
 ميــث العلـي والبحـالـم العـوزارة التعلي
 

  والتجارية وعلوم التسيير الاقتصاديةكلية العلوم 
 0202الرقم التسلسلي ...../                                        قسم العلوم التجارية                   

 
 )ل م د(أكاديمي شهادة ماسترمتطلبات  لاستكمالمذكرة مقدمة 
 تجارية وعلوم التسيير: علوم إقتصادية، علوم ميدان

 الشعبة: علوم تجارية
 سويق خدميالتخصص: ت

 

 

 

 

 

 -وكالة تبسة  –دراسة حالة: مؤسسة إتصالات الجزائر 

 :ةستا إشراف الأتحت                                                                 :تينإعداد الطالب 
 حفناوي أمالد.                                                             إسمهانشرف الدين 
 بوقطاية مروى

 
 :لجنة المناقشة

 الصفة الرتبة العلمية الإسم واللقب
 رئيسا -ب –أستا  محاضر  نوبي عبد المالك
 مشرفا ومقررا -ب –أستا  محاضر  حفناوي أمال
 ضوا مناقشاع -أ–أستا ة مساعدة  لعروق حنان

 
 

 1010 - 1029عية مالسـنة الجا

دور الإبتكار الترويجي في تحقيق 
 التنافسية المستدامةالميزة 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 الله خلق خير على والسلام الصلاة

 نفسها من الشقاء تحملت من إلى

 لحياةا هذه في ذخري إلى القدر هدانيأ ما أجمل إلى

 لغالية حفظها اللها أمي الفضل صاحبة والحب الحنان منبع إلى

 صفحة يميني خط ما لولاه والمعرفة العلم دروب إلى دفعني من إلى

 أبي والكفاح العطاء رمز إلى الحياةأبجدية  علمني من إلى حدود دون أعطى قلمي، استوي وما
 حفظه الله الغالي

 عائلتي أفراد وجميع وأخواتي إخوتي إلى

 اللسان يذكره ولم القلب على عزيز وكل صديقاتي إلى

 أهدي هذا العمل

 

 

 

 

 

                                                                                                                                                                                                    

مهان                                                                                                                                                
س
ن  ا رف  الدي  : ش  ة   الطالب 

 



 

 

 

 

 

  

 

 

 أهدي هذا العمل إلى:

 والدي الكريمين حفظهما الله

 إلى أعز ما أملك أخوتي وأخواتي

إلى زميلتي "شرف الدين اسمهان" التي قضيت معها أجمل سنوات الدراسة 

 هذه المذكرة والتي كانت سند كبير في انجازالجامعية 

 إلى "عميري علاء" الذي قدم لي يد المساعدة لإنجاز هذا العمل

 إلى كل أساتذتي في كلية العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير

 

  

 

 

 

 

 

                                                                                                                                               : ة  ة  مروىالطالب  طاي 
وق   ب 

  



 

 

 

 

 

  

 

 

 الحمد لله الذي وفقني لإتمام هذا العمل، فالحمد لله أوله وآخره

 وحسن بالجميل العرفان لحظات وفي

 ةالأستاذ إلى لجزيلا بالشكر تقدمنالصنيع 

 وكانت البحث هذا علىإشرافها بت تفضل يالت ،ة "دـ حفناوي أمال"المشرف

 الصورةهذه  إلى البحث وصول فيلكبير ا الأثرلقيمة الملاحظاتها 

 فلهم ،هذا نالبحثمناقشتهم  شرف الننسالذين  اللجنة، أعضاء الأساتذة وإلى

 وانتقاداتهم وتوجيهاتهم نصائحهم مجمل على والتقدير الامتنان كل منا

يدة" ع "فرشيشي الصديقة"شرف الدين عبد السلام" و الأخإلى  شكرالب نتقدمكما 

  نالالدائمة على مساعدتهما 

 قريب من نامع وساهم اساعدن من وكل

 العملهذا  وإعداد إنجاز في بعيد من أو

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 المحتويات فهرس

 

 
I 

 الصفحة المحتوى

  الاهداء

  الشكر

II المحتويات فهرس ـ   I 

  IV فهرس الجداول

  VI فهرس الأشكال

 و -أ  المقدمة

   الأول: الإطار النظري للابتكار الترويجيالفصل 

 20 تمهيد

 20 المبحث الأول: أساسيات حول الترويج

 20 ماهية الترويجالمطلب الأول: 

 20 المطلب الثاني: وظائف واستراتيجيات الترويج

 20 المطلب الثالث: عناصر المزيج الترويجي والعوامل المؤثرة على تركيبته

 02 الابتكار الترويجيماهية المبحث الثاني: 

 02 المطلب الأول: مفهوم الابتكار

 00 المطلب الثاني: مفهوم الابتكار الترويجي

 07 ومقومات نجاحه متطلبات الابتكار الترويجيالمطلب الثالث: 

 02 المبحث الثالث: الابتكار في عناصر المزيج الترويجي

 02 المطلب الأول: الابتكار في الإعلان

 04 المطلب الثاني: الابتكار في مجال البيع الشخصي وتنشيط المبيعات

 06 المطلب الثالث: الابتكار في مجال النشر والعلاقات العامة

 09 خلاصة الفصل

الإطار النظري للميزة التنافسية المستدامة وعلاقتها بالابتكار الفصل الثاني: 
 الترويجي

 

 41 تمهيد

 40 التنافسية المستدامةالمبحث الأول: الميزة 

 40 المطلب الأول: ماهية الميزة التنافسية

 46 المطلب الثاني: مفهوم الميزة التنافسية المستدامة 

 49 المطلب الثالث: مصادر الميزة التنافسية المستدامة 

 02 المطلب الرابع: أبعاد الميزة التنافسية المستدامة 

 04 الميزة التنافسية المستدامةالمبحث الثاني: أساسيات حول 

 04 المطلب الأول: استراتيجيات الميزة التنافسية المستدامة 



 المحتويات فهرس

 

 
II 

 

 

 

 

 06 المطلب الثاني: مداخل بناء الميزة التنافسية المستدامة

 64 المطلب الثالث: محددات بناء الميزة التنافسية المستدامة

الميزة التنافسية المطلب الرابع: أسباب فشل ونجاح المؤسسات في تحقيق 
 المستدامة

60 

 60 المبحث الثالث: علاقة الابتكار الترويجي بالميزة التنافسية المستدامة

 60 المطلب الأول: علاقة الابتكار بالميزة التنافسية المستدامة

 72 المطلب الثاني: دور الترويج في تحقيق ميزة تنافسية مستدامة

 70 المبتكر وعلاقته بالميزة التنافسية المستدامةالمطلب الثالث: المزيج الترويجي 

 77 خلاصة الفصل

  -تبسة  –دراسة حالة مؤسسة اتصالات الجزائر وكالة الفصل الثالث: 

 79 تمهيد

 02 تصالات الجزائرالمبحث الأول: تقديم عام لمؤسسة ا

 02 التعريف بمؤسسة اتصالات الجائرالمطلب الأول: 

 01 الهيكل التنظيمي للمديرية العامة لاتصالات الجزائرالمطلب الثاني: 

 00 المطلب الثالث: التعريف بوكالة تبسة

 09 المبحث الثاني: الإطار المنهجي للدراسة الميدانية

 09 المطلب الأول: عينة وأدوات الدراسة

 92 المطلب الثاني: تصميم أداة الدراسة

 90 المستخدمة في الدراسةالمطلب الثالث: الأساليب الإحصائية 

 90 المبحث الثالث: تحليل نتائج الدراسة

 90 المطلب الأول: الوصف الاحصائي لمجتمع الدراسة

 99 المطلب الثاني: عرض وتحليل نتائج الدراسة

 126 المطلب الثالث: اختبار فرضيات الدراسة

 129 خلاصة الفصل

 111 الخاتمة 

 110 قائمة المراجع

 101 الملاحق



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



الجداولفهرس   

 

 
IV 

 

 الصفحة العنوان رقم الجدول

 81 كثافة عناصر المزيج الترويجي 10

 46 أنواع المزايا التنافسية 10

 18 مقاييس الاستبيان 10

 12 اختبار ألفا كرونباخ لقياس ثبات الاستبانة 10

 14 الاتجاهجدول تحديد  10

 15 توزيع أفراد مجتمع الدراسة وفقا لمتغير الجنس  10

 16 توزيع أفراد مجتمع الدراسة وفقا للفئة العمرية  10

 17 توزيع أفراد مجتمع الدراسة وفقا للمستوى التعليمي 10

 11 توزيع أفراد مجتمع الدراسة وفقا لسنوات الخدمة 10

 808- 11 حول تبني المؤسسة للابتكار الترويجياستجابة أفراد مجتمع الدراسة  01

استجابات أفراد مجتمع الدراسة حول اكتساب المؤسسة لميزة تنافسية  00
 مستدامة

804 - 805 

 806 نتائج علاقة الارتباط بين محاور الدراسة 00



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 فهرس الأشكال

 

 
VI 

 

 الصفحة العنوان رقم الشكل

 70 استراتيجية الدفع 10

 70 استراتيجية السحب 10

 21 الأول إلى الفكرة؛ المنتج؛ السوق –مفهوم الابتكار  10

 54 الاستراتيجيات التنافسية العامة 10

 50 مواصفات موارد المنظمة  10

 11 مخطط سلسلة القيمة 10

 15 محددات الميزة التنافسية المستدامة 10

 07 علاقة الابتكار بالميزة التنافسية المستدامة 10

 83 الهيكل التنظيمي للمديرية العامة لاتصالات الجزائر 10

 88 -تبسة –الهيكل التنظيمي لمؤسسة اتصالات الجزائر وكالة  01

 91 توزيع أفراد مجتمع الدراسة وفقا لمتغير الجنس 00

 90 تويع أفراد مجتمع الدراسة وفقا لمتغير العمر 00

 98 توزيع أفراد مجتمع الدراسة وفق متغير المستوى التعليمي 00

 99 توزيع أفراد مجتمع الدراسة وفقا لمتغير سنوات الخدمة 00



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



مقدمةـال  

 
 أ

فييظ  ييت دياتييلتي  دياييظ عييملمي ديوييييك ييي  اتييرعد  ي جييع  رياايييع   فييظ  يتيي  ديي ييي          
ريرد ماميييي  ميايييل دياتيييرعد خيصييي  ديي ييييص د  اصييييلو ي مييييل ار يييم  كييي  ديي اايييي  يرد  ييي  

 تعيق  غجع يا ر   ااي لمي  ك  اعاجخ ييي امي فظ دلأاردقل رذيك  ا م  جئ  دلأ ييص ديقيئي  
ديي يفا  ديعلجل  دياظ يك تا ق يمي يثجت ييياترع ديا  رير ظ رديي ا ي  دياظ ااقيلك  اع  ل   ك 

 تثميي ياتقجيق  يي  ارايت  افييقإييت ميذا ديوردييت  ل   ييي ااي  دييويصيع   يخاكيا اخصصييامي 
يي  إيجز  ا يفات  رضيي  داايعدعمي  لع دييااتيعل دلأيع ديذو  وكمي اماك   يت  دياي ت دي يجكي  

رغجعميل ر ل  ص ح مذد ديملف ديرصرص يكايجز فظ  يت  ديي ي   دياارتقت  ردلإلدعي  ردلإ اي ت  
يييت  يييي ميير ياييي  فييظ صييلدع  دماييييك  يتيي  ديي ااييي ل رديتييت ديرتجييل فييظ مييذا دي ييعرف ميير ديو

ييرد ميي  مييذا دياتجييعد  رديا جييا يومييي  يي  تعيييق ديايجييز فييظ  ييل  ي ييي    اييتيي فييظ  ييت راجييع  
دياتجييع دياييعي  فوكيي  ديي اايي     ا يير  تق يي   ر    اايي ق دياتجييعل رييي  ديورديييت دييايييمي  فييظ 

اصييل ت د   ياتقجق ذيك مر د  ا يع مذد دلأخجع ديذو  صي ح تت ي   يمايييك ي جيع خيصي  فيظ 
دي لجييل ديي  ييظ  كيي  دييوعفيي ل  وييل    يييي  يوقييرل تريكيي  ي ييعل  عييي  دايياث يئظ غجييع يتكييرم ييي  
 غكييم دلأ ايييك ردير يييئا فييظ ديي اايي   ر  عيييتي يتصييرعد فييظ  اييك دي تيي  ردياتييريع دياييظ يي يي  
 ايئ ييل اااييك  ييييي مرص ر ييلك دياح ييل ييي  دتاييييص دلإخييييقت ييييي يييي  فييظ تييي   يثجييع    يييع   يي  

ذدايظ يي وا دلأفيعدل دييايجيزي   يذيي  خييك   تييي  ديايتتع   كتيل  ر ا  تييل  ر ديايلعيم   عي 
  كتلل يت مذد يي  يل احثجع اك ظ  ك   عرز لرع ر ميت  د  ا يع فظ ديي ااي  د  اصيلت .

را يييرع  ييييي ت رازدجيييل تيييل  ديي يفاييي ر دياتيييرع دياق يييظ رثيييرع  دييوكر ريييي  دايييايعدع دياقيييلك ديوكييييظ    
دلأاردق رديتي ي  رديايع   فيظ اتجعميي  خيذ  ديي اايي  ايلعك عيجئي فعيجئي  ميتي  د  ا ييع رلرعا 

ي  ي ا ي ت  اردقت اق تيي  ر يكتيي  ر ايييجم  لجيل  اتقيق إي عي  ي  ك ري م ظ فظ ديارصت 
ثيع يتصي ح د  ا ييع دي عيي  دلأ  ليكي اا  يجز  ا يفات    اقت  تي  ريييي    ي   و يصيلع اخيع

دلأ ييص ديياقلي ل ردلأ ثع  ميت  ي  تج  ديياييمي  فيظ دي يير ردي قيي  ير ي   ي ااي  ميت  فظ 
ي  د ا يعا خييق دييجز  ديا يفات  رديوييت دلأاياظ يكيتيف    كجميي فيظ إ ترصل ياصت ييي    يرا 

 ديي اا ل ر يياييظ فإ  ديك ر  ديتل   ييع ي ل.

ا يييع فييظ   عييتاميت فييإ  دياييعري  توا ييع ييي   ييج  ديي ييي   دياييظ ل  ديي اايي  ا  ييظ د  ردذد  عد   
رديايجز را  م ختع ديي يفاج  رديقلع   ك  ديا جا يي  ديايرق يمي  يكت  دياتجع  يي تضي   اقرل

ييي   كرغمييي ديولجييل ييي  إديياييا لد  دييويصييع ت فقييل  صيي ح دياييعري  د  ا يييعو تيييي  يكتيي  ااييو  
ك ييي  تقتقيي  يييلمييي    ديياييامك ج   صيي ترد ايييل  فييظ دياييرقل ديي ااييي . ر يياييييظ مييذد ديييميير 

لأ ميييك ميييك دييييذج  تتيييللر  د اييياعداج تي  ردي عييييتي  دياايييرتقت  ردياعري تييي ت رفيييظ ضييير  عغ ييييامك 
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 مييي ييي    ييت ردتاتي يييامك ااوييلل راعاييك دلأمييلدف ديااييرتقت  دياييظ  صيي ح د  ا يييع  يييي  يصييتقي 
ي  ا يييع دياعري ييظ ردييايثييت فييظ د  ا يييع فاييت  ييييلع   وييلت ضيييي  داييايعدعا راردصييت دييجييز  ديا يف

ر  و   صيع اخيع يي  ديير ل يكيزي  دياعري ظ  يخاكا   يصعا يييلإ     ر دي تي  ديعخصيظ  
د  ا ييييع فيييظ دي ميييرل دياعري تييي  رخكيييق ييييزي  اعري يييظ   يصيييع ديايييعري  تييييعا  كييي  ديي ااييي  

 كيجمك  ي  تعييق خكيق  تيي   فضيت يميك يييي تتققيل يا ييتت ديتيت  ي ل  ذم ديزبييئ  ردييتيف ي  
  ديي يفار .
 إشكالية الدراسة: -أولا

  :ييياييظصتيغ  دلإعيييت  ديعئتات  اك  قلكي  خ ص يي ا

اتصـالا  الجزارـر قيق ميزة تنافسية مسـتدامة لمسسسـة لابتكار الترويجي في تح" كيف يساهم ا
 ." التغير؟في ظل بيرة دارمة 

  هذه الإشكالية تم طرح التساسلا  الفرعية الآتية:وللإجابة على  

 مت ي  ا يع فظ دلإ    لرع فظ اتقجق دييجز  ديا يفات  ديياالدي ؟. – 1

 مت تتقق د  ا يع فظ دي ت  ديعخصظ را عتط ديي توي  يجز  ا يفات  ياالدي ؟. - 2

 مت ي  ا يع فظ دي عع رديو  ي  ديويي  لرع فظ اوزيز دييجز  ديا يفات  ديياالدي ؟. – 3

 فرضيا  الدراسة: -ثانيا

دياييتيي  رديايييظ صييتيغ  دييعضيييتي   اييي  كيي  ضيير  دلإعييييييت  ديعئتاييت  رديااييي    دييع تييي  
 مذد دييرضرع: دخا يعمي ي  خ صاجاك 

 :الفرضية الرريسية 

 -ي ااييي  داصيييي   دي زدئيييع   فيييظ اتقجيييق دييجيييز  ديا يفايييت  دييايييالدي ي  ا ييييع دياعري يييظ لرع " 
 ." -ا ا  

   الفرضيا  الفرعية: 

 ار ل      إج ي ت   ج  د  ا يع فظ دلإ    ردييجز  ديا يفات  ديياالدي ت - 1

ديي توييي  ردييجييز  ديا يفاييت  ا عييتط دي تيي  ديعخصييظ ر  ار ييل    يي  إج ي تيي   ييج  د  ا يييع فييظ - 2
  ديياالدي ت
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  ردييجز  ديا يفات  ديياالدي . دي عع رديو  ي  ديويي  د  ا يع فظ ار ل      إج ي ت   ج  - 3
 : أسباب اختيار الدراسة -ثالثا

إ  دخاتيييع يرضييرع لرع د  ا يييع دياعري ييظ فييظ اتقجييق دييجييز  ديا يفاييت  ديياييالدي  ي اايي  
  يا      ل   رديت ي مي: داصي   دي زدئع

 :أسباب ذاتية 

 ديعخصت  فظ لعدا  دييرضرعتدييجرص رديعغ    -
  يجلد  دياخصكتديصك  ديي يعع  يكيرضرع  -

 : ا يم يرضر ت  

يرضييرع د  ا ييع دياعري ييظ ييييلخت ياتايج  دلألد  ديااييرتقظ يكي اايي  فيظ  ييت دي جئيي    ميتي  -
 دياظ اعمل ي يفا  علجل ت 

 ر ظ ديي ااي   ضعرع  ات جق د  ا يع دياعري ظ يي تكق ياوزيز ديقلع  ديا يفات  يمي.  لك -

 :الدراسةأهمية  -رابعا

 ا ي   ميت  مذد دييرضرع فتيي جكظ:

 كيي  ديلعداييي   خيصيي  فييظ  يتك تيير  ديوكيتي  ديياوكقيي   يياايريقل ي إضيييف اويل مييذا ديلعداي   -
 تيييجز  ديا يفات  ديياالدي    ال  ديوعبت  ديياوكق   ي  ا يع دياعري ظ ر 

توا ييييع ييمييييرك دييجييييز  ديا يفاييييت  ديياييييالدي  ي ييييي  تتييييي يكلعدايييي  ردي تيييي  فييييظ ديي ااييييي ل  -
خصرصيييي يييي  خييي ص داييياوعدا ديلعدايييي  ديايييي ق  ديايييظ ييييك ااتيييعق يلعداييي  لرع د  ا ييييع 

 دياعري ظ  يخاكا   يصعا فظ اتقجق دييجز  ديا يفات  ديياالدي ت
ديي اايي  راتيرع ا يت    ج  ا ت ارضتح دييقريي  دلأايات  ياتقجقلعدا  ي  اول مذا دي -

 د  اصيلت .

 :الدراسةأهداف  -خامسا

 :فتيي جكظ ديلعدا اايثت  مك  ملدف 

إ عدز لرع د  ا ييع دياعري يظ يختييع داياعداج ظ فوييص  يي اي   يكي ااي  د  اصييلت  خيصي   -
  عع ثقيف   صي   يي   ج  ديي ااي  د  اصيلت تفظ ا يت  يزدتيمي ديا يفات ت ريذد فظ 

 دياوعف  ك   ميت  د  ا يع دياعري ظ فظ ديي اا  ريي تتققل ي   تي  يضيف  يميت -
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ديا يفايت  يتيري  يي  د ا يا ديي اا  رلفومي  تر ا  يظ ميذد ديييميرك يي    يت ل يك ديقيلعد   -
 ريرد    اترعد  دي جئ  ي    ت اتقجق  ملدف دي ير رد اايعدعي ت 

 ل ك ديييا    يع   إضيفظ فظ مذد دييرضرع. -

 :الدراسةمنهج  -سادسا

اوايل لعدا  إعيييت  يرضرع ديلعدا   ك  ديي م  ديرصيظ فظ دييصكج  دلأرص رديثي ظل ي  
 ييلعداي  ردلإتيتي   مييل  ييي دييصيت ديثييي  فياك د  ايييل خ ص دياوعا يكيييمتك دي  عي  ديياوكق  

اقي  ديلعدا  دي  عي   ك  رد   ي اا  داصي   دي زدئع يتيت   ك  ديي م  ديرصيظ دياتكجكظ رد 
ييي اك د  اييل  كي  داياييع  د ايا تي  ييحلد  عئتايت  ي يي  دي تي يي  يي  خي ص  ديلعدا  ديات تقت 

رديرصرص إي   ايئ   كيتي   spssي  ثك اتكجكمي  ردات   ع يي  ارزيومي  ك  ير يظ ديي اا  ر 
  . يتلل 

 حدود الدراسة:  -سابعا

 ديلعدا  فتيي جكظ:مذا تلرل  اايثت

 :د اصيييع  ديلعدايي   كييي  يوعفيي  لرع د  ا ييييع دياعري ييظ فيييظ اوزييييز  الحــدود الموضـــوعية
 دييجز  ديا يفات  ديياالدي  فظ ي اا  داصي   دي زدئع  ر ت  ا ا .

 :تلل  دييل  ديياوكقي   ييلعداي  ديات تقتي  فيظ ي ااي  داصيي   دي زدئيع الحدود الزمنية-
  . 8888 ريكت   80 ريكت  إي   80خ ص ديياع  ي   -ا ا 

 :ر ت  ا ا .  ي اا  داصي   دي زدئع اك إ عد  ديلعدا  ديات تقت  فظ الحدود المكانية  

 الدراسا  السابقة: -ثامنا

لعدايي  م يييك ديولجييل ييي  ديلعداييي  دياييظ  يي يي   كيي  دلأ ييت ياتجييع ردتييل ييي  ياتجييعد  دي
 ي مي يي جكظ: يي   معا ديياح ديييا ظ ردلإي اعر ظلديتييت  تام 

لعدايي   -  ييل ديرميييمت "لرع د  ا يييع فييظ ل ييك دييجييز  ديا يفاييت  يكي اايي  د  اصيييلت    ر ويي  -1
 . 8808تيي  داصي   دي زدئع يكمياا دي قيص"ت يذيع  يي ااجعت 

ر ييل عيييز دي يتيي   كيي  لعدايي   ثييع د  ا يييع  عيييت  يييك  كيي   لد  ديي اايي  د  اصيييلت  ريييت     
ييي     إاييي   يلعداييال ايثييت فييظ دييجييز  ديا يفاييت  ر ييل ارصييت د  ا يييع ديااييرتقظت ييييي    ديياتجييع دي

 م يك      تعلت   رت   ج  د  ا يع ردييجز  ديا يفات .
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لعدايي  تيييي  ديي اايي   - لعش اييكتي ت "لرع د  ا يييع دياعري ييظ فييظ خكييق  تييي  يييلع ديزبيير   -2
 .8802دي زدئعي  يكمياا دي قيص"ت يذيع  ييااعت 

إييي  ااييكتط ديضيير   كييي  د  ا يييع ييي  دي ي ييم دياعري ييظ رعبتييل  ييقتيييي  مييذا ديلعدايي  مييلف     
 ييزبر ل رديذو توا ع يعييز دمايييك ي يتي  ديي اايي ل رميذد يي    يت دي ييع  يح  ع  يلل  ديياوكق 

لديي ر يي  ديزبيييئ  ديتييييجج  رديييعاق ج ل ييي   ييذص يييت دي ميرل يكتيييي   كييجمك  ديو  يي  يومييك  يقي ييت  د 
ك  دي يتثيي  ييي  خيي ص لعداييامي إييي     د  ا يييع دياعري ييظ جخكييق ديوييعا  ييل ارصيي. ر رمييظ ديقتييي 

 خكق  تي  يلع ديزبيئ .ربذيك  دلإ لد ظ  ي اعيف ديتي ي  دي يي   ردياعري  يمي

 ر مك يي تيجز ديلعدا  ديتييت     ديلعداي  دياي ق  يي جكظ:

 ديياالدي تإ عدز  ثع د  ا يع دياعري ظ فظ اتقجق دييجز  ديا يفات   -
ديلعدايييي  ديايييظ   يييعز  ديو  ييي   يييج  يخاكيييا ياتجيييعد  ديلعداييي  ديتييتييي  يييي   تيييل  اوا يييع  -

ا يييج      غكيييم ديلعداييييي     يصيييع د  ا ييييع دياعري يييظ ردييجيييز  ديا يفاييييت  دييايييالدي  رديايييظ
 يك اعبط  ج  ميال ديياتجعد ت  دياي ق  

ردييجييييز  ديا يفاييييت  ديياييييالدي  فييييظ  اييييق  ديلعدايييي  ديتييتيييي  ديو  يييي   ييييج  د  ا يييييع دياعري ييييظ  -
 -ا ا -ي اا  داصي   دي زدئع

 الصعوبا : -تاسعا

ا ييلع دلإعيييع  إييي     د  يييز مييذد ديويييت يييك تييي  ييي  دلأيييرع دييتاييع ل رمييذد عد يي  ير ييرل 
  وا دييعي ت رديصور ي  تيي  ذيعمي ييي جكظ:

 دي كت ت  لع  دي ام ديياوكق   ي  ا يع رد  ا يع دياعري ظ فظ ييا    -

  ك  دييعد    ييكت  ديوعبت  رصور   ديرصرص يكيعد    ييكت  دلأ   ت  لإثعد  مذد دييرضرعت  -

ل رصييور   د ييعد  صييور   ديتصييرص  كيي  يردفقيي  ديي اايي  ييي    ييت ديقتيييك  ييلعدايي  ديات تقتيي   -
ديلعداييي  دييجلد تيييي  خيصيييي  فييييظ  يييت دي ييييعرف ديتييتيييي  ديياوكقيييي   يييييت ع ديصييييتظ  ايييي م  يئتيييي  

 .  يرعر ي

 :الدراسة تقسيما  -عاشرا

يي  ث ثي  فصيرص ييت فصيت تتايرو  كي  ث ثي  إك  ضر  يي ا ق اك اقاتك مذا ديلعدا   
دي  عو ي  ا يع دياعري ظل رايجاك دياتيعق يي  خ ييل  دلإتيعي يت ل جماك دييصت دلأرص  لعدا  
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دياعري ييظ ر  يصييع دييييزي   ييي  د  ا يييعإييي  يييييمتك  اياييت  تييرص دياييعري  رد  ا يييعل  يلإضيييف  إ
 دياعري ظ ديي ا ع .

لإ ييعدز ديو  يي   ييج  د  ا يييع رد  ا يييع دياعري ييظ  يييييجز  ديا يفاييت   ج يييي  ييي  دييصييت ديثييي ظل     
يييييمتيظ ياوكييق  يييييجز  ديا يفاييت  ردييجييز  ديا يفاييت  ديياييالدي ل  إتيييعديياييالدي ل رذيييك  وييل اقييلتك 

 ي  اتقجق دييجز  ديا يفات  ديياالدي  ريلدخت   ي مي.ي  ارضتح دااعداج تإ يلإضيف  

 جيياك -ا ايي -دي زدئييع يييي دييصييت ديثيييي  ردلأخجييع  ييي   و ييرد  لعدايي  تيييي  ي اايي  داصييي       
ديي م ييظ يكلعدايي ل ر ييعا اتكجييت ر ايييئ   دلإتيييعييي  اقييلتك  يييك يكي اايي ل إدياتييعق ييي  خ يييل 

 .ل ري  ثك دخا يع دييعضتي ديلعدا 
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النظري للابتكار الترويجي الإطار                                  الفصل الأول  

 تمهيد

قتصادية بعدم الاستقرار والديناميكية المستمرة لبيئة التي تعمل فيها المؤسسة الاتتسم ا     
والتطور السريع في مختلف المجالات، وفي خضم تلك التحديات فإن المؤسسات الاقتصادية 

 التي تستطيع القيام بشيء مختلف عن المنافسين الآخرين، هو ما يسمى بالابتكار.الناجحة هي 

فموضوع الابتكار ومنذ عهد قريب كان عبارة عن نشاط يخص أفراد متميزين بذكاء مختلف      
غير أن المعلومات والاتصالات والتطورات  ،منهجيته أو تدريبهفي  وألا يمكن التحكم فيه 

لة والسريعة جاءت لفك هذا اللغز بالتركيز على النشاط الترويجي؛ فالتسارع في التكنولوجية الهائ
ادخال المنتجات والخدمات الجديدة واختفاء القديمة منها، وكذلك ظهور أسواق جديدة واضمحلال 
أسواق أخرى؛ أدى في الوضع الراهن إلى زيادة اهتمام المؤسسات بالاستثمار في الابتكار خاصة 

ترويجي الذي يعد بوصفه عامل تنافسي هام لزيادة الحصة السوقية أو المحافظة الابتكار ال
 عليها.

على ذلك يهدف هذا الفصل إلى توضيح مفهوم الترويج والابتكار وكذلك الابتكار  وبناء      
لى عناصر المزيج الترويجي المبتكرة، وذلك من خلال عرض إلى التطرق إالترويجي، بالإضافة 

 والية: المباحث الم

 المبحث الأول: أساسيات حول الترويج؛      

 الابتكار الترويجي؛ ماهيةالمبحث الثاني:       

 المبحث الثالث: الابتكار في عناصر المزيج الترويجي.           
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النظري للابتكار الترويجي الإطار                                  الفصل الأول  

 المبحث الأول: أساسيات حول الترويج

ة، ووظيفة أساسية من وظائفها، ؤسسحد أوجه النشاطات الرئيسية للميمثل النشاط الترويجي أ    
والتمويل والأفراد وغيرها، ويشتمل النشاط الترويجي على عدة عناصر إلى جانب وظائف الإنتاج 

 ومتغيرات مما يمثل في مجموعها المكونات الأساسية للمزيج الترويجي.

 : ماهية الترويجالأولالمطلب 

لى تعريف الترويج وأهميته إ التطرق ب وذلكإلى ماهية الترويج  لتعرضتم افي هذا المطلب   
 لى أهم أهدافه.إبالإضافة 

 أولا: مفهوم الترويج:
ة والذي يتم استخدامه ؤسس" أحد عناصر المزيج التسويقي للم يعرف الترويج على أنه:    
ة من منتجات وتأمل أن يكون هناك تأثير لدى ؤسسخبار، وحث وتذكير السوق بما تبيعه الملإ

 1". عبر أحاسيسه وسلوكه ومعتقداتهالمستلم 

" نشاط يتم ضمن إطار الجهود التسويقية، ينطوي على عملية  وقد عرفه كوتلر على أنه:    
 2اتصال إقناعي".

نقل المعلومات عن سلعة أو خدمة بأسلوب إقناعي، مصمم وموجه  عرف على أنه: "كما     
لى تصرف سلوكي باتجاه السلعة أو الخدمة إالمستهلك بما يقوده في النهاية للتأثير على ذهن 

 3". التي يروج لها، ويعبر عنه في العادة بالأسلوب الشرائي

لى التعريف بمنتج إعملية تسويقية تهدف  " يمكن استخلاص تعريف للترويج على أنه: عليهو     
إقناعه من أو خدمة أو فكرة معينة والتذكير بها من أجل التأثير على ذهن المستهلك ومحاولة 

 ". خلال وسائل الترويج المختلفة بغرض اشباع حاجاته ورغباته وخلق القيمة

 4:ما يليأهمية النشاط الترويجي في يمكن توضيح ثانيا: أهمية الترويج:

                                                           
 .256؛ ص:6002عمان؛ الأردن؛ ؛ دار اليازوري العلمية للنشر والتوزيع؛ التسويق أسس ومفاهيم معاصرةثامر البكري؛  1
؛ دار الصفاء للنشر والتوزيع؛ عمان؛ الأردن؛ الاتصالات التسويقيةـ مدخل تطبيقي استراتيجي ـإدارة الترويج وعلي فلاح الزغبي؛  2

 .33؛ ص: 6002
الوفاء القانونية؛  ؛ مكتبةالتسويق كمدخل استراتيجي لتحسين القدرة التنافسية للمؤسسةهشام حريز؛ بوشمال عبد الرحمان؛  3

 .00؛ ص:6022الإسكندرية؛ مصر؛ 
 .252، 253؛ ص: 6002؛ دار أسامة للنشر والتوزيع؛ عمان؛ الأردن؛ مبادئ التسويق والترويجإبراهيم الشريف؛  4
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النظري للابتكار الترويجي الإطار                                  الفصل الأول  

 أهمية الترويج للمستهلك: ـ1

تعليم المستهلك من خلال المعلومات التي ينقلها وتعريف المستهلكين بالسلع والخدمات  -
 ؛المتوفرة

 تذكير المستهلك برغباته وحاجاته الاستهلاكية؛ -
 يبعث الترويج جوا من التسلية من خلال ما يقدمه الإعلان من مشاهد وصور؛ -
تشكيل أنماط حياتية متطورة من خلال ما يصوره من مواقف تعكس أنماط حياتية  -

ي من خلال لى التطور الاجتماعإمعاصرة، وباعتبار أن المستهلك مدني بطبعه يسعى 
 عمليات المحاكاة والتقليد.

 ـ أهمية الترويج لرجل التسويق:2

 زيادة المبيعات؛ -
 لى مرحلة الانحدار؛ إالتغلب على مشكلة انخفاض المبيعات وخاصة عندما يصل المنتج  -
الترويج يساعد على دعم وتعزيز موقف السلعة أو الخدمة التي تقدم للسوق لأول مرة من  -

 .المزايا التفضيلية التي تتمتع بها السلعة عن غيرها من السلع المنافسةخلال إبراز 

 ـ أهمية الترويج للمجتمع:3

 المحافظة على البيئة؛ -
 تنمية المجتمع وتطويره؛ -
 تلبية احتياجات المجتمع المتمثل في المستهلكين؛ -
 الترويج يعتبر مؤشر لمستوى تقدم المجتمع. -

ة من وراء قيامها بعملية الترويج ؤسستتجلى الأهداف التي تسعى لها الم ثالثا: أهداف الترويج:
 1فيما يلي:

امداد الجمهور الحالي والمرتقب بكل ما هو جديد ومفيد لهم من المعلومات عن  -
 المنتجات التي تتعامل بها ولفت انتباههم لها والتفكير بتجربتها.

 على حصة سوقية أفضل. لمواجهة المنافسة القائمة في السوق والسعي للحصو  -
                                                           

 .253ـ256؛ ص: مرجع سابقثامر البكري؛  1 
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النظري للابتكار الترويجي الإطار                                  الفصل الأول  

تصحيح الأخطاء الحاصلة في ادراك المستهلكون عن المنتجات المقدمة لهم وما ترتب  -
 من مواقف عن تجربتهم السابقة لها.

 التذكير المستمر بالمنتج وعدم نسيانهم من قبل الجمهور. -
 لتعليم واخبار المستهلكون في كيفية استخدام المنتج والتعامل معه. -
لدى المستهلكون وزيادة ولائهم لمنتجاتها أو ة ومنتجاتها ؤسسموجبة عن المناء صورة ب -

 العلامة التي تحملها.
 توثيق صيغ العلاقة والاتصال مع الوسطاء وتحفيز الطلب لديهم. -

ة ؤسسهداف كثيرة سواء كان ذلك للمأ ن للترويج أهمية واضحة و أومما سبق يمكن القول      
ه ر في عملية الاتصال بالسوق وأجزائا يمكن أن يلعبه من دو ذاتها أو للمستهلك، فضلا عم

 ة.ؤسسن على شراء السلع والخدمات التي تتعامل بها المالمستهلكيالمختلفة، وباتجاه حث 

 ترويج: وظائف واستراتيجيات الالثاني المطلب

 يشمل هذا المطلب وظائف واستراتيجيات الترويج وهي كالآتي:     

 1منها: ظرتتعدد وظائف الترويج من عدة وجهات نأولا: وظائف الترويج: 

 يحصل الزبون على مزايا مباشرة من الترويج أهمها:: من وجهة نظر الزبون  -1
لى مشاعر الزبائن، ويقوم رجل إخلق الرغبة: تهدف الأنشطة الترويجية في الوصول  -

 ليه؛إالتسويق بالتذكير بما يرغبون فيه وما يحتاجون 
 لى الزبائن عن السلعة الجديدة وما تقدمه من اشباع؛ إتقديم المعلومات   -
تحقيق تطلعات الزبائن: يبنى الترويج توقعات الزبائن وتطلعاتهم، فأغلبية الزبائن   -

 يعتقدون أنهم يشترون مثل هذه التوقعات عندما يشترون السلعة.

لقيام بمشاركة على ايشجع الترويج رجال التسويق  من وجهة نظر رجل التسويق: -2
بعضهم بفكرة معينة، والتركيز على الطلب، والسعر، بتشجيع الزبون أن يتصرف بطريقة 

 معينة وذلك بمراعاة ما يلي:

                                                           
 .33ـ30؛ ص: مرجع سابق علي فلاح الزغبي؛ 1 
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النظري للابتكار الترويجي الإطار                                  الفصل الأول  

ة بالترويج والاتصال ؤسسزيادة حجم المبيعات والمحافظة على حجم كبير منها: تقوم الم -
 المبيعات؛طريق رجال البيع أو الموزعين، قصد تحقيق حجم كبير من  عن

أهم الوسائل التي  التغلب على مشكلة حجم انخفاض المبيعات: يعد الترويج بمزيجه من -
 لى مرحلة الانحدار؛إة، محاولة بذلك إنقاذ المنتج من التحول ؤسستلجأ إليها الم

تقديم سلعة جديدة: يتم هنا الاعتماد على الترويج والاتصال بشتى الطرق لتقديم السلعة  -
 يكون الابتكار فيها هو الدافع لهذا الترويج. الجديدة والتي

 :ثانيا: استراتيجيات الترويج

إن الاستراتيجيات الترويجية التي تتبعها الإدارات التسويقية في المؤسسات ترتبط أساسا      
بالأسواق المستهدفة وطبيعة المنتج، وسعره، ونطاق توزيعه وشكل التوزيع، وتعنى استراتيجيات 

ة التي تستهدف جماعة معينة من ؤسسالجهود المبذولة من قبل المتنسيق الترويج بتشكيل حالة 
 1في: تهلكين، ويمكن ابراز هذه الاستراتيجياتالمس

المؤسسة بالتركيز على توجيه كل الجهود الترويجية من بيع شخصي تقوم  ـ استراتيجية الدفع:1
لى توجيه حملاتهم إوا علان ووسائل تنشيط وعلاقات عامة باتجاه تجار الجملة خاصة، ودفعهم 

لى المستهلكين، وضمن إالترويجية صوب تجار التجزئة وهؤلاء يقومون بتوجيه جهدهم البيعي 
 هذه الاستراتيجية تمنح خصومات لتجار التجزئة.

لى إفالدفع إذن هو اشتراك المنتج في دفع المنتوجات خلال قنوات التوزيع بقوة حتى تصل 
 المستهلك.

 ع الحالات التالية: وتناسب استراتيجية الدف

 لى إبراز خصائصها؛إذات الأسعار والجودة المرتفعة التي تحتاج المنتجات  -
 المنتجات التي تحقق هامش ربح مرتفع؛ -
 لى السوق لأول مرة؛إالمنتجات الجديدة التي تقدم  -
 صغر حجم ميزانية الترويج. -

 
                                                           

 .32ـ  36؛ ص ص: مرجع سابقرحمان؛ هشام حريز؛ بوشمال عبد ال 1 
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 : استراتيجية الدفع(1) رقم الشكل

         تدفق     

منتجات          
                                                                          

 اتصالات                                                  
ـ لتحسين القدرة التنافسية للمؤسسةالتسويق كمدخل استراتيجي  :هشام حريز، بوشمال عبد الرحمان المصدر:

 .38ص: مرجع سابق، 

تقوم هذه الاستراتيجية في جوهرها على أساس اتصال المنتج الذي يمثل السحب:  استراتيجية-2
الحلقة الأولى في عملية الاتصال "المرسل" بالطرف الأخير منها والمتمثل بالمستهلك "المستلم" 

 المباشر.الإعلان، ترويج المبيعات، البريد الانتشار }عبر وسائل الاتصال التسويقية الواسعة 
أو المفرد والذي بدوره يطلبها من تاجر الجملة  من تاجربطلب السلعة  الخ{ لحث المستهلك

 لى المنتج.إالوسطاء وصولا 

 : استراتيجية السحب(2)رقم الشكل                   

                                                                                                      طلب

  تدفق 

 منتجات     

                                   38هشام حريز، بوشمال عبد الرحمان، مرجع سابق، ص:  المصدر:            

تعتمد هذه الاستراتيجية على الأسلوب العدائي القوي في اقناع العملاء  استراتيجية الضغط:-3 
ة، والأساس في تطبيق هذه الاستراتيجية ينطبق من فكرة محاصرة المستهلك في لمؤسسبمنتجات ا

سائل الإعلانية، وهذا كل مكان من خلال الترويج بشكل مستمر ولفترة طويلة مستخدمة أغلب الو 
 يشكل ضغطا على المستهلك ويستخدم ما يمكن أن نسميه بالرسالة الإعلانية الآمرة مثل:

 اشتري الآن... قبل فوات الأوان؛ -
 اغتنم الفرصة واحصل على السلعة الآن؛  -
 ادفع الآن قليلا بدل أن تدفع غدا مبلغا كبيرا. -

كالمستهل ةالتجزئ   
 المنتج الجملة

ةالتجزئ الجملة المنتج كالمستهل   
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 عملية ضرورية لابد منها.إن هذه الأوامر قد تولد لدى المستهلك انطباعا بأن عملية الشراء هي 

إن هذه الاستراتيجية تعتمد أسلوب الإقناع المبسط القائم على الحقائق استراتيجية الإيحاء:  -4
وهي ليست بالضغط على الجوانب الدافعة في قضية المنتجات، وتعتمد هذه الاستراتيجية على 

 قرار الشراء بقناعة تامة.ار الطويل الأمد وجعلهم يتخذون و جذب المستهلكين من خلال لغة الح

لى تحقيق التواصل مع المستهلكين إوتهدف الاستراتيجية الترويجية بصورة أساسية      
المستهدفين بالشكل الذي يتيح إظهار الخصائص والمزايا الخاصة بالسلع والخدمات التي يتم 

 ة والتيؤسسزة للمتقديمها إليهم، حيث أن هذه الخصائص عبارة عن تلك الملامح الفريدة والممي
  يتم ادراكها من قبل السوق المستهدف كمزايا وخصائص تنافسية. 

 هويجي والعوامل المؤثرة على تركيب: عناصر المزيج التر الثالثالمطلب 

على عناصر المزيج الترويجي وأهم العوامل المؤثرة التعرف من خلال هذا المطلب يتم س    
 على تركيبه.

 أولا: عناصر المزيج الترويجي: 

جوهر الاتصالات التسويقية يتمثل في المزيج الترويجي الذي يمثل الأداة المادية في إيصال     
ما الفكرة أو التأثير المطلوب الى السوق والجمهور المستهدف وتتمثل عناصر المزيج الترويجي في

 1:يلي

  :ـ الإعلان1

عرفته الجمعية الأمريكية للتسويق بأنه:" شكل من أشكال تقديم الأفكار،  لقدتعريفه:  1-1
أو السلع أو الخدمات غير الشخصية والمدفوعة الأجر بواسطة معلن محدد 

  2ومعروف".

                                                           
 .06؛ ص: مرجع سابقهشام حريز؛ بوشمال عبد الرحمان؛  1 

 .235؛ ص:6020؛ الطبعة الأولى؛ دار كنوز المعرفة العلمية للنشر والتوزيع؛ عمان؛ الأردن؛ الاتصال التسويقيفريد كورتل؛  2 
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النظري للابتكار الترويجي الإطار                                  الفصل الأول  

الوسيلة غير الشخصية لتقديم وترويج البضائع والخدمات أو  كما عرفته أيضا على أنه:"    
ويتكون هذا التعريف من أربعة أركان رئيسية  الأفكار بواسطة جهة معلومة ومقابل أجر مدفوع".

 1وهي:

وسيلة غير شخصية: ومعنى ذلك بأن الإعلان يصل إلى الجمهور عبر وسائل غير  -
وعة. أي يتم الإعلان عبر واسطة شخصية وسواء كانت مكتوبة أو مشاهدة أو مسم

 وليس عن طريق الاتصال الشخصي المباشر.
علان لا ينحصر في جانب معين من ائع والخدمات والأفكار: أي أن الإتقديم البض -

الأفكار المنتجات بل يشمل السلع المادية والخدمات على اختلاف أشكالها وحتى 
 الفكرية ..الخ{.البرامج التعليمية والتدريبية والاتجاهات }

علان هو أن يتم من قبل جهة معروفة سواء كانت الجهة من شروط الإجهة معلومة:  -
لأن هذا الشرط يرتبط مع  علان.منتج{ أو الوكالة المتخصصة في الإمعلنة }صاحبة ال

ن ذلك يعني التزامها إعرف المصدر ف علان وهو المصداقية والالتزام، فإذا ماصفات الإ
 علان.يرد في الإ ما الكامل بمضمون 

علان عبر وسائل الاتصال غير الشخصية المختلفة مقابل أجر مدفوع: يتم عرض الإ -
علاني في جوهره هو نشاط تجاري هادف فع مبالغ لقاء ذلك لأن النشاط الإبعد أن يتم د

 علان.  بالغ المطلوبة للجهة القائمة بالإللربح ويستوجب أن يتم تسديد الم

 2: ويتميز بخمس خصائص أساسية تتمثل في:علانالأساسية للإالخصائص  1-2

علان أن يصل ويمس جمهور كبير، وهذا ما جعله الوسيلة الاتصالية الأكثر يستطيع الإ -
 استعمالا وتقبلا.

ن تكلفة إعلان عن طريق وسائل الاتصال مرتفع لكن كونه يمس جمهور كبير فالإ -
الوسيلة الأكثر استعمالا من طرف المعلنين، الاتصال تنخفض، وهو السبب الذي جعله 

 وخاصة في مجال السلع ذات الاستهلاك الواسع.

                                                           
 . 255؛ ص:مرجع سابقهشام حريز؛ بوشمال عبد الرحمان؛  1 
 .230ـ232؛ ص: مرجع سابقفريد كورتل؛  2
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النظري للابتكار الترويجي الإطار                                  الفصل الأول  

ر والاستمرارية في بث الرسائل علان على مبدأ التكراالإعادة والاستمرارية: يقوم الإ -
 .علانيةالإ

علان لجميع الناس، على ية بالوضوح والشمولية، أي نفس الإعلانتميز الرسائل الإت -
 ل الاتصال الأخرى التي تختلف رسائلها على حسب الجمهور المستهدف.عكس وسائ

علان عبارة عن رسالة يكون مضمون موضوعها مراقب بدقة من طرف المعلن الإ -
 ووسائل الاعلام المختلفة التي تبثه، أي لا يمكن لها التعديل أو التغيير فيه.

 1:كالآتييمكن تقسيم الاعلان  علان:أنواع الإ 1-3

فقا لهذا الأساس بين نوعين من علان على أساس الهدف: يمكن التمييز و تقسيم الإ 1ـ8ـ1
 علان المشروع أو المؤسسة.إ علان السلعة أو الخدمة والثاني إ علان وهما الإ

يهدف هذا النوع إلى جعل المستهلك يقدم على عملية  علان السلعة أو الخدمة:إ  :1.3.1.1 
 شراء المنتجات أي تنشيط الطلب عليها. 

 علان إلى أنواع مختلفة:ويمكن تقسيم هذا النوع من الإ   

علان في تسويق منتجات جديدة لم تكن موجودة علان التعليمي: ويتعلق هذا النوع من الإالإ -
من قبل، أو منتجات قديمة قامت المؤسسة بإضافة استعمالات جديدة لها، وغرضه تقديم 

 بالمنتج المسوق له.مجموعة من التعليمات الخاصة 
يعرف الناس معلومات  علان الارشادي "الاخباري": يتعلق الامر بالسلع والخدمات التي لاالإ -

ها، ويهدف إلى ارشاد المستهلكين عن كيفية الاستخدام الأمثل للمنتج المعلن عنه. كافية عن
فضلا عن هذا يحدد المعلن الوكلاء المعتمدين الذين توكل لهم عمليات بيع المنتجات 

 وأماكن تواجدها.
يكتفي هذا النوع بتذكير المستهلك بالمنتج المعلن عنه من قبل والخروج  علان التذكيري:الإ -

ه ومزاياه وكيفية من دائرة النسيان، وهذا بعدما وصل المستهلك إلى معرفة خصائصبه 
 استخدامه.. الخ ومنه تكون استمرارية عملية الشراء.

                                                           
 .232ـ 230نفس المرجع السابق؛ ص ص:  1 
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النظري للابتكار الترويجي الإطار                                  الفصل الأول  

علان إلى تقديم بيانات للجمهور حول يرمي هذا المعلن من وراء هذا الإ علامي:الإعلان الإ  -
كوين عقيدة جيدة، أو تصحيح فكرة سلعة أو خدمة بغرض نشرها بين أفراده، وهذا من أجل ت

خاطئة تكونت من قبل عن المؤسسة بغرض المحافظة على العملاء الحاليين. وكذلك بغية 
 الحصول على عملاء جدد.

هذا النوع في حالة ظهور منتجات جديدة منافسة للمؤسسة أو  علان التنافسي: يفيدالإ -
ومن أجل نجاح هذا النوع يجب منتجات جديدة مكافئة من حيث النوع والخصائص ..الخ، 

 على المعلن أن يقدم نوعا من الابتكارات الفنية حتى يستحوذ على اعجاب الجمهور.
منتجات علان المقارن: يقدم مقارنة مباشرة بين العلامة المعلن عنها والعلامة الخاصة بالإ -

 افسي تقريبا.علانات التي نراها كما أنه البديل للإعلان التنأخرى منافسة، وهو أكثر الإ

إعلان المشروع أو المؤسسة: يرمي هذا النوع إلى بناء شهرة واسعة أو سمعة طيبة : 1.3.1.2
ينقسم هذا النوع إلى ثلاثة للمشروع في ذهنية المستهلكين، أكثر من بيع منتج أو خدمة معينة و 

 أنواع

علان عن مواعيد الإت عامة ذات أهمية للعملاء مثل علان التعامل: يتمثل في تقديم معلوماإ  -
 العمل أو فتح فرع جديد.

علان العلاقات العامة: والذي يحاول تكوين صورة جيدة عن المشروع في أذهان إ  -
 المستهلكين، عن طريق تقديم بيانات عن دور المعلن في المجتمع، وما يقوم به من خدمات.

، مثلا حث الجمهور علان الخدمات العامة: الذي يظهر فيه المعلن بصورة المواطن الصالحإ  -
 على التبرع للهيئات الخيرية، أو التبرع بالدم.

كما هو معروف فإن المستهلك هو العنصر  علان على أساس نوع الجمهور:تقسيم الإ 1-8-2
الرئيسي الذي تقوم على أساسه أي عملية تسويقية، مما جعل البعض يعتبرونه ملك السوق 

علان وفقا لنوع وسياساته، ولهذا يجب أن يصنف الإ لأنشطتهوالمسيطر الرئيسي عليه والمحرك 
  الجمهور كما يلي:

علان إلى المستهلك الأخير للسلعة أو الخدمة، من أجل دفعه إلى إعلان استهلاكي: يوجه الإ - 
 الاقتناع بشراء المنتج المعلن عنه من خلال إثارة الدوافع الظاهرية والباطنية التي تحرك سلوكه.
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صناعي: يوجه إلى وحدات الانتاج أو المستعملين الصناعيين حيث يعلن عن  علانإ  -
والتي تتم بها عملية التصنيع بغية المنتجات التامة الصنع، والخامات، والتجهيزات، وما إلى ذلك 

      الخروج بمنتج جديد.

  ـ البيع الشخصي:2

الذي يتم بين مسؤول البيع ويقصد به:" العرض أو الاتصال الشخصي المباشر تعريفه:  2-1
)حاليين ومحتملين( بغرض إتمام عملية بيعية، أو بناء علاقات معهم، لذا  ة والعملاءؤسسبالم

 1يعرف أيضا بالبيع المباشر".

كما أنه:" شكل قوي للاتصال ذو اتجاهين يسمح بنشوء علاقة تفاعلية بين المشتري والبائع     
المعلومات المقدمة استجابة لاحتياجات الجمهور. ويسمح البيع لأخير أن يعدل يستطيع فيها ا

الشخصي بإقامة علاقة صداقة بين المشتري والبائع يمكن أن تكون عنصرا هاما في استراتيجية 
تسويق العلاقات، كما يمكن أن تكون ذات تأثير قوي في خلق شعور بالالتزام عند العميل تجاه 

 2تجابة المرجوة".رجل البيع ومن ثم في إحداث الاس

 3ويتميز بما يلي: مميزات البيع الشخصي: 2ـ2

 زبون المرونة حيث يمكن لرجل البيع أن يوجه المقابلة والحديث البيعي بالشكل المناسب لكل  -
، بالإضافة لإمكانية التعرف على رد فعل العميل زبون على حدة وفقا لاحتياجات وسلوك ال

 المتبع منه ومن ثم أمكانية تعديله مباشرة. مباشرة للمدخل البيعي
 زبائنالحقيقين ومن ثم تقليل الجهود الضائعة، حيث توجه الجهود إلى ال زبائنالتركيز على ال -

 المهتمين فعلا بالمنتج. 
ينتج عن البيع الشخصي مبيعات فعلية بينما الجهود الترويجية الأخرى تهدف إلى تقريب  -

 من ذلك. زبون ال

 4:ما يلي: ويمكن حصرها فيالرئيسية للبيع الشخصي العيوب 3ـ2
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؛ مؤسسة طيبة للنشر والتوزيع؛ القاهرة؛ الترويج )المفاهيم ـالاستراتيجيات ـالعمليات( النظرية والتطبيقعصام الدين أمين أبو علفة؛  3 

 .620ـ 632؛ ص: 6006مصر؛ 

 .620نفس المرجع السابق؛ ص:  4 



  

 
13 

 

النظري للابتكار الترويجي الإطار                                  الفصل الأول  

ارتفاع التكلفة حيث يعتبر أكثر عناصر المزيج الترويجي تكلفة، وتتمثل هذه التكلفة في  -  
 مرتبات وعمولات رجال البيع ومصروفات انتقالهم واختيارهم وتدريبهم والاشراف عليهم.

المرتفعة. وقد أدى ذلك بكثير من متاجر التجزئة  صعوبة الحصول على الكفاءات البيعية -  
بخدمة أنفسهم داخل المتجر بدلا من  زبائنإلى التحول إلى متاجر خدمة النفس حيث يقوم ال

 الاعتماد على رجل البيع.

 ـ تنشيط المبيعات3

يمكن القول بأنه:" كافة الأنشطة التسويقية التي يمكن أن تضفي من خلالها قيمة تعريف:  3-1
ضافية معينة إلى السلعة أو الخدمة التي تنتجها المؤسسة لفترة زمنية معينة وذلك لاستمالة إ

 1السلوك الشرائي للمستهلكين ولزيادة كافة الموزعين".

ويعرف أيضا على أنه:" النشاط أو المواد التي تستخدم كحافز مباشر لشراء أو تجربة منتج  -  
 2يمكن توجيهها إلى المستهلكين والوسطاء". خدمة والتيأو 

 3:ما يليوتتمثل في :خصائص تنشيط المبيعات 2ـ3

 يمثل نشاطا مكملا للبيع الشخصي والإعلان فلا يمكن الاعتماد عليه بمفرده. -
 يهدف إلى تحقيق تأثير مباشر وقصير الأجل. -
 أو الوسطاء. زبائنقد يوجه إلى ال  -
 يستخدم عند انخفاض الطلب على المنتج في السوق وعند وجود مخزون كبير.   -

 4: والتي يمكن استخلاصها في النقاط التالية:أهداف تنشيط المبيعات 3ـ3

  يهدف تنشيط المبيعات إلى إثارة اهتمام المستهلك النهائي أو المشتري الصناعي بالمنتج
قناعه بشرائه أو زيادة إقبال الموزعين ب  التعامل فيه.وا 

 إلى إثارة اهتمامه بالمنتج وحثه على شرائه  زبون يهدف تنشيط المبيعات الموجه إلى ال
 واستعماله وتذكيره به.

                                                           
 .252؛ مرجع سابق؛ ص: مبادئ التسويق والترويجإبراهيم الشريف؛  1 

 .662؛ مرجع سابقعصام الدين أمين أبو علفة؛  2 

 .666ـ  662؛ ص: سابقالمرجع نفس ال 3 

 .666نفس المرجع السابق؛ ص:  4 
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النظري للابتكار الترويجي الإطار                                  الفصل الأول  

  يهدف تنشيط المبيعات الموجه إلى الوسطاء إلى إثارة اهتمامهم بالمنتج ودفعهم للتعامل
يم السلع في داخل مساعدة الوسطاء في تدريب رجال البيع وتنظفيه. والوسيلة إلى ذلك 

 متاجر الوسطاء، وتنظيم نوافذ العرض الخاصة بهم وغيره.

 :الدعايةو  نشرـ ال4

شخصية وغير الغير لى أنه:" تلك الجهود الاتصالية تمت الاشارة إلى النشر ع تعريف: 4-1
ة ومنتجاتها في مؤسسمدفوعة القيمة بصورة مباشرة، والهادفة إلى نشر أخبار إيجابية عن الال

 1القنوات )الوسائط( الاتصالية واسعة الانتشار بغرض تحسين صورتها الذهنية لدى الجمهور.

كما يمكن القول أنه:" شكل من أشكال تقديم الأفكار أو السلع أو الخدمات بصورة غير     
 2.شخصية وغير مدفوعة الأجر"

    يلي: ة النشر لتحقيق ماؤسسوتستخدم الم

 ة ومنتجاتها وأنشطتها.مؤسسن بالزبائزيادة وعي ال -

 تجاتها وأنشطتها.الحصول على تأييد الجمهور ومن -

 ة.مؤسسالحصول على تأييد الجمهور لل -

 ة لدى الجمهور.ؤسستدعيم صورة ذهنية معينة عن الم -

 3ويتميز النشر كأداة ترويجية بمميزات، أهمها: مميزات النشر: 4-2

ا ما تأخذ بالمصداقية، فالجمهور يميل إلى تصديق الرسالة المنشورة عن الإعلان، فهي غال - 
 طابع إخباري، ومن مصدر موثوق )كاتب، مذيع(.

يتوافر للنشر عادة مساحات أكبر في عرض المعلومات، عكس الوضع في الإعلان، الذي  -  
 يون بسبب تكلفته المرتفعة.يأخذ مساحة صغيرة في جريدة، أو في وقت محدود في التلفز 

                                                           
 .023؛ ص: مرجع سابقطارق طه؛  1 

 .622؛ ص:مرجع سابقعصام الدين أمين أبو علفة؛  2 

 .022ـ  023؛ ص:مرجع سابقطارق طه؛  3 
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النظري للابتكار الترويجي الإطار                                  الفصل الأول  

انخفاض تكاليف النشر مقارنة بالإعلان، حيث يقتصر على التكلفة المتعلقة باستقطاب  -  
 الناشرين، كالدعوات، الحفلات والهدايا.

  1من العيوب للنشر نذكر منها: مجموعةومع ذلك توجد 
الرسالة الترويجية، كما ة تماما، فهي لا يمكن أن تقوم بتكرار مؤسسعدم خضوعه لسيطرة ال -  

 هو الحال في الإعلان مدفوع القيمة.

ة، في حالة نشر أي أخبار سلبية، أو تفسير مؤسسيمكن أن يؤدي إلى آثار مدمرة على ال -  
 الرسالة المنشورة بصورة خاطئة.

 2: ويتطلب برنامج النشر ما يلي:متطلبات برنامج النشر 3ـ4

ة أو إحدى ؤسسمسؤولية عملية النشر إلى قسم محدد داخل المالاستمرارية: وذلك بإسناد  - 
 المتخصصة في العلاقات العامة أو إحدى الوكالات الإعلانية. مؤسساتال

بذل الجهود الكافية لتوطيد العلاقات الطيبة مع الأفراد في الوسائل، وذلك مثل مسؤولي  - 
 فزيون.يالصحافة والإذاعة والتل

غة المواد الخاصة بالنشر بشكل دقيق وموثوق فيه حتى يتم قبوله من بإعداد وصياالاهتمام  - 
 جانب أفراد الرسائل.

ة ؤسسالاهتمام بقياس فعالية برنامج النشر، ويكون ذلك بمعرفة عدد المقالات المحررة عن الم - 
 بواسطة الصحف والموضوعات المذاعة والمعروضة بواسطة كل من الإذاعة والتليفزيون.

 العلاقات العامةـ 5

تعريفها: تعرف على أنها:" ذلك النشاط المخطط الذي يهدف إلى تحقيق الرضا والتفاهم  5-1
المتبادل بين المؤسسة وجماهيرها سواء أكان داخليا أو خارجيا من خلال سياسات وبرامج تستند 

 3في تنفيذها على الأخذ بمبدأ المسؤولية الاجتماعية".

                                                           
 .022ص: ؛نفس المرجع السابق طارق طه؛ 1 

 .660؛ ص:مرجع سابقعصام الدين أمين أبو علفة؛  2 

 .00؛ ص:6003؛ الطبعة الأولى؛ دار الثقافة للنشر والتوزيع؛ عمان؛ مبادئ التسويقمحمد صالح المؤذن؛  3 
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النظري للابتكار الترويجي الإطار                                  الفصل الأول  

ة ويساعدها على تنمية ؤسسنشاط تسويقي يدرك المسؤولية الاجتماعية للمبأنها:"  توقد عرف -  
نشاء طريق اتصال مزدوج الاتجاه مع جماهير الم ة لكي تضمن أن تكون كل منهم ؤسسبرامج وا 

جراءات الم  1ة".ؤسسراضيا على سياسات وا 

 2القول أن أهم خصائص العلاقات العامة هي: : يمكنخصائص العلاقات العامة 2ـ5

 ة لا تنشأ لتحقيق الأهداف ؤسسأي أن أي م ،إن العلاقات العامة تعتبر فلسفة للإدارة
نما ينبغي أن تلعب دورا اجتماعيا   ؛المالية التي ينص عليها قانونها فحسب وا 

  العلاقات العامة هي همزة الوصل بين فلسفة المشروع والجمهور وهذا الاتصال
 سة؛ؤسضروري لجعل الجمهور يتفهم أنشطة الم

 ؛تستهدف العلاقات العامة تحقيق الرضا العام وانتزاع موافقة الجماهير 
  تتصف بالشمولية لأن نشاطها لا يقتصر على ميدان دون آخر بل يمتد ليشمل كافة

 ؛الميادين الاقتصادية والاجتماعية
  العلاقات العامة نشاط مؤقت بمعنى أن اختيار الوقت المناسب لتنفيذ برنامج معين

 برامج العلاقات العامة أمر ضروري وحيوي لنجاح هذا البرنامج.من 

لتحقيق الأهداف : تعمل المؤسسة من خلال العلاقات العامة أهداف العلاقات العامة 3ـ5
 3التالية:

الحسنة للمؤسسة: بفضل النشاط الفعال للعلاقات العامة فكثير من منتجات وعلامات  السمعة - 
 المؤسسة ستبدو للعيان بصورة جيدة.

للعلاقات العامة فائدة كبيرة في إضفاء مصداقية أكبر لبعض السلع والخدمات  المصداقية: - 
 المشكوك في جودتها أو ملائمتها لرغبات الزبائن.

تحسين فعالية قوة البيع والتوزيع: إن برنامج العلاقات العامة ينفع البائعين أو الموزعين أكثر،  - 
فالحديث المسبق عن المنتوج الجديد قبل طرحه في السوق يسهل كثيرا من عمل ممثلي المؤسسة 

 تجاه تجار التجزئة.

                                                           
 .02؛ مرجع سابق؛ ص: الاتصال التسويقيفريد كورتل؛  1 

 .03ـ  00نفس المرجع السابق؛ ص:  2 

 .02؛ ص: سابق مرجعفريد كورتل؛  3 
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النظري للابتكار الترويجي الإطار                                  الفصل الأول  

 1ة المزيج الترويجيؤثرة على تركيبثانيا: العوامل الم

الأهمية النسبية لكل عنصر من عناصر المزيج الترويجي من زاوية تأثيرية على تختلف     
سلوك المستهلك فقد تضطر المؤسسة إلى استخدام كل هذه العناصر أو قد تلجأ إلى استخدام 

 بعضها وفي الحقيقة فإن ذلك يتوقف على مجموعة من العوامل:

اختلاف الفلسفة التي تتبناها الإدارة في فلسفة الإدارة: تختلف الاستراتيجيات الترويجية ب -1
المؤسسة، فإذا كانت هذه الفلسفة تفضل الاتصال المباشر بالمستهلكين لذلك فإنها تركز على 
البيع الشخصي وتنشيط المبيعات، أما إذا كان انتاجها واسع والرقعة الجغرافية واسعة فإنها تركز 

 على الإعلان.

النظر عن المزيج الترويجي المراد تشكيله فإن مقدار الأموال مقدار الأموال المتاحة: بغض  -2
المتاحة للمؤسسة له تأثير فعال في تحديد المزيج الترويجي، فقلة الأموال تؤدي بالمؤسسة 

أما بالنسبة للمؤسسات التي تملك قدرا باللجوء إلى العناصر الأقل تكلفة مثل تنشيط المبيعات، 
 ى البيع الشخصي والإعلان.كبيرا من الأموال فهي تلجأ إل

طبيعة السوق: فكما هو معروف فإن للسوق تأثير كبير على أغلب المشكلات التسويقية  -8
 والتي منها المزيج الترويجي، ويأخذ هذا التأثير أحد الأشكال التالية:

النطاق الجغرافي: فالبيع الشخصي يكون الأكثر فاعلية في حالة تمركز السوق، في حين  -   
 الإعلان الأكثر فاعلية في حالة السوق المنتشرة جغرافيا. حيصب

ويتعلق الأمر بالمستهلك النهائي أو المشتري الصناعي، فيستحسن استخدام نوع المستهلك:  -   
ناعي، أما اذا كان العميل المستهدف يتمثل في المستهلك البيع الشخصي في حالة المشتري الص

 النهائي فإن الإعلان يكون الأكثر ملائمة.

عدد المستهلكين: إن المزيج الترويجي للسوق الذي يتكون من مستهلك واحد يختلف عن  -   
يع البرنامج التسويقي للسوق الذي يتضمن مجموعة من المستهلكين، ففي الحالة الأولى يكون الب

 الشخصي أكثر فاعلية عكس الحالة الثانية التي يفضل فيها استخدام الإعلان.

                                                           
 . 32ـ02هشام حريز؛ بوشمال عبد الرحمان؛ مرجع سابق؛ ص ص:  1 
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النظري للابتكار الترويجي الإطار                                  الفصل الأول  

باختلاف السلعة، يختلف المزيج الترويجي المستخدم من طرف المؤسسة طبيعة المنتج:  -8
فنجد النمطية منها التي يتواجد بديلها في السوق من طرف المؤسسات المنافسة تحتاج إلى 

لكي لا يتأثر السعر كثيرا، أما المميزة منها التي لا تجد منافسين تكثيف في الحملات الإعلانية 
  فالبيع الشخصي هو المناسب لها.

حدة المنافسة كبيرة في السوق تكون الحملات درجة حدة المنافسة: فكلما كانت درجة  -5
ذا كانت المنافسة أقل حدة فإن البيع  الترويجية مكثفة وخاصة الإعلان وتنشيط المبيعات، وا 

 الشخصي والعلاقات العامة هي الأكثر استخداما.

 تكلفة وسائل الترويج: فإذا كانت المؤسسة تعمل على التقليل من التكاليف بقدر الإمكان فإن -6
الوسيلة الترويجية الملائمة هي تنشيط المبيعات والحملات الإعلانية المطبوعة والمقروءة، في 
حين يعتبر البيع الشخصي والإعلان عبر التلفاز والإذاعة الأكثر استخداما في حالة المؤسسة 

 التي تأخذ الجودة فوق كل اعتبار.

التي يقع فيها المنتج خلال دورة حياته  وتتأثر سياسة الترويج بالمرحلةدورة حياة المنتوج:  -7
وتختلف من مرحلة إلى أخرى، فمثلا يعتبر الإعلان الأداة المناسبة في مرحلتي التقديم والنمو، 
الإعلان والبيع الشخصي في مرحلة النضج وتنشيط المبيعات في مرحلة التدهور. ويوضح 

 :الجدول كثافة الاعتماد على كل عنصر

 : كثافة كل عنصر من المزيج الترويجي(01)الجدول رقم                       

المزيج  عناصر مرحلة التقدم مرحلة النمو مرحلة النضج مرحلة التدهور
 الترويجي

 الإعلان مكثف مكثف معتدل محدود
 البيع الشخصي مكثف مكثف معتدل محدود

 تنشيط المبيعات مكثف  مكثف معتدل لا يستخدم
 النشر/الدعاية مكثف معتدل يستخدم لا لا يستخدم

  .31مرجع سابق، ص: ،هشام حريز،بوشمال عبد الرحمان المصدر:              
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النظري للابتكار الترويجي الإطار                                  الفصل الأول  

ومن خلال ما تم التطرق إليه في هذا المبحث والذي كان تحت عنوان أساسيات حول الترويج تم 
استراتيجياته ودوافع اتباعها التعرف على ماهية الترويج بشكل خاص بالإضافة الى معرفة أهم 

 .ليتم بعد ذلك التعرض لمختلف عناصر المزيج الترويجي والعوامل المؤثرة في كل عنصر
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النظري للابتكار الترويجي الإطار                                  الفصل الأول  

 الابتكار الترويجيو ماهية الابتكار  المبحث الثاني:

يدور الترويج حول الاتصال بين المؤسسة والأطراف المستهدفة )الزبائن( وللابتكار أهمية      
في المبحث السابق  التطرق  ملية الاتصال. لذلك وبعدكبيرة للوصول إلى الأهداف المرجوة في ع

 .لى الابتكار والابتكار الترويجيفي هذا المبحث ع تم التعرفإلى الترويج 

 مفهوم الابتكار: الأولالمطلب 

يمثل الابتكار أحد الأعمدة الأساسية للمؤسسات لما يمنحه من تميز وتفوق لها في قطاعها     
دارة خلال السنوات الأخيرة. ار على اهتمام العديد من كتاب الإالسوقي، وقد حاز مفهوم الابتك

ضافة إلى ابراز بالإالابتكار من خلال هذا المطلب هم المفاهيم المتعلقة بأ التطرق إلى  يتموس
 خصائصه وأهميته.

 :أولا: تعريفه 

ويعني بذلك التخلي عن الأمور  1على أنه:" التخلي المنظم عن القديم". الابتكارلقد عرف     
 القديمة لإحلال أمور جديدة وخلاقة مكانها.

على أن أكد ا ، م"بأنه:" عملية إنشاء الأفكار الجديدة ووضعها في الممارسة كما عرف كذلك   
 لى الأفكار الخلاقة ومن ثم تضعها في الممارسة. إات هي التي تتوصل مؤسسأفضل ال

لى إلى المنتج )الممارسة( ومن ثم إوهذا توسيع آخر في جعل الابتكار عملية متكاملة من الفكرة 
في كتابه الأحدث أكد على ذلك في تشيرميرهورن السوق )الميزة( وتأكيدا على رؤيته فإن 

 معادلته عن الابتكار:
  2الابتكار= الميزة التنافسية.             

هو جديد يضيف قيمة أكبر  لى ماإة على التوصل مؤسسبأنه:" قدرة ال الابتكار كما عرف    
وأسرع من المنافسين في السوق". هذا التعريف يعني أن تكون المؤسسة الابتكارية هي الأولى 

                                                           
؛ مذكرة ماجستير؛ تخصص إدارة الموارد البشرية؛ دور الابتكار في دعم الميزة التنافسية للمؤسسة الاقتصاديةبوبعة عبد الوهاب؛  1 

 .36؛ ص: 6026قسم علوم التسيير؛ جامعة منتوري؛ قسنطينة؛ 
؛ 6006؛ الطبعة الأولى؛ دار وائل للنشر؛ عمان؛ الأردن؛المفاهيم والخصائص والتجارب الحديثة ـ-إدارة الابتكارنجم عبود نجم؛  2

  .60ص: 
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لى الفكرة الجديدة أو المفهوم الجديد، أو الأولى في التوصل إبالمقارنة مع المنافسين في التوصل 
  1.لى السوق إلى المنتج الجديد، أو الأولى في الوصول إ

 وضح هذا التعريف أكثر من خلال الشكل التالي:يوس

 مفهوم الابتكارـ الأول الى الفكرة، المنتج، والسوق  :(03)الشكل رقم

 

 

 

      

  .28ـ؛ مرجع سابق؛ ص: إدارة الابتكارـ المفاهيم والخصائص والتجارب الحديثةنجم عبود نجم؛  المصدر:

أن الابتكار هو: القدرة على خلق أفكار جديدة وتطبيقها ومن ثم ممارستها  يتضحومن هنا      
 من أجل اضافة قيمة في السوق. 

لى التشابه الكبير بين الابتكار وبعض المصطلحات التي يعتبرها البعض أنها تحمل إونظرا     
 :كما يليتوضيح كلا المصطلحين  يمكنكالإبداع والاختراع مثلا، مفهوم النفس 
لى حلول وأفكار إ:" عملية عقلية تؤدي هوكما عرفه قاموس بنجوين السيكولوجي لإبداع ا    

ومنتجات تتصف بالتفرد والحداثة". ويقصد به أن عملية الإبداع  ومفاهيم وأشكال فنية ونظريات

                                                           
  .66؛ ص: مرجع سابقنجم عبود نجم؛  1

 القرب من السوق  الهندسة ـ كفاءة الإنتاج الجدة ـ التحسين الكبير  العامل المؤثر

الوسائل 
 المساعدة

الخبرة الذاتية للمبتكر أو 
المؤسسة، الأدبيات 

والدراسات، الموردون، 
 الزبائن، والمنافسون..

الخبرة الهندسية، مرونة 
تكنولوجيا العملية، إدارة 
دارة  عمليات كفؤة، وا 

 تكاليف كفؤة.

الخبرة التسويقية، التوجه 
إلى الزبون، قنوات 
التوزيع، سياسات 
 التسعير، والترويج.

الأول إلى 

 الفكرة

الأول الى 

 المنتج
الأول الى 

 السوق

 قابلية التسويق     قابلية الإنتاج
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النظري للابتكار الترويجي الإطار                                  الفصل الأول  

على مستوى العقل تعمل على إيجاد أفكار تتميز بالحداثة، وفي إطار العلاقة بين الإبداع 
" العلاقة بينهما بأن:" أمبيل" توضحوالابتكار هناك من يقول أن الإبداع هو قاعدة الابتكار، حيث 

دعة، الإبداع عن طريق الأفراد والفرق الذي هو نقطة بداية الابتكار، كل ابتكار يبدأ بأفكار مب
بين  تلازميهلى أن هناك علاقة إالأول ضروري لكن شرط غير كافي". إن هذا التعريف يشير 

الإبداع والابتكار، أي أنه لن يكون هناك ابتكار بدون وجود أفكار إبداعية والتي تبدأ على مستوى 
فرق العمل، فوجودها يعتبر شرط ضروري لكن غير كاف، بمعنى آخر وجود الأفراد المبتكرين و 

أفكار مبدعة لا يكون إلا من خلال أفراد مبتكرين وفرق عمل حيث هم أساس عملية الإبداع 
ووجودهم ضروري للابتكار، لكن غير كاف مما يعني أن هناك عوامل أخرى مؤثرة في الابتكار 

 عريف بأن الإنسان هو لب الابتكار.يجب أن تتوفر، كما يشير هذا الت

 وبالتالي يمكن أن نعبر عن العلاقة بين الابتكار والإبداع بالمعادلة التالية:    

 الابتكار= الإبداع + التطبيق.                    

وبهذا فإن الإبداع هو الجزء المرتبط بالفكرة الجديدة في حين أن الابتكار هو الجزء الملموس    
لى الإبداع والابتكار إلى المنتج، وعليه فإن النظر إالمرتبط بالتنفيذ أو التحويل من الفكرة 

 1كمرحلتين متعاقبتين.

لى فكرة جديدة بالكامل ترتبط إبأنه:" التوصل وكولتر  روبنزفيعرفه كل من  الاختراعأما  _
ن كانت إبالتكنولوجيا وتؤثر في المؤسسات المجتمعية". ومما سبق فإن التوصل  لى فكرة حتى وا 

جديدة تماما وتلبي حاجة إنسانية لا يمكن أن نسميها اختراع إلا إذا كانت مرتبطة بالتكنولوجيا، 
د فرق بينهما حيث يرى بأن:" الاختراع ق Yvesوفي إطار العلاقة بين الاختراع والابتكار نجد أن 

 هو اكتشاف علمي يسمح بتنمية المعرفة الإنسانية بينما الابتكار هو مدخل أساسي للتجديد". 

يرى بأن:" الابتكار هو القدرة على الاختراع"، أي أنه لا يمكن أن محمد أحمد عبد الجواد أما     
هناك رؤية لشكل العلاقة بين الابتكار  يكون هناك ابتكار بدون اختراع، وفي هذا السياق

 والاختراع ومفادها أن الابتكار هو تطبيق ناجح للاختراع.

                                                           
ير؛ قسم التسويق؛ جامعة ؛ مذكرة ماجستير؛ تخصص علوم التسيالابتكار التسويقي وأثره على تحسين أداء المؤسسةمحمد سليماني؛  1 

 .63ـ 60؛ ص: 6000المسيلة؛ الجزائر؛ 



  

 
23 
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ترى بأن الابتكار هو تطبيق تجاري للاختراع، وتعطي مثال على  Marie Debourgأما     
 الليزر بأنه اختراع وأن الأقراص الليزرية هي تطبيق تجاري لاختراع الليزر، وحسب هذه الرؤية

 فإنه يمكن التعبير عن الابتكار بالمعادلة التالية:

 الابتكار= الاختراع + التطبيق التجاري.            

بأن الاختراع يعني بلورة أفكار جديدة ترتبط بالتكنولوجيا، أما الابتكار فيعني  يتضحومما سبق    
تطبيق وتجسيد هذه الأفكار، غير أن التعريف الأخير ركز على أن الابتكار يهتم بتحويل وتنفيذ 
الأفكار التي ترتبط بالتكنولوجيا بشكل كامل في المجال التجاري، وحسب هذا التعريف الذي سبقه 

تكار مرهون بوجود الاختراع، أي أنه دون اختراع لن يكون هناك ابتكار، كما أنه يحصر الابف
نظر الى الابتكار على أنه تم ال الابتكار على أنه مجرد تطبيق تجاري للاختراع، وبالتالي إذا ما

مجرد تطبيق للاختراع، فإن هذا سيعني حصر مفهوم الابتكار على الجانب التكنولوجي، في حين 
 1مفهوم الابتكار واسع ويمتد لجميع حقول المعرفة والأنشطة الإنسانية.أن 

 2هناك خصائص تدل على الابتكار يتم ايضاحها كالآتي: ثانيا: خصائص الابتكار:

يمثل التميز: وفي هذا فإن الابتكار هو الإتيان بما هو مختلف عن الآخرين  الابتكار -1     
المنافسين أو غير المنافسين، فهو ينشئ شريحة سوقية من خلال الاستجابة المنفردة لحاجاتها 

 عن طريق الابتكار؛

في مقابل يمثل الجدة: وفي هذا فإن الابتكار هو الإتيان بالجديد كليا أو جزئيا  الابتكار - 2    
هو سابق على الابتكار،  الحالة القائمة )العملية الحالية أو المنتج الحالي( التي تمثل القديم أو ما

ة السوقية وتطويرها وهذه ؤسسبهذا فهو يمثل مصدر التجدد من أجل المحافظة على حصة الم
 الدلالات هي التي تجعل الابتكار = الميزة التنافسية المستدامة؛

الابتكار يمثل التوليفة الجديدة: وهنا يمكن أن يكون الابتكار بمثابة وضع أشياء معروفة  - 3   
ن إوقديمة في توليفة جديدة في نفس المجال أو نقلها  لى مجال آخر لم تستخدم فيه من قبل، وا 

ات أخذت تعمل في هذا المجال من أجل إيجاد توليفات جديدة من الأفكار الحالية ؤسسبعض الم
                                                           

 .60ـ 62نفس المرجع السابق؛ ص:  1 

؛ مذكرة ماستر؛ تخصص إدارة أعمال؛ قسم علوم أثر الإبداع والابتكار على جودة المنتجاتأحلام رمضاني؛ مروة مشري؛  2 

 .63؛ ص:6023التسيير؛ جامعة العربي التبسي؛ تبسة؛ 
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لى مجالات أخرى في توليفات جديدة أيضا، وهذا ما يمثل حقيقة إي نقل مجموعة الأفكار أو ف
إعادة الابتكار من خلال توليفة الأشياء السابقة أو توليفة القديم مع المال الجديد وهو بمثابة 

 اكتشاف المجالات الجديدة؛

صاحب الابتكار بأنه الأول الابتكار هو أن تكون القائم الأول في الحركة: هذا تمييز ل - 4   
لى الفكرة والمنتج والسوق والآخرين، وهذه هي سمة السبق في الابتكار، أي أن إفي التوصل 

 هو جديد أو محسن؛ لى ماإيكون صاحب الابتكار أسرع من منافسيه في التوصل والإدخال 

يمثل نمط من  الابتكار هو القدرة على اكتشاف الفرص: إن الابتكار في انتهاز الفرص- 5   
أنماط الابتكار الذي يستند على قراءة جديدة للحاجات والتوقعات ورؤية خلاقة لاكتشاف قدرات 
المنتج الجديد في خلق طلب فعال ولاكتشاف السوق الجديد الذي هو غير موجود حتى الآن ولا 

 دلالة على حجمه وخصائصه. 

اليوم وفي بيئة الأعمال سريعة التغير، أصبح الابتكار جوهريا من أجل  ثالثا: أهمية الابتكار:
هدف استراتيجي لذا جميع الابتكارات استراتيجية، فالمؤسسة التي لا  البقاء، ولأن بقاء المؤسسة

تملك القدرة على الابتكار في مجال عملها ستواجه تحديات كبيرة وصعبة. وذلك لأن منافسيها 
لابتكار والتحسين المستمر لمنتجاتهم وخدماتهم وعملياتهم، لهذا فالابتكار من وببساطة يقومون با

 أولويات اهتمام المؤسسة في جميع المجالات بلا استثناء من أجل البقاء في السوق.

 1والابتكار ذو أهمية كبيرة في تحقيق ما يأتي:  

النفقات: ابتكار المنتج أو الخدمة أو العملية له تأثير كبير على خفض النفقات سواء  خفض -1
وحدة المنتج(، أو تقديم خدمات أسرع )تكلفة عمل اقل(، بالتوصل لمنتجات أصغر )مواد أقل في 

 ا عادة العمل والتخلص من التالف(.أو عمليات أكثر دقة )خفض تكلفة التلف، و 

لإنتاجية هي نسبة المخرجات إلى المدخلات، والابتكار له تأثير كبير في زيادة الإنتاجية: ا -2
زيادة المخرجات من خلال ابتكار عملية أو تقنية جديدة مثل إنتاج وحدات أكثر في الزمن، أو 

 بتأثيرها على المدخلات بخفض التلف أو استخدام طاقة أقل في وحدة المنتج.

                                                           
؛ مذكرة ماستر؛ تخصص إدارة أعمال التجارة الدولية؛ سويق الابتكاري في تحسين جودة الخدمة المصرفيةأثر التي نعيمة؛ لعلاو 1 

 .25ـ 22؛ ص: 6022قسم علوم التسيير؛ جامعة المسيلة؛ الجزائر؛ 
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تحسين الأداء في الوظائف الإدارية والخدمات بشكل تحسين الأداء: يعمل الابتكار على  -3
كبير، فالتسويق الالكتروني مثلا يساعد على تحسين الأداء في إدارة علاقات الزبائن، وبناء 
قواعد البيانات عن الزبائن لتقديم الخدمة الأفضل لهم، كما ساهم في تحقيق التفاعل الآني، في 

 لحاجاتهم وبطريقة أفضل. كل مكان مع الزبائن للاستجابة السريعة

إيجاد المنتجات الجديدة وتطويرها: إن ابتكار المنتجات اليوم أسرع من أي وقت مضى، لذا  -4
برامج للتحسين المستمر للمنتجات، وابتكار الجديد منها ت الحديثة لديها اؤسسفإن معظم الم
 لخدمة زبائنها.

الخدمات أو العمليات أسلوب  أسواق جديدة: إن الابتكار الجذري للمنتجات أو إيجاد -5
ات اليوم لصنع أعمال وأسواق جديدة، لهذا فهي تخصص المبالغ الطائلة للوصول إلى ؤسسالم

 هذه المنتجات والخدمات التي تصنع أسواقها الجديدة.

فرص العمل الجديدة: تسهم الابتكارات الجديدة في إنشاء المؤسسات وخطوط الإنتاج  إيجاد -6
والخدمة التي تتطلب من يعمل فيها ويديرها ويقوم بصيانتها، وهذه كلها فرص عمل جديدة تتاح 

   للداخلين الجدد من الشباب لسوق العمل وتنشيط الاقتصاد الوطني في كل بلد. 

 الابتكار الترويجي: مفهوم الثاني المطلب

 لى تعريف وأهمية الابتكار الترويجي وهو كالتالي:إتم التطرق في هذا المطلب    

 أولا: تعريفه

ة على عملية الابتكار والابداع في ؤسسيعرف الابتكار في مجال الترويج على أنه:" قدرة الم    
ل الشخصي وتنشيط الاتصال المباشر وغير المباشر بالمستهلك من خلال الاعلان والاتصا

المبيعات والنشر لتعريفه بمنتوج المؤسسة ومحاولة إقناعه بأنه يحقق حاجاته ويلبي رغباته من 
 1خلال استخدام أدوات ووسائل جديدة مبتكرة".

                                                           
جامعة طاهري محمد بشار؛ المجلد ؛ مجلة الدراسات التسويقية وإدارة الأعمال؛ دور التسويق الابتكاري في المؤسساتمدوش ريم؛  1 

 . 22؛ ص: 6022؛ البليدة؛ جانفي 02الثالث؛ العدد 
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كما يمكن القول بأنه:" تلك الأداة الفاعلة في تسهيل عملية التبادل، وذلك عن طريق إعلام     
المؤسسة وطبيعتها، من خلال وسائله المختلفة التي من شأنها أن تعطي الزبائن حول منتجات 

 1تصورا واضحا عن المؤسسة، وعن واقع وأهمية منتجاتها بالنسبة للزبون".
ويعرف أيضا على أنه: استخدام وسائل وأساليب جديدة في عناصر المزيج الترويجي، أي     

زيج الترويجي التقليدية المتعارف عليها إذ تقدم ابتكار الأفكار الجديدة وتوظيفها في عناصر الم
 2المؤسسة رسالة ترويجية بإطار جديد مميز وغير مألوف قادر على تحقيق الأهداف الآتية:

 جذب انتباه الجمهور المستهدف بشكل أكبر وتعميق الاتصال معه؛ 
 تعزيز المشاعر الموجودة تجاه العلامة المروج لها لدى الجمهور المستهدف؛ 
 بناء صورة للعلامة في أذهان زبائنها مع مكانتها؛ 
 .بناء قيمة للعلامة تعزز من أسهمها في السوق 

تصميم وتنفيذ مجموعة من الأفكار "  :القول أن الابتكار الترويجي عبارة عن يمكنومن هنا     
المزيج  والطرق الترويجية الخلاقة وغير التقليدية وتحويلها إلى تطبيقات عملية في أحد عناصر

ة من خلالها أن تحقق ميزة تنافسية على المدى المتوسط ؤسسالترويجي التي تستطيع الم
 والبعيد".

   أهمية الابتكار الترويجي ثانيا:
الأهمية من  هلف عناصره أهمية بالغة، وتظهر هذيكتسي الابتكار في مجال الترويج بمخت    

خلال النتائج التي يحققها الإعلان أو تنشيط المبيعات أو العلاقات العامة، وذلك إما بتقديم 
زيادة  ىتؤدي إل إعلان يثير اهتمام المستهلكين أو تقديم عروض ترويجية جديدة، من شأنها أن

ار في الترويج ة مقارنة مع ما قبل الابتكار. كما أنه كلما كانت عملية الابتكؤسسمبيعات الم
فعالة وهذا خلال قدرتها على إثارة الفضول والاهتمام لما ساعد على استقطاب وجذب عملاء 
المنافسين، وتدعيم صورتها الذهنية وسمعتها في السوق، وبالتالي منحها مزايا تنافسية في 

 3 ات الأخرى الأمر الذي يحسن مركزها التنافسي في السوق.ؤسسمواجهة الم
                                                           

؛ مذكرة -دراسة حالة المؤسسة الجزائرية للهاتف النقال موبيليس-دور الابتكار الترويجي في خلق قيمة لدى الزبون درش سليمة؛  1 

  .26؛ ص:6023لة؛ الجزائر؛ ماستر؛ تخصص استراتيجية وتسويق؛ قسم علوم التسيير؛ جامعة المسي

؛ كلية الإدارة والاقتصاد؛ جامعة -دراسة استطلاعية–دور عناصر المزيج الترويجي المبتكرة في رضا الزبون م عامر علي حمد؛  2 

 .222؛ ص: 6020؛ بغداد؛ 52تكريت؛ العدد

؛ أطروحة دكتوراه في العلوم الاقتصادية؛ جامعة فرحات دور الابتكار التسويقي في تدعيم القدرة التنافسية للمؤسسةكباب منال؛  3 

 . 230؛ ص: 6020ـ؛ 2عباس سطيف ـ
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ات استخدام ثلاث طرق لقياس ؤسستقييم نتائج الترويج أمرا جوهريا، وتستطيع الميعتبر     
 1فاعلية الترويج يمكن إيجازها فيما يلي:

  مقارنة مبيعات ما قبل الابتكار في الترويج مع بيانات ما بعد الترويج، حيث تبرز
احتمالات كون الترويج ربما قد أخذ من حصص المنافسين في السوق باجتذاب 
عملائهم، وربما يكون قد استقطب من حاول تجريب الخدمة فقط، وربما يكون الترويج 

 قد غير وقت الطلب فقط.
  اجراء مسوحات العملاء لتقييم ومعرفة الذين يتذكرون الترويج ورأيهم فيه وهل استفادوا

 منه ومدى تأثيره في سلوكهم وتجربة المستهلك مع المنتوج.
 نشطة، ويمكن استخدام بيانات المسح لتتبع فيما دفعت متابعة تأثير الحوافز الم

 الأشخاص الأكثر استفادة من الخدمة.  المغريات والمحفزات،

 ومقومات نجاحه : متطلبات الابتكار الترويجيالثالثالمطلب 

والتي  يعتمد الترويج الابتكاري على مجموعة من المتطلبات متطلبات الابتكار الترويجي: -أولا

 2الآتي:أهمها في  يمكن ابراز

 تحديد نوع الترويج للمنتجات، وبدقة من أجل الوصول إلى الأهداف المرجوة؛ -   

 معرفة أدوات وأساليب الترويج، وهذا لتحديد التكلفة والإمكانيات المتاحة؛ -   

 استخدام صيغ بسيطة، وجذابة وهذا لاستهداف الجمهور العام مهما كان المستوى التعليمي؛ -   

 استخدام صور معاصرة سهلة المتابعة والاستيعاب؛ -   

 توصيل الفكرة بسهولة للزبائن سواء المشاهدين أو المستمعين؛ -   

 التركيز على الرسالة الإعلانية والاسم التجاري المنشود؛ -   

 تدعيم مركز الصورة الذهنية للعلامة والاسم التجاري؛ -   

                                                           
 . 230نفس المرجع السابق؛ ص:  1 
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 المراد استخدامها؛ التعرف على الوسيلة الإعلانية -   

 التنسيق بين مجهودات الترويج والخطط التسويقية الأخرى. -   

إن الابتكار الترويجي وكأحد أهم الوسائل الدافعة : عوامل نجاح وفشل الابتكار الترويجي -ثانيا
لخلق القيمة، يمكن أن تنجح بمزيجها الترويجي والابتكار فيه، ويمكن أن تفشل؛ لهذا سنتعرف 

 أهم عوامل نجاح وفشل الابتكار الترويجي:على 

 1تتجسد عمليات النجاح للابتكار الترويجي في: نجاح الابتكار الترويجي: -1
يساعد الابتكار في عرض شكل الأشياء الغريبة، والغير مألوفة، أو أشياء تثير الفضول في  -

 تدعيم التأثير المرغوب فيه للرسالة الترويجية؛
 لاستخدام روح الدعابة، والمرح بشكل مبتكر في الإعلانات؛توجد أهمية كبيرة  -
 يلعب الفضول وكيفية إثاراته، دورا أساسيا في فعالية الرسالة الترويجية؛ -
استخدام عبارات بليغة، بها تشبيهات أو استعارات تدعم الرسالة الترويجية للجهات المتلقية  -

 لهذه الرسالة،
متوقعة بشكل مبتكر في حدود معقولة، له دورا هاما استخدام المفاجأة أو الأحداث غير ال -

 في الأثر الإيجابي للترويج؛
يوجد مجال لمحاولة الوصول إلى وسائل مبتكرة للحصول على المعلومات التي يحتاجها  -

 رجال البيع؛
هناك مجال لمحاولة الوصول إلى طرق مبتكرة للرد على الاعتراضات التي يثيرها الزبائن  -

 ء المقابلة البيعية؛المرتقبين أثنا
إن نشر المؤسسة لما يعكس اهتمامها بالقضايا الاجتماعية خاصة حماية المستهلك،  -

 واستخدام مدخل ابتكاري في النشر يساعد في تدعيم الجهود الترويجية للمؤسسة.
 2:ما يليتجسد فيت فشل الابتكار الترويجي:عوامل  -2

 على نطاق واسع؛عدم اختبار الإعلان المبتكر مسبقا واستخدامه  -

                                                           
 .22ص:  مرجع سابق؛سليمة؛  درش 1

 .25ـ  22؛ ص: السابقنفس المرجع  2 



  

 
29 
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عدم الأخذ بالقيم الاجتماعية والأخلاقية السائدة في المجتمع الذي يتم فيه استخدام الابتكار  -
 الترويجي في المجالات المرفوضة؛

 استخدام الإعلان الابتكاري الذي يسيء إلى المنافسين بشكل أو بآخر؛ -
ج عنه عدم مراعاة حقوق دفع الرسالة الترويجية بطريقة عنيفة على رؤيتها، وهذا ما ينت -

 الزبون؛
ياب التوضيح الكامل والدقيق للمعلومات بقصد، أو بغير قصد يساهم في انخفاض غ -

على القرار الذي  المبيعات خاصة إذا كانت هذه المعلومات غير المعلن عنها لها أثر
 سيتخذه الزبون من الموقف الترويجي؛

لدلالة الجوهرية لهذا الإعلان، وبالتالي غياب عدم قدرة الإعلان الرئيسي للابتكار من أداء ا -
 اسم الجهة المقترنة بذلك الشكل.

ومما سبق تم التعرف على أن الابتكار يعد واحد من أهم الأساليب التي تؤدي بالمؤسسة     
وذلك يعتمد على درجة كثافتها في الابتكار، وكما هو دائما إلى احتلال الصدارة في التجديد 

الترويج من العناصر الأكثر ديناميكية والتي تحتاج إلى بذل العديد من  معروف أيضا أن
الجهود الترويجية والتي تحقق قيمة مضافة لها، بذلك فإن الابتكار الترويجي يحقق التميز 

 والتفوق الدائم للمؤسسة عن المنافسين.
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 المبحث الثالث: الابتكار في عناصر المزيج الترويجي

باستخدام وسائل وأساليب جديدة في عناصر المزيج الترويجي  الترويج يكون إن الابتكار في    
ة رسالة ترويجية بإطار جديد مميز غير مألوف بهدف ؤسسالتقليدية المتعارف عليها إذ تقدم الم

 تحقيق ميزة تنافسية مستدامة. 

 : الابتكار في الإعلانالأولالمطلب 

لعملية الإعلانية؛ إذ المتتبع لوكالات الإعلان وأعمالها يجد أنها يعتبر الابتكار جوهر ا    
مؤسسات تعمل بدون بضاعة ملموسة، إلا أنها تقدم خدماتها في شكل أفكار مبتكرة، تحقق 
مصالح الأطراف المشتركة في عملية الاتصال الإعلاني؛ وبهذا يكتب لهذه المؤسسات البقاء 

 1ديد.بقدر استمرارها في الابتكار والتج

 أولا: تعريفه

هو الإعلان الذي يحوي توليفة من الأفكار يمكن تعريف الابتكار الإعلاني على أنه:"       
القيمة المبتكرة القادرة على الربط بين منافع العلامة التي يمكن أن تقدمها مع رغبات الزبائن 

يتوقف وينظر ويصغي  بطريقة فنية رائعة وغير تقليدية تجعل القارئ أو المشاهد أو المستمع
  2."ويستجيب للإعلان

ويمكن القول أيضا بأنه:" المقدرة على إيجاد أفكار فريدة، ملائمة، مقبولة اجتماعيا وقابلة      
للتطبيق كحلول لمشكلات إعلانية، وهي تحدث كنتيجة لتفاعل عمليات عقلية، ونفسية متداخلة، 

والسمات الشخصية، والقدرات العقلية للمبتكر تستند إلى مجموعة من المتغيرات الاجتماعية، 
 3الإعلاني".

كما أن الإعلان المبتكر من خلال عنوانه ومحتواه يحوي المثيرات التي تثير دوافع الشراء      
لدى الزبون. والابتكار في مجال الإعلان يمكن أن يدعم أو يساند الابتكار في مجال أو أكثر 

لأخرى، فإنه لابد من ايصال الاستخدامات الجديدة للزبائن، مثلا من مجالات التسويق الابتكاري ا
                                                           

؛ مجلة أداء دور الابتكار الإعلاني في تحفيز القرار الشرائي لدى المستهلك ـدراسة استطلاعيةـحجوجة سارة؛ قويدري محمد؛  1 

 .222، ص:6022؛ الأغواط، 20المؤسسات الجزائرية؛ جامعة عمار ثليجي؛ العدد 
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 . 226؛ ص:نفس المرجع السابقحجوجة سارة؛ قويدري محمد؛  3 
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علانية ابتكارية، مهمتها الأساسية خلق إ عند تطوير منتج جديد يجب اللجوء إلى القيام بحملة 
 1إدراك ووعي لهذا المنتج الجديد في أذهان الزبائن وبيان الفائدة من ابتكاره.

جديد وقدرته في التأثير على الجمهور المستهدف، يرتبط إن مدى نجاح أي إعلان ابتكاري     
ة وكذلك على الأشخاص ؤسسبإمكانية وضع البرنامج الناجح الذي يتوافق مع أهداف الم

المصممين للرسالة الإعلانية، حيث يجب الاعتماد على الأشخاص المبدعين ذوي القدرات 
خذ ؤ بعض الملاحظات يجب أن ت ح. وهناكالابتكارية الفريدة لضمان الحصول على عمل ناج

 2بعين الاعتبار في الإعلان الابتكاري أهمها:

ثارة انتباهه بالأشياء الغريبة وغير المألوفة؛ -  جذب انتباه المشاهد وا 
 استخدام نوع من الفكاهة والكوميديا بشكل مبتكر في الإعلان؛ -
 ؛اختبار الإعلان المبتكر قبل تعميم استخدامه -
الغير مباشر في الإعلانات لأنه عادة ما يكون أكثر فعالية في نقل ما استخدام الأسلوب  -

 يجب نقله للجمهور؛
 إثارة فضول المشاهد وتشويقه لرؤية الإعلان إلى نهايته؛ -
القيم الاجتماعية والأخلاقية السائدة في  أن يأخذ الإعلان الابتكاري في الاعتباريجب  -

إلى ما هو مقبول وما هو مرفوض، بحيث لا  المجتمع الذي يتم استخدامه فيه، بالإضافة
يدخل في مجال المرفوض، حتى لو كان الابتكار يبدو أنه سيحقق أثر غير عادي على 

 فعالية الإعلان؛
 تجنب الإعلان الابتكاري الذي يسيء إلى المنافسين بشكل أو بآخر؛ -
جوهر الابتكار في العنوان الرئيسي في الإعلان لابد أن يكون قادرا على الدلالة على  -

 الإعلانية. الرسالة

 مرتكزات الابتكار الإعلاني: ثانيا:

قائمة على جملة من المرتكزات التي لابد  ،الابتكاري عملية معقدة ومتداخلة يعتبر الإعلان    
  3من مراعاتها عند إرساء الاستراتيجية الابتكارية، حيث تتمثل أهمها فيما يلي:

                                                           
 .200م. عامر علي حمد؛ نفس المرجع السابق؛ ص:  1 
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النظري للابتكار الترويجي الإطار                                  الفصل الأول  

يجسد الجهد الإعلاني محاولة دائمة لإيجاد علاقة بين حقائق الأرقام والمعلومات،   -
الرمزي الذي يعتمد على والاتجاهات، والسلوك الذي يمثلها البحث العلمي من جانب، والاتصال 

عناصر مثل الألوان، الصور والإضاءة، والتعبير، والتصميمات المبهرة، والتي يمثلها المجال 
الابتكاري من جانب آخر. لذا لا يمكن أن ينجح الإعلان المبتكر لكونه مبتكرا وجذابا فقط، ولكنه 

ستهلكين وثقافتهم، خاصة بتفضيلات المينجح لكونه مبتكرا لاستخدامه معلومات دقيقة 
وتقسيماتهم الديموغرافية، إضافة إلى الأسواق المستهدفة، وخصائص ونقاط الجذب لدى 

 المنافسين، وغيرها من المعلومات التسويقية التي تمثل دعامة للإعلان المتميز؛ 

ري، على الرغم من أن المعلنين يختارون دائما الوكالات الإعلانية المتميزة بأسلوبها الابتكا  -
وقدرتها على توصيل المفاهيم الإعلانية بفعالية، إلا أنه ينبغي الإشارة إلى أن التفكير الابتكاري 
ليس مسؤولية القائمين على إدارة الإعلان أو وكالة الإعلان فقط، ولا يمكن أن يحقق تأثيرا إلا 

مبتكر لن يكون إذا كان جزءا من فكر تسويقي عام، وعملية فكرية مستمرة. كما أن الإعلان ال
تسعير  فعالا وحده بمعزل عن عناصر المزيج التسويقي التي يمكن أن يتفاعل معها من إنتاج،

 وتوزيع؛

لا ينبغي السعي إلى الابتكار الإعلاني فقط كرد فعل لتطوير المنافسين لاستراتيجياتهم   -
نما يجب أن  يكون الابتكار من الإعلانية، أو بسبب أحداث وتطورات وقعت خارج المؤسسة، وا 

أجل أن يكون المعلن في مقدمة السوق، وليس في صفوف التابعين الذين يحاولون اللحاق؛ إذ 
من المناسب أن ألا يحاول الأفراد تطوير قدراتهم الابتكارية في إطار فهم دقيق لمتغيرات السوق 

 من أجل ملاحقة التغيير، ومواجهة المشكلات الإعلانية بأساليب خلاقة.

  :ثا: خطوات استراتيجية الابتكار الإعلانيثال

 1 جازها فيما يلي:ييمكن إ    

عادة ما يكون هدف الإعلان استمالة المستهلك من خلال تكريس  تحديد هدف الإعلان: -1
صورة ذهنية إيجابية عن السلعة أو الخدمة المعلن عنها. وعليه إذا لم يركز واضعوا الاستراتيجية 

 ن سوف يتشوه، ومن ثم سيفقد جدواه.الابتكارية على هدف محدد فإن الإعلا
                                                           

 .222ـ 223نفس المرجع السابق؛ ص:  1 
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الرسالة الإعلانية إلى وصف التركيبة كما يحتاج كاتب  تحديد الجمهور المستهدف: -2
الديموغرافية والسيكولوجية، والسلوكية والثقافية والاجتماعية، والدينية للجمهور الذي تستهدفه 
الرسالة الإعلانية قيد التكوين، فالكاتب يحتاج إلى بيانات مثل: العمر، الجنس، الحالة 

افة؛ بالإضافة إلى حاجة الكاتب إلى معلومات الاجتماعية، الموقع الوظيفي، الدخل، التعليم، والثق
حول مواقف المستهلك المحتمل مثل: صلته بالمنتج المعلن عنه، والمنافسين، والادعاءات 

 مع تضمينها في الرسالة الإعلانية.الابتكارية المز 

والذي يعبر عن كيفية دفع الجمهور المستهدف نحو هدف المؤسسة من  الوعد الابتكاري: -8
خلال الإعلان وما يقدمه من مزايا للمنتج، كما يجب أن يتوفر هذا الوعد على ثلاث صفات 
رئيسية هي: التميز )التفرد(، والبساطة، والاختصار، فإن كان الهدف الإعلاني هو ما يريد 

تكاري )أو الميزة البيعية( هي الهدف الذي يريد المستهلك أن المعلن أن يحققه، فإن الوعد الاب
قام واضعوا الاستراتيجية الابتكارية بتحديد الميزة البيعية، من يحققه من شراء المنتج؛ لذا فإذا 

من وجهة نظر الجمهور، استجابة لتوقعاتهم واهتماماتهم، والمزايا التي يمكن أن المفيد تحديدها 
  ائها.تعود عليهم من اقتن

أدلة مادية تجعل باعتباره يمثل تأكيدا لمصداقية الرسالة الإعلانية؛ إذ يستخدم  دعم الادعاء: -8
المزايا البيعية قابلة للتصديق. وطبقا لها، فإن المعلن يستخدم منطقا يكون المستهلك قادرا على 

ة المعنوية المتعلقة بالمنتج تحليله، يتمثل في الحقائق لتأييد الرسائل البيعية، كما قد تستخدم الأدل
والتي تجذب انتباه المستهلك واهتمامه كالتألق والجاذبية، والقوة التي سوف يجنيها المستهلك من 

 هذا المنتج.

تعبر النغمة الإعلانية عن الإطار الذي  تحديد النغمة الإعلانية )الأسلوب الإبداعي(: -5
بموجبه سوف ينفذ الإعلان، أي كيف ستبدو شخصية المنتج عبر الإعلان، وطبيعة الإحساس 
الذي يسود الحملة الإعلانية، وبعبارة أخرى هي بمثابة وصف لنبرة الإعلان المزعم توصيله إلى 

ية أو غيرها. فالإيقاع الموسيقي، واللقطة الجمهور المستهدف: نبرة مرحة أو دراماتيكية، أو احتراف
المعبرة، واللون المميز، والتضاد وغيرها هي إضافات نوعية في جميع الإعلانات الفاعلة المؤثرة، 

نما في كيفية التعبير عن ذلك.  فالحكمة ليس فيما تقوله الرسالة الإعلانية، وا 
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الابتكارية إلى تحديد الوسائل يحتاج مخططو الاستراتيجية  تحديد الوسائل الإعلانية: -6
الإعلانية التي تستطيع الوصول إلى الجمهور المستهدف بأعلى درجة من التأثير والفاعلية، في 
إطار الأهداف المحددة والميزانية المتاحة، ويعتمد اختيار تلك الوسائل على متغيرات عديدة من 

يتعرض للإعلان، والتكرار )عدد  أهمها: حجم التعرض الإعلاني أي عدد الجمهور الفعلي الذي
المرات التي يشاهد فيها الإعلان(، والصورة الذهنية للوسيلة، ومدى مصداقيتها، والثقة التي 

 يتوقعها منها الجمهور.

يعد عنصر التوقيت من العناصر الأساسية التي يجب على مخططي الاستراتيجية  التوقيت: -7
بتكارية، وهناك عدة استراتيجيات للتوقيت يمكن المفاضلة الابتكارية دراستها لتكتمل الدائرة الا

بينها؛ ومن أهم تصنيفات التوقيت التالي: الاستمرارية، تركيز الكثافة )لفترات معينة(، الهجوم 
الخاطف )بأن يختفي الإعلان لمدة ثم يظهر فجأة(، التذبذب من خلال تقليل أو زيادة عرض 

     الإعلان لفترات منتظمة.

 : الابتكار في مجال البيع الشخصي وتنشيط المبيعاتالثانيالمطلب 

تناول أهم المعلومات المتعلقة بالابتكار في مجالي البيع الشخصي  المطلب هذاسيتم في     
 وتنشيط المبيعات.

 أولا: الابتكار في مجال البيع الشخصي 

ويعرف على أنه:" ذلك التفعيل والزيادة في احتمالات نجاح العملية البيعية من المرحلة      
شباع المرتقبين، وحت لعملاءالأولى وهي البحث عن ا ى المرحلة الأخيرة وهي المتابعة لهم وا 

 1 :حاجاتهم ورغباتهم." وذلك من خلال

هناك العديد من المصادر للبحث عن  الحصول على معلومات من العملاء المرتقبين: -1
العملاء، أو الزبائن كالطرق التقليدية التي تعتمد على الإعلانات الصحفية كمناقصات، 
أدلة الهاتف، الطرق التجارية وغيرها، أما الأساليب المبتكرة فنجد فحص صفحات 

اليين(، الإعلانات، أو الاستدلال عن طريق الآخرين )الأصدقاء، الأسرة، الزبائن الح
 النوعين لانخفاض تكلفتهما وسهولة تعامل رجل البيع معهم. بهاذينويتم الاستعانة 
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تعتبر إحدى الخطوات الأساسية للعملية البيعية، وهذا  الرد على الاعتراضات )المعالجة(: -2
يتوقف ولحد كبير على نجاح مندوب البيع في الرد على هذه الاعتراضات وما قد يثير 

ة بالمواعيد، تميز منتجات ؤسسهو ارتفاع السعر، عدم التزام الم هذه الاعتراضات
المنافسين، اختلاف في المواصفات أي بين الذي يطلبه الزبون وبين الذي يعرضه 

 مندوب البيع.

كان وهناك أساليب تقليدية للرد على هذه الاعتراضات كنعم ولكن الإنكار المباشر )إذا    
على معلومات ناقصة(، "الاعتراض أو التعويض". أما الأساليب  الاعتراض غير حقيقي، أو بناء

المبتكرة في الرد على الاعتراضات وهو أسلوب "القلب أو العكس" حيث يبنى هذا الأسلوب 
باستخدام نفس الاعتراض أو النقطة التي يثار بشأنها العيب أو النقص مثلا، كميزة أو كسب 

قناعه بالتميز من  للشراء )نقطة قوة( وهذا باستخدام تكتيك المراوغة في التفاوض مع الزبون، وا 
خلال الخصائص، والتركيز على العيب أو النقص على أنه ذلك ما يميز المنتج عن باقي 

 منتجات المنافسين. 

ويجب على مندوب البيع أن يدرس ويحلل العميل الذي يتعامل معه، لتحديد ما إذا كان هذا      
 لا. الأسلوب سيأتي بنتيجة أو

  ثانيا: الابتكار في مجال تنشيط المبيعات

يعتبر تنشيط المبيعات من أهم عناصر المزيج الترويجي، والمجال الخصب للابتكارات        
 في خاصة وأن تنشيط المبيعات يرتبط بالدرجة الأولى بالسعر، ومن أهم الوسائل المبتكر فيها

 1 تنشيط المبيعات:
أي الشراء بتكرار لسلعة أو لخدمة، وهذا يكون خاصة في  حافز الاستخدام المتكرر: -1

مجال الخدمات لشركات الطيران، مكاتب تأجير السيارات، وهذا النوع من الخدمات 
 يؤدي إلى ولاء الزبون.
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تعتمد على المهارات التحليلية والإبداعية، وتستخدم بهدف زيادة  المسابقات والألعاب: -2
لمتاجر وزيادة وتكرار تعرض الزبائن للوسائل الحركة والتجول في المحلات، وا

 الترويجية.   
هو "إجمالي قيمة الخصم الذي يمنح"، وهذه الطريقة تساعد في حصول  دفتر الكوبونات: -8

المؤسسة على مبالغ نقدية كبيرة بتحقيق الأرباح من خلال تنشيط المبيعات بالاعتماد 
 على الخصم الذي يمنح بموجب الكوبون.

 النشر والعلاقات العامة ي: الابتكار في مجالالثالثالمطلب 

 أولا: الابتكار في مجال النشر )الدعاية(:

نظرا لكون النشر يأتي في شكل خبري ويحتوي على حقائق بصفة أساسية ويخرج عادة عن     
ة التي يتم النشر عنها، فإن الابتكار في النشر لا يكون عادة عن طريق صياغة ؤسسنطاق الم

نما يكون بالدرجة الأولى في مجال ما يتم نشره والوقت الذي يتم فيه النشر والوسيلة  الخبر، وا 
الملائة للنشر. وبذلك فهو يرتبط بالدرجة الأولى بممارسات تسويقية أو إدارية بشكل عام والتي قد 

مبتكرة ثم يتم اختبار ما تم نشره منها، مما يحدث التأثير المطلوب في الجماهير المختلفة تكون 
ة، ويمكن أن يكون الابتكار كذلك في الوسائل التي يتم الاعتماد عليها ؤسسالتي تتعامل مع الم

في كسب وسائل الإعلام واسعة الانتشار وتكوين علاقات طيبة مع المسؤولين والعاملين بها، 
ة وبالتالي يصبح النشر الابتكاري وسيلة فعالة لتحقيق ميزة ؤسسيث يكون النشر في صالح المبح

 1تنافسية.

إن النشر قد يؤثر إيجابيا على التسويق بشكل مباشر أو غير مباشر، ولا شك أن الصورة    
ة والاتجاهات الإيجابية للجمهور نحوها ستؤثر على سلوكهم المتعلق بها، ؤسسالذهنية الجيدة للم

وهناك عدة أمثلة من أشكال الابتكار في مجال النشر والذي ينصب  بما فيه السلوك الشرائي لهم.
على الوسائل التي يمكن أن تسهم في كسب تأييد وسائل الاتصال الجماهيري، وتكوين اتجاهات 

 2 بحيث يكون النشر في صفها وليس ضدها, ومن هذه الوسائل: ةؤسسإيجابية نحو الم
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 ة، أو بدء تقديم ؤسستوجيه الدعوة لمسؤول كبير بالدولة لحضور حفل افتتاح فرع جديد للم
 منتج جديد؛

 ة أو القيام بجولة فيها؛ؤسستوجيه الدعوة لصحفي مشهور لزيارة الم 
 مجال العمل الاجتماعي؛ات التي تعمل في ؤسسالتبرع للجمعيات الخيرية والم 
  رعاية أحداث معينة ذات طابع خيري أو اجتماعي، مثل إقامة حفل يخصص إيراده

 للمساهمة في بناء مستشفى لعلاج السرطان؛
 .المساهمة في التخفيف عن المنكوبين وأسر ضحايا أحداث معينة 

 ثانيا: الابتكار في مجال العلاقات العامة:

ة ؤسسلمايهدف الابتكار في مجال العلاقات العامة إلى تنمية علاقات طيبة ووثيقة بين      
والجماهير المختلفة في المجتمع، وذلك من خلال احداث التأثير المطلوب في الجماهير 

ة والتي تم اختيارها بطريقة مناسبة ونشرها في الوقت ؤسسوتزويدهم بالمعلومات اللازمة عن الم
 .المؤسسةيخلق انطباع جيد لدى المستهلكين والمساهمين في  المناسب مما

والعلاقات العامة هي نشاط ترويجي يتعلق بالعلاقات الخارجية مع المستهلكين يستهدف   
أو منتوجاتها أو المحافظة على علاقة جيدة مع المجتمع  المؤسسةإيصال انطباع جيد عن 

على الكثير من الأدوات في أداء وظيفتها بما  ة، وهي تعتمدؤسسوالمساهمين والعاملين في الم
ة أن تعتمد على ؤسسينسجم مع الأهداف التسويقية كالنشر والأنشطة الاجتماعية، كما يمكن للم

البرامج التلفزيونية والإذاعية وغيرها، وبالتالي فإن الابتكار في العلاقات العامة هو:" مجموعة 
ة والموجهة أساسا إلى جماعة ؤسسلخدمة التي تقدمها المالبرامج الترويجية المصممة للسلعة أو ا

 1المستهلكين والجماهير ذات الاهتمام الحقيقي الحالي أو المحتمل بذلك المنتوج".

وعليه فإن الابتكار لا يقف عند تطوير منتجات وخدمات تتوافق مع رغبات الزبائن ومتميزة     
ايصال القيمة أو المنفعة التي يمكن أن يتحل عن المنافسين، بل يتعدى ذلك إلى العمل على 

ة أن تبتكر طرق وأساليب عرض ؤسسة دون غيرها، لذلك على المؤسسعليها الزبون من الم
"كونراد المصطلح الذي ابتدعه  "Guerilla Marketingة للسوق المستهدفة. ويعتبر "ؤسسالم

علان الابداعي( من أحدث الأساليب الترويجية، وهي استراتيجية مبتكرة في كتابه )الإ ليفيسون"
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ترتكز على تكتيكات تسويقية منخفضة التكاليف وغير مألوفة للحصول على نتائج كبيرة. إذ 
تعتمد هذه الاستراتيجية على الطاقة والخيال واستخدام طرق غير مسبوقة للإعلان من خلال 

" انطباعا ذو قيمة أعلى بكثير من Guerilla Marketingميزانية محدودة. بحيث يحدث "
الإعلان التقليدي، ويسجل انطباعا إيجابي لدى المستهلكين ويظهر في أماكن وأوقات لا يتوقعها 

 1الناس. وهناك ثلاث خصائص تميز هذا الابتكار الترويجي وتتمثل في:

بالانتماء  " رسائل يشعر بها الجمهورGuerilla Marketingالعلاقة: يحمل " -1
ة، وهي رسائل ذات الصلة إلى مستوى توقعات حاجات ورغبات الجمهور ؤسسللم

 المستهدف.
" بشكل دقيق القيمة التي سيتحصل عليها Guerilla Marketingالقيمة: يظهر " -2

 ة مما يحفز قبوله لعرضها.ؤسسالزبون من خلال تعامله مع الم
بالحاجة الملحة للتعامل مع عرض حالة الطوارئ: ويعني به خلق حالة من الشعور  -8

أي اقتناء المنتج والاستفادة من الخدمات، وذلك من خلال الثقة التي يكتسبها  ؤسسةالم
الجمهور المستهدف )الزبائن الحاليين والمرتقبين( من الحدث الترويجي الذي يتلقاه من 

 ".Guerilla Marketingة عن طريق "ؤسسالم

لمنتهجة لهذا الأسلوب أن تثير عواطف الجمهور المشاهد، حيث ة اؤسسوبالتالي تحاول الم    
يمكن للعواطف أن تؤثر بشكل مباشر على المواقف. ولقد لقي هذا الأسلوب اهتمام العديد من 

وتحقق التميز سواء  لمؤسسةمؤخرا لما له من مميزات وفوائد تدعم التموقع التنافسي ل مؤسساتال
 .  المؤسسةللعلامة التجارية أو عرض 

تم التعرف على أن الابتكار في عناصر المزيج الترويجي يكون من خلال وعلى ضوء ماسبق 
تقديم المؤسسة للرسالة الترويجية بشكل جديد وغير مألوف يصعب تقليده من قبل المنافسين 
 مهما كان العنصر الذي اعتمدته، ما يضمن لها الحفاظ على الزبائن الحاليين واستقطاب زبائن
 جدد وبالتالي تحقيق قيمة مضافة لها وزيادة ربحيتها وخلق ميزة تنافسية لها على المدى البعيد.  

 

                                                           
 . 230ـ  232نفس المرجع السابق؛ ص:  1 



  

 
39 

 

النظري للابتكار الترويجي الإطار                                  الفصل الأول  

 :خلاصة الفصل

بات الابتكار في عالم الأعمال اليوم حالة ملحة تسعى إلى بلوغها العديد من المؤسسات       
لاسيما في بيئة تتصف بالصراع من أجل النمو والبقاء، وما يرافقها من ضغوط وتهديدات 

أحد أهم عناصر المزيج التسويقي الذي يلعب الدور البارز في هو وتحديات. والترويج 
ليه من زيادة في المبيعات وتنشيطها وبناء الصورة الملائمة في ذهن المؤسسات، لما يعمل ع

الزبون عن المؤسسة. لذلك فإن الابتكار الترويجي واحد من أهم السبل والركائز الأساسية التي 
تعتمدها المؤسسة لمواجهة تلك التحديات، وخيار استراتيجي يضمن لها مواجهة مختلف 

بالتالي لابد أن يكون الابتكار الترويجي بمستوى يوازي الاضطرابات المحتملة في محيطه. 
التحدي القائم من خلال خلق مزيج ترويجي مبتكر ومتكامل؛ والقيام بأنشطة ترويجية ابتكارية 
تساهم في خلق ميزة تنافسية للمؤسسة وجعل أداءها التنافسي أفضل ما يمكن ويخلق قيمة 

 مضافة للزبائن تساهم في جذب ولائهم. 
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 تمهيد

التي ترتكز عليها لتحقيق النجاح في  الأساسيةالمؤسسة والقاعدة  أداءتمثل الميزة التنافسية جوهر      
الميدان التنافسي، ففي ظل التطور الذي يشهده العالم وشدة المنافسة مع كثرة المؤسسات والمنتجات من 

مستمرة ميزة تنافسية مستدامة و  ادإيجعلى المؤسسات ضرورة الاهتمام والبحث عن  أوجبالصنف الواحد 
ة يكسبها الندرة والتميز وصعوبة التقليد من قبل المؤسسات المنافسة ؤسسونابعة من مصدر داخلي في الم

في خلق  مصدر هام ومؤثر الأخير  يعتبر هذامصدر الابتكار خاصة في مجال الترويج حيث  وهو
التحديات التنافسية والتطورات  ة لتصديؤسسمال أمام أمانوصمام  ،وتحقيق ميزة تنافسية مستدامة

والغرض من هذا الفصل هو التعرف على مفهوم الميزة  الحالية والمستقبلية. الأعمالالحاصلة في بيئة 
هم أ التعرف على كذلك الاقتصادية،  المؤسساتفي  أهميتهاالتنافسية والميزة التنافسية المستدامة ومدى 

 تأثيرمدى و  هاهم مداخل بناءأ لى إفضلا عن التطرق  ها،امل المؤثرة فيمصادرها واستراتيجياتها والعو 
لى بلوغه إتشكل الميزة التنافسية هدفا رئيسا تسعى  مستدامة. إذتنافسية  خلق ميزةالابتكار الترويجي في 

التي تواجه تلك المؤسسات هي مشكلة النمو والبقاء في الصناعة  الأساسيةالمشكلة فجميع المؤسسات، 
النظر  إعادةمضطرة لمواجهة هذه المشكلة من خلال  فإنهالذلك  تختاره،سالذي  أوالسوق الناشطة فيه  أو

التنافسية ميزتها  أهدافها وتعزيزوكذا تبني استراتيجيات تسمح لها بتحقيق  وقدراتها، إمكانياتهافي 
 : كالتالي ذا الفصله تم تقسيملذلك  ،الاستقرارو جل البقاء أفي ظل هذه التغيرات من  واستدامتها

      ؛الميزة التنافسية المستدامةماهية وأبعاد  الأول:المبحث       

 ؛المستدامةحول الميزة التنافسية  الثاني: أساسياتالمبحث       

 الميزة التنافسية المستدامة. ب الثالث: علاقة الابتكار الترويجيالمبحث       
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 ميزة التنافسية المستدامة الماهية وأبعاد  الأول:المبحث 

باهتمام كبير من قبل  حظيتموضوع الميزة التنافسية من الموضوعات التقليدية والمعاصرة التي  إن     
تحقيقها في مدى  إلى المؤسساتسعت  التقليدية التيتعتبر الميزة التنافسية  والمتخصصين، حيثالباحثين 
سمة الاستدامة  تأكيدعاصرة في تحقيق الميزة التنافسية مع ة الفكر الاستراتيجي وتتمثل المؤسستبني الم

 وصراع الاستراتيجيات.البيئة التنافسية  طبيعةالتي فرضتها 

 : ماهية الميزة التنافسية الأولالمطلب 

ت مؤسساعلى  الأمرالمواضيع المهمة في التسويق اليوم هي الميزة التنافسية لذلك تطلب  أكثرمن      
 .لى أي سوق لتخلق ميزة تنافسية تحدد بها مركزها في هذا السوق إر بعمق قبل الدخول تفك أن الأعمال

 :الميزة التنافسية  تعريف وخصائص:  أولا

 / تعريف:1    

كثر المفاهيم تداولا على المستويين الاقتصادي أوكذا مصطلح المنافسة من  يعد مصطلح التنافسية   
 الأدبياتيعرف بالميزة التنافسية، كما جرى التمييز ضمن  صبحأيتداخلان ضمن ما  ولتسييري فهما

لريكاردو" المبنية على فكرة "المعاصرة لموضوع التنافسية بين مفهومي الميزة النسبية في التجارة الدولية 
التي تحدد طبيعة التعامل التجاري وبين مفهوم الميزة التنافسية التي تعتمد  الإنتاجالوفرة النسبية لعوامل 

والمحافظة على  المعرفة، الكفاءات ،التطوير، البحث التدريب،ى الكفاءة في استغلال الموارد، الجودة، عل
 البيئة ...الخ 

ة مؤسسمن طرف  وذلك الماضي،السبعينيات من القرن  أواخرمصطلح الميزة التنافسية في ظهر     
ابانية في ذلك الوقت رغم الظروف ات اليمؤسسماكينزي للاستشارات وذلك نتيجة للنجاح الذي حققته ال

المتغيرة للأسواق التي تنشط فيها لكنها تمكنت من ذلك بفضل حسن اختيارها للميادين التنافسية التي 
وفي سنوات الثمانينيات بدا هذا المفهوم في الانتشار داخل  منها،تستطيع السيطرة على حصة مهمة 

كد كما أ (.5891،5891)سنوات  مايكل بورترا التي قدمه الإسهاماتالمؤسسات خاصة بعد  أوساط
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(kotler على )الأداءقدرة المؤسسة على تحقيق بأنها )وصف الميزة التنافسية  الأداءالتركيز على  أهمية 
 1.الحاضر(تقليد هذا من قبل المنافسين في الوقت  وهناك صعوبةمتعددة  أساليب أوبأسلوب معين 

"قـدر ة الصناعات )الصناعة( في دولة معينة على الابتكار  فهـي: رترلبو الميزة التنافسية طبقًا  أما  
 وبذلك نجد هذا التعريف شديد الارتباط والإنتاجيةوالتطوير للوصول إلى أعلى مستوى من التقنيـة 

 2 بمعدلات زيادة الإنتاجية.

طريقة أو أكثر ولا يستطيع "الميزة التنافسية هي القدرة على الإنتاج بفيرى أنّ : وزملاؤهميسـكون أما     
 3."المنافسون الوصول إليها

وتستطيع  ،افسية هي المنافع التي يريد الزبون الحصول عليها من منتج مانن الميزة التوبالتالي فإ   
  .تحقيق هذه المنافع دون غيرها من المؤسسات مع صعوبة تقليد هذه المنافع من قبل المنافسين المؤسسة

الذي ينتهي  ديمومتهاموضوع  الأوليأتي في المقام  التنافسية،ن خصائص الميزة وعند التحدث ع    
 إدامةة على ؤسسقابلية الم إن إذليه، إهي مستندة  محاكاة ما أويستطيع المنافسون تقليدها  أنبمجرد 
طوير هنا لابد من استمرارية الت تقليدها. منفي  الأخرى ات ؤسسيعتمد على سرعة الم التنافسية،الميزة 

ومتفاعلة  ومقدرات متعددةلى مصادر إبل حتى بناء استراتيجيات تستند  التنافسية،الميزة  والتجديد في
مما يجعلها  للمنافسين،بالنسبة  ومرتفعة الكلفةللميزة التنافسية تجعل من عملية تقليدها شديدة الصعوبة 

  .كثر استمراريةأ

" فالقيمة المدركة للزبون تعد ولزبائنها،ة ؤسسق القيمة للمن الميزة التنافسية تعمل على خلإكذلك ف     
 .التي تقوم عليهما الميزة التنافسية " الأساسيينالعنصريين  أحد

 4تكمن خصائص الميزة التنافسية فيما يلي: :خصائص الميزة التنافسية/ 2

 مطلقة؛أي تتحقق بالمقارنة وليست  نسبية، نهاأ 

 المنافسين؛ لأفضلية علىواتحقيق التفوق  ىلإتؤدي  نهاأ 
                                                            

   111بوشمال عبد الرحمان، مرجع سابق، ص   هشام حرير، 1
 .78 مرجع سابق ،ص: بوبعة عبد الوهاب، 2
 .77 ص: ،سابقالمرجع ال نفس 3
 . 72 ص: ،2112، عمان، الأردن وتوزيع،الحامد للنشر  ، دارالتنافسيةفي تحقيق الميزة  وأثرهالخيار الاستراتيجي محي الدين القطب،  4
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 ؛قيمة لهاوتحقق ة ؤسستنبع من داخل الم إنها 
 كلاهما؛ أوفي قيمة ما تقدم للمشتريين  أوة لأنشطتها ؤسسالم أداءتنعكس في كفاءة  نهاأ 

 دراكهمفي المشتريين  للتأثيرتؤدي  أنيجب  نهاأ  وتحفزهم للشراءة ؤسسللأفضلية فيما تقدم الم وا 
 منها؛

 وتجديدها.بسرعة عندما يتم تطويرها  ولا تزولة طويلة تتحقق لمد نهاأ 

 الميزة التنافسية  وأهداف ثانيا: أهمية

 1 تتمثل في التالي : الميزة التنافسية : أهمية/ 1 

 صورة المؤسسة  تدعم وتحسنكما ولائهم، تلبي احتياجاتهم وتضمن  زبائن حيث أنهاخلق قيمة لل
 أذهانهم؛في 

 إمكانيةمع  زبائنلى الإوالخدمات المقدمة  لمنتجاتن المنافسين في اتحقق التميز التنافسي ع 
 التنافسية؛في ظل بيئة شدة  والاستراتيجيات المنتهجةالتميز في الموارد والكفاءات 

  السوق. والاستثمار فيربحية عالية للبقاء  وكذاتحقيق حصة سوقية للمؤسسة 

 2 التالية:ل خلق ميزة تنافسية للأهداف تسعى المؤسسة من خلا التنافسية:هداف الميزة أ/ 2

  جديدة؛خلق فرص تسويقية 

  نوعية  أو زبائنالتعامل مع نوعية جديدة من ال أوكدخول سوق جديدة  جديد،دخول مجال تنافسي
 والخدمات؛جديدة من المنتجات 

 التي ترغب في  وللفرص الكبيرةبلوغها  بلية للمؤسسة للأهداف التي تريدتكوين فرصة مستق
 اقتناصها.

 الميزة التنافسية:  أنواع ثالثا:

 3.تميز المنتج ،الأقلالتكلفة  هما:من الميزة التنافسية  أساسيينحدد "مايكل بورتر" نوعيين 

                                                            
  .10 ص:، قسنطينة القادر،عبد  الأمير ، جامعةالاقتصاديةبالمؤسسة القيمة كمدخل لتحقيق الميزة التنافسية  أنشطة الحبيب،محسن بن  1
  .10 :نفس المرجع السابق، ص 2

3 Michael porter , summary of cost , differentiation and focus (porter) . Abstract, 2121/10/17 ,18:34,   

https://www.valuebasedmanagement.net/methods_porter_competitive_advantage.html   

https://www.valuebasedmanagement.net/methods_porter_competitive_advantage.html
https://www.valuebasedmanagement.net/methods_porter_competitive_advantage.html
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ة على تنظيم، تصنيع، وتسويق منتج أقل تكلفة بالمقارنة مع ؤسسوتعني قدرة الم :الأقل/ التكلفة 1
ة ميزة ؤسسكبر وبصيغة أخرى أن تملك المألى تحقيق عوائد إ بما يؤدي في النهاية ،المنافسةة ؤسسالم

خفض أ أسعار اعتمادوبالتالي وضعية جيدة عن طريق  ،علىأ تكلفة تسمح لها بالتحصيل على هـامش 
"بورتر"  ما سماهة من امتلاك ؤسسيمكن الم أننه وذلك من شأ المنافسون،من تلك التي يقوم بها 

 المنخفضة.عن طريق التكلفة باستراتيجية التكلفة الشاملة 

كانت تكاليفها المتراكمة بالأنشطة المنتجة  إذا" الأقلعلى "ميزة التكلفة  أنها تحوز ؤسسةعن م فيقال  
 المنافس.قل من نظيرتها لدى أللقيمة 

ة على تقديم منتج متميز وفريد وله قيمة مرتفعة من وجهة نظر ؤسسيعني قدرة الم / تميز المنتج:2
لى الحيازة على إة عن منافسيها في حالة توصلها ؤسسفتتميز الم ،بالمنتوجا يجعله يتعلق مم زبون ال

يتعدى  شيء عندما تقدم أيضاتتميز  أنكما يمكن  ،قيمة هامة زبائنال والتي يوليهاخاصية منفردة 
منتجاتها  كبر منأة القدرة على بيع كميات ؤسسالتميز للم وتمنح ميزة ،العرض العادي لسعر مرتفع قليلا

  1.لمنتجاتها زبائنسعر مرتفع نسبيا وضمان وفاء الب

 والأطرافوالمنافسين  زبائنوال الأسواقتتحقق من خلال إقناع  الأعمالات ؤسسفي م والميزة التنافسية    
في هذا التفرد  مجاراتهاالمنافسين  لا يستطيعة تعتمد على مميزات تنفرد فيها ؤسسبأن خيارات الم الأخرى 

ة إذا ما حققت معها عناصر ؤسسوأن المنافسة تصبح شديدة جدا ومؤثرة على الم المميزات،تقليد هذه أو 
ات أن تجد لنفسها موقعا منفردا ومختلفا ومن مصادر ؤسسومميزات تنافسية مماثلة. لذلك تحاول الم

كما في  الأنواعبعض هذه إلى  الإشارةمن المزايا التنافسية المتكاملة، ويمكن  لاحقا بأنواعمتعددة وتتجسد 
 الجدول التالي :

 

 

 

                                                            
كلية العلوم الاقتصادية  أعمال، إدارةفرع  التسيير،مذكرة ماجستير في علوم  ،تنافسيةجل تعزيز ميزة أتفعيل العميل الداخلي من  نوال،دومة  1

   .12،11ص:  ،2111جامعة الجزائر  وعلوم التسيير،التجارية  والعلوم
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 المزايا التنافسية أنواعيمثل  (2الجدول رقم )                              

 الباحثون  المزايا التنافسية أنواع

 Evans .1993 .الإبداع –التسليم  –المرونة  –النوعية  –الكلفة 

 Certo&Peter.1995 الاعتمادية. –المرونة  –النوعية  –الكلفة 

 Mintzberg&Ouinn. 1996 التصميم. -السعر –السمعة  – الإسناد -النوعية

 Krajewski&Rizman. 1996 الوقت. –المرونة  –النوعية  –الكلفة 

 Best.1997 .الإبداع –التحالفات  –النمو  –التميز  –الكلفة 

–ة الجمالي –الاستعمال سهولة  –المرونة  –النوعية  –التصميم 
  الإبداع.

Slack ،et la.1998 

 Macmillan&Tampo.2000 التكنولوجيا. –الوقت  –المرونة  –التميز  –الكلفة 
 تخصص ،، رسالة ماجستيرأثر عناصر المزيج التسويقي علي الميزة التنافسيةأنس رفعت عبد الحميد،  المصدر:

 .11، ص: 8159شرق الأوسط، كانون الثاني إدارة الأعمال، قسم إدارة الأعمال، كلية الأعمال، جامعة ال

 : مفهوم الميزة التنافسية المستدامة  الثانيالمطلب 

 أولا: تعريف الميزة التنافسية المستدامة:

كبر بعدما أطرح مصطلح الاستدامة في نهاية ثمانينيات القرن الماضي، وتبلور هذا المفهوم بشكل    
لى إمشيرا  5891للبيئة التابعة للأمم المتحدة وتحديدا عام ية ف خاص به من قبل اللجنة العالمحدد تعري

الاستدامة باعتبارها مفهوم يعبر عن التطور المستمر للموارد فضلا عن المحافظة عليها لمواجهة 
لتتلاحق بعد ذلك الاهتمامات والتوجهات نحو هذا المفهوم دون التأثير في الفرص  ،الاحتياجات الحالية

 Armstrong) أمااره تحسين جودة الحياة وبما يمكن ويضمن القدرة على الدعم البيئي، ليعبر عنه باعتب
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& kotler الأعمالة ؤسس"استراتيجية التطوير المعتمدة من قبل م :الاستدامة هي أن( فقد اتفقا على 
سنادفي دعم  الأوللتحقيق هدفين في وقت واحد يتمثل   1."البيئة والثاني توليد الربح وا 

الاجتماعية التي  المسؤوليةنه تعبير عن ألى مفهوم الاستدامة على إات مؤسستنظر العديد من ال حيث   
ن الاستدامة تعني في ات لاحقا بأمؤسسأدركتها هذه الالحقيقة التي  المؤسسات. ولكنبها تلك  تضطلع

  .سيةميزة تناف امتلاكجل أمن  الإبداعالمتقدمة نحو تحقيق  الأعمالحقيقتها استراتيجية 

 Georgeمفهوم الميزة التنافسية المستدامة هو  أومن طرح فكرة  أول أن إلىوتشير الدراسات كما       
Day 1984  نه يمكن الحصول على نماذج مختلفة في الاستراتيجية لغرض أفي القول ب أشارعندما
لتنافسية المستدامة وهو ما ة في البقاء. ولكن الحقيقة التي يستند عليها في منشأ الميزة اؤسسمساعدة الم

في نموذجه المعروف في تحديد استراتيجيات التنافس والتي تم ربطها مع البيئة " 1Porter 198قدمه "
 وبهذا الصدد يشيران .زبون ة والتي تتوافق مع حاجات وقدرات المؤسسمن خلال المنتجات التي تقدمها ال

"Lynch & Chaharbaghi" 1999 فسية المستدامة في حقيقتها منتج يربط بجانبين الميزة التنا أنلى إ
الميزة التنافسية المستدامة هي تلبية الحاجات  أنهما الميزة التنافسية والميزة الاستراتيجية على اعتبار 

 2 القادمة. للأجيالخذ بعين الاعتبار الحاجات المستقبلية الأالحالية للسوق و 

 Warren Buffet إجابةوكما مؤشر في  خرآلمصطلح معنى خذ اأولكن في القرن الواحد والعشرون     
يبحث عنه بغرض تقييم  أنوالذي يمكن  أهمية الأكثر الشيء وه ما:"عن ليه إالسؤال  توجيهعندما تم 

 إدارةفي  الأعلىتمثل المستوى  نهاأ المستدامة. حيثالجواب كان هو وجود الميزة التنافسية و  "ة؟مؤسسال
بعد من ذلك أ الأمر أنبل  ،غير الملموسة فحسب أوعلى الموارد الملموسة  صرلا تقتنها أة و ؤسسالم

 3.ةؤسسالمنجزة من قبل الم الأعمالبكثير لكونها تركز على التوجه المعمق نحو عمليات 

ة لتحقيق مركز ؤسستسعى الم ألا "الميزة التنافسية المستدامة هي: أنومن خلال هذا نستخلص    
 ."المنافسين فقط. بل تستطيع المحافظة على ذلك المركز لفترة زمنية طويلة لى منعأ  تنافسي لمنتجاتها

                                                            
، جامعة والاقتصادية الإداريةتكريت للعلوم  ، مجلةالمستدامةعناصر التحسين المستمر ودورها في تحقيق الميزة التنافسية  صالح،ماجد محمد  1

 .107ص  ،2118 ،87 العدد، 12المجلد، والاقتصاد الإدارةكلية تكريت، 
 ،الاستدامةفي اعتمادها لاستراتيجية  HPالمستدامة محاكاة لشركة  والميزة التنافسيةالمفاهيمي للاستدامة  الإطار حمدان،خالد بني  البكري،ر ثام 2

  .18ص: ،2118، 9 والإنسانية، العددللدراسات الاجتماعية  الأكاديمية الأردن، الاقتصاد،كلية  الخاصة،جامعة العلوم التطبيقية 
  .18ص: المرجع السابق، نفس 2
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 المستدامة:خصائص الميزة التنافسية ثانيا:  

تتميـز الميـزة التنافسـية المسـتدامة بجملـة مـن الخصـائص الشـمولية؛ بمعنـى أنـه ولكـي تضـمن هـذه     
يتم تفعيلها  أنامة يجب ألا ينظر إليها كل على حدة، بل ينبغي الخصائص فعالية الميزة التنافسية المستد

 1يلي: هونة ومرتبطة بالخصائص الأخرى كمار مجتمعة، لأن كل خاصية م

 ( تحقق السبق والأفضلية على المنافسينMover Firstعلى )  المدى الطويل وليس على المدى
 المنافس؛ ة عامل السبق والتفوق علىمؤسسالقصير فقط أي أنها تتيح لل

 تتسم بالنسبية بالمقارنة مع المنافسين أو بالمقارنة مع فترات زمنية مختلفة؛ 

  الداخلية من جهة أخرى؛ وموارد المؤسسةتكون متجددة وفق البيئة الخارجية من جهة، وقدرات 

 تكون مرنة بمعنى أنه يمكن إحلال منتجات أو خدمات أو حتى مزايا تنافسية جديدة في مكانها؛ 

 المصلحة؛ي وتحقق جميع متطلبات وأهداف الأطراف أصحاب تراع 

 ( تدمج الأهداف البيئية)ضمن أهدافها وسياساتها؛ الخضراء 

  والمحاكـاة وتتحقـق لمـدة طويلـة ولا تـزول بسـرعة عنـدما يـتم تطويرهـا وتجديـدها أي  التقليـد،صـعبة
  الزمن؛أنهـا تحقق الاستمرارية عبر 

 ليـل مضـامينها أي أنهـا تتطلـب نمطـا معقـدا مـن التنسـيق بـين عـدد مـن المـوارد صـعوبة فهمهـا وتح
  بغيرها؛المتنوعة بحيث تصبح أكثر صعوبة في فهمها مقارنة 

  تبنى وتصاغ على اختلاف وليس تشابه؛ 

 اقتصادياتعلى فكرة  تكون غالبا مركزة جغرافيا أي تبنى ( الموقعLocation of Economic). 

 2الآتي:على النحو  التنافسية المستدامةالميزة  أهميةتتمحور  المستدامة:الميزة التنافسية  أهميةثا: ثال

 وامتلاكهاة من خلال حصولها على موقع ريادي ؤسستمثل الميزة التنافسية مؤشرا لقدرات الم 
 ؛الزبائنبزبائنها الحاليين وجذب المزيد من  أكبر من منافسيها وقدرتها للاحتفاظحصة سوقية 

 ويتم ذلك عبر  والمنافسين،ة من خلال ميزتها التنافسية مواجهة تحديات السوق ؤسسيمكن للم
 الفرص؛ أشباهقابلية على استثمار  أكثرة لقدراتها باستمرار لتكون ؤسستطوير الم

                                                            
كلية الاقتصاد  التسيير،علوم ، تخصص ماجستيرمذكرة  ،دور سياسة التمكين العاملين في تحقيق الميزة التنافسية المستدامة سالم، أبوبكر  أبو 1

 88ص:  ،2112 سطيف،جامعة 
  .161: ص سابق،مرجع  الصالح،ماجد محمد  2
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  ن أنها المطلق بايمي تحديد النجاح من خلال تفردها لإدقة ف الأكثرتمثل الميزة التنافسية المؤشر
نجاز أمسفضل من أيكون  أناليوم يجب  أداء   ؛نفذ اليوم مما أفضلالغد  وا 

  التسويق؛تقدم قيمة متفوقة وقلب استراتيجية 

  1.لى نجاح التسويق على المدى الطويلإهي ترياق التفوق على المنافسين والطريق 

 : مصادر الميزة التنافسية المستدامة الثالثالمطلب 

 أوجبالذي  الأمرلى اكتساب مزايا تنافسية في قطاع النشاط الذي تزاوله إا تسعى المؤسسات دائم   
من خلال البحث المستمر عن مصادر قوة تدعم بها  والإمكانيات،وتهيئة القدرات  إعدادعليها ضرورة 

 .الأداءعلى في أ نتيجة فعالة وكفاءة  من أجلالسوق هذه المزايا وتجعلها في مركز تنافسي جيد في 
  2 هذه المصادر فيما يلي: وتتمثل

  التكنولوجيا:و  الابتكار -أولا

 وغيـر جديـدة قيمـة تخلـق المبتكـرة المؤسسـات لأن للبلـدان، الاقتصـادية التنميـة فـي مهـم دور للابتكـار     
 ويتضـمن إنشاؤها، تم التي القيمة من مهمة حصة على المؤسسات هذه تحصل ذلك على علاوة موجودة،
 التـي المنتجـات تلـك أنهـا المنـتج ترابابتكـا ويعنـى .العمليـات تاوابتكـار  الخدمـة منـتج،ال مـن كـل الابتكـار
 النهـائيين المسـتخدمين كـلا الأخيـر هـذا ويشـمل ؛الزبـون  أو المنـتج قبـل مـن جديـدة أنهـا علـى إليهـا يُنظـر

 مـن تمكـن أو نتـاجالإ تكلفة من تقلل إما التي الجديدة العمليات إلى العمليات ابتكار يشير كما .والموزعين
  .المؤسسة نمو مسار في مهم دور تلعب التي التكنولوجيا مثل جديدة، منتجات إنتاج

 كانـت كلمـاف المـال سأر  أو العمـل وحـدة تنتجهـا التـي الإنتـاج وقيمـة الإنتاجيـة أيضـاالابتكـار  يعـززو   
 المـدى محركـا همـا ديالريـا والنشـاط فالابتكـار ،مواردهـا اسـتخدام كفـاءة دتاز  كلما ةإنتاجي أكثر المؤسسة
 لتلـك التنافسـية الميـزة كانـت الدولـة لـدىابتكـارا  أكثـر المؤسسـات كانـت كلمـاو  الاقتصـادي، للنمـو الطويـل
 .أقوى  الدولة

                                                            
1 Manoj Sharma , significance of competitive advantage, 2121/10/28 , 13:47  
https://www.yourarticlelibrary.com/business/significance-of-competitive-advantage/49177 
2 Wang wen cheng ,types of competitive advantage and analysis ,international journal of business and 
management, Vol.6.No.5;May 2011, www. Ccsenet .org/igbm, p101.102  

https://www.yourarticlelibrary.com/business/significance-of-competitive-advantage/49177
https://www.yourarticlelibrary.com/business/significance-of-competitive-advantage/49177
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  :الموارد البشرية -ثانيا

 على يصعب قيمة خلق خلال من التنافسية الميزة تطوير يمكنها حيث المؤسسة، في العاملة القوى  وهي  
 المصادر هذه أن غير التنافسية، للميزة التقليدية المصادر استخدام خلال من وهذا تقليدها سينالمناف
 الهيكل مع بالمقارنة وخاصة التنافسية للميزة أهمية أقل فهي وبالتالي التقليد وسهلة يدمتزا بشكل متاحة

 .المستدامة التنافسية ةللميز  خاص بشكل مهمامصدرا  عتبرت البشرية فالموارد المعقد، الاجتماعي

 الوظيفي الأمن وتوفير التوظيف استمرار مع لموظفيها مكثفة تدريب فرص تخلق المؤسسة كانت فكلما
اقتراحات  لإيصال الفرص إتاحة أوالقرار  صنع في المشاركة حيث من سواء الموظف ومشاركة
  .مستدامة تنافسية ميزة لتحقيق الفرصة زادت كلما ،التحسين

   التنظيمي: الهيكل -ثالثا

يحسن و ة ؤسسعلاقات العمل بين مختلف الكيانات في الم الهيكل التنظيمي الفعالأن يسهل يجب    
بترتيب وتحكم محددين لتمكين على المؤسسة أن تحتفظ يجب كما  ،كفاءة العمل داخل الوحدات التنظيمية

دعم الأوامر للتعامل مع مزيج من الأوامر وتغيير الظروف أثناء أداء ، وكذلك مراقبة العمليات
عندما ف لعالية وتطبيق الإبداع.أن تسمح بتطبيق المهارات الفردية لتمكين المرونة ا أيضا عليها ،العمل

فإن  العمرعندما تصل إلى  ، كذلكستطول سلسلة الأوامر وتتسع نطاقات السيطرة مؤسسةالتتوسع 
تغيير الهياكل التنظيمية من وقت لآخر لتمكين  عليها جبتو لذلك ي المرونة ستنخفض والإبداع سيتعب

 الانتعاش.

 ستدامة : أبعاد الميزة التنافسية المالرابعالمطلب 
 1للميزة التنافسية المستدامة عدة أبعاد تكمن فيما يلي:    

  :الإبداع -أولا
في  الأمديقدم وسيلة فعالة طويلة  أنالاستراتيجي ويمكن  الأداء أبعادبعد جديد من  الإبداعيعتبر     

ة ؤسستكون الم أنفي  الاستباقية الاستراتيجيةيتطلب فقط تبني لا تحقيق الميزة التنافسية المستدامة وهذا 
 إدامةفيكون العمل الاستراتيجي وكيفية  ،إبداعيةالعاملين في دورات  إدخالفي  الأولىهي القائم للحركة 

                                                            
 إدارة صتخص ،توراهدك أطروحة، المصرفية للمنظماتفي تحقيق الميزة التنافسية المستدامة  الأعماللاستراتيجيات  التتابعي الأثر عبود،شذى  1

 .70،78ص:  ص،2110، جامعة دمشق ، كلية الاقتصادالأعمال
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يتعلق بوضع فكرة جديدة موضع التنفيذ على  والإبداع ،الأمدالميزة التنافسية طويلة  إدامةجل أمن  الإبداع
 للإبداعوالابتكار يكون مرادف  ،المتعاملين معها أوها بائنز ة لؤسسخدمة تقدمها المأو  منتجشكل عملية 

طريقة عمل معينة مع  أوخدمة  أو منتجنه عملية خلق تقديم فكرة جديدة لغرض تطوير لكن يعبر عنه بأ
 تطبيق هذه الفكرة.

  لتميز:ا -ثانيا
المنافسون  يستطيعلا خدمة  أو منتجمن خلال عرض  أيضايمكن تحقيق الميزة التنافسية المستدامة     

مهمة  المالية فهيالموارد  أهمهامن  لى التميزإوهناك عدة مصادر للوصول  ،عمل نسخة منها أوقليدها ت
كبر وذلك من خلال أوتوسيعها على نطاق  أنشطتهاة حيث تمكنها من تعميق ؤسسجدا بالنسبة للم

ة لذا يصبح من ؤسسوالتنافسية للمالمالية  الأهدافالاعتماد على استثمارات فعالة تعمل على تحقيق 
 تي:الآمن خلال  لتميز المنتجالضروري فهم المصادر المحتملة 

مواصفات عالية الجودة مقارنة بمنتجات  ومنتج ذ إنتاجة على ؤسسوتعني قدرة الم النوعية: -
 المنافسة.ات ؤسسالم

 تأخير.عند الطلب دون  زبون المنتج لل إتاحةوتعني  التسليم: -

والقدرة  غيرها( وأالتكلفة  أوتلبية الطلب )سواء كان ذلك بالمواصفات  هي التكيف فيو  المرونة: -
 لها. الاستجابةعلى 

 أوالتصنيع  أوة على تقديم منتجات جديدة من حيث التصميم ؤسسوتعني قدرة الم الابتكارية: -
هديدات للفرص والت أسرع الابتكار استجابةينتج عن  أنويمكن  ،جديد ما هوكل  أوالتغليف 
ي استغلال قدرتها الجوهرية فلمؤسسة لميزة التنافسية وهذا يحدث عندما تستطيع ال والأسس

 .المستدامة المحافظة على ميزتها التنافسية

 المعرفة:  -ثالثا
في خلق  أهمية الأكثر المورد أصبحتفهي حصيلة خبرة، تجارب، معلومات، ودراسات باعتبارها     

ة الناجحة يمكنها ؤسسدامة والمحافظة عليها وتنميتها و تطويرها عند الضرورة، فالمالميزة التنافسية المست
ة ؤسسوخدمات جديدة وتستمد الم منتجات ،أساليب، خلق المعرفة الجديدة وتجسيدها في تكنولوجيا

تكون  أنبالمعارف الجديدة في ميدان نشاطها، كما يمكنها  للإلماممعارفها من مختلف مراكز البحث 
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هذا  ،الخدمات أوالمتعلقة بالمنتجات  أوجة للمعرفة من خلال مقدرتها على حل مشاكلها التنظيمية منت
بشكل مستديم لاكتساب مزايا تنافسية  وتأثيرها الإبداعيةوتساهم القاعدة المعرفية في تغذية المقدرات 

 .معبرة

 الكلفة:  -رابعا
لى المحافظة على إات عبر سعيها ؤسسله المتتنافس من خلا أساسييمكن استخدام الكلفة كبعد     

تعويض انخفاض هامش الربح الناجم  أهمهاو والتمتع بمزايا اقتصاديات الحجم  أو تعزيزها الحصة السوقية
 كثيرة. مبيعاتمن تخفيض السعر عن طريق حجم 

والذي يقصد  ،تلمؤسساا الكثير منالذي سعت لاعتماده  الأقدمالبعد التنافسي  الأدنىتعد الكلفة  إذ    
قياسا بالمنافسين في ذات  تكاليفمن ال ما يمكن بأقل وتوزيع المنتجات إنتاجة على ؤسسبه قدرة الم
مكانيةسوق التنافس في  أنستمتلك ميزة تنافسية تستطيع من خلالها  فإنهاوبالتالي  الصناعة. السيطرة  وا 

ة ؤسسالسعر النهائي للمنتج ويمنح المسوف ينعكس على  كلفةن التركيز على تخفيض الإوبذلك ف ،عليه
العوامل التي  أبرزومن  ،حساسية للأسعار أكثر زبون التي يكون فيها ال الأسواقخاصة في  تنافسيةميزة 
  هي:لى تخفيض الكلف إتؤدي 

 العاملين؛رات المتحققة من زيادة منحنى الخبرة والتعلم لدى و الوف 

  متقدمة؛ن يخز تنظمة أمع وجود  الأوليةوارد في الموارد وخاصة في الم الأقلالاستثمار 

 تأثيرة لتقليل نسبة مؤسسالارتقاء بمستوى استغلال الطاقات المتاحة في موجودات ال 
 الإنتاج.الكلية للوحدة الواحدة من  تكاليفالتكاليف الثابتة على ال

  الجودة: -خامسا
لى تحسين جودة إتبادر  أنت اؤسسيجب على الم إذات تفوق عال ذهي تقديم منتجات مميزة و     

  نأ إذن تسعى لتتفوق على المنافسين بذلك أتطور مستويات الجودة بشكل مستمر و  أنمنتجاتها، وعليها 
ة في الحصول على الميزة التنافسية ؤسستحسن من قدرة الم أنهاالاستراتيجية بحيث  بالإدارةالجودة ترتبط 

 1.المستدامة

                                                            
دار حامد للنشر  ،لأولىاالطبعة  ،المستدامةوالميزة التنافسية  الأزرقالمحيط  البناء، استراتيجيةزينب مكي محمود  طالب،علاء فرحان 1

 .260، 288: ص ص،2112، الأردن عمان، والتوزيع،
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  المرونة: -سادسا

في التصميم و  الإبداعاتالتغيرات في الموقع السوقي التي تعتمد على  إجراءرة على هي القد    
قديم منتجات تة المنافسة وذلك بؤسستعبر المرونة من المنظور الاستراتيجي عن قدرة الم إذ ،الأحجام

كيف ويقصد بالمرونة مدى ت ،ة قادرة على تطوير منتجات جديدةؤسسواسعة في الوقت الذي تكون فيه الم
 للتغيرات البيئية المحتملة واتساع الطلب. الإنتاجية ؤسسالمنظام 

  التنافسي:الموقع  -سابعا

الطريقة التي يدرك بها المستهلكون مزايا المنتج ومنافعه وخصائصه  يعد الموقع التنافسي للمنتج هو    
 أذهانلفكرة التي تتكون في ا أوهو الصورة  أو ،عند مقارنته بمزايا ومنافع وخصائص المنتجات المنافسة

لى إويهدف الموقع التنافسي  ،المنافسة الأخرى  التجارية(عن المنتج بالمقارنة بالمنتجات )العلامة  زبائنال
 1بناء صورة ذهنية جيدة لدى الزبون يعتمد عليها عند الاختيار للشراء.

 راجع وهذا الاقتصادية المؤسسة قيام أساس هي المستدامة التنافسية الميزة بأن القول كننايم الأخير وفي 
 مستقبلية فرص وتكوين والاستمرار للبقاء عالية ربحية وكذا سوقية حصة تحقيق في أهميتها مدى إلى

  .لمصادرها الأمثل الاستخدام خلال من جيدة ذهنية صورة وخلق

 

 

 

 

 

 

                                                            
 .287، 268: ص ص ،سابقالمرجع نفس ال 1
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 المبحث الثاني: أساسيات حول الميزة التنافسية المستدامة

والتي يجب اعتبارها  والخدمات لمنتجاتقيمة ا إدراكتبرز الميزة التنافسية المستدامة كعامل مهم في      
وبما أن من الصعب الحصول عليها خاصة في ظل التطور الاقتصادي  التنافسي،عنصر للتميز 
طريقة الا بلإدارة موارده استراتيجياتطرق و  المؤسسات إيجادأوجب على  شدة المنافسةالحاصل وارتفاع 

 .مجال الصناعة الناشطة فيها الريادة فيالتي تؤهلها للحصول على ميزة تنافسية مستدامة تخلق لها 

 : استراتيجيات الميزة التنافسية المستدامة الأولالمطلب 

تحقيق مركز تنافسي وميزة تنافسية مستدامة انطلاقا من استراتيجياتها التنافسية  إلىة ؤسستسعى الم    
دامتها  التي  الاستراتيجياتكثر أومن  ،ن كانت موجودةإتعمل على خلق الميزة التنافسية وتعزيزها وا 

والذي يرى  Porter "1980لى"إالتنافسية تناولا و شيوعا هي الاستراتيجيات التنافسية العامة المنسوبة 
بالمركز النسبي التنافسي  الأنشطة الفريدة والمختلفة، وهي تتعلق علىن الاستراتيجية التنافسية تستند أب

ن ذلك المركز هو الذي يحدد مدى قدرتها على تحقيق أة في مجال الصناعة التي تعمل فيه، و ؤسسللم
ومن ، ة للميزة التنافسيةؤسسعلى من معدل الصناعة، وكل ذلك المستوى ينبع من امتلاك المأ أرباح 

واع من الاستراتيجيات التنافسية هي قيادة ة ثلاثة أنؤسسأن أمام الم "Porter"خلال هذا التفاعل يرى 
 والشكل التالي يوضح ذلك: 1.لى الكلفة أو التميزإما إالتميز، والتركيز المستند  الشاملة،الكلفة 

 (: الاستراتيجيات التنافسية العامة 4شكل رقم )                       

 الميزة التنافسية                                           

 

                    
                                                  

                                         نطاق التنافس                                           

Source : Harrison. Jeffry  S.& John .Caron H.” Foundation In Strategic Management” 
Westren College Phb South.1998.p: 65  
                                                            

  .89مرجع سابق، ص:  القطب،محي الدين  1

 التميز قيادة الكلفة

 ز استنادا إلى التميزالتركي التركيز استنادا إلى الكلفة
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 1ويمكن توضيح هذه الاستراتيجيات فيما يلي:    

المحافظة على مستوى  لتكلفة معل المؤسسة : تعني تقليلاستراتيجية قيادة الكلفة أو التكلفة الأقلـ 11
 بول من الجودة.مق

 " ما يلي:Porterحددها"  تمنحها هذه الاستراتيجية كما ومن بين المزايا التي
 ة المنتجة بتكلفة أقل في موقع أفضل من منافسيها بالنسبة للسعر؛ؤسسكون المت -   
 التمتع بالحصانة ضد العملاء الأقوياء، إذ لا يمكن المساومة على تخفيض الأسعار؛ -   
 بالحصانة ضد الموردين الأقوياء الذين يقومون بتحديد أسعار المدخلات؛ التمتع -   
 ة من تخفيض السعر ومواجهة أي هجوم من المنافسؤسساحتلال موقع تنافسي ممتاز يمكن الم -   

 الجديد؛
 بديلة ذات منتجاتاستخدام تخفيضات السعر كسلاح ضد بمقارنة بمنافسيها، الة ؤسسيمكن للم -   

 بة.أسعار جذا

 ة منتجات أو خدمات متميزة عن تلك المقدمة من قبلؤسس: وتعني أن تقدم المالتميز ةاستراتيجيـ 12
 يقبل أن يدفع فيها سعر أعلى من المعتاد. زبون وبالتالي فإن ال ،منافسةالات ؤسسمال

 ومن بين المجالات التي يمكن التميز فيها ما يلي:
 التمييز على أساس التفوق الفني؛ -     
 التمييز على أساس الجودة، والخدمات؛ -     
 نظير المبلغ المدفوع فيه. زبون يم قيمة أكبر للالتمييز على أساس تقد -     

 ة على شريحة معينة من السوق وتحاولؤسستركز الم الاستراتيجية: في هذه التركيز ةاستراتيجيـ 10
في المنتجات أو السعر أو  ف إلى تحقيق التميزة في هذه الحالة تهدؤسستلبية طلباتهم وبالتالي فإن الم

 ستراتيجية من خلال ما يلي:تحقيق ميزة تنافسية في ظل هذه الايتم و  كلاهما،

حاجات  تمييز أفضل للمنتجات إما من خلال مستوى جودة أفضل أو خدمات أفضل بحيث تشبع - 
 قطاع السوق المستهدف؛

                                                            
 ،ماجستير، مذكرة Auntibioticalجل تعزيز الميزة التنافسية، دراسة حالة فرع المضادات الحيويةأتفعيل العمبل الداخلي من  نوال،دومة  1

 .20 ص:، 2111علوم التسيير، كلية الاقتصاد، جامعة الجزائر،  تخصص
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 ستهدف مقارنة بالمنافسين؛تقديم تكاليف أقل للمنتج في القطاع الم - 
 التمييز في جودة الخدمات والتكلفة معا. - 

ة في سبيل مواجهة المنافسة، وذلك انطلاقًا من: ؤسسيتم بناء ميزة تنافسية نتيجة لجهود تبذلها الم    
ل خدمات مقارنة بالمنافسين والتي تمثل القاعدة الرئيسية للتميز، أو من خلاالمنتجات أو التحسين جودة 

فتطوير الميزة  المنافسة.ات ؤسستصنيع منتجات وخدمات بتكلفة أقل من التكلفة التي يمكن أن تحققها الم
عن طريق تلبية  زبون وينتهي بال ،بواسطة استيعاب وفهم احتياجاته وتوقعاته زبون التنافسية ينطلق من ال

 .هذه الاحتياجات

 دامة  : مداخل بناء الميزة التنافسية المستالثانيالمطلب 

ات الأعمال بناء ميزة تنافسية مستدامة من خلال امتلاكها عدة مداخل، لذلك يجب ؤسسبإمكان م    
جل توجيه كافة القدرات أت الأعمال أن تتعرف على مداخل بناء ميزتها التنافسية من ؤسساعلى م

خل بناء الميزة هم مداأ وسنحاول من خلال هذا المطلب عرض  ،متهاادا  والجهود لتحقيقها وتعزيزها و 
 التنافسية المستدامة. 

لى تحقيق التكامل إة، ويهدف ؤسس: وهو مدخل معاصر يركز على الملى المواردإالمدخل المستند  ـأولا
ولكي تخلق هذه الموارد ميزة تنافسية مستدامة يجب أن  1،ة النادرة والقيمةؤسسفي موارد وقابليات الم

 2،ت الأخرى مؤسسانوعها ولا يمكن العثور عليها من قبل ال ريدة منوفتكون موارد محدودة وصعبة التقليد 
ة وتقلل مؤسسنها تحسن كفاءة وفعالية الرد تنفذ الاستراتيجيات التي من شأكذلك يجب أن تكون هذه الموا

 4:منالموارد  إلىيتكون المدخل المستند و  3.من نقاط الضعف التنافسية

ت والإمكانيات والعمليات والمهارات والخصائص التنظيمية هي كل الموجوداو : ةنظم/ موارد الم1  
كما أن الموارد لوحدها لا تشكل ميزة تنافسية فجمع حزمة أو مجموعة من الموارد  ،المعلومات والمعرفةو 

 ة هي :نظمهم موارد المأ ة ومن ؤسسبطريقة متفردة يمكن أن تحقق ميزة تنافسية مستدامة للم

                                                            
  .101 ص: سابق، ، مرجععباسحسين وليد حسين 1

Management  Journal of Technology Building a Sustainable Competitive Advantage, ,Mukesh Srivastava 2

2013 ,  mayo oSantiag no.2 vol.8 Innovation &

27242013000200004-https://scielo.conicyt.cl/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S0718 
 .817: ص سابق، مرجع ،طالب فرحان علاء 3
 .197 - 177: ص ص ،سابقالمرجع نفس ال 4

https://scielo.conicyt.cl/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S0718-27242013000200004
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 :والمادية؛الموارد المالية وتتضمن  الموارد الملموسة 

  التجارية، العلاقات  التجارية،العلامة  السمعة، التنظيمية،وتتضمن الثقافة  لغير ملموسة:االموارد
 رة؛بالخو  التكنولوجية المعرفة

  وتتضمن مسارات التقارير والعلاقات. التنظيمية:الموارد 

ة لكي تكون قادرة على توليد ؤسسرد المسبعة عناصر أساسية يجب أن تتسم بها موا "Lynch"ويحدد     
دامة الميزة   والموضحة في الشكل التالي: ،التنافسيةوتحقيق وا 

 ةنظم( مواصفات موارد الم5الشكل رقم )                                

 
 598ص  سابق، مرجع ،والميزة التنافسية المستدامة استراتيجية المحيط الأزرق  ،علاء فرحان طالب المصدر:     

 ومن خلال الشكل يتضح:

 لكي ةؤسسأن الموارد يجب أن تكون منتقاة مسبقا )أي تم تحديدها واختبارها مسبقا( من قبل الم 
دامة الميزة التنافسية؛  تستطيع من خلالها بناء وا 

 القوة النسبية وهي قوة المنافسين المتمثلة بقدراتهم الجوهرية؛ 

 مزايا قيمة تجعل من الصعب على الأخرين ة قدرات مبدعة تحقق ؤسسيجب أن يكون لدى الم
 تقليدها؛

  والاستعاضة؛صعوبة الإحلال 
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  المصالح؛التوزيع والتخصيص الملائم أي توزيع نتائج الميزة التنافسية وتخصيصها لأصحاب 

  ممكنة.قوة الاستمرارية أي استمرارية توافر المواد التي تجعل ديمومة الميزة باقية لأطول فترة 

ة على ؤسسلى قدرة المإ: وهي عملية تكامل وتنسيق بين الوظائف لجميع الإمكانات )تشير / القابليات2
من خلال التفاعل المعقد بين الموارد الملموسة وغير  (إذ تنبثق القابليات )القدرات ،استغلال الموارد(

 ها،اياة من خلق واستغلال الفرص في البيئة الخارجية لتعزيز وتطوير مز ؤسسالملموسة وتمكن الم
  .لى حالة مرغوبةإت المصممة بشكل متكامل للوصول ؤسسافالقدرات هي طاقة الم

 القابليات( وهي:لى أن هناك أربعة أنواع عامة من القدرات )إ( Henné & Hamelأشار )وقد 

 :وتأتي من امتلاك الكيانات القانونية مثل حقوق الملكية العقلية. القدرات التنظيمية 

 ة الأعمال.ؤسسلى نتيجة الأعمال والقرارات السابقة لمإوتشير  :القدرات الموضعية 

  وتتعلق بالقدرة على القيام بعمل أمور معينة، وهي تأتي من المعرفة،  الوظيفية:القدرات
المهارات، وخبرة العاملين والأخرين من أصحاب المصالح في سلسلة القيمة مثل الموردين، 

 الأسهم.وسماسرة  الموزعين،

 ة الأعمال من خلال عامليها ؤسسه مبلى المستوى الثقافي الذي تتمتع إوتشير  الثقافية: القدرات
والقيم التي يتحلى بها  الاعتقادات ،المواقف ،التقاليد ،ة العاداتطار القدرات الثقافيإويدخل في 

 ة الأعمال. ؤسسالأفراد العاملون والمجموعات في م

 الآتية:المميزة من خلال الطرائق الحصول على القدرات  اتؤسسالم وتستطيع

  الأساسية؛الموجودات الأساسية مثل براءات الاختراع 

 الموجودات المكتسبة من شخص أخر؛ 

 أخرى؛ات ؤسسالمشاركة مع م 

  المؤسسة.بناء هذه الميزات مع الوقت داخل 
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محددة وقيمة  ة التي تمتلك القدرة المتمايزة يجب أن تمتلك على الأقل: مواردمؤسسن الإوبشكل عام ف
 ضرورية للحصول على الميزة التنافسية المستدامة من الموارد. مهارات(وقابليات )

لى المقدرات الجوهرية على أنها تلك إ "Robinson & Pearce 8111"أشار  :الجوهرية/ المقدرات 3
فسية وتعكس ة من الناحية التناؤسسوتميز الم ،الموارد والقدرات التي تصلح مصدرا للميزة التنافسية

من العمليات التنظيمية المتمثلة بتراكم ومعرفة كيف تنشر الموارد والقدرات  أشخصيتها وهي أيضا تنش
فضل من عمل أشكل بعبارة أخرى تمثل النشاطات والفعاليات التي تنجز بالمتنوعة عبر الزمن، و 

دريس  "Henné & Hamel"ويشير ة.ؤسسالمنافسين للم ى أن هناك ثلاثة لإ( 8118و)بنى حمدان وا 
 وهي:أنواع أساسية للقدرات الجوهرية 

  لى الأسواق؛إقدرات الدخول 

 القدرات المرتبطة بالتكامل؛ 

 القدرات المرتبطة بالوظائف؛ 

 :فيوللمقدرات الجوهرية خصائص تتمثل  

 ؛مجموعة واسعة ومتنوعة من الأسواقلى إالقدرة على الوصول  -

  رغب بها الزبائن؛هم كثيرا بمنافع المنتجات التي ياتس -

 صعوبة محاكتها وهي مستديمة؛ -

 كثيرا ما تمثل تنسيقا معقدا لتكنولوجيا عديدة ولمهارات تطبيقية. -

س المال والميزة التنافسية أالجوهرية توفر بيئة قوية عندما تجعل المقدرة تحل محل ر  والمقدرات    
  .ةؤسسداخل الم المستمرة تتحقق من خلال المقدرات الجوهرية والميزة المطورة

  مدخل سلسلة القيمة: ـثانيا

منتجا  يصبحإلى أن الأولية بها المنتج من مرحلة المواد  يتحركالتي  الكيفيةتعرض  القيمةإن سلسلة     
في  القيمة يساهمة أعمالها إلى مجموعات من الأنشطة وكل جزء من أنشطة ؤسسلذلك تقسم الم ،نهائيا
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ن المفهوم الأساسي الكلية لأفي جزء من الأرباح  يساهموكذلك  ،زبون لة لالمقدم القيمة الكلية تحقيق
 لقيمةآخر اعتبرت سلسلة ا تعريففي و  ممكنة بأقل تكلفة ممكنة.قيمة هو إضافة أكبر  القيمةة للسلس
حصول البدءا من مصادر  للقيمةداخل المؤسسة والمحققة  المؤداة: "مجموعة من الأنشطة المستقلة بأنها
 1النهائي. المنتج إلى المستهلك تسليمالمواد الخام وحتى على 

من  مجموعتينالمؤسسة إلى  تقسيمن أ حيثالمؤسسة،  تنظيممهما في  ادور  لقيمةلعب سلسلة ات    
النشاط نقاط القوة والضعف داخل  تحديدمن عمل المؤسسة في  يسهلداعمة، الو  للقيمةخالقة الالأنشطة 
بعض  تجميعة التي تعمل على ؤسسالم بنيةمع  لقيمةضرورة تماشي سلسلة ا لإشارة إلىا يجبومن هنا 

والإنتاج، واقع هذا التجمع الأنشطة المتماثلة أو المتشابهة  التسويقمثل  لتنظيمالأنشطة المستقلة داخل ا
استغلالها مجتمعة في نفس المصلحة، وفي نفس الوقت المصالح مقسمة إلى مجموعة من  يمكن

 2.مختلفةالنشاطات ال

حدد  "الميزة التنافسية"قدم مايكل بورتر، نموذجًا أساسيًا لسلسلة القيمة في كتابه  5891في عام و    
العديد من الخطوات الرئيسية المشتركة بين جميع تحليلات سلسلة القيمة وحدد أن هناك أنشطة أساسية 

، بحيث تتجاوز القيمة المقدمة زبائنهالوداعمة ستؤدي عند تنفيذها على المستويات المثلى إلى خلق قيمة 
 3.تكلفة إنشاء تلك القيمة، مما يؤدي إلى ربح أعلى زبون لل

 زبون،تركز الأنشطة الأساسية على تناول المدخلات وتحويلها إلى مخرجات وتوصيلها إلى الو      
فعالة في الجمع بين ة مؤسسوتلعب الأنشطة الداعمة دورًا إضافيًا في الأنشطة الأساسية. عندما تكون ال

أكبر من  على استعداد لدفع المزيد مقابل المنتج زبون هذه الأنشطة لتقديم منتج أو خدمة متميزة، يكون ال
  التالي:ينتج عنه هامش ربح أعلى كما موضح في الشكل  تكلفة صنعه وتسليمه مما

      

                     

 
                                                            

 ،مذكرة ماستر، ولاية قسنطينة méga pizza Laحالة دراسة  ،للمؤسسةالميزة التنافسية إبراز دور سلسلة القيمة لبورتر في بوغرارة نادية،  1

 .11،ص:  2118، البواقي أمتجارية، كلية الاقتصاد، جامعة العربي بن لمهيدي علوم تخصص 
 .11ص:  ،المرجع السابق نفس 2
 ttps://alsenaee.com/2018/03/31 /  10/10/2121، 10:10 القيمة-سلسلة-تحليل-أساسيات 3
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 مخطط سلسلة القيمة :(6) رقمالشكل                                  

 

مرجع سابق ، الأثر التتابعي لاستراتيجيات الأعمال في تحقيق الميزة التنافسية المستدامةشذى عبود شاكر،  المصدر:
 .18:ص

ونقله  وبيعه ،(الخدمةأو )تتولى النشاطات الأولية عملية التكوين المادي للمنتج  :الأنشطة الرئيسية /1
 1ون، وكذلك خدمات ما بعد البيع، وتنقسم هذه المجموعة إلى:للزب

العملية  تتطلبهاالتي تضم كافة النشاطات المتعلقة بحركة وتدفق المدخلات التي  الإمدادات الداخلة: -
 الإنتاجية مثل استلام، تخزين، مناولة المواد لتأخذ مسارها ضمن خطوط الإنتاج المختلفة.

ولة عن معالجة المدخلات وتحويلها إلى مخرجات في وهي النشاطات المسؤ  العمليات الإنتاجية:  -
 والتغليف. شكل سلع وخدمات إلى جانب تشغيل آلات صيانة التجهيزات والجمع

ة ؤسسالتي تشتمل على كافة النشاطات اللوجستيكية المتعلقة بمخرجات الم الإمدادات الخارجية:  -
 تسليمها وفقا لجداول محددة.من سلع وخدمات من حيث نقلها وتخزينها و 

ورضـاه وهنا  زبون ة من خلال كسب ثقة الؤسسالخدمة: وهي نشاطات تهدف إلى دعم مبيعات الم -
 ؛ركيب والتصليح وتوفير قطع الغياريتعلق الأمر بخدمات ما بعد البيع كالت

الوظائف ت و واستراتيجيا مرتبطة بإدارة التسويق من سياساتوهي النشاطات ال التسويق والمبيعات:  -
 ة.مؤسسفهي تتكفل بتقديم وسائل تمكن الزبائن من شراء منتجات ال التسويقية،

                                                            
 .21،21مرجع سابق، ص: دومة نوال،  1
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ة يمكن أن تكون لها أهمية حيوية ؤسسإن كل هذه النشاطات وبحسب القطاع الذي تشتغل فيه الم    
لإمدادات ة خدمية تمارس نشاطاتها في محلات خاصة تكون اؤسسبالنسبة لمأما النسبة للميزة التنافسية، ب

 .الخارجة معدومة

ة للقيمة من خلال الدعم الذي تقدمه للأنشطة الأولية هي بدورها نشاطات منشأو الداعمة:/ الأنشطة 2
 1بحيث تسمح لها بأداء دورها بكفاءة وفعالية وتنقسم هذه النشاطات إلى:

مكـن أن يـرتبط بنشاط يتعلق بوظيفة شراء وسائل الإنتاج المستعملة في سلسلة القيمة، إذ ي التموين: -
محدد مكون للقيمة أو بعدة نشاطات، كما أن تكلفة نشاطاته لا تمثل غالبا إلا جـزءا بـسيطا مـن 

 برغم أثرها المهم على التكاليف الإجمالية وعلى التميز. التكاليف الإجمالية

اطاته عـدة أشكال يهدف إلى تحسين المنتج والعملية الإنتاجية بحيث تأخذ نش التطوير التكنولوجي:  -
بدءا بالأبحاث الأولية، وتصميم المنتج وانتهاء بتطـوير التجهيـزات ومراجعـة الآلات، علمـا أن 

ات الصناعية عادة ما تكون مركبة من تكنولوجيات فرعية ؤسسالتكنولوجيات المستعملة في الم
 وتخصصات تقنية مختلفة. تستند إلى معرفة

 ل هذه السلسلة على النشاطات المتعلقة بتوظيـف المـستخدمينتشتم: تسيير الموارد البشرية  -
ن هذا النوع من حيث أ ،ةؤسسوتنمية مهاراتهم وتحفيزهم بشكل تتحقق معه أهداف الم وتكوينهم

اطات الأولية والنشاطات الداعمة، النشاطات الـذي يصنف من النشاطات الداعمة يتولى دعم النش
وترقية  ارد البشرية بفضل دورها في تحديداحد. كما أن تسيير المو و  وبالتالي مجموع السلسلة في آن

الميزة التنافسية بل تعتبر العامل الحاسم لهذه  وتحفيز المستخدمين لا تؤثر فحسب على الكفاءات
 الميزة في بعض القطاعات.

 "بـورتر إدراج "  وتأكيدا علىوحسب وجهة نظر الكثير من الباحثين في شؤون الإدارة والتسيير     
لتسيير الموارد البشرية ضمن النشاطات الداعمة لخلق القيمة فإنه يمكن اعتبار الموارد البشرية في حد 

 .ذاتها مصدرا أساسيا لتحقيق الميزة التنافسية خاصة إذا تم تسييرها ببعد استراتيجي

  :مدخل هيكل الصناعة -ثالثا
                                                            

 .21ص: سابق، المرجع نفس ال 1
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ة على التنافس مع المجهزين والمشترين، ؤسسداء المثر في مستوى قدرة ألى عناصر بيئية تؤ إيستند     
فضلا عن المنافسين الموجودين أصلا ضمن الصناعة والمنافسين الجدد والتهديدات المتأتية من 

لى هذه القوى التي عن حالة التنافس في الصناعة تعتمد بديلة التي يظهرها المنافسون، لأالمنتجات ال
 1.صياغة الاستراتيجيةتحدد ربحية الصناعة وهي مهمة في 

إن الوقوف على مصادر الميزة التنافسية، وتشخيص نقاط القـوة التـي  :مدخل التحليل الاستراتيجي -رابعا 
ة إلـى جانـب ؤسسـللبيئـة الداخليـة للم الاسـتراتيجيتلك المصادر، يسـتلزم التحليـل  تؤشر احتمالية كونها من

                               الميـــــــــــــــــــــزة. الوقـــــــــــــــــــــوف علـــــــــــــــــــــى مكـــــــــــــــــــــان الضـــــــــــــــــــــعف التـــــــــــــــــــــي قـــــــــــــــــــــد تهـــــــــــــــــــــدد أركـــــــــــــــــــــان تلـــــــــــــــــــــك
الوســـائل التـــي  "مجموعـــة مـــن :التحليـــل الاســـتراتيجي بأنـــه mushe "2017" وضـــمن هـــذا التوجـــه يعـــرف 

تســتخدمها الإدارة فــي تحديــد مــدى التغيــر فــي البيئــة الخارجيــة وتحديــد الميــزة التنافســية أو الكفــاءة المميــزة 
ة قدرة الإدارة العليا في تحديـد أهـدافها ة في السيطرة على بيئتها الداخلية، بحيث يسهم ذلك في زيادؤسسللم

   ومركزها الاستراتيجي."

اختصــارا  علــى التحليــل الاســتراتيجي SWOT وتطلــق أغلــب الكتابــات والدراســات الاســتراتيجية مصــطلح
والتهديــدات فــي  ة والفــرصؤسســلنتــائج هــذا التحليــل المتمثلــة بنقــاط القــوة والضــعف فــي البيئــة الداخليــة للم

 2.ةؤسسية للمالبيئة الخارج

ات التي تعتبر ؤسسات الأعمال المعرفية هي المؤسسإن م لى المعرفة:إالمدخل المستند  -خامسا 
ة، كما تعتمد على المعرفة في تحقيق ميزتها ؤسسالمعرفة موردا أساسيا وأصلا رئيسيا من أصول الم

للمعرفة سواء في  تراتيجيةاسات لا بد أن تتمتع برؤية ؤسسالتنافسية ومن أجل تحقيق ذلك فإن هذه الم
إنشاء المعرفة عن طريق مصادرها الداخلية أو استقطابها والحصول عليها من مصادرها الخارجية، أو 

ات أصبحت ؤسسة لهذا فإن هذه المؤسسفي تقاسم المعرفة أو في توظيفها بما يقلص فجوة المعرفة في الم
فة التي تمثل مصدرا أساسي في تميزها على منافسيها معنية بتطوير ميزتها التنافسية بالاعتماد على المعر 

 3.جل زبائنها بطريقة تتفوق على الآخرأوفي  إنشاء القيمة من 

                                                            
   .107مرجع سابق، ص:  ،الموارد البشرية  المدخل الحديث لاستدامة الميزة التنافسية إدارةتيجية  استراحسين وليد حسين عباس،  1
 .08، ص: مرجع سابق، دراسة ميدانية في مصانع البلاستيك -ثر عناصر المزيج التسويقي على الميزة التنافسيةأنس رفعت عبد المجيد، أ 2
 تخصص ،دكتوراه أطروحة، لتنافسية المستدامة للمؤسسة الاقتصادية، دراسة حالة مجمع صيدالدور المعرفة في تعزيز القدرة احياة قمري، 3

 .81،81، ص: 2118علوم التسيير، كلية الاقتصاد، جامعة باتنة،
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 : محددات بناء الميزة التنافسية المستدامة الثالثالمطلب 

 خاصة في بيئة الأعمال الحالية التي تتسم بالتغير ،إن استدامة الميزة التنافسية ليس بالأمر السهل   
السريع والتنافس الشديد الأمر الذي يجعل المنافسين قادرين على تقليد الميزة التنافسية، ولذا على 

 والمتمثلة في العناصر التالية:  المؤسسة معرفة المحددات الأساسية لاستدامة الميزة

لأصول إن بناء ميزة تنافسية واستدامتها في الأسواق يتطلب توافر مجموعة من اأسس التنافس: ـ 11
التنافسية التي تعنى بالجودة والنوعية مثلا بحاجة إلى قدرات  فالاستراتيجيةوالقدرات التنافسية،  والموارد

، ونفس الشيء زبون ومهارات خاصة في التصميم والتصنيع لإنتاج سلع قادرة على تسليم قيمة معينة لل
ة وبالتالي فإن التساؤل بمن تكون؟ برز في التركيز، التي تحتاج إلى قدرات بشرية كفؤ  لاستراتيجيةبالنسبة 

هذا المجال كأساس للتنافس في الأسواق وبالرغم من أن عمليات التقليد مست العديد من المنتجات ذات 
نه من الصعب تقليد الجودة العالية التي تتمتع بها هذه المنتجات والمبنية على أإلا  العلامات المميزة،

 قدرات تنافسية معينة.

إن تحديد المؤسسة لاختياراتها من المنتجات والأسواق المستهدفة التي يتم التنافس  دان التنافس:ميـ 21
فعلى الرغم من أهمية دعم استراتيجية المؤسسة بالأصول  متطلبات الميزة التنافسية المستدامة، بها هو من

 ا في المكان المناسب.والقدرات التنافسية اللازمة إلا أنها قد تتعرض للفشل في حالة عدم توظيفه

على المؤسسة أن تتعرف على هوية منافسيها وتحدد مواقعهم اختيارات المؤسسة لمنافسيها:  ـ31
مكانياتهم وأهميتهم النسبية في الصناعة من  جل ضمان استمرارية ميزتها التنافسية، فتركز على أوا 

راتيجية ترتكز على نقاط ضعف لى مجموعات قوية وأخرى ضعيفة، وذلك لبناء استإتصنيف المنافسين 
 خذ إمكانيات المؤسسة وقدراتها التنافسية بعين الاعتبار.أالمنافسين مع 

فبناء ميزة تنافسية والعمل على استدامتها يتوقف على نوع الاستراتيجية المتبناة من طرق التنافس:  ـ41
       1:طرف المؤسسة، ويمكن توضيح ذلك من خلال الشكل التالي

 

                                                            
 ،ماجستيرمذكرة  ،-الحضنة نةملبمؤسسة حالة  دراسة-الأعمالكمدخل لاكتساب ميزة تنافسية مستدامة في منظمات  الإبداعرزيقة يحياوي،  1

 . 01، 95 ص:، 3102جامعة المسيلة  الاقتصاد،علوم التسيير، كلية تخصص 
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 ( : محددات الميزة التنافسية المستدامة7الشكل رقم)                           

 
 01ص :مرجع سابق ، الإبداع كمدخل لاكتساب الميزة التنافسية المستدامة في منظمات الأعمالرزيقة يحياوي، المصدر:  

 ات في تحقيق الميزة التنافسية المستدامة ؤسس: أسباب فشل ونجاح المالرابع المطلب

 الفشل  سبابأولا: أ

كثر من أض ربحيتها وبالتالي تنخفميزتها التنافسية  عندما تفقد ات تتعرض للفشلؤسسهناك م    
    وذلك راجع لعدة أسباب تتمثل فيما يلي:قدرتها على جذب وتوليد الموارد بشكل سريع تفقد المنافسين و 

يات والهياكل للتكيف مع الظروف من الصعوبة تغيير الاستراتيج تجدة ؤسسالخمول: يعني أن الم -11  
ذ أن إ وعلى وجه الخصوص في البيئات التي يغلب عليها طابع التغيير السريع ،التنافسية المتغيرة

لى إبقاء الأمور على إة ؤسسلاعتماد على الخبرة السابقة في ظل هذه البيئات قد يدفع المسؤولين في الما
والإمكانيات  صعوبة التكيف مع الظروف البيئية الجديدة ن أو  ،لى التغييرإماهي عليه وتجاهل الحاجة 

دارة العمليات التي يمكن أن تكون مصدرا للميزة التنافسية  التنظيمية التي تعني طريقة صنع القرارات وا 
 المستدامة.
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ة على تقليد المنافسين ؤسسن هذه العملية لاتحد من قدرة المإالالتزامات الاستراتيجية السابقة:  ـ21   
 فقط ولكنها قد تسبب فقدان الميزة التنافسية المستدامة.

ؤسسات التي غريقية( ينطبق هذا التناقص على العديد من المإ سطورة أتناقص ايكارس: )هو  ـ31   
كثر أت أصبحت مبهورة جدا بنجاحها مما يجعلها تبذل جهودا ؤسسافالعديد من الم كانت ناجحة يوما ما،

ونتيجة لذلك فقد أصبحت متخصصة جدا وذات توجه  ،النجاح المستقبلي لىإمن النوع نفسه للوصول 
ميزة التنافسية المستدامة وكيفية المتطلبات الأساسية لتحقيق ال وأفقدهاداخلي أفقدتها واقعتيها في السوق 

 1.المحافظة عليها

ناضج وكذلك ال متوازنة ونماذج أعمال الخدمات غيرالت غير مؤسساالعمليات الداخلية لبعض ال ـ41   
  2.والحاجة إلى إدارة أنواع جديدة من المسؤوليات في عالم متغيرندرة الموارد والتدهور البيئي 

 مستدامة:ات في تحقيق ميزة تنافسية ؤسسثانيا: أسباب نجاح الم

 لمحافظة على الميزة التنافسـية يتطلـب مـن بناء الحواجز للميزة التنافسية: ل التركيز على
والاسـتجابة  هي الكفاءة والجودة والإبداع لاستمرار في تركيزها على أربعة حواجزة اؤسسالم

 ؛للزبائن

 التحسينات والتعلم المستمر؛ 

  التغلب على الخمول: ويعني التغلب على القوى الداخلية التي تعمل كموانـع للتغيير داخل
 المستدامة؛هم المتطلبات للحفاظ على الميزة التنافسية أ ة هي واحدة من ؤسسالم

  هم احد الطرق لتطوير كفـاءات متميـزة والتـي تسأفضل التطبيقات الصناعية: إن أالعثور على
بداع متفـوق واسـتجابة متفوقـة للزبـائن، هـو تحديد  في تحقيق كفاءة متفوقة وجودة متفوقة وا 

ادرة على ن تكون قأة مؤسسهذه الطريقة فقط تستطيع البو  ،فضل الممارسات الصناعيةأوتبني 

                                                            
  170، ص: نفس المرجع السابق ،علاء فرحان طالب1

2 Vinit Parida & Joakim Wincent, Why and how to compete through sustainability: a review and 

outline of trends influencing firm and network-level transformation, International Entrepreneurship 
and Management Journal volume 15 , pages1–19(2019), Published: 16 January 2019 , 
https://link.springer.com/article/10.1007/s11365-019-00558-9 
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بناء الموارد والقدرات التي تدعم وتعزز التميـز في كـل مـن الكفـاءة والجـودة والإبداع 
 1والاسـتجابة للزبائن.

 إلى جعار  مستدامة تنافسية ميزة تحقيق في المؤسسة نجاح بأن القول يمكن سبق ما خلال ومن  
 ت،التطورا هذه تواجه تيجياتاسترا بناء خلال من الأعمال بيئة في الحاصلة للتطورات مواكبتها

  .تنافسية استراتيجيات بناء في وخمولها تغافلها على الأولى بالدرجة ينجم المؤسسة فشل نوأ

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                            
 .176ـ  170، ص: نفس المرجع السابق، علي فرحان طالب 1 
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 المبحث الثالث: علاقة الابتكار الترويجي بالميزة التنافسية المستدامة

سرعة إيقاع الابتكارات وظهور منتجات  في عالم تتعقد فيه الأسواق وتشتد فيه المنافسة وتزايد         
جديدة مع قصر شديد في دورة حياتها، كان لابد للمؤسسات تبني أساليب جديدة للمحافظة على حصتها 
السوقية وتلبية احتياجات عملائها وتوليد حاجات جديدة بشكل مستمر وتحقيق ميزة تنافسية مستدامة 

الابتكار الترويجي المحور الأساسي لهذه الأساليب تستطيع التغلب بها على المنافسين، حيث يعد 
 .حد عوامل التميز وتأثيره الإيجابي الكبير على نجاح المؤسسة تسويقياأباعتباره 

   : علاقة الابتكار بالميزة التنافسية المستدامةالأولالمطلب 

رتفاع معدل نظرا لسرعة التغيرات والتطورات التي تحصل في ظل اقتصاد المعرفة، نتيجة لا     
نتاجها،استخدامها  فإن سرعة اندثار الابتكارات والأفكار والمزايا التنافسية تنامت بشكل كبير، ولهذا فان  وا 

حيث  الدعامة الأساسية للمحافظة على الميزة التنافسية وتطويرها في ظل اقتصاد المعرفة هو الابتكار
ممارسات، وهنا يظهر التسلسل من الفكرة إلى المنتج يعتبر الابتكار إنشاء الأفكار الجديدة ووضعها في ال

من ثم إلى السوق أين تظهر الميزة التنافسية لهذا الأخير من خلال التفرد والتميز في المنتج عن بقية 
 منتجات المنافسين.

 ،الولايات المتحدة الأمريكية وهي:( على عشر دول Porter) مايكل بورترفي دراسة قام بإجرائها ف   
إيطاليا وسنغافورة اكتشف أن المؤسسات التي  ،الدنمارك ،اليابان ،كوريا ،السويد ،سويسرا ،ألمانيا ،لتراإنج

ل المنافسة التي يشهدها الاقتصاد في ظ تتمكن من اكتساب ميزة تنافسية وتستمر في المحافظة عليها
ن خلال عملية ديناميكية الابتكار والتطوير بصفة دائمة م تقوم علىهي تلك المؤسسات التي  ،الدولي

 1.مستمرة وكذا الالتزام بالاستثمار المتواصل

طيع المؤسسات تحقيق الميزة التنافسية المستدامة من خلال الأنشطة الابتكارية في حال تحيث تس    
 2التالية:لعوامل الأربعة اتوفر 

                                                            
المجلة  ورقلة،، دراسة ميدانية بشركة الهندسة المدنية بتقرت ولاية دور الابتكار في تنمية الميزة التنافسية للمؤسسة، وآخرونالصادق لشهب  1

  266، ص:2118ديسمبر ،81العدد  الاقتصادية،الجزائرية لتنمية 
    286ص:  سابق،مرجع  كباب،منال  2
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الاستفادة منه وبالتالي ينبغي ألا يكون هذا الابتكار سهل التقليد بحيث يصعب على المؤسسات  -   
وتكمن الصعوبة هنا في مصدر الميزة التنافسية بحد  الدائمين،تضمن المؤسسة لنفسها التفرد والتميز 

 ذاتها.

لى السوق أو لتطبيق إإن الابتكار يمكن المؤسسة من الاستفادة من عامل التوقيت المناسب للدخول  -   
تمهلت في  ذا إميزة إما التكلفة الأقل على تتمكن من الحصول  العمليات أو النظم الإدارية المبتكرة، حيث

ما ميزة الحصة السوقية ا  انخفاض تكاليف الدخول للقطاع وكذلك مخاطره، و  وانتظرتالسوق  إلىالدخول 
مما يخلق لديهم نوعا من الالتزام  ،زبائنلدى ال االأكثر والسمعة والعلامة التجارية الأقوى والأكثر تأثير 

 عدن تطبيقها متأخرة ممكن أن يساالمبتكرة فإ ما بالنسبة للعمليات والنظم الإداريةأ منتجاتها، لاقتناء
 جراء تطبيقها بشكل فعال وهو ما يميز الابتكار .المخاطر الممكنة  المؤسسة على تخفيض

تتمكن ى حت تكنولوجية متوفرة لدى المنافسين وأ وقدرات ماليةن يكون الابتكار قائما على إمكانات أ -   
أن تكون هذه الإمكانات معرفية حتى تكون الميزة التنافسية الناجمة  وبالخصوص يستحسن من التفرد بها،

 التقليد.عنها ميزة مرتفعة وصعبة 

ن مما يضمن استمراره زبائينبغي أن يكون هذا الابتكار انعكاسا أو استجابة لحاجات واقعية لدى ال -   
ئد المالية والمادية اللازمة لذلك، وهذا الأمر يتطلب الدراسة المتأنية والسليمة وبقائه نتيجة تغيره للعوا

       .، والإنفاق على أنشطة البحث والتطوير بشكل سليم أيضازبائنلمتطلبات وحاجات ال

 والشكل التالي يوضح علاقة الابتكار بالميزة التنافسية:    
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 علاقة الابتكار بالميزة التنافسية (: 8الشكل رقم )                        

 

 

 

 

 

 

 

 
Source: Nagwan Abdulwahab AlQershi, INNOVATION CAPABILITIES AS A SOURCE OF 
INSPIRATION: TOWARDS A SUSTAINABLE COMPETITIVE ADVANTAGE IN YEMENI 
MANUFACTURING INDUSTRY, International Journal of Knowledge Management and Practices, 
Volume 7 Issue 1 March 2019, p:04 

 مستدامةالتنافسية الميزة التحقيق بعلاقة الترويج  :لثانياالمطلب   

قناع السوق  ،الترويج هو واحد من أقوى العناصر في المزيج التسويقي      المستهدفة ويعني التواصل وا 
ويشمل مفهوم الترويج جميع  ةمؤسسمنتجات ال هدف لشراءالمستخلال تحديد احتياجات القطاع  من

قناع وتذكير السوق المستهدف ب ة ومنتجاتها أو خدماتها، المؤسسالأنشطة التسويقية المستخدمة لإعلام وا 
ة مؤسسالهدف الرئيسي من عملية الترويج هو تحديد الو ، زبون بطريقة تبني صورة مواتية في ذهن ال

قناع  سوق المستهدفة، وزيادة مستوى الشراءومنتجاتها أو خدماتها لل بشراء منتجاتها أو خدماتها  زبائنهاوا 
المبيعات  تنشيطمثل الإعلان والبيع الشخصي و  عناصر عدةتتكون عملية الترويج من  ، كمامرارًا وتكرارا

 1.معًا لإنشاء مزيج ترويجي لعناصرتمتزج كل هذه ال والعلاقات العامة

                                                            

1
 khalid Suidan Al Badi ,The Impact of Marketing Mix on the Competitive Advantage of theSME Sector in the Al 

Buraimi Governorate in Oman , Fir st Published September 21, 2018 , 

https://journals.sagepub.com/doi/10.1177/2158244018800838 

كل تكلفة منخفضة ل

  وحدة

و أتمايز عنصر  الميزة التنافسية قدرات الابتكار

ميزة على 

  المنافسين

 القدرة على الطلب

 في الوقت المحدد

https://journals.sagepub.com/doi/10.1177/2158244018800838
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في تحقيق الميزة التنافسية من خلال عناصر المزيج الترويجي الذي يحمل  حيث يساهم الترويج   
 والاجتماعية.في طياته الاعتبارات البيئية 

جل تحقيق التواصل والاتصال أتميز جهودها الترويجية من  إلىن جميع المؤسسات بحاجة أ كما  
لى إويق المستدام تسعى دائما مدخل التسعلى بينها وبين زبائنها فمثلا المؤسسات الخضراء المبنية 

تميز منتجاتها عن طريق كل من الملصقات البيئية أو بطاقة عنونة التجارة العادلة التي تقدم ضمانات 
هذا الأسلوب من أساليب  لأن ،ن هذه المنتجات تتوافق مع معايير بيئية واجتماعيةإلى الزبون بأ

نه منتج بأاليعطي له فكرة قبل قيامه بشراء  أين الترويج يسمح بخلق مكانة ذهنية متميزة لدى الزبون 
 مستدام.

أما الإعلان فله دور فعال في نشر معلومات حول جوانب مختلفة لمنتجات المؤسسة الأمر  -   
الذي يؤدي إلى تحسين سمعة المؤسسة لدى الجمهور ومن ثم زيادة الإقبال على المنتجات، ويساهم 

وكنتيجة لذلك يزداد حجم المبيعات للمؤسسة وربحيتها مقارنة عن  في فتح منافذ تسويقية جديدة لها،
  مؤسسات المنافسة.ال

أما البيع الشخصي فيحتل الصدارة داخل المزيج الترويجي المستدام في العديد من المؤسسات  -   
تسويق التي تسعى لتحقيق ميزة تنافسية مستدامة، ذلك أن قوى العمل البيعية التي يعتمد عليها مدير ال

ذات وعي وتميز وتتمتع بشفافية وأخلاقية أثناء تقديم المعلومات المناسبة عن المنتجات التي يقومون 
  1بالترويج لها.

إذ تحاول المؤسسة تعريف  ،نزبائالطرف كثر تجاوبا وقبولا من أالمبيعات فهو  تنشيطأما أسلوب  -     
عن طريق تقديم عينات مجانية من منتجاتها وكذلك  الزبائن بالميزة أو الأفضلية لمنتجاتها المستدامة

التركيز على توزيع الطمبولات والكتيبات التي تبين أهمية جودة المنتج ومقدار الميزة التنافسية التي يتمتع 
كثر الوسائل أالمبيعات يعد  نشيطبها المنتج المستدام مقارنة بالمنتج التقليدي البديل، وبالتالي أسلوب ت

 ثر فعال ومباشر في حجم المبيعات.أقدرة على وصف خصائص المنتج أين يكون له الترويجية 

 علىأكثر من ضرورية لمواجهة التحديات القائمة حيث يجب  أما العلاقات العامة فهي -      
الأمر أساسية ومهمة،  ات الناشطة في نفس القطاع أن تتعامل مع العلاقات العامة كوظيفة إداريةؤسسالم

                                                            
 شركة تصنيع اللواحق حالة:دراسة  الاقتصادية،على الميزة التنافسية للمؤسسة  وأثرهااستراتيجية تطوير وظيفة التسويق المستدام  ياسين،شراد  1

 .218،217، ص: 2111كلية العلوم الاقتصادية وعلوم التسيير، أعمال، إدارة ، تخصصماجستيرمذكرة  عية والصحية،الصنا
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 ،ول اتجاه مختلف فئات جمهورها الداخلي والخارجيؤ ات لنهج مسؤسسؤدي إلى إتباع هذه المالذي سي
ة ؤسسهم في تعزيز مكانة الماوبالرغم من أن تحسين العلاقات العامة يستغرق وقتا طويل إلا أن ذلك يس

د أكثر الطرق ويتمثل التحدي الرئيسي بالنسبة لوظيفة العلاقات العامة في الترويج هو تحدي ،في القطاع
وبالتالي فإن  ،كفاءة لبناء وتعزيز صورة إيجابية عن المنتجات بما يمكن من جذب عدد أكبر من الزبائن

بناء سمعة المؤسسة السياحية كمؤسسة خضراء  ،لهذه الوظيفة أغراض متعددة مثل الترويج لحدث معين
 ية.ذو مسؤولية اجتماعية مما ينقص من انتباه الجمهور للأحداث السلب

وتوفير جميع رغباتهم وكل هذا هو كمحاولة من  زبائنكما تسعى العلاقات العامة إلى جذب ال   
ة لبناء صورة إيجابية لدى زبائنها يعزز ثقتهم بها ويرفع من قدرتها على الوفاء بالتزاماتها ؤسسالم

ى الصورة الإيجابية اتجاههم. كل هذه الأدوار وغيرها التي تؤديها العلاقات العامة بهدف الحفاظ عل
في الرفع من قيمتها  لها وكذلكمما يسهل لها تعاملاتها معهم ويساهم في الحفاظ على ولائهم  للمؤسسة،

ات الأعمال لكسب مكانة تنافسية ؤسستحقيق هذه الأهداف ضروريا بالنسبة لم . ويعدزبائنهاالمدركة لدى 
  1.ملائمة والمحافظة على استدامتها بأكبر قدر ممكن

 : علاقة الابتكار الترويجي بالميزة التنافسية المستدامةالثالثالمطلب 

تطوير والحفاظ على الميزة التنافسية، باعتباره التحقيق و الليات آلية من آالابتكار الترويجي يعتبر     
 الوصول لتحقيقيعمل على خلق نوع من الانسجام بجعل المؤسسة مصدر قوة من خلال العمل على 

البيئة، مما  تطلبهة من إبداع ما ؤسسذا تمكنت المإخاصة  الواقع،رض ألرغبات الضمنية على وتجسيد ا
  2لى:إذ يهدف الابتكار في الترويج إ ،زبون ة مبادرة لخدمة رضا الؤسسيجعل الم

 جدد لى أسواق وجماهير إ، بإيصالها والتعريف بها والخدمات التوسع في عرض المنتجات
 تجاتها؛ة لسوق منؤسسالم وتحسين

 ن؛زبائة والؤسستحقيق الاتصال الكفء والفعال بين الم 

                                                            
ة سلسلة فنادق من ــ دراسة عين السياحية الأعمالالعلاقات العامة على استدامة الميزة التنافسية لمنظمات  تأثيربراق محمد،  حسين،اصب ق 1

 128ص:  عشر،العدد الثاني  والدراسات،والتنمية للبحوث  الإدارةمجلة  بومرداس،ولاية 
ميدانية لمنظمة سويتلي محافظة الجلفة بالجزائر،  ، دراسةالحديثة الأعمالتنمية التنافسية لمنظمات  التسويقي فيمساهمة الابتكار خالد قاشي، 2

 190ص:  ،2110جاتفي  ،1، العدد6المجلد  ،دراسات ــ العدد الاقتصادي، الأغواطجامعة 
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 جل أ، وذلك من زبون يريده ال تنمية البحث والتطوير وزيادة فاعلية المفاوضة من خلال معرفة ما
لى زيادة في الطلب على المنتوج، مما يزيد في المبيعات وبالتالي الرفع من ربحية إالتوصل 

 ة. ؤسسالم

 ،أساليب الابتكار في الترويج والتي يمكن اعتمادها لبلوغ ميزة تنافسية مستدامةومن بين جملة     
وكذا البيع في  يتصال الترويجلالية لآالتسويق المباشر عبر الأنترنت، ك على الاعتماد وبالدرجة الأولى

المؤسسة الذي يعود بالإيجاب على الأمر والرد،  وسرعة في العمل نفس الوقت لما له من تقدم تكنولوجي
، اكتساب سمعة لدى الجماهير وكذا الرفع من حصتها السوقية بأسهل وخدماتهافي التعريف بمنتجاتها 

من كانت لديها مناسبة في منزلها وسوف ل ة بوضع إعلان لربات البيوتؤسستقوم الممثلا ف  ،السبل
والتقليد، لذا تمنح تستدعي ربات بيوت كثر، ومن المعروف أن السيدات يعرفن بالغيرة فيما بينهن 

ة ومميزاته وتحت اسم ؤسسة المعلنة لربة البيت صاحبة المنزل جائزة مقابل عرض منتوج المؤسسالم
ة بذكر العلامة وأمام الحاضرات : كمواد التجميل، أثاث منزلي، ملابس نسوية ...الخ، وغيرها ؤسسالم

جل فرض تميزها ونجاحها أث عنها من ة استمرارية البحؤسسمن الأفكار الإبداعية التي تفرض على الم
  1.الجمهور والترويج لها لمنتجاتها إلىكثر أفي الوصول 

، وهي أكثر إثارة وقربا إلى المستهلك ة عناصر يمكن أن يشملها الابتكارويضم المزيج الترويجي عد   
يكون  ألايجب  . غير أنهزبون الأساليب التي يتم من خلالها بناء التوقعات لدى ال لأنها تعتمد على
تحصل نتيجة عكسية وذلك ببناء مستويات من التوقعات عال جدا يؤدي  لا لكيفيه  المحتوى مبالغ

 بعد استهلاكه الفعلي للمنتوج إلى حالة عدم الرضا التي تحوله فورا إلى المنتجات المنافسة. زبون بال
 2ويمكن توضيح ذلك من خلال ما يلي:

 وحتى يحقق إبداع فريد من نوعه، ومقنع ن الناجح هو ابتكار،الإعلا/ الإعلان الابتكاري: 1  
الأهداف المرغوبة منه فإنه يجب أن يتم في إطار خطة إعلانية متكاملة ضمن الخطة الترويجية الكلية 

والهدف من الإعلان هو  ،ة ككلؤسسوالتي تكون بدورها في إطار الخطة الكلية لوظيفة التسويق والم
تحفزهم على شرائه، فتعزز إحاطتهم بمثل هذه  المنتوج أو الخدمةة بمعلومات عن تزويد متلقي الرسال

                                                            
 190ص:  ،نفس المرجع السابق 1
الاقتصاد  ، مجلةالأعمالفي المزيج التسويقي مصدرا في تحقيق المزايا التنافسية في منظمات  الابتكارالله،  آياتولحسان ب لحول،سامية  2

 .176 – 178ص: ص  ،2118جوان 2 (،12العدد ) الصناعي،
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ن على توسيع نطاق منافع المنتوج، والذي يتم من خلال وجود حلقة ربط قوية زبائالمعلومات بتحريض ال
 بين المنتوج والمنفعة.

 وج وأدائه المتميزويمكن تحقيق ما سبق بفضل إعلان ابتكاري يقوم على وعود صادقة عن المنت   

 والجديد، وبفضل تميز هذا المنتوج عن المنتجات المنافسة بدلالة المنفعة ونمط الإنجاز الابتكاري 

 ة إلى وجهات نظر إبداعية مختلفة لمنتجاتها المتعددة، فإذاؤسسوفي نفس السياق تحتاج الم ،المستخدمة

الوقت  فسيبدو المحتوى في التشابه مع استأجرت فريق عمل إبداعي خاص بها ليعمل على كل منتجاتها
فيها معظم  أما إذا لجأت إلى وكالات إعلانية مختلفة حيث يتمتع ،وسينتهي الإعلان بأن يكون روتيني

الإبداعية  المبدعين بأسلوب مميز وخاص في طريقة الإعلان الابتكاري فسيتلقى كل منتوج معالجته
، باستمرار ةواهب مبدعة كثيرة وتحقق نتائج غير متوقعة بذلك من استغلال مؤسسالفريدة وتتمكن الم

ة من أن فريق الإبداع لهذه الوكالات مبدعون من الخبراء وليس المبتدئين ؤسسالم وعليه يجب أن تتأكد
مثل ترك حرية الاستكشاف  ،حتى تضمن الحصول على عمل ناجح يمكن تعزيزه ببعض الإجراءات

الإعلانات الابتكارية  مفاهيمهم وأفكارهم )حيث عادة ما تحتاج معظم للفريق المبدع وتوفير الوقت لتطوير
قواعد  المنتوج ووضع استراتيجية تموقعمن ستة إلى ثمانية أشهر لاكتمالها( ويكون التدخل فقط لتوضيح 

حيث يجب أن يركز أي نقد لوكالة إعلانية على التقييم الاستراتيجي عما إذا كانت  ،الإبداعي للنقد رئيسية
 أم لا. زبون التموقع إلى ال استراتيجيةالأفكار توصل الرسالة المحددة في 

التنافسية  يزةلإعلان الابتكاري في تحقيق الملوخلاصة القول فإنه على الرغم من الدور الفعال   
 أنه لا يمكن أن ينجح في تحقيق هذا الهدف بدون مساعدة الوسائل الأخرى للترويج. المستدامة، إلا

 يتمليمكن اللجوء إلى الابتكار في مجال البيع الشخصي،  : الشخصيتكار في مجال البيع / الاب2
 تفعيل وزيادة احتمالات نجاح العملية البيعية من المرحلة الأولى وحتى المرحلة الأخيرة منها أي 
ام من البحث عن العملاء المرتقبين إلى غاية المتابعة. وبذلك يعتبر رجل البيع عنصر هام من نظ

ثم على المنتوج، لأنه يعتبر نقطة  بون ز ويجب أن يركز رجل البيع أولا على ال ،المعلومات التسويقية
ويمكن للرجال المتفوقين في المبيعات البيع من خمسة إلى عشرة أضعاف  زبائن،ة والؤسسالوصل بين الم

عائد المبيعات أكثر من رجال ما يبيعه رجال المبيعات العادي، كما ينجزون مبيعات تكلفتها أقل مقارنة ب
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ت تستمر في البحث عن طرق تقلل بها ؤسساالمبيعات العاديين. ومهما كانت أهمية رجال البيع إلا أن الم
  حجم فرق المبيعات وتكلفتهم ولهذا الغرض تلجأ إلى عدة أساليب، منها ما يلي:

ات ؤسسي الخارج، حيث أدركت المزيادة فريق المبيعات في الداخل بالنسبة إلى فريق المبيعات ف -   
أكثر والذي يفضل العديد منهم التعامل مع  زبائنضرورة التوسع في عملية التسويق بالهاتف لتغطي 
التعامل بالتجارة  زبائنوكلما تقبل رجال البيع وال ،رجال البيع عبر الهاتف على التعامل معه شخصيا

 ؛الالكترونية كلما انخفضت تكاليف البيع الشخصي

ة التي تسعى وراء تغطية سريعة للسوق القومي ؤسسالبيع عن طريق الموزعين، إذ تعين الم -    
ة ؤسسولكن مع نمو حجم أعمال الم ،موزعين لمنتجاتها والذين لهم فرقهم الخاصة من مندوبي المبيعات

 ؛كلت مبيعات خاصة بهاثر اقتصاديا إذا ما شه أمر أكنتكتشف عمليا أ
 فقد يتم التخلي عن بعض مكاتب البيع وتعويضها بجهاز كمبيوتر متنقل لرجال البيع. ميكنة البيع، -  

تزيد إنتاجية رجال البيع بعدم وجود ضغوطات الإشراف المباشر من خلال مدير المبيعات ومن  -  
 خلال تخصص كل منهم بمجالات معينة. 

وتحاول  لا خصبا للابتكار في التسويقيعد تنشيط المبيعات مجا/ الابتكار في مجال تنشيط المبيعات: 3
ات جاهدة أن تأتي بوسائل مبتكرة فيه، بحيث تتميز عن غيرها وتحقق الهدف المرجو منه. هذا المؤسس

ويلاحظ أن بعض الوسائل المبتكرة والتي تم عرضها في مجال الابتكار السعري لها أثر على تنشيط 
افة إلى تلك الوسائل المتعلقة بالسعر هناك أكثر من المبيعات، بل تعتبر أدوات أساسية لذلك وبالإض

 وسيلة مبتكرة يمكن أن يتم اللجوء إليها في تنشيط المبيعات، ومنها:

ويؤدي هذا  ،الذي يقوم بتكرار الشراء لمنتوج معين زبون حيث يتم مكافأة ال :حافز المستخدم المتكرر -  
ة معينة وعادة ما تستخدم هذه الوسيلة بواسطة ؤسسم للتعامل مع لأسلوب إلى إيجاد ولاء من قبل الزبون ا

 ات الخدمية.ؤسسالم

 حيث يتنافس المستهلكون للحصول على جوائز تعتمد على مهاراتهم :المسابقات والألعاب -  
وزيادة تكرار تعرض  وهي تستخدم بهدف زيادة الحركة والتجول في متاجر التجزئة ،التحليلية أو الإبداعية

 ترويجية.الائل رسلن لزبائال
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إذ يجب تطوير تفكير جديد حول أفضل استخدام للرعاية وخاصة الرياضية  :أسرار الرعاية الفعالة ـ      
 بالماركة التجارية. زبون لرفع المبيعات بفعالية، وتعزيز التفضيل لل

وسائل ة في ؤسستعتبر العلاقات العامة مصدرا هاما لنشر المعلومات عن الم/ العلاقات العامة: 4
وتوجد ثلاثة أنواع من جهود العلاقات العامة تعتبر  ،الإعلام لأنها أكثر مصداقية من المصادر التجارية

ة ضد ؤسسة؛ بينما تختص الثانية بالدفاع عن المؤسستتعامل مع العمليات اليومية للم   الأولى مؤسساتية
حاسمة لكسب إعلان التسويقية ال جهودالأي هجوم؛ أما التسويقية منها فهي التي تطور برامج لدعم 

 ،التموقع لكل منتوج  واستراتيجيةة ؤسسمما يساعد على تثبيت صورة الم والخدمات مجاني للمنتجات
ولأجل ذلك تستخدم أقسام الإدارات العامة بشكل نموذجي وسيلتين تقليديتين لنشر الأخبار، وهما: البيانات 

لابتكاري بقوة الأفكار لتطوير خطة علاقات عامة إبداعية مثيرة والمؤتمرات الصحفية. بينما يندفع النشر ا
للاهتمام بالنسبة لوسائل الإعلام، فبدلا من إصدار بيانات صحفية متشابهة يجب أن تكون أفكار مختلفة، 
أفضل ومميزة وبذلك تكون مادة تحريرية وخبرية جيدة لوسائل الاتصال الجماهيري، الأمر الذي يجعل من 

 .بتكاري وسيلة فعالة لتحقيق ميزة تنافسيةالنشر الا

 تنافســية ميــزة تحقيــق فــي تــأثيره ومــدى الترويجــي للابتكــار المهــم الــدور علــى تعرفنــا ســبق مــا خــلال ومــن  
  .الترويج مجال في حديثة أساليب واتباع المبتكر الترويج عناصر دور خلال من مستدامة
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 خلاصة الفصل

ة في السوق، ؤسستعد الميزة التنافسية المستدامة النموذج المطور للميزة التنافسية التي تستهدفها الم    
يز تتمكما أنها لأنها تحتوي على العناصر التي تضمن استمرارية الاحتفاظ بهذه الميزة لأطول فترة ممكنة 

الأموال والوقت في حالة تقليدها، كما تتسم بقوة  من إمكانية تقليدها لأنها تستهلك الكثيربصعوبة 
وتحقيق النجاح المستمر من خلال امتلاكها لموارد وقدرات ذات سمات قيمة، نادرة، مكلفة في  الاستمرارية

ات التي تهدف إلى ؤسسجميع الم التقليد، وغير قابلة للإحلال، وتعتبر هدفا أساسيا وضروريا تسعى إليه
رضاء الزبائن، والتعرف على حاجاتهم بطريقة  التفوق والتميز من خلال استغلال الموارد والإمكانيات وا 
 ،يصعب على الآخرين تقليدها، وتنشأ الميزة التنافسية المستدامة من مصادر مختلفة منها التكنولوجيا

 هم مصدرأ  هذا الأخير حيث يعد ،ار خاصة في مجال الترويجالهيكل التنظيمي والابتك ،الموارد البشرية
دامة الميزة التنافسية، لها؛  ما استراتيجيات الميزة التنافسية ألما له من تأثير إيجابي في تعزيز وتطوير وا 

المستدامة حسب بورتر فهي استراتيجية قيادة التكلفة، استراتيجية التميز واستراتيجية التركيز حيث تعد 
لى الموارد والمعرفة ومدخل هيكل الصناعة والتحليل الاستراتيجي مداخل إالقيمة والمدخل المستند  سلسلة

، جد مهمة في بناء وتعزيز الميزة التنافسية حيث يجب أن تتوفر أبعاد أساسية منها الجودة، الإبداع
ة، إلا أن هناك ؤسسمميزة للمكل هذه الأبعاد تنتج القدرات ال ؛، الموقع التنافسي، التميز والمرونةالمعرفة

ليات لتجنب آالسابقة في حين توجد  الاستراتيجيةمخاطر تهدد الميزة التنافسية كالخمول، و الالتزامات 
 الإبداع والاستجابة للزبائن .، التعلم المستمر، الجودة، هذه المخاطر منها التحسين
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 تمهيد

المستدامة  التنافسية الميزة ورفع خلق في الهامة العوامل أحد هو الابتكار الترويجي      
من  العديد مشاركة يتطلب معقد نشاط الابتكار الترويجي عمليةو  للمؤسسات الاقتصادية،

يتم في  وسوف، والاهتمام الموارد من الكثير وتخصيص العمليات من الكثير وتداخل الأطراف
 تم حيث ،ـ تبسة ـ الجزائر اتصالات على النظري  الجانب في جاء ما إسقاط الفصل محاولةهذا 
 :التالية مباحثال إلى الفصل هذا تقسيم

 ؛الجزائراتصالات  مؤسسةعام ل تقديمالمبحث الأول:         

 الإطار المنهجي للدراسة الميدانية؛المبحث الثاني:         

 .الدراسة نتائج وتحليل عرضالمبحث الثالث:         
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 تقديم عام لمؤسسة اتصالات الجزائر  المبحث الأول:

وهـذا الـراهن  وقتنـا في كبيرة منافسة تشهد والتي الكبرى  القطاعات من الاتصالات قطاع يعتبر   
مسـتمر  وبشـكلالأخيـرة  هـذ  تعتمـد والتي الخاص القطاع على وانفتاحه عرفه الذي التطور بسبب
  .عروضها في التجديد على

 اتصالات الجزائر مؤسسة معلومات حول: الأولالمطلب 

 أولا: التعريف بالمؤسسة  

تعتبــر مؤسســة اتصــالات الجزائــر مــن المؤسســات الرائــدة علــى المســتوى الــوطني فــي مجــال     
لـى تكنولوجيـا أحـدث فـي ميـدان إالاتصالات وهي مؤسسة حديثـة النشـ ة تهـدف أساسـا للوصـول 

 صال.الات

فـــي  0555أوت  50المـــؤري فـــي  2000/03وقـــد نشـــ ت المؤسســـة بموجـــب المرســـوم رقـــم      
إلــــى تقســــيم البريـــــد  والمواصــــيت والتـــــي أدتإطــــار الإصــــيحات التــــي مســـــت قطــــاع البريــــد 

ة مؤسســـة اقتصـــادي بريـــد الجزائـــر واتصـــالات الجزائـــر وتعتبـــر همـــا:قســـمين  والمواصـــيت إلـــى
عبـارة عـن شـركة ذات  الناحيـة القانونيـةوهـي مـن  0552 يانفجـ 50بدأت مزاولـة نشـاطها فـي 

دج المقيــــــــدة فــــــــي الســــــــجل التجــــــــاري بــــــــرقم  00.000.055.555 قــــــــدر :أســــــــهم برأســــــــمال 
18083B02  وحــــدة موزعــــة علــــى التــــراب الــــوطني تقــــوم بتقــــديم مجموعــــة مــــن  85وتشــــمل

 معنوي.المنتجات الخدمية بشكل طبيعي أو 

 %100لات الجزائــر فــي أنهــا شــركة ذات أســهم ملكيتهـــا يتمثــل تطــور مؤسســة اتصــاكمــا     
وثـــم الهـــاتل الثابـــت  وبـــدأت ببيـــع والمواصـــيت ســـابقاتقســـيم وزارة البريـــد  وانشـــاء  عبـــر للدولـــة
   الدولة.الانترنت الداخلية لمؤسسات  وتوفير شبكاتشبكة الانترنت للزبائن  توفير

 اتصالات الجزائر ونشاطاتهامؤسسة : أهداف ثانيا

دارة مجمــع اتصــالات الجزائــر فــي برنامجهــا منــذ البدايــة ثــيث أهــداف ســطرت إ هددداف:الأ -0
 أساسية تقوم عليها وهي: الجودة، الفعالية ونوعية الخدمات.
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تطوير عرض الخدمات الهاتفية وتسـهيل الـدخول إلـى خـدمات الاتصـال عـن بعـد لعـدد كبيـر  -
 من المستعملين، خاصة المناطق الريفية؛

الخــدمات المقدمــة، والحجــم المقــدم منهــا، إضــافة إلــى رفــع تنافســية خــدمات الرفــع مــن جــودة  -
 الاتصال؛

 تطوير شبكة وطنية ليتصالات عن بعد تكون ناجعة وموصولة بمختلل طرق المعلومة. -

وقد سمحت هذ  الأهداف التي سطرتها اتصالات الجزائر ببقائها في الريادة وجعلهـا المتعامـل     
 صالات في الجزائر.رقم واحد في سوق الات

 محور نشاطات المجمع حول:تت النشاطات: -0
تمويل مصـال  الاتصـالات بمـا يسـم  بنقـل الصـورة والصـوت والرسـائل المكتوبـة والمعطيـات  -

 الرقمية؛
 تطوير واستمرار وتسيير شبكات الاتصالات العامة والخاصة؛  -
 الاتصالات.إنشاء واستثمار وتسيير الاتصالات الداخلية مع كل متعاملي شبكة  -

 الهيكل التنظيمي للمديرية العامة لاتصالات الجزائر: الثانيالمطلب 
وهي تقع بالديار الخمس  تعتبر المديرية العامة أعلى سلطة بالمؤسسة ورأس الهيكل التنظيمي،   

المحمدية بالجزائر العاصـمة، تمـارس سـلطة الإشـراف العـام ووضـع الاسـتراتيجيات والبـرامج الكليـة 
ــــه PDGة، يرأســــها المــــدير العــــام للمؤسســــ ــــين ومــــدراء  ويخول بتنصــــيب أو عــــزل المــــدراء الإقليمي

الوحـــــدات العمليـــــة بالتنســـــيق مـــــع مجلـــــس الإدارة، ويحتـــــوي مباشـــــرة بعـــــد الإدارة العامـــــة مـــــديريات 
 المشاريع والمديريات المساعدة والمديريات الإقليمية )الجهوية(، كما هو موض :

 العام الرئيسي: المدير 

و رئــيس مجلــس الإدارة ويعــد المســؤول الأول عــن الأعمــال القائمــة حيــث يتــولى مــع مســاعديه هــ 
 يلي: مهمة تحقيق الأهداف المرسومة من قبل المصال  المختصة ومن مهامه السهر على ما

  ؛الحفاظ على الحصص في السوق 
 ؛تطوير ثقافة الشركة في سوق المنافسة 
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 ؛تطوير التسويق العملي 
 ؛يق البرامج الموافق عليها والتنسيق بين المصال السهر على تطب 
  مراقبــة تســيير النشــاطات المختلفــة فــي المؤسســة مــن خــيل التقــارير التــي تصــل إليهــا مــن

 ؛المصال  المختلفة
  ؛النظر في الاقتراحات المقدمة من طرف المصال 
 .المحافظة على السير الحسن والعادي في الشركة 

 مختلل نشاطات الإدارة والمسؤولة عنها، وتتكون من:لتي تمثل هي االاستشارات التطبيقية: 

 ـ إدارة التسويق والتجارة: هي المسؤولة عن كل المعاميت التجارية وتسويق الخدمات.  

 ـ إدارة التوظيل: تتكفل بنظام الإعيم في المؤسسة.  

 ـ الإدارة التقنية: هي المسؤولة عن النظام التقني في المؤسسة.  

لإدارات الجهويـــة: تعتبـــر كـــؤدارات مســـؤولة عـــن مجموعـــة مـــن الولايـــات وتوجـــد ثيثـــة عشـــر ا -  
 إدارات جهوية ليستشارات التطبيقية.

 هي التي تتكفل بالأمور القانونية للمؤسسة وتتكون من:الاستشارات القانونية: 

 ـ إدارة المشاريع: هي المسؤولة عن تسيير ومراقبة مشاريع المؤسسة.  

 راجعة والتدقيق: تتكفل بمراجعة مختلل أنظمة التسيير.ـ الم  

 ـ الجودة: هي المسؤولة عن جودة الخدمات للمؤسسة.  

 تتكفل بكامل الاستثمارات التي تخص المؤسسة وتتكون من:إدارة الاستثمارات: 

 ـ إدارة العيقات العامة: هي التي تتكفل بالعيقات العامة للمؤسسة داخليا وخارجيا.  

 إدارة الموارد البشرية: هي المسؤولة عن العمال وتركيب نظام المؤسسة. ـ  

 ـ الإدارة المالية والمحاسبة: التي تتكفل بالمشاريع المالية والمحاسبة في المؤسسة.  
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إدارة الجهويــــة: تخــــتص بالتســــيير فــــي بعــــض الولايــــات، وتوجــــد إدارة جهويــــة واحــــدة خاصــــة  -  
 بالاستثمارات.

 الهيكل التنظيمي للمديرية العامة لاتصالات الجزائر: 9 كل رقمالش           

 

 

 

 

 

 

 

 

 

             

 معلومات مقدمة من طرف المؤسسةالمصدر:                        

 وكالة تبسةبتعريف ال: الثالثالمطلب 

 لفضـاء الـذي يـتم مـن خيلـه الاسـتقبال والتعامـلتعتبر الوكالة التجارية لاتصالات الجزائـر ا     
مـــــع الزبــــــائن بشـــــكل مباشــــــر، وكـــــذا تقــــــديم المنتجـــــات والخــــــدمات لهـــــم كتســــــديد فـــــواتير الهــــــاتل 
والأنترنــــت...الا، والاســــتماع لشــــكاويهم والعمــــل علــــى معــــالجتهم، وتتمثــــل فــــي الواجهــــة الأماميــــة 

ر حرص المؤسسة على خدمة أكبر في إطا للمؤسسة والتي من خيلها تقدم صورة واضحة عنها.
الاتهـا كعدد من الزبائن فؤنها تسعى إلى أن تكون متواجدة عبر كامل التراب الوطني متمثلة في و 

مدير التجارة 

 والتسويق

 الإدارة التقنية

 إدارة التوظيف

 نظام المعلومات

الإدارات الجهوية 

(31)  

 إدارة المشاريع

 المراجعة والتدقيق

 الجودة

إدارة العلاقات 

مةالعا  

إدارة الموارد 

 البشرية

إدارة المالية 

 والمحاسبة

(13إدارة الجهوية )  

يةاستشارات تطبيق  استشارات قانونية 

 

استشارات المراجعة 

المالية، الموارد البشرية، 

ات"التقنية" إدارة الاستثمار  
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التجارية، ومن بين هذ  الوكالات الوكالة التجارية المتواجـدة بتبسـة، والتـي تسـعى إلـى خدمـة أكبـر 
 ل الخدمات لهم.ورضاهم وتقديم أفضعدد من الزبائن والسهر على راحتهم 

إن مديريـــة اتصـــالات الجزائـــر مؤسســـة اقتصـــادية ذات طـــابع تجـــاري خـــدمي تعمـــل علـــى      
والاتصـــالات بـــين أفـــراد المجتمـــع وتنقســـم مديريـــة اتصـــالات الجزائـــر  وتســـهيل المبـــادلاتتـــوفير 

 مصال .لى دوائر وكل دائرة تنقسم بدورها إ لى سبعة خييا وستةإ
وتنســـق ظـــائل خاصـــة فـــي مجموعـــة مكاتـــب تعمـــل فيمـــا بينهـــا وأوكلـــت لكـــل مصـــلحة مهـــام وو 

كــل مصــلحة رئــيس يعمــل  ويشــرف علــىلإكمــال العمليــة الإداريــة فــي أحســن الظــروف  المهــام
بتنفيـذ الأوامـر  وهـو مكلـلالمكاتـب لتحسـين خـدمات المصـلحة  والتنسيق بينعلى إتمام مهامه 

نشـــودة مـــن خـــيل الوســـائل المتاحـــة الصـــادرة مـــن رئـــيس الـــدائرة وذلـــد بهيـــة تحقيـــق أهـــدافها الم
 لديها.
توجـــد فـــي مؤسســـة اتصـــالات الجزائـــر ســـبعة خييـــا مختلفـــة المهـــام وهـــي تقـــوم  :الخلايدددا -10

بتنفيـــذ الأوامـــر الصـــادرة مـــن مـــدير المديريـــة العمليـــة وذلـــد بهيـــة تحقيـــق أهـــداف المنشـــودة مـــن 
 يلي: وتتمثل فيماخيل الوسائل المتاحة لديها 

 ـ المساعد0ـ0
لمصــــال  الأمــــن أ و الــــدرد  الشــــكاوى تقــــوم هــــذ  الخليــــة بتقــــديم خليــــة الشــــؤون القانونيــــة:  -0-0

 وامر لمصال  الأمن من أجل الدفاع عن ممتلكات المؤسسة.أعطاء ا  الوطني و 
 خلية الدعم  -0-2
 وتقوم بالوظائل التالية:خلية النظافة والأمن:  -0-8
     توفير الوسائل اليزمة لحماية المكاتب؛ 
      من الإدارة وجميع هياكلها.أتحديد فرقة حراسة تسهر على 
 خلية الاتصال -0 -0
 خلية مراجعة التقارير والرقابة الإدارية: -0 -0
 الخلية التفتيشية المحلية: وتقوم بالوظائل التالية: -0-0

 فت  التحقيقات مثل فت  التحقيق حول سرقة الكوابل؛  
 .تطبيق القانون 
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 ا إلى: ـ مفتش محاسبة ومالية؛وتنقسم بدوره
 ـ مفتش تقني.                   

 توجد فـي مؤسسـة اتصـالات الجزائـر سـتة دوائـر مختلفـة المهـام وهـي تقـوم بتنفيـذ :الدوائر -50
التـــي تتلقاهـــا مـــن مـــدير المديريـــة العمليـــة وذلـــد بهيـــة تحقيـــق الأهـــداف المنشـــودة مـــن الأوامـــر 

 مثل فيما يلي:خيل الوسائل المتاحة لديها وتت
 وتقوم بالوظائل التالية: د دائرة الممتلكات والوسائل:0د 2
   تسير المخزن؛ 
  .حصاء ممتلكات المؤسسة  تعداد وا 
 وتنقسم إلى المصال  الآتية:   
 مصلحة المشتريات د0د 0د 2 
هــــم المصــــال  فــــي مديريــــة اتصــــالات مــــن أ  تعتبــــر :والوســــائل اللوجســــتيةمصــــلحة  -2 -0 -2 

 مكاتب:لى ثيثة والصيانة وهي تنقسم إئر حيث تقوم بالتجهيز الجزا
 التالية:ويقوم بالوظائف  النقل: مكتب-0-0-0-0   
  والعتاد؛نقل الأجهزة  
  الإدارية وتجهيز الأجهزةصيانة.  
 التالية:ويقوم بالوظائف  البناء: مكتب-0-0-0-0   
  ؛صال الم والأدوات لتسيرتجهيز كل المكاتب بالوسائل  
 ؛إرسال الموظفين للقيام بالمهمة الإدارية  
  الإدارة وخاصة تجهيزاتتامين الأجهزة.  
 التالية:ويقوم بالوظائف  الإمداد: مكتب-0-0-0-2   
 ؛شراء احتياجات المؤسسة  
 تسيير وسائل المؤسسة. 
 وتقوم بالوظائل التالية: :مصلحة الممتلكات د3د 0د 2
  تسير المخزن؛ 
 .حصاء ممتلكات المؤسسة  تعداد وا 
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 ن الاجتماعية: تتضمن قسم المحاسب وتقوم بالوظائل التالية:مصلحة تسيير الشؤو  د4د 0د 2 
  القيام بعمليات دفع المن  الجزافية ذات المنفعة العامة؛ 
  معالجة المنازعات والشكاوى؛ 
   تسوية الأجور والعيوات ذات الطابع الاجتماعي؛ 
  بة مكتب المحاسبة بؤرسال كل وثائق المحاسبة شهريا؛ مطال 
  . العمل على حل المشاكل الخاصة بالعمال والمتعلقة بالأجور العمومية كالمن 
وتقــوم بتســديد الفــواتير الخاصــة بالمشــاريع والضــرائب المختلفــة، وتنقســم الدددائرة الماليددة:  -2 -2

 إلى ثيثة مصال  وهي كالآتي:
 من وظائفها ما يلي:الميزانية: مصلحة  د0د 2د 2 
    استيم ملفات الاستيم بالنفقات من مختلل المصال  والأقسام؛ 
    فحص ومراقبة جميع الوثائق المكونة لملل النفقة والت كد من صحة العمليات المحاسبية؛ 
   رسالها إلى كل من المديرية المركزية العاص  .مةإعداد وضعية إقفال جميع الحسابات وا 
مصلحة المحاسبة: تقوم هذ  المصلحة بتسجيل مختلـل العمليـات المحاسـبية بالتسلسـل  د2د 2د 2 

كما تعمل علـى تسـوية وضـعية الزبـائن ) في دفتر المحاسبة )دفاتر اليوميةـ جدول حسابات ـ نتائج
 اصمة.من خيل استيم المستحقات ودفع الالتزامات على مستوى الولاية والإدارة المركزية بالع

 مصلحة أمين الخزينة. د3د 2د 2 
 تقوم بتسيير شبكات الاتصال وتنقسم الى أربعة مصال : د الدائرة التقنية:3د 2
 ـ مصلحة الصيانة واستهيل الخطوط الهاتفية.0ـ 2ـ 0 
 ـ مصلحة الصيانة واستهيل الأجهزة.0ـ 2ـ 0 
 ـ مصلحة الهندسة والتخطيط.2ـ 2ـ 0 
 . ـ مصلحة النشر8ـ 2ـ 0 
 وتنقسم إلى: د الدائرة التجارية: 4د 2
 الزبائن. شكاوي مصلحة العيقات مع الزبائن: تقوم هذ  المصلحة بمعالجة  د0د 4د 2 
أسـبوعية وشـهرية وسـنوية لكـل  مصلحة المبيعات: تقوم هذ  المصلحة بؤحصائيات -2 -4 -2 
 .نواع الممتلكات على مستوى الوكالات التجاريةأ
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 التهطية مصلحة د3د 4د 2 
تهــتم هــذ  الــدائرة بتســيير المــوارد البشــرية وذلــد بتطبيــق اللــوائ  أو ددد دائددرة المددوارد البشددرية: 5ددد 2

 كالتـ مين مـن حـوادث العمـل، مل كمـا تقـوم بقضـاء شـؤون العمـل الاجتماعيـةالقوانين الخاصة بالع
بالتنسـيق مـع وتقسيم أصناف الأجور حسب العمال و تـدرس إمكانيـة التوظيـل و التسـريع وتعمـل 

مصال  أخرى تتمثل في مصلحة التكوين ومصلحة العيقات الاجتماعية والمهنية وكذلد مصلحة 
المســار الــوظيفي، وأوكلــت لكــل مصــلحة مهــام ووظــائل خاصــة فــي مجموعــة مكاتــب تعمــل فيمــا 
بينها وتنسق المهام لإكمال العملية الإدارية في أحسن الظروف  ويشرف على كل مصلحة رئـيس 

ل علـــى إتمـــام مهامـــه والتنســـيق بـــين المكاتـــب لتحســـين خـــدمات المصـــلحة وهـــو مكلـــل بتنفيـــذ يعمـــ
الأوامر الصادرة من رئيس الدائرة أو مـن مـدير المؤسسـة وذلـد بهيـة تحقيـق أهـدافها المنشـودة مـن 

  .خيل الوسائل المتاحة لديها 
 وتتضمن مصلحة شبكات المؤسسة. د دائرة الشركات:6د 2
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 -تبسة  –(: الهيكل التنظيمي لمؤسسة اتصالات الجزائر وكالة 01الشكل رقم)    

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 (52)الملحق رقم  وثائق مقدمة من مصلحة الزبائنالمصدر:                                     

 التقارير والرقابة الإدارية خلية الدعم

 دائرة الممتلكات

 والوسائل
يةالدائرة التقن  الدائرة المالية الدائرة  

 التجارية
دائرة الموارد 

 البشرية

دائرة 

 الشركات

مصلحة 

 المشتريات

مصلحة 

اللوجستية 

 والوسائل

مصلحة 

 الممتلكات

مصلحة تسيير 

الشؤون 

 الاجتماعية

مصلحة 

 الميزانية

مصلحة 

 المحاسبة

مصلحة 

أمين 

 الخزينة

ة مصلحة الصيان

واستتتتتتتتتتتتتتتتتتت لال 

الخطتتتتتتتتتتتتتتتتتتتتتوط 

 الهاتفية

مصلحة الصيانة 

واست لال 

 الأجهزة

حة مصتتتتتتتتتتتتتتتتتتتل

الهندستتتتتتتتتتتتتتتتتتة 

 والتخطيط

 مصلحة النشر

 مصلحة العلاقات

 مع الزبائن

تمصلحة المبيعا  

  ةمصلحة الت طي

مصلحة 

 التكوين

مصلحة العلاقات 

الاجتماعية 

 والمهنية

مصلحة المسار 

 الوظيفي

 مصلحة شبكات

 المؤسسات

 وحدة الأش ال القاعدية

MSAN  رئيس مشروع 

4G LTE رئيس مشروع 

 مفتشية محلية

مفتش محاسبة 

 ومالية
 مفتش تقني

 الاتالمدير العملي لاتص

 الجزائر
 مساعد مصلحة النظافة والأمن

 مكتب الشؤون القانونية
 خلية الاتصال
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 المبحث الثاني: الإطار المنهجي للدراسة الميدانية

لكــل بحــث علمــي إطــار  المنهجــي الــذي مــن خيلــه يقــوم الباحــث بحصــر جوانــب البحــث فــي     
عـن مجموعة من المراحل لتسهيل تتبع هذ  الدراسة ولعـرض النتـائج والتحلـييت اليزمـة والإجابـة 

 .يات المقدمةمختلل التساؤلات في البحث والتحقق من الفرض

 : عينة وأدوات الدراسةالأولالمطلب 

لابــد مــن تحديــد المجتمــع والعينــة المــ خوذة منــه لتطبــق عليهــا الدراســة بهيــة الوصــول إلــى نتــائج   
 يمكن تعميمها.

 : أولا: مجتمع وعينة الدراسة

 حصر مجتمع البحث يعد ضروريا لتبرير الاقتصـار علـى العينـة بـدلا مجتمع الدراسة: - 10   
من الوقوع في الأخطاء، ويتمثل مجتمع الدراسة في الأفراد العاملين في مؤسسة اتصالات الجزائر 

)وهـــو عــدد المـــوظفين المتواجـــدين فـــي المؤسســـة فـــي فتـــرة  شـــخص 05لولايــة تبســـة وحجـــم العينـــة 
 .الدراسة الميدانية وذلد بسبب جائحة كورونا(

نة من أفـراد المجتمـع عشـوائيا وقـد كـان اختيارنـا تم اللجوء إلى اختيار عي عينة الدراسة:- 12   
 لحجم العينة بسبب الاعتبارات التالية: 

 ميزانية البحث؛ 
 المدة الزمنية؛ 
 .العوائق في محل الدراسة 

 ثانيا: طرق جمع البيانات

الدراسـة علـى المـنهج المسـتخدم والأدوات المسـتخدمة لجمـع البيانـات، ونظـرا لتعـدد  تعتمد نتائج   
ع البيانات فقد تم الاستعانة بمجموعه منهم للحصول على البيانات العلميـة والموضـوعية طرق جم

 وتتمثل في الآتي: 

 د الاستبيان 10
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بمؤسسـة اتصـالات دور الابتكار الترويجي في تحقيق الميزة التنافسية المستدامة قصد توضي     
 الجزائر تم اعداد استبيان بشكل يساعد على جمع المعلومات.

 د المقابلة 12

 استخدمت المقابلة تدعيما ليستمارة في جمع البيانات والمعلومات اليزمة لموضوع الدراسة.   

 د الوثائق والسجلات: 13

تــم الاســتعانة بمجموعــة مــن الوثــائق المتعلقــة بالجانــب التعريفــي للمؤسســة، والبيانــات الخاصــة    
 بالهيكل التنظيمي.

   دراسةأداة التصميم : الثانيالمطلب 

 نظـرا الأوليـة البيانـات لجمـع رئيسـية كـ داة الاسـتبيان علـى الاعتمـاد الدراسـة هـذ  خـيل تـم      
 بمحـل المتعلقـة المشـاكل مـن بعـض يـوفر ولكونـه البحـوث مـن هـذا النـوع فـي اسـتعماله لانتشـار
 الدراسة وعموض حول البيانات لجمع مضبوطة يعد أداة أنه كما والوقت، بالجهد والمتعلقة الدراسة

ويمكـن  الدراسة للحصول على المعلومات، لعينة الموجهة الأسئلة من مجموعة صياغة خيل من
 محتويات الاستبيان واختبار قياس ثباتها وصدقها من خيل العناصر الموالية:توضي  

 أولا: محتويات الاستمارة

ات والمعلومـات الضـرورية تم تصميم الاستمارة كـ داة أساسـية تسـاعد فـي الحصـول علـى البيانـ    
مــــنهم لعــــدم احتــــوائهم علــــى  52واســــتبعاد اســــتمارة  05تــــم توزيــــع  لتحقيــــق أغــــراض البحــــث، وقــــد

احتـوت الاسـتمارة  اسـتمارة، كمـا 00الإجابات الكافيـة ليصـب  عـدد الاسـتمارات الخاضـعة للتحليـل 
مقسـمة إلـى لا سـؤا 00 والتـي تضـمنتعلى محاور تتضمن متهيـرات الدراسـة وفـي شـكلها النهـائي 

 ثيث محاور وهم كالتالي:

خــاص بالأســئلة المتعلقــة بالبيانــات الشخصــية والوظيفيــة وتتمثــل فــي الجــنس، المحددور الأول:  -
     السن، المستوى التعليمي، سنوات الخدمة.
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 00تضــمن هــذا المحــور العبــارات الخاصــة بالابتكــار الترويجــي وقــد تضــمن  المحددور الثدداني: -
 ى مجموعة من المحاور الفرعية تتمثل في الآتي: عبارة موزعة عل

 . 58ـ  52ـ  50ـ 50أولاـ الابتكار الترويجي وتضمن العبارات   

 .55ـ  50ـ  50ـ  50ثانياـ الابتكار في الإعين وتضمن العبارات   

 .00ـ  00ـ  05ـ  50البيع الشخصي وتنشيط المبيعات وتضمن العبارات ثالثاـ الابتكار في   

 .00ـ  08ـ  02بعاـ الابتكار في النشر والعيقات العامة وتضمن العبارات را  

 عبارة. 00بالميزة التنافسية المستدامة كما تضمن تضمن العبارات الخاصة د المحور الثالث: 

 ثانيا: مقياس الاستمارة

ه أكثـر الخماسـي لكونـ رثاليكـلتحويل إجابـات الدراسـة إلـى بيانـات كميـة تـم اسـتخدام مقيـاس      
تعبيــرا وتنوعــا وباعتبــار  يعطــي مجــالات أوســع لتجابــة ويمكــن توضــي  الــدرجات الخمــس للموافقــة 

 في الجدول الموالي:

 مقاييس الاستبيان(: 3الجدول رقم )

 موافق بشدة موافق محايد غير موافق  غير موافق بشدة الإجابات

 50 58 52 50 50 الدرجة
 من إعداد الطالبتينالمصدر: 

 ا: صدق الأداة وثباتهاثالث

بصدق الأداة قدرة الاستبيان على قياس المتهيرات التي وضعت لقياسها وقد تم التحقـق  يقصد    
من ذلد عن طريق عرضها على عدد من المحكمين من أساتذة كلية العلوم الاقتصادية والتجارية 

مطروحــة تــم تعــديل (، وفــي ضــوء الميحظــات ال50)أنظــر الملحــق رقــم -تبســة – وعلــوم التســيير
 الاستمارة. 
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كمــا تــم التحقــق مــن ثبــات الاســتبيان مــن خــيل طريقــة معامــل ولفــا كرونبــاي ويمكــن توضــيحها  - 
 من خيل الجدول الآتي: 

 اختبار ولفا كرونباي لقياس ثبات الاستبانة(: 4الجدول رقم )         
    

 

 

     
 (50)انظر الملحق رقم   spssمن اعداد الطالبتين بالاعتماد على نتائج تحليل المصدر: 

لحســاب معــاميت الثبــات لمحــاور الاســتبيان يتضــ  أن  عــي ( أ 0-2مــن خــيل الجــدول رقــم )   
، حيـــث بلهـــت أدنـــى قيمـــة فـــي الثبـــات فـــي 5,0اق المســـتوى الأدنـــى للثبـــات المقـــدر بــــ:جميعهـــا فـــ

، ثـم يـ تي المحـور الأول الـذي تضـمن 5,000عبـارة  قيمـة قـدرها  00المحاور الثاني الـذي يضـم 
 00، فـــي حـــين نجـــد أن الثبـــات فـــي مجمـــوع العبـــارات )5,000عبـــارة بنســـبة ثبـــات قـــدرت بــــ  00

 يحظـى، وهو ثبات جيد مما يـدل علـى أن الاسـتبيان ككـل 5,02: ـرت بعبارة( شهد أعلى قيمة قد
بثبات عال، وكذلد ينطبق هذا أيضا على معاميت الصدق التي هي عبارة عـن الجـذر التربيعـي 

، وهــو مــا يؤكــد الصــدق المرتفــع 5,550لمعامــل الثبــات أيــن عرفــت أدنــى مســتوى لهــا قيمــة قــدرها 
 لعبارات الاستبيان.  

  الأساليب الإحصائية المستخدمة في الدراسة: لثالثاالمطلب 

لتحديــد أهــداف الدراســة وتحليــل البيانــات ســيتم الاعتمــاد علــى طــرق إحصــائية يــتم مــن خيلهــا     
وصل المتهيرات وتحديد نوعية العيقة الموجودة بينها. بداية بجمع البيانات الموزعة وترميزها ثـم 

 ، حيـث spssمال برنامج الحزمة الإحصـائية الاجتماعيـة  إدخال البيانات بالحاسوب الآلي باستع
 تضمنت المعالجة الأساليب الإحصائية الموالية:

 التكرارات والنسب المئوية  أولا:

 معامل الصدق قيمة ألفا كرونباي عدد العبارات 

 16805 16665 05 المحور الأول

 16819 16656 12 المحور الثاني

 16854 16731 27 الاستبيان ككل
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حيــث اســتخدمت فــي وصــل خصــائص مجتمــع الدراســة، ولتحديــد الاســتجابة اتجــا  محـــاور أداة  
 الدراسة وتحسب بالقانون الموالي: 

    تكرار المجموعة×𝟏𝟎𝟎 = مئويةالنسبة ال           

 المجموع الكلي للتكرارات
 

 ثانيا: معامل ألفا كرونباخ

 تم استخدامه لتحديد معامل ثبات أداة الدراسة، ويعبر عنه بالمعادلة الموالية:   

ـ𝟏)                                          ∑ 𝒗𝒊

𝒗𝒕
) 𝛂 =

𝒏

𝒏−𝟏
 

 حيث:  

   α :كرونبايل ألفا يمث . 

   n :6 يمثل عدد الأسئلة 

   Vt :.يمثل التباين في مجموع المحاور ليستمارة 

   Vi :.يمثل التباين لأسئلة المحاور 

  والانحراف المعياري  مرجحالمتوسط الثالثا: 

 سابها لتحديد استجابات أفراد الدراسة نحـو محـاور واسـئلة أداة الدراسـة، حيـث أن الانحـرافتم ح  
ـــه بالعيقـــة  ـــارة عـــن مؤشـــر إحصـــائي يقـــيس مـــدى التشـــتت فـــي التهيـــرات ويعبـــر عن ـــاري عب المعي

 الموالية: 

𝛿 =
√∑(𝑥𝑖 − 𝑥)²

𝑁
 

  رابعا: معامل ارتباط بيرسون 

ببعضــها، وتــم حســابه يســتخدم معامــل الارتبــاط بيرســون لتحديــد مــدى ارتبــاط متهيــرات الدراســة    
  .spssصائية الاجتماعية  انطيقا من برنامج الحزمة الإح
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بـالنظر إلـى للتدرج الخماسي )الحدود الدنيا والعليـا(  ليكارثكما تم تحديد طول خييا مقياس  -  
يقـع بالتحديـد فـي مجـالات المتوسـط المـرج  ثـم نضـع الاتجـا  فمـثي  ونحـدد أيـنمتوسط كل عبارة 

المجــال غيــر موافــق أي داخــل فنجــدها تقــع فــي الخيــار الثــاني  0,80إذا كــان متوســط عبــارة بلــ  
اتجــا  العبــارة هــو مــنخفض وهكــذا أو يمكــن الابقــاء علــى عبــارات الســلم  ومنــه فــؤن( 0,5-0,00)

 ك ن نقول غير موافق.

 الاتجا جدول تحديد : (5الجدول رقم )                      

 

 

  

  

 

 
 

  ينتمن اعداد الطالبالمصدر:               

 

 

 

 

 

 

 الاتجا  المتوسط المرج  الدرجات السلم

 منخفض جدا 0779-0 0 غير موافق بشدة

 منخفض 2759-078 2 غير موافق

 متوسط 3739-276 3 محايد

 مرتفع 4709-374 4 موافق

 مرتفع جدا 5-472 5 موافق بشدة
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 المبحث الثالث: تحليل نتائج الدراسة 
عـه واسـترجاع الإجابـات الصـالحة، بعد وضع الاستبيان النهائي والت كـد مـن صـدقه، وبعـد توزي    

  . spssسيتم تحليل هذ  النتائج بالاعتماد على برنامج الحزم الإحصائية للعلوم الاجتماعية  

 : الوصف الإحصائي لمجتمع الدراسةالأول المطلب

فـي هــذا المطلـب عــرض وتحليـل النتـائج المتعلقــة بـالمحور الأول مــن الاسـتبيان، لتوضــي  سـيتم   
يموغرافيــة والمتمثلــة فــي: الجــنس، الســن، المســتوى التعليمــي، ســنوات الخدمــة فـــي الخصــائص الد

 (.58مؤسسة اتصالات الجزائر)انظر الملحق رقم

 أولا: متغير الجنس

 يمكن توضيح خصائص أفراد عينة الدراسة من حيث متغير الجنس كما يلي:    

 ير الجنس(: توزيع أفراد مجتمع الدراسة وفقا لمتغ6الجدول رقم )      
 
 

   

      
 spssتحليل  من إعداد الطالبتين بالاعتماد على نتائجالمصدر: 

فــردا، فــي  00حيــث بلــ  عــددهم  %05يوضــ  الجــدول أعــي  أن نســبة الــذكور قــدرت ب         
 أفراد.  55وبل  عددهن  %20قدرت ب مقارنة بنسبة الذكور حين سجلت الإناث نسبة صهيرة 

 والشكل الموالي يوض  توزيع أفراد العينة وفقا لمتهير الجنس. 

 

 

 

 ويةئالنسبة الم التكرار الجنس
 68% 17 ذكور
 %32 08 إناث

 100% 25 المجموع
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 توزيع أفراد مجتمع الدراسة وفقا لمتهير الجنس(: 00الشكل رقم )                     

 

 

 

 

 

 SPSSعلى نتائج من إعداد الطالبتين بالاعتماد المصدر:                  

 متغير الفئة العمريةثانيا: 

 يمكن توضيح خصائص أفراد عينة الدراسة من حيث متغير الفئة العمرية كما يلي:        

 (: توزيع أفراد مجتمع الدراسة وفقا للفئة العمرية7الجدول رقم )             
      

 

 

 

                       

 SPSSمن إعداد الطالبتين بالاعتماد على نتائج تحليل المصدر:        

سـنة  85إلى أقل من  25يوض  الجدول أعي  أن معظم أفراد مجتمع الدراسة كانوا من فئة      
، وهــي أكبــر نســبة ممــا يــدل علــى أن مــوظفي المؤسســة محــل الدراســة لــديهم %05وبلهــت نســبته 

إلى أقل من  85الخبرة الكافية لفهم فقرات الاستبيان والإجابة عليها، بينما بلهت الفئة العمرية من 
ســنة فمــا فــوق فكانــت لهمــا نفــس  05ســنة ومــن  25، أمــا الفئتــين أقــل مــن %20نســبة نة ســ 05

 . %58النسبة والتي بلهت 

 والشكل التالي يوض  توزيع أفراد مجتمع الدراسة وفقا لمتهير العمر   

 النسبة المئوية التكرار السن
 % 04 1 سنة 31أقل من 

 % 61 15 سنة 41أقل من  إلى 31من 
 % 32 08 سنة51إلى أقل من  41من 

 %14 01 سنة فما فوق  51من 
 %011 25 المجموع
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 (: توزيع أفراد مجتمع الدراسة وفقا لمتغير العمر02الشكل رقم)        

 

 

 

 

 

 SPSSمن إعداد الطالبتين بالاعتماد على نتائج تحليل  المصدر:             

 ثالثا: متغير المستوى التعليمي

 يمكن توضيح خصائص أفراد عينة الدراسة من حيث متغير المستوى التعليمي كما يلي:    

 (: توزيع أفراد مجتمع الدراسة وفقا للمستوى التعليمي8الجدول رقم )  

 ة المئويةالنسب التكرار المستوى التعليمي
 % 18 12 ثانوي 
 %88 22 جامعي
 %14 10 أخرى 

 %011 25 المجموع
 SPSSمن إعداد الطالبتين بالاعتماد على نتائج تحليل المصدر:       

فـردا  00يتض  من الجدول أعي  أن أغلبية أفراد مجتمع الدراسـة جـامعيين والـذين بلـ  عـددهم    
وبلــ  عــددهم فــردين، فــي حــين أن مســتوى  % 55 ثلــون ، أمــا المســتوى الثــانوي فيم% 55بنســبة 

 وقدر عددهم بفرد واحد فقط. % 58الدراسات الأخرى سجل أقل نسبة وبلهت 
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 (: توزيع أفراد مجتمع الدراسة وفق متغير المستوى التعليمي03)الشكل رقم      

     

 

 

           

            

 SPSSين بالاعتماد على نتائج تحليل من إعداد الطالبتالمصدر:               

   رابعا: متغير سنوات الخدمة

          يمكن توضيح خصائص أفراد عينة الدراسة من حيث متغير سنوات الخدمة كما يلي:    

 الخدمة(: توزيع أفراد مجتمع الدراسة وفقا لسنوات 9الجدول رقم )          

 ويةئالنسبة الم التكرار سنوات الخدمة
 %14 10 سنوات 15ل من أق

 %36 19 سنوات 17إلى أقل من  15من 
 %24 16 سنوات 01إلى أقل من  17من 

 %36 19 فما فوق  واتسن 01من 
 %011 25 المجموع

 SPSSمن إعداد الطالبتين بالاعتماد على نتائج تحليل المصدر:        

عـي  أن النسـبة العاليـة كانـت فيما يخص سنوات الخدمة في المؤسسـة، يتضـ  مـن الجـدول أ       
ســنوات فمــا  05ســنوات وكــذلد مــن  50إلــى أقــل مــن  50للأفــراد الــذين عملــوا فــي المؤسســة مــن 

، فــي حــين مــوظفين 50وبلــ  عــددهم  %20فــوق حيــث كانــت لهــم نفــس النســبة والتــي قــدرت ب 
 50هم وبل  عدد %08سنوات  05سنوات إلى أقل من  50بلهت نسبة الذين تتراوح خبرتهم بين 

والتـــي تمثـــل  %58ســـنوات فقـــد قـــدرت نســـبتها ب  50، أمـــا ســـنوات الخدمـــة الأقـــل مـــن مـــوظفين
 موظفا واحدا فقط. 
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 :وفق متهير سنوات الخدمةوالشكل الموالي يوض  توزيع أفراد مجتمع الدراسة  

 (: توزيع أفراد مجتمع الدراسة وفقا لمتغير سنوات الخدمة04الشكل رقم )       

 

 

 

 

 

 

            

 SPSSمن إعداد الطالبتين بالاعتماد على نتائج تحليل المصدر:           

 : عرض وتحليل نتائج الدراسةالثانيالمطلب 

فــي هـــذا المطلـــب ســيتم عـــرض البيانـــات الأساســية والتـــي تمثـــل إجابــات مجتمـــع الدراســـة نحـــو    
 SPSSببرنامج الحزم الإحصائية  متهيرات الدراسة المتمثلة في الاستمارة، وقد تم الاستعانة بذلد

 (. 50، 50)الملحق رقم 

 أولا: استجابات أفراد مجتمع الدراسة حول تبني المؤسسة للابتكار الترويجي 

( مـن حيـث المتوسـط المـرج  00 -0سيتم اختبار بيانات هذا المحور من خيل الفقرات مـن )   
 والانحراف المعياري. 

  اد مجتمع الدراسة حول تبني المؤسسة ليبتكار الترويجياستجابة أفر (: 01الجدول رقم )  

التكدددددددرار  العبارات
 والنسبة

غيددر موافددق 
 بشدة

غيدددددددددددددر 
 موافق

موافددددددددق  موافق  محايد
 بشدة

المتوسددددددط 
 المرجح

الانحدددددراف 
 المعياري 

 الاتجاه

مرتفدددددددددع  1.523 4.24 7 17 1 0 1 التكرار 10العبارة 
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 جدا   2861 6861 461 0 0 النسبة

 8 17 0 0 0 التكرار 12بارة الع
4.32 1.476 

مرتفدددددددددع 
 32 68 0 0 0 النسبة جدا

 4.28 8 06 0 1 1 التكرار 13العبارة 

 

1.542 

 

مرتفدددددددددع 
 3261 6461 461 1 1 النسبة جدا

 0 9 00 4 1 التكرار 14العبارة 
 متوسط 1.792 3.28

 461 3661 4461 0661 1 النسبة

 3.64 2 04 7 2 1 التكرار 15العبارة 

 

1.757 

 
 مرتفع

 861 5661 2861 861 1 النسبة

 4 07 2 2 1 التكرار 16العبارة 
 مرتفع 1.759 3.92

 0661 6861 861 861 1 النسبة

 3.60 2 03 8 2 1 التكرار 17العبارة 

 

1.764 

 
 مرتفع

 861 5261 0661 861 1 النسبة

 2 23 1 1 1 التكرار 18العبارة 
 مرتفع 1.277 4.08

 861 9261 1 1 1 النسبة

 3.52 1 08 3 3 1 التكرار 19العبارة 

 

1.872 

 
 مرتفع

 1 7261 0261 0261 461 النسبة

 4 21 0 1 1 التكرار 01العبارة 
 مرتفع 4401. 4.12

 0661 8161 461 1 1 النسبة

 3.80 4 02 9 1 1 التكرار 00العبارة 

 

1.707 

 
 مرتفع

 0661 4861 3661 1 1 النسبة
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 5 07 3 1 1 التكرار 02العبارة 
 مرتفع 5721. 4.08

 2161 6861 0261 1 1 النسبة

 4.00 5 05 5 1 1 التكرار 03العبارة 

 

1.645 

 
 مرتفع

 2161 6161 2161 1 1 النسبة

 01 04 0 1 1 التكرار 04العبارة 
 مرتفع جدا 5691. 4.36

 4161 5461 461 1 1 النسبة

 0 09 5 1 1 التكرار 05العبارة 
 مرتفع 4731. 3.84

 461 7661 2161 1 1 النسبة

 مرتفع 2641. 3.938 المحور الأول: الابتكار الترويجي

 SPSSمن إعداد الطالبتين بالاعتماد على تحليل نتائج المصدر:         

أفـــراد مجتمـــع الدراســـة تتجـــه نحـــو الموافقـــة  يتضـــ  مـــن خـــيل الجـــدول الســـابق أن اســـتجابات     
، حيــث بلــ  المتوســط المــرج  لجميــع فيمــا يتعلــق بجميــع محــاور الابتكــار الترويجــي بنســب جيــدة

أن هنــاد فروقــات  ، كمــا أكــدت النتــائج المســجلة فــي الانحــراف المعيــاري 2.025 المحــورفقــرات 
تفــق فــي مجملهــا حيــث بلــ  قيمــة فــي إجابــات أفــراد مجتمــع الدراســة بمعنــى أن إجابــاتهم تضــعيفة 

ممـا يعنـي أن مـوظفي المؤسسـة محـل الدراسـة  ،5.008لكافة فقـرات المجـال  الانحراف المعياري 
لــــديها إجمــــاع علــــى أن هنــــاد مســــتوى مرتفــــع لتبنــــي المؤسســــة ليبتكــــار الترويجــــي فــــي مؤسســــة 

لمتعلقــة بالمحــاور النتــائج الكليــة مــن خــيل النتــائج اتوضــي   يمكــنو  . -تبســة -اتصــالات الجزائــر
 : الفرعية الموالية

 د استجابات أفراد مجتمع الدراسة حول الابتكار الترويجي:10

 الذي يتعلق بالابتكـار الترويجـي فـي مؤسسـة اتصـالات الجزائـر  تم اختبار بيانات هذا المحور    
ـــى الابتكـــار 58 -52 -50 -50مـــن خـــيل الفقـــرات ) ـــات المـــوظفين عل ( وتشـــير علـــى أن إجاب

حيــث نجــد أن ثــيث عبــارات حملــت الاتجــا  موافــق  ،  جــدا  قي بنســبة عاليــة نحــو   موافــلترويجــا
ممــا يــدل علــى هنــاد قبــول كبيــر مــن  52،50، 50وهــي العبــارة رقــم  وظفينبشــدة مــن طــرف المــ
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( فقــد عرفــت اتجــا  محايــد ، كمــا نجــد أن 58طــرف الأفــراد حــول هاتــه العبــارات، أمــا العبــارة رقــم )
ممـا يـدل علـى   5,800 بــمعياري بل  أدنى مستوى له في العبـارة الثانيـة قـدرت قيمتـه الانحراف ال

تسـعى في إجاباتهم حـول هـذ  العبـارة التـي تقـول:   وظفينوجود تجانس واتفاق كبير من طرف الم
فــرد( كــانوا مــوافقين  00) %05، حيــث أن أزيــد مــن  المؤسســة دائمــا إلــى تقــديم كــل مــا هــو جديــد 

 5.000حيــث بلهــت  58رة، بينمــا نجــد أعلــى قيمــة انحــراف معيــاري كانــت بالعبــارة عــن هــذ  العبــا
تمــن  المؤسســة  ممــا يــدل علــى تشــتت وعــدم اتفــاق إجابــات الأفــراد حــول هــذ  العبــارة التــي تقــول 

عمومـا نجـد أن المحـور ككـل أخـذ  مكافآت مجزية وتشجيعية للمبتكرين في مجـال وسـائل التـرويج 
 .جدا اتجا  عام موافق

   د استجابات أفراد مجتمع الدراسة حول الابتكار في الإعلان:12

تـم اختبـار بيانـات هــذا المحـور الـذي يتعلــق بالابتكـار فـي الإعــين  بمؤسسـة اتصـالات الجزائــر    
( وتشــير علــى أن إجابــات المــوظفين علــى الابتكــار فــي 55 -50-50 -50مــن خــيل الفقــرات )

 ، حيــث نجــد أن العبــارات الأربعــة حملــت الاتجــا  موافــق مــن الإعــين بنســبة عاليــة نحــو   موافــق
مما يدل على هناد قبول كبيـر مـن طـرف الأفـراد حـول هاتـه العبـارات، كمـا نجـد  وظفينطرف الم

ممـا يـدل   5,000أن الانحراف المعياري بلـ  أدنـى مسـتوى لـه فـي العبـارة الثامنـة قـدرت قيمتـه بــــ 
فـي إجابـاتهم حـول هـذ  العبـارة التـي تقـول:   وظفينف المـعلى وجود تجانس واتفـاق كبيـر مـن طـر 

يساعد الإعين المبتكـر علـى دعـم صـورة ذهنيـة إيجابيـة لـدى الزبـون عـن منتوجـات المؤسسـة   ، 
فرد( كانوا موافقين عن هذ  العبارة، بينما نجد أعلى قيمـة انحـراف  02) %00حيث أن ما يقارب 

ممـا يـدل علـى تشـتت وعـدم اتفـاق إجابـات الأفـراد  5.008حيث بلهـت  50معياري كانت بالعبارة 
  تقــدم المؤسسـة إعينـات تمتــاز بـروح الدعابـة والمــرح بطريقـة مبتكــرةحـول هـذ  العبــارة التـي تقـول  

 عموما نجد أن المحور ككل أخذ اتجا  عام موافق.

   ت:د استجابات أفراد مجتمع الدراسة حول الابتكار في البيع الشخصي وتنشيط المبيعا13

تــم اختبـــار بيانـــات هـــذا المحـــور الـــذي يتعلـــق بالابتكـــار فـــي البيـــع الشخصـــي وتنشـــيط المبيعـــات   
( وتشـير علـى أن إجابـات 00 -00 -05 -50بمؤسسة اتصـالات الجزائـر  مـن خـيل الفقـرات )

بنسبة عالية نحـو   موافـق  ، حيـث  في البيع الشخصي وتنشيط المبيعاتالموظفين على الابتكار 
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 00،00، 05وهـي العبـارة رقـم  وظفينثيث عبـارات حملـت الاتجـا  موافـق مـن طـرف المـ نجد أن
( فقـد 50مما يدل على هناد قبـول كبيـر مـن طـرف الأفـراد حـول هاتـه العبـارات، أمـا العبـارة رقـم )
قــدرت  05عرفـت اتجـا  محايـد، كمــا نجـد أن الانحـراف المعيــاري بلـ  أدنـى مسـتوى لــه فـي العبـارة 

فــي إجابــاتهم وظفين ممــا يــدل علــى وجــود تجــانس واتفــاق كبيــر مــن طــرف المــ  5,885 بقيمتــه 
  ، المنافع المرغوبـة للزبـائنحول هذ  العبارة التي تقول:  يساعد تقديم الحلول للشكاوي على خلق 

فرد( كانوا موافقين عـن هـذ  العبـارة، بينمـا نجـد أعلـى قيمـة انحـراف  05) %55حيث أن أزيد من 
ممـا يـدل علـى تشـتت وعـدم اتفـاق إجابـات الأفـراد  5.500حيث بلهـت  50لعبارة معياري كانت با

تســعى المؤسســة دائمــا إلــى معالجــة اعتراضــات الزبــائن عــن طريــق حــول هــذ  العبــارة التــي تقــول  
  عمومـا نجـد أن المحـور ككـل  اقناعهم والتركيز على العيوب ب نها مـن ضـمن خصـائص المنتـوج

 أخذ اتجا  عام موافق.

  استجابات أفراد مجتمع الدراسة حول الابتكار في النشر والعلاقات العامة: د14 

تـم اختبـار بيانـات هـذا المحــور الـذي يتعلـق بالابتكـار فــي النشـر والعيقـات العامـة بمؤسســة       
( وتشــير علــى أن إجابــات المــوظفين علــى 00 -08 -02اتصــالات الجزائــر مــن خــيل الفقــرات )

حملـت  عبـارتينالعيقات العامة  بنسبة عالية نحـو   موافـق  ، حيـث نجـد أن الابتكار في النشر و 
مما يدل على هناد قبول كبيـر مـن  00، 02وهي العبارة رقم  وظفينالاتجا  موافق من طرف الم

، كمـا نجـد  موافـق بشـدة( فقـد عرفـت اتجـا  08طرف الأفراد حول هاته العبارات، أما العبارة رقـم )
مما يدل علـى   5,802قدرت قيمته بـــ  00اري بل  أدنى مستوى له في العبارة أن الانحراف المعي

يخلـق فـي إجابـاتهم حـول هـذ  العبـارة التـي تقـول:   وظفينالمـوجود تجانس واتفاق كبير من طرف 
 ، لــدى الزبــون نــوع مــن الالتــزام تجــا  المؤسســة عنــد اعتمادهــا علــى الابتكــار فــي العيقــات العامــة

فرد( كانوا موافقين عـن هـذ  العبـارة، بينمـا نجـد أعلـى قيمـة انحـراف  00) %00 حيث أن أزيد من
ممـا يـدل علـى تشـتت وعـدم اتفـاق إجابـات الأفـراد  5.080حيث بلهـت  02معياري كانت بالعبارة 

تعمــل المقــالات والتقــارير الصــحفية التــي تنشــر علــى تعزيــز ســمعة حــول هــذ  العبــارة التــي تقــول  
 أن المحور ككل أخذ اتجا  عام موافق   عموما نجد المؤسسة
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حددول اكتسدداب المؤسسددة لميددزة تنافسددية (: اسددتجابات أفددراد مجتمددع الدراسددة 00الجدددول رقددم )
 مستدامة

التكددددددددددددرار  العبارات
 والنسبة

غيددر موافددق 
 بشدة

غيدددددددددددددر 
 موافق

موافددددددددق  موافق محايد
 بشدة

المتوسددددددط 
 المرجح

الانحدددددراف 
 المعياري 

 الاتجاه

 3.76 2 16 6 1 1 التكرار 10العبارة 

 

1.663 

 
 مرتفع

 861 6461 2461 461 1 النسبة

مرتفدددددددددع  1.476 4.32 8 17 0 0 1 التكرار 12العبارة 
 3261 6861 1 0 1 النسبة جدا

 3.60 2 03 8 2 1 التكرار 13العبارة 

 

1.764 

 
 مرتفع

 861 3261 3261 861 1 النسبة

 1.678 3.72 0 08 4 2 1 التكرار 14العبارة 
 مرتفع

 461 7261 0661 861 1 النسبة

 3.96 5 05 4 0 0 التكرار 15العبارة 

 

1.735 

 
 مرتفع

 2161 6161 0661 461 1 النسبة

 1.714 3.52 0 03 9 2 1 التكرار 16العبارة 
 متوسط

 461 5261 3661 861 1 النسبة

 3.92 3 08 3 1 1 التكرار 17العبارة 

 

1.640 

 
 رتفعم

 0261 7261 0261 461 1 النسبة

 5 08 0 1 1 التكرار 18العبارة 
 مرتفع 6401. 4.08

 2161 7261 461 461 1 النسبة

 4.12 6 06 3 1 1 التكرار 19العبارة 

 

1.600 

 
 مرتفع

 2461 6461 0261 1 1 النسبة
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 4 06 5 1 1 التكرار 01العبارة 
 مرتفع 6111. 3.96

 0661 6461 2161 1 1 النسبة

 3.56 0 04 8 2 1 التكرار 00العبارة 

 

1.712 

 
 متوسط

 461 5661 3261 861 1 النسبة

 4 07 4 1 1 التكرار 02العبارة 
 مرتفع 5771. 4.00

 0661 6861 0661 1 1 النسبة

 مرتفع 29961. 3.876 المحور الثاني: الميزة التنافسية المستدامة

 spssاعداد الطالبتين بالاعتماد على نتائج  من المصدر:

والذي ضـم   من موظفي مؤسسة اتصالات الجزائر وظفينن خيل إجابات الميظهر الجدول م    
عبــارة، ذات مســـتوى مرتفـــع نســـبيا والتـــي تخــص جميـــع العبـــارات المتعلقـــة  بتحقيـــق المؤسســـة  00

وقـد بلـ  قيمـة الانحـراف المعيـاري  2.500للميزة التنافسية المستدامة حيث بل  المتوسط الحسابي 
 وظفينعبارات حملت الاتجا  موافق من طـرف المـ 05حيث نجد أن  ،5.0000لمجمل العبارات 
( فقـد عرفـت 50) العبـارةبينما  (00، 05، 50، 55، 50، 50، 58، 52، 50)وهي العبارة رقم 

ممـا يـدل علـى وجـود ،   محايـد اتجـا ا( قـد عرفتـ00، 50، أما بـاقي العبـارتين )تجا  موافق بشدة ا
، كمـا نجـد أن الانحـراف المعيـاري وظفينتقبل كبير جدا حـول عبـارات هـذا المحـور مـن طـرف المـ

ممـا يـدل علـى وجـود تجـانس واتفـاق   5,800قـدرت قيمتـه بــــ  50بل  أدنى مستوى له في العبـارة 
يحقـــق الابتكــــار   :فــــي إجابـــاتهم حـــول هــــذ  العبـــارة التـــي تقــــول وظفينكبيـــر جـــدا مــــن طـــرف المـــ

 %05، حيـث أن الترويجي للمؤسسة أرباحا هامة من خيل إقبـال الزبـائن لرضـاهم عـن خـدماتها 
عـــن هـــذ  العبـــارة، بينمـــا نجـــد أعلـــى قيمـــة انحـــراف معيـــاري كانـــت  بشـــدة فـــرد( كـــانوا مـــوافقين 00)

حول هـذ   مما يدل على تشتت وعدم وجود اتفاق إجابات الأفراد 5,008حيث بلهت  52بالعبارة 
نما مقارنة بباقي العبارات في المحور فحسب   هذ  العبـارة نصـها:؛ العبارة لكن ليس بشكل كبير وا 

عمومـا نجـد أن المحـور ككـل أخـذ تسعى المؤسسة إلى خفض تكـاليل تقـديم الخـدمات باسـتمرار  و 
 اتجا  عام موافق.
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اف معيــاري بقيمــة قــدرها: عــرف أدنــى انحــر  الأولأن المحــور  يتضــ وبــالنظر إلــى المحــورين      
بالبقيــة ممــا يــدل علــى أنــه عــرف أكثــر تجــانس فــي إجابــات الأفــراد حــول عباراتــه،  مقارنــة 5,008

 ككل.الأول وهو ما ينطبق على المحور  موافق،حيث كانت عباراتهم أغلبها عرفت اتجا  

 : اختبار فرضيات الدراسةالثالثالمطلب 

 مـدى اختبـار علـى الفقـرة هـذ  مهمـة تركـزت حيـث ات،الفرضـي اختبـار يـتم الجانـب هـذا فـي    
الترويجي في تحقيق الميزة  ليبتكار أثر هناد أن من وللتحقق الدراسة، فرضيات رفض أو صحة

وذلـــد بالاعتمـــاد علـــى نتـــائج عيقـــة الارتبـــاط  التنافســـية المســـتدامة فـــي المؤسســـة محـــل الدراســـة
   :في الجدول التالي ومستوى الدلالة بين محاور الدراسة كما هو موض 

 (: نتائج علاقة الارتباط بين محاور الدراسة02الجدول رقم )              

 (55)الملحق رقم  spssمن اعداد الطالبتين بالاعتماد على نتائج  المصدر:

د عيقــة الارتبــاط فيمــا بــين محــاور الدراســة يــحدســيتم تالجــدول أعــي   مــا يوضــحهمــن خــيل      
والــذي علــى أساســه ســيتم اختبــار الفرضــيات بدايــة مــن الفرضــيات الفرعيــة وصــولا إلــى الفرضــية 

 الرئيسية حيث نجد:

 الإعين والميزة التنافسية المستدامة    توجد عيقة إيجابية بين الابتكار في :05الفرضية الفرعية 
بـــين الابتكـــار فـــي الإعـــين والميـــزة التنافســـية  ودالـــة وجـــود عيقـــة ارتبـــاط طرديـــةيوضـــ  الجـــدول 

هـا ممـا يعنـي أن 5,508وبلـ  مسـتوى الدلالـة لهـا  (5,805) درجـة الارتبـاطبلهت حيث المستدامة 
بــين الابتكــار فــي الإعــين  ايجابيــة ، أي أن هنــاد عيقــة%0 دالــة إحصــائيا عنــد مســتوى دلالــة

 النتيجة مستوى الدلالة قيمة معامل الارتباط المتغيرات

 غير دال إحصائيا 16957 -16100 الابتكار الترويجي & الميزة التنافسية المستدامة

 دال إحصائيا 16124 16451 سية المستدامةالابتكار في الاعلان & الميزة التناف

وتنشيط المبيعدات & الميدزة التنافسدية  البيع الشخصي
 المستدامة

 غير دال إحصائيا 16320 16217

 غير دال إحصائيا 16680 16187 النشر والعلاقات العامة& الميزة التنافسية المستدامة
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 والميزة التنافسية المستدامة في مؤسسة اتصالات الجزائر.
  توجــد عيقـة إيجابيــة بـين الابتكـار فــي الإعـين والميــزة ب نـه:مـا يفســر بـ ن الفرضــية القائلـة وهـذا 

 التنافسية المستدامة  صحيحة.
كار في البيع الشخصي والابتكار في تنشيط   توجد عيقة إيجابية بين الابت :05الفرضية الفرعية 

 المبيعات والميزة التنافسية المستدامة  
بــين الابتكــار فــي البيــع الشخصــي  ودالــة د عيقــة ارتبــاط طرديــةوجــلا تيتضــ  مــن الجــدول أنــه  

حيــث والميــزة التنافســية المســتدامة  تنشـيط المبيعــاتوالميـزة التنافســية المســتدامة وبــين الابتكــار فــي 
دالـة غيـر مما يعني أنهـا  ،5,200وبل  مستوى الدلالة لها  5,050معامل الارتباط بـ قيمة  قدرت

الابتكار في البيع الشخصي بين  إيجابية عيقةلا توجد  ه، أي أن%0 إحصائيا عند مستوى دلالة
لمؤسسة  وبين الابتكار في تنشيط المبيعات والميزة التنافسية المستدامة والميزة التنافسية المستدامة
 .اتصالات الجزائر ـــ تبسة

مما يعني أن الفرضية التالية:  توجد عيقة إيجابية بين الابتكار في البيع الشخصي والابتكار في 
 تنشيط المبيعات والميزة التنافسية المستدامة  خاطئة. 

يقات العامة   توجد عيقة إيجابية بين الابتكار في النشر والابتكار في الع :25الفرضية الفرعية 
 والميزة التنافسية المستدامة  

د عيقة ارتباط طردية ودالة بين الابتكار في وجلا تكما هو موض  في نتائج الجدول نجد أنه    
النشر والميـزة التنافسـية المسـتدامة وبـين الابتكـار فـي العيقـات العامـة والميـزة التنافسـية المسـتدامة 

مما يعني أنها غير  5,050 بـمستوى الدلالة  وقدر 5,550رها قيمة قد حيث بل  معامل الارتباط
، أي أنــه لا توجــد عيقــة إيجابيــة بــين الابتكــار فــي النشــر %0 دالــة إحصــائيا عنــد مســتوى دلالــة

فــي  والميــزة التنافســية المســتدامة وبــين الابتكــار فــي العيقــات العامــة والميــزة التنافســية المســتدامة
 ـ تبسة.مؤسسة اتصالات الجزائر ــ

ومنه الفرضية الآتية:  توجد عيقة إيجابية بين الابتكار في البيع الشخصـي والابتكـار فـي تنشـيط 
  المبيعات والميزة التنافسية المستدامة  خاطئة.

مؤسســة ب فــي تحقيـق الميـزة التنافسـية المسـتدامةدور ليبتكـار الترويجـي    :الفرضـية الرئيسـية    
  . -تبسة  -اتصالات الجزائر 
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مــن الجــدول أنــه لا توجــد عيقــة ارتبــاط طرديــة ودالــة بــين الابتكــار الترويجــي  هــو موضــ وكمــا  
( وقـــدر مســــتوى الدلالــــة بـــــ -5.500والميـــزة التنافســــية المســــتدامة حيـــث بلهــــت درجــــة الارتبــــاط )

، أي أنــه لا توجــد عيقــة %0ممــا يعنــي أنهــا غيــر دالــة إحصــائيا عنــد مســتوى دلالــة  (5,000)
 .-تبسة-إيجابية بين الابتكار الترويجي والميزة التنافسية المستدامة في مؤسسة اتصالات الجزائر

فــي تحقيــق الميــزة التنافســية دور ليبتكــار الترويجــي   فرضــية الرئيســية القائلــة بــ ن:  مــا يجعــل ال 
المبنيـة النتـائج  يعنـي أنوهـذا غيـر صـحيحة،    -تبسـة  -مؤسسة اتصالات الجزائـر ب المستدامة

أن المؤسســة لا تتبنــى الابتكــار الترويجــي بمختلــل عناصــر   تبــين علـى أســاس إجابــات المــوظفين
نما تعتمد على الابتكار في الإعين  ميزة تنافسية مستدامة.  من أجل تحقيق كدرجة أولى وا 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



بسةدراسة حالة مؤسسة اتصالات الجزائر وكالة _ت لث                الثاالفصل    
  

 
109 

 خلاصة الفصل:

 فـي كـان سـواءالترويجـي  الابتكـار أثـر معرفـة إلـى تهـدف ميدانيـة دراسـة الفصل هذا تضمن     
تحقيــق الميــزة  علــىالإعــين، البيــع الشخصــي، تنشــيط المبيعــات، النشــر، أو العيقــات العامــة( )

حيـث قمنـا فـي بدايـة هـذا الفصـل  ،بتبسـة ليتصـالات العمليـة لمديريـةا فـي التنافسـية المسـتدامة
 بتقديم عام حول مؤسسة اتصالات الجزائر وعرضنا أيضا الهيكل التنظيمي الخاص بوكالة تبسة،

 المؤسسة موظفي من عينة إلى وجه والذي البيانات لجمع رئيسية ك داة الاستبيان استخدام تم كما
 معالجة تمت طرفهم من المقدمة الإجابات على وبناء ،افرد 05ـ ب تقدرالتي كانت و  محل الدراسة

 فـي الترويجـيالابتكـار  واقـع علـى التعـرف تـم حيـث  spss برنـامج  باسـتخدام وتحليلهـا البيانـات
 المتهيرات. من كل بين العيقة دراسة ثم المؤسسة

 قبـول عـن الاختبـار أسـفر حيـث الرئيسـية الفرضـية وكـذا الفرعيـة الفرضـياتاختبـار  تـم أخيـرا  
 مسـتوى  عنـد إحصـائية دلالـة تذا إيجابيـة عيقـة وجـود إلـى تشـير التـي الأولـى الفرعيـة الفرضـية
ة الفرضـي رفـض تـم فـي حـين ،فـي الإعـين والميـزة التنافسـية المسـتدامة الابتكـار بـين %0دلالـة 
عنــد مســتوى دلالــة  إحصــائية ذات دلالــة ايجابيــة عيقــة وجــودعــدم حيــث توضــ  الثانيــة  ةالفرعيــ

كما تم أيضا ، امةوالميزة التنافسية المستد الابتكار في البيع الشخصي وتنشيط المبيعات بين 0%
ة والتي أشارت إلى عدم وجود عيقة إيجابية بين الابتكار فـي النشـر رفض الفرضية الفرعية الثالث
 تنافسية المستدامة.والعيقات العامة والميزة ال

ومن خيل اختبار الفرضيات الفرعية تم التوصـل إلـى أن الفرضـية الرئيسـية غيـر صـحيحة ممـا   
يعنــي أن مؤسســة اتصــالات الجزائــر وكالــة تبســة لا تعتمــد بدرجــة كبيــرة علــى الابتكــار الترويجــي 

نمـا تعتمـد وبدرجـة أولـى عبمختلل عناصر   لـى في تحقيقها للميزة التنافسية على المـدى الطويـل وا 
  الابتكار في الإعين. 
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      تمهيد

كتساب ميزة تنافسية لم يعد خيار يمكن لمؤسساا  اعممااا الساعل لول الا مويا    اا ان إ     

موا   الضالء لمن خلاا هذا ال لث تام تساويطأ  ح لتمية لمطو ا ل قاء لاستمرار المؤسسا . 

مدخوين يعت ران نس يا من ألدث المناهج التل تل ا إليها الفكر الإداري، لكما تم التلضيح فل 

الإطار النظري خلاا ف وين أن نجاح أي مؤسسة اقت ادية فل تدميم ميزتها التنافسية مرهالن 

من  مدى ت نيها لتط يقها للا تكار الترليجل، لنظرا عهميت  لا اد مان أن ي ا ح فوسافة مماا ياؤ

 ها جميع العاموين فل المؤسسة من مديرها إل  أ سط ماما فيها لكا من أجا هدف لالاد لهال 

للمعالجاة الملضالم مان النالياة التط يقياة خوق الميزة التنافساية لالملافظاة مويهاا ع عاد مادى. 

تم  دراسة لالة مؤسسة ات االا  الجزارار لكالاة ت ساة فكانا  هاذا الدراساة م اارة مان لوقاة 

  راز الدلر الذي يوع   الا تكار الترليجل فل تلقيق الميزة التنافسية المستدامة.إن أجا ر ط م

طاارح الإاااكالية مواا  النلاال التاااللهم كيااف يساااهم الا تكااار الترليجاال فاال تاام للهاذا الراار     

 تلقيق ميزة تنافسية مستدامة لمؤسسة ات الا  الجزارر فل ظا  يرة دارمة الترير؟م.

مجملمااة ماان اعساااليب الإل ااارية  المتلسااط الماارجح، الانلااراف  اسااتخدم هااا لللإجا ااة موي 

المعياري، معاما الارت اط...( من أجا اخت ار الفرضيا  المدرجة ضمن هذا الإااكالية لإ اراز 

ملاقة أثر كا من ر من منا ر الا تكار الترليجل  الميزة التنافسية المستدامة لالتعارف موا  

 ة ملا الدراسة. مدى تلفرها فل المؤسس

رى أنهاا ياليها مع تقاديم  عا  التل ايا  التال إجمالل النتارج المتل ا تلضيح لإفيما يأتل ل  

تدمم الا تكار الترليجل  المؤسسة لتلافظ مو  استمرار الميزة التنافساية ل قارهاا، لفال اعخيار 

ليهاا إعار  ياتم الت ع  الآفاق التل لها ملاقة  جلانب أخرى من الملضلم التل لام  تم اقتراح

 . هذا الدراسةفل 

 أولا: النتائج 

 المساتدامة التنافساية الميازة تلقياق فال الا تكاار الترليجال دلر لتلدياد الدراساة هاذا جااء    

 كما ،هااترلمتري اعهمية نسب تلديد ليث من ال لث ااكالية من الدراسة أجا   لقد مؤسسة،ول

 :أهمها نتارج مدة إل  الفرضيا  اخت ار خلاا الدراسة من تل و 

إن أي ا تكار مهما كان نلم  فإن  داية انطلاق  ترليجية ليتم الكاف من ، فدلر الترليج هنا  -  

 أساسل لإ راز خ ار  ، لإملام المستهدفين    
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إن الا تكار الترليجل لا يتطوب منا دارما التكنلللجيا الجديدة  قدر ما يتطواب اعفكاار الجديادة  - 

 غير المأللفة.

يجل ألد ملاما التميز لالذي  دلرا يساهم فل تلقيق ميزة تنافسية مستدامة الا تكار الترل نأ - 

   لومؤسسة.

 يخا  لاقاع فيماا النتاارج  عا  إلا  تام التل اا أيضاا الدراسة ملا  المؤسسة يتعوق لفيما   

 :لأهمها داخوها  تنميت  الخا ة المتطو ا   ع  لجلد مدم خلاا من الا تكار الترليجل لديها

 أفاراد لجالد مادم إلا   الإضاافة الفعوال  االمعن  ا تكاار م اولة لاديها لاي  المؤسساة أن - 

 مجااا فال الا تكاار لقياام اعساساية الركيازة لجالد مادم يعنال مماا هذا المجااا، فل متخ  ين

 التسليقية  من المجالا  أخر مجاا أي فل الترليج أل

كااا الطاارق الترليجيااة الم تكاارة التاال تاام التطاارق إليهااا فاال الدراسااة  أن المؤسسااة لا تط ااق - 

 النظرية  

 أن المؤسسة تلقق مزايا تنافسية من خلاا امتمادها مو  الا تكار فل الإملان كدرجة ألل . ـ  

 ثانيا: التوصيات

من لاجب المؤسسا  الاقت ادية أن تدرك التريرا  التل ياهدها المليط الاقت ادي الجديد     

لأن تستعد لملاجهة التلديا  مان خالاا الاهتماام  االترليج الم تكار لملاللاة إيجااد لاا لق ار 

 النظر الترليجل الذي تعانل من  المؤسسا  الجزاررية.

متطو ااا  اسااتدامة المياازة زيااادة اهتمااام المؤسسااة  ت ناال الا تكااار الترليجاال عناا  يعت اار أكثاار  - 

 التنافسية قلة 

إنااء نظام لوللافز لالمكافآ  خا   اعفراد الذين يساهملن فل العموية الا تكارية مان أجاا  - 

 تلفيز العاموين لديها مو  الا تكار 

 ا تكار ي ادأ كا أن  امت ار في ، المساهمة المؤسسة مماا جميع يمكن للأفكار  ندلق لضع - 

  فكرة 

لا تكاار طارق  تطالير مساؤللية ماتقا  موا  يأخاذ المؤسساة داخا  الا تكار خا  قسم إيجاد - 

 لاديهم ساما  لتتالفر التسليق مجاا فل العالية التخ  ا  ذلي من أفراد    ترليجية ليعما

 الم دمين  اعفراد
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إمادة النظر فل الهياكا التنظيمية القديمة لملاللة است دالها  الهياكاا اللديثاة التال تمياا إلا   - 

ح المجاا أمام العاموين لإدراك قدراتهم لمهاراتهم فل السيطرة فساعفقية أكثر من الهرمية،  ما ي

 مو  طرق العما مما يدمم اعلرهم  الكفاءة لالقدرة مو  تطلير العما 

ظيفة التساليق مكانتهاا للزنهاا داخاا المؤسساة لالامتمااد مويهاا فال غر واة اعفكاار إمطاء ل - 

 لدراسة السلق إل  لين تقديم المنتجا  لوز ارن، أي من المن ع إل  الم ب.

 ثالثا: آفاق البحث

إن الا تكار لي  ل  لدلد  عن  يرت ط  اعسا   التياجا  الإنسان فلق هذا المعملرة لطالماا   

أن هناك لياة فاستمرار التقدم لال لث فطرة لا تنفك تلازم . لمو  هذا اعسا  فقد أثمر  هذا 

آفاقااا لوااراغ ين فاال ملا ااوة التنقيااب مواا  كناالز اللداثااة  -فضاالا ماان نتااارج ال لااث  -الدراسااة 

 همايولالا تكار، لمن  ين هذا الآفاق ل

 ـ دلر التسليق فل قيادة الا تكار ل ناء المؤسسة الا تكارية    

 أثر الا تكار لالا دام مو  أداء المؤسسة  ـ    

 ـ دلر نظم المعولما  التسليقية فل دمم الا تكار التسليقل.   
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 أولا: المراجع باللغة العربية

 الكتب  -10

؛ الطبعة الأولى؛ مجموعة النيل العربية للنشوووووووووووووور مبادئ تسوووووووووووووووي  ال دما أدريان بالمر؛  -10
 .9112والتوزيع؛ القاهرة؛ 

؛ الطبعة الأولى؛ دار أسوووووووامة للنشووووووور والتوزيع؛ مبادئ التسووووووووي  والتروي إبراهيم الشوووووووري ؛  -19
  . 9112الأردن؛ عمان؛ 

؛ دار اليازوري العلمية للنشووووووور والتوزيع؛ التسووووووووي  أسووووووور وم اهيم معا ووووووورةثامر البكري؛   -10
 .9112عمان؛ الأردن؛ 

 .9112؛ دار الجامعة الجديدة؛ الإسكندرية؛ إدارة التسوي طارق طه؛   - 10
التروي  )الم اهيم وووووووووووووووووووالاسووووتراتيجيا  وووووووووووووووووووالعمليا   الن رية الدين أمين أبو عل ة؛  ع ووووام -10 

 .9119؛ مؤسسة طيبة للنشر والتوزيع؛ القاهرة؛ والتطبي 
علاء فرحان طالب، زينب مكي محمود البناء، استراتيجية المحيط الأزرق والميزة التنافسية  -12 

 . 9109التوزيع، عمان، الأردن، المستدامة، الطبعة الأولى، دار حامد للنشر و 
؛ -ي مد ل تطبيقي اسوووووتراتيج - إدارة التروي  والات وووووالا  التسوووووويقيةفلاح الزغبي؛  علي -10

 .9112الطبعة الأولى؛ دار ال  اء للنشر والتوزيع؛ عمان؛ الأردن؛ 
؛ مؤسسة -مد ل  المقارنا  التطويرية المستمرة -المنافسة والتروي  التطبيقي فريد النجار؛  -12

 . 9111شباب الجامعة للنشر؛ الإسكندرية؛ 
فريد كورتل؛ الات وووووووووووووال التسوووووووووووووويقي؛ الطبعة الأولى؛ دار كنوز المعرفة العلمية للنشووووووووووووور   - 12

 . 9101والتوزيع؛ الأردن؛ عمان؛ 
؛ الطبعة الأولى؛ دار الثقافة للنشوور والتوزيع؛ عمان؛ مبادئ التسوووي محمد  ووالا المؤ؛ن؛  - 01

9112. 
محي الدين القطب، ال يار الاسووووووتراتيجي وأثرح في تحقي  الميزة التنافسووووووية، الطبعة الأولى،  -00

 . 9109دار الحامد للنشر والتوزيع، عمان، الأردن، 
ى؛ ؛ الطبعة الأولالم اهيم وال  ائص والتجارب الحديثة ووووووووووووووو-إدارة الابتكارنجم عبود نجم؛  -09

  .9119دار وائل للنشر؛ عمان؛ الأردن؛
هشووام حريز؛ بوشوومال عبد الرحمان؛ التسوووي  كمد ل اسووتراتيجي لتحسووين القدرة التنافسووية  -13 

 . 9100للمؤسسة؛ الطبعة الأولى؛ مكتبة الوفاء القانونية؛ الإسكندرية؛ 
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 الدوريات   -10
سة ميدانية درا -دور الابتكار في تنمية الميزة التنافسية للمؤسسة ال ادق لشهب وآ رون،  -10

؛ 01؛ بتقر  ولاية ورقلة، المجلة الجزائرية لتنمية الاقت ووووووووادية، العدد -لهندسووووووووة المدنيةبشووووووووركة ا
 . 9100ديسمبر

الإطار الم اهيمي للاسووووتدامة والميزة التنافسووووية المسووووتدامة ثامر البكري؛  الد بني حمدان؛   -19
؛ الأكاديمية للدراسوووووووووووا  الاجتماعية في اعتمادها لاسوووووووووووتراتيجية الاسوووووووووووتدامة HPمحاكاة لشوووووووووووركة 

 . 9100؛ الأردن؛ 12والإنسانية؛ جامعة العلوم التطبيقية ال ا ة؛ العدد 
دور الابتكار الإعلاني في تح يز القرار الشوووووووووووووورائي لد  حجوجة سووووووووووووووارة؛ قويدري محمد؛  -10 

؛ ؛ مجلة أداء المؤسوووووووووسوووووووووا  الجزائرية؛ جامعة عمار ثليجي-دراسوووووووووة اسوووووووووتطلاعية -المسوووووووووتهل  
 .9102؛ الأغواط، 01العدد

 -مسوووواهمة الابتكار التسووووويقي في تنمية التنافسووووية لمن ما  الأعمال الحديثة الد قاشووووي،  -10 
؛ مجلة دراسووووووووا  العدد الاقت ووووووووادي؛ جامعة الأغواط؛ المجلد -دراسووووووووة ميدانية لمن مة سووووووووويتلي

 .9100، جان ي 10السادر، العدد 
الابتكار في المزي  التسووووويقي م وووودرا في تحقي  المزايا  سووووامية لحول، بولحسووووان آيا   ، -10

 .  9100جوان 9؛ 09؛ مجلة الاقت اد ال ناعي؛ العدد التنافسية في من ما  الأعمال
دراسووووووووووووة  -دور عنا وووووووووووور المزي  الترويجي المبتكرة في ر ووووووووووووا الزبون عامر علي حمد؛  - 06

 . 9100؛ بغداد؛ 00دد؛ كلية الإدارة والاقت اد؛ جامعة تكري ؛ الع-استطلاعية
تأثير العلاقا  العامة على استدامة الميزة التنافسية لمن ما  قا ب حسين؛ براق محمد؛  - 07

؛ مجلة الإدارة والتنمية للبحوث والدراسوووووووا ؛ -دراسوووووووة عينة سووووووولسووووووولة فنادق -الأعمال السوووووووياحية 
 .09بومردار؛ العدد 

ها في تحقي  الميزة التنافسوووووووووية عنا ووووووووور التحسوووووووووين المسوووووووووتمر ودور ماجد محمد  وووووووووالا؛  - 08
؛ 02؛ مجلة تكري  للعلوم الإدارية والاقت ووووووادية؛ جامعة تكري ؛ المجلد الثاني؛ العدد المسووووووتدامة
9100. 

دارة دور التسووووووووي  الابتكاري في المؤسوووووووسوووووووا مدوش ريم؛  -09 ؛ مجلة الدراسوووووووا  التسوووووووويقية وا 
 . 9102؛ البليدة؛ جان ي 10الأعمال؛ جامعة طاهري محمد بشار؛ المجلد الثالث؛ العدد 

مقال بعنوان أنشوووطة القيمة كمد ل لتحقي  الميزة التنافسوووية بالمؤسوووسوووة  ؛محسووون بن الحبيب -10
 قسنطينة. ؛جامعة الأمير عبد القادر ؛الاقت ادية
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 الرسائل والمذكرات  -10
 ؛دور سووووياسووووة التمكين العاملين في تحقي  الميزة التنافسووووية المسووووتدامةأبو بكر أبو سووووالم؛  - 01

 . 9109م؛كرة ماجستير؛ ت  ص علوم التسيير؛ كلية الاقت اد؛ جامعة سطي ؛ 
؛ ماسووتر؛ م؛كرة أثر الإبداع والابتكار على جودة المنتجا أحلام رم وواني؛ مروة مشووري؛  - 02 

 .9102ت  ص إدارة أعمال؛ قسم علوم التسيير؛ جامعة العربي التبسي؛ تبسة؛ 
 الة؛ رسأثر عنا ر المزي  التسويقي على الميزة التنافسيةو أنر رفع  عبد الحميد؛  03

ماجسوووووتير؛ ت  وووووص إدارة الأعمال؛ قسوووووم إدارة الأعمال؛ جامعة الشووووورق الأوسوووووط؛ كانون الثاني 
9102 . 

م؛كرة  ؛دور الابتكار في دعم الميزة التنافسوووووية للمؤسوووووسوووووة الاقت ووووواديةعبد الوهاب؛  بوبعة - 04
 .9109ماجستير؛ ت  ص إدارة الموارد البشرية؛ قسم علوم التسيير؛ جامعة منتوري؛ قسنطينة؛ 

دراسوووة حالة  -دور سووولسووولة القيمة لبورتر في إبراز الميزة التنافسوووية للمؤسوووسوووةبوغرارة نادية؛  -10
pizza La méga- ؛ م؛كرة ماسووووووووتر؛ ت  ووووووووص العلوم التجارية؛ جامعة العربي بن لمهيدي أم
 .9100البواقي؛ 

دراسة  -دور المعرفة في تعزيز القدرة التنافسية المستدامة للمؤسسة الاقت اديةحياة قمري؛  -12
؛ أطروحة دكتوراح؛ ت  ووووص علوم التسوووويير؛ كلية الاقت وووواد؛ جامعة باتنة؛ -حالة مجمع  وووويدال

9100. 
 دراسوووة حالة المؤسوووسوووة-دور الابتكار الترويجي في  ل  قيمة لد  الزبون درش سوووليمة؛  - 10 

؛ م؛كرة ماسووووووتر؛ ت  ووووووص اسووووووتراتيجية وتسوووووووي ؛ قسووووووم علوم -الجزائرية للهات  النقال موبيلير
  .9100التسيير؛ جامعة المسيلة؛ الجزائر؛ 

ص ؛ م؛كرة ماجستير؛ ت  ميزة تنافسية ت عيل العميل الدا لي من أجل تعزيزدومة نوال؛  -12 
 . 9100علوم التسيير؛ قسم إدارة أعمال؛ جامعة الجزائر؛ 

-الإبداع كمد ل لاكتسووووواب ميزة تنافسوووووية مسوووووتدامة في من ما  الأعمالرزيقة يحياوي؛  - 12 
؛ م؛كرة ماجسووتير؛ ت  ووص علوم التسوويير؛ كلية الاقت وواد؛ -الح وونة ملبنةدراسووة حالة مؤسووسووة 

 .9100المسيلة جامعة 
الأثر التتابعي لاسوووتراتيجيا  الأعمال في تحقي  الميزة التنافسوووية المسوووتدامة شووو؛  عبود؛  - 01 

؛ أطروحة دكتوراح؛ ت  وووص إدارة الأعمال؛ كلية الاقت ووواد؛ جامعة دمشووو ؛ للمن ما  الم ووورفية
9100 . 
تنافسوووووية لى الميزة الاسووووووتراتيجية تطوير و ي ة التسوووووووي  المسووووووتدام وأثرها عشووووووراد ياسووووووين؛  - 00

؛ م؛كرة -ال ووووووناعية وال ووووووحية دراسووووووة حالة شووووووركة ت وووووونيع اللواح  -للمؤسووووووسووووووة الاقت ووووووادية 
 . 9100ماجستير؛ ت  ص إدارة أعمال؛ كلية العلوم الاقت ادية وعلوم التسيير؛
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وحة دكتوراح ؛ أطر دور الابتكار التسوويقي في تدعيم القدرة التنافسوية للمؤسوسوةكباب منال؛   -90 
 . 9100و؛ 0في العلوم الاقت ادية؛ جامعة فرحا  عبار سطي  و

ة ماستر؛ ؛ م؛كر أثر التسوي  الابتكاري في تحسين جودة ال دمة الم رفيةلعلاوي نعيمة؛  - 00 
 . 9100ت  ص إدارة أعمال التجارة الدولية؛ قسم علوم التسيير؛ جامعة المسيلة؛ الجزائر؛ 

ر؛ ؛ م؛كرة ماجسووووتيالابتكار التسووووويقي وأثرح على تحسووووين أداء المؤسووووسووووةاني؛ محمد سووووليم - 00
 .9110ت  ص علوم التسيير؛ قسم التسوي ؛ جامعة المسيلة؛ الجزائر؛ 

 

 ثانيا: المراجع باللغة الأجنبية
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 SPSSمخرجات برنامج 

 البيانات الشخصية

  

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 الجنس

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 68.0 68.0 68.0 17 ذكر 

 100.0 32.0 32.0 8 أنثى

Total 25 100.0 100.0  

 السن

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid  سنة 03أقل من  1 4.0 4.0 4.0 

سنة 03إلى أقل من  03من   15 60.0 60.0 64.0 

سنة 03إلى أقل من  03من   8 32.0 32.0 96.0 

سنة فما فوق 03من   1 4.0 4.0 100.0 

Total 25 100.0 100.0  

 المستوى التعليمي

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 8.0 8.0 8.0 2 ثانوي 

 96.0 88.0 88.0 22 جامعي

 100.0 4.0 4.0 1 أخرى

Total 25 100.0 100.0  
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 سنوات الخبرة

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid  سنوات 0أقل من  1 4.0 4.0 4.0 

سنوات 7إلى أقل من  0من   9 36.0 36.0 40.0 

سنوات 03إلى أقل من  7من   6 24.0 24.0 64.0 

سنوات فما فوق 03من   9 36.0 36.0 100.0 

Total 25 100.0 100.0  
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 عبارات المحور الاول

 تسعى المؤسسة إلى استخدام أساليب ترويجية مبتكرة لجدب انتباه الزابون

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid 4.0 4.0 4.0 1 محايد 

 72.0 68.0 68.0 17 موافق

 100.0 28.0 28.0 7 موافق بشدة

Total 25 100.0 100.0  

 

 تسعى المؤسسة دائما إلى تقديم كل ماهو جديد

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid 68.0 68.0 68.0 17 موافق 

 100.0 32.0 32.0 8 موافق بشدة

Total 25 100.0 100.0  

 

 تمنح المؤسسة مكافأت مجزية وتشجيعية للمبتكرين في مجال وسائل الترويج

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 16.0 16.0 16.0 4 غير موافق 

 60.0 44.0 44.0 11 محايد

 96.0 36.0 36.0 9 موافق

 تروج المؤسسة لخدماتها بطرق حديثة سهلة و غير معقدة

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid 4.0 4.0 4.0 1 محايد 

 68.0 64.0 64.0 16 موافق

 100.0 32.0 32.0 8 موافق بشدة

Total 25 100.0 100.0  
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 100.0 4.0 4.0 1 موافق بشدة

Total 25 100.0 100.0  

 

 تمتاز إعلانات المؤسسة بعرض أشياء مبتكرة وغير مألوفة تثير الفضول والانتباه

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 8.0 8.0 8.0 2 غير موافق 

 36.0 28.0 28.0 7 محايد

 92.0 56.0 56.0 14 موافق

 100.0 8.0 8.0 2 موافق بشدة

Total 25 100.0 100.0  

 

 

 

 

 

 

 

 

بطريقة مبتكرةتقدم المؤسسة إعلانات تمتاز بروح الدعابة والمرح   

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 8.0 8.0 8.0 2 غير موافق 

 40.0 32.0 32.0 8 محايد

 92.0 52.0 52.0 13 موافق

 100.0 8.0 8.0 2 موافق بشدة

Total 25 100.0 100.0  

 

المبتكرةيتم مراعاة العادات والتقاليد المتعلقة بالزبون عند تقديم المؤسسة لإعلاناتها   

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 8.0 8.0 8.0 2 غير موافق 

 16.0 8.0 8.0 2 محايد

 84.0 68.0 68.0 17 موافق

 100.0 16.0 16.0 4 موافق بشدة

Total 25 100.0 100.0  
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بون عن منتوجات المؤسسةيساعد الإعلان المبتكر على دعم صورة ذهنية إيجابية لدى الز  

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 92.0 92.0 92.0 23 موافق 

 100.0 8.0 8.0 2 موافق بشدة

Total 25 100.0 100.0  

 

اعتراضات الزبائن عن طريق اقناعهم والتركيز على العيوب تسعى المؤسسة دائما إلى معالجة 

 بأنها من ضمن خصائص المنتوج

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 4.0 4.0 4.0 1 غير موافق بشدة 

 16.0 12.0 12.0 3 غير موافق

 28.0 12.0 12.0 3 محايد

 100.0 72.0 72.0 18 موافق

Total 25 100.0 100.0  

 

 يساعد تقديم الحلول للشكاوي على خلق المنافع المرغوبة للزبائن

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 4.0 4.0 4.0 1 محايد 

 84.0 80.0 80.0 20 موافق

 100.0 16.0 16.0 4 موافق بشدة

Total 25 100.0 100.0  

 

يعتبر الابتكار عن طريق عرض الهدايا والكوبونات الممنوحة من طرف المؤسسة اداة لتقوية 

 الثقة بينها وبين زبائنها

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 36.0 36.0 36.0 9 محايد 
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 84.0 48.0 48.0 12 موافق

 100.0 16.0 16.0 4 موافق بشدة

Total 25 100.0 100.0  

 

 تعمل العروض الترويجية المبتكرة عند نقطة الشراء على تقريب الزبون أكثر إلى المؤسسة

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 12.0 12.0 12.0 3 محايد 

 80.0 68.0 68.0 17 موافق

 100.0 20.0 20.0 5 موافق بشدة

Total 25 100.0 100.0  

 

 تعمل المقالات و التقارير الصحفية التي تنشر على تعزيز سمعة المؤسسة

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 20.0 20.0 20.0 5 محايد 

 80.0 60.0 60.0 15 موافق

 100.0 20.0 20.0 5 موافق بشدة

Total 25 100.0 100.0  

 

 

تسعى المؤسسة إلى تنمية علاقات متينة مع متعامليها من خلال نشر معلومات واضحة 

 وصريحة

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 4.0 4.0 4.0 1 محايد 

 60.0 56.0 56.0 14 موافق

 100.0 40.0 40.0 10 موافق بشدة

Total 25 100.0 100.0  
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بون نوع من الالتزام تجاه المؤسسة عند اعتمادها على الابتكار في العلاقات الزيخلق لدى 

 العامة

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 20.0 20.0 20.0 5 محايد 

 96.0 76.0 76.0 19 موافق

 100.0 4.0 4.0 1 موافق بشدة

Total 25 100.0 100.0  

 

 الوصفية لعبارات المحور الأولالاحصاءات 

Descriptive Statistics 

 N Minimum Maximum Mean Std. Deviation 

تسعى المؤسسة إلى استخدام أساليب 

 ترويجية مبتكرة لجدب انتباه الزبون

25 3 5 4.24 .523 

تسعى المؤسسة دائما إلى تقديم كل ما هو 

 جديد

25 4 5 4.32 .476 

تروج المؤسسة لخدماتها بطرق حديثة 

 سهلة و غير معقدة

25 3 5 4.28 .542 

تمنح المؤسسة مكافأة مجزية وتشجيعية 

 للمبتكرين في مجال وسائل الترويج

25 2 5 3.28 .792 

تمتاز إعلانات المؤسسة بعرض أشياء 

مبتكرة وغير مألوفة تثير الفضول 

 والانتباه

25 2 5 3.64 .757 

العادات والتقاليد المتعلقة يتم مراعاة 

بالزبون عند تقديم المؤسسة لإعلاناتها 

 المبتكرة

25 2 5 3.92 .759 

تقدم المؤسسة إعلانات تمتاز بروح 

 الدعابة والمرح بطريقة مبتكرة

25 2 5 3.60 .764 

يساعد الإعلان المبتكر على دعم صورة 

ذهنية إيجابية لدى الزبون عن منتوجات 

 المؤسسة

25 4 5 4.08 .277 
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تسعى المؤسسة دائما إلى معالجة 

اعتراضات الزبائن عن طريق اقناعهم 

والتركيز على العيوب بأنها من ضمن 

 خصائص المنتوج

25 1 4 3.52 .872 

يساعد تقديم الحلول للشكاوي على خلق 

 المنافع المرغوبة للزبائن

25 3 5 4.12 .440 

يعتبر الابتكار عن طريق عرض الهدايا 

والكوبونات الممنوحة من طرف المؤسسة 

 اداة لتقوية الثقة بينها وبين زبائنها

25 3 5 3.80 .707 

تعمل العروض الترويجية المبتكرة عند 

نقطة الشراء على تقريب الزابون أكثر 

 إلى المؤسسة

25 3 5 4.08 .572 

تعمل المقالات و التقارير الصحفية التي 

 تنشر على تعزيز صمعة المؤسسة

25 3 5 4.00 .645 

تسعى المؤسسة إلى تنمية علاقات متينة 

مع متعامليها من خلال نشر معلومات 

 واضحة وصريحة

25 3 5 4.36 .569 

يخلق لدى الزبون نوع من الالتزام تجاه 

المؤسسة عند اعتمادها على الابتكار في 

 العلاقات العامة

25 3 5 3.84 .473 

Valid N (listwise) 25     
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 عبارات المحور الثاني

يستطيع زبائن المؤسسة ملاحظة الخصائص التي تميز منتجات المؤسسة عن منتجات 

 منافسيها

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 4.0 4.0 4.0 1 غير موافق 

 28.0 24.0 24.0 6 محايد

 92.0 64.0 64.0 16 موافق

 100.0 8.0 8.0 2 موافق بشدة

Total 25 100.0 100.0  

 

 يحقق الابتكار للمؤسسة أرباحا هامة من خلال إقبال الزبائن لرضاهم عن خدماتها

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 68.0 68.0 68.0 17 موافق 

 100.0 32.0 32.0 8 موافق بشدة

Total 25 100.0 100.0  

 

 تسعى المؤسسة إلى خفض تكاليف تقديم الخدمات باستمرار

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 8.0 8.0 8.0 2 غير موافق 

 40.0 32.0 32.0 8 محايد

 92.0 52.0 52.0 13 موافق

 100.0 8.0 8.0 2 موافق بشدة

Total 25 100.0 100.0  
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 تقدم المؤسسة خدمات فريدة ومميزة مقارنة بالمنافسين وتتفوق عليهم باستمرار

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 8.0 8.0 8.0 2 غير موافق 

 24.0 16.0 16.0 4 محايد

 96.0 72.0 72.0 18 موافق

 100.0 4.0 4.0 1 موافق بشدة

Total 25 100.0 100.0  

 

 

 تعرض المؤسسة تشكيلات متنوعة جدا من الخدمات

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 4.0 4.0 4.0 1 غير موافق 

 20.0 16.0 16.0 4 محايد

 80.0 60.0 60.0 15 موافق

 100.0 20.0 20.0 5 موافق بشدة

Total 25 100.0 100.0  

 

المؤسسة خدمات جديدة بأسعار أقل من المنافسينتقدم   

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 8.0 8.0 8.0 2 غير موافق 

 44.0 36.0 36.0 9 محايد

 96.0 52.0 52.0 13 موافق

 100.0 4.0 4.0 1 موافق بشدة

Total 25 100.0 100.0  
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ومنتجات المؤسسة قدرات الزبائنتلائم أسعار خدمات   

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 4.0 4.0 4.0 1 غير موافق 

 16.0 12.0 12.0 3 محايد

 88.0 72.0 72.0 18 موافق

 100.0 12.0 12.0 3 موافق بشدة

Total 25 100.0 100.0  

 

تسهل وتسرع في تقديم الخدماتتعتمد المؤسسة على أساليب حديثة   

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 4.0 4.0 4.0 1 غير موافق 

 8.0 4.0 4.0 1 محايد

 80.0 72.0 72.0 18 موافق

 100.0 20.0 20.0 5 موافق بشدة

Total 25 100.0 100.0  

 

مقارنة بالمنافسين تتميز المؤسسة بالتجديد المستمر لخدماتها  

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 12.0 12.0 12.0 3 محايد 

 76.0 64.0 64.0 16 موافق

 100.0 24.0 24.0 6 موافق بشدة

Total 25 100.0 100.0  

 

 تسعى المؤسسة باستمرار لمعرفة وفهم رغبات الزبائن

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 
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Valid 20.0 20.0 20.0 5 محايد 

 84.0 64.0 64.0 16 موافق

 100.0 16.0 16.0 4 موافق بشدة

Total 25 100.0 100.0  

 

 تستجيب المؤسسة بسرعة للتغيير في أذواق ورغبات الزبائن

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 8.0 8.0 8.0 2 غير موافق 

 40.0 32.0 32.0 8 محايد

 96.0 56.0 56.0 14 موافق

 100.0 4.0 4.0 1 موافق بشدة

Total 25 100.0 100.0  

 

يساعد اعتماد المؤسسة للابتكار الترويجي على زيادة سرعتها في تبني تكنولوجيا الاتصالات 

 الاحدث

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 16.0 16.0 16.0 4 محايد 

 84.0 68.0 68.0 17 موافق

 100.0 16.0 16.0 4 موافق بشدة

Total 25 100.0 100.0  
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 الاحصاءات الوصفية لعبارات المحور الثاني

Descriptive Statistics 

 N Minimum Maximum Mean Std. Deviation 

يستطيع زبائن المؤسسة ملاحظة 

الخصائص التي تميز منتجات المؤسسة 

 عن منتجات منافسيها

25 2 5 3.76 .663 

يحقق الابتكار للمؤسسة أرباحا هامة من 

 خلال إقبال الزبائن لرضاهم عن خدماتها

25 4 5 4.32 .476 

تسعى المؤسسة إلى خفض تكاليف تقديم 

 الخدمات باستمرار

25 2 5 3.60 .764 

تقدم المؤسسة خدمات فريدة ومميزة 

مقارنة بالمنافسين وتتفوق عليهم 

 باستمرار

25 2 5 3.72 .678 

تعرض المؤسسة تشكيلات متنوعة جدا 

 من الخدمات

25 2 5 3.96 .735 

تقدم المؤسسة خدمات جديدة بأسعار أقل 

 من المنافسين

25 2 5 3.52 .714 

المؤسسة تلائم أسعار خدمات ومنتجات 

 قدرات الزبائن

25 2 5 3.92 .640 

تعتمد المؤسسة على أساليب حديثة تسهل 

 وتسرع في تقديم الخدمات

25 2 5 4.08 .640 

تتميز المؤسسة بالتجديد المستمر لخدماتها 

 مقارنة بالمنافسين

25 3 5 4.12 .600 

تسعى المؤسسة باستمرار لمعرفة وفهم 

 رغبات الزبائن

25 3 5 3.96 .611 

تستجيب المؤسسة بسرعة للتغيير في 

 أدواق ورغبات الزبائن

25 2 5 3.56 .712 

يساعد اعتماد المؤسسة للابتكار 

الترويجي على زيادة سرعتها في تبني 

 تكنولوجيا الاتصالات الاحدث

25 3 5 4.00 .577 

Valid N (listwise) 25     
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 الاحصاءات الوصفية للمحاور

Descriptive Statistics 

 N Minimum Maximum Mean Std. Deviation 

 26452. 3.9387 4.60 3.33 25 الترويجي الابتكار

 29961. 3.8767 4.75 3.33 25 المستدامة التنافسية الميزة

Valid N (listwise) 25     

 

 معامل الثبات ألفا كرونباخ لعبارات الاستبيان

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.7303 27 

 معامل الثبات ألفا كرونباخ لعبارات المحور الأول

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.6653 15 

 معامل الثبات ألفا كرونباخ لعبارات المحور الثاني

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.6563 12 
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 مصفوفة الارتباطات بين الأبعاد والمحور الثاني

 

Correlations 

 

 التنافسية الميزة

 المستدامة

 الابتكار

 الترويجي

 في الابتكار

 الاعلان

 وتنشيط الشخصي البيع

 المبيعات

 العلاقات النشر

 العامة

 Pearson المستدامة التنافسية الميزة

Correlation 

1 -.011- *.450 .207 .087 

Sig. (2-tailed) 
 

.957 .024 .321 .681 

N 25 25 25 25 25 

 Pearson الترويجي الابتكار

Correlation 

-.011- 1 .297 *.433 *.446 

Sig. (2-tailed) .957 
 

.149 .031 .026 

N 25 25 25 25 25 

 Pearson الاعلان في الابتكار

Correlation 

*.450 .297 1 .358 -.021- 

Sig. (2-tailed) .024 .149 
 

.079 .920 

N 25 25 25 25 25 

 وتنشيط الشخصي البيع

 المبيعات

Pearson 

Correlation 

.207 *.433 .358 1 -.259- 

Sig. (2-tailed) .321 .031 .079 
 

.212 

N 25 25 25 25 25 

 Pearson العامة العلاقات النشر

Correlation 

.087 *.446 -.021- -.259- 1 

Sig. (2-tailed) .681 .026 .920 .212 
 

N 25 25 25 25 25 

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 

 


