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 أهدي ثمرة جهدي وعملي هذا

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

 _والدتي حفظها اه وبارك في عمرها_

ي حب   العمل والصبر والمثابرةإلى من يسر لي طريق العلم وعلم  

_  _والدي حفظه اه وبارك في عمر

اس على ق لبي  إلى أحب ال

 _إخوتي وأواد إخوتي حفظهم اه_

دا لي في إنجاز هذا العمل  إلى من ساعدني بالقول والفعل وكان س

 صارة  _خطيبتي  _خالد , بدرو,  

 إلى أغلى أصدق ائي  

ور ياسين حسين عبد ي حمزة عبد ال كريست  عبدالحميد   الق ادر يوسف فراج    حمد زلف
معمر محمود محمد يونس شعب كمال عبد الكريم والى كل اعضاء  عبد اه فوايست  

ية للتضامن الطابي والقسم الثانية مستر اتصال تسويقي   ظمة الوط أهدي عملي هذا. الم  

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

 الشكر أوا وأخيرا.

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

اني.  أتوجه بجزيل شكري وامت

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

 اعلى هذا العمل ونصائحهما وتوجيهاتهم

.اتوعلى ما قدما لي من نصائح وإرشاد  

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

.اصة المدير المقبض نور الدين  وخ  

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

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

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

جزاء.  بكلمة طيبة راجين من المولى أن يجازيهم أفضل  

ا" ا لما فيه خير ل  "عسى اه أن يوفق

              صاح الدين
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 ملخص:
 

ديد امب على  افسة وكذا ااقتصاد ا ا أمام عومة ااقتصاد وعامية ام د امؤسسات نفسها  الوقت ا
اميكية احيط  كافة اميادين  امعرفة واابتكار والذي يركز على طرق تسرية وتوجيهات حديثة ، و ظل دي

افسية امؤسس ابتكاري احد أهم أنواع اابتكار اة . ويعتر التسويق أصبح اابتكار احد امداخل اأساسية لت
قيق مزيج تسويقي متكامل والقيام بأنشطة تسويقية ذات طابع ابتكاري  ه هو  ساهم  رفع يواهدف م

قيق التفوق والتميز ها . ومن خال هذ الدراسة ح ظري امعدات أداء امؤسسة و انب ال ا إسقاط ا ول
انب التطب ومعرفة ما إذا  -ورقلة -سفاراألسياحة و لابتكاري  وكالة فيزا ترافل ايقي لعملية التسويق على ا

ديث افسية . كان هذا التوجه ا قيق اميزة الت  دور  

Résumé: 

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

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

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

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

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

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

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

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

intégré et de commercialisation d'un caractère novateur de contribuer 

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

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

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

dans Agences de voyages et tourisme  VIS TRAVEL 

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

avantage concurrentiel. 
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 الفهرس
 الماحق
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 قائمة الجداول

وان الجدول رقم الجدول  الصفحة ع

  درجات مقياس ليكارت الخماسي ()
  اختبار المصداقية الفا اداة الدراسةنتائج  ()

وع () ة حسب ال   توزيع افراد العي

ة حسب العمر ()   توزيع افراد العي

ة حسب المؤهل العلمي ()   توزيع افراد العي

  نتائج معامل االتواء ()
  الحدود الدنيا والعليا لمقياس ليكرت الخماسي ()
سبية  () ة  اأفراد إجاباتالمتوسطات الحسابية واانحرافات المعيارية ال عي

 الدراسة عن عبارات محور التسويق اابتكاري
 

سبية  () ة  اأفراد إجاباتالمتوسطات الحسابية واانحرافات المعيارية ال عي
افسية  الدراسة عن عبارات محور الميزة الت

 

افسيةنتائج تحليل  ()   اانحدار البسيط اختبار اثر التسويق اابتكاري في الميزة الت

افسية ()   نتائج تحليل اانحدار البسيط اختبار اثر ابتكار في الخدمة في الميزة الت
افسية ()   نتائج تحليل اانحدار البسيط اختبار اثر ابتكار في السعر في الميزة الت
افسيةنتائج  ()   تحليل اانحدار البسيط اختبار اثر ابتكار في الترويج الميزة الت

افسية ()   نتائج تحليل اانحدار البسيط اختبار اثر ابتكار في التوزيع في الميزة الت
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 اأشكال البيانيةقائمة 

وان الشكل رقم الشكل  رقم الصفحة ع
ظيمي المعتمد لرحاات الوكالة ()  32 الهيكل الت

ظيمي للوكالة ()  33 الهيكل الت

وع () ة حسب ال  42 توزيع أفراد العي
ة حسب العمر ()   توزيع أفراد العي
ة حسب المستوى التعليمي ()   توزيع أفراد العي

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



ني  ي ئ اأش ال  ق
 

IX 

 

 قائمة الماحق

وان الماحق رقم الملحق  رقم الصفحة ع
  استمارة ااستبيان (ملحق رقم )
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ولوجية، ااجتماعية، الثقافية اصلة على مستوى العمليات ااقتصادية، اإعامية، التك  أدت التغرات ا

تلف امؤسسات إ تب هذا  هت   امفهومو السياسية، إ ضرورة ااهتمام مفهوم التسويق حيث ا

افسة واتساع اأسواق، ما جعل وظيفة التسويق وظيفة  نتيجة عدة عوامل كزيادة اإنتاج واشتداد ام
اولة تلبيتها بكفاءة وفاعلية أساسية ديد حاجات ورغبات امستهلك و ا أصبحت  تعمل على  . ومن ه

سي   سن موقفها ال افسة و اد و امستمر اكتساب قدرة على ام تم عليها العمل ا امؤسسات  موقف 
يات  تجات ، أسواق  وتق هجي  التوصل إ م ظم وم شاط م اأسواق والتفكر  أمية التميز ودور ك

افسية  قق ها ميزة ت شاط اأكثر أمية عملية ، وأساليب جديدة  مكن أن تواجه ها الغر، ويعتر اابتكار ال
تمي إ امستقبل ،كما  شاط الذي ي مو، وهو ال اغلب امؤسسات ان  امؤسسات امتقدمة من اجل البقاء وال

افسيهاان اابتكار مهما كان نوعه مدها بالت تدرك افسي  مواجهة م حلي سواء كان على امستوى ا فوق الت
 مي هذا من جهة .اأو الع

تل مكانة مهمة داخل امؤسسة و     ديث أصبح  حيث يعتر حلقة  ,من جهة أخرى فإن التسويق مفهومه ا
ها الذين أصبحوا سيدي اموقف يطها ما فيه زبائ ها وبن  من اجل إرضائهم  ااغلب يتسابقما جعل , وصل بي

سبة للمؤسسة ظهر اله ورغباته، ونظرا أمية كل من التسويق واابتكار ببش الطرق من خال إشباع حاجات
هما  مع بي حد أابتكاري حيث يعتر هذا اأخر احد أهم أنواع اابتكار و اا وهو التسويق أتوجه جديد 

وع بتطبيق مارسات وسياسات تسويقية جديدة غر تقليد ديثة للتسويق حيث يتعلق هذا ال ية أو التوجهات ا
افسيها  تلفة عن م الية بطريقة جديدة   القطاع واابتكار هو أداة  من أدوات التعامل مع ,سن مارستها ا

مو، كما أن اجاات التميز قيق ال و  عديدة ويعتر التميز   التطورات ال يشهدها احيط كما يعتر دافعة 
سبة للمؤسسة والزبون  اابتكاري ظرا لأمية ال يلعبها التسويقاجال التسويقي احد أهم هذ اجاات ن بال

ال معن  تج أو ,واجتمع ككل ، حيث أن اابتكار  اجال التسويقي ا يقتصر على  دون البقية فقد مس ام
التسعر أو التوزيع أو الرويج أو كل هذ اجاات  نفس الوقت وبذلك يكون اابتكار بصفة عامة والتسويق 

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

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

اجل  ديه منيابتكاري الذي يقوم على أساس تطبيق مارسات تسويقية جديدة أو غر تقلافلسفة التسويق  تب
ا برزت إشكالية هذ  ,ضمان البقاء افسية ومن ه افسة م اكتساب ميزة ت وااستمرار والقدرة على مواجهة ام

و التا  افسية لوكالة  ابتكارياهل للتسويق  :الدراسة وال مكن صياغتها على  دور في تحقيق الميزة الت
              ؟ بواية ورقلة لسياحة واأسفارلفيزا ترافل 

ة هذ اإشكالية مك    :ن طرح التساؤات الفرعية التاليةومعا

ل الدراسة ؟اما مستوى التسويق  -  ابتكاري  الوكالة 

ل الدراسة ؟ - افسية  الوكالة  قيق اميزة الت  ما مستوى 

ل الدراسة ؟ - افسية للوكالة  قيق ميزة الت دمات دور    هل لابتكار  ا

ل الدراسة ؟اهل لابتكار   - افسية للوكالة  قيق ميزة الت  لتسعر دور  

ل الدراسة الرويحهل لابتكار   - افسية للوكالة  قيق ميزة الت  ؟دور  

ل الدراسة التوزيعهل لابتكار   - افسية للوكالة  قيق ميزة الت  ؟دور  

 :الدراسة فرضيـات. ثانيا     

 أهداف دم ال الفرضيات من موعة صياغة م الفرعية وتساؤاها الرئيسية الدراسة إشكالية على لإجابة  
  : تتمثل وهي البحث،

وي للتسويق ا يوجد: الرئيسية الفرضية افسية للمؤسسة محل  الميزة تحقيق في بتكارياا دور مع الت
د مستوى الدالة  . α=5% الدراسة ع

 التالية : الفرعية الفرضيات الفرضية هذ من وتتفرع
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وي لابتكار ا يوجد - دمة   دور مع د مستوى الدالة اميزة قيق ا ل الدراسة ع افسية للمؤسسة   الت

α=5% . 

وي لابتكار ا يوجد - قيق رسعالت  دور مع د مستوى الدالة اميزة   ل الدراسة ع افسية للمؤسسة   الت

α=5% . 

وي لابتكار ا يوجد - قيق ترويج  دور مع د مستوى الدالة اميزة   ل الدراسة ع افسية للمؤسسة   الت

α=5% . 
وي  ا يوجد - قيق توزيع  لابتكاردور مع د مستوى الدالة اميزة   ل الدراسة ع افسية للمؤسسة   الت

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

امعية للمكتبة علمي رصيد اثراء  الرغبة -  امواضيع هذ  نقص ياحظ حيث ا

 .طبيعة التخصص : اتصال تسويقي - 

ال التسويق   -  دم   ااهتمام موضوع الدراسة من قبل الباحثن  هذا اجال و الذي 

 .اابتكار موضوع امتعلقة خاصة التسويقية امواضيع لدراسة الشخصي اميول  - 

صوص .  -     زائرية على وجه ا  حداثة اموضوع و أميته للمؤسسات ا
 : أهمية وأهداف الدراسةرابعا . 

قيق ملة من اأهداف     ظرية والعلمية وكما أها تسعى إ  احيتن ال               حيث :هذ الدراسة أمية من ال

 أهمية الدراسة : -أ 

 لهذ الدراسة أهمية نظرية و أهمية علمية :
ظريةا  -1 سبية  البحوث والدراسات التطبيقية   أهمية ال درة ال تتمثل  حيوية هذ الدراسة وال

هم أابتكاري و اابتكاري حيث من خال هذ الدراسة سيتم التطرق إ ماهية التسويق اال التسويق 
افسية و اممتطلباته وكما سيتم التعرف على  ائها اأهم أيزة الت  .سس لب
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افسية اتمثل  التعرف على دور التسويق فت اأهمية العلمية أو التطبيقية -2 قيق اميزة الت ابتكاري  
 .لسياحة وأسفار ل وكالة فيزا ترافل 

 أهداف الدراسة : - ب

قيق     ظريةهدف من خال هذ الدراسة إ  ابتكاري اتتمثل  البحث عن ماهية التسويق : أهداف ال
ال التسويق  شر الوعي واإدراك  الوكاات وزيادة اإثراء امعر   وانبها امختلفة .لابتكاري ال  إمام 

قيق اتتمثل  التعرف على التسويق  :يةلموأهداف ع ل الدراسة والتعرف على دور   ابتكاري  الوكالة 
افسية والتعرف على دور كل من اأبعاد امختلفة للتسويق  دمة ، اابتكار  ااميزة الت ابتكاري )اابتكار  ا

افسية  قيق اميزة الت ل الالتسعر، اابتكار  الرويج، اابتكار  التوزيع(    لدراسة .لوكالة 

 حدود الدراسة :خامسا. 

 تتمثل حدود الدراسة فما يلي :

قيق ميزة  ابتكاريادور الذي يلعبه التسويق الدود اموضوعية :اقتصرت هذ الدراسة على ا -  
افسية للوكالة .  الت

ية - دود الزم از البحث خال  ا   2014/2015: م ا

دود امكانية -  –ورقلة  –لسياحة وااسفار ل: وكالة فيزا ترافل  ا

دود البشرية - موعة اطارات وموظفن وكالة فيزا ترافل . ا  : تتمثل  
هج البحث واأدوات المستخدمةسادسا.   : م

هج البحث -  م
هج الوصفيأمن     قيق أهداف الدراسة م ااعتماد على ام هج  أن، حيث  التحليلي جل  الوصفي يقوم ام

تلف امراجع وامصادر من اجل تكوين صورة متكاملة حول ظاهرة مدروسة الامعلومات و على مع  بيانات من 
تائج  امتعلقة بالدراسة اميدانية ، حيث  ليل ال ها هوا اختبار مدى صحة الفن اهدف اأساسأمع   رضياتي م

افسية امن خال إجراء دراسة للتعرف على التسويق  قيق اميزة الت  لوكالة .لابتكاري ودور  
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 : اأدوات المستخدمة -
انب  ااعتماد م البحث هذا إعداد   ظري ا اول امكتي امسح على ال بية العربية باللغة امراجع بت  واأج

، أطروحات ماجستر، رسائل كتب، من   أما. وغرها اإنرنت، من باحثن مستوحاة لعدة دراسات دكتورا
انب إ جانب ااعتماد امعلومات  مع أدوات من كأداة ااستبيان استمارة على ااعتماد فتم التطبيقي ا

موعة من اأساليب اإحصائية لتحليلها مع البيانات و موعة من الطرق  سب مثل التكرارات، على   ال
سابية، امتوسطات امئوية، رافات ا دار البسيط . اا ليل اا  امعيارية ,

 :البحث سابعا. صعوبات  
اوين نقص  - امعة الع  .مباشرة اموضوع ص وال مكتبة ا
از الوقت ضيق  -  .البحث هذا إ
ـوف مـن    - صول على امعلومات من طـرف مـوظفي امؤسسـة وهـذا راجـع إ سـرية امعلومـات وا صعوبة ا

افسة بيهاتسر   . للمؤسسات ام

ا. هيكل البحث:  ثام
ا ميع جوانب وأساسيات البحث و لإجابة على  سعيا م ا بتقسيم البحث كما اإلإحاطة  شكاليه فقد قم

  :يلي
وان  مل ع ا بتخصيص الفصل اأول و الذي  ظري للدراسة "قم ، والذي م تقسيمه إ "الجانب ال

 مبحثن.

وان    :امبحث اأول  ظرية ـــــ اإطار المفاهيمي للدراسة ــــ كان بع اول مفاهيم حولاأدبيات ال  والذي  ت
افسية  .  التسويق اابتكاري واميزة الت

وان   :أما امبحث الثا صيصه اأدبيات التطبيقية ــــــ الدراسات السابقة للموضوع ـــــ كان بع والذي م 
ا. و للدراسات السابقة العربية ث فس موضوع  بية ل  اأج

وان      صيصه لدراسة "  " الجانب التطبيقي للدراسةأما الفصل الثا فكان بع ا إ ام  الة فقسم
ة الدراسة،  تمع و عي ديد  ديد طريقة مع البيانات و تلخيص امعطيات، مبحثن امبحث اأول م 

 متغرات الدراسة، و كيفية قياسها.

تائج امتوصل   تائج.يلاأما امبحث الثا فقد خصص لعرض ال اقشة ال  ها و اختبار الفرضيات، و م

ا له    امة م استعراض ما توصل  ، و توصيات و أفاق البحث.من نتائج و اأخر ومن خال ا



 

 

 

ل صل اأ :ال  

دراسة ن النظري ل  الج
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 تمهيد :

ولوجي، وح  تعتر   ا اليوم على امستوى ااقتصادي والتك دث  حيات التغرات العامية امعاصرة ال 
ااجتماعي والسياسي، وال تشر إ انبثاق عصر جديد فكرا ومفهوما وتطبيقا، حتمت على امؤسسات 

ا امتواجدة  ظل هذ التحوات تب اسراتيجيات جديدة تسمح ها بالقيام بر  دود فعل مرنة وسريعة 
ديث الذي  يت هذ اإسراتيجيات  أغلبها على الفكر التسويقي ا افسي امتطور باستمرار، وب يطها الت

ديد وتلبية حاجات ورغبات امستهلك بكفاءة وفعالية، ومع اشتداد هذ التحديات وازدياد  يعمل على 
افسة، بدأت امؤسسات تدرك شيئا فشيئا  هجي  ام ظم وم شاط م أمية اابتكار وقيمته وكفاءته ودور ك

م بتكار  نشاطاته يعد يع أنشطة امؤسسة اأخرى، فإن ااقيق أهدافها، ونظرا أمية التسويق وارتباطه 
ديدة ال أعطت قيمة أبتكاري و جاح، وبذلك فقد اعتر التسويق االمفتاحا أساسيا ل حدا أهم امفاهيم ا

ها  مضافة مسار توجهات امؤسسات، وأصبح من أهم الركائز والسياسات ال تعتمد عليها  برا
افسية اإسراتيجية قيق اميزة الت   . 

 كما يلي :  اوم، مبحثن أساسن وسيتم دراسة هذا الفصل 

ظرية للتسويق الفصل اأول :  - افسيةااأدبيات ال  .ابتكاري واميزة الت

 التطبيقية )الدراسات السابقة للموضوع (. اأدبياتالفصل الثا : -
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ظرية للتسويق   افسية االمبحث اأول:اأدبيات ال  ابتكاري والميزة الت

ال التسويق ما له من تأثر  ابتكارياأصبح التسويق      موضع اهتمام العديد من اأكادمين واممارسن  
افسة الشديدة، و   الية ال تتسم بام جاح  بيئة اأعمال ا ظمة، فهو يعتر أحد مفاتيح ال اي على ام ا

دد حاجات ورغبات امستهلكن باستمرار، فتب مفهوم التسويق  طلب مهم، أصبح م اريابتكاكذا تغر و
افسون ققه ام  . يرجى من خاله جذب الزبائن و احافظة عليهم من خال خلق قيمة هم أفضل ما 

 مفهوم التسويق اابتكاريالمطلب اأول: 

اح امؤسسة، أيا كان نوعها وحجمها، ح أصبح للتسويق اا    اي على  بتكاري أمية بالغة نظرا لتأثر اإ
سبة ها إما "اابتكار أو ااندثار"اأم  ابتكارياويزداد اهتمام الكتاب والباحثن موضوع التسويق  ،1ر بال

اولونه من عدة جوانب وأبعاد.  ويت

 :كما يلي والتطرق مختلف جوانبه امهمة ابتكارياوسيتم التعريف مفهوم التسويق 

 بتكاريالتسويق اا تعريف: ولالفرع اأ

ظمات  بيئة اأعمال، والذي يتطلب قيامها باستمرار  بتكارياايعتر التسويق      جاح للم أحد مفاتيح ال
قق أقصى حد إشباع حاجات عمائها ورغباهم من خال القيام بعمليات  تجاها ما  بالبحث عن تطوير م

أيضا )اابتكار التسويقي(  يعرف بتكاري أو كما يسمى فالتسويق اا 2تسويقية جديدة وبعيدة عن التقليد.
صب  ديدة أو غر التقليدية موضع التطبيق الفعلي  اممارسات التسويقية، وقد ي على أنه "وضع اأفكار ا
صر  صر الرويج، أو على ع صر السعر، أو على ع تج، سوا ء كان سلعة أو خدمة، أو على ع صر ام على ع

اصر 3التوزيع اصر   نن واحد،، أو على كل هذ الع وع من اابتكار يوجه إ ع ومع نخر فإن هذا ال
تمعة" شاط وبالتا فإن التسويق اا ,4امزيج التسويقي كلها  بتكاري يع اابتكار  ميع أوجه ال

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

USA, 1999, P 9. 

 
ي - 2 ر" الغدير، حمد حداد، ش ع في اابداع اابتك ي صن ي شرك في ميداني دراس: اأد ع اأردني المج ،"اأردني اأد  ل

، ي د التطبي بع، المج ل، العدد الس مع اأ ، الع ج ي ن، التطبي  . ص ، اأردن، عم
 

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

فظ نعي - 4 ، أب ح ي جمع ، التس ر تنمي العربي المنظم اابتك ، ل هرة، اإداري  . ص ، مصر، ال
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تج من  ال معن  التسويق، أي أنه مس كل اأنشطة امرتبطة بتوجيه ام التسويقي، وغر مقتصر على 
هائي  .1الصانع إ امستخدم ال

 :أهمية التسويق اابتكاري ثانيالفرع ال

قيق أهداف امؤسسة،      ا جعل الباحثون يهتمون به وبدراسته مللتسويق اابتكاري أمية كبرة  
يفه،  ه، أم   ذا اأخر أميةهو  وتص ظمات ال تستخدمه، أم للعماء الذين يستفيدون م كبرة سواء للم

ظمات ال تستخدم التسويق االلمجتمع عموما، إذ أن  افسية مستمرة ميزها ام قيق ميزة ت بتكاري مكن ها 
ية  افسن، وتكسبها الصورة الذه ابية  الوسط اعن ام اأفضلية، كما أن وبالتا تتحقق ها  ااجتماعيإ

ظمة كاحافظة على حصتها السوقية، وزيادة مبيعاها وأرباحها،  ابية للم قق نتائج ا افسية  هذ اميزة الت
سبة وإمكانية الوصول إ مركز القيادة  السوق وكسب عماء جدد واحافظة على العماء ا الين؛ أما بال

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

اجات امستقبلية للعماء والعمل بؤ با  2على إشباعها. الت
اصر التسويق اا: ثالثالفرع ال  بتكاري :ع

قيق أهداف     اصر على  صر واحد من ع التسويق اابتكاري يقوم على فكرة أساسية مفادها عدم قدرة ع
اصر ال تشكله، ويتم  وغايات امؤسسة بأفضل اأشكال وأحسن الصيغ، لذلك يفضل مزج ميع هذ الع

اصر فيما يلي:  التعرف على هذ الع

 بتكار في مجال الخدماتاا :أوا

ا    اك ليس ه دما تكون ه سن، وخصوصا ع ك خدمة مكن أن تستمر لفرة طويلة بدون تغير أو 
يد   دمات ا يعتمد فقط على اأداء ا جاح  تسويق ا ها، حيث أصبح ال افسة أو بديلة ع خدمات م

دمات القائمة وإما يعتمد بشكل متزايد عل ال  بتكارى تكوين خدمات جديدة، لذا فإن ااتوفر ا  
قق للمؤسسة العديد من أهدافها ال تسعى لتحقيقها دمات أصبح من الضروريات اإسراتيجية ال    ا

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

فظ نعي -2 ، أب ح ، مرجع جمع ب  . ص س
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دمة  بتكاراا يتمثل سبة ماما جديدة خدمات تقدم على امؤسسة قدرة"  ا  إدخال أو سوق،لل بال
دمات على دودة أو جذرية ء سوا إضافات أو تعديات دمات  ا تلف عن ا يث  ها،  سي الية، أو  ا

الية بدرجة أو بأخرى" و ما و . 1ا دمة ا صب عليها عادة اامكن ماحظة أن ا بتكار هرية هي ال ي
ي. صب عليها اابتكار التدر دمة الداعمة في ذري،  حن أن ا  2ا

 اابتكار في مجال السعر :ثانيا

موعة القيم ال يدفعها الزبائن يعرف السعر على أنه     دمة، أو  تج أو ا "قيمة امال الذي يدفع مقابل ام
دمة" تج أو ا د استخدام ام افع ال حصلوا عليها ع و يعد اابتكار  السعر من أهم القرارات  ،3مقابل ام

ت يتها وجذب امستهلكن لشراء م اح امؤسسة ور جاها، وهو يتمثل  "تقدم اإسراتيجية امؤثرة  
عكس على التكلفة  افسن ما ي ات بطريقة تفوق ام عروض أفضل بالسعر للزبائن، وهذا يعر عن التحسي

ودة بتكلفة هي أقل من القيمة ام عكس على ا ظمة ال  4افة لصاح الزبون"ظوبالتا على السعر، أو ي وام
طقي وسليم بن قيمة هذ تتب اابتكار  أسعار خدماها هي  احا  خلق توازن م ال تكون أكثر 

د الشراء. وا يرتبط اابتكار السعري  صل عليها ع افع مكن أن  دمات وما يتوقعه العميل من فوائد وم ا
بالضرورة بالبحث عن وسيلة للتخفيض  اأسعار، ففي مواقف عديدة قد يتم اابتكار لكي تبدو اأسعار 

ابيا على سلوك امستهلكمرتف د التفكر ،عة إذا كان يتوقع من ذلك أثرا إ  تطبيق اابتكار السعري  وع
اك أنواع من هذا اابتكار قد يصلح  ب اأخذ  ااعتبار خصائص امستهلكن امستهدفن،أن ه

ة دون اأخرى. ف ال بالشروط أو الظرو دمة بل أيضا السعر ا يرتبط فقط مواصفات ا و لقطاعات معي
دمات اإضافية، طريقة العرض  5.يتم فيها التبادل مثل مكان التبادل، ا

 

 

                                                           
فظ نعي -1 ، أب ح ب  مرجع جمع  . ص, س
د نج -2 ، عب ر إدارة نج هي: اابتك ئص الم ر الخص ، التج ، مرجع الحديث ب  . ص س
ي المزيج استخدا اقع منديل، أب الرحمن عبد محمد - 3 ي ئن اء ع أثره  التس ل دراس الزب ا شرك ح ، ااتص سطيني ل ال  رس

جستير، مع م ع ،ص ، غزة، اإسامي الج يه اط قع ع ع  ، pdf.83286/thesis/ps.edu.iugaza.library//:http: الم
ع ا ع ،// ي  :لس
د نج -4 ، عب ر إدارة نج هي: اابتك ئص الم ر الخص ، التج ، مرجع الحديث ب  . ص س
ب - 5 ل الرحمن عبد ث ي محمد الدين إدريس،جم صر،الدار المرسي،التس ، المع معي  .- ص، ، مصر، الج
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  ثالثا : اابتكار في مجال الترويج

اع امشري امرتقب بقبول معلومات         ظمة إق هد امبذول من جانب ام مكن تعريف الرويج على أنه ا
ة عن سلعة أو خدمة و حفظها ه من اسرجاعها معي ه بشكل مك اصر امختلفة إذ . 1 ذه يعتر الرويج بع

تج من حيث انتشار تب وتطبيق اا بتكاري بتكار فيه، ويقصد بالرويج اااا خصبا لابتكار، ورما يلي ام
هلك من خال " قدرة امؤسسة من خال استخدامات جديدة مبتكرة  ااتصال امباشر وغر امباشر بامست

قق حاجاته ا اعه بأنه  اولة إق تج امؤسسة و شر لتعريفه م شيط امبيعات وال إعان وااتصال الشخصي وت
ي، ويكون أكثر إثارة وقربا إ فإن اا وبالتا  2ويلي رغباته" اصر امزيج الرو ي يشمل كل ع بتكار الرو

ب أن ا يكون احتوى مبالغ امستهلك اعتماد على اأساليب ال يت اء توقعاته ، غر أنه  م من خاها ب
اء مستوى من التوقعات عا جدا يؤدي بامستهلك بعد استهاكه  صل نتيجة عكسية وذلك بب فيه كي ا 

افسة دمات ام وله فورا إ ا تج إ حالة عدم الرضا ال   .الفعلي للم

  توزيعابتكار في مجال الارابعا :  

تلفة ما يضمن        وات توزيع  تجات إ امستهلكن عن طريق ق يعرف التوزيع على أنه عملية إيصال ام
افع يازية للسلع خلق ام ية وامكانية و ا صرا أساسيا  3الزم دمات ع . تعد عملية اابتكار  توزيع ا

اات التوزيع  اك العديد من أنشطة و ال يفيد اابتكار فيها كل من امسوق والعماء، فقد التسويق، وه
افذ التوزيع نفسها، تجات، أو شكل م كما قد يكون  يكون اابتكار  طريقة جديدة غر مألوفة  توزيع ام

و احيط بعملية التوزيع والذي يؤثر على العماء بدرجة  افذ التوزيع أو  ا اابتكار  التصميم الداخلي م
 4و بأخرى.أ

 

 

 

                                                           

-
جي 1 ، رائف معا، ن في ل ت ، أص ي نشر، ائل دار التس ل الطبع ل  . ص ،  ، اأردن ، اأ
فظ نعي -2 ، أب ح ، مرجع جمع ب  . ص س
جي -3 في رائف ، معا ن ل ، ت ي أص ي، مدخل: التس ي نشر ائل دار تح زيع، ل  .ص ،  ، اأردن الت
فظ نعي - 4 ، أب ح س ال جمع ، مرجعن ب  . ص س
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 خامسا : اابتكار في المحيط المادي

ولوجيا ال تساهم إ حد       هزا بأحدث التك ا و على امؤسسة ااهتمام باحيط امادي وجعله جذابا ومر
ودة عالية،   دمة و ه  كما تسهم أي بصمة أو تغيركبر  تسريع تقدم ا ابتكاري ولو كان بسيطا  جزء م

سبة للعاملن أو الزبائن .  ابية ، سواء بال  إ إعطاء نتائج إ

 سادسا :اابتكار في عملية تقديم الخدمة: 

دمة جديدة، و مكن أن يكون:اا                 1بتكار  هذا اجال يع تقدم مبتكر 

دمة امقدمة،  - 1 ومثال ذلك التسوق الانقدي الذي يتم عر البطاقات الذكية والذي تغيرا مهما  ا
قدي، كما أن التسوق االكرو أو ل التسوق ال ل  ل التسوق  مكن أن  ل  عر اانرنت مكن أن 

قدي والتسوق الانقدي.      ال

دمة من زبون إ زبون نخر، وهذا يكون بتعلم عملية  - 2 التفاعل مع الزبون والذي يعد سن تقدم ا
دمة لصاح الزبون  امرة القادمة.  مصدرا لفهم حاجاته ومطالبه، ومن م إدخال التحسن على ا

اء تقدمها فعلى امؤسسة التفاعل السريع مع شكاوي واقراحات الزبائن  دمة إ الفشل أث  حال تعرضت ا
وهم إ وعدم إماها وااعتذار هم وتعويضهم من  اولة معرفة سبب فقدان عماء و لل، و جراء هذا ا

بها مستقبا  اولة   .مؤسسات أخرى، وااستفادة من هذ اأخطاء و

مية القدرات اا  بتكارية لأفراد:سابعا : ت

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

ها ما م تعمل  بيئة مشجعة لابتكار  .2ااستفادة م

                                                           
د نج - 1 ، عب ر إدارة نج هي: اابتك ئص الم ر الخص ، التج ، مرجع الحديث ب  . ص س
ر - 2 سرير، من ر سعيد أ اد، منص ر" ف سيين كعنصرين اإبداع اإبتك ي في أس هيل عم ت ،"الت لي الم ل الد ب ح هيل متط  ت

سس سط الصغيرة الم ل في المت ، الد مع العربي ي، بن حسيب ج ع ف، ب  . ص ،أفريل  الجزائر، الش
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افسيةالمطلب الثاني:    مفهوم الميزة الت

ية متواصلة بامقارنة مع      ظمة لتحقيق ر صرا اسراتيجيا هاما  تقدم فرصة جوهرية للم افسية ع مثل اميزة الت
افسيها، وسيتم التعرف بشكل   أوضح على هذا امفهوم وخصائصه فيما يلي:م

افسية تعريف : ولالفرع اأ  الميزة الت

افسي الذي تكّونه امؤسسة والذي       افسية هي إحدى امكونات الرئيسية لإسراتيجية، ومثل امركز الت اميزة الت
افسيها، وترجع تعمل على تطوير من خال ما متلكه من قدرات ومهارات وموارد تتيح ها  فرصة التفوق على م

افسية  اانتشار والتوسع، وخاصة بعد ظهور   ات حيث بدأت فكرة اميزة الت بدايات هذا امفهوم إ الثماني
افسية.Porter Michaelكتابات مايكل بورتر)  ( بشأن اإسراتيجية واميزة الت

افسية بأها " هي أداء امؤسسات أنشطتها بصورة أكثر كفاءة وفاعلية  McGahan)تعريف   -1 ( اميزة الت
افسن"  1مقارنة بام

.  
افسية كما  أورد ) ميل M ichel Porter)تعريف  -2 ظمة ( بأها 2007( اميزة الت شأ مجرد توصل ام ت

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

افسن تقليدها أو Griffinكما عرفها ) -3 ظمة وال يصعب على ام ( بأها القدرات وامعارف ال متلكها ام
صول على مثلها افسيها من وجهة نظر 3ا ابا عن م تجاها إ ظمة أو م . وكما عرفها بأها أي شيء ميز ام

هائي ال  .4زبون ال
افسية على أها "مصطلح يشر إ قدرة امؤسسة على صياغة وتطبيق  هاعرفيو  -4 معا فهمي حيدر اميزة الت

سبة  علها  مركز أفضل بال شاط"لااسراتيجيات ال  ظمات اأخرى العاملة  نفس ال  ؛5لم

 

                                                           
ر ،قط محي الدين  1 ي  أثره ااستراتيجي الخي فسي الميزة في تح مد، التن نشر دارالح زيع ل  .  ص.   ، ااردن  ، الت
ن، ، أحمد عري  2 ر أخر يير تطبي  د ط مع ي الميزة التعيين ااست فسي  في تح ل التن ن بن –دراسي  ح رة اإسك تج   ل

يل ء مج اأردني، التم الدراس  الزرق ث  بح نيل د – اإنس شر المج ني العدد  –الع  .  ص ،  الث
ن عاء 3 ، فرح ل لي حسين ط ي استراتيجي ,حريج غ ي  العم فسي , دار  ااسب زالتن مي الب نشر الع زيع ل ن الت   ،عم
 .  ص,
مر 4 ، ث فسي الميزة البكر د التن عتم يل ب ء SWOT تح ، استرتيجي لبن ي ت التس ل الم لي الرابع ح فس الد  ااستراتيجي   المن

فسي سس التن م عي ل رج الصن ع خ ، قط ق حسيب المحر مع ي  بن ج ع ف، ب لش مي ب  . أفريل    ي
لي 5 مي مع م نظ حيدر، ف ي مدخل: المع ، الميزة لتح فسي ، الدار التن معي ، الج  . ص ، مصر، اإسكندري
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تج  Lambinويعّرفها   -5 صائص والصفات ال يتصف ها م موع ا ظمة أو عامةعلى أها " ، وتعطي للم
افسيها" افسية حسب  ، 1بعض التفوق عن م السابقة تشر إ اجاات ال  التعاريفوبذلك فإن اميزة الت

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

ليل كل من نقاط القوة والضعف الداخلية إضافة إ الفرص وامخاطر احيطة   ذلك على نتائج فحص و
ارجية  . والسائدة  البيئة ا

افسية ثانيالالفرع   : خصائص الميزة الت

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

افسية نسبية، أي تتحقق بامقارنة وليست مطلقة. -  اميزة الت

افسن. - قيق التفوق واأفضلية على ام  أها تؤدي إ 

قق قيمة ها. - بع من داخل امؤسسة و  ت

عكس  كفاءة أداء امؤسسة  -   أنشطتها أو  قيمة ما تقدمه للعماء أو كليهما.سواء ت

فزهم على الشراء. - ظمة و  تؤثر  العماء وإدراكهم لأفضلية فيما تقدم ام

افس في ا:  ثالثالفرع ال ظمات الأبعاد الرئيسية للت  م

افس بسبب التطورات والتغرات البيئية وتغر      حاجات ورغبات الزبائن عر الزمن فقد تغرت وتطورت أبعاد الت
افظ على التفوق  ظمة ال تريد أن تبقى بالصدارة و ظمة  تعاملها مع السوق، وبذلك فإن ام ال تعتمدها ام

افسي امتوافق مع قدراها وبيئتها احيطة ه لىامستمر ع افسيها ا بد أن تتب البعد الت وعلى الرغم من  ،ام
افس، إا أن أغلبهم ركزوا على اأبعاد التالية: ديد أبعاد الت  3ااختاف بن الباحثن  

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

Du Ma keti g à L’O ie tatio  Ma hé, e éditio , Du od, Pa is, F a e, , P . 
ح عبد الحميد عبد 2 ت اج: اإستراتيجي اإدارة المغربي، ال رن تحدي م ، الطبع ، ال ل ع اأ هرة، النيل مجم ،ال  مصر، العربي

 . ص ،
مر - 3 ، ث ، إستراتيجي البكر ي ، مرجع التس ب  . ، ص ص س
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 أوا: التكلفة

ظمات، ويقصد ها قدرة ت       افسي اأقدم الذي سعت اعتماد الكثر من ام عد التكلفة اأد البعد الت
تجات بأق ظمة على إنتاج وتوزيع ام اعة، وبالتا ام افسن  ذات الص ل ما مكن من التكاليف قياسا بام

افس  السوق وإمكانية السيطرة عليه، وا شك فإن  ظمة ميزة تفضيلية تستطيع من خاها أن ت ستمتلك ام
افسية، وخاصة   زالركي ظمة ميزة ت ح ام تج وم هائي للم عكس على السعر ال فيض التكلفة سوف ي على 

فيض التكاليف  ا اأسعار. ومن أبرز العوامل ال تؤدي إ  اأسواق ال يكون ها امستهلك أكثر حساسية 
 هي:

رة والتعلم لدى العاملن. الوفورات -  امتحققة من أثر ا

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

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

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

 ثانيا: الجودة 

الة الرفاهية ااقتصادية ال      والثقا فيها،  ااجتماعيالعديد من دول العام، والتطور  شهادهاانعكاسا 
ودة، وم يعد  تجات ذات جودة أعلى اعتمادا على امفاضلة بن السعر وا أصبح الزبون يسعى للحصول على م

اذ لقرار االسعر عام ظمات اأعمال تسعى للفوز بطلبات الزبون من خال  حاما  ا الشراء، فأصبحت م
قق توقعات الزبون ورضا تجات   :1ن أن يتحقق هذا البعد من خال ما يليومك ،تقدمها م

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

                                                           
مر 1 ، ث ، إستراتيجي البكر ي ، مرجع التس ب  . ، ص ص س
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اجات والرغبات إ مواصفات وخصائص امستهدف، والدرجة  ال يتمكن ها نشاط العمليات من ترمة ا
 التصميم.

تج امقدم للسوق وحاجات ورغبات الزبائن من جهة، وجعل نسبة  جودة امطابقة: - ويتمثل بدرجة التوافق بن ام
ة   امعيب والتالف إ أد درجة مك

دمة: - تجات ي جودة ا دمات امرافقة ها وال من شأها أن تزيد من قيمة الكثر من ام توقف شراؤها على ا
تج وجودته وقبوله من قبل الزبون.  ام

  ثالثا: المرونة    

الة التطور وااجاء ه      ظمة على تقدم مستويات ذا البعد نتيجة  ولوجي، ويقصد بامرونة قدرة ام بتكار التك
تجات وعة من ام الن أساسين ما: ،للسوق امستهدف تلفة ومت  وهي تظهر  

تجات وفقا  - ولوجيا وتصميم ام ال التك اصلة   ظمة على مسايرة التطورات ا الزبائن،  لتفصياتقدرة ام
تج ا يبقى على حاله لفرة ز  ية على اعتبار أن امستهلك وسلوكه يكمن  رغبته الدائمة للتغير، وبالتا فإن ام م

 طويلة نسبيا بأي حال من اأحوال .

سب مستويات الطلب.   - قصان و ظمة على ااستجابة للتغر  حجم اإنتاج بالزيادة أو ال  قدرة ام

 رابعا : التسليم

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

قيق الفرص ام ها من  تج أو مكّ قيق موقع متميز للم افسية   عكس على قدرها الت بيعية قبل غرها، وهذا ما ي
ة ااستجابة للطلب تؤدي إ تقليل امخزون إ أد العامة التجارية  ذهن امستهلك، فضا عن كون سرع

اصر  عكس على هامش الربح امتحقق. ويتمثل الوقت وحدود بالع ه، وهذا ما ي حد مكن وتقليل التالف م
 :1الثاثة التالية

                                                           
مر 1 ، ث ، إستراتيجي البكر ي ، مرجع التس ب   ص ص  س
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ديد إ السوق وما يرافقه أو يسبقه من عملية ترويج وات - تج ا ظمة  طرح ام صاات الوقت الذي تقضيه ام
مهور بذلك .  إخبار ا

لقات الوسيطة اموجودة  السوق، أو  - الوقت الذي تستغرقه عملية تلقي الطلب من الزبون واموجه إ ا
ع.  اموجهة مباشرة إ امص

ع إ الزبون . - تج من الوسيط )السوق( أو امص  الوقت امستغرق  إيصال ام

 بتكاراا خامسا:

افسية امتواصلة، وذلك من خال أصبح اا     افس، بل وأهم مدخل لتحقيق اميزة الت بتكار واحدا من أبعاد الت
ظمة،  اد طرق جديدة  تأدية العمل وال تكون على اختاف مع امتبع  القطاع الذي تعمل فيه تلك ام إ

تجات جديدة، أو تج عن طرق جديدة  اإنتاج أو التوزيع  وهذا يشمل تطوير م تجات، ومكن أن ي للم
افسية.ة أسرع للفرص والتهديدات و اابتكار استجاب  1أسس اميزة الت

 

 

 

 

 

 

 

 

 
                                                           

فسي ةزالمي" ي،الب أحمد 1 ذج التن ، الع مج ،"اإستراتيجي اإدارة نم ني مع ، العدد اإنس  م ائر،زالج بسكرة، خيضر محمد ج
 . ص ،
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افسية تحقيقبتكاري في : مساهمة التسويق االثالمطلب الثا   الميزة الت

افسية امستمرة للمؤسسة، ويعد خيارا اسراتيجيا يعتر التسويق اا     اء امزايا الت بتكاري من الركائز اأساسية  ب
اات على  افسة  كثر من ا ظر إ ام يطها، لذلك فإنه ي تلف ااضطرابات احتملة   أها يضمن ها مواجهة 

صر اا تجات وعمليات جديدة أو اسراتيجيات جديدة بتكار، وأن امؤسسات ال تبعملية موجهة بواسطة ع ادر م
قيق أرباح ضخمة.  ها غالبا   مك

افسية كما يلي :لي يتم التطرق لتأثر التسويق ااوفيما ي  بتكاري  احافظة على اميزة الت

افسية تحقيقبتكار في الخدمة في تأثير اا: ولالفرع اأ  الميزة الت

دمة تعد      قيق عملية ااتصال نظرا أن ا  اببتكار فيها سيساهم ما بن امشري والبائع، فإن اا حلقة مهمة  
ها من ااستمرار  شك  زيادة صل عليه امؤسسة من أرباح مك مكانتها ومكانة امؤسسة  السوق وبالتا زيادة ما 

دمة إ حد كبر  خلق حالة تطور اجتماعي لدى اأفراد وذلك من خال   ، العمل كما يساهم اابتكار  ا
ها بشكل كبر ااستفادةاعتماد ما هو جديد وما يسهل  افسية وأمية اا ،م دمة  استمرارية اميزة الت بتكار  ا

 تكون من خال ما يلي :

دمة يضمن للمإن اا - افسنبتكار  ا مي 1ؤسسة مييز خدماها بصورة ملحوظة عن خدمات ام ، هذا التمييز 
تجاها، وبالتا خلق عوائق الدخول   افسيها لدرجة قد تصل إ خلق الواء للعامة من قبل الزبائن م امؤسسة من م

ال عمل سن  بتكارامؤسسة، فاا وجه امؤسسات اأخرى ال تسعى إ الدخول  نفس  دمة يؤثر    ا
دمة  .2جودة وقيمة ا

دمة، وذلك إما عن طريق التحيساعد اا - فيض تكلفة إنتاج ا دمة أيضا على  ات امستمرة بتكار  ا سي
ها ذات نثار مراكمة وامتواصلة، حيث  ظيم اإداري لك تج أو العمليات أو الت دث امؤسسة تغيرات بسيطة على ام

 .3امدى الطويلعلى 

                                                           
مر 1 ، ث ي البكر هي أسس: التس صرة، م ، مرجع مع ب  . ص س
رلز 2 ريث هل،ش نز ج مل، مدخل: اإستراتيجي اإدارة ،ج عي ترجم متك عي، محمد رف ل، عبد أحمد سيد محمد رف  المريخ دار المتع

نشر، ض، ل ، الري دي  . ص ، السع
3 - Mi hel Ma hes ay, Ma age e t st atégi ue, L’ADREG éditio , Pa is, F a e, , P . 
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تجات إضافية جديدة    - تجاها بإدخال خطوط م ويع  م ية الت يها إسرا كما تبتكر امؤسسة من خال تب
الية تجات تلي حاجاهم  1،للخطوط ا سن خدمة الزبائن، وتقدم م تجات، وبالتا  هذا يؤدي إ اتساع مزيج ام

ة، والوصول إ قطاعات سوقية جديدة، وهذا يؤدي إ إرضاء أكر قدر من امستهلكن، وزيادة امبيعات،  امتباي
قيق معة طيبة للمؤسسة. صة السوقية للمؤسسة، و  وا

ودة كما أن  - غرافية للمؤسسة، وا دمة ، وانتشار الفروع والتغطية ا امظاهر امادية املموسة امبتكرة احيطة بأداء ا
اء معة جيدة للمؤسسة.التفاعلية بن اموظف و  دمة، تساهم  ب د تقدم ا  العميل ع

افسية   تحقيقبتكار في سعر الخدمة في تأثير اا :  ثانيالفرع ال         الميزة الت
افسية امتواصلة للمؤسسة من خاليدعم اا    دمات اميزة الت  :2بتكار  أسعار ا
دمات امقدمة.  - اء معة جيدة لدى العماء عن مستوى أسعار ا  التمييز و ب
 إشباع حاجات امستهلك مراعاة دخله. -
بها. - افسة أو   مقابلة ام
ها. - سي صة السوقية للمؤسسة و  احافظة على ا
اسب من الربح على امدى  - قيق عائد م القصر، وتعظيم هذا الربح على امدى الوصول إ أكر عدد من الزبائن، و

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

دمة بـ بدا  لالتسعر السيكولوجي: فمثا - دج، حيث ميل ذهن امشري دائما 699دج، يوضع 700من تسعر ا
افسة بالتسعر اأول.إ أن امؤسسة بالتسعر الثا   خدماها أرخص من امؤسسة ام

تجات كل واحدة على حدة، وشراؤ ها   - أسلوب تسعر اجموعة، أي التفرقة بن شراء العميل لعدد من ام
الة الثاني الة اأو عن إما السعر  ا  ة.كمجموعة  امرة الواحدة، حيث يزيد إما السعر بدرجة معقولة  ا

صم التقليدي. - زء من الثمن نقدا بدا من ا ة من شرائه   أسلوب امؤسسة  رّدها للمشري بعد فرة معي
دمات  - فيضات  أسعار بعض ا افسة السعرية عن طريق إعان امؤسسة بأن أسعارها أقل من غرها، أو إجراء  ام

 خاصة خال أيام عطلة هاية اأسبوع .

                                                           
د نج 1 ، عب ر إدارة نج هي: اإبتك ئص الم ر الخص ، التج ، مرجع الحديث ب  . ص س
در -2 ، المجيد عبد ن ار مي محمد أحمد البر ي إستراتيجي نجي،البرز ف ،: التس هي ئف، اأسس، الم ظ نشر، ائل دار ال ن، ل  عم

 . ص ، اأردن،
فظ عين 3 ، أب ح ، مرجع جمع ب  . - ص ص س
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افسية تحقيقبتكار في ترويج الخدمة في تأثير اا :ثالثالفرع ال  الميزة الت

ي، ويكون من خال ما يلي:اا  اصر امزيج الرو ي يشمل كل ع  بتكار الرو

اد الرغبة لديه،  اإعان اابتكاري: - ه هو جذب انتبا الزبون وإثارة اهتمامه وبالتا إ عله ميكون اهدف م ا 
 يقوم بالعملية الشرائية وتكرارها. 

ب أن تؤخذ بعن ااعتبار  اإعان اابتكاري، من أمها اك بعض اماحظات ال   :1وه

صر امفاجأة وحدوث أشياء غر متوقعة يزيد من فعالية اإعان. -  استخدام ع
دث أثر  - وان الرئيسي،  ابيا قويا على امشاهد أو القارئ، كما ابد أن استخدام عبارة مبتكرة، خصوصا  الع ا إ

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

 فيه.
افسن بشكل أو بآخر. -  ب اإعان اابتكاري الذي يسيء إ ام
اح العملية تلجأ امؤسسة للبيع الشخصي اا بتكاري:الشخصي اا البيع -  بيعةامبتكاري هدف زيادة احتمال 

ها  :2دماها، وتستخدم  ذلك عدة أساليب مبتكرة م

ارج، حيث أدركت امؤسسات ضرورة التوسع  عملية   - زيادة فرق امبيعات  الداخل على فرق امبيعات  ا
فض من تكاليف البيع الشخصي.التسويق   باهاتف والتجارة اإلكرونية، لتغطي عماء أكثر و

تجاها والذين هم فرقهم   - البيع عن طريق اموزعن، إذ تعّن امؤسسة ال تسعى وراء تغطية سريعة للسوق موزعن م
دوي امبيعات. اصة من م  ا

ة البيع، حيث مكن التخلي عن بعض مكا - مول لرجال البيع.ميك هاز كمبيوتر   تب البيع وتعويضها 
                                                           

فظ عين 1 ، أب ح ب مرجع جمع  . - ص ص ، س
مي  2 ل، س ي" لح فسي المزاي التس ل دراس: التن ع صيدال مجمع ح اء لصن ح ،"الد راه أطر رة، غير دكت مع منش ، ج تن  ب

 . ، ص ص ، ائر،الجز
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شيط المبيعات: شيط مبيعات امؤسسة ما يلي: اابتكار في مجال ت ال ت  1من بن أساليب اابتكار  
ة، ويؤدي هذا اأسلوب إ  - دمة معي حافة امستخدم امتكرر: حيث يتم مكافأة العميل الذي يقوم بتكرار الشراء 

اد ظمة. إ  الواء من قبل العميل للتعامل مع ام
دمة من أجل  - وائز، وكلما تكررت زيارهم مؤسسة ا افس الزبائن للحصول على ا امسابقات واألعاب: حيث يت

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

 وتعزية تفضيل الزبون للعامة التجارية.
شر: - شر اا اابتكار في مجال ال ماهر امختلفة اهدف من ال اي امطلوب  ا بتكاري هو إحداث التأثر اإ

ية جيدة عن اء صورة ذه  امؤسسة وخدماها.  ال تتعامل مع امؤسسة، وبالتا ب
شر ما يلي:أمثلة اا ومن ال ال  2بتكار  

ال العمل ااجتماعي، حيث سيعطي هذا انطباعا طيبا عن  - رية وامؤسسات ال تعمل   الترع للجمعيات ا
ماهر.  امؤسسة لدى ا

اسبات، حيث لتوجيه دعوة  - ضور حفل افتتاح فرع جديد للمؤسسة أو غر ذلك من ام لمسؤول كبر بالدولة 
دث، ليس بسبب امؤسسة وإما بسبب امسؤول الكبر. دفع وسائل ااتصال لتغطية هذا ا  ست

اء اإقامة إذا كان من  - مل كافة مصاريفه أث ولة فيها، مع  توجيه دعوة لصحفي مشهور لزيارة امؤسسة أو القيام 
طقة بعيدة.  م

افسية: تحقيقبتكار في توزيع الخدمة في رابع. تأثير ااالفرع ال  الميزة الت

افسية للمؤسسة من خال:اا   3بتكار  التوزيع يسهم  استمرارية اميزة الت

ظمة بالطرق امبتكرة  الوصول إ اأسواق امستهدفة . -  تزويد ام

سن امؤسسة لسوق خدماها عن طريق زيادة عدد  - دمات بإيصاها إ أسواق جديدة، و افذ التوسع  تقدم ا م
 التوزيع.

                                                           
فظ نعي - 1 ، أب ح ، مرجع جمع ب  .  ، ص ص س
 .  ص المرجع، سن - 2

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

اسبن، مرونة وحجم أكر وسرعة أفضل. - دمة  الزمان وامكان ام  توفر ا

 1:ومن بين أهم أساليب التوزيع اابتكاري -

دمات. - ولوجية  توزيع ا  إدخال اأنظمة التك

ة من اأشخاص.مكان  - دمة وال تكون مستهدفة لفئات معي تجات  مؤسسات ا اف ام  ومستوى وضع أص

ال التوزيع امباشر. - ، ويعتر أحد اابتكارات امهمة    البيع اآ

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

كية أو بطاقات اائتمان.  ب

ال التسويق من خال متابعة التطورات   - التسويق من خال التلفاز، حيث يتم التوصل إ اأفكار امبتكرة  
ولوجية  دمة التسويق.التك ياة امختلفة، والتفكر  كيفية استغاها    جوانب ا

زلية.  - ة من خال حفات م  بيع وتسويق خدمات معي

 البيع إلكرونيا من خا شبكة اإنرنت . -

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

اجات ورغبات أرباح : يلعب التسويق اايد من اقيق امز  - بتكاري من خال قدرته على ااستجابة 
ية امؤسسة، كما  دمة، وهذا من شأنه زيادة ر اح ا افسن دورا مهما   امستهلكن امستجدة بشكل أفضل من ام

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

                                                           
فظ نعي - 1 ، أب ح ، مرجع جمع ب  . ص س
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تج عر كافة إن التسويق اا -    افسة، ومن نتائجه خفض تكاليف إنتاج ام دث ثورة  هيكل ام اجح     بتكاري ال
ال التكوبا 1دورة حياته، مراحل صل عليها امؤسسة   بتكاري له اليف من جراء القيام بالتسويق االتا فامزايا ال 

 :أمية  خفض السعر، ومن م زيادة امبيعات، وبالتا 

صيص موارد  - طأ، و فيض تكاليف ا فيض التكاليف يكون من خال  امسامة  إرساء عوائق الدخول, و
ولوجية أكثر إنتاجية أو من خال أقل، أو إذا ما  ت امؤسسة من ابتكار طريقة تسويقية جديدة أو عملية تك مك

تج إ السوق .  الكفاءة التسويقية  ابتكار وتقدم ام

يها للتسويق ااإذا كان ما تقدمه  - بتكاري يساهم  تلبية أكثر من حاجات ورغبات الزبائن، امؤسسة نتيجة تب
تجات ا مؤسسة متميزة ومبتكرة  نوعها وكيفية تقدمها و وصوها إ طالبيها وكيفية جذها هم، فسيكون وكانت م

تجن نخ اك صعوبة لتحول هؤاء الزبائن إ م بتكاري أن يضيق من نطاق رين، وبالتا يستطيع التسويق ااه
 التفاوض بن امؤسسة والزبائن .

اها  ذا فإن التسويق اابتكاري يساعده - صول على مركز قيادي   افسي وا سن مركزها الت امؤسسة على 
يتها  وااحتفاظ بعمائها وكسب عماء جدد، وخلق فرص تسويقية جديدة، وقيادة حصتها السوقية، وبالتا قيادة ر

 . 2على امدى الطويل

 

 

 

 

 
 

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

P 65. 
س مرجع ال 2 ب صن  .س
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 ةالتطبيقيالدراسات الثاني:المبحث 
 العربيةدراسات ال: اأولالمطلب 

ديثة  خاصة      افسية للمؤسسة من امواضيع امهمة وا يعتر التسويق ابتكاري  أو اابتكار التسويقي واميز الت
ولوجية وامعلوماتية , وكل ذلك أدى إ تطور مفاهيم والتوجهات  اصلة  ميع اميادين التك مع التطورات ا

ديثة للتسويق حيث تطرق إليه العديد من الكتاب والباحثن, حيث يعتر التسويق ابتكاري من بن التو  جهات ا
بية  ال أجريت  هذا اجال وامرتبة حسب تسلسلها الزم  العربية وفيما يلي توضيح لعدد من الدراسات و اأج

 من اأحداث إ اأقدم .
ظمة 2003دراسة علي عبد الرضا الجياشي -1 وانعكاساتها على اابتكار : حالة اابتكار في الم

ولوجيا المعلومات اأردنية.ي التسويقي ف ة من شركات تك  1اأداء: دراسة ميدانية لعي

 هدف الدراسة :

ظمة ككل وحالة اابتكار التسويقي     هدفت الدراسة إ الكشف عن جوانب العاقة بن حالة اابتكار للم
وان ظمة  ة الدراسة وانعكاس ذلك على مستوى أداء ام مؤسسة من مؤسسات  19به امختلفة. وملت عي

ولوجيا امعلومات اأردنية.   تك

 نتائج الدراسة :

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

اد حالة ااامؤسسات ها تأثر اي على إ بتكار التسويقي وزيادة فاعلية اأنشطة التسويقية، كما أن أداء  قوي وإ
الة ااام تج كان له بتكار التسويقي فيظمة ككل ها عاقة قوية  ال ام تائج أن اابتكار   ها، كما أظهرت ال

اصر اابتكار اأ الة ااتأثر أقوى  اابتكار التوسيقي مقارنة بع اك تأثر قوي  بتكار التسويقي خرى،وأن ه
ولوجيا امعلومات اأردنية . ظمات تك  وخاصة اابتكار التوزيعي على مستوى اأداء امتحقق  م

                                                           
ي - 1 شي، الرض عبد ع ل" الجي ر ح ت المنظم في اإبتك س ر ع انعك ي اإبتك ي أداء التس  شرك من لعين ميداني دراس: ف

جي ل م تكن ع اأردني المج ،"اأردني المع ي ل ، الع التطبي ني د اإنس دس، المج ني، العدد الس  ص ص ، اأردن، الث
. -. 
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اعة 2004شفيق إبراهيم حداد، حمد راشد الغدير دراسة -2 : اابتكار واإبداع التسويقي في ص
 1اأدوية: دراسة ميدانية لشركات اأدوية اأردنية.

 هدف الدراسة :

بتكار أردنية وكبار موظفيها أمية ااهدفت هذ الدراسة إ التعرف على مدى إدراك مديري شركات اأدوية ا
ها: أساليب البحث والتطوير، التمويل، قاعدة  اعة اأدوية وتأثرما على بعض العوامل م واإبداع التسويقي  ص

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

 اأدوية  كل شركة .

 نتائج الدراسة :

توصلت الدراسة إ أن شركات اأدوية اأردنية تو اهتماما كبرا للبحث والتطوير وخاصة فيما يتعلق بتقدم 
ها ا تعطي ااهتمام ام الية، ولك تجات ا تجات جديدة وتطوير ام طلوب استخدام اأساليب التسويقية م

دث  سوق اأدوية من اخراعات وابتكارات وتطورات  اك متابعة من هذ الشركات ما  ديثة، وأن ه ا
مل امخاطرة، وسعيها  تائج عزوف هذ الشركات عن  وااهتمام مقرحات اأطباء والصيادلة. كما أظهرت ال

يها، كما أن لاستفادة فقط من اأفكار والتجا ديدة أو تب اجحة وعدم أخذ مبادرة البحث عن اأفكار ا رب ال
تائج وجود عاقة قوية بن التفكر  اصر العمل اإداري م يصل بعد إ امستوى امطلوب، وأكدت ال اهتمامها بع

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

 

 

 

                                                           
ي  - 1 ر"  الغدير، راشد حمد حداد، إبراهي ش ي اإبداع اابتك ي ع في التس ي صن ي شرك عن ميداني دراس: اأد  ،"اأردني اأد

ع اأردني المج ي ل ، الع التطبي ني د اإنس بع، المج ل، العدد الس  .  –   ص ص ، اأردن، اأ
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وك : دور اا2005عطـا اه فهد السرحان -3 افسية للب بتكار واإبـداع التسويقي في تحقيـق الميـزة الت
 .  1التجارية اأردنية

 هدف الدراسة :

تمل أن يلعبه اابتكار   واإبداعالغرض من هذ الدراسة هو تطوير موذج يسعى إ بيان الدور امؤثر الذي 
وك التجارية اأردنية وذلك من خال اابتكار  افسية للب قيق اميزة الت دمات  واإبداعالتسويقي    كل من: ا

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

دمة اابتكار  توفر عن حاجات  التسويقي وما مكن أن واإبداعإضافة إ بيان دور توافر امعلومات التسويقية 
افسن، ومساعدها  اذ القرارات. كما هدفت الدراسة إ الكشف  إدارةورغبات العماء، وعن ام وك  ا الب

ة الدراسة  امصارف  دمة. ومثلت عي اء تقدم ا طأ أث دمات امصرفية، وإعادة تصحيح ا عن دور إنعاش ا
 مصرفا . 16مصر اأرد امكونة من التجارية اأردنية العاملة ضمن القطاع ا

 نتائج الدراسة :

اك عاقة ذات دالة    واإبداعمتوسطة القوة بن كل من: اابتكار  إحصائيةتبن من خال الدراسة أن ه
تجات امصرفية، والرويج، والتوزيع، وبن إدراك اادارة العليا  دمات وام  واإبداع لابتكارالتسويقي  ا

قيق اميزة  التسويقي، من جهة، وبن 

وك التجارية اأردنية من جهة  تجات امصرفية، رضا العماء للب دمات وام افسية الكفاءة التشغيلية، جودة ا الت
اك عاقة ذات دالة  التسويقي، وإنعاش  واإبداع لابتكارقوية بن كل من إدراك العماء  إحصائيةأخرى. وأن ه

دمات ام وك من جهة  اابتكارصرفية، و ا افسية هذ الب قيق اميزة الت واإبداع التسويقي، من جهة، وبن 
 أخرى .

 

                                                           
د ه عطـ 1 ن، ف ر"  السرح ر د ي اإبـداع اإبتك ي يـ في التس فسي الميـزة تح بن التن ري ل ل ،"اأردني التج راه رس  في دكت

، ي ي التس لي اإداري الدراس ك ، الم ي مع الع ن ج دراس العربي عم ، ل ي  .  اأردن، الع
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: اإبداع بالمزيج التسويقي وأثر في تحقيق التفوق التسويقي:  2006دراسة ناجحة محمد طاهر -4
توجات األبان والمواد الغذائية المحدودة ب  1كرباء.دراسة حالة في شركة الوسام لم

 هدف الدراسة :

سعت هذ الدراسة إ تصميم موذج افراضي يعكس العاقات التأثرية بن اإبداع بامزيج التسويقي والتفوق   
ظمة. وم اختيار شركة الوسام  تجاتالتسويقي للم األبان وامواد الغذائية احدودة بكرباء بوصفها إحدى  م

اعة األبان بالعراق.  اجحة  ص  الشركات ال

 نتائج الدراسة :

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

قيق رضا الزبون من خال تلبية حاجاته ورغباته، إذ  صول على زبائن جدد، و الين وا طويلة اأمد مع الزبائن ا
اد قيمة للزبون من خا ها التسويقي، وتسعى إ تجاتل تقدمها تعتر الزبون شريكا اسراتيجيا  تطوير برنا  م

ن . اد للحفاظ على الزبائن امر  جديدة ومطابقة لتوقعاته والسعي ا

جا -5 جا محمد أبو ال ة أبو ال افسي  اابتكاري: التسويق   2008دراسة آم وأثر على المركز الت
اعات الغذائية في مصر. ظمات اأعمال المصرية: دراسة تطبيقية على قطاع الص  2لم

 : هدف الدراسة

 اابتكاريهدفت هذ الدراسة إ التعرف على مدى تب القائمن على شركات اأغذية مفهوم التسويق    
تجة  السوق الغذائي، باإضافة إ هدف  افسية للشركات ام ومقدرهم على تطبيقه، وأثر ذلك على القدرة الت

إ  اابتكاريالشركات العامية كمصدر للتسويق التعرف إ أي مدى يؤدي استخدام ااتفاقيات التعاقدية مع 
اجة للتعرف على أكثر امتطلبات  اعات الغذائية  السوق امصري، وا افسية لشركات الص التأثر على القدرة الت

افسي. على مركزهاوبالتا  اابتكاريتأثرا على استخدام امؤسسة للتسويق   الت
                                                           

جح 1 هر، محمد ن لمزيج اإبداع"  ط ي ب ي ي في أثره التس ي الت تح ي ل دراس: التس س شرك في ح ج ال ن لمنت اد األب  الم
دة الغذائي ل ،"كرباء/ المحد جستير رس ل، إدارة ع في م ي اأعم د، اإدارة ك مع ااقتص ، ج ف  الك

، أب محمد النج أب آمن - 2 ي"  النج رى التس فس المركز ع أثره اإبتك ل لمنظم التن ي دراس: المصري اأعم ع ع تطبي  قط
ع ل ،"مصر ف الغذائي الصن راه رس ل، إدارة في دكت ي اأعم رة، ك مع التج ، ج  طنط
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اصر اابتكاريوقد م اختبار تأثر كل من تب مفهوم التسويق   ، وإبرام اتفاقيات تعاقدية، ومستوى اابتكار  ع
) نظام معلومات، نظام اتصال، نظام حوافز، دعم اإدارة  اابتكاريامزيج التسويقي، ومتطلبات تطبيق التسويق 

افسي للمؤسسة، كما حاولت ه لشركات  ابتكاريهتسويقية  إسراتيجيةذ الدراسة تصميم العليا(  امركز الت
افسي. اعات الغذائية تساعدها على دعم مركزها الت  الص

 نتائج الدراسة :

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

ما ا توجد اابتكاريخاص( من حيث مارستها للتسويق  اعات  اختافات، بي بن اأنشطة اإنتاجية للص
 . اابتكاريالغذائية من حيث مارستها للتسويق 

ي وأبعاد  2009لدراسة أكرم أحمد الطويل، رغيد إبراهيم إسماعي -6 : العاقة بين أنواع اإبداع التق
وى . اعية في محافظة ني افسية: دراسة ميدانية في مجموعة مختارة من الشركات الص  1الميزة الت

 هدف الدراسة :

تج، إبداع العملية اإنتاجية ( وأبعاد اميزة    ديد العاقة بن أنواع اإبداع التق )إبداع ام هدف البحث إ 
وى بالعراق،  افظة ني اعية   تارة من الشركات الص موعة  ودة، امرونة، التسليم(   افسية ) الكلفة، ا  الت

 نتائج الدراسة :

افسية يُسهم  توصل البحث إ أن     اعية بأنواع اإبداع التق وأبعاد اميزة الت اهتمام إدارة العليا للشركة الص
جاح والبقاء  قيق ال افسيها اآخرين، ومن م  إمكانية تقدمها لشيء متفرد مكن من خاله للشركة الفوز على م

مو  عام اأعمال، كما توصل إ وجود عاقة تأثر وارتبا وية بن أنواع اإبداع التق وأبعاد اميزة وال ط مع
افسية  الشركات قيد البحث .  الت

 
                                                           

يل، أحمد كر 1 عيل، إبراهي رغيد الط اع بين العاق"  إسم ني اإبداع أن د الت فسي الميزة أبع ع في ميداني دراس: التن رة مجم  مخت
عي الشرك من فظ في الصن ى مح تمر ،"نين مي الم لث الع ل الث ل منظم إدارة ح لمي التحدي: اأعم صرة، الع ي المع د ك   ااقتص

، الع مع اإداري ي الع ج ، التطبي ص ن، الخ  .  - ص ص ، أفريل  - اأردن، عم
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وك الع اابتكاري: التسويق 2009دراسة محمد شرشم   -7 ة في يممو في الخدمات: حالة الب
 1الجزائر.

 هدف الدراسة :

دمات. وقد محت الدراسة اميدانية مع امسؤولن   اابتكاريركزت هذ الدراسة على التسويق     ال ا  
وك العامة  زائرية والعماء اأفراد بتقييم وتقدير اابتكار الذي يرتبط مع ثقافة التسويق  الب وك العامة ا الب

زائرية.   ا

 نتائج الدراسة :

زائر     وك العمومية ا تجات توصلت هذ الدراسة إ أن غالبية الب اح ام ظيمي يشجع  ية ليس ها هيكل ت
وك يقوم بدراسات مستمرة وشاملة على سلوك العماء، أو يقوم  ك من هذ الب ديدة، وأنه ا يوجد أي ب ا

ك،  إسراتيجيةبتطبيق  ديدة اعتمادا على أهداف واسراتيجية التسويق الشاملة للب تجات القائمة أو ا ترويج للم
تجات كما أن ميع ه وك ليس ها القدرة على تقييم التكاليف، وا يوجد لديها نظام مراقبة ومتابعة ام ذ الب

وك ها عدد من اإجراءات  ديدة، وأنه تقريبا ميعها ها شبكة توزيع غر مكثفة. ومع ذلك فإن هذ الب ا
تجات جديدة، وتعميم نظام امقاصة اإلكرونية للشي كات، وتركيب أجهزة الصراف اآ اابتكارية، كإطاق م

زائرية.كما أظهرت  شط  السوق ا بية ال ت وك اأج دودا مقارنة بالب تلف الوكاات، إا أن هذا ا يزال   
الية،  تجات ا ديدة، وأهم غر راضون عن ام تجات امصرفية ا تائج أن معظم العماء ليس لديهم فكرة عن ام ال

فيذ نتيجة سوء ا تجات امتاحة هم، وعدم كفاءة اموظفن، والت ستقباهم  الوكاات، ونقص امعلومات بشأن ام
يات التسويق  تائج أن تق ت ال ديدة، كما بي تجات ا البطيء للعمليات امصرفية، وقلة عدد الوكاات وعدد ام

وك، وأن العماء يط البون بتخفيض معدات الرسوم والفائدة، امباشر يكاد أن يكون غر موجود  هذ الب
دمة غر جيدة .   خصوصا أن نوعية ا

 

 
                                                           
1 - Moha ed Che he , " L’i ovatio  a keti g da s les se vi es : Cas des a ues 
publiquesalgériennes", Journal International Business Information Management Association IBIMA, Vol. 7, 

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

افسية: دراسة 2003دراسة بيتر روبرتس، رافاييل أميت -1 شاط اإبتكاري والميزة الت اميكية ال : دي
وك اأسترالية .  1حالة على الب

 هدف الدراسة:

شاط     اميكية ال وك اأسرالية، واختبار  اابتكاريهدفت هذ الدراسة إ التعرف على دي افسية  الب واميزة الت
وك التجارية  ة عشوائية من الب وك الفرعية. وم أخذ عي ديدة اإبتكارية  الب تجات ا مدى تب عمليات ام

كا،حيث م توزيع  24اأسرالية والبالغ عددها  وك، واستبيان نخر على ب استبيان على العاملن  هذ الب
شاط  اهاهم حول حالة ال وك.  اابتكاريالعماء معرفة ا   هذ الب

 نتائج الدراسة :

شاطات اإبتكارية للمصارف التجارية اأسرالية، ويوجد    اك زيادة واستمرارية  ال توصلت الدراسة إ أن ه
ديد  نوع اك  افسن  بيئة اأعمال امصرفية اأمر الذي يثبت  ه اك العديد من ام شاط اإبتكاري. وأن ه ال

اك  شاط اإبتكاري. وأن ه ديد  نوع ال اك  ك ووضعه للمصارف التجارية اأسرالية، ويوجد ه أن أداء الب
افسن  بيئة اأعمال امصرفية اأمر الذي يثبت أن أدا ك ووضعه ما أفضل من اآخرين  العديد من ام ء الب
افسية للمصارف التجارية اأسرالية، وذلك من خال قدرته  افسن. باإضافة  هيتواستمرار البيئة الت  مواجهة ام

افسية ميز عن  قق ميزة ت سن من أدائه و ك، اأمر الذي  إ ذلك فإنه يوجد أكثر من عملية ابتكارية  الب
، ويوجد إنفاق ما من أجل الوصول إ حالة  آخرين   .امصر اابتكار العمل امصر

 

 

 

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

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

March- April 2003, p p 107- 122 . 
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تج والخدمة في  2006ازو، كاسا ولديسانبات -دراسة برناردو باتيز -2 اميكية اإبتكار في الم : دي
وك المملكة المتحدة.  1ب

 هدف الدراسة :

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

 ارجية. العمل اموسع على استكشاف التفاعل بن البيئتن الداخلية وا

 نتائج الدراسة :

تائج إ أن اابتكار امرتبط بالتغرات اهائلة داخل وخارج امؤسسات امصرفية ) مثل التغير    وتوصلت ال
ذري( كانت  ال  ااعتمادعليه ضعيف، وبدا من ذلك كان اأكثر شيوعا  ااعتمادا على اابتكار  

ظر إ هذ العملية من التغير كسلسلة متصلة  بغي أن ي ي، بالرغم من أنه ي دمات امصرفية كعملية تغير تدر ا
وك . ارجية للب  بتعديل البيئتن الداخلية وا

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

 هدف الدراسة :

ريبيا من أن القدرات اابتكارية وأنشطة البحث والتطوير مهمة  تفسر    هدفت هذ الدراسة إ التحقق 
افسية. وم  بيانات مثيلية جموعة من الدول  على ااعتمادالفروق امسجلة بن الدول من حيث القدرة الت

اد اأوروي، وذلك من أجل الوصول بطريقة واضحة إ العاقة بن اابتكار والقدرة  اأوروبية، ما فيها دول اإ
افسية.   الت

                                                           
1  - Bernardo Batiz-Lazo, Kassa Woldese et, The dy a i s of p odu t a d p o ess i ovatio s i  
UK a ki g , I te atio al Jou al of Fi a ial “e vi es Ma age e t, Vol. , N° , UK, , pp - 421.  
2 - Ivan Mihail Vincentiu, Iacovoiu Viorela Beatrice, " Innovation and Research and Development, 

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

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

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

اك عاقة م تائج أن ه ات الدول يبتكار اقتصادااباشرة قوية بن نشاطات وقدرات وقد أظهرت ال
افسيتها،  ن قبل قطاع اأعمال القدرات اابتكارية ونشاطات البحث والتطوير ال تؤدى  الغالب م وإنوت

افسية للدول  .التجارية تعتر عوامل مهمة للغاية  التأثر على القدرة الت

 التعليق على الدراسات السابقة : المطلب الثالث

افسية  بعد    قيق اميزة الت ا "دور التسويق اابتكاري   استعراض الدراسات السابقة امتعلقة موضوع دراست
دمية . وال   :تقسيمها إ قسمن م  امؤسسة ا

ا  القسم اأول  اول بية , الدراسات العربية والقسم الثا الت  الدراسات من ااستفادة ومدراسات اأج
 عن صورة وأخذ السابقة، الدراسات عليها ارتكزت ال والدوريات امراجع بعض على التعرف:  السابقة
 ليل  امستخدمة اإحصائية والوسائل عليها، اعتمدت ال امتغرات ومعرفة علمي، ث إعداد طريقة

تائج على والتعرف الفرضيات، واختبار البيانات  الدراسات عن الدراسة هذ واختلفت. إليها توصلت ال ال
 . الدراسة ومؤسسة ونتائجها، استخدمتها، ال البيانات متغراها، حيث من السابقة

قيق اميزة  يتضح من العرض السابق قلة وندرة الدراسات احلية ال تتعلق بدراسة دور التسويق اابتكاري  
افسية ، حيث  االت   خال عملية البحث عن الدراسات السابقة معظم الدراسات احلية ال تتعلق ناوجد أن

وك التجاريةواإبداعباابتكار  لذلك إن أهم ما ميز هذ الدراسة عن غرها هو تطرقها  ، و م تطبيقها على ب
افسية  الوكاات السياحية، حيث م يتم التطرق كثرا  اابتكاري إ دور التسويق قيق اميزة الت هذا   

افسية  وكالة فيزا  التعرف على دور من خال هذ الدراسة سيتمو  ، اموضوع قيق اميزة الت التسويق  
  -.ورقلة واية -واأسفارلسياحة اترافل 
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 خاصة الفصل: 

ا هذا الفصل وبدءا بامبحث اأول والذي يتضمن      ظرية امتعلقة مفاهيم حول من خال دراست اأدبيات ال
اصر التسويق التسويق أابتكاري   ابتكاري، وكذا أساسيات حول ميزة اامؤسسة وأميتها مع الركيز على ع

افس  افسية من تعريف وخصائص وأهداف وتركيز على أبعاد الت ظمات و تلميح على مسامة الت  ام
افسية .االتسويق  قيق اميزة الت   ابتكاري  

وانأما  ا، والذي م من خال  امبحث الثا فكان بع الدراسات السابقة ال ها عاقة موضوع دراست
هج امتبع، ت وامتمثلة  اهدف من الدراسةاستعراض أهم جوانب هذ الدراسا تها، وكذا ذكر أهم ، ام عي

تائج امتوصل إليها،  ومن م التعليق على الدراسات السابقة. ال
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ني صل الث :ال  

دراسة ن التطبيقي ل  الج
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 تمهيد :

تلف امفاهيم امتعلقة بالتسويق  ظري من هذا البحث إ  زء ال ا  ا افسية ابعدما تطرق ابتكاري وميزة الت
دم افسية هذا اتوإسقاطه على امؤسسة ا ا  معرفة مدى تأثر التسويق اابتكاري  تعزيز اميزة الت ية، رغبة م

وع من امؤسسات، نأي اآن إ إسقاط هذ امفاهيم على إحدى  مؤسسات هدف معرفة مدى تطورها اال
 وتقدمها  تطبيق امبادئ التسويق اابتكاري .

ا ترافل إجراء الدراسة اميدانية لكوها من امؤسسات البارزة  قطاع وقد م اختيار وكالة السفر والسياحة فيز 
ال التسويق اابتكاري . دمات ومتلك اإمكانيات ال تسمح ها بااستثمار    ا

اصر التالية :  اول هذا الفصل الع  ويت

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

هجية البحث و أدواها .  -  امبحث الثا :م

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

شاط السياحي      دمات السياحية، كما أن ال تعتر الوكاات السياحية من أهم الوسائل امستخدمة لتوزيع ا
طيط سياحي ناجح، وقد م اختيار وكالة فيزا ترافل  رة و التأهيل للوصول إ  للسياحة امتكامل يتطلب ا

 كدراسة حالة .واأسفار  

 الدراسةمحل التعريف بوكالة المطلب اأول : 

  تعريف وكالة فيزا ترافلأوا : 

ة سيدي خويلد بورقلة، 2000أنشأت وكالة فيزا ترافل عام      ، وهي وكالة سياحة وأسفار، مقرها مدي
ارج أيضا،  زائر و ا ظيم رحات وأيام سياحية داخل ا مد كمال، تقوم بت مديرها العام السيد: شعيب 

اطق الوطن: شواطئ، جبال، واحات، وتسعى من خال أنشطتها إ ت تلف م ظيم جواات سياحية  
ظيم أيام دراسية وملتقيات علمية متخصصة .  قصور عتيقة وصحراء، باإضافة إ ت

زائر ) طط جودة السياحة  ا فة ضمن  ( حيث تعمل مع العديد من PQTAوكالة فيزا ترافل مص
ين ووكاات السياحة  أوربا وكدا  أسيا . الف

دمات للضيوف والزبائن . رة الواسعة  اجال، يسهرون على ضمان أجود ا  و للوكالة فريق عمل من ذو ا

ظيمي و الوظيفي لوكالة فيزا ترافلثانيا  : الهيكل الت

موعة الطرق ال تقسم ها امؤسسة أفرادها      ظيمي لوكالة فيزا ترافل للسياحة واأسفار هو   هيكل الت
ه امؤسسة من  اء الذي يبن ويصور ما تتكون م هم، و ما هو أيضا إا الب سيق بي مهمات متميزة م الت

 إدارات وأقسام وفروع كما يوضحه الشكل التا :
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ظيمي المعتمد لرحاات الوكالةض:يو (1)شكل رقم   ح الهيكل الت

 

 

 
لمؤسسة                                                                                                 صة ب ية خ ئ داخ ث                                                                                 المصدر: 

 

 

 

 

 



التطبيقي للدراسةالجانب الثاني                                                                    الفصل   

 

33 

 

 

ظيمي للوكالة: (2)شكل رقم  يوضح الهيكل الت

 

 

لمؤسسة                                                                         صة ب ية خ ئ داخ ث                                                        المصدر: 

 أهداف الوكالة و معوقات نشاطهاالمطلب الثاني : 

 أوا: أهداف وكالة فيزا ترافل

زائر من أشهر الوجهات السياحية   -  مال إفريقيا وحوض البحر اأبيض امتوسط.جعل ا

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

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

ية للزبون احل -. شاط السياحي بواية ورقلة وإبراز امعام الثقافية و التار ي.ترقية ال  ي و اأج

تجاها وخدماها السياحية  أوسع نطاق. - ديد م  تطوير و

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

شاط السياحي وأمها:    تعا وكالة فيزا ترافل من عدة مشاكل حيث تعرقل هذ امشاكل ال

 السياحي.نقص الوعي  -

فة(. - ادق امص  انعدام أماكن اإيواء الائقة )الف

ارج. -  ضعف الدعاية و الرويج السياحي  ا

وار. - زائري من دول ا تج السياحي ا تج السياحي الدو للم افسة ام  م

 نقص اإطارات امتخصصة  اجال السياحي. -

انب السياحي، وعدم - ال الرويج السياحي . قلة اهتمام الدولة با  وجود أي دعم للوكاات السياحية  

 المزيج التسويقي لوكالة فيزا ترافل للسياحة واأسفارالمطلب الثالث :

  :نقسم امزيج التسويقي إ قسمن
اصر المزيج التسويقي اأساسية -1  .ع

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

  الخدمات السياحية :أوا

قق عائدا أم ا، فإن   ب مراعاة ما إذا كانت  ددها  إطار القانون،  قبل أن تعرض الوكالة خدماها و
ودة وفقا لرغبات امستهلك، بعدها يتم إعادة  وع و ا دمة من حيث السعر و ال ابية تأي دراسة ا كانت ا

ة من الزبائن، ب طوات يتم إجراء سر نراء لعي توج، أي كيف تكون بدايته وإجراءاته، وبعد كل هذ ا رنامج ام
اصر امادية و الغر  موعة الع دمة من  دمة ضمن نشاطات الوكالة،وتكون ا وعلى أساسه تدرج هذ ا

دمات ال ها ومزجها، ومكن عرض ا  :تقدمها الوكالة  مايلي مادية امقدمة للسائح بعد د

ظيم رحات داخل وخارج الوطن -  ت

ظمة - ية م   سياحة دي
 تأشرات سياحية -
ري -  .حجز تذاكر الطران و السفر: سواء بري أو جوي أو 



التطبيقي للدراسةالجانب الثاني                                                                    الفصل   

 

35 

 

دمات السياحية، وذلك حسب طلب و رغبات الزبون -  .كل ا

 سياسة التسعير :ثانيا

يوية  تلها  عملية تعتر سياسة التسعر من الوسائل ا دمات السياحية، نظرا للمكانة ال  لتسويق ا
دمي إ قيمة نقدية وكاملة  ساسية لصعوبة ترمة امضمون ا افسة ويتميز قرار التسعر با العرض وام

دمات البديلة، و يتحكم  السعر عدة عوامل أمها  :بصورة تسمح للزبون بالتمييز بن ا
ولوجي :العوامل الداخلية . ) التك  ,مصاريف العمل , التجهيزات( اتتمثل 

) امراسيم الوزارية, امستهلك  :العوامل الخارجية .  (التضخم وتذبذب أسعار ,تتمثل 
تلفة أمها ديدها لأسعار على طرق    :وتتبع الوكالة  

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

افسة  - افسة مع اأخذ بعن ااعتبار امعيارين التسعر على أساس ام دد فيه السعر حسب أسعار ام : و
 .السابقن

ديدها لأسعار على معيار التكلفة، إذ يتم م التسعر على أساس التكلفة - د  ن : حيث أن الوكالة تعتمد ع
ات ويضاف ها هامش  قل و التأمي ديد التكاليف امباشر ة مثل: التكلفة، اأعباء اإضافية، ال خاها 

  .الربح

 سياسة التوزيع :ثالثا

قق ها الوكالة أهدافها، فوكالة  ه إحدى الوسائل ال مكن أن  دمة، ولك رد وسيلة لتوفر ا التوزيع ليس 
اتن فيزا ترافل مثا تعتمد على  :الق

اة التوزيع المباشر . ة، كزيارة  :ق اء خدمة سياحية معي دما يرغب الزبون  اقت ويقصد به البيع امباشر فع
دمات بطريقة مباشرة من خال تعريفه  مكان أثري، أو معلم سياحي معن فإن الوكالة تقدم له ميع ا

دمات ال تلي رغباته ميع ا  .وتزويد 

اة التو  .  :زيع الغير المباشرق

دمات ال يرغب فيها، وذلك من خال  الذي تعتمد الوكالة من أجل  (الوكيل)الوسيط يتلقى الزبون ميع ا
ققه الوكالة من أرباح  اة أكثر استخداما من قبل الوكالة، فهي طريقة ناجحة ما  تقدم خداماها، وهذ الق

 .معترة
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 سياسة الترويج :رابعا

دمات السياحية، فهو يعتر عامل وساطة بن الوكالة ال تسوق للرويج  دور فعال  عملية تسويق ا
اجة ها  .خدماها وبن الزبون الذي هو 

ها-   :اإعان: يعد من أهم وسائل ااتصال بالسائح لتعريفه بالرامج السياحية ال تقدمها امؤسسة وم

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

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

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

اصر المزيج التسويق اإضافية  -2  ع

دمات أكثر من تسويق السلع، وتتمثل  اأفراد و الدليل امادي ومراحل تقدم  دمةوتظهر  تسويق ا  .ا

 اأفراد :أوا

دمة  الوكالة أو الت ا الزبائن ومقدمي ا اح هذ السياسة مر ونقصد باأفراد ه جاح ابعن ها، و بوط ب
ية ر امسر لرفع مستواهم بإرساهم إ لدورات تكوي دمة،وهو ما   وفعالية مقدمي ا

 الدليل المادي  :ثانيا

قل واملصقات، والذي يعتر مثل كل الوسائل ال تساهم بشكل  دمة مثل وسائل ال أو بآخر  تقدم ا
عل تسويق خدمات الوكالة يتم بشكل جيد، و ال يتلقاها الزبون برفاهية عالية  .اممر الذي 

 مراحل تقديم الخدمة  :ثالثا

موعة خطوات يقوم ها الزبون  الوكالة إ غاية حصوله على هذ ا دمة ال جاء من وهي عبارة عن 
الة العادية، أي عدم حصول طارئ  أجلها إ الوكالة مثل حجز تذاكر السفر، وهي جيدة  الوكالة  ا

  .خارج نطاق الوكالة كالكوارث الطبيعية مثا
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هجية البحث وادواتها: الثاني المبحث  م
افسية   دورتتمحور الدراسة اميدانية بشكل أساسي على دراسة       قيق اميزة الت التسويق اابتكاري  

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

 المطلب اأول: الطريقة المتبعة
اول  ة الدراسة، أهم يت تمع وعي هذا امطلب عرض للطريقة امتبعة  هذ الدراسة من خال التعرف على 

 مصادر البيانات باإضافة إ أدوات مع هذ البيانات.
ة دراسة .اأولالفرع    :عي

ة الدراسة بأها عمدية قصدية حيث م توزيع ااستبيان على اإدارة )وكالة فيزا ت    رافل( ال ها تتميز عي
ا بتوزيع  عاقة موضوع الدراسة. تمع الدراسة وم اسرداد  50وقم  50استبيان من أصل 45استبيان على 

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

 الفرع الثاني: بيانات الدراسة وطرق وأدوات جمعها 

 : اعتمدت الدراسة  مع البيانات على اآي:  بيانات الدراسة 

امعية  _ البيانات الثانوية : مثل      ظري من الدراسة مثلت  الكتب وامراجع والرسائل ا انب ال بيانات ا
اولت موض ديثة وع الدراسة بشكل وامقاات وال ت مباشر وغر مباشر وذلك للوقوف على اأسس العلمية ا

اء  امرتبطة بالدراسة موضوع البحث باإضافة إ القيام بعملية مسح للدراسات السابقة، وال ساعدت على ب
ظري للدراسة   اإطار ال

صول عليها من خال الدراسة اميدانية، حيث       _ البيانات اأولية: وتتمثل  البيانات ال سيتم ا
موعة من اأسئلة قسمت حسب فرضيات الدراسة.  اعتمدنا  معها على ااستبيان الذي يتضمن 
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  أدوات جمع البيانات 

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

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

ة عن طريق مقابلتهم.   اعتمدنا  توزيع ااستبيان ااتصال امباشر بأفراد العي

 هم، محتوى ااستبيان : احتوى ااستبيان على مقدمة مفادها تقدم موضوع الدراسة للمستقصي م
ا بتقدم الدراسة على أها  وتعريفهم هدفها اأكادمي لتشجيعهم على  امشاركة  اموضوع، لذا قم

ا أن ميع البيانات  افسية، كما بي إطار أكادمي وأن هدفها هو دراسة دور التسويق اابتكاري  اميزة الت
ثه . صول عليها لن تستخدم إا أغراض علمية   ال سيتم ا

  :قسمن رئيسن ما كما احتوى ااستبيان على

 القسم اأول :
رة( اهو قسم خاص بالبي  وات ا وع، العمر امؤهل العلمي والس  نات الشخصية للمستجوب وهي )ال

 القسم الثاني:
توي على   زء اأول خاص بالتسويق أابتكاري  اص محاور الدراسة، ويتكون من جزأين ا وهو قسم ا
زء الثا خاص بـ اميزة الت21) توي على )(عبارة، أما ا عبارة . وقد م استخدام مقياس  (14افسية و
دولل ماسي لقياس استجابات امبحوثن لفقرات ااستبانة وذلك كما هو موضح  ا   ( : 10رقم ) كرت ا

 (: درجات مقياس لكرت الخماسي01الجدول رقم)

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

اصر التسويق اابتكاري:  المتغير المستقل  ويشمل ع

اصر: المتغير التابع افسية ع  اميزة الت

 
 من ااعداد:الطالب

 المطلب الثاني: اأدوات و اإجراءات المتبعة
ة البيانات اجمعة        حاول من خال هذا امطلب بيان اأدوات اإحصائية والرامج امستخدمة  معا س

 من ااستبيان. 
 الفرع اأول: اأدوات اإحصائية والقياسية المستخدمة 

  قسمون موعة من اأساتذة ي كيم من قبل  إ كيم ااستبيان : قبل نشر ااستبيان خضع لعملية 
مثل أساتذة الثا رسن  إعداد وإدارة ااستبيان، والقسم القسم اأول يضم اأساتذة امتم قسمن،

تلفة، وهذا بغية التأكد من  تمون اختصاصات علمية  انب اموضوعي للبحث وهم ي متخصصن  ا
وانب خاصة من حيث: تلف ا اء ااستمارة من   سامة ب

 دقة صياغة اأسئلة وصحة العبارات. _ 
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ة اإحصائية  ._ توزيع خيارات اإجابة لضمان مائمتها لعملية امعا
هجية _ من أجل الوقوف على  .مشكلة التصميم وام

هائي. اءا على ماحظات وتوصيات اأساتذة احكمن مت صياغة ااستبيان بشكله ال  و  اأخر وب
 ن بطريقة " ألفا كرونباخ "اختبار ثبات ااستبياcronbach s alpha   

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

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

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

عدد  احاور
 العبارات

معامل 
 الفا

 معامل الصدق

 0.926 0.859 21 التسويق ابتكاري.
افسية   اميزة الت

 
14 0.803 0.896 

 35 موع اجاات
 

0.879 
 

0.937 
 

 المصدر : من إعداد الطالبة اعتمادا على ااستبيان                                                                                      

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

ة  علها صحيحة وصا  . لتحليل لالدراسة ما 
د أن قيمة امعامل الصدق لاستبيان  طبق نفس القول على معامات الصدق، إذ  وهي قيمة   0.937وي

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

تائج اإجابة على أسئلة الدراسة واختبار فرضياها .  وصاحيتها لتحليل ال
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 الفرع الثاني: البرامج واأدوات المستخدمة في معالجة البيانات 

صيل ااستبيانات، م  ليل البيانات على برنامجبعد أن م  ، لتسهل  SPSS 16 ااعتماد  عرض و
ا التحليل  يد للبيانات ال م معها، ، ومن تلك اأساليب انتهج عملية اماحظة والتحليل بغية التحليل ا

ة  سب امئوية للتعرف على خصائص عي ليل عر التكرارات وال ته من  درج  اإحصائي الوصفي وما ي
سابية وذلك الدر  ا احاور الرئيسية لاستبيان، كما م حساب امتوسطات ا ديد استجابات أفرادها  اسة، و

ة الدراسة لكل عبارات القسم الثا لأسئلة ااستبيان، كما  فاض استجابات عي ا ممعرفة مدى ارتفاع وا ك
رافات امعيارية وذلك معرفة ة الدراسة لكل  من حساب امتوسط امرجح واا راف استجابات عي مدى ا

ميعها فقد م استخدام العديد من اأساليب  ليل البيانات ال م  عبارة، والتحقق من أهداف الدراسة و
 اإحصائية وال تتمثل فيما يلي : 

سب امئوية لكل عبارة  ااستبيان  ._ استخراج التكرارات وال

ور من ااستبيان _ حساب امتوسطات سابية لكل   .ا

راف امعياري معرفة ة _ قياس اا راف إجابات أفراد العي  .مدى ا

دار البسيط. ليل اا  _ اختبار فرضيات الدراسة باستخدام 
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 نتائج الدراسةوتحليل : عرض المبحث الثالث

ة الدراسة( اأولتحليل القسم   : )عي

صائص و تائج ال  .الدمغرافية امتعلقة باموظفنا
ة فيما يلي  : الشخصية حيث  الدراسة حسب امتغرات سوف نتطرق إ دراسة خصائص مبحوثن عي

وع1 ة حسب ال  : .توزيع أفراد العي
وع  أفرادتوزيع :  (03 ) الجدول رقم ة حسب ال  .العي

س  سبة التكرارات ا  ال

 %77.8 35 ذكر

 22.2% 10 أنثى

 %100 45 اجموع

 .المصدر : من إعداد الطالبة اعتمادا على نتائج ااستبيان          

دول أعا  ة الدراسة من الذكور, و%77.8 أنيوضح ا ة الدراسة من %22.2من عي أي ان الطابع الغالب  , اإناثمن عي
سبتن  الشكل اموا ومكن توضيح ه, الوكالة هو الطابع الذكوري على اأنثوي وهذا راجع إ طبيعة العمل   :اتن ال

وع أفراد(:توزيع 03)الشكل رقم  ة حسب ال  . العي
 

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

                        
ة حسب العمر أفراد(: توزيع  04رقم)الجدول                                            العي

سبة امؤية التكرار الفئة العمرية  ال
ة 30ا اقل من  25من   % 8.9 4 س

ة 35ا اقل من   30من   %424. 11 س

ة 40ا اقل من 35من   11.1% 5 س
ة 45ا اقل من40من   8.9% 4 س

ة50ا اقل من  45 من  22.2% 10 س

 %24 4. 11  فاكثر 50من 

 100% 45 اجموع

 SPSS.V16الطالب بااعتماد على مخرجات برنامج  إعدادالمصدر:من                                     

دول ة  50فئ من  أن (04رقم ) يتضح من خال ا ة احتلتا  35ا اقل من 30ومن  فأكثرس نسبة  اعليس
سبة بـ ة الدراسة حيث تقدر هذ ال  إ 45حوثن ضمن الفئة العمرية )من ب حن نسبة ام %24  4.من عي

ة( بلغت50اقل من  وا  40اقل  من  إ 35امبحوثن من فئة من  أما,   22.2%س ة فتقدر نسبتهم  س
ة ومن  30اقل من  إ 25احتلت فئ من  وأخرا,  %11.1 ة امرتبة  45اقل من  إ 40س  اأخرةس

سبة  رة إ إضافة سهولة بكل العمل بأداء هم يسمح سن  العمال أغلبية أنما يدل , 8.9ب  هااكتسبو  ال ا
سب  الشكل التا :توضيح كن ومداخل امؤسسة    هذ ال

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

 

ة حسب المؤهل العلمي :3  .توزيع اافراد العي

ة حسب المؤهل العلمي 05جدول رقم )                                      (:توزيع افراد العي

سبة امئوية التكرار امؤهل العلمي  ال
 37.8% 17 تق سامي

 40% 18 ليسانس

دس  20% 9 مه

 2.2% 1 شهادة عليا متخصصة

 100% 45 اجموع

 SPSS.V16الطالب بااعتماد على مخرجات برنامج  إعدادالمصدر:من                                            

دول رقم        د  أفراد: الذي يوضح توزيع (05)من خال ا ة حسب امؤهل العلمي,  اغلب  أنالعي
هم متحصلن على شهادة الليسانس حيث تقدر نسبتهم  ة الدراسة,  حن  40%امبحوثن م من عي

دس,  20%من ملة شهادة تق سامي, مقابل  %37.8 ملة شهادة  أماهم من ملة شهادة امه
ة الدراسة, 2.2%الدراسات العليا امتخصصة فمثلوا اقل نسبة حيث تقدر بـ  يعود إ طبيعة وذلك  من عي

ا هذا أن الوظيفة داخل ال ما، خدماتيةكوها مؤسسة الوكالة  ومتطلبات الوظيفة   تستلزم مستوى عا من  وكالةيفسر ل
سب  الشكل التا : التعليم نظرا أمية العمل.  حيث مكن توضيح هذ ال
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 .ختبار التوزيع الطبيعي ثانيا:ا

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

دو 1كانت قيمة معامل االتواء ميعها اقل من ) قيمة معامل االتواء اقل من  نا (06)ل رقم ( ويظهر من ا
دار لضمان  أنالواحد ما يشر إ  ليل اا بيانات الدراسة تتوزع توزيعها طبيعيا ويعد ذلك شرطا إجراء 

تائجه .                 الوثوق ب

 (: نتائج معامل االتواء06جدول رقم) 

 معامل االتواء امتغرات
دمة اابتكار  (0.944)   ا

 (0.838)  اابتكار  التسعر
 (0.052)  اابتكار  الرويج

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

 ااستبانة .تحليل محاور  -ثالثا

اور ااستبانة بغية     صر سوف نقوم بتحليل  على أسئلة الدراسة, حيث م استخدام  اإجابة هذا الع
راف امعياري )على مقياس  اإحصاءمقاييس  ساي واا ماسي(  لكرتالوصفي امتمثلة  امتوسط ا ا

ة البحث عن عبارات ااستبانة امتعلقة باحورين امتمثلن   أفرادإجابات  والميزة  ابتكارياالتسويق عي
افسية صول على امتوسط امرجح,  ،الت دود العليا للمقياس بغرض ا دود الدنيا وكذا ا ولقد م ضبط ا

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

يتم بعدها إضافة هذ القيمة  كل الدرجة  ،0.8الدرجة الواحدة هذا امقياس وامقدر بــ  أوعلى طول الوزن 
دول ادنا : فتتحصلللمقياس   على حدود الدنيا والعليا ولكل درجة وال م توضحها  ا
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 ((Likert(: الحدود الدنيا والعليا لمقياس ليكرت الخماسي 07الجدول رقم) 

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

ا  ديد ا دود الدنيا وامقياس ليكرت سيتم  ديد ا  على :  اإجابة اأجلامبحوثن من  إجاباتوبعد 

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

: اإجابةجل أومن  دول التا تائج اموضحة  ا  على هذا السؤال م ااعتماد ال

سبية  واأهمية(: المتوسطات الحسابية واانحرافات المعيارية  08الجدول رقم) ة الدراسة عن  أفراد إجاباتال عي
 عبارات محور التسويق اابتكاري .

 

الرقم
 

 القياس عبـــــــــارات

 القياس سلم درجات
 المتوسط
 الحسابي

 اانحراف
 المعياري

اأهم
 ية

س ال
 بة

 
 ااتجا

 موافق 1 0.433 3.777  الخدمات في اابتكار- أ                                                            

وعة متميزة خدمات الوكالة تقدم  1  موافق بشدة 1 0.447 4.27 تشكيلتها  ومت

 موافق 5 0.336 3.02 امؤسسة بالتجديد و التطوير امستمر  خدماتتتميز  2

دماتيعد اابتكار   3 هج ثابت  سياسة  ا  موافق 7 0.621 4.42 الوكالةم

 موافق 4 0.562 4.04 خدماها  دائما عن استخدامات جديدة الوكالةتبحث  4

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

دما تقوم بتغير الوكالة تستجيب  6 ها ع  موافق 2 0.588 4.13 خدماهااجات زبائ

ديثة ال مكن من تقدم  الوكالةتعد  7 ولوجية و الوسائل ا يات التك السباقة  استخدام التق
 جديدة خدمات

 موافق 5 0.398 4.02

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

 محايد 4 0.405 3.211 اابتكار في التسعير –ب  

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

 محايد 2 0.842 3.27

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

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

 محايد 4 0.842 2.87

اسبات و اأحداث الوكالةتقوم  12  محايد 3 0.862 3.00 بوضع أسعار جديدة وخاصة  بعض ام



التطبيقي للدراسةالجانب الثاني                                                                    الفصل   

 

47 

 

 محايد - 0.418 3.366 اابتكار في الترويج -ج 

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

ية  الوكالةتقوم  14  موافق 1 0.505 3.47  اأسواققبل أن تطرح  دماهابتجديد وتطوير طرقها الرو

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

 غر موافق 5 1.118 4.24

شيط امبيعات  الوكالةتقوم  16 انية بشكل متجدد للزبون من أجل ت  محايد 4 0.834 3.18 بتقدم خدمات 

تلفة عن تلك السائدة  القطاع  الوكالةتقوم  17 ية خاصة ها و  ديد عروض ترو بوضع و 
شط فيه .  الذي ت

 محايد 3 0.435 3.24

 موافق - 0.495 3.433 اابتكار في التوزيع -د

 موافق 3 0.625 3.47 .خدمتهاعلى أساليب حديثة لتوزيع  الوكالةتعتمد  18

ادتأخذ امؤسسة بعن ااعتبار أراء و مقرحات الزبائن من أجل  19 افذ توزيعية جديدة.  إ  موافق 2 0.506 3.49 م

ادبتوليد أفكار من أجل  الوكالة موظفييقوم  20 وات توزيعية جديدة و الوصول إ أسواق  إ ق
 جديدة.

 موافق 4 0.543 3.42

اد من اجلالرائدة  القطاع  الوكااتتأخذ بعن ااعتبار  الوكالة 21 وات جديدة  إ افذ وق م
  خدمتهالتوزيع 

 موافق 1 0.640 3.67

 التسويق أابتكاري بشكل عام 
 

 موافق - 0.543 3.477

 SPSS.V16الطالب بااعتماد على مخرجات برنامج  إعدادالمصدر:من 

دول     ة الدراسة حول فقرات  أفراد أراءيبن  (: 08رقم) ا ,  أوعي ور التسويق اابتكاري بأبعاد عبارات 
ساي من اكر وسط حساي   اصغر وسيط حساي, حيث : إوهي مرتبة وفقا للمتوسط ا

  في الخدمة : .اابتكار1

دمات جاء  الرتيب  أنناحظ  ة  اأميةمن حيث  اأولبعد اابتكار  ا سبة امعطاة له من قبل عي ال
ساي هذا البعد ) راف معياري )3.777الدراسة, حيث بلغ متوسط ا قيمة  أن(, واماحظ 0.433( با

تمي  ماسيى حسب مقياس ل4.19 إ 3.40الفئة ]من  إهذا امتوسط ت تج  ،كرت ا  أنوعليه نست
( و 4.27-3.42تراوحت امتوسطات لعباراته بن ) حيث '' موافق''درجة اموافقة على هذا البعد كانت 

رافات امعيارية ما بن) ة يعترون  أفراداغلب  أن إما يشر  ،(0.621-0.330اا وكالتهم تتب  أنالعي
تجات اات التسويق اابتكاري وهو اابتكار  ام وكالة فيزا ترافل تقوم بطرح  أنوالدليل على ذلك  ،احد 

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

دول السابق ناحظ  سبية امعطاة له  اأميةبعد اابتكار  التوزيع جاء بالرتيب الثا من  أنمن خال ا ال
ة الدراسة ساي هذا البعد ) أنواماحظ  ،من قبل عي راف معياري 3.433قيمة هذا امتوسط ا ( با

تمي   أنواماحظ  ،(0.495) ى حسب مقياس ليكرت 4.19 إ 3.40فئة ]من  إقيمة هذا امتوسط ت
ماسي تج  ،ا وتراوحت امتوسطات لعباراته ''موافق"دراجة اموافقة على هذا البعد كانت أنوعليه نست

رافات امعيارية مابن ) (3.67-3.42بن) ة يعترون  أفراد أن إما يشر  ،(0.640-0.506واا العي
الوكالة تقوم بتطبيق سياسات توزيعية  أنلتهم تقوم بابتكار طرق توزيعية جديدة, والدليل على ذلك ان وكأ

واها من اجل ضمان  ها . إخدمتها  إيصالجديدة وتقوم بتوسيع ق  زبائ

 الترويج: .اابتكار في3

دول السابق ناحظ     سبية  اأميةبعد اابتكار  الرويج جاء بالرتيب الثالث من  أنمن خال ا ال
ة الدراسة,  ساي لإجابات عن هذا البعد ) إذاامعطاة له من قبل عي راف 3.366بلغ امتوسط ا ( با

تمي  أناماحظ من و  ،(0.418معياري ) حسب مقياس  ،]3.39-2.60الفئة ] إقيمة هذا امتوسط ت
تج  ماسي, وعليه نست وتراوحت امتوسطات لعباراته ''محايد"دراجة اموافقة على هذا البعد كانت أنليكرت ا

رافات امعيارية مابن ) (473.-2.42بن) ة كانت  أفراد أن إما يشر  ،(1.118-0.435واا العي
أهم غر متأكدين من ما إذا كانت وكالتهم تقوم بتطبيق اابتكار   ،موافقتهم متوسطة على هذا البعد

ية أم ا سبة كبرة بالرويج وبالرغم من ذلك فإها تسعى ،السياسة الرو حيث أن الوكالة فيزا ترافل ا هتم ب
شورة والصحف واإذاعة وخدمتها اجانية امق دمتها بااعتماد على اإعانات ام ها .للتعرف   دمة لزبائ

  .اابتكار في التسعير:4

سبية     دول السابق فإن هذا البعد جاء بالرتيب اأخر أي  الرتيب الرابع من اأمية ال من خال ا
ة الدراسة ساي لإجابات عن هذا البعد ) ،امعطاة له من قبل عي راف 3.211إذ بلغ امتوسط ا ( با

تمي إ فئة ] أن (, واماحظ 0.405معياري ) ى، حسب مقياس 3.39-2.60قيمة هذا امتوسط ت
ماسي تج أن درجة اموافقة على هذا البعد كانت  ،ليكرت ا وتراوحت امتوسطات  ،"محايد"وعليه نست

رافات امعيارية مابن )3.93-2.87لعباراته بن ) وهذا يدل على أن أفراد  ،(0.862-0.580( واا
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ة كانت موافق أهم غر متأكدين من ما إذا كانت وكالتهم تقوم بتطبيق  ،تهم متوسطة على هذا البعدالعي
دمتها . فيضات خاصة  انب  أها تقوم بوضع   اابتكار  التسعر حيث يقتصر ابتكارها  هذا ا

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

تج  ا نست  درجة الموافقة هذا المحور كانت "موافق". أنالخماسي، ومن ه

ة يعتبرون  أفراد إلىمما يشر  ي التسويق اابتكاري  أنالعي وكالة فيزا ترافل للسياحة واأسفار تقوم بتب
 خاصة في مجالي اابتكار في الخدمات والتوزيع .
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افسية في وكالة فيزا ترافل للسياحة واأسفار؟.  السؤال الثاني : ما مستوى تحقيق الميزة الت

: ولإجابة دول التا تائج  ا ليل ال  على هذا السؤال سوف نقوم بدراسة 

سبية  واأهمية(: المتوسطات الحسابية واانحرافات المعيارية 09الجدول رقم)  ة الدراسة عن  أفراد إجاباتال عي
افسيةعبارات محور   . الميزة الت

ا
لرقم

 

 القياس وعبـــــــــارات

 القياس سلم درجات

 المتوسط
 الحسابي

 اانحراف
 المعياري

 اأهمية
سبة  ال

 
 ااتجا

خفضة التكلفة– أ  موافق 2 0.378 3.766 الم

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

تهج  23 دمة امقدمة الوكالةت فيض التكاليف مع احافظة على جودة ا ية   موافق 1 0.302 4.00 إسرا

فيض التكاليف بفعالية  الوكالةتستخدم  24 ديثة ما يساهم   ولوجيات ا  موافق 3 0.420 3.78 التك

فيض التكاليف  الوكالةتعمل  25 فعة للعميل. إضافةعلى   موافق 4 0.503 3.56 م

 موافق 1 0.452 3.833 الجودة -ب

ودة  الوكالةتسعى  26 تجات عالية ا  موافق 1 0.499 4.02 إ تطوير قدرات و معارف ومهارات اموظفن لتقدم م

سن من جودة  الوكالةتشجع  27 تجات ما ميزها عن غرها و العاملن لارتقاء مستوى ام
تجاها   م

 موافق 3 0.562 3.96

تجات بدون عيوب . الوكالةتسعى  28  موافق 4 0.393 3.93 باستمرار لتقدم م

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

تج امقدم معة طيبة  30 شط  الوكالةتعطي جودة ام افسي  القطاع الذي ت ما يقوي مركزها الت
 فيه .

 موافق 5 0.743 3.64

 موافق 2 0.293 3.766 وااستجابة للعميلالمرونة  -ج  

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

الية و امستقبلية للعميل أو الزبون ز من م تلبيتها. الوكالةتعمل  32 ديد ااحتياجات ا  موافق 3 0.694 3.80 على 

تجات  امواعيد احددة باستمرار. الوكالةتسعى  33  موافق 4 0.839 3.58 بتسليم ام

افسن. الوكالة تتميز 34 ها  وقت قصر مقارنة بام تجات لزبائ  موافق 1 0.495 4.07 بتسليم ام

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

افسية   موافق - 0.455 3.778 عام بشكل الميزة الت

 SPSS.V16الطالب بااعتماد على مخرجات برنامج  إعدادالمصدر:من 
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ور التسويق  يبن أراء(:  09الجدول رقم)    ة الدراسة حول فقرات أو عبارات   ،ابتكاري بأبعاداأفراد عي
ساي من اكر وسط حساي إ اصغر وسيط حساي, حيث :  وهي مرتبة وفقا للمتوسط ا

 .الجودة: 1

ودة جاء  الرتيب  أنناحظ    ة الدراسة اأميةمن حيث  اأولبعد ا سبة امعطاة له من قبل عي  ،ال
ساي هذا البعد ) راف معياري )3.833حيث بلغ متوسط ا قيمة هذا  أنواماحظ  ،(0.452( با

تمي  تج 4.19 إ 3.40الفئة ]من  إامتوسط ت ماسي, وعليه نست درجة  أنى حسب مقياس ليكرت ا
( و 4.02-3.64حيث تراوحت امتوسطات لعباراته بن ) '' موافق''اموافقة على هذا البعد كانت 

رافات امعيارية ما بن) ة يعترون  أفراداغلب  أن إما يشر  ،(0.743-0.302اا وكالتهم هتم  أنالعي
ودة بشكل مستمر وذلك من خال تطبيق  إالوكالة تسعى  أنودة خدمتها, والدليل على  سن ا
اهج والطرق ال تصل ها  دمة وب إام  ترافل فيزا فعل فلقد توصلت وكالةالالتحكم الكلي  نوعية ا

يف ضمن زائر )  السياحة جودة طط تص ين من العديد مع تعمل (حيثPQTAا  وكاات و الف
دا أوربا  السياحة  أسيا .و  وك

  .المرونة وااستجابة للعميل:2

دول السابق ناحظ     خفضة جاء بالرتيب الثا  أنمن خال ا بعد امرونة وااستجابة للعميل والتكلفة ام
سبية امعطاة له من قبل اأميةمن  ة الدراسة, حيث بلغ امتوسط حساي لبعد امرونة وااستجابة للعميل  ال عي

راف معياري )3.766) تمي  قيمة هذا امتوسط أنواماحظ  ،(0.293( با  إ 3.40الفئة ]من  إت
تج 4.19 ماسي, وعليه نست  '' موافق''درجة اموافقة على هذا البعد كانت  أنى حسب مقياس ليكرت ا

رافات امعيارية ما بن)4.07-3.56حيث تراوحت امتوسطات لعباراته بن ) (, 0.893-0.495( و اا
ة يعترون  أفراداغلب  أن إما يشر  دث حوها من  أنالعي وكالتهم مرنة ومستجيبة لكل ما 

يطها من أن إمتغرات,ويظهر هذا من خال سعي الوكالة  دث من  واحي  تتكيف مع كل ما  ميع ال
 وخاصة حاجات ورغبات  عمائها وااستجابة ها .
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خفضة :3  . التكلفة الم

دول السابق ناحظ     خفضة شأنه شأن بعد امرونة  أنكما اشرنا سابقا انه من خال ا بعد التكلفة ام
سبية امعطاة له من ق اأميةوااستجابة العميل جاء  الرتيب الثا من حيث  ة الدراسةال حيث بلغ  ،بل عي

راف معياري )3.766امتوسط حساي  ) تمي  قيمة هذا امتوسط أنواماحظ  ،(0.378( با الفئة  إت
تج 4.19 إ 3.40]من  ماسي, وعليه نست درجة اموافقة على هذا البعد   أنى حسب مقياس ليكرت ا

رافات امعيارية ما 4.07-3.56حيث تراوحت امتوسطات لعباراته بن ) '' موافق''كانت  ( و اا
ة يعترون  أفراداغلب  أن إ(, ما يشر 0.657-0.302بن)  تكاليفهافيض  إوكالتهم تسعى  أنالعي

 باستمرار مع احافظة على جودة خدمتها .

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

تج  ا نست  درجة الموافقة هذا المحور كانت "موافق". أنحسب مقياس ليكرت الخماسي، ومن ه

ة يعتبرون  أفراد إلىمما يشر  شط  أنالعي وكالة فيزا ترافل للسياحة واأسفار متميزة في القطاع الذي ت
 فيه .

 :اختبار الفرضية الرئيسية -

H0 د  :ا افسية في الوكالة محل الدراسة ع وي التسويق اابتكاري في تحقيق ميزة الت يوجد دور مع
دار البسيط اأوالفرضية الرئيسية  بارتخا ( .α=0.05مستوى الدالة )  م ااعتماد على اا

(Simple Regression Analysis)   ة تائج مبي دول رقم) وال  (:10ا

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

معامل  امتغرات امستقل
دار   Bاا

 Tقيمة

 احسوبة
الدالة مستوى 

(sig) 
 Fقيمة

 احسوبة
معامل اارتباط 

R 

 معامل اارتباط

R² 

 0.391 0.625 27.597 *0.000 5.253 0.525 أابتكاريالتسويق 
 SPSS.V16الطالب بااعتماد على مخرجات برنامج  إعدادالمصدر:من                                   (α=0.05)مستوى الدالة 
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دول     د مستوى دالة  )ي: (10)رقممن خال ا وي ذو دالة إحصائية ع ( α=0.05ن وجود دور مع
افسية حيث أن هذ اأخرة هي امتغر التابع, ويؤكد  قيق اميزة الت للمتغر امستقل للتسويق أابتكاري  

وية هذا الدور قيمة كل من  ( 5.253(احسوبة )T( وقيمة )27.597احسوبة وال بلغت ) (F)مع
دار )α=0.05( وهو اقل من )0.000مستوى ) (,  0.525( الذي بلغ )B(, وذلك بدالة معامل اا

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

د مستوى  أي افسية للوكالة محل الدراسة ع وي لابتكار التسويقي في تحقيق ميزة الت اك دور مع أن ه
 (.α=0.05الدالة )

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

 :اأولىة الفرعية .اختبار الفرضي1

H01 د مستوى  : ا ل الدراسة ع افسية  الوكالة  قيق ميزة الت دمة   وي لابتكار  ا يوجد دور مع
 ( .α=0.05الدالة )

دار البسيط) اأوالفرضية الفرعية  اختبار  (Simple Regression Analysisم ااعتماد على اا

دول رقم)  ة  ا تائج مبي  (:11وال

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

البعد ااول 
 امتغرات امستقل

معامل 
دار   Bاا

 Tقيمة

 احسوبة
مستوى الدالة 

(sig) 
 Fقيمة

 احسوبة
معامل اارتباط 

R 

 اارتباطمعامل 

R² 

دمة  0.367 0.606 24.926 *0.000 4.993 0.693 اابتكار  ا
 SPSS.V16الطالب بااعتماد على مخرجات برنامج  إعدادالمصدر:من                                               (α=0.05)مستوى الدالة 
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د البحث عن دور كل بعد من   قيق اميزة  أبعادع و امستقل  مستوى  للتسويق اابتكاري على 
افسية د مستوى دالة   ،الت وي ذو دالة إحصائية ع دول السابق تن وجود دور مع من خال نتائج ا

(α=0.05 افسية حيث أن هذ اأخرة هي امتغر قيق اميزة الت ( للمتغر امستقل التسويق أابتكاري  
وية هذا الدور قيمة كل من التابع,  (احسوبة T( وقيمة )24.926احسوبة وال بلغت ) (F)ويؤكد مع

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

دمات بااعتماد على  وبالتا نرفض الفرضية الرئيسية بصيغتها ، R²من التباين  مستوى اابتكار  ا
 الصفرية, ونقبلها بصيغتها البديلة .

 .اختبار الفرضية الفرعية الثانية.2

ل الدراسة  افسية للوكالة  قيق ميزة الت وي لابتكار  خدمات   اك دور مع د مستوى أي أن ه ع
 (.α=0.05الدالة )

H02 د مستوى  : ا ل الدراسة ع افسية  الوكالة  قيق ميزة الت وي لابتكار  التسعر   يوجد دور مع
 ( .α=0.05الدالة )

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

ة  تائج مبي دول رقموال  : (12) ا

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

الثا  البعد
 امتغرات امستقل

معامل 
دار   Bاا

 Tقيمة

 احسوبة
مستوى الدالة 

(sig) 
 Fقيمة

 احسوبة
معامل اارتباط 

R 

 معامل اارتباط

R² 

اابتكار  
 التسعر

0.386 2.397 0.021* 5.476 0.343 0.118 

 SPSS.V16الطالب بااعتماد على مخرجات برنامج  إعدادالمصدر:من                                             (α=0.05)مستوى الدالة 
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و مستقل  مستوى  د البحث عن دور البعد الثا للتسويق اابتكاري على  افسيةع من  ،قيق اميزة الت
دول السابق د مستوى دالة  ) ،خال نتائج ا وي ذو دالة إحصائية ع ( α=0.05تن وجود دور مع

افسية حيث أن هذ اأخرة هي امتغر التابع, ويؤكد  قيق اميزة الت للمتغر امستقل التسويق أابتكاري  
وية هذا الدور قيمة كل من  ( مستوى 2.397(احسوبة )Tوقيمة ) ،(5.476احسوبة وال بلغت ) (F)مع

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

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

د مستوى  ل الدراسة ع افسية للوكالة  قيق ميزة الت وي لابتكار  خدمات   اك دور مع أي أن ه
 (.α=0.05الدالة )

 .اختبار الفرضية الفرعية الثالثة.3

H03  د مستوى : ا ل الدراسة ع افسية  الوكالة  قيق ميزة الت وي لابتكار  الرويج   يوجد دور مع
 ( .α=0.05الدالة )

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

دول رقم ة  ا تائج مبي  : (13)وال

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

الثالث  البعد
 امتغرات امستقل

معامل 
دار   Bاا

 Tقيمة

 احسوبة
مستوى الدالة 

(sig) 
 Fقيمة

 احسوبة
معامل اارتباط 

R 

 معامل اارتباط

R² 

 0.184 0.429 9.709 *0.003 3.116 0.402 اابتكار  الرويج
 SPSS.V16الطالب بااعتماد على مخرجات برنامج  إعدادالمصدر:من                                             (α=0.05)مستوى الدالة 
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د البحث عن دور البعد الثالث للتسويق  افسية أابتكاريع قيق اميزة الت و مستقل  مستوى  من  ،على 
دول السابق د مستوى دالة  ) ،خال نتائج ا وي ذو دالة إحصائية ع ( α=0.05تن وجود دور مع

افسية حيث أن هذ اأخرة هي امتغر التابع قيق اميزة الت ويؤكد  ،للمتغر امستقل التسويق أابتكاري  
وية هذا الدور قيمة كل من  ( مستوى 3.116(احسوبة )Tوقيمة ) ،(9.709احسوبة وال بلغت ) (F)مع

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

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

د مستوى الدالة  ل الدراسة ع افسية للوكالة  قيق ميزة الت وي لابتكار  الرويج   اك دور مع أي أن ه
(α=0.05.) 

 الرابعة..اختبار الفرضية الفرعية 4

H04  د مستوى ل الدراسة ع افسية  الوكالة  قيق ميزة الت وي لابتكار  التوزيع   : ا يوجد دور مع
 ( .α=0.05الدالة )

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

دول رقم ة  ا تائج مبي  : (14)وال

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

البعد الرابع 
 امتغرات امستقل

معامل 
دار   Bاا

 Tقيمة

 احسوبة
مستوى الدالة 

(sig) 
 Fقيمة

 احسوبة
معامل اارتباط 

R 

 معامل اارتباط

R²  

 0.246 0.496 14.062 *0.001 3.750 0.457 اابتكار  التوزيع 
 SPSS.V16الطالب بااعتماد على مخرجات برنامج  إعدادالمصدر:من                                             (α=0.05)مستوى الدالة 

  



التطبيقي للدراسةالجانب الثاني                                                                    الفصل   

 

57 

 

افسية  قيق اميزة الت و مستقل  مستوى  د البحث عن دور البعد الرابع للتسويق اابتكاري على  من  ،ع
دول السابق د مستوى دالة  ) ،خال نتائج ا وي ذو دالة إحصائية ع ( α=0.05تن وجود دور مع

افسية حيث أن هذ اأخرة هي امتغر التابع قيق اميزة الت ويؤكد  ،للمتغر امستقل للتسويق أابتكاري  
وية هذا الدور قيمة كل من  ( 3.750(احسوبة )Tوقيمة ) ،(14.062احسوبة وال بلغت ) (F)مع

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

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

د مستوى الدالة  ل الدراسة ع افسية للوكالة  قيق ميزة الت وي لابتكار  التوزيع   اك دور مع أي أن ه
(α=0.05.) 

تج     اء على ذلك نست افسية لوكالة  أنوب وي للتسويق اابتكاري في تحقيق الميزة الت اك دور مع "ه
 فيزا ترافل للسياحة واأسفار.
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 خاصة 

ا من خال الفصل على وكالة فيزا ترافل وكذا اهيكلة اإدارية ال تسر   -ورقلة  -للسياحة وااسفار  تعرف
از هذا العمل عل اها عوفقها، ولقد اعتمدنا  ا ل الدراسة،ى طريقة ااستبانة ال وزع  لى اموظفن الوكالة 

ورين التسويق و  توي على  ا من خاها إ اإجابة على اإشكالية اال  افسية، وهدف ابتكاري و اميزة الت
افسية  قيق اميزة الت ا التالية : هل للتسويق أابتكاري دور   وبعد  -ورقلة  - وكالة فيزا ترافلث

ليل وتفسر نتائج ااسرج ا بتفريغ و ليل بياناها باستخدام أساليب إحصائية م قم ا بتفريغها و عها قم
ا إ نتائج التالية:  الدراسة اميدانية واختبار الفرضيات، ولقد توصل

وي  - اك دور مع د مستوى الدالة للتسويق أابتكاري ه افسية للوكالة ع قيق ميزة الت  α=5% 
 حيث انه :

وي لابتكار   - اك دور مع د مستوى الدالة  خدماته افسية للوكالة ع قيق ميزة الت  
α=5% 

وي لابتكار   - اك دور مع د مستوى الدالة التسعره افسية للوكالة ع قيق ميزة الت   α=5% 

و  - اك دور مع د مستوى الدالة الرويجي لابتكار  ه افسية للوكالة ع قيق ميزة الت   α=5% 

وي لابتكار   - اك دور مع د مستوى الدالةالتوزيع ه افسية للوكالة ع قيق ميزة الت   α=5% 

اء على ذلك    -    تجا وب وي للتسويق  أن است اك دور مع افسية لوك أابتكاري"ه قيق اميزة الت      الة  
.فيزا ترافل للسياحة واأسفار
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 خاتمة                                 
اضرن الطرف الوكاات السياحية  وقتابتكاري يلقى أمية كبرة ماأصبح التسويق  فمن الضروري  ،ا ا

افسة او التغرات  ولوجي، زيادة  شدة ام اصلة من التطور تك على كل مؤسسة تسعى إ مواكبة التغرات ا
ال التسويقامفهوم ذرية  حاجات ورغبات امستهلكن أن تسعى إ تطبيق اا وعلى هذا  ،ابتكاري  

ا إبراز مدى مسامة التسويق  ا دراست افسية .ااأساس خصص قيق اميزة الت وقد م اختيار  ابتكاري  
ال نشاطها .لالوكالة فيزا ترافل   لسياحة وأسفار باعتبارها مؤسسة رائدة  السوق وذات خرة طويلة  

 أوا : نتائج الدراسة 
ا لواقع التسويق  د دراست افسية  الوكالة ابتكار اوع قيق اميزة الت ا إ ملة من ي   ل الدراسة توصل

تائج حيث مكن تقسيمها إ :  ال
ظرية  . أ تائج ال  ال

سبة  - تان مكانة وأمية بالغة بال اصلة  ميع  للوكالةأن اابتكار والتسويق  خاصة مع التطورات ا
للتسويق، حيث ابتكاري "كتوجه حديث ااميادين واجاات ونظرا لذلك ظهر ما يسمى " التسويق 

وع من اابتكار الذي مس اجال أو العملية التسويقية .  مثل ذلك ال

قيق التسويق  - موعة من متامكن  ال خدمات من خال توفر  طلبات ومكن ابتكاري  
 للمؤسسة أن توفر هذ امتطلبات أن استطاعت.

ولوجي للوكالة يعد - من أهم امتطلبات ال تساعد على تطبيق التسويق  ما اشك فيه أن امستوى التك
ولوجي فهو يركز على ا ابتكاري للخدمات, ولكن هذا ا يع أن اابتكار يتعلق بامستوى التك

د ذاته  وامتمثل  اأفكار امبتكرة و امبدعة . مصدر اابتكار 

د وإما يتعدى ذلك إ وضع االتسويق  - د هذا ا طلق من فكرة جديدة وا يتوقف ع ابتكاري ي
فيذ والتطبيق.  تلك الفكرة موضع الت

ابتكاري للخدمات يساعد الوكالة على بقاء  السوق  ظل الظروف امتغرة ال ميز االتسويق  -
دمة لتتابيئة  ديدة ال حدثت ئاأعمال من خال قدرته على تكييف ا م مع التغرات  ا

افسن.  اجات ورغبات الزبائن بفعل ام



 خــاتمـة
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سن وتعزيز قدرها على  - افسية أصبحت غاية وهدف كل وكالة تسعى إ  صول على اميزة الت ا
شأ هذ اميزة عن طريق تقدم الوكالة قيم افسة حيث ت افسن ، إما من خال أسعار ام ة اكر للم

افع اكر وال ترر السعر اأعلى .  اقل, أو عن طريق تقدم خدمات متميزة ها م

افسية لديهاكتساب أو  - ة على ميزة ت أمية كبرة بتدعيم صورها لدى عماءها  احصول وكالة معي
صول على حص قيق التميز عن غر ها ما يعطيها إمكانية ا ية أكثر .و  ة سوقية اكر ور

شأ من خاها  - موعة من مصادر ت افسية إا إذا توافرت لديها  ا مكن أي وكالة أن تتمتع ميزة الت
ودة أو من ناحية التكلفة أو امتاك هذ الوكالة القدرة  تجات متميزة من ناحية ا هذ اميزة كتقدم م

يطها و  افسيها.التجديد واابتكار والتكيف مع   حاجات عمائها بطريقة أفضل من م

تائج التطبيقية:  . ب  ال

ة الدراسة يعترون أن وكالة فيزا ترافل  - تائج أن أفراد عي لسياحة و أسفار تقوم بتب لأظهرت ال
ا اابتكار  االتسويق   دمات والتوزيع .اابتكاري خاصة  

شط فيه , ويرجع كما أظهرت الدراسة أن وكالة فيزا ترافل  - للسياحة وأسفار متميزة  القطاع الذي ت
يفها زائر ) ذلك إ جودة خدمتها وتص طط جودة السياحة  ا ( حيث تعمل PQTAضمن 

ين ووكاات السياحة  أوربا وك  ا أسيا .ذمع العديد من الف

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

وي للتسويق بعد اختبار الفرضيات تبن  - اك دور مع د اه افسية للوكالة ع قيق ميزة الت ابتكاري  
 :حيث انه ( (α=0.05 مستوى الدالة

وي لابتكار   - اك دور مع د مستوى الدالة  خدماته افسية للوكالة ع قيق ميزة الت  α=5 

وي لابتكار   - اك دور مع د مستوى الدالة التسعره افسية للوكالة ع قيق ميزة الت   α=5% 

وي لابتكار   - اك دور مع د مستوى الدالة الرويجه افسية للوكالة ع قيق ميزة الت   α=5% 

وي لابتك - اك دور مع د مستوى الدالةالتوزيع ار  ه افسية للوكالة ع قيق ميزة الت   α=5% 

اء على ذلك    - وي للتسويق  وب اك دور مع افسية لوكالة فيزا ترافل  ابتكاريا"ه قيق اميزة الت  
 للسياحة واأسفار.
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 :التوصيات  -

ا إ وضع ااقراحات    تائج توصل اءا على ما تقدم ذكر  ال لول ال من اممكـن أنب اد  وكالةتساعد ال وا      إ
 : حقيقي داخلها، وتتمثل فيما يلي التسويق اابتكاريعملية 

اد قسم للتسويق داخل امؤسسة يأخذ على عاتقه مسؤولية تطوير و  - تجـات جديـدةاإ أفراد  ايعمل ه بتكار م
ال التسويق وتتوفر لـديهم سـمات اأفـراد  .امبدعن من ذوي التخصصات العالية  

ي حيث ابد من زيادة ااهتمام  - انب الرو ابد من اهتمام الوكالة بالتسويق اابتكاري وخاصة  ا
ية من خال زيادة  ة وغرها باعتبار امالية لاعانات والعاقات العام صاتيالتخصبالوسائل الرو

 الرويج عامل فعال وحرض للسلوك الشرائي .

اد توازن  درجة  الوكالةب على  - خدمتها   فيما يتعلق برامجرجناعلى أطراف خ اعتمادهاإ
ديدة  .ا

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

اد نوع من  خلق و - تلف مصاح امؤسـسة  ااهتمامإ العاقة  ـا مـشروعات ذاتاامشرك بن 
 .ةجديد خدمةخاصة تلك ال هتم بالتوصل إ  بالتسويق اابتكاري

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

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

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

 : أفاق الدراسة

اوين تـصلحوبغية فتح باب البحث والدراسة من جديد نقرح بعض اآفاق   أن تكون  للبحث  شكل ع
وث مستقبلية  :إشكاليات موضوعات 

وث التسويق وأثر  رفع كفاءة  اابتكار  -  .التسويقية القرارات 

 .التسويقي داخل امؤسسة اابتكارأمية نظام امعلومات التسويقي  دعم  - 
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مية اإداريةأبو معة نعيم حافظ،  .2 ظمة العربية للت  . 2002، القاهرة، مصر، التسويق اابتكاري، الم
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شر، الطبعة اأو ، اأردن ، رائف توفيق، أصول التسويقناجي معا،  .9  .2002، دار وائل لل

شر والتوزيع، اأردن ،  .10 ليلي،دار وائل لل  .2002ناجي معا ، رائف توفيق ، أصول التسويق :مدخل 
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 .2006كلية اإدارة وااقتصاد، جامعة الكوفة،
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زائر، ماي  مد خيضر بسكرة، ا  .2008جامعة 
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,..... ض ضل....., ااخ ال  اأخ ال

رحم ه  يك  ته....,السا ع برك  

م الازم رة عن اداة لجمع المع ن المرف عب ذااستب دراس التي ن بإعداده  ل  ل
ر  ي اابتك ان : '' التس ي بعن ي ل التس دة المستر في اتص ل ع ش ب الح ا لمتط استكم

دف هذه الدراس ال التعرف ع ت فسي '' ,  ره في تعزيز الميزة التن ي د اقع التس  
فسي ل ,  ي ميزة التن عبه في تح ر الذ ي حي ث التعرف ع الد ل السي ك ر في في  اابتك
ن بدق ,  ب ع اسئ ااستب إج مل منك التكر ب ل, فإنن ن نظرا أهمي راي في هذا المج

بتك , لذل ئج تعتمد بدرج كبيرة ع صح اج ا هذه حيث ان صح نت ل ي بك ان ت  ن
نحيطك  حي .  امل نج سي من ع مل أس رأيك ع ري  ركتك ضر , فمش مك ن اهتم ااستب

ط . مي ف تك لن تستخد اأغراض البحث الع ب ن جميع أج م ب  ع

نك كرين لك حسن تع ش

ردية معة غ  ج

رية  ع التسيير دية، التج ية الع ااقتص  ك

ي ل تس ستر اتص نية م  السنة الث

 

ل :  الط

دي صاح الدين  ص

 

 السنة الدراسية

-  
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صي ن الش ي : ال  القسم اأو

ي  ي عي  ال ئص ااج ف ع بعض ال ع ل ال ا القسم  ف ه ل ي ك ع ال ل
ا  ئج في بع . ل سي بعض الن ت يل  جبغ تح م ال  ن بمن إج س ع  ب ن ال

ضع عام   لك ب لي  ا ال س حيح  أم (x)ال   الع ال

.                                                 الن :                                    1.  أنث . ك

           40ال أقل من  35من        35ال أقل من  30من              30ال  25من    . الع : 2
                   45ال أقل من  40من       50ال أقل من  45من      كث 50من  ف

ي :3 هل الع    . ال

                  مي نس        تقني س ن             ليس ص    م ي م    ش ع

ني ور الدراس   القسم ال  : مح

ضع  م  ج من لك ن ل  ل ك يق ااب في ال س اقع ال ف  ل مع ف  ا القسم ي ه
ح .xعام ) ا ال ي س من بين ال نه من فق م ت  ( أم كل ع 

ر                          يالمحور ااو  : تسويق اابت

قم
ال

ري أبع  را تسويق اابت ـــــــــ  القي وع

 القي سلم رج

غي
 

موافق
 

بشد
 

غي
 

موافق
 

محيد
موافق 
موافق 
 

بشد
 

ر- أ                                                             دم في اابت  ال

ل تق  1 ك م ال ي خ ع م ن ي في م       تش

ي  2 مت س  خ ي ال ي  ال ل سس ب       ال

س  ماليع ااب في  3 بت في سي ج ث لمن ك       ال

حث  4 لت ك ي ال ام ج ت لي ائ عن اس م       خ

ي  5 لت ك يم  ال ق مب ي أحسن  خ ا مس ي  ج
لي  ع

     

يب  6 ل تس ك غيي ال م تق ب ئن عن ب ج  تلح م       خ

لتع  7 ك جي   ال ل ن قني ال ا ال ق في اس الس
يم  ن من تق ي ت يث ال ئل الح س مال ي خ  ج

     

ل تق 8 ك خ تحسين ع  ال تبإ م يق  خ ي ب الق
ي   ج
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ر في التسعي س    اابت

لتع  9 ك يق اإعا  ال ي عن  فس السع ن ع ال
ت ب أسع  م ه .خ ل من غي  أقل  أف

     

لتق  10 ك ي في أسع بعض  ال اء ت مبإج  خ
ي في الس . حقيق ال سي ل  ك

     

لتق  11 ك ي  ال ي ج ب  سع تلي ب م مع  خ
. ب ني ال م قع   اأخ بعين ااع ت

     

لتق  12 ك ص في بعض  ال خ ي  ضع أسع ج ب
ا س  اأح ن  ال

     

ويج -  ر في الت  اابت

ل  13 ح لت ك يج  ال ليب ت ي أس يث  ت ح ق ل لي ن
ت م  خ

     

لتق  14 ك ي  ال ي ق ال ي  ت ي  تلب ل  م ق
افي أ ت   اأس

     

لتق  15 ك ل مس  ال ي بش عاني ج ئل  س يم  ق ب
ئص  اي  خ يف ب ع كي  ال تل م   .خ

     

لتق  16 ك ب من  ال ل م ل ني بش م م يم خ ق ب
يع   أجل تنشيط ال

     

لتق  17 ك ص ب   ال ي خ ي ي ع ت ضع  ت ب
ئ في الق ال تنشط فيه . ك الس  م عن ت

     

 
يع -                 ر في التو  اابت

لتع  18 ك يع  ال يث ل ليب ح مع أس       .خ

ئن من  19 ب ح ال اء  مق سس بعين ااع أ خ ال ت
.  يأجل  ي يعي ج ف ت  من

     

ي 20 ل يق م ك لي أف من أجل  ال ا  يب قن
. ي ا ج ل أس ص  ي  ال يعي ج  ت

     

ل 21 ك خ بعين ااع  ال ات ك ائ في الق  ال من ال
يع  ي اجل ي ل ا ج قن ف  ممن  . خ

     

 

 

 

 



احق  قم  ال  

 

 

76 

 

فسي ني المي التن  المحور ال

   

قم
ال

 

فسي أبع را المي التن ـــــــــ  القي وع

رج سلم القي  

غي
 

موافق
 

بشد
 

غي
 

موافق
 

محيد
موافق 
موافق 
 

بشد
 

لفس أ                                                             فض الت   المن

ل  22 لتع ك ليف  ال يض ال ي ل       ع اب  ج

ج  23 لتن ك ف ع  ال ح ليف مع ال يض ال ي ت ات س
م ق م ال  ج ال

     

لتس  24 ك يض  ال هم في ت يث م يس جي الح ل ن ال
لي  ع ليف ب  ال

     

ل  25 لتع ك يل. ال ع ع ل ف من ليف اض يض ال       ع ت

  الجو -

لتسع  26 ك ا  ال م ف  ا  مع ي ق ل ت
لي ال  يم من ع ق ين ل  ال

     

ع  27 لتش ك ن م  ال س ال ء ب تق ين لا م الع
ت  يحسن من ج من ه  ه عن غي ي  ي

     

لتسع  28 ك يم من ب عي . ال ق ا ل س       ب

ع ع  29 ئن م يس ب ح ال مق اء  خ بعين ااع أ ت
اء أع . أ ل   تحقيق ج أف

     

ي  30 ع  ق س ج ال ن ي ج ال لتع ك م يق  ال
فسي في الق ال تنشط فيه . ن ه ال ك  م

     

ب للعميلس  ون و ااستج  الم
ل  31 لتع ك ي ال يف  ال مع كل م ه ج       ع ال

ل  32 لتع ك ي  ال ق س لي  ال ج الح ي ي ااح ع تح
. ي ب  من ثم ت يل أ ال ع  ل

     

لتسع  34 ك ح  ال اعي ال ن في ال يم ال س ب
. ا س  ب

     

ي 35 لت ك ن  ال ي مق قت ق ئن في  ب ن ل يم ال س ب
فسين. ن ل  ب

     

 

 

ي مني اقفي اأخي ت ق ا  ال ئق ااح   .ف


