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 الاتجاهات الحديثة للتسويق في المؤسسات الاقتصادية، دراسة حالة أبل
  ، بن زخروفة بوعلام ، مخلوف فاطمةمجدوب عبد  الحميد

 
 02/112021: الإرسال
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 :ملخص

تهدف ىذه الدراسة إلذ تبيان أىم الاتجاىات الحديثة للتسويق الدعتمدة من طرف الدنظمات الاقتصادية، ففي ضوء             
التطورات والدستجدات والدنافسة التي واكبت منظمات الأعمال بدأ تطور مفهوم التسويق في التبلور من خلبل التنوع في القضايا 

والتطبيقات التسويقية الدعاصرة وما تتضمنو من خصائص ولشيزات كل صنف على حدا، لشا يساعد رجال الأعمال على تحستُ أداء 
أعمالذم واختيار الاستًاتيجيات الدناسبة لذلك كما أنو سيحفز على تطبيق أكثر من طريقة تسويقية مناسبة لذذه الدنظمات، 

فالتسويق بالعلبقات، التسويق الرقمي، التوجو الأخلبقي في النشاط التسويقي والتسويق الابتكاري كلها لشارسات تسويقية معاصرة 
إلذ مركز قيادة السوق، كما ىو الحال في شركة آبل الرائدة في تكنولوجيا بفضلها بل يدكن الوصول يدكن انتهاجها لتحقيق التفوق، 

 .(قيادة الأفكار )التقنية والتي توجهها الاستًاتيجي ىو الإبداع والابتكار
 الاتجاىات الحديثة للتسويق، التسويق بالعلبقات، التسويق الرقمي، التوجو الأخلبقي، التسويق الابتكاري، :الكلمات مفتاحية

 .شركة آبل
 

Recent trends of marketing in economic institutions, Apple case study 
         Abstract 

This study aims to show the most important modern trends of marketing adopted 
by economic organizations. In light of the developments, developments and competition 
that accompanied business organizations, the development of the concept of marketing 
began to crystallize through diversity in contemporary marketing issues and applications 
and the characteristics and advantages of each category separately, which helps 
Entrepreneurs can improve the performance of their business and choose appropriate 
strategies for this. It will also stimulate the application of more than one appropriate 
marketing method for these organizations. Relationship marketing, digital marketing, 
ethical orientation in marketing activity and innovative marketing are all contemporary 
marketing practices that can be adopted to achieve excellence. The center of market 
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leadership, as in the case of Apple, a leading technology technology company whose 
strategic direction is creativity and innovation (idea leadership). 
Key words: Modern Marketing Trends, Relationship Marketing, Digital Marketing, 
Ethical Orientation, Innovative Marketing, Apple. 
JEL Classification 

: مقدمة
يعالج التسويق اليوم الكثتَ من القضايا والتطبيقات التسويقية الحديثة التي رافقت تطور مفهومو، والتي تساعد 
على تنمية وتعزيز ىذا الدفهوم داخل الدولة ومنظماتها، فالتسويق الدصرفي، الصحي، الفتَوسي، الإلكتًوني، السياحي، 

 .الأخضر، الزراعي، الإبداعي، الابتكاري، تسويق علبقات العملبء، كلها من القضايا المحورية التي تناقش في الوقت الراىن

 في وقتنا الحاضر أحد المجالات الدعرفية التي تستحق الدراسة، فاقتصاد أي لرتمع Marketingفيعد التسويق 
من المجتمعات الدعاصرة، وأنماط حياة الأفراد فيها، بل أن وجود الأفراد وتحقيق رفاىيتهم أصبح يتأثر بشكل كبتَ مباشر أو 

غتَ مباشر بالأنشطة التسويقية، وتشتَ الدراسات أن ىنالك إتراع بأن الدمارسات التسويقية في منظمات الأعمال 
.   الدعاصرة تشكل اكثر من ثلثي إترالر النشاطات والفعاليات التجارية وغتَ التجارية

وفي ضوء التطورات والدستجدات والدنافسة التي واكبت منظمات الأعمال، فقد أدى ذلك بالدنظمات لأن تسعى 
لدعرفة النقاط الأساسية التي يبحث عنها العملبء ويفضلون تواجدىا فيها والعوامل الدؤثرة على سلوكهم تجاه الخدمات، 

كونهم يدثلون الركيزة الأساسية للمنظمات، بالإضافة إلذ الأخذ في الحسبان البعدين الاجتماعي والمجتمعي والجوانب 
الأخلبقية في الاستًاتيجية التسويقية للمنظمات كونها وباعتبار التحديات الراىنة تشكل ركنا ىاما من أركان لصاحها وبناء 

.     ميزة تنافسية مستديدة
: أهمية الدراسة

تبرز أهمية ىذا البحث موازاة مع توجو السياق التجاري العالدي، الذي يشهد تناميا ملحوظا في وعي الدستهلكتُ 
والحكومات بضرورة ضبط واستيعاب الدمارسات التسويقية الحديثة والايجابية وبالدقابل لزاربة الدمارسات التسويقية غتَ 

.  أىم الاتجاىات الحديثة للتسويق لاعتمادىا من طرف الدؤسسات الاقتصاديةالأخلبقية للمنظمات، والوقوف على
 أهم الاتجاهات الحديثة ماهي: على ضوء ما سبق سنحاول الإجابة على إشكالية البحث التالية: إشكالية البحث

للتسويق المعتمدة من طرف المؤسسات الاقتصادية؟ 
: هيكل البحث

:  حتى يتستٌ لنا تغطية جوانب البحث ارتأينا تقسيمو إلذ العناصر التالية
مبررات تطور التسويق . 1
 التسويق بالعلاقات وأهم مرتكزاته. 2

التسويق الرقمي . 3
التوجه الأخلاقي في النشاط التسويقي . 04
  Innovative Marketing:التسويق الابتكاري. 05
 APPLEدراسة حالة شركة . 6
مبررات تطوّر التسويق . 1
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: تتوضح مبررات تطوّر التسويق في النقاط التالية
تزايد الاىتمام بأخلبقيات الإدارة وفي تريع مفاصل العملية الإدارية ونشاطاتها لدا لذا من دور فعال في تحستُ أداء - 

. العملية الإدارية والدنظمة
دور المجتمع والدولة في تعزيز القيم الأخلبقية والاجتماعية في لرال عمل الدنظمات وقد جسدتو الدنظمات الاجتماعية - 

. والإنسانية والبيئية من جانب، والتشريعات والقوانتُ الحكومية التي تصب في ىذا الاتجاه من جانب آخر
الدتطلبات والضغوط التي تفرضها البيئة على الدنظمات في ضرورة الالتزام بحماية البيئة، وتجنب الضرر البيئي، وقد - 

. ، ومنظمات السلبم الخضر19000توضحت ىذه الحقيقة في النظم والدنظمات البيئية وفي مقدمتها سلبسل الإيزو 
. التأكيد على أهمية الالتزام بالتشريعات والقوانتُ الدتعلقة بسلبمة الدنتوج ومنع وصول الدنتج غتَ الدتوافق مع الزبون- 
. الدور الذي يؤديو رضا المجتمع وأصحاب الدصالح في تعزيز الديزة التنافسية الدستدامة لدنظمات الأعمال- 
. حث الدنظمة على استخدام الوسائل واتخاذ الإجراءات التي تدنع حدوث الضرر البيئي بمختلف أنواعو- 
. تكوين ثقافة تنظيمية واجتماعية تجعل من الزبائن يتقبلون الدنتجات التي لا تولد ضررا بيئيا- 

 ىناك عدد من الدوضوعات الجديدة التي تم تقديدها في الدؤلفات التسويقية مثل علبقة العلبمة التجارية

(Aggarwal&McGill ،2012) وكراىية العلبمة التجارية ، (Zarantonello ،2016) وحب العلبمة التجارية ، 

(Batra et al.  ،2012) وطلبق العلبمة التجارية ، (Fiona et al.  ،2012)  وغتَىا من الاتجاىات الدستحدثة في ،
التسويق الذي اصبح مفهومو يتطور مع تطور مفاىيم التخصصات الأخرى ويتكيف مع أجزاء أخرى من الأنشطة 

 .التجارية
لقد اىتمت الأبحاث الحالية بأنواع لستلفة من لشارسات التسويق الدعاصرة حيث تجاوزت الدزيج التسويقي 

، في الواقع لشارسات التسويق الدعاصرة تشمل جوانب لستلفة من إدارة علبقات (الدنتج والتسعتَ والتوزيع والتًويج)التقليدي 
كما تضمنت لشارسات التسويق الدعاصرة مبادرات تستخدم . العملبء التي صممت خصيصا لتلبية توقعات العملبء

، وكذلك التسويق (الذي يتعامل مع إنشاء شبكات من العملبء والدوردين وأصحاب الدصلحة الآخرين)التسويق الشبكي 
وفي ىذا السياق فإن الدنظمة  . (باعتباره من الأدوات الإلكتًونية الدستخدمة في الاتصالات والعلبقات مع العميل )الرقمي 

تدير نشاطها عن طريق التعاملبت والاتصالات مع العملبء في السوق الشامل، ويدير لشارس التسويق الدنتج والعلبمة 
التجارية لجذب لستلف العملبء وإرضائهم ويتم ذلك من خلبل لستلف الأنشطة الوظيفية التي تدعمها القدرات والكفاءات 

على العكس من ذلك ومن الدنظور العلبئقي فإن لشارسات التسويق .الداخلية والتي ترتبط بمختلف عناصر الدزيج التسويقي
الدعاصرة تفتًض أن العلبقات طويلة الأمد مع العملبء وأصحاب الدصلحة الآخرون ىي أىم وسيلة لتحقيق أىداف 
الدنظمة على الددى الطويل كما تتوقف درجة نضج العمليات على درجة التفاعل بتُ الدنظمة وعملبئها وأصحاب 

. 1الدصلحة
 الدبتٍ على الدعاملبت ، أو العلبقات على عدة (CMP)يعتمد اختيار أسلوب لشارسات التسويق الدعاصرة 

منها توقعات الشريحة الدستهدفة، وتوافر الدهارات والدوارد الداخلية، حيث يولون الاىتمام الدتزايد بتعزيز العلبقات : عوامل
. مع الدوظفتُ والدوردين والعملبء وغتَىم من أصحاب الدصلحة

                                                           
1
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من خلبل التطرق إلذ طرق التسويق الدعاصرة وما تتضمنو من خصائص ولشيزات كل صنف على حدا سيكون 
بمقدور مديري الدنظمات الخدمية تحستُ أداء أعمالذم واختيار الاستًاتيجيات الدناسبة لذلك كما أنو سيحفز على تطبيق 
أكثر من طريقة تسويقية مناسبة لذذه الدنظمة، وذلك انطلبقا من تقييم الوضعية الحالية للمنظمة متبوعا بتصنيفات طرق 
التسويق الحديثة وكذا تقييم أداء الأعمال والتسويق من أجل الكشف عن قدرة الدنظمة على الدنافسة، التحليل وبالتالر 
اختيار استخدام إجراءات لزددة تتماشى تحديدا مع خصائص الدنظمة مع الأخذ بعتُ الاعتبار فرص تحستُ لشارسات 

. التسويق الحديثة الدعتمدة من طرف الدنظمة
يدكن أن تعتمد بعض الدنظمات على لرموعات متعددة من الدمارسات التسويقية منها القائم على كل من 

الدعاملبت والعلبقات والشبكات والتفاعلية والتي تكون الأكثر كثافة في حتُ أن البعض الآخر قد يركز بشكل أكبر على 
.   الإجراءات العلبئقية لأهميتها وملبءمتها لخصوصية الدنظمة وأىدافها

التسويق بالعلاقات وأهم مرتكزاته . 2
لقد مر التسويق ومنذ نشأتو بالعديد من الدراحل التي أدت إلذ تطور مفهومو وفلسفتو حتى جاء التًكيز على 

التسويق الاستهلبكي في الخمسينات إلذ التسويق الصناعي في الستينات مرورا بالتسويق المجتمعي والتسويق في الدنظمات 
غتَ الذادفة إلذ الربح في السبعينات إلذ تسويق الخدمات في الثمانينات ثم التسويق بالعلبقات في التسعينات في القرن 

. الداضي وحتى الآن
ومثل ىذه التحولات في الفلسفة والدفاىيم التسويقية ساعدت الدنظمات في مواجهة الكثتَ من التحديات 

فعلى الدنظمات بناء علبقات طويلة الأمد مع الزبائن والمحافظة .لاستغلبل الفرص التسويقية وتحقيق الديزة التنافسية للمنظمة
. عليهم واعتبارىم شركاء للمنظمة

 أول من استخدم مفهوم التسويق بالعلبقات والذي عرفو بأنو عملية جذب الزبائن، والاحتفاظ Berryاعتبر 
بهم وتعزيز العلبقات معهم في مؤسسات متعددة الخدمات، كما اعتبره عملية اجتماعية تعمل من خلبل تفاعلبت، تتم 

. 2بتُ عدة اطراف في إطار التبادلات التجارية 
ويركز التسويق بالعلبقات على العديد من الأبعاد والأسس الدهمة لنجاحو تتمثل في كل من رضا الزبون، إلتزام 

. الدنظمة، الثقة، قيمة الزبون، الإتصال وتفاعل الدنظمة مع عملبئها، التسويق الداخلي و الجودة
3فالتسويق عبر العلبقات ىو نهج تسويقي بديل يهدف إلذ بناء علبقات طويلة الأمد مع العملبء والشركاء

. 
الأمر الذي يساعد على الاحتفاظ بالعملبء واعتبارىم عملبء مستقبليتُ يجب التًكيز عليهم من خلبل ترع 

الدعلومات ومن ثم تطوير العلبقة معهم، وكذلك تقديم خدمات ذات قيمة للعملبء لأن ذلك يولد لديهم درجة عالية من 
. الولاء للمنظمة، وبذلك يكون بمقدور الدنظمة وضع ومراجعة برنامج إدارة علبقات الزبائن والوقوف على أدائو

: يرتكز التسويق بالعلبقات على ثلبثة أعمدة تتمثل فيما يلي

                                                           
2
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وىي تقوم على الدعرفة الفردية للمستهلكتُ وبالتالر من الضروري تخزين وحفظ حد أقصى : تسويق قواعد البيانات. أولا
من الدعلومات في قواعد بيانات الزبائن الحاليتُ والمحتملتُ، يبدأ تصميم ىيكل قاعدة البيانات بتحديد البيانات الدطلوب 

. تخزينها ثم يتم تقسيم ىذه الدعلومات إلذ وحدات بيانات صغتَة ليتم مشاركتها في تريع السجلبت الخاصة بالزبائن
: وتكمن أهمية قاعدة البيانات التسويقية في القدرة على

. تخزين بيانات الزبائن- 
. إدخال بيانات جديدة- 
. تحديث البيانات القديدة أو الدوجودة- 
. التنبؤ بالسلوك- 
. تجميع، تقسيم وتحليل لستلف الدعطيات- 

 :التسويق التفاعلي. ثانيا

ويقصد بالتسويق التفاعلي أن الخدمة الدتلقاة تعتمد بشكل كبتَ على جودة التفاعل بتُ البائع والدشتًي، ففي 
التسويق السلعي، جودة السلعة أو الدنتوج قليلب ما تعتمد على طريقة الحصول عليها، أما فيما يخص التسويق الخدمي 

وخاصة بالنسبة للخدمات الاحتًافية وذات الاتصال العالر مع الزبائن، فإن نوعية وجودتها تعتمد على مقدم الخدمة وعلى 
. 4طريقة تقديدها

إن التفاعل الجيد بتُ مقدم الخدمة والزبون ىام في تحقيق صفقة خدمات مرضية، لأن الزبون لا يحكم على 
جودة الخدمة من الجانب التقتٍ فقط ولكن من خلبل جودة طريقة تقديدها، كما أن الزبون لا يحكم على مقدم الخدمة 

. فقط وإنما على الدنظمة ككل، لذلك على لشارسي التسويق أن يتقنوا مهارات ووظائف التسويق التفاعلي
ويسمى أيضا Network marketing (MLM: Multi-level marketing): التسويق الشبكي. ثالثا

بالتسويق متعدد الدستويات، ويقصد بو ذلك البرنامج التسويقي الذي يقوم الدشاركون فيو بدفع مبلغ من الدال لدنظم 
: البرنامج وذلك مقابل الحصول على

. حق توظيف مشاركتُ إضافيتُ جدد- 
. بيع سلع وخدمات- 
. ، وذلك بعد استوفاء بعض الشروط الدتعلقة بقواعد البرنامج التسويقي(مبالغ مالية)الحصول على أجور ومكافآت - 

 Pyramid)ولصد أيضا مصطلحا آخر لو علبقة بهذا النوع من التسويق وىو ما يسمى بالتسويق الذرمي 

sheme) الدخطط الذرمي أو نظام التسلسل الذرمي، وىو عبارة عن لسططات تم من خلبلذا التًكيز على العمولات التي 
. يدكن اكتسابها فقط من توظيف موزعتُ جدد، والتي تتجاىل عموما بيع السلع والخدمات

التسويق الرقمي . 3
يشهد العالد تحولا رقميا في تريع المجالات وقطاعات الأعمال، ومع ظهور التكنولوجيا الرقمية أضحت الدنظمات 

ونظراً للؤهمية التي . في تحد وتحول جذري مرتبط بالأفراد والعمليات والاستًاتيجيات والذياكل والديناميكيات التنافسية
تكتسيها تكنولوجيا الدعلومات والإتصالات الجديدة يوماً بعد آخر في الدؤسسات، فقد ظهرت وحدات إدارية داخل تلك 
الدؤسسات تعمل في لرال الدعلومات الالكتًونية، سواءا أطلق عليها أسم وحدة معلومات الكتًونية أو إدارة معلومات أو 

                                                           
4Philip Kotler& All, Principles of Marketing, 2 European edition, prentice hall, Italy 

1995, page 654-655.  
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مركز معلومات الكتًوني أو غتَىا ليعتٍ في النهاية وحدة تنظيمية داخل ىذه الدؤسسات ذات علبقة وطيدة بالتحول 
حيث بدأ . من ىنا تبرز الحاجة يوما بعد يوم لدعرفة الدور الحقيقي الذي يلعبو ىذا التحول في حياة الدؤسسة. الرقمي لذا

الإىتمام بهذا التوجو الجديد بداية التسعينات كوسيلة اتصال وتبادل  للمعلومات بتُ الدؤسسة و لزيطها ثم بالتموقُع في 
 .السوق و تحستُ منتجاتها و خدماتها

: يدكن تعريف التسويق الرقمي كما يلي
ظاىرة جديدة، حيث تتضمن الدقاربات الأولذ للتسويق الرقمي إسقاطا للتسويق وأدواتو واستًاتيجياتو على - "

، ومع ذلك فقد عززت خصوصيات العالد الرقمي ولسصصاتو للتسويق تطوير القنوات والصيغ واللغات التي لا "الإنتًنت
 5"يدكن تصورىا في وضع عدم الاتصال

الدنتج للمستخدمتُ من اجل خلق قيمة /تريع تقنيات ووسائل الاتصال التي يدكن أن تعزز العلبمة التجارية- "
فالإنتًنت ىي لزرك التسويق الرقمي في حتُ أن الوسائط الرقمية ما يسمى وسائل . من خلبل موقع على شبكة الإنتًنت

ويحاول مصطلح التسويق الرقمي الجمع بتُ تريع الأدوات ". الدوقع الإلكتًوني، الذواتف الذكية، والجهزة اللوحية: الإعلبم
الرقمية التفاعلية في خدمة الدسوق لتًويج الدنتجات والخدمات، مع السعي إلذ تطوير الدزيد من العلبقات الدباشرة 

 .6والشخصية مع الزبائن
فالتسويق الرقمي عبارة عن وسيلة تسويق قد تكون في متناول يد تريع فئات العمال الكبتَة او الصغتَة، الناشئة 

يعمل بمجموعة من العناصر كالإعلبنات على الإنتًنت، التسويق عبر البريد الإلكتًوني . او المحتًفة، الربحية أو الختَية
وسائل الإعلبم الاجتماعية، الرسائل النصية، فالتسويق لو قدرة وسرعة عالية في الوصول إلذ الزبائن في وقت قصتَ، دون 

وىو ذو عوائق اقل من التسويق التقليدي، إذ . الحاجة إلذ الدقابلبت والدكالدات الذاتفية وتوزيع الدنشورات وما شابو ذلك
. يدكن البدء في إنشاء وتفعيل الحملة التسويقية سواء كبتَة كانت أو صغتَة في ثوان ومن أي مكان

التوجه الأخلاقي في النشاط التسويقي . 04
إن ازدياد حدة الدنافسة بتُ الدؤسسات وازدياد عدد الدنتجات الدعروضة في السوق جعل النشاط التسويقي أكثر 
أهمية بالنسبة للمنظمات وازدادت حاجة ىذه الأختَة إلذ إيجاد الطرق التسويقية الناجحة لتحقيق التفوق، ولكن الدلبحظ 

. أن بعض الدنظمات وفي سبيل تحقيق أىدافها لابد لذا ان تدارس ذلك بطريقة تخلو من لشارسات غش وخداع الدستهلكتُ
فالدمارسات التسويقية اللبأخلبقية وما ينتج عنها من نتائج سلبية خاصة على الددى البعيد جعلت الدنظمات 
تفكر جديا في اعتماد منهج يقوم على أخلقة النشاط التسويقي من خلبل التًكيز على ثلبثة اىداف رئيسية ىي تلبية 
حاجة الدستهلك، وتحقيق الربح للمؤسسة، وتحقيق مصالح المجتمع، وىذا تحت ما يسمى بنظرية التسويق الأخلبقي التي 

                                                           
، جامعة الوادي،لرلة كيفية تطبيق التحول الرقمي في مجال التسويق: إلذام يحياوي، سارة قرابصي، التسويق الرقمي5

 2019، الجزائر، (02العدد)04التنمية الاقتصادية، المجلد
6
Mathieu MURE, La gestion du marketing digital au coeur de l’acquisition de leads, Thèse 

Professionnelle  En vue d’obtenir le titre Certifié: Manager de la Stratégie Commerciale, Spécialité : 

Marketing Innovation de la Marque, Ecole supérieure du commerce, IDRAC, Lyon, 2012/2013, P 05. 
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يكمن جوىرىا في تحديد حاجات ومتطلبات ومصالح الأسواق، ومن تذة ضمان قيمة استهلبكية بطرق أكثر فعالية من 
. 7الدنافسة بحيث يؤدي ذلك إلذ تحستُ رفاىية ورخاء المجتمع والزبون معا 

من التوجهات الحديثة في النشاط التسويقي ىو اىتمام الدنظمات بالجانب الأخلبقي  في لرال التسويق والتحديد 
في عناصر الدزيج التسويقي، وىذا التوجو أصبح ضرورة في ظل بروز لشارسات فيها خداع وغش من طرف الدنظمات لبيع 

منتجاتها وخدماتها، حيث أن الدنظمة تدارس نشاطها التسويقي بهدف تحقيق الربح لكن مع تجنب كل ما يضر بالدستهلك 
. وبيئتو باستخدام لشارسات الخداع والغش

والتسويق الأخلبقي توجو اتجهتو العديد من الدنظمات حديثا عند لشارستها نشاطها التسويقي، كما أن التسويق 
الأخلبقي يندرج ضمن لرال أخلبقيات الأعمال التي تشمل كل لرالات النشاط الذي تدارسو الدنظمة بما فيها النشاط 

ومن المجالات الذامة التي يبرز فيها ىذا النوع من التسويق لصد الدسؤولية الاجتماعية والتي من خلبلذا تهتم الدنظمة .التسويقي
. بالجانب الخلبقي في نشاطها عموما بما فيها النشاط التسويقي

لذلك فإن التزام الدنظمة بفلسفة مفهوم أخلبقيات التسويق من شأنو الحد من الدمارسات التسويقية غتَ 
الأخلبقية والحفاظ على صورتها لدى اسواقها الدستهدفة، والنجاح في ىذا الالتزام مرىون بتبتٍ الإدارة العليا للمنظمة لذذه 
الأخلبقيات، وأن تدثل القيادات العليا للمنظمة قدوة لبقية العاملتُ، وبالتالر فإن ىذا الإلتزام الأخلبقي من قبل الدنظمة 

يجعلها تتبتٌ الدعايتَ الدهنية والقيم الأخلبقية الكبرى للتسويق والدتمثلة في كل من الصدق، النزاىة، العدل، الدسؤولية، 
. 8الاحتًام، الشفافية والدواطنة 

  Innovative Marketing:التسويق الابتكاري. 05
يعد ىذا النوع من التسويق من الاتجاىات الحديثة التي تعبر عن تطور الفكر التسويقي، الذي لد يعد لزصورا 

بدراسة السوق، وصياغة مزيج تسويقي يلبي الحاجة، بل تطور إلذ كونو نشاط متكامل يهدف إلذ خلق الحاجة، وأصبح 
الإبداع والابتكار يعتبران سمة من سمات التميز في بيئة الأعمال وجزء من عملها الاستًاتيجي، حتى أصبح بمثابة ميزة 

تنافسية تعتمدىا الدنظمة في مواجهة منافسيها في السوق، لشا ادى إلذ زيادة الاىتمام بوظيفة التسويق في كل ستَورات 
. 9الابتكار

ويعتبر التسويق الابتكاري موضع اىتمام الكثتَ من الكاديديتُ والباحثتُ والدمارستُ في لرال التسويق، وذلك لدا 
لو من تاثتَ إيجابي على لصاح الدنظمة وريادتها، بل اصبح من الأقوال الدأثورة في التسويق الحديث اليوم ىو الابتكار أو 

 فالدنظمات اليوم تعتبر الابتكار كهدف استًاتيجي تسعى لتحقيقو للبقاء (Inovate or Evaporate)الاندثار
والاستمرار،  فهو تعبتَ عن التمايز والاستجابة السريعة لرغبات السوق، إلا أن ىناك من ينظر إلذ الابتكار والإبداع على 

. أنو في لرال الدنتج وأن أي تعديل على السعر أو التوزيع أو التًويج ماىو إلا لشارسات تسويقية عادية
، فالإبداع عرفو Creativity كمرادف لكلمة الإبداع Innovationوكثتَا ما يتم استخدام كلمة الابتكار 

Schumpeter قضايا معاصرة في 2014ثامر البكري، )" عمل الأشياء بشكل لستلف في عالد الحياة الاقتصادية" أنو ،

                                                           
، كلية إمؼووم الاكتصادية وإمتجارية وػووم إمتس يير، جامؼة إمتسويق إلأخلاقي كتوجه حديث في إمنشاط إمتسويلي نومؤسسةتبوب يوسف، 7

 2018جيجل، إلجزإئر، 
مدوهة إخلاكيات إمتسويق نوجمؼية - أأخلاكيات إمتسويق ودورها في ضبط إلممارسات إمتسويلية نومسوكينهور إلدين شارف، بن كدور ػابد، 8

 2020جامؼة حسيبة بن بوػلي، إمشوف، إلجزإئر، - إلأمريكية نوتسويق نموذجا
دفاتر إمبحوث  -  شركة أ بل- مهارإت إمتسويق الابتكاري في منظمات إلأغمال ودورها في تحليق إهتميز نجود حمري، غبد إمرزإق برإهيمي، 9

 . إلجزإئر2020 – 01، إمؼدد 08إمؼومية، إلمجلد 
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" الاستغلبل الناجح لأفكار جديدة"، في حتُ الابتكار ىو (205التسويق، دار الحامد للنشر والتوزيع، عمان، الأردن، 
وبهذا فالإبداع يخص الفكرة الجديدة في حتُ الابتكار ىو ما يقابل الفكرة من جانب  (04، ص2003أبو ترعة، )

. ملموس مرتبط بالتنفيذ
وتشتَ الأدبيات أن التسويق الابتكاري قد ينصب على أي عنصر من عناصر الدزيج التسويقي أو يشمل تريع 

وبناء على ما تقدم فإن التسويق الابتكاري . العناصر معا، كما يدكن أن ينصب إلذ لرالات أخرى تشمل بحوث التسويق
: يتسم بالخصائص التالية

. أنو لا يقف عند حد توليد فكرة جديدة، وإنما يتعداىا عند التطبيق الفعلي- 
. يستغل الأفكار الجديدة بنجاح حتى يوصل الدنظمة إلذ مراتب متقدمة عن منافسيها- 
. يشمل كل لرالات التسويق ولستلف الدمارسات التسويقية- 

 APPLEدراسة حالة شركة . 6

العالد إلذ منتجاتها، وتجعلهم يتلهفون إلذ كل صغتَة وكبتَة في عالد التقنية " أبل"الكل يرى اليوم كيف تحشد 
العملبق، وىي مازالت تحافظ على الزخم التصاعدي في جذب الجمهور والعملبء اليها من كل ألضاء العالد، حيث 

، حيث وصل ولاء عملبء الشركة ستيف جوبزاعتادت على ىذا الشيء منذ أيام العبقري الراحل والدؤسس للشركة 
لدنتجاتها إلذ درجة الذوس، الذي لا يتوافر لأي شركة أخرى في العالد، حتى تصور البعض أن ىذا الشغف بمنتجات 

Appel ربما فيو شيء من السحر الذي تدارسو الشركة على العملبء، وفيما يلي سوف نتحدث بكثتَ من التفصيل عن 
. ابتكارات ىذه الشركة والسحر التسويقي الذي تدارسو

 
لمحة تاريخية عن الشركة  . أولا

بأنها شركة أمريكية لصناعة أجهزة الحاسوب وملحقاتو وبرامج الكمبيوتر، كما تعتبر أول " Apple"تعرف أبل 
شركة حواسيب شخصية ناجحة، يقع الدقر الرسمي لذا في مدينة كومبرتينو في كاليفورنيا، وقد تأسست أبل من قبل ستيف 

، يعتبر أول منتج تم انتاجو في شركة أبل 1977 وأدرجت في الثالث من يناير لعام 1976وزنياك وستيف جوبز في عام 
وىو عبارة عن حاسوب يدوي الصنع تم صناعتو من قبل مؤسس الشركة ستيف وزنياك، ولكنو كان يفتقر لواجهة 

 ظهرت 1985 ، ويتحتم على الدشتًي إظافة لوحة مفاتيح وشاشة للعرض خاصة بهم، وفي عام  GUIمستخدم رسومية 
مشكلبت بتُ جوبز ورئيس شركة أبل التنفيذي جون سكالر، ونتج عن ذلك استقالة جوبز من الشركة لكنو عاد إلذ 

 حيث أصبح ستيف جوبز رئيسا تنفيذيا لشركة أبل بشكل مؤقت، واىتم بإعادة ىيكلة العملية 1997الشركة عام 
الإنتاجية، وقد أعلن عن تعاون مع شركة مايكروسوفت في لرال إصدار نسخ برلرية مايكروسوفت أوفيس لتعمل على 

. أجهزة أبل ماكنتوش، كما حرصت شركة أبل على افتتاح الدتجر الخاص بها لتقديم كافة الدنتجات الجديد لعملبئها
 Appleابتكارات شركة . ثانيا

منذ تأسيس شركة أبل في القرن العشرين ميلبدي وصولا الذ الوقت الحاضر، حرصت الشركة على تصميم وإنتاج 
وتطوير العديد من الدنتجات الحاسوبية والرقمية التي شكلت نهوضا ىائلب في قطاع الحاسوب ولأجهزة الالكتًونية والبرامج 

: (2019طواقم )والتطبيقات الدتنوعة، وفي ما يأتي معلومات عن أىم منتجات شركة أبل عبر السنوات 
، ويعتبر عنصرا لشيزا في عالد 1984ىو حاسوب أنتجتو شركة أبل سنة  : Macintoshجهاز حسوب ماكنتوش- 

أجهزة الحواسيب الشخصية، كما لد يكن متخصصا بفئة معينة ن الأفراد، بل من السهولة أن يستخدمو أي شخص، وفي 
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 أعلن ستيف جوبز في الكلمة الرئيسة في الدؤتدر العالدي للمطورين، ان شركة أبل ستبدأ في إنتاج 2005 جوان من عام 6
 حيث طرحت 2006حواسيب الداكنتوش العاملة على وحدات معالجة التي تصنهعا شركة إنتيل، وبالفعل كان ذلك في 

صنعتها شركة " كور دو"، وهما أول جهازان يعملبن بوحدة معالجة مركزية "الآي ماك"وجهاز " ماكبوكبرو"أبل جهاز 
وىكذا كانت أبل قد حولت كل خط إنتاج أجهزة الداك إلذ استخدام رقائق إنتيل، وخلبل ىذا التحول تم . إنتيل

 Mac الاستغناء عن الداركات باورماك و آي بوك و ماك بوك و ماك بوك برو، وآخر اختًاعات في أجهزة الحواسيب ىو

pro  ألف دولار12 بسعر2019 في جوان  .
 ىو أول جهاز ساىم في تحوبل طبيعة وتخصص عمل شركة أبل من الإىتمام بتصنيع أجهزة :(IPod)جهاز ايبود- 

الحاسوب الذ الانتقال لصناعة أجهزة الكتًونية أخرى؛ حيث اىتم جهاز آي بود بالدوسيقى الرقمية وتخزينها في صيغة 
MP3 وقد طورت أبل الجهاز من خلبل ابتكارات جديدة ليشمل لستلف 2001 ، وأعلن عن ىذا الجهاز في عام ،

ومشغل الآي بود ىو الرائد في سوق مشغلبت الدوسيقى . النماذج التي تستهدف تلبية احتياجات لستلف الدستخدمتُ
. 2009 سبتمبر 9 مليون وحدة تم شحنها بحلول 220فلو ما يزيد عن  (Cheng,2012)المحمولة بهامش كبتَ 

نايكي الرياضي، وتبيع شركة أبل حاليا + وقد دخلت أبل في شراكة مع شركة نايكي لتقديم الدشغل آي بود 
: أربعة أنواع من اجهزة آي بود 

 .(2007-2001)" آي بود"الذي كان يسما سابقا: آي بود كلبسيك- 

 .2005وىو مشغل الوسائط المحمول الذي طرح لأول مرة في عام : آي بود نانو- 

 .2005وىو مشغل ملفات الصوت الرقمي، الذي طرح لأول مرة في : آي بود شافل- 

. 2007وىو مشغل الوسائط المحمول الذي طرح لأول مرة في عام : آي بود تاتش- 
 

 ىو من أىم منتجات شركة آبل الذي جاء بعد لصاحها في إصدار جهاز آيبود، وأعلن عن :(iPhone)جهاز آيفون- 
آي "م الذي كان تشكيلب من الذواتف الذكية الدمكنة من الإنتًنت ومشغل الدوسيقى الرقمي 2007أول آيفون في عام 

 64 إلذ آي فون الجيل الثامن بسعة 8GB من آيفون الجيل الأول بـ Appel، ومن ىنا بدأت سلسلة إبتكارات َ  "بود

GB 256 وGB وصولا إلذ آي فون XSMax 512 و 256  و 64 والدتوفر حاليا بنماذجGB وتطورت ابتكارات ،
 ليكون النسخة iPhone 11 Pro  ,11 iPhone 11 Pro Max, iPhoneآبل إلذ أن أطلقت ىواتفها الثلبثة الـ ،

 iPhone X ىي النسخة الأفضل والأغلى من تريع النواحي ولتكون بمثابة تحديث لذاتف ابل السابق الذ Maxالذ 

Max مع أقوى أداء بفضل معالجA13 Bionic 980 فهو أفضل من معالج ىواوي الذ Kirin ومعالج كوالكم ال
855 Snapdragon نانو مثل الجيل السابق ال 7 ولكن ما زال بتقنية الذ A12 Bionic مع إضافة كامتَا خلفية 

 ، وبذلك يعد Face IDثالثة وتحستُ الكامتَا الأمامية لتصبح أفضل سواء من حيث جودة الصور أو استجابة ال 
 ىو أقوى ىاتف ذكي في العالد وىو آخر صيحة في 2019 الذي اطلق في أوت iPhone 11 Pro Maxالذاتف 

صناعة الذواتف الذكية كما يعبر عن درجة ابداع ومهارات الابتكار التي تتمتع بها آبل عن غتَىا من الدنافستُ سامسونغ 
، فهو مصنوع من أقوى زجاج مستخدم في صناعة الذواتف الذكية حاليا وأكثره متانة (Pomian 2020)وىواوي 

 والتي تسمح نظرية بغمر الذاتف في الداء حتى IP68ومقوى حتى أصغر الذرات، لديو أيضا ميزة مقاومة الداء والأتربة بمعيار 
 برو الجديد 30 دقيقة بدون أي ضرر للمكونات الداخلية ، وبالرغم من وجود جهاز ىواوي ميت 30 متً ولددة 4عمق 

 يبقى النسخة الأغلى iPhone 10 Pro Maxالذي تحدت بو الشركة الصينية أقوى منافس لذا آبل في السوق، إلا أن 
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والأقوى في الذواتف الذكية، فهو يعبر عن مهارات التحستُ الدائم في الابتكار لشركة آبل ىذه الدهارات التي تدس الجودة 
. والذندسة والتصميم

 Appleاستراتيجيات التسويق الابتكاري في شركة . ثالثا
لا يوجد منتج حقق لصاحا في العالد مثل لصاح آي فون، لشا يثبت عبقرية ومهارة آبل التسويقية وبراعتهم في 

تصميم أي فون واقناع العالد كلو بتأثتَه على مستقبل التكنولوجيا حتى أصبح الكل متحدث رسمي يدافع عن انفرا د عن 
Apple كأقوى براند في التاريخ وعن ذكاء ستيف جوبز التسويقي واستغلبلو للفرص، ىذا ما يؤكد أن لصاح Apple 

ليس لجودة الدنتج أو التميز التقتٍ فحسب بل بالتأكيد للئستًاتيجية الفريدة التي اتبعها جوبز حتى وصلت مبيعات أي 
 .2018فون إلر مليار سنة 

التميز، التطوير، زيادة ميزانية البحث العلمي، وضع شرائح مستهدفة : كما تستخدم آبل أسسا كثتَة للتسويق ومن أهمها
 (الخ... الامان-كالتصميم)أكثر لزيادة أعداد وقاعدة مستخدميها ربط الدنتج بالتفرد والأسبقية لتجبر منافسيها لتقليدىا 

. وبذلك تكون قد قادت السوق
:   نلخصها في ما يليAppleأما الاستًاتيجية الابتكارية التي تعتمدىا 

 ىي استًاتيجية لسصصة لدستهلكتُ من الطبقة الراقية من المجتمع ويتميز :(الرفاهية)إستراتيجية التميز في المنتج . أ
: منتجها بثلبثة عناصر

.  غتَ معروض بالشكل الكافي بل لزدود جدا- 
 .صعوبة شرائو مقارنة بالدنافستُ- 

. السعر الدرتفع الدكلف علي باقي الطبقات والدناسب لأعلى طبقة وأكثرىم ثراء- 
 

ولشا يعرف عن شركة آبل ىو انتقاؤىا للمشاىتَ من الكتاب والصحفيتُ والشخصيات الذامة بإشراكهم في 
التسويق الإبداعي عبر تجربة منتجاتهم قبل إطلبقها في السوق بوقت كاف، لتًكهم بعد ذلك يسردون للعامة نقاط التطور 

الذي أوجدتها آبل في ىذا الدنتج ، وبذلك فهي تجعل بهذه الخطة تسويقية الاحتًافية والابتكارية الجميع في حال ترقب 
وىي خطة تسويقية ناجحة جدا حيث أن شركة آبل لذا . وانتظار، ليكون الجميع ملما بالدنتج حتُ يتوفر فعليا في السوق

بصمة لشيزة في التسويق وعليو فلب يتوقع الجميع سوى نفس النجاح، الأمر الذي يخلق الجو الإيجابي في الضجة الإعلبمية، 
فهي تعطي منتجها فرصة تسويق ذىبية قبل إطلبقو في السوق، كما تجعل الإعلبميتُ يتعرفون عليها وعلى منتجتها لتحظى 

 لسصص فقط للطبقة الأرقي اجتماعية و ثقافية في العالد ، فاعتمد أي فون بشكل iPhoneبالتعامل الخاص، وجعلت 
 promotion)أساسي علي الدشاعر فهي تبيع للعميل منتج يعطيو الحق في التباىي بمظهره و التًويج عن ما يشعر بو 

emotions ) فيستخدمو لإظهار ثقتو وستواه الراقي، وإظهار مدي استمتاعو بالحياة .Pleasure quality 
قلما تجد ستيف جوبز يشتَ في الخطط التسويقية الخاصة بو إلذ الدواصفات التقنية : استراتيجية التركيز على العملاء. ب

لأي منتج كان من شركة آبل، كونو يدرك أن من يبحث عن تلك التفاصيل يستطيع الحصول عليها عبر موقع شركتو 
الإلكتًوني، لذا فاستًاتيجيو ستيف جوبز في التًكيز على العملبء الدستهدفتُ وليس على الدنتج أو التقنية والتكنولوجيا 

الدصاحبة لو، وذلك ما ينبغي على الدنظمات الالتزام بو في التسويق الابتكاري، ألا تتحدث عن منتجها بل تتحدث عن 
نتائج استخدامو، وتشرح كيف يدكن الدنتجها أن يجعل من الحياة أسهل بطريقة عملية وبتجسيد واقعي يدكن استيعاب 

. العامة لو
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فشركة آبل تحدد الفئة الدستهدفة لذا ثم تقدم منتجاتها لذا حيث استطاعت عبر تقديم قيمة حقيقية لدنتجاتها أن تكسب ثقة 
عملبئها، ليس ىذا فحسب بل ىناك مقولة تكشف لنا إستًاتيجية التسويق في شركة آبل وىي ما الفائدة من إعطاء 

الدغامرة بابتكار منتجات جديدة "ويضيف جوبز مقولة أخرى " الزبائن ما يحتاجون، سوف يدلون، يجب إعطائهم الجديد 
". قد لا يكون لذا احتياج في السوق يجعلك تتعلم أن الدغامرة المحسوبة وتوقع الفشل، ىو أحد أسباب النجاح

 إلذ إستًاتيجيةإبتكارية أخرى تساعد علي التوزيع و التوسع لتخرج من إطار Appleانتقلت : استراتيجية التوسع. ج
 أرباح أكبر ولتحصد الكثتَ من تطبيقها Appleالطبقة الراقية ولكن دون أن يشعر العملبء بذلك إطلبقا لتحقق 

Luxury في البداية، واستطاعت تطبيق Luxury والدزج بينو و بتُ ال Mass Marketing أو ما يعرف بتسويق 
الكتلة الأكبر بطريقتها الخاصة دون أن يشعر أحد بذلك، و الدليل على ذلك أنها عندما عرضت منتجها الراقي على 

 قد أدخلتهم ضمن Appleالطبقة الدتوسطة والذين لطالدا تدنوا الحصول عليو انبهروا بمدى مثاليتو، فبذلك تكون 
اىتماماتها لذا استطاعوا شراءه، فكسبت حبهم للؤبد و وفاء ىم لذذه القطعة الفنية التي لد يتخيلوا امتلبكها أبدا، فما 

 أتقنت صنع أي فون فجعلتو صورة Appleفعلو أي فون ىو انو لد يجعل عميل الطبقة الراقية يشعر بذلك التوسع لأن 
من الدثالية لن تستطع أي شركة منافسة أن تستهدف الطبقة الراقية مثلما فعلت، لذلك كسبت سوق الطبقة الراقية والطبقة 

. الدتوسطة معا
معظم إعلبنات الذواتف النقالة تدور حول مواصفاتها التقنية مثل السرعة، الذاكرة، : استراتيجية الابتكار في الإعلان. د

 تلمس فيها روح الابتكار والإبداع حيث تتمحور حول كيف يدكن للمنتج ىذا Appleوالشبكة، بينما إعلبنات شركة 
أن يغتَ حياتك، فإعلبناتها تقف على النقيض تداما من العديد من منافسيها الآخرين، فغالبا ما تكون إعلبنات 

لزملة بمعلومات تقنية كثتَة، تتًك الدستخدم في حتَة من الأرقام والواصفات بدلا « نوكيا»أو « سامسونغ»أو « بلبكبتَي»
من التًكيز على كيفية تفاعل الناس مع التكنولوجيا، حيث تركز تلك الشركات على الديزات والدواصفات، والدزيد من ذلك 

لا يعتٍ جهارا أفضل، ىذه الفلسفة تطبق على إعلبنات ىذه الشركات بدءا من دليل التعليمات للعلبمة التجارية إلذ 
لد تركز على ميزانيتو، مثل « آيباد» في الإعلبنات الأولذ لجهاز Appleبالدقابل لصد شركة . التعبئة والتغليف والإعلبن

الذاكرة أو السرعة أو النحافة، بل صورت شخصا يستًخي على أريكة ومعو الدنتج ولد تخبرنا الإعلبنات عنو، بل قالوا لنا 
. كيف يدكننا استخدامو فقط، وكيفية الوصول إلذ الأخبار والتًفيو، أينما وحيثما وجدت

واجهة نظيفة، وتصميم « الأقل ىو الأكثر»يشتَ إلذ استًاتيجية « أبل»كل شيء عن العلبمة التجارية لشركة 
بديهی جدا ودليل تعليمات الدستخدم يكاد يكون غتَ موجود أصلب، بمعتٌ أنك عندما تشتًي منتج آبل لا تزعج نفسك 
بقراءة كتيب التعليمات، وىذه ىي روح التسويق الدعاصر، لكنها تبدأ مع التكنولوجيا التي تتطلب بطبيعة الحال ضجة أقل 

وتجربة أفضل، كما تتبع آبل في تزلتها الإعلبنية استًاتيجية الدقارنات وىي استًاتيجية تسويقية مدروسة من قبل الشركة 
،  (2017أريح، )حيث تعتمد على ىذا الأسلوب بناء على نظريات من علم التصرف والتي تتعلق بتوجو الدستهلكتُ 

فالدقارنة تدهد للمتلقي إمكانية التفاعل مع المحتوى ذىنيا عبر خلق روابط ما بتُ الدنتجات التي يتم الدقارنة بينها، والبحث 
عن علبقة بتُ المحتوى الدعروض والدنتج وبهذه الطريقة ينجذب الدستهلك لضو الإعلبن ويقف ليتمعن وليحلل الدعلومات التي 

 . يتم تزويده بها

بالإضافة لاستًاتيجية الدقارنات التي اتبعتها شركة آبل في إعلبناتها، تظهر جليا استًاتيجيات تسويق بصري 
لتسهل على الدتلقي عملية الدقارنة ولتدعم الفكرة الدركزية للئعلبنات، حيث تحمل إعلبنات آبل في طياتها مبادئ أساسية 

من عالد التصميم، فتعرض نموذجا فيو تناسق ألوان، تباين وتناظر للشخصيات، واتزان في عرض لزتوى الفروقات بتُ 
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جهاز الأي فون والأجهزة الأخرى، فمبادئ التصميم ىذه ليست فقط مبادئ تعتمد على الجماليات إنما أيضا تولد لدى 
الدتلقي الشعور بالانسجام مع لزتوى الإعلبن، وبالتالر تسهيل عملية التفاعل معو لسهولة عرضو بصريا، لشا يجعل رسالة 

.  الإعلبن تتًسخ لدى الدتلقي بشكل ناجع أكثر
وتألقها Appleأسرار نجاح . رابعا

 واحدة من أكثر الشركات لصاحا في عالد التقنية وىذا بفضل مؤسسها ستيف جوبز، Appleأصبحت شركة 
فستيف امتلك بالفعل تلك النظرة الخاصة التي مكنتو من استشراق الدستقبل وإطلبق منتجات ثورية غتَت بعض الأوجو 

 تريليون دولار أمريكي؛ أي أعلى 1 أول شركة في العالد تتخطى قيمتها السوقية Appleالتقنية بشكل كامل ، حيث تعد 
وفي مايلي يدكن أن نعرض أىم الأسرار وراء . من الناتج المحلي الإترالر لكل من الأرجنتتُ، وىولندا، والسويد، وسويسرا
: ىذا النجاح الذائل الذي ساعد على نمو الشركة وتربعها على عرش التقنية

بالفعل يعتبر ستيف جوبز من امتلك النظرة الخاصة التي مكنتو من استشراف : تبنيها لفلسفة الابتكار والإبداع- 
الدستقبل وإطلبق منتجات ثورية غتَت بعض الأوجو التقنية بشكل كامل في العالد، لكن خلف ستيف يقف جيش كامل 

من الدبتكرين والدبدعتُ الذين حرصوا أيضا على الخروج بمنتجات تلعب دورا ىاما في أسواقها، وىذا الجيش ىو الدسؤول 
عن استمرار آبل خلبل السنتُ الطويلة، حتى بعد رحيل ستيف جوبز، ويرى البعض أن تيم كوك، الرئيس التنفيذي الحالر 
لآبل، يهتم بالنواحي الدادية للشركة ولا يهتم كثتَا بإطلبق منتج ثوري مثلما ىو حال سلفو، لكن الكثتَين يجهلون أن تيم 

شغل منصب حساس جدا في الشركة سمح لذا بالوصول إلذ ما ىي عليو الآن، وما يديز آبل عن غتَىا من الشركات ىو 
 ومهارات فريقو العبقري على الغالب دون تجاىل التصميم JonyIveتصميم أجهزتها الدميزة التي يقف خلفها جوني ايف 

. الداخلي لدعمارية الجهاز بحيث تضمن آبل الخروج بجهاز سهل الاستخدام ذو تصميم جذاب
 معتٌ أن مبتكري منتجات الشركة، يقومون بعملهم على أساس أنهم ىم الذين في حاجة :المبتكر هو المستهلك- 

لذذه الدنتجات، أي أن سياسة الشركة قائمة على تقمص موظفيها الأفكار الدستهلكتُ، باعتبارىم بالفعل مستهلكتُ 
لدنتجات الشركة التي يصنعونها في النهاية، وبالتالر تنتج الشركة ما يحتاجو العملبء فعلب، وليس بغرض إنتاج أجهزة ىدفها 

. إبهار الدستهلكتُ أو جذبهم للتقنيات الحديثة
 

كانت ىذه النقطة تدثل ىاجسا بالنسبة لستيف جوبز فالتصميم ىو العنصر الحاسم لأي : سهولة استخدام المنتجات- 
جهاز تنتجو أبل ، بهدف جعلو سهل الاستخدام الأقصى الحدود فهي تقدم منتجات ذات تصميم مبهر وأداء أقوى، 

وعلى الرغم من أن التكنولوجيا تزداد تعقيدا بظهور تقنيات ولشيزات وتطبيقات مع مرور الوقت، وىذا ما يجعل مهمة إبقاء 
الأشياء سهلة الاستخدام مهمة صعبة؛ إلا أن شركة آبل قادرة على تبتٍ ىذه التقنيات بشكل صحيح وتنجح في تحدي 

 .، كما أن منتجاتها أقل عرضة للمشكلبت الشائعة.جعل الدنتج بسيطا مهما أحتوي من تقنيات حديثة
في معظم الشركات العالدية يقوم فريق التصميم بالإطلبع أولا على : الاهتمام بتحويل التصاميم إلى تحف فنية وتقنية- 

الآلات الدتوفرة في الدعامل والشركات الدزودة ليقوموا فيما بعد بتطوير الأجهزة بناء على ذلك، لكن في آبل الدوضوع مغاير 
تداما، أولا يتم التًكيز على تصميم جهاز بمواصفات تضمن أداء عالر جدا، ثم تصميم خارجي جذاب، بعدىا تبدأ عملية 

فإن لد تجد آبل الآلة التي تسمح لذا . اختيار الآلات وإنشاء الجديد منها إن لد تخدم الدتوفرة طموحات وتطلعات آبل
بتصنيع شيء لزدد فإنها تقوم بتصميم ىذه الآلة وإنشائها من العدم، وإن لد تجد أحدا يتعاون معها فهي تقوم بالعملية 

. لوحدىا بالكامل، فبالنسبة لأبل وفريق التصميم، لا يجب أن يكون ىناك أي قصور عند الرغبة في صناعة التقنية
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 شركة أبل بأنها العلبمة التجارية 2019 لسنة Interbrandصنف التقرير السنوي لشركة : ولاء العلامة التجارية- 
 مليار 214 ما يقارب2018الأكثر قيمة على مدى السنوات الثماني الداضية على التوالر حيث بلغت قيمتها سنة 

 60غوغل وأمازون ومايكروسفت وكوكاكولا لتحتل سامسونغ الدرتبة السادسة ب "دولار، متقدمة بذلك على كل من 
 . (2019بدر الدين، )مليار دولار كقيمة لعلبمتها التجارية 

 الأكثر شهرة Appleبراءات اختراع . خامسا
تعتٍ براءة الاختًاع أن ىذه التقنية لشلوكة بشكل حصري لجهة معينة وليس من حق أي جهة أخرى استخدامها 

لكن ىذا لا يعتٍ نهائية أنو لا يدكن للشركات الأخرى تقديم نفس الأمر بل يدكنهم ىذا لكن بشكل . بدون موافقتها
: (2018لزمود، )وتصميم لستلف، والآن نتعرف على بعض أشهر براءات الاختًاع الخاصة بابل . لستلف
 لكن تخلت عنو الشركة مع إطلبق الجيل الحديث 2006 ىو ابتكار أبل العبقري الذي ظهر في :MagSafeکابل -  
 مهمتو على أفضل وجو السحب للفتح MagSaf سنوات أدى فيها 10بعد USB-C وتحولت إلذ  MacBookمن 

Slide to Unlock : حيث . 2017قامت معارك قضائية بتُ أبل وسامسونج بسبب ىذه الخاصية كانت نهايتها سنة
.  مليون دولار بسبب انتهاكها لبراءة الاختًاع تلك120أسفرت الدعوى بتغريم سامسونج 

 2007واحدة من الخصائصالثورية الدميزة للآيفون لحظة تقديدة عام : Multitouchاللمس المتعدد - 
فون فقط وإنما -ىو من الاختًاعات الثورية التي قدمتها أبل ليسفي الآي: D3 Touchاللمس ثلاثي الأبعاد أو - 

. أضافتها للساعة وفي بعض لوحات اللمس في أجهزتها الأخرى 
يعتبر قلم آبل من أدوات الإدخال الرائعة، ويهدف لستًعي آبل إلذ جعل القلم لا يعمل على الأشياء : قلم آبل- 

. الحساسة للمس فقط، وإنما يعمل في أي مكان
 -Digital Crown في الساعة التاج الرقمي أو Digital Crown الذي يعتبر أداة إدخال رئيسية في ساعة أبل 

. حيث يدكن الدستخدم من تكبتَ أيقونة التطبيق أو تصغتَه،أو الضغط عليو للعودة إلذ الشاشة الرئيسية
 -True Tone and Night Shift حيث تهدف أبل من وراء ذلك جعل شاشة الذاتف مثل الورق وىنا تأتي وظيفة 

True Tone لتضبط الضوء على حسب البيئة المحيطة لجعل الشاشة تبدو مثل الورق، بمعتٌ آخر تصبح الدناطق الدتوىجة 
. في الصورة أكثردفئا وراحة للعتُ لتحقيق صورة أكثر طبيعية

 -Touch IDقدمت آبل ىذه الخاصية في الآيفون:  البصمةS5 ومازالت تستخدمها في أحدث . 2013 في عام
  S8إصداراتها آيفون

 -Face ID and TrueDepth لكن بقيت ما 2017 تعرف ببصمة الوجو وقد سجلت براءة الاختًاع ىذىسنة 
 وىي في التطوير والتجريب نظرا لأنو نظام معقد ودقيق جدا، واستخدمت بصمة الوجو 2013يقارب أربع سنوات منذ 

. Xفي آيفون
خاتمة 

أصبح البقاء والنمو والاستمرار في السوق السمة الأساسية للمنظمات التي تعتمد على الإبتكار كجزء من 
خططها الإستًاتيجية، الذي يتطلب التنسيق والتكامل بتُ الإدارات الدهتمة بالابتكار ومتطلباتو بما فيها إدراة التسويق، 

ىذه الأختَة التي تعمل على تنمية وتطوير مهارات وقدرات الدبتكرين بشتى الوسائل وتحويلها إلذ لشارسات تسويقية، حيث 
لا يخفى على أحد الدور الذي يحققو التسويق الابتكاري في تحقيق الديزة التنافسية للمنظمات لشا يجعلها تتميز عن 

الدنافستُ في السوق، ويعمل على تعزيز صورتها الذىنية، بل يدكنها من الوصول إلذ مركز قيادة السوق، كما ىو الحال في 
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، وإقناع العالد (قيادة الأفكار )شركة آبل الرائدة في تكنولوجيا التقنية والتي توجهها الاستًاتيجي ىو الإبداع والابتكار
 .بتصميماتها وتأثتَىا على مستقبل التكنولوجيا

: وقد خلصنا في ىذه الدراسة إلذ لرموعة من النتائج أهمها 
 . Action وليس عمل أو تصرف Processينظر إلذ التسويق الابتكاري على أنو عملية - 
. التسويق الابتكاري يدر بمراحل وخطوات تبدأ من مرحلة توليد الأفكار الابتكارية إلذ مرحلة تطبيقها وتقييم نتائجها- 
التسويق الابتكاري قد يدس عنصر أو أكثر من عناصر الدزيج التسويقي، وقد يدتد إلذ بحوث التسويق التي تساعد في - 

مواجهة الدشاكل التسويقية التي تتطلب اتخاذ القرارات استنادا على الدعلومات التي توفرىا بطرق ابتكاريو سواء عن طريق 
، وتجدر الإشارة أن ستيف جوبز عندما كان على قيد الحياة، كان يقوم باختبار .الدتسوقتُ الدتخفتُ أو عن طريق الإسقاط

ليتحقق لشا إذا كان الذاتف يلبي تريع الوظائف الدهمة أم يحتاج مزيد من ” منتجات أبل متقمصا دور الدستخدم العادي
الإضافات، لذلك لصد أن كل منتجات أبل لا ينقصها شيئ مهما  

وجود إدارة التسويق بالدنظمة لا يعد مؤشرا على تطبيق الدفهوم التسويقي ، لذا فمفهوم التسويق الابتكاري يعتمد على - 
إدارة تهتم بتهيئة الدناخ التنظيمي لنمو الابتكار وتشجيعو واعتباره جزءا لا يتجزء من استًاتيجيات الدنظمة، وىذا ما يديز 
آبل عن غتَىا من الشركات في تصميم أجهزتها التي يقف خلفها فريق عبقري يهتم بتفاصيل عملية لتصنيع من خلبل 

. اختيار الآلة التي تحول التصاميم إلذ منتج
الواقع يثبت أن معظم الدنتجات الدطروحة في السوق ما ىي إلا نسخة جديدة لدنتجات موجودة، وأن نسبة الدنتجات  - 

، كما ىو الحال في آبل حيث لصد أن  (288، صفحة 2009اتزد عزام و آخرون، )% 10الجديدة فعلب لا تتجاوز 
معظم منتجات الشركة بعد وفاة ستيف جوبز ليست ابتكارات جذرية بل ىي ابتكارات تحسينية مصحوبة بتصاميم لشيزة 

. طورتها وجعلتها في صورة أفضل مع قدرة تسويقية متميزة لذذه الشركة
فبالرغم من أن التفكتَ التسويقي وعمليات التسويق عالدية إلا أن كل عمل تجاري وتسويقي يأتي بملبمح معينة، 
ويحتاج رجل التسويق الدوىوب إلذ معرفة آليات تفكتَ جديدة تناسب الأسواق وتأخذ بعتُ الاعتبار خصائصها و عوامل 

النجاح الاستًاتيجي والدور الذي تقوم بو إدارة التسويق من خلبل وضع أفكار جديدة غتَ تقليدية موضع التطبيق الفعلي 
في الدمارسات التسويقية، لذا فالتسويق الابتكاري ليس وليد الصدفة وإنما ىو نتاج عملية إدارية مؤسسية داخل الدنظمة 
ووحداتها الدختلفة، وأىم الاقتًاحات التي نوصي بها تكمن في أنو حتى تكون منافسا شرسا في السوق يجب أن تتقن فن 

 تدثل كابوسا لدنافسيها، فبينما تقوم الشركات التقنية الدنافسة لأبل بإطلبق Appleالتسويق الابتكاري، ىذا ما جعل 
منتجاتها الجديدة في الأسواق؛ تكون شركة آبل قد انتهت فعليا من تصميم منتجات جديدة لا مثيل لذا، وتستعد لطرحها 
في الأسواق لتطيح بها منتجات الشركات الأخرى الدنافسة، ورأينا ذلك بوضوح مع إطلبق كل من الأيفونوالآيبود، فالشركة 

إذا لد تتمكن من صنع الأفضل فلن . تعمل على الدنتج قبل عامتُ من إطلبقو، لشا يجعلها متقدمة على منافسيها بسنوات
تفعل، بمعتٌ الدنظمة التي لا تقدم ابتكارا في لشارساتها التسويقية لا يدكن أن تحقق لذا مكانة في السوق، لذا فشركة آبل 

تعتبر مثلب في أىدافها الواضحة الدتمثلة في البساطة في التصميم ومنتجات بأفضل جودة، فمستخدموىا يصرون على شراء 
كل ما ىو جديد منها بسبب ولائهم للعلبمة التجارية آبل، ولاقتناعهم بأن منتجاتها ىي الأفضل وتستحق الدقابل الددفوع 

 .لذا بالرغم من ارتفاع سعرىا
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