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  ملخص

 التسويق ألابتكاري عدُيد تأثير متغيرات ب الدراسة الحالية إلى تحدتسعى
تطوير إستراتيجية  تكنولوجيا التسويق ، إيجاد قيمة الزبون ، رفع قيمة (المتمثلة بـ

في ) الموارد، المخاطرة المحسوبة، التخيل ألابتكاري، الإبداع المستدام
 استطلاعية لآراء عينة من دراسة إلى النجاح التسويقي، ؤديةالممارسات الم

  .ديري منظمات الأعمال في محافظة دهوكم
ُ مشكلة الدراسة حول قلة الاهتمام بمتغيرات بعد التسويق تتمحورو

 والتي تعاني من نقص في ة المنظمات المبحوثراتألابتكاري من قبل إدا
خصائص معينة من الابتكار في مجال الأنشطة التسويقية لاسيما في مجال 

ى النجاح التسويقي مما يؤدي إلى البقاء ضمن الممارسات التسويقية المؤدية إل
ُإطار تقليدي في طرح  منتجاتها، وهذا بحد ذاته يعد تهديد يواجه المنظمة في 

لذا تهدف الدراسة إلى .  التي تشهدها بيئة أعمال اليومسريعةظل التغيرات ال
  بين بعدي الدراسة وتشخيص واقعتأثيرالتعرف على  طبيعة علاقات الارتباط وال

  .الحال بما يخص بعدي الدراسة
   النجاح التسويقي-الابتكار التسويقي :  المفتاحية الكلمات
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Abstract 
The study attempts to specify the effect of demotions Creative 

marketing  (development of marketing strategy, creating value for 
customers, increase the value of resources and calculated risk, 
innovation, imagination and creativity) in practices leading to 
marketing success, It is an exploratory opinions of a sample of 
managers of organizations  business in Duhok Governorate. 

Study on problem-lack of creative marketing elements care 
by those organizations and departments that are deficient in certain 
properties of innovation in marketing activities and in particular in 
the field of marketing practices leading to marketing success leading 
to stay within the traditional framework in their products, and this 
itself is a threat to the organization under the rapid changes in today's 
business environment. So the study aims to identify the nature of the 
link relationships and impacts between the dimensions of the study, 
and the study adopted a set of hypotheses, subcommittees and of link 
relationships and impacts between innovative marketing dimensions 
variables and variables the dimensions of marketing success. The 
study aims to show how the organizations do these works in Duhok 
governorate for the concept of Creative marketing and how it reflexes 
on doing their Successful marketing. Furthermore, this study aimed 
to make clear that the researchers are familiarized with the Creative 
marketing and how it affects on doing the Successful marketing . 
Keywords :Marketing Creativity - MarketingSuccess 
  

    

  حثالمقدمة ومنهجية الب:  الأول المحور
  المقدمة. أ

 ظـــل التطــــورات التـــي يـــشهدها العــــالم اليـــوم، وفـــي ظــــل العديـــد مــــن فـــي
معطيات العصر يأخـذ التـسويق أهميـة كبيـرة علـى مـستوى المنظمـات، إذ مـن دون 
تسويق فعال لا يمكن للمنظمة إن تحقق أهـدافها ، لـذلك يتطلـب مـن المنظمـات 

ة الابتكارية بوصفها مـن أحـدث المفـاهيم التـي دخلـت إلـى الأدب التسلح بالمعرف
 ، لـذلك لابـد يالإداري المعاصر وواحد من أهـم المـوارد لتحقيـق النجـاح التـسويق

 إدارات المنظمــات اســتثمار الابتكــار والتطــورات الــسوقية فــي عمليــة مــن الطلــب
 هـــــذه تحقيـــــق التـــــسويق ألابتكـــــاري فـــــي جميـــــع المجـــــالات ، لأن الابتكـــــار فـــــي

ــــدى العديــــد مــــن المنظمــــات إذا مــــا أرادت البقــــاء  المجــــالات يعــــد أمــــرا مهمــــا ل
 ييق التــسولنجـاح الأســاس الـذي يقـود إلـى اشكلوالاسـتمرار والنمـو ، فالابتكـار يـ
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ً وتطـويرا لإنتاجيتهاـ وتكثيفاـ لعائـدها النهاـئي، اذ يمثـل الابتكاـر لأدائهاـً تحـسينا ،ظمـات المنيف ً
ـــسلعة أســاـس النجــاـح فـــي المنســـواء أكــاـن فـــي الخدمــةـ أ ـــدة فـــي عـــصرنا ظمــاـتم فـــي ال  الجدي

الحاضـرـ، لأنـهـ مهــم فــي إرضاــء الزبـاـئن وتحقيــق رغباــتهم وتطلعاــتهم للجديــد والمفيــد، ولاسـيـما أن 
 والرغبـاـت والتطلعـاـت الجديــدة ، الأمـرـ الــذي اق والمتطلبـاـت متغيـرـة بتغييـرـ الأذولحاجـاـتهــذه ا

ًبــاـ أساســيـا لمــاـ يلعبــهـ مـــن دور رائـــد فـــي الوقـــت الحاضــرـ، فــرـض العنايــةـ بــهـ ودراســتـه بوصــفـه مطل
 فــي مجاــلات التــسويق، فإـذا ماــ تبنتـهـ أي منظمـةـ ســوف تتـمكن مــن أن تحقــق نتاــئج طيبـةـ خاصةـو

  .  المنظمات التي تعتنق الأفكار الروتينيةائجفي معاملات السوق والمنافسة بخلاف نت
   الدراسةجيةمنه. ب

  نطاق الدراسة * 
  الدراسة مشكلة  : أولا

 ةثــ الأولــي الــذي قامــت بهـاـ الباحــث لعــدد مــن المنظمـاـت المبحوالاسـتـطلاع       مــن خــلال 
تكونــت لــديها فكـرـة هــي أن الإدارة والعـاـملين فيهـاـ لــديهم فكـرـة وتوجهـاـت عــن مفهــوم التــسويق 

 محــدود، فــضلا کلألابتكاــري وأهميتـهـ بالنــسبة للنجاــح التــسويقي فــي هــذه المنظماــت ولکــن بــش
 الأعمـاـل الأخـرـى للمنظمــاـت ل الاهتمــاـم والــوعي بأهميـةـ التـــسويق ألابتكـاـري فــي مجــاـهعــن قـلـ
  ةثالمبحو

  أهمية الدراسة  : ثانيا
  : هذه الدراسة أهميتها من اعتبارات عديدة أهمها ما يأتي تستمد

 وموقـــــف هـــــذه المبحوثــــةـ فـــــي واقـــــع التـــــسويق ألابتكــــاـري وأهميتــــهـ للمنظمــــاـت تتجلـــــى - 1
ـــستخدمها لتـــشجيع التـــسويق المنظمــاـت مـــن هـــذا الموضـــ وع الحيـــوي والأســاـليب التـــي ت

  . ألابتكاري
 يقالتــسو( فــي كونهـاـ تمثــل إسـهـاما فــي تــسليط الــضوء علــى هــذا الموضــوع الحيــوي أيــضا - 2

 أساسـيـا مــن عناصـرـ النجـاـح التــسويقي للمنظمـاـت ًوالمهــم والــذي يعــد عنــصرا) ألابتكـاـري
 . بحوثةالم

وث فــي مجاــلات التــسويق ألابتكاــري  وانعكاسـهـا  الأهميـةـ فــي قلـةـ الدراساــت والبحــتظهـرـ - 3
 .  التسويقي لمنظمات الأعماللنجاحعلى ا
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  أهداف الدراسة  : ثالثا
  : تتحدد الأهداف وفقا لما يأتي، تحديد مشكلة الدراسة وأهميتها ء ضوفي
 الدراسة إلى وضع لبنة متواضعة في موضوع حيوي ذي أهمية بالغة في تسعى- 1

 إلى مؤدية اليقيهتسويق ألا وهو التسويق ألابتكاري والممارسات التسومجال أدبيات إدارة ال
   .  التسويقيحالنجا

 وكيف ةث على واقع النجاح التسويقي في المنظمات المبحوالتعرف - 2
 .  المنظمات الوصول إليه هذهتستطيع 

 

   :الدراسةمخطط : رابعا
 الدراسة يعد الدراسة الأفتراضي توضيحا للعلاقة والأثر بين بمخطط يتضمن

 مستقل ، والنجاح التسويقي كبعد بعد ألابتكاري كيةالمتمثل  بالتسويق
 ).1(معتمد وكما هو موضح في الشكل

  
  
  
 
 
  
 
 
 
 
 
  

   الدراسةمخطط) 1( الشكل 
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  فرضيات الدراسة: خامسا
  : الرئيسيةالفرضية

 ي تجــاه بعــدالمبحــوثين توجــد اخــتلاف ذات دلالــة معنويــة فــي إجابــات لا
  الدراسة 

 تجــــاه المبحــــوثين توجــــد اخــــتلاف ذات دلالــــة معنويــــة فــــي إجابــــات لا .1
  .متغيرات بعد التسويق ألابتكاري

ـــات  .2 ـــة معنويـــة فـــي إجاب  تجـــاه المبحـــوثين لا توجـــد اخـــتلاف ذات دلال
  .متغيرات بعد النجاح التسويقي

  

   النظري للدراسةطارالإ:  الثانيالمحور
   نظري إطار – والنجاح التسويقي  ألابتكاريالتسويق

  :  المفردات في هذا المحور إلى المحاور الآتية وقسمت
   خلفية نظرية-لابتكاريالتسويق أ* 

   التسويق ألابتكاريفهوم متطور :       أولا
 عملية تبادل مربحة ترضي كل من  حاجات الأفراد والمنظمة تسويق       يعد ال

نحو الزبون وتوجه  هو فلسفة موجهة التسويقوأن . وتحقق قيمة في وضع السوق
جميع النشاطات ذات الصلة من ظهوره والتسعير إلى الترويج إلى التوزيع 

 قتصاديةوبسب العولمة والتكنولوجيا التي تولد بيئة ا. للأفكار والسلع والخدمات
فوضوية فيجب أن نعيد وضع مفهوم لحاجات التسويق بما يتفق مع واقع 

لقيام بذلك تشير إلى خلفية مفهوم الممارسات التجارية المعاصرة، ولغرض ا
  . لتطور نظرية التسويق وممارساتهاتعراضالتسويق بإعطاء اس

 رئيسي عن التطبيق التدريجي غير بشكل    حيث أن التسويق التقليدي ناتج 
 هناك شك بأن المفاهيم التسويقية قد تطورت منذ سولي. مةالمرن لمبادئ قدي

التطور في التسويق منذ ) 2(الشكل سنوات ظهورها في الخمسينات ويظهر 
وعندما يسمع البعض كلمة تسويق فهم يسمعون معها هيكلية . ذلك الحين
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 سلع المستهلك وهو تركيز كان وقوأن التسويق المتطور من س. العمل التجاري
 اليوم مغمورة ئكما أن الكثير من المباد. من الخمسينات من القرن العشرين 

 .  عام60م تطويرها لسلع الزبائن قبل أكثر من في هذه المفاهيم التي ت
) Alexander,1985,41(  

  
  
  
  
  
  
  

  
  

  التسويقتطور مفهوم ) 2 (الشكل
Source: Kotler, P. Brown, L. Adam, S & Armstrong, G(2001).Marketing 5th 

ed.Prentice Hall .Sydney.P 15 
 هةت الأعمال الصغيرة الموج أن بعض المبادئ لا تتلاءم مع منظماإذا

نحو الخدمة التي تضع نموذج العمل التجاري في القرن الـواحد و العشرين 
ويمكن تعريف التسويق على أنه عملية اجتماعية إدارية والتي من خلالها يحصل 
الأفراد والمجموعات على ما يحتاجونه ويريدونه من خلال تكوين المنتجات 

ولقد تطور هذا ).  Alexander, 1985,41(ينوالقيمة وتبادلها مع الآخر
التعريف بالتأكيد من الخمسينات والستينات حيث أعتبر التسويق على أنه 
عملية في المجتمع تحدد هيكلية الطلب على السلع الاقتصادية وخدماتها من 

 وزيادة الرضا من خلال التكوين والترويج والتبادل والتوزيع المادي وقعخلال الت
وأن نموذج التسويق الصناعي ثابت باللغة والتشبيه . لع والخدماتلهذه الس

المناسب لصنع القرار الرسمي ضمن سلم هرمي شديد الهيكلية، وهذا النموذج 
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 يرة النشاطات الإبداعية تتم في منظمات صغمنمشكوك فيه اليوم لأن الكثير 
 سوية عهاجمأو جزئية مع رياديين مستقلين أو في فرق متعددة الميادين تم 

ولم يظهر ). Amabile,1983,357(لأغراض حصرية وهو تحقيق رؤية خاصة 
 الحرب العالمية الثانية لذا فهو ناتج عن بعدالتسويق في شكله الحالي حتى 

تطور حقبة من الزمن، وقد وضع المفهوم في البداية وكأنه ينتمي إلى حاجات 
) Kotler(بنيه الأوائل مثل منظمات تجارية كبيرة ولكن أدرك سريعا من خلال مت

بأن التسويق ينطبق أيضا على منظمات غير المنظمات التجارية من خلال تناول 
ولقد تغيرت بيئة الأعمال بعوامل مثل العولمة وزيادة اثر . لسوقتوسيع مفاهيم ا

التكنولوجيا التي نتجت في مميزات موقع السوق من خلال التجزئة والايصاء 
 عتوضوي وغير الخطي، ولكن هذه المدارك المبكرة وضالواسع والسلوك الف

. على جنب بسبب الحاجات السائدة لمنظمات تجارية ذات الحجم الكبير
  .يبين ظهور التسويق ألابتكاري ) 1(والجدول 

  ظهور وتطور التسويق ألابتكاري)  1 (الجدول

Source: McIntyre, M.H. (2002). Policies, Objectives and Needs Matrix’, 
unpublished document.P.6 

   مفهوم وتعريف التسويق ألابتكاري: ثانيا
 الآراء حـــول إعطـــاء تعريـــف دقيـــق أو مفهـــوم للتـــسويق ألابتكـــاري ولكـــن اختلفـــت

ــــان أهــــم مــــا يخــــص مفهــــوم التــــسويق ألابتكــــاري هــــو مــــا أورده (  يمكــــن القــــول ب

 على علوم التركيز   على البيعالتركيز   على المنتجالتركيز   التسويقتطور
  التسويق

 على التسويق بعد التركيز
  ةالحداث

 على مرتكزة  منتجات
  الهدف

 إلى جهود تحتاج
   مقاطع المتلقينتمايز   مع الخدمةتعزز  للبيع

 المنافع وبناء بيع   البياناتجمع   السوقوظيفة
  هوية علامة تجارية

 كوسيلة الترويج
  اتصالات

 خدمة مشتركة مع فلسفة
  الأفراد

 قليلة ومنزلة موارد   التسويقموقع
   استراتيجيتكامل  الإدارة حالة   المواردزيادة  قليلة

 إلى ان يغير يحتاج   ذي صلةغير   السوقمعرفة
 ورغبات حاجات  التحليل  موقعه

  ومواقف وسلوكيات

 سكانية توزيعات  التجزئة
 في المواقف تغير   ديمغرافيةجغرافية   الزبائندراسات   عامةجتماعيةا

  والسلوك
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Halpern,2010 – 52  (  وسائل جديدة تمكن المنظماـت  مـن تـسويق أنفـسها يمثلإذ 
 .للزبائن المحتملين أو القائمين ، ويتضمن أنشطة مثل الدخول في أسواق جديدة

 المنظمة قدرةإذ جاء فيه  ) 5 ، 2012 ،امجدل(  عن مفهوم أخر أورده فضلا
 زيادة لربحية،ق من خلال تحقيق اعلى خلق فرص متعددة للنمو و الاستمرار في السو

  .المبيعات، كسب رضا المستهلك
 عرض هذه الآراء يمكن أن يضع الباحث تعريفه الإجرائي للتسويق ألابتكاري بأنه بعد  و

 المنظمة من زيادة قدراتها و قابلتها للوصول إلى يساعدطريقة لإيجاد أفكار جديدة  
 من خلال حل المشاكل التي تواجهها أهداف معينة والحصول على اكبر حصة سوقية 

 فهو يميزها ثم ومن الاستمرار البقاء وى و القدرة علها و إرباحاتهابطريقة مبتكرة و زيادة مبيع
  .عن المنافسين من اجل تحقيق النجاح التسويقي لها

  عناصر التسويق ألابتكاري : ثالثا
ن بعد التسويق على أ) Morris, 2003, 31(و) Solomon, 2003,48(أكد كل من 

  )3(ألابتكاري تتكون من العناصر الستة  ويمكن توضيح ذلك من خلال الشكل 
  
  
  
  
  
  
  
  
    

 
   البعد التسويق ألابتكاريعناصر) 3 (الشكل

1- Sources: Morris, M.H. Schindehutte, M. & LaForge, R.W. (2003). 
‘The emergence of entrepreneurial marketing: nature and meaning’ in 
Hills, G.E., Hansen, D.J.p31 

2- Sources: Solomon, G.T & Winslow, E.K.(2003), Research at the 
Marketing / Entrepreneurship  Interface, Chicago: University of 
Illinois.P.48 

 عناصر
التسویق 

 المخاطرة
 المحسوبة

 المستدام الإبداع
 م

  ألابتكاريالتخیل

الموارد قیمة رفع  

  قیمةإیجاد
 الزبون
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      وفي ما يلي شرح للعناصر الستة للتسويق ألابتكاري والتي سوف يتم 
  .يها في الجانب الميداني من الدراسة الحاليةالاعتماد عل

 تطوير إستراتيجية تكنولوجيا التسويق.  1
 أن  ذ  إن التطور التكنولوجي له دور كبير في نجاح المنظمات التسويقية إ

التغييرات التي تحدث في أذواق الزبائن بشكل سريع في الوقت الحالي وعلى 
ات والتطور التكنولوجي هو الذي يقف المنظمات أن تعمل لمواجهة هذه التغيير

 حيث تقديم المنتجات بشكل الذي يطلب منأمام هذه تغيرات لمواجهتها 
 يحقق لي الزبون فقط بل إلى إسعاده أيضا وبالتاإرضاءالزبون وهذا لا يؤدي الى 

  .نجاح للمنظمات التي لديها المعرفة عن  التكنولوجيا 
  إيجاد قيمة للزبون . 2

 واحـد مـن المطالـب الأساسـي فـي نجـاح للزبـائن ةيمباحث أن إيجاد ق      يرى ال
 اذ بـائن التـسويقية ويمكـن أن تـنجح أو تفـشل المنظمـات مـن خـلال الزالمنظمات

 المنظمـاـت البحــث عـنـهم فــي جميــع الأوقـاـت و فــي جميــع الأمـاـكن وتقــدم خــدمات علــى
  .  جيدة لهم بوسائل مختلفة لكي يحقق إرضاءهم وإسعادهم

  ع قيمة الموارد  رف.  3
      وان عملية رفع قيمة الموارد تنطوي على استخدام الفاعل للموارد المادية والمالية 
والاجتماعية والفكرية ورفع قدراتها لجعل برنامج المنظمات التي تتبنى عملية التسويق 

ك ويرى الباحث أنه لا يمكن لأي منظمة أن تعمل بدون امتلا.  ألابتكاري أكثر فاعلية
 ردورفع قيمة هذه الموا) بشرية، مالية، مادية، معلوماتية وغيرها(الموارد سواء كانت 

  .ييق النجاح التسويق  قدرة المنظمة على تحقةياد زييعن
  المخاطرة المحسوبة .  4

 لاتخاذ موقف جريء أو رغبة المنظمة  في لاستعداد المخاطرة المحسوبة يعني اباختصار
غامضة للحصول على الفرص قبل الآخرين لأجل تحقيق ما هو غير التعامل مع المواقف ال

  .أكيد
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  التخيل ألابتكاري .  5
 ألابتكاري هو نشاط عقلي مركب و هادف توجهه رغبة قوية في البحث عن التخيل 

،  ويتميز بالشمولية )4( أصيلة لم تكن معروفا مسبقا، الشكل جالحلول أو التوصل إلى نوات
وي على عناصر معرفية وانفعالية وأخلاقية متداخلة تشكل حالة ذهنية والتعقيد لأنه ينط

 .)2004،798 اهيم،إبر (يدةفر
 
 
 
  
  
 
  
  
  
  
  

  تكاريمفهوم التخيل ألاب) 4 ( الشكل
surece:-  (www.faculty.ksu.edu.sa\amonadher, 1998) 

تكاري مرتبط بتكنولوجيا جديدة و شركات جديدة و منظمات غير  ألابوالتخيل
  .ربحية كبيرة كانت أو صغيرة و بالتطورات الاقتصادية و الاجتماعية



3  عملية تحقق نتائج -
2 القدرة على تقديم حلول - 1  القدرة على إنتاج شيء -

http://www.faculty.ksu.edu.sa\amonadher,
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  الإبداع المستدام .  6
 ) 5( توضيح الإبداع المستدام من خلال الشكلويمكن

  
  

                    
  
  

 
 
 
 
 

 SIC( مكعب الإبداع المستدام ) 5 (الشكل
(Source:  Erik, G. H. ( 2009). Sustainability Innovation Cube – A framework 

to evaluate sustainability of product innovation, Vol, 13,Nom 4. 

 من خلال ما سبق بان احد مؤشرات نجاح المنظمات هو  الباحثويرى,   
على إنتاج وتقديم الإبداع المستدام و يمكن من خلاله زيادة قدرة المنظمة 

 وهذا سيساعدها في الحفاظ هممنتجات جديدة للزبائن وإشباع حاجاتهم ورغبات
  .  للمنظمةلنجاحعلى مكانتها التنافسية في السوق وبدوره يؤدي إلى تحقيق ا

 
   خلفية نظرية–النجاح التسويقي * .  

   هذا المحور الفقرات الآتيةيتضمن
  .مفهوم النجاح التسويقي  : أولا

    النجاح التسويقي هو قدرة المنظمة على البقـاء فـي الـسوق لأطـول فتـرة زمنيـة  
ممكنـــة وتكـــون متميـــزة و متقدمـــة علـــى المنافـــسين فـــي مجـــال عملهـــا و لا يـــرتبط 

الإبداع نوع بعد  

التجارية الأعمال نموذج  

التقنينية و الخدمة نظم  

   الاستخدام  التصنيع

الحياة دورة بعد  

الحياة دورة انتهاء  

 البعد   

البيئية الآثار   

 الاقتصادية الآثار 
   

 الآثار الاجتماعية
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 مؤشــــر ولكــــل, بــــل يأخــــذ كــــل المؤشــــرات بنظــــر الاعتبــــارواحــــد تــــسويقي شــــربمؤ
  .متطلبات وظروف خاصة به

ي بأنه قدرة المنظمة على مواجهة التحديات      ويجد الباحث النجاح التسويق
التي تواجهها و استغلال الفرصة و نقاط القوة التي تتمتع بها المنظمة وتزويد 
زبائنها بسلع وخدمات  وتخلق قيمة في أداء أعمالها بحيث لا يستطيع 

  .  تحقيقهاالمنافسين
  الممارسات التسويقية المؤدية لتحقيق النجاح التسويقي: ثانيا

 المـــصلحة إداراتهـــا وأصـــحاب جلـــس ومعليـــامكـــن للمنظمـــة متمثلـــة بإداراتهـــا ال ي
المرتبطة بالمنظمـة مـن اسـتخدام ممارسـات النجـاح التـسويقي فـي المنظمـة وهنـاك 
مجموعـــة ممارســـات ســـلوكية وماليـــة ممكـــن للمنظمـــة التـــسويقية أن تـــستعين بهــــا 

ـــالاتي ـــل ب ـــي تتمث  2007لحمـــدانيا(:للحكـــم علـــى نفـــسها بالنجـــاح أو الفـــشل والت

،76.(  
  الربحية  -5 نمو المبيعات  -4 تطورالنمو وال-3البقاء والاستمرار-2 التكيف-1
  .العائد على الاستثمار -6

 الباحث  بان هذه المؤشـرات والتـي تعـد مقياسـا  للنجـاح التـسويقي ويجد,        
( نهمفي منظمات الأعمال،قد تم دراستها وبحثها من قبل العديد مـن البـاحثين ومـ

 ت فــإن الباحــث اســتهدف إلــى ممارســالــذاو) 1999ألركــابي، (و)2007الحمــداني،
  :أخرى في تحقيق النجاح التسويقي للمنظمات وتمثل هذه الممارسات بما يلي

  ةيالجودة العال: 1
الجــودة العاليــة هــي جــوهر النجــاح فــي منظمــات الأعمــال ولا ســيما فــي 

 أساســــي فــــي تحقيــــق التفــــوق مجـــال التــــسويق وذلــــك لان إرضــــاء الزبــــون محـــور
والنجـــاح المنظمـــات وان الجـــودة العاليـــة والجيــــدة واحـــدة مـــن مؤشـــرات رضــــاء 

 مــن الحــصول علــى ميــزة تنافــسية وتفوقهــا علــى نظمــةالزبــون وبالتــالي تــستطيع الم
  .منافسها 
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  الأسعار المناسبة : 2
مـاـ ينــسجم مــع      إن  للــسعر المناســب أهميــة ودور كبيــر فــي نجـاـح المنظمــة التــسويقية ب

الأطر النظرية في مجالي الاقتصاد والتسويق حول أهمية الأسعار المناسبة و لكن مع مراعاة 
  .الجودة والخدمة في هذه العملية

  التحسين المستمر على المنتج:3
 المستمر مطلب أساسي لنجاح المنظمة لأنه يجعلها في حالة تفوق و تميز التحسين

 تؤخذ أنلآخرين وذلك لأنه من الأمور المهمة و التي ينبغي مستمرين على المنافسين على ا
 بدورها  يساعد المنظمة على نموها و بقائها في الأسواق من خلال والتيبنظر الاعتبار 

إجراء تعديلات بشكل دائم على المنتجات و تحقيق رضا الزبون و أيضا تمكنها من 
 اكبر حصة سوقية أو زبونية وهكذا المحافظة على مكانتها التنافسية و ربما الحصول على

  . تحقق نجاحها
  ةابتكار منتجات الجديد:4

 ابتكار المنتجات الجديدة له دور كبير في بقاء المنظمة في ميدان المنافسة أن
ويجعلها إن تعمل  بشكل مستمر لان بيئة الأعمال اليوم سريعة التغير وكذلك الزبون تتغير 

 منتجات مبتكرة وجديدة  تنسجم مع هذه قديمات تأذواقه بسرعة وينبغي على المنظم
  .التغيرات حتى تستطيع المحافظة على بقاؤها ونموها

  تقديم الخدمات الأفضل: 5
 أساسيـا لكـي تـستطيع المنظماـت بـشكل ً خدمات جيدة و جديـدة للزباـئن تعـد مطلباـتقديم

 ضلنمـو نحـو الأفـعام والخدمية بشكل خاص من تحقيق أهدافها وهو البقاء والاستمرار وال
لان الزبون هو مصدر المهم بالنسبة للمنظمة وعليها أن يتـم الاحتفاـظ بـه و بالتاـلي تـستطيع 
تحقيــق ذلــك مــن خــلال تقــديم خــدمات جيــدة لــه و هــذا بــدوره يــؤدي إلــى تحقيــق النجـاـح 

   .التسويقي للمنظمات التي لديها القدرة على القيام بهذه المهمة
 الحصة السوقية الكبيرة: 6

 منظمات الإعمال تهدف باستمرار إلى توسيع حصتها فـي الـسوق إذ أن الانخفاـض فـي إن
الحــصة الــسوقية يــدعو المنظمـاـت للبحــث عــن قطاعـاـت ســوقية جديــدة لطــرح ســلعها أو 

  .تقديم خدماتها 
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   الزبون وتفضيلاتهتوقعات: 7
بـاع للزبـــون بمقابلـــة توقعاتـــه ، أمــاـ محاولـــة المن ظمـــة لتجــاـوز تلـــك        يـــرتبط تحقيـــق الإشــ

 مما يعني قـدرة المنظمـة علـى إسـعاد ائهالتوقعات فانه يعني سعيها لإسعاده وليس مجرد إرض
 ذلـك  لزيادة احتمالات الإبقاـء والمحافظـة علـى هـؤلاء الزباـئن، ومـعاولتهاالزبون  يعني مح

 فـي أعلـى توقعاـت يطلبـون  الزباـئن سيـجعل الاستـباق هـذا لأنهـم كبيـرة مـشكلة  هناـكفإن
 علـى وعليـه وكلفـة، صـعوبة أكثـر التوقـع  استـباقعمليـة يجعـل ماـ وهـذا القادمـة، المـرات
  ).19، 2008العظيم، ( .فقط التوقعات آخر بتلبية تقتنع أن المنظمة

  دخول الأسواق ذات معدلات النمو المرتفعة : 8
  الــصناعات إلا أنذه تحقيــق النجـاـح داخــل هــالمنظماـت بعــض قـاـدة الــسوق مــن يـستطيع  

بعــض المنظمـاـت الأخــرى تفــشل عنــد  دخــول فــي تلــك الأســواق أو الــصناعات ذات نمــو 
 مثــل هــذه الأســواق إلا بعــض العلامــة المميــزة و الخاصــة بمنتجـاـت قبــلمرتفعــة حيــث لا ي

 شركةالمنظمة القائدة و إن المنظمات التـي تحقـق نجاحاـت كبيـرة فـي مثـل هـذه الأسـواق كـ
 اللمجا تـي تمثـل منتجاتهاـ معياريـة قياسيـة فـي هـذا مجاـل البرمجياـت و الفـيميكروفـست 

 أن المنظماـت هـذه علـى يجـب  سـريعة بـصورة تتقاـدم فالمنتجاـت طائلـة، أرباـح وحققـت
 الأخـرى، بالمنظماـت اللحاـق  فـي سبـيلتعمـل التي المنظمات في باستمرار أموالها تستثمر
  سـريعةفيهاـ سـواقالأ لأن كبيـرة بـسرعة الفائـدة عديمـة تـصبح الـصناعات هـذه أن حيـث
 الخـسارة  الـسوق مـن الخـروج يعنـي العمـل فـي بطـئ أو تقـصير وأي النمـو،

  ). 20 ،2008العظيم،(
  الإطار الميداني للدراسة:  الثالث المحور

  : الإطار الميداني للدراسة المحاور الآتيةيتضمن
  وصف وتشخيص متغيرات بعد التسويق ألابتكاري: أولا

تشخيص أبعاد التسويق ألابتكاري وبحسب يتناول هذا المبحث وصف و 
  ) : 2( الإحصائي وكما هي في الجدول تحليل من الستخلصة المالنتائج
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 والنسب المئوية والأوساط الحسابية التكراريةالتوزيعات ) 2(الجدول
  والانحرافات المعيارية تجاه متغيرات التسويق ألابتكاري

   ).SPSS (  الإحصائيةالبرمجية ت إعداد الباحث بالاعتماد مخرجا :المصدر
إلـى صــحة   )  2(   جميـع المعطيـات الإحـصائية الـواردة فـي الجـدول وتقـود      

ــه   لا توجــد اختلافــات قبــول الفرضــية الفرعيــة الأولــى للدراســة التــي تــنص علــى ان
   المبحوثـة فـي المنظمـاتثينذات دلالة معنوية بـين متوسـط إجابـات أفـراد المبحـو

 " يراتهتجاه بعد التسويق ألابتكاري ومتغ
 وتبــين النتــائج الــسابقة أن الأهميــة الترتيبيــة لمتغيــرات التــسويق ألابتكــاري 

 جــــاءت كمــــا فــــي ثــــةعلــــى وفــــق آراء الأفــــراد المبحــــوثين فــــي المنظمــــات المبحو
 ثــة يــشير إلــى أن اهتمــام المــديرين فــي المنظمــات المبحووالــذي)   3( الجــدول

 بلـــــغ وســـــطها الحــــــسابي يتركـــــز بالدرجـــــة الأولـــــى علـــــى التطــــــور التكنولـــــوجي إذ
، في حين جاءت إيجاد قيمة الزبون في الأهمية الثانية وبوسـط حـسابي )4.040.(
، أمــا الأهميــة الترتيبيــة للتخيــل ألابتكــاري فقــد جــاءت فــي المرتبــة الثالثــة )3.960(

، ورفع قيمـة المـوارد جـاءت فـي المرتبـة الرابعـة و بوسـط )3.940(وبوسط حسابي 
ـــة الخامـــسة و ، أمـــا ا)3.930(حـــسابي  لإبـــداع المـــستدام فهـــو جـــاءت فـــي المرتب

  المعياري الانحراف   الحسابيالوسط  المتغير

 إستراتيجية  تطوير
   التسويقجياتكنولو

4.04 0.863  

 0.872  3.96  الزبون ة قيمإيجاد
 0.871 3.93   قيمة المواردرفع
   المحسوبة المخاطرة

  
3.93. 0.913 

 0.803 3.94   ألابتكاريالتخيل
 0.857 3.91   المستدامالإبداع
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 المحـــسوبة جـــاءت فـــي مخـــاطرةأمـــا الأهميـــة الترتيبيــة لل) 3.910(بوســط حـــسابي 
  )3.930(المرتبة الأخيرة و بوسط حسابي 

   التسويق ألابتكاري بعداتالأهمية الترتيبية لمتغير) 3 (الجدول

 ماد مخرجات البرمجية الإحصائيعت الباحث بالاإعداد المصدر
  

   بعد النجاح التسويقي يراتوصف وتشخيص متغ : ثانيا
 قي هـــذا المبحـــث وصــف وتـــشخيص متغيـــرات بعــد النجـــاح التـــسوييتنــاول        

  :  النتائج المستخلصة من التحليل الإحصائي وكما يليحسبوب
حسابية التوزيعات التكرارية والنسب المئوية والأوساط ال) 4 ( الجدول

   النجاح التسويقيبعدوالانحرافات المعيارية تجاه متغيرات 

 التسويق متغيرات  ت
  ألابتكاري

 الوسط
  الحسابي

   الاتفاقنسبة

 إستراتيجية  تطوير 1
  تكنولوجيا التسويق

4.040 %78.09  

 77.16% 3.960   قيمة الزبونإيجاد 2

 76.67% 3.940   ألابتكاريالتخيل 3

 75.18% 3.930   قيمة المواردرفع 4

 73.83% 3.910   المستدامالإبداع 5

   %71.34  3.930   المحسوبةالمخاطرة  6

 الانحراف   الحسابيالوسط  المتغير
  المعياري

 0.821  3.936   العاليةالجودة
 0.874 3.953   المناسبالسعر

 0.873 3.904  ج المستمر على المنتالتحسين
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   ).SPSS(  إعداد الباحث بالاعتماد مخرجات البرمجية الإحصائية  :المصدر
 إلى صحة ) 4  (الجدول جميع المعطيات الإحصائية الواردة في وتقود

 تنص من الفرضية الرئيسية الأولى  للدراسة التي انيةثقبول الفرضية الفرعية ال
 معنوية بين متوسط إجابات أفراد العينة في ة توجد فروقات ذات دلاللا"على انه 

  ".المنظمات المبحوثين تجاه بعد النجاح التسويقي ومتغيراته
 النجاح يرات من النتائج السابقة بيان الأهمية الترتيبية لمتغويمكن 

 وكما في الجدول  ثةالمبحولى وفق آراء المبحوثين في المنظمات التسويقي ع
 توقعات الزبون يرً، إذ تشير الأوساط الحسابية إلى أن هناك اهتماما بمتغ)5(

، )3.934(والذي احتل المرتبة الأولى في اهتمامات المبحوثين بوسط حسابي 
وسط حسابي بينما جاءت بعد معدلات النمو العالية في المرتبة الأخيرة وب

 بين الأهمية الترتيبية لأبعاد النجاح التسويقي الأخرى تراوحت، حيث )3.843(
  .ذلك

 0.878 3.935   المنتجات الجديدةابتكار
  0.712 3.98  جيدة خدمات تقديم
 0.821 3.95   الكبيرة السوقيةالحصة

  0.801 3.934   الزبونتوقعات
 0.812 3.843   العاليةنموال معدلات
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  الأهمية الترتيبية لمتغيرات بعد النجاح التسويقي ) 5 (الجدول

  )SPSS(ة الإحصائية إعداد الباحث بالاعتماد على مخرجات البرمجي: المصدر
       تشير المعطيات الإحصائية في المحور الحالي إلى صحة اختبار فرضية 

 معنوية ةالدراسة الرئيسة الأولى والتي تنص على انه لا توجد فروقات ذات دلال
  .لدراسة في بعدي اةث في المنظمات المبحونثيبين متوسط إجابات إفراد المبحو

  
 اجات والمقترحات الاستنت:  الرابع المحور

 الاستنتاجات : أولا
             يمكن تأشير عدد من الاستنتاجات التي أفرزتها نتائج التحليل الإحصائي 

  : وكما يلياسةفي الميدان العملي بجانب ما ذكر في مناقشة وتحليل نتائج الدر
   بعد التسويق ألابتكارييرات الاستنتاجات المتعلقة بوصف و تشخيص متغ-أ

 ألابتكاري والمتعلقة بمتغير تطوير يق نتائج وصف وتشخيص بعد التسونتبي - 1
 تحرص على اكتساب ،ةإستراتيجية تكنولوجيا التسويق بأن أغلب المنظمات المدروس

 النجاح متغيرات  ت
  التسويقي 

   الاتفاقنسبة   الحسابيالوسط

 75.59% 3.980   خدمات جديدة تقديم 1

 75.74% 3.934   الزبون توقعات 2

 75.42% 3.950   سوقية حصة 3

 75.22% 3.935   منتجات جديدة ابتكار 4

 74.18% 3.953   المناسب السعر 5

 73.47% 3.904   المستمر التحسين 6

  72.46% 3.936   ية العالالجودة 7

  70.025% 3.843   نمو عالية معدلات  8
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 اهتمامها للزبائن  فضلا عن يدەمعرفة تكنولوجية  عن طريق ما تقدمه من منتجات جد
 . ألابتكارييقت التي يوفرها التسوبالتوجهات الجديدة للزبائن من خلال المعلوما

 نتائج التحليل الوصفي إلى أن أغلب أفراد عينة الدراسة يتفقون بنسبة دلت - 2
 حاجاتهم يص للزبون والعمل على تشخيمه قيجادجيدة جدا على أن الاهتمام بإ

 بشأن التركيز على جديةورغباتهم و تهتم بوقتهم والتي تساعدها في اتخاذ قرارات م
 .لاحتفاظ به وعدم فقدانهالزبون وا

 الموارد، يمه استنتجت الدراسة من الأرقام الإحصائية الخاصة بمتغير رفع ق - 3
على أن المنظمات المدروسة تسعى إلى الحصول على موارد أفضل من الموارد 

 على قدرات كافية لمنظمات مصادرها وهذا يدلل على قلة امتلاك اقيمةالحالية لرفع 
مصادر الخارجية للموارد، ويستنتج الباحث أن تحقيق الابتكار ذات قيمة للتحكم بال

التسويقي في الأسواق التي تعمل بها المنظمات يتطلب الحصول على الموارد 
 فضلا عن ة و المعلوماتية من المصادر الخارجيلفنيةبمختلف أشكالها المادية و ا

 .لأسواق العالميةالمصادر الداخلية لها أسوة بمنظمات الأعمال الابتكارية في ا
 النتائج الإحصائية أن إجابات الأفراد المبحوثين حول عناصر متغير كشفت - 4

المخاطرة المحسوبة كانت إيجابية إلى حد ما خاصة أن الأفراد المبحوثين اتفقوا على 
القيام بالتنبؤ بنتائج كل بديل لاختيار البديل الذي يحقق نتائج أفضل التي تعمل في 

المنظمات المدروسة تستخدم مواردها المالية والبشرية بكفاءة ضوئها، فضلا عن 
 عن المنظمات المدروسة تعد المخاطر ًضلالتحقيق ما هو غير أكيد أو مشكوك فيه ف

 يتحقق من خلالها الابتكار في العمليات التسويقية وهذه النتائج تشير إلى أن ًصافر
قيام ببعض الأعمال حتى لو المنظمات المدروسة تميل إلى المخاطرة المحسوبة لل

 .كان النجاح لهذه الأعمال يتسم بالصعوبة
 ألابتكاري بأن يل التخير نتائج التحليل الوصفي المتعلقة بمتغأشارت - 5

المنظمات المدروسة ترکز على امتلاك العاملين من ذوي  القدرة على ابتكار طرق 
 على تطبيق أفكار وتساعدها  متطورة في  إقناع الزبائن وجذبه والمحافظة عليه

 .الابتكارية لدى العاملين 
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 نتائج التحليل الوصفي أن إجابات المنظمات المدروسة تتجه نحو كشفت - 6
 حول متغير الإبداع المستدام  ، كما بينت النتائج الى أن هذا يدةالاتفاق بنسبة ج

المتغير يولد قناعة لدى مديرو المنظمات بأنه ضرورة لمستقبل المنظمة له صلة 
 . الابتكاريةتباشرة بنجاح أو فشل المنظمام

  بعد النجاح التسويقي يرات المتعلقة بوصف و تشخيص متغالاستنتاجات  -  ب
 بعد النجاح يرات نتائج التحليل الإحصائي على ضرورة توافر متغأكدت  - 1

 ةالتسويقي، حيث تحتل أهمية عالية بحسب آراء أفراد عينة الدراسة، بإعطاء الأولوي
ة العالية ،السعر المناسب على التوالي و تضع عنصر الجودة في قمة لمتغير الجود

ًالهرم باعتباره مطلبا استراتيجيا في الممارسات التسويقية لتلك المنظمات و تركز على  ً
 سعر للنجاح و التفوق على المنافسين، تشير النتائج إلى أن الكأساسالجودة العالية 

ات لأنه هو السبب في الحفاظ على سمعتها  بالغة في المنظمية أهميحتلالمناسب 
 .تهدفين و أيضا يعمل على جذب الزبائن المسالسوقفي 

 إجابات أفراد عينة الدراسة بأن المنظمات المدروسة تستغل التغيرات تؤكد - 2
التي تحدث في السوق وتعتبرها فرصا لاستثمارها وذلك من خلال التركيز على 

 مهامهم بصورة أفضل جازاً للأفراد العاملين لإن المستمر وتعد حافزين التحسياتعمل
 .وضرورة لمستقبل المنظمة

ً خدمات جيدة اتفاقا قديم الإجابات الخاصة بالعناصر الخاصة بمتغير تبينت - 3
 المدروسة وبمعدل جيدة وتستنتج المنظماتًإيجابيا حول عناصر هذا المتغير في 

بون وذلك من خلال حرص  تهتم المنظمات بتقديم خدمات جيدة للزبأنالباحث 
 .وفريدالأفراد على تشجيع العاملين على تقديم خدمات للزبون بشكل متميز 

 نتائج التحليل الوصفي بأن هناك توافقا بنسبة جيدة في إجابات أفراد بينت - 4
 المدروسة ت الحصة السوقية، كما تبين توجه المنظماغيرعينة الدراسة حول مت

اً أداة التميز بين المنظمات الرابحة و الخاسرة نحو الحصة السوقية كونها مؤشر
 . المربحين و المحافظة عليهملزبائنوالتركيز على ا
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 نتائج التحليل الوصفي المتعلقة بمتغير توقعات الزبون بأن التنبؤ أشارت - 5
بتوقعاته من أجل التعرف على حاجات ورغبات الزبائن المستقبلية تعد من أهداف 

ملية التوجه نحو زيادة الحصة السوقية والتي لها دور المنظمات المدروسة في ع
 .في بقاءها في السوق الابتكارية

 نتائج التحليل الوصفي إلى أن أغلب أفراد عينة الدراسة يتفقون بنسبة جيدة دلت - 6
 ألابتكاري تساعدهم في اتخاذ قرارات يقعلى أن المعلومات التي يوفرها التسو
 يتهيدة ذات النمو العالية ، فيما تقل أهممجدية بشأن الدخول إلى أسواق جد

 وذلك من خلال سعي تكاري ألابوقبالنسبة الى اتخاذ القرار الخاص بتجزئة الس
المديرين تجاه بقائها في معدلات نمو عالية في السوق ناتج عن تقديم منتجات 

 .متميزة مقارنة بالمنافسين
 

  المقترحات  : ثانيا
الحاصلة في عالم التكنولوجيا للمنظمة  من التطورات ستفادة الاضرورة .1

 فهمها وتطبيقها  بالشكل الذي يسمح من الاستفادة منها بطريقة أكثر فعالية محاولةو
للتواصل مع التقدم والتطور التكنولوجي وذلك من خلال تركيز على قدرة المديرين في 

 ووجوداتها  على امتلاك تكنولوجيا متطورة لتصميم و تصنيع منتجروسةالمنظمات المد
 وتفضل أن تمتلك ، وحدات تسويقية خاصة بها ضمن الهيكل التنظيمي للمنظمات

 .ICT وحدة متخصصة تسمى اتلك المنظمات ضمن هيكله
 والذي يعد مصدر ربحية المنظمة، يمته قيجاد الاهتمام بفهم الزبون وإتعزيز .2

ة المنظمة، وذلك  لربحيلأساسيمع إعطاء أهمية أكبر إلى فهم الزبون كونه المصدر ا
 تضع المنظمات المدروسة استراتيجيات واضحة وانمن خلال بناء علاقات معه 

  .لعملية جذب الزبائن وتقوية العلاقات معهم ومن ثم الحفاظ عليهم
 الدراسة التركيز على مواردها واستخدامها بشكل جيد وذلك عن توصي .3

وجه المنظمات المدروسة نحو  کما تبين تاطريق السيطرة على الموارد الموجودة لديه
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تهيئة مواردها لتقديم خدمات متطورة، فضلا عن اعتمادها في تقديم مواردها المالية 
  .من خلال مصادر تمويل أخرى كالرهن والاستئجار والاقتراض

 الدراسة للمنظمات المدروسة مدراء المنظمات المدروسة بضرورة توصي .4
عني أخذ المخاطرة بصورة عشوائية وإنما تعتمد تحمل المخاطرة ، إذ أن الابتكارية لا ت

 يعتبر أحد العوامل اطرةأسس منطقية في تحمل المخاطرة فضلا عن إن أخذ المخ
  .المحفزة لاقتناص الفرص واستثمارها في السوق  والتوسع فيها

 ألابتكاري يل بمتغير التخسة أن تهتم إدارات المنظمات المدرويجب .5
وق ألابتكاري ومراقبة التغيرات المحتملة فيه لما له من لأهميته في إدراك ظروف الس

أهمية في اتخاذ القرارات الخاصة بالدخول إلى أسواق جديدة من خلال الكشف عن 
 . ومدى إمكانية المنظمة في إشباع حاجاتهمتوجهاتهمطبيعة الزبائن و

 وذلك من خلال ستدام، اهتمام المنظمات المدروسة بالإبداع المضرورة .6
 يضر بالبيئة و المستهلك على ر منتجات مستدامة صديقة للبيئة وأن لا تترك أثتقديم

 أن تأخذ المنتجات بنظر الاعتبار الجوانب الاقتصادية و البيئية والاجتماعية
 عالية ة أن تهتم الدراسة بجذب الأفراد العاملين الذين يتمتعون بخبرضرورة .7

 وبالأسعار المناسبة  للعمل معها داخل في مجال إنتاج منتجات تتميز بالجودة العالية
المنظمة قدر الإمكان من أجل إقناع الزبائن من خلال تقديم خدمات ذات جودة 

  . وبأسعار معقولة وكسب رضاهميةعال
 الدراسة يري التوجه نحو متغبضرورة المدروسة الدراسة المنظمات توصي .8

لتنبؤ بحاجات ورغبات ، من خلال ا)  جيدةتالتحسين المستمر  وابتكار المنتجا(
الزبائن المستقبلية وذلك بإنشاء قسم خاص بالتعرف على حاجات ورغبات الزبائن 

  .المتعلقة بتقديم منتجات مبدعة و مبتكرة
 الى التغيرات التي تحدث في البيئة ة أن تنظر المنظمات المدروسضرورة .9

 لا تغفل أي المحيطة بها فرصا للاستثمار، إذ يجب على المنظمات المدروسة بأن
تغير يحدث في القوانين أو قرارات الدولة أو التغيرات التي تحدث في أنماط 

 عن البحث عن الفرص التي تعزز لا وغيرها، فضيةالتكنولوجيا وفي الأسواق الدول



151                          

قدراتها الحالية لأن المنظمة الابتكارية لا تبدأ برأس مال كبير وإنما باستغلال فكرة 
  . رأسمالها لتكون ثروة هائلة في وقت قصيرمبتكرة وهي التي تدعم

 ي لدى مديرقافة الدراسة بضرورة تبني التوجهات الابتكارية، و بناء ثتوصي .10
 ة وحرييقيهالمنظمات المدروسة تشجع على تمكين العاملين في تأدية مهماتهم التسو

 تميزةلمالتعبير عن الرأي من أجل المبادرة في توليد الأفكار والابتكارات الجديدة وا
  .غير المتوفرة لدى المنافسين

  
   المصادرقائمة
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