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�9 : ملخص �عملية �عن �التأث�LMالناجم �وقياس �وتوضيح �التعرف �إVى �الدراسة �ا�زيج�تسYى بتكار�^ي

�لتشخيص� �الدراسة �إسقاط �تم �حيث �gعمال، ��نظمات �التسويقي �gداء �عlى �الخدمي التسويقي

حالة�مؤسسة�موبيليس�متعامل�الهاتف�النقال�لوqية�بشار�وتندوف،�وقد�توصلت�نتائج�الدراسة�^ي�

�التحليlي�إVى�وجود�تأثz�LMسLyاتيجية�9بتكار�عlى�gداء�التسويقي� �^ي�الجانب�التطبيقي�جان|}ا ،�أما

فتوصلت�النتائج�إVى�وجود�ع8قة��SPSSومن�خ8ل�ا�عالجة��حصائية�للبيانات�عن�طريق�برنامج�

�^ي� �ومجتمعة �حدى �عlى �التسويقي �9بتكار�لعناصر�ا�زيج �إسLyاتيجية �بMن �إحصائية �دqلة ذات

  .تحسMن�وتمg��Mداء�التسويقي��ؤسسة�موبيليس

 .9بتكار،�9بتكار�التسويقي،�gداء�التسويقي،�ا�زيج�التسويقي�:ةالكلمات�اAفتاحي

   JEL:O31,M31تصنيف�
Abstract :The study seeks to identify and clarify and measure the impact of the innovation process in the 

service marketing mix marketing performance for business organizations, where the study was dropped 

to diagnose MOBILIS mobile phone Trader company in bechar and Tindouf, the study results reached in 

its analytical The innovation strategy's influence on the performance of Mobilis company, In additional, 

The party of statistical treatment of data through SPSS program the results found a statistically significant 

relationship between the innovation strategy to marketing mix elements separately and together in refine 

and distinguish Mobilis Foundation marketing performance. 

Keywords: innovation, marketing innovation, marketing performance, marketing mix. 

Jel Classification codes: O31;M31 
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  :مقــــدمـة. 1

�^ي� �العديد�من�ا�نظمات،�qسيما إن�9بتكار�^ي�عالم�gعمال�اليوم�بات�حالة�ملحة�تسYى�إVى�بلوغها

�من�ضغوط�و�}ديدات،�وqبد�للمنظمات�من� �يرافقها بيئة�تتصف�بالتغ�LMمن�أجل�النمو�والبقاء،�وما

�تنمو�وت �لكي �و�بداع �والتجديد �والتكيف �تجاوب�9ستجابة �بمدى �مرتبط �فالنمو�والبقاء �وعليه بقى،

�يسم¦� �أو�ما �ا�نافسMن �با©ي �عن �تتمª��M}ا �gنشطة �من �مجموعة �خ8ل �من �وذلك �بيئ¬}ا �مع ا�نظمة

بتحقيق�ا��Mة�التنافسية�ال¯®��qتكتمل�إ�qبتطبيق�اسLyاتجيات�ابتكارية�مدمجة�^ي�أنشط¬}ا�التسويقية،�

qبد�ان�يكون�بمستوى�يوازي�التحدي�القائم،�وqبد�من��بداع�و9بتكار�^ي�وبالتاVي�فاqبتكار�التسويقي�

�متكام8،�¶}دف�إVى�إشباع�حاجات�ورغبات�الزبائن،�فقد�أصبح�هذا� الجهود�التسويقية�وخلق�منتجا

�الطرق،� �بش¯¦ �نحو�إرضائه �تتسابق �ا�نظمات �جعل �مما �gخLMة �الكلمة �وصاحب �ا�وقف gخ�LMسيد

ه�ورغباته،�بل�أك«�Lمن�ذلك�إكتشاف�رغبات�كان�عاجز�عن�التعب�LMع¹}ا،�و�ا�كان�هذا�هو�وتلبية�حاجات

�9بتكار�والقيام� �مجال �^ي �تتم��Mا�نظمة �أن �ا�هم �من �أصبح �التسابق �هذا �ظل �^ي �فإن �التسويق دور

هري�بأنشطة�تسويقية�إبتكارية،�تساهم�^ي��جعل�أداء�ا�نظمة�بأفضل�ما�يمكن،�فا¾داء�هو�عنصر�جو 

بالنسبة��نظمات�gعمال��ا�له�من�إرتباط�وثيق�بوجود�ا�نظمة�وفعالي¬}ا،�وتحقيق�أهدافها�من�خ8ل�

وجود�عنصر�بشري�فعال�وكفؤ�قادر�عlى�توظيف�التكنولوجيا�وا�عطيات�الحديثة�لتحقيق�إسLyاتجيات�

  .إبتكارية�تؤثر�عlى�gداء�العام�ا�حقق�^ي�منظمات�gعمال

  :ا�تمثلة�^ي��شكاليةلنا�معالم��ومما�سبق�تLÂز

  �ؤسسة�موبيليس؟ما�مدى�تأث�LMإسLyاتيجية�9بتكار�لعناصر�ا�زيج�التسويقي�^ي�تمg��Mداء�التسويقي�

  :يمكن�طرح�الفرضية�الرئيسية�التالية�وÄي�: فرضية�الرئيسية�للدراسةال

�ؤسسة�سويقي�وتمg��Mداء�التسويقي��بتكار�^ي�عناصر�ا�زيج�الت�ةوجود�ع8قة�طردية�بMن�اسLyاتيجي

  .موبيليس�بشار

  :تيكآqوتنبثق�من�خ8ل�هذه�الفرضية�الفرضيات�الفرعية�وÄي�

�ؤسسة� التسويقي gداء م�Mوت ا�نتج ^ي �بتكار ةاسLyاتجي بMن إحصائية دqلة ذات ع8قة توجد - 

 .موبيليس�بشار

�ؤسسة� التسويقي gداء وتم�M الLyويج ^ي بتكار�  ةاسLyاتجي بMن إحصائية دqلة ذات ع8قة توجد - 

 .موبيليس�بشار
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�التوزيع �بتكار ةاسLyاتجي بMن إحصائية دqلة ذات ع8قة توجد -  �ؤسسة� التسويقي gداء وتم�M ^ي

 .موبيليس�بشار

ة��ؤسس التسويقي وتمg��Mداء التسعLM ^ي �بتكار ةاسLyاتجي بMن إحصائية دqلة ذات ع8قة توجد - 

 .موبيليس�بشار

 :اAفاهيم�النظرية�والدراسات�السابقة�- 2

  مفهوم��بتكار�من�اAنظور�التسويقي -1.2     

إن�9بتكار�التسويقي�يشمل�كافة�gنشطة�التسويقية،�وبالتاVي�فهو�غ�LMمقتصر�عlى�مجال�معMن�

  .)144-143،�الصفحات�2012- 2011ازن،�( ^ي�التسويق،�بل�يشمل�كافة�عناصر�ا�زيج�التسويقي

�أنه �عlى �التسويقية: " ويعرف �ا�مارسات �^ي �أو�غ�LMالتقليدية �و�سويدان،�( "وضع�أفكار�جديدة حداد

  ،�)92-71،�الصفحات�2006

ليد�أو�إيجاد�فكرة�جديدة،�وانما�يتعدى�وهذا�يعÏ®�أنه�ينطلق�من�فكرة�جديدة�أو�يتوقف�عند�حد�تو 

9ستغ8ل�الناجح�لÐفكار�: " ذلك�إVى�وضع�هذه�الفكرة�موضع�التطبيق�العمlي،�ولذا�يعرف�عم¦�أنه

  .)12-5،�الصفحات�2014ليث�و�اخرون،�( "الجديدة

تغLMات�التسويقية�gربعة�أو�علÓ}ا�كليا،�كما�وعليه�فإن�9بتكار�التسويقي�قد�ينصب�عlى�أحد�ا�

أن�9بتكار�^ي�التسويق�قد�يمتد�إVى�9بتكار�^ي�مجاqت�تسويقية�أخرى�كاqبتكار�^ي�بحوث�التسويق،�

�اتجاه� �مواقفهم �^ي �ا�نافسMن �مع �أو�اخت8ف �قضية ®Ïتب� �شكل �9بتكار�التسويقي �يأخذ �قد كذلك

  .)83-71،�الصفحات�2002أبوعلفة،�( قضية�معينة

�الخدمة� �أداء �أو�التم��M^ي �الخاصة �السمعة �تجديد �^ي �تتمثل �9بتكار�التسويقي �مجاqت وأهم

� �تموضع �إيجاد �ª}دف �ا�ثالأللمؤسسة �سبيل �عlى �السوق، �^ي �الحالية �للسمعة �جديد  و�تموقع

  .)40- 30،�الصفحات�2011-2010طة،�بوكري(

بعد�ذلك�يقدم�لذوي�البشرة�الحساسة��لÐطفالشامبو�مقدم�: إيجاد�تموضع��نتوج�جديد�^ي�السوق  -

  .من�البالغMن

  DVD .تقديم�جديد�لنفس�ا�نتج�مثال�فيلم�عرض�^ي�قاعات�السينما�ثم�يقدم�^ي�أقراص�� -

  .الخ...ن،�ألعاب�الفيديوإستخدام�جديد��نتج�معروف�مثال�استخدام�التلفزيو  -

  :متطلبات�تحقيق�mبتكار�التسويق|}�منظمات��عمال -2.2
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�9نشطة� �عنصر�9بتكار�^ي �لتحقيق �وذلك �ا�نظمة �^ي �توفرها �يجب �ا�تطلبات �من �عدد هناك

التسويقية�،�وتقسم�هذه�الخLÂة�إVى�متطلبات�إدارية�وتنظيمية�متطلبات�خاصة�با�علومات�وا�تطلبات�

   :وم¹}ا.(claude, 2003, pp. 43-55) مقة�بجدوى�ومتطلبات�أخرى�متنوعةا�تع
 

-� gعمالاقتناع��دارة�العليا�للمنظمات�.  

�للمؤسسة�م�- مجال�التسويق�^ي� قتنعة�بضرورة�وأهمية��بتكار�^ييجب�أن�تكون��دارة�العليا

�ه �ووجود ،� �أهدافها �ل¬}يئةتحقيق �ضروري �9قتناع �لقيام� ذا �ا�8ئم �التنظيم® ا�ناخ

  .التسويقي�داخل�ا�نظمة�وتنمي¬}ا.بتكار�� 

  .التنسيق�والتكامل�بMن��دارات�ا�هتمة�با¾نشطة��بتكارية�-

  .وجود�آلية�أو�نظام�أمÏ®�للعمليات�التسويقية�-

  .lى��بتكارنظام�فرáي�للمعلومات�التسويقية�أك«�Lفعالية�للتحف��Mع�-

  .شرطا�لشغل�الوظائف��بتكاريةاعتبار�القدرات��-

  تقييم��داء�التسويقي�Aنظمات��عمال�-3.2

� �^ي �تتمثل �gعمال �منظمات �لدى �9بتكار�التسويقي �مستوى �تقييم �عملية التقدير�ا�نتظم�إن

�بالنسبة�zنجاز�الفرد�^ي�ادارة�التسويق و�تعكس�أيضا��(Sylvie, 2003, pp. 51-65) وا�ستمر�ا�فرد�

من� وتطويره�^ي�ا�ستقبلمجموعة�التوقعات�ا�ستقبلية�حول�كيفية�تنمية�وتحسMن�أداء�العامل�الفرد�

�ذلك �لتحقيق �وعلمية �موضوعية �وسياسات �برامج �وضع �.خ8ل �التسويقي�إف،وعليه �9داء �تقييم ن

 g105-95،�الصفحات�1999طلعت،�( عمال�^ييساعد�منظمات�(.  

 .زيادة�تنمية�وتطوير�قدرات�ومهارات�الفرد�*

  .كفاءة�وفعالية�بأك«L تحديد�إمكانيات�الفرد�ا�توقعة�qستغ8لها�*

  .ا�ساعدة�^ي�تخطيط�القوى�العاملة�^ي�ادارة�التسويق�*

  .دارة�التسويقإع8وات�العاملMن�^ي�ا�ساعدة�^ي�تحديد�مكافآت�و �*

ومن�أجل�أن�تتم�.وعليه�فإن�دراسة�الجدوى�عموما�ودراسة�جدوى��بتكارات�التسويقية�بصفة�خاصة

�^ي� ��بتكاري �gداء �ا�عاي�LMلتقييم �من �مجموعة �تستخدم �فإنه �التسويقية �9بتكارات �تقييم عملية

LMن�هذه�ا�عايMالنشاط�التسويقي�ومن�ب (Lean, 1993):  

  التغ�LM^ي�درجة�رضا�العم8ء؛�-

  بتكار؛نسبة�زيادة�ا�بيعات�أو�الحصة�السوقية��ؤسسة�الناتجة�عن�تطبيق�� �-

-� äبتكار�مقارنة�مع�العائد�ا�توقع؛التكلفة�الفعلية�ل  
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  نسبة�الزيادة�^ي�9رباح�ال¯®�ترجع�إVى�9بتكار؛�-

  .نية�للمؤسسة�كنتيجة�تبÏ®�وتطبيق�9بتكارهطرأ�عم¦�الصورة�الذالتغ�LMالذي��-

  :الدراسات�السابقة�-4.2

أثر��بتكار�التسويقي�ع�ى�تحس�ن�اداء�اAؤسسة�"بعنوان���2011-2012دراسة�ازن�طاوس،�سنة�* 

  :وتوصلت�اVى�النتائج�التالية ENAD-SIDED" $ي�مركب

يد�ا�ؤسسة�من�أجل�البقاء�^ي�بيئة�دائمة�التغ�LMحيث�هم�وسيمة�^ي�أصبح�أإن��بتكار�التسويقي� •

 .ا�شكلة�تكمن�^ي�كيفية�خلق�العميل�و�إنما�^ي�كيفية�ا�حافظة�علÓ}ا�^ي�ظل�الظروف�ا�تغLMة

إن��بتكار�التسويقي�هو�مفتاح�البقاء�للمؤسسة�^ي�ظل�الظروف�ا�تغLMة�ال¯®�تم��Mبيئة�gعمال�من� •

تج�ليت8ءم�مع�التغLMات�الجديدة�ال¯®�حدثت�لحاجات�و�رغبات�ا�س¬}لكMن�خ8ل�قدر�}ا�عlى�تكييف�ا�ن

 .بفعل�ا�نافسMن

��داءدور�نظم�اAعمومات�التسويقية�$ي�تحس�ن�" بعنوان�2013(طارق�نائل�رو�ي�ىاشم،�سنة� *

� �العامة �اAساهمة �لشركات �نظم� "دنيةر � التسويقي �دور �عم¦ �التعرف �اVى �الدراسة �هدفت حيث

� ماتا�علو  �تحسMن �^ي ��gداءالتسويقية �لالتسويقي �العامة �ا�ساهمة �هذا�gردنيةشركات �ولتحقيق ،

اليدف�اعتمد�الباحث�عlى�مسح�الجانب�النظري�الخاص�بنظام�ا�علومات�التسويقية�واسLyاتيجيات�

��،التسويق� �وقد�تحقق�من�صدق�محتواها��تم�القيامكما بتطوير�استبانة�لقياس�متغLMات�الدراسة،

و�قد�اشتمل�مجتمع�الدراسة�عم¦�مديري�التسويق�^ي��0.9606حيث�بلغ�معامل�الثبات�قدر�ب��}اوثبا�

 76ربع�قطاعات�البنوك�،�التأمMن�الخدمات�وتم�اسLyجاع�أى�lموزعة�ع�194ها�ردنية�و�عددg الشركات�

  .®وبنسبة�جيدة�¾غراض�البحث�العلم�7775ستبيان�و�بالتاVي�فإن�نسبة��ستجابة�بلغت�ا

�العدوان،��* �سامي �الشيخمي، �سم� �واسامة �اAحاميد �دمحم �اسعود �الربي�ي، �سليمان ليث

� ��2014(سنة � أثربعنوان �التسويقي �gداء �^ي �الجديدة �وتطوير�الخدمات �الزبون �معرفة بدقة�ادارة

� �بMن�إVىالدراسة �و�إ اختبار�الع8قة �الجديدة �وتطوير�الخدمات �الزبون �معرفة �.يالتسويق�gداءدارة

�gداءاVى�وجود�أثر�ذي�دqلة�إحصائية�بMن�إدارة�معرفة�الزبون�^ي�تطوير�الخدمات�الجديدة�و� وتوصلت

�التسويقي�للمصارف�،التسويقي �^ي�gداء �أثر�ذي�دqلة�إحصائية�لتطوير�الخدمات�الجديدة . و�وجود

�و� �الجديد �تطوير�الخدمات �بMن �أثر�مشLyك �وجود �ذالك �التسويق�gداءوأك«�Lمن بأبعاده��للمصارفي

  .الربحية،�معدل�نمو�الحصة�السوقية�و��حتفاظ�بالزبائن:  الث8ثة

أثر��تصال�$ي�رفع��داء�التسويقي�للمؤسسة�" بعنوان��2010-2011بوكريطة�نوال،�سنة� *

   :وقد�توصلت�الدراسة�اVى�ما�يlي"الخدمية�
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فLyة��8لخ�تحقيقها�منة�التسويقية�اVى�إن�gداء�التسويقي�يتمثل�^ي�ا�خرجات�ال¯®�تسYى�الوظيف •

  .بكل�من�الكفاءة�و�الفعالية�gداءزمنية�معينة�ويرتبط�مفيوم�

�ذتقوم�ا�ؤسسة�بتقييم�جميع�gنشطة�لوظيفة�التسويق�بغية�مقارنة�gداء�الفعlي�با�عاي�LMواتخا •

  .�جراءات�التصحيحية

• � �لقياس �ا�ؤشرات �من �مجموعة �و��التسويقي�gداءاستخدام �البشري �بالعامل �الخاصة مثل

  .التسويقي�والزبون�وكذا�عوامل�اخرى 

 :أدوات�و�طرق�الدراسة��- 3

تم�إختيار�موظفي��دارة�العليا�للمديرية�الجهوية�لوqية�بشار�وموظفي�: مجتمع�وعينة�الدراسة�1- 3

تم� وقد،�ه�الدراسة�ا�ديرية�الجهوية�والوكالة�التجارية�لكل�من�وqية�بشار�و�تندوف�من�أجل�إجراء�هذ

   .الزيارة�ا�يدانية�خ8ل من إستبانة،�وهذا�50قدرها��بسيطة��ستبانة�عlى�عينة�عشوائية نموذج توزيع

  :كيفية�القيام�بالدراسة�3-1

من�أجل�فهم�ومعرفة�اسLyاتجيات�9بتكار�^ي�منظمات�gعمال�وتأثLMه�: أسلوب�وأداة�الدراسة 3-1-1

ام�وتحقيق�م�Mة�تنافسية�^ي�ا�ؤسسة�محل�الدراسة،�فقد�استخدمت�الدراسة�عlى�gداء�التسويقي�الع

منهج�الدراسة�ا�يدانية�وتم�عن�طريق�تصميم�استبيان��جموعة�من�ا�وظفMن�^ي��دارات�العليا،�حيث�

� �فيه ��28أدرج �أجزاء �خمسة �إVى �مقسمة ��الجدول أنظر�(سؤال �9ستبيان�))1(رقم �هذا �صمم �وقد ،

  :،�و�ما�تتيحه�الخيارات�الخمسة�واستخدمت�القيم�كما�هو�موضح�^ي�الجدول�حسب�سلم�لكارت

  سلم�لكرت�الخما��}�:1الجدول�

  منخفض�جدا  منخفض  متوسط  مرتفع  مرتفع�جدا  mستجابة

  1  2  3  4  5  الدرجة

  من�إعداد�الباحثان�بناء�عlى�ا�عارف�السابقة:اAصدر�

�تفس�LMا �^ي ��حصائية �gدوات �استخدام �تم �ا�ئوية�كما �النسب �خ8ل �من �الدراسة �ومتغLMات لعينة

 .والتكرارات�وا�توسط�الحسابي�و9نحراف�ا�عياري 

  ستبيانثبات�صدق�� � 3-1-2

 :^ي�الجدول�التاVيستبانة�من�خ8ل�النتائج�كما�يمكن�توضيح�ثبات�صدق�نموذج�� 

  نسبة�صدق�mستبيان: 2الجدول�

  اAعامل�ألفا�كرونباخ  العدد  �جزاء

  0.946  23  اس�اتجيات�mبتكار

  0.894  5  �داء�التسويقي
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  0.951  28  مجموع��جزاء

 SPSS معطيات�ونتائج�يرنامج :اAصدر     

،كما�أن�قيمة�معام8ت�0.951إن�معامل�الثبات�ألفا�كرونباخ�مرتفع�إذ�بلغ��)2( يتبMن�لنا�من�الجدول 

مما�يعÏ®��0.60وÄي�أعlى�من�مستوى�القبول��0.894و�0.946الثبات��ختلف�9جزاء�كانت�عlى�التواVي�

أن�كافة�أجزاء�الدراسة�لها�درجة�ممتازة�من�الثبات�وا�صداقية،�و�لو�قمنا�بإعادة�توزيع�9ستبيان�عlى�

عينة�الدراسة�نفسها�نجد�نفس�النتيجة،�وهذا�يتيح�إمكانية�ثبات�النتائج�ا�تحصل�علÓ}ا�من�9ستبيان�

�خ8ل �9ر :من �معامل �pearsonتباط �ا�تعدد �والتباين ،ANOVA� �واختبار��شارة ،sign testعرفة���

qى�درجة�الحياد�أم�Vمتوسط�درجة�9ستجابة�قد�وصل�إ. 

� �ا�دى �نحسب �لكرت �مقياس �طول �العام��4=1-5لتحديد �ا�دى �بقسمة �نقوم �ا�جال �طول و��عرفة

قيمة�ا�شLyكة�zجماVي�أفراد�العينة�نقوم�و�للحصول�عlى�الحد�gعlى�للمجال�الذي�يمثل�ال�5÷4=0.8

  . بإضافة�الناتج�إVى�الحد�gدنى�لدرجة�ا�وافقة

  جدول�يب�ن�مدى�درجة�اAوافقة: 3الجدول�

  درجة�اAوافقة  طول�اAجال

 .فهذا�يعÏ®�أن�درجة�ا�وافقة�^ي�إتجاه�منخفض�جدا  (1.79-1)

  .فهذا�يمثل�أن�درجة�ا�وافقة�منخفضة  (1.80- 2.59)

 .يمثل�أن�درجة�ا�وافقة�^ي�إتجاه�محايد  (2.60- 3.39)

 .يمثل�أن�درجة�ا�وافقة�مرتفعة  (3.40 -4.19)

 .فهذا�يمثل�أن�درجة�ا�وافقة�مرتفعة�جدا  (4.20 -5 )

 SPSS معطيات�ونتائج�يرنامج :اAصدر     

  تحليل�النتائج�-4

  .استخدام�9ختبارات�الغ�LMمعلميةqختبار�مجاqت�الدراسة�تم�:تحليل�عبارات�الدراسة��4-1

  :تحليل�عبارات�الجزء��ول�الخاص�بإس�اتجية�mبتكار�$ي�اAنتج: 4-1-1

 درجة�استجابة�عينة�الدراسة�لفقرات�إس�اتجية�mبتكار�للمنتج�:4الجدول�

درجة�

 اAوافقة

mنحراف�

 اAعياري 

اAتوسط�

 الحسابي

ـــارات ــــعـــبـــ  الـ

  درجة�تم���منتجات�الشركة�مقارنة�بمنتجات�اAنافس�ن� 4.03 0.72 مرتفع
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  درجة�تنويع�تشكيلية�منتجات�الشركة�مقارنة�باAنافس�ن 3.90 0.80 مرتفع

 

�اAقدمة� 3.97 1.09 مرتفع �البيع �بعد �ما �و�خدمات �الضمان �فقرات �تم���و�تنوع درجة

 للزبون�مقارنة�باAنافس�ن

�مقارنة� 3.90 0.84 مرتفع �التسويق �م��انية �اAنتوج�ضمن �نفقات�تطوير�وتحس�ن حجم

 باAنافس�ن

درجة�انشغال�مسؤو¶ي�التسويق�$ي�الشركة�$ي�تحس�ن�اAنتوج�مقارنة� 3.93 0.98 مرتفع

 باAنافس�ن

�مقارنة� 3.93 0.98 مرتفع �مم��ة �و �جديدة �باخرى �القديمة �اAنتجات �استبدال معدل

 باAنافس�ن

�الخمس� 3.97 0.85 مرتفع �السنوات �خ¸ل �للسوق �اAقدمة �الجديدة �اAنتجات عدد

 اAاضية�مقارنة�باAنافس�ن

�مقارنة� 4.10 0.92 مرتفع �الشركة �منتجات �$ي �الحاصلة �الجوهرية �التعدي¸ت معدل

  باAنافس�ن

اتجية�mبتكار�اAتوسط�الحسابي�وmنحراف�اAعياري�العام�لفقرة�اس�  4.07 0.67 مرتفع

 $ي�اAنتوج

 SPSS معطيات�ونتائج�يرنامج :اAصدر  
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بانحراف��4.7من�خ8ل�النتائج�أع8ه�يتضح�أن�الوسط�الحسابي�ا�قدر�zسLyاتجية�9بتكار�للمنتج�بلغ�

� �قدره �مدى�0.67معياري �يع�LÂعن �مؤشر�جيد �وهذا �مرتفع، �وبدرجة ®òóالفر� �الوسط �وهو�اك�LÂمن ،

 9� �هذه �^ي�تطبيق �ا�طروح �ا�نتج �ل8بتكار�^ي �تسYى �أô}ا �عlى �ويدل �موبيليس، �طرف �من سLyاتجيات

�مثل� �تقدمها �ال¯® �ا�بتكرة �والخدمات �ا�نتجات �خ8ل �من �ويتجlى ،�Mالتم� �تحقيق �اجل �من السوق

مثل��خط��pack productالخاصة�بالتجار،�كذلك�حزمة�ا�نتجات��simوبطاقة� 3Gخدمات�9نLyنت�

  .فمرفق�ª}ات

  .إس�اتجية�mبتكار�لل�ويج: تحليل�عبارات�الجزء�الثاني�: 4-1-2

  درجة�استجابة�عينة�الدراسة�لفقرات�إس�اتجية�mبتكار�لل�ويج:5الجدول�

ـــارات ــعــــبـ ـــ اAتوسط�  الـ

  الحسابي

mنحراف�

  اAعياري 

درجة�

  اAوافقة

  حجم�نفقات�ال�ويج�السنوية�باAنافس�ن

  

مرتفع�  0.83  4.27

  جدا

  مرتفع  0.87  4.00  عدد�أساليب�ال�ويج�الجديدة�ال¿}�مارس¾½ا�موبيليس�مقارنة�باAنافس�ن

  مرتفع  0.79  3.83  درجة�تم����ساليب�ال�ويجية�مقارنة�باAنافس�ن

  مرتفع  0,73  4.13  حجم�نفقات�ال�ويج�كنسبة�من�اAبيعات�مقارنة�باAنافس�ن

�mبتكار�اAتوسط�الحس �إس�اتجية �لفقرة �العام �وmنحراف�اAعياري ابي

  .ال�ويÀي

مرتفع�  0.57  4.20

  جدا

 SPSS معطيات�ونتائج�يرنامج :اAصدر   

بانحراف� 4.20أن�الوسط�الحسابي�qسLyاتجيات�9بتكار�الLyويõي�بلغ��)5( يظهر�من�خ8ل�الجدول�رقم

�يبMن�أن�الوسط�الحسا0.57معياري� �وهذا �وذلك�بدرجة�مرتفع�، �®òóمن�الوسط�الفر�LÂبي�العام�اك

جدا،�وهو�مؤشر�ممتاز�مما�يعÏ®�أن�ا�ؤسسة��}دف�إVى�تحقيق�9بتكار�^ي�عناصر�ا�زيج�التسويقي،�من�

وذلك�من�خ8ل�حم8ت�الLyويج� خ8ل�زيادة�معدل�النفقات�عlى�استحداث�أساليب�ترويجية�جديدة

  . لكLyونية�وغLMهادل�استبدال�واستحداث�ال8فتات��ع8نية��عlى�مواقع�التواصل�9جتماáي�ومع
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  .إس�اتجية�mبتكار�$ي�التوزيع: تحليل�عبارات�الجزء�الثالث: 4-1-3

  .درجة�استجابة�عينة�الدراسة�لفقرات�إس�اتجية�mبتكار�للتوزيع�:6جدول�

درجة�

  اAوافقة

mنحراف�

  اAعياري 

اAتوسط�

  الحسابي

  العبارات

 .مدى�تجاوز�الشركة�لÐساليب�التقليدية�^ي�بيع�و�توزيع�منتجا�}ا�مقارنة�با�نافسMن 3.93 0.98 عمرتف

 .معدل�استحداث�أساليب�البيع�من�قبل�موبيليس�مقارنة�با�نافسMن 3.77 1.04 مرتفع

�مق 3.57 1.04 مرتفع �ا�نتوج �عlى �للحصول �الزبون �قبل �من �ا�بذول �والوقت �الجهد ارنة�معدل

 با�نافسMن

 درجة�انشغال�مسؤوVي�التسويق�^ي�ابتكار�طرق�بيع�وتوزيع�جديدة�مقارنة�با�نافسMن 3.77 1.04 مرتفع

�أعمال� 3.60 1.19 مرتفع �^ي �لتوظيفهم �9بتكارين �لÐفراد �موبيليس �ª}ا �تقوم �ال¯® �9ستقطاب درجة

 البيع�و�التوزيع

 نيات�البيع�والتوزيع�ال¯®�تستخدمه�موبيليس�مقارنة�با�نافسMنمستوى�تق 3.67 1.12 مرتفع

 معدل�تكاليف�البيع�و�التوزيع�مقارنة�با�نافسMن 3.97 0.73 مرتفع

  درجة�تم��Mالشركة�بأسلوª}ا�البيYي�عlى�ا�نافسMن  3.77  1.10  مرتفع

  .قرة�mبتكار�التوزي�ياAتوسط�الحسابي�وmنحراف�اAعياري�العام�لف 3.85 0.87 مرتفع

 SPSS معطيات�ونتائج�يرنامج :اAصدر
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يظهر�أن�الوسط�الحسابي�للجزء�ا�تعلق�باqبتكار�التوزيYي�بلغ��)6(من�خ8ل�ماورد�^ي�الجدول�رقم�

�يوضح�أن�الوسط�الحسابي�العام��0.87وبانحراف�معياري�قدره��3.85 ك�LÂمن�الوسط�الفرòó®�أمما

�®Ïى�9بتكار�والتجديد�وبدرجة�موافق�يعVى�إYى�أن�ا�ؤسسة�تسlذلك�أن�مؤشر�هذا�الجزء�جيد�ويدل�ع

�يخص�عنصري�البيع�و�التوزيع�وبإسقاط�ذلك�عlى�الواقع�نجد�نقاط�البيع�ا�عتمد�بك«Lة،� ^ي�كل�ما

  . يم�ا�تنقلة�^ي�gماكن�العموميةقأيضا�ال

  . لتسع�تحليل�عبارات�الجزء�الرابع�إس�اتجية�mبتكار�ل: 4-1-4

  درجة�استجابة�عينة�الدراسة�لفقرات�إس�اتجية�mبتكار�للتسع�: 7جدول�

اAتوسط�  العبارات

  الحسابي

mنحراف�

  اAعياري 

درجة�

  اAوافقة

�مقارنة� �Aوبيليس �السعرية �ل¸س�اتجيات �اAتم�� �mخت¸ف درجة

  باÁس�اتجيات�السعرية�باAنافس�ن

مرتفع�  0.72  3.97

  جدا

  مرتفع  0.92  3.67  ة�التنوع�$ي�تسهي¸ت�الدفع�اAقدمة�للزبائن�مقارنة�باAنافس�ن�درج

 التنوع�وmبتكار�$ي�التسع��لتعزيز�قيمة�اAنتج�$ي�نظر�الزبون�مقارنة درجة

  Aنافس�نبا

  مرتفع  0.86  3.87

اAتوسط�الحسابي�وmنحراف�اAعياري�العام�لفقرة�اس�اتجية�mبتكار�$ي�

  سع�الت

  مرتفع  0.71  3.97

 SPSS معطيات�ونتائج�يرنامج :اAصدر   

�0.71وبانحراف�معياري�قدره��3.97يظهر�من�خ8ل�الجدول�أن�الوسط�الحسابي�لهذا�الجزء�قد�بلغ�

®òóمن�الوسط�الفر�LÂن�أن�الوسط�الحسابي�العام�هو�اكMوبدرجة�مرتفع�وهذا�مؤشر�جيد�يدل��،مما�يب

Yتس� �ا�ؤسسة �أن �عنصر�التسع�LMعlى �9بتكار�^ي �لتوظيف �ى �مقارنة�، �م�Mة �تحقيق �لها �يتيح مما

�gسعار�مما� �تجزئة �كذلك �السوقية �الظروف �مع �و�تكيف �أك«�Lتنافسية �السعرية �مرونة با�نافسMن،

يساعد�عlى�تحقيق�تجزئة�فعالة�^ي�السوق�ا�س¬}دفة�وبإسقاط�ذلك�عlى�الواقع�نجد�عlى�سبيل�ا�ثال�

بعدي�وا�سبق،�عن�طريق�الصراف�Vöي،�أيضا�نذكر�9خت8ف�^ي�التشكيلة�السعرية�ال¯®�طرق�الدفع�ال

  .تسمح�لكل�مس¬}لك�بانتقاء�التسعLMة�ا�ناسبة�له

  .تحليل�عبارات�الجزء�الخامس�تحس�ن��داء�التسويقي: 4-1-5

  درجة�استجابة�عينة�الدراسة�لفقرات�تحس�ن��داء�التسويقي�:8جدول�
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توسط�اA  العبارات

  الحسابي

mنحراف�

  اAعياري 

درجة�

  اAوافقة

  مرتفع  0.76  4.10  �رباح�اAتحققة�Aوبيليس�مقارنة�بأرباح�اAنافس�ن

  مرتفع  0.71  4.10  معدل�العائد�ع�ى�mستثمار�مقارنة�بما�حققه�اAنافسون 

  مرتفع  0.73  3.93  اAبيعات�اAتحققة�مقارنة�بما�حققه�اAنافسون 

  مرتفع  0.80  3.90  الحصة�السوقية�Aوبيليس�مقارنة�بحصة�اAنافس�ن�ع�ى�حدى

  مرتفع  0.80  4.10  مستوى�أداء�موبيليس�بشكل�عام�مقارنة�بالشركات�اAنافسة

  مرتفع  0.73  4.10  .اAتوسط�الحسابي�وmنحراف�اAعياري�العام�لفقرة�mداء�التسويقي

 SPSS ائج�يرنامجمعطيات�ونت :اAصدر    

�الجزء�من�9ستبيان�قد�بلغ� �4.10تبMن�النتائج�ال¹}ائية�الواردة�^ي�الجدول�ان�الوسط�الحسابي�لهذا

الوسط�الحسابي�العام�اك�LÂمن�الوسط�الفرòó®�و��أنو�يتبMن�من�ذلك��0.73بانحراف�معياري�قدره�

ق�^ي�ا�ؤسسة�جيد�وذلك�نظرا�داء�التسويقي�ا�حقن�مستوى�g أويعد�مؤشر�جيد�يدل��.بدرجة�مرتفع

كذا�gرباح�مقارنة�با�نافسMن،�وبأخذ�،qرتفاع�كل�من�الحصة�السوقية�ومعدل�العائد�عlى�9ستثمار�

مثال�مقتبس�من�الواقع�ن8حظ�أن�مؤسسة�موبيليس�لها�حصة�سوقية�اك�LÂمقارنة�با�نافسMن�و�ذلك�

  .ائدها�ا�رتفعة�نظرا�لتغطي¬}ا�ال¯®�تعد�اك�LÂمن�ا�نافسMن�ونسبة�عو 

  .درجة�استجابة�عينة�الدراسة�لجميع�عبارات�mبتكار�$ي�عناصر�اAزيج�التسويقي: 4-1-6

  التسويقي درجة�استجابة�العينة�لكافة�فقرات�mبتكار�$ي�عناصر�اAزيج�:9جدول�

  mس�اتجيات

  

  الوزن�النسÅ}  درجة�mستجابة  mنحراف�اAعياري   اAتوسط�الحسابي�

  5  مرتفع�جدا  0.57  4.20جية�mبتكار�اس�ات
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  لل�ويج

اس�اتجية�mبتكار�

  للمنتوج

  4  مرتفع  0.67  4.07

اس�اتجية�mبتكار�

  للتسع�

  4  مرتفع  0.71  3.97

اس�اتجية�mبتكار�

  للتوزيع

  4  مرتفع  0.87  3.85

 SPSS معطيات�ونتائج�يرنامج :اAصدر    

ا�تغLMات�ا�ستقلة�ا�تعلقة�بالدراسة�يتضح�أن�ا�ؤسسة�لها�وا�تعلقة�ب) 9(من�خ8ل�نتائج�الجدول�

إذ��،مؤشر�جيد�^ي�تطبيق�9سLyاتجيات�9بتكار�^ي�عناصر�ا�زيج�التسويقية�وخاصة�^ي�عنصر�الLyويج

�®øمن�الذي��5بلغ�وزنه�النس�LÂى�درجات�ا�وافقة�حيث�كل�ما�كان�ا�توسط�الحسابي�العام�اكlي�أعÄو

  .ا�ؤسسة�توVي�أهمية�اك�LÂ^ي�9بتكار�^ي�ذلك�العنصر�يليه�يعÏ®�ذلك�أن

  .تم�إستخدام�معامل�بLMسون�لقياس�درجة�9رتباط: إختبار�صحة�الفرضيات-3-2

H0- داء�g��Mاتجيات�9بتكار�^ي�عناصر�ا�زيج�التسويقي�وتمLyن�إسMلة�إحصائية�بqتوجد�ع8قة�ذات�د

  .بشار�التسويقي��وبيليس

- H1� q�8توجد�ع��Mاتجيات�9بتكار�^ي�عناصر�ا�زيج�التسويقي�وتمLyن�إسMلة�إحصائية�بqقة�ذات�د

  .بشار�gداء�التسويقي��وبيليس

  :للتأكد�من�صحة�الفرضية�الرئيسة�qبد�من�اختبار�الفرضيات�الفرعية�وإثبات�صح¬}ا�كما�يlيو 

 . بشار�التسويقي��وبيليس ءgدا م�Mوت ا�نتج ^ي �بتكار بMن إحصائية دqلة ذات ع8قة توجد - 

 . بشار�التسويقي��وبيليس gداء وتم�M الLyويج ^ي �بتكار بMن إحصائية دqلة ذات ع8قة توجد - 

 .بشار�التسويقي��وبيليس gداء وتم�M ^ي�التوزيع �بتكار بMن إحصائية دqلة ذات ع8قة توجد - 

 .بشار�التسويقي��وبيليس وتمg��Mداء سعLMالت ^ي �بتكار بMن إحصائية دqلة ذات ع8قة توجد - 

فإننا�نقبل�الفرضية�الصفرية،�وبالتاVي�توجد�دqلة�) ≥0.05(أصغر�من�مستوى�الدqلة��sigإذا�كانت��:حيث

فأننا�نرفض�) ≥0.05(أك�LÂمن�مستوى�الدqلة� sigإحصائية�بMن�متغLMين�من�متغLMات�الدراسة،�أما�إذا�كانت�

�  بل�الفرضية�البديلة�القائلة�بأنه��qتوجد�ع8قة�ذات�دqلة�إحصائية�بMن�ا�تغLMينالفرضية�الصفرية�ونق

�باzضافة�إVى�قيمة� �هذا �تكون�اك�LÂمن�قيمة��Fمن�متغLMات�الدراسة، الجدولية�نقبل��Fا�حسوبة�عندما

  :الفرضية�الصفرية�ونرفض�البديلة�وهذا�ما�سوف�نوضحه�^ي�الجدول�ا�واVي

 التسويقي تجابة�العينة�لكافة�فقرات�mبتكار�$ي�عناصر�اAزيجدرجة�اس�:10جدول�
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 تــــمـــيــــز�gداء�الـــتـــســـــــــويـــــــــــقــي: ا�ـــتــغــيـــر�الـــتـــابــــــع

مستوى� قراءة�الجدول�ودqئل�النتائج

 الدqلة

sig 

معامل�

 بLMسون 

R-deux 

 قيمة

  fقيمة�

  

 

�LMا�تغ

 ا�ستقل

�بMن�  �إحصائية �دqلة �ذات �ع8قة وجود

�وت �ا�نتج �^ي التسويقي� gداء م9�Mبتكار

 نقبل�الفرضية�الصفرية/ �وبيليس

 

�^ي� 5,038 0,152 "0,390 0,033 9بتكار

 ا�نتج

 �بتكار بMن إحصائية دqلة ذات وجود�ع8قة 

التسويقي� gداء م�Mوت الLyويج ^ي

 نقبل�الفرضية�الصفرية/�وبيليس

 

�^ي� 4,415 0,148 "0,319 0,024 9بتكار

 الLyويج

 �بتكار بMن إحصائية دqلة ذات وجود�ع8قة 

/ التسويقي��وبيليس gداء م�Mوت التسعLM ^ي

 نقبل�الفرضية�الصفرية

 

�^ي� 21,823 0,438 "0,662 0,000 9بتكار

LMالتسع 

 �بتكار بMن إحصائية دqلة ذات وجود�ع8قة 

/ التسويقي��وبيليس gداء م�Mوت التوزيع ^ي

 نقبل�الفرضية�الصفرية

 

�^ي� 24,374 0,465 "0,682 0,000 9بتكار

 التوزيع

�بتكار� بMن إحصائية دqلة ذات وجود�ع8قة

�وgداء �التسويقي �ا�زيج التسويقي� ^ي

 نقبل�الفرضية�الصفرية/ �وبيليس

9بتكار� 17,376 0,383 "0,619 0,000

�جميع ^ي

 ا�زيج�عناصر 

 SPSS معطيات�ونتائج�يرنامج :اAصدر    

  :خاتمة�- 5

  :من�خ8ل�الجدول�يمكن�لنا�تفس�LMع8قة�9رتباط�بMن�9بتكار�^ي�عناصر�ا�زيج�وgداء�التسويقي

موبيليس�توVي�إهتمام�كب�LM^ي�هذا�ا�جال�من�خ8ل�تنويع�تشكيلة�منتجا�}ا�وتطويرها�وعدد��مؤسسة -

  .^ي�السوق �ا�نتجات�ا�قدمة

وهذا�يوضح�أن�موبيليس�تمارس�9سLyاتجيات�9بتكارية�،�هتمام�باqبتكار�^ي�الLyويج�له�مؤشر�قوي � �-

  .^ي�كل�أساليب�الLyويج�وتجددها�وربما�يجlى�ذلك�^ي�مبادر�}ا�^ي�الLyويج�ع9�LÂنLyنت
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سوق�بأكمله،�كذلك�إرتفاع�ا�ؤسسة�توVي�إهتمام�كب�LMبإيصال�وتقديم�منتجا�}ا�وخدما�}ا�وتغطية�ال�-

  .مستوى�تقنيات�البيع�والتوزيع�وتجاوز�التقليدية�م¹}ا�وإستحدا�}ا�يعود�باqيجاب�^ي�تمg��Mداء�ا�حقق

تفسر�النتائج�أن�موبيليس�تسYى�لäبتكار�^ي�أساليب�الدفع�من�طرف�الزبائن�وتسع�LMمنتجا�}ا�وهذا�ما��-

  .لكث�LMم¹}م�وتحقيق�رضاهميم�Mها�عن�با©ي�ا�نافسMن�وزاد�من�وqء�ا

أن�9بتكار�^ي�عناصر�ا�زيج�التسويقي�يضفي��،يتضح�من�خ8ل�النتائج�و�حصائيات�ا�تحصل�علÓ}ا�-

�موبيليس �وخدمات �منتجات �نوعية �عlى �خاص �طابع �^ي��، �ويساهم �ا�نافسMن �با©ي �عن �مم�Mة ويجعلها

�الحد �الLyويجية �ع�LÂالحم8ت �الزبائن �طرف �من �9هتمام �وزيادة�جذب �الرضا �وتحقيق �وا�بتكرة يثة

الوqء�لد¶}م�من�خ8ل�أساليب�الدفع�والتسعLM،�والتقرب�من�الزبائن�وتقديم�خدما�}ا�^ي�أقرب�نقطة�

  .يتواجد�فÓ}ا�الزبون،�وهذا�يعت�LÂتجسيد�وتحقيق�لرسالة�مؤسسة�موبيليس

وتوصف�أيضا�بأدا�}ا�ا�تم���M^ي�هذا�السياق�يتضح�جليا�أن�ا�ؤسسة�موبيليس�تعت�LÂالرائدة�^ي�السوق 

�عlى� �أجبنا �قد �نكون �وª}ذا �لها �التسويقي �عناصر�ا�زيج �9بتكار�^ي �خ8ل �من �التسويقي �نشاطها ^ي

  .إشكالية�الدراسة�وأكدنا�صحة�الفرضية�الرئيسة

  :التوصيات�وmق�احات - 6

 ,عوقات�ال¯®�تحول�دون�ذلكوالعمل�عlى�إزالة�ا�،بتكاري�التشجيع�عlى�9بتكار�والتوجه�با�فهوم�� * 

تشجيع�العمل�الجماáي�وتبادل�gفكار�وإدارة�معارف�ا�وظفMن�وتحفg��Mفراد�ذوي�التفك��LMبداáي�* 

 .وgفكار�البناءة�والعمل�عlى�تنمية�مهاراته�وتأهيله�لذلك

 *� gي�^��Mداء9هتمام�بالتخطيط��عرفة�الطريق�نحو�تحقيق�رسالة�ا�نظمة�من�خ8ل�التم. 

  .القيام�بدورات�تدريبية�للقوى�البيعية�بغية�خدمة�الزبون�بأفضل�gساليب�ا�بتكرة* 

�باzضافة هذا ^ي الرائدة ا�ؤسسات خLÂات من 9ستفادة*   الخLÂة بمكاتب ستعانة�  إVى ا�جال

 .9لكLyوني�والطرق�الحديثة�^ي�التسويق التسويق ميدان ا�تخصصة�^ي و9ستشارة

 � ا�ختلفة 9جتماعية الشبكات جعل ا�ؤسسات�التجارية عlى* 
ً
  ككل�جزءا

ً
 التسويقي ا�زيج من أساسيا

 فرصة تعتLÂ الشبكات مدروسة،�حيث�أن�هذه واسLyاتيجيات خطط وفق ذلك يتم وأن ª}ا�، الخاص

 وانتشار مباشر تفاعlي وبشكل تكلفة بأقل أحجامها�لäبتكار�والتم�M بكافة للشركات سانحة�وأرض�خصبة

 .عالم®

   قائمة�اAراجع -7
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