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ديثـةإن ا قتصـادية المؤسسـة ـا شــط ت ـ ال للسـوق الديناميكيـة و الطبيعـة صـد وال اليقظـة، ـا عل ــذرتفــرض ا

حــدث ــل مــن ــارالــدائم بت خــلال مــن باق، بالاســ معــھ و والتعامــل طــرق ــــ التم ــا ل ضــمن و ا يخــدم بمــا التكيــف  أســاليب

ا أعمال ونمو   . ستمرار

ال اتــھ خــلال مــن للمؤسســةــدف الــدائم ــ التم مصـــادر احــد إبــراز ــ إ قيدراســة ســـو ال ــار بت ــر يظ طــار ــذا ــ ،

بـــالت ســــمح و ونـــھ اجــــات ســـارع الم ــــ التغ مــــع ــــائنو رغبـــاتكيف الز عمومـــا،و أذواق تفــــوق الســــوق لتحقيــــق وخدمـــة ولــــذلك

خــلا مـن قي ــارتبل سـو المع قي ســو ال ـا ج مز ـ ع المؤسســة تركـز ســارعة،، م بصـورة بـھ والمتــأثر ـار ومســتمرة بالإب مرنـة،

الزمن   .ع

المفتاحية لمات قي :ال سو ال ار ؛ ؛بت قي؛ التم سو ال ح ون؛ المز الز ون  ولاء الز  .رضا

يف  JEL :O31, M39تص

Abstract: 

Abstractive imposes on it vigilance, constant surveillance and caution against any event and to deal with it 

preventively, or through innovation in ways and methods of adaptation to serve it and guarantee the excellence, 

continuity and growth of its business. 

We aim through this study to highlight one of the sources of permanent excellence for the company. In 

this context, marketing innovation is highlighted because it makes it possible to adapt to the rapidly changing 

needs, desires and tastes of customers and the market in general innovation and affected by it in an accelerated, 

flexible and continuous manner over time. 

Keywords: Marketing innovation; Excellency; marketing mix; Customer loyalty; customer satisfaction. 
Jel Classification Codes: O31, M39. 
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  : مقدمة. 1

الم شـط و ت تــأث علاقـة ضــمن ديثـة ا مسـتقرة،ؤسســة ــ وغ معقـدة ــا أ ـا عل يقــال مـا اقــل ئـة ب مــع ثابــت تـأثر لا حيــث

ـ التغي إلا ـا و ،( Rien n’est permanent sauf le changement) ف ـا م لف بجـد عمـل أن بـد لا ـاالتعـر لـذلك مكنونا ـ ع ف

و  ا مساير ـا،غية ف ـا نمو لاسـتمرار ـا مع الشرسـة،ولعـلّ  التكيـف المنافسـة ـة مواج ـو ـا عل ـ ك ال يجـب مـا ـم وتصـدر أ بـل

و  ــــ التم ــــا ل تضــــمن محكمــــة اتيجيات اســــ إتبــــاع خــــلال مــــن ــــا وقم بــــداع خــــلال مــــن ــــاالتفــــرد البت ــــ محــــدود،لا ر يتم الــــذي

و  ،المرونبالسرعة ار ا ا و ز أساسا المتمثل ا لسوق خدمة المؤسسـة ة ـ تم يـدعم مـا ـم أ فلعـل ـ ومنـھ بـداع و ـار بت

رغبـــات حاجـــات، ــة ، وطموحــات،مواج ـــار ا ـــا و نافــ ز ـــو ق ســـو ال إن باعتبــار قي ســـو ال ـــار بت ماميـــةــو المؤسســـة ذة

و  ا سوق ا،ع و ز مع التماس ف نقطة و ووعليھ المؤسسة لمسا العاكسة االمرآة ودا   .مج

ط ــر ســو" Peter Drucker"و ال ن وبــ للمؤسســةق أن يــرى حيــث ــار وبت ق ســو ال مــا تان أساســ ــاروظيفتــان بت

بالسوق  المؤسسة و فتوجھ ار بت نحو ا تدفع فلسفة معاو ائن الز ي"إرضاء كما بحثنا الية إش ون ت ذلك   :وع

تم ما" ع قي سو ال ار بت مية أ و مدى ا سوق ديثة ا ارالمؤسسة ا ا و ز   .؟"عند

أجل التاليةجابةومن الفرضيات بصياغة قمنا الية ش   :ع

 واستمرار ا بقاء سر و ديثة ا قتصادية المؤسسة ادة؛تم الر إ ا ووصول السوق،   ا

 م قي سو ال ار بت التمعد إ وصول ديثة ا المؤسسة ا عل عتمد ال اتيجية س العوامل   ؛ن

 الزمن ع وولاءه ار ا ا و ز رضا كسب اما دورا قتصادية المؤسسة تم   .يلعب

ـــ عـــد غ ـــا أداؤ ــاـن إذا إلاّ بلوغـــھ للمؤسســـة ســـ ي لا حيـــث والســـبق، للتفـــرد مـــرادف ـــ ه التم ـــ يم بـــداعمســـبوق،

ار، بت اليـو مكنو  و ـون ز مسـايرة ــو ا مش ا دفً تضم واحدة بوتقة ا جميع تصب عديدة صور ي يأ نـاأن ومـن م،

و  الدراسة مية أ ر منتظ سيةخلالتتأكد الرئ يداف فيما    :المتمثلة

ا تم مية بأ و التذك قي سو ال ج بالمز وكذا انھلمؤسسة،   .أر

  قيالتعر سو ال ار بالإب الفعالة مع،ف ضرورتھ و تأكيد ا منافس ن ب المؤسسة اتم و ز    .عند

  طرق عن وأمثلة نماذج المؤسسةو تقديم لتمي المصمم قي سو ال ج المز عناصر مختلف مبتكرة    .أساليب

 ة ــــ متم علاقــــات ــــ إ الوصــــول ــــ قي ســــو ال ــــار بت ميــــة أ ــــا،) رابــــح/رابــــح(تأكيــــد و ز مــــع الــــزمن ــــ ــــا ومســــتمرة ل تضــــمن

ا سوق ة متم ة   .استمرار

ية عن عامة نظرة .2   :المؤسسة تم ما

إليـھ الوصـول يمكـن وموضـوعا محـددا ثابتا دفا س ل أن ولا،التم للمؤسسـة يمكـن حيـث ايـة أو مقصـود ـان م ـو

ــــا، ل ــــا بلوغ المســــتمر  علــــن الســــ ــــو ــــ ــــودو التم ء،ا ــــ ــــل ــــ فضــــل المؤسســــة لتصــــبح بــــا المتواصــــلة عــــن ومختلفــــة

ا،المؤسســـات أفضـــلي ـــ ع ـــا حفاظ ـــو ـــا،و كمـــا ـــو حاضـــرا اختلاف إ يـــؤدي بمـــا ابو افةإضـــمســـتقبلا، ـــ أ ميـــع قـــيم خلـــق

ة بوسالم( المص بكر ص2017 ،أبو ،24(. 

التفـرد مـن درجـة بلـوغ ـ ع ا قـدر خلال من المؤسسة تم نفـسيتجسد ـ المنافسـة خـرى المؤسسـات مـن ـا غ عـن

الســلع القطـاع، مــن المنتجـات طبيعــة ــ متمــثلا ذلـك ـاـن ا،و ســواء تقــدم ـ ال ــدمات ــاو ا تمتلك ــ ال المـوارد طبيعــة و كــذا لمــا،

محفــزة مناســبة ثقافيـة ئــة ب بوجــود ــون مر ــ التم ــذا بنــاءو اـن المؤسســات ــ ع الضــروري مـن أصــبح لــھ ــداعمــة التم ثقافــة

التنافســية، ة ـــ الم لتحقيـــق كأســـاس ــ ـــلو المؤس الطو المــدى ـــ ع ة ســـتمرار مـــلاس( ضـــمان بة ة ،)24ص،2020،حســـ ـــ والم
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ديـدات،"التنافسية ال اثـر مـن ـد ا أو ارجيـة ا الفـرص اسـتغلال ـ ا منافسـ مـن أع بقدرة المؤسسة فيھ تتمتع مجال

مـــو  التنافســــية ة ـــ الم بـــع الماديــــةت ـــا موارد اســــتغلال ـــ ع المؤسســـة قــــدرة ةو ن شـــر أو،ال التكنولوجيــــا، أو ودة بـــا تتعلــــق فقـــد

ــار  بت أو قية، ســو ال الكفـاءة أو لفــة الت خفـض ــ ع الماليــة،و القـدرة المـواد وفــرة أو ر، امــتلاك التطـو أو داري الفكــر ـ تم أو

لة مؤ ة شر سلوى ( موارد ية مراد،عر   .)777ص،2019 ،زايد

بأنھ التنظي التم أو المؤسسة تم عرف ما فعادة جمالية،" ومنھ قة المتـوازن و الطر الرضـا ـ إ تـؤدي مـنال ـل ل

المؤسسة( مع ن المجتمعالمتعامل ن المخططة،و ،)الموظف التنظيمية ود ا خلال من المدى ل طو النجاح انية إم ادة ز  التا

ــ إ ــدف ــ الذكيــةال المنظمــات عصــر ــ للمؤسســة، المســتدامة التنافســية ات ــ الم الشــاملةو تحقيــق ــودة ذويو ا العــاملون

بداع، ع النجـاح القدرات شـمل لأكن فقط النجاح ع لا التم إن البقـاءو التفـوق و أي اجـل مـن فـالنمو النمـو،و التفـرد

واحدةو  لعملة ان وج بوسالم( التم بكر ص2017 ،أبو ،24(.  

عرفـــت بــبعض ا عضــ ابطـــة م أساســيات مجموعــة بتـــوفر المؤسســة ــ تم يتحقـــق ثمــة ــ )4Ps( بومــن ـــب( :و غر غســان

الدوري ص2016،سعد ،32(  

 ون المتم  .)(excellent people (who establish) ):المؤسسون ( الناس

  لتحقيق الممتازة ات المورد،( نجازالشرا ون، مع الز  Excellent partnership (with suppliers, customers and) ):المجتمعمع مع

society)) 

 للإنتاج الممتازة ة( العمليات إدار وعمليات سة رئ عمل  ( excellent process to Product ) ):عمليات

 ائن الز إرضاء ع القادرة الممتازة   (excellent products wich are able to delight the customers) :المنتجات

ار إ مدخل .3 قي بت سو   :ال

ل شـــ ــ والتحقيــق التنفيــذ موضــع الفكـــرة ــذه يضــع ــار بت و وجديــدة، ة ـــ مم فكــرة واستكشــاف بخلــق بــداع ــ ع ُ

أداة، أو عمل، أسلوب أو للدلالـة منتج، عملنـا ـ ـار بت مصـط عتمـد لـذا بـداع يضـم ار فالابت ثمة نومن المصـط ـ ع

  .معا

جديــدة، آلـة إدخــال لھ شـ ــ بالضـرورة جم ـ ي لا أنــھ كمـا المؤسســة، قـاء و ر تطـو اتيجية إســ مفـاتيح أحــد ـو ـار بت و

الشـمولية ـو فيـھ صـل لكـن فحسـب، حديثـة وتكنولوجيـا تقنيـة اسـتعمال نظـرة"Innovation générales"أو يفـرض والـذي ،

م ما ل تضم وأصيلة شيطواسعة ت شأنھ التنافسية) Dynamise(ن ا مس المؤسسة  Jean Baptiste Berry, Marc( حياة

Depunis, p18(.  

ـــــ  التم المؤسســــة ســـــتطيع أن للأســـــواق الديناميكيــــة الطبيعـــــة ــــ عـــــنو وتقت البحـــــث خــــلال مـــــن ـــــا تم ــــ ع فـــــاظ ا

دائمة تنافسية تحقيق من ا تمك ال   .المصادر

طــــار ــــذا ــــ اجــــاتو ســــارع الم ــــ التغ مــــع بــــالتكيف ســــمح ونــــھ ــــار بت ــــر ــــائن،و رغبــــاتو يظ الز أن أذواق حيــــث

ابا ذ الدائمة التفاعلات عزز ال المؤسسة المبتكرة عطية( إياباو المؤسسة   .)471ص ،2020،اد

خــــلال مــــن قي ســــو تفــــوق لتحقيــــق وخدمــــة ـــــكتب ولــــذلك تركارـ علــــــــــ، المؤسســــة جىـز ـــــمز ــــارــــ بالإبت ــــ المع قي ســــو ال ا

بھ تنافسية .والمتأثر ة م خلق غية عاد وذلك أ عة أر خلال ولماذا؟: من ومن؟ كيف؟  .)ماذا؟
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 العرض ار قبـل): ؟quoiماذا(ابت مـن موجـودة تكـن لـم جديـدة خدمـة أو منـتج ر وتطـو لـق الموجھ و أن)Ipadمثـل(و ،

مــــن جديــــدا صــــفا ــــونيقــــدم ت أن س لــــ ــــ بــــداع مــــن النــــوع ــــذا ة ــــ م أن حيــــث قبــــل، مــــن معروفـــةـ تكــــن لــــم المنتجــــات

قبل من تكن لم ون للز ملموسة ومنافع بفائدة منتجا عرض من أول إنما منتجا، عرض من أو   .المؤسسة

 العمليـــة ــاـر بتقـــد): ؟commentكيـــف(ابت ســـمح جديـــدة ـــة ونظر جديـــدة، قـــة طر أو عمليـــة ر تطـــو جديـــديـــتم عـــرض يم

المؤسسات من ا غ من جودة وأحسن سعرا وأقل  .أسرع

 الســـوق ــاـر ـــو(ابت ن ):؟le quoiمـــن العارضـــ طـــرف مـــن ئة ســـ خدمـــة عـــرف ســـوق ـــ إ موجـــھ بـــداع مـــن النـــوع ـــذا

ائن الز خدمة ن لتحس للمنتجات، ة ثانو بتعديلات القيام فالمؤسسة تحاول ذا ل ن، الي  .ا

 القيمـة اـر ـ): ؟le pourquoiلمـاذا(ابت غ حاجـات ـ إ بـداعمشـبعةيوجـھ يـدخل ، ـا ا ا سـوق طـرف مـن مـة م ـا لك ،

فعالية أك ل ش القيمة   ).efficace(ليقدم

اســتطاعت مــا إذا خاصــة قي، ســو ال ج المــز عناصــر ــ بداعيــة العمليــة لنجــاح ســاس ــر ــون للز الموجــھ ــار فالابت

تقدمھ ما ع والتفرد السبق طابق إضفاء   .المؤسسة

مبتكــــر  جديــــد آخــــر ــــ من ليأخــــذ يميــــل اليــــوم قي ســــو ال ج المــــز إن بالــــذكر ــــدير نحــــوو وا التوجــــھ ــــوم مف ضــــمن ل معــــدّ

ون لمـا)4CS(الز إدراكـھ وكيفيـة طبيعتـھ، ـون، الز ص ـ ـا م ـل يمثل أصناف، عة أر ضمن ون ي أن إ اليوم يتجھ والذي ،

حيث المؤسسة، ديان( :تقدمھ ، ت و شارد صت.د،سانر ،261( 

 العميل لفة السعر← )Customer cost(ت   .Prixبدل

 للعميل ل المنتج←) Customer solution(ا  .Productبدل

 الراحة)Convenience (←ع التوز   .Placeبدل

 تصال)Communication (←ج و ال   .Promotionبدل

وحولــھذلـك بــھ، أصــلا ــة موج اليــوم والمؤسســة الموقــف، ســيد ــو اليــوم ــون الز ونج،( لأنّ أرمســ جــابري ــوتلر، فيليــب

ص2007 ،145(.  

أو قي ســو ال ج المــز إن عــةles 4P’S بأيضًــا" Mix Marketing" كمــا ر ات للمصــط ي ــ نجل للأصــل  ,Price(نظــرا

Place, Promotion, Product (ــ و أخـــرى، عناصــر ثــلاث ــا إل أضــيفت قــد قي، ســو ال ج للمــز عة الشـــا التقليديــة العناصــر

تمثـل قبـل) 03(تكميليـة، مـن أخـرى ـا )Booms et Bitner(مجـالات ـور أول م العنصـر)People, Personnel(ا إضـافة عـد و

ــامس م) 5ème p )peopleا رأســ ــ ع ن والمتخصصــ ن البــاحث عديــد يضــم) Levelack 1996(قــام جديــد نمــوذج 7P’Sبوضــع

أيضًا    :أضيف

 العمليات)Process(،  

 المادي   .)Physical Evidence )Proofوالدليل

الـــثلاث العناصـــر أن) 3(إن ـــ غ دمـــة، ا يخـــص فيمـــا خاصـــة قي، ســـو ال ج المـــز حقـــل لتوســـيع تطـــرح مـــا عـــادة المضـــافة

التقليـدي قي سـو ال ج المز أي فيھ، نةٌ ضَمَّ تَ مُ ا أ ـ. 4P’Sصل ع نركـز بحثنـا ـ جعلنـا الـذي المنطلـق ـو دون 4P’Sو التقليـدي

خـرى الثلاثــة العناصـر ـإضـافة الراغبـة المؤسســة ـ ــفع و عامـة ا شـاطا ــ ـار بت ودعـم حفــز السـبق، وتحقيـق التفــوق

خاصة بصورة جزئياتھ امل ب ق سو   .ال



صليحة يلة ن عفيفة                                        دراج   دراج
 

المجلدمجلة« عمال، و المال العدد07: إقتصاد زائر»334 - 323: ص م،2022 مارس،01: ، ا الوادي، ضر حمھ يد الش جامعة ،. 327  
 

مختلـف ق سـو ـ ع قي سـو ال ـار بت إن ومنفـردو حيـث خـلاق منـتظم ـ ر( غ ــأالطـا مو ن سـر ، ـ ع محمـد حمـد

محمد،أ ـون )229ص،2021حمد في اجلـھ مـن ا ـ تم ـ ك و بـھ، عنايـة ـ ك ـون، الز ن عـ ـ المؤسسة ون ت ثقـة: ح ـ ك

ا ل بالولاء ا امً وال ا، ع ورضًا ا،   .ف

ار دور . 4 ج  بت قي المز سو ون  عند المؤسسة تم  ال   :الز

ات المتغ احد ع يركز قد قي سو ال ار بت بان القول يمتـديمكن قـد انـھ كمـا معـا، ـا ل ـا عل أو عة، ر قية سو ال

أخـــرى، قية ســو مجـــالات ــ ـــار بت ــ ق، إ ســو ال بحـــوث مجــال ـــ ــار ي الابت أن يمكــن لذخـــأوأيضـــا شـــ ـــاري ألابت ق ســو ال

المنافس مع ختلاف آو قضية معينةتب قضية تجاه م مواقف فـاتح( ن ـدي ممجا سـليمة،خ، ـة،لـوف حور ،2016 قـارطي

  .)22ص

ا ســـوق ـــ الســـبق تحقيـــق مـــن المبتكـــرة للمؤسســـة ســـمح مختلفـــا ـــارا ابت تمثـــل ـــ ال النمـــاذج عـــض ســـنقدم ـــ ي وفيمـــا

ا،التمو  منافس ي ع كما   :و

  :المؤسسة تم ع المنتج  ارتب  اثر. 1.4

وحســب عــن) Marion(المنـتج عبــارة مــا"ــو ل لمشــ  Solution à un problème" )Marion Gilles & Michel" "حــل

David, p177(سـواء مشـاغلھ، لتحـل المنـتج ـذا ا يتضـم ـ ال المنـافع ي شـ بالضرورة فإنھ ما منتج ع يقدم ن ح ون فالز ،

ن مسـتو ضـمن دمـة ا وجـود ـ تـنعكس ـ وال ومجـرّدة، ماديـة ـ غ أو ملموسـة ماديـة نانت سـي  Gamal Gallouj, Saida(رئ

Gallouj, 2009, p228(.  

اه ــــ ف عامــــة بصــــفة المنــــتج ــــPorterأمــــا أولا ــــا يرا ات مســــتو خمســــة ضــــمن متدرجــــة منــــافع ــــة خدمــــة ر و ا بالمنــــافع

أما ، أصلاً لھ واستعمالھ للمنتج ون الز شراء وراء الرئ ب ساسالس خصـائصالمنتج مـن بـالمنتج المحـاط ر ـو ا فيضـم

فندقيـــة(ومزايــا ر: غرفــة ســـر ،+ تلفــاز+ تضــم ـــ ــ... كر مجموعــة)ا لديـــھ ـاـن المنـــتج، يــھ تب وقبـــل ــون الز أن وأكيـــد  توقعـــات،

ستقبال( حولھ حسن الغرفة،   .)نظافة

ـــون لت فيـــھ، الســـعادة ـــث و اجـــھ لإ العاديـــة مـــن ـــ أك أمـــور ـــ إ العاديـــة التوقعـــات ـــذه تجـــاوز فرصـــة للمؤسســـة نـــا و

ـر يظ نـا و عديـدة، أخـرى مـرات عـادة سـتحق إيجابيـة، انـت المؤسسـة مـع تـھ تجر بـأن ـون الز مـن قناعـة يجـة، المســتوىالن

سضا و   ."Méta produit"لمنتج

بالـــذا ـــارنـــا بت ـــل تفعّ أن ـــا ول المنافســـة، المنتجـــات مـــن ا ســـوا عـــن المؤسســـة منتجـــات ـــ خـــتلاف و ـــ التمي ـــر يظ ت

ــامس ا المســتوى لبلــوغ الواســع، ومــھ المرتقــب"بمف ــذا" المنــتج ــ ــا وعل المؤسســة، عــروض ــ ديــد ا ــون الز يرتقــب حيــث

جديـــد إنجـــاز قـــة وطر جديـــد عمـــل أســـلوب عـــن البحـــث ـــاالمســـتوى، ل الـــدائم م إخلاصـــ م فـــ وتؤصـــل ـــا، ائ ز مـــن ـــ أك ـــا تقرّ ة

م علــ المعروضـة للقيمـة ـا رفع بـداع،مقابـل منعطـف أمـام ا نفســ المؤسسـة تجـد نـا ومـنوو ــار، المؤسســةبت ـار فإبت ثمـة

بـالمنتج مباشرة غ أو مباشرة علاقة ا ل أخرى لأمور يمتد وإنما للمنتج ة ر و ا صائص با فقط يرتبط خلـق .لا ـ عت حيـث

البحــــث ــــ ا تبـــذل ــــود ج لأيــــة ســـاس ــــدف ال ـــا، ونجاح المؤسســــة أداء ن لتحســــ جديـــدة عمــــل قــــة طر ـــار ابت أو جديــــد، منـــتج

بدا و ر أنوالتطو يمكـن إنمـا المطلـق، صـيل و ديـد با تيـان ـ ع بداع يتوقف لا كما وأدواتھ، وأساليبھ عاده أ ش ع

إضافة، أو عديلا أو نا تحس ون   .ا... ي
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ار ثرأ. 2.4 ي  بت سع   :المؤسسة تم ع ال

ـ التم لتحقيـق امـة ال المـداخل مـن السـعر مجـال ـ ـار بت ـ أوعت بدرجـة للمؤسسـة، تنافسـية ة ـ م وإيجـاد قي سـو ال

ج، وتـــرو ــع وتوز منــتج أي العناصــر ببقيــة مقارنــة ــ الكب تمــام يلــق لــم الســعر يخــص فيمــا ــار بت و بــداع أن ــ غ  بــأخرى،

ــ ي فيمــا ــا م نمــوذج ــل توضــيح تم وســ الســعري، بــداع أو المبتكــر للســعر النمــاذج عــض نــاك حــا( :و جمعــة،عــيم أبــو  فظ

  )157ص ،2003

 بنفسھ السعر يضع ون   :الز

تضــم قائمــة ــ ع توضــع بــل المنتجــات، ــ ع أســعار أيــة وضــع عــدم الموضــوعة أي الرفــوف مــن بــالقرب وتوضــع ســعار،

ــــ ع الموجـــود الســـعر يل ـــ ـــون الز مـــن يطلـــب حيـــث قـــلام، مــــن ـــ معت كـــم تـــوف مـــع القـــراءة، ل ســـ ـــ وا ل شـــ و ـــا، عل

بنفســھ المنــتج فــوق الفكــرة(القائمــة مــن والملــل لــبعض م عضــ ــائن الز لانتظــار ــا تفاديً قــلام ن مــ بــھ بــأس لا عــدد تــوف ،)مــع

موظـــف يقـــوم الـــدفع وعنـــد ا عــد حـــالات) ة(و ـــ إلا ـــون، الز طـــرف مـــن المنـــتج ـــ ع ـــة مكتو ـــ كمـــا ســـعار يل ـــ ب نـــة ز ا

بقصــد ــا ف المبــالغ رة، الظــا طــأ بــأنا ــار إظ مــع ــون، للز الوضــع شــارحًا وحكمــة، بلباقــة الموظــف يتصــرف نــا قصــد، ــ غ أو

شـابھ، مـا أو ــام ا موضـع بأنـھ أو ـل، با شـعوره لتجنـب منــھ عتـذار وأيضًـا المؤسسـة، خطـأ طـأ المبتدعــة ا قـة الطر ـذه ول

ــا م ة عــدّ بوضــع  :مزايــا ن لفــ الم ن المــوظف لفــة وت ــد، ج وقــت، عليــھتــوف تــب ي ومــا المنتجــات ــ ع بطاقــات ــ وأيضــا .ســعار

مضـمون، ـح ر ـامش ـ ع فـاظ وا السـعر خفـض انيـة إم ـ ع ا سـاعد مـا للمؤسسـة، ليـة ال لفـة الت لانخفـاض ا بً س ون ت

تخـــــدم تنافســـــية ة ـــــ م ذاتـــــھ بحـــــد ـــــذا تكـــــرار و ـــــ ع وحثـــــھ وإرضـــــائھ ـــــون للز مدركـــــة قيمـــــة ـــــ أع تحقيـــــق ـــــ التعامـــــلالمؤسســـــة

ـا ســعار،مع ــ غي ولة سـ ــ إ ذلـك–إضــافة مــر يتطلــب ن بـالتخفيض–حـ أو بــالرفع بثقــة،إمــا شــعر قــد ـون الز ــون ي كمــا

العارضـــة ـــا(المؤسســة مبيعا ـــ آخـــر)ممث ـــ إ التقليـــدي الســـوق مـــن وإخراجـــھ ـــون الز ســـلية ــ قـــة الطر ـــذه م ســـا وأيضـــا ،

 .جديد

 الوحدة  : "Unit pricing"سع

الوحـــــدة، ســــعر توضــــيح المقيــــاسيــــتم أو العبــــوة عــــن النظــــر ســــع ،غــــض ال ــــ المبتكــــرة قــــة الطر ــــذه ســــاطة ــــ –وع

بالــذات اليــوم معــاي بــل-و ــا، مع ــائن الز وعلاقــات نيــة، الذ ا وصــور المؤسســة، مبيعــات ــ ع ــ الكب ي يجــا ثــر ــا ل فــإن

ــذه ل المعتمــدة المؤسســة اعتبــار جتماعيــة،وتــم للمســؤولية مراعيـــة ــا بأ قــة فـــإن الطر قــة، الطر ــذه فعاليــة ب ســ و وأكيــد

ــا ن ت قــد المؤسســات القائــد(عديـد ــ عت ــ وال ــ و المبدعــة للمؤسســة دائمــا يبقــى والتفضــيل ــ التم أن قولــھ، يجــب مــا لكــن

"Leader "للمؤسسة وتم تفوق بدوره ذا و  .ذا،

 زم ا بيع  :ةسع

ــ حزمــة أو لمجموعـة شــرائھ أو حــدة، ـ ع منــتج ـل لمنتجــات ــون الز شـراء ن بــ التفرقـة أســاس ــ ع قـة الطر ــذه تقـوم

الثانيـــة الــة ا ـــ منـــھ معقولــة بدرجـــة ــد يز ـــ و الــة ا ـــ الســـعر إجمــا ـــون ي بحيــث الواحـــدة، ر،( المــرة الطـــا عقـــوب بــن

ص2014فارس،باش ،12(. 

 جزء رد قة نقداطر الثمن  :)Cashe Rebate(من

الشـــراء، عنـــد الممنـــوح التقليـــدي صـــم ا مـــن بـــدلاً حيـــث مبتكـــر، بأســـلوب ج و ـــ ل ل كأســـاس الســـعر تخفـــيض ـــ ع تركـــز

ـــذه وتتضــمن أخــرى، طــرق أو يــد بال إرســالھ ـــق طر عــن أو الــدفع، ــان م ــ ــون للز الـــثمن مــن ا نقــدً جــزء بــرد المؤسســة تقــوم

المفاجأة عنصر قة االطر مع بتعاملھ ا راضيً يجعلھ ما ون للز فارس،( السارة باش ر، الطا عقوب ص2014بن ،12(. 
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 الما النادي بطاقة حام خدمات  : )Diamand Club Card(سع

منخفضـة أسـعار ع صول ا العالم بلدان مختلف من ا امل يح ت و يلتون، فنادق سلسلة ا ابتكر قة طر

ـــذه وتتمثـــل معينـــة، بقيمـــة ســـنوي اك اشـــ دفـــع مقابـــل ـــون الز ـــا عل حصـــل و دمـــة، ل ا تقـــديم عنـــد ة ســـعر مزايـــا المزايـــاأو

المشاركة يلتون ال مطاعم ة، معت أحيانا،خصومات مجانية وجبات أو النظام، المزايا... ذا من ا   .وغ

توجـــھ ـــ وال ـــاح، بالأر ـــا عل عـــود ل شـــ ا ثمر ســـ نقديـــة، مبـــالغ ـــ ع صـــول ا فرصـــة للمؤسســـة ـــيح ت قـــة الطر ـــذه

ــون توج و المؤسســة ــذه يرتبطــون والــذين ــائن، للز المقدمــة المجانيــة والمزايــا ســومات ا لتغطيــة ــا م ا ــجــزءً ــا مع للتعامــل

ا خدما مثل إ يحتاجون مرة فندق،)ل ل، جمعة( )ا... أ ابو حافظ   .)159ص، 2003،عيم

 السيكولولا  : )Psychological pricing) (النف(سع

ي الشــرا ســلوكھ ــ ع إيجابــاً يــنعكس الــذي ل بالشــ ــون، الز ــ فيــھ ومرغــوب ن معــ ــ نف أثــر إحــداث منــھ ـدف ولــھ،ال

أوجــھ الكســري (عـدة ـ غ ــ الزو الســعر الفـردي، ألكســري ــ)السـعر المرج الســعر وكـذلك مؤسســة(، لمنــتج ـ أع ســعر مقارنـة

الدال)أخرى  والسعر أع(، لقيمة وتحقيقھ المنتج بجودة لھ ا مش ون الز يجذب الذي  ).السعر

 ملة با البيع سعر بنفس بالتجزئة  :البيع

جمعة(  ابو حافظ ص2003،عيم جـدا )159، ن حساسـ ونـون ي الـذين خاصـة ـائن، الز مـن ـ كب عـدد اجتذاب ا دف

ـ غ ـا بأ قـة الطر ـذه ل المسـتعملة المؤسسـة ـر تظ كمـا ـا، ا نظ مقابـل المؤسسـة تنافسـية قـدرة رفـع ـ م س ا أ كما للسعر،

ما و و جتماعية، ا بمسؤولي تم و القليل، ح بالر وتر مـامستغلة، ا لـدى ـا ل نيـة الذ الصـورة ـ ع إيجابا ينعكس

ا مع جمعة( المتعاملة ابو حافظ ص2003،عيم ،159(.  

  :تمیز المؤسسة من خلال الاتصال الترویجي الابتكاري. 3.4

ى خــــلالللمؤسســــةيتــــأّ مــــن لــــة، طو ات ــــ لف ذلــــك ــــ ســــتمرار و ــــا مع للتعامــــل ــــھ وتوج ــــون الز ــــ ع بالإيجــــاب التــــأث

التالية الثلاثة ات المستو ضمن و ال تصال ج مز وعناصر لآليات ا زقاي،( استغلال ص2010/2009دياب ،65(:  

 ـــيـ درا ــــون: )Cognitif(المســــتوى الز ـــــف لتعر المؤسســــة ســــتغلھ ـــــا،و علام ــــا، منتجا مثــــل بالمؤسســــة، ـــــق يتعلّ مــــا ــــل ب

ا،   .ا... مزايا

 العـــاطفي مـــع): Affectif(المســتوى عاطفيـــة علاقــة خلـــق وكــذا ـــا، لمنتج فضــلية و الرغبـــة خلـــق غيــة المؤسســـة شــطھ وت

ا معً والمؤسسة المنتج عن طيبة صورة ناء و ا، ائ   .ز

 ي الســلو نــا): Comportemental(المســتوى أيو ــا، منتجا نحــو للشــراء ــ الفع الســلوك عــديل المؤسســة ــ ع يتوجــب

ا سوا دون ا عند من للاقتناء ون الز   .حث

يضم بأنھ و ال تصا ج المز عناصر إ شار ما التا" 05"وعادة ل الش خلال من أك يتو ما و و   :عناصر
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ل و: 1الش ال تصال ج  مز

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Source: G. Todorova, "Marketing Communication Mix", Tarkia, Journal of sciences, Vol. 13, Suppl. 1 (Faculty of economics, Tarkia 

university), Stara Zagora, Bulgaria, 2015, p370. 
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ل وعملية: 2الش ال  تصال

    

  

  

 

  
ي،: المصدر القحطا ج"صا و ال   .www.cksu.com" إدارة

 

اليـــوم ـــون ز ـــك فتحر عضـــھ، أو لـــھ ـــ و ال تصـــا ج المـــز اختيـــار مســـتوى ـــ ع القـــرار متخـــذ يواجـــھ مـــا ـــم أ ولعـــل

ــــ ع فــــرض و ن، ــــّ ال أو ل الســــ بــــالأمر س لــــ ســــيط، ال التقليــــدي ــــون الز ـن عـــ ــــا وقالبً قلبــــا ــــ يتم والــــذي المؤسســــة، نحــــو إيجابيــــا

ا عمومً ا أدا التم    :المؤسسة

 ار ش مجال ار   ):علان(بت

المنــتج، عــن جديــدة أشــياء عــرض خــلال مــن مبتكــرة ارات إشــ بتصــميم تقــوم ديــدةفالمؤسســة ا ســتخدامات يــان وت

المؤسســـة ــار فابت ـــذا، فعاليــة مـــن ــد يز المبتكـــر ار شــ و العمليـــة، ــذه ـــ أساسًــا ا دورً ـــا عمومً عــلان ـــؤدي و م، وإقنــاع لــھ،

عــلان يخـص ار(فيمـا تحقيــ) شـ ـ م ســ مـا يتضـمنھ، بمــا تمامـھ ا وإثــارة عـلان ـ إ ــ أك ـون الز بــاه ان جـذب شـأنھ قمــن

تمــــام جـــذب يمثـــل حيــــث منـــھ، ة المرجـــوّ نمــــوذج) Interest(وإثارتـــھ)Attention(الفعاليـــة عناصـــر مـــن ن خطــــوت ـــم ) Aida(أ

أيضا و) Action: (لوالشامل عـلان) Desire(الفعـل ـذا فاعليـة مـدى لقيـاس سـتخدم والـذي ار(الرغبـة، عقـوب( )شـ بـن

فارس، باش ر، ص2014الطا ،15(. 

 التغليف مجال ار  :بت

ـذه ـ ع صـول ا حقھ من حيث ون للز فضروري ول أما ي، إغرا ي والثا إعلامي ول سيان، رئ دوران للغلاف أن

أساسًـــا والمتعلقـــة والوقايـــة: بالمعلومــات ســـتعمال كيفيـــة الصـــنع، خ تـــار الكميـــة، تـــھ، تركي أصـــلھ، نوعـــھ، المنـــتج، ـــ... صـــيغة  ا

ـار   ش
Adversiting 

 

تصا ج   المز
Mix Communication 

المبيعات ج   ترو
Sales Promotion 

العامة   العلاقات
Publics Relations 

ال   البيع
ق سو   المباشر وال

Direct Marketing 

  التغليف
Packaging 

 

البيـع البيـــع  قبـل

ــلاك ـلاك س س  عـد
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زقـــــاي،( ص2010/2009ديـــــاب ــــــار)173، بت و للإبـــــداع للمؤسســـــة واســـــعا المجـــــال يفـــــتح نـــــا ف ـــــي ألإغرا للـــــدور ســـــبة بال أمـــــا ،

ــائن للز جــذابا وجعلــھ ــا منتج ــ تمي غيــة ذلــك، ــ وغ بــھ المــرتبط والتصــميم التغليــف خطــط رســم ــ عــا نجــد،بمســتوى نــا و

ـ مم ـا منتج جعـل ـ ن تتفـ أصبحت المؤسسات التوقـع،عديد عـن ارجـة ا ال شـ و لـوان ـ ـار بت خـلال مـن ه ـ غ عـن ا ً

المتطلب اليوم ون وز ناسب ت عادية غ كيفيات للمؤسسـةو مكـن و ـذا المـألوف عن خارج و ما إ والتحول للتغي الرامي

ونقلھ، حملھ يل س حيث من المنتج استعمال لق وا بداع ع ا قدرا واستعمالھ،إبراز نھ وتخز منحھ  .ا... أو

 ال البيع مجال ار  :بت

ــ ع صــول ا مثـل البيعيــة، العمليــة نجـاح احتمــالات ــادة لز وسـيلة ــ ال البيــع مجـال ــ ــار بت ـ إ ــوء ال يـتم

صـ ل مبتكرة جديدة أساليب ناك أن حيث اضات، ع ع والرد ن المرتقب ائن الز المعلومـات،معلومات ـذه مثـل ـ ع ول

ن آخر ق طر عن ستدلال إ وء وال ن، المبتكر إعلانات صفحة فحص  .مثل

 العامة العلاقات مجال ار   :بت

طيبـة علاقـات وكسـب ا ترسـيخ ووسـائل العلاقـات محـاور ـ ن التف خلال من العلاقات، لتأصيل ري جو مطلب ذا و

طـــراف مختلـــف المؤسســــةفالإبــــداع، مـــع تقدمـــھ الـــذي للمنــــتج المصـــممة جيـــة و ال امج ــــ ال شـــكيلة ـــو العامــــة العلاقـــات ـــ

المنتج بذلك محتمل أو حا حقيقي تمام ا ذات مجموعة إ فارس،( والموجھ باش ر، الطا عقوب ص2014بن ،16(. 

  ار المبيعاتبت شيط ت  : مجال

خصبا مجالاً المبيعات ج ترو شـاطاتعت ـا تم مبتدعـة وطـرق وسـائل تخلق أن دة جا المؤسسات عمل و ار، للابت

شـــطة أ مـــع امـــل وتت شـــابك ت ، ســـع ال بمجـــال يتعلـــق فيمـــا المبتكـــرة الوســـائل عـــض أن ـــ إ شـــارة مـــن ولا المؤسســـات، بقيـــة

ا عـض ـ إ شارة مكن و الغرض، لنفس طرقا أيضا عت و ا، مبيعا لتحف ـاالمؤسسة إل ـأ ت أن يمكـن ـ ال المبتكـرة لطـرق

ا أعمال رقم ورفع ا مبيعا شيط ت إ الطامحة جمعة،( المؤسسة أبو حافظ مثلا)217ص ،2003 عيم فنجد ،:  

 المتكــرر المســتخدم واســـتعمال): Frequent user incentive(حــافز شــراء بتكــرار يقــوم الــذي العميـــل افــأة م يــتم حيــث

أو السلعة دمة،نفس  ا

 لعـــاب و م): Contests and Games(المســابقات ـــارا م ـــ ع عتمــد جـــوائز ــ ع صـــول ل ون ل المســ نـــافس ي حيــث

ــائن الز عــرض تكــرار ــادة وز ـة، التجار المحــلات داخــل ل والتجــوّ ركــة ا ـادة ز ــدف ـتخدم سـ و بداعيــة، أو التحليليـة

جية و ال   .للرسائل

ية تحقيق خلال من المؤسسة تم. 4.4 ون  حصول   الرفا ع( المنتج ع الز اري  التوز   :)ألابت

بداعيـــــة اللمســـــة وضـــــع ـــــا خلال مــــن للمؤسســـــة يمكـــــن مـــــداخل عـــــدة الســــابقة، ق ســـــو ال عناصـــــر لبقيـــــة كمـــــا ــــع للتوز

وقنــــ طــــرق ــــ بالإبــــداع يتعلـــق فيمــــا ذلــــك ـــاـن أ ســــواء ــــون، والز المنـــتج طــــرف مــــن ــــل تخــــدم ــــ وال ـــة، ار بت أوو ــــع، التوز وات

عناصــر ـ إبـداع ـل أن علمًــا المعروضـات، ـب وترت ـع، التوز منافــذ وتصـميم العـرض، بأسـاليب يتعلــق فيمـا أو ـزن، ا عمليـات

خدمھ و ع التوز يمس ا إبداعً عت قد الذكر سابقة ق سو   . ال

ــود ل ا راضـيً مسـتقبلاً ــون الز مـن تجعـل واحــدة، واحـدة بوتقـة ــ جميعـھ صـبُّ بــلو أجلـھ، مـن المؤسســة ا تبـذل ـ ال

لـة، الطو جـال ـ متبادلـة منفعـة علاقـة ـ الـدخول ـ ع ومصـر ا، ل طالب إ ل مجـال يتحوّ ـ ـار بت و بـداع نمـاذج ومـن

ي ما ع جمعة،( :التوز أبو حافظ   )231ص ،2003 عيم
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 ا وأروق ة التجار المحلات رفوف ع المنتجات ب ترت قة جذاباطر يكون ل   :ش

الممارســـة المؤسســات ســتعمل حيــث الشــراء، عمليــات ــ ــالا فعّ مـــؤثرًا ــ عت والــذي الطفــل، ــو دف المســ ــون ي بحيــث

أنـھ ـا مفاد ـ ال الملاحظـة ـ ع ا بنـاءً وذلـك وضـوحًا، ـ ك مـاكن ـ الطفـل، بـاه لان وشـدا ـارة إث ـ ك المنتجـات سـلوب ذا ل

ــارة  ز التــاعنـد و ســوق، ال ــات عر داخـل م، ســ مقدمــة ــ م أطفـال يضــعون مــا عــادة مـا فإ مــا، كلا أو للمتجــر م أو ب

مـن الشـراء، ـ ع ما أحـد أو والديـھ خلالـھ مـن يحـث ل شـ يتفاعـل التـا و ـا، ولونً شـكلاً جـذاب ـو مـا ـل رصـد للطفـل يمكن

عـــاطفي موقـــف إيجـــاد مـــا) Emotionnel(خـــلال المتجـــرعـــادة نجـــاح التـــا و لرغبتـــھ، الوالـــدين وخضـــوع الطفـــل بانتصـــار ـــ ت ي

لمنتجاتــھ) المؤسســة( ف تصــر تحقيــق أو. ــ المتــاجرة بتقنيــات ســ مــا ضــمن ينــدرج ــذا تبــدع" Marchandicing"و أن مكــن و

المتــاجرة بتقنيـات يخــص فيمــا لر " Marchandicing"المؤسسـة مبتكـرة تصــميم بأســاليب ن سـتع وأســاليبحيــث المتــاجر، فــوف

اســتغلال وكــذا يات، المشـــ عبئــة ووســائل لمحــل، أروقــة لــوان،تنظــيم و منحـــھ... ضــاءة و ــون الز يمتــع ل شــ ــ ذلـــك، ــ وغ

ذا ل اليف وت السعر عن عيدا السوقية العملية من ي يجا انب  .ا

 حاسبة بآلة سوق ال ة عر د   :تزو

إم ــــون للز المحــــل ــــوفر يُ موظــــفحيــــث لمســــاعدة وســــيلة أو تــــھ ان م حــــدود لموافقــــة ــــا، آنيً ياتھ مشــــ قيمــــة حســــاب انيــــة

ة العر ا وضع تم لمنتجات أسعار من نھ تدو تم ما حساب ع نة ز سوق (ا ال  ) .سلة

  التجاري المحل داخل ه والت طفال ولعب ل للأ مساحات   :توف

ر  ع طا إضفاء شأنھ من الذي مر و ون و الز نفس ا تكرار رغبة ث و الشرائية العملية ع والمتعة  .حية

 نقدية بمبالغ ون الز د   :تزو

بحيـــث الشـــراء، عنـــد البنكيـــة ات الشـــي أو ئتمـــان بطاقـــات اســتخدام ـــا ف شـــر ين ـــ وال ـــا، أمر مثـــل دول ـــ ســتعمل

تضــ نقديــة مبـــالغ ــون الز بإعطــاء ماركــت ر الســـو متــاجر غالبيــة طلبـــھ،يقــوم ــ ع بنــاء ياتھ مشــ قيمـــة ــ إ حــدود اف معينـــة، ــ

صـرّاف وجـود لعـدم نظـرًا ـا، إل وصـولھ تعـذر و نقديـة مبـالغ ـ إ يحتـاج عنـدما خاصـة لھ، ومحفزة ة كب خدمة ه عت ما وذلك

ات)ATM(آ الشي غ يحملون لا نما ب للنقود، ة الم م حاج أو ،. 

 البيع: 

ـم أ إحـدى ـ عت اجــةو ا عـدم مـع ة، صـغ مسـاحات ـ إ الماكينـات تحتـاج حيـث المباشـر، ـع التوز مجـال ـ ـارات بت

ده ير وقت أي و ي ذا ل ش و ساطة ب ده ير ما ع صول ا انية إم ون الز عطي الذي مر و و البيع، مندوب  .إ

 لية الم فلات ا خلال من   :البيع

أسـلوب ضـمن مبتدعـة قـة طر للبـابـ البـاب مـن بالتجزئـة البيـوت) porte à porte(البيـع ـات بر سـتعانة يـتم حيـث

المنـازل، ـ تقـام حفـلات ع ج و ال خلال من المؤسسة مبيعات شيط بـرامج لت خـلال مـن التلفـاز، خـلال مـن سـوق ال وكـذلك

ج و ـــ لل أصـــلاً مخصصـــة ونيـــة تلفز قنـــاة باســـتخدام أو مختلفـــة، قنـــوات ـــ ع المنتجـــاتوعـــروض يـــع جمعـــة( و أبـــو حـــافظ  عـــيم

  .)234ص ،2003
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  :النتائج. 5

 ا تم ك اقة المؤسسة السبّ ا،الطامحة،  المؤسسة وإحدا ات غ من مستقبلا مطلوب و ما معرفة إ س ال

الم المخاطرة وتفادي ناحية من مان لتحقيق وذلك وجديدة، عة سر أخرى ) المتوقعة(حتملةبصورة ناحية   ؛من

 دف وال ثاق، ن و وز ال نقطة إ الوصول لھ يؤمن الذي المن و والتغي ساسية، التغي دعائم أبرز أحد ار بت

زوالھ إلا مع سيط ال للعادي عرف لا ئة ب والبقاء مان ضمان و   ؛واحد

 خلاليتحد من التم يكمن اليوم نالمؤسسة العامل إبداع لقوة العنان بإطلاق وذلك ون للز رة الم القيمة إيجاد

موقعھ، من ل ا طرف ف من ومقبول معقول سعر متفوق، إنتاج متمثلا ار بت ع ا قدر تكمن ا فتناسي

أكيد المنتج يناسب السعر ذا أن المقتنع ون بالآليا. الز خذ المؤسسة ع بد لا ذا لتحقيقول والمبتدعة ديدة ا ت

  ؛ذلك

 ، التم مداخل من ما م مدخلا أدواتھ بمختلف قي سو ال ج المز ار  عت بت المؤسسة ع يفرض فيھو ما لق ا

مستمرة   .مرنةو بصفة

  :خاتمة.6

ــ تم بــأن القــول ـادةيجـب وز ــديث ا الوقــت ــ ا،المؤسسـة بمــدى تنافســي ــون ــار مر بت ــ ع ا مجالاتــھقـدر  شــ

ة، ــ مم عــروض حســب وتقــديم ــف ومكيّ ــ ر مُ مــا بمقابــل المســبوقة، ــ غ للمنــافع املــة ا المنتجــات مــن ة ــ تم م توليفــة تضــم

ووضـعھ، ـون و  الز شـده مسـبوقةھقناعـإمـع ـ غ ـھ ار ابت أسـاليب خـلال مـن ن، للطـرف حـة مر لـة طو علاقـة وفـق ـا مع للتعامـل

اسـتغلال حية أر توف حاجاتـھمع سـد ـ العلاقـة مسـتحدثةو ـذه ـع توز واليـات أسـاليب خـلال مـن رغباتـھ مـا، لـوغ ـذا و

ذلــك، لبلــوغ ومبتدعــة جديــدة بآليــات خــذ ــا م أصــبح يتطلــب زمــن ــ ضــروري ومبتكــر، مبــدع ــو مــا ــل واســتغلال فالإبــداع

لاكھ اس ا مبدعً ون الز    .فيھ
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