دج من  100اة لكل ىدؼ للفريق الوطتٍ ورسائل قصتَة مهد 10 الخضرا"، تقدـ شرلػة للمناصرين سيم

ثلاث تشكيلات  الخضرادج، لعرض  500لكل تعبئة  لغاية  إضافيرصيد  % 50الرصيد الدهدى لكل فوز و +
 ىي:

 عروض الخضرا أىم:( 15جدول )ال

ONE TWO THREE 

المجانية الدكالدات  ساعة من 13غاية إلذ  
 13:00 إلذ 00:00من 

د من الدكالدات 30ساو19غاية  إلذ
 18:00 إلذ 22:30المجانية من 

من الدكالدات المجانية  ساعة20إلذ غاية 
 17:00 إلذ 21:00من الساعة 

 50رسالة قصتَة لضو موبليس أو  100
 رسالة قصتَ لضو ميي  الشبكات

رسالة قصتَة لضو موبليس أو  200
 رسالة قصتَة لضو ميي  الشبكات 100

قصتَة لضو موبليس أو رسالة  300
 رسالة قصتَ لضو ميي  الشبكات 150

 ++G3نتًن كتي من الإأجيقا  1 
دج/  1000نتًن  غتَ لزدودة ؿ +الإ

 للشهر

 +G3 نتًن +جيقا أوكتي من الإ 2
دج/  2000نتًن  غتَ لزدودة ؿ + الإ
 للشهر

 ++G3نتًن  جيقا أوكتي من الإ 3
دج/  3000نتًن  غتَ لزدودة ؿ الإ

 للشهر
 

 www.mobilis.dzطلاع على الدوق  الرسمي  لدوبليس من إعداد الطالبة بعد الإ المصدر:

ميقا  1إضافية بقيمة  أرصدةأنتًن + مفتاحسيم نافيقي +  ةدوف إلتزاـ يستفيد الدشتًؾ من شرلػب*باك نافيقي :
 العالر لدستخدمي الأنتًن  عبر الذاتف. التدفقأنتًن  ذات  باك نافيقييضمن  دج، 1000 ػػأوكتي ب

نتًن  ذات التدفق العالر بكل بالإلبموبليس للمشتًؾ وعائلاتو بالإستمتاع   Dary net)يتيح  *داري نات:
إلذ  داري ناتلؼض  عرض  وذلك بإختيار إشتًاؾ الشهري من بتُ الصيغ الثلاث صيغ الدتوفرة، راحة ورفاىية،

 وىذا العرض دائم يعاد بذديد الإشتًاؾ شهريا أو مقدما. شهر، 12و إلتزاـ مدت
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 صيغ داري نات:( 16جدول )ال

 www.mobilis.dz :طلاع على الدوق  الرسمي  لدوبليسمن إعداد الطالبة بعد الإ المصدر:    

بتعديلها عبر ضمها في  موبليس كاف يضم عدة عروض قام   أفبعد  )المؤجل(:عروض الدفع البعدي  -ب
إحتياجاتو اصفات شرلػتو بدا يوافق رغباتو و حيث يقوـ الدشتًؾ بإختيار مو  عرض واحد يضم عدة خيارات،

حيث يوفر ىذا العرض للمشتًؾ إمكانية  يتمثل ىذا العرض في الصيغة عبر الدقاس، وميزانيتو التي لؼصصها،
فيقوـ  ،"عند موبليس يمكنكم بأنفسكم تشكيل عرضكمحيث تروج لو بالشعار " تشكيل العرض بنفسو،

الخيارات الدمنوحة تدخل تياجاتو وميزانيتو التي لؼصصها و إحو اصفات شرلػتو بدا يوافق رغباتو الدشتًؾ بإختيار مو 
ضلة وعدد الرسائل الدف الأرقاـعدد  الفيديو،مدة مكالدة  حجم الأنتًن  للتدفق العالر، : مدة الدكالدة،ضمن لراؿ

  .النصية الشهرية

دج/للشهر  8650وأقصى إشتًاؾ دج/ للشهر بدكالدات لساعتتُ، 900يبلغ الإشتًاؾ الأدنى حيث      
 رسالة نصية، 100أرقاـ مفضلة و 4 ساعتاف من مكالدات الفيديو، أنتًن ، 5G  ساعات،85بدكالدات صوتية 

 بقية صيغ الإشتًاكات بينها حسب خيارات الزبوف للتًكيبة.بينما تتًاوح 

شتًاكات إالذي يتميز بدزايا عديدة و   LA win)جديدة سمي  عروض موبليسأطلق   2016في أفريل    
 ىي كالأتي:إشتًاكات جديدة و  3يتضمن   LA win) حيث عرض متنوعة،

 

 

 

 

 

 داري نات الذىبية داري نات الفضية داري نات البرونزية
 ميقا باي  500
 /دج للشهر750
100SMS 

 أشهر  6منح مفتاح م  دف  مقدـ لػػ 

 جيقا أوكتي 1
 دج /للشهر 1000
100SMS 

 أشهر 3منح مفتاح م  دف  مقدـ لػػ 

 جيقا أوكتي 4
 دج/ للشهر3000
100SMS 

 شهرين 2منح مفتاح م  دف  مقدـ لػػ 
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 (la win)إشتراكات عرض  :(17جدول)ال

 Win دج 1300ـــ ل Win دج 2000 ــــل Win دج  3500 ـــــل 
دج رصيد مهدى لضو ميي   500-

 الشبكات الوطنية
دج رصيد مهدى صالح لضو  500-

 ميي  الشبكات الوطنية
دج رصيد مهدى  صالح لضو  500-

 ميي  الشبكات الوطنية
سا غتَ  24//24أرقاـ مفضلة لرانية  3

 لزدودة
غتَ سا  24//24أرقاـ مفضلة لرانية  3

 لزدودة
 .مفضلة أرقاـ 3تشغيل 

دج  250رصيد شهري مهدى بقيمة 
 .صالح لضو الخارج

 دج 250رصيد شهري مهدى بقيمة 
 صالح لضو الخارج

دج 500رصيد شهري مهدى بقيمة 
 صالح لضو الخارج

لرانية الدكالدات لضو موبليس من الساعة 
 12:30إلذ  21:30

الساعة لرانية الدكالدات لضو موبليس من 
 17:30إلذ  21:30

مكالدات ورسائل قصتَة لضو موبليس 
 سا24سا/24لرانية 

ساعات إضافية مهداة شهريا لضو  3
 الشبكات  الوطنية

ساعات إضافية مهداة شهريا لضو  5
 الشبكات  الوطنية

ساعات إضافية مهداة شهريا لضو  8
 الشبكات  الوطنية

G1 نتًن  الشهري مهدى حجم الإ +
 رسالة قصتَة صالحة لضو موبليس 100

 G2 نتًن  الشهري مهدى حجم الإ
 رسالة قصتَة صالحة لضو موبليس 200

G 4 نتًن  الشهري مهدى حجم الإ 

 www.mobilis.dz من إعداد الطالبة بعد الاطلاع على الدوق  الرسمي  لدوبليس المصدر:

 :توفر منها موبليس عرضتُ لزبائنها: المزدوجةج/العروض    

دج  1500سيستفيد الدشتًؾ من  1500رلػة موبي كونتًوؿ++عند شراء ش :1500موبي كونترول ++ -  
إضافة إلذ  سا بإستعماؿ عقلاني،17سا حتى 06الرقم الدفضل من لضو موبليس و رصيد شهري لؽكن إستعمالو 

اؾ سيتحصل الدشتًؾ على عند بذديد الإشتً  ،(Face book /what’s appنتًن  صالحة ) أوكتي إجيقا 1
 (.Face book /what’s app) جيقا أوكتي  صالحة 1نتًن  تساوي مكافأة الإ

لغذب ىذا العرض الزبوف الذي يريد التحكم في ميزانيتو دوف برديد مكالداتو فالطبعة الجديدة  موبي كونترول: -
رصيد إستعماؿ ال فر تشغيل لراني للخط وبدوف ضماف م تو  لأنها ىي الحل الأنسب، (Mobi control)   ػػل

شهر لعرض  12كما أف العرض خاض  للإلتزاـ  الأجنبية لكن دوف تراكم الأرصدة،لضو ميي  الشبكات الوطنية و 
 :صيغتاف لعا كونترول موبي
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 صيغ إشتراك موبي كونترول :(18الجدول )

 دج/ شهر 3000إشتراك دج/شهر 2000إشتراك
 ميقا أوكتي 250+  دج رصيد شهري 2000 -
 سا بعد إستعماؿ عقلاني 17 إلذ 06مكالدات لرانية من  -
 سا06سا إلذ 17دج لضو الرقم الدفضل واحد من  2 -
 سا06سا إلذ 17دج الدكالدة لضو موبليس من  4 -
 أخرىدج الدكالدة لضو شبكات  8 -
 دج الرسائل القصتَة لزليا4 -

دقيقة مهداة لضو كل  300 + رصيد شهريدج  3000 -
 الشبكات.

 سا19إلذ  00مكالدات لرانية لضو موبليس من  -
 00سا إلذ 19مكالدات لرانية لضو الرقم الدفضل من  -
 سا00ساعة إلذ  19دج الدكالدة لضو موبليس من  1 -
 دج الدكالدة لضو الشبكات الأخرى 2.5 -
 دج رسائل قصتَة لزليا 4 -

 www.mobilis.dzطلاع على الدوق  الرسمي  لدوبليس لطالبة بعد الإمن إعداد ا المصدر:

 عرض الرعاية، عرض موبي كوربوبوري ، إضافة إلذ العروض السابقة ىناؾ عروض أخرى منها: عرض الدهتٍ،     
 .الخالبلاؾ بتَي...  الجيقا،عرض إنتًن  للمؤسسات ب

 : 1)نذكر ألعها  موبليس توفرىا أخرىبالإضافة للعروض ىناؾ خدمات  د/ الخدمات:

 دج. 40شهري قيمة بإشتًاؾ  وخاصة بالدشتًؾ ووفقا لديول لؽكن بزصيص نغمة إنتظار :نغمتي -

ة بشبكتهم الإجتماعية الدفضلة لؽكن من البقاء على إتصاؿ عبر الرسائل القصتَ  :((SMSالفايسبوك عبر -
 نتًن .بدوف إستعماؿ الإ الفايسبوؾ بغض النظر عن نوع الذاتف،إدارة و 

من خط للدف  وذلك  ،المسبق لموبليسأكثر للدف  واحد أو رصيد خط : تسمح بتعبئة سلكني -
 دج. 100دج و 40الرصيد بتُ  يتًاوح أفلؽكن القياـ بتعبئتتُ في اليوـ على  سا،24/24الدسبق

إنطلاقا من  فهي تسمح بتعبئة حساب خط واحد أو أكثر للدف  الدسبق سلكني+أما عن خدمة  سلكني+: -
 دج لددة شهرين، 2000الإمكاف تعبئة رصيد بقيمة وب خط للدف  البعدي ليقتط  الدبلغ من الفاتورة لاحقا،

 .تعبئات  3وعدد التعبئات  الدسموحة  في اليوـ )
على حساب البريدي الجاري بإرساؿ رسالة بسكن من الإطلاع  خدمة رصيدي الحساب البريدي الجاري: -

في الدقابل لػصل  ،603قم برمل رقم الحساب البريدي الجاري "فراغ" الرمز السري إلذ الر ) (SMS قصتَة
                                                           

 www.mobilis.dz :الإعتماد على الدوق  الرسمي لدوبليس    1)
 
 

http://www.mobilis.dz/
http://www.mobilis.dz/


  واقع وممارسة الابتكار التسويقي في مؤسسات الاتصالات بولاية سطيف  ػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػ ثـــــــــــل الثالــــــــــــالفص
 

 275 

وتاريخ أخر عملية  الدشتًؾ على رسالة قصتَة برمل رقم الحساب للتأكيد م  كشف الحساب أو مبلغ الرصيد،
 تسعتَة بريد الجزائر للإطلاع الفوري على الحساب.دج  SMS))+10دج/5مراجعة الحساب ،

كاف رصيدؾ   إذا والدف  البعدي،للدف  الدسبق  موبليستصاؿ من خط ىي خدمة لرانية تسمح بالإ :كلمني-
مراسل فورا رسالة  يتلقى ،OKثم الضغط على  #* متبوعة برقم الدراسل 606غتَ كافي ذلك بتشغيل الصيغة *

لؽكن لدشتًكي الدف   الدسبق الإستفادة من خدمة كلمتٍ إذا كاف الرصيد أقل أو يساوي  بي"قصتَة كالتالر "إتصل 
. 5م  عدـ بذاوز أياـ، 7دج لددة  3  رسائل قصتَة في اليوـ
 دوف الحاجة إلذ التنقل، لرانا، أخرتتيح خدمة التعبئة الإلكتًونية لرصيد الدشتًؾ أو رصيد شخص  :راسيمو -

 راسيموبعد ملء قسيمة الإشتًاؾ لخدمة  لموبليسالبعدي  لجمي  مشتًكي الدف  الدسبق أووجو ىذا العرض م
 لدى أحد مكاتب البريد.

ة خدم ،644ة كتفي بتعدادىا ونوجزىا  كالتالر: خدمخدمات أخرى نإضافة إلذ الخدمات السابقة ىناؾ     
التجواؿ  الدولر، خدمة  الدكالدة الدزدوجة، برويل الدكالدات، الرسائل الصوتية، إظهار وإخفاء الرقم، ،222
 الزبائن.

 وبتيموم تيليكوم  الجزائر أ :المطلب الثاني 
" Optimum télécom Algérie djezzy   "   

شبكاتها  ،إستحوذت على كل معداتهاو  أوراسكوم للإتصالاتلزل  أنشات ،نسبيا جديدة شركة جيزي       
 % 51الصندوؽ الوطتٍ للإستثمار نسبة  ها الحكومة الجزائرية لشثلة فيبسلك ومنشئاتها بالإضافة إلذ مشتًكيها،

 الدتبقية فيملكها  % 3,4 أما ) غلوباؿ تيليكوـ ىولدينغ ، غيمبلكوملفائدة الشركة الروسية  % 45,6مقابل 
 . 1)مليوف دولار 178مقابل  فيميلكومالذي من الدزم  أف يتنازؿ عنها لفائدة  يسعد ربرابرجل الأعماؿ 

 وشركتها الأـ ، (OTA)أوراسكوم إتصالات الجزائر  ىا في سوؽ الذاتف النقاؿ الجزائري إلذترج  أصو  
على الرخصة الثانية للهاتف النقاؿ في  وراسكومأحيث برصل  لرموعة  ،(OTH)أوراسكوم للإتصالات 

كبرى الشركات   مليوف دولار بعد الدنافسة الشديدة من طرؼ 737ػػػػبعرض يقدر ب 2001جويلية  11في الجزائر 
 في لراؿ الإتصالات.

                                                           
 الدصدر:من    1)
 .www.djezzy.dzالدوق  الرسمي لجيزي  -
- :  .18/04/2014، جيزي ملك للجزائر أخيرا ،مقاؿ لمحمد قروش جريدة أخبار اليوـ
 .28/06/2014ة، أوراسكوم تذعن للشروط الجزائرية وتوافق على  بيع جيزي للحكوم مقاؿ لفريد موسى، جريدة التحرير: -
 .31/01/2015، ثير على موظفيهاأىكذا سيتم تسيير جيزي و لا ت ،مقاؿ لياستُ مرزوؽ جريدة البلاد: -
 .2015./01/02 ،شركة" فيميلكوم" الروسية تتولى تسيير جيزي مقاؿ لأنس نواري، :جريدة النصر -
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 %  53.5حيث إمتلك    OTA)أوراسكوم لإتصالات الجزائر بإنشاء  (OTHوإثر ىذا قام  )        
الدتعامل الإقتصادي و  %43.1بنسبة   virgin Island)ستلند إفارجين أما باقي الأسهم لشركة  ،الأسهممن 

 الجزائر ا رسميا بر  الإسم الذي إعتمدتو فيشبكته فيفري ثم إطلاؽ 15بتاريخ و   %3,4 ػػبسيفيتال الجزائري 
 تلبية مطالبو.يقصد بو خدمة الجمهور الجزائري و وىو مشتق من "الجزاء و الجزائر "و  "Djezzy"جيزي

كما بلغ    2003ت ولايات الوطن بأو تغطي ميي   أفستطاع  ، حيث إعرؼ نشاطها عدة تطورات        
 15.087.393وإستطاع  أيضا أف تستقطب  نتشار السكاف،من لرموع مناطق إ %93لراؿ تغطية بنسبة 

ثر الأزمة التي نشب  بتُ الجزائر ومصر بعد الدباراة إغتَ أنها تعرض  لذزة عنيفة  ،2010مشتًؾ جزائري سنة 
 ببورصة القاىرة. أوراسكوم لإتصالاتما أدى إلذ تبعات خطتَة كالذبوط الشديد في أسهم  ،2009الكروية في 

مليوف دولار من  230بضرورة تسديد   أوراسكوم تيليكومأبلغ  الجزائر فرع  2010ففي ديسمبر        
إلذ ظهور الأمر الذي أدى تلكأت فيو، ىذا مارفضتو الدؤسسة و  ،2009 و 2008الضرائب الدتأخرة لسنتي 

من توزي  الأرباح  أوراسكوم تيليكومفمنع  الجزائر  الحكومة الجزائرية،و  أوراسكوم تيليكوماكل جدية بتُ مش
غرامات ستنادا إلذ إعادة تقييم و دولار إمليوف  950شهرا متتالية وفرض  ضرائب ضخمة ضدىا ) 19لددة 
قبل بنك الجزائر تم فيو تقييد ميي   كما تم فرض تعليمات من  ،2009حتى  2004للسنوات من  ضريبية

ميركي لؽنعها من إستتَاد م  فرض حصار  ،جيزيالبنوؾ الجزائرية من القياـ بأي معاملات مصرفية دولية نيابة عن 
 الحفاظ على شبكة الإتصاؿ خاصتها.السل  والدعدات الضرورية للصيانة و 

مليار  7.8جنوب إفريقية بقيمة  (NTN )لمجموعة القابضة"إوراسكوم تيليكوم بي  " كما تم إحباط عملية      
إلذ جانب  مليار دولار أمريكي نتيجة خرؽ قوانتُ التبادؿ الأجنبي الجزائرية، 1.3غرامة بقيمة  وفرض دولار،

 التهديد بفرض غرامات ضخمة أخرى في الدستقبل.
زادت ديونها  أفالجزائر الصمود أكثر من ىذا بعد  أوراسكوم تيليكوموكنتيجة لذلك لد يعد بإستطاعة       

حمل  ضد  ،الروسيةفيمبلوكوم ما أدى بها إلذ إبراـ صفقة إندماج م   يعرضها لسيطرة البنوؾ الدائمة، بشكل
في  2010عاـ  نجيب ساورسيمن رجل الأعماؿ  الجزائر لإوارسكوم تيليكومالروسية  فيمبلوكومطياتها شراء 

 ، الشفعةمليارات دولار، غتَ أف الجزائر بادرت مباشرة إلذ تأكيد حقها في  6إطار صفقة تزيد قيمتها على 
متداد لى إوبعد عدة أشواط من الدفاوضات ع ،جيزيجل إعادة شراء وشرع  بعد ذلك في مفاوضات من أ
 %51ػػ شراء حصة تقدر ب من -عن طريق الصندوؽ الوطتٍ للإستثمار –سنوات بسكن  بدوجب حق الشفعة 

 مليار دولار. 2.6بقيمة  مالية بلغ  
                                                           

حيث تشهر السلطات الجزائرية حق  أجنبية تريد بي  أسهمها بشكل كلي،ينص حق الشفعة في التشري  الجزائري على إمتلاؾ الجزائر لأي شركة * 
الدفروضة    %51بنسبة  49وتطبق الجزائر حق الشفعة عبر قاعدة  ستثماراتو في الجزائر أو التخلي عنها،إضد كل مستثمر أجنبي يريد برويل  الشفعة 

  كشرط للإستثمار الأجنبي في البلاد.  2008رسميا منذ جواف 
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"غلوبال ػػ وأفادت وزارة الدالية في بياف لذا أف الصندوؽ الوطتٍ للإستثمار يصبح من الآف فصاعدا شريكا ل     
 ػػػالعملياتي لبالتسيتَ بدوجب ىذا الديثاؽ  يلكومبفيمركة فيما لؼص التسيتَ  برتفظ ش أما ،تيليكوم ىولدينغ "

OTA)  ، كما قاـ بنك  الكبرى، النقض بخصوص القرارات الإستًاتيجية نح للصندوؽ الوطتٍ للإستثمار حقولؽ
مليار  1.1 ػػبعد دف  غرامة قدرت ب جيزيالصرؼ التي كان  مفروضة على زائر برف  القيود على الواردات و الج

 دولار للخزينة.
 التنظيمية: المقومات الفرع الأول    

 : 1)في العناصر التالية  OTA ) ػػػػػتتمثل الدقومات التنظيمية ل
في السوؽ الجزائري كشريك إجتماعي لػمل على عاتقو جر قاطرة التنمية   OTA)عمل   :((OTA رسالة-

للمجتم  من فضلا عن الدشاركة في برقيق الرفاىية الإجتماعية  في البلاد من خلاؿ الدبلغ الضخم لإستثماراتو،
 خلاؿ  دف  عجلة التنمية الإجتماعية.

لكسب الكثتَ بإحتلالذا لدركز الصدارة عن طريق ما  ) OTA)إف الإنطلاؽ من فكر الشريك الإجتماعي ىيئ 
 تقدمو من منتجات وعروض ذات الجودة الدميزة.

 عرض أىدافها فيما يلي: لؽكن : (OTA)ىداف أــ 
 زدىاره؛والإسهاـ في إقيق رفاىية المجتم  الجزائري بر -
 الخدمات والعروض الدقدمة للزبائن؛إرساء ثقافة تطوير  -
 ؛ الأفضل من خلال جودة شبكتها وخدماتها"( OTA)العمل على ترسيخ في أذىاف الجزائريتُ فكرة "  -
 توعية بيئة عملها.أكثر من زبائنها و التقرب فاظ على مركز القيادة في السوؽ و الح -

 في العناصر التالية:  OTA)بلور ثقافة تت  :(OTA) ثقافةــ 
 وتكييف لحاجات الزبائن،وما توليو من إعتبار ات الدقدمة الدنتجالعمل وفق مبادئ الجودة الشاملة فيما لؼص  -

 ؛(ISO-9001)ما أىلها للحصوؿ على  شهادة  عروضها وفق ىذه الحاجات،
تي تهدؼ إلذ تنمية علاقات الحب شعاراتها الالذي يربطها بالمجتم  الجزائري من خلاؿ التوجو الإجتماعي  -

 ؛ (Nos Coeur battont pour  l`algerieالثقة م  الجزائريتُ )و 
حماية البينة وترسيخ الثقافة البيئية للمجتم  الجزائري، الأمر الذي أىلها للحصوؿ على العمل وفق مبادئ  -

 البيئية الدولية؛ نتيجة إعتمادىا على الدعايتَ(   ISO -14001شهادة )
 الصراحة. العمل الجماعي، الإبتكار، ومن أىم قيمها ىو إرضاء الزبوف، الإستثمار، -
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 : المقومات التنافسية  الفرع الثاني
برقق الكثتَ من النجاحات في السوؽ الجزائري عن طريق إدماجها الفاعل بتُ مقوماتها  أفإستطاع       

 :  1)التنافسية كما يلي
  :(OTA)وارد م-1

ىو سر تربعها على مركز القيادة  ،البشرية والتكنولوجية لدواردىا الدادية، الدالية، (OTA)إستغلاؿ  أحسن إف    
 تتمثل  ىذه الدوارد بإلغاز في: في السوؽ،

الخاصة في  ،(OTH)موارد مالكها السابق  على   OTA )نطلاقها بالجزائر إعتمدت : منذ إالموارد الماليةأ ــ 
حيث بلغ  إستثماراتها في السوؽ الجزائري في الفتًة الدمتدة  ة بساما عن بسويلها،ئبالوق  الذي كان  فيو البنوؾ غا

تضم العملاؽ  بعد تغيتَ الدالك عبر شراكةأما حاليا و  ،مليار دولار 2.6ما قيمتها  2007-2001مابتُ سنتي 
 تتمت  بأرلػية مالية. أفالصندوؽ الوطتٍ للإستثمار فينتظر و  فيمبيلكومالروسي 

كما لذا الفضل في برقيقها لدركز القيادة  معتبرا من الدوارد الدادية، كماً   (OTA) بستلك :الموارد الماديةب ــ 
فحسب الأرقاـ الأختَة  عدد ىائل من التجهيزات، ومن أىم ما بستلكو: حيث أصبح  برصي عددا كبتَا منها،

 مركز خدمة موزعة على 88 إضافة إلذ أكثر من مركز برويل، 20منأكثر  لزطة تغطية، 6000بستلك أكثر من
 نقطة بي  غتَ مباشرة ... الخ. 70000كما تعد اليوـ شبكة تضم أكثر من   ،7/7ربوع الوطن توفر خدمات 

الدادية تستخدـ  في تفعيل الدوارد الدالية و شرية نظرا للدور المحوري الذي تلعبو الدوارد الب الموارد البشرية:ج ــ   
OTA)) وكنتيجة لإىتمامها بالعنصر البشري لؼض   ،عددا كبتَا من الدستخدمتُ يسهروف على برقيق لصاحها

تعمل على  - منذ إنشائها –فرصة تكوين  50.000معظمهم لنظاـ التوظيف غتَ لزدود الأجل إضافة إلذ 
تبحث  لنجاح الشركة،شكلوف الدفتاح الدخلصتُ يف الدوظفتُ الدوىوبتُ و ا منها بأوإقتناع برستُ القدرات الدكتسبة،
دائما على إستقطاب أشخاص مؤىلتُ ومتحمستُ مقابل توفتَ بيئة عمل بأفضل  أوبتيموم تيليكوم الجزائر

 .م  مزايا أخرىفرص تطوير الستَة الدهنية وراتب مغري  دورات تدريب لصقل الدهارات بشكل دائم، الدعايتَ،
  (WAT )وحتى) (ATM ػػػػجية متكاملة مشابهة للو نو لزفظة تك (OTA)  بستلك :جيةلو نو الموارد التك ــد 

 لكنها حديثة النشأة مقارنة بدنافستها. ،((ARPTلإعتبارات تفرضها وذلك 
فتم إقتًاح  وحدات موجهة لدختلف الشرائح، أربعةإلذ   OTA) : تنقسم أعماؿ OTA)محفظة أعمال ــ 

الجمهور العاـ ؤجل على كل الدؤسسات و وصيغة الدف  الد عروض صيغة الدف  الدسبق لشرلػة الجمهور العاـ فقط،
 الألعيةذوي  للأشخاص ،VIP (very Important person)وبزصيص عروض  وىذا بعروض متنوعة،

 .الأخرىالخاصة حيث يكتفوف بدف  مبلغ الدكالدات م  لرانية الخدمات 
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 سويقي:المزيج الت ثالثالفرع ال 
الفئة الدوجو إليها لى أربعة أقساـ حسب صيغة الدف  و : ويضم تشكيلة متنوعة من الدنتجات تتوزع عالمنتجــ 1

تسندىا أيضا حزمة من الخدمات التكميلية بدا يوافق لستلف قطاعات السوؽ و  يتميز كل منها بخصوصيات
تجات إذ تتميز خدماتها بالتنوع بإىتمامها بإستًاتيجية الدن  OTA )منتجاتة تساع تشكيلينبئ إ الأخرى،

 الدغري. ميلنيومومثاؿ ذلك عرض  النفوذ،و 
 فإنها (OTA) ػػللنجاح بالنسبة ل أساسيعامل  أنهاوكوف  ،أخرمن عرض إلذ  أسعارىاتتفاوت  :السعرــ 2

 نتائجها الدالية ومن ثم زيادة إستثماراتها.و  إيراداتهاأسهم  بشكل كبتَ في زيادة  جد مدروسة أسعارتفرض 
حيث  ،مركز للخدمات 88غتَ مباشرة و قطة بي  مباشرة و ن ألف  70.000بستلك أكثر من  :التوزيعــ 3

مراكز الخدمات التابعة لذا  لدباشر من خلاؿ نقاطها البيعية و التوزي  ا إستًاتيجيةتب  فت موزعتُ، 8يتعامل م  
 ستماع إلذ شكاويهم،الدشتًكتُ والإ إرشادبي  الخطوط الذاتفية وبطاقات التعبئة، و  الفواتتَ،كتحصيل مستحقات 

إستًاتيجية التوزي  غتَ الدباشر فتتجسد عن طريق الدوزعتُ الذين تتعامل معهم تعتمد عليهم في توزي  منتجاتها  أما
 الدباشرة.نقاط البي  غتَ في 
علاف للتعريف بدءا من الإ ألعية بالغة إذ تستخدـ ميي  عناصره بفعالية، (OTA)تولر لو : و لإتصالاػػ 4

سنة  مليوف دج 565 ػػػػب الإعلانات الدتلفزة حصة الأسد من حجم مصاريفها الإعلانيةبدنتجاتها حيث برتل 
اللتاف تستحوذاف   FM)جيل حيث تتعامل م  إذاعة البهجة و  ،عةكما تستخدـ الإعلانات الدسمو  ،2012
فضلا عن  ،اللوحات الإعلانية نتًن ،شبكة الإبالإضافة إلذ الدلصقات و  ،من حصة الإستماع اليومي %61على 

تصاؿ وموزعيها مراكز الإكما تستخدـ مراكز الخدمات و   العروض الجديدة،عن  للإعلافإستخداـ الرسائل القصتَة 
إلذ جانب ذلك  الشراء، صاؿ الفعاؿ م  الزبائن وحثهم علىتا الإعية كقوة بيعية تضمن لذيالحصريتُ ونقاطها الب

الدكثفة كمنح و  من خلاؿ عروضها التًقوي  OTA)الواضح في لصاح  الأثرف تنشيط الدبيعات كاف لو فإ
 خلاؿ شهر رمضاف. جازيمن الدكالدات المجانية لدشتًكيها  -على سبيل الدثاؿ –ساعة 450
العديد من التظاىرات لغرض تسوية صورتها وكسب زبائن جدد نذكر منها: رعاية ترعى  ((OTAف فإ أختَا    

الذدايا والدسالعة عن تقدنً لستلف الذبات و ناىيك  رعاية الفرؽ الرياضية... الخ، الطبعة الثالثة لصالوف الإتصالات،
 .الإنسانيةبالدنح 

 أىم العروض و الخدمات :الفرع الرابع
 : 1)حاليا على زبائنها العروض التالية جيزيتعرض 

 :تعرض حاليا عرضتُ لعا :عروض الدفع البعديأ ــ      
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مساءا إلذ  9عرض دف  بعدي يتيح للمشتًؾ مكالدات لرانية وغتَ لزدودة كل مساء من الساعة  :ميلينيوم -
حرية اختيار  م  جيقا حسب الإشتًاؾ، 2ميغا إلذ  500نتًن  من وحجم إ ،جيزيصباحا لضو شبكة  7

 بتُ نوعتُ من الإشتًاؾ لعا:
 عرض جيزي ميلينيوم :(19جدول)ال

 دج 6000ميلينيوم  دج 1750ميلينيوم  الإشتراك

 شتًاؾ الشهريالإ -
 كلفة التشغيل -
 مبلغ الضماف -
 الدكالدات لضو جيزي -

 
 الدكالدات لضو الشبكات -
 نتًن إ -

 

 دح 1750
 دح 1500
 دح  4000

كل مساء   مكالدات لرانية وغتَ لزدودة
 سا 7مساء إلذ  21من 
 
 سا 2

500 M0 

 دح 6000
 دح 1500
 دح 4000

مكالدات لرانية وغتَ لزدودة كل مساء من 
سا كل نهاية اسبوع  7مساء إلذ  21
 /سا24/24
 سا 10

2 GO 

  www.djezzy.dzمعلومات من موق  عتمادا على إ: من إعداد الطالبة المصدر
 (SMS)بسكن الدشتًؾ من إجراء مكالدات وإرساؿ رسائل عروض إشتًاؾ جديدة، 4يتضمن  :(LINE )جازي

 لرانا بكل حرية وبدوف حدود ضمن العرض الشهري حسب نوع الإشتًاؾ كالتالر:
 ((LINEعرض جيزي  :( 20الجدول )

 +Line 1200 Line 2000 Line 3000 Line infinity الإشتراك

 الإشتًاؾ الشهري
 مبلغ الضماف

 دح 1200
 دج 2000

 دج 2000
 دج 2000

 دح 3000
 حد  2000

 دج 5000
 دج 2000

 مكالدات لضو جيزي
أرقاـ  3غتَلزدودة لضو 

مفضلة جيزي 
 /سا24/24

غتَ لزدودة لضو جيزي من 
صباحا +  8 مساء إلذ8

  الأسبوع نهاية

غتَ لزدودة لضو جيزي 
 /سا24/24

 جيزيغتَ لزدودة لضو 
 /سا24/24

 سا 10 سا3 سا 4 سا 3 مكالدة لضو الشبكات

 سا24/24 رسائل مج رسالة لضو جيزي 300 رسالة لضو جيزي 200 رسالة لضو جيزي 500 رسائل قصتَة

 نتًن الإ
Mo 300   َتواصل غت+

 لزدود لضو الشبكات
 الاجتماعية

Go1 Go 1.5 Go 4 

 www.djezzy.dz :من إعداد الطالبة اعتمادا على الدعلومات  الدتوفرة من موق  المصدر:
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لدشتًكي الدف  الدسبق  عروض 3حاليا  جيزيألو، تعرض  كلاسيك، كونتًوؿ، :عروض الدفع المسبق -ب
 : ىي كالتالروخيارات أوس  و 

ومكالدات غتَ لزدودة أنتًن  لراني  مرات، 3د الدشتًؾ على رصيد مضاعف يستفي: ( (PLAYجازي*
يار بإخت  #720*الصيغة رسائل نصية وطنية ودولية وىي متوفرة عبر أرقاـ مفضلة، مكالدات و  لضو جازي،

 ي كالتالر :و يتكوف من عروض إشتًاؾ جديدة وىوى ،الخيار الذي يناسب الدشتًكتُ
 ((PLAYعروض جيزي :( 21جدول )ال

 PLAY 1000دج 

لضو كل  دج 3000
نتًن  إ 150Go+الشبكات

 لراني

 رقم 1دج+ 1000
 500Moمفضل+

 نتًن  لرانيإ

 500Mo+جد  1000
  +    لراني نتًن إ

 مكالدات غتَ لزدودة

 دقيقة لضو 300دح+  1000
 1.5Goجازي+

 نتًن  لرانيإ  

 دج معبأ 1000رصيد  -

دج  2000رصيد  -
مهدى صالح لضو كل 

 الشبكات.

- 150Go أنتًن  صالح
 يوـ 30لددة 

 دح معبأ 1000رصيد-

 رقم مفضل جيزي. -

مكالدات لضو الرقم  -
 سا24/24الدفضل لرانية 

500 Mo   أنتًن
 يوـ 30صالحة لددة 

 معبأدح  1000رصيد

تصبح لرانية مكالدات  -
 7ليلا إلذ  10ليلا من 

 جيزيصباحا لضو 

500Mo  أنتًن  صالحة
 .يوـ 30لددة 

 دح معبأ 1000رصيد

دقيقة صالحة لضو كل   300 -
 جيزيشبكة 

1.5Go   أنتًن  صالحة لددة
 يوـ 30

 
 PLAY 2000دج 

دج لضو كل الشبكات   6500
 GO 2.5الدولية الددلرة+ 

 إنتًني  لراني

أرقاـ مفضلة  3دج + 2000
 +500 MO إنتًني  لرانية 

دج غتَ لزدودة +  2000
500 MO إنتًني  لرانية 

دقيقة لضو  700دج + 2000
إنتًني   GO 2.5جيزي+ 

 لراني

 دج معبأ  2000ػػ رضيد 
مهدى ضالح  4500ػػ رصيد 

 لضو كل الشبكات
إنتًني  صالح  GO 2.5ػػ 
 يوـ 30

 دج معبأة 2000ػػػ رصيد 
 أرقاـ مفضلة جيزي 3ػػ 

ػػ مكالدات لضو الأرقاـ الدفضلة 
 سا 24/24لراني 

إنتًني  صالح  MO 500ػػ 
 يوما 30

 دج معبأة 2000ػػ رصيد 
 10من  ػػ مكالدات تصبح لرانية

 صباحا لضو جيزي 10ليلا إلذ 
إنتًني  صالح  GO 500ػػ 

 يوما 30

 دج معبأة  2000ػػ رصيد 
دقيقة صالحة لضو شبكة  700ػػ 

 جيزي
إنتًني  صالح  GO 2.5ػػ 

 يوما 30لددة 

 www.djezzy.dz في الدوق : عتمادا على الدعلومات  الدتوفرةإ: من إعداد الطالبة المصدر
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دج  400فعند الوصوؿ إلذ مبلغ  ،يوفر مكافآت مدى الحياة على كل التعبئاتىو عرض جديد  :Goجازي 
. 30دج صالح لددة  400 ػػػػيتم منح رصيد إضافي ب من التعبئة فأكثر،  يوـ

ستقبلة مهما كاف مصدر دج على كل الدكالدات الد 0.5كما يتم إضافة   ولؽكن إستعمالو لضو الشبكات الوطنية،
 يوـ ولؽكن إستعمالو لضو الشبكات الوطنية، 30وىذا الرصيد الدهدى صالح لددة  دج، 100لغاية الدكالدة وىذا 

دج  م  رصيد أولر  300ػػػػبGo أما سعر شرلػة جيزي  ثا لضو كل الشبكات الوطنية،30دج/ 5تسعتَة الدكالدات
 خيارات ىي : 3توفر ىذه الشرلػة للمشتًؾ  إضافة إلذ الدزايا السابقة، وما،ي 30دج صالح لددة  10ػػػػػػب

 Goعرض جازي  :(22جدول)ال
 Go Textoجازي  أىدر + Goجازي  ىدرأ Goجازي 

 دقيقة لضو جيزي 50دج=50
 دقيقة لضو جيزي 60دج=  100

 دقيقة لضو الشبكات الوطنية 20أو 
 جيزيرسالة لضو  50دج= 25

ثا لضو جيزي بعد إنتهاء 30دج/ 5 -
 الرصيد الدهدى

ثا لضو الشبكات الأخرى30دج/1.75  

ثا لضو جيزي بعد إنتهاء 30دج/ 5 -
 الرصيد الدهدى

ثا لضو الشبكات 30دج/1.7 -
 الأخرى

 ر موجودػػػػغي
 

 ر موجودػػػػػػػػغي

 www.djezzy.dz :عتمادا على الدعلومات  الدتوفرة: من إعداد الطالبة إالمصدر

 
ثا لضو كل 30دج/ 3.99من تسعتَة  Goodيستفيد مشتًؾ  عرض جديد، :(Good)ي *عرض جيز 

يستعمل الرصيد  أفعلى  دج أو أكثر، 1000 ػػػػعلى كل تعبئة ب دج رصيد مهدى 1000 الشبكات الوطنية ،
،30دج صالح لددة 100دج م  رصيد أولر 300 ػػػػسعر الشرلػة ب أياـ،7الدهدى خلاؿ  توفر ىذه الشرلػة  يوـ

 للمشتًؾ العروض التالية:
 (Good)(عروض جيزي 23جدول )ال

 (Good )جازي

1- Good)) قصرة 
قصرة خلاؿ  Goodنتهاء ساعة. عند إ24كات الوطنية صالح ؿ دقيقة لضو الشب 40دقيقة لضو جيزي أو  100دج = 200* 
 دج/ثا لضو الشبكات الوطنية. 2.89ساعة تصبح التسعتَة ب  24

2 Good)-)كلش 
 ساعة.24نتًن  صالحة لددة لتصفح الإ 50Moلضو جيزي و   50smsدقيقة و  120=دج 200*   

 ثا لضو الشبكات الوطنية30دج/ 2.41ساعة تصبح التسعتَة  24خلاؿ   Goodعند انتهاء كلش * 
3 Good)-  سهرة 
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 .الليلمساء إلذ منتصف  6دقيقة لضو جيزي من  60دج =   100*
 ثا لضو الشبكات الوطنية.30دج/ 2.41ساعة تصبح التسعتَة ب  24خلاؿ  Good*عند إنتهاء سهرة 

  (Good كيوم-4
 ساعة. 24دقيقة من الدكالدات لضو جيزي لددة  160دج= 160*

 لضو الشبكات الوطنيةثا 30/دج  2.41ب ساعة تصبح التسعتَة 24* عند إنتهاء  العرض خلاؿ 
1- Good Sms)  

 ساعة. 24لضو جيزي لددة   100smsدج =  50*
 دج لضو جيزي و لضو الشبكات الوطنية 5ساعة تصبح التسعتَة ب 24* عند إنتهاء العرض خلاؿ 

 ((Goodبيناتنا  -2
 مساء 6دقيقة من الدكالدات لضو جيزي من منتصف الليل إلذ  120دج=  99* 
 .ثا لضو الشبكات الوطنية30دج/ 3.5ثا  لضو جيزي و30دج/ 3.95ساعة تصبح التسعتَة ب 24عند إنتهاء العرض خلاؿ * 
 www.djezzy.dz : عتمادا على الدعلومات  الدتوفرةمن إعداد الطالبة إ مصدر:ال

 

 : تتمثل  فيما يلي :عروض الأنترنتج/ 
*( speed) 100بحجم كن من تصفح الأنتًن  بكل حرية و دج لؽ 50 ػػػعرض ب :ساعة Mo  صباحا  7من

دقيقة فقط من الإتصاؿ الدتواصل لعدـ إمكانية إستًجاع  60نو يفرض على الدشتًؾ غتَ أ إلذ منتصف اليل،
 الوق  غتَ الدستهلك .

*( speed  وتتمثل عروضو فيما يلي  :يوم: 
 

 يوم (speed )جيزي :(24جدول )ال
 الصلاحية الحجم التسعيرة يوم speedعروض 

speed يوم 
speed يومان 
speed 4 أيام 

 دج 100
 دج 200
 دج 400

100 Mo 
200Mo  
600 Mo  
 
 

 سا 24
 سا 48
 سا 96

 www.djezzy.dzالدتوفرة الدعلومات  عتمادا على الدصدر: من إعداد الطالبة إ

 
 *Speed) (3: لؽكن من تصفح الأنتًن  بكل حرية في حدود الإشتًاؾ عبر شبكة شهرG  ولددة شهر كامل
 فيما يلي توضيح لعروضو:و 
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 شهر  speed )عرض:( 25جدول )ال
 الصلاحية حجم الإستهلاك التسعيرة العرض

speed 1G 
speed 2G 

 دج800
 دج2000

1G 
2G 

 شهر
 شهر

 www.djezzy.dzعتمادا على الدعلومات  الدتوفرة من إعداد الطالبة إ المصدر:

   
 ،جيزي بيزنس :عروض أخرى كثتَة مثلىم العروض الدقدمة من طرؼ جيزي وىناؾ كان  ىذه أ         

 .جازي كونكت ،الرصيد المتنقل ،بيزنس كونترول جازي ،أنفينيتي
 :نذكر ألعها وأكثر تنوعا جازيرىا بالإضافة لعروضها ىناؾ خدمات أخرى توف :الخدماتد/ 
 دج. 100سعر الرنة  ،نتظار خاصة بالدشتًؾ وفقا لديولولؽكن بزصيص نغمة إ :رنتي

 دولة أجنبية. 174البقاء على إتصاؿ في ن للمشتًؾ الإحتفاظ بنفس الرقم و تضم :التجوال
أف بزصم التكلفة فيما بعد من التعبئة على  رسائل بدوف رصيد، 4دقائق وإرساؿ  3تتيح الإتصاؿ  :طرانكيلو
 القادمة.

بعد التسجيل في الخدمة بإمكاف الدشتًؾ أف يرسل رصيد الدشتًكتُ أخرين من ذوي الدف  الدسبق  :فليكسيلي
 لرانا.

:CLIP+  عن طريق رسالة  التغطية أو غلقتتيح عدـ فقداف الدكالدات في حاؿ كاف جهاز الدشتًؾ خارج نطاؽ
 تاريخ ووق  الإتصاؿ. رقم الدتصل، لػتوي على SMSقصتَة 

  "  المطلب الثالث: الوطنية لإتصالات الجزائر "أوريدو

Ooredo “  Wataniya telecom  Algeria" 

ولػسب لذا أنها أوؿ متعامل يقدـ الخدمات الدتعددة  ثالث متعامل يدخل سوؽ الذاتف النقاؿ الجزائري،         
حرصها على تقدنً صورة  جيات الدتطورة ما يعكسلو نو من خلاؿ تبنيها للتك (Multi-média) الوسائط  
 جيا منذ البداية.لو نو الأفضل تك

بفضل مناقصة بقيمة  2003ديسمبر  02على رخصة الذاتف النقاؿ في الجزائر في  (WTAبرصل  )    
 مليوف دولار متقدمة على عدد من الشركات العالدية للإتصالات. 421
بدأت لصمة بالددف  "نجمة"قام  الوطنية رسميا بالطرح التجاري لعلامتها السابقة  2004 أوت 25بتاريخ و    

 36 –ولاية بجواف  23-ولاية بدارس 14) 2005الكبرى ثم تدرج إنتشارىا في باقي الددف الداخلية خلاؿ سنة 
 .2005ولاية بسبتمبر  ليتم تغطية كامل القطر الوطتٍ نهاية 
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كان  تتدرج بر  مظلة الوطنية   أفبعد  QTEL))  حاليا  فرع من فروع لرم  قطر للإتصالات WTAتعتبر)
إلذ الدرسوـ  تأسيسهاالتي يرج   و  KIPCO ))التابعة لشركة مشاري  الكوي  (WTK )للإتصالات الكويتية

كأوؿ متعامل إتصالات  1999سنة  الأمرالتجاري في بادئ العمل  لتبدأ ،1997أكتوبر 12الأمتَي بتاريخ 
وكذا لظو كبتَ من خلاؿ فوزىا برخص إستغلاؿ في الشرؽ الأوسط ثم شهدت بعد ذلك توس  و  خاص بالكوي ،

ثر ىذا إو  سنة، 15لددة  2003رخصة النشاط بالجزائر سنة  عل WTK))حيث برصل  دوؿ شماؿ إفريقيا، 
 .(WTA) عها الوطنية لإتصالات الجزائرو سيس فر قام  بتأ

لو فقد كاف بالتدرج على   WTA)وإنتقاؿ ملكية  ((QTEL أما بخصوص ظهور لرم  قطر للإتصالات    
 % 51على شراء  أقدـحتُ  ،كشريك للوطنية الكويتية للإتصالات  2007مارس  15بتاريخ  الأولذ: مرحلتتُ

لتستحوذ بالثانية في سبتمبر  مليار دولار، 3.8ػػبصفقة قدرت ب % 52.5من أسهمها تم رفعها لاحقا إلذ 
إلذ  52.5وترف  حصتها مليار دولار، 1.8من أسهمها الدتبقية بصفقة قدرت ب   %39.61على  2012
92.1 % (1 . 
عبد ستعماؿ حق الشفعة على لساف وزير الدالية السابق السيد قد لوح  بإ الأمركان  الجزائر في بداية      

ف ىذه الصفقة ، لأ(QTEL)  إدارةلكنها تراجع  عن ذلك بعد مفاوضات ميعتها بدجلس  ،جودي الكريم
سنة كاملة قبل صدور قانوف  أي 2007من  نجمةكان  بستلك   QTEL (فلأ ،  (OTAبزتلف عن قضية

 حيث  ،الشفعة
 وبالتالر %92.1لتًتف  حصتها إلذ   الأسهمشتًوا حصة جديدة من إ أنهموكل ماحدث  ،الدالك لد يتغتَ أف

 . 2)ليس ىناؾ  مشكل قانوني
بالجزائر على غرار بقية العلامات التابعة لذا في  "نجمة" على التسمية التجارية  QTEL )أبق  لرموعة    

توحيدىا لتصبح تها التجارية و عن نيتها بتغيتَ علام 2013لكنها أعلن  لاحقا سنة  لستلف الدوؿ،
"ooredoo"،  جنوب شرؽ أسيا العلامة و  ،شماؿ إفريقيا ،الأوسطحيث تتبتٌ كل شركاتها في أسواؽ الشرؽ
بإطلاؽ  ،2013الأمر الذي جسد في الجزائر بنوفمبر  2014و  2013لتجارية الجديدة تدرلغيا خلاؿ عامي ا

                                                           
   consultee le 3.2.2016  www.oredoo.com متوفر:) QTEL)الدوق  الرسمي لمجم  قطر للإتصالات  - راج  كل من :   1) 
  www.oredoo.dz  consultee le 3.2.2016.متوفر:  أوريدو"تصالات الجزائر "الدوق  الرسمي  للوطنية لإ -
 .25/03/2007، شراء كيوتل للوطنية تم بسعر غير مبالغ فيوجريدة القبس الكويتية :مقاؿ لوليد عبد اللطيف الدنصف،  -
 % 92كيوتل القطرية تستحوذ على الوطنية للإتصالات الكويتية و ترفع حصتها إلى مقاؿ لمحمد نصار، وسط:جريدة الشرؽ الأ  -

24/10/2012 
. 12/10/2012 ،لا نقصانزائر ملك كيوتل كاملة بلا شفعة و نجمة الج :جريدة الجزائر الجديدة، مقاؿ لصليحة   2 ( 
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أثناء فتًة التغيتَ  nedjma )وooredoo)  أف تتعامل الشركة بالعلامتتُ على ، ooredoo )العلامة التجارية
(nedjma)التدرلغي وزواؿ العلامة  

(1)
. 

 التنظيمية: المقومات الفرع الأول
 : 2)ي تتمثل فيما يليوى من فكرة التميز، WTA)) ػػػينطلق كل مقوـ تنظيمي ل        

وأنها  الدتعامل الرائد في الذاتف النقاؿ الدتعدد الوسائط، أنهافي  (WTA)تنطوي رسالة   :(WTA ) رسالة -
ونقتبس عن الرئيس الددير  ،الجزائرية الحظتَةتطوير لعة في التجديد و امس تبتكر في كل مرة أسلوبا جديدا للإتصاؿ

فنحن نحرض على أن تكون تجربة عملائنا فريدة بكل  ركن أساسي لرؤيتنا، الأفرادلأن إثراء حياة ": العاـ
شريك إجتماعي  أنهاإضافة إلذ ، "التي نقدم فيها خدماتنا الأسواقىذا ىو جوىر ما نقوم بو في  المقاييس،

فنحن  لسنا مجرد شركة إتصالات  بإعتبارنا شركة إتصالات عالمية رائدة،" :ونقتبس عنو قتصادي للمجتم ،وإ
ولدينا مسؤولية كبيرة تجاه عملائنا بغية المساىمة في التطور  كيان ىدفو الرئيسي خدمة المجتمع،

  3)"لمجتمعات التي نقدم فيها خدماتناالإجتماعي والإقتصادي ل
لضماف إذ لصدىا تركز على التجديد والإبتكار كمقومتُ رئيسيتُ  ،(WTA) ــــل الدائميعتبر التميز التطل       

 إنشاء مركز متميز لذا.تنافسيتها و 
 إلذ برقيق قائمة من الأىداؼ الدوضحة في العناصر التالية :  WTA (تهدؼ :((WTA أىداف -
 " في السوؽ الجزائرية.أوريدو" ترسيخ علامة -
 الريادية في لراؿ متعدد الوسائط للهاتف النقاؿ. الحفاظ على مكانتها -
 الدبيعات.الحفاظ على وتتَة لظو الدداخيل و  -

حيث بسكن  بنجاح من نشر علامتها الجديدة م  تقبل  أف برقق كل ىذه الأىداؼ، (WTA )إستطاع 
إلذ كونها الرائدة في المجاؿ بالإضافة  كما أنها إستطاع  أف ترف  من عدد مشتًكيها بوتتَة ثابتة، مشتًكيها لذلك،
 متعدد الوسائط.

نزال  ولا "نحن فخورون بتراثنا العريق وبكل إنجاز حققناه، :نقتبس لرددا عن رئيسها :((WTA ثقافة -
نحن نواكب ىذا و  فقطاع الإتصالات يشهد تطورا سريعا، نواصل سعينا واضعين المستقبل نصيب أعيننا،

 تصالات،وجبها مكانتنا الرائدة في سوق الإلعملائنا تجربة فريدة نعزز بمفنقدم م كل الفرص نالتطور ونغت
ونواصل الرفع من طاقتنا الإنتاجية وتطوير الكوادر البشرية لدينا كي نعزز من قدراتنا على تحقيق عوائد 

                                                           
.26/02/2013، كويتل  توحد شركاتها تحت إسم أوريدو  2014نجمة ستزول تدريجيا بحلول : مقاؿ للهادي بن حملة جريدة الجزائر نيوز،   1    

 .206ػػ  205ص. .ص ،مرج  سبق ذكره لزمد البشتَ ،شلالر    2)
  consultee le 3.2.2016  www.oredoo.com :على الدوق  متوفر ((QTELالدوق  الرسمي لمجم  قطر للإتصالات   3)
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ف الإبتكارات التي تسهم في الكشللإستثمار في المجالات الجديدة و وأرباح من خدماتنا وسنواصل سعينا 
 . 1)"عن فرص النمو

 فيما بينها يتمثل ألعها فيما يلي:بعدة توجهات مرتبطة  (WTA)عموما تتميز        
تعرؼ في السوؽ التكنولوجيات الحديثة و  ستخداـإسباقة في  (WTA): تعد التوجو نحو الإبداع والإبتكار -

 في الخدمات الإعلامية الدتعددة الوسائط.تصاؿ الدبتكرة والدبدعة، ما أىلها لدركز الريادة بشركة الإ الجزائر
بجودة الشبكة أو  الأمرسواء تعلق   ((WTA ػػػة ىي المحور الرئيسي الإستًاتيجي لالجود التوجو نحو الجودة: -

عتبار لشا دفعهم للعمل وفق فوؽ كل إ تأتي أولويةالجودة  أف مسؤوليهاعتبر إ إذ الخدمات الدقدمة،بجودة العروض و 
 كإطار مرجعي لأساليب إدارة الجودة.    (ISO9000معيار 

حيث تقوـ في كل مرة بتقدنً أفضل العروض التي  مؤسسة متوجهة بالزبوف،(WTA ): التوجو نحو الزبون -
 تقوي روابط التواصل معو من خلاؿ التي تبعثها عبر ىاتفو النقاؿ. أنهاكما   - أحيانابل تفوقها  -توافق توقعاتو

بحيث بسثل  أساسيةتتمحور حوؿ ثلاث قيم  فهي  (WTAإنطلاقا من ىذه التوجيهات لؽكن بلورة ثقافة       
ومحاولة التواصل المستمر  ،بعملائهاىتمام الدائم الإ: ىيماتها التي تقدمهما للعملاء و لخد الأساسحجر 
 . 2)الجودة إدارة أدواتالإبداع و  أساليبدائما بإستخدام مختلف  الأفضلجل تقديم والتحدي من أ معهم،

  : المقومات التنافسية الفرع الثاني
أىلتها لإحتلاؿ مركز القيادة في المجاؿ متعدد الوسائط رغم  WTA))صلاحية الدقومات التنافسية التي بروزىا  إف

 . 3)إلذ قطاع الذاتف النقاؿ في الجزائر الدتأخردخولذا 
إلذ برقيق نتائج مرضية على حد تعبتَ  (WTA)التنسيق بتُ الدوارد التي بروزىا  أتاح: ((WTAموارد  -1

 مسؤوليها.
بالجزائر الدليار دولار سنة في قطاع الإتصالات الحكومية ) WTA (تعدت إستثمارات الموارد المالية: -أ

حيث  البنوؾ،ىذه الشركة في قطاع     خصوصا م  تواجدKIPCO، كونها كان  تنتسب إلذ ) 2008
كما  الدمنوحة لذا مقابل مبلغ مليوف دولار،(GSM )ستطاع  التفوؽ على متسابقيها في دف  مبلغ رخصة إ

كقرض من   مليوف دولار أمريكي 490جية بفض الدبلغ التكميلي حجمو لو نو ستثماراتها التكإستطاع  أف بسوؿ إ
القطري الذي يعد من ) (QTEL الحالروكذلك الأمر بالنسبة إلذ مالكها   ،GITE GROUPE) طرؼ

                                                           
  www.oredoo.comمتوفر:  ((QTELالدوق  الرسمي لمجم  قطر للإتصالات     1)
 نفس الدرج  السابق.   2)

. 207-206ص . .ص ،هشلالر لزمد البشتَ، مرج  سبق ذكر     3( 
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 ) (WTA ػػ مليار دولار ل 2فحسب أخر تصريح لرئيسها فإنها تعتزـ ضخ  ،تصالات في العالدكبر متعهدي الإأ
 . 1) متداد السنتتُ القادمتتُعلى إ

 ػػالتجهيزات الدبتكرة بلوجيات و نو شبكة عالية الجودة من أحدث التكWTA)): بستلك الموارد المادية  -ب
لخ كما برتوي على شبكة مكاتب مبيعات تنتشر في كافة إمركز برويل...  20أكثر من  لزطة ربط بيتٍ، 3500
  (ooredoo)حيث بات بدقدورىم  الحصوؿ على خدمات ومنتجات  البلاد كي تتواصل م  عملائها، أقاليم

 2000نقطة بي  غتَ مباشرة و 50.000وما يزيد عن  القرى،مقرا منتشرا في الددف و  538ر من الجزائر في أكث
 وكالات توزي . 5إلذ  إضافةنقطة بي  مباشرة 

التي يستفيد منها مستخدموىا  التدريبيةها التكوينية و الكفاءات بفعل برالر أحسن: بستلك الموارد البشرية –ج 
، الآلر كالإعلاـ)سابقا  الذي يضمن لذم تكوينات عالية الدستوى في شتى المجالات   نجمةمعهد  إنشاءمنذ 

لتزاما منها بتوفتَ عالد جديد ساعة سنويا، وقد جاء ىذا الدعهد إ 7000 الخ بحجم ساعي يفوؽالتسيتَ ...
الثقافي للإثراء الدهتٍ و  الأىداؼ يتصدرىا إعطاء الأولويةحاملا لرموعة من  الخدمات،تصالات و لزبنائها من الإ

الجزائر ما  وريدوأفيما تضم  ،خلاؿ تشجي  الفكر والدعرفة والإبتكارد الدعرفة من قتصاإ أسسللمستخدمتُ وتقوية 
 لؼض  معظمهم إلذ نظاـ العقود غتَ لزدودة الآجل. 2500يزيد عن 

وبروز على لزفظة  جيا الحديثة،لو نو سباقة وفيما لؼص إستخداـ التك WTA)) : تعتبرجيةلو نو الموارد التك -د
 جيا الحديثة.لو نو متكاملة من التك
  المزيج التسويقي :الفرع الثالث

في قطاع يتسم بالدينامكية وحدة الدنافسة ووسيلتها في  أف برقق العديد من النجاحات أوريدوستطاع  إ     
 ذلك ىو التميز الذي لؽس ميي  عناصر مزلغها.

 جيا الحديثة،لو نو في مقدمتها التك تأتيذات جودة عالية بستاز بخصائص فريدة  أوريدو: منتجات المنتج -1
 الشمالية، إفريقيامتعامل للهاتف النقاؿ لدنطقة  كأحسنأختتَت  والتطوير ولقد  بتكارالإ أسس لإرساء كمبدأ

الخدمات فهي تعتبر شريكة للمؤسسات من واق  الحلوؿ و  أحسن لإدماجعتًاؼ بالجهود التي بذلتها نتيجة الإ
 حلوؿ تتماشى وحاجاتها.

ت لضو ميي  الشبكات الوطنية إلذ تنافسية خاصة م  قيامها بتوحيد تعريف الدكالدا: أسعار أوريدو جد السعر -2
 نتًن ،كالدات لضو الخارج وكذا أسعار الإلطفاض تعريفة الدثا، ناىيك عن إ30دج/ 3.99 السوؽ قل تعريفة فيأ

يتماشى م   إلظادمات تقدمو من خ التي تتمحور في أف ماعبية التي برظى بها في الجزائر و إلذ ىذه الش بالإضافة
 تعريفة أسعارىا.

                                                           
.10/11/2012دولار لتطوير نجمة،قررنا ضخ ملياري  رئيس لرلس إدارة كيوتل، :ش.ىشاـ ػػمقاؿ ل جريدة الخبر،   1(  
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يتم التعامل  الأولذ الإستًاتيجيةفضمن  : تتب  كل من إستًاتيجيتي التوزي  الدباشر و غتَ الدباشر،التوزيع -3
  الدنتشرة عبر  لأوريدوفضاء عاـ  VIP 107لزل 3لزل  81 فضاء خدمة، 345) 538ػػ مباشرة م  مقراتها ال

موزعتُ تعتمد  5تتعامل م   إليو الإشارةالثانية فتتطلب وساطة الدوزعتُ، وكما بس   الإستًاتيجية أما الوطن،
 نقطة بي  غتَ مباشر. 50.000نقطة بي  مباشر و  2000على أكثر من و  عليهم في توزي  منتجاتها،

كبر يعتبر ثالث أ إذ ،متكامل يضمن لذا الإتصاؿ الفعاؿ بزبائنها إتصاؿعلى مزيج  أوريدو :بروزالترويج  -4
تعتمد كذلك  أنهامليوف دينار في السنة،كما  337قيمتها  إعلانيةالدعلنتُ الوطنيتُ في التلفزة الجزائرية بإستثمارات 

فيما لؼص تنشيط الدبيعات  أما ،الإعلانيةاللوحات الدقروءة في الصحف والمجلات و الدسموعة و  الإعلاناتعلى 
كبر قدر لشكن من أ الدبيعات وجذب فيجل الزيادة أتصالر برفيزي من كأسلوب إعلى ىذا العنصر   أوريدوتعتمد 
 الفرؽ الرياضية .كما ترعى العديد من التظاىرات و  ،العملاء

  الخدماتالعروض و  أىم: الفرع الرابع
 : 1) حاليا على زبائنها العروض التالية أوريدوتعرض       

ة الصيغة الدفتوح ،كل عرض بصيغتتُ  بحيث في الحقيقة ثلاث عروض، أوريدو: تعرض عروض الدفع البعديأ ــ 
ا أم دج، 1000للصيغة الدفتوحة مبلغ ضماف لغب دفعو مسبقا قدره  صيغة الدراقبةػ، الفرؽ الوحيد بينهما أفو 

الدفتوحة تسمح بإستمرارية يغة ستهلاؾ الرصيد الشهري فإف الصوىذا لأف عند إ ،صيغة الدراقبة فبدوف مبلغ ضماف
الرصيد حتى  عكس صيغة الدراقبة فيجب إعادة تعبئة ستهلاؾ ثم تسديد قيمتها عن طريق فاتورة الحساب،الإ

متيازات فهي متماثلة بتُ الصيغتتُ للعرض الواحد، والجدوؿ الدوالر أما بقية الإ تصاؿ،يتمكن الدشتًؾ من الإ
 .يوضح العروض الثلاث للدف  البعدي

 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                           
 .e le 3.2.2016 éconsult  www.oredoo.dzمتوفر:  "أوريدو"للوطنية لإتصالات الجزائر  الدوق  الرسمي  1 )
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 عروض الدفع البعدي :(26جدول )ال
ONE1500 

 Mo 500دج مهدى +  1500دج+ 1500ػػ رصيد معبأ يقدر ب -
 إختيار رقم مفضل أوريدو -
 دج لضو الخارج 14لضو ميي  الشبكات+  sms ػػدج ل 5ثا +30دج/ 4تصاؿ بجمي  الشبكات تسعتَة واحدة للإ-

ONE 2200 
ابلة للتفعيل لضو ميي  الشبكات+ إختيار رقم مفضل ق  300smsأنتًن + 1Goدج +  2200بػػ يقدر  رصيد معبأ -

 ساعة مكالدات. 36أوريدوو+
 .ثا 30دج/ 1  بػػ الليلتصاؿ لضو أوريدو ) تفعيل خيار النهار أو تسعتَة واحدة للإ -
 ثا 30دج/  بػػ الليلتسعتَة مكالدات لضو أوريدو ) خارج خيار النهار أو  -
 ثا 30دج/ 3ػػ تسعتَة مكالدات لضو الشبكات الأخرى ب -
  6ليلا إلذ  10يكوف من  الليل ختيارإمساء ،  6سا صباحا إلذ  6تفعيل خيار النهار يكوف من  -

 صباحا 
ONE 4000 

 إختيار رقم مفضل أوريدو  أنتًن  + Go 2دج +  4000رصيد معبأ يقدر بػػ  -
 دج . 0تفعيل خيار النهار أو اليل  بػػ تسعتَة  الدكالدات لضو أوريدو )  -
 ثا  30دج/1تسعتَة مكالدات لضو أوريدو ) خارج خيار النهار أو اليل  ب -
 ثا 30دج/2تسعتَة مكالدات لضو الشبكات الوطنية  ب -
 دج. 14دج و الدولية  2تقدر ب   Sms تسعتَة الرسائل النصية   -  
 صباحا 6ليلا إلذ  10مساء ، أختيار اليل يكوف من  6إلذ سا صباحا  6تفعيل خيار النهار يكوف من  -

  www.Ooredoo.dz.eعتماد على الدعلومات الدتوفرة منالطالبة بالإ إعدادمن  :المصدر 

 عروض لدشتًكي الدف  الدسبق و ىي تتمثل في مايلي: 4حاليا  أوريدوتعرض  عروض الدفع المسبق:    -ب
1-(Maxy) ::يتكوف ىذا العرض من صيغتتُ لعا 
 1.5Goدج مهدى + 1000ىي الحصوؿ على  ،الخاصية الأبرز في ىذا العرض: (Maxy) 1000 دج*
 دج. 1000 ػػػنتًن  عند كل تعبئة بإ
 دج 2000 ػػػرصيد مهدى يقدر بىي الحصوؿ على  الخاصية الأبرز في ىذا العرض، :(Maxy) 2000دج*
+.4Go دج. 2000 ػػػنتًن  عند كل تعبئة بإ 
 ػػعند كل تعبئة تقدر ب أوريدوساعات لضو  5يستفيد الدشتًؾ من إتصاؿ لراني لددة  :1000أوريدو أل  -2

ولدى  مساءا، 5صباحا إلذ  5دقائق من الساعة  5كما يستفيد من إتصاؿ لراني كل يوـ لددة  دج، 1000
 دج. 100ػػ صالحة ليوـ واحد ب أوريدودقيقة لضو  120الدشتًؾ خيار تفعيل 

http://www.ooredoo.dz.consultée/
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 5صالحة من  أوريدودقائق لضو  5إتصاؿ لراني لددة  يستفيد الدشتًؾ في ىذا العرض من :plus ))أوريدو -3
أما  دج، 100ػػػصالحة ليوـ واحد ب أوريدودقيقة لضو  120ولدى الدشتًؾ خيار تفعيل  مساءا، 5صباحا إلذ 

سعر الشرلػة  دج، 2000 ػػب  دج لراني عند كل تعبئة 3990في ىذا العرض فهي الحصوؿ على  الأبرزالذدية 
 دج كرصيد أولر. 200دج بدجرد تفعيلها يستفيد الدشتًؾ من  300ىو 
4-la star Hala)) يستفيد  الدشتًؾ في ىذا العرض من تسعتَة واحدة للإتصاؿ بجمي  الشبكات :
دقيقة  120ولدى الدشتًؾ خيار تفعيل  دج، 500بػػ دج عند كل تعبئة  500بػػ رصيد لراني يقدر و ثا 30دج/5

 ئق.دقا 10دج/ 5كما لػصل الدشتًؾ عند إستقباؿ مكالدات على  دج، 100بػػ صالحة ليوـ واحد  أوريدولضو 
 : بإلغازنذكر منها  أوريدو توفرىا أخرىللعروض ىناؾ خدمات  بالإضافة: الخدمات -ج

E.Strom)): تسمح للمشتًؾ بتعبئة خط ىاتفو ودف  الفاتورة إنطلاقا من  نتًن ،ىي خدمة الدف  عبر الإ
 حسابو البنكي.

(Ranini) على مكالداتهم.: ىي خدمة تفعيل نغمات يستم  لذا الدتصلوف بو في إنتظار رده 
Ospace)): التمت  بأفضل هم الذكية بنظاـ تشغيل أندرويد و توفتَ للمشتًكتُ تنزيل الألعاب الدتوافقة م  ىواتف

 الألعاب على ىواتفهم النقالة.
 للبنوؾ الآلرتسمح للمشتًؾ بتعبئة رصيده من أجهزة الصراؼ  :الآليتعبئة الصراف 

#404*Kallasli : على حساب الشخص الدتصل بو على حساب موافقتو. بالإتصاؿتسمح ىذه الخدمة 
#115*Stormili آخرين: ىي الخدمة التي تسمح للمشتًؾ بتحويل رصيد إلذ عملاء. 

Chat:  عبر شبكة الذاتف النقاؿ أوريدوالتحدث م  مشتًكي تتيح للمشتًؾ الدردشة و 
#388*Filtri الإتصاؿ بو. :تسمح للمشتًؾ بدن  قائمة من الأشخاص لػددىا من 

الإتصاؿ  برويل الإتصاؿ، ،تغيتَ الرقم ،WAP، *444# عاودليالعديد من الخدمات مثل  بالإضافة إلذ
 ، خدمة الزبائن. DIMA*505#، الفايسبوؾ إخفاء الرقم، الرسائل الصوتية، الدزدوج،

 المؤشرات حول المتعاملينالمطلب الرابع:بعض الأرقام و    
لقد عرؼ سوؽ خدمة الذاتف النقاؿ تطورات سريعة في الكثافة الذاتفية سنحاوؿ فيما يلي إبراز ىذا           

عبر  الدواصلات السلكية  واللاسلكية،طرؼ سلطة الضبط  البريد و الدقدمة من  الإحصائياتالتطور من خلاؿ 
 لكتًوني.والسنوية الدوضحة في موقعها الإ نشراتها الفصلية

 الكثافة الهاتفية النقالةحظيرة المشتركين و : ولالفرع الأ
لاحو وفتحو على الدنافسة الحرة يواصل سوؽ الذاتف النقاؿ في الجزائر لظوه منذ الشروع في عملية إص        
تم تسجيل إرتفاع عدد  2015إلذ غاية سنة  2000فمنذ سنة  ،03-2000الشفافة  بدوجب القانوف و 

إلذ  2000سنة %  0.28مشتًؾ بنسبة الكثافة السكانية  43227644ألف إلذ  100الدشتًكتُ من 
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ائر و فيما يلي عرض ىذه الأرقاـ بذعلنا ندرؾ مدى تطور سوؽ الذاتف النقاؿ في الجز  ،2015سنة   107%
 ذلك.    يوضح27الجدوؿ )لذذا النمو و 

 الكثافة الهاتفية النقالةتطور حظيرة المشتركين و  :(27) الجدول
 2015-2000حسب كل متعامل خلال الفترة الممتدة من 

 الكثافة الهاتفية المجموع ATM OTA WTA السنة

2000 
2001 
2002 
2003 
2004 
2005 
2006 
2007 
2008 
2009 
2010 
2011 
2012 
2013 
2014 
2015 

86000 
100000 
135204 
167662 

1176485 
4907960 
7476104 
9692762 
7703689 

10079500 
9446774 

10515914 
10622844 
12451373 
13022295 
14318169 

- 
-  

315040 
1279265 
3418367 
7276834 

10530826 
13382253 
14108857 
14617642 
15087393 
16595233 
17845699 
17574249 
18612148 
16611115 

-  
- 
- 
- 

287562 
1476561 

29991024 
4487706 
5218926 
8032682 
8245998 
8504779 
9059150 
9491423 

11663731 
12298360 

86000 
1000000 

450244 
1446927 
4882414 

13661355 
20997954 
27562721 
27031472 
32729824 
32780165 
35615926 
37527703 
39517045 
43298174 
43227643 

0.28% 
0.32 % 

%1.5 
4.67% 

15.26% 
41.52 % 
63.60% 
81.50% 
79.04% 
91.68% 
90.30% 
96.52% 
99.28% 

102.11% 
109.62% 

 108% 
 

متوفرة على     (ARPT  لسلطة الضبط2015 -2010) من إعداد الطالبة بالإعتماد على التقارير السنويةالمصدر:   
 www.arpt.dz .consultée la page 3.2.2016الدوق  :
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 (2015-2005تطور عدد المشتركين في الهاتف النقال  حسب كل متعامل للفترة ) (34) الشكل    

 
 .عتماد على  معطيات الجدوؿ أعلاه: من إعداد الطالبة بالإالمصدر

غتَ  أف عدد الدشتًكتُ لكل متعامل في تزايد مستمر،  34الشكل )  و 27نلاحظ من خلاؿ الجدوؿ )         
شرلػة غتَ معرفة بعد تدخل  2.578.775وىذا راج  إلذ توقيف  2008سنة  لطفاض ملحوظإنو نلاحظ أ

 حيث أف الشرلػة التي لد بردد ىويتها يتم توقيفها.،   SIM)سلطة الضبط وفرض عملية إعادة تعريف بطاقات 
 ( 3G.GSMجيا ) لو نو : حضيرة المشتركين حسب نوع التك الفرع الثاني

 يتكوف من نوعتُ من الشريكتُ لعا : للمشتًكتُ في شبكة الذاتف النقاؿ الإميالرالعدد  أصبح  2013منذ 
 : ( GSM)  للمشتركين في شبكة الهاتف النقال الإجماليةالحظيرة  ــ  1

   من GSMالذاتف النقاؿ  ) شبكةللمشتًكتُ في  الإميالر  يوضح العدد 35الشكل )  و 28الجدوؿ )     
  2015إلذ سنة  2013سنة 
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 (2015-2013حسب كل متعامل  خلال الفترة ) ( GSMتطور حظيرة المشتركين )(:28جدول ) 
 ATM OTA WTA 

 المجموع
 حصة عدد الدشتًكتُ الحصة عدد الدشتًكتُ

 الدشتًكتُ عدد
 الحصة 

2013 12451373 31.66% 17585327 44.72% 9289628 23.61% 39332328 

2014 
9205983 26.46% 17537898 49.89% 8225240 23.64% 34789121 

2015 7775837 28.90% 12466980 46.33% 6665799 24.77% 269908616 

               :متوفرة على الدوق  )  (ARPT  لسلطة الضبط2015 -2013) التقارير السنوية على : من إعداد الطالبة بالإعتمادالمصدر
WWW.ARPT.DZ   

 
 
 
 
 
 
 
  
 
 

 
 

 
 GSMللمشتًكتُ في شبكة الذاتف النقاؿ ) الإميالرنلاحظ أف العدد   35الشكل )  و 28) من خلاؿ الجدوؿ 

مشتًؾ ليصبح عددىم  39.322.328بػػ يقدر  2013في إلطفاض مستمر حيث كاف عدد الدشتًكتُ في سنة 
نو مابتُ أ أي ،مشتًؾ 20361778و مشتًؾ 26.908.616 ػػػبعلى التوالر 2016و 2015 خلاؿ السنتتُ

 % 20.36 الطفض بنسبة  2016و2015ومابتُ  %31.57لطفض عددىم بنسبة إ 2015-2013سنتي 
 .(3G) شبكة  جيل الثالث لضوىجرة الدشتًكتُ وىذا راج  أساسا إلذ 

 

 
  

2015 2013 2014 

 السنوات

45.000.000 

30.000.000 

15.000.000 

 

 

 WTA 
OTA 

ATM 

 (2015-2013حسب كل متعامل من )( GSMتطور حظيرة المشتركين )(35الشكل)

 : من إعداد الطالبة بالإعتماد على معطيات الجدوؿ أعلاه.المصدر
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 :(3G )حظيرة المشتركين في شبكة النقال ــ  2
خلاؿ   G3)لدشتًكتُ في شبكة الذاتف النقاؿ تطور عدد ا  يوضحاف 36الشكل )  و 29الجدوؿ )

 . 2015- 2013) السنوات الثلاثة الأختَة 
 (2015-2013) حسب كل متعامل للفترة (3G)حظيرة المشتركين في شبكة النقال : تطور (29الجدول )

 ATM OTA WTA 
 المجموع

 حصة عدد المشتركين الحصة عدد المشتركين
 المشتركين عدد

 الحصة 

2013 87102 28.28% - 00% 220917 71.72% 308019 

2014 3816312 44.85% 1254250 49.89% 3488491 40.41% 8509053 

2015 6542332 40.09% 4144135 46.33% 5632561 34.52% 16319027 

متوفرة    ARPT  لسلطة الضبط2015 -2014-2013) التقارير السنوية على إعداد الطالبة بالإعتماد: من المصدر 
    www.arpt.dzعلى الدوق  :

 
 
 

 
 
 
 

 
 
 
    
 

في تزايد مستمر   (3G)الشكل أعلاه أف عدد الدشتًكتُ في شبكة النقاؿ دوؿ و نلاحظ من خلاؿ الج        
الحصة   (WTA)حتل مشتًؾ حيث إ 308019ػػكاف عدد الدشتًكتُ يقدر ب  2013وسري ، حيث في سنة 

رتف  عددىم إ 2015، إلا أنو في سنة 28.28 ػػػػبنسبة تقدر ب  ATM)ثم تلتها    %71.72الأكبر بنسبة 
مشتًؾ ولصد  1.611.008 ػػػخلاؿ سنتتُ زاد عددىم ب أي مشتًؾ، 16.319.027بشكل كبتَ ليصل إلذ 
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( 2015-2013)حسب كل متعامل للفترة  (3G)حظيرة المشتركين في شبكة النقال (: تطور 36الشكل )
. 

إعداد الطالبة بالإعتماد على معطيات الجدوؿ  :المصدر
 أعلاه.
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بحصة تقدر   ((OTAو (WTA)وتليها كل من  %40.09 ػػػػب برل الدرتبة الأولذ بحصة تقدر (ATM)أف 
مليوف مشتًؾ ، أي 25.21إرتف  عددىم ليصل الذ 2016وفي سنة على التوالر. % 25.39و   % 34.52

 .2015بالدقارنة م  سنة  % 51.12إرتفاع بنسبة
 :  الحصص السوقية لمتعاملي ىاتف النقال الفرع الثالث    
كان  شبكة الإتصالات   2000نو في سنة النقاؿ لصد أكتُ في شبكة الذاتف من خلاؿ تتب  تطور عدد الدشتً     

بعد إنفتاح السوؽ و  2002و سنة نأ إلا، %100 ػػػػتها تقدر بصكان  ح  إذ الوحيدة للسوؽ، المحتكرةالجزائر ىي 
من السوؽ لصالح  %70فقد الدتعامل التارلؼي لإتصالات الجزائر حوالر  (OTA)للسوؽ ودخوؿ متعامل ثاني 

أكثر برضتَ فرع حديث و   (ATA بظهور أولاخر آمنحى  الأمور أخذتفقد  2004وفي سنة  ،الأختَىذا 
بهذه السنة  (OTA)حيث خسر  ثانية قدوـ متعامل ثالث للسوؽ الجزائرية الوطنية للإتصالات،و  للمنافسة 

و  %5.89غ  حصتها على التوالرلالتي ب) ATM) و (WTA)من حصة السوؽ لصالح   20%
  التالر يوضح تطور الحصص 30الجدوؿ )و  2015اؿ إلذ غاية سنة ستمر الأمر على ىذا الح، وإ 24.10%

 السوقية للمتعاملتُ الثلاث
 2015-2000(  تطور الحصص السوقية لكل متعامل للفترة 30الجدول )

 
 ATM OTA WTA 

2000 
2001 
2002 
2003 
2004 
2005 
2006 
2007 
2008 
2009 
2010 
2011 
2012 
2013 
2014 
2015 

%100 
100  % 

30.03 % 
11.59 % 
24.10 %% 

35.93 % 
35.60 % 
35.17 % 
28.50  % 
30.80 % 
28.28  % 
29.53 % 
28.31 % 
31.51 % 
30.08 % 
33.12 % 

- 
- 

69.97 % 
88.41 % 

%70.01 
53.27 % 
50.15 % 
48.55 % 
52.19 % 
44.66 % 
46.03 % 
46.59 % 
47.55 % 
44.47 % 
42.99 % 

%38.43  

- 
- 
- 
- 
5.89 % 

10.81 % 
14.24 % 
16.28 % 
19.31 % 
24.54  % 
25.16 %    
23.88 % 
24.14  % 
24.02 % 
26.94 % 
28.45 % 

 www.arpt.dzالدتوفرة على الدوق   ARPT: من إعداد الطالبة بالإعتماد على التقارير السنوية لسلطة الضبط المصدر

http://www.arpt.dz/
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 اعداد الطالبة بالاعتماد على معطيات الجدوؿ اعلاهمن المصدر:
   
  % 38.43 ػػػباقي في الصدارة بحصة تقدر ب  OTA)الشكل أعلاه لصد أف الدتعامل  من خلاؿ الجدوؿ و        

 على التوالر. % 28.45و  %33.12  ػػػبحصص تقدر ب (WTA)و   (ATM)يليها على التوالر كل من 

 السوق حسب صيغة الإشتراك: حصص الفرع الرابع

ويعتبر الجزائريوف من  صيغة الدف  الدؤجل وصيغة الدف  الدسبق، لخدمة الذاتف النقاؿ في الجزائر صيغتتُ،       
نو لد إلا أ الدنتجات،تعاملتُ من خلاؿ لستلف العروض و حتداـ الدنافسة بتُ الدوبالرغم من إ زبائن الدف  الدسبق،

 بذاه.لؼفق ىذا الإ
إلا أف الزبوف الجزائري يفضل صيغة الدف  الدسبق، و التي  ،عروض الدف  الدؤجل أنها جد مهمة ورغم         

كذلك التحرر من الإلتزامات التعاقدية وإجتناب عناء  إمكانية مراقبتها،بالتحكم في الدصاريف الذاتفية و  تسمح لو
 ىم زبائن لزتًفوف أو مؤسسات.ل ف زبائن صيغة الدف  الدؤجوـ فإوعلى العم فاتورة،السديد ت

  2015-2000الدوالر يوضح تطور  وتوزي  الدشتًكتُ حسب صيغة الإشتًاؾ للفتًة )  31و الجدوؿ)
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 2015-2000من  (  تطور الحصص السوقية لكل متعامل37الشكل )
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 (2015-2000( تطور وتوزيع المشتركين حسب صيغة الإشتراك للفترة )31الجدول)
 صيغة الدفع المؤجل صيغة الدفع المسبق 

 النسبة المشتركينعدد  النسبة عدد المشتركين
2000 
2001 
2002 
2003 
2004 
2005 
2006 
2007 
2008 
2009 
2010 
2011 
2012 
2013 
2014 
2015 

-  
-  

315040 
1161178 
4514698 

13224269 
20381451 
26737774 
25842225 
31101502 
30915483 
33518148 
34914236 
36050727 
38502333 
38819480 

- 
- 

69.97% 
81.45% 
92.47% 
96.80% 
97.06% 
97.01% 
95.60% 
95.02% 
94.31% 
94.11% 
93.04% 
90.97% 

 88.92% 
89.80 % 

86000 
100000 
135204 
264383 
367716 
437086 
616503 
824947 

1189247 
1628322 
1864682 
2097778 
2613467 
3579620 
4795841 
4408164 

100% 
100% 

30.03% 
18.55% 
7.53% 
3.20% 
2.94% 
2.99% 
4.40% 

 4.98% 
5.69% 
5.89  % 
6.96  % 

 9.03% 
11.08%  
10.02 % 

   الدتوفرة على الدوق    ARPTلسلطة الضبط   2015-2010)عتماد على  التقارير السنوية : من إعداد الطالبة بالإالمصدر 
www.arpt.dz                   

   
نسبتهم   نلاحظ أف الدشتًكتُ في صيغة الدف  الدسبق في تزايد مستمر حيث بلغأعلاه  من خلاؿ الجدوؿ      
 ػػػػػػب و التي صاحبها إلطفاض في صيغة الدف  الدؤجل، حيث قدرت نسبة الدشتًكتُ فيو %97.01 ػب 2007سنة 

غة صي بدأت 2008سنة  إبتداءا من نوأ إلاوىذا راج  لإرتفاع تكاليفو مقارنة بصيغة الدف  الدسبق،  2.99%
الجذابة الدعروضة من طرؼ الدتعاملتُ ديدة و ىذا راج  إلذ زيادة العروض الجو  ،الدف  الدؤجل تعرؼ بعض التحسن

سنة  %89.80التي صاحبها إلطفاض في عدد الدشتًكتُ في صيغة الدف  الدسبق لتصل إلذ نسبة و الثلاث، 
  2007سنة   %97.01 ػػػػبعد أف كان  بسثل ب 2015

 
 

http://www.arpt.dz/
http://www.arpt.dz/
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 المبحث الثالث: تشخيص قطاع الهاتف النقال في الجزائر   
 عوائق الخروج.وأىم عوائق الدخوؿ و  سوؼ لضاوؿ في ىذا الدبحث التعرؼ على مستوى الدنافسة داخل القطاع، 
 : تحليل المنافسة في قطاع الهاتف النقال في الجزائرالأولالمطلب  

وذلك  أداة ملائمة لتقييم مدى جاذبية الصناعة في قطاع الذاتف النقاؿ،  .Porter) Mعد لظوذج ي          
 نفتح  علىالجزائرية التي إ الأعماؿبتحديد الضغط الذي بسارسو قوى الدنافسة على مردودية ىذا القطاع في بيئة 

   الدوالر يوضح ذلك38والشكل) .الأجنبيةالإستثمارات 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 و فيما يلي شرح لنموذج القوى الخمسة:      

 الدولة:
الإعلام والإتصالوزارة البريد وتكنولوجيا   

 سلطة الضبط  ARPTــ 
 

 الوافدون الجدد:
 ػػ الدؤسسات الدتأىلة للرخصة الثالثة

 ػ متعاملي الدهاتفة الثابتة والدهاتفة عبر الإنتًني 

 المنتجات البديلة:
 ػػ الذاتف الثاب  ) السلكي واللاسلكي 

 ( VSATػػ الإتصاؿ عبر الساتل ) 
ػػ الساتل العاـ للمكالدات الشخصية على 

 ( GMPSالنقاؿ ) 
 ػػ الذاتف عبر الإنتًني 

 تنافس الصناعة:
 ATMػػ موبيليس        OTAػػػ جيزي 

 WTAػػػ أوريدو 
 

:المجهزون  
- Alctel 
- Ericsson 
- Siemens 
- Zte 
- Huawei 

 المشترون:
 الدشتًكوف النهائيوف

 .88قوفي سعاد، مرج  سبق ذكره، ص. المصدر:

(  نموذج القوى الخمس لجاذبية الصناعة في قطاع خدمة الهاتف 38الشكل )
النقال في الجزائر
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 لا:تهديد الوافدين الجدد للصناعةو أ
يشكلوف في  أنهم إلا فتًاضيا بالنسبة للوض  الدستقبلي للمنافسة،إ أمرارغم أف الوافدين  المحتملتُ يبقى        

أف العوائق مرفقة  إذبالتالر على جاذبيتها، حقيقيا ينعكس على ىيكل الصناعة و الحالة الفعلية لدخولذم ضغطا 
 .الوحيد الذي لغعل من قوة تهديد ىؤلاء ضعيفة نسبيا الأمافبقرارات الحكومة على شكل رخص ىي صماـ 

يبقى مرىونا بقرار الحكومة الدتمثلة في  كما أف دخولذم منافستُ لزتملتُ لقطاع خدمة الذاتف النقاؿ في الجزائر،
 ، التي يتوق  منها التابعوف للقطاع أف تطرح للمنافسة رخصة جديدة تتعلق ىذه الدرة ARPTسلطة الضبط )

 يتطل  كل منهم للحصوؿ عليها.لو الدتعاملوف و  ىو أمر يتهيأالراب  الذاتف النقاؿ من الجيل بخدمة 
نو أف يغري وتزايد عدد سكاف الدولة الجزائرية من شأ خر كوف السوؽ فتية ووتتَة لظوىا عالية،من جانب آ    

 :كالأتيالمحتمل وفودىم إلذ الصناعة فهم  عن الوافدين  أما مؤسسات جديدة للصناعة،

سات التي قدم  عروضها الدؤس :((GSMعروض مناقصة منح الرخصة الثالثة للهاتف النقال بمعيار-1
الدسدد الذي  بالدبلغعليهم  ((WTAلولا تقدـ  ،((GSMالرخصة الثالثة للهاتف النقاؿ بدعيار  للحصوؿ على
  الدوالر 33رخصة رابعة، و الجدوؿ )من المحتمل دخولذم لدى طرح  -الآخريندخوؿ الدتعاملتُ  أماـشكل عائقا 

 سمية للمؤسسات الدودعة.يوضح القائمة الإ

 مودعة لملفات التأىيل المسبق للرخصة الثالثة( القائمة الاسمية للمؤسسات ال32الجدول )
 البلد المؤسسة الترتيب

1 
2 
3 
4 
5 
6 
7 
8 
9 

10 

 الوطنية للإتصالات
Turkcel 

MTN 
Invest holding 

Orange 
Telefonica movles 

 إتصالات الدغرب
Msi cellular 

Investmen deutcher 
MTC telecom  

 

 الكوي 
 تركيا

 فريقياجنوب إ
 لبناف
 فرنسا

 سبانياإ
 الدغرب
 ىولندا
 ألدانيا 

 الكوي 

Source: rapport final sur le processus D octroi de la 3° licence de norme GS M. p. 07 
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 نترنتعبر الثابت السلكي و اللاسلكي والمهاتفة عبر الإ المهاتفةمتعاملي  2-

في الإطار التكامل  ة للتنوي  غتَ الدتًابط،ستثمارىم في لراؿ الذاتف النقاؿ،كإستًاتيجيإ لإمكانيةوذلك       
 ء الدتعاملتُ  في حالات  الإحلاؿ.وندمج الحديث عن ىؤلا الأفقي،

 ثانيا: القوة التفاوضية  للمجهزين 
متعامل في خدمات الذاتف النقاؿ في حجم التجهيزات اللازمة لضماف  لأيات الحقيقية يمكانتتمكن الإ     

من حتى يتمكنوا  اراتهم في ىذا المجاؿ،مثحيث سعى الدتعاملوف الثلاث إلذ توسي  حجم إست جودة التغطية،
 لزبائنهم.الوصوؿ إلذ تقدنً أفضل خدمة 

 تقديم مجهزي قطاع خدمة الهاتف النقال الجزائري -1
  الألدانيو   ((ericson، والسويدي) Alcatel)يتمثل لرهزوا ىذا القطاع في الجزائر بالمجهز الفرنسي  

(siemens)، ُو المجهزين الصينيت) ZTE  و(Hawaii technologie ltd  (1) 
 ،  (GSM، ولستلف التقنيات الواقعة من شبكتي (GSM) شبكةيقوـ ىؤلاء  المجهزين بتجهيز متعاملي 

من المحطات القاعدية  أساساتتكوف   (GSMأؿحيث أف شبكات  ،3Gوتقنيات الجيل الثالث 
، وعدد جد لزدود من مراكز  (BSCل من لزطات الدراقبة قإلذ عدد أ بالإضافة، (BTS)للإرساؿ
 .   2) (MSC)الاتصاؿ

  (BSCولزطات الدراقبة  ،18840 ػػػب  BTC) للإرساؿقدر عدد المحطات القاعدية  2014وفي نهاية سنة 
 . 3)63ػػػػب   ((NODE Bو   15 ػػػب) MSC (، ومراكز الاتصاؿ472ػػػػب

 المورد:(ALCATEL) 
الرقمية ) صوت وصورة  متلاؾ وسائل نقل الدعطيات يقدـ الحلوؿ الخاصة بطرؽ  الإتصاؿ التي تسمح للمتعاملتُ إ

 .جيزي يتعامل أساسا م  دولة، 130يتواجد في 
  المورد(ERICSON) 
فهو  لصاحا ملموسا من خلاؿ برستُ جودة التغطية لشبكتها، لموبليسحقق  انتشارا في الجزائر، الأكثرالدورد 

 ،GSM) جيالو نو تتعامل في لراؿ نقل التك جيا الدتطورة،لو نو والتك الإتصاؿ،دىا بالحلوؿ الخاصة بالتجهيزات و لؽ
VNTS  ( GPRS موبليس أوريدو .ولغهز بالإضافة إلذ  دولة، 140في أكثر من 
 المورد  SIEMENS) (  

                                                           
 .205ص.، مرج  سيق ذكره ،أحمد بلالر   1)
 www.arpt.dz consultee le03/02/2016، متوفر على الدوق  48 .  ،صarptالتقرير السنوي لسطة الضبط )    2) 

 .91مرج  سبق ذكره، ص.  قرفي سعاد،    3)

http://www.arpt.dz/
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يتعامل م  كل من  لراؿ تنصيب المحطات القاعدية و ويعمل في يتعامل ىذا الدورد في شبكات الذاتف النقاؿ،
 .أوريدووجازي 
  المورد(( HUAWEI  

والحلوؿ الدلائمة  الخدمات بالدنتجات، موبليسلؽد  جيا الإتصاؿ،لو نو ردي العالد بالشبكات الحديثة بتككبر مو أ  
مليوف  200وبذاوزت قيمة مشاريعو في الجزائر ،على الددى البعيد والتي تضمن تزايد في عدد زبائنها ،لحاجاتها
 .موبليسوينحصر تعاملها أكثر م   السوؽ الجزائري،يسعى بدوره جاىدا للتموق  في    (ZTEوالمجهز  دولار،

 تشكل منتجات لرزىي الذاتف النقاؿ السابقتُ منتجات لزورية لدتعاملي القطاع.
منهم لد يدخل  أيأف  بالإضافة إلذ عدـ تركز المجهزين في شكل إبراد الدنتجتُ، ومن جهة أخرى ىذا من جهة،
ة في يدفعنا ىذا إلذ القوؿ أف وفرة المجهزين على الدساوم ضغط حقيقي، أي فإف ىذا لا يشكل صناعة الشراء،

بحكم نقلهم لدعارفهم  ،عتبارىم كشركاءلدتعاملتُ نتيجة إي خطر على اقطاع الذاتف النقاؿ الجزائري لا يشكل أ
 خبراتهم.وكفاءاتهم و 

 ((GSMلية عمل تجهيزات الشبكة وأ  -2
الدتضمن لكل  من ىاتفو النقاؿ الذي لػوي شرلػة سيم، إنطلاقاتصاؿ من مشتًؾ معتُ بطلب الإ تبدأ       
تضمن التغطية للمنطقة  الأختَةىذه  ،((BTS للإرساؿتصاؿ من المحطة الدركزية حيث يستقبل طلب الإ بياناتو،

الذي يقوـ  ،(MSC)يقوـ بنقلو إلذ  الأختَىذا  (BSC) إلذالدشتًؾ ثم ترسلو بدورىا  الجغرافية التي يكوف فيها
بينما لؽثل  ،لتجديد الدسار الذي يسلكو الإتصاؿ ىاتف ثاب  أو نقاؿ، إليوتصاؿ م  الرقم الدرسل بربط الإ
SS7) ( الجهاز الذي يسمح بالربط البيتٍ بتُ كل بذهيزاتMSC) (.الدتعامل الواحد في الذاتف النقاؿ 

 ثالثا: القوة التفاضلية للمشترين 
خصوصا أف لظط  ،ومركز إستًابذياتهم الزبوف ىتمامهم،نو لزور إمر الذي يؤكد الدتعاملوف الثلاث أالأ       

لذا الغرض الحفاظ  تصاؿ المجرد،افة ىاتفية بعد تشبعو من خدمة الإلزبوف الجزائري أصبح لزكوما بثقل الإستهلاؾ
 الراب .لثالث و للحصوؿ على رخصة الجيل ا سعى كل متعامل حالر ،على حصصهم

 وكوف الدنتجات لظطية، ،الكفاءة الحقيقية للمنتجو  لديهم حوؿ الجودة، وتوفر الدعلوماترغم معرفة الدشتًكتُ        
ستفادة من الإو  ة بالنسبة لدستعملي الدف  الدسبق،خاصخر آ إلذم  سهولة التحوؿ من متعامل  متقاربة في الجودة،

 ف ىذا كلو لا لؽثل حافزا لتشكيل قوة تفاوضية لدى الدشتًين.فإ الدتعاملتُ الثلاث،العروض التًقوية من كل 
فبعدما كاف سعر  ،الخدمات أسعارلطفاض ملحوظ في نلاحظ أف ىناؾ إ فمن بررير القطاع إلذ يومنا ىذا،      

قد  أولرم  منح رصيد  دج، 400فقد أصبح اليوـ يتعدى سعرىا  ،2004دج في سنة  2970الخط مسبقا 
الدكالدات لازاؿ دوف  فأسعار في الصناعة، المحققة الأرباحوبالنظر إلذ  في الدقابل سعر الشرلػة نفسها، أحيانايعادؿ 

 تطل  الزبائن.
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وبالرغم من  بتكاليف أقل،بديلة و  بإمكانهم التحوؿ إلذ منتجات كما أف قوة مساومة الزبائن تزداد كلما كاف    
أف الزبوف لا لؽتلك الدعلومة الجيدة  إلا إنتشار ثقافة خدمة الذاتف النقاؿ،ؽ الدستهلكتُ و في أذوا التطور الحاصل

وىي عوامل تضعف  وباقي الدعلومات التي بسكنو من التعرؼ على السعر الدناسب، عن التكاليف الحقيقية للسوؽ،
 من مركزه التفاوضي.

جاء نتيجة لظروؼ  الخطوط الذاتفية النقالة بإستمراربالإضافة إلذ أف إلطفاض أسعار الحصوؿ على        
جاء نتيجة لشبو إنعداـ  الأختَةوليس نتيجة لقوة الدشتًين على الدساومة،كما أف ضعف ىذه   ،الدنافسة

 البدائل،كما أف تركز عدد  الدتعاملتُ مقارنة بالدشتًين يضعف من القوة التفاوضية لذم.
 رابعا: تهديد الخدمات البديلة

على الدنتج  تأثتَىايتوقف  لبدائل، الأخرى ىي بزض  الخدمات،و  خدمة الذاتف النقاؿ كغتَىا من الدنتجات      
 .الإنابةحسب درجة  ،الأساسي
 الهاتف الثابت: - 1        

الثانية للهاتف  الرخصةحيث تم بي   ،2005حتكار إتصالات الجزائر حتى سنة ظل الذاتف الثاب  بر  إ    
ثنتُ لعا الدتعامل تكوف الذاتف الثاب  من متعاملتُ إي ،2006إبتداءا من سنة  تشغيلها وبدأ أوراسكوم،الثاب  
 .لإتصالات الجزائرالتارلؼي 

 بإدخاؿ لدواكبة التطورات خاصة بعد دخوؿ متعاملي الذاتف النقاؿ، حيث قاـ الدتعامل بالعديد من الإجراءات    
 الدتعامل الثاني الرابطة الجزائرية للإتصالات.و  لزيادة عدد مشتًكيها،) الذاتف الريفي  (WLL)نظاـ   

نتيجة تطور الألظاط الإستهلاكية  تهديد على خدمات الذاتف النقاؿ، أيفي الواق  لا لؽارس الذاتف الثاب     
ل البعد كونو لذا يبقى بعيد ك تضاعف عشرات الدرات الذاتف الثاب ، الأختَفكثافة ىذا  لخدمة الذاتف النقاؿ،

 بديل للنقاؿ
 الإتصال عبر  السائل:ــ  2     
              تدعى أرضيةتعمل على لزطة  ،((VSATعبر شبكات ت للمواصلات السلكية واللاسلكية ىي شبكا      

"HUB،" ،ويتمثل  ،2004فتح ىذا المجاؿ على الدنافسة منذ سنة تم  تتولذ ضماف الربط اللاسلكي م  السوائل
 :كالأتيالدتعاملوف فيها  

برصل  على رخصة    ،لموناكو تيليكوم: ىي شبكة تابعة  DIVONA ALGERIEديفونا الجزائر )  -
 25/10/2004في 
مل ىذا الدتعامل وسابقو م  يتعا،  28/11/2004برصل  على الرخصة في  :(OTA )أوبتيموم تيلكوم  -
 الوطنية .أغلبهم من البنوؾ والشركات الأجنبية و  حتًافيتُ،الإ
 منح  لذا الرخصة على سبيل التسوية. ((ATالمتعامل الثالث ىو إتصالات الجزائر  -
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   ( GMPCSالسائل العام للمكالمات الشخصية على النقال )ػ  3
عبارة  وبزض  لنظاـ الرخص، جيا الدستعملة،لو نو المحموؿ نظرا لإختلاؼ التكالذاتف شبكات ىي لستلفة عن       

لؽكنو أف يقدـ  تتحرؾ على سوائل متحركة أو ثابتة الددار، دولية،و عن نظاـ الدكالدات بتغطية لزلية وإقليمية 
وفتح ىذا  ونقل الدعطيات، الرسائل،كخدمات الفاكس و  عملية الإتصاؿ،عديدة خلاؼ  خدمات الدشتًكتُ

 يتمثل العارضوف في : و 03-2000المجاؿ للمنافسة بدوجب القانوف 
 .24/01/2004ستغلاؿ الشبكة بتاريخ : التي برصل  على رخصة إ((ATتصالات الجزائرإ -
الرخصة  برصل  على  : FTMSCAالشركة الفرنسية للإتصالات السلكية واللاسلكية النقالة عبر السائل)  -

 .2004في نوفمبر 
على رخصتها في ل كان  ثالث متعامل برصل   الساتاللاسلكية عبرتصالات السلكية و لإ الثريا-

لذلك  ،أخرىنته  صلاحية رخصتها و لد تقم بتجديدىا مرة إ 26/06/2014 نو فيأإلا ، 01/12/2004
 فهي خارج قطاع الذاتف النقاؿ.

يكوف لددة ) GMPCS و (VSAT علما أف نظاـ الرخصة في ،بفئة الدخوؿ الدرتفعةترتبط ىذه التقنية      
 سنوات.عشر 

 نترنت:المهاتفة عبر الإ4-

 ،الآلر الإعلاـرتفاع بذهيزات إلذ إ إضافة تصالات الذاتفية،الإ أسعاررتفاع ة لإجنتي تأخراعرؼ ىذا المجاؿ      
تشجيعا على  ،صبح ىذا المجاؿ لؼض  لنظاـ الرخصأ 2004نطلاقا من ماي وإ ،نتًن  للقطاع العاـوخضوع الإ

جهاز   10.000وقد تم بي   ،عجزا مقارنة بنظتَاتها من الدوؿ الذي شهدت فيو الجزائر نتًن ،الإستثمار في الإ
 أسرتك".عن طريق برنامج " 2007كمبيوتر سنة 

نتًن  على شكل حزـ من عبر الإ ،ت الذاتفية عن طريق إنتقاؿ الصوتالدكالدا إجراءىذه التقنية  تعتٍ     
 ميغا. 02لذ قد تصل إكيلوباي  /ثا و   512عطيات بسرعة الد
وتعدد نوادي ومقاىي  دج/سا، 60دج/سا إلذ 120لطفاض السعر من للمنافسة أدى إلذ إ ف فتح المجاؿإ   
نو لا يشكل أ إلا ،2008فريلمن أ بتداءإ نتًن برزت في إشتًاكات الإ ورغم ىذه التخفيضات التي نتًن ،الإ

وج  في شبكة الدتعاملتُ أتاح للمشتًكتُ إمكانية الولكلا من  أفكوف  ضغطا على متعاملي خدمة الذاتف النقاؿ،
إلذ جانب خدمة   4Gوقريبا خدمة  3G)وVMTSو (GPRS جيالو نو نتًن  من خلاؿ تكالإ
 التي يقتًحونها. ((CHATػػػال

حقيقيا  ضغطالا تشكل  أصبح الدذكورة سابقا  الأربعةلشا سبق لؽكننا القوؿ أف الدنتجات البديلة         
 وىو ما يعكسو عدد الدشتًكتُ الذي يظل لزدودا إلذ حد كبتَ نسبة إلذ الذاتف النقاؿ. لخدمات الذاتف النقاؿ،
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 طبيعة المنافسة في الصناعة :خامسا    
 الإتصالاتكما أف سوؽ  الدضرة بدردودية الصناعة، الحروب السعرية الددمرة، الآفلد يشهد القطاع إلذ حد        

   في تطور مستمرلنظرا للخدمات الدقدمة التي ما زا لد يصل بعد إلذ مرحلة التشب  في لراؿ الذاتف النقاؿ،
 لشا يدؿ على أف الدنافسة قائمة في ىذا المجاؿ. وعروض ترقوية دورية، ،لوجية متجددةنو بإدخاؿ تقنيات تك

ل الدنافسة في السوؽ ىي منافسة القلة، فبعد قطاع قائم على ثلاث متعاملتُ يدؿ على أف شك ف وجودإ          
سواء بالنسبة لأسعار شراء الخطوط  الدراوغات بتُ الدتعاملتُ الثلاثة، بداية للقطاع كاف ذلك أوريدودخوؿ 
الخطوط  أسعاريعتبر دخوؿ الدتعامل الثالث إلذ القطاع سببا في بزفيض  إذ الدكالدات،لستلف  أو أسعار الذاتفية،
 .% 80الدكالدات الدولية  إصدارو  %50ورسوـ الدكالدات   %70بنسبة 
 نجمةإلذ  إضافة موبليسو جازيبتكار كل من فقد كان  نتائج التباري إ بالنسبة إلذ الدف  الدؤجل، أما     

 تتناسب م  لستلف الدستهلكتُ. الأسعار بأفضل صيغ جديدة للإشتًاؾ،
تصالات دج وذلك نظرا للحجم الدتزايد للإ 15 ػػػػػالدكالدة الدولية ببعرض سعر  فضلا عن ذلك قام  لصمة     

و في مقابل  دج، 20برددت بنحو أستًاليابالنسبة لكندا و  أما الجالية في الخارج، أفرادالخارجية للجزائريتُ م  
على أسعارىا دوف  أبق  ليسيموبغتَ أف  ،دج/د 25دج /د إلذ غاية  63.5من  أسعارىا جازيذلك خفض  

فقد  بأربعة أياـ، أوريدوىذه الدنافسة بعد دخوؿ الدتعامل لدواجهة  جازيوكذلك قام   ،دج/د22.5تغيتَ 
بعدما   ثلاث أشهر كاملة، إلذتعبئة البطاقة م  بسديد أجاؿ  دج، 500دج إلذ  1200قتًح  سعر البطاقة من إ

 فقط. أياـ 3 ػػػكان  لزددة ب
 افسة بشكل واضح في لراراة الدتعاملتُ لبعضهم البعض فيما يلي :كما بذسدت الدن     
بينما  ،موبليس، لتليها في ذلك أوريدونادت بو مؤسسة التي ، و الأولذالثانية بعد الدقيقة  أساسالتسعتَ على  -
الذي كاف ساري الدفعوؿ في الفتًة  الوحدةبدلا من حساب سعر  بالتسعتَ كل ثلاثتُ ثانية، جيزيكتف  إ

 السابقة، و التي كان  لزل سخط الكثتَ من الدشتًكتُ.
وتلتها في ذلك  ،أوريدولستارة من الدشتًؾ ) مبادرة مؤسسة  أرقاـتصاؿ بخمسة الدكالدات عند الإ أسعاربزفيض  -

  .ألوخط  إطارفي  جازي
 .العطلة الصيفية  ،الأعياد ،رمضاف) شهر  في فتًات معينة من السنة الأسعاربزفيض  -

 في قطاع خدمة الهاتف النقال في الجزائر الإستراتيجيةالمطلب الثاني: المجموعات 
 التحدي.ف رتبهم تتًاوح ما بتُ الزيادة و أ إلا رغم أف الدتعاملتُ الثلاث يندرجوف بر  قطاع واحد،     

 أولا:جازي الشركة الرائدة   
ن خلاؿ حصتو ملصناعة الذاتف النقاؿ وذلك ال  لقب قائد ن جازيمن خلاؿ ما سبق لصد أف          

كمسيطر على خدمات ىذه  جازيسلطة الضبط  أسم ، فقد 2015سنة  %38.43 السوقية التي قدرت بػػػػ
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بق  لزافظة  أنها إلا ،أخرىومن سنة إلذ  من شهر إلذ أخر السوقيةفرغم تفاوت الحصص  ،الجزائرالصناعة في 
دفاعية  إستًاتيجيةأف ىذا الفارؽ بينها وبتُ منافسيها يكوف من خلاؿ  إلا ،ارؽ بسيطنفس التًتيب وبف على

ولزاولة إدارة  ،وترسيخ علامتها لدى الدشتًكتُ بتقوية مراكز منتجاتها تهدؼ إلذ الحفاظ على مركزىا التنافسي،
 .الأفضل أنها إقناعهمىادفة إلذ  العلاقة معهم،

وتقصد  بالفرنسية، الأخرىكونة من كلمتتُ واحدة بالعربية و و الدت  "Lavieجيزي " عيش رسالة            
على توسي   جيزي عمل كما  من المجتم   الجزائري،  %70التي بسثل نسبة لشركة بهذه الرسالة فئة الشباب و ا

كبر عدد من لذدفها وىو الحصوؿ على ألشا جعلها تصبو  لشيزة، بأسعارو  إضافيةسلسلة منتجاتها بخدمات 
في  دولية أسواؽ"سابقا عمل  في عدة أوراسكوم تيليكوم ىولدينغ" الأـكما لا ننسى أف الشركة  ،الدشتًكتُ

وأسبقيتها في خدمة  الأولذعلى الرخصة  جازيإلذ حصوؿ  بالإضافة ،خبرة معتبرة وأكسبتها ،لراؿ الإتصالات
الخلوية في السوؽ في لراؿ صناعة الإتصالات اللاسلكية  الدف  الدسبق،كل ىذا جعلها تكتسب مرتبة الرائد

 .الجزائري
 ليس الشركة المتحديةيثانيا:موب   
كبر عدد وكان  دوما تسعى للوصوؿ إلذ أ ،عروضهاخدماتها و  بتحستُ شبكتها وتنوي  ليسيقام  موب       

ستهدؼ إ ،الأختَالتقرب من ىذا  إطارفي و  "،الزبون إرضاءجل الجميع من أشعارىا "و  الدشتًكتُلشكن من 
قتًاحات وإنتقادات حيث تعتٌ بدراسة كل إ "،  vigieعن طريق الرصيد  والدراقبة "  إستًاتيجية ليسيموب

 مشتًكوىا. إليهالستلف الحاجات التي يطمح  ةومعرف الدتعلقة بجودة الخدمات الدستقبلية، ليسيموبمشتًكي 
قة م  الزبوف صالوف جزائري للعلا أوؿ ،التقرب من الزبوف إحتضن مقر الجزائرية للإتصالات إطاركذلك في        
 إذ مكسب  تنافسي، يعتبرللعلاقة م  الزبوف   إستًاتيجيةأف بناء  أساسعلى  ،2008 نوفمبر 13إلذ  11من 

وبراوؿ طالزة في توسي   لتفوقها، الأساسيةبتكار الدبادئ والإ العروض التًقويةكل من الجودة و   ليسيموبتعتبر 
 ليسيموبلشا ينبئ بدرجة الصراع القائمة،كوف  حجم حصتها السوقية في مقابل تقليص حجمها عند القائد،

 يتحدى الرائد في الصناعة الخلوية الجزائرية.
في القيادة من خلاؿ شن ىجمات متتالية على الدنافس القائد،  بأملها ليسيموبستًاتيجيات توحي كل إ       

مكالدتتُ  وإجراء %150كمضاعفة الرصيد إلذ تنشيط الدبيعات   أساليبالدكالدات و  أسعاربذسدت في بزفيض 
،  الدكثفة . والإعلانات لرانيتتُ في اليوـ

لوجيا نو تك ختياربإ ليسيموببتكار فقد قام  وفي لراؿ الإ ،جازيستقطاب مشتًكي ىذا كلو من أجل إ       
 الأذواؽجل تغطية لستلف  تشكيلة منتوجاتها وخدماتها من أحاول  التوس  في أنهاكما  ،الجيل الراب  بنجاح

اللالزدود  تصاؿبالإحيث يسمح لدشتًكيو  فقد كان  السباقة في تشكيلة العرض الجزافي،، جازيللتفوؽ على و 
 .ليسيموبعلى أف يكوف ضمن مشتًكي  ،من خط أو خطتُ منفصلتُ الأسبوع أياـيلة سا وط24سا/24المجاني 
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 الشركة المتحدية أوريدوثالثا:  
جودة البث  جيات التي دخل  بها،لو نو وىذا بفضل التكلصازا رائعا في الصناعة الجزائرية إ أوريدوحقق        

طموحة تريد البقاء  أوريدوأف مؤسسة  في ظرؼ قصتَ، ثم التغطية الكاملة الددف، لأكبرالتغطية السريعة و  ،الإرساؿ
كبر وتسجيل أ كبر عائد،لذذا تسعى إلذ برقيق أ ىي واعية ومدركة أف السوؽ الجزائر لد يتشب  بعد،و  والإستمرار

 م  توفتَ حاجاتهم ومتطلباتهم الدائمة. ،لشكن من الزبائنقدر 
ىي تصنف نفسها الرائد في التميز و  إستًاتيجيةختارت الصناعة الجزائرية، إ (WTA )منذ أف دخل          

 أنها إلا،جازي وموبليسبعد منافسيها لنجمة تصنف في الدرتبة الثالثة  الحصة السوقية خدمات الدتعدد الوسائط،
في الحصة السوقية،  بدوف تذبذبلثلاث الذي يشهد تزايدا مستمرا و في الدقابل الدتعامل الوحيد بتُ الدتعاملتُ ا

بشن ىجمات على منافسيها بطرح  تتعدى ذلك إلذ التحدي، إذ الدفاع، إستًاتيجيةبعد من ىي أ إستًاتيجيتهاو 
إلذ  بالإضافة ،التنافسية أسعارىاعروضها التًقوية و  إلذ جانب ،واسعة إعلانيةأو تطبيق حملات  منتجات جديدة،

 ،إبداعيلبرنامج تسيتَ  نتهاجهابإعتمادا على تنمية لراؿ مواردىا البشرية إ كفاءاتهاإلذ تطوير   أوريدوذلك تسعى 
العامل من تقدنً فكرتو عن  ولؽكن وىو لراؿ يفسح للجمي  بالتفكتَ الجماعي، عبقرية، الأكثر الأفكارلتحريك 
حيز التنفيذ الفكرة الدبدعة الدقبولة تدخل و  نتًن  تعرض على ىيئة متخصصة للإبداع،ستمارة عبر الإطريق إ

 ويتحصل صاحبها على مبلغ برفيزي.
 من قطاع  خدمة الهاتف النقال في الجزائر الخروجعوائق الدخول و  المطلب الثالث:

قطاع صناعي يتميز قطاع خدمة الذاتف النقاؿ بدجموعة من العوائق التي بسن  من جهة دخوؿ  كأي      
فيما يلي لحاليتُ الدوجودين داخل القطاع و بسن  خروج الدنافستُ ا أخرىومن جهة  منافستُ جدد إلذ القطاع،

 عرض لذذه العوائق.
 :عوائق الدخول إلى قطاع الهاتف النقال في الجزائر الفرع الأول

 أخرىوؿ طبيعية و بدورىا تنقسم إلذ عوائق دخ الأولذ حكومية،قسم عوائق الدخوؿ إلذ مؤسساتية و تن      
 . 1)إستًاتيجية

  :عوائق الدخول الطبيعية-1
 ىذا القطاع وتتمثل فيما يلي: طلب صناعة ىي نابذة عن ىيكلو        

التعلم  أثرالنابذة عن  تعمل مؤسسات القطاع ضمن الدستويات الدنيا للتكاليف، :قتصاديات الحجمإ -أ
أف رأينا في عروض  فسبق الحجم، ةالدشغلات بشكل عاـ تتميز بوفر إلذ صناعة الخطوط و  بالإضافة الخبرة،و 

 الدكالدات،كلما زاد عدد الخطوط. أسعارلطفاض تدرلغي  في بأف ىناؾ إ الدؤسسات،
                                                           

 .125 -120مرج  سبق ذكره، ص. ص.  ،قرفي سعاد   1)
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أف من شأنها  وخاصة فيما يتعلق بدشاري  البنية التحتية، ،لوجينو : نتيجة للتًكز التكالمال رأسمتطلبات  -ب
ف ما لؽيز تفوؽ إ التجهيزات الدختلفة،تشغيل و  ستغلاؿ الشبكةستثمارات ضخمة لإكبتَة وإ  أمواؿتتطلب رؤوس 

إلذ  بالإضافة ستثمار في ىذا القطاع،غ الدوجو للإىو الدبل ،الأولذفي الرخصة  جازيفي الرخصة الثانية و أوريدو
 قيمة الرخصة يشكلاف معا عائقا كبتَا.

جيا يتزامن ذلك لو نو التكنقاؿ بتًكيز عالر على تتميز صناعة خدمة الذاتف ال :التطويرالتركيز في البحث و   -ج
أو على  شبكات الإتصاؿ،واء على مستوى التجهيزات الضخمة لوذلك س م  التطورات الحقيقية للإبداعات،

 2007الثلاث سنة  الدتعاملوف أنفقوما  إميالرحيث بلغ  مستوى الخدمات التي تشهد تنوعا لد يسبق لو مثيل،
جديدة في  بأفكارحدىم كلما تقدـ فيو أ  الإبداعففي لراؿ  ،وروأمليوف  32على تطوير عروضهم ما قيمتو 

 .الآخرينكان  متبوعة من قبل   وإلاالبحث والتطوير 
 الإستراتيجيةعوائق الدخول -2 

د من دخوؿ مؤسسات ستًاتيجيات برؾ مؤسسات القطاع لضو إتتحر  إلذ عوائق الدخوؿ الطبيعة، بالإضافة     
 ىي: ألعهاراغبة في ذلك و 

نظري إلذ حالة يؤدي ولو بشكل  ،فقط في صناعة خدمة الذاتف النقاؿ: وجود ثلاث متعاملتُ الحد السعري -
طتَ أىذا كلو  نتيجة الت ،لد تشهد الصناعة حروبا سعرية أوريدوفحتى بعد دخوؿ الدتعامل  ،تفاؽ الضمتٍمن الإ

خاصة في  الدتعلقة بالدنافسة العادلة، 2003يوليو  13الدؤرخ في  03-03علما أف الأمر رقم  السعري الدفروض،
 . 1)تفاقيات الصرلػة أو الضمنية الذادفة إلذ عرقلة حرية الدنافسة والإ الأعماؿمنو، لػضر كافة  07و  06الدادتتُ 
مستويتُ  الدكالدات وذلك بتحديد أسعارطتَ   في ىذا المجاؿ، بتأARPT) طة الضبطقام  سل إذ         
كما أف ىناؾ  الدكالدات عنو، أسعارلا تزيد  أقصىمستوى و  الدكالدات عنو، أسعارلا تقل  أدنىمستوى  سعريتُ،

فعلى الرغم من التخفيضات التي عرفتها  شرط عدـ التمييز بتُ مشتًكي الشرلػة الواحدة، نظاـ التسعتَ الحر
الحد من دخوؿ مؤسسة  دألدبىامش جد ملائماف مثل ىذه التسعتَات بزض  إطار تتم في  أنها إلا ،الأسعار
 ى الدخوؿ للقطاع.اوؿ لا يغري الدؤسسات الجديدة علأف السعر الدتد إذ جديدة،

 عوائق الدخول الحكومية: -3
 فك  نفتاح على العالد الخارجي،كما أفالإقتصاد إلذ توجه  نظرة القائمتُ على الإ قتصاد الدوجو،بعد الإ        

نو يتعامل م  ويكاد يكوف كاملا لو أ منذ ما يقارب عشرين عاما، أبد فقد قتصاد،الإرتباط نسبيا بتُ الدولة و الإ
 النظاـ الدوروث.

وذلك من خلاؿ سلطة الضبط  التي حدد مهامها  ما لؽيز القطاع ىو وجود عوائق دخوؿ حكومية، أىمف إ    
 .2000وت أ 05الدؤرخ في  03-2000جب القانوف بدو 

                                                           
)
..27ص. الدتعلق بالدنافسة، 03ػػػػ  2000الأمر رقم  .2003 يوليو 3الدؤرخ في  49 :العدد الجريدة الرسمية للجمهورية الجزائرية، -  1(  
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 اللاسلكية.الخاصة بالدواصلات السلكية و  ولةف سلطة الضبط بدثابة الدإ
 ،أرقاـلظط التًقيم الذاتفي الدكوف من عشرة  إتباعيتمثل في  الأوؿ تعديلتُ لعا: أىم إجراءتم  الأختَة الآونةو في 

وىذا قصد توسي  عدد الخطوط  ،2000و الدعموؿ بو منذ ديسمبر  أرقاـبدلا من التًقيم الذي كاف قائما بتسعة 
بعدما وضعتو كل من الدؤسسة الفرنسية بالتعاوف م   2008فيفري  22تم العمل بو منذ الإتصاؿ و وشبكة 

التعديل الثاني فيتمثل في لزاولة غربلة السوؽ خطوط الذاتف النقاؿ  أما، لضبطوبرعاية سلطة ا الشركات الثلاث،
بدا لؽكن لتصفية  ،رائح لرهولة الذويةهم وإلغاء الشكبر عدد لشكن من عقود مشتًكيلتسوية أ للمتعاملتُ الثلاث،
 سوؽ الذاتف النقاؿ.

يستشتَىا في ميلة  إذ ستشارية لدى الوزير الدكلف بالقطاع،تضطل  بدهاـ إ الضبطا أف سلطة مك        
بتحديد التعريفة القصوى الخاصة سيما لا ،لدتعلقة بالبريد والدواصلاتحوؿ لستلف القضايا ا الرأيالقضايا،كإبداء 
ؿ دوف لا لؽكن لدتعامل لزتمل من الدخو  إذوتقدنً كل توصية للسلطة الدختصة قبل منح الرخص،  بالخدمة العامة،

تفويض سلطة الضبط فحص للسوؽ وإحتياجاتو و  إجراءبعد  تصاؿ،والإ الإعلاـجيا لو نو قرار من وزارة البريد و تك
وغتَىا من الشروط بدا يوحي أف ىذه السلطة  الآجاؿستثمار و العروض من ناحية حجم الإ أفضلعن  بالإعلاف
 من برديد مستوى التًكز. الأخرىلؽكنها وعوائق الدخوؿ  إذ سياسة صناعية عمودية، بسارس

 عوائق  الخروج من قطاع خدمة الهاتف النقال في الجزائر :الفرع الثاني
قطاع صناعة خدمة الذاتف النقاؿ في الجزائر إلذ موان   لؼض  إلذ عوائق الدخوؿ السالفة الذكر، بالإضافة        

 ،التي بسنح بصفة شخصية لؼض  ىذا القطاع إلذ نظاـ الرخصة، إذ ،قد تكوف سببا للتًدد في الدخوؿ خروج،
بدوافقة الذيئة الدالضة لدنح رخصة جديدة  إلا أو عن الحقوؽ الدتًتبة عنها، ولا لغوز التنازؿ عنها، ،سنة15ولددة 

متثاؿ تُ، وتقتًح العقوبة في حالة عدـ إفهي تقوـ بإنذار الدتعاملتُ في حالة خروجهم عن القوان لصالح الدتنازؿ لو،
يوفر القطاع أكثر من  إذ ،شركة من القطاع أيالسياسية بروؿ دوف خروج  الإرادةتدخل  .للإنذارالدتعامل 
عدد كما أف .من مناصب الشغل غتَ الدباشرة  الآلاؼإلذ عشرات  بالإضافة ل مباشر،منصب شغ 9444

 . 1)منصب  140.000بلغ  الدناصب  2014مناصب العمل في القطاع ىي في تزايد مستمر  بحيث سنة 
 أيضا لكل الدتعاملتُ، الأوليةستثمارات قية العمل تكلف الكثتَ عند نقضها لإرتفاع قيمة الإتفاكما أف إ       

قيمة متبقية في حالة خروج الشركة  أيللتعريف بالدنتج لن يكوف لذا  الإعلاناتملايتُ الدولارات الدصروفة على 
عن طريق  العروض  ختلف الدؤسسات في القطاعات الأخرىرتباط العلائقي بدويتميز ىذا القطاع بالإ من القطاع،

 .الدؤسساتية لدختلف الدتعاملتُ
                                                           

 :متوفر على الدوق  .تصاؿالإجيات الدعلومات و نولو إحصائيات حوؿ قطاع تك لوكالة الوطنية لتطوير الإستثمار،ا  1)
www.andi.dz/index.php/ar/tic 16042015 

http://www.andi.dz/index.php/ar/tic
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 الأصوؿلشايؤكد أف الرخصة تعتبر  ولغب التنويو أف القانوف يضمن شروط دقيقة تتعلق بالخبرة في لراؿ الذاتفية،    
 وجيات ذات الدقة العالية.ا ترتبط فيما بعد بدتعاملي التكنولالدتخصصة ،كونه

 لمتعاملي الهاتف النقال بولاية سطيف المبحث الرابع : الدراسة التطبيقية
وجهتي النظر مقارنة بتُ  إجراءاء دراسة من وجهة نظر العملاء والدوظفتُ و يتم في ىذا الدبحث إجر سوؼ       
 تقدنً التوصيات الدلائمة.إختبار الفرضيات وإستخلاص في النهاية النتائج و و 

 الدراسة أدوات: منهجية البحث و الأولالمطلب 
 : المنهج المستخدم أولا      
 الطريق الدتب  من طرؼ الباحث في دراستو للظواىر بغية الوصوؿ إلذ الذدؼ الدرجو،يقصد بالدنهج ذلك        
أف ىذا البحث يهدؼ إلذ التعرؼ على دور الإبتكار التسويقي في تدعيم القدرة التنافسية للمؤسسة  أساسوعلى 

 :الدراسة إستخدمنا نوعتُ من الدناىج لعا أىداؼجل برقيق ومن أ ،الأختَةمن خلاؿ برقيق ميزة تنافسية لذذه 
تبويبها التي تتضمنها الإستمارة و  الدعلوماتالبيانات و من خلاؿ بذمي   الإحصائيج الدنهج الوصفي التحليلي والدنه
 ستعمالذا لاحقا.التي سيتم إ الأساليبوبرليلها بإستخداـ عدد من 

 الدراسة أدواتثانيا:           
عتماد عليها لدراسة الظاىرة لدراسة التي يتوجب على الباحث الإا أدوات دة الدوضوع تتحدطبيع أساسفعلى     

 الدستخدمة لذذا الغرض فيما يلي: الأدواتموضوع البحث وتتمثل 
 اللقاءعتماد على ى الدعلومات الدطلوبة، حيث تم الإبالغة في الحصوؿ عل ألعيةذات  أداةوتعتبر  :المقابلة -1

 الأسئلةطرح  أثناءلتباس ، وذلك بذنبا لا غموض  أو إستبيافالإ أسئلةعلى  للإجابةالدبحوثتُ الدباشر بتُ الطالبة و 
 .أو توضيح فكرة معينة ....الخ سيط بعض الدصطلحاتمن خلاؿ تب

في الدؤسسات الثلاث  السجلات الدوجودةإلذ جانب الدقابلة تم الإعتماد على الوثائق و  :السجلات أو الوثائق-2
 دراستنا. إكماؿوالإستعانة بها في 

م  البيانات الدطلوبة حوؿ ية لجرئيس كأداةستخدم  الباحثة الإستمارة  إ الدراسة التطبيقية لإبساـ :الاستمارة -3
 صيغ  من طرؼ  الباحثة بلغة واضحة وسليمة .التي أعدت و الأسئلة تضمن عددا كافيا من  الدراسة،

 من جزأين: الموجهة للعملاءالإستمارة النهائية وتكون   -أ 
 الدستوى التعليمي، ،العمر، الجنس خيارات الدشتًؾ ودوافعو و ىي:: يتعلق بالبيانات الشخصية و الأول الجزء

 سبب إختيار الشرلػة. إختيار الدستقصى للمتعامل،
 تم تقسيمو إلذ لزورين:يتناوؿ البيانات الأساسية و  :الجزء الثاني

كما   أبعاد 7عبارة و تم تقسيمو إلذ  31ويتكوف من ،يتعلق بأبعاد ومكونات الإبتكار التسويقي :الأولالمحور 
 يلي:
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 .عبارات 5: يتكوف من الإبتكار في المنتج -
 .عبارات 5يتكوف من  الإبتكار في السعر: -
 .عبارات 5يتكوف من الإبتكار في الترويج: -
 .عبارات 3يتكوف من  الإبتكار في التوزيع: -
 .عبارات 3يتكوف من  الإبتكار في المحيط المادي:-
 .عبارات 5يتكوف من  الإبتكار في العمليات: - عبارات  5يتكوف من الإبتكار في الأفراد: -

 عبارات. 10يشمل ىذا المحور الديزة التنافسية و  المحور الثاني:
 :جزأينفقد تكون  من  الموجهة للموظفين الإستمارة النهائية أما -ب

الدستوى التعليمي، سنوات الخبرة،  ،: العمر: يتعلق بالبيانات الشخصية والوظيفية لعينة الدراسة و ىيالأول الجزء
 الجنس، الوظيفة. 

 تم تقسيمو إلذ لزورين:يتناوؿ البيانات الأساسية و  :الجزء الثاني
كما   أبعاد 7تم تقسيمو إلذ عبارة و  37التسويقي ويتكوف منار يتعلق بأبعاد ومكونات الإبتك :المحور الأول

 يلي:
 .عبارات 6يتكوف من  الإبتكار في المنتج: -
 .عبارات 4يتكوف من  الإبتكار في السعر: -
 .عبارات 8يتكوف من الإبتكار في الترويج: -
 .عبارات 4يتكوف من  الإبتكار في التوزيع: -
 .عبارات 3يتكوف من  الإبتكار في المحيط المادي:-
 .عبارات 7: يتكوف من الإبتكار في العمليات -
 عبارات. 5يتكوف من  الإبتكار في الأفراد: -

 أبعاد:  3عبارة موزعة على  13مل  على تيشيتناوؿ أبعاد الديزة التنافسية و  المحور الثاني:
 .عبارات 4: تتكوف من الجودة
 .عبارات 6يتكوف من  :التميز

 عبارتاف 3يتكوف من لحاجات العملاء:الإستجابة 

ستجابات إلقياس متغتَات الدراسة بإعطاء أوزاف لقيم  "ليكرت الخماسي"ستخداـ مقياس تم إوبعد كل ىذا 
 الدتغتَات التًتيبية كما يلي:

  .1 ، لا أوافق بشدة )2 ، لا أوافق )3 ، لا أدري )4 ، أوافق )5أوافق بشدة )
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 القياسار صدق أداة بختإثالثا: 

لقد تم عرض أداة الدراسة على لرموعة من المحكمتُ تألف  من الدشرؼ ولرموعة من الأساتذة        
كلية العلوـ الاجتماعية، وىذا للتحقق من مدى وأستاذ من  الدتخصصتُ بكلية العلوـ الاقتصادية وعلوـ التسيتَ 

عتبار فة على أداة الدراسة وتم أخذىا بعتُ الإصدؽ ووضوح أداة الدراسة، وقد أجرى المحكموف الدلاحظات الدختل
لأبعاد الدراسة م  إجراء تغيتَ في الإستمارة عند إعداد النموذج بشكلو النهائي، ووافق المحكموف على فقرات 

 صياغة بعض الفقرات.
 بعضها.ستبعاد بعض العبارات وتعديل إستجاب  الباحثة لآراء المحكمتُ حيث تم إجراء ما يلزـ من إوقد      

 :ختبار ثبات أداة القياسإ*
كتشاؼ مدى صلاحية وثبات الأداة في ستطلاعية قليلة لإ إبعد التأكد من صدؽ الأداة، قمنا بإجراء دراسة 

لر يوضح   التا33ستخداـ مقياس "ألفا كرونباخ" لتحديد درجة ثبات الأداة والجدوؿ )إشكلها النهائي، وذلك ب
 ذلك.

 ستطلاعيةستمارة الإمعامل ألفا كرونباخ للإ :(33جدول )ال
 معامل ألفا كرونباخ عنوان التغيير حجم العينة ستمارةالإ

 
 العملاء

 0,876 بتكار التسويقيالإ 60
 0,778 ة التنافسيةالميز 

 0,701 التسويقي بتكارالإ 30 الموظفين
 0,741 التنافسية ةالميز 

 SPSSبواسطة برنامج الإستمارة برليل بالإعتماد على لسرجات  :المصدر            

ستمارة في صورتها ت كان  جيدة، ما يدؿ على ثبات الإمن خلاؿ الجدوؿ نلاحظ أف معاملات الثبا         
تكوف طمئناف، كونها تشتَ إلذ أف إجابات الدبعوثتُ سلتوزي ، ىذا ما جعلنا نستخدمها بإالنهائية، وىي قابلة ل

 ستمارة عليهم في فتًتتُ متباعدتتُ.متقاربة إذا ما وزع  نفس الإ

ستًجاعهما بشكل نهائي، قمنا بإعادة حساب معامل الثبات والذي أعطى وبعد توزي  الإستمارتتُ وإ      
 النتائج التالية:
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 للاستمارة النهائية كرونباخ ألفا: معامل ( 34جدول )ال

 معامل ألفا كرونباخ التغييرعنوان  حجم العينة ستمارةالإ

 
 العملاء

 0,883 بتكار التسويقيالإ 558
 0,718 التنافسية الميزة 

 0,894 بتكارالتسويقيالإ 300 الموظفين
 0,797 التنافسيةالميزة 

 .SPSSبواسطة البرنامج الإستمارة برليل بالإعتماد على لسرجات  المصدر:            

يتضح من الجدوؿ أف معاملات الثبات للمحاور فاق  الدعدؿ الذي لؽثل الحد الأدنى الدتعارؼ عليو في العلوـ      
 لشا يعكس ثبات أداة القياس. 0,6الاجتماعية والدقدر بػ 

 رابعا: التعريف بمجتمع وعينة الدراسة

 يتكوف لرتم  الدراسة من لرتمعتُ لعا:          

متعاملي الذاتف النقاؿ بولاية سطيف، والدتمثلة في الدديريات الجهوية لكل من أوريدو، : يتمثل في ميي  الأول-
جيزي، موبيليس، بالإضافة إلذ الوكالات التجارية التابعة لذاـ بولاية سطيف، والدتواجدة بدائرة العلمة، عتُ ولداف 

 وسطيف.

شتًاكاتهم أو بولاية سطيف بغض النظر عن نوع إ ؿ: يتمثل في ميي  الأفراد الدالكتُ لجهاز الذاتف النقاالثانية-
سنة فما فوؽ، والجدوؿ الدوالر يوضح عدد الدشتًكتُ في قطاع  15متعاملهم، لؽتد ىذا المجتم  على الفئة النسبة 

 الذاتف النقاؿ بولاية سطيف.

 .2015(: عدد المشتركين في الهاتف النقال بولاية سطيف لسنة 35جدول )ال

 المجموع ATM OTA WTA المتعاملين
 1524386 528000 407,700 %588,686 عدد المشتركين

 %100 %34,64 %26,74 %38,62 الحصة السوقية لكل متعامل
 -موبيليس سطيف–عتماد على السجلات والوثائق الداخلية للمديرية الجهوية البة بالإمن إعداد الط :المصدر
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 :تحديد حجم عينة البحث*

 .1: فقد تم حجم العينة بتطبيق قانوف العبنة الإحصائية الدتمثلةللعملاءبالنسبة -1   

  
  

 

   
 

 .x =5%ودرجة الدخاطرة  %95بحيث لطتار درجة الثقة 

 tx=0.05= 1,96نقرأ من الجدوؿ الطبيعي 

 وبالتعويض في العلاقة الرياضية لصد أف حجم العينة ىو:  do =4%بالدقدار  doولضدد خطأ الدعاينة

  
       

       
=600 

 فرد. 600ومنو الحجم النهائي الدعتمد في الدراسة ىو     

 42إستمارة، حيث تم إستًجاعها كلها وبعد الإطلاع عليها وتدقيقها تبتُ أف  600وعليو فقد تم توزي        
عتمادىا من العملاء يانات التي تم إستبليل الإحصائي، وبهذا يكوف عدد الإستمارة غتَ صالحة لأغراض التحإ

 وىي نسبة كافية لتمثيل المجتم . %93ستًداد تساوي أي بنسبة إ 558لغايات التحليل الإحصائي ىو 

 بالنسبة للموظفين:-2

تناوؿ مقارنة تعتماد على أسلوب العينة القصدية في برديد عينة الدراسة، وبدا أف دراستنا ىذه فقد تم الإ        
رتأينا أف نأخذ نفس العدد من الدوظفتُ من كل مؤسسة وىو قاؿ بولاية سطيف، فقد إالذاتف النبتُ متعاملي 

 موظف. 300موظف، وعليو كاف حجم العينة الدعتمدة عليو في الدراسة مساويا لػػ  100

 ختيار القطاع:مبررات إ 
 متيازات التالية:قد تم إختيار ىذا القطاع للإ

الأمر الذي شجعنا وأعطانا دعما قويا لإجراء مثل ىذه الدراسة ه الدؤسسات في لزيط تنافسي، ذط ى*تنش
 والدقارنة بتُ ىذه الدؤسسات.

                                                           
قتصادية وعلوـ ، لرلة العلوـ الإ  ENADو  HENKEL)بن فرحات ساعد: منهجية البحث التسويقي، دراسة ميدانية حوؿ مؤسستي  1

 .230، ص 2007، السنة 7، العدد 1سطيففرحات عباس جامعة كلية العلوـ الإقتصادية و التجارية وعلوـ التسيتَ ،التسيتَ،  
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 تصالية.اع من أكثر القطاعات الدهتمة بالإبتكار في الخدمات الإ*أف ىذا القط

 خامسا: الأدوات الإحصائية المستخدمة في الدراسة

  لإجراء التحليلات والإحصاءات اللازمة SPSSية )جتماعزمة الإحصائية للعلوـ الإستعان  الطالبة بالحإ   
ستخدم  الباحثة في معالجة بيانات سلم التقدير الخماسي ليكرت، كما إللبيانات التي تم بذميعها، معتمدة على 

 الدراسة الأساليب الإحصائية الدناسبة لطبيعة ىذه الدراسة، وذلك على النحو التالر:

ستعانة بها في الدراسة وبرديد نسب إجاباتهم والإ: تستخدـ لوصف مفردات التكرارات والنسب المئوية -
 برليل أجوبة وآراء الدستجوبتُ.

: لتحديد الألعية النسبية لإجابات أفراد العينة بذاه لزاور أداة الدراسة، فالدتوسط المتوسطات الحسابية -
 الحسابي يستعمل لتًتيب إجابات أفراد العينة حسب درجة الدوافقة.

 : يستخدـ لقياس درجة تتشت  قيم إجابات الدبحوثتُ من الدتوسط الحسابي.نحراف المعياريالإ -
يستخدـ لكشف الفروؽ بتُ وجهات نظر أفراد الدراسة بتُ  :(ANOVA)ار تحليل التباين الأحادي إختب -

 .عدة مؤسسات 
 لعينة الدوظفتُ. :لتحديد إبذاه الفروؽ بتُ العينات الدتساوية وىذا بالنسبة SCHEFFE) مقياس -
وىذا بالنسبة لعينة  تُ العينات غتَ الدتساويةب.لتحديد إبذاه الفروؽ :(BONFFERRONI)مقياس  -

 العملاء.
 تم استخدامو لدعرفة درجة ارتباط لزاور الدتغتَ الدستقل بالدتغتَ التاب . :نحدار والإ رتباطمعامل الإ -
قلة لرتمعة والدتغتَ لالة إحصائية بتُ الدتغتَات الدستلدعرفة ما إذا كان  علاقة ذات د(:F- testار)إختب -

 التاب .
قلة ئية بتُ متغتَ من الدتغتَات الدستلدعرفة فيما إذا كان  ىناؾ علاقة ذات دلالة إحصا (:T- testار )إختب -

 والدتغتَ التاب .
 الدتغتَ التاب .وعناصر  الدتغتَ الدستقل وعناصر ختبار العلاقة بتُ كل من لإ نحدار المتعدد:معامل الإ -
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 المطلب الثاني: وصف المتغيرات الشخصية لعينة الدراسة

ختيار لرموعة من البيانات الشخصية وتظهر لى خصائص وسمات عينة الدراسة تم إبغرض التعرؼ ع        
 الجداوؿ التالية الخصائص الشخصية لعينة الدراسة:

 : بالنسبة لعينة الموظفينالفرع الأول
 :الجنس -1

  :36كاف توزي  أفراد العينة حسب الجنس كما ىو مبتُ في الجدوؿ رقم )

 (: توزيع أفراد العينة حسب الجنس36جدول رقم )ال

 المجموع الجنس المؤسسة
 أنثى ذكر

 التكرارات جيزي
 %النسب المئوية 

45 
%45 

55 
55% 

100 
100% 

 التكرارات أوريدو
 % المئوية النسب

64 
%64 

36 
36% 

100 
100% 

 التكرارات موبيليس
 % المئوية النسب

64 
%64 

36 
36% 

100 
100% 

 التكرارات المجموع:
 % المئوية النسب

173 
57,7% 

127 
42,3% 

300 
100% 

 .SPSS ستمارة ولسرجات برنامجعتماد على بيانات الإبالإالمصدر: 

من لرموع  %57,7أي بنسبة بلغ   173من خلاؿ بيانات الجدوؿ أعلاه، نلاحظ أف عدد الذكور بلغ        
، حيث لصد أف في مؤسسة أوريدو %42,3بنسبة مئوية تقدر بػ  127أفراد العينة، في حتُ بلغ عدد الإناث 

بيليس، غتَ أنو وىذا نفس الشيء نلاحظو في مو  %36في حتُ بلغ  نسبة الإناث  %64بلغ  نسبة الذكور 
أكبر من نسبة الذكور التي  %55في مؤسسة جيزي نلاحظ العكس، حيث كان  نسبة الإناث والتي بلغ  بػ 

 .%45بلغ  

 السن:-2

سنوات والجدوؿ الدوالر يوضح توزي   10، لراؿ كل فئة 4قمنا بتكوين فئات عمرية لعينة الدراسة وعددىا       
 العمرية:أفراد العينة على الفئات 
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 توزيع أفراد العينة حسب السن:( 37جدول )ال

 المجموع فما فوق 45 [45-35] [35-25] [25-15] المؤسسة
 التكرارات جيزي

المئوية  النسب
% 

1 
1% 

17 
17% 

56 
56% 

26 
26% 

100 
100% 

 التكرارات أوريدو
المئوية  النسب

% 

4 
4% 

7 
7% 

56 
56% 

33 
33% 

100 
100% 

 التكرارات موبيليس
المئوية  النسب

% 

7 
7% 

23 
23% 

51 
51% 

19 
19% 

100 
100% 

 التكرارات المجموع
المئوية  النسب

% 

12 
4% 

47 
15,7% 

163 
54.3% 

78 
26% 

300 
100% 

 SPSS ستمارة ولسرجات برنامجعتماد على بيانات الإبالإ المصدر:

من خلاؿ بيانات الجدوؿ أعلاه لؽكن أف نلاحظ أف غالبية أفراد العينة الدبحوثة في الدؤسسات الثلاث        
عاملا ينتموف إلذ  82، حيث لصد في مؤسسة جيزي %54,3نسبة تقدر بػػ  45إلذ  35تتًاوح أعمارىم ما بتُ 

 25عاملا أعمارىم ما بتُ  17 ، و%82سنة فما فوؽ، أي بنسبة تقدر بػػ  45سنة إلذ  35الفئة العمرية من 
 15ىي نسبة العماؿ الذي تتًاوح أعمارىم ما بتُ  %1، والنسبة الباقية أي %17سنة، أي بنسبة  35إلذ 

 سنة والتي تعادؿ عاملا واحدا. 25وأقل من 
 35نفس الشيء نلاحظو في مؤسسة أوريدو، حيث يقدر عدد العماؿ الذي تتًاوح أعمارىم ما بتُ         

من إميالر الدوظفتُ تتًاوح أعمارىم  %11، تليها مباشرة نسبة %89عاملا، أي ما يوافق  89فما فوؽ بػػ  45و
 عاملا. 11سنة، لشا يعادؿ  35سنة وأقل من  15ما بتُ 
سنة فقدر  45وأقل من  35أما في مؤسسة موبيليس، لصد أف عدد العماؿ الذين تتًاوح أعمارىم ما بتُ        

سنة، تليها نسبة  35وأقل من  25عاملا أعمارىم تتًاوح ما بتُ  23و %51أي بنسبة بلغ   عاملا، 51بػ 
 25و 25عماؿ فقط أعمارىم ما بتُ  7عاملا و 19فما فوؽ أي ما وافق  45من العماؿ أعمارىم من  19%

 .سنة 45سنة وأقل من 35أفراد العينة من فئة  سنة، من ىنا نستنتج أف غالبية
 التعليمي:المستوى -3   

 الجدوؿ الدوالر يوضح توزي  أفراد العينة حسب متغتَ الدستوى التعليمي.       
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 توزيع أفراد العينة حسب المستوى التعليمي:( 38جدول رقم )ال
 المجموع جامعي ثانوي متوسط ابتدائي المؤسسة

 التكرارات جيزي
 النسب المئوية %

0 
0 

0 
0 

13 
13% 

87 
87% 

100 
100% 

 التكرارات أوريدو
 النسب المئوية %

0 
0 

0 
0 

11 
11% 

89 
89% 

100 
100% 

 التكرارات موبيليس
 النسب المئوية %

0 
0 

0 
0 

10 
10% 

90 
90% 

100 
100% 

 التكرارات المجموع
 النسب المئوية %

0 
0 

0 
0 

34 
11,34% 

266 
88,67% 

300 
100% 

 SPSS ستمارة ولسرجات برنامجعتماد على بيانات الإبالإ المصدر:
يتضح من الجدوؿ أعلاه أف غالبية أفراد عينة الدراسة ىم من حاملي الشهادات الجامعية بنسبة تقدر بػ       

لاحظ غياب من إميالر الأفراد ذوي الدستوى الثانوي في حتُ ن 34,11%، ثم تليها مباشرة نسبة %88,67
 بتدائي والدتوسط.نهائي لذوي الدستوى الإ

ي  إلذ شروط التوظيف الخاصة بالدؤسسات الثلاث خصوصا في السنوات الأختَة والتي ويعود سبب ىذا التوز       
تشتًط شهادة جامعية، ويرج  ذلك إلذ قناعة الدؤسسات لزل الدراسة بقدرة حاملي الشهادات الجامعية على 

 القياـ بالدهاـ الدوكلة إليهم على لضو لػقق الفائدة الدرجوة.
 المركز الوظيفي:-4   

 الجدوؿ الدوالر يوضح توزي  أفراد عينة الدراسة متغتَ الدركز الوظيفي.        
 ( توزيع أفراد عينة الدراسة حسب المركز الوظيفي39جدول رقم )ال

 المجموع موظف نائب مدير مدير المؤسسة
 التكرارات جيزي

 المئوية % النسب
4 

4% 
1 
1 

95 
95% 

100 
100% 

 التكرارات أوريدو
 المئوية % النسب

4 
4% 

1 
1% 

95 
95% 

100 
100% 

 التكرارات موبيليس
 المئوية % النسب

4 
4% 

1 
1% 

95 
95% 

100 
100% 

 التكرارات المجموع
 المئوية % النسب

12 
4% 

3 
1% 

285 
95% 

300 
100% 

 SPSS ستمارة ولسرجات برنامجد على بيانات الإعتمابالإ المصدر:
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أي  285يشتَ الجدوؿ أعلاه أف غالبية أفراد العينة لزل الدراسة ىم فئة موظف، حيث بلغ عددىم بػ           
والتي شمل  مدراء  4%أي بنسبة  12من المجموع العاـ، ثم جاءت فئة الددير بالدرتبة الثانية بتكرار 95%بنسبة 

للمؤسسات الثلاث، ثم جاءت بالدرتبة  الوحدات الجهوية للمؤسسات الثلاث ومدراء الوكالات التجارية التابعة
 .1%وبنسبة  3الأختَة فئة نائب مدير بتكرار 

 :سنوات الخبرة في الوظيفة-5
 الجدوؿ الدوالر يوضح توزي  أفراد العينة حسب سنوات الخبرة.     

 توزيع أفراد العينة حسب سنوات الخبرة :(40جدول )ال
 أقل من المؤسسة

 سنوات 5
 المجموع فما فوق 15]   ]10-15] ] 5-10]

 التكرارات جيزي
 % المئوية النسب

6 
6% 

14 
14% 

60 
60% 

20 
20% 

100 
100% 

 التكرارات أوريدو
 % المئوية النسب

6 
6% 

7 
7% 

64 
64% 

23 
23% 

100 
100% 

 التكرارات موبيليس
 % المئوية النسب

10 
10% 

23 
23% 

49 
49% 

18 
18% 

100 
100% 

 التكرارات المجموع
 % المئوية النسب

22 
7,3% 

44 
14,7% 

173 
57,7% 

61 
20,3% 

300 
100% 

 .SPSSستمارة وخرجات بالإعتماد على بيانات الإ :المصدر

، حيث %57,7بنسبة  ]15-10نلاحظ من الجدوؿ أعلاه أف أغلبية أفراد عينة الدراسة خبرتهم ما بتُ ]       
في مؤسسة موبيليس،  %49في مؤسسة أوريدو ونسبة  %64في مؤسسة جيزي، ونسبة  %60بلغ  نسبتهم 

في مؤسسة  %20، حيث بلغ  20,3%سنوات فما فوؽ الدرتبة الثانية بنسبة  15برصل  الفئة حتُ في 
في الدرتبة الثالثة  ]10-5في مؤسسة موبيليس، تليها مباشرة الفئة ] %18في مؤسسة أوريدو،  %23جيزي و 

 .7,3%وبنسبة  22سنوات بتكرار  5وأختَا جاءت الفئة أقل من  44وبتكرار  14,7%بنسبة 

وتدؿ البيانات السابقة على وجود عامل الخبرة لدى أفراد عينة الدراسة لشا لغعلهم قادرين على تكوين آراء       
 موجبة أو سلبية أكثر دقة لضو موضوع الدراسة.
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 : بالنسبة لعينة العملاءالفرع الثاني
 الجدوؿ الدوالر يوضح توزي  أفراد العينة حسب الجنس: الجنس:-1

 توزيع أفراد عينة الدراسة حسب الجنس :(41جدول رقم )ال

 النسبة المئوية تكرار الجنس

 %46,4 259 ذكر

 %53,6 299 أنثى

 %100 558 المجموع

 .SPSSستمارة ولسرجاتبالإعتماد على بيانات الإ المصدر:               

ستمارة بالتساوي على فئة الإناث والذكور حتى يكوف ىناؾ توازف، إلا أنو  الواق  قام  الطالبة بتوزي  الإفي     
طلاع عليها وتدقيقها تم الحصوؿ لذ ىذه النتائج العينة في الجدوؿ أعلاه، والتي تشتَ إلذ أف لإستًجاعها واإبعد 

، 46,4%من عينة الدراسة، في حتُ بلغ  نسبة الذكور  53,6%نسبة الإناث ىي السائدة حيث بلغ  
 .7,2%ىو والفرؽ بتُ نسبة الذكور والإناث 

 الجدوؿ الدوالر يوضح توزي  أفراد العينة حسب السن.: السن-2
 توزيع أفراد عينة الدراسة حسب السن.:( 42جدول )ال

 النسبة المئوية تكرار الفئة العمرية
 %58,4 326 سنة 25أقل من  – 15من 
 %29,4 164 سنة 35اقل من  – 25من 

 %11,8 66 سنة 45أقل  – 35من 
 %4 2 فما فوق 45

 %100 558 وعالمجم
 .SPSSستمارة ولسرجاتبالإعتماد على بيانات الإ المصدر:             

واقل 15ما بتُ  حمن خلاؿ الجدوؿ أعلاه تشتَ النتائج إلذ أف أغلبية أفراد عينة الدراسة أعمارىم تتًاو       
سنة  35سنةو أقل من 25من من المجموع العاـ، تليها مباشرة فئة  %58,4سنة، حيث بلغ  نسبة  25من

، في حتُ كان  فئة الأفراد الأكبر %11,8سنة كان  بنسبة  45سنة وأقل من35 من ، والفئة%29,4بنسبة 
 .%4سنة لشثلة بأقل نسبة وىي  45من 
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ية أفراد العينة من فئة الشباب والتي ىي أكثر متابعة لتطورات خدمات الذاتف النقاؿ ومنو نستنتج أف غالب       
 الدقدمة من طرؼ الدؤسسات الثلاث.

 نة الدراسة حسب الدستوى التعليميالجدوؿ الدوالر يوضح توزي  أفراد عي:المستوى التعليمي-3   
 ( توزيع أفراد العينة حسب المستوى التعليمي.43جدول )ال

 النسبة المئوية التكرار المستوى التعليمي
 %0,2 1 بتدائيإ

 %1,1 6 متوسط
 % 4,6 26 ثانوي
 %94,1 525 جامعي
 %100 558 وعالمجم

 .SPSSولسرجات ستمارةالإ بيانات على عتمادبالإ :المصدر            

السبب في  من أفراد العينة مستواىم التعليمي جامعي ويعود %94,1يتضح من الجدوؿ أعلاه أف            
وي الدستوى من ذ %4,6لر، ثم تليها مباشرة اغلبها تم في ميداف التعليم العارات أستمذلك أف عملية توزي  الإ
كفاءة بتدائي، ومنو نستنتج أف غالبية أفراد العينة من ذوي الدستوى الجامعي لشا يبتُ لنا  الثانوي والدتوسط والإ

 الإجابات على عبارات العينة وفهمها فهما جيدا.

 العينة حسب عدد الخطوط الدمتلكة الجدوؿ الدوالر يوضح توزي  أفرادعدد الخطوط الممتلكة :-4 
 .توزيع أفراد العينة حسب عدد الخطوط الممتلكة :(44جدول )

 النسبة المئوية التكرار عدد الشرائح
 .1شرلػة 

 شرلػتتُ.
 شرائحثلاث 

186 
282 
90 

33,3% 
50,6% 
16,1% 

 %100 558 المجموع
 .SPSSولسرجات ستمارةالإ بيانات على عتمادبالإ: المصدر                              

من أفراد عينة الدراسة لؽتلكوف شرلػتتُ، ثم تليها مباشرة نسبة  %50,6يتضح من في الجدوؿ أعلاه أف       
ىي نسبة الأفراد الذين لؽتلكوف  %16,1من الإميالر العاـ لؽتلكوف شرلػة واحدة، والنسبة الباقية  33,3%

 شرائح. ثلاث
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 المؤسسة المفضلة:-5
 الجدوؿ الدوالر يوضح توزي  أفراد عينة الدراسة حسب الدؤسسة الدفضلة لديهم.       

 .لديهم( :توزيع أفراد العينة حسب المؤسسة المفضلة 45الجدول )
 النسب الدئوية تكرارات الدؤسسة
 %14,5 81 جيزي
 %20,1 112 أوريدو
 %65,4 365 موبيليس
 %100 558 المجموع

 SPSSستمارة ولسرجاتبالاعتماد على بيانات الإ المصدر:

من أفراد عينة الدراسة يفضلوف خدمات موبيليس، في حتُ من  %65,4يتضح من الجدوؿ أعلاه أف         
 على التوالر. 14,5و  %20,1يفضلوف مؤسسة أوريدو، وجيزي بلغ  نسبتهم 

 أسباب تفضيل العميل للمؤسسة:-6
 الجدوؿ الدوالر يوضح توزي  أفراد عينة الدراسة حسب الدؤسسة الدفضلة لديهم وحسب أسباب تفضيلهم لذا.    
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 توزيع أفراد العينة حسب المؤسسة المفضلة لديهم وحسب أسباب تفضيلهم لها :(46جدول )ال  
 المجموع لا نعم المؤسسة أسباب التفضيل

 الجودة
 الخدمات

 تكرار جيزي
 النسب المئوية

44 
54,3% 

37 
40,7% 

81 
100% 

 تكرار أوريدو
 النسب المئوية

66 
58,9% 

46 
41,1% 

112 
00% 

 تكرار موبيليس
 النسب المئوية

222 
60,8% 

143 
39,2% 

365 
100% 

 تكرار المجموع
 النسب المئوية

332 
59,5% 

226 
40,5% 

558 
100% 

 الحملات
 الترويجية

 تكرار جيزي
 النسب المئوية

1 
1,2% 

80 
98,8% 

81 
100% 

 تكرار أوريدو
 النسب المئوية

10 
8,9% 

102 
91,1% 

112 
100% 

 تكرار موبيليس
 النسب المئوية

11 
3% 

354 
97% 

365 
100% 

 تكرار المجموع
 النسب المئوية

22 
3,9% 

536 
96,1% 

558 
100% 

 العروض
 السعرية

 تكرار جيزي
 النسب المئوية

54 
66,7% 

27 
33,3% 

81 
100% 

 تكرار أوريدو
 النسب المئوية

62 
55,4% 

50 
44,6% 

112 
100% 

 تكرار موبيليس
 النسب المئوية

230 
63% 

135 
37% 

365 
100% 

 تكرار المجموع
 النسب المئوية

346 
62% 

221 
38% 

558 
100% 

 تغطية
 الشبكة

 تكرار جيزي
 النسب المئوية

22 
27,2% 

59 
72,8% 

81 
100% 

 تكرار أوريدو
 النسب المئوية

93 
83% 

19 
17% 

112 
100% 

 تكرار موبيليس
 النسب المئوية

259 
71% 

106 
29% 

365 
100% 

 تكرار المجموع
 النسب المئوية

374 
67,03% 

184 
32,97% 

558 
100% 

 .SPSSستمارة ولسرجاتبالإعتماد على بيانات الإ المصدر:
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تصاؿ راج  لجودة ؤسسة الإيتضح من الجدوؿ أعلاه أف أغلبية أفراد عينة الدراسة أف أسباب تفضيلهم للم
 الخدمات والعروض السعرية وتغطية الشبكات.

 المطلب الثالث: التحليل الوصفي لإجابات أفراد العينة  
بتكار دراسة حوؿ العبارات الدتعلقة بالإسيتم في ىذا الدطلب التحليل الوصفي لنتائج إجابات عينة ال        

كار بتوافقة عينة الدراسة على فقرات الإالتسويقي والديزة التنافسية، حيث سيتم برليل البيانات الدتعلقة بدرجة م
لضرافات الدعيارية والتي سيتم توضيحها في تماد على الدتوسطات الحسابية والإالتسويقي والديزة التنافسية بالاع

 الجداوؿ التالية.
 : بالنسبة لإجابات أفراد عينة العملاءالفرع الأول

 بتكار التسويقي:راد نحو فقرات محور الإتجاىات الأفتحليل إ-1-1
، ويتفرع عنو سبعة متغتَات ىي: الإبتكار في الدنتج التسويقي الدتغتَ الدستقل لذذه الدراسةبتكار لؽثل الإ       

بتكار في ، الإبتكار في العمليات، الإبتكار في التوزي الخدمي، الإبتكار في سعر الخدمة، الإبتكار في التًويج، الإ
 الأفراد.

 :بتكار في المنتج الخدميالإ-أ
العملاء حوؿ فراد عينة لضراؼ الدعياري في الإجابات لأالدتوسطات الحسابية، والإ الدوالريوضح الجدوؿ      
 بتكار في الدنتج الخدمي.الإ
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 بتكار في مجال المنتج الخدميالإ :(47جدول )ال
 المتوسط التكرارات والنسب المئوية العبارات

 الحسابي
نحراف الإ

 المعياري
 

 الترتيب
1 2 3 4 5 

1 5 
0,9% 

32 
5,7% 

32 
5,7% 

351 
62,9% 

138 
24,7% 

4,0484 0,7832 3 

2 23 
4,1% 

56 
10% 

30 
5,4% 

325 
8,2% 

124 
22,2% 

3,8441 1,0128 4 

3 5 
0,9% 

24 
4,3% 

38 
6,8% 

292 
52,3% 

199 
35,7% 

4,1756 0,8048 2 

4 7 
1,3% 

21 
3,8% 

27 
,8% 

263 
47,1% 

240 
43% 

4,2688 0,8190 1 

5 11 
2% 

34 
6,1% 

218 
21,2% 

305 
54,7% 

 

90 
16,1% 

3,7688 0,8412 5 

 عالية 0,5191 4,0211 نحرافات المعياريةدل العام للمتوسطات الحسابية والإالمع
 SPSSستمارة ولسرجات برنامج بالإعتماد على بيانات الإ المصدر:     

بتكار في لراؿ الدنتج بدرجة عالية على كافة عبارات الإ يتبتُ من الجدوؿ أعلاه أف غالبية أفراد العينة يوافقوف      
  حيث جاءت بالدرتبة الأولذ الفقرة الدتعلقة 0,519لضراؼ معياري )  وإ4,0211الخدمي بدتوسط حسابي عاـ )

 ، وىذا 0,81907لضراؼ معياري )  وبإ4,2688بتميز الخدمات الدبتكرة بالبساطة والوضوح، بدتوسط حسابي)
 أفراد العينة لألعية أف تكوف الخدمات الدبتكرة تتميز بالبساطة والوضوح.يفسر إدراؾ 

ستمرار، بدتوسط بتكار وتقدنً خدمات جديدة بإالدتعلقة بأف الدؤسسة تعمل على إ جاءت بالدرتبة الثانية الفقرة-
إرضاء  ، وىذا يفسر إدراؾ أفراد عينة الدراسة لألعية 0,80482  وبالضراؼ معياري )4,1756حسابي )

 وكسب العملاء من خلاؿ سعي الدؤسسة لتقدنً خدمات جديدة وبصفة دائمة.

بتكار مقارنة بدنافسيها، بدتوسط تميز خدمات الدؤسسة بالتجديد والإجاءت بالدرتبة الثالثة الفقرة الدتعلقة ب-
عتماد ة إسة لألعي ، وىذا يفسر إدراؾ أفراد عينة الدرا0,78323لضراؼ معياري )  وبإ4,0484حسابي )

 بتكار في خدماتها وىذا للمحافظة على بسيزىا.الدؤسسة على الإ
 بلي حاجاتيتجاءت بالدرتبة الرابعة الفقرة الدتعلقة بالتعديلات والتحسينات الحاصلة في الخدمات الدقدمة -

اسة   وىذا يفسر إدراؾ أفراد عينة الدر 1,01288لضراؼ معياري )  وبإ3,8441بدتوسط حسابي )وتوقعاتي، 
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لألعية قياـ الدؤسسة بالتحستُ والتعديل في خدماتها من وق  إلذ آخر لكي تتماشى م  حاجات وتوقعات 
 في تغتَ مستمر.ىي عملائها والتي 

جاءت بالدرتبة الخامسة الفقرة الدتعلقة بتنوع تشكيلة خدمات الدؤسسة لكي تتلاءـ م  لستلف عملائها، بدتوسط -
 ، وىذا يفسر إدراؾ أفراد عينة الدراسة لألعية قياـ الدؤسسة 0,86127ياري )لضراؼ مع  وبإ3,7688حسابي )

 بتقدنً خدمات تتلاءـ م  إمكانيات عملائها.
 :بتكار في مجال الأسعارالإ-ب   

بتكار في ؿ الإلضراؼ الدعياري في الإجابات لأفراد عينة الدراسة حو الدوالر الدتوسطات الحسابية والإ يوضح الجدوؿ
 الأسعار.لراؿ 

 (:الإبتكار في مجال الأسعار48جدول)
 المتوسط التكرارات والنسب المئوية العبارات

 الحسابي
نحراف الإ

 المعياري
 

 الترتيب
1 2 3 4 5 

1 7 
1,3% 

54 
9,7% 

64 
11,5% 

325 
58,2% 

108 
19,4% 

3,8477 0,8868 4 

2 13 
2,3% 

40 
7,2% 

87 
15,6% 

276 
49,5% 

142 
25,4% 

3,8853 0,9461 2 

3 11 
2% 

47 
8,4% 

139 
24,9% 

179 
32,1% 

182 
32,6% 

3,8495 1,0338 3 

4 4 
0,7% 

13 
2,3% 

39 
7% 

264 
47,3% 

238 
42,7% 

4,2885 0,7562 1 

5 11 
2% 

22 
3,9% 

118 
21,1% 

315 
56,5% 

92 
16,5% 

3,8154 0,8237 5 

 عالية 0,5563 3,9373 نحرافات المعياريةت الحسابية والإالمعدل العام للمتوسطا

 SPSSستمارة ولسرجاتبالإعتماد على بيانات الإ المصدر:      

بتكار في لراؿ الأسعار، بدرجة عالية على كافة عبارات الإ يتبتُ من الجدوؿ أعلاه أف غالبية العينة يوافقوف      
  .0,55635لضراؼ معياري )وبإ  3,9373بدعدؿ عاـ للمتوسطات الحسابية )

بتكار في أسعار خدماتها يعزز قيمة خدماتها في تعلقة بقياـ الدؤسسة بالتنوع والإبالدرتبة الأولذ الفقرة الدجاءت -
إدراؾ أفراد عينة الدراسة    وىذا يفسر0,75624لضراؼ معياري )  وبإ4,2885نظر زبائنها، بدتوسط حسابي )
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والمحافظة عليهم وىذا من خلاؿ تعزيز خدماتها بتكار في لراؿ الأسعار يساعد الدؤسسة على كسب عملائها أف الإ
 في نظرىم.

بتكار الذي تقوـ بو الدؤسسة في لراؿ التسعتَ على الدتعلقة بحصوؿ العميل نتيجة الإ جاءت بالدرتبة الثانية الفقرة-
  ، وىذا يفسر0,94618لضراؼ معياري )  وبإ3,8853قيمة تفوؽ التكاليف التي يدفعها، بدتوسط حسابي )

 بتكار في لراؿ الأسعار لو فوائد لػصل عليها العميل تفوؽ التكاليف التي يدفعها.ؾ أفراد عينة الدراسة أف الإإدرا

عتبار كار في الأسعار م  الأخذ بعتُ الإبتعلقة بقياـ الدؤسسة على تطبيق الإجاءت بالدرتبة الثالثة الفقرة الدت-
اؾ أفراد ، وىذا يفسر إدر    1,0338لضراؼ معياري )  وبإ3,8495خصائص الدستهلكتُ، بدتوسط حسابي )

 بتكار في لراؿ الأسعار لجذب زبائن جدد م  مراعاة خصائصهم.عينة الدراسة لألعية الإعتماد على الإ

و   3,8477رية مبتكرة بدتوسط حسابي )تعلقة بقياـ الدؤسسة بطرح عروض سعجاءت بالدرتبة الرابعة الفقرة الد-
بتكار في سة لألعية إعتماد الدؤسسة على الإ، وىذا يفسر إدراؾ أفراد عينة الدرا  0,8868لضراؼ معياري )بإ

 .الأسعار لزيادة ولاء عملائها وكسب عملاء جدد

بتكار لدنح خدمات بتكلفة معقولة كوسيلة لتحقيق رة الدتعلقة بعمل الدؤسسة على الإجاءت بالدرتبة الخامسة الفق-
إدراؾ أفراد عينة الدراسة    وىذا ما يفسر0,82378لضراؼ معياري )  وبإ3,8154التميز، بدتوسط حسابي )

نحهم منفعة كبتَة مقارنة بالتكاليف التي يدفعونها وفي نفس سعار يكوف في صالح العملاء لأنو لؽبتكار في الأأف الإ
 الوق  لػقق التميز للمؤسسة في ذىنية عملائها.

 بتكار في مجال الترويج:الإ-ج   

ابات لأفراد عينة الدراسة حوؿ لضرافات الدعيارية في الإجالر يوضح الدتوسطات الحسابية والإالجدوؿ الدو      
 بتكار في لراؿ التًويج.الإ
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 رويجبتكار في مجال التالإ (:49ول)الجد

 

 SPSSستمارة ولسرجاتبالإعتماد على بيانات الإالمصدر:          

بتكار في بدرجة عالية على كافة عبارات الإ يتبتُ من الجدوؿ أعلاه أف غالبية أفراد عينة الدراسة يوافقوف      
  .0,60719لضراؼ معياري )  وبإ3,9491لراؿ التًويج، بدعدؿ عاـ للمتوسطات الحسابية )

جاءت في الدرتبة الأولذ الفقرة الدتعلقة بأف الإعلانات الدبتكرة للمؤسسة كلها تركز على الدناف  التي يسعى الزبوف -
د عينة  ، وىذا يفسر إدراؾ أفرا0,87396لضراؼ معياري )  وبإ4,1774) الحصوؿ عليها، بدتوسط حسابي

 بتكار في التًويج لجعل العميل لؽيز جودة الخدمات الدقدمة لو والدناف  التي سوؼ يتحصل عليها.الدراسة لألعية الإ

لاؿ تقدنً الذدايا والحوافز، بتكار في تنشيط مبيعاتها من خفقرة الدتعلقة بقياـ الدؤسسة بالإجاءت بالدرتبة الثانية ال-
ىتماـ يفسر إدراؾ أفراد عينة الدراسة لإ  ، وىذا1,0217لضراؼ معياري )  وبإ4,1559بدتوسط حسابي )

 .خلاؿ تقدنً الذدايا والحوافز لذم الدؤسسة بعملائها والمحافظة عليهم من

ية حديثة ومبتكرة لخدماتها بدتوسط حسابي جاءت بالدرتبة الثالثة الفقرة الدتعلقة باستخداـ الدؤسسة أساليب ترولغ-
باع الدؤسسة راؾ أفراد عينة الدراسة لألعية إت ، وىذا يفسر إد0,79097لضراؼ معياري )  وبإ4,0305)

 للأساليب الحديثة في التًويج لخدماتها الدقدمة لعملائها وجذب عملاء جدد.

 المتوسط التكرارات والنسب المئوية العبارات
 الحسابي

نحراف الإ
 المعياري
 

 الترتيب
1 2 3 4 5 

1 6 
1,1% 

31 
5,5% 

37 
6,6% 

350 
62,7% 

134 
24% 

4,0305 0,7909 3 

2 6 
1,1% 

35 
6,3% 

40 
7,2% 

345 
61,8% 

132 
23,7% 

4,0072 0,8105 4 

3 13 
2,3% 

169 
30,3% 

61 
10,9% 

226 
40,5% 

89 
15,9% 

3,3746 1,1406 5 

4 6 
1,1% 

28 
5% 

52 
9,3% 

247 
44,3% 

225 
40,3% 

4,1774 0,8739 1 

5 16 
2,9% 

39 
7% 

41 
,3% 

208 
37,3% 

254 
45,5% 

4,1559 1,0217 2 

 عالية 0,6071 3,9491 نحرافات المعياريةدل العام للمتوسطات الحسابية والإالمع
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التعريف بخدماتها الجديدة بطريقة مبتكرة عند تقدلؽها،  جاءت بالدرتبة الرابعة الفقرة الدتعلقة بحرص الدؤسسة على-
  وىذا ما يفسر إدراؾ أفراد عينة الدراسة لألعية 0,81058لضراؼ معياري )  وبإ4,0072بدتوسط حسابي )

بتكار في الحملات التًولغية التي تقوـ بها الدؤسسة عند ل التعامل م  الدؤسسة من خلاؿ الإإقناع العميل من أج
 دماتها الجديدة.تقدنً خ

نتباه، ياء غتَ مألوفة وتثتَ الفضوؿ والإجاءت بالدرتبة الخامسة الفقرة الدتعلقة بأف إعلانات الدؤسسة تعرض أش-
ة   وىذا ما يفسر إدراؾ أفراد عينة الدراسة لألعي1,14066لضراؼ معياري )  وبإ3,3764بدتوسط حسابي )

 ياء غتَ مألوفة في حملاتها التًولغية.عتماد على أشإثارة وفضوؿ العميل من خلاؿ الإ
 بتكار في التوزيع:الإ-د   

حوؿ الإجابات لأفراد عينة الدراسة الدعيارية في لضرافات الإالجدوؿ الدوالر يوضح الدتوسطات الحسابية و        
 بتكار في التوزي .الإ

 بتكار في مجال التوزيع.الإ:(50جدول )                              
 المتوسط المئوية التكراراتوالنسب العبارات

 الحسابي
 نحرافالإ

 المعياري
 الترتيب

1 2 3 4 5 
1 13 

2,3% 
51 

9,1% 
119 

21,3% 
265 

47,5% 
110 

19,7% 
3,7312 0,9565 3 

2 5 
0,9% 

9 
5,2% 

85 
15,2% 

321 
57,5% 

111 
21,1% 

3,9283 0,8052 2 

3 13 
2,3% 

4 
6,1% 

71 
12,7% 

276 
49,5% 

164 
29,4% 

3,9749 0,9356 1 

 عالية 0,6356 3,8781 نحرافات المعياريةدل العام للمتوسطات الحسابية والإالمع

 SPSSستمارة ولسرجات: بالإعتماد على بيانات الإالمصدر
في بتكار بدرجة عالية على كافة عبارات الإ يتبتُ من الجدوؿ أعلاه أف غالبية أفراد عينة الدراسة يوافقوف      

  .0,63564لضراؼ معياري )  وبإ3,8781لراؿ التوزي ، بدعدؿ عاـ للمتوسطات الحسابية )
جاءت بالدرتبة الأولذ الفقرة الدتعلقة بعمل الدؤسسة على توزي  خدماتها بأقصى سرعة لشكنة وبفعالية للتقليل من -

 ، وىذا 0,9356معياري )لضراؼ   وبإ3,9749جهد ووق  العميل في الحصوؿ على الخدمة بدتوسط حسابي )
 نتظار.ألعية وق  العميل وتقليل فتًة الإإدراؾ أفراد عينة الدراسة للتًكيز على  يفسر
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جاءت بالدرتبة الثانية الفقرة الدتعلقة بتوفتَ الدؤسسة لوكالات بذارية ونقاط البي  في الدناطق التجارية والسكنية، -
 ، وىذا ما يفسر إدراؾ عينة الدراسة لألعية توفتَ 0,8052لضراؼ معياري )  وبإ3,9283بدتوسط حسابي )

الوكالات التجارية ونقاط البي  في أمكاف تواجد العملاء بهدؼ أف يتلقى العميل الخدمات أينما وجد سواء في 
 .أماكن التسوؽ أو الدناطق السكنية الأكثر كثافة

حتياجات توزي  حديثة ومبتكرة تتماشى م  إ لأساليبجاءت بالدرتبة الثالة الفقرة الدتعلقة باستخداـ الدؤسسة -
دراؾ أفراد عينة الدراسة  ، وىذا ما يفسر إ0,9565لضراؼ معياري )  وبإ3,7312الزبائن، بدتوسط حسابي )

حتياجات الزبائن من في توزي  خدماتها لكي تتماشى م  إستخداـ الدؤسسة لأساليب الحديثة والدبتكرة لألعية إ
 .لى العملاء وجذب عملاء جددأجل المحافظة ع

 بتكار في المحيط المادي:الإ-ىـ   
بتكار جابات أفراد عينة الدراسة حوؿ الإلضرافات الدعيارية لإالر يوضح الدتوسطات الحسابية والإالجدوؿ الدو         

 في المحيط الدادي.
 بتكار في المحيط المادي(: الإ51جدول )ال

 المتوسط المئويةالتكرارات والنسب  العبارات
 الحسابي

 نحرافالإ
 المعياري

 الترتيب
1 2 3 4 5 

1 8 
1,4% 

43 
7,7% 

56 
10% 

304 
54,5% 

147 
26,3% 

3,9659 0,8957 2 

2 11 
2% 

37 
6,6% 

48 
8,6% 

289 
51,8% 

173 
31% 

4,0323 0,9160 1 

3 24 
4,3% 

80 
14,3% 

93 
16,7% 

294 
52,7% 

67 
12% 

3,5376 1,0175 3 

 عالية 0,6946 3,8453 نحرافات المعياريةالعام للمتوسطات الحسابية والإدل المع
 SPSSستمارة ولسرجاتبالإعتماد على بيانات الإ المصدر:       

بتكار في لراؿ بدرجة عالية على كافة عبارات الإ يتبتُ من الجدوؿ أعلاه أف غالبية أفراد عينة الدراسة يوافقوف     
 ، وىذا يفسر 0,69462راؼ معياري )  وبإلض3,8453عاـ للمتوسطات الحسابية ) المحيط الدادي، بدتوسط

بالانزعاج والدلل وىو ينتظر أف تكوف نقاط البي  تتميز بالجاذبية حتى لا يشعر العميل إدراؾ أفراد عينة الدراسة 
 تلقيو للخدمة.
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 في العمليات: الإبتكار-و
بتكار في جابات أفراد عينة الدراسة حوؿ الإلضرافات الدعيارية لإالحسابية والإالر يوضح الدتوسطات الجدوؿ الدو     

 لراؿ العمليات.
 (:الإبتكار في مجال العمليات52الجدول)

 المتوسط التكرارات والنسب المئوية العبارات
 الحسابي

نحراف الإ
 المعياري
 

 الترتيب
1 2 3 4 5 

1 19 
3,4% 

58 
10,4% 

40 
7,2% 

238 
42,7% 

203 
36,4% 

3,9821 1,07678 2 

2 6 
1,1% 

43 
7,7% 

213 
38,2% 

244 
43,7% 

52 
9,3% 

3,5251 0,80967 4 

3 27 
4,8% 

75 
13,4% 

53 
9,5% 

248 
44,4% 

155 
27,8% 

3,7688 1,13787 3 

4 34 
6,1% 

79 
14,2% 

212 
38% 

175 
31,4% 

58 
10,4% 

3,2581 1,02469 5 

5 22 
3,9% 

33 
5,9% 

70 
12,5% 

150 
26,9% 

283 
50,7% 

4,1452 1,0977 1 

 عالية 0,74408 3,7358 نحرافات المعياريةسابية والإالمعدل العام للمتوسطات الح
 .SPSSستمارة ولسرجاتبالإعتماد على بيانات الإلمصدر: ا

لراؿ بتكار في بدرجة عالية على كافة عبارات الإ يتبتُ من الجدوؿ أعلاه أف غالبية عينة الدراسة يوافقوف     
  .0,74408لضراؼ معياري )  وبإ3,7358العمليات، بدعدؿ عاـ للمتوسطات الحسابية )

  4,1452التمييز بتُ الزبائن عند تقدنً الخدمة بدتوسط حسابي ) ـ جاءت بالدرتبة الاولذ الفقرة الدتعلقة بعد-
 ، وىذا ما يفسر إدراؾ أفراد عينة الدراسة لألعية حرص الدؤسسة على التعامل م  1,0977لضراؼ معياري )وبإ

 بدوف التميز بينهم، بهدؼ المحافظة عليهم وعلى سمعة الدؤسسة.و ميي  عملائها بنفس الدعاملة 
راؼ معياري لض  وبإ3,982جاءت بالدرتبة الثانية الفقرة الدتعلقة بدقة التوقي  في تقدنً الخدمة بدتوسط حسابي )-
بهدؼ المحافظة على تقدنً الخدمة في الوق  الدناسب   ، وىذا يفسر إدراؾ أفراد عينة الدراسة لألعية1,07678)

 عملائها.
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  3,7688جاءت بالدرتبة الثالثة الفقرة الدتعلقة بتقدنً الخدمة بالشكل الجيد والسري ، بدتوسط حسابي )-
متلاؾ الدؤسسة القدرة على تقدنً دراؾ أفرد عينة الدراسة لألعية إإ ، وىذا يفسر 1,13787لضراؼ معياري )وبإ

 الخدمة بالشكل الجيد والسري ، بهدؼ المحافظة على سمعة الدؤسسة وعلى عملائها.
عتماد الدؤسسة على عمليات جديدة في لراؿ تقدنً الخدمة بدتوسط رتبة الرابعة الفقرة الدتعلقة بإجاءت بالد-

  وىذا يفسر إدراؾ أفراد عينة الدراسة لألعية أف تتب  0,80967راؼ معياري )لض  وبإ3,5251حسابي )
الدؤسسة أساليب وطرؽ مبتكرة في لراؿ تقدنً الخدمة حتى تكسب ولاء عملائها وبرافظ على سمعتها وبذذب 

 عملاء جدد.
بدتوسط  ،ة موافقة متوسطةجاءت بالدرتبة الخامسة الفقرة الدتعلقة بدعالجة الشكاوي بسرعة وبطريقة مبتكرة بدرج-

  وىذا يفسر إدراؾ أفراد عينة الدراسة لحرص الدؤسسة على 1,02469لضراؼ معياري )  وبإ3,2581حسابي )
 معرفة شكاوي العملاء ومعالجتها بسرعة، بهدؼ المحافظة على العملاء وجذب عملاء جدد.

 بتكار في مجال الأفراد:الإ-ز
بتكار جابات أفراد عينة الدراسة حوؿ الإلضرافات الدعيارية لإالدتوسطات الحسابية والإالر يوضح الجدوؿ الدو       

 في لراؿ الأفراد.
 (:الإبتكار في مجال الأفراد53الجدول)

 المتوسط التكرارات والنسب المئوية العبارات
 الحسابي

نحراف الإ
 المعياري
 

 الترتيب

1 2 3 4 5 

1 7 
3,4% 

35 
6,3% 

150 
26,9% 

230 
41,2% 

136 
24,4% 

3,8118 0,9178 2 

2 11 
2% 

33% 
5,9% 

58 
10,4% 

319 
57,2% 

137 
24,6% 

3,9642 0,8738 4 

3 11 
2% 

42 
7,5% 

40 
7,2% 

271 
48,6% 

194 
34,8% 

4,0663 0,9460 3 

4 8 
1,4% 

34 
6,1% 

38 
6,8 % 

246 
44,1% 

232 
41,6% 

4,1828 0,9081 5 

5 35 
6,3% 

65 
11,6 

80 
14,3% 

252 
45,2% 

126 
22,6% 

3,6613 1,1345 1 

 عالية 0,6158 3,9373 نحرافات المعياريةدل العام للمتوسطات الحسابية والإالمع

 SPSSارة ولسرجاتبيانات الإستمعتماد على بالإالمصدر: 
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بتكار بدرجة عالية على كافة عبارات الإ يتضح من الجدوؿ أعلاه أف غالبية أفراد عينة الدراسة يوافقوف          
   .0,61683وبإلضراؼ معياري )  3,9561في لراؿ الأفراد بدعدؿ عاـ للمتوسطات الحسابية )

  4,1282الفقرة الدتعلقة بتميز موظفي الدؤسسة باللباقة والإحتًاـ ،بدتوسط حسابي )جاءت بالدرتبة الأولذ -
ىتماـ براحة العميل وحرص اؾ أفراد عينة الدراسة لألعية الإإدر   ، وىذا يفسر0,90813لضراؼ معياري )وبإ

الدؤسسة على جعلو راضيا في كل الحالات، وبهدؼ المحافظة عليو وعلى سمعة الدؤسسة، ونفس الشيء ينطبق على 
توسط الفقرة الدتعلقة بتمت  موظفي الدؤسسة بقدرة كبتَة على الإنصات والإقناع التي جاءت بالدرتبة الثانية، بد

  .0,94670لضراؼ معياري )  وإ4,0663حسابي )

جاءت بالدرتبة الثالثة الفقرة الدتعلقة بالشعور بالثقة والإرتياح عند التعامل م  مقدـ الخدمة ،بدتوسط -
 ،وىذا يفسر إدراؾ أفراد عينة الدراسة لألعية أف يشعر  0,8738  وبإلضراؼ معياري )3,9642حسابي)

 قة عند التعامل م  مقدمي الخدمة.العملاء بالأماف والث

رص مقدـ الخدمة على أداء عملو بشكل صحيح وبطريقة مبتكرة، بدتوسط بحجاءت بالدرتبة الرابعة الفقرة الدتعلقة -
لؽكن أف يعزى سبب ذلك أف أفراد عينة الدراسة يدركوف  ، 0,91785لضراؼ معياري )  وبإ3,8118حسابي )

لألعية أف لػرص مقدـ الخدمة على أداء الخدمة بشكل صحيح منذ اللحظة الأولذ لدن  وقوع الخطأ من أجل 
 إرضاء العملاء.

لضراؼ   وبإ3,6613جاءت بالدرتبة الخامسة الفقرة الدتعلقة بتميز ىنداـ مقدمي الخدمة بدتوسط حسابي )-
إدراؾ أفراد عينة الدراسة لحرص الدؤسسة على جعل ىنداـ مقدمي الخدمة    وىذا يفسر1,13456عياري )م

 التابعتُ لذا متميزين عن باقي مقدمي الخدمة في الدؤسسات الدنافسة.

 تجاىات أفراد عينة الدراسة نحو فقرات محور الميزة التنافسية:تحليل إ-1-2   
سرعة  ،لدتغتَ التاب  لذذه الدراسة ويتفرع عنو ثلاث متغتَات ىي: الجودة، التميزبسثل الديزة التنافسية ا     
لضرافات الدعيارية لإجابات أفراد عينة الدراسة حوؿ يوضح الدتوسطات الحسابية والإستجابة، والجدوؿ الدوالر الإ

 أبعاد الديزة التنافسية.
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 محور الميزة التنافسيةالخاصة بعبارات  (: المؤشرات الإحصائية54الجدول)
 أبعاد
 الميزة

 المتوسط التكرارات والنسب المئوية العبارات
 الحسابي

 نحرافالإ
 المعياري

 الترتيب
1 2 3 4 5 

 
 الجودة

1 9 
1,9% 

23 
4,1% 

36 
6,5% 

298 
53,4% 

192 
34,7% 

4,1487 0,8352 2 

2 2 
0,4% 

14 
2,5% 

46 
8,2% 

290 
52% 

206 
36,9% 

4,2258 0,7308 1 

3 2 
3,8% 

35 
6,3% 

40 
7,2% 

251 
45% 

211 
37,8% 

4,0681 1,0181 3 

 عالية 0,5774 3,9682 نحرافات المعياريةدل العام للمتوسطات الحسابية والإالمع

 
 
 
 

 التميز
 
 

1 11 
2% 

86 
15,4% 

188 
33,7% 

198 
35,5% 

75 
13,4% 

3,4301 0,9706 4 

2 6 
1,1% 

44 
7,9% 

58 
10,4% 

88 
51,6% 

162 
29% 

3,9964 0,8988 3 

3 12 
2,2% 

132 
23,7% 

161 
28,9% 

199 
35,7% 

54 
9,7% 

3,2706 0,9974 5 

4 7 
1,3% 

30 
5,4% 

48 
8,6% 

130 
23,3% 

343 
61,5% 

4,3835 0,9397 1 

5 
 
 

5 
0,9% 

9 
7% 

68 
12,2% 

188 
33,7% 

258 
46,2% 

4,1738 0,9570 2 

 عالية 0,6168 3,9561 نحرافات المعياريةدل العام للمتوسطات الحسابية والإالمع
 سرعة

 ستجابةالإ
1 25 

4,5% 
79 

14,2% 
151 

27,1% 
259 

46,4% 
44 

7,9% 
3,3907 0,9743 1 

2 33 
5,9% 

92 
16,5% 

211 
37,8% 

182 
32,6% 

40 
7,2% 

3,864 0,9906 2 

 متوسطة 0,7568 3,2885 نحرافات المعياريةدل العام للمتوسطات الحسابية والإالمع
 spssستمارة وخرجات من اعداد الطالبة بالإعتماد على بيانات الإالمصدر:

: يتبتُ من الجدوؿ أعلاه أف غالبية أفراد عينة الدراسة يوافقوف بدرجة عالية على كافة عبارات الجـــــــــــــــــــــــــودة-أ
لضراؼ معياري   وبإ3,9682الجودة بنسبة عالية، حيث بلغ الدعدؿ العاـ للمتوسطات الحسابية )

(0,57748.  
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بتكار يعطي جودة عالية لخدمات الدؤسسة أعلى من جودة حيث جاءت بالدرتبة الأولذ الفقرة الدتعلقة بأف الإ-
  تليها بالدرتبة الثانية الفقرة 0,73089لضراؼ معياري )  وبإ4,2258خدمات منافسيها، بدتوسط حسابي )

ة بجودة عالية، بدتوسط حسابي دلدؤسسة على تقدنً خدماتها الحالية والجديبتكار يساعد ابأف الإالدتعلقة 
بتكار لػسن من لثة جاءت الفقرة الدتعلقة بأف الإ ، وبالدرتبة الثا0,83532لضراؼ معياري )  وبإ4,1487)

لضراؼ معياري   وبإ4,0681جودة خدمات الدؤسسة عن طريق تقليل الأخطاء، بدتوسط حسابي )
(1,01816.  

  ،3بذاىات أفراد عينة الدراسة كان  إلغابية لأف متوسطاتها الحسابية أكبر من الدتوسط الحيادي )لاحظ أف إن
 برستُ جودة خدمات الدؤسسة.بتكار في زيادة و اؾ أفراد عينة الدراسة لألعية الإوىذا يفسر إدر 

عينة الدراسة يوافقوف بدرجة عالية على كافة عبارات : يتبتُ من الجدوؿ أعلاه أف غالبية أفراد التميــــــــــــــــــز-ب
  .0,61683لضراؼ معياري ) ، وبإ3,9561التميز، بدعدؿ عاـ للمتوسطات الحسابية )

ستخداـ الدؤسسة بأف من نتائج إحيث جاءت بالدرتبة الأولذ والثانية والثالثة بنسب عالية الفقرات الدتعلقة -
الأحدث، وجعلها متميزة من خلاؿ سرعتها في تقدنً  تكنولوجيا الإتصالات عتها في تبتٍبتكار ىو زيادة سر للإ

 ، 4,3835خدماتها الجديدة، وتنوعها مقارنة بدنافسيها، حيث قدرت متوسطاتها الحسابية على التوالر: )
 ، 0,95701 ، )0,93977لضرافات معيارية تقدر على التوالر ) ، وبإ3,9964 ، )4,1738)
 بتكار في برقيق التميز للمؤسسة.اؾ أفراد عينة الدراسة لألعية الإفسر إدر  ، وىذا ي0,89883)

لخدماتها متميزة وأنو من نتائج  بتكار يساعد الدؤسسة في جعل طرؽ تقدلؽهاأما الفقرتتُ الدتعلقتتُ بأف الإ-
د جاءت بالدرتبة الرابعة بتكار في لراؿ التًويج بكثافة يؤدي إلذ زيادة بسيزىا عن منافسيها، فقإستخداـ الدؤسسة للإ

 ، 3,2706 ، )3,4301والخامسة على التوالر بنسب متوسطة، حيث قدر متوسطها الحسابي على التوالر: )
  .0,99743 ، )0,97064لضراؼ معياري على التوالر: )وبإ

على كافة لية : يتبتُ من الجدوؿ أعلاه أف غالبية أفراد عينة الدراسة يوافقوف بدرجة عاستجابةسرعة الإ-ج
  .0,75683لضراؼ معياري )  وبإ3,2885ستجابة، بدعدؿ عاـ للمتوسطات الحسابية )عبارات سرعة الإ

بتكار يساعد الدؤسسة على زيادة قدرتها في معالجة الشكاوي ة الأولذ الفقرة الدتعلقة بأف الإحيث جاءت بالدرتب-
ما يفسر إدراؾ أفراد عينة الدراسة لحرص  ، وىذا 0,97439لضراؼ معياري )وبإ   3,3907بدتوسط حسابي )

 الدؤسسة على خدمة العميل بشكل أفضل والسهر على راحتو من خلاؿ معرفة شكاويو ومعالجتها بسرعة.

بتكار زيادة قدرتها على معرفة حاجات ستخداـ الدؤسسة للإأف من نتائج إ جاءت بالدرتبة الثانية العبارة الدتعلقة-
  0,99064لضراؼ معياري )  وبإ3,1864وبرويلها إلذ خدمات جديدة، بدتوسط حسابي )الزبائن غتَ الدشبعة 
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كتشاؼ الحاجات الكامنة وبرويلها إلذ بتكار فهو يساعد على إاؾ أفراد عينة الدراسة لألعية الإوىذا يفسر إدر 
 خدمات جديدة.

 بالنسبة لإجابات أفراد عينة الموظفينالفرع الثاني :     

 بتكار التسويقيحو فقرات محور الإتجاىات الأفراد نتحليل إ-2-1
 بتكار التسويقي:عينة الدراسة لضو فقرات لزور الإ بذاىات أفرادفيما يلي برليل لإ    

 بتكار في المنتج الخدمي:الإ-أ
بتكار في جابات أفراد عينة الدراسة حوؿ الإلضرافات الدعيارية لإالدوالر الدتوسطات الحسابية والإ يوضح الجدوؿ
 الدنتج الخدمي.
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 بتكار في المنتج الخدمي.:الإ( 55جدول )ال
 نوع العبارات

 المؤسسة
 المتوسط التكرارات والنسب المئوية

 الحسابي
 نحرافالإ

 المعياري
 الترتيب

 المجموع 5 4 3 2 1
 جيزي 1

 أوريدو
 موبيليس

16 
11 
10 

8 
1 
9 

3 
1 
8 

23 
12 
27 
 

50 
75 
46 

100 
100 
100 

4,0400 
 

 
 

1,4017 3 

 37 المجموع
12, 3% 

18 
6% 

12 
4% 

62 
20,7% 

171 
57% 

300 
100% 

 جيزي 2
 أوريدو

 موبيليس

0 
0 
0 

1 
0 
2 

9 
0 
3 

40 
29 
52 

50 
71 
43 

100 
100 
100 

4,4867 0,6254 1 

 3 - المجموع
1% 

12 
4% 

121 
40,3% 

164 
54,7% 

300 
100% 

 جيزي 3
 أوريدو

 موبيليس

0 
0 
1 

0 
1 
1 

8 
2 
2 

49 
34 
52 

43 
63 
44 

100 
100 
100 

4,4367 0,63824 2 

 1 المجموع
0,3% 

2 
0,7% 

12 
4% 

135 
45% 

150 
50% 

300 
100% 

 جيزي 4
 أوريدو

 موبيليس

1 
0 
1 

6 
0 
8 

24 
22 
27 

54 
57 
56 

15 
21 
8 

100 
100 
100 

3,790 0,77107 4 

 2 المجموع
0,7% 

14 
4,7% 

73 
24,3% 

167 
55,7% 

44 
14,7% 

300 
100% 

 جيزي 5
 أوريدو

 موبيليس

2 
0 
4 

4 
0 
5 

37 
28 
23 

48 
56 
56 

9 
16 
12 

100 
100 
100 

3,710 0,7966 5 

 6 المجموع
2% 

9 
3% 

88 
29,3% 

160 
53,3% 

37 
12,3% 

300 
100% 

6  0 
0 
1 

4 
18 
10 

83 
67 
72 

8 
12 
12 

5 
3 
5 

100 
100 
100 

3,0800 0,6284 6 

 1 المجموع
0,3% 

32 
10,7% 

222 
74% 

32 
10,7% 

13 
4,3% 

300 
100% 

 عالية 0,56781 3,9239 نحرافات المعياريةدل العام للمتوسطات الحسابية والإالمع
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بتكار في بدرجة عالية على كافة عبارات الإ يتبتُ من الجدوؿ أعلاه أف غالبية أفراد عينة الدراسة يوافقوف        
  .0,56781لضراؼ معياري )  وبإ3,9239للمتوسطات الحسابية )الدنتج الخدمي، بدعدؿ عاـ 

بدتوسط  ،جاءت بالدرتبة الأولذ الفقرة الدتعلقة بأف الدؤسسة تقوـ بتطوير خدماتها بناءا على متطلبات الزبائن-
وىي نسبة عالية، وىذا يفسر  إدراؾ أفراد عينة الدراسة  ، 0,6254لضراؼ معياري )  وبإ4,4867حسابي )

 ية معرفة الدؤسسة لحاجات الزبائن ولزاولة تلبيتها بأسلوب مبتكر حتى تضمن ولاء ورضا عملائها.لألع

بدتوسط ،بتكار في خدماتها ؤسسة تقوـ بشكل مستمر بعملية الإجاءت بالدرتبة الثانية الفقرة الدتعلقة بأف الد-
اؾ أفراد عينة الدراسة فسر إدر  ، وىي نسبة عالية، وىذا ي0,63824لضراؼ معياري ) ، وبإ4,4367حسابي )
 بتكار في الخدمات، فهو يساعد الدؤسسة على كسب عملاء جدد والمحافظة على عملائها الحاليتُ.لألعية الإ

متلاكها أو إلذ تقدنً خدمات جديدة من الصعب إجاءت بالدرتبة الثالثة الفقرة الدتعلقة بأف الدؤسسة تسعى -
 ، وىي نسبة عالية، ويعزى 1,40177لضراؼ معياري ) ، وبإ4,0400)تقليدىا الدنافستُ، بدتوسط حسابي 

ذلك بأف أفراد عينة الدراسة يدركوف بأف الدؤسسة حريصة على تقدنً خدمات جديدة يصعب تقليدىا من قبل 
 الدنافس بهدؼ كسب عملائها وجذب عملاء جدد.

مواتية من أجل تطوير الأفكار الجديدة وبرويلها إلذ جاءت بالدرتبة الرابعة الفقرة الدتعلقة بأف الدؤسسة توفر بيئة -
  ويعزى ذلك بأف أفراد عينة الدراسة 0,77107لضراؼ معياري )  وبإ3,790بدتوسط حسابي ) ،خدمات

 بتكار وخلق خدمات جديدة.واتية داخل الدؤسسة تساعد على الإيدركوف لألعية وجود بيئة م

أفكار تنطوي على تطوير الأفكار الجديدة  بأف الدؤسسة تقدـ الدعم لأيعلقة جاءت بالدرتبة الخامسة الفقرة الدت-
 ، وىذا يفسر إدراؾ 0,7966لضراؼ معياري )  وبإ3,710وبرويلها إلذ خدمات جديدة، بدتوسط حسابي )

جل برفيزىم على تقدنً ى تقدنً الدعم والتشجي  الكافي لدوظيفها من أأفراد عينة الدراسة لحرص الدؤسسة عل
 أفكار جديدة تستخدمها الدؤسسة في خلق خدمات جديدة.

جاءت بالدرتبة الأختَة الفقرة الدتعلقة بأف الدؤسسة بزصص نسبة عالية من مواردىا لأغراض تطوير خدماتها، -
 ، وىذا يفسر إدراؾ أفراد عينة الدراسة لألعية عملية 0,6284لضراؼ معياري )  وبإ0,080بدتوسط حسابي )

 ير في خلق خدمات جديدة.البحث والتطو 

 بتكار في الاسعار:الإ-ب   

بتكار ة الدراسة حوؿ الإلضرافات الدعيارية لإجابات أفراد عينالر يوضح الدتوسطات الحسابية والإالجدوؿ الدو          
 في لراؿ الأسعار.
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 يوضح الابتكار في مجال الأسعار:( 56دول )الج                           

نوع  العبارات
 المؤسسة

 المتوسط التكرارات والنسب المئوية
 الحسابي

 لضراؼالإ
 الدعياري

 التًتيب
المجمو  5 4 3 2 1

 ع
 جيزي 1

 أوريدو
 موبيليس

0 
0 
0 

2 
0 
0 

15 
7 
4 

71 
70 
36 

12 
23 
60 

100 
100 
100 

4,217 0,619 4 

 0 المجموع
0 

2 
0,7% 

26 
8,7% 

117 
59% 

95 
31,7% 

300 
100% 

 جيزي 2
 أوريدو

 موبيليس

0 
0 
0 

2 
0 
2 

27 
7 
4 

42 
48 
36 

29 
45 
58 

100 
100 
100 

4,286 0,734 3 

 0 المجموع
0 

4 
1,3% 

38 
12,7% 

126 
42% 

132 
44% 

300 
100% 

 جيزي 3
 أوريدو

 موبيليس

1 
0 
0 

0 
0 
0 

7 
2 
3 

35 
39 
37 

57 
59 
60 

100 
100 
100 

4,536 0,608 2 

 1 المجموع
0,3% 

0 
0 

12 
4% 

111 
37% 

176 
58,7% 

300 
100% 

 جيزي 4
 أوريدو

 موبيليس

1 
0 
0 

1 
0 
0 

2 
5 
1 

22 
38 
39 

74 
57 
60 

100 
100 
100 

4,593 0,596 1 

 1 المجموع
0,3% 

1 
0,3% 

8 
2,7% 

99 
33% 

191 
63,7% 

300 
100% 

 عالية 0,508 4,408 المعدل العام للمتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية
 .SPSSستمارة ولسرجات ت الإعتماد على بيانا: بالإالمصدر

بتكار في لراؿ يتبتُ من الجدوؿ أعلاه أف غالبية أفراد عينة الدراسة يوافقوف بدرجة عالية على كافة عبارات الإ  
 ، وىي نسبة عالية 20,508لضرافات معيارية ) ، وبإ4,4083الأسعار، بدعدؿ عاـ للمتوسطات الحسابية )

بتكار في عميل على مناف  كبتَة من جراء الإراؾ أفراد عينة الدراسة لألعية أف لػصل الويعزى ذلك إلذ إد،
 الأسعار، وىذا لػقق فوائد لصالح العملاء.
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رية مبتكرة لجذب الدزيد من ة بأف الدؤسسة تقوـ بطرح عروضا سعحيث جاءت بالدرتبة الأولذ العبارة الدتعلق-
 ، وىي نسبة عالية، وبالدرتبة الثاني جاءت 0,5965لضراؼ معياري )  وبإ4,593بدتوسط حسابي)،العملاء 

لضراؼ   وبإ4,5367بتكار برقيق التميز، بدتوسط حسابي )لقة بأف الدؤسسة تسعى من خلاؿ الإالعبارة الدتع
بيق الدؤسسة تقوـ بتط ، وىي نسبة عالية، في حتُ جاءت بالدرتبة الثالثة العبارة الدتعلقة بأف 0,6081معياري )

لضراؼ معياري وبإ  4,2867بتكار السعري م  الأخذ بعتُ الاعتبار خصائص الدستهلكتُ، بدتوسط حسابي )الإ
بتكار السعري لتعزيز رة الدتعلقة بأف الدؤسسة تسعى للإ ، وىي نسبة عالية، وبالدرتبة الرابعة جاءت العبا0,7345)

  وىي نسبة عالية، وىذا 0,6199لضراؼ معياري )إ  وب4.2167الزبوف، بدتوسط حسابي )في نظر قيمة الخدمة 
يفسر إدراؾ أفراد عينة الدراسة لألعية تعزيز صورتها في ذىنية عملائها، بهدؼ كسب عملائها الحاليتُ وجذب 

 عملاء جدد والمحافظة على سمعتها.

 بتكار في الترويج:الإ-ج   

بتكار جابات أفراد عينة الدراسة حوؿ الإلضرافات الدعيارية لإالر يوضح الدتوسطات الحسابية والإالجدوؿ الدو         
 في لراؿ التًويج.
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 (: الابتكار في مجال الترويج57جدول )
 نوع  العبارات

 المؤسسة
 المتوسط التكرارات والنسب المئوية

 الحسابي
 نحرافالإ

 المعياري
 الترتيب

 المجموع 5 4 3 2 1

 جيزي 1
 أوريدو

 موبيليس

0 
0 
0 

1 
0 
1 

3 
0 
2 

29 
21 
37 

67 
79 
60 

100 
100 
100 

4,656 0,547 1 

 0 المجموع
0 

2 
0,7% 

5 
1,7% 

87 
29% 

206 
68,7% 

300 
100% 

 جيزي 2
 أوريدو

 موبيليس

0 
0 
0 

2 
1 
0 

7 
1 
3 

50 
44 
40 

41 
54 
57 

100 
100 
100 

4,450 0,618 3 

 0 المجموع
0 

3 
1% 

11 
3,7% 

134 
44,7% 

152 
50,7% 

300 
100% 

 جيزي 3
 أوريدو

 موبيليس

0 
1 
3 

18 
23 
27 

47 
43 
18 

24 
20 
27 

11 
13 
25 

100 
100 
100 

3,310 1,038 6 

 4 المجموع
1,3
% 

68 
22,7% 

108 
36% 

71 
23,7% 

49 
16,3% 

300 
100% 

 
4 

 جيزي
 أوريدو

 موبيليس

2 
6 

10 

61 
70 
49 

27 
17 
10 

7 
5 

16 

3 
2 

15 

100 
100 
100 

2,506 0,979 8 

 18 المجموع
6% 

180 
60% 

54 
18% 

28 
9,3% 

20 
6,7% 

300 
100% 

 جيزي 5
 أوريدو

 موبيليس

0 
0 
3 

1 
18 
16 

73 
69 
59 

20 
9 

17 

6 
4 
5 

100 
100 
100 

3,116 0,705 7 

 3 المجموع
1% 

35 
11,7% 

201 
67% 

46 
15,3% 

15 
5% 

300 
100% 

 جيزي 6
 أوريدو

 موبيليس

0 
0 
0 

1 
0 
1 

6 
4 
4 

70 
90 
63 

23 
6 

32 

100 
100 
100 

4,143 0,506 4 

 0 المجموع
0 

2 
0,7% 

14 
4,7% 

223 
74,3% 

61 
20,3% 

300 
100% 
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 جيزي 7
 أوريدو

 موبيليس

0 
0 
1 

2 
0 
1 

6 
1 
7 

40 
49 
46 

52 
50 
45 

100 
100 
100 

4,413 0,661 5 

 1 المجموع
0,3
% 

3 
1% 

14 
,7% 

135 
45% 

147 
49% 

300 
100% 

 
8 

 جيزي
 أوريدو

 موبيليس

0 
0 
1 

0 
0 
1 

4 
0 
3 

38 
42 
53 

58 
58 
42 

100 
100 
100 

4,486 0,598 2 

 1 المجموع
0,3
% 

1 
0,3% 

7 
2,3% 

133 
44,3% 

158 
52,7% 

300 
100% 

 عالية 0,380 3,884 نحرافات المعياريةدل العام للمتوسطات الحسابية والإالمع
 SPSSستمارة ولسرجات بالإعتماد على بيانات الإالمصدر: 

بتكار في لراؿ التًويج، بدعدؿ ة الدراسة يوافقوف على عبارات الإيتبتُ من الجدوؿ أعلاه أف أغلبية أفراد عين      
  .0,3801) ةمعياري ات لضرافإ ، وب3,8854عاـ للمتوسطات )

 ،ترولغية مبتكرة للتأثتَ في الزبائنجاءت بالدرتبة الأولذ الفقرة الدتعلقة بأف الدؤسسة تسعى إلذ إلغاد وسائل -
ويعزى سبب ذلك أف أفراد عينة ، ، وىي نسبة عالية 0,5475لضراؼ معياري )  وبإ4,656بدتوسط حسابي )

 الدراسة يدركوف لددى ألعية إلغاد وسائل ترولغية مبتكرة لزيادة التأثتَ في عملائها بهدؼ كسب رضاىم وولائهم.

رة الدتعلقة بأف الإعلانات الدبتكرة للمؤسسة تركز على الدناف  التي يسعى الزبوف الحصوؿ جاءت بالدرتبة الثانية الفق-
اؾ أفراد وىي نسبة عالية، وىذا يفسر إدر ،  0,59806لضراؼ معياري )  وبإ4,4867عليها، بدتوسط حسابي )
قتناء ل عليها من خلاؿ إ  التي سوؼ يتحصبتكار في التًويج لجعل الزبوف يدرؾ الدنافعينة الدراسة لألعية الإ

 خدمات الدؤسسة.

بدتوسط ،ستخداـ أساليب ترولغية لدؤسسة تسعى إلذ التميز من خلاؿ إجاءت بالدرتبة الثالثة الفقرة الدتعلقة بأف ا-
وىذا يفسر إدراؾ أفراد عينة الدراسة ،وىي نسبة عالية ،  0,6185لضراؼ معياري )  وبإ4,4500حسابي )

 ستخداـ أساليب ترولغية مبتكرة جديدة.ؤسسة في نظر زبائنها من خلاؿ إالدلألعية زيادة بسيز 

بتكار في تنشيط مبيعاتها من خلاؿ تقدنً الذدايا لدتعلقة بأف الدؤسسة تعمل على الإجاءت بالدرتبة الرابعة الفقرة ا-
وىذا يفسر  ، ، وىي نسبة عالية0,50693لضراؼ معياري )  وبإ4,1473والجوائز بدعدؿ متوسط حسابي )
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بتكار في تنشيط مبيعاتها من خلاؿ تقدنً الذدايا والجوائز الدراسة أف الدؤسسة تعمل على الإ إدراؾ أفراد عينة
 ن فوائد والتي من بينها كسب عملاء جدد.مللعملاء لدا لذا 

لخلق نوع من  بتكار في التًويج فهي تسعىالدتعلقة بأف الدؤسسة من خلاؿ الإجاءت بالدرتبة الخامسة الفقرة -
لضراؼ معياري   وبإ4,1439التأثتَ في الزبائن لبناء العلاقة معهم والمحافظة عليهم، بدتوسط حسابي )

وىي نسبة عالية، وىذا يفسر إدراؾ أفراد عينة الدراسة لألعية بناء علاقات قوية م  عملائها من ،  0,66127)
ويج والذي من شأنو أف يعزز صورة الدؤسسة في ذىنية بتكار في التً زيادة التأثتَ عليهم، عن طريق الإخلاؿ 

 عملائها.

بتكار في التًويج ىو بسيز جودة خدماتها مقارنة جاءت بالدرتبة السادسة الفقرة الدتعلقة بأف الذدؼ من الإ-
وىي نسبة عالية، ويعزى سبب ذلك  ، 1,0380لضراؼ معياري )  وبإ3,3100بدتوسط حسابي ) ،بدنافسيها
بتكار في التًويج جعل الزبوف لؽيز جودة الخدمات تسعى الدؤسسة من خلاؿ الإد عينة الدراسة لألعية أف إدراؾ أفرا
 الدقدمة لو.

جاءت بالدرتبة السابعة الفقرة الدتعلقة بأف الدؤسسة تنمح مكافآت لرزية وتشجيعية للمبتكرين في لراؿ وسائل -
ويعزى سبب ذلك إلذ أف أفراد عينة  ، 0,7057)لضراؼ معياري   وبإ3,1167التًويج، بدتوسط حسابي )

نً أفكار ترولغية جديدة الدراسة يدركوف لألعية ىذه الدكافآت فهي تعمل على برفيز وتشجي  الدوظفتُ على تقد
 نتباه وفضوؿ العملاء.تزيد من إ

سعى لإظهار عيوب بتكار في الإعلاف فهي تالدتعلقة بأف الدؤسسة من خلاؿ الإجاءت بالدرتبة الأختَة الفقرة -
وىي نسبة متوسطة، وىذا  ، 0,5737لضراؼ معياري )وبإ  2,5067بدتوسط حسابي ) ،خدمات منافسيها

بتكار في التًويج في جعل الزبوف يدرؾ لعية أف تسعى الدؤسسة من خلاؿ الإيفسر إدراؾ أفراد عينة الدراسة لأ
 تراقب عملهم وخاصة أف ىناؾ سلطة الضبط التيالدناف  التي سوؼ يتحصل عليها وليس إظهار عيوب خدماتها، 

 ستخداـ ىذا النوع من أساليب التًويج.وبسنعهم من إ

 بتكار في التوزيع:الإ-د   

بتكار فراد عينة الدراسة حوؿ عبارات الإلضرافات الدعيارية لإجابات أالر يوضح الدتوسطات الحسابية والإالجدوؿ الدو 
 في التوزي .
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 الإبتكار في مجال التوزيع(: 58الجدول)

 نوع العبارات
 المؤسسة

 المتوسط التكرارات والنسب المئوية
 الحسابي

 لضراؼالإ
 الدعياري

 التًتيب

 المجموع 5 4 3 2 1
 
1 

 جيزي
 أوريدو

 موبيليس

0 
0 
1 

3 
0 
3 

12 
5 
6 

55 
58 
38 

30 
37 
52 

100 
100 
100 

4,270 0,715 3 

 1 المجموع
0,3% 

6 
2% 

23 
7,7% 

151 
50,3% 

119 
39,7% 

300 
100% 

 جيزي 2
 أوريدو

 موبيليس

2 
1 
9 

14 
10 
33 

20 
10 
27 

27 
33 
11 

37 
46 
20 

100 
100 
100 

3,653 1,240 4 

 12 المجموع
4% 

57 
19% 

57 
19% 

71 
23,7% 

103 
34,3% 

300 
100% 

 جيزي 3
 أوريدو

 موبيليس

0 
0 
1 

1 
2 
5 

10 
7 
2 

37 
42 
51 

52 
49 
41 

100 
100 
100 

4,346 0,744 2 

 1 المجموع
0,3% 

8 
2,7% 

19 
6,3% 

130 
43,3% 

142 
47,3% 

300 
100% 

 جيزي 4
 أوريدو

 موبيليس

1 
0 
1 

1 
0 
4 

7 
4 
5 

25 
44 
43 

66 
52 
47 

100 
100 
100 

4,443 0,731 1 

 2 المجموع
0,7% 

5 
1,7% 

16 
5,3% 

112 
37,3% 

165 
55% 

300 
100% 

 عالية 0,600 4,178 نحرافات المعياريةالمعدل العام للمتوسطات والإ
 SPSSستمارة ولسرجات عتماد على بيانات الإبالإالمصدر: 

بتكار في لراؿ بدرجة عالية على كافة عبارات الإ الجدوؿ أعلاه أف غالبية أفراد عينة الدراسة يوافقوف يتبتُ من     
  ، وىي نسبة عالية.0,60019معياري )لضراؼ   وبإ4,1783التوزي ، بدعدؿ عاـ للمتوسطات الحسابية )

بتكار في التوزي  إلذ التقليل من جهد لقة بأف الدؤسسة تسعى من خلاؿ الإجاءت بالدرتبة الأولذ الفقرة الدتع-
وىي  ، 0,73160لضراؼ معياري )  وبإ4,4433ووق  العميل في الحصوؿ على الخدمة، بدتوسط حسابي )
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قتناء  التوزي ، فهو لؽكن العملاء من إبتكار فيفراد عينة الدراسة لألعية الإويعزى سبب ذلك إدراؾ أنسبة عالية، 
 نتظار العميل.ي مكاف وبدوف جهد وتقليل من وق  إخدمات الدؤسسة من أ

جاءت بالدرتبة الثانية الفقرة الدتعلقة بأف الدؤسسة تقوـ بتثقيف القوى البيعية لديها من خلاؿ إجراء دورات -
وىي نسبة عالية، ويعزى سبب ذلك  ، 0,7449لضراؼ معياري )  وبإ4,3467حسابي )بدتوسط  ،تدريبية

 تصاؿ الدباشر بالعملاء.نة الدراسة لألعية ىذه الدورات لإرتباطها بالإلإدراؾ أفراد عي

حتياجات توزي  جديدة ومبتكرة تتماشى م  إ جاءت بالدرتبة الثالثة الفقرة الدتعلقة بأف للمؤسسة أساليب-
دراؾ أفراد   وىي نسبة عالية، وىذا يفسر إ0,7156لضراؼ معياري )  وبإ4,2700ء، وبدتوسط حسابي )العملا

جديدة تسمح للمؤسسة بالتميز عن منافسيها من أجل المحافظة  توزي   ستخداـ أساليبعينة الدراسة لألعية إ
 على عملائها.

تقوـ بتوظيف كفاءات متميزة في مهاـ التوزي  والبي ، بدتوسط  قرة الدتعلقة بأف الدؤسسةجاءت بالدرتبة الرابعة الف-
د عينة الدراسة حرص الدؤسسة  ، وىذا يفسر إدراؾ أفرا1,24028لضراؼ معياري )  وبإ3,6533حسابي )

ستقطاب كفاءات من الأفراد خاصة الدتميزين لتوظيفهم في مهاـ البي  من أجل خدمة العملاء بشكل أفضل على إ
 .وتضمن رضاىم

 بتكار في المحيط المادي:الإ-ه   

 بتكارالإ حوؿ الدراسة عينة أفراد لإجابات الدعيارية لضرافاتوالإ الحسابية الدتوسطات يوضح الدوالر الجدوؿ      
 .  الدادي المحيط في
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 المادي المحيط في بتكارالإ :(59) دولالج

      
 العبارات

 نوع
 المؤسسة

 المتوسط التكرارات والنسب المئوية
 الحسابي

 لضراؼالإ
 الدعياري

 التًتيب

 المجموع 5 4 3 2 1

 جيزي 1
 أوريدو

 موبيليس

0 
0 
1 

1 
0 
2 

9 
3 
8 

77 
72 
53 

13 
25 
36 

100 
100 
100 

4,150 0,601 3 

 1 المجموع
0,3% 

3 
1% 

20 
6,7% 

202 
67,3% 

74 
24,7% 

300 
100% 

 جيزي 2
 أوريدو

 موبيليس

0 
0 
1 

2 
0 
6 

35 
15 
18 

25 
23 
42 

38 
62 
33 

100 
100 
100 

4,153 0,886 2 

 1 المجموع
0,3% 

8 
2,7% 

68 
22,7% 

90 
30% 

133 
44,3% 

300 
100% 

 جيزي 3
 أوريدو

 موبيليس

0 
0 
2 

1 
0 
5 

6 
1 
2 

32 
43 
45 

61 
56 
46 

100 
100 
100 

4,453 0,713 1 

2 المجموع
0,7% 

6 
2% 

9 
3% 

120 
40% 

163 
54,3% 

300 
100% 

 عالية 0,584 4,252 المعيارية نحرافاتوالإ للمتوسطات العام المعدل
 SPSSستمارة ولسرجات بالإعتماد على بيانات الإ المصدر: 

المحيط بتكار في بدرجة عالية على كافة عبارات الإ يتبتُ من الجدوؿ أعلاه أف أفراد عينة الدراسة يوافقوف      
  .0,58446)ةمعياري اتلضراف  وبإ4,2522الدادي، بدعدؿ عاـ للمتوسطات الحسابية )

جاءت بالدرتبة الأولذ الفقرة الدتعلقة بأف الدؤسسة تعمل على تزويد نقاط بيعها بأحدث التكنولوجيا )كأجهزة -
 ، 0,58446لضراؼ معياري )  وبإ4,4533الكومبيوتر واللوحات الإرشادية الإلكتًونية ، بدتوسط حسابي )

وىي نسبة عالية، ىذا يفسر إدراؾ أفراد عينة الدراسة لألعية تسري  خدمة العملاء وحرص الدؤسسة على راحة 
 ورضا العميل.

جاءت بالدرتبة الثانية والثالثة على التوالر الفقرتتُ الدتعلقة بأف الدؤسسة تعمل على تصميم ديكور جذاب وتهيئة -
رتياح والأماف، حيث قدر متوسطهما الحسابي على التوالر بػ حتى يكوف ملائما ولؼلق جو من الإ لزيطها الدادي
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 ، ولعا نسبتتُ عاليتتُ، وىذا يفسر 0,6017  و)0,88644لضرافتُ معيارين )  وبإ4,1500  و)4,1533)
نزعاج وىو ينتظر ر العميل بالإالجاذبية حتى لا يشعإدراؾ أفراد عينة الدراسة لألعية أف يكوف المحيط الدادي يتميز ب

 تلقيو الخدمة.
 بتكار في العمليات:الإ-و   

بتكار في جابات أفراد عينة الدراسة حوؿ الإلضرافات الدعيارية لإضح الدتوسطات الحسابية والإالجدوؿ الدوالر يو      
 العمليات.

 بتكار في العملياتالإ(:60)جدول ال
 نوع العبارات

 المؤسسة
 المتوسط والنسب المئويةالتكرارات 

 الحسابي
 لضراؼالإ

 الدعياري
 الترتيب

 المجموع 5 4 3 2 1

 جيزي 1
 أوريدو

 موبيليس

1 
1 
1 

0 
0 
3 

4 
1 
3 

17 
11 
51 

78 
87 
42 

100 
100 
100 

4,613 0,607 1 

 3 المجموع
1% 

3 
1% 

8 
2,7% 

79 
26,3% 

207 
69% 

300 
100% 

 جيزي 2
 أوريدو

 موبيليس

0 
2 
0 

1 
0 
4 

1 
1 
2 

46 
40 
58 

52 
57 
36 

100 
100 
100 

4,416 0,677 2 

 2 المجموع
0,7% 

5 
1,7% 

4 
1,3% 

144 
48% 

145 
48,3  % 

300 
100% 

 جيزي 3
 أوريدو

 موبيليس

3 
5 
3 

7 
2 
23 

56 
35 
43 

27 
42 
30 

7 
16 
1 

100 
100 
100 

3,310 0,899 7 

 11 المجموع
3,7% 

32 
10,7% 

134 
44,7% 

99 
33% 

24 
8% 

300 
100% 

 جيزي 4
 أوريدو

 موبيليس

3 
6 
2 

13 
1 
14 

31 
31 
26 

48 
53 
52 

5 
9 
6 

100 
100 
100 

3,476 0,890 4 

 11 المجموع
3,7% 

28 
9,3% 

88 
29,3% 

153 
51% 

20 
6,7% 

300 
100% 

 جيزي 5
 أوريدو

 موبيليس

1 
6 
4 

6 
2 
6 

19 
12 
15 

45 
50 
70 

29 
30 
5 

100 
100 
100 

3,856 0,930 4 
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 11 المجموع
3,7% 

14 
4,7% 

46 
15,3% 

165 
55% 

64 
21,3% 

300 
100% 

 جيزي 6
 أوريدو

 موبيليس

1 
4 
3 

4 
0 
4 

4 
5 
9 

21 
36 
74 

70 
55 
10 

100 
100 
100 

4,256 0,890 3 

 8 المجموع
2,7% 

8 
2,7% 

18 
6% 

131 
43,7% 

135 
45% 

300 
100% 

 جيزي 7
 أوريدو

 موبيليس

2 
6 
5 

7 
1 
17 

40 
31 
45 

42 
54 
32 

9 
8 
1 

100 
100 
100 

3,376 0,885 6 

 13 المجموع
8,3% 

25 
8,3% 

116 
38,7% 

128 
42,7% 

18 
6% 

300 
100% 

 عالية 0,587 3,901 نحرافات المعياريةعدل العام للمتوسطات والإالم
 SPSSستمارة ولسرجات بالإعتماد على بيانات الإالمصدر: 

بتكار في لراؿ العمليات، بدرجة عالية على كافة عبارات الإ يوافقوفيتبتُ من الجدوؿ أعلاه أف غالبية الأفراد     
  .0,5877  وبالضراؼ معياري )3,9010بدعدؿ عاـ للمتوسطات الحسابية )

بتكار طرؽ جديدة لتحستُ عملياتها الخدمية، بدتوسط قرة الدتعلقة بأف الدؤسسة تقوـ بإجاءت بالدرتبة الأولذ الف-
  وىي نسبة عالية، ويعزى سبب ذلك إلذ إدراؾ أفراد عينة 0,6070معياري )لضراؼ   وبإ4,6133حسابي )

بتكار في طرؽ القياـ بعملياتها الخدمية، والتي من شأنو أف يؤدي إلذ إرضاء ستخداـ الدؤسسة للإة ألعية إالدراس
 العملاء.

قدنً خدماتها بساشيا م  نوعية جاءت بالدرتبة الثانية الفقرة الدتعلقة بأف الدؤسسة تقوـ  بإجراء تغيتَات في ت-
وىي نسبة عالية، وىذا يفسر  ، 0,6717لضراؼ معياري )  وبإ4,4167التقنيات الحديثة، بدتوسط حسابي )

لدى العاملتُ إدراؾ أفراد عينة الدراسة لألعية أف بررص الإدارة العليا في الدؤسسة على توفتَ دورات تدريبية 
 من ألعية في زيادة الكفاءة في الأداء داخل الدؤسسة. بتكار، لدا لولتعريفهم بألعية الإ

جاءت بالدرتبة الرابعة الفقرة الدتعلقة بأف الدؤسسة لديها مراكز بحث تطوير بذدد في الأسلوب التسويقي، بدتوسط -
  وىي نسبة عالية، وىذا يفسر إدراؾ أفراد عينة الدراسة 0,9304لضراؼ معياري )  وبإ3,8567حسابي )
 بتكارية التسويقية.وير لتتمكن من تنفيذ العمليات الإف بستلك الدؤسسة مراكز تتخصص بالبحث والتطلألعية أ

الذي يساعد على ظهور القدرات  جاءت بالدرتبة الخامسة الفقرة الدتعلقة بأف الدؤسسة تعمل على تهيئة الدناخ-
وىذا يفسر إدراؾ أفراد عينة  ، 0,890لضراؼ معياري )  وبإ3,4767بتكارية للعاملتُ، بدتوسط حسابي )الإ
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بتكار لدى العاملتُ من خلاؿ تهيئة الدناخ داخل الدؤسسة جي  على الإبذاه الإدارة العليا لضو التشالدراسة لألعية إ
 بتكارية للعاملتُ.يساعد ويشج  على ظهور القدرات الإالذي 

يتم بأسلوب مبتكر دوف تعقيدات، بدتوسط  جاءت بالدرتبة السادسة الفقرة الدتعلقة بأف إجراءات فتح خذ جديد-
وىذا يفسر إدراؾ أفراد عينة الدراسة لألعية إلغاد طرؽ  ، 0,8854لضراؼ معياري )  وبإ3,3767حسابي )

 بسيطة في فتح الخطوط الجديدة.

عملياتها، جاءت بالدرتبة السابعة الفقرة الدتعلقة بأف الدؤسسة تقوـ بتكوين فرؽ عمل إعادة تصميم وبرديث -
وىذا يفسر إدراؾ أفراد عينة الدراسة لألعية توفتَ  ، 0,899لضراؼ معياري )  وبإ3,3100بدتوسط حسابي )

 فرؽ عمل مهمتها ىو إلغاد طرؽ وأساليب جديدة تستخدمها الدؤسسة لتحستُ وتطوير عملياتها.

 بتكار في مجال الأفرادالإ-ز   

بتكار في لراؿ ة حوؿ الإلضرافات الدعيارية لإجابات أفراد عينة الدراسوالإ الر يوضح الدتوسطات الحسابيةالجدوؿ الدو 
 .الأفراد
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 بتكار في مجال الأفرادالإ :(61جدول )ال

 نوع العبارات
 المؤسسة

 المتوسط  التكرارات والنسب المئوية
 الحسابي

 لضراؼالإ
 الدعياري

 الترتيب
 المجموع 5 4 3 2 1

 جيزي 1
 أوريدو

 موبيليس

9 
8 
3 

7 
0 

12 

11 
13 
18 

65 
67 
61 

8 
12 
6 

100 
100 
100 

3,620 0,968 2 

 20 المجموع
6,7% 

19 
6,3% 

42 
14% 

193 
64,3% 

26 
8,7% 

300 
100% 

 جيزي 2
 أوريدو

 موبيليس

9 
8 
2 

11 
0 

16 

28 
14 
21 

45 
71 
58 

7 
7 
3 

100 
100 
100 

3,476 0,962 3 

 19 المجموع
6,3% 

27 
9% 

63 
21% 

174 
58% 

17 
5,7% 

300 
100% 

 جيزي 3
 أوريدو

 موبيليس

8 
8 
4 

66 
48 
5 

14 
25 
32 

5 
15 
5 

7 
4 
4 

100 
100 
100 

2,486 0,923 5 

 20 المجموع
6,7% 

169 
56,3% 

71 
23,7% 

25 
8,3% 

15 
5% 

300 
100% 

 جيزي 4
 أوريدو

 موبيليس

2 
6 
2 

5 
0 

10 

12 
14 
4 

67 
74 
79 

14 
6 
5 

100 
100 
100 

3,783 0,799 1 

 10 المجموع
3,3% 

15 
5% 

30 
10% 

220 
73,3% 

25 
8,3% 

300 
100% 

 جيزي 5
 أوريدو

 موبيليس

26 
8 

26 

1 
3 

27 

50 
57 
23 

13 
28 
20 

4 
4 
4 

100 
100 
100 

2,760 1,110 4 

 60 المجموع
20% 

37 
12,3% 

130 
43,3% 

61 
20,3% 

12 
% 

300 
100% 

 عالية 0,678 3,225 المعياريةنحرافات المعدل العام للمتوسطات والإ
 SPSSبرنامج ستمارة ولسرجات بالإعتماد على بيانات الإالمصدر: 

بتكار في لراؿ الأفراد، بدعدؿ عاـ اد العينة يوافقوف على عبارات الإيتبتُ من الجدوؿ أعلاه أف غالبية أفر      
  .0,7990) ةمعياري اتلضراف ، وبإ3,2253للمتوسطات الحسابية )
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بدتوسط حسابي  ،بالدرتبة الأولذ الفقرة الدتعلقة بأف الدؤسسة تعمل على برديث الدهارات الفنية للعاملتُ جاءت-
 ، وىذا يفسر إدراؾ أفراد عينة الدراسة لألعية حرص الدؤسسة على 0,7990لضراؼ معياري )  وبإ3,7833)

موظفيها وبالتالر القياـ بأعمالذم بالشكل برديث الدهارات الفنية لدوظفيها، لدا لذا من ألعية في زيادة كفاءة 
 الأفضل.

بتكارية، دـ الدعم الكافي للموظفتُ لإستخداـ أساليب إجاءت بالدرتبة الثانية الفقرة الدتعلقة بأف الدؤسسة تق-
بذاه دراؾ أفراد عينة الدراسة لألعية إ  وىذا يفسر إ0,96889لضراؼ معياري )وبإ  3,6200بدتوسط حسابي )

بتكارية، ؿ تقدنً الدعم الكافي لدوظفيها لإستخداـ الأساليب الإبتكار من خلاالعليا لضو التشجي  على الإدارة الإ
وىذا بهدؼ تشجيعهم من جهة ومن جهة أخرى المحافظة على موظفيها وعدـ تسربهم للعمل في الدؤسسات 

افز من أجل تشجي  لوب تقدنً الحو الدنافسة، ونفس الشيء بالنسبة للفقرة الدتعلقة بأف الدؤسسة تعتمد على أس
 . 0,9622لضراؼ معياري )  وبإ3,4767بتكار، فقد جاءت بالدرتبة الثالثة بدتوسط حسابي )موظفيها على الإ

الدؤسسة تهتم بتوافر القدرات  في حتُ جاءت بالدرتبة الرابعة والخامسة على التوالر العبارتتُ الدتعلقتتُ بأف-
بزاذ القرارات للمبتكرين، حيث ويق، وأنها تعمل على إعطاء حرية إللعمل في إدارة التسبتكارية لدى الدتًشحتُ الإ

لضرافهما الدعياري على   على التوالر، وقدر إ2,4867  )2,7600قدر متوسطهما الحسابي على التوالر بػػ )
اد بتَة من قبل أفر   وىي نسبتتُ منخفضتتُ، وىذا يعتٍ أف ىناؾ عدـ موافقة ك0,9234 )1,1104التوالر بػػ )

بتكارية لدى الدتًشحتُ ؤسسة لا تهتم بتوافر القدرات الإتفاؽ جل الدوظفتُ أف الدالعينة على ىاتتُ العبارتتُ وإ
لقرارات بزاذ اعية فقط، كما أنها لا بسنح حرية إللعمل في إدارة التسويق، بل تهتم بأنهم حاملوف لشهادات جام

 قرارات ىي من صلاحيات الإدارة العليا فقط.بزاذ الللمبتكرين، بل أف عملية إ

 تجاىات أفراد عينة الدراسة نحو فقرات الميزة التنافسية:تحليل إ-2-2     
 الجودة: - أ

 لضرافات الدعيارية لأفراد عينة الدراسة حوؿ عبارات الجودة.الر يوضح الدتوسطات الحسابية والإالجدوؿ الدو 
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 الإحصائية الخاصة بعبارات الجودة(: المؤشرات 62جدول )ال

 نوع العبارات
 المؤسسة

 المتوسط المئوية والنسب التكرارات
 الحسابي

راؼ الإلض
 الدعياري

 التًتيب
 المجموع 5 4 3 2 1

 جيزي 1
 أوريدو

 موبيليس

1 
1 
0 

0 
0 
1 

2 
1 
3 

12 
9 
30 

85 
89 
66 

100 
100 
100 

4,753 0,577 1 

 2 المجموع
0,7% 

1 
0,3% 

6 
2% 

51 
17% 

240 
80% 

300 
100% 

 جيزي 2
 أوريدو

 موبيليس

3 
3 
3 

5 
4 
14 

15 
7 

24 

27 
24 
33 

50 
62 
26 

100 
100 
100 

4,063 1,090 4 

 9 المجموع
3% 

23 
7,7% 

46 
15,3% 

84 
28% 

138 
46% 

300 
100% 

 جيزي 3
 أوريدو

 موبيليس

1 
2 
2 

0 
0 
2 

12 
10 
3 

45 
48 
54 

42 
40 
39 

100 
100 
100 

4,256 0,774  

 5 المجموع
1,7% 

2 
0,7% 

25 
8,3% 

147 
49% 

121 
40,3% 

300 
100% 

 جيزي 4
 أوريدو

 موبيليس

0 
1 
1 

0 
0 
1 

2 
4 
3 

40 
52 
46 

58 
43 
49 

100 
100 
100 

4,443 0,638 2 

 2 المجموع
0,7% 

1 
0,7% 

9 
3% 

138 
46% 

150 
50% 

300 
100% 

 عالية 0,551 4,379 المعيارية نحرافاتوالإ للمتوسطات العام المعدل
 SPSSستمارة ولسرجات بالإعتماد على بيانات الإ المصدر:

يتبتُ من الجدوؿ أعلاه أف أفراد عينة الدراسة يوافقوف بدرجة عالية على كافة عبارات الجودة بدعدؿ عاـ      
  .0,55185) ةمعياري اتلضراف  وبإ4,3792ات الحسابية )توسطللم

بتكار يعطي جودة عالية لخدمات الدؤسسة أعلى من جودة الأولذ الفقرة الدتعلقة بأف الإة حيث جاءت بالدرتب-
وىي نسبة عالية تليها  ، 0,57176لضراؼ معياري )  وبإ4,7533بدتوسط حسابي ) ،خدمات منافسيها

بدتوسط ،ة عالية بتكار يساعد الدؤسسة على تقدنً خدماتها الجديدة بجودالثانية الفقرة الدتعلقة بأف الإ بالدرتبة
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الثالثة الفقرة الدتعلقة بأف  وىي نسبة عالية، وبالدرتبة،  0,63887لضراؼ معياري )  وبإ4,4433حسابي )
لضراؼ معياري   وبإ4,2567بدتوسط حسابي )،جودة خدمات الدؤسسة  زيادة بتكار في العمليات ساعد علىالإ
بتكار ساعد الدؤسسة على تبتٍ الفقرة الدتعلقة بأف الإبعة جاءت وىي نسبة عالية وفي الدرتبة الرا،  0,7742)

لضراؼ معياري   وبإ4,0633بدتوسط حسابي ) ،مواصفات ومعايتَ ضماف الجودة بشكل صارـ في ميي  أقسامها
   وىي نسبة عالية.1,0908)

أكبر من الدتوسط  بذاىات أفراد عينة الدراسة كان  إلغابية برجة كبتَة لأف متوسطاتها الحسابية كلهانلاحظ أف إ
 بتكار في زيادة وبرستُ جودة خدمات الدؤسسة.اؾ أفراد عينة الدراسة لألعية الإ، وىذا يفسر إدر 3الحيادي 

 التميز:-ب   

لضرافات الدعيارية لإجابات أفراد عينة الدراسة حوؿ عبارات الدوالر الدتوسطات الحسابية والإ يبتُ الجدوؿ     
 التميز.
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 التميز:المؤشرات الإحصائية الخاصة بعبارات ( 63جدول )ال
 نوع العبارات

 المؤسسة
 المتوسط المئوية والنسب التكرارات

 الحسابي
 نحراف الإ

 المعياري
 الترتيب

 المجموع 5 4 3 2 1
 جيزي 1

 أوريدو
 موبيليس

4 
17 
12 

46 
14 
32 

13 
16 
29 

22 
39 
23 

15 
14 
4 

100 
100 
100 

2,973 1,212 6 

 33 المجموع
11% 

92 
30,7% 

58 
19,3% 

84 
28% 

33 
11% 

300 
100% 

 جيزي 2
 أوريدو

 موبيليس

0 
1 
2 

1 
1 
3 

10 
16 
10 

46 
41 
44 

43 
41 
41 

100 
100 
100 

4,233 0,8006 3 

 3 المجموع
1% 

5 
1,7% 

36 
12% 

131 
43,7% 

125 
41,7% 

300 
100% 

 جيزي 3
 أوريدو

 موبيليس

0 
0 
2 

2 
0 
3 

4 
1 
9 

19 
24 
20 

75 
75 
66 

100 
100 
100 

4,420 0,7145 1 

 2 المجموع
0,7% 

5 
1,7% 

14 
4,7% 

63 
21% 

216 
72% 

 

 جيزي 4
 أوريدو

 موبيليس

2 
1 
5 

39 
23 
36 

33 
31 
26 

16 
26 
23 

10 
19 
10 

100 
100 
100 

3,096 1,0791 5 

 8 المجموع
2,7% 

98 
32,7% 

90 
30% 

65 
21,7% 

39 
13% 

300 
100% 

 جيزي 5
 أوريدو

 موبيليس

1 
1 
6 

17 
8 
8 

36 
19 
11 

36 
57 
44 

10 
15 
31 

100 
100 
100 

3,666 0 ,989 4 

 8 المجموع
2,7% 

33 
11% 

66 
22% 

137 
45,7% 

56 
18,7% 

300 
100% 

 جيزي 6
 أوريدو

 موبيليس

5 
2 
2 

12 
1 
8 

3 
2 

12 

22 
29 
44 

58 
66 
34 

100 
100 
100 

4,240 1,038 2 

 9 المجموع
3% 

21 
7% 

17 
5,7% 

90 
31,7% 

158 
52,7% 

300 
100% 

 عالية 0,6184 3,805 المعيارية حرافاتو الإن للمتوسطات العام المعدل
 spss ستمارة ولسرجات برنامجالطالبة بالإعتماد على بيانات الإعداد من إ المصدر:
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على كافة عبارات التميز، بدعدؿ  يتبتُ من الجدوؿ أعلاه أف غالبية أفراد عينة الدراسة يوافقوف بدرجة عالية       
  .0,61840) ةمعياري اتلضراف  وبإ3,8050عاـ للمتوسطات الحسابية )

دة سرعتها في تبتٍ بتكار ىو زياللإالدؤسسة ستخداـ بأف من نتائج إجاءت بالدرتبة الأولذ الفقرة الدتعلقة -
وىي نسبة عالية، ،  0,7145معياري )لضراؼ   وبإ4,620تصالات الحديثة، بدتوسط حسابي )تكنولوجيات الإ

من شأنها أف تساعد الدؤسسة على  وىذا يفسر إدراؾ أفراد عينة الدراسة لألعية مواكبة التطورات التكنولوجية التي
 بتكار طرؽ وأساليب جديدة تستخدمها لتحقيق الدزيد من التميز.إ

العاملتُ فيها على السلوكيات الإبتكارية من أجل  جي جاءت بالدرتبة الثانية الفقرة الدتعلقة بأف الدؤسسة تقوـ بتش-
 ، 1,383  وبالضراؼ معياري )4,2400رتقاء بخدمات الدؤسسة لشا لؽيزىا عن منافسيها، بدتوسط حسابي )الإ

عليا لضو تشجي  على السلوكيات بذاه الإدارة الدراؾ أفراد عينة الدراسة لألعية إوىي نسبة عالية، وىذا يفسر إ
 رتقاء بخدمات الدؤسسة وجعلها متميزة في نظر عملائها.ية من أجل الإبتكار الإ

ادة بسيزىا من خلاؿ إمتلاكها بتكار زيستخداـ الدؤسسة للإبأف من نتائج إجاءت بالدرتبة الثالثة الفقرة الدتعلقة -
  4,233كتشاؼ الفرص الجديدة، بدتوسط حسابي )لأنظمة معلومات وإستخبارات خاصة بالإبتكار لإ 

دراؾ أفراد عينة الدراسة لألعية إمتلاؾ الدؤسسة  ، وىي نسبة عالية، وىذا يفسر إ0,8006لضراؼ معياري )وبإ
كتشاؼ الأفكار الجديدة وبرويلها إلذ خدمات جديدة بسنح لأنظمة معلومات وإستخبارات تساعدىا على إ

 التميز للمؤسسة.

بتكار في التًويج بكثافة يؤدي إلذ زيادة إستخداـ الدؤسسة للإ بأف من نتائججاء بالدرتبة الرابعة الفقرة الدتعلقة -
دراسة لألعية  ، وىذا يفسر إدراؾ أفراد عينة ال0,9893  وبالضراؼ معياري )3,6667بسيزىا بدتوسط حسابي )

ا، لشا بتكار في التًويج، فهو يساعد العميل على بسييز الخدمات الدقدمة لو ومعرفة الدناف  التي سوؼ لػصل عليهالإ
 يعزز من بسيز الدؤسسة وتعزيز صورتها في ذىنية عملائها.

بتكار جعلها متميزة من خلاؿ سرعتها ة الفقرة الدتعلقة بأف من نتائج إستخداـ الدؤسسة للإجاءت بالدرتبة الخامس-
 ، وبالدرتبة السادسة 1,0791لضراؼ معياري )  وبإ3,096بدتوسط حسابي ) ،في تقدنً خدماتها الجديدة

بتكار ىو زيادة مهاراتها وخبراتها الدتطورة وجعلها متميزة، ستخداـ الدؤسسة للإبأف من نتائج إجاءت الفقرة الدتعلقة 
 ، وىي نسبة متوسطة، وىذا يعتٍ أف ىناؾ عدـ 1,2127لضراؼ معياري )  وبإ2,9733بدتوسط حسابي )

بتكار فعلا يساعد على زيادة خبرات ف الإلدراسة على ىذه الفتًة سبب أموافقة كبتَة من قبل أفراد عينة ا
ومهارات الدؤسسة ولكن بسبب الدنافسة القلة التي يشهدىا القطاع أصبح  الدؤسسات الثلاثة لؽتلكوف نفس 

 لخبرات.الدهارات وا
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 ستجابة لحاجات العملاء:الإ-د 
فراد عينة الدراسة حوؿ عبارات لإجابات ألضرافات الدعيارية الحسابية والإ الجدوؿ الدوالر يوضح الدتوسطات        

 ستجابة لحاجات العملاء.الإ
 ستجابة لحاجات العملاء.الإ :المؤشرات الإحصائية الخاصة بعبارات (64جدول )ال

 نوع العبارات
 المؤسسة

 المتوسط  التكرارات والنسب المئوية
 الحسابي

 لضراؼ الإ
 الدعياري

 الترتيب
 المجموع 5 4 3 2 1

 جيزي 1
 أوريدو

 موبيليس

0 
0 
2 

2 
2 
8 

10 
1 
5 

47 
40 
54 

41 
59 
31 

100 
100 
100 

4,296 0,772 2 

المجمو 
 ع

2 
0,7% 

10 
3,3% 

16 
5,3% 

141 
47% 

131 
43,7% 

300 
100% 

 جيزي 2
 أوريدو

 موبيليس

0 
0 
1 

1 
0 
5 

7 
4 
3 

43 
33 
52 

94 
63 
39 

100 
100 
100 

4,406 0,704 1 

المجمو 
 ع

1 
0,3% 

6 
2% 

14 
4,7% 

128 
42,7% 

151 
50,3% 

300 
100% 

 جيزي 3
 أوريدو

 موبيليس

3 
3 
3 

5 
4 

14 

15 
7 
24 

27 
24 
33 

05 
62 
26 

100 
100 
100 

4,063 1,090 3 

 9 لمجموعا
3% 

23 
7,7% 

46 
15,3% 

84 
28% 

138 
46% 

300 
100% 

 عالية 0,690 4,351 نحرافات المعياريةالمعدل العام للمتوسطات والإ
 SPSSستمارة ولسرجات بالإعتماد على بيانات الإ المصدر:

ستجابة بدرجة عالية على كافة عبارات الإ ة أفراد عينة الدراسة يوافقوفيتبتُ من الجدوؿ أعلاه أف غالبي     
 ، وىذا يفسر 0,69072) ةمعياري اتلضراف  وبإ4,3517لحاجات العملاء، بدعدؿ عاـ للمتوسطات الحسابية )

كتشاؼ الحاجات الكامنة للعملاء وبرويلها عينة الدراسة لألعية الإبتكار، فهو يساعد الدؤسسة على إاؾ أفراد إدر 
 إلذ خدمات جديدة، لشا لػقق رضا العملاء وجذب عملاء جدد.

بتكار يساعد الدؤسسة على معرفة حاجات الزبائن غتَ الدشبعة الأولذ الفقرة الدتعلقة بأف الإحيث جاءت بالدرتبة -
وىي نسبة  ،  0,70447لضراؼ معياري )  وبإ4,4067لها إلذ خدمات جديدة، بدتوسط حسابي )وبروي
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ستجابة زيادة قدرتها على الإالدؤسسة على  بتكار يساعدالثانية الفقرة الدتعلقة بأف الإ عالية، تليها مباشرة بالدرتبة
 ، 0,77206لضراؼ معياري )إ  وب4,2967لحاجات كافة فئات الدتعاملتُ وبرقيق رضاىم بدتوسط حسابي )

زدياد إقباؿ العملاء لرضاىم ار لػقق أرباحا للمؤسسة من خلاؿ إبتكلثة جاءت الفقرة الدتعلقة بأف الإوبالدرتبة الثا
لضراؼ معياري   وبإ4,063بدتوسط حسابي ) ،عن الخدمات الجديدة التي تشب  حاجاتهم غتَ الدشبعة

(1,090.  
 ار الفرضياتنتائج وإختبالمطلب الرابع: تحليل      
ار الفرضيات وبناء عليو سيتم الإجابة على أسئلة الدراسة، سنتطرؽ من خلاؿ ىذا الدطلب إلذ إختب      
  للحكم على معنوية الفروؽ بتُ آراء F-testeو) ( T-testeار )ختبق ىذا الغرض تم الإعتماد على إولتحقي

بتكار نوع العلاقة وقوتها بتُ أبعاد الإالبسيط والدتعدد لتحديد  والإلضدارد العينة، بالإضافة إلذ لظوذج الإرتباط أفرا
 التسويقي )منفردة ولرتمعة  كمتغتَ مستقل وأبعاد الديزة التنافسية )منفردة ولرتمعة  كمتغتَ تاب .

 ار الفرضية الأولى:ختبإنتائج -1
بتكار الإلمفهوم  ولاية سطيفبالنقالة تصالات الهاتفية مؤسسات الإ تطبق": الفرضية الأولذتنص      

 ."التسويقي في نشاطها
للعينة الواحدة لتحليل فقرات   T-testار )بختستخداـ إضية الإحصائية أعلاه تم إار الفر من أجل إختب      

المحسوبة Tبتكار التسويقي، وتكوف الفقرة إلغابية بدعتٌ أف أفراد العينة يوافقوف على لزتواىا، إذا كان  القيمة الإ
ة، بدعتٌ أف أفراد العينة لا يوتكوف الفقرة سلي 0,05 ، ومستوى الدلالة أقل 1,96الجدولية ) Tأكبر من قيم 

 . 0,05الجدولية ومستوى الدلالة أكبر من  Tمن قيمة قل المحسوبة أTيوافقوف على لزتواىا إذا كان  قيمة 
 العملاء.ار الفرضية الرئيسية الأولى من وجهة نظر بختنتائج إ - أ

ولاية سطيف، لأبعاد بتصالات الذاتفية النقالة مؤسسات الإ بار مدى تبتٍختإ  يوضح 65الجدوؿ الدوالر )
 .من وجهة نظر العملاء  نشاطهابتكار التسويقي في الإ

  ، وعند 3*ويتم إبزاذ القرار بشأف دلالة النتائج بدقارنة الدتوسط الحسابي م  الدتوسط الحسابي الفرضي )    
   .0.05  ومستوى الدلالة الدعنوية )557درجات الحرية )
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 من وجهة نظر العملاء ولىة الأختبار الفرضي(:نتائج إ65جدول)

المتوسط  بتكار التسويقيأبعاد الإ
 الحسابي

 نحرافالإ
 المعياري

مستوى  Tقيمة 
 الدلالة

 القرار

 دال )أوافق بشدة( 0,000 46,465 0,51913 4,0211 بتكار في المنتج الخدميالإ
 (بشدة أوافق) دال 0,000 39,796 0,55635 3,9373 بتكار في الأسعارالإ
 (بشدة أوافق) دال 0,000 36,924 0,60719 3,9491 بتكار في الترويجالإ
 (بشدة أوافق) دال 0,000 32,634 0,63564 3,8781 بتكار في التوزيعالإ

 (بشدة أوافق) دال 0,000 28,745 0,69462 3,8453 بتكار في المحيط الماديالإ
 (بشدة أوافق) دال 0,000 23,361 0,74408 3,7358 بتكار في العملياتالإ

 (بشدة أوافق) دال 0,000 35,948 0,61589 3,9373 بتكار في الأفرادالإ
بتكار الدرجة الكلية للإ
 التسويقي

 (بشدة أوافق) دال 0,000 48,586 0,44029 3,9056

 .SPSSعتماد على لسرجات التحليل بواسطة برنامج من إعداد الطالبة بالإ المصدر:

  وىو 3,9056بتكار التسويقي يقدر بػػ )عدؿ العاـ للمتوسطات الحسابية للإنلاحظ من الجدوؿ أعلاه الد       
 بتكارالإ الإتصالات بولاية سطيف لدفهوـمؤسسات  ق ، وىو ما يؤكد على تطبي3لفرضي )أكبر من الدتوسط ا

  559  وىي دالة عند درجات الحرية )48,586" المحسوبة فقد قدرت بػػ )Tالتسويقي، وما يؤكد ذلك قيمة "
يعتٍ أف مؤسسات الإتصالات بولاية سطيف   ، وىو ما0,0000  بدستوى دلالة قدره )0,05ومستوى الخطأ )

 بتكار التسويقي في نشاطها.الإكافة أبعاد تطبق  

بتكار التسويقي، بحيث جاءت كل الدتوسطات الحسابية الدلاحظة سجل  في كافة لزاور الإ وىي نفس       
وكلها دالة   46,465  إلذ )23,361المحسوبة من ) T ، فقد تراوح  قيمة 3أكبر من الدتوسط الفرضي )

  وىو ما يعتٍ أف مؤسسات 0,000  وبدستوى دلالة قدره )0,05 ومستوى الخطأ )557عند درجات الحرية )
فيأتي أولا الإبتكار في  ار التسويقي ولكن بدرجات متفاوتة،بتكبولاية سطيف تطبق كافة أبعاد الإ تصالاتالإ

ار في بتك، ثم الإالأفراد، ثم يليو الإبتكار في التًويجار في بتك، ثم الإالأسعار  يليو الإبتكار في، ثمالدنتج الخدمي
 .بتكار في العملياتوأختَا الإ التوزي ، ثم يليو الإبتكار في المحيط الدادي

بدرجة كبيرة  تصالات الهاتفية النقالة بولاية سطيف تطبقء فإن مؤسسات الإإذا من وجهة نظر العملا"     
 ".في نشاطها  التسويقيبتكار جدا  لمفهوم  الإ
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 :لموظفيناالأولى من وجهة نظر الرئيسية ار الفرضية بختإنتائج  -ب     
طيف لأبعاد تصالات الذاتفية النقالة بولاية سيوضح نتائج إختبار مدى تطبيق مؤسسات الإ  66)الجدوؿ الدوالر  
 بتكار التسويقي من وجهة نظر الدوظفتُ.الإ

 ار الفرضية الأولى من وجهة نظر الموظفينبختإنتائج   :(66جدول )ال
المتوسط  بتكار التسويقيأبعاد الإ

 الحسابي
 نحرافالإ

 المعياري
مستوى  Tقيمة 

 الدلالة
 القرار

 دال )أوافق بشدة( 0,000 28,182 0,56781 3,9239 بتكار في المنتج الخدميالإ
 بشدة( دال )أوافق 0,000 47,997 0,50822 4,4083 بتكار في الأسعارالإ
 دال )أوافق بشدة( 0,000 40,345 0,38012 3,8854 بتكار في الترويجالإ
 دال )أوافق بشدة( 0,000 34,005 0,60019 4,1783 بتكار في التوزيعالإ

 دال )أوافق بشدة( 0,000 37,110 0,58446 4,2522 بتكار في المحيط الماديالإ
 دال )أوافق بشدة( 0,000 26,549 0,58778 3,9010 بتكار في العملياتالإ

 دال )أوافق بشدة( 0,000 5,52 0,67850 3,2253 بتكار في الأفرادالإ
 دال )أوافق بشدة( 0,000 42,960 0,37226 3,9233 بتكار التسويقيالدرجة الكلية للإ

 .SPSSعتماد على لسرجات التحليل بواسطة برنامج من إعداد الطالبة بالإ المصدر:
  وىو 3,9233بتكار التسويقي يقدر بػػ )عدؿ العاـ للمتوسطات الحسابية للإالجدوؿ أعلاه الدنلاحظ من       

ة النقالة بولاية سطيف تصالات الذاتفيوىو ما يؤكد على تطبيق مؤسسات الإ،  3أكبر من الدتوسط الفرضي )
  وىي دالة عند درجات 42,960المحسوبة فقد قدرت بػػ )  Tبتكار التسويقي، وما يؤكد ذلك قيمة  لأبعاد الإ
  .0,000  بدستوى دلالة قدره )0,05  ومستوى الخطأ )299الحرية )

وىي نفس الدلاحظة سجل  في كافة أبعاد الابتكار التسويقي، بحيث جاءت كل الدتوسطات الحسابية أكبر      
وكلها دالة   7,9974)  إلذ 5,752المحسوبة فقد تراوح  من ) Tمن الدتوسط الحسابي الفردي، كما أف قيمة 

 تصالات الذاتفية النقالة، وىو ما يؤكد أف مؤسسات الإ  0,005  ومستوى الخطأ )299عند درجة الحرية )
 بتكار في الأسعار، ثمن بدرجات متفاوتة، فيأتي أولا الإبتكار التسويقي ولكبولاية سطيف تطبق كافة أبعاد الإ

ار في الدنتج الخدمي، بتكالمحيط الدادي، ثم يليو الإبتكار في التوزي ، ثم الإ ار فيبتكيليو الإبتكار في التًويج، ثم الإ
 بتكار في الأفراد.ثم يليو الإبتكار في العمليات وأختَا الإ

تصالات الهاتفية النقالة بولاية سطيف تطبق بدرجة كبيرة وجهة نظر الموظفين فإن مؤسسات الإ"إذا من     
 ".في نشاطها  التسويقيبتكار لمفهوم الإجدا 
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 الثانية: الرئيسية  ار الفرضيةبختإنتائج -2
تطبق مؤسسات الاتصالات الهاتفية النقالة بولاية سطيف أبعاد الميزة ": الثانيةالرئيسية الفرضية تنص      

 ."التنافسية في نشاطها
 الثانية من وجهة نظر العملاء.الرئيسية ار الفرضية بختنتائج إ - أ

 الثانية من وجهة نظر العملاء والتي جاءت كالتالر:الرئيسية  ار الفرضية إختب  نتائج 67الجدوؿ الدوالر )يوضح 
 ضية الثانية من وجهة نظر العملاءار الفر بختإنتائج :( 67الجدول )

المتوسط  أبعاد الميزة التنافسية
 الحسابي

نحراف الإ
 المعياري

 مستوى Tقيمة 
 الدلالة

 القرار

 (بشدة أوافق) دال 0,000 39,604 0,57748 3,9682 الجودةتحقيق 
 (بشدة أوافق) دال 0,000 36,615 0,61683 3,9561 تحقيق التميز

 (بشدة أوافق) دال 0,000 9,006 0,75683 3,2885 ستجابة لحاجات العملاءالإ
 (بشدة أوافق) دال 0,000 39,329 0,49689 3,8271 الدرجة الكلية للميزة التنافسية

 .SPSSعتماد على لسرجات التحليل بواسطة برنامج من إعداد الطالبة بالإ المصدر:      
  3,8274نلاحظ من الجدوؿ أعلاه أف الدعدؿ العاـ للمتوسطات الحسابية للميزة التنافسية يقدر بػػ )        

  وىي أكبر من 39,329المحسوبة قدرت بػػ ) T ، كما أف قيمة 3وىو أكبر من الدتوسط الحسابي الفرضي )
  بدستوى دلالة 0,005  ومستوى الخطأ )557 ، وىي دالة عند درجات الحرية )1,96الجدولية ) Tقيمة 
تصالات الذاتفية النقالة بولاية سطيف تطبق أبعاد الديزة التنافسية  ، وىو ما يعتٍ أف مؤسسات الإ0,000قدره )

 في نشاطها.

وىي نفس الدلاحظة سجل  في كافة لزاور الديزة التنافسية، بحيث جاءت كل من الدتوسطات الحسابية أكبر      
 ، وكلها 39,604  إلذ )9,006المحسوبة فقد تراوح  ما بتُ ) T ، كما أف قيمة 3من الدتوسط الفرضي )

وىو ما يعتٍ أف  ، 0,0000  بدستوى دلالة قدره )0,05  ومستوى الخطأ )557دالة عند درجة الحرية )
مؤسسات الاتصالات الذاتفية النقالة بولاية سطيف تطبق لكافة أبعاد الديزة التنافسية ولكن بدرجات متفاوتة، 

 ستجابة لحاجات العملاء. تليها برقيق التميز، وأختَا الإفيأتي برقيق الجودة أولا ثم

الهاتفية النقالة بولاية سطيف تطبق بدرجة كبيرة تصالات وجهة نظر العملاء فإن مؤسسات الإ "إذا من     
 جدا لكافة أبعاد الميزة التنافسية في نشاطها".

 :الثانية من وجهة نظر الموظفينالرئيسية  ار الفرضية نتائج إختب-ب
 ار الفرضية الثانية من وجهة نظر الدوظفتُ والتي جاءت كالتالر:نتائج إختب  68)يوضح الجدوؿ الدوالر      
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 ار الفرضية من وجهة نظر الموظفيننتائج إختب: (68جدول )ال
المتوسط  أبعاد الميزة التنافسية

 الحسابي
نحراف الإ

 المعياري
 مستوى Tقيمة 

 الدلالة
 القرار

 (بشدة أوافق) دال 0,000 43,287 0,55185 4,3792 تحقيق الجودة
 (بشدة أوافق) دال 0,000 22,547 0,61840 3,8050 تحقيق التميز

 (بشدة أوافق) دال 0,000 33,895 0,69072 4,3517 ستجابة لحاجات العملاءالإ
 (بشدة أوافق) دال 0,000 38,146 0,49379 4,0875 الدرجة الكلية للميزة التنافسية

 .SPSSستخداـ برنامج من إعداد الطالبة بالإعتماد على لسرجات نتائج إ المصدر:    

  وىو 4,0875بػػ ) يقدر التنافسية للميزة الحسابية للمتوسطات العاـ الدعدؿ أف أعلاه الجدوؿ من نلاحظ      
 T  وىي أكبر من قيمة 38,146المحسوبة قدرت بػػ ) T ، كما أف قيمة 3أكبر من الدتوسط الحسابي الفرضي )

   وبدستوى الدلالة قدره0,05  ومستوى الخطأ )299وىي دالة عند درجة الحرية )،  1,96الجدولية )
 ، وىو ما يعتٍ أف مؤسسات الاتصالات الذاتفية النقالة بولاية سطيف تطبق أبعاد الديزة التنافسية في 0,000)

 نشاطها.

وىي نفس الدلاحظة سجل  في كافة لزاور الديزة التنافسية، بحيث جاءت كل الدتوسطات الحسابية أكبر من       
  وكلها دالة 43,287  و )22,547د تراوح  ما بتُ )المحسوبة فق T  ، كما أف قيمة 3الدتوسط الفرضي )

  وىو ما يؤكد على أف 0,000  وبدستوى دلالة قدره )0,05  ومستوى الخطأ )299عند درجات الحرية )
مؤسسات الاتصالات الذاتفية النقالة بولاية سطيف تطبق ابعاد الديزة التنافسية في نشاطها، لكن بدرجات 

 ستجابة لحاجات العملاء وأختَا برقيق التميز.ودة ىي الأولذ، ثم تليها الإق الجمتفاوتة، فيأتي برقي

تصالات الهاتفية النقالة بولاية سطيف تطبق بدرجة كبيرة وجهة نظر الموظفين فإن مؤسسات الإ"إذا من     
 جدا لكافة أبعاد الميزة التنافسية في نشاطها".

 الفرضية الرئيسية الثالثة: نتائج إختبار-3
توجد فروق ذات دلالة إحصائية بين وجهات نظر كل من العملاء " :الفرضية الرئيسية الثالثةتنص        

بتكار الهاتفية النقالة بولاية سطيف لمفهوم الإوالموظفين في تقييم لمدى تطبيق المؤسسات الاتصالات 
 ".التسويقي في نشاطها

 التالية:الثالثة ر الفرضية الرئيسية إختبايوضح نتائج   69)والجدوؿ الدوالر
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  بتكار التسويقيالعملاء والموظفين لمدى تطبيق الإفي تقييم  نتائج إختبار الفروق(:69الجدول)
بتكار أبعاد الإ

 التسويقي
المتوسط  المجيب

 الحسابي
نحراف الإ

 المعياري
مستوى  Tقيمة 

 الدلالة
 القرار

بتكار في المنتج الإ
 الخدمي

  0,56781 3,9239 الموظفين
-2,532 

 
0,012 

دال توجد فروق 
 لصالح
 العملاء

 0,51913 4,0211 العمال

بتكار في الإ
 الأسعار

 دال توجد فروق لصالح 0,000 12,184 0,50822 4,4083 الموظفين
 موظفينال

 0,55635 3,9373 العمال
 توجد فروقلا دال غير  0,099 1,651- 0,38012 3,8854 الموظفين بتكار في الترويجالإ

 0,60719 3,9491 العمال 
  0,60019 4,1783 الموظفين بتكار في التوزيعالإ

6,752 
 دال توجد فروق لصالح 0,000

 0,63564 3,8781 العمال الموظفين
بتكار في الإ

 المحيط المادي
  0,58446 4,2522 الموظفين

8,635 
 دال توجد فروق لصالح 0,000

 0,69462 3,8453 العمال الموظفين
بتكار في الإ

 العمليات
 دال توجد فروق لصالح 0,001 3,326 0,58778 3,9010 الموظفين

 0,74408 3,7358 العمال الموظفين
  0,667850 3,2253 الموظفين بتكار في الأفرادالإ

15,576- 
دال توجد فروق لصالح  0,000

 0,61589 3,9373 العمال العملاء
الدرجة الكلية 

 بتكار التسويقيللإ
  0,37226 3,9293 الموظفين

0,593 
 توجد فروق غير دال لا 0,553

 
 0,44029 3,9056 العمال

 .SPSSستخداـ برنامج الإعتماد على لسرجات نتائج إمن إعداد الطالبة بالمصدر: 

بتكار التسويقي لدى الدوظفتُ قدر بػ الحسابية للإعدؿ العاـ للمتوسطات نلاحظ من الجدوؿ أعلاه أف الد        
بتكار عدؿ العاـ للمتوسطات الحسابية للإ  ىو قريب جدا من الد0,37226لضراؼ معياري )  وبإ3,9233)

المحسوبة   Tوكما أف قيمة ،  0,44029لضراؼ معياري )  وبإ3,9056التسويقي لدى العملاء الدقدر بػػ )
  856ىي غتَ دالة عند درجات حرية ) ، و 1,36الجدولية )  T  وىي أقل من قيمة 0,593قدرت بػػ )

وىو ما يعتٍ أنو لا توجد فروؽ ذات دلالة إحصائية  ، 0,553  وبدستوى دلالة قدره )0,05ومستوى الخطأ )
فهوـ الذاتفية النقالة بولاية سطيف لدتصالات الدوظفتُ في مدى تطبيق مؤسسات الإبتُ إجابات العملاء و 
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لنقالة بولاية تصالات الذاتفية االعملاء يؤكدوف على أف مؤسسات الإبتكار التسويقي، أي أف كل من الدوظفتُ و لإا
 بتكار التسويقي غتَ أف ىذا لا ينفي وجود تباين في إجابات الدبحوثتُ من لزور لآخر.سطيف تطبق مبدأ الإ

لضراؼ   وبإ3,9233الدتوسط الحسابي للموظفتُ ) بتكار في التًويج لكوفحيث لد يسجل فروؽ في الإ     
لضراؼ معياري   وبإ3,9056  ىو قريب جدا من الدتوسط الحسابي للعملاء الدقدر بػػ )0,37226معياري )

 ، 1,96الجدولية ) T  أصغر من قيمة 1,651-المحسوبة والدقدرة بػ ) T ، كما أف قيمة 0,44029)
   وعليو غتَ دالة.0,050ىو أكبر من القيمة الاحتمالية )  0,099ومستوى الدلالة الدقدر بػ )

بتكار في في حتُ سجل  فروؽ في الإبتكار في الأسعار، والإبتكار في التوزي  والإبتكار في المحيط الدادي، والإ     
العمليات على التوالر لصالح الدوظفتُ، لتكوف الدتوسطات الحسابية للموظفتُ في الأبعاد السابقة على التوالر أكبر 

 ، 6,725) ،12,184المحسوبة لدى الدوظفتُ الدقدر بػػ ) Tمن الدتوسطات الحسابية للعملاء، كما أف قيمة 
 ، وىي دالة عند درجات حرية 1,96الجدولية ) Tة   على التوالر ىي أكبر من القيم3,326) ،8,635)
  على 0,001 ، )0,000 ، )0,000 ، )0,000  ومستوى الدلالة قدره )0,05  ومستوى الخطأ )856)

 .التوالر

بتكار في الأفراد على التوالر لصالح العملاء، لكوف في حتُ سجل  فروؽ في الإبتكار في الدنتج الخدمي والإ    
ابية للعملاء في البعدين السابقتُ على التوالر أكبر من الدتوسطات الحسابية للموظفتُ، كما أف الدتوسطات الحس

  على التوالر بدستوى دلالة قدره 15,576-  و )2,532-المحسوبة لدى العملاء الدقدرة بػ ) Tقيمة 
   على التوالر.0,000 و )0,012)

نظر كل من العملاء والموظفين في تقييمهم لمدى "لا توجد فروق ذات دلالة إحصائية في وجهات      
 ."بتكار التسويقي في نشاطهامفهوم الإتطبيق مؤسسات الاتصالات الهاتفية النقالة بولاية سطيف لل

 الرابعة:الرئيسية اختيار الفرضية -4
تبعا لنوع "توجد فورق ذات دلالة إحصائية بين وجهات نظر الموظفين :الفرضية الرئيسية الرابعةتنص    

بتكار لإا لمفهوم سطيف بولاية النقالة الهاتفية تصالاتالإ المؤسسة في تقييمهم لمدى تطبيق مؤسسات
 ."في نشاطها  التسويقي
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لمحور  لة الفروق الإحصائية بين وجهات نظر الموظفين تبعا لنوع المؤسسةشأن دلابتحليل التباين -أ
 :بتكار التسويقيالإ
مؤسسات الاتصالات الذاتفية النقالة استعملنا برليل بتُ شأف دلالة الفروؽ الإحصائية بقصد برليل التباين     

  والذي يكشف بو عن الفروؽ من وجهات نظر الدوظفتُ تبعا لنوع One Way ANOVAالتباين الاحادي )
 الدؤسسة.
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 بين وجهات نظر الموظفين بتكار التسويقي الإحصائية للإشأن دلالة الفروق ب( ANOVA) تحليل:( 70جدول )
بتكار أبعاد الإ

 التسويقي
درجات  مصدر التباين

الحرية 
مجموع 
 المربعات

 متوسط
 المربعات

 مستوى Fقيمة  
 الدلالة

 القرار

 بتكار فيلإا
 المنتج الخدمي

  2,154 4,308 2 بين المجموعات
6,947 

 فروق دال توجد 0,001
 0,310 92,093 297 المجموعاتداخل 

  96,401 299 المجموع
 بتكار فيالإ

 الأسعار
 فروق دال توجد 0,000 8,708 2,139 4,278 2 بين المجموعات

 0,246 72,951 297 داخل المجموعات
  77,229 299 المجموع

 بتكار فيالإ
 الترويج

 توجدلا دال غير  0,607 0,500 0,073 0,145 2 بين المجموعات
 0,145 43,057 297 داخل المجموعات فروق

  43,202 299 المجموع
 بتكار فيالإ

 التوزيع
 فروق دال توجد 0,000 9,005 3,079 6,158 2 بين المجموعات

 0,342 101,551 297 داخل المجموعات
  107,709 299 المجموع

 بتكار فيالإ
 المحيط المادي

 فروق دال توجد 0,003 5,907 1,954 3,907 2 المجموعاتبين 
 0,331 98,230 297 داخل المجموعات

  102,137 299 المجموع
 بتكار فيالإ

 العمليات
 فروق دال توجد 0,000 14,262 4,526 9,052 2 بين المجموعات

 0,317 94,250 297 داخل المجموعات
  103,302 299 المجموع

 بتكار فيالإ
 الأفراد

 فروق دال توجد 0,013 4,410 1,985 3,970 2 بين المجموعات
 0,450 133,678 297 داخل المجموعات

  137,647 299 المجموع
 بتكارالإ

 التسويقي
 فروق دال توجد 0,002 6,134 0,863 1,127 2 بين المجموعات

 0,134 39,709 297 داخل المجموعات
  41,435 299 المجموع

 SPSSبرنامج من إعداد الطالبة بإستخداـ لسرجات التحليل المصدر: 

وىي دالة عند درجة ،   6,457)لأبعاد الإبتكار التسويقي قدر بػػ  Fيوضح لنا الجدوؿ أعلاه أف قيمة       
وىذا يعتٍ أنو توجد فروؽ  ، 0,000  وبدستوى دلالة قدره )2  وبتُ المجموعات )297الحرية داخل المجموعة )

بتكار ؽ ذات دلالة إحصائية في أبعاد الإبتكار التسويقي، حيث سجل  فرو ذات دلالة إحصائية في بعد الإ
                                                           

 297= 1-100+) 1-100 +)1-100، وداخل المجموعات)2=1-3تم حساب درجات الحرية بتُ المجموعات  *
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بتكار في التًويج الذي  ، باستثناء بعد الإ0,05أقل من )اف التسويقي، حيث أف مستوى الدلالة لكل بعد ك
سجل فروؽ لد ي ، وبالتالر 0,05وى الدلالة الفرضي ) ، وىي أكبر من مست0,607سجل مستوى دلالتو )

 ذات دلالة إحصائية في ىذا البعد.
عتمدنا دلالتها الإحصائية إلدعرفة مصدر ىذه الفروؽ الدالة والكشف عن :تحديد مصدر الفروق -ب

 ؿ  الدوالر.و للكشف عن ابذاه ىذه الفروؽ وجاءت كما ىي مبنية في الجد (Scheffe) مقياس
 وظفين تبعا لنوع المؤسسةنظر الم تجاه الفروق بين وجهاتلتحديد إار شيفيو بختإنتيجة (:71جدول )ال

أبعاد الابتكار 
 التسويقي

نوع 
 المؤسسة

 القرار اتجاه الفروق 2فروق المتوسطات للفئة 
 موبيليس أوريدو جيزي موبيليس أوريدو جيزي

 بتكار في المنتجالإ
 الخدمي

 جيزي
 أوريدو

 موبيليس

 
0,2516* 
-0,0050 

-0,2516* 
 

-0,2566* 

0,0050 
0,2566* 

 
+* 

*- 
 
*- 

 
+* 

 الفروؽ
 لصالح
 أوريدو

بتكار في الإ
 الاسعار

 جيزي
 أوريدو

 موبيليس

 
0,1450 

0,2925* 

-0,1450 
 

0,1475 

*0,2928- 
0,1475- 

 

 
 
+* 

 الفروؽ -* 
لصالح 
 موبيليس

بتكار في الإ
 الترويج

 جيزي
 أوريدو

 موبيليس

 
-0,300 
0,0237 

0,300 
 

0,0537 

0,0237- 
0,0537- 

عدـ وجود    
 فروؽ

 جيزي بتكار في التوزيعالإ
 أوريدو

 موبيليس

 
0,1050 

-0,2375* 

-0,1050 
 

-0,3425* 

*0,2375 
*0,3425 

 
 
*- 

 
 
*- 

+* 
+* 

 الفروؽ
لصالح 

 وريدوأ
بتكار في لإا

 المحيط
 المادي

 جيزي
 أوريدو

 موبيليس

 
*0,2333 

-0,0166 

-0,2333* 
 

-0,2500* 

0,0166 
*0,2500 

 
+* 

*- 
 
*- 

 
+* 

 الفروؽ
لصالح 

 وريدوأ
بتكار في الإ

 العمليات
 جيزي
 أوريدو

 موبيليس

 
0.0828 

*0,3200- 

0.0828- 
 
*0.4028- 

*0.3200 
*0,4028 

 
 
*- 

 
 
*- 

+* 
+* 

 الفروؽ
لصالح 

 وريدوأ
 جيزي بتكار في الأفرادالإ

 أوريدو
 موبيليس

 
*0.2460 

0.0040 

*0,2460- 
 
*0,2420- 

0,0040- 
*0,2420 

 
+* 

*- 
 
*- 

 
+* 

 الفروؽ
لصالح 

 وريدوأ
 جيزي بتكار التسويقيالإ

 أوريدو
 موبيليس

 
*0,1291 

0,0510- 

*0,1291- 
 
*0,1802- 

0,0510 
*0,1802 

 
+* 

*- 
 
*- 

 
+* 

 الفروؽ
لصالح 

 وريدوأ
 SPSS برنامج التحليل لسرجات ستخداـبإ الطالبة إعداد من :المصدر
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لتحديد ابذاه الفروؽ بتُ الدؤسسات الثلاث وحسب آراء الدوظفتُ  Scheffe )انطلاقا من نتائج شيفيو     
بتكار تٌ أف الإبتكار التسويقي لصالح أوريدو وموبيليس، بدعوؽ ذات دلالة إحصائية في لزور الإتبتُ أنو توجد فر 

 التسويقي في ىاتتُ الدؤسستتُ أقوى وأفضل من مؤسسة جيزي.

على نتائج الجدوؿ أوريدو وموبيليس من حيث تطبيق الإبتكار التسويقي وبالإستناد وبالدقارنة بتُ مؤسستي        
ا أفضل من جيزي وعليو توجد فروؽ ات دلالة لالعف مؤسسة أوريدو أفضل من موبيليس وك ، نلاحظ أ71)

 بتكار التسويقي لصالح أوريدو.إحصائية في لزور الإ

  نلاحظ أنو سجل  فروؽ ذات دلالة إحصائية لصالح 71  والجدوؿ )70على نتائج الجدوؿ ) ادالاستنبو       
بتكار في و وفي كل من الأبعاد التالية: الإبتكار في الدنتج، الإبتكار في التوزي ، الإبتكار في المحيط الدادي، والإأوريد

إحصائية لصالح موبيليس بدستوى دلالة بتكار في الأفراد، في حتُ سجل  فروؽ ذات دلالة عمليات، والإال
 بتكار في الأسعار.  في بعد الإ0,000)

"إذا توجد فروق ذات دلالة إحصائية بين وجهات نظر الموظفين تبعا لنوع المؤسسة في تقييم لمدى      
 ". نشاطها الابتكار التسويقي فيلمفهوم  تصالات الهاتفية النقالة بولاية سطيفمؤسسات الإ تطبيق

 :ار الفرضية الرئيسية الخامسةإختب -5

توجد فروق ذات دلالةّ إحصائية بين وجهات نظر العملاء تبعا لنوع ":الخامسةالرئيسية الفرضية تنص     
بتكار لمفهوم الإ تصالات الهاتفية النقالة بولاية سطيفمؤسسات الإالمؤسسة في تقييمهم لمدى تطبيق 

 .*"في نشاطهاالتسويقي 

 :تبعا لنوع المؤسسة نظر العملاء شأن دلالة الفروق الإحصائية بين وجهاتبتحليل التباين -أ
   الدوالر:72  كما يوضحها الجدوؿ )ANOVAار )جاءت نتائج إختب    

 

 

    
                                                           

  تعتٍ الفروؽ لصالح الفئة -أما إشارة)+ تعتٍ الفروؽ لصالح الفئة الأولذ والإشارة)تعتٍ وجود فروؽ بتُ تلك الفئتتُ.*ظهر فوؽ الأرقاـ النجمات )* :
2 
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بين وجهات نظر  بتكار التسويقيبشأن دلالة الفروق الإحصائية للإ تحليل التباين الأحادي :(72جدول )
 العملاء تبعا لنوع المؤسسة 

بتكار أبعاد الإ
 التسويقي

مجموع  مصدر التباين
 المربعات

درجة 
 الحرية

 متوسط
 المربعات

 مستوى Fقيمة  
 الدلالة

 القرار

 بتكار فيالإ
المنتج 
 الخدمي

  1,251 2 2,501 بتُ المجموعات
4,703 

 
0,009 

 فروؽ داؿ توجد
 0,266 555 147,609 داخل المجموعات

  557 150,110 المجموع
 بتكار فيالإ

 الأسعار
 فروؽ داؿ توجد 0,007 5,081 1,550 2 3,100 بتُ المجموعات

 0,95 555 169,305 داخل المجموعات
  557 172,405 المجموع

 بتكار فيالإ
 الترويج

 فروؽ داؿ توجد 0,011 4,537 1,652 2 3,303 بتُ المجموعات
 0,364 555 202,051 داخل المجموعات

  557 205,355 المجموع
 بتكار فيالإ

 التوزيع
 داؿ توجدغتَ  0,476 0,743 0,301 2 0,601 بتُ المجموعات

 0,404 555 224,445 داخل المجموعات فروؽ
  557 225,047 المجموع

 بتكار فيالإ
المحيط 
 المادي

 داؿ توجدغتَ  0,229 1,478 0,712 2 1,424 بتُ المجموعات
 0,482 555 267,330 داخل المجموعات فروؽ

  557 268,754 المجموع
 بتكار فيالإ

 العمليات
 فروؽ داؿ توجد 0,016 4,137 2,265 2 4,530 بتُ المجموعات

 0,547 555 303,853 داخل المجموعات
  557 308,383 المجموع

 بتكار فيالإ
 الأفراد

 داؿ توجدغتَ  0,447 0,807 0,307 2 0,613 بتُ المجموعات
 0,380 555 210,672 داخل المجموعات فروؽ

  557 211,285 المجموع
 بتكارالإ

 التسويقي
 فروؽ داؿ توجد 0,014 4,301 0,824 2 1,648 بتُ المجموعات

 0,132 555 106,329 داخل المجموعات
  557 107,977 المجموع

 SPSSبرنامج  ستخداـ لسرجات التحليل إمن إعداد الطالبة ب المصدر:



  واقع وممارسة الابتكار التسويقي في مؤسسات الاتصالات بولاية سطيف  ػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػ ثـــــــــــل الثالــــــــــــالفص
 

 369 

وىي دالة عند درجة الحرية  ، 4,301بتكار التسويقي قدر بػ )لمحور الإ Fيوضح لنا الجدوؿ أعلاه أف قيمة       
وىذا يعتٍ وجود فروؽ ذات ،  0,014  وبدستوى دلالة قدره )2  وبتُ المجموعات )557داخل المجموعات )

بتكار في تكار في الدنتج الخدمي، الإبتكار في الأسعار، الإبتكار في التًويج، والإبإحصائية في كل من الإدلالة 
 ، 0,009  وقدرت على التوالر: )0,05العمليات، حيث أف مستوى الدلالة لذذه الأبعاد كان  أقل من )

 ، 4,537 ، )5,081 ، )4,703على التوالر )Fت قيمة   كما قدر 0,016 ، )0,011 ، )0,007)
(4,137 . 

ؽ ذات دلالة إحصائية في كل من الإبتكار في التوزي  والإبتكار في المحيط الدادي في حتُ لد تسجل فرو      
  وقدرت على التوالر: 0,05بتكار في الأفراد، حيث أف مستوى الدلالة لذذه الأبعاد كان  أكبر من )والإ
  .0,807 ، )14,78 ، )0,743على التوالر: ) F ، كما قدرت قيمة 0,447 ، )0,229 ، )0,476)

 :الفروق تحديد مصدر -ب
بوف   Bonferroniعتمدنا مقياس )لة والكشف عن دلالتها الإحصائية إعرفة مصدر ىذه الفروؽ الدالد     

، وجاءت نتائجو كما ىي مبينة وجهات نظر العملاء تبعا لنوع الدؤسسة  بذاه ىذه الفروؽ بتُشف لنا إفروني ليك
   الدوالر:73في الجدوؿ )
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 تجاه الفروقار بون فروني لتحديد إختبإ(، نتيجة 73جدول )
أبعاد 

 بتكارالإ
 التسويقي

نوع 
 المؤسسة

 1الفئة 

 القرار جاه الفروقإت 2للفئة  فرق المتوسطات
 موبيليس أوريدو جيزي موبيليس أوريدو جيزي

  في بتكارالإ
المنتج 
 الخدمي

الفروؽ  -*   -0,1928* -0,1782  جيزي
لصالح 
 موبيليس

    -0,01455  0,17824 أوريدو
   *+  0,01455 *0,1928 موبيليس

 بتكار فيالإ
 الأسعار

الفروؽ  -*   -0,02093* -0,1246  جيزي
لصالح 
 موبيليس

    -0,08466  0,1246 أوريدو
   *+  0,08466 *0,2093 موبيليس

 بتكار فيالإ
 الترويج

الفروؽ  -* -*  -0,1910* -0,2557*  جيزي
   *+ 0,06474  0,2557* أوريدو لصالح اوريدو

   *+  -0,06474 0,1910* موبيليس
 بتكار في الإ

 التوزيع
 لاتوجد فروؽ    -0,0070 -0,0874  جيزي
    0,0804  0,0874 أوريدو

     -0,0804 0,0070 موبيليس
 بتكار فيالإ

المحيط 
 المادي

 لاتوجد فروؽ    -0,0482 -0,1581  جيزي
    0,1103  0,1581 أوريدو

     -0,1103 0,0482 موبيليس
 بتكار في الإ

 العمليات
الفروؽ   -*  -0,1998 -0,3085*  جيزي

لصالح  
 اوريدو

   *+ 0,1087  0,3085* أوريدو
     -0,1087 0,1998 موبيليس

 بتكار فيالإ
 الأفراد

 لاتوجد فروؽ    -0,0212 -0,0980  جيزي
    0,0768  0,0980 أوريدو

     -0,0768 0,0212 موبيليس
 بتكارالإ

 التسويقي
توجد فروؽ  -* -*  -0,1366* -0,1795*  جيزي

   *+ 0,0428  0,1795* أوريدو لصالح اوريدو
   *+  -0,0428 0,1366* موبيليس

   SPSS برنامج التحليل لسرجات ستخداـبإ الطالبة إعداد من :المصدر
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بذاه الفروؽ بتُ الدؤسسات الثلاث حسب آراء العملاء، إنطلاقا من نتائج إختبار بوف فروني لتحديد إ          
بتكار لح أوريدو وموبيليس، بدعتٌ أف الإبتكار التسويقي لصاإحصائية في لزور الإوؽ ذات دلالة تبتُ أنو توجد فر 

 التسويقي في ىاتتُ الدؤسستتُ أقوى وأفضل من مؤسسة جيزي.

على نتائج  وموبيليس من حيث مستوى تطبيق الإبتكار التسويقي وبالإستناد بالدقارنة بتُ مؤسستي أوريدو        
  وىو أكبر من فرؽ الدتوسطات 0,1795الدتوسطات لدؤسسة أوريدو قدر بػ )   نلاحظ أف فرؽ73الجدوؿ )

أفضل من  ف مؤسسة أوريدو أفضل من موبيليس وكلالعا وىذا يعتٍ أ0,1366لدؤسسة موبيليس الذي قدر بػ )
ائج دو وبالاستناد على نتبتكار التسويقي لصالح أوريوؽ ذات دلالة إحصائية في لزور الإجيزي، وعليو توجد فر 

  نلاحظ أنو سجل  فروؽ ذات دلالة إحصائية لصالح أوريدو في كل من الأبعاد 73  والجدوؿ )72)الجدوؿ 
صائية لصالح موبيليس بتكار في العمليات، في حتُ سجل  فروؽ ذات دلالة إحتالية: الإبتكار في التًويج، الإال

 بتكار في الأسعار.في كل من الإبتكار في الدنتج، والإ

"إذا توجد فروق ذات دلالة إحصائية بين وجهات نظر العملاء تبعا لنوع المؤسسة في تقييمهم        
 ."في نشاطهاالابتكار التسويقي لمفهوم  لنقالة بولاية سطيفاتصالات الهاتفية مؤسسات الإلمدى تطبيق 

 الفرضية الرئيسية السادسة: نتائج إختبار-6
توجد فروق ذات دلالة إحصائية في وجهات نظر كل من العملاء ":الفرضية الرئيسية السادسةتنص       

تصالات الهاتفية النقالة بولاية سطيف لأبعاد الميزة في تقييمهم لمدى تطبيق مؤسسات الإوالموظفين 
 ."التنافسية في نشاطها

 ار الفرضية.  يوضح نتائج إختب74ونتائج الجدوؿ الدوالر )    

 

 

 

 

 

 

 



  واقع وممارسة الابتكار التسويقي في مؤسسات الاتصالات بولاية سطيف  ػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػ ثـــــــــــل الثالــــــــــــالفص
 

 372 

 الفروق في تقييم العملاء والموظفين لمدى تطبيق أبعاد الميزة التنافسية.إختبار (، نتائج 74جدول )
أبعاد الميزة 

 التنافسية
المتوسط  المجيب

 الحسابي
نحراف الإ

 المعياري
مستوى  Tقيمة 

 الدلالة
 القرار

 دال )توجد فروق لصالح 0,000 10,095 0,55185 4,3792 الموظف تحقيق الجودة
 0,57748 3,9682 العميل الموظفين(

- 0,61840 3,8050 الموظف تحقيق التميز
3,418 

 لصالح فروق توجد) دال 0,001
 0,61683 3,9561 العميل (العملاء

ستجابة الإ
لحاجات 
 العملاء

 لصالح فروق توجد) دال 0,000 20,220 0,69072 4,3517 الموظف
 0,75683 3,2885 العميل (الموظفين

 لصالح فروق توجد) دال 0,000 7,326 0,49379 4,0875 الموظف التنافسيةالميزة 
 0,49698 3,8274 العميل (الموظفين

 SPSS برنامج  التحليل لسرجات باستخداـ الطالبة إعداد من :المصدر

الدوظفتُ قدر نلاحظ من خلاؿ الجدوؿ أعلاه أف الدعدؿ العاـ للمتوسطات الحسابية للميزة التنافسية لدى        
أكبر من الدعدؿ العاـ للمتوسطات الحسابية للميزة التنافسية  ، 0,49379لضراؼ معياري )  وبإ4,0875بػ )

المحسوبة قدرت بػ  T ، كما أف قيمة 0,49698لضراؼ معياري )  وبإ3,8274لدى العملاء الدقدر بػ )
  ومستوى الخطأ 856درجات الحرية ) ، وىي دالة عند 1,96الجدولية ) T  وىي أكبر من قيمة 7,26)
 ، وىو ما يعتٍ أنو توجد فروؽ ذات دلالة إحصائية بتُ إجابات 0,000  ومستوى دلالة قدره )0,05)

 العملاء والدوظفتُ في مدى تطبيق مؤسسات الاتصالات الذاتفية النقالة بولاية سطيف لأبعاد الديزة التنافسية.

ستجابة لحاجات العملاء لصالح الدوظفتُ، ائية في برقيق الجودة والإلة إحصحيث سجل  فروؽ ذات دلا      
لضرافتُ   وبإ4,3577 ، )4,3792لكوف الدتوسطات الحسابية للموظفتُ في ىذين البعدين قدرت على التوالر )

  وىي أكبر من الدتوسطات الحسابية للعملاء والتي 0,69072 ، )0,55185معيارين قدر على التوالر بػ )
 ، 0,57748لضرافتُ معيارين على التوالر قدر بػ )  وبإ3,2885 ، )3,9682على التوالر ) قدرت

 ، 10,095المحسوبة لدى الدوظفتُ والتي قدرت على التوالر بػ ) Tوما يؤكد ذلك قيمة  ، 0,75683)
الخطأ   ومستوى 856  وىي دالة عند درجات الحرية )1,96الجدولية ) T  وىي أكبر من قيمة 20,220)
   على التوالر.0,000 ، )0,000  ومستوى الدلالة قدره )0,05)

في حتُ سجل  فروؽ ذات دلالة إحصائية في بعد برقيق التميز لصالح العملاء لكوف الدتوسط الحسابي       
  وىو أكبر من الدتوسط الحسابي للموظفتُ 0,61683لضراؼ معياري قدره )  وبإ3,9561للعملاء قدر بػ )
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-المحسوبة الدقدرة ) Tوما يؤكد ذلك قيمة  ،  0,61840  وبالضراؼ معياري قدره )3,8050ر بػ )الدقد
  .0,001  ومستوى الدلالة قدره )0,05  ومستوى الخطأ )856  وىي دالة عند درجات الحرية )3,418

لمدى  قييمهم"إذا توجد فروق ذات دلالة إحصائية بين وجهات نظر كل من العملاء والموظفين في ت       
 بعاد الميزة التنافسية في نشاطها".تصالات الهاتفية النقالة بولاية سطيف لأتطبيق مؤسسات الإ

 ار الفرضية الرئيسية السابعة:نتائج إختب-7
وجهات نظر الموظفين تبعا لنوع  توجد فروق ذات دلالة إحصائية بين: "السابعة الرئيسية الفرضيةتنص      

تصالات الهاتفية النقالة بولاية سطيف لأبعاد الميزة بيق مؤسسات الإالمؤسسة في تقيمهم لمدى تط
 ."التنافسية في نشاطها

( بين وجهات نظر الموظفين تبعا لنوع المؤسسة محل الدراسة ANOVA)تحليل التباين-أ
 لمحور الميزة التنافسية.

   الدوالر كما يلي:75  كما يوضحها الجدوؿ )ANOVAار )إختب جاءت نتائج     
 ( لمحور الميزة التنافسية حسبة آراء الموظفين لنوع المؤسسةANOVAتحليل ):( 75جدول )   

الميزة أبعاد 
 التنافسية

مجموع  مصدر التباين
 المربعات

درجة 
 الحرية

 متوسط
 المربعات

 مستوى Fقيمة  
 الدلالة

 القرار

  1,616 2 3,232 بتُ المجموعات الجودةتحقيق 
5,464 

 
0,005 

 دال توجد
 0,296 297 87,826 داخل المجموعات فروق

  299 91,057 المجموع
 تحقيق
 التميز

 توجد دال 0,003 5,930 2,195 2 91,057 بتُ المجموعات
 0,370 297 4,331 المجموعات داخل فروق

  299 109,952 المجموع
ستجابة الإ

 لحاجات
 العملاء

 توجد دال 0,000 11,396 5,083 2 10,167 بتُ المجموعات
 0,446 297 132,483 داخل المجموعات فروق

  299 142,649 المجموع
الميزة 
 التنافسية

 توجد دال 0,000 8,884 2,058 2 4,115 بتُ المجموعات
 0,232 297 68,789 داخل المجموعات فروق

  299 72,905 المجموع
 SPSS برنامج  التحليل لسرجات ستخداـبإ الطالبة إعداد من :المصدر
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رجة الحرية ي دالة عند دوى،  8,884لمحور الديزة التنافسية قدرت بػ ) Fيوضح لنا الجدوؿ أعلاه، أف قيمة        
وىذا يعتٍ فروؽ ذات دلالة  ، 0,000وبدستوى دلالة قدره )  2  وبتُ المجموعات )297داخل المجموعات )

  5,64الخاصة بكل بعد من أبعاد الديزة التنافسية فقدرت بػ ) Fإحصائية في لزور الديزة التنافسية، كما أف قيمة 
ت استجابة لحاج  في بعد الإ11,396وفي بعد برقيق التميز، وبػ )  5,930في بعد برقيق الجودة، وبػ )

وبدستوى دلالة قدره على   2  وبتُ المجموعات )297جات حرية داخل المجموعات )در العملاء، وكلها دالة عند 
وعذا يعتٍ وجود فروؽ ذات دلالة إحصائية في الديزة التنافسية  ،  0,000 ، )0,003 ، )0,005التوالر )

 بجمي  أبعادىا.

 سة.تحديد مصدر الفروق لمحور الميزة التنافسية حسب آراء الموظفين تبعا نوع المؤس-ب
   الدوالر كما يلي:76  كما يوضحها الجدوؿ )Scheffeجاءت نتائج برليل )  

 ( لتحديد اتجاه الفروقScheffe( :نتائج تحليل )76)جدول
أبعاد 
الميزة 
 التنافسية

نوع 
 المؤسسة

 1الفئة 

 القرار إتجاه الفروق 2الفئة  فرق المتوسطات
 موبيليس أوريدو جيزي موبيليس أوريدو جيزي

 تحقيق
 الجودة

داؿ )توجد  *+   0,2150* -0,1000  جيزي
فروؽ لصالح 

 أوريدو
 *+   0,2250*  0,1000 أوريدو

  -* -*  -0,2250* -0,2150* موبيليس
 تحقيق
 التميز

داؿ )توجد   -*  0,0333 -0,2383*  جيزي
فروؽ لصالح 

 أوريدو
 *+  *+ 0,2716*  0,2383* أوريدو

  -*   -0,2716* -0,0333 موبيليس

 ستجابةالإ
لحاجات 
 العملاء

داؿ )توجد   -*  0,2000 -0,2500*  جيزي
فروؽ لصالح 

 أوريدو
 *+  *+ 0,4500*  0,2500* أوريدو

      -0,2000 موبيليس
الميزة 
 التنافسية

داؿ )توجد     0,1216 -0,1641  جيزي
فروؽ لصالح 

 أوريدو
 *+   0,2825*  0,1641 أوريدو

  -*   -0,2825* -0,1216 موبيليس
 SPSS برنامج التحليل لسرجات ستخداـبإ الطالبة إعداد من :المصدر

بذاه الفروؽ بتُ الدؤسسات الثلاث وحسب آراء الدوظفتُ، يتبتُ   لتحديد إScheffeنطلاقا من نتائج )إ         
أنو توجد فروؽ ذات دلالة إحصائية في لزور الديزة التنافسية لصالح مؤسسة أوريدو، بدعتٌ أف الديزة التنافسية في 
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سجل  فروؽ ذات دلالة إحصائية  حيث  مؤسسة أوريدو أفضل وأقوى من مؤسسة موبيليس ومؤسسة جيزي.
إلذ نتائج  الجودة وبالإستنادقيق الجودة لصالح أوريدو وجيزي وبالدقارنة بينهما من حيث مستوى تطبيق بر في

ئية في ن جيزي وموبيليس كما سجل  فروؽ ذات دلالة إحصا ، نلاحظ أف أوريدو أفضل وأحسن م76الجدوؿ )
ستناد إلذ ، وبالدقارنة بينهما وبالإموبيليسستجابة لحاجات العملاء لصالح أوريدو و بعد برقيق التميز وبعد الإ

   نلاحظ أف أوريدو أفضل وأحسن من موبيليس وجيزي.76نتائج الجدوؿ )
"إذا وجد فروق ذات دلالة إحصائية في جهات نظر الموظفين تبها لنوع المؤسسة في تقيمهم تطبيق        

 ."نشاطها مؤسسات الاتصالات الهاتفية بولاية سطيف لأبعاد الميزة التنافسية في
 اختيار الفرضية الرئيسية الثامنة:-8

"توجد فروق ذات دلالة إحصائية في وجهات نظر العملاء تبعا لنوع :الفرضية الرئيسية الثامنةتنص      
المؤسسة في تقيمهم لمدى تطبيق مؤسسات الاتصالات الهاتفية النقالة بولاية سطيف لأبعاد الميزة 

 ."التنافسية
 بين وجهات نظر العملاء تبعا لنوع المؤسسة  لمحور الميزة التنافسية (ANOVAتحليل )-أ

   الدوالر كما يلي:77  كما يوضحها الجدوؿ )ANOVA)جاءت نتائج برليل      
 ( لمحور الميزة التنافسية حسب آراء العملاء تبعا لنوع المؤسسةANOVAتحليل ) :(77جدول )     

الميزة أبعاد 
 التنافسية

مجموع  التباينمصدر 
 المربعات

درجة 
 الحرية

 متوسط
 المربعات

 مستوى Fقيمة  
 الدلالة

 القرار

تحقيق 
 الجودة

  0,082 2 3,163 بتُ المجموعات
0,244 

 
0,783 

غتَ داؿ 
 0,334 555 185,584 داخل المجموعات فروؽ توجدلا

  557 185,748 المجموع
 تحقيق
 التميز

 داؿ 0,019 4,010 1,509 2 3,019 بتُ المجموعات
 0,376 555 208,905 المجموعات داخل فروؽ توجد

  557 211,924 المجموع
ستجابة الإ

 لحاجات
 العملاء

 داؿ غتَ 0,132 2,031 1,159 2 2,318 بتُ المجموعات
 0,571 555 316,728 داخل المجموعات فروؽ توجدلا

  557 319,047 المجموع
الميزة 
 التنافسية

 داؿ غتَ 0,353 1,045 0,258 2 0,516 بتُ المجموعات
 0,247 555 137,055 داخل المجموعات فروؽ لاتوجد

  557 137,570 المجموع
 SPSS برنامج التحليل لسرجات ستخداـبإ الطالبة إعداد من :المصدر     
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وىي غتَ دالة  ، 1,045لمحور الديزة التنافسية قدرت بػ ) Fنطلاقا من نتائج الجدوؿ أعلاه لصد أف قيمة إ       
 ، وىذا يعتٍ أنو 0,353وبدستوى دلالة قدره )  2  وبتُ المجموعات )555رجة الحرية داخل المجموعات )عند د

 لا توجد فروؽ ذات دلالة إحصائية في لزور الديزة التنافسية.

برقيق الجودة وبعد الاستجابة لحاجات العملاء، حيث حيث لد تسجل فروؽ ذات دلالة إحصائية في بعد      
-  وىي أكبر من مستوى الدلالة الفرضي 0,132 ، )0,783بلغ مستوى الدلالة للبعدين على التوالر بػ: )

0,05.  

 ، وبدستوى F (4,010في حتُ سجل  فروؽ ذات دلالة إحصائية في بعد برقيق التميز، حيث بغل  قيمة 
  .0,019دلالة قدر بػػ )

 تحديد مصدر الفروق لمحور الميزة التنافسية حسب آراء العملاء تبعا لنوع المؤسسة-ب
   الدوالر كما يلي:78  كما يوضحها الجدوؿ )Bonferroniجاءت نتائج برليل )        

 ( لتحديد اتجاه الفروقBonferroniار )(: نتيجة إختب78جدول )
بعاد أ

الميزة 
 التنافسية

نوع 
 المؤسسة
 الفئة أ

 القرار اتجاه الفروق 2الفئة  فروق المتوسطات

 موبيليس أوريدو جيزي موبيليس أوريدو جيزي

 تحقيق
 التميز

داؿ توجد  -*   *0,21058- 0,20213-  جيزي
 فروؽ لصالح

 موبيليس
    0,00845-  0,20213 أوريدو

   *+  0,00845 *0,21058 موبيليس
 SPSS برنامج  التحليل لسرجات ستخداـبإ الطالبة إعداد من :المصدر

  بعد برقيق التميز.فييتضح لنا من الجدوؿ أعلاه، أنو توجد فروؽ ذات دلالة إحصائية لصالح موبيليس      
   تبتُ لنا:78  والجدوؿ )77وعليو انطلاقا من برليل الجدوؿ )

في تقيمهم لمدى  العملاء تبعا لنوع المؤسسةوجهات نظر لا توجد فروق ذات دلالة إحصائية بين "        
 .تصالات الهاتفية النقالة بولاية سطيف لأبعاد الميزة التنافسية في نشاطهاتطبيق مؤسسات الإ

 
 :الفرضية التاسعة والفرضيات التابعة لهانتائج إختبار -9

حقيق الميزة التنافسية في ت دور كبيره مجتمعة( بعناصر ) يالتسويقبتكار :"للإتنص الفرضية الرئيسية التاسعة
 ."سطيفلمؤسسات الإتصالات الهاتفية النقالة بولاية 

 وتنبثق من الفرضية الرئيسية التاسعة ثلاث فرضيات جزئية وىي:      



  واقع وممارسة الابتكار التسويقي في مؤسسات الاتصالات بولاية سطيف  ػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػ ثـــــــــــل الثالــــــــــــالفص
 

 377 

 في برقيق جودة خدمات مؤسسات بتكار التسويقي )بعناصره المجتمعة  دور كبتَ"للإ الفرضية الجزئية الأولى:*
 الذاتفية النقالة بولاية سطيف".تصالات الإ
تصالات كبتَ في برقيق التميز لدؤسسات الإبتكار التسويقي )بعناصر لرتمعة  دور  " للإ الفرضية الجزئية الثانية:*

 الذاتفية النقالة بولاية سطيف"
سات ستجابة مؤسكبتَ في سرعة إ  بتكار التسويقي )بعناصر لرتمعة  دور" للإ الفرضية الجزئية الثالثة:*
 تصالات الذاتفية النقالة بولاية سطيف لحاجات العملاء".الإ

قبل التطرؽ إلذ مناقشة الفرضيات لابد أف نبدأ أولا بعرض وبرليل بيانات العلاقة بتُ متغتَي الدراسة،        
 ار الفرضيات.إختبلضدار الدستعمل في إختبار صلاحية تطبيق لظوذج الإوكذا 

 بالنسبة لعينة العملاءتابعة لها ار الفرضية الرئيسية التاسعة والفرعية الختبالفرع الأول: نتائج إ
 بعرض وبرليل بيانات معاملات الإرتباط ولظاذج ار الفرضيات لابد أف نقوـ أولاإختبقبل أف نقوـ بدناقشة و      
 رتباط بتُ الدتغتَين.ت الإبدأ ببيانات معاملاقل ونتُ الدتغتَ التاب  والدتغتَ الدستلضدار للحكم على العلاقة بالإ

 :رتباطمعاملات الإ -1
بتكار التسويقي والدتغتَ التاب  والذي قل والدتمثل في الإالدتغتَ الدست رتباط بتُقمنا بحساب معاملات الإ        

 ما ىي موضحة في الجدوؿ التالر:كلؽثل بفروعو، وكان  النتائج  
 ري الدراسةمتغيرتباط بين معاملات الإ:( 79)جدول

 قلالمتغير المست                     
 المتغير التابع

 رتباطمعامل الإ
 بيرسن

 القرار مستوى الدلالة

 قوي جدا 0,000 0,514 تحقيق الجودة

 قوي جدا 0,000 0,641 تحقيق التميز

 قوي جدا 0,000 0,412 الاستجابة لحاجات العملاء

 قوي جدا 0,000 0,682 الميزة التنافسية

 SPSS برنامج  التحليل لسرجات ستخداـبإ الطالبة إعداد من :المصدر              

برقيق  بتكار التسويقي وعنصرفي الجدوؿ أعلاه إلذ وجود علاقة إرتباط موجبة وقوية جدا بتُ الإتشتَ النتائج 
  0,112 ، )0,641 ، )0,514ستجابة لحاجات العملاء، حيث بلغ  القيم: )الجودة، برقيق التميز والإ

 على التوالر.
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بتكار التسويقي ، ستقل )الإتباطا موجبا وقويا جدا بتُ متغتَي الدراسة التاب  )الديزة التنافسية  والدكما سجلنا إر 
  .0,682) حيث بلغ  قيمو

 نحدار:الإ نماذج -2     
وبرليل لظاذج الإلضدار الدتغتَ ن القياـ بدراسة رتباط بتُ متغتَي الدراسة لابد مبعد عرض وبرليل نتائج الإ     
ار شروط الجداوؿ الدوالية، لكن قبل ذلك إرتأينا إختب وردىا في التاب ، من خلاؿ النماذج التي نقل على الدتغتَالدست

 تطبيق ىذه النماذج قصد التأكد من صلاحيتها.

 التوزيع الطبيعي للبيانات: إختبار - أ
بسهيدا  كو لمجروف سمرنوفار بختإعي، تم اللجوء إلذ من أجل التحقق من فرضية التوزي  الطبي      

بار الفرضيات، وتشتًط ختالأساليب الإحصائية التعلمية في إلضدار باعتباره أحد ستخداـ أسلوب برليل الإلإ
ختبار، كما لؽكن إجراء ىذا الإ  (SPSSارات الدعلمية أف يكوف توزي  البيانات طبيعيا، من خلاؿ برنامج بختالإ

 الجدوؿ التالر: يتضح في
 .ختبار التوزيع الطبيعي لبيانات متغيرات الدراسة(: إ80جدول )

Kolmogoroy simon vz( الأبعاد )قيمة  مستوى الدلالة 
 0,187 1,088 بتكار التسويقيلإا

 0,282 0,989 الميزة التنافسية
 SPSS برنامج التحليل لسرجات ستخداـبإ الطالبة إعداد من :المصدر        
،  0,005)بتكار التسويقي والديزة التنافسية أكبر من وؿ أف مستوى الدعنوية لكل من الإيتضح من الجد        
 .ختبارات الدعلميةللتوزي  الطبيعي، وىذا لؽكننا من إستخداـ الإتباع البيانات إوبالتالر 

 شرط توفر معنوية في النموذج:-ب
  الدوالر 81والجدوؿ) (F- test)ختبار فيشر إختبار الدعنوية أو ما يسمى للتأكد من ىذا الشرط نقوـ بإ         

 .يوضح لنا ذلك
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 إختبار فيشر للمعنوية نموذج الانحدار(: 81دول )الج

 متغير
 التابع

 المتغيرات
 المتنقلة

 مصدر
 التباين

 درجة
 الحرية

 مجموع
 المربعات

 متوسط
 المربعات

 مستوى F قيمة
 الدلالة

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 الميزة
 التنافسية

بتكار في الإ
 المنتج
 الخدمي

  32,343 32,343 1 لضدارالإ
171,526 

0,000 
 0,189 105,136 556 البواقي
  137,570 557 المجموع

 بتكار فيالإ
 الأسعار

  30,303 30,303 1 لضدارالإ
157,069 

0,000 
 0,193 107,268 556 البواقي
  137,70 557 المجموع

 بتكار فيالإ
 الترويج

  33,255 33,255 1 لضدارالإ
177,252 

0,000 
 0,188 104,315 556 البواقي
  137,570 557 المجموع

 بتكار فيالإ
 التوزيع

  18,29 18,029 1 لضدارالإ
83,856 

0,000 
 0,215 119,541 556 البواقي
  137,570 557 المجموع

ي فبتكار الإ
 المحيط
 المادي

  20,967 20,967 1 لضدارالإ
99,980 

0,000 
 0,210 116,603 556 البواقي
  137,570 557 المجموع

 بتكار فيالإ
 العمليات

  51,564 51,564 1 لضدارالإ
99,980 

0,000 
 0,155 86,006 556 البواقي
  137,570 557 المجموع

 بتكار فيالإ
 الأفراد

  31,561 31,561 1 لضدارالإ
165,530 

0,000 
 0,191 106,010 556 البواقي
  137,570 557 المجموع

 بتكارالإ
 التسويقي

  64,77 64,077 1 لضدارالإ
484,767 

0,000 
 0,132 73,493 556 البواقي
  137,570 557 المجموع

 SPSS برنامج التحليل لسرجات ستخداـبإ الطالبة إعداد من :المصدر
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دىا كلها أكبر قي ككل لصالتسوي بتكارفي كل بعد من أبعاد الإبتكار التسويقي وفي الإ Fبالنظر إلذ قيمة       
، وعليو لؽكن القوؿ أف ىناؾ معنوية 0,05من قيمتها الجدولية، وكل ىذه القيم ىي دالة عند مستوى دلالة 

 ختبار الفرضيات.إلزقق وبالتالر لظر إلذ تطبيق النموذج و للنموذج، لشا ينعتٍ أف الشرط الثاني 

 ختبار الفرضية الجزئية الأولى:إ-1
حقيق جودة بتكار التسويقي )بعناصره المجتمعة( دورا كبيرا في تللإ":تنص الفرضية الجزئية الأولذ      

 .تصالات الهاتفية النقالة بولاية سطيف"خدمات مؤسسات الإ

بتكار دار الخطي البسيط لقياس تأثتَ الإلضتم إستخداـ أسلوب برليل الإختبار صحة ىذه الفرضية لإ      
  الدوالر نتائج 82على مستوى الجودة )الدتغتَ التاب   ويوضح الجدوؿ ) الدتغتَ الدستقلالتسويقي )بعناصره المجتمعة  

 القياس.
 التسويقي )بعناصر المجتمعة( على مستوى الجودةبتكار نحدار البسيط للإنتائج تحليل الإ(:82)الجدول

المتغير 
 التابع

 معامل Tختبار  إ Fختبار إ نحدارمعامل الإ النموذج
Beta 

معامل 
 التحديد

R2 
معاملات 

B 
الخطأ 
 المعياري

F مستوى 
 دلالة

T مستوى 
 دلالة

الجزء  الجودة
 الثابت

1,335 0,188  
199,68 

 

 
0,000 

7,199 0,000  
0,514 

 
0.264 

 بتكارالإ
 التسويقي

0,674 0,048 14,13 0,000 

 SPSS برنامج التحليل لسرجات ستخداـبإ الطالبة إعداد من :المصدر       

  وىي دالة F (199,688نلاحظ من خلاؿ ىذا الجدوؿ أف نتائجو مقبولة إحصائيا، حيث بلغ  قيمة        
  وىذا يعتٍ أف للمتغتَ 0,000 ، وبدستوى دلالة قدره )0,05، ومستوى الخطأ )557عند درجات الحرية 

 بتكار التسويقي تأثتَ إلغابي قوي جدا على الدتغتَ التاب  الجودة.الإ

  والدالة بدستوى دلالة قدره 14,131بتكار التسويقي الدقدرة بػ )المحسوبة للإ Tوما يؤكد ذلك قيمة        
بتكار التسويقي  بوحدة واحدة يقابلو تغتَ قل )الإستغتَ في قيمة الدإلذ أف الت B ، وتشتَ قيمة العامل 0,000)

 ، وىو يشتَ إلذ 0,264بػ )R2 ديدحفي الدتغتَ التاب  الجودة، كما قدرت قيمة معامل الت 0,674مقداره 
الحاصلة التغتَات من  26,4%بتكار التسويقي في سلوؾ الدتغتَ التاب  )الجودة ، أي أف لإاستقل مسالعة الدتغتَ الد

بتكار التسويقي، بدعتٌ أف كلما صالات سببها تغتَات على مستوى الإتعلى مستوى جودة خدمات بدؤسسات الإ
 بتكار التسويقي أدى ذلك إلذ برقيقها للجودة.إعتمدت مؤسسات الإتصالات لزل الدراسة على الإ
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في  دة كمؤشر للميزة التنافسيةالجو  يلعب دور فعال في تحقيق وتعزيزبتكار التسويقي ومنو فإف الإ      
 تصالات الذاتفية النقالة بولاية سطيف.مؤسسات الإ

 .قبول الفرضية الجزئية الأولىبنا إلذ وبناءا على نتائج التحليل السابق فإنو يؤدي 

 الفرضية الجزئية الثانية:-2
كبير في تحقيق التميز لمؤسسات بتكار التسويقي )بعناصره المجتمعة( دور  للإتنص الفرضية الجزئية الثانية :"

 تصالات الهاتفية النقالة بولاية سطيف".الإ
بتكار التسويقي والدتغتَ التاب  )التميز  الإ ستقللضدار الخطي البسيط بتُ الدتغتَ الدكان  أىم نتائج برليل الإ      

 متضمنة في الجدوؿ الآتي:

 حقيق التميز التسويقي على تنحدار البسيط للابتكار (: نتائج تحليل الإ83جدول )
 المتغير
 التابع

 معامل Tختبار  إ Fختبار إ نحدارلإامعامل  النموذج
Beta 

 معامل
 ديدحالت

R2 
معاملات 

B 
الخطأ 
 المعياري

F مستوى 
 دلالة

T مستوى 
 دلالة

 تحقيق
 التميز

  0,179 0,450 الجزء الثابت
387,406 

 

 
0,000 

2,509 0,012  
0,641 

 
الإبتكار  0,411

 التسويقي
0,989 0,46 19,683 0,000 

 SPSS برنامج التحليل لسرجات ستخداـبإ الطالبة إعداد من :المصدر

وىي دالة ،  F (387,406نلاحظ من خلاؿ ىذا الجدوؿ أف نتائجو مقبولة إحصائيا، حيث بلغ  قيمة      
وىذا يعتٍ أف للمتغتَ ،  0,000قدره )  وبدستوى دلالة 0,05ومستوى الخطأ ) 557عند درجات الحرية 

 بتكار التسويقي تأثتَ إلغابي قوي جدا على الدتغتَ التاب  التميز.الإ

  والدالة بدستوى دلالة قدره 19,683بتكار التسويقي الدقدرة )المحسوبة للإ Tوما يؤكد ذلك قيمة       
بتكار التسويقي بوحدة واحدة يقابلو تغتَ الإ لستقإلذ أف التغتَ في قيمة الد B ، وتشتَ قيمة الدعامل 0,000)

 في الدتغتَ التاب  التميز. 0،989)مقداره

بتكار  إلذ مسالعة الدتغتَ الدستقل الإ  وىو يشت0,411َبػ ) R2كما قدرت قيمة معامل التحديد       
مستوى بسيز مؤسسات غتَات الحاصلة على لتمن ا 41,1%التسويقي في سلوؾ الدتغتَ التاب  )التميز ، أي أف 

عتمدت مؤسسات بدعتٌ أف كلما إ ،بتكار التسويقيسببها تغتَات حاصلة على مستوى الإتصالات الإ
 بتكار التسويقي أدى ذلك إلذ برقيقها التميز.الإتصالات لزل الدراسة على الإ
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تصالات الذاتفية مؤسسات الإ يلعب دور فعال جدا في تحقيق وتعزيز تميزبتكار التسويقي ومنو فإف الإ      
 النقالة بولاية سطيف.

 .قبول الفرضية الجزئية الثانيةيؤدي بنا إلذ وبناءا على نتائج التحليل السابق فإنو 

 :ختبار الفرضية الجزئية الثالثةإ-3
ة ستجابإبتكار التسويقي )بعناصره المجتمعة( دور كبير في سرعة للإ":تنص الفرضية الجزئية الثالثة     

 تصالات الهاتفية النقالة بولاية سطيف لحاجات العملاء".مؤسسات الإ

ر التسويقي  والدتغتَ التاب  بتكاالبسيط بتُ الدتغتَ الدستقل )الإ لضدار الخطيكان  أىم نتائج التحليل الإ     
 ستجابة لحاجات العملاء  متضمنة في الجدوؿ الآتي:)الإ

 ستجابة لحاجات العملاء.لإابتكار التسويقي و البسيط للإحدار (: نتائج تحليل الإن84)الجدول 
 المتغير
 التابع

 معامل Tختبار  إ Fختبار إ نحدارمعامل الإ النموذج
Beta 

 معامل
 التجديد

R2 
معاملات 

B 
الخطأ 
 الدعياري

F مستوى 
 دلالة

T مستوى 
 دلالة

 ستجابةإ
لحاجات 

 العملاء

الجزء 
 الثابت

0,524 0,26  
113,52 

 

 
0,000 

2,008 0,045  
0,412 

 
0,170 

 بتكارالإ
 التسويقي

0,708 0,66 10,654 0,000 

 SPSS برنامج  التحليل لسرجات ستخداـبإ الطالبة إعداد من :المصدر

وىي دالة  ، F (113,512نلاحظ من خلاؿ ىذا الجدوؿ أف نتائجو مقبولة إحصائيا، حيث بلغ  قيمة      
وىذا يعتٍ أف للمتغتَ ،  0,000  وبدستوى دلالة قدره )0,05ومستوى الخطأ ) 557عند درجات الحرية 

 ستجابة لحاجات العملاء.لغابي قوي على الدتغتَ التاب  الإبتكار التسويقي تأثتَا إالإالدستقل 

  والدالة بدستوى دلالة قدره 10,654المحسوبة للابتكار التسويقي الدقدرة بػ ) Tوما يؤكد ذلك قيمة      
بتكار التسويقي بوحدة واحدة يقابلو ستقل الإالدالدتغتَ إلذ أف التغتَ في قيمة  B، وتشتَ قيمة الدتعامل  0,000)

 .الإستجابة لحاجات العملاءفي الدتغتَ التابع  0،708)تغتَ مقداره 

بتكار إلذ مسالعة الدتغتَ الدستقل الإ   وىو يشت0،170َبػ ) R2كما قدرت قيمة معامل التحديد       
من التغتَات الحاصلة على مستوى  %17 ، أي أف ي في سلوؾ الدتغتَ التاب  )الإستجابة لحاجات العملاءالتسويق

بدعتٌ كلما  ،لإبتكار التسويقيتصالات لحاجات العملاء سببها تغتَات على مستوى اإستجابة مؤسسات الإ
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ستجابتها لتسويقي أدى ذلك إلذ زيادة سرعة إبتكار ال الدراسة على الإإعتمدت مؤسسات الإتصالات لز
 لحاجات العملاء.

تصالات مؤسسات الإ ستجابةإيلعب دور فعال جدا في زيادة سرعة بتكار التسويقي ومنو فإف الإ       
 الذاتفية النقالة بولاية سطيف لحاجات عملائها.

 .قبول الفرضية الجزئية الثالثةيؤدي بنا إلذ وبناءا على نتائج التحليل السابق فإنو 

 :ختبار الفرضية الرئيسية التاسعةإ-4
قيق الميزة بتكار التسويقي )بعناصره مجتمعة( دور كبير في تحللإ": التاسعة تنص الفرضية الرئيسية     

 تصالات الهاتفية النقالة بولاية سطيف".التنافسية لمؤسسات الإ

    الدوالر:85)ؿويقي والديزة التنافسية في الجدو بتكار التسالإلضدار الخطي البسيط بتُ الإأىم نتائج برليل 

 بتكار التسويقي والميزة التنافسية )عينة العملاء(.نحدار البسيط بين الإئج تحليل الإ(: نتا85دول )جال    
 المتغير
 التابع

 معامل Tختبار  إ Fختبار إ نحدارلإامعامل  النموذج
Beta 

 معامل
 التجديد

R2 
معاملات 

B 
الخطأ 
 المعياري

F مستوى 
 دلالة

T مستوى 
 دلالة

الميزة 
 التنافسية

  0,138 0,819 الجزء الثابت
484,767 

 

 
0,000 

5,954 0,000  
0,682 

 
 بتكارالإ 0،466

 التسويقي
0,770 0,035 22,017 0,000 

 SPSS برنامج  التحليل لسرجات ستخداـبإ الطالبة إعداد من :المصدر

وىي دالة ،  F (484,767نلاحظ من خلاؿ ىذا الجدوؿ أف نتائجو مقبولة إحصائيا، حيث بلغ  قيمة      
وىذا يعتٍ أف للمتغتَ ،  0,000  وبدستوى دلالة قدره )0,05ومستوى الخطأ ) 557عند درجات الحرية 

 التاب  الديزة التنافسية.بتكار التسويقي تأثتَا إلغابي قوي على الدتغتَ الإ

  والدالة بدستوى دلالة قدره 22,017بتكار التسويقي الدقدرة بػ )المحسوبة للإ Tوما يؤكد ذلك قيمة      
بتكار التسويقي  بوحدة واحدة غتَ في قيمة الدتغتَ الدستقل )الإإلذ أف الت B، وتشتَ قيمة الدتعامل 0,000))

 تغتَ التاب  )الديزة التنافسية .  في الد0,770يقابلو تغتَ مقداره )

بتكار التسويقي في وىو يشتَ إلذ مسالعة الدتغتَ الإ  0,466بػ ) R2كما قدرت قيمة معامل التحديد      
افسية سببها من التغتَات الحاصلة على مستوى الديزة التن 46,6%سلوؾ الدتغتَ التاب  )الديزة التنافسية ، أي أف 
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بتكار عتمدت مؤسسات الإتصالات لزل الدراسة على الإقي، بدعتٌ كلما إكار التسويبتتغتَات على مستوى الإ
 .لذا التسويقي أدى ذلك إلذ برقيق الديزة التنافسية

تصالات لدؤسسات الإ عب دور فعال جدا في تحقيق الميزة التنافسيةيلبتكار التسويقي ومنو فإف الإ      
 الذاتفية النقالة بولاية سطيف.

 .قبول الفرضية الرئيسية التاسعة يؤدي بنا إلذ فإنو  قعلى نتائج التحليل السابوبناءا 

 ابعة لها بالنسبة لعينة الموظفينختبار الفرضية الرئيسية التاسعة والفرعية التإالفرع الثاني:

الإرتباط ولظاذج  بعرض وبرليل بيانات معاملات ار الفرضيات لابد أف نقوـ أولاإختبقبل أف نقوـ بدناقشة و         
 رتباط بتُ الدتغتَين.املات الإلضدار للحكم على العلاقة بتُ متغتَي الدراسة الدستقل والتاب ، ونبدأ ببيانات معالإ

بتكار التسويقي والدتغتَ التاب ، والذي الدتغتَ الدستقل والدتمثل في الإ رتباط بتُقمنا بحساب معاملات الإ       
 كان  النتائج كما ىي موضحة في الجدوؿ الدوالر:لؽثل الديزة التنافسية و 

 رتباط بين متغيري الدراسةلات الإمعام:( 86جدول )ال

 المتغير المتنقل                    
 المتغير التابع

 معامل الارتباط
 بيرسن

 القرار مستوى الدلالة

 قوي جدا 0,000 0,563 تحقيق الجودة

 قوي جدا 0,000 0,547 تحقيق التميز

 قوي جدا 0,000 0,495 ستجابة لحاجات العملاءالإ

 قوي جدا 0,000 0,667 الميزة التنافسية

 SPSS برنامج  التحليل لسرجات ستخداـبإ الطالبة إعداد من :المصدر         

برقيق بتكار التسويقي وعنصر دوؿ من إجابات الدبحوثتُ أف ىناؾ إرتباط موجبا وقويا جدا بتُ الإيظهر الج      
  0,495 ، )0,547 ، )0,563ستجابة لحاجات العملاء، حيث بلغ  القيم: )الجودة، وبرقيق التميز والإ

بتكار )الديزة التنافسية  والدستقل )الإرتباط موجبا وقويا جدا بتُ متغتَي الدراسة التاب  إكما سجلنا  على التوالر.
 . (0,667التسويقي ، حيث بلغ  قيمتو 
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 نحدار:نماذج الإ-2
لضدار الدتغتَ من القياـ بدراسة وبرليل لظاذج إ رتباط بتُ متغتَي الدراسة، لابدبعد عرض وبرليل نتائج الإ        

ختبار شروط إرتأينا  الجداوؿ الدوالية، لكن قبل ذلك إالدستقل على الدتغتَ التاب ، من خلاؿ النماذج التي نوردىا في
 صلاحيتها.تطبيق ىذه النماذج قصد التأكد من 

 ختبار التوزيع الطبيعي للبيانات:إ - أ
بسهيدا لإستخداـ  كو لمجروف سمرنوفختبار التوزي  الطبيعي، تم اللجوء على إمن أجل التحقق من فرضية     

 ختبار كما يتضح من الجدوؿ التالر:بدعتٌ إجراء ىذا الإ  SPSS)لضدار من خلاؿ برنامج أسلوب برليل الإ

 التوزيع الطبيعي لبيانات متغيرات الدراسةختبار إ(: 87الجدول )

 مستوى الدلالة (Kolmogoroy simonvZ) قيمة  الأبعاد
 0,773 0,662 الابتكار التسويقي
 0,597 0,768 الميزة التنافسية

 SPSS برنامج باستخداـ التحليل لسرجات باستخداـ الطالبة إعداد من :المصدر       

 ، 0,05بتكار التسويقي والديزة التنافسية أكبر من )مستوى الدعنوية لكل من الإدوؿ أف يتضح من الج         
 ختبارات الدعلمية.ستخداـ الإإتباع البيانات للتوزي  الطبيعي، وىذا لؽكننا من إوبالتالر 

  توفر معنوية في النموذج : –ب 

الجدوؿ الدوالر يوضح    (F- testشريفختبار إختبار الدعنوية أو ما يسمى للتأكد من ىذا الشرط نقوـ بإ     
 ذلك:
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 نحداروية نموذج الإر فيشر للمعنختبا إ:(88)جدول ال
المتغير  

 التابع
 

المتغير 
 المستقلة

مصدر 
 التباين

درجة 
 الحرية

مجموع 
 المربعات

متوسط 
 المربعات

مستوى  Fقيمة
 الدلالة

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

الميزة 
 التنافسية

بتكار في الإ
المنتج 
 الخدمي

  0.000 52.224 10.871 10.871 1 لضدارالإ
 0.208 62.033 298 البواقي
 /    72.905 299 المجموع

بتكار في الإ
 الاسعار

  0.000 20.249 4.639 4.639 1 لضدارالإ
 0.229 68.266 298 البواقي
 /     72.905 299 المجموع

بتكار في الإ
 الترويج

  0.000 27.033 6.063 6.063 1 لضدار الإ
 0.224 66.841 298 البواقي
 /     72.905 299 المجموع

بتكار في الإ
 التوزيع

 0.000 107.134 19.279 19.272 1 لضدار الإ
 0.180 53.626 298 البواقي 
 /    72.905 299 المجموع

بتكار في الإ
المحيط 
 المادي

 0.000 106.982 19.259 19.279 1 لضدار الإ
 0.180 53.626 298 البواقي
 /    72.905 299 المجموع

بتكار في الإ
 العمليات

 0.000 166.982 26.121 26.121 1 لضدار الإ
 0.157 46.784 298 البواقي 
 /     72.905 299 المجموع

بتكار في الإ
 الأفراد

 0.000 133.372 22.541 22.501 1 لضدارالإ
 0.169 50.364 298 البواقي 
 /    72.905 299 المجموع

بتكار الإ
 التسويقي

 239.129 32.457 32.457 1 لضدارالإ
  

0.000 
 0.136 40.448 298 البواقي 

 299 72.905     / 
 SPSS برنامج التحليل لسرجات ستخداـبإ الطالبة إعداد من المصدر:         
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كبر من أبتكار التسويقي ككل لصدىا كلها بتكار التسويقي وفي الإالإأبعاد  في كل  Fة)بالنظر الذ قيم            
وعليو لؽكن القوؿ اف ىناؾ معنوية  0.05قيمتها الجدولية ،وكل ىذه القيم ىي دالة عند مستوى الدلالة 

 الفرضيات . و إختبارتطبيق النموذج توالر  لشا يعتٍ اف الشرط الثاني لزقق وبالتالر  للنموذج،
  الفرضية الجزئية الأولى: اربختإ-1  

را فـــي تحقيـــق جـــودة بتكـــار التســـويقي )بعناصـــره المجتمعـــة(دورا كبيـــ"للإ :تػػػنص الفرضػػػية الجزئيػػػة الاولذ       
 .تصالات الهاتفية النقالة بولاية سطيف "الإخدمات مؤسسات 

بتكار ثتَ الإألضدار الخطي البسيط لقياس تسلوب الإأ ة  استخدم  الطالبةالفرضيختبار صحة ىذه لإ          
  الدوالر نتائج القياس :89التسويقي )بعناصره المجتمعة   على مستوى برقيق الجودة ويوضح الجدوؿ )

 بتكار التسويقي على مستوى الجودةنحدار البسيط للإنتائج تحليل الإ (:89)الجدول 
المتغير 
 التابع

 معامل Tاختبار   Fاختبار  معامل الانحدار النموذج
Beta 

معامل 
 التحديد

R
2

 

معاملات 
B 

الخطأ 
 المعياري

F مستوى 
 دلالة

T مستوى 
 دلالة

الجزء  الجودة
 الثابت

1،106 0،280  
138،17 

 
0,000 

3،359 0,000  
0،563 

 
0،317 

 بتكارالإ
 التسويقي

0،834 0،071 11،75 0,000 

 SPSSعتماد على لسرجات برليل برنامج :من إعداد الطالبة بالإ المصدر       
وىػػي  ، F  (138.175حصػػائيا حيػػث بلغػػ  قيمػػة إتائجػػو مقبولػػة نلاحػػظ مػػن خػػلاؿ الجػػدوؿ  اف ن           

للمتغػتَ  وىػذا يعػتٍ اف،  0.000بدسػتوى دلالػة قػدره )  0.05) الخطػأ  ومستوى 299)الحربة دالة عند درجات 
بتكػار المحسػوبة للإTيؤكػد ذلػك ىػي قيمػة  جدا على الدتغتَ التاب  الجػودة ، ومػا لغابي قويإ تأثتَبتكار التسويقي الإ

الذ اف التغيػػػتَ في  Bوتشػػػتَ قيمػػػة الدعامػػػل  ، 0.000 والدالػػػة بدسػػػتوى دلالػػػة قػػػدره )11.175التسػػػويقي الدقػػػدرة )
 .  في الدتغتَ التاب  الجودة 0.834بتكار التسويقي بوحدة واحدة يقابلو تغيتَ بدقدار )تَ الدستقل الإقيمة الدتغ
بتكػػػار لإا تَ الذ مسػػػالعة الدتغػػػتَ الدسػػػتقلوىػػػو يشػػػ  R2(0.317  كمػػػا قػػػدرت قيمػػػة معامػػػل التحديػػػد          

جػػػودة خػػػدمات  مسػػػتوىمػػػن التغػػػتَات الحاصػػػلة في %31.7اي اف ،التسػػػويقي في سػػػلوؾ الدتغػػػتَ التػػػاب  )الجػػػودة  
سػػػػات عتمػػػػدت مؤسإف كلمػػػػا أبدعػػػػتٌ  ،بتكػػػػار التسػػػػويقي صػػػػالات سػػػػببها تغػػػػتَات علػػػػى مسػػػػتوى الإتمؤسسػػػػات الإ

 دى ذلك الذ برقيقها للجودة .أبتكار التسويقي الإ تصالات لزل الدراسة علىالإ
التنافسية  كمؤشر للميزة  يلعب دور فعال جدا في تحقيق وتعزيز الجودةبتكار التسويقي ومنو فاف الإ         

 .تصالات الذاتفية النقالة بولاية سطيف الإفي مؤسسات 
 . قبول الجزئية الاولىيؤدي بنا الذ بناءا على نتائج التحليل السابق فإنو 
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 ار الفرضية الجزئية الثانية :إختب-2
ــــز دور ك )بعناصــــره مجتمعــــة( بتكــــار التســــويقيالإ":تػػػػنص الفرضػػػػية الجزئيػػػػة الثانيػػػػة      بيــــر فــــي تحقيــــق  التمي

 . "تصالات الهاتفية النقالة بولاية سطيفلمؤسسات الإ
 بتكار التسويقي والتميز متضمنة في الجدوؿ التالر :لضدار الخطي البسيط بتُ الإكان   اىم نتائج برليل الإ

 بتكار التسويقي وتحقيق التميزالإ: نتائج تحليل الانحدار البسيط بين (90)الجدول
 المتغير
 التابع

 معامل Tختبار  إ Fختبار إ نحدارمعامل الإ النموذج
Beta 

 معامل
 ديدحالت

R2 
معاملات 

B 
الخطأ 
 المعياري

F مستوى 
 دلالة

T مستوى 
 دلالة

 تحقيق
 التميز

  0،318 0،243 الجزء الثابت
126،92 

 
0,000 

0،765 0،445  
0،547 

 
الإبتكار  0،399

 التسويقي
0،908 0،081 11،266 0,000 

 spss عتماد على لسرجات برليل برنامج :من اعداد الطالبة بالإ المصدر

وىػػي دالػػة عنػػد  ، F   (126،92 اف نتائجػػو مقبولػػة حيػػث بلغػػ  قيمػػة لاحػػظ مػػن خػػلاؿ ىػػذا الجػػدوؿن        
بتكػار ف للمتغػتَ الإأوىػذا يعػتٍ  ، 0.000)  بدستوى دلالة قػدره 0.05  ومستوى الخطأ )299)الحربة 'درجات 

 .لغابي قوي جدا على الدتغتَ التاب  برقيق التميز إالتسويقي تأثتَ 
  والدالة بدستوى دلالة 11.266بتكار التسويقي الدقدرة )المحسوبة للإTوما يؤكد ذلك قيمة        
حدة وا بتكار التسويقي بوحدةتغتَ في قيمة الدتغتَ الدستقل للإف الأالذ  Bوتشتَ قيمة الدعامل ،  0.000قدره)

 .في الدتغتَ التاب  برقيق التميز   0.908يقابلو تغتَ بدقدار )
بتكار الذ مسالعة الدتغتَ الدستقل )الإ وىو يشتَ  0،399بػ) R2كما قدرت قيمة معامل التحديد           

ى بسيز من التغتَات الحاصلة على مستو %39،9ف أي ، أالتسويقي  في سلوؾ الدتغتَ التاب  )برقيق التميز  
عتمدت مؤسسات إبدعتٌ كلما  .بتكار التسويقيتغتَات على مستوى الإسببها تصالات الإ مؤسسات 

 دى ذلك الذ برقيق التميز لذا .أبتكار التسويقي ى الإتصالات لزل الدراسة علالإ
النقالة بولاية تصالات الذاتفية لدؤسسات الإ يلعب دور فعال في تحقيق التميزبتكار التسويقي ف الإإومنو ف     

 سطيف .
 . قبول الفرضية الجزئية الثانيةيؤدي بنا الذ وبناءا على نتائج التحليل السابق فإنو 

 ختبار الفرضية الجزئية الثالثة : إ-3
ســــتجابة إاصــــره المجتمعــــة(دور كبيــــر فــــي ســــرعة بتكــــار التســــويقي )بعنللإ":تػػػػنص الفرضػػػػية الجزئيػػػػة الثالثػػػػة     

 .الهاتفية النقالة بولاية سطيف لحاجات العملاء"تصالات مؤسسات الإ
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سػػػػتجابة لحاجػػػػات العمػػػػلاء التسػػػػويقي والإ بتكػػػػارلضػػػػدار البسػػػػيط الخطػػػػي بػػػػتُ الإىػػػػم نتػػػػائج برليػػػػل الإأانػػػػ  ك       
 متضمنة في الجدوؿ الاتي :

 العملاءستجابة لحاجات نحدار الخطي البسيط بين الإبتكار التسويقي والإيل الإلنتائج تح :(91جدول )
 المتغير
 التابع

 معامل Tختبار  إ Fختبار إ نحدارمعامل الإ النموذج
Beta 

 معامل
 التجديد

R2 
معاملات 

B 
الخطأ 
 الدعياري

F مستوى 
 دلالة

T مستوى 
 دلالة

 ستجابةإ
لحاجات 

 العملاء

الجزء 
 الثابت

0،750 0،368  
96،568 

 
0,000 

2،038 0،042  
0،495 

 
0،245 

 بتكارالإ
 التسويقي

0,918 0,093 9,827 0,000 

  SPSSعتماد على لسرجات برليل برنامج :من إعداد الطالبة بالإ المصدر
وىي دالة ،  F(96.568حصائيا حيث بلغ  قيمة إؿ ىذا الجدوؿ اف نتائجو مقبولة نلاحظ من خلا          

ف للمتغتَ أوىذا يعتٍ ،  0.000  بدستوى دلالة قدره )0.05  ومستوى الخطأ )299)الحربةعند درجات 
 ستجابة لحاجات العملاء .جدا على الدتغتَ التاب  للإلغابي قوي إ التسويقي تأثتَالإبتكار 
ره   والدالة بدستوى دلالة قد9.827بتكار التسويقي الدقدرة ب )المحسوبة للإ Tوما يؤكد ذلك قيمة          

تكار التسويقي بوحدة واحدة يقابلو الإب تغيتَ في قيمة الدتغتَ الدستقلالذ اف ال Bوتشتَ قيمة الدعامل ،  0.000)
 ستجابة لحاجات العملاء .  في الدتغتَ التاب  الإ0.918ر )تغتَ بدقدا
بتكار الذ مسالعة الدتغتَ الدستقل  الإ وىو يشتَ  0,245بػ ) R2 كما قدرت قيمة معامل التحديد        

تجابة مؤسسات إسمن التغتَات الحاصلة على مستوى % 24.5 ي اف،أالتسويقي في سلوؾ الدتغتَ التاب  
بدعتٌ كلما اعتمدت مؤسسات .بتكار التسويقي ات على مستوى الإصالات لحاجات العملاء سببها تغتَ تالإ
 تجابتها لحاجات عملائها .إسدى ذلك الذ سرعة أبتكار التسويقي تصالات لزل الدارسة على الإالإ

تصالات بولاية مؤسسات  الإ تجابةإسعب دور فعال جدا في زيادة سرعة يلبتكار التسويقي ف الإإومنو ف     
 . سطيف لحاجات عملائها

 . قبول الفرضية الجزئية الثالثةيؤدي بنا الذ وبناءا على نتائج التحليل السابق فإنو 
 :إختبار الفرضية الرئيسية التاسعة -4

قيق الميزة عناصره المجتمعة ( دور كبير في تحبالتسويقي ) بتكارللإ"تنص الفرضية الرئيسية التاسعة:      
 تصالات الهاتفية النقالة في الولاية سطيف"التنافسية لمؤسسات الإ

   الدوالر:92بتكار التسويقي والديزة التنافسية في الجدوؿ )بسيط بتُ الإلضدار الخطي الأىم نتائج برليل الإ        
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 بتكار التسويقي والميزة التنافسيةدار الخطي البسيط بين الإلإنح(: نتائج تحليل ا92الجدول)
 المتغير
 التابع

 معامل Tختبار  إ Fختبار إ نحدارمعامل الإ النموذج
Beta 

 معامل
 التجديد

R2 
معاملات 

B 
الخطأ 
 المعياري

F مستوى 
 دلالة

T مستوى 
 دلالة

الميزة 
 التنافسية

  0,226 0,615 الجزء الثابت
239,129 

 
0,000 

2,727 0,007  
0,667 

 
 بتكارالإ 0,445

 التسويقي
0,885 0,057 15,464 0,000 

 SPSSالمصدر: من إعداد الطالبة بالإعتماد على مخرجات برنامج 
وىي دالة عند ،  239.129نلاحظ من خلاؿ ىذا الجدوؿ أف نتائجو مقبولة إحصائيا حيث بلغ  قيمتو )    

وىذا يعتٍ  ، 0.000  بدستوى دلالة قدره )0.05  ومستوى خطأ )299ومستوى الخطأ ) 299درجات حرية 
 لتنافسية .التسويقي تأثتَ إلغابي قوي جدّا على الدتغتَ التاب  الديزة ا بتكارالإأف للمتغتَ 

دالة بدستوى دلاؿ قدره   وال15.464التسويقي الدقدرة ) بتكارللإالمحسوبة  Tوما يؤكد ذلك قيمة     
بتكار التسويقي بوحدة واحدة يقابلو الدتغتَ الدستقل الإ ةإلذ أف التغتَ في قيم Bوتشتَ قيمة الدعامل ،  0.000)

   في الدتغتَ التاب  الديزة التنافسية. 0.885تغتَ بدقدار )
التسويقي في سلوؾ  بتكارالإ  وىو يشتَ إلذ مسالعة الدتغتَ الدستقل 0.445بػ ) R2كما قدرت معامل      

توى الديزة التنافسية بدؤسسات من التغتَات الحاصلة على مس %44.5أي أنو  ،تغتَ التاب  )الديزة التنافسية  الد
عتمدت مؤسسات إبتكار التسويقي. بدعتٌ كلما دراسة سببها تغتَات على مستوى الإتصالات لزل الالإ
تصالات الذاتفية النقالة الإ التسويقي أدى إلذ برقيق ميزة تنافسية لدؤسسات بتكارالإتصالات لزل الدراسة على الإ

 ة سطيف.بولاي
ت الذاتفية تصالالدؤسسات الإ في تحقيق ميزة تنافسية يلعب دورا فعالابتكار التسويقي ومنو فإف الإ      

 النقالة بولاية سطيف.
 . تاسعةالى قبول الفرضية الرئيسية البنا يؤدي وبناءا على نتائج التحليل السابق فإنو 

 ة لها:بعالجزئية التاختبار الفرضية الرئيسة العاشرة والفرضيات إ-10
بتكار في والإ، نتجالمفي الإبتكار )بتكار التسويقي لإالعناصر  "العاشرة : تنص الفرضية الرئيسية       

بتكار في والإ،تكار في المحيط المادي لإبوا،بتكار في التوزيع والإ،بتكار في الترويج والإسعار الأ
الهاتفية  ت تصالاالإدور كبير في تحقيق الميزة التنافسية لمؤسسات  (بتكار في الافرادالعمليات والإ

 . "النقالة في ولاية سطيف
 وتبثق من الفرضية الرئيسية العاشرة ثلاث فرضيات جزئية وىي :          
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بتكار في والإ،بتكار في الاسعار والإ، نتجالدفي الإبتكار )بتكار التسويقي لعناصر الإ ": الفرضية الجزئية الاولى* 
دور كبتَ   بتكار في الافرادبتكار في العمليات والإوالإ،تكار في المحيط الدادي لإبوا،بتكار في التوزي  والإ،التًويج 

 ".الذاتفية النقالة في ولاية سطيف الإتصالات لدؤسسات الجودة في برقيق 
بتكار في والإ،بتكار في الاسعار والإ، نتجالد في  الإبتكار)لعناصر الابتكار التسويقي " :الفرضية الجزئية الثانية* 

بتَ دور ك  بتكار في الافرادبتكار في العمليات والإوالإ،تكار في المحيط الدادي لإبوا،بتكار في التوزي  والإ،التًويج 
 ."تصالات الذاتفية في ولاية سطيففي برقيق التمييز لدؤسسات الإ

بتكار في والإ،بتكار في الاسعار والإ، نتجالدفي الإبتكار )بتكار التسويقي لإلعناصر ا" :الثالثةالجزئية الفرضية *
كبتَ   دور  بتكار في الافرادبتكار في العمليات والإوالإ،تكار في المحيط الدادي لإبوا،بتكار في التوزي  والإ،التًويج 

 .لاءقالة بولاية سطيف لحاجات العمتصالات الذاتفية النفي سرعة استجابة مؤسسات الإ
 بالنسبة للعملاءالفرع الأول: إختبار الفرضية الرئيسية العاشرة والفرضيات الجزئية التابعة لها 

 : ار الفرضية الجزئية الاولى بختإ -1
بتكار في الاسعار والإ، نتجالإبتكار الم)بتكار التسويقي لعناصر الإ:" تنص الفرضية الجزئية الأولذ       

بتكار في العمليات والإ،تكار في المحيط المادي لإبوا،بتكار في التوزيع والإ،بتكار في الترويج والإ
تصالات الهاتفية الجودة لخدمات مؤسسات الخدمات الإدور كبير في تحقيق  (بتكار في الافرادوالإ

 . "النقالة لولاية سطيف
ثتَ متغتَات الدستقلة ألقياس تلضدار الدتعدد ستخدم  الطالبة أسلوب الإإفرضية: ار صحة ىذه البختلإ         

 .الدوالر نتائج القياس  93)تكار التسويقي على الدتغتَ الناب  )الجودة  ويوضح الجدوؿ بللإ
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 بتكار التسويقي والجودة لإايل الإنحدار المتعدد بين عناصر : نتائج تحل (93الجدول )

 المتغير 
 النموذج التابع

 معامل (Tختبار)إ (Fختبار) إ نحدارمعامل الإ
BETA  

المعاملات 
B 

الخطأ 
 المعياري

F 
مستوى 
المعنوية
giS 

T 
مستوى 

giالمعنوية
S 

 
 
 
 
 
 الجودة

 0,208 1,445 الثابت الجزء 

30,07 ,000 

6,95 ,0000 / 

 في  كاربتالإ
  المنتج

,1340 ,0530 2,55 ,0110 
0,121 

 في بتكارلإا
 الأسعار

,1020 ,0480 2,126 ,0340 
0,098 

 في بتكارلإا
 الترويج

,1030 ,0440 2,337 ,0200 
0,108 

 في بتكارالإ
 التوزيع

,0860 ,0370 2,297 ,0220 
0,095 

 في بتكارالإ
 المحيط
 المادي

,0000 ,0360 -,007 ,9950 
0,000 

 في بتكارالإ
 العمليات

,1930 ,0390 4,887 ,0000 
0,248 

 في بتكارالإ
 الأفراد

,0320 ,0430 ,7420 ,4590 
0,034 

 0,526رتباط:قيمة معامل الإ*
 R2 :0,227قيمة معامل التحديد *
 

 spssستمارة ولسرجات برنامج عتماد على بيانات الإ: من اعداد الطالبة بالإالمصدر
وىي دالة عند ،  F (30.07حصائيا حيث بلغ  فيو إن خلاؿ الجدوؿ أف نتائجو مقبولة نلاحظ م      

تقلة وىذا يعتٍ اف للمتغتَات الدس،  0.000  بدستوى دالة قدره )0.05  ومستوى الخطأ )557درجات الحرية )
المحيط الدادي  بتكار فيوالإ،بتكار في التوزي  بتكار في التًويج والإالإو ،سعار بتكار في الأو الإ تج،بتكار في الدنالإ

 بتكار التسويقي تأثتَ قوي على الدتغتَ التاب  الجودة.كأبعاد الإ تكار في الأفرادبوفي العمليات والإ
لأسعار والإبتكار في التًويج بتكار في ابتكار في الدنتج والإالمحسوبة لكل من الإ Tوما يؤكد ذلك قيمة      
  2.297  )2.337 )2.126  )2.555ة بػػ) ر في العمليات والدقد بتكاروالإبتكار في التًويج في التوزي  والإ
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  0.020  )0.034  ،)0.011  على التوالر وىي كلها دالة بدستوى دلالة قدرىا على التوالر )4.887)
(0.022(  0.000  . 

سعار ، بتكار في الأنتج ، الإبتكار في الدالتغيتَ في قيمة كل من الإ إلذ أف  Bكما تشتَ قيمة الدعامل       
  0.134في العمليات بوحدة واحدة على التوالر يقابلو تغتَ بدقدار بػػ ) بتكارالإفي التًويج ،  بتكارالإ
   على التوالر في الدتغتَ التاب  الجودة.0.193 ) 0.086  )0.103  ، )0.102،)

بتكار في الأفراد،  بتكار في المحيط الدادي وبعد الإالمحسوبة لبعد الإ Tحصائية لقيم إفي حتُ لا توجد دلالة        
وىي دالة  عند مستوى دلالة قدره  ، 6.0951المحسوبة للثاب  )باقي العوامل  بػػػ ) Tكما قدرت قيمة 

(0.000.   
بتكار التسويقي في   وىو يشتَ الذ مسالعة عناصر الإR2  (0.277كما قدرت قيمة معامل التحديد       

على مستوى جودة خدمات مؤسسات  التغتَات الحاصلةمن  % 27.7أف  أي،سلوؾ الدتغتَ التاب  الجودة 
 .التسويقي  بتكارالإتصالات سببها تغتَات على مستوى عناصر الإ

بتكار في بتكار التسويقي خاصة الإتصالات لزل الدراسة على الإعتمدت مؤسسات الإإبدعتٌ أف كلما         
بتكار في العمليات أدى ذلك الذ برقيقها الجودة  والتوزي  والإبتكار في التًويج سعار والإبتكار في الأوالإ نتج الد

 كخاصية تنافسية.
بتكار في التًويج والتوزي  سعار والإبتكار في الأوالإ نتج بتكار في الدالإ بتكار التسويقي خاصةومنو فإف الإ       

ؤسسات مفي  للميزة التنافسيةدور فعال جدا في تحقيق وتعزيز الجودة كمؤشر يلعب  بتكار في العملياتوالإ
 .تصالات الذاتفية النقالة بولاية سطيف الإ

 .قبول الفرضية الجزئية الأولىيؤدي بنا الذ السابق فإنو التحليل وبناءا على نتائج 
 ختبار الفرضية الجزئية الثانية :إ-2

سعار ، بتكار في الأالإ ،المنتجتكار في لإبا)لعناصر الإبتكار التسويقي " :الثانيةالجزئية تنص الفرضية       
كبير دور   (بتكار في الأفرادبتكار في العمليات الإالإ ،بتكار في المحيط الماديالإبتكار في التوزيع ، و الإ

  ".تصالات الهاتفية النقالة بولاية سطيففي تحقيق التميز لمؤسسات الإ

 ميز متضمنة في الجدوؿ التالر .لتالتسويقي واتُ عناصر الابتكار لضدار الدتعدد بىم نتائج برليل الإكان  أ
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 والتميز  بتكار التسويقيتعدد بين عناصر الإنحدار الم:نتائج تحليل الإ (94)جدول 

 المتغير 
 النموذج التابع

 معامل (Tختبار)إ (Fختبار) إ معامل الانحدار
BETA   المعاملات

B 
الخطأ 
 المعياري

F 
مستوى 
 الدلالة

T 
مستوى 
 الدلالة

 
 
 
 
 
 التميز

 0,199 0,636 الثابت الجزء 

56,95 ,000 

3,199 0,001 / 

 في  بتكارالإ
  المنتج

0,096 0,050 1,916 0,05 
0,081 

 في بتكارالإ
 الأسعار

0,197 0,046 4,312 0,000 
0,178 
 

 في بتكارالإ
 الترويج

0,143 0,042 3,397 0,001 
0,141 

 في بتكارالإ
 التوزيع

0,044 0,036 1,217 0,224 
0,045 

 في بتكارالإ
 المحيط
 المادي

0,054 0,034 1,565 0,118 
0,061 

 في تكاربالإ
 العمليات

0,230 0,038 6,103 ,0000 
0,278 

 في بتكارالإ
 الأفراد

0,090 0,041 2,219 0,027 
0,090 

 0,648رتباط:معامل الإقيمة *
 R2 :0,420قيمة معامل التحديد *
 
 SPSSعتماد على لسرجات برليل برنامج : من إعداد الطالبة بالإ المصدر       

وىي دالة عند ،  F(56.95نلاحظ من خلاؿ الجدوؿ اف نتائجو مقبولة إحصائيا حيث بلغ  قيمة         
وىذا يعتٍ اف للمتغتَات  ، 0,000)  بدستوى دلالة قدره 0.05  ومستوى الخطأ )557درجات الحربة )

المحيط  بتكار فيوالإ،بتكار في التوزي  بتكار في التًويج والإالإو ،سعار بتكار في الأو الإ تج،بتكار في الدنالإتقلة الدس
)التميز  كبعد بتكار التسويقي تأثتَ قوي على الدتغتَ التاب  كأبعاد الإ تكار في الأفرادبالدادي وفي العمليات والإ

 تنافسي.
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بتكار في التًويج، الإ،في الأسعار  بتكارالإج ، تبتكار الدنالمحسوبة لكل من الإTة وما يؤكد ذلك قيم       
 ، 2.219 ،)6.103 ،)3.397)، 4.312  )1.916راد والدقدرة بػػ)بتكار في الأفار في العمليات والإبتكالإ

   .0.027) ، 0.000 ، )0.000 ،)0.056على التوالر وىي كلها دالة بدستوى دلالة قدرىا على التوالر )

بتكار بتكار في الأسعار والإلإبتكار في الدنتج واإلذ أف التغتَ في قيمة كل من الإ Bكما تشتَ قيمة الدعامل        
تغتَ بدقدار  يقابلوبتكار في الأفراد بوحدة واحدة على التوالر لإا و،بتكار في العمليات والإ،في التًويج 

  على التوالر في الدتغتَ التاب  )التميز .0.90 ، )0.230 ،)0.143 ،)0.197 ،)0.096)

بتكار في المحيط الدادي،  والإ وزي  بتكار في التين الإالمحسوبة للبعد Tفي حتُ لا توجد دلالة احصائية لقيم       
  وىي دالة عند مستوى قدره 3.199)لثاب  )باقي العوامل بػ سوبة للجزء االمح  Tكما قدرت قيمة 

(0.000.  

  وىو يشتَ الذ مسالعة عناصر الابتكار التسويقي في سلوؾ R2  (0,420كما قدرت قيمة معامل التحديد     
تصالات لزل الدراسة لحاصلة على مستوى بسيز مؤسسات الإمن التغتَات ا %42أف .أي الدتغتَ التاب  )التميز 

تصالات لزل عتمدت مؤسسات الإإمعتٌ كلما  .بتكار التسويقيتغتَات الدستقلة للإى الدسببها تغتَات على مستو 
بتكار في ، الإجبتكار في التًويالإ،بتكار الأسعار الإ،بتكار في الدنتج بتكار التسويقي خاصة الإالدراسة على الإ

 العمليات والأفراد أدى ذلك الذ برقيقها التميز كخاصة تنافسية.

بتكار في التًويج، ار في الأسعار، الإالإبتكبتكار في الدنتج ، بتكار التسويقي خاصة في الإفإف الإومنو      
تصالات الإ مؤسسات في تحقيق وتعزيز تميز دور فعال جدايلعب  بتكار في الأفرادبتكار في العمليات، الإالإ

 الذاتفية النقالة بولاية سطيف.

 .قبول الفرضية الجزئية الثانية يؤدي بنا إلذبق فإنو وبناءا على نتائج التحليل السا      

 ختبار الفرضية الجزئية الثالثة:إ – 3

سعار الأبتكار  في الإ،بتكار في المنتجلإبتكار التسويقي )ا"لعناصر الإتنص الفرضية الجزئية الثالثة:       
 بتكار في المحيط المادي المادي، الإبتكار في المحيط الإ،بتكار في التوزيع الإ،بتكار في الترويج لإا
 تصالات الهاتفيةستجابة مؤسسات الإإبتكار في الأفراد( دور كبير في سرعة بتكار في العليات، الإلإا

 .عملاء"النقالة بولاية سطيف لحاجات ال

لحاجات العملاء  ة ستجاببتكار التسويقي والإلضدار الدتعدد بتُ عناصر الإكان  أىم نتائج برليل الإ       
 متضمنة في الجدوؿ التالر .
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 ستجابة لحاجات العملاءبتكار التسويقي والإحدار المتعدد بين عناصر الإلإننتائج تحليل ا :(95جدول )

 المتغير 
 النموذج التابع

 معامل (Tختبارإ (Fختبار) إ معامل الانحدار
BETA   المعاملات

B 
الخطأ 
 المعياري

F 
مستوى 
 الدلالة

T 
مستوى 
 الدلالة

 
 
 
 
 

الإستجابة 
لحاجات 
 العملاء

 0,287 0,736 الثابت الجزء 

19,27 ,000 

2,564 0,011 / 

 في  بتكارالإ
  المنتج

0,148 0,073 2,037 0,042 
0,101 

 
 في بتكارالإ

 الأسعار
0,04- 0,066 0,64- 0,523 

0,031- 

 في بتكارالإ
 الترويج

0,013 0,061 0,215 0,830 
0,01 

 في بتكارالإ
 التوزيع

0,046 0,052 0,891 0,373 
0,039 

 في بتكارالإ
 المحيط
 المادي

0,025 0,050 0,512 0,609 
0,023 

 في تكاربالإ
 العمليات

0,206 0,054 3,784 0,000 
0,203 

 في بتكارالإ
 الأفراد

0,261 0,059 4,437 0,000 
0,212 

 0,444رتباط:قيمة معامل الإ*
 R2 :0,197قيمة معامل التحديد *
 

 SPSSمن إعداد الطالبة بالاعتماد على لسرجات برليل برنامج  المصدر :

وىي دالة عند ،  F (19.27حصائيا حيث بلغ  قيمة إؿ ىذا الجدوؿ اف نتائجو مقبولة نلاحظ من خلا      
ا يعتٍ أف للمتغتَات وىذ،  0.000  وبدستوى دالة قدره )0.05  ومستوى الخطأ )557درجات الحربة )

بتكار في المحيط بتكار في التوزي ، الإبتكار في التًويج، الإ الأسعار ، الإبتكار فيبتكار في الدنتج، الإلإالدستقلة )ا
ستجابة حاجات تأثتَ قوي على الدتغتَ التاب  لإ بتكار التسويقيفي العمليات والأفراد  كأبعاد للإبتكار الدادي، الإ
 العملاء.
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بتكار في والإ ،بتكار في العملياتبتكار في الدنتج والإالمحسوبة لكل من الإ Tوما يؤكد ذلك ىي قيمة        
  على التوالر وىي كلها دالة بدستوى دلالة قدرىا على التوالر 4.437 ،)3.784 ،)2.037الأفراد والدقدرة بػػ )

(0.042( ، 0.000(، 0.000.  

بتكار تكار في العمليات والإببتكار في الدنتج والإالذ أف التغتَ في قيمة كل من الإ Bكما تشتَ قيمة الدعامل       
  على التوالر في حتُ لا توجد 0.206)،  0.148في الأفراد بوحدة واحدة على التوالر يقابلو تغتَ بدقدار )

بتكار بتكار في التوزي  والإوالإبتكار في التًويج سعار والإبتكار في الأالمحسوبة لكل من الإ Tحصائية لقيم إدلالة 
ة عند مستوى دلالة   وىي دال2.564لثاب  )باقي العوامل  بػػػػ)للجزء ا Tكما قدرت قيمة .في المحيط الدادي

 .  0.011قدره )

بتكار في لذ مسالعة الدتغتَات الدستقلة)الإ  وىو يشتَ ا0.197)بػ  R2و قدرت قيمة معامل التحديد         
بتكار في بتكار في المحيط الدادي، الإبتكار في التوزي ، الإبتكار في التًويج، الإبتكار في الأسعار، الإالدنتج، الإ

الحاصلة التغتَات من %19.7ي أف أستجابات لحاجات العملاء ،راد  في سلوؾ الدتغتَ التاب  )الإالعمليات والأف
تغتَات على مستوى الدتغتَات  سببهالائها تصالات لزل الدراسة لحاجات عمستجابة مؤسسات الإإعلى مستوى 

 الدستقلة للإبتكار التسويقي.

بتكار في الدنتج بتكار التسويقي خاصة الإتصالات لزل الدراسة على الإالإعتمدت مؤسسات إبدعتٌ كلما        
 ء .بتكار في الأفراد أدى ذلك الذ زيادة سرعتها للإستجابة حاجات العملابتكار في العمليات والإوالإ

دورا بتكار في الأفراد بتكار في العمليات والإبتكار في الدنتج والإتكار التسويقي خاصة في الإبومنو فإف الإ      
 تصالات الذاتفية النقالة بولاية سطيف لحاجات عملائها.مؤسسات الإ ستجابةإجدا في زيادة سرعة فعالا 

 .قبول الفرضية الجزئية الثالثةيؤدي بنا الذ وبناءا على نتائج التحليل السابق فإنو    

 :ار الفرضية الرئيسية العاشرة تبخإ -4

بتكار في الإبتكار في المنتج،تكار التسويقي )الإلإبلعناصر ا :"تنص الفرضية العاشرة الرئيسية العاشرة          
في العمليات ،  بتكارالإبتكار في المحيط المادي، بتكار في التوزيع، الإبتكار في الترويج، الإالأسعار، الإ

تصالات الهاتفية النقالة بولاية مؤسسات الإبتكار في الأفراد( دور كبير في تحقيق الميزة التنافسية لالإ
 . "سطيف

متضمنة في  تنافسيةبتكار التسويقي والديزة اللضدار الدتعدد بتُ عناصر الإكان  أىم نتائج برليل الإ         
 الدوالر:  96الجدوؿ)
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 والميزة التنافسية بتكار التسويقيحدار المتعدد بين عناصر الإلإننتائج تحليل ا :(96جدول )

 المتغير 
 النموذج التابع

 معامل (Tختبار)إ (Fختبار) إ نحدارمعامل الإ
BETA   المعاملات

B 
الخطأ 
 المعياري

F 
مستوى 
 الدلالة

T 
مستوى 
 الدلالة

 
 
 
 
 
الميزة 

 التنافسية

 0,152 0,979 الثابت الجزء 

71,45 ,000 

6,434 0,000 / 

 في  بتكارالإ
  المنتج

0,122 0,038 3,165 0,002 
0,127 

 في بتكارالإ
 الأسعار

0,111 0,035 3,172 0,002 
0,124 

 في بتكارالإ
 الترويج

0,101 0,032 3,132 0,002 
0,124 

 في بتكارالإ
 التوزيع

0,061 0,027 2,226 0,026 
0,078 

 في بتكارالإ
 المحيط
 المادي

0,026 0,026 1,007 0,314 
0,037 

 في تكاربالإ
 العمليات

0,210 0,029 7,284 0,000 
0,315 

 في بتكارالإ
 الأفراد

0,101 0,031 3,238 0,001 
0,125 

 0,690رتباط:قيمة معامل الإ*
 R2 :0,476قيمة معامل التحديد *
 

 SPSSعتماد على لسرجات برليل برنامج من إعداد الطالبة بالإ المصدر :

وىي دالة ،  F (71.450حصائيا حيث بلغ  قيمة إؿ  ىذا الجدوؿ أف نتائجو مقبولة نلاحظ من خلا     
 ف الدتغتَاتأيعتٍ وىذا ،  0.000  وبدستوى دلالة قدره )0.05  ومستوى الخطأ )557عند درجات الحرية)

بتكار في المحيط بتكار في التوزي  ، الإبتكار في التًويج، الإبتكار في الأسعار، الإبتكار في الدنتج ، الإالدستقلة ) الإ
   الديزة التنافسية .بوي على الدتغتَ التابتكار التسويقي تأثتَ قفي العمليات والأفراد  كأبعاد الإبتكار الدادي، الإ

بتكػػار في الػػتًويج سػػعار والإبتكػػار في الأبتكػػار في الدنػػتج ، الإالمحسػػوبة لكػػل مػػن الإ Tومػػا يؤكػػد ذلػػك قيمػػة       
 ، 3.132 ، )3.172 ،)3.165بتكػار في الأفػراد والدقػدرة بػػػ )بتكار في العمليػات ، الإبتكار في التوزي ، الإوالإ
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لػػػػػػػػػػى   علػػػػػػػػػػى التػػػػػػػػػػوالر وىػػػػػػػػػػي كلهػػػػػػػػػػا دالػػػػػػػػػػة عنػػػػػػػػػػد مسػػػػػػػػػػتوى دلالػػػػػػػػػػة قػػػػػػػػػػدرىا ع3.238 ،)7.284 ،)2.226)
حصػػائية إتُ توجػػد دلالػػة في حػػ ، 0.001) ، 0.000) ، 0.026 ، )0.002 ،)0.002 ،)0.002التػػوالر)
   .0.000  وىي دالة عند مستوى دلالة )6.434الثاب  بػػ )الجزء  المحسوبة  Tلقيمة 

في الأسػػػػعار، بتكػػػػار بتكػػػػار في الدنػػػػتج ، الإيمػػػػة كػػػػل مػػػػن الإالذ أف التغػػػػتَ في ق  Bكمػػػػا تشػػػػتَ قيمػػػػة الدعامػػػػل       
بتكػػار في الأفػػراد بوحػػدة واحػػدة علػػى التػػوالر ، بتكػػار في العمليػػات، الإ، الإ بتكػػار في التوزيػػبتكػػار في الػػتًويج، الإالإ

   على التوالر.0.101 ، )0.210 ،)0.061 ،)0.101 ، )0.111 ،)0.122يقابلو تغتَ بدقدار )

بتكػػػار التسػػػويقي في يشػػػتَ الذ مسػػػالعة عناصػػػر الإ   وىػػػو0.476بػػػػػػػ ) R2وقػػػدرت قيمػػػة معامػػػل التحديػػػد        
علػػى الديػػزة التنافسػػية بدؤسسػػات تَات الحاصػػلة تغػػ  مػػن ال% 47.6) أي أف سػػلوؾ الدتغػػتَ التػػاب  )الديػػزة التنافسػػية ،

 بتكار التسويقي.سببها تغتَات على مستوى عناصر الإتصالات لزل الدراسة بالإ

بتكػار في الدنػتج، بتكػار التسػويقي خاصػة الإتصالات لزل الدراسة على الإعتمدت مؤسسات الإإعتٌ كلما بد       
بتكػػار في الأفػػراد أدى بتكػػار في العمليػػات، الإبتكػػار في التوزيػػ ، الإبتكػػار في الػػتًويج، الإبتكػػار في الأسػػعار ، الإالإ

 ذلك الذ برقيق ميزة تنافسية.

بتكػػػػار في الػػػػتًويج، بتكػػػػار في الأسػػػػعار، الإالدنػػػػتج، الإ بتكػػػػار فيي خاصػػػػة في الإبتكػػػػار التسػػػػويقف الإإومنػػػػو فػػػػ      
فــــي تحقيــــق وتعزيــــز الميــــزة  دور فعــــال جــــدابتكػػػػار في الافػػػػراد بتكػػػػار في العمليػػػػات ، الإبتكػػػػار في التوزيػػػػ ، الإالإ

 تصالات الذاتفية النقالة بولاية سطيف.لدؤسسات الإ التنافسية

 عاشرة.الفرضية الرئيسية القبول يؤدي بنا إلذ وبناءا على نتائج التحليل السابق فإنو 

 بالنسبة لعينة الموظفين  ضيات الجزئيةضية الرئيسية العاشرة والفر ر ار الفبختإ: الفرع الثاني

 إختبار الفرضية الجزئية الأولى:   -1
بتكــــار فــــي بتكــــار فــــي المنــــتج ، الإبتكــــار التســــويقي )الإلإلعناصــــر ا:" تػػػػنص الفرضػػػػية الجزئيػػػػة الأولذ         

بتكـار فـي العمليـات بتكار في المحـيط المـادي، الإبتكار في التوزيع ، الإبتكار في الترويج، الإالأسعار، الإ
 ."والأفراد( دور كبير في تحقيق الجودة لخدمات مؤسسات الاتصالات الهاتفية النقالة بولاية سطيف

بتكػػػار التسػػػويقي والجػػػودة ، متضػػػمنة في الجػػػدوؿ عناصػػػر الإ تعػػػدد بػػػتُ لضػػػدار الديػػػل الإكانػػػ  أىػػػم نتػػػائج برل       
   الدوالر:97)
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 بتكار التسويقي والجودةعناصر الإ بين  نحدار المتعددنتائج تحليل الإ :(97جدول )ال

 المتغير 
 النموذج التابع

 معامل (Tختبار)إ (Fختبار) إ نحدارمعامل الإ
BETA   المعاملات

B 
الخطأ 
 المعياري

F 
مستوى 
 الدلالة

T 
مستوى 
 الدلالة

 
 
 
 
 
 
 
 
 الجودة

 0,328 1,254 الثابت الجزء 

20,20 ,000 

3,819 0,000 / 

 في  بتكارالإ
  المنتج

0,090 0,056 1,975 0,01 
0,093 

 في بتكارالإ
 الأسعار

0,050 0,059 0,858 0,390 
0,046 

 في بتكارالإ
 الترويج

0,156 0,079 1,972 0,050 
0,108 

 في بتكارالإ
 التوزيع

0,093 0,057 1,616 0,007 
0,101 

 في بتكارالإ
 المحيط
 المادي

0,062 0,059 1,062 0,289 
0,066 

 في تكاربالإ
 العمليات

0,274 0,069 3,944 0,000 
0,292 

 في بتكارالإ
 الأفراد

0,069 0,054 1,99 0,021 
0,084 

 0,571رتباط:قيمة معامل الإ*
 R2 :0,326قيمة معامل التحديد *
 

 SPSSعتماد على لسرجات برليل برنامج : من إعداد الطالبة بالإ المصدر

وىي دالة عند ،  20.209) بػػػػػػػػػػػػ(Fحصائيا حيث بلغ  قيمة إنتائجو مقبولة  أف نلاحظ من خلاؿ الجدوؿ     
ف الدتغتَات أ وىذا يعتٍ  ، 0.000قدرىا )   ومستوى الخطأ بدستوى الخطأ بدستوى دلالة299درجات الحربة)
بتكار في المحيط بتكار في التوزي  ، الإبتكار في التًويج، الإبتكار في الأسعار، الإبتكار في الدنتج ، الإالدستقلة ) الإ
بعد التاب  الجودة ك الدتغتَ بتكار التسويقي تأثتَ قوي علىفي العمليات والأفراد  كأبعاد الإبتكار الدادي، الإ
 تنافسي.

بتكػػػػار في بتكػػػػار في الػػػػتًويج الإبتكػػػػار في الدنػػػػتج ، الإالمحسػػػػوبة لكػػػػل مػػػػن الإ Tومػػػػا يؤكػػػػد ذلػػػػك ىػػػػي قيمػػػػة         
  علػى التػػوالر، وىػي كلهػػا 1.99 ، )3.944 ، )1,972 ، )1.97بتكػار في الأفػػراد والدقػدرة بػػػػػػػ )العمليػات، الإ
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 ، في حػػػػتُ لا توجػػػػد 0.021 ، )0.000 ، )0.050 ، )0.0109دالػػػػة بدسػػػػتوى دلالػػػػة قػػػػدرىا علػػػػى التػػػػوالر)
 بتكار في المحيط الدادي. بتكار في التوزي ، الإبتكار في الاسعار، الإلإالمحسوبة لكل من ا Tدلالة احصائية لقيمة  

  وىػػػي دالػػػة عنػػػد مسػػػتوى دلالػػػة قػػػدره 3.819لثابػػػ  )بػػػاقي العوامػػػل  بػػػػػ )للجػػػزء ا  Tكمػػػا قػػػدرت قيمػػػة        
ر في التوزيػػػػػ ، بتكػػػػػابتكػػػػػار في الدنػػػػتج، الإف التغػػػػػتَ في قيمػػػػػة كػػػػل مػػػػػن الإأإلذ  Bوتشػػػػتَ قيمػػػػػة الدعامػػػػل ،  0.000)
بتكػػػػػػػػػػػػػػػػػار في الأفػػػػػػػػػػػػػػػػػراد بوحػػػػػػػػػػػػػػػػػدة واحػػػػػػػػػػػػػػػػػدة علػػػػػػػػػػػػػػػػػى التػػػػػػػػػػػػػػػػػوالر، يقابلػػػػػػػػػػػػػػػػػو تغػػػػػػػػػػػػػػػػػتَ تكػػػػػػػػػػػػػػػػػار في العمليػػػػػػػػػػػػػػػػػات، الإبالإ

 ى التوالر.  عل0.069 ، )0.274 ،)0.156 ،)0.090بدقدار)

بتكار التسويقي لذ مسالعة الدتغتَات الدستقلة للإ  وىو يشتَ ا0.326بػػػػ ) R2وقدرت قيمة معامل التحديد      
على مستوى جودة خدمات مؤسسات  غتَات الحاصلةتمن ال %32.6في سلوؾ الدتغتَ التاب  )الجودة ، أي أف 

بتكار التسويقي، بدعتٌ أف كلما الدتغتَات الدستقلة للإعلى مستوى تصالات لزل الدراسة سببها تغتَات الإ
بتكار في في الدنتج، الإبتكار بتكار التسويقي خاصة الإتصالات لزل الدراسة على الإعتمدت مؤسسات الإإ

 فراد أدى ذلك إلذ برقيق الجودة كخاصية تنافسية .بتكار في الأالإبتكار في العمليات، التًويج ، الإ

بتكار قي العمليات ، تكار في التًويج ، الإببتكار في الدنتج ، الإبتكار التسويقي خاصية الإالإومنو فإف       
تصالات الذاتفية النقالة بولاية خدمات مؤسسات الإ تحقيق وتعزيز جودةفي  دور فعال جدافراد بتكار في الأالإ

 سطيف.

 . ولىالفرضية الجزئية الأقبول يؤدي بنا إلذ وبناءا على نتائج التحليل السابق فإنو 

 : ةختبار الفرضية الجزئية الثانيإ -2
 ،سـعاربتكـار فـي الأالإ،بتكار فـي المنـتج الإ)تكار التسويقي ب"لعناصر الإ :تنص الفرضية الجزئية الثانية         

الأفـراد( بتكـار فـي فـي المحـيط المـادي والعمليـات، الإ بتكاروالإ،بتكار في التوزيع الإ ،بتكار في الترويجالإ
 ."تصالات الهاتفية النقالة بولاية سطيفات الإسدور كبير في تحقيق التميز لمؤس

  98بتكػار التسػويقي والتميػز الدتضػمنة في الجػدوؿ)تعػدد بػتُ عناصػر الإلضػدار الدكان  أىم نتػائج برليػل الإ        
 الدوالر:
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 بتكار التسويقي  والتميز( :نتائج تحليل الإنحدار المتعدد بين عناصر الإ98)جدولال

 المتغير 
 النموذج التابع

 معامل (Tختبار)إ (Fختبار) إ نحدارمعامل الإ
BETA   المعاملات

B 
الخطأ 
 المعياري

F 
مستوى 
 الدلالة

T 
مستوى 
 الدلالة

 
 
 
 
 

 
 
 

  التميز

 0,354 1,036 الثابت الجزء 

25,28 ,000 

2,927 0,004 / 

 في  بتكارالإ
  المنتج

0,110 0,061 1,984 0,02 
0,001 

 في بتكارالإ
 الأسعار

0,052 0,063 2,91 0,04 
0,043 

 في بتكارالإ
 الترويج

0,08- 0,085 0,95- 0,341 
0,05- 

 في بتكارالإ
 التوزيع

0,146 0,062 2,357 0.019 
0,141 

 في بتكارالإ
 المحيط
 المادي

0,164 0,063 2,593 0,010 
0,155 

 في تكاربالإ
 العمليات

0,116 0,075 1,551 0,122 
0,110 

 في بتكارالإ
 الأفراد

0,341 0,059 5,797 0,000 
0,374 

 0,614رتباط:قيمة معامل الإ*
 R2 :0,377قيمة معامل التحديد *
 

 SPSSعتماد على لسرجات برليل برنامج : من إعداد الطالبة بالإ المصدر

وىي دالة  ، F (25.218حصائيا حيث بلغ  قيمة إنلاحظ من خلاؿ ىذا الجدوؿ باف  نتائجو مقبولة        
وىذا يعتٍ أف للمتغتَات ،  0.000  بدستوى دالة قدره )0.05  ومستوى الخطأ )299عند درجات حرية )

في المحيط  بتكاروالإ،بتكار في التوزي  الإ ،بتكار في التًويجالإ،سعار بتكار في الأالإ،بتكار في الدنتج الإ الدستقلة )
)التميز  كبعد  بتكار التسويقي تأثتَ قوي على الدتغتَ التاب   كأبعاد الإبتكار في الأفرادالدادي والعمليات، الإ

 تنافسي.
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 ،بتكػػار في الػػتًويجالإ،سػػعار بتكػػار في الأالإ ،بتكػػار في الدنػػتجالمحسػػوبة لكػػل مػػن الإ Tومػػا يؤكػػد ذلػػك قيمػػة       
   علػى 2.592 ،)5.797 ،)2.357 ، )1.984بتكػار في المحػيط الدػادي  والدقػدرة بػػػ)والإ،بتكار في التوزي  الإ

 ، 0.019 ،)0.040 ،)0.02التػػػػػػػػػػػػػػوالر وىػػػػػػػػػػػػػػي كلهػػػػػػػػػػػػػػا دالػػػػػػػػػػػػػػة بدسػػػػػػػػػػػػػػتوى دلالػػػػػػػػػػػػػػة قػػػػػػػػػػػػػػدرىا علػػػػػػػػػػػػػػى التػػػػػػػػػػػػػػوالر)
(0.000(، 0.010 .   

  وىػػػي دالػػػة عنػػػد 2.927العوامػػػل  بػػػػػ ) لثابػػػ  ) بػػػاقيجػػػزء الل Tتوجػػػد دلالػػػة احصػػػائية لقيمػػػة حػػػتُ في          
  .0.004مستوى دلالة قدره )

بتكػػار الإ ،سػػعاربتكػػار في الأالإ ،بتكػػار في الدنػػتجل مػػن الإكػػإلذ أف التغػػتَ في قيمػػة   Bوتشػػتَ قيمػػة الدعامػػل          
يقابلػػػػػو تغػػػػػتَ بدقػػػػػدار فػػػػػراد بوحػػػػػدة واحػػػػػدة علػػػػػى التػػػػػوالر بتكػػػػػار في الأبتكػػػػػار في المحػػػػػيط الدػػػػػادي، الإفي التوزيػػػػػ  ، الإ

   على التوالر .0.41 ، )0.164 ،)0.146 ،)0.052 ، )0.110)

بتكار لعة الدتغتَات الدستقلة ، الإ  وىو يشتَ الذ مساR2 (0.3770ديدحكما قدرت قيمة معامل الت        
يز مؤسسات لحاصلة على مستوى بسمن التغتَات ا %37.7 أف يأالتسويقي في سلوؾ الدتغتَ التاب )التميز ، 

تكار في الدنتج ، ببتكار التسويقي خاصة الإالإ مستوى  علىسببها التغتَات الحاصلة تصالات لزل الدراسة الإ
بتكار في الأفراد أدى ذلك الذ برقيقها يط الدادي، الإبتكار في المحي ، الإز بتكار في التو بتكار في الأسعار ، الإالإ

 التميز كخاصية تنافسية

الابتكار  ي ،ز بتكار في التو بتكار في الأسعار ، الإتكار في الدنتج ، الإببتكار التسويقي خاصة الإالإ ومنو فإف     
تصالات الذاتفية مؤسسات الإ تحقيق وتعزيز تميزفي دور فعالا جدا تكار في الأفراد بفي المحيط الدادي ، الإ
 النقالة بولاية سطيف.

 ثانية.قبول الفرضية الجزئية اليؤدي بنا إلذ وبناءا على نتائج التحليل السابق فإنو 

 ختبار الفرضية الجزئية الثالثة:إ-3
ســعار، بتكــار فــي الأتكــار فــي المنــتج ،الإالإب )بتكــار التســويقيلعناصــر الإ ":الثالثػػةتػػنص الفرضػػية الجزئيػػة      

بتكـار فـي الأفـراد( دور كبيـر الإ،بتكار في العمليـات والإ،بتكار في المحيط المادي الإ،بتكار في التوزيع الإ
 ."تصالات الهاتفية النقالة بولاية سطيف لحاجات عملائهاستجابة مؤسسات الإإفي سرعة 
لحاجػػػات العمػػػلاء سػػػتجابة بتكػػػار التسػػػويقي والإل الإلضػػػدار الدتعػػػدد بػػػتُ عناصػػػر الإكانػػػ  أىػػػم نتػػػائج برليػػػ         

   الدوالر:99ؿ)متضمنة في الجدو 
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 ستجابة لحاجات العملاءبتكار التسويقي والإين عناصر الإب نحدار المتعددتحليل الإ نتائج:( 99جدول)ال
 المتغير 
 النموذج التابع

 معامل (Tختبار)إ (Fختبار) إ نحدارمعامل الإ
BETA   المعاملات

B 
الخطأ 
 المعياري

F 
مستوى 
 الدلالة

T 
مستوى 
 الدلالة

 
 
 
 
 

لإستجابة ا
لحاجات 

 العملاء

 0,40 1,202 الثابت الجزء 

21,15 ,000 

2,945 0,003 / 

 في  بتكارالإ
  المنتج

0,153 0,07 2,189 0,029 
0,126 

 في بتكارالإ
 الأسعار

0,048 0,07 1,98 0,04 
0,035 

 في بتكارالإ
 الترويج

0,20- 0,09 2,04- 0,042 
0,11- 

 في بتكارالإ
 التوزيع

0,320 0,07 4,493 0,000 
0,278 

 في بتكارالإ
 المحيط
 المادي

0,294 0,07 4,020 0,000 
0,249 

 في تكاربالإ
 العمليات

0,124 0,08 1,438 0,151 
0,106 

 في بتكارالإ
 الأفراد

0,015 0,06 0,221 0,825 
0,015 

 0,580رتباط:قيمة معامل الإ*
 R2 :0,337قيمة معامل التحديد *
 

 SPSSعتماد على لسرجات برليل برنامج : من إعداد الطالبة بالإالمصدر 

وىػي دالػة ،  F (21.157حصػائيا حيػث بلغػ  قيمػة إنلاحظ من خػلاؿ ىػذا الجػدوؿ أف نتائجػو مقبولػة         
ف للمتغػتَات أ وىػذا يعػتٍ،  0.000وى دلالػة قػدره )  وبدسػت0.05  ومسػتوى الخطػأ )299عند درجػات الحريػة )

بتكػار في المحػػيط بتكػار في التوزيػػ  ، الإبتكػػار في الػتًويج ، الإالإ،بتكػار في الأسػعار بتكػار في الدنػػتج ، الإلإالدسػتقلة ا
سػتجابة ثتَ علػى الدتغػتَ التػاب  )الإأبتكار التسػويقي تػبتكار في الأفراد  كأبعاد الإبتكار في العمليات ، الإادي، الإالد

بتكػار بتكػار في الأسػعار ، الإ الدنػتج ، الإبتكػار فيالمحسػوبة لكػل الإ Tوما يؤكد ذلك ىي قيمػة ،لحاجات العملاء 
  علػػػى التػػػوالر 4.020 ،)4.493  ،)1.89 ،)2.189بتكػػػار في المحػػػيط الدػػػادي، والدقػػػدرة بػػػػػػ ) في التوزيػػػ  ، الإ

في حػػػػتُ لا .  0.000 ،)0.000 ، )0.04 ،)0.029وىػػػػي كلهػػػػا دالػػػػة بدسػػػػتوى دلالػػػػة قػػػػدرىا علػػػػى التػػػػوالر )
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 Tبتكػار في الأفػراد، كمػا قػدرت قيمػػة في العمليػات والإ مػػن الإبتكػار المحسػوبة لكػل Tتوجػد دلالػة احصػائية لقػيم 
  .0.003 وىي دالة عند مستوى دلالة قدره )2.94للثاب  )باقي العوامل  بػػػ )

ر بتكػابتكػار في الأسػعار ، الإبتكػار في الدنػتج بالإتَ في قيمػة كػل مػن الإتغالذ أف ال Bوتشتَ قيمة الدعامل           
  0.048،)  0.153بتكػػػػػار في المحػػػػػيط الدػػػػػادي بوحػػػػػدة واحػػػػػدة علػػػػػى التػػػػػوالر يقابلػػػػػو تغيػػػػػتَ قػػػػػدار)في التوزيػػػػػ ، الإ

 على التوالر.   0.294) ،  0.320،)

يقي في بتكػػار التسػػو   وىػػو يشػػتَ الذ مسػػالعة عناصػػر الإR2 (0.337كمػػا قػػدرت قيمػػة معامػػل التحديػػد          
سػتجابة إ تَات الحاصػلة علػى مسػتوىتغػمػن ال %33,7ستجابة لحاجػات العمػلاء  أي أف سلوؾ الدتغتَ التاب  ) الإ

 بتكار التسويقي.على مستوى عناصر الإ تصالات لزل الدراسة لحاجات عملائها سببها تغتَاتمؤسسة الإ

بتكار في بتكار التسويقي خاصة ، الإتصالات لزل الدراسة على الإعتمدت مؤسسات الإإما لبدعتٌ ك           
ادي أدى ذلك إلذ زيادة سرعتها بتكار في المحيط الدبتكار في التوزي ، الإبتكار في الأسعار ، الإالدنتج، الإ

 ستجابة حاجات العملاء.لإ

تكار ب، الإالتوزي بتكار في سعار، الإبتكار في الأبتكار في الدنتج ، الإالتسويقي خاصة الإ بتكارالإومنو فإف        
تصالات الذاتفية النقالة بولاية سطيف لحاجات مؤسسات الإ ستجابةإ دورا فعالا جدا في زيادة سرعةفي المحيط 
 عملائها.

 .قبول الفرضية الجزئية الثالثةبنا إلذ وبناءا على نتائج التحليل السابق فإنو يؤدي      

 إختبار الفرضية الرئيسة العاشرة:-4
الأسـعار بتكار في المنتج ، الإ بتكار فيكار التسويقي )الإبتلعناصر الإ :"نص الفرضية الرئيسية العاشػرةت       
فـي الأفـراد( دور كبيـر  تكـارالإببتكـار فـي العمليـات، بتكار في المحيط المادي، الإفي الترويج، الإ بتكارالإ

 ".ة بولاية سطيفلتصالات الهاتفية النقاة لمؤسسات الإفي تحقيق الميزة التنافسي

بتكػػػار التسػػػويقي والديػػػزة التنافسػػػية متضػػػمنة في الجػػػدوؿ  عناصػػػر الإتُبػػػ لضػػػدار الدتعػػػددبرليػػػل الإ كانػػػ  أىػػػم نتػػػائج
   الدوالر.100)
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 بتكار التسويقي والميزة التنافسية.ين عناصر الإب نحدار المتعدد( نتائج تحليل الإ100جدول )ال
 المتغير 
 النموذج التابع

 معامل (Tختبار)إ (Fختبار) إ نحدارمعامل الإ
BETA   المعاملات

B 
الخطأ 
 المعياري

F 
مستوى 
 الدلالة

T 
مستوى 
 الدلالة

 
 
 
 
 
الميزة 

 التنافسية

 0,225 1,137 الثابت الجزء 

40,71 ,000 

4,462 0,000 / 

 في  بتكارالإ
  المنتج

0,550 0,044 2,261 0,002 
0,063 

 في بتكارالإ
 الأسعار

0,551 0,046 2,119 0,002 
0,052 

 في بتكارالإ
 الترويج

0,02- 0,061 0,36- 0,719 
0,01- 

 في بتكارالإ
 التوزيع

0,157 0,044 3,532 0,000 
0,191 

 في بتكارالإ
 المحيط
 المادي

0,152 0,046 3,332 0,001 
0,180 

 في تكاربالإ
 العمليات

0,170 0,054 3,157 0,002 
0,202 

 في بتكارالإ
 الأفراد

0,196 0,042 4,628 0,000 
0,269 

 0,703رتباط:قيمة معامل الإ*
 R2 :0,494قيمة معامل التحديد *
 
 SPSSعتماد على لسرجات برليل برنامج : من إعداد الطالبة بالإ المصدر     

وىي دالة ،  F (40.716حصائيا حيث بلغ  قيمة إف نتائجو مقبولة أنلاحظ من خلاؿ الجدوؿ           
وىذا يعتٍ أف عناصر ،  0.000ه )  وبدستوى دلالة قدر 0.05  ومستوى الخطأ )299درجات الحرية )عند 
 بتكار التسويقي لذا تأثتَ قوي على الدتغتَ التاب  الديزة التنافسية.الإ

بتكػػػار في بتكػػػار في الأسػػػعار ، الإبتكػػػار في الدنػػػتج، الإالمحسػػػوبة لكػػػل مػػػن الإ Tومػػػا يؤكػػػد ذلػػػك ىػػػي قيمػػػة         
بتكػػػػػػػػػػػػػػػػار في الأفػػػػػػػػػػػػػػػػراد والدقػػػػػػػػػػػػػػػػدرة الإ،بتكػػػػػػػػػػػػػػػػار في العمليػػػػػػػػػػػػػػػػات بتكػػػػػػػػػػػػػػػػار في المحػػػػػػػػػػػػػػػػيط الدػػػػػػػػػػػػػػػػادي، الإالتوزيػػػػػػػػػػػػػػػػ ، الإ

 ىي كلها دالة عند ،  على التوالر 4.628)  ،3,157) ،3.332  ، )3.532 ،)2.119 ،)2.261)
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 ، 0.000 ، )0.002)  ،0.001)  ،0.000 ،)0.002 ، )0.002مسػػتوى الدلالػػػة قػػدرىا علػػػى التػػػوالر )
للجػزء المحسػوبة  Tبتكػار في الػتًويج، كمػا قػدرت قيمػة لبعػد الإالمحسػوبة  Tفي حتُ لا توجد دلالة احصائية لقيمة 

  .0.000  وىي دالة عند مستوى دلالة قدره )4.462لثاب  )باقي العوامل  بػػػػ )ا

بتكػػار بتكػػار في الأسػػعار ، الإبتكػػار في الدنػتج الإإلذ أف التغػػتَ في قيمػػة كػل مػػن الإ Bكمػا تشػػتَ قيمػػة العامػل       
تغػػػػتَ يقابلػػػو بتكػػػار في العمليػػػات والأفػػػػراد بوحػػػدة واحػػػدة علػػػى التػػػوالر بتكػػػار في المحػػػيط الدػػػادي ، الإفي التوزيػػػ ، الإ

  ، على التوالر.0.196 ،)0.170 ،)0.152 ،)0.157 ،)0051 ،)0.550بدقدار)

بتكػػػار التسػػػويقي في بعػػػاد الإأ وىػػػو يشػػػتَ الذ مسػػػالعة 0.494بػػػػػ )  R2كمػػػا قػػػدرت قيمػػػة معامػػػل التحديػػػد        
توى الديػػػزة التنافسػػػية بدؤسسػػػات مػػػن التغػػػتَات الحاصػػػلة مسػػػ %49.4سػػػلوؾ الدتغػػػتَ التػػػاب  )الديػػػزة التنافسػػػية  أي أف 

 تصالات حل الدراسة سببها تغتَات على مستوى عناصر الابتكار التسويقي.الإ

بتكػار بتكػار في التوزيػ ، الإبتكار في الأسػعار ، الإبتكار في الدنتج، الإالتسويقي خاصة الإبتكار ومنو فإف الإ       
ـــزة التنافســـيةفي  دور فعـــالا جـــدافػػػراد بتكػػػار في الأفي العمليػػػات، الإ ـــز المي ـــق وتعزي تصػػػالات لدؤسسػػػات الإ تحقي

 الذاتفية النقالة بولاية سطيف.

الفرضػػية  قبـــــــــــــــــولدد الػػتي يعرضػها الجػػدوؿ يػؤدي بنػا الذ عػلضػػدار الدتالإف مػػا سػبق في التحليػػل لنتػائج وبالتػالر فػإ    
 الرئيسية العاشرة.
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 :الثالثخلاصة الفصل 

بتكػار التسػويقي في برقيػق التعػرؼ علػى الػدور الػذي يلعبػو الإ تضمن ىذا الفصل دراسة ميدانية تهػدؼ الذ         
تصػػػالات الذاتفيػػػة النقالػػػة بولايػػػة سػػػطيف مػػػن وجهػػػة نظػػػر العمػػػلاء ، ومػػػن وجهػػػة نظػػػر سػػػات الإالديػػػزة التنافسػػػية لدؤس

بط بتُ متغتَات الدراسػة مػن ستبياف الدعد لغرض الدساعدة في الر جابات الأفراد على أسئلة الإإمن خلاؿ ،الدوظفتُ 
لغابيػة إ إحصػائية  ةعلاقػ ف ىنػاؾأحيػث ظهػر  ،لضػدار الدتعػددلضدار البسيط وأسلوب الإسلوب الإأستخداـ إخلاؿ 

 ختلاؼ درجة التأثتَ.إالتنافسية م  الديزة ات تغتَ بتكار التسويقي م  ملإحصائية لكل الدتغتَات الفرعية إلذا معنوية 
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 الخاتمة العامة :

اتك اا للتو قيقفي ت ع د ال للق دات للتنا و ا  م ن خ لاث ث ذه  للدالة  االحث ع   ن  اا ل لقد قننا من خلا      
لاادللا    لل  ن عص  ا   لل  ن  ال  ل ر  ة للدالة    االن  ا بردي  د ت  فيااعس ت ماةو  ا  ل خل  ا لايلي  ا للتنا و  ا  ح  ن  ا  

ا  اح للر فيم م ن  ل   ذ ق ل جاا    ل ى ل ة  ل   حللنظفيي  لى للجال ب للتبحاق فيةقاط للجالب إقننا بها من أجة 
اا اللكش   اتك ق    ل ى ماذا   امتبلح ا  امفيل  ة ل لابفيا   ت إشكالا  بحثنا ابفييق  بذعلن ا لتع فيب ان قن م ن للد

يجا    الاب عفيا ة  أا  ا  جدي  دتح ات  فية عو  ع،ت جدي  دتح ا اتك  اا منتة  تلعاااا  لاتحع        ن لتل    ل ة  الاب ال 
اعيا    عص  ا   لهختا  اا ماةو  ا  ل إت برو  أ أ لا لااةو    ح اق  د      هل  اا  جدي  دت ات  فية عقجي  ة جدي  دت ح ا 

 تحااذا ماةوا  ععنة ت قبان يتناي بدنا و  شديدت ح أين تهتل  ة ماةو   اتق دم م ا إللنقال   نادلح للدالة  ا
للتقص ة ل  منق    م ن   اتك اا اق د لانا س اذ هل ذ ق ج قذفي ل  أ ضة منيتناةب مة ما يفييد  للياائنح ايشكة 
 للنتائج اللتقصاا  لداجها  انا يلفي :

 أولا : نتائج متعلقة بالجانب النظري

   تلاث مفي   ي إت  فيااي لت  د ال عنا و  ا  لااةو    ا  اتك  اا للتو  قيقفي ذ  ق ميت  اة أي ما  يت عنا و  ا  اأص  ح   ام  ةل  -1
 للفييا ت .

نا ي تاتكاا للتو قيقفي اعبحاق س اقلجه   للتث ديا  ت ي ة اا     نلا   عللجيلئفيي  ليلوي  ل  ني لااةوا تفياات عح  -2
 ها.اتابحقغ ذدب للحقاا اللننق اجيا ت لحلا اقجق  منا و  شديدت ا ا ت 

ا ت تما  ي أ لا لااةو    اععيي  ي ق  داتها للتنا و  ا  م  ن خ  لاث إق  اات للع  فيم اخل  ا اتك  اا للتو  قيقفي  اال ذام  يلع  ب ل  -3
 مقلا  جديدت للدخة.

ال  اس  ق  ح ت    ة لاش  كلا  حانااة    ل لش  ب  لاةتلي    ت لااةو     ي اتك  اا للتو  قيقفي أ لت ذام    ات  فياا ل  -4
امعالج  للتثديا  اة ت عقفييفي مص، لااةو  اموتقحلها  ن تفييا برقاا لايليا للتنا وا  اللن م ن  ش ا ا ع د ل 

 للقدات للتنا وا  للناةو .
ح ع  ق في ذ  ه  أ  م  ن لاتبلح  ا  اتحك  ن  ي ماةو    ك  اا للتو  قيقفي تحك  ن برقاق  س م  ن خ  لاث ع  ق ، منق   اتإح ل   -5

 لاتبلحا  إ ل أال    ل .
اتكاا للتوقيقفي ت للرالب   يتبل ب عكنقلقجا ا جدي دت لتثقاق س اق دا م ا يتبل ب أ ك اا عو قيقا  جدي دت إح ل  -6

 أا غ، مالق  .
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للتو قيقفي اتك اا لعناص في لا ييج ة ل شتم اتكااي  عوقيقا إ تحاا عكقين ريظ  يجب  لى لااةو  ل خه اعأ ل   -7
 غياث للآخفي. إ اح للت اي  لى  نصفي ا 

مت دل  للتن ا س  الا ا إفياات  تنا     مي في منه ا خاص   م ة اتكاا للتوقيقفي االنو ح  للناةو   ليديث   ت أصح  ل  -8
اتكااي   اش كة  ل ة تةدلج لاقلذ ب إاتك اا ا ق دات  ل ى ل  و  يققج  ل ى أة اا للاأصح   امة لانا حت ل ةقلة

  امة ا قا للققل د للوائدت ت للحا   للن عنشح  اها .
ة  تنفيلا  إالقعا    ل  دس لاو  تهلكأ ن  ا يض  نن ة  تااا  ياج  ا  إلعكاة  ا أا إاتك  اا للتو  قيقفي يج  ب أح يك  قح ل  -9

 ااقائس لتاا  عق ،  للعقلئد لاالا .
ث ة تنفيلا ا التثق لليا ل   الل ن عو تباة ل  لااةو    ة تنفيلا ذ فيإعتق دج بدنتا ا  جدي دت أا مب قات ا لانظن  لل ن -11

 ةتثناا لصايها .قتناص لليفيص ال إمن للقققب اقجس للتهديدل  ل  
اتك   اا للتو   قيقفي  ناص   في ق   قت برق   ا للناةو     دا    ا  لئن   ا االتادي   د لاو   تنفي ل   داات  ااته   اح إ  أ    ا يش   كة ل  -11

 ت عقدم منتاا  جديدت أا عبقيفي منتاا  قائن  .عوتنفي 
للحث  ع اللتب  قيفي  اه  ا  ينحر  في  ل  ى لااةو  ا  لل  ن عفيغ  ب ت برقا  ا ميلي  ا عنا و  ا  مو  تدلم  ليي  ا   ل  ى ألش  ب  -12

 اقاا ليوها ت صدلات لاعفي   بخصقص ماث تمايذا ااالتالي تناح للتناي ادت أتقث.إلتتنكن من 
 قت للناةو  ت مقلجه  برديا  للعقا .اتكاا للتوقيقفي  نصفي قل  -13
 اللتهناش. شفيمناةحا  لقا  لانظنا  من للثلااتكاا للتوقيقفي مدخلا يق في ل  -14
متلا ه   ا ايلي   ا عنا و   ا  تمكنه   ا م   ن للتعام   ة م   ن اا      إو      ل   ى للتن   ا س اش   كة أةاة   في بد   دس ع   فيعحح ق   دات لااة -15

 لانا و .
 ةتنفيلا يضنن للناةو   تحقم  مققعها للتنا وفي ت للوقة.إم  لايليا للتنا وا  اعبقيفيذا اةتدلإإح  -16
    فيلج عي  قة  اه   ا  ل   ى منا و   اها اذ   ه  إة  تيا ت م   ن م   ا   عو   تباة للناةو     لح عح   ني ما   يت عنا و   ا  لإتحك  ن  -17

 ةتااا  ياجا  للعناة ح لاعفيبح لافيال .اتكاا ح ل : للجق ت ح للتنايح للكيااتح ل  للمجا   ذفي

 متعلقة بالجانب التطبيقيثانيا: نتائج 

عص ا   ر ة للدالة   ذ ل م ن   املفي للش ها ل  ح أغلحا  لاقييأ ت ماةوا  ل أأيهفي  لتائج للدالة    -1
 للجامعا .
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ا    للنقال    اق ي    ة  با  ته  تل عص  ا   لهاعي  لا  قييأ    إح ماةو  ا  ل  ان    للعن  لاا اأ   فيل   ان  ب أالا و   -2
 ها .ت ا   أاعا   اداج   ح،ت ت لشا  اتكاا للتوقيقفي اعققج اتبحاااا 

عص ا   لهاعيا   للنقال   اق ي   ة با  ح ماةو ا  ل إ  فيل   ان   لا قييأ   أأ فيل   ان  للعن لاا ا  وب أالا  -3
قا  ا ته  تل اتثقا  ا ميلي  ا عنا و  ا  عو  ا دذا  ل  ى ع  د ال ق  داتها للتنا و  ا  م  ن خ  لاث جي  ا ت ج  ق ت خ  دماتها ابر

 ةتااا  ياجا  للعنلاا  تى عضنن اتا اا ا للعنلاا. للتناي اجيا ت ةفي تها ت ل
ت  صائا  اأ اجها  لظفي  ة من للعن لاا الا قييأ إلة  ألس   عقجد  فياة  ل    ل  أيهفي  لتائج للدا  -4

 اتكاا للتوقيقفي ت لشاتها.عصا   لإعقاانهل ادس عبحاا ماةوا  ل 
ةو   ت  ص ائا  ت اجه ا  لظ في لا قييأ عحع ا لن قن لاا إلدالة  ألس عقج د   فياة  ل    ل   أيهفي  لتائج ل  -5

ق ي     ة   با ح بحا   ع ة   الل     فياة اعص   ا   اتك   اا للتو   قيقفي ت ماةو   ا  ل عقا   انهل ا   دس عبحا   ا ل 
ةو     ض  ة م  ن ما أو  قيقفي ت ذ  اعأ لااةو  تأ أق  قس ا اتك  اا للتة م  ن أااي  دا ام  قالاس بدع    أح ل لص  اك    
 جايي.

 ص   ائا  ت اجه   ا  لظ   في للعن   لاا عحع   ا لن   قن لااةو     إلدالة     أل   س عقج   د     فياة  ل    ل     أيه   في  لت   ائج ل -6
عص  ا   اق ي    ة  با  بحا  ع اتك  اا للتو  قيقفي ت ماةو  ا  ل ل  ديهل ت عقا  انهل ا  دس عبحا  ا ل  لايض  ل 

ت ذ   اعأ لااةو   تأ أق   قس  و   قيقفياتك   اا للتم   ن أااي   دا ام   قالاسح بدع     أح ل  ة   الل     فياة لص   اك     ة
  ضة من ماةو  جايي.أا 
ت أيه في  لت ائج للدالة    أل س عقج  د   فياة  ل    ل    إ ص ائا  ا  أ اجه ا  لظ  في   ة م  ن للعن لاا الا  قييأ  -7

عص  ا   لهاعيا    للنقال    اق ي    ة  با   اع  ا  لاا  يت للتنا و  ا  ت لش  اتها عقا  انهل ا  دس عبحا  ا ماةو  ا  ل 
 لاقييأ. الليفياة  الل لصاك

ت  ص  ائا  ت اجه ا  لظ  في لا قييأ عحع  ا لن قن لااةو    إلدالة   أل  س عقج د    فياة  ل    ل   أيه في  لت  ائج ل -8
عص   ا   لهاعيا      للنقال      اق ي      ة   با   اع    ا  لاا    يت للتنا و    ا  بحا    ع عقا   انهل ا    دس عبحا    ا ماةو    ا  ل 

 ققس من مقالاس اجايي.أو  أاايدا أ ضة ا لتنا وا  ت ماةةالل  فياة لصاك أاايداح بدع  أح لاايت ل
ت  صائا  ت اجها  لظ في للعن لاا عحع ا لن قن لااةو   إل    ل  أيهفي  لتائج للدالة  ألس   عقجد  فياة   -9

 عصا   لهاعيا  للنقال  اق ي  ةبا   اعا  لاايت للتنا وا .عقانهل  ادس عبحاا ماةوا  ل 



 الخاتمة العامة 
 

 
412 

قا  ا لاا  يت للتنا و  ا  اتك  اا للتو  قيقفي  اا  ح  ، ا ع  اث ت برح ل أا للعن  لاا أيه  في  لت  ائج للدالة     و  ب أال -11
دي د ث(ح امعام ة للت1.682اعح اط ل  اق ي   ة با   ا ع ال ا معام ة ل عصا   لهاعيا  للنقاااةوا  ل 

R
2   1.466.) 

قا  ا اععيي  ي ج  ق ت اتك  اا للتو  قيقفي  اا  ح  ، ا ع  اث ت برح لإألت  ائج للدالة     و  ب لالا للعن  لاا أيه  في   -11
اعح  اط لل  هي با ح ام  ا يا   د  ل    قان    معام  ة ل عص  ا   لهاعيا    للنقال    اق ي    ة  خ  دما  ماةو  ا  ل 

R(ح امعامة للتثديد1.514قدا ا      
2  1.264.) 

 ا ع  اث ت جي  ا ت تما  ي ماةو  ا  اتك  اا للتو  قيقفي  اا  ح  ،للدالة     و  ب لالا للعن  لاا أح ل  أيه  في  لت  ائج -12
( امعام    ة 1.641اعح    اط ا            ي      ة    با ح  ا    ع الر    ل قان      معام    ة ل لهاعيا      للنقال      اق عص    ا   ل 
Rديد ثللت

2   1.411.) 
ة  تااا  إفي  اا  ح  ، ا ع  اث ت جي  ا ت ة  في   اتك  اا للتو  قيقللدالة     و  ب لالا للعن  لاا أح ل  أيه  في  لت  ائج -13

( امعام  ة 1.412اعح  اط   معام  ة ل ن  عص  ا   لهاعيا    للنقال    اق ي    ة  با ح  ا  ع الر  ل قاماةو  ا  ل 
Rديد ثللت

2  1.171.) 
قا ا لاا يت للتنا و  ا  اتك  اا للتو قيقفي  اا  ح ، ا ع اث ت برللدالة    و ب لالا لا قييأ أح لإأيه في  لت ائج  -14

( امعام   ة 1.667اعح   اط ا          معام   ة ل  اال   ا   ع عيا     للنقال     اق ي     ة   با ح  عص   ا   لهاااةو   ا  ل 
 (.R2   1.445 للتثديد

قا  ا اععيي  ي ج  ق ت اتك  اا للتو  قيقفي  اا  ح  ، ا ع  اث ت برللدالة     و  ب لالا لا  قييأ أح ل أيه  في  لت  ائج  -15
عصا   لهاعيا  للنقال  اق ي  ةبا  اما يا د  ل  قان  لاعام ة ل اعح اط لل هي ق دا خدما  ماةوا  ل 

  (R2  1.317(ح امعامة للتثديد 1.563ا     
 ا ع  اث ت جي  ا ت تما  ي ماةو  ا  اتك  اا للتو قيقفي  اا  ح  ،   و  ب لالا لا  قييأ أح لإلدالة  أيه في  لت  ائج ل -16

( امعام  ة للتثدي  د 1.547اعح  اط  معام  ة ل قان    نقال    اق ي    ة  با ح  ا  ع الر  ل عص  ا   لهاعيا    للل 
R2  1.299.) 

ة  تااا  إجي  ا ت ة  في    ا ع  اث تاتك  اا للتو قيقفي  اا  ح  ، للدالة     و  ب لالا لا  قييأ أح ل أيه في  لت  ائج  -17
( ح امعام ة 1495  اعح اطي  ةبا ح  اع الرل قان   معام ة ل عصا   لهاعيا  للنقال  اق ماةوا  ل 

 (.R2  1.245للتثديد
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اتك  اا للتو  قيقفي ع  اق، ق  قي ج  دل  ل  ى برقا  ا لاا  يت    و  ب أالا للعن  لاا أح لعناص  في ل أيه  في  لت  ائج للدالة   -18
( ح  ا ع أ ث في R2  1.476( ح امعام ة للتثدي د 1.691اعح اط  ة ل قان  معامللتنا وا  ح  اع الرل 

اتك  اا ت    فيل  ح ا ل اتك  اا ت ل ا  ل اتك  اا ت للعنلا  ا  يلا  س ل ذ  ه  للعناص  في ع  اق،ل ت برقا  ا لاا  يت للتنا و  
قج د ع اق، للعنص في   أ   ي اتك اا ت للتقجي ة تاتك اا ت لل تايج ال اتكاا ت لانتجح ح يلاس ل ةعاا ا ل ل 
 اتكاا ت للمحاح لاا ي .ل 

ى برقا   ا للج   ق ت ق، ق   قي  ل   اأح لعناص   في ل اتك   اا  للتو   قيقفي ع    أيه   في  لت   ائج للدالة      و   ب لالا للعن   لاا -19
امعام  ة  (1.526اعح  اط ا        ي    ة  با ح  ا  ع الر  ل قان    معام  ة ل عص  ا   اق لخ  دما  ماةو  ا  ل 

اتك اا ت اتك اا ت للعنلا ا  ا يلا س ل ث في ذ ه  لاتر ،ل  ع اق،ل ذ في ل  اع أ ح( R2  1.277للتثديد ا      
اتك  اا ت ت    أ   يقج  د ع  اق، لك  ة م  ن ل  اتك  اا ت للتقجي  ة حال ة  عاااتك  اا ت لل  تايج ا ل ل  حالان  تج 

 للمحاح لاا ي ال  فيل .
ق  قي  ل  ى برقا  ا للتنا  ي اتك  اا للتو  قيقفي ع  اق،ل  ل ح لعناص  في ات  ائج للدالة     و  ب لالا للعن  لاا ا  أيه  في  ل -21

R(ح اقان    معام  ة1.648اعح  اط ي    ة  با ح  ا  ع الر  ل قان    معام  ة ل عص  ا   اق ااةو  ا  ل 
2      

ة   عااح يلا   س اتك   اا ت ل اتك   اا ت للعنلا   ا  ح يلا   س ل أ ث   في ذ   ه  لاتر   ،ل  ع   اق،ل ذ   في ل  ا   ع  ح( 1.421
اتك اا ت للمح اح لا ا ي ت  أ   يقجد عاق، لك ة م ن ل  اتكاا ت ل  فيل  الانتجحاتكاا ت للتايجح ا ل ل 
 اتكاا ت للتقجية .ال 

قيقفي ع    اق، ق    قي  ل    ى جي    ا ت ة    في   اتك    اا للتو       و    ب أالا للعن    لاا أح لعناص    في ل أيه    في  لت    ائج للدالة     -21
( امعام ة 1.444اعح اط  ل   ا ع الر ل قان   معام ة عص ا   ياج ا  للعن لاا حة تااا  ماةو ا  ل  

اتك اا ت للعنلا ا  اتك اا ت ل   فيل  يلا س ل أ ثفي ذه  لاتر،ل  ع اق،ل ذ في ل (  اع R2  1.197للتثديد 
اتك  اا اتك اا ت لل  تايجح ل ة  عاا ح ل اتك  اا ت ل ت    أ   يقج د ع  اق،ل لك  ة م ن ل اتك اا ت لان  تجح ا ل 

 للتقجية اللمحاح لاا ي.
اتك   اا للتو    قيقفي ع   اق، ق   قي  ل    ى برقا   ا لاا    يت ح لعناص    في ل أت   ائج للدالة       و   ب أالا لا   قييأ ل أيه   في  -22

أ ث  في (ح  ا  ع R2   1.494(ح امعام  ة للتثدي  د 1.713اعح  اط نا و ا  ح  ا  ع الر  ل قان    معام ة ل للت
اتك اا ت للمح اح لا ا ي ا ل  اتكاا للتقجية ا ل اتكاا تل  فيل  ح يلاس ل اتكاا ت ذه  لاتر،ل  عاق،ل ذفي ل 

 اتكاا ت للتقجية.ةعاا ت  أ   يقجد عاق،ل لإاتكاا ت لانتج ال ت للعنلاا  ا ل 
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ى برقا  ا للج  ق ت اتك  اا للتو  قيقفي ع  اق،ل ق  قي  ل   و  ب أالا لا  قييأ أح لعناص  في ل  أيه  في  لت  ائج للدالة     -23
عص  ا   برقا  ا للج  ق ت لخ  دما  ماةو  ا  ل  اق ي    ة  با ح  ا  ع ال  ا عص  ا   لخ  دما  ماةو  ا  ل 

 ا    ع  ح( R2  1.326(امعام   ة للتثدي   د 1571اعح   اط    ة   با  ح  ا   ع الر   ل قان      معام   ة ل اق ي   
اتك اا ت لان تج الل تايجح  فيل ح يلاس ل اتكاا ت ل اتكاا ت للعنلاا  يلاس ل أ ثفي ذه  لاتر،ل  عاق،ل ذفي ل 

 اتكاا ت للمحاح لاا ي.اتكاا ت للتقجية ال عاا ال ةاتكاا ت ل يقجد لإت   
ي ا   تنق   قي  ل   ى برقا   ا للاتك   اا للتو   قيقفي ع   اق،ل لعناص   في ل أح أيه   في  لت   ائج للدالة      و   ب لالا لا   قييأ  -24

  R2( معام       ة 1.614اعح       اط ي         ة       با   ا       ع الر       ل قان         معام       ة ل عص       ا   اق ااةو       ا  ل 
تك اا ت للمح اح ااتك اا ت ل ة عاا ا ل اتك اا ل   فيل  ال ذه  لاتر،ل  عاق، ذفي ل   اع أ ثفيح (1.377 

 اتك اا ت لل تايج ت  أ   يقجد عاق، لكة من ل  اتكاا ت لانتجاتكاا ت للتقجية اأخ، ل لاا ي ح يلاس ل 
 اتكاا ت للعنلاا .ال 

يقفي ع   اق،ل  ق   قي  ل   ى جي   ا ت ة   في   اتك   اا للتو   ق لعناص   في ل  الا لا   قييأ أحلأيه   في  لت   ائج للدالة      و   ب  -25
( 1.581اعح اط  ي   ة با   ا ع الر ل قان   معام ة ل عص ا   لهاعيا   للنقال   اق ةتااا  ماةوا  ل إ

اتك   اا ت يلا   س ل حاتك   اا ت للتقجي   ة  ا   ع ذ   ه  لاتر   ،ل  ع   اق،ل ذ   في ل  (R2   1.377امعام   ة للتثدي   د 
اتك  اا ت لل  تايج عااح ت    أ   يقج  د ع  اق، ل اتك  اا ت ل ة  اتك  اا ت لان  تج اأخ  ،ل ل للمح  اح لا  ا ي ا ل 

 . فيل اتكاا ت ل اتكاا ت للعنلاا  ال ال 

  ثالثا : التوصيات والاقتراحات

لالائن    لتنيا  ه       للتنظانا    يج  ا  للحاإة  تلعااااتها ا إاتك  اا للتو  قيقفي  ا  يا م  ن  لال  للعلا  ا ميه  قج ل عح  ني ل   -1
 ةتنفيلا  .إا 

 اتكاال  للتوقيقا  .وا  للجيلئفيي  ايقة  لى  اعقس ل اتكاا  لخة لااةع  اا يل ويجا  قإ -2
   ك   اا للجدي   دت ت للمج   ا مهن     ذ   هل للنظ   اج متااع     ل  ة   تةحاال  للتو   قيقفي عك   قحيج   ا  لظ   اج ل إللعن   ة  ل   ى  -3

 جديدت اتفي ها قحة لانا س .تكاا خدما  إاةتيا ت ت للتوقيقا  بهدب ل 
اتك  اا رفي   ا عننقي  ا لض  ناح ق  دات منتااته  ا اخ  دماتها  ل  ى لانا و    ت ل  ى لااةو  ا  للجيلئ  فيي أح بذع  ة ل يج  ب   -4

 للوقة للقتنا  اللدالا  .
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اتك   اا رفي    ا عننقي   ا لض   ناح تمقي   ة ق   دات منتااته   ا اخ   دماتها  ل   ى اةو   ا  للجيلئفيي     أح بذع   ة ل يج   ب  ل   ى لا -5
   ت للوقة للقتنا  اللدالا .لانا و

 اتكاا للظفيت إ  للتاديد لاوتدم للنااة ابروأ عنا واتها.لتقاث من ل يجب  لى لااةوا  للجيلئفيي  ل  -6
  تيا  اس  اصة ائاوفي ت لااةو .تكاا للتوقيقفي اتفياات عنناتس ال اللعنة  لى إ لم   اقي  ل  -7
س ل      فيل  اتك   ااي ل   دا   دل في ال عع   ني اتب   قيفي مه   اال  للتيك    ، ل   ة   تلعااا   ا ل    إ تن   ا  إت   فياات عب   قيفي ا  -8

 عصا  .للعاملأ ت ماةوا  ل 
اتكااي  اعقدم  ا   أشكاث للد ل للع ا ي الاعن قي لر  فيل  لل هين ل  ذتناج لااةوا  للجيلئفيي  اا  كااإجيا ت  -9

 لي  ها ا ل  فيل .اتكااي  لاةتل  كااح اللت اب االمحاا   ل يقدمقح مثة ذه  
يج  ب  ل  ى لااةو  ا  للجيلئفيي    أح عتقح  ة أخب  اا للعن  ة اص  دا ا   ب اعش  اة ااة لار  امفيت اللتادي  د ا  أ  -11

 لاقييأ.
 ق   د لل   للمج للتدايحا     لاتةصص     ت م   اث     فية للعن   ة مث   ة لل   داال  للتدايحا     لاتعلق     ايي   ا ت ل  و   اا  -11

 ةتةدلج أةلقب للعص  للهذبي.إلر لاح ا  لناس اللتبقيفي لاتناياااشكلا  مثة  اال  ل
عص ا   أح ععن ة  ل ى ععيي ي للخ لت للتنا و ا  ل ديها بخل ا  لاق ا  جا دت م ة  نلائه ا  لى ماةوا  ل  -12

 .من خلاث ليفيص  لى بروأ أةالاب للتعامة معهل
ق    دالتها عص    ا   ا    إجفيلا  الة    ا  ابح    قع  ااي      او    ا دتها  ل    ى عب    قيفي ت    فياات أح عق    قج ماةو    ا  ل  -13

ب قيفي ذ ه  للخ دما  بد ا يتناة ب دس اتاذل م ن للخ دما  لاقدم   ه لح ا ايا   عماللتعفيب  لى لالا للعنلاا ا 
  تااجاتهل.إمة 

للتنا و ا  اللعن ة  ل ى برقاقه ا اكي اات م ن  ايتعصا   اااعا  لاذتناج إ لال  ماةوا  ل إجيا ت  تفياات -14
 نا و .أجة برقاا للتيقة  لى منا واها ت أةقلة لا

ا   ة     ن عو   ة، خ   دماتها م   ة ت   فياات  تح   اا  خ   ة للعنعص   ا   اع   أ ل ت   فياات أح عاخ   ه لااةو   ا  ل  -15
عح ان ت فية  ديث   امحتك فيت ت للتنا ي م ن ش ا ا أح ي ا ي إ  إليفيص  ل ى  تيا  بدوتقس  الي من للجق ت ا ل 

 جهب للياائن اللمحا ظ   لاهل.
 تش   اب أة   حاب  ش   ة اع     إ  لا   ييج للتو   قيقفي لر   فيم اتك   االت   فياات أح يك   قح ذن   ات عقا   ال  ااي   -16

ث  ه   ا الل   ن اتك   اال  اد   اة ل خ   فيس منه   ا م   ن أج   ة ععيييذ   ا امعالجته   ا اات   ة ل ة   س للتو   قيقا  للص   ثال 
 ةتااا  أ ل من قحة للياائن.إبذعلها أح عناث 
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ابرقيله  ا إ   ة  تلعااا  للو  في   ت عنيا  ه أ ك  اا للتادي  دإعص  ا   أح عو  تةدج يج  ب  ل  ى ماةو  ا  ل  -17
 محتكفيل .

عص  ا   عنظ  ال إ لاي م  فيح يفيق  في لاه  اال  لاحتك  فيت ايص  ق ا م  ن للتو  فيب إ  يج  ب أح يك  قح ااةو  ا  ل  -18
 لانا وأح اأح برااث جهب ل  فيل  للقا اين  لى خلا ل  كاا للجديدت.

 لانا وأ.ةتحاة عققعا  للعنلاا امنتاا  إعصا   أح بذعة ذد ها يجب  لى ماةوا  ل  -19
عص   ا   أح عك   قح  فييق   ا متةصص   ا يتنا   ي ا   فياة لار   امفيت للحث   ع ت ل  ك   اا يتبل   ب م   ن ماةو   ا  ل  -21

ا لل  ن تحك  ن أح ين  تج  نه  ا خ  دما  للجدي  دت لل  ن عح  دا مو  ترفيا   ن  د تفي ه  ا للن  فيت ل ا  امتااع    ذ  ه  ل  ك  ا
برقاا للخ لت للتنا و ا  لل ن تمايذ ا   ن  عصالا  محتكفيتح  قح هه  لااةوا  للوحا ت تفي ها للعنلاا من أجةإ

 لانا وأ من خلاث أةعاا مناةح  اعفيايج مكث  اللتقجية للصثا .

 آفاق الدراسةرابعا:

اتكاا للتو قيقفي ت و ق ااق اا اعق دج لااةو ا ح تحك ن أح يي ت  ذ هل بلاقا من ل هما  لاتيليدت لإلإات ل خ، ا    
 : ما    ديدت من اانهاللحثع  الةا  اأبحاع موتقحلا  ت

 اتكاا للتوقيقفي  لخة لااةو .أهما  لظاج لاعلقما  ت   ل ل  -11
 اتكاا للتوقيقفي. اا لاعفي   للوققا  ت برقاا ل  -2
 اتكاا للتوقيقفي ت بروأ للعلاق  مة للياقح.ل   اا -3
 اتكااي.اا  إ لات لاعفي   ت للتوقيا ل  اا  نل -4
 عصا   ت  ذن للياقح.ععييي مكال  خدم  ل اتكااي ت  اا للتوقيا ل  -5
 اتكااي ت داة للتقجس للفييا ي للناةو .أاعا  للتوقيا ل إلعكاا  -6
 اتكااي اأقفي   لى  ياات لانظنا  لليندقا .للتوقيا ل  -7
 اتكااي ت ععييي ل  لا للتوقيقفي للناةو .عاق،  ناصفي للتوقيا ل  -8
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 المراجعقائمة 

 أولا :المراجع باللغة العربية
 الكتب باللغة العربية:-1

ناعمم،ااقابعةاالأولى،اقلنشراواقتوزيعااتراتيجيةا،يفمىيماوحملاتاتابيطية،دارالرد لاويالإساالإدارةا،د ااقطامينٌأحم -1
 .2002،الأردن

 .2001يصر،،اقابعةاالاولىا،حمد اسيد ايصافىا،الدد يراوبرد يمتااقعولدةا،دارااقنهضةااقعربيةا،اأ -2
ا،يركزاالاستشمراتاواقتاويراالإداريا،طد رةااقتنمفسيةاقلمنظممتااقعربية،اقتغنًاكمد خلاقتعزيزااقىحمد اسيد ايصافأ -3

 .2001اقطمىرةا،
 .2001حمد اسيد ايصافىا،اقتسويقااقعملديابنمءااقطد رةااقتنمفسيةاقلتصد يرا،شركةااقنمساقلابمعةا،اقابعةاالأولىا،أ -4
اد ايصافىا،برد يمتااقعولدةاوالإدارةاالإستراتيجيةا،يهمراتااقتفكنًاالاستراتيجيا،يامبعااقد اراالذند سيةا،حمد اسيأ -5

 .2008اقطمىرةا،
 .2003ااقطمىرةا،،ااقابعةاالأولىا،حمد اسيد ايصافىا،اقتنمفسيةافيااقطرنااقواحد اواقعشرينا،يد خلاإنتمجيأ -6
 .2007الإستراتيجيةا،الدكتباالجميعياالحد يثا،الاسكند ريةا،حمد اعبد ااقسلاماسليما،نبيلالزمد ايرسيا،الإدارةاأ -7
 .2009لذممافخرياطملية،ااقتسويقافياالدشمريعااقصغنًةا،داراالدنمىجاقلنشراواقتوزيعا،عممنا،إ -8
اواقطراراتافياالدؤسسمتاإ -9 ااقتفكنً اوجودة االإستراتيجية ا،اقبد ائل االإستراتيجية ا،الادراة ااقرحمن بتهمجايصافىاعبد 

 .2008اقد اراالجميعيةا،الاسكند ريةا،الدعمصرةا،
 وندمذجواوأدواتوا،دارااقرضما،،الإدارةاالإستراتيجيةاقلمنظممت،اقتحليلاالاستراتيجي،أسمقيبوااإبراىيمايونساحيد ر-10

ا.2005ديشقا،سوريما،
،ااقطمىرةاالأولى،أدريمنابملدر،ايبمدئاتسويقاالخد يمتا،ترجمةابهمءاشمىنٌااوآخرونا،لرموعةااقنيلااقعربيةا،اقابعةا-11

ا.2009
اشنًااقعلاق،حميد ااقامئيا،تسويقاالخد يمتا،يد خلااستراتيجيا،وظيفيا،اتابيطيا،دارااقزىرانا،عممنا،الأردنا،ب-12

ا.ا2007
ا.2008بشنًااقعلاقا،حميد ااقامئيا،تاويراالدنتجمتاوتسعنًىما،دارااقيمزوريااقعلميةاقلنشرا،عممنا،الأردنا،-13
ااقعلاق،-14 ابشنً ا،علي اربميعة اواالزمد  اتابيطمتالإعاقترويج انظريمت ا،أسس ااقتجمري ا،دارالان ايتكميل ،يد خل

ا.2007اقيمزوريا،عممنا،الأردنا،
ا.2010،الأردنا،رااقيمزوري،قلنشرواقتوزيع،عممن،يد خلاتابيطيا،دابشنًااقعلاقا،الإبد اعاوالابتكمريةافياالإعلان-15
ا،الإبد اعاالإداريافيااقطرنا-16 اقواحد اواقعشرين،اترجمةااحمد االدغربيا،دارااقفجراقلنشراواقتوزيعا،يصر،ابرافنٌاجوبتم

2008. 
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 .2008بيتراكوكا،اإدارةاالإبد اعاترجمةاخمقد ااقعميريا،دارااقفمروقاقلنشراواقتوزيعا،اقطمىرةا،-17
كيلوغاقلد راسمتايمكوبوتشي،اترجمةاإبراىيمانزيااقشهمبيا،كليةااإانستراتيجيةاالإعلانافيادواإبريمناستنًنتملا،-18

 .2002الإداريةااقعليماتبحثافيااقتسويقا،دارااقعبيكمتا،اقريمضا،
 .2005توفيقالزمد اعبد االمحسن،ابحوثااقتسويقااوبرد يمتاالدنمفسةااقد وقيةا،دارااقفكرااقعربيا،-19
اوند-02 ا،يفمىيم االإستراتيجية اإدريسا،الإدارة ااقرحمن ا،ثمبتاعبد  ا،امذجاتابيطية االجميعية االأولىاااقد ار ا،قابعة
 .2002يصرا،اسكند ريةا،الإ

 .2008ستراتيجيمتااقتسويق،ادارااقيمزوري،قلنشراواقتوزيعا،عممنا،الأردنا،إثميرااقبكري،ا-01
ا.2009،عممن،االأردنا،اقابعةاالأولىاجمملاخنًااللها،الإبد اعاالإداري،اداراأسميةاقلنشراواقتوزيع،-00
ا-02 اعبد  االدرسي،ثمبت الزمد  ااقد ين االأولى،جممل ااقابعة االجميعية، االدعمصر،اقد ار ااقتسويق اإدريس، ااقرحمن

ا.2005الإسكند رية،
بذمىمتاالحد يثةافياإدارةاالدؤسسمتا،دارااقنهضةااقعربيةا،بنًوتا،قبنمنا،اقابعةاالأولىاحسناإبراىيمابلوطا،الإ-04

2007. 
الأعمملا،،داراحميد اقلنشراواقتوزيع،احسناحريم،اقسلوكااقتنظيمي،اسلوكاالأفراداوالجممعمتافياينظممتا-05

ا.2003عممن،االأردن،
ا.2001حنمانسيم،يبمدئااقتسويق،داراالدريخ،اقريمض،-06
 .2009حميد ااقامئيا،بشنًااقعلاق،يبمدئااقتسويقاالحد يثا،دارااقيمزورياقلنشراواقتوزيعا،عممنا،الأردنا،-07
 .2003،،اقطمىرةاحسناالدمحي،اتنظيماالدنمفسةا،دارااقنهضةااقعربيةا،اقابعةاالأولىا-08
ا،اقابعةاالأولىداراوائلاقلنشراواقتوزيع،ا–يد خلااستراتيجيا-حسناعليااقزعبي،انظماالدعلويمتاالإستراتيجيةا-09

ا.2005عممنا،الأردنا،
 .2002اقزىران،عممنا،الأردنا،حنمانصرااللها،إدارةاالدواردااقبشريةا،ادارا-22
اواقتخايط-21 اإدريسا،الإستراتيجية اصبحي الزمد  اوائل ابنياحمد ان، الزمد  ااقيمزوري،الإااخمقد  ا،دار ستراتيجي

 .2007عممن،االأردنا،
ا،بتكمراوالإبد اعا،الأسسااقتكنوقوجيةاوطرائقااقتابيقا،الجزءاالأول،ادارااقرضمارعد احسنااقصرن،اإدارةاالإ-20

 .2000،ديشقا،سوريما،الىااقابعةاالأوا
بتكمرا،الجزءاالأول،ادارااقرضمالإبتكمريةافياالدنظممتا،إدارةاالإبد اعاواإرعد احسنااقصرنا،كيفانخلقابيئةا-22

 .2001،ديشقا،سوريما،،اقابعةاالأولىاقلنشرا
 .2005ا،اقطمىرةرفعتاعبد االحليمااقفمعوريا،إدارةاالإبد اعااقتنظيميا،الدنظمةااقعربيةاقلتنميةاالإدارية،ا-24
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اقلنشراأروبرتا-25 ااقفجر ا،دار االخزايي االحكم اعبد  اترجمة ااقتنمفسية، االديزة ابنمء االإستراتيجية بتساديفيد ،الإدارة
 .2008،اقطمىرةا،،اقابعةاالأولىاواقتوزيعا

 .2000ردينةاعثممنايوسف،ابحوثااقتسويق،دارااقزىرانا،عممنا،الأردنا،-26
اقلنشرا-27 احميد  ا،دار ايطمرنة ا،دراسة ااقصنمعية اقلملكية االدشروعة اغنً ا،الدنمفسة ااقصفمر االجبمر اعبد  اغملً زينة

ا.2002،عممنا،الأردنا،،ااقابعةاالأولىاواقتوزيعا
ا.2006ويقااقفعمل،اجميعةاعنٌااقشمس،ااقطمىرة،زىنًاثمبتاوأقفيماحسنٌ،اقتس-28
ا.2001يركزاوايد اسنًفيساقلاستشمراتااواقتاويراالإداريا،يصرااعمير،االإدارةاوبرد يمتااقتغنً،يساسعيد ا-29
 ا1998،واقتاويراالإداريا،يصراا،ايركزاوايد اسنًفيساقلاستشمراتوأفمقاالدستطبلعمير،االإدارةايساسعيد اا-42
 اا.2006،الأردناقابعةاالأولى،بتكمرا،داراكنوزاالدعرفة،اسليمابارساجلد ةا،زيد ايننًاعيويا،إدارةاالإبد اعاوالإ-41
 .2013يصر،ا،سممعليةانمفسي،ايامبعااقد اراالذند سيةا،الإسيد الزمد اجمدااقربا،إدارةاالإبد اعاواقتميزااقت-40
 .2007،اقطمىرةا،،اقابعةاالأولىابتكمراالأفكمراالإعلانيةا،عملمااقكتباقلنشراواقتوزيعاإاقسيد ااقبهنسيا،-42
االأولىا-44 ا،اقابعة اقلاستثممراتااقثطمفية ااقد وقية ااقد ار اسملماتوفيقااقنحفي،أسمسيمتاعلماالاقتصمد، ا،،اقطمىرة

 .ا2000
 .ااا2002الأردن،،سعد اغمقبايمسنٌ،االإدارةاالإستراتيجية،ادارااقيمزوريااقعلميةاقلنشراواقتوزيعا،عممنا-45
،اااداراالدريخاقلنشر،اريمضاا،رفمعيالزمد ارفمعيا،الجزءاالأولاشمرقزواجمريتاجونز،الإدارةاالإستراتيجية،اترجمة-46

 .ا2001
 .2000يصرا،صلاحااقشنواني،ااقتصمديمتاالأعمملا،يركزاالاسكند ريةاقلكتمب،االاسكند ريةا-47
االدنمىجاقلنشرا-48 ادار ايد خلاتكميلي، االإستراتيجية، ا،إحسمنادىشياجلابا،الإدارة ارشيد  ااقرضم صملحاعبد 

 .2008،،عممنواقتوزيع
 .2000سعد اعبد االحميد ا،اقتسويقااقفعملا،يكتبةايؤسسةاالأىراما،اقطمىرةا،أطلعتا-49
 .2000،ادارااقنهضةااقعربيةا،اقطمىرةا،21سعد اعبد االحميد ،اقتسويقااقفعملاكيفانواجوااقطرناأطلعتا-52
 .2002سعد اعبد االحميد ا،اقتسويقااقفعملا،دارااقكتمباالدصريةا،اقطمىرةا،أطلعتا-51
 .2005االأولى،اطمرقاالخنًاوآخرون،يبمدئااقتسويق،اينشوراتاجميعةاديشقا،اقابعة-50
 .1992عبد ااقسلاماأبواقحف،أسمسيمتااقتسويقا،داراالدعرفةاالجميعيةا،الاسكند ريةا،-52
اعبد ااقسلاماأبواقحف،كيفاتسياراعلىاالأسواق،اتعلماينااقتجربةااقيمبمنية،ااقد اراالجميعيةا،الاسكند ريةا،-54

 .ا2003
 .2010ا،عليايوسىااقد دا،ااقتسويقاالدعمصرا،الدفمىيماواقسيمسمت،ادارااقبد اية،االأردنا،عممن-55
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ا-56 ااقتسويق اعلفة، اأبو اأينٌ ااقد ين اوالاستراتيجيمتا–عصمم ااقد وقية،ا–الدفمىيم احورس ايؤسسة االأول، الجزء
 .2002ايصر،
 .2010،عممناالأردنا،،اقابعةاالأولىادارااقفكرا،بتكمراوإدارةاالإايلا،اقطيمدةاالإداريةعلاءالزمد اسيد اقند -57
االإبد اعاوالإاعمكف-58 ا،إدارة اواقتوزيع،قافياحضمونة اقلنشر احميد  اويكتبة افياينظممتاالأعمملا،دار ابتكمر

 .2011عممنا،الأردنا،ا،اقابعةاالأولىا
 عليااقسلميا،إدارةااقسلوكاالإنسمنيا،داراغريبا،يصرا.-59
 .2001اقسلمي،إدارةاالدواردااقبشريةاالإستراتيجيةا،اداراغريبا،اقطمىرةا،يصراعليا-62
 .1998اقطمىرةا،اعليااقسلمي،اتاويراأداءاوبذد يد االدنظممتا،داراقبمءاقلابمعةاواقنشراواقتوزيع،-61
االحد ي-60 احسنٌ،الأسمقيب اقلإعلي ااقعلمي ااقد قيل ااقتسويق، افي ااستراتيجيمتاوالخاطثة ادار اقرضمااقتسويطية،

 .2000،سوريما،،اقابعةاالأولىاقلنشرا
ا-62 اقلنشر،أعسكري ااقزىران ا،دار ايتخصصة اتسويطية اشمكر،دراسمت االأولىاحمد  ا،اعممن،ا،اقابعة االأردن

 .ا2000
 عبيد الزمد اعنمنا،زىنًاثمبتا،إدارةااقتسويقا،جميعةاعنٌااقشمسا،اقطمىرةا.-64
ابناعكنونا،اقابعةااقسمبعة،اديواناالدابوعمتاالجميعيةا،ايبمدئاالاقتصمداالجزئيااقوحد وي،اعمرااقصخري،-65

 .2006،االجزائر
 .2011علياالخضرا،غيمثااقترجممناوآخرون،أسمسيمتااقتسويقا،اينشوراتاجميعةاديشق،سوريم،-66
ا،احمد احجمزي،أعبيد اعليا،-67 ا،يصر االدعمرفا،الاسكند رية اينشمة ا،دار ااقتنمفسية ااقلوجستيكاكبد يلاقلميزة

2000. 
ا-68 ازايد  اقلتنميةا،عمدل ااقعربية ا،بحوثاودراسمتاالدنظمة االدستطبل اينظمة اإلى ا،اقاريق االدتميز ااقتنظيمي الأداء

 .2003الإداريةا،اقطمىرةا،
ا-69 ااقرحمن ايركزاأعبد  االأينية، اقلعلوم انميفااقعربية االدشكلاتا،أكمديمية الحل االإبد اعي ا،الدد خل اىيجمن حمد 

 .1999،اقبحوثاواقد راسمتا،اقريمضا
االدريخاأامريجفيليباكوتلر،-72 ا،دار االأول اسرور،الجزء اإبراىيم اعلي اسرور ااقتسويق،ترجمة ريسترونغ،أسمسيمت

 .2007قلنشرا،اقريمض،
 ،سوريما،اقابعةاالأولىافيليباكوتلرا،أسمقيبااقتسويقااقرئيسةا،ترجمةايمزنانفمعا،الجزءااقثمقثا،داراعلاءااقد ينا-71
 ا.ا1998الإيمرات،اقابعةاالأولى،ا،قاوالإبد اع،ادارااقكتمباالجميعيوانا،الدوىبةاواقتفوافتحياعبد ااقرحممناجرا-70
 .2000فريد ااقنجمر،الدنمفسةاواقترويجااقتابيطي،ايؤسسةاشبمباالجميعةا،الاسكند ريةا،-72
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،يؤسسةاشبمباالجميعةافريد ااقنجمرا،إدارةاالأعمملاالاقتصمديةااواقعملديةا،يفمتيحااقتنمفسيةااواقتنميةاالدتواصلةا-74
 .1999قلنشرا،الاسكند ريةا،

ا،-75 اقلنشر االإشعمع ا،يكتبة ابذريبي اتكميلي ا،يد خل اواقتكنوقوجيم اواقعمليمت االإنتمج ا،إدارة ااقنجمر افريد 
 .1997الاسكند رية،

 .2000،عممنا،الأردنا،،اقابعةاالأولىافلاحاحسناالحسينيا،الإدارةاالإستراتيجية،اداراوائلاقلنشرا-76
 .2002كميلااقسيد اغرابا،نظماالدعلويمتاالإداريةا،يؤسسةاشبمباالجميعةاقلنشر،االاسكند ريةا،-77
ا-78 االإدارة افي االإبد اع ا،حرب ابران افون ا،يركزابكريستوفافريد ريك ابديك اإصد ارات اوتعريب اترجمة ملأفكمر،

 .2000الخبراتاالدهنيةاقلإدارةاقيك،اقطمىرةا،يصرا،
 .2008ورديةاراشد ،لرد االدؤسسةاالجميعيةاقلد راسمتاواقنشرا،بنًوتا،قبنمنا،اكمترينافيوا،اقتسويقا،ترجمة-79
 ساىوقبا،إدارةافرقااقعملا،ترجمةايوسايونسا،بيتاالأفكمرااقد وقية،االدملكةااقعربيةااقسعوديةا.نقورا-82
اطمرق-81 ااقصحن، افريد  اوالأأالزمد  ااقعولدة ابيئة افي ااقتسويق ا،إدارة اطو احمد  االجميعة ا،دار ا،نترنت االجد يد ة

 .2007الاسكند ريةا،يصرا،
ا-80 اواقرقمبةإيصافى ااقتنفيذ االإستراتيجية ا،اقبد ائل االإستراتيجية ا،الإدارة ااقرحمن اعبد  ااقتغنًا-بتهمج إدارة
 .1995،اقشركةااقعربيةاقلنشرااواقتوزيعا،يصرا،ا-ستراتيجيالإ

 .2006اقصفمءا،الأردناايأيوناسليممنااقد زاركةا،إدارةاالجودةااقشميلةاوخد يةااقعملاءا،دار-82
 .ا2002اسكند ريةا،الإااقد اراالجميعيةا،ايد خلاقتحطيقاالديزةااقتنمفسيةا،ايعمليافهمياحيد ر،انظماالدعلويمت-84
االديزةا-85 اينظور االإستراتيجية االدعلويمت ا،نظم االخفمجي اخضنً اعبمس ا،نعمة ااقامئي احسنٌ اعبد  لزمد 

 .2009،عممنا،،اقابعةاالأولىاالإستراتيجية،اادارااقثطمفةاقلنشراواقتوزيعا
 2000لزمد ااحمد اعوضا،الادراةاالإستراتيجيةا،الأصول،اوالأسسااقعلميةا،اقد اراالجميعيةا،الاسكند ريةا،-86
 .2000لزموداجمسمااقصميد عيا،يد اخلااقتسويقاالدتطد ما،دارازىرانا،عممنا،الأردنا،-87
ا،ا،اقابعةاالأولىالخد يمتا،داراالديسرةاقلتوزيعاواقابمعةوسفا،تسويقايلزموداجمسمااقصميد عي،ردينةاعثممنا-88

 .2010عممنا،الأردنا،
 .ا2008،لزموداجمسمااقصميد عي،اإدارةااقتوزيعاينظورايتكميلا،دارااقيمزورياقلنشراواقتوزيعاعممنا،الأردن-89
 .1995،اقابعةاالأولىالزيااقد يناالأزىريا،اقتسويقااقفعملا،االدبمدئاواقتابيقا،ادارافكرااقعربيا،يصرا-92
اواقتوزيع-91 اقلنشر االأولىا،لزمد ااقصرفيا،يبمدئااقتسويق،يؤسسةاحورسااقد وقية ا،ااقابعة ا،يصر ا،الاسكند رية

2005. 
 .2002بتكمريةاقد ىااقفرداوالدنظمة،الرموعةااقنيلااقعربيةا،يصراد حتاأبوااقنصر،اتنميةااقطد راتاالإي-90
 .1992لدؤسسةااقصنمعية،اديواناالدابوعمتاالجميعيةا،الجزائرلزمد اسعيد اأوكيل،اوظمئفاونشمطمتاا-92
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 .1994قتصمداوتسينًاالإبد اعااقتكنوقوجي،اديواناالدابوعمتاالجميعيةا،الجزائر،اإلزمد اسعيد اأوكيل،ا-94
 .2003،عممنا،الأردنا،،اقابعةاالأولىالزمد ااقفتمحااقصريفيا،الإدارةااقرائعةا،اداراصفمءاقلنشراواقتوزيعا-95
ا،،اقابعةاالأولىالزمد اخليلالزسنااقشممعا،خضنًاكمظمالزمد ا،نظريةاالدنظمةا،داراالدسنًةاقلنشرااواقتوزيعا-96

 .2000اعممنا،الأردنا،
،اقابعةابتكمرااوالإبد اعااقفكريا،دارااقنشراقلثطمفةاواقعلوماعبد االجوادا،كيفاننميايهمراتاالإاحمد ألزمد ا-97

 .2000يصرا،ا،الأولىا
 2000د اتا،تاويراالدنتجمتاالجد يد ةا،داراوائلاقلنشرا،عممنا،الأردنا،يإبراىيماعبلزمد ا-98
اعب-99 اإبراىيم اقلنشريلزمد  اوائل االدنتجمتاالجد يد ة،يد خلاسلوكيا،دار اتاوير ااقد اتا، ا،عممنا،ارابعة،اقابعة

 .2010،الأردن
،يركزاتاويراالأداءااواقتنمية،ابتكمريا،كيفاتكونايبد عماغنياحسناىلالا،يهمراتااقتفكنًاالإلزمد اعبد ااق-122

 .1997ايصراالجد يد ةا،اثمنية،اقابعةااق
اداراوائلاقلنشرا-121 ا، االدنتجمتاالجد يد ة اتاوير االأولىايأيوناند يماعكروش،اسهنًاند يماعكروش، ا،،اقابعة
 .2004،انالأرد

ا،يؤسسةالرد االجميعيةا-120 اوالدتوساة االدؤسسمتااقصغنًة اوتنمية ا،قبنمنا،نبيلاحوادا،إدارة اقلد راسمتاواقنشر
 .ا2007
ا،يصرا،-122 ا،قلكتمبا،الاسكند رية االاسكند رية ايركز افيالرملاالأعمملا، ااقتنمفسية انبيلاخليلايرسيا،الديزة

1998. 
ا،،اقابعةاالأولىاداراوائلاقلنشر–الدفمىيماوالخصمئصااواقتجمرباالحد يثةا–بتكمرانجماعبودانجما،إدارةاالإ-124

 .2003عممنا،الأردنا،
االجزءاالأولايعهد االإدارةااقعميةا،–اقنظماوالأسمقيباوالابذمىمتاالحد يثةا–نجماعبودانجما،إدارةااقعمليمتا-125

 .2001الأردنا،
 .2005نجلاايعلا،اورائفاتوفيقا،أصولااقتسويقا،يد خلابرليليا،داراوائلاقلنشرااواقتوزيعا،عممنا-126
 ا2008،الأردنا،اقابعةاالأولى،نمجيايعلاا،إدارةااقتسويق،ايد خلابرليليايتكميلا،داراإثراءاقنشراواقتوزيعا-127
نمجيايعلاءا،رائفاتوفيق،ايبمدئااقتسويق،ااقشركةااقعربيةاالدتحد ةاقلتسويقاواقتوريد اتا،بمقتعمونايعاجميعةا-128

 .2009اقطد ساالدفتوحةا،اقابعةاالأولىا،
 .2004راالدريخا،اقريمضا،،دانيجلاكنجاوقيلاأند رسونا،إدارةاأنشاةاالابتكمراواقتغنً،اترجمةالزموداحسنيا-129
 .2004بتكمريا،الدنظمةااقعربيةاقلتنميةاالإدارية،ااقطمىرةا،الإنعيماحمفظاأبواجمعة،ااقتسويقا-112
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اوا-111 ااقعربية ااقتجمرة اعلى اوتأثنًىم ااقد وقية ا،اقتنمفسية اشمت احسن ادنيفنٌ ا،اقعملدية، االجميعي ااقتعليم اار
 .2010ا،الاسكند رية

ا.2002،عممناالأردنا،ا،اقابعةاالأولىىمنياحميد ااقضمورا،تسويقاالخد يمتا،داراوائلاقلنشراواقتوزيع-110
 1984(اديواناالدابوعمتاالجميعيةا،عربي-انجليزي-ىنىايصافىا،يعجماالدصالحمتاالاقتصمديةا)فرنسي-112
وائلالزمد اصبحياإدريسا،طمىرالزسناينصورااقغمقبيا،الإدارةاالإستراتيجية،اينظوراينهجيايتكميل،ادارا-114

 .2007،عممنا،الأردنا،،اقابعةاالأولىاوائلاقلنشراواقتوزيعا
،ااقطمىرةا،دارااقنشراقلجميعمتا،اقابعةااقثمقثةا-اقنشمطاالخمص–يوسفاكمملالزمد ا،فطوااقتصمدااقسوقا-115

 .ا1998
 الرسائل والأطروحات :–ب 

وبيئتهماالخمرجيةادراسةاحمقةايؤسسمتااقتصمديةابنٌايواردىماالخمصةا،الديزةااقتنمفسيةاقلمؤسسمتاالإحمد ابلاليأ-1
ا ااقد كتوراه اقنيلاشهمدة ايطد ية ااقنطمقةافياالجزائرا،رسمقة اقامعاالذمتفية اوعلوما،غنًاينشورة االاقتصمدية ااقعلوم ،كلية

 .2008-2007ئرا،اقتسينًا،جميعةاالجزا
اأب-0 ااقتسويقاالإأينة ا، الزمد ااقنجم ااقتنمفسيالدنظممتاالأعمملاالدصريةا،دراسةاوااقنجم اعلىاالدركز بتكمرياوأثره

ا ا، االأعممل اإدارة افي ااقد كتوراه اشهمدة اقنيل ايطد ية ا،رسمقة ايصر افي ااقصنمعمتااقغذائية اقامع اعلى غنًاتابيطية
 .2008،كليةااقتجمرةا،جميعةاطناماينشورة،

االإ-2 ااقوىمبا،دور اعبد  االإبتكمرافيابوبعة اقلمؤسسة ااقتنمفسية االديزة ايوبيليسا،رسمقدعم احمقة ادراسة ةاقتصمدية
االدمجيسترا،غ اقنيلاشهمدة ا،انًاينشورةيطد ية اقسناينة ااقتسينًا،جميعة اوعلوم االاقتصمدية ااقعلوم -2011،كلية

2012. 
ا،اقتسويقاالإخلوا-4 اعلىابنمءاطازىوة اوأثره ابتكمريا ايؤسسة ااقزبمئنا،دراسةاحمقة تصملاتاالجزائرا،رسمقةاإولاء

ا،جميعةا ااقتسينً اوعلوم االاقتصمدية ااقعلوم ا،كلية اينشورة ا،غنً ااقتجمرية ااقعلوم افي االدمجيستر اشهمدة اقنيل يطد ية
 .2014-2013بويرداسا،

ا،يةاقلصنمعمتااقغذائيةااقلبنمنيةقبيئيةاعلىااقطد رةااقتنمفسثمني،اتأثنًابعضاالدتغنًاتااقتسويطيةااوايحمد اديباعأرنما-5
االأعمملا،غ االدمجيسترافياإدارة اقنيلاشهمدة االأعمملا،جميعةاانًاينشورةدراسةاييد انيةا،رسمقةايطد ية ،كليةاإدارة

 .2003بنًوتااقعربيةا،
دراسةاحمقةايؤسسةا–بتكمرافياإبرازاالديزةااقتنمفسيةاقلمؤسسمتااقصغنًةاوالدتوساةاسميةابروييا،دوراالإبد اعااواق-6

ا االدمجيستر، اشهمدة اقنيل ايطد ية ا،يميي،رسمقة االدشروبمتااقغمزية االاقتصمدية ااقعلوم ا،كلية ااقتسينًينشورة ا،وعلوم
 .2011-2010،ا1جميعةاسايفا



ع ـــــــــــــــــــة المراجــــــــــــــــــــــقائم  
 

 
426 

ا،اهاعاصيد الاقصنمعةااقد واءا،رسمقةايطد يةاقنيلاشهمدةااقد كتوراسمييةالحولا،اقتسويقااوالدزايمااقتنمفسيةا،دراسةالرم -1
 .2008-2007غنًاينشورةا،كليةااقعلوماالاقتصمديةاوعلومااقتسينً،جميعةابمتنةا،

اشلاليالزمد ااقبشنًا،واقعاوبرد يمتاسوقاالخد يمتاالذمتفااقنطملافياالجزائرا،رسمقةايطد يةاقنيلاشهمدةاالدمجيسترا، -0
 .2016-2015لوماالاقتصمديةا،وعلومااقتسينًا،جميعةاتلمسمنا،غنًاينشورةا،كليةااقع

ا، -2 ااقتميمي ايركزىماأطمرقافيصل اتعزيز اعلى االديتاالأردنية الدنتجمتااقبحر ااقتسويطي االدزيج االإبد اعافياعنمصر ثر
الديتا،رسمقةااقتنمفسيافياالأسواقااقد وقيةا،دراسةاتابيطيةافياعينةاينااقشركمتاالدصنعةااوالدصد رةالدنتجمتااقبحرا
 .2012يطد يةاقنيلاشهمدةاالدمجيسترافياإدارةاالأعمملا،غنًاينشورةا،جميعةاالأكمديميةااقعربيةاالدفتوحةا،الأردنا،

عظميادلالا،الدطمربةاالحد يثةاقلتسويقاالدصرفياالإسلاييايناينظورابنمءاالدزايمااقتنمفسيةا،رسمقةايطد يةاقنيلاشهمدةا-12
ا.2011،ا1جميعةاسايف ةا،كليةااقعلوماالاقتصمديةااواقتجمريةا،وعلومااقتسينً،اقد كتوراهاعلوما،غنًاينشورا

بتكمرااوالإبد اعااقتسويطيافيابرطيقاالديزةااقتنمفسيةاقلبنوكااقتجمريةاالأردنيةا،رسمقةاعامااللهافهد اسرحمنا،دوراالإ-11
ا.ا2005الد راسمتااقعليما،الأردنا،يطد يةاقنيلاشهمدةااقد كتوراهافيااقتسويقا،غنًاينشورةا،جميعةاعممنااقعربيةاق

رااقتوجواالإبد اعيافيابرطيقاييزةاتنمفسيةا،دراسةاتابيطيةاعلىااقبنوكاأثفيصلاغمزياعبد ااقعزيزاعبد االلهاالدابريا،-10
االأعمملا االدمجيسترافياإدارة اقنيلاشهمدة ايطد ية ا،رسمقة ااقكويتية ااقتجمرية االأعمملا،جميعةا،غنًاينشورة اإدارة ،كلية

ا.2012الأوسطا،الأردنا،اقشرقا
االأعممل-12 االدمجيسترافياإدارة اقنيلاشهمدة ايطد ية ا،رسمقة ااقتنمفسية االديزة افيابرطيق االجودة ادور ااقعيهمر، غنًاا،فلة

ا2005ينشورةا،كليةااقعلوماالاقتصمديةاوعلومااقتسينً،جميعةاالجزائر،
رسمقةاااسةافياقامعااقصنمعمتااقد وائيةاالأردنيةا،فمديالزمودابد ر،دورانظماالدعلويمتافيابرطيقاييزةاتنمفسيةا،درا-14

ا.2003يطد يةاقنيلاشهمدةاالدمجيسترا،غنًاينشورةا،كليةاإدارةاالأعمملا،جميعةااقنًيوك،االأردن،
ا،مقةايطد يةاقنيلاشهمدةاالدمجيستر(،رس2008-2003قوفياسعمداىيكلا،صنمعةاقامعاالذمتفااقنطملافياالجزائرا)-15

ا.2010اقعلوماالاقتصمديةاوعلومااقتسينًا،جميعةابسكرةا،غنًاينشورةا،كليةا
ا،-16 ااقعضميلة اجميل اشهمدةاألزمد  اقنيل ايطد ية ارسمقة ااقبوتم اشركة افي ااقتنمفسية االديزة افي االإستراتيجية االخيمرات ثر

ا.ا2004،قتصمداوالأعمملا،جميعةايؤتةا،الأردن،إدارةاالإانًاينشورةالدمجيسترا،غ
افسةاعلىاالديزةااقتنمفسيةاقشركمتستراتيجيمتاالدنمإثرااقعوايلاالإستراتيجيةااواأعثممنا،اصلاحااقد يناجميلاد ييه-17
ا.2003نتمجاالأدويةاالأردنيةا،ارسمقةايطد يةاقنيلاشهمدةاالدمجيسترا،غنًاينشورةا،جميعةااقنًيوكا،الأردنا،إ

الزمد ااقا-18 ا،الإبد اعابملدزيجااقتسويطياوانمجحة ااقوسمماثمرهافيابرطيقااقتفوقاآمىر اقتنمفسيا،دراسةاحمقةافياشركة
اقلمنتوجمتاوالأقبمناوالدوادااقغذائيةاالمحد ودةابكربلاءا،رسمقةايطد يةاقنيلاشهمدةاالدمجستنًافياعلومااقتسينًا،غنًاينشورةا،

ا.2012-2011كليةااقعلوماالاقتصمديةاوعلومااقتسينًا،جميعةابمتنةا،
 وىيبةايربعيا،دورااقتسويقاالإبتكمريافياالمحمفظةاعلىاالديزةااقتنمفسية،دراسةاحمقةايؤسسةاإتصملاتاالجزائر،ارسمقةا-19
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ا،جميعةا ااقتسينً اوعلوم االإقتصمدية ااقعلةم اكلية ا، اينشورة ااقتسينً،غنً ااقعلوم افي االدمجستنً اشهمدة ا اقنيل يطد ية
ا.2012-2001بمتنة،

 : المقالات–ج 
اأ-1 األرحمد  ااقكبنًا،الإد ل اسيد ي اينشمة احمقة ا،دراسة االاقتصمدية االدنشمة اأداء اترقية افي اودوره ااقتسويطي بتكمر

قلمشروبمتااقغمزيةابمقبليد ةا،لرلةاأبحمثااقتصمديةاواداريةا،كليةااقعلوماالاقتصمديةاواقتجمريةااوعلومااقتسينًا،جميعةا
 .2011،ديسمبرا10بسكرةا،اقعد دا

ا،الإ-0 انعيمة ابمرك افي االإستراتبتكمر اجذب افي اوأنذيتهم االإعلانية ايؤسسةانتبإيجية اإلى ابملإشمرة االدستهلك مه
اوعلوماإ اواقتجمرية االاقتصمدية ااقعلوم ا،كلية اوادارية ا اأبحمثااقتصمدية ا)الدتالبمتاواقتوصيمت(،لرلة تصملاتاالجزائر

 .2011،ديسمبرا10جميعةابسكرةا،اقعد داااقتسينًا،
ااقتنمفسية-2 ا،اقطد رة اجويد ة اقلإابلعة اظل افي االجزائري ااقعلومااالىانضمممإقتصمد ا،لرلة اقلتجمرة ااقعملدية الدنظمة

 .2010،اقسنةا10،اقعد دا2الاقتصمديةاواقتجمريةاوعلومااقتسينًا،جميعةاسايف
ا،بذ-4 اىيجنز االإجيمساأم ابنٌاأسرار ا)يطمرنة اتبد د اأو افيااقشركمتاالأد د ابتكمر اوالأوروبية ا(،يريكية اواقيمبمنية

ا،21اقعد داا،اقطمىرةا،ارجلاالأعمملا،إصد اراتااقشركةااقعربيةاقلإعلامااقعلميا)شعمعا(اواالدد يراخلاصمتاكتب
 .1992انوفمبرا،

بتكمرااقتسويطياعلىارضمااقعملاءاعناجودةاالخد يةافياالدصمرفااقتجمريةاثراينمخاالإأعلياالحد اد،احسنالزمد ا-5
 ,2013ااقعراق،،ابغد اداقلعلوماالاقتصمديةكليةافيااقعراقا،لرلةاا

ستالاعيةافياعد دايناالدنظممتاإبتكمرااقتسويطيا،دراسةادوراالدعرفةااقسوقيةافيابرطيقاالإخنًياعلياأوسلوا،ا-6
ا،97اقعد داا،32اد المجلاجميعةاالدوصل،اقتصمد،نميةااقرافد ينا،كليةاالإدارةاوالإاقسيمحيةافيايد ينةادىوكا،لرلةات

 sj.netwww.ia:يتوفراعلىاالدوقعا.ا2010اقسنةا
بتكمريةاقلشركمتافياتطد يماينتجمتاكمرانحواتكوينايفمىيمياقلطد رةاالإبتقد اعبد االمحسناالدرشد يا،إدارةاالإخم-7

 .2012،ا16،اقعد دا9جد يد ةااوعلاقتهمابملأداءااقتسويطي،الرلةااقبحوثاالدمقيةا،واقتجمريةا،يصرا،المجلد ا
ااقتنمفسيةاضرورةاحت-8 اواقتسينًارتيبةاحد ادا،لزمد ابوتنٌا،اقيطظة ا االاقتصمدية ااقعلوم ا،لرلة االدؤسسة اقتنمفسية مية

 .2004،ا10اقعد دواقتجمريةا،جميعةاالجزائرا،
االاجتممعيةا-9 ااقعلوم الرلة ااقراىنة، االأوضمع اظل افي ااقتنمفس ا،إشكمقية اشميب ااقزىراء ا،فمطمة انصيب رحيم

 .2007،ديسمبرا20والإنسمنيةا،جميعةاعنمبةا،اقعد دا
 ا:قتصمديةايتوفراعلىاالدوقعمد خلاقتعزيزاتنمفسيةاالدؤسسمتاالإاقكرديا،الإبد اعااقتكنوقوجياكحمد اأاقسيد ا-12

://kenanaonline.com/users/ahmed kordy http 
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اوالإشريفاغيمطا،الزمد ابوقموما،حمضنمتاالأعمملااقتكنوقوج-11 بتكمرابملدؤسسمتايةاودورىمافياتاويراالإبد اعا
داريةا،كليةااقعلوماالاقتصمديةاواقتجمريةا،وعلومااقتسينًا،جميعةاإقتصمديةااواإتوساةاحمقةاالجزائرا،لرلةاأبحمثااقصغنًةاوالد

ا.2009،ديسمبرا06بسكرةا،اقعد دا
صملحايهد يالزسنااقعمري،اقعوايلااقتكنوقوجيةاواقتنظيميةاالدؤثرةافياالإبد اعااقتكنوقوجي،ادراسةاييد انيةاعلىاعينةا-10

ا.2005،ا2،اقعد دا21اقصنمعيةاالأردنية،الرلةاديشقاقلعلوماالاقتصمديةاواقطمنونية،اجميعةاديشقا،المجلد اينااقشركمتا
استراتيجيالرلةااقعلوماالإنسمنيةا،الدؤسسةايناخلالابرطيقااقنجمحاالإ،يرادالزبوبا،تعزيزاتنمفسيةاادياقايباداوا-12

ا.2007بسكرةا،كليةااقعلوماالاقتصمديةاواقتجمريةاوعلومااقتسينً،جميعةا
اعممر-14 ا،جميعةا،عممري ااقتسينً اوعلوم االاقتصمدية ااقعلوم االجزائر،لرلة افي ااقتكنوقوجي ا،الإبد اع ابوسعد ة سعيد ة

ا.2004،اقسنةا03،اقعد دا01سايف
مليافيااقبنوكاالإسلاييةااواقعاوأفمق،الرلةااقعلوماالاقتصمديةااوعلومااقتسينًا،كليةابتكمراالدعبد االحكيماغربيا،الإ-15

ا.2009،ا09،اقعد دا01اقعلوماالاقتصمديةااواقتجمريةااوعلومااقتسينًا،جميعةاسايف
بتكمرااقتسويطيادراسةاقعينةايناشركمتاتكنوقوجيمانعكمسمتهماعلاالإإبتكمرافياالدنظمةااواةاالإعلياالجيمشيا،حمق-16

ا.2003،ا2ا،اقعد د6الدعلويمتاالأردنيةا،جميعةااقعلومااقتابيطيةاوالإداريةا،الأردنا،المجلد ا
قتصمدااقطمئماعلىاالدعرفةا،سلسلةادراسمتانحوالرتمعابتكمراكد عمئماقلإنزيااقفيلاليا،اروحاالدبمدرةاوالإعصممابنا--17

 :ايتوفراعلىاالدوقعا،ا2013جد ةا،ايركزااقد راسمتاالإستراتيجية،اجميعةاالدلكاعبد ااقعزيزا،االدعرفةا،

www.kau.edu.sa/fils 

برطيقاالديزةااقتنمفسيةالدنظممتاالأعمملافياظلالزيطاحركيا،لرلةااقعلوماالاقتصمديةاوعلوماعظيميادلال،يد اخلا--18
اا.2010،ا10اقعد دا،01اقتسينً،اجميعةاسايف

نعكمسمتواعلىاالدكمنةااقذىنيةا،دراسةابرليليةالأراءاروادااقفنمدقاإد ،الدزيجااقتسويطياالخد يياوايغسمنافيصلاع--19
ا.ا2011،ا1،اقعد دا1قعلوماالإداريةاوالاقتصمديةا،جميعةاكركوكا،اقعراق،المجلد خمسةانجومافيابغد ادا،لرلةاا

ستشمراتااتصمديةا،،يركزااقبصرةاقلبحوثاوالإفرحمتاغولا،الديزةااقتنمفسيةاقربحاالدعركةااقتنمفسيةا،لرلةادراسمتااق--02
ا2009،ا12والخد يمتااقتعليميةا،الجزائرا،اقعد دا

اسعيد ي،--01 اوصمف الزمد  اقلإيرااقويد ر ااقتنمفسية االديزة اتاوير االاجتممعيةاتكزات ااقعلوم ا،لرلة االجزائري قتصمد
ا.2004،جمنفي،09والإنسمنيةا،اقعد د

اوالإيصاف--00 ا،الدعرفة ابشنً ااقتى االإبتكمر ااقنمو احفز افي اودورنذم ااقبصنًةكنوقوجي ا،يركز قلبحوثااقتصمدي
ا.2006،ا07،اقعد داقتصمديةا،داراالخلد ونيةا،الجزائراواقد راسمتاالإنسمنيةاوالإ

،اينٌ،اكليةااقتجمرةلزمد اعبد ااقرحيماحمشةا،الأندمطااقطيمديةاعلىاالإبد اعااقتكنوقوجي،الرلةاالمحمسبةاوالإدارةاواقتم--02
 .2006،ا67جميعةااقطمىرةا،اقعد دا
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اقلبنوكا-04 ااقتنمفسية االديزة افيابرطيق االإبد اعااقتسويطياواقتكنوقوجيم ازيد اناسملماوآخرونا،دور افيالزمد  اقعميلة
ا،المجلد  ا،غزة االإنسمنية ااقعلوم اسلسة االأزىر، اجميعة ااقعملاء،لرلة انظر اوجهة اين ا13لزمفظمتاغزة ،ا02،اقعد د

2011. 
لزمد اقريشيا،الإبد اعااقتكنوقوجياكمد خلاقتعزيزاتنمفسيةاالدؤسسةاالاقتصمديةا،لرلةااقعلوماالإنسمنية،اجميعةا-05

 .2008،ا37بسكرةا،اقعد د
ويا،يصراوبرد يمتاالدستطبلا،المجلةاالدصريةاقلتنميةاواقتخايطا،يعهد ااقتخايطااقطوييا،المجلد الزمودااقشرقم-06

 .1998،ا2اقسمدسا،اقعد دا
ا-07 الزمد  االإلرد ي ااقتسويق اتوظيف ا، ااقامبل ااقتجمرةالزمود اند وة االأعممل، ابدنظممت اقلتميز اكأداة قكتروني

 :الدوقعيتوفراعلىاااقسعوديةا،الدملكةااقعربيةااجميعةاالدلكاخمقد ا،االاقكترونية،

www.management  forum.org.sa.://http 

اماماسحرا-08 ارائد اسلممن، ام االخد يمتااقصحيةافياحمد اترجيااقعزاويا،الإأم ااقتسويطياوعلاقتوابجودة بتكمر
جميعةااوالاقتصمد،لرلةاالإدارةااوالدستلزيمتااقابيةا،اقشركةااقعميلةاقتسويقاالأدويةاادراسةافيا، اقطامعاالحكويي

 . 76،2009اقعراق،اقعد دااالدنتصريةا،
ا،-09 االله اعبد  انوري ايهمبمت ام االإإم االخد يمتانعكمسمت اترويج افي االدتبعة االأسمقيب اعلى ااقتسويطي بتكمر

ربيلا،المجلةااقعراقيةاقلعلوماالإداريةا،كليةاالإدارةاأاقتسويطيةااقفند قيةا،دراسةاييد انيةافياعد داينااقفنمدقافيالزمفظةا
ا.2009،ا23،اقعد دا6د ربيلا،اقعراقا،المجلأوالاقتصمد،جميعةا

اوقع:كمتا،يتوفراعلىاالدنمديةاأيملاشرفيا،الإبد اعاواقتجد يد اأسمسااقنجمحاوالدنمقشةاقلشرا-22
icleart-najah.net/arbic/showanhttp://  

ا،-21 ااقتميمي اصبحي االإأوفمء ا،دراثر االدصرفية االخد يمت اجودة افي ااقتسويطي االدصمرفابتكمر افي اييد انية سة
 .2007،ا1،اقعد د10الأردنيةا،المجلةاالأردنيةاقلعلومااقتابيطيةا،الأردنا،المجلد ا،ااقتجمرية

،سلسلةاجسرااقتنميةا،الدعهد ااقعربياقلتخايطا،اقكويتا،اقعد داوديعالزمد اعد نمنا،اقطد رةااقتنمفسيةاوقيمسهما-20
 .2003،ديسمبر24
افياالأسواقااقد ولي،-22 ااقعربية اقلأقامر ااقتنمفسية بحوثاوينمقشمتا،تونسا وديعالزمد اعد نمن،لزد داتااقطد رة
 .2001جوانا21
ااقعملديةا،ودخولاالأردنافيااتفمقيمتادوقيةايتوفرةاعلىاالدوقعالإاتاتنمفسيةااوبذربةاالأردنا،اقتكتلا-24 قتصمدية

http://www.did.net/net/maagement/articles 
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 الملتقيات: -د
المعرفة الركيزة الجديدة "قتصمداالدعرفةا،،الدلتطىااقد وليااقثمقثاحولاإحمد ابلالي،اتنمفسيةاالدؤسسةااوبرد يمتاأ-1

ابسكرةاوالتحدي التنافسي للمؤسسات الاقتصادية ااقتسينً،جميعة اوعلوم اواقتجمرية االاقتصمدية ااقعلوم ا،ا"،كلية
ا.2005نوفمبر12-13
متطلبات رفع "لتطىااقد ولياحولاقتصمداالدصري،الدولزفزاتااقطد رةااقتنمفسيةافياالإاأسميةالزمد ابد را،يعوقمت-0

ا.2011جمنفيا10-09جميعةاديشقا،سوريماا"تصاديات الدول العربيةإقالقدرة التنافسية في 
فرص –التسويق في الوطن العربي "حمد احسنٌا،اقتسويقابمقعلاقمتا،الدلتطىااقعربيااقثمنياحولاألذممافخرياإ-2

 .اااااااا2008كتوبرأ08-06قار،ااقد وحة، الدنظمةااقعربيةاقلتنميةاالإداريةا،ا،"-وتحديات
اوالإب -4 ا االإبد اع ا،يتالبمت انعيمة اإلىامرك ابملإشمرة ااقصنمعية االأعممل الدنظممت اتنمفسية اييزة اقتحطيق بتكمر

ستراتيجيات التنافسية للمؤسسات الصناعية خارج المنافسة والإاقد وليااقرابعاحول"االدلتطى الدؤسسمتاالجزائرية،
ا،الجزائرا،كليةااقعلوماالاقتصمديةاواقتجمريةاوعلومااقتسينًا،جميعةااقشلف،ا"في الدول العربيةقطاع المحروقات 

ا.2010نوفمبر8-9
االجيلالي، -5 اخممرة، نهمر ااقتكنوقوجي، اقامىر االإبد اع االاقتصمديةا دور ااقتنمفسية،قلمؤسسمت االديزة ابرطيق في

،كليةااقعلوماالاقتصمديةا"بتكار في ظل الألفية الثالثةوالإ  قتصاديةالمؤسسة الإ "الدلتطىااقد ولياحولاا،الجزائرية
ا.ا2008نوفمبر،17-16اا،،الجزائروعلومااقتسينًا،جميعةاقملدة

ا"ا-6 احول ااقد ولي ا،الدلتطى االإداري ابملإبد اع اوعلاقتهم االإدارية ا،اقطيمدية ارفيق الزمد ،يرزوقي صنع القرار بوىزة
ا.2009أفريلا15-14،ا،الجزائر"،كليةااقعلوماالاقتصمديةاوعلومااقتسينً،جميعةاالدسيلةااقتصاديةبالمؤسسة الإ

ا،الدلتطىاالدعمصرةاوالدتوساةااقصغنًةاالدؤسسمتاينمقشةاقد عماكأداةااقتكنوقوجيا،الإبد اعاعلياسيد ابلحميد ي -7

ا.ا2007،نوفمنًا،الجزائرايليمنةاخميساالجميعيا،الدركزا"النامية الدول في والإبداع المقاولة "حولااقد ولي
اقلمؤسسةااقتنمفسيةااقطد رةاقتعزيزااستراتيجياكمد خل اقتنمفسية،ااقيطظة ينصف،اخد نرةابن اقسبتي،اجريبي-8

ااقعلوماكلية"-والتميز الجزائرية ةالاقتصادي "المؤسسة– المؤسسات تسير"احولااقثمنيااقوطنيا،الدلتطىاالجزائرية
ا.2007نوفمبر27-26الجزائر، قملدة،اجميعة اقتسينً،اوعلوماقتصمديةالا
 "المؤسسةااقد وليا،الدلتطىاالجزائريةاقلمؤسسةااقتنمفسيةااقطد رةاقتد عيماكمد خلاقكترونيالإا،اقتجد يد  حسنٌارحيما-9
االاقتصمديةااقعلوماكليةا" المحيط وتحولات قتصاديةلإا  كتوبرأ30-29ايويي،ابسكرةاجميعة اقتسينً،اوعلوما

ا.ا2002
احولااقرابعااقد وليا،الدلتطىااقصنمعيةاالدؤسسةاتنمفسيةاتعزيزاكمد خل اقتكنوقوجي،ا،الإبد اعالزمد ازبنًا-12

ا،كليةا"العربية الدول في المحروقات قطاع خارج الصناعية للمؤسسة التنافسية ستراتيجياتلإاو  المنافسة"
ا.ا2010انوفمبر9-8ااقشلف،الجزائراجميعة اقتسينً،اوعلوماالاقتصمديةااقعلوم
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ا،دراسةاستد ايةالدااقتنمفسيةاالديزةاقتحطيقاكمد خلااقفكرارأسممل بوسملم،احمد أابكرااقد وري،أبوايالكازكريم-11

 العربية الأعمال منظمات في الفكري رأسمال"احولاالخميسااقد وليالتطى،الداالجزائراتصملاتإاشركةاىعلاييد انية
اديسمبر14-13ا،الجزائرااقشلفا،جميعةااقتسينًاوعلوماالاقتصمديةااقعلوما،كليةا"الحديثة قتصادياتالإ في

2011. 
ااقرابعااقد وليا،الدلتطىااقعربيةااقد ولافيااقصنمعيةاواقتنمفسيةاااقتكنوقوجيايسوس،الإبد اعارضوان شيهمني،اسهمم 12-

ا،ا"العربية الدول في المحروقات قطاع خارج الصناعية للمؤسسات التنافسية ستراتجياتوالإ  المنافسة"احول
ا.2010انوفمبر 06-08اقشلف،الجزائر،ا،جميعةااقتسينًاوعلوماالاقتصمديةااقعلوماكلية
احولااقرابعااقد وليا،الدلتطىااقطامعايستوىاعلىااقتنمفسيةا،برليلايعمريا،حمد يااقد يناجمملاسحنونا-12

اكليةا،العربية" الدول في المحروقات قطاع خارج الصناعية للمؤسسات التنافسية ستراتجياتلإاو  المنافسة"
ا.2010انوفمبرا9-8االجزائرااقشلفاجميعة،ااقتسينًاوعلوماالاقتصمديةااقعلوم
احولااقد وليا،الدلتطىااقبشريةاقلموارداستراتيجيالإااقتسينًاوفعمقيةاااقتنمفسيةاة،الديزاالزمد ابلالا،ابخصةاسملاليا-14

ا.ا2004ايمي4-3ا،الجزائراالدسيلةا"،جميعةاقتصاديةالإ المؤسسات في الفعال "التسيير
ااقد ولياقلمؤسسةالإقتصمدية،الدلتطىااقتنمفسيةاالديزةابنمءافيااقكفمءاتاإدارةاربيع،دوراصولح،يسعوداسممح-15

ا،جميعةااقتسينًاوعلومااقلإقتصمديةااقعلوماكلية الثالثة"، الألفية ظل في والإبتكار الإقتصادية المؤسسةحول"
ا.2008انوفمبرا17-16قملدة،
اقلإبد اعاينهجياإطمرابنمءا،نحوااقرشيد اسلممنابناصملحا-16 ا ااقعربيا،الدلتطىااقعربيةاالدنظممتافياالأعمملاوتميزا

ا.2004انوفمبر29-27ايصراالإدارية،اقلتنميةااقعربيةا،الدنظمةاديدجوالت والإبداع الإدارة فياالخميسااقسنوي
االدؤسسةاستراتيجيةوإااالاقتصمديةااقنظريمتافياالدنمفسةاوشكلاوىيكلاويكونمتالزد داتا،برليلايريماطمقبا-17

االمحروقات قطاع خارج الصناعية للمؤسسات التنافسية تستراتيجياوالإ "المنافسةاحولااقرابعااقد ولياالدلتطى

ا.2010نوفمبرا9-8االجزائرااقشلفاجميعةااقتسينً،اوعلوماالاقتصمديةااقعلوما،كليةاالعربية" الدول في
االدلتطىاالدستد اية،ااقتنميةارىمنمتاظلافياقتصمديةالإاالدؤسسةافيابتكمرقلإايالاستراتيجا،اقبعد ادلالاعظميا-18

اجميعةااقتسينً،اوعلوماالاقتصمديةااقعلوما،كلية"االمتاحة للموارد ستخداميةالإ والكفاءة  المستدامة "التنميةااقد ولي
ا.ا2008اافريلا8-7الجزائر،ا،ا1سايف

ااقد وليا،الدلتطىاالدعمصرةاالأعمملاينظممتاتميزانحواوالأداءاااقتسويطيابتكمرالإا،ثنمئيةاطمرقا،ىزرشيايراداعلة-19

االاقتصمديةااقعلوما،كليةا"المنظمات أداء ترقية في التسويقي بتكارالإ دور"احولااقرابع ا،جميعةااقتسينًاوعلوما
ا.ا2013انوفمبر27-26ا،الجزائرابلعبمساسيد ي
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ا،االأردنيةاالخد يمتاينظممتافيااقتنمفسيةاالدزايماقتعزيزاستراتيجيإا،يد خلااقتسويطيا،الإبد اعااقزعبيافلاحاعلي-02
ايميا22-21،الأردن،ا،عممن "الأعمال منظمات تفوق في والريادة التميز دور"احولااقثمنيااقد وليالدلتطىا

 WWW.WISE-EDU.JOاالدوقعاعلىايتوفر ،2013

ا،االأردنيةااقصنمعيةااقشركمتافيااقتنمفسيةاوالدزايماااقطد راتابرطيقافياوالإبد اعاابتكمرالإا،دورااقزغبيافلاحاعلي-01
ا-9اا،،سوريماديشقا،جميعةا"العربية الدول قتصادياتإ في التنافسية القدرة رفع تطلباتم"احولااقد ولياالدلتطى
 .2011اجمنفيا10
ااالدممرسةاواقعابنٌاالجزائريةاقتصمديةالإاالدؤسسةافيااقتسويطيابتكمرالإا،ثطمفةاسميرازلاسيابوبكر،ابمسعا-00

االاقتصمديةااقعلوماكليةا"،االمنظمات أداء ترقية في التسويقي بتكارالإ دور "حولااقد وليا،الدلتطىافسةالدنماوحتمية
ا.2013نوفمبر27-26ا،الجزائرابلعبمساسيد يا،جميعةااقتسينًاوعلوم
ا،استراتيجيالإاالأداءالدعمينًاوفطمااوالخمصةاااقعميةاقلمؤسسمتااقتنمفسيةااقطد رةابرسنٌا،اسلامناصلاحاعاية-02

ا.2007،ا،اقطمىرة"اوالخاصة  العامة للمؤسسات التنافسية القدرات تحسن "حولاالأولااقد ولياالدلتطى
ااقطامعمتاأىماعناكنموذجااوساةوالدتاااقصغنًةاالدؤسسمتافيااقتنمفسيةااقطد رةااينااقرفعا،واقعاتيفمويااقعربيا-04

ا،جميعةا"العربية الدول قتصادياتإ يف التنافسية القدرة  رفع متطلبات"احولااقد وليا،الدلتطىاالجزائرافياقتصمديةالإ
ا.2011جمنفي10-09،ا،سوريماديشق

ااقد ولياالدلتطىاالاقتصمدية،اقلمؤسسةااقتنمفسيةاالديزةاتفعيلافياالدنتجمتاتاويرادورا:اوآخرونااشوكملااقكريماعبد -05

 الدول يف المحروقات قطاع خارج الصناعية للمؤسسات التنافسية ستراتيجياتلإوا  المنافسة"احولااقرابع
ا.ا2010انوفمبرا9-8ا،الجزائرااقشلفا،جميعةااقتسينًاوعلومااالاقتصمديةااقعلوما،كلية" العربية

 المتميز الأداء"احولااقد وليا،الدلتطىااقتنمفسيةاالديزةاقتحطيقاكأسلوبا،الإبد اعاعجيلةا،ولزمد اعزاوياعمر-06
ا.2005ايمرس9-8ا،الجزائراورقلةا،جميعةاالاقتصمديةاواقعلوماالحطوقا،كليةا"والحكومات  للمنظمات

 رفع متطلبات"احولااقد وليا،الدلتطىاالجزائرياقتصمدالإاتنمفسيةاعلىاوروجزائريةالأااقشراكةاثرأ،اكورتلافريد -07
ا.ا2011اجمنفيا10-9ا،سوريماديشقا"جميعةاالعربية الدول اقتصاديات في التنافسية القدرة

احولااقد وليا،الدلتطىاالدستطبلاوأفمقاالحمضرايشكلاتابنٌااقعربيةا،اقتنمفسيةاعبمساحمد أ،حيد راارزيقاكمملا-08

اا.2011اجمنفي10-09،ا،سوريماديشقا،جميعةا"العربية الدول قتصادياتإ في التنافسية القدرة رفع متطلبات"
 المتميز الأداءحول"ااقد وليااقد وقية،الدلتطىااقتنمفسيةايطتضيمتاضمناالجزائرايمسنٌ،تنمفسيةاوقمسيارزيقاكممل-09

ا.2005ايمرس9-8ورقلة،االإقتصمدية،جميعةاواقعلوماالحطوقا،كليةوالحوكمات" للمنظمات
االدلتطىاوالدتوساة،ااقصغنًةاقلمؤسسمتااقتنمفسيةاالديزةاخلقافياوالإبد اعاابتكمرالإا:دوراجمملا،قد اماجمملاكبيش-22

اوعلوماالاقتصمديةااقعلوما،كليةا"الثالثة الألفية ظل في بتكار،والإ الجزائرية الاقتصادية مؤسسةال"احولااقد ولي
ا.ا2008انوفمبرا17-16ا،الجزائراقملدةا،جميعةااقتسينً
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اإلىابملإشمرةاعليهماوالحفمظااتنمفسيةاييزةااقعربيةاالدنظمةاكتسمبإافيابتكمرالإادورا،االمجمىد يانوري،فمتحاننًي-21

ااقعلوما،"كليةاالثالثة الألفية ظل فيوالإبتكار  الجزائرية الاقتصادية "المؤسسةاحولااقد ولياالدلتطىاالجزائر،احمقة
ا.2008انوفمبرا17-16ا،الجزائراقملدةاجميعةا،ااقتسينًاوعلومااالاقتصمدية

ااقد وليا،الدلتطىاالجزائرا،حمقةاالاقتصمديةاالدؤسسةاتنمفسيةاتعزيزافيابتكمرالإا،دورااللهاعبد ايش،فلانورياننًي-20ا

ا.ا2007،ا،نوفمبرايليمنة،الجزائراخميساالجميعيا،الدركز"االنامية الدول في والإبداع  "المقاولةاحول
ا،الدلتطىاالجزائريةاسسةالدؤاا،حمقةاالاقتصمديةاالدؤسسةاتنمفسيةاتعزيزافيابتكمرالإا،دورااللهاعبد ا،فليشانورياننًي-22

ااقعلوماكليةا،ا" والمنتج والفكر الممارسة بين الجزائر في واقعية تنمية نحو– التنمية قتصادإ"احولااقد ولي
اا.2006انوفمبرا5-4،االجزائرا،اعنمبةا،جميعةااقتسينًاوعلومااالاقتصمدية

احولااقد ولياالدلتطى،ااقتأىيلاعمليةافياأسمسنٌاكعنصرينٌاوالإبد اعاابتكمرالإا،افؤاداينصوراسعيد اوسرير،أاينور-24

ا،ااقتسينًاوعلوماالاقتصمديةااقعلوما،كليةا"العربية الدول في والمتوسطة الصغير المؤسسات تأهيل متطلبات"
 .2006اافريلا-17،ا،الجزائرااقشلفاجميعة

ابتكمرالإايننً،ا،قواجااقبشنًالزمد ابروكي-25 ا،الدلتطىاالدعمصرةاالأعمملابدنظممتاقلتميزاةادأكااقتطنياواقتجد يد ا

ا،ااقتسينًاوعلوماالاقتصمديةااقعلوما،كليةا"الثالثة الألفية ظل في بتكاروالإ  الاقتصادية المؤسسة"احولااقد ولي
 .2008انوفمبرا17ا،16ا،الجزائراقملدةاجميعة

ا،لزد داتاىجنًةا،اقشيخاصورةايعموري-26 احولااقرابعااقد وليا،الدلتطىاالدؤسسةافيااقتنمفسيةاالديزةانجمحاوعوايلا
االدنمفسة ااقعلوما،كليةااقعربيةااقد ولافياالمحروقمتاقامعاخمرجااقصنمعيةاقلمؤسسمتااقتنمفسيةاوالاستراتيجيمتا

 .2010،انوفمبرا9-8،ا،الجزائرااقشلفا،جميعةااقتسينًاوعلومااالاقتصمدية
  لمنافسةاا"حولااقرابعااقد وليا،الدلتطىاقتصمديةالإاقلمؤسسةااقتنمفسيةاالديزةاويرتاا،آقيمتاخليفةاينية-27
ااقعلوما،كلية "العربية الدول في المحروقات قطاع خارج الصناعية للمؤسسات التنافسية ستراتيجياتوالإ

 .2010انوفمبرا9-8،ا،الجزائرااقشلفا،جميعةااقتسينًاوعلومااالاقتصمدية
 تسيير"احولااقثمنيااقوطنياالدلتطىا–االجزائر–االاقتصمديةاقلمؤسسةاواقتميزاااقبشريةاالدواردا،تسينًاسكمكايراد-28

ا،اقملدةا،جميعةااقتسينًاوعلومااالاقتصمديةااقعلوماكلية،"- والتميز  الجزائرية قتصاديةالإ المؤسسة – المؤسسات
 .2007انوفمبرا27-26،االجزائر

ااقثمنيااقوطنياالدلتطىااقتكنوقوجيماوتوطنٌانطلافياستراتيجيالإاودورىماااقبشريةاقلمواردافسيةاقتنما،الديزةابوبكرانبق-29

ا،ااقتسينًاوعلومااالاقتصمديةااقعلوما،كليةا"-والتميز  الجزائرية الاقتصادية المؤسسة – المؤسسات تسيير"احول
 .2007انوفمبرا27-26،ا،الجزائراقميةاجميعة

 في التسويق"احولااقثمنيااقعربيا،الدلتطىااقعربيااقوطنافياصحيةاغنًاتسويطيةا،ظواىراجمعةاأبواحمفظانعيم-42
 .2003اكتوبرأ8-ا6،ا،اقطمىرةاالإداريةاقلتنميةااقعربيةا،الأنظمة" والتحديات  ،الفرص العربي الوطن
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ااقد وليا،الدلتطىامتالدؤسسافيااقتنمفسيةاالديزةابرطيقافيااقتسويطيابتكمرالإا،دورايوسىا،بخمخشةاوىمبانعمون-41

اسيد يا،جميعةااقتسينًاوعلوماالاقتصمديةااقعلوما،كليةا"المؤسسات أداء ترقية في التسويقي بتكارالإ دورا"احول
 .2013انوفمبرا27-26ا،الجزائرابلعبمس

احولاالأولااقد وليا،الدلتطىاالدؤسسةابرسنٌافيااقنشمطاأسمساعلىااقكلفةالزمسبةا،دورااقصمد اعبد انجوى-40

ايويي،ابسكرةاجميعةاقتسنً،اوعلوماالاقتصمديةااقعلوماكلية"،االمحيط وتحولات  قتصاديةالا المؤسسات تنافسية"
 .2002اأكتوبرا29-30
االإبد اعا،اقوريشانصنًة-42 االمنافسة "حولااقرابعااقد وليا،الدلتطىاقلمؤسسمتااقتنمفسيةااقطد راتارفعافياودورها

ااقعلوما،كليةا"العربية الدول في المحروقات قطاع خارج الصناعة للمؤسسات التنافسية ستراتيجياتالإو 
 .2010انوفمبرا9-8،ا،الجزائرااقشلفا،جميعةااقتسينًاوعلوماالاقتصمدية

افي التسويقي بتكارالإ دور"احولااقد وليا،الدلتطىاؤسسةالداعرضاتميزافياودورهااقتسويطيابتكمر،الإايكياىشمم-44

انوفمبرا27-26،ا،الجزائرابلعبمساسيد يا،جميعةااقتسينًاوعلوماالاقتصمديةااقعلوماكلية،ا"االمؤسسات أداء ترقية
2013. 

  الرسمية والمنشورات القوانين-ه
 .1421االأولاجممدى2000،5،ااوت06افيا،الدؤرخ48،اقعد داالجزائريةاقلجمهوريةااقرسميةاالجريد ة -1
 .2000اأوتا05افياالدؤرخ03-2000ارقمااقطمنون -0
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 السن: -
 فما فوق   51سنة51أقل من  - 51سنة51أقل من  -   51سنة51أقل من  -51

 الوظيفة: -
    موظف               نائب مدير                  مدير 

 سنوات الخبرة: -
   فما أكثر    51 سنة  51 -55من     سنة   51 -1من     سنوات  1أقل من 

 
 

 : عبارة متعلقة الابتكار التسويقي والميزة التنافسيةIIالجزء 
 بتكار التسويقي الخاص بدؤسستكم.أمام العبارات التي توافق عليها لتحديد مستوى الإ)×( وضع علامة الرجاء 

 بتكار التسويقي:الإ .5
 



 بتكار في المنتج الخدميأولا: الإ

أوافق  العبارات الرقم
 بشدة

لا  أوافق
 أدري

لا أوافق  لا أوافق
 بشدة

امتلاكها أو تقليدىا تسعى الدؤسسة لتقديم خدمات جديدة من الصعب  10
 من الدنافستُ.

     

      تقوم الدؤسسة بتطوير خدماتها بناء على متطلبات الزبائن 10
      تتبع الدؤسسة الابتكار في الخدمة بشكل مستمر 10
توفر الدؤسسة بيئة مواتية من أجل تطوير الأفكار الجديدة وبرويلها إلى  10

 خدمات جديدة
     

الدؤسسة أي أفكار تنطوي على تطوير الأفكار الجديدة وبرويلها إلى تدعم  10
 خدمات جديدة

     

      بزصص الدؤسسة نسبة عالية من مواردىا لأغراض تطوير خدماتها 10
 بتكار في السعرثانيا: الإ

أوافق  العبارات الرقم
 بشدة

لا  أوافق
 أدري

لا أوافق  لا أوافق
 بشدة

للابتكار في السعر لتعزيز قيمة الخدمة في نظر الزبون مقارنة تسعى الدؤسسة  10
 بدنافسيها

     

تعمل الدؤسسة على تطبيق الابتكار السعري مع الأخذ بعتُ الاعتبار  10
 خصائص الدستهلكتُ الحاليتُ

     

      التمييزتقوم الدؤسسة بالابتكار في الأسعار كوسيلة لتحقيق  10
      عروضا سعرية مبتكرة لجذب الدزيد من العملاءتطرح الدؤسسة  10

 بتكار في الترويجثالثا: الإ

أوافق  العبارات الرقم
 بشدة

لا  أوافق
 أدري

لا أوافق  لا أوافق
 بشدة

      تسعى الدؤسسة إلى إيجاد وسائل ترويجية مبتكرة للتأثتَ في الزبائن 10
أساليب ترويجية مبتكرة تسعى الدؤسسة إلى التميز من خلال استخدام  10

 لتًويج خدماتها
     

      ىدف الابتكار في التًويج ىو بسييز جودة خدماتها مقارنة بدنافسيها  10
تبحث الدؤسسة عن الإعلانات الابتكارية التي تظهر عيوب خدمات  10

 منافسيها
     

      التًويجبسنح الدؤسسة مكافآت لرزية وتشجيعية للمبتكرين في لرال وسائل  10
تعمل الدؤسسة على الابتكار في تنشيط مبيعاتها من خلال تقديم الذدايا  10

 والدسابقات والجوائز بغية زيادة عدد الدشتًكتُ في خدماتها
     



تسعى إدارة الدؤسسة إلى الابتكار في التًويج لخلق نوع من الالتزام التأثتَي  10
 والمحافظة عليهمفي الزبائن لبناء العلاقة معهم 

     

الزبون الحصول تركز الإعلانات الدبتكرة للمؤسسة على الدنافع التي يسعى  10
 عليها

     

 بتكار في التوزيعلإرابعا: ا

أوافق  العبارات الرقم
 بشدة

لا  أوافق
 أدري

لا أوافق  لا أوافق
 بشدة

      الزبائنللمؤسسة أساليب توزيع جديدة ومبتكرة تتماشى مع احتياجات  10
      تقوم الدؤسسة باستقطاب الكفاءة الدتميزة لتوظيف في مهام التوزيع 10
      تقوم الدؤسسة بتثقيف القوى البيعية لديها من خلال إجراء دورات تكوينية 10
تسعى الدؤسسة من خلال الابتكار في التوزيع إلى التقليل من جهد ووقت  10

 الخدمةالعميل في الحصول على 
     

 المحيط الماديبتكار في الإخامسا : 

أوافق  العبارات الرقم
 بشدة

لا  أوافق
 أدري

لا أوافق  لا أوافق
 بشدة

      تعمل الدؤسسة على تهيئة لزيطها الدادي حتى يكون ملائما وجذابا  10
تعمل الدؤسسة على تصميم ديكور جذاب لشا يخلق جو من الارتياح  10

 والأمان
     

تعمل الدؤسسة على تزويد نقاط بيعها بأحدث التكنولوجيا )كأجهزة  10
 الكمبيوتر واللوحات الإرشادية الإلكتًونية( لتسريع خدمة العملاء

     

 سادسا: الابتكار في العمليات 

أوافق  العبارات الرقم
 بشدة

لا  أوافق
 أدري

لا أوافق  لا أوافق
 بشدة

      جديدة لتحستُ عملياتها الخدميةتقوم الدؤسسة بابتكار طرق  10
      بذرى الدؤسسة تغيتَات في تقديم خدماتها بساشيا مع نوعية التقنيات الحديثة 10
      تقوم الدؤسسة بتكوين فرق العمل لإعادة تصميم وبرديث عملياتها 10
تهيء الدؤسسة الدناخ )الجو( الذي يساعد على ظهور القدرات الابتكارية  10

 للعاملتُ
     

      لدى الدؤسسة مراكز بحث وتطوير بذدد في الأسلوب التسويقي 10
تقوم الدؤسسة بعمل دورات وبرامج تدريبية تساعد على برستُ عملية   10

 الابتكار
     

      إجراءات فتح خط جديد تتم بطريقة )أسلوب( مبتكر ودون تعقيدات 10
 



 بتكار في الأفرادسابعا: الإ

أوافق  العبارات الرقم
 بشدة

لا  أوافق
 أدري

لا أوافق  لا أوافق
 بشدة

      تقدم الدؤسسة الدعم الكافي للموظفتُ لاستخدام أساليب ابتكارية 10
      تتبع الدؤسسة أنظمة حوافز تدعم وتشجع السلوكيات الابتكارية 10
      على إعطاء حرية ابزاذ القرارات للمبتكرينتعمل الدؤسسة  10
      تعمل الدؤسسة على برديث الدهارات الفنية للعاملتُ  10
في إدارة تهتم الدؤسسة بتوافر القدرات الابتكارية لدى الدتًشحتُ للعمل  10

 التسويق
     

 الميزة التنافسية:.0

أوافق  العبارات الرقم
 بشدة

لا  أوافق
 أدري

لا أوافق  لا أوافق
 بشدة

 أولا: الجودة 
الإبتكار جودة عالية لخدمات الدؤسسة أعلى من جودة خدمات يعطي  10

 منافسيها
     

فات ومعايتَ ضمان الجودة الإبتكار يساعد الدؤسسة على تبتٍ مواص 10
 بشكل صارم في جميع أقسامها

     

      يساعد الإبتكار في العمليات على زيادة جودة خدمات الدؤسسة 10
      الدؤسسة على تقديم خدماتها الجديدة بجودة عالية الإبتكار يساعد  10

 ثانيا: التميز
من نتائج إستخدام الدؤسسة للإبتكار زيادة مهاراتها وخبراتها وجعلها متميزة  10

 عن منافسيها
     

أنظمة من نتائج إستخدام الدؤسسة للإبتكار زيادة اىتمامها بإمتلاك  10
 كتشاف الفرص الجديدةتكار لإ بالإستخبارات خاصة إمات و معلو 

     

في تبتٍ تكنولوجيا من نتائج إستخدام الدؤسسة للإبتكار زيادة سرعتها  10
 تصالات الأحدثالإ

     

 يمتقدمن نتائج إستخدام الدؤسسة للإبتكار زيادة بسيزىا وسرعتها في  10
 خدمات جديدة مقارنة بدنافسيها

     

للإبتكارفي لرال التًويج وبكثافة زيادة بسيزىا من نتائج إستخدام الدؤسسة  10
 عن منافسيها

     

تشجيع العاملتُ فيها على الدبادرات للارتقاء بالخدمات بدا تقوم الدؤسسة ب 10
 يديزىا عن منافسيها

     

 ثالثا: الاستجابة لحاجات العملاء
     على الاستجابة لحاجات كافة الإبتكار يساعد الدؤسسة على زيادة قدرتها  10



 العملاءوبرقيق رضاىم
الإبتكار يساعد الدؤسسة على معرفة حاجات العملاء غتَ الدشبعة وبرويلها  10

 الى خدمات جديدة
     

الإبتكار يالتسويقي يحقق للمؤسسة ارباحا ىامة من خلال إقبال العملاء  10
 لرضاىم على خدمات الدؤسسة

     

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 ن الرحيمــــــبسم الله الرحم

 عملاءالإسنبيان الخاص بال
 حضرة المستجيب/ حضرة المستجيبت المحترمت

 

 برية طيبة وبعد

 بتكار التسويقي في تدعيم القدرة التنافسية للمؤسسة: دراسة تطبيقية علىتقوم الباحثة بإجراء دراسة بعنوان )دور الإ
 في التسويق. علوم جيزي( لغرض الحصول على شهادة دكتوراه -لصمة -موبليسمتعاملي الذاتف النقال بولاية سطيف)

ستبيان الدرفقة بدقة والإجابة عنها بدوضوعية كما في ذلك من أثر على صحة النتائج يرجى التكرم بقراءة عبارات الإ
 لومات الدقيقة.مثمنتُ جهودكم وشاكرين تعاونكم معنا في إعطاء الدع

 علما بأن الدعلومات التي سوف تقدمونها ستعامل بسرية تامة ولأغراض البحث العلمي فقط.

 : بيانات شخصية Iالجزء
 في الدربع الدناسب)×( يرجى وضع علامة 

 :لجنسا -
 أنثى                                         ذكر  

 :المستوى التعليمي -
 جامعي            ثانوي          متوسط         ابتدائي   

 السن: -
 فما فوق      51 سنة 51أقل من  -   51سنة 51أقل من  -    51سنة 51أقل من  -51

 

  لا                              :     نعمهل تملك شريحة إتصالات*

          5        5  0*ما هي عدد الخطوط التي تملكها:   

     موبيليس         أوريدو          :     جيزيماهي المؤسسة المفضلة لديك*

 :ماهي أسباب تفضيلك لهذه المؤسسة*

   الحملات التًويجية -                                   جودة الخدمات  -   

  تغطية الشبكات   -                                 العروض السعرية  -   



 : تتعلق العبارات الآتية بأبعاد ومكونات الابتكار التسويقي والميزة التنافسيةIIالجزء 

 أمام العبارة التي تناسب رأيك.)×( نرجو وضع 

 بتكار التسويقي:الإ .5

 بتكار في المنتج الخدميأولا: الإ

أوافق  العبارات الرقم
 بشدة

لا  أوافق
 أدري

لا أوافق  لا أوافق
 بشدة

      تكار مقارنة بالدتنافسلإبتتميز خدمات الدؤسسة بالتجديد وا 10
التعديلات والتحسينات الحاصلة في الخدمات الدقدمة تلبي حاجاتي  10

 وتوقعاتي
     

      بتكار وتقديم خدمات جديدة باستمرارإ تعمل الدؤسسة على 10
      الخدمات الدبتكرة بالبساطة والوضوحتتميز  10
      ىناك تنوع في تشكيلة خدمات الدؤسسة تتلاءم مع لستلف زبائنها 10

 راسعبتكار في الأثانيا: الإ

أوافق  العبارات الرقم
 بشدة

لا  أوافق
 أدري

لا أوافق  لا أوافق
 بشدة

      تطرح الدؤسسة عروضا سعرية مبتكرة 10
بتكار في الأسعار على قيمة تفوق التكاليف التي إيحصل العميل نتيجة  10

 يدفعها
     

تعمل الدؤسسة على تطبيق الابتكار السعري مع الأخذ بعتُ الاعتبار  10
 خصائص الدستهلكتُ

     

تكار في أسعار خدماتها يعزز قيمة خدماتها بقيام الدؤسسة على بالتنوع والإ 10
 في نظر زبائنها

     

بتكار في الأسعار لدنح خدمات بتكلف معقولة تعمل الدؤسسة على الإ 10
 وكوسيلة لتحقيق التميز

     

 بتكار في الترويجثالثا: الإ

أوافق  العبارات الرقم
 بشدة

لا  أوافق
 أدري

لا أوافق  لا أوافق
 بشدة

      تستخدم الدؤسسة أساليب ترويجية  10
بررص الدؤسسة على التعريف بخدماتها الجديدة بطريقة مبتكرة عند تقديدها  10

 للسوق 
     

      بستاز إعلانات الدؤسسة بعرض أشياء غتَ مألوفة وتثتَ الفضول والانتباه 10
     تركز الإعلانات الدبتكرة للمؤسسة على الدنافع التي يسعى الزبون الحصول  10



 عليها
على الابتكار في تنشيط مبيعاتها من خلال تقديم الذدايا تعمل الدؤسسة  10

 والحوافز
     

 بتكار في التوزيعرابعا: الإ

أوافق  العبارات الرقم
 بشدة

لا  أوافق
 أدري

لا أوافق  لا أوافق
 بشدة

نتًنت، تستخدم الدؤسسة أساليب توزيع حديثة ومبتكرة )التوزيع عبر الأ 10
 مع احتياجات الزبائنلكتًونية( تتماشى لإالتعبئة ا

     

      توفر الدؤسسة وكالات بذارية ونقاط البيع في الدناطق التجارية والسكنية 10
تعمل الدؤسسة على توزيع خدماتها بأقصى سرعة لشكنة وبفعالية للتقليل من  10

 جهد ووقت العميل في الحصول على الخدمة
     

 بتكار في المحيط الماديخامسا: الإ

أوافق  العبارات الرقم
 بشدة

لا  أوافق
 أدري

لا أوافق  لا أوافق
 بشدة

      يتميز الدظهر العام والداخلي لنقاط البيع بالجاذبية 10
      يدكن بسييز نقاط البيع بسرعة من خلال التصميم الخارجي للمبتٌ 10
      تصميم ديكور نقاط البيع جذاب ويشعرني بالاطمئنان والارتياح 10

 بتكار في العمليات سادسا: الإ

أوافق  العبارات الرقم
 بشدة

لا  أوافق
 أدري

لا أوافق  لا أوافق
 بشدة

      دقة التوقيت في تقديم الخدمة 10
      تتبع الدؤسسة عمليات جديدة في لرال تقديم الخدمة 10
      تقدم الخدمة بشكل جيد وسريع )بجودة عالية وبدون أخطاء( 10
      معالجة الشكاوي بسرعة وبطريقة مبتكرةيتم  10
      عدم التمييز بتُ الزبائن عند تقديم الخدمة 10

 بتكار في الأفرادسابعا: الإ

أوافق  العبارات الرقم
 بشدة

لا  أوافق
 أدري

لا أوافق  لا أوافق
 بشدة

      يحرص مقدم الخدمة على أداء عملو بشكل صحيح وبطريقة مبتكرة 10
      أشعر بثقة وارتياح عند تعاملي مع مقدم الخدمة  10
      يتمتع موظفي الدؤسسة بقدرة كبتَة على الإنصات والإقناع 10
      يتميز موظفي الدؤسسة باللباقة والاحتًام 10
      ىندام مقدمي الخدمة متميزا 10



 الميزة التنافسية: .0

أوافق  العبارات الرقم
 بشدة

لا  أوافق
 أدري

لا أوافق  أوافق لا
 بشدة

 أولا: الجودة
      على تقديم خدماتها الحالية والجديدة بجودة عالية  يساعد الإبتكار الدؤسسة 10
أعلى من جودة خدمات  يعطي الإبتكار جودة عالية لخدمات الدؤسسة 10

 منافسيها
     

      يحسن الإبتكار من جودة خدمات الدؤسسة عن طريق تقليل الخطأ 10
 ثانيا :التميز

يساعد الإبتكار الدؤسسة على جعل طرق تقديدها لخدماتها متميزة مقارنة  10
 بدنافسيها

     

خدماتها الجديدة مقارنة  من خلال تنوعالدؤسسة  يساىم الإبتكار في بسيز 10
 بدنافسيها

     

ىا عن من نتائج إستخدام الدؤسسة للإبتكار في التًويج وبكثافة زيادة بسيز  10
 منافسيها

     

في تبتٍ تكنولوجيا ادة سرعتها من نتائج إستخدام الدؤسسة للإبتكار زي 10
 الأحدث تصالات الإ

     

 من نتائج إستخدام الدؤسسة للإبتكار جعلها متميزة من خلال سرعتها في 10
 تقديم خدماتها الحالية والجديدة مقارنة بدنافسيها

     

 لحاجات العملاءثالثا:الإستجابة 
معالجة الشكاوي بسرعة  يساعد الإبتكار على زيادة قدرة الدؤسسة على 10

 ومن الدرة الأولى
     

على معرفة حاجات  من نتائج إستخدام الدؤسسة للإبتكار زيادة قدرتها  10
 الزبائن غتَ الدشبعة وبرويلها إلى خدمات جديدة
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حتوياتفهرس الم  

 المحتويات  رقم الصفحة
م-أ  عامة المقدمة ال 

  التسويقي بتكارالإ الإطار النظريالفصل الاول :  
 تمهيد  61
 للتسويقالمبحث الاول : مدخل  61
 المطلب الاول : مفهوم التسويق وتطوره 61
 المطلب الثاني : أىمية ومستويات التسويق 02
 الدور الحديث للتسويق في المنظمات المعاصرةالمطلب الثالث :  02
 المطلب الرابع: المزيج التسويقي للخدمات 01
 بتكارمبحث الثاني : أنواع ومستويات الإال 20
 بتكار وأىميتو المطلب الاول : مفهوم الإ 20
 بتكار لمطلب الثاني: أنواع ومستويات الإا 94
 بتكارالإالثالث : العوامل المؤثرة على المطلب  21
 بتكار وأىم النماذج المفسرة لولإاإستراتيحيات المطلب الرابع:  10
 بتكار التسويقي .لإامفهوم المبحث الثالث :  11
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 الملخص:

إن المنافسة القوية التي تشهدىا الأسواق العالمية حتمت على المؤسسات إيجاد أساليب ووسائل تساعدىا على تحقيق الميزة      
 التنافسية،بإعتبارىا السبيل الوحيد الذي يضمن بقائها واستمراريتها.

الإستراتيجية الهامة التي تساىم في بناء وتحقيق الميزة التنافسية من ىذا المنطلق فإن الإبتكار التسويقي يعد إحدى الأساليب       
المستمرة للمؤسسة، ويعتبر أيضا خيارا إستراتيجيا يضمن لها مواجهة مختلف الإضطرابات المحتملة في محيطها. وعليو فإن خلق مزيج 

الأداء التنافسي للمؤسسة،ويخلق قيمة مضافة تسويقي مبتكر متكامل والقيام بأنشطة تسويقية إبتكارية يساىم في زيادة فعالية 
 للعملاء تساىم في زيادة رضاىم وولائهم.

أوريدو( بإستخدام إستبيانين :الأول -موبيليس–لقد دعمت ىذه الدراسة بإجراء دراسة على مؤسسات الإتصالات )جيزي       
العملاء ،وبين آراء  الموظفين .وبين اراء كل من العملاء   وجهو للعملاء ، والثاني وجو للموظفين. مع إجراء دراسة مقارنة بين آراء

اصره)الإبتكار في المنتج، في الأسعار، في الترويج،في التوزيع، وأظهرت نتائج الدراسة على أن الإبتكار التسويقي بعن والموظفين معا.
 د الميزة التنافسية من خلال زيادة جودة خدماتفي الأفراد( دور كبير وفعال جدا في تحقيق أبعا في المحيط المادي،  في العمليات،

 وزيادة تميزىا،وزيادة سرعتها في الإستجابة لحاجات العملاء. تصالات،مؤسسات الإ

Résumé: 

Devant l’accroissement de la concurrence dans les marches internationaux, toutes les 

entreprises sont aujourd’hui condamnées à concevoir d’autres outils et moyens pour pouvoir 

espérer de réaliser un avantage concurrentiel et d’assurer par conséquent leurs survies. De ce 

fait, l’innovation marketing est considérée comme l’un des outils stratégiques les plus 

influents dans le processus de création d’un avantage concurrentiel durable pour une 

entreprise, mais aussi un gage de garantie contre les différentes turbulences qui peuvent surgir 

dans leur environnement. De même, la création d’un mix marketing à la fois intégré et 

novateur ne pourra, selon nous, qu’améliorer l’efficacité de sa performance concurrentielle, 

mais surtout la création d’une valeur ajoutée certaine pour ses clients.  

Les résultats de cette étude ont été consolidés par l’enquête que nous avons menée 

auprès des trois entreprises de la téléphonie mobile (Djezzy, Mobilis et Oredoo). Pour ce 

faire, nous avons conçus deux questionnaires : le premier a été destiné aux utilisateurs, tandis 

que le deuxième questionnaire a été adressé aux employés des trois entreprises, objet de notre 

enquête. Par la suite, une étude comparative a été menée afin de vérifier à la fois les 

perceptions des utilisateurs et des employés.  

Pour ce qui est des résultats obtenus, cette étude a montré que l’innovation marketing 

dans toute ses dimension (innovation dans les produits, dans les prix, dans le mix 

communication, dans la distribution,  mais aussi dans les différents processus de l’entreprises) 

revêt une importance capitale dans le processus de création d’un avantage concurrentiel, à 

travers notamment l’amélioration de la qualité des services proposés, mais aussi afin d’arriver 

à une meilleure souplesse comparativement aux concurrents, dans le processus de satisfaction 

des besoins des clients. 


