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 أهدي ثمرة جهدي وعملي هذا

إلى من جعل اه الجƴة تحت أقدامها واقترن رضاها برضي الرحمان وارتبطت طاعتها  
 بطاعة الخالق

 _والدتي حفظها اه وبارك في عمرها_

العمل والصبر والمثابرةإلى من يسر لي طريق العلم وعلمƴي حب    

_Ƶوالدي حفظه اه وبارك في عمر_ 

 إلى أحب الƴاس على ق لبي

 _إخوتي وأواد إخوتي حفظهم اه_

 إلى من ساعدني بالقول والفعل وكان سƴدا لي في إنجاز هذا العمل

 صارة  _خطيبتي  _خالد , بدرو,  

 إلى أغلى أصدق ائي  

كريست  عبدالحميد   الق ادر يوسف فراج    حمد زلفƴي حمزة عبد الƴور ياسين حسين عبد
معمر محمود محمد يونس شعب كمال عبد الكريم والى كل اعضاء  عبد اه فوايست  

أهدي عملي هذا. المƴظمة الوطƴية للتضامن الطابي والقسم الثانية مستر اتصال تسويقي    

 صاح الدين                                                                          
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أتوجه بالشكر إلى اه عز وجلّ على ما مƴحƴي من إرادة وعلم إنجاز هذا العمل ف له  

 الشكر أوا وأخيرا.

إا أن  إعتراف ا بالفضل وتقديرا الجميل ا يسعƴي وأنا أنتهي من إعداد هذا البحث  

 أتوجه بجزيل شكري وامتƴاني.

بهاز لويزة" لقبولهما اإشراف  "إلى اأستاذ الف اضل "بوخاري عبد الحميد" وااستاذة  

 اعلى هذا العمل ونصائحهما وتوجيهاتهم

.اتوعلى ما قدماƵ لي من نصائح وإرشاد  

  كما أتقدم بالشكر الجزيل إلى كل اأساتذة على مساعدتهم لي في هذا العمل

.اصة المدير المقبض نور الدين  وخ  

لسياحة وااسف ار على تعاونهم.لكذلك كل عمال وإطارات وكالة فيزا ترلف ل    

 إلى كل من علمƴي حرف ا فصرت على ما أنا عليه.و  

أشكر كل من بث في نفسي حافزا للصبر والمثابرة من قريب أو بعيد بدعاء أو   و

جزاء.  بكلمة طيبة راجين من المولى أن يجازيهم أفضل  

 "عسى اه أن يوفقƴا لما فيه خير لƴا"

              صاح الدين
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 ملخص:
 

šد امؤسسات نفسها Ŀ الوقت اūاŅ أمام عومة ااقتصاد وعامية امǼافسة وكذا ااقتصاد اŪديد امبř على 
امعرفة واابتكار والذي يركز على طرق تسرية وتوجيهات حديثة ، وĿ ظل ديǼاميكية احيط Ŀ كافة اميادين 

ابتكاري احد أهم أنواع اابتكار اة . ويعتر التسويق أصبح اابتكار احد امداخل اأساسية لتǼافسية امؤسس
ساهم Ŀ رفع يواهدف مǼه هو Ţقيق مزيج تسويقي متكامل والقيام بأنشطة تسويقية ذات طابع ابتكاري 

ولǼا إسقاط اŪانب الǼظري امعدات أداء امؤسسة وŢقيق التفوق والتميز ها . ومن خال هذǽ الدراسة ح
ومعرفة ما إذا  -ورقلة -سفاراألسياحة و لابتكاري Ŀ وكالة فيزا ترافل ايقي لعملية التسويق على اŪانب التطب

 دور Ţ Ŀقيق اميزة التǼافسية . كان هذا التوجه اūديث

Résumé: 

Institutions se trouvent en ce moment en face de la mondialisation de 

l'économie etde la concurrence mondiale, ainsi que la nouvelle 

économie fondée sur la connaissance et l'innovation, qui est basée sur 

les méthodes de gestion et les tendances modernes, , et dans la 

dynamique de l'océan dans tous les domaines de l'innovation est 

devenue l'une des entrées principales de l'entreprise compétitive. 

marketing L'innovation de marketing est l'un des types les plus 

importants de l'innovation vise à atteindre un mélange de marketing 

intégré et de commercialisation d'un caractère novateur de contribuer 

à la hausse des taux de rendement de l'institution et à atteindre 

l'excellence. Grâce à cette étude, nous avons essayé de renverser la 

théorie à l'aspect pratique du de processus d'innovation marketing 

dans Agences de voyages et tourisme  VIS TRAVEL 

  - et de voir si cette tendance moderne a un rôle à atteindre un 

avantage concurrentiel. 
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 أدت التغرات اūاصلة على مستوى العمليات ااقتصادية، اإعامية، التكǼولوجية، ااجتماعية، الثقافية

 امفهومو السياسية، إń ضرورة ااهتمام مفهوم التسويق حيث اšهت űتلف امؤسسات إń تبř هذا 

نتيجة عدة عوامل كزيادة اإنتاج واشتداد امǼافسة واتساع اأسواق، ما جعل وظيفة التسويق وظيفة 
. ومن هǼا أصبحت  تعمل على Ţديد حاجات ورغبات امستهلك وŰاولة تلبيتها بكفاءة وفاعلية أساسية

 Ŀ سيǼسن موقفها الŢافسة وǼاد و امستمر اكتساب قدرة على امŪتم عليها العمل اŹ موقف Ŀ امؤسسات
اأسواق والتفكر Ŀ أمية التميز ودورǽ كǼشاط مǼظم ومǼهجي Ŀ التوصل إń مǼتجات ، أسواق  وتقǼيات 

مكن أن تواجه ها الغر، ويعتر اابتكار الǼشاط اأكثر أمية عملية ، وأساليب جديدة Ţقق ها ميزة تǼافسية 
اغلب امؤسسات ان Ŀ امؤسسات امتقدمة من اجل البقاء والǼمو، وهو الǼشاط الذي يǼتمي إń امستقبل ،كما 

حلي سواء كان على امستوى ا فوق التǼافسي Ŀ مواجهة مǼافسيهاان اابتكار مهما كان نوعه مدها بالت تدرك
 مي هذا من جهة .اأو الع

حيث يعتر حلقة  ,من جهة أخرى فإن التسويق مفهومه اūديث أصبح Źتل مكانة مهمة داخل امؤسسة و    
من اجل إرضائهم  ااغلب يتسابقما جعل , وصل بيǼها وبن Űيطها ما فيه زبائǼها الذين أصبحوا سيدي اموقف

Ǽسبة للمؤسسة ظهر اله ورغباته، ونظرا أمية كل من التسويق واابتكار ببشŕ الطرق من خال إشباع حاجات
حد أابتكاري حيث يعتر هذا اأخر احد أهم أنواع اابتكار و اا وهو التسويق أتوجه جديد Ÿمع بيǼهما 

ية أو التوجهات اūديثة للتسويق حيث يتعلق هذا الǼوع بتطبيق مارسات وسياسات تسويقية جديدة غر تقليد
Ŀ القطاع واابتكار هو أداة  من أدوات التعامل مع ,Ţسن مارستها اūالية بطريقة جديدة űتلفة عن مǼافسيها 

عديدة ويعتر التميز Ŀ  التطورات الŖ يشهدها احيط كما يعتر دافعة Ŵو Ţقيق الǼمو، كما أن اجاات التميز
بالǼسبة للمؤسسة والزبون  اابتكاري ظرا لأمية الŖ يلعبها التسويقاجال التسويقي احد أهم هذǽ اجاات ن

دون البقية فقد مس امǼتج أو ,واجتمع ككل ، حيث أن اابتكار Ŀ اجال التسويقي ا يقتصر على ůال معن 
التسعر أو التوزيع أو الرويج أو كل هذǽ اجاات Ŀ نفس الوقت وبذلك يكون اابتكار بصفة عامة والتسويق 

  .حد أهم امفاتيح لتحقيق ميزة تǼافسيةأابتكاري بصفة خاصة ا
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 :  إشكالية الدراسة .أوا

حيث فرض هذا اأخر على امؤسسات أن  .التغر اūاŅ هو مبدأ ثابت وĿ الوقت إن أهم ما ميز احيط     
Ŵو إشباعها ما تطلب اأمر  ,تكون واعية ومدركة لطبيعة رغبات وحاجات عمائها بل أكثر من ذلك  التسابق

řاجل  ديه منيابتكاري الذي يقوم على أساس تطبيق مارسات تسويقية جديدة أو غر تقلافلسفة التسويق  تب
وااستمرار والقدرة على مواجهة امǼافسة م اكتساب ميزة تǼافسية ومن هǼا برزت إشكالية هذǽ  ,ضمان البقاء

 Ņو التاŴ مكن صياغتها على Ŗافسية لوكالة  ابتكارياهل للتسويق  :الدراسة والǼدور في تحقيق الميزة الت
              ؟ بواية ورقلة لسياحة واأسفارلفيزا ترافل 

 :ن طرح التساؤات الفرعية التاليةومعاŪة هذǽ اإشكالية مك  

 ابتكاري Ŀ الوكالة Űل الدراسة ؟اما مستوى التسويق  -

 ما مستوى Ţقيق اميزة التǼافسية Ŀ الوكالة Űل الدراسة ؟ -

 هل لابتكار Ŀ اŬدمات دور Ţ Ŀقيق ميزة التǼافسية للوكالة Űل الدراسة ؟ -

-  Ŀ ل الدراسة ؟اهل لابتكارŰ افسية للوكالةǼقيق ميزة التŢ Ŀ لتسعر دور 

-  Ŀ ل الدراسة الرويحهل لابتكارŰ افسية للوكالةǼقيق ميزة التŢ Ŀ ؟دور 

-  Ŀ ل الدراسة التوزيعهل لابتكارŰ افسية للوكالةǼقيق ميزة التŢ Ŀ ؟دور 

 :الدراسة فرضيـات. ثانيا     

 أهداف ţدم الŖ الفرضيات من ůموعة صياغة م الفرعية وتساؤاها الرئيسية الدراسة إشكالية على لإجابة  
 Ŀ : تتمثل وهي البحث،

التǼافسية للمؤسسة محل  الميزة تحقيق في بتكارياا دور معǼوي للتسويق ا يوجد: الرئيسية الفرضية
 . α=5% الدراسة عǼد مستوى الدالة

 التالية : الفرعية الفرضيات الفرضية هذǽ من وتتفرع
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 التǼافسية للمؤسسة Űل الدراسة عǼد مستوى الدالة اميزة Ţقيق اŬدمة Ŀ Ŀ دور معǼوي لابتكار ا يوجد -

α=5% . 

 التǼافسية للمؤسسة Űل الدراسة عǼد مستوى الدالة اميزة Ţ Ŀقيق رسعالت Ŀ دور معǼوي لابتكار ا يوجد -

α=5% . 

 التǼافسية للمؤسسة Űل الدراسة عǼد مستوى الدالة اميزة Ţ Ŀقيق ترويج Ŀ دور معǼوي لابتكار ا يوجد -

α=5% . 
 التǼافسية للمؤسسة Űل الدراسة عǼد مستوى الدالة اميزة Ţ Ŀقيق توزيع Ŀ لابتكاردور معǼوي  ا يوجد -

α=5% . 
 ثالثا.مبررات اختيار الموضوع :   
 اختيار موضوع البحث له أسباب موضوعية وأخرى ذاتية مǼها :إن 

 امواضيع هذĿ ǽ نقص ياحظ حيث اŪامعية للمكتبة علمي رصيد اثراء Ŀ الرغبة -

 .طبيعة التخصص : اتصال تسويقي - 

 ااهتمام موضوع الدراسة من قبل الباحثن Ŀ هذا اجال و الذي źدم ůال التسويق   - 

 .اابتكار موضوع امتعلقة خاصة التسويقية امواضيع لدراسة الشخصي اميول  - 

 حداثة اموضوع و أميته للمؤسسات اŪزائرية على وجه اŬصوص .  -    
 : أهمية وأهداف الدراسةرابعا . 

              حيث :هذǽ الدراسة أمية من الǼاحيتن الǼظرية والعلمية وكما أها تسعى إŢ ńقيق ملة من اأهداف    

 أهمية الدراسة : -أ 

 لهذǽ الدراسة أهمية نظرية و أهمية علمية :
تتمثل Ŀ حيوية هذǽ الدراسة والǼدرة الǼسبية Ŀ البحوث والدراسات التطبيقية Ŀ  أهمية الǼظريةا  -1

هم أابتكاري و اابتكاري حيث من خال هذǽ الدراسة سيتم التطرق إń ماهية التسويق اůال التسويق 
 .سس لبǼائها اأهم أيزة التǼافسية و اممتطلباته وكما سيتم التعرف على 
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ابتكاري Ţ Ŀقيق اميزة التǼافسية اتمثل Ŀ التعرف على دور التسويق فت اأهمية العلمية أو التطبيقية -2
 .لسياحة وأسفار لŅ وكالة فيزا ترافل 

 أهداف الدراسة : - ب

ابتكاري اتتمثل Ŀ البحث عن ماهية التسويق : أهداف الǼظريةهدف من خال هذǽ الدراسة إŢ ńقيق    
 إمام ŝوانبها امختلفة .لابتكاري الǼشر الوعي واإدراك Ŀ الوكاات وزيادة اإثراء امعرů Ŀ Ŀال التسويق 

ابتكاري Ŀ الوكالة Űل الدراسة والتعرف على دورŢ Ŀ ǽقيق اتتمثل Ŀ التعرف على التسويق  :يةلموأهداف ع
ابتكاري )اابتكار Ŀ اŬدمة ، اابتكار Ŀ ااميزة التǼافسية والتعرف على دور كل من اأبعاد امختلفة للتسويق 

 لدراسة .لوكالة Űل الالتسعر، اابتكار Ŀ الرويج، اابتكار Ŀ التوزيع( Ţ Ŀقيق اميزة التǼافسية 

 حدود الدراسة :خامسا. 

 تتمثل حدود الدراسة فما يلي :

- ūالدراسة على ا ǽقيق ميزة  ابتكاريادور الذي يلعبه التسويق الدود اموضوعية :اقتصرت هذŢ Ŀ
 التǼافسية للوكالة .

  2014/2015: م اųاز البحث خال  اūدود الزمǼية -

 –ورقلة  –لسياحة وااسفار ل: وكالة فيزا ترافل  اūدود امكانية -

 : تتمثل ů Ŀموعة اطارات وموظفن وكالة فيزا ترافل . اūدود البشرية -
 : مǼهج البحث واأدوات المستخدمةسادسا. 

 مǼهج البحث -
الوصفي يقوم امǼهج  أن، حيث  التحليلي جل Ţقيق أهداف الدراسة م ااعتماد على امǼهج الوصفيأمن    

بيانات من űتلف امراجع وامصادر من اجل تكوين صورة متكاملة حول ظاهرة مدروسة الامعلومات و على مع 
 رضياتي مǼها هوا اختبار مدى صحة الفن اهدف اأساسأمع Ţليل الǼتائج  امتعلقة بالدراسة اميدانية ، حيث 

 لوكالة .لابتكاري ودورŢ Ŀ ǽقيق اميزة التǼافسية امن خال إجراء دراسة للتعرف على التسويق 
 
  



ΔمΎالع ΔـــــدمϘالم 
 

  ح

 

 : اأدوات المستخدمة -
 واأجǼبية العربية باللغة امراجع بتǼاول امكتي امسح على الǼظري اŪانب Ŀ ااعتماد م البحث هذا إعداد  

 Ŀ أما. وغرها اإنرنت، من باحثن مستوحاة لعدة دراسات دكتوراǽ، أطروحات ماجستر، رسائل كتب، من
إń جانب ااعتماد امعلومات  مع أدوات من كأداة ااستبيان استمارة على ااعتماد فتم التطبيقي اŪانب

 الǼسب مثل التكرارات، على ůموعة من الطرق Ūمع البيانات وůموعة من اأساليب اإحصائية لتحليلها
 امعيارية ,Ţليل ااŴدار البسيط . ااŴرافات اūسابية، امتوسطات امئوية،

 :البحث سابعا. صعوبات  
 .مباشرة اموضوع ţص والŖ مكتبة اŪامعة العǼاوين نقص  -
 .البحث هذا إųاز الوقت ضيق  -
صعوبة اūصول على امعلومات من طـرف مـوظفي امؤسسـة وهـذا راجـع إń سـرية امعلومـات واŬـوف مـن    -

 . للمؤسسات امǼافسة بيهاتسر 

 ثامǼا. هيكل البحث:
شكاليه فقد قمǼا بتقسيم البحث كما اإلإحاطة ŝميع جوانب وأساسيات البحث و لإجابة على  سعيا مǼا

  :يلي
، والذي م تقسيمه إń "الجانب الǼظري للدراسة "قمǼا بتخصيص الفصل اأول و الذي Źمل عǼوان 

 مبحثن.

 والذي  تǼاول مفاهيم حولاأدبيات الǼظرية ـــــ اإطار المفاهيمي للدراسة ــــ كان بعǼوان    :امبحث اأول 
 التسويق اابتكاري واميزة التǼافسية  .

ňوان   :أما امبحث الثاǼصيصه اأدبيات التطبيقية ــــــ الدراسات السابقة للموضوع ـــــ كان بعţ والذي م
 اأجǼبية لǼفس موضوع ŞثǼا. و للدراسات السابقة العربية

الة فقسمǼا إń اūم ţصيصه لدراسة "  " الجانب التطبيقي للدراسةأما الفصل الثاň فكان بعǼوان     
Ţديد طريقة مع البيانات و تلخيص امعطيات، مبحثن امبحث اأول م Ţديد ůتمع و عيǼة الدراسة، 

 متغرات الدراسة، و كيفية قياسها.

 ها و اختبار الفرضيات، و مǼاقشة الǼتائج.يلاأما امبحث الثاň فقد خصص لعرض الǼتائج امتوصل  

 ، و توصيات و أفاق البحث.من نتائج وĿ اأخر ومن خال اŬامة م استعراض ما توصلǼا له   



 

 

 

:الϔصل اأϭل  

 الجΎنΏ النظري لϠدراسة
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 تمهيد :

التغرات العامية امعاصرة الŢ Ŗدث Ŀ حياتǼا اليوم على امستوى ااقتصادي والتكǼولوجي، وحŕ  تعتر  
ااجتماعي والسياسي، والŖ تشر إń انبثاق عصر جديد فكرا ومفهوما وتطبيقا، حتمت على امؤسسات 

دود فعل مرنة وسريعة šاǽ امتواجدة Ŀ ظل هذǽ التحوات تبř اسراتيجيات جديدة تسمح ها بالقيام بر 
Űيطها التǼافسي امتطور باستمرار، وبǼيت هذǽ اإسراتيجيات Ŀ أغلبها على الفكر التسويقي اūديث الذي 

يعمل على Ţديد وتلبية حاجات ورغبات امستهلك بكفاءة وفعالية، ومع اشتداد هذǽ التحديات وازدياد 
أمية اابتكار وقيمته وكفاءته ودورǽ كǼشاط مǼظم ومǼهجي Ŀ امǼافسة، بدأت امؤسسات تدرك شيئا فشيئا 

بتكار Ŀ نشاطاته يعد يع أنشطة امؤسسة اأخرى، فإن ااŢقيق أهدافها، ونظرا أمية التسويق وارتباطه ŝم
حدا أهم امفاهيم اŪديدة الŖ أعطت قيمة أبتكاري و جاح، وبذلك فقد اعتر التسويق ااǼلمفتاحا أساسيا ل

مضافة مسار توجهات امؤسسات، وأصبح من أهم الركائز والسياسات الŖ تعتمد عليها Ŀ براůها 
 . Ţ Ŀقيق اميزة التǼافسية اإسراتيجية

 كما يلي :  اوم، مبحثن أساسن Ŀوسيتم دراسة هذا الفصل 

 .ابتكاري واميزة التǼافسيةااأدبيات الǼظرية للتسويق الفصل اأول :  -

- : ňالتطبيقية )الدراسات السابقة للموضوع (. اأدبياتالفصل الثا 
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 ابتكاري والميزة التǼافسية االمبحث اأول:اأدبيات الǼظرية للتسويق  

موضع اهتمام العديد من اأكادمين واممارسن ů Ŀال التسويق ما له من تأثر  ابتكارياأصبح التسويق     
اŸاي على امǼظمة، فهو يعتر أحد مفاتيح الǼجاح Ŀ بيئة اأعمال اūالية الŖ تتسم بامǼافسة الشديدة، و  

طلب مهم، أصبح م اريابتكاكذا تغر وšدد حاجات ورغبات امستهلكن باستمرار، فتبř مفهوم التسويق 
 . يرجى من خاله جذب الزبائن و احافظة عليهم من خال خلق قيمة هم أفضل ما Źققه امǼافسون

 مفهوم التسويق اابتكاريالمطلب اأول: 

بتكاري أمية بالغة نظرا لتأثرǽ اإŸاي على ųاح امؤسسة، أيا كان نوعها وحجمها، حŕ أصبح للتسويق اا   
 ابتكارياويزداد اهتمام الكتاب والباحثن موضوع التسويق  ،1ر بالǼسبة ها إما "اابتكار أو ااندثار"اأم

 ويتǼاولونه من عدة جوانب وأبعاد.

 :كما يلي والتطرق مختلف جوانبه امهمة ابتكارياوسيتم التعريف مفهوم التسويق 

 بتكاريالتسويق اا تعريف: ولالفرع اأ

أحد مفاتيح الǼجاح للمǼظمات Ŀ بيئة اأعمال، والذي يتطلب قيامها باستمرار  بتكارياايعتر التسويق     
بالبحث عن تطوير مǼتجاها ما Źقق أقصى حد إشباع حاجات عمائها ورغباهم من خال القيام بعمليات 

أيضا )اابتكار التسويقي(  يعرف بتكاري أو كما يسمى فالتسويق اا 2تسويقية جديدة وبعيدة عن التقليد.
على أنه "وضع اأفكار اŪديدة أو غر التقليدية موضع التطبيق الفعلي Ŀ اممارسات التسويقية، وقد يǼصب 
على عǼصر امǼتج، سوا ء كان سلعة أو خدمة، أو على عǼصر السعر، أو على عǼصر الرويج، أو على عǼصر 

ومعŘ نخر فإن هذا الǼوع من اابتكار يوجه إń عǼاصر   نن واحد،، أو على كل هذǽ العǼاصر 3Ŀالتوزيع
بتكاري يعř اابتكار Ŀ ميع أوجه الǼشاط وبالتاŅ فإن التسويق اا ,4امزيج التسويقي كلها ůتمعة"

                                                           
1 - Philip Kotler, Kotler on marketing: how to create, win, and dominate markets, The Free Press, NewYork, 

USA, 1999, P 9. 

 
2 - ϕيϔر" الغدير، حمد حداد، شΎاابداع اابتكϭ في ΔعΎصن Δيϭاأد :Δدراس Δفي ميداني ΕΎشرك Δيϭاأد Δاأردني"، ΔϠالمج Δاأردني ϡϭϠعϠل 

،ΔيϘد التطبيϠبع، المجΎل، العدد السϭاأ ΔمعΎج ϡϭϠالع ،ΔيϘن، التطبيΎاأردن، عم ϮϬϬϰ، ص ϴϭ. 
 

3
- Philip Kotler, Kotler on marketing: how to create, win, and dominate markets, Op. Cit., P 23. 

4 - ϡفظ نعيΎح ϭأب ،Δجمع ϕيϭالتس ،ϱرΎاابتك Δالمنظم Δالعربي ΔتنميϠل ،Δهرة، اإداريΎϘمصر، ال ϮϬϬϯ، ص ϰ. 
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التسويقي، وغر مقتصر على ůال معن Ŀ التسويق، أي أنه مس كل اأنشطة امرتبطة بتوجيه امǼتج من 
 .1الصانع إń امستخدم الǼهائي

 :أهمية التسويق اابتكاري ثانيالفرع ال

ا جعل الباحثون يهتمون به وبدراسته مللتسويق اابتكاري أمية كبرة Ţ Ŀقيق أهداف امؤسسة،     
كبرة سواء للمǼظمات الŖ تستخدمه، أم للعماء الذين يستفيدون مǼه، أم   ذا اأخر أميةهو  وتصǼيفه، 

بتكاري مكن ها Ţقيق ميزة تǼافسية مستمرة ميزها امǼظمات الŖ تستخدم التسويق االلمجتمع عموما، إذ أن 
اأفضلية، كما أن وبالتاŅ تتحقق ها  ااجتماعيإŸابية Ŀ الوسط اعن امǼافسن، وتكسبها الصورة الذهǼية 

هذǽ اميزة التǼافسية Ţقق نتائج اŸابية للمǼظمة كاحافظة على حصتها السوقية، وزيادة مبيعاها وأرباحها، 
ūالسوق وكسب عماء جدد واحافظة على العماء ا Ŀ مركز القيادة ńسبة وإمكانية الوصول إǼالين؛ أما بال

بتكاري مكن أن Źقق هم الكثر من الفوائد الŖ قد ت، فإن التسويق ااء كانوا أفرادا أم مǼظماللعماء، سوا
تأخذ شكا من إشباع حاجات م تكن مشبعة من قبل، أو إشباع حاجات حالية بشكل أفضل، وكذلك 

 2على إشباعها. التǼبؤ باūاجات امستقبلية للعماء والعمل
 بتكاري :عǼاصر التسويق اا: ثالثالفرع ال

التسويق اابتكاري يقوم على فكرة أساسية مفادها عدم قدرة عǼصر واحد من عǼاصرǽ على Ţقيق أهداف    
وغايات امؤسسة بأفضل اأشكال وأحسن الصيغ، لذلك يفضل مزج ميع هذǽ العǼاصر الŖ تشكله، ويتم 

 التعرف على هذǽ العǼاصر فيما يلي:

 بتكار في مجال الخدماتاا :أوا

ك خدمة مكن أن تستمر لفرة طويلة بدون تغير أو Ţسن، وخصوصا عǼدما تكون هǼاك ليس هǼا   
 Ŀ يدŪدمات ا يعتمد فقط على اأداء اŬتسويق ا Ŀ جاحǼها، حيث أصبح الǼافسة أو بديلة عǼخدمات م

ů Ŀال  بتكارى تكوين خدمات جديدة، لذا فإن ااتوفر اŬدمات القائمة وإما يعتمد بشكل متزايد عل
  اŬدمات أصبح من الضروريات اإسراتيجية الŢ Ŗقق للمؤسسة العديد من أهدافها الŖ تسعى لتحقيقها

                                                           
1 Jean Jacques Lambin: Le marketing stratégique, 2eédition, Ediscience international, 1993, p.281. 

2- ϡفظ نعيΎح ϭأب ،Δمرجع جمع ،ϕبΎص س ϭϮ. 
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 إدخال أو سوق،لل بالǼسبة ماما جديدة خدمات تقدم على امؤسسة قدرة" Ŀ اŬدمة Ŀ بتكاراا يتمثل
اūالية، أو ŢسيǼها، Şيث ţتلف عن اŬدمات  اŬدمات على Űدودة أو جذرية ء سوا إضافات أو تعديات

بتكار هرية هي الŖ يǼصب عليها عادة اامكن ماحظة أن اŬدمة اŪو ما و . 1اūالية بدرجة أو بأخرى"
 2اŪذري، Ŀ حن أن اŬدمة الداعمة فيǼصب عليها اابتكار التدرŸي.

 اابتكار في مجال السعر :ثانيا

"قيمة امال الذي يدفع مقابل امǼتج أو اŬدمة، أو ůموعة القيم الŖ يدفعها الزبائن يعرف السعر على أنه    
و يعد اابتكار Ŀ السعر من أهم القرارات  ،3مقابل امǼافع الŖ حصلوا عليها عǼد استخدام امǼتج أو اŬدمة"

جاها، وهو يتمثل Ŀ "تقدم اإسراتيجية امؤثرة ų Ŀاح امؤسسة ورŞيتها وجذب امستهلكن لشراء مǼت
عروض أفضل بالسعر للزبائن، وهذا يعر عن التحسيǼات بطريقة تفوق امǼافسن ما يǼعكس على التكلفة 

وامǼظمة الŖ  4افة لصاح الزبون"ظوبالتاŅ على السعر، أو يǼعكس على اŪودة بتكلفة هي أقل من القيمة ام
الŖ تكون أكثر ųاحا Ŀ خلق توازن مǼطقي وسليم بن قيمة هذǽ تتبŘ اابتكار Ŀ أسعار خدماها هي 

اŬدمات وما يتوقعه العميل من فوائد ومǼافع مكن أن Źصل عليها عǼد الشراء. وا يرتبط اابتكار السعري 
بالضرورة بالبحث عن وسيلة للتخفيض Ŀ اأسعار، ففي مواقف عديدة قد يتم اابتكار لكي تبدو اأسعار 

Ŀ تطبيق اابتكار السعري  وعǼد التفكر ،عة إذا كان يتوقع من ذلك أثرا إŸابيا على سلوك امستهلكمرتف
Ÿب اأخذ Ŀ ااعتبار خصائص امستهلكن امستهدفن،أن هǼاك أنواع من هذا اابتكار قد يصلح 

ف الŖ بالشروط أو الظرو Ŭدمة بل أيضا السعر ا يرتبط فقط مواصفات ا و لقطاعات معيǼة دون اأخرى.
 5.يتم فيها التبادل مثل مكان التبادل، اŬدمات اإضافية، طريقة العرض

 

 

                                                           
1- ϡفظ نعيΎح ϭأب ،Δمرجع جمع  ϕبΎص, س ϭϭϭ. 
2- ϡد نجϭعب ،ϡر إدارة نجΎاابتك :ϡهيΎϔئص المΎالخصϭ ΏرΎالتجϭ ،Δمرجع الحديث ،ϕبΎص س Ϯϴϲ. 
 رسΎلΔ الϠϔسطينيΔ، ااتصΎاΕ شركΔ حΎلΔ دراسΔ الزبΎئن ϭاء عϰϠ أثره ϭ التسϭيϘي المزيج استخداϭ ϡاقع منديل، أبϭ الرحمن عبد محمد - 3

 ، pdf.83286/thesis/ps.edu.iugaza.library//:http: المϭقع عϰϠ عϠيه اطϠع ،ϯϴص ،ϮϬϬϴ غزة، اإساميΔ الجΎمعΔ مΎجستير،
ϡϭي ϭϱ/Ϭϰ/ϮϬϭϱ، ϰϠا ع ΔعΎلسϭϰ:Ϭϲ 

4- ϡد نجϭعب ،ϡر إدارة نجΎاابتك :ϡهيΎϔئص المΎالخصϭ ΏرΎالتجϭ ،Δمرجع الحديث ،ϕبΎص س Ϯϴϲ. 
5 - ΕبΎل الرحمن عبد ثΎمحمد الدين إدريس،جم ϕيϭصر،الدار المرسي،التسΎالمع ،ΔمعيΎمصر، الج ϮϬϬϮ، ،ص ϮϮϬ-ϮϮϭ. 
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  ثالثا : اابتكار في مجال الترويج

مكن تعريف الرويج على أنه اŪهد امبذول من جانب امǼظمة إقǼاع امشري امرتقب بقبول معلومات        
يعتر الرويج بعǼاصرǽ امختلفة إذ . Ŀ1 ذهǼه بشكل مكǼه من اسرجاعها معيǼة عن سلعة أو خدمة و حفظها

بتكاري بتكار فيه، ويقصد بالرويج ااůاا خصبا لابتكار، ورما يلي امǼتج من حيث انتشار تبř وتطبيق اا
هلك من خال " قدرة امؤسسة من خال استخدامات جديدة مبتكرة Ŀ ااتصال امباشر وغر امباشر بامست

إعان وااتصال الشخصي وتǼشيط امبيعات والǼشر لتعريفه مǼتج امؤسسة وŰاولة إقǼاعه بأنه Źقق حاجاته ا
بتكار الروŸي يشمل كل عǼاصر امزيج الروŸي، ويكون أكثر إثارة وقربا إń فإن اا وبالتاŅ  2ويلي رغباته"

م من خاها بǼاء توقعاته ، غر أنه Ÿب أن ا يكون احتوى مبالغ امستهلك اعتمادǽ على اأساليب الŖ يت
فيه كي ا Ţصل نتيجة عكسية وذلك ببǼاء مستوى من التوقعات عاŅ جدا يؤدي بامستهلك بعد استهاكه 

 .الفعلي للمǼتج إń حالة عدم الرضا الŢ Ŗوله فورا إń اŬدمات امǼافسة

  توزيعابتكار في مجال الارابعا :  

يعرف التوزيع على أنه عملية إيصال امǼتجات إń امستهلكن عن طريق قǼوات توزيع űتلفة ما يضمن       
. تعد عملية اابتكار Ŀ توزيع اŬدمات عǼصرا أساسيا Ŀ 3الزمǼية وامكانية و اūيازية للسلع خلق امǼافع

الŖ يفيد اابتكار فيها كل من امسوق والعماء، فقد التسويق، وهǼاك العديد من أنشطة وůاات التوزيع 
كما قد يكون  يكون اابتكار Ŀ طريقة جديدة غر مألوفة Ŀ توزيع امǼتجات، أو شكل مǼافذ التوزيع نفسها،

اابتكار Ŀ التصميم الداخلي مǼافذ التوزيع أو Ŀ اŪو احيط بعملية التوزيع والذي يؤثر على العماء بدرجة 
 4و بأخرى.أ

 

 

 

                                                           

-
 .ϮϭϮ ص ، ϮϬϬϮ ، اأردن ، اأϭلϰ الطبعΔ لϠنشر، ϭائل دار التسϭيϕ، أصϭل تϭفيϕ، رائف معا، نΎجي 1
2- ϡفظ نعيΎح ϭأب ،Δمرجع جمع ،ϕبΎص س ϭϳϬ. 
 .Ϯϰϭص ، ϮϬϬϮ ، اأردن ϭالتϭزيع، لϠنشر ϭائل دار تحϠيϠي، مدخل: التسϭيϕ أصϭل ، تϭفيϕ رائف ، معا نΎجي -3
4 - ϡفظ نعيΎح ϭأب ،Δس ال جمعϔمرجعن ،ϕبΎص س ϮϯϬ. 
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 خامسا : اابتكار في المحيط المادي

على امؤسسة ااهتمام باحيط امادي وجعله جذابا ومرŹا وůهزا بأحدث التكǼولوجيا الŖ تساهم إń حد      
ابتكاري ولو كان بسيطا Ŀ جزء مǼه  كما تسهم أي بصمة أو تغيركبر Ŀ تسريع تقدم اŬدمة وŝودة عالية،  

 إń إعطاء نتائج إŸابية ، سواء بالǼسبة للعاملن أو الزبائن . 

 سادسا :اابتكار في عملية تقديم الخدمة: 

         1بتكار Ŀ هذا اجال يعř تقدم مبتكر Ŭدمة جديدة، و مكن أن يكون:اا       

ومثال ذلك التسوق الانقدي الذي يتم عر البطاقات الذكية والذي تغيرا مهما Ŀ اŬدمة امقدمة،  - 1
عر اانرنت مكن أن Źل Űل التسوق  مكن أن Źل Űل التسوق الǼقدي، كما أن التسوق االكروň أو

 الǼقدي والتسوق الانقدي.    

التفاعل مع الزبون والذي يعد Ţسن تقدم اŬدمة من زبون إń زبون نخر، وهذا يكون بتعلم عملية  - 2
 مصدرا لفهم حاجاته ومطالبه، ومن م إدخال التحسن على اŬدمة لصاح الزبون Ŀ امرة القادمة.

Ŀ حال تعرضت اŬدمة إń الفشل أثǼاء تقدمها فعلى امؤسسة التفاعل السريع مع شكاوي واقراحات الزبائن 
جراء هذا اŬلل، وŰاولة معرفة سبب فقدان عماء وŢوهم إń وعدم إماها وااعتذار هم وتعويضهم من 

 .مؤسسات أخرى، وااستفادة من هذǽ اأخطاء وŰاولة Ǽšبها مستقبا 

 بتكارية لأفراد:سابعا : تǼمية القدرات اا

دي للتفكر بتكاري يتمثل Ŀ امبادرة الŖ يبديها الفرد Ŀ قدرته على التخلص من السياق العااالتفكر ا    
ومهما زادت هذǽ القدرات ومستوى امعرفة أو امهارة لدى اموظفن فا مكن  ،وإتباع مط جديد من التفكر

 .2ااستفادة مǼها ما م تعمل Ŀ بيئة مشجعة لابتكار

                                                           
1 - ϡد نجϭعب ،ϡر إدارة نجΎاابتك :ϡهيΎϔئص المΎالخصϭ ΏرΎالتجϭ ،Δمرجع الحديث ،ϕبΎص س Ϯϭϰ. 
 ت΄هيل متطϠبΕΎ حϭل الدϭلي المϠتϰϘ ،"الت΄هيل عمϠيΔ في أسΎسيين كعنصرين ϭاإبداع اإبتكΎر" ف΅اد، منصϭر سعيد أϭسرير، منϭر - 2

ΕΎالصغيرة الم΅سس Δسطϭالمتϭ ل فيϭالد ،Δالعربي ΔمعΎج Δي، بن حسيبϠعϭف، بϠالجزائر، الش ϭϳ ϭϭϴأفريلϮϬϬϲ، ص ϭϮ. 
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  مفهوم الميزة التǼافسيةالمطلب الثاني: 

مثل اميزة التǼافسية عǼصرا اسراتيجيا هاما Ŀ تقدم فرصة جوهرية للمǼظمة لتحقيق رŞية متواصلة بامقارنة مع     
 أوضح على هذا امفهوم وخصائصه فيما يلي:مǼافسيها، وسيتم التعرف بشكل 

 الميزة التǼافسية تعريف : ولالفرع اأ

اميزة التǼافسية هي إحدى امكونات الرئيسية لإسراتيجية، ومثل امركز التǼافسي الذي تكّونه امؤسسة والذي      
فرصة التفوق على مǼافسيها، وترجع تعمل على تطويرǽ من خال ما متلكه من قدرات ومهارات وموارد تتيح ها 

بدايات هذا امفهوم إń الثمانيǼات حيث بدأت فكرة اميزة التǼافسية Ŀ اانتشار والتوسع، وخاصة بعد ظهور  
 ( بشأن اإسراتيجية واميزة التǼافسية.Porter Michaelكتابات مايكل بورتر)

( اميزة التǼافسية بأها " هي أداء امؤسسات أنشطتها بصورة أكثر كفاءة وفاعلية  McGahan)تعريف   -1
1مقارنة بامǼافسن" 

.  
تǼشأ مجرد توصل امǼظمة ( بأها 2007( اميزة التǼافسية كما  أورد ) ميل M ichel Porter)تعريف  -2

ńافسن، حيث يكون مقدورها تطبيق اكتشاف طرق جديدة أكثر فعالية من  تلك امستخدمة من  قبل ام إǼ
 .2هذا ااكتشاف ميدانيا

( بأها القدرات وامعارف الŖ متلكها امǼظمة والŖ يصعب على امǼافسن تقليدها أو Griffinكما عرفها ) -3
. وكما عرفها بأها أي شيء ميز امǼظمة أو مǼتجاها إŸابا عن مǼافسيها من وجهة نظر 3اūصول على مثلها

 .4زبون الǼهائي ال
معاŅ فهمي حيدر اميزة التǼافسية على أها "مصطلح يشر إń قدرة امؤسسة على صياغة وتطبيق  هاعرفيو  -4

 ؛5لمǼظمات اأخرى العاملة Ŀ نفس الǼشاط"لااسراتيجيات الš Ŗعلها Ŀ مركز أفضل بالǼسبة 

 

                                                           
 . ϳϵ ص. ϮϬϬϴ  ، ااردن  ، ϭالتϭزيع لϠنشر دارالحΎمد، التنΎفسيΔ الميزة في تحϘيϭ  ϕأثره ااستراتيجي الخيΎر ،قطΏ محي الدين  1
2  ΎϘأحمد عريΕ ، ،نϭأخرϭ رϭد  ϕيير تطبيΎمع ΏΎطϘالتعيين ااستϭ الميزة ϕيϘفي تح  ΔفسيΎالتن ΔلΎح  Δدراسي– ϙن بنΎرة اإسكΎتجϠل  

 . ϱϰ ص ،ϮϬϭϬ  الثΎني العدد  –العΎشر المجϠد – اإنسΎنيΔلϠبحϭث ϭالدراسΕΎ  الزرقΎء مجΔϠ اأردني، ϭالتمϭيل
 ϮϬϭϭ ،عمΎن ϭالتϭزيع لϠنشر العϠميΔ البΎزϱϭالتنΎفسيΔ , دار  ااسبϘيϭ ΕΎ العمϠيΕΎ استراتيجيΔ ,حريجΔ غΎلي حسين طΎلΏ، فرحΎن عاء 3
 . ϭϭϲ ص,
 ااستراتيجيϭ  ΕΎ المنΎفسΔ الدϭلي الرابع حϭل المϠتϰϘ التسϭيϕ، استرتيجيΕΎ لبنΎء SWOT تحϠيل ب΄عتمΎد التنΎفسيΔ الميزة البكرϱ، ثΎمر 4

ΔفسيΎالتن ΕΎم΅سسϠل ΔعيΎرج الصنΎع خΎقط ،ΕΎقϭالمحر ΔحسيبΔمعΎي  بن جϠعϭف، بϠلشΎمي بϭي ϭ ϭϳ ϭϴ أفريل ϮϬϬϲ. 
 .Ϭϴ ص ،ϮϬϬϮ مصر، اإسكندريΔ، الجΎمعيΔ، الدار التنΎفسيΔ، الميزة لتحϘيϕ مدخل: المعϭϠمΕΎ نظϡ حيدر، فϬمي معΎلي 5
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، وتعطي للمǼظمة أو عامةعلى أها "ůموع اŬصائص والصفات الŖ يتصف ها مǼتج  Lambinويعّرفها   -5
السابقة تشر إń اجاات الŖ  التعاريفوبذلك فإن اميزة التǼافسية حسب  ، 1بعض التفوق عن مǼافسيها"

ها امؤسسة دون مكن للمؤسسة أن تǼافس فيها غرها بطريقة أكثر فعالية، وبذلك فهي مثل نقطة قوة تتسم 
مǼافسيها Ŀ أحد أنشطتها اإنتاجية أو التسويقية أو التمويلية أو فيما يتعلق مواردها وكفاءاها البشرية، وتعتمد 

Ŀ ذلك على نتائج فحص وŢليل كل من نقاط القوة والضعف الداخلية إضافة إń الفرص وامخاطر احيطة 
 . والسائدة Ŀ البيئة اŬارجية

 : خصائص الميزة التǼافسية ثانيالالفرع 

 2من أجل إعطاء اميزة التǼافسية امفهوم اأوضح فقد م وصفها ما يلي:    

 اميزة التǼافسية نسبية، أي تتحقق بامقارنة وليست مطلقة. -

 أها تؤدي إŢ ńقيق التفوق واأفضلية على امǼافسن. -

 تǼبع من داخل امؤسسة وŢقق قيمة ها. -

 Ŀ أنشطتها أو Ŀ قيمة ما تقدمه للعماء أو كليهما.سواء تǼعكس Ŀ كفاءة أداء امؤسسة  -

 تؤثر Ŀ العماء وإدراكهم لأفضلية فيما تقدم امǼظمة وŢفزهم على الشراء. -

 مǼظمات الأبعاد الرئيسية للتǼافس في ا:  ثالثالفرع ال

حاجات ورغبات الزبائن عر الزمن فقد تغرت وتطورت أبعاد التǼافس بسبب التطورات والتغرات البيئية وتغر     
الŖ تعتمدها امǼظمة Ŀ تعاملها مع السوق، وبذلك فإن امǼظمة الŖ تريد أن تبقى بالصدارة وŢافظ على التفوق 

وعلى الرغم من  ،امǼافسيها ا بد أن تتبŘ البعد التǼافسي امتوافق مع قدراها وبيئتها احيطة ه لىامستمر ع
 3ااختاف بن الباحثن Ţ Ŀديد أبعاد التǼافس، إا أن أغلبهم ركزوا على اأبعاد التالية:

                                                           
1   Jean- Jaques Lambin, Ruben Chumpitaz, et Chantal de Moerloose, Marketing Stratégique etOpérationnel: 

Du MaƌketiŶg à L’OƌieŶtatioŶ MaƌĐhé, ϲe éditioŶ, DuŶod, Paƌis, FƌaŶĐe, ϮϬϬϱ, P ϯϬϰ. 
 مصر، العربيΔ،الΎϘهرة، النيل مجمϭعΔ اأϭلϰ، الطبعϭϮ، Δ الϘرن ϭتحديΕΎ مϭاجΔϬ: اإستراتيجيΔ اإدارة المغربي، الϔتΎح عبد الحميد عبد 2

ϭϵϵϵ، ص ϭϯϵ. 
 .ϮϬϱ، ϮϬϴ ص ص سΎبϕ، مرجع التسϭيϕ، إستراتيجيΕΎ البكرϱ، ثΎمر - 3
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 أوا: التكلفة

عد التكلفة اأدŇ البعد التǼافسي اأقدم الذي سعت اعتمادǽ الكثر من امǼظمات، ويقصد ها قدرة ت      
ل ما مكن من التكاليف قياسا بامǼافسن Ŀ ذات الصǼاعة، وبالتاŅ امǼظمة على إنتاج وتوزيع امǼتجات بأق

ستمتلك امǼظمة ميزة تفضيلية تستطيع من خاها أن تǼافس Ŀ السوق وإمكانية السيطرة عليه، وا شك فإن 
على ţفيض التكلفة سوف يǼعكس على السعر الǼهائي للمǼتج ومǼح امǼظمة ميزة تǼافسية، وخاصة Ŀ  زالركي

اأسواق الŖ يكون ها امستهلك أكثر حساسية šاǽ اأسعار. ومن أبرز العوامل الŖ تؤدي إţ ńفيض التكاليف 
 هي:

 امتحققة من أثر اŬرة والتعلم لدى العاملن. الوفورات -

 ااستثمار اأقل Ŀ اموارد وخاصة Ŀ امواد اأولية مع وجود أنظمة خزن متقدمة. -

 اعتماد سياسة توزيع تتوافق مع خصوصية امǼتج واحافظة عليه وسامته من التلف أو التقادم. -

ثابتة على التكلفة اارتقاء مستوى استغال الطاقات امتاحة Ŀ موجودات امǼظمة لتقليل نسبة تأثر التكاليف ال -
 الكلية للوحدة الواحدة من اإنتاج

 ثانيا: الجودة 

     Ŗالة الرفاهية ااقتصادية الū فيها،  ااجتماعيالعديد من دول العام، والتطور  شهادهاانعكاسا Ŀوالثقا
أصبح الزبون يسعى للحصول على مǼتجات ذات جودة أعلى اعتمادا على امفاضلة بن السعر واŪودة، وم يعد 

الشراء، فأصبحت مǼظمات اأعمال تسعى للفوز بطلبات الزبون من خال  حاما Ŀ اţاذǽ لقرار االسعر عام
ǽقق توقعات الزبون ورضاŢ تجاتǼ1ن أن يتحقق هذا البعد من خال ما يليومك ،تقدمها م: 

واصفات التصميم مع امتطلبات الŖ يرغبها الزبون، وأن تكون على درجة  موهي درجة مائمة  جودة التصميم: -
كبرة من التطابق مع توقعاته، ويتم ذلك بااعتماد على دقة الǼشاط التسويقي Ţ Ŀديد حاجات ورغبات السوق 

                                                           
 .ϮϬϱ، ϮϬϴ ص ص سΎبϕ، مرجع التسϭيϕ، إستراتيجيΕΎ البكرϱ، ثΎمر 1
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الŖ يتمكن ها نشاط العمليات من ترمة اūاجات والرغبات إń مواصفات وخصائص امستهدف، والدرجة 
 التصميم.

ويتمثل بدرجة التوافق بن امǼتج امقدم للسوق وحاجات ورغبات الزبائن من جهة، وجعل نسبة  جودة امطابقة: -
 امعيب والتالف إń أدŇ درجة مكǼة 

توقف شراؤها على اŬدمات امرافقة ها والŖ من شأها أن تزيد من قيمة الكثر من امǼتجات ي جودة اŬدمة: -
 امǼتج وجودته وقبوله من قبل الزبون.

  ثالثا: المرونة    

بتكار التكǼولوجي، ويقصد بامرونة قدرة امǼظمة على تقدم مستويات ذا البعد نتيجة ūالة التطور وااجاء ه     
 وهي تظهر ů Ŀالن أساسين ما: ،للسوق امستهدف űتلفة ومتǼوعة من امǼتجات

الزبائن،  لتفصياتقدرة امǼظمة على مسايرة التطورات اūاصلة ů Ŀال التكǼولوجيا وتصميم امǼتجات وفقا  -
مǼية على اعتبار أن امستهلك وسلوكه يكمن Ŀ رغبته الدائمة للتغير، وبالتاŅ فإن امǼتج ا يبقى على حاله لفرة ز 

 طويلة نسبيا بأي حال من اأحوال .

 قدرة امǼظمة على ااستجابة للتغر Ŀ حجم اإنتاج بالزيادة أو الǼقصان وŞسب مستويات الطلب.   -

 رابعا : التسليم

لكبر الذي أصاب حياة اإنسان Ŀ الزمن امعاصر فقد أصبح للوقت أمية كبرة Ŀ قرارات انتيجة للتعقيد      
الشراء، وعليه فإن العديد من امǼظمات بدأت تǼافس باعتماد سرعة التسليم وااستجابة لطلب الزبون، والذي 

بيعية قبل غرها، وهذا ما يǼعكس على قدرها التǼافسية Ţ Ŀقيق موقع متميز للمǼتج أو مكǼّها من Ţقيق الفرص ام
ة ااستجابة للطلب تؤدي إń تقليل امخزون إń أدŇ العامة التجارية Ŀ ذهن امستهلك، فضا عن كون سرع

حد مكن وتقليل التالف مǼه، وهذا ما يǼعكس على هامش الربح امتحقق. ويتمثل الوقت وحدودǽ بالعǼاصر 
 :1الثاثة التالية

                                                           
 ϮϬϲ ϮϬϳص ص  سΎبϕ، مرجع التسϭيϕ، إستراتيجيΕΎ البكرϱ، ثΎمر 1
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صاات الوقت الذي تقضيه امǼظمة Ŀ طرح امǼتج اŪديد إń السوق وما يرافقه أو يسبقه من عملية ترويج وات -
 إخبار اŪمهور بذلك .

الوقت الذي تستغرقه عملية تلقي الطلب من الزبون واموجه إń اūلقات الوسيطة اموجودة Ŀ السوق، أو  -
 اموجهة مباشرة إń امصǼع.

 الوقت امستغرق Ŀ إيصال امǼتج من الوسيط )السوق( أو امصǼع إń الزبون . -

 بتكاراا خامسا:

بتكار واحدا من أبعاد التǼافس، بل وأهم مدخل لتحقيق اميزة التǼافسية امتواصلة، وذلك من خال أصبح اا    
إŸاد طرق جديدة Ŀ تأدية العمل والŖ تكون على اختاف مع امتبع Ŀ القطاع الذي تعمل فيه تلك امǼظمة، 

للمǼتجات، ومكن أن يǼتج عن طرق جديدة Ŀ اإنتاج أو التوزيع  وهذا يشمل تطوير مǼتجات جديدة، أو
 1أسس اميزة التǼافسية.ة أسرع للفرص والتهديدات و اابتكار استجاب

 

 

 

 

 

 

 

 

 
                                                           

 مϱΎ ائر،زالج بسكرة، خيضر محمد جΎمعϳϳ، Δ العدد اإنسΎنيΔ، العϡϭϠ مجΔϠ ،"اإستراتيجيΔ اإدارة ϭنمϭذج التنΎفسيΔ ةزالمي" ي،الب أحمد 1
ϮϬϬϴ، ص Ϯϱϰ. 
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  الميزة التǼافسية تحقيقبتكاري في : مساهمة التسويق االثالمطلب الثا

بتكاري من الركائز اأساسية Ŀ بǼاء امزايا التǼافسية امستمرة للمؤسسة، ويعد خيارا اسراتيجيا يعتر التسويق اا    
أها يضمن ها مواجهة űتلف ااضطرابات احتملة Ű Ŀيطها، لذلك فإنه يǼظر إń امǼافسة Ŀ كثر من اūاات على 

ادر مǼتجات وعمليات جديدة أو اسراتيجيات جديدة بتكار، وأن امؤسسات الŖ تبعملية موجهة بواسطة عǼصر اا
 مكǼها غالبا Ţقيق أرباح ضخمة. 

 بتكاري Ŀ احافظة على اميزة التǼافسية كما يلي :لي يتم التطرق لتأثر التسويق ااوفيما ي

 الميزة التǼافسية تحقيقبتكار في الخدمة في تأثير اا: ولالفرع اأ

 اببتكار فيها سيساهم ما بن امشري والبائع، فإن اا حلقة مهمة Ţ Ŀقيق عملية ااتصال نظرا أن اŬدمة تعد     
مكانتها ومكانة امؤسسة Ŀ السوق وبالتاŅ زيادة ما Ţصل عليه امؤسسة من أرباح مكǼها من ااستمرار  شك Ŀ زيادة

كما يساهم اابتكار Ŀ اŬدمة إń حد كبر Ŀ خلق حالة تطور اجتماعي لدى اأفراد وذلك من خال   ،Ŀ العمل
بتكار Ŀ اŬدمة Ŀ استمرارية اميزة التǼافسية وأمية اا ،مǼها بشكل كبر ااستفادةاعتماد ما هو جديد وما يسهل 

 تكون من خال ما يلي :

، هذا التمييز Źمي 1ؤسسة مييز خدماها بصورة ملحوظة عن خدمات امǼافسنبتكار Ŀ اŬدمة يضمن للمإن اا -
 Ŀ خلق عوائق الدخول Ņتجاها، وبالتاǼخلق الواء للعامة من قبل الزبائن م ńافسيها لدرجة قد تصل إǼامؤسسة من م

Ŀ اŬدمة يؤثر Ţ Ŀسن  بتكارامؤسسة، فاا وجه امؤسسات اأخرى الŖ تسعى إń الدخول Ŀ نفس ůال عمل
 .2جودة وقيمة اŬدمة

سيǼات امستمرة بتكار Ŀ اŬدمة أيضا على ţفيض تكلفة إنتاج اŬدمة، وذلك إما عن طريق التحيساعد اا -
Ţدث امؤسسة تغيرات بسيطة على امǼتج أو العمليات أو التǼظيم اإداري لكǼها ذات نثار مراكمة وامتواصلة، حيث 

 .3امدى الطويلعلى 

                                                           
 .ϳϮ ص سΎبϕ، مرجع معΎصرة، ϭمΎϔهيϡ أسس: التسϭيϕ البكرϱ، ثΎمر 1
 المريخ دار المتعΎل، عبد أحمد سيد محمد رفΎعي، محمد رفΎعي ترجمΔ متكΎمل، مدخل: اإستراتيجيΔ اإدارة ،جϭنز جΎريث هل،شΎرلز 2

 .ϳϵϭ ص ،ϮϬϬϳ السعϭديΔ، الريΎض، لϠنشر،
3 - MiĐhel MaƌĐhesŶay, MaŶageŵeŶt stƌatégiƋue, L’ADREG éditioŶ, Paƌis, FƌaŶĐe, ϮϬϬϰ, P ϭϮϰ. 
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كما تبتكر امؤسسة من خال تبǼيها إسراšية التǼويع Ŀ مǼتجاها بإدخال خطوط مǼتجات إضافية جديدة    -
هذا يؤدي إń اتساع مزيج امǼتجات، وبالتاŢ Ņسن خدمة الزبائن، وتقدم مǼتجات تلي حاجاهم  1،للخطوط اūالية

جديدة، وهذا يؤدي إń إرضاء أكر قدر من امستهلكن، وزيادة امبيعات،  امتبايǼة، والوصول إń قطاعات سوقية
 واūصة السوقية للمؤسسة، وŢقيق معة طيبة للمؤسسة.

امظاهر امادية املموسة امبتكرة احيطة بأداء اŬدمة ، وانتشار الفروع والتغطية اŪغرافية للمؤسسة، واŪودة كما أن  -
 العميل عǼد تقدم اŬدمة، تساهم Ŀ بǼاء معة جيدة للمؤسسة.التفاعلية بن اموظف و 

        الميزة التǼافسية   تحقيقبتكار في سعر الخدمة في تأثير اا :  ثانيالفرع ال
 :2بتكار Ŀ أسعار اŬدمات اميزة التǼافسية امتواصلة للمؤسسة من خاليدعم اا   
 التمييز و بǼاء معة جيدة لدى العماء عن مستوى أسعار اŬدمات امقدمة.  -
 إشباع حاجات امستهلك مراعاة دخله. -
 مقابلة امǼافسة أو Ǽšبها. -
 احافظة على اūصة السوقية للمؤسسة وŢسيǼها. -
القصر، وتعظيم هذا الربح على امدى الوصول إń أكر عدد من الزبائن، وŢقيق عائد مǼاسب من الربح على امدى  -

 الطويل، وبالتاŅ البقاء وااستمرار.
 :3من بين اأساليب المبتكرة في مجال التسعير، يمكن ذكر

دج، حيث ميل ذهن امشري دائما 699دج، يوضع 700من تسعر اŬدمة بـ بدا  لالتسعر السيكولوجي: فمثا -
 ňأن امؤسسة بالتسعر الثا ńافسة بالتسعر اأول.إǼخدماها أرخص من امؤسسة ام 

أسلوب تسعر اجموعة، أي التفرقة بن شراء العميل لعدد من امǼتجات كل واحدة على حدة، وشراؤǽ ها   -
 ة.كمجموعة Ŀ امرة الواحدة، حيث يزيد إماŅ السعر بدرجة معقولة Ŀ اūالة اأوń عن إماŅ السعر Ŀ اūالة الثاني

 أسلوب امؤسسة Ŀ رّدها للمشري بعد فرة معيǼة من شرائه Ūزء من الثمن نقدا بدا من اŬصم التقليدي. -
امǼافسة السعرية عن طريق إعان امؤسسة بأن أسعارها أقل من غرها، أو إجراء ţفيضات Ŀ أسعار بعض اŬدمات  -

 خاصة خال أيام عطلة هاية اأسبوع .

                                                           
1 ϡد نجϭعب ،ϡر إدارة نجΎاإبتك :ϡهيΎϔئص المΎالخصϭ ΏرΎالتجϭ ،Δمرجع الحديث ،ϕبΎص س ϭϭϲ. 
 عمΎن، لϠنشر، ϭائل دار الϭظΎئف، اأسس، المΎϔهيϡ،: التسϭيϕ إستراتيجيΔ نجي،البرز فϬمي محمد أحمد البرϭارϱ، المجيد عبد نΎدر -2

 .ϳϵ ص ،ϮϬϬϭ اأردن،
 .ϭϭϭ- ϭϱϵ ص ص سΎبϕ، مرجع جمعΔ، أبϭ حΎفظ عيϡن 3
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 الميزة التǼافسية تحقيقبتكار في ترويج الخدمة في تأثير اا :ثالثالفرع ال

 بتكار الروŸي يشمل كل عǼاصر امزيج الروŸي، ويكون من خال ما يلي:اا 

ا Ÿعله ميكون اهدف مǼه هو جذب انتباǽ الزبون وإثارة اهتمامه وبالتاŅ إŸاد الرغبة لديه،  اإعان اابتكاري: -
 يقوم بالعملية الشرائية وتكرارها. 

 :1وهǼاك بعض اماحظات الŸ Ŗب أن تؤخذ بعن ااعتبار Ŀ اإعان اابتكاري، من أمها

 استخدام عǼصر امفاجأة وحدوث أشياء غر متوقعة يزيد من فعالية اإعان. -
ا إŸابيا قويا على امشاهد أو القارئ، كما ابد أن استخدام عبارة مبتكرة، خصوصا Ŀ العǼوان الرئيسي، Źدث أثر  -

 تكون هذǽ العبارة قادرة على الدالة على جوهر الرسالة اإعانية أو اŬدمة موضوع اإعان .
 توجد فوائد استخدام اūس الكوميدي بشكل مبتكر Ŀ اإعانات. -
 نية.يكتسي إثارة الفضول دورا أساسيا Ŀ فعالية الرسالة اإعا -
 .ضرورة اختبار اإعان امبتكر قبل تقرير استخدامه على نطاق واسع -
ضرورة أن يأخذ اإعان اابتكاري Ŀ ااعتبار القيم ااجتماعية واأخاقية السائدة Ŀ اجتمع الذي يتم استخدامه  -

 فيه.
 Ǽšب اإعان اابتكاري الذي يسيء إń امǼافسن بشكل أو بآخر. -
 بيعةامبتكاري هدف زيادة احتمال ųاح العملية تلجأ امؤسسة للبيع الشخصي اا بتكاري:الشخصي اا البيع -

 :Ŭ2دماها، وتستخدم Ŀ ذلك عدة أساليب مبتكرة مǼها

زيادة فرق امبيعات Ŀ الداخل على فرق امبيعات Ŀ اŬارج، حيث أدركت امؤسسات ضرورة التوسع Ŀ عملية   -
 باهاتف والتجارة اإلكرونية، لتغطي عماء أكثر وţفض من تكاليف البيع الشخصي.التسويق 

البيع عن طريق اموزعن، إذ تعّن امؤسسة الŖ تسعى وراء تغطية سريعة للسوق موزعن مǼتجاها والذين هم فرقهم   -
 اŬاصة من مǼدوي امبيعات.

 تب البيع وتعويضها ŝهاز كمبيوتر Űمول لرجال البيع.ميكǼة البيع، حيث مكن التخلي عن بعض مكا -
                                                           

 .ϮϬϯ- ϮϬϱ ص ص ، سΎبϕ مرجع جمعΔ، أبϭ حΎفظ عيϡن 1
2  ΔميΎل، سϭلح "ϕيϭالتس Ύالمزايϭ ΔفسيΎالتن :Δدراس ΔلΎصيدال مجمع ح ΔعΎاء لصنϭالد"، Δحϭراه أطرϭرة، غير دكتϭمنش ΔمعΎج ،ΔتنΎب 

 .Ϯϯϭ، Ϯϯϱ ص ص ،ϮϬϬϬ ائر،الجز
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 1من بن أساليب اابتكار ů Ŀال تǼشيط مبيعات امؤسسة ما يلي: اابتكار في مجال تǼشيط المبيعات:
-  ńة، ويؤدي هذا اأسلوب إǼدمة معيŬ حافة امستخدم امتكرر: حيث يتم مكافأة العميل الذي يقوم بتكرار الشراء

 الواء من قبل العميل للتعامل مع امǼظمة. إŸاد
امسابقات واألعاب: حيث يتǼافس الزبائن للحصول على اŪوائز، وكلما تكررت زيارهم مؤسسة اŬدمة من أجل  -

 هذا اهدف كلما زاد تعرضهم لرسائل تروŸية.
اية وخاصة الرياضية لرفع امبيعات أسرار الرعاية الفعالة: إذ Ÿب تطوير تفكر جديد حول أفضل استخدام للرع -

 وتعزية تفضيل الزبون للعامة التجارية.
بتكاري هو إحداث التأثر اإŸاي امطلوب Ŀ اŪماهر امختلفة اهدف من الǼشر اا اابتكار في مجال الǼشر: -

 امؤسسة وخدماها.  الŖ تتعامل مع امؤسسة، وبالتاŅ بǼاء صورة ذهǼية جيدة عن
 2بتكار ů Ŀال الǼشر ما يلي:أمثلة اا ومن

الترع للجمعيات اŬرية وامؤسسات الŖ تعمل ů Ŀال العمل ااجتماعي، حيث سيعطي هذا انطباعا طيبا عن  -
 امؤسسة لدى اŪماهر.

لمسؤول كبر بالدولة ūضور حفل افتتاح فرع جديد للمؤسسة أو غر ذلك من امǼاسبات، حيث لتوجيه دعوة  -
 ستǼدفع وسائل ااتصال لتغطية هذا اūدث، ليس بسبب امؤسسة وإما بسبب امسؤول الكبر.

توجيه دعوة لصحفي مشهور لزيارة امؤسسة أو القيام ŝولة فيها، مع Ţمل كافة مصاريفه أثǼاء اإقامة إذا كان من  -
 مǼطقة بعيدة.

 الميزة التǼافسية: تحقيقبتكار في توزيع الخدمة في رابع. تأثير ااالفرع ال

  3بتكار Ŀ التوزيع يسهم Ŀ استمرارية اميزة التǼافسية للمؤسسة من خال:اا

 تزويد امǼظمة بالطرق امبتكرة Ŀ الوصول إń اأسواق امستهدفة . -

مǼافذ التوسع Ŀ تقدم اŬدمات بإيصاها إń أسواق جديدة، وŢسن امؤسسة لسوق خدماها عن طريق زيادة عدد  -
 التوزيع.

                                                           
1 - ϡفظ نعيΎح ϭأب ،Δمرجع جمع ،ϕبΎص ص س Ϯϳϱ، ϮϳϬ . 
 . Ϯϳϭ ص المرجع، ϔسن - 2

3 - Faridah Djellal, Faïz Gallouj, Nouvelle économie des services et innovation, Harmattan, 2002, P 219. 
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 Ţقيق ااتصال الفعال بن امؤسسة وأعضاء القǼاة التوزيعية وامستهلكن. -

 توفر اŬدمة Ŀ الزمان وامكان امǼاسبن، مرونة وحجم أكر وسرعة أفضل. -

 1:ومن بين أهم أساليب التوزيع اابتكاري -

 إدخال اأنظمة التكǼولوجية Ŀ توزيع اŬدمات. -

 ومستوى وضع أصǼاف امǼتجات Ŀ مؤسسات اŬدمة والŖ تكون مستهدفة لفئات معيǼة من اأشخاص.مكان  -

 البيع اآŅ، ويعتر أحد اابتكارات امهمة ů Ŀال التوزيع امباشر. -

فه Ŀ ابتكارات متǼوعة Ŀ متاجر السوبر ماركت، كتزويد عربة التسوق بآلة حاسبة، وجود كافتريا ولعب أطفال وخا -
امتاجر، اموسيقى امانعة للسرقة، تزويد الزبون مبالغ نقدية تضاف على قيمة مشرياته م تسديدها عن طريق شيكات 

 بǼكية أو بطاقات اائتمان.

التسويق من خال التلفاز، حيث يتم التوصل إń اأفكار امبتكرة ů Ŀال التسويق من خال متابعة التطورات   -
 Ŀ جوانب اūياة امختلفة، والتفكر Ŀ كيفية استغاها Ŭدمة التسويق.التكǼولوجية 

 بيع وتسويق خدمات معيǼة من خال حفات مǼزلية.  -

 البيع إلكرونيا من خا شبكة اإنرنت . -

 الميزة التǼافسية للمؤسسة من خال: تحقيقبتكاري يساهم في بشكل عام، فإن التسويق اا

بتكاري من خال قدرته على ااستجابة ūاجات ورغبات أرباح : يلعب التسويق اايد من اŢقيق امز  -
امستهلكن امستجدة بشكل أفضل من امǼافسن دورا مهما ų Ŀاح اŬدمة، وهذا من شأنه زيادة رŞية امؤسسة، كما 

الذي يقلل من تكاليف  أن الربح يتحقق من خال ااحتفاظ بالعميل الذي يساعد على جذب عماء جدد، اأمر
 استخدام الوسائل الروŸية، كما أن ترسيخ صورة امؤسسة لدى العماء من شأنه أن Źقق زيادة Ŀ حجم امبيعات .

                                                           
1 - ϡفظ نعيΎح ϭأب ،Δمرجع جمع ،ϕبΎص س ϮϯϬ. 
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   بتكاري الǼاجح Źدث ثورة Ŀ هيكل امǼافسة، ومن نتائجه خفض تكاليف إنتاج امǼتج عر كافة إن التسويق اا -   
بتكاري له اليف من جراء القيام بالتسويق االتاŅ فامزايا الŢ Ŗصل عليها امؤسسة ů Ŀال التكوبا 1دورة حياته، مراحل

 Ņخفض السعر، ومن م زيادة امبيعات، وبالتا Ŀ أمية: 

امسامة Ŀ إرساء عوائق الدخول, وţفيض التكاليف يكون من خال ţفيض تكاليف اŬطأ، وţصيص موارد  -
مكǼت امؤسسة من ابتكار طريقة تسويقية جديدة أو عملية تكǼولوجية أكثر إنتاجية أو من خال أقل، أو إذا ما 

 الكفاءة التسويقية Ŀ ابتكار وتقدم امǼتج إń السوق .

بتكاري يساهم Ŀ تلبية أكثر من حاجات ورغبات الزبائن، امؤسسة نتيجة تبǼيها للتسويق ااإذا كان ما تقدمه  -
مؤسسة متميزة ومبتكرة Ŀ نوعها وكيفية تقدمها وĿ وصوها إń طالبيها وكيفية جذها هم، فسيكون وكانت مǼتجات ا

بتكاري أن يضيق من نطاق رين، وبالتاŅ يستطيع التسويق ااهǼاك صعوبة لتحول هؤاء الزبائن إń مǼتجن نخ
 التفاوض بن امؤسسة والزبائن .

امؤسسة على Ţسن مركزها التǼافسي واūصول على مركز قيادي ů Ŀاها  ذا فإن التسويق اابتكاري يساعده -
وااحتفاظ بعمائها وكسب عماء جدد، وخلق فرص تسويقية جديدة، وقيادة حصتها السوقية، وبالتاŅ قيادة رŞيتها 

 . 2على امدى الطويل

 

 

 

 

 
 

                                                           
1 - Danièle Blondel, Innovation et bien-être: une relation équivoque, éditions Publibook, Paris, France,2010, 

P 65. 
 .ϲϱسΎبϕ صنϔس مرجع ال 2



اأدبيات الǼظرية والتطبيقية          الفصل اأول                                                          

 

19 

 

 ةالتطبيقيالدراسات الثاني:المبحث 
 العربيةدراسات ال: اأولالمطلب 

يعتر التسويق ابتكاري  أو اابتكار التسويقي واميز التǼافسية للمؤسسة من امواضيع امهمة واūديثة  خاصة     
مع التطورات اūاصلة Ŀ ميع اميادين التكǼولوجية وامعلوماتية , وكل ذلك أدى إń تطور مفاهيم والتوجهات 

جهات اūديثة للتسويق حيث تطرق إليه العديد من الكتاب والباحثن, حيث يعتر التسويق ابتكاري من بن التو 
و اأجǼبية  الŖ أجريت Ŀ هذا اجال وامرتبة حسب تسلسلها الزمř  العربية وفيما يلي توضيح لعدد من الدراسات

 من اأحداث إń اأقدم .
وانعكاساتها على اابتكار : حالة اابتكار في المǼظمة 2003دراسة علي عبد الرضا الجياشي -1

 1اأداء: دراسة ميدانية لعيǼة من شركات تكǼولوجيا المعلومات اأردنية.ي التسويقي ف

 هدف الدراسة :

هدفت الدراسة إń الكشف عن جوانب العاقة بن حالة اابتكار للمǼظمة ككل وحالة اابتكار التسويقي    
مؤسسة من مؤسسات  19به امختلفة. وملت عيǼة الدراسة وانعكاس ذلك على مستوى أداء امǼظمة ŝوان

 تكǼولوجيا امعلومات اأردنية. 

 نتائج الدراسة :

د عاقة طردية موجبة Ŀ امؤسسات امبحوثة ليست عالية، وأنه توجو  اابتكاروتوصلت الدراسة إń أن درجة     
السائدة Ŀ  اابتكاربتكار السائدة Ŀ امؤسسات امبحوثة وحالة التسويق اإبتكاري فيها، وأن حالة بن حالة اا

بتكار التسويقي وزيادة فاعلية اأنشطة التسويقية، كما أن أداء  قوي وإŸاي على إŸاد حالة ااامؤسسات ها تأثر
Ǽالة ااامŞ تج كان له بتكار التسويقي فيظمة ككل ها عاقة قويةǼال امů Ŀ تائج أن اابتكارǼها، كما أظهرت ال

بتكار التسويقي خرى،وأن هǼاك تأثر قوي ūالة ااتأثر أقوى Ŀ اابتكار التوسيقي مقارنة بعǼاصر اابتكار اأ
 وخاصة اابتكار التوزيعي على مستوى اأداء امتحقق Ŀ مǼظمات تكǼولوجيا امعلومات اأردنية .

                                                           
 شركΕΎ من لعينΔ ميدانيΔ دراسΔ: فΎأداء التسϭيϘي اإبتكΎر عϭ ϰϠانعكΎسΎتΎϬ المنظمΔ في اإبتكΎر حΎلΔ" الجيΎشي، الرضΎ عبد عϠي - 1

Ύجيϭلϭتكن ΕΎمϭϠالمع Δاأردني"، ΔϠالمج Δاأردني ϡϭϠعϠل ΔيϘالتطبي ϡϭϠالعϭ ،ΔنيΎد اإنسϠدس، المجΎني، العدد السΎاأردن، الث ϮϬϬϯ، ص ص 
.ϳϭ -ϵϭ. 
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: اابتكار واإبداع التسويقي في صǼاعة 2004شفيق إبراهيم حداد، حمد راشد الغدير دراسة -2
 1اأدوية: دراسة ميدانية لشركات اأدوية اأردنية.

 هدف الدراسة :

بتكار أردنية وكبار موظفيها أمية ااهدفت هذǽ الدراسة إń التعرف على مدى إدراك مديري شركات اأدوية ا
واإبداع التسويقي Ŀ صǼاعة اأدوية وتأثرما على بعض العوامل مǼها: أساليب البحث والتطوير، التمويل، قاعدة 

ون ůتمع الدراسة من ميع شركات اإداري، وحجم ونوع امؤسسة. وتكامعلومات التسويقية، طبيعة العمل 
استبيان على امدراء امعǼيون بتسويق  100يث م توزيع شركة، ح 17اأدوية البشرية Ŀ اأردن والبالغ عددها 

 اأدوية Ŀ كل شركة .

 نتائج الدراسة :

توصلت الدراسة إń أن شركات اأدوية اأردنية توŅ اهتماما كبرا للبحث والتطوير وخاصة فيما يتعلق بتقدم 
طلوب استخدام اأساليب التسويقية مǼتجات جديدة وتطوير امǼتجات اūالية، ولكǼها ا تعطي ااهتمام ام

اūديثة، وأن هǼاك متابعة من هذǽ الشركات ما Źدث Ŀ سوق اأدوية من اخراعات وابتكارات وتطورات 
وااهتمام مقرحات اأطباء والصيادلة. كما أظهرت الǼتائج عزوف هذǽ الشركات عن Ţمل امخاطرة، وسعيها 

رب الǼاجحة وعدم أخذ مبادرة البحث عن اأفكار اŪديدة أو تبǼيها، كما أن لاستفادة فقط من اأفكار والتجا
اهتمامها بعǼاصر العمل اإداري م يصل بعد إń امستوى امطلوب، وأكدت الǼتائج وجود عاقة قوية بن التفكر 

دة بيانات تسويقية اإبداعي من جهة وبن كل من أساليب البحث والتطوير وطرق التمويل وامخاطرة وتوفر قاع
 بتكار واإبداع .حجم الشركة واستخدامها لعǼاصر ااوالعمل اإداري من جهة أخرى، وأن هǼاك عاقة بن 

 

 

 

                                                           
1 -  ϕيϔش ϡر"  الغدير، راشد حمد حداد، إبراهيΎاإبداع اابتكϭ يϘيϭفي التس ΔعΎصن Δيϭاأد :Δدراس Δعن ميداني ΕΎشرك Δيϭاأد Δاأردني"، 

ΔϠالمج Δاأردني ϡϭϠعϠل ΔيϘالتطبي ϡϭϠالعϭ ،ΔنيΎد اإنسϠبع، المجΎل، العدد السϭاأردن، اأ ϮϬϬϰ، ص ص  ϴϭ – ϭϬϭ . 
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بتكار واإبـداع التسويقي في تحقيـق الميـزة التǼافسية للبǼوك : دور اا2005عطـا اه فهد السرحان -3
 .  1التجارية اأردنية

 هدف الدراسة :

 واإبداعالغرض من هذǽ الدراسة هو تطوير موذج يسعى إń بيان الدور امؤثر الذي Źتمل أن يلعبه اابتكار 
Ŀ كل من: اŬدمات  واإبداعالتسويقي Ţ Ŀقيق اميزة التǼافسية للبǼوك التجارية اأردنية وذلك من خال اابتكار 

، واإبداعالعليا أمية اابتكار  اإدارةوكذلك بيان دور إدراك  وامǼتجات امصرفية،اأسعار، الرويج، والتوزيع،
، واإبداع لابتكارالعماء  إدراكومدى دعمها للتوجه Ŵو هذا امفهوم وتشجيع العاملن عليه، وكذلك بيان دور 

توفرǽ عن حاجات  التسويقي وما مكن أن واإبداعإضافة إń بيان دور توافر امعلومات التسويقية Ŭدمة اابتكار 
البǼوك Ŀ اţاذ القرارات. كما هدفت الدراسة إń الكشف  إدارةورغبات العماء، وعن امǼافسن، ومساعدها 

عن دور إنعاش اŬدمات امصرفية، وإعادة تصحيح اŬطأ أثǼاء تقدم اŬدمة. ومثلت عيǼة الدراسة Ŀ امصارف 
 مصرفا . 16مصرĿ اأردň امكونة من التجارية اأردنية العاملة ضمن القطاع ا

 نتائج الدراسة :

 واإبداعمتوسطة القوة بن كل من: اابتكار  إحصائيةتبن من خال الدراسة أن هǼاك عاقة ذات دالة  
 واإبداع لابتكارالتسويقي Ŀ اŬدمات وامǼتجات امصرفية، والرويج، والتوزيع، وبن إدراك اادارة العليا 

 التسويقي، من جهة، وبن Ţقيق اميزة

التǼافسية الكفاءة التشغيلية، جودة اŬدمات وامǼتجات امصرفية، رضا العماء للبǼوك التجارية اأردنية من جهة 
التسويقي، وإنعاش  واإبداع لابتكارقوية بن كل من إدراك العماء  إحصائيةأخرى. وأن هǼاك عاقة ذات دالة 

واإبداع التسويقي، من جهة، وبن Ţقيق اميزة التǼافسية هذǽ البǼوك من جهة  اابتكارصرفية، و اŬدمات ام
 أخرى .

 

                                                           
1 Ύد ه عطـϬن، فΎر"  السرحϭر دΎاإبـداع اإبتكϭ يϘيϭفي التس ϕيـϘالميـزة تح ΔفسيΎالتن ϙϭبنϠل ΔريΎالتج Δاأردني"، ΔلΎراه رسϭفي دكت 

،ϕيϭالتس ΔيϠك ΕΎالدراس Δاإداري ΔليΎالمϭ ،ΎيϠالع ΔمعΎن جΎعم Δالعربي ΕΎدراسϠل ،ΎيϠاأردن، الع ϮϬϬϱ . 
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: اإبداع بالمزيج التسويقي وأثرǽ في تحقيق التفوق التسويقي:  2006دراسة ناجحة محمد طاهر -4
 1كرباء.دراسة حالة في شركة الوسام لمǼتوجات األبان والمواد الغذائية المحدودة ب

 هدف الدراسة :

سعت هذǽ الدراسة إń تصميم موذج افراضي يعكس العاقات التأثرية بن اإبداع بامزيج التسويقي والتفوق   
األبان وامواد الغذائية احدودة بكرباء بوصفها إحدى  مǼتجاتالتسويقي للمǼظمة. وم اختيار شركة الوسام 

 الشركات الǼاجحة Ŀ صǼاعة األبان بالعراق. 

 نتائج الدراسة :

وقد أظهرت نتائج الدراسة أن امؤسسة امبحوثة تعتر من امؤسسات امبدعة بعǼاصر امزيج التسويقي ولكن    
من الزبائن والعاملن، كما أها تسعى دائما إقامة عاقات قوية بǼسب متفاوتة، وهذا من وجهة نظر امبحوثن 

طويلة اأمد مع الزبائن اūالين واūصول على زبائن جدد، وŢقيق رضا الزبون من خال تلبية حاجاته ورغباته، إذ 
 مǼتجاتل تقدمها تعتر الزبون شريكا اسراتيجيا Ŀ تطوير برناůها التسويقي، وتسعى إŸاد قيمة للزبون من خا

 جديدة ومطابقة لتوقعاته والسعي اŪاد للحفاظ على الزبائن امرŞن .

وأثرǽ على المركز التǼافسي  اابتكاري: التسويق   2008دراسة آمǼة أبو الǼجا محمد أبو الǼجا -5
 2لمǼظمات اأعمال المصرية: دراسة تطبيقية على قطاع الصǼاعات الغذائية في مصر.

 : هدف الدراسة

 اابتكاريهدفت هذǽ الدراسة إń التعرف على مدى تبř القائمن على شركات اأغذية مفهوم التسويق    
ومقدرهم على تطبيقه، وأثر ذلك على القدرة التǼافسية للشركات امǼتجة Ŀ السوق الغذائي، باإضافة إń هدف 

إń  اابتكاريالشركات العامية كمصدر للتسويق التعرف إń أي مدى يؤدي استخدام ااتفاقيات التعاقدية مع 
التأثر على القدرة التǼافسية لشركات الصǼاعات الغذائية Ŀ السوق امصري، واūاجة للتعرف على أكثر امتطلبات 

 التǼافسي. على مركزهاوبالتاŅ  اابتكاريتأثرا على استخدام امؤسسة للتسويق 
                                                           

1 ΔجحΎهر، محمد نΎلمزيج اإبداع"  طΎي بϘيϭأثره التسϭ في ϕيϘتح ϕϭϔي التϘيϭالتس :Δدراس ΔلΎفي ح Δشرك ϡΎسϭال ΕΎجϭن لمنتΎاد األبϭالمϭ 
Δدة الغذائيϭكرباء/ المحد"، ΔلΎجستير رسΎفي م ϡϭϠل، إدارة عΎاأعم ΔيϠد، اإدارة كΎااقتصϭ ΔمعΎج ،ΔفϭالكϮϬϬϲ 

2 Ϯ- Δآمن ϭأب Ύمحمد النج ϭأب ،Ύالنج  "ϕيϭرى التسΎأثره اإبتكϭ ϰϠالمركز ع ϰفسΎالتن ΕΎل لمنظمΎاأعم Δالمصري :Δدراس ΔيϘتطبي ϰϠع عΎقط 
ΕΎعΎالصن Δالغذائي ϰمصر ف"، ΔلΎراه رسϭل، إدارة في دكتΎاأعم ΔيϠرة، كΎالتج ΔمعΎج ،ΎطنطϮϬϬϴ 
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، وإبرام اتفاقيات تعاقدية، ومستوى اابتكار Ŀ عǼاصر اابتكاريوقد م اختبار تأثر كل من تبř مفهوم التسويق  
) نظام معلومات، نظام اتصال، نظام حوافز، دعم اإدارة  اابتكاريامزيج التسويقي، ومتطلبات تطبيق التسويق 

لشركات  ابتكاريهتسويقية  إسراتيجيةذǽ الدراسة تصميم العليا( Ŀ امركز التǼافسي للمؤسسة، كما حاولت ه
 الصǼاعات الغذائية تساعدها على دعم مركزها التǼافسي.

 نتائج الدراسة :

وخلصت الدراسة إń أن ميع متغرات الدراسة تتمتع بدرجة عالية من الثبات الداخلي ماعدا امتغر الثاň إبرام    
، استثماريبن القطاعات الثاثة )عام،  اختافاتئج Ţليل امقارنات إń وجود تعاقديةكما أسفرت نتا اتفاقيات

بن اأنشطة اإنتاجية للصǼاعات  اختافات، بيǼما ا توجد اابتكاريخاص( من حيث مارستها للتسويق 
 . اابتكاريالغذائية من حيث مارستها للتسويق 

: العاقة بين أنواع اإبداع التقǼي وأبعاد  2009لدراسة أكرم أحمد الطويل، رغيد إبراهيم إسماعي -6
 1الميزة التǼافسية: دراسة ميدانية في مجموعة مختارة من الشركات الصǼاعية في محافظة نيǼوى .

 هدف الدراسة :

هدف البحث إŢ ńديد العاقة بن أنواع اإبداع التقř )إبداع امǼتج، إبداع العملية اإنتاجية ( وأبعاد اميزة   
 التǼافسية ) الكلفة، اŪودة، امرونة، التسليم( ů Ŀموعة űتارة من الشركات الصǼاعية Ű Ŀافظة نيǼوى بالعراق، 

 نتائج الدراسة :

اهتمام إدارة العليا للشركة الصǼاعية بأنواع اإبداع التقř وأبعاد اميزة التǼافسية يُسهم Ŀ توصل البحث إń أن    
إمكانية تقدمها لشيء متفرد مكن من خاله للشركة الفوز على مǼافسيها اآخرين، ومن م Ţقيق الǼجاح والبقاء 

ط معǼوية بن أنواع اإبداع التقř وأبعاد اميزة والǼمو Ŀ عام اأعمال، كما توصل إń وجود عاقة تأثر وارتبا
 التǼافسية Ŀ الشركات قيد البحث .

 
                                                           

1 ϡيل، أحمد كرϭرغيد الط ϡعيل، إبراهيΎإسم  "Δاع بين العاقϭني اإبداع أنϘد التΎأبعϭ الميزة ΔفسيΎالتن :Δدراس Δفي ميداني Δعϭرة مجمΎمخت 
  ااقتصΎد كϠيΔ المعΎصرة، العΎلميΔ التحديΕΎ: اأعمΎل منظمΕΎ إدارة حϭل الثΎلث العϠمي الم΅تمر ،"نينϭى محΎفظΔ في الصنΎعيΔ الشركΕΎ من

ϡϭϠالعϭ ،Δاإداري ΔمعΎج ϡϭϠالع ΔيϘالتطبي ،ΔصΎن، الخΎاأردن، عم Ϯϳ-Ϯϵ  أفريل ϮϬϬϵ، ص ص ϳϳ- ϵϬ . 
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ة في يممو في الخدمات: حالة البǼوك الع اابتكاري: التسويق 2009دراسة محمد شرشم   -7
 1الجزائر.

 هدف الدراسة :

ů Ŀال اŬدمات. وقد محت الدراسة اميدانية مع امسؤولن Ŀ  اابتكاريركزت هذǽ الدراسة على التسويق    
البǼوك العامة اŪزائرية والعماء اأفراد بتقييم وتقدير اابتكار الذي يرتبط مع ثقافة التسويق Ŀ البǼوك العامة 

 اŪزائرية. 

 نتائج الدراسة :

ية ليس ها هيكل تǼظيمي يشجع ųاح امǼتجات توصلت هذǽ الدراسة إń أن غالبية البǼوك العمومية اŪزائر    
اŪديدة، وأنه ا يوجد أي بǼك من هذǽ البǼوك يقوم بدراسات مستمرة وشاملة على سلوك العماء، أو يقوم 

ترويج للمǼتجات القائمة أو اŪديدة اعتمادا على أهداف واسراتيجية التسويق الشاملة للبǼك،  إسراتيجيةبتطبيق 
ذǽ البǼوك ليس ها القدرة على تقييم التكاليف، وا يوجد لديها نظام مراقبة ومتابعة امǼتجات كما أن ميع ه

اŪديدة، وأنه تقريبا ميعها ها شبكة توزيع غر مكثفة. ومع ذلك فإن هذǽ البǼوك ها عدد من اإجراءات 
كات، وتركيب أجهزة الصراف اآŅ اابتكارية، كإطاق مǼتجات جديدة، وتعميم نظام امقاصة اإلكرونية للشي

ű Ŀتلف الوكاات، إا أن هذا ا يزال Űدودا مقارنة بالبǼوك اأجǼبية الŖ تǼشط Ŀ السوق اŪزائرية.كما أظهرت 
الǼتائج أن معظم العماء ليس لديهم فكرة عن امǼتجات امصرفية اŪديدة، وأهم غر راضون عن امǼتجات اūالية، 

ستقباهم Ŀ الوكاات، ونقص امعلومات بشأن امǼتجات امتاحة هم، وعدم كفاءة اموظفن، والتǼفيذ نتيجة سوء ا
البطيء للعمليات امصرفية، وقلة عدد الوكاات وعدد امǼتجات اŪديدة، كما بيǼت الǼتائج أن تقǼيات التسويق 

البون بتخفيض معدات الرسوم والفائدة، امباشر يكاد أن يكون غر موجود Ŀ هذǽ البǼوك، وأن العماء يط
 خصوصا أن نوعية اŬدمة غر جيدة . 

 

 
                                                           
1 - Mohaŵed CheƌĐheŵ, " L’iŶŶovatioŶ ŵaƌketiŶg daŶs les seƌviĐes : Cas des ďaŶƋues 
publiquesalgériennes", Journal International Business Information Management Association IBIMA, Vol. 7, 

N°17, Communications of the IBIMA, New York, USA, 2009, P P 146- 152 
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 دراسات اأجǼبية الالمطلب الثاني : 

: ديǼاميكية الǼشاط اإبتكاري والميزة التǼافسية: دراسة 2003دراسة بيتر روبرتس، رافاييل أميت -1
 1حالة على البǼوك اأسترالية .

 هدف الدراسة:

واميزة التǼافسية Ŀ البǼوك اأسرالية، واختبار  اابتكاريهدفت هذǽ الدراسة إń التعرف على ديǼاميكية الǼشاط    
مدى تبř عمليات امǼتجات اŪديدة اإبتكارية Ŀ البǼوك الفرعية. وم أخذ عيǼة عشوائية من البǼوك التجارية 

استبيان على العاملن Ŀ هذǽ البǼوك، واستبيان نخر على بǼكا،حيث م توزيع  24اأسرالية والبالغ عددها 
 Ŀ هذǽ البǼوك.  اابتكاريالعماء معرفة اšاهاهم حول حالة الǼشاط 

 نتائج الدراسة :

توصلت الدراسة إń أن هǼاك زيادة واستمرارية Ŀ الǼشاطات اإبتكارية للمصارف التجارية اأسرالية، ويوجد   
الǼشاط اإبتكاري. وأن هǼاك العديد من امǼافسن Ŀ بيئة اأعمال امصرفية اأمر الذي يثبت  هǼاك šديد Ŀ نوع

أن أداء البǼك ووضعه للمصارف التجارية اأسرالية، ويوجد هǼاك šديد Ŀ نوع الǼشاط اإبتكاري. وأن هǼاك 
ء البǼك ووضعه ماŅ أفضل من اآخرين Ŀ العديد من امǼافسن Ŀ بيئة اأعمال امصرفية اأمر الذي يثبت أن أدا
Ŀ مواجهة امǼافسن. باإضافة  هيتواستمرار البيئة التǼافسية للمصارف التجارية اأسرالية، وذلك من خال قدرته 

إń ذلك فإنه يوجد أكثر من عملية ابتكارية Ŀ البǼك، اأمر الذي Źسن من أدائه وŹقق ميزة تǼافسية ميزǽ عن 
  .امصرĿ اابتكارĿ العمل امصرĿ، ويوجد إنفاق ماŅ من أجل الوصول إń حالة  آخرين

 

 

 

                                                           
1 Peter W Roberts, Raphael Amit, "The Dynamics Of Innovation Activity And Competitive Advantage :The 

Case of Australian Retail Banking", Organisation Science review, Vol. 14, N° 2, ABI/ INFORMGlobal, USA, 

March- April 2003, p p 107- 122 . 
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: ديǼاميكية اإبتكار في المǼتج والخدمة في  2006ازو، كاسا ولديسانبات -دراسة برناردو باتيز -2
 1بǼوك المملكة المتحدة.

 هدف الدراسة :

هدف البحث من خال استكشاف التصور حول اابتكار بن امصادر اأرشيفية وامديرين ذوي امسؤوليات    
امباشرة وغر امباشرة Ŀ اأسواق امصرفية إń توثيق البعض من وجهات الǼظر اإدارية اهامة، حيث اعتمد إطار 

 Ŭارجية. العمل اموسع على استكشاف التفاعل بن البيئتن الداخلية وا

 نتائج الدراسة :

وتوصلت الǼتائج إń أن اابتكار امرتبط بالتغرات اهائلة داخل وخارج امؤسسات امصرفية ) مثل التغير   
على اابتكار ů Ŀال  ااعتمادعليه ضعيف، وبدا من ذلك كان اأكثر شيوعا  ااعتماداŪذري( كانت 

اŬدمات امصرفية كعملية تغير تدرŸي، بالرغم من أنه يǼبغي أن يǼظر إń هذǽ العملية من التغير كسلسلة متصلة 
 بتعديل البيئتن الداخلية واŬارجية للبǼوك .

والتطوير، : اابتكار والبحث 2009دراسة إيفان ميهاي فيǼساتيا، وإياكوفيو فيوريا بياتريس    -3
 2عوامل هامة مرتبطة بالقدرة التǼافسية لأمم: حالة اقتصادات أوروبية.

 هدف الدراسة :

هدفت هذǽ الدراسة إń التحقق šريبيا من أن القدرات اابتكارية وأنشطة البحث والتطوير مهمة Ŀ تفسر   
بيانات مثيلية جموعة من الدول  على ااعتمادالفروق امسجلة بن الدول من حيث القدرة التǼافسية. وم 

اأوروبية، ما فيها دول اإŢاد اأوروي، وذلك من أجل الوصول بطريقة واضحة إń العاقة بن اابتكار والقدرة 
 التǼافسية. 

                                                           
1  - Bernardo Batiz-Lazo, Kassa WoldeseŶďet, ͞The dyŶaŵiĐs of pƌoduĐt aŶd pƌoĐess iŶŶovatioŶs iŶ 
UKďaŶkiŶg͟, IŶteƌŶatioŶal JouƌŶal of FiŶaŶĐial “eƌviĐes MaŶageŵeŶt, Vol. ϭ, N° ϰ, UK, ϮϬϬϲ, pp ϰϬϬ- 421.  
2 - Ivan Mihail Vincentiu, Iacovoiu Viorela Beatrice, " Innovation and Research and Development, 

ImportantFactors Related to The Nations Competitiveness: The Case of European Economies", Journal 

International Business Information Management Association IBIMA, Vol. 10, N° 14, Communications of the 

IBIMA,New York, USA, 2009, p p 110-118. 
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 نتائج الدراسة :

ات الدول يبتكار اقتصادااباشرة قوية بن نشاطات وقدرات وقد أظهرت الǼتائج أن هǼاك عاقة م
ن قبل قطاع اأعمال القدرات اابتكارية ونشاطات البحث والتطوير الŖ تؤدى Ŀ الغالب م وإنوتǼافسيتها، 

 .التجارية تعتر عوامل مهمة للغاية Ŀ التأثر على القدرة التǼافسية للدول

 التعليق على الدراسات السابقة : المطلب الثالث

استعراض الدراسات السابقة امتعلقة موضوع دراستǼا "دور التسويق اابتكاري Ţ Ŀقيق اميزة التǼافسية  بعد   
 Ŗدمية . والŬامؤسسة ا Ŀ قسمن م ńتقسيمها إ: 

 الدراسات من ااستفادة ومدراسات اأجǼبية , الدراسات العربية والقسم الثاň التǼاولǼا Ŀ القسم اأول 
 عن صورة وأخذ السابقة، الدراسات عليها ارتكزت الŖ والدوريات امراجع بعض على التعرف: Ŀ السابقة
 Ţليل Ŀ امستخدمة اإحصائية والوسائل عليها، اعتمدت الŖ امتغرات ومعرفة علمي، Şث إعداد طريقة

 الدراسات عن الدراسة هذǽ واختلفت. إليها توصلت الŖ الǼتائج على والتعرف الفرضيات، واختبار البيانات
 . الدراسة ومؤسسة ونتائجها، استخدمتها، الŖ البيانات متغراها، حيث من السابقة

يتضح من العرض السابق قلة وندرة الدراسات احلية الŖ تتعلق بدراسة دور التسويق اابتكاري Ţ Ŀقيق اميزة 
  خال عملية البحث عن الدراسات السابقة معظم الدراسات احلية الŖ تتعلق ناوجد أنǼاالتǼافسية ، حيث 

لذلك إن أهم ما ميز هذǽ الدراسة عن غرها هو تطرقها  ، و م تطبيقها على بǼوك التجاريةواإبداعباابتكار 
هذا Ţ Ŀ Ŀقيق اميزة التǼافسية Ŀ الوكاات السياحية، حيث م يتم التطرق كثرا  اابتكاري إń دور التسويق

التسويق Ţ Ŀقيق اميزة التǼافسية Ŀ وكالة فيزا  التعرف على دور من خال هذǽ الدراسة سيتمو  ، اموضوع
  -.ورقلة واية -واأسفارلسياحة اترافل 
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 خاصة الفصل: 

اأدبيات الǼظرية امتعلقة مفاهيم حول من خال دراستǼا هذا الفصل وبدءا بامبحث اأول والذي يتضمن     
 Ŀ اصر التسويق التسويق أابتكاريǼابتكاري، وكذا أساسيات حول ميزة اامؤسسة وأميتها مع الركيز على ع

Ŀ افسǼافسية من تعريف وخصائص وأهداف وتركيز على أبعاد التǼظمات و تلميح على مسامة التǼام 
  ابتكاري Ţ Ŀقيق اميزة التǼافسية .االتسويق 

الدراسات السابقة الŖ ها عاقة موضوع دراستǼا، والذي م من خال  امبحث الثاň فكان بعǼوانأما 
عيǼتها، وكذا ذكر أهم ، امǼهج امتبع، ت وامتمثلة Ŀ اهدف من الدراسةاستعراض أهم جوانب هذǽ الدراسا

 ومن م التعليق على الدراسات السابقة. الǼتائج امتوصل إليها،
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:الϔصل الثΎني  

 الجΎنΏ التطبيقي لϠدراسة
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 تمهيد :

ابتكاري وميزة التǼافسية ابعدما تطرقǼا Ŀ اŪزء الǼظري من هذا البحث إű ńتلف امفاهيم امتعلقة بالتسويق 
ية، رغبة مǼا Ŀ معرفة مدى تأثر التسويق اابتكاري Ŀ تعزيز اميزة التǼافسية هذا اتوإسقاطه على امؤسسة اŬدم

مؤسسات هدف معرفة مدى تطورها االǼوع من امؤسسات، نأي اآن إń إسقاط هذǽ امفاهيم على إحدى 
 وتقدمها Ŀ تطبيق امبادئ التسويق اابتكاري .

ا ترافل إجراء الدراسة اميدانية لكوها من امؤسسات البارزة Ŀ قطاع وقد م اختيار وكالة السفر والسياحة فيز 
 اŬدمات ومتلك اإمكانيات الŖ تسمح ها بااستثمار ů Ŀال التسويق اابتكاري .

 ويتǼاول هذا الفصل العǼاصر التالية : 

 امبحث اأول : تقدم نظرة عامة حول الوكالة فيزا ترافل للسياحة واأسفار -

 امبحث الثاň :مǼهجية البحث و أدواها .  -

 نتائج الدراسة .عرض وŢليل  امبحث الثالث: -
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 : تقديم وكالة فيزا ترافل للسياحة واأسفار اأولالمبحث 

تعتر الوكاات السياحية من أهم الوسائل امستخدمة لتوزيع اŬدمات السياحية، كما أن الǼشاط السياحي     
للسياحة امتكامل يتطلب اŬرة و التأهيل للوصول إţ ńطيط سياحي ناجح، وقد م اختيار وكالة فيزا ترافل 

 كدراسة حالة .واأسفار  

 الدراسةمحل التعريف بوكالة المطلب اأول : 

  تعريف وكالة فيزا ترافلأوا : 

، وهي وكالة سياحة وأسفار، مقرها مديǼة سيدي خويلد بورقلة، 2000أنشأت وكالة فيزا ترافل عام     
مديرها العام السيد: شعيب Űمد كمال، تقوم بتǼظيم رحات وأيام سياحية داخل اŪزائر وĿ اŬارج أيضا، 

Ǽت ńاطق الوطن: شواطئ، جبال، واحات، وتسعى من خال أنشطتها إǼتلف مű Ŀ ظيم جواات سياحية
 قصور عتيقة وصحراء، باإضافة إń تǼظيم أيام دراسية وملتقيات علمية متخصصة .

( حيث تعمل مع العديد من PQTAوكالة فيزا ترافل مصǼفة ضمن űطط جودة السياحة Ŀ اŪزائر )
 أسيا . الفǼين ووكاات السياحة Ŀ أوربا وكدا

 و للوكالة فريق عمل من ذو اŬرة الواسعة Ŀ اجال، يسهرون على ضمان أجود اŬدمات للضيوف والزبائن .

 : الهيكل التǼظيمي و الوظيفي لوكالة فيزا ترافلثانيا

Ŀ هيكل التǼظيمي لوكالة فيزا ترافل للسياحة واأسفار هو ůموعة الطرق الŖ تقسم ها امؤسسة أفرادها     
مهمات متميزة م التǼسيق بيǼهم، و ما هو أيضا إا البǼاء الذي يبن ويصور ما تتكون مǼه امؤسسة من 

: Ņإدارات وأقسام وفروع كما يوضحه الشكل التا 
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 ح الهيكل التǼظيمي المعتمد لرحاات الوكالةض:يو (1)شكل رقم 

 

 

 
                                                                                المصدر: ϭثΎئϕ داخϠية خΎصة بΎلمؤسسة                                                                                                
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 يوضح الهيكل التǼظيمي للوكالة: (2)شكل رقم

 

 

                                                       المصدر: ϭثΎئϕ داخϠية خΎصة بΎلمؤسسة                                                                        

 أهداف الوكالة و معوقات نشاطهاالمطلب الثاني : 

 أوا: أهداف وكالة فيزا ترافل

-  Ŀ زائر من أشهر الوجهات السياحيةŪمال إفريقيا وحوض البحر اأبيض امتوسط.جعل ا 

 تطوير نشاطها السياحي وتوسع ůاها كإنشاء فروع ها داخل الوطن وخارجه. -

 كسب ثقة الزبون وهذا بدورǽ يكسبها الشهرة و السمعة الطيبة .  -

 ي و اأجǼي.ترقية الǼشاط السياحي بواية ورقلة وإبراز امعام الثقافية و التارźية للزبون احل -.

 تطوير وšديد مǼتجاها وخدماها السياحية Ŀ أوسع نطاق. -

 ااستغال اأمثل للموارد السياحية بواية ورقلة. -
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 ثانيا: المعوقات التي تتعرض لها الوكالة 

 تعاň وكالة فيزا ترافل من عدة مشاكل حيث تعرقل هذǽ امشاكل الǼشاط السياحي وأمها:  

 السياحي.نقص الوعي  -

 انعدام أماكن اإيواء الائقة )الفǼادق امصǼفة(. -

 ضعف الدعاية و الرويج السياحي Ŀ اŬارج. -

 مǼافسة امǼتج السياحي الدوŅ للمǼتج السياحي اŪزائري من دول اŪوار. -

 نقص اإطارات امتخصصة Ŀ اجال السياحي. -

 وجود أي دعم للوكاات السياحية ů Ŀال الرويج السياحي . قلة اهتمام الدولة باŪانب السياحي، وعدم -

 المزيج التسويقي لوكالة فيزا ترافل للسياحة واأسفارالمطلب الثالث :

  :نقسم امزيج التسويقي إń قسمن
 .عǼاصر المزيج التسويقي اأساسية -1

 كبر Ŀ تطوير السياحة وامزيج هو  يرى مدير الوكالة أن التسويق له أمية ودور

  الخدمات السياحية :أوا

قبل أن تعرض الوكالة خدماها وŢددها Ŀ إطار القانون، Ÿب مراعاة ما إذا كانت Ţقق عائدا أم ا، فإن  
كانت اŸابية تأي دراسة اŬدمة من حيث السعر و الǼوع و اŪودة وفقا لرغبات امستهلك، بعدها يتم إعادة 

رنامج امǼتوج، أي كيف تكون بدايته وإجراءاته، وبعد كل هذǽ اŬطوات يتم إجراء سر نراء لعيǼة من الزبائن، ب
وعلى أساسه تدرج هذǽ اŬدمة ضمن نشاطات الوكالة،وتكون اŬدمة من ůموعة العǼاصر امادية و الغر 

Ŗدمات الŬها ومزجها، ومكن عرض اůمايلي مادية امقدمة للسائح بعد د Ŀ تقدمها الوكالة: 

 تǼظيم رحات داخل وخارج الوطن -

  سياحة ديǼية مǼظمة -
 تأشرات سياحية -
 .حجز تذاكر الطران و السفر: سواء بري أو جوي أو Şري -
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 .كل اŬدمات السياحية، وذلك حسب طلب و رغبات الزبون -

 سياسة التسعير :ثانيا

لتسويق اŬدمات السياحية، نظرا للمكانة الŢ Ŗتلها Ŀ عملية تعتر سياسة التسعر من الوسائل اūيوية 
العرض وامǼافسة ويتميز قرار التسعر باūساسية لصعوبة ترمة امضمون اŬدمي إń قيمة نقدية وكاملة 

 :بصورة تسمح للزبون بالتمييز بن اŬدمات البديلة، و يتحكم Ŀ السعر عدة عوامل أمها
 ,مصاريف العمل , التجهيزات( اتتمثل Ŀ) التكǼولوجي :العوامل الداخلية .

 (التضخم وتذبذب أسعار ,تتمثل Ŀ) امراسيم الوزارية, امستهلك  :العوامل الخارجية .
  :وتتبع الوكالة Ţ Ŀديدها لأسعار على طرق űتلفة أمها

اأسعار والعكس صحيح، وإذا : حسب امومية، فإن كان الطلب مرتفع تزيد التسعر على أساس الطلب -
 .أخذنا كمثال خدمة العمرة

: وŹدد فيه السعر حسب أسعار امǼافسة مع اأخذ بعن ااعتبار امعيارين التسعر على أساس امǼافسة  -
 .السابقن

ن : حيث أن الوكالة تعتمد عǼد Ţديدها لأسعار على معيار التكلفة، إذ يتم م التسعر على أساس التكلفة -
خاها Ţديد التكاليف امباشر ة مثل: التكلفة، اأعباء اإضافية، الǼقل و التأميǼات ويضاف ها هامش 

  .الربح

 سياسة التوزيع :ثالثا

التوزيع ليس ůرد وسيلة لتوفر اŬدمة، ولكǼه إحدى الوسائل الŖ مكن أن Ţقق ها الوكالة أهدافها، فوكالة 
 :القǼاتن فيزا ترافل مثا تعتمد على

ويقصد به البيع امباشر فعǼدما يرغب الزبون Ŀ اقتǼاء خدمة سياحية معيǼة، كزيارة  :قǼاة التوزيع المباشر .
مكان أثري، أو معلم سياحي معن فإن الوكالة تقدم له ميع اŬدمات بطريقة مباشرة من خال تعريفه 

 .وتزويدŝ ǽميع اŬدمات الŖ تلي رغباته

 :زيع الغير المباشرقǼاة التو  .

الذي تعتمدǽ الوكالة من أجل  (الوكيل)الوسيط يتلقى الزبون ميع اŬدمات الŖ يرغب فيها، وذلك من خال 
تقدم خداماها، وهذǽ القǼاة أكثر استخداما من قبل الوكالة، فهي طريقة ناجحة ما Ţققه الوكالة من أرباح 

 .معترة
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 سياسة الترويج :رابعا

دور فعال Ŀ عملية تسويق اŬدمات السياحية، فهو يعتر عامل وساطة بن الوكالة الŖ تسوق للرويج 
 .خدماها وبن الزبون الذي هو Şاجة ها

 :اإعان: يعد من أهم وسائل ااتصال بالسائح لتعريفه بالرامج السياحية الŖ تقدمها امؤسسة ومǼها- 

-  ţ تيجة جيدة وذلك راجع املصقات: بالرغم من أن الوكالةǼصص ها ميزانية معترة، إا أن هذا ا يأي ب
 .إń غياب الوعي والثقافة السياحية

من خال الراديو يتم التعريف بالوكالة وşدماها، وذلك بامشاركة Ŀ امعارض و املتقيات و  اإذاعة:   -
 .امؤمرات مثا، وتتم العملية عر إذاعة ورقلة احلية

لعاقات العامة: تستخدم الوكالة هذا اأسلوب بعدة طرق وهي توليه اهتمام واسع، حيث ţصص ها ا -
 .قسم العاقات العامة "قسم خاص Ŀ الوكالة 

 عǼاصر المزيج التسويق اإضافية  -2

 .اŬدمةوتظهر Ŀ تسويق اŬدمات أكثر من تسويق السلع، وتتمثل Ŀ اأفراد و الدليل امادي ومراحل تقدم 

 اأفراد :أوا

بوط بǼجاح ابعن ها، وųاح هذǽ السياسة مر ونقصد باأفراد هǼا الزبائن ومقدمي اŬدمة Ŀ الوكالة أو الت
 وفعالية مقدمي اŬدمة،وهو ما Ÿر امسر لرفع مستواهم بإرساهم إń لدورات تكويǼية

 الدليل المادي  :ثانيا

أو بآخر Ŀ تقدم اŬدمة مثل وسائل الǼقل واملصقات، والذي يعتر مثل كل الوسائل الŖ تساهم بشكل 
 .اممر الذي Ÿعل تسويق خدمات الوكالة يتم بشكل جيد، و الŖ يتلقاها الزبون برفاهية عالية

 مراحل تقديم الخدمة  :ثالثا

Ŭا ǽغاية حصوله على هذ ńالوكالة إ Ŀ موعة خطوات يقوم ها الزبونů جاء من وهي عبارة عن Ŗدمة ال
أجلها إń الوكالة مثل حجز تذاكر السفر، وهي جيدة Ŀ الوكالة Ŀ اūالة العادية، أي عدم حصول طارئ 

  .خارج نطاق الوكالة كالكوارث الطبيعية مثا
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 مǼهجية البحث وادواتها: الثاني المبحث
التسويق اابتكاري Ţ Ŀقيق اميزة التǼافسية Ŀ  دورتتمحور الدراسة اميدانية بشكل أساسي على دراسة      

لسياحة وااسفار وهذا من وجهة نظر العاملن فيها، حيث يشتمل هذا امبحث على Ţديد لالوكالة فيزا ترافل 
 الطريقة واأدوات امستعملة Ŀ مع البيانات امتعلقة بالدراسة اميدانية.

 المطلب اأول: الطريقة المتبعة
هذا امطلب عرض للطريقة امتبعة Ŀ هذǽ الدراسة من خال التعرف على ůتمع وعيǼة الدراسة، أهم يتǼاول 

 مصادر البيانات باإضافة إń أدوات مع هذǽ البيانات.
 :عيǼة دراسة .اأولالفرع  

رافل( الŖ ها تتميز عيǼة الدراسة بأها عمدية قصدية حيث م توزيع ااستبيان على اإدارة )وكالة فيزا ت   
 50استبيان من أصل 45استبيان على ůتمع الدراسة وم اسرداد  50وقمǼا بتوزيع  عاقة موضوع الدراسة.

 الذي الكلي العدد صبحيل عليه جابةاإ Ŀ امستجيب جدية لعدم استبيانات5ت استبعد التحليل خالمن و 
 استبيان. 40هو التحليل عملية عليه مت

 الفرع الثاني: بيانات الدراسة وطرق وأدوات جمعها 

 : مع البيانات على اآي:  بيانات الدراسة Ŀ اعتمدت الدراسة 

بيانات اŪانب الǼظري من الدراسة مثلت Ŀ الكتب وامراجع والرسائل اŪامعية  _ البيانات الثانوية : مثل     
مباشر وغر مباشر وذلك للوقوف على اأسس العلمية اūديثة وع الدراسة بشكل وامقاات والŖ تǼاولت موض

امرتبطة بالدراسة موضوع البحث باإضافة إń القيام بعملية مسح للدراسات السابقة، والŖ ساعدت على بǼاء 
 اإطار الǼظري للدراسة 

_ البيانات اأولية: وتتمثل Ŀ البيانات الŖ سيتم اūصول عليها من خال الدراسة اميدانية، حيث      
 اعتمدنا Ŀ معها على ااستبيان الذي يتضمن ůموعة من اأسئلة قسمت حسب فرضيات الدراسة.
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  أدوات جمع البيانات 

Ǽمع البيانات على استبيان وهو مست Ŀ بط من دراسات سابقة  ، وقد صمم وفقا لذلك بطريقة م ااعتماد
مبسطة، واحتوى على أسئلة واضحة وسهلة، كما أن اإجابة على اأسئلة كانت وفق مǼاهج اإجابات امغلقة 

يوضح موذج ااستبيان، وقد م عرض ااستبيان  1وهذا من أجل تسهيل عملية Ţليل الǼتائج، واملحق رقم 
 خصص وقد م إجراء التعديات الازمة على أساس ماحظاهم. على أساتذة Ŀ الت

 اعتمدنا Ŀ توزيع ااستبيان ااتصال امباشر بأفراد العيǼة عن طريق مقابلتهم. 

 هم، محتوى ااستبيانǼاحتوى ااستبيان على مقدمة مفادها تقدم موضوع الدراسة للمستقصي م :
امشاركة Ŀ اموضوع، لذا قمǼا بتقدم الدراسة على أها Ŀ وتعريفهم هدفها اأكادمي لتشجيعهم على 

إطار أكادمي وأن هدفها هو دراسة دور التسويق اابتكاري Ŀ اميزة التǼافسية، كما بيǼا أن ميع البيانات 
 الŖ سيتم اūصول عليها لن تستخدم إا أغراض علمية Şثه .

  :قسمن رئيسن ما كما احتوى ااستبيان على

 القسم اأول :
 نات الشخصية للمستجوب وهي )الǼوع، العمر امؤهل العلمي والسǼوات اŬرة( اهو قسم خاص بالبي 

 القسم الثاني:
وهو قسم اŬاص محاور الدراسة، ويتكون من جزأين اŪزء اأول خاص بالتسويق أابتكاري Źتوي على  
عبارة . وقد م استخدام مقياس  (Ǽ14افسية وŹتوي على )(عبارة، أما اŪزء الثاň خاص بـ اميزة الت21)
  ( : 10رقم ) كرت اŬماسي لقياس استجابات امبحوثن لفقرات ااستبانة وذلك كما هو موضح Ŀ اŪدولل

 (: درجات مقياس لكرت الخماسي01الجدول رقم)

 موافق بشدة موافق Űايد غر موافق غرموافق بشدة ااستجابة
 5 4 3 2 1 الدرجة
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 الفرع الثالث: طبيعة متغيرات الدراسة 

 ويشمل عǼاصر التسويق اابتكاري:  المتغير المستقل

 اميزة التǼافسية عǼاصر: المتغير التابع

 
 من ااعداد:الطالب

 المطلب الثاني: اأدوات و اإجراءات المتبعة
سǼحاول من خال هذا امطلب بيان اأدوات اإحصائية والرامج امستخدمة Ŀ معاŪة البيانات اجمعة       

 من ااستبيان. 
 الفرع اأول: اأدوات اإحصائية والقياسية المستخدمة 

  قسمونǼموعة من اأساتذة يů كيم من قبلŢ كيم ااستبيان : قبل نشر ااستبيان خضع لعمليةŢ ńإ
مثل أساتذة الثاň رسن Ŀ إعداد وإدارة ااستبيان، والقسم القسم اأول يضم اأساتذة امتم قسمن،

متخصصن Ŀ اŪانب اموضوعي للبحث وهم يǼتمون اختصاصات علمية űتلفة، وهذا بغية التأكد من 
 سامة بǼاء ااستمارة من űتلف اŪوانب خاصة من حيث:

 دقة صياغة اأسئلة وصحة العبارات. _ 
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 ._ توزيع خيارات اإجابة لضمان مائمتها لعملية امعاŪة اإحصائية
 .مشكلة التصميم وامǼهجية _ من أجل الوقوف على

 و Ŀ اأخر وبǼاءا على ماحظات وتوصيات اأساتذة احكمن مت صياغة ااستبيان بشكله الǼهائي.
 ن بطريقة " ألفا كرونباخ "اختبار ثبات ااستبياcronbach s alpha   

من أجل اختبار مدى صدق وثبات ااستبيان وللتأكد من مصداقية اأجوبة لكل متغر على حدى فقد م 
(، فإذا م يكن هǼاك 1_0استخدام معامل ألف كرونباخ، حيث أن معامل ألف كرونباخ يأخذ قيم مابن )

مساوية للصفر، على العكس إذا كان هǼاك ثبات تام Ŀ البيانات فإن قيمة ثبات فإن قيمة امعامل تكون 
امعامل تساوي الواحد الصحيح، أي أن زيادة قيمة معامل ألفا كرونباخ تعř زيادة مصداقية البيانات من 

 فكان معامل الثبات كما يلي : عكس نتائج العيǼة على ůتمع الدراسة
 مصداقية ألفا أداة الدراسةنتائج اختبار ال (02)الجدول رقم

عدد  احاور
 العبارات

معامل 
 الفا

 معامل الصدق

 0.926 0.859 21 التسويق ابتكاري.
 اميزة التǼافسية 

 
14 0.803 0.896 

 ů 35موع اجاات
 

0.879 
 

0.937 
 

 المصدر : من إعداد الطالبة اعتمادا على ااستبيان                                                                                      

وهو معامل  0.879لاستبيان بلغ  معامل ألفا كرونباخ الكليناحظ أن  (02) من خال  اŪدول رقم     
جيدا جدا ومǼاسب أغراض الدراسة كما تعتر معامات ألفا للمحورين جيدة وهذا تأكدنا من ثبات أداة 

 . لتحليل لالدراسة ما Ÿعلها صحيحة وصاūة 
وهي قيمة   0.937ويǼطبق نفس القول على معامات الصدق، إذ ųد أن قيمة امعامل الصدق لاستبيان 

 مرتفعة .
ى ما سبق نكون قد تأكدنا من صدق وثبات استبانه البحث، وهذا ما ŸعلǼا على ثقة تامة بصحتها وبǼاء عل

 وصاحيتها لتحليل الǼتائج اإجابة على أسئلة الدراسة واختبار فرضياها .
 



التطبيقي للدراسةالجانب الثاني                                                                    الفصل   

 

41 

 

 
 الفرع الثاني: البرامج واأدوات المستخدمة في معالجة البيانات 

، لتسهل  SPSS 16 ااعتماد Ŀ عرض وŢليل البيانات على برنامجبعد أن م Ţصيل ااستبيانات، م 
عملية اماحظة والتحليل بغية التحليل اŪيد للبيانات الŖ م معها، ، ومن تلك اأساليب انتهجǼا التحليل 

اإحصائي الوصفي وما يǼدرج Ţته من Ţليل عر التكرارات والǼسب امئوية للتعرف على خصائص عيǼة 
اسة، وŢديد استجابات أفرادها šاǽ احاور الرئيسية لاستبيان، كما م حساب امتوسطات اūسابية وذلك الدر 

كǼǼا ممعرفة مدى ارتفاع واŵفاض استجابات عيǼة الدراسة لكل عبارات القسم الثاň لأسئلة ااستبيان، كما 
مدى اŴراف استجابات عيǼة الدراسة لكل  من حساب امتوسط امرجح وااŴرافات امعيارية وذلك معرفة

عبارة، والتحقق من أهداف الدراسة وŢليل البيانات الŖ م šميعها فقد م استخدام العديد من اأساليب 
 اإحصائية والŖ تتمثل فيما يلي : 

 ._ استخراج التكرارات والǼسب امئوية لكل عبارة Ŀ ااستبيان

 .اūسابية لكل Űور من ااستبيان _ حساب امتوسطات

 .مدى اŴراف إجابات أفراد العيǼة _ قياس ااŴراف امعياري معرفة

 _ اختبار فرضيات الدراسة باستخدام Ţليل ااŴدار البسيط.
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 نتائج الدراسةوتحليل : عرض المبحث الثالث

 : )عيǼة الدراسة( اأولتحليل القسم 

 .الدمغرافية امتعلقة باموظفناŬصائص و Ǽتائج ال
 : الشخصية حيث  الدراسة حسب امتغرات سوف نتطرق إń دراسة خصائص مبحوثن عيǼة فيما يلي

 : .توزيع أفراد العيǼة حسب الǼوع1
 .العيǼة حسب الǼوع  أفرادتوزيع :  (03 ) الجدول رقم

 الǼسبة التكرارات اǼŪس 

 %77.8 35 ذكر

 22.2% 10 أنثى

 %100 45 اجموع

 .المصدر : من إعداد الطالبة اعتمادا على نتائج ااستبيان          

 ǽدول أعاŪة الدراسة من الذكور, و%77.8 أنيوضح اǼة الدراسة من %22.2من عيǼأي ان الطابع الغالب  , اإناثمن عي
 :اتن الǼسبتن Ŀ الشكل امواŅ ومكن توضيح ه,Ŀ الوكالة هو الطابع الذكوري على اأنثوي وهذا راجع إń طبيعة العمل 

 . العيǼة حسب الǼوع أفراد(:توزيع 03)الشكل رقم 
 

 
 SPSS.V16الطالب بااعتماد على مخرجات برنامج  إعدادالمصدر:من      
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 العيǼة حسب العمر : أفراد.توزيع 2

                        
 العيǼة حسب العمر أفراد(: توزيع  04رقم)الجدول                                          

 الǼسبة امؤية التكرار الفئة العمرية
 % 8.9 4 سǼة 30اń اقل من  25من 

 %424. 11 سǼة 35اń اقل من   30من 

 11.1% 5 سǼة 40اń اقل من 35من 
 8.9% 4 سǼة 45اń اقل من40من 

 22.2% 10 سǼة50اń اقل من  45 من

 %24 4. 11  فاكثر 50من 

 100% 45 اجموع

 SPSS.V16الطالب بااعتماد على مخرجات برنامج  إعدادالمصدر:من                                     

نسبة  اعليسǼة احتلتا  35اń اقل من 30ومن  فأكثرسǼة  50فئŖ من  أن (04رقم ) يتضح من خال اŪدول
 إń 45حوثن ضمن الفئة العمرية )من بĿ حن نسبة ام %24  4.من عيǼة الدراسة حيث تقدر هذǽ الǼسبة بـ

سǼة فتقدر نسبتهم ŞواŅ  40اقل  من  إń 35امبحوثن من فئة من  أما,   22.2%سǼة( بلغت50اقل من 
 اأخرةسǼة امرتبة  45اقل من  إń 40سǼة ومن  30اقل من  إń 25احتلت فئŖ من  وأخرا,  %11.1

 هااكتسبو  الŖ اŬرة إń إضافة سهولة بكل العمل بأداء هم يسمح سن Ŀ العمال أغلبية أنما يدل , 8.9بǼسبة 
  هذǽ الǼسب Ŀ الشكل التاŅ :توضيح كن ومداخل امؤسسة 

 .العيǼة حسب العمر أفراد(: توزيع 04الشكل رقم) 
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 SPSS.V16المصدر:من اعداد الطالب بااعتماد على مخرجات برنامج 

 

 .توزيع اافراد العيǼة حسب المؤهل العلمي :3

 (:توزيع افراد العيǼة حسب المؤهل العلمي 05جدول رقم )                                    

 الǼسبة امئوية التكرار امؤهل العلمي
 37.8% 17 تقř سامي

 40% 18 ليسانس

 20% 9 مهǼدس

 2.2% 1 شهادة عليا متخصصة

 100% 45 اجموع

 SPSS.V16الطالب بااعتماد على مخرجات برنامج  إعدادالمصدر:من                                            

اغلب  أنالعيǼة حسب امؤهل العلمي, ųد  أفراد: الذي يوضح توزيع (05)من خال اŪدول رقم       
من عيǼة الدراسة, Ŀ حن  40%امبحوثن مǼهم متحصلن على شهادة الليسانس حيث تقدر نسبتهم 

ملة شهادة  أماهم من ملة شهادة امهǼدس,  20%من ملة شهادة تقř سامي, مقابل  %37.8
يعود إń طبيعة وذلك  من عيǼة الدراسة, 2.2%الدراسات العليا امتخصصة فمثلوا اقل نسبة حيث تقدر بـ 

 Ŀ ا هذا أن الوظيفة داخل ال ما، خدماتيةكوها مؤسسة الوكالة  ومتطلبات الوظيفةǼمن  وكالةيفسر ل Ņتستلزم مستوى عا
 حيث مكن توضيح هذǽ الǼسب Ŀ الشكل التاŅ : التعليم نظرا أمية العمل.
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 .ختبار التوزيع الطبيعي ثانيا:ا

ا ومن اجل التحقق من ذلك م احتساب قيمة  أمكانت البيانات ţضع للتوزيع الطبيعي   إذااختبار ما  أي   
البيانات تقرب من التوزيع الطبيعي إذا   أنمن امعلوم  ، ( للمتغرات امستقلة(SKewnessمعامل االتواء 

قيمة معامل االتواء اقل من  نا (06)ل رقم ( ويظهر من اŪدو 1كانت قيمة معامل االتواء ميعها اقل من )
 ńدار لضمان  أنالواحد ما يشر إŴليل ااŢ بيانات الدراسة تتوزع توزيعها طبيعيا ويعد ذلك شرطا إجراء

                الوثوق بǼتائجه .

 (: نتائج معامل االتواء06جدول رقم) 

 معامل االتواء امتغرات
 Ŀ  (0.944) اŬدمة اابتكار

 (0.838)  اابتكار Ŀ التسعر
 (0.052)  اابتكار Ŀ الرويج

 (0.396)  اابتكار Ŀ التوزيع               
 SPSS.V16الطالب بااعتماد على مخرجات برنامج  إعدادالمصدر:من                                                       

 ااستبانة .تحليل محاور  -ثالثا

على أسئلة الدراسة, حيث م استخدام  اإجابةĿ هذا العǼصر سوف نقوم بتحليل Űاور ااستبانة بغية    
اŬماسي(  لكرتالوصفي امتمثلة Ŀ امتوسط اūساي وااŴراف امعياري )على مقياس  اإحصاءمقاييس 

والميزة  ابتكارياالتسويق عيǼة البحث عن عبارات ااستبانة امتعلقة باحورين امتمثلن Ŀ  أفرادإجابات 
ولقد م ضبط اūدود الدنيا وكذا اūدود العليا للمقياس بغرض اūصول على امتوسط امرجح,  ،التǼافسية

 ،(4=1-5) أي أصغرها درجة وبن أوامدى عن الطريق الفرق بن اكر وزن  أواخال حساب من وذلك 
, وبالتاŴ Ņصل 5الدرجات اموجودة Ŀ امقياس والبالغ عددها  أو اأوزانمن م ناتج امدى يقسم على عدد 

يتم بعدها إضافة هذǽ القيمة Ŀ كل الدرجة  ،0.8الدرجة الواحدة هذا امقياس وامقدر بــ  أوعلى طول الوزن 
 على حدود الدنيا والعليا ولكل درجة والŖ م توضحها Ŀ اŪدول ادناǽ : فتتحصلللمقياس 
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 ((Likert(: الحدود الدنيا والعليا لمقياس ليكرت الخماسي 07الجدول رقم) 

 موافق بشدة موافق Űايد غر موافق  غر موافق بشدة دراجة اموافقة
 ]5_4.20ى ]4.19_3.40ى ]3.39_2.60ى ]2.59_1.80ى ]1.79_1ى امتوسط اūساي

 ǽاšديد اŢ دود الدنيا وامقياس ليكرت سيتمūديد اŢ على :  اإجابة اأجلامبحوثن من  إجاباتوبعد 

 السؤال اأول : ما مستوى التسويق اابتكاري في وكالة فيزا ترافل ؟

 على هذا السؤال م ااعتماد الǼتائج اموضحة Ŀ اŪدول التاŅ: اإجابةجل أومن 

عيǼة الدراسة عن  أفراد إجاباتالǼسبية  واأهمية(: المتوسطات الحسابية واانحرافات المعيارية  08الجدول رقم)
 عبارات محور التسويق اابتكاري .

 

الرقم
 

 القياس عبـــــــــارات

 القياس سلم درجات
 المتوسط
 الحسابي

 اانحراف
 المعياري

اأهم
 ية

الǼس
 بة

 
ǽااتجا 

 موافق 1 0.433 3.777  الخدمات في اابتكار- أ                                                            

 موافق بشدة 1 0.447 4.27 تشكيلتها Ŀ ومتǼوعة متميزة خدمات الوكالة تقدم  1

 موافق 5 0.336 3.02 امؤسسة بالتجديد و التطوير امستمر  خدماتتتميز  2

3  Ŀ دماتيعد اابتكارŬسياسة  ا Ŀ هج ثابتǼموافق 7 0.621 4.42 الوكالةم 

 موافق 4 0.562 4.04 خدماها Ņ دائما عن استخدامات جديدة الوكالةتبحث  4

 موافق 3 0.330 4.07 جديدة ذات مستويات أحسن عالية خدماتبتقدم  الوكالةتتميز  5

 موافق 2 0.588 4.13 خدماهاūاجات زبائǼها عǼدما تقوم بتغير الوكالة تستجيب  6

السباقة Ŀ استخدام التقǼيات التكǼولوجية و الوسائل اūديثة الŖ مكن من تقدم  الوكالةتعد  7
 جديدة خدمات

 موافق 5 0.398 4.02

 موافق 6 0.618 3.93 القدمة بطريقة جديدة  خدماهابإدخال ŢسيǼات على  الوكالة متقو  8

 محايد 4 0.405 3.211 اابتكار في التسعير –ب  

أقل و أفضل من خدماها على امǼافسة السعرية عن طريق اإعان بأن أسعار  الوكالةتعتمد  9
 غرها .

 محايد 2 0.842 3.27

 محايد 1 0.580 3.93 كوسيلة لتحقيق التميز Ŀ السوق   خدماتبإجراء ţفيضات Ŀ أسعار بعض  الوكالةتقوم  10

مع اأخذ بعن ااعتبار توقعات  Ņ خدماهابابتكار طرق سعرية جديدة  الوكالةتقوم  11
 وإمكانيات الزبون.

 محايد 4 0.842 2.87

 محايد 3 0.862 3.00 بوضع أسعار جديدة وخاصة Ŀ بعض امǼاسبات و اأحداث الوكالةتقوم  12
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 محايد - 0.418 3.366 اابتكار في الترويج -ج 

 محايد Ņ 3.38 0.535 2 خدماهانفقات لتحديث و تطوير أساليب ترويج  الوكالةتتحمل  13

 موافق Ŀ 3.47 0.505 1 اأسواققبل أن تطرح  Ŭدماهابتجديد وتطوير طرقها الروŸية  الوكالةتقوم  14

بتقدم رسائل إعانية جديدة بشكل مستمر للتذكر و التعريف مزايا و خصائص  الوكالةتقوم  15
  ا.خدماه

 غر موافق 5 1.118 4.24

 محايد 4 0.834 3.18 بتقدم خدمات ůانية بشكل متجدد للزبون من أجل تǼشيط امبيعات  الوكالةتقوم  16

بوضع و šديد عروض تروŸية خاصة ها و űتلفة عن تلك السائدة Ŀ القطاع  الوكالةتقوم  17
 الذي تǼشط فيه .

 محايد 3 0.435 3.24

 موافق - 0.495 3.433 اابتكار في التوزيع -د

 موافق 3 0.625 3.47 .خدمتهاعلى أساليب حديثة لتوزيع  الوكالةتعتمد  18

 موافق 2 0.506 3.49 مǼافذ توزيعية جديدة.  إŸادتأخذ امؤسسة بعن ااعتبار أراء و مقرحات الزبائن من أجل  19

قǼوات توزيعية جديدة و الوصول إń أسواق  إŸادبتوليد أفكار من أجل  الوكالة موظفييقوم  20
 جديدة.

 موافق 4 0.543 3.42

مǼافذ وقǼوات جديدة  إŸاد من اجلالرائدة Ŀ القطاع  الوكااتتأخذ بعن ااعتبار  الوكالة 21
  خدمتهالتوزيع 

 موافق 1 0.640 3.67

 التسويق أابتكاري بشكل عام 
 

 موافق - 0.543 3.477

 SPSS.V16الطالب بااعتماد على مخرجات برنامج  إعدادالمصدر:من 

عبارات Űور التسويق اابتكاري بأبعادǽ,  أوعيǼة الدراسة حول فقرات  أفراد أراءيبن  (: 08رقم) اŪدول    
 اصغر وسيط حساي, حيث : إńوهي مرتبة وفقا للمتوسط اūساي من اكر وسط حساي 

  في الخدمة : .اابتكار1

الǼسبة امعطاة له من قبل عيǼة  اأميةمن حيث  اأولبعد اابتكار Ŀ اŬدمات جاء Ŀ الرتيب  أنناحظ 
قيمة  أن(, واماحظ 0.433( باŴراف معياري )3.777الدراسة, حيث بلغ متوسط اūساي هذا البعد )

 أنوعليه نستǼتج  ،كرت اŬماسيى حسب مقياس ل4.19 إń 3.40الفئة ]من  إńهذا امتوسط تǼتمي 
( و 4.27-3.42تراوحت امتوسطات لعباراته بن ) حيث '' موافق''درجة اموافقة على هذا البعد كانت 

وكالتهم تتبŘ  أنالعيǼة يعترون  أفراداغلب  أن إńما يشر  ،(0.621-0.330ااŴرافات امعيارية ما بن)
وكالة فيزا ترافل تقوم بطرح  أنوالدليل على ذلك  ،احد ůاات التسويق اابتكاري وهو اابتكار Ŀ امǼتجات

 Ţسن خدمتها القدمة بطريقة جديدة . أودة Ŀ السوق خدمات جدي
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 .اابتكار في التوزيع: 2

الǼسبية امعطاة له  اأميةبعد اابتكار Ŀ التوزيع جاء بالرتيب الثاň من  أنمن خال اŪدول السابق ناحظ 
( باŴراف معياري 3.433قيمة هذا امتوسط اūساي هذا البعد ) أنواماحظ  ،من قبل عيǼة الدراسة

ى حسب مقياس ليكرت 4.19 إń 3.40فئة ]من  إńقيمة هذا امتوسط تǼتمي   أنواماحظ  ،(0.495)
وتراوحت امتوسطات لعباراته ''موافق"دراجة اموافقة على هذا البعد كانت أنوعليه نستǼتج  ،اŬماسي

العيǼة يعترون  أفراد أن إńما يشر  ،(0.640-0.506وااŴرافات امعيارية مابن ) (3.67-3.42بن)
الوكالة تقوم بتطبيق سياسات توزيعية  أنلتهم تقوم بابتكار طرق توزيعية جديدة, والدليل على ذلك ان وكأ

 زبائǼها . إńخدمتها  إيصالجديدة وتقوم بتوسيع قǼواها من اجل ضمان 

 الترويج: .اابتكار في3

الǼسبية  اأميةبعد اابتكار Ŀ الرويج جاء بالرتيب الثالث من  أنمن خال اŪدول السابق ناحظ    
( باŴراف 3.366بلغ امتوسط اūساي لإجابات عن هذا البعد ) إذاامعطاة له من قبل عيǼة الدراسة, 

حسب مقياس  ،]3.39-2.60الفئة ] ńإقيمة هذا امتوسط تǼتمي  أناماحظ من و  ،(0.418معياري )
وتراوحت امتوسطات لعباراته ''محايد"دراجة اموافقة على هذا البعد كانت أنليكرت اŬماسي, وعليه نستǼتج 

العيǼة كانت  أفراد أن إńما يشر  ،(1.118-0.435وااŴرافات امعيارية مابن ) (473.-2.42بن)
أهم غر متأكدين من ما إذا كانت وكالتهم تقوم بتطبيق اابتكار Ŀ  ،موافقتهم متوسطة على هذا البعد

حيث أن الوكالة فيزا ترافل ا هتم بǼسبة كبرة بالرويج وبالرغم من ذلك فإها تسعى ،السياسة الروŸية أم ا
 دمة لزبائǼها .للتعرف şدمتها بااعتماد على اإعانات امǼشورة والصحف واإذاعة وخدمتها اجانية امق

  .اابتكار في التسعير:4

من خال اŪدول السابق فإن هذا البعد جاء بالرتيب اأخر أي Ŀ الرتيب الرابع من اأمية الǼسبية    
( باŴراف 3.211إذ بلغ امتوسط اūساي لإجابات عن هذا البعد ) ،امعطاة له من قبل عيǼة الدراسة

ى، حسب مقياس 3.39-2.60قيمة هذا امتوسط تǼتمي إń فئة ] أن (, واماحظ 0.405معياري )
وتراوحت امتوسطات  ،"محايد"وعليه نستǼتج أن درجة اموافقة على هذا البعد كانت  ،ليكرت اŬماسي

وهذا يدل على أن أفراد  ،(0.862-0.580( وااŴرافات امعيارية مابن )3.93-2.87لعباراته بن )
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أهم غر متأكدين من ما إذا كانت وكالتهم تقوم بتطبيق  ،تهم متوسطة على هذا البعدالعيǼة كانت موافق
 اابتكار Ŀ التسعر حيث يقتصر ابتكارها Ŀ هذا اŪانب Ŀ أها تقوم بوضع ţفيضات خاصة Ŭدمتها .

راف ( بانح3.477وبصفة عامة فإن المتوسط الحسابي لجميع اأبعاد التسويق أابتكاري بشكل عام)
 ليكرت[ حسب مقياس 4.19 إلى 4,30الفئة ]من إلى(,وهذا المتوسط يǼتمي 0.543معياري)

 درجة الموافقة هذا المحور كانت "موافق". أنالخماسي، ومن هǼا نستǼتج 

وكالة فيزا ترافل للسياحة واأسفار تقوم بتبǼي التسويق اابتكاري  أنالعيǼة يعتبرون  أفراد إلىمما يشر 
 خاصة في مجالي اابتكار في الخدمات والتوزيع .
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 السؤال الثاني : ما مستوى تحقيق الميزة التǼافسية في وكالة فيزا ترافل للسياحة واأسفار؟.

 على هذا السؤال سوف نقوم بدراسة Ţليل الǼتائج Ŀ اŪدول التاŅ: ولإجابة

عيǼة الدراسة عن  أفراد إجاباتالǼسبية  واأهمية(: المتوسطات الحسابية واانحرافات المعيارية 09الجدول رقم) 
 . الميزة التǼافسيةعبارات محور 

ا
لرقم

 

 القياس وعبـــــــــارات

 القياس سلم درجات

 المتوسط
 الحسابي

 اانحراف
 المعياري

 اأهمية
 الǼسبة

 
ǽااتجا 

 موافق 2 0.378 3.766 المǼخفضة التكلفة– أ

 موافق 2 0.657 3.98 على ابتكار طرق جديدة لتخفيض التكاليف  الوكالةتعمل  22

 موافق 1 0.302 4.00 إسراšية ţفيض التكاليف مع احافظة على جودة اŬدمة امقدمة الوكالةتǼتهج  23

 موافق 3 0.420 3.78 التكǼولوجيات اūديثة ما يساهم ţ Ŀفيض التكاليف بفعالية  الوكالةتستخدم  24

 موافق 4 0.503 3.56 مǼفعة للعميل. إضافةعلى ţفيض التكاليف  الوكالةتعمل  25

 موافق 1 0.452 3.833 الجودة -ب

 موافق 1 0.499 4.02 إń تطوير قدرات و معارف ومهارات اموظفن لتقدم مǼتجات عالية اŪودة  الوكالةتسعى  26

العاملن لارتقاء مستوى امǼتجات ما ميزها عن غرها وŹسن من جودة  الوكالةتشجع  27
 مǼتجاها 

 موافق 3 0.562 3.96

 موافق 4 0.393 3.93 باستمرار لتقدم مǼتجات بدون عيوب . الوكالةتسعى  28

 موافق 2 0.302 4.00 تأخذ بعن ااعتبار أراء ومقرحات الزبائن ما يساعد على Ţقيق جودة أفضل وأداء أعلى . 29

ما يقوي مركزها التǼافسي Ŀ القطاع الذي تǼشط  الوكالةتعطي جودة امǼتج امقدم معة طيبة  30
 فيه .

 موافق 5 0.743 3.64

 موافق 2 0.293 3.766 وااستجابة للعميلالمرونة  -ج  

 موافق 2 0.543 3.98 على التكيف و التجاوب مع كل ما هو جديد الوكالةتعمل  31

 موافق 3 0.694 3.80 على Ţديد ااحتياجات اūالية و امستقبلية للعميل أو الزبون ز من م تلبيتها. الوكالةتعمل  32

 موافق 4 0.839 3.58 بتسليم امǼتجات Ŀ امواعيد احددة باستمرار. الوكالةتسعى  33

 موافق 1 0.495 4.07 بتسليم امǼتجات لزبائǼها Ŀ وقت قصر مقارنة بامǼافسن. الوكالة تتميز 34

 موافق 5 0.503 3.56 على التكيف و التجاوب مع كل ما هو جديد الوكالةتعمل  35

 موافق - 0.455 3.778 عام بشكل الميزة التǼافسية 

 SPSS.V16الطالب بااعتماد على مخرجات برنامج  إعدادالمصدر:من 
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 ،ابتكاري بأبعادǽاأفراد عيǼة الدراسة حول فقرات أو عبارات Űور التسويق  يبن أراء(:  09الجدول رقم)   
 وهي مرتبة وفقا للمتوسط اūساي من اكر وسط حساي إń اصغر وسيط حساي, حيث :

 .الجودة: 1

 ،الǼسبة امعطاة له من قبل عيǼة الدراسة اأميةمن حيث  اأولبعد اŪودة جاء Ŀ الرتيب  أنناحظ   
قيمة هذا  أنواماحظ  ،(0.452( باŴراف معياري )3.833حيث بلغ متوسط اūساي هذا البعد )

درجة  أنى حسب مقياس ليكرت اŬماسي, وعليه نستǼتج 4.19 إń 3.40الفئة ]من  إńامتوسط تǼتمي 
( و 4.02-3.64حيث تراوحت امتوسطات لعباراته بن ) '' موافق''اموافقة على هذا البعد كانت 

وكالتهم هتم  أنالعيǼة يعترون  أفراداغلب  أن إńما يشر  ،(0.743-0.302ااŴرافات امعيارية ما بن)
Ţسن اŪودة بشكل مستمر وذلك من خال تطبيق  إńالوكالة تسعى  أنŝودة خدمتها, والدليل على 
 ترافل فيزا فعل فلقد توصلت وكالةالالتحكم الكلي Ŀ نوعية اŬدمة وب إńامǼاهج والطرق الŖ تصل ها 

 وكاات و الفǼين من العديد مع تعمل (حيثPQTAاŪزائر ) Ŀ السياحة جودة űطط تصǼيف ضمن
 أسيا .و  وكǼدا أوربا Ŀ السياحة

  .المرونة وااستجابة للعميل:2

بعد امرونة وااستجابة للعميل والتكلفة امǼخفضة جاء بالرتيب الثاň  أنمن خال اŪدول السابق ناحظ    
عيǼة الدراسة, حيث بلغ امتوسط حساي لبعد امرونة وااستجابة للعميل  الǼسبية امعطاة له من قبل اأميةمن 

 إń 3.40الفئة ]من  إńتǼتمي  قيمة هذا امتوسط أنواماحظ  ،(0.293( باŴراف معياري )3.766)
 '' موافق''درجة اموافقة على هذا البعد كانت  أنى حسب مقياس ليكرت اŬماسي, وعليه نستǼتج 4.19

(, 0.893-0.495( و ااŴرافات امعيارية ما بن)4.07-3.56حيث تراوحت امتوسطات لعباراته بن )
وكالتهم مرنة ومستجيبة لكل ما Źدث حوها من  أنالعيǼة يعترون  أفراداغلب  أن إńما يشر 

ميع الǼواحي  تتكيف مع كل ما Źدث من Űيطها من أن إńمتغرات,ويظهر هذا من خال سعي الوكالة 
 وخاصة حاجات ورغبات  عمائها وااستجابة ها .
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 . التكلفة المǼخفضة :3

بعد التكلفة امǼخفضة شأنه شأن بعد امرونة  أنكما اشرنا سابقا انه من خال اŪدول السابق ناحظ    
حيث بلغ  ،بل عيǼة الدراسةالǼسبية امعطاة له من ق اأميةوااستجابة العميل جاء Ŀ الرتيب الثاň من حيث 

الفئة  إńتǼتمي  قيمة هذا امتوسط أنواماحظ  ،(0.378( باŴراف معياري )3.766امتوسط حساي  )
درجة اموافقة على هذا البعد   أنى حسب مقياس ليكرت اŬماسي, وعليه نستǼتج 4.19 إń 3.40]من 

( و ااŴرافات امعيارية ما 4.07-3.56حيث تراوحت امتوسطات لعباراته بن ) '' موافق''كانت 
 تكاليفهاţفيض  إńوكالتهم تسعى  أنالعيǼة يعترون  أفراداغلب  أن إń(, ما يشر 0.657-0.302بن)

 باستمرار مع احافظة على جودة خدمتها .

ستوى تحقيق الميزة التǼافسية بشكل م أيوبصفة عامة فإن المتوسط الحسابي لجميع اأبعاد 
[ 4.19 إلى 3.40الفئة ]من إلى(,وهذا المتوسط يǼتمي 0.455( بانحراف معياري)3.778عام)

 درجة الموافقة هذا المحور كانت "موافق". أنحسب مقياس ليكرت الخماسي، ومن هǼا نستǼتج 

وكالة فيزا ترافل للسياحة واأسفار متميزة في القطاع الذي تǼشط  أنالعيǼة يعتبرون  أفراد إلىمما يشر 
 فيه .

 :اختبار الفرضية الرئيسية -

H0 د  :اǼافسية في الوكالة محل الدراسة عǼوي التسويق اابتكاري في تحقيق ميزة التǼيوجد دور مع
 م ااعتماد على ااŴدار البسيط اأوńالفرضية الرئيسية  بارتخا ( .α=0.05مستوى الدالة )

(Simple Regression Analysis)  Ŀ ةǼتائج مبيǼوال (دول رقمŪ10ا:) 

 (: نتائج تحليل اانحدار البسيط اختبار اثر التسويق اابتكاري في الميزة التǼافسية .10الجدول رقم) 

معامل  امتغرات امستقل
 BااŴدار 

 Tقيمة

 احسوبة
الدالة مستوى 

(sig) 
 Fقيمة

 احسوبة
معامل اارتباط 

R 

 معامل اارتباط

R² 

 0.391 0.625 27.597 *0.000 5.253 0.525 أابتكاريالتسويق 
 SPSS.V16الطالب بااعتماد على مخرجات برنامج  إعدادالمصدر:من                                   (α=0.05)مستوى الدالة 
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( α=0.05ن وجود دور معǼوي ذو دالة إحصائية عǼد مستوى دالة  )ي: (10)رقممن خال اŪدول    
للمتغر امستقل للتسويق أابتكاري Ţ Ŀقيق اميزة التǼافسية حيث أن هذǽ اأخرة هي امتغر التابع, ويؤكد 

( 5.253(احسوبة )T( وقيمة )27.597احسوبة والŖ بلغت ) (F)معǼوية هذا الدور قيمة كل من 
(,  0.525( الذي بلغ )B(, وذلك بدالة معامل ااŴدار )α=0.05( وهو اقل من )0.000مستوى )

من التباين Ŀ   %39.1, ولقد فسر متغر اميزة التǼافسية  %62.5أن قوة العاقة بن امتغرين كانت  كما
الرئيسية بصيغتها الصفرية, ونقبلها , وبالتاŅ نرفض الفرضية R²ابتكاري بااعتماد على امستوى التسويق 
 بصيغتها البديلة .

أن هǼاك دور معǼوي لابتكار التسويقي في تحقيق ميزة التǼافسية للوكالة محل الدراسة عǼد مستوى  أي
 (.α=0.05الدالة )

 يلي اختبار الفرضيات الفرعية : وبعد اختبار الفرضية الرئيسية, سǼحاول من خال ما

 :اأولىة الفرعية .اختبار الفرضي1

H01 د مستوى  : اǼل الدراسة عŰ الوكالة Ŀ افسيةǼقيق ميزة التŢ Ŀ دمةŬا Ŀ وي لابتكارǼيوجد دور مع
 ( .α=0.05الدالة )

 (Simple Regression Analysisم ااعتماد على ااŴدار البسيط) اأوńالفرضية الفرعية  اختبار

 (:11والǼتائج مبيǼة Ŀ اŪدول رقم) 

 في الخدمة في الميزة التǼافسية . :نتائج تحليل اانحدار البسيط اختبار اثر اابتكار (11)الجدول رقم

البعد ااول 
 امتغرات امستقل

معامل 
 BااŴدار 

 Tقيمة

 احسوبة
مستوى الدالة 

(sig) 
 Fقيمة

 احسوبة
معامل اارتباط 

R 

 اارتباطمعامل 

R² 

 0.367 0.606 24.926 *0.000 4.993 0.693 اابتكار Ŀ اŬدمة
 SPSS.V16الطالب بااعتماد على مخرجات برنامج  إعدادالمصدر:من                                               (α=0.05)مستوى الدالة 
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للتسويق اابتكاري على Ŵو امستقل Ŀ مستوى Ţقيق اميزة  أبعادعǼد البحث عن دور كل بعد من  
من خال نتائج اŪدول السابق تن وجود دور معǼوي ذو دالة إحصائية عǼد مستوى دالة   ،التǼافسية

(α=0.05 اأخرة هي امتغر ǽافسية حيث أن هذǼقيق اميزة التŢ Ŀ للمتغر امستقل التسويق أابتكاري )
(احسوبة T( وقيمة )24.926احسوبة والŖ بلغت ) (F)ويؤكد معǼوية هذا الدور قيمة كل من التابع, 

( الذي بلغ Bوذلك بدالة معامل ااŴدار ) ،(α=0.05( وهو اقل من )0.000( مستوى )4.993)
  %36.7ولقد فسر متغر اميزة التǼافسية  ، %60.6كما أن قوة العاقة بن امتغرين كانت   ،(0.693)

وبالتاŅ نرفض الفرضية الرئيسية بصيغتها ، R²من التباين Ŀ مستوى اابتكار Ŀ اŬدمات بااعتماد على 
 الصفرية, ونقبلها بصيغتها البديلة .

 .اختبار الفرضية الفرعية الثانية.2

عǼد مستوى أي أن هǼاك دور معǼوي لابتكار Ŀ خدمات Ţ Ŀقيق ميزة التǼافسية للوكالة Űل الدراسة 
 (.α=0.05الدالة )

H02 د مستوى  : اǼل الدراسة عŰ الوكالة Ŀ افسيةǼقيق ميزة التŢ Ŀ التسعر Ŀ وي لابتكارǼيوجد دور مع
 ( .α=0.05الدالة )

 Simple Regression) الفرضية الفرعية الثانية م ااعتماد على ااŴدار البسيط اختبار
Analysis) 

 : Ŀ(12) اŪدول رقموالǼتائج مبيǼة 

 في السعير في الميزة التǼافسية . :نتائج تحليل اانحدار البسيط اختبار اثر اابتكار (12)الجدول رقم

الثاň  البعد
 امتغرات امستقل

معامل 
 BااŴدار 

 Tقيمة

 احسوبة
مستوى الدالة 

(sig) 
 Fقيمة

 احسوبة
معامل اارتباط 

R 

 معامل اارتباط

R² 

 Ŀ اابتكار
 التسعر

0.386 2.397 0.021* 5.476 0.343 0.118 

 SPSS.V16الطالب بااعتماد على مخرجات برنامج  إعدادالمصدر:من                                             (α=0.05)مستوى الدالة 
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من  ،Ţقيق اميزة التǼافسيةعǼد البحث عن دور البعد الثاň للتسويق اابتكاري على Ŵو مستقل Ŀ مستوى 
( α=0.05تن وجود دور معǼوي ذو دالة إحصائية عǼد مستوى دالة  ) ،خال نتائج اŪدول السابق

للمتغر امستقل التسويق أابتكاري Ţ Ŀقيق اميزة التǼافسية حيث أن هذǽ اأخرة هي امتغر التابع, ويؤكد 
( مستوى 2.397(احسوبة )Tوقيمة ) ،(5.476احسوبة والŖ بلغت ) (F)معǼوية هذا الدور قيمة كل من 

كما أن   ،(0.386( الذي بلغ )Bوذلك بدالة معامل ااŴدار ) ،(α=0.05( وهو اقل من )0.000)
من التباين Ŀ مستوى   %11.8ولقد فسر متغر اميزة التǼافسية  ، %34.3قوة العاقة بن امتغرين كانت 

Ŀ التسعر بااعتماد على اابتكار R²، نرفض الفرضية الرئيسية بصيغتها الصفرية Ņونقبلها بصيغتها  ،وبالتا
 البديلة .

أي أن هǼاك دور معǼوي لابتكار Ŀ خدمات Ţ Ŀقيق ميزة التǼافسية للوكالة Űل الدراسة عǼد مستوى 
 (.α=0.05الدالة )

 .اختبار الفرضية الفرعية الثالثة.3

H03  د مستوى : اǼل الدراسة عŰ الوكالة Ŀ افسيةǼقيق ميزة التŢ Ŀ الرويج Ŀ وي لابتكارǼيوجد دور مع
 ( .α=0.05الدالة )

 (Simple Regression Analysisم ااعتماد على ااŴدار البسيط)الثالثة الفرضية الفرعية  اختبار

 : (13)والǼتائج مبيǼة Ŀ اŪدول رقم

 الترويج في الميزة التǼافسية . اابتكار في:نتائج تحليل اانحدار البسيط اختبار اثر (13)الجدول رقم 

الثالث  البعد
 امتغرات امستقل

معامل 
 BااŴدار 

 Tقيمة

 احسوبة
مستوى الدالة 

(sig) 
 Fقيمة

 احسوبة
معامل اارتباط 

R 

 معامل اارتباط

R² 

 0.184 0.429 9.709 *0.003 3.116 0.402 اابتكار Ŀ الرويج
 SPSS.V16الطالب بااعتماد على مخرجات برنامج  إعدادالمصدر:من                                             (α=0.05)مستوى الدالة 
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من  ،على Ŵو مستقل Ŀ مستوى Ţقيق اميزة التǼافسية أابتكاريعǼد البحث عن دور البعد الثالث للتسويق 
( α=0.05تن وجود دور معǼوي ذو دالة إحصائية عǼد مستوى دالة  ) ،خال نتائج اŪدول السابق

ويؤكد  ،للمتغر امستقل التسويق أابتكاري Ţ Ŀقيق اميزة التǼافسية حيث أن هذǽ اأخرة هي امتغر التابع
( مستوى 3.116(احسوبة )Tوقيمة ) ،(9.709احسوبة والŖ بلغت ) (F)معǼوية هذا الدور قيمة كل من 

كما أن قوة ،(0.402( الذي بلغ )Bوذلك بدالة معامل ااŴدار ) ،(α=0.05( وهو اقل من )0.003)
من التباين Ŀ مستوى   %18.4ولقد فسر متغر اميزة التǼافسية  ،  %42.9العاقة بن امتغرين هي

تاŅ نرفض الفرضية الرئيسية بصيغتها الصفرية, ونقبلها بصيغتها وبال ،R²اابتكار Ŀ الرويج بااعتماد على 
 البديلة .

أي أن هǼاك دور معǼوي لابتكار Ŀ الرويج Ţ Ŀقيق ميزة التǼافسية للوكالة Űل الدراسة عǼد مستوى الدالة 
(α=0.05.) 

 الرابعة..اختبار الفرضية الفرعية 4

H04  د مستوىǼل الدراسة عŰ الوكالة Ŀ افسيةǼقيق ميزة التŢ Ŀ التوزيع Ŀ وي لابتكارǼا يوجد دور مع :
 ( .α=0.05الدالة )

 (Simple Regression Analysis) م ااعتماد على ااŴدار البسيطالرابعة الفرضية الفرعية  اختبار

 : (14)والǼتائج مبيǼة Ŀ اŪدول رقم

 في التوزيع في الميزة التǼافسية . :نتائج تحليل اانحدار البسيط اختبار اثر اابتكار (14) الجدول رقم

البعد الرابع 
 امتغرات امستقل

معامل 
 BااŴدار 

 Tقيمة

 احسوبة
مستوى الدالة 

(sig) 
 Fقيمة

 احسوبة
معامل اارتباط 

R 

 معامل اارتباط

R²  

 0.246 0.496 14.062 *0.001 3.750 0.457 اابتكار Ŀ التوزيع 
 SPSS.V16الطالب بااعتماد على مخرجات برنامج  إعدادالمصدر:من                                             (α=0.05)مستوى الدالة 
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من  ،عǼد البحث عن دور البعد الرابع للتسويق اابتكاري على Ŵو مستقل Ŀ مستوى Ţقيق اميزة التǼافسية 
( α=0.05تن وجود دور معǼوي ذو دالة إحصائية عǼد مستوى دالة  ) ،خال نتائج اŪدول السابق

ويؤكد  ،للمتغر امستقل للتسويق أابتكاري Ţ Ŀقيق اميزة التǼافسية حيث أن هذǽ اأخرة هي امتغر التابع
( 3.750(احسوبة )Tوقيمة ) ،(14.062احسوبة والŖ بلغت ) (F)معǼوية هذا الدور قيمة كل من 

  ،(0.457( الذي بلغ )Bوذلك بدالة معامل ااŴدار ) ،(α=0.05( وهو اقل من )0.001مستوى )
من التباين Ŀ   %24.6ولقد فسر متغر اميزة التǼافسية  ، %49.6كما أن قوة العاقة بن امتغرين هي 

ونقبلها  ،التاŅ نرفض الفرضية الرئيسية بصيغتها الصفريةوب ،R²مستوى اابتكار Ŀ التوزيع بااعتماد على 
 بصيغتها البديلة .

أي أن هǼاك دور معǼوي لابتكار Ŀ التوزيع Ţ Ŀقيق ميزة التǼافسية للوكالة Űل الدراسة عǼد مستوى الدالة 
(α=0.05.) 

"هǼاك دور معǼوي للتسويق اابتكاري في تحقيق الميزة التǼافسية لوكالة  أنوبǼاء على ذلك نستǼتج    
 فيزا ترافل للسياحة واأسفار.

 

 

 

 

 

 

 

 

 



التطبيقي للدراسةالجانب الثاني                                                                    الفصل   

 

58 

 

 خاصة 

وكذا اهيكلة اإدارية الŖ تسر   -ورقلة  -للسياحة وااسفار  تعرفǼا من خال الفصل على وكالة فيزا ترافل
 لى اموظفن الوكالة Űل الدراسة،ى طريقة ااستبانة الŖ وزعǼاها عوفقها، ولقد اعتمدنا Ŀ اųاز هذا العمل عل

ابتكاري و اميزة التǼافسية، وهدفǼا من خاها إń اإجابة على اإشكالية االŢ Ŗتوي على Űورين التسويق و 
وبعد  -ورقلة  -Ŀ وكالة فيزا ترافلŞثǼا التالية : هل للتسويق أابتكاري دور Ţ Ŀقيق اميزة التǼافسية 

عها قمǼا بتفريغها وŢليل بياناها باستخدام أساليب إحصائية م قمǼا بتفريغ وŢليل وتفسر نتائج ااسرج
 الدراسة اميدانية واختبار الفرضيات، ولقد توصلǼا إń نتائج التالية:

 Ţ Ŀα=5%قيق ميزة التǼافسية للوكالة عǼد مستوى الدالة للتسويق أابتكاري هǼاك دور معǼوي  -
 حيث انه :

-  Ŀ وي لابتكارǼاك دور معǼد مستوى الدالة  خدماتهǼافسية للوكالة عǼقيق ميزة التŢ Ŀ
α=5% 

-  Ŀ وي لابتكارǼاك دور معǼد مستوى الدالة التسعرهǼافسية للوكالة عǼقيق ميزة التŢ Ŀ α=5% 

 Ţ Ŀ α=5%قيق ميزة التǼافسية للوكالة عǼد مستوى الدالة الرويجي لابتكار Ŀ هǼاك دور معǼو  -

-  Ŀ وي لابتكارǼاك دور معǼد مستوى الدالةالتوزيع هǼافسية للوكالة عǼقيق ميزة التŢ Ŀ α=5% 

     الة Ţ Ŀقيق اميزة التǼافسية لوك أابتكاري"هǼاك دور معǼوي للتسويق  أن ǼاستǼتجا وبǼاء على ذلك    -   
.فيزا ترافل للسياحة واأسفار
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 خاتمة                                 
فمن الضروري  ،ا اūاضرن الطرف الوكاات السياحية Ŀ وقتǼابتكاري يلقى أمية كبرة ماأصبح التسويق 

على كل مؤسسة تسعى إń مواكبة التغرات اūاصلة من التطور تكǼولوجي، زيادة Ŀ شدة امǼافسة او التغرات 
Ūتطبيق اا ńحاجات ورغبات امستهلكن أن تسعى إ Ŀ ال التسويقامفهوم ذريةů Ŀ وعلى هذا  ،ابتكاري

وقد م اختيار  ابتكاري Ţ Ŀقيق اميزة التǼافسية .ااأساس خصصǼا دراستǼا إبراز مدى مسامة التسويق 
 لسياحة وأسفار باعتبارها مؤسسة رائدة Ŀ السوق وذات خرة طويلة ů Ŀال نشاطها .لالوكالة فيزا ترافل 

 أوا : نتائج الدراسة 
Űل الدراسة توصلǼا إń ملة من ي Ţ Ŀقيق اميزة التǼافسية Ŀ الوكالة ابتكار اوعǼد دراستǼا لواقع التسويق 

: ńتائج حيث مكن تقسيمها إǼال 
 الǼتائج الǼظرية  . أ

خاصة مع التطورات اūاصلة Ŀ ميع  للوكالةأن اابتكار والتسويق Źتان مكانة وأمية بالغة بالǼسبة  -
للتسويق، حيث ابتكاري "كتوجه حديث ااميادين واجاات ونظرا لذلك ظهر ما يسمى " التسويق 

 مثل ذلك الǼوع من اابتكار الذي مس اجال أو العملية التسويقية .

طلبات ومكن ابتكاري ů Ŀال خدمات من خال توفر ůموعة من متامكن Ţقيق التسويق  -
 للمؤسسة أن توفر هذǽ امتطلبات أن استطاعت.

من أهم امتطلبات الŖ تساعد على تطبيق التسويق  ما اشك فيه أن امستوى التكǼولوجي للوكالة يعد -
ابتكاري للخدمات, ولكن هذا ا يعř أن اابتكار يتعلق بامستوى التكǼولوجي فهو يركز على ا

 وامتمثل Ŀ اأفكار امبتكرة و امبدعة . مصدر اابتكار Şد ذاته

ابتكاري يǼطلق من فكرة جديدة وا يتوقف عǼد هذا اūد وإما يتعدى ذلك إń وضع االتسويق  -
 تلك الفكرة موضع التǼفيذ والتطبيق.

ابتكاري للخدمات يساعد الوكالة على بقاء Ŀ السوق Ŀ ظل الظروف امتغرة الŖ ميز االتسويق  -
م مع التغرات  اŪديدة الŖ حدثت ئاأعمال من خال قدرته على تكييف اŬدمة لتتابيئة 

 ūاجات ورغبات الزبائن بفعل امǼافسن.
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اūصول على اميزة التǼافسية أصبحت غاية وهدف كل وكالة تسعى إŢ ńسن وتعزيز قدرها على  -
ة اكر للمǼافسن ، إما من خال أسعار امǼافسة حيث تǼشأ هذǽ اميزة عن طريق تقدم الوكالة قيم

 اقل, أو عن طريق تقدم خدمات متميزة ها مǼافع اكر والŖ ترر السعر اأعلى .

أمية كبرة بتدعيم صورها لدى عماءها  احصول وكالة معيǼة على ميزة تǼافسية لديهاكتساب أو  -
 ة سوقية اكر ورŞية أكثر .وŢقيق التميز عن غر ها ما يعطيها إمكانية اūصول على حص

ا مكن أي وكالة أن تتمتع ميزة التǼافسية إا إذا توافرت لديها ůموعة من مصادر تǼشأ من خاها  -
هذǽ اميزة كتقدم مǼتجات متميزة من ناحية اŪودة أو من ناحية التكلفة أو امتاك هذǽ الوكالة القدرة 

 حاجات عمائها بطريقة أفضل من مǼافسيها.التجديد واابتكار والتكيف مع Űيطها و 

 الǼتائج التطبيقية:  . ب

لسياحة و أسفار تقوم بتبř لأظهرت الǼتائج أن أفراد عيǼة الدراسة يعترون أن وكالة فيزا ترافل  -
 دمات والتوزيع .اŬابتكاري خاصة ů ĿاŅ اابتكار Ŀ االتسويق 

للسياحة وأسفار متميزة Ŀ القطاع الذي تǼشط فيه , ويرجع كما أظهرت الدراسة أن وكالة فيزا ترافل  -
( حيث تعمل PQTAضمن űطط جودة السياحة Ŀ اŪزائر ) ذلك إń جودة خدمتها وتصǼيفها

 ا أسيا .ذمع العديد من الفǼين ووكاات السياحة Ŀ أوربا وك

تكاليفها مع احافظة على ستجابة السريعة لطلبات ورغبات عمائها وţفيض ااكما أها تعمل على  -
 جودة خدمتها امقدمة، وكل هذا ساهم Ţ Ŀقيق ميزها عن غرها .

ابتكاري Ţ Ŀقيق ميزة التǼافسية للوكالة عǼد اهǼاك دور معǼوي للتسويق بعد اختبار الفرضيات تبن  -
 :حيث انه ( (α=0.05 مستوى الدالة

-  Ŀ وي لابتكارǼاك دور معǼد مستوى الدالة  خدماتهǼافسية للوكالة عǼقيق ميزة التŢ Ŀα=5 

-  Ŀ وي لابتكارǼاك دور معǼد مستوى الدالة التسعرهǼافسية للوكالة عǼقيق ميزة التŢ Ŀ α=5% 

-  Ŀ وي لابتكارǼاك دور معǼد مستوى الدالة الرويجهǼافسية للوكالة عǼقيق ميزة التŢ Ŀ α=5% 

 Ţ Ŀ α=5%قيق ميزة التǼافسية للوكالة عǼد مستوى الدالةالتوزيع ار Ŀ هǼاك دور معǼوي لابتك -

Ţ Ŀقيق اميزة التǼافسية لوكالة فيزا ترافل  ابتكاريا"هǼاك دور معǼوي للتسويق  وبǼاء على ذلك    -
 للسياحة واأسفار.
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 :التوصيات  -

    Ŀ إŸاد  وكالةتساعد ال واūلول الŖ من اممكـن أنبǼاءا على ما تقدم ذكرĿ ǽ الǼتائج توصلǼا إń وضع ااقراحات   
 : حقيقي داخلها، وتتمثل فيما يلي التسويق اابتكاريعملية 

أفراد  ايعمل ه بتكار مǼتجـات جديـدةاإŸاد قسم للتسويق داخل امؤسسة يأخذ على عاتقه مسؤولية تطوير و  -
 .امبدعن من ذوي التخصصات العالية ů Ŀال التسويق وتتوفر لـديهم سـمات اأفـراد

ابد من اهتمام الوكالة بالتسويق اابتكاري وخاصة Ŀ اŪانب الروŸي حيث ابد من زيادة ااهتمام  -
ة وغرها باعتبار امالية لاعانات والعاقات العام صاتيالتخصبالوسائل الروŸية من خال زيادة 

 الرويج عامل فعال وحرض للسلوك الشرائي .

خدمتها   فيما يتعلق برامجرجناعلى أطراف خ اعتمادهاإŸاد توازن Ŀ درجة  الوكالةŸب على  -
 .اŪديدة

-  Ŀ تلف اجاات التسويق وعدم الركيز فقط على  اابتكارإحداث توازنű من  بالرغم خدمة واحدةبن
 .أميته

العاقة  šـاǽ مـشروعات ذاتاامشرك بن űتلف مصاح امؤسـسة  ااهتمامإŸاد نوع من  خلق و -
 .ةجديد خدمةخاصة تلك الŖ هتم بالتوصل إń  بالتسويق اابتكاري

    Ţفيز  بتكارية من أجـلراد الذين يسامون Ŀ العملية ااامكافاءات خاص باأف إنشاء نظام للحوافز و  -

 بفكرة . يبـدأ ابتكارأن كل  باعتباروضع صǼدوق لأفكار مكن ميع عمال امؤسسة امسامة فيه،  -

 .امصدر الرئيسي لابتكارات هم اموارد البشرية  أنتǼمية وتطوير مهارات وكفاءات الوكالة باعتبار  -

 : أفاق الدراسة

أن تكون  للبحث Ŀ شكل عǼاوين تـصلحوبغية فتح باب البحث والدراسة من جديد نقرح بعض اآفاق  
 :إشكاليات موضوعات Şوث مستقبلية

 .التسويقية القراراتŞ Ŀوث التسويق وأثرĿ ǽ رفع كفاءة  اابتكار  -

 .التسويقي داخل امؤسسة اابتكارأمية نظام امعلومات التسويقي Ŀ دعم  - 
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,.....ΔϠضΎϔال Εضل....., ااخΎϔاأخ ال 

ϭبركΎته....,الساϡ عϠيكϭ ϡرحمΔ ه   

لΔ ϙ لϠدراسΔ التي نϡϭϘ بإعدادهϭ ΎذااستبΎنΔ المرفΔϘ عبΎرة عن اداة لجمع المعϭϠمΕΎ الازم
 ϱرΎاابتك ϕيϭان : '' التسϭي بعنϘيϭل التسΎدة المستر في اتصΎϬش ϰϠل عϭالح ΕΎبϠا لمتطΎاستكم

ϭ ϰϠاقع التسϭيϭ ϕدϭره في تعزيز الميزة التنΎفسيϭ , '' ΔتϬدف هذه الدراسΔ الϰ التعرف ع
 , ΎϬل ΔفسيΎميزة التن ϕيϘعبه في تحϠي ϱر الذϭالد ϰϠالتعرف ع ϡث ΔحيΎالسي ΔلΎكϭ في في ϱرΎاابتك
 , Δبدق ΔنΎااستب ΔϠاسئ ϰϠع ΔبΎإجΎب ϡالتكر ϡن΄مل منك Ύل, فإننΎفي هذا المج ϙراي Δنظرا أهميϭ

ϙ نϬيΏ بكϡ ان تϭلϭا هذه حيث ان صحΔ نتΎئج تعتمد بدرجΔ كبيرة عϰϠ صحΔ اجΎبتكϡ , لذل
 ϡنحيطكϭ . ΎϬحيΎامل نجϭسي من عΎمل أسΎع ϡرأيكϭ Δريϭضر ϡركتكΎفمش ,ϡمكΎاهتم ΔنΎااستب

 عϠمΎ ب΄ن جميع أجΎبΎتكϡ لن تستخدϡ اأغراض البحث العϠمي فϘط .

ϡنكϭΎحسن تع ϡكرين لكΎش

 جΎمعة غΎردية

 كϠية العϡϭϠ ااقتصΎدية، التجΎرية ϭ عϡϭϠ التسيير

ϕيϭل تسΎستر اتصΎنية مΎالسنة الث 

 

: ΏلΎالط 

 صΎدي صاح الدين

 

 السنة الدراسية

ϮϬϭϰ-ϮϬϭϱ  
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ΔصيΨالش ΕΎنΎيΒال :ϝالقسم اأو 

 ΔيϔيυϮال ϭ ΔعيΎϤΘئص ااجΎμΨبعض ال ϰϠف عήعΘال ϰا القسم ·لάف هΪϬي ΔلΎكϮال ϝΎϤعϠل
الϤنΎسΔΒ عϰϠ  بΎإجΎبΔمنϜم الϡήϜΘ  نήجϮبغνή تحϠيل ϭتϔسيή بعض النΎΘئج فيΎϤ بعΪ . لάϬا 

  Δضع عامϮلك بΫϭ ΔليΎΘال Εا΅ΎسΘال(x) ϡΎأم  Δحيحμال ΓέΎΒالع  

.1                                    : ωϮالن                                                 .ήكΫ . ϰأنث 

2 : ήϤالع .    25من  ϰ30ال              أقل من  30من ϰ35ال        أقل من  35من ϰ40ال           
                   أقل من  40من ϰ45ال       أقل من  45من ϰ50ال      50من ήف΄كث 

   . الΆϤهل العϤϠي :3

                  ميΎتقني س        نسΎليس             αΪنϬم    صμΨΘم ΎيϠع ΓΩΎϬش   

 : محΎور الدراسΔ   القسم الΎΜني

هάا القسم يΪϬف ·لϰ معήفϭ Δاقع الΘسϮيق اابϱέΎϜΘ في الϮكΎلΔ  لάلك نήجϮ منϜم ϭضع 
( Δعامx. ΔحΎΘϤال ΕاέΎيΨمن بين ال ΎΒسΎنه منϭήت Ύفق مϭ ΓέΎΒكل ع ϡΎأم ) 

                         يالمحور ااوϝ  : تسويق اابتΎϜر

الήقم
 ΩΎري أبعΎϜتسويق اابت ΕراΎـــــــــΒوع αΎالقي 

ΕΎرجΩ سلم αΎالقي 

ήغي
 

موافق
 

Γبشد
 

ήغي
 

موافق
 

محΎيد
موافق 
موافق 
 

Γبشد
 

 الΨدمΔ في اابتΎϜر- أ                                                            

1  ϡΪتق ΔلΎكϮال ΕΎمΪخ ΓΰيϤΘم ΔعϮنΘمϭ في ΎϬΘϠيϜتش      

2  ΰيϤΘتΕΎمΪخ  ήϤΘسϤال ήيϮτΘال ϭ ΪيΪΠΘلΎب ΔسسΆϤال      

      الϮكΎلΔمنϬج ثΎبت في سيΎسΪΨ  ΔمΕΎاليعΪ اابέΎϜΘ في  3

      ΎϬخΪمΎت لي ΩائΎϤ عن اسΪΨΘامΕΎ جΪيΓΪ الϮكΎلΔتΒحث  4

5  ΰيϤΘتΔلΎكϮيم  الΪقΘبΕΎمΪأحسن  خ ΕΎيϮΘمس ΕاΫ ΓΪيΪج
ΔليΎع 

     

      ΎϬخΪمΎتلحΎجί ΕΎبΎئنΎϬ عنΪمΎ تقϡϮ بΘغييή الϮكΎلΔ تسΠΘيب  6

7  ΪتعΔلΎكϮال  ϭ ΔجيϮلϮنϜΘال ΕΎقنيΘال ϡاΪΨΘفي اس ΔقΎΒالس
 جΪيΓΪ خΪمΕΎالϮسΎئل الحΪيثΔ الΘي تϜϤن من تقΪيم 

     

8 Ϯتقϡ ΔلΎكϮال  ϰϠع ΕΎتحسين ϝΎخΩتبإΎمΪخΎϬ  Δيقήτب ΔϤيΪالق
 ΓΪيΪج 
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  Ώس ήر في التسعيΎϜاابت 

9  ΪϤΘتعΔلΎكϮال  ϥيق اإعاήρ عن Δيήالسع ΔفسΎنϤال ϰϠع
 έΎأسع ϥ΄ب ΎϬتΎمΪخ. Ύهήل من غيπأف ϭ أقل 

     

10  ϡϮتقΔلΎكϮبعض  ال έΎفي أسع ΕΎπيϔΨاء تήبإجΕΎمΪخ 
. ϕϮفي الس ΰيϤΘحقيق الΘل ΔϠسيϮك 

     

11  ϡϮتقΔلΎكϮال  ΓΪيΪج Δيήسع ϕήρ έΎϜΘبΎلي بΎϬتΎمΪمع  خ
.ϥϮبΰال ΕΎنيΎϜم·ϭ ΕΎقعϮت έΎΒΘبعين ااع άاأخ 

     

12  ϡϮتقΔلΎكϮفي بعض  ال ΔصΎخϭ ΓΪيΪج έΎضع أسعϮب
ΙاΪاأح ϭ ΕΎΒسΎنϤال 

     

 Ν- ويجήر في التΎϜاابت 

لي نϔقΕΎ لΘحΪيث ϭ تϮτيή أسΎليب تϭήيج  الϮكΎلΔتΘحϤل  13
ΎϬتΎمΪخ 

     

14  ϡϮتقΔلΎكϮال  ΔيΠيϭήΘال ΎϬقήρ ήيϮτتϭ ΪيΪΠΘلبΎϬتΎمΪΨ  لΒق
 Ρήτت ϥفي أϕاϮاأس 

     

15  ϡϮتقΔلΎكϮال  ήϤΘل مسϜبش ΓΪيΪج Δئل ·عانيΎسέ يمΪقΘب
  Ύ.خΪمΎتϬلάΘϠكيϭ ή الΘعήيف بΰϤايϭ Ύ خΎμئص 

     

16  ϡϮتقΔلΎكϮمن  ال ϥϮبΰϠل ΩΪΠΘل مϜبش ΔنيΎΠم ΕΎمΪيم خΪقΘب
 ΕΎيعΒϤأجل تنشيط ال 

     

17  ϡϮتقΔلΎكϮال  ϭ ΎϬب ΔصΎخ ΔيΠيϭήت νϭήع ΪيΪΠت ϭ ضعϮب
 مΔϔϠΘΨ عن تϠك السΎئΓΪ في القωΎτ الϱά تنشط فيه .

     

 
                Ω- يعίر في التوΎϜاابت 

18  ΪϤΘتعΔلΎكϮيع  الίϮΘل ΔيثΪليب حΎأس ϰϠعΎϬΘمΪخ.      

ت΄خά الΆϤسسΔ بعين ااعέΎΒΘ أέاء ϭ مقήΘحΕΎ الΰبΎئن من  19
 منΎفά تίϮيعيΔ جΪيΓΪ.  ·يΩΎΠأجل 

     

قنϮاΕ  ·يΩΎΠبϮΘليΪ أفέΎϜ من أجل  الϮكΎلϮ ΔيقϡϮ مϔυϮي 20
.ΓΪيΪج ϕاϮأس ϰل· ϝϮصϮال ϭ ΓΪيΪج ΔيعيίϮت 

     

21 ΔلΎكϮال  έΎΒΘبعين ااع άت΄خΕاΎكϮال  ωΎτفي الق ΓΪائήمن ال
 . خΪمΎϬΘمنΎفϭ άقنϮاΕ جΪيΓΪ لίϮΘيع  ·يΩΎΠ اجل
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ΔفسيΎالتن Γΰني الميΎΜالمحور ال 

   

الήقم
 

ΩΎأبع ΔفسيΎالتن Γΰالمي ΕراΎـــــــــΒوع αΎالقي 

αΎسلم القي ΕΎرجΩ 

ήغي
 

موافق
 

Γبشد
 

ήغي
 

موافق
 

محΎيد
موافق 
موافق 
 

Γبشد
 

  المنΨفضΔ التϜلفΔس أ                                                            

      عϰϠ ابϕήρ έΎϜΘ جΪيΓΪ لϔΨΘيض الΎϜΘليف  الϮكΎلΔتعϤل  22

·سήΘاتΠيΔ تϔΨيض الΎϜΘليف مع الϤحΎفΔψ عϰϠ  الϮكΎلΔتنϬΘج  23
ΔمΪقϤال ΔمΪΨال ΓΩϮج 

     

24  ϡΪΨΘتسΔلΎكϮيض  الϔΨهم في تΎيس ΎϤم ΔيثΪالح ΕΎجيϮلϮنϜΘال
 ΔليΎعϔليف بΎϜΘال 

     

      عϰϠ تϔΨيض الΎϜΘليف اضΎفΔ منϔعΔ لϠعϤيل. الϮكΎلΔتعϤل  25

Ώ- ΓΩالجو  

26  ϰتسعΔلΎكϮال  ΕاέΎϬمϭ فέΎمع ϭ ΕاέΪق ήيϮτت ϰل·
 ΓΩϮΠال ΔليΎع ΕΎΠΘيم منΪقΘين لϔυϮϤال 

     

العΎمϠين لاέتقΎء بϤسϯϮΘ الϤنΕΎΠΘ مΎϤ  الϮكΎلΔتشΠع  27
 ΎϬتΎΠΘمن ΓΩϮيحسن من جϭ Ύهήعن غي ΎهΰيϤي 

     

28  ϰتسعΔلΎكϮال . ΏϮعي ϥϭΪب ΕΎΠΘيم منΪقΘل έاήϤΘسΎب      

29  ϰϠع ΪعΎيس ΎϤئن مΎبΰال ΕΎحήΘمقϭ اءέأ έΎΒΘبعين ااع άت΄خ
. ϰϠاء أعΩأϭ لπأف ΓΩϮتحقيق ج 

     

30  ΔΒيρ ΔعϤس ϡΪقϤج الΘنϤال ΓΩϮي جτتعΔلΎكϮال  ϱϮيق ΎϤم
 مήكΰهΎ الΘنΎفسي في القωΎτ الϱά تنشط فيه .

     

 Νللعميلس ΔبΎو ااستج Δونήالم 
      عϰϠ الϜΘيف ϭ الΏϭΎΠΘ مع كل مΎ هϮ جΪيΪ الϮكΎلΔتعϤل  31

عϰϠ تحΪيΪ ااحΘيΎجΕΎ الحΎليϭ Δ الϤسΘقϠΒيΔ  الϮكΎلΔتعϤل  32
.ΎϬΘيΒϠمن ثم ت ί ϥϮبΰال ϭيل أϤعϠل 

     

34  ϰتسعΔلΎكϮال  ΓΩΪحϤال ΪاعيϮϤفي ال ΕΎΠΘنϤيم الϠسΘب
.έاήϤΘسΎب 

     

35 ΰيϤΘتΔلΎكϮال  ΔنέΎمق ήيμقت قϭ في ΎϬئنΎبΰل ΕΎΠΘنϤيم الϠسΘب
 بΎلϤنΎفسين.

     

 

 

 ή .فΎئق ااحήΘاϭ ϡ الΘقΪي مني ϮϠاقϭΒفي اأخيή ت


