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 .باٌعاف١ت ٚأجٍّٕا باٌخمٜٛ ٚأوشِٕا باٌحٍُ ٚص٠ٕٕا باٌعٍُ أعإٔا اٌزٞ لله اٌحّذ

 اٌّخٛاضع عٍّٟ بئ٘ذاء أحمذَ

 ٚساَ ألذَ ٌه اشخ١الٟ، اٌعٍُ جعً ِٓ إٌٝ اٌبالٟ ٚاٌىٕض اٌٛالٟ اٌزسعإٌٝ  -

 .عّشن الله أطاي اٌعض٠ض أبٟ أٔج الاسخحماق،

 رسٚة اٌٝ اٌعطاء سِض ٔجاح حعب وً ٚٚساء وفاح اٌح١اة أْ عٍّخٕٟ ِٓ إٌٝ -

 ٚاٌٛفاء. اٌعطف

 .عّشن الله أطاي اٌغا١ٌت أِٟ أٔج حٛاء أجًّ ٌه

 .ِحّذ، عض اٌذ٠ٓ، خاٌذ، سش١ذ، بش١ش، حٛس٠ت بخخت، إخٛحٟوً ِٓ إٌٝ  -

 إٌٝ وً ِٓ أٚلاد أخخٟ عبذ اٌّؤِٓ، عبذ اٌج١ًٍ، سل١ت، ٚابٓ أخٟ ِٙذٞ . -

 صِلاء اٌعلالت ٚحسٓ اٌصذالت سِضعّاحٟ ٚ خالاحٟ ٚ أٚلادُ٘ إٌٝ إٌٝ  -

 حس٠ٛك صٕاعٟ. دفعت اٌذساست

   أساِت. خط١بٟ اٌّسخمبً سٕذ إٌٝ -
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 اٌعٍُ ٔعّت ٚإٌافعت اٌط١بت إٌعّت ٘زٖ عٍٝ ِباسوا وث١شا حّذا ٚأحّذٖ الله أشىش

 .ٚاٌبص١شة

عبد  تيماويٌلأسخار  :ٚاٌخمذ٠ش اٌخاٌص ٚاٌثٕاء اٌجض٠ً باٌشىش أحمذَ أْ ٠ششفٕٟ

اٌّششف اٌزٞ ٌُ ٠بخً عٍٟ بٕصائحٗ ٚحٛج١ٙاحٗ. ثُ أحمذَ باٌشىش اٌجض٠ً انمجيد 

 ٌٍسادة الأعضاء اٌٍجٕت إٌّالشت عٍٝ الخشاحاحُٙ ٚحٛج١ٙاحُٙ.

وّا أحمذَ باٌشىش إٌٝ ِٓ دسسٛٔا ط١ٍت ٘زٖ اٌسٕٛاث ٍٕٚٔٙا ِٓ عٍُّٙ ٚإٌٝ وً ِٓ 

 أعإٟٔ ِٓ لش٠ب أٚ ِٓ بع١ذ.
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 ملخص:
ما ىو واقع الابتكار التسويقي في الدؤسسات الجزائرية وما أثره على برفيز رغبات  تناولنا في بحثنا ىذه الإشكالية

 ؟الدشتًين الصناعيتُ
بهدف معرفة أثر الابتكار التسويقي و برفيز رغبات الدشتًين الصناعيتُ حيث اعتمدنا على أداة الاستبيان لجمع 

 برليلاا باستددام الرننام  عامل ثم 50 بلغ عددىا   ALFA PIPEالدعلومات حول عينة من عمال مؤسسة 
 دانية.معتمدين على الدنا  الوصفي والدراسة الدي ,20نسدة  ssssالاحصائي 

 وقد توصلنا من ىذه الدراسة إلذ أىم النتائ :
 بتبتٍ الابتكار التسويقي خاصة في الدنتجات  ,ALFAPIPEىناك اىتمام من قبل مؤسسة  -

 و التوزيع.
لذ جودة إ مستمرة في القطاع الذي تنشط فيو ويرجع ذلك ALFAPIPEكما أظارت الدراسة أن مؤسسة   -

الاستجابة السريعة لطلبات ورغبات عملائاا وبزفيض التكاليف وكل  أنها تعمل على عتاا الجيدة, كمامنتجاتها وسم
 ىذا ساىم في برقيق بسيزىا عن غتَىا.

 . , الدزي  التسويقيرغبات الدشتًين الصناعيتُ ,ابتكار التسويقي الكلمات المفتاحية:

Résumé: 

Dans cette recherche, nous avons discuté du problème de la réalité de l'innovation 

marketing dans les établissements économiques algériens. Et quel effet cela a-t-il 

sur la stimulation des désirs des acheteurs industriels? 

Afin de connaître l'impact de l'innovation marketing et stimuler les désirs des 

acheteurs industriels, nous avons utilisé l'outil questionnaire pour collecter des 

informations sur un échantillon de travailleurs du PFAE ALFA50,  puis analysé à 

l'aide du programme statistique spss. Nous sommes parvenus aux conclusions 

suivantes: 

- L'innovation de marketing est le développement d'idées nouvelles ou non 

traditionnelles appliquées dans la pratique réelle, peut être concentré dans les 

éléments de la combinaison marketing dans celui-là. 

- L'innovation marketing ne peut être réalisée qu'en définissant un ensemble 

d'exigences et l'absence de l'une d'entre elles peut entraver sa mise en place. 

- L'innovation marketing n'exige pas autant de nouvelles technologies que de 

nouvelles idées marketing. 

- Cette innovation marketing permet à l'entreprise de stimuler les désirs des 

acheteurs industriels dans le marketing industriel. 

Mots-clés: innovation catalogue - souhaits des acheteurs industriels - mix 

marketing. 

https://fr.wikipedia.org/wiki/R%C3%A9sum%C3%A9
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 ِمذِت
 

 أ 
 

 :مقدمة

دى الذ زيادة ألعية الدؤسسات في بيئة الأعمال الدتشابكة لشا أ تطور العلمي والتكنولوجي,مع ازدياد وتتَة ال

التطور الصناعي للسلع  كبتَ في الاقتصادية التي نت  عناا تسارع   بحكم العولدة والدنافسة  الشديدة والتكلات

دارية  إساليب عمل ومداخل أ عنحتم علياا البحت  لشاوضع الدؤسسات برت ضغوط الدنافسة الحادة والخدمات 

أو فسي في ظل ىذه الاضطرابات والتاديدات على موقعاا التنا المحافظة التطور من اجل التميز و منسجمة مع ىذا

 .الاقتصادية ولشارسة نشاطاا ااقل البقاء و الاستمرار في أداء مااملأعلى ا

من جاة أخرى فالتسويق بدفاومو الحديث أصبح لػتل مكانة مامة داخل الدؤسسة حيث يعترن حلقة وصل 

بيناا وبتُ لزيطاا بدا فيو زبائناا الذين أصبحوا سيدي الدوقف, لشا جعلاا تتسابق من أجل إرضائام بشتى الطرق من 

بتكار بالنسبة للمؤسسة ظار توجو جديد خلال إشباع حاجاتهم و رغباتهم , ونظر لألعية كل من التسويق و الا

لغمع بيناا ألا وىو التسويق الابتكاري أو الابتكار التسويقي حيث يعترن ىذا الأختَ أحد أىم لرالات الابتكار 

 وأحد التوجاات الحديثة للتسويق حيث يتعلق ىذا النوع بتطبيق لشارسات وسياسات تسويقية جديدة غتَ تقليدية 

ا الحالية بطريقة جديدة لستلفة عن منافسياا في القطاع. والابتكار ىو أداة من أدوات التعامل مع أو برستُ لشارستا

التطورات التي يشادىا المحيط كما يعترن دافعو لضو برقيق النمو , كما أن لرالات التميز عديدة حيث يعترن التميز في 

ا بالنسبة للمؤسسة والزبون والمجتمع ككل, حيث أن لرال التسويق أحد أىم ىذه المجالات نظرا لألعية التي يلعبا

الابتكار التسويقي لا يقتصر على لرال معتُ دون البقية فقد لؽس الدنت  أو التسعتَ أو التوزيع أو التًوي   أو كل ىذه 

ف المجالات في نفس الوقت, وبذلك يكون الابتكار بصفة عامة و الابتكار التسويقي  بصفة خاصة يعمل على التكي

 السريع مع تطورات المحيط بدا فياا حاجات ورغبات العملاء.

لاستحداث رغبات جديدة  اد طرق جديدةإلغجعل الدؤسسات في سباق حقيقي لضو ىذا الوضع الجديد 

 للمستالكتُ و برفيزىا. 



 ِمذِت
 

 ب 
 

للبحث الابتكار التسويقي يسمح مستالك نهائي من خلال بحث في برفيز رغباتهم إلذ الدشتًين الصناعيتُ 

 في آليات و طرق لتحفيز رغباتهم.

 التالر: طرح التساؤل الرئيسيسبق فأنو لؽكن  على ما بناءو 

 اتأثره على تحفيز رغب هـو واقع الابتكار التسويقي في المؤسسات لاقتصادية الجزائرية وما ما

 ؟ ينالصناعي نالمشتري

  .الفرعية التاليةينبثق عن ىذا التساؤل الرئيسي التساؤلات  :سئلة الفرعيةالأ

 ؟الاقتصادية بالنسبة للمؤسسة متطلباتووماىي أىم   التسويقي قصود بالابتكارالدما  -1

 ىل تعتمد الدؤسسة لزل الدراسة الشركة الجزائرية للأنابيب سياسة الابتكار التسويقي؟ -2

 التسويقي؟لصاحا ملموسا في لرال ابتكار    ALFA PIPEىل حققت الدؤسسات الاقتصادية  -3

 تُ في الدؤسسة لزل الدراسة؟الصناعي نالدشتًي اتلذ برفيز رغبإ التسويقي الابتكاردي ىل يؤ  -4

  :لفرضية الرئيسيةا

 .لاقتصادية الجزائريةا اتفي الدؤسس تُالصناعي نشتًيدورا ماما في برفيز رغبات الدلابتكار التسويقي يلعب ا

 فرضية الفرعية الأول: 

 الاقتصادية.الابتكار التسويقي في الدؤسسة لتحقيق  عدة متطلباتيوجد 

 الثانيةفرضية الفرعية 

 .في الدؤسسة لزل الدراسة ىناك بوادر لتطبيق سياسات الابتكار التسويقي

 الثالثة: الفرعيةفرضية 

 تهتم الدؤسسة لزل الدراسة بسياسات الابتكار التسويقي للمنت  و التوزيع



 ِمذِت
 

 ج 
 

 :رابعةفرضية الفرعية ال

 في الدؤسسة الاقتصادية لزل الدراسة. تُالصناعي نالدشتًي اتوبرفيز رغب عناصر مزي  التسويقيتوجد علاقة تأثتَ بتُ 

  :متغيرات الدراسة

 سنتناول من خلال دراستنا دراسة العلاقة بتُ متغتَين لعا:

 .الدتغتَ الدستقل: الابتكار التسويقي -

 .تُالصناعي نالدشتًي اتالدتغتَ التابع: رغب -

 :أهـداف الدراسة 

 لزاولة لفت انظار الباحثتُ لألعية الدوضوع والتدصص في البحث فيو. 

 تُالصناعي نالدشتًي اتتوعية الدؤسسات بألعية الابتكار التسويقي والدور الذي يلعبو في برفيز رغب . 

 ابراز تأثتَ الابتكار التسويقي  على الدؤسسة. 

  :أهـمية الدراسة

 الدراسة في تقدنً اقتًاحات من شأنها ان تساعد في تطوير الدؤسسات الجزائرية تساعد ىذه.  

 استكمال النقص في الدراسات الدتعلقة بالابتكار التسويقي.  

  سنحاول في ىذه الدراسة تقدنً مسالعة علمية في البحث العلمي ولفت انتباه الباحتتُ لتناول ىذا الدوضوع بشكل

فة من أجل اثراء ىذا البحث العلمي في ىذا المجال ودفعام بقيام دراسات مستقبلية في جاد من جوانب وأبعاد لستل

 .الدوضوع .وفي مواضيع متعلقة بو تشمل قطاعات لستلفة

 

 

 



 ِمذِت
 

 د 
 

 :حدود الدراسة

 .2018 نهاية شار مايإلذ  2017أكتوبر  الدمتدة من  الحدود الزمنية: شملت عملية البحث في فتًة

 .غرداية بولاية نابيبالدؤسسة الجزائرية لصناعة الأالعاملتُ في  تطبيق ىذه الدراسة على اقتصر :الحدود الدكانية

 .بولاية غرداية ALFA PIPEمؤسسة  في العاملتُشملت ىذه الدراسة عينة من  :الحدود البشرية
 الصناعيتُ.رغبات الدشتًين و  الابتكار التسويقيتتمثل في متغتَات الدراسة  :الحدود الدوضوعية

 المنهج المستخدم: 

من أجل برقيق ىذه الدراسة تم الاعتماد على منا  الوصفي حيث  يقوم على جمع الدعلومات والبيانات من 

لستلف الدراجع والدصادر من أجل تكوين صورة متكاملة حول ظاىرة مدروسة, مع برليل النتائ  الدتعلقة بالدراسة 

الذدف الأساسي مناا ىو اختبار مدى صحة   الديدانية, ومنا  دراسة الحالة يتناسب لدراسة الديدانية حيث أن

الفرضيات من خلال إجراء دراسة حالة للتعرف على دور الابتكار التسويقي في برفيز رغبات الدشتًين الصناعيتُ  

 .بغرداية PPIPLFLAنابيب لدؤسسة أ

 :صعوبات البحث

 صعوبة التفرقة بتُ الدصطلحات والدراجع الدعتمدة و ىذا لتعدد وجاات النظر الباحثتُ والدفكرين. -

 تقسيمات البحث:

 من أجل الإلدام بالدوضوع ومعالجتو من لستلف جوانبو فقد تقسيم ىذا البحث إلذ فصلتُ على النحو التالر:

 ن ألعية وأىداف الدناجية العمل, وكذا تقسيم الدراسة.مقدمة: وتم فياا طرح الإشكالية الدراسة وفرضياتها وبيا

الفصل الأول: لأدبيات  النظرية التطبيقية وفيو نتناول لأساس النظرية الدرتبط مباشر بالدوضوع, حيث تم تقسيمو إلذ 

مبحثتُ لأول تم فيو التطرق إلذ لإطار النظري الابتكار التسويقي وكذا رغبات الدشتًين الصناعيتُ للمؤسسة  ومعرفة 



 ِمذِت
 

 ه 
 

ت الدشتًين الصناعيتُ للمؤسسة أما الثاني نتناول فيو الدراسات السابقة أثر تطبيق الابتكار التسويقي في برفيز رغبا

 والفرق بتُ الدراسات السابقة والدراسات الحالية.

, حيث بولاية غرداية نابيبالدؤسسة الجزائرية لصناعة الأفي  المن العمالفصل الثاني: خصصناه للدراسة الديدانية 

خلال تقدنً عينة مستادفة, وفي الدبحث الثاني عرض  لرتمع الدراسةو  سةمناجية الدراتناولنا في الدبحث الأول 

النتائ  والتوصيات من خلال عرض النتائ  ومناقشتاا وفي الأختَ قدمنا خابسة تضمنت النتائ  الدستدلصة على 

 ة. الدستوى النظري والتطبيقي وتقدنً توصيات التي نراىا ملائمة, مع تقدنً بعض الدواضيع قابلة للدراس

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 :الفصل الأول
 التطبيقيةية و النظر  الأدبيات

للابتكار التسويقي ورغبات 
 الدشتًين الصناعيتُ. 
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 :تمهيد
بالابتكار التسويقي نظر لصعوبة التنبؤ و التوقع بسلوكيات العملاء  ىتمامالامن الواجب على الدؤسسات  أصبح

حيث الدؤسسة.  فياا وذلك من أجل مواكبة التغتَات السريعة التي يشادىا العالد. وكذلك البيئة التسويقية التي تنشط

 نالدشتًي اتلذ برفيز رغبإأن الابتكار التسويقي خلق مزي  متكامل بتُ عناصره في ظل كل ىذا سعت الدؤسسة 

لدى عملائاا الحاليتُ والدرتقبتُ باستددام وسائل تسويقية لستلفة ومبتكرة من أجل ضمان استمرارىا  تُالصناعي

 :لذ مبحثتُإقسيم الفصل صة ومن أجل ىذا تتم تكتساب ميزة تنافسية خاا و  ,ولصاحاا

 .تُالصناعي نالدشتًي اترغبو للابتكار التسويقي  ةالدبحث الأول :الأدبيات النظري

 .تُالصناعي نالدشتًي اترغبو للابتكار التسويقي ( )الدراسات السابقة الدبحث الثاني: الأدبيات التطبيقية
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 .ينالصناعي نالمشتري اترغبو للابتكار التسويقي  ةالمبحث الأول :الأدبيات النظري

كان ولازال الابتكار التسويقي موضع اىتمام الاكادلؽيتُ ولشارستُ في لرال التسويق وذلك لد لو ومن تأثتَ 

السلوك الشرائي للمشتًي  ويشتَ ,الفعالية من لػث الابتكار عموماالغابي على لصاح الدؤسسة في برقيق الكفاءة و 

 الدشتًي الصناعي في ىذه الحالةفإن لذ كافة القرارات والأنشطة الاخرى التي تتدذىا منظمات الاعمال إ الصناعي

 عمال.لشراء والبيع فيما بتُ منظمات الأتضمن كافة الدعاملات الخاصة باي ىو الذي 

 . تُالصناعي نالدشتًي اتمن خلال ىذا الدبحث سنحاول التعرف على دور الابتكار التسويقي في برفيز رغب

 .يمفهوم ومراحل ومتطلبات الابتكار التسويق الأول: مطلبال
  أولا: مفهوم الابتكار التسويقي:

  تعريف الأول: -أ
ولا لؼتلف مفاوم  ,فكار الجديدة أو غتَ تقليدية موضع التطبيق الفعلي في الدمارسات التسويقيةأىو وضع 

حيث لؽكن اعتباره  ,أو الابتكار في لرالات أخرى بخلاف التسويق الابتكار التسويقي في جوىره عن الابتكار عموما

 فاو لؽكن إدخالو كنظام , وينطبق عليو ما ينطبق على ىذا أو ذاك ,الاستغلال الناجح للأفكار الجديدة

Discipline 1ولؽكن لشارستو ,ولؽكن تعلمو. 

أو عنصر السعر أو عنصر التًوي    وقد ينصب التسويق الابتكاري على عنصر الدنت  )سلعة كانت أم خدمة(

لذ إفإن ىذا النوع من الابتكار يوجو أو عنصر الدكان )التوزيع( أو على كل ىذه العناصر في أن واحد. بدعتٌ أخر 

عناصر الدزي  التسويقي. حيث يأخذ الابتكار التسويقي شكل تبتٍ قضية معينة أو اختلاف عن الدنافستُ في موقفام 

   بذاه قضية معينة.

  استددامالابتكار في طرق التسويقية و  كما يعرف كذلك الابتكار التسويقي على أنو" :تعريف الثاني -ب
 2والدبدعة في النشاطات التسويقية.    الأساليب الحديثة 

                                                           
 .4ص ,2011مصر,الطبعة الثانية منشورات ا العربية للتنمية الادارية  ,التسويق الابتكاري ,نعيم حافظ أبو جمعة -1

 .14ص  2010, الأردن ,دار وائل للنشر و التوزيع  ,تطوير الدنتجات الجديدة )مدخل سلوكي(,طبعة الرابعة,لزمد ابراىيم عبيدات  2-
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 خصائص الابتكار التسويقي: -أولا
 والظا يتعدى ذلك الذ وضع ىذه الفكرة موضع التطبيق العملي. ,أنو لا يقف عند حد التوليد أو الغاد فكرة جديدة

 التسويق الابتكاري لابد وأن يستغل الأفكار الجديدة بنجاح لكي يكون مفيدا للمنظمة.
كما أن ىناك   ,لظا لؽتد لأي لرال أو لشارسة تسويقيةإو  , يقتصر على لرال تسويقي معتُأن الابتكار التسويقي لا

 1العديد من الأمثلة الواقعية للابتكار التسويقي في عالد الأعمال تعكس تطبيقو في العديد من المجالات التسويقية.
 ثانيا: مراحل الابتكار التسويقي:

 فيما يلي لغب النظر الذ التسويقي الابتكاري على  أنو عملية تتضمن لرموعة من الدراحل   
 2دارتها:إراحل الأساسية لعملية التسويقي الابتكاري و شكل التالر يوضح مالو 

    
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                           

 .5ص, مرجع سبق ذكره, نعيم حافظ أبو جمعة  1-
 . 50ص, بقالدرجع السا 2-
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 دارتهاإسية لعملية التسويقي الابتكاري و مراحل الأسا: ( 20الشكل رقم )

 
 
 
 
 
 
 

         
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 .22ص  ذكره مرجع سبق ,المصدر: نعيم حافظ أبو جمعة 
 :توليد الأفكار  الابتكارية -1

في أي من  تبدأ عملية الابتكار التسويقي  بدرحلة توليد الأفكار الابتكارية .ولؽكن أن تكون ىذه الأفكار

 1.العناصر الأساسية للمزي  التسويقي من منت  وسعر وتروي  وتوزيع 

 
 

                                                           

 . 55ص ,مرجع سبق ذكره ,نعيم حافظ أبو جمعة   1-

 توليد الأفكار الابتكارية

 الغربلة)التصفية( المبدئية للأفكار

 تقيم الأفكار )الابتكارات(

 اختبار الابتكار)الفكرة(

 تطبيق الابتكار

 تقيم النتائج

 إدارة
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 :الغربلة )التصفية( المبدئية للأفكار -2

الدراحل بحيث لا بزضع للمرور ب, ار الابتكارية الدتعلقة بالتسويقفي ىذه الدرحلة يتم الاستبعاد الدبدئي لبعض الأفك

لذ عدد من الدعايتَ أو الأسس ومن ىذه الدعايتَ مدى بسشي الفكرة مع أىداف استًاتيجية إوذلك استنادا  ,الدوالية

إمكانية و  ,توافر ىذه الداارات والخرنات لدى الدنشأة ,لذ ماارات تسويقية لتطبيقاا ومدىإومدى الحاجة  ,الدنشأة

 1.في حالة عدم وجودىا بالدنشأة, توفتَىا

 تقيم الأفكار )الابتكارات(:-3

 ,بحيث يتحدد ما للفكرة وما علياا ,ء من التفصيلقيم الأفكار )الابتكارات(بشيوفي ىذه الدرحلة يتم ت

ذا كانت ىذه الأفكار ذات إفي نهاية الدرحلة الحكم على ما  وذلك في ضوء عدد من الدعايتَ أو الأسس بحيث لؽكن

فكار الأخرى ذات و الابقاء على الأأليست أو الاخرى  ,استبعاد تلك الأفكار غتَ المجديةويتم  ,جدوى من عدمو

 رحلة التالية.الدلذ إتنتقل  ,الجدوى

 2 .خرآلذ عنصر إعناصر الدزي  التسويقي حيث بزتلف ألعية كل ىذه الدعايتَ من منشأة لأخرى ومن عنصر من 

 اختبار الابتكار )الفكرة(: -4

ن الابتكار إلؽكن تطبيقاا من عدمو. وبالطبع فذا كان إالدرحلة عملية اختبار لتحديد ما بحيث يتم في ىذه 

حيث يقصد بعملية الابتكار وضع  ,الابقاء على الابتكارات الأخرى بينما يتم ,لا يصلح للتطبيق يتم استبعاده الذي

يفيد ىذا الاختبار ردود فعل السوق  .وضع الفكرة في ظروف سوقية فعلية فكرة )الابتكار( موضع تطبيقي الفعلي أي

 3لذ الدرحلة التالية. إوالتي تنقلو , ف من تطبيق الفكرةمستاد

 

                                                           

 .58ص,مرجع سبق ذكره,م حافظ أبو جمعة نعي 1-
 .59ص ,الدرجع السابق -2

 .64ص ,الدرجع السابق 3-
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 تطبيق الابتكار: -5

وفي البيئة الفعلية لدمارسة النشاط التسويقي أو الأنشطة التسويقية  ,ويقصد بو وضع الابتكار موضع التطبيق الفعلي

 1.التي يرتبط بها الابتكار

 الابتكار التسويقي: متطلباتثالثا: 
ن تبتٍ وتطبيق الابتكار التسويقي في الدؤسسة ليس بالأمر السال حيث أن ىناك عدد من الدتطلبات خاصة إ

بالدعلومات ومتطلبات متعلقة بجدوى الابتكار ومتطلبات أخرى متنوعة. و الشكل التالر  يوضح متطلبات الابتكار 

 2.التسويقي

 متطلبات الابتكار التسويقي( :20الشكل رقم )

 
 .02 ص ,مرجع سبق ذكره,نعيم حافظ أبو جمعة  :المصدر

                                                           
 .66ص,مرجع سبق ذكره,م حافظ أبو جمعة نعي . -1

 ,التسيتَاستًاتيجيات الابتكار التسويقي ودورىا في دعم القدرات التنافسية للمؤسسة مذكرة شاادة الداجيستتَ في علوم ,عبد الرحمان سويسي طو  -2
                                                                          .62ص ,2012ادارة أعمال جامعة عمار ثلجي بالأغواط سنة  ,بزصص
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ة بالدؤسسة وخصائص التنظيم بها تتعلق الدتطلبات التنظيمية بنمط الادارة السائد متطلبات ادارية وتنظيمية: -0

 .فيما يلي  عرض الأىم ىذه الدتطلباتو 

اقتناع الادارة العليا للمؤسسة :لغب أن تكون الادارة العليا للمؤسسة مقتنعة بضرورة لتايئة الدناخ التنظيمي الدلائم  -أ

 لقيام الابتكار التسويقي داخل الدؤسسة وتنميتو.

التسويقي  التنسيق والتكامل بتُ الادارات الداتمة بالأنشطة الابتكارية :يتطلب أي ابتكار بصفة عامة والابتكار  -ب

بصفة خاصة تظافر وتكامل كل جاود الادارات الددتلفة في الدؤسسة باعتبار أن ىذا لابتكار ليس مسؤولية قسم 

أي أنو لغب أن يكون ىناك تنسيق , لظا مسؤولية كل أقسام الدؤسسةوإ ,التسويق أو قسم البحوث والتطوير فقط

 1وتكامل بتُ ىذه الادارات.

 مات:متطلبات خاصة بالمعلو  -0

تتمثل الدتطلبات الخاصة بالدعلومات في تأمتُ الدعلومات والدعلومات الدرتدة والنظام الفرعي للمعلومات 

 2وفيما يلي عرض لذذه الدتطلبات: ,التسويقية

لية أو نظام أمتٍ: وىذا يعتٍ أنو لغب أن تتوفر في الدؤسسة ألية أو نظام أمتٍ للمحافظة على سرية آوجود  -أ

الدتعلقة بالابتكارات عندما تكون لررد أفكار. ان ىذا التسرب قد يضر بالدؤسسة بشكل أو بأخر وقد الدعلومات 

وىنا لغب على الدؤسسة أن تعمل على تأمتُ وحماية الدعلومات الدتعلقة  ,يضيع علياا فرصة الانتفاع من الابتكار

من خلال حصر ىذه الدعوقات في عدد لزدود  وذلك, نافستُبابتكارىا التسويقية من التسرب أو السرقة من طرف الد

 3والعمل على  خلق ولاء قوي لديام. ,من العاملتُ لدياا

                                                           

 .63ص ,مرجع سبق ذكره  ,الرحمان سويسيعبد طو  1-

 .31ص,مرجع سبق ذكره,نعيم حافظ أبو جمعة  2-

 .63ص,الدرجع السابق  ,عبد الرحمان سويسيطو  3-
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توافر الدعلومات الدرتدة: يتطلب الابتكار في لرال التسويق ضرورة توافر الدعلومات الدرتدة عن نتائ  تطبيق -ب

لغب توافرىا في الدعلومات عموما وىي  ولغب أن تتصف ىذه الدعلومات بالخصائص التي ,الابتكارات التسويقية

حيث تستطيع الدؤسسة من خلال الدعلومات الدرتد تقييم نتائ   ,الكفاية الشمول والتوقيت الدناسب( ,)الحداثة

مكانية التوقف عن إوعلى ضوئاا بردد الدؤسسة  ,ابتكاراتها التسويقية السابقة ولاستفادة من النتائ   تقيماا لاحقا

وىذا ما يسمح لذا بالاستفادة من ىذا  ,و ادخال تعديلات عليو أو على أنشطة أخرى ذات صلة بومعتُ أ بتكارا

 الابتكار الذ أقص حد لشكن.

ن وجود نظام معلومات تسويقي مام للابتكار التسويقي. حيث يعرف على إنظام فرعي للمعلومات التسويقية:  -ج

ت التسويقية التي تفيد في ابزاد القرارات التسويقية "ويعمل نظام أنو "ذلك النظام الخاص بالتدفق الدستمر للمعلوما

الدعلومات التسويقي بتوفتَ كافة الدعلومات الدتعلقة بالابتكارات التسويقية أن يوفر معلومات عن الدنافستُ والخطوات 

ة الخاصة بالابتكار بالطبع ما يتعلق بخططام الدستقبليو  ,التي سيقبلون علياا ولرلات القوة والضعف الخاصة بهم

التسويقي )سواء في طرح منتجات جديدة أو الابتكار في رأي عنصر تسويقي آخر( من خلال ما يسمى بنظام 

وىو أحد مكونات نظام الدعلومات التسويقية وىذا ما يسمح للمؤسسة من تفويت الفرصة  ,الاستدبارات التسويقية

 1على منافسياا في ىذا المجال.

 متعلقة بإدارة الأفراد المشتغلين بالتسويق  متطلبات -3

 2تتطلب ادارة الأفراد الدشتغلتُ بالتسويق فيما يتعلق بالابتكار في لرال التسويق توافر عدد من العناصر. 

اعتبار قدرات الابتكار شرطا لتشغيل الوظائف :لغب شرط توافر القدرات الابتكارية ومستوى علمي أكادلؽي في   -أ

لرال التسويق لدى الأفراد الدرشحتُ لشغل وظائف لستلفة في ادارة التسويق شرطا ماما و ضروريا في نفس الوقت 

                                                           
 .64ص ,مرجع سبق ذكره ,عبد الرحمان سويسيطو  -1
 .65ص ,الدرجع السابق  -2
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ية التحليلية الدعرفة العلمية علاوة على القدرات العقلحيث يرى :"أن الشدص الدبتكر من الضروري أن تتوفر لديو 

وبالتالر لغب على إدارة الأفراد . "الدتاحة لديو على أكمل وجو لشكن بدا يسمح باستددام الدعارفوالقدرة على الربط 

ق وىنا معايتَ من خلالذا لؽكن أن بردد مدى توافر ىذه القدرات لدى الدتقدمتُ  لشغل الوظائف الدتعلقة بالتسوي

لؽكن للمؤسسة الاستعانة بخرناء في ىذا المجال لدساعدتها في برديد ىذه الدعايتَ والدقاييس والتي من خلالذا تستطيع أن 

 بسيز الأفراد الدبتكرين فعلا والدتظاىرين بذلك.

مطلبا ماما قد  نظام فعال للتحفيز على الابتكار: ان وجود نظام فعال للتحفيز على الابتكار في التسويق يعترن  -ب

يأخذ شكلا ماديا )كالعلاوات الاستثنائية والحوافز العينية والنقدية وشكلا معنويا كالشاادات التقدير وشاادات 

 ,التميز......( ولغب أن يكون ىذا النظام عادلا بدعتٌ أن يعمل على مكافئة الأفراد الذين يسالعون في الابتكار

لاشك في  ,كار مثل عدم اعطائام أولوية في التًقيات أو مزايا نقدية أو عينيةوبالعكس مع من  لا يساىم  في الابت

كما لغب أن نشتَ ,من وتتَة الابتكار داخل الدؤسسة أن ىذا لؼلق جو من الدنافسة بتُ العاملتُ قد يساىم في الرفع

لغب على الدؤسسة أن وأن نسبة الفشل كبتَة لذلك  ,ابتكارات جديدة ليس بالأمر الساللذ إلذ أن التوصل إ

لذ الدعم والنقد البناء والدكافأة حتى في حالة الفشل إ فالابتكار لػتاج ,تتجنب توقيع العقاب عند حدوث الفشل

 1وليس العقاب.

 متطلبات متعلقة بالجدوى وتقييم الابتكار التسويقية  -3

وتكتنفاا درجة لزاضرة عالية  نظرا لأنو في كثتَ من الحالات تتطلب الابتكارات استثمارات ومبالغ ضدمة

في العديد من الدواقف فأنو من الضروري أن تكون ىناك دراسة جدوى للابتكار قبل الشروع فياا, حيث تسمح ىذه 

وقد يعارض البعض قيام الدؤسسة بهذه الدراسات  ,ة فكرة عن مستقبل ىذه الابتكاراتالدراسات بإعطاء الدؤسس

ذه الدراسات بذنب الدؤسسة الكثتَ من الدداطر النابذة عن الدضي قدما في الأخذ بحجة أنها تكلف الكثتَ إلا أن ى

                                                           

 .65ص ,مرجع سبق ذكره ,عبد الرحمان سويسيطو  1-
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ذا كان قد حقق النتائ  إما طبق مناا لدعرفة فيما ومن جاة أخرى تقييم نتائ   ,بابتكار تسويقي معتُ ثم يفشل

 الدرجوة أم لا ومن امكانية الاستمرار أو التوقف.

 متطلبات متنوعة  -2

 لبات الابتكار التسويقي والتي لؽكن أن نطلق علياا متطلبات متنوعة وفيما يلي عرض لذا:ىناك عدد من متط

توقع  مقاومة الابتكار التسويقي والاستعداد للتعامل معاا قد تأتي مقاومة الابتكار التسويقي من داخل  

الدوزعتُ...( وبصفة عامة فان أساليب مقاومة  ,الدوردين ,الدؤسسة )العاملتُ لدياا( أو من خارجاا )الدستالكتُ

حيث لؼاف بعض الأفراد على مراكزىم في  ,الابتكار سواء من داخل الدؤسسة أو من خارجاا تعود الذ عدم التأكد

ن من ضياع أما الدوزعون والدوردون فيدافو  ,الدؤسسة من خلال الغاء الأعمال التي يقومون بها جراء ىذا الابتكار

ن لد لػدث ذلك فإنهم لؼافون الغموض الذي يكتنف عملية الابتكار نتيجة عنصر عدم إلخاصة وحتى و مصالحام ا

وبصفة  ,ء والظا قد تشتًك فياا عدة أطرافوىذا لا يعتٍ  حصر الدقاومة على ىؤلا ,التأكد الدصاحب عادة للابتكار

والتي تكون نابذة عن رضاىم عن  ,الأولذعامة ما يامنا في الابتكار التسويقي ىو مقاومة الدستالكتُ بالدرجة 

الدنتجات الحالية أو ابذاىاتهم  الإلغابية لضو الدمارسات التسويقية الحالية  للمؤسسة أو عدم الرغبة في بذربة الجديدة 

 )الولاء للقدنً( وماما كان لغب على الدؤسسة أن تتوقع درجة الدقاومة ومصادرىا وأسبابها وتعمل على إلغاد الأسلوب

 1الدناسب للتعامل معاا.

 التسويق  : وىنا لغب عدم التًكيز على الابتكار في لرال معتُ من  لرالاتتوازن في لرال الابتكار التسويقيال -أ

حيث يرى على أن الغالبية العظمى من البحوث والدراسات ركزت على  ,أو عنصر معتُ من عناصره دون أخرى

في الأسواق بالرغم من  %80اطر عالية اذ تصل نسبة فشل الدنتجات الجديدة عنصر الدنت  بالرغم من ما يكتنفو لس

 ,حيث يقصد بالتوازن في لرالات الابتكار التسويقي ,أن الابتكار في لرال السعر أو التوزيع أو الاعلان أقل لساطرة

                                                           
 .66ص ,مرجع سبق ذكره ,الرحمان سويسيعبد طو  -1
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حيث يطلق على  ,ة الدرتبطة بوتنوع الابتكار في لستلف العناصر التسويقية والذي ينت  عنو تقليل درجة الدداطرة الكلي

 1ىذه العملية إدارة لزفظة الابتكارات التسويقية.

 المطلب الثاني: المشتري الصناعي في التسويق الصناعي.

لعلى من الضروري برديد أبعاد عملية الشراء والتي لؽكن وبناء على ذألك يتطلب فام عملية الشراء الصناعي التمييز 

 وىذا الأمر لا يرتبط فقط بالدنظمة  الدشتًية  التي قد تستفيد في ذلك من ينافساا   ,بتُ الدشتًين في أسواق

التسويق الصناعي عبارة عن تسويق من مؤسسة الذ مؤسسة أخرة حيث يشمل كل من سلع وخدمات التي تباع 

جات لغرض اعادت لذين يشتًون نوع معتُ من منتا للصناعيتُ. إذ لؽكن قول بشكل عام أن الأفراد او )الجماعات(

 بيعاا أو استدداماا مباشر في تصنيع الدنت  أخر أو تسايل عملياتهم التشغيلية العامة ىم مشتًون صناعيون. 

 (industrial buyer )أولا: تعريف المشتري الصناعي

الذي يقوم بشراء السلع والخدمات بهدف استدداماا في إنتاج سلع وخدمات أخرى أو من أجل  ىو

 2استدداماا في أداء أنشطة أخرى.

عادة التصنيع إستعمالذا في كما يعرف الدشتًي الصناعي: ىو الزبون الذي يقتتٍ الدنتجات والخدمات بغرض ا

 .عادة بيعااإأو 

ىو الذي يقوم بشراء السلع والخدمات ليس بهدف الاستالاك  كما يعرف كذلك الدشتًي الصناعي:

الشدصي وإشباع رغباتو الشدصية ولكن بهدف استدداماا في انتاج سلعة او خدمة أخرى أو للاستعانة بها في اداء 

لؽلكاا  وقد يكون الدشتًي الصناعي منشاة صناعية او بذارية أو مرفقًا عامًا وقد تكون ىذه الدنشأة فردية أو ,أعمالو

 3لرموعة من الأفراد حكومية.

                                                           
 .67ص , مرجع سبق ذكره ,عبد الرحمان سويسيطو  -1
 . 47,ص2006,عمان/الاردن ,دار اليازوري العلمية للنشر والتوزيع ,الطبعة الاولذ ,مبادئ التسويق ,رشيد لظر عودة ,نعيم العبد عاشور -2
 .63ص,2010,عمان,الأردن ,دار صفاء للنشر والتوزيع ,الطبعة الاولذ ,التسويق من الدنت  الذ الدستالك ,طارق الحاج ,علي رباعة وآخرون  -3
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 حيث أنواع الدشتًي الصناعي لؽثل كل من:

 لستلف بذايزات أخرى ( ,عقارات ,لات انتاجيةآ ,طاقة ,منتجات نصف مصنعة ,الدنتجون)مواد أولية

 .بذار الجملة  -أ

 بذار التجزئة. -ب

 الحكومية والدنظمات غتَ الذادفة للربح)طلب مشتق من حاجات الفئات التي بزدماا(. الوكالات  -ج

 ثانيا: خصائص المشتري الصناعي. 

 1يتميز الدشتًي الصناعي بخصائص معينة بسيزه عن الدستالك الناائي وىي: 

) التمتع بخرنات فنية عالية (: فالشراء في السوق الصناعي يتم من قبل أشداص على مستوى عال من  الخرنة  -أ

 الكفاءة.

قرار الشراء الجماعي: حيث يشتًك في ابزاذ قرار شراء السلع الصناعية أكثر من جاة داخل الدنظمة وعادة ما   -ب

 تتشكل لجان للشراء.

كما أن تكرار الشراء بالنسبة   ,الشراء: لؽيل الدشتًي الصناعي إلذ تكرار الشراء من نفس مصدر الشراء تكرار  -ج

 للمشتًي الصناعي أقل منو بالنسبة للمستالك الناائي. 

الوقت: شراء السلع الصناعية يأخذ وقتا أطول من شراء السلع الاستالاكية وذلك بسبب الطبيعة الفنية للسلعة   -د

 ية ولتعدد مصادر التأثتَ في قرار الشراء الخاص بها.الصناع

 طول فتًة التفاوض بتُ الدشتًي الصناعي والبائع. -ه

 ألعية  الخدمات: حيث برظى بألعية أكرن لدى الدشتًي الصناعي بالدقارنة مع ألعيتاا بالنسبة للمستالك الناائي. -و

                                                           
 .48ص ,مرجع سبق ذكره ,نعيم العبد عاشور -1
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ويتبع أسلوب التأجتَ بالنسبة )وسائل  ,عدات بدلا من شرائااالتأجتَ: قد يلجأ الدشتًي الصناعي إلذ استئجار الد -ز

 معدات البناء.....الخ(. ,النقل

 دوافع الشراء الصناعي دوافع عقلانية. -ح

 ثالثا: عادات الشرا  للمستعملين الصناعيين:

عادات الشراء للبضائع الصناعية كثتَا عما ىو عليو بالنسبة للبضائع الاستالاكية ولعل ذلك يعود  بزتلف

بالأساس وكما أسلفنا الحديث إلذ اختلاف الدافع الشرائي لدى الفرد وبحثو العقلاني عن البضائع الدنافسة وبابذاه 

 تعظيم الدنفعة الشدصية وأرباح الشركة التي يعمل فياا.

 1عامة ىناك عدد من العادات التي لؽكن ملاحظتاا في سوق البضائع الصناعية  وىي:وبصورة 

 طول فترة التفاوض:  -0

بستاز فتًة التفاوض بهدف عقد صفقة الشراء بطولذا نسبيا وخصوصا عند مقارنتاا مع قرار شراء السلع 

 2الاستالاكية ولعل ذلك يعود بالأساس إلذ ما يلي: 

 وجاات النظر بتُ أعضاء لجنة ابزاذ قرار الشراء. اختلاف  -أ

 تكون كبتَة في الغالب. ,حجم الدشتًيات  -ب

 لػتاج متدذي القرار إلذ فتًة زمنية ملائمة لاختيار الدنت  والتأكد من كفاءتو. -ج

 طول الفتًة الزمنية الدتعلقة بالطلب ووصول الدنت . -د

 

 

 

                                                           
 .118ص ,2007 ,ردنعمان /الأ, زوري للنشر والتوزيعدار اليا ,الطبعة الاولذ ,التسويق أسس ومفاىيم معاصرة ,ثامر البكري  -1
 .122ص  ,مرجع سبق ذكره,ثامر البكري  - 2



 وانتطبيقية نلابتكار انتسىيقي ورغبات انمشترين انصناعيينالأدبيات واننظرية           انفصم الأول 

 

15 
 

 تكرار صفقة الشرا : -0  

وكل واحدة مناا  ,أن نلاحظ أن ىناك عدة لظاذج في الدنظمات العاملة في السوق الصناعيمن الدمكن  

حيث يلاحظ بأن الدنظمات الكبتَة تشتًي احتياجاتها من الدنت  أو  ,بزتلف عن الأحيان في تكرار صفقة الشراء

الدواد الأولية لدرة واحدة وتكفي لتغطية عدد من السنوات دون الحاجة للتكرار في الشراء. بينما نرى الدنظمات الأقل 

ذا تشتًي وبشكل وكذلك الحال بالنسبة الدنظمات الصغتَة  فإ ,مناا لؽكن أن تشتًي بدا يغطي سنة أو عدة أشار

شاري تقريبا. وعليو فإن الدسوق لذذه الدنظمات عليو أن يوجو وسائل الإعلان التي يستددماا إلذ تلك الدنظمات 

الصغتَة ويتم اعتماد الإعلانات السريعة كوسيلة اتصال, إليو الدنظمات الكبتَة ونظر لألعية الصفقة وتأثتَىا يتطلب 

 ب إعلان لستلفة.اعتماد وسائل اتصال شدصية وأسالي

 حجم الطلب: -3

ولذلك فإن البائع لا يفرط في أي جاد لؽكن  ,غالبا ما تكون صفقات الشراء للبضائع الصناعية كبتَة الحجم

وعليو فإنو يركز وبشكل كبتَ على  ,لأنها ستعود إليو بأرباح كبتَة نظرا لضدامتاا ,أن يبذلو في سبيل برقيق الصفقة

ن الصفقات الصغتَة وأن كانت بدورىا تأخذ بنظر الاعتبار ولكناا ليس بنفس الدرجة تلك الصفقات الكبتَة دو 

 للحالة الأولذ.

 الشرا  المباشر: -3

على العكس لشا ىو عليو بالنسبة للسلع الاستالاكية من كون عملية شرائاا تتم عرن الوسطاء, فإن السلع 

 1يعود إلذ الأسباب التالية:الصناعية يفضل شرائاا من قبل مصادر إنتاجاا ولعل ذلك 

 كرن حجم صفقة الشراء وتفضيل الدشتًي للشراء الدباشر لتدفيض الأرباح التي لػصل علياا الوسيط.  -أ

 لػتاج الدشتًي إلذ معلومات من الدنت  بشكل دقيق. -ب

                                                           
 .122ص ,مرجع سبق ذكره,ثامر البكري  -1
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 تركز الدشتًين في مناطق جغرافية معينة لؽكن الاتصال بهم بشكل مباشر من قبل الدنت . -ج

 لذلك تسال للمنت  عملية الاتصال بهم وبساولة. ,قلة عدد الدشتًين ولكن صفقات الشراء التي لػققونها كبتَة -د

 التأثير الجماعي في الشرا : -2

وعلى العكس لشا ىو عليو بالنسبة  ,تكون عملية الشراء للبضائع الصناعي في الغالب بشكل جماعي 

ادي. ولعل خاصية التأثتَ الجماعي في الشراء تكون في الدنظمات حيث تتم بشكل انفر  ,للبضائع الاستالاكية

وللصفقات الكبتَة أكثر وضوح عما ىو عليو في الدنظمات الصغتَة أو حتى الدتوسطة. حيث يلاحظ في الدنظمات 

ا الكبتَة وجود أقسام للشراء تضطلع بدامة عقد صفقات الشراء والاطلاع على العروض الدقدمة ودراستاا وتقييما

 1لغرض اختيار الأصل مناا.

 الخدمات المطلوبة للبضاعة: -0

تعترن الخدمات التي لؽكن الحصول علياا من البائع من أىم الشروط التي تدفع الدشتًي في برقيق صفقة    

ن حيث يتطلب تقدنً العديد م ,الشراء. لأن البضائع الصناعية بزتلف بساما عما ىو عليو بالنسبة للسلع الاستالاكية

 2الخدمات سواء كان ذلك أثناء وقبل عملية الشراء أو بعدىا ومن أبرزىا ىي:

 التعريف الدقيق بتفاصيل لزتويات الدنت .  -أ

 تدريب العاملتُ على أسلوب التشغيل. -ب

 تدريب العاملتُ على الصيانة والتصليح. -ج

 التعاد بتزويد الدشتًي بالخرنات الدناسبة في فتًات زمنية قادمة. -د

                                                           
 .123 صمرجع سبق ذكره,,ثامر البكري  -1
. 
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نستدلص من كل ما سبق بأن عادات شراء البضائع الصناعية بزتلف جذريا وإلذ حد كبتَ عما ىو عليو بالنسبة     

أو  ,للبضائع الاستالاكية, سواء كان ذلك من حيث درجة دقة الدعلومات التي يبحث عناا الدشتًي بالنسبة للبضاعة

 راء ىذه سواء كان بالوقت الحاضر أو الدستقبل.السعي لتعظيم الأرباح التي لؽكن برقيقاا من عملية الش

 رابعا: خصائص سلوك الشرا  في التسويق الصناعي.

غتَ أن ىناك  ,ىناك بعض أوجو التشابو فيما بتُ سلوك الشراء لدى الدستالكتُ الناائيتُ وسلوك منظمات الأعمال

 وعدد الدشتًين, ,طلب وحجم الدشتًياتالعديد أيضا من أوجو الاختلاف فيما بينام وذلك فيما يتعلق بخصائص ال

وعدد الأفراد الدشاركتُ  في ابزاذ القرار, وكذلك أسلوب الشراء. وسوف يتم مناقشة ىذه  ,وعدد الدشتًين المحتملتُ

 1الاختلافات فيما يلي وبشكل لستصر.

 خصائص الطلب: -0

الخدمات الددتلفة في إشباع يتمثل الذدف الأساس للمستالك الناائي من عملية شرائو للمنتجات أو 

احتياجاتهم ورغباتهم ومن ثم فإن طلب الدستالك الناائي يتأثر بدتغتَات مثل سعر الدنت , ومدى توافره ودخل 

 derivedالدستالك وذوقو وغتَىا, وعلى العكس من ذلك فإن طلب منظمات الأعمال ىو طلب مشتق

demand  ومن ثم فإن السلوك الشرائي لدنظمات الأعمال  ,لخدماتمن طلب الدستالك الناائي على الدنتجات وا

فطلب مؤسسة الأىرام على الأوراق  ,يرتبط بشكل أساسي بالتذبذب الاقتصادي, في سوق الدستالك الناائي

 والأحبار مثلا ىو طلب مشتق من طلب الدستالك الناائي على الجرائد.

يرتبط   joint demandطلب مشتًك  كما أن طلب منظمات الأعمال على بعض الدنتجات قد يكون

بشراء منتجات أخرى. فعلى سبيل الدثال يرتبط الطفاض الطلب من قبل الدستالك الناائي على أجازة الكمبيوتر, 

 . printersبالطفاض الطلب من قبل منظمات الأعمال على الرنام  وعلى أجازة الطابعات 

                                                           

 .241ص  ,2006 ,الاسكندرية ,دار الدكتب الجامعي الحديث ,التسويق  ,عبد السلام ابو قحف  - 1
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بالطلب في سوق الدستالك الناائي على  –كما سبق التوضيح   –ويتصف الطلب الدشتق بشدة تقلبو نظرا لارتباطو   

وذلك على مستوى الصناعة ككل  ,كما يتصف الطلب الدشتق أيضا في سوق الأعمال بعدم الدرونة السعرية, الدنت 

 وليس على مستوى منت  أو منتجات فردية.

 حجم المشتريات: -0

كثتَ من حجم مشتًيات الدستالك الناائي, فتقدر يتميز حجم الدشتًيات في سوق الأعمال بأنو أكرن ب 

ومن ثم فإنو بالنظر إلذ قيمة ىذه  ,قيمة مشتًيات منظمة الأعمال في الدرة الواحدة للطلب بدلايتُ الدولارات

تضع منظمة الأعمال العديد من القيود على القائمتُ بالشراء وذلك في شكل سياسات الشراء أو  ,الدشتًيات

 1لدعايتَ المحددة للشراء.إجراءات وكذلك ا

فإنو لغب القيام بتلقي  ,والتي تتعدى ملايتُ الدولارات ,ونظرا لارتفاع قيمة الدشتًيات في منظمات الأعمال 

عروض للشراء من ثلاثة موردين على الأقل وذلك عندما يزيد قيمة أمر الشراء عن قيمة لزددة برددىا منظمة 

الأعمال, فإذا زادت قيمة الشراء عن القيمة المحددة سلفا فربدا برتاج إلذ موافقة مدير الشركة, وبالتالر فإن حجم 

 ومن ثم الوقت الدطلوب للوصول إلذ اتفاق شراء. ,د الدشاركتُ في ابزاذ القرار الناائيوعد ,الدشتًيات لػدد الإجراءات

 عدد المشترين)حجم السوق(: -3

على العكس  ,توجو الشركات التي تنت  منتجات الدستالك الناائي, منتجاتها إلذ الدلايتُ من الدستالكتُ   

يتواجدون  ,تقوم بالبيع إلذ عدد قليل من الدشتًين ,من ذلك فإن الشركات التي توجو منتجاتها إلذ منظمات الأعمال

والإعلان التجاري  ,في مناطق جغرافية لزددة ومن ثم فإن تركزىم الجغرافي يتيح إمكانية التًكيز على البيع الشدصي

 عمال.عند القيام بالتسويق إلذ منظمات الأ

 عدد الأفراد المشاركين في اتخاذ قرار الشرا : -3

                                                           
1

 .242ص,مرجع سبق ذكره  ,عبد السلام ابو قحف -
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يشتًك عدد كبتَ من الأفراد في ابزاذ قرار الشراء في سوق الأعمال وذلك بعكس سوق الدستالك الناائي  

ويلعب الأفراد الدشاركتُ في ابزاذ قرار  ,أو يشاركو بعض أفراد أسرتو أو أصدقائو ,الذي يتدذ الفرد فيو قراره بنفسو

ويتقاسم   buying centerوالذين يطلق عليام أعضاء مركز الشراء  ,الشراء في سوق الأعمال أدوار متعددة

 ىؤلاء الأفراد الأىداف الدشتًكة والدداطر والدعرفة الذامة لابزاذ قرار الشراء.

لا بد وأن  ,وتتبع ألعية مركز الشراء من أي منظمة ترغب في التسويق إلذ منظمة أخرى أو إلذ الحكومة   

تفام الذيكل والوظائف الفنية والتجارية, وسلوك أعضاء الدركز, فلا بد من معرفة من ىم الأفراد الدشاركتُ في مركز 

وكيف يدرك لكل عضو منام, الدنظمات  ,وما ىي معايتَ كل عضو منام في تقييم الدنتجات والبدائل الدتاحة ,الشراء

 1وكذلك رجال البيع لدياا. ,التي تقوم بالتوريد, ومنتجاتها وخدماتها

فإن الأفراد في مراكز الشراء يلعبون أدوار متعددة في ابزاذ قرار الشراء, فمنام الدبادرون,  ,وكما سبق التوضيح

الدعلومات وسوف يتم توضيح ىذه الأدوار بشكل لستصر وأصحاب  ,والدقررون ,والدؤثرون والدستددمون, والدشتًون

 2فيما يلي:

: ىم أفراد داخل الدنظمة يقومون بتحديد الدشاكل أو الحاجات التي لؽكن حلاا عن طريق القيام المبادرون -أ

 3بالشراء.

والدعايتَ الخاصة بتقييم وىؤلاء يقومون بتحديد الدواصفات  ,ىم الأفراد الذين يؤثرون على قرار الشراء المؤثـــرون: -ب

ولؽكن أن يكون مدير نظم الدعلومات الدؤثر الرئيسي في قرار الشراء, عند شراء  ,البدائل الدتاحة والعروض الدقدمة

 منتجات جديدة.

                                                           
1
 .242عبد السلام ابو قحف مرجع سبق ذكره , ص. - 

2- Michael J. Baker   ، marketing new industrial products ،the mac millan press ، London ،First published  1975،  

P 59-63. 

-
3

 .243ص ,مرجع سبق ذكره ,قحف عبد السلام أبو 
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والذين يكون لديام سلطة رسمية أو غتَ رسمية في اختيار البديل  ,ىم الأفراد داخل الدنظمة متخذو القرار: -ج

وفي بعض قرارات  ,ومن أمثلتام الددير العام, أو لرلس الإدارة في بعض الأحيان ,الدنتجتُ أو الدوردينالدلائم من 

الشراء, الروتينية يكون متدذ القرار فرد واحد ىو مدير الشراء, أما بالنسبة لقرارات الشراء الفنية فإن ىؤلاء يكونون 

 1على الجودة.من الداندستُ وأفراد قسم البحوث والتطوير, والرقابة 

والذين يقومون من  ,ىؤلاء الأفراد الذين يقومون باستددام الدنتجات أو الدواد التي تم شرائاا المستخدمون: -د 

 البداية بتحديد الكميات و الدواصفات الدطلوبة في ىذه الدواد والدنتجات وذلك في الأقسام الددتلفة للمنظمة.

ووضع شروط التسليم اللازمة من  ,ىم الأفراد الذين لديام الصلاحية لاختيار الدوردين وبررير العقود المشترون: -ه

 ومكان التسليم وأية شروط إضافية أخرى. ,والأسعار ,حيث الكمية الدطلوبة, ومواصفاتها وتاريخ التسليم

ون على تدفق الدعلومات والاتصالات وىم جماعة من الأفراد داخل الدنظمة والذين يسيطر  أصحاب المعلومات: -و 

أو من يعملون في إدارة مكاتب الدديرين  ,وقد يكونون من الأفراد ذوي الخرنة بالدنظمة ,إلذ الدشاركتُ في مركز الشراء

 والسكرتارية, ومساعدي الددير وغتَىم.

رفوا ىذه الأدوار والواقع أن رجال التسويق الذين يسوقون منتجاتهم إلذ منظمات الأعمال عليام أن يع 

أي أنو لغب علام أن  ,الدتعددة, كما أن الدوردين المحتملتُ عليام أيضا أن يصلوا إلذ كل من يشتًك في صنع القرار

والذين يؤثرون في صنع  gatekeeperوأن يتحدثوا مع أصحاب الدعلومات  ,يذىبوا لأبعد من أقسام الشراء والبيع

ومدى إساام كل منام في صنع القرار,  ,وبرديد العلاقات الدتداخلة بينام القرار, وكذلك متدذو القرار أنفسام

 والدعايتَ التي يستددماا كل منام عند تقييم البدائل, وتقييم السلع والخدمات.

لأن الدشتًي الأجنبي يقوم  ,برديا آخر ,وتواجو الشركات الدولية عند قياماا بالشراء من عدة بلاد أجنبية

 ,استددام مكاتب للشراء عرن البحار ,لذا تفضل معظم الشركات الدولية ,اء أكثر صعوبة وتعقيدا,بابزاذ قرارات شر 

 ويكون لدياا طاقم أو فريق عمل من الأجانب الددربتُ من ذوي الداارات الفنية الكبتَة في الشراء.
                                                           

 .244عبد السلام أبو قحف, مرجع سبق ذكره, ص  1-
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الات, وىذه ويتصل أعضاء مراكز الشراء بشبكة عمل تربطام بدصادر عديدة لتلقي الدعلومات والاتص

 بذارية أو غتَ بذارية. ,الدصادر قد تكون مصادر شدصية أو غتَ شدصية

وتعد الدصادر الشدصية للمعلومات مؤثرة جدا لأنها تأتي من خلال أفراد يستددمون الدنت  فعليا, كما أنها  

 1تتمتع بالدصداقية نظرا لعدم بريزىا.

  ينالصناعي نالمشتري اتورغب التسويقيعناصر المزيج  الابتكار فيالمطلب الثالث: العلاقة بين 

إن مامة النشاط التسويقي بصفة عامة ىي تقدنً الدنت  الدناسب بالسعر الدناسب وفي الدكان والوقت  

وبذلك فان  ,مع اعلام الزبون بوجود الدنت  وتقدنً الدعلومات التي من شأنها أن تؤدي الذ التأثتَ فيو لقبولو ,الدناسبتُ

علياا يعترن الدنت  حلقة وصل بتُ الدؤسسة والدستالك أو الزبون ,ذا النشاط يعتمد على أربعة عناصر أساسية ى

لذا فتحاول الدؤسسة أن تقدم منتجات جديدة تتلاءم مع حاجات ,الصناعي لأنو قلب الاستًاتيجية التسويقية 

 .تًوي  والتوزيع من أجل برقيق رضاالو  لسعرورغبات على الزبائن على أن تتبع في ذلك طرق جديدة في برديد: ا

 . تُالصناعي نالدشتًي اترغب والتسويقي  الدزي  عناصرالابتكار في  في ىذا الدطلب  سنتطرق الذ علاقة التي تربط بتُ

 :تأولا: الابتكار في المنتجا

حيث يعرف الدنت  على أنو "حزمة من الدنافع الدادية  ,يعترن الدنت  العنصر الأساسي في الدزي  التسويقي

 والخدمات التي تقدم الاشباع لحاجات ورغبات الزبائن.

وبذلك فالدنت  لا يشمل فقط الأشياء الدادية )سلع الدلموسة( وإلظا يتعدى ذلك الذ الأشياء غتَ الدادية )خدمات( 

 2الطلب.

                                                           
 .244ص ,قحف, مرجع سبق ذكره عبد السلام أبو - 1

في العلوم التجارية  ,شاادة الدكتورة , دراسة برليلو لدور ابتكار التسويقي في تنمية الديزة التنافسية للمؤسسات الاقتصادية الجزائرية. , عثمان ليلى 2-

 .96ص2017, جامعة البليدة. ,اتصال تسويق ,بزصص 
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خلالذا الدؤسسة تقوم بطرح منتجات جديد أو تعديل منتجاتها الحالية من العملية التي من  :الابتكار في الدنت  ىو

 .ناحية العلامة التجارية أو المحتوى

حيث تكمن الألعية الاستًاتيجية لذذا العنصر في ملاءمة الدنتوج الدعروض لاحتياجات الدستالك أو الزبون الصناعي, 

 ولؽكن قرار الغابي أو سلبي في  ,الزبون الصناعي  حيث التكنولوجيا في البحث عن منت  قادر على أن يقنع

 1.تطوير الدنتوج أو بزلي عن الفكرة

أما قرار تطوير الدنتوج الجديد يكون وفق تسلسل عقلاني لعدة مراحل متتابعة ومرتبة في لرال صناعي فقد صنف  

 أربعة مراحل لتطوير منتوج جديد RPPLACالدؤلف 

 )أي التطوير لأولذ في الاختيار والتصفية( مرحلة الأولذ: وىي الفكرة   -أ

 : التقييم الأولذ)من جاة نظرا تقنية وأيضا متعلقة بالسوق(مرحلة الثانية -ب

 الدرحلة الثالثة: الدفاوم )تعريف وبرديد الدوضع, تطوير الدوضوع في السوق ودراسة السوق( -ج

 2.الدرحلة الرابعة: )تطوير الدنتوج(  -د

 ثانيا: الابتكار في التسعير 

ستددماا في برديد السعر تتأثر بالفلسفة التي تعتنقاا الدؤسسة وبالأسلوب أو الطريقة التي تلشا لاشك فيو أن عملية 

 .برديد أسعار منتجاتها

 3:دراج بعض الأمثلةومن الطرائق التي لؽكن اتباعاا ىنا لؽكن إ

 الدستالك يضع سعر الدنت  بنفسو. -أ

 تسعتَ على أساس سعر الوحدة.ال -ب
                                                           

, 2003كلية علوم الاقتصادية وعلوم التسيتَ جامعة جزائر , ,مذكرة شاادة ماجستتَ, التسويق الصناعي في الدؤسسات الاقتصادية , بلدابسي سمتَ 1-
 .68ص

 .73ص  ,الدرجع السابق -2
 .76ص ,مرجع سبق ذكره ,عثمان ليلى -3
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 تسعتَ الذروة وتسعتَ خارج الذروة.  -ج

 تسعتَ السيكولوجي )النفسي(. -د

 ثالثا: الابتكار في الترويج

إن جودة السعر العالية وسعر الدقبول لا يكفيان لكي يباع الدنت  فإضافة إلذ ذلك لغب إعلام الزبون بوجود 

وىذا لا يتم إلا عن طريق التًوي . فاو  ,حاجاتو وتشبع رغباتو على أحسن وجوولزاولة اقناعو بأنها تلبي ,منتجات 

 يعترن أحد الوظائف التسويقية الذامة في الدؤسسات الحديثة إذ تساعد في زيادة الدبيعات ومن تم الأرباح.

 1.وعادة ما يشار إلذ العناصر الدكونة للتًوي  الابتكار في عناصر الدزي  التًولغي

ن: ىو الاتصال غتَ الشدصي مدفوع القيمة الذي يتم من خلال وسائل الاتصال الجماىتَي )واسعة الإعلا -1

الانتشار( بواسطة كل منظمات الأعمال ومنظمات التي تهدف إلذ الربح البيع الشدصي: ىو عملية الاتصال 

واقناعو بشراء سلعة أو  ,تووالتي تهدف الذ مساعد ,والعميل الدرتقب ,بتُ مندوب البيع أو لشثل الشركة الشدصي

  .قناعو بفكرة معينةإخدمة أو 

تنشيط الدبيعات :يشتَ الذ الأنشطة التًولغية الأخرى التي لا تندرج برت الاعلان أو البيع الشدصي أو النشر التي 

 2 .تهدف إلذ زيادة مشتًيات العميل

 الابتكار في التوزيعرابعا: 

أدائاا من أجل انسياب)تدفق( الدنتجات من سلع وخدمات وغتَىا من يتضمن التوزيع الأنشطة التي يتم 

 منتجياا الذ مستالكياا )أفراد / منظمات(

 والحيازية وذلك عن طريق الأنشطة الددتلفة من بيع  ,والزمانية ,أساسيا في خلق الدنافع الدكانية ويلعب التوزيع دور

 وبززين وتنفيذ وتشغيل للأوامر وخدمة العملاء وعرض وبذميع وتندرج وغتَ ذلك من الأنشطة ذات  شراء  ونقلو 
                                                           

 .79ص ,مرجع سبق ذكره ,عثمان ليلى -1

 .194 ص ,ذكرهمرجع سبق  ,نعيم حافظ أبو جمعة 2-
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 1 .صلة بالتوزيع

 :وزيع لؽكن الدنت  من الاختيار ىيومن منافذ التوزيع في التسويق الصناعي ىناك سياستان من سياسات الت

نتجاتو مباشرة الذ الدستعمل الصناعي دون استعانة توزيع مباشر للسلع الانتاج :يعتٍ قيام الدنت   بتوزيع م -أ

 2بالوسطاء.

 ,التوزيع غتَ مباشر: فتعتٍ وجود وسطاء يقومون بداام توزيع السلع نيابة عن الدنت  الأصلي مقابل العمولة معينة -ب

الدؤسسات الزبونة وىؤلاء الوسطاء غالبا ما يكونون موزعتُ صناعيتُ أو لشثلو الدنتجتُ أو كلالعا وذلك الوصول الذ 

 الدقصودة حيث يتم توزيع السلع الانتاج الدباشر الذ الدستعملتُ الصناعيتُ 

مدارة لزليا بحيث يشتًي ولؼزن ويبيع ويقدم فيقومون بعملية مستقلة ولشلوكة و أما الدوزعتُ الوسطاء الصناعيتُ 

  .ة أنواع صناعيتُخدمات للسوق الصناعي بينما الثاني يبيع للسوق الاستالاكي وىناك ثلاث

 موزع الصناعي لستص: وىو الذي يتدصص بخط انتاجي معتُ أو لرموعة من خطوط. -

موزع الصناعي العام: فاو يشبو لزلات السوبر ماركت من حيث عدد و نوعية الدنتجات ولا يوجد أي بزصيص  -

 .يلأي خط انتاج

, وىو أساسا يعمل كموزع وتاجر جملة أي لديو السلع موزع الصناعي مشتًك: وىو الدوزع الذي لغمع بتُ النوعيتُ  -

 الصناعية والاستالاكية معا.

 

 

 

 

                                                           
 .235ص ,مرجع سبق ذكره  ,نعيم حافظ أبو جمعة -1
 .78ص,مرجع سبق ذكره  ,عثمان ليلى - 2
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 نالمشتري اترغبو التسويقي  للابتكار( )الدراسات السابقة الأدبيات التطبيقية المبحث الثاني:

 .ينالصناعي

خاصة مع  ,الدامة و الحديثةسة من الدواضيع يعترن الابتكار التسويقي وبرفيز رغبات الدشتًين الصناعيتُ  للمؤس

التطورات الحاصلة في جميع الديادين التكنولوجية والدعلوماتية وكل ذلك أدى الذ تطور الدفاىيم و التوجاات حيث يعترن 

وفي ما يلي  ,اليو عديد من الكتاب و الباحثتُ الابتكار التسويقي من بتُ توجاات حديثا للتسويق حيث تطرق

 التي أجريت في ىذا المجال  والدرتبة حسب تسلسلاا الزمتٍ من الأحدث إلذ الأقدم. توضح لعدد من الدراسات 

 المطلب الأول: دراسات باللغة العربية

 سنتطرق في ىذا الدطلب الذ بعض الدراسات السابقة العربية سوف

ار التسويقي أطروحة مقدمة  لنيل درجة الدكتورة  دراسة تحليلية لدور الابتك 0202درسة عثمان ليلى سنة-0

الكهرومنزيلية لة مؤسسة الصناعات الالكترونية و في تنمية الميزة التنافسية لمؤسسة اقتصادية جزائرية)دراسة حا

CONDORE) 

   كوندور  ة الديزة التنافسية في الدؤسسة  تهدف ىذه الدراسة الذ التعرف على تأثتَ الابتكار التسويقي في تنمي

منزلية .كما ىدفت الدراسة الذ تشديص الابتكار التسويقي بعناصره الأربعة )ابتكار الكارو للأجازة الالكتًونية و 

يزة التنافسية والذ التعرف على واقع الد,ابتكار التوزيع( في الدؤسسة كوندور ,ابتكار التًوي  ,ابتكار السعر  ,الدنت 

سمعة , الاستجابة لحاجات الزبائن -لتسليمسرعة ا -الدنت  من خلال: الجودة,)التكلفة الأقل بأبعادىا الثلاثة 

 .الدؤسسة(

 :مدت ىذه الدراسة على الدنا  الاستقرائي وقد توصلت الدراسة إلذ جملة من النتائ  ألعااتاع

لظا قد يكون منتجا , إت  معقد نات  عن ابتكار تكنولوجين الدنت  الدبتكر )الجديد( ليس بضرورة أن يكون منإ -

   .مبتكر أو غتَ الدألوفة بسيطا لكن وراء فكرة
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ن الابتكار التسويقي لؽكن أن برقيقو من خلال توفتَ لرموعة من الدتطلبات ولؽكن لأي مؤسسة أن توفر ىذه إ -

  .الدتطلبات اذا أردت ذلك

ى ن ذلك يبقإيتعلق بكونها مستدامة أو مؤقتة فن الابتكار التسويقي لػقق ميزة تنافسية للمؤسسة في لرال  وفيما إ -

   .بحسب درجة كثافة الابتكار

ن الابتكار التسويقي ىو مفتاح البقاء للمؤسسة في ظل الظروف الدتغتَ التي بسيز بيئة الأعمال من خلال قدرتو إ -

   .على تكيف الدنت  ليتلاءم مع تغتَات الجديدة التي حدثت لحاجات ورغبات الدستالكتُ بفعل الدنافستُ

)تطوير  : مقالة حول: أثر الابتكار التسويقي للمنتجات من خلال أبعاده0203عبلة,  دراسة أ بزقراري

ة في ائيذالغ ي تحقيق وفا  الزبائن من وجهة نظر عينة من مستهلكين ماركة )عمر بن عمر( المنتجات جديدة(

 .   الزبائن لهذه العلامة التجاريةوأيضا قياس درجة وفا ,ولاية بسكرة في ولاية بسكرة

ولتحقيق أىداف الدراسة  spssعتمدة على أداة الاستبانة في جمع الدعلومات وبرليلاا باستددام الرننام  الإحصائي م

جمع وبرليل البيانات  ثم, مستالك لذذه العلامة280 صممت استمارة ووزعت على عينة عشوائية مكونة من 

 :لذ عدة نتائ إالدراسة  وقد توصلت spssواختبار الفرضيات باستددام برنام  

 يوجد وفاء قوي من طرف الزبائن لدنتجات عمر بن عمر. -

حيث بلغ  ,على وفاء الزبائن ابتكار منتجات جديدة( ,وجود أثر الابتكار الدنتجات )تطوير الدنتجات الحالية -

 وىي علاقة قوية. 0.74معامل ارتباط بتَسون 

 .وفاع الزبائن لعلامة عمر بن عمر ية علىوجود أثر ذو دلالة احصائية لتطوير الدنتجات الحال -

حصائية لابتكار منتجات جديدة على وفاء الزبائن عمر بن عمر وقد توصلت الدراسة إلذ إوجود أثر ذو دلالة -

 جملة من النتائ  ألعاا:

  .وجود وفاء قوي من طرف الزبائن لدنتجات عمر بن عمر -
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  .ابتكار منتجات جديدة( على وفاء الزبائن ,اليةوجود أثر لابتكار الدنتجات )تطوير منتجات الح -

  .وجود أثر ذو دلالة احصائية لتطوير الدنتجات الحالية على وفاء الزبائن لعلامة عمر بن عمر -

لابتكار التسويقي ودوره في ترقية أدا  المؤسسة الاقتصادية  دراسة حالة مؤسسة 2008دراسة طرشاني سهام 

 ,قسم العلوم التجارية ,كلية العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسير  ,مذكرة ماجستير -البليدة -سيدي كبير

 :جامعة البليدة ,فرع تسويق 

حيث ىدفت ىذه الدراسة الذ اختيار فرضيات تتعلق بحالات مستوى الابتكار التسويقي وكافة وتأثره بكافة بحالة 

التميز السوقي  ,يةحالة الابتكار في الدنت  الدعرفة السوقية الدوارد البشر الابتكار السائدة في الدؤسسة عناصره لرتمعة 

 والتكنولوجيا وعلاقتاا وتأثرىا على أداء الدؤسسة 

ة الابتكار التسويقي وتوصلت نتائ  الدراسة الذ وجود علاقة طردية بتُ حالة الابتكار التي علياا الدؤسسة وحال

عطاء فرصة للشباب إر و بتأىل وتنمية الدوارد البشرية  التي تعترن قاعدة للتطو بد بالاىتمام أكثر ولا ,السائد فياا

  .ليفجروا طاقتام وعدم الاعتماد على الخرنة كعنصر مام في التوظيف

 دور المؤثرات البيئية في الشرا  الصناعي دراسة الحالة  2008دراسة حسين يوسف محيميد ال زويد الكواز 

 أطروحة مقدمة الى مجلس جامعة سانت فلسفة في الادارة الصناعيةفي مصنع اسفلت الموصل 

ىذه الدراسة الذ تسليط الضوء على الدؤثرات البيئية في الشراء الصناعي في معمل اسفلت موصل  تحيث ىدف

 . تفكتَ بطريقة مناسبة والتحوط لذاوبرليلاا وذلك بغية التعرف على ابرزىا تأثتَا من أجل ال

اصة بعينة في التعامل مع مراحل وعمليات السلسلة الخ Case Studyدراسة الحالة  منا اعتمدت الدراسة 

وقد اعتمدت على الدقابلات  واقتًاح  الدعالجات الدناسبة لذاوتشديص نقاط الضعف فياا  الدراسة وتقييم أدائاا

  Check Lists الشدصية والدلاحظة الشدصية والتقارير الرسمية والبيانات الاحصائية وقوائم الفحص
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حيث تظار ألعية برديد مؤشرات الشراء الصناعي البيئية  في الجانب العملي ومن البحث والذي جرى تطبيقو في 

مصنع اسفلت الدوصل اذ يعتمد تنفيد الشراء الصناعي على تلك الدؤثرات بشكل واضح .كما تتألف  الدؤثرات البيئية 

وكما  .ؤثرات البيئية في الشراء الصناعياا  وجدارتها  في قياس الدمن خمسة مؤثرات أساسية  والتي اخترنت صحت

 تعرض في بعض الجداول وقد توصلت الدراسة إلذ جملة من النتائ  ألعاا:

لعدة مراحل وعدة  عب فاما أكثر تعقيدا بسبب تضمينويبتُ أن لرال الشراء مقارنة بدجال البيع في الدنظمات أص

 خارج الدنظمة خطوات منام المجاز الذي يقع 

أن تصدى لذا ظارت ألعية الدؤثرات السياسية والقانونية من بتُ مؤثرات الشراء الصناعي البيئة اذلا تستطيع الدنظمات 

 بينما تستطيع أن تصدى لبعض الدؤثرات الأخرى ولو لفتًة قصتَة  ,بل تستجيب لذا دائما

المجاز الذ الزبون ويتفق أغلب روادىا على ألعية ادارة الشراء  دارة الجودة الشاملة مدخل اداري يؤكد على الجودة  من إ

  ةكجزء أساسي في تطبيق ادارة الجودة الشامل

 المطلب الثاني :دراسة باللغة الأجنبية:

بحث  –الصناعي الشرا  الدراسة: عنوانAnos W dn. uh .no rsedn00222دراسة 

 الاستكشافي

الثمانينيات من القرن الماضي نحو سلوك الشرا  الصناعي  حيث قام كل هـدفت هـذه الدراسة الأنظار خلال 

 -من أندرسون "وجو"ويتز"بهذه الدراسة

نات الأولية ياتم تصميم استبانة وذلك لجمع البمدت ىذه الدراسة على الدنا  الاستقرائي والوصفي التحليلي. و تاع

كة كوست الأمريكية للصناعات ائية أخذت من شر مصنع كعينة عشو  21من عينة الدراسة جرت دراسة ميدانيا في

البدائل  ,الدعلومات الدطلوبة ,اثة الدشكلةذ افتًضت الدراسة ثلاثة أبعاد لسلوك الشراء الصناعي ىي حدإ الالكتًونية.

 .بالكاملفي عملية الشراء  ,لثلاثةافتًضت أن مركز الشراء ىو من لؽتلك التأثتَ الأكرن في تلك الأبعاد ا . كماالدتاحة
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: وقد توصلت الدراسة إلذ spssمعتمدة على أداة الاستبانة في جمع الدعلومات وبرليلاا باستددام الرننام  الإحصائي 

 جملة من النتائ  ألعاا:

 .بطيءالدشتًية  دائما بشكل .يتدد قرارات الشراء الصناعي أعضاء مركز الشراء في الدنظمات الحكومية 1 

ز الشراء الذ أن يستددم الدداطرة كمعيار أول وأساسي في تقييم بدائل الشراء الدتاحة .لؽيل معظم أعضاء مرك2

 للتجايز .

مصانع 4وأن  ,لػاول وان يعتمد شراء بسعر الأقمصنع  16.أظارت الجاود البحثية في اجمالر عينة البحث أن 3

 تمد الشراء بضمان موعد التجايز.وأن مصنع واحد فقط لػاول أن يع,براول أن تعتمد الشراء بالنوعية الأفضل 

 .يرغب معظم الدوظفي الشراء شدصيا بالتعامل مع المجازين جدد لد يوردوا سابقا أي بضاعة للمنظمة الدشتًية.4

كون النفوذ .لؽتلك الدؤثرون كالفنيتُ والداندستُ نفوذا كبتَا في مركز الشراء مقابل الدشتًين كوكلاء الشراء اللذين لؽتل5

 .مركز الشراءالأقل في 

 الأقل في مركز الشراء . ذالذين لؽتلكون النفو 

 فروقات بتُ الدراسات السابقة والدراسة الحالية  المطلب الثالث :

لية سنتطرق في ىذا الدطلب الذ بعض  فروقات بتُ الدراسات السابقة والدراسة الحالية وىي كالتالر :تركز الدراسة الحا

 .برفيز رغبات الدشتًين الصناعيتُ من وجاة نظر عمال مؤسسة أنابيب بغردايةحول دور الابتكار التسويقي و 

فقد  ,في القطاعات الدطبق فياا وكذا الوسائل ولإجراءات الدراسة و أماكن تطبيقاا حيث اختلفت ىذه الدراسات -

 .فقد كانت عينة كل  الدراسة لستلفة من حيث الحجم والبلد ,اختلفت الدراسة

  تُ.الصناعي نالدشتًي اتتُ الابتكار التسويقي وبرفيز رغبت الدراسة فكانت بمن حيث متغتَا-

لذ إ 1987راسات السابقة فتًاوحت بتُ أما د 2018دراسة فكانت  دراستنا في  فيما لؼص فتًة الزمنية لكل -

2017. 
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الابتكار التسويقي  ان وتوضيحلياا في كل من الدراسة الحالية والدراسات السابقة كانت تسعى لتبيإأما نتائ  الدتوصل 

  تُ.الصناعي نشتًيالد اتورغب

وجدنا الابتكار التسويقي يركز على نشاط تسويقي وأساليب عمل  ,ىذا الدبحثعرضناه في من خلال ما  ونستنت 

الدشتًين  اتوبرفيز رغب( التوزيع ,التًوي  ,التسعتَ ,)الدنت  ل بعناصر الدزي  التسويقيتسويقية ولا سيما ما يتص

 الصناعيتُ. 
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 خلاصة الفصل:

والدشتًي الصناعي في التسويق  ,بعد تعرضنا في ىذا الفصل إلذ مفاوم ومراحل ومتطلبات الابتكار التسويقي

 . نستنت  النقاط التالية:تُالصناعي نالدشتًي اتالتسويقي ورغبعناصر الدزي  في وعلاقة بتُ الابتكار  ,الصناعي

وىو بالتالر لا يقتصر على  ,تقليدية في الدمارسات التسويقية يعتٍ الابتكار التسويقي وضع أفكار جديدة أو غتَ -1

متغتَ واحد من الدتغتَات التسويقية الأربعة وإلظا ينصب على أي عنصر من عناصر الدزي  التسويقي, ولا لؽكن  أن 

أين تلعب  الادارة دور مام في توفتَ جزء   ت,لدراحل والدتطلباوفتَ لروعة من ايقوم لابتكار التسويقي الامن خلال ت

وغياب أحد ىذه الدتطلبات قد يعيق قيام ليس لابتكار التسويقي فقط  وإلظا أي ابتكار  ,كبتَ من ىذه الدتطلبات 

 آخر داخل الدؤسسة.

 عناصر الدزي  التسويقي في لرال الصناعي كما يلي:   فيأن مكونات الابتكار  -2

الابتكار السعر يعترن عملية برديد السعر تتأثر أما  بتكار الدنتجات يعترن الدنت  العنصر الأساسي في الدزي  التسويقيالا

يعترن  ,بتكار التًويحالا بالفلسفة التي تعتنقاا الدؤسسة بأسلوب او طريقة التي تستددماا في برديد أسعار منتجاتها و

 ,الابتكار التوزيعو  زيادة الدبيعات و من تم الأرباح ؤسسات الحديثة اذ تساعد فيأحد الوظائف التسويقية الذامة في الد

يعترن التوزيع الأنشطة التي يتم أدائاا من أجل انسياب)تدفق( الدنتجات من سلع وخدمات وغتَىا من منتجياا الذ 

  .منظمات ومستالكياا أفراد 
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 تمهيد:

أين تعرضنا فياا الذ  ,رغبات الدشتًين الصناعيتُ انب النظري دور الابتكار التسويقي في برفيزالجتناولنا في 

 ,سقاط  الدفاىيمإ لذلك سوف  لضاول تُالصناعي نالدشتًي اتالدزي  التسويقي ورغبفي عناصر   لابتكاراالعلاقة بتُ 

نابيب الغاز أوحدة  نابيبلدؤسسة الجزائرية لصناعة الأفي اؤسسات الاقتصادية الجزائرية الدتمثلة الدحدى إ ,النظرية على

 "ALFA PIPE  بغرداية ". 

سنستعرض في ىذا الفصل الدناجية التي إعتمدت علياا ىذه الدراسة وذلك من حيث أسلوب الدراسة وطرق حيث 

الدستددمة في برليل البيانات وعرض النتائ   ,لأساليب الإحصائية ومن تم برديد ,جمع بيانات و برديد لرتع الدراسة

 مبحثتُ: في ,ومناقشتاا

 الأدوات والطريقة. الدبحث الأول:

 .مناقشة نتائ  واختبار الفرضيات الدبحث الثاني:
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 الأدوات والطريقة: الأولالمبحث 

 الأساليب الدستعملة في معالجة البيانات.سنحاول من خلال ىذا الدبحث التطرق إلذ أىم الأدوات و 

 طريقة الدراسةالمطلب الأول: 

متغتَات و  لرتمع الدراسة وعينتااو  مناجية البحثعلى كل من  التعرفسوف نتطرق في ىذا الدطلب إلذ 

 .PPIPLFLAللمؤسسة لزل الدراسة مؤسسة الأنابيب  ,الأساليب الإحصائية الدستددمةو  داة الدراسةأو  الدراسة

 : إجرا ات الدراسةالفرع الأول

 أولا: منهجية البحث

 ,علومات المحصل عليامامن أجل برقيق أىداف الدراسة تم إستحدام الدنا  التحليلي في برليل البيانات والد

وجاة نظر حيث نهدف من خلال الدراسة إلذ بحث دور الابتكار التسويقي في برفيز رغبات الدشتًين الصناعيتُ من 

جمع البيانات  حيث  تم الإعتمد على جملة من الأدوات التي تساعد في PPIPLFLA مؤسسة الأنابيبعمال 

 .لوصول إلذ نتائ  الدراسةإختبار فرضيات الدراسة لو 

 مجتمع الدراسة وعينتها: - ثانيا 

 رداية.بولاية غ ALFA PIPEفي مؤسسة صناعة الأنابيب  العماليتكون لرتمع الدراسة الأصلي من 

 ,عامل موزعتُ على لستلف الدصالح والدكاتب والفروع 46فقد تم اختيار عينة عشوائية مكونة من أما عينة الدراسة 

 والجدول والشكل التاليتُ يوضحان ذلك:
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 يوضح الإستبيانات الموزعة و المسترجعة و الصالحة للدراسة(: 10الجدول رقم )

 %النسبة العاملتُ بالدؤسسة البيان

 %011 50 الإستبيانات الدوزعة

 %10 10 الدفقودة والداملةالإستبيانات 

 %11 11 الدلغاةالإستبيانات 

 %29 04 الإستبيانات القابلة للتحليل

 .على المعلومات المجمعة بنا  ةالمصدر: من إعداد الطالب
 يوضح الإستبيانات الموزعة و المسترجعة و الصالحة للدراسة(: 3الشكل رقم )

 
   0101Excelمن إعداد الطالبة بنا  على برنامج  المصدر: 

 متغيرات الدراسة: – لثاثا

 ذمتغيرات الدراسة :(10جدول رقم )ال

 الإسم الدتغتَات

 الابتكار التسويقي الدتغتَ الدستقل

 رغبات الدشتًين الصناعيتُ الدتغتَ التابع

 : من إعداد الطالبةمصدرال

0%

10%

20%

30%

40%

50%

60%

70%

80%

90%

100%

الإستبٌانات المفقودة  الإستبٌانات الموزعة
 والمهملة

الإستبٌانات القابلة  الإستبٌانات الملغاة
 للتحلٌل

50 4 

0 

46 

100% 8% 

0% 

92% 

 %النسبة العاملٌن بالمؤسسة
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 أداة الدراسة:  -رابعا 

عينة الدراسة وقد تم الاعتماد في تصميم  حولتم تصميم الاستبيان لغرض جمع الدعلومات والبيانات 

 وــــــــرض بركيمـــــــتُ لغـــــــالاستبيان على عدد من الدراسات السابقة وقد تم عرضو على عدد من المحكمتُ الدتدصص

استبيان  46استبيان على عينة الدراسة تم  استًجاع   55وبعد تصحيحو وتعديلو تم توزيع  (2)انظر الدلاحق رقم 

 الدعاينة و الدراجعة تبتُ أنها كلاا صالحة للدراسة.وبعد  % 92بنسبة ردود 

من وجاة نظر  تُالصناعي دور الابتكار التسويقي في برفيز رغبات الدشتًينىذا الاستبيان إلذ معرفة  ويادف

زء الأول على الدتغتَات الدتعلقة ـــــــــــستبيان في الجكما تكون الإ ALFA PIPEالعاملتُ بدؤسسة صناعة الأنابيب 

( أما الجزء الثاني من الاستبيان الدستوى التعليمي, الأقدمية في العمل ة والدتمثلة في )الجنس,ـــــــص الدلؽغرافيـــــــــبالخصائ

 :لزورين ولعا( عبارة مقسمة على 23فيتكون من )

ويشمل واقع الابتكار التسويقي حيث تم توصيفو في الدؤسسة بناءا على عناصر الدزي  التسويقي   :المحور الأول-

 حيث خصص لكل عنصر لرموعة من العبارات كمايلي:        

 .ات( عبار 55وتشمل على ) الابتكار في الدنتجات -

 .ات( عبار 54وتشمل على ) الابتكار في التسعتَ -

 .ات( عبار 54وتشمل على )الابتكار في التًوي   -

 .ات( عبار 54وتشمل على )الابتكار في التوزيع  -

( 56وتشمل على )الابتكار التسويقي للمؤسسة و برفيز رغبات  الدشتًين الصناعيتُ  وخصص:ثاني المحور ال-

 عبارات.

 عالجتاا إحصائيا. لد ارت الخماسيسلم ليك ة حسب وقد تم إعطاء كل عبارة من العبارات السابقة درج

 



 بغرداية ALFA PIPEدراسة انميدانية نمؤسسة الأنابيب                                    انفصم انثاني   

 

37 
 

 الأساليب الإحصائية المستخدمة:  :خامسا

لغرض برقيق اىداف الدراسة والإجابة على إشكالياتها فقد تم استددام  برنام  الحزمة الإحصائية للعلوم 

لغرض برليل البيانات وىذا نظرا لدلائمتو لدثل ىذا النوع من الدراسة  ,ولزاولة  25نسدة  SPSSالاجتماعية 

 صول على نتائ  دقيقة قدر الإمكان واستددام الأساليب الإحصائية التالية:الح

 التكراري.النسب الدئوية والتوزيع  -

 معامل ألفا كرونباخ لقياس ثبات الاستبيان . -

 الدعيارية.الدتوسطات الحسابية والالضرافات  -

 .لثالثةاالفرعية معامل الارتباط بتَسون لاختبار الفرضية  -

 .5055الفرضيات عند مستوى معنوية  اختبارتم  -

 أداة الدراسة تباثاختبار صدق و  المطلب الثاني:

 الظاهـريالصدق  الفرع الأول:

عرض الاستبيان على لرموعة من المحكمتُ من الأساتذة حيث تم  تم للأداة تطلب التحقق من الصدق الظاىري 

بقصد الإفادة من خرنتهم في التدصص وقد بلغ عدد المحكمتُ بالجامعة وتم تزويدىم بالفرضيات وإشكالية الدراسة 

بصورتها الناائية حتى تصبح وفي ضوء اقتًاحات وآراء المحكمتُ تم تعديل أداة الدراسة ( 2)انظر الدلحق رقم  (5)

 أكثر دقة وموضوعية في القياس. الاستبيانوالتي تم توزيعاا على عينة الدراسة وىذا ما جعل 
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 ثبات أداة الدراسة الثاني: الفرع

( : نتائج اختبار معامل ألفا كرونباخ13الجدول رقم )  

 قيـــــــــــــــــمة ألفا كرونباخ عـــــــــــدد العبــــــــــــــــــــارات  المحــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــور
واقع الابتكار 

 التسويقي
 0.823 5 المنتجاتالابتكار في 

 0.659 4 الابتكار في التسعير

 0.610 4 الابتكار في الترويج

 0.749 4 الابتكار في التوزيع
الابتكــــــــار التســــــــويقي للمؤسســــــــة و تحفيــــــــز رغبــــــــات  

 المشترين الصناعيين
6 0.720 

 0.822 23 الكلي المجموع 
 SPSSعداد الطالبة بالاعتماد على نتائج  برنامج إمن المصدر: 

,  (50822أن معامل الثبات العام للاستبيان مرتفع وموجب حيث بلغ )أعلاه يتضح من خلال الجدول 

( حيث كانت أكرن من الحد الأدنى الدقبول  50823إلذ  506.5كما تراوحت معاملات الثبات للمحاور ما بتُ )

الدراسة أي لؽكن الاعتماد عليو في  وىذا ما يدل أن الاستبيان صالح للتطبيق على عينة (% 65لدعامل الثبات )

 . التطبيق الديداني للدراسة 
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 الثاني: مناقشة نتائج التحليل الاحصائي واختبار الفرضيات  المبحث

)الخصائص  بالمجيب ةـــــــــــالخاص اتـــــــــــللبيان يـــــــــالاحصائ للتحليل رقــــــــالتط بحثالد ىذا خلال من سنحاول

 . برليلاا خلال من الفرضيات صحة وإثبات احصائيا ومعالجتاا الدراسة بدحاور الخاصة والبياناتالدلؽغرافية( 

  الإحصائية لخصائص عينة الدراسة المعالجة  :المطلب الأول

 إلذالدشاركتُ في الدراسة الديدانية,  عينة أفراد الخصائص صنفت 

 الفرع الأول: الجنس

 الجنس حسب الدراسة عينةأفراد  توزيعيوضح  (: 10الجدول رقم )
 النسبة التكرار الجنـــــــــــــــــــس

 78,3 36 ذكـــــــــــــــــر 

 21,7 10 أنثى 

  100 04 المجموع 
 SPSSعداد الطالبة بالاعتماد على نتائج  برنامج إمن المصدر : 

 الجنس حسب الدراسة عينةأفراد  توزيعيوضح  (:0الشكل رقم )

 
 0101Excelبرنامج عداد الطالبة بالاعتماد على نتائج إمن المصدر : 

78.3; ذكـــــــــــــــــر   

21.7; أنثى   



 بغرداية ALFA PIPEدراسة انميدانية نمؤسسة الأنابيب                                    انفصم انثاني   

 

40 
 

 أي لؽثلون ما  ذكور ىم الجنس حيث من العينة أفراد أغلب أن نلاحظ أعلاهوالشكل  الجدول خلال من

يرجع إلذ وىذا عينة الدراسة  % من 2.07 الإناثنسبة  بلغت الدقابل وفي ,عينة الدراسة أفراد من % 7803 نسبتو

 طبيعة عمل الدؤسسة التي برتاج إلذ عمال ذو قوة ويعملون في كل الظروف.

 : المستوى التعليميالفرع الثاني

 المستوى التعليمي حسب الدراسة عينةأفراد  توزيع(: 10الجدول رقم )

 النسبة التكرار الدستوى التعليمي
 8,7 4 أساسي

 21,7  10 ثانوي

 37,0 17 جامعي

 32,6 15 عليا دراسات

 100 46 المجموع

 SPSS.المصدر : من اعداد الطالبة بالاعتماد على نتائج  برنامج 

 المستوى التعليمي حسب الدراسة عينةأفراد  توزيعيوضح (: 0الشكل رقم )

 

  .Excel 0101و برنامج  SPSSعداد الطالبة بالاعتماد على نتائج  برنامج إمن المصدر : 

لأفراد عينة الدراسة حيث  التعليمينلاحظ توزيع النسب حسب الدستوى  أعلاهوالشكل  الجدول خلال من
 ثانويأما فئة  %, 3206بنســـــــــــــبة  دراسات العلياوبعدىا فئة  %. 37 لصد أن اغلبيو أفراد العينة ىم جامعيتُ بنسبة

النسبة الأكثر تكرارا في فئة أي أن  %5807و نسبة التعليم الأساسي فكانت نسبة % 2.07فبلغت نسبة 
 .ي الكفاءاتالحاصلتُ على شاادات جامعية أي من ذو 

21.7; ثانوي  

37; جامعً  

دراسات 
32.6; علٌا  

8.7; أساسً  
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 : الأقدمية في العملالفرع الثالث

 الأقدمية في العمل حسب الدراسة عينةأفراد  توزيعيوضح (: 10الجدول رقم )

 النسبة التكرار الخرنة الدانية
سنوات فأقل 5  9 19,6 

سنوات 01الذ  4من   15 32,6 

سنة 05الذ  00من   4 8,7 

سنة 91الذ  04من   4 8,7 

سنة 95الذ  90من   6 13,0 

سنة 95أكثر من   8 17,4 

 100 46 المجموع

 SPSS.عداد الطالبة بالاعتماد على نتائج  برنامج إمن المصدر : 

 الأقدمية في العمل حسب الدراسة عينةأفراد  توزيعيوضح (: 0الشكل رقم )

 

  Excel 0101و برنامج  SPSSعداد الطالبة بالاعتماد على نتائج  برنامج إمن المصدر :  

لأفراد العينة, حيث لصد  الأقدمية في العملنلاحظ توزيع النسب حسب  أعلاه والشكل الجدول خلال من
وات, أما فيما لؼص من  ــسن 5.و 6م ما بتُ ــــــــــ% خرنته33سنوات, ونسبة 5% خرنتهم أقل من 906.نسبة 
  سنة 25إلذ  .2لؽثلون خرنة من الذين أما  % 59فكانت نسبتام سنة  25إلذ  6.و من سنة  5.إلذ ..

وىنا نلاحظ تباعد بتُ النسب وىدا يدل على  ,%7.سنة فكانت نسبتام  25و أكثر من %  3. فكانوا بنسبة

 سنوات فأقل 5
19% 

 سنوات 10الى  6من 
 سنة 15الى  11من  33%

9% 

 سنة 20الى  16من 
9% 

 سنة 25الى  21من 
13% 

 سنة 25أكثر من 
17% 

 النسبة
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ذلك راجع الذ ارتفاع نسبة الشباب في الدؤسسة والسياسات فعموما الاقدمية قليلة و وجود توظيف مستمر في الدؤسسة 
 ات خرنة لزدودة.ذالدنتاجة في الدؤسسة التي تشجع التقاعد الدبكر ولغعل الدؤسسة 

 تحليل محاور الاستبيان الثاني : المطلب
الدكون من خمس درجات لتحديد درجة ألعية كل بند من بنود الاستبيان   رتالقد تم الاعتماد على سلم ليك

 كما ىو موضح في الجدول التالر:
 درجة أهـمية بنود الاستبيان (:10الجدول رقم )

 بشدة غير موافق غير موافق محايد موافق موافق بشدة الأهـمية

 1 2 3 4 5 الدرجة 
 .001ص0330أرشيف علم النفس,  السلوكيات,رينسيس ليكرت, أسلوب لبحث مقياس  المصدر:

 
كما تم وضع مقياس ترتيبي لذذه الأرقام لإعطاء الوسط الحسابي مدلولا باستددام التًتيب وذلك للاستفادة مناا فيما 

 :التالربعد في برليل النتائ  وسنوضح ذلك من خلال الجدول 

 الحسابي(: مقياس تحديد الأهـمية النسبية للمتوسط 10الجدول رقم )

 من إعداد الطالبة. المصدر:
 أما مستوى الألعية تم احتسابو وفق الدعادلة التالية:

 .508= 5( / .-5)  مستوى الألعية =

  من تُالصناعيدور الابتكار التسويقي في برفيز رغبات الدشتًين حيث أن مدى الدتوسط الحسابي لدستوى 

( تدل 5 – 3066على مستوى متوسط ومن )  ( تدل 3066- 2033( مستوى مندفض ومن ) 2033 –.)

 .على مستوى مرتفع

 

المتوسط 
 الحسابي

  غير موافق غير موافق محايد موافق موافق بشدة
 بشدة

- 0.9من  الألعية
5 

- 0من  9.4- 0.0من  4.0- 9.4من  0.9- 4.0من 
0.0  
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 التكرارات والنسب المئوية لآرا  عينة الدراسة الفرع الأول:

 (: يوضح التكرارات والنسب المئوية لآرا  عينة الدراسة حول واقع الإبتكار التسويقي13الجدول رقم )

 

رقم
ال

 

 العبارات

شدة
ق ب

مواف
ير 

غ
 

افق
 مو

غير
 

ايد
مح

افق 
مو

شدة 
ق ب

مواف
 

 

 1
0 

يعــد الابتكـــار في الدنتجـــات مـــنا  ثابـــت 
 في سياسة الدؤسسة

 04 11 27 8 - - التكرار
,17 - - النسبة

4 
58,
7 

23,
9 

011
% 

1
9 

لدى الدؤسسـة قسـم للبحـث والتطـوير أو 
 الدصلحة تؤدي نفس الوظيفة

 04 10 26 9 1 - التكرار
,19 2,2 - النسبة

6 
56,
5 

21,
7 

011
% 

1
4 

تقــــوم الدؤسســــة بإدخــــال برســــينات علــــى 
 منتجاتها باستمرار

 04 10 27 8 1 - التكرار
,17 2,2 - النسبة

4 
58,
7 

21,
7 

011
% 

1
0 

ــــــــــا  تســــــــــتفيد الدؤسســــــــــة مــــــــــن التكنولوجي
 الحديثة في تطوير منتجاتها

 04 9 29 8 - - التكرار
,17 - - النسبة

4 
63 19,

6 
011
% 

1
5 

تقـــوم بتغيـــتَ منتجاتهـــا الدؤسســـة اســـتجابة 
 لحاجات زبائناا

 04 5 18 22 1 - التكرار
,47 2,2 - النسبة

8 
39,
1 

10,
9 

011
% 

    - 1 24 55 19  
 SPSS.من اعداد الطالبة بالاعتماد على نتائج  برنامج المصدر : 

من عينة دراسة من عمال مؤسسة لزل  %55من خلال الجدول أعلاه نلاحظ أن أفراد العينة بدا لؽثل نسبتو 
للمؤسسة حيث كانت عبارة تقدم " يعد الابتكار في الدنتجات  في الدنتجاتالدراسة موافقتُ على واقع الإبتكار 

موافق  %2309لزايد, ونسبة  %704., أما ما نسبتو %5807منا  ثابت في سياسة الدؤسسة " بدرجة موافق 
 بشدة بدرجة عالية.
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 التسعيرلابتكار في ا(: يوضح التكرارات والنسب المئوية لآرا  عينة الدراسة حول واقع 01الجدول رقم )

 

رقم
ال

 

 العبارات

شدة
ق ب

مواف
ير 

غ
 

افق
 مو

غير
 

ايد
مح

افق 
مو

شدة 
ق ب

مواف
 

 

 1
0 

تقــوم الدؤسســة بدــنح زبائناــا تســايلات ماليــة 
 في عملية الدفع

 04 6 16 23 1 - التكرار
011 13 34,8 50 2,2 - النسبة

% 
1
9 

الدؤسســــــــة أعضــــــــائاا في الدعــــــــارض  تشــــــــارك
والدــــــــــؤبسرات المحليــــــــــة والدوليــــــــــة لتنميــــــــــة روح 

 الابتكار

 04 7 19 20 - - التكرار
011 15,2 41,3 43,5 - - النسبة

% 

1
4 

تعتمــد الدؤسســة الدنافســة الســعرية عــن طريــق 
اعــــلان عــــن اســــعار منتجاتهــــا الافضــــل مــــن 

 اسعار غتَىا

 04 3 20 22 1 - التكرار
011 6,5 43,5 47,8 2,2 - النسبة

% 

1
0 

تقــــــوم الدؤسســــــة بوضــــــع اســــــعار جديــــــدة او 
خاصــــــــــــة في بعــــــــــــض  ةبزفيضــــــــــــات برفيزيــــــــــــ

 الدناسبات

 04 5 32 9 - - التكرار
011 10,9 67,4 19,6 - - النسبة

% 

    - 1 40 47 11  
 .SPSSعداد الطالبة بالاعتماد على نتائج  برنامج إمن المصدر : 

من عينة دراسة من عمال مؤسسة لزل  %47من خلال الجدول أعلاه نلاحظ أن أفراد العينة بدا لؽثل نسبتو 
للمؤسسة حيث كانت عبارة تقدم " تقوم الدؤسسة بوضع اسعار  في التسعتَالدراسة موافقتُ على واقع الإبتكار 

لزايد,  %906., أما ما نسبتو %67.4خاصة في بعض الدناسبات " بدرجة موافق  ةجديدة او بزفيضات برفيزي
 موافق بشدة بدرجة عالية. %509.ونسبة 
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 (: يوضح التكرارات والنسب المئوية لآرا  عينة الدراسة حول واقع الابتكار في الترويج00الجدول رقم )

 

رقم
ال

 

 العبارات

شدة
ق ب

مواف
ير 

غ
 

افق
 مو

غير
 

ايد
مح

افق 
مو

شدة 
ق ب

مواف
 

 

 

0
1 

ابتكـــــــار في الـــــــتًوي  تســـــــعى الدؤسســـــــة مـــــــن 
 لإقناع الزبائن وترغيبام للتعامل معاا

 04 9 22 15 - - التكرار
011 19,6 47,8 32,6 - - النسبة

% 
1
9 

تقوم الدؤسسة بوضع وبذديد عروض ترولغيـة 
خاصــة بهــا ولستلفــة عــن طريــق تلــك الســائدة 

 في القطاع الذي تنشط فيو

 04 11 23 11 1 - التكرار
011 23,9 50 23,9 2,2 - النسبة

% 
1
4 

تقـــوم الدؤسســـة باســـتعمال وســـائل الاتصـــال 
حديثـــة لـــتًوي  منتجاتهـــا كالأنتًانـــت ومواقـــع 

 التواصل الاجتماعي

 04 9 25 12 - - التكرار
011 19,6 54,3 26,1 - - النسبة

% 
1
0 

الدؤسســـة مبـــالغ ماليـــة كبـــتَة لتغطيـــة  بزصــص
نفقــــــات برــــــديث وتطــــــوير أســــــاليب تــــــروي  

 منتجاتها

 04 2 34 9 1 - التكرار
011 4,3 73,9 19,6 2,2 - النسبة

% 

    - 1 26 57 17  
 .SPSSعداد الطالبة بالاعتماد على نتائج  برنامج إمن المصدر : 

من عينة دراسة من عمال مؤسسة لزل  %57من خلال الجدول أعلاه نلاحظ أن أفراد العينة بدا لؽثل نسبتو 

للمؤسسة حيث كانت عبارة تقدم " بزصص الدؤسسة مبالغ مالية   في التًوي  الدراسة موافقتُ على واقع الإبتكار 

 %906., أما ما نسبتو %7309موافق  كبتَة لتغطية نفقات برديث وتطوير أساليب تروي  منتجاتها " بدرجة

 موافق بشدة بدرجة عالية. %403ونسبة  غتَ موافق, %202ونسبة   لزايد,
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 (: يوضح التكرارات والنسب المئوية لآرا  عينة الدراسة حول واقع الابتكار في التوزيع00الجدول رقم )

 

رقم
ال

 

 العبارات

شدة
ق ب

مواف
ير 

غ
 

افق
 مو

غير
 

ايد
مح

افق 
مو

 

افق
مو

 
شدة

ب
 

 

 1
0 

تســـــتعمل الدؤسســـــة أســـــاليب توزيـــــع حديثـــــة 
بالاعتمــــــاد علـــــــى تكنولوجيـــــــا الدعلومـــــــات و 

 الإتصالات

 04 5 30 10 1 - التكرار
 %011 10,9 65,2 21,7 2,2 - النسبة

1
9 

ـــــــائن  تعمـــــــل الدؤسســـــــة عـــــــن قـــــــرب مـــــــع الزب
لاكتشـــــــاف وتطـــــــوير الدفـــــــاىيم الجديـــــــدة في 

 عملية التوزيع

 04 8 29 9 - - التكرار
 %011 17,4 63 19,6 - - النسبة

1
4 

ــــد أفكــــار مــــن  يقــــوم مــــوظفي الدؤسســــة بتولي
أجـل الغــاد قنـوات توزيعيــة جديـدة والوصــول 

 الذ اسواق جديدة

 04 2 35 9 - - التكرار
 %011 4,3 76,1 19,6 - - النسبة

1
0 

تعتمـــد الدؤسســـة الذ اســـتقطاب أفـــراد لشيـــزين 
 البيع والتوزيعوابتكار لتوظيفام في أعمال 

 04 6 33 6 1 - التكرار
 %011 13 71,7 13 2,2 - النسبة

 - 1,1 18,48 69 11,4  
 .SPSSعداد الطالبة بالاعتماد على نتائج  برنامج إمن المصدر : 

من عينة دراسة من عمال مؤسسة لزل  %69من خلال الجدول أعلاه نلاحظ أن أفراد العينة بدا لؽثل نسبتو 

لدؤسسة بتوليد أفكار من حيث كانت عبارة تقدم " يقوم موظفي ا في التوزيع الدراسة موافقتُ على واقع الإبتكار 

 %906., أما ما نسبتو %.760لغاد قنوات توزيعية جديدة والوصول الذ اسواق جديدة " بدرجة موافق أجل إ

 شدة بدرجة عالية.موافق ب %5403لزايد, ونسبة 
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(: يوضح التكرارات والنسب المئوية لآرا  عينة الدراسة حول الابتكار التسويقي للمؤسسة 03الجدول رقم )
 .و تحفيز رغبات  المشترين الصناعيين

رقم
ال

 

 العبارات

شدة
ق ب

مواف
ير 

غ
 

افق
 مو

غير
 

ايد
مح

افق 
مو

شدة 
ق ب

مواف
 

 

0
1 

والعلاقـة الجيـدة تقوم الدؤسسة ببناء جو من الثقـة 
 مع الدشتًين للسلع الصناعية لفتًة طويلة الأمد

 04 9 30 6 1 - التكرار

 %011 19,6 65,2 13 2,2 - النسبة

0
2 

تســــــــعى الدؤسســــــــة باســــــــتمرار لتقــــــــدنً منتجــــــــات 
 للمشتًين الصناعيتُ متميزة بدون عيوب

 04 10 28 7 1 - التكرار
 %011 21,7 60,9 15,2 2,2 - النسبة

0
3 

تعمـــل الدؤسســـة علــــى اقامـــة تقــــدنً العـــروض مــــع 
لرموعة من الإضافات والخدمات لجلب مشـتًين 

 الصناعيتُ 

 04 13 23 9 1 - التكرار
 %011 28,3 50 19,6 2,2 - النسبة

0
4 

تــــتم عمليــــة الشــــراء بالنســــبة  الدشــــتًي الصــــناعي 
 حسب متطلبات الشركة

 04 11 27 7 1 - التكرار
 %011 23,9 58,7 15,2 2,2 - النسبة

0
5 

تعمــل الدؤسســة علــى الغــاد طــرق ابتكــار تســويقية 
ــــــــى الدشــــــــتًين  ــــــــدة مــــــــن اجــــــــل المحافظــــــــة عل جدي

 الصناعيتُ

 04 7 31 8 - - التكرار
 %011 15,2 67,4 17,4 - - النسبة

0
6 

تعمـــل الدؤسســـة علــــى ابتكـــار تســــوقي مـــن اجــــل 
جديـد وتقدمـو  التكيف والتجـاوب مـع كـل مـاىو

 للمشتًين الصناعيتُ

 04 14 26 6 - - التكرار
 %011 30,4 56,5 13 - - النسبة

لزور الابتكار التسويقي للمؤسسة و برفيز رغبات  الدشتًين 
 الصناعيتُ

- 1,47 15,5
7 

59,7
8 

23,1
8 

 

 .SPSSعداد الطالبة بالاعتماد على نتائج  برنامج إمن المصدر : 

من عينة دراسة من عمال  %59078خلال الجدول أعلاه نلاحظ أن أفراد العينة بدا لؽثل نسبتو  من

مؤسسة لزل الدراسة موافقتُ على الابتكار التسويقي للمؤسسة و برفيز رغبات  الدشتًين الصناعيتُ للمؤسسة حيث  
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افظة على الدشتًين الصناعيتُ اجل المحكانت عبارة تقدم " تعمل الدؤسسة على الغاد طرق ابتكار تسويقية جديدة من 

 موافق بشدة بدرجة عالية. %502.لزايد, ونسبة  %704., أما ما نسبتو %6704بدرجة موافق "

 والانحرافات المعيارية لإجابات مفردات عينة الدراسة الفرع الثاني: متوسطات حسابية

 الابتكار في المنتجات: -ولاأ

والالضرافات الدعيارية لإجابات مفردات عينة الدراسة حول  نتائ  متوسطات حسابية (4.)يعرض الجدول رقم 

 الابتكار في الدنتجات في مؤسسة لزل الدراسة كما يلي:

(: المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية لإجابات مفردات عينة الدراسة حول 00الجدول رقم )
 .الابتكار في المنتجات

 

ــــــم
رقـــــــ

ال
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ثابت في سياسة  يعد الابتكار في الدنتجات منا  1
 الدؤسسة

 0 موافق 10404 0014

لدى الدؤسسة قسم للبحث والتطوير أو الدصلحة تؤدي  2
 نفس الوظيفة

 0 موافق 10405 4020

 4 موافق 10422 0 تقوم الدؤسسة بإدخال برسينات على منتجاتها باستمرار 3

الحديثة في تطوير  تستفيد الدؤسسة من التكنولوجيا 4
 منتجاتها

 9 موافق 10400 0019

 5 موافق 10404 4052 تقوم بتغيتَ منتجاتها الدؤسسة استجابة لحاجات زبائناا 5

 موافق 0,678 3,93 نتيجة 
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 SPSS.عداد الطالبة بالاعتماد على نتائج  برنامج إمن : المصدر 

ور ـــــــــــــ( حيث بلغ الدتوسط الحسابي العام لذذا المحالابتكار في الدنتجاتنتائ  المحور الأول ) أعلاهيبتُ الجدول 

( لشا يدل أن أفراد عينة الدراسة لؽيلون إلذ الدوافقة بدرجة متوسطة لعبارات 50678( والضراف معياري )3093)

 " ار في الدنتجات منا  ثابت في سياسة الدؤسسةيعد الابتك " الأولى, حيث أن العبارة  الابتكار في الدنتجات

وبالدقارنة مع الدتوسط الحسابي الدرجح , (50646( والضراف معياري )4057احتلت الدرتبة الأولذ بدتوسط حسابي )

ة تقوم الدؤسس"  الرابعةليكارت الخماسي فإن أراء عينة الدراسة لؽيلون, إلذ الدوافقة بدرجة متوسطة, وتلياا العبــارة 

وبالدقارنة مع ( 506.4( والضراف معياري )4052بدتوسط حسابي )"  بإدخال برسينات على منتجاتها باستمرار

 "الثالثة الدتوسط الحسابي الدرجح ليكارت الخماسي فإن أراء عينة الدراسة لؽيلون للموافقة بدرجة متوسطة, و العبارة 

( 50699( والضراف معياري )4بدتوسط حسابي )"  تقوم الدؤسسة بإدخال برسينات على منتجاتها باستمرار

وبالدقارنة مع الدتوسط الحسابي الدرجح ليكارت الخماسي فإن أراء عينة الدراسة لؽيلون للموافقة بدرجة متوسطة , 

بدتوسط حسابي الدصلحة تؤدي نفس الوظيفة" لدى الدؤسسة قسم للبحث والتطوير أو " الثانيةوبعدىا العبارة 

وبالدقارنة مع الدتوسط الحسابي الدرجح ليكارت الخماسي فإن أراء عينة الدراسة ( 507.5( والضراف معياري )3098)

" تقوم بتغيتَ منتجاتها الدؤسسة استجابة لحاجات زبائناا " الخامسةالعبارة  وتلياالؽيلون للموافقة بدرجة متوسطة 

وبالدقارنة مع الدتوسط الحسابي ( 507.7( والضراف معياري )3059في الدرتبة الأختَة بدتوسط حسابي )فجاءت 

 الدرجح ليكارت الخماسي فإن أراء عينة الدراسة لؽيلون للموافقة بدرجة متوسطة.

 الابتكار في التسعير: -ثانيا

والالضرافات الدعيارية لإجابات مفردات عينة الدراسة  نتائ  متوسطات حسابية (5.)يعرض الجدول رقم 

 الابتكار في التسعتَ في مؤسسة لزل الدراسة كما يلي:حول 
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(: المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية لإجابات مفردات عينة الدراسة حول 00الجدول رقم )
 .الابتكار في التسعير

 
ــــــم

رقـــــــ
ال

 

 اراتالعبـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ
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ا
ري 

معيا
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حرا
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جة
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ا
يب 

لترت
ا

 

 4 موافق 10400 4052 تقوم الدؤسسة بدنح زبائناا تسايلات مالية في عملية الدفع 1 

تشارك الدؤسسة أعضائاا في الدعارض والدؤبسرات المحلية  2
 والدولية لتنمية روح الابتكار

 9 موافق 10491 4049

تعتمد الدؤسسة الدنافسة السعرية عن طريق اعلان عن اسعار  3
 منتجاتها الافضل من اسعار غتَىا

 0 موافق 10454 4050

 ةتقوم الدؤسسة بوضع اسعار جديدة او بزفيضات برفيزي 4
 خاصة في بعض الدناسبات

0044 0,57

9 

موافق 
 بشدة

0 

 موافق 0,676 3,90 نتيجة 
 .SPSSالمصدر : من اعداد الطالبة بالاعتماد على نتائج  برنامج 

ور ـــــــــــــالدتوسط الحسابي العام لذذا المح ( حيث بلغالابتكار في التسعتَ) لثانينتائ  المحور ا أعلاهيبتُ الجدول 

( لشا يدل أن أفراد عينة الدراسة لؽيلون إلذ الدوافقة بدرجة متوسطة لعبارات 50676( والضراف معياري )3095)

خاصة في  ةسعار جديدة او بزفيضات برفيزيتقوم الدؤسسة بوضع أ " الرابعة, حيث أن العبارة الابتكار في التسعتَ
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وبالدقارنة مع الدتوسط , (50579( والضراف معياري )4076احتلت الدرتبة الأولذ بدتوسط حسابي ) "الدناسباتبعض 

تشارك " الثانيةالحسابي الدرجح ليكارت الخماسي فإن أراء عينة الدراسة لؽيلون إلذ الدوافقة بدرجة عالية, وتلياا العبــارة 

( والضراف 3072بدتوسط حسابي )"  لية والدولية لتنمية روح الابتكارالدؤسسة أعضائاا في الدعارض والدؤبسرات المح

وبالدقارنة مع الدتوسط الحسابي الدرجح ليكارت الخماسي فإن أراء عينة الدراسة لؽيلون للموافقة ( 50725معياري )

بدتوسط تقوم الدؤسسة بدنح زبائناا تسايلات مالية في عملية الدفع "  " الأولىبدرجة متوسطة, وبعدىا العبارة 

وبالدقارنة مع الدتوسط الحسابي الدرجح ليكارت الخماسي فإن أراء عينة ( 50748( والضراف معياري )3059حسابي )

 لسعرية عن طريق إعلان ؤسسة الدنافسة اتعتمد الد " الرابعةالعبارة  وتليااالدراسة لؽيلون للموافقة بدرجة متوسطة, " 

( والضراف 3054" فجاءت في الدرتبة الأختَة بدتوسط حسابي ) سعار منتجاتها الافضل من اسعار غتَىاعن أ

وبالدقارنة مع الدتوسط الحسابي الدرجح ليكارت الخماسي فإن أراء عينة الدراسة لؽيلون للموافقة ( 50657معياري )

 بدرجة متوسطة.

 الترويج:الابتكار في  -ثالثا

والالضرافات الدعيارية لإجابات مفردات عينة الدراسة  نتائ  متوسطات حسابية (6.)يعرض الجدول رقم 

 الابتكار في التًوي  في مؤسسة لزل الدراسة كما يلي:حول 
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(: المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية لإجابات مفردات عينة الدراسة حول 00الجدول رقم )
 .الترويجالابتكار في 

 .SPSSعداد الطالبة بالاعتماد على نتائج  برنامج إمن المصدر : 

ور ـــــــــــــ( حيث بلغ الدتوسط الحسابي العام لذذا المحالابتكار في التًوي ) ثالثنتائ  المحور ال أعلاهيبتُ الجدول 

لدوافقة بدرجة متوسطة لعبارات ( لشا يدل أن أفراد عينة الدراسة لؽيلون إلذ ا50675( والضراف معياري )3089)

تقوم الدؤسسة بوضع وبذديد عروض ترولغية خاصة بها ولستلفة عن  " الثانية, حيث أن العبارة الابتكار في التًوي 

( والضراف معياري 3096احتلت الدرتبة الأولذ بدتوسط حسابي ) " طريق تلك السائدة في القطاع الذي تنشط فيو

وبالدقارنة مع الدتوسط الحسابي الدرجح ليكارت الخماسي فإن أراء عينة الدراسة لؽيلون إلذ الدوافقة بدرجة , (50759)

تقوم الدؤسسة باستعمال وسائل الاتصال حديثة لتًوي  منتجاتها كالأنتًانت ومواقع  " الثالثةمتوسطة, وتلياا العبــارة 

ــــــم 
رقـــــــ

ال
 

 العبـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــارات
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حس
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وس
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ا

ري 
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حرا
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جة
لنتي

ا
يب 
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ا

 

 

تسعى الدؤسسة من ابتكار في التًوي  لإقناع الزبائن وترغيبام للتعامل  1
 معاا

4004 1040
0 

 4 موافق

تقوم الدؤسسة بوضع وبذديد عروض ترولغية خاصة بها ولستلفة عن  2
 طريق تلك السائدة في القطاع الذي تنشط فيو

4024 1045
2 

 0 موافق

تقوم الدؤسسة باستعمال وسائل الاتصال حديثة لتًوي  منتجاتها   3
 كالأنتًانت ومواقع التواصل الاجتماعي

4024 1040
1 

 9 موافق

بزصص الدؤسسة مبالغ مالية كبتَة لتغطية نفقات برديث وتطوير  4
 أساليب تروي  منتجاتها

4001 1050
9 

 0 موافق

0,67 3,89 نتيجة 
5 

 موافق
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وبالدقارنة مع الدتوسط الحسابي الدرجح ( 50685ف معياري )( والضرا3093بدتوسط حسابي )" التواصل الاجتماعي

تسعى الدؤسسة من  " الأولىليكارت الخماسي فإن أراء عينة الدراسة لؽيلون للموافقة بدرجة متوسطة, وبعدىا العبارة 

( 5.7.8( والضراف معياري )3087بدتوسط حسابي )ابتكار في التًوي  لإقناع الزبائن وترغيبام للتعامل معاا " 

وبالدقارنة مع الدتوسط الحسابي الدرجح ليكارت الخماسي فإن أراء عينة الدراسة لؽيلون للموافقة بدرجة متوسطة, " 

" بزصص الدؤسسة مبالغ مالية كبتَة لتغطية نفقات برديث وتطوير أساليب تروي  منتجاتها " الرابعةالعبارة  وتلياا

وبالدقارنة مع الدتوسط الحسابي ( 50542( والضراف معياري )3085فجاءت في الدرتبة الأختَة بدتوسط حسابي )

 الدرجح ليكارت الخماسي فإن أراء عينة الدراسة لؽيلون للموافقة بدرجة متوسطة.

 الابتكار في التوزيع: -رابعا

والالضرافات الدعيارية لإجابات مفردات عينة الدراسة  نتائ  متوسطات حسابية (7.)يعرض الجدول رقم 
 الابتكار في التوزيع في مؤسسة لزل الدراسة كما يلي:حول 
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(: المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية لإجابات مفردات عينة الدراسة حول 00الجدول رقم )
 .الابتكار في التوزيع

 

ــــــم
رقـــــــ
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 اراتالعبـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ 
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 تستعمل الدؤسسة أساليب توزيع حديثة بالاعتماد على تكنولوجيا 1 
 .الدعلومات و الاتصالات

4050 1044
0 

 0 موافق

تعمل الدؤسسة عن قرب مع الزبائن لاكتشاف وتطوير الدفاىيم الجديدة  2
 .في عملية التوزيع

4020 1040
0 

 0 موافق

نوات توزيعية يقوم موظفي الدؤسسة بتوليد أفكار من أجل الغاد ق 3
 .سواق جديدةجديدة والوصول إلذ أ

4005 1004
1 

 4 موافق

تعتمد الدؤسسة الذ استقطاب أفراد لشيزين وابتكار لتوظيفام في أعمال  4
 .البيع والتوزيع

4024 1052
5 

 9 موافق

0,57 3,84 نتيجة 
8 

 موافق

 SPSS.عداد الطالبة بالاعتماد على نتائج  برنامج إمن المصدر : 

ور ـــــــــــــ( حيث بلغ الدتوسط الحسابي العام لذذا المحالابتكار في التوزيع) رابعنتائ  المحور ال أعلاهيبتُ الجدول 

( لشا يدل أن أفراد عينة الدراسة لؽيلون إلذ الدوافقة بدرجة متوسطة لعبارات 50578( والضراف معياري )3084)

ة عن قرب مع الزبائن لاكتشاف وتطوير الدفاىيم الجديدة تعمل الدؤسس " الثانية, حيث أن العبارة الابتكار في التوزيع

وبالدقارنة مع , (506.4( والضراف معياري )3098احتلت الدرتبة الأولذ بدتوسط حسابي ) " في عملية التوزيع

ـارة الدتوسط الحسابي الدرجح ليكارت الخماسي فإن أراء عينة الدراسة لؽيلون إلذ الدوافقة بدرجة متوسطة, وتلياا العبـ

بدتوسط حسابي "  تعتمد الدؤسسة الذ استقطاب أفراد لشيزين وابتكار لتوظيفام في أعمال البيع والتوزيع " الرابعة
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الخماسي فإن أراء عينة الدراسة  وبالدقارنة مع الدتوسط الحسابي الدرجح ليكارت( 50595( والضراف معياري )3096)

يقوم موظفي الدؤسسة بتوليد أفكار من أجل الغاد قنوات  " الثالثةلؽيلون للموافقة بدرجة متوسطة, وبعدىا العبارة 

وبالدقارنة مع ( 50475( والضراف معياري )3085بدتوسط حسابي )توزيعية جديدة والوصول الذ اسواق جديدة" 

العبارة  وتليااليكارت الخماسي فإن أراء عينة الدراسة لؽيلون للموافقة بدرجة متوسطة, " الدتوسط الحسابي الدرجح 

" فجاءت في تستعمل الدؤسسة أساليب توزيع حديثة بالاعتماد على تكنولوجيا الدعلومات و الإتصالات " الأولى

الدتوسط الحسابي الدرجح ليكارت وبالدقارنة مع ( .5063( والضراف معياري )3058الدرتبة الأختَة بدتوسط حسابي )

 الخماسي فإن أراء عينة الدراسة لؽيلون للموافقة بدرجة متوسطة.

 الابتكار التسويقي للمؤسسة وتحفيز رغبات المشترين الصناعيين: -خامسا
والالضرافات الدعيارية لإجابات مفردات عينة الدراسة  نتائ  متوسطات حسابية (8.)يعرض الجدول رقم 

 الابتكار التسويقي للمؤسسة وبرفيز رغبات الدشتًين الصناعيتُ في مؤسسة لزل الدراسة كما يلي:حول 
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(: المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية لإجابات مفردات عينة الدراسة حول 00الجدول رقم )
 .الابتكار التسويقي للمؤسسة وتحفيز رغبات المشترين الصناعيين

ــــــم 
رقـــــــ

ال
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الجيدة مع الدشـتًين تقوم الدؤسسة ببناء جو من الثقة والعلاقة 
 للسلع الصناعية لفتًة طويلة الأمد
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 الصناعيتُ متميزة بدون عيوب
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تعمـــل الدؤسســـة علـــى اقامـــة تقـــدنً العـــروض مـــع لرموعـــة مـــن 
 الإضافات والخدمات لجلب مشتًين الصناعيتُ 
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ــــــة الشــــــراء بالنســــــبة  الدشــــــتًي الصــــــناعي حســــــب  ــــــتم عملي ت
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جديــدة مــن  تعمـل الدؤسســة علــى الغـاد طــرق ابتكــار تسـويقية
 اجل المحافظة على الدشتًين الصناعيتُ
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تعمـــــل الدؤسســـــة علـــــى ابتكـــــار تســـــوقي مـــــن اجـــــل التكيـــــف 
 والتجاوب مع كل ماىو جديد وتقدمو للمشتًين الصناعيتُ
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 موافق 10049 0010 المحور الثانينتيجة 
 SPSS.عداد الطالبة بالاعتماد على نتائج  برنامج إمن المصدر : 

( الابتكار التسويقي للمؤسسة وبرفيز رغبات الدشتًين الصناعيتُ) ثانينتائ  المحور ال أعلاهيبتُ الجدول 

اسة ( لشا يدل أن أفراد عينة الدر 50432( والضراف معياري )4054ور )ـــــــــــــحيث بلغ الدتوسط الحسابي العام لذذا المح

, حيث أن الابتكار التسويقي للمؤسسة وبرفيز رغبات الدشتًين الصناعيتُلؽيلون إلذ الدوافقة بدرجة متوسطة لعبارات 

ىو جديد وتقدمو  تعمل الدؤسسة على ابتكار تسوقي من اجل التكيف والتجاوب مع كل ما " السادسةالعبارة 

وبالدقارنة مع , (50643( والضراف معياري )40.7حسابي )احتلت الدرتبة الأولذ بدتوسط  " للمشتًين الصناعيتُ
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الدتوسط الحسابي الدرجح ليكارت الخماسي فإن أراء عينة الدراسة لؽيلون إلذ الدوافقة بدرجة متوسطة, وتلياا العبــارات 

شتًين تعمل الدؤسسة على اقامة تقدنً العروض مع لرموعة من الإضافات والخدمات لجلب م " الثالثة و الرابعة

( 4054بدتوسط حسابي )" تتم عملية الشراء بالنسبة  الدشتًي الصناعي حسب متطلبات الشركة ","الصناعيتُ

وبالدقارنة مع الدتوسط الحسابي الدرجح ليكارت الخماسي فإن أراء عينة الدراسة ( 50759,50698والضراف معياري )

تقوم الدؤسسة ببناء جو من الثقة والعلاقة الجيدة  " و الثانيةالأولى لؽيلون للموافقة بدرجة متوسطة, وبعدىا العبارة 

مع الدشتًين للسلع الصناعية لفتًة طويلة الأمد ", " تسعى الدؤسسة باستمرار لتقدنً منتجات للمشتًين الصناعيتُ 

وبالمقارنة مع المتوسط ( 50649,50683( والضراف معياري )4052بدتوسط حسابي )متميزة بدون عيوب"  

العبارة  وتلياا"  حسابي المرجح ليكارت الخماسي فإن أرا  عينة الدراسة يميلون للموافقة بدرجة متوسطة,ال

" تعمل الدؤسسة على الغاد طرق ابتكار تسويقية جديدة من اجل المحافظة على الدشتًين الصناعيتُ " الخامسة

وبالدقارنة مع الدتوسط الحسابي ( 50577( والضراف معياري )3098فجاءت في الدرتبة الأختَة بدتوسط حسابي )

 الدرجح ليكارت الخماسي فإن أراء عينة الدراسة لؽيلون للموافقة بدرجة متوسطة.

 : قياس الإتساق الداخلي للإستبانة الفرع الثالث

  rلاختبار ىذه الفرضية تم استددام معامل الارتباط لبتَسون 

من  متوسطة وأكرنفاي علاقة  507إلذ  503أما من  ضعيفة,علاقة  فاي 503أقل من   rما كانت قيمة لكحيث  

 .لاقة قويةفاي ع 507
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  .ينالصناعي نالمشتري اتوتحفيز رغب عناصر مزيج التسويقي( : يوضح اختبار العلاقة بين 03الجدول رقم )

 تُالصناعي نالدشتًي اتبرفيز رغبالدتغتَ التابع :  عدـــــــــــــــلبا
 مستوى الدلالة معامل بيرسون عناصر الابتكار التسويقي

عناصر الدتغتَ الدستقل : 
 مزي  التسويقي

 0.01 **0.466 الابتكار في المنتجات

 0.906 0.018 الابتكار في التسعير
 0.221 0.184 الابتكار الترويج

 0.05 *0.301 الابتكار في التوزيع
   SPSS.من اعداد الطالبة بالاعتماد على نتائج  برنامج المصدر:  5055مستوى  عند إحصائية دالة * .     

 اتبرفيــــز رغبــــ و الابتكــــار في الدنتجــــات تضــــح مــــن خــــلال لوحــــة الددرجــــات أن ىنــــاك ارتبــــاط طــــردي بــــتُ ي

 , في حتُ أن قيمة مستوى الدلالة تقدر متوسطةوىي موجب و  5.466 ـــحيث تقدر قيمتو ب تُالصناعي نالدشتًي

 الابتكـار في الدنتجـاتذات دلالـة إحصـائية بـتُ  متوسـطةعلاقة طرديـة  ىناكوبالتالر  5055وىي أقل من  505.5 ــب

نــو كلمـا ارتفــع أبدعـتٌ  ردايــةبولايـة غ ALFA PIPEمؤسســة صـناعة الأنابيـب في  تُالصـناعي نالدشــتًي اتبرفيـز رغبـ و

ســـيؤدي ذلـــك إلذ رفـــع  ردايـــةبولايـــة غ ALFA PIPEمؤسســـة صـــناعة الأنابيـــب في  الابتكـــار في الدنتجـــاتمســـتوى 

 .تُالصناعي نالدشتًي اتمستوى برفيز رغب

 اتبرفيـــز رغبـــ و الابتكـــار في التســـعتَبـــتُ  لـــيس ىنـــاك إرتبـــاطخـــلال لوحـــة الددرجـــات أن  أيضـــا مـــنيتضـــح و 

 لالة تقدر , في حتُ أن قيمة مستوى الدضعيفةوىي موجب و  505.8 ـــحيث تقدر قيمتو ب تُالصناعي نالدشتًي

 اتبرفيـــز رغبــــ و الابتكـــار في التســـعتَعلاقـــة بـــتُ  لـــيس ىنــــاكوبالتـــالر  5055مـــن  أكـــرنوىـــي  5.956 ـــــب

 بولاية غرداية. ALFA PIPEمؤسسة صناعة الأنابيب في  تُالصناعي نالدشتًي

 اتبرفيـــز رغبـــ و الابتكـــار الـــتًوي بـــتُ  لـــيس ىنـــاك إرتبـــاطخـــلال لوحـــة الددرجـــات أن  لنـــا مـــنيتضـــح وأيضـــا 

 , في حتُ أن قيمة مستوى الدلالة تقدر ضعيفةوىي موجب و  50.84 ـــحيث تقدر قيمتو ب تُالصناعي نالدشتًي

 تُالصـناعي نالدشـتًي اتبرفيـز رغبـ و الابتكـار الـتًوي علاقة بتُ  ليس ىناكوبالتالر  5055من  أكرنوىي  .5.22 ــب

 .ردايةبولاية غ ALFA PIPEمؤسسة صناعة الأنابيب في 
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 نالدشـتًي اتبرفيـز رغبـ و الابتكـار في التوزيـعيتضح من خـلال لوحـة الددرجـات أن ىنـاك ارتبـاط طـردي بـتُ و 

 5055 ــــ, في حــتُ أن قيمــة مســتوى الدلالــة تقــدر بمتوســطةوىــي موجــب و  .5.35 ـــــحيــث تقــدر قيمتــو ب تُالصــناعي

 اتبرفيـز رغبـ و الابتكار في التوزيـعبتُ  ذات دلالة إحصائية متوسطةعلاقة طردية  ىناكوبالتالر  5055 تساويوىي 

الابتكـار نـو كلمـا ارتفـع مسـتوى أبدعـتٌ  ,ردايةبولاية غ ALFA PIPEمؤسسة صناعة الأنابيب في  تُالصناعي نالدشتًي

 اتســيؤدي ذلــك إلذ رفــع مســتوى برفيــز رغبــ ردايــةبولايــة غ ALFA PIPEمؤسســة صــناعة الأنابيــب في  في التوزيــع

   تُ.الصناعي نالدشتًي

 استنتاجات الدراسة: المطلب الثالث

 بتحليلنا لمحاور الاستبيان قمنا بإثبات صحة الفرضيات بحيث:

 نشـــتًيدورا مامـــا في برفيـــز رغبـــات الدلابتكـــار التســـويقي صـــحة الفرضـــية الرئيســـية الـــتي تـــنص علـــى أن يلعـــب ا بتـــتث

 على نتائ  المحور الثاني من الإستبيان. وذلك بناءا, لاقتصادية الجزائريةا اتفي الدؤسس تُالصناعي

يوجد الابتكار  وجاءت نتائ  عبارات المحور الأول من الإستبانة لتثبت صحة الفرضية الفرعية الأولذ والتي تنص على

,وأيضا عبارات المحور الأول من الاستبيان ثبتت صحة الفرضية الفرعية الثانية , أما  التسويقي في الدؤسسة لزل الدراسة

 الفرضية الفرعية الثالثة فكانت نتائجاا كالآتي:

في  تُالصناعي نالدشتًي اتبرفيز رغب و الابتكار في الدنتجاتذات دلالة إحصائية بتُ  متوسطةعلاقة طردية  ىناك-
 .ردايةبولاية غ ALFA PIPEمؤسسة صناعة الأنابيب 

مؤسسة صناعة الأنابيب في  تُالصناعي نالدشتًي اتبرفيز رغب و الابتكار في التسعتَعلاقة بتُ  ليس ىناكوبالتالر -
ALFA PIPE ردايةبولاية غ. 

 مؤسسة صناعة الأنابيب في  تُالصناعي نالدشتًي اتبرفيز رغب و الابتكار التًوي علاقة بتُ  ليس ىناك-

PIPE AlFA ردايةبولاية غ. 
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في  تُالصناعي نالدشتًي اتبرفيز رغبو   الابتكار في التوزيعذات دلالة إحصائية بتُ  متوسطةعلاقة طردية  ىناك- 
 .ردايةبولاية غ ALFA PIPEمؤسسة صناعة الأنابيب 

 الإستنتاجات

 الدؤسسة في سياستاا. يعترن الابتكار منا  ثابت تعتمده -1

 و اكتساب منتوجاتها لجودة عالية. التطورات التكنولوجيا الحديثة في برستُتتماشى الدؤسسة مع  -2

 .تشارك الدؤسسة أعضائاا في الدعارض والدؤبسرات المحلية والدولية لتنمية روح الابتكار -3

افظــة تســعى الدؤسســة دائمــا لتبــتٍ مــنا   الإبتكــار في الــتًوي  لكســب رضــا الزبــائن وتــرغيبام في التعامــل معاــا والمح -4
 .عليام

 من أجل زيادة أرباحاا. تعمد الدؤسسة إلذ استقطاب و توظيف أفراد لشيزين ومبتكرين في أعمال البيع والتوزيع -5

 .مدن للسلع الصناعية لفتًة طويلة الأشتًيالد بيناا وبتُبناء الثقة والعلاقة الجيدة تعتمد الدؤسسة على  -6
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 خلاصة الفصل الثاني:

وأساليب وإجراءات تطبيق الدعاينة  ,اس الإحصائي وطرق اختيار العيناتا الفصل إلذ القيذالتعرض في بداية ىتم 
في أعمال  مبتكرينأفراد لشيزين و  وتوظيف تعمد الدؤسسة إلذ استقطابأن  النتائ  و نستنت ,الإحصائية وكدا برليل 

لزبائن ا لكسب رضابتكار في التًوي  الا ئما لتبتٍ منا  دا تسعى الدؤسسةمن أجل زيادة أرباحاا و  البيع والتوزيع
 حيث أن:. وترغيبام في التعامل معاا والمحافظة عليام

 .توجد علاقة بتُ الابتكار في الدنتجات و رغبات الدشتًين الصناعيتُ 

 .لدشتًين الصناعيتُ ا لا توجد علاقة بتُ الابتكار في التسعتَ ورغبات

 .لدشتًين الصناعيتُالا توجد علاقة بتُ الابتكار في التًوي  ورغبات 

 . توجد علاقة بتُ الابتكار في التوزيع و رغبات الدشتًين الصناعيتُ 
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 قمنا من خلال ىذه الدراسة بالبحث عن دور الابتكار التسويقي في برفيز رغبات الدشتًين الصناعيتُ. 

للابتكار التسويقي ورغبات  ة و التطبيقيةحول الأدبيات النظري الفصل الأول حيث شملت ىذه الدراسة فصلتُ و كان

فكان لدراسة حالة لعينة من عمال  الدشتًين الصناعيتُ و أىم الدراسات التي تناولت الدوضوع. أما الفصل الثاني

ت المحصل علياا من خلال إستقصاء أرائام عن طريق استبيان تم برليل البيانات و الدعلوما ALFAPIPEمؤسسة 

 مناقشة النتائ  الدتحصل علياا وبرليلاا.  و   ssssبستددام الرننام  إحصائي 

 لذ لرموعة من النتائ  ألعاا:إقد توصلنا من خلال ىذه الدراسة ول

فقد  ,بيق الفعلي في الدمارسات الفعليةالتسويقي ىو وضع أفكار جديدة أو غتَ تقليدية موضع التط الابتكار أن -

 .ناصر الدزي  التسويقي في أن واحدفي عينصب 

 أن الابتكار التسويقي لا لؽكن برقيقو الا بتوفر لرموعة من الدتطلبات وغياب أي واحد مناا لؽكن أن يعيق قيامو. -

 أن الابتكار التسويقي لا يتطلب تكنولوجيا جديدة بقدر ما يتطلب أفكار تسويقية جديدة. -

 للمؤسسة بتحفيز رغبات الدشتًين الصناعيتُ في لرال التسويق صناعي.أن الابتكار التسويقي يسمح  -

 , بتبتٍ الابتكار التسويقي خاصة في الدنتجات و التوزيع.ALFAPIPEىناك اىتمام من قبل مؤسسة   -

لذ جودة إ مستمرة في القطاع الذي تنشط فيو ويرجع ذلك ALFAPIPEكما أظارت الدراسة أن مؤسسة   -

الاستجابة السريعة لطلبات ورغبات عملائاا وبزفيض التكاليف وكل  ا الجيدة, كما أنها تعمل علىعتامنتجاتها وسم

 ىذا ساىم في برقيق بسيزىا عن غتَىا.

 في ضو  النتائج السابقة ,تم توصل الى التوصيات التالية:

ة من الزبائن لذا متطلبات ضرورة  الاىتمام بحاجات ورغبات الزبون عند القيام بالابتكار التسويقي. لأن كل فئ -

 واحتياجات لستلفة بحسب نوعية الزبون.
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في الجانب التًولغي, حيث لابد من زيادة الاىتمام  لزل الدراسة بالابتكار التسويقي لابد من  اىتمام الدؤسسة-

ر التًوي  عامل بالوسائل التًولغية من خلال زيادة التدصيصات الدالية والإعلانات والعلاقات العامة وغتَىا باعتبا

 فعال ولزرض للسلوك الشرائي.

 الفرصة لطرح آرائام ومقتًحاتهم. عطائاملابد من تشجيع عمال الدؤسسة على البحث والتفكتَ بإ -

 تطوير ماارات وكفاءات الدؤسسة باعتبار أن الدصدر الرئيسي للابتكار ىم الدوارد البشرية. تنمية و -

 للبحث والتطوير أو الدصلحة تؤدي نفس الوظيفةضرورة وجود داخل الدؤسسة قسم -

 :آفاق الدراسة

بست معالجة موضوع البحث وفقا للمعلومات الدتاحة ومنو اتضح لنا بعض الجوانب التي يكن البحث فياا ويكون 

 مواضيع بحوث الدستقبلية.

 ادارة الدعرفة وأثرىا في تعزيز الابتكار التسويقي.-

 ب تطوير الدنتجات.دور الكفاءة في برستُ أسالي-

 دور التحفيز في دعم الابتكار في الدؤسسة الاقتصادية.-
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 باللغة العربية: مراجعأولا: 

  :الكتب-1 

ثامر البكري , التسويق أسس ومفاىيم معاصرة , الطبعة الاولذ, دار اليازوري للنشر والتوزيع, , عمان /الأردن,  -

2007. 

 .2011حافظ نعيم أبو جمعة, التسويق الابتكاري, الطبعة الثانية منشورات ا العربية للتنمية الادارية , ,مصر -

 .1932أرشيف علم النفس, , أسلوب لبحث مقياس السلوكيات, رينسيس ليكرت -

لذ الدستالك, الطبعة الاولذ, دار صفاء للنشر والتوزيع, إاعة وآخرون : التسويق من الدنت  طارق الحاج ,علي رب -

 .2010عمان, الأردن,

 .2006, الحديث ,الاسكندرية , التسويق ,دار الدكتب الجامعيبو قحفأعبد السلام  -

لزمد ابراىيم عبيدات ,تطوير الدنتجات الجديدة )مدخل سلوكي(, طبعة الرابعة, دار وائل للنشر و التوزيع ,  -

 .2010الأردن,

العلمية للنشر والتوزيع,  نعيم العبد عاشور, رشيد لظر عودة: مبادئ التسويق, الطبعة الاولذ, دار اليازوري  -

 .2006ردن,لأاعمان/

 المذكرات: -0

سمتَ, التسويق الصناعي في الدؤسسات الاقتصادية , مذكرة شاادة ماجستتَ, كلية علوم الاقتصادية وعلوم  بلدابسي-

 م.2003,التسيتَ جامعة جزائر

عبد الرحمان سويسي .استًاتيجيات الابتكار التسويقي ودورىا في دعم القدرات التنافسية للمؤسسة مذكرة طو -

 .2012بزصص, ادارة أعمال جامعة عمار ثلجي بالأغواط سنة , التسيتَشاادة الداجيستتَ في علوم 
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عثمان ليلى. دراسة برليلو لدور ابتكار التسويقي في تنمية الديزة التنافسية للمؤسسات الاقتصادية الجزائرية. شاادة -

 الدكتورة, في العلوم التجارية بزصص , اتصال تسويق, جامعة البليدة.

 :ثانيا: المراجع الأجنبية

 الكتب: -1

- Michael J. Baker  ,marketing new industrial products ,the mac millan press 

,London ,First published  1975. 
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 0ملحق رقم
 .وزارة التعليم العالي والبحث العلمي

 جامعة غار داية
 علوم التجارية :قسم                                         التجارية وعلوم التسيير, كلية العلوم الاقتصادية

 

 استمارة استبيان

"  الدراسة  لنيل شاادة ماستً في التسويق صناعي حول موضوعفي إطار التحضتَ لدذكرة نهاية 
 -من وجهة نظر عمال المؤسسة-"ينالصناعيدور الابتكار التسويقي في تحفيز رغبات المشترين 

 .2018/2017الجامعي  للموسم 
تفامكم ومسالعتكم  على مسبقا نرجو منكم الإجابة على جميع فقرات ىذا الاستبيان والشكر الجزيل

 في خدمة ىذا البحث.
 تحت إشراف الدكتور:        الطالبة:       

 تيماوي عبد المجيد        مرابط مروة    
 

 :في المكان المناسب)×( المعلومات الشخصية: رجا  وضع علامة 
  ذكر:                     أنثى:        الجنس:        

 :المستوى التعليمي
 :                  دراسات عليا  جامعي                  ثانوي:     أساسي:            

 الأقدمية في العمل:
  سنة:15إلذ  11من          سنوات:         10إلذ  6من                                فأقل  سنوات5
 : سنة 25سنة                   أكثر من  25إلذ  21من                          سنة 20إلذ  16من  
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 المحور الأول : واقع الابتكار التسويقي.

موافق  العبارة الرقم
 بشدة

غير  محايد موافق 
 موافق

غير موافق 
 بشدة

      الابتكار في المنتجات-أ 

      يعد الابتكار في الدنتجات منا  ثابت في سياسة الدؤسسة 1

      تؤدي نفس الوظيفة.سسة قسم للبحث والتطوير أو مصلحة لدى الدؤ  2

ل برسينات على منتجاتها القدلؽة وإعادة تقدلؽاا تقوم الدؤسسة بإدخا 3
 للزبائن طريقة جديدةب

     

      تستفيد الدؤسسة من التكنولجيات الحديثة في تطوير منتجاتها 4

      لحاجات زبائنااالدؤسسة استجابة تقوم بتغتَ منتجاتها  5

      الابتكار في التسعير -ب 

      الدفععملية تسايلات مالية في  اازبائنبدنح الدؤسسة قوم ت 6

تسعى الدؤسسة من الابتكار في التسعتَ لإقناع الزبائن وترغيبام في  7
 التعامل معاا 

     

أسعار منتجاتها نافسة السعرية عن طريق الاعلان عن تعتمد الدؤسسة الد 8
 غتَىاأسعار من  الأفضل 

     

أو بزفيضات برفيزية خاصة في تقوم الدؤسسة بوضع أسعار جديدة  9
 بعض الدناسبات

     

      الابتكار في الترويج -ج 

تسعى الدؤسسة من الابتكار في التًوي  لإقناع الزبائن وترغيبام في  10
 التعامل معاا.

     

 تلك عن ولستلفة بها خاصة ترولغية عروض وبذديد بوضع الدؤسسة تقوم 11
 فيو تنشط الذي القطاع في السائدة

     

تقوم الدؤسسة باستعمال وسائل الاتصال حديثة لتًوي  منتجاتها   12
 كالأنتًنت ,مواقع التواصل الاجتماعي

     

برديث وتطوير أساليب مبلغ مالية كبتَة لتغطية نفقات الدؤسسة  بزصص 13
 تروي  منتجاتها 

     

      الابتكار في التوزيع-د 

تستعمل الدؤسسة أساليب توزيع حديثة بالاعتماد على تكنولوجيا  14
 الدعلومات ولاتصالات 

     

الدفاىيم الجديدة ر وتطوي تعمل الدؤسسة عن قرب مع الزبائن لاكتشاف 15
 في عملية التوزيع

     

يقوم موظفي الدؤسسة بتوليد أفكار من أجل الغاد قنوات توزيعية جديدة  16
 والوصول إلذ أسواق جديدة    

     

ستقطاب أفراد لشيزين وابتكارين لتوظيفام في أعمال إلذ االدؤسسة  تعمد 02
 البيع والتوزيع
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 التسويقي للمؤسسة و تحفيز رغبات  المشترين الصناعيين.: الابتكار المحور الثاني
 

غتَ موافق 
 بشدة

غتَ  
 موافق 

موافق  موافق لزايد 
 بشدة

 الرقم  العبارة

ن شتًيبناء جو من الثقة والعلاقة الجيدة مع الدتقوم الدؤسسة ب     
 18 للسلع الصناعية لفتًة طويلة الامد

تسعى الدؤسسة باستمرار لتقدنً منتجات للمشتًين الصناعيتُ      
 19 متميزة بدون عيوب  

يقوم الدشتًين الصناعيتُ باختيار مشتًياتو  بناء على احتساب      
 20 التكلفة والعائد

 21 تتم عملية الشراء بالنسبة  الدشتًي الصناعي بشكل موسمي     
تعمل الدؤسسة على الغاد  طرق ابتكار تسويقية جديدة من      

 22 أجل المحافظة على الدشتًين الصناعيتُ 

تعمل الدؤسسة على الابتكار تسويقي من أجل التكيف        
 23 والتجاوب مع كل ما ىو جديد وتقدلؽو للمشتًين الصناعيتُ 
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 20الملحق رقم 

 قائمة المحكمين
 مضا الإ الجامعة ساتذةالأ رقم
  جامعة غرداية أولاد حيمودة عبد اللطيف 0
  جامعة غرداية ميسون بلخير 0
  جامعة غرداية بهاز لويزة 3
  جامعة غرداية محجوبي محمد لخضر 3
  جامعة غرداية الشرع العالية 2
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مخرجات البرنامج الاحصائي  3ملحق رقم       spss )المعلومات الشخصية(   

الجنس                                      
 

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 78,3 78,3 78,3 36 ذكر 

 100,0 21,7 21,7 10 أنتى

Total 46 100,0 100,0  

 

التعليمي المستوى                                   
 

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid ً21,7 21,7 21,7 4 أساس 

 58,7 37,0 37,0 01 ثانوي

 91,3 32,6 32,6 01 جامعً

 100,0 8,7 8,7 01 دراسات علٌا

Total 46 100,0 100,0  

 

الأقدمية                                          
 

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 5 سنوات فألقل  9 19,6 19,6 19,6 

سنوات 01الى  6من   15 32,6 32,6 52,2 

سنة 05الى  00من   4 8,7 8,7 60,9 

سنة 01الى  06من   4 8,7 8,7 69,6 

سنة 05الى  00من   6 13,0 13,0 82,6 

سنة 05أكثر من   8 17,4 17,4 100,0 

Total 46 100,0 100,0  

 
 

 



 انملاحق
 

75 
 

)الإرتباط(  s (مخرجات برنامج الاحصائي 23الملحق رقم )  

Correlations 
 

المنتجات فً الابتكار  التسعٌر فًر الابتكا  التروٌج فً الابتكار  التوزٌع فً الابتكار  التسوٌقًرالابتكا   

المنتجات فً الابتكار  Pearson Correlation 1 ,184 ,264 ,161 ,466
**
 

Sig. (2-tailed)  ,222 ,076 ,285 ,001 

N 46 46 46 46 46 

التسعٌر فً الابتكار  Pearson Correlation ,184 1 -,005 ,079 ,018 

Sig. (2-tailed) ,222  ,971 ,600 ,906 

N 46 46 46 46 46 

التروٌج فً الابتكار  Pearson Correlation ,264 -,005 1 ,614
**
 ,184 

Sig. (2-tailed) ,076 ,971  ,000 ,221 

N 46 46 46 46 46 

التوزٌع فًر  الابتكا  Pearson Correlation ,161 ,079 ,614
**
 1 ,301

*
 

Sig. (2-tailed) ,285 ,600 ,000  ,050 

N 46 46 46 46 46 

لتسوٌقً الابتكار  Pearson Correlation ,466
**
 ,018 ,184 ,301

*
 1 

Sig. (2-tailed) ,001 ,906 ,221 ,050  

N 46 46 46 46 46 

  . Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
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 )ثبات الإستبيان ألقا كرونباخ(  s (مخرجات برنامج الاحصائي 22الملحق رقم )

 

Reliability Statistics 
Cronbach's 

Alpha N of Items 

,659 4 

 

Reliability Statistics 
Cronbach's 

Alpha N of Items 

,610 4 

 

 

Reliability Statistics 
Cronbach's 

Alpha N of Items 

,749 4 

 

 

Reliability Statistics 
Cronbach's 

Alpha N of Items 

,720 6 

 

 

Reliability Statistics 
Cronbach's 

Alpha N of Items 

,822 23 
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)تكرارات ونسب المئوية لعبارات(  s (مخرجات برنامج الاحصائي 20الملحق رقم )  

Statistics 
0المنتجات  0المنتجات  3المنتجات  4المنتجات  5المنتجات  0المحور   

N Valid 46 46 46 46 46 46 

Missing 0 0 0 0 0 0 

Mean 4,07 3,98 4,00 4,02 3,59 3,9304 

Std. Deviation ,646 ,715 ,699 ,614 ,717 ,52020 

 

0المنتجات  

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 17,4 17,4 17,4 8 محاٌد 

 76,1 58,7 58,7 27 موافق

 100,0 23,9 23,9 11 موافق بشدة

Total 46 100,0 100,0  

 

0المنتجات  

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 2,2 2,2 2,2 1 غٌر موافق 

 21,7 19,6 19,6 9 محاٌد

 78,3 56,5 56,5 26 موافق

 100,0 21,7 21,7 10 موافق بشدة

Total 46 100,0 100,0  

 

3المنتجات  

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 2,2 2,2 2,2 1 غٌر موافق 

 19,6 17,4 17,4 8 محاٌد

 78,3 58,7 58,7 27 موافق

 100,0 21,7 21,7 10 موافق بشدة

Total 46 100,0 100,0  
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3المنتجات   

 

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 17,4 17,4 17,4 8 محاٌد 

 80,4 63,0 63,0 29 موافق

 100,0 19,6 19,6 9 موافق بشدة

Total 46 100,0 100,0  

 

2المنتجات  
 

Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 2,2 2,2 2,2 1 غٌر موافق 

 50,0 47,8 47,8 22 محاٌد

 89,1 39,1 39,1 18 موافق

 100,0 10,9 10,9 5 موافق بشدة

Total 46 100,0 100,0  

 

Statistics 
0التسعٌر  0التسعٌر  3التسعٌر  4التسعٌر  0المحور   

N Valid 46 46 46 46 46 

Missing 0 0 0 0 0 

Mean 3,59 3,72 3,54 4,76 3,9022 

Std. Deviation ,748 ,720 ,657 5,790 1,56833 

 

0التسعير  

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 2,2 2,2 2,2 1 غٌر موافق 

 52,2 50,0 50,0 23 محاٌد

 87,0 34,8 34,8 16 موافق

 100,0 13,0 13,0 6 موافق بشدة

Total 46 100,0 100,0  
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0التسعير  

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 43,5 43,5 43,5 20 محاٌد 

 84,8 41,3 41,3 19 موافق

 100,0 15,2 15,2 7 موافق بشدة

Total 46 100,0 100,0  

 

3التسعير  

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 2,2 2,2 2,2 1 غٌر موافق 

 50,0 47,8 47,8 22 محاٌد

 93,5 43,5 43,5 20 موافق

 100,0 6,5 6,5 3 موافق بشدة

Total 46 100,0 100,0  

 

3التسعير  

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 19,6 19,6 19,6 9 محاٌد 

 87,0 67,4 67,4 32 موافق

 97,8 10,9 10,9 5 موافق بشدة

     

Total 46 100,0 100,0  

 

Statistics 
0التروٌج  0التروٌج  3التروٌج  4التروٌج  3المحور   

N Valid 46 46 46 46 46 

Missing 0 0 0 0 0 

Mean 3,87 3,96 3,93 3,80 3,8913 

Std. Deviation ,718 ,759 ,680 ,542 ,46144 
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0الترويج                                          

 

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 32,6 32,6 32,6 15 محاٌد 

 80,4 47,8 47,8 22 موافق

 100,0 19,6 19,6 9 موافق بشدة

Total 46 100,0 100,0  

 

0الترويج  

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 2,2 2,2 2,2 1 غٌر موافق 

 26,1 23,9 23,9 11 محاٌد

 76,1 50,0 50,0 23 موافق

 100,0 23,9 23,9 11 موافق بشدة

Total 46 100,0 100,0  

 

3الترويج  

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 26,1 26,1 26,1 12 محاٌد 

 80,4 54,3 54,3 25 موافق

 100,0 19,6 19,6 9 موافق بشدة

Total 46 100,0 100,0  

 

3الترويج  

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 2,2 2,2 2,2 1 غٌر موافق 

 21,7 19,6 19,6 9 محاٌد

 95,7 73,9 73,9 34 موافق

 100,0 4,3 4,3 2 موافق بشدة

Total 46 100,0 100,0  
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Statistics 
 
 

0التوزٌع  0التوزٌع  3التوزٌع  4التوزٌع  4المحور   

N Valid 46 46 46 46 46 

Missing 0 0 0 0 0 

Mean 3,85 3,98 3,85 3,96 3,9076 

Std. Deviation ,631 ,614 ,470 ,595 ,43893 

 

0التوزيع  

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 2,2 2,2 2,2 1 غٌر موافق 

 23,9 21,7 21,7 10 محاٌد

 89,1 65,2 65,2 30 موافق

 100,0 10,9 10,9 5 موافق بشدة

Total 46 100,0 100,0  

 

0التوزيع  

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 19,6 19,6 19,6 9 محاٌد 

 82,6 63,0 63,0 29 موافق

 100,0 17,4 17,4 8 موافق بشدة

Total 46 100,0 100,0  

 

3التوزيع  

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 19,6 19,6 19,6 9 محاٌد 

 95,7 76,1 76,1 35 موافق

 100,0 4,3 4,3 2 موافق بشدة

Total 46 100,0 100,0  
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3التوزيع                                    

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 2,2 2,2 2,2 1 غٌر موافق 

 15,2 13,0 13,0 6 محاٌد

 87,0 71,7 71,7 33 موافق

 100,0 13,0 13,0 6 موافق بشدة

Total 46 100,0 100,0  

 

 

Statistics 
0التسوٌق  0التسوٌق  3التسوٌق  4التسوٌق  5التسوٌق  6التسوٌق  5المحور   

N Valid 46 46 46 46 46 46 46 

Missing 0 0 0 0 0 0 0 

Mean 4,02 4,02 4,04 4,04 3,98 4,17 4,0471 

Std. Deviation ,649 ,683 ,759 ,698 ,577 ,643 ,43271 

 

0التسويق  

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 2,2 2,2 2,2 1 غٌر موافق 

 15,2 13,0 13,0 6 محاٌد

 80,4 65,2 65,2 30 موافق

 100,0 19,6 19,6 9 موافق بشدة

Total 46 100,0 100,0  

 

0التسويق  

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 2,2 2,2 2,2 1 غٌر موافق 

 17,4 15,2 15,2 7 محاٌد

 78,3 60,9 60,9 28 موافق

 100,0 21,7 21,7 10 موافق بشدة

Total 46 100,0 100,0  
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3التسويق                                           

 

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 2,2 2,2 2,2 1 غٌر موافق 

 21,7 19,6 19,6 9 محاٌد

 71,7 50,0 50,0 23 موافق

 100,0 28,3 28,3 13 موافق بشدة

Total 46 100,0 100,0  

 
3التسويق                                        

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 2,2 2,2 2,2 1 غٌر موافق 

 17,4 15,2 15,2 7 محاٌد

 76,1 58,7 58,7 27 موافق

 100,0 23,9 23,9 11 موافق بشدة

Total 46 100,0 100,0  

 

2التسويق  

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 17,4 17,4 17,4 8 محاٌد 

 84,8 67,4 67,4 31 موافق

 100,0 15,2 15,2 7 موافق بشدة

Total 46 100,0 100,0  

 

0التسويق  

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 13,0 13,0 13,0 6 محاٌد 

 69,6 56,5 56,5 26 موافق

 100,0 30,4 30,4 14 موافق بشدة

Total 46 100,0 100,0  
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) متوسطات وانحرافات (  s ( مخرجات برنامج الاحصائي 22الملحق رقم )  
 

Statistiques descriptives 

 

 N Minimum Maximum Moyenne Ecart type 

x1 46 3,00 5,00 4,0652 ,64643 

x2 46 2,00 5,00 3,9783 ,71458 

x3 46 2,00 5,00 4,0000 ,69921 

x4 46 3,00 5,00 4,0217 ,61424 

x5 46 2,00 5,00 3,5870 ,71728 

x6 46 2,00 5,00 3,5870 ,74762 

x7 46 3,00 44,00 4,5870 5,98359 

x8 46 2,00 5,00 3,5435 ,65681 

x9 46 3,00 43,00 4,7609 5,78959 

x10 46 3,00 5,00 3,8696 ,71829 

x11 46 2,00 5,00 3,9565 ,75884 

x12 46 3,00 5,00 3,9348 ,67994 

x13 46 2,00 5,00 3,8043 ,54240 

x14 46 2,00 5,00 3,8478 ,63131 

x15 46 3,00 5,00 3,9783 ,61424 

x16 46 3,00 5,00 3,8478 ,46986 

x17 46 2,00 5,00 3,9565 ,59466 

x18 46 2,00 5,00 4,0217 ,64941 

x19 46 2,00 5,00 4,0217 ,68278 

x20 46 2,00 5,00 4,0435 ,75884 

x21 46 2,00 5,00 4,0435 ,69782 

x22 46 3,00 5,00 3,9783 ,57693 

x23 46 3,00 5,00 4,1739 ,64306 

N valide (listwise) 46     

 
 


