
 

 
 

  
 

 الجزائر -ةـــــامعـــــــــة غردايــــــــــــج
 م التسييـرو التجاريــــة وعلوالعلوم  قتصاديــــــةلاكلية العلوم ا

 ـــةـــــــقســـــــم العلـــــــــــوم التجاري
 -جامعة ورقلة - مخبر اقتصاد المنظمات والبيئة الطبيعية

 في العلوم التجارية الطور الثالثدكتوراه شهادة  لنيلمقدمة أطروحة 
 تسويق الخدمات :تخصص

 بعنـــــــــوان:
 
 

 &&&&&&&&&&&&&&&&&&&&&& 

 
 

 نصيرة كريمات :المترشحةمن إعداد 
     40/40/2422 بتاريخ:نوقشت وأجيزت علنا 

 أمام اللجنة المكونة من السادة: 
 

 الصفة مؤسسة الإنتماء الرتبة الاسم واللقب
 رئيسا جامعة غرداية أستاذ  بد المجيد تيماويعأ.د 

 مشرفا ومقررا جامعة غرداية  أستاذ حسين شنينيأ.د 
 مشرفا مساعدا جامعة غرداية  أستاذ عبد الحميد بوخاريأ.د 

 مناقشا جامعة ورقلة أستاذ  زوبيدة محسنأ.د 
 مناقشا جامعة غرداية أستاذ محاضر أ مريم شرعد. 
 مناقشا جامعة تيارت أستاذ محاضر أ محمد بوهدةد. 

 
 

 2422-2422السنة الجامعية: 

 التسويق الابتكاري كأداة لتحقيق الريادة التسويقية 
"لعينة من البنوك العاملة في الجزائر استطلاعيةدراسة  "  



 



 رـــــــــالشك
 

 70سورة إبراهيم الآية:   }لئَِنْ شَكَرْتُمْ لَزَيِدَنَّكُمْ {قـال تعالى: 
    صدق الله العظيم                                                               

 قـال رسول الله صلى الله عليه وسلم:) من لم يشكر الناس لم يشكر الله(
 صدق الرسول الكريم                                                                         

، وعلى توفيقه لإتمام هذا العمل المتواضع  على نعمه الوفيرة  أولا وأخيرا  جل وعلالله  الشكر ل
 منة والفضل ومنه التوفيق والسداد أما التقصير فمن نفسي.ال  فـلله

أو  متنان لكل من ساهم في إتمام هذا العمل من قريب  الإ  وعظيمتقدم بجزيل الشكر التقدير  أ
على نصائحه القيمة   حسين شنينيالَستاذ الدكتور  المشرف:  خص بالذكر  من بعيد، وأ 

نسى المشرف  أل فترة إنجاز الَطروحة، دون أن  اوتوجيهاته النيرة التي كانت سندا وعونا طو 
  .عبد الحميد بخاري  الدكتورالَستاذ  المساعد:  

رئيس  وإلى  بصفة عامة  والقسم  لية  الكوموظفي  أساتذة    إلى  يتشكراتخالص  تقدم بكما أ
 منهم السادة  على وجه الخصوص 8702تسويق دفعة  وين في الدكتوراه  عضاء لجنة التكوأ

بومدين   ،عبد المجيد، دحو سليمان، أولاد حيمودة عبد اللطيف: تيماوي  الدكاترة
كل من  ، إضافة إلى  على السير الحسن لمشروع الدكتوراه  همسهر لمحسن زبيدة   بوداود،

الدكتور: عبادة   الدكتور: بن ساحة علال،بهاز لويزة،   :الدكتورة العميد: رواني بوحفص،
   .، على تقديم يد العونوالدكتور: علماوي أحمد  عبد الرؤوف  

في كل من الجزائر، الَغواط، ورقـلة  مديري وموظفي البنوك المدروسة  نسى  بدون أن أ
 المطلوبة للدراسة الميدانية.  جمع البياناتوالمساعدة في   على حسن الاستقبالوغرداية  

لولاية  وأخيرا أتقدم بخالص شكري للسيد: بوشنافة طارق مدير التنظيم والشؤون العامة  
 بمتابعة التكوين في الدكتوراه  على الدعم المعنوي والسماح ليغرداية  

 

 "كل خير  م الله عنيجزاك"



 هداءلإا

 .............................................إلى من ق ال فيها الحبيب: أمك، ثم أمك، ثم أمك ........

 سامحيني على تقصيري في طاعتك

 .........................................................أبي الغالي    : إلى من أفنى عمره لنحيا بكرامة

 بالفردوس الاعلىعنا  رحمك الله وجزاك  

 ..............................بتفهمه وصبره وعونه ...............  الطريق عناءإلى من خفف عني  

 سندي وزوجي العزيز محمد                                                                     

 ....................................................................... الآلامالآمال و إلى من تق اسمت معهم  

 ، محمد، نصر الدين، بوحفص، عبد السلام، مريمحورية، سامية            

 ................................................................................ نحياتي بمجيئه  أنرنإلى من  

 ، الغالية مبروكة، بلقيسحجو  إيمانعيني:    اتقر 

 .......................................................................................الجيل الجديد  براعم  إلى  

  ، أحمد، عبد الكريم، أنس، آدم، إيناسنور الهدى، إسراء، ريتاج، سجود، هبة

 ....................... ، زميلات وزملاء الدراسة و العملالطفولة والشباب  صديق اتإلى كافة  

  ، هاجر، خولة، منالفضيلة، مريم، ابتسام، فتيحة                                                

 ، بهاز، أولاد هدارعجيلة، إلى كل الاق ارب ومن يحمل لقب: كريمات

 أهدي هذا العمل المتواضع



 
 :الملخص

 

في دور أبعاده ومعرفة في الجزائر في القطاع البنكي بتكاري التسويق الا تبنيعلى واقع  للتعرف الدراسة هذه هدفت  

، باعتباره أسلوبا حديثا وفعالا في تطوير المدروسةالتجارية موظفي البنوك  نظر وجهة من الريادة التسويقيةأبعاد تحقيق 

 .على وجه الخصوص والبنوكالاقتصادية بشكل عام  المؤسسات

لإجابة لبين المتغيرات المدروسة  العلاقاتلتحقيق الهدف المنشود تم بناء نموذج يضم مجموعة فرضيات توضح طبيعة       

تبيانات( من ، المقابلات، الاسالمضمونباستعمال أدوات المقاربتين الكيفية والكمية )تحليل باعتماد المنهج الوصفي و عنها 

لبعض البنوك العمومية  ةالتجاريالوكالات و والجهوية المديريات المركزية من موظفي بعض  ميسرة عنقوديةعينة خلال دراسة 

بعض  ، وكذاSPSS-V26برنامج بفردا، مع الاستعانة  472عددها  والتي بلغ الجزائرفي  والخاصة وحتى المختلطة

 الإحصائية لتحليل البيانات المحصلة والوصول إلى النتائج المرجوة. المقاييس

لتطوير خدماتها بشكل مقبول  الابتكاري التسويق أبعاد تتبنى المدروسة البنوك أنوأهم ما خلصت إليه الدراسة    

وأبعاد الريادة التسويقية التي تسعى  بين أبعاد التسويق الإبتكاري معنويةكما أظهرت وجود علاقة ارتباط وتأثير ،  البنكية

كسب الزبائن المربحين والاحتفاظ بهم وكذا مواجهة المخاطر التسويقية و فرص الالبنوك لتحقيقها من خلال اقتناص هذه 

تشجيع تطبيـق فلسفة التسويق الابتكاري ضرورة حسب آراء عينة الدراسة؛ كما توصلت إلى إضافة إلى أبعاد أخرى 

الصيرفة الإلكترونية لمواكبة التطورات  نحوالتحول الاستمرار في وتسهيل في مجالات أوسع البنكي في الجزائر لدى القطاع 

 . القطاع مؤخراشهدها ي سة خاصة في ظل الإصلاحات التيومواجهة تزايد حدة المناف المحلية والعالمية

 .، فرص تسويقيةمخاطر تسويقية؛ ريادة تسويقية؛ بنكية؛ خدمة تسويق ابتكاري: يةالكلمات المفتاح

 

 



Résumé: 

     Cette étude a un objectif de connaître la réalité de l'application du marketing innovant 

dans le secteur bancaire en Algérie et de déterminer son rôle dans la réalisation des 

dimensions de l’entrepreneuriat marketing du point de vue des employés de banque 

étudiées, en tant que méthode moderne et efficace de développement des organisations 

économiques en général et les banques en particulier. 

 

   Pour réaliser l'objectif recherché, nous avons construit un modèle qui représente un 

ensemble d'hypothèses qui expliquent la nature des relations entre les variables étudiées 

auxquelles nous avons essayé de répondre à travers l'étude empirique en utilisant la 

méthode descriptive et les outils des approches quantitatives et qualitatives  (l’analyse de 

contenu, les entretiens, les questionnaires), cette étude qu’on a mené auprès d’un échantillon 

de grappe de 274 employés de quelque directions centrales, régionales et agences 

commerciales de certaines banques publiques et privées et même mixtes dans L’ALGERIE, 

avec l’aide du programme SPSS-V26 et quelques méthodes statistiques pour analyser les 

données recueillies et pour atteindre les résultats souhaités. 

 

   La conclusion la plus importante de cette étude est que les banques étudiées appliquent 

les dimensions du marketing innovant de manière acceptable pour développer leurs services 

bancaires, l’étude a également montré l'existence d'une corrélation et d'un effet significatifs 

entre ses dimensions et les dimensions du l'entrepreneuriat marketing que ces banques 

cherchent à atteindre en saisissant les opportunités et en gagnant et fidélisant les clients 

rentables, ainsi qu'en gérant les risques de marketing. En plus d'autres dimensions selon les 

opinions de l'échantillon d'étude ; Il a également montré la nécessité d'encourager la mise en 

œuvre la philosophie du marketing innovant dans le secteur bancaire en Algérie dans des 

domaines plus larges et de faciliter la poursuite de la transition vers la banque électronique 

pour suivre le rythme des développements locaux et mondiaux et faire face à l'intensité 

croissante de la concurrence, notamment en vue des réformes que le secteur connaît. 

 

Mots-clés: Marketing Innovant; Services Bancaires; Entrepreneuriat Marketing;  

                    Risques de Marketing ; Opportunités de Marketing. 

 



Abstract: 

  This study aimed to identify the reality of the adoption of innovative marketing in 

the banking sector in Algeria and to know the role of its dimensions in achieving the 

dimensions of marketing entrepreneurship from the point of view of the studied 

banks’s employees, as a modern and effective method for development of economic 

organizations in general and banks in particular. 

   To achieve the desired goal, a model was built that includes a set of hypotheses 

explaining the nature of the relationships between the studied variables. We tried to 

answer them by adopting the descriptive method and using the tools of qualitative 

and quantitative approaches (content analysis, interview, questionnaire) by studying a 

cluster sample of employees of some central and regional direction and commercial 

agencies of some public and private banks and even mixed banks in ALGERIA, 

which numbered 274 individuals, with the help of the SPSS program, as well as some 

statistical methods to analyze the data collected and reach the desired results. 

     The most important conclusion of this study is that the studied banks apply the 

dimensions of innovative marketing in an acceptable manner to develop their banking 

services. It also showed the existence of a significant correlation and effect between 

the dimensions of innovative marketing and the dimensions of entrepreneurship that 

these banks seek to achieve by seizing opportunities to gain and retain profitable 

customers, as well as facing marketing risks. In addition to other dimensions 

according to the opinions of the study sample; It also concluded the need to 

encourage the application of the innovative marketing philosophy in the banking 

sector in Algeria in broader areas and to facilitate the continuation of the shift 

towards electronic banking to keep pace with local and global developments and to 

face the increasing intensity of competition, especially in light of the reforms that the 

sector is witnessing recently. 

 Keywords: Innovative Marketing; Banking Service; Marketing Entrepreneurship;                       

                     Marketing Risk; Marketing Opportunities. 

  



 
 

VIII 

 

  اتـــــــــــة المحتويـــــــقائم

 رقم الصفحة المحتوى
 أ مقدمة

 01 للتسويق الابتكاري والريادة التسويقيةالفصل الأول: الأدبيات النظرية 
 01 بتكاري التسويق الا :الأولالمبحث 

 01 ماهية التسويق الابتكاري : الأولالمطلب    
 11 مراحل ومتطلبات التسويق الابتكاري :الثانيالمطلب    
 12  المطلب الثالث: أبعاد التسويق الابتكاري   

 12 الريادة التسويقية : الثانيالمبحث                 
 12 الريادية والمؤسساتماهية الريادة، الريادي : الأولالمطلب    
 73 مدخل إلى الريادة التسويقية :الثانيالمطلب    
 64 أبعاد أو عناصر الريادة التسويقيةالمطلب الثالث:    

 25 البنكيةالريادة التسويقية في الخدمات التسويق الابتكاري و : الثالثالمبحث              
 25 الخدمات البنكيةماهية : الأولالمطلب    
 40 الخدمات البنكيةفي بتكاري التسويق الاالمطلب الثاني:    
 34 الخدمات البنكيةالريادة التسويقية في و التسويق الابتكاري بين النظرية العلاقة المطلب الثالث:    

 51 للتسويق الابتكاري والريادة التسويقية التطبيقيةالأدبيات الفصل الثاني:      
 56 باللغة العربية ة سابقالأول: الدراسات ال المبحث       

 56 الدراسات السابقة باللغة العربية للمتغيرين معا: الأولالمطلب    
 53 الدراسات السابقة باللغة العربية للمتغير التابعالمطلب الثاني:    
 20 الدراسات السابقة باللغة العربية للمتغير المستقل: الثالثالمطلب    

 26 السابقة باللغة الأجنبيةلثاني: الدراسات المبحث ا      
 26 الدراسات السابقة باللغة الأجنبية للمتغيرين معا: الأولالمطلب    
 25 الدراسات السابقة باللغة الأجنبية للمتغير التابعالمطلب الثاني:    
 010 الدراسات السابقة باللغة الأجنبية للمتغير المستقل: الثالثالمطلب    

 105 أوجه التشابه والاختلاف بين دراستنا والدراسات السابقةالثالث:  المبحث  



 
 

IX 

 

 
 
 
 

 

 012 المطلب الأول: أوجه التشابه والاختلاف بين دراستنا والدراسات السابقة للمتغيرين معا   
 014 المطلب الثاني: أوجه التشابه والاختلاف بين دراستنا والدراسات السابقة للمتغير التابع   
 013 أوجه التشابه والاختلاف بين دراستنا والدراسات السابقة للمتغير المستقل: الثالثالمطلب    
 015 عن الدراسات السابقة دراستناالمطلب الرابع: ما يميز    

 111 الفصل الثالث: الدراسة الميدانية          
 007 واقع التسويق الابتكاري لدى مجتمع الدراسة: الأولالمبحث 

 007 لدى مجتمع الدراسة الخدمات البنكيةواقع المطلب الأول: 
 002 المطلب الثاني: متطلبات وتحديات تبني التسويق الابتكاري لدى مجتمع الدراسة

 010 المطلب الثالث: فوائد وآفاق تبني التسويق الابتكاري لدى مجتمع الدراسة
 017 الميدانية: الإجراءات المنهجية للدراسة الثانيالمبحث 

 017 طريقة الدراسة الميدانيةالمطلب الأول: 
 013 المطلب الثاني: الأدوات المستخدمة في الدراسة الميدانية

 071 الإحصائية المستعملة في الدراسة الميدانية المقاييسالمطلب الثالث: 
 077 الميدانية نتائج الدراسةمناقشة وتفسير ، : عرضالثالثالمبحث 

 077  الخصائص الديمغرافية لأفراد عينة الدراسةوصف المطلب الأول: 
 075 عرض، مناقشة وتفسير نتائج إجابات العينة على أقسام الدراسةالمطلب الثاني: 

 045 اختبار صحة الفرضياتالمطلب الثالث: 
 021  خاتمة

 026 المراجعالمصادر و قائمة 
 202  الملاحق



X 

 

 داولــقائمـــــة الج
 الصفحةرقم  عنوان الجدول الجدول رقم

 12 والتسويق الابتكاري يأهم الفروق بين التسويق التقليد (1-1الجدول رقم )
 12 تطور مفهوم الريادة والريادي أهم إسهامات المدارس العلمية في (12-الجدول رقم )
 13 أهم تعريفات الباحثين لمفهوم الريادة التسويقية (13-الجدول رقم )
 54  التقليديوالتسويق  الريادة التسويقيةمقارنة بين  (14-الجدول رقم )
 225 تقديم البنوك محل الدراسة (1-3الجدول رقم )
 224 بالأرقام البنوك محل الدراسة (2-3الجدول رقم )
 221 بعض مؤشرات الصيرفة الإلكترونية في الجزائر (3-3الجدول رقم )
 214 عدد الاستبيانات المسترجعة من أفراد العينة (4-3الجدول رقم )
 213 وصف أقسام الاستبيان (5-3الجدول رقم )
 211 معاملات الارتباط بين محاور أداة الدراسة (6-3الجدول رقم )

 212 نتائج اختبار ثبات الاستبيان )معامل ألفا كرونباخ( (7-3رقم )الجدول 
 211 توزيع عينة الدراسة حسب الجنس (8-3الجدول رقم )
 215 توزيع عينة الدراسة حسب السن (9-3الجدول رقم )
 214 توزيع عينة الدراسة حسب المستوى التعليمي (11-3الجدول رقم )
 211 الدراسة حسب المستوى الوظيفي توزيع عينة (11-3الجدول رقم )
 211 توزيع عينة الدراسة حسب الأقدمية (12-3الجدول رقم )
 211 تلخيص نتائج إجابات أفراد العينة في المحور الأول (13-3الجدول رقم )
 252 تلخيص نتائج إجابات أفراد العينة في المحور الثاني (14-3الجدول رقم )
 251 نتائج إجابات أفراد العينة في المحور الثالثتلخيص  (15-3الجدول رقم )
 254 تلخيص نتائج إجابات أفراد العينة في المحور الرابع (16-3الجدول رقم )
 251 تلخيص نتائج إجابات أفراد العينة في المحور الخامس (17-3الجدول رقم )
 251 السادستلخيص نتائج إجابات أفراد العينة في المحور  (18-3الجدول رقم )



XI 
 

 242 تلخيص نتائج إجابات أفراد العينة في المحور السابع (19-3الجدول رقم )
 245 تلخيص نتائج إجابات أفراد العينة في القسم الأول (21-3الجدول رقم )
 244 تلخيص نتائج إجابات أفراد العينة في المحور الثامن (21-3الجدول رقم )
 241 إجابات أفراد العينة في المحور التاسعتلخيص نتائج  (22-3الجدول رقم )
 211 تلخيص نتائج إجابات أفراد العينة في المحور العاشر (23-3الجدول رقم )
 211 تلخيص نتائج إجابات أفراد العينة في المحور الحادي عشر (24-3الجدول رقم )
 215 عشر تلخيص نتائج إجابات أفراد العينة في المحور الثاني (25-3الجدول رقم )
 214 تلخيص نتائج إجابات أفراد العينة في المحور الثالث عشر (26-3الجدول رقم )
 211 تلخيص نتائج إجابات أفراد العينة في القسم الثاني (27-3الجدول رقم )
 Kolmogorov-Smirnov 211 (Sample K-S-1)نتائج اختبار  (28-3الجدول رقم )
 211 لأبعاد التسويق الابتكاري (Chi-square)نتائج اختبار  (29-3الجدول رقم )
 212 لأبعاد الريادة التسويقية (Chi-square)نتائج اختبار  (31-3الجدول رقم )
 211 (Spearman)نتائج اختبار معامل الارتباط  (31-3الجدول رقم )
 211 (WLSنتائج تحليل الإنحدار المتعدد بطريقة ) (32-3الجدول رقم )
 231 (Kruskal-Wallis)نتائج اختبار  (33-3الجدول رقم )
 231 لخاصية المستوى التعليمي (Mann-Witney)نتائج اختبار  (34-3الجدول رقم )

 



XII 
 

 قائمـــــة الأشكال البيانـــية

 الصفحةرقم  عنوان الشكل الشكل رقم
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 مقـــــدمة



 

 ب 

ــــــــــمقدم ةــــــ  
 

 تمهيد:

قطاع الخدمات عموما وقطاع الخدمات المصرفية بشكل خاص في العقود  شهدها ة التيالكبي  اتلتطور نظرا ل      

الثلاثة الأخية، وكذا المعطيات البيئية الحديثة: كالتطور التكنولوجي والتقني المتصاعد، تزايد حدة التنافس بين 

والتوجه ، زبائنالات البنوك محليا ودوليا ورغبتها في النمو وضمان استمرارية نشاطها، إضافة إلى تزايد حاجات ورغب

 البنوكعلى حتفاظ بالزبون وبناء الولاء لديه، أصبح لزاما نحو مفهوم التسويق الحديث القائم على جذب والا

التحول من نموذج المؤسسات التقليدية إلى نموذج المؤسسات المبتكرة من خلال تطبيق الاستراتيجيات التسويقية 

 المنافسين.والتفوق عن القائمة على التميز 

وتفوقها اليوم إلى تقديم خدمات تفوق توقعات الزبائن ومتطلباتهم لتضمن تميزها المتقدمة  البنوكتسعى  ذلكل      

، ومن هذا المنطلق تعتبر الحاجة إلى الابتكار االقاسم المشترك لاهتماماتهعن المنافسين من خلال الجودة التي تعد 

يجب أن يطال جميع جوانب والذي ، الزبائن لرغباتمطلبا هاما لتقديم خدمات ذات جودة عالية تستجيب 

   لبنوك.ذ  ايسهم في تحقيق الريادة التسويقية لهمل ابتكاري متكاأنشطة التسويق لتحقيق مزيج تسويقي 

سياسات الأعمال التسويقية والتوجهات الاستراتيجية في  باهتمام بالغمفهوم التسويق الابتكاري  فقد حظي      

في بيئة تنافسية حادة وما يرافقها من فرص وتهديدات تستدعي التسويقية الريادة  إحرازبهدف ، لهذ  المؤسسات

م بأنشطة تسويقية ابتكارية تسهم في خلال القيا من السوق المصرفي،التكيف والتجديد والإبداع في تفاعلها مع 

توقعاتهم في استهلاكهم للخدمات تقديم قيمة تفوق و الزبائن والشرائح المستهدفة طبيعة بناء إدارة العلاقة مع 

  .من أجل دعم ولائهم البنكية

 الدراسة مشكلات: أولا    

 على النحو التالي:تها يمكن صياغوالتي تبرز أهم الأبعاد لمشكلة الدراسة الرئيسية على ضوء ما سبق ذكر ،      

 ؟"التجارية محل الدراسة  الريادة التسويقية لدى البنوكأبعاد تحقيق في التسويق الابتكاري ما مدى تأثير أبعاد "



 

 ج 

ــــــــــمقدم ةــــــ  
 

 :يلي ماالرئيسية مجموعة من التساؤلات الفرعية نوجزها في المشكلةوتندرج ضمن 

  ؛؟البنوك المدروسةلدى السبعة الابتكاري التسويق  تبني أبعادمدى ما  

  ؛؟الستة الريادة التسويقية بعاد لأ المدروسةالبنوك تبني  مدىما  

 ؛؟بعاد الريادة التسويقية لدى البنوك المدروسة كيف ترتبط أبعاد التسويق الابتكاري بأ 

  ؛؟المدروسةلبنوك بالنسبة لالريادة التسويقية أبعاد التسويق الابتكاري في تحقيق  أبعاد تؤثركيف 

  الجنس، السن، المستوى التعليمي، المستوى  إجابات أفراد العينة تبعا للبيانات الشخصيةما مدى اختلاف(

  .؟(الأقدميةالوظيفي، 

 : فرضيات الدراسةثانيا      

 :الآتي ذكرهاذكورة سابقا، تم  صياغة الفرضية الرئيسية الم المشكلةللإجابة على      

 ." المدروسة البنوك ىالريادة التسويقية لدأبعاد تحقيق في بشكل كبير الابتكاري التسويق أبعاد  تؤثر" 
 

 :ستعمل الدراسة على اختبار مدى صحتهاوالتي  التاليةتم تقسيم الفرضية الرئيسية إلى الفرضيات الفرعية  وقد

  وأساليب تسويقية مبتكرة؛ لتطوير خدماتالبنوك المدروسة لأبعاد التسويق الابتكاري مقبول  تبنيمستوى  

 ؛ لدعم توجهها الرياديمقبول  بعاد الريادة التسويقيةالمدروسة لأالبنوك  مستوى تبني  

  أبعاد الريادة التسويقية لدى البنوك المدروسة؛و أبعاد التسويق الابتكاري هناك علاقة ارتباط مقبولة بين 

 ؛المدروسةالريادة التسويقية لدى البنوك أبعاد في تحقيق  بشكل كبيأبعاد التسويق الابتكاري  تؤثر  

  الجنس، السن، المستوى التعليمي، المستوى  بين إجابات أفراد العينة تبعا للبيانات الشخصيةهناك اختلاف(

  .(الأقدميةالوظيفي، 

 
 



 

 د 

ــــــــــمقدم ةــــــ  
 

 : مبررات اختيار الموضوعثالثا       

 يلي: فيماا الموضوع سباب التي أدت إلى اختيار هذتتلخص الأ    

  ا بالخوض أكثر وقناعتنبموضوع الدراسة ا الكبي ناهتمامالعلمي، و  احاصلنفي توسيع  وتتمثل في رغبتنادوافع ذاتية

 ا؛نكونه يندرج ضمن مجال تخصصفيه  

  بسبب  لريادة التسويقيةموضوع التسويق الابتكاري وعلاقته بافي  إثراء الحقل العلميدوافع موضوعية وتتمثل في

أهمية واقع استخدام التسويق الابتكاري في البنوك الدراسة وضح تحيث  ،وقلة المؤلفات حوله نسبيا تهحداث

السوق واحتدام  انفتاحوكيفية الاستفادة منه في تحقيق الريادة التسويقية والتميز في ظل في الجزائر  العاملةالتجارية 

هم الأنشطة التي يمكن الاعتماد عليها للنهوض أباعتبار  أحد الراهنة، والظروف الاقتصادية المحلية والدولية  المنافسة

كقطاع فعال في إحداث التنمية هذ  الأخية  الدور الذي تلعبه نظرا لأهمية  الأسواقوخلق مكانة لها في  لبنوكبا

 .الاقتصادية والاجتماعية في الجزائر

 أهميتها الدراسة و رابعا: أهداف     

 :الدراسة أهداف /1

 يلي: فيما إيجازهايمكن مجموعة أهداف تحقيق إلى تسعى الدراسة           

   متغيات الدراسة من خلال تقديم تأصيل نظري والتعرف على تشخيص من الناحية النظرية تهدف الدراسة إلى

 وكذا استعراض أهم أبعادهما؛ طار المفاهيمي لمصطلحي التسويق الابتكاري والريادة التسويقيةلإاعن 

  أبعاد التسويق تبني رصد واقع  تقديم إطار ميداني من خلالأما من الناحية التطبيقية فتهدف الدراسة إلى

الريادة في تحقيق وكيفية الاستفادة منه المعيقة له، ومدى توفر أهم متطلباته، وكذا تشخيص أهم المشاكل بتكاري الإ

 تقديم مجموعة من التوصيات  إضافة إلى، البنكي في الجزائرلقطاع لدى اكأحد مقومات النجاح والتفوق التسويقية  

 



 

 ه 

ــــــــــمقدم ةــــــ  
 

 في تحقيق من أجل زيادة فعالية دور لتسويق الابتكاري الاهتمام بافيما يخص العاملة في الجزائر التجارية للبنوك 

 .الدوليةالمحلية و سواق ا وخلق مكانة لها في الألنهوض بهل الريادة التسويقية

 : الدراسة أهمية/ 2

التداخل  مفهوم التسويق الابتكاري وكذا برازبإ إثراء الفكر العلمي في مجال التسويق تتجلى أهمية هذ  الدراسة     

إعطاء تصور إضافة إلى  ؛ري وهما: التسويق وريادة الأعمالمن مجالات الفكر الإداوحيويين بين مجالين مهمين 

في تحقيق   للاستفادة من مزاياالتسويق الابتكاري  لأبعاد الجزائرفي العاملة التجارية البنوك  تبنيمدى واضح عن 

ونوعية أنشطتها بالنظر إلى خصوصية  تعزيز مكانتها التنافسية في السوق المصرفيللدى البنوك أبعاد التوجه الريادي 

واقع الريادة التسويقية لف  الانتبا  إلى كذا و ، إلى أهمية هذا القطاع الحيوي في البلادو ومستوى الخدمات المقدمة 

من خلال الاستجابة لمتطلبات الزبائن التسويقي؛  على مقومات التوجه الريادي هاومدى توفر  البنوك المدروسةفي 

في ظل مجموعة المتطلبات والتحديات التي تفرضها البيئة المحلية ، ...إلخ والتحكم في إدارة المخاطر التسويقية

عد الربط بين الإطار النظري والواقع ؛ حيث يء، والانفتاح الذي يشهد  القطاع عليهاوالعالمية المحيطة على حد سوا

  ه.في الجزائر ومواكبة كل ما هو جديد في مجال القطاع البنكيالعملي إضافة علمية تساهم في عصرنة 

    
  (الفرضينموذج ومتغيرات الدراسة )المخطط خامسا:    

الموضوعة بعد فحص  الدراسة وفرضياتها مشكلاتبناء على الذكر، و  من أجل تحقيق الأهداف السابقة    

هم علاقات الارتباط والتأثي بين متغيات الدراسة لأ فرضيتم إعداد نموذج ، ية والتطبيقيةومراجعة الأدبيات النظر 

 التي تتمثل فيمايلي:
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ــــــــــمقدم ةــــــ  
 

 

، البنكيةالابتكار في الخدمات  شملوت أبعاد التسويق الابتكاري يتضمنو  :)التفسيري( المتغير المستقل/ 1

الابتكار في الدليل ، البنكية الاتصالات، الابتكار في البنكي، الابتكار في التوزيع البنكيالابتكار في التسعي 

 .البنكيةالخدمة ، الابتكار في مقدمي البنكية، الابتكار في العمليات البنكيالمادي 

رة المخاطر التسويقية، إدا والتي تتضمنالستة يتمثل في أبعاد الريادة التسويقية و : )الإستجابي(المتغير التابع / 2

 قتناص الفرص، التركيز على الزبون، توليد القيمة، رفع قيمة الموارد، الدعم الفعال.وا ستباقيالتوجه الإ

 الفرضي: نموذج الدراسة (11رقم )الشكل                                 

          

  

  

                                      

  

 

 

 

 

 

 الشخصيةالخصائص  
 ةمن إعداد الطالبة حسب متغيات الدراسالمصدر: 

 الأقدمية المنصب الوظيفي المستوى التعليمي السن الجنس

ر الابتكا
في 
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 أبعاد التسويق الابتكاري المتغير المستقل: 

 أبعاد الريادة التسويقية: التابعالمتغير 
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 : حدود الدراسةسادسا      

I-ةالزماني ودالحد : 

في وإجراء المقابلات المباشرة من خلال توزيع استمارات الاستبيان بالدراسة الميدانية نات الخاصة تم جمع البيا    

 .0202 وجوان 0202بين جانفي الفترة 
 

II-ةالمكاني ودالحد:  

البنوك التجارية لبعض وكالات المركزية والجهوية والديريات المعلى بعض للدراسة  ةالمكاني ودالحد تاقتصر     

الوكالات المديريات و ع بسبب استحالة تغطية جميورقلة والأغواط، الجزائر وغرداية  ولاياتالمتواجدة في التجارية 

 ولايات الوطن.المنتشرة عبر كل للبنوك المدروسة و 
 

III-ةالموضوعي ودالحد : 

 تبنيمعرفة مدى إلا أن الدراسة اقتصرت على  ،رغم أن موضوع التسويق الابتكاري يشمل مجالات عديدة    

بدراسة مدى الجزائر في  البنكيةفي الخدمات ( 7Ps)المنعكس في عناصر المزيج التسويقي الابتكاري التسويق أبعاد 

بأبعادها في الستة تحقيق الريادة التسويقية في   تأثي كل عنصر من عناصر مدى وكذا قياس  هومهارات هتوفر متطلبات

 في الجزائر.العاملة التجارية البنوك  من وجهة نظر عينة من موظفي بعض البنكيةالخدمات 
 

IV-ةالبشري ودالحد : 

العاملة تى المختلطة العمومية والخاصة وحالتجارية بعض البنوك موظفي  بسبب كبر مجتمع الدراسة والذي يشمل   

المركزية بعض المديريات موظفي فردا من  072 مكونة من الاكتفاء بدراسة عينةلجأت الطالبة إلى  الجزائر،في 

 .الاستبيان جابة علىللاهم تم اختيار ، أربع ولاياتالمذكورة على مستوى للبنوك  ةالتجاريوكالات والوالجهوية 
     



 

 ح 

ــــــــــمقدم ةــــــ  
 

 الدراسة والأدوات المستخدمة فيها ومرجعية : منهجسابعا        

 من مهم على منهجتم الاعتماد الحصول على البيانات اللازمة لذلك، و  لاختبار الفرضيات السالفة الذكر     

بالاطلاع على العديد  أسلوب الدراسة المكتبيةباعتماد  الوصفي المنهجهو من وجهة نظرنا  العلمي البحثمناهج 

والبحوث العلمية والرسائل الجامعية والمقالات  والدوريات ؤلفاتكالكتب والم وضوعبالم الصلة ذاتمن المصادر 

لدراسة والتعريف بأهم المفاهيم لموضوع ا النظري الإطار تشكيلل نترن الأ مواقع إلى إضافةباللغتين العربية والأجنبية 

لكيفية بالمقاربتين اما فيما يخص الجانب الميداني فقد استعان  الدراسة أ ،من خلال البيانات الثانوية المرتبطة به

والإستدلالي  الوصفي الإحصائي لتحليلأسلوب ا)تحليل المحتوى والمقابلة( والكمية )الاستبيان(، معتمدة على 

 للوصول إلى المؤشرات المطلوبة V26-SPSSبرنامج راء عينة الدراسة باستخدام آالمجموعة لمسح  الأولية للبيانات

 .الميدانيةتحليل نتائج الدراسة لاختبار الفرضيات و 

 صعوبات الدراسةثامنا:          

طبيعة الموضوع الذي يضم عدد من في عند القيام بهذ  الدراسة  تم  مواجهتهاأولى الصعوبات التي  تمثل      

في المعاني على  التداخلبسبب  حيان كثيةه في أصعوبة ضبط مصطلحاتمما أدى إلى  والمترابطةلمفاهيم المختلفة ا

تحقيق الريادة في الابتكاري التسويق  دورقلة المراجع التي تناول  توى المراجع باللغة العربية خاصة، إضافة إلى مس

 للحداثة النسبية لهذا الموضوعنظرا ، -حسب علمنا -على وجه الخصوص البنكيةوفي الخدمات عموما التسويقية 

البنوك الاجابة على الاستبيان معللين مقرات في  وظفينالمرفض بعض بسبب  تتوزيع الاستبياناصعوبة  إضافة إلى

خاصة في ظل الظروف ، ذلك بضيق الوق  والانشغال في العمل، إضافة إلى كثرة عدد الاستمارات الضائعة

 .الصحية التي واجهتها الجزائر جراء انتشار جائحة كورونا مما استدعى مضاعفة الجهد لإتمام العمل

 

 



 

 ط 
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 : هيكل الدراسةتاسعا         

 يلي: نوجزها فيما IMRAD منهجيةحسب أجزاء  خمسةقسم  الدراسة إلى          

وحدود مبررات اختيار الموضوع، أهمية وأهداف الدراسة، متغيات ، الدراسةوفرضيات  مشكلات شمل  :مقدمة

 .هيكل الدراسة، صعوبات الدراسة وأخيا المستخدمة دواتالأو ومرجعية الدراسة منهج  ،الدراسة

لمتغيات الدراسة ودور أبعاد التسويق  الفكري المدلول بتناول للدراسة النظري الإطارتناول  الفصل الأول:

 .البنكيةفي الخدمات الابتكاري في تحقيق أبعاد الريادة التسويقية 

وأوجه  العربية أو باللغة الأجنبيةباللغة سواء تغيات الدراسة التطبيقية السابقة لم الدراسات استعرض: الفصل الثاني

 .لأهم ما يميزها عن باقي الدراساتتطرق ثم  دراستناالتشابه والاختلاف بينها وبين 

 نتائج واختبار الفرضيات.المناقشة وتفسي و  ، عرضالميدانية الدراسةطريقة وأدوات تطرق إلى : الثالثالفصل 

 .الدراسة لمجتمع المقترحة والتوصيات المستخلصة نتائجأهم ال شمل  :خاتمة



 

 ل الأولـالفص

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 النظرية الأدبيات
للتسويق الابتكاري 
 والريادة التسويقية
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   تمهيد:

لما له من دور في  أهدافهافي تحقيق  ونجاحها المؤسسات من أهم مفاتيح تطورالحديث التسويق يعد مفهوم        

واتساع شدة التميز عن المنافسين في ظل كذا و  ،لأطول مدة ممكنة في الأسواقخدمة زبائنها و تحسين أدائها 

هذا  أصبحلذا ، التطورات العلمية والتقنية المتسارعة فضلا عن العولمة نتيجةوتغيرات البيئة الاقتصادية المنافسة 

العمل التسويقي في التي أفرزها التطور ديةة الحتوجهات الالحقل المعرفي من أثرى مجالات البحث التي تنبع منها 

 طوير آليات مبتكرة لأداء الأعمالت من أجلأهميتها شهدت العقود الأخيرة تسارعا غير مسبوق في تنامي والتي 

هذه المفاهيم  التفكير في تبنيلى الطموحة إ لمؤسساتما دفع با العلوم الأخرى،و مع الوظائف  انتيجة تشابكه

 . التسويقيةوالريادة  الابتكاريالتسويق  مفهومي:والتي من أبرزها التسويقية الجديدة 

 بشكل عام المؤسساتباهتمام كبير من قبل  -الذين هما موضوع دراستنا – ينفهومهذين الموقد حظي  

الذي يؤديه التسويق دور الكبير البسبب  ،الحديةة نسبيامن المفاهيم  مارغم كونه على وجه الخصوص والبنوك

التي تعتمد أساسا على منهج الإبتكار في الممارسات التسويقية باعتباره أحد في تحقيق الريادة التسويقية  الابتكاري

 .أسسهاأهم 

الجوانب النظرية أهم لدراسة، من خلال سرد لمتغيرات افي هذا الفصل سيتم التعرض للأدبيات النظرية ف

الةاني فتم تخصيصه لسرد أهم المبحث  أما، في المبحث الأول الابتكاريالتسويق ألا وهو  المستقلبالمتغير المرتبطة 

لإبراز دور   حين خص  المبحث الةالث، فيالريادة التسويقية لا وهوأ التابعالجوانب النظرية المرتبطة بالمتغير 

 .من الناحية النظريةية البنكفي الخدمات في تحقيق الريادة التسويقية  الابتكاريالتسويق 

 
 
 
 

 



  
  

 

12 
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 الابتكاري : التسويق الأولالمبحث 
الكفاءة تحقيق التميز و أهم استراتيجيات لكونه من ، ختتصينالمموضع اهتمام  الابتكاريالتسويق  لا يزال      

حصتها وتعزيز التنافسية  اتهامصادر ميز أبرز باعتباره من وتطوير علاقاتها مع الزبائن  ،1المؤسساتأداء والفعالية في 

 لاستعراض أهم جوانب هذا المفهوم المعاصر: الأول ، لذا خص  المبحث 2ريادة الأعمالوتحقيق  السوقية

 الابتكاريالمطلب الأول: ماهية التسويق 

 من خلال العناصر الأساسية التالية: الابتكاريالتسويق  ماهيةيهدف هذا المطلب لتسليط الضوء على   

 ماهية الابتكار :الفرع الأول  

 فيمايلي:يجدر بنا أولا التطرق لماهية الابتكار  الابتكاريلماهية التسويق  التطرققبل ذلك  

 أولا: مفهوم الابتكار   

أما ، 3ابتدع شيئا غير مسبوق إليه أيعجل، وابتكر  أيالابتكار لغة كلمة مشتقة من المصدر بكر        

 Innovation) هفي كتاب (Drucker)استختدمها  وقد( Innovation) الإنجليزيةلكلمة لهو ترجمة إصطلاحا ف

and Entrepreneurship) 4.الواسعبمعناه الابتكار إلى فيه  تطرقرغم أنه ، والمقاولة التجديد والذي ترجم  

    ، 5المنتجات والتسويق لقيادة النجاح التجاري عملية متكررة تبدأ بإدراك فرصة تطويرهو حسب دليل أوسلو 

 6.القديمعن  محاكاة وتفكير متميز عنهينتج تبحث سابقا، و يحدث عند محاولة الإجابة عن الأسئلة التي لم 

                                                             
، مجلة كلية المأمون الجامعة، في نجاح التوجه الريادي لشركة الزيوت النباتية الابتكاريإنعكاس أبعاد التسويق (، 6102رسل سلمان نعمه، ) 1

 .https://www.iasj.net/iasj/search?query=au date : 16/05/2021 ، من الرابط: 000، ص 62العراق، العدد 
، مجلة كلية في إدارة العلاقة مع الزبون الضيف: دراسة تطبيقية لعينة من الشركات السياحية في بغداد الابتكار التسويقيدور (، 6102سالم حميد سالم، ) 2

  https: // www.iasj.net/iasj/article/127027 date: 31/01/2021 :الرابط، من 332، ص 01بغداد للعلوم الاقتصادية الجامعة، العدد 

 .26الشروق الدولية، مصر، الجزء الأول، ص  مكتبة، 2ط، المعجم الوسيط(، 6112مجمع اللغة العربية، ) 3
 . 02-02، ص 6، دار وائل، الأردن، طإدارة الابتكار: المفاهيم والخصائص والتجارب الحديثة(، 6100نجم عبود نجم، ) 4

5 Mahcine Hala Miada, Cherchem Mohamed, (2019), Le développement durable et l’innovation marketing 

dans les services bancaires : Le cas des banques algériennes, Revue finance et marché, L’Algérie, N 1, V 6,  

p 48, Le site: http:// www.asjp.cerist.dz/en/article/104457 date: 17/05/2021.  
، مجلة دراسات اقتصادية، الجزائر، العدد -حالة الجزائر –الإسلامية  المؤسسات المصرفيةفي  الابتكاريواقع التسويق (، 6102كموش بركاهم، )   6
  http://www.search.emarefa.net/ar/detail/BIM-927389/ date : 15/05/2021من الرابط:  202، ص 10، المجلد 12

https://www.iasj.net/iasj/search?query=au
http://www.iasj.net/iasj/article/127027
http://www.asjp.cerist.dz/en/article/104457
http://www.search.emarefa.net/ar/detail/BIM-927389/
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ختلفت تعريفات الابتكار حسب اهتمامات الباحةين العلمية ومدارسهم الفكرية استنادا إلى مناحي مختلفة:  ا     

ة كأسلوب حياة في البيئة؛ والتي جمعت فيما يسمى الابتكاريكسمات الشختصية، إنتاج الشخت ، العملية، 

(4Ps of Innovation)  التي و( يقصد بهاPerson , Press, Process, Product ؛) وكنموذج للمنحى

ببعض السمات ، مركزا على الاهتمام تفكير جديداتباع نمط في الأول عرف سيمسون الابتكار بأنه مبادأة الفرد 

كما رأى أن حب  ،(إلخ)نمط العقل، الةقة بالنفس، المةابرة... عند البحث عن المبتكرينالعقلية والوجدانية 

كنموذج لمنحى ؛ أما  الابتكارالاستطلاع، الخيال، الاستكشاف، الاختراع مصطلحات أساسية في مناقشة 

مع إنتاج أصيل يمكن تنفيذه،  ( بقدرة الفرد على تجنب الطرق الروتينية في التفكيرPiers) هالإنتاج، فقط عرف

ز على أصالة الابتكار وقابليته للتحقق في الواقع، وأن يعالج مشكلة أو يشبع حاجة أو يحقق أهدافا ما أو حيث رك

الابتكار بأنه عملية فقد عرف ماكينون  أما المنحى الةالثللبشرية تغير وجهة نظرها للعالم؛  يخلق أوضاع جديدة

 1.إلى منتج أو عملية أو خدمة جديدةتحويل الفكرة ية فهو عملتمتد عبر الزمن تتميز بالأصالة والقابلية للتحقق، 

المشكلات  لحل يير فكتالوالتصور شكل من أشكال النشاط العقلي  بأنهالابتكار  (6113 )نجم،كما عرف     

سواء   مؤسسةللتنظيم الأعمال لإعادة ترتيب الأفكار والخبرات في علاقات جديدة مع متغيرات متوافقة و لمعرفة با

  2إدارة علاقات الزبائن.، الانتاجي، التسويقي، المالي، الأداء الإداري، جالمنت :كان في

 تطوير وتطبيق، فهو بأنه عملية التجهيز بقدرات جديدة ومحسّنة أو زيادة في المنفعة( Drucker, 2001) هرفع   

الابتكار   (2006Thornhill ,)وقد وصف ، 3إنتاجهافعالية أو زيادة  المنتجاتتحسين لالأفكار والتقنيات 

 4السوق. إلىعمليات جديدة  ، ونتائج تطوير وإدخال منتجات،،كعملية ومنتج وتنظيم لأفكار جديدة

                                                             
 .22-22، دار الراية للنشر والتوزيع، الأردن، ص والابتكاراتإدارة الإبداع (، 6106أسامة خيري، ) 1
 .332، ص مرجع سبق ذكره، سالم حميد سالم 2

3 Chaoui Sabiha, Zine Mohammed Barka, (2019),  Innovation, Entrepreneurship and Growth : Some Facts, 

Revue Cahiers Economiques, V11, N 3, pp  127-130, Website: https://www.asjp.cerist.dz/en/article/209701 date: 

10/05/2021.  
4 Hero Sulistyo, Siyamtinah, (2016), Innovation Capability of SMEs  Through  Entrepreneurship, 

Marketing Capability, Relatinal Capital and Empowerment, Asia Pacific Management Review, V 21, N 4, 

p2, Website : https:// www.sciencedirect.com/science/article/pii/s1029313215300142 date: 03/06/2021. 

https://www.asjp.cerist.dz/en/article/107902
http://www.sciencedirect.com/science/article/pii/s1029313215300142
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نتاج ومعروضة في السوق رة أو سلعة أو تقنية مدخلة في الإنه فكبأ (Cutler Philip, J Gary 2003) هعرف  

 1لأول مرة.يتقبلها المستهلك على أنها جديدة أو تتمتع بخواص فريدة تطبق 

على توفير الإمكانيات اللازمة لخلق منتجات جديدة ببناء المجاميع  المؤسسة( بأنه قدرة Rainerكما عرفه )     

( عرفه بأنه خلق فرص جديدة واختبارها وابتكار الحلول لإنجازها Gregoryالفكرية لتحقيق ميزة تنافسية، أما )

قيمة وزيادة قدراتها بابتكار منتجات العلى خلق  المؤسسةقدرة  فهولتحقيق حصة سوقية وعلاقة تجارية مميزة، 

الابتكار عمل ف؛ ايجاد طرق تسويقية جديدة فض التكاليف أولخنتاجية الإطوط الخأو قائمة الأو تحسين جديدة 

، المنافسة لمواجهة صدفةيحدث قد  وأ ،يحتاج إلى معاونةو شكلات المل لحغير روتيني يشمل أفكارا جديدة ومفيدة 

 هامنطلقا لاستراتيجيات المنفعة تتبناها وتعمل على توفير متطلبات تحقيقو  المؤسسةفي هادفة و عملية شاملة فهو 

دقة الملاحظة بالذي يترجم المعرفة إلى اختبارات جديدة ويتسم المبتكر فضلا عن حاجتها إلى الشخت   ،سلوكك

كفي لا ي، 2لنهايةل للابتكار والقدرة على متابعتهمكانات تطبيق المعرفة والاستعداد لتقبل المختاطرة المصاحبة لإ

 . 3منتج ملموستتبناها وتحولها إلى  مؤسساتوجود مبتكرين لهم القدرة على اكتشاف هذه الأفكار، إنما فلابد من 

المصطلحات بعد استعراض أهم إسهامات الباحةين في تعريف مصطلح الابتكار لابد من وقفة عند بعض     

 : كمايلي  أو المتداخلة معهالمشابهة له بمفهوم الابتكار أو  ذات العلاقة

التوصل إلى فكرة جديدة ترتبط بالتكنولوجيا، ويعمل على التأثيرات الفنية في  هو: (Inventionالإختراع ) -

فمنه تظهر القيمة التي  (Application)أما التطبيق  توليد الفكرة من حيث الموارد الملموسة، النقود والمهندسين،

 ؛ يؤثران فيه فالأفكار الجديدة للتحسين تنشأ من الإختراع ، وكلاهما يشكلان الإبتكارمؤسسةتتحقق لل

 أوعملية الإتيان بجديد أو  مميزة،فكرة باكتشاف المرتبط الجزء من الابتكار هو و  :(Creativityالإبداع ) -
                                                             

، مجلة كلية بغداد العراق :التجارية المصارفعن جودة الخدمة في  الزبائنعلى رضا  التسويقي الابتكارأثر عناصر مناخ (، 6103)حسون محمد علي الحداد،  1
 https : // www.iasj.net/iasj/article/72772 date: 31/01/2021:الرابطمن ، 20للعلوم الاقتصادية الجامعة، العدد الخاص بمؤتمر الكلية، ص 

 .330، دار الأيام للنشر والتوزيع، الأردن، الطبعة العربية، ص إدارة التسويق: منظور فكري معاصر(، 6102علاء فرحان طالب، ) 2
 .20ص ، مرجع سبق ذكرهحسون محمد علي الحداد،  3
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 الجزء المرتبط  هو، والذي يترجم إلى مفهوم اقتصادي، في حين أن الابتكار التوصل إلى حل خلاق لمشكلة ما

  1.جديد؛ فالابتكار يشمل الابداع مضافا إليه الاستةمار التجاريمنتج إلى الفكرة  تطويرأو  بالتطبيق الملائم

سبق يتضح وجود اختلاف بين مفهوم الابتكار الذي يعني التجديد وإعادة تطوير الأفكار وبين  مما      

 المفهوم. للإشارة إلى نفسامها ختدالمصطلحات السابقة إلا أن بعض الباحةين قاموا بالخلط بينها واست

تطوير ة بأن الابتكار هو التعريفات القائلمع لابتكار تتفق الدراسة ابعد استعراض أهم التعاريف لمصطلح      

 الأسواق ليستفيد منها الزبائنوطرحها في جديدة ، خدمات أو عمليات سلعالأفكار الجديدة في شكل وتطبيق 

  .العمل، فهو شيء جديد أو حل جديد لمشكلة قائمة فيأو تقديم طريقة جديدة 

 مصادر الابتكارثانيا:    

 هي نوعين: و  ،للابتكار بوصفه نشاطا منظما ورشيدا المؤسسةتدفع  مصادرأن هناك سبعة ( Drucker)أشار    

 وتتمةل هذه المصادر في: مصادر الابتكار في البيئة الخاصة:/ 1

 طريقة( يمةل فرصة كبرى للابتكار،)التي تتطلب القيام بشيء مفقود الحاجة لمعالجة سلسلة من العمليات  -*

 قصودة كفرصة وعرضها عن اآخخرين؛تعمل على عرض هذه الحقيقة الم المؤسساتوبالتالي فإن 

تعارض الوقائع : وهو فرصة للابتكار ويضم)فجوة عدم الكفاية(، المفترض الواقع مع الموجود  تعارض الواقع -*

 يقاعها؛، تعارض تناغم الطريقة ومنطقها وإقيم الزبائن وتوقعاتهم، تعارض هتعارض الواقع وافتراضات، الاقتصادية

قبل حالة احتمالية أو غير محسوبة  ين، الفشل والحدث الفجائيائي أو غير المتوقع ويشمل النجاحالمصدر الفح -*

 نجاحه من فشله؛توقع ولا يمكن مسبقا بقدر ما تجد المشكلة نفسها أمام وضع يتطلب الابتكار 

يعد فرصة ابتكارية  ماتغير حاجات الزبائن وتوقعاتهم،  أوالصناعة والسوق بفعل المنافسة وحالة بنية تغير  -*

 .لاستجابة السريعة للتغير، والتنبؤ بالفرص، ومؤشرات تغير الصناعةمتاحة با عظيمة

                                                             
 .02-02، ص مرجع سبق ذكرهنجم عبود نجم،  1
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 : تمةل العوامل في البيئة العامة / مصادر الابتكار في البيئة العامة:2

توزيعهم حسب العمل ومستوى التعليم تحولات السكان، حجمهم وهيكل أعمارهم، أي  العوامل السكانية -*

 والدخل، فهذه التغيرات تمةل فرصا للابتكار، ويؤدي إلى فتح أسواق وقطاعات تجارية جديدة؛

: يحمل معه فرصا عظيمة للابتكار، والأهم من ذلك أن يأتي الابتكار في المجتمع للأفراد تبدل الإدراك والرؤية -*

 الذي يمةل السوق الفعلية والفرصة الحقيقية؛ يييز بين الصرعة والتبدل الحقيقالملائم، مع قدرة على التم الوقتفي 

 1مشروعات جديدة.و  منتجاتللأفكار وابتكار  التقنية والاجتماعية مصدرو  تجلياتها العلميةب المعرفة الجديدة -*

 نماذج الابتكارثالثا:    

 ثلاث نماذج للابتكار هي:( إلى Stewortيشير )   

التي تسبب تغييرات كبيرة في الجديدة أو التكنولوجيات المنتجات : تمةل بتكارات الكبيرة الواسعة النطاقالإ /1

 الصناعات والمجتمعات الكبيرة مةل: الإلكترونيات الدقيقة، الكهرباء ...إلخ.

يسة في المحظور : تمةل تطبيق الابتكار الفردي التي تندمج معا وتقدم الابتكارات الرئبتكارات الأساسيةالإ /2

 التكنولوجي مةل المحولات في صناعة الكهرباء.

 2كشحن البطاريات وخطوط التجميع المتحركة.  ما: تمةل تعليمات التحسين في مجالات بتكارات التحسينإ/ 3

 استراتيجيات الابتكاررابعا:   
 الابتكار وهي:عملية عند قيامها ب المؤسسةتعتمد عليها توجد أربع استراتيجيات رئيسية       

الابتكارات تهدف للسبق في إدخال القائدة  للمؤسساتاستراتيجية هجومية  استراتيجية الابتكار الجذري:/ 1

 طر.لمختااتحمل لوموارد ضختمة وقدرة  التطويروجهود كبيرة في البحث في  استمراريةتتطلب الجديدة إلى السوق، 

 : تشمل إدخال تحسينات على المنتج أو العملية القائمة، وهي استراتيجية استراتيجية التحسين الجوهري/ 2

                                                             
 .20، ص مرجع سبق ذكرهأسامة خيري،  1
 .333، ص مرجع سبق ذكرهعلاء فرحان طالب،  2
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 قائد لذا تسمى أحيانا باستراتيجية إتباع القائد.السرعة الاستجابة للمنتج المطور من تتطلب دفاعية 

و العملية الحالية وتكييفها أالمنتج  تحسين علىقدرة ال: تعتمد على استراتيجية التحسين الموجه نحو التميز/ 3

 .نضج المنتجالسوق في مرحلة الداخلة إلى معين تتبعها المؤسسات الصغيرة والمتوسطة  قطاع سوقيلخدمة 

لمنافسة على أساس والسيطرة على التكاليف، اوفعالية الإنتاج : تعتمد على كفاءة استراتيجية الإنتاج الكفء/ 4

 1.ود في التطويرلا تتطلب جهو  نضجهاعند لصغيرة والمتوسطة ، تتبعها المؤسسات االسعر والتوزيع

 مجالات الابتكار خامسا:   

 التي تمارسها لتحقيق التميز فيمايلي: المؤسسةيمكن تحديد أبرز المجالات الوظيفية للابتكار في أنشطة     

أو طرق  القائمةعلى توليد منتجات جديدة أو تطوير بالقدرة العمليات المتعلقة هو : الابتكار التكنولوجي/ 1

نتشار في اقتصاديات جديدة، الإالإنتاج المعتمدة، ويتضمن النشاطات المتعلقة بتوليد الأفكار، البحث والتطوير، 

 عمليات التصنيع. أداء المنتجات المقدمة، أو طوير لتوهذا الأمر يتطلب استختدام تكنولوجيا جديدة 

، )هيكل تنظيمي طرق لتنظيم الأعمال بابتكارمن توليد أفكار جديدة  التغير الحاصل :تنظيميالابتكار ال/ 2

إنتاج  أساليب ،المواصفات(الجودة، )منتج جديد أو مطور  تقديمبلبرنامج الإداري االابتكار في ، (إجراءات روتينية

 .يات جديدة( ومصادر جديدة للإمداد)التميز، تخفيض التكاليف، تكنولوج المعتمدةالأساليب أو تحسين جديدة 

 مؤسسةللنحو التعامل مع المنتجات الجديدة  اتجاهات وقيم الأفراد تغيرلعملية تعلم تقود : الابتكاريالتسويق / 3

الذي يتطلب  التسويقتطبيق أساليب جديدة في بالتكنولوجيا  بتطور، يرتبط ينالمنافس قبل منتجاترعة تبنيها وس

  .2الدخول إلى أسواق جديدةو  زيادة المبيعاتل تسعير، توزيع، أو ترويج المنتج تغيرات مهمة في تصميم،

 

                                                             
، أطروحة دكتوراه في العلوم الاقتصادية، تخص  تسويق، كلية العلوم أهمية الإبداع والإبتكار في تعزيز جودة الخدمات البنكية(، 6102نوالة مريم، ) 1

 : الرابط، من 006.-001الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير، جامعة الجيلالي ليابس، سيدي بلعباس، الجزائر، ص ص 
https : // www.rdoc.univ-sba/pdf    date: 15/01/2021. 

 .616-612ص ص ، 0، دار الحامد للنشر والتوزيع، الأردن، طقضايا معاصرة في التسويق(، 6102ثامر البكري، ) 2

http://www.rdoc.univ-sba/pdf
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 ونشأته الابتكاريمفهوم التسويق : الفرع الثاني

ا يقود إلى مم، نتجاتهالشراء مفع سعر أعلى مستعدون لديجعلهم  مالها قبول الزبائن ب المؤسسات استمراريرتبط    

لا وبالمقابل ، نجاح التسويقالذي هو جوهر لتسهيل العلاقات معهم و مميزة منتجات  لتطوير لابتكاراضرورة تبني 

، وهذا التداخل بين الابتكار والتسويق 1إلى السوق هللتسويق في إيصالالدور الحاسم دون تأثيره  الابتكاريأخذ 

بحوث كمجالات أخرى  أو  قوم على الإبتكار في عناصر المزيج التسويقيالذي ي الابتكاريأدى إلى ظهور التسويق 

 :2ماتجاه موضوع التميز قضية معينة، أو  شكل تبنيفي  ، تجزئة السوق وأنظمة المعلومات التسويقية،التسويق

 الابتكاريمفهوم التسويق : أولا  

عن مفهوم الابتكار، ويقصد به وضع الأفكار غير التقليدية موضع  الابتكاريالتسويق جوهر لا يختلف      

الأفكار  تحويل كما يعرف بأنه،  3أو الاستغلال الناجح للأفكار الجديدة ،التطبيق الفعلي في الممارسات التسويقية

على إيجاد التسويق الذي يعمل ، أو هو (6110)الخير وآخرون، المزيج التسويقي لاقة إلى تطبيقات عملية في الخ

 النشاط التسويقي مجالاتالابتكار في جميع ؛ فهو ((Kotler & Dubois, 2003يفكر فيها الزبون  حلول لم

بما وتلبيتها  ميعمل على اكتشاف الحاجات الكامنة في أذهانه الزبائنالتي تسمح بانسياب المنتجات من المنتج إلى 

(، 6110شيء ما يكون جديدا وهاما للتسويق )الصرن،  كما أنه عملية تقديم،  4(6113م )نجم، توقعاتهوق يف

  5(.6113مختلفة عن اآخخرين في السوق )الجياشي،  المؤسسةمجال التسويق يجعل  هو أي فعل مميز ومتفرد فيف

                                                             
 .606، ص مرجع سبق ذكره 1
 .016ص الأردن،  ،، دار صفاءقضايا وتطبيقات تسويقية معاصرة(، 6103إياد عبد الفتاح النسور، عبد الرحمان بن عبد الله الصغير، ) 2
 .2-3، ص 6، دار الكتب، مصر، طالعربية للتنمية الإدارية المؤسسةبحوث ودراسات  الابتكاري:التسويق (، 6100نعيم حافظ أبو جمعة، ) 3
أثر الابتكار في عناصر المزيج التسويقي المستحدثة )الإضافية( على جودة الخدمات الفندقية: دراسة (، 6161)، هناء رمضاني، مختار عيواج 4

 من الرابط: 20ص ، مكرر )الجزء الأول(0، العدد 01المجلد الجزائر، ، مجلة الاستراتيجية والتنمية، تحليلية لآراء عينة من زبائن فندق شيراتون عنابة
https://www.asjp.cerist.dz/en/article/106060 date: 15/05/2021. 

وأثرها في ريادة الأعمال: دراسة تحليلية مقارنة بين  الابتكاريالعلاقة بين تكنولوجيا المعلومات والتسويق (، 6102)، عامر عبد اللطيف كاظم 5
 الرابط:، من 02ص ، 006، مجلة الإدارة والاقتصاد، العراق، العدد ة في بغدادالموظفالحكومية والخاصة  المصارفعينة من 

https://www.scholar.google.com/citations?user=MGIEBHcAAAAJ&hl=en date: 16/05/2021 

http://www.asjp.cerist.dz/en/article/106060
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التركيز على أساليب العمل التسويقي كعناصر المزيج التسويقي وأساليب وطرق  الابتكاريويشمل التسويق    

، فاستحداث طريقة 1أو استختدام معدات وآلات تساهم في خلق حالة جديدة تسويقيا سسةالمؤ وإجراءات 

 2يعزز القيمة هي تسويق ابتكاري.ه، ترويجه، تسعيره بما ، توزيع)الشكل والمواصفات( جديدة في تقديم المنتج

جديدة في عناصر مزيجها التسويقي   لطرق المؤسسةبأنه تطوير  الابتكاريمما سبق يمكن اعتبار التسويق     

من جهة، الحاليين والمحتملين زبائنها الظاهرة والكامنة لاجات الحلتلبية  ....إلخ التوزيع، المنتج، التسعير، الترويجك

  في الأسواق. تحقيق مزايا تنافسيةبالتميز في  الخاصةوتحقيق أهدافها 

 الابتكاريثانيا: نشأة التسويق    

بحلول الألفية الجديدة بعدما مر بعدة مراحل: فظهر تسويق السلع الاستهلاكية  الابتكاريظهرت معالم التسويق    

 المؤسساتأولا، ثم تتابعت التطورات إلى أن ظهر التسويق الصناعي في ستينات القرن الماضي، ثم مفاهيم تسويق 

لخدمات في سبعينات وثمانينات نفس القرن، وفي غير الهادفة للربح، التسويق الاجتماعي، الحضاري وتسويق ا

 6111.3مطلع سنة  الابتكاريالذي ساعد في ظهور التسويق  الريادة التسويقيةالتسعينات ظهر مفهوم 

 وأهدافه الابتكاريأهمية التسويق : الفرع الثالث

 في التسويق ستراتيجيينالإسلاح هو ، فالسريعةنتيجة التحولات العالمية ضرورة حتمية  الابتكاريالتسويق أصبح    

 :اآختي فيوأهدافه أهميته  وتتجلى، تطوير الميزة التنافسية المستدامةب والأسواق الزبائنلكسب  

 الابتكاريأولا: أهمية التسويق 

 فيما يلي: عامةن منه أو للمجتمع يستفيدالم للزبائنأو  للمؤسساتبالنسبة  الابتكاريتتمةل أهمية التسويق     

 أبرزها:  ئهاا لها من نتائج إيجابية على أدالمصورتها الذهنية وسمعتها  تعزيزو  للمؤسساتتحقيق الميزة التنافسية  -
                                                             

 .206ص مرجع سبق ذكره، كموش بركاهم،    1
لتعزيز ريادة منظمة الأعمال، دراسة ميدانية في شركة  الابتكاريإمكانية تبني مهارات التسويق (، 6100)معراج هواري، فتيحة عبيدي،  2
(Sweetlé) من الرابط:200ص ، 6العدد ، 2المجلد لبحوث والدراسات، ، مجلة الواحات لالجلفة ، 

https://www.asjp.cerist.dz/en/article/99377 date: 21/05/2021. 
3 Kotler P, Brown L, Adam S and Armstrong G, (2001), Marketing, Prentice Hall, Australia, 5th ed, p 145. 

http://www.asjp.cerist.dz/en/article/77344
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، زيادة حجم مبيعاتها وأرباحها وتخفيض حصتها السوقيةرفع تيجية، استر بلوغ أهدافها الإالاستمرار في السوق و 

الحاليين  الزبائنالجدد والمحافظة على  الزبائنتكاليفها، كما يتيح لها إمكانية الوصول إلى قيادة السوق، وكسب 

من الحفاظ عليها   توتمكن مؤسسةإيجاد ميزة تنافسية لل الابتكاريوتعزيز ولائهم لها، وكلما استطاع التسويق 

  .الةروة لها وخلقت إلى الزبائن بسرعة ووصلت فترة أطولل الفوائد تكسب

لهم الكةير من الفوائد كالقدرة على إشباع   الابتكاريلتسويق ا يحقق (مؤسساتأفراد أو للزبائن )أما بالنسبة  -

 .اتمن قبل، تخفيض النفقات أو التعرف على استختدامات جديدة للمنتج تشبعحاجات لم 

 رفع مستوى المعيشة للمجتمع وزيادة الناتج القومي فيالاقتصادي وتطوير الصناعات و النمو كما يساهم في   -

 1التسويق الدولي الذي يساعد الدول خاصة النامية منها على مواجهة المنافسة وتوفير العملات الضرورية.مجال 

لأن استدامة أنشطة التسويق هو عامل  للمؤسساتأمر حيوي الابتكار في التسويق وتعتبر القدرة على    

أن الحاجة إلى التسويق اليوم  المؤسسات، وقد أدركت وحيويتهه انفتاحالسوق و ديناميكية أساسي للتكيف مع 

الرائدة هي التي تعتمد على  المؤسسةفكل مستويات الإدارة؛ تمتد لليست حكرا على إدارة التسويق وإنما  الابتكاري

 2الجديدة. ، والتكيف باستمرار مع المواقفطويل المدىلبقاء وتحقيق النجاح ل تطبيق الابتكارات الحديةة

 جذب و وسرعة تسويق المنتجات نتاج الإفي زيادة  يأساس الابتكاريالتسويق ( أن 6112أوضح )المغربي، كما     

 3 قرارات التنافسية.ودعم الونماذج أعمال جديدة فرص عمل جديدة وفتح أسواق  وخلق ةالاستةمارات الخارج

 الابتكاريأهداف التسويق ثانيا: 

عبر وظيفتين أساسيتين هما  الزبائنهو خلق  للمؤسساتهناك غرض واحد أن  (Drucker, 1973)يرى     

التي يسهل التعبير عنها  الحالية متلبية حاجاتهتحديد و لهدف الأساسي للتسويق هو وإذا كان ا ،التسويق والابتكار
                                                             

 .111-111، ص مرجع سبق ذكره، إياد عبد الفتاح النسور، عبد الرحمان بن عبد الله الصغير 1
 .221-206، ص مرجع سبق ذكرهكموش بركاهم،    2
من مديري مصارف  الخدمية: دراسة تحليلية لآراء عينة المنظماتواقع تبني أبعاد التوجه بالريادة التسويقية في (، 6100)زان شريف، اأحمد  3

 ، من الرابط:000-002 ، ص0العدد، 06المجلد نسانية، العراق، لعلوم الإلالأكاديمية زانكو ، مجلة القطاع الخاص في أربيل
https:// www. zancojournals.su.edu.krd/index.php/JAHS/article/view/2781 date : 16/05/2021. 
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 لهمات الكامنة الحاجوتلبية لى اكتشاف يسعى إ الابتكاريالتسويق ، فإن المؤسسةبما يتلاءم مع قدرات وأهداف 

على ساعدها مما ي ،1قستختدام طرق مبتكرة في بحوث التسويبا ليسوا قادرين أو راغبين في التعبير عنهاوالتي 

 :2الأهداف التالية بتحقيق الابتكارييسمح التسويق ، التكنولوجي السريعالتطور مع و ، متغيرات البيئةمواجهة 

 في كل القطاعات؛ المؤسساتتوليد الأفكار ودراسة جدواها ومحاولة تطبيقها على أرض الواقع بمشاركة  -

 العمل على استغلال الأفكار الجديدة بفعالية لتعظيم المنفعة المتوقعة منها بالنسبة للفرد أو المجتمع ككل؛ -

 الوصول إلى تنمية فكرة الابتكار لجميع عناصر المزيج التسويقي بما فيها الفلسفة. -

 والتسويق التقليدي الابتكاريالفرق بين التسويق  :الفرع الرابع

 :فيمايلي الابتكاريأهم الفروق بين التسويق التقليدي والتسويق  ((Fillis and Rentschler, 2006لخ     

 الابتكاري: أهم الفروق بين التسويق التقليدي والتسويق (1-1الجدول رقم )

 

Source : Fillis, Ian & Rentschler , Ruth,(2006) ,Creative Marketing An Extended Metaphor for Marketing 

in a New Age, PALGRAVE MACMILLAN, U.S.A ,p 22 
 

  الابتكاريخصائص التسويق : الخامسالفرع 

 نوجز أهمها فيمايلي:،( 6113وآخرون،  حسب )كوتلرخصائ  بعدة  الابتكارييتسم التسويق    

   السوق؛تطبيقها فعليا فيإلى ودراسة جدواها حد إيجاد أو توليد فكرة جديدة  الابتكارييتعدى التسويق  -
                                                             

، مجلة الابتكار : دراسة حالة بنك الفلاحة والتنمية الريفية المسيلةالمصرفيةفي تجويد الخدمة  الابتكار التسويقيفعالية (، 6100)طارق قندوز،  1
 https:// www.asjp.cerist.dz/en/article/26691 date: 15/05/2021: الرابط، من 622، ص 0 ، العدد6والتسويق، الجزائر، المجلد 

 .954، ص مرجع سبق ذكرهبركاهم،  كموش 2

 الابتكاريالتسويق  التسويق التقليدي )الواسع( الأبعاد الرقم
 والموارد التقنيةالمعرفة  الطبيعي والمادي أساس التنافس 1
 لتعلم الدائمبا الابداع والتركيب المستمرين والإنتاج الابتعاد عن الابتكار والمنتجات، عادي نظام الإنتاج 2
 الشبكات الفردية والقوية كمصادر للإبداع علاقات طويلة الأمد مع المجهزين أساس التسويق 3
 التعلم الدائم ،عمال المعرفة منختفضة،  اتهار قوى عاملة رخيصة بم الأساس البشري 4
 البيانات تبادلالتوجه نحو تكنولوجيا المعلومات في  موجه داخليا، البناء التحتي المادي والبنية التحتية والاتصالات البناء المادي 5
 هيكل شبكي  علاقات تابعة بشكل متبادل العلاقات المناوءة النظام السائد في الصناعة 6
 منظم للشبكية إطار للقيادة وللسيطرة المؤسسةهيكل  7
 الكسب والاحتفاظ بالقيمة البيع العشوائي المواقف التسويقية 8

http://www.asjp.cerist.dz/en/article/26691
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 ؛منهالمتوقعة  تعظيم المنفعةمن  المؤسسةتتمكن ل للأفكار الجديدة بفعالية وكفاءة الابتكارياستغلال التسويق  -

 1 .المؤسسةال أو ممارسة تسويقية في أي مجبل يشمل على مجال تسويقي معين،  الابتكاريلا يقتصر التسويق  -

، ولا مخاطرة عالية لا يتطلب استةمارات ضختمةبخلاف الابتكار التكنولوجي  الابتكاريكما أن التسويق       

 2بالمقابل سهل التقليد من طرف المنافسين. هقل خطورة وأكةر فعالية ولكنهو أوبالتالي ف

         الابتكاريمتطلبات التسويق و مراحل   :الثانيالمطلب 

وأهم  المؤسسةبالإضافة كيفية إدارته داخل  الابتكارييتناول هذا المطلب أهم مراحل تطبيق عملية التسويق    

 :  هالمتطلبات التي يجب توفيرها لنجاح

 الابتكاريمراحل التسويق : الفرع الأول

 :أهمها بعدة مراحلبل تمر ليس عملية لحظية،  الابتكاريإن التسويق    

 ن متبدأ بالبحث عن الأفكار الجديدة  الابتكاريلتسويق لمرحلة أول تعد ة: الابتكاريتوليد الأفكار مرحلة  أولا:

 .المؤسسةامكانيات و الداخلية والخارجية في ضوء المتغيرات الإنتاجية والتسويقية المصادر 

 استبعاد الأفكار المبدئية باعتماد المرحلة الةانية والأكةر أهمية، يتم فيها وهي مرحلة غربلة الأفكار المبدئية: ثانيا: 

 لةالةة.لة ابعض المعايير من أجل الانتقال للمرح

 اقتصاديا ستبعاد الأفكار غير المجدية لاة الابتكاريالأفكار جدوى تقييم  هايتم فيمرحلة تقييم الأفكار: ثالثا: 

 للمرحلة التالية.للانتقال وفنيا على المجدية منها 

 ما يصعب تطبيقه.استبعاد و  هوتقدير تكاليفلتحديد ما يمكن تطبيقه مرحلة اختبار الأفكار: رابعا: 

جزء من السوق المستهدف كبيئة موضع التطبيق في المنتج المبتكر وضع أي  تطبيق الاختبارات:مرحلة خامسا: 

معرفة قدرته على إشباع حاجات ورغبات و  للإنتاج،بعد تحديد مدى توافر المتطلبات اللازمة تسويقية فعلية 
                                                             

 . 0، ص ، مرجع سبق ذكرهنعيم حافظ أبو جمعة 1
 .202-202، ص مرجع سبق ذكرهمعراج هواري، فتيحة عبيدي،  2
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  ريادة التسويقيةللتسويق الابتكاري وال الفصل الأول: الأدبيات النظرية

تقليل درجة المختاطرة و معرفة نقاط قوة وضعف المزيج التسويقي و حجم المبيعات المتوقعة من أجل قياس الزبائن، 

والمعدات  الرأسمال اللازمبتوفير  المؤسسةثم بعد التأكد من سلامة نتائج عملية الاختبار، تقوم المتوقعة عند التقديم، 

 الذهنية له لدى الزبائن.  الإنتاجية التسويقية بهدف المتاجرة بهذه المنتجات وتقرير الصورة الموارد البشرية للعملياتو 

، يتم تقييم تلك النتائج مرور الفترة اللازمة لظهور نتائج المرحلة السابقة بعدمرحلة تقييم نتائج التطبيق:  سادسا:

 1مدى نجاح الابتكارات بهدف الاستختدام الواسع لها.و لمعرفة الإيجابيات والسلبيات المحققة 

 الابتكاريالتسويق  متطلبات: إدارة و الفرع الثاني

 المتطلبات:  بعضيشترط يحتاج إلى إدارة خاصة تتولاه، كما أمرا صعبا كونه  الابتكارييعتبر تطبيق التسويق    

 الابتكاريأولا: إدارة التسويق 

 بما، ةعملية إداريك والرقابة لأنشطته تنظيم، التوجيهتضمن التختطيط، التالتي الضرورية الوظائف الإدارية تشمل    

وجعلها مسؤولة تعزيز هذه الوظيفة و  يؤدي إلى استغلال الموارد المتاحة لتحقيق الهدف المنشود منها بكفاءة وفعالية

قد يتختذ شكل وحدة مؤقتة  بل، عدم إدارة الابتكارلكن عدم وجود هذه الوحدة لا يعني ؛ عن إدارات الإبتكار

المختتلفة  لمؤسساتج مقترح في تعميق الفهم لدى المسؤولين باالاستعانة بأنموذ أو فاعلة على المدى الطويل،  غير

ها بشكل تمامالمساعدة في إببعض الأساليب  وتزويدهمالإدارية،  هاأبعادوتسلسلها و  الابتكاري لعملية التسويق

استنادا إلى مجموعة من  هذه العمليةإدارة تحدد كيفية  مؤسسةوبالطبع فإن كل ، (6102صحيح )الطاهر وفارس، 

معدل تكراره، تكلفته...إلخ؛ لكن وبغض النظر عن الشكل التنظيمي ، الابتكاريرزها: أهمية التسويق العوامل أب

بقية وبين  ى تحقيق التنسيق والتكامل بينها، فلابد من الحرص علالمؤسسةفي  الابتكاريالتسويق إدارة الذي تظهر به 

لكونها ة...إلخ، ــاج، والإدارة الماليراد، والإنتـإدارة الأفك المؤسسةفي ذات الطابع غير التسويقي أو الإدارات الوظائف 

 2بشكل أو بآخر. منه عتبر مدخلات ومساهمات الإدارات الأخرى، وهي التي تحتاج إلى مساهماتت

                                                             
 .320-321، ص مرجع سبق ذكرهعلاء فرحان طالب،  1
 .006-000، ص مرجع سبق ذكرهإياد عبد الفتاح النسور، عبد الرحمان بن عبد الله الصغير،  2
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 الابتكاريمتطلبات التسويق ثانيا:   

 مايلي: إلى الابتكاريفي تطبيق التسويق الراغبة  المؤسساتالمتطلبات الواجب توافرها في  يمكن تقسيم

وتهيئة المناخ  المؤسسةفي نجاح  الابتكاريوتتضمن اقتناع الإدارة العليا بأهمية التسويق  متطلبات إدارية وتنظيمية -

 ، وكذا تهيئة البيئة التنظيمية والتي تتمةلالمؤسسةالتنظيمي المناسب لنمو الابتكار واعتباره جزءا من استراتيجيات 

 في: سيادة روح العمل في شكل فريق، كيفية اتخاذ القرارات، الهيكل التنظيمي، العلاقات، الولاء والانتماء، نظم

 ؛ة بما فيها إدارة التسويقالابتكاريالحوافز والمكافآت، وأخيرا التنسيق والتكامل بين الإدارات المهتمة بالأنشطة 

 الابتكاري بالتسويق الخاصةوجود نظام أمني للمحافظة على سرية المعلومات  أي بالمعلومات متطلبات خاصة -

التي يجب أن تتميز بـ: الحداثة، التسويقية الأولى، توافر المعلومات المرتدة عن نتائج تطبيق الابتكارات  هفي مراحل

 ؛ت لمتختذي القراراتلتوفير المعلومابها الكفاية، الشمول، التوقيت المناسب، نظام فرعي للمعلومات خاص 

 ة كشرط لشغل الوظائف بإدارة التسويقالابتكاريتوفر القدرة ك  بالتسويق الموظفينارة الأفراد متطلبات متعلقة بإد -

  نظام فعال)الطلاقة، الأصالة، المرونة، الإحساس بالمشكلات(،  الابتكاريتوفر مهارات التسويق  ،المؤسسةفي  

 1؛الابتكاريفي مجال التسويق ، التدريب لتنمية القدرات والمهارات (معنوي، مادي)للتحفيز على الابتكار 

  متطلبات خاصة بدراسة جدوى الابتكارات التسويقية بالاستعانة بالمختتصين، وتقييمها بمجموعة من المعايير -

 دللابتكار مقارنة مع العائ، والتكلفة الفعلية بيعات أو الحصة السوقيةالتغير في درجة رضا الزبائن، نسبة زيادة المك

       ؛كنتيجة لتبني وتطبيق الابتكار  مؤسسةالصورة الذهنية للفي ، والتغير منه، ونسبة الزيادة في الأرباح 

 أو خارجها، التوازن في مجالات التسويق المؤسسةداخل  لهاتوقع المقاومة والاستعداد ك  متطلبات متنوعة أخرى -

 2ك أهمية عنصر الوقت إحراز السبق و القيادة في الابتكار.رامجال معين، إد وعدم التركيز على الابتكاري

 

                                                             
 .002-002، ص مرجع سبق ذكره 1
 .00ص  ،مرجع سبق ذكره، عامر عبد اللطيف كاظم 2
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 الابتكاريأنواع التسويق : الفرع الثالث       

 إلى عدة تصنيفات وفق عدد من الأسس: الابتكارييقسم التسويق     

في ، المؤسساتفي مجال الخدمات، في مجال ، لسلعفي مجال ا الابتكاريالتسويق ويصنف إلى  طبقا لنوع المنتج -

 حسب المفهوم الشامل له. شخت  أو فكرة، خدمة ،كون المنتج يشمل سلعة،  مجال الأشختاص وفي مجال الأفكار

 حسب نشاط، أو إلى الربح غير الهادفةإلى الربح أو  الهادفة المؤسساتكون في المبتكرة وي المؤسسةطبقا لنوع  -

 )حكومية، خاصة(. المؤسسةملكية ، أو حسب تجاري، خدمات( )صناعي، زراعي، المؤسسة 

 واجهة ظاهرةلم، أو المؤسسةجهها االمصادف لحل مشكلة تو  الابتكاريالتسويق ويصنف إلى  طبقا للهدف منه -

 مبادأة أو الجمع بينها.الةاني تحسين الأداء والارتقاء به بالتالي يكون في الأول رد فعل وفي لأو  ةغير مرغوب 

 للمشترين الصناعيين.ابتكاري موجه للزبائن النهائيين أو  تسويقطبقا للزبون المستهدف منه وينقسم إلى  -

  لبعض.لبعضها االتصنيفات كونها تعد مكملة هذه من  نوعخذ أكةر من غالبا ما يأ الابتكاريأن التسويق إلا    

  الابتكاريالمطلب الثالث: أبعاد التسويق 

يشير الابتكار في و ، منتجاتها، لذا يختلف حجم الإبتكار وتأثيره على في بيئتها الداخلية المؤسساتتتباين      

 من خلال:وتوزيعه،  هوتسعير  هتصميم المنتج وترويجإيجاد طرق وأساليب جديدة في المزيج التسويقي إلى عناصر 

 الإبتكار في المنتج: الفرع الأول

 أو التصميمتعديل ب اليةالحنتجات الميزات فريدة، أو تحسين بممنتجات جديدة على تصميم هذا البعد ركز ي      

حاجات ومتوافق مع عن المنتجات المنافسة متميز  هعللج...إلخ ماتاستختدالاصائ  أو المظهر، الأداء، الخ 

ستختدام التكنولوجيا الحديةة، فهو عملية با في الأسواق المستهدفة لإشباعها ينعأو المتوق ينالحالي زبائنالورغبات 

هذه الابتكارات  ولتنفيذ ؛المنافسة الحادةالتنافسية في ظل  مزاياهاتعظيم ل مؤسسةللشاملة ومتكاملة وتوجه حيوي 

 تحديد أجزاء ودراسة الفرص الممكنة في السوق ثم فهم حاجاتهم وتوقعاتهملع المعلومات عن الزبائن جم المؤسسة على
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 توجد أربع حالات للابتكار في المنتج: ابتكار منتج وتقديمهو ؛ هاومكوناته ومواصفاته الفنية بما يتلاءم معالمنتج 

 1للأسواق، ابتكار منتج مع مزيج جديد، ابتكار مزيج جديد دون المنتج، عدم الابتكار لا في المنتج ولا في المزيج.

  الإبتكار في التسعير: الفرع الثاني

 ، 2واصفات المطلوبة من قبلهمالمختيار با، بما يسمح للزبائن اتابتكار طريقة تسعير جديدة للمنتجيتمةل في     

 يلق إلا أنه لم ،الأسواق ومن أهم استراتيجيات إختراق، عن المنافسينلتحقيق التميز  يعتبر من المداخل الهامةو 

تتعدد صور الابتكار و عناصر المزيج التسويقي؛ باقي الاهتمام الذي يستحقه من الباحةين في التسويق بالمقارنة مع 

الذي يتناق  بزيادة عدد  دخل والقيمة المتوقعة، تسعير الوحدةالالزبون حسب  تسعيرفي مجال السعر كمايلي: 

تسعير الأسعار التنافسية، تسعير الكمية، ، إرجاع جزء من السعر نقدا، تسعير المجموعة أو الحزمة، الوحدات المباعة

 رــذروة والتسعير خارج الذروة، التسعير النفسي، التسعير الترويجي )الكسري الفردي أو الزوجي(، التسعيال

   3إلخ....لداخليةأو الأنترنيت أو اللوحات ا مؤسسةلل في الموقع الإلكترونيأسعار المنتجات بالعلاقات، عرض 

  الإبتكار في التوزيع: الفرع الثالث

البيع كابتكارية   أو قنوات توزيع من منافذإلى الزبائن المنتجات  لإيصالجديدة تسويقية إيجاد طرق  ويقصد به     

في ، البيع البريدي، البيع عبر الأنترنيتأو  البيع الإلكتروني لمنازل، البيع بالهاتف،الطواف باالبيع المتجول أو  ،اآخلي

، بما يضمن الكفاءة في .إلخ بدلا من المنافذ التقليدية.،.الرفوفالحفلات المنزلية، وضع أصناف المنتجات على 

؛ فضلا عن العمليات اللوجستية من نقل 4عملية التوزيع والتفرد في الأسلوب المعتمد بالتواصل مع حاجات الزبون

ــالاختيار المناسأي التركيز على ، ج إلى المكان المستهدف بشكل سليموخزن وتغليف، لكي يتم ايصال المنت ــــــ ــ ـــ  بــ

                                                             
 .323ص ، مرجع سبق ذكره، علاء فرحان طالب 1
 .600، ص مرجع سبق ذكرهثامر البكري،  2
 . 020-000، ص ص مرجع سبق ذكرهنعيم حافظ أبو جمعة،  3
 :الرابط، من 622، ص 06، أبحاث اقتصادية وإدارية، الجزائر، العدد في خلق القيمة للزبون الابتكاريمساهمة التسويق (، 6102)نوال عبداوي،  4

https:// www. revues.univ-biskra.dz date : 16/05/2021. 
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 1لمستهلك.إلى الأسلوب البيع المباشر أو غير المباشر عبر الاعتماد على الحلقات الوسيطة في الوصول  

 الاتصالات التسويقية الإبتكار في : الفرع الرابع

التسويقية  لتحقيق الاتصال الفعال بالبيئة اتهامنتجو  لمؤسسةباللتعريف  طرق ووسائل حديةةاستختدام هو     

الإعلان، تنشيط كالمتكاملة  ية تصالات التسويقالاأدوات  وتعتبر، وفهم احتياجاتهم جذب الزبائن والاحتفاظ بهمو 

مجالا خصبا  التسويق المباشرو  البيع الشختصيالرعاية، ، ، الدعايةوالإشهارالمبيعات، العلاقات العامة، النشر 

، ، محركات البحثةالاجتماعيالوسائط كالبريد الإلكتروني، المواقع الإلكترونية، باستختدام الوسائل الحديةة   للابتكار

التلفاز، الراديو، : كالتقليدية الوسائلالكتالوجات الإلكترونية ...إلخ بدلا من الصحف و عبر الأنترنيت، الإعلان 

ـــة إضافة إلى، إلخ...الهاتف، البريد العادي، الملصقات، المنشورات، الصحف والمجلات ـــ ــ ــ ـــ  استختدام العلامة التجاري

ــــكاريستراتيجيات ابتلا، فالمسوقون يحتاجون 2من احتمالات السرقة أو التقليد المبتكرماية المنتج والتصميم لح  ــ ــ  ةـــ

 متوقعة تقنيات غير، (Word of Mouth) كالتسويق التفاعلي، الكلمة المنطوقةلترجمة رسائلهم باتصالات محددة   

 3.(Killer, 2012)المفاجأة، الدعابة، التميز في اختيار الكلمات في وسائل الإعلام السمعية والبصرية ك 

  الإبتكار في الدليل المادي: الفرع الخامس

 وتشعرتقديمها التي تسهل  4(Bhargav, 2017)الملموسة المحيطة بالخدمة الأدوات الابتكار في كل يشمل      

ــــتوفر الأنترني، الهدوءالأثاث، الإضاءة، الألوان، ، الديكور، الداخلي والخارجيتصميم كال: بالراحة الزبون  ــ ـــ ــ ــ ـــ ــ ـــ ــ ــ  ت ـــ

ــــزاد الإنطباع الإيجا به المؤسسة، فكلما اهتمت إلخ...، اللافتاتوالتجهيزات ، المعداتالمساحة، االتكنولوجيو  ــ ــ ـــ  ابيــ

 
                                                             

 .600، ص مرجع سبق ذكرهثامر البكري،  1
 .602-602، ص ص مرجع سبق ذكره 2

3 Chetraoui Amel, Elguerri Abderrahmane, Marketing Innovation s Reality in Tourism Agencies 

ELWAFIDINE TOURS Agency Case Study, Economic Sciences, Management and commercial Sciences 

Review, V 11, N 02, 2018. p 595 , Website: https://www.asjp.cerist.dz/en/article/72458 date: 17/05/2021. 
 .20، ص ق ذكرهمرجع سبهناء رمضاني، مختار عيواج،  4

https://www.asjp.cerist.dz/en/article/72458
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  2ها.ستهلاكاو  هانتاجإلجودة الخدمة بسبب تزامن  هتصورتخبرات الزبون و على مما يؤثر  ،1الزبائنعنها لدى  

 اتبتكار في عمليات تقديم الخدمالإ: الفرع السادس  

ــــتشمل: السياسات، الإجراءات، وقت الإنتظو  اعتماد للجديد أو التحسين الملموس لطرق الإنتاجهو       ــ ــ ـــ  ار،ــ

 الخدمة الذاتية، دقة و  الزبونمشاركة  ،، درجة اآخلية المستختدمةوالحرية المعطاة لهم تقديم الخدمةفي  الموظفينسلوك  

 على تغييرات في هذه الطرق يمكن أن تنطوي  ،لخ...إنتظاروأنظمة الحجوزات والإ للزبونالمعلومات المقدمة وتدفق 

ــــلرف محسنة أوجديدة أو لتقديم خدمات  المؤسسةنتاج في طرق الإ وأالمعدات  ــ ــ ـــع فاعليـ ــ ـــ ــ ــ ـــ ــالخدمة ـ ــ ـــ ــ ــ ـــ ـــالموج اتـ ــ  ودةـــ

 (Cherroun, 2014) ،3 لا لسوقها. مؤسسةللوأصيلا  االابتكار في العمليات يكون جديدف 

 أو الأفراد  اتمقدمي الخدمالإبتكار في : الفرع السابع

شمل ي، و كلون جزءا مهما من الخدمة ذاتهايشلأنهم الخدمة  مؤسساتالأفراد دورا مهما في الابتكار في يلعب   

 معالتفاعلية ( والعلاقة 6110الضمور وعايش، ) المهارة، المظهر، التعامل، الاستجابةكسمات الأفراد  تطوير 

ـــفه لمؤسسةوالتعريف باتقديم الخدمة في المشاركون  أو الاتصالالخط الأمامي  موظفوبالأفراد ويقصد 4الزبائن، ـــ ــ ــ ـــ ــ ــ  م ـــ

 ،5هامقدم من أخذ انطباعا عنهايمكن صورة فنية في ، فالخدمة تترجم زبائنهار مع ـباشالم همـاكـتكلاحا هح نجاحـا ـمفت

وبث  المؤسسةعن بخلق صورة مفضلة وتميزها في جودة الخدمة تسهم بالزبائن على الاتصال  الموظفينقدرة حيث أن 

لتحقيق الاتصال للتأكد أن مواقفهم وسلوكاتهم موصلة  لإدارة موظفيطرق إيجاد  لذا عليها ،يهملد والقبولالراحة 

يخلق صعوبات مما ؛ الخدمة وأداءفي جودة  تغيريؤدي إلى مواقف وسلوكات الأفراد و  أداءذلك فأي تغير في 

       6.ء لديهمنوايا الشراو  همرضا وكذاوقيمتها  تصورات الزبائن لجودة الخدمة علىويؤثر  الخدمات ؤسساتلم

                                                             
 .022، دار هومة للطباعة والنشر والتوزيع، الجزائر، ص أصول وفصول التسويق(، 6102مليحة يزيد، ) 1

2  Chetraoui Amel, Elguerri Abderrahmane, Op-cit, p 671 
3 Op-cit, p 671. 

 .20، ص مرجع سبق ذكرههناء رمضاني، مختار عيواج،  4
 .022 -022ص ،مرجع سبق ذكرهمليحة يزيد،  5

6 Chetraoui Amel, Elguerri Abderrahmane, Op-cit, p 596-597. 
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  الريادة التسويقية: الثانيلمبحث ا        

على مناسبة رغم مرور فترة  -موضع نقاش التي لازالت المفاهيم المعاصرة  منيعد مفهوم الريادة التسويقية       

يكمن في منهجية تحديد استختداماته والتعامل معه وكذا  هالنقاش حول ، ولعل جوهر-لهأكاديمي أول استختدام 

   الذي  هذا المبحث فيالدراسة  استعرضتهوهو ما ؛ 1التسويق التقليديةجانبه التطبيقي لكونه لا يخضع إلى شروط 

التطرق لماهية ذلك يجدر بنا لإضافة إلى عناصر أخرى مهمة، لكن قبل بافهوم هذا المتم تخصيصه للتعرف على 

 الريادة أولا نظرا لأهميتها في بلورة وتطور مفهوم الريادة التسويقية وأبعادها الرئيسية:

 الريادية المؤسساتماهية الريادة، الريادي و المطلب الأول: 

 متجددة استختدمت منذ فجر التاريخ للدلالة على إنجازات المبتكرين، ومرت بحقبة مليئةإن الريادة ظاهرة قديمة 

بإسهامات الباحةين في مختلف الحقول العلمية، مما جعلها ظاهرة مقعدة يصعب تطورها في حقل علمي منفرد لذا 

ارتبطت بمفهوم الريادي الذي يصف المختاطر الفردية للتقدم الاقتصادي بإيجاد ، كما 2لا توجد نظرية موحدة لها

 3الأرض، العمل ورأس المال.طرق جديدة لعمل الأشياء، فأصبحت من أهم عوامل الإنتاج مع 

 التاريخي اتطورهو  لريادةانشأة : الفرع الأول  

 مصدرا مشتقا من الفعل رود واسم فاعله رائد، والرائد  لغةالريادة كلمة أن   لإبن منظور ورد في لسان العرب      

صطلاحا أما ا، 4روادوجمعه  ،يرسل إليهم فيلحقون به ثمهو الذي يرسله قومه لاستكشاف وتحديد مواطن الكلأ 

 (Entreprendre) الكلمة الفرنسيةالمشتق من  (Entrepreneurship) الإنجليزيلمصطلح ترجمة لالريادة ف

تعني في اللغة الفرنسية )المتعهد( وعندما انتقلت إلى الإنجليزية و الوساطة في العملية التجارية،  تمةلوالتي 

                                                             
 .020، ص مرجع سبق ذكرهثامر البكري،  1
 .02-02، ص الأردن، عالم الكتب الحديث، 0، طالريادة في الأعمال: المفاهيم والنماذج والمداخل العلمية(، 6116مجدي عوض مبارك، ) 2

3 Ghezali Fatima, Boudi Abdessamad, )2019( , The impact of e-marketing methods on marketing 

leadership : A case study of Algerian banks, knowledge of Aggregates Magazine, Algeria, V 05, N 02, p 35, 

Website : https:// www.asjp.cerist.dz/en/article/107902 date: 20/05/2021. 
 .02ص ، 0، الأردن، طالأيام، دار : نظرة تكامليةالتسويق الريادي(، 6161)محمد حامد الملاحسن، نجلة يونس آل مراد،  4

http://www.asjp.cerist.dz/en/article/107902
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(Entrepreneur)  المنظم أو المأصبحت تعني( قاولBoiton & Thompson,2004)1 استختدمتوقد ؛ 

 هاانتشر استختدامثم الإستكشافات العسكرية، تحمل مخاطر بمعنى ايات القرن السادس عشر في بدلأول مرة 

أما  ؛2(Gwartney et al,2003) بناء الجسورو للدلالة على الأعمال التي تتضمن المختاطرة كالأعمال الهندسية 

ترتيب الأعمال ب (BBC)قاموس فسرها إدارة ومراجعة، و و  بأنها تعهد هافقد وصف (Oxford)قاموس أكسفورد 

لةلاث مرات خلال العقود  (Entrepreneur)مصطلح  ترجمةتغيرت  ؛(H Nandan, 2007)وتنظيمها 

عمل أو إقامة و الأوائل ركزوا على مهارة الريادي في التنظيم  الباحةونلكون  منظمالأخيرة: حيث كانت تسمى 

 3.رياديتحولت إلى ؛ وأخيرا استعدادات رياديةوالتي أظهرتها بمسمى جديد  شركة، ثم مقاول

إضافة إلى توجهاتهم البحةية إلى عدة  المفهومهذا راء الباحةين حول آتباين  (Hyrsky, 1999)يعزو 

الاقتصاد، الاجتماع، النفس، الإدارة الإستراتيجية، ك: خل عديدةبمدا المسهمة فيهتعدد العلوم  :منها أسباب

تدرس و متشبعة لجميع الأعمال وتحتضن العديد من الأنشطة الاقتصادية ظاهرة  فهي ؛التاريخالإنسان و ، التسويق

يث يختلف المفهوم الاقتصادي لها طبقا ح المجتمع؛و  ، الجماعة، الصناعةالمؤسسةلفرد، : امستوياتعدة ى عل

الاختلافات  نتيجةمشروع ما من دولة لأخرى  نشاءلإفرد الإدراك  إختلاف، و الأنشطة وطبيعتها صائ  هذهلخ

سنحاول و  5،على نحو سليم أقرت هذا المفهومالتي عريفات بين التغم ذلك توجد قواسم مشتركة ر  ،4الةقافية والبيئية

 في الجدول التالي:باختصار دارس لماإسهامات بحوث و في  الريادة والريادي يمفهوماستعراض تطور 

 
 

                                                             
دراسة استطلاعية على عينة من بيئة  ودورها في تحقيق مكونات الإبداع: الريادة الإستراتيجية(، 6106لمياء علي إبراهيم، ميساء سعد جواد، ) 1

 :الرابطمن  626، ص 06، العدد 00، المجلة العراقية للعلوم الإدارية، المجلد العراقية الحكومية والأهلية في محافظة كربلاء المصارف
https://www.iasj.net/iasj/article/162678 date: 16/05/2021. 

 . 000ص مرجع سبق ذكره، محمد حامد الملاحسن، نجلة يونس آل مراد،  2
 .002، ص مرجع سبق ذكرهرسل سلمان نعمه،  3
 .220-220، ص ص مرجع سبق ذكرهفتيحة عبيدي، هواري معراج،  4
 .002-000ص مرجع سبق ذكره، ، نجلة يونس آل مراد، محمد حامد الملاحسن 5

https://www.iasj.net/iasj/article/162678
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 والريادي الريادة مفهومأهم إسهامات المدارس العلمية في تطور : (2-1لجدول رقم )ا
 بعض إسهامات الباحثين في تعريف الريادة والريادي المدارس

المدرسة 
الكلاسيكية

من حيث سلوك المختاطرة لديه، والتعامل مع الظروف غير الواضحة، ومدى توظيفه لقدراته الإدارية في  للرياديتشير  
ملكية المشروع للحصول على الأرباح، واستغلال رأس المال، وتوظيفه بكفاءة في العملية الإنتاجية، وهي أول من أدخل 

 Richard)باحةيها:مل المختاطر؛ ومن أشهر هي تح الريادةوترى أن  مصطلح الريادة إلى النظرية الإقتصادية

Cantillon,1725) ،(Beaucleau, 1797) ،(Say, 1803) ،(Francis Walker, 1876). 
 

المدرسة الإ
قتصادية

 

نها عنصر من عناصر الإنتاج لتنظيم أو تنسيق العملية الإنتاجية، والتعامل مع ظروف عدم الاستقرار، أو بأ للريادة تشير
 ؛هو من يمتلك مهارات المختاطرة والابتكار والإدارة، ومهارات البناء المؤسسي الرياديعدم التوازن في السوق، وأن 

 Alfred)، (Adam Smith, 1900)باحةيها:  ؛ ومن أشهرقواعد الاقتصاد الحر والمبادرات الفرديةأرست 

Masrhal) ،awley, 1900)H) ،Schultz, 1975))،(Hoselitz, 1952) ،)Frederick Haribson). 

الباحةين والاقتصاديين الغربيين إلى تشجيع الفكر الريادي وتشجيع  بعضفي بداية السبعينات من القرن الماضي، دعا 
لتنمية الحقيقية الأهميتها في إحداث لنشاط الاقتصادي اتوسيع قاعدة الملكية في بضرورة الاهتمام العمل الحر وكذا 
بداية الةمانينات وما بعدها ثورة الرياديين أو ثورة العمل الحر الخاص، حيث بدأ  فترة، وقد أطلق على للموارد البشرية

 تحقيق التنمية الشاملة المستدامة. للمساهمة فيم ن بتشجيع أكبر عدد ممكن من الرياديين في مجتمعاتهالمسؤولو 

المدرسة النمساوية
 

كسر حالة التوازن الموجودة في   )تتضمن أدوارا ووظائف عديدة تشمل: الإبداع، الإبتكار، والتفكيك الخلاق  الريادة
من حيث  (المنتججديدين على هذا  طلب وعرض يخلقنتج جديد أو خدمة جديدة، مما لمالرياديين بابتكار السوق 

، صناعة جديدةأو  مؤسسةموارد جديدة، طريقة إنتاج جديدة، سوق جديد، الخمسة: منتج جديد،  التوافقات الجديدة
كما أكدت ؛  والحصول على الأفكار والمعلومات بكفاءة عن السوق، بهدف استغلال الفرص المنتجة، وتحقيق الأرباح

اكتشاف الفرص المربحة واستغلالها للوصول إلى حالة التوازن السوقي أي  على أهمية الحماس والنشاط لدى الريادي في
، ((Kirzner, 1921، (Kirchoff)، (Schumpeter, 1934)من أشهر باحةيها: "الشغف الريادي"؛ 

(Casson, 1982) ،(Hayek, 1945) ،(Miss, 1944) ،(David Birch, 1979) ،(Penrose, 1959). 

مدرسة 
هارفارد

نشاء بإتتحقق الريادة وترى أن  0622سنة  من مركز بحوث التاريخ الريادي في جامعة هارفاردها أفكار نبعت  
  المؤسساتوتتكون من أبعاد: تغيرات النظام الاقتصادي، خلق  ،تنمية الاقتصاد الوطنيلوالاستةمار فيها  المؤسسات

 . (H. Arther, 1948)؛ من أشهر باحةيها الأرباحلابتكارات، وظيفة الريادي خلق لاستةمار اكأحد المتطلبات 

مدرسة 
الس
ل

وك الإنساني
 

مفهوم السلوك الإنساني  هاوادتن  بأن الأفراد ليسوا مجرد كائنات أنانية خلاقة بل قادرون على استةمار الفرص، قدم ر 
هو ذلك التصرف الذي تستحوذه فعلات المؤدية إلى الخلق والإبداع، ودوره في خلق التفا السلوك الرياديللتعبير عن 

نتيجة تأثير دافع تلبي حاجاته ورغباته يتبادر إلى ذهنه في شكل أفكار ومشاريع أو فرص و الفرص، والذي يبرزه الريادي 
حيث يمكن النظر إلى السلوك الإنساني لدى الريادي من خلال عوامل عدة أبرزها: المبادرة في طرح ؛ داخلي أو خارجي
ريادي، دور المحيط الاجتماعي والبيئي المؤثر على قرار الريادي كالعائلة والأصدقاء، الزملاء، تأثير القدوة فكرة المشروع ال

في المجتمع، طبيعة شختصية الريادي المستوى التعليمي له، الةقافة السائدة، طبيعة المجتمع الذي يعيش فيه الريادي، 
، الدوافع العاطفية أو المنطقية، عادات الريادي، مدى تأثير الإدراك لدى الريادي والتعلم وتشكيل المواقف لديه

 .العلاقات الاجتماعية والشختصية على الريادي
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 بتصرف. 36-06ص ص، مرجع سبق ذكره مجدي عوض مبارك، :المصدر

 ,Pinchot and Pinchot) هستعملأول من افإن  (Intrapreneuring) الريادة التنظيميةأما مصطلح   

 1الإبتكار، التجديد الذاتي، الاستباقية.، ختاطرةالمبأبعادها:  اهتمام الأوساط الأكاديميةاجتذبت ثم (، 1978

 مفهوم الريادة: الفرع الثاني   

)الخفاجي والغالبي،  المؤسسةفي دراسة نظرية الريادة إحدى نوافذ التفكير المعاصر للمدخل المتكامل  تمةل

 :في اآختي سواء في البيئة العربية أو الأجنبية، نذكر أهمهاعدة مبادرات حديةة لتعريفها وقد ظهرت ؛ (6103

تتضمن تمييز الفرص واستعمال معقدة عملية  أو، المؤسساتمن الأفراد أو  هي عملية خلق القيمةالريادة     

 2.( ,2004Mitchell &Mckeown) الاستراتيجيات التجارية للدخول في المغامرةو المصادر 

                                                             
1 Christian W, Dana T, (2019), Fostering entrepreneurship for innovation in African Banks subsidiaries, 

Africa Journal of Management, V5, N 3, p 2, Website: https:// www.tandfonline.com/action/ date : 01/06/2021. 
 . 02ص ، مرجع سبق ذكره، عامر عبد اللطيف كاظم 2

المدرسة الحديثة
 

تشير إلى آراء الباحةين المعاصرين في هذا المجال، فهم يشيرون للريادة من حيث: الحاجة إلى الإنجاز، تعظيم الفرص، 
 ,David McClelland)، المختاطرة، وخلق الةروة، ومن أشهر باحةيها: المؤسساتالإبداع والإبتكار، إنشاء 

1961( ،)Drucker, 1964( ،)Knight, 1967( ،)Mintzberg et al, 1998( ،)Libenstein, 

1968( ،)Albert Shapero, 1975( ،)Karl Vesper, 1980(،)Gifford Pinchot, 1983 ،)

(Robert Hisrich, 1985( ،)Gartner, 1985( ،)Venkataraman, 1997( ،)Timmons, 1997 ،)

(Morris, 1998( ،)Michael and Ireland, 2001)0621عام الريادة كحقل أكاديمي بدأ بالإنبةاق ؛ ف ،
إن فترة التسعينات من النظريات التي تبحث فيها؛ ستكشاف باإنشاء مفاهيم بحةية للريادة  حيث حاول الباحةون
لى إنظريات التعلم كالنظريات الحديةة في الإدارة  كاديميا قويا في الريادة؛ ونبهت نشاطا بحةيا وأ القرن الماضي شهدت

بإطار شمولي لإعادة إحياء  المؤسساتأهمية المعرفة وطبيعتها الاجتماعية المرتبطة بالموارد البشرية، التي ظهرت لتزود 
 .المؤسسةبعد من أبعاد التعلم الرئيسة في و اجتماعية تراكمية، النظر له بأبعاد جديدة على أنه صيرورة و مفهوم الريادة 

المدرسة الاجتماعية
 

الةمانينات والتسعينات انتشارا شهدت عرف مصطلح الريادة الاجتماعية في ستينات وسبعينات القرن الماضي، لكن 
ثم ؛ ي على مختلف الأصعدةالاجتماعواسعا لهذا المفهوم الذي يمزج بين جني أرباح العمليات التجارية وفكرة التقدم 

حديةة كان لها وقع كبير على مفهوم العمل الاجتماعي الذي أصبح يستمد أهم مصادر تمويله  إلى ابتكار أساليب
واستمراريته من مشاركة وإسهامات القطاعين العام والخاص، بصورة أكةر فاعلية دعما لعملية تطوير المجتمعات 

شي لجميع طبقاته؛ يستند المفهوم الجديد للعمل الاجتماعي على أساس التعامل مع القضايا والارتقاء بالمستوى المعي
والتحديات الاجتماعية بأسلوب إبداعي بتطبيق حلول مبتكرة ذات مردود اقتصادي اجتماعي مستديم لمعالجة هذه 

يب جيل جديد من الرياديين القضايا؛ وقد بدأت الجامعات حديةا في العالم بتدريس هذا المفهوم بهدف خلق وتدر 
 .(Steyaert and Hjorth,2006)، (Bolton and Thompson, 2000)الاجتماعيين؛ ومن أشهر باحةيها: 

http://www.tandfonline.com/action/journallnformation?journalCode=rajm20
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 .(Daft, 2010)بدء عمل تجاري وتنظيم الموارد الضرورية له مع افتراض المختاطر والمنافع المرتبطة به هي     

ة القيام بأنشطة فريدة لتلبية حاجات الأعمال والزبائن عن طريق اكتشاف الفرص كما تعرف بأنها عملي   

 1.(Hitt et al, 2005) لتحقيق الأرباحواستغلالها وبعقلية استباقية وتبني المختاطرة المحسوبة 

تحمل ب ابتكارا بارزايضع فيه  نشاء مشروعلإمستعدا  هتجعلالتي صفات الريادي تعبر الريادة عن كما  

)بدران،  ، وضمان إمكانيات تطويره إلى مشاريع متكاملة معهوإرضاء الذاتبالأرباح والنجاح لتمتع واختاطرة الم

، وتحمل المختاطر لذلك، وتخصي  الوقت والجهد والمال اللازم قيمعملية إنشاء شيء جديد ، وهي 2(6110

بينما ؛ (6112العلي، و  الأفراد )النجار عملية ديناميكية لتأمين تراكم ثروةأو  المصاحبة، واستقبال المكافأة الناتجة،

 ،ختاطرةوالتحسب للموتسختير الموارد قدرة التنبؤ بالفرص النادرة واستةمارها ب (6101)صالح وآخرون، يعرفها 

 اأنه (6101)حسين، ويرى ؛ احتياجاتهم المتجددة وتلبيةالزبائن  لمفاجأةوتحقيق مخرجات أفضل من المنافسين 

  .3جديدة أو منتج جديد، تجعل من صاحبه رياديا في ذلك النشاط مؤسسةأو  فريدعمل بقتناص الفرص ا

 4وتسليمه في الوقت والمكان والسعر المناسب. الزبونما يطلبه لقدرة على إنتاج با (Laguador, 2013) وعرفها

ريادة هي قدرة التفكير والتصرف بشكل مبتكر كأساس وموارد ودفع وعمليات للتعامل مع تحديات فال     

تحويل الموارد إلى عمل  االفرصة الذي يتم فيه( تأتي من تصور توافر Shane, 2003) ها، واعتبر أسلوب الحياة

 (Casson, 2005) في حين عرف، يجيةتجديد الابتكار والاسترات نهابأ (0660، شاكر، زهرة) هاعرفّو ، مربح

 5.نهم أشختاص يستفيدون من الفرص الناشئة لإنشاء أسواق جديدةبأرواد الأعمال 

  إضافة قيمة للمنتجات بتختصي  المواردعملية ا يمكن القول أنه، الريادة صطلحلمف يتعار أهم الاستقراء بعد    

 تشملو ، مع تحمل المختاطر الناتجة الربحوتحقيق  بفاعليةستغلال الفرص المتاحة لخدمة الأسواق والمهارات اللازمة لا
                                                             

 .626، ص مرجع سبق ذكرهلمياء علي إبراهيم، ميساء سعد جواد،  1
 .31، ص مرجع سبق ذكرهمجدي عوض مبارك،  2
 .002، ص مرجع سبق ذكرهمحمد حامد الملاحسن، نجلة يونس آل مراد،  3
 .002، ص مرجع سبق ذكرهرسل سلمان نعمة،  4

5 Hero Sulistyo, Siyamtinah, op-cit, p 2.  
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 .المختاطرة، الابتكار، الحصول على المكافآت، توفير الموارد الضرورية )المال، الجهد، الوقت( أربعة جوانب : 

أيضا  هالكن ،في الواقعفي الجامعات كما يمكن تطبيقها تدرس ، العلوممن مختلف الريادة علم متعدد المصادر ف   

جمعت بين فقد ، من التدريب والتعليم والممارسةيمكن اكتسابها  تحتاج إلى مهارات متنوعة لإنجاز المهام المختتلفةفن 

 1المعرفة العلمية والمهارات لتطوير كفاءات الريادي وقدراته وتحقيق النجاح بكفاءة وفاعلية.

 الريادية والريادي المؤسسات: الفرع الثالث      

شيء وتجديد ذي قادرة على إيجاد ال المؤسسة( هي Histrich, Peter, 2005حسب ) الريادية المؤسسة  

مع الأخذ بالإعتبار الموارد المالية، المعنوية، المختاطر الإجتماعية، وتوفير الحوافز  قيمة في الوقت المناسب

الزبائن في محاولات لإجراء تبادل المعلومات تدخل  مؤسساتفهي ،  لكسب قناعاتهمموظفينوالإستقلالية لل

 2 إيجاد أسواق جديدة بدلا من القيام بخدمة الأسواق الموجودة.والعلاقات معها، وهكذا ينصب اهتمامها على 

التي تتعهد بابتكار تسويقي جديد، وتبادر إلى مشروعات فيها  المؤسسةها اعتبر فقد  (Miller, 1983)أما     

التي تعمل  المؤسسات( بأنها 6110)مبارك، وعرفها روح المختاطرة، وتأتي دائما بالمبتكر والمفيد وتطيح بمنافسيها، 

واكتشاف الفرص الجديدة، وتهدف إلى النمو باستمرار لتنافس بقوة المنشأة والمختاطرة بالمشاريع  الإبداع على تعزيز

الريادية  المؤسسات( أن Donald, 2009أشار )، و السوق والحصول على ميزة تنافسية الأخرى في المؤسسات

 الموظفينبداع والتغيير، إدراك الجودة والإلتزام الأمةل بها، انغمار تمتاز بالخصائ  التالية: السرعة في الاستجابة للإ

الاتجاه للزبائن بإيجاد أسواق جانبية، وحدات إلى حقائق ملموسة؛  يةالإستراتيجالخطط تحويل ؛ مأي إضافة قيمة به

الريادة هي:  أربع صفات رئيسة (Mintzberg et al, 1998)يضيف كما   ؛3أكةر محدودية واستقلالية

ــــوالاستراتيجية محكومتان بالبحث عن فرصة جديدة، قوة السلطة بيد المدير الذي عنده الرؤى والكاريزما، بن ــ ـــ ــ ــ ـــ   اءــ

                                                             
 .32-30، ص مرجع سبق ذكرهمجدي عوض مبارك،  1
 .032-060، ص ص سبق ذكرهمرجع محمد حامد الملاحسن، نجلة يونس آل مراد،  2
 .02، ص مرجع سبق ذكرهعامر عبد اللطيف كاظم،  3



  
  

 

35 

  ريادة التسويقيةللتسويق الابتكاري وال الفصل الأول: الأدبيات النظرية

  1الريادية. للمؤسساتبقفزة نوعية في مواجهة حالات عدم التأكد، إن النمو هو الهدف الأسمى يتأتى  الإستراتيجية

يمةل الفرد الذي ينظم ويدير ويتحمل ( Entrepreneur) الريادي( أن مصطلح Websterأوضح معجم ) 

مخاطر الأعمال أو المشروع، وقد مةل الرياديون الأفراد التواقون للةروة الذين يتختذون المختاطرة، ويصنعون القرار 

 (0660)عايش، أما  ؛2العالملإدارة الموارد بطرائق غير مألوفة لاستةمار الفرص، وبذلك أصبحوا قادة الصناعة في 

هو ف ،أي فرع من فروع النشاط الاقتصاديالريادي رب العمل الذي يتحمل المجازفة برأسماله وبسمعته في فاعتبر 

القدرة على تحليل  لهخصب خياله قائد  أو هو ،نقبل اآخخريغتنامها االشخت  الذي يستطيع تمييز الفرص و 

، لمؤسستهبكل التفاصيل  ويهتملنجاح لتحقيق ا قادمة، ويعرف أي الطرق يسلكعلى الأحداث الالمؤثرة الحالات 

 3.ة قصيرةكل شخت  ينشئ عملا صغيرا ويتمكن من تطويره إلى عمل ناجح خلال مدة زمني أو أنه

لتحقيق واحتسابها المختاطرة  تحملمع  الأعماليستطيع تنظيم وإدارة  منمما سبق يمكن القول أن الريادي هو      

، للسيطرة على الأسواقالدفع بمنتجات وأفكار جديدة و  في السوق قتناص الفرص المتاحةلمشروعه با النجاح

 فهو من يدرك فرص السوق ويستجيب لها. ؛وتطوير القدرات التنافسيةممكن  ربحتحقيق أقصى و 

طرق جديدة في عمل الأشياء، لإضافة قيمة  فالريادي يبتكر ويجدد، يبني فريق العمل، يركز على إبتكار    

في ( Revolutionaryثقافته في اقتناصه للفرص ثورية الأداء والاستراتيجيات )جديدة بالإبداع في توافق الموارد؛ 

لذلك يوجد بعض الخلط  ؛4يصب جل تركيزه على الفرصة والإستغلال الأحسن لهافترة قصيرة، ذو نظرة ثاقبة، 

الذي يبتكر ويطور، يرى المستقبل، يلهم الةقة، يملك القدرة على التأثير على المرؤوسين لقائد بينه وبين مفهوم ا

 وزيادة فعاليتها وكفاءتها،  المؤسسةلتحقيق الأهداف بتحفيزهم للإنجاز ورفع معنوياتهم وتحسين أدائهم لتطوير أداء 

                                                             
 .611، ص مرجع سبق ذكرهمجدي عوض مبارك،  1
، مجلة جامعة القدس المفتوحة دور ريادات الأعمال في تطوير الإبداع المؤسسي: بالتطبيق على البورصة المصرية(، 6102)عبد الرحيم، طه عاطف جابر   2

  https://www.journals.qou.edu/index.php/jrresstudy/article/view/882 date: 16/05/2021   رابط:، من ال02، ص 36مصر، العدد ، للأبحاث
 .002، ص مرجع سبق ذكرهمحمد محمود حامد الملاحسن، نجلة يونس محمد آل مراد،  3
 . 32-32، ص ص مرجع سبق ذكره، مجدي عوض مبارك 4
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 تتكونيقوم بالواجب كاملا، يعتمد على الرقابة، وكذا مفهوم المدير الذي يمارس الوظائف الإدارية، يرى المشاكل، 

 ( في فترة طويلة؛ ينصب تركيزه على العمل والموارد وطبيعة التنظيم.Evolutionaryثقافته على أساس تطوري ) 

الذي لديه القدرة على  المؤسسات( بين الريادي على مستوى Hisrich and others, 2005فرق )كما    

فهو الشخت  القادر على تقييم الابتكار وأخذ المختاطرة في تقديم منتجات جديدة، أما على مستوى الأفراد 

يفترض أن تكون لديه القدرة على تحمل المختاطر المدروسة فالريادي لذا  ،1واغتنام الفرص من أجل مخاطرة جديدة

 إنجاز مهامه المختتلفةفي  لكي ينجحو ؛ للحد منه والتحكم في نتائجهاويقبل التحدي ويتختذ الإجراءات اللازمة 

 : من بينها، اللازمة والتي تأتي من التدريب والتعليم والممارسة هاراتالمينبغي أن تتوفر فيه 

 ؛والمةابرة وبذل الجهد، والعمل ضمن مقاييس الأداء العالي، إلى واقع ملموسالمقترحة تحويل الأفكار و  المبادرة -

 ؛بمواصفات تنافسية بما يتماشى وتغيرات أذواق الزبائن في الزمان والمكان بتكار منتجات جديدةا القدرة على -

 ؛الفرص الواعدةلاقتناص المناسب وبالسرعة المناسبة الوقت في ودخول الأسواق اتخاذ القرارات المناسبة  -

 ؛قبل الشروع في الإنجاز لمواجهتهااللازمة التدابير واتخاذ غير المتوقعة وتحديدها وتسييرها لمختاطر إدراك ا -

 2؛ومنطقية ضمن مجال زمني محدد مؤسسةطريقة ب لتحقيق الأهدافحديد الاستراتيجيات البديلة بتتحقيق التميز  -

 ؛ارته، ووضع برامج العمل وتنفيذهاوضع الأهداف، والإلتزام بالوقت وإدالقدرة على التختطيط والتنظيم ب -

  ، وكذااختلافاتهموتقبل  معهمالاتصال و ، لإنجازودفعهم للتأثير في اآخخرين وتوجيههم وامهارات القيادة  -

 3.العمل مع فريقو  التحدث إليهم بأسلوب جذاب ومةير، الةقة بالنفس والإلتزام بأخلاقيات العملو الإنصات  -

ويحافظ ، ريادية مؤسسةيبني  بسهولة تكتسبالتي لا الريادية تنمية المهارات ( أن 6100ويؤكد )الزعبي وعزام،  

الخبرات والمعرفة بالمنتج والأسواق والصناعة؛ مهارات  (:6101ومن هذه القدرات )أبو فارة،  ،تميزهاعلى 

                                                             
 .60، ص 6، دار المسيرة للنشر والتوزيع، الأردن، طالريادة وإدارة منظمات الأعمال(، 6101السكارنة، )بلال خلف  1
 .006-002، ص مرجع سبق ذكرهمحمد محمود حامد الملاحسن، نجلة يونس محمد آل مراد،  2
 .00، ص مرجع سبق ذكرهمجدي عوض مبارك،  3
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حديد الفرص لتتحقيق الفاعلية؛ القدرة على إصدار الأحكام الصحيحة ل المؤسسةعلى إدارة والقدرة لاتصال ا

 1إدارة العلاقات.في تطوير و المهمة ؛ قدرات التشبيك العالي الإدراك والحسو تعيين الأفراد المناسبين للعمل و الجيدة 

 مدخل إلى الريادة التسويقيةالمطلب الثاني:    

ظهرت الريادة التسويقية بعد زيادة الحاجة للبحث عن طرق جديدة للتسويق وإهمال النظريات التقليدية لخصوصيته 

ونضوجها والدمج  المؤسسةومتطلباته في البيئة الريادية، ثم تطورت كحقل معرفي برهن على نجاحه في مرحلتي نمو 

   2وممارسات الريادة في بناء متكامل واحد. بين التطورات الحديةة في فكر وممارسات التسويق وفي فكر

 يوتطورها التاريخالتسويقية : نشأة الريادة الفرع الأول     

رغم ظهور مفهوم الريادة التسويقية خلال العقدين الماضيين كتطور مهم في نظرية التسويق وتطبيقاتها، إلا أنه من     

عقب اللقاءات البحةية عن إلى ظهوره ، لكن المعلومات تشير بدقة ديد تاريخ اعتماده كمفهوم أكاديميتحالصعب 

( والمجلس الدولي للأعمال AMAالتي أقامتها جمعية التسويق الأمريكية )راسية دالالحلقة أعقاب في  التسويق والريادة

ندوات وورش عمل أسهمت في  نظمت عدة 0626 سنة حتى 0622ثم سنة ؛ 0623( عام ICSBالصغيرة )

 (AMA)عقد لقاءات بين بعد  6112امتد البحث حتى عام و ، بهذا الخصوصية الأوراق البحةبعض تقديم 

التي تركزت على توضيح  ؛ستراليا، نيوزيلندا وألمانياأ:  في الموضوع فيوأكاديمية التسويق في المملكة المتحدة والمعنيين

كةيفة   المؤسساتوتصميم مسافات تركز على بناء المعرفة التي تمكن من ابتكار أسواق جديدة من خلال  هامفهوم

 ,Hills et al) إنعقاد هذه اللقاءاتقبل هامة في المجال كتب   عدةتم نشر و ، التقنية وذات معدلات النمو المرتفعة

وث في التسويق والريادة أول مجلة متختصصة في الريادة التسويقية عام تأسيس مجلة البحذلك  شجعوما ، 3(2008

                                                             
، دراسة استطلاعية آخراء عينة من مدراء الأقسام في تعزيز الاستراتيجيات التسويقية التسويق الرياديدور أبعاد (، 6102محمد عبد الرحمن عمر، ) 1

 ، من الرابط:0601، ص 2، العدد 0والشعب والمعاونين في عدد من مصارف مدينة زاخو، مجلة العلوم الإنسانية لجامعة زاخو، العراق، المجلد 
 https:// www.hjuoz.uoz.edu.krd/article/download date: 16/05/2021. 

 .606، ص مرجع سبق ذكرهمحمد حامد الملاحسن، نجلة يونس آل مراد،  2
 .022، ص مرجع سبق ذكرهثامر البكري،  3
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الأكاديمية  المؤسساتالريادة التسويقية مهمة في المجالات الأكاديمية، وبدأت ومنذ ذلك الحين أصبحت ، 06661

 2وقد زاد الاهتمام به في دول العالم وخاصة المتقدمة منها. تدرك أهمية هذا الحقل المعرفي،

 الريادة التسويقية مفهوم: الفرع الثاني   

وظيفة والريادة  كالتسويق  ، فالدمج بين مستقلين بين مفهومين جمعتعد الريادة التسويقية مفهوما هجينا      

  3.نشطة التسويق يؤدون واجباتهم بسلوك يختلف عن الممارسات التقليدية المعروفةئمين بأسلوك، يعني أن القاك

  :تعريف مصطلح الريادة التسويقيةفي  ةالباحةين الجاد إسهامات أهمباختصار والجدول التالي يوضح       

 أهم تعريفات الباحةين لمفهوم الريادة التسويقية: (3-1لجدول رقم )ا 

 

                                                             
دراسة استطلاعية التسويق الريادي: القيادة الاستراتيجية والذكاء التسويقي ودورهما في تبني سلوكيات (، 6100وآخرون، ) وسوخيري علي أ 1

 ، من الرابط: 336، ص 0، العدد 2، المجلة الأكاديمية لجامعة نوروز، العراق، المجلد الأهلية في إقليم كوردستان المصارفلأصحاب القرار في عينة 
  http:// www.dpu.edu.krd/page/en/2169 date: 16/05/2021.    

 .062ص ، مرجع سبق ذكره محمد حامد الملاحسن، نجلة يونس آل مراد، 2
 .336، ص مرجع سبق ذكره وآخرون، خيري علي أوسو  3

 ويقيةتعريف الريادة التس الباحثين
(Carson et al, 1995)  .وصف الأفعال التسويقية للريادي بغير مخططة ولا خطية وذات رؤية مستقبلية ثاقبة ومستكشفة 

(Duus,1997)  .التمايز في التوجه التسويقي بمنظوره الممتد لخدمة الزبائن بتقديم منتجات غير موجودة سابقا 
(Hill &  Wright,2000)  السلوك التسويقي للزبائن في السوق.النمط الذي تعتمده إدارة الشركة باتجاه تغير 

(Wickham, 2001) 

للأنشطة التسويقية الرئيسية بكونها رؤية شاملة وبعيدة، وتغيير في السوق بعرض منتجات مبتكرة  وصف
بعدة أنماط: تقديم منتج جديد، إضافة لمنتج حالي، تقديم طريقة إنتاج جديدة؛ المساهمة في فتح أسواق 

 جديدة؛ الوصول إلى موردين جدد؛ إنشاء مشروع تسويقي جديد.

(Morris , et al,2002) 
التحديد والاستغلال بفاعلية للفرص السوقية لكسب الزبائن المربحين الدائمين والحفاظ عليهم بتبني 

 ة في إدارة المختاطر ومداخل الرفع للموارد وتحقيق القيمة الجاذبة للزبائن.الابتكاريالمداخل 
(Bjerke and Hultman 

2002) 

على تعلم كيفية التعامل مع التغيير، تحديد الفرص المتاحة، تطوير  المؤسسةأفراد الأنشطة التي تحفز 
 طرح منتجات مبتكرة لتحقيق الربح واحتكار السوق لفترة معينة.لديهم، أو  ةالابتكاريالمهارات 

(Trim, 2003 ) 
تطوير الأسواق الحالية أو فتح ل مبتكرةمنتجات أو شكلات قائمة، م لحلالبحث عن فرص جديدة 

 للحصول على التغذية العكسية. البيانات باستمرارلاعتماد على مصادر وادراسة البيئة بأسواق جديدة، 
(Buskirk &Lavik, 

2004  ) 
 بفاعلية.منتجات قادرة على إشباع حاجات السوق  لإبتكارالضمنية و استختدام المعرفة الصريحة 

(Kuratko, 2006) 
تحسين الإمكانات التكنولوجية لطرح منتجات جديدة، كة  الابتكارياستةمار واستغلال الاكتشافات  
 .منافذ توزيع جديدةاستختدام ، مؤسسة، إعادة الهيكلة أو الهندسة للات القائمةنتجالم

http://www.dpu.edu.krd/page/en/2169
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(Miles &Darroch, 

2006) 

وكسب ميزة  مؤسسةالأهداف للتوظيف المهارات والموارد المحددة في النشاط التسويقي لتحقيق 
 .مستدامة

 (Teach, et al., 2006) 
يبحث عن أساليب جديدة غير مسبوقة لإضافة قيمة للزبائن المناسبين  مدخل لاقتناص الفرص السوقية

 .المؤسسةوالمرغوب فيهم وبناء حصة من الزبائن المجدين اقتصاديا لأعمال 
(Sridharan, 

&Viswanathan, 2008) 

العالية والصراحة المتناهية في التعامل مع نقاط الضعف وتحويلها إلى نقاط قوة، وتكريس هذه القوة  المرونة
 لتحقيق الميزة التنافسية في العمل التسويقي.

(Hoy, 2008) 
لتحقيق أعلى مستويات الرضا لدى الزبائن،  طوير المنتجات والارتقاء بجودتهابتتوسيع الأسواق وتطويرها 

 وزبائنها معا. المؤسسةفتستفيد  تخفيض التكاليفو جية التسويق وفعاليته، إنتالزيادة 
(Hall & Woodward , 

2009.) 

تعظيم الأداء المبني ل تحويلها إلى الغيربالتحوط لها، ومحاولة تجنبها و  عملية تحمل المختاطر كشيء حتمي
 .يمةل نوعا من الجرأة في أداء الأعمال التسويقية الريادية مما على الدراسة الحقيقية للسوق، 

 (6101)أبو فارة، 
، وابتكار منتجات جديدة، وفتح أسوق جديدة، نتاجالإالتوصل إلى أساليب جديدة مبتكرة في  

 .واكتشاف مصادر جديدة للموارد وأساليب جديدة في إدارة الأنشطة

 المؤسسةجوهرية ومجموعة الأنشطة الحيوية التي تقود إلى الابتكار، وهو عنصر نجاح حرج يساعد  وظيفة (6101)الحدراوي، 
 في الوصول إلى مستويات مرتفعة من الكفاءة والفعالية.

(Nakhata, 2010) 
بمرونة عالية، والإصرار على بلوغ  االقدرة على التكيف مع البيئة التسويقية والتعامل مع متغيراته 

 .وفق عقلية منفتحة لا تعرف الاستسلام للصعوباتوتطبيقها في الواقع الأهداف المنشودة 

(Kurgun et al,2011) 
مستوى بطريقة متوازنة تأخذ  االتعامل معهو البحث عن الابتكارات الاستباقية باستغلال الفرص الهامة، 

 .عقلانية وقابلة للقياس من منظور منظمالمحتملة بصورة المختاطر 

(Daniela,2012) 
وظيفة تنظيمية ومجموعة العمليات التي تسهم في توليد الأفكار والاتصال مع الزبائن وتحقيق القيمة لهم 

 في الريادة والإبداع دون الوقوع في شرك المختاطرة. المؤسسةبما يخدم توجهات 

(Viegas, 2014) 
تسويق واستراتيجية الريادة والعمليات التي يتبناها الريادي، وتنفيذها في شكل حلول مبتكرة لتحديد 

 قدر من الخطر.على استباقية الفرص في بيئة معقدة وإنشاء القيمة التي يمكن أن تحوي 
الاستجابة للسوق والدخول إليه بالاستباقية واستغلال الفرص وابتكار وخلق العمليات المنظمية باتجاه  (6102)شبر، 

 .مؤسسةتوقع طلبات الزبون الذي يحقق الفائدة لل
(Nwaizugbo 

&Anukam, 2014) 

ممارسات خاصة بالرياديين تركز على التغييرات الجديدة بعيدا عن ردود الأفعال لحالات معينة، وهو 
 الصغيرة والمتوسطة الحجم وممارسة العلامة التجارية فيها. المؤسساتنموذج تسويقي يلائم نمو 

(Miles,et.al,2015) 
والاستفادة من عمليات الابتكار في استختدام التسويق كنشاط باقتناص الفرص المتاحة  والاستباقية  

 المزيج التسويقي بفعالية لبناء حصة من الزبائن المناسبين وإضافة قيمة لهم في الأسواق الجذابة.

 (6100شريف، أحمد ازان )
بفعالية  لمواردالعملية التي تتضمن المبادرة لاقتناص الفرص التسويقية المتاحة في الأسواق بجمع وتوجيه ا

وخوض المختاطر التسويقية، إذ تشتمل التجربة على إيجاد مشروع تسويقي والابتكار في مجال التسويق 
 .تحقيق عوائد مالية واكتساب مزايا تنافسية مستدامةالنمو و دف به

(Peter W, 2016) 
 الزبائنومن خلال  اندماج أنشطة الابتكار والمبادرة وتحمل المختاطرة التي تخلق وتنقل وتوصل القيمة إلى

 والرياديين والمسوقين وشركائهم والمجتمع ككل.
)زيدان عبد الرزاق، خليل عبد 

 (6102القادر، 
، ومواجهة التهديداتالوقت المناسب نتجات مبتكرة في استةمار الفرص ودخول الأسواق بمقدرة على ال

 ها.اتخاذ القرارات وتحمل المسؤولية عنو ة أداالمختاطرة والمبو على الإبتكار والتفرد المشجعة الاستراتيجيات 
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 من إعداد الطالبة بعد الإطلاع على مجموعة من المراجع المذكورة سابقا ولاحقا.: لمصدرا
 

عن الفرص الممكنة  المؤسسةبحث  مليةع التسويقيةتتفق الدراسة مع كون الريادة بناء على ما تقدم       

بفاعلية من أجل كسب المربحين منهم والمحافظة عليهم، الزبائن منتج جديد لتحقيق رغبات  تطويرفي واستغلالها 

  .على استقراء المستقبل تهالاعتبار المختاطر المتوقعة بالابتكار واستغلال الموارد بكفاءة، ورفع قدر باآخذة 

الإشارة إلى الفرص  دونباختصار لموضوع لتناولهم لكوتلر وكيلر كبار الباحةين في التسويق أمةال    انتقدوقد     

 التنافسية بفاعلية قدراتهاتعظيم الموظفة لالريادية  المؤسساتمع بيئة  المتلائمةوالإستراتيجيات والممارسات المتميزة 

د عدد أقل من فوجو طلبات الزبائن، بالقدرة الحدسية لتوقع تغيرات يتسم  الريادة التسويقيةلكون ، لابتكاربا

لإنجاز المستمر للأهداف اإلى يدفع  المصادر المالية وقيود أكبر على الزمن المتاح للإشتراك في بحوث التسويق

المختتلفة  ةل الطريقةفالريادة التسويقية تممع المعلومات عن السوق(؛ لجستختدام شبكات العلاقات باية )المؤسسات

كون أساسا الفرص الدافعة التي تو  1للعمل التختيلي أو للعمل المرئي والمنظور وعلاقته مع عالم التجارة والسوق،

عدم وجود إجماع حول مفهوم الريادة التسويقية إلا أن ستغلالها فرغم لاجديدة للتفكير والعمل  طرقتبحث عن 

الخصائ  اآختية: الابتكار في التسويق، جمع الموارد لإيجاد مشروع تسويقي، فرص  اتفقت على  التعاريفأغلب 

  2.(Schreierm, 2002 Franke&) كسب ونمو تحت شروط المختاطر وعدم التأكد، الإستباقية

 أنشطة في على الدخول القادرة  المؤسساتالممارسات الجديدة في جاء مصطلح الريادة التسويقية لوصف      

  -الابتكار: في الصغيرة والمتوسطة المؤسساتالريادية و  المؤسساتوجود اختلاف بين  ، ورغمجريئة وناجعةتسويقية 
                                                             

 .062-060، ص ص مرجع سبق ذكرهمحمد حامد الملاحسن، نجلة يونس آل مراد،  1
 .  006-000 ، صمرجع سبق ذكرهزان شريف، اأحمد  2

 وآخرون، وسوأخيري علي )
6102) 

لتحديد الفرص واستغلالها بشكل استباقي، وخلق القيمة لهم وكسب الزبائن والاحتفاظ  المؤسسةقدرة 
 بالمربحين منهم بتقديم منتجات مبتكرة.

)محمد محمود حامد الملاحسن، 
 (6161،  نجلة يونس آل مراد

قدرة نشاط غير رسمي يعتمد على الحدس وقدرة جعل الأشياء قابلة للتحقيق، أو طرائق تسويقية فاعلة ب
على تميز إدراك الفرص وتقدير مخاطرها وتوليد وإبتكار مصادر جديدة وتعزيز الإنتاجية للمصادر  المؤسسة

 الحالية بفاعلية الإبتكار وردها السريع على التحولات في أولويات الزبائن وتعزيز علاقة طويلة معهم.
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هناك من سماها بـ "تسويق المشاريع فأكةر  بها رتبطاهذا المفهوم ، إلا أن الأهداف الإستراتيجية -إمكانيات النمو

، 1الزبائن رغباتحاجات و  كشفودقتها في  قربها من الأسواق ل( Morris et al, 2002) "الصغيرة والمتوسطة

الكبيرة من النشاطات الاقتصادية وكذا معظم تها صلحوضوحا أهمية و أكةر فيها الأنشطة الريادية  إضافة إلى كون

إضافة إلى ، يسهل عليها ترسيخ نقاط قوتها الريادية لتطوير الاتصالات وخدمة الزبائن حيث يهاتجرى فالريادة بحوث 

ضمن الهياكل الإدارية المعقدة  اتنامي خبراتهل الرياديةتها استدامة أنشطو النمو و  كبيرةال المؤسساتصعوبة تحديد 

وترك المجال أمام  لتختفيض حجمهابها ، مما أدى 2كفاءاتها ضمن السياسات والإستراتيجيات وقواعد العملوتقييد  

الكبيرة في ظل  المؤسساتلا تستطيع مجاراة فهي  ،المشاريع الكبيرةلدخول إلى لالمتوسطة والصغيرة  المؤسسات

، خاصة في مراحل نموهاالبقاء في الأسواق و لمالكين الأفكار الجريئة لحاجتها للابتكار ابني ولتالمنافسة التقليدية، 

 4بهذا التوجه.كبيرة ال المؤسساتحديةا اهتمام  تزايدرغم ذلك ، 3تصب في مصالح الذاتية التيعن قدراتهم لتعبيرها 

 : خصائص الريادة التسويقيةالفرع الثالث       

 اآختي:ويمكن تلختيصها في   ،الريادة التسويقيةعن السلوكيات المعتمدة في المعبرة تتمةل في المضامين     

عمليات مع التركيز على  والتوجه نحو التنسيق بين وظائفها كالإنتاج والتسويق المؤسسةغلغل في كل مستويات الت -

 ؛لمنتجاتلوالترويج البيع والدعم والتشجيع 

بالأهداف الشختصية والأداء بعيد الأمد واستنادها  هاارتباطو  التسويقية بمستوى من المختاطرة اتسام القرارات -

ل وأنظمة اليومي عبر شبكة العموالتفاعل التواصل البيانات التي يغفل عنها المنافسون خاصة، والواردة من على 

 ؛غير الرسميةبحوث التفعيل و  السوق الرسميةتقليل أهمية بحوث مع  المؤسسةالمعلومات في 

 سرعة الشختصنة مع الزبائن، و أو ( Customization)التعامل مع السوق واعتماد الإيصاء الواسع مرونة  -

                                                             
 .022-022، ص مرجع سبق ذكرهثامر البكري،  1
  .0601، ص مرجع سبق ذكرهمحمد عبد الرحمن عمر،  2
 .020، ص مرجع سبق ذكرهثامر البكري،  3
 .606، ص مرجع سبق ذكرهمحمد حامد الملاحسن، نجلة يونس آل مراد،  4
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 ؛تفاعلية وسائل تسويقيةاعتماد و  بناء معرفة الزبون بالتفاعلات والأحداثم، و تفضيلاتهلالاستجابة 

 في السوق المستهدف؛ (Niches)التوجه نحو الأجزاء الصغيرة  -

على السمعة الشختصية والمصداقية في و  الموظفينالتأكيد على التزام وحماس و عتماد على الحدس والتجريب الإ -

 1الريادة التسويقية؛العنصر البشري هو أساس لكون  التعامل مع الزبائن

إلى الهدف  المؤسسةأوصلت التي السابقة الخطوات التكتيكية  حسبتعديل الرؤى والاستراتيجيات التسويقية  -

 2سرعة الاستجابة؛لضمان لغاء الخطوات الزائدة بإتجنب ضعف التختطيط و المطلوب في ضوء التغيرات التسويقية 

  3هارات الإدارية والتسويقية المتجددة؛القدرة على الانتفاع بتكنولوجيا المعلومات والاتصالات ومزجها بالم -

 الإستناد على المبادرة والقرارات الفردية من أجل إدراك الفرص المتمةلة في الحاجات والرغبات والتحديات -

 4بكفاءة عالية.المختطط لها تطبيق الأفكار ب التسويقية والاستختدام الأفضل للموارد المتاحة لتحقيق الربح 

 أهدافها همية الريادة التسويقية و أ: الفرع الرابع      

  تحقيق التنمية الاقتصادية والاجتماعيةحظيت الريادة التسويقية مؤخرا بأهمية بالغة لكونها تؤدي إلى     

ممارسات ستعمال التسويق في ، با5(6101وتطوير الاقتصاديات )كوتلر وآخرون، للمجتمعات وتشجيع نمو 

 :المؤسساتللوصول إلى الريادية التي هي أساس نجاح وتطور  6للتواصل وتقديم قيمة مضافة للزبائن الريادة

 أولا: أهمية الريادة التسويقية

 : منهاعدد من النقاط  في أهمية الريادة التسويقية تتجلى   

                                                             
 .060-061، ص مرجع سبق ذكرهثامر البكري،  1
 .031-062، ص ص مرجع سبق ذكره، نجلة يونس آل مراد، محمد حامد الملاحسن 2
    في تطوير صناعة السياحة في الجزائر، وكالة أنوار الصباح برج  التسويق الرياديدور (، 6161نجوى سعودي، ضرغام علي مسلم العميدي، ) 3
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 مداخل تطوير جديدة،  منتجات إبتكارفي تنمية ستةمار الفرص والإيمان بنتائجه با المؤسسةفي التغيير  تحفيز -

 المختاطرة؛تبني قدرة على ال تعزيز، و مصادر توريد جديدة، وأساليب جديدة للعمليات جديدة للأعمال   

 ؛ وتحقيق المكاسبديدة الجشاريع المبإقامة الطويل  المدىعلى ومتنوعة  جديدةتوفير فرص عمل  -

 ؛ليكونوا رياديين همتشجيعو ، الريادةق يقحكهدف لتوتؤمن تآزرهم   الموظفينالاهتمام بالسلوكيات التي تستهوي  -

 ولادة أنماط تفكير استراتيجية و  تلائمهاأنماط قيادية و توجهات ريادية  لاعتمادبلورة تصورات جديدة للقيادات  -

 1؛لكونها أحد أهم مدخلاتهاالتسويقية  م كيفية اتخاذ القرارات، وفههاعالجوتتستقرأ الأحداث وتحدد أسبابها   

 بالمعرفة الواعية  التميزوتحقيق قدرتها التنافسية للمنافسة بتحسين للاستجابة  المؤسساتالتحدي للأفراد و تحفيز  -

 ؛الجودة والنوعيةتحسين مما يؤدي إلى  زيادة التنافس ودخول منافسين جددو للبيئة واحتضان مستجداتها  

 ، المؤسسةبتوفير منتجات متفوقة لتلبية حاجات متقدمة، وتوسع ونمو ثروة الأمم تراكم لالأساس المنطقي  -

 والمحافظة على أفضل المهارات؛تحفيز الانجاز ب الأعمالية تمرار واس

والكفاءة في المتاحة بإجراء توافقات جديدة في الموارد  خلق أسواق جديدةو  إيجاد أنشطة اقتصادية جديدة -

 2؛جدد وخلق طلب وعرض جديدين على المنتج في السوق زبائناستختدامها، إيجاد 

 نقل وسائل التكنولوجيا بين الدول، أو ابتكار تكنولوجيات جديدة، لتحقيق التنمية الإقتصادية المستدامة؛  -

ــ: التعلم التنظيمي واستختدام المعلومات لإنجاز أنشطتها  مؤسساتلوصول إلى واتبني التجديد الاستراتيجي  - ب

 ؛ الزبون، زيادة الخبرة والمهارة واستختدام التقنيات الجديدةوولاء خفض التكاليف، تحقيق رضا 

، تفعيل عوامل الإنتاج، امتلاك المرونة والاستراتيجية اللازمة وتشجيع الابتكار، تعزيز وطنيتحسين الدخل ال -

 3؛والأعمال سمعة الأعمال بالاستقامة والمسؤولية، دافع أساسي لتغيير ثقافة المجتمع

                                                             
 .061، ص مرجع سبق ذكرهرسل سلمان نعمه،  1
 .222-220، ص مرجع سبق ذكره، ، معراج هواريفتيحة عبيدي 2
 .02، ص مرجع سبق ذكرهعامر عبد اللطيف كاظم،  3



  
  

 

44 

  ريادة التسويقيةللتسويق الابتكاري وال الفصل الأول: الأدبيات النظرية

تنويع أعلى،  ستوى أقل إنتاجية إلى مستوىلقدرة على تحويل الموارد من مى إنتاجية الأنشطة بارفع مستو  -

 ؛المؤسسةأنشطة ووظائف وكذا  قيمة جديدة للمجتمعيضيف الإنتاج مما 

 1.الإجراءات، المؤسسةوالمصادر، الحوافز، المكافآت، ثقافة  إعادة هيكلة المشاريع بتغيير الأداء وأنظمة الموارد -

 جهودها وأنشطتها حول بتركيز، الريادية وذات موقع متميز فيها مؤسسةفلسفة تنظيمية للتوجه تسويقي و  -

 ؛والبحث في مواقع الأسواق دون الحاجة إلى إهدار الوقت في بحوث السوق استكشاف حاجات ورغبات الزبائن 

يبحث في مواقع ومراكز الأسواق ويجعلها قادرة  لكونه الريادية، للمؤسسات التسويقيةتوجهات الةل إحدى تم -

 2؛اجة إلى بحوث سوق مكلفة تستغرق مدة من الزمنالحعلى تلمس حاجات الزبائن ورغباتهم دون 

 لصياغة تأطير مفاهيمي للتسويق في عصر التغير والتعقيد ةومتناسق ةمحاولة جادة متكاملهي  فالريادة التسويقية   

 3؛، وتزداد أهميتها عند ارتفاع حرية الأسواقبعض عناصر البيئة وتناق  المواردلظروف المستقبلية والتناقض بين ل 

 ثانيا: أهداف الريادة التسويقية

ظروف ة تحت الموظفهو تقديم هيكل يقترب من النشاطات التسويقية الأساسي للريادة التسويقية الهدف       

 دف إلى تحقيق تهالتي  مظهر أساسي للريادة التسويقية،النشاطات الريادية يمكن أن يكون أيضا فمعظم مؤكدة، 

 (:6100)شريف، من خلال للدول التنمية الاقتصادية والاجتماعية 

 بتعميق المعرفة بالأبعاد المختتلفة للبيئة الداخلية والخارجية؛ مؤسسةزيادة القدرات التنافسية لل -

 الحالية والجديدة، وخلق فرص عمل جديدة؛ المؤسسةإيجاد أسواق جديدة لمنتجات  -

 وتنويع الإنتاج بابتكار منتجات ملائمة لاحتياجات المجتمع والزبائن؛ المؤسسةزيادة كفاءة وإنتاجية  -

 المساهمة الفاعلة في نقل التكنولوجيا وتطبيقاتها المجدية؛ -

                                                             
 .26-20، ص مرجع سبق ذكرهمجدي عوض مبارك،  1
 .062ص ، مرجع سبق ذكرهمحمد حامد الملاحسن، نجلة يونس آل مراد، ،  2
 .006، ص مرجع سبق ذكرهأحمد ازان شريف،  3
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 1ند ضرورة توجيه أعمالها نحو الأفضل، ونحو المزيد من النجاح والتميز.ع مؤسسةإعادة الهندسة أو الهيكلة لل -

 والتسويق التقليدي دة التسويقيةبين الريا: الاختلاف الفرع الخامس      

 هناك في مرحلة النضج،  المؤسساتلدى  التسويق التقليديوبيئة  الريادة التسويقيةفضلا عن تباين بيئة    

 تكمن فيمايلي:التسويق التقليدي، عن  الريادة التسويقيةيز الجوهرية التي قادت لتمختلافات بعض الا

 التسويق التقليديو  الريادة التسويقية بين مقارنة: (4-1) الجدول رقم
 الريادة التسويقية التسويق التقليدي مبادئ التسويق

شامل لحاجات بالتقييم الالتوجه نحو الزبون  المفهوم
  قبل تطوير المنتج (له)الانقياد  السوق

لبحث في الأفكار الجديدة لإيجاد باالتوجه نحو الإبتكار 
 للسوق(الانقياد بالفكرة، التقييم المستمر ) لهاالأسواق 

، الاستهداف التجزئة ، سفلمن أعلى إلى أ الاستراتيجيالتخطيط 
 والحذرلتأني با، تحديد المزيج التسويقي والتموقع

ات العلاقات كشبب من أسفل إلى أعلى الزبائناستهداف 
 الحدس وسرعة اتخاذ القرارات.، المزيج التسويقيلتحديد 

كأسلوب أساسي لتنفيذ المزيج التسويقي   المنتهجة الأساليب
 الإستراتيجية التسويقية وبلوغ الأهداف الموضوعة

 (، الكلمة المنطوقة)الاتصال المباشرتبني الأساليب التفاعلية 
 الحاليين بالمزيج.توطيد العلاقة مع جدد و  زبائنلإيجاد 

بحوث التسويق والاستختبارات التسويقية اعتماد  المعلومات
 عن السوق المستهدفالمعلومات لجمع 

جمع المعلومات غير الرسمية من و الملاحظة الشختصية اعتماد 
 الاتصالات )تشبيك غير رسمي( خلال شبكة

العملية  ،بالمنتجات وخصائصها الاهتمام الفلسفة
 التسويقية بانتهاء عملية البيع

ضامين ومتطلبات مدخل إدارة العلاقة مع الاهتمام بم
 هداف.الأتحقيق في نجاح للنموذجية  تقييمأداة كالزبائن  

يتبنى مدخل الميزة التنافسية المرتكز على اعتبارات  القيمة المضافة
 التكلفة

لتحقيق فروق واضحة  كبيرةالابتكار بدرجة  استختدام 
 جوهرية في القيمة المضافة من خلال البرامج التسويقية

مدخل تكيفي مع ظروف السوق الحالية مع  المدخل السوقي
 الاهتمام ببعض الابتكارات الإضافية

يهتم بقيادة الزبائن من خلال الابداع مدخل تفاعلي مبادر 
 الديناميكي

 الدور الأساسي
  للتسويق

عمليات التبادل وعمليات الرقابة على  تسهيل
 السوق

تحقيق الميزة التنافسية المستدامة من خلال الابتكارات التي 
 .تؤدي إلى تحقيق قيمة مضافة للزبائن

يتعاطى مع القضايا التسويقية  موضوعي علم التوجه
 والعمل على حلها المعلومات المتوفرة بهدوء

التعاطي مع القضايا التسويقية في لانفعالية بايتصف 
 والابتكار في ممارسة الأنشطة التسويقية ةالحماسة والمةابر و 

المنسق لعناصر المزيج التسويقي والمهتم ببناء  دور المسوق
 العلاقات التجارية للمنتجات

وكيل التغيير على المستوى الداخلي والمستوى الخارجي 
 ويهتم بطرح الأصناف المبكرة  مؤسسةلل

 دور الزبون
مصدرا خارجيا للاستختبارات التسويقية ومصدرا 

 للحصول على التغذية العكسية
 

تحديد استراتيجيات و مشارك فعال في صناعة القرارات 
  اخل التسعير واتصالات التسويقمدو تخطيط المنتجات 

                                                             
 .002، ص مرجع سبق ذكره 1
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 على الاستختدام الكفء للموارد الحالية التركيز إدارة الموارد
عدم على إنجاز مخرجات أكةر من مدخلات أقل، التركيز 

  مؤسسةللتقييد الأنشطة التسويقية بما يتوافر من موارد 

التركيز و الأنشطة التسويقية أداة لتحمل المختاطر المحسوبة،  ز على تدنية المختاطر إلى أدنى حد ممكنالتركي النظرة إلى المخاطرة
 هاتخفيفو تحمل المختاطر لعلى إيجاد وسائل 

تطوير المنتجات 
 الجديدة

قسام ووحدات البحث بأمن خلال مدعم 
 والتطوير والأقسام الفنية الأخرى ذات العلاقة

يعد مصدرا للابتكار، ويعد الزبائن شركاء فاعلين في إنتاج 
  الجديدة وتطويرهاالمنتجات 

 اكتشافها من خلال المستختدمين الرواد يتم واضحة غير  المسحية لبحوثيعبر عنها باواضحة  حاجات الزبون
  ومضطربةمشتتة ، ناشئة، أسواق غير واضحة مستقرةأسواق قائمة وناضجة ظروفها  إطار العمل

والحصول على الأرباح  المؤسسةتحقيق أهداف  عوامل النجاح
 وعدم ظهور المشكلات

القدرة على إدامة وتنمية العلاقات مع الزبائن واستغلال 
 المؤسسةالفرص السوقية ودعم عمليات الإبتكار في 

في الإتجاه المختطط له والقيام بالأعمال  السير الرقابة التسويقية
 خطاء التنفيذلأالتصحيحية 

إخفاق استغلال الفرص التسويقية واستغلال قدرات  تفادي
 وتحقيق النجاح التسويقييات الإبتكار تنفيذ عملل المؤسسة

 المؤسساتكل أنواع تطبيق الأنشطة التسويقية في   آلية التطبيق
 ومختلف القطاعات

ولكنه يزداد نجاحا في الصغيرة  المؤسسات كلفي  تطبق 
 سرعة والمرونة العالية في تغيير الأنشطةللوالمتوسطة 

والمهارة الأكاديمية الخبرة أصحاب توظيف  الموظفينطبيعة الأفراد 
 والعملية في عمليات وأنشطة التسويق

فيهم خصائ   ةتوافر المريادية و النظرة أصحاب التوظيف 
 التسويق عمليات أنشطة و الريادي الناجح وبالأخ  

حصة سوقية لكسب الأسواق الحالية في العمل  حدود السوق
 أسواق أخرىإلى التوسع و  المنافسينجيدة إزاء 

داخلي أو خارجي في أي سوق الفرص البحث عن 
 ككل  السوقفي زبائن التلبية جميع متطلبات ا باستغلالهو 

  الكبيرة  للمؤسساتخاصة بالنسبة النمو،  ية المؤثرةالتقلبات البيئ ،الموارد المطلوبةندرة  التحديات
 الإبتكار.بأهمية القدرات المميزة و تشجيع الميزة التنافسية  عمليات الشراء والبيع والسيطرة على السوق النظرة العامة

 بناء وإقامة أسواق مستقرة نسبيا السوق
إنشاء مواقع و تكامل للنظرة الأسواق تقسيم الأسواق 

 المنافسة. المؤسساتد الفوضى تجاه بتولي هامتعددة في
 والإبتكار الطريقة الفاعلة بإشراك الزبائن في الإنتاج  الإبداع المتزايدمع حالة السوق مع  التكيف طريقة التسويق
 تفاعلية ،عامة وغير رسمية مصادفة ومبتكرة وانتهازية المعلومات المتوافرةبعد دراسة أساسية ورسمية  طبيعة القرارات

 من إعداد الطالبة بعد الإطلاع على مجموعة من المراجع المذكورة سابقا ولاحقا.: لمصدرا    
 

 الريادة التسويقيةأو عناصر أبعاد : الثالث المطلب  

  مستندا إلى جهود؛ المختاطرة، الاستباقية، رالابتكا: هي ةللريادأبعاد ثلاثة ( Miller,1983حدد )       

(Mintzberg, 1973)  ــأبع وفي نفس السياق فإن ،1هذا المجالفي  الباحةين أغلباتفاق التي حازت على ــ ـــ ــ   ادــ

ــعديد من مجلل تؤدي دور المظلة التيبين الفكر التسويقي والريادي  التداخلثمرة  تعتبرلريادة التسويقية ا  ـــ ــ ـــ ــ ــ ـــ ــ  الاتـ

                                                             
 .02، ص مرجع سبق ذكرهعامر عبد الطيف كاظم،  1
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للريادة التسويقية عدد من الباحةين على مجموعة أبعاد ، وقد اتفق 1بعضها معوتحقق النجاح بتفاعلها التسويق  

 ,Morris)الأبعاد التي ذكرها في هذا المطلب بتفصيل بينما ستقتصر الدراسة ، بعدا 02إلى أكةر من  توصل

Schindehutte & Laforge, 2002)  التي لها قدرة السيطرة على مجالات السوق والتوجهات الرياديةو:  

  إدارة المخاطر التسويقية :الفرع الأول         

على تها تهديد يحد من قدر  هوف، هلتفادي هلذا عليها فهم المؤسساتنشاط في  المؤثرةمن المشاكل  الخطريعد    

بتطبيق الخطوات التالية:  المؤسسةحول المختاطر التي تتعرض لها علمي تفكير  بإدارة الخطريقصد و  ،أهدافهاتحقيق 

، تحديد طرق التحكم وقياسها بعقلانية حتمال حدوثهاا، تقييم آثارها و ة مصادرهاوتصنيفها ومعرف تحليلهاو  هاتحديد

 أو فشل التحكم في مخاطر سابقةمستقبلية مخاطر  لكشففيها لتقليل احتمال حدوثها وآثارها، المراقبة الدورية 

يرى ، و 2هاأهداف تحقيقل المؤسسة تعزيز قدراتو وضع أنسب سياسة لمواجهة الخسائر المتوقعة بأقل تكاليف ممكنة و 

(Drucker, 1988أن ) محاولة التهرب منها كررت تقليل مخاطرها لأدنى حد ممكن، ولكن إذا  لتسعى  المؤسسة

 ( المختاطر إلى ثلاث أنواع: Dess, 2007قسم )و تنتهي إلى اختيار أكبر المختاطر وهو عدم القيام بشيء، فس

 3.لأعمال كدخول أسواق جديدة، المختاطر المالية كالقروض الكبيرة، المختاطر الشختصية كقرارات المديرينا مخاطر

اكتشافها فضل فيعود أما المختاطرة التسويقية  ،(Cantillon, 1734)هو بالتسويق المختاطرة وأول من ربط     

لاستفادة من موارد في االريادية  المؤسسةتمةل رغبة أنها  (Okpara, 2006)ويشير  ،(Bauer,1960)الباحث 

، تسبب الفشلقد  عاليةمع وجود مخاطرة منتجات جديدة  بابتكار مربحةغير ثابتة لاستغلال فرص تسويقية 

نجاح البقاء و ال بما يضمنعدم التأكد حالات تي في تأ ا( أنهCharles & Robyn ,2000) وأشار كل من

التسويقية:  ختاطرلماإدارة العوامل المؤثرة على  من( أن 6112رى )الزبيدي، يو والخوف من الفشل في الأسواق، 

 ةقدر الو  نتجاتالم، التغير في أسعار مدخلات الإنتاج، مرونة الطلب على نتجاتالمأو أسعار تغير حجم الطلب 
                                                             

1 Ghezali Fatima, Boudi Abdessamad, op-cit,  p 35. 
 .020-036ص ص مرجع سبق ذكره،، نجلة يونس آل مراد، محمد حامد الملاحسن 2
 . 600، ص مرجع سبق ذكرهلمياء علي إبراهيم، ميساء سعد جواد،  3
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مما  المؤسسةمخاطر  دور واضح في إدارة التسويقية دارة المختاطرلإكما أن  ،1ها السوقيعلى زيادة أسعارها وفق طلب

تقليل الشكوك من البيئة الخاصة وإدارة و عادة تحديد عناصر البيئة الخارجية بإ يعزز نجاحها بأقل مشاكل ممكنة

هي تقصي العواقب  (Dess et al, 2007حسب )للنجاح في ذلك  طرقوأفضل  ،رصد المشاريع الجديدةلالموارد 

فرص الجديدة وصولا إلى خفض حالات عدم الكمدخلات لإدارة المختاطر عند تقييم وضع سيناريوهات  و المحتملة 

ليست مغامرة الريادية  المؤسساتف؛ (Venkataraman S, 1997الأخرى )التحالف مع الأطراف و  التأكد،

 2.(6102 البغدادي والعطيوي،)لزيادة الفرص بعقلانية وقياسها  تهاإدار و  لمجازفة المحسوبةلالاستعداد بل تملك 

 ابتكار أوكبيرة   موارد تسختيرأو  مبالغ مرتفعةتراض قباتخاطر  المؤسسات أن( Dess et al, 2007يؤكد )     

 يجب أن يخفف المكاسب السعي لتحقيقف ،3جديدة الاستةمار في تكنولوجيا أو أسواق جديدة في منتجات  

 رياديين تلعب ميولات الإدارة العليا دورا حاسما في تحديد الإجراءات مع الو ، هود المحسوبةلجبارة احتمال الخسا 

نها عالية بأفي حين ينظر إلى الإجراءات الجريئة لكسر السوق  ،كجزء من عملهم  بالنظر إلى تحمل المختاطر

  4.هنهج مختلف لتحملفهم يمتلكون مستوى أقل لإدراك الخطر و ياديون ضمن قدراتهم الر اها ، ير المختاطر

 التركيز على الزبون: الفرع الثاني          

  همفهوم الزبون مستقلا عنجعل ، مما الأدوات والأساليبفي  تطوراتمؤخرا واجه المفهوم التسويقي      

استمرارها أصبحت تدرك أن سبب  المؤسساتفرحلة تسويق الزبون، بمالفترة هذه فسميت ، (6101)السويدي، 

في الاستجابة للزبائن والقوة لتعظيم السرعة والمرونة  هالتوجيه موارد مما دفعها، (6101)صادق،  هالإيفاء بحاجات هو

المكانة الذهنية تحسين لهدف السوقي و بافي الأسواق  لمنافسةل العمل كفريقو الروابط معهم  وتقويةوتحقيق رضاهم 

                                                             
 .000، ص مرجع سبق ذكرهزان شريف، اأحمد  1
 .0612، ص مرجع سبق ذكرهمحمد عبد الرحمن عمر،  2
، حوليات جامعة قالمة للعلوم التسويق في تحقيق الريادة التسويقية: نماذج عالميةدور نظام استخبارات (، 6106)فاس، مريم بوخضرة، الشريف بو  3

    https://www.asjp.cerist.dz/en/article/91807 date: 15/05/2021 :الرابط، من 66، ص 62العدد:الجزائر، الاجتماعية والإنسانية، 
 . 020، ص مرجع سبق ذكرهيدي، منجوى سعودي، ضرغام علي مسلم الع 4
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لقيام بدورهم با في إرضاء الزبون الموظفينكل يسهم  الريادية  المؤسسة، وفي زيادة الحصة الزبونيةلالمزيج التسويقي وأداء 

تحديد الزبائن  لخطوات التالية:با المؤسسةعن  بالزبون المناسب أو كسب المتحولالاحتفاظ  حيث يتم بشكل سليم؛

لزيادة بالمنتجات الجديدة  معلامهلإ بهمالاتصال  البيانات؛ وقواعدالسجلات  من خلال ميتناق  نشاطهالذين 

عن الهامة علومات الم لتوفيرالأمامي الخط موظفي الإصغاء إلى ومنع تحولهم إلى المنافسين؛  مإمكانية الاحتفاظ به

يجعل  السعر العادل ؛أكةر عند فقدانهم والتركيز عليهموالمكلفين الأكةر قيمة الاهتمام بالزبائن  ؛الزبائنانشغالات 

إلى الزبون وحل  بالإصغاء استختدام موانع الخروج السعر القديم؛ عدم تغير لتوقعهم الزبائن يحافظون على ولائهم

 ؛صعبا المؤسسةالتعامل مع إنهاء  لجعللمراجعتها ومعرفة آرائه  التحولسرعة، وطلب ترك ملاحظاته قبل بمشاكله 

  1.المؤسسةللعودة للتعامل مع  دعوتهو  تحوله، تةبيت المشكلةمعرفة أسباب  بعد الزبون المناسبكسب عودة 

مع الزبون بناء العلاقة الجيدة ف(، Kotler, 2006الريادية الزبون في قمة الهرم التنظيمي ) المؤسساتوضعت    

وتعد من أهم الميزات قدراتها وإمكانياتها في ضمان قاعدة متينة من الزبائن الموالين لها و  هايعتمد على نجاح

ن تطور  عداد الزبائن والتي عليها أالبحث عن الفرص الفاعلة لزيادة أ ايقع على عاتقه الريادة التسويقيةف، التنافسية

   . (Miles et al, 2015)للزبائن في المستقبل لتقديم أفضل الخدمات  الموظفينكفاءة 

 تسويق التوجه نحو الزبون: (1-1)رقم  الشكل                     

 الزبائن         المدير                              
 موظفو الخط الأمامي                                               التنفيذي                             

 لإدارةا     الإدارة                              
 المدير           ط الأماميلخموظفو ا                       

 التنفيذي          الزبائن                               
    

 الهرم التنظيمي المقلوب                              الهرم التنظيمي القديم                 
                                    ، بناء الثقة( الموظفين، زيادة دور تشجيع المبادرة، )التوجه للعمل والنتائج(   أسبقية منخفضة للزبون، ثقة منخفضة ،بطء اتخاذ القرار، )التوجه للعملية

 .032، ص مرجع سبق ذكرهالملاحسن، نجلة يونس آل مراد، محمد حامد : المصدر

                                                             
 .032-030، ص ص مرجع سبق ذكرهمحمد حامد الملاحسن، نجلة يونس آل مراد،  1
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لصياغة وفهم طلباتهم المستقبلية الكامنة  بدقة الزبائنتوجهات  ةعلى معرف الريادة التسويقيةتنصب أنشطة      

 ، بالتركيز علىوتفعيل دور الاتصال الشختصي في توصيف الاتجاهات التسويقية معهاالمتوافقة التسويقية القرارات 

الأسواق أسواقها الحالية، بل تشمل ليس فقط في ز موقع منتجاتها في السوق، يعز لت مؤسسةالميزة التنافسية لل

عن والتميز حاجاتهم ورغباتهم  تلائم، مما يقود إلى دقة التوجه نحو الزبائن المستهدفين ولتقديم منتجات المحتملة

الناجحة  المؤسساتالذي تؤكد عليه و كقوة مركزية للتسويق التركيز على الزبون  عادة ما ينظر إلى ف 1،المنافسين

اختراق  منؤ تيمكن أن  بالزبائنالتوجهات المتطرفة دائمة مع الزبائن، فاء علاقات بنلساليب مبتكرة أيوظف  لكونه

 2.الزبائنالابتكارات التي تخلق الأسواق وتعرقل التوازن، لأن هذه التغييرات الجذرية تكون خارجا في مواجهة 

 واقتناص الفرص الاستباقية: الفرع الثالث     

استكشاف حاجات و  هاهدافأتحقيق  في ستةمارهاالفهمها و  المؤسسة هي ظروف استةنائية تسعىالفرصة       

 لول لهاات الملائمة  كحالمنتجطرح لسبق في باالقوية لها التسويقية الاستجابة ، مشكلات باعتبارهاورغبات الزبائن 

في  المؤسسات( تختلف Srinivasan et al, 2005وحسب )، 3للاستفادة من مزاياها وتحسين موقعها التنافسي

 (Dess, 2007) اعرفهي التي أو المبادرة ةلاستباقيباأطلق على هذا السلوك الاستراتيجي ، و لفرصلواستةمارها  رؤيتها

كما   ،4نشوئهال مؤديةقتناص فرص جديدة برصد الاتجاهات المستقبلية للزبائن أو توقع شروط لا المؤسسةبجهود 

وتطوير طرق والبحث عن أسس تقديم منتجات جديدة قدرة على استغلال الظروف المحيطة وأسواق جديدة الةل تم

لخدمة الأفراد بالبحث المتواصل  مؤسسةتشكيل شيء يولد قيمة للو  ،5د موقفها الاستراتيجييتحدلالإنتاج 

(2005 Gomez et al,)، 6(6110)الدوري،  تنشؤهاكها أو تدر لا تنتظر الفرص بل  الناجحة المؤسسةف. 

                                                             
 .063، ص مرجع سبق ذكرهثامر البكري،  1
 .020، ص مرجع سبق ذكرهنجوى سعودي، ضرغام علي مسلم العميدي،  2
 .062-063، ص مرجع سبق ذكره 3

4 Ghezali Fatima, Boudi Abdessamad, op-cit,  p 36. 
 .66، ص مرجع سبق ذكرهالشريف بوفاس، مريم بوخضرة،  5
 .606-600، ص مرجع سبق ذكرهلمياء علي إبراهيم، ميساء سعد جواد،  6
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 ة التي تتوقع بها الأوضاع الصعبةأو وصف للممارسات التسويقيبيئة ال فيللتأثير  ةختاطر المهي الاستباقية ف      

تقيم إمكانات السوق حسب درجة و لتقليل عدم التأكد والتبعية،  البيئةوتصرفات مواجهتها وإعادة تعريف ظروف 

لإمكانات، ليكون الرياديون أكةر رؤية  شكلاتالميدرك اآخخرون فبينما ، المحددة لنجاحها المؤسسةوارد لمملاءمتها 

دد ما إذا طبق الابتكار في الوقت المناسب، في ظل ظروف أقل مةالية تشكل معرفة السوق عائقا تحعرفة السوق فم

 1في الوقت المناسب لتحقيق النجاح.الملائم من تبديد الموارد وتتيح لها التصرف  المؤسسةيمنع 

 ( بأنها البحث عن أسس تقديم منتجات جديدة قبل المنافسين Belousova & Gailly, 2008وأشار )     

 للكساد  المؤسسةحسب توقعات الطلب المستقبلي لإحداث التغيير وتهيئة البيئة المناسبة له، كما تعرف بأنها تفسير 

 (.Mesa et al, 2012بأنه فرصة تطوير استجابتها وتنفيذها للاستفادة من الفرص المدركة التي يقدمها التغيير )

لعمل في ظل التغيرات باعلى بناء الةقة مع زبائنها  المؤسسةساعد ة ت( أن الاستباقي(Nesta, 2009يؤكد   

وسمعتها لدى الزبائن، الالتزامات المبكرة بالتكنولوجيا  المؤسسةتحقيق الريادة التسويقية، إنشاء صورة ل الاقتصادية

هو هجوم وقائي يصعب فزبائن الأوائل مخلصين، المطلقة، بقاء  والأنماط الجديدة وقنوات التوزيع، ميزة تكلفة

 2(.6112وكلما زادت مميزاته زادت جاذبية اتخاذ مبادرته )تومسون وستريكلاند،  تقليده

 & Quince)التميز الموارد المتاحة والرغبة في  حسبمنتجاتها  لقيادةالريادية  المؤسساتتسعى  حيث    

Whittaker, 2003) الفاعل للابتكار  هاسلوكهذه المبادرات هي ف(Benedetto & song, 2003) ،

)السكارنة،  بالتعاونالمنافسين  احتواء، بينه وبين النموملاحقة المنافسين بالإبتكار، المفاضلة  :ةتضمن الاستباقيوت

للزبائن  مسبوقة لإضافة قيمة يبحث عن أساليبمدخلا لاقتناص الفرص  الريادة التسويقيةةل تم(، حيث 6101

 نتهازالاستراتيجيات القائمة با تتجاوزالريادية  المؤسسات، ف(Teach & Miles,2007) المربحين وزيادة حصتهم

                                                             
 .020-022، ص مرجع سبق ذكرهنجوى سعودي، ضرغام علي مسلم العميدي،  1
 .002-000، ص مرجع سبق ذكرهأحمد ازان شريف،  2
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 1(.6101)أبو فارة، الأسواق المضطربة بخدمة  عند اشتداد المنافسة البقاءو (، 6101الفرص )صادق، 

على المدى الطويل م قبل تغيرات البيئة المؤثرة بافتراض احتمالية حدوثها الأفعال التي تتالاستباقية تتضمن    

مبالغ مرتفعة بالرقابة على الزبائن والمنافسين ومسح السوق  المؤسسةيكلف  ماختيار الاستراتيجية المناسبة، لا

المالية كوظائف مختلفة  من  ادرجة الاستباقية على عناصر البيئة وما يرتبط به وتعتمد ،والبحث عن الموارد النادرة

بـــ: اغتنام الفرص في السوق التي لا علاقة لها مع  كما ترتبطوالعمليات والتسويق أو البحث والتطوير وغيرها،  

العمليات الحالية، تقديم منتجات جديدة ومختلفة عن المنافسين، التختطيط الاستراتيجي للعمليات في مرحلة انحدار 

: نجاح المنتجات أي البحث والتطوير وإعادة بــالاستباقي يمكن تعزيزه تج عن توجهها النا المؤسسةفنجاح المنتج؛ 

قنوات بين و  هاة العلاقة بينأي طبيع نجاح العملياتالبناء والتصنيع والمتابعة المستمرة للبقاء وتفادي ضغوط المنافسة؛ 

  2السوق. أو المؤسسةتفضيلات الزبائن في  تغير قبل جمع المعلوماتأي  نجاح السوق؛ ع والإجراءات والإدارةالتوزي

الأسواق و وأنظمة قنوات التوزيع يأتي بالملاحظة المستمرة لحاجات الزبائن  الفرص أمر صعباوتقييم يعد كشف و     

على  ابناءتقيمها  بلبالاستراتيجية الحالية المرتبطة عن الفرص تبحث الناجحة لا  المؤسساتف، هاوالتواصل مع أطراف

هذه الفرص توحيد أو دمج لمنتجات السوق التي تعمل على تعريف أو إعادة  لذا تمةلمكن استغلالها، المالفرص 

في استدامة للربح والنجاح في السوق،  المؤسسةتعريف المستقبل، وتمةل الفرص السوقية غير الملاحظة أحد مصادر 

؛ فاستغلال الفرص المؤسساتتميز لوكيفية استغلالها عرفتها التي تؤدي م تنبع من حالات السوق غير المتوقعة والتي

تها ومد التعرف على طولهباإن تقييم الفرص يأتي يستدعي التعلم والتكيف المستمر قبل وأثناء وبعد تنفيذ الفرص، 

والمزايا المختتلفة والمهارات التي يتمتع بها الأفراد وتحقيق الأهداف  عنهاالعائد والمختاطر المترتبة وكذا  قيمتهاوإدراك 

لفرصة نتيجة للتغيرات التقنية أو تحرك السوق أو التشريعات والقوانين ا هل جاءتللبيئة التنافسية، فضلا عن معرفة 

، فحجم السوق هو المفتاح للفرصة من بداية تحديد المختاطر والعائد لها، إذ أن المختاطر تعكس الحكومية أو المنافسة

                                                             
 .0606-0600، ص مرجع سبق ذكرهمحمد عبد الرحمن عمر،  1
 .001-022، ص ص مرجع سبق ذكرهمحمد حامد الملاحسن، نجلة يونس آل مراد،  2
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وتتمةل ، نجاح الفرصة أساسياتتعد من التي ومقدار رأس المال ومهارات الأفراد والأهداف السوق والمنافسة والتقنية 

؛ لذا على تتكررلا قد أهمية الفرصة في كونها: غير واضحة، سريعة لا تنتظر، متكافئة للجميع، إذا ذهبت 

ــ االوقت لاستغلاله ربح المؤسسات ــ  لأنهاالفرصة عند ظهورها دون تردد انتهاز غتنامها، لا: الإستعداد المسبق لها بـ

 حاجات الزبائن بتغير ؤتنبلبا 1بالتمسك بهايجاد الفرص بل لمبادرة بإلا تكتفي با الريادية المؤسسةف؛ تفرض شروطها

للتحديات ريعة سالستجابة الاو ، هاالإمكانات الجديدة لنمو عن و ها باستمرار عن والبحث، جديدة افرص تمةلالتي 

الاتصالات الفعالة،  تجنبها،و المشكلات توقع  افتراض المسؤولية،، خلق الأفكار، فيهاالمؤثرة ارسة الأنشطة وممالبيئية 

 نشطةالأتنوع  نهابأ (Okpara, 2009) هاوصفو ، وتحويل الموارد إلى أنشطة مربحة جديدةابتكارات إطلاق استمرار 

 2.لها الفرق المكتشفة كيلشت عريف الفرص، اتجاهات السوق، تقييم نقاط القوة والضعف،لت

 المواردنمية أو ترفع قيمة : الفرع الرابع       

 لهم القدرة الذين  المستشارين، المجهزين، الزبائنك المؤسسةفي تتمةل في الارتقاء برافعة العلاقة بين الأطراف المؤثرة    

 الحلول الممكنة للمشكلاتو النصح والمشورة وكذا ، بمواد أو متطلبات إنجاز الأعمالها بإمدادها قيق نجاحعلى تح

 3.المختاطر ويوطد العلاقة معهمفي مواجهة  المؤسسةأعباء  مما يخفف( al, et Michael 2012قبل وقوعها )

 المؤسسات تقومالمبتكرة، حيث عملية التعاضد ، لكنها بفعالية هاليس مجرد استختدامالمحدودة تنمية الموارد إن   

  وزيادة الموارد وغالبا ما يتم تقليل المختاطر نشاط،لوصول إلى موارد أكةر مع أقل لبوضع استراتيجية تسويقية 

 تصورأن ، مما يشير إلى تهازيادكما قد تؤدي إلى   ةقيود الموارد قد تضيق على جهود الريادف، هذا البعدستختدام با

كتساب باعلى رفع قيمة مواردها  المؤسساتوحتى تكون متميزة تعمل ؛ 4الريادي لإتاحة الموارد قد يكون أكةر أهمية

لن تقتصر فرصها على  المؤسسات، في في التميز بالموارد ذات القيمةوالإفادة من التعلم المنظم ةالموارد المالية والبشري

                                                             
 .002-000ص ص  ،مرجع سبق ذكرهمحمد حامد الملاحسن، نجلة يونس آل مراد،  1
 .226-220، ص مرجع سبق ذكرهفتيحة عبيدي، معراج هواري،  2
 .062-060، ص مرجع سبق ذكرهثامر البكري،  3
 .022، ص مرجع سبق ذكرهنجوى سعودي، ضرغام علي مسلم العميدي،  4
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مصادرها عليها تنمية تحدي ترفع التي  المؤسسة، فأيضا الداخلية مواردها استغلالاختيار مواردها الخارجية بل 

: لممارسات التاليةباين والذي يساعد بدوره المنافسبموارد أقل نتجات المقيق المزيد من بتح؛ حكم بهاالتأو ها امتلاك

وفق  أخرىاستختدام بعض الموارد للحصول على ، (مبدأ التعاضد) آخر لتوليد قيمة جديدةستكمال مورد مع ا

استدامة الموارد المتاحة أكةر من المنافسين رد أفضل من الحالية، الحصول على موامحاولة ، الفرص المتاحةو الامكانات 

استختدام أدوات معينة،  مؤسساتلحصول على موارد استختدام أشختاص آخرين ل، همصول على مواردمحاولة الحو 

مالات استكشاف استععلى الموارد الحالية،  للحفاظدة جدي طرقاستختدام لحصول على موارد أخرى، لديدة ج

 ويتبلور التكامل بين ملكية؛ ةيالرئيس المؤسسةعمال بأمرتبطة استعمال الموارد الأخرى لإنجاز أعمال ، دلموار جديدة ل

 :1كما يوضحه الشكل التالي  تصبح جزءا من ميزتها التنافسيةل المؤسساتمهمة المنسجمة مع الموارد والمعرفة  

 المؤسسةالموارد في لطبيعة رمي النمط اله: (2-1)رقم  الشكل

  ميزة نادرة   
 أصول استراتيجية                                                

 )بشرية، مالية، معرفية... ( ةتنافسيقوة                                             
 )معرفة ضمنية، مجهزين، فرق العمل ...( قدرات

 المال، خبرات بشرية، التقنية ...( )رأس  موارد أساسية 

 .006، ص مرجع سبق ذكرهمحمد حامد الملاحسن، نجلة يونس آل مراد،  المصدر:

 الأعمال وهي: مؤسساتوهناك أربعة موارد أساسية تعد تحديات تواجه      

 أعمالها مع الموارد البشرية لبناء العمليات وإنجاز الأعمال في مجالات التعلم  المؤسسات: تبدأ تجميع الموارد -

والخبرة والسمعة التجارية والمعرفة في الصناعة وشبكات العقود، وأن فرق العمل أفضل من الأفراد فضلا عن  -

 تلاكها وشرائها من السوق.الموارد التقنية، والذي يحدد الأهمية بالنسبة لهذه الموارد هو الوقت والتكلفة سواء بام

سواء كانت بشرية أو مالية ملموسة أم غير ملموسة وكذلك المعدات والأصول المختتارة : الموارد الموارد الجاذبة -

 .للمؤسساتلتحقيق النجاح وهو من أكبر التحديات ومقدار سعرها والتكلفة، وكيفية إيجاد التناغم بينها 
                                                             

 .006-001، ص ص مرجع سبق ذكرهمحمد حامد الملاحسن، نجلة يونس آل مراد،  1
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 تخاذ جديدة تبدأ مع الموارد الأساسية ومدخلات العملية الإنتاجية وكيفية ا مؤسسة: كل الموارد المتنوعة المجمعة -

، وهذه الموارد لهالتحقيق قيمة  المؤسسةمختلفة تتكون عند نشوء  واردبمتجميعها مباشرة وبذل الجهود لالقرار  -

 ضمن أفكار جديدة.تتبلور والخلفية التعليمية والنواحي الاجتماعية ورأس المال  الموظفينتتكون من خبرات 

  السعي إلى ربط المؤسسةعلى  مضمونة لتحقيق النجاح غيرالسابقة الموارد لكون : الموارد الفردية التحويلية -

  ، والمعرفة والقدرات التي ينبغي أن تكون جيدة لتزويدها بقاعدةلتحقيق ميزة نادرة المؤسسةبقوة  الأفراد قوى

 1وإعطاء قيمة للموارد. المؤسسةأساسية في الإستمرارية والنمو في حجم 

تتحول إلى استراتيجيات قابلة ل والداخلية لفرص الخارجيةمن ا ضرورة الاستفادةلذا على المؤسسات الريادية 

 فعلا.المواقف الحالية على الموارد التي يتم التحكم فيها أو الموجودة في لا تقتصر  ربميزانية أصغ للتكيف

 القيمة توليدأو خلق : الفرع الخامس   

صل عليها زبائنها لمنافع التي يحوالمساوية ل المؤسسةتوليد القيمة إلى القيمة التي توجدها يشير مصطلح        

قد تبنت و ؛ (...مؤسسات)أفراد،  ذاتيا من الزبائنالمدركة للقيمة أو المقدار النسبي  ،عملياتهاتكاليف مطروحا منها 

المكافحة للبقاء والحفاظ على مكانتها السوقية منهج إرضاء الزبائن للوصول إلى مكاسب مادية ومعنوية،  المؤسسات

فهي المصدر المحتمل  المؤسساتوحظي موضوع توليد القيمة بأهمية متنامية لكونه أصبح الأساس للمسيرين في 

يعتمد على الإنجازات المصاحبة ه تجاوز و توليد القيمة في ظل الظروف الحالية من أهم التحديات يعد لذا ، لأرباحل

القيمة بتنسيق  المؤسسةوتولد ؛ مؤسسةوتحقيق النجاح المستمر لل لذلك من إعطاء أهمية لاستمرار هذه العملية

كل من شراء المدخلات من المجهزين وتجهيز بوساطة  المنتجة صفقات مشترياتها ومبيعاتها وتقديم منتجاتها إلى الزبائن 

إلا أنهما عمليتان منفصلتان، لأن  تي توليد القيمة مع الاحتفاظ بهاالبعض من مدخلاتها الخاصة؛ قد تتداخل عملي

جل الطويل، كما أن القيمة التي تولد من مصدر أو ون قادرا على الاحتفاظ بها في الأالمصدر توليد القيمة قد لا يك

                                                             
 . 20-21، ص مرجع سبق ذكرهبلال خلف السكارنة،  1
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على توليد القيمة على نمو قدرة الصناعة  المؤسسةاحد، ربما يحتفظ بها في مستوى آخر، وتعتمد قدرة مستوى و 

العمل على نحو مربح  المؤسساتومقارنته مع نمو طلب السوق، فإذا فاق طلب السوق قدرة الصناعة بإمكان 

لا تكون عملياتها  لمؤسساتاوإضافة قيمة إلى السوق، أما إذا كانت قدرة الصناعة تفوق طلب السوق فبعض 

المبتكرة توليد القيمة الناجحة على  المؤسساتتؤكد و ، 1مربحة، لذا عليها امتلاك ميزة تنافسية للبقاء في السوق

أفضل  يحقق نتائجفالرياديون ، الريادة التسويقيةمحور فهو مكانتها التنافسية؛ لذا و مع نيتها الاستراتيجية ها لتناسب

 2كإنشاء التحالفات والتعاقدات.  القيمةلتوليد طرقا جديدة  عند إيجادهم

 :(Griffin, 2001الريادية على ثلاثة أنواع من القيم هي ) المؤسساتتركز      

 ؛ إليهالزبائن الجودة وبأسعار منافسة وبطريقة تسهل وصول  عاليقديم منتج بتالقيمة الناجمة عن الأداء المتميز  -

 لزبائن وهو ما يعرف بالشختصنة بهدف بناء علاقات جيدة معهم؛االقيمة الناجمة عن تحقيق رغبات وتوقعات  -

 المنافسة؛ المؤسساتعن منتجات  المؤسسةالقيمة الناجمة عن تفوق منتجات  -

 تشكيلل المؤسسات حاجة من المنافسين؛للزبائن أكبر قيمة لتكوين أهمية تقديم منتج  المؤسساتوعليه، تدرك      

زيادة ب ( طريقتين لخلق القيمة6113يقترح كوتلر )، و للتواصللابتكار والمختاطرة والاستباقية باهيكل تنظيمي يتميز 

 الريادة التسويقيةفي  فالترويج، اتنتجالمخفض تكاليف شراء واستختدام وتوزيع و ؛ للزبائنفوائد عروض القيمة 

  راقبةلمأن  كما يرى؛  توصياتهم والتواصل معهم بالكلمة المنطوقة عتمد علىيالزبائن ذي يعمل على توسيع قاعدة ال

 3 .الريادة التسويقيةدور مهم في  الشبكات غير الرسميةو لتواصل الشفهي والتسويق التفاعلي الإلكتروني با السوق

 

                                                             
 .022-022، ص ص مرجع سبق ذكرهمحمد حامد الملاحسن، نجلة يونس آل مراد،  1
 .022، ص مرجع سبق ذكرهنجوى سعودي، ضرغام علي مسلم العميدي،  2
دراسة  التسويق الريادي دور متطلبات التصنيع الرشيق في تعزيز عمليات (، 6103)محمد عبد الوهاب العزاوي، رأفت عاصي العبيدي،  3

، ص 31، العدد 01لاقتصادية، المجلد تكريت للعلوم الإدارية وا، مجلة في شركة الحكماء لصناعة الأدوية نينوى الموظفيناستطلاعية لآراء عينة من 
    https://www.cade.tu.edu.ig/journa/  date: 22/05/2021 :الرابط، من 20-26
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 أو الأنشطة الفعالة الدعم الفعال : الفرع السادس      

 ضمن التقنية اغلالهوالتفوق في است، فوق في تحويل رؤيتها إلى إمكاناتالريادية على إظهار الت المؤسساتتعمل     

مبادرتها حيث تعتبر  الريادة التسويقيةعلى اتباع عمليات  المؤسساتوالمنتج والسوق، نموذجيا تعمل  المستختدمة

بأن الريادية  المؤسساتمكانات السوق؛ إن قدرة إعلى اختبار نفس  همعكإشارة إلى المنافسين تشجالتسويقية  

بها حتفاظ باستمرار بهذه الإمكانات التي تعمل للا تعطيها القوةتكون هي الأولى من حيث الاستراتيجية والةقافة 

 :اباعتباره ن ثلاث زوايام للريادة التسويقيةينظر حيث  ،1والمساهمين للزبائنلق قيمة إضافية لخ الابتكارعلى رفع 

ــوفق قدراتها الخاصلها لإمكانيات الريادية ا تقييمالفعالة؛  مؤسسةلل التميزقدرات ل ةعزز الم اكتشاف الإمكانيات ـــ ــ  ة ــ

 2والتقنية. السلعة والسوق فيلتكون الناقل الأول  قدرتها لتعزيز هامن ستفادةالا المستقبلية؛ يزات التنافسيةتطوير المل

        

 

 

 

 

 

 

                                                             
في منظمات الأعمال الصغيرة: دراسة استطلاعية في عينة من مصانع المياه  التسويق الرياديقياس مكانة عمليات درمان سليمان صادق،  1

 ، من الرابط:22، العراق، ص6101، 2، العدد: 2، مجلة جامعة كربلاء العلمية، المجلد: العراق -المعدنية في إقليم كردستان
https://www.ceps.uokerbala.edu.iq/journal  date: 20/05/2021    

في منظمات الأعمال الصغيرة في الأردن:  التسويق الرياديفي عمليات  والابتكار التسويقي دور الإبداععلي فلاح الزعبي، سليمة طبايبية،  2
 .022، ص 6161جانفي  62و 62، الملتقى الدولي الرابع حول الأداء المتميز للمؤسسات والحكومات، جامعة ورقلة، يومي دراسة تطبيقية
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 يةالبنكريادة التسويقية في الخدمات وال الابتكاري التسويق : الثالثالمبحث         

، ومن جهةمن  وربحيتهالبنك  تحقيق التوازن بين أهداففي  ةلمساهما يةالبنكمن أهم الأنشطة يعتبر التسويق 

نتقال لإاما أدى بالبنوك إلى ، لإرضائهم المالية والإئتمانية الحالية والمستقبلية الزبائنأخرى إشباع احتياجات  جهة

والتعامل مع الظروف فرص الخلق الابتكار و  مناخبتهيئة  التسويقيةريادة عالم ال ي التقليدي إلىالبنكمن النظام 

 المبحث الأخير:هذا في استعراضه الدراسة تحاول وهو ما  ؛1في هذا القطاع التوجه الرياديتحقيق المؤثرة في  البيئية

 يةالبنك الخدماتماهية المطلب الأول:       

في إجراءات التقديم، ماعدا ، كةيرا عن مفهوم وخصائ  الخدمات  يةالبنكالخدمة وخصائ  مفهوم لا يختلف      

تطبيق  وكية التي تملي على البنالبنكات إضافة إلى نمطية الخدم ها،والأجهزة المستختدمة في الموظفينطريقة أداء 

 ، وهو ما سيتم توضيحه في العناصر التالية:2والتركيز على جودتها المنافسةأشكال أخرى من 

 يةالبنك الخدماتمفهوم : الفرع الأول    

 بمقابل مادي أو بدونه، أو للزبونبتحقيق منافع معينة الخاصة ية بأنها مجموعة الأنشطة البنكتعرف الخدمة        

يدركها  ، والتيالبنكالعمليات ذات المضمون المنفعي الكامن في العناصر الملموسة وغير الملموسة المقدمة من  

 ية:البنكوعموما تقدم البنوك نوعين أساسيين من الخدمات  ،3المستفيدون من خلال ملامحها وقيمها المنفعية

، منح ودفع الفواتير والسحب والتحويل والمقاصة ية المحلية: وتشمل عمليات الصندوق كالإيداعالبنكالخدمات  -

 قبول الودائع )تحت الطلب، لأجل(. قصيرة، متوسطة وطويلة الأجل(،القروض )

      4الأوراق التجارية والمالية...إلخ.الإعتمادات والتحصيلات المستندية، ية الخارجية: تشمل البنكالخدمات  -

                                                             
1 Hasan Darvisha , and others, (2012), An empirical study on effective factors on entrepreneurial orientation 

in Iranian banking industry, Management Science Letters N 2, p 2591, Website : 

https//:www.growingscience.com/beta/msl/505 date : 20/05/2021. 
 .610، ص مرجع سبق ذكرهلفتاح النسور، إياد عبد ا 2
 . 32ص  ، الأردن،6الحامد، ط دار ،المصرفي التسويق(، 6103)تيسير العفيشات العجارمة،  3
 .612-612، ص مرجع سبق ذكرهإياد عبد الفتاح النسور، عبد الرحمان بن عبد الله الصغير،  4
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فالبنوك أصبحت تقوم بجميع الأعمال بتطبيق استراتيجية التختص  والتنوع في كل الميادين رغم صعوبة تطبيقها في 

 البنوك الكبيرة لما تتطلبه من موارد ضختمة وتجربة طويلة في الميدان؛ فالبنوك أصبحت تشارك في مجالات متعددة

   1الأخرى قد زالت. المؤسساتت تفصلها عن باستعمال عدة طرق كالتكتل والإندماج، والحدود التي كان

 يةالبنكخصائص الخدمات  :الفرع الثاني     

ولكونه ليست مادية فقط وإنما نفسية أيضا،  هاعتماده بما يطلبه الزبون، لأن مواصفاتيتم ي البنكإن المنتج 

  هي:جموعة خصائ  ية بمالبنكوتتميز الخدمة  ،2في تشكيلةالمنتجات هذه متعدد الخدمات، يضع البنك 

 تعرض مباشرة على الزبائن؛  بل يمكن تخزينها أو نقلها أو تعبئتهاولا  بالحواسلا تدرك  فهياللاملموسية،  -

 ؛تكاملية الإنتاج والتوزيع، فهي تنتج وتستهلك في آن واحد لذا يجب توفيرها في المكان والزمان المناسبين -

تفاعل فهذا الومستقبلها،  هابين مقدم المباشرلاتصال بافي تقديمها  نظام تسويقي ذو توجه شختصياعتماد  -

 تفضيلاتهم؛تحديد حاجاتهم و كذا ، و م وآرائهم عن الخدمةلهافعأيمكن الإدارة من معرفة ردود 

 ...إلخ؛الموظفينوكفاءة  دقة ، السرعة،الجودةالبنك وفقا للموقع، السمعة،  ذا يختار الزبائنها لتمييز بينالصعوبة  -

شبكة من الفروع بامتلاك في أماكن وجودهم الزبائن الوصول إلى يحقق البنك أهدافه عليه فل، الانتشار الجغرافي -

 ؛اختيار البنكمهما في لذا تعد الملاءمة المكانية معيارا  م؛يناسب رغباته بما نتشرةالم

وفق  الزبائناحتياجات لتلبية ها تقديم مجموعة واسعة من، فعلى البنك يةالبنك اتساع نطاق الخدماتتنوع و  -

 ؛باعتماد أكةر من مزيج تسويقيخصائصهم وأماكن وجودهم، 

 3؛الزبونفالبنك يمارس نشاطه في ظل سيادة الةقة المتبادلة بينه وبين ، التوازن بين النمو والمختاطر -

 البنوك؛ يرا على وظائف التسويق فيمعينة ما يوجد ضغطا كبلبات الطلب على الخدمة لأسباب تق -

                                                             
 .63-60، الجزائر، دون دار نشر، ص ص مدخل تحليلي استراتيجي: المصرفيالتسويق (، 6112)معراج هواري، أحمد أمجدل،  1
 .023، ص مرجع سبق ذكره 2
 .612-610، ص ص مرجع سبق ذكرهإياد عبد الفتاح النسور، عبد الرحمان بن عبد الله الصغير،  3
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  1ماية ودائع ومكاسب الزبائن، وهذا مهم في البنوك والمؤسسات المالية الأخرى.بح المسؤولية الإئتمانية -

 منتج  هي، مشاركة الزبون في إنتاجها، تتغير بتغيرها: أنها مشروطة بقوانين 2كما تتصف بخصائ  أخرى أهمها

  والإعلام اآخلي. تسجيل في مصالح كالمحاسبةالكعمليات   عدةتستلزم توفر  متكرر، ها، طلبوخدمة للزبون للبنك

 يةالبنك لمؤثرة في تسويق الخدماتالعوامل ا: الفرع الثالث      

 :3، نوجزها في اآختييةالبنكهناك خمسة عوامل رئيسية تؤثر في تسويق الخدمة        

 ...إلخ؛الحديةةوالمنتجات اآخلات والأجهزة  تغير سلوك الزبائن الذي يتطلب معرفة كيفية استختدام -

  مات، ما يوفر للبنوك حرية التصرف؛المحدودة نسبيا لوضوح التعامل في هذه الخد القوانين والتشريعات الحكومية -

  ؛الخدماتهذه المنافسة، يؤدي إلى تنويع وتطوير  البنوكات يسلوكل الاستجابةمرونة التعامل وسرعة  -

 ؛التقنيات الحديةة التي تعد ميزة تنافسية هامة لمواجهة المنافسين والاستفادة من  

 نافسة في الصناعة بمنتجات جديدة؛في توسيع الموارد وقدرة البنك على الم الابتكار التكنولوجيمساهمة  -

 حيث نالأمور المطلوبة ممن ودة الجلم يعد تقليديا في التعامل بل أصبح يضع الذي  علاقات الزبون والجودة -

 .الطويلة معهمالعلاقات  لجذب الزبائن وتعزيزيتم التركيز على البيع الشختصي لذا ، السرعة والدقة والكفاءة 

 يةالبنكالخدمات وأشكال مستويات  :الفرع الرابع      

 : للزبونية في المستويات التي يتضمنها، والذي يحدد كل منها درجة القيمة المضافة البنكيتحدد مفهوم الخدمة    

 ؛الحصول عليها عند شرائه المنتج كتحويل الأموال الزبونالخدمة الجوهر: هي المنفعة الأساسية التي يتوقع  -

 ؛الخدمة الفعلية: وهي المنتج الجوهر مضافا إليه ميزات أخرى تعطيه هوية أكةر تحديدا كالإسم التجاري للبنك -

 توفرها الزبائنناصر الملموسة وغير الملموسة المرافقة له، والتي يتوقع الخدمة المدعمة: وهو المنتج الفعلي وكل الع -

                                                             
 .30، ص مرجع سبق ذكرهتيسير العفيشات العجارمة،  1
 .63-60، ص ص مرجع سبق ذكرهمعراج هواري، أحمد أمجدل،  2
 .32-32، ص مرجع سبق ذكرهتيسير العفيشات العجارمة،  3
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 1ية، فهي عادة موضحة في بنود العقد أو الوثيقة الملزمة للطرفين.البنكفيه، وبالنسبة للختدمات  

 الأشكال التالية:تصنيفها إلى يمكن ية باختلاف معايير تصنيفها، حيث البنكتختلف أشكال الخدمات        

 .إلخ.ب.ة أسعارها متدنية أو مجانية كالسح، متكررة، مخاطرها منختفضالزبائنوتكون في متناول  خدمات ميسرة -

 ؛جهدا لشرائها، تتكرر في فترات ومواسم معينة، أسعارها ومخاطرها متوسطة كالقروض الزبونيبذل  خدمات تسوق -

 علومات، واتخاذ القرار بشأنها يحتاج إلى وقت طويلأسعارها ومخاطرها عالية تحتاج إلى كم من المخدمات خاصة  -

  2القروض الإستةمارية...إلخ.عن آخر، أو تقدم بإيصاء من الزبون ك بنكتقدم بشكل خاص ينفرد به 

  يةالبنكفي الخدمات  الابتكاريالتسويق : المطلب الثاني

إضافة   التكنولوجي والمنافسة القوية التطوربسبب  مؤخراالتحولات الجوهرية التي شهدها القطاع البنكي نظرا       

 انشغالهاأصبح ، البنوكوما تبعها من تشويه لصورة  6112إلى اآخثار السلبية التي خلفتها الأزمة المالية العالمية سنة 

عن طريق الوظيفة ، سمعتهاصورتها و تحسين لواستعادة ثقتهم بتلبية حاجاتهم  الأول اليوم هو الاحتفاظ بزبائنها،

  :3المتصاعدةالبيئية للمستجدات لزبائن والبيع إلى الاستجابة على ادورها الاستيلاء  تجاوزالتسويقية التي 

 يةالبنكفي الخدمات  الابتكاريالتسويق  ماهية: الفرع الأول     

 هممكنة منأكبر حصة  ي، أدت محاولة كل بنك اقتطاعالبنكعقبات المنافسة الشديدة في السوق المالي و لمواجهة     

تكاليف   يمكن من تقليلالذي  4الابتكاريتبني منهج التسويق إلى  طوير خدماته إليها باستمرارتجديد وتإلى 

 5.مستقبلاأكةر ربحية البنوك الإنتاج أو إنشاء أسواق جديدة وتقديم منتجات جديدة بدورها ستجعل 

 يةالبنكفي الخدمات  الابتكاريالتسويق مفهوم أولا: 

 لابتكارل الداعمةالبنوك ، فار الجديدة إلى تطبيقات عمليةالأفك تطويرإلى  يالبنك الابتكاريالتسويق يشير      
                                                             

 .603، ص مرجع سبق ذكرهإياد عبد الفتاح النسور، عبد الرحمان بن عبد الله الصغير،  1
 .066-062، ص مرجع سبق ذكرهتيسير العفيشات العجارمة،  2

3 Mahcine Hala Miada, Cherchem Mohamed, op-cit, p 48. 
 .026، ص مرجع سبق ذكرهمعراج هواري، أحمد أمجدل،  4
 .203-206، ص مرجع سبق ذكرهكموش بركاهم،   5
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، تحمل النتائج غير الموظفينلمتاحة، السيطرة على الةقة في قدراتها، تحمل المختاطر، اقتناص الفرص اــ: بتتصف  

، للبنكتحسين الكفاءة والفاعلية والميزة التنافسية بما يضيف قيمة لمطورة  كما يعني التوصل إلى خدمات؛  1المتوقعة

   .2ملية جديدة، استختدام جديدأو ع خدمة تقديمالفكرة وصولا إلى من الخدمة بداية  ابتكاريضم مراحل و 

 والأسواق، ونماذج  نشر نماذج جديدة من الوسائل المالية والتكنولوجيات والمؤسساتو  يعرف بأنه عملية خلق     

 & Frame) هيعرف بينمار المتواجدة في سياقي سوقي مختلف؛ اقتصادية وعملية بما في ذلك التطبيق الجديد للأفكا

White, 2004 )يسمح بتختفيض التكلفة أو الخطر للبنك و/أو تحسين الخدمات للنظام ابتكار منتج نه بأ

لم يتم تطويره في القطاع البنكي  هنظر مختلفة، غير أن اتمن وجه هذا المصطلحتعريفات ورغم تعدد ي ككل؛ البنك

وتنتشر غالبا ما تحدث التي فقط، وإنما تستعمله البنوك كنتيجة نهائية للابتكارات المتطورة في قطاعات أخرى، 

 .3أخرى مؤسساتبالاشتراك مع  هايمكن للبنوك أن تطور لزبائن وبالتالي نتيجة التفاعل مع ا

ة الابتكاريتطوير الأفكار إلى  المؤديةمجموعة الأنشطة هو  -الطالبةرأي حسب  –يالبنك الابتكاريويق فالتس     

الزبائن ورغبات اجات لحبمزيج تسويقي مطور يستجيب  جديدة بنكية طرق عمل جديدة و/أو منتجاتإلى 

 . في السوق له المتاحةلفرص وفق ا يحقق أهداف البنكو 

 يةالبنكفي الخدمات  الابتكاريالتسويق تبني أهمية ثانيا: 

ديناميكية لها تسمح  كما،  ك بخلق القيمة لزبائنها وتحسين صورتها لربح ثقتهمو للبن الابتكاريالتسويق سمح ي      

منتجات  طرحقديمة باللاستبدال التدريجي للمنتجات باالأبعاد الةلاثة  هدارة أفضل للقيود المترابطة بهذبإالابتكار 

 يضع ممامع محيطها؛ للبنوك لتواصل الجيد إتاحة ا الجديدة، فضلا عنالبيئية جديدة أكةر ملاءمة للمتطلبات 

                                                             
 .026، دار الفكر الجامعي، الإسكندرية، مصر، ص إدارة البنوك في بيئة العولمة والأنترنيت(، 6112طارق طه، ) 1
في  المنظمات المصرفيةفي تحقيق التفوق التسويقي: دراسة استطلاعية في عدد من المصرفية دور ابتكار الخدمة (، 6100خيري علي أوسو،) 2

 ، من الرابط:002، ص 013، العدد 33، مجلة تنمية الرافدين، كلية الإدارة والاقتصاد، جامعة الموصل، العراق، المجلد مدينة دهوك
https://archives.univ-biskra.dz  date : 15/05/2021. 

، مجلة رؤى اقتصادية، الوادي، واقع الابتكارات المالية في البنوك: البنوك العمومية الجزائرية أنموذجا(، 6102بوسواك، بوريش هشام، )آمال  3
 date : 15/05/2021 https://roair.info/index.php/roair/article/view/145 ، من الرابط: 61، ص 6العدد  2الجزائر، المجلد 

https://roair.info/index.php/roair/article/view/145
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وتيرة التجديد و مع ارتفاع المنافسة  الاستدامةوضمان  التنافسيةتحسين لتحقيق التميز و  اك تحت تصرف زبائنهو البن

وليس  امستمر ا عل الابتكار نشاطما يجالمؤثرة في القطاع البنكي ومعطيات البيئة غير المؤكدة والمعقدة  التكنولوجي

رافع لخلق القيمة ما يمةل لتكاليف والتنبؤ والتحكم في المختاطر؛ خفض اإلى  الابتكاريالتسويق كما يؤدي   ،موسميا

   1الزبائن ومن ثم على نشاط البنوك.، تنعكس آثاره على دافع للتنافسيةو فعال اقتصاديا وماليا 

 ية البنكفي الخدمات  الابتكاريأبعاد التسويق : الفرع الثاني       

   2المزيج التسويقي هو جملة الأنشطة التسويقية المتكاملة لأداء وظيفة التسويق على النحو المختطط لها.     

  3فيه لرفع مستوى المبيعات في السوق المستهدف. المؤسسةكما يعرفه كوتلر بمزيج العناصر التسويقية التي تتحكم 

 4يعرف كذلك بأنه مجموعة متكاملة من المتغيرات التسويقية التي يستختدمها المدير لتحقيق الأهداف التسويقية.  

إلى الباحث هذا المفهوم ويعود أصل  (،0622أول من وضع أساس المزيج التسويقي هو )جايمس كوليتون،     

(Neil borden, 1953الذي ناقش )ه( ثم قام ،MC Carthy, 1960 بتجميع العناصر الأساسية للمزيج )

، (Productتتمةل في: المنتج ) ( والتي4Psباللغة الإنجليزية فسميت ) Pالتسويقي للسلع التي تبدأ كلماتها بحرف 

هو توليفة من المنتجات وطرق  التسويقي(، فالمزيج Promotionالترويج )، (Placeالتوزيع )، (Price) السعر

( ثلاثة Bitner & Booms, 1981وقد أضاف )ها لإشباع سوق معين أو جزء منها؛ تسعيرها توزيعها وترويج

 Physical( هي: الدليل المادي )7Psالمزيج التسويقي الخدمي أو المعدل )سمي عناصر للنموذج التقليدي 

Evidence( العمليات ،)Process ،)( الأفرادPeople) 5 ف؛( 1985حسب, Berry Lالمزيج التسويقي ) 

وتوجد ، 6التقليدي لا يكفي للتعامل مع خصائ  الخدمات، لذا فالنموذج المعدل أكةر قبولا في تسويق الخدمات

                                                             
1 Mahcine Hala Miada, Cherchem Mohamed, op-cit, p 48. 

 .02، دار الكتب المصرية، مصر، ص : الطريق إلى الربح المتوازن في كل العصور الابتكاريالتسويق (، 6116طلعت أسعد عبد الحميد، ) 2
 . 33، ص 6102، دار هومة للطباعة والنشر والتوزيع، الجزائر، الأخلاقي في التسويقالبعد (، 6102ميدون آمال، ) 3
 .323، ص مرجع سبق ذكرهعلاء فرحان طالب،  4
 .062، ص مرجع سبق ذكرهمليحة يزيد،  5
 .23، ص مرجع سبق ذكرهحسون محمد علي الحداد،  6
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المتبعة، مرحلة  عدة عوامل تؤثر في اختيار المزيج التسويقي، أهمها: طبيعة السوق المستهدف، استراتيجية التسويق

إضافة إلى عوامل مهمة في القرار ، 1في السوق المؤسسةالاستعداد والتحفيز للزبون، دورة حياة المنتج، مكانة 

   2التسويقي في الخدمات نتيجة لخصائصها كمعدل مشاركة الزبون والوقت ...إلخ.

ي الذي البنكية على الابتكار في أحد عناصر المزيج التسويقي البنكفي الخدمات  الابتكارييقوم التسويق       

من بينها تفاعل الدرجة  المسوق دراسةعلى ف ،من أهم العناصر الداخلية التي تجمع البرامج التسويقية للبنك يعد

 في ذهنلبنك اودة وتطوير صورة الجالتماسك، التكامل والفعالية للوصول إلى المزيج التعاوني وتحقيق حيث 

 ي، الدليل الماديالبنكي، الترويج البنكي، التوزيع البنكي، التسعير البنك؛ والذي يتكون من: المنتج 3الزبون

 : ها كالتاليالابتكار فيسيتم التفصيل في ية؛ والتي البنكية ومقدمي الخدمات البنكي، العمليات البنك

 يةالبنكالخدمة الابتكار في أولا: 

الخدمة من حيث الإعداد  أنشطة أو عملياتفي أو التطوير ية بالابتكار البنكيتعلق الابتكار في الخدمة     

لأول مرة لقطاع سوقي معين  مطروحةكل خدمة ، ومن الناحية التسويقية  (6111 عد حسن،ر  والتسليم )الصرن

  ة والجديدة من خلال: تقديم خدماتية إدارة الخدمات الحاليالبنكويضم الابتكار في الخدمات ، 4تعتبر جديدة

 ، ويمر بعدة مراحل أهمها: ولادة الفكرة، غربلة واستختلاص5جديدة )التنويع(، تطوير أو توسيع الخدمات المتاحة

 6 الأفكار، التحليل الاقتصادي، تطوير المنتج الخدمي، اختبار السوق، وأخيرا طرح الخدمة الجديدة للمتاجرة. 

تحقيق ل الابتكاريتسويق للعند تبنيها  البنوكالتي تركز عليها ات من الأساسي هذا البعدالابتكار في يعتبر     

 لها باستختدام التكنولوجيا الحديةة بما يضمن المتنوعة زبائنهاتلبية رغبات لالمبتكرة تقديم أفضل الخدمات بأهدافها 

                                                             
 . 022، ص 6101، 6، دار الحامد، الأردن، طالريادة وإدارة الأعمال الصغيرة(، 6101)فايز جمعة صالح النجار، عبد الستار محمد العلي،  1
 .20، ص مرجع سبق ذكرههناء رمضاني، مختار عيواج،  2
 .066، ص مرجع سبق ذكره 3
 .23-26، ص مرجع سبق ذكرهحسون محمد علي الحداد،  4
 .032-033، ص مرجع سبق ذكرهتيسير العفيشات العجارمة،  5
 .036-032، ص ص ذكرهمرجع سبق  6
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لاستقطاب المزيد من الأموال أو لحسن توزيع الموارد دراج أدوات مالية جديدة من خلال إ نافسينالمتميز عن ال

البيانات  تسريع معالجة ،ية ضد المختاطر الماليةالبنكتنفيذ العمليات  تأمين ،: كالخدمات البنكية الإلكترونيةالمالية

ــــالناجحة أو الفاشلنماذج الابتكار  عدةهناك و ، الزبائنشاكل توفير حلول ذكية لمبالخدمات  وتقديم ــ ــ ـــ ــ ـــ في ة ــ

 1 ...إلخ.في أمريكا، توصيل الرواتب لأصحابها في المنازل في كندا علان وقت الانتظارية كإالعالمية البنكالخدمات 

 ي:البنكالتسعير لابتكار في اثانيا:    

 إلى ويشير وتحديد قيمتها التبادلية يةالبنك لخدمةامن أهم العوامل المؤثرة على قرار شراء ي البنكيعتبر السعر      

 أهممن ي تعد البنكسياسة التسعير فلذا ، ، التختفيضات ...إلخمعدلات الفائدة ورسوم التحويلات والعمولات 

لى أساس التكاليف بالدرجة عناصر المزيج التسويقي، باعتبار أن المدخل التقليدي يقوم على تحديد الأسعار ع 

على قرارات تسعير الخدمات لدى البنوك، وليست المدخل التسويقي أحد القيود المفروضة في حين يعتبرها الأولى، 

كالأهداف التسويقية بالبيئة الداخلية  يرتبط بعضها  فيهامؤثرة تعتمد على عوامل أخرى  حيثالمحدد الأساسي لها، 

دورة ، التسويقية الاستراتيجيات ،الجديدة( )الربحية، الحفاظ على المركز السوقي، تحقيق القبول للختدماتالمسطرة 

البعض اآخخر  بينما يرتبط، الحصة السوقية الإيرادات المحصلة من النشاط، ،هاإنتاجتكاليف و  يةالبنكحياة الخدمة 

 2.مرونة الطلب على الخدماتالمنافسة، ، والمختاطرة ظروف السوق، للزبون الموقف الإئتمانيك بالبيئة الخارجية

الأكةر استعمالا في  وهو التكلفة حسبية وهي: التسعير البنكتسعير الخدمة ليمكن التمييز بين عدة طرق      

حسب الطلب، التسعير  حسب طة التعادل، التسعيرنق حسب، التسعير ساب التكاليف بالطرق المعروفةبحالبنوك 

الخدمات الجديدة وهي كشط السوق، التغلغل  رــلتسعي استراتيجيات عدةوجد ت؛ كما المنافسة، التسعير بالعلاقات

  3...الرمزي، المهني، الترويجي التسعير ،حسب الخطوط النفسي، التسعير حسب التقاليد، في السوق، التسعير

                                                             
 .030، ص مرجع سبق ذكرهنعيم حافظ أبو جمعة،  1
 .602-602، ص ص مرجع سبق ذكرهإياد عبد الفتاح النسور، عبد الرحمان بن عبد الله الصغير،  2
 .661-602، ص ص مرجع سبق ذكره 3
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ــ: ب يرسعتإلى الابتكار في ال البنوكتسعى      ــــ بتكاليف أقل، ودعــــم  إقراض ،مالية في الدفع تسهيلات متقدي

 1 المنتجات الجديدة. تنعكس في سعر خلال السرعة والشفافية التي الكفاءة المالية للأسواق النقدية والمالية من

 يالبنكالتوزيع الابتكار في ثالثا: 

 أومجموعة الوسطاء والقنوات لكونه يمةل  يالبنكمن أهم عناصر المزيج التسويقي  يالبنكسياسة التوزيع عتبر ت     

في الوقت والمكان و  بشكل ملائم يهمإل تهااخدم توصيللوزبائنها  البنوكالتي تسمح بالاتصال المادي بين الوسائل 

المنتجات وتتكون من: إدارة القنوات، خدمة الزبائن، التوزيع المادي...، ف، (المنفعة الزمانية والمكانية) المناسبين

 ية:البنكهناك نوعين من منافذ توزيع الخدمات و تنجح بدون طريقة توزيع ملائمة؛ ، لن الجودةعالية ية البنك

  دون بالاتصال المباشر مع الزبائنتتميز ، يةالبنكفي الخدمات  كةر استعمالاالأالنوع : هي القنوات المباشرة -*

  وتعاملاته؛ البنكوكالاته التي تقدم للأفراد صورة عن و  فروعه الرئيسية والةانويةو  البنكمقر  وساطة عن طريق

 2لاحقا. ا: وسيتم التفصيل فيه(التوزيع الإلكتروني)القنوات غير المباشرة  -*

، بما يتلاءم مع المتطلبات العصرية ي يتميز بالتنافس، لذلك وجب على البنوك تحديث قنواتهاالبنكإن المحيط     

ومطابقتها اختيار منافذ التوزيع الملائمة  عليها مما يحتمتهم، وراح الزبائنخلق جو يتميز بحسن استقبال من أجل 

انتقاء أفضل الوسطاء لتوزيعها والتي  يستلزموهو ما  إيراداتها،الي زيادة وبالتها لزيادة تعاملهم مع متفضيلاتهمع 

لعملية تصبح أكةر تعقيدا عندما يتعلق فا؛ التكنولوجياعلى وكذا على العنصر البشري  بشكل كبيرأصبحت تعتمد 

لا يمكنه الحصول عليها إلا من خلال  فالزبونلما تتصف به من خصائ  مميزة  يةالبنكالأمر بتوزيع الخدمات 

 كما تمتاز  للبنك،يؤدي دورا كبيرا في اختيار الزبون  وهو ما يضفي عليها بعدا شختصيا بالبنكالاتصال مباشرة 

 3.وقت وعملية التسليم، طريقة التقديمفي  آخخر بنكالخدمة الواحدة من تختلف من التجانس حيث  بدرجة 

                                                             
 .036، ص مرجع سبق ذكرهنعيم حافظ أبو جمعة،  1
 .060 -020، ص ص سبق ذكرهمرجع معراج هواري، أحمد أمجدل،  2
 .660-666، ص ص مرجع سبق ذكرهإياد عبد الفتاح النسور، عبد الرحمن بن عبد الله الصغير،  3
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وفير الخدمات اللازمة في الوقت بالابتكار في هذا البعد بت زبائنهااجات أفضل لحتلبية في  البنوك تجتهد     

تحقيق ذلك: كبنك المساعدة في فضل لهم بالاستعانة بالتكنولوجيا الأالجهود وتقديم  ، وبذلينوالمكان المنـاسب

 لكترونية،، المقاصة الإفي الفروع أو عبر السيارات أو في المطاعم الوقوف، بنك الجلوس، خدمات الصراف اآخلي

 التطور التقنيتحسين نظم المدفوعات البنكية إلكترونيا باستغلال وكذا ، ، البنك الناطق ..إلخنقاط البيع والوكالات

 1الحاصل في الوسائط الإلكترونية والرقمية مما يقل  الضغط على شبابيك السحوبات الجارية لدى البنوك. 

 يةالبنكالاتصالات التسويقية الابتكار في  رابعا:

 التي لا تخضع للقواعد القانونية، فهي توضح التمايز في  يالبنكمن أدوات التسويق  ت التسويقيةيعتبر الاتصالا   

  تعقد التسويقنظرا لنشاطات الخدمات؛ ويمكن للبنك التحكم فيها، ويؤدي تطبيقها وتنفيذها إلى صعوبات 

  المالية للأفراد، من أجل زيادة المؤسسةي، وتعرف بأنها مجموعة الوسائل الهادفة إلى تحويل رسالة البنك أو البنك 

 ية بإنشاء علاقات ما بين مقدميها ومستهلكيها؛ ويقصد بالاتصال تعريف الجمهور البنكالطلب على المنتجات  

 بالبنك وخدماته المقدمة قصد إعطاء صورة جديدة عن هويته، وتضم الوسائل التالية:

 ئم للبنوك.الإعلان عن طريق الصحف، الإذاعة، التلفزة، الملصقات، الإشهار في أماكن البيع الملا -

 .إلخ..العلاقات العامة عن طريق محاضرات، أيام وأبواب مفتوحة، ملتقيات، هدايا وبطاقات تهاني للزبائن. -

 التسويق المباشر عن طريق الهاتف، المقابلات الشختصية، الاتصال المرئي )بالشاشات الإلكترونية(. -

 البيع والزبائن. البيع الشختصي وهو تبادل لاتصال شختصي وجها لوجه بين رجل -

  ي، بطاقات الزبارة؛ المذكرات، الأقلام، حاملات الأوراق...إلخ.البنكالمواد البريدية مةل الكشف  -

 2.هي التقنية التي تستعمل الحدث الرياضي، أو الةقافي أو الاجتماعي كطريقة إجراء عملية الاتصالو الرعاية  -

 زادتية البنكما كبر وتعددت خدماته الذي كل يعمل النشاط الترويجي ضمن أنشطة دائرة التسويق في البنك     

                                                             
 .033، ص مرجع سبق ذكرهنعيم حافظ أبو جمعة،  1
 .022-026، ص ص مرجع سبق ذكرهمعراج هواري، أحمد أمجدل،  2
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العوامل المؤثرة على عناصر المزيج بعض  وتوجد ،1يةالبنك لخدماتهإلى استختدام العديد من أساليب الترويج حاجته  

الخدمات، التكاليف وتوفر الوسائل  ، خصائ البنكات منها: النفقات الترويجية، أهداف وسياسللبنك الترويجي 

وتسهيل التواصل معه من خلال  الزبونتهتم البنوك بإيجاد طرق ترويجية ابتكارية تمكنها من جلب حيث ، 2الترويجية

 3.، البريد الصوتي، الرسائل النصية القصيرةالزبائنقنوات: الأنترنيت، الهاتف الذكي، مركز خدمة  عدة

 يالبنكالدليل المادي الابتكار في خامسا: 

 التميزوالمؤثرة في بيئتها والتي تحقق ية عبرها، البنكالتي تقدم الخدمة به الابتكار في الجوانب الملموسة يقصد      

  )الداخلي والخارجي،البنك  مظهرتختطيط الدعم المادي، ك،  وزبائنه هتشكل التفاعل بين موظفيللبنك و  

استختدام المةيرات الحسية  ، الأمن، مواقف السيارات، الانتظار المريحة، التكييف، أماكن المبنىالديكور، اتساع 

(، الأجهزة الزبائنسهولة الوصول إلى مستلزمات الإطفاء الحديةة، الألوان، الإضاءة، الأثاث، كطريقة مزج 

 الاتصال وسائلية، البنكلخدمات تقديم ابرامج )قواعد البيانات، مواقع الويب(،  والمعدات كالحاسبات الضختمة

يستدعي  ما البنوكأهم مؤشرات الجودة في من المحيط المادي يعتبر و ؛ 4بالزبائنالخاصة ة يالبنكللأعمال  الشبكية

في تسريع تقديم الخدمة وبجودة عالية، كما  المساهمةجعله جذابا ومجهزا بأحدث التكنولوجيا به و ضرورة الاهتمام 

، شعورهم بالأمانو  بزيادة راحتهم لزبائن أو اموظفينإعطاء نتائج إيجابية لل فيكان بسيطا  ولوابتكار تسهم أي 

 5.ها الجودة للزبائنعطي تلميحات عنوي نعكس إيجابا على جودة الخدماتيبمةابة تغليف للختدمات المقدمة فهو 

 يةالبنكالعمليات الابتكار في  سادسا:

  بمستوى وإقناع الزبونية البنكالسياسات والإجراءات المتبعة من البنك لضمان تقديم الخدمة وتشمل كافة     

                                                             
 .662-660، ص ص مرجع سبق ذكرهإياد عبد الفتاح النسور، عبد الرحمن بن عبد الله الصغير،  1
 .611-062، ص ص مرجع سبق ذكرهتيسير العفيشات العجارمة،  2
 .033، ص مرجع سبق ذكرهنعيم حافظ أبو جمعة،  3
 . 662، ص مرجع سبق ذكرهإياد عبد الفتاح النسور، عبد الرحمن بن عبد الله الصغير،  4
 .22، ص مرجع سبق ذكرههناء رمضاني، مختار عيواج،  5
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 استختدامإلى  التكنولوجيةأدت التطورات قد ؛ و التوسع في السوقو تحقيق الكفاءة و  أسلوب تأديتهاجودتها و  

الحرية : ملوالتي تش الأمان للزبائن يروفلتية البنكتسيير العمليات في  المبتكرةالأنظمة الإلكترونية و التقنيات 

تدفق النشاطات، توجيه ، الحاسوب، آلة تنظيم الدور، الرسوم التوضيحيةبرامج ، الميكنة، موظفينالمسموحة لل

وقواعد البيانات  ، سهولة الإجراءات، توفر نظام كفء للمعلوماتالتقديموحفزهم على المشاركة في  الزبائن

والقيام بها بصفة لبنك الاهتمام برأي الزبون في تحديد عمليات كل خدمة، وتقلي  دورتها لذا على اللزبائن...إلخ؛ 

من إدارة  الزبونتخفيض وقت انتقال كذا و فيها،  والتجهيزات المستختدمة والحرص على حداثة المعداتمتوازنة وآمنة 

    1إلى أخرى.

 )الأفراد( يةالبنكمقدمي الخدمات الابتكار في سابعا: 

دور على  ويركزلاتصافها بالطابع الشختصي،  يةالبنكمن أهم العناصر المؤثرة على الخدمة يعتبر هذا البعد     

وتدريب وتحفيز وتكوين وكذا سياسات اختيار  الزبونرضا  لتحقيقية البنك الخدمة تقديمالعلاقات الإنسانية في 

الاهتمام و م والاستماع له الزبائنقدرة الاتصال مع الصفات ك فيهم بعضيشترط ، لذا هاتقديم فيالمشاركين  الأفراد

، المظهر، والنزاهة والاعتمادية، المتابعة ات وإجراءات التعاملية والسياسالبنكلخدمات با، المبادرة، المعرفة ، المرونةمبه

 أجودللأفراد دور مهم في تقديم ؛ و 2الملاحظة، التعاون ، الةقة بالنفس، الخبرة،الزبائن اتـلمتطلب والاستجابة السريعة

 في (6112السميع،  باستمرار )عبدتنمية مهاراتهم وخبراتهم  ما يستدعي ضرورة الحرص على يةالبنك الخدمات

ومن (، 6103شكاويهم )أبو الجليل وآخرون، الزبائن والرد على معاملة واستقبال و  استعمال التسهيلات المادية

)أبو جمعة،  أسلوب العكس في معالجة الاعتراضات يةالبنكتحسين جودة الخدمات المبتكرة لبين الأساليب 

 3.شيء فريد علىبحصوله  الحالي هوضعوتحسين وشعوره بالأمان ثقة الزبون لزيادة ، (6100

                                                             
 .666، ص مرجع سبق ذكرهإياد عبد الفتاح النسور، عبد الرحمن بن عبد الله الصغير،  1
 .662، ص مرجع سبق ذكره 2
 .22، ص مرجع سبق ذكرههناء رمضاني، مختار عيواج،  3
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 يةالبنكفي الخدمات  الابتكاريلتسويق ا لتبنيذج الخدمات البنكية الإلكترونية كنمو : الفرع الثالث      

)أنماط مؤسسية جديدة كالصيرفة  المؤسساتسواء على مستوى  القطاع البنكيفي الابتكار نماذج  تتعدد   

الإسلامية(، أو العمليات )كإدخال التكنولوجيا في المعاملات المالية(، المنتجات )كالخدمات البنكية الإلكترونية( 

يقصد به  القطاع البنكيفي  الابتكاريق وهناك من يرى أن التسوي سوق التأمينات(، كدخولوحتى الأسواق )

في استراتيجياتها لمسايرة التطور التكنولوجي ، لذا وجب على البنوك إدراجها (E-banking)الصيرفة الإلكترونية 

والتصدي للمنافسة الشرسة وخدمة الزبائن المتزايدين بجودة عالية طول أيام الأسبوع وساعات اليوم وإعادة النظر 

التطرق لنموذج  الدراسة على لذا ستقتصر  ؛1التسويقي التقليدي الذي أصبح غير كاف لتحقيق ذلكفي مزيجها 

 :النقودو الأساليب البنكية  على الطارئةالتطورات  هانتجتأالتي الخدمات البنكية الإلكترونية 

 الخدمات البنكية الإلكترونيةمفهوم أولا: 

، إلكترونيا والحكومات المؤسساتو  ين المؤسسات المالية والأفرادالمالية بأو ية البنك المعاملاتإجراء  يقصد بها     

، لسحباسواء ، 2والابتكار لتكنولوجيا الحديةةبالاعتماد على اتحسين الربحية لالسيطرة على التكاليف من أجل 

باستعمال تكنولوجيا المعلومات والاتصال، من خلال ؛ 3ل أو التعامل في الأوراق الماليةالتحوي، الإئتمان، الدفع

 والشبكات الخاصة والهاتف النقال والةابت والحاسب الشختصي، فهي تتيح الخدمة  آخليةاالأنترنيت والموزعات 

 4إلى البنك. الزبون أيام في الأسبوع بسرعة فائقة بتكلفة أقل وبدون انتقال 2/2ساعة  62/62البنكية عن بعد 

 واع الخدمات البنكية الإلكترونيةأن نيا:ثا

 خدماتها عبر التجارة الإلكترونية تتمةل في اآختي: البنوكهناك أدوات مختلفة يمكن من خلالها أن تقدم        

                                                             
 .000-002، ص مرجع سبق ذكرهنوالة مريم،  1
 .020، الدار الجامعية الإسكندرية، ص التجارة الإلكترونية: المفاهيم، التجارب، التحديات(، 6113)طارق عبد العالي حماد،  2
الجزائريــة والتحــولات  المصرفية، الملتقـى الـوطني حـول المنظومــة الجزائريـة المصارفالصـيرفة الالكترونيـة كمـدخل لعصـرنة رحـيم حسـين، هـواري معـراج، 3

 .302الجزائر، ص ، 2004ديســمبر00و 02جامعــة الشــلف يــوم  ،الاقتصــادية
، الملتقى الدولي الةـاني كمـدخل لبنـاء الاقتصـاد الرقمـي في الجزائر  المؤسسات المصرفيةالصـيرفة الالكترونيـة في  بومـدين نـورين، قنـدوز عبـد الكـريم، 4

 .13ص، 2007ديسمبر 04-05يومي  ،فـة في ظـل الاقتصـاد الرقمـي ومسـاهمتها في تكـوين المزايـا التنافسـية للبلـدان العربية، جامعة الشلفحـول المعر 
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بيانات مخزنة لخلية إلكترونية  تحويمغناطيسية بطاقات  هي: )النقود البلاستيكية(الذكية البطاقات / 1

 بطاقات الدفع أو الخصموتنقسم إلى ثلاثة أنواع:  ،مشترياتهمقابل  لتسديدستطيع استختدامها الذي ي ،1حاملها

(Dibt Cards)  سلفا أي مدفوعة  اريةالجبات اسالحلدى البنك في  للزبونتعتمد على وجود أرصدة فعلية و

للدفع عبر الأنترنيت كما يمكن ، ويمكن استختدام هذه البطاقات بصيغة إلكترونية وتكون القيمة المالية مخزنة فيها

 التي  (Credit Cards) البطاقات الإئتمانية، لحسم قيمة المشتريات استختدامها للدفع في نقاط البيع التقليدية

 ,Visa, Mastercard): مةلالبنوك أو المتاجر لسحبه من  حد إئتماني متفق عليه للزبونبها يمنح البنك 

American Express)  طاقات الصرف أو السدادب، وأخيرا بعد الشراءبتسديده يقوم مستختدمها ثم 

  2.خلال الشهر الذي تم السحب فيهالزبون للبنك  حيث تسدد بالكامل من (sCharge Card) الشهري

)بطاقة، ذاكرة   وسيلة إلكترونية : تعرف بأنها قيمة نقدية مخزنة إلكترونيا على)الرقمية( النقود الإلكترونية/ 2

ويتم وضعها في متناول المستختدمين  ،التي أصدرتها المؤسسةكومبيوتر( مقبولة كوسيلة للدفع بواسطة متعهدين غير 

إلكترونية لمدفوعات ذات قيمة محددة  بهدف إحداث تحويلاتفي عمليات البيع أو لشراء أو التحويل لاستعمالها 

البروتوكولات والتواقيع الرقمية التي تتيح  بأنها مجموعة من (شركة أرنست أندونغ)كما تعرفها ؛(المفوضية الأوروبية)

  3للرسالة الإلكترونية أن تحل محل تبادل العملات التقليدية.

  : تعتبر الصكوك الإلكترونية المكافئ الإلكتروني للصكوك الورقية، وهيالصكوك والشيكات الإلكترونية/ 3

ليقوم  الذي يعمل عبر الأنترنيتالبنك يقدمه إلى ليرسلها مصدر الصك إلى حامل الصك  موثقةرسالة إلكترونية 

الصك   لغاء الصك وإعادته إلكترونيا إلى مستلمثم يقوم بإ، هحامل تحويل قيمة الصك المالية إلى حسابب بدوره

ة عن رسالة إلكترونية عبار وهي على صرفه، أما الشيكات الإلكترونية فهي المكافئ للشيكات الورقية،  كدليل

                                                             
 .021، ص مرجع سبق ذكرهطارق عبد العالي حماد،  1
 .002، الدار الجامعية الإسكندرية، ص الإلكترونية المتكاملةوسائل المدفوعات الإلكترونية: التجارة والأعمال (، 6112)فريد النجار وآخرون،  2
 .620، ص مرجع سبق ذكرهعلاء فرحان طالب،  3
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الشيك المالية  تحويل قيمةالذي ب للبنكليعتمده ويقدمه  حامل الشيكموثقة ومؤمنة يرسلها مصدر الشيك إلى 

 1على صرفه. كدليليقوم بإلغاء الشيك وإعادته إلكترونيا إلى حامل الشيك  ثم ، هلحساب حامل

 في صيغ مشفرة على البطاقة الإئتمانية إذ تحفظ بياناتهبا: هي برنامج ينظم عمليات الدفع المحفظة الإلكترونية/ 4

  القرص الصلب العائد لصاحب البطاقات وعند قيام صاحب المحفظة بعمليات شراء عبر الأنترنيت في جهات 

 تدعم نوع محفظته الإلكترونية يقوم برنامج المحفظة بتوفير الوقت اللازم لتعبئة بطاقة الإئتمان عند القيام بمعاملة

  وفي كل مرة يتم فيها الشراء عبر الانترنيت يتطلب الأمر إدخال بيانات بطاقة فمةلاإلكترونية عبر الانترنيت 

 الإئتمان وبيانات أخرى مةل العنوان ورقم الهاتف..، فكرة عمل هذه الحافظة بسيطة وهي كتابة تلك البيانات مرة

 املة يتطلب الأمر في تلك المعاملة الدفع باستختدام بطاقةواحدة وعند زيارة أي موقع على الشبكة لإتمام أي مع 

 2الموقع. االإئتمان فإن هذه المحفظة ستقوم بإرسال هذه البيانات أوتوماتيكيا لهذ 

 يع الخدمات البنكية الإلكترونيةطرق توز  ثالثا:

 أهمها: إلكترونية عدة قنواتعبر الإلكترونية يتم توزيع الخدمات البنكية   

 فروع البنوك ثم انتشر في 0622 عامببريطانيا  (Barclays) بنكظهر لأول مرة في : الصراف الآلي/ 1

دون تدخل  الزبائن لخدمةهو جهاز أوتوماتيكي و ، 3كز التسوق والمناطق التجاريةا والمطارات والجامعات ومر 

، ويقدم الصراف اآخلي خدمات عدة أهمها: السحب ساعة، ضمن برامج معدة سلفا 62/62على مدار  الأفراد

نقدا بالعملة المحلية، الإيداع بالحساب نقدا، التحويلات من حساب آخخر،  يوالتوفير الجاري ساب الحمن 

  ومن أهم؛ الاستفسار عن الرصيد، طلب دفتر الشيكات، طلب كشف الحسابات، تسديد بعض الفواتير

(TPV)الإلكترونية  نهائي نقطة البيع ،(GAB)للأوراق  ، الشباك اآخلي(DAB): الموزع اآخلي للأوراق هأنواع
4. 

                                                             
 .320-321 ص ص ،مرجع سبق ذكرهتيسير العفيشات العجارمة،  1
 .622، ص مرجع سبق ذكرهعلاء فرحان طالب،  2
 .022، ص مرجع سبق ذكرهتيسير العفيشات العجارمة،  3

4 https:/www.marsadz.com/ date: 19/10/2019. 

https://marsadz.com/??????%20??????????????%20/%20date:%2019/10/2019
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ستختدام الأنترنيت للحصول باالفورية أو من المنزل، ية البنك: تندرج ضمن الخدمات الصيرفة عبر الأنترنيت/ 2

خدمات جديدة؛ فالبنوك اتجهت إلى توسيع نشاطها  ،فتح الحسابات، تحويل الأموال: كيةالبنكعلى الخدمات 

 1.بالفروع الإلكترونية الاتصال الزبون ليسهل علىنشاء مواقع على الأنترنيت بإ

 تعتمد على برمجياتو بلاستيكية،  أنظمة برمجية تتيح مكافئا إلكترونيا لا يحتاج إلى بطاقةوالبنك الإلكتروني هو    

المعتمد بالكامل على البرمجيات فعالا وناجحا  لدفع النقود عبر الأنترنيت ولكي يكون نظام النقود الإلكترونية 

والبنك الذي يعمل إلكترونيا عبر الأنترنيت فضلا عن ذلك  ، البائعتوفر ثلاثة أطراف فيه هي: الزبونلابد من 

 د الإلكترونية نفسه ومنفذ إلى الأنترنيت كما يجب أنيجب أن يتوفر لدى كل طرف من هذه الأطراف برنامج النقو 

 2حساب بنكي لدى البنك الإلكتروني الذي يعمل عبر الأنترنيت. الزبونيكون لدى كل من المتجر و  

رسال رسائل قصيرة تبين الحركات التي تمت على بإبدأت البنوك استختدام الهاتف النقال : الصيرفة المحمولة/ 3

ى هاتفه النقال ويطلق على نشاط البنك من خلاله بالصيرفة لبشكل منتظم ع الزبونالحساب حيث يستقبلها 

لعرض هذه الخدمة  حيث يشترط البنك( WAP)الخلوية، وقد تم في سنوات لاحقة ربط الأنترنيت بالهاتف النقال 

لمن يريد ربطها بالأنترنيت، أما في الوقت الحالي ومع ظهور الجيل الجديد للهواتف النقالة والتي وجود فيزا إلكترونية 

توفر خدمة التغطية  أصبحت تتميز بنفس خصائ  الحاسب اآخلي إلا أنها بحجم مصغر وبسعة أقل، فبمجرد

معرفة في شروط  دون نالزبائ يستعملهالحصول على أي خدمة بنكية يريد، فقد أصبح  للزبونبالشبكة يمكن 

 3الرصيد، التحويل من حساب إلى حساب وكذا القيام بعمليات الدفع المختتلفة.

 تحويل الأموال من بها المقاصة الإلكترونية هي آلية يتم  :ية وخدمات المقاصة الإلكترونيةالبنكأوامر الدفع /4

إلى حسابات أشختاص أو هيئات أخرى في نفس البنك أو أي فرع سواء كان في الدولة محل  الزبائنحسابات 

بهذه الشهرية، أو دفع فواتير الكهرباء والغاز وقد بدأ التعامل والمعاشات دولة أخرى مةل دفع المرتبات  أوالعملية 
                                                             

1 https://www.elkhabar.com/press/article/158869/ date:19/10/2019. 
 .622، ص مرجع سبق ذكرهعلاء فرحان طالب،  2

3 https://www.banxybank.com/ar/banxy-au-quotidien/ date: 19/10/2019  

https://www.elkhabar.com/press/article/158869/%20date:19/10/2019
https://www.banxybank.com/ar/banxy-au-quotidien/%20date:%2019/10/2019
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ية عن طريق نظام التسوية الإجمالية بالوقت الحقيقي البنككما يتم تسوية المدفوعات ؛  0621سنة اآخلية 

(RTGS)  تحويل مبالغ آمنة نقل و سهلة و ضمن خدمات المقاصة الإلكترونية ويتيح هذا النظام بطريقة إلكترونية

 1لى آخر حيث تتم المدفوعات في نفس اليوم بنفس القيمة دون إلغاء أو تأخير.من حساب بنكي إ مالية

لعملياتهم البنكية وتفادي الطوابير،   الزبائنلتسهيل إدارة  ةيالبنكأنشأت هذه الخدمة  :الهاتفالصيرفة عبر /5

بواسطة  الزبون، فيستطيع ساعة 62/62 حيث تعمل للزبائنية المقدمة البنكوهي طريقة متطورة لأداء الخدمات 

الحصول على قروض وفتح و كمبيالة أو فاتورة مطلوبة،  رقم سري سحب ميلغ من حسابه وتحويله لسداد

ية يعتبر حديةا، إلا أنها لا زالت تواكب التطورات البنكذه الخدمة البنوك لهورغم أن استختدام  ،مستندية إعتمادات

التلقائي على مكالمات  الردالتكنولوجية بهدف تحقيق المزيد من المزايا فنلاحظ أنه أصبح بالإمكان إدخال أجهزة 

، وتقديم خيارات لهم لإجراء عمليات متعددة كفتح حساب، طلب دفتر الشيكات، تحويل الأموال، تسديد الزبائن

مما يوفر عليها الكةير  الزبائنالفواتير... إلخ، واليوم أصبحت هذه الخدمة تعتمد على إنشاء مراكز للاتصال لخدمة 

 2.من الخدمات التي تستغرق وقتا مقدرا زيادة على اقتصاد التكلفة

 تم تطوير نظام  لذاالجماهيري  وسائل الإعلامأنجح من عقود : ظل التلفزيون منذ الصيرفة عبر التلفزة الرقمية/6

الدول  بدأ في احتلال موقعه فيوالذي التلفزيون التفاعلي،  سمي يتيح المراسلة من المشترك لمقدمي خدمة الإرسال

، وأصبح جاذبا حيث إلى المشتركين بالتعاون مع مؤسسات ماليةفي تقديم هذه الخدمة  المؤسساتبتحول المتقدمة 

تبادل البيانات التقليدي  أن السعة التي يتيحها التلفزيون لنقل المعلومات عبر الصورة تفوق تلك التي يتم نقلها عبر

خاصة ربات البيوت  الزبائننسبة كبيرة من  ذه التقنية الجديدة ستفتح أبوابها إلىله البنوكإدخال فستة أضعاف، ب

 3كونهم أكةر معرفة بتقنياتها.ليفضلون التلفزة الرقمية  أو الذينيملكون حواسيب في منازلهم   الذين لاموظفينالمتو 

                                                             
من الوجهتين القانونية والاقتصادية، مداخلة مقدمة إلى المؤتمر  المصارف: الجديد في أعمال الإلكترونية المصرفيةالعمليات حسن شحاذة الحسين، 1

 .000، ص6116العلمي السنوي لكلية الحقوق، جامعة بيروت العربية، 
 .021، صمرجع سبق ذكره العجارمة، العفيشات تيسير 2
 .21، أطروحة دكتوراه في العلوم الاقتصادية، جامعة أم البواقي، ص تطورها في الجزائر واقع عمليات الصيرفة الإلكترونية وآفاق(، 6100)بريكة السعيد،  3
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حيث يمكن  ية أكةر فاعلية بتطوير هذا النظام،البنكأصبح توزيع الخدمات / نظام تحويل الأموال إلكترونيا: 7

عملية تحويل  على شكل بيانات إلكترونية أكةر من أن تكون البنوكوتجار التجزئة و انتقال الأموال بين الزبائن 

النظام من ارتياد  النقد مادية تقترن باستختدام الأوراق والملفات والعمليات الكتابية المختتلفة، ويقلل استختدام هذا

  1(.EFTS)، والصراف اآخلي هو شكل من أشكال نظام  البنكالزبون إلى 

التي لا  البنوكيكون أقل تكلفة من فروع العمليات الكاملة وهو مفيد بشكل خاص لتلك ق عن بعد: / التسوي8

 نوعين: وله، سعة كمنافذ توزيعيةاتملك شبكة فروع و 

البيع وهو مهم  للزبون عند نقطة يوفر أسلوب غير نقدي للدفعتحويل الأموال الإلكتروني عند نقطة البيع:  -*

 يتطلب ذلك زيادة لحصول على أغلب عمليات الدفع لتتم عن طريقها لمالفي مناطق التعامل بالتجزئة، ويهدف 

من مشاكل الشيكات  ما يعني جذب الأموال إليه وفي الوقت ذاته للتختل البنك لتعامل الزبون والتاجر مع 

 2المقاصة وغيرها مما يقلل من التعامل بالنقد ويحث على استختدام بطاقات الإئتمان.

الو.م.أ ولكن استختدامه على النطاق التجاري  في 0621: طبق هذا النظام لأول مرة سنة البنوك المنزلية -*

عملية تحويل البيانات حتى يتم ربط الحاسب على الشختصية، ويعتمد  الحواسيبالواسع لم يتحقق إلا بعد انتشار 

وسائط الاتصال )كشبكة الخطوط الهاتفية(، ويعمل هذا ب الزبائنمنازل في اآخلي للبنك بالحاسب الشختصي 

ة وتحت لكات المحص، بيان الشيالزبونتقديم الخدمات البنكية )عرض أرصدة لالحاسب الشختصي كمحطة طرفية 

كتجديد الودائع، تحويل مبلغ من حساب آخخر، طلب دفتر الشيكات...(،   للبنك التحصيل، إرسال تعليمات

إلكترونيا  تنقلتحويلها من شكلها الرقمي إلى إشارات ب الزبونبين حاسب البنك وحاسب  ويتم تداول البيانات

 3بالعملية العكسية. والتي تقوم أيضا( Modems) محولات بواسطة الزبون حاسب إلى

                                                             
 .021-026، ص مرجع سبق ذكرهتيسير العفيشات العجارمة،  1
 .021، ص مرجع سبق ذكره 2
 .626، ص مرجع سبق ذكرهطارق طه،  3
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  فيالبنك البريد مقام مكاتب قوم إذ ت (،Giros Bankيعرف بـ ) عن طريق البريد: يةالبنك/ العمليات 9

 إنجاز العمليات التي يحتاجها الفرد، ولكن بحدود معينة، والهدف منه تقديم خدمة ذات نوعية مضمونة، ومن المهم

 1خاصة المتقاعدين.إلى أن هذا النوع من الخدمات يفضلها التقسيم السوقي الخاص بكبار السن الإشارة 

هي عبارة عن خدمة تتمةل في الربط بين فروع البنك الواحد بحيث تمكن  (:E-Switch/ نظام خدمة )11

 من سحب أو الإيداع لدى أي فرع دون وجوب حضوره إلى الفرع الذي فتح فيه حسابه، وكذلك الأمر الزبون

 البنك والبنوك الأخرى للتحويل منه وإليه وتبادل الرسائلبالنسبة للشيكات، كما تتمةل هذه الخدمة في الربط بين 

 2المالية وغير المالية إلكترونيا عبر نظام مستقر وعلى درجة عالية من الإتقان.

 ية البنكالريادة التسويقية في الخدمات و  الابتكاريالتسويق بين النظرية العلاقة المطلب الثالث:      

 ، ويضم:يةالبنكوالريادة التسويقية في الخدمات  الابتكارييتناول هذا المطلب العلاقة بين التسويق    

 يةالبنك: الريادة التسويقية في الخدمات الفرع الأول         

 يا،ي أهمية بالغة في ضوء تطورات القطاع محليا وعالمالبنكالريادة التسويقية في المجال تبني يكتسي موضوع    

 :3وتداخل عملياتها يةالبنك الخدماتونمطية  يات نتيجة انفتاح الأسواقمن تحدأفرزته اشتداد المنافسة  وما

 يةالبنكة التسويقية في الخدمات مفهوم الريادأولا:      

 ستةمار الفرصباية قدرة البنوك على طرح منتجات مبتكرة في السوق قبل المنافسين، البنكتعني الريادة     

 إقناععليه الطامح للريادة ، فالبنك الاستةمار سبلو وتدبير الموارد اللازمة ؛ في الوقت المناسبومواجهة التهديدات 

، تنامي الأرباح الزبائنعلى مضاعفة حجم الأصول، زيادة قاعدة مما يعمل  تقديم خدمات مميزةفي  بتفردهزبائنه 

                                                             
 .020، ص مرجع سبق ذكرهتيسير العفيشات العجارمة،  1
ضمن المؤتمر الدولي مداخلة مقدمة ، واقع والآفاقالتطبيق أنظمة الصيرفة الإلكترونية في البنوك الجزائرية بين ، نور الدين غردة، عبد الغني ربوح 2

 .63 ، ص6112مارس  06-00العلمي حول إصلاح النظام المصرفي الجزائري في ظل التطورات العالمية الراهنة، جامعة ورقلة، يومي 
، الأكاديمية للدراسات بنك الفلاحة والتنمية الريفيةالقطاع المصرفي لمتطلبات تحقيق الريادة في (، 6102زيدان عبد الرزاق، خليل عبد القادر، ) 3

 ، من الرابط: 62، ص02الإجتماعية والإنسانية، الجزائر، العدد 
https://www.univ-chlef.dz/Revue_Academique_N17-2017/Article9 date: 15/05/2021. 

https://www.univ-chlef.dz/Revue_Academique_N17-2017/Article9
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تطور لحجر الأساس هي الريادة التسويقية ؛ فية الحديةةالبنكعة الصنافي  الأفراد معرفة فضلا عن الارتقاء بمستوى

 علىالحفاظ قدرة التعلم، الاستجابة السريعة للتغيير، الإدارك والالتزام بالجودة، و عالية الرونة : المتحقق لأنها البنوك

 1استقلالية. أكةر وحدات، إقامة بالموارد البشريةتوسيعها، تأمين الدخل الكافي وإضافة قيمة و السوقية  ةصالح

 يةالبنكة التسويقية في الخدمات الريادأبعاد ثانيا: 

  لبنوك على الابتكار وأخذ المختاطرةباالقائمين ي اآخليات التي تشجع البنكاستراتيجيات الريادة في المجال تمةل 

 ، ومن أهم هذه الاستراتيجيات:هااتخاذ القرارات وتحمل المسؤولية عنو والاستباقية، 

 الزبائنبإعلام شفافية التأكيد ، ضايا الوطنية والدوليةالقفي البنوك شاركة بمالتسويقية  ختاطرالمإدارة  -

  إلخ؛...العروض تهم فياستشار ، ، الترحيب بآرائهمهممع تعويضعن الأخطاء لهم  الاعتذار، لمستجداتبا

الإعلانات التشويقية، الجوائز والمفاجآت، المجانية، وض والعر دايا الهالإرشاد والتوعية، تقديم ب الزبائنلتركيز على ا -

 ؛ةيالبنك الخدماتتقديم تسهيل و  توفير الراحة

 ،اصةالخ عروضلنفراد باالإ إدارة قوية وموظفين أكفاء،توفير فريدة،  تقديم خدماتبواقتناص الفرص  ةستباقيالا -

 وسبق المنافسين. في القطاع تبادل الخبرةلالصالونات  المشاركة في ،والبيئةسلوك الزبائن لدراسة استطلاعات الرأي 

 ؛أهدافه عبر الدعاية مشاركة المجتمع في، للزبائنتقديم الارشادات بالبنوك لمواردها  تنمية -

 ؛اصةالخعروض لبا لزبائنالترحيب بالتقديم الخدمات المميزة، لتظاهرات بالمشاركة في القيمة البنوك لتوليد  -

 2 .ت باستغلالهااختبار نفس إمكانات السوق التي قام على المنافسيهالرائدة ك و البنبتشجيع  الدعم الفعال -

 يةالبنكفي تحقيق الريادة التسويقية في الخدمات  الابتكاري: دور التسويق الفرع الثالث       

يعتمد على دراسة اتجاهاتهم وفهم  المؤسساتأصبح الزبائن اليوم جوهر النشاط التسويقي، وأصبح تميز      

يق كاسب كختفض التكاليف وتحقالمالمربحين منهم، لتحقيق  بالمنتجات المبتكرة والتركيز على حاجاتهم والاستجابة لها

                                                             
 .62ص ، مرجع سبق ذكره 1
 .62، ص مرجع سبق ذكره 2
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الزبائن طريقة تحديد لاختلاف  ذلك ليس سهلاإلا أن ؛ 1الأرباح، زيادة الحصة السوقية، تقليل أخطاء التفاعل

   2.في قرارات الشراءوالمؤثرة لها  ونتحديد المؤشرات التسويقية التي يستجيبل المؤسسةوعما تفكر فيه لحاجاتهم 

فهم تأثير المنافسة  المؤسسةوالتغيرات البيئية السريعة، أصبح على لصراع من أجل النمو نظرا لتزايد حدة ا     

ومراقبة المنافسين لتحديد مدخل تسويقي يتلاءم مع الموقف السائد بتحليل نقاط القوة والضعف مقارنة بالفرص 

وتبني مفهوم الإدارة البيئية أي إدارة الزبون والمنافس وباقي عناصر البيئة والتحول من مراقب ، والتهديدات

وتكوين صورة  المؤسسةوتلعب معرفة السوق دورا مهما في تحسين أداء  للأحداث إلى مشارك فيها أو واضع لها؛

واضحة عنها لتحقيق ميزة تنافسية، واقتناص الفرص المناسبة والمختاطرة التسويقية والسبق في تلبية حاجات الزبائن 

تكار لتحقيق من قدرتها على التكيف مع البيئة بالاب المؤسسةما يمةل أحد مقومات النجاح، حيث تنبع تنافسية 

ثم الريادة التسويقية، بمساعدة بعض الأساليب التسويقية مةل: دراسة وتقييم الفرص التسويقية  الابتكاريالتسويق 

وتحديد الامكانيات المتاحة لاستغلالها؛ تحديد الإستراتيجيات والسياسات التسويقية المناسبة لخدمة الزبائن 

بحملات تسويقية مكةفة؛ الحفاظ على البيئة ؛ المختاطرة بالقيام  أذهانهمالمحتملين، والاستحواذ على مكانة هامة في

بحملات النظافة وتجنب التلوث، ترشيد الطاقة، التشجير، مصادر متجددة للطاقة، منتجات صديقة للبيئة؛ 

ك قاعدة من المسؤولية الاجتماعية بالانخراط في النشاطات الاجتماعية، مراعاة ثقافات وقيم الشعوب؛ التميز بامتلا

الزبائن الموالين، وضع نفسها في مكان الزبون لمعرفة احتياجاته الحقيقية، سهولة استختدام المنتج، خدمة أسطورية 

   3 لإرضائه )خدمات مميزة، معالجة الشكاوي بسرعة وفعالية(، تطور سريع ودائم )منتجات فريدة ومطورة(.

 الذي أصبح اليوم حاجة ملحة تسعى بدون ابتكارتستمر أن الريادة لن  (Covin & Miles 1999)كد يؤ     

 وطرقوابتكار منتجات ناجحة فكار تحسين المنتجات فهو يلهمها بأ، الريادية للاحتفاظ بالزبائن المؤسساتإليه  

                                                             
 .33-31، ص ص مرجع سبق ذكرهالشريف بوفاس، مريم بوخضرة،  1
 .022، ص مرجع سبق ذكرهعلي فلاح الزعبي، سليمة طبايبية،  2
 .33-31، ص ص مرجع سبق ذكرهالشريف بوفاس، مريم بوخضرة،  3
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ومؤشرا للنمو الاقتصادي لانعكاسه إيجابا على  ،1من التغيير في أوسع معانيه ايمةل نوعفهو الإنتاج والتسويق فيها  

 .3وتحقيق التفوق لهاالحلول المبتكرة،  لتطويرإلى الانخراط بفعالية مع الزبائن ذلك والابتكار يتعدى  ،2المؤسسةأداء 

تمتلكها  أنواقتناص الفرص من القدرات التي لابد  هممع وإدارة العلاقاتإن سرعة الاستجابة لطلبات الزبائن      

 وعدم التأكد عندالموارد والتنظيم والنمو والربح المحقق إضافة إلى كسب زبائن مربحين لتسعى ريادية  مؤسسةأي 

    4لتميز عن المنافسين.جوهرية وتبني مداخل ابتكارية ل لإضافة قيمة تباع استراتيجيات تسويقية مناسبةبا

 كما يعد أداة خاصة  ،لجذب الزبائن والحفاظ عليهم المؤسساتها يعد الابتكار اليوم حالة ملحة تسعى إلى بلوغ   

وبالتالي فإنها تحتاج إلى البحث عن الابتكار في الفرصة كما أنها مبتغاها  لوصول إلىالريادية ل المؤسساتفي أيدي 

في الجهود التسويقية وخلق فرع  الابتكاريالتسويق مبادئ الابتكار لما به و  تحتاج إلى تعلم كيفية ممارسة وتطبيق

 ابتكارية وهذا مؤسسةتمتاز بكونها  المؤسسةتسويقي متكامل والقيام بأنشطة تسويقية ابتكارية تساهم في جعل 

 يتطلب منها ابتكار اتجاهات جديدة في كل شيء، تقديم منتجات أفضل وأكةر ملاءمة وتنوعا وتصنيعها بشكل

وقوى البيع ونظم التوزيع والترويج العمل في المكاتب  مع الزبائن، وزيادة كفاءةأفضل وأرخ  وتحسين نظام التعامل 

 5أكةر قدرة على المنافسة من أجل البقاء والاستمرار. المؤسسة جعلو العمل  فضلا عن الرؤية التسويقية لسير

توافق جديد للعوامل نه إيجاد بألابتكار لنظر التسويقية أبعادا اقتصادية واجتماعية، حيث يتأخذ الريادة    

مجموعات  عدة مع  لتعاملها، أما اجتماعيا الأشياء ديدة لعملالطرق الج علىالريادية  المؤسسةبتركيز  الاقتصادية

 عظم الفرصيمبتكر  الريادي خلاقفلمشروع؛ التي تتوقع المكافأة من نجاح ا ...الحكومةالمستهلكين، ، الموظفينك

    6.للمكافآت من جهوده ومدركا ختاطرالممتحملا و  والمهارات لوقتباإليها قيمة  مضيفاتسويق،  يحول الفكرة إلىو 

                                                             
1 Ghezali Fatima, Boudi Abdessamad, op-cit , p35. 

 .062، ص مرجع سبق ذكرهثامر البكري،  2
 .202، ص مرجع سبق ذكرهكموش بركاهم،    3
  .1211، صمرجع سبق ذكرهمحمد عبد الرحمن عمر،  4
 .330، ص ذكرهمرجع سبق علاء فرحان طالب،  5
 .32-30، ص مرجع سبق ذكرهفايز جمعة صالح النجار، عبد الستار محمد العلي،  6
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وسلوك وظيفة للتوجه الريادي كالريادة التسويقية يمكنها بناء أو إعاقة الابتكار  أن دراسات ال أكدتبالمقابل     

 .1الأقل إبتكارا  لمؤسساتبامقارنة والمختاطرة أفضل  أكةر بفعاليةلابتكار الريادية التي يمكنها إدارة ا مؤسسةلل

؛ إذ يوفر القيادة في إدارة المواردوللتسويق دور مع الريادة التسويقية في دعم الإبتكار بتحديد الفرص وتكامل     

؛ كشركاء فاعلين في الابتكار  المؤسسةإلى المبادرات التي ترشد الزبائن إلى تسعى الريادة التسويقية فالإبتكار، 

من ؛ و (6101)أبو فارة، ر الذي يعد بذاته مصدرا للإبتكاالتوجه نحو الإبتكار يكون في مجال الريادة التسويقية و 

؛ تطوير ثقافة الابتكار بمكافأتهم الموظفينالواضحة بين  الإبتكار بالريادة التسويقية: الرؤيةعلاقة أهم عوامل تفعيل 

وخوض المختاطر المحسوبة؛ هيكل منظمي فعال؛ وضوح أدوار العمل وتفعيل أدوار المساءلة والمسؤولية؛ إيجاد 

 2.(6101)الصميدعي، العسكري، مؤشرات دقيقة لتقييم الأداء؛ تمويل كاف وتوقعات عوائد معقولة 

ية والاهتمام البنكاستغلالها في تقديم خدماتها  يسهل عليهات الزبائن أما بالنسبة للبنوك فإن معرفة تفضيلا    

لإرضاء زبائنها بالبقاء بقربهم لخلق سلسلة قيمة متكاملة لهم بسرعة الإنتاج وانخفاض بهم، فالبنوك الناجحة تسعى 

نجاح التسويق  ، فبداية3الابتكار لتحقيق ذلكتبني استراتيجية أساليب مبتكرة ما يحتم ضرورة التكاليف مع 

 هو توفير متطلباته وخلق بيئة محفزة له، والنظر للمشكلات كفرص للتجديد وللتحسين المستمر لتفادي الابتكاري

 الريادة التسويقيةيسعى ، حيث 4(6111اهتماما بالابتكار )كوتلر، خسارة زبائنها وتحولهم لبنوك أخرى أكةر  

 ية، حدة المنافسة، ارتفاع مستوى المختاطر؛ للظفرالبنكوتميز البنوك بمواكبة سرعة التطورات العالمية  بقاءلتحقيق  

 5كنموذج لتحقيق هذا المسعى.  الابتكاريبالزبائن بتقديم أحسن العروض لهم لاستدامة وجودها وتبني التسويق  

                                                             
1 Muhammad Haroon Hafeez, Mohd Noor Shariff, Halim bin Mad Lazim ,(2012), Relationship between 

Entrepreneurial Orientation, Firm Resources, SME Branding and Firm’s Performance: IsInnovation the 

Missing Link?, American Journal of Industrial and Business Management, N 2,   p 155. Web site : 

https://www.scirp.org/paper/24050 date: 20/05/202. 
 .000-002، ص مرجع سبق ذكرهأحمد ازان شريف،  2
 .202، ص مرجع سبق ذكرهكموش بركاهم،    3
 .26، ص مرجع سبق ذكره 4
 .021، ص مرجع سبق ذكرهنجوى سعودي، ضرغام علي مسلم العميدي،  5

https://www.scirp.org/paper/
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 الفصل:  خلاصة 

ـــــأضحى الأداة المةلى الت الابتكارييظهر بجلاء أن التسويق بعد استعرض الجوانب النظرية للدراسة،    ــ ـــ ــ ــ  يــ

على المستويين المحلي  اومتغيراتهالبيئة مع لتكيف لعموما والبنوك بصفة خاصة الاقتصادية  المؤسساتتستختدمها  

ظهرت الحاجة  لذلكنتيجة ؛ و الزبائنرغبات واحتياجات مع بما يتلاءم وخدماتها  تطوير منتجاتهاالدولي بهدف و 

خاصة بعد اقتناعها بأهمية هذا الأسلوب في تحقيق الريادة التسويقية واحتلال مكانة  الابتكاريتبني التسويق الملحة 

 هامة في الأسواق.

ــدف المنشالهلتحقيق  التسويقيفي المجال بالابتكار لكن السؤال الذي يظهر بإلحاح هو كيفية القيام    ـــ   ودــ

 الةاني والةالث. الفصلينفي ه طرحتم من خلال ما  عنهحاولت الدراسة الإجابة وهو ما  ؟منه 



 

 الثانيالفصـل 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 التطبيقية الأدبيات
للتسويق الابتكاري 
 والريادة التسويقية
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  والريادة التسويقية للتسويق الابتكارييات التطبيقية الفصل الثاني: الأدب

 
  :تمهيد
 

الدراسات السابقة  بعض وعرض في هذا الفصل سيتم التعرض للأدبيات التطبيقية للدراسة، من خلال تناول      

وتشابهها مع ختلافها أوجه اإبراز أهم محاولة مع حسب تسلسلها زمنيا التي سبقت في التطرق لمتغيرات الدراسة 

، في المبحث الأول سابقة باللغة العربية: دراسات قسمينإلى ها ؛ حيث تم تقسيم الدراسات التي سبقتتنادراس

وجه لتوضيح أوجه التشابه وأفي المبحث الثاني، أما المبحث الثالث فقط خصص  ودراسات سابقة باللغة الأجنبية

، ومما الدراسة عن غيرها من الدراسات المذكورةهذه ، كذا أهم مميزات سابقة لهاالدراسات الها وبين الاختلاف بين

بالمقارنة مع الدراسات التي تنا دراس السابقة التي تناولت العلاقة متغيريتجدر الإشارة إليه هو قلة الدراسات 

 تناولت كل متغير على حدى.
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 باللغة العربية : الدراسات السابقةالأولالمبحث 

  :دراسة 21الدراسات السابقة باللغة العربية وأقربها لموضوع الدراسة وعددها فيمايلي عرض مختصر لأهم        

 للمتغيرين معاباللغة العربية : الدراسات السابقة الأولالمطلب              

  الدراسات التالية:بن معا فيتغير المفي دراسة تمثلت أهم إسهامات الباحثين السابقة باللغة العربية      

 1(0202الفرع الأول: دراسة الباحثين علي فلاح الزعبي، سليمة طبايبية )الجزائر،  

الريادي في منظمات  دور الإبداع والإبتكار التسويقي في عمليات التسويق"ة بـنالدراسة المعنو هدفت    

" إلى تناول دور الإبداع و الإبتكار التسويقي في )المنتج، التسعير،  ة في الأرد:: دراسة ططبيقيةالأعمال الصغير 

التوزيع، الترويج( في عمليات التسويق الريادي )إدارة المخاطر، التغيير، تكوين القيمة، الدعم الفعال، رفع قيمة 

  مدينة إربد وتشخيصالموارد، اقتناص الفرص التسويقية، التأكيد على الزبائن( بالتطبيق على المنظمات الصغيرة في

 مدى قيام هذه المنظمات بتبني هذه المفاهيم التسويقية المعاصرة. 

منظمة في القطاع الخاص في مدينة إربد تعمل في مجالات  14فردا من المدراء في  04تمثل عينة البحث في      

الإتفاق العام للعينة تجاه المتغيرات )من الإحصائية التالية: نسب  المقاييسإنتاجية وصناعية وتجارية، معتمدة على 

 (.SPSS(، معامل الارتباط البسيط سبيرمان، تحليل الإنحدار الخطي البسيط حسب نتائج برنامج )244إلى  4

لإبداع المنظمات المدروسة ل اهتمام وتبنيتوصلت الدراسة إلى عدة نتائج أبرزها: اتفاق أفراد العينة على     

رؤية واستراتيجيات تسويقية قوية للأسواق والزبائن لمواكبة وامتلاكها لسوقها، المقدم إلى ج والابتكار في المزي

منتجاتها وفق ذلك، كما اتفقوا على سعي منظماتهم لتحقيق  تطويرمستجدات احتياجاتهم ورغباتهم والعمل على 

ثيير معنوي إجااي  لمتغيرات وجود علاقات ارتباط وتأوكذا أهدافها والعمل في ضوء عناصر التسويق الريادي، 

 . هاوريادتها في أسواق لتعزيز مكانتها هاالإبداع والإبتكار التسويقي في عمليات التسويق الريادي في

                                                             
 .554-555، ص ص مرجع سبق ذكرهعلي فلاح الزعبي، سليمة طبايبية،  1
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  والريادة التسويقية للتسويق الابتكارييات التطبيقية الفصل الثاني: الأدب

 1(9102الفرع الثاني: دراسة الباحثتين لمياء علي إبراهيم، ميساء سعد جواد )العراق،    

الاستراطيجية ودورها في تحقيق مكونات الإبداع: دراسة استطلاعية الريادة عنونت الباحثتان بحثهما بــ: "      

" والذي يهدف إلى قياس أثير الريادة على عينة في بيئة المصارف العراقية الحكومية والأهلية في محافظة كربلاء

بداع )الطلاقة، الاستراتيجية بأبعادها )الابداع والابتكار، تحمل المخاطرة، والفرصة المتاحة( في تحقيق مكونات الا

الأصالة، المرونة والإحساس بالمشكلات( لعينة من المصارف العراقية بعد تحليل العلاقة بينهما من أجل تطوير 

أعمالها وقدرتها التنافسية، والتركيز على مكونات الابداع كأداة لرفع مستوى جودة الخدمة المصرفية وتحقيق ميزة 

 رفع حصتها السوقية إلى أقصى حد ممكن.تسهم في ا و تنافسية مستدامة للمصارف تعزز مكانته

مصارف عراقية حكومية وأهلية يمثلون القيادات الإدارية والموظفين في   80موظفا في  17البحث بلغت عينة     

استعمل البحث مجموعة من (، وقد %788-8مصاغة وفق المقياس العشري )استبانة بتوزيع المستويات  كل

البسيط، معامل الارتباط الوسط الحساي  الموزون، الإنحراف المعياري، معامل الاختلاف، كالإحصائية   المقاييس

 ، بناء على مخرجات الحاسبة الإلكترونية.2Rاختبار، Fتحليل الانحدار البسيط والمتعدد واختبار ، Tاختبار 

: الاهتمام الواضح من المصارف المبحوثية بأبعاد الريادة توصل البحث إلى مجموعة من الاستنتاجات كان أهمها    

الاستراتيجية في مجال إجااد فرص العمل المتاحة والسعي لاستغلال الظروف المحيطة بها لتحقيق أهدافها 

الاستراتيجية، حيث تهدف بالاعتماد على قدرات ومهارات الموظفين إلى بناء الرؤيا ذات الأبعاد الإستراتيجية في 

تها والإمكانيات البشرية والمادية المتوفرة، إضافة إلى الدور الكبير للريادة الاستراتيجية في تحقيق مكونات الإبداع إدار 

 عن طريق تقديم أفكار وحلول جديدة ومختلفة عن الحلول السابقة في مجال تطوير العمليات المصرفية.

 

  

                                                             
 .155-102، ص ص مرجع سبق ذكرهلمياء علي إبراهيم، ميساء سعد جواد،  1
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  والريادة التسويقية للتسويق الابتكارييات التطبيقية الفصل الثاني: الأدب

 1(0202)العراق، الفرع الثالث: دراسة الباحثة رسل سلما: نعمه         

انعكاس أبعاد التسويق الابتكاري في نجاح التوجه الريادي لشركة هدفت الباحثة من مقالها المعنون بــ: "      

التعرف على مدى إدراك المنظمة لأهمية أبعاد التسويق الابتكاري في تعزيز موقعها الريادي " إلى الزيوت النباطية

المحرك الأساسي لكافة  لكونه، دتها على بناء بداية صحيحة كمنظمة رياديةساعبمفي السوق  بالمنافسينمقارنة 

 في السوق.لها الريادي  التوجهلمز  بين الابتكار وجااح بالاستفادة من الأدوات الحديثة وضرورة ا ها،مهامتها و أنشط

موظفا في الشركة العامة للزيوت النباتية بطريقة العينة  02وقد اعتمدت الاستبانة كأداة للدراسة بتوزيعها على     

الإحصائية:  المقاييسإضافة إلى بعض ، (EXCEL)وبرنامج  SPSS)العشوائية البسيطة، وتم استخدام برنامج )

، الوسط الحساي ، الانحراف المعياري، معامل الاختلاف، التكرار، معامل (Alfa de Cronbach)مقياس 

 معامل الارتباط لسبيرمان، معامل الانحدار الخطي البسيط.

أهمها: وجود علاقة ارتباط وتأثيير معنوي بين أبعاد التسويق الابتكاري وجااح  اختتمت الدراسة ببعض النتائج     

دعم و  البقاء والاستمرارو يق الابتكاري يساعدها على أداء مهامها فالتسو  ،أبعاد التوجه الريادي للمنظمة المبحوثية

( بالمرونة الكافية 4Psأنشطتها الخاصة بأبعاد التسويق الابتكاري ) جل، حيث تتمتع ها الريادي بفاعليةوجهت

العليا بالقدرة على تحديد المشاكل المحتملة عند  تهامتطلبات الزبائن، كما تتمتع إدار و للتكيف مع المستجدات البيئة 

 في المجالات المتعلقة بالريادة في السوق.عاجتتها القدرة على توليد البدائل لمو ، نافسة قياسا بموقعها الريادي السوقيالم

 2(0202: دراسة الباحثين فتيحة عبيدي، هواري معراج )الجزائر، الفرع الرابع

: إمكانية طبني مهارات التسويق الابتكاري لتعزيز ريادة منظمة الأعمالبــ: "  تهدف الدراسة المعنونة

" إلى التعرف على مهارات التسويق الابتكاري ومدى توافرها في الجلفة (Sweetlé)دراسة ميدانية في شركة 

 منظمة الأعمال المبحوثية، من أجل تحديد مساهمتها في تعزيز ريادة منظمة الأعمال المبحوثية.
                                                             

 .211-224، ص ص مرجع سبق ذكرهرسل سلمان نعمه،  1
 .511-505، ص ص مرجع سبق ذكرهفتيحة عبيدي، هواري معرا ،  2
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  والريادة التسويقية للتسويق الابتكارييات التطبيقية الفصل الثاني: الأدب

استبيان كأداة جتمع البيانات على عينة من إطاراتها، وجرى اختبار  63جراء اجتانب التطبيقي، تم توزيع لإ

 المقاييسبالاستعانة بمجموعة من و (SPSS V17)الفرضيات باستخدام تحليل الارتباط والتأثيير بالبرنامج 

، (Chi-square): التكرارات والنسب المئوية، الأوساط الحسابية والانحرافات المعيارية، اختبار مثلالإحصائية 

 .(Spearman)، معامل الارتباط الرتبي (Wilcoxon)و  (Mann-Whitney)الاختبار غير المعلمي 

اكل، خلصت الدراسة جتملة من الاستنتاجات أهمها: أن مهارات التسويق الابتكاري )الإحساس بالمش

المرونة، الأصالة، المثابرة وقبول التحدي، القدرة على الاتصال الفعال( التي تتبناها منظمة الأعمال المبحوثية تسهم 

 في دعم توجهاتها باتجاه تعزيز ريادتها )تحمل المخاطرة، الإبداع، الاستباقية(.

 التابع للمتغيرباللغة العربية : الدراسات السابقة الثانيالمطلب              

  الدراسات التالية:الريادة التسويقية فيمتغير في تمثلت أهم إسهامات الباحثين السابقة باللغة العربية      

 1(0202الفرع الأول: دراسة الباحث محمد عبد الرحمن عمر )العراق،   

دراسة  –دور أبعاد التسويق الريادي في طعزيز الاستراطيجيات التسويقية " :هدف البحث المعنون بـ    

" إلى التعرف استطلاعية لآراء عينة من مدراء الأقسام والشعب والمعاونين في عدد من مصارف مدينة زاخو

المدروسة نحو على أبعاد التسويق الريادي وإمكانية تطبيق الاستراتيجيات التسويقية التي تقدم الحلول للمنظمات 

التفوق على الآخرين بالمساهمة في اكتساب زبائن مربحين مما يعزز موقعها التنافسي في الأسواق، وتوضيح العلاقة 

 بينهما كعنصرين مهمين في التفوق وإظهار فكر تسويقي جديد في اقتناص الفرص ومواجهة مخاطر بيئة الأعمال.

ردا رؤساء الأقسام والشعب والمعاونين في عدد من المصارف في ف 25لذا تم تسليط الضوء على عينة من       

 (SPSS V21)مدينة زاخو، بالاعتماد على الاستبانة كأداة للدراسة، وتم التحليل الإحصائي بواسطة برنامج 

ــوالاستجابالمتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية الآتية: التكرارات والنسب المئوية،  المقاييسباستخدام  ــ ـــ ــ ـــ ــ ــ  ة،ــ

                                                             
 .2112-2145، ص ص مرجع سبق ذكرهمحمد عبد الرحمن عمر،  1
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  والريادة التسويقية للتسويق الابتكارييات التطبيقية الفصل الثاني: الأدب

 .Tواختبار  Fوقيمة  R2الارتباط البسيط، الانحدار المتعدد، اختبار المعنوية بالاعتماد على معامل التحديد  

لتسويق الريادي علاقة ارتباط وتأثيير معنوي مع لأبعاد ا خلصت الدراسة إلى بعض النتائج أهمها:     

أي زيادة التفاعل بين قدرات  أفضل أداء في أعمالها المصرفيةمما يحقق للمنظمات الاستراتيجيات التسويقية 

المتبعة جاعل المنظمة أكثر تفوقا وجااحا؛ أفضل بعد من أبعاد التسويق المناسبة العاملين والاستراتيجيات التسويقية 

وكلما زاد  تفوقة ومتميزة على المنافسينالريادي هو التركيز على الزبائن فهم القوة الرئيسية التي تجعل من المنظمة م

  تركيز المنظمات على أبعاد التركيز على الزبائن والإبداع وإدارة المخاطر واقتناص الفرص أدى إلى وضع أفضل

 الاستراتيجيات التسويقية لمواجهة المنافسين والتغلب على المخاطر.

 1(0202)العراق،  الفرع الثاني: دراسة الباحث خيري علي أوسو وآخرين       

القيادة الاستراطيجية والذكاء التسويقي ودورهما في طبني سلوكيات التسويق تسعى الدراسة المعنونة بـ:"      

التعرف إلى  ردستا:"و دراسة استطلاعية لأصحاب القرار في عينة من المصارف الأهلية في إقليم ك: الريادي

ومستوى استخدامهما ودرجة الاهتمام بهما في التسويق الريادي و القيادة الاستراتيجية والذكاء التسويقي واقع على 

المصارف المبحوثية للاستفادة منها في الظروف الحالية والمستقبلية، وكذا التعرف على طبيعة علاقات الارتباط 

 التسويق الريادي من جهة أخرى.والتأثيير بين القيادة الاستراتيجية والذكاء التسويقي من جهة و 

لإتمام اجتانب الميداني، تم تصميم استبانة وفق مقياس ليكارت الخماسي وتوزيعها على عينة عمدية ميسرة من     

وقد اتبعت الدراسة المنهج الوصفي المصارف الأهلية في إقليم كوردستان العراق، مصرفا من  10فردا في  54

معامل الارتباط سيبرمان،  ،: كالوسط الحساي  والإنحراف المعياريالإحصائية يسالمقايبعض ة ستخدمالتحليلي م

 .Tوكذلك اختبار  Fمن خلال قيمة  R2 معامل التحديد

ــ: اهتمام أظهرت نتائج الدراسة     ــممارسات القيادة الاستراتيجيالبنوك المدروسة ب ـــ ــ ـــ ــ ــــمكون، ةـ ــ ـــ ــ ــ ـــ ــ ـــ ـــات الذكــ ــ ــ ـــ ــ ــ  اء ــ

                                                             
 .252-222، ص ص مرجع سبق ذكرهخيري علي اوسو وآخرون،  1
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  والريادة التسويقية للتسويق الابتكارييات التطبيقية الفصل الثاني: الأدب

والتي تعد قاعدة للانطلاق تها واقعي في مديات أنشطالسهام ، وسلوكيات التسويق الريادي ذات الإالتسويقي

 يقودها للعمل بنجاح في المحيط التنافسيمعطيات البيئة و يتماشى بما جراءات الإتوجهات و الفكار و الأتحسين ل

علاقة تأثيير معنوية موجبة بين ممارسات القيادة الاستراتيجية ومكونات وتحقيق غاياتها، كما أظهرت الدراسة وجود 

 الذكاء التسويقي وسلوكيات التسويق الريادي، فتوفر الممارسات والمكونات يؤثير في تحقيق التسويق الريادي.

 1(0202الفرع الثالث: دراسة الباحث أحمد ازا: شريف )العراق،       

دراسة تحليلية : واقع طبني أبعاد التوجه بالريادة التسويقية في المنظمات الخدميةتناول البحث المعنون بـ: "    

" تشخيص واقع الريادة التسويقية في البنوك المدروسة راء عينة من مديري مصارف القطاع الخا  في أربيللآ

لين ومدى دعمها وذلك باستطلاع آراء مدراء الأقسام للتعرف على الاستراتيجيات أو السياسات المتبعة مع العام

في هذه المنظمات لمعرفة اتجاهاتهم وطموحاتهم ورغباتهم لتطبيق أبعاد الريادة التسويقية، لتحفيز الأفراد نحو الإجااز 

ا المتميز فيما يحقق الميزة التنافسية، والتوصل إلى تشخيص موضوعي للمشاكل والأسباب التي قد تعيق تحقيقه

 والمتعلقة بجانب رصد المصارف لبيئتها، لمساعدة المصارف في اتخاذ القرارات المناسبة لمواجهتها.

الخماسي، وزعت  لذلك استخدمت الدراسة المقابلات الشخصية والاستبانة المعتمدة على مقياس ليكرت     

معتمدة  مصرفا أهليا في مدينة أربيل، 11فردا من مدراء ومعاوني ورؤساء الأقسام والشعب في  55على عينة من 

الإحصائية التالية: التكرارات المطلقة والنسب المئوية، الوسط  بالمقاييسومستعينة  المنهج الوصفي التحليلي،على 

 لاختلاف ونسب الاتفاق لإجابات المبحوثيين. الحساي  والإنحراف المعياري، معامل ا

والابتكار المصرفي على تواصل مع تطورات السوق  البنوك المدروسةإلى بعض النتائج منها: أن  الدراسة تتوصل    

يدل على اهتمامها بالإبداع التسويقي الذي يلعب دورا مهما في توجهها نحو الريادة التسويقية لتوظيف مهاراتها ما 

عالية من مواجهة المخاطر التسويقية والتنبؤ ولها قدرة ومواردها في تحقيق أهدافها وكسب ميزة تنافسية مستدامة، 

                                                             
 .210-241، ص ص مرجع سبق ذكرهأحمد ازان شريف،  1
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  والريادة التسويقية للتسويق الابتكارييات التطبيقية الفصل الثاني: الأدب

قية على الاستجابة للتغيرات البيئية ولتحقيق الريادة التسويقية بها وتحمل نتائجها لرفع قدرتها وإمكانياتها التسوي

المصرفي ومتطلباته بما يعزز مكانتها ويحقق لها موقع ريادي فيه، كما تبحث عن الاستباقية في  سوقهاوالتوجه نحو 

 الريادة التسويقية المتاحة قبل المنافسين للوصول إلىالفرص  دخول الأسواق وطرح المنتجات اجتديدة وانتهاز

في السوق المصرفي، ولديها فكرة عن الريادة التسويقية وكيفية العمل  البنوكالمصرفية التي تسعى إليها أغلب 

 في ذهن الزبون.و مكانة في السوق  لهابعناصرها التي تقودها إلى التوجه بالريادة وفق متطلبات السوق بما يحقق 

 1(0202ليما: صادق )العراق، الفرع الرابع: دراسة الباحث درما: س        

 " قياس مكانة عمليات التسويق الريادي في منظمات الأعمال الصغيرة: دراسة في دراسة منشورة بعنوان:       

عن الكشف  كان الهدف الرئيسي هواستطلاعية في عينة من مصانع المياه المعدنية في إقليم كردستا: العراق"، 

لعمليات التسويق الريادي السبعة )التركيز على الزبون، تكوين القيمة، رفع قيمة  مدى تطبيق المنظمات المبحوثية

المصادر، إدارة المخاطر، الإبداع، قيادة الفرص، الدعم الفعال( بالتطرق لمفهوم التسويق الريادي وأهميته وكذا 

 قات الارتباط بينها.عناصره، والكشف عن مدى تطبيق هذه العناصر في المنظمات المبحوثية، وعلى طبيعة علا

مصانع للمياه المعدنية في إقليم كردستان بالاعتماد على الوثائق والسجلات الداخلية  24تم اختيار عينة من      

الإحصائية التالية: الوسيط، الانحراف المعياري، ونسبة الاستجابة  المقاييس، واعتمد الباحث على 1424لها لعام 

 لا عن معاملات الارتباط البسيط سبيرمان كون البيانات غير معلمية.إلى مساحة المقياس الكلية فض

توصل البحث إلى جملة من النتائج أهمها: احتلال عمليات التسويق الريادي )التركيز على الزبون، تكوين    

وى طموح القيمة، رفع قيمة المصادر، إدارة المخاطر، الإبداع قيادة الفرص، الدعم الفعال( أهمية قليلة دون مست

المنظمات المدروسة، وكانت أفضل الأبعاد من حيث نسبة الاهتمام هما بعدي قيادة الفرص والدعم الفعال، وكذا 

 إلى وجود علاقات ارتباط قوية بين تلك الأبعاد ستقود المصانع إلى تعزيز من مكانتها في الأسواق التي تعمل فيها.

                                                             
 .242-57، ص ص مرجع سبق ذكرهدرمان سليمان صادق،  1
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  والريادة التسويقية للتسويق الابتكارييات التطبيقية الفصل الثاني: الأدب

 المستقلللمتغير ربية باللغة الع: الدراسات السابقة الثالثالمطلب 

 تمثلت أهم إسهامات الباحثين السابقة باللغة العربية لمتغير التسويق الابتكاري في الدراسات التالية:       

 1(0202: دراسة الباحثين هناء رمضاني، مختار عيواج )الجزائر، الفرع الأول      

المزيج التسويقي المستحدثة )الإضافية( على جودة  أثر الابتكار في عناصر بعنوان:"ان بدراسة قام الباحث      

 اختبارمن خلالها إلى  ا"، هدف دراسة تحليلية لآراء عينة من زبائن فندق شيراطو: عنابة: الخدمات الفندقية

 عنابة.بفندق الشيراتون  خدمات على جودةالإضافية  التسويقي المزيج عناصر في الابتكار مدى تأثيير

المنهج الوصفي التحليلي بالاعتماد على  المدروسفندق لزبونا ل 245من عشوائية  عينة آراء استطلاع تملذا   

 وبالمقاييس (SPSS)برنامج بوالتحليل الإحصائي ( الخماسي، Likertمقياس )حسب  صممالمالاستبيان و 

 معامل تضخم التباين ، والتفلطح معاملي الإلتواء، ، الوسط الحساي ، والانحراف المعياريألفا كرونباخمقياس  التالية:

 .( ومعامل الانحدار المتعدد2R ومعامل التحديد Rتحليل التباين للانحدار )معامل الارتباط ، والتباين المسموح

المدروس الفندق مجموعة من النتائج، أهمها اتفاق المبحوثيين على تبني  في الأخير توصلت الدراسة إلى      

وتأثييرها الإجااي  في رفع ، العمليات( الأفراد، المادي، المحيط( المزيج التسويقي المستحدثيةلابتكار في عناصر ل

 .بأبعادها المعروفة )الملموسية، الاعتمادية، الاستجابة، الثقة، التعاطف( الفندقية الخدمات جودةمستوى 

 2(0202: دراسة الباحثة كموش بركاهم )الجزائر، الفرع الثاني

 ، "-حالة الجزائر -"واقع التسويق الابتكاري في المؤسسات المصرفية الإسلاميةبعنـوان:  المقالهذا  قدم     

 مدىو  الابتكاري، التسويق لياتلآ اجتزائر فيالبنوك الإسلامية واقع استخدام  على التعرف إلى هدفحيث 

 .نظرا لمزاياه المتعددة ودوره في تحقيق التميز وجااح بفاعليةهذه الآليات الواجبة لممارسة  المستلزمات لأهما إدراكه

ـــف (السلامو  البركة) يبنكبعض فروع  موظفيموزعة مباشرة على استمارة  244تألفت عينة الدراسة من       ي ـ
                                                             

 .244-11، ص ص مرجع سبق ذكره ، هناء رمضاني، مختار عيوا  1
 .055 -052، ص ص مرجع سبق ذكرهكموش بركاهم،    2
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  والريادة التسويقية للتسويق الابتكارييات التطبيقية الفصل الثاني: الأدب

 الوصفي المنهج ت الدراسةاستخدموقد لكل بنك، استمارة  54بواقع  الطبقية العشوائية العينة ستخداماجتزائر با

المئوية، الوسط الحساي ، توزيع التكراري والنسب ال التالية: والمقاييس (SPSS)برنامج ، بالاعتماد على التحليلي

  .ألفا( -اختبار )كرونباخمعامل الارتباط بيرسون، ، الانحراف المعياري

 المؤسسات في الابتكاري للتسويق ممارس واقعوجود مجموعة من الاستنتاجات أهمها:  إلى الدراسة صتخل    

 في الإدارات مستوى على همستلزمات يرتوفتبنيه و  تركيز اجتهود المبذولة نحوب اجتزائر، في الإسلامية المصرفية

خاصة عنصر الابتكار في المنتجات ( 4Ps)تأثيير الإجااي  لعناصر التسويق الابتكاري نظر لل، المصرفية المؤسسات

 .في السوقعن المنافسين  وخلق التميزهذه البنوك  في تحقيق أهدافوالخدمات المقدمة 

 1(0202: دراسة الباحث طارق قندوز )الجزائر، الفرع الثالث

 دراسة حالة بنك الفلاحة : فعالية الابتكار التسويقي في تجويد الخدمة المصرفيةعنوان " بقدم دراسة 

معرفة أثير و  اجتزائري التسويقي في النظام المصرفيتشخيص واقع الابتكار ل ساعيا، "المسيلةوكالة  والتنمية الريفية

 ك الفلاحة التنمية الريفية.بنتحسين جودة خدمات في كمدخل استراتيجي  هاستخدام

 عليهمالاستبانة توزيع ببالمسيلة  140في وكالة  زبونا 24 عينة منالتركيز على تم لتحقيق هدف الدراسة،       

لمدير وبعض المسؤولين في مقابلة مع االخماسي، كما أجرى الباحث  حسب مقياس ليكرتوالمصممة عشوائيا 

اختبار ، معامل ألفا كرونباخالإحصائية ك المقاييسوبعض  (SPSS)على مخرجات برنامج  تم الاعتمادكما الوكالة؛  

(test-T Sample-One) ،معامل التحديد ، معامل الارتباط بيرسون(2R) . 

ومستوى الابتكار  ودة الخدمات المصرفية، أهمها: أن مستوى جمن الاستنتاجاتعن جملة الدراسة  تأسفر      

ـــوجود أثير معنوي للابتكار التسويقوكذا ، إلى المستوى المطلوب التسويقي لا يرقيان ـــ ــ ــ ـــ ــ ـــ ـــي في تحسيـ ـــ ــ ـــن جـ ــ ــ ـــ ــ ــ  ودة ــ

  للابتكار السعري والابتكار التوزيعي عكس الابتكار التروجاي.البنك محل الدراسة بالنسبة في الخدمة المصرفية 

                                                             
 .117-152، ص ص مرجع سبق ذكرهطارق قندوز،  1
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  والريادة التسويقية للتسويق الابتكارييات التطبيقية الفصل الثاني: الأدب

 1(0202داد )العراق، دراسة الباحث حسو: محمد علي الح: الفرع الرابع         

أثر عناصر مناخ الابتكار التسويقي على رضا العملاء عن جودة الخدمة في : " بــــالدراسة عنونت      

لتعرف على واقع أبعاد مناخ الابتكار )ثيقافة الابتكار والابداع وهدفت ل"،  المصارف التجارية في العراق

المصارف التجارية العراقية وأثيره على عناصر الابتكار  موظفيومستويات المعرفة بالأساليب الابتكارية( لدى 

ة الخدمة المصرفية على أبعاد جودالتسويقي )الأفراد، الإجراءات، والتكنولوجيا(، وكذا مدى تأثيير هذه العناصر 

  .)الملموسية، مدى الاستجابة، الاعتمادية، الأمان والتعاطف( في زيادة أعداد العملاء وكسب ولائهم ورضاهم

بغداد ب 247في مصرف الرشيد الرئيسي موظفا  70وعددها الأولى  :تألفت عينة الدراسة من مجموعتين    

المصرف في تواجدهم ساعات حسب عليهم وزعت للمصرف  زبونا 224عددها بالتوزيع المباشر، أما الثانية 

الإحصائية  المقاييسوكذا ، تخدام مقياس ليكرت الخماسيباس باستخدام نوعين من الاستبانة، بطريقة ملائمة

-One-Sample T)اختبار ، الوسط الحساي  والانحراف المعياري، (Cronbach Alphaمعامل ) التالية:

test) ،المتعدد.الانحدار ، الانحدار البسيط 

 بتكاريةالا بالأساليب المعرفة ومستويات الابتكار، ثيقافة توافر لمدى معنوي تأثييروجود  نتائج الدراسة أظهرت      

 التسويقي الابتكار مناخ عناصرل معنوي تأثيير يوجد كما التسويقي، الابتكار مناخ عناصر على العاملين، لدى

 ملحة ضرورةالتسويقي  الابتكار مناخ إشاعة وأن العملاء،حسب  المصرفية الخدمة جودة عن العملاء رضا على

 .المصرفية الخدمات جودة في المستمرة تاالتطور  بسبب متغيرة تنافسية بيئة لمواجهة تيجيةاكاستر 

 

 

 

                                                             
 .11-75، ص ص مرجع سبق ذكرهحسون محمد علي الحداد،  1
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  والريادة التسويقية للتسويق الابتكارييات التطبيقية الفصل الثاني: الأدب

 المبحث الثاني: الدراسات السابقة باللغة الأجنبية

 :دراسة 21وأقربها لموضوع الدراسة وعددها  الأجنبيةالدراسات السابقة باللغة فيمايلي عرض مختصر لأهم       

 الدراسات السابقة باللغة الأجنبية للمتغيرين معا: الأولالمطلب 

  الدراسات التالية:بن معا فيتغير في دراسة الم الأجنبيةتمثلت أهم إسهامات الباحثين السابقة باللغة      

 1(0202)الجزائر،  Chaoui Sabiha, Zine Mohammed Barka: دراسة الباحثين الفرع الأول

اعتبر الباحثان أن الابتكار هو المحرك  ،"الابتكار، ريادة الأعمال والنمو: بعض الحقائقفي مقال بعنوان: "       

ريكية للابتكار العبقرية الأم والاقتصاد ككل حيث تعرف المنظمات ،الزبائنالرئيسي للتقدم الاقتصادي الذي يفيد 

وديناميكية الأعمال الحرة بانفتاحها وحماسها للابتكار العملي، والذي يعد السبب الرئيسي لتميز الاقتصاد 

الابتكار،  ةلى زيادإمن نمو الناتج المحلي السنوي يعزى  % 54ن ما يقرب من أالأمريكي حسب الاقتصاديين 

الذي  هموقعالعالم، وتحديد في  هر انتشا يةوكيف يهإلة اجالحتهدف هذه الوثييقة إلى تعريف الابتكار وتوضيح سبب 

 توسع إلى آفاق جديدة في العالم.

تكنولوجيا عاملين هما: يتمثل في فيها للمشاركة  بالنسبة للبلدان الناميةتوصلت الدراسة إلى أن توفر الفرص      

لتغلب على حواجز التكنولوجيا القائمة على الهشة لوسيلة لمساعدة الفئات التي تعتبر  المعلومات والاتصالات

رض بعتكنولوجيا هذه ال على ةلأعمال المبنييعد مثالا على افي البلدان النامية الصيرفة الإلكترونية نجاح ؛ فالابتكار

أنحاء  كلالمعرفة من  إلى من الوصول  هذه الدولالمبتكرين من كما تمكّن العلماء و ،  لابتكار والتطويرلفرص عدة 

حاسمة بالنسبة  رواد الأعمال للوصول إلى المزيد من العملاء وتوسيع السوق المحتملة ومساعدة ،العالم بسهولة أكبر

 ال ونموها.أو البنية التحتية للمعلومات غالبًا ما تقيد إنتاجية الأعم لبلدان النامية حيث حجم السوق والنقلل

                                                             
1 Chaoui Sabiha, Zine Mohammed Barka, op-cit, pp 126-132. 
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إلى جودة التعليم  انخفاض التحصيل العلمي ونقصالذي يؤدي  دوراً حاسماً في الابتكار ةالبشريتلعب الكفاءات 

ــيساهم المهني، حيث خلق فرص العملبجانب جاب أن يسير الاستثمار في رأس المال البشري عرقلته، لذا  ـــ ــ ـــ ــ ــ ـــ ــ ــ ـــ   ونـ

 القدرات لتطويرلبلدان النامية كمصدر لأخيراً البعد الدولي مهم ، العمالةفي ظل نقص  التنميةتعزيز في المؤهلون  

توفر  لعدم السفر والبقاء في الخار  ونتار الذين يخغير الماهرين تهديدًا من والكفاءات في الخار ، لكنه قد يمثل  

 تها.ضرورية لتجنب هجر  اءاتللكفتحسين البحث المحلي وظروف العمل ف، لذا محليا الفرص الكافية

 1(0202)البرطغال،  Dana T. Redford Christian Wolf ,دراسة الباحثين  : الفرع الثاني      

 لبنوك الأفريقيةلطعزيز ريادة الأعمال من أجل الابتكار في الشركات التابعة في ورقة بحثية بعنوان: "   

نموه على البنك المدروس  ةافظية محكيف"، هدف الباحثان إلى فهم  كينيا -في نيروبي  Equityدراسة حالة بنك 

ريادة وعمليات تعزيز روح و  شرق إفريقيا في بصمة إقليمية اله دولية رائدةمصرفية  وتطوره من مشروع صغير إلى قوة

من خلال واسعة الالدولية  شبكة فروعههياكل تنظيم المشاريع عبر  وكذا تعزيز ،المستمرلابتكار واالأعمال 

بإعادة صياغة  التجديد الاستراتيجيخاصة )الريادة المؤسسية الداخلية  أبعادالتي تمثل الستة الممارسات 

على المشاركة في الابتكار وتشجيعه  العنصر البشريتطوير  ،اتخاذ القرار للفروع، استقلالية الاستراتيجية والتنظيم

لنشر  والرؤى بين البنك الأم والفروع تبادل الممارسات اجتيدة ،الخبراتللاستفادة من  المستمر، سرد القصص

( التي أدت إلى هذا لتنفيذ الابتكار المخاطرو والتعلم من الفشل بتشجيع المبادرة  التجريبنشر ثيقافة الابتكار، 

 .النموالتحول الكبير وممارستها كعملية مستمرة في ظل تعقيد عمليات ريادة الأعمال في سياق مالي دولي عالي 

ة،  الخارجيو التقارير السنوية وثائقه كتم اعتماد التحليل النوعي بدراسة حالة البنك المدروس من خلال تحليل       

 الدولية مدراء الفروعالمقر الرئيسي للبنك،  المعمقة مع عينة مكونة من مدراءجمع البيانات من المقابلات كما تم 

 .الدوليةثال على ريادة الأعمال كم  في أكثر من بلد أفريقي للبنك

                                                             
1 Christian Wolf & Dana T. Redford, op-cit, pp 254-273. 
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الريادة في البنك روح خلصت الدراسة إلى بعض النتائج أهمها أن الأبعاد الستة تساعد في الحفاظ على      

الريادية الدولية يمكنها لمشاريع الأبعاد الستة، فافي  المتضمن روح المبادرةهو تشير إلى عنصر مشترك كما ،  المدروس

في ظل  تدويل البنوك الأفريقية يوفر فرصًا كبيرةو ، على المبادرة التي ميزت بداياتها الرياديةللحفاظ ابتكار طرق 

عمليات لكل  تا  إلى تطبيق مناهج محددة لتخصيصهاأنه يح ، كماالتكامل الاقتصادي الإقليمياستمرار تطور 

  هامخاطر ، لكن بالمقابل الأسواق المختلفةالقدرة على تلبية احتياجات الفروع يمكن أن توفر استقلالية حيث ؛ سوق

الفروع ولوية لإدارة المجموعة و الأإعطاء جاب لذا مجموعة لل الماليالاستقرار عدم  تسببقد  هامشاكلف كبيرة،

 .إفريقيالتنمية الاقتصادية في لفي إطلاق إمكانات هائلة بأدائها المتميز البنوك الأفريقية  التابعة لها، حيث تساعد

 1(0200)أستراليا،  Vanessa Rattenدراسة الباحثة   :الفرع الثالث       

ــ:"      "،  الاعتمادالتبني أو ابتكارات الصيرفة المحمولة وريادة الأعمال: قرارات قدمت الباحثة مقالها المعنون بـ

مفاهيمي نظري تطوير نموذ  ، بلأسباب تجارية واجتماعيةللصيرفة المحمولة  الأفرادقرارات تبني الذي تبحث فيه 

 الاجتماعية من خلال الاتصالات الشخصية والمعارفالفرد تأثيير بيئة أي  يعتمد على النظرية المعرفية الاجتماعية

، الميل إلى وتأثيير العوامل الداخلية والخارجية )الإعلان، الخبرة، المخاطر المالية المتوقعةالفرد دوافع لتوضيح  والتعلم

على قرارات تبني الابتكار التكنولوجي كالصيرفة المحمولة؛  (المخاطرةو الاستباقية والابتكار ك  رات الرياديةالقد، تعلمال

عند تسويق ابتكارات  مع التركيز على أهمية والتركيز على المتبنين الأوائل ومعاجتة البنوك للمخاوف المتعلقة بالأمان

 من الخدمات في ظل الأزمات المالية العالمية. الصيرفة المحمولة التي قد تعيق تبني هذا النوع 

الخبرة  التعلم تؤثير على الإعلان،الريادية و ميل الشخص إلى توصلت الدراسة إلى أن العوامل المذكورة ك     

لهذا الابتكار  بقوة في اتخاذ قرار اعتماد الصيرفة المحمولة ما يتيح للبنوك المتبنية تؤثير والتي بدورها المتوقعة،والمخاطر 

 فرصة لعرض هذه التقنية اجتديدة التي تصنف في طليعة التطورات التكنولوجية في الصناعة المصرفية للتعرف عليها.

                                                             
1 Vanessa Ratten, (2011), Mobile Banking Innovations and Entrepreneurial Adoption Decisions  

International Journal of E-Entrepreneurship and Innovation,V 2 , N 2, Australia  pp 27-38, Web site : https:// 

www.igi-global.com/gateway/article/55118 # pnIRecommendationForm date: 14/06/2021. 

http://www.igi-global.com/gateway/article/55118
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 1(0222)أستراليا،  John Martin: دراسة الباحث الفرع الرابع      

ـــــم وريادة الأعمال: دروس الإقليمي خلق شراكات متوازنة من أجل الابتكاردراسة بعنوان:"  في        ــــ ــــ ــــ ــــ   نـ

 Australia’s Community Banks ،" جااح أسباب لتحليل  ااجتماعي انفسي اإطار قدم الباحث

على ضوء  الامتياز عقودبموجب فرعا في أستراليا  251 لإنشاء بندجاوبنك المجتمعية و البنوك شراكة  والحفاظ على

الالتزام والاتساق، المعاملة بالمثل، الدليل الاجتماعي، السلطة، : وهي للتأثيير على الآخرين سيالدينيمبادئ 

؛ من لابتكار الإقليمي وريادة الأعماللدعم انموذ  فعال ك البنك المجتمعي نمو مفهوم ؛ ودراسةالإعجاب والندرة

، صنع القرارلعلومات ، جودة الملمحليةإشراك القيادة ا: مستدامةتحديد العناصر اللازمة لبناء مجتمعات خلال 

، الحفاظ بجودة عالمية تقديم خدمات، هاتقليل استنزافو  الماليةو البشرية والفكرية والإنتاجية  المواردالاستفادة من 

خلق بيئة الشراكة، تطوير قدرة الاستفادة من  ،استخدام التكنولوجيا لفتح أسواق جديدة على الاستدامة البيئية،

علاقات المجتمع لالمدروس بنك اليحتا  حيث ؛ الشباب في الأنشطةفئة إشراك و  المهارات وتطويرللتعلم المستمر 

في  مع الخبرة والتكنولوجياأوسع واكثر استدامة تقديم خدمات البنك المجتمعي ليحتا  الشراكة، بينما المحلي لتطوير 

العظيمة التي  الفرصأدرك ، والذي بالموارد والأشخاص والمشورة المتخصصة سبمساهمة البنك المدرو والابتكار  ريادةال

 .الحضرية وحتىلمجتمعات الريفية لالتنمية  البنك المجتمعي لتحقيق حققها نموذ 

الخاص البنك المجتمعي فرع في مراحل إنشاء  عملهمأثيناء  المدروسبنك الموظفي لإجااز الدراسة رافق الباحث    

 .البنك المجتمعيديري لمتدريبية اللسات واجتحضور المؤتمر الوطني السنوي ، إضافة إلى بهم

 توفر إطاراًفي إنشاء فروع لها  ةيالمجتمعأن تجربة الشراكة بين البنك المدروس والبنوك خلصت الدراسة إلى      

 وتنمية خدمات قيمة للمجتمعات يمالمحلية بتقدالابتكار الإقليمي وريادة الأعمال لخلق فرص لازدهار صالحاً  

 .أستراليا مستقبلا في التنمية المجتمعية الفعالةفي  نجاحتعزيز الساهمة في المحلية على أساس قيم المجتمع والمالمشاريع  

                                                             
1 John Martin, Creating balanced partnerships for regional innovation and entrepreneurship: lessons from 

Australia’s Community Banks, Int. J. Foresight and Innovation Policy, Vol. 5, Nos. 1/2/3, 2009, pp 181-192. 

Website: https://www.researchgate.net/publication/249921834 date: 04/08/2020. 

https://www.researchgate.net/publication/249921834
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 الدراسات السابقة باللغة الأجنبية للمتغير التابعالمطلب الثاني:  

 في الدراسات التالية: الريادة التسويقيةلمتغير  الأجنبيةإسهامات الباحثين السابقة باللغة  تمثلت أهم     

 1(0202)الجزائر، Boudi abdessamad Ghezali fatima ,: دراسة الباحثين الفرع الأول     

ــ سعت       ـــــوك " أثر أنماط:الدراسة المعنونة بـ ــــ  التسويق الإلكتروني على الريادة التسويقية: دراسة حالة لبن

 تسويقاللكتروني، الإعلان الإ)مدى استخدام البنوك في اجتزائر لأبعاد التسويق الإلكتروني تحديد إلى جزائرية "  

ــادرفة دورها في ومع (ةالاجتماعيبالوسائط التسويق  لبريد الإلكتروني،باتسويق ال، بالموقع الإلكتروني  ــ ـــ ــ ـــ ــ ــ ـــ ــ ــ  تحقيــق أبع

 ه.تحديات وآفاق تطوير  والوقوف علىالريادة التسويقية )الابتكار، المخاطرة، الاستباقية واغتنام الفرص(،  

، BNA ،BA ،BDL)فردا من موظفي بعض البنوك في ولاية بشار  52تمثلت عينة الدراسة القصدية في   

BADR ،CPA ،AGB ،CNEP)الخماسيمقياس ليكرت باستخدام  ، بتصميم استبيان كأداة للدراسة ،

 اتالمتوسط، المئوية والنسب ة التالية: التكراراتالإحصائي بالمقاييس لإستعانةبا SPSSوالاعتماد على برنامج 

 .Tو Fواختباري  2R معامل، لانحدار المتعدد، االارتباط البسيط، الانحرافات المعيارية والاستجابةو  ةالحسابي

 الريادةتحقيق أبعاد ل بعناصر التسويق الإلكتروني المدروسةالبنوك  أهمها: اهتمام استنتاجاتعدة تم التوصل إلى     

 لهاالتسويق الإلكتروني البنوك التي تستخدم تأثييرا، ف عناصرالأكثر  يعدية خاصة الإعلان الإلكتروني الذي تسويقال

الأسواق وتلبية احتياجات  من حيث تقديم المنتجات، والوصول إلى  البيئة الخارجيةالقدرة على تحدي سرعة تغير

أبعاد الريادة التسويقية، باستثناء على تحقيق بما جاعلها قادرة  بها التنبؤو مخاطر التسويق ، وحساب وتحمل العملاء

ف قدرة بعض البنوك على توقع ضع، كما اتضح كافياً المدروسة به  اهتمام البنوك بعد الاستباقية حيث لم يكن 

 واعتبار العلاقة ضعيفة بين طرق التسويق الإلكتروني والريادة التسويقية، بينما تهتملها والاستعداد التغيرات البيئية 

 .ينالريادي ةالعمل ومكافأ بالاعتماد على التفكير الدقيق في بإدخال تقنية جديدة البنوك الرائدة

                                                             
1 Ghezali Fatima, Boudi Abdessamad, op-cit, pp 171-190. 
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 1(0200)إيرا:،  وآخرين Hassan Darvish: دراسة الباحثين الفرع الثاني     

. "المصرفية الإيرانيةالصناعة دراسة تجريبية عن العوامل الفعالة في التوجه الريادي في في دراسة بعنوان"         

كمتغير مستقل )دعم الإدارة العليا، الصراعات، أنظمة المكافأة( التنظيمية  هدف الباحثون لمعرفة تأثيير العوامل 

التوجه الريادي بمتغيراته على ( المجتمعيةالقيم و والسياسية والثقافية  الاقتصاديةكمتغيرات معدلة )  والعوامل البيئية

صانعي السياسات لكن يملاقتراح نموذ   في النظام المصرفي الإيرانيكمتغير تابع  (الابتكار والمبادرة والمخاطر)

 في النظام المصرفي الإيراني. لتوجه الرياديتحسين فاعلية ااستخدامه لالمصارف ومدراء 

وزع  بنوك الخاصة في طهران،في ال اموظف 110 باتباع المنهج الوصفي التحليلي، أجرت دراسة لعينة من      

في  LISRELو SPSS برنامجي باستخدام، اعشوائي عليهم الاستبيان المصمم وفق مقياس ليكارت الخماسي

لتأثييرات العلاقات ككل وتحديد معامل المسار وا تحديد العلاقات السببية وأهميةالتحليل الإحصائي للبيانات و 

 .نسبيرماالارتباط كمعامل  ةالإحصائي بالمقاييسمع الاستعانة  ،المباشرة وغير المباشرة

)العوامل البيئية(  ية)العوامل التنظيمية( والتعديل المتغيرات المستقلةعلاقة دلالة بين وجود النتائج أظهرت     

 .المستقلة والمعدلة عوامل مناسبة لتحديد التوجه الرياديالمتغيرات أن يعني مما  (يريادالتوجه الوالمتغيرات التابعة )

 2(0200 )ألبانيا، Kozeta Sevrani, Klodiana Gorica: دراسة الباحثتين الفرع الثالث     

ــالباحثتين  عنونت       " تأثيرات الصيرفة الإلكترونية على التسويق الريادي دراسة حالة من  :مقالهما ب

تحديد مدى انتشار استخدام التكنولوجيا و  واقع النظام المصرفي في عصر الأنترنيتوالذي هدف لرصد ألبانيا"، 

، ودراسة لعملاءاالمزايا التي تقدمها للبنوك و مدى اهتمامها بها نتيجة  عرفةوم المصرفية الإلكترونية في البنوك الألبانية

 على وجه الخصوص.  ترويجفي تسويق الخدمات المصرفية وفي الأحدث التقنيات 

                                                             
1 Hasan Darvisha, Seid Mahdy Alvania, Jamshid salehi sadagianib, Hasan Abbaszadeh, op-cit, pp 2591- 2600. 
22 Kozeta Sevrani, Klodiana Gorica (2011),, Implications of E-banking in Entrepreneurial Marketing : Case 

From Albania, Chinese Business Review, 2011, V 10, N 1, pp 67-75,Web site : 

https://www.davidpublisher.com/public/uploads/contribute/5562d7b8ebb7c.pdf date: 21/05/2021 

https://www.davidpublisher.com/public/uploads/contribute/5562d7b8ebb7c.pdf
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لتحقيق أهداف الدراسة تم استخدام استبيان موزع بالطريقتين المباشرة وبالبريد الإلكتروني على عينة من       

 حول موضوع الدراسة. للوقوف على آرائهملة في ألبانيا بنوك عام 1مديري 

منح حصتها السوقية ونسب زيادة إلى  لتسويق الإلكترونيالمدروسة تهدف عبر االبنوك أظهرت النتائج أن     

، حيث تملك بعض مقارنةً بـالتلفاز في ألبانياالمصرفية  ترويج الخدماتفي نترنت الأرغم إنخفاض استخدام  ئتمانالإ

مده و توزيع الخدمات المصرفية في بكيفية استخدام مزايا الإنترنت وقسم تسويق منفصل؛ وتعنى مواقع ويب البنوك 

المستويات الثلاثية إلى  تقديم المعلوماتيتجاوز البنوك جعل دور الإنترنت  ، لذا علىإلى جميع قنوات الاتصال

 في لعملاءلزيادة ثيقة ا لهازيادة الترويج و  عدد الخدمات عبر الإنترنت، من الضروري زيادة، فالإلكترونيةللصيرفة 

الهاتف  مستقبلا كالدفع عبر شمل منتجات جديدةيالإلكترونية سالصيرفة الوصول إلى حساباتهم، فإن مجال 

قد تصبح  لإنترنت فقط؛ وباواحد آنتعددة في المعلى إدارة محافظهم المالية  العملاءساعدة ...إلخ لم المحمول

الطرق اجتديدة مع  مع نمو وظائف الأنظمة المصرفية الإلكترونية، وتكيف العملاء تطبيقاالخدمات المصرفية أكثر 

 تنسيق أنظمة المدفوعات المصرفية عبر الحدود.للعملاء ب واقعقد تصبح الخدمات الدولية ف لممارسة أنشطتهم المالية

 1(0200وآخرين )طركيا،  Hulya Kurgun  : دراسة الباحثينالفرع الرابع     

"التسويق الريادي: التداخل بين الريادة والتسويق: دراسة كيفية لفنادق البوطيك هدفت الدراسة المعونة بــ       

)التركيز على الفرص، الاستباقية،  لمفهوم التسويق الرياديالسبعة الأبعاد أهمية تحديد إلى  طركيا" -في أزمير

تطبيقها على وفعالية ومدى قابلية  محسوبة المخاطرة، الاستفادة من الموارد، كثافة العملاء وخلق القيمة( الابتكار،

  ا.من وجهة نظرهفنادق البوتيك مستوى 

طريقة الاستكشافي لكون الموضوع لم يدرس سابقا بتم إجراء البحث باتباع المنهج الوصفي والمقاربة النوعية،       

 ك في محافظة أزمير.  في تسعة فنادق بوتيللمديرين  المعمقةالمقابلة 

                                                             
1 Hulya Kurgun, and Others, (2011), Entrepreneurial Marketing-The Interface between Marketing and 

Entrepreneurship: A Qualitative Research on Boutique Hotels, European Journal of Social Sciences, V 26, 

N 3, Web site : https://www.researchgate.net/publication/235651974 date: 23/10/2019. 

https://www.researchgate.net/publication/235651974
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لفنادق لية نشطة التسويقالأ بفعالية في تطبقلتسويق الريادي السبعة اأن أبعاد حيث  أظهرت نتائج الدراسة    

 البيئةالتكيف مع تغيرات في  أهمية الهيكل الديناميكي، كما أظهرت بطرق مبتكرة لزيادة قدرتها التنافسية المدروسة

زيادة والاستجابة لها، من أجل  توقعات العملاء في التغييربفنادق يعزى إلى الاهتمام هذه النجاح ، فالخارجية

تسويقية ال تهاأنشطزيادة فعالية  هايمكن دودةخدماتها، ورغم ميزانياتها المحتحسين جودة ب عملائهارضا مبيعاتها و 

تقوم و لتغلب على العقبات، ا وازبائنهللتقديم قيمها الخاصة يدة جد ايمنح فرصالذي  التسويق الرياديبانتها  

تطبيق تسويق من أجل ؛ فالعملاءمع جديدة تعكس روح الاتصال العاطفي  ممارساتفنادق البوتيك بتطوير 

، كما يساعد الابتكار والاستباقية وخلق القيمةو  بنشاط في الترويجهذه الفنادق جاب المشاركة مستدام في  ريادي

في سيكون من المفيد استيعاب أفضل التطبيقات  ،الأبعاد المذكورةتحقيق على المساهمة في تطوير الموظفين 

 . صفات العملاء وطبيعة خدماتهمإنشاء القيمة مع اعتبار للتوجه إلى  من المهم لفنادق البوتيك، و السياحة

 المستقلللمتغير جنبية باللغة الأالدراسات السابقة : الثالثالمطلب         

 لمتغير التسويق الابتكاري في الدراسات التالية: الأجنبيةتمثلت أهم إسهامات الباحثين السابقة باللغة      

 1(0202)الجزئر، Mohamed herchem, C Hala Miada ahcineM: دراسة الباحثين الفرع الأول

        "، حالة البنوك الجزائرية: والابتكار التسويقي في الخدمات البنكيةالتنمية المستدامة بعنوان: "  ورقة بحثيةفي     

الخدمات وتصاعد المتغيرات البيئية قطاع عليه  يهيمنيرى الباحثان أنه في السياق العالمي الحالي لاقتصاد 

كاستراتيجية تسويقية والاجتماعية، التحدي سيكون دمج مفهوم التنمية المستدامة في مقاربة الابتكار البنكي  

التنمية مكانة حيث تهدف الورقة الحالية إلى الربط بين الابتكار التسويقي و ، تسمح للبنوك أن تصبح تنافسية

في مقاربة استكشافية والتي تكون مصممة بصورة مستقلة، في الاستراتيجية التسويقية للبنوك اجتزائرية المستدامة 

 كار التسويقي في الأنشطة البنكية.مة والابتلحقل التداخل بين التنمية المستدا

                                                             
1 Mahcine Hala Miada, Cherchem Mohamed, op-cit, pp 47-67. 
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ومدراء جهويين لــ  اء وكالاتمع مدر المقابلة عن طريق ، ةالكيفي بالمقاربةاستعانت الدراسة لتحقيق هذا الهدف    

وعلى تحليل المحتوى، باستعمال التكرارات المطلقة والنسبية  كأداة للدراسة الميدانية عمومية   47بنكا منها  21

 من المقابلات. للقياس الكمي للبيانات المجموعة كمؤشر

خلصت الدراسة إلى أن التنمية المستدامة توجد في القطاع البنكي لأسباب اقتصادية متعلقة بصورة المؤسسات     

يظهر بوضوح في سياسة الموارد البشرية وفي تخفيض والابتكار التسويقي المالية، وأن التكامل بين التنمية المستدامة 

التكاليف المتعلقة بالاستعمال الطاقوي أو التقنيات اجتديدة، فقد أثيبتت الدراسة أن درجة الاندما  في التنمية 

 المستدامة ضعيفة نسبيا وأن البنوك اجتزائرية لا تطبق حاليا استراتيجية الاستدامة. 

 1(0202)الجزائر،  Abderrahmane lguerri, E Amel hetraouiC ين: دراسة الباحثالفرع الثاني

واقع الابتكار التسويقي لدى الوكالات السياحية من وجهة نظر بعنوان: "قدم الباحثان مقالهما  

  (Les 7Ps)لابتكار التسويقي الواقع متعرضين " المسيلة الوكالات والزبائن: دراسة حالة وكالة الوافدين طور

 ى وكالة الوافدين تور.المنظورين: منظور الوكالات السياحية ومنظور الزبائن مركزة علمن كلا 

باستعمال  الكمية، والمقاربة المقابلة المعمقة مع الموظفينأداة بالاعتماد على الكيفية المقاربة  استعملت الدراسة   

وبعض   (SPSS V22)، كما استخدمت برنامج مختارين عشوائياوكالة لزبونا ل 144الموجه إلى الاستبيان أداة 

 .One-Sample T-test، الإنحراف المعياري، الوسط الحساي الإحصائية مثل:  المقاييس

 عن المنافسين،تفوق لل المزيج التسويقي عناصرفي  تعتمد الابتكارمن وجهة نظر الوكالة أنها توصلت الدراسة    

تحديثات مستمرة على أسعار تجري كما ،  داخل وخار  حدودهابالأفكار و  لابتكار في خدماتهاباتهتم فهي 

تخصص ، اأسعار خدماتهبالابتكار في  ايظهر اهتمامه ماتجنب الأسعار النفسية تو  مواسم السياحةفي عروضها 

في كل وقت توزيع الخدمة والتواصل الفوري مع العملاء لضمان الإلكتروني  هاموقعفي  للتحكموظفين لماالوكالة 

                                                             
1 Chetraoui Amel, Elguerri Abderrahmane, op-cit, pp 592-608. 
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 موقعها على الإنترنت ومواقع أخرىفي لإعلانات باتنوع طرقها التروجاية ، التوزيعمهتمة بالابتكار في فهي 

توفير براحة عملائها بتهتم ، يج المبتكرما يشير إلى اهتمامها بالترو  واستخدام العلاقات العامة وترويج المبيعات

لسرعة تستخدم الوكالة تقنية المعلومات الحديثة كما ،  اديفي الدليل الملابتكار باأي  الحديثة والآمنةوسائل النقل 

على الاحتراف  بالتركيز الأفرادأهمية لابتكار تولي  ،ملياتفي العبتكار لابا امهتمما يعني الاوسهولة تقديم خدماتها 

من الوكالة كبير   إهتمام وجودنتائج الأظهرت  من وجهة نظر العملاء، أما في الاختيار والتدريب والتحفيزاجتديد و 

؛ العملاء الفعليين وجذب عملاء جدد ى، والحفاظ علتجنب الروتينب تسويقي كامل مزيجتقديم لحداثية في با

 .العملاءنحو  تتوجهلوكالة اف، الموقع الإلكتروني عبردمات في تحديد جودة الخ وإشراكهم

 1(2017)الجزائر،  Fatima Zahra, Maazouzi Karima Mouleferaدراسة الباحثتين : الفرع الثالث

الابتكار التسويقي في قطاع البنوك الجزائرية: دراسة حالة بنك الفلاحة والتنمية بعنوان "  ورقة بحثيةفي      

لقاء الضوء على واقع بإفي القطاعات المصرفية  واستغلالهتحليل مفهوم الابتكار التسويقي حاول الباحثان " الريفية

 . في بشاربنك الفلاحة والتنمية الريفية الابتكار في 

 151تكونت العينة من ، حيث والمديرين عداد مسحان أحدهما موجه لعملاء البنك والآخر موجه للعاملينبإ    

 (.244إلى  4العام بين أفراد العينة تجاه المتغيرات )من  نسب الإتفاق باستخدام عميلاموظفا و 

نافسة البنوك النشطة مالنتائج المتوصل إليها أن البنك ينتهج سياسة إبداعية لمواكبة التغيرات الحاصلة و أهم من    

الذي يعتبر أهم مساهم : المنتج المصرفي من خلال مزجاه التسويقيوالنهوض بالصيرفة في السوق المصرفي اجتزائري 

في البنك المدروس، الترويج والتوزيع المصرفيين اللذان   الموظفين والمدراءوعينة  عينة الزبائنحسب  المصرفيفي الإبداع 

مقارنة حصده أضعف النسب الذي التسعير المصرفي ، وأخيرا كان لهما دور مهم في رفع نسبة الإبداع المصرفي

 بين المتوسط والمهم حسب المبحوثيين.بالقول أن معدل الابتكار على مستوى البنك مما يسمح ، عناصر الأخرىبال

                                                             
1 Moulefera Fatima Zahra, Maazouzi Karima, Marketing Innovation on the Sector of Algerian Banking, Case 

study : The BADR Bank, AL-Bashaer Economic Journal, V 3, N 4, 2017, pp 251-263, web site : 

 http:// www. asjp.cerist.dz/en/article/37927 date: 17/05/2021. 
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 1(0200)الجزائر،  Mohamed Cherchem : دراسة الباحثالفرع الرابع      

 قدم الباحث " حالة البنوك والتأمينات :التسويق الابتكاري في الخدماتالتقليد و أثر  بعنوان: " ورقةفي      

مصادر وكذا  المنافسة الحاليةو البيئة ظروف في ظل في الخدمات المالية  هتقليدوعواقب للابتكار مفاهيميا إطاراً 

من وجهة  اجتديدةعوامل التسويق والنجاح التنظيمي وأسباب فشل المنتجات المصرفية و ديدة اجتلمنتجات اأفكار 

المديرين الإقليميين من  عينةالمقابلة مع  تم استعمال الدراسةجراء لإ، و اجتزائريين مدراء البنوك وشركات التأميننظر 

،  BNA ،BEA  ،CPA  ،BDL  ،BADR  ،PSC BANKفي وهران:  تأمينشركات و بنوك  24لـ 

CAAR  ،SAA  ،CAAT  ،CRMA من النتائج أهمها: جتملةوقد خلصت الدراسة ؛  

أهم والمصادر الداخلية من  اكونه،  المعلوماتلمنافسين ومصادر امنتجات في الابتكار تقليد ظاهرة إنتشار  -

مما يبرز  ،المركز الأخيرمراكز البحث  ، بينما تحتلالبحث والتطويريليها العملاء وقسم  لأفكار اجتديدةا مصادر

 ها.فشليؤدي إلى  ما نتجات اجتديدةلما ضعف تنظيم يسويقالتالفكر  محدوديةو الابتكار في سلبية البنوك 

، انعدام الفشلجمود القوانين والخوف من ، أهمها: الابتكارمن فاعلية  تحدتعاني البنوك المدروسة من مشاكل  -

التكاليف تقدير انعدام ، علوماتالمنقص يسبب ما  ءعملاالو  سوقالنقص دراسات ة، ساعدالم ةتنظيميالكل ا ياله

ليدية الوسائل التقاستخدام ، طط المحددةالخاحترام  وعدم يةتصاللاا اتيتراتيجوالاسمراقبة المنتجات أنظمة و 

ربحية استراتيجية ك وليسالضرورة وتوفر الموارد عند  الرعاية، الإعلان، العلاقات العامة، ترويج المبيعاتك  للاتصال

انتشار رغم ...( الإنترنت، الإلكتروني البريد، التسويق المباشر، نقص استخدام التقنيات الحديثة )طويلة المدى

، نقص يمثل فجوة في تسويق المنتجات ما ضعيفةشبكة توزيع ، امتلاك تكنولوجيا المعلومات والاتصالات في اجتزائر

 تعميم نظامو إطلاق منتجات جديدة كالإجراءات  ، مباشرة بعض داخليا علوماتفي تدفق المالتنسيق بين الفروع 

 لبنوك الأجنبية.بامقارنة  ةمحدودها لا تزال لكن ،ةالآليالصرافات تركيب ، Télé Compensation الشيكات 

                                                             
1 Mohamed Cherchem, The Impact of the Imitation and Innovation Marketing in Services the Case of  the 

Banks and Insurance, Journal of Technology and Investment, 2012,V3,  pp 57-62. Web site : 

http://www.researchgate.net/publication/267422856 date: 10/07/2020. 

http://www.researchgate.net/publication/267422856
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 والدراسات السابقة دراستناالمبحث الثالث: أوجه التشابه والاختلاف بين      

لمتغيرات الدراسة،  والدراسات السابقةدراستنا تم اعتماد بعض المعايير لتحديد أوجه التشابه والاختلاف بين   

  : يمكن تلخيصها فيمايلي 

 :للمتغيرين معاوالدراسات السابقة  دراستنا: أوجه التشابه والاختلاف بين الدراسة الأولالمطلب        

النقاط  فيبالنسبة للمتغيرين معا  ودراستناراسات السابقة المذكورة بين الدوالاختلاف  التشابهأوجه تتمثل       

 :التالية

 والدراسات السابقة للمتغيرين معا دراستناالفرع الأول: أوجه التشابه بين      

ــــالمذكورة أعلاه في بعض المعايير أهمها هدف الدراسة الذي تمثمع الدراسات السابقة  دراستناتتشابه      ــ ــ ـــ ــ ــ ـــ ــ ـــ ــ ــ ـــ  لــ

ـــة تحقيق الريادة التسويقية بأبعكمتغير مستقل في المعروفة  التسويق الابتكاري بأبعاده في إبراز دور   ـــ ــ ــ ـــ ــ  ادها المعروف

كمتغير تابع في القطاع المصرفي اجتزائري مثلها مثل الدراسات السابقة التي تناولت متغيري التسويق الابتكاري 

بشكل عام أو الابتكار على وجه الخصوص كمتغير مستقل والريادة بشكل عام أو الريادة التسويقية على وجه 

لاقة الارتباط والتأثيير بينهما لدى بعض البنوك والمنظمات المدروسة من وجهة نظر الخصوص كمتغير تابع ودراسة ع

العاملين بها أو زبائنها، إضافة إلى التشابه في المنهج والأدوات المستخدمة في الدراسة الميدانية وأساليب تحليل 

كمية، والاستبيانات المعدة وفق البيانات، فأغلب الدراسات اعتمدت على المنهج الوصفي، المقاربتين الكيفية وال

ومسح آراء العينات،   مقياس ليكرت الخماسي، المقابلات المعمقة وتحليل المضمون للوثائق كأدوات جتمع البيانات

المعروفة في الإحصائية  المقاييسوبعض  EXCEL ،SPSSكما استعانت ببعض البرامج الإحصائية كبرنامج 

لوصف عينة  التكرارات المطلقة والنسبيةتحليل البيانات واستخرا  النتائج مثل لالإحصاء الوصفي والاستدلالي 

واختبار الفرضيات  لتحليل إجابات أفراد العينات اف المعياري، الارتباط، الانحدارالوسط الحساي  والانحر  ،الدراسة

 .دراستناللوصول إلى النتائج المطلوبة شأنها شأن 
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 والدراسات السابقة للمتغيرين معا دراستنالاف بين الفرع الثاني: أوجه الاخت     

في مجتمع وعينة الدراسة، الحدود الزمانية فتكمن  دراستناأما نقاط الاختلاف بين الدراسات السابقة و          

البنوك العاملة في  بعضموظفي مجتمع الدراسة المتمثل في عينة صغيرة من  دراستنااستهدفت حيث ؛ والمكانية

أربعة ولايات في  على مستوى مجموعة من مقرات الوكالات التجارية والمديريات اجتهوية وحتى المركزية اجتزائر

، في حين تنوعت الحدود الزمانية والمكانية للدراسات 1412وجوان  1414 الفترة بين شهر جانفيجزائرية في 

 السابقة.

 للمتغير التابعسات السابقة والدرا دراستناأوجه التشابه والاختلاف بين المطلب الثاني: 

النقاط في بالنسبة للمتغير التابع  دراستناراسات السابقة المذكورة و بين الدوالاختلاف  التشابهأوجه  تتمثل          

 :التالية

 والدراسات السابقة للمتغير التابع دراستناالفرع الأول: أوجه التشابه بين          

المذكورة أعلاه في بعض المعايير أهمها موضوع ومجتمع الدراسة بتناولها مع الدراسات السابقة  دراستناتتشابه        

لموضوع الريادة التسويقية بمختلف أبعادها كمتغير تابع، حيث تناولت أغلب الدراسات المذكورة سابقا واقع تبني 

ا لدى بعض البنوك والمنظمات المدروسة من أبعاد الريادة التسويقية في القطاع المصرفي خاصة ومستوى الاهتمام به

وجهة نظر العاملين بها أو زبائنها، إضافة إلى التشابه في المنهج والأدوات المستخدمة في الدراسة الميدانية وأساليب 

تحليل البيانات، فأغلب الدراسات اعتمدت على المنهج الوصفي، المقاربتين الكيفية والكمية، والاستبيانات المعدة 

ومسح آراء  ق مقياس ليكرت الخماسي، المقابلات المعمقة وتحليل المضمون للوثائق كأدوات جتمع البياناتوف

الإحصائية  المقاييسوبعض  EXCEL ،SPSSكما استعانت ببعض البرامج الإحصائية كبرنامج العينات،  

مثل التكرارات المطلقة والنسبية تحليل البيانات واستخرا  النتائج لالمعروفة في الإحصاء الوصفي والاستدلالي 

ـــات ــ ـــ ــ ـــ ــ ــ ـــ  لوصف عينة الدراسة، الوسط الحساي  والانحراف المعياري، الارتباط، الانحدار لتحليل إجابات أفراد العين
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 واختبار الفرضيات للوصول إلى النتائج المطلوبة شأنها شأن دراستنا. 

 والدراسات السابقة للمتغير التابع دراستناين الفرع الثاني: أوجه الاختلاف ب           

المتغير والمكانية،  الحدود الزمانيةفي هدف الدراسة،  دراستنانقاط الاختلاف بين الدراسات السابقة و تكمن       

التسويق الابتكاري بأبعاده إبراز دور لى إ -عكس الدراسات السابقة – دراستناحيث هدفت ؛ المستقل والعينة

تحقيق الريادة التسويقية بأبعادها المعروفة كمتغير تابع في القطاع المصرفي اجتزائري، في كمتغير مستقل في المعروفة  

حين تنوعت الأهداف والحدود الزمانية والمكانية والمتغيرات المستقلة المدروسة من قبل الدراسات المذكورة والتي 

مجتمع الدراسة عينة عشوائية صغيرة من  دراستنااستهدفت ع، كما ربطتها بموضوع الريادة التسويقية كتغير تاب

على مستوى مجموعة من مقرات الوكالات التجارية والمديريات  البنوك العاملة في اجتزائر بعضموظفي المتمثل في 

نتمت ، في حين ا1412وجوان  1414 الفترة بين شهر جانفيأربعة ولايات جزائرية في في  اجتهوية وحتى المركزية

 أغلب عينات الدراسات السابقة إلى منظمات مدروسة في أمكنة وأزمنة مختلفة.

 المستقلللمتغير والدراسات السابقة  دراستناأوجه التشابه والاختلاف بين : الثالثالمطلب      

النقاط في بالنسبة للمتغير المستقل  دراستناراسات السابقة المذكورة و بين الدوالاختلاف  التشابهأوجه  تتمثل      

 :التالية

 المستقلوالدراسات السابقة للمتغير  دراستنا: أوجه التشابه بين الفرع الأول    

 تناولهاب موضوع ومجتمع الدراسة في بعض المعايير أهمهاالمذكورة أعلاه مع الدراسات السابقة  دراستناتتشابه        

أغلب الدراسات المذكورة سابقا واقع  تناولتحيث ، بمختلف أبعاده كمتغير مستقلكاري لموضوع التسويق الابت

 المنظماتوبعض البنوك بعض ومستوى الاهتمام به من قبل خاصة تبني التسويق الابتكاري في القطاع المصرفي 

دوات المستخدمة في المنهج والأالتشابه في ، إضافة إلى من وجهة نظر العاملين بها أو زبائنها المدروسةالخدمية 

، المقاربتين الكيفية وأساليب تحليل البيانات، فأغلب الدراسات اعتمدت على المنهج الوصفيالميدانية الدراسة 
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وات كأدللوثائق  وتحليل المضمون المعمقة  ت المعدة وفق مقياس ليكرت الخماسي، المقابلاتالاستبياناو  والكمية،

وبعض  EXCEL ،SPSSكما استعانت ببعض البرامج الإحصائية كبرنامج ،  ومسح آراء العينات جتمع البيانات

تحليل البيانات واستخرا  النتائج مثل التكرارات لالمعروفة في الإحصاء الوصفي والاستدلالي الإحصائية  المقاييس

حليل إجابات المطلقة والنسبية لوصف عينة الدراسة، الوسط الحساي  والانحراف المعياري، الارتباط، الانحدار لت

 واختبار الفرضيات للوصول إلى النتائج المطلوبة شأنها شأن دراستنا. أفراد العينات

 المستقلوالدراسات السابقة للمتغير  دراستنا: أوجه الاختلاف بين الفرع الثاني      

ــوالمكاني الحدود الزمانيةفي هدف الدراسة،  دراستنانقاط الاختلاف بين الدراسات السابقة و تكمن        ـــ ــ ــ ـــ ــ ــ ـــ ــ ـــ  ة، ـ

التسويق الابتكاري دراسة دور لى إ -عكس الدراسات السابقة – دراستناحيث تطرقت ؛ العينةو  المتغير التابع

 ، في حين تنوعتفي القطاع المصرفي اجتزائري الريادة التسويقية كمتغير تابعأبعاد تحقيق بأبعاده كمتغير مستقل في 

والتي ربطتها بموضوع  المذكورةلدراسات والمتغيرات التابعة المدروسة من قبل االحدود الزمانية والمكانية الأهداف و 

مجتمع الدراسة المتمثل في عينة عشوائية صغيرة من  دراستنااستهدفت ، كما التسويق الابتكاري كمتغير مستقل

اجتهوية والمديريات التجارية رات الوكالات مقمجموعة من على مستوى  البنوك العاملة في اجتزائر بعضموظفي 

انتمت أغلب ، في حين 1412وجوان  1414 الفترة بين شهر جانفيفي جزائرية  أربعة ولاياتفي  المركزيةوحتى 

 .أمكنة وأزمنة مختلفةمنظمات مدروسة في إلى الدراسات السابقة عينات 

 عن الدراسات السابقة دراستناما يميز  :المطلب الرابع              

 النقاط التالية:في ببعض الصفات يمكن اجاازها عن الدراسات السابقة  دراستنا انفردت

 دراستنا متغيرات: الفرع الأول     

على  التعرفبهدف يق الابتكاري والريادة التسويقية، متغيري التسو  لعلاقة بيناعلى دراسة  دراستنا ركزت    

ــــصد واقوكذا ر  ؛الريادة التسويقية الابتكاري واستعراض أهم أبعاده، وكذا التعريف بمصطلحالتسويق  مفهوم ـــ ــ ـــ ــ ــ  ع ــ
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  والريادة التسويقية للتسويق الابتكارييات التطبيقية الفصل الثاني: الأدب

ومدى تأثيير وانعكاس ذلك على التسويقية الريادة  تحقيقالفعال في قياس تأثييرها أبعاد التسويق الابتكاري  تبني

 الدولية، في ظل نقص الدراسات التيفي الأسواق  لههامة وخلق مكانة به  لنهوض بهذال في اجتزائرلقطاع المصرفي ا

 العلاقة بين المتغيرين المستقل والتابع في الأدبيات العربية خاصة مما يبرز أهمية الدراسة؛ تتناول 

 لدراستناالحدود الزمانية والمكانية : الفرع الثاني     

هذه عن غيرها من الدراسات السابقة أنها تمت في بيئة وزمن يختلفان عن بيئات وأزمنة  دراستناما يميز 

عكس بعض الدراسات  1412سنة و  1414، ألا وهو القطاع المصرفي في اجتزائر في الفترة بين سنة الدراسات

 السابقة التي تنوعت بيئات وأزمنة دراساتها في قطاعات ودول مختلفة. 

 دراستنا: مجتمع وعينة الفرع الثالث    

وهي:  العمومية منها أو الخاصة أو حتى المختلطة منهابنوك عاملة في اجتزائر  24موظفي  دراستناشمل مجتمع      

BNA ،CPA ،BEA ،BADR ،ABG ،BARAKA ،BDL ،CNEP،ASSALAM  ،SGA 

التجارية والمديريات اجتهوية  الاتـموظفا في مجموعة من مقرات الوك 150مكونة من عينة في حين استهدفت 

 وحتى المركزية للمجتمع المذكور في أربع ولايات هي: اجتزائر، ورقلة، الأغواط وغرداية.

 دراستنامنهج وأدوات : الفرع الرابع     

للحصول على الاستبيان( ، المقابلة، المضمونتحليل بين المقاربين الكيفية والكمية بأدواتها ) دراستناجمعت      

استخدمت المنهج الوصفي  كماو ، يدانية والتأكد من صحة فرضياتهاالبيانات الأولية اللازمة لاستكمال الدراسة الم

 بعض المقاييس الإحصائية المعروفة. باستعمالإحصائيا  هالتحليل SPSS-V26 وبرنامج

 النتائج المنتظرة لدراستناالفرع الخامس: 

التسويق الابتكاري أبعاد تؤثير المتغيرين المستقل والتابع، حيث وجود علاقة ارتباط بين ننتظر من هذه الدراسة    

 ، وهي نفس النتائج التي توصلت إليها بعض الدراسات السابقة.في تحقيق أبعاد الريادة التسويقيةتأثييرا كبيرا 



  
 

 

110 

  والريادة التسويقية للتسويق الابتكارييات التطبيقية الفصل الثاني: الأدب

 

 

 الفصل:  خلاصة
 
وذلك من خلال لدراسة، التطبيقية لموضوع ا هم الأدبياتالتطرق لأفي هذا الفصل  الدراسةحاولت        

وإبراز أهم  -كما هو متعارف عليه في هذا النوع من الدراسات- دراستنابعض الدراسات التي سبقت استعراض 

باستعمال مجموعة من المعايير أو العناصر أهمها: هدف ومتغيرات  دراستناأوجه التشابه والفروق بينها وبين 

انية والمكانية للدراسة، مجتمع وعينة الدراسة، وأخيرا النتائج المتوصل إليها، كما اختتمت المدروسة، الحدود الزم

 .عما سبقها من الدراسات السابقة دراستناالفصل باستخلاص ما تنفرد بها 

 

 

 



 

 

 

 الثالثلفصـل ا
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  تمهيد:

، -فصليها الأول والثانيفي  - الدراسةوالأدبيات التطبيقية المتعلقة بموضوع بعد التطرق لأهم المفاهيم النظرية     

الريادة أبعاد تحقيق التسويق الإبتكاري في أبعاد  دور تبني برا لإمحاولة في لدراسة الميدانية ل الفصلخصص هذا 

 الإطار النظريفي الربط بين والتي تكمن أهميتها ، العاملة في الجزائرالتجارية  البنوكبعض من وجهة نظر  التسويقية

على حد داخليا وخارجيا على محيطه من انفتاح اقتصادي  قطاع البنوكشهده يخاصة في ظل ما والواقع العملي 

 .سواء

ام التقارير السنوية والقيمن خلال على المعلومات المقدمة  تم الاعتماد ولأجل القيام بهذه الدراسة 

عينة من على  تستبياامن الامجموعة تو يع ، إضافة إلى المدروسةبعض البنوك  ممثليبالمقابلات الشخصية مع 

صحة الفرضيات الموضوعة  لاختبارحول موضوع الدراسة واستخلاص النتائج  ئهملمعرفة آرا نفس البنوك موظفي

 :ثلاثة مباحثلى إ فصل الدراسة الميدانيةهذا وقد قمنا بتقسيم ؛ سابقا

  مجتمع الدراسة لدىواقع التسويق الابتكاري  المبحث الأول:

 )الطريقة والأدوات(  الإجراءات المنهجية للدراسة الميدانيةي: ـالمبحث الثان

ــــنتائمناقشة وتفسير عرض و : الثالثالمبحث  ــ ــــج الدراسـ  الميدانية ةـ
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 لدى مجتمع الدراسةواقع التسويق الابتكاري  :الأوللمبحث ا  

ي في العالم، ما أدى بالبنوك الجزائرية إلى البنكأضحى التسويق الابتكاري عنصرا جوهريا في تطوير القطاع      

لابتكار كأداة لتحقيق الريادة التسويقية على تبني او تنافسية  بتقديم خدماترضاء الزبو  لإالسعي لتطوير أدائها 

 لة الماضيةخلال السنوات القلي القطاع في الجزائرهذا غرار البنوك العالمية؛ لكن رغم الإنجا ات الكبيرة التي حققها 

المحلية والعالمية، لا يزال أمامه الكثير للوصول إلى مصاف البنوك العربية والأجنبية، الاقتصادية  التغيرات ةواكبلم

  خلال النقاط التالية: لدى مجتمع الدراسة، من ييسلط هذا المبحث الضوء على واقع التسويق الابتكار حيث 

 مجتمع الدراسةلدى  البنكيةواقع الخدمات  المطلب الأول:      

مؤسسة  82منذ الاستقلال إلى يومنا هذا، إلى أ  أصبح يضم  متتالية تطورات الجزائريي البنكشهد الجها       

مليو  حساب بالدينار  28حوالي تسير موظفا و  55555ما يقرب من  تشغل ،فرعا 5335عبر وطنيا منتشرة 

منها لأشخاص طبيعيين،  %02ملايين حساب بالعملة الصعبة  4منها لأشخاص طبيعين، وأكثر من  05%

 % 45مليار دج، و 0084من إجمالي القروض والبالغة  % 28حوالي المؤسسات العمومية منها على  حوذتتسو 

هذه تشمل  كما؛  ي في الجزائرالبنكفي السوق مليار دج  25555من إجمالي الودائع والبالغة أكثر من 

ــــالمؤسس  منتشرة عبر خاصة 24عمومية و 6بنكا منها:  85خاصة( و 8عمومية و 6مؤسسات مالية ) 2: اتـ

 :1وكالة عبر تراب الوطن  2620

 مجتمع الدراسةتقديم : الفرع الأول        

(، BNAالوطني الجزائري )بنوك وهي: البنك  01 المذكورة وعددهاشمل مجتمع الدراسة موظفي بعض البنوك      

، (BADR(، بنك الفلاحة والتنمية الريفية )BEA(، بنك الجزائر الخارجي )CPAالقرض الشعبي الجزائري )

ــــمص(، BARAKA، بنك البركة الجزائر )(AGB، بنك الخليج الجزائر)(BDLبنك التنمية المحلية )  رف السلامـ
                                                             

1 https://www.bank-of-algeria.dz/pdf/rapport2018arabe.pdf date: 29/05/2020. 

https://www.bank-of-algeria.dz/pdf/rapport2018arabe.pdf
https://www.bank-of-algeria.dz/pdf/rapport2018arabe.pdf
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(؛ CNEP(، الصندوق الوطني للتوفير والاحتياط )SGA) الجزائر (، سوسيتي جينرالASSALAM) الجزائر

 ينوالجدول ،وكالة تجارية 0831مديرية جهوية  001مو عين على  ألف موظف 86223غ عددهم حوالي ــالبالو 

 تقديم مجتمع الدراسة: ا يلخص ينالتالي

 تقديم البنوك محل الدراسة(:1-3) الجدول رقم

 البنك ومميزاتمهام  طبيعة البنك تاريخ الإنشاء البنوك

BNA 1611 البنكية الخدماتكل   تقديم، تم تحول إلى أول بنك تمويل فلاحي في الجزائر عمومي 

CPA 1611 عمومي 
استلام الأموال القروض وضع وسائل الدفع تحت تصرف الزبائن الطبيعيين والمعنويين من 

 دعم المشاريع المحلية، وكذا خواصمهنيين و مؤسسات و 

BEA 1967 عمومي 

المؤسسات الطاقوية والصناعية الكبرى في أنشئ لتمويل  ،كان يسمى بنك المحروقات
تنويع ، وكذا بالعالمو لجزائر بي االتجارة الخارجية بتسهيل  ثم اتجه ليصبح بنك شمولي، الجزائر

والسابع وطنيا ول الأو  ،% 33أكبر ممول للاقتصاد الوطني في حدود ؛ يعتبر محفظة زبائنه
 إفريقيا.

BADR 1691 عمومي 
بنك شامل وجواري هدفه تحسين الاقتصاد الوطني ودعم مشاريع التنمية الإقليمية بتمويل 

 مجالات الفلاحة والصناعات الغذائية والصيد البحري وتربية المائيات         

AGB 1003 تجاري خاص 
ثلاثة الأوائل البنوك المن ، ثاني بنك في التجارة الخارجية ،1016أول بنك خاص جزائري 

 من البنوك الرائدة في الخدمات الإلكترونيةو  الخاصة بالجزائر.

BARAKA 1661 في الجزائروفق مبادئ الشريعة الإسلامية أول بنك يعمل  إسلامي مختلط 

SGA 1000 تجاري خاص 
البنكية  من أوائل البنوك الخاصة في الجزائر، يقدم تشكيلة متنوعة ومبتكرة من الخدمات 

 للأفراد، المهن الحرة  والمؤسسات.

ASSALAM 1009 إسلامي خاص 
كذا و  كل العمليات البنكية من تمويلات واستثمارات وفق مبادئ الشريعة الإسلاميةتقديم  

 في الجزائر رائد في المنتجات الإسلامية في الخدمات ، وهو الالتجارة الخارجية

CNEP 1611 تمويل العقار والمؤسساتأصبح شمولي، تمويل العقار ومؤخرا كان مخصصا ل تجاري عمومي 

BDL 1693 تجاري عمومي 
تمويل المؤسسات الكبيرة والصغيرة والمتوسطة العائلات والأفراد والمهن الحرة، وهو ممول هام 

 لقطاع السكن.

 . 2019السنوية للبنوك المعنية لسنة الطالبة حسب التقارير : من إعدادالمصدر
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 البنوك محل الدراسة بالأرقام(: 1-3) الجدول رقم

 رأس المالحجم  البنوك
 والأقطاب المديريات
 للاستغلال الجهوية

 عدد الموظفين الوكالات التجارية

BNA 130 3391 119 10 مليار دج 

CPA 19 1001 157 13 مليار دج 

BEA 130 3111 101 11 مليار دج 

BADR 31 0000 311 36 مليار دج 

AGB 10 1001 11 1 مليار دج 

BARAKA 13 600 31 / مليار دج 

SGA 10 1311 61 13 مليون دج 

ASSALAM 10 360 11 / مليون دج 

CNEP 11 1110 116 13 مليار دج 

BDL 31.9 1310 139 قطب 30 مليار دج 

 31119 1391 110 المجموع

 . 2019المعنية لسنة السنوية للبنوك الطالبة حسب التقارير : من إعدادالمصدر

 

، الإمكانيات المادية، الموارد والخبرة من الجدولين السابقين، نلاحظ تفوق البنوك العمومية من حيث: الأصالة    

ما على  هيمتنهاالبشرية، وكذا الانتشار الواسع لشبكة فروعها ووكالاتها عبر كامل التراب الوطني، وهو ما يبرر 

ي الجزائري مقارنة بالبنوك الخاصة محدودة البنكستخدامات والموارد في السوق من إجمالي الا %05من  يقرب

 ما يبرر إختيارا لها كجزء من مجتمع الدراسة.أيضا البشرية وحديثة التجربة في السوق، وهو الإمكانيات المادية و 
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  لدى مجتمع الدراسةالإلكترونية  البنكية: الخدمات الفرع الثاني         

معرفة الرصيد، ، الأموال سحبإيداع و ك: البنكيةمن الخدمات لزبائنها مجموعة  المدروسةتقدم البنوك         

 القروضمنح  ،(العملة الصعبةأو ، بالدينار )الجارية، التوفير تسيير الحساباتفتح و  ،بين البنوك التحويل والمقاصة

 BDLلاقتناء سيارة، قرض السلام  قرض، كالفلاحية، التجاريةالعقارية، لإستهلاكية، )ا للمؤسسات والأفراد

، (BADRوأخيرا قرض الرفيق الفلاحي لبنك  ،والمتوسطة للمؤسسات الصغيرة BDL، قروض للسكن الريفي

( BADRبفوائد وبدو  فوائد لبنك  LEJ، ودفتر أشبال LEBبأنواعها )مثل: دفتر التوفير  استقبال الودائع

 تجاري،السجل الاتف، عدل، الهاء، المكهرباء، العبر الوكالات، بالبطاقات، عبر الأنترنيت )كفواتير  فواتيرالدفع 

ANJEM)البنكيةستشارات (، الا..الدراسة والسفرواستبدال العملات )في إطار  لتجارة الخارجية، خدمات ا ،

 1.(...شخاصعلى الأ متلكات،على المفلاحي، ال) التأمين

ة، فقد وضعت البنوك المدروسة تحت تصرف  بائنها تشكيلة أما فيما يخص الخدمات البنكية الإلكتروني     

، VISAتيتانيوم، ذهبية(، توفير، دولية )، )كلاسيكية، فضية CIBبأنواعها  الالكترونيةالبطاقات : هامتنوعة من

MASTERCARD،AMERICAN EXPRESS ) أوامر  ،الإلكترونية، الصكوك والشيكات والدفاتر

النقود والإلكترونية الهاتف النقال،  أوعبر الأنترنيت  المحفظة الإلكترونية، الدفع وخدمات المقاصة الإلكترونية

الطرق  عن لم تتخلى ، لكنهاالأخيرةجائحة كوروا  على هذا النوع من الخدمات بسبب، وقد  اد الطلب والمبرمجة

الاعتمادات المستندية، الصكوك  السحب والإيداع من الصندوق،كالتالية:  وسائل لبا الخدماتالتقليدية في تقديم 

 وسيلةكونها ، لوالشيكات العادية، النقود المعدنية والورقية، الحوالات والأوراق التجارية والمالية، خطابات الضما 

 الإلكترونية...إلخ. ثقتهم بالوسائل شدة الطلب عليها من الزبائن في الجزائر نظرا لقلةوكذا ل، السيولة النقدية لجذب
                                                             

، BNA  ،CPA ،BEAالمقابلات الشخصية مع ممثلي بعض المديريات المركزية والجهوية والوكالات التجارية للبنوك التالية: حسب نتائج  1
BADR ،ABG ،BARAKA ،BDL ،CNEP،ASSALAM  ،SGA  ،في المقرات المذكورة في أربع ولايات هي: الجزائر، غرداية

 .مقابلة 80وعددها  8582 جوا الأغواط و ورقلة في الفترة ما بين شهر مارس وشهر 
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ي الجزائري تطورا ملحوظا في تبني الصيرفة الإلكترونية منذ أول تجربة له في استخدام البنكوقد حقق القطاع        

( وأطراف أخرى كبداية SATIMبالإتفاق مع شركة ) 2008سنة الصراف الآلي  البطاقات الإلكترونية لأجهزة

إلى الآ ، هذا التطور  8554والتي توجت بإصدار أول بطاقة دولية عام  الإلكترونية البنكيةللتوجه نحو المعاملات 

 الذي انعكس في بعض المؤشرات الإيجابية المحققة مؤخرا والتي يمكن إيجا ها فيمايلي:

 ية في الجزائربعض مؤشرات الصيرفة الإلكترون(: 3-3) الجدول رقم     

المعاملات البنكية 
 الإلكترونية

البطاقات 
 الإلكترونية

أجهزة 
GAB/DAB 

الصيرفة عبر 
 الأنترنيت

أجهزة الدفع الإلكتروني 
(TPE) 

البنوك المشاركة 
 SATIM مع 

 19 10110 موقع معتمد 190 1301 ملايين بطاقة 10 مليون معاملة 11
 

Source :https://satim.dz/fr/  date: 15/05/2022 

 لدى مجتمع الدراسةالصيرفة الإسلامية : الفرع الثالث            

هي: بنك البركة الجزائري، عربية مالية  بنوكثلاث سابقا مقتصرا على الصيرفة الإسلامية في الجزائر تقديم  كا       

مارس  25المؤرخ في:  58/85المرسوم التنفيذي رقم: صدور  بعدولكن ؛ وبنك السلام البنكيةالمؤسسة العربية 

بعد انتزاع التأشيرة الشرعية الممنوحة من طرف المجلس الإسلامي لمجموعة من البنوك بنك الجزائر سمح  ،8585

بنك ، الصندوق الوطني للتوفير والاحتياط، القرض الشعبي الجزائري، البنك الوطني الجزائريوهي:  في الجزائر علىالأ

لإسكا  ابنك الجزائر،  بنك التنمية المحلية وبنك الخليج، ، البنك الخارجي الجزائريالفلاحة والتنمية الريفية

 24تصل إلى  من المنتظر أ  وفق أحكام الشريعة الإسلاميةة بنكيمنتجات  0بتقديم  سي.بي.بنك أ، هاوسينغ

افذة إسلامية  385فاقت  )وكالات، شبابيك( نوافذ خاصة بالتمويل الإسلاميعبر  ،منتجا إسلاميا مستقبلا

 استقطاب، وكذا الجزائرات الاقتصادية في التمويل اللا م للقطاع المحلي وتوفير في  يادة الإدخار بهدف المساهمة

، في البنوك الوطنيةتوظيفها دج و آلاف مليار  25والتي تقدر  لسوق الموا ية في الجزائرالكتلة النقدية المتداولة في ا

 السيولة أ مة، وفي ظل العودة إلى سياسة التمويل غير التقليدي أو الاستدانة الخارجية لجزائرارفض خاصة في ظل 
 

https://www.echoroukonline.com/%d8%aa%d8%ad%d9%88%d9%8a%d9%84-%d8%b4%d8%a8%d8%a7%d8%a8%d9%8a%d9%83-%d8%a7%d9%84%d8%b5%d9%8a%d8%b1%d9%81%d8%a9-%d8%a7%d9%84%d8%a5%d8%b3%d9%84%d8%a7%d9%85%d9%8a%d8%a9-%d8%a5%d9%84%d9%89-%d8%a8%d9%86
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 المرابحة في الجزائر:المطبقة الإسلامية  البنكيةومن أهم الخدمات ة التي تعيشها البنوك وطنيا وعالميا؛ سبوقالم غير

، حسابات (الأفراد، المهنيين، للمؤسسات)، حسابات الاستثمار الحسابات الجارية ،)عقار، تجهيزات، سيارات(

، (، المنتهية بالتمليكللمؤسسات والمهنيين)، الإجارة )عقار، تجهيزات، سيارات(، المضاربة (للشباب)الادخار 

 السلم، الاستصناع. المشاركة،الاعتماد الإيجاري، 

من الحصة  %26مبهرة في أقل من سنة باستحواذها على وقد حققت الصيرفة الإسلامية في الجزائر أرقاما      

وهي نسبة تجاو ت توقعات ، ملايير دج 25ألف حساب بنكي وضخ  25بعد تسجيل أكثر من ، السوقية

الخدمات استطاعت هذه اليوم و يها، علالذين لم يراهنوا كثيرا  والمختصين في الصيرفة الإسلاميةالمحللين الاقتصاديين 

اجه عقبات حالت تو  رغم أنها كانت سابقافي الجزائر،  البنكية  تجد لها مكاا مريحا بشكل مبكر في المنظومة أ

وهذا مؤشر إيجابي على أ  هذه السوق ؛ 1هانظيمي يرسم معالمت في ظل افتقارها إلى نظام تشريعي دو  انتشارها

ــــنجحت في نييث والنهوض بالاقتصاد الوطني، ح يستسهم في بعث ديناميكية جديدة في القطاع البنكي الجزائر   لــ

عملية إطلاق ؛ حيث أ  ت وفق أحكام الشريعة الإسلاميةثقة المواطنين الذين يفضلو  اللجوء إلى التعاملا 

الصيرفة الإسلامية على مستوى البنوك ورغم أنها تندرج في إطار مساعي الحكومة للتعميم ورفع نسبة الإقبال 

  2.ها تبقى اختيارية على مستوى البنوك الناشطة في الجزائرعليها، ولكن

 

 

 
 

 

 

 

                                                             
1 https:// alaraby.co.uk/economy/   date : 12/10/2021 
2 https:// echoroukonline.com/     date : 12/10/2021 
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 متطلبات وتحديات تبني التسويق الابتكاري لدى مجتمع الدراسةالمطلب الثاني: 

ت الضرورية لدعم كانت نتائج المقابلات مع ممثلي البنوك المدروسة حول مدى توفير هذه البنوك للمتطلبا       

 كالتالي:    لنجاحهبتكاري وأهم التحديات تبني التسويق الا

 بتكاريلتسويق الامتطلبات ا توفرمدى  :الفرع الأول      

نحو توفير متطلبات التسويق الابتكاري لما له من أهمية  أكد أغلب ممثلي البنوك المدروسة سعيها لبذل الجهود    

 إلى:هذه المتطلبات والتي تنقسم  ،كبيرة في تحقيق أهدافها

 المتطلبات الإدارية والتنظيميةأولا: 

اقتناع المتطلبات الإدارية والتنظيمية من خلال:  توفيرها لمختلفعلى  المدروسةوافق أغلب ممثلي البنوك      

بأهمية التسويق الابتكاري، المرونة والبساطة في إجراءات العمل وتحديد المهام، التخطيط للبنوك الإدارة العليا 

على الانفاق الاستراتيجي ووضع خطط العمل المتكاملة، التنسيق والتكامل بين مستويات وأقسام الإدارة، 

استكشاف الفرص الجديدة  ا،توقع مقاومة التغييرات التنظيمية داخليا وخارجيا والاستعداد لهالابتكار باستمرار، 

على مستوى المديريات  بالبحث والتطوير ةخاص لأقسام البنوك أما بخصوص امتلاكوتجنب التهديدات الكامنة، 

امتلاك هياكل تنظيمية مرنة تسمح بالتكيف مع بيئة  ،توافر ثقافة الابتكار والمناخ الداخلي المحفز له ،المركزية

  البنكيةإدارة تنظيمية للتسويق الابتكاري ودعم المشاريع الابتكارية في الخدمات  توفر البنك كالهياكل المحسنة،

  .اختراعلم تحز على أي براءة البنوك محل الدراسة كما أظهرت النتائج أ  ،  بدرجة أقلكانت الموافقة عليها 

 المتطلبات الخاصة بالمعلوماتثانيا: 

توضيح قواعد كانت أغلب إجابات ممثلي هذه البنوك على مدى توفر هذه المتطلبات بالموافقة من خلال:       

استخدام الأنظمة والبرمجيات، سهولة توثيق وتخزين المعلومات وضما  السرية والأما  خاصة المتعلقة بالابتكارات 

 الحداثة، الكفاية، الشمول، المطلوبة وفي التوقيت المناسب.المعلومات بالدقة، التنوع،  توفيروإدارة علاقات الزبائن، 
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 (الموظفينلبات الخاصة بالأفراد )المتطثالثا: 

إتاحة : كلموظفينأكد أغلب ممثلي البنوك محل الدراسة حرص بنوكهم على توفير أهم المتطلبات الخاصة با      

 همفي اتخاذ القرارات والاستماع لمقترحاتهم، تشجيع هملأداء عملهم بمرونة، إشراك للموظفينحرية واستقلالية عالية 

على المخاطرة في العمل بإ الة العقبات لتطويره، تشجيع الاجتماعات الدورية، الحوار، العمل في فريق لتوحيد 

 الأفكار المتعارضة وتوليد الحماس والتحفيز.

 الابتكارات التسويقيةقييم جدوى متطلبات أو معايير ترابعا: 

التغير في جموعة من المعايير أهمها: بمتأثير ابتكاراتها المطروحة في السوق حسب ممثليها البنوك المدروسة  تقييم   

الاستعانة ثم ، للبنوك لدى  بائنهم بدرجة كبيرة، تغير الصورة الذهنية ا، تغير مبيعاتهها، تغير أرباح بائن البنوكرضا 

 تكلفة الفعلية للابتكار مع عائده ولكن بدرجة أقل.، مقارنة الللبنوكغير في الحصة السوقية بالمختصين، الت

 خامسا: متطلبات أخرى

توفير الوقت الكافي للابتكار، التوا   في مجالات ممثلي البنوك المدروسة على مدى أغلب درجة موافقة  جاءت   

 بالنسبة للبنوك المذكورة متوسطة. التسويق الابتكاري

 : تحديات تبني البنوك المدروسة للتسويق الابتكاري الفرع الثاني     

يعترض تطبيق التسويق الابتكاري في هذا القطاع مجموعة من التحديات  حسب أراء ممثلي البنوك المدروسة،       

 :، أبر ها: على نجاحهالمؤثرة سلبا 

  ؛وتجنب الفشل لإدارة المخاطر  مةلاال يؤدي إلى نقص المعلوماتلدى بعض البنوك  غياب بنك المعلومات -

لبنوك لخاصة بالنسبة وتضعف التحفيز  من شأنها تعطيل الابتكاروشروط بنك الجزائر الصارمة مركزية القرار  -

 ؛ الجزائر مثلا، كمنعه لبطاقات الائتما  في تتبع السياسة العامة للدولة الجزائريةالتي العمومية 

 هم؛أذواقواختلاف  نقص الثقافة لدى الزبائن وقلة ثقتهم بالوسائل الحديثة -
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لصيرفة القانوني ل بالإطار، خاصة فيما يتعلق الابتكار اتمن إمكاني ةتحد بصفة كبير وغموض التشريعات قلة  -

  ؛ ا في حد ذاته تحدياموالصيرفة الإلكترونية اللتين يعتبر تطبيقهالإسلامية 

لعمومية بين البنوك ابسبب المنافسة لديمومة نجاح البنوك صعوبة السيطرة على السوق واستقطاب عملاء جدد  -

  ؛صوكذا القطاع الخا

خاصة بالنسبة  للدخول في الاقتصاد الرسمي أموال السوق الموا يكيفية استرجاع توفير السيولة من الخارج، و  -

  للعملة الصعبة؛ 

   ؛سلاح ذو حدينلكونها مواكبة الدول المتقدمة في الرقمنة بموقع قوة و  النظام العالميصعوبة الاندماج في  -

ومعالجة هذه التحديات، ي الجزائري البنكالقطاع  اتإصلاحتدابير لذا على الدولة الجزائرية الاستمرار في      

 والتوسّع في مجالات الإقراض للشركات، البنوكبين والامكانيات  العمل على الحد من التفاوت الكبير في الحجم و 

 قيود المركزية التي تعطل الابتكار وخاصة الصيرفة الإسلامية. الالتخلص من ، الخاصة والمؤسسات المتوسطة والصغيرة

 آفاق تبني التسويق الابتكاري لدى مجتمع الدراسةو المطلب الثالث: فوائد                

 تتجلى أهم فوائد وآفاق تبني التسويق الابتكاري لدى المجتمع المدروس حسب نتائج المقابلات فيمايلي:      

 لتسويق الابتكاريلتبني البنوك المدروسة  فوائد: الفرع الأول          

 الفوائد أهمها:ي مجموعة من البنكيحقق التسويق الابتكاري للقطاع محل الدراسة، حسب رأي ممثلي البنوك        

  يادة ثقتهم ووفائهم وتحسين صورة البنوك  همقيق رضا يادة حصة البنوك من الزبائن وتفعيل العلاقات معهم لتح -

 ؛من أجل استدامة نشاطها لديهم  

 تشجيع المنافسة واتاحة فرص جديدة في  في دفع عجلة الاقتصادمن شأنها المساهمة  جذب رؤوس أموال جديدة -

  السوق؛  
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 وتخفيض بتوفير الوقت والجهد  البنكيةتقديم الخدمات و المعاملات المالية  تسييرك في و أداء البنفعالية و تحسين  –

  ؛مما يؤدي إلى تحقيق قيمة مضافة له و يادة ربحيتها على المدى الطويل الاستعانة بالتكنولوجياالتكاليف نتيجة 

 المدروسة للتسويق الابتكاري: آفاق تبني البنوك الفرع الثاني   

تبني التسويق الابتكاري لتحقيقها في ظل  دروسةالبنوك المتطمح بعض بعض الآفاق التي يمكن تلخيص      

 فيمايلي:

 ؛CPA بنكو   BDLمنها بنكبعض البنوك في البورصة مستقبلا الدولة لإدراج  -

الهوية، بطاقة  ومسحلكتروني الإضاء لإمبا تفتح الحسابال مشروع تطبيق BDLمن أهم طموحات بنك  -

المشاركة في إنشاء مؤسسة تأمين إسلامية ، و مشروع نظام معلومات مخصص للنافذة الإسلامية

(TAKAFUL) ،اقتناء قاعدة البياات (DATAQUALTY)  لتحسين موثوقية ملفات الزبائن وإدارة

الذكي بين حساب توفير وحساب شيك التحويل تكنولوجيا ، النقدي السند، التوفير التصاعدي، البياات

 ؛عصرنة العلامة، للأفراد

 .سافيتامشركة مع التجارة الدولية إطلاق منصة رقمية ، و للدخول في التجارة الحرة مستقبلابنك السلام مشروع  -
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 الإجراءات المنهجية للدراسة الميدانيةالمبحث الثاني:            

ها، وذلك قبل التطرق لنبذة الأدوات المستخدمة فيالطرق و و منهج الدراسة يهدف هذا المبحث إلى توضيح 

 ذا خصائص العينة وكيفية اختيارها:مختصرة عن متغيرات الدراسة وك

 طريقة الدراسة الميدانية :الأولالمطلب   

 :ومتغيرات الدراسةنموذج و  الدراسة وعينة ، مجتمعوسائل جمع البيااتالدراسة،  منهجهذا المطلب يشمل       

 منهج الدراسة :الفرع الأول       

 ،1واكتشافهاقائق الحإلى وصول والضوابط الموضوعة بغية المجموعة الإجراءات والقواعد العلمي نهج لمبايقصد       

من خلال وصف وسرد  الوصفيالمنهج تم اعتماد  يثيرها موضوع الدراسة التي الإشكاليات والفرضياتلإجابة عن لو 

 في ميدا لدراسات لأكثرها ملاءمة و  البحث العلمييعتبر من أهم مناهج  الذي الحقائق المتعلقة بموضوع الدراسة

دراسة وتحليل وتفسير الظاهرة المدروسة من خلال تحديد على هذا المنهج قوم يالعلوم الإجتماعية والإنسانية، حيث 

باستخدام  2العلاقات القائمة بينها بهدف الوصول إلى وصف علمي متكامل لهاخصائصها وأبعادها وتوصيف 

 لموضوع الدراسة ، وهو ملائم لتكوين الإطار النظري البياات والمعلومات المتحصل عليها حول الظاهرة المدروسة

 .به هم المفاهيم المرتبطةوالتعريف بأ

واقع واستخلاص  فهم علىبدراسة ميدانية للحصول على البياات الأولية المساعدة دعمت الدراسة النظرية  وقد    

باستعمال العاملة في الجزائر، التجارية التسويق الابتكاري ودور أبعاده في تحقيق أبعاد الريادة التسويقية لدى البنوك 

المقابلة  ،المضمو تحليل )الأدوات باستعمال لدراسة واقع التسويق الابتكاري في البنوك المدروسة  المقاربتين الكيفية

ـــمن أهم الأساليوهي  لعينةباأسلوب المسح عن طريق  )الاستبيا (باستعمال أداة والمقاربة الكمية ، (المعمقة ــ ـــ ــ ــ ـــ ــ ـــ ــ ــ ـــ  بـ
 

                                                             
 .255، ص 2، المكتبة الجزائرية، الجزائر، طأسس منهجية البحث العلمي في العلوم الإقتصادية وإدارة الأعمال (،8522)أوسرير منور، رشيد بوعافية، 1
 .43، ص 2، جسور للنشر والتو يع، الجزائر، طوالإنسانيةحث في العلوم الاجتماعية بمنهجية ال(، 8552)خالد حامد،  2 
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 ،الأولية المجموعة لتفريغ البياات (EXCEL)ببرامج تمت الاستعانة كما ،  1المستخدمة في المنهج الوصفي  

والذي  )the Social Sciences for Statistical Package(  الحزم الإحصائية للعلوم الاجتماعيةببرامج و 

الإحصاء   وكذا ،باستعمال الإحصاء الوصفيلمعالجة النتائج المتحصل عليها  (SPSS V26) بـ اختصارايرمز له 

البياات الثانوية العلاقات النظرية المقترحة على ضوء و من أجل اختبار النموذج القياسي للدراسة الإستدلالي 

 المطلوبة لتحليل نتائج الدراسة الميدانيةإلى المؤشرات  بهدف الوصول، المجموعة من الإطار النظري والدراسات السابقة

 .لاستخلاص النتائج والتوصيات التي تخدم أهداف الدراسة

 وسائل جمع البيانات :الفرع الثاني    

 :الاستعانة بمصدرين من مصادر جمع البياات تتم

 الدراسة إذ لجأت بموضوع الدراسة،  لها علاقة غير مباشرةالمصادر الخارجية التي تتمثل في  :المصادر الثانويةأولا: 

، كتبالعلمية المتوفرة باللغتين العربية والأجنبية: كالإلى مراجعة الأدبيات النظرية والتطبيقية بالاستناد إلى المصادر 

 .وكذا الاعتماد على شبكة الأنترنيت كمصادر خارجية، ...إلخ ، الرسائل والمداخلاتقالاتالم

 على الدراسةوقد اعتمدت في المصادر ذات العلاقة المباشرة بموضوع الدراسة، تتمثل  المصادر الأولية:ثانيا: 

 اختبارلجمع البياات التي تفيد مباشرة في وات كأدالاستبيا   كذا و تحليل التقارير السنوية، المقابلات الشخصية 

 .اوبالتالي تحقيق أهدافه الدراسةفرضيات 

 : عينة الدراسةالفرع الثالث      

بعض المديريات مقرات في  بعض الموظفينعينة على الاقتصرت ، المذكور سابقا نظرا لكبر حجم مجتمع الدراسةو     

مقرا،  62 وعددها: ، ورقلة والأغواط: الجزائر، غردايةالتالية تولاياالفي  نوكللبالمركزية والجهوية والوكالات التجارية 

ـــمختاري المديريات والوكالات المدروسةفي  الموظفينوظفين المعلى  استمارة استبيا  816م تو يع ـــحيث ت ــ ـــ ــ ــ ـــ ــ ـــ ــ ــ ـــ ــ ـــ ــ  ن ــ
                                                             

 .44، ص 2، دار صفاء، عما ، طمناهج وأساليب البحث العلمي: النظرية والتطبيق(، 8555ربحي مصطفى عليا ، عثما  محمد غنيم، ) 1
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إلى مجموعات صغيرة  هالعنقودية والتي تستخدم في حالة كبر حجم المجتمع وذلك بتقسيم باستخدام أسلوب العينة

من  لى شرائح متنوعةمارات عستالاحيث تم تو يع  ،1من هذه العناقيد عينة ميسرةختيار ا مـتسمى عناقيد ث

مصداقية و  تمثيلا جيدا للمجتمع على التنوع في العينة بما يضمنحرصا لمستويات الإدارية الثلاث ا فيالموظفين 

اعتمدت الدراسة طريقتين في التو يع: الطريقة الأولى هي التو يع المباشر وذلك بالتنقل إلى كما  ،أكبر للدراسة

 Google)باستخدام  (Form)المقرات المذكورة، أما الطريقة الثانية فهي الاستبيا  الإلكتروني بإعداد نموذج 

Drive) بلغ عدد  وقدداد أكبر، ، وذلك لضما  نسبة استر المدروسةتبيا  إلى العينة سوإرسال رابط الا

بسبب  منها باعتبارها غير صالحة للتحليل الإحصائي( 16استمارتين ) تم استبعاد 672 المستردةلاستمارات ا

 80استمارة أي ما يمثل نسبة  671، وأخضعت بقية الاستمارات للدراسة والبالغ عددها عدم إكتمال الإجابات

 الجدول الآتي:، كما هو موضح في من الاستمارات المو عة %

 الاستبياات المسترجعة من أفراد العينةعدد  :(1-3) الجدول رقم
 الاستبانات المقبولة الاستبانات المستبعدة الاستبانات الضائعة الاستبانات المستردة الاستبانات الموزعة

 % النسبة التكرار النسبة % التكرار النسبة % التكرار النسبة % التكرار النسبة % التكرار

243 011 372 81 23 01 13 1 374 80 

 : من إنجا  الطالبة حسب نتائج تو يع الاستبيااتالمصدر

 (الفرضي المخططالدراسة ): نموذج ومتغيرات الفرع الرابع

    التالي: الفرضينموذج الهذه الدراسة على  تعتمد      

 

 

 

 
 

 

                                                             

الاقتصادية، كلية العلوم الاقتصادية والتجارية ، قسم العلوم  SPSSدروس وتطبيقات متقدمة في برنامج (، 8522/8520يوعراب رابح، ) 1 
 .0، ص 3وعلوم التسيير، جامعة الجزائر 
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 الفرضينموذج الدراسة : (1-3رقم )الشكل 

 علاقات التأثير         علاقات الارتباط    
  

  

                                      

  

 

 

 

 

 

 الخصائص الديمغرافية 
 ةمن إعداد الطالبة حسب متغيرات الدراسالمصدر: 

الابتكار في  تشملبأبعاده التي ( IM)الابتكاري : ويتمثل في التسويق (Xأو التفسيري ) لمتغير المستقلأولا: ا

، (PI2) يالبنكالابتكار في التسعير ، (PI1) البنكية الخدماتالابتكار في (: 7Ps) المزيج التسويقي السبعة

 يالبنكالابتكار في الدليل المادي ، (PI4) البنكية الاتصالات الابتكار في، (PI3) يالبنكالابتكار في التو يع 

(PI5) ، البنكيةالابتكار في العمليات (PI6) ، البنكيةالابتكار في مقدمي الخدمة (PI7) والتي اعتمدت ،

 .(Bitner & Booms, 1981) عناصر المزيج التسويقي المعدل الذي اقترحهعلى الطالبة في تحديدها 

ـــالمتغير ثانيا:  ـــوتشمالستة بأبعادها  (ME) الريادة التسويقية: ويتمثل في (Yأو الاستجابي ) عالتابـــ ــ ـــ ــ ــ ـــ ــ  إدارة  ل:ـ
 

 الخبرة المهنية المنصب الوظيفي المستوى التعليمي السن الجنس

ار الابتك
في 

 الخدمات
ةالبنكي  

إدارة 
المخاطر 
 التسويقية

ار الابتك
في 

 التسعير
 البنكي

ار الابتك
 في

 التوزيع
 البنكي

 الابتكار
في 

 الاتصالات
 البنكية

ار الابتك
 يلالدلفي 

المادي 
 البنكي

ار الابتك
في 
ت العمليا
ةالبنكي  

 الابتكار
 مقدميفي 

الخدمة 
 البنكية

الاستباقية 
واقتناص 

 الفرص

 التركيز 
 على 
 الزبون

توليد 
 القيمة

رفع 
قيمة 
 الموارد

الدعم 
 الفعال

 أبعاد التسويق الابتكاري المتغير المستقل: 

 أبعاد الريادة التسويقية: التابعالمتغير 
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 توليد القيمة، (CI) زبو التركيز على ال، (POF) الاستباقية وانتها  الفرص، (MRM) المخاطر التسويقية

(VC) ، فع قيمة المواردر (RL) ،الدعم الفعال (ES) الذي نموذج ال، والتي اعتمدت الطالبة في تحديدها على

 .باستثناء بعد الابتكار (Morris, Schindehutte & Laforge, 2002)اقترحه 

يمكن تمثيل نموذج  ،لتسويق الابتكاري في تطبيق أبعاد الريادة التسويقيةبعاد الأمعنوي وبافتراض وجود أثر    

 والذي سيتم التحقق منه من خلال التحليل الإحصائي. Y=Fكمايلي:   الدراسة

 دراسة الميدانيةفي الالأدوات المستخدمة :  الثانيالمطلب              

 فيما يلي استعراض للأدوات المستعملة في جمع بياات ومعلومات الدراسة الميدانية:  

 أدوات الدراسة : الفرع الأول    

 تحليل المضمونأولا: 

التعريف بمجتمع لتقارير السنوية للبنوك محل الدراسة وذلك من أجل ل المضمو استعانت الطالبة بأداة تحليل    

 .العاملة في الجزائرالتجارية لدى البنوك التقليدية والحديثة  البنكيةتسليط الضوء على واقع الخدمات الدراسة وكذا 

 المقابلةثانيا:  

والوكالات التجارية والجهوية المديريات العامة بعض وممثلي  ة بإجراء مجموعة من المقابلات مع مدراءقامت الطالب   

 1طرحت فيها الطالبة عددا من الأسئلة ،غرداية، ورقلة والأغواط، الجزائر العاصمة :ولاياتفي المدروسة  للبنوك

 .المدروسةالبنوك من طرف  هتطبيقوتحديات واقع و توفير متطلبات التسويق الابتكاري تمحورت حول مدى 

 الاستبيانثالثا: 

ـــتم تصميم استبيا  كأداة للحصول على البياات الأولية والمعلومات اللا مة لاستكمال الدراسة الميداني      ــ ـــ ــ ــ ـــ ــ ـــ ــ  ةـ

ــــ( في تحقيق أبع7Psالهادفة لاستقصاء مدى تأثير عناصر التسويق الابتكاري ) والتأكد من صحة فرضياتها  ــ ــ ـــ ــ  ادــ
                                                             

 .52أنظر الملحق رقم  1 
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 1يعتبر الأداة الأكثر اعتمادا في النوع من الدراسات، وقد تضمنت استمارة الاستبيا  حيث، الريادة التسويقية

مع موجبة عبارة  13سؤالا مغلقا وفق مقياس ليكرت الخماسي مو عة بدورها على  19ثلاثة أقسام تحتوي على 

 المعتمد في الدراسة وكذا المتغيراتواستناده إلى الإطار النظري ، المدروسة مراعاة انسجام تصميمه مع واقع البنوك

كما هو بالعديد من الأبحاث والدراسات السابقة في تصميم فقرات الاستبيا   تمت الاستعانة كما المحددة وفقها،   

  موضح في الجدول التالي:

 الاستبيا وصف أقسام  (:3-3) الجدول رقم

 : من إعداد الطالبة بناء على الاستبيا .المصدر

  ياس الدراسة: مقالفرع الثاني         

 كالآتي: (lekart scale)  الخماسي ليكرت مقياس إستخدام تملقياس الاستبيا       

 
 
 

 

                                                             

 .58أنظر الملحق رقم:  1 

 المصادر الهدف من الأسئلة عدد العبارات الأسئلة أقسام الاستبيان

: يشمل مدى القسم الأول
أبعاد التسويق الإبتكاري تطبيق 

 لدى البنك في الجزائر.

إلى  52من 
58 

35 

يهدف لمعرفة آراء الموظفين 
محل  حول مدى تبني البنوك

لأبعاد التسويق  الدراسة
 الابتكاري السبعة.

 (8528)كموش بركاهم، 
)هناء رمضاني، مختار عيواج، 

8585) 
 (8582)نصيرة كريمات وآخرو ،  

مدى : يشمل القسم الثاني
تطبيق أبعاد الريادة التسويقية 
 على مستوى البنك في الجزائر.

إلى  52من 
23 

82 

يهدف لمعرفة آراء الموظفين 
البنوك  حول مدى تطبيق

بعاد الريادة محل الدراسة لأ
 التسويقية الستة.

 (8525)درما  سليما  صادق، 
 (8525)أحمد ا ا  شريف، 

 (8528)محمد عبد الرحمن عمر، 
 (8582ات وآخرو ، )نصيرة كريم

: يشمل البياات القسم الثالث
الأولية التالية: الجنس، السن، 
المستوى التعليمي، المستوى 

 .... إلخ الوظيفي، الخبرة المهنية

إلى  24من 
22 

5 
يهدف لمعرفة الخصائص 
الديمغرافية لأفراد عينة 

 الدراسة.
 من إعداد الطالبة

 معارض بشدة معارض موافق بدرجة متوسطة موافق بشدة موافق الاستجابة

 1 1 3 1 3 الدرجة
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على الوسط الحسابي المرجح لدرجات  الطالبة تاعتمدفقد لتقييم المتوسطات الحسابية المتحصل عليها، ما أ

الفاصلة بين الدرجات  المسافة، بحساب طول متدرجة قيمالذي يعطي  الاستجابة لمقياس ليكرت الخماسي

 أي 5.2)حاصل قسمة عدد المسافات الفاصلة بين درجات الاستجابة على عدد الدرجات( والذي قدر بــ 

المقياس الترتيبي المعتمد في التعليق على نتيجة فكا  متساوية، كلها أ  المسافة بين القيم  مع اعتبار ( 5.2=4/5)

 حسب المتوسط الحسابي حسب الفئات التالية: 

 

أفراد قياس وتقييم الدرجة المتحصل عليها لإجابات ل( كمتوسط 3الاعتماد على الوسط الحسابي الفرضي )مع     

 .3=8(/2+5أي ) 2وأدنى درجة  5العينة، علما أنه عبارة عن معدل أعلى درجة في المقياس 

 الاستبيان(ة )أداة الدراس وثبات صدق: الفرع الثالث

 ودقة فقراتهوضوح قدرة الاستبيا  على قياس ما صمم فعلا لقياسه وكذا تأكد من لل :صدق الأداة أولا:

 ت الاستعانة بنوعين من اختبارات الصدق:، تموشمولها لكل العناصر المطلوبة وسلامتها اللغوية

 تم عرضه على محكمين مختصين في التسويق الاستبيا صدق لاختبار  المحكمين:صدق / الصدق الظاهري أو 1

من  هفقرات، حيث تم إجراء التعديلات على خبراء لبعض البنوكإضافة إلى الاستعانة بآراء  الجامعاتبعض من 

على  ، كما تم إجراء دراسة استطلاعية1بناء على آرائهم وتوجيهاتهم حتى استقر في صورته النهائيةوإضافة  حذف

 فردا قبل تطبيقها على عينة البحث حيث تبين صلاحيتها للعمل الميداني.  54عينة متماثلة الخصائص من 

 لقيمها حصائيةالدلالة الإتأكد من للبين محاور الاستبيا   الارتباط تبحساب معاملا/ الاتساق الداخلي: 1

  التالية: جـكانت النتائ( Spearmanوباستخدام معامل الارتباط الرتبي ) SPSS V26مخرجات برامج  حسب
                                                             

 .58أنظر الملحق رقم:  1 

 3إلى  1.11من  1.10إلى  3.11من  3.10إلى  1.36من  1.10إلى  1.91من  1.9إلى  1من  المتوسط المرجح

 موافق بشدة موافق موافق بدرجة متوسطة معارض معارض بشدة الاستجابة
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 : معاملات الارتباط بين محاور أداة الدراسة(1-3الجدول رقم )

ES RL VC CI POF MRM PI7 PI6 PI5 PI4 PI3 PI2 PI1 المحاور 

            0 PI1 

           0 15.2 PI2 

          0 15.1 1540 PI3 

         0 15.. 15.3 1542 PI4 

        0 15.2 15.. 154. 1520 PI5 

       0 1527 15.1 1523 15.2 1542 PI6 

      0 152. 152. 15.0 15.. 15.2 1522 PI7 

     0 15.4 15.3 15.7 1544 1544 154. 1523 MRM 

    0 1521 1523 1522 15.. 15.2 1547 15.1 154. POF 

   0 15.1 15.0 1521 1520 15.4 15.4 15.4 1540 1542 CI 

  0 1570 1524 15.4 1521 1520 1547 15.2 15.. 1547 1543 VC 

 0 1520 15.1 15.2 15.2 1523 15.0 154. 1541 15.0 154. 1527 RL 

0 1524 1524 1522 1520 15.. 152. 15.7 15.. 15.7 15.7 15.1 1542 ES 

*    Sig   01.0     
 **  N 101 

 .SPSS V26: من إعداد الطالبة حسب نتائج برامج المصدر

 

ـــكأعلى قيمة، مم   5.82كأدنى قيمة و  5.38 معاملات الارتباط تراوحت بيننلاحظ من الجدول أعلاه أ     ــ ـــ ــ ــ ـــ ــ ا ـ

بينها  يـــالاستبيا  وبالتالي هناك اتساق داخل محاوريدل على وجود علاقة ارتباط مقبولة وذات دلالة إحصائية بين 

 1أ  محاور الأداة قادرة فعلا على قياس ما وضعت لقياسه. أي

 

 

                                                             

 .55: أنظر الملحق رقم   1 
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فيما لو تم تكرار تو يعها أكثر من  أداة الدراسةيقصد بها درجة الاستقرار والتقارب في نتائج  :ثبات الأداة ثانيا:

ـــالمع قياسالمالاستبيا  تم تطبيق  محاور ثباتمرة على نفس العينة خلال فترة  منية معينة، ولقياس درجة  ــ ـــ ـــ ــ ــ ـــ ــ   روفــــ

(Cronbach’s Alpha) ة إذا ا دادت قيمة وملائمة جيد، حيث تعد الأداة وهو من أشهر مقاييس الثبات

 أعطى النتائج التالية:المذكور أعلاه، عند تطبيق المقياس ؛ ف% 65عن الاختبار 

 نتائج اختبار ثبات الاستبيا  )معامل ألفا كرونباخ(: (0-3) رقم الجدول

 .SPSS V26: من إعداد الطالبة حسب نتائج برامج المصدر

ــالتحليمن خلال و  ،الرئيسيةلمتغيرات ل، ثم فرعي متغير أولكل محور الثبات تم حساب معامل حيث        ــ ــ  لـــ

ـــبلغت عل الاستبيا  أقسامأ  معاملات ثبات الواردة في الجدول أعلاه  المقياس أظهرت نتائج الإحصائي ــ ـــ ــ ـــ ــ ــ ـــ ــ ــ ـــ  ىـ

 ،وهي كلها قيم مقبولة إحصائيا 5.068 بلغفقرات لكما أ  معامل الثبات الكلي ل  5.055و 5.052 التوالي: 
 

 معامل الثبات ألفا كرونباخ عدد العبارات محاور الاستبيان

 15200 4 1المحور 

 15271 4 1المحور 

 15722 4 3المحور 

 15734 4 1المحور 

 15741 4 3المحور 

 15014 . 1المحور 

 15034 . 0المحور 

 151.0 21 قسم التسويق الابتكاري

 15732 . المحور الثامن

 15031 2 المحور التاسع

 .1571 . المحور العاشر

 15710 4 المحور الحادي عشر

 15720 4 المحور الثاني عشر

 .1501 4 المحور الثالث عشر

 ..151 30 قسم الريادة التسويقية

 15127 0. معامل الثبات الكلي
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وجود علاقة اتساق  وكذا يدل على، الأداةوموثوقية وبالتالي ثبات  المصداقية الكبيرة في الإجابات درجةيعكس مما 

 عبارات الاستبيا ، وبالتالي يمكن تعميم النتائج على مجتمع الدراسة. وترابط جيد بين

 الميدانية الإحصائية المستعملة في الدراسة المقاييس: المطلب الثالث    

بعد تفريغ الإجابات وترميزها وتحليليها إحصائيا   SPSS V26لتحليل بياات الدراسة تم استخدام برامج 

 التالية: المقاييسبالاعتماد على الإحصاء الوصفي وكذا الإحصاء الاستدلالي من خلال 

لقياس علاقة  ،اور الاستبيا الاتساق الداخلي لمح صدق لقياس   (Spearman)الرتبي رتباطلاا معامل*/ 

 التابع؛أبعاد المتغير المستقل و  أبعاد المتغيرالارتباط بين 

 فقرات الاستبيا ؛ ثباتلقياس درجة كرونباخ مل الثبات ألفا  ا*/ مع

لوصف  التي ترتكز على تحديد الاختيارات المناسبةالمطلقة والنسبية لتلخيص بنود الاستبيا  */ التكرارات 

 العينة؛فراد لأ الديمغرافية صائصالخ

لتلخيص البنود التي تعتمد على مقياس المعيارية  والانحرافاتات الحسابية وسطتالمالتكرارات المطلقة والنسبية، */ 

 ؛وقياس درجة تشتتها حول أوساطها الحسابية ة في الإجابةعرفة إتجاه أفراد العينلمالخماسي كمؤشر ليكارت 

 ؛لا أم الطبيعي التو يعالبياات  تتبع له عرفةلم (Sample K-S) Kolmogorov-Smirnov-1 */ اختبار

 ؛الريادة التسويقيةأبعاد لأبعاد التسويق الابتكاري و المدروسة البنوك  تطبيقمدى  لمعرفة (Chi-square) */ اختبار

ـــ)( Weighted Least Squares)*/ تحليل الانحدار بطريقة المربعات الصغرى المو ونة  ( WLSوالتي يرمز لها ب

  ؛غياب شرط الإعتداليةبسبب  ريادة التسويقيةأبعاد اللتسويق الابتكاري في الأبعاد لتأثير المعنوية ا لاقاتلقياس ع

فروق بين متوسطات إجابات أفراد العينة لاختبار ال (Man-Whitneyو) (Kruskal-Wallis) */ اختبار

 .للعينةحسب السمات الشخصية 
 

 

. 
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 الميدانية نتائج الدراسة مناقشة وتفسير، : عرضالثالثالمبحث 

، بينما خصص المطلب الدراسة الديمغرافية لعينةصائص الخلوصف  المبحث االمطلب الأول من هذخصص 

ومناقشة القسم الأول من الدراسة، في حين تضمن المطلب الثالث عرض نتائج وتفسير ومناقشة لعرض الثاني 

  نتائج القسم الثاني من الدراسة:وتفسير 

 الدراسةعينة فراد لأالديمغرافية صائص الخوصف المطلب الأول: 

يقصد بخصائص العينة السمات الشخصية والديمغرافية لأفرادها كالجنس، السن، المستوى الدراسي أو       

 وفيما يلي عرض لهذه الخصائص:، ...إلخ التعليمي، المستوى الوظيفي، الأقدمية أو الخبرة

 الجنسمتغير العينة حسب أفرد توزيع  :الفرع الأول

 الجنسمتغير عينة الدراسة حسب أفراد تو يع  :(9-3)الجدول رقم 
 (%) التكرارات النسبية ات المطلقةالتكرار  الإجابات

 62.4 171    ذكر
 37.6 103 أنثى

 100 274 المجموع
 .SPSS V26: من إعداد الطالبة حسب معطيات المصدر

عنصر  على ،من إجمالي أفراد العينة % 68.4 نسبةب تفوقعنصر الذكور من الجدول أعلاه نلاحظ أ   

مما يعني أ  أغلب أفراد العينة هم من  ، وهي نسبة منخفضة مقارنة بالذكور،% 38.6الذي شكل نسبة الإاث 

لة وق، تهبسبب طبيع النساءالعمل فيها أكثر من  الرجاللتفضيل وذلك راجع  ،البنوكالذكور ما يعكس واقع 

، في هذا النوع من المؤسسات وتفضيلها مؤسسات  أخرى كقطاعي الصحة والتعليم بالعملاهتمام المرأة الجزائرية 

ـــــالعاملة في الجزائالتجارية البنوك ستوجب على لذا ا ــ ــ ـــ ــ ــ بذل مزيد من  – أو حتى مختلطة خاصةأو عمومية  – رـــ

 القطاع البنكي.دماج المرأة في لإ الجهود
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 الجنسمتغير الدائرة النسبية لأفراد العينة حسب : (1-3)الشكل رقم 
 

 
 .SPSS V26: من إعداد الطالبة حسب معطيات المصدر

 السنمتغير العينة حسب أفراد توزيع : الفرع الثاني

 السنمتغير عينة الدراسة حسب أفراد تو يع : (6-3)الجدول رقم 
 %التكرارات النسبية  التكرارات المطلقة الإجابات

 13.3 11 سنة 16إلى  19من 
 31.1 110 سنة 36إلى  30من 
 13.1 11 سنة 16إلى  10من 

 10.1 19 سنة فأكثر 30
 100 101 المجموع

 .SPSS V26: من إعداد الطالبة حسب معطيات المصدر

 ،% 52.2 سنة بنسبة 30و 35أعمارهم بين  تراوحتأغلب أفراد العينة من الجدول أعلاه نلاحظ أ         

 80إلى  22من  تليها الفئتين ،% 83.4 بنسبةالمرتبة الثانية سنة  40إلى  45من  حين احتلت الفئة العمريةفي 

 هم من فئة الشبابأي أ  غالبية أفراد العينة  ،على التوالي % 25.8و % 25.3 تيبنسبسنة فأكثر  55و سنة 

البنوك اهتمام  يادة يترجم ، وهو ما النضج العقليعطاء واندفاعا للعمل، تليها الفئة المتوسطة ذات طاقة و الأكثر 

 .ئةستقطاب هذه الفوتكثيف جهودها لابالشباب الجزائري العاملة في الجزائر 
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  السنمتغير التمثيل البياني لأفراد العينة حسب : (3-3)لشكل رقم ا
 

 
 .SPSS V26: من إعداد الطالبة حسب معطيات المصدر  

 المستوى التعليميمتغير العينة حسب أفراد توزيع : الفرع الثالث

 المستوى التعليمي متغير عينة الدراسة حسبأفراد تو يع : (10-3)الجدول رقم 

 %التكرارات النسبية  التكرارات المطلقة الإجابات
 1.1 1 أقل من ثانوي

 6.6 10 ثانوي
 10.1 19 مهني

 10.1 113 جامعي
 10.3 19 دراسات عليا

 100 101 المجموع
 .SPSS V26 نتائج برامج: من إعداد الطالبة حسب المصدر

 % 28.5 في حين من أفراد العينة مستواهم جامعي % 65.8كثر من أمن الجدول أعلاه نلاحظ أ   

منهم مستواهم أقل من جامعي وهو ما يترجم  % 88.3 أما نسبة، منهم حاصلو  على شهادة دراسات عليا

؛ شتراط المستوى الجامعي للحصول على الوظائفبا الفئة المتعلمةلاجتذاب الكفاءات و  المدروسةالبنوك  جهود

على حاملي الشهادات في إسناد المسؤوليات الإدارية مما يشكل ملامح إيجابية ها وهذا مؤشر جيد على اعتماد

 أسلوب التعامل مع الزبائن.تطوير تقديم أفضل الخدمات واتخاذ القرارات الصائبة و ل
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 المستوى التعليميمتغير لأفراد العينة حسب  التمثيل البياني: (1-3)الشكل رقم 

 

 .SPSS V26: من إعداد الطالبة حسب معطيات المصدر

 متغير المستوى الوظيفيالعينة حسب أفراد توزيع : الفرع الرابع

 متغير المستوى الوظيفيعينة الدراسة حسب أفرد تو يع : (11-3)الجدول رقم 

 %التكرارات النسبية  التكرارات المطلقة الإجابات

 3.1 10 مدير/نائب مدير

 10 01 رئيس قسم/ مصلحة

 16.3 160 موظف

 100 110 المجموع
 .SPSS V26: من إعداد الطالبة حسب معطيات المصدر

رؤساء  فئة، تليها % 60.3: نسبةفي عينة الدراسة بـــالموظفين  فئةنلاحظ ارتفاع من الجدول أعلاه 

 إلى راجع، وذلك نسبة وهي أقل % 3.6أخيرا فئة المدراء ونواب المدراء بنسبة  % 88 :الأقسام والمصالح بنسبة

 . في البنوكطبيعة تو يع الموظفين حسب المناصب 
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 المستوى الوظيفيمتغير التمثيل البياني لأفراد العينة حسب : (3-3)الشكل رقم 

 

 .SPSS V26: من إعداد الطالبة حسب معطيات المصدر

 الأقدميةالعينة حسب متغير أفراد توزيع : الفرع الخامس

 اسة حسب متغير الأقدميةعينة الدر أفراد تو يع : (11-3)الجدول رقم 

 %التكرارات النسبية  التكرارات المطلقة الإجابات
 31.9 60 سنوات 3أقل من 

 13.1 16 سنوات 6إلى  3من 
 10.6 16 سنة 11إلى  10من 

 11.1 11 سنة 13أكثر من 
 100 101 المجموع

 .SPSS V26: من إعداد الطالبة حسب معطيات المصدر

 سنوات  0إلى  5من  فئة، في حين بلغت % 38.2سنوات قائمة الخبرة المهنية بنسبة  5تصدرت فئة أقل من     

الموظفين الذين تفوق خبرتهم  : فئةهم للفئتين % 28.0و % 84.2 أما النسب الباقية البالغة، % 85.8 نسبة

وجود نسبة جيدة من أصحاب تدل على وهي نسب متقاربة ، سنة على التوالي 24إلى  25من سنة و فئة  25

والتعامل معهم  مما يكو  لها تأثير إيجابي في تقديم أفضل الخدمات إلى الزبائن الخبرات والمهارات في هذا القطاع.

 .ساعد على  يادة الدقة في الاجابة على فقرات الاستبيا ت اكممثل مما يخدم البنوك على نحو أحسن  بشكل أ
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 التمثيل البياني لأفراد العينة حسب متغير الأقدمية: (1-3)لشكل رقم ا

 
 .SPSS V26: من إعداد الطالبة حسب معطيات المصدر

 

  أقسام الدراسةلى أفراد العينة عإجابات نتائج وتفسير ، مناقشة عرض: الثانيالمطلب   

حسب الأقسام  المتحصل عليها من عينة الدراسة النتائجوتفسير مناقشة عرض و سنحاول هذا المطلب  في

في الإجابة على عبارات  هالمعرفة اتجاهات أفراد -SPSS V26بعد تحليلها إحصائيا ببرامج  -الرئيسية للاستبيا 

 الحسابي والانحراف المعياري: الوسطالتكرارات المطلقة والنسبية، باستعمال وذلك  الاستبيا ،

   ومتغيراته الفرعية الأولالقسم على  إجابات أفراد العينةنتائج ، مناقشة وتفسير : عرضالفرع الأول  

أبعاد التسويق الابتكاري لمعرفة مدى تطبيق  محاور 58مقسمة على  عبارة 35الذي تضمن يهدف القسم الأول  

 إجابات أفراد العينة حول هذا القسم كمايلي:  يمكن تلخيص نتائجو ، العاملة في الجزائرالتجارية في البنوك 

 (البنكيةالابتكار في الخدمات عرض، مناقشة وتفسير نتائج المحور الأول )أولا: 

 المحور الأول:فيمايلي عرض ومناقشة وتفسير نتائج إجابات أفراد العينة في 

 / عرض نتائج المحور الأول:1

 فراد العينة في الجدول التالي:يص نتائج المحور الأول حسب آراء أيمكن تلخ     
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 نتائج إجابات أفراد العينة في المحور الأول تلخيص: (13-3)الجدول رقم 

رقم 
 العبارة

 الوسط معارض بشدة معارض موافق بدرجة متوسطة موافق موافق بشدة
 الحسابي

الإنحراف 
 المعياري

 الاتجاه الرتبة
 % ت % ت % ت % ت % ت

 موافق بشدة 1 0.71 4.34 0.4 1 1.8 5 6.2 17 47.1 129 44.5 122 10

 موافق بشدة 1 0.62 4.31 0 0 1.1 3 5.1 14 55.1 151 38.7 106 10

 موافق بشدة 3 0.61 4.26 0 0 0.4 1 8 22 56.9 156 34.7 95 10

 موافق 1 0.80 3.98 0.7 2 2.9 8 20.1 55 50.4 138 25.9 71 10

 موافق بشدة 0.30 1.11 0.27 1.55 8.35 52.37 35.8 1المحور 

 .SPSS V26: من إعداد الطالبة حسب نتائج برامج المصدر

، تليها درجات التقييم موافق % 58.38على أعلى نسبة حسب الجدول أعلاه صلت درجة التقييم موافق ح

على التوالي؛ بينما كانت  % 2.55و  % 2.35، % 35.2ومعارض بنسب:  موافق بدرجة متوسطةبشدة، 

ـــ  ـــ التجارية لدرجة التقييم معارض بشدة؛ مما يعني موافقة أغلب أفراد العينة على تبني البنوك  % 5.88أدنى نسبة ب

 .البنكيةالابتكار في الخدمات  وهوي البنكالعاملة في الجزائر لأول عنصر من عناصر المزيج التسويقي الابتكاري 

 نتائج المحور الأول:/ مناقشة وتفسير 1

، 5.82بدرجة موافق بشدة للعبارة الأولى بانحراف معياري  4.34بينت النتائج أ  أعلى وسط حسابي بلغ      

، في حين تحصلت  5.25بدرجة موافق للعبارة الرابعة بانحراف معياري  3.02بينما كا  أدنى وسط حسابي بقيمة 

بدرجة موافق بشدة  4.86و 4.32سطات الحسابية التالية على التوالي: كل من العبارة الثانية والثالثة على المتو 

متميزة صعبة  على التوالي، مما يعني موافقة أفراد العينة على أ  ابتكار خدمات 5.62و 5.68بانحرافات معيارية 

المقدمة  البنكيةت ، كما وافق أفراد العينة على تنوع الخدماالمدروسةمن رؤية البنوك  االتقليد يمثل نقطة قوة وجزء

وفق  لتلبية حاجات عملائها، حيث يساعد الابتكار البنوك على الاستغلال الأمثل لمواردها وتحقيق أهدافها

 اتــ، وكذا اهتمامها بالعصف الذهني للأفكار، توفير أقسام للبحث والتطوير على مستوى المديريمعطيات بيئتها
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 المركزية، فرق العمل، تنسيق الأقسام، خبراء تصميم الخدمة ولكن بدرجة أقل. 

ــ:     ، بشدة بدرجة موافق 5.55والإنحراف المعياري الكلي  4.88وقدر الوسط الحسابي الكلي للمحور الأول ب

متكاملة ومتنوعة من الجوانب الأساسية التي تركز  بنكيةابتكار خدمات أ  مما يعني موافقة أغلب أفراد العينة على 

 .قديم أفضل الخدمات لعملائهامن أجل ت عند تبنيها للتسويق الابتكاري كبيربشكل  عليها البنوك المدروسة 

أ   والتي أظهرت نتائجها (8528وهو ما اتفقت عليه الدراسة مع دراسة الباحثة )كموش بركاهم،        

 بدرجة تقييم موافق. و  5.05معياري بانحراف  4.25بلغ  حور الأولالمتوسط الحسابي للم

قيامها حيث وافق أغلبهم على  ،وهو أيضا ما أكدته نتائج المقابلات الشخصية مع ممثلي البنوك المدروسة    

 التنوعباستمرار من حيث: متميزة  بنكيةخدمات  طويرتابتكار بالدرجة الأولى ثم على  البنكيةتطوير خدماتها ب

توفير حلول ذكية ؛ وكذا ...إلخBDLمثل بنك  التقديم، الآجالجودة ، CPAوالكثافة مثل خدمات بنك 

ومن أمثلة الخدمات المبتكرة أو  ...إلخ،كل السيولة الفوريةكمش رغباتهم المتنوعةتلبية و  ملاجتذابهلمشاكل الزبائن 

، دفتر توفير BDL: خدمة رهن الذهب لدى بنك إضافة إلى الخدمات البنكية الإلكترونية المطورة في الجزائر

خدمة  :مثل إلى مجالات دوليةلهذه البنوك توسيع الأنشطة التسويقية  إضافة إلى؛ BADRالفلاح لدى بنك 

BRED بنك في لتجارة الخارجية لمديرية مركزية  وتخصيص لفائدة المتقاعدين في الخارجBADR مشروع فتح ،

استهداف أسواق جديدة   إضافة إلى؛ بلدا  إفريقية مستقبلاو في فرنسا  BNA ،CPA، BEAوكالات بنكية 

 .مؤخرا لصيرفة الإسلاميةلسوق اأغلب البنوك المدروسة كدخول 

وذلك راجع ، المدروسةنمطية ومتشابهة في البنوك  البنكيةجميع الخدمات  أظهرت أ إلا أ  نتائج المقابلات       

لبنوك من افي الجزائر ماهي إلا تقليد للخدمات المبتكرة  البنكيةمعظم المنتجات إلى أ   -حسب رأي الدراسة–

 خدماتها.لابتكار وتطوير لدراسات باالأجنبية التي تقوم 
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 (يالبنكالتسعير الابتكار في عرض، مناقشة وتفسير نتائج المحور الثاني )ثانيا: 

 :الثانيفيمايلي عرض ومناقشة وتفسير نتائج إجابات أفراد العينة في المحور    

 : / عرض نتائج المحور الثاني1

 فراد العينة في الجدول التالي:حسب آراء أ الثانييمكن تلخيص نتائج المحور      

 تلخيص نتائج إجابات أفراد العينة في المحور الثاني: (11-3)الجدول رقم 

رقم 
 العبارة

الوسط  معارض بشدة معارض موافق بدرجة متوسطة موافق موافق بشدة
 الحسابي

الإنحراف 
 المعياري

 الاتجاه الرتبة
 % ت % ت % ت % ت % ت

 موافق 3 0.86 4.08 1.1 3 4.7 13 12.4 34 48.9 134 32.8 90 10

 موافق 1 0.82 3.94 0.7 2 4.4 12 19.0 52 52.2 143 23.7 65 10

 موافق بشدة 1 0.70 4.25 0 0 2.2 6 8.4 23 51.5 141 38 104 10

 موافق 1 0.76 4.19 0 0 3.3 9 10.9 30 49.3 135 36.5 100 10

 موافق 0.31 1.11 0.45 3.65 12.67 50.47 32.75 1المحور 

 .SPSS V26: من إعداد الطالبة حسب نتائج برامج المصدر

ـــ  موافق بدرجة درجات موافق بشدة، ال، تليها % 55.48كانت أعلى نسبة في المحور الثاني لدرجة التقييم موافق بــ

، وتأتي درجة تقييم معارض بشدة في المرتبة % 3.65و % 28.68، % 38.85ومعارض بالنسب:  متوسطة

 ي.البنكلابتكار في التسعير ل المدروسة؛ فأغلب أفراد العينة وافقوا على تبني البنوك % 5.45الأخيرة بنسبة 

  مناقشة وتفسير نتائج المحور الثاني/ 1

بدرجة موافق بشدة للعبارة  4.85أ  أعلى وسط حسابي لهذا المحور بلغ في الجدول أعلاه أظهرت النتائج    

بدرجة موافق  3.04، أما العبارة السادسة فقد تحصلت على أدنى وسط حسابي 5.85السابعة بانحراف معياري 

 4.52و 4.20 على التوالي: والخامسة الثامنة، بينما بلغ الوسط الحسابي للعبارتين 5.28بانحراف معياري 

ــــالبن تبني على التوالي، مما يعني موافقة أفرد العينة على 5.26و 5.86عياريين م بانحرافين بدرجتي موافق ــ ـــ ــ ــ ـــ ــ ــ ـــ ــ ـــ  وكـــ
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على التكنولوجيا التي تساعدها على لاعتماد با لكسب والاحتفاظ بالزبائني البنكفي التسعير لابتكار ل المدروسة 

تحديث أساليب الدفع لخدماتها، كما وافق أغلب أفراد العينة أ  أسعار خدمات البنوك و تخفيض تكاليفها 

طرق  المدروسةحيث تعتمد البنوك ، ولائهمعليها والحفاظ على  الزبائنمن أهم محددات إقبال  تعتبرالمدروسة 

أ  أسعار البنوك  على كما وافق أغلب أفراد العينة  ،متها وتقديم عروض وتسهيلات ماليةابتكارية في تسعير خد

 بدرجة أقل.ولكن مات بالدمج بين التكلفة والتميز تعكس جودة وقيمة الخد

بدرجة موافق، مما يعني اتجاه  5.54بانحراف معياري  4.22وقد بلغ الوسط الحسابي الكلي للمحور الثاني 

 يالبنكجاهدة إلى الابتكار في مجال التسعير  المدروسةإجابات أفراد عينة الدراسة إلى الموافقة على سعي البنوك 

بتكاليف أقل لجلب الزبائن والاحتفاظ بهم من جهة منح القروض  وتسهيلتقديم تسهيلات مالية في الدفع ب

الخضوع لإجراءات دو  لا يمكنها تسعير خدماتها البنوك هذه رغم ذلك فإ  من جهة أخرى،  هاتحقيق أهدافلو 

الجزائر، وهو ما يمثل تقييدا للابتكار في هذا البعد مما بنك التسقيف والحد الأنى للأسعار المفروضة من طرف 

  .يؤدي بها إلى اللجوء إلى المنافسة غير السعرية

أظهرت ولكن بمستوى أقل حيث ( 8528وهو ما اتفقت عليه الدراسة مع دراسة الباحثة )كموش بركاهم،        

 . موافق بدرجة متوسطةوبدرجة تقييم  2.33بانحراف معياري  3.86بلغ  الثانينتائجها أ  المتوسط الحسابي للمحور 

وهو أيضا ما أكدته نتائج المقابلات الشخصية مع ممثلي البنوك المدروسة، حيث وافق أغلبهم على أ  هذه     

النفسي، الترويجي، الموسمي، دخل الزبو ، عروض مجانية، عير )التس لطرق الحديثةبا بتسعير خدماتها البنوك تقوم

حسب )المعروفة الطرق التقليدية إضافة إلى  خاصة، التخفيضات والعروض المجانية( تسهيلات مالية: منح القروض

، أسعارهامما يسمح لها بتعديل باستمرار  تكاليفهاوتخفيض كما تقوم بمراجعة  ،بدرجة أكبر (المنافسينالتكاليف و 

مصرف السلام لجنة يملك كما ،  بمصاريف تسيير الحساب منخفضة BNAوBDL بنك كل من  يتميزفمثلا 

 .البنوك بقيةبمقارنة الأقل سعرا  CNEPبنك خدمات عتبر وت، ارجيالختدقيق لل وأخرىداخلي التدقيق لل
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 (يالبنكالابتكار في التوزيع عرض، مناقشة وتفسير نتائج المحور الثالث )ثالثا: 

 فيمايلي عرض ومناقشة وتفسير نتائج إجابات أفراد العينة في المحور الثالث:   

 :عرض نتائج المحور الثالث /1

 فراد العينة في الجدول التالي:حسب آراء أ الثالثيمكن تلخيص نتائج المحور      

 تلخيص نتائج إجابات أفراد العينة في المحور الثالث: (13-3)الجدول رقم 

رقم 
 العبارة

الوسط  معارض بشدة معارض موافق بدرجة متوسطة موافق موافق بشدة
 الحسابي

الإنحراف 
 المعياري

 الاتجاه الرتبة
 % ت % ت % ت % ت % ت

 موافق 1 0.01 1.11 0.4 1 2.2 6 10.9 30 56.2 154 30.3 83 10

 موافق 1 0.00 1.03 0.4 1 2.9 8 16.4 45 52.2 143 28.1 77 01

 موافق 1 0.00 1.16 0.7 2 2.2 6 10.9 30 49.3 135 36.9 101 00

 موافق 3 0.06 1.00 1.5 4 1.8 5 13.1 36 55.1 151 28.5 78 00

 موافق 0.33 1.11 0.75 2.27 12.82 53.2 30.95 3المحور 

 .SPSS V26: من إعداد الطالبة حسب نتائج برامج المصدر

ــــ حسب الجدول أعلاه،       ، بينما تحصلت % 53.8تصدرت درجة التقييم موافق نسب المحور الثالث ب

 % 8.88و % 28.28، % 35.05ومعارض على النسب:  موافق بدرجة متوسطةالدرجات موافق بشدة، 

ــــ  فقط؛ مما يؤكد أ  أغلب أفراد  % 5.85بالترتيب، أما درجة التقييم معارض بشدة فحصلت على أدنى نسبة بـ

 ي.البنكالابتكار في التو يع بعد تتبنى  المدروسةعينة الدراسة يرو  أ  البنوك 

 : لثمناقشة وتفسير نتائج المحور الثا/ 1

، أما 5.88بدرجة موافق للعبارة الحادية عشر بانحراف معياري  4.20 المحورذا لهأعلى وسط حسابي  

، في 5.88بدرجة موافق بانحراف معياري  4.55فقد تحصلت على أدنى وسط حسابي بقيمة  العاشرةالعبارة 

ة على التوالي بدرج 4.58و 4.24على الوسطين الحسابيين بــ:  والثانية عشرحين تحصلت العبارتين التاسعة 

ــالمدروسفراد العينة على أ  البنوك يعني موافقة أغلب أ، مما بالترتيب 5.80و 5.88موافق وبانحرافين معياريين  ــ  ةــ
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تقوم والوكالات التي تستخدم أحدث الأجهزة والتكنولوجيا في تقديم خدماتها، كما تتربع على شبكة من الفروع 

منافذ جديدة لتخفيض تكاليف تبتكر البنوك المدروسة حيث ، الزبائنبمراجعة مدى توافق مواقعها مع ظروف 

من إجراء تمكن  فروع البنوكوافق أفراد العينة على كو  وأخيرا  ،من أي مكا  الزبائنالتو يع وتسهيل التواصل مع 

 بدرجة أقل.ولكن  بكفاءة وفعالية في الوقت والمكا  المناسبين للزبائن البنكيةالعمليات 

بدرجة موافق، مما يعني  5.55بانحراف معياري  4.22الحسابي الكلي للمحور الثالث فقد بلغ أما الوسط 

لتلبية حاجات  بائنها بشكل ي البنكالتو يع في المدروسة للابتكار البنوك تبني إجماع أغلب أفراد عينة الدراسة على 

وتوفير الخدمات اللا مة لهم في الوقت والمكا  المنـاسبين  إليهمأفضل واستخدام قنوات التو يع الملائمة للوصول 

 مع الاستعانة بالتكنولوجيا في تحقيق هذا الهدف.وتقليل وقت الانتظار 

أظهرت نتائجها أ  المتوسط حيث ( 8528وهو ما اتفقت عليه الدراسة مع دراسة الباحثة )كموش بركاهم،     

 . موافق بشدةبدرجة تقييم و  5.20معياري  بانحراف 4.82الثالث بلغ الحسابي للمحور 

وهو أيضا ما أكدته نتائج المقابلات الشخصية مع ممثلي البنوك المدروسة، حيث وافق أغلبهم على أ  هذه     

عبر أنجاء  الفروع والوكالات التجارية المنتشرةشبكات البنوك تقوم بتو يع خدماتها من خلال: التو يع المباشر عبر 

وكذا من خلال التو يع غير المباشر ، موال من أي فرع بدو  رخصةخدمة سحب الأBDL فمثلا يوفر بنك  الوطن

عبر الصيرفة  ،(GAB &DAB) الصراف الآلي أجهزة خاصة: القنوات الإلكترونيةالوكالات الرقمية و عبر 

 BNAوالمبرمجة مثل: بنك تحويل الأموال الإلكترونية  نظم ،@BNATICمثل تطبيق  الصيرفة المحمولة، نترنيتالأ

بيليس، تيلكوم، الخطوط الجوية بدرجة أكبر من بقية المنافذ الإلكترونية مثل: الصيرفة بالبريد، الصيرفة مو مع شركات 

الإلكترونية على تحسين نظم المدفوعات هذه البنوك كما تعمل بالهاتف الثابت، التلفزة الرقمية والبنك الناطق ...إلخ؛  

في المنا ل  البنكيةمن الخدمات الزبائن لتسهيل استفادة باستغلال التطور الحاصل في مجال التكنولوجيا والرقمنة 

 .التجارية اوأماكن التسوق مما يقلص الضغط على وكالاته
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 (البنكيةالاتصالات الابتكار في عرض، مناقشة وتفسير نتائج المحور الرابع )رابعا: 

 عرض ومناقشة وتفسير نتائج إجابات أفراد العينة في المحور الرابع:فيمايلي 

 / عرض نتائج المحور الرابع: 1

 فراد العينة في الجدول التالي:حسب آراء أ الرابعيمكن تلخيص نتائج المحور      

 تلخيص نتائج إجابات أفراد العينة في المحور الرابع: (11-3)الجدول رقم 

رقم 
 العبارة

الوسط  معارض بشدة معارض موافق بدرجة متوسطة موافق بشدةموافق 
 الحسابي

الإنحراف 
 المعياري

 الاتجاه الرتبة
 % ت % ت % ت % ت % ت

 موافق 1 0.90 1.00 1.1 3 4.7 13 13.5 37 47.8 131 32.8 90 00

00 90 32.8 161 58.8 19 6.9 4 1.5 0 0 1.13 0.11 1 
موافق 
 بشدة

 موافق 1 0.10 1.11 0 0 2.2 6 10.6 29 60.9 167 26.3 72 00

 موافق 3 0.09 1.10 0.4 1 3.6 10 13.1 36 51.5 141 31.4 86 00

 موافق 0.30 1.13 0.37 3 11.02 54.75 30.82 1المحور 

 .SPSS V26: من إعداد الطالبة حسب نتائج برامج المصدر

لدرجة التقييم موافق، بينما بلغت  % 54.85بلغت أعلى نسبة للمحور الرابع حسب الجدول أعلاه،       

على التوالي،  % 3و % 22.58، % 35.28نسب الدرجات موافق بشدة، موافق بدرجة متوسط ومعارض 

؛ حيث وافق أغلب أفراد العينة على لدرجة التقييم معارض بشدة % 5.38أما أدنى نسبة لهذا المحور فلم تتجاو  

 .البنكية الاتصالاتالابتكار في المدروسة لبعد تبني البنوك 

 : بعمناقشة وتفسير نتائج المحور الرا/ 1

بدرجة موافق بشدة بانحراف معياري  4.83حسابي بقيمة تحصلت العبارة الرابعة عشر على أعلى وسط      

بدرجة موافق بانحراف معياري  4.58عشر بـ  الثالثة، بينما أدنى وسط حسابي في هذا المحور كا  للعبارة 5.64

 على  4.25و 4.22 نــعشر فقد تحصلتا على المتوسطين الحسابيي والسادسة، أما العبارتين الخامسة عشر 5.28
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أ  على التوالي، مما يفسر موافقة أغلب أفراد العينة على  5.82و 5.68بدرجة موافق وبانحرافين معياريين  التوالي

وفر لها المعلومات الكافية للتعريف بها وبالخدمات التي تقدمها لكسب لبنوك المدروسة للوسائل الحديثة ياستعمال ا

لإقناعهم بتميز  والزبائن إلى الاتصال الفعال بالبيئة البعدهذا من الابتكار في  حيث تهدف هذه البنوكثقة الزبائن، 

وأخيرا وافق أغلب ا، في التعامل معه وترغبهم للزبائنالترويجية جذابة تخاطب الوضع الذهني  هاوأ  رسائل، اخدماته

ومواقع التواصل  الأساليب الحديثة للاتصال بزبائنها كالمواقع الإلكترونيةاعتماد هذه البنوك على  أفراد العينة على

  ولكن بدرجة أقل.... إلخ  الاجتماعي

بدرجة موافق، فغالبية أفراد  5.58بانحراف معياري  4.23في حين بلغ الوسط الحسابي للمحور الرابع 

تسمح بقنوات مناسبة  موتسهيل التواصل معه لجذب الزبائنأساليب  بابتكارتهتم المدرسة العينة ترى أ  البنوك 

 ي.البنكالبعد يعتبر من أهم عناصر التسويق  اهذبين الخدمات التي تقدمها البنوك، خاصة أ   بالتمييز مله

أظهرت نتائجها أ  المتوسط حيث ( 8528وهو ما اتفقت عليه الدراسة مع دراسة الباحثة )كموش بركاهم،      

 . موافقبدرجة تقييم و  2.24معياري بانحراف  3.05الرابع بلغ الحسابي للمحور 

وهو أيضا ما أكدته نتائج المقابلات الشخصية مع ممثلي البنوك المدروسة، حيث وافق أغلبهم على أ  هذه     

تنشيط ، النشر، الرعايةالمباشر،  الاتصالعناصر المعروفة كالإعلا ، على الالبنوك تعتمد في الاتصال بزبائنها 

المنشورات  :التالية بالوسائط التقليديةبدرجة أقل،  البيع الشخصيو  العلاقات العامة، أما المبيعات، الدعاية

المواقع والصفحات الحديثة: ؛ إضافة إلى الوسائط التلفا ، وأخيرا المجلات والجرائدالراديو، ، والكتيبات والمطويات

البريد الإلكتروني، ، الرسائل القصيرة، البريد المباشر، الأنترنيت )والتي هي مجانية لدى بعض البنوك(، الإلكترونية

لصحف والمجلات ، محركات البحث، ا(الزبائنكز خدمة ا الاتصال الهاتفي )مر الإعلاات الإلكترونية والطليقة، 

شبكات التواصل ، الرعاية الإلكترونية ،البيع الدوليةخدمات ، ، التقارير والكتالوجات الإلكترونيةالإلكترونية

ــــالاجتماع ـــ ــ ـــ ـــالمعروفي ــ ـــ ــ ــ ـــ ــ ـــ ــ ــ ـــ ــ ــ ـــ ــ  ، +Facebook ،Twiter، Youtube ،Instagram ،BLOG ،Google) ةـ
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Linkedin ...)  فمثلا يتصل بنكBADR  عبر  )بدر فيزيو(تقنية الاتصال المرئي بزبائنه عبرSkyp ،

Viber ، خدمة ويستعمل بنك السلامCHAT BOT  في هذه البنوك مشاركة إضافة إلى  بائنه؛ للرد على

التبرع للمؤسسات الخيرية رعاية بعض البرامج التلفزيونية والتظاهرات الثقافية، الاجتماعية )المعارض،  النشاطات

  .(...، حملات التشجيروالاجتماعية

 (يالبنكالابتكار في الدليل المادي عرض، مناقشة وتفسير نتائج المحور الخامس )خامسا: 

 ومناقشة وتفسير نتائج إجابات أفراد العينة في المحور الخامس:فيمايلي عرض  

 : الخامسعرض نتائج المحور  /1

 فراد العينة في الجدول التالي:حسب آراء أ الخامسيمكن تلخيص نتائج المحور      

 تلخيص نتائج إجابات أفراد العينة في المحور الخامس: (10-3)الجدول رقم 

رقم 
 العبارة

الوسط  معارض بشدة معارض موافق بدرجة متوسطة موافق موافق بشدة
 الحسابي

الإنحراف 
 المعياري

 الاتجاه الرتبة
 % ت % ت % ت % ت % ت

 موافق بشدة 1 0.09 1.11 0 0 4 11 9.9 27 46.4 127 39.8 109 00

 موافق 3 0.06 1.13 0.4 1 4.4 12 9.1 25 52.2 143 33.9 93 00

 موافق 1 1.01 3.91 2.9 8 9.5 26 16.1 44 47.1 129 24.5 67 00

 موافق بشدة 1 0.16 1.11 0 0 2.9 8 6.9 19 56.2 154 33.9 93 01

 موافق 0.11 1.10 0.82 5.2 10.5 50.47 33.02 3المحور 

 .SPSS V26: من إعداد الطالبة حسب نتائج برامج المصدر
 

لدرجة التقييم موافق، بينما بلغت  % 55.48بلغت أعلى نسبة للمحور الخامس  حسب الجدول أعلاه،     

على التوالي،  % 5.8و % 25.5، % 33.58نسب الدرجات موافق بشدة، موافق بدرجة متوسط و معارض 

 لدرجة التقييم معارض بشدة؛ حيث وافق أغلب أفراد العينة على % 5.68أما أدنى نسبة لهذا المحور فلم تتجاو  

 ي.البنكالابتكار في الدليل المادي  لبعد المدروسةتبني البنوك 
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 : الخامسمناقشة وتفسير نتائج المحور  /1

بدرجة موافق بشدة بانحراف معياري  4.88عشر على أعلى وسط حسابي بقيمة  السابعةتحصلت العبارة   

بدرجة موافق بانحراف معياري  3.22عشر بـ  التاسعة، بينما أدنى وسط حسابي في هذا المحور كا  للعبارة 5.82

ـــعل 4.25و 4.82فقد تحصلتا على المتوسطين الحسابيين  الثامنة عشرو  العشرو ، أما العبارتين 2.52 ـــ ــ ــ ـــ ــ ـــ ــ ــ ـــ ــ  ى ـــ

على التوالي، مما يفسر موافقة أغلب أفراد  5.80و 5.60موافق وبانحرافين معياريين التوالي بدرجتي موافق بشدة و 

من حيث: ترتيب المبنى،  اوفروعه اتمتا  بجاذبية المظهر الداخلي والخارجي لمقراته المدروسةالعينة على أ  البنوك 

في  ، وأ  تطوير المستلزمات المادية يساعد البنوك المدروسة على التميز.إلخ.الألوا  المريحة للنظر، التصاميم الحديثة.

حيث تعتبر جاذبية شكل وتصميم المبنى الداخلي والخارجي  إنتاج وتقديم الخدمة عن المنافسين وتطوير الأداء،

اهتمام وبناء العلاقات المتينة معهم، وأخيرا وافق أغلب أفراد العينة على  الزبائنمن أهم عوامل جذب  للبنوك

مثل: لباس الموظفين، الأثاث، الآلات والتجهيزات الحديثة  البنوك المدروسة بتوفير المستلزمات المادية الضرورية

 والمكاتب...إلخ ولكن بدرجة أقل.

بدرجة موافق، فغالبية أفراد  5.68بانحراف معياري  4.25 الخامسفي حين بلغ الوسط الحسابي للمحور 

 .المدروسة تهتم بالابتكار في الدليل المادي بشكل كبيرالعينة ترى أ  البنوك 

حيث أظهرت ( 8585)هناء رمضاني، مختار عيواج،  قت عليه الدراسة مع دراسة الباحثينوهو ما اتف        

 وبدرجة تقييم موافق.  5.48بانحراف معياري  4.20بلغ  الخامسنتائجها أ  المتوسط الحسابي للمحور 

حيث وافق أغلبهم على أ  هذه وهو أيضا ما أكدته نتائج المقابلات الشخصية مع ممثلي البنوك المدروسة،        

  :وتوفير الفضاءات الملائمة للعمل ،ديد المظهر الداخلي والخارجي لمقراتها وفروعها باستمراربتجتقوم  البنوك

تخصيص مساحة انتظار ملائمة  ،البنك الجالس، البنك الواقف ،خاصة في الوكالات الجهوية كالفضاء المفتوح

ــلوحات إرشادية عن أسعار صرف العملات الأجنبيحسب أوقات تردد الزبائن، توفير  ــ ــ ــــالأسهو  ةـ ــ ــ ـــ ـــم والسنــ ــ ـــ ــ ــ  دات ـ
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ة، كما أ  وكالاته مجهزة الآلي اتالصرافعند ساحات المتساع با BNAالبورصات...إلخ؛ فمثلا: يتميز بنك 

 .%255الوحيد  فهو البنك الجالس  BADRبأجهزة الكاميرات التي ستصبح مركزية مستقبلا، أما بنك 

 (البنكيةالابتكار في العمليات عرض، مناقشة وتفسير نتائج المحور السادس )سادسا: 

 فيمايلي عرض ومناقشة وتفسير نتائج إجابات أفراد العينة في المحور السادس:

 عرض نتائج المحور السادس/ 1

 العينة في الجدول التالي: فرادحسب آراء أ السادسيمكن تلخيص نتائج المحور      

 تلخيص نتائج إجابات أفراد العينة في المحور السادس: (19-3)الجدول رقم 
رقم 
 العبارة

الوسط  معارض بشدة معارض موافق بدرجة متوسطة موافق موافق بشدة
 الحسابي

الإنحراف 
 المعياري

 الاتجاه الرتبة
 % ت % ت % ت % ت % ت

 موافق 1 0.03 1.19 0 0 4.4 12 7.7 21 54 148 33.9 93 11

 موافق 1 0.93 3.60 1.5 4 5.1 14 13.9 38 54 148 25.5 70 11

 موافق 3 0.99 3.96 1.5 4 7.3 20 14.2 39 54.4 149 22.6 62 13

 موافق 3 0.00 1.03 0 0 5.8 16 9.9 27 57.7 158 26.6 73 11
 موافق 1 0.01 1.11 0 0 2.6 7 10.9 30 54.7 150 31.8 87 13

 موافق 0.11 1.03 0.6 5.04 11.32 54.96 28.08 1المحور 

 .SPSS V26: من إعداد الطالبة حسب نتائج برامج المصدر

لدرجة التقييم موافق، بينما بلغت  % 54.06بلغت أعلى نسبة للمحور السادس حسب الجدول أعلاه،     

على  % 5.54و  % 22.38، % 82.52و معارض  موافق بدرجة متوسطةنسب الدرجات موافق بشدة، 

لدرجة التقييم معارض بشدة؛ حيث وافق أغلب أفراد العينة  % 5.6التوالي، أما أدنى نسبة لهذا المحور فلم تتجاو  

 .البنكيةالابتكار في العمليات  لبعد المدروسةعلى تبني البنوك 

 :السادسمناقشة وتفسير نتائج المحور / 1

ـــتحصل      ـــ ــ ــبدرجة موافق بانحراف معي 4.22على أعلى وسط حسابي بقيمة  الواحدة وعشرو ت العبارة ــ ــ ـــ ــ ــ  اريـــ
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بدرجة موافق بانحراف  3.20ـــ ب الثالثة والعشرو ، بينما أدنى وسط حسابي في هذا المحور كا  للعبارة 5.85 

ـــابعة والعشرو ، الر الخامسة والعش العبارات في حين حصلت، 5.22معياري  ــ ــرو  والثانيـــ ــ ــ ـــ ــ ـــ ــ ــ ـــة والعشـ ـــ ــ ــ ــعلرو  ـــ ــ  ىـــ

 5.88، 5.82وبانحرافات معيارية لى التوالي بدرجة موافق ع 3.08و  4.55، 4.26المتوسطات الحسابية  

المدروسة لأحدث الأجهزة البنوك  استخدام على التوالي، مما يفسر موافقة أغلب أفراد العينة على أ  5.25و

يساعد توفر حيث  والتكنولوجيا في تسيير عملياتها لتسهيل الإجراءات والوفاء بالإلتزامات بسرعة ودقة ووضوح،

تتوفر هذه البنوك على و ومستوى رضاهم وولائهم،  للزبائنالخبرة والأما  والنظام في البنك على رفع القيمة المدركة 

مما يجعل  تساعد على الابتكار والرقابة لتحسين الأداء في كل المراحل، للزبائناعد بياات أنظمة معلومات وقو 

حرص موظفو البنوك المدروسة الطارئة، وأخيرا وافق أفراد العينة على  الزبائنالبنوك تستجيب بسرعة لاحتياجات 

 بدرجة أقل. على صيانة وتحديث الأجهزة باستمرار وإعادة تشغيلها فورا بعد توقفها ولكن

بدرجة موافق، فغالبية أفراد  5.62بانحراف معياري  4.55 السادسفي حين بلغ الوسط الحسابي للمحور 

 .البنكيةاهتماما كبيرا بالابتكار في العمليات المدروسة تهتم العينة ترى أ  البنوك 

( حيث أظهرت 8585)هناء رمضاني، مختار عيواج،  قت عليه الدراسة مع دراسة الباحثينوهو ما اتف     

 وبدرجة تقييم موافق.  5.66بانحراف معياري  3.24بلغ  السادسنتائجها أ  المتوسط الحسابي للمحور 

وهو أيضا ما أكدته نتائج المقابلات الشخصية مع ممثلي البنوك المدروسة، حيث وافق أغلبهم على أ  هذه 

الأجهزة والمعدات كالحواسيب  بتوفير البنكيةتقديم خدماتها صال في المعلومات والات على تكنولوجياالبنوك تعتمد 

، والبرمجيات ، البريد الإلكتروني المهني...إلخكسترانيت، الأنترانيت، الشبكات كالأنترنيت الأمع صيانتها باستمرار

ــالضرورية في الوقت المناسب وبالكفايتوفير المعلومات ل، تحديثهاتطويرها و و كأنظمة المعلومات وقواعد البياات  ـــ ــ  ةــ

اللا مة وضما  الدقة والأما  والسرية المطلوبين خاصة بالنسبة للمعلومات المتعلقة بالابتكارات في مراحلها الأولى، 

  البنكيةطرق آمنة لتنفيذ العمليات توفير في البنوك؛ من أجل  الموظفينوإتاحتها لكل  إدارة علاقات الزبائن...إلخ
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أجهزة يظهر مراقبة نظام  BDL ، فمثلا يملك بنك وتطوير أنظمتها تسريع معالجة البيااتو  ضد المخاطر المالية

 T24نوك المدروسة أنظمة معلومات حديثة مثل ببعض الكما تملك  الصرافات الآلية المعطلة عبر التراب الوطني.

الذي يعتبر أول من خاطر في النظام  BDLبنك وبنك السلام لكن تحديثه مرتبط بالجهة المصنعة، ، CNEP لبنك

إضافة  BADRلبنك  SRI-ORACLوالقائد فيه،  S.I NASRتبني نظام المعلومات  6102المعلوماتي في 

فادة بعض هذه البنوك ؛ واستإلى دفاتر الاقتراحات الذي ترسل كل شهر للمديريات الجهوية للإجابة عن استفسارتها

 مع شركة ساتيم مثل بنك الخليج. 3SECUREمن نظام الأما  

 (البنكيةالابتكار في مقدمي الخدمة عرض، مناقشة وتفسير نتائج المحور السابع )سابعا: 

 فيمايلي عرض ومناقشة وتفسير نتائج إجابات أفراد العينة في المحور السابع:

 :عرض نتائج المحور السابع/ 1

 فراد العينة في الجدول التالي:أحسب آراء  السابعيمكن تلخيص نتائج المحور      

 تلخيص نتائج إجابات أفراد العينة في المحور السابع: (16-3)الجدول رقم 
رقم 
 العبارة

الوسط  معارض بشدة معارض موافق بدرجة متوسطة موافق موافق بشدة
 الحسابي

الإنحراف 
 المعياري

 الاتجاه الرتبة
 % ت % ت % ت % ت % ت

 موافق 1 0.91 1.13 1.1 3 3.3 9 10.6 29 51.8 142 33.2 91 11

 موافق 1 0.09 1.03 0.7 2 2.9 8 15 41 52.9 145 28.5 78 10

 موافق 3 0.91 1.01 1.1 3 4.4 12 11.7 32 55.5 152 27.4 75 19
 موافق 1 0.90 1.01 1.1 3 3.6 10 12.4 34 56.2 154 26.6 73 16

 موافق 3 0.06 3.61 0.4 1 4.4 12 21.2 58 52.6 144 21.5 59 30

 موافق 0.13 1.03 0.88 3.72 14.18 53.8 27.44 0المحور 

 .SPSS V26: من إعداد الطالبة حسب نتائج برامج المصدر

لدرجة التقييم موافق، بينما بلغت  % 53.2 السابعبلغت أعلى نسبة للمحور حسب الجدول أعلاه،       

ـــــعل % 3.88و % 24.22، % 88.44نسب الدرجات موافق بشدة، موافق بدرجة متوسط و معارض  ــ ــ  ىـــ
 

 



 

 

 

الدراسة الميدانية: الثالثالفصل   

152 

 

ــــ؛ حيث وافق أغلب أفلدرجة التقييم معارض بشدة % 5.22التوالي، أما أدنى نسبة لهذا المحور فلم تتجاو    ـــ ــ ـــ ــ  راد ـ

 .البنكيةمقدمي الخدمات الابتكار في  لبعدالعينة على تبني البنوك العاملة في الجزائر 

 : السابعمناقشة وتفسير نتائج المحور / 1

بدرجة موافق بانحراف معياري  4.23على أعلى وسط حسابي بقيمة  السادسة والعشرو تحصلت العبارة      

معياري بدرجة موافق بانحراف  3.02بـ  الثلاثو ، بينما أدنى وسط حسابي في هذا المحور كا  للعبارة 5.22

ــالمتوسطعلى  العبارات السابعة والعشرو ، الثامنة والعشرو  والتاسعة والعشرو  فقد تحصلت ، أما5.80 ـــ ــ ــ ـــ ــ ــ  ات ـ

على  5.25و 5.28، 5.82 ات معياريةعلى التوالي بدرجة موافق وبانحراف 4.54و 4.54، 4.55الحسابية 

بلطف  الزبائنلخدمة و تميز موظفي البنوك المدروسة بالأاقة واللباقة التوالي، مما يفسر موافقة أغلب أفراد العينة على 

والقدرات والمهارات واحترام لكسب رضاهم، حيث تحرص هذه البنوك على استقطاب الأفراد ذوي التكوين العالي 

ونصحهم وحل مشاكلهم وإعطاء الأولوية لخدمتهم  للزبائنالابتكارية المطلوبة، كما تشجع موظفيها على الإصغاء 

دو  تدخل الإدارة العليا، إضافة إلى ذلك تتيح فرص التدريب والتحفيز للموظفين لتجربة أساليب مبتكرة وتحدي 

حسب  حرص البنوك المدروسة على تطوير سوق العملغلب أفراد العينة على وافق أالمخاطر وتميز الأداء، وأخيرا 

 ولكن بدرجة أقل. من القدرة على الابتكار متطلباته وتجنب الرقابة المباشرة التي تحد 

بدرجة موافق، فغالبية أفراد  5.63بانحراف معياري  4.53 السابعفي حين بلغ الوسط الحسابي للمحور 

 .البنكيةبشكل كبير بالابتكار في مقدمي الخدمة تهتم  المدروسةالعينة ترى أ  البنوك 

( حيث أظهرت 8585)هناء رمضاني، مختار عيواج،  قت عليه الدراسة مع دراسة الباحثينوهو ما اتف     

 وبدرجة تقييم موافق.  5.85بانحراف معياري  3.04بلغ  السابعنتائجها أ  المتوسط الحسابي للمحور 

وهو أيضا ما أكدته نتائج المقابلات الشخصية مع ممثلي البنوك المدروسة، حيث وافق أغلبهم على أ  هذه       

 توفير أنظمة فعالة وعادلة للتحفيز على من خلال: والاهتمام بهم  البنكيةالبنوك تقوم بالابتكار في مقدمي الخدمة 
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امتلاك موظفيها لمهارات التسويق ؛ الابتكار بنوعيه المادي )الراتب، المكافآت( والمعنوي )الترقيات، التفويض(

الاتصال الفعال، المرونة، الطلاقة، المثابرة وقبول التحدي، الاحساس بالمشكلات مهارات  خاصة الابتكاري

تكنولوجيا الابتكار واستخدام الأساليب الابتكارية و مهارات إضافة إلى  ،الأصالة، التسيير والقيادة، وحلها

لرفع  لموظفيهاالتكوين والتدريب المستمرين ذو المستوى العالي كما أنها بذل جهودا في   ؛المعلومات والاتصالات

جديد لكو   بنكيخاصة عند وضع سياسة أو منتج  في التكنولوجيا وتنمية مهارات الابتكارمستوى إندماجهم 

بالدرجة ومدى مطابقته ه المهارات ليس شرطا ضرويا عند التوظيف الذي يعتمد على المؤهل العلمي إمتلاك هذ

؛ فمثلا إضافة إلى المعهد الوطني في المقابلة وسنوات الخبرة البنكية الأولى، ثم الاختبارات الكتابية ومعايير الانتقاء

مركز تكوين الكفاءات في  BADRائر، يملك بنك للصيرفة بدالي إبراهيم التي تستفيد منه كل البنوك في الجز 

السلام خلية  ، ويملك بنكفي الابتكاركم يقوم بنك الخليج بإشراك موظفيه ،  تدريب المكلفين بالزبائنالبليدة ل

بتكوين موظفيه الجدد في الشهر  BDLيقوم بنك و لمتابعة المسار المهني وخلية للتدريب والتكوين ببرامج سنوية؛ 

احتياجات التكوين والتدريب الخاصة به ودفتر اقتراحات  وترفع الأول بعد التوظيف )كل أسبوع في قسم(

، حيث يتم الاتصال بهم بشبكات التواصل الاجتماعي المعروفة، كل فترة  وشكاوي موظفيه إلى المديرية العامة

التي توضع تحت تصرف  HELP DISKمن خلال توفير ما يسمى بــ:  يرتنظيم الملتقيات عن بعد، إدارة التغي

 لمساعدتهم.الموظفين 

 (أبعاد التسويق الابتكاريعرض، مناقشة وتفسير نتائج القسم الأول )ثامنا: 

 فيمايلي عرض ومناقشة وتفسير نتائج إجابات أفراد العينة في القسم الأول:

 : عرض نتائج القسم الأول/ 1

 فراد العينة في الجدول التالي:حسب آراء أ الأول القسميمكن تلخيص نتائج      
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 تلخيص نتائج إجابات أفراد العينة في القسم الأول: (10-3)الجدول رقم 

 العبارةرقم 
  موافق بشدة

% 
  موافق
% 

موافق بدرجة 
  متوسطة

% 

  معارض
% 

معارض 
 % بشدة

الوسط 
 الحسابي

الإنحراف 
 المعياري

 الاتجاه

 موافق 0.13 1.11 0.59 3.49 11.55 48.58 21.49 1القسم 

 .SPSS V26: من إعداد الطالبة حسب نتائج برامج المصدر

 أفرادإجابات  من % 42.52 نسبته ما أ  نلاحظ السابق الجدول خلال من بالنسبة للقسم الأول ككل     

لدرجات التقييم موافق  % 3.40و % 22.55، % 82.40 :جاءت بدرجة تقييم موافق، تليها النسب العينة

 5.50، بينما حصلت درجة التقييم معارض بشدة على نسبة على التوالي ومعارض موافق بدرجة متوسطةبشدة، 

 . السبعة لأبعاد التسويق الابتكاريالتجارية المدروسة تبني البنوك ، مما يعني أ  أغلب أفراد العينة يوافقو  على %

 :نتائج القسم الأولمناقشة وتفسير / 1

مما يفسر موافقة غالبية بدرجة موافق  5.45بانحراف معياري  4.22بلغ الوسط الحسابي للقسم الأول ككل    

والمتمثلة أساسا في ، مقبولدوات التسويق الابتكاري لأ المدروسةالبنوك  أ  مستوى تبنيأفراد عينة الدراسة على 

الذي يحظى باهتمام كبير من البنوك المدروسة والتي تسعى دائما إلى ي البنكالابتكار في عناصر المزيج التسويقي 

الاستغلال الأمثل لقدراتها ومواردها الابتكارية في تطوير الخدمات المقدمة إلى تستعين به في التي تجديده وتطويره 

والتكيف  المدروسة مسبقا البيئةوكذا تحقيق أهدافها وفق معطيات وتلبية احتياجاتهم  بائنها بغية تحقيق رضاهم 

  .معها من أجل التفوق على منافسيها في الأسواق

)هناء  الباحثين، (8528الباحثة )كموش بركاهم،  دراسة كل منوهو ما اتفقت عليه الدراسة مع         

نتائجها ( والتي أظهرت 8585الزعبي، سليمة طبايبية،  ، الباحثين )علي فلاح(8585رمضاني، مختار عيواج، 

مدى وعيها و على ممارسة أبعاد التسويق الابتكاري لدى المنظمات المدروسة بمستوى مقبول  العينةموافقة أفراد 

 .المدروسة وهو أيضا ما أكدته نتائج المقابلات الشخصية مع ممثلي البنوك؛ لأهميته بالنسبة لأنشطتها التسويقية
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   ومتغيراته الفرعية الثانيإجابات أفراد العينة على القسم نتائج ، مناقشة وتفسير : عرضالفرع الثاني      

أبعاد الريادة التسويقية لمعرفة مدى تطبيق  محاور 56مقسمة على  عبارة 82الذي تضمن  الثانييهدف القسم     

 إجابات أفراد العينة حول هذا القسم كمايلي:  يمكن تلخيص نتائجو ، العاملة في الجزائرالتجارية في البنوك 

 (إدارة المخاطر التسويقيةعرض، مناقشة وتفسير نتائج المحور الثامن ) أولا:

 المحور الثامن: فيمايلي عرض ومناقشة وتفسير نتائج إجابات أفراد العينة في 

 الثامن:عرض نتائج المحور / 1
 فراد العينة في الجدول التالي:أحسب آراء المحور الثامن يمكن تلخيص نتائج      

 تلخيص نتائج إجابات أفراد العينة في المحور الثامن: (11-3)الجدول رقم 

رقم 
 العبارة

الوسط  معارض بشدة معارض موافق بدرجة متوسطة موافق موافق بشدة
 الحسابي

الإنحراف 
 المعياري

 الاتجاه الرتبة
 % ت % ت % ت % ت % ت

 موافق 3 0.93 3.61 1.5 4 5.5 15 15.3 42 55.8 153 21.9 60 31

 موافق 1 0.99 3.16 0.7 2 10.6 29 22.6 62 51.1 140 15 41 31

 موافق 3 0.90 3.10 1.5 4 6.6 18 31.4 86 44.9 123 15.7 43 33

 موافق 1 0.10 3.61 0.4 1 2.9 8 13.9 38 66.1 181 16.8 46 31
 موافق 1 0.19 3.60 0 0 2.2 6 17.5 48 60.9 167 19.3 53 33

 موافق 0.36 3.91 0.82 5.56 20.14 55.76 17.74 9المحور 

 .SPSS V26: من إعداد الطالبة حسب نتائج برامج المصدر

بالنسبة للمحور الثامن،  % 55.86حصلت درجة التقييم موافق على أعلى نسبة حسب الجدول أعلاه،      

 5.56و % 85.24، % 28.84ومعارض بنسب:  موافق بدرجة متوسطةتليها درجات التقييم موافق بشدة، 

لدرجة التقييم معارض بشدة؛ مما يعني موافقة أغلب أفراد  % 5.28على التوالي؛ بينما كانت أدنى نسبة بــ  %

 أبعاد الريادة التسويقية ألا وهو إدارة المخاطر التسويقية.لأول بعد من المدروسة العينة على تبني البنوك 

 
 

 



 

 

 

الدراسة الميدانية: الثالثالفصل   

156 

 

 مناقشة وتفسير نتائج المحور الثامن:  /1

ـــ      للعبارة  5.62بدرجة موافق بانحراف معياري  3.08 أظهرت النتائج أ  أعلى وسط حسابي لهذا المحور قدر ب

ـــبوسط حسالثالثة والثلاثو  ، أما أدنى وسط حسابي فقد كا  من نصيب العبارة الخامسة والثلاثو  ــ ـــ ــ ـــابي قيمتـ ــ ـــ ــ ــ ـــ ــ  هـــ

ثو ، الواحدة والثلاثو  الرابعة والثلا، في حين حا ت العبارات 5.28بدرجة موافق بانحراف معياري  3.68

على التوالي بانحرافات معيارية:  3.60و 3.02، 3.06على الأوساط الحسابية التالية:  والثلاثو والثانية 

المدروسة على التوالي بدرجة موافق، مما يعني موافقة أغلب أفراد العينة على أ  البنوك  5.22و 5.25، 5.68

ــــر الجديــوالكشف عن المخاط بوضع الحل المناسبتقيم المخاطر وتحلل احتمال حدوثها وآثارها للتحكم فيها  ــ ـــ ــ  دة ــ

، كل جهودها وإمكانياتها في تحديد المخاطر وتصنيفها والوقوف على مصادرها الأصليةكما تبذل  بالمتابعة الدورية،  

كما عطي الأولوية للخدمات الأقل مخاطرة بالدرجة الأولى،  وتتشجع موظفيها على حساب مخاطر الابتكار حيث 

وافق أغلب وأخيرا ، طائلة على الابتكار رغم مخاطره العالية وتنفق مبالغ اتنفذ الخيار الأكثر ربحية لخدمة  بائنه

تتحالف مع البنوك الأخرى من أجل تحدي المخاطر التي واجهوها مسبقا  المدروسةأفراد العينة على أ  البنوك 

 ولكن بدرجة أقل. وفشلوا في احتوائها

 5.50بانحراف معياري  3.24أما فيما يتعلق بالوسط الحسابي الكلي للمحور الثامن فقد بلغت قيمته      

في إدارة المخاطر التسويقية المدروسة مما يؤكد موافقة أغلب أفراد عينة الدراسة على تحكم البنوك بدرجة تقييم موافق 

بانتهاج مجموعة من الأساليب المتنوعة  البنكيةمر لخدماتها التي تعترض أنشطتها وعند القيام بعملية التحسين المست

مع الأخذ بالاعتبار درجة المخاطرة والمشاكل التي قد تحصل في العمل ومستفيدة كذلك من الأخطار التي واجهتها 

 الزبائنوهذا لجعل  البنكيةالمنظمات المنافسة من خلال اتباع استراتيجيات عقلانية تساعدها عند القيام بالأنشطة 

لتحمل مخاطرة عالية للتكيف مام بإدارة المخاطر التسويقية، مع استعدادها أكثر ثقة بالبنوك من خلال الاهت

 والاستجابة للأسواق بمستوى عالي.
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أظهرت نتائجها أ   التي( 8525وهو ما اتفقت عليه الدراسة مع دراسة الباحث )أحمد آ ا  شريف،      

مع دراسة و ،  وبدرجة تقييم موافق بشدة 5.22بانحراف معياري  4.45المتوسط الحسابي للمحور الثامن بلغ 

 .بدرجة تقييم موافق 5.04نحراف معياري وبا 3.22سابي بمتوسط ح( 8528الباحث )محمد عبد الرحمن عمر، 

ممثلي البنوك المدروسة، حيث وافق أغلبهم على أ  هذه مع وهو أيضا ما أكدته نتائج المقابلات الشخصية      

تقييمها تجنب المخاطر في حالات عدم التأكد والعمل على  بإدارة مخاطرها التسويقية من خلال:البنوك تقوم 

ولو أنها تبقى اجتهادات شخصية لدى بعض البنوك نظرا لغياب بنك  بالدرجة الأولى تقليلها لأدنى حد ممكنل

ـــمراسل جهوي للإبلاغ عن الأخطار كما يملك البن BADRفمثلا تملك كل مديرية جهوية لبنك المعلومات،   ك ـــ

 أحياا. المجا فة لتحمل مخاطر عاليةثم ويتبع بنك السلام المعايير الدولية لتسيير المخاطر؛ مديرية لليقظة التسويقية، 

 (الإستباقي واقتناص الفرصالتوجه عرض، مناقشة وتفسير نتائج المحور التاسع )ثانيا: 

 : التاسعالمحور فيمايلي عرض ومناقشة وتفسير نتائج إجابات أفراد العينة في 

 التاسع:عرض نتائج المحور  /1

 فراد العينة في الجدول التالي:أحسب آراء  التاسعالمحور يمكن تلخيص نتائج      

 المحور التاسعتلخيص نتائج إجابات أفراد العينة في : (11-3)الجدول رقم 

رقم 
 العبارة

الوسط  معارض بشدة معارض موافق بدرجة متوسطة موافق موافق بشدة
 الحسابي

الإنحراف 
 المعياري

 الاتجاه الرتبة
 % ت % ت % ت % ت % ت

 موافق 1 0.93 3.61 1.1 3 5.8 16 15 41 56.6 155 21.5 59 31

 موافق 3 0.01 3.66 1.1 3 2.2 6 14.6 40 61.3 168 20.8 57 30

 موافق 1 0.16 1.06 0.4 1 1.8 5 12.4 34 59.5 163 25.9 71 39
 موافق 3 0.06 3.90 0 0 4.7 13 24.1 66 50.4 138 20.8 57 36
 موافق 1 0.01 1.00 0.4 1 2.2 6 16.4 45 59.1 162 21.9 60 10

 موافق 1 0.60 3.11 0.7 2 9.1 25 31 85 41.6 114 17.5 48 11

 موافق 0.36 3.61 0.62 4.3 18.92 54.75 21.4 6المحور 

 .SPSS V26: من إعداد الطالبة حسب نتائج برامج المصدر
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ـــ   حسب الجدول أعلاه،     ، تليها درجات % 54.85كانت أعلى نسبة في المحور التاسع لدرجة التقييم موافق بــ

، وتأتي درجة % 4.3و % 22.08، % 82.4ومعارض بالنسب:  موافق بدرجة متوسطةالتقييم موافق بشدة، 

لبعد المدروسة لبنوك ؛ فأغلب أفراد العينة وافقوا على تبني ا% 5.68تقييم معارض بشدة في المرتبة الأخيرة بنسبة 

 ستباقي واقتناص الفرص.التوجه الإ

 مناقشة وتفسير نتائج المحور التاسع: / 1 

ـــبانحراف معيالثامنة والثلاثو  بدرجة موافق للعبارة  4.50 المحورذا لهأعلى وسط حسابي        ــ ــ، أم5.60اري ــ ـــ  ا ـ

بدرجة موافق بانحراف معياري  3.66فقد تحصلت على أدنى وسط حسابي بقيمة الواحدة والأربعو  العبارة 

على الأربعو ، السابعة والثلاثو ، السادسة والثلاثو  والتاسعة والثلاثو  العبارات: ، في حين تحصلت 5.05

 ،5.82وبانحرافات معيارية: على التوالي بدرجة موافق  3.28و 3.08، 3.00، 4.55الأوساط الحسابية: 

لإظهار تسعى المدروسة العينة على أ  البنوك  فراديعني موافقة أغلب أ، مما على التوالي 5.80و 5.23، 5.84

باستمرار لحفظ  اأهدافه، حيث تراجع لامة التجارية، الخبرة التسويقيةالتي لا يملكها المنافسو  مثل: الع اقدراته

الابتكار في تطوير وتستفيد من ، التنافسية اتهاقدر  وكشف فرص جديدة لرفع اوإمكانياته االتوا   بين رؤيته

فهم لكشف فرص الابتكار واستغلالها قبل المنافسين و  من خلال رصد بيئتها، للزبائنللاستجابة المتميزة  اخدماته

ا، عند قيام أحد المنافسين بحملة مكثفة لاستهداف عملائهكما أنها تستجيب فورا ،  مبادراتهم لملاحقتهم وسبقهم

 بدرجة أقل.وأخيرا وافق أغلب أفراد العينة على اختيار البنوك قرار التعاو  مع المنافسين من أجل احتوائهم 

مما يعني بدرجة موافق،  5.50بانحراف معياري  3.08فقد بلغ التاسع أما الوسط الحسابي الكلي للمحور      

لتوجه الاستباقي واقتناص الفرص من خلال بعد ال المدروسةانتهاج البنوك  إجماع أغلب أفراد عينة الدراسة على

على ضوء دراسة متغيرات البيئة للاستجابة غير المستغلة الجديدة التسويقية بتشخيص وتقييم الفرص  قيامها

 ن أجل التموضع، وكذا محصتها السوقية وتقوية مركزها التنافسيوتحقيق الربح و يادة المتجددة لاحتياجات الزبائن 
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 . قبل المنافسينطرح منتجات جديدة في الأسواق بفي السوق وتحقيق الريادة 

أظهرت نتائجها أ   التي( 8525وهو ما اتفقت عليه الدراسة مع دراسة الباحث )أحمد آ ا  شريف،     

مع دراسة و وبدرجة تقييم موافق بشدة،  5.22بانحراف معياري  4.63بلغ  التاسعالمتوسط الحسابي للمحور 

 بدرجة تقييم موافق. 5.04وبانحراف معياري  3.25( بمتوسط حسابي 8528الباحث )محمد عبد الرحمن عمر، 

وهو أيضا ما أكدته نتائج المقابلات الشخصية مع ممثلي البنوك المدروسة، حيث وافق أغلبهم على أ  هذه      

ــــية بالمبادرة بطالهجوم استراتيجية المنافسةالبنوك تتبنى بعد التوجه الاستباقي واقتناص الفرص من خلال:  ـــ ــ ــ ـــ ــ ـــ ــ ــ ـــ ــ ــ ـــ ــ  رح ــ

النظام بالانتقال من النظام التقليدي إلى غامر بنك عمومي أول  BDLمنتجات جديدة، فمثلا يعتبر بنك 

منذ ، وكذا أول بنك عمومي تبنى الصيرفة الإسلامية لمزيد من الأما ، السهولة، الفعالية والسرعةالجديد المعلوماتي 

يصدر  أول بنك BADR، ويعتبر بنك بمنتج واحد )حساب الادخار( بناء على طلب الزبائن 8526سنة 

 255للأفراد لشراء السيارات بقيمة القرض الاستهلاكي لإطلاق  ةفرص، كما انتهز بنك السلام التوفيرالبطاقة 

حيث استرجع إيراداته مما قلل من آثار الجائحة  20عادت عليه بالفائدة خلال فترة أ مة كوفيد مليو  دولار 

  ولكن بدرجة أقل.التعاو  مع المنافسين عليه، وكذا تتبنى البنوك هذا البعد من خلال 

 (التركيز على الزبونعرض، مناقشة وتفسير نتائج المحور العاشر )ثالثا: 

 : العاشرالمحور فسير نتائج إجابات أفراد العينة في فيمايلي عرض ومناقشة وت

 العاشر:عرض نتائج المحور  /1

 فراد العينة في الجدول التالي:أحسب آراء  العاشرالمحور يمكن تلخيص نتائج      
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 تلخيص نتائج إجابات أفراد العينة في المحور العاشر: (13-3)الجدول رقم 
رقم 
 العبارة

الوسط  معارض بشدة معارض موافق بدرجة متوسطة موافق موافق بشدة
 الحسابي

الإنحراف 
 المعياري

 الاتجاه الرتبة
 % ت % ت % ت % ت % ت

 موافق 1 0.09 1.01 0.7 2 4.7 13 10.6 29 59.9 164 24.1 66 11

 موافق 3 0.03 1.00 0.4 1 4 11 12.4 34 62 170 21.2 58 13

 موافق 1 0.03 1.01 0.4 1 3.3 9 14.6 40 57.3 157 24.5 67 11
 موافق 1 0.91 3.61 0.7 2 6.6 18 13.9 38 55.5 152 23.4 64 13
 موافق 3 0.93 3.61 1.1 3 6.6 18 14.6 40 55.5 152 22.3 61 11

 موافق 0.13 3.69 0.66 5.04 13.22 58.04 23.10 10المحور 

 .SPSS V26: من إعداد الطالبة حسب نتائج برامج المصدر

ـــ حسب الجدول أعلاه،       ، بينما تحصلت % 52.54تصدرت درجة التقييم موافق نسب المحور العاشر بـ

 % 5.54و % 23.88، % 83.25ومعارض على النسب:  موافق بدرجة متوسطةالدرجات موافق بشدة، 

ــبالترتيب، أم ـــ ــ ــ ـــ ــ ـــ ــ فقط؛ مما يؤكد أ  أغلب  % 5.66ـــ ا درجة التقييم معارض بشدة فحصلت على أدنى نسبة بـــ

 أفراد عينة الدراسة يرو  أ  البنوك العاملة في الجزائر تتبنى بعد التركيز على الزبو .

 :مناقشة وتفسير نتائج المحور العاشر/ 1    

بانحراف معياري  الثانية والأربعو بدرجة موافق للعبارة  4.58بينت النتائج أ  أعلى وسط حسابي بلغ       

بانحراف معياري  السادسة والأربعو بدرجة موافق للعبارة  3.02، بينما كا  أدنى وسط حسابي بقيمة 5.82

على الرابعة والأربعو ، الثالثة والأربعو  والخامسة والأربعو  ات: ، في حين تحصلت كل من العبار 5.25

، 5.85بدرجة موافق بانحرافات معيارية  3.04و 4.55، 4.58المتوسطات الحسابية التالية على التوالي: 

رغبات وتوجهات قيام البنوك المدروسة بدراسة على التوالي، مما يعني موافقة أفراد العينة على  5.24و 5.83

قنوات الاتصال التقليدية ها لتسخير و ، من اقتراحاتهم لتطوير خدمات تناسبها والاستفادةالحاليين والمحتملين  الزبائن

 ة حاجاتهم ــبتلبي الرفع قيمة عملائهكما تسعى ،  لاهتمام بهم وبناء العلاقة معهموالحديثة لكسب الزبائن المربحين وا
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ـــل لقياس رضإلى موظفي الخط الأو  تصغيحيث ، في التعامل معهم اباستمرار والإفصاح عن قيمه  الزبائن اـ

لحل مشاكل  هذه البنوك، وأخيرا وافق أغلب أفراد العينة على سعي باستمرار اوتقييم نوعية خدماتهئها وتحسين أدا

 بدرجة أقل.ولكن  المتحولين مجددا الزبائنا لجذب المحتمل تحولهم إلى المنافسين بسرعة وكذ الزبائن

ــ:      بدرجة موافق، مما  5.63والإنحراف المعياري الكلي  3.02وقدر الوسط الحسابي الكلي للمحور العاشر ب

الأساليب الجديدة للمحافظة على الوعود المدروسة بالبحث عن البنوك قيام يعني موافقة أغلب أفراد العينة على 

، لأطول فترة ممكنة اهم والحفاظ عليهمتحقيق رضالمقدمة للزبائن لتعزيز شعورهم بالثقة والأما  عند التعامل معه و 

في تحقيق ذلك ساهم  وفعالا قوياداخل البنك  ته في ابتكار الخدماتالتركيز على الزبو  ودرجة مشارك كا وكلما  

 .، والعكس صحيحوتحقيق التوجه نحو الريادة التسويقية بالنسبة للبنكه عنها رضا

جها أ  أظهرت نتائ التي( 8528وهو ما اتفقت عليه الدراسة مع دراسة الباحث )محمد عبد الرحمن عمر،     

 . وبدرجة تقييم موافق 5.06بانحراف معياري  3.22بلغ  العاشرالمتوسط الحسابي للمحور 

وهو أيضا ما أكدته نتائج المقابلات الشخصية مع ممثلي البنوك المدروسة، حيث وافق أغلبهم على أ  هذه      

ين الأداء، الاهتمام الشخصي بالزبائن تقوم بالتركيز على  بائنها من خلال: تقييم الأنشطة باستمرار لتحسالبنوك 

الاهتمام ، إشراك الزبائن في الابتكار باستثمار أفكارهم ،ونصحهم، معالجة الشكاوي الطارئة بسرعة وبفعالية

 الترويجية للزبائن بدراسة حاجاتهم ورغباتهموالرسائل تخطيط للحملات ، البالزبائن ذوي الاحتياجات الخاصة

مصلحة لمعالجة الشكاوي في كل فروعه، ويحرص  CNEPفمثلا يملك بنك : وإجراء التعديلات المطلوبة حسبها

فيقوم بالتقرب من  بائنه ودراسة سلوكهم  BDLبنك الخليج على تفعيل إدارة العلاقة مع الزبائن، أما بنك 

طاقات حسب احتياجاتهم من الموقع تعديل سقف البوكذا حسب مجالات النشاط الاستراتيجي وقواعد البياات 

ــــبزبائنه من خلال: الأب BADRالإلكتروني، ويعتبر بنك السلام الزبائن محور نشاطه، كما يتصل بنك  ــ ـــ ــ ـــ ــ ــ ـــ ــ ــ ـــ ــ ـــ ــ ــ  واب ـ

 المفتوحة، المحاضرات، المعارض قواعد البياات...إلخ.
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 (توليد القيمةالحادي عشر )عرض، مناقشة وتفسير نتائج المحور رابعا: 

 : الحادي عشرالمحور فيمايلي عرض ومناقشة وتفسير نتائج إجابات أفراد العينة في 

 الحادي عشر:عرض نتائج المحور  /1

 فراد العينة في الجدول التالي:أحسب آراء المحور الحادي عشر يمكن تلخيص نتائج      

 أفراد العينة في المحور الحادي عشرتلخيص نتائج إجابات : (11-3)الجدول رقم 

رقم 
 العبارة

الوسط  معارض بشدة معارض موافق بدرجة متوسطة موافق موافق بشدة
 الحسابي

الإنحراف 
 المعياري

 الاتجاه الرتبة
 % ت % ت % ت % ت % ت

 موافق 3 0.19 1.03 0 0 2.2 6 13.9 38 60.6 166 23.4 64 10

 موافق 1 0.06 3.66 0.7 2 3.3 9 17.2 47 54.0 148 24.8 68 19

 موافق 1 0.16 1.11 0 0 2.2 6 11.3 31 56.6 155 29.9 82 16
 موافق 1 0.01 1.00 0.4 1 2.2 6 13.5 37 57.7 158 26.3 72 30

 موافق 0.30 1.01 0.27 2.47 13.97 57.22 26.10 11المحور

 .SPSS V26: من إعداد الطالبة حسب نتائج برامج المصدر

ــــ حسب الجدول أعلاه،      ، بينما تحصلت % 58.88تصدرت درجة التقييم موافق نسب المحور الحادي عشر ب

 % 8.48و % 23.08، % 86.25ومعارض على النسب:  موافق بدرجة متوسطةالدرجات موافق بشدة، 

ــــ  فقط؛ مما يؤكد أ  أغلب أفراد  % 5.88بالترتيب، أما درجة التقييم معارض بشدة فحصلت على أدنى نسبة بـ

 تتبنى بعد توليد القيمة. المدروسةعينة الدراسة يرو  أ  البنوك 

 :مناقشة وتفسير نتائج المحور الحادي عشر/ 1

بانحراف معياري  التاسعة والأربعو بدرجة موافق للعبارة  4.24بينت النتائج أ  أعلى وسط حسابي بلغ       

بانحراف معياري  الثامنة والأربعو بدرجة موافق للعبارة  3.00، بينما كا  أدنى وسط حسابي بقيمة 5.60

على المتوسطات الحسابية التالية على الخمسو  والسابعة والأربعو  : العبارتين، في حين تحصلت كل من 5.80

 على التوالي، مما يعني موافقة أفراد العينة  5.62و 5.88بدرجة موافق بانحرافات معيارية  4.55و 4.58التوالي: 
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المدروسة من استخدام التكنولوجيا الحديثة في رفع قيمة الزبو  وإشباع حاجاته، وعلى قيامها البنوك استفادة على 

ا، حيث تسعى من توليد القيمة في السوق والحفاظ بتعزيز الخدمات ذات الفائدة الكبيرة وتقليل تكاليف تقديمه

، وأخيرا وافق أغلب أفراد العينة على عرض البنوك المدروسة لخدمات مبتكرة مميزة بجودة عليها إلى استمرار نجاحها

 بدرجة أقل. عالية وبتكلفة منخفضة لرفع قيمتها لدى الزبائن مقارنة بالمنافسين ولكن

بدرجة  5.58والإنحراف المعياري الكلي  4.56لي للمحور الحادي عشر بــ: وقدر الوسط الحسابي الك    

 تتبنى بعد توليد القيمة.المدروسة البنوك أ  على موافق، مما يعني موافقة أغلب أفراد العينة 

أظهرت  التي( 8585، علي فلاح الزعبي، سليمة طبايبية) ينوهو ما اتفقت عليه الدراسة مع دراسة الباحث      

وهي نسبة مرتفعة ما يدل على ملاحظة أفراد عينة  % 25نسبة الاتفاق العام لهذا المحور فاقت نتائجها أ  

 الدراسة لممارسات بعد توليد القيمة في المنظمات المدروسة. 

وهو أيضا ما أكدته نتائج المقابلات الشخصية مع ممثلي البنوك المدروسة، حيث وافق أغلبهم على أ  هذه      

تمويلية خدمات استخدام التكنولوجيا الحديثة، تعزيز الخدمات المربحة، ابتكار  بتوليد القيمة من خلال:البنوك تقوم 

  .لخدمة من المواطن لأقصى حدقريب اعلى ت  CPAفمثلا يحرص بنك ، وبتكلفة منخفضة جديدة

 (رفع قيمة المواردعرض، مناقشة وتفسير نتائج المحور الثاني عشر )خامسا: 

 المحور الثاني عشر: فيمايلي عرض ومناقشة وتفسير نتائج إجابات أفراد العينة في 

 الثاني عشر: عرض نتائج المحور  /1

 فراد العينة في الجدول التالي:أحسب آراء المحور الثاني عشر يمكن تلخيص نتائج      
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 تلخيص نتائج إجابات أفراد العينة في المحور الثاني عشر: (13-3)الجدول رقم 

 العبارةرقم 
الوسط  معارض بشدة معارض موافق بدرجة متوسطة موافق موافق بشدة

 الحسابي
الإنحراف 
 المعياري

 الاتجاه الرتبة
 % ت % ت % ت % ت % ت

 موافق 1 0.00 1.03 0 0 2.6 7 15 41 59.1 162 23.4 64 31

 موافق 3 0.03 3.96 0 0 3.3 9 23 63 55.5 152 18.2 50 31

 موافق 1 0.03 3.96 0 0 4 11 21.9 60 54.7 150 19.3 53 33

 موافق 1 0.09 3.61 0 0 5.8 16 17.2 47 56.2 154 20.8 57 31

 موافق 0.10 3.63 0 3.92 28.77 56.37 20.42 11المحور 

 .SPSS V26: من إعداد الطالبة حسب نتائج برامج المصدر

ـــ  حسب الجدول أعلاه،        ، بينما تحصلت % 56.38تصدرت درجة التقييم موافق نسب المحور الثاني بـ

 % 3.08و % 82.88، % 85.48ومعارض على النسب:  موافق بدرجة متوسطةالدرجات موافق بشدة، 

ـــــ  فقط؛ مما يؤكد أ  أغلب أفراد عينة  %5بالترتيب، أما درجة التقييم معارض بشدة فحصلت على أدنى نسبة ب

 من أجل تحقيق أهدافها بأقل ما يمكن من الموارد. تتبنى بعد رفع قيمة الموارد المدروسةالدراسة يرو  أ  البنوك 

 الثاني عشر:ور مناقشة وتفسير نتائج المح/ 1

بانحراف معياري  الواحدة والخمسو بدرجة موافق للعبارة  4.53بينت النتائج أ  أعلى وسط حسابي بلغ       

بانحراف معياري  الثالثة والخمسو بدرجة موافق للعبارة  3.20، بينما كا  أدنى وسط حسابي بقيمة 5.85

على المتوسطات الحسابية التالية  والثانية والخمسو الرابعة والخمسو  ات: ، في حين تحصلت كل من العبار 5.85

على التوالي، مما يعني موافقة أفراد  5.83و 5.82بدرجة موافق بانحرافات معيارية  3.20و 3.08على التوالي: 

لقدرة على جذب والتحكم في الموارد وفق الإمكانيات والمخاطر والفرص ل المدروسةالبنوك إمتلاك  العينة على

وكذا جذب موارد جديدة أو موارد المنافسين باستخدام طرق جديدة وأشخاص آخرين،  ،في البيئةالمتاحة 

وأخيرا وافق أغلب أفراد واستكمال مورد مع آخر لتوليد قيمة جديدة واستخدام مورد للحصول على مورد آخر، 

ــــكن بالإمكا  إدراكها سابقسعي البنوك المدروسة للحصول على قيمة أفضل من الموارد الحالية لم ي العينة على ــ ـــ ــ ـــ ــ ــ  ا ــ
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 بدرجة أقل. ولكن باستدامتها والحفاظ عليها

ــ:      بدرجة موافق،  5.65والإنحراف المعياري الكلي  3.03وقدر الوسط الحسابي الكلي للمحور الثاني عشر ب

 رفع قيمة الموارد.تتبنى بعد  المدروسةالبنوك  أ مما يعني موافقة أغلب أفراد العينة على 

أظهرت  التي( 8585، علي فلاح الزعبي، سليمة طبايبية) ينوهو ما اتفقت عليه الدراسة مع دراسة الباحث      

وهي نسبة مرتفعة ما يدل على ملاحظة أفراد عينة  % 25نسبة الاتفاق العام لهذا المحور فاقت نتائجها أ  

 الدراسة لممارسات بعد رفع قيمة الموارد في المنظمات المدروسة. 

وهو أيضا ما أكدته نتائج المقابلات الشخصية مع ممثلي البنوك المدروسة، حيث وافق أغلبهم على أ  هذه      

مصادر الأمثل للموارد وتجنب الإسراف فيها، البحث عن الاستخدام  برفع قيمة مواردها من خلال:البنوك تقوم 

 .تسويقيةالالية و المندسة الهإعادة ، دارة العمليات التشغيليةلإأنماط ، البحث عن تمويل جديدة

 (الدعم الفعالعرض، مناقشة وتفسير نتائج المحور الثالث عشر )سادسا: 

 عشر:  الثالثفيمايلي عرض ومناقشة وتفسير نتائج إجابات أفراد العينة في المحور 

 عشر: الثالث/ عرض نتائج المحور 1

 عشر حسب آراء أفراد العينة في الجدول التالي: الثالثيمكن تلخيص نتائج المحور     

 عشرتلخيص نتائج إجابات أفراد العينة في المحور الثالث : (11-3)الجدول رقم 

 العبارةرقم 
الوسط  معارض بشدة معارض موافق بدرجة متوسطة موافق موافق بشدة

 الحسابي
الإنحراف 
 المعياري

 الاتجاه الرتبة
 % ت % ت % ت % ت % ت

 موافق 1 0.09 3.66 1.1 3 3.6 10 13.5 37 58.8 161 23 63 33

 موافق 3 0.90 3.96 1.5 4 4 11 17.2 47 58.8 161 18.6 51 31

 موافق 1 0.01 3.66 0.4 1 4.4 12 10.9 30 64.6 177 19.7 54 30

 موافق 1 0.63 3.91 3.3 9 5.8 16 15.3 42 54.7 150 20.8 57 39

 موافق 0.10 3.63 1.57 4.45 14.22 59.22 20.52 13المحور 

 .SPSS V26: من إعداد الطالبة حسب نتائج برامج المصدر
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، بينما تحصلت % 50.88تصدرت درجة التقييم موافق نسب المحور الثالث عشر بــــ حسب الجدول أعلاه،  

 % 4.45و % 24.88، % 85.58ومعارض على النسب:  موافق بدرجة متوسطةالدرجات موافق بشدة، 

ــــ  فقط؛ مما يؤكد أ  أغلب أفراد  % 2.58بالترتيب، أما درجة التقييم معارض بشدة فحصلت على أدنى نسبة بـ

 .عدلهذا الب المدروسةوك ـالبنتبني عينة ال

 المحور الثالث عشر:مناقشة وتفسير نتائج / 1

بانحراف معياري  الخامسة والخمسو بدرجة موافق للعبارة  3.00بينت النتائج أ  أعلى وسط حسابي بلغ       

بانحراف معياري  الثامنة والخمسو بدرجة موافق للعبارة  3.24، بينما كا  أدنى وسط حسابي بقيمة 5.82

على المتوسطات الحسابية  السابعة والخمسو  والسادسة والخمسو : العبارتين، في حين تحصلت كل من 5.03

على التوالي، مما يعني موافقة  5.25و 5.88بدرجة موافق بانحرافات معيارية  3.20و 3.00التالية على التوالي: 

تبادر كبنك فعال إلى اكتشاف إمكانيات السوق وتقييمها واستغلالها مما المدروسة البنوك أ  أفراد العينة على 

تعمل هذه البنوك على استغلال الإمكانيات في تقديم خدماتها للزبائن حسب يشجع المنافسين على ذلك، حيث 

سعي  وأخيرا وافق أغلب أفراد العينة علىتقنيات السوق، وعلى إظهار التفوق بتحويل رؤاها إلى إمكاات فريدة، 

 بدرجة أقل.ولكن البنوك المدروسة لمعرفة سلسلة القيمة الخاصة بكل  بو  والخدمات التي تعمل على رفعها 

، بدرجة موافق 5.68والإنحراف المعياري الكلي  3.03بــ:  الثالث عشروقدر الوسط الحسابي الكلي للمحور     

 تبنى بعد الدعم الفعال.ت المدروسةالبنوك  أ مما يعني موافقة أغلب أفراد العينة على 

أظهرت  التي( 8585، الزعبي، سليمة طبايبيةعلي فلاح ) ينوهو ما اتفقت عليه الدراسة مع دراسة الباحث        

وهي نسبة مرتفعة ما يدل على ملاحظة أفراد عينة  % 25نسبة الاتفاق العام لهذا المحور بلغت نتائجها أ  

      الدراسة لممارسات بعد الدعم الفعال في المنظمات المدروسة. 

 لبنوك المدروسة، حيث وافق أغلبهم على أ  هذه وهو أيضا ما أكدته نتائج المقابلات الشخصية مع ممثلي ا     
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 إمكاات السوق  ، دراسةتشجيع المنافسين بفعاليةرفع قيمة الزبائن،  بعد الدعم الفعال من خلال: البنوك تتبنى

 كما يعتبر  حسب معطيات السوق المتجددة، ثلاث سنواتبمراجعة استراتيجيته كل  السلامبنك فمثلا يقوم 

BDL  حتى أصبحت البنوك تراقب ما الذي يطرحه في السوق كجديد.من أول البنوك الذين حفزوا التنافسية  

 (أبعاد الريادة التسويقيةعرض، مناقشة وتفسير نتائج القسم الثاني )سابعا: 

 وفيمايلي عرض ومناقشة وتفسير نتائج إجابات أفراد العينة في القسم الثاني:

 :الثانيعرض نتائج القسم / 1

 عشر حسب آراء أفراد العينة في الجدول التالي: الثالثيمكن تلخيص نتائج المحور      

 تلخيص نتائج إجابات أفراد العينة في القسم الثاني: (10-3)الجدول رقم 

رقم 
 العبارة

 موافق بشدة
% 

 موافق
% 

موافق بدرجة 
 متوسطة

% 

 معارض
% 

 معارض بشدة
% 

الوسط 
 الحسابي

الإنحراف 
 المعياري

 الاتجاه

 موافق 0.30 3.61 0.66 4.29 18.21 56.90 21.55 1القسم 

 موافق 0.13 1.03 المجموع الكلي للفقرات     

 .SPSS V26: من إعداد الطالبة حسب نتائج برامج المصدر

ـــ  ، بينما % 56.05نلاحظ من الجدول السابق أ  أعلى نسبة للقسم الثاني كانت للدرجة موافق ب

 % 22.82، % 82.55ومعارض على النسب:  موافق بدرجة متوسطةحصلت الدرجات موافق بشدة، 

كخلاصة لما –فقط؛ مما يؤكد  % 5.66على التوالي، أما الدرجة معارض بشدة فكانت نسبتها  % 4.80و

 . الستةالتسويقية  بعاد الريادةلأ المدروسةعلى موافقة أغلب أفراد عينة الدراسة على تطبيق البنوك  -سبق

 مناقشة وتفسير نتائج القسم الثاني/ 1  

مما يفسر موافقة غالبية أفراد عينة  5.55بانحراف معياري  3.04أما الوسط الحسابي للقسم الثاني فقد بلغ   

العاملة في الجزائر لأبعاد الريادة التسويقية المعروفة )إدارة المخاطر التسويقية، التجارية تبني البنوك الدراسة على 
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لسيطرة على ي لالبنكووعيهم لمدى أهميتها في القطاع ه الاستباقي واقتناص الفرص، التركيز على الزبو ( ـالتوج

 .وأهدافه المدروسةرفع قيمة الزبائن بما يخدم التوجه الريادي للبنوك و المخاطر البيئية والتفوق عن المنافسين، 

محمد عبد ) ، والباحث(8525، أحمد آ ا  شريف) دراسة كل من الباحثوهو ما اتفقت عليه الدراسة مع     

قة ( والتي أظهرت نتائجها مواف8585، وكذا الباحثين )علي فلاح الزعبي، سليمة طبايبية، (8528، الرحمن عمر

أفراد عيناتها على أ  المنظمات المدروسة لديها وعي نحو الريادة التسويقية بأبعادها وكيفية ممارستها من أجل تحقيق 

 .وهو أيضا ما أكدته نتائج المقابلات الشخصية مع ممثلي البنوك المدروسةمكانة في السوق أو في ذهن الزبو ؛ 

 الفرضياتصحة اختبار : الثالثلمطلب ا

سئلة على الأ مناقشة النتائج التي تم التوصل إليها من خلال تحليل نتائج الاستبيا  وإجابات أفراد العينةبعد 

 ،-بعد استثناء أسئلة البياات الشخصية - عبارة 52في  مطروحا سؤالا 23المقدر عددها بــ في المطلب الأول و 

 .حسب ترتيبها سابقاسنتطرق في هذا المطلب إلى اختبار صحة الفرضيات الموضوعة 

 : اختبار التوزيع الطبيعي للبياناتالفرع الأول

، لإثبات وجود علاقة ذات دلالة إحصائية بين متغيرات الدراسة البدء باختبار فرضيات الدراسةقبل      

باستخدام  ، يجب أولا اختبار ما إذا كانت البياات تتو ع حسب التو يع الطبيعي% 5عند مستوى معنوية 

نضع  ، حيثمشاهدة 55لكو  عدد العينة يفوق  Kolmogorov-Smirnov (Sample K-S-1)اختبار 

 الفرضيات التالية:

 : البياات تتو ع حسب التو يع الطبيعيH0الفرضية الصفرية 

 : البياات لا تتو ع حسب التو يع الطبيعيH1الفرضية البديلة 

أكبر من للاختبار قيمة الدلالة الإحصائية حيث نقبل الفرضية الصفرية ونرفض الفرضية البديلة إذا كانت 

 .% 5أقل من مستوى المعنوية للاختبار  قيمة الدلالة الإحصائيةكانت ، والعكس  % 5مستوى المعنوية 
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 Kolmogorov-Smirnov (Sample K-S-1) نتائج اختبار: (19-3)الجدول رقم 

Tests de normalité 

 Kolmogorov-Smirnova Shapiro-Wilk 

Statistique Ddl Signification Statistique ddl Signification 

Innovative Marketing ,053 274 ,057 ,980 274 ,001 

Marketing entrepreneurship ,089 274 ,000 ,971 274 ,000 

moyen ,063 274 ,011 ,979 274 ,000 

a. Correction de signification de Lilliefors 

 .SPSS V26: من إعداد الطالبة حسب نتائج برامج المصدر

 بالنسبة (Kolmogorov-Smirnov) أ  قيمة الدلالة الإحصائية لاختبار نلاحظ من الجدول السابق

وبالتالي نقبل الفرضية الصفرية  % 5مستوى المعنوية  وهي أكبر من 5.558لمتغير التسويق الابتكاري هي: 

لمتغير  ة الإحصائيةل، بينما بلغت قيمة الدلاونرفض الفرضية البديلة أي أ  البياات تتو ع حسب التو يع الطبيعي

 5 مستوى المعنوية من أقلوهي  5.522و  5.555على التوالي ي للفقرات للمجموع الكالريادة التسويقية ول

وفي ، تتوزع حسب التوزيع الطبيعيلا البيانات أ   أيونقبل الفرضية البديلة صفرية الفرضية ال نرفضوبالتالي  %

 ( هو الأنسب.Non parametricاللامعلمية )طبيق الاختبارات هذه الحالة يكو  ت

  الأولىالفرعية اختبار صحة الفرضية  :الفرع الثاني

 على:الفرعية الأولى تنص الفرضية     

 ".لتطوير خدمات وأساليب تسويقية مبتكرةمقبول  بعاد التسويق الابتكاريلأ المدروسةالبنوك  تبنيمستوى "

وقد تم تقسيم الفرضية الفرعية  ،(Chi-square) الفرضية الموضوعة سابقا، استعانت الطالبة باختبار ختبارولا    

 الأولى إلى فرعين:

H0 : مقبولغير البنوك المدروسة لأبعاد التسويق الابتكاري  تبنيمستوى. 

H1 : البنوك المدروسة لأبعاد التسويق الابتكاري مقبول تبنيمستوى. 
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-Chi)لاختبار الإحصائية قيمة الدلالة حيث نقبل الفرضية الصفرية ونرفض الفرضية البديلة إذا كانت 

square)  5، والعكس إذا كانت أقل من مستوى المعنوية % 5أكبر من مستوى المعنوية %. 

 الاختبار السالف الذكر، تحصلنا على النتائج الملخصة في الجدول التالي: بعد تطبيق
 (Chi-square)نتائج اختبار : (16-3)الجدول رقم 

 PI1 PI2 PI3 PI4 PI5 PI6 PI7 

Khi-deux 191,453a 220,102b 242,584c 229,650b 245,737d 250,847e 318,022f 

ddl 10 11 12 11 13 15 16 

Signification 

asymptotique 
,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 

 .SPSS V26: من إعداد الطالبة حسب نتائج برامج المصدر

لأبعاد التسويق  (Chi-square)لاختبار الإحصائية الدلالة  أظهرت نتائج التحليل الإحصائي أ  قيم 

مما يظهر وجود علاقة توافقية في إجابات  % 5 وهي أقل من مستوى المعنوية 5.555بلغت الابتكاري السبعة 

مستوى ، وبالتالي نرفض الفرضية الصفرية ونقبل الفرضية البديلة أي أ  المدروسةلمتغيرات لأفراد العينة بالنسبة 

وهو ما ، البنوك المدروسة لأبعاد التسويق الابتكاري مقبول لتطوير خدمات وأساليب تسويقية مبتكرة تبني

 .محققةل أ  الفرضية الأولى للدراسة يؤدي بنا إلى القو 

 الثانية الفرعية اختبار صحة الفرضية  :الفرع الثالث

 على: الفرعية الثانية تنص الفرضية    

 ".مستوى تبني البنوك المدروسة لأبعاد الريادة التسويقية مقبول لدعم توجهها الريادي " 

وقد تم تقسيم  (Chi-square)ولأجل اختبار هذه الفرضية الموضوعة سابقا، استعانت الطالبة باختبار 

 الفرضية الفرعية الأولى إلى فرعين:

H0 : غير مقبولمستوى تبني البنوك المدروسة لأبعاد الريادة التسويقية. 

H1 : مقبولمستوى تبني البنوك المدروسة لأبعاد الريادة التسويقية. 
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-Chi)لاختبار الإحصائية الدلالة  قيمةحيث نقبل الفرضية الصفرية ونرفض الفرضية البديلة إذا كانت 

square)  5، والعكس إذا كانت أقل من مستوى المعنوية % 5أكبر من مستوى المعنوية %. 

 بعد تطبيق الاختبار السالف الذكر، تحصلنا على النتائج الملخصة في الجدول التالي:

  (Chi-square)نتائج اختبار : (30-3)الجدول رقم 

Test 

 MRM POF CI VC RL ES 

Khi-deux 234,380a 266,131b 314,029a 224,307c 280,445d 419,613e 

Ddl 15 17 15 11 12 14 

Signification asymptotique ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 

 .SPSS V26: من إعداد الطالبة حسب نتائج برامج المصدر

 5.555بلغت  (Chi-square) لاختبارالإحصائية الدلالة  ت نتائج التحليل الإحصائي أ  قيمأظهر   

لمتغيرات لمما يظهر وجود علاقة توافقية في إجابات أفراد العينة بالنسبة  % 5وهي أقل من مستوى المعنوية 

مستوى تبني البنوك المدروسة لأبعاد ، وبالتالي نرفض الفرضية الصفرية ونقبل الفرضية البديلة أي أ  المدروسة

 .محققةللدراسة  الثانيةوهو ما يؤدي بنا إلى القول أ  الفرضية  الريادة التسويقية مقبول لدعم توجهها الريادي

 بار صحة الفرضية الفرعية الثالثة: اختالفرع الرابع

 الفرضية الفرعية الثالثة على:تنص     
البنوك المدروسة لدى  الريادة التسويقية وأبعاد الابتكاريالتسويق أبعاد علاقة ذات دلالة إحصائية بين  توجد"

 ". % 3عند مستوى معنوية 

 تنبثق عن هذه الفرضية سبع فرضيات فرعية:

    H1 البنكية الخدماتالابتكار في بعد بين  % 5 معنوية : توجد علاقة ذات دلالة إحصائية عند مستوى  

 ؛المدروسةالريادة التسويقية لدى البنوك  أبعادو            

    H2 أبعاد و  يالبنكالابتكار في التسعير بعد بين  % 5 معنوية: توجد علاقة ذات دلالة إحصائية عند مستوى. 
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 ؛المدروسةالريادة التسويقية لدى البنوك           

    H3 أبعاد و ي البنك التو يعالابتكار في بعد بين  % 5 معنوية: توجد علاقة ذات دلالة إحصائية عند مستوى 

 ؛المدروسةالريادة التسويقية لدى البنوك            

    H4 البنكية الاتصالاتالابتكار في بعد بين  % 5 معنوية: توجد علاقة ذات دلالة إحصائية عند مستوى   

 ؛المدروسةالريادة التسويقية لدى البنوك أبعاد و            

    H5 ي البنكالابتكار في الدليل المادي بعد بين  % 5 معنوية: توجد علاقة ذات دلالة إحصائية عند مستوى     

 ؛المدروسةأبعاد الريادة التسويقية لدى البنوك و            

    H6 أبعاد و  البنكيةالابتكار في العمليات بعد بين  % 5 معنوية: توجد علاقة ذات دلالة إحصائية عند مستوى   

 ؛المدروسةالريادة التسويقية لدى البنوك            

    H7 البنكيةالابتكار في مقدمي الخدمة بعد بين  % 5 معنوية: توجد علاقة ذات دلالة إحصائية عند مستوى  

 .المدروسةأبعاد الريادة التسويقية لدى البنوك و            

 (Spearman)الارتباط معامل الطالبة  استخدمت، السابقة الفرضية والفرضيات الفرعيةولأجل اختبار هذه 

 كمايلي: (H1)والفرضية البديلة  (H0) وذلك بعد وضع الفرضية الصفرية

H0 :ـــمست عند الريادة التسويقية وأبعادالابتكاري التسويق  أبعادعلاقة ذات دلالة إحصائية بين  توجد لا ـــ ــ ـــ ــ ــ ـــ  وى ـ

 .% 5معنوية        

H1 : عند مستوى معنوية  الريادة التسويقية وأبعادالتسويق الابتكاري  أبعادعلاقة ذات دلالة إحصائية بين توجد 

      5 %. 

أكبر من الإحصائية للاختبار قيمة الدلالة يث نقبل الفرضية الصفرية ونرفض الفرضية البديلة إذا كانت ح

 .% 5، والعكس إذا كانت أقل من مستوى المعنوية % 5مستوى المعنوية 
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 بعد تطبيق الاختبار السالف الذكر، تحصلنا على النتائج الملخصة في الجدول التالي:

 (Spearman)الارتباط معامل  نتائج اختبار: (31-3)الجدول رقم 
Corrélations 

 MRM POF CI VC RL ES ME 

PI1 

Coefficient de 

corrélation 
,316** ,455** ,425** ,423** ,369** ,464** ,492** 

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 

N 274 274 274 274 274 274 274 

PI2 

Coefficient de 

corrélation 
,446** ,505** ,483** ,483** ,448** ,498** ,590** 

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 

N 274 274 274 274 274 274 274 

PI3 

Coefficient de 

corrélation 
,439** ,469** ,537** ,547** ,528** ,536** ,631** 

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 

N 274 274 274 274 274 274 274 

PI4 

Coefficient de 

corrélation 
,437** ,565** ,540** ,530** ,486** ,567** ,643** 

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 

N 274 274 274 274 274 274 274 

PI5 

Coefficient de 

corrélation 
,568** ,552** ,542** ,471** ,453** ,555** ,636** 

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 

N 274 274 274 274 274 274 274 

PI6 

Coefficient de 

corrélation 
,524** ,628** ,608** ,613** ,508** ,568** ,698** 

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 

N 274 274 274 274 274 274 274 

PI7 

Coefficient de 

corrélation 
,544** ,616** ,605** ,598** ,616** ,654** ,755** 

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 

N 274 274 274 274 274 274 274 

IM 

Coefficient de 

corrélation 
,589** ,696** ,693** ,676** ,634** ,713** ,827** 

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 

N 274 274 274 274 274 274 274 

**La corrélation est significative au niveau 0,01 (bilatéral). 
  

      

 .SPSS V26: من إعداد الطالبة حسب نتائج برامج المصدر
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 اختبار صحة الفرضية الفرعية الأولى:   / 1

 H1 وأبعاد الريادة التسويقية لدى البنوك  البنكية: توجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين بعد الابتكار في الخدمات

 ؛% 5معنوية عند مستوى  المدروسة

بعد الابتكار في الخدمات بين  (Spearman)معاملات الارتباط  أ  الجدول السابقأظهرت نتائج 

 البنكيةبين يعد الابتكار في الخدمات  و 5.464و 5.326تراوحت بين وأبعاد الريادة التسويقية الستة  البنكية

الارتباط لمعامل الإحصائية الدلالة قيم وهي نسب مقبولة كما أ   5.408وأبعاد الريادة التسويقية مجتمعة بلغت 

(Spearman)  بالتالي نرفض كما أ  ،  % 5وهي أقل من مستوى المعنوية  5.555 كلها  بلغتلنفس البعد

 البنكيةبعد الابتكار في الخدمات بين موجبة  معنويةعلاقة توجد أي الفرضية الصفرية ونقبل الفرضية البديلة 

بات صحة الفرضية هي إث النتيجةف ،% 3عند مستوى معنوية  المدروسةلدى البنوك  الريادة التسويقيةوأبعاد 

 .الأولىالفرعية 

 :   الثانيةاختبار صحة الفرضية الفرعية / 1

  H2 ي وأبعاد الريادة التسويقية لدى البنوك البنكين بعد الابتكار في التسعير ب: توجد علاقة ذات دلالة إحصائية

 ؛% 5معنوية المدروسة عند مستوى 

ي البنكفي التسعير بعد الابتكار بين  (Spearman)معاملات الارتباط  أ  الجدول السابقأظهرت نتائج     

ي وأبعاد البنكوبين يعد الابتكار في التسعير  5.555و 5.446تراوحت بين وأبعاد الريادة التسويقية الستة 

مستوى الدلالة لمعامل الارتباط قيم وهي نسب مقبولة كما أ   5.505الريادة التسويقية مجتمعة بلغت 

(Spearman)  بالتالي نرفض الفرضية الصفرية % 5وهي أقل من مستوى المعنوية  5.555لنفس البعد بلغت ،

الريادة وأبعاد ي البنكالتسعير بعد الابتكار في بين موجبة  معنويةعلاقة توجد ونقبل الفرضية البديلة أي 

 .الثانية بات صحة الفرضية الفرعيةهي إث فالنتيجة ،% 3عند مستوى معنوية  المدروسةلدى البنوك  التسويقية
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 :   الثالثةاختبار صحة الفرضية الفرعية / 3

    H3 ي وأبعاد الريادة التسويقية لدى البنوك البنك: توجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين بعد الابتكار في التو يع

 ؛% 5 معنويةالمدروسة عند مستوى 

ي البنكبعد الابتكار في التو يع بين  (Spearman)معاملات الارتباط  أ ول السابق الجدأظهرت نتائج 

ي وأبعاد الريادة البنكوبين بعد الابتكار في التو يع  5.548و 5.430تراوحت بين وأبعاد الريادة التسويقية الستة 

 (Spearman)مستوى الدلالة لمعامل الارتباط قيم وهي نسب مقبولة كما أ   5.632التسويقية مجتمعة بلغت 

، بالتالي نرفض الفرضية الصفرية ونقبل % 5وهي أقل من مستوى المعنوية  5.555لنفس البعد بلغت كلها 

 الريادة التسويقيةي وأبعاد البنكبعد الابتكار في التوزيع بين موجبة  معنويةعلاقة توجد الفرضية البديلة أي 

 بات صحة الفرضية الفرعية الثالثة.هي إث فالنتيجة ،% 3عند مستوى معنوية  المدروسةلدى البنوك 

 :   الرابعةاختبار صحة الفرضية الفرعية / 1

    H4 وأبعاد الريادة التسويقية لدى  البنكية الاتصالات: توجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين بعد الابتكار في

 ؛% 5معنوية المدروسة عند مستوى البنوك 

 البنكية الاتصالاتلبعد الابتكار في  (Spearman)معاملات الارتباط  أ  ول السابقالجدأظهرت نتائج 

بعاد الريادة ي وأالبنكد الابتكار في الترويج وبين بع 5.568و 5.438تراوحت بين وأبعاد الريادة التسويقية الستة 

 (Spearman)مستوى الدلالة لمعامل الارتباط قيم وهي نسب مقبولة كما أ   5.643التسويقية مجتمعة بلغت 

، بالتالي نرفض الفرضية الصفرية ونقبل % 5وهي أقل من مستوى المعنوية  5.555لنفس البعد بلغت كلها 

 الريادة التسويقيةوأبعاد  البنكية الاتصالاتبعد الابتكار في بين موجبة  معنويةعلاقة توجد الفرضية البديلة أي 

 بات صحة الفرضية الفرعية الرابعة.هي إث فالنتيجة ،% 3عند مستوى معنوية  المدروسةلدى البنوك 
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 :   الخامسةاختبار صحة الفرضية الفرعية / 3

    H5 ي وأبعاد الريادة التسويقية لدى البنك: توجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين بعد الابتكار في الدليل المادي

 ؛% 5معنوية المدروسة عند مستوى البنوك 

بعد الابتكار في الدليل المادي بين  (Spearman)معاملات الارتباط  أ الجداول السابقة أظهرت نتائج 

وبين بعد الابتكار في الدليلي المادي  5.562و 5.453تراوحت بين وأبعاد الريادة التسويقية الستة ي البنك

مستوى الدلالة لمعامل قيم وهي نسب مقبولة كما أ   5.636ي وأبعاد الريادة التسويقية مجتمعة بلغت البنك

، بالتالي نرفض % 5وهي أقل من مستوى المعنوية  5.555لنفس البعد بلغت كلها  (Spearman)الارتباط 

ي البنك الدليل الماديبعد الابتكار في بين موجبة  معنويةعلاقة توجد الفرضية الصفرية ونقبل الفرضية البديلة أي 

بات صحة الفرضية هي إث فالنتيجة ،% 3عند مستوى معنوية  المدروسةلدى البنوك  الريادة التسويقيةوأبعاد 

 .الخامسةالفرعية 

 :   السادسةاختبار صحة الفرضية الفرعية / 1

    H6 وأبعاد الريادة التسويقية لدى  البنكية: توجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين بعد الابتكار في العمليات

 ؛% 5معنوية المدروسة عند مستوى البنوك 

 البنكيةالعمليات بعد الابتكار في بين  (Spearman)معاملات الارتباط  أ  الجدول السابقأظهرت نتائج     

وأبعاد الريادة  البنكيةبين بعد الابتكار في العمليات  و 5.682و 5.552تراوحت بين وأبعاد الريادة التسويقية 

 (Spearman)مستوى الدلالة لمعامل الارتباط قيم هي نسب مقبولة كما أ  و  5.602التسويقية مجتمعة بلغت 

ــ، بالتالي نرفض الفرضي% 5وهي أقل من مستوى المعنوية  5.555لنفس البعد بلغت كلها  ــ ة الصفرية ونقبل ـ

 الريادة التسويقية ادـــوأبع البنكيةالعمليات بعد الابتكار في بين موجبة  معنويةعلاقة توجد الفرضية البديلة أي 

 .السادسةبات صحة الفرضية الفرعية هي إث فالنتيجة ،% 3عند مستوى معنوية  المدروسةلدى البنوك 
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 :   السابعةاختبار صحة الفرضية الفرعية / 0

    H7 وأبعاد الريادة التسويقية  البنكية: توجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين بعد الابتكار في مقدمي الخدمة

 .% 5معنوية المدروسة عند مستوى لدى البنوك 

بعد الابتكار في مقدمي الخدمة بين  (Spearman)معاملات الارتباط  أ الجدول السابق أظهرت نتائج 

 البنكيةبين بعد الابتكار في مقدمي الخدمة و  5.626و 5.544تراوحت بين وأبعاد الريادة التسويقية  البنكية

مستوى الدلالة لمعامل الارتباط قيم كما أ    مقبولةهي نسب و  5.855وأبعاد الريادة التسويقية مجتمعة بلغت 

(Spearman)  بالتالي نرفض الفرضية % 5وهي أقل من مستوى المعنوية  5.555لنفس البعد بلغت كلها ،

وأبعاد  البنكيةمقدمي الخدمة بعد الابتكار في بين موجبة  معنويةعلاقة توجد الصفرية ونقبل الفرضية البديلة أي 

بات صحة الفرضية الفرعية هي إث فالنتيجة ،% 3عند مستوى معنوية  المدروسةلدى البنوك  الريادة التسويقية

 .السابعة

  بين أبعاد التسويق الابتكاري مجتمعةأظهرت نتائج الجدول السابق أ  قيمة معامل الإرتباط لسبيرما  كما 

بين  قوية موجبةتدل على وجود علاقة ارتباط  كبيرةوهي نسبة   5.288بلغت مجتمعة وأبعاد الريادة التسويقية 

وهي أقل من  5.555مل الارتباط سبيرما  بلغت لمعا، كما أ  قيمة مستوى الدلالة المتغير المستقل والمتغير التابع

معنوية ارتباط علاقة توجد ، بالتالي نرفض الفرضية الصفرية ونقبل الفرضية البديلة أي % 5مستوى المعنوية 

عند مستوى معنوية  ةالمدروسلدى البنوك  الريادة التسويقيةأبعاد التسويق الابتكاري وأبعاد بين قوية و موجبة 

 بات صحة الفرضية الثالثة.هي إث فالنتيجة ،% 3
 

 : اختبار صحة الفرضية الرابعةالفرع الخامس

 على: الرابعةتنص الفرضية     

 المدروسةلدى البنوك  الريادة التسويقيةأبعاد في تحقيق بعاد التسويق الابتكاري لأ"يوجد أثر ذو دلالة إحصائية 
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 ". % 3عند مستوى معنوية  

 سبع فرضيات فرعية:تنبثق عن هذه الفرضية 

H1  ــــأبعفي  البنكيةد الابتكار في الخدمات بعل % 5: يوجد أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى معنوية ــ ـــ ــ ــ         اد ــ

 الريادة التسويقية لدى البنوك المدروسة؛      

H2 أبعاد الريادة في ي البنكبعد الابتكار في التسعير ل % 5 معنوية: يوجد أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى 

 التسويقية لدى البنوك المدروسة؛      

H3 الريادة  أبعادفي ي البنكبعد الابتكار في التو يع ل % 5 معنوية: يوجد أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى    

 التسويقية لدى البنوك المدروسة؛      

H4 ـــأبعفي  البنكيةالاتصالات بعد الابتكار في ل % 5 معنوية: يوجد أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى    ادـــ

 التسويقية لدى البنوك المدروسة؛الريادة      

H5 اد ــــأبعفي  يالبنكبعد الابتكار في الدليل المادي ل % 5 معنوية: يوجد أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى    

 الريادة التسويقية لدى البنوك المدروسة؛       

H6 ـــأبعفي  البنكيةبعد الابتكار في العمليات ل % 5 معنوية: يوجد أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى ـــ ــ ـــ ــ ــ    ادــــ

 لريادة التسويقية لدى البنوك المدروسة؛ا      

H7 أبعاد  في  البنكيةفي مقدمي الخدمة  الابتكاربعد ل % 5 معنوية: يوجد أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى 

 الريادة التسويقية لدى البنوك المدروسة.      
 

تحليل الانحدار بطريقة المربعات  نموذجولأجل اختبار هذه الفرضية الموضوعة سابقا، استخدمت الطالبة 

 كمايلي: (H1والفرضية البديلة ) (H0وذلك بعد وضع الفرضية الصفرية ) (WLSالصغرى المو ونة )
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H0 :عند مستوى معنوية  أبعاد الريادة التسويقيةفي بعاد التسويق الابتكاري لأدلالة إحصائية يوجد أثر ذو  لا    

       5 %. 

H1 : ـــعند مستوى معنوي أبعاد الريادة التسويقية فيبعاد التسويق الابتكاري لأدلالة إحصائية يوجد أثر ذو ــ ـــ ــ  ةـ

      5 %. 

أكبر من  ختبارالإحصائية للاقيمة الدلالة حيث نقبل الفرضية الصفرية ونرفض الفرضية البديلة إذا كانت 

 .% 5، والعكس إذا كانت أقل من مستوى المعنوية % 5مستوى المعنوية 

 بعد تطبيق الاختبار السالف الذكر، تحصلنا على النتائج الملخصة في الجدول التالي:

 (WLSبطريقة )المتعدد  الإنحدار تحليلنتائج (: 31-3الجدول رقم )
Récapitulatif des modèlesb,c 

Modèle R R-deux R-deux ajusté Erreur standard 

de l'estimation 

1 ,884a ,781 ,775 1,322 

a. Valeurs prédites : (constantes), PI1, PI2, PI3, PI4, PI5, PI6, PI7 

b. Variable dépendante : ME 

c. Régression des moindres carrés pondérés - Pondérés par weight 

ANOVAa,b 

Modèle Somme des 

carrés 

ddl Moyenne des 

carrés 

D Sig. 

1 

Régression 1654,320 7 236,331 135,265 ,000c 

Résidu 464,747 266 1,747   

Total 2119,067 273    

a. Variable dépendante : ME 

b. Régression des moindres carrés pondérés - Pondérés par weight 

c. Valeurs prédites : (constantes) ), PI1, PI2, PI3, PI4, PI5, PI6, PI7 
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Coefficientsa,b 

Modèle Coefficients non standardisés Coefficients 

standardisés 

t Sig. 

A Erreur standard Bêta 

1 

(Constante) ,496 ,145  3,420 ,001 

PI1 ,159 ,036 ,151 4,405 ,000 

PI2 ,045 ,036 ,059 1,255 ,211 

PI3 ,141 ,038 ,147 3,725 ,000 

PI4 ,056 ,025 ,150 2,231 ,027 

PI5 -,061 ,036 -,126 -1,685 ,093 

PI6 ,194 ,041 ,244 4,767 ,000 

PI7 ,307 ,038 ,464 8,150 ,000 

a. Variable dépendante : ME 

b. Régression des moindres carrés pondérés - Pondérés par weight 

 .SPSS V26: من إعداد الطالبة حسب نتائج برامج المصدر

 اختبار صحة الفرضية الفرعية الأولى:    أولا:

H1 أبعاد الريادة التسويقية في تحقيق  البنكية: يوجد أثر ذو دلالة إحصائية عند بين بعد الابتكار في الخدمات

 ؛% 5مستوى معنوية   لدى البنوك المدروسة

 البنكيةلبعد الابتكار في الخدمات أظهرت نتائج الجداول السابقة أ  قيمة مستوى الدلالة لمعامل الإنحدار       

، وبالتالي نرفض الفرضية الصفرية ونقبل الفرضية البديلة أي % 5وهي أقل من مستوى المعنوية  5.555بلغت 

في تحقيق أبعاد الريادة التسويقية، فالنتيجة هي  البنكيةلبعد الابتكار في الخدمات يوجد أثر ذو دلالة إحصائية 

 . الأولىإثبات صحة الفرضية الفرعية 

 :   الثانيةاختبار صحة الفرضية الفرعية  ثانيا:

H2 ي في تحقيق أبعاد الريادة التسويقية لدى البنك: يوجد أثر ذو دلالة إحصائية عند بين بعد الابتكار في التسعير

 ؛% 5مستوى معنوية  البنوك المدروسة
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بلغت ي البنكلبعد الابتكار في التسعير أظهرت نتائج الجداول السابقة أ  قيمة مستوى الدلالة لمعامل الإنحدار       

يوجد لا الفرضية البديلة أي  ونرفضالفرضية الصفرية  نقبل، وبالتالي % 5من مستوى المعنوية  أكبروهي  5.822

صحة  نفيفي تحقيق أبعاد الريادة التسويقية، فالنتيجة هي  يالبنكلبعد الابتكار في التسعير أثر ذو دلالة إحصائية 

 . الثانيةرعية الفرضية الف

 :   الثالثةاختبار صحة الفرضية الفرعية  ثالثا:

H3 ي في تحقيق أبعاد الريادة التسويقية لدى البنك: يوجد أثر ذو دلالة إحصائية بين بعد الابتكار في التو يع 

 ؛% 5عند مستوى معنوية  البنوك المدروسة       

بلغت ي البنكلبعد الابتكار في التو يع أظهرت نتائج الجداول السابقة أ  قيمة مستوى الدلالة لمعامل الإنحدار       

، وبالتالي نرفض الفرضية الصفرية ونقبل الفرضية البديلة أي يوجد أثر % 5وهي أقل من مستوى المعنوية  5.555

تحقيق أبعاد الريادة التسويقية، فالنتيجة هي إثبات صحة في  يالبنكلبعد الابتكار في التو يع ذو دلالة إحصائية 

 . الثالثةالفرضية الفرعية 

 :   الرابعةاختبار صحة الفرضية الفرعية  رابعا:

H4 ي في تحقيق أبعاد الريادة التسويقية لدى البنك: يوجد أثر ذو دلالة إحصائية بين بعد الابتكار في الترويج 

 ؛% 5عند مستوى معنوية  البنوك المدروسة       

 البنكية الاتصالاتلبعد الابتكار في أظهرت نتائج الجداول السابقة أ  قيمة مستوى الدلالة لمعامل الإنحدار       

، وبالتالي نرفض الفرضية الصفرية ونقبل الفرضية البديلة أي % 5وهي أقل من مستوى المعنوية  5.588بلغت 

في تحقيق أبعاد الريادة التسويقية، فالنتيجة هي  البنكية الاتصالاتلبعد الابتكار في يوجد أثر ذو دلالة إحصائية 

 . الرابعةإثبات صحة الفرضية الفرعية 
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 :   الخامسةاختبار صحة الفرضية الفرعية  خامسا:

H5 ــالريادة التسويقيي في تحقيق أبعاد البنك: يوجد أثر ذو دلالة إحصائية بين بعد الابتكار في الدليل المادي ـــ ــ ــ ـــ ــ ــ ـــ ة ــ

 ؛% 5عند مستوى معنوية   لدى البنوك المدروسة

ي البنكلبعد الابتكار في الدليل المادي أظهرت نتائج الجداول السابقة أ  قيمة مستوى الدلالة لمعامل الإنحدار       

 لا الفرضية البديلة أي  ونرفضالفرضية الصفرية  نقبل، وبالتالي % 5من مستوى المعنوية  أكبروهي  5.503بلغت 

في تحقيق أبعاد الريادة التسويقية، فالنتيجة هي  يالبنكلبعد الابتكار في الدليل المادي يوجد أثر ذو دلالة إحصائية 

 . الخامسةصحة الفرضية الفرعية  نفي

 :   السادسةاختبار صحة الفرضية الفرعية  سادسا:

H6 في تحقيق أبعاد الريادة التسويقية لدى  البنكية: يوجد أثر ذو دلالة إحصائية بين بعد الابتكار في العمليات 

 ؛% 5عند مستوى معنوية  البنوك المدروسة       

 البنكيةلبعد الابتكار في العمليات أظهرت نتائج الجداول السابقة أ  قيمة مستوى الدلالة لمعامل الإنحدار       

، وبالتالي نرفض الفرضية الصفرية ونقبل الفرضية البديلة أي % 5وهي أقل من مستوى المعنوية  5.555بلغت 

في تحقيق أبعاد الريادة التسويقية، فالنتيجة هي  البنكيةلبعد الابتكار في العمليات يوجد أثر ذو دلالة إحصائية 

 . السادسةإثبات صحة الفرضية الفرعية 

 :   السابعةاختبار صحة الفرضية الفرعية  سابعا:

H7 في تحقيق أبعاد الريادة التسويقية  البنكية: يوجد أثر ذو دلالة إحصائية بين بعد الابتكار في مقدمي الخدمة

 .% 5عند مستوى معنوية  لدى البنوك المدروسة

لبعد الابتكار في مقدمي الخدمة أظهرت نتائج الجداول السابقة أ  قيمة مستوى الدلالة لمعامل الإنحدار       

 ، وبالتالي نرفض الفرضية الصفرية ونقبل الفرضية البديلة % 5وهي أقل من مستوى المعنوية  5.555بلغت  البنكية
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في تحقيق أبعاد الريادة التسويقية، فالنتيجة  البنكية الخدمةمقدمي لبعد الابتكار في أي يوجد أثر ذو دلالة إحصائية 

 . السابعةهي إثبات صحة الفرضية الفرعية 

لأبعاد التسويق الابتكاري مجتمعة أظهرت نتائج الجداول السابقة أ  قيمة مستوى الدلالة لمعامل الإنحدار كما       

ــرفض الفرضية الصفرية ونقبل الفرضية البديل، وبالتالي ن% 5وهي أقل من مستوى المعنوية  5.555بلغت  ـــ ــ ـــ ــ ــ ـــ  ة أي ـ

لدى البنوك المدروسة  يوجد أثر ذو دلالة إحصائية لأبعاد التسويق الابتكاري في تحقيق أبعاد الريادة التسويقية

 ، فالنتيجة هي إثبات صحة الفرضية الرابعة. % 3عند مستوى معنوية 

( والتي 8585وهو ما اتفقت عليه الدراسة مع دراسة الباحثين )علي فلاح الزعبي، سليمة طبايبية،         

أظهرت نتائجها موافقة أفراد عيناتها على الدور الكبير الذي تؤديه أبعاد التسويق الابتكاري في دعم توجهات 

ته نتائج المقابلات الشخصية مع ممثلي البنوك المنظمات المدروسة نحو تعزيز ريادتها التسويقية، وهو أيضا ما أكد

للابتعاد عن المنافسة والاهتمام بالتوجه الريادي لتحقيق من خلال ضرورة الاهتمام بالتسويق الابتكاري  المدروسة

 ي.البنكالمعروضة في السوق  البنكيةالريادة التسويقية في كل الخدمات 

 

 حيث Y=b+b0Xويمكن أ  نترجم هذه العلاقة حسب نتائج التحليل الإحصائي في المعادلة التالية :       

من ؛ فهو ثابت bبوحدة واحدة أما   Xالمستقل  المتغير قيمة تتغير عندما  Yقيمة في التغير معدل عنيت  b0أ 

 والمتمثلة فيما يلي:لمتغيرات الدراسة الخطي يمكننا استخراج معادلة الانحدار  خلال ما سبق

 

 
 

 

 

 

 

Y=0.161 + 0.781X 
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والمتمثل في التسويق الريادي يفسر المتغير التابع والمتمثل في أبعاد التسويق الابتكاري وهذا يعني أ  المتغير المستقل     

في  ةالمتمثل القوة التفسيريةموذج حسب عوامل أخرى لم يتضمنها النلالنسبة المتبقية في حين تعود  % 78.1بنسبة 

  .P=0.000بدلالة  822.5البالغة  (2Rقيمة معامل التحديد )

هي:  لدى البنوك المدروسة تحقيق أبعاد الريادة التسويقيةالمؤثرة في أبعاد التسويق الابتكاري مما سبق نستنتج أ    

، الابتكار في العمليات البنكية الاتصالاتي، الابتكار في البنك، الابتكار في التو يع البنكيةالابتكار في الخدمات 

ــــوالابتك يالبنكالابتكار في التسعير  بعدي؛ أما البنكيةوأخيرا الابتكار في مقدمي الخدمة  البنكية ــ ــ  ار ــــ

ويمكن أ  نترجم في تحقيق أبعاد الريادة التسويقية، ليس ذو دلالة إحصائية  فتأثيرهماي البنكفي الدليل المادي 

المتحصل عليها من التحليل الإحصائي لأبعاد التسويق الابتكاري فيمايلي: نرمز للابتكار في الخدمات النتائج 

، X3فنرمز له بالرمز  البنكية الاتصالاتأما الابتكار في  ،X2ي بـــ البنك، والابتكار في التو يع X1بــــــ  البنكية

ــكم؛  X5فنرمز له بالرمز  البنكيةار في مقدمي الخدمة وأخيرا الابتك X4بالرمز  البنكيةالابتكار في العمليات   اــ

 والذي يمثل  Yالمتغير التابع فيالذي يمثل أبعاد التسويق الابتكاري  Xتفسير المتغير المستقل  معدل عنيت  b0أ  

 البنكيةالابتكار في الخدمات عندما تتغير قيمة  Yتعني معدل التغير في قيمة  b1، والريادة التسويقيةأبعاد  

بوحدة واحدة،  يالبنك التو يعالابتكار في  قيمة تتغير عندما  Yقيمة في التغير معدل عنيت b2بوحدة واحدة، و

   b4و ،بوحدة واحدة البنكية الاتصالاتالابتكار في  قيمة تتغير عندما  Yقيمة في التغير معدل عنيت  b3و

 التغير معدل عنيت  b5و، بوحدة واحدة البنكيةالعمليات الابتكار في  تتغير عندما  Yقيمة في التغير معدل عنيت

 من خلال كل  ما؛ فهو ثابت bأما  بوحدة واحدة البنكيةالابتكار في مقدمي الخدمة  تتغير عندما  Yقيمة في

 :ما يليلمتغيرات الدراسة والمتمثلة فيالمتعدد الخطي يمكننا استخراج معادلة الانحدار  سبق

 

 
Y=b+ (b1X1+ b2X2+ b3X3+ b4X4+ b5X5) 
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 والتي تعني
 
 
 
 
 
 
 
 

الريادة أبعاد هو الأكثر تأثيرا في تحقيق  البنكيةمقدمي الخدمة أ  بعد الابتكار في يظهر من المعادلة السابقة      

ـــبع ، ثم5.204بنسبة  البنكية العمليات، يليه بعد الابتكار في 5.358بنسبة  المدروسةالتسويقية لدى البنوك   د ــ

وأخيرا يأتي بعد ، 5.242ي البنكثم بعد الابتكار في التو يع ، 5.250بنسبة  البنكيةالابتكار في الخدمات 

ـــ  البنكية الاتصالاتالابتكار في   .5.556بنسبة أقل بــ

 الفرضية الفرعية الخامسة: اختبار صحة الفرع السادس

 تنص الفرضية الفرعية الخامسة على:     

 ". %5" وجود فروق ذات دلالة إحصائية بين إجابات أفراد العينة تبعا للبياات الشخصية عند مستوى معنوية 

 بعد وضع الفرضيات التالية:  (Kruskal-Wallis) ولأجل اختبار هذه الفرضية، إستعنا باختبار
 

 

 تبعا للخصائص  توجد فروق ذات دلالة إحصائية بين متوسطات إجابات أفراد العينة لا: H0الفرضية الصفرية 

 .الديمغرافية                         

 تبعا للخصائص  توجد فروق ذات دلالة إحصائية بين متوسطات إجابات أفراد العينة: H1الفرضية البديلة 

 .الديمغرافية                        

قيمة الدلالة لكل عنصر من البياات حيث نقبل الفرضية الصفرية ونرفض الفرضية البديلة إذا كانت 

 .% 5، والعكس إذا كانت أقل من مستوى المعنوية % 5أكبر من مستوى المعنوية الشخصية 
 

 

 

 Y= 161.0  +  136.0 X1 +  0.111 X3 +  0.031 X4  0.161 + X6 0.300 + X7 
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 التالي:بعد تطبيق الاختبار السالف الذكر، تحصلنا على النتائج الملخصة في الجدول 

  (Kruskal-Wallis)نتائج اختبار : (33-3)الجدول رقم 
Testab 

Critère de 

regroupement 

Variable dépendante Khi-deux Ddl Signification 

asymptotique. 

يقيةالتسويق الابتكاري والريادة التسو الجنس  1.662 1 0.197 

يقيةالتسويق الابتكاري والريادة التسو السن   0.705 3 0.872 

يقيةالتسويق الابتكاري والريادة التسو المستوى التعليمي  11.972 4 0.018 

يقيةالتسويق الابتكاري والريادة التسو المستوى الوظيفي  1.098 2 0.578 

يقيةالتسويق الابتكاري والريادة التسو الأقدمية  0.164 3 0.983 

a. Test de Kruskal Wallis 

b. Critères de regroupement : Sexe, Age, Niveau, Poste, Expérience 

 .SPSS V26: من إعداد الطالبة حسب نتائج برامج المصدر
 

نلاحظ من الجدول السابق أ  احتمال المعنوية لأقسام المقياس والمجموع الكلي بالنسبة لخاصية الجنس: أولا: 

الفرضية البديلة أي  ونرفضالفرضية الصفرية  نقبل، بالتالي 5.55من  أكبروهي  5.208القيمة للفقرات أخذ 

 .%5توجد فروق في متوسطات إجابات أفراد العينة تبعا للجنس عند مستوى معنوية لا أنه 

نلاحظ من الجدول السابق أ  احتمال المعنوية لأقسام المقياس والمجموع الكلي بالنسبة لخاصية السن: ثانيا: 

ـــ، بالتالي نقبل الفرضية الصفرية ونرفض الفرضية البديل5.55وهي أكبر من  5.288 ةالقيمللفقرات أخذ  ــ ـــ ــ ــ ة أي ـ

 .%5أنه لا توجد فروق في متوسطات إجابات أفراد العينة تبعا للسن عند مستوى معنوية 

المعنوية لأقسام المقياس والمجموع نلاحظ من الجدول السابق أ  احتمال بالنسبة لخاصية المستوى التعليمي: ثالثا: 

الفرضية البديلة  ونقبلالفرضية الصفرية  نرفض، بالتالي 5.55من  أقلوهي  5.522 ةالكلي للفقرات أخذ القيم

 .%5عند مستوى معنوية  للمستوى التعليميأي أنه توجد فروق في متوسطات إجابات أفراد العينة تبعا 

 نلاحظ من الجدول السابق أ  احتمال المعنوية لأقسام المقياس والمجموع : ظيفيالمستوى الو بالنسبة لخاصية رابعا: 

 الفرضية البديلة  ونرفضالفرضية الصفرية  نقبل، بالتالي 5.55من  أكبروهي  5.582ة الكلي للفقرات أخذ القيم
 

 



 

 

 

الدراسة الميدانية: الثالثالفصل   

187 

 

 .%5عند مستوى معنوية  للمستوى الوظيفيتوجد فروق في متوسطات إجابات أفراد العينة تبعا لا أي أنه 

نلاحظ من الجدول السابق أ  احتمال المعنوية لأقسام المقياس والمجموع : الأقدميةبالنسبة لخاصية  خامسا:

الفرضية البديلة  ونرفضالفرضية الصفرية  نقبل، بالتالي 5.55من  أكبروهي  5.023 ةالكلي للفقرات أخذ القيم

 .%5عند مستوى معنوية  للأقدميةتوجد فروق في متوسطات إجابات أفراد العينة تبعا لا أي أنه 

قمنا بتطبيق اختبار ، المستوى التعليميخاصية وقصد التأكد من الفروقات في إجابات أفراد العينة حسب  

(Mann-Witney) :والذي أعطى النتائج المبينة في الجدول أداه 
 

 لخاصية المستوى التعليمي (Mann-Witney)نتائج اختبار : (34-3)الجدول رقم 
  Testab 

 Variable dépendante: التسويق الابتكاري والريادة التسويقية 

Niveau N Rang moyen U de Mann-Whitney W de Wilcoxon Z Sig. 

Groupes 1 : M 6 05.9 36.000 57.000 -2.100 0.035 

Groupes 2 : S 27 18.67 0905999 0005999 -1.212 0.225 

Groupes 3 : P 28 30.57 ..0.5999 ..0005999 -2.631 0.009 

Groupes 4 : U 165 92.64 3848.000 5024.000 -0.298 0.766 

Groupes 5 : ES 48 104.67     

Total 274   
   

 .SPSS V26: من إعداد الطالبة حسب نتائج برامج المصدر

 حيث قمنا بوضع الفرضيات التالية:                              

H0 :تبعا لخاصية المستوى التعليمي عند توجد فروق ذات دلالة إحصائية بين متوسطات إجابات أفراد العينة لا 

 .5.55مستوى معنوية       

H1 :تبعا لخاصية المستوى التعليمي عند  توجد فروق ذات دلالة إحصائية بين متوسطات إجابات أفراد العينة 

 .5.55مستوى معنوية        

بالنسبة خاصية  (Mann-Witney)ختبار قيم الدلالة الإحصائية لانلاحظ من نتائج الجدول السابق أ   

 بالتالي  5.55مستوى المعنوية من أقل  وكلاهما 3و  2للمجموعة  5.550، و5.535 المستوى التعليمي بلغت
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يوجد اختلاف في الرأي بين أفراد عينة الدراسة تبعا لخاصية نرفض الفرضية الصفرية ونقبل الفرضية البديلة، أي أنه 

ثانوي( لصالح مستوى ثانوي الأعلى رتبة  -المستوى التعليمي، وذلك راجع للفروق بين المستويين )أقل من ثانوي

 عي الأعلى رتبة. جامعي( لصالح مستوى جام -وكذا بين المستويين )مهني

وجود فروق ذات دلالة إحصائية بين إجابات عدم  فالنتيجة هي رفض الفرضية الفرعية الخامسة مما يعني     

 إلا بالنسبة لخاصية المستوى التعليمي.  %3أفراد العينة تبعا للبيانات الشخصية عند مستوى معنوية 
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 الفصل:خلاصة 

 

كأداة لتحقيق التسويق الابتكاري  في ختام هذا الفصل، وبعد القيام بالدراسة الميدانية حول موضوع  

بتوظيف المعلومات المتحصل وذلك  ،العاملة في الجزائرالتجارية الريادة التسويقية من وجهة نظر موظفي البنوك 

 تحليل نتائجهو ، المدروسة بعض البنوكموظفي على عينة من المطبق الاستبيا  كأداة للدراسة عليها من خلال 

، الارتباط، المعياري والانحرافوبعض الأساليب الإحصائية كالوسط الحسابي   SPSS V26برامجباستخدام 

استخلصنا أهمية  ثم مناقشة هذه النتائج للتأكد من صحة فرضيات الدراسة الموضوعة سابقا؛..؛ المتعدد الانحدار

المزيج التسويق الابتكار في من خلال تطبيق أبعاد الريادة التسويقية في التسويق الابتكاري الذي يؤديه دور ال

 رضاهم عما تقدمه من خدمات.كسب ل، وذلك  بائنها المدروسةالبنوك الذي تستهدف به  يالبنك
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 الخاتمــــــة
  

لمتغيرات الدراسة في فصلها الأول من أجل وضع إطار نظري لأهم المفاهيم المرتبطة بإسهاب بعد التطرق 

ركزت الدراسة في ، البنكيةبالتسويق الابتكاري والريادة التسويقية والعلاقة النظرية بينهما وإسقاطها على الخدمات 

بعاد التسويق الابتكاري ودورها في حققيق لأ المدروسةالبنوك تسليط الضوء على مدى تبني على  جانبها التطبيقي

البنوك من أجل التكيف مع التغييرات السريعة والمستمرة هذه الأداة التي تستعين بها باعتباره  أبعاد الريادة التسويقية

وبعد حيث التي تتميز بها البنوك الواعدة التي تؤثر في البيئة وتوجهها؛ إلى الريادة والوصول  المصرفية،في بيئتها 

وحقليل نتائجه تم  للدراسة الميدانيةرئيسية البرهنة على صحة الفرضيات الموضوعة سابقا باستعمال الاستبيان كأداة 

        الآتية:نتائج سنستعرض أهمها في النقاط من الالتوصل لمجموعة 

 أولا: نتائج الدراسة

  أظهرت نتائج اختبار(Chi-square) على مستوى عناصر المزيج الابتكار تطبق فعلا  المدروسة أن البنوك

 ؛، فالفرضية الأولى محققةتسويقية مبتكرة، من أجل تطوير خدمات وأساليب بمستوى مقبول التسويقي

  أظهرت نتائج اختبار(Chi-square)  بمستوى مقبول تطبق فعلا أبعاد الريادة التسويقية  المدروسةأن البنوك

 ؛الثانية محققة لدعم توجهها الريادي، وبالتالي فالفرضية

  اختبار معاملأثبتت نتائج (Spearman)  علاقة ارتباط معنوية موجبة وقوية بين أبعاد التسويق وجود

لكونه من أهم أبعاد  معتبرة، وهي نسبة 728.0بلغت  الدراسةحسب عينة  الابتكاري وأبعاد الريادة التسويقية

 قبول الفرضية الثالثة؛الريادة التسويقية المؤثرة في حققيقها إضافة إلى عوامل أخرى، مما يؤكد 

  في حققيق التسويق الابتكاري  لأبعاد ةتأثير معنوي وجود علاقةالمتعدد اختبار معامل الانحدار أثبتت نتائج

وهي نسبة   % 0821حسب عينة الدراسة، حيث يفسر المتغير المستقل المتغير التابع بنسبة الريادة التسويقية أبعاد 

  ؛ الرابعةقبول الفرضية ، مما يؤكد كبيرة
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 الخاتمــــــة
 

  اختلاف في التأثير بين أبعاد التسويق الابتكاري وجود أيضا  أثبتت نتائج اختبار معامل الانحدار المتعددكما

، ةالمصرفيمقدمي الخدمة في حققيق الريادة التسويقية لدى البنوك المبحوثة، فالعناصر الأكثر تأثيرا هي: الإبتكار في 

بتكار في الابتكار في التوزيع المصرفي، وأخيرا الا، الخدمات المصرفيةالابتكار في ة، المصرفي العملياتالابتكار في 

في حققيق  انؤثر يلا  مافه التسعير المصرفي، والابتكار في الدليل المادي المصرفيأما الابتكار في الاتصالات المصرفية، 

تسعير الخدمات المصرفية في الجزائر مسقف من قبل بنك  لكون -حسب رأينا –، وذلك راجع الريادة التسويقية

 ؛ا يعني قبول الفرضية الرابعةمموقلة اهتمام الزبون الجزائري بتوفر الدليل المادي عند طلبه للخدمة البنكية ، الجزائر

  حقليل التباين  اختبارنتائج  توقد أظهر(Kruskal-Wallis)  وجود فروق ذات دلالة إحصائية بين عدم

، مما لا بالنسبة لخاصية المستوى التعليميإ %5إجابات أفراد العينة تبعا للبيانات الشخصية عند مستوى معنوية 

 2رفض الفرضية الخامسةيجعلنا ن

 الدراسة اقتراحاتثانيا:       

في النقاط التالية والتي يمكن للبنوك  الاقتراحاتتلخيص بعض  -على ضوء النتائج السالفة الذكر  -يمكن       

 :البنكيةالاستفادة منها في تطوير خدماتها  المدروسة

  المساهمة في تطوير خدمات البنوك المبتكرة العوامل زيادة الاهتمام بالتسويق الابتكاري باعتباره من أهم 

التحديات التي تفرضها ظروف السوق والمنافسة  عن الناتجةتخفيض المخاطر التسويقية ، و حققيق الميزة التنافسيةو 

يس في عناصر ل -ذلك عبر توسيع تطبيق الابتكاروتوجهيها لمصلحتها من أجل إنجاح توجهها الريادي، ويتحقق 

 ؛المدروسة البنوكومستويات بل في مختلف أنشطة  -المزيج التسويقي فقط

  من خلال  التسويقيةوحققيق الريادة  الأكثر تأثيرا على جودتهاالعامل حقفيز مقدمي الخدمات المصرفية باعتبارهم

 ؛أهداف البنوك المدروسة تشجيعهم بنظام الحوافز والمكافآت ومنحهم صلاحيات التصرف مما يتعكس إيجابا على
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 الخاتمــــــة
 

  تبني تكنولوجيا المعلومات الحديثة التي تعد من أهم عوامل نجاح البنوك في التكيف مع ظروف السوق من

من التكاليف بشكل عام، وضمان الاتصال الدائم حيث المرونة والسرعة واستحداث نماذج عمل جديدة، والحد 

 بزبائنها عبر أحدث الوسائل الإلكترونية لتحقيق التفوق على منافسيها؛

  ضرورة استثمار البنوك في مجالات متعددة خارج نشاطها التقليدي لتوزيع المخاطر والاستفادة من الخبرات

 والتكنولوجيا واستغلال فرص الشراكة مع المؤسسات الصغيرة والمتوسطة التي تعرف انتشارا في الجزائر؛ 

  أعلى درجات الدقة والمصداقية والثقة مع توفير  مالعمل على تقديم خدمات توافق تطلعاتهالاهتمام بالزبائن و

 ،الرقابة المستمرة وتقييم الأداء لكسب ودهم وتخفيض مخاطر التعامل لجعلهم يشعرون بالأمان، وذلك باستعمال

للبنوك التكامل بين استراتيجيات الابتكار ، الحلول لمعالجتها وابتكارالتفاعل مع شكاوي والتعامل معها باحترافية 

لضمان نجاحه وخلق ثقافة الابتكار بتوفير بيئته ومتطلباته لتحقيق النجاح الذي تهدف إليه  زبائنهاو أهداف 

 ؛ البنوك المدروسة

  بالبنوك الاهتمام بالريادة التسويقية وتطبيق أبعادها بأسلوب علمي يمكن من قياس فعاليتها من أجل الارتقاء

آلية حديثة لتطوير القطاع المصرفي في الجزائر باعتبارها الحديثة،  إلى العالمية في الممارسات التسويقيةالجزائرية 

 لنجاح المستدام2في سبيل حققيق االتحديات التي تواجهه  ومواجهة

 آفاق الدراسة: ثالثا: 

 تزال ما لذا منه، جزءا إلا الدارسة هذهما و  واسعا،والريادة التسويقية  الابتكاريالتسويق  موضوع لا يزال

 يلي: نقترح بعضها فيما مستقبلا، بحث كمواضيعاعتمادها   يمكن عديدة جوانب

 التسويقية في قطاع التأمينات؛ ةالتسويق الابتكاري والرياد 

 ؛التسويق الابتكاري والريادة التسويقية لدى المؤسسات المصرفية الاسلامية 

  2بعاد الريادة التسويقية لدى المؤسسات الخدمية الأخرىأواقع تبني 
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 المراجع باللغة العربيةالمصادر و  أولا:
I. المصادر: 

 القرآن الكريم.
II. الكتب: 

 ، دار الراية للنشر والتوزيع، الأردن. إدارة الإبداع والابتكارات(، 9102أسامة خيري، ) /5
   ، أسس منهجية البحث العلمي في العلوم الإقتصادية وإدارة الأعمال(، 9100، )أوسرير منور، رشيد بوعافية/ 2

 . كتبة الجزائرية، بوداود، الجزائرالم، 0ط    
 ، دار قضايا وتطبيقات تسويقية معاصرة، (3102، )إياد عبد الفتاح النسور، عبد الرحمان بن عبد الله الصغير/ 3

 .الأردن ،صفاء    
 .، الأردنر والتوزيعللنش دار المسيرة، 9ط، الريادة وإدارة منظمات الأعمال(، 9101السكارنة، )بلال خلف / 4
 .الأردنالحامد،  دار، 9ط ،المصرفي التسويق(، 9102تيسير العفيشات العجارمة، )/ 1
 .دار الحامد للنشر  والتوزيع، الأردن، 0ط، قضايا معاصرة في التسويق(، 9102/ ثامر البكري، )6
 .لنشر والتوزيع، الجزائرجسور ل، 0ط، منهجية البحث في العلوم الاجتماعية والإنسانية(، 9112خالد حامد، ) /7
 ، 0ط ،مناهج وأساليب البحث العلمي: النظرية والتطبيق(، 9111)ربحي مصطفى عليان، عثمان محمد غنيم، / 8

  .دار صفاء، عمان    
 ، دار الفكر الجامعي، الإسكندرية، مصر.بيئة العولمة والأنترنيتإدارة البنوك في (، 9112طارق طه، )/ 9

 ، مصر.الجامعية، الدار التجارة الإلكترونية: المفاهيم، التجارب، التحديات(، 9112)طارق عبد العالي حماد، / 51
 ، دار العصور: الطريق إلى الربح المتوازن في كل التسويق الابتكاري(، 9112طلعت أسعد عبد الحميد، )/ 55

 .الكتب المصرية، مصر      
 ، دار الأيام للنشر والتوزيع، ، الطبعة العربيةإدارة التسويق: منظور فكري معاصر(، 9102علاء فرحان طالب، )/ 52

 الأردن.      
 ، دار الحامد، 9، طالريادة وإدارة الأعمال الصغيرةعبد الستار محمد العلي، (، 9101)فايز جمعة صالح النجار، / 53

 الأردن.      
 ، الدار وسائل المدفوعات الإلكترونية: التجارة والأعمال الإلكترونية المتكاملة(، 9112)فريد النجار وآخرون، / 54

 

 .الجامعية الإسكندرية     
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 لم الكتبا، ع0، طالريادة في الأعمال: المفاهيم والنماذج والمداخل العلمية(، 9112مجدي عوض مبارك، )/ 51
 الحديث، الأردن.      
 ، دار الأيام، 0، طالتسويق الريادي: نظرة تكاملية(، 9191) محمد حامد الملاحسن، نجلة يونس آل مراد،/ 56

 .الأردن      
 .الجزائردون دار نشر،  ،التسويق المصرفي: مدخل تحليلي استراتيجي(، 9112معراج هواري، أحمد أمجدل، )/ 57
 والنشر والتوزيع، الجزائر.، دار هومة للطباعة أصول وفصول التسويق(، 9102/ مليحة يزيد، )58
  طباعة والنشر والتوزيع، الجزائر.، دار هومة للالبعد الأخلاقي في التسويق(، 9102)ميدون آمال، / 59
 ، دار وائل، الأردن.  9، ط إدارة الابتكار: المفاهيم والخصائص والتجارب الحديثة(، 9102نجم عبود نجم، )/ 21
    ، 9، طالتسويق الابتكاري: بحوث ودراسات المنظمة العربية للتنمية الإدارية(، 9100نعيم حافظ أبو جمعة، )/ 25

 دار الكتب، مصر.      
 

III. العلميةوالملتقيات  والرسائل المقالات: 
   واقع تبني أبعاد التوجه بالريادة التسويقية في المنظمات الخدمية: دراسة تحليلية (، 9102أحمد ازان شريف، )/ 5

 ، 02المجلد لعلوم الإنسانية، العراق، لالأكاديمية زانكو ، مجلة لآراء عينة من مديري مصارف القطاع الخاص في أربيل    
 : الرابط، من 0العدد    

https://zancojournales.su.edu.krd/index.php/JAHS/article/view/2781 date: 16/05/2021. 

 دور نظام استخبارات التسويق في تحقيق الريادة التسويقية: نماذج (، 9102)الشريف بوفاس، مريم بوخضرة، / 2
 :الرابط، من 92، حوليات جامعة قالمة للعلوم الاجتماعية والإنسانية، الجزائر، العدد:عالمية   

https://asjp.cerist.dz/en/article/91807 date: 15/05/2021    

    ، واقع الابتكارات المالية في البنوك: البنوك العمومية الجزائرية أنموذجا(، 9102)آمال بوسواك، بوريش هشام، / 3
 :الرابط، من 9العدد  2مجلة رؤى اقتصادية، الوادي، الجزائر، المجلد     

date : 15/05/2021 https://roair.info/index.php/roair/article/view/145 

 ، أطروحة دكتوراه في العلوم واقع عمليات الصيرفة الإلكترونية وآفاق تطورها في الجزائر(، 9100بريكة السعيد، )/ 4
 الاقتصادية، جامعة أم البواقي.    
 الصـيرفة الالكترونيـة في المؤسسـات المصـرفية كمـدخل لبنـاء الاقتصـاد الرقمـي بومـدين نـورين، قنـدوز عبـد الكـريم، / 1

 ، الملتقى الدولي الثـاني حـول المعرفـة في ظـل الاقتصـاد الرقمـي ومسـاهمتها في تكـوين المزايـا التنافسـية للبلـدان في الجزائر    
 .2007ديسمبر 04-05يومي  ،العربية، جامعة الشلف    
 : الجديد في أعمال المصارف من الوجهتين العمليات المصرفية الإلكترونية(، 9119)حسن شحاذة الحسين، / 6

http://www.zancojournales.su.edu.krd/index.php/JAHS/article/view/2781
https://roair.info/index.php/roair/article/view/145
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 ية الحقوق، جامعة بيروت العربية.القانونية والاقتصادية، مداخلة مقدمة إلى المؤتمر العلمي السنوي لكل    
 أثر عناصر مناخ الابتكار التسويقي على رضا الزبائن عن جودة الخدمة في (، 9102)حسون محمد علي الحداد،  /7

 :الرابط من ، مجلة كلية بغداد للعلوم الاقتصادية الجامعة، العدد الخاص بمؤتمر الكلية،العراق :المصارف التجارية    
 https://iasj.net/iasj/article/72772 date: 31/01/2021 

 القيادة الاستراتيجية والذكاء التسويقي ودورهما في تبني سلوكيات التسويق (، 9100وآخرون، )خيري علي أوسو / 8
 ، المجلة الأكاديمية الريادي: دراسة استطلاعية لأصحاب القرار في عينة المصارف الأهلية في إقليم كوردستان    
 : الرابط، من 0، العدد 2لجامعة نوروز، العراق، المجلد     

 http://dpu.edu.krd/page/en/2169 date: 16/05/2021.   

 دور ابتكار الخدمة المصرفية في تحقيق التفوق التسويقي: دراسة استطلاعية في عدد (، 9100)خيري علي أوسو، / 9
 ، مجلة تنمية الرافدين، كلية الإدارة والاقتصاد، جامعة الموصل، العراق، المجلد من المنظمات المصرفية في مدينة دهوك    
 :الرابط، من 012، العدد 22   

https://archives.univ-biskra.dz  date : 15/05/2021. 

قياس مكانة عمليات التسويق الريادي في منظمات الأعمال الصغيرة: دراسة درمان سليمان صادق، / 10
، 2، مجلة جامعة كربلاء العلمية، المجلد: العراق -استطلاعية في عينة من مصانع المياه المعدنية في إقليم كردستان

 :الرابط، العراق، من 9101، 2العدد: 
https://ceps.uokerbala.edu.iq/journal  date: 20/05/2021    

 ، الملتقـى الـوطني حـول مـدخل لعصـرنة المصـارف الجزائريـةالصـيرفة الالكترونيـة كرحـيم حسـين، هـواري معـراج، / 11
 .2004ديســمبر02و 02جامعــة الشــلف يــوم  ،المنظومــة المصــرفية الجزائريــة والتحــولات الاقتصــادية     
 في نجاح التوجه الريادي لشركة الزيوت  إنعكاس أبعاد التسويق الإبتكاري(، 9102)/ رسل سلمان نعمه، 12
 :الرابط، من 92، مجلة كلية المأمون الجامعة، العراق، العدد النباتية     

 https://iasj.net/iasj/search?query=au date: 16/05/2021         
 متطلبات تحقيق الريادة في القطاع المصرفي لبنك الفلاحة (، 9102عبد القادر، )/ زيدان عبد الرزاق، خليل 13
 : الرابطمن ، 02، الأكاديمية للدراسات الإجتماعية والإنسانية، الجزائر، العدد والتنمية الريفية     

https://univ-chlef.dz/Revue_Academique_N17-2017/Article9 date: 15/05/2021. 

 طبيقية لعينة دور الابتكار التسويقي في إدارة العلاقة مع الزبون الضيف: دراسة ت(، 9102/ سالم حميد سالم، )14
 :الرابط، من 21، مجلة كلية بغداد للعلوم الاقتصادية الجامعة، العدد من الشركات السياحية في بغداد    

https://iasj.net/iasj/article/127027 date: 31/01/2021. 

 دراسة حالة بنك الفلاحة : فعالية الابتكار التسويقي في تجويد الخدمة المصرفية(، 9102)/ طارق قندوز، 15

http://www.dpu.edu.krd/page/en/2169
https://iasj.net/iasj/search?query=au
https://univ-chlef.dz/Revue_Academique_N17-2017/Article9
http://www.iasj.net/iasj/article/127027
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 :الرابط، من 0 ، العدد9 ، مجلة الابتكار والتسويق، الجزائر، المجلدوكالة المسيلة -والتنمية الريفية    
https://asjp.cerist.dz/en/article/26691 date: 15/05/2021. 

 دور ريادات الأعمال في تطوير الإبداع المؤسسي: بالتطبيق على (، 9102طه عبد الرحيم، )عاطف جابر / 16
 : الرابط، من 29، مجلة جامعة القدس المفتوحة للأبحاث، مصر، العدد البورصة المصرية     

https://journals.qou.edu/index.php/jrresstudy/article/view/882 date: 16/05/2021  

  ريادةوأثرها في  العلاقة بين تكنولوجيا المعلومات والتسويق الابتكاري(، 9102) ،عبد اللطيف كاظمعامر / 17
لة الإدارة والاقتصاد، ، مجالأعمال: دراسة تحليلية مقارنة بين عينة من المصارف الحكومية والخاصة العاملة في بغداد      
:الرابط، من 009العراق، العدد       

https://scholar.google.com/citations?user=MGIEBHcAAAAJ date: 16/05/2021 

 ، تطبيق أنظمة الصيرفة الإلكترونية في البنوك الجزائرية بين الواقع والآفاقعبد الغني ربوح، نور الدين غردة، / 18
 ضمن المؤتمر الدولي العلمي حول إصلاح النظام المصرفي الجزائري في ظل التطورات العالمية الراهنة، مداخلة مقدمة      
 .9112مارس  09-00جامعة ورقلة، يومي     
 دور الإبداع والابتكار التسويقي في عمليات التسويق الريادي في منظمات علي فلاح الزعبي، سليمة طبايبية، / 19
 ، الملتقى الدولي الرابع حول الأداء المتميز للمنظمات والحكومات، الصغيرة في الأردن: دراسة تطبيقيةالأعمال      
 .9191جانفي  92و 92ورقلة، يومي  جامعة     
 إمكانية تبني مهارات التسويق الابتكاري لتعزيز ريادة منظمة (، 9102فتيحة عبيدي، هواري معراج، )/ 20
    ، 9العدد ، 2المجلد ، مجلة الواحات للبحوث والدراسات، الجلفة (Sweetlé)الأعمال، دراسة ميدانية في شركة      

 : الرابطمن       
https://asjp.cerist.dz/en/article/44377  date: 61/05/2021 

    ، مجلة -حالة الجزائر –واقع التسويق الابتكاري في المؤسسات المصرفية الإسلامية (، 9102)/ كموش بركاهم، 21
 :الرابط، من 10 ، المجلد12 دراسات اقتصادية، الجزائر، العدد     

http://search.emarefa.net/ar/detail/BIM-927389/ date : 15/05/2021. 

 الريادة الإستراتيجية ودورها في تحقيق مكونات الإبداع: دراسة (، 9102لمياء علي إبراهيم، ميساء سعد جواد، )/ 22
 ، المجلة العراقية للعلوم استطلاعية على عينة من بيئة المصارف العراقية الحكومية والأهلية في محافظة كربلاء      
    :الرابط، من 22، العدد 02الإدارية، المجلد      

https://iasj.net/iasj/article/162678 date: 16/05/2021. 

 ، دراسة الاستراتيجيات التسويقيةدور أبعاد التسويق الريادي في تعزيز (، 9102محمد عبد الرحمن عمر، )/ 23
    استطلاعية لآراء عينة من مدراء الأقسام والشعب والمعاونين في عدد من مصارف مدينة زاخو، مجلة العلوم الإنسانية     

http://www.asjp.cerist.dz/en/article/26691
http://www.asjp.cerist.dz/en/article/77344
http://www.search.emarefa.net/ar/detail/BIM-927389/
https://iasj.net/iasj/article/162678
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 :الرابط، من 2، العدد 2لجامعة زاخو، العراق، المجلد 
 https://hjuoz.uoz.edu.krd/article/download date: 16/05/2021. 

 دور متطلبات التصنيع الرشيق في تعزيز عمليات (، 9102محمد عبد الوهاب العزاوي، رأفت عاصي العبيدي، )/ 24
 ، مجلة التسويق الريادي دراسة استطلاعية لآراء عينة من العاملين في شركة الحكماء لصناعة الأدوية نينوى     
 :الرابط، من 21، العدد 01تكريت للعلوم الإدارية والاقتصادية، المجلد     

 https://cade.tu.edu.ig/journa/  date: 22/05/2021    

 دور التسويق الريادي في تطوير صناعة السياحة في (، 9191نجوى سعودي، ضرغام علي مسلم العميدي، )/ 25
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 : / الابتكار في العمليات المصرفية6
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 : / إدارة المخاطر التسويقية1

حسب ومقارنة البدائل المتاحة للاستثمار الصحيح لها  تسويقيةالفرص ال البيئة في تقييمنتائج دراسة على البنك يعتمد  -

 بنجاح، من خلال: خدمة الزبائن والمخاطر من أجل لمنافع ا

خلال من مخاطر محسوبة بإيجاد حلول مبتكرة وتشجيع  الفرص البديلةتجنب المخاطرة في حالات عدم التأكد وانعدام  -*

 .........................................................................إلى أدنى حد ممكن:  العمل على تقليل المخاطروعد إنجازها تقييم الأعمال ب

وتكييف أهدافها للاستجابة لتغيرات البيئة  المنافسينقبل لاكتشاف الفرص والاستعداد لتحمل المخاطرة العالية المجازفة  -*

  .................................................................................................................................: بنجاحلأسواق والتعامل مع الأزمات وا
 

 : / التوجه الاستباقي واقتناص الفرص2
وتحقيق الزبائن للاستجابة لاحتياجات  متغيرات البيئة على ضوء دراسةالفرص الجديدة تقييم تشخيص وبالبنك  يقوم -

 :من خلالمن أجل التموضع في السوق وتحقيق الريادة في الصناعة قبل المنافسين  التنافسية قدرتهوزيادة الربح 
بالبحث  الحاليةه تتجاوز قدرات حتى لوللتميز عنهم ن قبل المنافسيالأفضل فرص الستغلال املاحظة و :الهجوم/التنافس -*

  ...................: جديدةالتقنيات وإدخال ال، تطوير الخدمات ترويجيةالعروض ، التوزيع المبيعات ،الإنتاجعن طرق جديدة في 
 ............................................................)تحالفات استراتيجية(:  هموتبادل الخبرات والأفكار معمع المنافسين  تعاونالأو  -*
 

 : / التركيز على الزبون3

بالثقة والأمان عند التعامل  شعورهمللزبائن لتعزيز المقدمة  عن الأساليب الجديدة للمحافظة على الوعودالبنك  يبحث -

  ....................: ونصحهم الاهتمام الشخصي بالزبائن -*لأطول فترة ممكنة، من خلال:  والحفاظ عليهم اهمتحقيق رضمعه و

والاستجابة لاحتياجات معالجة الشكاوي الطارئة  -*............: لتحسين الأداء الأنشطة وتقييم الخدمات باستمرارمراقبة  -*

  ..........بسرعة وفعالية: الزبائن 

 ..............ة:ذوي الاحتياجات الخاصبالزبائن الاهتمام  -*........... :إشراك الزبائن في الابتكار باستثمار أفكارهم -*

 ...............: إجراءات التعديلات المطلوبة من الزبائن -* ........... :همورغبات همحاجاتبدراسة حملات الترويجية ال تخطيط -*
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 :/ توليد القيمة4

           .............................استخدام التكنولوجيا الحديثة:  -* ........................................خدمات بتكلفة منخفضة:  ابتكار -*

 .................................................................. أخرى: -*                        ........................................تعزيز الخدمات المربحة:  -*
 

  :ارد/ رفع قيمة المو5

 ..........: إعادة هندسة مالية وتسويقية -* .........إدارة العمليات التشغيلية جديدة: أنماط  -* ........: مصادر تمويل جديدة -*

 ......................... أخرى: -* ......................... :الاستخدام الأمثل للموارد وتجنب الإسراف -*
 

 :/ الدعم الفعال6

  ......... أخرى: -*.............دراسة إمكانيات السوق:  -* ............: رفع قيمة الزبائن -* ..........بفعالية:  تشجيع المنافسين -*

 متطلبات، فوائد وتحديات التسويق الابتكاري لدى البنك:: الرابعالقسم  
 

 ؟الريادة التسويقيةتحقيق والتسويق الابتكاري الضرورية لتحسين متطلبات الالبنك هل يوفر / 1

  مايلي: تقوم الإدارة العليا للبنك بتوفير :الإجراءات(السياسات وتنظيمية )الدارية والإمتطلبات ال -
   ...........................................لموظفيها: لبنك ا رؤيةلى توصيل وقدرتها عالتسويق الابتكاري اقتناع الإدارة العليا بأهمية  -*

 ....................................................................................وتحديد المهام: إجراءات العمل في والبساطة والوضوح المرونة  -*

  ............المتكاملة:  خطط العملووضع الاستراتيجي،  التخطيط -*..........: ثقافة الابتكار والمناخ الداخلي المحفز لهتوفر  -*

 .............................ودعم المشاريع الابتكارية في الخدمات المصرفية:  لتسويق الابتكاريلتوفر إدارة تنظيمية  -*

   .............الهندسة والتطوير(:  التنسيق والتكامل بين مستويات الإدارة والأقسام )التمويل، التسويق، الإنتاج والعمليات، -*

 ........ تطويرالبحث وللقسم يملك  ........ يملك براءات اختراع .......باستمرار  ينفق على الابتكار  :الاهتمام بالابتكاردرجة -*

 .................: (الهندسةعادة أو إ )هياكل جديدة / محسنة مرن .............جامد )يعرقل تغييرات العمل(:   الهيكل التنظيمي: -*

 .................................................. داخليا وخارجيا والاستعداد لها:الناتجة عن الابتكار التغييرات التنظيمية  ةتوقع مقاوم -*

 .................................................................................................: إيجاد فرص العمل الجديدة والإحاطة بالتهديدات الكامنة-*

  متطلبات خاصة بالمعلومات: -

 ............ :توضيح قواعد استخدام البرمجيات والتكنولوجيا -*............... :الاستعانة بتكنولوجيا المعلومات لتقديم الخدمات -*

 ..... :توفير البرمجيات الفعالة وسهلة الاستخدام من العاملين -* ......... :الابتكار لضمان السرية توفير وتخزين معلومات -*

 .......... :توفر قواعد البيانات عن الزبائن لإدارة العلاقات معهم -*......... :صيانة وتحديث الأجهزة والبرمجيات باستمرار -*

  متطلبات خاصة بالعاملين: -

                       ............................................................................................: العاملين في اتخاذ القرارات والاستماع لمقترحاتهمإشراك  -*

 ...................................................................................: تشجيع الأفراد على المخاطرة في العمل بإزالة العقبات لتطويره -*

 .........................................................................................: إتاحة حرية واستقلالية عالية للعاملين لأداء عملهم بمرونة -*

 ................: الحماس والتحفيزوتوليد تشجيع الاجتماعات الدورية، الحوار، العمل في فريق لتوحيد الأفكار المتعارضة  -*

 : بعد تطبيقها متطلبات معايير تقييم جدوى الابتكارات التسويقية -

 ............... :الحصة السوقيةتغير  -* ........: تغير المبيعات -*  ........: تغير رضا الزبائن -* ....... :الاستعانة بالمختصين -*

  ..................عائده: مقارنة التكلفة الفعلية للابتكار مع  -* ..........الصورة الذهنية: تغير  -* ..........: نسبة زيادة الأرباح -*

 :متطلبات أخرى -

 ....................................التوازن في مجالات التسويق الابتكاري: ................:وتطوير الأداء توفير الوقت الكافي للابتكار -*
 

 بالنسبة للبنك:في تحقيق الريادة التسويقية فوائد تبني التسويق الابتكاري / 2
...............................................................................................................................................................................................

............................................................................................................................................................................................... 

 :لدى البنكوالريادة التسويقية التسويق الابتكاري تبني تحديات / 3
.................................................................................................................................................................................................

................................................................................................................................................................................................. 
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 ةــــــــــــة غردايـــــــــجامع                                 20 :الملحق رقم

 ةــــــــوم التجاريـــلـــــــــم العــــــــــقس                              وعلوم التسييروالتجارية  الاقتصاديةكلية العلوم 
 
 

  )ة(: السيد )ة( المحترم    
 ،تحية طيبة وبعد                 

ــلرسالفي إطار التحضير        ــــنبع تسويق الخدماتتخصص ور الثالث ـــالطفي وراه ــدكتال ةـــ التسويق الابتكاري كأداة  وان: "ــ
أدوات  نذا الاستبيان كأداة مـتم إنجاز ه ،"في الجزائرالعاملة التجارية لعينة من البنوك  ميدانيةلتحقيق الريادة التسويقية دراسة 

 الواردة فيهالإجابة على الأسئلة وصول إلى نتائج دقيقة نطلب منكم لولمساعدتنا في تحقيق أهداف البحث واالدراسة الميدانية، 
ة التامة ولا كافة البيانات التي سيتم الإدلاء بها تحاط بالسري نحيطكم علما أن ؛عبارة 36 مقسما إلى سؤالا 81والبالغ عددها 

 .منشكركـم على حسن تعاونككما   ،لا لأغراض البحث العلميتستخدم إ
 .حسين شنيني دأ.: رافــــت إشـــــــــــــتح                                           .نصيرة كريمات: الطالبــــة          

 .أ.د عبد الحميد بخاريالمشرف المساعد:           
 مع عدم ترك أي خانة فارغة ( في الخانة المناسبةXالرجاء الإجابة بوضع علامة )

  :(Innovative Marketing) في البنك الابتكاريالتسويق مدى تطبيق : أولا
وضع الأفكار الجديدة أو غير التقليدية موضع التطبيق الفعلي في الممارسات  :التسويق الابتكاري

 الإختـــــــــيار .التسويقية

 موافق :(Product Innovation) . الابتكار في الخدمات المصرفية20
 بشدة

 معارض محايد موافق
معارض 
 بشدة

        للبنك وجزءا من رؤيته. نقطة قوةصعبة التقليد يمثل ابتكار خدمات 

      زبائنهتتنوع الخدمات المقدمة من البنك لتلبية حاجات 

        تحقيق أهدافه وفق معطيات البيئةمن أجل وارده لميساعد البنك على الاستغلال الأمثل في الخدمة  الابتكار
      لتطوير خدماته تصميم الخدمةلأفكار، البحث والتطوير، فرق العمل، خبراء الذهني لعصف ليهتم البنك با

 موافق :(Price Innovation) بتكار في التسعير المصرفي. الا20
 بشدة

 معارض محايد موافق
معارض 
 بشدة

      إلخ ...المربحين الزبائنتقديم عروض وتسهيلات مالية ك طرق ابتكارية في تسعير الخدمة كيعتمد البن

       .والتميز تعكس أسعار البنك جودة وقيمة الخدمات بالدمج بين التكلفة

       .خدماته وتحديث أساليب الدفع على تخفيض تكاليفالبنك تساعد التكنولوجيا 

       والحفاظ على ولائه. الزبون عليهاإقبال  عواملسعر الخدمة من أهم  يشكل

 موافق :(Place Innovation) المصرفي. الابتكار في التوزيع 20
 بشدة

 معارض محايد موافق
معارض 
 بشدة

      .الزبائنشبكة من الفروع ويقوم بمراجعة مدى توافق مواقعها مع ظروف خدماته عبر البنك  يوزع

       إجراء العمليات البنكية بكفاءة وفعالية في الوقت والمكان المناسبين. للزبائن المترابطة فروع البنك تتيح

       . خدماتهفي تقديمالتكنولوجيا والأجهزة الحديثة يستخدم البنك 

      .من أي مكان الزبائنيبتكر البنك منافذ جديدة لتخفيض تكاليف التوزيع وتسهيل التواصل مع 

 

 ـيانــــالاستبـ
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 موافق :(Promotion Innovation) ةالمصرفي التسويقية الاتصالات. الابتكار في 20
 بشدة

 معارض محايد موافق
معارض 
 بشدة

       إلخ. ساليب الحديثة كالمواقع الإلكترونية، مواقع التواصل الاجتماعي..بـالأيتصل البنك بزبائنه 
      .البنك لكسب ثقة الزبائنبالخدمات التي يقدمها للتعريف توفر الوسائل الحديثة المعلومات الكافية 

       خدماته. إلى الاتصال الفعال بالبيئة والعملاء لإقناعهم بتميز الاتصالات التسويقية يهدف البنك من الابتكار في 
       وترغبهم في التعامل معه. الزبائن أذهانرسائل البنك الترويجية جذابة تخاطب 

 موافق :(Physical Evidence Innovation) المصرفي . الابتكار في الدليل المادي20
 بشدة

 معارض محايد موافق
معارض 
 بشدة

       ، التصاميم الحديثة ...إلخ.المريحة للنظر ، الألوانالمبنى ترتيبفروعه: قراته و المظهر الداخلي والخارجي لمبجاذبية  البنكيمتاز 

      الداخلي والخارجي للبنك من أهم عوامل جذب العملاء وبناء العلاقات المتينة معهم. تعتبر جاذبية شكل وتصميم المبنى 

       إلخ.والمكاتب.. الحديثة الآلات والتجهيزاتالأثاث، الضرورية مثل: لباس الموظفين، المادية يهتم البنك بتوفير المستلزمات 

      ساعد البنك على التميز في إنتاج وتقديم الخدمة عن المنافسين وتطوير الأداء. يالمستلزمات المادية تطوير 

 موافق :(Processes Innovation) بتكار في العمليات المصرفية. الا20
 بشدة

 معارض محايد موافق
معارض 
 بشدة

      .والوفاء بالالتزامات بسرعة ودقة ووضوحلتسهيل الإجراءات في تسيير عملياته  التكنولوجياأحدث الأجهزة و البنك  يستخدم

      الطارئة.  لاحتياجات العملاء البنك بسرعة يستجيب 

      باستمرار وإعادة تشغيلها فورا بعد توقفها. الأجهزةيحرص موظفو البنك على صيانة وتحديث 

      المراحلفي كل  تساعد على الابتكار والرقابة لتحسين الأداء لعملائه قواعد بياناتيتوفر البنك على أنظمة معلومات و 

      مستوى رضاه وولائه. ولعميل لالقيمة المدركة على رفع توفر الخبرة والأمان والنظام في البنك  يساعد

 موافق :(People’s Innovation) . الابتكار في مقدمي الخدمة المصرفية20
 بشدة

 معارض محايد موافق
معارض 
 بشدة

       لكسب رضاهم. وصبرحترام ويسعون لخدمة العملاء بلطف والأناقة واللباقة بايتميز موظفو البنك 

       .المطلوبة بتكاريةالإوالكفاءات والمهارات التكوين العالي والقدارت  المؤهلين ذوي الأفراديحرص البنك على استقطاب 

       وحل مشاكله وإعطاء الأولوية لخدمته دون تدخل الإدارة العليا.ونصحه على للإصغاء للعميل موظفيه  يشجع البنك

       يتيح البنك فرص التدريب والتحفيز لموظفيه لتجربة أساليب مبتكرة وتحدي المخاطر وتميز الأداء.

      التي تحد من القدرة على الابتكار.وتجنب الرقابة المباشرة حسب متطلباته يحرص البنك على تطوير سوق العمل 

 

 ( EntrepreneurshipMarketing) مدى تطبيق الريادة التسويقية في البنك :ثانيا
 ن ـوالاتصال مع الزبائ وظيفة تنظيمية ومجموعة العمليات التي تسهم في توليد الأفكار: الريادة التسويقية     

 الإختـــــــــيار توجهات المنظمة في الريادة والإبداع دون الوقوع في المخاطرة.وتحقيق القيمة لهم بما يخدم        

 موافق :(Marketing Risk Management) إدارة المخاطر التسويقية. 20
 بشدة

 معارض محايد موافق
معارض 
 بشدة

      على حساب مخاطر الابتكار ويعطي الأولوية للخدمات الأقل مخاطرة.  موظفيهيشجع البنك 

        على الابتكار رغم المخاطر العالية مبالغ طائلةينفذ البنك الخيار الأكثر ربحية لخدمة زبائنه وينفق 

       .وفشلوا في احتوائها تحدي المخاطر التي واجهوها مسبقا من أجلالبنك مع البنوك الأخرى  يتحالف

      وتصنيفها والوقوف على مصادرها الأصلية.يبذل البنك جهوده وإمكانياته في تحديد المخاطر 

      ويكشف المخاطر الجديدة بالمتابعة الدوريةلتحكم فيها لإحتمال حدوثها وآثارها  ويحللالبنك المخاطر  يقيم

 موافق :(Proactiveness and Opportunities Focus) . التوجه الاستباقي واقتناص الفرص20
 بشدة

 معارض محايد موافق
معارض 
 بشدة

       وسبقهم.فهم مبادراتهم لملاحقتهم و  واستغلالها قبل المنافسين فرص الابتكاركشف ل بيئتهالبنك  يرصد

       الابتكار في تطوير خدماته للاستجابة المتميزة للعملاء.من البنك يستفيد 

       التجارية، الخبرة التسويقية.يسعى البنك لإظهار قدراته التي لا يملكها المنافسون مثل: العلامة 

      يستجيب البنك فورا عند قيام أحد المنافسين بحملة مكثفة لاستهداف عملائه.

       لرفع قدرته التنافسية. وكشف فرص جديدة رؤيته وإمكانياته يراجع البنك أهدافه باستمرار لحفظ التوازن بين

      من أجل احتوائهم.يختار البنك قرار التعاون مع المنافسين 
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 موافق :(Customer Intensity) . التركيز على الزبون02
 بشدة

 معارض محايد موافق
معارض 
 بشدة

       .تناسبهاخدمات لتطوير  ويستفيد من اقتراحاتهم الحاليين والمحتملين العملاءتوجهات رغبات و البنك  يدرس
       .بتلبية حاجاتهم باستمرار والإفصاح عن قيمه في التعامل معهم عملائهلرفع قيمة  يسعى البنك

       وبناء العلاقة معهم.والاهتمام بهم يسخر البنك قنوات الاتصال التقليدية والحديثة لكسب الزبائن المربحين 
       خدماته باستمرار.وتقييم نوعية  تحسين أداء البنكالعملاء و  رضا الخط الأول لقياسموظفي إلى  يصغي البنك

       وكذا لجذب العملاء المتحولين مجددا. بسرعة إلى المنافسين المحتمل تحولهمالعملاء  يسعى البنك لحل مشاكل

 موافق : (Value Creation) . توليد القيمة00
 بشدة

 معارض محايد موافق
معارض 
 بشدة

      إلى استمرار نجاحه. يسعى البنك من توليد القيمة في السوق والحفاظ عليها

      .لدى الزبائن مقارنة بالمنافسين بجودة عالية وبتكلفة منخفضة لرفع قيمتهامميزة يعرض البنك خدمات مبتكرة 

      يستفيد البنك من استخدام التكنولوجيا الحديثة في رفع قيمة الزبون وإشباع حاجاته.

      الكبيرة وتقليل تكاليف تقديمها.يقوم البنك بتعزيز الخدمات ذات الفائدة 

 موافق : (Resource Leveraging) . رفع قيمة الموارد00
 بشدة

 معارض محايد موافق
معارض 
 بشدة

      يملك البنك القدرة لجذب والتحكم في الموارد وفق الإمكانيات والمخاطر والفرص المتاحة في البيئة.

      جديدة واستخدام مورد للحصول على موارد آخر.استكمال مورد مع آخر لتوليد قيمة 

      باستدامتها والحفاظ عليها. أفضل من الموارد الحالية لم يكن بالإمكان إدراكها سابقاقيمة الحصول على 

      .جديدة وأشخاص آخرينطرق باستخدام المنافسين جذب موارد جديدة أو موارد 

 موافق : (Effective Support). الدعم الفعال 00
 بشدة

 معارض محايد موافق
معارض 
 بشدة

      مما يشجع المنافسين على ذلك. واستغلالهاوتقييمها  إمكانيات السوقفعال إلى إكتشاف  كبنكالبنك   يبادر

      يعمل البنك على إظهار التفوق بتحويل رؤيته إلى إمكانات فريدة.

      تقديم خدماته للزبائن حسب تقنيات السوق. يعمل البنك على استغلال الامكانيات في

      يسعى البنك لمعرفة سلسلة القيمة الخاصة بكل زبون والخدمات التي تعمل على رفعها.

 
 

 :قسم البيانات الشخصيةثالثا: 

 نثىأ   :      ذكرالجنس/ 00

 فأكثرسنة  03            سنة  02إلى  03من    سنة         02إلى  03من               سنة  92إلى  81من  : السن/ 00

 دراسات عليا      جامعي             مهني      ثانوي         أقل من ثانوي   : المستوى الدراسي )التعليمي( /00

 موظف        رئيس قسم/ مصلحة         مدير /نائب مدير            : المستوى الوظيفي/ 00

 سنة فأكثر 80  سنة         80إلى  83من   سنوات         2إلى  0من   سنوات         30أقل من : الأقدمية/ 01

 "ـهىتإن "          



 30 : الملحق رقم

 

 المحكمين للاستبيان السادةقائمة 

 

 المؤسسة الصفة المحكمينأسماء  الرقم
 جامعة تلمسان أستاذ جامعي أ.د صوار يوسف 01
 جامعة غرداية أستاذ جامعي أ.د. عبادة عبد الرؤوف 30
 جامعة غرداية أستاذة جامعية د.بهاز لويزة 30
 جامعة غرداية أستاذ جامعي د.بن قايد الشيخ 30
 بنك التنمية المحلية وكالة غرداية مراقب محنك السيد: عايد فريد 30
 مصرف السلام وكالة ورقلة نائب مدير الوكالة السيد: خليف عبد الرحمان 30
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Tableau de fréquences  :50الملحق رقم  

 

Sexe 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

H 171 62,4 62,4 62,4 

F 103 37,6 37,6 100,0 

Total 274 100,0 100,0  

 

Age 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

DE 18 A 29 42 15,3 15,3 15,3 

DE 30 A 39 140 51,1 51,1 66,4 

DE 40 A 49 64 23,4 23,4 89,8 

PLUS DE 50 28 10,2 10,2 100,0 

Total 274 100,0 100,0  

 

Niveau 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

M 6 2,2 2,2 2,2 

S 27 9,9 9,9 12,0 

P 28 10,2 10,2 22,3 

U 165 60,2 60,2 82,5 

E S 48 17,5 17,5 100,0 

Total 274 100,0 100,0  

 

Poste 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

E 190 69,3 69,3 69,3 

CD / CS 74 27,0 27,0 96,4 

D / D AD 10 3,6 3,6 100,0 

Total 274 100,0 100,0  

 

Experience 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

MOINS DE 5 90 32,8 32,8 32,8 

DE 5 A 9 69 25,2 25,2 58,0 

DE 10 A 14 49 17,9 17,9 75,9 

PLUS DE 15 66 24,1 24,1 100,0 

Total 274 100,0 100,0  

 

 

 

 



Nom 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

AGB 5 1,8 1,8 1,8 

BADR 47 17,2 17,2 19,0 

BNA 46 16,8 16,8 35,8 

CPA 37 13,5 13,5 49,3 

BEA 22 8,0 8,0 57,3 

BARAKA 13 4,7 4,7 62,0 

CNEP 49 17,9 17,9 79,9 

BDL 41 15,0 15,0 94,9 

ASSALAM 14 5,1 5,1 100,0 

Total 274 100,0 100,0  

  

Type 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

PUB 248 90,5 90,5 90,5 

PR 19 6,9 6,9 97,4 

PUB+PR 7 2,6 2,6 100,0 

Total 274 100,0 100,0  

 

Lieu 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

GHARDAIA 184 67,2 67,2 67,2 

ALGER 37 13,5 13,5 80,7 

LAGHOUAT 11 4,0 4,0 84,7 

OUARGLA 42 15,3 15,3 100,0 

Total 274 100,0 100,0  

  

Locale 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

DMC 37 13,5 13,5 13,5 

DGE/DRE 101 36,9 36,9 50,4 

AC 136 49,6 49,6 100,0 

Total 274 100,0 100,0  

 

                                                                        Paraghraphe 1  
 

Effectifs Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

fortement en désaccord 1 ,4 ,4 ,4 

Pas d'accord 5 1,8 1,8 2,2 

Neutre 17 6,2 6,2 8,4 

D'accord 129 47,1 47,1 55,5 

Tout à fait d'accord 122 44,5 44,5 100,0 

Total 274 100,0 100,0  



 

Paraghraphe 2 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

Pas d'accord 3 1,1 1,1 1,1 

Neutre 14 5,1 5,1 6,2 

D'accord 151 55,1 55,1 61,3 

Tout à fait d'accord 106 38,7 38,7 100,0 

Total 274 100,0 100,0  

 

Paraghraphe 3 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

Pas d'accord 1 ,4 ,4 ,4 

Neutre 22 8,0 8,0 8,4 

D'accord 156 56,9 56,9 65,3 

Tout à fait d'accord 95 34,7 34,7 100,0 

Total 274 100,0 100,0  

 

Paraghraphe 4 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

fortement en désaccord 2 ,7 ,7 ,7 

Pas d'accord 8 2,9 2,9 3,6 

Neutre 55 20,1 20,1 23,7 

D'accord 138 50,4 50,4 74,1 

Tout à fait d'accord 71 25,9 25,9 100,0 

Total 274 100,0 100,0  

 

Paraghraphe 5 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

fortement en désaccord 3 1,1 1,1 1,1 

Pas d'accord 13 4,7 4,7 5,8 

Neutre 34 12,4 12,4 18,2 

D'accord 134 48,9 48,9 67,2 

Tout à fait d'accord 90 32,8 32,8 100,0 

Total 274 100,0 100,0  

                                                                                          

                                                                                          Paraghraphe 6 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

fortement en désaccord 2 ,7 ,7 ,7 

Pas d'accord 12 4,4 4,4 5,1 

Neutre 52 19,0 19,0 24,1 

D'accord 143 52,2 52,2 76,3 

Tout à fait d'accord 65 23,7 23,7 100,0 

Total 274 100,0 100,0  

 



                                                                                          Paraghraphe 7 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

Pas d'accord 6 2,2 2,2 2,2 

Neutre 23 8,4 8,4 10,6 

D'accord 141 51,5 51,5 62,0 

Tout à fait d'accord 104 38,0 38,0 100,0 

Total 274 100,0 100,0  

 

Paraghraphe 8 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

Pas d'accord 9 3,3 3,3 3,3 

Neutre 30 10,9 10,9 14,2 

D'accord 135 49,3 49,3 63,5 

Tout à fait d'accord 100 36,5 36,5 100,0 

Total 274 100,0 100,0  

 

Paraghraphe 9 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

fortement en désaccord 1 ,4 ,4 ,4 

Pas d'accord 6 2,2 2,2 2,6 

Neutre 30 10,9 10,9 13,5 

D'accord 154 56,2 56,2 69,7 

Tout à fait d'accord 83 30,3 30,3 100,0 

Total 274 100,0 100,0  

 

Paraghraphe 10 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

fortement en désaccord 1 ,4 ,4 ,4 

Pas d'accord 8 2,9 2,9 3,3 

Neutre 45 16,4 16,4 19,7 

D'accord 143 52,2 52,2 71,9 

Tout à fait d'accord 77 28,1 28,1 100,0 

Total 274 100,0 100,0  

 

    Paraghraphe 11 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

fortement en désaccord 2 ,7 ,7 ,7 

Pas d'accord 6 2,2 2,2 2,9 

Neutre 30 10,9 10,9 13,9 

D'accord 135 49,3 49,3 63,1 

Tout à fait d'accord 101 36,9 36,9 100,0 

Total 274 100,0 100,0  

 



Paraghraphe 12 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

fortement en désaccord 4 1,5 1,5 1,5 

Pas d'accord 5 1,8 1,8 3,3 

Neutre 36 13,1 13,1 16,4 

D'accord 151 55,1 55,1 71,5 

Tout à fait d'accord 78 28,5 28,5 100,0 

Total 274 100,0 100,0  

 

Paraghraphe 13 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

fortement en désaccord 3 1,1 1,1 1,1 

Pas d'accord 13 4,7 4,7 5,8 

Neutre 37 13,5 13,5 19,3 

D'accord 131 47,8 47,8 67,2 

Tout à fait d'accord 90 32,8 32,8 100,0 

Total 274 100,0 100,0  

 

Paraghraphe 14 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

Pas d'accord 4 1,5 1,5 1,5 

Neutre 19 6,9 6,9 8,4 

D'accord 161 58,8 58,8 67,2 

Tout à fait d'accord 90 32,8 32,8 100,0 

Total 274 100,0 100,0  

 

Paraghraphe 15 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

Pas d'accord 6 2,2 2,2 2,2 

Neutre 29 10,6 10,6 12,8 

D'accord 167 60,9 60,9 73,7 

Tout à fait d'accord 72 26,3 26,3 100,0 

Total 274 100,0 100,0  

 

Paraghraphe 16 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

fortement en désaccord 1 ,4 ,4 ,4 

Pas d'accord 10 3,6 3,6 4,0 

Neutre 36 13,1 13,1 17,2 

D'accord 141 51,5 51,5 68,6 

Tout à fait d'accord 86 31,4 31,4 100,0 

Total 274 100,0 100,0  

 



Paraghraphe 17 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

Pas d'accord 11 4,0 4,0 4,0 

Neutre 27 9,9 9,9 13,9 

D'accord 127 46,4 46,4 60,2 

Tout à fait d'accord 109 39,8 39,8 100,0 

Total 274 100,0 100,0  

 

Paraghraphe 18 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

fortement en désaccord 1 ,4 ,4 ,4 

Pas d'accord 12 4,4 4,4 4,7 

Neutre 25 9,1 9,1 13,9 

D'accord 143 52,2 52,2 66,1 

Tout à fait d'accord 93 33,9 33,9 100,0 

Total 274 100,0 100,0  

 

Paraghraphe 19 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

fortement en désaccord 8 2,9 2,9 2,9 

Pas d'accord 26 9,5 9,5 12,4 

Neutre 44 16,1 16,1 28,5 

D'accord 129 47,1 47,1 75,5 

Tout à fait d'accord 67 24,5 24,5 100,0 

Total 274 100,0 100,0  

 

Paraghraphe 20 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

Pas d'accord 8 2,9 2,9 2,9 

Neutre 19 6,9 6,9 9,9 

D'accord 154 56,2 56,2 66,1 

Tout à fait d'accord 93 33,9 33,9 100,0 

Total 274 100,0 100,0  

 

Paraghraphe 21 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

Pas d'accord 12 4,4 4,4 4,4 

Neutre 21 7,7 7,7 12,0 

D'accord 148 54,0 54,0 66,1 

Tout à fait d'accord 93 33,9 33,9 100,0 

Total 274 100,0 100,0  

 



 
 

Paraghraphe 22 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

fortement en désaccord 4 1,5 1,5 1,5 

Pas d'accord 14 5,1 5,1 6,6 

Neutre 38 13,9 13,9 20,4 

D'accord 148 54,0 54,0 74,5 

Tout à fait d'accord 70 25,5 25,5 100,0 

Total 274 100,0 100,0  

 

Paraghraphe 23 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

fortement en désaccord 4 1,5 1,5 1,5 

Pas d'accord 20 7,3 7,3 8,8 

Neutre 39 14,2 14,2 23,0 

D'accord 149 54,4 54,4 77,4 

Tout à fait d'accord 62 22,6 22,6 100,0 

Total 274 100,0 100,0  

 

Paraghraphe 24 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

Pas d'accord 16 5,8 5,8 5,8 

Neutre 27 9,9 9,9 15,7 

D'accord 158 57,7 57,7 73,4 

Tout à fait d'accord 73 26,6 26,6 100,0 

Total 274 100,0 100,0  

 

Paraghraphe 25 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

Pas d'accord 7 2,6 2,6 2,6 

Neutre 30 10,9 10,9 13,5 

D'accord 150 54,7 54,7 68,2 

Tout à fait d'accord 87 31,8 31,8 100,0 

Total 274 100,0 100,0  

 

Paraghraphe 26 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

fortement en désaccord 3 1,1 1,1 1,1 

Pas d'accord 9 3,3 3,3 4,4 

Neutre 29 10,6 10,6 15,0 

D'accord 142 51,8 51,8 66,8 

Tout à fait d'accord 91 33,2 33,2 100,0 

Total 274 100,0 100,0  

 



Paraghraphe 27 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

fortement en désaccord 2 ,7 ,7 ,7 

Pas d'accord 8 2,9 2,9 3,6 

Neutre 41 15,0 15,0 18,6 

D'accord 145 52,9 52,9 71,5 

Tout à fait d'accord 78 28,5 28,5 100,0 

Total 274 100,0 100,0  

  

Paraghraphe 28 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

fortement en désaccord 3 1,1 1,1 1,1 

Pas d'accord 12 4,4 4,4 5,5 

Neutre 32 11,7 11,7 17,2 

D'accord 152 55,5 55,5 72,6 

Tout à fait d'accord 75 27,4 27,4 100,0 

Total 274 100,0 100,0  

 

Paraghraphe 29 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

fortement en désaccord 3 1,1 1,1 1,1 

Pas d'accord 10 3,6 3,6 4,7 

Neutre 34 12,4 12,4 17,2 

D'accord 154 56,2 56,2 73,4 

Tout à fait d'accord 73 26,6 26,6 100,0 

Total 274 100,0 100,0  

      

                     Paraghraphe 03 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

fortement en désaccord 1 ,4 ,4 ,4 

Pas d'accord 12 4,4 4,4 4,7 

Neutre 58 21,2 21,2 25,9 

D'accord 144 52,6 52,6 78,5 

Tout à fait d'accord 59 21,5 21,5 100,0 

Total 274 100,0 100,0  

 

                     Paraghraphe 01 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

fortement en désaccord 4 1,5 1,5 1,5 

Pas d'accord 15 5,5 5,5 6,9 

Neutre 42 15,3 15,3 22,3 

D'accord 153 55,8 55,8 78,1 

Tout à fait d'accord 60 21,9 21,9 100,0 

Total 274 100,0 100,0  



 

Paraghraphe 32 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

fortement en désaccord 2 ,7 ,7 ,7 

Pas d'accord 29 10,6 10,6 11,3 

Neutre 62 22,6 22,6 33,9 

D'accord 140 51,1 51,1 85,0 

Tout à fait d'accord 41 15,0 15,0 100,0 

Total 274 100,0 100,0  

 

Paraghraphe 33 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

fortement en désaccord 4 1,5 1,5 1,5 

Pas d'accord 18 6,6 6,6 8,0 

Neutre 86 31,4 31,4 39,4 

D'accord 123 44,9 44,9 84,3 

Tout à fait d'accord 43 15,7 15,7 100,0 

Total 274 100,0 100,0  

 

Paraghraphe 34 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

fortement en désaccord 1 ,4 ,4 ,4 

Pas d'accord 8 2,9 2,9 3,3 

Neutre 38 13,9 13,9 17,2 

D'accord 181 66,1 66,1 83,2 

Tout à fait d'accord 46 16,8 16,8 100,0 

Total 274 100,0 100,0  

 

Paraghraphe 03 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

Pas d'accord 6 2,2 2,2 2,2 

Neutre 48 17,5 17,5 19,7 

D'accord 167 60,9 60,9 80,7 

Tout à fait d'accord 53 19,3 19,3 100,0 

Total 274 100,0 100,0  

 

Paraghraphe 36 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

fortement en désaccord 3 1,1 1,1 1,1 

Pas d'accord 16 5,8 5,8 6,9 

Neutre 41 15,0 15,0 21,9 

D'accord 155 56,6 56,6 78,5 

Tout à fait d'accord 59 21,5 21,5 100,0 

Total 274 100,0 100,0  



Paraghraphe 37 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

fortement en désaccord 3 1,1 1,1 1,1 

Pas d'accord 6 2,2 2,2 3,3 

Neutre 40 14,6 14,6 17,9 

D'accord 168 61,3 61,3 79,2 

Tout à fait d'accord 57 20,8 20,8 100,0 

Total 274 100,0 100,0  

 

Paraghraphe 38 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

fortement en désaccord 1 ,4 ,4 ,4 

Pas d'accord 5 1,8 1,8 2,2 

Neutre 34 12,4 12,4 14,6 

D'accord 163 59,5 59,5 74,1 

Tout à fait d'accord 71 25,9 25,9 100,0 

Total 274 100,0 100,0  

 

Paraghraphe 03 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

Pas d'accord 13 4,7 4,7 4,7 

Neutre 66 24,1 24,1 28,8 

D'accord 138 50,4 50,4 79,2 

Tout à fait d'accord 57 20,8 20,8 100,0 

Total 274 100,0 100,0  

 

Paraghraphe 40 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

fortement en désaccord 1 ,4 ,4 ,4 

Pas d'accord 6 2,2 2,2 2,6 

Neutre 45 16,4 16,4 19,0 

D'accord 162 59,1 59,1 78,1 

Tout à fait d'accord 60 21,9 21,9 100,0 

Total 274 100,0 100,0  

 

Paraghraphe 41 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

fortement en désaccord 2 ,7 ,7 ,7 

Pas d'accord 25 9,1 9,1 9,9 

Neutre 85 31,0 31,0 40,9 

D'accord 114 41,6 41,6 82,5 

Tout à fait d'accord 48 17,5 17,5 100,0 

Total 274 100,0 100,0  



Paraghraphe 42 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

fortement en désaccord 2 ,7 ,7 ,7 

Pas d'accord 13 4,7 4,7 5,5 

Neutre 29 10,6 10,6 16,1 

D'accord 164 59,9 59,9 75,9 

Tout à fait d'accord 66 24,1 24,1 100,0 

Total 274 100,0 100,0  

 

Paraghraphe 30 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

fortement en désaccord 1 ,4 ,4 ,4 

Pas d'accord 11 4,0 4,0 4,4 

Neutre 34 12,4 12,4 16,8 

D'accord 170 62,0 62,0 78,8 

Tout à fait d'accord 58 21,2 21,2 100,0 

Total 274 100,0 100,0  

 

Paraghraphe 44 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

fortement en désaccord 1 ,4 ,4 ,4 

Pas d'accord 9 3,3 3,3 3,6 

Neutre 40 14,6 14,6 18,2 

D'accord 157 57,3 57,3 75,5 

Tout à fait d'accord 67 24,5 24,5 100,0 

Total 274 100,0 100,0  

 

Paraghraphe 45 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

fortement en désaccord 2 ,7 ,7 ,7 

Pas d'accord 18 6,6 6,6 7,3 

Neutre 38 13,9 13,9 21,2 

D'accord 152 55,5 55,5 76,6 

Tout à fait d'accord 64 23,4 23,4 100,0 

Total 274 100,0 100,0  

 

Paraghraphe 46 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

fortement en désaccord 3 1,1 1,1 1,1 

Pas d'accord 18 6,6 6,6 7,7 

Neutre 40 14,6 14,6 22,3 

D'accord 152 55,5 55,5 77,7 

Tout à fait d'accord 61 22,3 22,3 100,0 

Total 274 100,0 100,0  



Paraghraphe 37 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

Pas d'accord 6 2,2 2,2 2,2 

Neutre 38 13,9 13,9 16,1 

D'accord 166 60,6 60,6 76,6 

Tout à fait d'accord 64 23,4 23,4 100,0 

Total 274 100,0 100,0  

 

Paraghraphe 48 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

fortement en désaccord 2 ,7 ,7 ,7 

Pas d'accord 9 3,3 3,3 4,0 

Neutre 47 17,2 17,2 21,2 

D'accord 148 54,0 54,0 75,2 

Tout à fait d'accord 68 24,8 24,8 100,0 

Total 274 100,0 100,0  

 

Paraghraphe 49 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

Pas d'accord 6 2,2 2,2 2,2 

Neutre 31 11,3 11,3 13,5 

D'accord 155 56,6 56,6 70,1 

Tout à fait d'accord 82 29,9 29,9 100,0 

Total 274 100,0 100,0  

 

Paraghraphe 50 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

fortement en désaccord 1 ,4 ,4 ,4 

Pas d'accord 6 2,2 2,2 2,6 

Neutre 37 13,5 13,5 16,1 

D'accord 158 57,7 57,7 73,7 

Tout à fait d'accord 72 26,3 26,3 100,0 

Total 274 100,0 100,0  

 
Paraghraphe 31 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

Pas d'accord 7 2,6 2,6 2,6 

Neutre 41 15,0 15,0 17,5 

D'accord 162 59,1 59,1 76,6 

Tout à fait d'accord 64 23,4 23,4 100,0 

Total 274 100,0 100,0  

 

 

 



Paraghraphe 35 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

Pas d'accord 9 3,3 3,3 3,3 

Neutre 63 23,0 23,0 26,3 

D'accord 152 55,5 55,5 81,8 

Tout à fait d'accord 50 18,2 18,2 100,0 

Total 274 100,0 100,0  

 

Paraghraphe 53 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

Pas d'accord 11 4,0 4,0 4,0 

Neutre 60 21,9 21,9 25,9 

D'accord 150 54,7 54,7 80,7 

Tout à fait d'accord 53 19,3 19,3 100,0 

Total 274 100,0 100,0  

 

Paraghraphe 54 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

Pas d'accord 16 5,8 5,8 5,8 

Neutre 47 17,2 17,2 23,0 

D'accord 154 56,2 56,2 79,2 

Tout à fait d'accord 57 20,8 20,8 100,0 

Total 274 100,0 100,0  

  

Paraghraphe 55 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

fortement en désaccord 3 1,1 1,1 1,1 

Pas d'accord 10 3,6 3,6 4,7 

Neutre 37 13,5 13,5 18,2 

D'accord 161 58,8 58,8 77,0 

Tout à fait d'accord 63 23,0 23,0 100,0 

Total 274 100,0 100,0  

 

Paraghraphe 56 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

fortement en désaccord 4 1,5 1,5 1,5 

Pas d'accord 11 4,0 4,0 5,5 

Neutre 47 17,2 17,2 22,6 

D'accord 161 58,8 58,8 81,4 

Tout à fait d'accord 51 18,6 18,6 100,0 

Total 274 100,0 100,0  



 

 

 

Paraghraphe 57 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

fortement en désaccord 1 ,4 ,4 ,4 

Pas d'accord 12 4,4 4,4 4,7 

Neutre 30 10,9 10,9 15,7 

D'accord 177 64,6 64,6 80,3 

Tout à fait d'accord 54 19,7 19,7 100,0 

Total 274 100,0 100,0  

 

Paraghraphe 58 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 

fortement en désaccord 9 3,3 3,3 3,3 

Pas d'accord 16 5,8 5,8 9,1 

Neutre 42 15,3 15,3 24,5 

D'accord 150 54,7 54,7 79,2 

Tout à fait d'accord 57 20,8 20,8 100,0 

Total 274 100,0 100,0  

 

 

Statistiques descriptives 

 N Moyenne Ecart type Asymétrie Kurtosis 

Statistique Statistique Statistique Statistique Erreur std Statistique Erreur std 

Paraghraphe 1 274 4,34 ,709 -1,145 ,147 2,194 ,293 

Paraghraphe 2 274 4,31 ,620 -,609 ,147 ,831 ,293 

Paraghraphe 3 274 4,26 ,613 -,313 ,147 -,100 ,293 

Paraghraphe 4 274 3,98 ,803 -,645 ,147 ,644 ,293 

Paraghraphe 5 274 4,08 ,859 -1,022 ,147 1,244 ,293 

Paraghraphe 6 274 3,94 ,816 -,699 ,147 ,686 ,293 

Paraghraphe 7 274 4,25 ,700 -,779 ,147 ,779 ,293 

Paraghraphe 8 274 4,19 ,756 -,791 ,147 ,519 ,293 

Paraghraphe 9 274 4,14 ,718 -,810 ,147 1,458 ,293 

Paraghraphe 10 274 4,05 ,771 -,661 ,147 ,612 ,293 

Paraghraphe 11 274 4,19 ,772 -1,022 ,147 1,715 ,293 

Paraghraphe 12 274 4,07 ,786 -1,088 ,147 2,413 ,293 

Paraghraphe 13 274 4,07 ,866 -,979 ,147 1,078 ,293 

Paraghraphe 14 274 4,23 ,636 -,581 ,147 ,954 ,293 

Paraghraphe 15 274 4,11 ,667 -,580 ,147 ,913 ,293 

Paraghraphe 16 274 4,10 ,785 -,816 ,147 ,860 ,293 

Paraghraphe 17 274 4,22 ,782 -,915 ,147 ,647 ,293 

Paraghraphe 18 274 4,15 ,786 -,999 ,147 1,342 ,293 

Paraghraphe 19 274 3,81 1,007 -,862 ,147 ,348 ,293 

Paraghraphe 20 274 4,21 ,695 -,839 ,147 1,287 ,293 

Paraghraphe 21 274 4,18 ,750 -,929 ,147 1,129 ,293 



Paraghraphe 22 274 3,97 ,855 -1,005 ,147 1,408 ,293 

Paraghraphe 23 274 3,89 ,885 -,940 ,147 ,965 ,293 

Paraghraphe 24 274 4,05 ,773 -,854 ,147 ,895 ,293 

Paraghraphe 25 274 4,16 ,712 -,667 ,147 ,607 ,293 

Paraghraphe 26 274 4,13 ,809 -1,116 ,147 1,968 ,293 

Paraghraphe 27 274 4,05 ,785 -,829 ,147 1,207 ,293 

Paraghraphe 28 274 4,04 ,816 -1,046 ,147 1,729 ,293 

Paraghraphe 29 274 4,04 ,798 -1,026 ,147 1,865 ,293 

Paraghraphe 30 274 3,91 ,793 -,540 ,147 ,315 ,293 

Paraghraphe 31 274 3,91 ,847 -,961 ,147 1,341 ,293 

Paraghraphe 32 274 3,69 ,878 -,560 ,147 -,031 ,293 

Paraghraphe 33 274 3,67 ,870 -,442 ,147 ,204 ,293 

Paraghraphe 34 274 3,96 ,675 -,814 ,147 2,019 ,293 

Paraghraphe 35 274 3,97 ,676 -,399 ,147 ,425 ,293 

Paraghraphe 36 274 3,92 ,832 -,917 ,147 1,205 ,293 

Paraghraphe 37 274 3,99 ,736 -,976 ,147 2,445 ,293 

Paraghraphe 38 274 4,09 ,695 -,712 ,147 1,500 ,293 

Paraghraphe 39 274 3,87 ,790 -,352 ,147 -,249 ,293 

Paraghraphe 40 274 4,00 ,711 -,616 ,147 1,099 ,293 

Paraghraphe 41 274 3,66 ,897 -,291 ,147 -,353 ,293 

Paraghraphe 42 274 4,02 ,777 -1,022 ,147 1,832 ,293 

Paraghraphe 43 274 4,00 ,729 -,852 ,147 1,582 ,293 

Paraghraphe 44 274 4,02 ,746 -,729 ,147 1,065 ,293 

Paraghraphe 45 274 3,94 ,837 -,873 ,147 ,909 ,293 

Paraghraphe 46 274 3,91 ,851 -,908 ,147 1,026 ,293 

Paraghraphe 47 274 4,05 ,677 -,489 ,147 ,602 ,293 

Paraghraphe 48 274 3,99 ,787 -,754 ,147 1,038 ,293 

Paraghraphe 49 274 4,14 ,694 -,595 ,147 ,578 ,293 

Paraghraphe 50 274 4,07 ,717 -,708 ,147 1,236 ,293 

Paraghraphe 51 274 4,03 ,697 -,502 ,147 ,488 ,293 

Paraghraphe 52 274 3,89 ,730 -,334 ,147 -,003 ,293 

Paraghraphe 53 274 3,89 ,751 -,399 ,147 ,020 ,293 

Paraghraphe 54 274 3,92 ,780 -,604 ,147 ,285 ,293 

Paraghraphe 55 274 3,99 ,782 -,999 ,147 1,944 ,293 

Paraghraphe 56 274 3,89 ,800 -,968 ,147 1,781 ,293 

Paraghraphe 57 274 3,99 ,719 -,938 ,147 1,921 ,293 

Paraghraphe 58 274 3,84 ,932 -1,099 ,147 1,404 ,293 

Innovation Produit 274 4,2217 ,49988 -,436 ,147 ,297 ,293 

Innovation Prix 274 4,1141 ,54175 -,365 ,147 ,106 ,293 

Innovation Place 274 4,1131 ,55426 -,667 ,147 1,405 ,293 

Innovation Promotion 274 4,1268 ,56986 -,678 ,147 1,773 ,293 

Innovation Preuve Physique 274 4,0967 ,61777 -,714 ,147 ,819 ,293 

Innovation Processus 274 4,0496 ,61545 -,676 ,147 ,590 ,293 

Innovation Personnes 274 4,0321 ,62745 -,771 ,147 ,934 ,293 

Gestion des risques 

marketing 
274 3,8409 ,58910 -,496 ,147 ,693 ,293 

Approche proactive et saisir 

les opportunités 
274 3,9203 ,59011 -,462 ,147 ,511 ,293 

Focus sur le client 274 3,9781 ,62766 -,882 ,147 1,658 ,293 



Génération de valeur 274 4,0639 ,56737 -,522 ,147 ,518 ,293 

Augmenter la valeur des 

ressources 
274 3,9334 ,60439 -,355 ,147 ,254 ,293 

Un accompagnement 

efficace 
274 3,9270 ,67066 -,944 ,147 1,384 ,293 

Innovation Marketing 274 4,1077 ,45028 -,507 ,147 ,272 ,293 

Marketing entrepreneurship 274 3,9439 ,50368 -,660 ,147 ,950 ,293 

moyen 274 4,0258 ,45550 -,554 ,147 ,500 ,293 

N valide (listwise) 274       

 

Explorer 
 

Tests de normalité 

 Kolmogorov-Smirnova Shapiro-Wilk 

Statistique Ddl Signification Statistique ddl Signification 

Innovation Marketing ,053 274 ,057 ,980 274 ,001 

Marketing entrepreneurship ,089 274 ,000 ,971 274 ,000 

moyen ,063 274 ,011 ,979 274 ,000 

a. Correction de signification de Lilliefors 



Corrélations non paramétriques  DE SPEARMAN 

Corrélations  

 IP1 IP2 IP3 IP4 IP5 IP6 IP7 GRM PSO FC GV AVR AE MI EM 

 

IP1 

 
Coefficient 

 

1,000 ,526** ,485** ,435** ,382** ,433** ,364** ,316** ,455** ,425** ,423** ,369** ,464** ,625** ,492** 

Sig.  . ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 

IP2 
Coefficient ,526** 1,000 ,589** ,521** ,449** ,534** ,529** ,446** ,505** ,483** ,483** ,448** ,498** ,736** ,590** 

Sig. ,000 . ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 

IP3 
Coefficient ,485** ,589** 1,000 ,550** ,552** ,622** ,547** ,439** ,469** ,537** ,547** ,528** ,536** ,805** ,631** 

Sig. ,000 ,000 . ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 

IP4 
Coefficient ,435** ,521** ,550** 1,000 ,560** ,589** ,582** ,437** ,565** ,540** ,530** ,486** ,567** ,771** ,643** 

Sig. ,000 ,000 ,000 . ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 

IP5 
Coefficient ,382** ,449** ,552** ,560** 1,000 ,675** ,648** ,568** ,552** ,542** ,471** ,453** ,555** ,788** ,636** 

Sig. ,000 ,000 ,000 ,000 . ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 

IP6 
Coefficient ,433** ,534** ,622** ,589** ,675** 1,000 ,653** ,524** ,628** ,608** ,613** ,508** ,568** ,834** ,698** 

Sig. ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 . ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 

IP7 
Coefficient ,364** ,529** ,547** ,582** ,648** ,653** 1,000 ,544** ,616** ,605** ,598** ,616** ,654** ,806** ,755** 

Sig ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 . ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 

GR

M 

Coefficient ,316** ,446** ,439** ,437** ,568** ,524** ,544** 1,000 ,600** ,509** ,542** ,527** ,547** ,589** ,741** 

Sig.  ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 . ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 

PS

O 

Coefficient ,455** ,505** ,469** ,565** ,552** ,628** ,616** ,600** 1,000 ,593** ,643** ,534** ,681** ,696** ,810** 

Sig. ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 . ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 

FC 
Coefficient ,425** ,483** ,537** ,540** ,542** ,608** ,605** ,509** ,593** 1,000 ,708** ,593** ,633** ,693** ,813** 

Sig. ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 . ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 

GV 
Coefficient ,423** ,483** ,547** ,530** ,471** ,613** ,598** ,542** ,643** ,708** 1,000 ,611** ,645** ,676** ,836** 

Sig. ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 . ,000 ,000 ,000 ,000 

AV

R 

Coefficient  ,369** ,448** ,528** ,486** ,453** ,508** ,616** ,527** ,534** ,593** ,611** 1,000 ,641** ,634** ,784** 

Sig. ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 . ,000 ,000 ,000 

AE 
Coefficient ,464** ,498** ,536** ,567** ,555** ,568** ,654** ,547** ,681** ,633** ,645** ,641** 1,000 ,713** ,847** 

Sig. ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 . ,000 ,000 

MI 
Coefficient  ,625** ,736** ,805** ,771** ,788** ,834** ,806** ,589** ,696** ,693** ,676** ,634** ,713** 1,000 ,827** 

Sig. ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 . ,000 

EM 

Coefficient ,492** ,590** ,631** ,643** ,636** ,698** ,755** ,741** ,810** ,813** ,836** ,784** ,847** ,827** 1,000 

Sig. 

(bilatérale) 
,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 . 

N 274 274 274 274 274 274 274 274 274 274 274 274 274 274 274 

**. La corrélation est significative au niveau 0,01 (bilatéral). 
 

 

Corrélations 

Statistiques de fiabilité 

Alpha de Cronbach Nombre d'éléments 

,967 58 



 

Statistiques de total des éléments 

 Moyenne de l'échelle 

en cas de suppression 

d'un élément 

Variance de l'échelle en 

cas de suppression d'un 

élément 

Corrélation complète des 

éléments corrigés 

Alpha de Cronbach en cas 

de suppression de l'élément 

Paraghraphe 1 293,5719 1121,079 ,382 ,978 

Paraghraphe 2 293,5938 1121,747 ,423 ,978 

Paraghraphe 3 293,6486 1122,433 ,411 ,978 

Paraghraphe 4 293,9296 1110,709 ,530 ,978 

Paraghraphe 5 293,8310 1105,947 ,578 ,978 

Paraghraphe 6 293,9697 1108,832 ,555 ,978 

Paraghraphe 7 293,6559 1123,706 ,330 ,978 

Paraghraphe 8 293,7179 1122,143 ,335 ,978 

Paraghraphe 9 293,7690 1112,381 ,560 ,978 

Paraghraphe 10 293,8602 1110,712 ,552 ,978 

Paraghraphe 11 293,7142 1113,125 ,504 ,978 

Paraghraphe 12 293,8347 1113,580 ,486 ,978 

Paraghraphe 13 293,8420 1108,009 ,536 ,978 

Paraghraphe 14 293,6777 1115,024 ,571 ,978 

Paraghraphe 15 293,7945 1115,999 ,522 ,978 

Paraghraphe 16 293,8091 1109,315 ,569 ,978 

Paraghraphe 17 293,6887 1110,541 ,548 ,978 

Paraghraphe 18 293,7580 1111,942 ,517 ,978 

Paraghraphe 19 294,1011 1094,151 ,669 ,978 

Paraghraphe 20 293,6960 1118,586 ,444 ,978 

Paraghraphe 21 293,7325 1109,258 ,598 ,978 

Paraghraphe 22 293,9369 1102,225 ,647 ,978 

Paraghraphe 23 294,0135 1100,635 ,652 ,978 

Paraghraphe 24 293,8566 1107,940 ,605 ,978 

Paraghraphe 25 293,7507 1113,127 ,549 ,978 

Paraghraphe 26 293,7799 1105,053 ,632 ,978 

Paraghraphe 27 293,8529 1105,268 ,648 ,978 

Paraghraphe 28 293,8712 1105,577 ,617 ,978 

Paraghraphe 29 293,8712 1105,488 ,633 ,978 

Paraghraphe 30 294,0026 1104,443 ,657 ,978 

Paraghraphe 31 293,9953 1109,796 ,517 ,978 

Paraghraphe 32 294,2179 1109,190 ,508 ,978 

Paraghraphe 33 294,2398 1107,646 ,540 ,978 

Paraghraphe 34 293,9478 1114,718 ,544 ,978 

Paraghraphe 35 293,9332 1114,774 ,542 ,978 

Paraghraphe 36 293,9916 1103,069 ,650 ,978 

Paraghraphe 37 293,9223 1109,313 ,608 ,978 

Paraghraphe 38 293,8201 1111,845 ,590 ,978 

Paraghraphe 39 294,0354 1107,413 ,602 ,978 

Paraghraphe 40 293,9077 1110,739 ,600 ,978 

Paraghraphe 41 294,2471 1102,151 ,617 ,978 

Paraghraphe 42 293,8894 1109,744 ,567 ,978 

Paraghraphe 43 293,9113 1108,848 ,625 ,978 



Paraghraphe 44 293,8858 1110,611 ,574 ,978 

Paraghraphe 45 293,9661 1102,626 ,655 ,978 

Paraghraphe 46 293,9953 1099,922 ,691 ,978 

Paraghraphe 47 293,8566 1113,505 ,569 ,978 

Paraghraphe 48 293,9186 1104,340 ,664 ,978 

Paraghraphe 49 293,7653 1111,933 ,589 ,978 

Paraghraphe 50 293,8347 1107,794 ,657 ,978 

Paraghraphe 51 293,8748 1110,490 ,618 ,978 

Paraghraphe 52 294,0208 1109,911 ,601 ,978 

Paraghraphe 53 294,0135 1107,458 ,634 ,978 

Paraghraphe 54 293,9880 1106,628 ,625 ,978 

Paraghraphe 55 293,9186 1105,148 ,653 ,978 

Paraghraphe 56 294,0172 1101,854 ,700 ,978 

Paraghraphe 57 293,9186 1109,150 ,627 ,978 

Paraghraphe 58 294,0683 1098,176 ,658 ,978 

IP1 293,6860 1118,765 ,618 ,978 

IP2 293,7936 1114,834 ,679 ,978 

IP3 293,7945 1112,176 ,736 ,978 

IP4 293,7809 1111,857 ,724 ,978 

IP5 293,8110 1108,505 ,749 ,978 

IP6 293,8580 1106,379 ,804 ,978 

IP7 293,8756 1104,920 ,824 ,977 

GRM 294,0668 1110,940 ,723 ,978 

PSO 293,9874 1107,161 ,820 ,978 

FC 293,9296 1106,121 ,795 ,978 

GV 293,8438 1109,196 ,798 ,978 

AVR 293,9743 1108,439 ,768 ,978 

AE 293,9807 1103,373 ,805 ,977 

MI 293,7999 1110,932 ,951 ,978 

EM 293,9637 1107,421 ,955 ,977 

moyen 293,8818 1109,156 1,000 ,977 

 
Tests non paramétriques 
 

Test de Kruskal-Wallis 

Rangs 

 Sexe N Rang moyen 

MI 

H 171 133,48 

F 103 144,18 

Total 274  

EM 

H 171 132,21 

F 103 146,28 

Total 274  

moyen 

H 171 132,71 

F 103 145,45 

Total 274  



 

 

Testa,b 

 MI EM Moyen 

Khi-deux 1,173 2,025 1,662 

Ddl 1 1 1 

Signification asymptotique ,279 ,155 ,197 

a. Test de Kruskal Wallis 

b. Critère de regroupement : Sexe 

 

Test de Kruskal-Wallis 

Rangs 

 Age N Rang moyen 

MI 

DE 18 A 29 42 142,24 

DE 30 A 39 140 132,35 

DE 40 A 49 64 147,84 

PLUS DE 50 28 132,50 

Total 274  

EM 

DE 18 A 29 42 141,79 

DE 30 A 39 140 136,94 

DE 40 A 49 64 139,13 

PLUS DE 50 28 130,14 

Total 274  

moyen 

DE 18 A 29 42 143,40 

DE 30 A 39 140 134,73 

DE 40 A 49 64 141,84 

PLUS DE 50 28 132,59 

Total 274  

 

Testa,b 

 MI EM moyen 

Khi-deux 1,944 ,398 ,705 

ddl 3 3 3 

Signification asymptotique ,584 ,941 ,872 

a. Test de Kruskal Wallis 

b. Critère de regroupement : Age 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



Test de Kruskal-Wallis 

Rangs 

 Niveau N Rang moyen 

MI 

M 6 76,33 

S 27 159,43 

P 28 176,11 

U 165 132,39 

E S 48 127,85 

Total 274  

EM 

M 6 97,58 

S 27 158,52 

P 28 172,32 

U 165 131,38 

E S 48 131,38 

Total 274  

moyen 

M 6 84,75 

S 27 158,41 

P 28 174,61 

U 165 132,14 

E S 48 129,10 

Total 274  

Testa,b 

 MI EM moyen 

Khi-deux 13,687 10,100 11,972 

ddl 4 4 4 

Signification asymptotique ,008 ,039 ,018 

a. Test de Kruskal Wallis 

b. Critère de regroupement : Niveau 

 
Test de Kruskal-Wallis 

Rangs 

 Poste N Rang moyen 

MI 

E 190 137,43 

CD / CS 74 140,99 

D / D AD 10 112,90 

Total 274  

EM 

E 190 140,57 

CD / CS 74 132,60 

D / D AD 10 115,40 

Total 274  

moyen 

E 190 138,97 

CD / CS 74 137,17 

D / D AD 10 112,05 

Total 274  



 

 

Testa,b 

 MI EM moyen 

Khi-deux 1,108 1,346 1,098 

ddl 2 2 2 

Signification asymptotique ,575 ,510 ,578 

a. Test de Kruskal Wallis 

b. Critère de regroupement : Poste 

 

Test de Kruskal-Wallis 

Rangs 

 Experience N Rang moyen 

MI 

MOINS DE 5 90 136,83 

DE 5 A 9 69 134,03 

DE 10 A 14 49 135,78 

PLUS DE 15 66 143,33 

Total 274  

EM 

MOINS DE 5 90 136,74 

DE 5 A 9 69 135,31 

DE 10 A 14 49 142,26 

PLUS DE 15 66 137,29 

Total 274  

moyen 

MOINS DE 5 90 137,39 

DE 5 A 9 69 134,53 

DE 10 A 14 49 138,88 

PLUS DE 15 66 139,73 

Total 274  

Testa,b 

 MI EM moyen 

Khi-deux ,519 ,238 ,164 

ddl 3 3 3 

Signification asymptotique ,915 ,971 ,983 

a. Test de Kruskal Wallis 

b. Critère de regroupement : Experience 

 
 
Test de Mann-Whitney 

Rangs 

 
Niveau N Rang moyen Somme des 

rangs 

moyen 

M 6 9,50 57,00 

S 27 18,67 504,00 

Total 33   



 

 

Testa 

 moyen 

U de Mann-Whitney 36,000 

W de Wilcoxon 57,000 

Z -2,100 

Signification asymptotique 

(bilatérale) 
,036 

Signification exacte 

[2*(signification unilatérale)] 
,035b 

a. Critère de regroupement : Niveau 

b. Non corrigé pour les ex aequo. 

 
Test de Mann-Whitney 

Rangs 

 
Niveau N Rang moyen Somme des 

rangs 

moyen 

S 27 25,33 684,00 

P 28 30,57 856,00 

Total 55   

Testa 

 moyen 

U de Mann-Whitney 306,000 

W de Wilcoxon 684,000 

Z -1,212 

Signification asymptotique 

(bilatérale) 
,225 

a. Critère de regroupement : Niveau 

 
Test de Mann-Whitney 

Rangs 

 
Niveau N Rang moyen Somme des 

rangs 

moyen 

P 28 122,68 3435,00 

U 165 92,64 15286,00 

Total 193   

Testa 

 moyen 

U de Mann-Whitney 1591,000 

W de Wilcoxon 15286,000 

Z -2,631 

Signification asymptotique 

(bilatérale) 
,009 

a. Critère de regroupement : Niveau 

 



Test de Mann-Whitney 

Rangs 

 
Niveau N Rang moyen Somme des 

rangs 

moyen 

U 165 107,68 17767,00 

E S 48 104,67 5024,00 

Total 213   

Testa 

 moyen 

U de Mann-Whitney 3848,000 

W de Wilcoxon 5024,000 

Z -,298 

Signification asymptotique 

(bilatérale) 
,766 

a. Critère de regroupement : Niveau 

 
Tests non paramétriques 
 
Test du Khi-deux 

Test 

 IP1 IP2 IP3 IP4 IP5 IP6 IP7 MI EM 

Khi-deux 191,453a 220,102b 242,584c 229,650b 245,737d 250,847e 318,022f 131,394g 170,547h 

ddl 10 11 12 11 13 15 16 152 200 

Signification 

asymptotique 
,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,885 ,936 

 
Test du Khi-deux 

Test 

 GRM PSO FC GV AVR AE 

Khi-deux 234,380a 266,131b 314,029a 224,307c 280,445d 419,613e 

ddl 15 17 15 11 12 14 

Signification asymptotique ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 

 
 
 نتائج الانحدار بطريقة المربعات الصغرى الموزونة

Régression 

Variables introduites/suppriméesa,b 

Modèle Variables 

introduites 

Variables 

supprimées 

Méthode 

1 

IP7, IP1, IP3, 

IP2, IP6, IP4, 

IP5c 

. Entrée 

a. Variable dépendante : EM 

b. Régression des moindres carrés pondérés - Pondérés 

par weight 

c. Toutes variables requises saisies. 



 

Récapitulatif des modèlesb,c 

Modèle R R-deux R-deux ajusté Erreur standard 

de l'estimation 

1 ,884a ,781 ,775 1,322 

a. Valeurs prédites : (constantes), IP7, IP1, IP3, IP2, IP6, IP4, IP5 

b. Variable dépendante : EM 

c. Régression des moindres carrés pondérés - Pondérés par weight 

 

ANOVAa,b 

Modèle Somme des 

carrés 

ddl Moyenne des 

carrés 

D Sig. 

1 

Régression 1654,320 7 236,331 135,265 ,000c 

Résidu 464,747 266 1,747   

Total 2119,067 273    

a. Variable dépendante : EM 

b. Régression des moindres carrés pondérés - Pondérés par weight 

c. Valeurs prédites : (constantes), IP7, IP1, IP3, IP2, IP6, IP4, IP5 

 

Coefficientsa,b 

Modèle Coefficients non standardisés Coefficients 

standardisés 

t Sig. 

A Erreur standard Bêta 

1 

(Constante) ,496 ,145  3,420 ,001 

IP1 ,159 ,036 ,151 4,405 ,000 

IP2 ,045 ,036 ,059 1,255 ,211 

IP3 ,141 ,038 ,147 3,725 ,000 

IP4 ,056 ,025 ,150 2,231 ,027 

IP5 -,061 ,036 -,126 -1,685 ,093 

IP6 ,194 ,041 ,244 4,767 ,000 

IP7 ,307 ,038 ,464 8,150 ,000 

a. Variable dépendante : EM 

b. Régression des moindres carrés pondérés - Pondérés par weight 
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 الفـــهــــــرس

رقم  المحتوى
 الصفحة

  الشكر
  الإهداء
 VI باللغة العربية الملخص
 V باللغة الفرنسية الملخص
 IV باللغة الإنجليزية الملخص

 VII قائمة المحتويات
 X قائمة الجداول

 XII الأشكال البيانية ائمةق  
 XIII قائمة الملاحق

 أ مقدمة
 01 للتسويق الابتكاري والريادة التسويقيةالفصل الأول: الأدبيات النظرية 

 00 تمهيد
 01 التسويق الابتكاري :الأولالمبحث 

 01 ماهية التسويق الابتكاري : الأولالمطلب  
 01 : ماهية الابتكارالفرع الأول   
 01  ونشأته: مفهوم التسويق الابتكاري الثاني الفرع   
 01 : أهمية التسويق الابتكاري وأهدافهالفرع الثالث   
 10 الفرق بين التسويق الابتكاري والتسويق التقليدي: الفرع الرابع   
 10 خصائص التسويق الابتكاري : الفرع الخامس   

 11 الابتكاريمتطلبات التسويق و  مراحل :الثانيالمطلب 
 11 : مراحل التسويق الابتكاريالفرع الأول   
 12 : إدارة ومتطلبات التسويق الابتكاريالفرع الثاني   
 12 أنواع التسويق الابتكاري : الفرع الثالث   

 12 المطلب الثالث: أبعاد التسويق الابتكاري
 12 : الابتكار في المنتجالفرع الأول            
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 26 الابتكار في التسعير الفرع الثاني            
 12 : الابتكار في التوزيعالفرع الثالث            
 12 الاتصالات التسويقية: الابتكار في الفرع الرابع            
 12 : الابتكار في الدليل الماديالفرع الخامس            
 11 عمليات تقديم الخدمات: الابتكار في الفرع السادس            
 11 الأفرادأو  : الابتكار في مقدمي الخدماتالفرع السابع            

 11 الريادة التسويقية : الثانيالمبحث          
 11 الريادية والمؤسساتماهية الريادة، الريادي  : الأولالمطلب        

 11 نشأة الريادة وتطورها التاريخي : الفرع الأول
 21 مفهوم الريادة : الفرع الثاني

 23 الريادية والريادي المؤسسات: الفرع الثالث
 22  مدخل إلى الريادة التسويقية :الثانيالمطلب        

 22 : نشأة الريادة التسويقية وتطورها التاريخيالفرع الأول        
 21 مفهوم الريادة التسويقية: الفرع الثاني

 30 خصائص الريادة التسويقية: الفرع الثالث
 31 وأهدافها : أهمية الريادة التسويقيةالفرع الرابع

 32 والتسويق التقليدي الاختلاف بين الريادة التسويقية: الفرع الخامس
 32 المطلب الثالث: أبعاد أو عناصر الريادة التسويقية

 32 : إدارة المخاطر التسويقيةالفرع الأول
 31 التركيز على الزبون: الفرع الثاني

 21 : الاستباقية واقتناص الفرصالفرع الثالث
 22 : رفع قيمة أو تنمية الموارد الفرع الرابع          
 22 : خلق أو توليد القيمة الفرع الخامس         
 22 : الدعم الفعال أو الأنشطة الفعالة الفرع السادس         

 21 البنكيةالتسويق الابتكاري والريادة التسويقية في الخدمات  :الثالثالمبحث 
 21 البنكيةالخدمات  ماهية: الأولالمطلب      
 21 البنكيةمفهوم الخدمات : الفرع الأول       
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 21 البنكية: خصائص الخدمات الفرع الثاني           
 21 البنكية: العوامل المؤثرة في تسويق الخدمات الفرع الثالث           
 21 البنكيةالخدمات وأشكال مستويات : الفرع الرابع          

 20 البنكيةالمطلب الثاني: التسويق الابتكاري في الخدمات         
 20 البنكية: ماهية التسويق الابتكاري في الخدمات الفرع الأول            
 22  البنكية: أبعاد التسويق الابتكاري في الخدمات الفرع الثاني           
التسويق الابتكاري في الخدمات  لتبني: الخدمات البنكية الإلكترونية كنموذج الفرع الثالث           

 21 البنكية

 22 البنكيةبين التسويق الابتكاري والريادة التسويقية في الخدمات النظرية العلاقة المطلب الثالث:    
 22 البنكية: الريادة التسويقية في الخدمات الفرع الأول
 22 البنكية: دور التسويق الابتكاري في تحقيق الريادة التسويقية في الخدمات الفرع الثاني

 10 الفصل خلاصة
 11 للتسويق الابتكاري والريادة التسويقية ـةالثاني: الأدبيـات التطبيقي الفصل

 12 تمهيد
 13  باللغة العربيةة سابقالأول: الدراسات ال المبحث       

 13 للمتغيرين معاباللغة العربية السابقة : الدراسات الثالثالمطلب 
 13 (0202الباحثين علي فلاح الزعبي، سليمة طبايبية )الجزائر، : دراسة الفرع الأول
 12 (9102سعد جواد )العراق،  دراسة الباحثتين لمياء علي إبراهيم، ميساء :الفرع الثاني

 12 (0202دراسة  الباحثة رسل سلمان نعمة )العراق، : الفرع الثالث
 12 (0202دراسة الباحثين فتيحة عبيدي، هواري معراج )الجزائر، : الفرع الرابع

 12 السابقة باللغة العربية للمتغير التابعالمطلب الثاني: الدراسات 
 12 (0202دراسة الباحث محمد عبد الرحمن عمر )العراق، : الفرع الأول
 11 (0202: دراسة الباحث خيري علي أوسو وآخرين )العراق، الفرع الثاني

 11 (0202:  دراسة الباحث أحمد أزان شريف )العراق، الفرع الثالث
 11 (0202درمان سليمان صادق )العراق، : دراسة الباحث الفرع الرابع
 10 السابقة باللغة العربية للمتغير المستقلالأول: الدراسات  المطلب
 10 (0202دراسة الباحثين هناء رمضاني، مختار عيواج )الجزائر، : الفرع الأول
 10 (0202دراسة الباحثة كموش بركاهم )الجزائر، : الفرع الثاني

 11 (0202دراسة  الباحث طارق قندوز )الجزائر،  :الفرع الثالث
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 12 (0202داد )العراق، الح: دراسة الباحث حسون محمد علي الفرع الرابع
 94 باللغة الأجنبيةالسابقة لثاني: الدراسات المبحث ا      

 94 السابقة باللغة الأجنبية للمتغيرين معا: الدراسات الثالثالمطلب 
)الجزائر،  Chaoui Sabiha, Zine Mohammed Barkaدراسة الباحثين : الفرع الأول

0202) 13 

 12 (0202)البرتغال،  Christian Wolf , Dana T. Redfordدراسة الباحثين  :الفرع الثاني
 12 (0200)أستراليا،  Vanessa Rattenالباحثة دراسة : الفرع الثالث
 12 (0222)أستراليا،  John Martinدراسة الباحث : الفرع الرابع

 11 التابعالسابقة باللغة الأجنبية للمتغير المطلب الثاني: الدراسات 
 11 (0202)الجزائر،  Ghezali fatima, Boudi abdessamadدراسة الباحثين : الفرع الأول
 11 (0200)إيران،  وآخرين Hassan Darvishدراسة الباحثين : الفرع الثاني

 11 (0200)ألبانيا، Kozeta Sevrani, Klodiana Goricaدراسة الباحثتين : الفرع الثالث
 011 (0200وآخرين )تركيا،  Hulya Kurgun  الفرع الرابع: دراسة الباحثين

 101 المستقلللمتغير باللغة الأجنبية السابقة المطلب الأول: الدراسات 
)الجزائر،  Mahcine Hala Miada , Cherchem Mohamedدراسة الباحثين  :الفرع الأول

0202) 010 

)الجزائر،  Chetraoui Amel , Elguerri Abderrahmaneدراسة الباحثين  :الفرع الثاني
0202) 011 

 Moulefera Fatima Zahra, Maazouzi Karima دراسة الباحثين : الفرع الثالث

 012 (2017)الجزائر،

 013 (0200)الجزائر،  Mohamed Cherchemالباحث دراسة : الفرع الرابع
 105 والدراسات السابقة دراستناأوجه التشابه والاختلاف بين الثالث:  المبحث 

 105 والدراسات السابقة للمتغيرين معا دراستناالمطلب الثالث: أوجه التشابه والاختلاف بين   
 012 والدراسات السابقة للمتغيرين معا دراستناالفرع الأول: أوجه التشابه بين 

 012 والدراسات السابقة للمتغيرين معا دراستناالثاني: أوجه الاختلاف بين  الفرع     
 106 والدراسات السابقة للمتغير التابع دراستناالمطلب الثاني: أوجه التشابه والاختلاف بين 

 012 والدراسات السابقة للمتغير التابع دراستناالفرع الأول: أوجه التشابه بين 
 012 والدراسات السابقة للمتغير التابع دراستناالثاني: أوجه الاختلاف بين  الفرع

 107 والدراسات السابقة للمتغير المستقل دراستناأوجه التشابه والاختلاف بين  المطلب الأول:      
 012 والدراسات السابقة للمتغير المستقل دراستناالفرع الأول: أوجه التشابه بين 
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 011 والدراسات السابقة للمتغير المستقل  دراستناالثاني: أوجه الاختلاف بين  الفرع     
 108 عن الدراسات السابقة دراستنا: ما يميز المطلب الرابع       
 011 دراستنا متغيراتالفرع الأول:      

 011 لدراستناالفرع الثاني: الحدود الزمانية والمكانية 
 011 دراستناالثالث: مجتمع وعينة  الفرع

 011 دراستناالفرع الرابع: منهج وأدوات     
 011 الفرع الخامس: النتائج المنتظرة لدراستنا    

 001 خلاصة الفصل
 000 الفصل الثاني: الدراسة الميدانية

 001 تمهيد
 002 مجتمع الدراسةلدى واقع التسويق الابتكاري  المبحث الأول:                    

 002 لدى مجتمع الدراسة البنكيةالمطلب الأول: واقع الخدمات            
 002 : تقديم مجتمع الدراسةالفرع الأول   
 002 الإلكترونية لدى مجتمع الدراسة  الخدمات البنكية: الفرع الثاني   
 002 : الصيرفة الإسلامية لدى مجتمع الدراسةالفرع الثالث     

 001 المطلب الثاني: متطلبات وتحديات تبني التسويق الابتكاري لدى مجتمع الدراسة         
 001 مدى توفر متطلبات التسويق الإبتكاري :الفرع الأول   
 011 : تحديات تبني البنوك المدروسة للتسويق الابتكاري الفرع الثاني     

 010 المطلب الثالث: فوائد وآفاق تبني التسويق الابتكاري لدى مجتمع الدراسة           
 010 : فوائد تبني البنوك المدروسة للتسويق الابتكاريالفرع الأول     
 011 : آفاق تبني البنوك المدروسة للتسويق الابتكاريالفرع الثاني   

 012 الإجراءات المنهجية للدراسة الميدانيةالمبحث الثاني:                      
 012 طريقة الدراسة الميدانية:  الأولالمطلب 
 012 الدراسة  منهج: الفرع الأول
 013 وسائل جمع البيانات: الفرع الثاني

 013 الدراسةعينة : الفرع الثالث
 012 : نموذج ومتغيرات الدراسةالفرع الرابع
 012 المستخدمة في الدراسة الميدانية: الأدوات الثانيالمطلب 
 012 أدوات الدراسة: الفرع الأول
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 011 مقياس الدراسة )الاستبيان(: الفرع الثاني
 011 صدق وثبات أداة الدراسة )الاستبيان(:  الفرع الثالث

 021 الإحصائية المستعملة في الدراسة الميدانيةالمقاييس المطلب الثالث:   
 022 عرض ومناقشة وتفسير نتائج الدراسة الميدانية المبحث الثالث:

 022 وصف الخصائص الديمغرافية لعينة الدراسةالمطلب الأول:  
 022 توزيع أفراد العينة حسب متغير الجنس: الفرع الأول
 023 توزيع أفراد العينة حسب متغير السن: الفرع الثاني

 022 المستوى التعليميتوزيع أفراد العينة حسب متغير : الفرع الثالث
 022 : توزيع أفراد العينة حسب متغير المستوى الوظيفيالفرع الرابع     

 022 : توزيع أفراد العينة حسب متغير الأقدميةالفرع الخامس     
 021 عرض، مناقشة وتفسير نتائج إجابات أفراد العينة على أقسام الدراسةالمطلب الثاني: 

 021 : عرض، مناقشة وتفسير نتائج إجابات أفراد العينة على القسم الأول ومتغيراته الفرعية  الفرع الأول    
 022 : عرض، مناقشة وتفسير نتائج إجابات أفراد العينة على القسم الثاني ومتغيراته الفرعية:  الفرع الثاني    

 021 اختبار صحة الفرضياتالمطلب الثالث: 
 021 اختبار التوزيع الطبيعي للبيانات: الفرع الأول     
 021 : اختبار صحة الفرضية الفرعية الأولىالفرع الثاني    
 021 : اختبار صحة الفرضية الفرعية الثانيةالفرع الثالث    
 020 : اختبار صحة الفرضية الفرعية الثالثةالفرع الرابع    
 022 الرابعة: اختبار صحة الفرضية الفرعية الفرع الخامس    
 012 : اختبار صحة الفرضية الفرعية الخامسةالفرع السادس    

 011 الفصل خلاصة 
 011 خاتمة

 013 المراجعو المصادر قائمة 
 111 الملاحق
 132 الفهرس

 121 والاختصارات باللغة الإنجليزيةقائمة المصطلحات 
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 الإنجليزيةباللغة والإختصارات قائمة المصطلحات 

 Innovative Marketing التسويق الإبتكاري

 Marketing Entrepreneurship الريادة التسويقية

 Product Innovation الإبتكار في المنتج

 Price Innovation الإبتكار في التسعير

 Place Innovation الإبتكار في التوزيع

 Promotion Innovation الاتصالات التسويقيةالإبتكار في 

 Physical Evidence Innovation الإبتكار في الدليل المادي

 Processes Innovation اتالإبتكار في عمليات تقديم الخدم

 People’s Innovation اتالإبتكار في مقدمي الخدم

 Marketing Risk Management إدارة المخاطر التسويقية

 Customer Intensity التركيز على الزبون

 Proactiveness and Opportunities Focus الاستباقية واقتناص الفرص

 Resource Leveraging رفع قيمة أو تنمية الموارد

 Value Creation خلق أو توليد القيمة

 Effective Support الدعم الفعال أو الأنشطة الفعالة

 E-banking الصيرفة الإلكترونية

 Dibt Cards بطاقات الدفع أو الخصم

 Credit Cards البطاقات الإئتمانية

 Charge Cards بطاقات الصرف أو السداد الشهري

 ATM الصراف الآلي

 DAB الموزع الآلي للأوراق

 GAB الشباك الآلي للأوراق

 TPV نهائي نقطة البيع الإلكترونية

 Online Banking الصيرفة عبر الأنترنيت

 Mobile Banking الصيرفة المحمولة

 Phone Banking الصيرفة عبر الهاتف

 EFTS نظام تحويل الأموال إلكترونيا

 Tele Marketing التسويق عن بعد

 EFTPOS تحويل الأموال الإلكتروني عند نقطة البيع

 Home Banking البنوك المنزلية


