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 شكر ر كرف ارر
  ونو  حسن نعمو  لى  شكها   تع لى الله حمدا

 الأنبي ء خ تم  لى  أسلم  أصلي
 ليورر  سلامو ربي صلوات ، محمد  المكسلين

 لم  ،رطواىيكر بدرالجليلالفف ضل الدكتور إلى الجزيل ب لششك أتقدم
البححرر ىذا لانج ز  د مي ر إر  دات  توجيي ت   قت جيد منرن منح

رجمييرالأس تذةررالذينرقف مورب اج ببرر إلى  التقديك ب لششك أتقدم كم 
ر لىرتس ؤلاتن ر نخصرب لذككرالدكتورر ينرخثيكر رالأست ذر زرالدينر لي
ر لارننسىرجمييرمووفيرممسسبرتم ررلللب  بر اا ي رر نخصرب لذككرر

ر بدرالوى برمعكاجيرر:رالممطكرر
 ىذا إنج ز ري بعيد أ  قكيب من س ىم من لشل ب لششك أتقدم  أخيكا

 .العمل
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 بسم الله الرحمان الرحيم 
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 (نبيهة  ,صورية)

 عائلتي كبيرا وصغيرا وبصفة خاصة إلى عمي إلىواىدي ىذا العمل 
  وإلى الكتاكيت الصغار قعبي الحاج مسعود

 (يحي, خالد, سناء, أسامة, صهيب, أميمة, تميم, جنان, فاطمة)
 شيماء
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وأخفظ لهما جناح  )أىدي ثمرة جهدي إلى من قال فيهما الله عز وجل 
 42سورة الإسراء  (الذل من الرحمة وقل ربي أرحمهما كما ربياني صغيرا 

الى , ومنبع ضوء الليل والنهار , إلى النور الذي يشع في القلب  والعقل 
إلى شمسي وقمري , من سرقا حبي وحناني وكانا سببا لعلمي وأنشعالي 

 *غنادرة عبد الفتاح* جاب الله تبر * أمي وأبي 
الى الأصل الثابت في أسرتي وكان حبهم يسري في دمي ووجداني إخوتي 

إلى كل * سامي * إبراىيم * زينب * رضا * راضية * فؤاد * منصف *
  كبيرا وصغيرا  عائلة غنادرة

* ىدى * نسيمة * مروة * صديقاتي  خولة , إلى رفيقات دربي وحبيباتي 
 *فاطمة 

إلى كل من كان لو أثر طيب في حياتي وترك بصمات الحب والوفاء في 
 ذاكرتي الى كل من سكن حبهم قلبي ونسيهم قلمي 

  إبتسام                                                      
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Abstract  
 

This study aimed to know the innovative marketing and the extent of its appli cation in 
Tamar foundation for printing and advertising in ouargla and to study the extent of the 
role of innovative marketing in promoting the brand in it through  innovating in the 
service marketing mix (7p), whose dimensions are innovation in service pricinq promotion 
etc and distribution as well as innovation in the physical environment operations and the 
development of the innovative capabilities of individuals and how the elements of 
innovative marketing affect the branding of the brand where the descriptive approach was 
used and the use of the questionnaire as a study tool where an electronic questionnaire 
was created and distributed to a random sample of the customers of the institution under 
study (43) questionnaires were relied on for the study  and in the light of this data were 
collected and analyzed and hypotheses tested by using the statistical packages for social 
sciences (SPSS) the study found several  results the most important of which is the 
presence of a hingh level of innovative marketing dimensions in addition to the positive 
attitude of the customers of the institution under study and the existence of a positive 
correlation relationship with statistical significance and at positive levels between 
marketing innovation and branding in the organization  
Key words: innovative marketing - branding - innovation - service marketing 

 

 :لخص الم
      ىدفت ىذه الدراسة إلى معرفة دور التسويق الإبتكاري في تعزيز العلامة التجارية في مؤسسة تمار للطباعة و الإشهار 

 الترويج،  إبتكار في ، التسعير إبتكار في  ، الخدمة إبتكار في (وذلك من خلال أبعاد التسويق الإبتكاري ,بورقلة التجارية 
 كيفية تأثير عناصر و(تنمية القدرات الإبتكارية للأفراد , إبتكار في العمليات, إبتكار في المحيط المادي, التوزيع إبتكار في 

وإستخدام الإستبانة  كأداة دراسة حيث تم ,  أين تم إستخدام المنهج الوصفي،التسويق الإبتكاري على إرساخ العلامة التجارية 
 ىلوع إستبانة للدراسة 43تم الإعتماد على . إنشاء إستبيان إلكتروني وتوزيعو على عينة عشوائية لزبائن مؤسسة محل الدراسة

 (.Spss )ةيالإجتماع وملعلل ةيالإحصائ مزالح ستخدامإ قطري عن اتيالفرض ختبارإو اناتيالبتحليل  و جمع تم ذلك ضوء
التسويق الإبتكاري بالإضافة إلى التوجو الإيجابي   لأبعاد     توصلت الدراسة إلى عدة نتائج أىمها وجود مستوى مرتفع 

 التسويقي الإبتكار بين ةييجابإ مستويات دنوع ةيإحصائ دلالة ذات رديةط ةإرتباطي علاقة وجودلزبائن المؤسسة محل الدراسة و
 .العلامة التجارية في المؤسسةو

 . تسويق الخدمات– ابتكار – علامة التجارية –تسويق الإبتكاري : الكلمات المفتاحية
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 مقدمة
 

 
  ب

 :توطئة 
 , تتطور كالخدمات تتقادـفالتكنولوجياتغتَ معالدو كذلك نتيجة الإبتكارات الحاصلة : التافِيشهد العافَ عدة تغتَات كبرولات     

كمع استمرار . الدعاصرة بدختلف بزصصاتها في البحث عن أساليب كاستًاتيجيات لدواكبة ىذه التحديات لشا جعل الدؤسسات
التقدـ كالتطور العلمي كتنوع الأسواؽ كالحاجات أصبحت الدؤسسات الخدمية تدرؾ يوما بعد يوـ بأهمية الإبتكار كدكره الفعاؿ في 

 .نمو الدؤسسة كفي بسيز علبمتها التجارية في السوؽ 
   كإذا أرادت الدؤسسات تبتٍ الإبتكار في أنشطتها فيعتبر التسويق من بتُ أىم المجالات  التي يجب على الدؤسسة الإستثمار فيو 

 مضافة كمالية بذارية قيمة تعتبركونو يضمن لصاح الدؤسسة  كنموىا كالتميز في السوؽ كذلك من خلبؿ رفع علبمتها التجارية أين  
لذلك أصبح الإبتكار في الدزيج التسويقي أم ما يسمى بالتسويق الإبتكارم سبيل لإرضاء الزبائن ككلائهم , اقتصادم مشركع لأم

 .كمن أجل ضماف تعزيز العلبمة التجارية في أذىانهم 
 :كىذا ما يدفعنا إفُ طرح الإشكاؿ التافِ

 الإشكالية  :
 ؟في مؤسسة تمار للطباعة والإشهار التجارية العلامةدور التسويق الإبتكاري في تعزيز  ما  

 ةالتالي الفرعية الأسئلة:  
 ىل ىناؾ توافر لأبعاد التسويق الإبتكارم في مؤسسة بسار للطباعة كالإشهار ؟ 
 ىناؾ تقييم لزبائن الدؤسسة إبذاه العلبمة التجارية لزل الدراسة ؟  
  ؟ ىل توجد علبقة ذات دلالة إحصائية بتُ التسويق الإبتكارم كالعلبمة التجارية 
 الفرضيات : 

: كللئجابة على الأسئلة الفرعية يدكننا كضع الفرضيات التالية -
  يوجد مستول مرتفع من أبعاد التسويق الإبتكارم في مؤسسة بسار للطباعة كالإشهار. 
 لزبائن مؤسسة إبذاه موجب لضو علبمتها التجارية. 
  التسويق الإبتكارم كالعلبمة التجارية إحصائيةتوجد علبقة ذات دلالة . 
 دوافع اختيار الموضوع: 
 مبررات موضوعية: 

 خاص؛ بشكل التسويقي كالإبتكار عاـ بشكل الدؤسسة في التسويق كظيفة أهمية 
 التجارية الخاصة بها؛العلبمة  لتعزيز كمنطلق التسويقي الإبتكار تطبيق بضركرة الدؤسسات كعي عدـ  
 ؛تزايد الاىتماـ بدوضوع التسويق الإبتكارم نظرا لدكره في لصاح الدؤسسات الخدماتية كالتحستُ من أدائها 
 كلة حديثا في جامعة قاصدم مرباح كرقلة لذلك جاءت ايعتبر موضوع التسويق الإبتكارم من الدواضيع الدتد

 .ىذه الدراسة لتقدنً إضافة بسيطة حوؿ الدوضوع كأثراء الدكتبة الجامعية بهذه الدواضيع
 المبررات الشخصية: 

 ؛التخصص بديداف صلة ذات مواضيع معالجة في كالرغبة الديوؿ 



 مقدمة
 

 
  ج

 بدوضوع كخاصة الدرتبطة التسويقية الدواضيع لدراسة كميولنا بزصصنا كبحكم الجامعية دراستنا خلبؿ من 
 .الإبتكار
 أىداف الدراسة: 
 التعرؼ على طبيعة العلبقة بتُ التسويق الإبتكارم كالعلبمة التجارية؛ 
 تقدنً إطار نظرم كميداني حوؿ التسويق الإبتكارم كالعلبمة التجارية؛ 
 برديد إبذاه زبائن الدؤسسة لزل الدراسة لضو العلبمة التجارية؛ 
 برديد علبقة الإرتباط بتُ التسويق الإبتكارم في تعزيز العلبمة التجارية في مؤسسة بسار للطباعة كالإشهار. 
 أىمية الدراسة : 
 تعزيز العلبمة التجارية في مؤسسة بسار للطباعة كالإشهار؛في كدكرهلتسويق الإبتكارم ا موضوع ةمأىم  
 الدؤسسة لزل  مستول لؿعكالعلبمة التجارية  التسويق الإبتكارم بتُ العلبقة عةملطب فهم إفُ التوصل خلبؿ من تومأىم

 ؿ؛بشكالدراسة 
 مؤسسة بسار كدكرىا في برقيق  في تسويق الإبتكارماؿ أبعاد قـؼ في البحث ايوإؿ صلمس التي تائجفاؿ من الاستفاد ةمإمكاف

 العلبمة التجارية؛
 كالدتمثلة في إثراء الدكتبة بدرجع يتناكؿ موضوع عادة ما تقل , كما لا يخلو ىذا البحث من الإضافة العلمية الدنتظرة منو

 .لدراجع التي تتناكلو بالكامل كمن لستلف زكاياه
  حدود الدراسة: 

: كتتمثل في الحدكد الزمنية كالدكانية كالتافِ  -  
 2020كانت الدراسة خلبؿ السداسي الثاني سنة : الحدود الزمنية. 
 مؤسسة بسار للطباعة كالإشهار كرقلة:الحدود المكانية . 
 تم اختيار عينة من زبائن مؤسسة بسار للطباعة كالإشهار كرقلة: الحدود البشرية. 
 لقد تم التًكيز في دراستنا على التسويق الإبتكارم كمتغتَ مستقل من خلبؿ الأبعاد التالية: الحدود الموضوعية :

الإبتكار , الإبتكار في المحيط الدادم, الإبتكار في التوزيع, الإبتكار في التًكيج, الإبتكار في السعر, الإبتكار في الخدمة)
كىو ما تناكلتو العديد من الدراسات ؛ أما الدتغتَ التابع كالدتمثل في العلبمة التجارية  (الإبتكار في الأفراد, في العمليات

  .(صورة العلبمة التجارية, الوعي, القيم)بست دراستو من خلبؿ الأبعاد التالية 
 منهج البحث والأدوات المستخدمة :

من أجل الإجابة على التساؤلات الدطركحة كاختبار صحة الفرضيات، اعتمدنا في الفصل الأكؿ على الدنهج الوصفي       
أما الفصل الثاني فقد تم الاعتماد على دراسة الحالة من خلبؿ الدقابلة الشخصية كالإستبياف كمعالجتو  التحليلي لدراسة الدوضوع،

. (SPSS)  الإحصائيالإحصائية عن طريق برنامج
 مرجعية البحث :

 .كبسثلت في الكتب كالدقالات كالدذكرات السابقة في الدوضوع، ككذا بعض الدواقع الالكتًكنية التي لذا علبقة كاىتماـ بالدوضوع    



 مقدمة
 

 
  د

 صعوبات الدراسة :
  :     من أىم ىذه الصعوبات نذكر ما يلي

 ؛صعوبة الحصوؿ على الدراجع الخاصة بالإطار النظرم 
 صعوبة في الوصوؿ للؤساتذة لتحكيم الإستبياف؛ 
  (كوركنا )صعوبة الذىاب إفُ الدؤسسة لزل الدراسة كذلك بسب أزمة الوباء الدتفشي. 
 ىيكل الدراسة : 

: تم تقسيم ىذا البحث إفُ فصلتُ حيث يتضمن كل فصل مبحثتُ كما يلي
 تطرقنا في مبحثو الأكؿ للؤدبيات  ،تسويق الإبتكارم كالعلبمة التجارية  الأدبيات النظرية كالتطبيقية لل: الفصل الأول

ماىية : ، الدطلب الثانيتسويق الإبتكارم ماىية اؿ:مطلبتُ، الدطلب الأكؿ النظرية للمتغتَين كالذم بدكره ينقسم إفُ
،  أما الدبحث الثاني الأدبيات التطبيقية، الذم بدكره ينقسم إفُ الدطلب الأكؿ دراسات باللغة العربية علبمة التجاريةاؿ

، الدطلب لامة التجارية  كالفرع الخاص بالدراسات السابقة للعتسويق الإبتكارمكتتفرع إفُ الدراسات السابقة الخاصة باؿ
 .كالدطلب الثالث الدقارنة بتُ الدراسات السابقة كالحاليةالدراسة الأجنبية  الثاني
 مؤسسة بسار للطباعة  في لامة التجاريةفي تعزيز العتسويق الإبتكارم  تنأكؿ الدراسة الديدانية لدكر اؿ: الفصل الثاني

كفي الدبحث الأكؿ تطرقنا إفُ الطريقة كالأدكات الدستخدمة في دراسة الحالة أما الدبحث الثاني فكاف  ،كرقلة كالإشهار 
 .نا من خلبلذا لأىم النتائج كالتوصيات الدتوصل إليها في الدراسةتطرؽلعرض نتائج الدراسة كالدناقشة، أما الخابسة فقد 

 يوضح الشكل الآتي نموذج لدتغتَات الدراسة حيث أف الدتغتَ الدستقل ىو التسويق الإبتكارم كالعلبمة  : نموذج الدراسة
 .الدستول الدراسي, الفئة العمرية, أما الدتغتَات الوسيطية ىي الجنس,التجارية  بسثل الدتغتَ التابع

 
 نموذج الدراسة:(1-1)الشكل رقم

         العلامة التجارية:التسويق الإبتكاري                               المتغير التابع :   المتغير المستقل  
 

 
 
 
 
 
 
 
 

 

 الإبتكبر فٍ انخذيت    

 

      الإبتكبر فٍ انسعر     

 

 الإبتكبر فٍ انتروَج     

 

 الإبتكبر فٍ انتىزَع    

      

 الإبتكبر فٍ انًحُط  انًبدٌ

 

 الإبتكبر فٍ انعًهُبث    

 

تنًُت انقذراث الإبتكبرَت 

 نلأفراد   

 

 

 

 

 

 

 

 انىعٍ

 

 

 انقُى
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 النظري طارالإ:الفصل الأول
والتطبيقي لمتسويق الإبتكاري 

 والعلامة التجارية
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: تمهيد

     ساهمت التحولات الاقتصادية العالدية في تطور الدؤسسات الاقتصادية خاصة في بيئة الثابت فيها ىو الدتغتَ ، حيث الأسواؽ 
تتحوؿ ك تكنولوجيا تتتطور ك الخدمات تتقادـ ك العمليات تتغتَ بسرعة ك يعتبر الابتكار في لراؿ التويق من الأساليب الحديثة التي 

 تقود عملية التغيتَ بدا يضمن الدؤسسة التفوؽ ك التكيف مع الدستجدات الدعاصرة ك أيضا تعزيز علبمة الدؤسسة التجارية 
 :رتأينا أف نقسم الفصل إفُ مبحثتُإكمن ىنا 

 .تسويق الإبتكارم كالعلبمة التجاريةالنظرم للالإطار  : المبحث الأول

 .تسويق الإبتكارم كالعلبمة التجارية التطبيقي لللإطار ا: المبحث الثاني
 
 
 
 
 
 
 
 

  



  لمتسويق الإبتكاري والعلامة التجارية النظري والتطبيقيطارالإ                    الفصل الأول       
 

 
3 

 تسويق الإبتكاري والعلامة التجارية  النظري للطار الإ:المبحث الأول

في ىذا الدبحث سنحأكؿ التطرؽ إفُ جميع النقاط الأساسية للتسويق الإبتكارم كالعلبمة التجارية، قمنا بتقسيم الدبحث إفُ   
. كفي الدطلب الثاني بردثنا عن ماىية العلبمة التجاريةالإبتكارم تطرقنا في الدبحث الأكؿ إفُ ماىية التسويق  مطلبتُ

: ماىية التسويق الإبتكاري :  المطلب الأول
كونو مهم لضماف نمو الدؤسسة ,  إىتماـ العديد من الأكاديديتُ كالدمارستُ في لراؿ التسويق  لقد لقي التسويق الإبتكارم

  .كإستمراريتها كىذا ما يدفع جل الدؤسسات إفُ تبنيو لدا لو من تأثتَ إيجابي على لصاح الدؤسسة في المجاؿ التسويقي
   :مفهوم التسويق الإبتكاري وخصائصو : الفرع الأول

 تعريف التسويق الإبتكاري  : أولا
.      قبل تعريفنا للتسويق الإبتكارم  قمنا بتعريف  بسيط لكل من التسويق كالإبتكار

 :التسويق  تعريف- 1  
  .1 ذلكأثناءمع برقيق ربح , التسويق ىو جميع  النشاطات الدتعلقة بتلبية رغبات الزبائن كالعملبء

 :تعريف الإبتكار - 2 
  آخر لراؿ نقلها إفُ أك الأشياء توليفة أم, المجاؿ معركفة كقديدة في توليفة جديدة كفي نفس أشياءالإبتكار بدثابة كضع 

  .2قبلفَ تستخدـ فيو من 
  ًعرفو شومبيتSchumpeter كالإدارة طريقة جديدة في التسيتَ  إدخاؿ, منتج جديدإدخاؿ عملية شمل بأنو ,

 .3كالحصوؿ على مصدر توريد جديد
:  فقد كردت العديد من  التعاريف لذذا الدصطلح  نذكر منها التسويق الإبتكاري بالنسبة  أما
  السوؽ أك   يرفض كضع فرضيات مبدئية كنهائية عنالذم التسويق الإبتكارل بأنو التسويق كوتلر فليبعرؼ

حتياجات كيستفيد من الأفكار كالفرص الجديدة، فالتسويق الإبتكارل يتعامل مع أفكار جديدة فَ يتم الإالدستهلكتُ أك
 .4افتًاضها من قبل كيبحث عن فرص كامنة

 بأنو كضع الأفكار الجديدة أك الغتَ تقليدية موضع التطبيق الفعلي في الدمارسات رفو  عنعيم حافظ أبو جمعة
، أك عنصر السعر، أك (سلعة كاف أك خدمة)  Product على عنصر الدنتج الإبتكارمالتسويقية كقد ينصب التسويق 

بدعتٌ آخر، فإف ىذا النوع من .  كل ىذه العناصر في آف كاحدلأك عل (التوزيع)عنصر التًكيج، أك عنصر الدكاف 
 .5الإبتكار يوجو إفُ عناصر الدزيج التسويقي

                                                      
. 9ص, 2003, مصر, القاىرة, ط.ب , للنشر كالتوزيعالإبداعدار  , التسويق الاستراتيجيأسرار ,  الفقيإبراىيم. د1
 .17ص , 2003 ,الأكفُ الطبعة  ,الأردف– عماف  ,كالتوزيع, ردار كائل للنش , الإبتكارإدارة , لصم عبود لصم2

1- 3 Helmi ben rejeb phase ament de l’innovation  proposition d’une démarche d’analyse de besoins et d’évaluation de             

l’acceptabilité d’une produit thèse doctorat. Univ   lorraine .2008.   

 مذكرة ,  مصرفيدراسة تطبيقية على قطاع الصناعات الغذائية ''  المصريةالأعمال على المركز التنافسي لمنظمات وأثرهالإبتكاري   التسويق'', النجاأبوبوالنجا لزمد أ أمنة4
 .2008 ,جامعة طنطا ,كلية التجارة ,  قسم إدارة الأعماؿلنيل شهادة الدكتوراه 

 
 . 4ص, 2003,  مصر,لقاىرةا, الإداريةالدنظمة العربية للتنمية  ,التسويق الإبتكاري,  جمعةأبونعيم حافظ  5
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 كالأفراد ك ىذا يسمى بالدزيج التسويقي الخدمي, كيضيف بعض الباحثتُ عناصر أخرل كالمحيط الدادم كالعمليات(7p) 

 .أين يعتبر الأفراد كمصدر للئبتكار كالإبداع
  أماo.Dwyer 1  فعرفو على أنو إستخداـ التحالفات الإستًاتيجية على لضو جديد . 

 :كالجدكؿ التافِ يلخص بعض التعاريف للتسويق الإبتكارم لبعض الباحثتُ 
 

 يفهىو انتسىَق الإبتكبرٌ ين وجهت نظر انعذَذ ين انببحثُن  : (11- )انجذول                

 
 المفاىيم الباحث والتاريخ الرقم

1 (2001,244(Hill&Joness   ًقياسا ,كبرأكبر عدد لشكن من الدنتجات الجديدة كبسرعة أالقدرة علي تقدن 
 .بالدنافستُ كبدا يحقق زيادة الحصة السوقية

ستخداـ معدات أك آلات إستخداـ الدنظمة لأساليب كطرائق كإجراءات أكإ (2003:5 ، انجُبشٍ) 2
, أكتركيج , توزيعأكتساىم في خلق حالة جديدة تسويقية سواء في لراؿ الدنتج 

 .أكتسعتَ
3 Robert&Mary, 2004 : 

(144 
لرموعة من الأفكار الخلبقة كغتَ التقليدية كبرويلها إفِ تطبيقات عملية في 

 . كالدنتج أك التوزيع أك التًكيج كغتَ ذلك,التسويقيحد لرلبت الدزيج أ
  

 دراسة استطلبعية لعينة من العاملتُ في ,دور التسويق الإبتكاري في تحسين الكفاءة التسويقية ,عمر ياستُ لزمد الساير الدليمي.كلاء جماؿ الدين نورم ك ـ.د.ـ  :المصدر 
 .138ص, 2018, العراؽ, الدوصل, العدد الرابع كالخمسوف ,لرلة كلية بغداد للعلوـ الإقتصادية الجامعة, الشركة العامة للصناعة السمنت الشمالية

 
يستخدـ لرموعة من ,       كمن خلبؿ التعاريف السابقة يدكننا القوؿ بأف التسويق الإبتكارم ىو مدخل فلسفي شامل

 .الأساليب ك الإجراءات لخلق أفكار جديدة ككضعها موضع التطبيق الفعلي  في أحد عناصر الدزيج التسويقي
 خصائص التسويق الإبتكاري :  ثانيا 

     لقد بينت العديد من الدراسات لرموعة من الخصائص التي يتسم بها التسويق الإبتكارم عن يغتَه من الإبتكار في لرالات 
  :2 نوجز منها في ما يليأف كالتي يدكن الأعماؿ الأخرل

  العملي؛أنو لا يقف عند حد توليد أك إيجاد فكرة جديدة، كإنما يتعدل ذلك إفُ كضع ىذه الفكرة موضع التطبيق 
  ؛ بكوف مفيدان للمنظمةلكي لا بد كأف يستغل الأفكار الجديدة بنجاح الإبتكارمالتسويق 
 لراؿ أك لشارسة تسويقيةلأم معتُ، كإنما يدتد تسويقي لا يقتصر على لراؿ  الإبتكارلأف التسويق . 

 أىداف و أىمية التسويق الإبتكاري: الفرع الثاني 
 أىداف التسويق الإبتكاري : أولا 

                                                      
 عدد من الددراء في لرموعة من الدنظمات الصناعية في لزافظة لأراءدراسة استطلبعية '' التسويقيالأداء عناصر التسويق الإبتكاري في تعزيز تأثير '',ندل عبد الباسط كشمولة. د1

 .172ص,2014 ,العراؽ,  الدوصل,115 العدد ,36المجلد ,  لرلة تنمية الرافدين ,بغداد

 .4ص  ,مرجع سابق ذكره  ,ك جمعةأبنعيم حافظ 2
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  يهدؼ التسويق الإبتكارم إفُ إرضاء الزبائن بشكل أفضل من الدنافستُ كذلك من خلبؿ براعة الدؤسسة في تلبية
  ؛ 1حاجيات كرغبات زبائنها بشكل دقيق

 ؛2صياغة إستًاتيجية تهدؼ إفُ جذب الجمهور إفُ سلعة أك خدمة معينة  
 الحاجات التي فَ يدركها؛ (الحاجات الكامنة )كنقصد بهذا الأختَ , إكتشاؼ الحاجات الكامنة للمستهلكتُ كتلبيتها 

  .3الدستهلك بعد لذا ىم غتَ قادرين على التعبتَ عنها
 أىمية التسويق الإبتكاري : ثانيا 

 من أىم النقاط التي يتم التًكيز عليها حيث تتميز بأهمية كبتَة 7p) )  يعد الإبتكار في لراؿ التسويق بعناصره الدزيحة الدختلفة 
 :أـ للمجتمع عموما , أـ للعملبء الذين يستفيدكف منو, سواء للمنظمات التي تستخدمو

 :بالنسبة للفرد والمجتمع.1
      يقوـ التسويق الإبتكارم بضماف إشباع كرغبات كحاجات الزبائن بشكل أفضل سواء كانوا أفراد أك مؤسسات أك إشباع 

أم إف ىذه الفوائد التي يتحصل عليها الزبوف من , أك شابو ذلك من الفوائد  النفقاتفيحاجات حالية بشكل أفضل أك التوفتَ 
يساعد في رفع الدعيشة كزيادة  (التسويق الإبتكارم )خلبؿ التسويق الإبتكارم  تنعكس إيجابا على المجتمع أم أف ىذا الأختَ 
 .4الناتج القومي كبناء إقتصاد يقوـ أساسا على التنمية الدبنية على الإبتكار

 :بالنسبة للمنظمات .2
 : كيدكن تلخيصها في النقاط التالية  

 برقيق ميزة تنافسية مستمرة بسيزىا عن باقي الدنافستُ؛ 
 كبالتافِ المحافظة على حصتها السوقية؛, إكتساب صورة ذىنية ايجابية في كسط إجتماعي 
 زيادة في الدبيعات كالأرباح؛ 
 5الوصوؿ إفُ مركز قيادة السوؽ ككسب عملبء جدد . 

 أبعاد التسويق الإبتكاري: الفرع الثالث 
 : حيث يدكننا تلخيص أبعاد التسويق الإبتكارم في الشكل التافِ 

 
 
 
 

                                                      
لرلة  ,بولاية بسكرة (عمر بن عمر)ستطلبعية على عينة من مستهلكي ماركة إدراسة '' الإبتكار التسويقي للمنتجات في تحقيق وفاء الزبائنأثر'',بزقرارم عبلة1

 .260ص ,2014جواف, الجزائر,  بسكرة,العدد الخامس عشر, داريةإقتصادية كإاث أبح
 .26ص ,2007,الدملكة العربية السعودية,  الرياض, فُك الطبعة الأ ,دار الوفاء للطباعة كالنشر كالتوزيع ,التسويق الإبتكاري ,جوناساف جابال .جى 2
. 260ص ,مرجع سابق ذكره, بزقرارم عبلة3
بزصص إدارة , أطركحة دكتورا قسم إدارة أعماؿ, دراسة ميدانية لعينو من الدؤسسات الإقتصادية" أثر إدارة التسويق الإبتكاري على قيمة المؤسسة الجزائرية ", فرحات ىوف4ِ

 .2019, جامعة لزمد خيضر بسكرة, كلية العلوـ الإقتصادية كالتجارية كعلوـ التسيتَ, أعماؿ
كلية العلوـ الإقتصادية , بزصص إقتصاد تطبيقي كإدارة منضمات,  مذكرة ماجستتَ قسم التسيتَ'',دور التسويق الإبتكاري في المحافظة على الميزة التنافسية, كىيبة مربعي5

 .2012, جامعة الحاج لخضر باتنة, كالتجارية كعلوـ التسيتَ
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 أبعاد التسويق الإبتكاري (2-1)الشكل 

  من إعداد الباحثتاف :المصدر
 :الإبتكار في الخدمة .1

كيقصد بو الوصوؿ إفُ خدمات جديدة بساما بالنسبة للسوؽ الذم تعمل فيو الدنظمة أك تعديل أك برستُ خدمات الحالية      
  .1بهدؼ الوصوؿ الدنظمة إفُ موقع التميز في السوؽ من خلبؿ الإستجابة السريعة لحاجات كرغبات زبائنها

 :كيدكن برقيق الإبتكار في الخدمة كذلك من خلبؿ إتباع الدؤسسة لأحد الطرؽ التالية
,  كىي تلك الخدمة الجديدة التي تطرح لأكؿ مرة كتكوف جديدة بالنسبة للمؤسسة كالسوؽ كالعملبء: الخدمة المبتكرة .1.1

 .كتكوف نتيجة إبتكارات علمية كتكنولوجية ضخمة
 .كيقصد بها الخدمات القديدة كالتي أجرم عليها برستُ أك تطوير: الخدمة المحسنة .2.1
كيقصد بها إضافة تغتَات جذرية في الخدمة القديدة كالتي تتوافق مع حاجات الجديدة لدل : الخدمة المعدلة .3.1

كدرجة إختلبفها عن , كيكمن الإختلبؼ بتُ الخدمة الدعدلة كالمحسنة من حيث حجم التطوير الحاصل في الخدمة, الدستهلكتُ
 .سابقتها
 كىي خدمة قديدة يتم إدخالذا بعلبمة جديدة إفُ السوؽ للتخلص من التقليد أك لتغيتَ كجهة :الخدمة بعلامة جديدة .4.1

 .أك الدخوؿ بها إفُ أسواؽ جديدة, نظر العملبء حوؿ تلك الخدمة
تتمثل في إضافة الدؤسسة لخدمات جديدة لخطوط خدماتها الحالية كذلك لكي : توسيع خطوط الخدمات الحالية.5.1

  .2تستغل فرص سوقية في أسواقها الحالية أك أسواؽ جديدة

                                                      
, 32لرلد , لرلة تنمية الرافدين, دراسة استطلبعية في عدد من الدنظمات السياحية في مدينة دىوؾ''دور المعرفة السوقية في تحقيق الإبتكار التسويقي , ''ختَم علي أكسو.د1

 .245ص , 2010سنة, العراؽ, دىوؾ, 97العدد
 .128-127ص ص, 2006, الأردف, دار يازكرم  العلمية, التسويق اس ومفاىيم معاصرة, ثامر البكرم 2

الإبتكار في 
 الخدمة

الإبتكار في 
 الترويج

الإبتكار في 
 التسعير

الإبتكار في 
 العمليات

تنمية قدرات 
 الإبتكارية للبفراد

في  الإبتكار
 البيئة المادية

الإبتكار في 
 التوزيع

انتسىَق 

 الإبتكبرٌ
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 :الإبتكار في الترويج .2
كىو قدرة الدنظمة على  عملية الإبتكار في عملية الإتصاؿ الدباشر كغتَ الدباشر مع الدستهلك من  خلبؿ الإعلبف كالبيع     

 .تنشيط الدبيعات كالنشر لتعريفو بدنتج الدنظمة كلزأكلة إقناعو بأنو يحقق حاجاتو كيلبي رغباتو, الشخصي
 : أىم عناصر الدزيج التًكيجي الدبتكر 

الذم من   كيقصد بو إيجاد أفكار جديدة كفريدة كيدكن تطبيقها على أرض الواقع  :الإبتكار في مجال الإعلان.1.2
كىدفو جذب إنتباه الزبوف كتلبية رغباتو ؛ كعند , خلبلو تظهر  الدؤسسة مدل كفاءتها في أداء الجيد للخدمة مقارنة مع منافسيها

فكلما كاف الإعلبف مبتكر تستطيع حملة الإعلبنات أف تبتٍ صورة ذىنية جيدة للمؤسسة كبالتافِ , قوؿ إعلؤف ناجح فهو إبتكار
 :كلبناء إعلؤف مبتكر يجب مراعاة النقاط التالية . ترسيخ العلبمة التجارية في ذىن زبائنها كخلق تفضيل لدل الدستهلكتُ

 أف يختار الإعلبف قبل تعميم الإستخداـ؛ 
 ؛....إستخداـ نوع من الفكاىة كالتسلية أثناء العرض 
 أف لايحتوم الإعلبف على أم إساءة للمنافستُ؛  
 1أف تثتَ الدشاىد تشويقو لشا يدفعو إفُ إقتناء الخدمة. 

 كىو عملية الإتصاؿ الدباشر لدقدـ الخدمة مع الزبوف لتعريفو بالخدمة كإقناعو  :الإبتكار في مجال البيع الشخصي.2.2
 جديدة تفعل من عملية الإتصاؿ الدباشر مع العميل كتوسع من أفكارخلق كيقوـ  البيع الشخصي الدبتكر على عملية , لشرائها

  .2قاعدة البيانات الدتعلقة بسلوؾ الشراء
 :يلي ما ذلك أمثلة كمن البيعية العملية لصاح حتمالاتإ لزيادة كوسيلة الشخصي البيع لراؿ في الإبتكار إفُ اللجوء يتمك

 الصحف ىذه تتضمن بحيث ,الدبتكرين إعلؤنات صفحة فحص خلبؿ من الدرتقبتُ الزبائن عن معلومات على الحصوؿ 
 مندكبي من الصحيفة على يطلع لدن الدرتقبتُ الزبائن برديد في بها الاستعانة يدكن الدبتكر عن تفصيلية بيانات عموما
 ؛البيع
 على الرد في البيع مندكب لصاح مدل على البيعية العملية لصاح يتوقف بحيث كمعالجتها، اضاتالإعتً على الرد 

  .3عتًاضاتالإ
كبراكؿ الشركات ,  التسويقفي بتكار يعتبر تنشيط الدبيعات لرالان خصبان للئ :الإبتكار في مجال تنشيط المبيعات.3.2

 مبتكرة يدكن أف يتم اللجوء أسلوبىناؾ أكثر من ك , كبرقق الذدؼ الدرجو منو بحيث تتميز عن غتَىا جاىدة أف تأتي مبتكرة فيو
 :الأساليبىذه بتُ كمن   تنشيط الدبيعاتفيإليها 

كيقصد بها مكافأة الزبوف لقيامو بتكرار عملية  : Frequent User Incentiveحافز المستخدم المتكرر .1.3.2
 .(خدمة ,منتج )الشراء 

                                                      
متطلبات رفع القدرة التنافسية في ''الدلتقى الدكفِ حوؿ, دور الإبداع والإبتكار في تحقيق القدرات في الميزة التنافسية في الشركات الصناعية الأردنية, علي فلبح الزعبي1

 .10ص , 2011 جانفي 10-9, سوريا–جامعة دمشق  ''إقتصاديات الدول العربية
, بسكرة,  19العدد , لرلة أبحاث اقتصادية كإدارية, دراسة حالة عينة من زبائن مؤسسة كوندكر للئلكتًكنيات,"مساىمة التسويق الإبتكاري في خلق قيمة الزبون ", نواؿ عبدأك2

 .266ص, 2016جواف ,  الجزائر
 . بتصرؼ219-217ص , مرجع سابق ذكره, نعيم حافظ أبو جمعة 3
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للحصوؿ على جوائز تعتمد على يقوـ العملبء بالتنافس حيث  :Contests & Gamesالمسابقات والألعاب .2.3.2
 .مهارتهم التحليلية أك الإبداعية

كىو عبارة عن دفتً يحتوم على خصومات على  منتجات معينة تكوف :   Coupon Bookدفتر كوبونات .3.3.2
  .1بداخلو تقوـ الدؤسسة بإعطائو للزبوف الفائز كيقوـ ىو بدفع مبلغ رمزم للحصوؿ على الدفتً

كيؤدم ىذا , كيعتمد ىذا الأسلوب بدرجة كبتَة على كقت النشر كالوسيلة الدناسبة لو: رالإبتكار في مجال النش.4.3.2
 . 2 الأسلوب إفُ مساهمة في كسب الجمهور العاـ كتكوين ابذاىاتو

 ةمبغ ةمموضوع عميقة دراسة ماعاتفًكا الأفراد يدرس الذم ؿـالع" بأنها العامة العلبقات عرفت  :العامة العلاقات.5.3.2
  .3كالوعي كالمحبة التعأكف من سساأ لؿع ةمالأنساف العلبقات تنظيم

 :الإبتكار في مجال التسعير .3
يعد السعر القرار الحإسم لجميع العمليات كذلك لأنو  يحدد مايجب دفعو من قبل الدستهلك جراء حصولو على سلعة  أك منتج 

  .4 تلك الدنظمة التي  يرغب في الحصوؿ عليها
  :يلي فيما التسعتَ لراؿ في الإبتكار أساليب كتتمثل
 رفوؼ بقرب ككضع الدنتجات، على سعر أم كضع عدـ أساس على تقوـ : بنفسو المنتج سعر يضع المستهلك.1.3

 .بنفسو السعر كضع الدشتًم من كيطلب ءة،االقر كسهل كاضح بشكل الدنتجات ىذه أسعار قائمة الدنتجات
تكاملية أكخدمات شكل لرموعة من  السلع  على كتقديدها منتجات  كيتم ذلك من خلبؿ توحيد عدة: الحزمة تسعير.2.3

 . التي تباع بها فردياالأسعار منخفضة  مقارنة مع بأسعاركطرحها 
 كيعتمد ىذا الأسلوب على تسعتَ الدنتجات عند مستول قريب على سعر الجملة كلكنها : الجملة بسعر بالتجزئة البيع.3.3

 .تباع للتجزئة للمستهلكتُ
مثل تسعتَ السلعة ب ,  كتعتمد الدؤسسة ىذا الأسلوب لتأثتَ على الدستهلك عاطفيا لا منطقيا: السيكولوجي التسعير.4.3

5الدألوؼ السعر على كالمحافظة الدنتجات أكزاف تغيتَ,  دينار10 بدلا من 9.99
. 

 
 :الإبتكار في التوزيع .4

                                                      
طركحة أ , دراسة حالة بعض الدؤسسات بولاية باتنة ''مساىمة اليقضة الإستراتيجية في تبني التسويق الإبتكاري داخل المؤسسات الصغيرة والمتوسطة ,يدافإبن قصتَ 1

 .2016, 1جامعة فرحات عباس سطيف ,كلية العلوـ الإقتصادية كالتجارية كعلوـ التسيتَ,بزصص إدارة أعماؿ مؤسسات,قدكتورا
لرلة , (تبسة )دراسة حالة مؤسسة إتصالات الجزائر  ''التسويق الإبتكاري في تحقيق الميزة التنافسية في المؤسسة الإقتصادية دور,''إيداف كشركد .أ,رياض عبد القادر.د.أ2

 .663ص  , 2017ديسمبر , الجزائر, العدد الثامن,الدراسات الدالية كالمحاسبية كالإدارية 
 .33 ص ،مصر, ةالقاىر ،التوزيع ك شرفؿ الفجر دار ،الأكفُ الطبعة ،الحديثة المؤسسات في العامة العلاقات حجاب، يرفـ لزمد3
لرلة الجامعة , دراسة إستطلبعية في مصرؼ الشرؽ الأكسط العراقي للئستثمار ''دور التسويق الإبتكاري في تحقيق الاحتفاظ بالزبون'',سهاـ برقي كامل, ىدل ىادم حسن4

 .372ص , 2019, العراؽ, 44العدد,  1الجزء,  العراقية
 .663ص ,مرجع سابق ذكره ,إيداف كشركد .أ,رياض عبد القادر.د.أ5
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     قاـ كوتلر بتعريفو على أنو عملية الحصوؿ على السلعة عن طريق نقلها من نقطة الأصل إفُ جهة الإستخداـ  كالإستهلبؾ 
يدكن العميل من  (التوزيع) الأختَ كجود ىذا إفحيث  كيتضح من ذلك أهمية عنصر التوزيع, بالوقت الدناسب كبأقل التكاليف

  .1 التكاليف كبأقلحصولو على منتجاتو بالوقت كالدكاف الدناسب 
:   الدبتكرة لقنوات التوزيع نذكر مايليالأساليبكمن بتُ 

مثل ,  يدكن أف بذذب نظر الأطفاؿالتي كضع أصناؼ الدنتجات في يتمثل : مستوى وضع الأصناف على الأرفف.1.4
الألعاب كالعبوات التي تأخذ شكل جميل ككضعها في أرفف على مستول نظر الطفل كفي متناكؿ يديو كبالتافِ يتم الشراء كذلك 

 .ليس لحاجتهم للمنتج لكن لعاطفة الطفل
  كالتي بإمكانها جعل الدتجر يدتلك ميزة تنافسية مقارنة بالدتاجر التي لا :  متاجر السوبر ماركتفيات متنوعة إبتكار.2.4

 كجود كافتتَيات كلعب كخلبفة ,تزكيد عربة التسوؽ بآلة حاسبة)بستلك ىاتو الإبتكارات كالتسهيلبت كمن بتُ ىذه الإبتكارات 
  ...(. الدوسيقى الدانعة لسرقة, الدتاجرفي

كبر من السوبر أ توزيع الدنتجات كيعتبر فيمن أشكاؿ الدتاجر الدبتكرة   :Hypermarkeمتاجر الهايبر ماركت .3.4
 .ماركت كىو ما يجمع بتُ تسوؽ في متاجر السوبر ماركت ك تسوؽ في متاجر الخصم

  . في تصريف الدنتجاتالآلاتستخداـ إكيقصد بو :   Automatic Vending( الأوتوماتيكي )الآليالبيع .4.4
كذلك من خلبؿ ربات البيوت أين يتم إقناعهم بقياـ حفلبت منزلية من أجل بيع  : البيع من خلال حفلات منزلية.5.4

 .منتجات معينة مقابلة حصولذن على مكافئة
 . أم البيع من خلبؿ شبكة الأنتًنت:البيع بالتجزئة إلكترونيا .6.4
  .2 التسويق من خلال التلفاز.7.4

  :د للأفرا الإبتكارية القدرات تنمية.5
ستخدامها في تنمية إ التي تقوـ الدؤسسة بالأساليبكمن بتُ ىذه  , من خلبؿ تنمية قدراتهم الفكريةالأفرادكيشمل الإبتكار على 

 : التفكتَ الإبتكارم للموظفتُ نذكر منها
 :طريق  كذلك عن :التعلم.1.5

 إفُ التفكتَ كالوصوؿ أجل كذلك من المحاضرات أثناء تطبيقية التي توجو للمتعلمتُ أسئلة يتم طرح أين: المحاضرات .1.1.5
 .تقليدية غتَ إجابات

كيتم من خلبؿ ذلك طرح مواقف تسويقية تعرضت لذا بعض الدؤسسات كيتم برليل :  دورات تكوينية للموظفين.2.1.5
 .لذا حلوؿ كإيجادكدراستها بغرض التعرؼ على الدشاكل 

 :كذلك من خلبؿ  :التدريب .2.5
 .كذلك من أجل توليد أفكار إبتكارية: العصف الذىني .1.2.5

                                                      
دراسة برليلية للؤراء عينة من موظفي شركة الحكماء لصناعة الأدكية كالدستلزمات الطبية في الدوصل ''دور التسويق الإبتكاري في تحقيق الميزة التنافسية '',جعفر خليل مرعي .ـ 1
 .230ص , 2012, العراؽ, 9العدد , 4المجلد , لرلة جامعة الأنبار للعلوـ الإقتصادية كالإدارية ,

 .244-232ص ص,مرجع سابق ذكره ,نعيم حافظ أبو جمعة  2
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كيكوف ذلك بإعطاء الدتدربتُ مهاـ تتعلق بالتسويق كتنفيذىا بشكل لرموعات صغتَة كتوزيع مقالات :  ورش العمل.2.2.5
 .1كبحوث تتعلق بدوضوع التسويق الإبتكارم للمتدربتُ

كىناؾ , ... تساعد البيئة الدادية في تكوين إنطباعات  كإدراكات كالدباني ككسائل العرض :الإبتكار في البيئة المادية .6
 :نلخصها في الجدكؿ التافِ, عدة عناصر يدكن من خلبلذا للمؤسسة أف تبتكر فيها للتأثتَ على الصورة الدكونة لدل الزبائن

 العناصر الداخلية والخارجية للبيئة المادية : (2 )الجدول

 دراسة إستطلبعية لأراء عينة مستخدمي الذاتف النقاؿ ''دور التسويق في تعزيز مكانة خدمة الاتصالات في ذىن الزبون'', غساف فيصل عبد, ليث عبد الرزاؽ كامل :المصدر 
 .33ص, العراؽ, 2العدد , 6المجلد , لرلة جامعة كركوؾ للعلوـ الإدارية كالإقتصادية, في مركز لزافظة صلبح الدين

 :العملياتالإبتكار في .7

 تعرضت حاؿ كفي. 2للمنتجات الدادية بالنسبة أهمية أقل يكوف الأمر كىذا الخدمة كعرض تقدنً في الكفاءة مستول ىي      
 لذم كالاعتذار إهمالذا، كعدـ الزبائن كقتًاحات ا شكأكم مع السريع التفاعل الدنظمة فعلى تقديدها، أثناء الفشل إفُ الخدمة

 الأخطاء ىذه من كالاستفادة أخرل، مؤسسات إفُ كبرولذم عملبء فقداف سبب معرفة كلزأكلة الخلل، ىذا جراء من كتعويضهم
  .3مستقبل بذنبها كلزأكلة

 :متطلبات و مراحل التسويق الإبتكاري : الفرع الرابع 
 متطلبات التسويق الإبتكاري: أولا 

كقد زاد ,       إف تبتٍ الدؤسسة للتسويق الإبتكارم يقتضي توفر عدة متطلبات كذلك من أجل الوصوؿ إفُ الذدؼ الدرجو منو
   4 .كزيادة حجم الدعرفة, التغتَ السريع في أذكاؽ الدستهلكتُ, اىتماـ  بالتسويق الإبتكارم كذلك بسبب تطور الدذىل  للتكنولوجيا

                                                      
 .644ص ,مرجع سابق ذكره , إيداف كشركد,رياض عبد القادر .د.أ1
 

 جامعة الطلبة نظر وجهة من جودتها مستوى رفع في العالي التعليم لخدمات التسويقي المزيج أثر لتحديد العالمي التحليل ستخدامإ ''، يوسف  صوار ، زقام حميدم 2
 .81ص 2016 ، الجزائر ، 06 العدد ، الإقتصادية البشائر لرلة ، مولاي الطاىر

 الجزائر، ، 12 العدد الصناعي، قتصادإ لرلة ،الأعمال منظمات في التنافسية الميزة لتحقيق مصدر التسويقي المزيج في الإبتكار الله، أيات مولحساف لحوؿ، سامية 3
 .91 ص 2017

 العلوـ الإقتصادية، لعلوـاكلية , بزصص تسويق, أطركحة دكتوراه قسم العلوـ التجارية, دراسة ميدانية''الإبتكار التسويقي وأثره على تنافسية المؤسسة '',عبد الرحماف رايس4
  .2017, 1جامعة باتنة , التسيتَ كعلوـ التجارية

 

 

 العناصر الداخلية العناصر الخارجية
 التصميم الداخلي حجم البناء الدادم

 الألواف شكل كتصميم الدبتٌ
 الدعدات ككسائل العرض تصميم مدخل الدبتٌ

 الإضاءة الداخلية الإضاءة الخارجية
 الإشارات الداخلية الدواد الدستعملة في البناء

 التكييف كالتدفئة الدداخل
 الدواد كالدواد الداعمة السيارات كمواقف السيارات
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 :        كالشكل التافِ يوضح ذلك 
 

 متطلبات التسويق الإبتكاري:  (3-1)                                  الشكل
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 .30ص , مرجع سابق ذكره,   نعيم حافظ أبو جمعة: المصدر 

  :كيتضح لنا من الشكل السابق أف متطلبات التسويق الإبتكارم تتكوف من
 كفيما بها التنظيم كخصائص بالدؤسسة السائدة الإدارة بنمط التنظيمية الدتطلبات تتعلق:  والإدارية التنظيمية المتطلبات.1

 :الدتطلبات  ىذه لأىم عرض يلي
كيجب أف تكوف الإدارة العليا مقتنعة بضركرة تطبيق التسويق الإبتكارم كمدل أهميتو في برقيق  : إقتناع الإدارة العليا.1.1

كىذا الإقتناع يعمل على تهيئة مناخ تنظيمي ملبئم لشا يساعد الدؤسسة في تنمية التسويق الإبتكارم , أىداؼ الدؤسسة كلصاحها 
 .داخل الدؤسسة

 يجب على الإدارات العمل على تنسيق كتكامل :التنسيق الكامل بين الإدارات المهتمة بالأنشطة الإبتكارية .2.1
أم أف لسرجات لأم قسم . فيما بينها كمن بتُ الدداخل التي يدكن الأخذ بها لتحقيق ىذا التكامل كالتنسيق ىو مدخل النظم

 .ستكوف بالطبع مدخلبت لقسم آخر
 إف تهيئة البيئة التنظيمية لتكوف مشجعة للعاملتُ بإدارة التسويق كذلك لخلق جو للئبتكار :تهيئة البيئة التنظيمية .3.1

  .1كدفعهم على توليد أفكار تسويقية أك كضعها موضع التطبيق الفعلي
الفرعي  كالنظاـ الدرتدة كالدعلومات الدعلومات تأمتُ في بالدعلومات الخاصة الدتطلبات تتمثل:متطلبات خاصة بالمعلومات .2

 : الدتطلبات لذذه عرض يلي كفيما التسويقية، للمعلومات
كضماف عدـ تسربها , كيقصد بها نظاـ يحمي الدعلومات الدتعلقة بالتسويق الإبتكارم : وجود آلية أو نظام أمني.1.2

كىنا يجب على الدؤسسة أف تعمل على تأمتُ كحماية . للمؤسسات الدنافسة كخاصة في الدرحلة الأكفُ عندما تكوف لررد أفكار
 .الدعلومات من التسرب كالسرقة

                                                      
  .32-31الدرجع نفسو ص ص ,  نعيم حافظ أبو جمعو .1

متطلبات 
  متنوعةأخرى

 خاصة متطلبات
 تقييم و بجدوى

 الإبتكار

 متعلقة متطلبات
 الأفراد بإدارة

 العاملين
 بالتسويق

 

متطلبات خاصة 
 بالمعلومات

متطلبات 
تنظيمية 

داريةإو  

لتسويق الإبتكاري متطلبات ا  
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كيقصد بها كجوب توافر الدعلومات الدرتدة عن نتائج تطبيق التسويق الإبتكارم كالتي يجب  : توافر المعلومات المرتدة.2.2
حيث تساعد الدعلومات الدرتدة الدؤسسة في تقييم . كالوقت الدناسب, الشموؿ, الكفاية, الحداثة )أف تتوفر فيها الخصائص التالية 

 .نتائج إبتكاراتها التسويقية السابقة كالإستفادة من تقييمها لاحقا
كيعرؼ بالنظاـ الخاص بالتدفق الدستمر للمعلومات التسويقية التي تفيد في ابزاذ : نظام فرعي للمعلومات التسويقية .3.2

 :القرارات التسويقية كيعمل ىذا النظاـ على 
  توفتَ الدعلومات الدتعلقة بالتسويق الإبتكارم؛ 
 توفتَ الدعلومات حوؿ نقاط القوة كالضعف بالنسبة للمنافستُ؛ 

  .1 كيتم ذلك من خلبؿ نضاـ الاستخبارات التسويقية كالذم ىو جزء من نضاـ الدعلومات التسويقية
 :متطلبات متعلقة بإدارة الأفراد المشتغلين بالتسويق.3

  : كيجب توفر عدد من العناصر 
 أين يجب على الدؤسسة إعتبار القدرات  الإبتكارية كالدستول  :إعتبار القدرات الإبتكارية شرطا لشغل الوظائف.1.3

كبالتافِ يجب على إدارة الأفراد . علمي أكاديدي  في لراؿ التسويق لدل الأفراد الدرشحتُ لشغل  الوظائف الدختلفة لإدارة التسويق 
أين يدكن للمؤسسة بالاستعانة بخبراء في , كضع معايتَ كمقاييس لتحديد مدل توفر ىذه القدرات لدل الدتقدمتُ لشغل الوظائف

 .2 ىذا المجاؿ
 مهم مطلب يعتبر التسويق لراؿ في الإبتكار على للتحفيز فعاؿ نظاـ كجود إف  :نظام فعال للتحفيز على الإبتكار.2.3

 كشهادات التقدير كالشهادات) معنوم شكل أك (كالنقدية العينية كالحوافز الاستثنائية كالعلؤكات)شكل مادم  يأخذ قد
 .كىذا ما يخلق جو تنافسي بتُ العاملتُ كقد يساىم في كتتَة الإبتكار داخل الدؤسسة (...التمييز

يكلف تطبيق التسويق الإبتكارم الدؤسسة مبالغ ضخمة   :التسويقية الإبتكارات وتقييم بالجدوى متعلقة متطلبات.4
لذلك يجب أف تكوف ىناؾ دراسة جدكل للئبتكارات قبل الشركع فيها  كمن أجل  أف تتم عملية  تقييم التسويق الإبتكارم فاف 

 :الدؤسسة تعتمد على لرموعو من الدعاير كمن بينها 
  التغتَ في درجة رضا الزبائن؛ 
 نسبة زيادة الدبيعات أك الحصة السوقية للمنظمة النابذة عن تطبيق الإبتكار؛ 
 التكلفة الفعلية للئبتكار مقارنة مع العائد منو؛ 
 نسبة زيادة في الأرباح التي ترجع للئبتكار؛ 
 التغتَ الذم طرأ على الصورة الذىنية للمؤسسة كنتيجة تبتٍ كتطبيق الإبتكار. 

 :متطلبات متنوعة .5
    : لذا يلي عرض كفيما متنوعة متطلبات عليها يطلق أف يدكن كالتي التسويق الإبتكارم متطلبات من دمعد ىناؾ

                                                      
كلية العلوـ الإقتصادية , مذكرة ماجستتَ قسم علوـ التسيتَ, دراسة حالة مؤسسة ملبنة الحظنة بالدسيلة''الإبتكار التسويقي وأثره على تحسين أداء المؤسسة'', لزمد سليماني 1

 .2017,جامعة الدسيلة, كالتجارية كعلوـ التسيتَ

 .مرجع نفسو, لزمد سليماني 2
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عند تطبيق التسويق الإبتكارم في الدؤسسة فلببد  :معها للتعامل واللإستعداد التسويقي بتكارللإ مقأومة توقع.1.5
الأفراد داخل إدارة على عنصر كإهماؿ العناصر الأخرل التسويق أك إدارات ) سواء من داخلها من حدكث مقأكمة لذذا الإبتكار

  .1 (..الدوردكف ,الدوزعوف ) أك من خارج الدنظمة ,أخرل كإدارة الأنتاج كغتَىا
كلا تنسى مراعاة التوازف في لرالات التسويق .كللئستعداد لتصدم لذا التسويق توقع حدكث مثل ىذه الدقأكمة إدارة كعلى       

أم ما ,  في درجات الدخاطرة للتسويق الإبتكارم diversificationالإبتكارم كذلك بعدـ التًكيز كيقصد بذلك  التنوع 
كيجب على الإدارة . كىذا ما يسمى بإدارة حافظة الإبتكارات التسويقية , يؤدم إفُ التقليل من درجة الدخاطرة الكلية الدرتبطة بو

 . 2أف تدرؾ أهمية الوقت بالنسبة لتطبيق التسويق الإبتكارم أم إف  أم تأختَ قد يفشل العملية أك يقلل من فوائدىا
 :مراحل التسويق الإبتكاري : ثانيا 

 :بسر عملية  التسويق الإبتكارم كغتَه من العمليات على لرموعة من الدراحل نلخص أهمها في الشكل التافِ 
 نموذج مقترح لعملية التسويق الإبتكاري:  (4-1)الشكل 

 
                  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

دراسة برليلية مقارنة بتُ عينة من الدصارؼ الحكومية '' تكنولوجيا  المعلومات والتسويق الإبتكاري وأثرىا في زيادة الأعمال العلاقة بين'',عامر عبد اللطيف كاظم : المصدر 
  .56ص, 2017,العدد مئة كإثنا عشر , السنة الأربعوف, لرلة الإدارة كالإقتصاد, كالخاصة  العاملة في بغداد

 الجديدة من مصادر الأفكار من عملية التسويق الإبتكارم  البحث عن الأكفُتعتبر الدرحلة :  الأفكار الإبتكارية توليد.1
 التسويق بحوث خلبؿ من التسويق لراؿ في للئبتكارات الأفكار مصادر من % 50 يشكل السوؽ أين, لستلفة كبدكف شركط 

 العلمية خلبؿ الدتابعة من الدستَين كإرادة البحث   الباقية فيشكل50% لا بالنسبة أما، ... كالدنافستُ الدستهلكتُ أفعاؿ كردكد
  .3الأفكار توليد كطرؽ كالتطوير كالبحث

                                                      
  .40نعيم حافظ أبو جمعة، مرجع سابق ذكره،  ص 1
 42-41ص ص ,مرجع سابق ذكره  , ةنعيم حافظ أبو جمع2
 ,  ENIEدراسة حالة الدؤسسة الوطنية للصناعات الإلكتًكنية ''إستراتيجيات الإبتكار التسويقي ودورىا في دعم القدرات التنافسية للمؤسسة '', طو عبد الرحماف السويسي3

. 2012,  بالأغواط  جامعة عمار ثليجي, كلية العلوـ الإقتصادية كالتجارية كعلوـ التسيتَ, بزصص إدارة الأعماؿ, أطركحة ماجستتَ قسم علوـ التسيتَ
 

 التسويق الإبتكاري

 تقييم نتائج الإبتكار

 تطبيق الإبتكار

(الفكرة)اختبار الإبتكار   

الإبتكارات  )فكارالأتقييم 
) 

 الغربلة للأفكار المبدئية 

 توليد الأفكار الإبتكارية
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 . كطريقة العصف الذىتٍ كلستبر لتوليف الأفكار  الإبتكارية الأفكار لتوليد بها الاستعانة يدكن طريقة من أكثر كىناؾ
 

 :غربلة وتصفية الأفكار.2
 عن الدرحلة السابقة يتم دراستها كمقارنتها مع إنتاجها التي تم الأفكار إفأم  ,الأكفُكتعتبر ىذه الدرحلة كجزء ثاني للمرحلة 

 القبوؿ بدشكلة يسمى ما الغربلة مرحلة في الدنظمة قتواج ما عادةك .كىذا مايسمى بغربلة الأفكار الدؤسسة كإمكانية أىداؼ
 :كلذلك يجب على الدؤسسة أف تتجنب الوقوع في نوعتُ من الأخطاء , الجديدة للؤفكار كالرفض

ففي كثتَ من الحالات تكتشف الدؤسسة أف الأفكار التي , كذلك بقياـ الدؤسسة بالتسرع ك بحذؼ أفكار ناجحة  : خطأ الإسقاط.1.2
 .تم بذاىلها كرفضها قد اعتمدىا الدنافسوف كدرت عليهم بأرباح كفتَة

كيقصد بذلك إستمرار الدؤسسة في أفكار غتَ ملبئمة كالأنتقاؿ إفُ مراحل متقدمة لشا يؤدم إفُ فشل  : خطأ الإستمرار.2.2
  .1الإبتكار

 : (الإبتكارات )تقييم الأفكار .3
كيتم ذلك كفق معايتَ أبرزىا معيار التكلفة كالعائد أين يختلف الدعيار باختلبؼ العنصر من الدزيج التسويقي الذم تتم الفكرة 

كمن أبرز الطرؽ لتقييم الأفكار الجديدة طريقة . فيو أك بإختلبؼ خصائص العملبء أك بإختلبؼ النشاط الذم تتم فيو
 :النقاط الدرجحة كلإستخداـ ىذه الطريقة يجب الدركر بعدة خطوات

 ؛التقييم عناصر أك جوانب دمدتح 
 التقييم؛ لعناصر أكزاف بتحديد 
  َلدعايتَ؛ا ذهق من لكل تستخدـ التي )الدقاييس)برديد الدعايت 
 عايتَ؛افَ ذهق من لكل طبقا فكرة كل كضع ديدتح 
  ؛عنصر لكل المحدد بالوزف فكرة كل كضعترجيح 
 جحةرافَ النقاط ميعتج. 

  :(الفكرة )إختبار الإبتكار .4
موضع التطبيق الفعلي كذلك  (الفكرة )كيتم كضع ىذه الأختَة, كعند ىذه الدرحلة يتم إختبار الفكرة التي مرت بالدراحل السابقة 

لقياس ردكد أفعاؿ السوؽ الدستهدؼ من تطبيق  الفكرة  كقد يكلف الدؤسسة مبالغ ضخمة إلا أف ىذه الدرحلة تعتبر مهمة كونها 
 .تقلل من الدخاطر الدرتبطة بوضع الفكرة موضع  التنفيذ على النطاؽ الواسع

 :تطبيق الإبتكار.5
, بعد  لصاح الإبتكار في مركره من الدراحل السابقة كما ىو أك بعد إطراء التعديلبت عليو  تقرر الدؤسسة في نشره على نطاؽ أكسع 
 :كتعتبر ىذه الدرحلة خطتَة بالنسبة للمؤسسة  لدا برملو من تكاليف عالية كلذلك كجب على الدؤسسة الإجابة على الأسئلة التالية

 متى ؟ أم برديد الوقت اللبزـ لإطلبؽ الإبتكار؛ 
 أين ؟ كتعتٍ برديد الدكاف الذم سيطلق فيو الإبتكار؛ 
 لدن ؟ لتعيتُ السوؽ الدستهدؼ للئبتكار؛ 

                                                      
 .مرجع سابق ذكره , طو عبد الرحماف سويسي 1
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 1كيف ؟ برديد كيفية إستخداـ الإبتكار الجديد أك كضع خطة لتقديدو في عدد من الأسواؽ الدختارة. 
 : تقييم نتائج التطبيق (1

كعادة ليحقق الإبتكار الأىداؼ الدرجوة منو , تعتبر الدراحل السابقة  للئبتكار لا تضمن لصاحو لكنها تقلل من احتمالية فشلو 
رغم عدـ فشلو كلذلك تقوـ الدؤسسة بهذه الدرحلة كىي تقييم النتائج من خلبؿ الدقارنة بتُ النتائج الدرتقبة كالنتائج الفعلية 

 .2كتصحيح الألضرفات في حالة كجودىا
 ماىية العلامة التجارية :الثاني المطلب 

 كتعتبر.الدؤسسة إستًاتيجية في بالغة أهمية لذا ك فتعتبر كبطاقة تعريف لو ، ،(الخدمة /الدنتج )لتحديد  كسيلة التجارية  تعتبر العلبمة
. الزبائن  ك الدؤسسة بتُ كصل همزة

 وخصائص العلامة التجارية مفهوم  :الأول الفرع 
تعريف العلامة التجارية  : أولا 

 قبل من لستلفة بتعريفات التجارية العلبمة التسويق حيث حظيت رجاؿ قبل تعاريف العلبمة التجارية من تنوعت ك تعددت لقد  
الدصطلح فهناؾ من يعرفها حسب الدفهوـ القانوني  لذذا النظرة لإختلبؼ الإختلبؼ ىذا كيعود كالدؤسسات، من الخبراء العديد

, افٍ ... التسويق الحديثأككىناؾ من يعرفها حسب التسويق التقليدم 
  برديد ىدفها منها، لرتمعة تركيبة أك رسم أك رمز أك إشارة أك إسم ''أنها على الجمعية الأمركية للتسويقفعرفتها 

 . 3الآخرين الدنافستُ بقية عن كبسييزه ما، بائع من الدقدمة الدنتجات كالخدمات ىوية
  ( لشيزة)فارقة صفة ذم الأشياء ىذه من خليط أك علبمات أك رسوـ أك حركؼ عن عبارةأنها  أيضا علىكقد تم تعريفها 

 . 4الناس من غتَه بضائع عن صاحبها بضائع بسيز يكفل شكل كعلى
 بتُ تنسيق أم أك رمز إشارة أك الدصطلح، الدقة من بنوع الدؤسسة منتجات بسييز ك تعريف إفُ دؼ توإشارات عن عبارة 

 سلع عن كبسيزىا البائعتُ من جملة أك للبائع الخدمات ك السلع نوعية لتحديد أساسا تستخدـ ك العناصر ىذه
 . 5الدنافستُ

 من غتَه عن معينة مؤسسة يتبع ما منتج كبسييز برديد إفُ ترمي الدضامتُ لستلفة ما دلالة على التجارية العلبمة فتعر 
  .6الدنتجا بهذ الدستهلك ثقة كتعزيز الحماية أخرل بهدؼ لدؤسسات التابعة الأخرل الدنتجات

                                                      
لرلة العلوـ الإقتصادية كالتسيتَ كالعلوـ , دراسة عينة من العاملتُ بدؤسسة كوندكر''واقع التسويق الإبتكاري وعلاقتو بالميزة التنافسية في منظمات الأعمال '',لصول سعودم1

 .290ص, 2015, الجزائر,الدسيلة,15العدد, التجارية 
 
 . 291ص, مرجع سابق ذكره ,لصول سعودم 2
, 7المجلد, لرلة الباحث الإقتصادم ,التنظيف منتجات حوؿ ميدانية دراسة '' يةالتجار للعلامة الزبون ولاء على المبيعات تنشيط أثر '',علي دبي,علبء الدين تواتي 3

 .2019جواف, الجزائر, الدسيلة, (مكرر)11العدد
 .40ص ، 2006 التوزيع، ك للنشر الثقافة دار الأكفُ، الطبعة ،"دوليا و طنيا و التجارية العلامة, "الدين فمز صلبح 4
 .33 ،ص 2013 الأردف، التوزيع، ك للنشر العلمية الدعرفة كنوز دار ،"الأىمية و الماىية التجارية العلامة",لرد أحمد ساحي، مصطفى ىوارم، معراج 5
, 1العدد ,5المجلد  ,المجلة العالدية للتسويق الإسلبمي,دراسة نظرية تطبيقية'' العلامة التجارية الإسلامية على سلوك المستهلكأثر'', لسلوؼ حسن لزمد .أ, سمارة ناجح سامر .د6

 .64ص ,2016فبراير , ماليزيا , الذيئة العالدية للتسويق الإسلبمي لندف
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قة عن بطايعبر  رمز أك إشارة أك عن إسم  العلبمة التجارية  عبارة أفتفق على إ الجميع أفكمن خلبؿ التعاريف السابقة لصد 
 .تستخدـ للتميز الدنتج أك خدمة مؤسسة عن باقي الدنافستُ 

  خصائص  العلامة التجارية: ثانيا 
 للسلعة في الوقت الدناسب لذلك يجب توفر لرموعة الأنسبلعلبمة ا إسمختيار إكثتَا ما تتعرض السلعة للفشل كذلك لعدـ     

   : التجارية نذكر منهافي العلبمةمن الخصائص 
 تكوف لستصر لتًسخ في ذىن الدستهلك أف كيجب ,التذكرأم سهولة في النطق كفي  كالبساطة السهولة (omo, 

Taid)؛ 
 الدنافسة مثل السلع علبمات عن كلشيزة فريدة تكوف أف:  (Kodak, Exxon)؛ 
 مثل كإيجابياتها  السلعة بدميزات موحية تكوف أف :( Accutron,  Beautyrest)؛ 
 السلعة مثل بصنف موحية تكوف أف: ( Orangina = Oran)؛ 
 1العاـ النظاـ أك للآداب منافية كغتَ مشركعة تكوف أف. 

 العلامة التجارية أىمية :الثانيالفرع 
 خدمة فهو يعود بالفائدة للمؤسسة  التي كضعت العلبمة كبالنسبة للمستهلك ك أك منتج لأم كجود العلبمة التجارية     إف
:  مايلي خلبؿ من تنأكلذا فيتم التجارية العلبمة أهمية برديد لغرض

 :للمستهلك بالنسبة .1
  ؛ بسهولة من بتُ العديد من سلع الدنافستُإليهايستطيع الدستهلك معرفة السلعة كالوصوؿ 
  ؛ 2الأخرل مقارنتها مع السلع إفُيستطيع الدستهلك الحصوؿ على السلعة بسرعة من دكف الحاجة  
  يطلب الدنتج بإسمو بدلا من كصفولأنوبذعل العلبمة التجارية عملية برديد الدنتجات بالنسبة للمستهلك مريحة كذلك . 

 :للمؤسسةبالنسبة .2
  التًكيجية الأنشطة مهمة في الصاز أداةالسهولة في عملية التًكيج حيث تعتبر العلبمة التجارية . 
  للؤنشطةكذلك عن طريق التحفيز الدستمر . في الطلبستقرار إالسيطرة على السوؽ كذلك من خلبؿ المحافظة على 

 ؛التًكيجية
  أخرل؛ تتعرض بعض الدنتجات لذلك من قبل مؤسسات أينالحماية من التزكير كالتقليد 
  3منافسيها بسبب تفضيل الدستهلك لدنتجاتها على منتجات كذلك, الأسعارالحرية كالإستقلبؿ في كضع. 

 

                                                      
 .130ص , 2014, الجزائر,مركز البصتَة للبحوث كالإستشارات كالخدمات التعليمية , 23العدد , , دراسات اقتصادية  لرلة,العلامة التجارية كأداة حماية '', حواس مولود1

ريدك أكالذاتف النقاؿ  ريدك قراءة لأراء عينة متعامليأك حالة العلبمة التجارية ''ثير تغيير صورة وإسم العلامة التجارية على سلوك المستهلك أت'',العربي عطية ,حكيم بن جركة 2
  .94ص , 2015, الجزائر, 15العدد ,  لرلة الباحث, بدنطقة كرقلة

لرلة '', دراسة ميدانية على مستهلكي الدنظفات في الساحل السورم''دور وأىمية الإعلان في بناء العلامة التجارية '', نبيلة لزمد سليماف , لزمد الجإسم, لزمد عباس ديوب3
 .131ص , 2009,  سوريا, 4العدد , 31المجلد ,سلسلة العلوـ الإقتصادية ك القانونية ,جامعة تشرين للبحوث كالدراسات العلمية 
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 وظائف و مكونات العلامة التجارية : الفرع الثالث
 وظائف  العلامة التجارية : أولا
 : تحدد مصدر المنتجات والخدمات .1

 تعتبر العلبمة التجارية بدثابة ىوية بالنسبة لكل من الخدمات أك الدنتجات حيث يستطيع الدستهلك بسييز بسهولة بتُ      
كيكفي أف يذكر الدستهلك إسم العلبمة دكف ذكر صفات أك سمات الشيء , الدنتجات أكالخدمات الدماثلة كذلك بواسطة  العلبمة 

 .الدراد شرائو 

 والخدمات المنتجات عن للإعلأن وسيلة التجارية العلامة.2

 الإعلبف خدمة تقدنً كسائل أىم من ، ككالخدمات الدنتجات عن الدهمة الإعلبف كسائل إحدلالتجارية تعد العلبمة      
 التواصل مواقع, تلفزيوف, كالراديو الدعاية باستخداـ احد أساليب كذلك ,الناس أذىاف إفُ يصل علبمتو عن كالدعاية

حيث تلعب الدعاية دكر مهم لجذب الزبوف لاستهلبؾ الخدمة . تثبيت العلبمة في ذاكرة الدستهلك إفُافٍ لشا يؤدم ..الاجتماعي
  .1 الدنتج أك
 :العلامة التجارية لحماية جمهور المستهلكين .3

    تعتبر العلبمة التجارية أداة مهمة لحماية الدستهلكتُ من الغش كالتلبعب حوؿ مواصفات الخدمات أك الدنتجات التي يتم 
, الجمهور بتضليل قيامهم حاؿ في ىؤلاء على القانونية الدسؤكلية بتحديد  القائمتُ على تقدنً الخدمة كذلكأكمن الدنتجتُ اقتنائها 

لأف التجارة تعتبر من أكثر الأنشطة إدرارا للماؿ لذذا يقوـ البعض بالأحتياؿ  كالغش بهدؼ تركيج خدماتهم كبضائعهم مع إخفاء 
  .2عيوبها

 :العلامة عقد معنوي .4
, نوع الدوزع كالتوزيع   الأداء الجيد كالدتميز مهما كاف الشراء أكأيضا للمستهلك تضمن كما كأصالتوبسثل الضماف لجودة الدنتج     

 مثبط أك تعتبر لزفز أنها أم).فالعلبمة تنقص كتقلل خطر شراء الدنتجات الجديدة كخاصة الدنتجات غالية الثمن كالسلع الدعمرة 
  .3 (لقرار الشراء

 التجارية  مكونات العلامة :ثانيا 
 (جودتها الدوضوعية )العلبمة التجارية كدليل مرجعي في السوؽ كلذذا يعتمد على قيمتها الدلموسة   George lewiيعتبر 

, كيتم تطوير العلبمة من خلبؿ تطوير أحد مكوناتها . (الجودة القصصية كالدشتًكة , الجودة الذاتية )كقيمها الغتَ ملموسة 
 .بالإضافة إفُ كسائل الإتصاؿ التي تعد من الأدكات التي تسمح بتطوير الإعلبمية التجارية 

 

                                                      
 الدرجة فنادؽ في العاملتُ من عينة لآراء استطلبعية دراسة '' السياحية للمنظمات السوقية الحصة زيادة في وأثرىا التجارية العلامة'' ,زىراء يعقوب صفر, دينا حامد جماؿ1

 .703-702ص ص  ,  2019, العراؽ,  42العدد , لرلة الإدارة كالإقتصاد, بغداد بددينة الدمتازة
 .21ص ، 2012 الأردف التوزيع، ك للنشر حامد دار الأكفُ، الطبعة ، ،التجارية للعلامات المدنية الحماية  :سويدات لزمد,لزمود الدين عماد2
 .19ص , مرجع سابق ذكره,  مصطفى ساحي, معراج ىوارم 3
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 :القيم الملموسة.1
 التجارية بالعلبمات مقارنة التجارية للعلبمة تنتسب التيللعلبمة التجارية من خلبؿ الخدمة أك الدنتج يتم قياس القيم الدلموسة 

 . الشراء مراحل عند التجارية العلبمة بقوةؿ الإستدلا حالة فيكيستعملها الدستهلك , للمنافستُ
 الموضوعية الجودة.1.1

(, الخدمة /الدنتج)على كل من  (القيم الدلموسة) الأختَة ىذه كترتكز, التجاريةتشمل الجودة الدوضوعية القيم الدلموسة للعلبمة 
 الحاجات إشباع الخدمة في أك الدنتج أهمية إذفف الجودة الدوضوعية بسثل إؼ  كعليو.التوزيع الجودة كدرجة الإبتكار كمكاف السعر
كالعلبمة التجارية تستجيب بدكف انقطاع لإرضاء التاـ للمستهلكتُ كيتم شرح , كىناؾ أنواع من الجودة.للمستعملتُ كالمحتملة الأنية

 :كل عنصر من القيم الدلموسة الدكونة للجودة الدوضوعية
الخدمة من خلبؿ معايتَ أساسية كجودة الدواد الدستعملة كمن ناحية الصلببة /كيتم قياس جودة الدنتج: جودة المنتج .1.1.1

 .كطريقة الاستعماؿ
كالعلبمة , حيث يؤدم السعر إفُ التموضع التسويقي كالاستًابذي , احد مكونات الأساسية للعلبمة التجارية :السعر .2.1.1

كالعلبمة التجارية ذات السعر الدنخفض تبتُ أنها على ذات جودة , التجارية ذات السعر الدرتفع تبتُ أنها على ذات جودة الدرتفعة  
 .كيوجد ىناؾ علبمات بذارية ذات جودة متوسطة , منخفضة
حيث يعرؼ مكاف , يدكن للعلبمة التجارية إف تضم عدة قنوات للتوزيع لكي تعزز معناىا كشهرتها: مكان التوزيع 3.1.1

حيث لو دكر بالغ الأهمية كىو من كجهة نظر التسويقية لزل للبيع .التوزيع على انو نقطة التقاء بتُ العلبمة التجارية كمستهلكيها
 .كمكاف لقيم العلبمة التجارية

كدرجة الإبتكار تتمثل في قدرة العلبمة التجارية على الآيتاف بالجديد من الدنتجات كالآيتاف برؤية جديدة  :الإبتكار.4.1.1
حيث إف الإبتكار أداة لتدعيم العلبمة التجارية كالحفاظ على ,للمستهلكتُ كذلك من أجل بذديد السوؽ أك إعادة تأىيل 

 .كضعيتها في السوؽ فإذا كاف الجودة تضمن البقاء فاف الإبتكار يثبت عصرتنها 
كىي بسس الدستهلك في عدة عوامل منها ,   إف القيم الغتَ ملموسة ىي الأكثر أهمية لعلبمة بذارية ما:القيم الغير ملموسة.2

 :كتتكوف من القيم التالية, الصورة كالشهرة
رموز كالتي تشرح كيفية , إشارات, يتعلق الأمر بدجموعة من الإشارات الفيزيائية: الحواس الخمسة للعلامة التجارية.1.2

  .1الإحساس بها
 .كيتًجم ىذا الإحساس من خلبؿ إدراكا الدستهلك لذا كبسييزىا عن باقي الدنافستُ

تعتبر ىذه الأختَة احد عناصر تطوير العلبمة التجارية كىي من العناصر الغتَ  : (ىوية العلامة التجارية )الجودة الذاتية .2.2
أم أنها تسمح بإعطاء . الرموز التي نفس كيفية إدراكها عن طريق الجودة, كيتعلق الأمر بدجموعة من الإشارات الدادية, ملموسة

 .كل ما يدرؾ حوؿ العلبمة التجارية كبسيزىا عن علبمات الدنافستُ

                                                      
دراسة مقارنة،  أطركحة دكتورا قسم التسويق الدكفِ للمؤسسات، بزصص تسويق دكفِ، كلية العلوـ ''العلامة التجارية وأثرىا على سلوك المستهلك الجزائري  ''عتيق عائشة، 1

 .2018الإقتصادية كالعلوـ التجارية كعلوـ التسيتَ، جامعة أبي بكر بالقايد، تلمساف، الجزائر، 
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كيعتبر العنصر الدشكل ,  يدكننا نطقها كيتمثل في الإسم التجارمأرقاـ أك كلمة أك كيتكوف من حرؼ :إسم العلامة التجارية.3.2
 :من بينها  الإسماء من ىذه أنواعللعلبمة كيدكن التمييز بتُ عدة 

 ,Citroën) الدالك إسم التجارم ىو نفسو سم الإإف كيقصد بذلك :المالك إسم أو العائلي سمالإ.1.3.2
Renault, Thompson…etc). 

 .(etc...Evian Tahiti) أم تسمية العلبمة بإسم الدوقع الجغرافي مثل :   الجغرافيإسم.2.3.2
 . مثل كليوباترا :  تاريخيإسم.3.3.2
  للعلبمة  سم الدختصر للعلبمة التجارية كل حرؼ من كل كلمة  مشكلة لإسمكيتضمن الإ: أرقام  أو مختصر إسم.4.3.2

  .رقاـأف تكوف العلبمة التجارية على شكل أنها يدكن أفُ إ بالإضافة, كذلك لتسهيل النطق كالتذكر
 .Omo .Apple) )أمنتجاتها التجارم بالدؤسسة للئسم كيقصد بذلك انو علبقة  : خياليأو كيفي إسم.5.3.2
 La) علبمة التجارية جملة كاملة مثل إسمنو قد يحمل أ أم :إسماء  تجمع عدة أو جملة كلمات أوجملة قصيرة .6.3.2

vache qui rit)جملة كلمات أك (club méditerranée )إسماء بذمع عدة أك.(Colgate Palmolive). 
  .1 كتدؿ على الوعد الدعطى عند التسمية:علامة الوعد .7.3.2

 باستذكار العلبمة التجارية في ليقوـ الدستهلك أف حيث الألوافمن خصائص العلبمة التجارية   : المرئيةالإشارات.4.2
كىذا ماتقوـ بو الدؤسسات الاىتماـ بالوف كونو يؤدم دكرا مهما في ,  بل يقوـ باستذكار اللوف قبل باقي الخصائص الأكفُالوىلة 

 . البيع أماكنبسييز كتقسيم الدنتجات في 
مكونات الدنتوج كىي مكونات أساسية كالتي من , حجم التغليف, العلبة, كيتمثل في شكل الدواد:  الإشارات اللمسة.5.2

كالعلبمات التجارية ذات .خلبلذا تتصل العلبمة التجارية بالفئة الدستهدفة كذلك مايسمح بإستذكارىا كحفظ الدنتج دكف غتَه 
 .الاستهلبؾ الواسع يدكن بسييزىا عن طريق شكلها كأغلفتها 

كىذا فَ يدن العلبمات التجارية من ,  تطورا عن ما سبق ذكره أكثركيعتبر ىذا العنصر  :  الشمية والذوقيةالإشارات.6.2
 بالنسبة للذكؽ فهو أما ؛كيعتمد ىذا العنصر في قطاع التجميل كالنظافة ,  الركائح للممر الجديد للتمييز فأكثر أكثرستعماؿ إ

 أفكيعتبر من بتُ الدكونات التي يدكن  , الأخرل من الدكوناتأكثر رمز الإستمرارية لأنومهم في قطاع الدواد الاستهلبكية كذلك 
  .2الدبيعاتتلحق تدىورا في 

 .بذارم إعلؤف تستخدـ للتذكتَ بالعلبمة التجارية كالتي يتم تكرارىا في كل ة كىو عبار:الشعار .7.2
 أصلها كيقصد سرد قصة العلبمة التجارية كذلك بذكر كل من :( صورة العلامة التجارية)الجودة القصصية.8.2

التجارية كيدثل ذلك نقطة  بالعلبمة بالإرتباط للجمهور يسمح السرد دكر فإؼ إفٍ ؛...كجغرافيتها حكايتها, أصلها, منشأىا

                                                      
، مؤسسة كنوز الحكمة للنشر 24، العدد –دراسة حالة علبمة حمود بوعلبـ، لرلة الحكمة للدراسات الإقتصادية ''تموقع العلامة التجارية في محيط تنافسي ''حاجي كريدة، 1

 .207-205،  ص ص2015كالتوزيع، الجزائر،  
 .عتيق عائشة، مرجع سابق ذكره2
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الأنطلبؽ لتكوين العلبقة بتُ الدستهلك كالعلبمة كالتي يجب على الدؤسسة الحفاظ على العلبقة التي بينهما كتدعيمها كتطويرىا من 
 .1الإشهارخلبؿ 
 العلامة التجارية  إنشاء مراحل :الرابعالفرع 

 لرموعة من الإجرءات إفُ العلبمة يجب الدركر لأنشاءلذلك , العلبمة التجارية كالدراىنة على لصاحها إنشاءمن الصعب     
:  نلخص ىذه  الدراحل فيما يلي إفكيدكن , الاكتماؿ إفُ تصل أفكالاختبارات قبل 

كيقصد بو كل ما يتعلق بتموضع الدنتج في السوؽ كمدل استهلبكو  كالبيئة  : والمؤسسة المنتج حول وتشخيص وضع.1
 .التنافسية كيتم كل ذلك عن طريق دراسة للسوؽ كللعلبمات الدنافسة 

 عن طريق العصف أك متخصصة أك ككلؤت الإعلبف, كيكوف ذلك عن طريق الوكالات : العلامة التجاريةإسماءقتراح إ.2
  .2الذىتٍ

ختيار إ اء الدوجودة في قائمة الدقتًحات كعندسم للعلبمة التجارية من بتُ الإإسمختيار إكذلك ب :  العلامةإسم إقتراح.3
 : يجب توفر الشركط التالية سمالإ

 ؛كالأجانب المحليتُ للعملبء بالنسبة النطق كسهل بسيط يكوف أف 
 ؛عليو التعرؼ ك تذكره سهل يكوف أف 
 ؛ يكوف قصتَ كسهل الكتابةأف 
 ؛يتميز بشكل ما عن باقي العلبمات 
 3الولاء على يساعد كبالتافِ الذىنية كالصورة الدنتج منافع بتُ الربط على يساعد. 

 :لمتسويق الإبتكاري والعلامة التجاريةالإطار التطبيقي : حث الثانيالمب
     
فتًات زمنية لستلفة كذلك خلبؿ  الدوضوعمتغتَات   الدراسات السابقة التي تناكلتأىمقمنا في ىذا الدبحث بدحأكلة عرض     

 ثلبثة مطالب حيت تنأكلنا في إفُقسمنا الدبحث بهدؼ معرفة النتائج الدتوصل إليها كالإجراءات كالأدكات الدستخدمة في التحليل، 
 برديد العلبقة بتُ الدراسات إفُالدطلب الأكؿ الدراسات باللغة العربية كفي الدطلب الثاني الدراسات باللغة الأجنبية، تم تطرقنا  

.  السابقة كالدراسة الحالية كذلك  في الدطلب الثالث
 
 
 
 

                                                      
دراسة ''أثر المعرفة السوقية لدى الزبائن نحو عناصر العلامة التجارية للأجهزة الخلوية في رضاىم عنها '' خالد عدناف عبد الرحماف بطاينة، اكثم عبد المجيد الصرايرة،  1

 .224، ص 2009، مصر، 1الأردف، لرلة العلمية للبقتصاد كالتجارة،  العدد/استكشافية على مستخدمي الأجهزة الخلويات في الإقليم الشماؿ
 .295-289ص  ، ص2006،  مصر، الإسكندرية الحديث، الجامعي الدكتب ،لتسويقا ,كآخركف قحفعبد السلبـ أبو  2
 .47معراج ىوارم، مرجع سابق ذكره، ص  3
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: الدراسات السابقة باللغة العربية:  المطلب الأول
:  بالتسويق الإبتكاري الدراسات الخاصة: الفرع الأول

 (2019)سنة (مقال)م سهاد برقي كامل  .ىدى ىادي حسن وم.دراسة د:  الدراسة الأولى
  الشرق في مصرف ستطلاعيةإ دراسة / بالزبون الإحتفاظ تحقيق في الإبتكاري التسويق بعنوان دور

 : للإستثمار العراقي الأوسط
 امتلبؾ ميزة إفُ الإستمرارية كالنمو كللوصوؿ أجل التي تعتمدىا الدؤسسات من الأبعاد أىم بإظهارقامت ىذه الدراسة      

 التسويق أبعاد الباحثة قامت بالتًكيز على العلبقة الدوجودة بتُ أف التسويق الإبتكارم كالإحتفاظ بالزبوف حيث ألا كىوتنافسية 
 كدراسة مدل كعي الدؤسسة لزل الدراسة بأهمية تطبيق التسويق الإبتكارم حيث إعتمدت  حتفاظ بالزبوفإالإبتكارم كدكرىا في 

 أخذت العراقي للئستثمار ميدانا للبحث كلقد الأكسط اختتَ مصرؼ الشرؽ أينالإستبانة كأداة للحصوؿ على بيانات للبحث 
 AMOS الإحصائيستخداـ برنامج التحليل إ كموظفتُ ك أقساـ شخصا من مدراء كرؤساء 60عينة عشوائية منو بسثلت ب 

أف الإىتماـ الدؤسسة بتبتٍ أساليب كإستًاتيجيات مبتكرة تزيد من إمكانية برقيق الإحتفاظ  نتائج برليل البيانات أكدت أين
 كإف إىتماـ  التسويق الإبتكارم تؤثر بشكل ملموس كلذا دكر في برقيق الإحتفاظ بالزبوفأبعادف  أكبر قدر لشكن كإfcvبالزبوف

 .إدارة الدصرؼ بتبتٍ إستًاتيجيات مبتكرة تزيد من إمكانية برقيق الإحتفاظ بالزبائن أكبر قدر لشكن
 (2019)سنة  ( دكتورا أطروحة)دراسة فرحات ىولي :الدراسة الثانية

 المؤسسات من لعينة ميدانية المؤسسة الجزائرية دراسة قيمة على الإبتكاري التسويق إدارة بعنوان أثر
الإقتصادية 

كمفاىيمو  الإبتكار موضوع,  حيث ىدؼ من خلبؿ دراستوالدؤسسة التسويق الإبتكارم على قيمة أثرقاـ الباحث بدراسة      
 عينة  بسثلت.سواء حد على كالطويل القصتَ الددل على الدالية الدؤسسة توجيهات على ذلك كأثر التسويقية بالوظيفة الخاصة

كالدالية حيث  المحاسبة في الأقساـ مسؤكفِ إفُ بالإضافة ،كنائبتُ التسويقية كالدصافٌ الأقساـ كمسؤكفِ كنائبيهم، راءالدد في راسةالد
الدقصودة، حيث  العشوائية العينة بطريقة الوطنيةفي السلك  عاملة جزائرية قتصاديةإ ستهداؼ الددراء كالدسؤكلتُ لدؤسساتإتم 

بساؿ إؾستبانو كذالك لعدـ  إ 70ستبانو بينما الإستبيانات التي تم اعتمادىا في الدراسة إ90 الدوزعةبلغت عدد الإستبيانات 
 النزعة مقاييس خلبؿ من الدنهج ىذا مع تتكامل كالتي الإحصائية بالأساليب  كقمنا بالتحليل  بالإستعانة الأسئلة على الإجابة
 ختبارإك منها، الأختَ الجزء لتحميل كالإحصاء الإستدلافِ الإستمارة من كالثاني الأكؿ الجزء لتحليل التشتت، كمقاييس الدركزية
 أنشطتها الدؤسسات الجزائرية مستول تطبيقها لدفاىيم التسويق الإبتكارم في إف إفُالفرضيات حيث توصلت الدراسة  صحة

ضهرت ىاتو أ كأيضا فيما يخص كاقع التسويق الإبتكارم العينة أفرادجابات إظهرتو أالتسويقية  تبقى متوسطة كذلك حسب ما
     قيمو الدؤسسة كخلق الثركة للمناؼأبعاد التسويقية داخل الدؤسسة على الأنشطة ايجابي لدمارسة الإبتكار في أثرالدراسة كجود 
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 (2017)سنة  (مقال  )دراسة رياض عبد القادر و إيمان كشرود:الدراسة الثالثة
 مؤسسة حالة دارسة -الإقتصادية المؤسسة في التنافسية الميزة تحقيق في الإبتكاري التسويق دوربعنوان 

 (تبسة) الجزائر إتصالات
     تم التطرؽ في ىذه الدراسة إفُ إبراز مدل مساهمة التسويق الإبتكارم في برقيق الديزة التنافسية في مؤسسة إتصالات الجزائر 

 على كذلك قصد التعرؼ, في برقيق الديزة التنافسية أبعاده تأثتَ ركز الباحثاف على الإبتكار في الدزيج التسويقي كمدل أين (تبسة)
 تم فقد سةراالد أداة يخص فيما تنافسية أما ميزة خلق أجل من لتحقيق التسويق الإبتكارم  الدؤسسات التي تعتمدىا  أساليب
 لزبائنها، تقدمها التي الخدمات كلستلف بالدديرية العليا الإدارة في للموظفتُ الإجمافِ العدد على للحصوؿ الدقابلة على الإعتماد
 :كتوصلت الدراسة إفُ النتائج التالية   spssكتم استخراج النتائج بواسطة برنامج, إستبانة 30توزيع إفُ بالإضافة
 تبتٍ الدؤسسة لدفهوـ التسويق الإبتكارم؛ 
  التسويق الإبتكارم يؤثر على الديزة التنافسية في الدؤسسة لزل الدراسة؛ 
 تقيس الدؤسسة لزل الدراسة ميزتها التنافسية من خلبؿ كسب رضا الزبوف كحجم مبيعاتها كأرباحها. 

 ( 2017)سنة (أطروحة دكتورا)عبد الرحمان رايس : الدراسة الرابعة
  :ميدانية دراسة''المؤسسة  تنافسية على وأثره الإبتكار التسويقي''بعنوان 

الخدمية التي تتسم  القطاعات أىم أحد في الدؤسسات تنافسية زيادة في دكر الإبتكار التسويقي إظهار إفُتهدؼ ىاتو الدراسة     
 مؤشرات كبرديد للتنافسية كشامل كاضح مفهوـ  إبرازكإفُ كىو قطاع الإتصالات في الجزائر ألاالتنافس  كتتَة في كبتَ بتسارع
الإبتكار في ) حيث ركز الباحثاف على مدل تأثتَ عناصر التسويق الإبتكارم الجديدة التسويقية بالإبتكارات تأثرىا كأكجو قياسها

تم إنشاء إستبياف كتوزيعو  أين. على تنافسية الدؤسسة (الستَكرات , البيئة الدادية ,الأفراد, تركيج, توزيع, تسعتَ, كل من الخدمة
 بطريقة ختيارىمإ تم  حيث نسخة،  240 : عددىا ككاف كأكريدك، جيزم موبيليس، : القطاع في الدتعاملتُ زبائن من عينة على

 طريقة كمنها spss الإحصائية الحزمة برنامج بواسطة البيانات لتحليل الإحصائية الأساليب من  الباحث لرموعة كإستخدـعشوائية
 : نتيجة كىيأىم إفُكتوصل الباحث   .مالأحاد التباين كبرليل الدتعدد كالألضدار بتَسوف إرتباط كمعامل الحسابي الدتوسط
 كذلك من خلبؿ جملة من ,الدؤسسة  كتنافسية الخدمي التسويقي الدزيج عناصر في الإبتكار بتُ انو يوجد علبقة طردية

 ؛الصورة كبرستُ العلبمة  بسوقعالآجاؿتقليص  , الأسعار ملبئمة,الإجرءات كىي تنويع العركض 
 إف للتسويق الإبتكارم دكر كبتَ في تعزيز القدرة التنافسية كذلك من خلبؿ إرضاء الزبائن. 

 (2016)سنة(مقال )دراسة غسان فيصل عبد و ليث عبد الرزاق كامل : الدراسة الخامسة
 لآراء ستطلاعيةإ سةاالزبون در ذىن في الإتصالات خدمة مكانة تعزيز في التسويق الإبتكاري دور بعنوان 

  الدين صلاح محافظة مركز في النقال الهاتف مستخدمي من عينة
بضعف مكانة الدنظمة في ذىنية ذلك بطرح مشكلتها  العلبقة بتُ التسويق الإبتكارم كالدكانة الذىنية كعرفة تهدؼ الدراسة فَ     

 ؛ الإبتكارم التسويق خلبؿ تطبيق  من الذىنية مكانتها تعزيز في للمؤسسة يساعدىا مناسب يكوف كلزأكلة بناء نموذج الزبائن 
سيل للئتصالات النقالة بدركز لزافظة صلبح الدين  سياآ زبوف مشتًكتُ في شركة 115كقد طبقت الدراسة على عينة من 

ستمارة الإستبانة كأداة رئيسية لجمع البيانات كقد سعيت لإختبار عدد من الفرضيات الرئيسية كالفرعية إستخدمت الدراسة إك
ستعملت العديد من الأساليب الإحصائية إالدتعلقة بعلبقات الإرتباط كعلبقات الأثر بتُ متغتَات الدراسة كالأجل معالجة البيانات 
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 كتوصلت الدراسة لمجموعة من الإستنتاجات من بينها كجود علبقة mihitabستخداـ البرنامج الحاسوبي إستخرجت النتائج بإك
 كالعاملتُ كالتوزيع كالتًكيج التسعتَ في الإبتكار في كإف الشركة لزل الدراسة غتَ مهتمة كتأثتَات معنوية بتُ متغتَات الدراسة إرتباط
 كما قدمت الدراسة لرموعة من التوصيات أهمها على الشركة الدبحوثة الشركة مكانة على سلبان  أنعكس لشا الخدمة تقدنً كعملية

 كعملية تقدنً الخدمة, العاملتُ,  التوزيع, التًكيج,الدبحوثة أف تهتم بعناصر التسويق الإبتكارم كمضاعفة الإىتماـ في التسعتَ
 الدراسات الخاصة بالعلامة التجارية :الفرع الثاني

 (2019)سنة (مقال)زىراء يعقوب صفر,  دينا حامد جمال :الدراسة الأولى
دراسة إستطلاعية لأراء عينة ''بعنوان العلامة التجارية وأثرىا في زيادة الحصة السوقية للمنظمات السياحية 

 من العاملين في فنادق الدرجة الممتازة بمدينة بغداد 
     ىدفت ىذه الدراسة إفُ معرفة مدل تأثتَ العلبمة التجارية على زيادة الحصة السوقية للمنظمات السياحية كدراسة العلبقة بتُ 

 زيادة كبرقيق التجارية للعلبمة الأهمية إعطاء مقدار في الفندقية الدنظمات تتباين كل من العلبمة التجارية كالحصة السوقية، كىل
قوامها  (قصدية)السوقية  كلإختبار ذلك قاـ الباحثاف بدراسة الفنادؽ ذك الدرجة الدمتازة في بغداد من خلبؿ عينة عمدية  الحصة

 spss كلإستخراج نتائجها تم الإعتماد على البرنامج  الإحصائي ) شعبة رئيس قسم، مدير ، مفوض مدير( مبحوثا شملت 50
 :كخلصت نتائج الدراسة إفُ 

 ؛ىتماـ الجيد للعلبمة التجارية في فنادؽ لزل الدراسةإ 
  جديدة للتميز عن العلبمة بستلك العلبمة التجارية خاصيتتُ أساسيتتُ هما الإبداع كالخصية الثانية يجب أف تكوف

  ؛الدنافستُ
 ة العلمية كالعمليةمالسبيل للتميز الخدمات من الناح ,تعد أهمية العلبمة التجارية. 

 :(2018) سنة(أطروحة دكتوراه )دراسة عتيق عائشة : نيةالدراسة الثا
 :الجزائري  المستهلك سلوك على وأثرىا التجارية العلامةبعنوان  

 العلبمات الدوجودة في أىم التجارية على سلوؾ الدستهلك الجزائرم حيث تم اختيار أثر العلبمة إبرازجاءت ىذه الدراسة بغرض 
كبرليل كبرديد الأبعاد الدؤثرة على الكهركمنزلية  للؤدكات(  LG. SAMSUNG. Condor ENIE   (السوؽ الجزائرية

 قدرت ب كالتيستبياف على عينو من الدستهلكتُ القاطنتُ في كلاية سعيدة  إ كلقد كزعت الباحثة ,كلاء الدستهلك للعلبمة التجارية
ستًجاع بعض إستبانو فقط كيرجع سبب ذالك لعدـ بسكنها من  إ500 على إعتمدتمستهلك لكنها في دراستها 800

 النمذجة  بإستخداـ البيانات معالجة تم  غتَ صالحة بسبب التناقضات التي ميزت بها حيثأنها تبتُ الآخرالإستبيانات كالبعض 
ق ىناؾ أف النتائج التي خلصت بها الدراسة ىي أىمكمن AMOS الإحصائي بالبرنامج بالدعادلات الذيكلية من خلبؿ الإستعانة

 للعلبمةموجب كبتَ على ىوية كبلد الدنشأ تأثتَ  ىناؾ كأيضا التجارية على كلاء الدستهلك العلبمة مباشر موجب لقيمة أثر
 كلاء أف معناه كىىذا الولاء على للثقة قوم موجب أثر جود كككسيطتُ ينيركمتغ كالثقة الرضا كلاء الدستهلك بوجود علىة التجارم

. الدستهلك الكبتَة ثقة عن نتيجة إلا ىو الدستهلك ما
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 (ماجستير)أحمد عبد المنعم شجرأوي : الدراسة الثالثة 
دراسة تطبيقية في المدينة الزرقاء ''أثر العلامة التجارية للحواسيب المحمولة على القرار الشرائي'' بعنوان
 .الأردن

     ىدفت ىذه الدراسة إفُ معرفة أثر العلبمة التجارية للحواسيب المحمولة على القرار الشرائي للمستهلكتُ من خلبؿ الإسم 
القيمة الددركة كلتحقيق أىداؼ الدراسة كإختبار الفرضيات أختتَت , الثقة الددركة, الشهرة الددركة,الجودة الددركة, التجارم الددرؾ

ثم كزعت الإستبانة على عينة , مستهلك للحواسيب المحمولة في الددينة الزرقاء الأردف 400عينة عشوائية بسيطة مكونة من 
كتم الاعتماد على الأسلوب الوصفي التحليلي كإستخدـ الباحث الأساليب الإحصائية .إستبانة 345الدراسة بحيث تم استًجاع 
 كتوصلت نتائج الدراسة إفُ كجود أثر معنوم ذك دلالة إحصائية لأبعاد العلبمة التجارية على spssالدلبئمة من خلبؿ برنامج 

 . القرار الشرائي لدستهلكي الحواسيب المحمولة في الددينة الزرقاء الأردف
 إلغاء(مقال)بن جروة حكيم والعربي عطية : الدراسة الخامسة 

 عينة قراءة)ريدو أوحالة العلامة التجارية '' تغيير صورة العلامة التجارية على سلوك المستهلك تأثيربعنوان 
 ( ريدو بمنطقة ورقلةأومن متعاملي الهاتف النقال 

  مؤسسة  منتجاتكهلمسث سلوؾ على التجارية العلبمة إسمك صورة تغيتَ تأثتَ لددل قراءة تقدنً تهدؼ ىذه الدراسة  إفُ        
 تأثرفُ أم مدل إ تغيتَ العلبمة التجارية على سلوؾ الدستهلك كأثرفُ معرفة إالنقاؿ، ك تفاالو سابقا للئتصالات لصمة) أكريدك )

 الايجابية كالسلبية التي قد التأثتَات أىم ذلك برديد كالتعرؼ على إفُ إضافةكتستخدـ العلبمة التجارية في مؤسسة لزل الدراسة 
ستبياف كتوزيعو على عينة الدراسة كالتي بلغت إ بإنشاء ىذه الدراسة قاـ الباحثاف أىداؼتنجم عن ىذا التغيتَ كلغرض برقيق 

:   كخلصت الدراسة بالنتائج التالية  spss الإحصائيستخداـ البرنامج إ متعامل كلإستخراج نتائج الدراسة تم 416
  تأثر سلوؾ الدستهلك بالعلبمة التجارية؛ 
  الدستهلك يهتم كيتأثر بالتغيتَ الذم تقوـ بو الدؤسسة بذاه صورة علبمتها التجارية كإسمها؛ 
 كالديناميكية التفاعل التواصل، :كىي كالخصائص الدميزات من بدجموعة التجارية العلبمة تتصف. 

 (مقال )حاجي كريمة :     الدراسة الخامسة
 -دراسة حالة حمود بوعلام –بعنوان تموقع العلامة التجارية في المحيط التنافسي 

        ىدفت الدراسة إفُ معرفة مدل بسوقع العلبمة التجارية حمود بوعلبـ في أذىاف الدستهلكتُ مقارنة بالدنافستُ كافُ دراسة 
كبرليل إستًاتيجية  بسوقعها في مؤسسة حمود بوعلبـ كتوضيح الدفاىيم النظرية الدتصلة بالتموقع التسويقي في الدؤسسة كلدعالجة 

 .موضوع البحث تم الإعتماد على الدنهج الوصفي التحليلي الذم يعبر عن الظاىرة الددركسة بشكل كمي ككيفي 
 :كقد تم التوصل إفُ النتائج التالية 

  يعتبر برستُ صورة كسمعة علبمة الدؤسسة في أذىاف الجماىتَ كالدستهلكتُ أفضل طريقة للتميز عن الدنافستُ في ظل بساثل
 الدنتجات ك الخدمات؛

  تساعد عناصر الدزيج التسويقي في بناء صورة قوية للعلبمة التجارية؛ 
  في بناء بسوقع للعلبمة التجارية (الغتَ ملموسة /الدلموسة )إف الجوانب الدتعلقة بالعلبمة التجارية. 
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 برستُ الصورة الددركة للعلبمة التجارية من خلبؿ الدمارسات التسويقية ك كجوب دراسة السوؽ كمعرفة :توصيات الدراسة 
 .إنطباعات الدستهلكتُ  حوؿ منتجات علبمة حمود بوعلبـ كتلبية رغباتو

 الدراسات السابقة بالغة الأجنبية : المطلب الثاني
 الدراسات الأجنبية الخاصة بالتسويق الإبتكاري:الفرع الأول 

 Bahram Sattari ,Jawad Mahrabi(2016) :الأولىالدراسة 
Model of marketing lnnovative strategies in international  

Entrepreneurship 2016 

, إيران , جامعة أزاد الإسلامية ,/   نموذج إستراتجيات التسويق المبتكر في ريادة الأعمال الدولية:بعنوان
.10العدد  , 12المجلد   

, تعتبر اليوـ الشركات الصغتَة كالدتوسطة الحجم العامل الرئيسي للعديد من البلداف التي براكؿ إحياء ىيكلها الإقتصادم     
بحيث يساعد التسويق الدبتكر في خلق القيمة للشركات كما ىدفت الدراسة إفُ التحقيق في التسويق الدبتكر كالدزايا التنافسية 

تضمنت العينة الإحصائية للدراسة , لشركات الصغتَة كالدتوسطة الحجم فيما يتعلق بالأساليب الدبتكرة كالديزات الفريدة للشركة 
 شخص يعملوف في الشركة التي تنشط في تصنيع التي تستخدـ مرة كاحدة في لزافظة طهراف بحيث أشارت نتائج الدراسة إفُ 300

 .أف التسويق الدبتكر لو تأثتَات على الديزة التنافسية للشركات
 erik baarkac .antonoi.k.w lau a.william lob .naubahar sharif   :الدراسة الثانية

Capabilities and competitveness : evidence from hong kong frims )2011( 
القدرات والموارد الإبتكار لشركات ىونغ كونغ: بعنوان  

تهدؼ ىذه الدراسة على تأثتَ موارد الابتكار الدتعددة سواء الداخلية منها كالخارجية في برستُ القدرات التنافسية لشركات ىونغ    
تطرؽ الباحث إفُ علبقة الابتكار بالديزة التنافسية من خلبؿ ,  شركة 200كذلك من خلبؿ إجراء دراسة استقصائية على , كونغ 

سرد موارد الابتكار سواء الداخلية أك الخارجية التي تساىم في تدعيم القدرات التنافسية لشركات الذونغ كونغ حيث ذكر الباحث 
من بتُ ىذه الدوارد عنصر البحث كالتطوير الذم يعد من  بتُ العناصر الدؤثرة في خلق تكنولوجيا جديدة كمنها إفُ صدكر ابتكار 

استعمل الباحث لرموعة من الأدكات الإحصائية تتمثل في الإلضراؼ الدعيارم كالدتوسط , جديد يدعم القدرة التنافسية للمؤسسة 
الحسابي ككذلك معامل بتَسوف لدراسة قوة ارتباط أسئلة الدراسة مع بعضها البعض ككذلك معامل الألضدار من اجل برليل 

بسثل الدصادر الداخلية للئبتكار الدصدر الأساسي : كبسثلت نتائج الدراسة فيمايلي,  شركة 200استمارة الاستبياف الدوزعة على 
لتدعيم القدرات التنافسية للمؤسسة كمن بتُ أىم ىذه الدصادر عملية البحث عن الدعلومة كإجراء بحوث على تكنلوجيات جديدة 

 .من اجل برقيق ميزة تنافسية تكسب الدؤسسة حصص سوقية جديدة كزبائن جدد 
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 الدراسات الاأجنبية الخاصة بالعلامة التجارية : الفرع الثاني

 al-zoubi : الأولىالدراسة

the role of brands in the fromulation and composition of the mental 
image the services sector clientele hotels in jordan / an empirical study on 

hotels in amman. 
دور العلامة التجارية في تكوين الصورة الذىنية وتكوينها لخدمة الفنادق المقيمة في الأردن :  بعنوان 

 2014سنة
 

ىدفت ىذه الدراسة إفُ التعرؼ على عناصر كمكونات العلبمة التجارية في تشكيل الصورة الذىنية لدل زبائن قطاع       
خدمات الفنادؽ في الأردف كالتعرؼ على أىم العوامل الدؤثرة في تشكيل ىذه الصورة لديهم كالتعرؼ على أثر العوامل الديدوغرافية 

التأكيد على إدارات الفنادؽ العاملة في : كتوصلت الدراسة إفُ عدة نتائج منها , في تشكيل الصورة الذىنية لدل ىؤلاء الزبائن 
الأردف بإطلبؽ حملبت إعلؤنية تركيجية كإجراء اتصالات تسويقية قوية يتم من خلبلذا تعريف الزبائن كتذكتَىم بتفضيل علبمتها 

كأكصت الدراسة إفُ قياـ إدارة , كقياـ إدارات الفنادؽ العاملة في الأردف بتقدنً خدمات الفنادؽ ذات قيمة عالية , التجارية
 .الفنادؽ في الأردف بتوظيف العلبمة التجارية بحيث تصبح كسيلة أساسية لبرامج الدعاية كالإعلبف لخدمات الفندؽ

  steven :الدراسة الثانية 
The importance of brand Equity(U.S.A)  2004 

 2004سنة  أىمية العلامة التجارية على ولاء الزبون: بعنوان
ىدفت ىذه الدراسة إفُ التعرؼ على أثر العلبمة التجارية على كلاء العميل كقد بسثلت عينة الدراسة الإحصائية على عينة      

كطنية من الدستهلكتُ لصناعتتُ في الولايات الدتحدة الامركية كقد استخدمت في  الدراسة توزيع  الاستبانة بالبريد الالكتًكني اذ تم 
كتوصلت الدراسة إفُ النتائج التالية أهمها اف قيمة العلبمة كالثقة هما من ,  استبانة فقط475 استبانة كتم استًاد 9998توزيع 

 .أكثر الشركط أهمية بالنسبة لولاء الزبوف
 

 المقارنة بين الدراسات السابقة والدراسة الحالية: المطلب الثالث
ستخراج أكجو إك (العربية كالأجنبية )سنحأكؿ في ىذا الدطلب تقدنً مقارنة بتُ الدراسة الحالية كالدراسات السابقة 

.  التشابو كالإختلبؼ بينهما
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. الدراسات السابقةو  الدراسة الحالية أوجو الشبو والإختلاف بين (: 3- 1 )الجدول                    
 أوجو 

الشبو 
 جمع اةأد

 المعلومات
 لجمع كأداةالإستبيان   كل من الدراسة الحالية والدراسات السابقة علىإعتمدت

 المعلومات  
المنهج 

المستعمل 
 . لكل من الدراسة الحالية والسابقةتم الإعتماد على المنهج الوصفي التحليلي

أداة تحليل 
المعلومات 

كأداة لتحليل المعلومات لكل الدارسات spasتم الإعتماد على البرنامج الإحصائي 
. الحالية والسابقة

. أجريت الدراسة الحالية والدراسات السابقة في قطاع خاص نوع القطاع 
أوجو 

الإختلاف 
بالرغم من أوجو التشابو إلا أنو لا تخلو من الإختلاف بين الدراسة الحالية والدراسة السابقة من حيث 

. المكان، الزمان، العينة، المتغيرات، أبعاد
. على الدراسات السابقةالطالبتاف بالإعتمادمن إعداد : المصدر

. مقارنة الدراسة الحالية بالدراسات السابقة:  ( 4- 1 )الجدول                                

 . بالاعتماد على الدراسات السابقةتافمن إعداد الطالب: المصدر
 

 الدراسات السابقة الدراسة الحالية 

من حيث الزمان 
 والمكان

بست الدراسة في مؤسسة بسار للطباعة كالإشهار من 
-2019خلبؿ السداسي الثاني للموسم الجامعي

2020  

 -2014 ككانت في السنوات مابتُ  بست الدراسة في
 . ـ2019

 من حيث العينة
زبوف لدؤسسة بسار للطباعة (60)تناكلت الدراسة 

 كالإشهار 

 تناكلت الدراسات السابقة عينات لستلفة أقل كأكبر 
 فمثلب دراسة رياض عبد القادر من الدراسة الحالية

 موظف ك دراسة عبد الرحماف 30اعتمدت على 
 .زبوف240رايس

من حيث متغيرات 
 الدراسة

التسويق معرفة دكر  ىدفت ىذه الدراسة إفُ
 .الإبتكارم كالتي في تعزيز العلبمة التجارية

 

، الديزة التنافسية : تناكلت الدراسة متغتَات لستلفة منها
سلوؾ الدستهلك ,الاحتفاظ بالزبوف ,تنافسية الدؤسسة ،

 .(افٍ...قيمة الدؤسسة 

من حيث أبعاد 
 متغيرات

  الدراسة 

 تناكلت الدراسة أبعاد للمتغتَ الدستقل كالدتمثل 
, الإبتكار في كل من الخدمة)التسويق الإبتكارم في 

العمليات ,في المحيط الدادم ,التوزيع ,التًكيج ,السعر 
ك الدتغتَ  (كفي تنمية القدرات الإبتكارية للؤفراد 

صورة العلبمة ,القيم,الوعي )التابع العلبمة التجارية 
 .التجارية

 حيث تناكلت أبعاد لستلفة لكلب الدتغتَات التابع كالدستقل
قامت دراسة فرحات ىوفِ كدراسة رياض عبد القادر 

بالنسبة لأبعاد الدتغتَ 4pبالاعتماد على الدزيج التسويقي 
الدستقل في حتُ اعتمدت دراسة غساف فيصل كدراسة 
رايس عبدالرحماف على الدزيج التسويقي الخدمي بالنسبة 

 .للمتغتَ الدستقل
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 :ال الإستفادة من الدراسات السابقة مج
:   يكمن لراؿ الاستفادة من الدراسات السابقة كونها

 لإعداد الدراسة الحالية كخاصة عند تافطلبقة جيدة للباحثإفتعتبر الدراسات السابقة نقطة قوة كقاعدة أساسية في البحث ك .1
برديد الدشكلة؛ 

 ساهمت في الأثراء الفكرم  للجانب النظرم لدراسة كصياغة كإعداد الجانب التطبيقي؛  .2
  في الإنطلبؽ في الدراسة الحالية؛ تافساعدت في إعطاء صورة أكلية كنظرة شاملة ككاملة لدوضوع الدراسة لشا سهل على الباحث .3
 ؛ساهمت بشكل كبتَ في تصميم إستبياف الدراسة .4
 في صياغة الفرضيات؛ثتاف ساعدت الباح .5
 .الكثتَ من الجهد كالوقتنا الإستفادة من الدراجع الذامة للبحث لشا يوفر علي .6
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: خلاصة الفصل
كالتطرؽ إفُ   للتسويق الإبتكارم  النظريةالأدبياتمن خلبؿ دراستنا لذذا الفصل كبدءا بالدبحث الأكؿ كالذم يتضمن 

للعلبمة التجارية حيث تطرقنا إفُ أىم  الدفاىيمي تو، مراحلو كأبعاده بالإضافة إفُ الإطار أهميق، مفهوـماىية التسويق الإبتكارم ،
 . العناصر الدرتبطة بها، كتم برديد الدفاىيم الخاصة للتسويق الإبتكارم كالعلبمة التجارية 

 الذدؼ من توضيح منها كىذا من خلبؿ كالأجنبية الدراسات التطبيقية للموضوع العربية فتضمن الثاني     أما بالنسبة للمبحث
 .الإستفادة لراؿ توضيح الدستخدمة ككذلك تم الدقارنة بتُ الدراسات السابقة ك كالأداةالدراسة 
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في مؤسسة تمار لمطباعة والاشهار 
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:  تمهيد

كالدراسات السابقة لتجسيد ىذه بالتسويق الإبتكارم كالعلبمة التجارية     بعد أف تطرقنا في الفصل السابق إفُ الدفاىيم الدتعلقة 
 ، ''مؤسسة بسار للطباعة كالإشهار"الدفاىيم قمنا بإسقاط الجانب النظرم على الجانب التطبيقي كحأكلنا القياـ بدراسة حالة في 

:  كلدراسة أعمق كأكثر تفصيل لذذا الفصل تم تقسيمو إفُ مبحثتُ هما

 التسويق قبل الشركع في دراسة دكر  :الطريقة والأدوات المستخدمة في الدراسة الميدانية: المبحث الأول
على الدؤسسة سوؼ نتطرؽ في ىذا الدبحث إفُ التعرؼ ، مؤسسة بسار للطباعة كالإشهار في لامة التجارية في تعزيز العالإبتكارم 

 .ككذا الأدكات الدستعملة كذلك من خلبؿ مطلبتُ  الدراسة،يرات، منهج الدراسة، متغلزل الدراسة
 كمناقشتهابرليلها سوؼ نتطرؽ في ىذا الدبحث إفُ نتائج الدراسة : النتائج ومناقشتها :المبحث الثاني .
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الطريقة والأدوات المستخدمة في الدراسة الميدانية : المبحث الأول
طريقة الدراسة  : الأول المطلب 

  تقديم المؤسسة عينة الدراسة :الأولالفرع 
 ةبطاقة فنية للمؤسس:  
  كالإشهار مؤسسة بسار للطباعة :مؤسسة إسم . 

  2016: التأسيس تاريخ. 

 كرقلة  ,الخادمة 49 الطريق الوطتٍ  رقم  :مقر المؤسسة . 

 عاملت10ُ: عدد العاملين  

 نقطة بيع في حاسي مسعود :  نقاط البيع. 

 العمالقة , الدطبعة الصحرأكية ,  منافستُ منها مؤسسة حميد أكجانة7للمؤسسة    :منافسين......... 

 0699303925: الهاتف      

 يميللإا:  temmar.tpa@gmail.com   

  الأكفُ في الذىن: رؤية المؤسسة. 

 التطور:طموحات المؤسسة 

 تابعة :موقع المؤسسة في السوق  

 رسالة المؤسسة:  
 :تكونت رسالة الدؤسسة من لرموعة من العبارات نذكر منها 

  العمل على تطوير الدؤسسة كبرستُ نتائجها؛ 
 السهر على تنفيذ الأىداؼ  السنوية. 

 مبادئ المؤسسة : 
 ؛الوفاء بالوعود 
 ؛تطوير كبذديد الخدمات 
 كالإبتكار الإبداع. 

 تقدـ مؤسسة بسار لرموعة من الخدمات الدطبعية كالدعائية على جميع مستويات كعلى كل  :خدمات المؤسسة 
 :  (أنظر إلى قائمة الملاحق) من خلبؿ قيامهم بدا يليالإشكاؿ

 ؛....لرلبت , مطوية ,كاتالوج , كتيب,استكر,بوستً ,بركشور   :المطبوعات الدعائية 
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 ؛....تقأكنً  ,دركع تذكارية, ةتيشرتات متنوع ,علب فاخرة  , إعلبـ, أجندة ,أقلبـ  :ىدايا دعائية 

  ؛.....كأنواعها بأشكالذا الأظرؼ, الإيصالات, اليومية الدفاتر, الفواتتَ:التجاريةالمطبوعات 

 ؛الشركات, العيادات,  الخارجية كيشمل ذلك لوحات المحلبتالإعلبناتتصميم : تصميمات الجرافيك 

  أنواعهاستاندات للشركات بجميع  إ,لضاس ليزر ,ؿفيتٍ ,سفلك :إعلأنيةلوحات... 

  (...العاديتُ الأشخاص ,الدؤسسات )كيتمثل زبائن الدؤسسة في كلستلف الشرائح: المؤسسة زبائن. 
 

 بطاقة فنية للعلامة التجارية(TPA: ) 
 .يلي كما كذلك كالألواف اللوغو، ،سمالإ من كل علىللطباعة  TPA لعلبمة الفنية البطاقة برليل في سنعتمد

  
 شعار مؤسسة تمار للطباعة والإشهار:(1-2)الشكل رقم  
 

 
 

 صفحة المؤسسة على الفيس بوك:المصدر 
 

 تحليل الإسم: 
  كىو إسم مركب حيث يعتبر إختصار لعبارة بسار للطباعة كالإشهار كبالفرنسيةTPAإعتمدت الدؤسسة على إسم 

Printing Advertising Tammar حيث أف الكلمة الأكفُ عبارة عن اإسم عائلة  صاحب الدؤسسة بينما باقي 
الكلمات فتدؿ على نشاط الدؤسسة كتم الإعتماد على الإختصار كذالك من أجل تبسيط العلبمة كسهولة الحفظ للزبوف كسهولة 

 .                                                                                  نطقها كتذكرىا
  تحليل اللوغو: 
 ؛         اللوغو في الرئيسي الدكوف ىو  الدختصرالعلبمة إسم 
  نلبحظ أيضا أكراؽ فوؽ الشعار كىذا يرمز لنشاط الدؤسسة؛ 
 كاللوغ تصميم في البساطة على الدؤسسة إعتمدت. 
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 التجارية العلبمة لصافٌ إيجابية نقطة يعد ما كىذا معقد غتَ  كبسيط التصميم   . 
  تحليل الألوان 

 يدؿ اللوف الأسود على الأناقة بينما يدؿ اللوف البرتقافِ على التطور كاللوف الأزرؽ على الثقة كالنظاـ كالتًتيب. 

الهيكل التنظيمي للمؤسسة 
 :الرموز

 2و1تقني تصميم : ت
  تقني طباعة وإنهاء: إ.ط.ت

 الهيكل التنظيمي للمؤسسة: (2-2)                                 الشكل رقم 
 
 
 
 
 
 
 
 

 من إعداد الطلبة بالإعتماد على الدقابلة: المصدر
 :مهام ووظائف العاملين في مؤسسة تمار 

 ىو الذم يسهر على حل الدشاكل التي تواجو العاملتُ أثناء أداء عملهم كجعل الأمور تستَ بسلبسة كيأتي في : المسير
 أعلى الذرـ

  كيقوـ بتقسيم العمل على تقتٍ الطباعة كتقتٍ التصميم كبرديد كل مهمتو مع الدراقبة العمل كبرديد : مدير العمليات
 .الدلبحظات كتصحيح الأخطاء

  كيكمن عملو في متابعة الفتورات كالإدارات كالمحاسبة : مسؤول الإدارات. 
  كىو الدسؤكؿ عن إستقباؿ الزبوف كأخد مواصفات الخدمة : مسؤول الإستقبال. 
  حسب طلب الزبوف يقوـ بالتصميم الخدمة: تقني تصميم. 
  كيكمن عملو في الطباعة كإنهاء العمل بإحتًافية : تقني طباعة وإنهاء. 

 
 
 
 

 الشركاء        
 

 المسير        

1ت . ت  مساعد مسؤول الإسحقبال   
  

2ت.ت 1إ .ط.ت  2إ .ت.ت   3ا.ط.ت 
ب3  

 مسؤول الإدارات   مدير العمليات    مسؤول اإاسحقبال  
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منهج الدراسة  :الثانيالفرع 
 كتقدنً أسبابها لؿع التعرؼ بهدؼ ما موضوع أك ظاىر دراسة في الباحث اليوع يعتمد التي الخطوات ؼؿلستالدنهج  يبتُ
 : ةمالتاؿ اىجلدنا لؿع الباحثة إعتمدت الدراسة أىداؼ كلتحقق ايوإؿ الوصوؿ تم التي تائجفاؿ ؽطرم عن كؿ،ؿافٌ

 النتائج ككصف الدراسة لزل موضوع أك الظاىر عن كالدعلومات البيانات جمع لنا يتيح الذم : الوصفي المنهج 
 كتفستَىا؛ كحقيقتها إليها التوصل تم التي
 في الإحصائية كالأدكات الأساليب باستعماؿ الفرضيات صحة اختبار من يدكننا الذم : الإحصائي المنهج 

 .برليل البيانات
مجتمع وعينة الدراسة  :الفرع الثالث

بطريقة العينة العشوائية  كتم توزيع فأختتَت  بالنسبة لعينة الدراسة  إما,كالإشهاربسثل لرتمع الدراسة في زبائن مؤسسة بسار للطباعة 
 .(43 إستبانة)عن طريق مواقع التواصل الإجتماعي كعبر البريد الإلكتًكني كتم إستًجاع   الإلكتًكني  الإستبياف

 أدوات الدراسة : المطلب الثاني 
 الإحصائية المستخدمةالأساليب : الفرع الأول

حيث تم ترميز كإدخاؿ  ستخداـ أساليب الإحصاء الوصفي،إختبار صحة الفرضيات تم إللئجابة على أسئلة الدراسة ك     
 كنقلها Excel عن طريق تفريغ بيانات قوائم الإستبياف في 21 النسخة SPSSستخداـ برنامج إالدعطيات إفُ الحاسوب ب

:   كىذا للتوصل إفُ ما يليSPSSمباشرة إفُ 
 َلقيتع ما في الدراسة ةينع أراء بذاهإ ديدتحك الدراسة ينةلع ةمالشخص الخصائص لؿع عرؼلتؿكالتكرارات  ئويةالنسب اف 

 ؛الدراسة ةأدا انتوتضم التي المحأكر بفقرات
 َلة الأسئ فُع ستجوبتُفَا موافقة درجة عرفةفَ لدعيارية ا الإلضرافات ك ةمالحساب توسطاتاف– 
  ؛الإستبياف فقرات ثبات مدل عرفةفَ )كركنباخ ألفا( اختبار 
  مصفوفة الإرتباطات سيبرماف لدعرفة العلبقات الإرتباطية بتُ متغتَات الدراسة الدستقلة كالتابعة؛
 ليل التباين الأحادم تح(One Way ANOVA) للئختبار تأثتَات الدتغتَات الدستقلة على الدتغتَ التابع. 

 :  الأدوات المستخدمة في جمع البيانات:الفرع الثاني
 تم ككذلك ، بالدراسة الخاصة اناتمالب جمع ةؿكوسي كبتَ بشكل  الإستبياف لؿع الإعتماد تمسي ىذا افبحث موضوع في

 .فُ الدقابلة ع الإعتماد
 المقابلة : أولا 

انظر )     الإعتماد على الدقابلة كوسيلة لجمع البيانات كذلك بطرح أسئلة دقيقة  لدعرفة مدل تطبيق الدؤسسة للتسويق الإبتكارم
  (إفُ  قائمة الدلبحق
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 :الإستبيان: ثانيا 
 أىداؼ لتحقيق ملبئمة الأكثر الأداة أف كجدنا الدراسة، في الدتبع الدنهج كعلى جمعها يراد التي البيانات طبيعة على بناءا      
 خلبؿ من عليها المحصل كالدعلومات الدراسة فرضيات من نطلبقاإ الإستبانة تصميم تم فقد كعليو,  الإستبانة ىي الدراسة ىذه

 :كلقد تضمن الإستبياف ثلبث لزأكر أساسية نستطيع تلخيصها كفق ما يلي , بست التي الدقابلبت
الدستول , السن, الجنس) كيتضمن الدعلومات الشخصية لزبائن مؤسسة بسار للطباعة كالإشهار :المحور الأول (1

 .التعليمي
كجميعها  (عبارة32)كيبلغ عددىا  (التسويق الإبتكارم )كالذم يتضمن أسئلة خاصة بالدتغتَ الدستقل :المحور الثاني (2

متعلقة بتطبيق الدؤسسة لزل الدراسة للتسويق الإبتكارم كبالإضافة إفُ حالة الإبتكار في مزيج التسويقي الخدمي كتم 
 :تقسيم الأبعاد كما يلي 

  ؛(4, 3, 2, 1)الإبتكار في الخدمة كيتضمن العبارات التالية : البعد الأول 
  ؛(9, 8, 7, 6, 5)الإبتكار في التًكيج كيتضمن العبارات التالية: البعد الثاني 
  ؛(14, 13, 12, 11, 10)الإبتكار في التوزيع كيتضمن العبارات التالية:  البعد الثالث 
  ؛(15,16,17,18,19)الإبتكار في التسعتَ كيتضمن العبارات التالية : البعد الرابع 
  ؛(24, 23, 22, 21, 20)الإبتكار في المحيط الدادم كيتضمن العبارات التالية: البعد الخامس 
  ؛(27, 26, 25) الإبتكار في العمليات كيتضمن العبارات التالية:البعد السادس 
  ؛(28,29,30,31,32)تنمية القدرات الإبتكارية للؤفراد كيتضمن العبارات التالية  : البعد السابع 
 33)عبارات 8كيبلغ عددىا  (العلبمة التجارية )كالذم يتضمن أسئلة خاصة بالدتغتَ التابع :المحور الثالث ,

 ؛(40, 39, 38, 37, 36, 35, 34
  الطريقة المستخدمة في القياس 

سلم ) درجات 5 كللئجابة على العبارات الخاصة بالجزء الثاني كالثالث في الإستبياف تم الإعتماد على مقياس ليكارت ذم      
 :يلي كما الدقياس كخصائص لقواعد تبعا الدراسة في الدستخدـ  رتاليك مقياس تدرج مراعاة تمحيث (ليكارت الخماسي 

 
 غير موافق بشدة  غير موافق محايد موافق موافق بشدة

5 4 3 2 1 
       كإعتمادا على ما تقدـ فإف قيم الدتوسطات الحسابية التي توصلت إليها الدراسة تم التعامل معها كفق الحسابات التالية 

ثم إضافة ىذه ،  (0.8=5/4 )ثم نقسمو على الخلبيا  (4=1-5)تم برديد لراؿ الدتوسط الحسابي من خلبؿ حساب الددل
:   الخلية كىكذا أصبح طوؿ الخلبيا كما يليالأدنى لذذه كذلك لتحديد الحد (1 )القيمة إفُ أقل قيمة في الدقياس كىي

 سلم ليكارت الخماسي :(1-2)الجدول رقم                                        
 المستوى الموافق لوالمتوسط الحسابي  الرمز   الأسئلة على الإجابة

 ضعيف جدا  1.79 إلى 1من  1غير موافق بشدة 
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 ضعيف 2.59 إلى 1.80من 2غير موافق 
 متوسط 3.39 إلى 2.6 3محايد 
 قوي 4.19الى 3.4 4موافق 

 قوي جدا  5 إلى 4.2من  5موافق بشدة 
 من إعداد الطالبتاف من خلبؿ الدراسات السابقة :المصدر

 صدق وثبات الإستبيان: الفرع الثالث  
      لتأكد من صحة الإستبياف كثباتو قمنا بعدة اختبارات مستخدما في ذلك بركيم الإستبياف من خلبؿ لزكمتُ متخصصتُ 

 .بالإضافة لإختبارات اللبزمة للصدؽ كالثبات, في ىذا الدوضوع
 صدق الإستبيان:أولا 

     تم عرض الإستبياف على الأستاذ الدشرؼ كذلك بغية التعرؼ على مدل كضوح أسئلة الإستبياف كللتعرؼ على توجيهاتو                  
كذلك لتصحيح الأخطاء كصياغة العبارات بشكل كاضح كملبئم لتظهر بشكلها        , ككذلك أساتذة متخصصتُ في ىذا المجاؿ

 .النهائي
 (دراسة الاتساق الداخلي  )ثبات الإستبيان : ثانيا 

إذ نلبحظ أف معامل الثبات لدؤسسة بسار للطباعة .لحساب ثبات الدقياس (ألفا كركمباخ)تم فحص العبارات بواسطة مقياس      
بحيث يجب أف لا , كتعد ىذه النسبة ذات دلالة إحصائية عالية كتفي بإغراض الدراسة ,  (91.9%)نسبتها " كرقلة"كالإشهار 

 .لكي نعتمد على النتائج الدعتمد عليها في البحث (%60)تقل قيمة الدعامل على 
 نتائج ألفا كرومباخ  لمتغيرات الدراسة (2-2)الجدول رقم 

 معامل ألفا كرومباخ  عدد عبارات الإستبيان 
43 0.919 

 spssمعطيات من إعداد الطالبتاف بالإعتماد على : المصدر
 كالقبوؿ بالثبات تتمتع اسمالق ةفأدا  كمنو،(0.6 )لكلب المحورين أكبر من''معامل ألفا كركمباخ '' من خلبؿ الجدكؿ أعلبه إف    
 من ستجوابهمإ حالة في الإجابة سنف من العينة يعيدكف(بالدئة91) سبةفب أم (0.919)ب قدرت كالتي الدراسة ةينع يخص مامؼ

 . كىذا ما يدعم ثبات كتناسق بتُ عبارات الإستبياف كمدل ملبئم للموضوع جديد
 تحليل ومناقشة نتائج الدراسة : المبحث الثاني 

      يتم التطرؽ في ىذا الدبحث إفُ عرض لستلف نتائج الدراسة الديدانية التي تم التوصل إليها من خلبؿ جمع البيانات كبرليلها 
 .كمناقشتها للوصوؿ إفُ نفي أك ثبات الفرضيات من خلبؿ نتائج الدراسة

 عرض وتحليل النتائج : المطلب الأول 
 عرض خصائص عينة الدراسة : الفرع الأول 

: قصد التعرؼ على الخصائص الديدغرافية للؤفراد الدشاركتُ في الدراسة الديدانية قسمناه كما يلي    
 :سالجن متغير حسب العينة أفراد توزيع (1
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 توزيع أفراد العينة حسب متغير الجنس: (3-2)الجدول رقم

 %النسبة التكرار الجنس
 %51.2 22 ذكر
 %48.8 21 أنثى

 %100 43 المجموع
 spssمعطيات من إعداد الطالبتاف بالإعتماد على :   المصدر

 
   الجنس حسب العينة أفراد  توزيع(:3-2)الشكل رقم 

 

 
 spssمعطيات من إعداد الطالبتاف بالاعتماد على :   المصدر

 
إف نسب بتُ الفئتتُ الأناث كالذكور كانت متقاربة جدا كالفارؽ (-2)كالشكل رقم (3-2)     نلبحظ من خلبؿ الجدكؿ رقم 
بالدئةكىذا يفسر إف 48.8 بنسبة 21بالدئة بينما كاف تكرار الأناث 51.2 بنسبة 22شخص كاحد أين بلغ تكرار الذكور 

 .مؤسسة تستهدؼ الأناث كالذكور على حد سواء
 :العمر متغير حسب العينة أفراد توزيع (2

 
توزيع أفراد العينة حسب متغير العمر (: 4-2)جدول رقم 

 النسبة التكرار فئة العمر
 %79.1 34 30افُ اقل من20من 

 %9.3 4 40فُ اقل31من 
 %11.6 5 50 إفُ اقل 41من

 %0 0 60افُ اقل 51من 
 %100 43 المجموع

 spssمعطيات  من إعداد الطالبتاف بالإعتماد على : المصدر
 

51.2%48.8%

الجنس

ذكر

انثى
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   الفئة العمرية حسب العينة أفراد  توزيع(:4-2)الشكل رقم 
 

 spssمعطيات من إعداد الطالبتاف بالإعتماد  على :   المصدر 
برصلت على أعلى نسبة  (30افُ اقل من20من ) إف الفئة (-2)كالشكل رقم (4-2)      نلبحظ من خلبؿ الجدكؿ رقم

على نسبة  (40إفُ اقل31من )بالدئة بينما برصلت الفئة 11.6بنسبة  (50 إفُ اقل 41من)بالدئة تليها الفئة 79.1كتقدر ب 
 .كىذا ما يفسر إف اغلب زبائن الدؤسسة من الفئة  الفئة الشبابية, أم نسبة  (60افُ اقل 51من ) فيما فَ تسجل الفئةبالدئة9.3

 توزيع أفراد العينة حسب متغير المستوى الدراسي  (3

 المستوى الدراسي توزيع أفراد العينة حسب متغير (: 5-2)جدول رقم 
 النسبة التكرار  الدستول الدراسي 

 %0 0 متوسط فأقل
 %9.3 4 ثانوم 
 %79.1 34 جامعي 

 %11.6 5 دراسات عليا 
 %100 43 المجموع 

 spssمعطيات من إعداد الطالبتاف بالإعتماد  على :   المصدر 
  المستوى التعليميحسب العينة أفراد  توزيع(5-2)الشكل رقم 

 
 

 spssمعطيات من إعداد الطالبتاف بالإعتماد على :   المصدر

79%

9%
12% 0%

العمر

20من مناقلالى 30

31من اقللى 40

اقلالى 41من 50

51من اقلالى 60

0% 9%

79%

12%

التكرار

فأقلمتوسط

ثانوي

جامعً

علٌادراسات
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نلبحظ أف الدستول الدراسي لأغلب زبائن الدؤسسة ذكم مستول جامعي (-2)كالشكل رقم  (-2)    من خلبؿ الجدكؿ رقم 
بالدئة من أفراد العينة ىم من مستول أساسي بينما 9.3بالدئة في حتُ أف 11.6بالدئة ثم تأتي الدراسات العليا بنسبة 79.1 بنسبة

كىذا يدعنا نفسر أف أكبر شريحة تتعامل معها الدؤسسة ذك مستول جامعي كذلك لأف , فَ يسجل الدستول الدتوسط فأقل أم نسبة
 .خدمات الدؤسسة بزدـ الشريحة الدذكورة

الدراسة  محل المؤسسة في بالتسويق الإبتكاري  المتعلقة البيانات وتحليل عرض :الثاني الفرع
 أبعاد المتغير المستقل: أولا 

  الخدمةالإبتكار في : الأولالمجال 
 ) الخدمة إبتكار في( المستقل المتغير لبعد المعياري والإنحراف لحسابي المتوسط قيم (6-2)رقم الجدول

 الدستول التًتيب الإلضراؼ الدعيارم الدتوسط الحسابي البياف الرقم
 قوم 3 0.54478 3.5814 الدنافستُ بخدمات مقارنة بالتميز الدؤسسة خدمات تتميز 1
 قوم 2 0.58781 3.8140 لزبائنها الخدمات من متنوعة تشكيلة بسار مؤسسة تعرض 2
 قوم 1 0.61452 3.8372 خدماتها في كالتعدد بالتنوع الدؤسسة عركض تتميز 3
 قوم 4 0.85168 3.4186 بسرعة الزبائن لشكأكم الدؤسسة تستجيب 4

 قوم / 0.64969 3.6628 الدتوسط العاـ لبعد الإبتكار في الخدمة
   spssمعطيات من إعداد الطالبتان بالإعتماد على :  المصدر 

 
( 3.4186 ك3.8372)إف قيم الدتوسط الحسابي لعبارات ىذا البعد تتًأكح ما بتُ  (6-2)     نلبحظ من خلبؿ الجدكؿ رقم 

كإلضراؼ  (3.8372)بدتوسط حسابي (3 )حيث حلت في الدرتبة الأكفُ العبارة رقم,كاف مستويات كل عبارات البعد كانت قوية 
ثم  (0.58781)كإلضراؼ معيارم (3.8140)في الدرتبة الثانية بدتوسط حسابي (2)تليها العبارة رقم  (0.61452)معيارم 

( 4)كفي الأختَ تأتي العبارة رقم  (0.54478)كإلضراؼ معيارم  (3.5814)بدتوسط حسابي(1)تأتي في الدرتبة الثالثة العبارة رقم 
كإف الدتوسط العاـ لمجاؿ الخدمة كاف قوم لشا يدؿ على رضا زبائن , (0.85168)كإلضراؼ معيارم  (3.6628)بدتوسط حسابي 

كىذا يدؿ على أف الدؤسسة , (0.64969)كإلضراؼ معيارم  (3.6628)حيث بلغ الدتوسط الحسابي لذذا البعد , لذذا البعد
تقوـ بالإبتكار في الخدمة  كتوفِ إىتماـ كبتَا للئبتكار في الخدمة من كجهة نظر الزبوف فهي تستجيب لشكواىم كتنوع في خدماتها 

 :لشا يفسر قوة الدؤسسة في لراؿ الإبتكار في الخدمة  كىذا ما توصلنا إليو من خلبؿ مقابلة حيث أف الدؤسسة تقوـ ب
 :بتقدنً خدمات جديدة لزبائنها كذلك من خلبؿ (1

  برستُ الخدمات الحالية كذلك من خلبؿ إضافة لشيزات على الخدمات القديدة؛ 
 طرح خدمات جديدة. 

يتم طرح الخدمات الجديدة كذلك من خلبؿ تشأكر بتُ مقدـ الخدمة كالزبوف كطرح الأفكار كفي الأختَ خركج بخدمة  (2
 جديدة مع مراعاة رغبة الزبوف كحاجتو؛

 كذلك من خلبؿ الحرية للموظفتُ في طرح الخدمة  لراؿ في الإبتكار على لزفز داخلي مناخ بتهيئة الدؤسسةتقوـ  (3
 الأفكار؛
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    .تهتم الدؤسسة بالزبائن من خلبؿ سجل لتقدنً الشكأكم كطرح إقتًاحاتهم  (4

 التسعير في إبتكار: الثاني المجال

 )السعير إبتكار في ( المستقل المتغير لبعد المعياري والإنحراف الحسابي المتوسط قيم : (7-2) رقم الجدول
 الدستول التًتيب  الإلضراؼ الدعيارم الدتوسط الحسابي  البياف الرقم

 الدؤسسات بقية عن الدؤسسة يديز ما ىو السعر 1
 الدنافسة

 قوم 4 0.65550 3.6279

 في سعريو خصومات بإبتكار بسار مؤسسة تهتم 2
 الدوإسم بعض

 قوم 2 0.62965 3.7209

 قوم 3 0.74113 3.6977 لزبائنها الدفع طريقة في تسهيلبت الدؤسسة تقدـ 3
 لجذب الدنافستُ عن لشيز سعر الدؤسسة تقدـ 4

 أكثر زبائن
 قوم 1 0.52722 3.7674

 قوم 5 0.82727 3.4884 متميزة خصم أساليب الدؤسسة تستخدـ 5
 قوم  0.67615 3.6604 الدتوسط العاـ لبعد التسعتَ
 spssمعطيات  من إعداد الطالبتاف بالإعتماد على :  المصدر

كإف (3.7674 ك3.4884)إف قيم الدتوسط الحسابي لعبارات ىذا البعد تتًأكح بتُ (7-2)    نلبحظ من خلبؿ الجدكؿ رقم 
كإلضراؼ (3.7674)بدتوسط(4)حيث حلت في الدرتبة الأكفُ العبارة رقم, مستويات كل عبارات البعد كانت قوية

في الدرتبة الثانية تليها الفقرة  (0.62965)كإلضراؼ معيارم (3.7209)بدتوسط(2)ثم تأتي العبارة رقم (0.52722)معيارم
في الدرتبة الرابعة  (1)بينما برتل الفقرة رقم (0.74113)كإلضراؼ معيارم (3.6977)في الدرتبة الثالثة بدتوسط (3)رقم

كإلضراؼ  (3.4884)في الدرتبة الأختَة بدتوسط(5)فيما تأتي الفقرة (0.65550)كإلضراؼ معيارم (3.6279)بدتوسط
حيث بلغ الدتوسط الحسابي لذذا , كمن خلبؿ الجدكؿ نلبحظ إف الدتوسط العاـ لمجاؿ السعر كاف قوم, (0.82727)معيارم
كىذا يدؿ على إف الدؤسسة تقوـ بالإبتكار في التسعتَ كتوفِ إىتماـ كبتَا لو , (0.67615)كإلضراؼ معيارم  (3.6604)البعد 

كىذا ما يعكس إجابات الزبائن فهي تقدـ أسعارا مغرية مقارنة مع منافسيها مع تقدنً خصومات كتسهيلبت أثناء الدفع كىذا ما 
يفسر كضع الدؤسسة لأسعار كفق حدكد إمكانية زبائنها كذلك من أجل المحافظة عليهم حيث يستفيد الزبوف بزفيضات 

 :كخصومات حسب الدناسبات  كتتوافق نتائج  إجابات الزبائن مع نتائج الدقابلة حيث إف الدؤسسة تقوـ ب
 ؛تسعتَ منتجاتها على أساس التكلفة كذلك من خلبؿ احتساب التكلفة مع إضافة ىامش الربح 
  تقوـ مؤسسة بسار باستخداـ أساليب  جديدة لتسعتَ خدماتها منها تقدنً لرموعة من الخدمات بأسعار

 ؛منخفضة
 تقوـ الدؤسسة بتقدنً بزفيضات كبرفيزات كذلك من خلبؿ لرانية بعض الخدمات. 

 الترويج في إبتكار: الثالث المجال

 )الترويج إبتكار ( المستقل المتغير لبعد المعياري والإنحراف الحسابي المتوسط قيم : (8-2)رقم الجدول
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 الدستول التًتيب الإلضراؼ الدعيارم  الدتوسط الحسابي  البياف الرقم 
 قوم  2 0.82392 3.8140 بالتميز الدؤسسة إعلؤنات تتصف 1
 الزبائن تعريف في الإشهارية اللوحات تساعد 2

 الجديدة بالخدمات
 قوم 1 0.61542 4.0465

 التًكيجية أساليب في بالتجديد بسار مؤسسة تقوـ 3
 مستمرة بصفة

 قوم 3 0.75885 3.7442

 قوم 5 0.73589 3.4884 الزبوف مع تعاملهم في مبدعتُ البيع رجاؿ 4
التواصل  مواقع عبر خدماتها الدؤسسة تركج 5

 الاجتماعي
 قوم 4 0.93175 3.5814

 قوم  0.77316 3.7349 الدتوسط العاـ لبعد التًكيج 
 spssمعطيات من إعداد الطالبتاف بالإعتماد  على :   المصدر 

( 4.0465ك3.4884)إف قيم الدتوسط الحسابي لعبارات ىذا البعد تتًأكح بتُ (8-2)       نلبحظ من خلبؿ الجدكؿ رقم 
كإلضراؼ  (4.0465)في الدرتبة الأكفُ بدتوسط (2)حيث حلت العبارة رقم, كإف مستويات كل عبارات البعد قوية

ثم , (0.82392)كإلضراؼ معيارم (3.8140)على الدرتبة الثانية بدتوسط(1)بينما برصلت العبارة رقم , (0.61542)معيارم
فيما تأتي العبارة , (0.75885)كإلضراؼ معيارم (3.7442)كذلك بدتوسط حسابي (3)تأتي في الدرتبة الثالثة العبارة رقم

في الدرتبة (4)فيما تأتي العبارة رقم, (0.93175)كإلضراؼ معيارم(3.5814)في الدرتبة الرابعة بدتوسط حسابي قدره(5)رقم
كمن خلبؿ الجدكؿ نلبحظ أيضا أف الدتوسط العاـ في لراؿ . (0.73589)كإلضراؼ معيارم(3.4884)الأختَة بدتوسط حسابي 

كإلضراؼ معيارم  (3.7349)حيث بلغ الدتوسط الحسابي , التًكيج كاف قوم لشا يدؿ على الدوافقة الدرتفعة لعبارات ىذا البعد
كىذا يدؿ على إف الدؤسسة تقوـ بالإبتكار في لراؿ التًكيج كتوفِ إىتماـ كبتَا لو كذلك من كجهة نظر الزبوف , (0.77316)

فهي بذدد أساليبها التًكيجية كتقدنً إعلؤنات لشيزة كغتَ ذلك لشا يفسر قياـ الدؤسسة بالتًكيج  كفق حدكد إمكانيتها كىذا ما 
 :توصلنا إليو من خلبؿ مقابلة حيث إف الدؤسسة تقوـ ب

  تركج  مؤسسة بسار خدماتها عبر صفحة على الفيس بوؾ كذلك للتعريف بخدماتها كالإجابة من خلبلذا على إنشغالات
 زبائنها؛

 تقوـ الدؤسسة بتجديد في أساليبها التًكيجية من أجل تنشيط مبيعاتها كذلك عن طريق الحافز الدتكرر(Frequent 
User Incentive) ؛قتناء الخدمةإ الزبوف  عند تكرار عملية مكافأة أم 

 لذم كرد على الإعتًاضات كمعالجتهاكإنصاتزبائن  مع الدعاملة بحسن بها العاملتُ برلي كجوب على الدؤسسة   بررص . 

 التوزيع إبتكار :الرابع المجال
 

 )التوزيع إبتكار( الدستقل الدتغتَ لبعد الدعيارم كالإلضراؼ الحسابي الدتوسط قيم :(9-2)رقم الجدكؿ
 الدستول التًتيب  الإلضراؼ الدعيارم  الدتوسط الحسابي  البياف الرقم 

ضعيف  5 0.81310 2.3488تعرض الدؤسسة تسهيلبت جديدة في إيصاؿ  1
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الخدمة للزبوف 
تعتمد مؤسسة بسار في توزيع خدماتها على  2

السرعة 
قوم  2 0.82527 3.5581

تقوـ مؤسسة بسار بالإعتماد على الدواقع  3
التواصل الإجتماعي في توزيع خدماتها 

قوم  4 0.79101 3.3953

تعرض الدؤسسة طرؽ جديدة في توزيع  4
خدماتها مقارنة بالدنافستُ 

قوم  1 0.67383 3.6977

قوم  3 0.82325 3.4186دمة افٍبذؿ جهد كبتَ في الحصوؿ على ألا  5
 متوسط/  0.78529 3.2837الدتوسط العاـ لبعد التوزيع  
 spssمعطيات    من إعداد الطالبتاف بالإعتماد  على :المصدر

ف إك (3.6977ك3.3488)البعد تتًأكح بتُ   قيم الدتوسط الحسابي لعبارات ىذاإف(9-2)نلبحظ من خلبؿ الجدكؿ رقم       
 إلضراؼك (3.3953)بدتوسط حسابي (4)حيث حلت في الدرتبة الأكفُ العبارة رقم ,مستويات كل عبارات البعد كانت قوية

 إلضراؼك (3.5581)كذلك بدتوسط حسابي  (2)تليها في الدرتبة الثانية العبارة رقم, (0.67383)معيارم
 ,(0.82325) معيارمإلضراؼك (3.4186)بدتوسط حسابي  (5)ثم تأتي في الدرتبة الثالثة العبارة رقم, (0.82527)معيارم

( 1) فيما برتل العبارة رقم ,(0.79101)معيارمإلضراؼ ك (3.3953)الدرتبة الرابعة بدتوسط حسابي  (3)بينما برتل العبارة رقم
ف الدتوسط العاـ في لراؿ التوزيع كاف قوم لشا إكعلى العموـ ؼ, (0.81310) معيارمإلضراؼك (3.3488)الدرتبة الأختَة بدتوسط

 كىذا .(0.78529) معيارم إلضراؼك (3.2837)حيث بلغ الدتوسط الحسابي,يدؿ على الدوافقة الدرتفعة لعبارات ىذا البعد 
كذلك من كجهة نظر الزبوف فهي تسهل للزبوف الحصوؿ لكن بشكل متوسط  الدؤسسة تقوـ بالإبتكار في لراؿ التوزيع أفيدؿ على 

 توزيعية تسويقية جديدة لأساليبمتلبؾ الدؤسسة إ  لشا يفسر الأداءعلى الخدمة من خلبؿ مواقع التواصل الإجتماعي مع سرعة في 
:  الدؤسسة تقوـ بإف من خلبؿ مقابلة حيث إليولشا يعطي للمؤسسة بسيز بيعي مقارنة مع زبائنها كىذا ما توصلنا 

  كذلك من خلبؿ الإسراع في عملية التقدنً؛الإمكاف قدر الخدمة تقدنً في الزبائن نتظارإ مدة تقليل إفُ الدؤسسةتسعى  
 ؛تستخدـ الدؤسسة مواقع التواصل الإجتماعي 
 كبر شريحةأ في حاسي مسعود كذلك لتوسيع نطاؽ خدماتها ككسب  جديدفتح فرع. 

الإبتكار في المحيط المادي : المجال الخامس
الإبتكار في المحيط ) قيم المتوسط الحسابي والإنحراف المعياري لبعد المتغير المستقل (10-2)الجدول رقم

 (المادي
الدستول التًتيب  الإلضراؼ الدعيارم الدتوسط الحسابي  البياف الرقم 

قوم  2 0.83195 3.6977بستلك  مؤسسة بسار أجهزة حديثة كمتطورة  1
قوم  1 0.80420 3.8605يتميز الدظهر الخارجي للمؤسسة بالحداثة  2
نتظار إتعمل مؤسسة بسار على تهيئة فضاءات  3

 للزبوف مريحة
قوم  5 0.85363 3.4419

قوم  3 0.80832 3.6744تهتم مؤسسة بسار بتوفتَ بيئة متميزة من حيث  4
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 الإضاءة كالتكييف توحي بجودة الخدمة 
كمكاتب  تهتم الدؤسسة بالأثاث كديكور  5

تقدنً الخدمة 
قوم  4 0.89665 3.6512

قوم /  0.83895 3.66514الدتوسط العاـ لبعد المحيط الدادم 
 spssمعطيات من إعداد الطالبتان بالإعتماد  على :   المصدر

تتًأكح بتُ  البعد الدتوسط الحسابي لعبارات ىذا قيم أف (10-2)نلبحظ من خلبؿ الجدكؿ رقم         
عبارات ىذا البعد  (2)لقد تصدرت العبارة رقم .ف مستويات كل عبارات البعد كانت قويةأك, (3.4419ك3.8605)

 إلضراؼك(3.6977)بدتوسط (1)تليها العبارة رقم , (0.80420) معيارمإلضراؼك (3.8605)بدتوسط حسابي
فيما , (0.80832) معيارم كإلضراؼ(3.6744)بدتوسط حسابي  (4)ثم تأتي العبارة رقم, (0.83195)معيارم

تي العبارة  أ تالأختَ كفي ,(0.89665) معيارمإلضراؼك (3.6512)الدرتبة الرابعة بدتوسط حسابي (5)برتل العبارة رقم
ف الدتوسط أيضا أكمن خلبؿ الجدكؿ نلبحظ  (.0.85363) معيارمإلضراؼك (3.4419)بدتوسط حسابي (3)رقم 

حيث بلغ  ,فراد العينةأالعاـ لمجاؿ المحيط الدادم كاف قوم لشا يدؿ على الدوافقة الدرتفعة لعبارات ىذا البعد من قبل 
دراؾ الزبائن بالجهود التي تقوـ بها إكيرجع سبب ذلك  (0.83895) معيارمإلضراؼك (3.66514)الدتوسط الحسابي

 مريحة كتوفتَ بيئة لشيزة  فضاءاتفضل كىذا  من خلبؿ  قياـ الدؤسسة بتهيئة أالدؤسسة للحصوؿ على الخدمات بشكل 
: ف الدؤسسة تقوـ بإليو من خلبؿ مقابلة حيث إكىذا ما توصلنا 

  ؛جهزة حديثة كمتطورةأبستلك مؤسسة بسار 
 ؛توفر الدؤسسة الأمن اثناء تواجد الزبائن كذلك لضماف سلبمتهم 
 تساـ فضاء الدؤسسة بالنظافة كقلة الضوضاءإ. 

 

 

 تنمية القدرات الإبتكارية للأفراد : المجال السادس 
تنمية القدرات )قيم المتوسط الحسابي والإنحراف المعياري لبعد المتغير المستقل  (11-2)الجدول رقم

 (الإبتكارية للأفراد
 الدستول التًتيب الإلضراؼ الدعيارم الدتوسط الحسابي البياف الرقم
 بطريقة عملو أداء على الخدمة مقدـ يحرص 1

 مبتكرة
 قوي 2 0.92940 3.6047

 قوي 1 0.85428 3.7209  باللباقة الخدمة مقدـ يتميز 2

 مع للتعامل جديدة أساليب الخدمة مقدـ يوفر 3
 الزبوف

 قوي 5 0.73136 3.5814

 قوي 4 0.76322 3.5814 إبتكاريو مهارات الدؤسسة موظفي يدتلك 4
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 للزبائن فنية مشورة لتقدنً تؤىلهم
 الأنصات على كبتَة بقدرة الخدمة مقدـ يتمتع 5

 كالتجأكب
 قوي 3 0.79380 3.5814

 قوي / 0.81441 3.6139 الدتوسط العاـ لبعد تنمية القدرات الإبتكارية للؤفراد
 spssمعطيات من إعداد الطالبتان بالإعتماد  على :   المصدر

ف مستويات كل أك (ك)ف قيم الدتوسط الحسابي لعبارات ىذا  البعد تتًأكح بتُ  أ(11-2)نلبحظ من خلبؿ الجدكؿ رقم      
كإلضراؼ  (3.7209)كذلك بدتوسط حسابي (2) ففي الدرتبة الأكفُ حلت العبارة رقم.عبارات البعد كانت قوية

بينما , (0.92940)كإلضراؼ معيارم (3.6047)في الدرتبة الثانية بدتوسط حسابي (1)تليها العبارة رقم, (0.85428)معيارم
تليها في الدرتبة الرابعة العبارة , (0.79380)كإلضراؼ معيارم (3.5814)في الدرتبة الثالثة بدتوسط حسابي (5)حلت العبارة رقم 

كإلضراؼ  (3.5814)بدتوسط (3)كفي الدرتبة الأختَة العبارة, (0.76322)كإلضراؼ معيارم(3.5814)بدتوسط حسابي  (4)رقم
كإف الدتوسط العاـ لمجاؿ تنمية القدرات الإبتكارية للؤفراد كاف قوم لشا يدؿ على الدوافقة الدرتفعة لعبارات . (0.73136)معيارم

كيرجع سبب ذلك  (0.81441)كإلضراؼ معيارم  (3.6139)حيث بلغ الدتوسط الحسابي , ىذا البعد من قبل أفراد العينة
لإدراؾ الزبائن للمجهودات التي يقوـ بها موظفي الدؤسسة كمهارتهم في الأنصات كالتجأكب كىذا ما توصلنا إليو من خلبؿ مقابلة 

 :حيث إف الدؤسسة تقوـ ب
   توظيف أفراد الدؤسسة حسب الدؤىل العلمي؛ 
  توفر الدؤسسة برامج تدريبية للعاملتُ لتطوير مهاراتهم كذلك من خلبؿ التدريب كتكوف أماكن التدريب داخل

 الدؤسسة نظرا لإمكانية الدؤسسة ؛
 تقوـ الدؤسسة بتحفيز الأفراد العاملتُ فيها على إكتساب مهارات متنوعة كذلك من خلبؿ المحاضرات. 

 الإبتكار في العمليات : المجال السابع

 (الإبتكار في العمليات )قيم المتوسط الحسابي والإنحراف المعياري لبعد المتغير المستقل  (12-2)الجدول رقم
 الدستول التًتيب الإلضراؼ الدعيارم الدتوسط  الحسابي البياف الرقم

 تنظيم لتسهيل جديدة أساليب بإبتكار بسار مؤسسة تهتم 1
 الخدمة تقدنً عملية

 قوي 3 0.93356 3.4419

 قوي 2 0.85363 3.5581 مرنة بطريقة الزبائن شكأكم بدعالجة الدؤسسة تقوـ 2
 بتقدنً يتعلق فيما المحددة بدواعيدىا بالإتزاـ الشركة تهتم 3

 الخدمة
 قوي 1 0.82325 3.5814

 قوي / 0.87014 3.5271 المتوسط العام للعمليات
 spssمعطيات من إعداد الطالبتان بالإعتماد  على :   المصدر

ف إك (3.4419ك3.5814)ف قيم الدتوسط الحسابي لعبارات ىذاالبعد تتًأكح بتُ  أ(12-2)نلبحظ من خلبؿ الجدكؿ رقم    
 إلضراؼك (3.5814)بدتوسط حسابي (1)فُ العبارة رقمكففي الدرتبة الأ .مستويات كل عبارات البعد كانت قوية

كفي الدرتبة  (0.85363) معيارمإلضراؼك (3.5581)الدرتبة الثانية بدتوسط حسابي  (2)بينما برتل العبارة رقم (0.82325)معيارم
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ف أضا من خلبؿ الجدكؿ أمكنلبحظ  (0.93356) معيارمإلضراؼك (3.4419)بدتوسط حسابي   (3)الأختَة العبارة رقم
فراد العينة حيث بلغ الدتوسط أالدتوسط العاـ لمجاؿ العمليات كاف قوم لشا يدؿ على الدوافقة الدرتفعة لعبارات ىذا البعد من قبل 

ستجابة لشكأكم زبائنها كالإلتزاـ إكيرجع سبب ذلك لسرعة الدؤسسة في  (0.87014) معيارمإلضراؼك (3.5271)الحسابي
: ف الدؤسسة تقوـ بأليو من خلبؿ مقابلة حيث إبدواعيدىا كىذا ما توصلنا 

 ؛تتميز مؤسسة بسار عن منافسيها  بسهولة  ككضوح الإجراءات 
 ؛تستخدـ مؤسسة بسار صفحتها على الفيس بوؾ لتسهيل تقدنً الخدمات لزبائنها 
 تقدـ الدؤسسة خدماتها بطرؽ سهلة كغتَ معقدة. 
ي مؤسسة تمار للطباعة ف (العلامة التجارية)لمتغير التابع با المتعلقة البيانات تحليل و عرض :الثالث الفرع

 والإشهار
 ي للعلامة التجاريةالمعيار والإنحراف الحسابي المتوسط قيم (13-2)قمر الجدول

 الدستول التًتيب  الإلضراؼ الدعيارم الدتوسط الحسابي البياف الرقم 
 لشراء الدنخفضة بالتكاليف الدؤسسة إسم يذكرني 1

 للخدمة كإستخداـ
 قوم 6 0.93475 3.5349

 على بحصوفِ للمؤسسة البيعية الأساليب تساىم 2
 جيدة خدمات

 قوم 5 0.93356 3.5581

 خلبؿ من ذىتٍ في مكانتها الدؤسسة تعزز 3
 متنوعة  خدمات تقدنً في إستمرارىا

 قوم 6 0.93475 3.5349

 كذات لشيزة منتجات تقدنً إفُ الدنظمة تسعى 4
 . مناسبكبسعر للضيف مضافة قيمة

 قوم 1 0.89789 3.8372

 كالبيئة تنظيمهم كحسن الخارجي الدظهر يذكرني 5
 الإيجابية بالجوانب الدؤسسة لدكاتب الداخلية
 للخدمة

 قوم 3 0.67465 3.7907

 قوم 2 0.79450 3.8140 الخدمات حقا تعكس أدفعها التي النقود أف أرل 6
 متنوعة أشكاؿ على كبتَ بشكل الدنظمة تعتمد 7

 الدتعددة كالوسائط الدختلفة الإعلبنات من
  كؼالضي إفُ للوصوؿ

 قوم 7 0.76684 3.4651

 عند ملد التجارية للعلبمة الذىنية الصورة تتعزز 8
 تقدنً في خلل كجود عند كالإعتًاؼ الإعتذار

 الدنظمة في خدمة

 قوم 4 0.85168 3.5814

 قوم  0.84857 3.6395 الدتوسط العاـ للعلبمة التجارية  
 spssمعطيات من إعداد الطالبتاف بالإعتماد  على :   الدصدر
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 (3.4651ك3.8372 )ف قيم الدتوسط الحسابي لعبارات ىذا  البعد تتًأكح بتُ أ(12-2)نلبحظ من خلبؿ الجدكؿ رقم      
كإلضراؼ  (3.8372)بدتوسط حسابي (4) حيث تصدرت في الدرتبة الأكفُ العبارة رقمف مستويات كل عبارات البعد كانت قويةإك

بينما حلت في , (0.79450)كإلضراؼ معيارم  (3.8140)بدتوسط حسابي (6)كتليها العبارة رقم  (0.89789)معيارم
بدتوسط  (8)ثم العبارة رقم, (0.67465)كإلضراؼ معيارم (3.7907)كذلك بدتوسط حسابي (5)الدرتبة الثالة العبارة رقم

فيما جاءت العبارة رقم في الدرتبة الخامسة بدتوسط حسابي , في الدرتبة الرابعة (0.85168)كإلضراؼ معيارم (3.5814)حسابي 
في الدرتبة السادسة بدتوسط حسابي  (3)ك (1)ثم بعد ذلك العبارتاف رقم, (0.93356)كإلضراؼ معيارم (3.5581)
كإلضراؼ  (3.4651)بدتوسط (7)كفي الدرتبة الأختَة حلت العبارة رقم , (0.93475)كإلضراؼ معيارم(3.5349)

كىذا ما يوضح لنا أف الدؤسسة تكتسب مصداقية كبتَة حيث زبائنها يثقوف بها كذلك من خلبؿ تنويعها , (0.76684)معيارم
لدتغتَ التابع ألا كىو ف الدتوسط العاـ ؿأيضا من خلبؿ الجدكؿ أ قد لاحظناكلخدماتها كمن أسعارىا الدخفظة مقارنة مع منافسيها 

حيث بلغ الدتوسط الحسابي  فراد العينةأكاف قوم لشا يدؿ على الدوافقة الدرتفعة لعبارات ىذا البعد من قبل العلبمة التجارية 
ليو من خلبؿ إ كىذا ما توصلنا .كىذا يؤكد على قوة العلبمة التجارية للمؤسسة  (0.84857) معيارمإلضراؼك (3.6395)

 :ف الدؤسسة تقوـ با حيث (أنظر الدلحق رقم )قابلةافَ
 لتصميم العلبمة التجارية لدؤسسة بسار(tpa)  بست مراعاة كل من الإسم كالشكل كالألواف كذلك لتسهيل النطق على

 الزبوف كسهولة حفظ شكلو كإسمو؛
  تسعى مؤسسة بسار بزفيض التكاليف مع المحافظة على جودة الخدمة كذلك لضماف الوصوؿ لكافة الشرائح كمستويات

 الإجتماعية؛ 
 تتميز الدواد الأكلية للمؤسسة  بجودة كذلك لضماف رضا الزبوف حوؿ الخدمة؛ 
  كذلك  (..أماكن الإستقباؿ , الأمن, مكيفات)براكؿ الدؤسسة قدر الإمكاف تهيئة المحيط الدادم للمؤسسة عن طريق

 .لأخذ الزبوف نظرة جيدة عن الدؤسسة
 

 مناقشة النتائج : المطلب الثاني
 )أجزاء الإستبياف  حوؿعرضنا لدختلف إجابات أفراد العينة الددركسة  بعد

 مؤسسة تمار للطباعة ''فيالتسويق الإبتكاري  أبعاد تتوفر" :الأولى الفرضية ارختبإ
 بشكل مرتفع ''والإشهار

التسويقي  الإبتكار لأبعاد المعيارية والإنحرافات الحسابية المتوسطات قيم (14-2) رقم الجدول
 الدستول التًتيب الإلضراؼ الدعيارم الدتوسط الحسابي البياف الرقم

 قوم 3 0.64969 3.6628 بعد  الإبتكار في الخدمة 1
 قوم 5 0.67615 3.6604 بعد الإبتكار في السعر 2
 قوم 1 0.77316 3.7349 بعد الإبتكار في التًكيج 3
 متوسط 7 0.78529 3.2837 بعد الإبتكار في التوزيع 4
 قوم 2 0.83895 3.6651 بعد الإبتكار في المحيط الدادم 5
 قوم 6 0.87014 3.5271 بعد الإبتكار في العمليات 6
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 قوم 4 0.87014 3.6139 بعد تنمية القدرات الإبتكارية للؤفراد 7
 قوم  / 0.78050 3.5925 الدتوسط العاـ للتسويق الإبتكارم

 spssمعطيات من إعداد الطالبتاف بالاعتماد  على :  الدصدر
 معايتَ عمجم لضو القوم المجاؿ ضمن تقع الدراسة ةينع أفراد عمجم بذاىاتإ أف( 14-2)     نلبحظ من خلبؿ الجدكؿ رقم 

( 3.7349)أين إحتل بعد التًكيج الدرتبة الأكفُ أم أنو أكثر الأبعاد توافرا في مؤسسة بسار كذلك بدتوسط حسابي قدره, مـالتق
كإلضراؼ  (3.6651)يليو بعد الإبتكار في المحيط الدادم بدتوسط حسابي , (0.77316)كإلضراؼ معيارم 

فيما يأتي , (0.64969)كإلضراؼ معيارم (3.6628)ثم يأتي بعد الإبتكار في الخدمة بدتوسط حسابي, (0.83895)معيارم
كيليو بعد الإبتكار , (0.87014)كإلضراؼ معيارم (3.6139)تنمية القدرات الإبتكارية للؤفراد بدتوسط حسابيبعد ذلك بعد 

ثم بعد الإبتكار في العمليات بدتوسط , (0.67615)كإلضراؼ معيارم (3.6604)في السعر بدتوسط حسابي 
كفي الأختَ يأتي بعد التوزيع كىو أقل الأبعاد توافرا في مؤسسة بسار كذلك , (0.87014)كإلضراؼ معيارم  (3.5271)حسابي

كمنو  (3.5925)كقد بلغ الدتوسط العاـ للتسويق الإبتكارم, (0.78529)كإلضراؼ معيارم  (3.2837)بدتوسط حسابي 
 :نستنتج أف

 .  التسويق الإبتكارم متواجد بدستول عاؿ في مؤسسة بسار للطباعة كالإشهار كىذا ما يدفعنا لقبوؿ الفرضية الأكفُ 
 

 لزبائن مؤسسة تمار للطباعة والإشهار إتجاه إيجابي نحو علامتها التجارية :  إختبار الفرضية الثانية 
 

 قيم متوسط وإنحراف العام للمتغير التابع العلامة التجارية ,(15-2)الجدول رقم
 الإلضراؼ الدعيارم  الدتوسط العاـ  الدتغتَ التابع 

 0.84857 3.6395 العلبمة التجارية 
 

 ـ،مالتق معايتَ عمجم لضو القوم المجاؿ ضمن تقع الدراسة ةينع أفراد عمجم بذاىاتإ أف أعلبه دكؿفًا خلبؿ من نلبحظ       
 بدستول قوم كمنو نستنتج  (0.84857)كلضراؼ معيارم (3.6395 )(لدتغتَ التابع)حيث بلغ الدتوسط العاـ للعلبمة التجارية

 .أف ىناؾ إبذاه ايجابي لزبائن مؤسسة بسار للطباعة كالإشهار كىذا ما يدفعنا لقبوؿ الفرضية الثانية 
 

  في الإبتكار) التسويق الإبتكاري أبعاد بين إحصائية دلالة ذات علاقة توجد :الثالثة الفرضيةإختبار 
الإبتكار في المحيط , عالتوزي في الإبتكار الترويج، في الإبتكار ،رالتسعي في الإبتكار ، الخدمة
 .والعلامة التجارية (تنمية القدرات الإبتكارية  للأفراد, الإبتكار في العمليات, المادي

 
 وانعلايت انتجبرَت بُن أبعبد انتسىَق الإبتكبرٌ انرتببط يعبيلاث قُى(16-2)رقى جذول

 مستوى الدلالة R قيمة معامل الإرتباط  
 0.000 0.757 التسويق الإبتكاري

 0.000 0.511 الإبتكار في الخدمة  أبعاد 
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 المستقل
 المتغير 

 
 
 
 

 0.025 0.341 الإبتكار في التسعير 
 0.020 0.353 الإبتكار في الترويج
 0.000 0.547 الإبتكار في التوزيع

 0.003 0.447 الإبتكار في المحيط المادي
 0.000 0.628 الإبتكار في العمليات

 0.000 0.699 تنمية القدرات الإبتكارية  للأفراد
 spssمعطيات من إعداد الطالبتان بالإعتماد  على :   المصدر 

 :من خلبؿ الجدكؿ أعلبه يتضح لنا
  بدستوفُ دلالة  %75.7أف التسويق الإبتكارم كمتغتَ مستقل كانت علبقتو بالعلبمة التجارية قوية أين بلغت نسبة 

 كىذا ما يفسر كجود علبقة دالة إحصائيا بتُ التسويق الإبتكارم كأبعاده مع العلبمة التجارية؛0.000
 بدا آف    يوجد علبقة طردية كذات دلالة إحصائيةsig بتُ أبعاد التسويق الإبتكارم ك العلبمة 0.05 اقل من 

 التجارية؛
  تنمية القدرات الإبتكارية  للؤفراد حيث تصدر في كانت لبعد (العلبمة التجارية) أقول العلبقات مع الدتغتَ التابع 

يليها في الدرتبة الثانية بعد , (0.000) عند مستول دلالة(0.699) الإرتباط معامل قيمة بلغتالدرتبة الأكفُ حيث 
فيما حل بعد الإبتكار , (0.000)عند مستول دلالة(0.628) قدره الإرتباط عاملبم الإبتكار في العمليات كذلك

ثم في الدرتبة الرابعة حل الإبتكار في ,  (0.000)كمستول دلالة (0.547)في التوزيع الدرتبة الثالثة بدعامل إرتباط قيمتو 
أين حل بعد الإبتكار في المحيط الدادم الدرتبة الخامسة ,  (0.000)كمستول دلالة(0.511)الخدمة بدعامل إرتباط

أضعف علبقة كانت لبعدم الإبتكار في التًكيج ك , (0.003)كمستول دلالة (0.447)بدستول أقل بدعدؿ إرتباط 
كعند مستول دلالة على التوافِ  (0.341)ك (0.353)الإبتكار في التسعتَ كذلك بدعامل إرتباط على التوافِ 

 (.0.025)ك (0.020)
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  ستخدام طريقة المربعات الصغرىإتحليل الأنحدار الخطي :
 0.05 عند مستول دلالة Entryستخداـ طريقة الدربعات الصغرل إ من خلبؿ برليل الألضدار الخطي ببكيدكن ذلك      

إبتكار , إبتكار في التوزيع, إبتكار في التسعتَ, إبتكار في التًكيج,  إبتكار في السعر،إبتكار في الخدمة)حيث الدتغتَات الدستقلة ىي
، كالجدكؿ التافِ يوضح الإرتباط الخطي بتُ الدتغتَ (علبمة التجارية اؿ)كالدتغتَ التابع  (إبتكار في العمليات , في المحيط الدادم

:  الدستقل كالدتغتَ التابع
الدراسة  عينة للمؤسسة التابع والمتغير المستقل المتغير بين الخطي الإرتباط (:17-2)ل رقم الجدو

Récapitulatif des modèlesb 
Erreur standard 

de l'estimation R-deux ajusté R-deux R Modèle 

.27089 .562 .572 .757a 1 
a. Valeurs prédites : (constantes)،  التسويق الإبتكارم الدتغتَ الدستقل  
b. Variable dépendante :  العلبمة التجاريةالدتغتَ التابع  

 spssمعطيات من إعداد الطالبتاف بالإعتماد  على :   المصدر 
متغتَ تابع )كالعلبمة التجارية  (متغتَ مستقل)إف معامل الإرتباط الخطي بتُ  التسويق الإبتكارم نلبحظ من خلبؿ الجدكؿ      

أم أف ىناؾ إرتباط قوم لشا  (75.7)%بالنسبة لدؤسسة بسار ذك مستويات إيجابية أين بلغت القيمة الإجمالية للعلبقة الإرتباطية (
لشا يعتٍ أف (%57.2)يأكد دكر الدهم للتسويق الإبتكارم في تعزيز العلبمة التجارية كمدل الدقة في تقدير الدتغتَ التابع ىو 

من تعزيز العلبمة التجارية في مؤسسة بسار للطباعة كالإشهار يعود للتسويق الإبتكارم بينما النسبة الدتبقية كالتي بلغت  (%57.2)
 .تعود إفُ عوامل أخرل (42.8%)

 تحليل تباين خط الأنحدار (: 18-2)الجدول رقم 
ANOVAb 

Modèle
 

Somme 

des carrés
 

Ddl
 

Moyenne 

des carrés
 

D
 

Sig.
 

Régression 
Résidu 

Total 

4.029 
3.009 
7.038 

1 
41 
42 

4.029 
0.73 

54.903 .000a 

a. Valeurs prédites : (constantes),  (الدتغتَ الدستقل )التسويق الإبتكارم  
b. Variable dépendante  (الدتغتَ التابع )العلبمة التجارية  

 spssمعطيات    من إعداد الطالبتاف بالإعتماد  على :المصدر
 
: فأنلبحظ  (18-2)من خلبؿ الجدكؿ رقم  

  مستول الدلالة الاحصائية كجود علبقة بتُ كل من التسويق الإبتكارم كالعلبمة التجارية( 0.000sig=)؛ 
  ؛(3.009)كلرموع البواقي (4.029)كم ابينما لرموع مربعات الألضدار يس(7.038)لزموع الدربعات الكلي بلغ 
 الألضدار درجة, (41)البواقي حرية درجة df) ) ؛1ىي 
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 ؛(0.73) ىو البواقي مربعات كمعدؿ(4.029 (ىو الألضدار مربعات معدؿ 
 (54.903)ىو الألضدار لخط برليل التباين اختبار قيمة. 

 يلبءـ فنرفضها، كبالتافِ خط الألضدار 0.5 أقل من مستول دلالة الفرضية الصفرية 0،0مستول دلالة الإختبار   
 :الدعطيات كالشكل التافِ يوضح ذلك، كحسب الرسم لا توجد  مشكلة فالنتائج  تتوزع كفق التوزيع الطبيعي

 منحنى معادلة الأنحدار:(6-2)الشكل رقم 

 
 :دراسة معاملات خط الأنحدار

 :لدؤسسة بسار للطباعة كالإشهار الجدكؿ الدوافِ يوضح قيم معاملبت خط الألضدار      
 للطباعة والإشهار لمؤسسة تمار الأنحدار خط معاملات قيم: (19-2) رقم جدول

Coefficientsa 
Sig. 

 

T 

 

Coefficients 

standardisés 

Coefficients non 
standardisés Modèle 

Erreur 
standard A 

Bêta 
.000 
.000 

6.160 
7.410 

 
.757 

 

.268 

.073 
1.652 
0.539 

(Constante) 
الدتغتَ الدستقل التسويق 

 الإبتكارم
a. Variable dépendante :   (المتغٌر التابع)العلامة التجارٌة  

 spssمعطيات من اعداد الطالبتان بالاعتماد  على :   المصدر 

:  قمن خلبؿ الجدكؿ السابق نلبحظ أف         
 1.652 حيث مقطع خط الألضدار يسأكم Y=a+bxباستطاعتنا برديد مقطع خط الألضدار كذلك من خلبؿ الدعادلة التالية 

  أف ىي موجبة للدلالة على Bêtaفهو متعدد بالنسبة للمتغتَ الدستقل،كما نلبحظ أف إشارة معامل  b، أما ميل خط الألضدار 
التسويق ق كلما زادت الإجراءات المحققة لأبعاد أف، كىي تعتٍ العلبمة التجارية علبقة طردية كالتسويق الإبتكارم العلبقة بتُ أبعاد 

 : كبالتافِ .ت العلبمة التجاريةكلما زادالإبتكارم 
 x0+ 1.652  539. :معادلة خط الألضدار ىيكمنو . نقبل الفرضية الثالثة  بأف نموذج الألضدار معنوم 
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: خلاصة الفصل

التسويق الإبتكارم في تعزيز العلبمة التجارية حوؿ دكر لدؤسسة بسار للطباعة كالإشهار تضمن ىذا الفصل الدراسة الديدانية 
  انةستبإ 43قتصرت على إحيث  حيث تم التطرؽ فيو إفُ الدؤسسة لزل الدراسة كالتعرؼ عليها كتم عرض نتائج الدراسة الديدانية، ،

كبعدىا تعرضنا لتفستَ كمناقشة نتائج الإستبياف، كذلك  ،Spssستخداـ الأساليب الإحصائية أبالردكد قمنا بتفريغ  أين ،الكتًكنية 
: بغية الإجابة على فرضيات الدراسة لخصت فيما يلي

     توصلنا إفُ كجود مستول عاؿ من أبعاد التسويق الإبتكارم في مؤسسة بسار كىذا ما يدؿ على إىتماـ الدؤسسة بالإبتكار في 
كأف تضح أف ىناؾ كإ, ككجود إبذاه مرتفع لزبائن مؤسسة بسار للطباعة كالاشهار حوؿ علبمتها التجارية, الدزيج التسويقي لديها 

 .قوية كمتغتَ تابع علبقة طردية العلبمة التجارية   ككمتغتَ مستقلالتسويق الإبتكارم  بتُ الإرتباطية العلبقة
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:الخاتمة 
قتضى بنا الأمر إفُ معالجة ىذه إ، كلقد التسويق الإبتكارم في تعزيز العلبمة التجاريةتناكلت ىذه الدذكرة إشكالية دكر 

نطلبقا من الفرضيات الدقتًحة في الدقدمة حيث تنأكلنا في الفصل الأكؿ إك IMRADستخداـ منهجية إالإشكالية عبر فصلتُ ب
، التسويق الإبتكارم كالعلبمة التجاريةالأدبيات النظرية للموضوع من خلبؿ مراجعة ما جاء في الكتب كالأبحاث كالدقالات حوؿ 
.     كما تنأكلنا بعض الدراسات السابقة التي لذا علبقة بالدوضوع كالتي بسكننا من الحصوؿ عليها

التسويق ، كإبراز مدل أهمية كالعلبمة التجارية، التسويق الإبتكارمكمن خلبؿ ىذه الدراسة حأكلنا التعرؼ على مفاىيم 
كلدعرفة  ، كمن خلبؿ الدراسة الديدانيةالعلبمة التجارية، كالدتطلبات الضركرية لتعزيز الإبتكارم في مؤسسة بسار للطباعة كالإشهار

للتسويق الإبتكارم قمنا بإسقاط ما جاء في الأدبيات النظرية كالتطبيقية دكر التسويق الإبتكارم في تعزيز العلبمة التجارية مدل 
. في الدؤسسة لزل الدراسة، توصلنا إفُ لرموعة من النتائج كالإقتًاحاتكالعلبمة التجارية 

نتائج الدراسة .1
  :النتائج النظرية.1.1
 التسويق الإبتكارم اداة مهمة بالنسبة للمؤسسة الإقتصادية كذلك من أجل استمرارية الدؤسسة كتطورىا؛ 
 يحتاج التسويق الإبتكارم لتطبيقو الا متطلبات كغياب احد منها يشكل عائق في تطبيقو؛ 
  الدستهلكتُ، ذىنفي كترسيخها خدمات الدؤسسة  كمصدر ىوية برديد أجل من حتمية ضركرةللعلبمة التجارية   

 .الآخرين الدنافستُ بقية عن كبسييزىا
  :النتائج التطبيقية.1.2
  تهتم مؤسسة بسار بتطبيق أبعاد التسويق الإبتكارم في الدؤسسة حيث أظهرت النتائج أف كل أبعاده حازت على مستول

 كاف بدستول متوسط؛  الإبتكار في لراؿ التوزيع قوم إلا بعد 
  في العمليات إبتكار,التوزيع إبتكارك, التًكيج  إبتكارالتسعتَ، إبتكار، الخدمة إبتكار) التسويق الإبتكارم أبعادتوافر , 

 ؛ في مؤسسة بسار للطباعة كالإشهار بدستول مرتفع جدا(الإبتكار في المحيط الدادم  ,تنمية القدرات الإبتكارية للبفراد
 إبذاه زبائن مؤسسة بسار لضو علبمتها التجارية كاف إيجابي؛ 
 حصاية بتُ التسويق الإبتكارم في جميع لرالاتو الدعبر عنها بعناصرإنو يوجد علبقة ذات دلالة أظهرت نتائج الدراسة أ 

 ؛كالعلبمة التجارية ,P7الدزيج التسويقي الخدمي 
  ؛ية خطية طردية قوية  بتُ التسويق الإبتكارم كالعلبمة التجاريةإرتباطىناؾ علبقة 

 للتسويق الإبتكارم دكر مهم في تعزيز العلبمة التجارية في مؤسسة لزل الدراسة. 

 :التوصيات 
 على الدؤسسة لزل الدراسة الإىتماـ اكثر بالإبتكار في لراؿ التوزيع كذلك من خلبؿ إيصاؿ الخدمة للزبوف كإسخداـ؛ 
 تدعيم عنصر التًكيج كذلك من خلبؿ الجوائز كالدسابقات؛ 
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 برفيز العماؿ كذلك من خلبؿ علؤكات كالدكافئات كذلك لتحفيزىم على الإبتكار كتقدنً أفضل ما لديهم. 

 آفاق البحث  
كفي ختاـ ىذه الدراسة كبعد الوصوؿ إفُ النتائج السابقة للبحث، فتحت دراستنا أفاقا جديدة للدراسة كالتي يدكن 

: معالجتها مستقبلبن لدواصلة البحث على سبيل الدثاؿ في المجالات التالية
 دكر التسويق الإبتكارم  في كلاء الزبوف في الدؤسسة الإقتصادية؛ 
 أثر التسويق الإبتكارم في بناءصورة ذىنية للزبوف في الدؤسسة الخدمية؛ 
 دكر العلبمة التجارية في برقيق الديزة التنافسية؛ 
 العلبمة التجارية كأثرىا على كلاء الدستهلك.  
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بزصص ,  مذكرة ماجستتَ قسم التسيتَ,"دور التسويق الإبتكاري في المحافظة على الميزة التنافسية ,كىيبة مربعي  (8
 .2012,جامعة الحاج لخضر باتنة , كلية العلوـ الإقتصادية كالتجارية كعلوـ التسيتَ, اقتصاد تطبيقي كادارة منضمات

 
 :المقالات

دور التسويق الإبتكاري في تحسين الكفاءة  ,عمر ياستُ لزمد الساير الدليمي.كلاء جماؿ الدين نورم ك ـ.د. ـ(1
لرلة كلية بغداد للعلوـ ,  دراسة إستطلبعية لعينة من العاملتُ في الشركة العامة للصناعة السمنت الشمالية,التسويقية

.  138ص, 2018, العراؽ, الدوصل, العدد الرابع كالخمسوف ,الإقتصادية الجامعة
 ''دور التسويق في تعزيز مكانة خدمة الإتصالات في ذىن الزبون'', غساف فيصل عبد,ليث عبد الرزاؽ كامل  (2

لرلة جامعة كركوؾ للعلوـ , دراسة إستطلبعية لاراء عينة مستخدمي الذاتف النقاؿ في مركز لزافظة صلبح الدين 
 .33ص, العراؽ, 2العدد  , 6المجلد ,الإدارية كالإقتصادية 

التسويق الإبتكاري في تحقيق الميزة التنافسية في المؤسسة  دور,''غيماف كشركد .أ,رياض عبد القادر.د.أ (3
العدد الثامن ,لرلة الدراسات الدالية كالمحاسبية كالإدارية , (تبسة )دراسة حالة مؤسسة إتصالات الجزائر  ''الإقتصادية

 .663ص  ,2017ديسمبر , الجزائر,
ستطلبعية على عينة من إدراسة '' الإبتكار التسويقي للمنتجات في تحقيق وفاء الزبائن أثر'',بزقرارم عبلة  (4

, الجزائر,  بسكرة,العدد الخامس عشر, داريةإبحاث اقتصادية كألرلة  ,بولاية بسكرة(عمر بن عمر)مستهلكي ماركة 
 .260ص ,2014جواف

لرلة الحكمة ,دراسة حالة علبمة حمود بوعلبـ ''تموقع العلامة التجارية في محيط تنافسي '',حاجي كريدة   (5
 207-205ص ص, 2015, الجزائر, مؤسسة كنوز الحكمة للنشر كالتوزيع , 24العدد , –للدراسات الإقتصادية 

 حالة العلبمة ''ثير تغيير صورة وإسم العلامة التجارية على سلوك المستهلك أت'',العربي عطية ,حكيم بن جركة  (6
, الجزائر, 15العدد ,  لرلة الباحث, ريدك بدنطقة كرقلةأكالذاتف النقاؿ  ريدك قراءة لاراء عينة متعامليأكالتجارية 
  .94ص , 2015
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 التعليم لخدمات التسويقي المزيج أثر لتحديد العالمي التحليل ستخدامإ ''، يوسف  صوار ، زقام حميدم       (7
 06 العدد ، الإقتصادية البشائر لرلة ، مولاي الطاىر جامعة الطلبة نظر وجهة من جودتها مستوى رفع في العالي

 .81ص 2016 ، الجزائر ،
مركز البصتَة للبحوث , 23العدد , , دراسات إقتصادية  لرلة,العلامة التجارية كأداة حماية '', حواس مولود  (8

 .130ص , 2014, الجزائر,كالإستشارات كالخدمات التعليمية 

دراسة '' العلامة التجارية الإسلامية على سلوك المستهلكأثر'', لسلوؼ حسن لزمد .أ, سمارة ناجح سامر .د (9
فبراير , ماليزيا , الذيئة العالدية للتسويق الإسلبمي لندف, 1العدد,5المجلد ,المجلة العالدية للتسويق الإسلبمي ,نظرية تطبيقية

 .64ص ,2016
ستطلبعية إدراسة ''ثير عناصر التسويق الإبتكاري في تعزيز الاداء التسويقيأت'',ندل عبد الباسط كشمولة  . د (10

 العدد ,36المجلد  ,لرلة تنمية الرافدين ,لأراء عدد من الددراء في لرموعة من الدنظمات الصناعية في لزافظة بغداد
 .172ص,2014 ,العراؽ,  الدوصل,115

دراسة إستطلبعية في عدد من ''دور المعرفة السوقية في تحقيق الإبتكار التسويقي , ''ختَم علي أكسو.د -1
ص , 2010سنة, العراؽ, دىوؾ,97العدد, 32لرلد ,لرلة تنمية الرافدين, الدنظمات السياحية في مدينة دىوؾ

245. 
 السياحية للمنظمات السوقية الحصة زيادة في وأثرىا التجارية العلامة'' ,زىراء يعقوب صفر , دينا حامد جماؿ  -2

العدد , لرلة الادارة كالإقتصاد, د بغدا بددينة الدمتازة الدرجة فنادؽ في العاملتُ من عينة لآراء استطلبعية دراسة ''
 703-702ص ص  , 2019,العراؽ, 42

 تكنولوجيا  المعلومات والتسويق الإبتكاري وأثرىا في ريادة الأعمال العلاقة بين'',عامر عبد اللطيف كاظم  -3
السنة ,لرلة الإدارة كالإقتصاد ,دراسة برليلية مقارنة بتُ عينة من الدصارؼ الحكومية كالخاصة  العاملة في بغداد ''

  .56ص ,2017,العدد مئة كإثنا عشر ,الأربعوف 
 حوؿ ميدانية دراسة '' يةالتجار للعلامة الزبون ولاء على المبيعات تنشيط أثر '',علي دبي ,علبء الدين تواتي  -4

 .2019جواف, الجزائر, الدسيلة, (مكرر)11العدد, 7المجلد, لرلة الباحث الإقتصادم , التنظيف منتجات
داع كالإبتكار في برقيق القدرات في الديزة التنافسية في الشركات الصناعية الاردنية بدكر الإ,علي فلبح الزعبي  -5

-9,سوريا –جامعة دمشق ''قتصاديات الدكؿ العربية إمتطلبات رفع القدرة التنافسية في ''الدلتقى الدكفِ حوؿ,
 .10ص ,2011 جانفي 10

دراسة برليلية لأراء عينة من موظفي ''دور التسويق الإبتكاري في تحقيق الميزة التنافسية '',جعفر خليل مرعي . ـ-6
المجلد , لرلة جامعة الأنبار للعلوـ الإقتصادية كالإدارية ,شركة الحكماء لصناعة الأدكية كالدستلزمات الطبية في الدوصل 

 .230ص , 2012, العراؽ, 9العدد , 4
دراسة ''دور وأىمية الإعلان في بناء العلامة التجارية '', نبيلة لزمد سليماف ,لزمد الجإسم ,لزمد عباس ديوب  -7

سلسلة ,لرلة جامعة تشرين للبحوث كالدراسات العلمية '', ميدانية على مستهلكي الدنظفات في الساحل السورم 
 .131ص , 2009,  سوريا, 4العدد , 31المجلد , العلوـ الإقتصادية ك  القانونية 
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دراسة عينة من ''واقع التسويق الإبتكاري وعلاقتو بالميزة التنافسية في منظمات الأعمال '',لصول سعودم -8
, 2015, الجزائر, الدسيلة, 15العدد, لرلة العلوـ الإقتصادية كالتسيتَ كالعلوـ التجارية , العاملتُ بدؤسسة كوندكر

 .290ص
دراسة حالة عينة من زبائن مؤسسة كوندكر ,"مساىمة التسويق الإبتكاري في خلق قيمة الزبون ", نواؿ عبدأك  -9

 .266ص, 2016جواف ,  الجزائر–بسكرة ,  19العدد , لرلة أبحاث إقتصادية كإدارية, للئلكتًكنيات
دراسة  ''دور التسويق الإبتكاري في تحقيق الإحتفاظ بالزبون'',سهاـ برقي كامل , ىدل ىادم حسن -10

, 2019, العراؽ, 44العدد,  1الجزء,  لرلة الجامعو العراقية, إستطلبعية في مصرؼ الشرؽ الأكسط العراقي للئستثمار
 372ص

 :المراجع باللغة الأجنبية
1. Helmi ben rejeb phase ament de l’innovation  proposition d’une 

démarche d’analyse de besoins et d’évaluation de l’acceptabilité 
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   المقابلة 1الملحق 
 انشعبُت انذًَقراطُت انجسائرَت انجًهىرَت

 انعهًٍ وانبحث انعبنٍ انتعهُى وزارة

 قبصذٌ يرببح ورقهت جبيعت

 انتسُُر وعهىو وانتجبرَت الإقتصبدَت انعهىو كهُت

 انتجبرَت عهىو قسى
 

   مفحىحة نصف مقابلة

 
 
 
 
 
 
 

 :معلومات حول المؤسسة 
  مؤسسة تمار للطباعة والاشهار: إسم مؤسسة 

 2016:تاريخ التاسيس 
  ورقلة,  المخادمة49الطريق الوطني  رقم : مقر المؤسسة 
 10:عدد العاملين

  نقطة بيع في حاسي مسعود: نقاط البيع 
  منافسين7العمالقة  وغيرىا حوالي  ,ABcom,حميد أوجانة  :منافسين 
  من الجزائر العاصمة2 من نفس الولاية اي ولاية ورقلة و3  موردين5:الموردون 

 0699303925:الهاتف
 temmar.tpa@gmail.com:الايميل 

  .الأولى في الذىن:رؤية المؤسسة 
السهر على تنفيذ الاىداف ,خلق علامة تجارية قوية , العمل على تطوير المؤسسة وتحسين نتائجها :رسالة المؤسسة 

 السنوية
   الابداع والإبتكار, تطوير وتجديد الخدمات, الوفاء بالوعود: مبادئ المؤسسة  

 

:  كبعد طيبة    برية
في علوـ  شهادة ماستً اكادمي  نيل متطلبات ضمن تدخل دراسة إعداد أجل من استمارة أيديكم بتُ نضع

في مؤسسة بسار  *دور التسويق الإبتكاري في تعزيز العلامة التجارية * بعنواف بذارية بزصص تسويق خدمات
 أف علما,نظركم  كجهة من الدناسبة الإجابة بتأشتَ  الرأم كبياف بالإطلبع التفضل منكم راجتُللطباعة كالإشهار 

       .العلمي البحث لأغراض إلا تستخدـ كلن العلمية كالأمانة بالسرية تتسم الدقابلة في الواردة الدعلومات كافة
شاكرين             .....التقدير مع تعأونكم لكم 
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  اطلعو على صفحتنا في الفيس بوك:  خدمات المؤسسة 
 ؟ ترون موقع مؤسستكم في السوق رائدة ام تابعة كيف 

رغم اننا مؤسسة جديدة في السوق الا اننا استطعنا السيطرة على معظم السوق حيث نعتبر في المرتبة الثانية بعد مؤسسة 
  .حميد أوجانة كونها مؤسسة قديمة في المجال

 .......كافة الشرائح مؤسسات اشخاص عاديين؟ماىي طبيعة زبائنكم  
  ؟الميزة التنافسية التي تتميز بها مؤسسة تمار عن منافسيها

 حسن المعاملة وروح الفريق 
التطور ؟طموحات المؤسسة المستقبلية  

 اسئلة خاصة بالدراسة 
:بعد الخدمة   

      نعم           لا ؟الخدمة مجال في الإبتكار على محفز داخلي مناخ للموظفين المؤسسة توفرىل  -1
: وذلك عن طريق -

 العمل  فرق داخل المناقشات
 التدريبية  تراالدو تنظيم
 الأفكار طرح في الحرية 

 نعم               لا ؟    لزبائنها جديدة خدمات تقديم إلى المؤسسة ىل تسعى -2
: وذلك عن طريق  -
 (أي تطوير وتحسين من الخدمة القديمة  )الحالية  الخدمات تحسين  
 أو السوق للتخلص من التقليد إلى بعلامة جديدة إدخالهاخدمة قديمة يتم ) بعلامة جديدة  خدمة  إضافة 

 ( جديدةلأسواق إدخالها
 (تكنولوجياأي طرح خدمة جديدة بالنسبة للمؤسسة والسوق والعملاء نتيجة تطور )للزبون  مبتكرة خدمات طرح 
 لا نعم            الزبائن ؟ وحاجات رغبات على بناءا الجديدة الخدمات طرح يتم ىل -3

 : في حالة الاجابة بنعم يتم ذلك عن طريق  -
يتم طرح الخدمات الجديدة وذلك من خلال تشأور بين مقدم الخدمة والزبون وطرح الافكار وفي الاخير خروج 

بخدمة جديدة مع مراعات  رغبة الزبون وحاجتو 
 ؟كيف تهتم مؤسسة تمار بزبائنها  -4

 تهتم المؤسسة بالزبائن من خلال سجل لتقديم الشكأوي وطرح اقتراحاتهم
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 :التسعيربعد 
   نعم             ؟الخدمات  بعض مجانية خلال من والتحفيزات التخفيضات من جديدة أشكال ىل تقدم المؤسسة -1

 لا
    نعم              لا؟  الخدمة لتسعير جديدة أساليب المؤسسة تستخدم -2

: في حالة الاجابة بنعم فيما تتمثل ىذه الاساليب  -
 بنفسو  المنتج سعر يضع المستهلك 
 الحزمة تسعير 
 الجملة بسعر بالتجزئة البيع 
 السيكولوجي التسعير 
 أخرىساليب أ 

   ؟ذكرىاأ أخرى ؟ساليب أفي حالة  الاجابة ب-
نسعر منتجاتنا على اساس التكلفة وذلك من خلال احتساب التكلفة مع اضافة ىامش الربح اضافة الى ذلك 
 .تقوم مؤسستنا باستخدام اساليب  جديدة لتسعير خدماتها منها تقديم مجموعة من الخدمات باسعار منخفظة

: الترويج 
     نعم               لا ؟ تنشيط مبيعاتهاأجلساليبها الترويجية من أىل تقوم المؤسسة بتجديد في  -1

: في حالة الإجابة بنعم ماىو الأسلوب المعتمد   -
  نعم               لا(أي عند تكرار الشراء يكافئ الزبون )حافز المستخدم المتكرر  
 المسابقات والألعاب 
 أخرىساليب أ  

 تنشيط مبيعاتها وذلك عن طريق الحافز أجلساليبها الترويجية من أتقوم المؤسسة بتجديد في 
     .قتناء الخدمةإأي مكافاة الزبون  عند تكرار عملية  (Frequent User Incentive)المتكرر

      نعم             لا؟الإعلان في جديدة طرق ىل تستخدم المؤسسة  -2
 ؟في حالة الاجابة بنعم ماىو الأسلوب المعتمد  -

 الأنترنت  
 المحمول الهاتف تطبيقات 
  أخرىطرق  

 ؟ حدد ىذه الطرق أخرى  في حالة الإجابة بطرق -   
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نشغلات إ من خلالها على والإجابةتروج  مؤسستنا  خدماتها عبر صفحة على الفيس بوك وذلك للتعريف بخدماتها       
 .زبائنها 
                        لانعم      ؟زبائن مع المعاملة بحسن بها العاملين تحلي وجوب على المؤسسة تحرص -3

   ؟في حالة الإجابة بنعم كيف ذلك
نصات لهم ورد على الإعتراضات إزبائن و مع المعاملة بحسن بها العاملين تحلي وجوب على المؤسسة       تحرص

                         .ومعالجتها
: التوزيع 

    نعم             لا ؟الإمكان قدر الخدمة تقديم في الزبائن نتظارإ مدة تقليل إلى المؤسسة تسعى -1

                                         نعم                لا   ؟ىل قامت المؤسسة بفتح فروع جديدة - 2
 ؟في حالة الاجابة بنعم  اين يقع الفرع   - 

أخرى كبر شريحة ونطمح لفتح فروع أنعم قمنا بفتح فرع جديد في حاسي مسعود وذلك لتوسيع نطاق خدماتها وكسب 
  :فرادلأتنمية القدرات الإبتكارية لبعد .

      نعم               لا؟فراد علميا وعملياأ ىل توظف المؤسسة  -1
 ىل توفر المؤسسة برامج تدريبية للعاملين لتطوير مهاراتهم     نعم             لا -2

 ذلك ؟وكيف يتم ؟ فما ىو الأسلوب المعتمد , ذا كانت الاجابة نعمإ -
 التدريب 
 العصف الذىني 

ماكن التدريب داخل المؤسسة أتوفر المؤسسة برامج تدريبية للعاملين لتطوير مهاراتهم وذلك من خلال التدريب وتكون 
 . المؤسسةات المحدودة نظرا لإمكاني

            نعم             لا ؟كتساب مهارات متنوعةإتحفز المؤسسة  الأفراد العاملين فيها على ىل  -3
 ؟ عن طريق أي اسلوب ,ذا كانت الاجابة بنعم إ -
 المحاضرات  
  الدورة التكوينية 

   .المحاضراتكتساب مهارات متنوعة وذلك من خلال إتقوم المؤسسة بتحفيز الأفراد العاملين فيها على 
  : الإبتكار في المحيط المادي

    نعم                   لا؟مميز  خارجي مظهر وذات التصميم وحديثة مجهزة المؤسسة وكالات لدىىل  -1
            نعم                لا؟ تواجد الزبائن في المؤسسة  أثناءىل تتوفر ظروف الأمن  -2
 نعم                لا.                             المؤسسة تتسم بالنظافة وقلة الضوضاء -3
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: الإبتكار في العمليات 
  نعم                  لا        ؟  معقدة وغير سهلة حديثة بطرق خدماتها  المؤسسة بتقديم  ىل تقوم  -1
   نعم                 لا ؟الخدمات تسهل تقديم حديثة اتصال ووسائل الأنترنت المتعامل ىل يستخدم -2

 .      عن طريق مواقع التواصل الإجتماعي فيس بوك
 لا            نعم        .الإجراءات ووضوح بسهولة المنافسين عن تتميز مؤسسة تمار -3

:اسئلة عن العلامة التجارية    
  على أي أساس تم تصميم العلامة ؟  -1
تم تصميم العلامة بشكل سهل لكي يتم حفظو  مع مراعاة الشكل والون وغيرىا وىي  تحمل إختصار لإسم  -

 .صاحب مؤسسة مع طبيعة العمل أي مؤسسة تمار للطباعة والإشهار 
 كيف تضمن المؤسسة جودة المنتج ؟ -2
 .ويتم ذلك من خلال الحرص على اقتناء مواد أولية ذو جودة عالية  -
 ىل تأخذ المؤسسة بعين الإعتبار زبائنها ذوي الدخل المحدود ؟ -3
 .نعم تقوم مؤسستنا بتخفيض التكاليف أي ملائمة الأسعار وذلك للوصول لأكثر شرائح المجتمع  -

 
 

 2الملحق رقم :  الهيكل التنظيمي 
 

 الهيكل التنظيمي للمؤسسة
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

 

 

 

 الشركاء        
 

 المسير        

1ت . ت  مساعد مسؤول الإسحقبال   
  

2ت.ت 1ا .ط.ت  2ا .ت.ت   3ا.ط.ت 
ب3  

 مسؤول الإدارات   مدير العمليات    مسؤول الإسحقبال  
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 :3الملحق رقم
 قائمة الأساتذة المحكمين للإستبيان

 المؤسسة المستخدمة الإسم واللقب 
 جامعة ورقلة البروفيسور بن تفات عبد الحق  01
 جامعة الجلفة عز الدين علي. أستاذ مساعد أ 02
 جامعة بسكرة جيجخ فايزة .مساعد أ.أ 03
 مركز الجامعي إليزي   أستاذ مساعد ب شين خثير  04
 جامعة ورقلة أستاذ  طواىير عبد الجليل  05

 
 انشعبُت انذًَقراطُت انجسائرَت               انجًهىرَت4الملحق رقم 

 انعهًٍ وانبحث انعبنٍ انتعهُى وزارة

 قبصذٌ يرببح ورقهت جبيعت

 انتسُُر وعهىو وانتجبرَت الإقتصبدَت انعهىو كهُت

 انتجبرَت عهىو قسى

 

 إستببنت
 

. 
 
 
 

 
 

 
 

 
 
 
 

 

 انبُبنبث انشخصُت
: 
 
 

 ......المحترمين والسيدات السادة             
 : وبعد طيبة تحية   

 في هادة ماستر أكادمي ش نيل متطمبات ضمن تدخل دراسة إعداد أجل من ستمارةإ أيديكم بين نضع
 *دور انتسىَق الإبتكبرٌ فٍ تعسَس انعلايت انتجبرَت * نبعنوا عموم تجارية تخصص تسويق خدمات

 الإجابة بتأشير  رأيال وبيان بالإطلاع التفضل منكم جينارفي مؤسسة جمار للطباعة والإشهار 
 ميةلالع والأمانة بالسرية تتسم الإستبيان في الواردة وماتلالمع كافة أن مالع, نظركم ةهوج من المناسبة

       .ميلالع البحث ضرالأغ إلا تستخدم ولن
 .....التقدير مع تعأونكم لكم شاكرين           

 طىاهُر عبذ انجهُم :                                                                  الأستبر انًشرف 

 gaabichaima@gmail.comانطبنبت قعبٍ شًُبء 

 ghibtissam30@gmail.comابتسبوانطبنبت غنبدرة 

mailto:gaabichaima@gmail.com
mailto:gaabichaima@gmail.com
mailto:??????ghibtissam30@gmail.com
mailto:??????ghibtissam30@gmail.com
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: انجنس-1  

 
                                     ركر                                 أنثً

 

 :انفئت انعًرَت - 1
                                                                                                                                          

          50إنً أقم ين 41                   ين 40إنً أقم ين 31                    ين 30 إنً أاقم ين 20ين 

                                    
 60إنً أقم ين 51ين 

 انًستىي انتعهًٍُ  -4
 

             يتىسط وأقم                                  ثبنىٌ                       جبيعٍ                   دراسبث عهُب 

   

 
 

يحبَذَهًحبَذنتب; L ديحبٌ    مالرق    ل

 1 الدنافستُ بخدمات مقارنة بالتميز الدؤسسة خدمات تتميز     
 2 لزبائنها الخدمات من متنوعة تشكيلة بسار مؤسسة تعرض     
 3 خدماتها في كالتعدد بالتنوع الدؤسسة عركض تتميز     
 4 بسرعة الزبائن لشكأكم الدؤسسة تستجيب     

 
 5 الدنافسة الدؤسسات بقية عن الدؤسسة يديز ما ىو السعر     
 6 الدوإسم بعض في سعريو خصومات بإبتكار بسار مؤسسة تهتم     
 7 لزبائنها الدفع طريقة في تسهيلبت الدؤسسة تقدـ     
 8 أكثر زبائن لجذب الدنافستُ عن لشيز سعر الدؤسسة تقدـ     
 9 متميزة خصم أساليب الدؤسسة تستخدـ     
 
1 بالتميز الدؤسسة إعلؤنات تتصف      0 
1 الجديدة بالخدمات الزبائن تعريف في الإشهارية اللوحات تساعد      1 
1 مستمرة بصفة التًكيجية أساليب في بالتجديد بسار مؤسسة تقوـ      2 
1 الزبوف مع تعاملهم في مبدعتُ البيع رجاؿ      3 
1 التواصل الإجتماعي مواقع عبر خدماتها الدؤسسة تركج      4 

 
تعرض الدؤسسة تسهيلبت جديدة في إيصاؿ الخدمة للزبوف       1 5 
تعتمد مؤسسة بسار في توزيع خدماتها على السرعة       1 6 
تقوـ مؤسسة بسار بالإعتماد على الدواقع التواصل الإجتماعي في توزيع      

خدماتها 
1 7 

 درجة القبوؿ العبػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػارات

 الابتكار في الخدمة

 الابتكار في السعر

 الابتكار في التًكيج

 الابتكار في التوزيع

 غتَ موافق بشدة

 غتَ موافق
  بشدة

غتَ  لزايد موافق بشدة موافق
 موافق
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تعرض الدؤسسة طرؽ جديدة في توزيع خدماتها مقارنة بالدنافستُ       1 8 
بذؿ جهد كبتَ في الحصوؿ على خدمة ألا       1 9 

 
بستلك  مؤسسة بسار أجهزة حديثة كمتطورة       2 0  
يتميز الدظهر الخارجي للمؤسسة بالحداثة       2 1 

 

نتظار مريحو للزبوف إتعمل مؤسسة بسار على تهيئة فضاءات       2 2 
تهتم مؤسسة بسار بتوفتَ بيئة متميزة من حيث الإضاءة كالتكييف توحي      

بجودة الخدمة 
2 3 

كمكاتب تقدنً الخدمة  تهتم الدؤسسة بالأثاث كديكور       2 4 
 
2 مبتكرة بطريقة عملو أداء على الخدمة مقدـ يحرص      5 
2  باللباقة الخدمة مقدـ يتميز      6 
2 الزبوف مع للتعامل جديدة أساليب الخدمة مقدـ يوفر      7 
 فنية مشورة لتقدنً تؤىلهم إبتكاريو مهارات الدؤسسة موظفي يدتلك     

 للزبائن
2 8 

2 كالتجأكب الأنصات على كبتَة بقدرة الخدمة مقدـ يتمتع      9 
 

 تقدنً عملية تنظيم لتسهيل جديدة أساليب بإبتكار بسار مؤسسة تهتم     
 الخدمة

3 0 

3 مرنة بطريقة الزبائن شكأكم بدعالجة الدؤسسة تقوـ      1 
3 الخدمة بتقدنً يتعلق فيما المحددة بدواعيدىا بالإتزاـ الشركة تهتم      2 

 
3 لخدمة كإستخداـ لشراء الدنخفضة بالتكاليف الدؤسسة إسم يذكرني      3 
3 جيدة خدمات على بحصوفِ للمؤسسة البيعية الأساليب تساىم      4 
 خدمات تقدنً في إستمرارىا خلبؿ من ذىتٍ في مكانتها الدؤسسة تعزز     

 متنوعة
3 5 

 للضيف مضافة قيمة كذات لشيزة منتجات تقدنً إفُ الدنظمة تسعى     
 . مناسبكبسعر

3 6 

 الدؤسسة لدكاتب الداخلية كالبيئة تنظيمهم كحسن الخارجي الدظهر يذكرني     
 للخدمة الإيجابية بالجوانب

3 7 

3 الخدمات حقا تعكس أدفعها التي النقود اف أرل      8 
 الدختلفة الإعلبنات من متنوعة أشكاؿ على كبتَ بشكل الدنظمة تعتمد     

 كؼالضي إفُ للوصوؿ الدتعددة كالوسائط
3 9 

 الابتكار في المحيط الدادم

 الابتكار في الافراد

 الابتكار في العمليات

 الدتغتَ التابع العلبمة التجارية
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 :نتائج تحليل الإستبيان دور التسويق الإبتكاري في تعزيز العلامة التجارية (5)الملحق رقم 

 
 معامل الاجساق ألفا كرومباخ             

 

Alpha de 

Cronbach 

Nombre 

d'éléments 

.919 40 

 

 كالإلضرافات الحسابي الدتوسط ىي الأساليب كىذه خصائصها، كإظهار الدراسة عينة لوصف كذلك الوصفي الإحصاء مقاييس
 تنازليا متغتَ كل عبارات كترتيب الدراسة أسئلة عن للئجابة الدعيارية

 خصائص العينة من ناحية الجنس
                                             

 

 

 
 
 
 
 

 

 

 
 

 

 
 
 
 
 

 عند كالإعتًاؼ الإعتذار عند ملد التجارية للعلبمة الذىنية الصورة تتعزز     
 الدنظمة في خدمة تقدنً في خلل كجود

4 0 

 

 Effectifs Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 

 51.2 51.2 51.2 22 ذكر

 100.0 48.8 48.8 21 انثى

Total 43 100.0 100.0  

 خصائص العينة من ناحية العمر
 Effectifs Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 

 79.1 79.1 79.1 34 30 من اقل الى20 من

 88.4 9.3 9.3 4 40 من اقل الى31 من

 100.0 11.6 11.6 5 51 من اقل الى41 من

Total 43 100.0 100.0  
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 الإستبيان لعبارات المعياري والإنحراف الحسابية المتوسطات
Moyenne Ecart type N العبارات 
 الدنافستُ بخدمات مقارنة بالتميز الدؤسسة خدمات تتميز 43 0.54478 3.5814
 لزبائنها الخدمات من متنوعة تشكيلة بسار مؤسسة تعرض 43 0.58781 3.8140
 خدماتها في كالتعدد بالتنوع الدؤسسة عركض تتميز 43 0.61452 3.8372
 بسرعة الزبائن لشكأكم الدؤسسة تستجيب 43 0.85168 3.4186

 الدنافسة الدؤسسات بقية عن الدؤسسة يديز ما ىو السعر 43 0.65550 3.6279
 الدوإسم بعض في سعريو خصومات بإبتكار بسار مؤسسة تهتم 43 0.62965 3.7209
 لزبائنها الدفع طريقة في تسهيلبت الدؤسسة تقدـ 43 0.74113 3.6977
 أكثر زبائن لجذب الدنافستُ عن لشيز سعر الدؤسسة تقدـ 43 0.52722 3.7674
 متميزة خصم أساليب الدؤسسة تستخدـ 43 0.82727 3.4884
 بالتميز الدؤسسة إعلؤنات تتصف 43 0.82392 3.8140
 الجديدة بالخدمات الزبائن تعريف في الإشهارية اللوحات تساعد 43 0.61542 4.0465
 مستمرة بصفة التًكيجية أساليب في بالتجديد بسار مؤسسة تقوـ 43 0.75885 3.7442
 الزبوف مع تعاملهم في مبدعتُ البيع رجاؿ 43 0.73589 3.4884
 التواصل الإجتماعي مواقع عبر خدماتها الدؤسسة تركج 43 0.93175 3.5814
تعرض الدؤسسة تسهيلبت جديدة في إيصاؿ الخدمة للزبوف  43 0.81310 2.3488
تعتمد مؤسسة بسار في توزيع خدماتها على السرعة  43 0.82527 3.5581
تقوـ مؤسسة بسار بالإعتماد على الدواقع التواصل الإجتماعي في توزيع خدماتها  43 0.79101 3.3953
تعرض الدؤسسة طرؽ جديدة في توزيع خدماتها مقارنة بالدنافستُ  43 0.67383 3.6977
بذؿ جهد كبتَ في الحصوؿ على خدمة ألا  43 0.82325 3.4186

 التعليمي خصائص العينة من ناحية المستوى
 Effectifs Pourcentage Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 

 9.3 9.3 9.3 4 ثانوي

 88.4 79.1 79.1 34 جامعً

 100.0 11.6 11.6 5 علٌا دراسات

Total 43 100.0 100.0  
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بستلك  مؤسسة بسار أجهزة حديثة كمتطورة  43 0.83195 3.6977
يتميز الدظهر الخارجي للمؤسسة بالحداثة  43 0.80420 3.8605
نتظار مريحو للزبوف إتعمل مؤسسة بسار على تهيئة فضاءات  43 0.85363 3.4419
تهتم مؤسسة بسار بتوفتَ بيئة متميزة من حيث الإضاءة كالتكييف توحي بجودة الخدمة  43 0.80832 3.6744
كمكاتب تقدنً الخدمة  تهتم الدؤسسة بالأثاث كديكور  43 0.89665 3.6512

 مبتكرة طريقة ب عملو أداء على الخدمة مقدـ يحرص 43 0.92940 3.6047
 باللباقة الخدمة مقدـ يتميز 43 0.85428 3.7209
 الزبوف مع للتعامل جديدة أساليب الخدمة مقدـ يوفر 43 0.73136 3.5814
 للزبائن فنية مشورة لتقدنً تؤىلهم إبتكارية مهارات الدؤسسة موظفي يدتلك 43 0.76322 3.5814
 كالتجأكب الأنصات على كبتَة بقدرة الخدمة مقدـ يتمتع 43 0.79380 3.5814
 الخدمة تقدنً عملية تنظيم لتسهيل جديدة أساليب بإبتكار بسار مؤسسة تهتم 43 0.93356 3.4419
 مرنة بطريقة الزبائن شكأكم بدعالجة الدؤسسة تقوـ 43 0.85363 3.5581
 الخدمة بتقدنً يتعلق فيما المحددة بدواعيدىا بالإتزاـ الشركة تهتم 43 0.82325 3.5814
 لخدمة كإستخداـ لشراء الدنخفضة بالتكاليف الدؤسسة إسم يذكرني 43 0.93475 3.5349
 جيدة خدمات على بحصوفِ للمؤسسة البيعية الأساليب تساىم 43 0.93356 3.5581
 متنوعة خدمات تقدنً في استمرارىا خلبؿ من ذىتٍ في مكانتها الدؤسسة تعزز 43 0.93475 3.5349
 . مناسبكبسعر للضيف مضافة قيمة كذات لشيزة منتجات تقدنً إفُ الدنظمة تسعى 43 0.89789 3.8372
 بالجوانب الدؤسسة لدكاتب الداخلية كالبيئة تنظيمهم كحسن الخارجي الدظهر يذكرني 43 0.67465 3.7907

 للخدمة الإيجابية
 الخدمات حقا تعكس ادفعها التي النقود اف أرل 43 0.79450 3.8140
 كالوسائط الدختلفة الإعلبنات من متنوعة أشكاؿ على كبتَ بشكل الدنظمة تعتمد 43 0.76684 3.4651

 كؼالضي إفُ للوصوؿ الدتعددة
 في خلل عند كجود كالإعتًاؼ الإعتذار عند ملد التجارية للعلبمة الذىنية الصورة تتعزز 43 0.85168 3.5814

 الدنظمة في خدمة تقدنً
 الدتوسط العاـ لبعد الإبتكار في الخدمة 43 0.64969 3.6628

 الدتوسط العاـ لبعد الإبتكار في السعر 43 0.67615 3.6604
 الدتوسط العاـ لبعد الإبتكار في التًكيج 43 0.77316 3.7349
 الدتوسط العاـ لبعد الإبتكار في التوزيع 43 0.78529 3.2837

 الدتوسط العاـ لبعد الإبتكار في المحيط الدادم 43 0.83895 3.66514



 قائمة الملاحق
 

 74 

 الدتوسط العاـ لبعد الإبتكار في العمليات  43 0.87014 3.5271
 الدتوسط العاـ لبعد الإبتكار في تنمية القدرات الإبتكارية للئفراد 43 0.81441 3.6139
 (التسويق الإبتكارم)الدتوسط العاـ للمتغتَ الدستقل 43 0.78050 3.5925
 (العلبمة التجارية )الدتوسط العاـ للمتغتَ التابع 43 0.84857 3.6395

 
 ىي الدستقلة الدتغتَات حيث 0.05 دلالة مستول عند Entry الصغرى المربعات طريقة باستخدام الخطي الأنحدار تحليل

 الدستقلة الدتغتَات بتُ الخطي الإرتباط يوضح الدوافِ الجدكؿ حيث(   العلامة التجارية)ىو التابع كالدتغتَ( التسويق الإبتكاري )
 التابع كالدتغتَ

 انتببع وانًتغُر انًستقم انًتغُر بُن انخطٍ الإرتببط

 
 
 

 
 
 

 

 انذراست عُنت نهًؤسست انتببع وانًتغُر انًستقم انًتغُر بُن انخطٍ الإرتببط
Récapitulatif des modèlesb 

Erreur standard 

de l'estimation R-deux ajusté R-deux R Modèle 

.27089 .562 .572 .757a 1 
a. Valeurs prédites : (constantes)،  التسويق الإبتكارم الدتغتَ الدستقل  
b. Variable dépendante :  العلبمة التجاريةالدتغتَ التابع  

 

 تحليل تباين خط الأنحدار للمؤسسات عينة الدراسة
ANOVAb 

 
 
 
 
 

a. Valeurs prédites : (constantes)،  التسويق الإبتكارم الدتغتَ الدستقل  

Variables introduites/suppriméesb 
Modèle Variables 

introduites 

Variables 

supprimées 

Méthode 

1 

التسوٌق المتغٌر المستقل 

 الإبتكاري 

. Entrée 

a. Toutes variables requises saisies. 

b. Variable dépendante : (المحغير الحابع )العلامة الحجارية  

Modèle
 

Somme 

des carrés
 

Ddl
 

Moyenne 

des carrés
 

D
 

Sig.
 

Régression 
Résidu 

Total 

4.029 
3.009 
7.038 

1 
41 
42 

4.029 
0.73 

54.903 .000a 
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b. Variable dépendante :  العلبمة التجاريةالدتغتَ التابع  

منحنى معادلة  
 الأنحدار 

 

 
للطباعة والاشهار  لمؤسسة تمار الأنحدار خط معاملات قيم: (18-2)رقم  جدول

 
Sig. 

 

T 

 

Coefficients 

standardisés 

Coefficients non 
standardisés Modèle 

Erreur 
standard A 

Bêta 
.000 
.000 

6.160 
7.410 

 
.757 

 

.268 

.073 
1.652 

 
(Constante) 

الدتغتَ الدستقل التسويق 
 الإبتكارم

a. Variable dépendante :  (العلامة الحجارية)المحغير الحابع  
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 (5)الملحق رقم 
 شعار وبعض خدمات المؤسسة 

                            شعار المؤسسة
 

 
 
 

 

 
 



 

  

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
 
 
 
 
 

 

 

 
 
 
 

 

 فهرس
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 الفهرس
 I ............................................................................................الشكر
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