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 هداءإ
 بسم الله الرحمن الرحيم

هَادَةِ  الْغَيْبِ  عَالِِ  إِلَى  وَسَتُ رَدُّونَ   وَالْمُؤْمِنُونَ  وَرَسُولوُُ  عَمَلَكُمْ  اللَّوُ  فَسَيَ رَى اعْمَلُوا وَقُلِ )  وَالشَّ
 (تَ عْمَلُونَ  كُنتُمْ  بِاَ فَ يُ نَبِّئُكُم

 صدق الله العظيم

 أحمد الله عز و جل الذي لولا فضلو علي لما وفقت في إنجاز ىذا العمل.قبل كل شي 

اىدي ثمرت ىذا العمل ال  أحلى ثلاث حروف نطقها لساني  ال منبع الحنان  و القرب 
 منها أمان أمي حفظها الله و أطال في عمرىا 

 لنيل الأمام نحو قدما يدفعني كان من ،إل آمالو لو أحقق حتى يملك ما كل وىبني الذي إل
 على الغالي أبي ، للعلم تقديسو في متًجمة جسام بتضحيات تعليمي على سهر الذي المبتغى،

  عمره في الله أطال قلبي

 إل من أتقاسم معهم المحبة الاسرية إخوتي و أخواتي

 ل من رعوني بِحبتهم و شاركوني نجاحي و أفراحي عائلتي الكبيرةإ

نية ال الجامعة أساتدتي و القرآإل كل من علمني حرفا طيلة مشواري الدراسي من المدرسة 
 شيوخي الكرام

 . بومدين بوداود مان و الدكتوردحو سلي الدكتور ينإل من  أشرف على ىذا العمل  الاستاذ

 إل كل اصدقائي و زملائي فرداً فرداً 

 هوارية عمير



 

 

 شكر و عرفان
نحمده و نستعينو و نستغفره، و نشكره على كل نعمة أنعمها علينا و إن الحمد لله 

الحمد لله الذي أنار لنا درب العلم و المعرفة و أعاننا و وفقنا على انجاز ىذا 
 العمل.

أما بعد  فلا يسعني في ىذا المقام إلا أن نتوجو بجزيل شكر الحامل لكل معاني 
 "بومدين بوداود"  الدكتور ينالمشرف نيالامتنان و العرفان بالجميل إل الأستاذ

و  مابتوجيهاته ا عليل يبخلا انذلالله ال ماحفظه"  سليمان دحو"و  الدكتور    
 في إتمام ىذا البحث. مانصائحه

الذين رافقونا   قسم علوم التسييركما اتقدم بجزيل الشكر ال جميع أساتذة 
 في مسارنا الجامعي

ساىم من قريب أو من بعيد في إنجاز ىذ كذلك أتوجو بالشكر إل كل من 
 العمل.

 

 
 
 
 



 

 

 الملخص:

 الإبتكار و إلى محاولة الخوض في المفاىيـ المتعمقة بسموؾ المستيمؾ الصناعي، دراسةتيدؼ ىذه ال
ا عمى أبعاد عوامؿ مقاومة الإبتكار التسويقي في ظؿ لجوء المنظمات مقاومة الإبتكار والتعرؼ أيض و

حداث ميزة تنافسية وكذا تفاعؿ البيئة التسويقية مع  نحو النشاطالصناعية لمتوجو  الإبتكاري لإحداث التغير وا 
المنظمات حيث أف النجاح التسويقي يعتمد عمى تطوير المزيج التسويقي الذي يتناسب مع الإتجاىات 

عمييا التي تجعؿ  والتطورات التي تحدث في البيئة التسويقية والتي تشمؿ عمى مجموعة القوى الغير المسيطر
المؤسسة مضطرة لتكيؼ مزيجيا التسويقي،كما أف مديري التسويؽ لممنظمات الصناعية يقوموف بتحفيز 
الأنشطة الإبتكارية ويحاولوف التموقع سوى عمى مستوى السوؽ او العلبمة أو المنتج، وقد يختاروف إما قبوؿ 

ؤسساتيـ أو يحاولوف الإستعداد لمتأثير عمييا. قوى البيئة كعوامؿ غير مسيطر عمييا تؤثر وتشكؿ سموؾ م
وقد لمسنا مف خلبؿ ما أستقيناه مف بحثنا ىذا ىو أنو لا يمكف لإي مؤسسة أف تتموقع ميما مارست نشاطيا 
الإبتكاري  مف غير دراسة البيئة التسويقية التي عادة ماتكوف معقدة ومتغيرة ، وليذا لإنو ليس مف ميمة 

ؿ ىذه المؤسسات تنمية إستراتجياتيـ فقط بؿ ىـ مجبريف عمى تكييؼ إستراتجياتيـ مديري التسويؽ في مث
 التسويقية وتكثيؼ العمميات الإبتكارية وفقا ليذه التغيرات البيئية

  منظمات الصناعية مقاومة إبتكار، بيئة تسويقية،  كار،إبت الكممات المفتاحية :
Abstract: 

This research paper aims to try to explore the concepts related to industrial 

consumer behavior, innovation and resistance to innovation and also identify the 

dimensions of the factors of resistance to marketing innovation in light of the industrial 

organizations resort to move towards innovative activity to bring change and create a 

competitive advantage as well as the interaction of the marketing environment with 

organizations where marketing success depends on Developing a marketing mix that is 

commensurate with the trends and developments that occur in the marketing 

environment, which includes a group of non-controlling forces that make the 

organization obliged to adapt its marketing mix. They may choose to accept 

environmental forces as uncontrolled factors that influence and shape the behavior of 

their organizations or are willing to influence them. What we have learned from this 

research is that no institution can sign no matter how practicing its innovative activity 

without studying the marketing environment, which is usually complex and changing, 

and therefore, it is not the task of marketing managers in such institutions to develop their 

strategies only, but they are forced to Adapt their marketing strategies and intensify 

innovative processes according to these environmental changes 

Key words: innovation, resistance to innovation, marketing environment, 

industrial organizations 
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محوريا في عالمنا المعاصر الذي يتطمب تسخير الجيود لمواكبة التغيرات التي  يؤدي الإبتكار دوراً     
تشيدىا الأسواؽ، مف خلبؿ متابعة التطور الدائـ لمتطمبات المستيمكيف، وتقديـ منتجات جديدة ومبتكرة 

 تتماشى مع حاجاتيـ ورغباتيـ.
لحاضر تشيد الأسواؽ إرتفاعا ممحوظ في عدد المنتجات والصناعات المبتكرة ،وفي الواقع فإف في الوقت ا   

ىذا الارتفاع الممحوظ مف جية أخرى بسبب تبنييا مف قبؿ المستيمكيف الصناعيف المشككيف في ىذه 
أىـ أسباب ىذا المنتجات المبتكرة،ورغـ أف مقاومة المستيمؾ الصناعي للئبتكار التسويقي المستخدـ تعد مف 

الفشؿ،إلا اننا نجد أغمب المؤسسات التي تطرح منتجات مبتكرة تسعى لتحقيؽ اكبر قدر مف التبني دوف 
 السعي إلى التقميؿ مف المقاومة المحتممة للئبتكار التي تعود إلى مجموعة مف العوامؿ المعيقة لتبنييا.

رفت تقديـ منتجات متنوعة مبتكرة بالإعتماد وتعد مؤسسة إنرجكاؿ مف أىـ المؤسسات الصناعية التي ع   
عمى تكنولوجيا الإعلبـ والإتصاؿ وكذا الذذكاء الصناعي حيث ساىمت ىذه التكنولوجيا العالية في تصدر 

 المراتب الأولى في تسويؽ منتاجاتيا عبر التراب الجزائري.
 الإشكاليـة:

البحث والتي يمكف بمورتيا في التساؤؿ  عمى ضوء ما سبؽ ذكره في ىذا المدخؿ, تتجمى معالـ إشكالية
 ؟فيما تتمثل أبعاد عوامل مقاومة الإبتكار لدى المستيمك الصناعي الجوىري التالي: 

 ويمكف التعبير عف مشكمة البحث بشكؿ أكثر تفصيلب مف خلبؿ مجموعة مف التساؤلات التالية: 
 ما المقصود بمقاومة الإبتكار؟ -
 مقاومة المستيمؾ الصناعي للئبتكار التسويقي؟ما ىي العوامؿ المؤثرة عمى  -
 لماذا يقاوـ المستيمؾ الصناعي التكنولوجيات الجديدة -
 ماىو أثر الإبتكار التسويقي عمى المستيمؾ الصناعي؟ -

 الفرضيات: 
إف الفرض: "عبارة عف إجابة احتمالية لمسؤاؿ المطروح في الإشكالية يخضع للبختبار الميداني  -

 شرة بنتيجة البحث بمعنى أف الفرض ىو حؿ للئشكالية"    ولمفروض علبقة مبا
 وتتمثؿ فروض بحثنا في:  -
 يوجد مؤشرات لمقاومة الابتكار عند المستيمؾ الصناعي * الفرضية الأولى: -
 عمى المزيج التسويقي  صائية  لعامؿ مقاومة الابتكاريوجد أثر دو دلالة اح * الفرضية االثانية: -
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لممزيج التسويقي و متغير الاقدمية في  توجد علبقة بيف عوامؿ مقاومة الابتكار * الفرضية الثالثة: -
 العمؿ

 أسباب اختيار الموضوع:
لكؿ موضوع عممي أسبابو ودوافعو أدت بالباحث لدراستو والتي أدت بنا إلى اختيار ىذا الموضوع نذكر  

 منيا:
الجزائرية حاليا سيما السوؽ الصناعي يعد الموضوع مف أىـ المواضيع المتداولة والحديثة في السوؽ  -

بشكؿ كامؿ، ونظرا لقمة المواضيع المدروسة في ىذا المجاؿ ارتأينا أف ندرس سموؾ المستيمؾ 
 الصناعي مف ناحية مقاومتو للئبتكار التسويقي ورفضو لمتكنولوجيات الجديدة.

عمى العالمية في نظرنا  كوف السوؽ الجزائرية في ىذا المجاؿ ستواجو انفتاحا كبيرا في المستقبؿ -
 جعمنا نيتـ بو لمعرفة التفاصيؿ الكبرى لو والتعرؼ عمى مداخيمو وثغراتو وأىـ ما يتعمؽ بو.

 كوف التسويؽ الصناعي موضوع الساعة خاصة مف خلبؿ مواقؼ الشراء في السوؽ الصناعي. -
 تماشي موضوع الدراسة مع التخصص. -

  * أىداف البحث:
ية تستند إلى أىداؼ يرمي الباحث إلييا ويطمح جاىدا لموصوؿ إلى تحقيقيا ومف عمى العموـ كؿ دراسة عمم

 ىذا المنطمؽ فأىداؼ دراستنا تتمثؿ في أنيا:
إعطاء تصور عاـ لمقاومة المستيمؾ الصناعي للئبتكار التسويقي وعرض العوامؿ التي تحوؿ دوف  -

 إستعابو.
 يا التقميؿ مف مقاومة المستيمؾ الصناعي.تقديـ مجموعة مف الإقتراحات والتوصيات التي مف شأن -
تمحيص وتحديد متطمبات الارتقاء بمستويات الاداء لممؤسسات والمنظمات مف حيث الكفاءة و  -

 الفاعمية ورضا المستخدميف والربحية.
عرض العوامؿ التي تجعؿ المستيمؾ  الصناعي يبدي مقاومة للببتكار والتي يمكف أف تكوف عائقا  -

 ظمات والمؤسسات الصناعية.أماـ تطور المن
حاجة السوؽ الصناعي الجزائري للئبتكار لاسيما الإبتكار التسويقي الفعاؿ الذي يؤدي الى التنمية  -

 والتطور المستديـ.
 
 



 مقدمة
 

 ج‌
 

 أىمية الدراسة : 
 تكمف  اىمية  ىذه  الدراسة  في :

لممؤسسات الصناعية تقديـ دراسة جديدة حوؿ مدى تأثير عوائؽ الإبتكار  عمى المزيج التسويقي   -
 . ENERGICALداء لدى مؤسسة وتقييـ الا

 بأبعاد مقاومة الإبتكار التسويقي لدى المستيمؾ الصناعي. المتعمقة المفاىيـ أىـ عمى التعرؼ -
 حدود الدراسة : 

تتمثؿ حدود الدراسة ، في الحدود المكانية و الزمنية وسوؼ نتكمـ عف ىذه  الحدود في النقاط           
 التالية :

 و تمثمت في الإبتكار التسويقي لمؤسسة  : الموضوعية الحدود ENERGICAL. 
 : مؤسسة انرجكاؿ الصناعية  الخاصة بمنتجات الكيربائية  شممت الحدود المكانية 
 ستقصاءييا  مسير مف عينة الدراسةشممت  وقد آرائيـ بيا، واستخلبص النتائج التي تخدـ أغراض  وا 

 البحث، باستعماؿ عدة نماذج لتحميمنا لممعمومات المجمعة خلبؿ ىذا العمؿ.
 : فالجانب النظري تمت معالجتو بنظريات ومقاربات عممية حديثو، وأما الجانب  الحدود الزمنية

 .2019جويمية  30إلى غاية  2019جويمية 01التطبيقي فكاف مف بداية  
 منيج الدراسة وأدوات البحث: -د

 فيةخم تشكيؿ يساىـ في ما وىو ، لمبحث النظري الجانب في التحميمي الوصفي المنيج استخداـ تـ          
 . لمبحث المختمفة الجوانب إثراء في تفيد أف يمكف عممية

برنامج  باستعماؿ، والاستدلالي الإحصائي المنيج عمى الاعتماد تـ فقد التطبيقي بالجانب يتعمؽ فيما أما 
 spss ( statistical package for social sciences) 25الخدمة الإحصائية لمعموـ الاجتماعية  

موجية لمسيري  أسئمة استمارة في فتمثمت دراستنا في اعتمدنيا التي البيانات جمع آداة أما           
 . للئجابة عنيا -غرداية  –انرجكاؿ لمصناعات الكيربائية

 مرجعية الدراسة: 
      :الممتقيات . وتشتمؿ عمى المؤلفات، المجلبت والمذكرات ومداخلبتمصادر ثانوية 

 سابؽ الذكر . عمى الاستبياف ويشتمؿ مصادر أولية:     
 صعوبات الدراسة: -و  

 : يمي فيما البحث صعوبات تمثمت عاـ بشكؿ           



 مقدمة
 

 د‌
 

 العربية. بالمغة بيف المتغيريف تربط التي خاصة البحث ,بموضوع المراجع المتعمقة تجميع صعوبة -
مع الطمبة الباحثيف بحجة ثقافة التكتـ  التي مازالت تنتيجيا المؤسسات الجزائرية و رفضيا التعاوف  -

مف  إلغاء بعض عمى إنعكس ما وىو العممية ؛ لممواضيع واللبمبالاة سرية المعمومات وعدـ الاىتماـ
 بسبب أو عشوائية ممئيا بطريقة بسبب الإحصائي لمتحميؿ قابميتيا لعدـ نظرا المسترجعة الإستبيانات

 الاستبياف أجزاء في الأساسية المعمومات في تدويف كمي أو جزئي نقص
 * تقسيمات البحث:

 وقد قمنا بتقسيـ الدراسة إلى مبحثيف : 
تطرقنا فيو إلى سموؾ المشتري او المستيمؾ الصناعي في ميداف التسويؽ الصناعي .وقد  الفصل الأول:

عالجنا تعريفا لممشتري الصناعي وكذا الخصائص المميزة لو بالإضافة الى عادات الشراء عند المشتري 
صناعي وخصائص سموكو الشرائي واخيرا الى  عوامؿ مقاومة الإبتكار لدى المستيمؾ الصناعي وعمى ال

 الدراسات السابقة التي تخدـ موضوعنا محؿ الدراسة.
فتطرقنا فيو إلى الإطار التطبيقي اثر عممية خفض والتقميؿ مف مقاومة الإبتكار في  أما الفصل الثاني:

جكاؿ مف خلبؿ مبحثيف؛ يشمؿ احدىما الطريقة والأدوات المستعممة في الدراسة، المزيج التسويقي لمؤسسة انر 
  في حيف يحوي الأخر عرض ومناقشة نتائج الدراسة .
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 تمييد 

يعتبر الإبتكار التسويقي مف أىـ مواضيع الساعة ،إذ يعتبر عامؿ أساسي لمواكبة التغيرات التي 
خلبؿ متابعة التطور الدائـ لمتطمبات المستيمكيف الصناعيف وتقديـ منتجات جديدة ، مف الأسواؽتشيدىا 

 .ومبتكرة تتماشى مع حاجاتيـ ورغباتيـ
كما يعد المزيج التسويؽ لممنظمة , بأبعاده الاربعة مف المنتج ,السعر , الترويج , التوزيع. المحدد 

ة ،مف خلبؿ إدخاؿ تكنولوجيا جديدة تقمؿ مف فشميا  واكتساب ميزة تنافسي’ الاساسي لػ نمو و تطور المؤسسة 
 في السوؽ المنافسة وتموقعيا الدائـ. 

 نتناوؿ مف خلبؿ ىذه الدراسة : 
 المبحث الأوؿ : العوامؿ المؤثرة عمى سموؾ المستيمؾ الصناعي. 

 .و سموكو الصناعيالمبحث الثاني : الأدبيات التطبيقية لتحميؿ عوامؿ مقاومة الإبتكار لدى المستعمؿ 
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 المبحث الأول : العوامل المؤثرة عمى سموك المستيمك.
 المطمب الأول : ماىية سموك المستيمك

ف أ النياية في العممية التسويقية إذف المستيمؾ ىو نقطة البداية و أمفيوـ التسويقي الحديث عمى فكرة يرتكز ال
ت فشميا وقصورىا مع مرور الزمف، وىذا بسبب إىماليا بثو البيعة( أثالسابقة )الإنتاجية الفمسفات التسويقية 

المؤسسات  دراسة سموؾ المستيمؾ وتركيزىا عمى طبيعة المنتجات وطريقة بيعيا فقط، حيث أف العديد مف
التي تبنت ىاتو الفمسفات لـ تستطع الصمود والمنافسة بسبب غياب الرابط بينيا وبيف أسواقيا والمتمثؿ أساسا 
في دراسة سموؾ المستيمؾ لذا وجب عمى المؤسسة الراغبة في النجاح والإستمرار أف تسعى لإنشاء أنشطة 
تسويقية ترتكز عمى دراسة سموؾ المستيمؾ ومجمؿ الظروؼ والعوامؿ المؤثرة والمحددة لإتجاىاتو وانماطو 

ما يطرح عميو وما يرغب الإستيلبكية مف خلبؿ التحري والترصد المستمر لمجمؿ تصرفاتو وآرائو حوؿ 
ويتمنى الحصوؿ عميو، ومنو صياغة استراتجيات مزيجيا التسويقي عمى أساس تحميؿ سموؾ المستيمؾ 

 .1لتتلبئـ وتتكيؼ معو بشكؿ يخدـ مصالح الطرفيف ويحقؽ بناء علبقات عمى المدى الطويؿ
 تعريف سموك المستيمك: الفرع الأول:

ف الشيئ المتففؽ أشرح مصطمح " سموؾ المستيمؾ" إلا يـ التي قدمت للقد تعددت التعاريؼ والمفاى       
عميو ىو كوف دراسة السموؾ المستيمؾ حالة خاصة،أو جزء لا يتجزأ مف دراسة السموؾ البشري العاـ ، ومف 

 بيف التعاريؼ المقدمة نورد ما يمي :
  يعرؼLAMBIN  ، سموؾ المستيمؾ بأنو يضـ مجموع الأنشطة التي تسبؽ وترافؽ وتتبع قرار الشراء

ومف خلبليا يقوـ الفرد بعممية الإختيار مف خلبؿ معرفة السبب الذي دفع بو إلى القياـ بعممية الشراء 
 .2وليس بطريقتو العشوائية

ستخداـ السمع او إ حث عف شراء أوذلؾ التصرؼ الذي يبرزه المستيمؾ في الب ف سموؾ المستيمؾ ىوأكما 
 و حاجاتو وحسب إمكانات الشرائية المتاحة.أنيا تشبع رغباتو أالأفكار أو الخبرات التي يتوقع  الخدمات أو

( يجد أف سموؾ المستيمؾ يمثؿ التصرفات التي يتبعيا الأفراد بصورة مباشرة لمحصوؿ عمى howardما )أ
 .3 يا بما في ذلؾ الإجراءات التي تسبؽ ىذه التصرفات وتحددىاالسمع والخدمات الإقتصادية واستعمال

                                                           
1 Lamb/i(jj)-le marketing strakegie-4eme éditon-edixance international 1999.p72 . 

 (2004الطبعة الرابعة –دار وائؿ لمنشر والتوزيع  –استراتيجي )عماف محمدابراىيـ عبدات ، سموؾ المستيمؾ مدخؿ  2
 18( ص2007محمود جاسـ الصميدعي، سموؾ المستيمؾ )عماف: دارالمناىج لمنشر والتوزيع  3
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فراد والمجموعات كيؼ يمكف للؤ مف جية أخرى اعتبر كوتمر أف دراسة سموؾ المستيمؾ تيدؼ إلى تحميؿ   
 1حتياجاتيـ ورغباتيـ.إمات والأفكار أو الخبرات لتمبية ستخداـ السمع والخدا  إختيار وشراء و 

 ويتضح مف خلبؿ التعريفات السابقة أف سموؾ المستيمؾ يتمحور حوؿ ما يمي :     
 نو فعؿ يقوـ بو المستيمؾ لمتعبير عما في داخمو.أ 
  العوامؿ الذاتية الخاصة بالفرد نفسو وعوامؿ أخرى خارجية محيطة بو تقوده مجتمعة  مفىنالؾ عدد

 و الشرائي.أإلى تحديد نمط لسموؾ الإستيلبكي 
  عدد في العوامؿ الذاتية الخاصة بالفرد نفسو وعوامؿ أخرى خارجية محيطة بو تقوده مجتمعة ىناؾ

 و الشرائي.ألى تحديد نمط السموؾ الإستيلبكي إ
 و الانتفاع مف خدمة.أو تحقيؽ رغبات عبر شراء سمع أشباع حاجات إب إلى جوىر السموؾ ينص 
  عمميات متسمسمة ومترابطة فيما بينيا تبدا مف عممية الشراء والسموؾ المتحقؽ مف خلبليا يتـ عبر

مرحمة الشعور بالحاجة والإنتياء بعممية الشراء وما يترتب بعدىا مف رأي أو رضا عف ذلؾ الشراء 
 المتحقؽ.

نظمة الفرعية تتمثؿ في شكؿ بة نظاـ تفاعمي فيو مجموعة مف الأىناؾ مف يعتبر سموؾ المستيمؾ بمثا
إضافة إلى تفاعميا مع البيئة المحيطة بالشكؿ الذي  الشخصية التعمـ والإتجاىاتأساسي في الدوافع الإدراؾ 

 يقود إلى تكويف الصورة ،الموقؼ ، القرار .....
 ويمخص الشكؿ الموالي مدخلبت ومخرجات سموؾ المستيمؾ كنظاـ.

 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                           
1
 Philip kotler markting mangement -14 éme edition pearson paris frame.2012 /p 182 
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 كنظام المستيمك سموك ومخرجات مدخلات  : 01الشكل 
 
 الصورة  -الإدراؾ                -عوامؿ اقتصادية                      -
 الإعتقاد           -الدوافع                 -عوامؿ سياسية                        -
                الموقؼ   -الشخصية                    ؿ اجتماعية              عوام-

 السموؾ
 القرار -التعمـ                  –عوامؿ دينية.                          -
 الاتجاىات             –عوامؿ تقنية.                          -
 رد الفعؿ                                                                   مابعد السموؾ  
 

 " شتواف صونية1مطبوعة سموؾ المستيمؾ "
 خصائص ومميزات سموك المستيمك: الفرع الثاني:

ف أر دوافع وتصرفات المستيمكيف غير عمى الرغـ مف إختلبؼ أصحاب الرأي ومدارس الفكر في تفسي   
 : 1نذكر مايمي جميعيا تتفؽ عمى الخصائص العامة لمسموؾ الإنساني والتي مف اىميا

سموؾ أو تصرؼ إنساني لابد أف يكوف وراءه دافع أو سبب إذ لا يمكف أف يكوف ىناؾ إف كاف  -
وف ليس كذلؾ وفي و قد يكأو معروفا  سموؾ أو تصرؼ بشري مف غير ذلؾ وقد يكوف السبب ظاىراً 

ف أيا الأفراد ويقوموف بيا لا يمكف ف الأفعاؿ والتصرفات التي يأتيأراسخة مفادىا  وىذا تأكيد لحقيق
 و تنشأ مف العدـ بؿ مف دافع أو سبب.أف مف فراغ تكو 

إف السموؾ الإنساني نادرا ما يكوف نتيجة لدافع أو سبب واحد بؿ ىو في أغمب الحالات محصمة  -
لعدة دوافع وأسباب  يتضافر بعضيا مع بعض، أو يتنافر بعضيا مع البعض الآخر فالزوجة عند 

إدخاؿ البيجة والسرور عمى زوجيا وجعمو يشعر  شرائيا لبدلة جديدة عمى سبيؿ المثاؿ ترغب في
عجاب الأخريف وربما حسدىـ كونيا زائدة موضة أو طراز أو سعادة والإنشراح أو لتكوف مثار لإبال

 أف تسعى جاىدة لتكوف متسوقة بارعة.

                                                           
 (.27/ص 2002التسويؽ .)عماف /دار الثقافة لمنشر والتوزيع مبادئ  –محمد صالح المؤذف  1

 المخرجــــات الأنظمة‌الفرعٌـــــة المدخلات
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إف تحقيؽ ىذه الأمور ومف خلبؿ عممية شراء واحدة ليو في الواقع أمر مف الصعب الوصوؿ إليو  -
و وذلؾ لكونيا أىداؼ متناقضة مع بعضيا البعض ولا يخفى أف تشابؾ الدوافع عمى ىذا وتحقيق

النحو يجعؿ تحميميا والكشؼ عنيا امرا يعز عمى الكثير مف التسويقيف الذيف لا يممكوف ثقافة 
 سيكولوجية.

يمكف اف السموؾ الإنساني سموؾ ىادؼ، بمعنى أنو موجو لتحقيؽ ىدؼ او اىداؼ معينة والتالي لا  -
تصور سموؾ بدوف ىدؼ واف بدت بعض الأىداؼ في بعض الأوقات والأحواؿ غامضة وغير 
واضحة سواء بالنسبة للؤفراد أنفسيـ او منشآت الأعماؿ ذاتيا ولكي يؤذي اليدؼ دوره الفعاؿ في 
تحريؾ السموؾ وتوجييو الوجية الصحيحية فانو لابد أف يكوف مجزيا ويمكف تحقيقو بجيد مناسب 

 وؿ.ومعق
السموؾ الذي يقوـ بو الافراد ليس سموكا منعزلا وقائما  بذاتو بؿ يرتبط بأعماؿ وأحذاث تكوف قد  -

 سبقتو واخرى قد تتبعو.
السموؾ الإنساني سموؾ متنوع والذي نعني بو أف سموؾ الفرد يظير في صورة متعددة ومتنوعة وذلؾ  -

 ويتبدؿ حتى يصؿ إلى اليدؼ المطموب.لكي يتلبئـ ويتوافؽ مع المواقؼ التي تواجيو فيو يتغير 
 أسباب الإىتمام بدراسة سموك المستيمك: الفرع الثالث:

 1إنتشار وزيادة قبوؿ المفيوـ التسويقي كفمسفة لممنظمة: 
 فالمفيوـ التسويقي  يقوـ عمى دراسة احتياجات المستيمؾ ومحاولة اشباعيا كيدؼ نيائي لممشروعات.

والاستراتجيات التسويقية المختمفة مف وجية نظر المستيمؾ وليس مف وجية ومف ثـ يجب النظر إلى السمعة 
حث عما كتشاؼ والبإمؾ في حاجة اليو يجب يى فبدلا مف تقديـ ما يعتقد المستوبعبارة اخر  نظر المنتجيف ،

 المستيمكيف ،شباعو، ويترتب عمى الأخذ بيذا المفيوـ ضرورة دراسة دوافع ورغبات إيريده المستيمؾ والقياـ ب
 السمعة المعمف عنيا. ؿو ستخداميا لزيادة قبإومبرراتيـ والمؤثرات التي يمكف  وتصرفاتيـ

 رتفاع معدؿ فشؿ العديد مف المنتجات:إ 
ىميا ألأسباب مف ا نتيجة العديد رتفاع معدؿ فشؿ المنتجات الجديدة وذلؾإفالكثير مف الدراسات أوضحت 

 ـ سموؾ المستيمؾ ودوافعو ورغباتو.ستراتجيات لعدـ تفيسوء تحطيط الإ
  تخاذ قرارات الشراء :إتعقد عممية 

                                                           
 (133إلى ص 131محمد فريد الصحؼ /التسويؽ ،الدار الجامعية لمنشر /جامعة الإسكندرية )مف ص 1
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 فعالية دراسة سموؾ المستيمؾ لا تتوقؼ عمى الإجابة عف السؤاؿ الخاص الذي ىو ماذايشتري الفرد؟ 
لـ تعد  ولكف يمتد إلى البحث عف كيفية القياـ بالشراء وتوقيتو وأطرافو وأسبابو فعممية اتخاذ قرار الشراء

مقتصرة عمى اتخاذ القرار مثؿ المبادريف بفكرة الشراء والمؤثريف والمشتريف والمستعمميف لمسمعة، فعمى سبيؿ 
المثاؿ قد تقوـ الاـ بشراء المستمزمات الأسرة مف المواد الغذائية ولكنيا قد تتأثر برأي أطفاليا أو الأب في 

فالأب قد يبادر بفكرة  ذه المواد ىـ الأطفاؿ وىكذا ،نوعية المواد الواجب شراؤىا بينما قد يكوف المستيمؾ لي
شراء نوع معيف مف السمع والأـ قد تكوف متخذة لقرار الشراء ورجؿ البيع قد يكوف متأثرا أيضا لتفضيؿ نوع 
آخر ، واخيرا قد يكوف الأطفاؿ ىـ مستعممي السمعة وفي بعض الأحياف يكونوا مؤثريف عمى الأـ لإتخاذ 

 .القرار بالشراء
 و الأفراد:أغيرات البيئة سواء عمى المنظمات تعاظـ تأثر مت 

فحركات حماية المستيمؾ وزيادة وعي المستيمكيف وتنظيـ أنفسيـ في جماعات بالإضافة إلى تأثير 
رغبات ودوافع  ضعت ضغوطا كثيرة عمى المنتجيف لأخذ في عيف الإعتبار القرارات الحكومية و

فيناؾ الكثير مف العوامؿ البيئية المؤثرة عمى المنظمات باختلبؼ أنواعيا المستيمكيف وبالإضافة إلى ذلؾ 
تفاع مستوى الدخؿ المتاح لمتصرؼ فيو ، زيادة أوقات الفراغ وتغير العديد مف ر مثؿ :التحركات السكانية ا

 .1العادات الإجتماعية والناتجة عف التطور التكنولوجي وتقدـ المجتمعات
 ك المستيمك:.انواع سمو الفرع الرابع:

 :2يتفرع سموؾ المستيمؾ إلى عدة أنواع طبقا لشكؿ وطبيعة وحذاثة وعدد السموؾ وىي كالاتي
 حسب سموك وينقسم إلى : -1        
 .السموؾ الظاىر :يضـ التصرفات والأفعاؿ الظاىرة التي يمكف ملبحظتيا مف الخارج كاشراء 
  الإدراؾ ...التصور ....الخالسموؾ الباطف: يتمثؿ في التفكير ..التأمؿ... 
 حسب طبيعة السموك وينقسم إلى : -2
 : وىو السموؾ الذي يصاحب غالبا الإنساف منذ ميلبده دوف الحاجة إلى التعمـ. السموؾ الفطري 
 السموؾ المكتسب :ىو السموؾ الذي يتعممو الفرد بوسائؿ التعمـ المختمفة 
 حسب حذاثة السموك وينقسم إلى : -3
 لمستحذث :ىو السموؾ الناتج عف حالة جديدة أو مستحذثة باعتباره يحذث اوؿ مرة.السموؾ ا 

                                                           
 (133إلى ص 131محمد فريد الصحؼ /التسويؽ ،الدار الجامعية لمنشر /جامعة الإسكندرية )مف ص 1
 237/ص235ص محمد صالح المؤذف .مرجع سابؽ 2
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 .السموؾ المكرر : ىو السموؾ المعاد دوف تغيير او بتغيير طفيؼ لما سبؽ مف تصرفات أو أفعاؿ 
 حسب العدد وينقسم إلى : – 4
 .السموؾ الفردي : ىوالسموؾ الذي يتعمؽ بالفرد بحد ذاتو 
 : ىو السموؾ الذي يخص مجموعة مف الأفراد فيو يمثؿ علبقة الفرد بغيره مف  السموؾ الجماعي

 الأفراد الجماعةالتي ينتمي إلييا مثلب.
 تطور عمم سموك المستيمك :الفرع الخامس:

توجد العديد مف الأسباب التي كانت وراء تطور حقؿ سموؾ المستيمؾ كحقؿ تسويقي متكامؿ حيث       
لاحظ عمماء التسويؽ اف البعض مف ممارستيـ العممية لا تتفؽ مع الكثيير مف المفاىيـ الاقتصادية حيث بدأ 

رائح المستيمكيف تختمؼ الباحثيف التسويقيف دراسة السموؾ الشرائي لممستيمؾ قصد التوصؿ إلى اف ش
ديموغرافيا ونفسيا ،  فقاـ رجاؿ التسويؽ ذوي التوجو السموكي بتطوير استراتجيات تجزئة السوؽ إلى 

 مقاطعات تضـ كؿ واحدة فئة معينة مف المستيمكيف يشتركوف في الأذواؽ وليـ نفس الحاجات والرغبات.
 :1ير حقؿ سموؾ المستيمؾ أىمياوىناؾ مجموىة مف العوامؿ ساىمت ولا تزاؿ تساىـ في تطو 

 : دفع التقدـ التكنولوجي المنتجيف الى تقديـ العديد مف المجموعات السمعية قصر دورة حياة السمعة
التي غالبا ما تكوف إما معدلة أو محسنة والقميؿ منيا جديد أو يطرح لأوؿ مرة غير اف معظـ 

حؿ الأولى مف تقديميا ويرجع ىذا الفشؿ إلى المنتجات المطروحة في الأسواؽ يواكبيا الفشؿ في المرا
التقصير في دراسة حاجات ورغبات المستيمكيف وبالتالي طرح متجات لا تتماشى مع أذواؽ 

 المستيمكيف مما يؤذي الى فشميا وانتياء حياتيا بشكؿ سريع.
  : زايدة في الطاقة أدى الاىتماـ الزائد بقضايا البيئة وتموثيا ومصادر النقص المتالاىتمامات البيئية

والمواد الخاـ بالمنتجيف والمسوقيف وصانعي القرار إلى إدراؾ بعض الآثار السمبية لانتاج بعض 
المنتجات وطرؽ توزيعيا كالمنظفات الكيمياوية ولقد كشفت الأبحاث التي تـ انجازىا حوؿ سموؾ 

الإىتماـ أكثر باجراء المستيمؾ العديد مف التجاوزات والممارسات المضرة بحياتو مما أدى إلى 
 دراسات وابحاث حوؿ كؿ ما ييـ المستيمؾ وما يضره في حياتو الحالية والمستقبمية .

                                                           
 .20محمد عبيدات ، المرجع السابؽ ص 1
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 : لقد أدى ظيور حركات حماية المستيمؾ في العالـ إلى  الاىتمام المتزايد بحركات حماية المستيمك
لى تحديد كافة العوامؿ وجود حاجة ممحة لفيـ كيؼ يتخذ المستيمكوف قراراتيـ الشرائية بالإضافة إ

 التي تأثر في إتخاذ قراراتيـ بيدؼ تمبية حاجياتيـ وحمايتيـ.
 : بدات بعض الاجيزة المركزية وخاصة الوزارات الأكثر التصاقا  الاىتمامات الحكومية المركزية

ت بمصالح المستيمكيف الإىتماـ أكثر فأكثر بالمستيمؾ نظرالتفطنيا لدوره الفعاؿ في تصريؼ المنتجا
 وارتفاع المخاطر التي تيدد حياتو عف طريؽ طرح منتجات نقمدة او غير متوافقة والمعايير الدولية.

 : أدى تزايد عدد الخدمات وتنوعيا إلى تحوؿ معظـ دوؿ العالـ وخاصة  تزايد عدد الخدمات وتنوعيا
كثير مف النامية إلى اقتضاد السوؽ حيث أصبح مف الواضح إف لدى مقدمي الخدمات والسمع ال

المشاكؿ والأمور التي يجب التعامؿ معيا  بموضوعية وذلؾ مف خلبؿ اجراء جممة مف الدراسات 
 حوؿ المشتيمؾ والتي تساىـ في حؿ ىذه المشاكؿ

 : تدرؾ معظـ المؤسسات في وقتنا الحالي اىمية الدخوؿ إلى  الحاجة المتزايدة لدخول أسواق أجنبية
يتحقؽ إلا عف طريؽ معرفة المستيمكيف المستيدفيف في ىذه الأسواؽ الخارجية إلا أف ذلؾ لا 

 الأسواؽ ففشؿ معظـ المؤسسات يعود إلى إىماؿ دراسة سموؾ المستيمكيف في الأسواؽ المستيدفة.
 : الذي اجبر رجاؿ التسويؽ والشركات المعنية إلى التركيز  الإىتمام المتزايد لمحكومات بالمستيمكين

عمى دراسات المستيمؾ بالشكؿ الذي ينسجـ مع التعميمات والقوانيف الحكومية الصادرة لحماية 
 مصمحة المستيمؾ.

 : في حياة الفردوالجماعة ادى إلى تزايد عدد الخدمات وتنوعيا مما اجبر  تزايد أىميةقطاع الخدمات
عنية إلى إجراءالدراسات الوافية لإمكانيات الشراء لدى المستيمكيف في الأسواؽ الشركات الم
 المستيدفة.

 :نتيجة تشابؾ العوامؿ البيئية حوؿ تمؾ  إىتمام المنظمات غير الربحية في دراسة سموك المستيمك
 المؤسسات وتطبيقيا مفاىيـ التسويؽ الحديث.

 انواع المستيمكين وخصائصيم : الفرع السادس:
 لدينا ثلبثة انواع مف المستيمكيف :

 .المستيمؾ النيائي : ىو الذي يشتري السمع بغرض إستخداميا أو إستيلبكيا بنفسو 
  الموزع الوسيط "التاجػر " : قد يكوف الموزع فردا أو منظمة وىذا النوع مف المستيمكيف يقوموف بشراء

 السمع بغرض إعادة بيعيا لتحقيؽ ربح.
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 د يكوف فردا او منظمة ويقوـ بشراء السمع التامة الصنع أو نصؼ مصنعة ، المشتري الصناعي : ق
أو عادة قاـ بغرض استخداميا في إنتاج أو تقديـ خدمة أو سمعة يقوـ ببيعيا بحد ذلؾ لتحقيؽ ربح 

 تقديـ خدمة معينة بغض النظر عف تحقيؽ ربح . ستخداميا بغرض لإإلا
خاـ( مف اجؿ إنتاج احذية )سمع( ومنو تحقيؽ ربح مف وراء  مثلب مصنع الأحذية يقوـ بشراء جمود)مادة

 بيعيا.
 ونعرض ىنا جدوؿ يبيف خصائص كؿ نوع :

 .المستيمؾ انواع يوضح جدوؿ:  (1-1) رقم الجدول
 الوسطػػػػػػػػػػػػػػػػاء المشتري الصناعػػػػػػػػػػي المشتري النيائػػػػػػػػػػي

 يشتري بكميات محدودة -1
 السمعة محدودة.معموماتو عف  -2
 طمبو عمى السمعة مباشر -3
عدد محدود مف الأفراديؤثر عمى  -4

 القرار.
 عدد لانيائي مف المتجات-5
قد يؤثر عميو الدوافع العاطفية   -6

 أو الرشيدة.
لاتحكمو إجراءات وقواعد  -7

 لمشراء.
 تؤثر عميو عممية تعاوف لا -8

 المورد.

 يشتري بكميات كبيرة -1
كاممة عف معموماتو  -2

 السمع.
 طمبو عمى السمع مشتؽ. -3
عدد كبير يؤثر عمى  -4

 القرار ويشرؾ فيو.
 عدد محدود. -5
تحكمو دائما الدوافع  -6

 الرشيدة.
جراءات  -7 تحكمو قواعد وا 

 الشراء.
 ييمو تعاوف المورد معو. -8

 يشتري بكميات كبيرة -1
 معموماتو كاممة عف السمع. -2
 طمبو عمى السمع مشتؽ. -3
يتوقؼ ذلؾ عمى طبيعة  -4

 الوسيط.
عددىا يحكميا نوع الطمب  -5

 وحجـ المساحة المتاحة لمتخزيف.
 يحكميا الدوافع الرشيدة. -6
يتوقؼ ذلؾ عمى مف يممؾ  -7

 المنظمة.
يتأثروف عند الشراء بالمنتجات  -8

 المنافسة والكاممة.

 265وجية نظر معاصرة، ص -د عبد السلبـ قحؼ المصدر:
أيضا كممة المستيمؾ تعني المستعمؿ /المستخدـ النيائي لممنتوج وىذاالمستخدـ قد يكوف عضوا في ولدينا 

 1أسرتو أو في المؤسسة.

                                                           
 (.269-265د. عبد السلبـ أبو قحؼ ،التسويؽ "وجية نظر معاصرة " نفس المرجع السابؽ ص) 1
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يشتروف نيابة عف المشتريف مثلب  صد بالأخير بأنيـ وكلبءفالمستيمكوف يختمفوف عف المشتريف حيث يق    
صناعي الذي يقوـ بشراء آلة كاتبة لممؤسسة ىؤلاء الأـ تشتري حميب الأطفاؿ لأطفاليا أو وكيؿ المشتري ال

 يمثموف وكلبء نيابة عف المستيمؾ.
 : 1وىناؾ مف يقوؿ أف ىناؾ نوعيف المستيمكيف فقط

بأنو الشخص الذي قوـ بشراء السمع والخدمات مف السوؽ بيذه إشباع المستيمك الفرد النيائي : ‌. أ
تيلبؾ العائمي كالشخص الذي يشتري المواد حاجاتو مباشرة )شراء ملببس ...طعاـ....( أو الإس

الغذائية لعائمتو أو سيارة وتصؼ سموؾ بأنو سموؾ رشيد وييدؼ إلى تحقيؽ توازنبيف المنافع التي 
 تمبي الحاجات والدخؿ المحدد أي تحقيؽ المنفعة الحدية.

تامة يعرؼ بأنو الشخص أو الأشخاص )مؤسسات( الذيف يشتروف السمع ال المستيمك الصناعي :‌. ب
الصنع أو نصؼ المصنعة والموادالخاـ بيدؼ استخداميا في عممية الإنتاج والحصوؿ عمى سمع 
جديدة او إعادة استخداميا في نشاطات إنتاجية أخرى أو إعادة بيعيا لتحقيؽ ربح ونشير ىنا إلى أف 

 اسواؽ المستيمؾ الأساسية تشكؿ محور النشاط للؤسواؽ الصناعية .
والخدمات في أسواؽ المستيمؾ النيائي وسموكو سموؾ اقتصادي يبني عمى  إف الطمب عمى السمع

 دراسات التكمفة بيدؼ الحصوؿ عمى السمع والخدمات بأقؿ تكمفة.
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                           
 .147د. نظاـ موسى سويداف ، د شفيؽ ابراىيـ حداد، التسويؽ مفاىيـ معاصرة المرجع السابؽ ص 1
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 يوضح خصائص أنواع المستيمؾ: (2-1)الجدول رقم
 العناصر
 الأساسية

 خصػػػػػػػػػػػػػائص المستيمؾ

 المستيمؾ الصناعػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػي النيائػػػػػػػػػػػػػػػػيالمستيمػػػػػؾ  عناصر السموؾ
شراء السمع والخدمات لإستيلبكو الشخصي  موضوع السموؾ

 بيدؼ إشباع حاجة وتحقيؽ منفعة
شراء السمع والخدمات "مواد" لعممياتو الإنتاجية 

 بيدؼ انتاج جديد وتحقيؽ ايراد

 القرار و
 التصرؼ

عمى معمومات قيمة قرار الشراء سريع ويبنى 
مف مصادر مختمفة وتؤثر بالعوامؿ النفسية 

 والعاطفية

قرار الشراء بطيئ ويبنى عمى تخطيط مسبؽ 
ودراسات مطولة ومعمومات دقيقة والسموؾ 

 الإقتصادي يقوـ عمى أسس فنية
المساومة في 

 الشراء
يتـ الشراء عادة بدوف مساومة باستثناء 

عممية الشراء الحالات التي يكوف فييا موضوع 
سمع او خدمات ذات قيمة عالية وأسعارىا 
مرتفعة وتحتاج معمومات كبيرة مثؿ شراء 

 غسالة براد غرفة نوـ

ييتـ جيدا بالتسييلبت التجارية كالخصـ التجاري 
والإئتماف التجاري وبالخدمة بعد البيع وبالأسعار 
المنافسةلذلؾ يتـ الشراء بعد عمميات مساومة عمى 

 مة.السعر والخد

تكوف متعددة حيث يتـ الشراء في كؿ مرة مف  مصادر الشراء
مصادر محتمفة وحسب الظروؼ وعمميات 
الشراء تكوف كثيرة وخاصة السمع ذات التسويؽ 
الواسع كالخضار الفواكو المواد الغدائية 

 الصحؼ المجلبت يكرر الشراء كثيرا
 

تكرر عمميات الشراء كثيرا لكف يمكف أف يتـ الشراء 
نفس المصادر وذلؾ بيدؼ بناء علبقات جيدة مف 

مع المورديف ولمحصوؿ عمى التسييلبت التجارية 
منيـ أو لأف المشتريات محصورة في عدد مف 
المورديف كشراء المواد الأولية الخاـ ونصؼ 
المصنعة وقطع الغيار ويكوف عدد مرات الشراء 

 قميلب نسبيا.
الجيات التي 
تساعد في إعداد 

 القرار
ر بالمقارنة السع

المستيمؾ وحدىوبناء عمى خبرتو ومعموماتو 
القميمة ويؤثر في القرار العادات والتقاليد 

 وعوامؿ داخمية شخصية
السعر ىو الأىـ لأف موارده محدودة وبالتالي 

في قرار الشراء عدد كبير مف الأشخاص  يشارؾ
وغالبا يتـ ذلؾ بتشكيؿ لجاف ليذه الغاية  وذلؾ 
بسبب ارتفاع حجـ الامواؿ التي يتضمنيا القرارالى 
جانب تشابؾ الأمورالفنية والإنتاجية والتسويقية 
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قدراتو الشرائية محدودة وىذه الموارد تنفؽ لمرة  مع الخدمة
 واحدة وتيمؿ الحدمة اللبحقة بعممية البيع

 لمسمع.
يتـ التأكيد عمى الخدمة أكثر مف السعر وعمى 

خدمة المشتراة مواعيد التسميـ وجودة السمعة او ال
بالرغـ مف أف موارده غير محدودة نسبيا والسعر 

 يؤثر عمى التكمفة.
بالنسبة لمحاجات الضرورية فاف السعر لا  السعر

يمعب دورا أساسيا حاسما لكف بالنسبة لمسمع 
الكمالية فاف السعر ميـ جدا لأف موارده 
محدودة وعمميا تزداد أىمية السعر كمما ارتقينا 

وعندما تتوفر امكانية الاختيار  سمـ الحاجات
بيف عدة بدائؿ لمشراء فاف السعر يصبح العامؿ 
الحاسـ وخاصة عندما تكوف الموارد محدودة 

 وثابثة

يمعب السعر دورا حاسما في تحديد تكمفة السمع 
والخدمات المنتجة وبالتالي سعرىا التنافسي في 
السوؽ ليذا يمجا المستيمؾ الصناعي إلى سياسة 

 ؽ المبنية عمى السعر الأقؿ.التسوي

 .99-96ص "مدخل الإعلان":د.كاسر نصر المنصور،سموؾ المستيمؾ  المصدر

 المطمب الثاني :الإطار العام للإبتكار والعوامل المؤثرة فيو
 : مفيوم الإبتكار: الفرع الاول:

والتي تعني )تغيير أو تجديد(  innovatusإلى الكممة اللبتنية  innovationيعود أصؿ كممة الإبتكار 
(changer ou rénover) 1ويمكف إستخلبص مف ىذا التعريؼ مايمي: 

 تجديد:العمؿ عمى تغيير ماىو قائـ بالفعؿ.
دخاؿ شيئ جديد لـ يكف موجود مف قبؿ مثؿ منتوج جديد ، خدمة جديدة ،فكرة جديدة.  تغيير: إيجاد وا 

منظمة ما لمتكييؼ مع تقمبات السوؽ أو تأثير تكنولوجيا جديدة أو المفيوـ الأوؿ يتعمؽ بمختمؼ الردود فعؿ 
 تطبيؽ نظاـ جديد.

                                                           
مذكرة لنيؿ شيادة ، بناء ولاء الزبائف، دراسة حالة مؤسسة إتصالات الجزائرالتسويؽ الابتكاري وأثره عمى  ،خموط زىرة 1

 29ص ،بومرداس–محمدبوقرة ، جامعة الماجيستير
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لابتكار فالابتكار لا يقتصر عمى فيو ييتـ بسيرورة عممية ا  ما المفيوـ الثاني وىو الأكثر شيوعا ورواجاأ
إكتشاؼ سوؽ و خدمات جديدة وحسب بؿ يمكف أف يتناوؿ أيضا إدخاؿ نظاـ تصنيع جديد، أيجاد منتجات إ

جديد ، تغيير التنظيـ أو إيجاد مصادر جديدة لمموارد الأولية وقد أعطيت عدة تعاريؼ لمصطمح الإبتكار 
 نذكر منيا :

الإبتكار وفؽ تعريؼ شائع ومتداوؿ يعني بانو التوصؿ إلى ماىو جديد إلا اف ىذا التعريؼ عاـ وشامؿ مما 
و مفيوـ جديد، أؽ ، فالجديد قد يكوف فكرة جديدة لتطبييفقده القدرة عمى تحديد ماىو مطموب لمفيـ وا

فالابتكار ليس فقط فكرة جديدة إنما ىو التوصؿ إلا ماىو جديد بصيغة التطور المنظـ والتطبيؽ العممي لمفكرة 
الجديدة، فيو بذلؾ لا يقؼ عند عتبة الفكرة الجديدة إنما يعبرىا إلى التطبيؽ العممي في تحقيؽ المنظمة 

 .1ا في السوؽلأىدافي
الإبتكار ىو تنمية وتطبيؽ الأفكار الجديدة في المؤسسة ، وىنا كممة تنمية شاممة فيي تغطي كؿ شئ مف    

 الفكرة الجديدة إلى إدراؾ ىذه الفكرة في البيئة إلى توريدىا وجمبيا إلى المنظمة ثـ تطبيقيا.
في المنظمة عف طريؽ إستغلبؿ الموارد بيدؼ  يعرؼ الإبتكارايضا انو التطبيؽ الناجح للؤفكار الإبداعية   

 تمبية حاجة معينة.
ى وغير مألوفة وتنتيي بتطبيقيا عم ىذه التعاريؼ تتفؽ كميا عمى أف سيرورة الإبتكار تبدا مف فكرة جديدة

ة الفكرة بؿ يتعداىا تكار لا يتوقؼ عند عتبباو خدمة وىو ما سبؽ ذكره أف الإ أرض الواقع في شكؿ منتوج
نما ،التطبيؽإلى   والإبتكار ليس فقط فرصة فنية يتـ التوصؿ إليو في مختبرات البحث والتطوير فحسب وا 

يعتبر فرصة سوقية أيضا ،فقد تكوف الفكرة الجديدة ىي تكنولوجيا جديدة أو منتوج جديد أو عممية تنظيمية او 
نتوج او فكرة مستخدمة في مكاف آخر إدارية جديدة تحقؽ ميزة لممنظمة عمى منافسييا ،كما قد تكوف تقميدا لم

 ويصبح تطبيقيا فريدا عند وضعو في سياؽ جديد.
مما سبؽ يمكف القوؿ أف الإبتكار ىو قدرة المنظمة عمى التةصؿ إلى فكرة إبداعية ومف ثـ تطبيقيا بشكؿ 

 ناجح مما يضيؼ قيمة أكبر وأسرع مف المنافسيف في السوؽ.
 
 
 

                                                           
 30مرجع سابؽ ذكره ص–خموط زىرة  1
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 :1 نماذج الإبتكار الفرع الثاني:
 النموذج العاـ للئبتكار يتكوف مف العناصر التالية:

 المركب النمودج: 02 الشكل
 
‌

‌

‌‌

‌ 

 

 

2
 .21خلوط‌زهرة،‌مصدر‌سبق‌ذكره‌ص‌‌

 النموذج العام للإبتكار: 03الشكل

‌

‌

‌

الجديدة ثـ إستغلبؿ المعارؼ ف المرحمة الأولى مف عممية الإبتكار ىي توليد الأفكار أىذا الشكؿ يوضح 
 التقنية مع الأفكار النظرية التي تـ جمعيا سوؼ يؤدي إلى إبتكار وتطوير المنتجات الجديدة.

وحسب التركيز عمى النظاـ التشغيمي أو السوؽ يمكف تقديـ تصنيؼ لإستراتجيات ونماذج الإبتكار كما   
 يمي:
 
 

                                                           
 .11وص 10مرجع سبؽ كره ص - 1
 .12خموط الزىرة مرجع سابؽ ص - 2

 الحاجة‌الجدٌدة حاجات‌المنظمة‌والسوق

تولٌد‌

 الأفكار
 السوق سوق‌ومبٌعات تصنٌع تصنٌع‌نموذج‌أولً بحث‌تصمٌم‌وتطوٌر

 والإنتــــــــــــــــــاجالتكنولوجٌا‌ تكنولوجٌا‌جدٌدة

 الإبتكار
 

 تشغٌل‌تجاري إختراع‌تقنً تصمٌم‌نظري
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 نموذج دفع التكنولوجيا: -1
اف أساس الإبتكار ىو العموـ والتكنولوجيا وأنشطة البحث والتطوير ونقطة نيايتو ىو  ىذا النموذج يعتبر

التطبيؽ التجاري منو الإبتكار سيرورة خطية تبدأ باكتشاؼ عممي يمر بمراحؿ مختمفة : الإختراع، التكنولوجيا 
 ، التصنيع ، ليكوف في النياية عمى شكؿ منتجات وخدمات جديدة تدخؿ إلى السوؽ.

‌نموذج‌دفع‌التكنولوجٌا:‌40شكلال

‌

‌Source Guillermo cortes robles –op.cit.16.1
‌

لكف الطمب في السوؽ لو تأثير قوي عمى سيرورة الإبتكار لذلؾ تـ تقديـ نموذج آخر للئبتكار يستند عمى أف 
 أساسو الطمب وىو نموذج " سحب السوؽ".الإبتكار 

نموذج سحب السوؽ :بما أف التنوع في طمب السوؽ ىو العامؿ الأساسي وراء الإبتكارفإف النموذج الأوؿ  -2
الذي يركز عمى نشاطات البحث والتطوير تـ إنتقاده، مما دفع الباحثيف إلى إيجاد نموذج آخر مختمؼ وىو 

وىو يركز عمى الفرص المتاحة في 1970بالطمب.ىذا النموذج تـ تصميمو في بداية نموذج الإبتكار المدفوع 
لاسوؽ واحتياجات الزبائف.فأساس الإبتكار ىو الطمب في السوؽ كما اف الزبوف يستطيع مف خلبؿ تجاربو 

ف ػأقوؿ طات البحث والتطوير.خلبصة الالسابقة الإشارة إلى المشاكؿ الموجودة أو اقتراح توجيات جديدة لنشا
 لسوؽ ىو مصدر الإبتكار.

‌نموذج‌سحب‌السوق‌:40شكلال

‌

Source Guillermo cortes robles –op.cit.16.‌

 النموذج المركب : -3
والمنظمة فيناؾ علبقة ىو عبارة عف مزيج مف الصنفيف السابقيف وىو ييتـ بالتفاعؿ بيف السوؽ التكنولوجيا 

 تاثسر متبادؿ بيف نشاطات البحث والتطوير والسوؽ.
 
 
 

                                                           
 11مرجع سبؽ كره ص  1

 بٌــع تسوٌق تصنٌع التصمٌم‌والتكنولوجٌا قاعدة‌المعرفة

 بٌــــــع تصنٌــــــع تطوٌر احتٌاجات‌السوق
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 :1الإطار العام لمقاومة المستيمك لتبني الإبتكار الفرع الثالث:
تختمؼ سموكات الافراد اتجاه الإبتكار ،فيناؾ مف يبدي إعجابا شديدا اتجاىيا وتبف سريع بينما نجد مف يبدي 

فيما يمي تحديد الإطار العاـ لمقاومة المستيمؾ للئبتكار مف خلبؿ التعرض لمنقاط مقاومة اتجاىياونحاوؿ 
التالية :مفيوـ مقاومة الإبتكار، أنواع وسموكات مقاومة الإبتكار ، ومف ثـ العوامؿ المؤثرة عمى مقاومة 

 الإبتكار.
 مفيوم مقاومة الإبتكار : -1

مادية او معنوية والقدرة عمى معارضة ىذه القوى المقاومة بصفة عامة عي فعؿ او سموؾ معارضة قوي 
بيدؼ إلغاء آثارىا ، ويمكف تعريؼ المقاومة مف وجية نظر نفسية عمى انيا حالة تحفيزية مستعصية تحذث 

 عندما يدرؾ الفرد اف حريتو ميددة حيث يتـ توجيو التفكير والفعؿ نحو إستعادة الحرية الميددة.
يؼ ناتجة عف صراع داخمي ظرفي او متواصؿ تتـ إعادة تنشيطو أو إثارتو وتمثؿ مقاومة المستيمؾ قوة تك

بمعمومات غير منسجمة أو متناقضة قد تولد في المعارضة استجابة موقفية أو سموكية ، وبذلؾ فإف مقاومة 
 الإستيلبؾ تنتج عف تفاعؿ بيف الفرد والموضوع والموقؼ.

 ي :وتعد مقاومة المستيمؾ مفيوما ثلبثي الأبعاد في
 مقاومة نفسية مف الدرجة الأولى لأنيا تمثؿ القدرة عؿ الصمود اماـ الصراع الداخمي او الصدمة. -
 مقاومة موقفية تتعمؽ بالإتجاخات وترتبط بمجموعة المعتقدات المتعمقة بالشي موضوع المقاومة. -
ملبحظتو مثؿ عدـ مقاومة سموكية تمثؿ المظاىر السموكية بمعنى الشيئ الوحيد الذي مف الممكف  -

 الشراء.
وفي التسويؽ يتـ النظر إلى المقاومة مف زوايا مختمفة فبينما ىناؾ دراسات ركزت عمى مقاومة الإستيلبؾ 

 ىناؾ دراسات أخرى ركزت عمى مقاومة الإبتكار.
تعمؽ ويمثؿ الإبتكار أي فكرة ممارسة أو ىدؼ يتـ إدراكو عمى انو جديد مف قبؿ الفرد أو اي وحدة تبف وه م

بالسموؾ الإنساني وتحدد الحداثة المدركة بالنسبة لمفرد ردة فعمو إتجاىو ،وقد يتـ الإبتكار مف خلبؿ تحسيف 
مزايا منتج أو خدمة موجودة مسبقا في السوؽ أو عف طريؽ انشاء مزايا جديدة قديتـ مف خلبؿ ابتكار منتج 

 أو خدمة جديدة بالكامؿ وطرحيا في السوؽ.

                                                           
-139مقاومة المستيمؾ لتبني الإبتكار، ممتقى الصيرفة الإلكترونية نمودجا مف ص‘الله دكرغرغمي أسماء,أ بموناس عبد - 1
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الإبتكار جزءا مف مقاومة المستيمؾ لمتغيير ويعد دخوؿ مفيوـ مقاومة الإبتكار في حقؿ التسويؽ وتعد مقاومة 
( أوؿ مف أىتـ بمفيوـ مقاومة الإبتكار 1989( ثـ راـ وشات)1980الإبتكاري حديثا نسبيا حيث كاف شات )

الإبتكار إما لأنيا تسبب  فحسب الباحثيف يمكف تعريفيا عمى انيا تمؾ المقاومة التي بيدييا المستيمؾ تجاه
ما لأنيا تتعارض مع بينية معتقدات المستيمؾ.  تغيرات محتممة تعرقؿ حالة الرضا الحالي وا 

 :1العوامؿ المؤثرة عمى مقاومة الإبتكار -2
ركزت عمى ظروؼ وعوامؿ التي  إف اغمبية الدراسات التي تناولت موضوع سموؾ المستيمؾ تجاه الإبتكار   

رات تحقؽ معدلات فشؿ عالية ورغـ ننا نلبحظ أف كثيرا مف الإبتكاأية التبني، عمى الرغـ مف جاح عممتدعـ ن
ي الفعمي للئبتكار إلا أننا نجد ىـ أسباب ىذا الفشؿ لأنيا تكبح نية التبني والتبنأف مقاومة المستيمؾ تعد مف أ
تبني دوف السعي إلى التقميؿ مف غمب المؤسسات التي تحمؿ مشاريع الإبتكار تسعى لتحقيؽ أكبر قدر مف الأ

 المقاومة المحتممة للئبتكار.
فاف المتغيرات المتعمقة برفض ومقاومة الإبتكار  (Gatignon and robertson)ووفقا لغاتينيوف وروبرتسوف

تختمؼ بعض الشيئ عف تمؾ المتعمقة بتبنيو، وبذلؾ فإف الرفض ىو شكؿ مختمؼ مف السموؾ أكثر مف كونو 
تبني ، ومع ذلؾ فإف العديد مف الدراسات في التسويؽ تفترض وجود علبقة خطية بيف العوامؿ مجرد عكس ال

 2الإيجابية السمبية
ونركز فيما يمي عمى العوائؽ التي تحوؿ دوف تبني ونشر الإبتكار مف وجية نظر مقاومة الإبتكار حيث اكدّ 

مف التغيير في روتيف الفرد وىو ما يمكف  ( أف الإبتكار يمكف أف يولد درجة عالية1989كؿ مف راـ وشات )
اف يؤذي إلى إختلبؿ في عاداتيـ. حيث وجد الباحثاف أف الإبتكار يمكف اف يتعارض مع ىيكؿ معتقدات 
المستيمؾ، وىو ما يشكؿ عائقا أماـ تبنيو ،ويمكف تجميع العوامؿ التي تعيتؽ تبني الإبتكار وتسبب إبداء 

 وظيفية وعوائؽ نفسية:مقاومة تجاىو ضمف صنفيف عوائؽ 
  :تتعمؽ العوائؽ الوظيفية بالإبتكار في حد ذاتو ، وتحدث عندما يدرؾ المستيمؾ العوائق الوظيفية

تغييرا محسوسا بعد تبني الإبتكار وتنقسـ إلى ثلبثة أقساـ :عوائؽ الإستخداـ وعوائؽ القيمة وعوائؽ 
 الخطر.

عوائؽ الإستخداـ :تعود عوائؽ الإستخداـ إلى عدـ توافؽ الإبتكار مع التجارب والعادات السابقة لمفرد -1
وبصفة عامة فإف الإبتكار الذي يساىـ في تغيير روتيف الفرد يحتاج إلى وقت طويؿ نسبيا لقبولو ويتعمؽ 

                                                           
 .142مرجع سبؽ ذكرة ص - 1
 .143ص–مرجع سابؽ ذكره   2
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سيولة الإستخداـ لنمودج قبوؿ  ىذا العائؽ بسيولة الإستخداـ بما في ذلؾ التعقيد او التشابو مع مفيوـ
التكنولوجيا ، ويمثؿ السبب الأكثر شيوعا لمقاومة المستيمؾ للئبتكار، حيث يعتبر عدـ توافؽ الإبتكار مع 

 مماراسات وعادات والتجارب السابقة لممستيمؾ عائقا أماـ تبينييا.
ما يرتبط بتفضيلبت المستيمؾ يرتبط بالمنتج أو الخدمة،ك لقيمة :تعتبر القيمة مفيوما شامؿعوائؽ ا -2

الإقتصادية المريخة المرتبطة بمنفعة الصورة التي يعتزـ أف يعطييا لنفسو كما يرتبط ىذا العائؽ ارتباطا 
وثيقا بفكرة روجرز لمميزة النسبية التي تتشابو مع مفيوـ المنفعة المدركة المشتقة مف نموذج قبوؿ 

نو لا يحقؽ أداء أللئبتكار التي تشير إلى افتراض  قيمة النقديةالتكنولوجيا ويتعمؽ عائؽ القيمة يغياب ال
 المستيمؾ عمى تبنيو. سعريا يحفز

يعتبر الخطر عاملب أساسيا لتفسير عدـ تبني المنتجات والخدمات المبتكرة حيث تـ  :عوائؽ الخطر -3
بتكار ،الخطر تحديد أربعة انواع مف الخطر : الخطر المادي الذي يمثؿ المخاوؼ الكامنة في الإ

الإقتصادي حيث كمما ارتفعت تكمفة الإبتكار زادت درجة الخطر المدرؾ ،الخطر الوظيفي الذي يشير 
إلى أف الإبتكار لايعمؿ بشكؿ موثوؽ أو بطريقة غير صحيحة أو أنو معيب والخطر الإجتماعي الذي 

كرة والذي قد يتأثر إذا كاف يتعمؽ بالوضع الإجتماعي لممستيمؾ الذي يستخدـ المنتج أو الخدمة المبت
 الإبتكار ينظر إليو بشكؿ سمبي مف قبؿ الأخريف.

 تتعمؽ العوائؽ النفسية بالسمات الشخصية لممستيمؾ ،وتنشأ بسبب تعارض  : 1العوائق النفسية
إستخداـ المنتج أو الخدمة المبتكرة مع المعتقدات السابقة لممستيمؾ وبسبب التغيرات التي يمكف اف 

الروتيف اليومي لممستيمؾ عند إستخداميا مما يجعمو ينفر منيا ويقاوـ تبنييا وتضـ عوائؽ  تؤثر عمى
 الصورة وعوائؽ التقاليد.

تضـ التغيرات التي يمكف اف يولدىا الإبتكار في الروتيف اليومي لممستيمكيف وكمما  عوائؽ التقاليد : -1
 التقاليد عمى الأرجح عاليا.كاف ىذا الروتيف ميما بالنسبة لممستيمؾ يكوف عائؽ 

فإذا كاف لدى المستيمؾ  ، أئة المنتج والعلبمة والبمد المنشعوائؽ الصورة تتعمؽ بيوية الإبتكار مثؿ ف -2
انطباع سمبي حوؿ بمد المنشأ أو علبمة المنتج فلب يتبناه حيث توصمت الدراسات إلى أف الإنطباع غير 

 .الملبئـ يؤدي إلى مقاومة تبني الإبتكار

                                                           
 .144مرجع سبؽ ذكره ص - 1
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خمس خصائص أو سمات تتعمؽ بالإبتكار وأظير أف إدراؾ الفرد  everett rogersكما حدد ايفرت روجرز 
ليذه السمات يفيد في إستباؽ التنبؤ بمعدؿ تبني الإبتكارويبيف ردة فعمو تجاىو وتتمثؿ ىذه الخصائص في 

 ية لمملبحظة وفيما يمي شرح لكؿ عنصر :الميزة النسبية التوافؽ درجة التعقيد الفني ، القابمية لمتجربة والقابم
:ىي الدرجة التي يتـ إدراؾ الإبتكار بأنو متفوؽ وأفضؿ مما سبقو  relative advantageالميزة النسبية  -1

 والميزة النسبية المدركة مف قبؿ أعضاء النظاـ الإجتماعي تؤثر في سرعة التبني.
فييا إدراؾ الإبتكار عمى انو متوافؽ مع القيـ الحالية ، : ىي الدرجة التي يتـ  compatibilityالتوافؽ  -2

والخبرات السابقة وحاجات المتبنيف المحتمميف فالأفكار غير المتوافقة مع الأعراؼ والقيـ السائدة في النظاـ 
في الإجتماعي لا يتـ تبنييا بسرعة مقارنة بالإبتكارات المتوافقة ومثاؿ ذلؾ أف إستخداـ البطاقات الإئتمانية 

 الدوؿ المتقدمة تطمب وقتا طويلب عندما تـ تقديميا لأوؿ مرة.
:ىي تمؾ الدرجة التي يتـ فييا إدراؾ الإبتكار عمى انو صعب الفيـ complexity 1درجة التعقيد الفني  -3

والإستخداـ مف قبؿ الأفراد ،فبعض الإبتكارات تتميز بسيولة فيـ مف قبؿ معظـ عناصر النظاـ الإجتماعي 
والبعض الآخر أكثر تعقيدا يتميز ببطء التبني، إف إدراؾ درجة تعقيد مرتبطة بالإبتكار تؤثر سمبا في معدؿ 

 تبنيو.
: أي إلى درجة يمكف تجربة المنتج أو الخدمة المبتكرة بشكؿ جزئي ومحدود  triabilityالقابمية لمتجربة  -4

 اعد ذلؾ عمى زيادة التبني والعكس.حيث اثبتت الدراسات انو كمما زادت القابمية لمتجزئة س
:أي إلى أي مدى تكوف نتائج الإبتكار مرئية وقابمة لموصؼ ،  observabilityالقابمية لمملبحظة  -5

القابمية لمملبحظة لممنتجات والخدمات المبتكرة المدركة مف قبؿ عناصر النظاـ الإجتماعي ترتبط إيجابا مع 
 معدؿ تبنييا.

ىذه العوامؿ تمكف مف التنبؤ بنية تبني الإبتكار أو مقاومتو وعموما ترتبط ىذه العوامؿ  وتجدر الإشارة إلى اف
 إيجابا مع التبني وسمبا مع مقاومة التبني.

: مف الملبحظ أف مفيوـ الإبتكار الذي سبؽ ذكره 2الإبتكار التسويقي توجو جديد في المؤسسة الفرع الرابع:
ىو مفيوـ واسع وشامؿ لا يقتصر عمى الإبتكار المادي المرتبط بالسمعة أو الخصائص والمكونات المادية او 

عدة اشكاؿ مف  (deven.1985)الجانب التكنولوجي بؿ يتعداه إلى كؿ ماىو جديد ومتفرد ويذكر الباحث 
                                                           

 .144مرجع سبؽ ذكره ص - 1
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التقني والذي يركز عمى الجانب التكنولوجي والإختراعات ، وىناؾ الإبتكار في مجاؿ الإبتكار منيا الإبتكار 
المنتج والذي ييدؼ إلى التجديد والتطوير لممنتجات، كذلؾ الإبتكار في العمميات وطرؽ المعالجة التي 

ارية والوظيفية تعتمدىا المنشآت ويضيؼ أيضا الإبتكار الإداري الذي يشمؿ كافة الإدارة واوجو العممية الإد
 لممنظمة كالمالية والتسويؽ والأفراد وغيرىا.

إف الإبتكار التسويقي يركز عمى النشاطر التسويقي وأساليب العمؿ التسويقي ولا سيما ما يتصؿ بعناصر     
جراءات او إستخداـ معدات والالات تساىـ في  المزيج التسويقي وما تقوـ بو المنظمة مف أساليب وطرؽ وا 

 لة جديدة تسويقيا سواء في مجاؿ المنتج او التوزيع أـ الترويج وىكذا .خمؽ حا
إف إستحداث طريقة جديدة في تقديـ الخدمة ىو إبتكار تسويقي توزيع المنتج بطريقة آلية ىو إبتكار تسويقي 
 إبتداع طريقة تسعير تعزز قيمة الإبتكار التسويقي ، كذلؾ ابتكار طريقة للئتصاؿ الترويجي مف خلبؿ
الحفلبت الخاصة لعينة مف الزبائف ىو ابتكار تسويقي وىكذا فإف أي فعؿ مميز ومتفرد في مجاؿ التسويؽ 

 يجعؿ المنظمة مختمفة عف الآخريف في السوؽ يدخؿ في مجاؿ الإبتكار التسويقي.
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 المبحث الثاني الدراسات السابقة
ييدؼ ىذا الجزء مف البحث إلى التعرؼ عمى بعض الدراسات السابقة في موضوع الإبتكار التسويقي و 

و ذلؾ مف أجؿ مقاومة المستيمؾ الصناعي و بياف أىـ النتائج المتوصؿ الييا، سواء كانت أجنبية أو عربية، 
 تحديد أوجو الإختلبؼ بينيما و توضيح ما يميز ىذه الدراسة عف سابقيا.

 طمب الأول :الدراسات العربيةالم
سميمان السرور المؤتمر العممي  2006دراسة حول البحث العممي من الموىوبين في العالم العربي 

 الإقميمي لمموىوبين.
( دراسة حوؿ البحث العممي عف الموىوبيف في العالـ العربي اتجاىاتو والصعوبات التي 2006قدـ سميماف)

التطور الكمي لمبحوث العممية التي أجريت عمى الموىوبيف في العالـ العربي منذ تواجيو بيدؼ التعرؼ عمى 
والتعرؼ عمى العينات التي درست في ىذه البحوث مف حيث النوع، المرحمة ،  2005حتى عاـ  1980

حجـ العينة ، ولقد رصد الباحث عديدا مف الدراسات وكانت دراسة واحدة ىي التي تناولت تقويـ البحث 
، وىدفيا توطيف عمـ النفس في العالـ العربي مف 2005مي عف الموىبة والإبداع، والتي قدميا خميفة سنة العم

دولة  14دراسة عممية أجريت في  172خلبؿ أبحاث الإبداع والذكاء والموىبة وقد رصد الباحث حوالي 
المقارنة )عبر الثقافات( عربية ، وأظيرت نتائج ىذا الرصد أف ىناؾ إىتماما ضعيفا بالدراسات الخاصة ب

 2005وبالدراسات التحميمية لممفاىيـ والنظريات وىي النتائج التي اتفقت مع نتائج دراسة الخميفة سنة 
وأظيرت النتائج أيضا أف نسبة الدراسات التي اشتممت عمى عينات مابيف المراحؿ الجامعية المختمفة لـ 

سبة التركيز عمى إجراء الدراسات والبحوث العممية التي (مف ىذه البحوث وتبيف ايضا أف ن%14.6تتجاوز )
تتعمؽ بدراسة الإبداع والموىبة لدى طمبة الجامعة أقؿ بكثير إذا ماقورنت بالدراسات والبحوث التي أجريت 
عمى طمبة المرحمة الثانوية في نفس الموضوع، ويقؿ بصورة واضحة وممموسة إلى ادنى المستويات إجراء 

واتضح  %1ث العممية عمى الموىوبيف الكبار حيث لـ تصؿ نسبة البحوث التي أجريت عنيـ الدراسة والبحو 
 اف اغمب البحوث التي أجريت في العالـ العربي في ىذا الموضوع كانت بجيود فردية وذاتية.
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دراسة عوائق الإبداع لدى المديرين في بعض المؤسسات الإقتصادية السعودية  سعدي والدبيسي  -
2008 

وفي دراسة أخرى وباستعماؿ نفس المقياس لدراسة عوائؽ الإبداع لدى المديريف في بعض المؤسسات 
الإقتصادية السعودية وجد كؿ مف سعدي والدبيسي أف العوائؽ المرتبطة بالثقة بالنفس والعوائؽ المرتبطة 

ينة مف المديريف غير بانجاز المياـ كانت أشد العوائؽ المسجمة عند المديريف السعودييف مقارنة مع ع
السعودييف الذيف يشتغموف بالسعودية والذيف سجموا نتيجة أحسف فيما يتعمؽ بإنجاز المياـ ووجد الباحثاف 

 أيضا أف ىناؾ علبقة ارتباط إيجابية بيف الثقة بالنفس وانجاز المياـ.
خلال أبعاده)تطوير  : مقالة حول: أثر الابتكار التسويقي لممنتجات من2014دراسة أ بزقراري عبمة ، 

المنتجات جديدة(في تحقيق وفاء الزبائن من وجية نظر عينة من مستيمكين ماركة )عمر بن 
 عمر(الغدائية في ولاية بسكرة في ولاية بسكرة ,وأيضا قياس درجة وفاء الزبائن ليذه العلامة التجارية . 

  spssـ البرنامج الإحصائي معتمدة عمى أداة الاستبانة في جمع المعمومات وتحميميا باستخدا
مستيمؾ ليذه العلبمة 280 ولتحقيؽ أىداؼ الدراسة صممت استمارة ووزعت عمى عينة عشوائية مكونة مف 

 دة نتائج وقد توصمت الدراسة الى ع spss,ثـ ثـ جمع وتحميؿ البيانات واختبار الفرضيات باستخداـ برنامج 
 بف عمر. يوجد وفاء قوي مف طرؼ الزبائف لمنتجات عمر-
وجود أثر الابتكار المنتجات )تطوير المنتجات الحالية, ابتكار منتجات جديدة(عمى وفاء الزبائف ,حيث بمغ -

 وىي علبقة قوية. 0.74معامؿ ارتباط بيرسوف 
 وجود أثر ذو دلالة احصائية لتطوير المنتجات الحالية عمى وفاع الزبائف لعلبمة عمر بف عمر .-
احصائية لابتكار منتجات جديدة عمى وفاء الزبائف عمر بف عمر وقد توصمت الدراسة وجود أثر ذو دلالة -

 إلى جممة مف النتائج أىميا:
 وجود وفاء قوي مف طرؼ الزبائف لمنتجات عمر بف عمر 

 وجود أثر لابتكار المنتجات )تطوير منتجات الحالية,ابتكار منتجات جديدة( عمى وفاء الزبائف 
 احصائية لتطوير المنتجات الحالية عمى وفاء الزبائف لعلبمة عمر بف عمر وجود أثر ذو دلالة 

أطروحة مقدمة  لنيل درجة الدكتورة  دراسة تحميمية لدور الابتكار التسويقي في  2017عثمان ليمى سنة
تنمية الميزة التنافسية لمؤسسة اقتصادية جزائرية)دراسة حالة مؤسسة الصناعات الالكترونية و 

 ((CONDORزيمية الكيرومن
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تيدؼ ىذه الدراسة الى التعرؼ عمى تأثير الابتكار التسويقي في تنمية الميزة التنافسية في المؤسسة    
كوندور   للؤجيزة الالكترونية و الكيرو منزلية .كما ىدفت الدراسة الى تشخيص الابتكار التسويقي بعناصره 

الترويج ,ابتكار التوزيع( في المؤسسة كوندور ,والى التعرؼ الأربعة )ابتكار المنتج, ابتكار السعر ,ابتكار 
-سرعة التسميـ-عمو الواقع الميزة التنافسية بأبعادىا الثلبثة  )التكمفة الأقؿ ,المنتج مف خلبؿ: الجودة

 الاستجابة لحاجات الزبائف ,سمعة المؤسسة(
تصميـ استبانة وذلؾ لجمع البيمنات  اعنمدت ىذه الدراسة عمى المنيج الاستقرائي والوصفي التحميمي. وتـ

الأولية مف عينة الدراسة التي تكونت مف الأفراد العامميف بمدرية البحث والتطوير , ومديرية التسويؽ , 
: وقد توصمت spssمعتمدة عمى أداة الاستبانة في جمع المعمومات وتحميميا باستخداـ البرنامج الإحصائي 

 مياالدراسة إلى جممة مف النتائج أى
اف المنتج المبتكر )الجديد( ليس بضرورة أف يكوف منتج معقد ناتج عف ابتكار تكنولوجي ,انما يكوف منتجا  -

 بسيطا لكف وراء فكرة مبتكر أو غير المألوفة  
اف الابتكار التسويقي يمكف أف تحقيقو مف خلبؿ توفير مجموعة مف المتطمبات ويمكف لأي مؤسسة أف  -

 اذا أردت ذلؾ  توفر ىذه المتطمبات
اف الابتكار التسويقي يحقؽ ميزة تنافسية لممؤسسة في مجاؿ  وفيما يتعمؽ بكونيا مستدامة أو مؤقتة فاف  -

 ذلؾ يبقى بحسب درجة كثافة الابتكار  
أف الابتكار التسويقي ىو مفتاح البقاء لممؤسسة في ظؿ الظروؼ المتغير التي تميز بيئة الأعماؿ مف  -

خلبؿ قدرتو عمى تكيؼ المنتج ليتلبءـ مع تغيرات الجديدة التي حدثت لحاجات ورغبات المستيمكيف بفعؿ 
 المنافسيف  
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 المطمب الثاني: الدراسات الأجنبية
:martin p.l (1990) inventrory of barriens to creative thought and action in: j. 

willam pfeir (ed). The 1990 qnuql developing huinanr exurces san-digo 

university asscciates 1990.132.141  

 الدراسات السابقة
التي أجريت في  موضوع عوائؽ الإبداع مف خلبؿ الدراسات السابقة( martin 1990)ودرست مارتف 

 الولايات المتحدة ولخصتيا في ثلبثة أنواع:
عوائؽ إدراكية تتعمؽ بالطريقة التي يرى بيا الشخص ما الأشياء التي حولو والقضايا المختمفة التي  -1

تعرض لو، وعوائؽ ثقافية تتعمؽ بالطريقة التي ينبغي لمشخص أف يستعمميا وعوائؽ عاطفية )إنفعالية 
 التي يحس بيا الشخص(تتعمؽ بالطريقة 

ومورجاف  1959وبعد مراجعتيا لمدراسات المتعمقة بعوائؽ الإبداع التي قاـ بيا كؿ مف روجرز 
قامت مارتف بصياغة مقياس لعوائؽ الإبداع بيدؼ تحديد العوائؽ والحواجز  1979وادمز  1968

فاض تقدير الذات والثقة التي تمنع اٌبداع وتثبطو سواء كانت متعمقة بعوامؿ داخمية شخصية مثؿ إنخ
دارة  بالنفس والخوؼ مف المخاطرة أـ عوامؿ خارجية تتعمؽ بالمحيط والبيئة مثؿ كيفية إستعماؿ وا 

 الوقت وفرض القيود وعدـ توفر ظروؼ العمؿ المناسبة
فقرة حيث تشكؿ في مجموعيا ستة  36في الأخير استعمؿ مارتف المقياس لجمع البيانات يتكوف مف 

فقرات، ويمثؿ كؿ عامؿ صنفا مف أصناؼ الحواجز أو العوائؽ وقد  6وف كؿ عامؿ مف عوامؿ ويتك
صيغت الفقرات كميا إيجابيا ووضعت ليا قيـ سمـ ليكرت الخماسي الذي يترواح ما بيف موافؽ جدّا 

 ومعارض جدّا وتمثمت في:
باحتراـ الذات  عوائؽ مرتبطة بمفيوـ الذات: تتعمؽ ىذه العوائؽ بالمتغيّرات التي ليا علبقة -

 وتقديرىا والثقة بالنفس، التعامؿ مع النبذ والقدرة عمى مواجية مختمؼ الأفكار
عوائؽ مرتبطة بالحاجة للئمتثاؿ ترتبط بميوؿ الفرد تجنب إستعماؿ الأنماط ولو كانت ضعيفة  -

 وبميولو لممخاطرة بتعبيره عف أفكاره وبرغبتو ونقده للآراء التقميدية
عماؿ التجريد: تتعمؽ ىذه العوائؽ بميوؿ الفرد لإستعماؿ عقؿ اللبواعي، عوائؽ مرتبطة باست -

 الإعتماد عمى الحدس
 عوائؽ مرتبطة باستعماؿ التحميؿ المنطقي: استعماؿ الفرد عقمو الواعي )الشعور( التفكير -
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 عوائؽ مرتبطة بإنجاز المياـ: تتعمؽ بأنماط العمؿ لدى الفرد المثابرة الذكاء -
بالمحيط الطبيعي: الفيزيائي: ترتبط ىذه العوائؽ بمتغيّرات مثؿ الأشياء التي عوائؽ مرتبطة  -

 يفضميا الفرد في التعامؿ مع ما يشتت الإنتباه
 بعنواف البحث في التفكير التسويقي:  :1996 (andrews & daniel) دراسة سنة

 العوامؿ المؤثرة في برامج الإبداع التسويقي لممنتجات الناضجة:
In search of the markting imagination: factors affecting the creativity of markting 

programs for mature products 
ىدفت الدراسة إلى محاولة التعرؼ عمى أثر الإبتكار في البرامج التسويقية المرتبطة بالمنتجات التي تمر 

تتمتع بشيرة ومضى عمى وجودىا فترة طويمة بمرحمة النضج، وقد تـ التوصؿ إلى أف ربحية المنتجات التي 
في السوؽ تتأثر بشكؿ كبير بدرجة تميّزىا عف المنتجات أو الخيارات البديمة لممنافسيف، ولتحقيؽ ىذا التميّز 
المعنوي فلببد مف التطوير المستمر في البرامج التسويقية. وعمى الرغـ مف أف مراقبة السوؽ تكشؼ قمة أو 

ة الطريقة التي تسوؽ بيا المنتجات في مرحمة النضوج مف دورة حياتيا، إلا أف بعض نقص في الإبداع خاص
المديريف قادروف عمى تصميـ برامج تسويقية خلبقة لمنتجاتيـ، وقد اختبرت الدراسات تأثير بعض الخصائص 

 الشخصية ومنيا: خصائص مدير الإنتاج والخصائص الموقفية لمراحؿ التخطيط عمى الإبداع.
ظيرت النتائج أف الإبداع في البرنامج التسويقي ىو محثمة لمدخلبت مرتبطة بالقدرات الفردية عمى حؿ وقد أ

المشكلبت، كالمعرفة في مجاؿ البيئة التسويقية، واختلبؼ أو تنوع الخبرات والمستوى التعميمي منجية، 
ية كتوحيد الإجراءات المتبعة في والدافعية والرغبة في المخاطرة مف جية أخرى، بالإضافة إلى العوامؿ الظرف

 التخطيط والتفاعؿ مع الآخريف وضغوطات الزمف أو عامؿ الوقت.
بعنوان استراتيجيات الابتكار  2000سنة ( hadjimanolis; athanasins; dickson)دراسة 

 لممنشئات الصغيرة والمتوسطة الحجم في قبرص:
Innovation strategies of sme in cyprus 

الدراسة إلى اختبار نموذج للئبتكار مكوف مف ثلبث فئات، ىـ: السباقوف للئبتكار، المستجيبوف  ىدفت ىذه
وغير الإبتكارييف، وحاولت إيجاد صمة بيف حالة الإبتكار وعدمو بالاعتماد عمى مؤشر الحصة السوقية 

ائدة في المؤسسات، ومعدؿ نمو المبيعات، إضافة إلى أثر الخصائص الديموغرافية عمى درجة الإبتكار الس
وتـ التوصؿ إلى أف الفوارؽ بيف الابتكارييف السابقيف مف حيث الحصة السوقية لـ تكف مرتفعة، وأف 

 الخصائص الديموغرافية ليست محددات رئيسية في تبني استراتيجيات ىالإبتكار.
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 :adams 2001دراسة جيمس 
التصورية إلى ثلبثة أصناؼ وىي العوائؽ الإدراكية، بداع في كتابو حواؿ عوائؽ الإفقد صنؼ جيمس عوائؽ 

العوائؽ العاطفية، والعوائؽ الثقافية والبيئية. في مجاؿ العوائؽ الأداراكية تحدث عف أثر القولبة عمى العقؿ، 
وكيؼ يبدأ الإبداع مف حيث منعو الترابط الجديد الشمولي لمجزيئات المخزنة سابقا في الدماغ بشكؿ مقولب، 

الانساف إلى تعييف المشكمة وتخطيطيا بشكؿ ضعيؼ، وعدـ القدرة عمى رؤية وجيات النظر المختمفة، ونزعة 
واتخاـ الدىف بالمعمومات بحيث لا يتمكف العقؿ مف استرجاع المعمومات الإضافية، والقصور في استخداـ 

. ىذا ويمكف تمخيص العوائؽ العاطفية في عدة عوامؿ كا لتالي: الخوؼ مف جميع الحواس بسكؿ متلبزـ
المخاطرة، عدـ المخاطرة في إحداث ارتباؾ فوضوي، واستخداـ المحاكمة أكثر مف إنتاج أفكار جديدة، وعدـ 
القدرة عمى انتظار فترة الحصانة مف أجؿ توليد أفكار جديدة. أما العوائؽ الثقافية والبيئية فقد صنفت في 

تبعاد مجموعة كبيرة مف الحموؿ المتوفرة لمجرد إبداءه مجموعة عوامؿ ومنيا: المحرـ الثقافي، مف حيث اس
لمشاعر مجموعة معينة مف المجتمع، واعتبار التفكير والتخيّؿ إضاعة لموقت، والمعب للؤطفاؿ فقط، فيي مف 
سمات الشخص غير المنتج. وعدـ اعتبار النكتة والدعاية وسيمة مف وسائؿ حؿ الإشكاليات، لأف حؿ 

وكذلؾ التمييز بيف أصحاب التفكير المتلبزـ مع استخداـ اليد اليمنى، وىو التفكير الإشكاليات عمؿ جدي، 
المنطقي الرياضي القانوني وأصحاب التفكير المتلبزـ مع اليد اليسرى وىو التفكير الجمالي الفني الحدسي. 

لبزـ مع اليد اليسرى، مع أف التقدـ الحاصؿ في عالـ الجينات يرجع إلى الإبداع الأولي المرتبط بالتفكير المت
لأف اكتشاؼ عمؿ ووظيفة تـ عف طريؽ التخّيؿ والإلياـ، وىناؾ مشاكؿ كثيرة لا يمكف حميا عف طريؽ 
الإبداع الثانوي المرتبط بالتفكير المتلبزـ باليد اليمنى لأنو يعتمد عمى الظواىر العممية الواضحة المدروسة 

لكتروني دوف التواصؿ الثقافي والفيزيائي، وعف عوائقو كذلؾ بدقة. عمى سبيؿ المثاؿ الاكتفاء بالتواصؿ الا
 المبدأ التالي: "الأفضؿ لمتغيير ىو التقميد"، لأف الثقافة المحافظة عمى التقاليد لا تشجع عمى التغيير

 في كتابيما القدرات اليامة لمنجاح 2009دراسة كوفمان واكارس -
صفة غير مباشرة ضمف الدراسات التي أشارت إلى ومف الدراسات الأخيرة التي يمكف إدراجيا ولو ب

المذاف أكدا بناء عمى مراجعة بعض  2009عوائؽ الإبداع دراسة كوفماف وأكارس التي أجريت سنة 
الدراسات السابقة المتعمقة بالقدرات اليامة لمنجاح الدراسي اف القدرة عمى الحصوؿ عمى درجات عالية 

لجامعات وغيرىا ليست مف القدرات اليامة لمنجاح الدراسي وأكد في الإختبارات مثؿ اختبارات قبوؿ ا
الباحثاف أف الإبداع مف بيف القدرات المحددة واليامة لقبوؿ الطمبة بالجامعات ، إذ أف المبدعيف بالإضافة 
إلى تمتعيـ بالسعادة وبصحة جسميةأفضؿ مف يرىـ فانيـ أوفر حظا ليصبحوا في المستقبؿ مبادريف 
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اجحيف في إدارة الاعماؿ وليرتقوا في اعماليـ ،وليقدموا احسف الرسائؿ الجامعية )مقاوليف( ن
)الأطروحات( والبحوث،وقد أدرجنا ىذه الدراسة ضمف الدراسات التي أشارت إلى عوائؽ الإبداع لأنيا 

عية أشارت إلى نقطة ىامة تتمثؿ في اعتبار الدرجات العالية معيارا أساسيا للئلتحاؽ بالتخصصات الجام
التي تعتبر ىامة مثؿ الطب واليندسة مما يحوؿ دوف التحاؽ بعض المبدعيف الذيف لا تسعفيـ الظروؼ 
 أو طريقة التفكير وحؿ المشكلبت مف الحصوؿ عمى درجات عالية بيذه التخصصات او حتى بالجامعة.

ساليب عمؿ تسويقية وجدنا الابتكار التسويقي يركز عمى نشاط تسويقي وأؿ أف مف خلبؿ ما عرضناه في فص
التوزيع ( وتحفيز رغبة المشتري  .الترويج. التسعير ولا سيما ما يتصؿ بعناصر المزيج التسويقي)المنتج.

 مف خلبؿ التقميؿ مف الموعيقات التي تحوؿ دوف ذالؾالصناعي 
 ما يميز ىذه الدراسة عف الدراسات السابقة " 

د تمت في بيئة اجتماعية و اقتصادية مختمفة عف بيئتنا  مف خلبؿ استعراض ىذه الدراسات، فإننا نجدىا ق
العربية بشكؿ عاـ و الجزائرية بشكؿ خاص ، مما يحد مف إمكانية الاستفادة مف نتائج ىذه الدراسات 
لممؤسسات  الصناعية في الجزائر .  مف جية أخرى فإف ما نتج عف ىذه الدراسات و غيرىا كاف ىامشيا في 

في ىذه المؤسسات ، مما يكشؼ  عف أوجو القصور في الأسس النظرية  و المنيجية شرح عممية الابتكار 
في ىذه الدراسات التي تحصر تحميؿ الابتكار  في دراسة الصفات الريادية أو الخصائص الييكمية بينما  
عدد قميؿ مف الدراسات تناولت عممية دمج الابتكار ، حيث حاولت بعض البحوث  تحديد التكنولوجية 

  لستراتجية الابتكار  في المؤسساتلناجحة ، بينما تناولت أخرى عوامؿ نجاح ا
لقد جاءت ىذه الدراسة مكممة لمدراسات السابقة مف حيث سد الفراغ في بعضيا، و أىـ ما يميزىا ىو نظرتيا 

مدى   الشاممة لشروط الابتكار أو الى العوامؿ التي تساعد عمى تحقيقو ، و ركزت بشكؿ كبير عمى قياس 
 توفرىا في المؤسسات الصناعية الجزائرية ، و ىذا ما يؤكد أف الدراسة ىي تكممة لمدراسات السابقة
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  : الفصل  خلاصة
المشتري  بعد تعرضنا في ىذا الفصؿ الى مفيوـ  سموؾ المستيمؾ ومراحؿ ومتطمبات الابتكار التسويقي، و

مقاومة الإبتكار و  العلبقة بيف عناصر المزيج الابتكار التسويقي الصناعي في التسويؽ الصناعي،  وأبعاد 
 ورغبة المشتري الصناعي .نستنتج النقاط التالية

: يعني الابتكار التسويقي وضع أفكار جديدة أو غير تقميدية في الممارسات التسويقية ،وىو بالتالي لا 1
نما ينصب عمى أي عنصر مف عناصر المزيج يقتصر عمى متغير واحد مف المتغيرات التسويقية الأربعة و  ا 

التسويقي، ولا يمكف  أف يقوـ لابتكار التسويقي الامف خلبؿ توفير مجوعة مف المراحؿ والمتطمبات ، أيف 
تمعب  الادارة دور ميـ في توفير جزء كبير مف ىذه المتطمبات ، وغياب أحد ىذه المتطمبات قد يعيؽ قياـ 

نما أي ابتكار أخر داخؿ المؤسسة.ليس لابتكار التسويقي فقط    وا 
 : أف مكونات عناصر المزيج الابتكار التسويقي في مجاؿ الصناعي كمايمي:  2

أ/ : أف الابتكار المنتجات في المجاؿ الصناعي يعتبر المنتج العنصر الأساسي في المزيج التسويقي, حيث 
تي تقدـ الاشباع لحاجات ورغبات الزبائف، أما يعرؼ المنتج عمى أنو "حزمة مف المنافع المادية والخدمات ال

قرار تطوير المنتوج الجديد يكوف وفؽ تسمسؿ عقلبني لعدة مراحؿ متتابعة ومرتبة في مجاؿ صناعي فقد 
 صنؼ أربعة مراحؿ لتطوير منتوج جديد.

 حد الكفاءة، قوية ومؤثرة، يجب ألا تقؼ عند أف المُنظمات الناجحة مف أجؿ ضماف بقائيا، واستمرارىاب/: 
نما يُصبح الابتكار والتجديد ىما السمات المميزة لمُنتجاتيا وأدائيا ، فالابتكار يسمح  الاقتصادية فقط، وا 
لممُنظمات بالتكيؼ مع االتغيرات بسرعة ويُساعدىا عمى اكتشاؼ المُنتجات الأسواؽ الجديدة، الأمر الذي 

الابتكار  ير المستقرة، ىذا وأستفادت العديد مف المنظمات مفسيُمكّنيا مف حماية نفسيا إزاء التغيرات البيئة غ
 .في زيادة أرباحيا وحِصتيا السوقية

 
 
 



 

 

 

 

 الفصؿ الثاني
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 تمييد :
بعد استيفاء لمفصؿ الأوؿ مف الدراسة و المتمثؿ في الجانب النظري، سنحاوؿ أف ندعـ الجانب النظري      

بدراسة ميدانية، و ىي عبارة عف استبياف تـ توزيعو عمى عينة طبقية متمثمة في مجتمع الدراسة و ىـ عماؿ 
نرجيكاؿ و مف تـ تمت إجراءات تصحيح الاستبياف مف طرؼ أساتذة محكميف و تـ استخداـ يمؤسسة ا
لإجراء التحميؿ الإحصائي المناسب لاختبار فرضيات الدراسة، لمتوصؿ إلى النتائج التي  SPSS 25برنامج 

خلبؿ ىذا الفصؿ تـ تفسيرىا في ضوء أدبيات الدراسة، و بالتالي تحقؽ الأىداؼ التي تسعى إلييا، و نتناوؿ 
 المبحثيف ىما: 

 المبحث الأول: التعريف بالمؤسسة و منيجية الدراسة
 تحميل و تفسير نتائج الاستبيانالمبحث الثاني: 
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 المبحث الأول: منيجية الدراسة 
المستيمؾ الصناعي، ترتكز  الدراسة الميدانية بشكؿ أساسي عمى دراسة و تحميؿ عوامؿ مقاومة الإبتكار لدى 

 التي نسعى لمدراستيا بالاعتماد عمى الاجابات الواردة في الاستبياف الموزع عمى العماؿ في مؤسسة انرجيكاؿ
 المطمب الاول: التعريف بالمؤسسة :

تقدـ حموؿ شاممة و متكاممة  –الجزائر  –و تقع في ولاية غرداية  2006ىي شركة جزائرية تأسسف في عاـ 
 الرفاىة المنزلية.مف أجؿ 

 منذ إنشائيا جودة منتجات  انرجيكاؿ أصبحت مرجع في السوؽ مف حيث الجودة و السعر
 التحسيف المستمر لنظاـ  إدارة جودتيا و لمنتجاتيا  ىو سبب زيادة  تموقعيا في السوؽ مف سنة الى اخرى.

التي تقدـ لمعماؿ الصيانة و اكتسبت انرجيكاؿ موقع قوي في السوؽ، و ذلؾ بفضؿ منتجاتيا المختمفة، 
 لممستخدميف كؿ ما يحتاجوف مف المعدات الكيربائية ذات التوتر المنخفض.

 المطمب الثاني: المنيج المستخدم  و عينة الدراسة
بالاعتماد عمى عدة مراجع قمنا بإعداد ىذا الاستبياف والذي يعتبر قاعدة لمدراسة الميدانية، و مف خلبؿ 

 حؿ لكي يظير في شكمو الحالي.إعداده مر بعده مرا
 الفرع الاول: المنيج المستخدم

اف اختيار منيج الدراسة معيف يخضع لطبيعة الموضوع المدروس، كذلؾ الغاية منو و يعرؼ المنيج عمى أنو 
" الطريقة التي يتبعيا الباحث في دراستو لاكتشاؼ الحقيقة و لإجابة عمى الأسئمة و الاستفسارات التي يثيرىا 

 .1ضوع البحث"مو 
 و بالتالي اعتمدنا في موضوع بحثنا ىذا عمى المنيج الوصفي الذي يعرؼ عمى أنو:

"مجموعة مف الإجراءات البحثية التي تتكامؿ لوصؼ الظاىرة اعتمادا عمى جمع الحقائؽ و البيانات و 
إلى نتائج عف الظاىرة أو تصنيفيا و معالجتيا و تحميميا تحميلب كافيا و دقيقا لاستخلبص دلالتيا و الوصوؿ 

 .2الموضوع محؿ  الدراسة"
 .تحميؿ عوامؿ مقاومة الإبتكار لدى المستيمؾ الصناعيو قد اعتمدنا عمى ىذا المنيج لوصؼ واقع 

 

                                                           
 .30،ص1990، المكتب الجامعي الحديث،مصر،الخطوات المنيجية لإعداد البحوثمحمد شقيؽ، البحث العممي، 1
 .59، ص2000، دار الكتاب الحديث، -رؤية تطبيقية مبسطة – مناىج البحث التربويبشير صالح الرشيدي،  2
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 الفرع الثاني: عينة الدراسة و خصائصيا
  :مجتمع الدراسة الميدانية 

تـ اختيار الدراسة الميدانية مف الأشخاص الذي يممكوف مؤىلبت و مقدرة في التحكـ عمى مختمؼ 
 مف عماؿ مؤسسة اينرجيكاؿ.العبارات الواردة في الاستبياف 

 :عينة الدراسة 
  58   لـ يتـ تحديد حجـ عينة دراسة بشكؿ مسبؽ قبؿ توزيع الاستبياف، حيث قمنا بتوزيع حوالي   

 قد اعتمدنا طريقة التسميـ و الاستلبـ المباشر لمفردات العينة.استبياف و 
استبياف تمثؿ  58استبياف مف مجموع  50بعد عممية الفرز و التبويب و التنظيـ، تقرر الإبقاء عمى 

استمارات لعدـ الاجابة عمييا مف طرؼ بعض مفردات الدراسة  5عينة الدراسة، بعدما قمنا باستبعاد 
 استمارات لـ تسترجع، الجدوؿ التالي يبيف الاحصائية الخاصة باستمارة الاستبياف. 3و 

 ( الإحصائية الخاصة باستمارات الاستبيان1-2جدول رقم )
 الاستبيان البيان

 النسبة المئوية العدد
 %100 58 عدد الاستمارات الموزعة

 8.60% 05 عدد الاستمارات الغير مجاب عمييا
 5.20% 03 الاستمارات المفقودةعدد 

 86.20% 50 عدد الاستمارات الصالحة
 spssباعتماد عمى نتائج  الطالبةالمصدر: من اعداد 

استمارة، كما تـ الغاء  58أف عدد الاستمارات الموزعة بمغت   (1-2)نلبحظ مف خلبؿ الجدوؿ رقـ 
استمارة صالحة  50استمارات منيا ما لـ يسترجع و  بسبب نقص المعمومات فييا،  تـ الابقاء عمى  08

 86.20%لمتحميؿ لتمثمؿ عينة الدراسة أي ما يعادؿ 
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 المطمب الثالث: أدوات جمع المعمومات و الوسائل الإحصائية المستخدمة 
البينات و كذا الوسائؿ الاحصائية و تتمثؿ الادوات يتطمب أي بحث الاستعانة بمجموعة مف الأدوات لجمع 

 المستخدمة في جمع المعمومات و كذا الوسائؿ الإحصائية المستخدمة في دراستنا في:
 الفرع الأول: أدوات جمع المعمومات

اعتمدنا في جمع المعمومات عمى استمارة الاستبياف كأداة لاستقصاء و جمع آراء و إجابات أفراد العينة حتى 
 عوامؿ تحميؿيتسنى لنا إبراز وجيات نظرىـ حوؿ الإطار العاـ الذي يحكـ مجمؿ القضايا المرتبطة بنظاـ 

يا " عبارة عف مجموعة مف الأسئمة ، و تعرؼ الاستمارة عمى أن الصناعي المستيمؾ لدى الإبتكار مقاومة
 .1التي توجو إلى المبحوثيف في موقؼ مقابمة شخصية"

سؤالا مقسمة إلى ثلبثة أجزاء حيث يشمؿ الجزء الأوؿ عمى البيانات الشخصية و الذي  21تضمف الاستبياف 
 ما:سؤاؿ موزعة عمى محوريف  رئيسييف ى 18أسئمة، أما الجزء الثاني فيحتوي عمى 3يحتوي عمى 

 : قياس عوامؿ المقاومة الإبتكارفي المزيج التسويقيالمحور الأول
 : قياس عوامؿ المقاومة لدى  المشتريف الصناعييف .المحور الثاني

 الفرع الثاني: الوسائل الإحصائية المستخدمة 
 لتحميؿ إجابات أفراد عينة الدراسة تـ استخداـ الوسائؿ الإحصائية التالية:

يعني أف ىذا الاستبياف يعطي نفس النتيجة حتى لو تـ اعادة توزيعو أكثر مف مرة تحت  الاستبيان:ثباتة  -
 .نفس الشروط والظروؼ ويكوف ذلؾ مف خلبؿ حساب معامؿ الارتباط ألفا كرو نباخ

: يتسـ معامؿ ألفا كرو نباخ بدرجة عالية مف الدقة مف حيث قدرتو عمى قياس معامل ألفا كرو نباخ -
 افؽ والاتساؽ فيما بيف المحتويات المتعددة لممقياس المستخدـ.التو 

 تيدؼ إلى التعرؼ عمى تكرار الإجابات عند أفراد العينة. التوزيعات التكرارية:
وىو يمثؿ مقياس مف  و ذلؾ لمعرفة اتجاه آراء المستجوبيف حوؿ كؿ عبارات الاستمارة، المتوسط الحسابي:

بر الأكثر استخداما، والمتوسط الحسابي لمعينة يستخدـ في الغالب كمقياس مقاييس النزعة المركزية، ويعت
 لتقدير المتوسط الحسابي لمجتمع الدراسة.

: وىو مقياس مف مقاييس التشتت ويستخدـ لقياس وبياف تشتت اجابات مفردات عينة الانحراف المعياري
 عمى فقرة معينة إذا انحرافيا المعياري قميؿ. الدراسة حوؿ وسطيا الحسابي ويكوف ىناؾ اتفاؽ بيف أفراد العينة

                                                           
 .180، ص2002، دار المعرفة الجامعية، مصر، الاجتماعيمناىج البحث عبد الله عبد الرحماف، عمي بدوف،  1
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و ذلؾ لمعرفة ىؿ ىناؾ علبقة بيف محاور، و قوة العلبقة حيث يكوف الارتباط  معامل الارتباط بيرسون: -
قويا عند اقتراب قيمتو مف الواحد الصحيح، و ضعيفا عند اقترابو مف الصفر، و تكوف قيمتو موجب عندما 

 لارتباط العكسي عندما تكوف القيمة سالبة.يكوف الارتباط طردي، و ا
: أحد أىـ الاختبارات الاحصائية واكثرىا استخداما في الابحاث والدراسات، Tوكذلؾ تـ حساب اختبار  -

 One Sample T-test(  لعينة واحدةtاختبار )
 ANOVAاختبار تحميؿ التبايف الأحادي -

و قد تـ إعداد الأسئمة عمى أساس مقياس ليكارث الخماسي الذي يحتمؿ خمسة إجابات، و ىذا مف أجؿ 
إبراز آراء أفراد العينة في مختمؼ الأسئمة الموجودة في الاستبياف مف أجؿ تسييؿ ترميز الإجابات كما ىو 

 مبيف في الجدوؿ التالي: 
 ( مقياس ليكارث الخماسي2-2الجدول رقم )

 لا أتفق بشدة لا أتفق محايد أتفق أتفق بشدة التصنيف
 1 2 3 4 5 الدرجة

 SPSSالمصدر :  عز عبد الفتاح، مقدمة في الاحصاء الوصفي و الاستدلالي باستخدام 
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 المبحث الثاني: تحميل و تفسير نتائج الاستبيان
توصمت إلييا الدراسة و إجراء في ىذا المبحث نتعرض الى صدؽ و ثبات الاستبياف، عرض النتائج التي 

 تحميؿ و تفسيرىا بيدؼ اختبار صحة فرضيات الدراسة.
 المطمب الأول: اختبار الاستبيان

قبؿ عرض الاستبياف تـ طرحو عمى مجموعة مف الأساتذة مف جامعة  غرداية المتخصصيف في المجاؿ مف 
شكؿ الاستبياف، و بعد الأخد بعيف أجؿ التأكد مف صحة العبارات و طريقة صياغتيا و كذلؾ منيجية و 

 .الاعتبار مختمؼ النصائح و التوصيات قمنا بإعداد الشكؿ النيائي للبستبياف
: يقصد بثبات الاستبانة أف يعطي ىذا الاستبياف نفس النتيجة لو تـ إعادة توزيعو أكثر أولا/ ثبات الاستبانة

 اب معامؿ الارتباطمف مرة تحت نفس الظروؼ و الشروط و يكوف ذلؾ مف خلبؿ حس
 ألفا كرو نباخ. 

: إف معامؿ الارتباط ألفا مف بيف الطرؽ المستخدمة لتقييـ الثقة و الثبات في ثانيا/ معامل ألفا كرونباخ
القياس و تتسـ بدرجة عالية مف الدقة مف حيث قدرتيا عمى قياس درجة التوافؽ أو الاتساؽ فيما بيف 

 دـ.المحتويات المتعددة لممقياس المستخ
 كامل ( يبين معامل ألفا كرو نباخ للاستبيان3-2الجدول رقم )

 18 عدد الأسئمة
 0,923 معامل ألفا كرونباخ

 spss25المصدر: من اعداد الطالبة باعتماد عمى نتائج 
حيث يعتبر ذو مستوى جيد جدا مف  %92اي  0,923نلبحظ أف معامؿ ألفا يصؿ ( 3-2)مف الجدوؿ رقـ 

الثقة و الثبات و ىذا يعني  ىناؾ استقرار بدرجة كبيرة في نتائج الاستبياف و عدـ تغيرىا بشكؿ كبير في 
 حيف  لو تـ إعادة توزيع  ىذا الاستبياف عمى نفس العينة عدة مرات خلبؿ فترات زمنية معينة.

 كل محور( يبين معامل الفا كرونباخ ل4-2الجدول رقم )
 المحور الثاني المحور الأول 

 03 15 عدد الأسئمة

 0,65 0,897 معامل ألفا كرونباخ

 spssالمصدر: من اعداد الطالبة باعتماد عمى نتائج 



 دراسة ميدانية                                                            الفصل الثاني
 

- 41 - 
 

 معامؿ الفاكرونباخ في محاور الاستبياف: (4-2)نلبحظ مف الجدوؿ رقـ 
سؤالا فقد  15المحور الأوؿ و المتعمؽ بػ قياس عوامؿ المقاومة الإبتكارفي المزيج التسويقي و الذي يضـ 

أي أف ىناؾ استقرار كبير في  0,897تميز بدرجة عالية مف الصدؽ و الثابت بحيث بمغ معامؿ الفاكرونباخ
 نتائج ىد المحور.

لعامميف فقد تميز بدرجة ثبات و ثقة  ترجميا معامؿ سؤالا حوؿ مستوى أداء ا 03المحور الثاني والذي يضـ
 و ىي أقؿ نوعا ما بالنسبة لممحور الأوؿ. 0,65الفاكرونبخ لػػ 

 ثالثاًّ/ العلاقة بين محاور الاستبيان
 ( يبين العلاقة بين كل محور و الاستبيان ككل:5-2الجدول رقم )

 مستوى دلالة معامل بيرسون المحاور
 0,000 0,941 المحور الاول
 0,000 0,959 المحور الثاني

 spssالمصدر: من اعداد الطالبة باعتماد عمى نتائج 
أنا العلبقة بيف المحاور و الاستبياف دو علبقة طردية و قوية  و ذلؾ  (5-2)نلبحظ مف خلبؿ الجدوؿ رقـ 

و مستوى دلالة  0,941بالاعتماد عمى نتائج تحميؿ ارتباط معامؿ " بيرسوف" ، حيث بمغ في المحور الاوؿ 
0،000. 

 اي انو كمما زاد قياس عوامؿ المقاومة الإبتكارفي المزيج التسويقي زاد المقاومة لدى المشتريف الصناعييف.
و ىي علبقة   0،000و مستوى دلالة  0,959و نلبحظ ايضا اف المحور الثاني بمغ معامؿ الارتباط بيرسوف

المقاومة لدى  المشتريف الصناعييف مرتبط ب عوامؿ الابتكار في طردية قوية ايضا بحيث أف  قياس عوامؿ 
 المزيج التسويقي.

 المطمب الثاني:  تحميل البيانات 
سوؼ نقوـ في ىذا المطمب مف الدراسة بعرض المعمومات العامة لأفراد عينة الدراسة وتحميميا بما يتناسب   

 .SPSS 25مع معطيات البرنامج الاحصائي
 تحميل البينات الشخصيةالفرع الاول 

 تتمثؿ البيانات الشخصية في الجنس، العمر، المؤىلبت العممية، المينة ، الخبرة .
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 أولا: متغير الجنس
 ( عدد أفراد العينة من ذكور و إناث6-2الجدول رقم)

 %النسبة المئوية التكرار الجنس
 54% 27 ذكر
 46% 23 أنثى

 100% 50 المجموع
 spssالمصدر: من اعداد طالبة باعتماد عمى نتائج 

 

و الخاص بتوزيع أفراد عينة الدراسة حسب متغير الجنس نلبحظ أف ( 6-2)مف خلبؿ الجدوؿ رقـ 
أما النسبة  الباقية فتمثؿ الإناث  54%نسبة الذكور مرتفعة مقارنة بنسبة الإناث، حيث بمغت نسبة الذكور 

%46 
 العمميةثانياً: متغير المؤىلات 

 ( توزيع أفراد العينة حسب متغير المستوى الدراسي7-2الجدول رقم )

 spssالمصدر: من اعداد الطالبة باعتماد عمى نتائج 
الدراسة مرتفع وىذا ما نلبحظو مف خلبؿ الجدوؿ  نجد في ىذا المتغير اف المستوى التعميمي لعينة

% 66أي أف اغمبية أفراد العينة لدييـ مستوى جامعي، حيث اف نسبة المتخرجيف مف الجامعة بمغ  (7-2)رقـ
 14ما يعادؿ  ،% 28فردا وىـ أكبر نسبة مقارنة بنسب المستوى الثانوي الدي بمغت بنسبة  33أي ما يعادؿ 

 أفراد.06أي ما يعادؿ % 06ة حاصميف عمى دراسات عميا فرداً بينما تبمغ نسب
 
 

 التكرار النسبي التكرار العمر

 %28 14 ثانوي

 %66 33 جامعي

 %06 3 دراسات عميا

 %100 50 المجموع
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 ثالثاً: متغير سنوات الأقدمية
 سنوات الأقدمية (:توزيع أفراد العينة حسب متغير8-2جدول رقم )

 التكرار النسبي التكرار سنوات الأقدمية
 %30 15 سنة فأقل 2

 %50 25 سنوات 15الى  5من 
 %20 10 سنة فأكثر 15

 %100 50 المجموع
 spssالمصدر: من اعداد الطالبة باعتماد عمى نتائج 

نجد في ىذا المتغير اف سنوات الأقدمية لعينة الدراسة مرتفع وىذا ما نلبحظو مف خلبؿ الجدوؿ 
 15الى  5أي أف اغمبية أفراد العينة لدييـ أقدمية ، حيث اف نسبة الديف تتراوح مدة عمميـ مف  (8-2)رقـ

فردا وىـ أكبر نسبة تمييـ  نسبة الذيف تقؿ فترة عمميـ عف سنتيف فاقؿ بػ  25أي ما يعادؿ % 50سنوات 
 أفراد. 10أي ما يعادؿ % 20سنة  15بينما تبمغ نسبة الذيف يفوؽ سنوات اقدمية  عاملب، 15بػ  30%
 : نتائج الإحصاء الوصفي:رابعا

مف خلبؿ ىذا العنصر سنحاوؿ وصؼ و تحميؿ إجابات عينة الدراسة بخصوص كؿ محور مف 
محاور الدراسة، ثـ استنتاج إتجاه العينة لكؿ سؤاؿ مف أسئمة الدراسة و ىذا بالاعتماد عمى الأوزاف المرجحة 

فات و التي لمقياس ليكارت الخماسي، حيث قمنا بحساب طوؿ الفئة و الذي يساوي حاصؿ قسمة عدد المسا
مسافات عمى عدد الخيارات المتاحة أماـ المستجوبيف و التي ىي ) غير موافؽ بشدة، غير موافؽ،  4ىي 

 0،8=4/5محايد، موافؽ، موافؽ بشدة( و عميو يساوي طوؿ الفئة 
 الحد الأعمى لمبديل _ الحد الأدنى لمبديل         طول الفئة =

عدد المستويات                    
 و بيذا يصبح توزيع الإجابات حسب الجدوؿ التالي: 
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 ( يمثل معايير تحديد الاتجاه9-2الجدول رقم )
 أتفق بشدة أتفق محايد لا أتفق لا أتفق بشدة الرأي

المتوسط 
 المرجح

الى  1مف
1.80 

الى 2.61مف  2.60الى1.81مف
3.40 

الى  3.41مف 
4.20 

 4.21مف 
 5الى 

،الجزء الثالث، spssعز عبد الفتاح، مقدمة في الإحصاء الوصفي الاستدلالي باستخداـ  المصدر:
 .538ص 

 ( يمثل اجابات العينة لممحور الاول10-2الجدول رقم)

لا أتفق  لا أتفق محايد أتفق أتفق بشدة العبارة
 بشدة

 تسعى المؤسسة الصناعية عمى إختيار الحجم 
 المستيمكفعل  والشكل من خلال ردة

 07 32 02 08 01 التكرار

 %14 %64 %4 %16 %2 النسبة

 تعتمد المؤسسة الصناعية عمى نظام 
 و الذكاء الصناعي  DSS دعم القرار

 - 03 08 32 07 التكرار

 - %6 %16 %64 %14 النسبة

 تعتمد المؤسسة بشكل عام عمى خصائص
 نمطية قياسية عندتصميم منتاجاتيا  

 - 12 05 29 04 التكرار

 - %24 %10 %58 %8 النسبة

 تسعى الشركة الى استخدام شبكة الانترنت الدولية
 في الاعلان عن منتجاتيا بدلآ من وسائل الاعلان

 التقميدية كونيا احدث واقل كمفة .

 - 08 05 28 09 التكرار

 - %16 %10 %56 %18 النسبة

 - 11 05 21 13 التكرار تعتمد المؤسسة الصناعية أساليب الترويج متنوعة

 - %22 %10 %42 %26 النسبة

 تحرص الشركة عمى قياس فاعمية الاعلان من
 خلال المقارنة ما بين مقدار المبالغ التي انفقت
 عمى الحممة الاعلانية وما تم تحقيقة من نتائج

 - 08 06 29 07 التكرار

 - %16 %12 %58 %14 النسبة
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 spssالمصدر: مخرجات برنامج 

 قياسآ بما تم فقدانة من مبالغ

تسعى الشركة الى تسعير منتجاتيا بالشكل الذي 
 يحقق رضا الزبائن ورغباتيم .

 - 08 04 25 13 التكرار

 - %16 %08 %50 10%26 النسبة

 تقوم الشركة بوضع اسعار لمنتجاتيا
 تحقق ميزة تنافسية ليا مقارنة بالشركات

 المماثمة وتدعم الموقف التنافسي ليا

 - 08 04 21 17 التكرار

 - %16 %08 %42 %34 النسبة

 تسعى الشركة في اختيار الوسطاء ذوي
 الخبرة والكفاءة المتراكمة والذين يساىمون

 افضل في توزيع منتجات الشركة باسرع و
 صورة و باقل تكمفة ممكنة .

 - 08 05 27 10 التكرار

 - 16 10 54 20 النسبة

 تستخدم الشركة اقل عدد ممكن من الوسطاء 
 والمنافذ التوزيعية لمحصول عمى اكبر حجم 

 مبيعات ممكنة لمنتجاتيا .                          

 - 08 03 26 13 التكرار

 - 16 06 52 26 النسبة

 تسعى الشركة الى اعتماد ) استراتيجية التوزيع 
 الانتقائي( في توزيع منتجاتيا والتي تمنح  

 المنتجين تغطية جيدة لمسوق مع المزيد من 
السيطرة و القميل من التكمفة مقارنة مع التوزيع 

  المكثف

 - 07 04 30 09 التكرار

 - 14 08 60 18 النسبة

 تقوم الشركة برفع تقارير دورية الى الادارة العميا حول
 المنافذ التوزيعية ذات المبيعات المنخفضة 

 - 08 06 25 11 التكرار

 - 16 12 50 22 النسبة

 يشارك العاممون في البحث والتطوير في البرلمج التدريبية
 حول الابتكار باستمرار

 - 06 02 28 14 التكرار

 - 12 04 56 28 النسبة

 تمجا المؤسسة إلى نظام معمومات  يوفر الكثير من المعمومات 
 بما فييا المعمومات المرتدة

 - 17 08 24 01 التكرار
 - 34 16 48 02 النسبة



 دراسة ميدانية                                                            الفصل الثاني
 

- 46 - 
 

نلبحظ أف إجابات افراد العينة المدروسة لعبارات المحور الأوؿ و  (12-2)مف خلبؿ الجدوؿ رقـ 
، كما يتبيف لنا أف أغمب الاجابات كانت تتراوح  التسويقي المزيج الإبتكارفي المقاومة عوامؿ قياسالمتعمؽ 
 .بشدة" أتفؽ" و " أتفؽبيف "

 (: يمثل  اجابات العينة لممحور الثاني11-2الجدول رقم: ) 

  spssمخرجات برنامج  :المصدر
يتبيف لنا اجابات افراد العينة المدروسة عمى المحور الثاني و المتعمؽ  (13-2)مف خلبؿ الجدوؿ رقـ

، حيث نلبحظ أف اجابات معظـ أفراد العينة كانت بيف  الصناعييف المشتريف  لدى المقاومة عوامؿ قياسبػػ 
 بشدة" أتفؽ" و "أتفؽ "

 
 
 
 
 
 

لا أتفق  لا أتفق محايد أتفق أتفق بشدة العبارة
 بشدة

 - 13 03 26 08 التكرار تتم عممية الشراء بالنسبة  المشتري الصناعي بشكل موسمي

 - 26 06 52 16 النسبة

تعمل المؤسسة عمى ايجاد  طرق ابتكار 
جديدة من أجل المحافظة عمى تسويقية 

 المشترين الصناعيين

 - 11 04 28 07 التكرار

 - 22 08 56 14 النسبة

تعمل المؤسسة عمى الابتكار تسويقي من أجل 
التكيف  والتجاوب مع كل ما ىو جديد وتقديمو 

 لممشترين الصناعيين

 - 07 05 28 10 التكرار

 - 14 10 56 20 النسبة
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 مناقشة و اختبار فرضيات الدراسةالفرع الثاني: 
 اولا:  مناقشة و تحميل الفرضيات باستخدام المتوسطات و اتجاه العينة:

 اختبار الفرضية الاولى: -1
 "يوجد مؤشرات لمقاومة الابتكار عند المستيمؾ الصناعي".

 ( اختبار الفرضية الأولى12-2الجدول رقم)
قياس عوامل المقاومة لدى  المستيمكين 

 الصناعيين
المتوسط 
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري

مستوى 
 الدلالة

 اتجاه العينة

 أتفؽ 0,000 0,757 3,67 المجموع
 spssالمصدر: مخرجات برنامج

أف عوامؿ المقاومة لدى  المستيمكيف الصناعييف عالية و ذلؾ لأف  (18-2)نلبحظ مف خلبؿ الجدوؿ رقـ 
و  3,67اتجاه أفراد العينة كاف نحو أتفؽ، كما تبيف دلؾ مف خلبؿ المتوسط العاـ للئجابة و الذي بمغ 

و ىذا يرجع الى راي المستجوبيف  0,05مستوى الدلالة أقؿ مف  0,757الانحراؼ المعياري العاـ المقدر بػ
 ".أتفقص الفقرات التالية التي كانت في الاتجاه "فيما يخ

 بشكؿ موسمي تتـ عممية الشراء بالنسبة  المشتري الصناعي  
  تعمؿ المؤسسة عمى ايجاد  طرؽ ابتكار تسويقية جديدة مف أجؿ المحافظة عمى المشتريف

  الصناعييف
  ىو جديد وتقديمو تعمؿ المؤسسة عمى الابتكار تسويقي مف أجؿ التكيؼ  والتجاوب مع كؿ ما

  لممشتريف الصناعييف
  اختبار الفرضية الثانية -2

  One Sample T-testلعينة واحدة ( tمناقشة و تحميل الفرضية الثانية باستخدام اختبار )
( ىو أحد الاختبارات الإحصائية الميمة والذي يستخدـ لاختبار الفروقات المعنوية بيف متوسط عينة tاختبار)

لعينة واحد مف استخداـ المعادلة في حالة الفروؽ بيف  25spssالمجتمع حيث يقوـ برنامج و متوسط 
 متوسط عينة ومتوسط المجتمع.

والتي تأخذ  (H0( وىما فرضية العدـ يرمز ليا بالرمز )tتوجد فرضيتاف أساسيتاف تستخدـ مع اختبار )
 (.H1والفرضية البديمة )صيغة النفي عادة 
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ولتحميؿ فقرات الاستبياف نعتمد عمى أف تكوف الفقرات ايجابية بمعنى اف أفراد العينة يوافقوف عمى محتواىا إذا 
 ( الجدولية.t( المحسوبة أكبر مف )t)وقيمة  0.05كاف مستوى الدلالة أقؿ مف 

 :(H1( و)H0) ولاختبار صحة الفرضيات نستخدـ فرضية
حيث يكوف آراء أفراد   H1و نقبؿ الفرضية البديمة H0 نرفض الفرضية 0.05أقؿ مف  sigاذا كاف   

نقبؿ الفرضية الصفرية و نرفض  0.05أكبر مف  sig ( أما إذا كانت3المجتمع تقترب مف درجة الحياد )
 .(H1)الفرضية

 "يوجد أثر دو دلالة احصائية  لعامل المقاومة الابتكارية  عمى المزيج التسويقي
H0ر دو دلالة احصائية  لعامؿ المقاومة الابتكارية  عمى المزيج التسويقي ":"لا يوجد أث 
H1": " يوجد أثر دو دلالة احصائية  لعامؿ المقاومة الابتكارية  عمى المزيج التسويقي 

 (:يبين اختبار الفرضية الثانية13-2الجدول رقم)
 Tالدالة المتوسط الحسابي المحسوبةSIG نتيجة الفرضية 
 قبوؿ الفرضية  0،000 3,67 41,23 الأولالمحور 

 0،000 3,67 34,29 المحور الثاني البديمة

 SPSSبناءا عمى نتائج  البةمن اعداد الط :المصدر
المعتمد في  (3بحيث أنو يتخطى المتوسط الحسابي الفرضي ) 3,67نلبحظ أف المتوسط الحسابي قد بمغ    

.0،05أقؿ مف  (0،000)المقاس، أما مستوى الدلالة يقدر بػػ   
يوجد أثر دو دلالة احصائية  لعامؿ المقاومة  ،" H1نقبؿ الفرضية البديمة  و H0لذلؾ نرفض الفرضية 

 الابتكارية  عمى المزيج التسويقي ".
 ثالثا: اختبار الفرضية الثالثة:

 ANOVAتحميل التباين الأحادياختبار 
التي تحتمؿ لكؿ محور مف محاور الدراسة عمى العوامؿ الديمغرافية )المتغيرات(  ANOVAنستعمؿ اختبار 
 ، وسنحاوؿ اختبار الفرضيات تبعا لممتغير المستقؿ الاقدمية في العمؿ، ولأجؿ تحميؿ التبايفأكثر مف إجابتيف

 . H1 والفرضية البديمة  H0الأحادي نضع الفرضية الصفرية
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 المقاومة الابتكارية لممزيج التسويقي و متغير الاقدمية في العمل ".توجد علاقة بين عوامل  "
H0" : توجد علبقة بيف عوامؿ المقاومة الابتكارية لممزيج التسويقي و متعير الاقدمية ". لا 
H1: " ." توجد علبقة بيف عوامؿ المقاومة الابتكارية لممزيج التسويقي و متغير الاقدمية 

نتائج تحميل التباين الأحادي تبعا لممتغير المستقل سنوات الاقدمية والمتغير التابع  (:14-2الجدول رقم )
 المحور الأول

مستوى الدلالة  البيان
 A الاحصائية

 قيمة 
F 

 قيمة الدلالة الإحصائية
Sig 

 نوع الفرضية

 الفرضية الصفرية H0 0.289 1,24 0.05 الفرضية الثالثة
 SPSSالمصدر: من اعداد الطالبين اعتمادا عمى نتائج 

نلبحظ أف مستوى دلالة المتغير المستقؿ سنوات القدمية أكبر مف مستوى  (24-2)مف خلبؿ الجدوؿ رقـ 
توجد علبقة بيف عوامؿ المقاومة الابتكارية  لاأي H0مما يعني قبوؿ الفرضية الصفرية  0.05الدلالة المعتمد 

 لممزيج التسويقي و متعير الاقدمية. 
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 خلاصة الفصل :
مف خلبؿ ىذا الفصؿ تطرقنا فيو لعممية إنجاز الدراسة و ذلؾ بإعداد استبياف، وقد تـ معالجة الدراسة      

الاحصائية باستخداـ اختبارات الانحراؼ المعياري و المتوسط الحسابي و النسب و التكرارات و كذا باستخداـ 
بتحميميا بغرض الوصوؿ الى   قمنا و ANOVA(  لعينة واحدة  و اختبار تحميؿ التبايف الأحاديtاختبار )

أىداؼ الدراسة، و خصصنا ىذا الفصؿ الى استعراض نتائج التحميؿ الاحصائي لمبيانات التي تـ تجميعيا 
و مف خلبؿ دراستنا وجدنا اف  عماؿ مؤسسة اينرجكاؿبواسطة الاستبياف مف عينة الدراسة، و المكونة مف 

 مؾ الصناعي .ىناؾ عوامؿ مقاومة الابتكار عند المستي
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 : نخمص إلى وضع النقاط التاليةمن خلال ماتم إستعراضو في ثانيا ىذا البحث 
تجاىو وليست نيائية، وىي لا تعنيٍ  تعد مقاومة  المستيمؾ الصناعي  للببتكار ردة فعؿ سمبية أولية   -

نما رفض التغيرات التي يحذثيا رفض الابتكار في حد  في تصوره ،وتعارضو مع معتقاداتو.  ذاتو ، وا 

عمى الوضع القائـ في قطاع الصناعة نمطا متكررا في تاريخ ويعد الصراع بيف المبتكريف والمدافعيف  -
الابتكار، وىو ما يمثؿ محور اىتماـ الباحثيف، حيث تواجو الشركات الصناعية ، المبتكرة لممنتجات  الجديدة 

 إنتقادت متزايدة.

غي حد ذاتو مواجية الشركات الصناعية لمنظاـ الاجتماعي السائد،كما أف ىذا الأخير لا يرفض الإبتكار  -
نما يرفض التغيير الاجتماعي الناجـ عنو.  وا 

وعميو، نقتًرح التوصيات التالية التي مف شأنيا التقميؿ مف مقاومة المستيمؾ الصناعي للئبتكار، وتحسيف  

 درجة تبنيو:

 الإبتكار يتطمب التأقمـ، والتأقمـ يمكف أف يكوف مكمفا بدءا مف تبني استراتيجيات جديدة في العمؿ في -
صناعة معدلة، وصولا إلى عماؿ عمييـ أف يرتقوا بمياراتيـ التي عفا عمييا الزمف أو يغيّروا أساليب 

 .حياتيـ
 .التغمب عمى قوى الجمود مف الأنظمة المركزية المتصفة بالانسياؽ -

دارة الخلبفات  - مبادرة المؤسسات السياسية والاجتماعية إلى توفير المعمومات لمعالجة مشاغؿ الناس وا 

 داخؿ المجتمع وتوجيو الموارد لأفضؿ الاستعمالات.

الجمع بيف الضرائب الموجية والقوانيف المصممة جيدا وبرامج تعميـ فعالة عمى مدى الحياة  ومنح الوقت 
 لمعماؿ والشركات لمتأقمـ. 

حرص المؤسسات محؿ الدراسة عمى تزويد عاميميا بالثقافة التنظمية الداعمة للئبتكار مف خلبؿ  -
عناية بمجموعة مف العناصر الصمبة التي تتمثؿ في الأنظمة والقواعد والإجراءات الروتنية والتي ال

 تتمثؿ في الأسموب والميارات ،القيـ.
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 أفاق الدراسة :

 قياس بيف الشؾ المستيمؾ الصناعي و الاعلبف و الشؾ في التكنولوجيا الجديدة  -
 معرفة العوامؿ التي قد تسبب مقاومة الابتكار -
وفؽ التعديؿ تمؾ العوامؿ و تحويميا الى عوامؿ  معرفة العوامؿ التي تحدد السموؾ المقاوـ و قد تعمؿ -

 محاباة
 فيـ موقؼ المستيمؾ تجاه الإبتكار بشكؿ أفضؿ -
 التغمب عمى العوامؿ الداخمية و الخارجية لمقاومة الابتكار يمكف أف تحسف التوافؽ  -
تحديد مقاومة تغيرات الإبتكار بإعتبارىا واحدة مف المشاكؿ الأساسية للئدارة -
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 المصادر و المراجع: 
 الكتب:‌- أ
عماف، دار ،"دراسة مقارنة"الأردف حماية المستيمك في الفقو الإقتصادي الإسلاميموفؽ محمد عبده ،  .1

 .2002المجدلاوي لمنشروالتوزيع،
  2006،الرياض: دار الناشر الدولي ،إقتصاديات الأسرة وترشيد الإستيلاكربيع محمود نوفؿ ، .2
،عماف دار وائؿ لمنشر والتوزيع الطبعة  سموك المستيمك مدخل إستراتجيمحمد ابراىيـ عبيدات ، .3

 .2004الرابعة 
 .2006،عماف :دار حامد الطبعة الأولى سموك المستيمك مدخل الإعلانكاسر نصر المنصور،  .4
 2007،عماف دار المناىج لمنشر سموك المستيمكمحمد جاسـ الصميدعي ،ردينة عثماف يوسؼ،  .5
حماية .موفؽ محمد عبده ، 1،عماف دار الثقافة لمنشر والتو مبادئ التسويقمحمد صالح المؤذف ،  .6

عماف، دار المجدلاوي -"دراسة مقارنة")الأردف في الفقو الإقتصادي الإسلاميالمستيمك 
  2002لمنشروالتوزيع،

  2006،الرياض: دار الناشر الدولي ،إقتصاديات الأسرة وترشيد الإستيلاكربيع محمود نوفؿ ، .7
 .2002، عماف دار الثقافة لمنشر والتوزيع . مبادئ التسويقمحمد صالح المؤذف ،  .8
-2ط-،مصر مكتبة عيف شمسسموك المستيمك المفاىيم والإستراتجياتعائشة مصطفى منباوي ،  .9

1998. 
عماف دار وائؿ لمنشر والتوزيع الطبعة ، سموك المستيمك مدخل إستراتجيحمد ابراىيـ عبيدات ، .10

 .2004الرابعة 
 الرسائل و الاطروحات:  - ب
حسب مسح الديواف الوطني  الجزائريةدراسة حول الإنفاق الإستيلاكي للأسر حمودي عمي ، .11

ـ. رسالةماجيستير )غير منشورة( في الإقتصاد القياسي ، كمية العموـ 2000للئحصائيات سنة 
 .2005الإقتصادية وعموـ التسيير جامعة الجزائر 

، رسالة علاقة السموك الإستيلاكي لممراىقين ببعض المتغيرات الأسريةخمود حسف الحازمي،  .12
دارة المنزؿ كمية التربية للئقتصاد المنزلي جامعة أـ القرى ماجيستير غير  منشورة،قسـ السكنوا 

 .29ص2006
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حسب مسح الديواف الوطني  دراسة حول الإنفاق الإستيلاكي للأسر الجزائريةحمودي عمي ، .13
ـ. رسالةماجيستير )غير منشورة( في الإقتصاد القياسي ، كمية العموـ 2000للئحصائيات سنة 

 .2005الإقتصادية وعموـ التسيير جامعة الجزائر 
، رسالة علاقة السموك الإستيلاكي لممراىقين ببعض المتغيرات الأسريةخمود حسف الحازمي،  .14

دارة المنزؿ كمية التربية للئقتصاد المنزلي جامعة أـ القرى  ـ السكفماجيستير غير منشورة،قس وا 
2006. 

 المجلات:  - ت
، مجمة العموـ ، تكنولوجيا معمومات الإعلان وأثرىا عمى ولاء المستيمك لممنتجعبد الناصر جرادات  .15

 .2009الإدارية والإقتصادية اليمف .
حالة مصر "مجمة  الحكومية في حماية المستيمكدور المنظمات غير مصطفى محمود عبد السلبـ ، .16

 .190ص 2006إقتصاديات شماؿ افرقيا الجزائر ، العدد الرابع 
، مجمة العموـ ، تكنولوجيا معمومات الإعلان وأثرىا عمى ولاء المستيمك لممنتجعبد الناصر جرادات  .17

 .2009الإدارية والإقتصادية اليمف .
حالة مصر "مجمة  مات غير الحكومية في حماية المستيمكدور المنظمصطفى محمود عبد السلبـ ، .18

  .2006إقتصاديات شماؿ افرقيا الجزائر ، العدد الرابع 
،ندوة الثلبثاء الإقتصادية العشروف حوؿ التحولات الأساسية  الإستيلاك والتنميةعمي كنعاف ،  .19

 2007الإقتصادية الكمية 
 :مصادر اجنبية -ث

1. G.dufort et A.Gouault .economie générale.from http.www.enefd.dz/cours-2as.  

2. lambli(j-j) le markting stratégie- 4eme édition .edixience international1999 

3. philip kotlerK- kevin keller etdelphine manceau-markting management 14éme 

edition pearson-paris-france 2012 . 

4. philip kotlerK- kevin keller etdelphine manceau-markting management 14éme 

edition pearson-paris-france 2012  

5. 3- G.dufort et A.Gouault .economie générale.from http.www.enefd.dz/cours-2as. 

6. -lambli(j-j) le markting stratégie- 4eme édition .edixience international1999. 
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Statistiques de fiabilité 

Alpha de 

Cronbach 

Nombre 

d'éléments 

,923 18 

 

 

Corrélations 

 الكلً_المحور الثانً_المحور الأول_المحور 

Corrélation de Pearson 1 ,806 الأول_المحور
**
 ,941

**
 

Sig. (bilatérale)  ,000 ,000 

N 50 50 50 

Corrélation de Pearson ,806 الثانً_المحور
**
 1 ,959

**
 

Sig. (bilatérale) ,000  ,000 

N 50 50 50 

Corrélation de Pearson ,941 الكلً_المحور
**
 ,959

**
 1 

Sig. (bilatérale) ,000 ,000  

N 50 50 50 

**. La corrélation est significative au niveau 0.01 (bilatéral). 

 

 

 الجنس

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 54,0 54,0 54,0 27 ذكر 

 100,0 46,0 46,0 23 انثى

Total 50 100,0 100,0  

 

 

 العمل_فً_الأقدمٌة

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 230,0 30,0 30,0 15 فأقل سنة 

 80,0 50,0 50,0 25 سنة 15 الى 5 من

 100,0 20,0 20,0 10 فأكثر سنة 15

Total 50 100,0 100,0  
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 التعلٌمً_المستوى

 

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 28,0 28,0 28,0 14 ثانوي 

 94,0 66,0 66,0 33 جامعً

 100,0 6,0 6,0 3 علٌا دراسات

Total 50 100,0 100,0  

 

 

 
Table de fréquences 
 

 

 

 المستهلك فعل ردة خلال من والشكل الحجم إختٌار على الصناعٌة المؤسسة تسعى

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 14,0 14,0 14,0 7 بشدة أتفق لا 

 78,0 64,0 64,0 32 أتفق لا

 82,0 4,0 4,0 2 محاٌد

 98,0 16,0 16,0 8 أتفق

 100,0 2,0 2,0 1 بشدة أتفق

Total 50 100,0 100,0  

 

 

 الصناعً  الذكاء و  DSSالقرار دعم نظام على الصناعٌة المؤسسة تعتمد

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 6,0 6,0 6,0 3 أتفق لا 

 22,0 16,0 16,0 8 محاٌد

 86,0 64,0 64,0 32 أتفق

 100,0 14,0 14,0 7 بشدة أتفق

Total 50 100,0 100,0  

 

 

 منتاجاتها تصمٌم عند قٌاسٌة نمطٌة خصائص على عام بشكل المؤسسة تعتمد
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 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 24,0 24,0 24,0 12 أتفق لا 

 34,0 10,0 10,0 5 محاٌد

 92,0 58,0 58,0 29 أتفق

 100,0 8,0 8,0 4 بشدة أتفق

Total 50 100,0 100,0  

 

 

 التقلٌدٌة الاعلان وسائل من بدلآ منتجاتها عن الاعلان فً الدولٌة الانترنت شبكة استخدام الى الشركة تسعى

 . كلفة واقل احدث كونها

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 16,0 16,0 16,0 8 أتفق لا 

 26,0 10,0 10,0 5 محاٌد

 82,0 56,0 56,0 28 أتفق

 100,0 18,0 18,0 9 بشدة أتفق

Total 50 100,0 100,0  

 

 

 متنوعة التروٌج أسالٌب الصناعٌة المؤسسة تعتمد

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 22,0 22,0 22,0 11 أتفق لا 

 32,0 10,0 10,0 5 محاٌد

 74,0 42,0 42,0 21 أتفق

 100,0 26,0 26,0 13 بشدة أتفق

Total 50 100,0 100,0  

 

 

 الحملة على  انفقت التً المبالغ مقدار بٌن ما المقارنة خلال من الاعلان فاعلٌة قٌاس على الشركة تحرص

 نتائج من تحقٌقة تم وما الاعلانٌة

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 16,0 16,0 16,0 8 أتفق لا 

 28,0 12,0 12,0 6 محاٌد

 86,0 58,0 58,0 29 أتفق
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 100,0 14,0 14,0 7 بشدة أتفق

Total 50 100,0 100,0  

 

 

 . ورغباتهم الزبائن رضا ٌحقق الذي بالشكل منتجاتها تسعٌر الى الشركة تسعى

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 16,0 16,0 16,0 8 أتفق لا 

 24,0 8,0 8,0 4 محاٌد

 74,0 50,0 50,0 25 أتفق

 100,0 26,0 26,0 13 بشدة أتفق

Total 50 100,0 100,0  

 

 

 ممكنة ارباح اعلى ٌحقق الذي بالشكل الشركة منتجات تسعٌر الى الشركة تسعى

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 14,0 14,0 14,0 7 أتفق لا 

 64,0 50,0 50,0 25 أتفق

 100,0 36,0 36,0 18 بشدة أتفق

Total 50 100,0 100,0  

 

 

 لها تنافسٌة مٌزة تحقق لمنتجاتها اسعار بوضع الشركة تقوم

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 16,0 16,0 16,0 8 أتفق لا 

 24,0 8,0 8,0 4 محاٌد

 66,0 42,0 42,0 21 أتفق

 100,0 34,0 34,0 17 بشدة أتفق

Total 50 100,0 100,0  

 

 

 منتجات توزٌع فً ٌساهمون والذٌن المتراكمة والكفاءة الخبرة ذوي الوسطاء اختٌار فً الشركة تسعى

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 16,0 16,0 16,0 8 أتفق لا 
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 26,0 10,0 10,0 5 محاٌد

 80,0 54,0 54,0 27 أتفق

 100,0 20,0 20,0 10 بشدة أتفق

Total 50 100,0 100,0  

 

 

 التوزٌعٌة والمنافذ  الوسطاء من ممكن عدد اقل الشركة تستخدم

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 16,0 16,0 16,0 8 أتفق لا 

 22,0 6,0 6,0 3 محاٌد

 74,0 52,0 52,0 26 أتفق

 100,0 26,0 26,0 13 بشدة أتفق

Total 50 100,0 100,0  

 

 

 منتجاتها توزٌع فً (الانتقائً  التوزٌع استراتٌجٌة ) اعتماد الى الشركة تسعى 

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 14,0 14,0 14,0 7 أتفق لا 

 22,0 8,0 8,0 4 محاٌد

 82,0 60,0 60,0 30 أتفق

 100,0 18,0 18,0 9 بشدة أتفق

Total 50 100,0 100,0  

 

 

 المنخفضة المبٌعات ذات التوزٌعٌة المنافذ  حول العلٌا الادارة الى دورٌة تقارٌر برفع الشركة تقوم

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 16,0 16,0 16,0 8 أتفق لا 

 28,0 12,0 12,0 6 محاٌد

 78,0 50,0 50,0 25 أتفق

 100,0 22,0 22,0 11 بشدة أتفق

Total 50 100,0 100,0  

 

 

 باستمرار الابتكار حول التدرٌبٌة البرلمج فً والتطوٌر البحث فً العاملون ٌشارك
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 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 12,0 12,0 12,0 6 أتفق لا 

 16,0 4,0 4,0 2 محاٌد

 72,0 56,0 56,0 28 أتفق

 100,0 28,0 28,0 14 بشدة أتفق

Total 50 100,0 100,0  

 

 

 المرتدة المعلومات فٌها بما  المعلومات من الكثٌر ٌوفر  معلومات نظام إلى المؤسسة تلجا

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 34,0 34,0 34,0 17 أتفق لا 

 50,0 16,0 16,0 8 محاٌد

 98,0 48,0 48,0 24 أتفق

 100,0 2,0 2,0 1 بشدة أتفق

Total 50 100,0 100,0  

 

 

 موسمً بشكل الصناعً المشتري  بالنسبة الشراء عملٌة تتم

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 26,0 26,0 26,0 13 أتفق لا 

 32,0 6,0 6,0 3 محاٌد

 84,0 52,0 52,0 26 أتفق

 100,0 16,0 16,0 8 بشدة أتفق

Total 50 100,0 100,0  

 

 

 الصناعٌٌن المشترٌن على المحافظة أجل من جدٌدة تسوٌقٌة ابتكار طرق  اٌجاد على المؤسسة تعمل

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 22,0 22,0 22,0 11 أتفق لا 

 30,0 8,0 8,0 4 محاٌد

 86,0 56,0 56,0 28 أتفق

 100,0 14,0 14,0 7 بشدة أتفق

Total 50 100,0 100,0  
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 للمشترٌن وتقدٌمه جدٌد هو ما كل مع والتجاوب  التكٌف أجل من تسوٌقً الابتكار على المؤسسة تعمل

 الصناعٌٌن

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 14,0 14,0 14,0 7 أتفق لا 

 24,0 10,0 10,0 5 محاٌد

 80,0 56,0 56,0 28 أتفق

 100,0 20,0 20,0 10 بشدة أتفق

Total 50 100,0 100,0  

 

 

 المنتج_فً_الإبتكا_مقاومة_قٌاس

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 2,00 1 2,0 2,0 2,0 

2,33 3 6,0 6,0 8,0 

2,67 6 12,0 12,0 20,0 

3,00 6 12,0 12,0 32,0 

3,33 23 46,0 46,0 78,0 

3,67 9 18,0 18,0 96,0 

4,00 2 4,0 4,0 100,0 

Total 50 100,0 100,0  

 

 

 التروٌج_ابتكار_مقاومة_قٌاس

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 2,00 6 12,0 12,0 12,0 

2,67 2 4,0 4,0 16,0 

3,33 4 8,0 8,0 24,0 

3,67 10 20,0 20,0 44,0 

4,00 11 22,0 22,0 66,0 

4,33 13 26,0 26,0 92,0 

4,67 4 8,0 8,0 100,0 

Total 50 100,0 100,0  
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 التسعٌر_إبتكار_مقاومة_قٌاس

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 2,00 7 14,0 14,0 14,0 

2,67 1 2,0 2,0 16,0 

3,67 3 6,0 6,0 22,0 

4,00 12 24,0 24,0 46,0 

4,33 15 30,0 30,0 76,0 

4,67 8 16,0 16,0 92,0 

5,00 4 8,0 8,0 100,0 

Total 50 100,0 100,0  

 

 

 المنتج_توزٌع_ابتكار_مقاومة_قٌاس

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 2,00 5 10,0 10,0 10,0 

2,67 3 6,0 6,0 16,0 

3,33 1 2,0 2,0 18,0 

3,67 5 10,0 10,0 28,0 

4,00 20 40,0 40,0 68,0 

4,33 10 20,0 20,0 88,0 

4,67 5 10,0 10,0 98,0 

5,00 1 2,0 2,0 100,0 

Total 50 100,0 100,0  

 

 

 السوقً_البحث_إبتكار_قٌاس

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 2,00 6 12,0 12,0 12,0 

2,67 4 8,0 8,0 20,0 

3,33 4 8,0 8,0 28,0 

3,67 8 16,0 16,0 44,0 

4,00 13 26,0 26,0 70,0 
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4,33 14 28,0 28,0 98,0 

4,67 1 2,0 2,0 100,0 

Total 50 100,0 100,0  

 

 

Statistiques sur échantillon uniques 

 N Moyenne Ecart type 

Moyenne erreur 

standard 

 08914, 63030, 3,6760 50 الأول_المحور

 10711, 75740, 3,6733 50 الثانً_المحور

 

 

Test sur échantillon unique 

 

Valeur de test = 0 

t ddl Sig. (bilatéral) 

Différence 

moyenne 

Intervalle de confiance de la 

différence à 95 % 

Inférieur Supérieur 

 3,8551 3,4969 3,67600 000, 49 41,239 الأول_المحور

 3,8886 3,4581 3,67333 000, 49 34,294 الثانً_المحور

 

 

ANOVA 

 

Somme des 

carrés ddl Carré moyen F Sig. 

 Intergroupes 1,131 8 ,141 ,711 ,680 المنتج_فً_الإبتكا_مقاومة_قٌاس

Intragroupes 8,149 41 ,199   

Total 9,280 49    

 Intergroupes 24,557 8 3,070 23,419 ,000 التروٌج_ابتكار_مقاومة_قٌاس

Intragroupes 5,374 41 ,131   

Total 29,931 49    

 Intergroupes 34,115 8 4,264 34,029 ,000 التسعٌر_إبتكار_مقاومة_قٌاس

Intragroupes 5,138 41 ,125   

Total 39,253 49    

 Intergroupes 25,119 8 3,140 31,820 ,000 المنتج_توزٌع_ابتكار_مقاومة_قٌاس

Intragroupes 4,046 41 ,099   

Total 29,164 49    

 Intergroupes 22,733 8 2,842 16,560 ,000 السوقً_البحث_إبتكار_قٌاس

Intragroupes 7,035 41 ,172   
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Total 29,769 49    

 

 

ANOVA 

   الأول_المحور

 

Somme des 

carrés ddl Carré moyen F Sig. 

Intergroupes 17,892 8 2,237 58,235 ,000 

Intragroupes 1,575 41 ,038   

Total 19,467 49    

 

 


