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على أداء هذا العمل المتواضع  ر لنا درب العلم والمعرفة وأعانناالحمد لله الذي أنا  

 أتقدم بالشكر إلى:

 كل من ساهم في تصويب هذا العمل وأخص بالذكر الأساتذة الذين ق اموا بتحكيم البحث في جانبه العملي

أتوجه بجزيل الشكر إلى الأساتذة أعضاء لجنة المناقشة بقبولهم مناقشة هذا العمل  كما  

 وإلى كل من ساعدنا من قريب أو من بعيد في إنجاز هذا العمل
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 أحمد الله عز وجل على منو وعونو لإتمام ىذا البحث

إلى الذي وىبني كل ما يملك حتى أحقق آمالي، إلى الذي سير على تعليمي بتضحيات جسام مترجمة في  
 تقديسو للعلم،

الغالي على ق لبي أطال الله في عمره  أبي  

،المبتغى، وكانت سندي في الشدائد  لنيلشيء، إلى من كانت تدفعني نحو الأمام    كل  إلى التي صبرت على  

أعز ملاك على الق لب والعين  أمينبع الحنان    

،الذين تق اسموا معي عبء الحياة  أخواتيو إخوتيإلى    

أىدي ىذا العمل المتواضع  إلييم  

الذي كلما تظلمت الطريق أمامي   "قدور بن ناف لة"كما أىدي ثمرة جيدي لأستاذي الكريم الأستاذ الدكتور  
ف أنارىا لي وكلما سألت عن معرفة زودني بيا،  لجأت إليو  

.إلى كل من علمني حرف ا    
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تهدف الدراسة الحالية إلى تسليط الضوء على دراسة إدراك الدستهلكين إتجاه الإبتكار التسويقي      
الابتكار في التوزيع( الدستخدم في مؤسسة و  )الابتكار في الدنتج، الابتكار في التسعير، الابتكار في الترويج

Condor وتم قياس هذه  ،في قطاع الذواتف النقالة، ودراسة تأثير هذا الابتكار على دورة حياة الدنتجات
الأخيرة بناءا على نماذج حديثة إهتمت بسلوك الدستهلك والدتمثلة في نموذج الانتشار الذي يساعد على 

 دورة حياتها، ونموذج الشراء الأول الذي يترم  تومهات الدستهلكين عبر معرفة مدى إنتشار الدنتجات عبر
مراحل دورة حياة الدنتجات وذلك بإستخدام أساليب التحليل الكمي. ولتحقيق هدف الدراسة  قمنا بجمع 

مفردة  055الدعلومات عن طريق إستبانة بعد إخضاعها لإختبار الثبات، ولقد اشتملت عينة الدراسة على 
إلى ومود . ومن خلال أساليب التحليل الإحصائي توصلت الدارسة Condor مستهلكي مؤسسة وه 

دلالة الجنس والسن والدستوى للابتكار التسويقي ببين إدراك الدستهلكين فروق ذات دلالة إحصائية 
أن ، و والدخلللابتكار التسويقي بين إدراك الدستهلكين التعليمي، وعدم ومود فروق ذات دلالة إحصائية 

إدراك الدستهلكين إتجاه الإبتكار التسويقي الدستخدم في مؤسسة كوندور في قطاع الذواتف النقالة )الدتغير 
تأثير هذا الإدارك على نشر  تغير التابع( وذلك من خلالالدستقل( يؤثر على دورة حياة الدنتجات )الد

مرحلة هلكين عبر مراحل دورة حياة الدنتجات )الدنتجات عبر دورة حياتها بشكل عام، وعلى تومهات الدست
فروق ذات دلالة إحصائية لتومهات الدستهلكين التقليد(، كما خلصت الدراسة بومود مرحلة  -الابتكار

 لعوامل نشر يرأثتومود ، وببدلالة الخصائص الديمغرافية )الابتكار، التقليد( عبر مراحل دورة حياة الدنتجات
 ستهلكين عبر مراحل دورة حياة الدنتجات.الدنتجات على تومهات الد

الابتكار التسويقي، دورة حياة الدنتجات، نشر الابتكار)الدنتجات(، تومهات الكلمات الأساسية: 
 الدستهلكين، مؤسسة كوندور.
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Abstract : 

  The present study aims to highlight the study of consumer’ perception 
towards marketing innovation (product innovation, price innovation, 
promotion innovation  and place innovation) used in the mobile sector in 
Condor, and study the impact of this innovation on the  products life cycle. 
The latter was measured on the basis of  recent models have focused on 
consumer behavior in the diffusion model that helps to determine the extent 
to which products are spread across their lifecycle, and the first buying model 
that translates consumer trends across product life cycle phases using 
quantitative analysis methods. To achieve the objective of the study, we 
collected the information by means of a questionnaire after being subjected to 
the stability test. The sample included 500 respondents who are Condor 
consumers. The statistical analysis revealed that there were statistically 
significant differences between consumer perception of marketing innovation 
in terms of gender, age and educational level. There were no statistically 
significant differences between consumer perception of marketing innovation 
and income. Consumers  perception of the direction of marketing innovation 
used by Condor in the telephone sector (Independent variable) affects the 
product life cycle (dependent variable) through the effect of this perception 
on product diffusion across its life cycle in general, and on consumer trends 
across product life cycle phases (innovation phase, imitation phase). The study 
also found statistically significant differences in consumer perception across 
product life cycles (innovation and imitation) in terms of demographic 
characteristics, and the impact of product diffusion factors on consumer 
trends across product life cycle phases. 

Key words: marketing innovation, product life cycle, diffusion innovation 

)product(,consumer  trends, Condor company. 
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، التغتَات الدتلاحقة، التي نتج عنها زيادة حدة الدنافسةالعديد من التطورات الدتسارعة و  يشهد العصر الحالي   
تكنولوجيا الاتصالات و تقدم الذائل في لرال الو  ،الإنتاجعناصر  انتقالحرية  ،إلغاء فكرة الدستهلك المحلي

 مبذلك كانت الحاجة لأن تعمل على بسييز نفسها أماو  ىذه التغتَات على الدؤسسات انعكست الدعلومات، حيث
كالابتكار  في المجال التسويقي خاصة،مبتكرة في لستلف المجالات عامة و ذلك من خلال تبتٍ أساليب منافسيها، و 

ىذا لدواجهة برديات الدنافسة ل التًويج أو في لرال التوزيع، و في لرا في لرال الدنتجات أو في لرال التسعتَ أو
من الدعروف أنو تبدأ و  .تعظيم أرباحهاالدؤسسة و  استمراريةلضمان كذا و  الأجنبية،من الدؤسسات المحلية و  الشرسة
يتم تقسيم و  .في حدىا الأقصى في مرحلة النضج نتكو ة النمو من دورة حياة الدنتجات و مع مرحل الأختَةىذه 

 مرحلة النضج، ثم أختَا مرحلةمرحلة النمو، ىي: مرحلة التقديم، حل أساسية و إلى أربعة مرا دورة حياة الدنتجات
فئات الدنتجات بسر بالدراحل الأربعة لدورة حياة الدنتج إلا أن ىذا الدفهوم لا  على الرغم من أن معظمالتدىور. و 

بطبيعة الحال لؼتلف شكل دورة مرحلة من ىذه الدراحل الأربعة، و ج في كل يتنبأ بدقدار الوقت الذي لؽكثو الدنت
ات حتما سوف تصل الدنتج. و ج في كل مرحلةذلك الوقت الذي يقضيو ىذا الدنت باختلافلآخر ياة من منتج الح

بعض الدنتجات و  ،الالطفاض على الرغم من أنو قد يكون من الدمكن بسديد حياتهافي النهاية إلى مرحلة النضج و 
تبدأ دورة حياة و  .من تقديم منتجات جديدة باستمرارلديها دورة حياة طويلة للغاية فمن الدنطقي للمؤسسات 

بات إلى حد يزيد لاحقا خلال مرحلة النمو، يليو ثالدنتج مع بطء في لظو الدبيعات وذلك خلال مرحلة التقديم، و 
التسويق الناجح لؽكن في بعض الأحيان إعطاء . و حلة التدىورر الدبيعات خلال م والطفاضما خلال فتًة النضج 

  .ا آخر في دورة حياتوالدنتج منعطف

، ومع ذلك لا تمام كبتَ بتُ الباحثتُإن مفهوم دورة حياة الدنتج ىو مفهوم مقبول على نطاق واسع، وحظي باى  
الكمي لؽثل أكبر التحديات. بحيث تم تطوير لظوذج برليلي فريد من نوعو لقياس دورة حياة الدنتجات،  يزال تقديره

. بحيث يوفر أولا ىذا الدفهوم في رسم الاستًاتيجيات التسويقية ىو لإبراز ألعيتو نموذجالىذا الذدف من دراسة و 
ثانيا يوفر معلومات غنية ، تحولات الدستقبليةالجديد أساس لزسن في برديد مراحل دورة حياة الدنتجات وتوقع ال

ولؽكن برديد  الاستًاتيجيات التسويقية.وبرستُ عن توجهات الدستهلكتُ التي لؽكن الاستناد عليها في وضع 
تم توجيو  قدو  برولات الدستهلكتُ عبر مراحل دورة حياة الدنتجات في الوقت الحقيقي من خلال دراسات التتبع.

الدتمثلة في قرارات الشراء و  حياة الدنتجات الحديثة على التغتَات في أوضاع قرارات شراء الدستهلكالتًكيز في دورة 
أختَا قرارات الشراء التي ، و الأولى مقابل قرارات إعادة الشراء، قرارات الشراء الدبتكرة مقابل قرارات الشراء الدقلدة

نظرية ب مقتًن إلى ىذا فإن كل ما سبق بالإضافة. الدنتج البديللى الاختيار بتُ الدنتج الحالي و تنطوي ع
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(1995،Rogers ) التحولات الحاصلة في وفر آلية للتنبؤ بىي تو  الابتكارات لاعتمادالتي توفر الأساس النظري
 ونتصرفنشر الابتكارات يؤكد أن الأوائل ي. وفي دراستو لعبر لستلف مراحل دورة حياة الدنتجات سلوك الدستهلك
أو منتج أن ينتشر لشرح كيف لؽكن لفكرة  ير ىذه النظريةتم تطو و  يقة لستلفة عن الدتبنتُ الآخرين،بشكل عام بطر 

ىذا السلوك لؽكن  ،على سلوك الشخص وما يفعلو بشكل لستلف عما كان يفعلو في السابقبحيث يتم الاعتماد 
عندما يكون ىناك تبتٍ أفكار أو  ،لشكن الانتشارجديد بذاه الدنتجات الحالية.  أداء سلوك اء أوأن يكون شر 

من خلال ىذا النموذج تم بسثيل الدراحل و  .سلوك أو منتج كشيء جديد أو مبتكر من قبل ذلك الشخص
بدراحل أخرى حديثة على أساس توجهات الدستهلكتُ وىي قابلة للقياس، الدتمثلة  اتالتقليدية لدورة حياة الدنتج

في الدبيعات كما ىو الحال في مرحلة التقديم التقليدية، وبالدثل فإن مرحلة  بالطفاض تتميز رحلة الابتكار التيفي م
التقليد يقابلها فتًة لظو الدبيعات على غرار مرحلة النمو، في حتُ من الدرجح أن تكون الدبيعات ثابتة نسبيا كما ىو 

جع الدبيعات التي تقابلها مرحلة الحال في مرحلة النضج التي تهيمن عليها عمليات إعادة الشراء، وأختَا مرحلة ترا
البديل أو التخلي عن الدنتج. ولغب الإشارة إلى أنو لؽكن أن تدخل منتجات بديلة قبل أن تتكرر عملية إعادة 

دورة حياة الدنتجات لنتيجة لذذا فإنو لؽكن أن تكون  الشراء خاصة بالنسبة لبعض منتجات التكنولوجيا العالية.
 احل فقط.التكنولوجية لذا ثلاث مر 

وىو يشمل توجهات الدستهلكتُ وتم برقيق ىذا من خلال الجمع  ،تم تطوير النموذج الجديد لدورة حياة الدنتج 
 Olsonلظوذج الشراء الدتكرر )( و Bass and al,1969بتُ ثلاثة لظاذج موجودة وىي لظوذج الشراء الأول )

and choi,1985 استبداللظوذج ( و ( الدنتجFisher and Pry,1971 و ،)راسة ل ىذه الدمن خلا
، بحيث في بغض النظر عن إعادة الشراء سمح بدعرفة قرارات الشراء الأولىي الذي تم تناول النموذج الأول فقط،سي
سيشتًي الدنتج الدستهلكتُ النضج والتدىور  مرحلة، و الدنتج ابتكاراسيتبتٌ الدستهلك الأكثر والنمو  ة التقديمحلمر 

وذلك  ، أي سيتم تلخيص مراحل دورة حياة الدنتج إلى مرحلتتُ )الابتكار والتقليد(للمشتًيات الأولىالدقلدين 
لدعظم الدنتجات والدتمثل في تأثتَ  الحياة. وىناك عامل جد مؤثر على دورة بدراسة توجهات الدستهلكتُ فيها

 الزيادة السكانية.

ىناك العديد من الدؤسسات خرجت من السوق بسبب عدم قدرتها على لرارات الابتكارات الدوجودة حيث أن    
وقفت عن أن تبعد ، فقد انتهت دورة حياتها Nokiaالدنافسة الشرسة كما حدث مع مؤسسة و في السوق 
 ".Microsoft Mobile Oy" ــــتعرف ب Nokiaباتت و  Microsoftاشتًتها مؤسسة  بعد فتًةالابتكار و 
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في غضون  Galaxy S8الأرقام القياسية بهاتفها  طمتححيث  Samsungمؤسسة عن لصاح ىناك مثال آخر و 
و الجهاز الألضف من قلم يوصل فكرة للمستهلك بأن  Ibad Airبإعلانها عن  Appelمؤسسة يوما، و  37

الدؤسسة أن برقق مبيعات  استطاعتبعد يوم من طرحو بل شهر من طرح الدنتج في السوق و كان قالرصاص و 
تَة للغاية، أو بدعتٌ أكثر توضيحا قص دورة حياة ىذا النوع من الدنتجات كانتمرحلة التقديم من خيالية، إذ أن 

 بزطي  الدنتج مرحلة التقديم وبرولو مباشرة إلى مرحلة النمو.

 مشكلة الدراسة: /1

لتطورات اوكذا  ،بالتصدير أو الاستثماركان  ودخول مؤسسات أجنبية سواء ةالجزائري سواقنفتاح الألا نتيجة  
وبركم الدؤسسات في التكنولوجيا خاصة التكنولوجية السريعة والدتعددة والتغتَ السريع في أذواق الدستهلكتُ 

 معظمفمثلا باتت  قصر دورة حياة الدنتجات.كذا إلى زيادة حدة الدنافسة و أدى ىذا إلى لشا  ،الصينية منها
الجيل الثالث والرابع ومن ىذا أصبح من  انتشارذكية خاصة بعد الواتف الذتنتج في قطاع الالكتًونيات الدؤسسات 

ىذه  إستًاتيجيات تسويقية مبتكرة لدواجهةيز نفسها عن منافسيها بيالضروري أن تقوم الدؤسسات الجزائرية بتم
 .التحديات

أغلب الدراسات السابقة على دراسة دورة حياة الدنتج كمتغتَ وحيد ودراستو من وجهة نظر  لاعتمادونتيجة   
لزدودة، لذلك سيتم في ىذه الدراسة جد كانت نتائجها   وإلعال دراستو من وجهة نظر الدستهلك الدؤسسة فقط

نظرية على بالاعتماد  اياسهق والتي تم الدبتٍ على سلوك الدستهلكمهم نتجات من منظور آخر و تناول دورة حياة الد
، حيث الدنتجات كل منها على تبتٍل تؤثر  إلى خمس عوام ىذه النظريةوتم تلخيص  Rogersـ لالابتكار  انتشار

، وىذه العوامل متمثلة في الديزة النسبية، التوافق، مراحل دورة حياة الدنتجات يلعب كل عامل دور لستلف بتُ
 لظوذجالاعتماد على تم ، وكذا دورتهاعبر على نشر الدنتجات  تعملبالتالي  وىي التعقيد، التجريب، الدلاحظة

Bass  الذي يوضح توجهات الدستهلكتُ  قرارات الشراء "الدقلدة"ل من قرارات الشراء "الدبتكرة" و لؽيز كالذي
   .افة لو تأثتَ الدزيج التسويقيتم إض ىو لظوذجو 

 نشر الدنتجات علىوتأثتَ ىذا الابتكار  الاستًاتيجيات التسويقيةالابتكار في  استخدامدراسة مدى سيتم   
دورة في الدراسة الحالية  استهدافتم بحيث  .بالاعتماد على نظرية نشر الابتكاروذلك الحياة دورة وبالتالي على 

دورة حياتها التي تأخذ وذلك لصعوبة تتبع الدنتجات عبر بشكل عام دون الغوض في مراحلها  حياة الذواتف النقالة



    ةـدمــــــــــــــــــــــــمق 

 

 
 د‌

سيتم  تى تبدأ الدرحلة ومتى تنتهي، ولكنأخرى لصعوبة معرفة م من جهةىذا من جهة، و  الكثتَ من الوقت والجهد
عبر الدراحل الجديدة لدورة حياة الدنتجات والتي لؽكن من خلالذا معرفة وقت تبتٍ  دراسة توجهات الدستهلكتُ

في الدراحل الأولى أو الأختَة من دورة الحياة، بحيث تساعد توجهات الدنتج من قبل الدستهلك إذا ما كان 
سمح لنا بتقديم ىذه الدراسة ت .طالة دورة حياة الدنتجاتعلى معرفة الدوافع التسويقية التي تؤدي إلى إ الدستهلكتُ
  .عبر دورة حياتهانتجات الد وانتشار لصاح العوامل التي تساعد علىمهمة بشأن  افتًاضات

 في قطاع الذواتف النقالة الابتكار التسويقي الدستخدم في مؤسسة كوندوربهذا يسعى ىذا البحث إلى دراسة و   
دراسة بالإضافة إلى  بدلالة خصائصهم الدلؽغرافية، راك الدستهلكتُ لذذا الابتكارإدليتم بعد ذلك دراسة 

بدلالة الخصائص  التقليد( -) الابتكارتوجهات الدستهلكتُ عبر مراحل دورة حياة الدنتجات الاختلافات بتُ 
الدستخدم في مؤسسة كوندور في التسويقي  تأثتَ الابتكاركذا دراسة و  ،والتي تفسر قرارات الشراء الأولى الدلؽغرافية

بحيث  ،بالاعتماد على عدة عوامل نظرية نشر الدنتجاتوجهة نظر الدستهلكتُ مع تأثتَ على قطاع الذواتف النقالة 
تأثتَ الابتكار سيتم دراسة و . عبر دورة حياة الدنتجات الطلب انتشارمدى من معرفة  الأختَة تسمح ىذه

قطاع الذواتف النقالة على توجهات الدستهلكتُ عبر مراحل دورة حياة  الدستخدم في مؤسسة كوندور في التسويقي
لدنتجات على توجهات الدستهلكتُ نشر اعوامل وجود تأثتَ ل اختبارالتقليد(، وفي الأختَ يتم -)الابتكار الدنتجات

 .عبر مراحل دورة حياة الدنتجات

من ىواتف  أخذ لظوذج بحيث يتم عبر لستلف مراحل دورة حياة الدنتجات الابتكار التسويقي دراسةسيتم و     
 Allure8)ىاتف  ىذه الدنتجات الدستخدم فية الابتكار التسويقي ودراس وأجهزة تلفاز الدؤسسة لزل الدراسة

)دراسة وصفية  الدبيعاتتطور الدقابلة و عبر لستلف مراحل دورة حياتها وذلك بالاعتماد على  (LED32وتلفاز 
من مرحلة التقديم وذلك  يقلص الابتكار التسويقي معرفة إذا ما كان إمكانية فييفيدنا الأختَ ، وىذا الجزء برليلية(

الدرحلتتُ التي  باعتبارلعالمبيعات الدنخفضة، ومدى استطاعت ىذا الابتكار من إطالة مرحلتي النمو والنضج لنظرا 
الدبيعات، وأختَا إمكانية الابتكار التسويقي من التأختَ  ارتفاعتريد الدؤسسة البقاء فيهما لأطول فتًة لشكنة بسبب 

 في الوصول إلى مرحلة التدىور

 الدراسة في السؤال التالي: لتطرق إليو لؽكن صياغة مشكلةابناءا على ما تم    
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 المستخدم في مؤسسة كوندور في قطاع الهواتف النقالة على  يالابتكار التسويق ما مدى تأثير
 ؟ دورة حياة منتجاتها

 على الأسئلة التالية: الإجابةىذه الدراسة  عليو سنحاول من خلالو 

الدستهلكتُ للابتكار  إدراكبتُ  (α≤0.0.عند مستوى معنوية )ائية فروق ذات دلالة إحص ىل يوجد -1
 بدلالة خصائصهم الدلؽغرافية؟ تسويقي الدستخدم في مؤسسة كوندورال

بتُ توجهات الدستهلكتُ عبر مراحل  (α≤0.0.)ية ئية عند مستوى معنو صافروق ذات دلالة إح ىل يوجد -2
 ؟لذم الدلؽغرافية الخصائصبدلالة  (التقليد-دورة حياة الدنتجات )الابتكار

دور للابتكار لاستخدام مؤسسة كون (α≤0.0.) ذو دلالة إحصائية عند مستوى معنوية تَأثت ىل يوجد -3
 ؟حياتها من وجهة نظر الدستهلكتُ  نشر الدنتجات عبر دورةالتسويقي على 

لاستخدام مؤسسة كوندور لأبعاد  (α≤0.0.) ذو دلالة إحصائية عند مستوى معنوية تَأثت ىل يوجد -4
 ؟التقليد(-لتسويقي على توجهات الدستهلكتُ عبر مراحل دورة حياة الدنتجات )الابتكارالابتكار ا

توجهات نشر الدنتجات على عوامل ل (α≤0.0.) ذو دلالة إحصائية عند مستوى معنوية تَأثتيوجد ىل  -5
 ؟التقليد(-)الابتكارالدستهلكتُ عبر مراحل دورة حياة الدنتجات 

 فرضيات الدراسة: /2

بالاعتماد على نتائج الدراسات السابقة بة على السؤال الرئيسي للدارسة والأسئلة الفرعية الدنبثقة عنو و قصد الإجا
 تم صياغة جملة الفرضيات التالية:

الدستهلكتُ للابتكار التسويقي  إدراكبتُ  (α≤0.0.)ائية عند مستوى معنوية فروق ذات دلالة إحص يوجد -1
 الدستخدم في الدؤسسة تعزى لخصائصهم الدلؽغرافية.

 الفرضيات الفرعية التالية: هايتفرع منو 

الدستهلكتُ للابتكار التسويقي  إدراكبتُ  (α≤0.0.)فروق ذات دلالة إحصائية عند مستوى معنوية  يوجد -أ
 الدستخدم في الدؤسسة تعزى لاختلاف جنسهم.
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الدستهلكتُ للابتكار  إدراكبتُ  (α≤0.0.)ائية عند مستوى معنوية فروق ذات دلالة إحص يوجد -ب
 تعزى لاختلاف سنهم.التسويقي الدستخدم في الدؤسسة 

الدستهلكتُ للابتكار  إدراكبتُ  (α≤0.0.)ة فروق ذات دلالة إحصائية عند مستوى معنوي يوجد -ج
 لاختلاف مستواىم التعليمي.تعزى التسويقي الدستخدم في الدؤسسة 

الدستهلكتُ للابتكار التسويقي  إدراكبتُ  (α≤0.0.)ائية عند مستوى معنوية فروق ذات دلالة إحص يوجد -د
 تعزى لاختلاف دخلهم.الدستخدم في الدؤسسة 

توجهات الدستهلكتُ عبر مراحل  بتُ (α≤0.0.)مستوى معنوية  عند إحصائيةفروق ذات دلالة  يوجد -2
 .لذم بدلالة الخصائص الدلؽغرافيةالتقليد( -دورة حياة الدنتجات )الابتكار

 يتفرع منها الفرضيات الفرعية التالية:و   

توجهات الدستهلكتُ عبر مراحل دورة بتُ  (α≤0.0.)فروق ذات دلالة إحصائية عند مستوى معنوية  يوجد -أ
 جنسهم. لاختلافتعزى التقليد( -حياة الدنتجات )الابتكار

توجهات الدستهلكتُ عبر مراحل بتُ  (α≤0.0.)فروق ذات دلالة إحصائية عند مستوى معنوية  يوجد -ب
 سنهم. لاختلافتعزى التقليد( -دورة حياة الدنتجات )الابتكار

توجهات الدستهلكتُ عبر مراحل بتُ  (α≤0.0.)فروق ذات دلالة إحصائية عند مستوى معنوية  يوجد -ج
 .مستواىم التعليمي لاختلافتعزى  التقليد(-دورة حياة الدنتجات )الابتكار

توجهات الدستهلكتُ عبر مراحل دورة بتُ  (α≤0.0.)فروق ذات دلالة إحصائية عند مستوى معنوية  يوجد -د
 .دخلهم لاختلافتعزى التقليد(-الدنتجات )الابتكارحياة 

لاستخدام مؤسسة كوندور لأبعاد الابتكار  (α≤0.0.)ذو دلالة إحصائية عند مستوى معنوية  يوجد تأثتَ -3
 من وجهة نظر الدستهلكتُ.ا نشر الدنتجات عبر دورة حياته التسويقي على
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 يتفرع منها الفرضيات الفرعية التالية:و 

لابتكار في لاستخدام مؤسسة كوندور ا  (α≤0.0.)ذو دلالة إحصائية عند مستوى معنوية يوجد تأثتَ  -أ
 نشر الدنتجات عبر دورة حياتها من وجهة نظر الدستهلكتُ. لرال الدنتج على

لاستخدام مؤسسة كوندور الابتكار في  (α≤0.0.)ذو دلالة إحصائية عند مستوى معنوية يوجد تأثتَ  -ب
 نشر الدنتجات عبر دورة حياتها من وجهة نظر الدستهلكتُ.تَ على لرال التسع

بتكار في لاستخدام مؤسسة كوندور الا (α≤0.0.)ذو دلالة إحصائية عند مستوى معنوية  يوجد تأثتَ -ج
 ستهلكتُ.نشر الدنتجات عبر دورة حياتها من وجهة نظر الدلرال التًويج على 

بتكار في لرال لاستخدام مؤسسة كوندور الا (α≤0.0.)ذو دلالة إحصائية عند مستوى معنوية  يوجد تأثتَ -د
 من وجهة نظر الدستهلكتُ. تهانشر الدنتجات عبر دورة حياالتوزيع على 

تكار لابلاستخدام مؤسسة كوندور ل (α≤0.0.)ذو دلالة إحصائية عند مستوى معنوية  يوجد تأثتَ -4
 .التقليد( -التسويقي على توجهات الدستهلكتُ عبر مراحل دورة حياة الدنتجات )الابتكار

توجهات  نشر الدنتجات علىعوامل ل (α≤0.0.) ذو دلالة إحصائية عند مستوى معنوية تَأثتيوجد  -5
 .التقليد( -الدستهلكتُ عبر مراحل دورة حياة الدنتجات )الابتكار

 موضوع الدراسة: اختيارمبررات  /3

 لدراسة إلى جملة من الأسباب لؽكن إلغازىا في النقاط التالية:موضوع ا اختياريرجع        

اسة الابتكار في تبتُ عدم الاىتمام بدرجة كبتَة بدر  في لرال الابتكار على الدراسات السابقة نتيجة الاطلاع -
 .المجال التسويقي

مدى تبتٍ الدؤسسات  واء كانت تكنولوجية أو تسويقية، أردنا معرفةالعالم سنظرا للابتكارات الدوجودة في  -
 لدفهوم الابتكار التسويقي.الجزائرية 

من وجهة  خاصة دورة حياة الدنتجاتأحدث لرالات الدراسات البحثية، و باعتبار متغتَات الدراسة الحالية من  -
 الدنتجات والبيئة الدوجود فيها. باختلافف ، وكون أن مفهوم دورة حياة الدنتجات لؼتلنظر الدستهلك
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 . في البيئة الجزائرية الطلب انتشاردراسة الآثار الدمكنة للابتكار في الدزيج التسويقي على  -

 أهداف الدراسة: /4

دورة حياة الدنتجات التسويقي على  الابتكارالدتمثل في دراسة تأثتَ نطلاقا من الذدف الأساسي للبحث و ا
 ، لؽكن وضع الأىداف التالية:سة كوندورعلى مؤس بالإسقاط

 .ألعيتو في مؤسسة كوندورالدستخدم في الدؤسسة ومدى بتكار التسويقي لادراسة ا -

على وجهة نظر  هتَ ثتأ مدىتسويقي الدستخدم في مؤسسة كوندور و دراسة إدراك الدستهلكتُ للابتكار ال -
 الدستهلكتُ لضو الدنتج مع تأثتَ نظرية نشر الابتكار في صناعة الذواتف النقالة.

 أداة مهمة في وضع الأنشطة التسويقية. باعتبارهتوضيح ألعية دراسة النموذج الجديد لدورة حياة الدنتجات  -

 تفستَ العلاقة بتُ الابتكارات التسويقية ونظرية نشر الدنتجات عبر دورة حياتها. لزاولة -

-بتكاري على توجهات الدستهلكتُ عبر مراحل دورة حياة الدنتجات )الابتكارقي الامعرفة تأثتَ الدزيج التسوي -
 .Bassلظوذج  التقليد( بالاعتماد على

بدلالة  التقليد(-عبر مراحل دورة حياة الدنتجات )الابتكارختلافات بتُ توجهات الدستهلكتُ الادراسة  -
 .الخصائص الدلؽغرافية

 معرفة ما إذا كانت مؤسسة كوندور تغتَ إستًاتيجياتها التسويقية حسب ما تقتضيو دورة حياة الدنتجات. -

 التسويق.على برديد خصائص دورة حياة الدنتجات كما ىو موجود في أدبيات كوندور مؤسسة  إثبات قدرة  -

 في كل مرحلة من مراحل دورة حياة الدنتجات. كوندورمؤسسة  قية الدختلفة التي تضعها برديد الأىداف التسوي -

 ؤسسة كوندور للالكتًونياتم منتجاتدورة حياة ل الأكثر تأثتَالابتكار التسويقي عناصر اعنصر من معرفة أي  -
 .من وجهة نظرىا

  ار التسويقي من وجهة نظر الدؤسسة.بالابتك دورة حياة الدنتجات الأكثر تأثرا لبرديد أي مرحلة من مراح -

 معرفة أي العناصر من الدزيج التسويقي الابتكاري الأكثر اىتماما من طرف مؤسسة كوندور . -
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  إعطاء توصيات مناسبة لدؤسسة كوندور بخصوص دور الابتكار التسويقي في زيادة الطلب. -

 الدراسة:أهمية  /5

 تستمد ىذه الدراسة ألعيتها من النقاط التالية:

)الابتكار التسويقي ودورة حياة  فهومتُإثراء أدبيات الدوضوع حول ىذين الدتساىم نتائج ىذه الدراسة في  -
 .خاصة في الدول العربية لقلة الدراسات التي تناولتها الدنتجات(

أىم الأساليب الدتبعة في إلصاحو من وجهة نظر أبعاد الابتكار التسويقي و إبراز  الدراسة الحالية في ألعيةتتلخص  -
 الباحثتُ.

، نشر الدنتجات عبر دورة حياتها زيج التسويقي الابتكاري علىالدتأثتَ  توضيح مدىكذلك في وتبرز ألعيتها   -
دورة حياة الدنتجات توجهات الدستهلكتُ عبر مراحل ل منهما على ا. وكذا تأثتَ كأكثر تأثتَ  وأي الأبعاد

تجات، وكذا التي تساعد على معرفة الدوافع التسويقية التي تساعد على إطالة دورة حياة الدن ،التقليد(-)الابتكار
 الدستهلكتُ. تساىم في معرفة سلوك

 الدراسة: محددات /6

 ىذه الدراسة فيما يلي: اتدلزدتتمثل 

 مؤسسةإدراك الدستهلكتُ للابتكار التسويقي الدستخدم في اسة تتمثل في در  المفاهيمية: المحددات -1
اتها بشكل عام، وأثر كل نشر الدنتجات عبر دورة حيعلى الابتكار وأثر ىذا كوندور في قطاع الذواتف النقالة 

 . التقليد(-توجهات الدستهلكتُ عبر مراحل دورة حياة الدنتجات )الابتكارمنهما على 

بط بالضفي مؤسسة كوندور للالكتًونيات، و الدكانية للدراسة الديدانية  بسثلت المحددات المكانية: المحددات -2
 .الذواتف النقالة بشكل خاص استهدافتم 

شهري  مقتصرة على الفتًة الدمتدة بتُالديدانية نية للدراسة الزم في حتُ كانت المحدداتنية: الزم المحددات -3
 .2118جوان و أوت من سنة 
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 الأدوات المستخدمة:الدراسة و منهج  /7

تم الاعتماد في ىذه الدراسة على الدنهج الوصفي التحليلي من خلال الاطلاع على ما جاءت بو أدبيات    
الاعتماد تم و . الدلتقياتو  الدقالاتتوفر من مراجع متمثلة في الكتب و الدوضوع عن طريق القيام بدسح مكتبي لدا 

لتحديد الابتكار لزل الدراسة ، حيث تم اللجوء إلى الدؤسسة لدراسة الجانب التطبيقيعلى أسلوب الدسح الديداني 
عينة من  استقصاءفهوم دورة حياة الدنتجات، ثم التوجو إلى واىتمامها بدالتسويقي الدستخدم وكذا مدى تبنيها 

على وجهة نظرىم من خلال نظرية نشر  كالإدرا ذاوأثر ى لضو الابتكار التسويقي إدراكهمالدستهلكتُ لتحديد 
-توجهات الدستهلكتُ عبر مراحل دورة حياة الدنتجات )الابتكارإلى دراسة  بالإضافة ،الدنتجات عبر دورة حياتها

 الإحصائية. الأساليب  باستخدامذلك و فرضياتها و على إشكالية الدراسة  الإجابة، بهدف التقليد(

 الدراسات السابقة: /8

 القليل من الباحثتُ، ولم اىتمامى خصوصا مفهوم دورة حياة الدنتجات علمفهوم الابتكار التسويقي و د حظي لق  
على حد علم بالإسقاط على الدستهلكتُ  ينثر أو العلاقة بتُ ىذين الدتغتَ يتطرق أي باحث إلى دراسة الأ

 فيما يلي بعض ىذه الدراسات: الباحثة، و 

تهتم ىذه الدراسة بنموذج نشر  :P.R. Steffense and D.N.P. Murthy (1992) دراسة -1
الدنتجات، وركزت على تبيان السلوك الدختلف للمبتكرين والدقلدين وىو أمر أساسي لعملية الانتشار. وتم تسليط 

كل الضوء على عملية نشر السلع الاستهلاكية وبسثيل الاستجابة الدبتكرة والدقلدة للمتبنتُ، وتم التوصل إلى أن الش
 الناتج لدنحتٌ الانتشار يفسر دورة حياة الدنتج.

اىتمت ىذه الدراسة بدفهوم دورة حياة الدنتجات، بالاعتماد على  Paul Steffens  (2002:)دراسة -2
وتم تسليط الضوء على توجهات الدستهلكتُ، سلوك لا وىي التًكيز على أداة جديدة غتَ مستعملة من قبل أ

نتائج التي توصلت إليها الانتشار بالإسقاط على السلع الاستهلاكية الدعمرة، ولقد أظهرت الالدستهلكتُ ولظوذج 
إلى أنو لؽكن بسثيل مراحل دورة حياة الدنتجات بدراحل حديثة والدتمثلة في الابتكار والتقليد وتكرار )إعادة الدراسة 

 مرحلة من الدراحل. الشراء( والبديل. وتظهر النتائج أثار إستًاتيجية التسويق على كل
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تهدف ىذه الدراسة إلى تقديم إطار لتنظيم لظاذج الانتشار في  :Sonja Radas (2005)دراسة  -3
التسويق، مع دمج التأثتَات الخارجية في النموذج وبشكل خاص التًكيز على دور عناصر الدزيج التسويقي، وتم 

 التوصل إلى أن لظاذج الانتشار تساعد على فهم دورة حياة الدنتج.

الابتكار التسويقي كان الذدف الرئيسي من ىذه الدراسة ىو إبراز ألعية   :(2007) دراسة محمد سليماني -4
تم الإشارة في لأداء الكلي للمؤسسة بشكل عام، و االتسويقي بشكل خاص و داء الأعلى برستُ في لرال الدنتجات 
التسويقي لدبيعات بفعل المجهود حيث برسنت ا أثر الابتكار على إطالة دورة حياة الدنتجىذه الدراسة إلى 

ميزة  امتلاكالنتائج في أن الابتكار التسويقي لؽكن الدؤسسة من  بسثلت أىم بتكار التحسيتٍ على الدنتجات، و الاو 
 لكن لفتًة قصتَة.عمل على إطالة من عمر منتجاتها و تنافسية مؤقتة ت

تُ الدعرفة وتهدف ىذه الدراسة إلى التعرف على طبيعة العلاقة ب (:2010دراسة خيري علي أوسو ) -5
السوقية والابتكار التسويقي وتوفتَ قاعدة من الدعلومات والبيانات التي قد تساعد الدؤسسات الدبحوثة لتفعيل 

وأثر بتُ الدعرفة السوقية  ارتباطوتعزيز الدعرفة السوقية لتحقيق الابتكار التسويقي، وبسثلت أىم النتائج بوجود علاقة 
 والابتكار التسويقي.

التكنولوجيا في الإبداع التسويقي و دور : تم دراسة في ىذا البحث  (2011) آخرونمحمد زيدان و دراسة  -6
مدى ألعيتو في برقيق الديزة ت غزة، حيث تم إبراز ىذا الدور و للبنوك العاملة في لزافظا برقيق الديزة التنافسية

الإبداع التسويقي التابعة فيما يتعلق بدور لعلاقة بتُ الدتغتَات الدستقلة و ا اختبارإلى  بالإضافةالتنافسية، 
  .على برقيق ميزة تنافسية بصورة جيدة لشا يساعدىاالتسويقي  الإبداعتم التوصل إلى أن البنوك تتبع والتكنولوجيا، و 

إن الغرض من ىذا البحث ىو بيان الدور الدؤثر الذي لػتمل أن يؤديو  (:2011دراسة أحمد أمنجل ) -7
الابتكار التسويقي في برستُ أداء الدؤسسة ومدى الحاجة إليو، تم التوصل إلى أن مؤسسة سيدي الكبتَ كنموذج 

سي منتجات وعمليات جديدة من منطلق تسويقي كوسيلة بسكنها من البقاء في الزخم التناف ابتكارتعمل على 
 الذي أصبح لؽيز بيئتها لحماية الوضعية السوقية التي برتلها.

تهدف ىذه الدراسة إلى قياس أثر الإبداع في عناصر الدزيج  (:2012دراسة طارق فيصل التميمي ) -8
التسويقي لدنتجات البحر الديت الأردنية على تعزيز مركزىا التنافسي في الأسواق الدولية، وتهدف إلى تشجيع 

ات الأردنية على تبتٍ الإبداع في نشاطاتها بشكل عام، وفي عناصر مزلغها التسويقي على وجو الخصوص، الدؤسس
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وذلك من خلال عرض بعض الأفكار الابتكارية التي حقق بعضها لصاح كبتَ لشا زاد من أرباحها، وتم التوصل إلى 
 أن أعلى تأثتَ ىو الإبداع في لرال الدنتجات.

: تهدف ىذه الدراسة إلى معرفة العلاقة بتُ التسويق وتصميم الدنتجات Yen hsu (2012)دراسة  -9
الدنتجات، وتهدف إلى الدسالعة في النطاقات النظرية والعملية، وتم التوصل من ىذه الدراسة إلى أنو تتأثر  وابتكار

 إستًاتيجية تصميم الدنتجات بإستًاتيجية التسويق للمؤسسة وإستًاتيجية الابتكار.

الابتكار فيما يتعلق  انتشارىذه الدراسة بتحليل  اىتمت :F.Isada,Y.Isada (2014)دراسة  -10
بالذواتف الذكية من خلال نظرية سلوك الدستهلك، بحيث تم إجراء دراسة بذريبية بتُ تبديل الذاتف النقال 

والسلوكية للتحول من  التقليدي إلى الذاتف الذكي، بالإسقاط على الدستهلكتُ، وتم برليل الخصائص الظرفية
الابتكار، وخصائص سلوك الدستهلك  انتشارالذاتف النقال التقليدي إلى الذاتف الذكي. وتم التوصل إلى أن سرعة 

 بزتلف وفقا لدراحل دورة حياة الدنتج.

يهدف ىذا البحث إلى دراسة كيف  :Robert boehner and Steven gold (2015) دراسة -11
، وتم التوصل إلى أن الدزيج التسويقي Bassالطلب باستخدام الإطار الذي طوره  انتشاريؤثر الدزيج التسويقي على 

حجم ، وكذا على يؤثر على جميع العناصر الأساسية لنموذج الشراء الأول والدتمثلة في معاملات الابتكار والتقليد
لتالي على معدل الانتشار، وتعتبر ىذه النتائج ىامة فيما يتعلق بالتنبؤ بالطلب وتنفيذ وبا الإجماليالسوق 

 إستًاتيجيات الأعمال الفعالية.

لدنتج يهدف ىذا البحث إلى دراسة دورة حياة اDibyajyoti mohapatra(2016 :) دراسة  -12
تم التوصل إلى أن مؤسسة السوقية للمؤسسة، و ة، والقطاعات إستًاتيجياتها التسويقيلدؤسسة سامسونغ في الذند و 

ىي ، و S4 يرجع ذلك لدنتجاتها الدبتكرة مثل غلاكسيلرائدة في سوق الذواتف الذكية، و سامسونغ ىي الدؤسسة ا
، Yعام أي بدا يعرف بالجيل  41عام إلى  21تستهدف بدرجة كبتَة فئة الشباب الذي تتًاوح أعمارىم بتُ 

 2111-2116من سنة من خلال تقديم ىواتف عادية، و  2116-2111سنة كانت مرحلة التقديم من و 
أختَا مرحلة النضج من الة تعمل باللمس لتنافس نوكيا، و ىواتف نق طرحذلك من خلال بسثلت في مرحلة النمو و 

 سلسلة الغلاكسي.أطلقت ىواتف ذكية بالاندرويد و حيث حتى الآن  2111سنة 
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تهدف ىذه الدراسة إلى تفستَ لظوذج الانتشار الذي  :Nadi Barkoczia and al (2017) دراسة -13
، والذي يعتبر أداة مفيدة للتنبؤ بعملية الشراء الأولى لدنتج جديد التي توجد لو بدائل Bassتم تطويره من قبل 

ل إلى أن منافسة في السوق، وتم برليل سلوك الدتبنتُ في سوق الذواتف المحمولة باستخدام ىذا النموذج. وتم التوص
معامل الابتكار بالنسبة للذكور أعلى منو بالنسبة للإناث، ومعامل التقليد لو قيمة أعلى للإناث أكثر من الذكور، 

 وتم ربط ىذه النتائج بدورة حياة الدنتجات.

الدول في و  في الجزائرالدول العربية و  لشا سبق نلاحظ أن ىناك دراسات سابقة تناولت الابتكار التسويقي في   
، أما فيما لؼص دورة حياة الدنتجات فإن ىناك دراسات جد قليلة كل مفصللكن لم يتم تناولو بشو  الدتقدمة

تَات أخرى كمتغتَ وحيد أي لم يتم ربطو بدتغ ت دراسة ىذا الدتغتَحيث بس، غتَ كمي ولتها من منظور تطبيقيتنا
، وىناك ودورة حياة الدنتجاتبتُ الابتكار  ىناك دراسات أشارت إلى وجود علاقةعلى حد علم الباحثة. و 

دراسات أجنبية تطرقت لدورة حياة الدنتج من منظور الدستهلك ومدى تأثتَ عناصر الدزيج التسويقي على نشر 
مدى أثره و  في الدزيج التسويقيلكن ىذه الدراسة براول دراسة الابتكار ، و الدنتجات بالاعتماد على لظاذج رياضية

 .، بالاعتماد على الاستبيانالدنتجات من وجهة نظر الدستهلك لب الذي يعبر عن دورة حياةالط على إنتشار

 هيكل الدراسة:خطة و / 9

يم ىذا البحث إلى فصلتُ الباحثة تقس ارتأتفرضيات البحث، على ضوء ما تم الإشارة إليو ومن خلال إشكالية و 
 الفصول كما يلي:لؽكن توضيح لزتويات ىذه ثلاثة فصول تطبيقية، و و نظريتُ 

بتُ الدصطلحات القريبة منو، حيث تم التمييز بتُ إلى مفهوم الابتكار والفرق بينو و  الفصل الأولتم التطرق في   
بتكار د. كما تم تناول لظاذج ومراحل الاإلى كونو مفهوم متعدد الأبعا بالإضافة، تَة في تعريف الابتكارتوجهات كث

أىم بردياتو. ليتم الدخول إلى ماىية الابتكار  الابتكار حسب ألظاط الدؤسسات و إلى الإشارةو  وكذا إستًاتيجياتو
ومراحلو، ليتم التطرق في  تو وكذا متطلباتو وعناصرهاني من خلال التطرق إلى مفهومو وألعيالتسويقي في الدبحث الث

 تلف عناصر الدزيج التسويقي.الديزة التنافسية وكذا كيفية الابتكار في لسر الفصل إلى الابتكار التسويقي و خآ

فلقد تم من خلالو التطرق إلى دورة حياة الدنتجات والاستًاتيجيات التسويقية، من  الفصل الثانيأما فيما لؼص   
القرارات ل تناول أساسيات حول الدنتجات وذلك بالإشارة إلى مفهوم الدنتج ولستلف مستوياتو وأنواع السلع و خلا

أىم و الدتعلقة بها، ليتم الدخول في مبحث ثاني من خلال تسليط الضوء على دورة حياة الدنتجات من تعريف لذا 
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أنواعها ليختم ىذا الدبحث بالتطرق إلى مراحلها. كما تناول الفصل الاستًاتيجيات العوامل التي بردد شكلها و 
 التسويقية عبر مراحل دورة حياة الدنتجات.

جيات التسويقية الاستًاتيلو برليل الصناعة الالكتًونية في الجزائر و فلقد تم من خلا ثالثللفصل البالنسبة أما   
الجزائر، ليتم بعدىا التطرق إلى لدؤسسة كوندور، وخصوصا بتحليل سوق الذواتف الذكية وأجهزة التلفاز في العالم و 

نبذة تارلؼية عنها وكذا نظرة عامة حول سوق الدؤسسة يم ذلك من خلال تقدو الإطار التحليلي لدؤسسة كوندور 
 أجهزة تلفازىا.ليل دورة حياة ىواتفها النقالة و الاستًاتيجيات التسويقية الدتبعة لذا ليتم في آخر الفصل برو 

فلقد قدمنا من خلالو التصميم الدنهجي للدراسة الديدانية، من خلال توضيح  رابعالفصل الأما فيما لؼص   
 والإجرائيةشارة إلى التعاريف الدفاىيمية الإعام الدقتًح للدراسة الديدانية وذلك بتلخيص الدراسة في لظوذج و الالإطار 

منهجية الدراسة، من فرضيات و لدتغتَات الدراسة، ليتم بعدىا التطرق إلى التصميم النظري للدراسة الذي يتض
توضيح لرتمعها وعينتها وكذا أساليب جمع البيانات  للدراسة من خلالليختم ىذا الفصل بتقديم التصميم العملي 

 أساليب التحليل الإحصائي الدستخدمة في الدراسة.الإشارة إلى القياس الدستخدم و ليتم في الأختَ قياس الدتغتَات و 

والأختَ فلقد تم التطرق إلى نتائج التحليل الكيفي من خلال عرض وبرليل أسئلة الدقابلة،  الفصل الخامسوفي   
برليل آراء الدستهلكتُ حول ىواتف مؤسسة كوندور وبعض وبرليل موقع فيسبوك مؤسسة كوندور من أجل 

مبحث تم عرض خر نة الدراسة والدقياس الدستخدم، وآخدماتها. ليتم بعدىا عرض نتائج التحليل الوصفي لعي
 ومناقشة النتائج النهائية. وبرليل نتائج الدشروع الكمي



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Peter Drucker                        

 يفتان أساسيتان فقط: التسويق والابتكار"ظالأعمال لديها و مؤسسة  هدف من الأعمال هو خلق عميل، ف إن  لأن ال"

"Because the purpose of business is to create a customer , the business 
enterprise has two and only two basic functions: marketing and innovation" 
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 د:ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــتمهي

تجاتها تزايد حدة ابؼنافسة في زيادة حاجة ابؼؤسسات إلذ تطوير منعلى الأسواق العابؼية و  الانفتاحساىم    
 سعيا منافسيها من جهة أخرى كذا بؼواجهةة و همن ج إرضائهمو  ابؼستهلكتُرغبات وبرسينها لتلبية حاجات و 

في ذلك على بؾموعة من الأساليب مركزىا التنافسي معتمدة تدعيم و ذلك بغماية منها إلذ برقيق مزايا تنافسية و 
 للمؤسسات.تعزيز القدرة التنافسية لبناء و  الأساسيةمن الدعائم  الابتكارلعل والطرق ابعديدة، و 

ويقية التي تتعرض بؽا الطريقة ابؼثلى بؼختلف ابؼشاكل التس ابؼزي  التسويقي ابغل الأبق  و في الابتكاريعتبر و     
حاولنا الغور فيو أكثر من بشكل عام، و  الابتكار إلذعليو فقد قمنا من خلال ىذا الفصل بالتطرق ابؼؤسسة، و 

 التسويقي. الابتكارخلال التطرق إلذ 

 قد تم تقسيم ىذا الفصل إلذ ابؼباحث الثلاثة التالية:و        

 .بتكارالاابؼبحث الأول: ماىية 

 التسويقي. بتكارالاابؼبحث الثاني: ماىية 

 .تنافسيةاليزة ابؼره في برقيق دو التسويقي و  بتكارالاالثالث: ابؼبحث 
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 .الابتكارماىية  المبحث الأول:

،  الكثتَ من الباحثتُ ىتماماابؼتعددة الأبعاد، وقد حاز ىذا ابؼفهوم على من ابؼفاىيم ابؼعقدة و  الابتكاريعتبر    
بؼؤسسات اابؼؤسسات في ظل ابؼنافسة ابغادة، التي فرضت على  استمرارعلى بمو و كونو من أىم العوامل ابؼساعدة 

الأولذ أي السباقة إلذ الفكرة وابؼنت  والسوق  ىناك مؤسسات قائمة بابغركة حيث أن السعي دوما إلذ التجديد.
)السباقة(  بؼبتكرةمن ىنا وجب على ابؼؤسسة ا، و بؽاوجود مؤسسات منافسة لكن ىذا لن يدوم بي القائدة، و ىو 

 إلذ ابغفاظ على مركزىا التنافسي. ستمرارابو أن تسعى دوما 

 .الابتكار المطلب الأول: مفهوم

لاىتمام يعود إلذ أبنية موضوع لا شك أن ىذا ا، و الابتكاربدفهوم  الأختَةخلال السنوات  الإدارةكتاب   أىتم  
 Alexandroكما يقولبسس بصي  ابؼيادين، و  الأبعادمتعددة ، لكونو ظاىرة معقدة ابؼضامتُ و الابتكار

Roshka  1أبعاد متعددة"و  هعملية معقدة جدا، ذات وجو  الابتكار"إن. 

ذا من جهة، بعض ابؼصطلحات القريبة منو، ىو  الابتكاريفرقون بتُ مفهوم ىناك الكثتَ من الباحثتُ الذين لا   
 الابتكارقبل التطرق إلذ مفهوم و من جهة أخرى،  ىذا ابؼفهوم ابؼتعدد الأبعاد بخصوصباحث وجهة نظره  ولكل

، كون أن ىناك الكثتَ من الباحثتُ الابتكاربتُ مصطلح قة ابؼوجودة بينو و العلاو  الإبداعإلذ مفهوم  الإشارةب به
 لا يفرقون بتُ ىذين ابؼصطلحتُ.

 أبدعمبدعهما، و  أي الأرضاختًعو لا على مثال والله بدي  السموات و  أي أبدعلغة مشتق من الفعل  الإبداع  
 .2أحدثتوو  استخرجتو أي وابتدعتو الشيء أبدعتو  خلقهم لا على مثال إبداعاالله ابػلق 

 نظرياتم و مفاىيأنو عملية عقلية تؤدي إلذ حلول وأفكار و ب الإبداعيعرف قاموس بنجوين السيكولوجي و   
ى إبهاد أفكار تتميز تعمل علتتم على مستوى العقل و  الإبداعىذا يعتٍ أن عملية تتصف بالتفرد وابغداثة، و 

 :إلذ الفرق بينهماالإشارة  فيما يلي سيتم و  .3بابغداثة

                                                             
.جامعة علوم التسيتَكلية العلوم الاقتصادية و ة(.منشور )ماجستتَ .رسالة في دعم الميزة التنافسية للمؤسسة الاقتصادية بتكارالادور .بوبعة عبد الوىاب - 1

 .28ص.2012قسنطينة.
 .152ص.2006.مصر.الدوليةمؤسسة حورس .بتكاري للمشكلاتالحل الا.بؿمد الصتَفي -2
3

جامعة .لاقتصادية وعلوم التسيتَكلية العلوم ا(.منشورة)ماجستتَ رسالة.أثره على تحسين أداء المؤسسةالتسويقي و  الابتكار.بؿمد سليماني -
 27.ص2007.ابؼسيلة
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 حل خلاق ىو التوصل إلذ الإبداع، في حتُ يرى البعض بأن بأنو تبتٍ فكرة جديدة الإبداعيعرف حيث   
 .1ىو تطبيق ىذا ابغل الابتكارأن بؼشكلة معينة، و 

. الأفكاربأفكار جديدة، بينما الابتكار يعود للتطبيق الفعلي بؽذه  للإتيانفكرية عملية داخلية و  الإبداعيعتبر   
 .2فردية إدراكىو عملية  الإبداعبينما بردث بتُ ابعماعات، و  اجتماعيةعملية  الابتكاروأن 

 بابؼعادلة التالية: الإبداعو  الابتكاربيكن أن نعبر عن العلاقة بتُ  بالتالرو   

 + التطبيق. الإبداعالابتكار=          

لموس ابؼرتبط بتنفيذ أو ىو ابعزء ابؼ الابتكاربط بالفكرة ابعديدة في حتُ أن ىو ابعزء ابؼرت الإبداعبهذا فإن و   
 .3كمرحلتتُ متعاقبتتُ  والابتكار الإبداعظر إلذ نعليو فإنو يبرويل الفكرة إلذ ابؼنت ، و 

مدارسهم الفكرية، فيمكن تعريف الباحثتُ العلمية و  اىتماماتتعريفات متعددة بزتلف حسب  وللابتكار  
أحد قد حدا ذلك ب حياة في البيئة، و لو بتكارية كأسأو العملية، أو الاسمات الشخصية، بناء على ال الابتكار

بها ابؼنت ، السعر، يقصد و  ( (Four Ps of innovationفي نواحيالباحثتُ إلذ أن يض  شعارا بهم  بو ىذه ال
( بثلاث معاني 1980) Duncan  &  Holbek(1973)، Barreyreخرج كل من ، و 4التوزي ، التًوي 

 5ابؼتمثلة في:و  للابتكار

 خلق العملية الكلية. -

 .على ابعديد من طرف ابؼؤسسة الاعتماد -

 .ابعدة -

                                                             
 .27.صنفس المرجع السابق.بؿمد سليماني - 1
 .10ص.2005.مصر.الإداريةابؼنظمة العربية للتنمية .التنظيمي الإبداعإدارة .رفعت عبد ابغليم الفاعوري - 2
 .27ص.مرجع سبق ذكره.بؿمد سليماني - 3
 .67ص.2012.الأردن.دار الراية .1ط.بتكاراتوالا الإبداعإدارة .أسامة بؿمد ختَي - 4

5
 - Sandrine fernez walch , François romon .management de l’innovation)de la stratégie aux 

projets(.librairie vuibert. Paris.2006.p10. 
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معروضة في السوق و  الإنتاجفكرة أو سلعة أو تقنية مدخلة في "أنو ( على 2003)الابتكار Kotlerوقد عرف   
 .1"تطبق للمرة الأولذصفات فريدة من نوعها ا جديدة بساما أو تتمت  بخواص و يتقبلها ابؼستهلك على أنه

، فتح أسواق جديدة، الإنتاجتقدنً منتجات جديدة، أساليب جديدة في "أنو  Schumpeterيعرفو و    
 .2"على مصادر جديدة للإمدادات والاستيلاء

 في ابؼنتجات، الاختلافاتابغداثة أو  أو القيمة ابؼبنية على القيمة ابؼتوفرة واستغلالخلق "وبيكن تعريفو أيضا أنو   
 .3"بماذج العملالعمليات، التقنيات، الأساليب و 

ن عملية متكاملة م الابتكارعل به مارسة بفاضعها في ابؼابػلاقة ومن ثم و  الأفكار إلذالتوصل  الابتكارويعتبر   
 .4السوق إلذمن ثم )ابؼمارسة( و  الفكرة إلذ ابؼنت 

تقدنً منت  حالر بإضافة مزايا وض  منت  جديد في السوق، أو "أنو  Bertrand Beilonيعرفو و   
 .5جديدة" واستخدامات

في على أنو جديد من قبل ابؼتبتٍ"، و  إدراكوذلك ابؼنت  الذي يتم " أنو من جهة أخرى تم تعريفو كذلك علىو   
بالنسبة لبعض القطاعات السوقية ابغقيقة لا يهم كثتَا ما إذا كان ىذا ابؼنت  جديدا بالنسبة للعالد كلو أو جديدا 

 .6فيو

على أنو سلسلة من العمليات وليس كعملية والتي تشكل دورة حياة  الابتكارحيث يقوم أحد الباحثتُ بتعريف   
بتخليص نفسها من عبء التنفيذ الكامل  بدثابة استبدال حيث تقوم ابؼؤسسة الأختَةتعتبر العملية الابتكار، و 

                                                             
 .102ص.2007.  01العدد.10المجلد .للعلوم التطبيقية الأردنيةالمجلة .التسويقي في جودة الخدمات المصرفية بتكارالاأثر .وفاء صبحي صالح التميمي - 1

2 - Michael ehret , Kostas galanakis.marketing innovation) the innovation challenge  (.. lifelong 
learning programme. Nottingham Trent university.p05. 
3-Nagasimha balakrishna kanagal.innovation and product innovation in marketing strategy.journal of 
management and marketing research.v18.No country of published.February 2015.p04. 

جامعة .كلية العلوم الاقتصادية وعلوم التسيتَ(.غتَ منشورة)ماجستتَ .رسالة دور بحوث التسويق في تطوير المنتجات.براىيمي مسيكة -4
 .76ص.2010.قسنطينة

كلية العلوم . والاجتماعية الإنسانيةالتواصل في العلوم مجلة .في ابؼؤسسات الاقتصادية ابعزائرية الابتكارأثر التوجو بكو السوق على .بومدين بالكبتَ - 5
 .11ص.2013جوان .34عددعنابة.جامعة .وعلوم التسيتَ الاقتصادية

 .94ص.2008.مصر.الدار ابعامعية .التسويق المتقدم.بؿمد عبد العظيم أبو النجا - 6
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الذي يسمح لدورة ابغياة بأن تبدأ مرة أخرى عن طريق تبتٍ ابتكار  الأمرللابتكار عندما يصبح نوعا متهالكا، 
 .1جديد

 Josephتقليدية، فمثلا يرىبىتلف عنو في النماذج ال الأزرقالمحيط  إستًاتيجيةن مفهوم الابتكار حسب وإ  
Schumpeter  يعرفوالسوق، و  إلذأن الابتكار ىو العملية التي ترافق الاختًاع من الفكرةPeter 

Drucker  إستًاتيجيةو د م  طاقة جديدة بػلق الثروة. أنو أداة خاصة بالريادة ... الفعل الذي بينح موار  على 
 .اءالسوق ابغمر  لإستًاتيجيةالقيمة، بعكس ابؼتبعتُ  لإضافةالقيمة في ابؼنتجات  ابتكارتسعى إلذ  الأزرقالمحيط 

 .2القيمةابعم  بتُ الابتكار و  الأزرقالمحيط  إستًاتيجية إتباعمن شروط و 

ابؼنافسة دموية أما المحيطات الزرقاء ألوفة حيث يكون الصراع بؿتدما و ابؼ الأسواقيقصد بالمحيطات ابغمراء و   
الأبضر لون ابؼنافسة الدموية،   تتلون باللونالبكر وابؼناطق غتَ ابؼألوفة التي لد تكتشف بعد ولد الأسواقفيقصد بها 

ابؼعارك بصراعها م  الرائدة ابؼستقبلية لا تتفوق من خلال  أن ابؼؤسسات Kim & Mobornيرى الباحثان و 
جاىزيتها للنمو،  إلذإبما عبر إبهاد بؿيطات زرقاء في بؾالات أسواق خالية من التصارع حوبؽا، إضافة ابؼنافستُ، و 

( إلذ أن kotlerفي السياق ذاتو يشتَ)و  .3"القيمي بالابتكار" الإستًاتيجيةتعرف مثل ىذه ابغركات و 
بؿاولة ليس البحث عنو و إستًاتيجية تضمن ابتكار الطلب و  الرائدة في السوق تسعى بابذاه تبتٍ مؤسساتابؼ

 .4ليس مزابضتهمتَ بابذاه التفرد عن ابؼنافستُ و ىي بذلك تستلبيتو، و 

، توفتَ في التكاليففي نفس الوقت، حيث يكون ىناك القيمة بهب أن يكون ىناك تقليص وبسيز  وعند ابتكار  
عند استخدام  تقدم من قبل ابؼؤسسات الأخرى، و ابؼنتجات لد يكون التمييز بابتكار عناصر جديدة فيو 

 الشكل التالر يشرح ىذا التصور.و  ،5شاملو بهب أن تكون ضمن نظام متكامل و فإن الأزرقإستًاتيجية المحيط 

 

                                                             
 .235ص.2004.الرياض.دار ابؼريخ.(التغيير)دليل انتقادي للمنظماتإدارة أنشطة الابتكار و .تربصة بؿمود حسن حستٍ.نيجل كن ، نيل أندرسون - 1
 .300ص.2015.الأردن.دار الراية.1ط.التسويق الاستراتيجي)مداخل حديثة( .زكية مقري،نعيمة بوياوي - 2
 

3 -www.aleqt.com/2009/05/11article /في الشركات الأزرقديات تطبيق إستراتيجية المحيط حت./ناصر بؿمد العديلي.  
08/04/2016تاريخ ابؼشاىدة   

جامعة .الاقتصادو  الإدارةكلية .مجلة تنمية الرافدين.دور أبعاد إستًاتيجية المحيط الأزرق في الأداء التسويقي.رعد عدنان رؤوف -4
 .06ص.32.2010بؾلد.98العدد.ابؼوصل

 .300ص .مرجع سبق ذكره.زكية مقري،نعيمة بوياوي  -5
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 (: نموذج ابتكار القيمة1-1الشكل رقم)

 
Source : Chan kim, Renée mauborgne.blue ocean strategy.harvard business 
school publishing corporation .U.S.2004.p07. 

طتَان  مؤسسة، ىناك أمثلة متعددة لقطاعات قطعت أشواطا كبتَة في تطبيق إستًاتيجية المحيط الأزرقو   
(Southwest) على تقليل التكاليف  )سرعة طائرة بسعر سيارة( فركزت الأمريكية حيث جعلت من شعارىا

الرفاىية في ابؼقاعد كما في بقية ابػطوط بل جعلت ل عدم اىتمامها بوجبات الطعام والصالات الفاخرة و من خلا
تقارب م  تكلفة السفر بالسيارة وبالتالر تفردت ىذه من نفسها طريقا بـتلفا من خلال بزفيض تذكرتها بدا ي

 .1اتيجية المحيط الأزرقأصبحت برت إستً ابؼؤسسة من بتُ ابؼؤسسات و 

لنجاح دون الاىتمام بالابتكار، ومهما كانت أرباح تلك ابؼؤسسات التقنية لا بيكن توق  ا فمثلا في ابؼؤسسات  
 Nokiaفقد ابتكرت  .كليا  اعتماداعليها ابؼنافسة تعتمد  ، التيإلا أنها ستفشل في الاستمرار دون ىذه القيمة

ابؼنافسة لد  ولاشتداد، القمة في عالد ابؽواتف النقالة إلذمن بعدىا صعدت و  1972قال الأول عام ىاتفها الن

                                                             
 .312.صنفس المرجع السابق.زكية مقري، نعيمة بوياوي - 1

 التكاليف

الأزرقالمحيط   

 القيمة
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قائمة  التي تصدرت Samsungوكذا لعدم إمكانيتها في إضافة القيمة، لتأتي بعدىا  الاستمرارتتمكن نوكيا من 
ل التقتٍ ابؼبدع مثالا للرجلتفاحة فقد كان مثالا للابتكار و أما بالنسبة لصاحب ا ،حيث ابؼبيعات ابؼؤسسات من
في الوقت ابغالر دخل نظام ، و الآيفون عرش ابؼنتجات التقنيةمن الآيباد و ترب  كل في عالد التقنية و  مي لإسقاط ابع

، Nokia ىذا بعد شرائو بؼؤسسةو  Microsoftم  أباطرة ابؽواتف الذكية ألا وىو  تشغيل جديد ابؼنافسة
أن أن يقدم قيمة للمستهلك و  و بهب على الابتكاربيكن القول أن من ىناو  .1في الابتكار ابغل تكمنبؼشكلة و فا

 تتطلب ذلك.يكون عملية دورية مستمرة لأن ابؼنافسة ابغادة 

 2يتوجب تصحيحها:و  الأخطاءقد تم كشف ىذه الابتكار، و  لطابؼا سادت اعتقادات خاطئة بشأنو   

بتكار بير الواق  أن الاالكبتَة"، و  بـصصة للمؤسساتكبتَة  إستًاتيجيةأن الابتكار بوتاج إلذ " الأولذ: ابػطأ -
 يتوقف على ابؼقدرة على التكيف.عبر بؿاولات بـتلفة، و 

ىو إبذاه وموقف بهب تبنيو. غتَ أن الابتكار "، إمكانيات مالية ضخمةتاج إلذ "أن الابتكار بو :ابػطأ الثانيو  -
 لاحقا. اسيتم التفصيل فيه. (Guerrilla marketing)حرب عصابات التسويق إستًاتيجيةىذا ما تؤكده و 

دل التًكيز على العمل ابغالر"، سنفقد ابؼزيد من ابعهود ابؼخصصة لاكتشاف سبل جديدة ب" :ابػطأ الثالثأما  -
 الابتكار أصبح ضرورة. أنالأرجح القول و 

الابتكار يرتكز على التعرف  أنىو  الأصحأن الابتكار يرتكز على تقدم تقتٍ مهم" في حتُ أن ": ابػطأ الراب  -
 ."على ابغاجات التي لد تعرف بعد أو لد يتم تلبيتها بالشكل الصحيح

قدنً منت  سوق( أو بت-منت -)فكرة كمنت  جديدبدراستو  ذلك و مفهوم ذو بعدين،  بيكن القول أن الابتكارو   
 .الابتكارات قيمة للمستهلك، ومدى إضافة ىذه جديدة لو ستخداماتاحالر بإضافة تعديلات أو 

 

 

 

                                                             
1-www.tech-wd.com/wd/2012/11/03/innovation-and-competition/ 18/05/2016تاريخ ابؼشاىدة  

 .299ص.مرجع سبق ذكره.زكية مقري، نعيمة بوياوي 2-
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 1بطسة أنواع من الابتكار وتتمثل في الآتي: 1934سنة  Schumpeterلقد اقتًح و     

 إدخال منتجات جديدة. -

 إدخال أساليب إنتاج جديدة. -

 فتح أسواق جديدة. -

 تطوير مصادر جديدة للمواد ابػام أو غتَىا من ابؼدخلات. -

 ضمن الصناعة.خلق ىياكل جديدة في السوق  -

 الابتكار. ومراحل: نماذج المطلب الثاني

 أىم ابؼراحل التي بير بها.و  الابتكارالتطرق لنماذج م تسي 

 أولا/نماذج الابتكار.   

 يتكون النموذج العام لعملية الابتكار كما يلي:

 (: النموذج العام للابتكار2-1) الشكل رقم

 

 

   Source : Guillermo cortes robles. management de l’innovation technologique et 
des connaissances synergie entre la théorie TRIZ et le raisonnement à partir de 
cas.thèse de doctorat. l’institut polytechnique de Toulouse.France.2006.p15. 

                                                             
1-Mohieddine rahmouni ,Murat yildizoglu.motivations et déterminants de l’innovation 
technologique(un survol des théories modernes).document de travail.Groupement de recherche en 
économie quantitative. N09.Marseille.2011.p02. 

 الابتكار
 المخاطر 

 + + التجاريالاستخدام  الابتكار التقتٍ التصميم النظري            
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تأتي بعد لكن الفكرة توليد فكرة جديدة و  ىيعملية الابتكارية، يشتَ ىذا النموذج إلذ أن ابؼرحلة الأولذ من ال  
فالابتكار  .ابتكاراتطبيق ابؼعرفة التقنية بؽذه المجموعة من الأفكار التي بيكن أن تصبح بؾموعة من التخمينات، و 

 .تجات التي بيكن استغلابؽا بذاريالتطوير بـتلف ابؼن الأساسيىو ابؽيكل 

 تتناول الفقرات التالية ابؼراحل الرئيسية من بماذج تطور عملية الابتكار منذ ابػمسينات.   

 :الدفعة العلمية"نموذج " -1

ق أحادي الابذاه، الذي ينب  ىذا النموذج إلذ أن الابتكار بىرج من تدف ويوحي ،يعتبر النه  الأول للابتكار   
 اكتشافلذلك فالابتكار عملية خطية تبدأ م  نقطة نهايتو في التطبيق التجاري. أنشطة البحث والتطوير و من 

لسوق، كما تم تنتهي م  وصول ابؼنت  إلذ اتلفة مثل الابتكار التكنولوجي، والتصني  و علمي ثم تتب  ابػطوات ابؼخ
 .1" على أساس التقدم التكنولوجيةالتكنولوجي ةالدفعتسمية ىذا النموذج "

 "الدفعة العلمية(: نموذج "3-1) الشكل رقم

 

  

Source : Guillermo cortes robles.op.cit . p16. 

ىو سحب الطلب تأثتَ قوي على عملية الابتكار، وبذلك سيتم تناول بموذج آخر ألا و لو الطلب في السوق و   
 أو الابتكار يقود إلذ الطلب.

 :نموذج سحب الطلب -2

رغباتو، حيث يعتمد على السوق لابتكار ابؼنت  م  بتكار في ىذا النموذج على ابؼستهلك واحتياجاتو و يرتكز الا 
، فيكون بذلك للجهد التسويقي وبحوث السوق الإنتاجعمليات لاىتمام بالتكنولوجية ابؼوجودة و أقل قدر من ا

 .2ابذاىاتو ابؼستقبليةو  كبتَا في توجيو الابتكارابؼوزعتُ دورا  وآراء رجال البي  و 

                                                             
1 -Guillermo cortes robles. Op.cit .pp15.16. 

 .232ص .2008.جامعة ابغاج بػضر باتنة.يتَعلوم التسكلية العلوم الاقتصادية و   (.منشورة)أطروحة دكتوراه .المزايا التنافسيةالتسويق و  .بغول سامية - 2

 البي  التسويق التصني  التكنولوجياالتصميم و  ابؼعرفة الأساسية
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 "سحب الطلب"(: نموذج 4-1) لشكل رقما

 

 

Source: Guillermo cortes robles.op.cit.p16. 

 النموذج المركب: -3

 لتفاعل بتُ السوق، التكنولوجيا وابؼؤسسةىو يهتم باعن مزي  من الصنفتُ السابقتُ، و  ىذا النموذج عبارة  
 .1السوقتأثتَ متبادل بتُ نشاطات البحث والتطوير و فهناك علاقة 

 (: النموذج المركب5-1شكل رقم)

 

 

 

 

 

 .12ص.مرجع سبق ذكره.خلوط زىوة المصدر:

 النموذج المتكامل: -4

ديد، حيث من الضروري دم  لتطوير منت  ج ابؼختلفة في ابؼؤسسة الإداراتدم   أبنيةيؤكد ىذا النموذج على   
 .2ستهلكتُابؼوابؼوردين و  تم التعاون الأفقي بتُ ابؼؤسسةي، و التصني  في عملية التصميمالبحث والتطوير و 

                                                             
جامعة .التجارية وعلوم التسيتَكلية العلوم الاقتصادية و .رسالة ماجستتَ )منشورة(.أثره على بناء ولاء الزبائنالتسويق الابتكاري و .خلوط زىوة - 1

 .11ص.2014.بومرداس
2 - Guillermo cortes robles.op.cit.p14. 

 البي  التصني  التطوير احتياجات السوق

 ابغاجة ابعديدة السوقو  ؤسسةحاجات ابؼ

 تكنولوجيا جديدة

د  تولي السوق مبيعاتسوق و  تصني  أولرتصني  بموذج  تطويربحث، تصميم، و 
 الافكار

 الإنتاجالتكنولوجيا و 
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يركز  ذج الأولحيث أن النمو إن أبرز ما بيكن ملاحظتو أن ىذه النماذج ركزت كل منها على جانب بؿدد،   
تكارية تبدأ انطلاقا من حيث أن العملية الاب يركز على ابؼستهلكالثاني النموذج ، و على أنشطة البحث والتطوير

بقتُ، أما فيما بىص النموذج الأختَ فهو يركز النموذج الثالث عبارة عن مزي  من الصنفتُ الساحاجاتو ورغباتو، و 
 الزبائن.رة بابؼؤسسة من بـتلف الإدارات وابؼوردين و على أبنية دم  بـتلف الأطراف التي بؽا علاقة مباش

 الابتكار: ثانيا/مراحل

 تعتمد سريعة، بل ىو سلسلة من ابؼراحل ابؼتتابعةواحدة تتم في بغظة زمنية واحدة و عملية  الابتكار ليس إن  
وإن دورة الابتكار أسلوب علمي لتطوير ابؼنتجات ابغالية والتوصل إلذ ابؼنتجات ابؼبتكرة  .بعضها البعض على

ابعديدة التي برقق أىداف ابؼؤسسة بكفاءة أعلى وإشباع حاجات ابؼستهلك بشكل أفضل، وىذا الأسلوب ىو 
ث التطور السري  ابؼطرد في ىذين المجالتُ ابغيويتُ الأكثر ملائمة للابذاىات ابغديثة في العلم والتكنولوجيا حي

إلا  ،1ها إلذ منتجات جديدةيستلزم أسلوبا علميا أكثر استقرارا واستمرارا في خلق ومتابعة الأفكار ابعديدة وبرويل
ملية عفقد بتُ أحد الباحثتُ أن لل .أن الباحثتُ اختلفوا في برديدىم بؼراحل ىذه العملية من حيث عددىا وترتيبها

 2:الأتيالابتكارية أربعة مراحل ىي على النحو 

بذل جهد مركز بؼصادر التي بؽا علاقة بالفكرة، و يتم دراسة ا (:Preperation) الإعدادمرحلة التهيؤ و  -1
 بمط جديد من التفكتَ. أوابذاه  إبهادبيكن من خلالو 

عد ابعهود ابؼركزة حيث تتًك ابؼشكلة بتعد بأنها فكرة استًخاء  إذ (:Incubation) مرحلة الحضانة -2
 العقبات.و  الأفكارالوقت بؼناقشة  إتاحةبهدف  إراديةبصورة لا 

دأ الفكر بالابتعاد عن ابؼألوف يبوالشعور بها، و  الابداعية الأفكار إدراكيبدأ (: Insightمرحلة التبصر) -3
 الفذة. الابداعية الأفكار والتقاط

الابتكارية التي تم التوصل  الأفكارفائدة بهري فحص مدى صحة و  إذ (:Verification) مرحلة التحقق -4
 يستفيد منها المجتم . أنلوضعها في صورة بيكن  إليها

                                                             
 .270 ص.2007.دار وائل. الأردن.1ط.الابتكار)المفاىيم و الخصائص و التجارب الحديثة( إدارة.بقم عبود بقم - 1

 .271. نفس المرجع السابق. بقم عبود بقم - 2
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 فقد حددا بشانية خطوات لعملية ابتكار ابؼنت  ابعديد( Kotler & Armstrong,1999) لأما بالنسبة   
-تطوير ابؼنت  -ريبرليل العمل التجا -التسويق إستًاتيجيةتطوير  -الفكرةاختيار  -عرض الفكرة -)ولادة الفكرة

التي غلب عليها الطاب  التسويقي تبعا بػلفية الباحثتُ، إذ أن ابؼراحل ابؼذكورة تتًابط بعلاقات اختيار السوق( و 
ثم تعود إلذ مرحلة ولادة وثيقة فيما بينها، فقد تصل الفكرة إلذ مرحلة العرض أو مرحلة الاختيار أو مرحلة السوق 

 .1الفكرة أو عدم بقاحها تسويقيا

 ر بيكن أن تتلخص في الشكل التالر:مراحل عملية الابتكا أن( على 2007الغالبي،)العامري و  يتفق الباحثتُو    

 (: مراحل عملية الابتكار6-1الشكل رقم)

 

 

 

 

 

 

 

 

بدون بلد . 84.العددمجلة الإدارة والاقتصادالإبداع ابؼنظمي وأثره في برستُ جودة ابؼنت ..سحر أبضد ،بشار بؿمدالمصدر: 
 .217ص .2010نشر 

ة الابتكار تبدأ ترتيبها بأن عمليعدد ابػطوات و ان أن ىناك اتفاق بتُ الباحثتُ وإن اختلفوا في يرى الباحثو   
 .2تنتهي بالتطبيق أو التنفيذ النهائي بؽا مرورا بدرحلة ابغضانة أو التبتٍبولادة الفكرة و 

                                                             
 .272. صنغس المرجع السابق. بقم عبود بقم - 1

 .217-214ص.ص مرجع سبق ذكره.بشار بؿمد ، سحر أبضد- 2

 مرحلة التقويم للفكرة:

تقوم ابؼؤسسة بتقييم ودراسة وتعديل 
 .برستُ فكرة مبتكرة أو جديدةو 

 مرحلة التطبيق:

الفكرة في بؾال  تطبق ابؼؤسسة
التصميم أو التصني  أو التسليم 
 للمنت  ابعديد سواء كان سلعة أو

 خدمة.

 مرحلة التقديم:

بإدخال ابؼنت   تقوم ابؼؤسسة
أو تطبيق  ،ابعديد إلذ السوق

 .العملية ابعديدة في مكان العمل

 مرحلة التدىور:

تبدأ ينخفض الطلب على ابؼنت  و 
تبدأ منتجات أخرى بابغلول بؿلو و 

مرحلة جديدة لتطوير أفكار 
 .جديدة

 مرحلة النضج:

العاملة  تبدأ الكثتَ من ابؼؤسسات
س في نفس القطاع بالتقليد أو اقتبا

 .تقدنً منتجات مشابهةالفكرة و 

 مرحلة النمو:

يزداد الطلب على السلعة أو 
 .ابػدمة التي تم إدخابؽا
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 1ويرى بقم عبود بقم أن مراحل عملية الابتكار تتمثل في:  

إن البحث الأساسي ىو بؾموعة ابعهود العلمية ابؼبذولة من أجل إغناء ابؼعرفة الإنسانية  البحث الأساسي: -1
والتًاث العلمي للبشرية دون أن تكون لأغراض بذارية، وابؼؤسسات تقوم بهذا النوع من البحوث أو بسول القيام بها 

لتي تشكل أساسا مهما لتوليد الأفكار في ابعامعات ومراكز البحث العلمي من أجل التوصل إلذ القوانتُ العلمية ا
ابعديدة. ولأن ىذا النوع من البحوث يكون بدون أغراض بذارية فإن غالبية الأفكار ابعديدة التي يتم التوصل إليها 

 ليست مفيدة أو ليست قابلة للتطبيق.

تجارية للمؤسسات، إن ىذا النوع من البحوث يكون أكثر ارتباطا بالتطبيق وبالإغراض ال البحث التطبيقي: -2
وىو يستفيد من البحث الأساسي للحصول على الأفكار ابعديدة القابلة للتطبيق لتحويلها إلذ منتجات جديدة 

تصميم منتجات جديدة، إعادة تصميم وتطوير برديد بؾالات البحث التطبيقي في  وبيكنتاج. قابلة للإن
 الية، وبرستُ تغليف ابؼنتجات ابغالية.ابؼنتجات ابغالية، برديد استعمالات جديدة للمنتجات ابغ

في ىذه ابؼرحلة يتم تشكيل وبناء عدد قليل من النماذج الأولذ للمنت  تشكيل المنتج أو النموذج الأول:  -3
ابعديد وذلك بهدف إجراء تقييم للمنت  على نطاق ضيق، ولتحقيق ذلك تقوم الإدارة باستطلاع قسم الإنتاج 

 ابعديد كما في ابؼرحلتتُ التاليتتُ: وقسم التسويق حول ابؼنت 

حيث يتم تقييم النموذج الأول للمنت  استنادا إلذ ابػبرة التسويقية للمؤسسة  أ/التقييم من وجهة نظر التسويق:
وحسب خصائص السوق ومنتجات ابؼنافستُ وحاجات ابؼستهلك، وتعتبر ىذه ابؼرحلة بدثابة ابؼدخل التسويقي في 

 ات ابعديدة.دورة الابتكار للمنتج

وفي ىذه ابؼرحلة ابؼتزامنة م  ابؼرحلة السابقة يتم تقييم النموذج الأول استنادا  ب/التقييم من وجهة نظر الإنتاج:
إلذ خبرة ابؼؤسسة في الإنتاج، حسب كلفة الإنتاج، إمكانياتو، مستوى ابعودة، التغليف، وابػصائص 

 وتعتبر ىذه ابؼرحلة بدثابة ابؼدخل الإنتاجي في دورة الابتكارات للمنتجات ابعديدة. الخ.الوظيفية...

وتتم ىذه ابؼرحلة بعد الأخذ بابؼلاحظات وابؼقتًحات ابؼقدمة من قسمي التسويق والإنتاج لتطوير  الإطلاق: -6
( يوضح 7-1والشكل) ابؼنت  ابعديد ومن ثم تشكيل ابؼنت  النهائي الذي يكون جاىزا للإطلاق في السوق.

مراحل دورة الابتكار، ولابد من التأكيد على أن دورة الابتكار بسثل الفتًة الزمنية التي تسبق ولادة ابؼنت  من 
                                                             

 .273-271. ص صمرجع سبق ذكرهبقم عبود بقم. - 1
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التوصل إلذ الفكرة ابعديدة ومرورا بتطوير النموذج الأول للمنت  ابعديد ومن ثم تطوير عملية الإنتاج الفعالة 
خالو إلذ السوق، وىذه الفتًة كلها بسثل في ابغقيقة كلفة تتحملها ابؼؤسسة ولا يتم والكفوءة وصولا إلذ التهيئة لإد

 استًدادىا إلا بعد إدخال ابؼنت  إلذ السوق وبقاحو في دورة حياة ابؼنت .

 (: مراحل دورة الابتكار7-1الشكل)

 حاجات ابؼستهلك    

 منتجات ابؼنافستُ                                                                                             

 

 

 

 أفكار قابلة للإنتاج           أفكار قابلة                   

 أفكار غتَ قابلة            للتطبيق                       

 القدرات الإنتاجية ابغالية                                   للإنتاج            أفكار غتَ                     

 البشرية ابؼطلوبةالتغتَات الفنية و                     قابلة للتطبيق                                                      

 .271ص.نفس المرجع السابق.بقم عبود بقم المصدر:

تبدأ من البحث الأساسي ثم التطبيقي وصولا إلذ تشكيل النماذج  الابتكاربفا سبق بيكن ملاحظة أن مراحل     
الأولذ للمنت  ابعديد، وىذا من خلال ابؼدخل التسويقي الذي يبدأ من خصائص السوق ومنتجات ابؼنافستُ 
وحاجات ابؼستهلكتُ، وكذا ابؼدخل الإنتاجي الذي يستند إلذ خبرة ابؼؤسسة، لتأتي ابؼرحلة الأختَة حيث يصبح 

 نت  جاىزا للإطلاق في السوق.ابؼ

 التقييم التسويقي

 إطلاق ابؼنت  ابعديد تشكيل النموذج الأول البحث التطبيقي البحث الأساسي

 التقييم الإنتاجي



ــأساسي بتكار التسويقيات حول الاـــــــــــــــــــــــــــ  الفصل الأول 
 

 
16 

تتكون ىذه ورة عفوية، بل ىو عملية معقدة، و يعتبر الابتكار ىو التحول من فكرة أو اختًاع بحيث لا تظهر بص  
)فريق  التي أدركت من خلال وسائل متعددة)البحث والتطوير، والتسويق...( و  ية من العديد من الأنشطةالعمل
 .1المحاكاة...(أدوات وأساليب التحليل، و علة، د التخصصات من ابعهات الفامتعد

 .استراتيجيات الابتكارالمطلب الثالث: 

 2 وابؼتمثلة فيما يلي: ؤسسة رسم إستًاتيجيات مناسبةيستوجب على ابؼالابتكار عملية لإبقاح و   

 (:Working from the inside out) /العمل من الداخل إلى الخارج1

 الكبرى حيث أمكن من خلابؽا زيادة تدفقات تم توظيفها عن طريق ابؼؤسسات الأولذالاستًاتيجيات ابػمس    
 .لعمل م  ابؼصادر ابػارجية للمؤسسةذلك باالابتكار ابعذري بصورة جوىرية و 

 .أولوية ثقافيةو  كإستراتيجيةذلك  الابتكار يحقق تقدم مفاجئ و  جعلالأولى:  الإستراتيجية

ض  أىداف مرنة حيث بيكن فقط برقيقها و التفكتَ غتَ التقليدي، جديدة و  دث عن ابغاجة إلذ منتجاتتحال  
ابؼشتقة من ابؼنتجات  إيراداتهالزيادة  الأعمالبصورة بـتلفة، التحدي من جانب وحدات  الأشياءمن خلال إبقاز 

جوة إلذ تسليط الضوء بصورة عامة على ف بالإضافة يح أبنية الابتكار ابعذري،توض ابػدمات ابعديدة.و 
 .الإبداعية الأفكارالنابذة من قصور أو نقص الأداء

 .إبداعاابتكارا و  الأكثر الأفرادالثانية: تعيين  الإستراتيجية

بأن الدم ابعديد يتجو لأن ن ىناك شك قليل ه ابؼبادرة بيكن أن تكون مكلفة وبؿبطة، فإعلى الرغم من أن ىذ   
يولد تدفقا بصورة جذرية، كما بيكن أن بوفز و  وبهعل ابؼبتكرين منتجتُ ابغدود القدبية في ابؼؤسسةيقوي ينشط و 

                                                             
1 -Frédéric tomala & al.Modèle de processus d’innovation.3e conférence francophone de 
modélisation et simulation .France. avril 2001.  

 تنمية ابؼشروعات الصغتَةؤبسر العلمي الأول بعنوان دعم و ابؼ.نحو الابتكار الجذري الإدارةاستراتيجيات الابتكار: طريق .بفدوح عبد العزيز رفاعي - 2
 .06-04ص ص.2012مارس  .مصر.جامعة عتُ شمس.كلية التجارة(.استًاتيجيات الابتكار)
  ُبكل ما يتعلق بو من صفات أنو عملية برليل أداء الفرد  الأفرادبدستويتُ:على مستوى  الأداءابؼخططة، و  للأىدافابؼتوق  طبقا  الأداءالفعلي و  الأداءىي الفرق بت

 الأىدافمعابعة الثانية، أما على مستوى ابؼنظمة ىو برقيق و  الأولذبدنية أو مهارات فنية أو سلوكية أو فكرية بهدف برديد نقاط القوة والضعف لتعزيز نفسية و 
 كفاءة.عبر استعمال ابؼوارد بفعالية و التنظيمية 
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تعتمد أكثر على ابعهود الفردية لبعض ابؼبتكرين من ذوي الكفاءات ريا لأفكار قد برقق تقدم مفاجئ، و بذا
 ابؼرتفعة.

 .ة: خلق أسواق الفكرة داخل المؤسسةالثالث الإستراتيجية

 إلذبرويل الابتكارات ابعذرية لفكرة أو أسواق ابؼعرفة لتحديد و التي تدعى أسواق اتكوين فرق العمل ابؼستقلة، و   
 .الشكل التجاري

 .ةمنضبط الرابعة: أن تصبح المؤسسة الإستراتيجية  

يتم إدارتها بصورة فعالة ىناك نقطتتُ بنا: أنو لكي تصبح ابؼؤسسة منضبطة ومبدعة و  الإستًاتيجيةتوضح ىذه   
الثانية ىي بؿاولة صا ابعوىرية منها، و خصو  التقليدية بابؼؤسسة الأعمالابؼبتكرين منفصلتُ بساما عن  جعل الأولذ

ما سبق بيكن التأكيد على ضرورة  إلذ بالإضافةككل،   ابعذري من أجل برقيق صالح ابؼؤسسةرف  الابتكار 
 .تدفقات الابتكار إدارةقائد الفريق بؼهارات القيادة الفعالة في  امتلاك

 (:Working from the outside in )الداخل إلىالعمل من الخارج ثانيا/  

  الكيانات ف مالتحالعات ابؼشتًكة، التعاون ابؼشتًك و ابؼشرو التجربة م  الاستحواذ، و  الخامسة: الإستراتيجية
رات الكبرى شراء الابتكا فإذا لد تستط  ابؼؤسساتذلك من خلال شراء الابتكار ابعذري، ابػارجية ابؼبتكرة، و 

 يل ابؼثال واجهت مؤسسةعلى سب .1م  ابؼبتكرينعمل ترتيبات ملكية جديدة فإنها براول صياغة برالفات و 
(Dell )الأخرى مثل للحاسوب قصور في الابتكار، وابؼؤسسات(IBM)  كومباكو(HP)  تصن  بشكل نت كا

الذاكرة، وبربؾيات الاستخدام، وكل القط  الأخرى للصناعة، واقة الأقراص، ورقائق : مثل سالأجزاءأساسي بصي  
ابػبرات ابؼتميزة في عمل بصي  بإنشاء عمليات التصني  و  ط  أن برقق ىذا التكاملتلد تس(Dell) ولكن مؤسسة

الات التي تستطي  أن تضيف تبتٍ فكرة التكامل، حيث تقوم بتحديد المج (Dell) . فكان قرار مؤسسةالأجزاء
الأفضل لتوريد الأجزاء الأخرى التي  ؤسسات، م  تطوير علاقات م  ابؼقق عائدا عاليا فتقوم بتصنيعوبرقيمة و 
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ىم العقبات سقط ىذا القرار أحد أبؽا رفعة العلاقات م  ابؼوردين ومن ثم م  ابؼستهلكتُ. لقد أبرتاجها، بدا بوقق 
 .1تقيد الابتكارالأساسية التي تعيق و 

 .ضمان مشاركة المؤسسةالسادسة:  الإستراتيجية

بيثل ذلك ا كجزء من الأعمال ابغالية بؽا و التي يتم إدارتهبزلق وتساند مشاركة ابؼؤسسة للأعمال ابعديدة و   
وتأخذ إدارات مشاركة ابؼؤسسة ابؼوارد  برفيز الابتكار ابعذري.الأخرى والتي يتم توظيفها لإثارة و  الإستًاتيجية
في قيادة  Intel كانت موارد خارجية، فبعض ابؼؤسسات بقحت مثل مؤسسة  معابعتها كما لوبراول الداخلية و 

قة أن معظم بقاحات مشاركة الضوء على حقي و أعمابؽا بوسائل مشاركة ابؼؤسسة، ويلقى بعض الباحثتُبم
 .2ليس ابعذريالتدربهي و الابتكار  إستًاتيجية إتباعىي من  ابؼؤسسة

بثقافة  ن تؤمن ابؼؤسسةمن الداخل أي بهب أولا أ ولادة الابتكار يكونأن إلذ تدعوا ىذه الاستًاتيجيات   
القادرة على تبتٍ الفكرة تكوين فرق العمل ابؼستقلة ، مبتكرينأفراد مبدعتُ و  تُيتع العمل علىو الابتكار، 
التقليدية الكلاسيكية  الأعمالعن  ابػروج سعيهم الدائم إلذ، بالإضافة إلذ بعيدا عن البتَوقراطيةوتطويرىا 
 لكيانات ابػارجية ابؼبتكرة.التعاون م  ا أومن ابػارج عليها أن تقوم إما بالاستحواذ و  .البسيطة

 .مؤسسات: الابتكار حسب أنماط الرابعالمطلب ال

أن تكون تابعا ىي ليست كذلك حتى في قدرتها على متماثلة في قدرتها الابتكارية و  ليست ؤسساتإن ابؼ  
التي بسثل الابتكاري  عقب إدخالو من قبل ابؼؤسسة ابتكاريا يستطي  أن يدخل بسرعة إلذ سوق ابؼنت  ابعديد

(، لتأتي بعدىا ابؼؤسسات الأخرى التي تكون من بمط First mover) القائد أو ما يسمى القائم بابغركة الأولذ
م   وضح أن ىناك أرب  فئات من ابؼؤسسات( ي1-1) رقم إن ابعدول بطريقة إستنساخية.قلدة ابؼ ابؼؤسسات

التي بستد النهايتتُ السوق في السلسلة ابؼستمرة لكل منها بالعلاقة م  الابتكار و خصائص أساسية بـتارة 
بمط  تكيف من ابؼؤسساتثل الثانية النمط غتَ ابؼلنمط الابتكاري القائد من ابؼؤسسات وبسثل الأولذ ابسالقصوتتُ، 

 ج من سوق ابؼنت  ابؼعتٍ بالابتكار.ابػرو 
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 (: السلسلة المتصلة من الابتكار إلى الخروج من السوق1-1رقم) الجدول

 سلبي سلبي-تقليدي ابتكاريمدخل  
 غتَ ابؼتكيف التاب  الاستنساخي التاب  الابتكاري الابتكاري القائد مؤسساتأنماط ال

 بلا ميزة السعر ابؼنخفض العالرالسعر  الأعلىسعر الاحتكار  الميزة الأكبر
 الانسحابية الدفاعية ابؽجومية الدفاعية الاستباقية ابؽجومية الإستراتيجية

 عالية منخفض عالية عالية جدا المخاطرة
 إنقاذ ما بيكن إنقاذه برسينات التكلفة التحسينات الابتكار العامل المؤثر

 سلبي رشيد سري  التكيف القائد مستهلكال
 ابؼخزون القدنً ابغجم النطاق النطاق الضيق الاقتصاديات

 بدون ترتيب العاشر الثاني أو الثالث الأول الترتيب
 .113ص.مرجع سبق ذكره .بقم عبود بقمالمصدر:

التاب  ائد و كما يظهر واضحا من ابعدول فإنو بييل بكو الابتكار في بعديو الأساسيتُ: الابتكاري القو    
وابؼفاىيم ابعديدة أولا، وتبتٍ ابؼنت  ابعديد،  الأفكارتبتٍ تأكيد واضح على أبنية الابتكار وأولويتو و الابتكاري في 

 .1خصائصها ابؼختارةما يأتي الفئات الأرب  من ابؼؤسسات و نعرض فيومن ثم الوصول إلذ السوق أولا، و 

 القائد:-أولا/نمط الابتكاري

اقية، حيث تستهدف أن بإستًاتيجية الابتكار ابعذري أو الإستًاتيجية الاستبتسمى ىذه الإستًاتيجية أيضا   
ىي الأولذ في إدخال ابؼنتجات ابعديدة للسوق، ثم الأولذ في تطوير ابعيل ابعديد من ابؼنتجات، إذ  تكون ابؼؤسسة

من ثم الوصول إلذ و  ةابؼنت  ابعديد بالاعتماد على قدرتها التكنولوجيعلى التوصل إلذ الفكرة ابعديدة و تعمل 
 لكي، و بانتهائوالابتكارية  ار مستمرا أي أن لا يكون وحيدا وتنتهي قيادة ابؼؤسسةأن يكون الابتكو ، 2السوق أولا

 التطبيقية.كبتَ في البحوث الأساسية و   واستثماريكون مستمرا لا بد من جهد قوي 

التأثتَ الفعال في ك من حصة سوقية عالية و يعنيو ذل إن الابتكاري القائد بوقق الصدارة في السوق بكل ما 
 استطاعتالقدرة الابتكارية العالية، وىذا ما  استمرارالسوق وتطوره، ولكي بوافظ على ذلك لا بد من  ابذاىات
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الذاكرات سواقات الأقراص، برام  النظم، و  )وحدات ابؼعابعة ابؼركزية، في سوق ابغاسوب (IBM) مؤسسة
ىذا قد أصبح أصعب في الوقت ابغاضر  نلك، و الثمانيناتلعقدين من الزمن في السبعينات و  ابؼوسعة( القيام بو

من مشكلة ضعف القدرة على بؾاراة  (IBM) ابؼنافسة، بفا أدى في نهاية التسعينات إلذ أن تعاني اشتدادم  
. م  كل ابؼزايا التي 1البتَوقراطيةالقرارات ابؼرىقة و  ابزاذمنافسيها بأساليبهم ابعديدة بفعل ابغجم الكبتَ وعملية 

العبء من أجل ذلك، فما ىو ىذا ا، فإنها لا بد أن تتحمل الثمن و الابتكارية القائدة أن برققه للمؤسسة بيكن
 2الثمن؟ و بيكن أن بكدده فيما يأتي:

 ذري.التطوير حيث أن القائد في السوق ىو الذي يأتي بالابتكار ابعالاستثمارات الضخمة في البحث و  -

ابؼرجوة كون أن العمل الابتكاري ىو البحث في المجهول الذي قد يأتي بالنتائ  إمكانية برمل بـاطرة عالية   -
 )الفشل ابؼتكرر(. قد لا يأتي في أكثر الأحيان بهذه النتائ )النجاح النادر( و  أحيانا

إلذ الفكرة، ثم إلذ ابؼنت ،  الانتقاليلة قد تستغرق سنوات في عملية طو  انتظارفتًة الانتظار الطويلة، فثمة فتًة  -
منافسة أخرى تصل إلذ  انية ابؼفاجأة العالية في أن مؤسسةإمكسوق. م  إمكانية الفشل العالية و من ثم إلذ الو 

 ابؼعنية. رة، ابؼنت ، السوق أسرع من ابؼؤسسةالفك

بتكاريتُ الذين ينتظرون حتى ظهور ة من ابؼقلدين أو التابعتُ الاتأتيابؼخاطرة ابؼ ابؼخاطرة اللاحقة التي تأتي من -
 .حصتو في السوقد في السوق لينقضوا على دراستو وإدخال التحسينات عليو والاستيلاء على مزاياه و ابؼنت  ابعدي

 احتلالالكوريون أن التقليد يشكل خطرا كبتَا في ، فقد أثبت اليابانيون و الواق  أن ىذا ابػطر يتزايد بشكل كبتَو 
 التاب  بؼركز القائد.

التاب  الابتكاري صاحب ابػطوة الثانية التي قد ائد بوصفو صاحب ابػطوة الأولذ، و إن العلاقة بتُ الابتكاري الق  
كبتَ عن ابؼنت    )التعديلات ابعزئية( أو ابعديدة في ابعيل الثاني للمنت  الذي قد بىتلف بشكل تكون بؿسنة

الأصلي، أو في تكييف ابؼنت  بغاجات خاصة لقطاع سوقي، نقول أن العلاقة بتُ الاثنتُ ليست دائما لصالح 
ق الذي بوققو الابتكاري القائد ة زمنية بتُ الوصول الأول للمنت  إلذ السو ، حيث أن ىناك فجو التاب  الابتكاري

من قبل الابتكاري القائد من أجل  استثمارىاة مهمة تتيح إمكانية بغاق التاب  الابتكاري بو، بسثل فتًة زمنيو 
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جديد جزئيا أو كليا، في وقت يكون التاب  الابتكاري يعمل على النموذج الأصلي  لابتكارالتطوير اللاحق 
ستمر يتكامل م  ابعهد الابتكاري ابؼإلذ السوق أولا لا بد أن يعمل و  إيصالوابؼنت  ابعديد و  ابتكارللمنت . إن 

 .1بغماية الابتكار نفسو

 2ثانيا/نمط المقلد الابتكاري:

م  ذلك فإن التحسينات ابعديدة بيكن الذي يأتي بابعديد كليا، و  صدر الابتكاربغركة الأولذ ىو مإن القائم با   
القائم بالتحستُ إذا كان كل ماعدا القائم بابغركة الأولذ ىم مقلدون فإن طا من القائم بابغركة الأولذ. و أن تقدم بم
 .القائم بالتقليد الابتكاريDruker أنو مقلد أو تاب  ابتكاري، أو كما يسميو  و إبتكاري جزئي أوابؼستمر ى

 بالابتكارات ابعذرية الكبتَة القائدة في السوق التي تأتي في بؾال الابتكار تشتَ إلذ ابؼؤسسةإن الدراسات الكثتَة   
م  في السوق، وابؼؤسسة التاب  التي تأتي بعد ابؼؤسسة القائد معتمدة على ما جاء بو القائد. و  التي تكون الأولذو 

في القائد تكون مصدرا لكل التطبيقات التي تأتي بعده في بؾال ابتكاره، فإن ابؼقلدين أو أن السمة الابتكارية 
التي  قليد استنساخي كما في حالة ابؼؤسسةلا بيكن النظر إلذ إتباعهم على أنو تالتابعتُ لا يكونون متماثلتُ و 

 حتى التقليد بدون ترخيص. أوالقائد كما ىو سواء بالتًخيص  بابتكار تأخذ

الذي بيارس التقليد ابػلاق الابتكاري، فهو  ىو التاب  الابتكاري الأولالتاب  بيكن وضعو في نوعتُ،  أنالواق  و   
 التكييفمزاياه وقدرتو على التحستُ و  إليهانت  ابعديد مضاف ابؼفي الفكرة ابعديدة و يستخدم مزايا ابؼبتكر 

الثاني ىو التاب  الاستنساخي الذي غتَىا. و  أو أفضلتكلفة  أوقطاعات جديدة  أو أوس  أسواق إلذالوصول و 
ىو من بيارس دور المحتكر  الأولذالقائم بابغركة  أنيقوم بنفس ما يقوم بو ابؼبتكر بالنقل ابغرفي بساما. م  العلم 

 الأقربلكن من بضاية قانونية لفتًة معينة، و يض نوويفرض سعر المحتكر في السوق، وفي حالة حصولو على براءة فإ
ربدا التفوق على ابؼبتكر فيما بعد ىو التاب  السوق وابغصول على حصة سوقية سريعة و  إلذفي الوصول  إليو

 الابتكاري.
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 1نساخي:ثالثا/ التابع الاست

بعد أن يكون ابؼنت  دخل في ل إلذ سوق ابؼنت  في وقت متأخر و إن التاب  الاستنساخي ىو ابؼقلد الذي يدخ  
أواخر مرحلة النمو أو مرحلة النض  ضمن دورة حياة ابؼنت ، حيث يعتمد التاب  الاستنساخي على إدخال 

 الإنتاجفي تكلفة العمل وابؼواد وأساليب العمل و ق بزفيضات التحسينات ذات العلاقة بالتكلفة أي من خلال برقي
 غتَىا. و  الإعلانيةالتوزيعية والبيعية و  الأنشطةو 

نابصة عن أن  لابد من إيراد ملاحظتتُ في ىذا المجال الأولذ ىي أن التاب  الاستنساخي يواجو صعوباتو   
ققوا مزايا كالصورة الذىنية والسمعة، ولاء د حربدا في حالات معينة التاب  الابتكاري يكونون قالابتكاري القائد و 
ي الثانية ىي كون أن التاب  الاستنساخو  بذلك فإن التاب  الاستنساخي لن بهد الكثتَ ليحققو.العلامة وغتَىا، و 

الكورية كشفت عن أبنية مرحلة قت ابغاضر، فالتجربة اليابانية و في الو  ىو مرحلة من مراحل تطور ابؼؤسسات
إلذ جانب  الإنتاجابػبرة الفنية في  واكتسابخي في نقل التكنولوجيا وابغصول على الدراية الفنية الاستنساالتاب  
لأخرى  الدافعية عالية من أجل الانتقال إلذ ابؼراحل الا بد من أن يكون الأفق مفتوحا و لكن . و الإداريةابػبرة 

بو اليابان في أواخر السبعينات والثمانينات مت اىذا ما ق الابتكاري القائد و من ثم إلذكمرحلة التاب  الابتكاري و 
 كورية في التسعينات.و 

 2رابعا/النمط غير المتكيف:

أو ابػارجة من السوق ىي التي لا تستطي  مواجهة الابتكار ابعديد في  النمط غتَ ابؼتكيف من ابؼؤسسات إن  
ن إستًاتيجيتها تكون الأكبر فإ ىذه الفئة ابػسائر ي تتجنب مؤسساتلكمراحلو الثلاث ابؼذكورة سابقا، و 

التخلص من بعض الأنشطة  أوفي تصفية الأعمال  انكماشيةما يعنيو ذلك من إجراءات أو خطط  إنسحابية بكل
 أو الأعمال، أو برول إلذ ميدان أعمال آخر.

 ابؼؤسسة استعدادقد يؤشر أيضا ابعديد، و على الاستجابة للمنت   عدم التكيف يؤشر عدم قدرة ابؼؤسسة إن  
 أنهاالقوية التي لا تستطي  مواجهتها في سوق ابؼنت  ابعديد، أو آخر ىربا من ابؼنافسة الشديدة و  سوق إلذللانتقال 

                                                             
 .120.صنفس المرجع السابقبقم عبود. - 1

 .122.صنفس المرجع السابقبقم عبود. - 2
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عندما تقر بالانسحاب بساما أو التحول إلذ سوق آخر وق أخرى لا بد من التحول إليو. و بذد مزايا جدية بؽا في س
 غتَ ابؼتكيفة. حصة ابؼؤسسات ابكسارابعديد لأنو سيمثل بهذا التقدم فإن التوقيت يصبح حرجا م  تقدم ابؼنت  

الأولذ إلذ  ) الكبرى تقوم بو ابؼؤسساتما ىذا جذريا و  ابتكاراالابتكار يكون إما نستنت  أن أن بيكن بفا سبق    
 تدربهيا أو بؿسنا ابتكارابذلك يكون ابؼنت  ابعديد و يكون بإضافة برسينات على  أن، أو (السوقالفكرة وابؼنت  و 

 .بنائي ابتكاربيكن أيضا أن يكون و 

 أنواع الابتكار وتحدياتو.: خامسالمطلب ال

  أولا/أنواع الابتكار:

لقد تنوعت آراء الباحثتُ في برديد أنواع الابتكار إذ أن لكل منهم رأي خاص استمد منو ذلك التصنيف   
الابتكار إلذ عدة  (Berthon)وأنواعو، وبناء على ىذا بيكن تقسيم الابتكار على أنواع عدة. إذ يصنف 

 1أنواع:

ابغالية في السوق أي تتب  السوق بالاعتماد تشمل الابتكارات التي تكون تابعة للاحتياجات  التابع: /الابتكار1
على بحوث السوق، إذ يتسم تطوير ابؼنتجات في ىذا النوع من الابتكارات بأنو تدربهي، ويكون توجو ابؼؤسسة 

 بكو ابؼستهلك، وتكون ذات إستًاتيجية مستجيبة.

ستهلك، إذ تتبتٌ إستًاتيجية الابتكارات التي بردث داخل ابؼؤسسة بدعزل عن السوق وابؼ المنعزل: /الابتكار2
 تقوم على المحافظة على ابتكارىا ابغالر. وتنظيميا تعد داخلية التوجو.

الابتكارات التي برقق عن طرق التفاعل بتُ التكنولوجيا، السوق، أو ابؼستهلك  / الابتكار التسويقي التفاعلي:3
ؤسسة التي تعد إستًاتيجية تشاركية كما يكون وتكون ابؼعرفة بالسوق ىي الأساس الذي تبتٌ عليو إستًاتيجية ابؼ

 توجو ابؼؤسسة توجها تفاعليا.

 

 

                                                             
  .368ص.2013.الأردن.دار الوراق.1ط.(التسويقي المتميز الأداءالتسويق المبني على المعرفة)مدخل .نزار عبد المجيد البرواري، فارس بؿمد النقشبندي - 1
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 وابؼتمثل في: الابتكاروىناك تصنيف آخر لأنواع     

 /الابتكار الجذري:1

ىذا النوع بيس جوىر ابؼنتجات والتجهيزات وصميم الأساليب الصناعية، فهو تصور بـتلف وجديد جذريا عن   
حاليا. يتميز ىذا النوع بحدوثو على فتًات متباعدة نسبيا ويؤثر بشكل كبتَ على المحيط الداخلي الأشياء ابؼوجودة 

 للمؤسسة، لذا بيثل في حالة بقاحو وثبة إستًاتيجية تتطلب استثمارات كبتَة وتتسم بدخاطرة عالية.

 ( يبتُ ذلك:8-1، والشكل ) Sعادة يأخذ منحتٌ الابتكار ابعذري شكل منحتٌ   

 للابتكارات الجذرية S(: منحنيات 8-1قم)شكل ر 

 
 .13.صمرجع سبق ذكرهخلوط زىوة.المصدر:

للابتكار ابعذري، حيث يكون ىناك انقطاع في التكنولوجيا القدبية لتحل بؿلها  Sالشكل السابق بيثل منحتٌ    
تكنولوجيا مبتكرة جديدة بساما، مثلا التلكس حل بؿلو تكنولوجيا جديدة ىي الفاكس، ثم بعده جاءت تكنولوجيا 

رى برسينات عليها بفا جديدة ثالثة لتحل بؿلو ىي البريد الالكتًوني، ىذا ما يؤثر على التكنولوجيا القدبية فتج

 الزمن
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يؤدي إلذ اختًاق سوقي لإبقائها في السوق لفتًة معينة. فالاختًاق السوقي يبقي التكنولوجيا القدبية أو ابؼنت  
 .1القدنً لفتًة إضافية في السوق

 ، توصلت إلذ أن الابتكارات ابعذرية2002ومن نتائ  دراسة قامت بها وزارة الاقتصاد والصناعة بفرنسا سنة    
بؽا تأثتَ كبتَ على الأعمال وأنها بسثل أكثر من نصف العائدات. وبحيث أن براءة الاختًاع ىي ابغماية الاقتصادية 

 .2بؽذه الابتكارات

يتعلق الابتكار التدربهي بدوره في التحسينات على ابؼنتجات أو التقنيات التي تسيطر  /الابتكار التدريجي:2
لتمكينها على التكيف م  تطورات السوق، ويتم تطوير ىذه ابؼنتجات بشكل عليها ابؼؤسسة فضلا عن تنظيمها، 

. والاعتبار ىنا قائم على الفائدة أو الآثار التي يتًكها ابعهد ابؼبذول في برستُ ابؼنتجات 3مستمر من قبل ابؼؤسسة
اح أكبر، وطرق الإنتاج. فابؼؤسسة تواجو كل يوم صعوبات فنية كلما استطاعت حلها كلما ضمنت نسبة بق

ويعتبر أثر الابتكارات التدربهية مهما لزيادة إنتاجية ابؼؤسسات، فحل ابؼشاكل الصغتَة ىو بداية بغل ابؼشاكل 
الكبتَة ومنو فتح بؾالات لنجاح ابؼؤسسة. وابػاصية الأساسية بؽذا النوع من الابتكار ىي اعتماده على بؾهودات 

. والابتكار 4كرة صغتَة لتتحول بعد الدراسة إلذ منب  الربحيةومتطلبات بسيطة وغتَ مكلفة، وتبدأ بدجرد ف
 5التدربهي مهم لسببتُ:

 .لأنو يعتبر إستًاتيجية للرف  من تنافسية ابؼؤسسة 
  يسمح للمؤسسة بتعزيز اليقظة على نشاطاتها وتبتٍ استًاتيجيات جديدة عند ظهور فرص جديدة في

 السوق.

                                                             
 .13ص.مرجع سبق ذكره.خلوط زىوة - 1

2 -Ministère de l’économie des finances et de l’industrie.l’innovation technologique dans 
l’industrie.N168. France.décembre 2002.p02. 
3 Christian marbach.PME et innovation technologique (pour une relation plus naturelle).journal de 
regards sur les PME. N10.France.2006.p31. 

 .14ص.مرجع سبق ذكره.خلوط زىوة - 4

 .14صجع السابق.نفس المر  .خلوط زىوة - 5
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ويتمثل في إبهاد مستخدم جديد لنفس التكنولوجيا القائمة، ويتميز بكونو بىلق الكثتَ من  /الابتكار البنائي:3
فرص العمل ابعديدة وفتح أسواق جديدة ومن ثم خلق قدرات تنافسية جديدة وذلك عن طريق استغلال التقنيات 

 .1كانيات ىذه التقنياتابؼوجودة داخل ابؼؤسسة وجعلها أكثر فعالية وفائدة وفي بعض الأحيان التوسي  في إم

كما تستطي  ابؼؤسسة أن تعتمد على قدرتها الذاتية وتطوير الابتكار فيها وىذا ما يعرف بالابتكار الداخلي أو     
تقوم ىذه ابؼؤسسة بابغصول على الابتكار عن طريق التًاخيص أو شراء ابؼؤسسة بالكامل صاحبة الابتكار وىذا 

 .ما يطلق عليو بالابتكار ابػارجي

 .الابتكارتحديات ثانيا/

التغيتَ الذي بودثو الابتكار،  إن برديات الابتكار ىائلة، إذ يشعر العديد من الأشخاص بعدم الراحة من  
ابؼوظفتُ، بحيث يتسبب في  خاصة عندما يكون الابتكار واس  النطاق، بيكن أن تكون لو آثار سلبية علىو 

لتزام و الثقة، الاة ينمي أعضاءىا بدوجبها الولاء و ابؼؤسسات عقود اجتماعيتوجد لدى الشك وابػوف والإحباط. و 
تأكيد ىيمنة د من خلال إعادة توزي  ابؼواد، وتغيتَ العلاقات بتُ المجموعات، و بيكن للابتكار أن يعطل ىذا العقو 

 يكتسبها الأفراد على مدار ابؼهنية التيفيمكنو إرباك ابؼهارات التقنية و جزء من ابؼؤسسة بدا يضر الأجزاء الأخرى. 
 العديد من السنوات.

لتي عادة ما يزخر التاريخ بدحاولات غتَ ناجحة لتطبيق الأفكار ابعديدة امعظم بؿاولات الابتكار تفشل، و إن   
للسيارة الكهربائية التي تعمل بالبطارية ابؼوفرة  مؤسسات. فيوضح التطويرتكون جيدة للغاية، وتوصل إليها أفراد و 

ت الفوائد البيئية الكبرى في الو.م.أ في التسعينات من القرن ابؼاضي، كيف بيثل الابتكار تهديدا خطتَا للمصالح ذا
رغم ابعديدة من الوصول إلذ السوق، و  التجارية بؼن  ىذه الفكرةم  ائتلاف من ابؼصالح السياسية و القائمة. اجت

للطاقة، ومؤسسات ن ينافس مصالح البنية التحتية القائمة أشعبية ابؼنت  لدى ابؼستهلكتُ، فإنو كان لزاما عليو 
ت المحركات التي تدار ذا صناعة السياراتاستثمارات ىائلة قائمة بالفعل لالنفط، وشبكات توزي  البتًول، و 

 .2بالبنزين

                                                             
علوم كلية العلوم الاقتصادية والتجارية و .10العدد.أبحاث اقتصادية وإدارية.كمدخل ريادي في ظل اقتصاد ابؼعرفة  الإبداعالعوامل ابؼؤثرة على .علي فلاح الزعبي - 1

 .168ص.2011ديسمبر.جامعة بؿمد خيضر بسكرة.التسيتَ

 .27-26ص ص.2014.القاىرة.مؤسسة ىنداوي.1ط.الابتكار)مقدمة قصيرة(.تربصة زينب عاطف سيد.مارك دودجسون ، ديفيد جان - 2
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فتُ من خارجها، فمثلا من داخل ابؼؤسسة خوف ابؼوظديد من التحديات داخل ابؼؤسسات و يواجو الابتكار الع  
من خارج ابؼؤسسة إذا ما كان ىذا لقى الابتكار مقاومة من طرفهم، و بالتالر يمنصبهم و أن يكون ىذا التغيتَ بيس 

 بـتلف ابؼصالح القائمة.اقتصاد الدولة و بيس  الابتكار

 التسويقي.ماىية الابتكار المبحث الثاني: 

لواق ، رض اأبيكن بذسيدىا على  بأفكار جديدة الإتيانلقد أشرنا في ابؼبحث السابق إلذ أن الابتكار عامة ىو   
من ىذا السياق سيتم إسقاط العملية و  أفضل بفا يقدمو ابؼنافسون.و  يث يقدم ىذا الابتكار قيمة للمستهلكبح

 ة على الأنشطة التسويقية.الابتكاري

 الابتكار التسويقي.أىمية و المطلب الأول: مفهوم 

 ما يلي:أبنيتو في المجال التسويقي فيسيتم تناول مفهوم الابتكار و    

 أولا/مفهوم الابتكار التسويقي:

موض  التطبيق الفعلي في ابعديدة أو غتَ التقليدية  الأفكاروض  على أنو "الابتكار التسويقي  بيكن تعريف  
 .1"التسويقية النشاطات

ن واحد، كما قد يكون في بؾال اصر ابؼزي  التسويقي أو كلها في آحد عنأقد ينصب الابتكار التسويقي على و   
بحوث التسويق، أو يأخذ شكل تبتٍ قضية معينة أو الاختلاف عن ابؼنافستُ في موقفهم ابذاه قضية معينة أو 

التعبئة أو التغليف بؼنت  بالتصميم أو ابؼتعلقة على إعداد طريقة جديدة في التسويق  . فهو يشمل2موضوع معتُ
بؼنت  حالر: شامبو للأطفال يستعملو  . مثلا إبهاد بسوق  جديد3توزيعو أو تروبهوتسعتَه، معتُ وطريقة عرضو، 

الكبار ذوي البشرة ابغساسة، أو طريقة عرض جديدة بؼنت  معتُ كتسويق الأفلام التي كانت تعرض في صالات 
أن يكون الابتكار في بؾال ابػدمات فيكون في شكل خدمات ن . كما بيكDVDو VHSالسينما في أشرطة 

                                                             
مجلة جامعة  .التسويقي والتكنولوجيا في برقيق ابؼيزة التنافسية للبنوك العاملة في بؿافظات غزة من وجهة نظر العملاء الإبداعدور .آخرونبؿمد زيدان و  - 1

 .116ص.2011  .غزة.13 المجلد.2العدد  .الإنسانيةسلسلة العلوم .الأزىر
 .22ص.مرجع سبق ذكره.خلوط زىوة - 2

3- Daniel schaefer.Débrider l’innovation(enjeux pour les entreprises et l’emploi, défi pour les 
politiques publiques).rapport de chambre de commerce et d’industrie de région.France.2014.p09. 
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، أو الابتكار في أي نشاط أو عملية تتعلق بتقدنً حاليةتعديل خدمة  أوجديدة لد يسبق تقدبيها أو تداوبؽا، 
 .1ابػدمة

قد طور الابتكار التسويقي فلسفة التسويق، ذلك من خلال التًكيز على تقليل ابؼخاطر وعدم اليقتُ وبرستُ   
 .2ابؼوارد،  من أجل الاستقرار في مناخ ملائم لتنشئة الأفكار وذلك بدا يريده وبوتاجو ابؼستهلكتُ

بـتلف الأنشطة ، بحيث بيكن الابتكار في أن الابتكار التسويقي ىو كغتَه من الابتكاراتبفا سبق بيكن القول    
تصميم أساليب تروبهية بـتلفة عن  ،جديد للتسعتَ كان ذلك في بؾال ابؼنتجات، أساليب التسويقية سواء

 .، أو طرق مبتكرة للتوزي ابؼنافسون

 أىمية الابتكار التسويقي:ثانيا/

وظيفتتُ رئيسيتتُ بنا التسويق والابتكار، ولأن مسؤولية ابؼؤسسة في  أن للأعمال" Peter Drukerيقول   
بح ليس ىو ابؽدف بدا أن الر السل  أو ابػدمات التي تنتجها، و ، بتزويدىم ابؼقام الأول ىي خدمة ابؼستهلكتُ

لدعم قدرة ابؼستهلكتُ ابعدد، و  استقطاب، بالتالر فهي تقوم دوما على ابؼؤسسة استمراريةإبما الأساسي لديها و 
  .3"الابتكاردف لابد بؽا أن تقوم بالتسويق و على الاستمرار بتنفيذ ىذا ابؽ ابؼؤسسة

يد من توجد في العد ابػلاقة الافكار ر في التسويق أمر بالغ الأبنية. بحيث و آخرون أن الابتكا  kotlerويقول 
ثة بؾموعات وابؼتمثلة الأفكار ابعديدة من ثلاد وتشجي  بهب على الإدارة العليا برديالأماكن داخل ابؼؤسسة. و 

وي وجهات النظر الشابة، ابؼوظفتُ البعيدين عن مقر ابؼؤسسة، وابؼوظفتُ ابعدد في الصناعة، بحيث  ذابؼوظفتُ في: 
فيما يلي نذكر بعض الأمثلة عن كيفية تأثتَ الابتكار في مناطق عديدة من و . 4كل بؾموعة تستطي  تغيتَ ابؼؤسسة

 5التسويق:

                                                             
 .22ص.مرجع سبق ذكره .خلوط زىوة - 1

2 -Leia technological development center. marketing innovation. report produced for the EC funded 
project. No Country of published.march 2000.p04. 

رسالة .الدولية الأسواقعلى تعزيز مركزىا التنافسي في  الأردنيةفي عناصر المزيج التسويقي لمنتجات البحر الميت  الإبداعأثر .طارق فيصل التميمي - 3
 .22ص.2012.العربية ابؼفتوحة الأكادبيية.الاقتصادو  الإدارةكلية .(منشورة)ماجستتَ 

4-philip kotler and kevin lane keller.marketing management.15th edition.pearson 
education.US.2016.p69. 

 .22.صنفس المرجع السابقطارق فيصل التميمي. - 5
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برليل تشمل طرق معقدة بؼراقبة وتتب  سلوك ابؼستهلك و  الأبحاثطرق جديدة في  لإبهاد التسويقية: الأبحاث/1
 ابؼعلومات.

للشخص بدلا من التسويق الشامل، وبالنسبة ذلك بالتسويق يسمح بالتسويق العميق و /الأسواق المستهدفة: 2
 لاحتياجاتالسماح للاستجابة السريعة بذعل من السهل إدارة العلاقات و  فإن التكنولوجيا بػدمة ابؼستهلكتُ

 .ابؼستهلك

 .التي سيتم تناوبؽا لاحقا، و /الابتكار في بـتلف عناصر ابؼزي  التسويقي3

  عناصر الابتكار التسويقي.متطلبات و المطلب الثاني: 

لإبقاح النشاطات التسويقية، و بأنو وض  الأفكار ابعديدة موض  التطبيق الفعلي في  الابتكار التسويقي يعرف  
 ابؼتمثلة فيما يلي:و  عناصرو  فر عدة شروطتو  بهب  الابتكارىذا 

التسويقي في الشروط التي تؤدي إلذ إبقاح ىذه  الابتكارتكمن متطلبات  أولا/متطلبات الابتكار التسويقي:
 1ما يلي:العملية بيكن توضيحها في

 الإدارةبهب أن يوجد اقتناع لدى  :الإداراتالتنسيق بين العليا، وتهيئة البيئة التنظيمية و  الإدارة/اقتناع 1
بهب أىدافها، و برقيق في ابؼنافسة، وفي بقاحها و  دوره الأساسيالعليا للمؤسسة بضرورة وأبنية الابتكار التسويقي و 

دة روح العمل في شكل فريق وكيفية ابزاذ القرارات والعلاقات ونظام مثل سيا يئة البيئة التنظيمية داخل ابؼؤسسةته
 المحفز للابتكار التسويقي. ابؼكافآتابغوافز و 

على سرية ابؼعلومات  يتعلق ىذا ابؼتطلب بضرورة وجود نظام أمتٍ للمحافظةو  /متطلبات خاصة بالمعلومات:2
ابؼنافستُ، كما بهب أن يتوفر نظام ابؼعلومات ابؼرتدة عن نتائ  ضمان عدم تسرب ىذه ابؼعلومات إلذ التسويقية و 

تطبيق الابتكارات التسويقية من إجراء التعديلات اللازمة م  ضرورة وجود نظام خاص للمعلومات التسويقية 
 بىتص بدوضوع الابتكارات التسويقية.

                                                             
جامعة .كلية الاقتصاد)منشورة(.أطروحة دكتوراه.الأداء التنافسي لشركات صناعة الأدوية الأردنية في ظل الانفتاح الاقتصادي.عبد ابغكيم عبد الله النسور - 1

 .67-66ص ص .2009.سوريا.تشرين
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فلابد من وجود دراسات جدوى قبل ابزاذ قرار  تقويم الابتكارات التسويقية:/متطلبات متعلقة بجدوى و 3
بشأن وض  ابتكار معتُ، خاصة أن بـاطر الابتكار التسويقي تكون عالية، كما بهب أن تتم عملية تقونً 

 ابؼبيعات.و  الأرباحمعرفة مدى أثرىا في قات العملية للابتكار التسويقي و للتطبي

ب أن تتوفر القدرات الابتكارية لدى ابؼرشحتُ لشغل به العاملين بالتسويق: بالأفراد/متطلبات متعلقة 4
ظام يتطلب الأمر وجود مقاييس لقياس تلك القدرات م  توفر نابؼختلفة بإدارة التسويق بابؼؤسسة، و  الوظائف

 التًكيز على موضوع التدريب ابؼستمر.فعال للتحفيز على الابتكار و 

 ثانيا/عناصر الابتكار التسويقي.

 1على العناصر التالية: كونو يقدم قيمة عالية للمجتم ، وىو ينطوي  في التسويقي الابتكارتكمن أبنية 

 حجم النشاطات التسويقية في غضون فتًة زمنية بؿدودة. :Fluencyالطلاقة / 1 

 التعامل م  بصي  ابؼواقف.الانتقال من موقف تسويقي وآخر و  : Flexibility المرونة/ 2

 مقدرة الفرد على طرح أفكار تسويقية جديدة لد يسبق إليها أحد من قبل. : Originalityالأصالة / 3

الشاملة التي توضح أبعاد ابؼسائل أي ابؼعابعة الدقيقة و  :Elaborationالميل إلى إبراز التفاصيل / 4
 .2التسويقية

 : مراحل الابتكار التسويقي.ثالثالمطلب ال

يتًتب عن ىذه النظرة أن أنو عملية وليس تصرف أو عمل، و الابتكار في بؾال التسويق على  إلذبهب أن ينظر   
 أىم مراحل الابتكار التسويقي ىي:أي عملية ابتكار في بؾال آخر، و  الابتكار التسويقي بير بدراحل مثلو مثل

في عملية الابتكار التسويقي ىي  الأولذعليو فإن ابؼرحلة و  كل ابتكار يبدأ بفكرة:الأفكارمرحلة البحث عن أولا/
بدون قيود أو شروط  الأفكارأكبر قدر بفكن من  إبهاد إلذتهدف ىذه ابؼرحلة ابعديدة، و  الأفكارالبحث عن 

للابتكارات في بؾال التسويق  الأفكار% من مصادر 50بصفة عامة فإن السوق يشكل ومن مصادر بـتلفة، و 
                                                             

 .09ص.مرجع سبق ذكره .بن يعقوب الطاىر،ىباش فارس - 1

ماجستتَ  رسالة.الأردنيةالتسويقي دراسة حالة وزارة السياحة و الآثار  الإبداعالمتوازن في تعزيز  الأداءأثر استخدام بطاقة .بؿمد حامد الشهوانرائد  - 2
 .71ص.2014 .الأردن.الأوسطجامعة الشرق .الأعمالكلية (.منشورة)
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% 50إرادة ابؼستَين بؼنافستُ...، بينما يشكل البحث و اهلكتُ و بحوث التسويق وردود فعل ابؼست من خلال
)العصف الأفكارطرق توليد فكار من خلال ابؼتابعة العلمية، البحث والتطوير، نظام الاقتًاحات، و الباقية للأ

 واصطفاءلية ربظية أو غتَ ربظية لتوليد آ ؤسساتبستلك بصي  ابؼ .1الذىتٍ،التحليل ابؼرفولوجي، طريقة التًاكيب...(
حالة من  إلذتستَ ببطء شديد، ثم تقفز فجأة  الآلياتن ىذه إفي معظم ابؼراحل فللمنتجات ابعديدة، و  الأفكار
غتَ توق . ثم بيكن  علىالسوق و  إلذعندما يفلح أحد ابؼنافستُ في تقدنً منتجو ابعديد  بشكل عرضيالتسرع و 
النشاط ابؼفاجئ من قبل ىذه إن ىذا  ابؼبادرة بشأن ابؼنت . الأنشطةبكثتَ من رعة و أن تتفاعل بس للمؤسسة
 .2ابؼباغت، ابؼتصف برد الفعل الإقلاعلن يكافأ من قبل السوق لأن فرصة السوق ابؼؤاتية قد مرت أثناء  ابؼؤسسة

 ىي:مصادر أساسية للأفكار ابعديدة و  بيكن أن بميز بتُ ثلاثةو  

طط بؽا مسبقا حيث تأتي بالصدفة وقد تكون ىي مصادر غتَ بـو  )غير مخططة(: عشوائيةمصادر أفكار  /1
( ابؼعروف كان نتيجة خطأ غتَ مقصود بوض  Coca colaعلى سبيل ابؼثال بقد أن مشروب )ناجحة للغاية، و 

ابؼنافسة  ر في ظل ظروفالصودا بفزوج بالكولا بدلا من ابؼاء، لكن لا بيكن الاعتماد على مثل ىذه ابؼصاد
اءت ابػدمات التي جفهناك العديد من السل  و  التغتَات ابؼتسارعة التي بسيز بيئة الأعمال ابؼعاصرة.الشديدة و 

الأدوات و  ،المجمداتالمجموعات الدوائية، الطائرات، فهناك  .3التقصينتيجة جهود كبتَة من البحث و 
عابؼنا وليدة الصدفة، بل كانت وليدة تنظيم بؿكم لتطوير  إلذالكهربائية... كل تلك ابؼنتجات لد تظهر 

 .4ابؼنتجات

 ري إدارتها في ظل تنظيم بؿدد التي بذوىي تلك ابؼصادر المحددة وابؼخططة مسبقا و  مصادر الأفكار المنظمة: /2
يتم و  إطار بزطيط بؿكم، من جانب ابؼؤسسة، حيث يتم بص  الأفكار في ظل بؾموعة من القنوات ابؼتكاملة في

برليل الشكاوي(،  التسويق، برليل الفرص التسويقية وفحص و )بحوث  ابغصول عليها من خلال الأساليب ابؼختلفة
متابعة كل خطواتهم يتم ابغصول عليها، من خلال مصادر الأفكار ابؼنظمة و  أىمابؼنافستُ أيضا من كما يعتبر 

                                                             
 .59ص .مرجع سبق ذكره .بؿمد سليماني - 1

 .النشردار الطليعة للطباعة و .1ط.تطوير المنتجات باختصار نصف الزمن.تربصة بؿمد سعيد الصفدي .راينرتسنبرستون بظيث، دونالد  - 2
 .89ص.2004.لبنان

 .59.ص مرجع سبق ذكره.بؿمد سليماني - 3
 .174ص.2010.مصر.دار الفجر.(الربح المتوازن في كل العصور إلى)الطريق  التسويق الابتكاري.طلعت أسعد عبد ابغميد - 4
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ات على إلذ فريق العمل بابؼؤسسة حيث تعول ابؼؤسس بالإضافةدراستها و وء إلذ منافذ التوزي  باللجوبرليلها و 
 .1من بـتلف أقسام ابؼؤسسةأفكار العاملتُ بها ككل وبص  أفكار من رجال البي  و 

نظمة، ابؼرتبطة بنموذج فكري لدف  الأفكار بطريقة علمية م الأفكارىي تلك  / مصادر الأفكار الابتكارية:3
 من أىم ىذه النماذج:و 

، بوقت قصتَ في الأفراد، من بصاعة من الأفكارىو وسيلة للحصول على عدد كبتَ من  العصف الذىني:أ/
 إثارةالذكية إلذ ابؼتطرفة، التي تساعد كذلك في  الأفكارىي تتًاوح بتُ مرحب بها و  الأفكارجلسة خاصة، فكل 

( كحد أقصى، 20( كحد أدنى و)6-5بتُ )اد ابعماعة يتًاوح عدد أفر و  ،الإبداعيةجو من ابؼرح في ىذه ابعلسة 
 .2بيتد الوقت لعدة ساعاتو 

الربط  ، تعتٍىي كلمة يونانيةالتآلف بتُ الأشتات، و  الأسلوبيسمي البعض ىذا و  :الأفكارمختبر توليف ب/
ىذا الأسلوب شبيو بأسلوب العصف الذىتٍ من بينها صلة ما أو رابطة معينة، و  بتُ العناصر ابؼختلفة التي لا تبدو

  رئيس م( أفراد 7-5ابعديدة، حيث يتم تكوين بصاعة من) الأفكار إنتاجفي توليد و  الأعضاء اشتًاكحيث 
والاىتمام  الإبوائيةالقدرة بالدافعية و  الأفرادلابد أن يتميز ىؤلاء جلسة يتميز بكونو خبتَا ومشاركا في ابؼشكلة، و 

ابغلول حوبؽا، و  الأفكاربخلاف العصف الذىتٍ الذي يتم طرح ابؼشكلة عند بدء ابعلسة أولا ثم تطلب وابؼثابرة، و 
 .3جعل ابؼألوف غريباو  يتمثل في جعل الشيء الغريب مألوفا الأسلوبفإن جوىر ىذا 

، ثم يتم بعد الأساسيةعلى برليل أي مشكلة إلذ أبعادىا  الأسلوبيقوم ىذا  تحليل التغيرات الممكنة: ج/
متغتَاتو ابعزئية، حيث بيكن بعد ذلك برليل إنتاج بؾموعة من التكوينات  إلذ الأبعادذلك برليل كل بعد من ىذه 

لقد تم استخدام ىذا بعضها م  البعض بطريقة جديدة، و  الفكرية من خلال دم  أو تكوين ىذه العناصر ابعزئية
يد ستة أبعاد عند تطوير برد ابعديدة لمحرك الطائرة، حيث تم واعبالأنابػاصة  الأفكارفي ابغصول على  الأسلوب
 . 4فكرة منت  بفكنة 576التي نت  عنها المحرك و 

                                                             
 .60.ص مرجع سبق ذكره.بؿمد سليماني - 1
 .425.ص2000.دار ابؼستَة.الأردن.1.طنظرية المنظمةخليل بؿمد حسن الشماع، خضتَ كاظم بضود. - 2
 .61. صمرجع سبق ذكرهبؿمد سليماني. - 3
 .61. صنفس المرجع السابقبؿمد سليماني. - 4
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بماذج فكرية   إلذتستند  الأفكارطرق أخرى تستخدم في البحث عن أن ىناك بماذج و  إلذ الإشارةبذدر و    
 غتَىا.كأسلوب الدلفي وبرليل القيمة و 

قيود أو بؿددات  إلذالتي لد بزض  و  الأفكارينت  عن ابؼرحلة السابقة عدد كبتَ من  :الأفكارتصفية غربلة و /ثانيا
متعارضة م  أىداف ابؼؤسسة  الأفكارملائمة، حيث تكون بعض  الأفكارلذا يتوق  أن تكون كل ىذه عليها و 

مح بالدخول فيها، تس لكن إمكانيات ابؼؤسسة ابؼتاحة لاو جذابة ومغرية، و تبد الأفكارأصلا، كما أن بعض 
تصفيتها من خلال معايتَ برددىا و  الأفكارلذا بهب غربلة ىذه إنو لا داعي بؼواصلة النظر فيها و بالتالر فو 

الغربلة ما يسمى بدشكلة عادة ما تواجو ابؼؤسسة في مرحلة يتوافق م  إمكانياتها ابؼتاحة وأىدافها، و  ابؼؤسسة م  ما
الشكل التالر يوضح أبعاد ىذه ابؼشكلة، حيث تبتُ الأجزاء ابؼلونة في الشكل يدة، و الرفض للأفكار ابعدالقبول و 

 بالنسبة للمؤسسة. الأوضاعالتالر أسوء 

 الرفض للأفكار الجديدة(: يوضح مشكلة القبول و 9-1الشكل رقم)           

 الفكرة جيدة         الفكرة سيئة                             

 قبول الفكرة        

 

 رفض الفكرة       

 .61ص .مرجع سبق ذكره.بؿمد سليماني المصدر:

 1بنا:تجنب الوقوع في نوعتُ من ابػطأ و بهب على ابؼؤسسة في ىذه ابؼرحلة أن تبذل قصارى جهدىا ل    

برذف أفكار تكون حيث بيكن أن تتسرع ابؼؤسسة و  (9-1)في الشكل رقم  جبسثلو ابػانة و  :الإسقاطخطأ *  
درت ابعديدة والتي سبق وأن رفضتها قد تبناىا ابؼنافسون و  الأفكارناجحة، فكثتَا ما تكتشف ابؼؤسسات أن 

 عليهم بأرباح وافرة.

 .ببسثلو ابػانة ئمة قد تقود إلذ فشل الابتكار و للمراحل التالية م  أفكار غتَ ملا خطأ الاستمرار:* 

                                                             
 .62.ص مرجع سبق ذكره.بؿمد سليماني - 1

 ب أ

 د ج
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غتَ الصابغة وترك ما ىو  الأفكاربالتالر فإن ىذه ابؼرحلة جد مهمة حيث بهب أن يتًتب عليها استبعاد و    
أي خطأ في ىذه ابؼرحلة سيتًتب عنو نتائ  سيئة فيما بعد قد تصل إلذ ملائم م  إمكانيات وأىداف ابؼؤسسة، و 

 الفشل الكلي للابتكار.

التفصيل  بشيء من الإبداعيةيتم تقييم للأفكار الابتكارية و  ىذه ابؼرحلةفي و  الابتكارية: الأفكارتقييم  /ثالثا
، بحيث بيكن في نهاية ابؼرحلة الأسسذلك في ضوء عدد من ابؼعايتَ أو بحيث يتحدد ما للفكرة وما عليها، و 

التًكيز فقط غتَ المحببة، و  الأفكاريتم استبعاد تلك ذات جدوى وفائدة و  الأفكارابغكم على ما إذا كانت ىذه 
 .1تاليةالفائدة، بحيث يتم نقلها إلذ ابؼرحلة الذات ابعدوى و  الأخرى الأفكارعلى 

ون قد بذاوزت ابؼراحل التي تك الأفكارفي ىذه ابؼرحلة يتم اختبار الفكرة أو  / اختبار الابتكار)الفكرة(:رابعا
الفعلي حيث يفيد الاختبار بدعرفة ردود فعل  ض  الفكرة موض  التطبيقر الفكرة، و ابؼقصود بعملية اختباالسابقة، و 

ؤسسة مبالغ ضخمة إلا أنها مهمة بالرغم من أن ىذه ابؼرحلة قد تكلف ابؼسوق ابؼستهدف من تطبيق الفكرة، و ال
 .2مفيدة فهي تقلل من ابؼخاطر ابؼرتبطة بوض  فكرة معينة موض  التنفيذ على نطاق واس و 

الفكرة في بؾال التصميم أو التصني  أو التسليم للمنت  ابعديد سواء  في ىذه ابؼرحلة  ابؼؤسسةتطبق  تطبيق الابتكار: /خامسا

ىذه العملية برمل ابؼؤسسة تكاليف عالية  أنتعتبر ىذه ابؼرحلة أخطر مرحلة، حيث ، و 3خدمة كان سلعة أو
الابتكار، برديد ابؼكان الذي التي تعتٍ برديد الوقت ابؼناسب لإطلاق أو بآخر. متى؟ أين؟ بؼن؟ كيف؟ و  بشكل

 .4ستقوم بإطلاق الابتكار

كأي عملية فإن عملية الابتكار بسر في النهاية بدرحلة تقييم النتائ  حيث يتم مقارنة تقييم نتائج التطبيق: /سادسا
أم لا، ثم بؿاولة معرفة  ابكرافاتإذا ما كان ىناك و  ،  الفعلية م  النتائ  ابؼتوقعة ومدى التطابق بينهماالنتائ

 .5ة ابؼناسبةيابزاذ القرارات التصحيحإن وجدت وبرديد ابؼسؤولية و  الأسباب

 
                                                             

.جامعة عماري ثليجي.  )منشورة(استراتيجيات الابتكار التسويقي ودورىا في دعم القدرات التنافسية للمؤسسة.شهادة ماجستير.الربضان سويسي طو عبد - 1
 .72ص.2011/2012علوم التسيتَ.الاغواط.الاقتصادية و  كلية العلوم

 .72ص.نفس المرجع السابق- 2
 .217.ص مرجع سبق ذكره.بشار بؿمد ، سحر أبضد  - 3
 .73ص.مرجع سبق ذكره.طو عبد الربضان سويسي - 4

 .73ص.نفس المرجع السابق- 5
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 .ره في تحقيق الميزة التنافسيةدو الابتكار التسويقي و  المبحث الثالث:

تنافسية بناء مزايا و  بهدف برستُ مركزىا التنافسي متميزا للمؤسساتي مدخلا حديثا و يعتبر الابتكار التسويق  
 .ذلك من خلال الابتكار في بـتلف عناصر ابؼزي  التسويقيو  ،مستدامة

 الميزة التنافسية.الابتكار و المطلب الأول: 

طرق جديدة ومتميزة في القطاع الذي تنتمي  اكتشافأن بستلك ابؼزايا التنافسية من خلال  بيكن للمؤسسات  
بخاصة زايا التنافسية إلذ حالة أفضل، و الانتقال بابؼ إلذ الابتكار، ويشار إلذ ذلك عادة بالابتكار. إذ يؤدي إليو

طرق جديدة للمنافسة أو عندما تعجز تلك ابؼؤسسات من الاستجابة  اكتشافعندما تفشل بقية ابؼؤسسات من 
 لابتكارللتحولات البيئية ابؼختلفة، وبيكن أن يشكل ذلك ميزة للمتحرك الأول الذي يستجيب للتغتَ من خلال ا

التي تقود إلذ الانتقال بابؼزايا  الإبداعر ذلك أن نلخص مسببات الابتكار و بيكن في إطاالذي ينجزه في القطاع. و 
 .1تجديد في تقسيمات الصناعةضرورة الو  تنافسية بالآتي: تقنيات جديدة، حاجات جديدة،ال

نافسيها، يساعدىا على جذب عن ممركز متميز، برققو ابؼؤسسة " :ابؼيزة التنافسية على أنها Porterويعرف  
. "بؾاراتو، على أن يتحقق ىذا ابؼركز من خلال تقدنً قيمة متفوقة أو رفيعة ابؼستوىابؼستهلكتُ ويصعب تقليده و 

فعالية من تلك  أكثرجديدة  قاكتشاف طر أن ابؼيزة التنافسية تنشأ بدجرد توصل ابؼؤسسة إلذ كذلك أضاف  و 
 .2ميدانيا الاكتشافيث يكون بدقدور ابؼؤسسة بذسيد ىذا ابؼستعملة من قبل ابؼنافستُ، ح

تنسيقها  الإدارةالقدرات التي تستطي  " بؾموعة ابؼهارات والتكنولوجيات وابؼوارد و :نافسية بأنهاتعرف ابؼيزة الت وكذا 
 .3"قيم ومناف  للمستهلكتُ أعلى بفا بوققو بؽم ابؼنافسون لإنتاج واستثمارىا

 .4"صعبة التقليدلموسة و ابؼغتَ التنظيمية البشرية والابتكارية القدرات  ":أنها( على 2001) Levعرفها و  

                                                             
المجلة العربية لضمان جودة .مستلزمات إدارة ابعودة الشاملة كأداة لتحقيق ابؼيزة التنافسية في ابعامعات الأردنية .علي فلاح الزعبي،بؿمود حستُ الوادي - 1

 .80-79ص ص.2011نشر..بدون بلد 8.العددالتعليم الجامعي
 .30/31العدد.جامعة بؿمد خيضر.الإنسانيةمجلة العلوم .دور الابتكار ابؼستمر في ضمان ابؼركز التنافسي للمؤسسات الاقتصادية والدول.علاش أبضد - 2

 .438ص.2013ماي .بسكرة
 .178ص. 2012.جامعة ورقلة.  11.عددمجلة الباحث.للمؤسسةأثر استخدام أبعاد تسويق العلاقات في برقيق ابؼيزة التنافسية .حكيم بن جروة - 3
 .24ص.2012.الأوسطجامعة الشرق .الأعمالكلية .رسالة ماجستتَ)منشورة(.على تحقيق ميزة تنافسية الإبداعيأثر التوجو .فيصل غازي عبد العزيز - 4
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حيث يعتبر الابتكار من أىم ابؼصادر الرئيسية في بناء ابؼزايا التنافسية، إذ بينح للمؤسسة سواء من خلال   
يز قيمة منتجاتها في أعتُ مح بتعز شيئا منفردا يفتقر إليو منافسوىا بفا يس منتجاتها أو من خلال العمليات

بسيزىا فضلا على إمكانية فرض أسعار عالية بؼنتجاتها أو خفض تكاليف منتجاتها و  اختلافهاابؼستهلكتُ وبالتالر 
 .1بنسبة كبتَة مقارنة بدنافسيها

ابؼيزة التنافسية في ابغركية، فهي تكون نتيجة الاستعداد الدائم وابؼتجدد والقادر على عرض حيث تكمن   
العابؼية تؤخذ بابغسبان أكثر من  الأسواقالقدرة على النفاذ إلذ  ، وقد أصبحتانقطاعابتكارات وبرسينات دون 

قيق ابؼيزة التنافسية من خلال التأثتَ ويظهر دور الابتكار في بر .2الزيادة في حجم ابؼبيعات على ابؼستوى الوطتٍ
 3على القوى التنافسية، التي تكون على النحو الآتي:

تَ من القوى التفاوضية للمستهلكتُ وابؼوردين بطرق بيكن للابتكار التغي الموردين:/الأثر على المستهلكين و 1
من خلال القدرة على تغيتَ تكاليف التبديل)التكاليف التي  ية للمستهلكتُ، حيث يغتَ من القوة التفاوضعديدة

يتحملها ابؼستهلك جراء تبديل منت  ابؼؤسسة القائمة في صناعة معينة بابؼؤسسة ابعديدة(، حيث أدى التقدم 
على سبيل ابؼثال فإن سوق ، أو ابؼقدمة من قبل ابؼوردين، و التكنولوجي إلذ تنميط ابؼنتجات ابؼعروضة في السوق

بؼدة زمنية طويلة. ( IBM-Microsoft) % من العرض العابؼي من قبل80بنسبة  احتكاراالآلر شهدت  لإعلاما
أن بودث تغيتَا في العملية  الإنتاجيةأما فيما يتعلق بابؼوردين، فيمكن للابتكار في ابؼنتجات أو في الطريقة 

 ، أو في ابؼنت  النهائي بدا يصعب عملية التقليد.الإنتاجية

بسثل تهديدات ابؼنتجات البديلة دافعا طبيعيا للابتكار، كونها على العموم نتاجا  على المنتجات البديلة: الأثر/2
 لابتكارات جذرية في ابؼنتجات، على سبيل ابؼثال آلة النسخ بالنسبة لورق الكربون.

                                                             
  منتجات. لإنتاجتطوير عمليات جديدة 
جامعة .علوم التسيتَكلية العلوم الاقتصادية والتجارية و رسالة ماجستتَ)منشورة(  .الكفاءات كمدخل للميزة التنافسيةالداخلية و مقاربة الموارد .بوزايد وسيلة - 1

 .18ص.2012.سطيف
علوم دية و كلية العلوم الاقتصا.رسالة ماجستتَ)منشورة(.طرح المنتوجات الجديدة في زيادة القدرة التنافسية للمؤسسةدور اليقظة و . بخوض أبضد - 2

 .22ص.2007.جامعة ابعزائر.التسيتَ
 .439-438ص ص .مرجع سبق ذكره.علاش أبضد- 3
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التي برمي ناعة، و إلذ الصيتمثل أساسا في التأثتَ على حواجز الدخول  ين الجدد:لعلى الداخ الأثر/3
 إلذالابتكار تعزيز ابغواجز التي بسن  ابؼنافس من الدخول  بإمكانابؼؤسسات ابؼتواجدة من الداخلتُ ابعدد، حيث 

 بؾال النشاط.

يؤثر الابتكار على الشدة التنافسية بأشكال عدة، فيمكن أن يغتَىا سواء  على شدة المنافسة: الأثر/4
 بتخفيضها أو رفعها في القطاع، كما يؤثر على بمو القطاع أو ىامش الربح.

 : الابتكار في مجال المنتجات.ثانيالمطلب ال 

حيث أن ابؼنت  بيثل  الإنتاجلابد أن نشتَ أولا إلذ تطور مفهوم ابؼنت ، ففي البدء كان ابؼنت  بىض  بغتمية    
ستهلك بعيدا على أن يأخذ برأيو وعن دراسة لقد كان ابؼوابعودة التي بيكن إنتاجها، و  الإنتاجيةبؾموعة ابػصائص 

 ابؼستهلك"بأن  Henry Fordلـ رة الشهتَة العبا حاجاتو ورغباتو ولد يكن لو دور في ىذه ابؼرحلة، حيث أن
ابؼدخل، إلا أن ظهور ابؼنافسة واتساع تأثتَ  ، بسثل ىذا"ها طابؼا كان لونها أسودسيارة يرغب أيحر في أن يشتًي 

خل إلذ ابؼد الإنتاجيرغباتو قد أدى إلذ الانتقال من ابؼدخل في اختيار ابؼنتجات حسب حاجاتو و  ابؼستهلك
يعتمد على القدرة  لابد من ، ولكن ىذا الاقتًاب من ابؼستهلكأولا التسويقي الذي يركز على ابؼستهلك

 .1( يوضح كل من ابؼداخل ابؼذكورة سابقا10-1الشكل )الابتكارية، و 

 (: التمييز بين المداخل الثلاثة10-1الشكل)

 ج/المدخل الابتكاري                                       ب/المدخل التسويقي                         الإنتاجيأ/المدخل 
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برستُ ابؼنتجات ابغالية إدخال منتجات جديدة و في الوقت ابغالر ىو ىذا التسارع في  ؤسساتبييز ابؼإن ما     
تقتضي الطبيعة الديناميكية للأسواق يشبو انفجار ابؼنتجات ابعديدة والتزايد ابؼستمر بؽا. و  بفا بهعلها تعيش فيما

تطلب التطور، بفا يالتي تتسم بالتنامي والتجدد و لاستهلاكية الرغبات اتكون ابؼؤسسة واعية ومدركة للحاجات و  أن
من سل   طابقة ابػلاقة بتُ تلك ابغاجات وبتُ ما تنتجو ابؼؤسسةالعمل على إحداث ابؼضرورة التعرف عليها و 

من  الاستًاتيجيات التي بسكن ابؼؤسسة ضمن ىذا السياق تعد عملية ابتكار ابؼنتجات ابعديدة إحدىخدمات، و و 
 .1ت ديناميكية الأسواقالرد على برديا

برستُ منتجات منتجات جديدة أو تطوير و  ابتكاريقصد بالابتكار في بؾال ابؼنت  بأنو قدرة ابؼؤسسة على و     
، أو ىو ابؼنت  الذي يؤدي وظيفة أو منفعة جديدة إذ 2موجودة أصلا، إما التغيتَ في شكلها أو لونها أو حجمها

  ابؼنت  استخدامالتغيتَ في أو ، 3ابؼنتجات ابغالية من وجهة نظر ابؼستهلك ابؼستهدفبيثل تطورا ىاما مقارنة م  
تغيتَ في تكلفة التصني  وتكاليف التخزين، التغيتَ في تكلفة ابؼنت  بدا في ذلك كالتغيتَ في العملية، الصيانة و 

نو أبيكن تعريفو كذلك على ، و 4التغليفويق، التغيتَ في حزمة ابؼنتجات وذلك بتغيتَ تصميم التعبئة و التس
 .5"قدمة للوفاء باحتياجات مستخدم أو سوق خارجيابؼديدة ابعنتجات ابؼ"

ابغصول على ابغصة السوقية من خلال تقدنً منتجات جديدة  ابؼنتجات ابؼؤسساتبؾال بيكن الابتكار في و   
ىذه التقانة، بزفيض فرص الزوال  للسوق بشكل مبكر، امتلاك ابؼبادأة في برديد الأسعار لاعتبارىا أول من قدم

 .6للتصاميم

                                                             
 .241ص.مرجع سبق ذكره.سامية بغول - 1
وتطبيقات ابؼؤبسر الدولر حول منتجات .الإسلاميةدور الابتكار التسويقي في اكتساب ميزة تنافسية لمنتوجات المصارف .بن يعقوب الطاىر، ىباش فارس - 2

 . 10ص.2014-06-05يوم.بدون بلد نشر.الأكادبيية العابؼية للبحوث الشرعية.ابؽندسة ابؼاليةالابتكار و 
 .149ص.2008.الأردن.مكتبة المجتم  العربي.1ط.مبادئ التسويق)للفنون التطبيقية(.بظر توفيق صبرة - 3

4- Yen hsu.linking design,and innovation: managing the connection for competitive 
advantage.international journal of business research and management.volume03.issue06.No 
country of published.2012.p334. 

 .223ص. مرجع سبق ذكره.تربصة بؿمود حسن حستٍ.نيجل كن ، نيل أندرسون - 5
أبحاث اقتصادية .عناصر استًاتيجيات الريادة وأثرىا في أبعاد ابؼنت  دراسة من وجهة نظر العاملتُ.كتانة،أبضد عوني أبضد أغاختَي مصطفى   - 6

 .114ص.2012جوان..بدون بلد نشر11العدد.وإدارية
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عندما بوتُ وقت بقاح م ابؼزايا التنافسية للمؤسسات، و تدعيار على ابؼنتجات يساىم في بناء و إن إدخال الابتك   
بالتالر في إرساء ولاء جد قوي للمنت ، و  ابؼنافستُ في بؿاكاة ابؼنت  ابعديد، تكون ابؼؤسسة ابؼبتكرة قد بقحت

 .1على ابؼنافستُ النيل منهايصعب 

ابتكار منتجات جديدة، إحدى إستًاتيجيات التي بيكن للإدارة أن تواجو بها  السياق تعد إستًاتيجيةفي ىذا و   
وبدا تنطوي عليو من تغتَات وتطورات في ابغاجات والرغبات الاستهلاكية  الأسواقىذه التحديات التي بسليها 

مؤسسة أعمال بؼقتضيات التغتَ في السوق وصولا إلذ ابؽدف  استجابةكيفية   الشكل التالر يوضحو  ابؼنافسة.و 
 الاستمرار.تًاتيجي وىو البقاء و الاس

 الرغبات الاستهلاكيةسة لمقتضيات التغير في الحاجات و (: استجابة المؤس11-1الشكل رقم)      

 

 

 

 

 

 

 

 .90ص .مرجع سبق ذكره.طو عبد الربضان سويسي المصدر:

حسب الشكل السابق يتطلب من ابؼؤسسة إحداث مطابقة رار في ظل ىذه الظروف، و الاستمإن البقاء و    
ابؼنافسة بتُ ابؼؤسسات في من تستطي  أن تقدم ىنا تكمن ، و إمكانياتهابتُ لاقة بتُ ما يرغب فيو ابؼستهلك و خ

ات تتميز برقيق ميزة تنافسية من خلال تقدنً منتج إلزاميةابغديث عن  إلذىذا يقودنا و  أكبر مستوى من ابؼطابقة.

                                                             
.بدون بلد 02المجلد.11العدد.الاقتصاد الجديدمجلة .في بناء ابؼزايا التنافسية الإسلاميةفرصة ابؼصارف  الإسلاميةابػدمات ابؼالية .دريس رشيد - 1

 .352ص.2014نشر.
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أن ابؼيزة التسويقية ليست واحدة  إلذنظرا ، و ابؼستهلكونحد كبتَ م  ما يرغبو  إلذتتوافق على منتجات ابؼنافستُ و 
الابتكار ليست واحدة في كل الظروف، فهناك الابتكار الذي بوقق للمؤسسة  إستًاتيجيةن إكل الظروف ففي  

ت  جديد بول بؿل ابؼنت  القدنً ويلغيو يأتي بدن ذلك عندماكون الابتكار جذريا و ميزة تنافسية مستدامة عندما ي
بالتالر لا في شكل برسينات مستمرة، و بتكار تكون ىذه ابؼيزة غتَ مستدامة عندما يكون الابشكل نهائي، و 

 .1إبما ىناك سلسلة من ابؼزاياو  الأمدتكون ابؼزايا المحققة طويلة 

شأن  الاستًاتيجي شأنو الأداء أبعادفي أن الابتكار أصبح يعد أحد  بالإستًاتيجيةتتمثل علاقة الابتكار و    
الابتكار البعد  عتبرأعندما  Woolrightىذا ما أكده في وقت مبكر التكلفة، ابعودة، ابؼرونة والاعتمادية، و 

ة التنافسية ابؼستدامة في الواق  أن الابتكار ىو ابؼصدر الأكثر قوة في برقيق ابؼيز للأداء الاستًاتيجي، و ابػامس 
على الابتكار  التابعة التي تعتمد مدخل الابتكار ابعذري أو ابؼؤسسات الرائدة في السوق التي تتبتٌ ابؼؤسسات
 .2التحسيتٍ

 أولا/نماذج تحليل المنتجات:

بشكل عام لا تدير ابؼؤسسة منت  واحد، أو حتى تشكيلة منتجات واحدة، إبما بؾموعة من ابؼنتجات أو    
للأسباب  لات التي تشكل حقيبة منتجاتها، ومن ابؼعروف أن لكل منت  مصنوع ومباع وض  خاص وذلك التشكي
 التالية:

 ؛الذي بير بو ابؼنت  من دورة حياتو الطور -

 لتنافسي أىو مسيطر أم مسيطر عليو؛الوض  ا -

 أفاق تطور القطاع.مواصفات القطاع و  -

عة منها وحدة عمل إستًاتيجية(، مو )باعتبار أن كل بؾ لا بد من برليل أوضاع بصي  ابؼنتجات الأسباببؽذه   
كذا بالنسبة بؼنتجات ابؼنافستُ، بفا يتوجب على ابؼؤسسة أن تقرر أي أوضاعها بالنسبة لبعضها البعض و  مقارنةو 

العائد ذلك في ضوء اطرة، و بيثل درجة أعلى من ابؼخوأي منها من ابؼنتجات بيثل بالنسبة بؽا درجة أعلى من النمو 
البدائل  ابؼناسب بتُلتشكيلة ابؼنتجات ابؼعروضة حتى بيكن أن تقوم بالاختيار الكلي المحتسب لكل منت  و 

                                                             
 .89ص .مرجع سبق ذكره.طو عبد الربضان سويسي - 1

 .91ص .نفس المرجع السابق.الربضان سويسيطو عبد  - 2
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ابػاصة  الأسواق -برديد بؿفظة ابؼنتجات أيالعامة  الإستًاتيجيةىذا ما يعتبر واحد من أىداف ابػطة ابؼعروضة، و 
( مقارنة م  الثنائيات الأخرى، سوق-)منت  ثنائيةتعديل الوزن الذي سيعطي بابؼؤسسة بفا يسمح بتثبيت أو 

لتالر إدارة التشكيلة بشكل مؤسسة تقييم وضعية منتجاتها، وباىناك بؾموعة من النماذج التي من خلابؽا بيكن للو 
من أىم ىذه النماذج بصاعة بوسطن ابزاذ القرار ابؼناسب، و ، و حداتقدنً ابؼعلومات اللازمة لكل منت  على جيد و 

إلذ ابغصة السوقية،  الأفقيحيث يشتَ المحور  (12-1رقم )كما ىو موضح في الشكل ،  BCGالاستشارية 
وفقا بؽذا العلامة السلعية موضوع الدراسة، و بينما المحور العمودي إلذ معدل النمو السوقي لوحدة العمل أو 

 ذلك من خلال مصفوفة النمو/ابغصة السوقيةللمؤسسة أن تقيم بـتلف أعمابؽا ومنتجاتها و ابؼدخل بيكن 
(BCG) ة وفقا بؼا يوضحو الشكل التالر:يركز النموذج على تقسيم منتجات ابؼؤسس، و  

 BCG( يمثل مصفوفة 12-1الشكل رقم)

 

 
 .76.ص2000.دار ابغامد.الاردن.1ط.)مدخل كمي تحليلي(استراتيجيات التسويقبؿمود جاسم الصميدعي. المصدر:
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ابغلوب، البقرة  يتضح من الشكل أن تقييم ابؼنتجات حسب مكانتها في ابؼصفوفة: علامة الاستفهام، النجوم،و   
 1الكلب:

 )علامة الاستفهام(: /المنتجات الأولى بالرعاية1

ية منخفضة أي مركز تنافسي ضعيف ولكن معدل ىي ابؼنتجات ذات حصة سوقويطلق عليها الطفل ابؼشكلة، و   
أن تكثف من الاستثمار في ىذه ابؼنتجات للحصول على  بمو عالر، وتعتبر توجهاتها غتَ واضحة وعلى ابؼؤسسة

في منحتٌ دورة حياة  (التقدنً)بسثل ابؼرحلة الأولذ أكبر من الطلب الكلي ولتدخل أيضا في مرحلة النجوم و  نصيب
 ابؼنت .

 /المنتجات النجوم:2

ما بييز ىذه رتفعة أي ذات مركز تنافسي قوي، و ابغصة السوقية ابؼبؼنتجات ذات معدل النمو العالر و ىي او   
والتوزي ،  الإعلانب أن تأخذ الأولوية في التمويل و بالتالر بهأرباح عالية، و ا إمكانية برقيق ابؼنتجات أن بؽ

ابؼنتجات تتًاج  ن ىذه إالاستثمار فأموال بقدر مناسب، وفي حالة انقطاع التمويل و بالنتيجة فإنها برتاج إلذ و 
 ىذا ابؼركز يقابل مرحلة النمو في دورة حياة ابؼنت .لتصبح)كلابا(. و 

 المدرة للدخل)الأبقار الحلوب(:/المنتجات 3

بالرغم من بسيز ىذه نها تتمت  بقدر معتُ من الولاء و ىي منتجات متميزة تقدم مصدر كبتَ للمبيعات، كما أو   
فإنها تنمو بدعدل بطيء. ىذه ابؼنتجات مربحة لتوليدىا تدفقات ابؼنتجات فإن السوق لا يتيح بؽا حرية ابغركة 

التسويق، إن ىذه التدفقات النقدية بهب أن تستخدم لتمويل بؾالات ذات فرص نتاج و نقدية أكثر بفا برتاجو للإ
بالتالر فإن الاستًاتيجيات ابؼوجهة بؽذه ابؼنتجات بهب أن تصمم (، و الاستفهام)النجوم أو علامة  اليةع

  .ىي بسثل مرحلة النض  في منحتٌ دورة حياة ابؼنتوسيعها، و للمحافظة على حصة السوق بدلا من ت

 /المنتجات قليلة الحظ في السوق)الكلاب(.4

في حجم التطور ابؼتوق  في  ابلفاضالتي تواجو أيضا ت ذات ابغصة السوقية ابؼنخفضة، و ىي تلك ابؼنتجاو   
ادة تسعى ابؼؤسسة إع. و عتبر عبئا على إدارة التسويقبالتالر فإن ىذه ابؼنتجات تبيعات خلال الفتًة ابؼستقبلية، و ابؼ
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إذ  السوق. اىتماماتإدخال برسينات عليها بالشكل الذي يدخلها دائرة أخرى من ابغياة بؽذه ابؼنتجات و دورة 
أن تتخذ بالتالر بيكن للمؤسسة بدعرفة موق  منتجاتها وفي أي مرحلة من مراحل حياتها و  يسمح BCGبموذج أن 

أو ابتكار ت  أو خط منتجاتها جديد تشكيلة منتجاتها من حذف أو إضافة بؼن ابذاهابؼؤسسة القرار ابؼناسب 
إن ىذا من ثم توسي  التشكيلة من خلال زيادة العمق أو الاتساع في مزي  ابؼنتجات، منتجات جديدة بساما. و 

ابتكار ابؼنتجات بيكن أن تتبعها، بدعتٌ آخر  إستًاتيجيةأي القرار ابؼناسب و  ابزاذالنموذج يسمح للمؤسسة من 
)منتجات الابتكار  ابعدة إلذ تكنولوجيا ابعديدة بالتالر يعود عنصرتكنولوجيا جديدة، و ستخدام إلذ اىل تلجأ 
 ابعذري(. 

عند طرح ابؼنت  في السوق لأول مرة فسوف يكون بؾهول من طرف ابؼستهلك وبالتالر تكون نسبة مبيعاتو   
فإنو يتحول  BCGمصفوفة  منخفضة إلذ أن يتزايد معدل بموه بالتدري  وذلك بدخولو في مرحلة النمو وحسب

إلذ منطقة النجوم ثم ينتقل ابؼنت  إلذ مرحلة النض  التي تتسم بدعدل بمو منخفض إلذ أن يأتي منت  جديد ليحل 
كما بيكن أن نشتَ إلذ أنو ىناك عدة بماذج بؿل التكنولوجيا القدبية وبذلك يصبح ابؼنت  في مرحلة الابكدار.

 غتَىا.و   Sheelمصفوفة رال إلكتًونيك و نتجات كنموذج جنلتحليل بؿفظة ابؼ

 تطوير المنتجات الجديدة:/ثانيا 

 1أن تطور منتجات جديدة من خلال طريقتتُ: تستطي  ابؼؤسسة  

 ىذا يعتٍ أنها بهب أن تتب  واحد أو أكثر من الأساليب التالية:و  /عن طريق التملك:1

 قيام ابؼؤسسة بالبحث عن مؤسسات قائمة لشرائها؛ -

 ابتكارات من مؤسسات أخرى؛بشراء حقوق اختًاعات و  ةسابؼؤس قيام -

 ات أخرى قائمة.سمنتجات مؤسسة أو مؤس لإنتاجبشراء حقوق امتياز  قيام ابؼؤسسة -

 إبما تقوم بامتلاك حقوق منتجات قائمة.ات جديدة، و لا تطور منتج في ىذه الأساليب الثلاثة، فإن ابؼؤسسة  
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 إن عملية تطوير منت  جديد بيكن أن تأخذ مسارين رئيسيتُ بنا: تماما:/عن طريق تطوير منتج جديد 2

 تطوير منتجات جديدة في بـتبراتها؛ب قيام ابؼؤسسة -

تكليفها بؾال تطوير ابؼنتجات، و  بالاتصال بعدد من الباحثتُ ابؼستقلتُ أو بوكالات متخصصة في قيام ابؼؤسسة -
 .ابؼؤسسة اسموسائل لتطوير منتجات جديدة برمل بالبحث عن أبق  ال

ا متى تتًاج  في تقدنً منتجه بغظ فإنو من السهل فشل ابؼنت ، ولذلك من ابؼهم أن تعرف ابؼؤسسةلسوء او   
مركزا لتطوير ابؼنت  يسمح بؽا  Coca cola مثلما تتقدم بطرح منت  جديد. وبؼواصلة ابعهد فقد أقامت مؤسسة

مشروبا جديدا في السنة  50يوما بفا بيكنها أن تقدم  30يوما إلذ  90بخفض مدة عرض ابؼنت  ابعديد من 
 .1الواحدة

من أن ابؼستهلكتُ سيجدوا  أوفعالية، ية للتأكد من أنها تعمل بأمان، و عادة، بسر ابؼنتجات باختبارات قاسو    
يكون كل فرد تقريبا مشمولا في اختبار منت  جديد، ففي كل يوم عمل في  Gilletteقيمة فيها، فمثلا في 

تلفة إلذ العمل دون حلاقة ذقن، ويدخلوا أكشاك صغتَة بها حوض متطوع من أقسام بـ 200جيليت، يأتي 
موس، أو كرنً يأخذوا التعليمات ىناك من التقنيتُ ابؼوجودين في الناحية الأخرى من نافذة صغتَة عن أي ومرآة، و 

للأمواس من ناحية حدة سلاحها، ونعومة  بهري ابؼتطوعون تقوبياما بعد ابغلاقة الذي يستخدموه، و حلاقة، أو 
 .2سهولة التعامل معها، و انزلاقها

 لتطوير المنتج. الأساسية/المداخل لثاثا

 3ابؼتمثلة في:لتطوير ابؼنت  و  أساسيةىناك أربعة مداخل   

زيادة ابؼبيعات ابغالية في السوق ابغالية من دعم السوق ابغالية و  إلذ تتوجو ابؼؤسسة حيث /اختراق السوق:1
 العمل على تسهيل عملية الشراء لدى ابؼستهلك.التًوي  و هود على ج الإنفاقبؼناطق البيعية و خلال إعادة توزي  ا

أسواق جديدة مثل قيام إحدى  لكن فيوتعتٍ استمرار ابؼؤسسة في بي  ابؼنتجات ابغالية و /تنمية السوق: 2
 ابغربي ببي  طائرات ابؽليكوبتً للأغراض ابؼدنية. الإنتاج مؤسسات

                                                             
 .200ص.2009.الأردن.دار ابؼستَة.1ط.التسويق الدولي.بدي  بصيل قدو- 1
 .546ص.2007.الرياض.دار ابؼريخ.ابعزء الأول.أساسيات التسويق.تربصة سرور علي ابراىيم سرور.فيليب كوتلر، جاري ارمستًون  - 2
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لكنها خطرة و  إستًاتيجيةىي  منتجات جديدة في أسواق جديدة و بتقدنً وىو ما يعتٍ قيام ابؼؤسسة /التنوع:3
 .بعديدةوجود فرص تسويقية في السوق اتفوق تلك ابؼنتجات و  تعتمد على مدى

ا من خلال تقدنً تقوم ابؼؤسسات بالتخطيط لزيادة حجم مبيعاته الإستًاتيجيةوفقا بؽذه  /تطوير المنتجات:4
 ( .13-1) أنظر الشكل رقم ،1بؿاولة تسويقها في سوقها ابغالرمنتجات جديدة و 

 للتطوير الأساسية: المداخل (13-1)شكل رقم                             

 منتجات حالية                      منتجات جديدة                              

 

 أسواق حالية         

 

         

 أسواق جديدة        

 

 

 .201ص.مرجع سبق ذكره.أمتُ عبد العزيز حسن :المصدر

السوق  اختًاقعليو بيكن القول أن ابؼؤسسات بيكنها أن تطور منتجاتها عبر أربعة مداخل رئيسية، من خلال و    
إلذ ذلك تنوي   بالإضافةية أو زيادة معدلات الاستخدام، و جديدة للمنتجات ابغال استعمالاتذلك بإضافة و 

بنفس أسواق جديدة لد تدخلها من قبل و  ذلك بالدخول إلذنتجات، أو من خلال تنمية السوق و تشكيلة ابؼ
 ابتكار منتجات لد يسبق إنتاجها من قبل.أختَا ، و ابؼنتجات ابغالية

                                                             
كلية العلوم (.منشورة)ماجستتَ .رسالة الحمولةدراسة حالة شركة عتاد التكديس و  أساليب تطوير المنتجات في المؤسسة الاقتصادية.غنية فيلالر - 1

 .47ص.2008.جامعة قسنطينة.علوم التسيتَالاقتصادية و 

 اختراق السوق

 زيادة استخدامات ابؼنتجات -

 زيادة معدل الاستخدام -

 

 تنويع المنتجات

 تشكيل -

 تطوير منتجات -

 منتجات جديدة لنفس السوق -

 تنمية السوق 

 توس  جغرافي -

 أقسام جديدة في السوق -

 المنتجاتتطوير 

الاندماج في مؤسسات إنتاج  -
 توزي و 

 العمل خارج نوع النشاط -
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  1على بعدين: ابؼنتجاتفي  عموما بيكن تصنيف الابتكارو   

الأول مدى إدخال ابؼنتجات  يقيسللمؤسسة والبعد الثاني جديدة في السوق، و بالنسبة جديدة البعد الأول 
السوق،  إلذىو تقدنً جديد   أي مدى ابؼنت  ابعديد في ابؼؤسسةالثاني إلذيقيس بتكرة إلذ ابؼؤسسة، و ابعديدة ابؼ

التي   ،(Porsche Cayenne) مؤسسة إطار صناعة السيارات في ال على الابتكار ابعديد في ابؼؤسسةمث
لكن الذي أدخل ىذا النوع من الاستخدامات مطورة من طرف ابؼؤسسة، و  كانت أول سيارة رياضية متعددة
  BMW (X5.)السيارات إلذ السوق لأول مرة 

الأمريكية لصناعة الطائرات أن ىناك سوقا  Boeingلاحظت مؤسسة على الابتكار في ابؼنت ، على سبيل ابؼثال 
بتُ ظروف ومواصفات ابؼطارات في  اختلافاتفي النمو في دول العالد الثالث وبالطب  ىناك مرتقبة بؼنتجاتها آخذة 

 تلك السائدة في دول العالد ابؼتقدم، لذلك قامت ابؼؤسسة بدراسة ووجدت أن الكثتَ من بفراتىذه الدول و 
عادة تصميم أجنحة الطائرة بناء على نتائ  الدراسة قامت ابؼؤسسة بإلطائرات تتسم بأنها قصتَة جدا، و )مدارج( ا

تم اد عند ابؽبوط على بفرات قصتَة و تم إضافة إطارات ذات ضغط أقل، ذلك بؼن  الارتد، و 737بوينج بطراز 
قد نت  عن إجراء ىذه التغيتَات أن طائرة بسرعة، و  إعادة تصميم بؿركات الطائرة بحيث تتمكن من الإقلاع

 .2حققت أعلى مبيعات في التاريخ كطائرة نفاثة بذارية 737البوينج 

 ر.يسعتالمجال الابتكار في :ثالثالمطلب ال

ل ابؼنت  بشنا لسلعتو أو خدمتو وما بيثل السعر بالنسبة للمستهلك تلك القيمة النقدية أو العينية التي بردد من قب  
الشرائية التي يظهرىا ابؼستهلك للحصول على السلعة تلك القوة "ينظر للسعر على أنو بسثلو من مناف  أو فوائد، و 

 .3"أو ابػدمة ابؼطلوبة

بؼهمة لتحقيق التميز التسويقي، وإبهاد ميزة تنافسية للمؤسسة بدرجة  من ابؼداخل اتَسعتيعد الابتكار في بؾال الو  
تمام الذي يستحقو من ابؼمارستُ والكتاب والباحثتُ في م  ذلك فإن مثل ىذا الابتكار لد يلق الاىأو بأخرى، و 

                                                             
1 -Shuba srinivasan & al.product innovation, advertising, and stock returns.journal of 
marketing.American marketing association.January 2009.vol73.U.S.A.P P 26-27. 

علوم التجارية و و كلية العلوم الاقتصادية . 10.العدد. اقتصادية وإداريةأبحاث  .ابؼنشأة الاقتصادية أداءالابتكار التسويقي ودوره في ترقية  .أبضد ابؾدل - 2
 .351ص .2011. بسكرة جامعة بؿمد خيضر.التسيتَ

(.كلية منشورة)ماجستتَ .رسالة العوامل المؤثرة في قرارات تسعير الخدمات في المصارف التجارية العاملة في قطاع غزة.ساط  سعدي شملخ - 3
 .32ص.2008.الإسلاميةابعامعة التجارة.
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بيكن برقيق الابتكار من ، و التًوي و  الإعلانى كمجال ابؼنت  و ذلك بدقارنة الابتكار في بؾالات أخر التسويق، و 
أو وض  سعر ابؼنتجات قريبا أو بفاثلا لسعر  لسعر بنفسو على ابؼنتجات ابؼشتًاةخلال قيام ابؼستهلك بوض  ا

ساط يستعمل التسعتَ الابتكاري عندما يظهر تركيب سعري جديد في السوق كبي  مادة معينة بشكل أقو  لة.ابعم
 .1تقدنً أسعار منخفضة للألبسة التي تباع في غتَ موبظهامن دون فوائد وغرامات تأختَية متًاكمة أو عرض و 

، ففي الأسعارفض أو للتخفيض في خلا يرتبط الابتكار السعري بالضرورة بالبحث عن وسيلة لتحديد سعر منو  
را إبهابيا على سلوك ابؼرتفعة إذا كان يتوق  من ذلك أث الأسعارمواقف عديدة قد يتم الابتكار لكي تبدو 

 :2فيما يلي سيتم التعرض بؽاتتُ الطريقتتُابؼستهلك، و 

ابؼنافستُ الذين تواجههم  إن أحد انعكاسات البيئة الاقتصادية ابعديدة ىو زيادة عدد /ميزة السعر الأعلى:1  
أن سعر أكثر بفا مضى على تنافسية ابؼؤسسات الاقتصادية خاصة و ىذا سيؤثر ابؼؤسسة الاقتصادية في السوق و 

 أيكما في السابق   الأمرلا يتم العوبؼة، اقتصاد السوق...( و  )بررير التجارة، ابؼنت  بؿدد حاليا نتيجة لتلك البيئة
قط حتى يكون ىناك بؾال للربح أو حتى عدم ابػروج من السوق. فقد لاحظ بؾموعة ف الإنتاجالتحكم في تكلفة 

من الصيادلة بالو.م.أ أن بعض ابؼستهلكتُ يشتكون عندما تكون أسعار الدواء الذي يصرف بوصفة طبية 
تأثتَ  أنبالتالر فإن السعر ابؼنخفض للدواء يفسر على ثتَه العلاجي و تأضة، حيث يربطون بتُ سعر الدواء و منخف

تستعمل الأسعار الدالة أي تض  أسعار مرتفعة  لذا بقد أن بعض ابؼؤسسات فعاليتو في علاج ابؼرضى أقل.الدواء و 
برقق أرباحا من  ة ستكون قليلة إلا أن ىذه ابؼؤسساترغم أن الكميا لتعكس مكانة أو جودة ابؼنت  و بؼنتجاته

 خلال ميزة السعر الأعلى.

درجة في ميزة السعر الأعلى بأن ابؼؤسسة بيكنها أن برقق احتكار للسوق، و لقد رأينا  /ميزة التكلفة الأدنى:2
الرغبات غتَ أنو في سوق ابؼنافسة ىناك بعض ر مرتبطة بدرجة كثافة الابتكار ومدى ملاءمتو للحاجات و الاحتكا

إنهم سيقومون بتقليد منت  لر فبالتانهم من تقليد ابؼنتجات ابعديدة و ابؼنافستُ الذين طوروا أساليب خاصة بهم بسك
تفاع بشكل مرضي بدا الانفي استًجاع استثماراتها و  ق بها بسرعة بفا قد يعرقل ابؼؤسسةمن ثم اللحاابؼؤسسة، و 

التي بسكنت من ابغصول على ميزة إلذ أن ابؼؤسسة الابتكارية و  الإشارةىنا بيكن و إلذ السوق،  قدمتو ابؼؤسسة
 ىو ميزة التكلفة الأدنى.الابتكار لكن بشكل آخر و  ثانية من ىذا السبق بيكنها أن تستفيد مرة

                                                             
 .245ص.2010.جامعة ابؼوصل.الاقتصادو  الإدارةكلية .32بؾلد.97العدد.تنمية الرافدين.دور ابؼعرفة السوقية في برقيق الابتكار التسويقي.علي أوسوختَي  - 1
 .251ص.مرجع سبق ذكرهسامية. بغول - 2
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تؤدي إلذ بزفيض تكاليفها عامة، والتكلفة الوحدوية خاصة، خلق عملية تسويقية  فإذا ما استطاعت ابؼؤسسة  
ذات حتى الاستفادة من اقتصاديات ابغجم في حالة الابتكار في بؾال ابؼنتجات من خلال خلق آلة إنتاجية مثلا و 

 .1قدر الذي لا يتمكن من اللحاق بهابزفيض أسعارىا بال كبر بفا بيلكو منافسيها، وعليو بيكن للمؤسسةطاقة أ

في الاعتبار خصائص ابؼستهلكتُ ابؼستهدفتُ، فهناك  الأخذعند التفكتَ في تطبيق الابتكار السعري بهب و   
ابؼبتكرة في بؾال  الأساليبأخرى، وىناك بعض  أنواع من ىذا الابتكار قد تصلح لقطاع أو قطاعات معينة دون

 :2اتسمت كلها بالنجاح بيكن الاستدلال ببعض منها عتَ استخدمت بواسطة أكثر من مؤسسةالتس

عند الدف  يقوم ابؼوظف بتسجيل وذلك بوض  قلم بجانب القائمة، و  ابؼستهلك يض  سعر ابؼنت  بنفسو - 
 كما كتبها ابؼشتًي.  الأسعار

على أساس سعر الوحدة، حيث يتم توضيح سعر الوحدة من ابؼنت  بصرف النظر عن حجم العبوة، التسعتَ  -
د، 12د، 17د، 25أسعارىا كانت على التوالر كغ، و 2كغ،  3كغ،   5مثلا إذا كان ابؼنت  يباع في ثلاثة أحجام

ضوعة على ابؼنتجات ابؼو  الأسعارالسابقة يتم وض  سعر الوحدة فتكون  الأسعارففي ىذه الطريقة عوض وض  
 .3د6د، 5.67د،5ىي: 

 بعد فتًة معينة من شراءه جزء من الثمن نقدا بدلا من ابػصم التقليدي. ؤسسة للمستهلكأسلوب رد ابؼ -

 الأصنافبأن أسعارىا أقل من غتَىا، أو إجراء بزفيضات في أسعار بعض  الإعلانابؼنافسة السعرية عن طريق  -
 .الأسبوعخاصة خلال أيام عطلة نهاية 

ىذه تًكة فيو فنادق ابؽيلتون مثلا، و ابغصول على مزايا سعرية بغاملي بطاقة اشتًاك سنوية في النادي ابؼاسي ابؼش -
 ابؼزايا خاصة بابػدمات التي تقدمها فنادق ىيلتون في الغالبية العظمى من بلدان العالد.

عرا يكون مرتفعا في وقت الذروة س   ابؼؤسسةارج نطاق الذروة، حيث تضالتسعتَ خالتسعتَ في وقت الذروة و  -
را منخفضا في سعإلذ ابغد الذي يفوق العرض منو، و ىو الوقت الذي يكون الطلب على ابؼنت  أو ابػدمة كبتَا و 

                                                             
 .347-345 ص ص.مرجع سبق ذكرهأبضد أبؾدل. - 1
 .251ص.مرجع سبق ذكره.بغول سامية - 2
 .41-40ص ص.مرجع سبق ذكره.زىوةخلوط  - 3
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ذلك حتى يتم برويل الطلب على ابؼنت  من وقت الذروة إلذ الوقت الذي ينخفض الطلب غتَ أوقات الذروة و 
 فيو.

 بسعر البي  بابعملة.البي  بالتجزئة  -

 التسعتَ السيكولوجي)النفسي(. -

 : الابتكار في مجال الترويج.رابعالمطلب ال  

يلي ابؼنت  من ربدا بيثل بؾالا خصبا للابتكار و  الإعلانبصفة خاصة كان التًوي  ولازال بعناصره ابؼختلفة و       
لها الابتكار  التًوبهي عدة عناصر بيكن أن يشميضم ابؼزي  حيث انتشار تبتٍ وتطبيق الابتكار التسويقي فيو. و 

خلابؽا بناء  قربا إلذ ابؼستهلك لأنها تعتمد على الأساليب التي يتم منكما سيوضح لاحقا، وىي أكثر إثارة و 
ذلك ببناء مستويات غ فيو لكي لا برصل نتيجة عكسية و أن لا يكون المحتوى مبال التوقعات لدى ابؼستهلك، على

يؤدي بابؼستهلك بعد استهلاكو الفعلي للمنت  إلذ حالة عدم الرضا التي برولو فورا إلذ بفا جدا  يةلمن التوقعات عا
 .1ابؼنتجات ابؼنافسة

لكن ىذا ليس لابتكاري إلذ ابؼقدرة ابؼالية، و بقاح ابؼؤسسات في بؾال التًوي  ا إن بعض الباحثتُ يرجعون   
يصا للمؤسسات جاءت خصإذ أنها  العصابات لتنفي ذلك،بالضرورة حيث جاءت إستًاتيجية تسويق حرب 

، كما بيثلو الشكل بدرجات متفاوتة لكنبـتلف عناصر ابؼزي  التسويقي و  تطبيقها علىبيكن الصغتَة وابؼتوسطة. و 
تقليدية بؼتابعة البؾموعة من الطرق غتَ " يعرف مصطلح تسويق حرب العصابات على أنو:و  .(14-1رقم )

 .2ىي طريقة ثبت منها برقيق أرباح غتَ متوقعة م  ابغد الأدنى من ابؼالقليدية" و الأىداف الت

 

 

 

                                                             
 .252ص.مرجع سبق ذكره سامية. بغول - 1

2 -Gerd nufer.guerrilla marketing-innovative or parasitic marketing.journal of modern economy 
scientific research.N4.No country of published.2013.p01. 
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 (: تطبيقات تسويق حرب العصابات على المزيج التسويقي14-1) الشكل رقم

 ابؼزي  التسويقي                                          

   

 التًوي                     التوزي                    ابؼنت                     السعر            

 10                                %10               %70                  %10%    

 تسويق حرب العصابات                             

Source : Gerd nufer.Op.cit. p02. 

 1ابؼتمثلة أساسا في:ستًاتيجية تسويق حرب العصابات و الأساسية لإتم برديد بؾموعة من ابؼبادئ  لقدو      

ابؼفاجأة، فهو بهذب انتباه ابؼستهلكتُ  إستًاتيجية تسويق حرب العصابات تعتمد على عنصر غير متوقعة:* 
الاىتمام بهم عن طريق وض  أشياء غتَ عادية في أماكن غتَ معتادة أو باستخدام كائنات غتَ عادية في وقت و 

 غتَ عادي.

التصميم مبتكر بدلا يعتمد على ابػيال، فكرة خلاقة و  إستًاتيجية تسويق حرب العصابات الابتكار:الإبداع و * 
 من ميزانية التسويق ابؼرتفعة.

وإستًاتيجية تسويق بعيد ابؼدى، أن لديها تأثتَ قوي و  أكسفورديتم تعريف كلمة ابعذرية في قاموس  الجذرية: *
 .ل الوصول إلذ أكبر قدر من ابؼستهلكتُعمل م  شكل من أشكال ابعذرية من أجحرب العصابات ت

علاوة على ذلك بتُ ابؼستهلكتُ والعلامة التجارية، و  تساعد على التقريبروح الدعابة و  تأثر روح الدعابة: *
 بيكن أن تزيد بشكل كبتَ من كفاءة ابغملة من خلال الوصول إلذ عدد أكبر من ابؼتلقتُ.

حرب العصابات بذذب انتباه ابؼستهلكتُ من خلال فكرة بسيطة والتصميم إستًاتيجية تسويق  اطة:البس *
 بتكاري.لإاالإبداعي و 

                                                             
1 -faten farouk.the role of guerrilla marketing strategy to enrich the aesthetic and functional values of 
brand in egyptain market. journal of inter design.V2.issue1.No country of published.july2012.p113. 
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يجية التسويق التقليدية، وذلك يعتمد على خلق ىي منخفضة التكلفة مقارنة م  إستًات التكلفة المنخفضة: *
 التأثتَ ابؼباشر على العملاء ابؼستهدفتُ.الإبداع م  ابلفاض ابؼيزانية من خلال الابتكار و 

ينبغي  في فتًة بؿدودة جدا من الزمن و ىذا يعتٍ أن بضلة تسويق حرب العصابات تتم إلاو  لعبة الطلقة الواحدة: *
 عدم استخدامها مرة أخرى في نفس السوق.

 يكون الابتكار في عناصر ابؼزي  التًوبهي كما يلي:و     

 :الإعلان/الابتكار في مجال 1

يتم  أننو بهب إابؼرغوبة منو ف الأىدافحتى بوقق فريد من نوعو، ومقن . و  إبداعالناجح ىو ابتكار،  الإعلان     
الكلية لوظيفة  التي تكون بدورىا في إطار ابػطةة و الكلي متكاملة ضمن ابػطة التًوبهية إعلانيةخطة  إطارفي 

ىو تزويد متلقي الرسالة بدعلومات عن منت  برفزىم على شرائو،  الإعلانابؽدف من التسويق وابؼؤسسة ككل. و 
الذي يتم من خلال على توسي  نطاق مناف  ابؼنت ، و  فتعزز إحاطتهم بدثل ىذه ابؼعلومات بتحريض ابؼستهلكتُ

ن بيكن برقيق ما سبق بفضل إعلان ابتكاري يقوم على وعود صادقة عة ربط قوية بتُ ابؼنت  وابؼنفعة. و وجود حلق
بمط الابقاز الابتكاري نتجات ابؼنافسة بدلالة ابؼنفعة و بفضل بسيز ىذا ابؼنت  عن ابؼابؼنت  وأدائو ابؼتميز وابعديد، و 

 .1ابؼستخدم

 2الابتكاري أبنها: الإعلانىناك بعض ابؼلاحظات بهب أن تؤخذ بعتُ الاعتبار في و  

 غتَ ابؼألوفة.الغريبة و  بالأشياءإثارة اىتمامو جذب انتباه ابؼشاىد و  - 

 .الإعلانالكوميديا بشكل مبتكر في استخدام نوع من الفكاىة و  -

 ابؼبتكر قبل تعميم استخدامو. الإعلاناختبار  -

 عادة ما يكون أكثر فعالية في نقل ما بهب نقلو للجمهور. لأنو الإعلاناتغتَ ابؼباشر في  الأسلوباستخدام  -

 إلذ نهايتو. الإعلانتشويقو لرؤية إثارة فضول ابؼشاىد و  -
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السائدة في المجتم  الذي يتم  الأخلاقيةفي الاعتبار القيم الاجتماعية و  بتكاريالإ الإعلانبهب أن يأخذ  -
لو كان الابتكار لا يدخل في بؾال ابؼرفوض، حتى و  ما مرفوض، بحيثإلذ ما ىو مقبول و  بالإضافةاستخدامو فيو، 

 .الإعلانلية يبدو أنو سيحقق أثر غتَ عادي على فعا

ثانية  30في تلفزيون بؼدة  الإعلاناتكانت تسويق حرب العصابات   إستًاتيجيةقبل ظهور سبيل ابؼثال  على   
يعتمد ، و ثانية بععل ابعمهور يضحك 2عرض ابؼنتجات و ثواني ل3فهي تستخدم  الآنكاملة في بي  ابؼنتجات، و 

ترك استًاتيجيات غتَ عادية ونشاط وبـيلة كبتَين، ويعتمد على مفاجأة ابؼستهلك و  ىذا النمط البديل بقوة على
 .1إلذ خلق ضجة إعلامية كبتَة بالإضافةلديو صعب النسيان  انطباع

 /الابتكار في مجال البيع الشخصي:2

لية البيعية من ابؼرحلة زيادة احتمالات بقاح العمبؾال البي  الشخصي، فيتم تفعيل و الابتكار في  إلذبيكن اللجوء   
بذلك يعتبر رجل البي  غاية ابؼتابعة، و  إلذمنها أي من البحث عن العملاء ابؼرتقبتُ  الأختَةحتى ابؼرحلة الأولذ و 

نو يعتبر بهب أن يركز رجل البي  أولا على العميل ثم على ابؼنت ، لأمن نظام ابؼعلومات التسويقية. و  عنصر ىام
 .2ستهلكتُابؼو نقطة الوصل بتُ ابؼؤسسة 

عندما نفكر أن اف ما يبيعو رجل البي  العادي، و أضع 10إلذ  5بي  من في الغالب بيكنو فرجل البي  ابؼتفوق   
% فيقضيو في التعلم 70أما الوقت الباقي أي  فقط من وقتو في الاتصال بابؼستهلكتُ %30رجل البي  يقضي 

مثل ىذا الرجل بوتاج  ماعات ابؼبيعات.... فمن ابؼؤكد أناجتحضور عن ابؼنت  وأساليب البي  وتعبئة النماذج و 
ات، يوجد أسلوب يتسم بالابتكار إلذ أعلى مهارات في إدارة الوقت بفعالية. مثلا فيما بىص الرد على الاعتًاض

كميزة أو نقطة قوة، إلا أنو   ابؼستهلك اعتًاضعكس  أوىو يعتٍ بؿاولة قلب أو العكس" و ىو أسلوب"القلب و 
في الرد على الاعتًاضات حيث أنو ليس كل الاعتًاضات بيكن قلبها  الأسلوبد قيود على استخدام ىذا توج

لتصبح ميزة، فإذا كان الاعتًاض مثلا على جهاز كهربائي منزلر يستهلك كثتَا من الكهرباء فلا بيكن في ىذه 
 .3ميزة إلذابغالة برويل ذلك 

                                                             
1 - vasanth kiran , Deepak jose.guerrilla marketing:redefining marketing.journal of tactful 
management research .vol1.issue5.No country of published.feb2013.pp 02-04. 
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 /الابتكار في مجال تنشيط المبيعات:3

تكرة فيو، بحيث جاىدة أن تأتي بوسائل مب وبراول ابؼؤسسات ابؼبيعات بؾالا خصبا في التسويق، يعد تنشيط  
التي تم عرضها في بؾال ابؼبتكرة و يلاحظ أن بعض الوسائل تتميز عن غتَىا وبرقق ابؽدف ابؼرجو منو، ىذا و 

من بتُ الوسائل ابؼبتكرة الأخرى و  .1لذلك اسيةأسالابتكار السعري بؽا أثر على تنشيط ابؼبيعات، بل تعتبر أدوات 
 2التي بيكن اللجوء إليها في بؾال تنشيط ابؼبيعات:

يؤدي ىذا بؼنت  معتُ، و  الذي يقوم بتكرار الشراء م ابؼتكرر: حيث يتم مكافأة ابؼستهلكحافز ابؼستخد -
تخدم ىذه الوسيلة من طرف ما تسعادة إلذ إبهاد ولاء من قبل ابؼستهلك للتعامل م  مؤسسة معينة، و  الأسلوب
 ابػدمية. ابؼؤسسات

الألعاب، حيث يتنافس ابؼستهلكون للحصول على جوائز تعتمد على مهاراتهم التحليلية أو ابؼسابقات و  -
زيادة تكرار تعرض ابؼستهلكتُ للرسائل دف زيادة ابغركة والتجول في متاجر التجزئة، و ىي تستخدم به، و الإبداعية
 التًوبهية.

 الابتكار في مجال النشر:/4

التي  ا لكون النشر يأتي في شكل خبري وبوتوي على حقائق بصفة أساسية وبىرج عادة عن نطاق ابؼؤسسةنظر    
جة الأولذ في بؾال إبما يكون بالدر ون عادة في طريقة صياغة ابػبر، و يتم النشر عنها، فإن الابتكار في النشر لا يك

ات بذلك فهو يرتبط بالدرجة الأولذ بدمارسفيو النشر والوسيلة ابؼلائمة للنشر. و ما يتم نشره والوقت الذي يتم 
التي قد تكون مبتكرة ثم يتم اختيار ما يتم نشره منها، بفا بودث التأثتَ ابؼطلوب في تسويقية أو إدارية بشكل عام و 

الوسائل التي يتم الاعتماد عليها بيكن أن يكون الابتكار كذلك في ابؼختلفة التي تتعامل م  ابؼؤسسة. و  ابعماىتَ
العاملتُ بها، بحيث يكون النشر في كوين علاقات طيبة م  ابؼسؤولتُ و تواسعة الانتشار و  الإعلامفي كسب وسائل 

ىو خاص  بؾال إدارة ابؼوارد البشرية، و أمريكية قامت بعمل ابتكاري في وكمثال عن ذلك مؤسسة .3ؤسسةصالح ابؼ
وظيفة معينة،  يلاءمبزتار ابؼعوق الذي  ت ابػاصة( فمن ابؼألوف أن ابؼؤسساتلاحتياجا)ذوي ا بتوظيف ابؼعوقتُ

خصائص ذوي  م  لتتلاءمإبما قامت بإعادة تصميم الوظيفة  بزتار ابؼعوقتُ لوظيفة معينة و لا ولكن ىذه ابؼؤسسة
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دعم نشاط علاقاتها العامة. و ة للمؤسسة قد تم نشر ىذا ابػبر الذي أثر على الصورة الذىنيالاحتياجات ابػاصة، و 
 .1ؤسسةتكوين ابذاىات إبهابية بكو ابؼال النشر بيكن أن يساىم في كسب وتأييد ابعمهور العام و فالابتكار في بؾ

 : الابتكار في مجال التوزيع.المطلب الخامس

. فقد وابؼستهلكتُ تكار فيها كل من ابؼؤسسةبؾالات التوزي  التي بيكن أن يفيد الابىناك العديد من أنشطة و    
يكون الابتكار في طريقة جديدة غتَ مألوفة في توزي  ابؼنتجات، أو في تصميم أو شكل منافذ التوزي  نفسو. كما 

في ابعو المحيط بعملية التوزي  والذي يؤثر على ابؼستهلكتُ قد يكون الابتكار في التصميم الداخلي بؼنافذ التوزي  أو 
 3فيما يلي بعض أساليب التوزي  الابتكاري:و  .2الأنشطة أو المجالات غتَ ذلك منبدرجة أو بأخرى و 

متناول أيدي في مستوى نظر و  الأرففعلى  كالألعاب الأطفالوض  أصناف ابؼنتجات التي بذذب نظر  -
 الطفل، الذي ربدا سيصر على أخذ ابؼنت  فيتم الشراء ليس بغاجة أو رغبة بل بسبب ابؼوقف العاطفي للطفل.

تزويد عربة التسوق في ابؼتاجر الكبتَة بآلة حاسبة مثبتة بها، بحيث بيكن للمستهلك استخدامها في حساب  -
 قيمة مشتًياتو مقدما لكي بودد ما إذا كانت في حدود ابؼيزانية المحددة بؽا.

تاجوا لوجبة إنشاء مقاىي داخل ابؼتاجر، فنظرا لكون ابؼستهلكتُ يقضون وقتا معتبرا في ابؼتجر بيكن أن بو -
 خفيفة أو مشروب أو حتى أخذ قسط من الراحة.

ابػاصة بهم  فالألعابفي ابؼتاجر لأنهم قد يتضايقون من قضاء وقت طويل في ابؼتجر لذا  للأطفالوض  ألعاب  -
 تعتبر وسيلة لتسليتهم.

التسوق في  بذم  ما بتُىي متاجر ر ابؼبتكرة في توزي  ابؼنتجات، و تعتبر من أشكال ابؼتاج ،ابؼتاجر الضخمة -
التسوق في متاجر ابػصم، تتعامل بدنتجات من مواد غذائية، ملابس، أحذية، ألعاب، متاجر السوبر ماركت و 
 أجهزة كهرومنزلية....
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تعتبر أحد الابتكارات ابؼهمة في بؾال التوزي  دام الآلات في تصريف ابؼنتجات، و البي  الآلر: يقصد بو استخ -
التي ي  العديد من ابؼنتجات ابؼيسرة و تستخدم في ببرتاج إلذ مساحات كبتَة ولا بؼندوبي بي ، و حيث لا ابؼباشر، 

 وقت ما بوتاجها كابؼشروبات بأنواعها.مكان لو و عادة ما يشتًيها من أقرب 

إقناعهن بالإسهام في تسويق منتجات حيث يتم الاتصال بربات البيوت و  حفلات منزلية،البي  من خلال  -
إما في شكل ىدايا عينية أو في شكل  حصوبؽن على مكافآتمقابل معينة من خلال تنظيم حفلات بابؼنازل، 

 ابغصول على ابؼنتجات بؾانا.

فرصا جديدة للبي ، فقد ت، الشيء الذي أصبح يشكل آفاقا و البي  بالتجزئة إلكتًونيا باستخدام شبكة الانتًني -
 منتجاتهم.نتًنت لعرض معلومات عن مؤسساتهم و نشأت العديد من متاجر التجزئة مواق  اأ
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 خلاصة الفصل:

ظرا حاولنا من خلال ىذا الفصل أن نقدم الابتكار في قالب مفهوم، نظرا لتعدد وجهات النظر في تعريفو، ن 
، أو قد كار منتجات جديدة للسوق أو للمؤسسةبابتيكون الابتكار لتعقد في مفاىيمو والتعدد في أبعاده، فقد 

 تقدم القيمة ابؼتوقعة للزبون. على الأقلالتي افة تعديلات للمنتجات ابؼوجودة و يكون بإض

)الدفعة التكنولوجية( الأولالنموذج  أشارصورة للابتكار، فقد  إعطاءالنماذج ابؼفسرة للابتكار في قد سابنت و    
أما الثالث فإنو ركز  الابتكار ينب  من أنشطة البحث والتطوير والثاني فتَكز على حاجات ورغبات ابؼستهلك أن

ختَ أقحم بـتلف الإدارات بابؼؤسسة في عملية الابتكار الألسابقتُ إلا أن النموذج الراب  و على كلا العنصرين ا
 يعرف بالنموذج ابؼتكامل.وىو ما  طراف ابػارجية من موردين ومستهلكتُكذا بصي  الأو 

ل ما يعرف بالابتكار ابؼتعلقة بالتسويق من خلا الأنشطةوقد توس  نطاق الابتكار حيث مس بـتلف    
ابؼمارسات التسويقية، من تصميم ذلك من خلال وض  أفكار جديدة موض  التطبيق الفعلي في التسويقي، و 

لك التي بزتلف عن تمبتكرة طرق وتروبهها وتوزيعها بأساليب و تغليف ابؼنتجات بطريقة مبتكرة وتسعتَىا تعبئة و و 
  ذلك سعيا منها لتحقيق ابؼيزة التنافسية التي برافظ بها على مركزىا التنافسي.يعتمد عليها ابؼنافستُ و 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Agbonifoh &  al             
 "خالدة اتمنتج يوجد لا أنه هو المنتج حياة دورة لمفهوم الحتمي المنطق "

"The inexorable logic of the product life cycle concept is that no product is 
immortal" 
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 د:ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــتمهي

ذلك من وقت ظهوره في الأسواق إلذ وقت ، و في حياتو ةبير ابؼنتج شأنو في ذلك شأن الإنسان بدراحل متعدد   
رغبات حاجات و يستطيع أن يلبي أن يعمر طويلب و بفا يتطلب العديد من التحسينات حتى بيكنو  اختفاءه

تل  باختلب  العوامل بل إن دورة حياة ابؼنتج الواحد قد بز لا توجد دورة حياة ثابتة لكل منتجو  ابؼستهلكتُ.
تراعي ما يناسبو عند طرح ابؼنتج في السوق على ابؼؤسسة أن . و في فتًات بـتلفة ابػارجية أو كلببنا معاالداخلية و 

 .مرحلة من مراحل دورة حياتو لكل تسويقية إستًاتيجياتمن 

من  الأختَةىذه  يلبءمما و دورة حياتها، ل في ىذا الفصل ماىية ابؼنتجات و من ىذا ابؼنطلق سيتم تناو و   
 :الآتية، من خلبل ابؼباحث الثلبثة احياتهرحلة من مراحل دورة كل مو  تتناسبتسويقية  إستًاتيجيات

 ابؼنتجات.أساسيات حول  ابؼبحث الأول:

 ابؼبحث الثاني: ماىية دورة حياة ابؼنتجات.

 الاستًاتيجيات التسويقية.دورة حياة ابؼنتجات و الثالث: ابؼبحث 
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 المنتجات. المبحث الأول: أساسيات حول

ون ىذا النشاط لكي يكو  ،لأي نشاط تسويقي مكانة جوىريةخدمات  أوبرتل ابؼنتجات سواء كانت سلعا     
في ىذا ابؼبحث عليو سو  يتم ، و تُالمحتمل تُابؼستهلك راكلابد من وجود منتجات تتوافق أو تفوق إدذو قيمة 

السلع ة أسقطت على ابؼنتجات ابؼلموسة لكون الدراسة ابغالي التًكيز علىبؼختلفة للمنتجات و تناول ابعوانب ا
 .الاستًاتيجيات ابؼتبعة ودورة ابغياةلتسويقي و ليس ابػدمات لأن كل منهما بىتل  من حيث ابؼزيج او 

 مختلف مستوياتو.مفهوم المنتج و المطلب الأول: 

 أولا/ مفهوم المنتج.

لا في السوق. إ خصائص مادية يتم بيعو إلذ ابؼستهلكيقصد بابؼنتج في مفهومو الضيق كل شيء مادي، أو لو   
 ملموس يتلقاه الفرد من خلبل عمليةفي إطار التسويق، ىو كل شيء ملموس أو غتَ أن ابؼنتج في إطاره الواسع، و 

 .1التبادل

 .ل الأول التطرق إليو بالتفصيلذلك لأنو تم في الفصتم تقدنً تعري  واحد للمنتج و   

 2 منها:وىناك عدة إبذاىات في برديد خصائص السلعة ابعديدة 

 وبناءا عليو فإن ابؼؤسسة تدخل سلعة جديدة في برابؾها التسويقية لأول مرة. /المدخل المؤسسي:1

وبناءا عليو يتم التًكيز على ابػصائص ابؼوروثة بالسلعة ابعديدة نفسها وتأثتَاتها المحتملة على  /المدخل السلعي:2
 الأبماط الاستهلبكية ابؼألوفة لدى ابؼستهلكتُ ابؼستهدفتُ.

وبناءا عليو يتم برديد درجة ابغداثة في السلعة بناءا على مقدار معرفة ابؼستهلكتُ  /المدخل السوقي:3
 ا.ابؼستهدفتُ بؽ

وبناءا عليو تعد سلعة ما جديدة إذا تم إدراكها من قبل ابؼستهلكتُ ابؼستهدفتُ وليس بناء  /المدخل الإدراكي:4
 على خصائصها ابؼادية ابؼلموسة من جهة أو كونها جديدة في الأسواق من جهة أخرى.
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لمجال فإن ابؼنتج ابعديد ىو أي بيكن إعتبار ابؼدخل الإدراكي ىو الأكثر مناسبة لتعري  الابتكارات وفي ىذا ا   
منتج يعتبره ابؼستهلك ابؼستهد  منتج جديد، وحسب ىذا ابؼفهوم فإن ابعدة تبتٌ على إدراك ابؼستهلك للمنتج 
أكثر من ابػصائص ابؼادية أو السوقية وبالرغم من أن مدخل ابؼستهلك قد لاقى بعض الاىتمام من وكالات 

سويق إلا أنو لد بوضى باىتمام مناسب من قبل الباحثتُ في بؾال سلوك الإعلبن ومن واضعي إستًاتيجيات الت
 .1ابؼستهلك

 مستويات المنتج.ثانيا/

 2ىي:تسويق ابؼنتج إلذ ثلبث مستويات و في ميدان ال باحثتُيقسم ال 

حاجاتو. إن ابؽد  من شراء ابؼنتج للمستهلك لتلبية رغباتو و في ابؼنفعة التي يقدمها  لمثيتو  /المنتج المركزي:1
)ابؼنفعة  الشفائية التي ينتظرىا ابؼريضو  إبما وظيفتو الوقائيةللمريض ليس العلبة في حد ذاتها و الدواء مثلب بالنسبة 

 الأساسية(.

ستهلك من خلبل ابػصائص ابؼ بيكن أن يراه ذيىو ابؼنتج ابؼادي ابؼلموس ابؼعروض الو  /المنتج الشكلي:2
 التي برتوي على كلمادة التغلي  التي برفظو و نتج و سم العلبمة التي يسوق بها ابؼإالنوعية و ابؼادية ومستوى 

 ابؼهمة بالنسبة للمستهلك.ابؼعلومات ابػاصة بو و 

ضمان وصيانة وبسويل من نقل و  نتجبوتوي على كل ابػدمات التي تصاحب ابؼو  /المنتج بالمعنى الواسع:3
آلات طبية كجهاز الأشعة يكون عامة مصحوبا بضمان بؼدة معينة ووفرة قطع خدمة ما بعد البيع. فشراء مثلب و 

 الغيار عند الضرورة.

ابؼادي، الشكل ابؼنفعة ابؼراد ابغصول عليها، و  ابؼتمثلة فينستنتج أن للمنتج ثلبث مستويات و بفا سبق بيكن أن   
 .لوابػدمات ابؼصاحبة و 
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 ثالثا/مزيج المنتجات.

عات السوقية ابؼختلفة من إستًاتيجية تنويع منتجاتها لتوافق احتياجات القطا ؤسساتابؼ بزتار العديد من    
جهودا كبتَة في طرح العديد تستثمر أموالا و  فسيها من جانب آخر، فبعض ابؼؤسساتلتتقدم على مناجانب، و 

في الكثتَ من آلا  ابؼنتجات ثم تصنفها إلذ بؾاميع أو خطوط متشابهة مئات و من ابؼنتجات قد تصل إلذ 
ط منتجات الأجهزة الفيديو خات: أجهزة التلفزيون والراديو و خصائصها، كل بؾموعة يطلق عليها خط ابؼنتج

ىكذا، فمجموعة خطوط ابؼنتجات كلها يطلق غسالات خط ابؼنتجات الكهربائية و الثلبجات الالإلكتًونية، و 
 عليها ابؼزيج السلعي.

 كما يلي:مزيج ابؼنتجات  ويعر  خط ابؼنتج و 

ىو بؾموعة السلع داخل مزيج السلعة التي ترتبط ببعضها البعض إما بسبب أنها تباع لنفس  /خط المنتجات:1
 ابؼستهلك أو بؾموعة ابؼستهلكتُ، أو يتم إنتاجها بطريقة واحدة، أو تباع من خلبل منافذ واحدة للتوزيع.

فخطوط ابؼنتج تقع  الواحدة للسوق، ابؼؤسسة تي تقدمهاكافة ابؼنتجات الىو عبارة عن  /مزيج المنتجات: 2
ت فردية بسثل مزيج ابؼنتج بؾموعة خطوط ابؼنتج بدا عليها من منتجان ابؼنتجات الفردية ابؼتًابطة، و عليها بؾموعة م

اتساع مزبهها من و  تقرر مدى عمق كل مؤسسةالوقت و  اتساعا في نفسو لكل مزيج منتج عمقا ، و للمؤسسة
 للسوق. اهتقدم ابؼنتجات التي

 1ىي:من أربعة أبعاد رئيسية و  ؤسسةيتكون مزيج خط ابؼنتجات لكل مو   

تقدم مزبها  Appelمثل  حدد بعدد خطوط ابؼنتج لديها، فمؤسسةيت ؤسسةاتساع مزيج منتجات ابؼ /الإتساع:أ
خط الأجهزة المحمولة  )خط ابغاسبات الآلية، نتج لديهاضيقا للغاية حيث يوجد عدد بؿدود جدا من خطوط ابؼ

لديها مزيج متسع جدا من  General Electricمثل  ؤسسةفي ابؼقابل بقد مو  البرامج(خط و  ،والتًفيهية
ابؼعدات ابؼصابيح الكهربائية، والأدوات ابؼنزلية الكهربائية،  :ىييوجد لديها بشانية خطوط للمنتج و ابؼنتجات حيث 

بعض الأجزاء الكهربائية خدمات الصيانة والإصلبح، و بؿركات الطائرات، مثل مولدات الطاقة للمصنع،  الثقيلة
 ابؼختلفة.
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تقسيماتها داخل ابػطوط السلعية أي متوسط التشكيلة السلعية وىو يرتبط بدتوسط عدد الأصنا  و  /العمق:ب
قطاعات  احتياجاتتعميق ابؼزيج السلعي رغبات و  من أىم مبرراتتكون منها كافة خطوط ابؼنتجات، و التي ت

 أكبر من مستهلكي الصن .

 يقصد بو عدد ابؼنتجات ابؼختلفة في كل خط إنتاجي. /الطول:ج

قد يكون ىذا الارتباط مبتٍ على العديد من الأسس رجة الاتساق بتُ خطوط ابؼنتجات و يشتَ إلذ د /الارتباط:د
 مثل: طرق التوزيع، أو متطلبات التوزيع، أو دوافع الإستعمال...إلخ.

 الارتباطديها مزيج منتج يتص  بالاتساع، والعمق، و في مثالنا السابق ل General Electric ؤسسةمف    
التي تقوم بإتباع إستًاتيجية  هرباء بشكل أو بآخر، أما ابؼؤسساتنظرا لأن كل ابؼنتجات تنتمي إلذ الك ،أيضا

إلذ عدة قطاعات سوقية بـتلفة، وتستخدم  التنويع غتَ ابؼتًابط)منتجات لا علبقة ببعضها البعض( فهي تتوجو
 لاستخدامات متباينة فإن مزيج منتجاتها يتص  بعدم الاتساق. ابؼنتجات مصممةمنافذ توزيع بـتلفة، و 

معرفة ىذه الأبعاد الأربع بؼزيج ابؼنتجات من شأنو أن يساعد صانع القرار التسويقي في بزطيط  أنيلبحظ ىذا و   
ويقية مهمة بيكن أن تساعد من مضامتُ تس الأبعادذلك نظرا بؼا تتضمنو ىذه و  ،ابؼناسبةالتسويقية  الإستًاتيجية
 1ىذه ابؼضامتُ ىي:و  ،على زيادة حجم أعمابؽا ابؼؤسسة

 إضافة خطوط منتجات جديدة لتوسيع مزيج منتجاتها. -

 .بابؼؤسسةا خطوط ابؼنتجات ابػاصة إطالة خطوط ابؼنتجات ابؼوجودة حاليا بصورة تكتمل به -

 إضافة بماذج معدلة من ابؼنتج إلذ كل خطوط ابؼنتجات بفا بيكن معو تعميق مزيج ابؼنتجات نفسو. -

 إنسجاما.بحيث تصبح أكثر توافقا و  الإنتاجالتًابط بتُ خطوط زيادة التكامل و  -

اللبزم التعر  على بـتل  فإنو من  )السلع( ابؼنتجات ابؼلموسةبدا أنو سيتم إسقاط ىذه الدراسة على المجال و   
 ابعوانب ابؼتعلقة بها.

 

                                                           
1
 .47.صنفس المرجع السابق.ىيبة طوال - 



     الفصل الثاني دورة حياة المنتجات والاستراتيجيــــــــــــــــــــــــــــات التسويقية

 

 
63 

 السلع. المطلب الثاني: أنواع

 1فيما يلي سيتم التعرض إليهما:تُ سلع إستهلبكية وسلع صناعية و تنقسم السلع إلذ نوع  

في إشباع ىي التي يشتًيها ابؼستهلك النهائي بنفسو أو بواسطة غتَه لكي يستخدمها السلع الاستهلاكية: أولا/
 تهلبكية تبعا بؼعايتَ بـتلفة.تنقسم السلع الاسو  حاجاتو،

 : على أساس فترة الاستهلاك.المعيار الأول/1

 2تتفرع إلذ نوعتُ كما يلي:و     

ع ىذه السل تستغل خلبل فتًة زمنية طويلة ولعدد كبتَ من ابؼرات، و : ىي السلع الاستهلبكية التي/السلع المعمرةأ
عمرة خصائص تسويقية للسلع ابؼو  ،السلع ابؼنزليةإنتقائية أو خاصة كما في الأثاث والسيارات و غالبا ما تكون سلع 

 ىي:تتميز بها و 

لأنها تشتًى على فتًات  اخلق الطلب عليهة فائقة في التًويج بؽذه السلع و أبنيللبيع الشخصي دور كبتَ و  -
 مرتفعة. أسعارىامتباعدة و 

لقة بتوفتَ الأدوات الإحتياطية خاصة تلك ابؼتع بقاح تسويق السلع ابؼعمرة و م فيبػدمات ما بعد البيع دور مه -
 الصيانة.و 

 تعتمد ابؼؤسسات في توزيع ىذا النوع من السلع على سياسة التغطية الانتقائية للؤسواق. -

ىي تلك السلع التي تستخدم مرة واحدة أو في عدد بؿدود من ابؼرات خلبل فتًة زمنية  /السلع غير المعمرة:ب
 قصتَة كابؼواد الغذائية مثلب.

ع من السلع في معظم نقاط تواجد مكث  بؽذا النو سلع بالإبلفاض النسبي للؤسعار، و يتميز ىذا النوع من الو   
 .1يتكرر شرائها بشكل دائم من قبل ابؼستهلكتُالبيع و 
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 المعيار الثاني: على أساس العادات الشرائية./2

 2تتمثل في الآتي:وتنقسم إلذ ثلبثة أنواع و  

من أقرب مكان ها ابؼستهلك الأختَ بشكل متكرر وبأقل بؾهود و ىي تلك السلع التي يشتًي /السلع الميسرة:أ
نها، حيث أن تلك الفروق للفروق بيدون ابغاجة إلذ إجراء مقاربات بتُ الأبظاء التجارية ابؼعروضة أو تقييم 

 التقييم.بعهد ابؼنفق في عملية ابؼقارنة و لا تتطلب ابؿدودة وبسيطة و 

ها ابؼستهلك الأختَ بعد مقارنة تسمى كذلك بالسلع الإنتقائية، ىي تلك السلع التي يشتًيو  /سلع التسوق:ب
 تنقسم بدورىا إلذ:وسعرىا، و تجات ابؼعروضة من حيث مناسبتها وجودتها وتصميمها مفاضلة ابؼنو 

 بزتل  من حيث السعر.تتميز بالتشابو من حيث ابعودة و  ىي السلع التي سلع متجانسة:*   

التي سلع التي بزتل  من حيث ابػصائص والوظائ  التي تؤديها السلعة و ىي تلك ال سلع غير متجانسة:*   
 تكون ذات أبنية نسبية أكبر للمستهلك عن السعر.

برمل إسم بذاري معرو  بفا بذعل ابؼستهلك في صائص بفيزة و بخالسلع التي تتميز  ىي تلك/السلع الخاصة: ج
 إستعداد لبذل جهد خاص للحصول عليها.

 /المعيار الثالث: على أساس نوع الحاجة.3

 3تنقسم السلع على أساس ابغاجة إلذ:و    

 تقوم بإشباع ابغاجات الأساسية.في ابغياة اليومية و ستغناء عنها ىي التي لا بيكن الا /السلع الضرورية:أ

 ىي التي بيكن الاستغناء عنها لأنها تلبي حاجات ثانوية./السلع الكمالية: ب

ذوي دخل متوسط أو منخفض قد يعتبر ضروري عند ذوي  الأشخاصبذدر الإشارة إلذ ما ىو ثانوي عند و   
 ئية للفرد.الدخل ابؼرتفع فهو يتوق  أساسا على القدرة الشرا

                                                                                                                                                                                     
جامعة .علوم التسيتَكلية العلوم الاقتصادية و (.منشورة)رسالة ماجستتَ .سلوك المستهلك اتجاه المنتجات المقلدة.لسود راضية-1
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لإنتاج  متطلبات ابؼؤسسةىي تلك السلع التي يشتًيها ابؼنتجون لإستخدامها في مواجهة  ثانيا/السلع الصناعية:
يتميز ىذا النوع من ابؼنتجات بدجموعة من ابػصائص نذكر و  .الإنتاجسلع أو خدمات أو للمساعدة في تسهيل 

 1منها:

 الطلب عليها مشتق.تعقيد فتٍ و  -

 بدوافع عقلبنية.يفيا و ظمرتبطة و  الشرائيةالقرارات  -

 استقرار أسعارىا ظاىرة مألوفة. -

 الاعتماد في تروبهها على البيع الشخصي بدرجة كبتَة. -

 تنقسم السلع الصناعية إلذ:و    

ىي ابؼواد الأولية التي تدخل في تصنيع السلع و يكون مصدرىا ابؼناجم أو الغابات أو ابؼزارع أو  /المواد الخام:1
 البحار.

 ي السلع التي لا تدخل مباشرة في تصنيع السلع.ى /الأجهزة المساعدة:2

من  خدم كما ىي أو بعد تعديلها لإضافتها بعزءتتشمل الأجهزة التي تس غير المصنعة:/الأجهزة المصنعة و 3
 .2السلع النهائية

ل و النسيج أو في توليد الطاقة تشمل الآلات الصناعية كالآلات ابؼستعملة في صناعة الغز و  المعدات:/الآلات و 4
 تتميز بخصائص منها:والآلات ابؼكتبية و 

 تكون جزء من الأصول الثابتة للمشروع. -

 نوعا.بالطلب حجما و الطلبية أو التنبؤ يتم إنتاج ىذا النوع من السلع إما ب-

 .الإنتاجتتميز أسعار ىذه السلع بالارتفاع بالنسبة للؤنواع الأخرى من سلع  -

 عملية التوزيع بؽذه السلع تكون مباشرة من ابؼنتج إلذ ابؼستهلك الصناعي. -
                                                           

 .30ص.2011دار حامد.الأردن.(.مدخل إلى التسويق الصناعي) الأعمالتسويق .نظام موسى سويدان.العباديبظتَ عزيز  - 1
 .79ص.مرجع سبق كره.لسود راضية - 2
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التي  الأسبابمن أىم  الإنتاججودة ت وتوفر قطع الغيار والاقتصاد في التشغيل و ابػدمايعتبر كل من الضمان و  -
 .الأخرىالصناعي إلذ تفضيل علبمة بذارية من العلبمات  ستهلكتدفع ابؼ

 ىذا النوع من السلع منخفض.معدل تكرار شراء  -

 يتغتَ معدل تقادم ىذه السلع سريعا نظرا للتقدم التكنولوجي ابؼستمر فيها. -

أعمال الصيانة، كالزيوت وأدوات عمل في السلع لكنها تست إنتاجىي سلع تدخل في / مهمات التشغيل: 5
من السلع التي لا تعمر طويلب، ويتكرر الشراء منها بصفة مستمرة وبدجهود  تعتبر مهمات التشغيلالنظافة...إلخ. و 

تتشابو خصائصها مع السلع الاستهلبكية لوسطاء و غالبا ما يتم شرائها عن طريق اغتَ كبتَ وأسعارىا منخفضة و 
 .1سهلة ابؼنال

ك سلعا موجهة للمستهلك النهائي والتي تساعده على إشباع ىنابيكن القول أن  ،بناءا على ما سبقوعليو و   
التي تدخل في رى موجهة إلذ ابؼستهلك الصناعي و أخيتم إختيارىا على أساس عاطفي، و  التيحاجاتو ورغباتو و 

 م على أساس عقلبني.التي تقو )مؤسسة( و  الشخصيةرغبات غتَ إنتاج سلعا أخرى لإشباع حاجات و  عملية

 المطلب الثالث: القرارات المتعلقة بالسلعة.

 ابؼتمثلة في الآتي:تتخذىا ابؼؤسسة بشأن سلعها و ىناك بؾموعة من القرارات   

ذلك بهد  برديد ، و كلمات أو رموز أو صور أو رسوم أو مزيج  أويتم بسييز السلع عن طريق أبظاء التمييز: أولا/
يتأل  الإسم التجاري من ىا على السلع الأخرى ابؼنافسة، و بسييز ابؼؤسسة بإنتاجها أو تقدبيها و م السلع التي تقو 

 3وىناك أدوات بـتلفة لتمييز السلع تتمثل في: .2حرو  أو أرقام بيكن التلفظ بها

 الذي ربدا يكون حروفا أو كلمة أو أرقاما.ابعزء ابؼنطوق من العلبمة، و ىي ذلك و  إسم العلامة: -

 الرسم أو اللون. أوىو غالبا يتمثل في الرمز أو التصميم ابعزء غتَ ابؼنطوق من العلبمة، و بيثل و  شكل العلامة: -

 ليس إسم ابؼنتج نفسو.و  سم القانوني للمؤسسةىو الإو  الإسم التجاري: -

                                                           
 .60ص مرجع سبق ذكره..زريق عمر - 1
 .63ص.نفس المرجع السابق.زريق عمر - 2
 .192صمرجع سبق ذكره...سامية بغول - 3
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 ىي:من العلبمات التجارية و  ىناك نوعتُو   

 Sony، مثل: وطنيةعادة ما يطلق عليها الابؼملوكة بواسطة ابؼنتج ذاتو، و  ىي تلك العلبمة/علامة المنتجين: أ
Tide ،OMO. 

عادة  الوسطاء مثل متاجر التجزئة أو متاجر ابعملة،أحد ىي تلك العلبمة ابؼملوكة بواسطة /علامة الموزعين: ب
تتميز علبمة ابؼوزع بكونها تباع بسعر أقل من تلك ابؼنتجات التي لعلبمة ابػاصة أو إسم ابؼتجر. و ما يطلق عليها با
نظرا لأن ىذه الأختَة عادة ما ينفق عليها نفقات إعلبنية ضخمة بفا يزيد من تكلفة  وطنية،برمل علبمات 

 تسويقها.

 1تتمثل كالآتي:الغة بالنسبة للمستهلك وابؼؤسسة و للتمييز أبنية بو   

ة للمستهلك النهائي للتمييز أبنية بالغة بالنسب لمستهلك الأخير أو المستهلك الصناعي:/أىمية التمييز بالنسبة ل1
 ابؼتمثلة في:أو الصناعي و 

ضمانو للحصول على مستوى لبل تعريفو بدصدر إنتاج السلعة و برقق أدوات التمييز بضاية للمستهلك من خأ/
 .السلع التي يرغب في شرائها من أي مكان يباع فيومعتُ من ابعودة، بالإضافة إلذ أنها تسهل عليو التعر  على 

 ذلك في صالح ابؼستهلك.وزعتُ على تطويرىا بصفة مستمرة و ابؼابؼنتجتُ و يؤدي بسييز السلع إلذ التنافس بتُ ب/

 ابؼستهلك.وابؼوزع و التعر  على السلع بتُ كل من ابؼنتج بدثابة أسلوب التفاىم و  أداة التمييزج/

 بيكن عرضها كما يلي:قق بسييز السلع أبنية للمؤسسة و بو بالنسبة للمؤسسة:أىمية التمييز /2

لا بيكنو ذلك إلا عن طريق سوقية و حصة نتج إلذ ابغصول على أكبر يهد  كل م أ/السيطرة على السوق:
 المحافظة على بسييز منتجاتو على ابؼنتجات الأخرى.

أىم الشروط اللبزمة على ابؼنتج بإبقاز بصيع  يعتبر بسييز السلع من المستهلك:صال بين المنتج و ب/إستمرار الات
 استمرار الاتصال بينهما.ؤولياتو بكو ابؼستهلك بؼنتجاتو و مس

                                                           
1
 .66ص.مرجع سبق ذكره.زريق عمر - 
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يؤدي إلذ قلة ابغدوث في تغتَات نوعا من الاستقلبل في التسعتَ و  التمييز يعطي للسلعة ج/الحرية في التسعير:
 الأسعار.

ا تقليدىم بؼنتجاتهمن احتمال تزيي  بعض ابؼنتجتُ و  ؤسسةيؤدي التمييز إلذ بضاية ابؼ :مؤسسةالد/حماية السلعة و 
على المحافظة يؤدي التمييز إلذ حرص ابؼؤسسة ، و يزة في السوقالغتَ بفسعار السلع بضايتها كذلك من تقلبات أو 

 بفا يؤدي إلذ بضاية ابؼستهلك. خلوه من العيوب التقنية و  الإنتاج نظافة، عن طريق ابؼراقبة للجودة و اعلى بظعته
ابغصول ابؼستهلك بدصدر إنتاج السلعة، وبالتالر يؤدي إلذ إطمئنانو و  أختَا فإن بسييز ابؼنتجات يهد  إلذ تعري و 

 على مستوى معتُ من ابعودة.

التمييز يعتبر و إعلبن وبيع شخصي  بطبيعة ابغال تستخدم أدوات التمييز في ابعهود التًوبهية من ه/الترويج:
 ضروري للقيام بالنشاط التًوبهي للسلع.

خبراء التسويق في برليل مفهوم التغلي  إلذ درجة كبتَة حتى أطلق على التطورات  أختل التعبئة: /التغليف و ثانيا
ختلب  نظرتهم إلذ الغلب  من حيث إختلبفهم ىذا إلذ إيعود "ثورة التغلي " و ـميدان التغلي  بالتي جرت في 
ىناك من يراىا كوسيلة لنقل ابؼعلومات إلذ أبنية التغلي  في بضاية ابؼنتج و فهناك من يرى  ،التي يؤديهاالوظائ  
 .1ابؼستهلك

، والتغلي  "إنتاج حافظات أو أغلفة للسلعوبيكن تعري  التغلي  على أنو: "بصيع النشاطات ابؼتعلقة بتصميم و   
الغلب  الثانوي العبوة الكرتونية التي برفظ مثل الزجاجة التي برفظ الدواء و  لو ثلبث مستويات ىي الغلب  الأولر

التي برفظ السلعة أثناء النقل  ابغاوياتزجاجة الدواء وبؽا وظيفة ابغماية والتًويج، وغلب  الشحن وىي العبوات و 
 .2التخزينو 

 3:ابؼتمثلة فيبؾموعة من الوظائ  و  التعبئةلتغلي  و ول 

التوزيع والاستهلبك،  أماكنإلذ  الإنتاجالتسرب أثناء عمليات النقل من أماكن من الكسر والتل  و بضاية ابؼنتج  -
 التلبعب.وابغماية من السرقة والغش و 

                                                           
 .18ص.2006. 3)منشورة(.كلية العلوم الاقتصادية والتجارية.جامعة ابغزائر شهادة ماجستتَ.دور التغليف في ترويج المنتجات.شريط حستُ الأمتُ - 1
 .66ص.مرجع سبق ذكره.زريق عمر - 2
 .220صمرجع سبق ذكره..دبضان ليندة - 3
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 .ثارة إىتماموإفي جذب إنتباه ابؼستهلك للمنتج و يلعب التغلي  دورا مهما  -

رغبات ابؼستهلكتُ، حيث أن العديد من ج الكبتَ بحيث تتناسب مع حاجات و يفيد التغلي  في تقسيم ابؼنت -
بالتالر يفضلون ون مساحة التخزين لديهم صغتَة، و ابؼستهلكتُ قد يكون إستعمابؽم للمنتج بؿدودا، أو قد تك

 ابؼنتج الذي بوتوي كمية الاستهلبك ابؼطلوبة.

عدة مرات في  ، خاصة منتج الدواء قد يتكرر إستخداموالإغلبقيلبت الفتح و تسهيل الاستخدام مثل تسه -
 اليوم الواحد.

قد يكون ذلك نتج أو عن ابؼؤسسة ابؼنتجة لو، و يتمثل في عملية وضع بيانات أو معلومات على ابؼو /التبيين: ثالثا
 على الغلب  أو البطاقة ابؼرفقة مع ابؼنتج.

 1يهد  التبيتُ إلذ:و    

 بضايتو من الغش.صحيا و  ستهلكبضاية ابؼ -

 من بـاطر استعمال السلعة. بضاية ابؼستهلك -

 من ثم مساعدتو في ابزاذ قرار الشراء السليم.بخصائص السلعة و  تعري  ابؼستهلك -

 .2صيانتها للحصول على أقصى منفعةبكيفية استعمال السلعة و  تعري  ابؼستهلك -

تعزيز رضا العميل  يعد الضمان إحدى السياسات ابؼهمة بػدمات ما بعد البيع التي تؤثر في /خدمة الضمان:رابعا
التي  ستهلكعبارة عن الوعود ابؼعلنة أو الضمنية ابؼقدمة من ابؼنتج أو ابؼوزع للم"نو أتم تعريفو على عن الشراء، و 

مسؤولياتو عن العيوب أو ابػلل الناتج عن استخدامو وفقا للتعليمات ابؼوضوعة تتعلق بأداء ابؼنتج ومدة الضمان و 
 .3"لو

 

                                                           
 .220ص.نفس المرجع السابق.دبضان ليندة -1
 .67.ص مرجع سبق ذكرهعمر.زريق  -2
3

بدون بلد  .01.العدد 29.المجلدمجلة جامعة دمشق للعلوم الاقتصادية والقانونية.أثر خدمة ضمان ابؼنتج في تعزيز رضا العملبءسامر ابؼصطفى. -
 .08.ص2013نشر.



     الفصل الثاني دورة حياة المنتجات والاستراتيجيــــــــــــــــــــــــــــات التسويقية

 

 
70 

 1 برقيق ما يلي:يساىم الضمان فيو     

 صورة العلبمة التجارية للمنتج.برستُ  -

 برستُ عملية صناعة ابؼنتج من خلبل الإفادة من ابؼعلومات عند عمليات الصيانة. -

 .مان للمنتج وفق مستوى تطلعات ابؼستهلكتُمن خلبل تقدنً خدمة الض كسب بظعة جيدة للمؤسسة-

الإقبال على منتجات ، لأن الثقة ىي أساس تكرار ابؼؤسسة زيادة كسب ثقة ابؼستهلكتُ ابؼتعاملتُ مع -
 .ابؼؤسسة

لتي تتخذىا ابؼؤسسة بفا سبق بيكن أن نستنتج أن ىذه القرارات سابقة الذكر ابؼتعلقة بالسلع من أىم القرارات او   
 تقليص احتمال وقوع ابػطر.بالإضافة إلذ ذلك سعيا منها إلذ بناء بسوقع جيد في ذىن ابؼستهلك، و 

 .المبحث الثاني: ماىية دورة حياة المنتجات

أنها تصل في مرحلة ما لن يعد التسويق صالح في تج أن ابؼنتجات بؽا عمر بؿدود، و يفتًض بموذج دورة حياة ابؼن   
الطائرات، جينز، مقص، ابغليب  مع ذلك ىناك بعض ابؼنتجات مثلظم ابغالات، ىذا ابؼفهوم صحيح، و مع
 2.سو  يستمر ابؼستهلكتُ في الرغبة لشرائها في بصيع الأوقاتشعبية، و  اتذالزبدة تكون دائما و 

 عريف دورة حياة المنتج:تالمطلب الأول: 

ابؼفيدة  أحد الطرق  ، ويعتبر ىذا ابؼفهومJ.Deanم من طر  1950تم إقتًاح بموذج دورة حياة ابؼنتج سنة    
 ىو أن ابؼنتج سو  تتغتَ حجم مبيعاتوإفتًاض أساسي ألا و فهو يقوم على في بزطيط النشاط التسويقي للمنتج، 
دورة حياة ابؼنتج ما ىي إلا بؾموعة من ابؼراحل التي بير خلببؽا يقصد بمن. و )على مستوى الصناعة ككل( عبر الز 

من نهاية بدرحلة خروجو قدنً مرورا بعدد من ابؼراحل، و ابؼنتج في السوق وفقا بغجم مبيعات صناعتو من مرحلة الت
 السوق حتى الانسحاب النهائي، ويتم تشتَ كذلك دورة حياة ابؼنتج لفتًة من إطلبق ابؼنتج فيو  .3السوق

مؤسسة عند تقدنً ابؼنتج للسوق، وبصيع ابؼنتجات زيادة الأرباح ىو ابؽد  الرئيسي للتقسيمها على مراحل، و 
                                                           

 .09.صنفس المرجع السابقسامر ابؼصطفى. -1
2 -Oluwasanmi Oluwaseun. Product life cycle manage in the nigerian capital goods industry.british 
journal of marketing studies.vol2.N8. british .december 2014.p04. 

 .191ص .2006.مصر.الإسكندريةالدار ابعامعية .التسويق.آخرونو إبظاعيل بؿمد السيد  -3
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بها ابؼنتج بهب استعمال النسبة ابؼئوية لزيادة ابؼبيعات لتحديد ابؼرحلة التي بير و  .1بسر بها ابػدمات لديها دورة حياةو 
% سنويا فابؼنتج في مرحلة 10لتحديد نقطة الانتقال من مرحلة لأخرى، فعندما تزيد ابؼبيعات بنسبة أكثر من 

عندما يكون ابؼيل السنوي % فابؼنتج في مرحلة النضج، و 10و0النمو، أما إذا كانت الزيادة السنوية بؿصورة بتُ 
إلذ برليل متغتَات عديدة كالسوق، ابؼنتج،  بالإضافة لبي أي أن ابؼبيعات في ابلفاض فابؼنتج في مرحلة التدىور.س

 .2العلبمة التجارية للمؤسسة، ابؼواد الأولية

 وىناك بؾموعة من العوامل ابؼؤثرة على دورة ابغياة وىي ملخصة في الشكل التالر:

 السببية(: مخطط 1-2الشكل رقم )

 

 

 

 

 

 

 

Source:Simona Damico & al.product life cycle management as a tool to create 
value in the fashion system.intenational journal of engineering business 
management.vol05.No country of published.2013. p05. 

 

                                                           
1-I.Komninos & al.product life cycle management a guide to new product development. Journal of 
urban and regional innovation research. Aristotle university of Thessaloniki.2002.P73. 

.كلية .جامعة قاصدي مرباح(منشورة)شهادة ماجستتَ محاولة تقييم أدوات التحليل الاستراتيجي في المؤسسات الصغيرة و المتوسطة.أبضيدة مالكية. - 2
 .77-73.ص ص2008/2009ورقلة. .العلوم الاقتصاديةابغقوق و 

 دورة الحياة

 الكلمة ابؼنطوقة الإعلبن
 ابعودة ابعودة ابؼدركة

 ابعودة/السعر  السعر

 الاستثمار ابؼستهلكتُ المحتملتُ

الاقتصادالتوسع في   

 التكنولوجيا ابعديدة

 التغتَ في السلوك التوجهات ابعديدة

 الدوافع العاطفية

 الولاء للعلبمة

+ 

+ 

+ 

+ 

+ 

+ 

+ 

- 

- 

+ 

+ 

+ 

+ 

+ 

- 

+ 
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مرحلة ة وىي: مرحلة التقدنً، ومرحلة النمو، و إلذ أربعة مراحل أساسيحياة ابؼنتج دورة عادة ما يتم تقسيم و    
لدورة حياة ابؼنتج على الرغم من أن بصيع فئات ابؼنتجات بسر بابؼراحل الأربعة لنضج، ثم أختَا مرحلة التدىور. و ا

بطبيعة ابغال و  من ىذه ابؼراحل الأربعة، قت الذي بيكثو ابؼنتج في كل مرحلةإلا أن ىذا ابؼفهوم لا يتنبأ بدقدار الو 
 .1بىتل  شكل دورة حياة ابؼنتج بإختلب  ذلك الوقت الذي يقضيو ىذا ابؼنتج في كل مرحلة من ابؼراحل الأربعة

د يكون من ابؼمكن على الرغم من أنو ق الابلفاضهاية إلذ مرحلة النضج و حتما سو  تصل ابؼنتجات في النو 
جديدة  فمن ابؼنطقي للمؤسسات من تقدنً منتجات ات لديها دورة حياة طويلة للغايةبعض ابؼنتجو  ،بسديد حياتها
 .2التي برقق عائدات مرتفعة تعوض عائدات ابؼنتجات ابؼنخفضةنتجات ابؼفإن  بهذه الطريقةباستمرار. و 

ر في على دراية بدفهوم دورة حياة ابؼنتج، فإنو من ابؼفيد إعادة النظ على الرغم من أنو يفتًض أن القارئ   
   (.2-2) ، كما يوضحها الشكلةياابغفيما يلي الافتًاضات التي تقوم عليها دورة و  الافتًاضات التي تقوم عليها.

 

 

 

 

 

 

 

 

  

                                                           
 .192.صمرجع سبق ذكرهآخرون.إبظاعيل بؿمد السيد و  - 1

2 -Neetu Sharma.marketing strategy on different stages PLC and its marketing implications on FMCG 
products.international journal of marketing financial services management 
research.vol2.N03.Indian.march.2013. 
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 .لدورة حياة المنتج التقليدية الأربعة(: الافتراضات 2-2الشكل )                   

 

 

 

 

 

 

 

  

 Source : paul steffens.the product life cycle concept : buriedor resurected 
by the diffusion literarture.academy of management conference.technology 
and innovation management division.denver.colarado.august.2002.p06. 

 1التي بيكن تلخيصها كالآتي:و ( الافتًاضات الأربعة التقليدية لدورة حياة ابؼنتجات 2-2يوضح الشكل رقم)    

(، بدعتٌ ابلفاض ابؼبيعات في مرحلة التقدنً ثم S)ابؼبيعات في دورة حياة ابؼنتج يشكل منحتٌ  /افتراض الشكل:1 
 أختَا حدوث تناقص في مرحلة التدىور.ابؼبيعات في مرحلة النضج و ات في تبدأ بالارتفاع في مرحلة النمو يليها ثب

عادة ما يتم برديد ابؼراحل ، و Sبيكن بسييز عدد من ابؼراحل على أساس التغتَات في ابؼنحتٌ  /افتراض المراحل:2
 .الابكدار -النضج -النمو -الأربعة التالية: تقدنً

 ىي بزتل  من  مرحلةمثال عدد ابؼنافستُ وشدة ابؼنافسة و ىيكل السوق والظرو  والعرض، /افتراض السببية: 3
 إلذ أخرى.

                                                           
1
- paul steffens.Op.ci.t.p05. 

 ىيكل المنافسة    

 ؤسساتعدد ابؼ-

 ؤسساتخصائص ابؼ-

 تنافسيةاستراتيجيات 

 مزيج السوق-

 تطوير ابؼنتجات-

منحتٌ دورة حياة 
 ابؼنتج

مراحل دورة حياة 
 ابؼنتج

1 

2 

3 

4 

4 

 جانب العرض جانب الطلب
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 بزتل  استًاتيجيات التسويق في كل مرحلةو  ،جانب العرضالتغيتَات في بمو ابؼبيعات و  /افتراض الإستراتيجية:4
 .من ابؼراحل

. أالافتًاضات ابؼتغتَة تم الإشارة بؽا بحر  نهج ابعديد لدورة حياة ابؼنتج، و ( يصور ال2-3) رقم لشكلاو    
يتم تغيتَ و بؼفهوم دورة حياة ابؼنتج التقليدي،  الأساسيأنو يتم ابغفاظ على ابؽيكل  (2-2)مقارنة مع الشكل و 

 بدلا من  نقطة انطلبق التحليل الآن ىي سلوك ابؼستهلكعلى وجو ابػصوص، و  من جانب الطلب.تفاصيل 
 ، كما ىو مبتُ في ابؼخطط التالر:1ابؼبيعات لدورة حياة ابؼنتج

 .لنموذج الجديد لدورة حياة المنتج(: ا3-2الشكل)                                

 

 

 

 

 

 

 

 

  

Source : paul steffens .op cit.p07. 

يعرض النموذج ابعديد ناحيتتُ ىامتتُ و  تم تقدنً بموذج أكثر دقة من النموذج التقليدي لدورة حياة ابؼنتج،    
أساس التغتَات في بمط ابؼبيعات ( من دورة حياة ابؼنتجات، الذي يقوم على 2) إفتًاض ابؼراحل التقليديةأولا، 

                                                           
1
 - paul steffens.Ipid.p05. 

 ىيكل المنافسة

ؤسساتعدد ابؼ-  

ؤسساتخصائص ابؼ-  

 استراتيجيات تنافسية

 مزيج السوق-

 تطوير ابؼنتجات-

 منحتٌ دورة حياة ابؼنتج

 مراحل دورة حياة ابؼنتج

 توجهات
 ابؼستهلكتُ

 ابؼستهلكتُ

 ابؼنتجات ابؼقدمة

أ1  

أ2  

أ2 أ2   

أ4  

4 

3 

4 

 جانب العرض جانب الطلب

 



     الفصل الثاني دورة حياة المنتجات والاستراتيجيــــــــــــــــــــــــــــات التسويقية

 

 
75 

ة حياة ابؼنتجات التقليدية ببناء مراحل دورة حياة بدلا من ذلك يتم إعادة تصور مراحل دور والتخلي عنها. و 
والذي يستخدم للتزويد أ(. ثانيا يتم إستخدام بموذج الانتشار 2) سلوك ابؼستهلك توجهاتابؼنتجات على 

)ابؼنحتٌ( في دورة حياة  ىذا يستبدل في افتًاض الشكلذي يتم وصفو من خلبل ابؼبيعات، و اليق و الدقالعقلبني و 
  أ(.1التقليدي ب)ابؼنتج 

ىذا التحول ابؼهم في التًكيز على مزايا كبتَة للنهوض بفائدة مفهوم دورة حياة ابؼنتج. أولا، لأنو يوفر آلية لشرح   
بالتالر يعزز في نهاية ابؼطا  القدرة على التنبؤ. ثانيا، أنو يوفر الأساس النظري ، و تل  أبماط دورة حياة ابؼنتجبـ

ربدا الأىم من ذلك يتم توفتَ معلومات وأختَا، و  اميكية للبختلبفات في تطور سوق ابؼنتج.لدراسة الطبيعة الدين
بالتأكيد لأي أداة أ(. ىذه ابؼعلومات ضرورية 4) عن التغتَات في سلوك ابؼستهلك لتوجيو إستًاتيجية التسويق

 .1تسويقية بارزة

شمل على توجهات ابؼستهلكتُ، حيث تم برقيق ىذا تم تطوير النموذج التشغيلي ابعديد لدورة حياة ابؼنتج، وىو ي
 2من خلبل ابعمع بتُ ثلبثة بماذج موجودة وىي:

 ؛(Bass 1969) قرارات الشراء ابؼبتكرة وابؼقلدةأي بموذج الشراء الأول  -

 ؛( Olson,1985&Choi بموذج الشراء ابؼتكرر) -

 .( Pry,1971&Fisher بموذج إستبدال ابؼنتج ) -

تناول في ىذه الدراسة النموذج الأول، الذي يص  قرارات الشراء ابؼبتكرة وابؼقلدة، والتي بيكن من خلببؽا  وسيتم
 3تربصة مراحل دورة حياة ابؼنتجات، بحيث بيكن تعري  ىذين ابؼتغتَين كما يلي:

بشكل مستقل عن بذربة إبلبغها من قبل  يتخذ فيها الشخص قرارات الشراءوىو الدرجة التي الإبتكار: /1
، الاحتياجات الإعلبم، الوعي بابؼنتج في وسائل الإعلبنخدم ابؼنتج بسبب التأثتَ ابػارجي) . وىو يستالآخرين

 ابػاصة، سهولة الاستعمال(.

                                                           
1
 - paul steffens.Ipid.p07. 

2
 - paul steffens .Ipid.p07 

3 -Nadi Barkoczia & al.An innovation diffusion model for new mobile technologies 
acceptance.MATEC Web of conferences.No country of published.2017.p03. 
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قتُ، وىو ما وىو الدرجة التي يتخذ فيها الشخص قرار الشراء حتى يطمأن إلذ ابؼنتج من ابؼتبنتُ السابالتقليد: /2
 يعر  بالتأثتَ الداخلي.

وىو يقتًح منحتٌ الانتشار الذي ىو  Everett M. Rogers إن عملية الانتشار بدأت من عالد الاجتماع   
مدى فتًة على بالتحديد إلذ تبتٍ الابتكار من قبل ابؼزارعتُ  Rogersفي جوىره ابؼنحتٌ الطبيعي للتوزيع. وأشار 

أن ابؼبتكرون ىم أولئك الذين يتبنون عملية الابتكار أولا، التي بستد في الواقع من ابؼبتكرون زمنية معينة. وأشار إلذ 
، وىي واحدة 1962في عام  نظرية الانتشار Rogersطور و  .1في القاعدة إلذ غاية أولئك الذين يتبنون آخرا

تنتشر، ونظرية نشر الابتكار من أقدم نظريات العلوم الاجتماعية. تم تطويرىا لشرح كي  لفكرة أو منتج أن 
، يتحدث عن ابعودة والوقت الذي تستغرقو فكرة أو منتج للبنتشار في السوق. ويشار DOIابؼعروفة أيضا باسم 

إلذ التبتٍ في ىذه النظرية إلذ سلوك الشخص، ومايفعلو ىذا الشخص بشكل بـتل  عما كان يفعلو في السابق. 
صول على منتجات جديدة، أو القيام بسلوك جديد بذاه ابؼنتجات بيكن أن يكون ىذا السلوك شراء أو ابغ

ابغالية. الانتشار بفكن عندما يكون ىناك تبتٍ أفكار أو سلوك أو منتج جديد أو مبتكر من قبل ذلك 
 والشكل ابؼوالر يوضح فئات ابؼتبنتُ. .2الشخص

 

 

 

 

 

 

 

                                                           
1 -Thomas s.robertson. the process of innovation and the diffusion of innovation.journal of 
marketing.vol31.january 1967.p16. 
2 -Vikita Vijay.A study of Everett rogers, adaptation factors acting on green products.master 
thesis.the graduate school of Bangkok university.2016.p34. 



     الفصل الثاني دورة حياة المنتجات والاستراتيجيــــــــــــــــــــــــــــات التسويقية

 

 
77 

 فئات المتبنين(: 4-2الشكل رقم )

 
Source : Ioannis Komninos.Op.cit.p16. 

  1ابػمس فئات التي تعتبر عناصر نشر الابتكارات )ابؼنتجات(كما يلي:  وبيكن توضيح   

% من إبصالر ابؼتبنتُ 2.5وىم أوائل الأفراد الذين يقومون بتبتٍ ابؼنتج، وبيثلون نسبة لا تتجاوز  أ/المجددون:
في بذربة كل ما ىو جديد من أفكار ومنتجات، وعادة ما  ليةبؽذا ابؼنتج. ويتص  ىؤلاء الأفراد برغبتهم العا

 تلك الابتكارات ابعديدة. وامتلكوا وايتسلط عليهم شغ  وحب أن يكونوا أول من استخدم

% التالية لتبتٍ ابؼنتج، وعلى الرغم من أنهم لا يعتبروا أول من 13.5بيثل ىؤلاء نسبة  ب/الأقلية المبكرة:
إلا أننا بقدىم بفن يقومون بتبتٍ ابؼنتج ابعديد في ابؼراحل الأولذ من دورة حياتو.  استخدم ابؼنتج أو الابتكار،

وبابؼقارنة بالمجددين، فإننا نلبحظ أنهم يستجيبون بدرجة أكبر للقيم والأعرا  الاجتماعية، كما أنهم أكثر ارتباطا 
 بالمجتمع المحلي المحيط بهم.

ية لتبتٍ ابؼنتج أو الابتكار ابعديد، حيث بقدىم يقوموا بتجميع % التال34وبسثل نسبة  ج/الأغلبية المبكرة:
 ابؼزيد من ابؼعلومات، وتقييم الكثتَ من العلبمات ابؼتاحة بشكل أكبر من الأفراد الذين ينتمون إلذ الأقلية ابؼبكرة.

                                                           
1
 .96-94ص ص.مرجع سبق ذكره .بؿمد عبد العظيم أبو النجا - 
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لاء الأفراد ابؼنتج % التالية لتبتٍ ابؼنتج أو الابتكار ابعديد، ويشتًي ىؤ 34وبسثل نسبة  د/الأغلبية المتأخرة:
ابعديد لأن معظم أصدقائهم قد استخدموه بالفعل، وبالتالر فإن تبنيهم لو عادة ما يكون نتاجا للضغوط 

 الاجتماعية لقبولو.

  .1الذين يشككون في التغتَات ابعديدة، وتكون دخوبؽم بؿدودة، وأقل تعليما وكبارا في السن ه/المترددون:

تاج إلذ ون والأغلبية ابؼبكرة. وكل منها بوابؼوضحة في الرسم البياني أعلبه الفرق بتُ ابؼتبنون ابؼبكر  بسثل الفجوةو   
استًاتيجيات تسويقية بـتلفة ويتم تربصة كل منها إلذ مراحل بـتلفة من دورة حياة ابؼنتج. ففي ابؼرحلة الأولذ يطلب 

اء ابؼنتجات بغض النظر عن تعقيدىا، وفي ابؼراحل الأخرى ابؼستهلكون التكنولوجيا والأداء ابعيد والاندفاع لشر 
 يطلب ابؼستهلكون سهولة الاستخدام والراحة والتصميم ابعيد. 

ىناك بطسة عوامل بيكن أن تؤثر كل منها على تبتٍ ابؼنتجات أو الابتكارات. حيث يلعب كل عامل دور و  
 2، وابؼتمثلة في:بؼنتجاتوبالتالر بتُ مراحل دورة حياة ا بـتل  بتُ الفئات ابػمس

نو الأفضل من ابؼنتج الذي يقدمو ابؼنافس، وغالبا ما أىي درجة النظر للببتكار أو ابؼنتج على  الميزة النسبية: *
خصائص ابؼتبنتُ تؤثر أو غتَىا من ابؼزايا. و يتم التعبتَ عنها من خلبل الربحية الاقتصادية أو ابؼكانة الاجتماعية 

)مسجل فيديو كاسيت(، التي كانت تباع  VCRأيضا على الأبعاد الفرعية للميزة النسبية. على سبيل ابؼثال 
، في غضون بضع سنوات، وذلك بفضل التكنولوجيا والتحسينات وزيادة 1980دولار في عام  1200أكثر من 

نخفض سعر منتج جديد بشكل كبتَ خلبل عملية النشر، دولار. عندما ي200حولر  ـابؼنافسة، بدأت تباع فقط ب
 يتم تشجيع معدل التبتٍ السريع.

بؼعتقدات الاجتماعية والثقافية ىو درجة النظر للمنتج أو الابتكار على أنو يتناسب مع القيم وا التوافق:* 
 ضا بالنسبة إلذ ابؼتبتٍ.التجارب ابؼاضية واحتياجات المحتملة للمستهلكتُ. والفكرة الأكثر توافقا الأقل غمو و 

 ىو درجة النظر للمنتج باعتباره من الصعب فهمو واستخدامو، والتعقيد يرتبط سلبيا مع معدل التبتٍ. التعقيد:* 

                                                           
 .157ص.2006.الأردن.دار ابؼناىج.1ط.التطبيق(التسويق المعاصر)المبادئ.النظرية و  .عبد العزيز مصطفى أبو نبعة - 1

2 -Everett M. Rogers.Diffusion of innovations.fourth edition.the free press. New York.1995.p p 
212-244. 
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ىي الدرجة التي بيكن من خلببؽا اختبار الابتكار أو ابؼنتج، يتم تبتٍ الأفكار ابعديدة التي  القابلية للتجربة:* 
ط إرتباطا إبهابيا بدعدل إعتماد الابتكار أو ابؼنتج. فمثلب ابؼقلدون ينتقلون من التجربة بيكن بذربتها، وىي ترتب

 أكثر بسرعة من ابؼبتكرون.ة إلذ الاستخدام على نطاق واسع و الأولي

بيكن ملبحظة نتائج بعض الافكار بسهولة و  ،ىي درجة ظهور نتائج الابتكار للآخرين قابلية الملاحظة:* 
رين، في حتُ يصعب ملبحظة بعض الابتكارات ووصفها للآخرين، وىي ترتبط إرتباطا إبهابيا ونقلها إلذ الآخ
 بدعدل التبتٍ.

تناول دورة حياة ابؼنتج دون برليل سلوك ابؼستهلك. حيث في مراحل التقدنً  ومن ىذا بيكن القول، أنو لا بيكن  
نتج ولكن والنمو سيتبتٌ ابؼنتج ابؼستهلكتُ الأكثر إبتكارا، وفي مرحلة النضج سيشتًي ابؼزيد من ابؼستهلكتُ ابؼ

ابغالر وبالتالر  ابؼقلدين حتى يظهر منتج جديد بوتوي على ميزات بـتلفة عن ابؼنتجبحذر والذي يطلق عليهم 
 .1سيتحرك ابؼستهلكون بكو ابؼنتج ابعديد

 :ىي كما يلينتجات سواء كانت سلعا أو خدمات و يوضح مراحل دورة حياة ابؼ (5.2)الشكل و   

 (: مراحل دورة حياة المنتج.5-2الشكل رقم)

 
 .185.صمرجع سبق ذكرهىدافي خالد. المصدر:

                                                           
1 -Nadi Barkoczia & al.Op.cit.p05. 
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يزيد لاحقا خلبل مرحلة النمو، بمو ابؼبيعات وذلك خلبل مرحلة التقدنً، و ابؼنتج مع بطء في تبدأ دورة حياة و      
التسويق الناجح بيكن في بعض ض ابؼبيعات خلبل مرحلة ابؽبوط. و اإبلفبات إلذ حد ما خلبل فتًة النضج و يليو ث

لا ى حياة جديدة و عل ىذا يعتٍ أن ابؼنتج بيكن أن بوصلو الأحيان إعطاء ابؼنتج منعطفا آخر في دورة حياة ابؼنتج. 
بنمو مستمر في مرحلة بدلا من ذلك بيكن أن تتمتع  ،تصل إلذ مرحلة الابلفاض بعد الذروة في مرحلة النضج

م ابؼؤكد أن دورة حياة ابؼنتج أصبحت أقصر مع مرور الوقت نتيجة وجود سوق أكثر ديناميكية، حيث يتالنمو. و 
انوا يعرفون ما ام دورة حياة ابؼنتج بشكل أكثر فعالية إذا كبيكن للمؤسسات إستخد. و إستبدال منتجات متقادمة

بيكن برديد و  .1تسويق مناسبة للمنتج إستًاتيجيةبيكن بعد ذلك إستخدام ىذه ابؼعرفة في برديد بييز كل مرحلة، و 
 2إستخدامات دورة حياة ابؼنتجات في:

 البيئة التسويقية.ابؼبيعات وابؼنافسة و معلومات عن ابؼنتجات والأرباح و  فتَتو  -

 بمو الأسواق.ول فتًة من فتًات بمو ابؼنتجات و معرفة ط -

 اقتًاح وظائ  جديدة للمنتج.قياس معدل تكرار الشراء وعدد ابؼشتًين ابعدد و  -

 البدائل ابؼناسبة.ع الاستًاتيجيات التسويقية و الفرص التسويقية لوضو  عر  على الإمكانيات الداخليةالت -

 معرفة أىدا  كل مرحلة.خطيط التسويقي و تساعد في الت -

 أدواتها.لتحديد طرق الرقابة التسويقية و  تعطي مديري التسويق الفرصة -

 معرفة أسباب الابكرا  على الأىدا .تفيد في تقييم الأداء التسويقي و  -

 التوزيع .ىدا  وتطوير برامج البيع والتسعتَ و تسمح بتعديل الأ -

مثلب بتُ مرحلة تساعد على مقارنة مركز ابؼؤسسة بالنسبة للصناعة أو القطاع الذي تعمل فيو فهل ىناك توافق  -
 بمو ابؼنتجات في نفس الوقت أو في أوقات سابقة أو لاحقة.النمو في السوق و 

 ارات التسويقية.لابزاذ القر  التسويقيةمعرفة أسباب ابؼشكلبت يقية و تعطي الفرصة للمسؤولتُ للمراجعة التسو  -

                                                           
1- Annika hallberg. &  al.how small businesses market their products during the different phases of the 
product life cycle.eurasain jornal of business and management.N02.2014.p02. 
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 المطلب الثاني: العوامل التي تحدد شكل دورة حياة المنتجات.

عرضها للفشل ابؼبكر في بذدر الإشارة إلذ أن بعض ابؼنتجات لا بسر بكل مراحل دورة حياة ابؼنتج من جراء ت     
 لكنو  عن عمر ابؼنتج أو طول فتًة حياتو، ؤسسةبالتالر فإن دورة حياة ابؼنتج لا بيكنها أن بزبر إدارة ابؼحياتها، و 
ىناك و  .1التقونً للمنتجات ابؼشابهةحياة ابؼنتج من خلبل ابؼقارنة و  ها أن بسنح الإدارة فرصة تقدير عمر دورةبيكن
 2ىي:ربعة عوامل على الأقل بردد طول وشكل دورة حياة ابؼنتج و أ

ما ىي درجة سرعة قبول منتج جديد بواسطة ابؼستهلك؟ فكلما كان  سلوك المستهلك:ورغبات و /حاجات 1
ابؼستهلك مستعدا بشكل سريع لقبول ابؼنتج ابعديد في السوق كلما انتقل ابؼنتج بسرعة من مرحلة التقدنً إلذ 

اص على العكس من ذلك عندما لا يقوم ابؼستهلك بقبول ابؼنتج ابعديد بسرعة ذلك مثل أقر و  إلخ،مرحلة النمو...
ابؼوسيقى كبديل للشرائط فقد أخذ ىذا ابؼنتج عدد من السنوات قبل أن يستطيع أن ينتقل من مرحلة التقدنً إلذ 

 مرحلة النمو.

لى فكلما كان معدل التغتَ التكنولوجي سريعا كلما كانت دورة حياة ابؼنتج القائم ع معدل التغير التكنولوجي:/2
ما الصدد ابغاسبات الآلية الشخصية و في ىذا  الأمثلةأوضح ن أبرز و ولعل م ىذه التكنولوجية قصتَة للغاية،

أما تلك ابؼنتجات ابؼبنية على أساس تكنولوجي مستقر نسبيا فإن  ها من تطور تكنولوجي سريع للغاية،بودث في
 دورة حياتها عادة ما تكون طويلة.

إن دورة حياة ابؼنتج تصبح أقصر فعندما يكون ىناك حرية في دخول ابؼنافستُ للسوق /نشاط المنافسين: 3
ذلك على العكس من وجود بعض موانع دخول ابؼنافستُ كبراءة الاختًاع، أو التعريفات ابعمركية...أو أسرع و و 

كذلك كلما    ماية التي يتمتع بها ىذا ابؼنتج،نظرا لتلك ابغ غتَىا. ففي ابغالة الأختَة تصبح دورة حياة ابؼنتج أطول
 صاحبة ابؼنتج ابعديد كلما قصرت أيضا دورة حياة ىذا ابؼنتج. مؤسسةبرديا لل أكثر قوة و كانت أنشطة ابؼنافستُ

صاحبة ابؼنتج أن تقوم بعدة تصرفات في  ؤسسةتستطيع ابؼ صاحبة المنتج: مؤسسة/النشاط التسويقي لل4
 السوق لإطالة عمر دورة حياة ىذا ابؼنتج.

                                                           
علوم الاقتصادية والتجارية و كلية العلوم (.منشورة)ماجستتَ  .رسالةدور المحاسبة التحليلية في تحديد سياسة التسعير للمؤسسة الاقتصادية.ىادفي خالد - 1

 .184ص.2013 .ابعزائر.بسكرة .جامعة بؿمد خيضر.التسيتَ
 .194ص.مرجع سبق ذكره.ابظاعيل بؿمد السيد - 2
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ابؼراحل ابؼختلفة للمنتج في دورة حياتو نظرا لأن كل مرحلة من ىذه ينبغي على رجال التسويق أن يفهموا و       
حل ينبغي لنا ىنا أن نشتَ إلذ حقيقة أساسية قبل التعرض بؼراو  تطلب استًاتيجيات تسويقية بـتلفة،ابؼراحل ت

 productىي أن ابغديث عن دورة حياة ابؼنتج إبما ىو حديث عن فئة منتج الدورة بشيء من التفصيل ألا و 
class  ابؼنتج على مستوى  بعينها. فابؼفهوم نفسو يتعامل مع )علبمة( تقدمو مؤسسة ليس عن منتج معتُو

بعينها. فعلى سبيل ابؼثال، على الرغم من أن منتج الآلة الكاتبة يوجد  ليس على مستوى مؤسسةالصناعة ككل و 
إختفاء الربح، قد بقد أن أحد ابؼنتجتُ بؼبيعات على مستوى الصناعة و الآن في مرحلة التدىور حيث إبلفاض ا

قد يتحقق ذلك نتيجة خدمتو فقط، و  قق ربحا على مستوى مؤسستولازال بوللآلة الكاتبة يبيع منتجو جيدا و 
 .1لقطاع صغتَ بشكل مربح مثلب

 : أنواع دورة حياة المنتج.لثالمطلب الثا

فالأمر بىتل  من  ل واحد يصور مراحل حياة ابؼنتجد شكبذدر الإشارة فيما بىص دورة حياة ابؼنتج أنو لا يوج    
اق أو نوع ابؼستوى التكنولوجي، وىذا يعتٍ أن تَ في الأذو مدى ارتباطو بالتغنتج و منتج إلذ آخر طبقا بػصائص ابؼ

فيلبحظ بالنسبة لدورة حياة ابؼنتج، أن الفتًة الزمنية التي  معوقات معينة تواجو دورة حياة ابؼنتج.ىناك مشاكل و 
تستغرقها بزتل  إختلبفا بينا من منتج إلذ آخر، مثلب بالنسبة لسلع ابؼوضة كابؼلببس، قد تتم ىذه الدورة في فصل 

على العكس من ذلك فإن ابؼنتج الذي . و 2 ىذا ابؼنتج بير سريعا جدا في ابؼراحل الأربعةو  واحد من فصول السنة
طويلب حتى يتمكن من برقيق متوسط ملحوظ من الطلب يأخذ وقتا جدا في انتشاره وقبولو و  يبدأ بداية بطيئة

 التي بزتصلة ىذه ابؼنتجات الآلة الكاتبة و من أمثالطلب عليو لفتًة زمنية طويلة و  عليو، ثم بعد ذلك بوتفظ بهذا
ت على ابغاسبات ظهور برامج معابعة الكلما التي وصلت إلذ مرحلة التدىور إلا بعدبدورة حياة طويلة جدا و 

  3قبوبؽا بشكل واسع من قبل ابؼستهلك.لشخصية و الآلية ا

نتجات، حيث يتم تم التوصل في أحد الدراسات على قائمة الأولويات التنافسية من خلبل دورة حياة ابؼ    
العامة لديها دورة حياة طويلة  على سبيل ابؼثال ابؼواد الغذائيةف. (1-2) تلخيصها في ابعدول رقمتفستَ النتائج و 

الطلب مستقرة نسبيا، قد تكون ىناك تغيتَات فقط خلبل العروض التًوبهية. مثال آخر شائع بالنسبة أبماط و 
. كن التنبؤ بوبيوالطلب معقول و تشكيلة منخفضة نسبيا، بؽا ، ابعوارب البيضاء للمنتجات ذات دورة حياة طويلة

                                                           
 .194ص.نفس المرجع السابقوآخرون. ابظاعيل بؿمد السيد - 1
 .78ص  .مرجع سبق ذكره.زريق عمر - 2
 .193صمرجع سبق ذكره.وآخرون. إبظاعيل بؿمد السيد - 3
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الألعاب يكون الطلب و تبقى على ما كانت عليو كل سنة. ا طلب موبظي بؿدد جداـ و في ابؼقابل الأيس كرنً بؽ
التزلج من ابؼنتجات ابؼبتكرة،  مستوى الابتكار. من ناحية أخرى، ستًاتفي ابلفاض تعر  ، و عليها أيضا موبظي

مع مستويات ابؽوات  المحمولة لديها دورة حياة قصتَة جدا ولكن أيضا لديها الطلب ابؼوبظي. وأجهزة الكمبيوتر و 
 .1تباع خلبل فتًة قصتَة من الزمن، على الرغم من أنها تصل عادة بكميات كبتَةية من الابتكار، و عال

 .(: أىمية الأولوية التنافسية من خلال مرحلة دورة حياة المنتجات1-2الجدول رقم)                   

 المرحلة التي تكون أكثر أىمية الأولوية التنافسية
 تصميم  نخفضةم الإنتاجتكالي  
 تصميم جودة ابؼنتج

 تقدنً استجابة سريعة
 تقدنً ابتكار ابؼنتجات
 النمو و النضج عملية الابتكار 

 النضج الإنتاجمرونة 
Source : Edna ferro.ruth sara. Op.cit.p05. 

 الإنتاجلكل مرحلة من مراحل دورة حياة ابؼنتجات بفيزات خاصة بها فمثلب في مرحلة التصميم تكون تكالي     
مثلب مرونة الإنتاج تكون بعد أخذ ابػبرة للسوق بعد، و  بالكميات ابؼناسبةبالإنتاج منخفضة لأن ابؼؤسسة لد تبدأ 

 مرحلة النضج. ذلك يكون فيالتجربة و و 

ليس على مؤسسة في حد ذاتها، لذا الكلي لسلعة معينة و  الإنتاجكما أن فكرة دورة حياة السلعة تنطبق على     
فيما و  .2ليس ابؼراحل التي بسر بها مؤسسة معينةراحل التي بسر بها سلع صناعية و فابؼقصود بدورة حياة السلعة ىي ابؼ

 (.6-2) السلع في الشكل رقمم أنواع يلي سيتم توضيح ابؼراحل التي بسر بها معظ

 

 

                                                           
1 -Edna ferro.ruth sara.Ruthsara.manufacturing strategy linked to product life cycle.paper 
submitted to: second world conference on POM and 15th annual POM.mexico.april.2004.p04. 
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  (: أنواع دورة حياة السلع6-2الشكل رقم)                           

 
 

 

 .75ص.مرجع سبق ذكره.زريق عمر المصدر:

تتناقص بشكل كبتَ ل عند عدم وجود منافسة و حياة السلعة بيكن أن بستد أو تطو  ة دورةأن فتً من ابؼلبحظ و   
 1كما بيكن أن نعرض حالات أخرى ذات علبقة بدورة حياة السلعة:عند وجود منافسة شديدة،  

                                                           
1
 .78. صمرجع سبق ذكرهزريق عمر. - 
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سلع ليس بؽا دورة حياة مكتملة، ومن أمثلة ذلك أقلبم /رغم أنو لكل سلعة بؽا دورة حياة، إلا أن بعض ال1
ىذه  (7-2يوضح الشكل رقم)مرحلة التدىور و  سكتُ ابؼطبخ حيث أن دورة حياة السلعة تكون بدونالرصاص و 
 الدور

 (: دورة حياة قلم الرصاص.7-2الشكل)

          
                              .76.صمرجع سبق ذكرهزريق عمر. المصدر:    

التدىور، بفا يوجد أبماط بـتلفة ذ أبعاد واسعة في مرحلة النضوج و /إن تدخل الإدارة في دورة حياة السلعة يأخ2
 .(8-2) الدورة كما ىو مبتُ في الشكل رقم إعادةدورة حياة السلعة، فنمط الدورة و من 

كذلك ة التًوبهية في مرحلة التدىور، و حيث بيكن تفستَ إعادة الدورة أو الدورة الثانية في ارتفاع مبيعات الدفع  
 (9-2) النمط النتؤي كما في الشكل رقم

       دورة الدورة إعادة(: نمط دورة و 8-2شكل رقم)              (: النمط النتؤي9-2شكل رقم)     

 
 .78ص.مرجع سبق ذكره.زريق عمر المصدر:
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/إن دورة حياة السلعة التي بسثل مراحل متباينة في حجم ابؼبيعات قد بزلق مشكلة إستغلبل السلعة في ابؼصنع، 3
 فإذا كان للمصنع سعة تزيد على أعلى مستوى للمبيعات في مرحلة النضوج، فهذا يعتٍ أن ىناك سلعة فائضة أو

 التدىور فما العمل من أجل استغلبل الطاقة الفائضة؟النمو و و  طلة في ابؼراحل الثلبث التقدنًعا

الإجابة تكمن في تبتٍ سلعة ثانية ذات دورة حياة بـتلفة زمنيا في مراحلها عن دورة حياة السلعة الأولذ بحيث لا   
 تكون السلعتان في مرحلة متماثلة من مراحل دورة حياتهما.

سلعة ( يوضح أن السلعة الأولذ عندما تكون في مرحلة النمو)تزايد ابؼبيعات( تكون ال10-2) لشكل رقماو    
بفا  عندما تصبح السلعة الأولذ في مرحلة التدىور تصبح السلعة الثانية في مرحلة النضجو  الثانية في مرحلة التقدنً

 يعتٍ استغلبل السعة الفائضة.

 ستغلال السعة.السلعة وإ( دورة حياة 10-2شكل رقم)

                 
 .78ص.مرجع سبق ذكره.زريق عمر المصدر:   

بيعات منخفضة في مرحلة التقدنً / في ابؼؤسسات الكبتَة لا بيكن الاعتماد على سلعة واحدة حيث تكون ابؼ4
أي أنو لا يكون د مع مراعاة عدم التنافس بينهم، بؽذا يتم اللجوء إلذ تبتٍ عدة سلع في وقت واح التدىور،و 

بك السوق أو سياستها الإنتاجية إبما تكون السلع في مراحل متباينة لكي تر للمؤسسة سلعتتُ في مرحلة النضج و 
 يوضح ذلك. ( 11-2) التسويقية والشكل رقمو 
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 (: تبني السلع11-2الشكل رقم)                               

 
 .78ص.مرجع سبق ذكره.زريق عمر المصدر:

يوضح الشكل السابق حالة تبتٍ عدة سلع في وقت واحد، حيث يلبحظ أن ابؼؤسسة لديها في أي وقت سلعة   
 ابعدول ابؼوالر يبتُ ذلك بشكل أوضح.و  ىذا ابؼدخل يسمى ابؼدخل ابؼتزامن. مرحلة النضج)ذروة ابؼبيعات(، و في

 (: تبني السلع2-2الجدول رقم)                                      

 الأولذالسلعة  التقدنً النمو النضج التدىور   
 السلعة الثانية -- التقدنً النمو النضج التدىور  
 السلعة الثالثة -- -- التقدنً النمو النضج التدىور 

 الرابعةالسلعة  -- -- -- التقدنً النمو النضج التدىور
 .78ص.مرجع سبق ذكره.زريق عمر المصدر:

أنواعها ليست باقية إلذ الأبد ولكن بؽا عمر معتُ، وبيكن أن يكون عمرىا قصتَ  على اختلب إن ابؼنتجات و    
لكنها في النتيجة النهائية بزتفي أيضا، رغم عمليات ن الزمن و بزتفي بسرعة من السوق، أو تبقى لفتًة طويلة مو 
منذ ولادتو ومروره عبر مراحل حياتو  بالإنسانبيكننا تشبيو دورة حياة ابؼنتج و  التحستُ التي بذري عليها.تطوير و ال
 .1ابؼوت إلذفي النهاية و 

 

 

                                                           
 .184ص.مرجع سبق ذكره.ىادفي خالد - 1
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 :مراحل دورة حياة المنتج.المطلب الرابع

الذي بودثو بالتجديد فهي تستهلك بتجاوز التقنية بؽا وبدلل ابعمهور منها و تقصر ول و إن للسلع مدة حياة تط   
قد أمكن انطلبقا من جديدة لا يستطيعون سدىا و  بظهور احتياجاتن أنفسهم كما ىو ابغال بابؼوضة و ابؼنتجو 

 ىذه ابؼراحل ىي:و راحل ىذه ابؼلبحظات بذزئة حياة السلعة إلذ بطسة م

 )مرحلة الحضانة(: /المرحلة الصفرية1

يعتبر تطوير ابؼنتج ابعديد، ابؼرحلة التي بىتل  فيها العديد من الباحثتُ، كونها تعد مرحلة من بتُ مراحل دورة    
حياة ابؼنتج، أم أنها مرحلة سابقة من ىذه الدورة، حيث يرى البعض أن دورة ابغياة تبدأ كما ىو معرو  بدرحلة 

اية من عض الآخر أن دورة ابغياة تنطلق بدرحلة التطوير، بديرى البما يسمى أيضا بالإطلبق للمنتج، و  أوالتقدنً 
 ىذه ابؼرحلة من خلبل الشكل الآتي.بيكن توضيح . و البحث عن الأفكار ابعديدة

 (: مخطط توضيحي لدورة حياة المنتج و مرحلة التطوير.12-2الشكل رقم)                 

 
كلية .(منشورة)رسالة ماجستتَ .تطوير المنتجات الجديدة كمدخل لتحقيق ميزة تنافسية.بن قشوة جلول المصدر:      

 .19.ص2007.جامعة ابعزائر.علوم التسيتَية و العلوم الاقتصاد

 المبيعات

 الزمن



     الفصل الثاني دورة حياة المنتجات والاستراتيجيــــــــــــــــــــــــــــات التسويقية

 

 
89 

 التنقيب عن الأفكار إلذ غايةالعملية التي تبدأ عادة بالبحث و ما لا بىتل  فيو، أن تطوير ابؼنتج ابعديد ىو    
عليو نتفق أن عملية تطوير ابؼنتج ابعديد ىي ابؼرحلة ابؼوافقة أو ابؼصاحبة عادة و  ورتو النهائية،تقدنً ابؼنتج في ص

بؼرحلة التدىور، أي بداية ظهور ابؼشاكل في تسويق ابؼنتج، سواء من حيث عدم تقبلو من طر  ابؼستهلكتُ، أو 
فابؼؤسسات التي ترغب في التميز  .1ابؼبيعاتسيؤدي إلذ تدني الأرباح و تدىور حجم ابؼبيعات، أو أي سبب 

صفات التي برقق الرضا ابؼنافسة تسعى للبحث عن أفكار لتطوير منتجاتها بحيث تتمتع بدجموعة من ابؼواو 
 .2الابتكار في ابؼنتجات ابؼقدمة من قبل ابؼؤسسةطلب التعامل معو ضرورة التجديد والتغيتَ و الذي يتللمستهلك و 

فحص بؾموعة من ابعهود لتطويرىا و  د التصور الأولر للمنتج في كونو فكرة تليهاتبدأ ىذه ابؼرحلة عندما يوج   
ىذه ابؼرحلة مكلفة بالنسبة للمشروع حيث يتم بزصيص مصروفات قبل أن يتم تقدبيها إلذ السوق و  جداوبؽا
ابؼوالر يوضح ابعدول و  ذلك لأن عمليات البيع لد تبدأ بعد.وير بفا يتًتب عليو وجود خسائر و التطللبحث و 
 السلع إلذ بؾموعات طبقا للخصائص تصنيفات

 .تصنيف السلع إلى مجموعات طبقا للخصائص(:3-2)الجدول رقم                           

 المجموعات بالألوان                                خصائص السلع
 الأصفر البرتقالر الأبضر

 منخفض متوسط مرتفع الإحلالمعدل 
 مرتفع متوسط منخفض ىامش الربح

 مرتفع متوسط منخفض التعديل
 مرتفع متوسط منخفض فترة الاستهلاك

 مرتفع متوسط منخفض فترة البحث
 .بدون سنة نشر.مصر.الإسكندرية.النشردار الوفاء لدنيا الطباعة و .التسويق)منهج تحليلي مبسط(.بؿمد الصتَفي المصدر: 
 .119ص

النقاط بؼقارنة السلع بعضها البعض فأي سلعة بيكن أن توضع على مقياس من)صفر( إلذ تم اقتًاح نظام و    
 )مائة( على أساس النقاط التي برصل عليها من مدى توافر ابػصائص ابػمسة السابقة.

                                                           
 .19ص.نفس المرجع السابق.بن قشوة جلول - 1
مجلة جامعة كركوك .أثر اعتماد أبموذج التكلفة الشاملة لدورة حياة ابؼنتج على خفض الكل  وبرستُ العائدصالح ابراىيم يونس الشعباني.على حازم اليأمور. - 2

 .207.ص2012بدون بلد نشر.. 02.العدد02.المجلد للعلوم الادارية والاقتصادية



     الفصل الثاني دورة حياة المنتجات والاستراتيجيــــــــــــــــــــــــــــات التسويقية

 

 
90 

السجائر مرتفع نسبيا في حتُ أن باقي ابؼعدلات بقدىا منخفضة بقد أن معدل إحلبل سلعا كابػبز و فمثلب   
ت التي بذرى التغلي  أقل من التعديلببذرى على ابػبز من ناحية ابغجم و حيث بقد أن معدل التعديلبت التي 

 برديد النقاط التي برصل عليها كل بؾموعة سلعية.كذا يتم مقارنة السلع ابؼختلفة و ىعلى الثلبجة مثلب و 

بقد أن السلع ابغمراء ىي تلك السلع التي برصل على أقل قدر من النقاط في حتُ أن  ،قا للجدول أعلبهطبو    
أكبر من من الصفراء و أقل برصل على قدر  ةالسلع البرتقاليء برصل على أكبر قدر من النقاط و السلع الصفرا

 .1ابغمراء

ء آرائهم فيو من إبداو فعليا و ابؼستهلكتُ لتجربت يفضل في ىذه ابؼرحلة عرض بماذج من ابؼنتج على بؾموعة منو   
قد بودث في ىذه ابؼرحلة تعديل أو برستُ نوعية ابؼنتج أو في بعض حيث ابؼواصفات ودرجة إشباع رغباتهم، و 

لتخطيط لعناصر ابؼزيج التسويقي في ىذه ابؼرحلة ينبغي ابناء على تقييمات ابؼستهلكتُ. و  ابغالات إلغائو بساما
 .2وسائل تروبهوه، وقنوات توزيعو، و سعر ج نفسو، و وىي ابؼنت

 /مرحلة التقديم:2

كون ابؼبيعات عندىا تنً السلعة أو ابػدمة إلذ السوق وظهورىا فيو لأول مرة و تبدأ ىذه ابؼرحلة من بغظة تقد    
 تكالي  )ابؼبيعات( التي لا تكفي لتغطية الإيراداتبلفاض إذلك بسبب في أقل مستوياتها والأرباح سالبة و 

 في ىذه ابؼرحلة. نفقات كثتَة تتحملها ابؼؤسسةو 

 ابؼنتجات ابعديدة تعد ىذه ابؼرحلة من أخطر ابؼراحل في دورة حياة ابؼنتج حيث أن نسبة الفشل في تقدنًو   
 من بتُ الصفات التي تتص  بها ىذه ابؼرحلة ما يلي:، و 3%90قد تصل إلذ مرتفعة جدا و 

 سبب عدم شيوع ابؼنتج.يكون حجم ابؼبيعات ضئيل ب -

 .4الأرباحبؼنتج ابعديد من حيث الإيرادات و عدد ابؼنافستُ قليل نظرا لعدم ظهور مزايا ا -

 مشاكل تقنية. -

                                                           
 .120-119. ص صمرجع سبق ذكره.بؿمد الصتَفي - 1
 .128.ص2009.الأردندار اليازوري.مبادئ التسويق الحديث)مدخل شامل(.بضيد الطائي.بشتَ العلبق. - 2
 .348ص.2002.الأردن.دار الثقافة و الدار العلمية.1ط.مبادئ التسويق.بؿمد صالح ابؼؤذن - 3
 .04ص.مرجع سبق ذكره.علبش أبضد - 4
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 جال توزيع ابؼنتجات.آ -

 مقاومة ابؼستهلك لتغيتَ عاداتو الشرائية. -

 ابؼستعدين للببتكار. قلة عدد ابؼستهلكتُ -

 .1بسبب التكالي  ابؼرتفعة بؼرحلة التقدنًمنحتٌ الفائدة يكون سلبيا  -

 التًويج.و  الإعلبنارتفاع تكالي   -

 .2ستهلكتُابؼنتج نتيجة الشكاوى القادمة من ابؼ كثرة التعديلبت التي بذرى على-

فإن ابؼبيعات في مرحلة النمو التي يسميها البعض بدرحلة قبول  نتجإذا بقحت مرحلة تقدنً ابؼ مرحلة النمو:/3
ابؼستهلكتُ يتعلمون فائدة شراء ابؼزيد من ، فابؼزيد و 3تبدأ بالزيادة السريعة ابؼرحلة الذىبية للمنتج أوالسوق 

 .4بصفة عامةإلذ القمة و  الأرباحتصل و استخدام ىذا ابؼنتج، و 

 5تتص  ىذه ابؼرحلة بدا يلي:   

مزايا جديدة  إضافةو  ،لتحسن جودتوو  ،التي يباع فيها الأماكنلكثرة معروفا و  أصبحن ابؼنتج ازدياد ابؼبيعات لأ -
 لو.

 تغطية بصيع ابؼصاري .بسبب ازدياد ابؼبيعات و  الأرباحارتفاع  -

 استقرار ابؼنتج لدخول منافستُ في السوق بشكل تدربهي. -

 تنافسي ابؼقارن الذي يقنع ابؼستهلك بتمييزلالطابع ا إلذالطابع التعريفي برولو من ازدياد النشاط التًوبهي و  -
 افسة شديدة.نابؼنتج عما سواه بسبب وجود م

 إدخال برسينات عليو بؼواجهة ابؼنافسة.تطوير جودة ابؼنتج و  -

                                                           
 .146ص.2008.بتَوت.لبنان.بؾد ابؼؤسسة ابعامعية للدراسات.1ط-التسويق.كاثرين فيو- 1
 .126ص.2009.الأردن.دار اليازوري العلمية.إدارة التسويق)منظور تطبيقي إستراتيجي(.علي فلبح الزعبي - 2
 .350.صمرجع سبق ذكره.بؿمد صالح ابؼؤذن - 3
 .195.صمرجع سبق ذكره.إبظاعيل بؿمد السيد - 4
 .123ص.مرجع سبق ذكرهبؿمد الصتَفي. - 5
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 في تكراره لشراء ابؼنتج. إلذ التأثتَ على ابؼستهلك مزايا ابؼنتج بفا يؤديالتًكيز على فوائد و  براول ابؼؤسسات -

 النسبية. بدزايا ابؼنتج لبمة التجارية مع التنويوعلى الع بالإعلبنالتًكيز  -

زيادة النفقات على و  ،على بزفيض أسعارىا الأمر الذي بهبر ابؼؤسسة، الأسواقدخول منافستُ جدد في  -
 التًويج.

فيها تكون معظم ابؼنتجات وصلت إلذ دورة حياة ابؼنتج، و من بتُ مراحل  الأطولىي ابؼرحلة و  مرحلة النضج:/4
 .1عليها التحسينات اللبزمة في ابؼرحلة السابقةذروتها من النضج، بعد أن أدخلت 

 2ىي:ابؼنتج وىي عادة ما تلبئم بعضها البعض و  ضجىناك ثلبث عناصر أساسية تؤشر لنو    

زيادة ابؼختلفة و  الأنواعزيادة التشابو النمطي بتُ ل في ابلفاض معدل برستُ ابؼنتج و يتمثو  النضوج الفني:-
 ابػبرة الفنية.و  الإنتاجاستقرار 

 خدماتها، كما تزيد مقدرة فييتمثل في زيادة اعتقاد ابؼستهلك أن سلع بصيع ابؼنتجتُ تتشابو  النضوج السوقي:-
 ابؼستهلكتُ على التمييز بتُ ابؼاركات ابؼختلفة، كما تتميز ىذه ابؼرحلة بإغراق السوق.

 السلع للمؤسسات ابؼتنافسة. أسعارية و قفي ىذه ابؼرحلة الاستقرار النسبي في ابغصص السو  نضوج المنافسة:-

 3تقسيم مرحلة النضج إلذ: ةبيكن عام   

ذلك بسبب لأنو ليس ىناك يكون معدل ابؼبيعات فيها منخفض و ىي ابغالة التي و  /مرحلة النضج المتنامي:أ
 قليلة.بأعداد بطيئتُ لا يزالون يدخلون السوق و ال لأن بعض ابؼستهلكتُكن استعمابؽا و قنوات توزيع جديدة بي

ذلك بسب حالة تشبع السوق حيث تصل ابؼبيعات إلذ مستوى مستقر و  ىنا قدو  /مرحلة النضج المستقر:ب
على يعات متوقفة على معدل السكان و أصبحت ابؼبو يكون معظم ابؼستهلكتُ قد جربوا بـتل  ابؼاركات السلعية، 

 .الإحلبلو إمكانيات الطلب 

                                                           
 .196ص.مرجع سبق ذكره.ىادفي خالد - 1
2
 .196.صنفس المرجع السابق.ىادفي خالد - 

 .83-82.ص صمرجع سبق ذكره.زريق عمر - 3
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ابغاليتُ بالتوجو بكو  تُمستوى ابؼبيعات بالابلفاض حيث يبدأ ابؼستهلكىنا يبدأ و  مرحلة النضج المتضائل:/ج
من ثم يظهر قدر من الطاقات العاطلة لدى بعض ها بشكل خاص، و منابعديدة يلة أو منافسة و سلع أخرى بد

ن أو منح الكثتَ م الأسعارسياسة بزفيض  إتباعىذا يؤدي إلذ الذي يؤدي إلذ حدة ابؼنافسة و  الأمر ،ابؼنتجتُ
ابعهد و  الإنفاقبعض ابؼؤسسات الأخرى قد تزيد من وتنشيط ابؼبيعات، و ابػصومات كوسيلة من وسائل التًويج 

ذلك بؿاولة لوق  ابلفاض الطلب، في بؾال البحوث التطويرية لتحستُ السلعة أو خلق استخدامات جديدة كل 
السلع التي  بإسقاطالسوق أو يقومون ضعفا من  الأكثرفي ىذه ابؼرحلة ابعزئية سو  بىرج بعض ابؼنافستُ و 

مزايا إلذ كسب ابؼنافسة و  الأقوياءيبقى في السوق بؾموعة من ابؼنافستُ  ىذه ابؼرحلة ابعزئية الثالثة و وصلت إلذ
 ابؼوق  التنافسي.

 مرحلة الانحدار:/5 

ذلك عند و  ابؼنتج نهائيا من السوق،التي تؤدي إلذ خروج لدورة حياة ابؼنتج و  الأختَةبسثل مرحلة الابكدار ابؼرحلة    
ليس  أن تصبح قيمة ابؼبيعات صفرا، و تستمر بابؽبوط إلذو  ،1ابلفاض مبيعات ابؼنتج سواء بشكل بطيء أو سريع

 2.احا مناسبة بل برقق خسارة للمؤسسةىذا فقط بل قد تصل ابؼبيعات إلذ معدلات منخفضة لا برقق أرب
 3:بودث ىذا الابكدار لعدة أسباب منهاو 

 التقدم التكنولوجي الذي ينتج عنو سلع أخرى أكثر كفاءة. -

 تغتَ ابؼوضة بفا بهعل السلع متقادمة.تغتَ أذواق ابؼستهلكتُ و  -

 اتساع دائرة ابؼنافسة. -

السوق أو لذ حدودىا الدنيا فإن عدد من ابؼؤسسات سو  تنسحب من الأرباح إوعندما تنخفض ابؼبيعات و    
ربحية، بينما ىؤلاء  أكثرمواردىا في بؾالات أخرى أو سلع وداتها و براول استثمار بؾهالسلع و توق  إنتاج ىذه 

 الذين يستثمرون في السوق سو  بواولون تقليل تشكيلة السلع.

                                                           
 .198صمرجع سبق ذكره..ىادفي خالد - 1
 .205ص .مرجع سبق ذكرهأبضد جبر. - 2
 .85.صمرجع سبق ذكره.زريق عمر - 3
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 1من بيان ابؼلبحظات التالية بشأنها: اء من الكلبم عن دورة حياة ابؼنتجلابد قبل الانتهو     

ىو ابغال في الطباخات النفطية والسفن الشراعية في نقل  كما  نتج ذاتوابؼ قد تنطبق على نتج/مراحل دورة حياة ابؼأ
ية )ربدا سيعود ثان مشتقاتورىا ابػيول في نقل ابؼسافرين، والفحم الذي كان ضحية البتًول و العربات التي بذالسلع، و 

 نتيجة النقص في مصادر الطاقة(.

 ر دون فلتً.جائكما في حال الس  شكل من أشكال ابؼنتج -

 الأمريكية. packardكثتَة على ذلك كما في سيارة   الأمثلةإسم بذاري، و  -

لابد أن بسر بتلك  الأحوال أن بصيع ابؼنتجات/إن التحليل السابق لدورة حياة السلعة لا يعتٍ بأي حال من ب
 من ثممثلب وىي في مرحلة التقدنً. و  ىذه القاعدة. فقد تفشل إحدى ابؼنتجاتابؼراحل، فهناك إستثناءات من 

إلذ مرحلة النمو مباشرة  ناك ما بينع من دخول منتجليس ىفهي لن بسر بدراحل النمو والازدىار والتدىور. و 
 بذلك مرحلة التقدنً. متخطي

 ذلك بحسب:و  منتج إلذ آخر/بىتل  طول الفتًة الزمنية التي تغطيها كل مرحلة من ج

 في ابؼستقبل.قت ابغاضر و الفرص البيعية في الو  -

 ابؼنافسة التي تسود السوق. -

 السلع البديلة. -

 درجة التقدم التكنولوجي. -

ربدا قد يستمر فتًة  وز عاما أو بعض عام، فإن عمر منتج آخربفتًة قد لا تتجا فبينما يتحدد عمر منتج معتُ   
 تصل إلذ عدة أعوام.

 في السوق ىي في تناقص مستمر. فتًة بقائوالقول بشكل عام أن عمر ابؼنتج و  كنبيو  /د

                                                           
 .354.صمرجع سبق ذكرهبؿمد صالح ابؼؤذن. - 1
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   .ليس على منتج مؤسسة معينة من ابؼؤسساتلى بصيع ابؼنتجات و في ابغقيقة ع ه/تنطبق فكرة دورة حياة ابؼنتج
لذا و . ليس على مؤسسة معينة تقوم بإنتاج ىذا ابؼنتجالفكرة على التلفزيون بشكل عام و فمثلب تنطبق ىذه 
 معينة. ليس منتجات مؤسسةمنتجات معينة و  بسر بهاالتي ابؼراحل  بؼنتج ىيفابؼقصود بدورة حياة ا

ىناك بعض تقنيات إدارة دورة حياة ابؼنتج التي بيكن إستخدامها لتحستُ إيرادات ابؼنتج فيما يتعلق بدوقعو في    
لنموذج دورة حياة السوق ودورة حياتو، وىذه التقنيات أساسا استًاتيجيات التسويق. ووجهة عدة إنتقادات 

 1ابؼنتج، ويتم وص  الأسباب الكامنة وراء ىذه الانتقادات أدناه:

تغتَات الطلب على ابؼنتج على طول فتًة من الزمن، الذي بهعل التمييز بتُ مراحل دورة حياة ابؼنتج صعب  -
 للغاية، ومدة تلك ابؼراحل من ابؼستحيل التنبؤ بها.

 لا تتبع الشكل ابؼعتاد للرسم البياني لدورة حياة ابؼنتج.ىناك العديد من ابؼنتجات التي  -

توجهات الإستًاتيجية و على معاملبت أخرى مثل سياسة ابؼؤسسة والقرارات كذلك دورة حياة ابؼنتج تعتمد    
ومع ذلك بهب على ابؼؤسسة بؿاولة التعر  على ابؼراحل التي بير بها  ، ومن الصعب برديد ىذه العوامل.السوق
 Donald، بغض النظر على ابؼشاكل التي تم طرحها سابقا. ولكي تفعل ذلك ىناك طريقة إقتًحها ابؼنتج

Clifford   2، وابؼتمثلة فيما يلي:1965سنة 

 سنوات(. 5-3بصع ابؼعلومات حول سلوك ابؼنتج خلبل فتًة زمنية على الأقل ) -

 برليل الاستًاتيجيات قصتَة الأجل للمنافس. -

 عن دورة حياة منتجات بفاثلة التي من شأنها أن تساعد في تقدير دورة حياة ابؼنتج ابعديد.بصع ابؼعلومات  -

 سنوات بعد إطلبق ابؼنتج. 5-3تقدير إبصالر التكالي  مقارنة بإبصالر ابؼبيعات بؼدة  -

 .منتجاتدورة حياة ال ات التسويقية عبرالاستراتيجي: المبحث الثالث

دورة و  .يناسب كل مرحلةتسويقي سبة لفهم شكل الدورات، ومزيج منا إستًاتيجيةبرتاج كل دورة حياة منتج    
 إلذ السوق، بحيثيتم تقدنً ابؼنتج  . فمثلب في مرحلة التقدنًقياس بغاجات ابؼستهلكتُإلا ىي ما اة ابؼنتج حي

                                                           
1- Ioannis Komninos.Op.cit.p09. 
2 -Ioannis Komninos.Ipid.p10. 
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افع ابؼالية في وقت متخصصة في بؾال الابتكار أو القشط للحصول على ابؼزيد من ابؼن إستًاتيجية تتبع ابؼؤسسات
 .1بناء حصتها السوقية مع مرور الوقتأسعار منخفضة لتشجيع الاستخدام و أقصر أو الاختًاق من خلبل وضع 

 أىداف الاستراتيجيات التسويقية.المطلب الأول: مفهوم و 

 ابؼتمثلة في:لبستًاتيجيات التسويقية وأىدا  متعددة و ىناك تعاري  عديدة قدمت ل 

 التسويقية. الإستراتيجية/مفهوم 1

على خط واحد بابذاه أىدا  تركز "برديد أىدا  واضحة تشتَ و بيكن تعري  الإستًاتيجية التسويقية بأنها:    
تطوير عناصر ابؼزيج التسويقي نافسون و ابغقيقيتُ بفعالية أكبر بفا يفعلو ابؼ ابؼؤسسة الكلية باستهدا  ابؼستهلكتُ

 .2لإبقاح إستًاتيجية تسويق"

" برديد ابؼؤسسة لأجزاء السوق التي بيكن خدمتها بشكل فعال بدلا من التنافس في  : بأنها kotlerعرفها و   
 .3كل مكان"

تتكون ىذه تسويقية و الذي بو تعتزم وحدة النشاط إبقاز أىدافها المنطق التسويق ابعوىري و كما يقصد بها أنها:" 
 .4"نقاقمستوى الإو  سواق ابؼستهدفة، ابؼزيج التسويقيمن بؾموعة متًابطة من القرارات حول الأ الإستًاتيجية

وحدة )الادارة العليا/ ىي نتيجة عمليات بزطيط التسويق في ابؼستويات الثلبثة"  McCarthyيعرفهاو    
النمو)مستوى ابؼؤسسة(  إستًاتيجيةينتج عن ذلك ثلبث بؾموعات من الاستًاتيجيات ىي: /الوظيفية( و الأعمال

 .5")ابؼستوى الوظيفي( التسويق إستًاتيجية( و الأعمالمزيج ابؼنتجات )مستوى وحدة  إستًاتيجيةو 

                                                           
1 -Solmaz soltani.strategic marketing plan in product life cycle.business economics and 
tourisms.university of applied sciences.degree program of international business.2012 .p10. 

جامعة .علوم التسيتَكلية العلوم الاقتصادية و (.منشورة)رسالة ماجستتَ .دور إدارة التسويق في كسب الزبون.عبد ابغفيظي بؿمد الأمتُ - 2
 .37ص.2009.ابعزائر

 .الأكاديمية للدراسات الاجتماعية والانسانية.دور تكيي  الاستًاتيجيات التسويقية في دعم ابؼيزة التنافسية للمؤسسات الاقتصادية .بن الطيب ابراىيم - 3
 .03ص.2015شل /ابعزائر.جامعة .القانونية قتصادية و العلوم الاكلية   .13العدد

جامعة .علوم التسيتَكلية العلوم الاقتصادية والتجارية و (.منشورة)رسالة ماجستتَ .التسويقيةدور بحوث التسويق في رسم الاستراتيجيات .بدرة كوروغلي - 4
 .25ص.2007.ابؼسيلة

 .138.ص2004ردن.لأ.دار وائل للنشر.ا1طالوظائف(.-الأسس-استراتيجيات التسويق)المفاىيمنزار عبد المجيد البرواري.ابضد بؿمد فهمي البرزبقي. - 5
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التسويقية بأنها ابؼسار الذي بزتاره ابؼؤسسة لتحقيق أىدافها  الإستًاتيجيةعلى ضوء ما سبق بيكن تعري     
 ابؼمكنة للسوق ابؼستهد . ابؼواردو  ذلك بتخصيص ابؼزيج التسويقيية و التسويق

 1من بصلة نقاط أبنها: الأعمالبرديات بيئة خاصة فيما يتعلق بفرص و  أبنيتها الإستًاتيجيةتستمد ىذه و   

بالتالر أىدافها الكلية علما أن التسويق بؽا الأىدا  التسويقية للمؤسسة و كونها الوسيلة التي تتحقق من خلب-
 لنشاط ابؼؤسسة.يعتبر في حد ذاتو ىدفا أساسيا 

م كذا الإدارة التي يتلبلو الكش  عن الفرص التسويقية ونقاط القوة في ابؼؤسسة و تعتبر الإطار الذي يتم من خ -
 تفعيل تلك النقاط.من خلببؽا إستغلبل ىذه الفرص و 

مل على وتععن نقاط الضع  بيئة التسويقية و ابؼخاطر في البل في الكش  عن بـتل  التحديات و تساىم بابؼقا -
 معابعة تلك النقاط.بذاوز و 

وىذا بالاعتماد على بزطيط شامل وعميق وعلى بحوث  الإستًاتيجيةكونها تساعد على إنتقاء أفضل ابػيارات -
 بذزئة سوقية فعالة.تسويقية دقيقة ونظام تسويقي مرن و 

كذا في برقيق مل ابؼلبئم، و ل برديد برنامج العترشيد القرارات التسويقية للمؤسسة من خلبتساىم في تفعيل و  -
 ابؼيزة التنافسية للمؤسسة بشكل عام.

أنها  تساعد الإستًاتيجية التسويقية على برقيق أىدا  ابؼؤسسة سواء كانت التسويقية أو الكلية، بالإضافة إلذ   
التحديات   عن بـتلالكش  عن نقاط الضع  بؼعابعتها و تساىم في وسيلة بؼعرفة نقاط القوة والفرص لتعزيزىا و 

 ذلك بهد  خلق ميزة تنافسية.في البيئة ابػارجية و 

 التسويقية: الإستراتيجيةأىداف /2

 2:يفي عدة نواحكمجموعة متكاملة   الأىدا عديد من الإلذ برقيق  التسويقية الإستًاتيجيةتهد      

 و يكمن ابؽد  ىنا في: مواجهة عدم التأكد في بيئة عمل التسويق:/أ

                                                           
 .05ص.2008جامعة ورقلة . .06عدد.مجلة الباحث.للتسويق في ظل برديات بيئة الأعمال الراىنة الإستًاتيجيةالأبنية .أبضد بلبلر - 1
 .38-37.ص صمرجع سبق ذكره.الأمتُعبد ابغفيظي بؿمد  - 2
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 التقييم ابؼنهجي لبيئة عمل وظيفة التسويق.التوصي  و  -

 برليلها.نيات ابؼؤسسة للتعر  على الفرص والتهديدات في بيئة النشاط و تطوير إمكا -

 أوجو الضع  لديها.ة ابؼؤسسة في برديد نشاط القوة و تدعيم قدر  -

 ابؼنافستُ. ابذاهالأسواق و توفتَ ابؼرونة لدى ابؼؤسسة للتكي  مع التغتَات غتَ ابؼتوقعة في  -

 تكمن أىدا  إستًاتيجية التسويق في:و  لنشاط التسويق: الإستراتيجيةتوجيو المسارات /تحديد و ب

 أىدافها.صياغة وتطوير رسالة وظيفة التسويق و  -

 توجيو مسار العمل في ابؼؤسسة بشأن وظيفة التسويق.برديد و  -

من خلبل المحافظة المحافظة عليها السوقية للمؤسسة و قيق بمو ابغصة بروفتَ متطلبات برستُ الأداء و تبرديد و  -
 .على ولاء ابؼستهلك

تكمن أىدا  إستًاتيجية و  توجيو قرارات الاستثمار في المؤسسة حسب احتياجات السوق:تحديد و /ج
 التسويق في ىذه الناحية فيما يأتي:

 .الاستفادة منهاار ابعديدة أمام ابؼؤسسة وبرديد سبل ومتطلبات التعر  على فرص الاستثم -

 التأكد من فعاليتها.يق إحساس أعضاء ابؼؤسسة بأبنية وحتمية دراسات جدوى القرارات و تعم -

أو  الأسواقأو  الأنظمةتنويع بؾالات أعمال ابؼؤسسة من خلبل تنويع لتحديد و  الأسسوضع ابؼؤىلبت و  -
 ...أو غتَىا.ستهلكتُابؼ

 تهد  إستًاتيجية التسويق إلذ:و  إدارة التسويق:المؤسسة من خلال تحسين أداء /تطوير و د

 برديد ابػصائص الرئيسية لبيئة العمل الداخلية بدا يساعدىا من برقيق أىدافها ورسالتها. -

 غتَىم من بصاعات العمل في ابؼؤسسة.إدارة التسويق و  لأفرادابؼرتفع  الأداءتدعيم  -
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ابػارجية ذوي العلبقة بها و  الأطرا ابؼستمر بتُ ابؼؤسسة و  تطلبات دعم العلبقات الابهابية والتواصلتوفتَ م -
 .ستهلكخاصة ابؼ

 1ة التسويق ىي نتاج عمليات التخطيط في كافة ابؼستويات التنظيمية حيث أنو:يستًاتيجإبيكن القول أن و    

مع مسؤولية ابؼؤسسة بدا ينسجم ابؼتاحة و  الإمكاناتوفق  ستهلكالعليا تهتم بالتوجو بكو ابؼ الإدارةعلى مستوى  -
 العليا للمؤسسة. الأىدا بذاه المجتمع لتحقيق 

 سة.بدا بوقق ابؼيزة التنافسية للمؤستهتم بدزيج ابؼنتجات و  الإستًاتيجية الأعمالعلى مستوى وحدات  -

ىنا بتشكيل ابؼزيج التسويقي ابؼلبئم الذي يساىم  سويق، إذ تهتم ابؼقصود ىنا إدارة التعلى مستوى الوظائ  و  -
 رغباتو بشكل أفضل بفا يقدمو لو ابؼنافسون.بإشباع حاجاتو و  في برقيق مركز بفيز في ذىن ابؼستهلك

(، Customer) ستهلك(: ابؼ3C)ابؼعروفة ب  تتعامل إستًاتيجية التسويق مع تفاعل القوى الثلبث   
التسويق على الوسائل التي  إستًاتيجيةتركز (. و Corporation) ابؼؤسسة( و Compétition) ابؼنافسة

تميزة لتقدنً الاستفادة من نقاط قوتها ابؼز نفسها بشكل فعال عن منافسيها و تستطيع بواسطتها ابؼؤسسة من بسيي
 .قيمة أفضل بؼستهلكيها

 .التسويقية الإستراتيجياتأنواع المطلب الثاني: 

سويقية تعد ىناك ستة إستًاتيجيات ت :حسب الصميدعي، و التسويقية الإستًاتيجياتتتعدد الآراء حول أنواع    
 2بيكن إبهازىا بالآتي: بدثابة خيارات للمؤسسة

خدمات من خلبل تقدنً منتجات و  ابغصة السوقية للمؤسسةتعتٍ الدفاع عن و /إستراتيجية الدفاع التسويقي: 1
 .يدة جد

لتوسيع حصتها السوقية لتًكيز على نقاط قوتها إزاء  تعتٍ بدحاولة ابؼؤسسةو  /إستراتيجيات الهجوم التسويقي:2
 ابؼؤسسة الرائدة الراغبة في برقيق بفيزاتها التنافسية.صاحبة ىذا ابػيار افستُ و نقاط ضع  ابؼن

                                                           
1
 .39.ص مرجع سبق ذكره.الأمتُعبد ابغفيظي بؿمد  - 

 .43.ص2008.الأردنالتوزيع..دار وائل للنشر و 2طالوظائف(.-الأسس-استراتيجيات التسويق)المفاىيمأبضد بؿمد فهمي البرزبقي.،نزار عبد المجيد البرواي -2
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برديو أو منافستو  اع قائد السوق بدلا منالصغتَة إتب تعتٍ بدحاولة ابؼؤسسةو  التسويقية: الإتباعراتيجية تسإ/3
 بأنها الإستًاتيجيةبستاز ىذه قتصار على جزء واحد من السوق، و ذلك بتقليد ابؼنتج الذي يطرحو أو تعديلو أو الاو 

 .التطوير الضخمةبرمل نفقات الابتكار و  ابؼؤسسة بذنب

ابؼخاطرة لاكتشا  منتجات تتقبل برمل ابؼغامرة عادة و  تستخدم من قبل ابؼؤسساتو /إستراتيجية الاكتشاف: 4
 ذات سيطرة عالية في السوق. تكون ىذه ابؼؤسساتأرباح عالية و  ا في السوق لتحقيقهطرحجديدة و 

تَة التي لا ترغب بإتباع الصغ ملبئمة للمؤسساتأكثر جاذبية و  الصغيرة: الأسواق/إستراتيجية قيادة 5
 الكبتَة. ابؼؤسسات

الكبرى  لتسابق للوصول إلذ مستوى ابؼؤسساتغتَ القائدة با تعتٍ بدحاولة ابؼؤسساتو الملاحقة: /إستراتيجية 6
 أو ملبحقتها من خلبل ابؽجوم على قائدة السوق.

ابؼؤسسات الرائدة دائما بسيل أن ستًاتيجيات التسويقية حسب موقع ابؼؤسسات في السوق، بدعتٌ تصن  الإ   
ذلك من عكس من ذلك ىناك مؤسسات تابعة  و على الالسوقية و وقيادة السوق والدفاع عن حصتها للببتكار 

إلذ قيادة الأسواق أخرى بسيل لبحث والتطوير، و لتجنب النفقات الضخمة ل خلبل تقليد ابؼؤسسات القائدة
نيفات بهب الإشارة إلذ أن ىناك العديد من التصة غتَ جذابة للمؤسسات الكبتَة. و ىذه الأختَ  لكون الصغتَة، 
 ختلب  نواحي الباحثتُ.حسب إذلك جيات التسويقية و للبستًاتي

 التسويقية. الإستراتيجياتالمطلب الثالث: عمليات 

)التجزئة،  الثلبثة من العمليات التسويقية تتكون أساسا الإستًاتيجيةكتاب التسويق على أن    يتفق العديد من   
وق السوقية بعد عملية التجزئة للس الأجزاءالتي تقوم باختيار فابؼؤسسة الناجحة ىي  ،الاستهدا ، التموضع(

ذلك  يرغبات مستهلكحاجات و  يلبءمبدزيج تسويقي  الأجزاءاستهدا  ىذه الكلي وفقا بؼتغتَات عديدة، و 
خلق ل على خلق موضع سوقي بؼنتجاتها و في عملية مكملة قد تعموأىدافها. و  ىذا وفقا بؼوارد ابؼؤسسةابعزء، و 
 تتمثل ىذه العمليات في الآتي:ابؼنافستُ، و  ائما في ذىن ابؼستهلك أفضل بفا يقدموإدراكا دو  اانطباع
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 أولا/تجزئة السوق:

بتحديد سوق منتجاتها،  ابؼؤسسةتعتبر بذزئة السوق العملية الأىم التي بزتص بها إدارة التسويق، حيث تقوم   
بقصد  تجانس( إلذ قطاعات سوقية متجانسة،م"تقسيم السوق الكلي)غتَ  بيكن تعري  بذزئة السوق على أنها:و 

تلبية متطلباتهم بشكل أفضل من خلبل تقدنً برنامج تسويقي لكل قطاع إشباع حاجات ورغبات ابؼستهلكتُ و 
 .1من ىذه القطاعات السوقية"

 2ىي:متطلبات أساسية بهب الأخذ بها و  ناجحة فإن ىناك بؾموعةلتوصل إلذ بذزئة فعالة و او    

ىذا ما بيكننا من قياس ىذه ومات حول أىم خصائص ابؼستهلكتُ و بدعتٌ وجوب توفر معل إمكانية القياس:/1
 ابؼعلومات.

ذات مردودية لتبرير إعداد إستًاتيجية أي ضرورة إعداد أجزاء واسعة وتكون كافية جدا و  الأىمية:الحجم و  /2
 تسويقية خاصة.

 ابؼختارة. الأجزاءأي قدرة ابؼؤسسة على الامتلبك الفعلي لعروض بذارية بابذاه الوصول: إمكانية النفوذ و  /3

 لآخر من وجهة نظر ابؼتغتَات ابؼختارة. دىي فعلب بـتلفة من واح الأجزاء أنأي  الاختلاف:التباين و  /4

 "تقسيم أنشطة ابؼؤسسة ر  على أنها:التي تع يةالإستًاتيجإن مفهوم التجزئة السوقية يتداخل مع مفهوم التجزئة   
 ".نفس ابؼستهلكتُلوجيا لنفس الأسواق و في بؾموعات متجانسة تطبق نفس التكنو 

  الاستهداف السوقي: /ثانيا

ات بعد تعري  المجموعات ابؼتجانسة من ابؼستهلكتُ من خلبل عملية بذزئة السوق التي تعتبر قاعدية للعملي    
حظ في الآونة الأختَة أن يلبالتي سيتم خدمتها، و  الأسواقاختيار برديد و  بالتالر على ابؼؤسسةاللبحقة و 
يساعد على برديد الفرص  الأختَقد ابذهت إلذ تطبيق فكرة الاستهدا  السوقي حيث أن ىذا  ابؼؤسسات
 فعالية.على خدمة أسواقها بكفاءة و  ة ابؼتاحة و يزيد من قدرة ابؼؤسسةالسوقي

                                                           
علوم التسيتَ.جامعة .كلية العلوم الاقتصادية والتجارية و (منشورة).رسالة ماجستتَ إدارة المعرفة و دورىا في بناء الاستراتيجيات التسويقيةحسن بوزناق. - 1
 .52.ص2013باتنة.

 .53.صنفس المرجع السابقبوزناق. حسن - 2



     الفصل الثاني دورة حياة المنتجات والاستراتيجيــــــــــــــــــــــــــــات التسويقية

 

 
102 

اختيار من بينها عند برديد التغطية السوقية كما ىي  يلة بيكن للمؤسساتاك ثلبث إستًاتيجيات بدىن    
  1موضحة في الشكل التالر:

 (: إستراتيجيات الاستهداف السوقي.13-2الشكل)                              

 

 

 

 

 

 

                           التسويق إستراتيجية-3                      إستراتيجية التسويق-2        إستراتيجية التسويق           -1

 المركز                                        )المتنوع(المتمايز                     غير متمايز)الموحدة(   

 .59ص.نفس المرجع السابقحسن بوزناق. المصدر:

دىا أن على فكرة مفاتركز السوق كلو كهد ، و  الإستًاتيجيةتعامل ىذه  إستراتيجية التسويق غير المتمايز:/1
التي  Coca cola مؤسسةابؼتبعة من طر   الإستًاتيجيةمثال ذلك حاجات ابؼستهلكتُ بمطية وموحدة و 
يتم تطبيق ىذا النوع من ، و الأسواقفي بصيع  الإعلبنيةنفس ابغملبت استخدمت نفس الزجاجة والذوق و 

أنها برقق  الإستًاتيجيةمن مزايا ىذه و  ود فروق بتُ القطاعات السوقية،وجعدم الاستًاتيجيات في حالة 
يج تسويقي موحد في كل ، بحوث التسويق تكون سطحية، إضافة إلذ مز الإنتاجاقتصاديات سلمية فيما بىص 

 ىو ابؼنافسة الشديدة في السوق. الإستًاتيجيةابػطر الذي بييز ىذه القطاعات و 

                                                           
1
 .56.صنفس المرجع السابقحسن بوزناق. - 
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عتبر سوقا ن كل قطاع من القطاعات السوقية ابؼختلفة يإف الإستًاتيجيةفي ىذه و  التسويق المتنوع: إستراتيجية/2
 أكثرمع  الإستًاتيجية عندما تتعامل ابؼؤسسةتستخدم ىذه مزبها تسويقيا خاصا بو و  مستهدفة تضع لو ابؼؤسسة

 من منتج واحد.

قطاعات سوقية  إلذمزيج تسويقي واحد يوجو  يوضع الإستًاتيجيةفي ىذه  يجية التسويق المركز:تستراإ/3
 .1بؿدودة بحيث تركز عليها

 عملية التموضع:ثالثا/

يسمح ابؼستهدفة، و  الأسواقفي  ا بقاح منتجات ابؼؤسسةيعد التموضع أحد العناصر ابؽامة التي يتوق  عليه   
بتُ منتجات من التمييز بينها و  بسكن ابؼستهلكتُصورة جديدة عن منتجات ابؼؤسسة، و وين التموضع بتك
 ابؼنافستُ.

برديد بؾموعة من ابػصائص في منتج أو علبمة ما بهد  إعطائو موقع خاص في "يعر  التموضع على أنو و   
 .2"ذىن ابؼستهلك

 :3عملية التموضع ىي عملية تسويقية تهد  أساسا إلذ 

 إعطاء صورة مقبولة للمنتج أو العلبمة. -

 بذنب ابؼنافستُ. -

 تقوية الولاء للعلبمة أو ابؼنتج. -

 .دراكات الذىنية في السوق للمستهلكتُبتطور الإ الإحاطة -

 4ىي: الأدوات)التموقع( في أذىان مستهلكيها باستخدام بؾموعة من  التموضع بيكن للمؤسسةو     

 بدعتٌ خلق بؾموعة من ابػصائص في ابؼنتج لتمييزه عن منتجات ابؼنافستُ. التمايز في المنتج ذاتو:أ/

                                                           
 .103.صمرجع سبق ذكره. أبضد بؿمد فهمي البرزبقي ،نزار عبد المجيد - 1
 .60.صمرجع سبق ذكرهحسن بوزناق. - 2
 .60.صنفس المرجع السابقحسن بوزناق. - 3
 .60.صنفس المرجع السابقحسن بوزناق. - 4
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الطلبيات، سهولة التسليم، شرح كيفية  إيصال)سهولة  :مستهلكالمقدمة للالتمايز عن طريق الخدمة ب/
 استخدام السلعة...(.

ة بسيزىم عن ابؼؤسسات ابؼنافسة بدعتٌ خلق بؾموعة من الصفات في عمال ابؼؤسس التمايز عن طريق العمال:ج/
 ، الاتصال.حتًام، التكفل بانشغالات ابؼستهلكتُتتمثل ىذه الصفات في: الاو 

ذلك من و  ،بفا سبق بيكن القول أن للمؤسسات ثلبث بدائل إستًاتيجية بسكنها من برديد التغطية السوقية    
، أو تبتٍ إستًاتيجية بتُ ابؼستهلكتُ أي إتباع إستًاتيجية التسويق غتَ متمايز لا وجود للئختلبفات اعتبارخلبل 

أختَا توجيو مزيج تسويقي واحد لقطاعات و  لكل قطاع مزيج تسويقي خاص بو، التسويق ابؼتمايز بحيث بزصص
 تسويقية بؿددة بحيث تركز عليها.

 قية خلال مراحل دورة حياة المنتج.الاستراتيجيات التسويالمطلب الرابع: 

 دورة ة من مراحلحلابؼناسبة لكل مر الاستًاتيجيات  عمليا مفيدا لوضع إطارايوفر مفهوم دورة حياة ابؼنتج     
 .1ناسبةنضع في الاعتبار استًاتيجيات التسويق ابؼابؼراحل و  سنتطرق إلذ ىذهحياة ابؼنتج و 

توضح الدراسات التسويقية في ىذا المجال أن لكل منتج أو خدمة دورة حياة معينة بىتفي بعدىا أو يتطلب     
يلبحظ أن دورة . و ابؼناسب لرغبات ابؼستهلكتُ الإشباعالعديد من التعديلبت حتى بيكنو الاستمرار في برقيق 

والسوق وغتَىا من  رة قد بزتل  باختلب  ظرو  ابؼؤسسةكما أن ىذه الدو حياة ابؼنتج بزتل  من منتج لآخر.  
يجة التقدم التكنولوجي على الرغم من أن ىذه الظاىرة ليست جديدة فإنها قد زادت وضوحا نتالعوامل. و 

يجة لارتفاع مستويات ابؼعيشة وغتَىا من الاعتبارات. نتارتفاع معدلات الاستبدال لدى ابؼستهلكتُ و  ابؼنافسةو 
التي لقد أدى ذلك إلذ اىتمام رجال التسويق بإدارة ابؼنتج خلبل مراحل حياتو ووضع الاستًاتيجيات التسويقية و 

أساليب التنظيم الديناميكي في إدارة تطوير ابؼنتجات بابؼنشأة ووضع  إتباعتتناسب مع أىدا  كل مرحلة و 
 يوضح ابعدول ابؼوالرو  .2لتكون في موق  منافس بالسوق السياسات التي تقدمها ابؼؤسسةت و يجياالاستًات

 :ابؼتبعة في كل مرحلة  الاستًاتيجياتخصائص دورة حياة ابؼنتج وأىدا  التسويق و 

 

                                                           
 .218.ص2007دار ابؼناىج.الأردن.الرقابة(.-التوجيو-إدارة التسويق)التخطيطرشاد بؿمد يوس  الساعد.،اسم الصميدعيجبؿود  - 1
 .193ص.2007.مصر.التوزيعابؼكتبة العصرية للنشر و .التطبيقات(-الاستراتيجيات-إدارة التسويق)المفاىيم.أبضد جبر - 2



     الفصل الثاني دورة حياة المنتجات والاستراتيجيــــــــــــــــــــــــــــات التسويقية

 

 
105 

 الاستراتيجيات: دورة حياة المنتج الخصائص وأىداف التسويق و (4-2رقم) جدول               

 دورة حياة المنتج       
 الخصائص

 التدىور النضج النمو التقديم

 الخصائص                                                 
 تدىور و ابلفاض بمو بطيء بمو سريع منخفضة ابؼبيعات
 منخفضة منخفضة متوسطة عالية للزبون التكلفة
مستوى عالر أو  ضئيلة أو سالبة الأرباح

 للذروة
 منخفض ابلفاض

 متناقص عالر متواضع سالب التدفق النقدي
 ابؼمتلكون الأغلبية ابؼتوسطة ابؼتبنون ابؼبكرون مبتكرون الزبائن
 عدد متناقص يبدأ بالتناقص عدد متزايد عدد قليل ابؼنافسون

 أىداف التسويق                                               
الوعي إنشاء  أىدا  التسويق

 بالسلعة
أقصى ربح مع  أقصى حصة سوقية

 حصة سوقية بؿددة
 خفض النفقات 

 الاستراتيجيات
تقدنً السلعة  السلعة

 الأساسية
تقدنً التوسيعات 

 الضمانوابػدمة و 
تنوع العلبمة و 
 النماذج

الإخراج بدراحل 
 للنماذج الضعيفة

التكلفة زائد  السعر
 علبوة

أو سعر التلبؤم  سعر اختًاق السوق
 أفضل ابؼنافستُ

 خفض السعر

اختياري توزيع  التوزيع الأكث  التوزيع الكثي  التوزيع الانتقائي التوزيع
إغلبق منافذ و 

 ربوةابؼغتَ التوزيع 
خفض التًويج مع  التًويج الواسع التًويج

ميزة طلب الزبون 
 الكثي 

زيادة التًويج لعمل 
 العلبمة

خفض التًويج إلذ 
 ابغد الأدنى

Source : philip kotler & al.principles of marketing.6th edition.pearson 
education.2013.p 291. 
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 ما يلي:لة من مراحل دورة حياة ابؼنتجات فيسيتم شرح أكثر الاستًاتيجيات التسويقية ابؼتبعة في كل مرح     

 الاستراتيجيات التسويقية في مرحلة التقديم:/أولا

، مثل السلع، منتج جديد، فإن إدارة التسويق قد تضع مستوى أعلى أو أدنى لكل متغتَ تسويقيعند تقدنً   
 .1جودة ابؼنتجالتطوير، التوزيع و 

لذين يطلق عليهم صفة المجددين، وىم او  لتقدنً نوعية معينةمرحلة ا مستهلكيبيثل  /استراتيجية السوق:1
 إستًاتيجيةلذا فإن نتجات ذات ابؼواصفات ابؼتطورة، و استعمال ابؼيتميزون بأن لديهم القدرة والرغبة في التجديد و 

 ىذه ابؼرحلة بأنهم من الطبقة يتميز مستهلكيتعتبر أكثر مناسبة، و التًكيز على بؾموعة من قطاع السوق 
 ىم بيثلون نسبة لا تتجاوزالاجتماعية العالية في العادة وذوي دخل مرتفع ومستوى ثقافي عال وفي سن الشباب و 

 % عادة من حجم السوق ابؼستهد .3

وابؼواد ابػام والتعبئة  الإنتاجفي ىذه ابؼرحلة بالنوعية سواء من حيث  ؤسسةتم ابؼته المنتج:إستراتيجية /2
متجانستُ إلذ حد   ستهلكتُابؼأن السوق ما يزال صغتَا و تم كثتَا بعملية التشكيل حيث ا لا تهلكنهلتغلي  و او 

 . 2كبتَ

مستوى الر و الكشط السريعة من تقدنً ابؼنتج ابعديد بسعر ع إستًاتيجية قد تتبع ابؼؤسسة ر:يسعتال/إستراتجية 3
لكل وحدة   ، للحصول على سعر صافياستًد عافيتهذلك لكي تلى، فابؼؤسسة تضع أسعارا عالية و تطويري أع

ابؼنتج حتى عند مستوى أعلى قوم بإنفاق الكثتَ على التطوير لإقناع ابؼستهلكتُ بدزايا تكلما كان ذلك بفكن، و 
تعطي بعض الإحساس في ظل  الإستًاتيجيةىذه و  ،3الكبتَ لتسريع معدل إختًاق السوقيعمل التطوير و  للسعر،

 4الافتًاضات التالية:

 درك للمنتج.زء كبتَ من السوق ابؼمكن، غتَ مج -

 سعر ابؼطلوب.أولئك الذين يعرفون أنهم شغوفون للحصول على ابؼنتج بيكن أن يدفعوا ال -
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 .اود أن ينشأ تفضيل لعلبمتهتة بفكنة و منافس تواجو ابؼؤسسة -

سو  عر مرتفع ومستوى أدنى من التطوير. و للمنتج ابعديد، من س إستًاتيجية الكشط البطيء كما بيكن إتباع   
لتحقيق  ذلكعلى تكلفتها التطويرية و  برافظ ابؼؤسسةول ابؼنتج بسرعة، و يساعد السعر الأعلى في تشجيع قب

ر الكثتَ من الأرباح من يتوقع من ىذه التوليفة اختصامستوى أفضل من التطوير وخفض تكالي  التسويق، و 
 تؤدي إلذ: الإستًاتيجيةىذه السوق. و 

 إن ابؼنتج بؿدد في ابغجم. -

 معظم السوق مدرك للمنتج. -

 ابؼشتًون مستعدون لدفع أسعار عالية. -

 رة.ابؼنافسة ابؼمكنة غتَ ظاى -

في  صاص أكبر قدر بفكن من دخل ابؼستهلكتُتهد  ابؼؤسسة عند الإبذاه إلذ سياسة كشط السوق إلذ إمت   
 إكتساب ثقتو.و  مزابضتها في إقناع ابؼستهلكافستُ و السوق قبل دخول ابؼن

 1تلجأ ابؼؤسسة إلذ ىذه السياسة في ابغالات التالية:و  

القدرة ناك قطاع أو أكثر لديهم الرغبة و يكون ىمتمايزة عن بعضها، و طاعات سوقية عند تقسيم السوق إلذ ق -
ابؼنتج قبل  ابغصول على ىذا الأسبق فيإشباعا لغريزة بأن يكون ىو  ،سعر يالكافية للحصول على ابؼنتج بأ

 عادة يكون طلب ىذه الفئة قليل ابؼرونة السعرية أي أن طلب ىذه القطاعات لا يقل معو  حصول الآخرين عليو
 رفع السعر.

عند إدراك ابؼؤسسة أن ابؼبيعات ابؼتوقعة ستكون قريبة من ابؼبيعات ابؼستهدفة، بدعتٌ أن ابؼبيعات الفعلية لن  -  
 تتأثر سلبا بزيادة السعر.

ك ابؼؤسسة أنها بيكن أن برقق إيرادات كبتَة من خلبل بضلة من التًويج ابؼكث ، ثم يتم استخدام در عندما ت -
 للمحافظة على العلبقة معهم. افية ما بعد البيع إلذ ابؼستهلكتُلتقدنً خدمات إض اتإيرادجزء من 

                                                           
1
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للحصول  على ابؼؤسسة السوق مهيأة لتدفق طلبات ابؼستهلكتُ عند رؤية ابؼؤسسة أن ابغالة النفسية السائدة في -
 مهيأ لتقبل بزفيض السعر في فتًة لاحقة. على ابؼنتج كما أن ابؼستهلك

إنفاق الكثتَ على تقدنً ابؼنتج ابعديد بسعر أدنى و إستًاتيجية الاختًاق السريع من  كن إستخدامفي حتُ بي  
 الإستًاتيجية، وتبرز ىذه 1مسابنة كبرى من السوقرع للسوق و بجلب إختًاع أس الإستًاتيجيةالتطوير. تقوم ىذه 

 2عندما:

 يكون السوق كبتَا. -

 يكون السوق غتَ مدرك للمنتج. -

 يكون معظم ابؼشتًين حساستُ بذاه السعر.عندما  -

 عندما تكون ىناك منافسة ضخمة. -

 خبرة تصنيع بؾتمعة.تدنى تكلفة وحدة التصنيع بابؼؤسسة مع منحتٌ إنتاج و ت -

من تقدنً منتج جديد بسعر أدنى، ومستوى أدنى من التطوير، إستًاتيجية الإختًاق البطيء  كما بيكن أن تتبعو    
الدنيا على قبول ابؼنتج سريعا، وبرافظ ابؼؤسسة على تكالي  تطويرىا وذلك لتحقيق سعار سو  تساعد الأو 

تكون ىذه الإستًاتيجية عندما يكون لسعر ابؼنخفض، و أن حاجة السوق ىي ا صافي أرباح أكبر، وتعتقد ابؼؤسسة
ندما تكون ىناك السوق واسعا، ابؼستهلكون مدركون للمنتج، عندما يكون السوق حساسا بذاه الأسعار، ع

 منافسة ضمنية.

سياسة خرق السوق للوصول إلذ قطاعات سوقية كبتَة من السوق لديها  لإتباعتهد  ابؼؤسسة عند الابذاه   
 من ثم التمكن من ابغصول على طلب كبتَ في وقت قصتَ.الية من ابغساسية للسعر، و درجة ع
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  1تلجأ ابؼؤسسة إلذ ىذه السياسة في ابغالات التالية:و 

القدرة لدفع سعر مرتفع مقابل أسبقية ابغصول على ابؼنتج، أي عدم وجود دم وجود قطاع سوقي لديو الرغبة و ع -
 فرصة إتباع سياسة كشط السوق.

يصعب معها تبرير ارتفاع السعر، السعر، بصورة وي في ذىن ابؼستهلك بتُ ابعودة و عند عدم وجود ارتباط ق -
 استخدام ىذه السياسة.من ثم يكون ىناك بزو  في و 

افسة السعرية أو تقدنً تسهيلبت تسمح بؽا باستخدام ابؼنؤسسة أن ظرو  ابؼنافسة مواتية و ا تدرك ابؼمعند -
 مزايا إضافية بسكنها من إختًاق قطاعات سوقية جديدة.و 

حاجة وضة و ية كبتَة من الإنتاج بحجم كبتَ ومن ثم زيادة الكميات ابؼعر عندما تكون ىناك وفرات إقتصاد -
 ابؼؤسسة إلذ تصريفها باستخدام السعر بعذب قطاعات سوقية جديدة.

ادة في العيع التي تتعامل معها ىذه الفئة و بهب أن تكون ابؼنتجات معروضة في منافذ التوز  التوزيع:إستراتجية /4
 .2انتقائيةتكون منافذ التوزيع بؿدودة و 

التعريفي لأن  الإعلبنتستخدم إستًاتيجية التًويج ابؼركز في ىذه ابؼرحلة بحيث تركز على  الترويج:/إستراتيجية 5
 .3ارتفاع تكالي  التًويج في ىذه ابؼرحلة مع، استعمالاتونتج ابعديد و   ابؼستهلك بابؼىد  ابؼؤسسة تعر 

 الاستراتيجيات التسويقية في مرحلة النمو:/ثانيا

 ابؼتمثلة في:ة و ستًاتيجيات التسويقيالإإلذ  ةفيما يلي إشارة موجز و    

في ىذه ابؼرحلة حتى يزداد حجم  المجموعات التي تتعامل مع ابؼؤسسةبهب أن تتسع  إستراتيجية السوق:/1
 أصبحت مهيئة نفسيا أن ىناك بؾموعات أخرى من ابؼستهلكتُ الإستًاتيجيةبفا يسهل من برقيق ىذه و  ،ابؼبيعات

يلب للعلبمة التي تقدمها خاصة ضتفؤلاء ابؼستهلكتُ أكثر استعدادا و جعل ى ابؼؤسسةيصبح ىد  لقبول ابؼنتج و 
 لانتهاز ىذه الفرصة التسويقية. عد بقاح ابؼنتج بفا يغري ابؼؤسساتالتي بدأت في الظهور بفي ظل ابؼنافسة 
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لذلك بهب برليل موق  ابؼنتج في ضوء ، و بالأسواقيلبحظ أن ابؼنتج بدأ في الانتشار  المنتج:/إستراتيجية 2
ة. ثم برديد ما قد يعتًضها من نقاط ضع  بؼعابعتها بسرعابؼنافسة التي بدأت تدخل السوق و ظرو  ابؼنتجات 

رجال التسويق إلذ بقاحهم في  أطمأنالأخرى ابؼكملة خلبل مرحلة النمو بعد أن  تبدأ مرحلة تقدنً النماذج
من ابؼستهلكتُ بفن لديهم بعذب ابؼزيد  أو إضافة خصائص جديدة إلذ ابؼنتج برستُ نوعية العلبمةو  .1السوق

 .2مواصفات جديدةخصائص و 

ابؼتغتَة بفا يتيح الفرصة لرجال تة و بعد تغطية التكالي  الثاب الأرباحتظهر في ىذه ابؼرحلة  السعر:/إستراتيجية 3
خفض التكلفة سو  بيكن  منافسة فإنإذا كانت ىناك بوادر ، و سويق إلذ خفض السعر عما كان عليوالت

 حتى يقللوا من فرص دخول منافستُ جدد. الأسعار خفضمن  ابؼؤسسة

كذلك وبرقيق رضاه و  الاحتفاظ بابؼستهلكتعتٍ بؿاولة التمسك و  النمو إستًاتيجيةإن التوزيع: /إستراتيجية 4
ابؼرحلة سد الثغرات التي ظهرت خلبل بهب في ىذه ابؼنافسة، و  التوزيع حتى لا تستقطبهم ابؼؤسساتقنوات 
يدعو موزعتُ جدد إلذ التعامل فيو بفا بهعل التوزيع ينتقل في   انتشاره سو ات التوزيع حيث أن قبول ابؼنتج و عملي

الانتقائي تبعا لنوع ابؼنتج إلذ شبكة أوسع ليشمل عددا أكبر من  أوالاختياري  أوىذه ابؼرحلة من التوزيع المحدود 
 تى بيكنهم تغطية السوق الذي قرروا التعامل معو.ابؼوزعتُ ح

لكنها تقل نسبيا عما كانت عليو خلبل مرحلة التقدنً، ، و إن الأنشطة التًوبهية تستمر الترويج:/إستراتيجية 5
يلبحظ أن ابلفاض معدل ة عندما كانت ابؼبيعات متواضعة و هودات تروبهية كبتَ بؾحيث كانت ىناك حاجة 

 .3في نهاية في ىذه ابؼرحلة الأرباحالتًويج بابؼقارنة بابؼبيعات المحققة يعتٍ زيادة 

 الاستراتيجيات التسويقية في مرحلة النضج:/ثالثا

التي بيكن إيرادىا  لاستًاتيجيات في ىذه ابؼرحلة و بعتُ الاعتبار بؾموعة من ا الأخذيتطلب من رجال التسويق   
 يلي:كما 
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ذلك من خلبل ية بدراسة إمكانية توسيع السوق و في ىذه ابؼرحلة قد تقوم ابؼؤسسة ابؼعن السوق: /إستراتيجية1
برويلهم إلذ من ابؼنتج و  يعاتها من خلبل جذب ابؼستهلكتُ غتَ ابؼستعملتُ للعلبمةالعمل على زيادة حجم مب

مستهلكتُ بؽا، أو من خلبل الدخول إلذ أجزاء جديدة من السوق أو كسب شرائح من ابؼستهلكتُ الذين 
م بتقدنً ابؼنتج بطريقة جديدة ومن خلبل بضلبت تروبهية مثتَة عن طريق جذبه منتجات ابؼنافستُيشتًون 

 .1مرغوبةو 

تعديلو أو إحداث تغيتَات عليو  ديل ابؼنتج تكييفو أويقصد بتعوذلك بتعديل ابؼنتج، و  المنتج:/إستراتيجية 2
 عليها في ىذا النوع من الاستًاتيجيات ما يلي:من أبرز ابعوانب التي تركز ابؼؤسسة و 

أو  تطوير جودة ابؼنتج بهد  برستُ أدائو من حيث طول فتًة تعمتَه، أو برستُ إمكانيات الاعتماد عليو، -
مادة غذائية. ىذه التحسينات ستؤدي بلب شك إلذ زيادة الطلب على ابؼنتج برستُ مذاقو إذا كان ابؼنتج 

 خصوصا من قبل ابؼستهلكتُ الراغبتُ بالتطوير أو الراغبتُ في مستويات جودة أعلى.

 ابؼلبئمة.لمنتج أو منافع إضافية كالأمان و إضافة خصائص جديدة ل -

)تعديل موديلبت السيارات أو  رص قبولو من قبل ابؼستهلكفها لزيادة جاذبية ابؼنتج، و لأو تعدي تطوير النماذج -
 .2اعتبار ذلك بدثابة منافع إضافية مثلب(ر موديلبت جديدة و اابؼلببس أو إبتك

في مرحلة النضج،  نتجكتشا  بدء دخول ابؼإالتسعتَ في ىذه ابؼرحلة يعتمد على بؿاولة  ر:يسعتال/إستراتيجية 3
 الأفضلفمن  أسعارهابؼنافسة، فإذا ما خفض منافس لسوق و في ىذه ابؼرحلة حسب ظرو  ا الأسعاربحيث بردد 
، ففيها تتشبع السوق نتجاتتعتبر ىذه ابؼرحلة من أطول مراحل ابؼبدرجة كبتَة. و  الأسعارليس بزفيض تقليده، و 
أو التحكم في التكالي   الإنتاجبكيفية  الأمرلتجربة التي برصل عليها ابؼنافستُ سواء تعلق ابسبب  منتجبالنسبة لل
خوفا أسعارىا و ىذا ما بهعل ابؼؤسسة بتطبيق سياسات سعرية لفرض نها من برقيق نصيب سوقي معتبر، و بفا بيك

 4من بتُ السياسات السعرية ابؼطبقة في ىذه ابؼرحلة:و  ،3تراجع حصتها في السوقو  من انصرا  ابؼستهلكتُ
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يكون ابػصم ابؼقدم ية. و ابػصومات السعر ات و نً ابؼزيد من التخفيضتقوم ابؼؤسسة في ىذه ابؼرحلة بتقد -
بكميات كبتَة(، ابػصم التجاري  بيثل بزفيضا في سعر البيع لتشجيع الشراء) شكل خصم كمية تُللمستهلك

التي بزص ابؼؤسسة كالتخزين، قيامهم ببعض الوظائ  التسويقية و )ىو خصم يعطى للوسطاء نتيجة  الوظيفيو 
يعتٍ بزفيض في ندما تتبع سياسة البيع بالآجال و )بينح ىذا ابػصم ع ابػصم النقديو (، الإعلبنتنشيط ابؼبيعات، 

) ىو بزفيض سعر السلعة في الفتًات أو ابؼواسم التي  ابػصم ابؼوبظيمقابل دفع الفاتورة في ابغال(، و السعر 
 ينخفض فيها الطلب(.

 سياسة التسعتَ ابعغرافي.التسعتَ النفسي و سياسة  -

 بهب على ابؼؤسسة أن تقوم في ىذه ابؼرحلة بالإعتماد على التوزيع ابؼكث ./إستراتيجية التوزيع: 4

 تزداد الأنشطة التًوبهية في ىذه ابؼرحلة بهد  عمل العلبمة التجارية. /إستراتيجية الترويج:5

 مرحلة الانحدار:الاستراتيجيات التسويقية في /رابعا

 في ىذه ابؼرحلة على النحو التالر: إتباعهاأىم الاستًاتيجيات ابؼمكن  إبهازبيكن  

جزء كبتَ من ابؼنافع التي كان يقدمها، د ابؼنتج في ىذه ابؼرحلة بريقو وبفيزاتو ابؼعنوية و يفق السوق: إستراتيجية/1
ة مقارنة إلا إذا كانت ابؼنفعة ابؼادية التي يقدمها كبتَ لذا فإن مستهلكي ىذه ابؼرحلة الذين لا يشتًون السلعة 

التًكيز على بؾموعة أو  إستًاتيجيةتعتبر يكون السعر في أقل مستوى بفكن. و لذا بالسعر الذي يدفعونو و 
بؾموعات من ىؤلاء ابؼستهلكتُ أكثر مناسبة، من تشتيت ابعهود التسويقية على السوق الكبتَ حتى بيكن 

أن نسبة كبتَة من ابؼوزعتُ يرفضون التعامل في ابؼنتج خلبل ىذه التكلفة إلذ أقل حد بفكن خاصة و  بزفيض
 .1ابؼرحلة

 2ابؼؤسسة خياران: مابؼرحلة يكون أماىذه نو في  إعموما فو المنتج: /إستراتيجية 2

 ابؼؤسسة واحد من الاستًاتيجيات الآتية: أمامنو إف السلعة: إنتاجالاستمرار في أ/

                                                           
 .205صمرجع سبق ذكره.أبضد جبر. - 1
 .85 ص .مرجع سبق ذكرهزريق عمر. - 2



     الفصل الثاني دورة حياة المنتجات والاستراتيجيــــــــــــــــــــــــــــات التسويقية

 

 
113 

السلعة نهائيا من  إسقاطسو  تستمر ابؼبيعات في الابكدار حتى يتم نفس ابؼزيج التسويقي و  إتباعالاستمرار في  -
 ابػط السلعي.

على  الإبقاءوالشرائح السوقية ابؼستهدفة والتي برقق مبيعات أكثر نسبيا، و  الأسواقعلى  الإبقاءالاستمرار و  -
 فاعلية. الأكثرمنافذ التوزيع 

نسبيا، مع  الأرباحزيادة لتقليل النفقات و  الإمكانابعهود التسويقية بذاه ىذه السلعة بقدر  في تقليلالبدء  -
 في وقت قصتَ.و  إلذ نهاية ابؼنتجنو سو  يؤدي أفي النهاية  الإدراك

 تقوم بابزاذ عدد من القرارات: نتجابؼ إنتاجعندما تقرر ابؼؤسسة وق   السلعة: إنتاجاختيار قرار وقف ب/

 .بشكل متدرجنهائيا و  نتجابؼ إنتاجوق   -

 .بزفيض عدد الوحدات ابؼنتجة -

 .دورة حياة جديدة أخرى ليبدأ للمنتجمؤسسة  إلذ إنتاج ابؼنتجبيع حق  -

 على بظعة ابؼؤسسة.و  ة في التًويج للحفاظ على ابؼستهلكتُابؼصاحبعليها و  الإبقاءأن تقر أي ابػدمات  -

ىذه ابؼرحلة ترتكز سياسة التسعتَ ابؼنتهجة من طر  ابؼؤسسة على أساس تصفية في ر:يسعتال/إستراتيجية 3
 بأقل تكلفة أو خسارة بفكنة.لعي من ابؼنتج، بأسرع وقت بفكن و ابؼخزون الس

التسويق بحيث تسعى دائما و  الإنتاجتعتمد ابؼؤسسة في ىذه ابؼرحلة على رصيدىا من ابػبرة ابؼكتسبة في بؾال و   
 التي بزضع بؼبدأافسية تساعدىا في مهمة التسعتَ و ليفها كهد  إستًاتيجي بغرض برقيق ميزة تنإلذ بزفيض تكا

 السعر الأقل نتيجة التكلفة الأقل"."

، الإنتاجالقيام بعملية ابؼراجعة ابؼستمرة لتكالي  ا على الاىتمام بخطوط منتجاتها و ذا تعمل ابؼؤسسة دائمبؽو    
ها التجارية ، ففي مرحلة الابكدار تستغل ما تبقى من الولاء لعلبمتاة ابؼنتجأسعارىا تبعا بؼراحل حي تعديلو 

 بسرعة.للتخلص من ابؼخزون و 
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بتقدنً بعض التخفيضات السعرية وبعض ابغسومات السعرية،  قد ترى ابؼؤسسة ضرورة القيام الأحيانفي بعض و   
كحل نهائي إلذ تصري  الكمية ابؼتبقية من ابؼنتج قد تلجأ  بؼتبقي، و من الطلب ا إنقاذهما بيكن  إنقاذذلك بغرض و 

 .1يةع)أو ما يسمى بسعر ابػروج من السوق( بعهة حكومية أو إجتما بسعر تصفية خاص

تقوم ابؼؤسسة في ىذه ابؼرحلة بابػروج تدربها من السوق دون برمل خسائر،  /إستراتيجية التوزيع والترويج:4
 شطة التًوبهية.والتخفيض إلذ أدنى مستوى بفكن في الأن

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                           
 .199.صمرجع سبق ذكرهىادفي خالد. - 1



     الفصل الثاني دورة حياة المنتجات والاستراتيجيــــــــــــــــــــــــــــات التسويقية

 

 
115 

 خلاصة الفصل:

بفا يتطلب من ابؼؤسسات  ،تعتبر ابؼنتجات قلب العملية التسويقيةمن خلبل ما تم تناولو في ىذا الفصل    
أو التطورات رغبات ابؼستهلكتُ الدائمة حاجات و  فيو أنافستُ ابؼ لتكي  مع التغتَات ابغاصلة سواء منا

 . بـتل  التغتَات التي تطرأ على منتجاتهاذلك لفهم و  ،التكنولوجية

النهائي، ظة دخولو للسوق إلذ غاية إنسحابو لفهم ىذه التحديات بهب معرفة أن لكل منتج دورة حياة من بغو   
تدىور إلا عة لدورة حياة ابؼنتج من تقدنً وبمو ونضج و فئات ابؼنتجات بسر بابؼراحل الأرب على الرغم من أن معظمو 

بطبيعة ابغال مرحلة من ىذه ابؼراحل الأربعة. و وم لا يتنبأ بدقدار الوقت الذي بيكثو ابؼنتج في كل أن ىذا ابؼفه
كما أن ىناك بعض . ج في كل مرحلةبىتل  شكل دورة حياة ابؼنتج بإختلب  ذلك الوقت الذي يقضيو ىذا ابؼنت

فمثلب دورة قلم الابتكارات ابعذرية  نتيجةخاصة التي كانت و ربعة ابؼنتجات ليس بالضرورة أن بسر بجميع ابؼراحل الأ
ت بخصوص النماذج التي ىدفت إلذ برليل دورة حياة ابؼنتجاو بؼرحلة التدىور.  الرصاص لد تصل إلذ وقتنا ىذا

ىذا ما نص عليو في ابؼنتج و ىذه الدورة تقوم وفقا بغجم مبيعات  فلقد تم وضع بموذجتُ، الأول أشار إلذ أن
 .أساسهاسلوك ابؼستهلك ليصبح على حسب النموذج ابعديد تغتَ فيما بعد ، لتالنموذج التقليدي

أنها وسيلة بؼعرفة نقاط القوة  تساعد الإستًاتيجية التسويقية على برقيق أىدا  ابؼؤسسة، بالإضافة إلذ    
دارة ابؼنتج خلبل مراحل حياتو ووضع سعى رجال التسويق لإالتحديات، وبؽذا يوالضع  والكش  عن الفرص و 

 .أىدا  كل مرحلةالتي تتناسب و الاستًاتيجيات التسويقية 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                
 الأجهزة مثل الإلكترونية، المنتجاتلمستهلك  و  للصناعات إلكترونية معداتينتج   الإلكترونيات قطاع "

 "الإلكترونية الدوائر ولوحات التلفزيون وأجهزة المحمولة

" The electronics sector produces electronic equipment for industries and 
consumer electronics products, such as mobile devices, televisions and circuit 
boards" 
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الصناعة الالكترونية في الجزائر والإستراتيجية    تحليل
 التسويقية لمؤسسة  

Condor 
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 د:ــــــــــــــــــــــــــــــــــتمهي

سريعة إبتكارات  افيه حدوث لكوف وتطورا عبر العالم اإف الصناعة الالكتًونية من أكثر الصناعات إنتشار   
وتعتبر السلع الاستهلبكية الدعمرة من السلع الانتقائية وتستغل خلبؿ فتًة زمنية طويلة ولعدد كبتَ من  .متعددةو 

، خاصة الذواتف الذكية وأجهزة التلفاز. ولػظى السوؽ تُوىي تلقى قبوؿ سريع من قبل الدستهلك الدرات
لزلية وأجنبية. وتعتبر مؤسسة كوندور الالكتًوني في الجزائر بدكانة مهمة ومنافسة شديدة بتُ علبمات بذارية 

% من  40إحدى تلك الدؤسسات الجزائرية المحلية التي إستطاعت أف تفرض نفسها في ظل الدنافسة القوية، بأخذ 
 الحصة السوقية.

ج بدنتج آخر راحل دورة حياة الدنتاات، فهم يتذذوف قرار تبديل منتبد م الدستهلكتُ ليسوا على إطلبعظمع  
لؽكن إعطاء مثاؿ على مكن من أخذ نظرة . لكي نتالأفضلالذوؽ الشذصي وببساطة يريدوف الأحدث و بسبب 

لكن فقط بعد استثمار كبتَ على مدى بضعة عقود، و  موجود كاف  3D الحياة، فمثلب تلفزيوف ثلبثي الأبعاد دورة
نً من دورة حياتو. وأجهزة الدتاح في الدنازؿ، ىو في مرحلة التقد 3Dمن مؤسسات التكنولوجيا جاء تلفاز 

دما منذ عدة قوأجهزة الكمبيوتر المحمولة  DVD الذي لصح بعد أي باد.مرحلة النمو و  في ىوالكمبيوتر اللوحية 
الكاتبة  الآلاتاللذاف يتواجداف الآف في مرحلة النضج. حصة سوقية قوية في السوؽ، و سنوات، وقد حصلب على 

سيتم في ىذا و  ىذا الدنتج ىو بالتأكيد في مرحلة الالضدار، والتي جاء في مكانها معالج الكلمات الالكتًونية.
أىم يتم بعدىا تقدنً لدؤسسة كوندور و الجزائر للتلفزيوف في العالم و ا وأجهزة الفصل برليل سوؽ الذواتف الذكية

 بشكل عاـ. دورة حياة الذواتف النقالة وأجهزة التلفاز أختَاو مزلغها التسويقي و  ،أىدافهاو  ،الاستًاتيايات الدتبعة

 التالية: سيم ىذا الفصل إلى الدباحث الثلبثةقد تم تقو    

 .في الجزائر وأجهزة التلفاز الدبحث الأوؿ: برليل سوؽ الذواتف الذكية

 .الإطار التحليلي لدؤسسة كوندورالدبحث الثاني: 

 برليل دورة حياة الذواتف النقالة وأجهزة التلفاز لدؤسسة كوندور.الدبحث الثالث: 
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 .في الجزائر أجهزة التلفازو  ليل سوق الهواتف الذكيةالمبحث الأول: تح

إلى لظو سوؽ الذواتف  الدتفاوتة بتُ الدؤسسات في قطاع الالكتًونياتلتطورات التكنولوجية الدتسارعة و أدت ا   
تطورت شيئا ت صناعة الذواتف الذكية بدراحل و مر و . صناعة التلفزيوفو خاصة الذواتف الذكية منها، و النقالة عموما 
أصبحت جزءا من حياتنا اليومية نعتمد عليها في أمور عديدة وصلت الذواتف إلى شكلها الحالي و فشيئا حتى 

 تطور كذلك جهازو  (.مبيوتر، جهاز موسيقى...)الك أجهزة عديدةلزل الذاتف الذكي حل ، حيث متعددةو 
 مكنتبأحااـ عملبقة السمك و  قلبشكل جذري حيث تغتَ الأبيض والأسود إلى الألواف و التلفزيوف 

  .ومنزلالسينما في  ةيؤ ر من للمستهلك 

 .في العالم ازوسوق التلفسوق الهواتف الذكية تحليل المطلب الأول: 

كما إلى أىم العلبمات التاارية في العالم   الإشارةوذلك من خلبؿ والتلفاز سيتم برليل سوؽ الذواتف الذكية   
  يلي:

 سوق الهواتف الذكية:تحليل أولا/ 

 وححة في الجدوؿ التالي:والدبتُ أنواع لستلفة من الذواتف،  لؽكن التمييز

 اع الهواتف النقالة وأىم خصائصها(: أنو 1-3الجدول رقم)

 أمثلة الخصائص النوع
 

الهاتف 
 المحمول
 الأساسي

، وىذه الذواتف SMSوالغرض منو ىو إجراء مكالدات وإرساؿ رسائل 
في إلطفاض في العديد من الأسواؽ، بحيث لا تزاؿ تستذدـ في إفريقيا 
والذند بسبب طوؿ عمر البطارية، وىو يتميز بتصميم بسيط وسعر 
منذفض، ولؽكن القوؿ بأنو في معظم الأسواؽ ىو في مرحلة التدىور من 

ولكن ىذا لا ينطبق على بصيع العلبمات التاارية، مثلب  حياتو.دورة 
  .2014مؤسسة سامسونخ كانت تبيع ىذه الذواتف بنسب كبتَة في سنة 

ىاتف 
الوسائط 
 المتعددة

وىو لػمل بعض صفات الذاتف العادي والذاتف الذكي، فهو يدمج بعض 
 )الصور، موسيقى، مكالدات(. الديزات الأساسية الرئيسية
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الهاتف 
 الذكي

يتضمن التكنولوجيا الدتقدمة، لشاثلة لتلك الدوجودة في الكمبيوتر وسعره 
 (.wifi ،3G ،4Gيكوف عالي، وىو مزود بخدمات الانتًنيت )

 
 من إعداد الباحثة بالإعتماد على:  المصدر:

Recham lyes. Partenariat industriel et transfert de technologie.mémoire de 
magister. Université Mouloud mammeri tizi ouzou.faculté des science 
économiques et commerciales. P195. 

مليار ىاتف ذكي يتم تسليمها في بصيع ألضاء  1.288% ليصل إلى 26إف سوؽ الذاتف الذكي يزيد بنسبة   
 Appleمليوف وحدة مباعة. و 318.2 ػػػالم بالدركز الأوؿ في الع Samsung، فقد إحتلت 2014سنة  العالم

و  Huaweiمليوف ىاتف مباع في بصيع ألضاء العالم. تنمو  192.7إلى  153.7التي لظت في عاـ واحد من 
Lenovo  التي تضم الآف( أجهزةMotorolaبقوة ب )قد مليوف ىاتف ذكي على التوالي. و  70و  73.6 ػػػػ

  .1مليوف 59.2% و24الدصنعة على الرغم من النمو بنسبة  ؤسساتتبة الخامسة بتُ الدالدر  LGإحتلت 
 والجدوؿ الدوالي يوحح أكبر الدؤسسات في لراؿ الذواتف الذكية.

 لمؤسسات في مجال الهواتف الذكية أكبر ا يمثل( 2-3الجدول رقم )

 
 المؤسسة

 2015الربع الرابع من 
 )بالوحدة(

الحصة السوقية)%( في 
 2015الربع الرابع 

الربع الرابع من 
 )بالوحدة( 2016

الحصة السوقية)%( 
 2016في الربع الرابع 

Apple 71.525.9 17.7 77.038.9 17.9 
Samsung 83.437.7 20.7 76.782.6 17.8 
Huawei 32.116.5 8.0 40.803.7 9.5 
Oppo 12.961.5 3.2 26.704.7 6.2 
BBK  11.359.4 2.8 24.288.2 5.6 
 43.1 185.921.1 47.6 191.708.4 أخرى

 100 431.539.3 100 403.109.4 المجموع
Source : https://aitnews.com/2017/02/16/ بنسب-لظت-الذكية-الذواتف-مبيعات-جارتنر   

 09/01/2017تاريخ الدشاىدة 

                                                           
1 -Recham lyes.Op.cit.p120. 

https://aitnews.com/2017/02/16/جارتنر-مبيعات-الهواتف-الذكية-نمت-بنسب
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2015(: يمثل الحصة السوقية لأكبر المؤسسات في العالم في الربع الأخير من سنة 1-3الشكل رقم)

 
 .(2-3من إعداد الباحثة بالاعتماد على معطيات الجدوؿ رقم )المصدر: 

 .2016(: يمثل الحصة السوقية لأكبر المؤسسات في العالم في الربع الأخير من سنة 2-3الشكل رقم )

 
 .(2-3من إعداد الباحثة بالاعتماد على معطيات الجدوؿ رقم )المصدر: 

ية من بلغ إبصالي الدبيعات العالدأنو ( 2-3( و )1-3الشكلتُ رقم )و ( 2-3نلبحظ من خلبؿ الجدوؿ رقم )   
% مقارنة بنفس الددة 7، أي زيادة قدرىا 2016مليوف وحدة في الربع الرابع من عاـ  432لضو  الذواتف الذكية

على منافسها الأبرز  Appleأيضا أف تفوقت مؤسسة  2016، وقد شهد الربع الرابع من عاـ 2015من عاـ 
Samsung .في كامل عاـ  يةواتف الذكوبلغت مبيعات الذ لتحظى بلقب أكبر مصنع للهواتف الذكية في العالم

Apple

Samsung

Huawei

Oppo

BBK

Apple

Samsung

Huawei

Oppo

BBK
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. ومن خلبؿ تقرير أجري حوؿ 2015% مقارنة بعاـ 5مليار وحدة، أي بزيادة قدرىا لضو  1.5لضو  2016
،  2016% في الربع الرابع من عاـ 8الطفضت بنسبة  Samsungمبيعات الذواتف الذكية في العالم أف مبيعات 

بسبب قرار إنهاء الذاتف جالكسي نوت % على أساس سنوي. وذلك 2.9كما تراجعت حصتها السوقية بنسبة 
منافسة متزايدة في قطاعي الذواتف  Samsungحيث ترؾ فاوة في لرموعة الذواتف اللوحية. كما تواجو  7

 . Huawei ،Oppo1توسطة الدواصفات من قبل الدنذفضة وم

ذلك بعدما تبنت ، و 2015كأكبر بائع للهواتف الذكية في العالم في الربع الرابع من عاـ   Apple تصنف  
لؽكن  بالتاليا. و ، لشا ساىم في لظو الدبيعات كثتَ plus 6آيفوف و  6شات الكبتَة مع ىاتفها آيفوف تصميم الشا

ذا إبتكار بالنسبة بالرغم من أف ى دورة حياة منتااتها ادت من  بسديدالقوؿ أف ىذه الخاصية في ىاتفها ز 
قوية لذواتفها ىدفها بفضل الدبيعات ال Appleذلك بلغت  إلى بالإحافةليس في السوؽ ككل. للمؤسسة فقط و 

 7لجالاكسي نوت Samsungء مؤسسة كما أنها استغلت أبل فرصة إنها،plus 7أيفوف و  7الرائدة أيفوف 
 كاف ذلك توقيتا جيدا لذا.و 

 2017حسب المناطق سنة لأفضل خمس مؤسسات (: الحصة السوقية للهواتف الذكية 3-3الشكل رقم )

 
   Source :الدوقع  معلومات من على بالاعتمادمن إعداد الباحثة   https://www.android-
dz.com/ar/counterpoint-samsung-xiaomi/الدشاىدة 2018/05/28تاريخ  

                                                           
1 - https://aitnews.com/2017/02/16/ بنسب-لظت-الذكية-الذواتف-مبيعات-جارتنر   

09/01/2017تاريخ الدشاىدة   
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بحصة  2017سنة برصلت على الريادة في أمريكا الشمالية  Appleنلبحظ من خلبؿ الشكل أعلبه أف    
%، 17نسبة  LGحققت %، و 24في الدرتبة الثانية بنسبة  Samsung% في حتُ جاءت 34سوقية بلغت 

 % على التوالي.5% و 11بنسب  Lenovoو ZTEتليها 

ت % في حتُ جاء33بحصة سوقية تقدر ب الأسدعلى حصة  تبرصل Samsung أفوفي أوروبا نلبحظ   
Apple  لم تناح ىواوي في الحصوؿ على حصة سوقية في أمريكا الشمالية 17في الدرتبة الثانية بعيدا بحوالي .%

أدنى   ZTEو Lenovoوإكتسبت  %13لكنها بسكنت من الحصوؿ على الدركز الثالث في أوروبا بنسبة 
 % على التوالي.3% و 4حصة سوقية بنسب 

و  Oppoمؤسسة بتُ الحصص السوقية جد شرسة حيث لم تتفاوت  الدنافسة في أسياحتُ كانت  في  
VivoوXiaomi  وHuawei وSamsung . إفريقيا استحوذت الأوسط و في الشرؽ وSamusng 

 Appleأختَا بنسبة متساوية و  Huawieو Tecnoو  iTelتليها % 31 بنسبةعلى الحصة الأكبر 
 .%4بنسبة 

في الدركز الثاني % و 37الأسد بنسبة على حصة  Samsungاستحوذت كذلك  اللبتينية أمريكاوفي  
Lenonvo و تليهما 16بنسبة بعيدة تقدر ب %LG وHuawie وApple بنسب متفاوتة. 

يف أثرت كات التسويقية الدتبعة من طرفها و الاستًاتيايبعض لتوحيح أكثر  Appleنأخذ مثاؿ عن مؤسسة  
 .( يوحح دورة حياة منتاات الآيفوف4-3الشكل رقم )و  .حياة منتااتهاعلى دورة 
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 دورة حياة منتجات الآيفون.(: 4-3الشكل رقم )                          

 
  Source : Ewa wiecek janka and authors. Apple products : a discussion of the 
product life cycle.Advances in economics; business  and management 
research.4th international conference on management science and management 
innovation. V31.No country of published.2017.p 162. 

طرح تطلق منتااتها بشكل منتظم من النماذج الرائدة، حيث يتم  Appleأف  ،السابقنلبحظ من الشكل   
في خضم معرض في قامت الدؤسسة بتقدلؽو  2007كاف أوؿ ىاتف أيفوف سنة و  السنة.الآيفوف مرة واحدة في 

 أعلنت أنها باعت أربع Appleنو سيتم بيع ثلبثة ملبيتُ جهاز ولكن قد تنبأ المحللوف أساف فرانسيسكوا و 
و يقوـ بعدة وظائف منها مشغل ملفات ىأسرع ىاتف ذكي يباع في التاريخ و بهذا يصبح الآيفوف از و ملبيتُ جه

لرقمية من خلبؿ الكامتَا امتعددة من خلبؿ تطبيق أي بود، وىاتف نقاؿ من خلبؿ تطبيق ىاتف، و  وسائط
بطرح أيفوف  Appleتقوـ و . 1تطبيق متصفح الإنتًنيت سفاريجهاز إنتًنيت لوحي من خلبؿ تطبيق الكامتَا و 

الاستثناء الوحيد لذذه القاعدة ىو تم إصدار لظوذج سنة ، و Sالإصدارات لتناوب بتُ الذواتف الكلبسيكية و با
دورة حياة . حيث كل لظوذج من الآيفوف لديو 2016في سنة  Sأيفوف ، و 5C ، أيفوفS 5من أيفوف 2013

 Appleمعظم أسعار و . 8GB،  لكونو من سعة 4Sللآيفوف أطوؿ دورة حياة كانت طويلة جدا في السوؽ، و 
قد دولار. و  100ت بسعر منذفض بقيمة لكن أيضا تقدـ منتاادولار و  649الأعلى سعرا بقيمة ث حي مرتفعة

قبوؿ كبتَ من  قد تلقىبحيث تم تغيتَ التصميم العاـ وقطري حام الشاشة و  6حدثت قفزة مع إطلبؽ أيفوف 
 .2ى نفس القبوؿبحيث لم يلق S6أيفوف و  6دورة حياة الدنتج بتُ أيفوف  ىناؾ تغتَ فيطرؼ الدستهلكتُ. و 

                                                           
1 - https://ar.wikipedia.org/wiki/تاريخ 08/02/2018الدشاىدة    
2 -Ewa wiecek janka and authors.Op.cit .p160. 

مؤسسة إلكتًونية أمريكية.تأسست بإسم إذاعة أمريكا، وىي -*  

https://ar.wikipedia.org/wiki/تاريخ
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لراؿ لى سياسة الابتكار في معظم جهدىا ع تركز Appleؿ أف ما سبق لؽكن القو  عليو وبناءا علىو    
 منعلى سياسة الكشط في التسعتَ مكنتها  ىي تعتمدو  .إستطاعت أف تغزوا عالم الذواتف الذكية بهذاو  نتااتالد

 على صورة علبمتها التاارية. لحفاظا منكذلك حتى تتمكن  ية قصتَة، و في فتًة زمن الأرباحق أقصى قدر من يبرق
مع  Appleكما فعلت   لم يقدـ الابتكار قيمة للمستهلك فإف ذلك لن لغدي نفعا، نتج أنو إذنستفي الأختَ و 

حيث إستطاعت من خلبؿ ىذه الديزة أف تصل إلى أكبر قدر لشكن من  GB8بإعتماد سعة  S4ىاتفها 
 النوع بأطوؿ دورة حياة في تاريخ ىواتفها الذكية. قد حظي ىذاو  الدستهلكتُ،

 تطور صناعة التلفزيون في العالم:ثانيا/

الدوسيقى عبر منزلي بشكل شبيو بإرساؿ الصوت و  إف فكرة نقل الصورة الدتحركة إلى الدنازؿ عبر جهاز إستقباؿ   
الولايات الدتحدة منذ إنتهاء الحرب انيا و من العلماء في كل من بريطانيا وألد جهاز الراديو، كانت لزل إىتماـ عدد

ستطاعت قبل الحكومات إالأمريكية لألعية أبحاث نقل الصورة و الإعلبـ  مؤسسات. حيث تنبهت الأولىالعالدية 
 **(CBS)و( RCA*) مؤسسةالتًفيو، فقامت كل من لها في لرالي الدعاية التاارية و إدراؾ آفاؽ مستقب

مع إطلبلة عقد الخمسينات كاف و  بالتنافس في بسويل الأبحاث الدتعلقة بهذا الإختًاع. (General Electric)و
منازؿ الطبقات العليا من المجتمع في الو.ـ.أ و أوروبا. حيث أطلت حقبة فزيوف جهازا مألوفا في الأسواؽ و التل

، بكميات كبتَة رالرو ومعداتوبلفزيوف وبرستُ خدماتو و الخمسينات، التي كانت العصر الذىبي في تاريخ تطور الت
التلفزيوف في دوؿ  نتشرإو السينما على حد سواء. ب البساط من برت أقداـ الراديو و أسعار معقولة، حيث سحو 

مليوف جهاز منتشرة في بشاني دوؿ  1954بلغ عدد أجهزة التلفزيوف في أوروبا عاـ مثل ألدانيا والدلظارؾ وىولندا و 
 .2009إلى غاية  2002يوحح نسبة الأسر التي لديها تلفزيوف من سنة  الدنحتٌ الدواليو  .1أوروبية

 

 

 

                                                                                                                                                                                     

شبكة كولومبيا للبث، من أشهر شبكات التلفزيوف في الولايات الدتحدة الامريكية.-**  
1 -http://masscomm.kenanaonline.net/posts/139260 /16/05/2018تاريخ الدشاىدة:  
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 (2009-2002نسب الأسر التي لديها تلفزيون )عدد و (: 5-3الشكل رقم)

 
Source : directorate for financial and enteprise affairs compettion 
committe.OECD.compettion issues in television and broadcasting.2013 

بشكل  2009 غاية إلى 2002تطور عدد الأسر التي لديها تلفزيوف من سنة نلبحظ من الشكل السابق    
ثم وصل سنة %، 74مليوف أسرة ما نسبتو  1147ما يقارب  2002عدد الأسر سنة  ملحوظ، حيث بلغ

مليوف  1350بدأ بالنمو التدرلغي إلى أف بلغ ما يقارب %، و 75ة ما نسبتو مليوف أسر  1230إلى  2004
 .2009% سنة 78.5أسرة ما يعادؿ 

 2009(: نسب الأسر التي لديها تلفزيون حسب المناطق في سنة 6-3الشكل رقم )

 
Source : directorate for financial and enteprise affairs compettion 
committe.OECD.Op.cit. 
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 أوروبا روسيا أمريكا الدول العربية آسيا و الحيط الهادي افريقيا

 عدد الأسر التي لديها تلفزيون

 % الأسر بجهاز التلفزيون

  

 مليون
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  2009سنة  ازتلفأجهزة الالشكل أعلبه، أف الدنطقة التي بسثل أكبر نسبة للؤسر التي لديها  يظهر من خلبؿ   
أما الدوؿ %، 95 ما يعادؿ ا أمريكا بنسبة متقاربةم%، تليه97روسيا بدا يعادؿ كانت من نصيب أوروبا و 

الأحعف   ةأختَا النسب% على التوالي، و 75%، و82نسبتو  الذادي حصدت ماالمحيط عربية ومنطقة آسيا و ال
 .%28كانت من نصيب إفريقيا ما نسبتو 

 الكهرومنزلية في الجزائر.تطور قطاع الأجهزة الالكترونية و المطلب الثاني: 

سبعينات القرف الداحي بالدؤسسة الوطنية  كاف لشثلب في الكهرومنزليةالأجهزة الالكتًونية و قطاع    
SONELECفي إطار الإصلبحات الاقتصادية دة مؤسسات تعمل في ىذا القطاع، و ، التي كانت بذمع ع

تفرعت منها عدة مؤسسات عمومية كالدؤسسة الوطنية للصناعة الكهرومنزلية سة و نقسمت ىذه الدؤسإالوطنية، 
ENIEM تًونية الدؤسسة الوطنية للصناعة الإلك، وENIE ، بررير التاارة وفي إطار إنفتاح الاقتصاد الوطتٍ و

ا للبيئة ذلك لعدـ تكييف نفسهة من أجل التأقلم والاستمرار، و الخارجية واجهت ىذه الدؤسسات صعوبات كثتَ 
ى ة الطلب علالسريعة التطور، لشا أدى إلى إلطفاض الطلب على منتااتها، خاصة مع زيادالتكنولوجية الدتغتَة و 
رتفاع نسبة الواردات منها حيث أصبحت برتل مكانة ىامة في السوؽ الوطنية. ومع بداية الدنتاات الأجنبية وإ

بذو الخواص إلى إبراـ الالكتًونية والكهرومنزلية تطورا كبتَا، حيث إالتسعينات من القرف الداحي شهدت الصناعة 
ذلك بعد الإىتماـ ببرامج ، و 1ىذا المجاؿ من الصناعة فيخبرتها مؤسسات أجنبية معروفة بتطورىا و  عقود شراكة مع

كبتَ على   سيحقق طلب 2011نطلق سنة نامج الحكومة الالكتًونية الذي إترقية الاستثمار في الجزائر، فبر تطوير و 
% من 98، تبينت بأف 2012الجدير بالذكر أنو وفقا لإحصائيات سنة أجهزة الإعلبـ الآلي وملحقاتها. و 

الكهرومنزلية الأخرى لى من بتُ الأجهزة الالكتًونية و التلفاز حيث حقق الدرتبة الأو أجهزة لجزائرية بستلك العائلبت ا
لتقاط ثر طلبا، يتبعو الدقعر الذوائي والذي ترتبط مبيعاتو بجهاز إلشا يدؿ على أف التلفاز ىو الجهاز الالكتًوني الأك

د في لراؿ يعرؼ تطور جديىذا الأختَ  ،%90.7بة نسالنقاؿ ب% ثم الذاتف 96.2بنسبة  Démoالاستقباؿ 
( للؤنتًنت 4Gنتعاش مبيعاتو، يتعلق الأمر بتطبيق نظاـ الجيل الرابع )إإلى  أدىتصاؿ لشا الإتكنولوجيا الدعلومات و 

 الجدوؿ الدوالي يوحح أىم العلبمات التاارية الدتنافسة في سوؽ الالكتًونيات بالجزائر.و  .2بالجزائر

 
                                                           

 .96ص.مرجع سبق ذكره .بوزناؽ عبد الغتٍ - 1
.جامعة حسيبة بن بوعلي (منشورة).أطروحة دكتوراه التسويقية لتحسين التموقع التنافسي للعلامات التجارية الجزائريةتطبيق الاستراتيجيات ىشاـ مكي. - 2

 .232ص.2017التاارية و علوـ التسيتَ.لعلوـ الاقتصادية و الشلف.كلية ا
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 (: أىم العلامات التجارية المتنافسة في سوق الالكترونيات بالجزائر3-3رقم)الجدول 

  CO
N

D
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R
*

 
LG

+*
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*

 
Sony

+
 

G
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*
 

Bya 
electronic

*
 

Iris sat
*

 
H
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Philips

+
 Sam

sung
*

 

 
 
 

 أجهزة السمعي
 البصري

 

TV × × × × × × × × × - × 
Récepteur satellite × - × × - × × × - - - 

Lecteur 
DVD/BluRay 

× × - - × × - × - × × 

La barre de son × - - × × - - - - - - 
Home cinema - × - × × × - - - × × 

Data show - - - × × - - - - - - 
Micro-chaines - × - - - × - - - × - 

 
 

 الأجهزة المحمولة
 هيةيالترفو 

Smart phone × × - - × - - × × - × 
Tablette × - - × × - × × - - × 

Smart Watch - - - - × - - - - - × 
Caméscops and 

Appareils photo 
- - - - × - - - - - × 

Playstations - - - - × - - - - - - 
 
 

 الإعلامأجهزة 
 الآلي

PC portable × - - × × - - - - - - 
PC de bureau × - - × - - - × - - - 

Serveur × - - × - - - - - - - 
Lecteurs de stochage - × - - - - - - - - - 

Ecrans - × - - - - - - - - - 
 الالكتًونية.+الاعتماد على التوزيع دوف الإنتاج لزليا*الصناعة الكهرومنزلية و 

 .228.مرجع سبق ذكره ىشاـ مكي. المصدر:         

أجنبية، بحيث أف ىناؾ ية بالجزائر تشهد منافسة لزلية و نلبحظ من الجدوؿ أعلبه أف الصناعة الالكتًون   
   Condor,Cristor,Bya electronic,Iris sat ,Samsung,علبمات تنتج مثل 

ENIE علبمات بذارية تقوـ بالتوزيع دوف الإنتاج لزليا مثلوSony وPhilips  علبمات أخرى تعتمد على و



كوندور  ناعة الالكترونية في الجزائر والاستراتيجيات التسويقية لمؤسسةــــــــــــــتحليل الص  الفصل الثالث 
 

 
128 

افسة الشرسة بتُ .كما نلبحظ أف سوؽ الأجهزة السمعية البصرية تتميز بالدنHair و LG كلبلعا مثل 
كما ذكرنا سابقا لأف الطلب عليو ز التلفاز تنتاو معظم الدؤسسات و أخرى لزلية فمثلب جهاعلبمات أجنبية و 

لات افي لستلف لرتنشط  Condorيتبتُ أف  (3-3) من الجدوؿتزايد باستمرار مع مرور الوقت. و ي
بذدر الإشارة إلى أف يهية، وأجهزة الإعلبـ الآلي(. و التًفسمعي البصري، الأجهزة المحمولة و الالكتًونيات )أجهزة ال

  ارية أخرى، تواجو علبمات بذالتًفيهية وسوؽ الإعلبـ الآليو  سوؽ الأجهزة المحمولةالتي تستهدؼ الدؤسسات 
 .Toshiba، وHP ،Appleكعلبمة 

علبمة بذارية  22إلى  2016إذا ما بردثنا فقط عن الدؤسسات الناشطة في الذاتف النقاؿ وصلت في نهاية و   
وغتَىا من العلبمات، وأخذوا نسبة  Lenovo، وHuawei ،Oppo، Wikoمعظمها صينية مثل 

 .1% من حصة الإلكتًونيك في الجزائر دوف الاستثمار50

 في الجزائر. ازسوق التلفو  الذكيسوق الهاتف  تحليلالمطلب الثالث:

 خاصة في السنوات الأختَة بعد إنتشار الجيلفي الجزائر من خلبؿ ىذا الدطلب سيتم برليل سوؽ الذاتف الذكي   
 برليل سوؽ التلفاز.  كذا سيتمالرابع و الثالث و 

 أولا/سوق الهاتف الذكي في الجزائر: 

 % من الجزائريت39ُحظ أف و ل 2016سنة  تعتبر الجزائر حاليا سوؽ ذو حام كبتَ في لراؿ الاتصالات، ففي   
% في عاـ 77ستصل إلى ة و ىذه الظاىرة تصاعديعن طريق الذواتف الذكية، و  ذلك تمالذين يتصلوف بالانتًنيت ي

 2الدتوسط أكثر من  في الجزائر مع الدستذدمتُ الذين لديهم في . حيث يزدىر سوؽ الاتصالات الذاتفية2020
مبيعات الذواتف  في الدقابل. و من فتًة لأخرى بذديد أكثر في كثتَ من الأحياف ىواتفهم النقالةبطاقات سيم و 

وذلك عاـ % 9مبيعات الذواتف الكلبسيكية  وصلت% و 91 ػػػػالذكية تفوؽ بكثتَ تلك الذواتف الكلبسيكية ب
20162. 

سوؽ  در الإشارة إلى وحعيةاتف الذكية في السنوات الأختَة، بذمن أجل توحيح أكثر لحام مبيعات الذو و   
 .2016سنة و  2015سنة  الذاتف النقاؿ في الجزائر

                                                           
1 -http://www.elbilad.net/article /28/05/2018تاريخ الدشاىدة   
2 -www.GSMA mobile report 2017 /2018-01-10تاريخ الدشاىدة   
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 2016سنة و  2015(: وضعية سوق الهاتف النقال في الجزائر سنة 4-3الجدول رقم)

 التطور 2016 2015 
لرموع مشتًكي 

GSM ,3G,4G 
43390965 47041321 +8.41% 

 .2016اللبسلكية. مرصد سوؽ الذاتف النقاؿ في الجزائر سنة سلطة الضبط للبريد والدواصلبت السلكية و   المصدر:

                                                  2016ركين لسنة (: توزيع عدد المشت7-3الشكل رقم)

 

 .2016اللبسلكية. مرصد سوؽ الذاتف النقاؿ في الجزائر سنة بريد والدواصلبت السلكية و للسلطة الضبط  ر:المصد

 (2016-2015)  تطور الحظيرة الإجمالية للمشتركين  (:8-3الشكل رقم)

 

 .2016اللبسلكية. مرصد سوؽ الذاتف النقاؿ في الجزائر سنة سلطة الضبط للبريد والدواصلبت السلكية و المصدر: 

3G

4G

GSM

41
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43
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2015 2016

47,04%

43,39%+14.8%  
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، أي زيادة 2016خلبؿ سنة  % مليوف مشتًؾ3.65 ػػػػعا يقدر بعرفت الحظتَة الإبصالية للهاتف النقاؿ إرتفا   
مليوف ىم  20.362، مليوف مشتًؾ 47من بتُ  % بالدقارنة مع نفس الفتًة من السنة الداحية.8.41قدرىا 

% و 53.60( أي 3Gثالث )مليوف في شبكة الجيل ال 25.215%، 43.28أي  GSMمشتًكو شبكة 
 .1%3.11 ما نسبتو(4Gمليوف مشتًؾ في شبكة الجيل الرابع ) 1.465

في تطوير غتَ  2014سنة  لذاتف النقاؿ الذي تم إطلبقو ساىم الانتشار السريع للايل الثالث من ا حيث   
وا بكثرة على شراء مسبوؽ لسوؽ الذاتف النقاؿ لزدثا تغيتَا جذريا في عادات مستعملي الانتًنيت الذين أقبل

حتى الذواتف الذكية التي تتااوز و  ،واسيباللوحات الالكتًونية على حساب الحلستلف أنواع الذواتف الذكية و 
 .2دينار تباع بشكل عاد 70.000أسعارىا 

 ثانيا/سوق التلفزيون في الجزائر:

إلى  1979التلفزيوف الدلوف في الجزائر من سنة الأبيض والأسود، و فيما يلي سيتم توحيح تطور سوؽ التلفزيوف   
 .2010غاية سنة 

 وحدة(³10) 2010-1979صناعة التلفزيون في الجزائر من سنة : تطور (5-3)الجدول رقم        

 2010 2006 2002 1998 1994 1990 1986 1982 1979 السنوات
التلفزيون 
الأبيض 

 الأسودو 

58 126.3 262 159 71.6 15.7 0.0 0.0 - 

التلفزيون 
 الملون

7 47.8 120 127 
 

94.3 235.5 289.0 173.6 93.47 

 .2011-1992 إحصائيةوزارة الصناعة حوصلة المصدر:

 

 

                                                           
1
 .2016اللبسلكية. مرصد سوؽ الذاتف النقاؿ في الجزائر سنة سلطة الضبط للبريد والدواصلبت السلكية و  - 

 نفس الدرجع السابق.- 2
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 .2010-1979تطور إنتاج التلفزيون من سنة : منحنى بياني يمثل (9-3)الشكل رقم

 
 من إعداد الباحثة بالاعتماد على معطيات الجدوؿ. المصدر:

الدمثلتُ بدنحنيتُ لستلفتُ، حيث فزيوف في الجزائر مرت بدرحلتتُ و يتبتُ من خلبؿ الشكل أعلبه، أف صناعة التل   
جدوؿ ىذه الصناعة أنو ونلبحظ من خلبؿ منحتٌ و  ،الأسودبصناعة التلفزيوف الأبيض و  بدأت الأولىالدرحلة أف 
لينمو  1982وحدة( ليبدأ بالنمو التدرلغي إلى غاية سنة  ³10) 58 ػػػكانت نسبة الإنتاج تقدر ب  1979سنة في 

ليبدأ  "الإنتاج نضج"وحدة( وبسثل ىذه النقطة ³10)262ما يعادؿ  1986إلى غاية سنة بشكل ملحوظ 
 خروج ىذا الجهاز نهائيا من السوؽ .غاية إنعداـ الإنتاج و درلغي إلى بالتناقص الت

جدوؿ ىذا النوع من و نلبحظ من خلبؿ منحتٌ الدلوف. و التلفزيوف كانت لصناعة أما فيما لؼص الدرحلة الثانية     
وحدة( ليبدأ بالنمو الدلحوظ إلى غاية سنة ³10)7حعيف أي ما يعادؿ  1979سنة كاف  الإنتاج أف الأجهزة
ليبدأ لرددا  ،1994وحدة( سنة  ³10)94.3وحدة( ليتناقص تدرلغيا إلى غاية ³10)127ما لؽثل  1990

ىذه الدرحلة بسثل نضج الإنتاج أو بدا يعرؼ بالذروة، و  2002وحدة( سنة ³10) 289ا يعادؿ بالنمو السريع م
ذا كن تفستَ ىلؽو  .2010وحدة( سنة ³10)93.47إلى غاية  نتااتيبدأ تناقص ىذا النوع من الد وأختَا
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غتَىا و LED و  LCDالدتمثلة في التلفزيوف التناقص بدخوؿ منتاات جديدة ومتميزة من أجهزة التلفزيوف و 
  من الأنواع الأخرى.

وتتداوؿ في السوؽ الجزائري لستلف الأصناؼ والأنواع الخاصة بشاشات التلفزيوف، التي بلغت مستوى تكنولوجيا 
في الأسواؽ الأصلية، سواء في آسيا أو أوروبا. وأحيانا لؼتلط على الدستهلك العادي لؽاثل تلك التي يتم تسويقها 

 1لؽكن عرض أنواعها فيما يلي:و  التفريق بتُ أنواع أجهزة التلفزيوف ومزاياىا وخصائصها.

ة مؤسسة شارب الدولية عاـ ىي شاشة الكريستاؿ السائل قدمتها بصورة بارز  :LCDشاشة تلفزيون /1
تتميز بدرجة عالية من ، 1985و 1984و 1983ولة من قبل منذ سنوات كانت التكنولوجيا متداإف  و  1998

الإحاءة وتنوع الألواف ولكنها حسب الخبراء لا توفر تباينا لشيزا للؤلواف، بسنح عرحا أمثل عندما تكوف الإحاءة 
 .سنة 45إلى  40عالية ، لقلة إنعكاسها للضوء. بستد مدة إستذدامها نظريا من 

لرهرية، برتوي على غازات بسزج بالزئبق، تتوىج حينما لؽر ترتكز على خلبيا صغتَة و  شاشة تلفزيون بلازما:/2
لواف، حيث عليها تيار كهربائي ليتكوف البلبزما. تنتج الشاشة أفضل مستوى تباين للؤلواف، أي الفوارؽ بتُ الأ

ىي شاشة تبث بصورة جيدة حتى في و  مليوف لوف، 1677تنتج إلى غاية تظهر الأسود القاتم والأبيض الفاتح و 
 الأماكن الدظلمة جدا.

فتَ الطاقة بنسبة تصل إلى ، تنتج نسبة تباين عالية للؤلواف، مع تو LCD للىي تطوير  :LEDشاشة /3
بيح إلكتًوحوئية مقتصدة للطاقة ومقاومة للصدمات، ولذا مدة تم تطوير الشاشة بإستذداـ مصا%. و 30

، ألعها الأبعاد الثلبثة التي تسمح لى إدخاؿ تعديلبت أخرى على الشاشةعمدت الدؤسسات إطويلة. و إستذداـ 
 للمشاىد مع إستذداـ النظارات من رؤية الأجساـ في الدشاىد الدعروحة بأبعاد ثلبثية.

مليوف جهاز  2.5بحوالي  التلفاز من لستلف الأحااـ والأنواع،حام السوؽ الجزائري من أجهزة  بلغ معدؿ   
يقوـ الدستهلك الجزائري  مؤسسة متذصصة نشطة في السوؽ أغلبها خاصة. 20سنويا، وأف ىناؾ أكثر من 
ذج عرفت رواجا ىي لظاو  "،LED" وحتى"LCD" لالحديثة، إبتداءا من البلبزما وابإختيار الأجهزة التلفزيونية 

ولتعقد التكنولوجيا  % سنويا كمعدؿ.20% و10بتُ نسب لظوىا في السوؽ ما بلغت واسعا في السوؽ، و 
كوندور متعاقدة مؤسسة  فمثلب حماف التصليح، الدؤسسات إلى إدخاؿ عدة مزايا وخدمات ما بعد البيع و  إحطرت

                                                           
1
 - http://fac-dz.org/?p=44  / 12/03/2018تاريخ الدشاىدة             
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ويظل قطاع التلفزيونات من بتُ أنشط الفروع الدعتمدة  تقتٍ لتصليح الأجهزة الكهرومنزلية. 200مع أكثر من 
تبقى العلبمات الأسيوية ىي الغالبة في % من رقم الأعماؿ، و 50% إلى 30ن تتًاوح مو  لدى الدؤسسات،

، لحامو الدعقوؿ، لدؤسسة كوندور % من مشتًيات الجزائريتُ 60بوصة لؽثل  LCD "32حيث أف " .السوؽ
 .1وسعره الذي ىو في متناوؿ بصيع شرائح المجتمع

 .: الإطار التحليلي لمؤسسة كوندور لثانيالمبحث ا

أىم الدراحل التي مرت  ، وذلك من خلبؿ التطرؽ إلىCondorسيتم في ىذا الدبحث إعطاء لمحة عن مؤسسة   
 طارىا التنظيمي،  ثم الإشارة إلى الاستًاتيايات الدتبعة.بها منذ نشأتها، وأىم أىدافها وإ

 ".Condorكوندور الجزائرية"تعريف مؤسسة  : المطلب الأول

مؤسسة ذات مسؤولية لزدودة تنتمي إلى لرموعة بن بضادي، وىي مؤسسة خاصة  مؤسسة "عنتً تراد" ىي  
وبدأت فعلب في النشاط  2002تنشط وفق أحكاـ القانوف التااري، برصلت على السال التااري في أفريل 

 Condor"، والرمز الذي يوجد أماـ كلمة Condor. وىي برمل العلبمة التاارية "2003شهر فيفري 
ئر من أكبر الطيور في العالم يعيش في أمريكا الجنوبية، ومعروؼ عنو أنو يطتَ عاليا حتى يكوف فأؿ يشتَ إلى طا

يعتٍ أف الدؤسسة مسالة في الديواف الوطتٍ للمؤلفات والابتكارات، لشا يضمن لذا الحماية  Rختَ عليها. والحرؼ 
 الكافية لدنتااتها من التزوير والتقليد.

 

 

 

 

 

 

                                                           
1
 -http://fac-dz.org/?p=44 .12/03/2018تاريخ الدشاىدة    
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 بطاقة فنية عن مؤسسة كوندور(: 6-3الجدول رقم )

 

 

 

 

    

 

 

 من إعداد الباحثة بالإعتماد على معطيات من مديرية الدوارد البشرية. المصدر:

نها مساحة ـ مربع، م47800تقع الدؤسسة في منطقة النشاطات الصناعية ببرج بوعريريج على مساحة قدرىا    
 في صناعةدج، يتمثل نشاطها الأساسي 680000000ػػػ يقدر رأس مالذا بـ مربع، و 20000ػػػ مغطاة ب

 93ػػػدر ببرقق الدؤسسة رقم أعماؿ يقمليار دج، و 1ػػػتثمارات بيقدر حام الاسالالكتًومنزلي، و الإلكتًونيك و 
 الدوححة في الجدوؿ التالي:، وىي برتوي على ستة وحدات و 2015مليار دج في سنة 

 (: وحدات الإنتاج في مؤسسة كوندور7-3الجدول رقم)                      

 طبيعة النشاط المؤسسة
Argilor وحدة لإنتاج الأجور 

Polyben  البلبستيكية الأكياسوحدة لإنتاج 
Gerbior وحدة لإنتاج القمح الصلب و مشتقاتو 
Gemac  وحدة لإنتاج البلبط و مواد البناء 

Hodna Métal لراؿ الدواد الدعدنية 
Condor  الكهرومنزليةلإنتاج وتسويق الأجهزة الالكتًونية و 

 .مديرية الدوارد البشرية على معلومات من من إعداد الباحثة بالاعتماد المصدر:     

 الإسم الكامل: كوندور إلكترونيكس

                              الشعار:         

 برج بوعريرج المقر:

 الإلكتًونية والكهرومنزلية الصناعة:

 عامل   11600 (:2014العمال) عدد

 دج680000000 رأسمالها:

 مليار دج 93 (:2015رقم الأعمال)
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بإنتاج تشكيلة متنوعة من الدنتاات مثل أجهزة: التلفاز، الاستقباؿ الرقمي، Condor مؤسسة تقوـ    
 الأقراص الدضغوطة...إلخ.الغسيل، قارئ جات، الحاسب الآلي، آلات الطبخ و الدكيفات الذوائية، الثلب

  لؽكن توحيح بعض النقاط التي ميزت مؤسسة وCondor  الدتمثلة فيما يلي:و 

( من بتُ الدؤسسات الجزائرية الرائدة في لراؿ نشاطها حمن لرلة 15تصنيفها في الدرتبة الخامسة عشر) -
"Jeune Afrique 2015" الفرنسية لعاـ. 

 مليار دينار جزائري. 93 ،2015بذاوز حام التداوؿ فيها لعاـ  -

 كوسيكا بفرنسا(.ىارفرد و )جامعة برج بوعريريج، جامعة  أجنبيةتعاقد الدؤسسة مع جامعات وطنية و  -

ن الدخوؿ إلى الأسواؽ العالدية ، حتى تتمكن م2008، و2000طبعة  9001يزو حصولذا على شهادة الإ -
لدعايتَ  OHSAS1800، و 26000، 14001حصولذا أيضا على إيزو ومواجهتها لإنفتاح الأسواؽ، و 

السلبمة، لتصبح الدؤسسة لظوذجا للتفوؽ، بفضل منتااتها ، الدسؤولية الاجتماعية، الصحة و الجودة، احتًاـ البيئة
 براد الأوروبي.ذات التقنية العالية التي تتماشى مع معايتَ الإ

معهد التقييس ذي تقدمها سنويا وزارة الصناعة و ال حصولذا على الدرتبة الأولى لجائزة الجودة في القطاع الصناعي، -
 والقياس.

 بالتوافق مع لرموعة من المحاور الإستًاتيايةلرموعة من الأىداؼ مؤسسة كوندور إلى برقيق  سعىت : 

الآلي والطاقات  والإعلبـوالأجهزة الكهرومنزلية  الإلكتًونيكتنمية موقعها كمصنع ولشوف ىاـ لقطاع /توطيد و 1
 يتضمن ىذا المحور الأىداؼ التالية:ؿ تنمية إصغاء مستمر لشركائها ومستهلكيها، و الدتاددة من خلب

 .ارية كوندور في السوؽ الجزائريةتعزيز العلبمة التا -

 بذلك زيادة حصتها السوقية.التمركز في أسواؽ دولية جديدة، و  -

تنمية سياسة توزيع من خلبؿ قاعات عروض كوندور الوطتٍ و شبكة التوزيع على كامل التًاب  توسيع -
 لكتًونيكس.إ

 منتااتها. توسيع تشكيلة -
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 برستُ وتعزيز خدمة ما بعد البيع . -

يشمل ىذا سباف توقعات الأطراؼ الفاعلة، و منتااتها أخذا في الححث والتطوير والشراكة قصد تنويع /ترقية الب2
 المحور الذدؼ التالية:

 في قيمة منتااتها من خلبؿ برستُ العلبقة بتُ الجودة والسعر وتقليص تكاليف التصنيع.التحكم  -

ترسيخ روح الالطراط على إطار عمل سليم مع  والإبقاء/وحع برت تصرفها الكفاءات الضرورية لبلوغ النتائج 3
 يشمل ىذا المحور الأىداؼ التالية:والانتماء، و 

 .الدؤسسةالدوظفتُ مع استًاتيايات تكييف  -

 وحع سياسة توظيف وتكوين. -

 التكوين الدستمر للعماؿ والإطارات. -

 الإستفادة من توظيف إطارات عالية الدستوى والكفاءة. -

 :وفيما يلي سيتم عرض حام الإنتاج في مؤسسة كوندور في لستلف الوحدات كما يلي 

 يمثل الإنتاج لمختلف وحدات المؤسسة قي كل سنة (:8-3الجدول رقم )

 في السنة الإنتاج الوحدات
 وحدة1.500.000 الدقعر الذوائيوحدة التلفاز و 

 وحدة1.000.000 الذاتفالآلي و  الإعلبـوحدة 
 وحدة 450.000 وحدة الدكيف الذوائي

 وحدة300.000 وحدة الثلبجات
 وحدة165.000 وحدة الدنتاات البيضاء

 75MK وحدة اللوحات الشمسية
 طن4500 وحدة البوليستًاف
 طن1000 وحدة البلبستيك

 (.www.condor.dz) معلومات موجودة في الدوقع الالكتًوني للمؤسسةمن إعداد الباحثة بالاعتماد على  المصدر:



كوندور  ناعة الالكترونية في الجزائر والاستراتيجيات التسويقية لمؤسسةــــــــــــــتحليل الص  الفصل الثالث 
 

 
137 

الإلصازات، ا برقيق العديد من التي استطاعت من خلبلذسة كوندور العديد من التطورات، و شهدت مؤس  
 .2015إلى غاية  2006الجدوؿ الدوالي يوحح تطور رقم أعمالذا من سنة و 

 2015-2006(: تطور رقم أعمال مؤسسة كوندور من سنة 9-3الجدول رقم )

 الحصة السوقية نسبة التطور رقم الأعمال السنوات
2006 4638012445 - 16% 
2007 4925034833 10% 11% 
2008 6555448477 33.10% 23% 
2009 12093402844 84.47% 30% 
2010 17584270175 45.40% 32% 
2011 21102690149 20% 35% 
2012 23500000000 11% 35% 
2013 26600000000 13% 35% 
2014 40000000000 46% 35% 
2015 93000000000 53% 35% 
 الدصلحة التاارية. معلومات مقدمة من المصدر:

 2015-2006تطور رقم أعمال مؤسسة كوندور من سنة (: 10-3الشكل رقم )

 
 .(9-3من إعداد الباحثة بالإعتماد على معطيات الجدوؿ رقم ) المصدر:
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يلبحظ من خلبؿ الشكل أعلبه ومعطيات الجدوؿ، أف رقم أعماؿ مؤسسة كوندور عرؼ تطورا مستمرا منذ   
% وىذا 10بدعدؿ لظو  2007دينار جزائري سنة  4925034833بداية نشاطها، حيث وصل رقم أعمالذا 

ما يعادؿ  2009% سنة 84.47نتياة الحريق الذي حدث في وحدة التلفاز، ولكن سرعاف ما إرتفع بدعدؿ 
بعد الدخوؿ إلى لراؿ  2014دينار جزائري سنة  4000000000دينار جزائري، وبلغ  12093402844

جديد والدتمثل في إنتاج الذواتف بدذتلف أنواعها. ومازالت مؤسسة كوندور في الزيادة الدستمرة لرقم أعمالذا حيث 
  .2015مليار دينار جزائري في  93وصل إلى 

 ة في رقم أعمالذا لحزمة من العوامل والدتمثلة أساسا في:وترجع ىذه الزياد 

 إمتلبكها لتشكيلة متنوعة من الدنتاات حسب متطلبات السوؽ؛ -  

 معقولية أسعارىا مقارنة بدنافسيها؛ -  

 قيامها بنشاط التصدير إلى عدة دوؿ؛ - 

 بسيزىا بجودة منتااتها؛ - 

 وطن.شبكة التوزيع الواسعة عبر لستلف مناطق ال - 

تقوـ مؤسسة كوندور بتغطية السوؽ الوطنية بدنتااتها الدتنوعة وبأسعار مناسبة، وىذا ما مكنها من الاستحواذ   
 . والشكل الدوالي يوحح نسبة تطور الحصة السوقية للمؤسسة.2015% سنة 35 ػػػػعلى حصة سوقية تقدر ب

 (2015-2006الفترة)(: تطور الحصة السوقية لمؤسسة كوندور خلال 11-3الشكل رقم )

 
 (9-3بالاعتماد على معطيات الجدوؿ رقم ) باحثةمن إعداد الالمصدر: 
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% 11بنسبة  2007يث كانت في سنة إرتفاع ملحوظ للحصة السوقية حأعلبه نلبحظ من خلبؿ الشكل   
إلى بعض  % وىذا راجع لتنويع منتااتها بالإحافة إلى قيامها بتصدير منتااتها23بنسبة  2008تفع سنة لتً 

نتياة  2015إلى غاية  2011. كما يلبحظ من الشكل ثبات الحصة السوقية من سنة والإفريقية الدوؿ العربية
 .لسوؽاشتداد الدنافسة والظروؼ الاقتصادية ل

                    (: يمثل الحصة السوقية 12-3الشكل رقم)                 (: يمثل الحصة السوقية10-3الجدول رقم)
 2016سنة كوندور مؤسسة  منتجات ل                            2016 سنةكوندور مؤسسة   لمنتجات

مجال 
 النشاط

الحصة السوقية 
 للمؤسسة

TV 42% 
Tel 35% 

Frigo 35% 
Clim 25% 

Demo 20% 
 ( 9-3بالاعتماد على معطيات الجدوؿ) باحثةمن إعداد الالمصدر:       معلومات مقدمة من قسم التسويق    ر:المصد

نلبحظ من الجدوؿ والشكل أعلبه، أف الدؤسسة تستحوذ على حصة سوقية كبتَة في لراؿ أجهزة التلفاز بلغت    
وىذا راجع للتشكيلة الدتنوعة من ىذه الدنتاات والسعر الدنذفض،  ، %35%، تليها الذواتف النقالة بنسبة 40

بنسب متفاوتة وىي   Demoكما أنها حققت حصة سوقية معتبرة في سوؽ الثلبجات والدكيف الذوائي وأجهزة 
                                                                    %.20% و 25% و 32على التوالي 

 .التنظيمي هاىيكل عرضو  مؤسسة كوندورالمراحل التي مرت بها  المطلب الثاني:

نشأتها إلى وقتنا ىذا، وكذا سيتم من خلبؿ ىذا الدطلب التطرؽ إلى الدراحل التي مرت بها مؤسسة كوندور منذ   
 ىيكلها التنظيمي. عرض

 أولا/ المراحل التي مرت بها مؤسسة كوندور:

 :الدتمثلة فيمرت الدؤسسة بداموعة من الدراحل حتى وصلت إلى ما ىي عليو الآف و   

 

TV

Demo

Clim

Frigo

Tel
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على حالذا في السوؽ  بيعهاكانت تقوـ بشراء الدنتاات الإلكتًونية جاىزة و   حيث أف الدؤسسة الشراء للبيع:-1
 نتقلت الدؤسسة إلى الدرحلة الثانية.طلب كاف كبتَا على ىذه الدنتاات إنظرا لأف الالجزائري، و 

زئيا، لتقوـ بعد ذلك ت مفككة جفي ىذه الدرحلة تقوـ الدؤسسة بشراء الدنتااشراء المنتج مفككا جزئيا:-2
 ىي:مزايا و  في ىذه الحالة تستفيد الدؤسسة من عدةبتًكيبها، و 

 ؛بزفيض تكلفة الشراء -

 ؛طريقة تركيبوالتعرؼ على الجهاز الدركب و  -

 ؛الحكومية لذا الإعانةالدسالعة في امتصاص البطالة، وبالتالي الحصوؿ على الدعم و  -

بهذا تستفيد الدؤسسة من مزايا أي شراء الدنتاات مفككة كليا وإعادة تركيبها، و  شراء الجهاز مفككا كليا:-3
 ألعها:

 ؛تعلم تركيبوالتعرؼ على الجهاز أكثر و  -   

 ؛بتكلفة أقلتيا، و ذاأو لزليا،  إنتاجهامعرفة الدكونات التي لؽكن  -   

 .توفتَ مناصب عمل جديدة -   

تركيب ستفادة من الدراحل السابقة، أصبحت الدؤسسة تتحكم في تقنيات في ىذه الدرحلة وبعد الإ :الإنتاج-4
تسالو بعلبمة بذارية بعد برديد الدكونات التي لؽكن شراؤىا لزليا، أو إنتاجها ذاتيا لم يبق لذا سوى أف الأجهزة، و 

مؤسسة  ىذا ما قامت بو فعلب حيث قامت بشراء التًاخيص منخاصة بها، وذلك عن طريق شراء التًاخيص، و 
Hisense  .الصينية 

غاياتها  منتااتها، وىي تقوـ بالتعريف بففاقها و التنويع في إستًاتيايةختارتها الدؤسسة فهي الإستًاتياية التي إأما    
 تسعى لتحقيق الرؤى التالية:" و Innovation is life" "الحياة ابتكار"ر ابرت شع

 الإنتاج؛بزفيض الأسعار عن طريق تعظيم  -   

 التواجد عبر كامل التًاب الوطتٍ؛ -   
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 التصدير. -   

إكتساب تقدما كبتَا لؼص الأسعار، وذلك من خلبؿ إستفادتها من التعلم، و  بالفعل حققت الدؤسسة و     
ولاية، سواء عن طريق التواجد الفعلي، أو عن طريق نقاط البيع، أو  48الخبرة، كما أنها براوؿ التواجد عبر 

 .الدعارض...إلخ

 :الهيكل التنظيمي للمؤسسة عرض ثانيا/

ذتلف مصاح يوحح تقسيم العمل لدعد الدؤسسة على برقيق أىدافها، و التنظيمي الذي يسا الإطاريتمثل في 
 الشكل الآتي يوحح الذيكل التنظيمي لدؤسسة كوندور.الدؤسسة ووحداتها، و 

 الهيكل التنظيمي لمؤسسة كوندور :(13-3)الشكل رقم                        

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 إعتماد على وثائق الدؤسسة. المصدر:

 :في الجدوؿ التالي برليل الذيكل التنظيمي للمؤسسةسيتم  

 المدير العام

لمسؤول المكلف بالجودةا  نائب المدير العام 

المساعد القانوني   

مديرية 
الموارد 
 البشرية

مديرية 
المحاسبة و 

 المالية

المديرية 
 التجارية

مديرية خدمات  المديرية التقنية
 ما بعد البيع

 مديرية الشراء

وحدة برويل 
 البوليستًين

وحدة برويل 
 البلبستيك

وحدة إنتاج 
مستقبل 
 الأقمار

وحدة إنتاج 
 التلفاز

وحدة إنتاج 
الدكيفات 

 الذوائية

وحدة إنتاج 
أجهزة 
الإعلبـ 

 الآلي

وحدة إنتاج 
 الثلبجات

 الأمانة العامة
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 (: تحليل الهيكل التنظيمي لمؤسسة كوندور11-3الجدول رقم)

 امـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــتالمه الوحداتالمديريات و 
 

 المدير العام
الإشراؼ على إدارة الدؤسسة والسهر على تطبيق النظاـ العاـ بها، كما يقوـ بالإمضاء بإسم الدؤسسة  تتمثل مهمتو في

ولؽثلها لدى الجهات القضائية والدالية والذيئات الأخرى، ويقوـ بإبزاذ القرارات وإصدار اللوائح والتعليمات لرؤساء 
 الدصاح والوحدات.

ـ في أداء مهامو، بحيث يقوـ بدراقبة تنفيذ الإجراءات بالإشراؼ على وحدات الإنتاج، كما أنو يقوـ يساعد الددير العا نائب المدير العام
 بإستذلبؼ الددير العاـ في حالة غيابو.

وتتمثل مهمتها في إعداد برامج الدواعيد الخاصة باللقاءات الرسمية والإجتماعات مع لستلف الأفراد والدتعاملتُ التي  أمانة المديرية
 يتًأػسها الددير العاـ، كما تقوـ بتًتيب وتصنيف لستلف الوثائق الصادرة من الدؤسسة والواردة إليها.

تقدنً الإستشارات الخاصة بالجانب الدالي والقانوني، وكذا إعداد الدراسات الخاصة بتطبيق إستًاتيايات  مهمتو المساعد القانوني
 خرى.الدؤسسة، وإعطاء النصائح لدذتلف الدصاح الأ

المسؤول المكلف 
 بالجودة

 يعطي إرشادات خاصة بدتطلبات الحصوؿ على شهادة الإيزو؛-
 .يعطي نصائح للمصاح الأخرى لتحستُ جودة الدنتج- 

توظيف العماؿ حسب طلبات ىياكل الدؤسسة، كما تتابع كل العمليات الخاصة بالتكوين، وتنسق مع الذياكل  مديرية الموارد البشرية
ة التابعة للعمل والشؤوف العامة للعماؿ. كما تقوـ بتنشيط وتسيتَ البرنامج العاـ للؤمن، بتنظيم الحراسة والسهر الخارجي

 على أمن الدمتلكات والأجهزة وعماؿ الوحدات والوقاية من الأخطار التي تهدد الدؤسسة.
 متابعة العمليات المحاسبية وتسايلها، كما تقوـ بتحليل النتائج المحصل عليها خلبؿ السنة.  الماليةمديرية المحاسبة و 

 
 المديرية التجارية

القياـ بحملبت الإشهار في كافة وسائل الإعلبـ؛ الإستماع إلى  دراسة وجذب كل ما يتعلق بدعلومات السوؽ؛
تدعيم فرؽ كرة القدـ والنشاطات  موقع الإنتًنيت؛تنظيم الدسابقات وتسيتَ  تنظيم الدعارض الوطنية والدولية؛ العملبء؛

 الثقافية والإجتماعية.
تنظيم ومراقبة  القياـ ببرامج الصيانة الوقائية والسهر على تطبيقها؛ المحافظة على الحالة الجيدة لوسائل الإنتاج؛-  المديرية التقنية

 الدائم لقطع الغيار.السهر على التوفتَ  مكتب الدراسات؛
مديرية خدمات ما بعد 

 البيع
بصع الدعلومات  توفتَ خدمات ما بعد البيع للعملبء في إطار الضماف؛ إدارة ومتابعة مراكز خدمات ما بعد البيع؛

 حوؿ لستلف الأعطاب في الدنتاات.

كز العبور، لضماف وصولذا في الأوقات المحددة، إحافة التنسيق مع الدوردين والبنوؾ لتنظيم الطلبيات ومتابعتها في مرا  مديرية الشراء
 إلى إمداد الدديريات الأخرى بالتاهيزات الدكتبية اللبزمة، السيارات، شاحنات النقل، وغتَىا من الوسائل.

  
 

 وحدات الإنتاج

 وحدة إنتاج الدكيفات الذوائية والدنتاات البيضاء؛-  
 وحدة إنتاج الثلبجات؛-  
 وحدة إنتاج أجهزة إستقباؿ الأقمار الصناعية؛-  
 وحدة إنتاج التلفاز؛-  
 وحدة إنتاج الحواسيب الآلية؛-  
 وحدة إنتاج البلبستيك الدستعمل في صناعة إطار التلفاز وبعض مكونات الأجهزة الكهرومنزلية؛-  
 وحدة إنتاج البولستًين الدستعمل في تغليف الدنتاات وبضايتها.-  

 بالاعتماد على معلومات من مديرية الدوارد البشرية في الدؤسسة. باحثةمن إعداد ال المصدر:       
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 .الاستراتيجيات المتبعة لهاو  : نظرة عامة حول سوق مؤسسة كوندورالمطلب الثالث

الإستًاتيايات الدتبعة من  أىمنظرة عامة حوؿ سوؽ مؤسسة كوندور و من خلبؿ ىذا الدطلب سيتم إعطاء    
 التنويع.ة أساسا في إستًاتياية التمييز و قبلها، والدتمثل

 سوق مؤسسة كوندور:أولا/

ع أنواع يشمل ىذا السوؽ بصي، و الأجنبيةبعض البلداف كوندور عبر كامل التًاب الوطتٍ و تنتشر مؤسسة    
 :ػػب ىو يتميزالإحاءة الدركزية والعامة، و و تكييف، الدتاددة، الطاقة ، لكتًونيةالإالدنتاات الكهرومنزلية و 

 ؛لستلف الدؤسسات الناشطة في لرالذابتُ  شرسةفسة منا -  

 ؛لشركات الدتعددة الجنسياتل الحضور القوي -  

  ؛الجزائري بدا فيو الكفاية حوؿ الدستهلك دراسة -  

 ؛تكييف الدنتاات لجميع فئات الدستهلكتُ -  

سسة لا )مكيفات ىوائية( لشا يدؿ على أف الدؤ  ستهلبكية في أنشطة معينةعلى توريد السلع الإالطلب العالي  -  
 ت.تستطيع أف تلبي كل الطلبا

ورغم كل الصعوبات بسكنت مؤسسة كوندور أف تواجو الدؤسسات الأجنبية الأخرى، حيث إستطاعت أف    
% لأجهزة 42و ؽ الذواتف النقالة% لسو 35، 2016% في عاـ 40تقدر ببرصل على حصة سوقية كبتَة 

 .التلفاز

 ستراتيجيات مؤسسة كوندور.ثانيا/ إ

 ستًاتيايات الدتبعة من طرؼ مؤسسة كوندور كما يلي:لؽكن برديد الإ   

بأصناؼ عديدة، إذ لصد أف وحدة إنتاج التلفاز تقدـ لدؤسسةكوندور عدة منتاات و  استراتيجية التمييز:/1
من حتى الطاقة الكهربائية الدستهلكة، و  بأصناؼ متعددة من حيث الحام، الشكل،تشكيلة من أجهزة التلفاز 

يعبر عن تلفاز تقليدي مقارنة بأجهزة التلفاز من نوع   CRTحيث الجودة، فناد مثلب أجهزة التلفاز من نوع 
LED و LCDغتَىا.ناىيك عن التكنولوجيا الدضافة و  ، فهما يتميزاف بالشاشة الدسطحة 
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ليس لررد تطوير للمنتاات ؤسسة إلى السوؽ بدنتاات جديدة و التنويع يعتٍ دخوؿ الد إستراتيجية التنويع:/2
إلى ىذا الخط، بل إلى خط  يقد لا ينتممي إلى نفس خط الدنتاات الحالي و الحالية، فالدنتج الجديد قد ينت

تتبع كهرومنزلية، لؽكن القوؿ بأنها و إلكتًونية عتبارىا تنتج منتاات ات آخر جديد. فمؤسسة كوندور، بإمنتا
حتى الأسواؽ و ، ستهلكتُكنولوجيا، الدورد البشري، الد، إذ ترتبط سواء من ناحية التإستًاتياية التنويع الدرتبط

مثلب شرائها للمكونات ستًاتياية التنويع الرأسي من خلبؿ ...إلخ، الدؤسسة تعتمد أيضا على إالعلبمة التاارية
إلى عقدىا شراكة مع مؤسسة  بالإحافةأصلي،  MICROOFT OFICEتزود ببرنامج الأساسية و 

GOLD ORACLE .َالدعروفة ببرنامج تسيتَ قاعدة الدعطيات في لراؿ الإعلبـ الآلي للتسيت 

إفريقيا، حيث أنتات كوندور سنة ـ في الجزائر و تعتبر مؤسسة كوندور أوؿ مؤسسة قامت بتصنيع البطاقة الأ  
أطلق كوندور أوؿ لوحة  2012في سنة حاسوب جزائري، إفريقي وعربي ببطاقة أـ جزائرية الصنع، و أوؿ  2011

ىي تتولى . و C1ىو و  2013الأصل في شهر ماي من سنة ىاتف ذكي جزائري  أوؿإلكتًونية جزائرية، ليتبعها 
والتطبيقات وتصاميم أو ثلبثة أشهر بأحدث التقنيات خلبؿ كل شهرين  مستهلكلل ةجديد ىواتفتقدنً 

خدمات ما بعد البيع في الجزائر ىي تقدـ أكبر النماذج الدطابقة لإستذدامات الجيل الثالث والجيل الرابع. و 
  الوطن.برمنتشرة ع ةقاع 130 ػػصالات العرض الدقدرة بوكذلك شبكة توزيع ونقاط بيع و 

 كوندور. لمزيج التسويقي لمؤسسة  اإستراتيجية  المطلب الرابع:

 ينعيار ر قامت بتازئة سوقها على أساس مىناؾ عدة معايتَ يتم على أساسها تقسيم السوؽ، ومؤسسة كوندو   
. والجغرافي، وىي تتبع إستًاتياية التسويق الدركز كونها بزصص مزلغا تسويقيا إلى عدة قطاعات سوقية الدلؽغرافي

لقي نظرة على مزلغها ، سوؼ نالإلكتًونيات يق مكانتها في سوؽستًاتياية كوندور الدستذدمة لتحقلدعرفة إو 
ستهدؼ. التًويج الدوجو للسوؽ الدستًاتيايات الدتبعة في التوزيع و إات، تسعتَىا، و . فهو مزيج من الدنتاالتسويقي

فيما يلي و .  تسعى الدؤسسة أف تكوف إستًاتياياتها التسويقية بدا يتناسب حاجات ورغبات الدستهلكتُحيث 
 .بالتفصيل الدزيج التسويقي لدؤسسة كوندور سيتم التطرؽ إلى
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 سياسة المنتجات:/1

نولوجية، ومواجهة ت التكبدسايرة التطورالذا سمح ي ، لكونوكوندورؤسسة  الشغل الشاغل لدبتكار تم وحع الإ   
ما لا تقدنً عن ب. وبهذا الصدد تقوـ كسب حصة سوقية معتبرةو لدستهلكتُ، ، وإشباع حاجات ورغبات االدنافسة

و بأسعار مغرية. و  كرةمبت بدواصفاتخاصة في أجهزة الذواتف الذكية، و عن ثلبثة منتاات جديدة كل عاـ  يقل
 والجدوؿ الدوالي يلذص تشكيلة منتاات مؤسسة كوندور . نقطة خدمة ما بعد البيع. 275

 (: تشكيلة منتجات مؤسسة كوندور12-3الجدول رقم)                  

 المنتجات ميدان النشاط
 

 الذاتف النقاؿ
 Allure سلسلة

 Plumeسلسلة 
 Griffeسلسلة 
 Feature phoneسلسلة

 10اللوح-8اللوح-7اللوح لوحة رقمية
 Kids watch- C-watch أجهزة موصولة

 
 تلفاز

 التلفاز الذكي-LEDتلفاز 
TV UHD-التلفاز الدنحي 

 OLEDتلفاز 
 

 جهاز استقباؿ
 CMG720 HDجهاز استقباؿ

 A620 HDاندرويد
 CDN-5600CX HDجهاز استقباؿ 

 CDN-6700CX-HD-Wاستقباؿ جهاز
IMAGO M710 HD 

 الدوقع الإلكتًوني للمؤسسة. المصدر:

 وذلك تشكيلة متنوعة من الدنتاات الإلكتًونية، تقدـ ؤسسة كوندورمبأف  ،يتبتُ من خلبؿ الجدوؿ أعلبه  
هي تقوـ ف .علبمتها التاارية  لزاولة بناء والحفاظ على صورة كذا، و لستلف شرائح السوؽ الدستهدؼرحاء لإ
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للحفاظ على حصتها السوقية في السوؽ و  وذلك من أجل الاستمرار والبقاءبدرجة أكبر بالابتكار التحسيتٍ 
 .زيد من الدستهلكتُكسب الدولزاولة  

في السوؽ" و بتكار من نوع"سحب وبعبارة أخرى الإ نتياة لطلب السوؽ،لبا ما تكوف الدنتاات الجديدة غاو  
ىي تقدـ خدمات ما بعد البيع عبر كامل التًاب و  .لكن بدرجة أقلالأحياف من نوع " تقنية الدفع" و بعض 
 الوطتٍ.

 سياسة التسعير:/2

تقتًف الأسعار بنوعية الدنتاات بكثتَ من الدنافستُ. و  أقلتااتها بأسعار معقولة للمستهلك و تقدـ كوندور من   
التسعتَ متباينة أي تقدـ منتاات لستلفة مع أسعار لستلفة. بردد الدؤسسة سعر  سياسة ما بعد البيع. و  خدماتو 

بعتُ الاعتبار أسعار الدؤسسات  الأخذ% كهامش ربح، مع 20% إلى 10، و الإنتاجالوحدة بالدقارنة مع تكلفة 
 دج، ولكن 6000في السوؽ بقيمة  ل سعراقلأفيما يتعلق بالذواتف الذكية فإف كوندور تقدـ انافسة. فمثلب الد

 دج. 59000بقيمة  Allure A100الأعلى سعرا  أيضالديها 

 كوندور بمختلف العلامات   LED 32( : مقارنة أسعار تلفاز 13-3الجدول رقم)         

 2016التجارية المنافسة سنة 

 تلفاز العلامات التجارية
LED 32 

Condor 22000دج 
Samung 39000دج 

LG 77000دج 
Iris 25000دج 

Brandt 25500دج 
Enie 44000دج 

Starlight 26000دج 
 من نقاط بيع الدنتاات الالكتًونية. المصدر:
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ببعض العلبمات لدؤسسة كوندور مقارنة  LED 32اض سعر تلفاز فنلبحظ من خلبؿ الجدوؿ أعلبه إلط  
فهي تقوـ بتُ الحتُ  الإنتاجالتاارية الجزائرية والأجنبية، وإلطفاض سعر منتاها يرجع لتحكم الدؤسسة في تكاليف 

 والآخر بتبتٍ تكنولوجيات جديدة في الإنتاج، وكذلك لزاولة منها لإرحاء الدستهلك ذوي الدخل الدنذفض.

تُ في رغبات الدستهلكيع خاصة بها، بهدؼ تلبية حاجات و توز مؤسسة كوندور لديها وسائل  :سياسة التوزيع/3
وزعة عبر كافة للقياـ بذلك تعتمد على مستودعاتها الدالدناسب، و كاف الدفي وؼ الدثالية و ظر الفي الوقت الدناسب و 
 صالة عرض.  130أيضا لديها التًاب الوطتٍ، و 

  ذلك لكوف:باشر و الدالتوزيع إلى التوزيع غتَ تستند سياسة و 

 جغرافيا؛ نتشروفمالدؤسسة زبائن  -

 وبالنظر كذلك للمنتاات الدتعددة؛العدد الدرتفع من الزبائن  -

 لكسب ولاء الدستهلك. -

 حماف تسليم أفضل لدنتااتها للمستهلك، تستذدـ مؤسسة كوندور وسطاء مستقلتُمن أجل توفتَ الوقت و    
 لعا:. وتستعتُ بنوعتُ من الوسطاء و صورة علبمتها التاارية ختيارىم للحفاظ علىمن البيئة الخارجية الذين يتم إ

 من يضمن وصوؿ الدنتاات للتاار،  وىو السوؽ،إتصاؿ بتُ الدؤسسة و  أوؿ من لديو ىو :المودع لديو
 الدؤسسة.اوؿ لا لؽكن بذنبها بتُ التاار و نقطة التد ىوو 
 :نقل منتاات الدؤسسة ، مهمتهم تصاؿ مباشر مع الدستهلكتُإىم الوسطاء الذين لديهم   التجار

 يوجد نوعتُ منهم:للمستهلكتُ و 

ىدفهم ىو في نفس الوقت، و غتَىا من العلبمات التاارية ذين يبيعوف منتاات كوندور و التاار الدستقلتُ ال -  
 لررد زيادة مبيعاتهم.

حصري لعلبمة كوندور ملية بيع إعلبنات كوندور في مقابل علتاار الذي يستذدموف إسم، شعار والألواف و ا - 
لزدد بركمو ىذا في إطار قانوني وإلتزامات كل طرؼ، و  تفاؽ بذاري يصف حقوؽفقط. وترتبط ىذه العلبقة بإ

 قوانتُ بذارية.
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 ،التلفزيوف ،الإذاعة ،الإعلبـ )الصحافةموجودة في بصيع وسائل مؤسسة كوندور  سياسة الترويج:/4
فيما يتعلق بالذواتف فمثلب ...إلخ(. الإعلبنية، والأحداث)رعاية، لوحات الإعلبـ خارج وسائل ت...إلخ( و ينتًنالأو 

أيضا و ت، ينتًنالأالأحداث، الصحافة، و ، الذكية، تشارؾ كوندور في العديد من الدعارض الدولية الدنظمة في الجزائر
تعتمد في و  .لدنافسة القويةنتياة اتتبعها ىذه السياسة التًولغية و  .التلفزيوفو  مثل الراديو الإعلبـعلى وسائل 

ذلك لكونها تساعدىا في إختيار و  MAICADتصميم رسالتها الإعلبنية على وكالات إعلبنية عالدية كوكالة 
الصور الدلبئمة التي تناسب منتااتها، كما إعتمدت على وكالة فرنسية لتصميم الإعلبنات والتي جعلت اللوف 

لى مساعدتها في كيفية تعبئة منتااتها بحيث برقق لذا الذدؼ التقتٍ الأزرؽ ىو رمز مؤسسة كوندور، بالإحافة إ
وعقدت إتفاقية مع مؤسسة موبيليس  جذبهم لضو عملية الشراء.و  والتسويقي من خلبؿ لفت أنظار الدستهلكتُ

 للتًويج لذواتفها النقالة.

الإلكتًوني للتعريف بدنتااتها ولستلف خصائصها التقنية والتًويج  ، تعتمد على موقعهاإلى ىذا بالإحافة  
ص بريد إلكتًوني وموقع فيسبوؾ للئستماع لشكاوي وإقتًاحات الدستهلكتُ وعرض لستلف صلخدماتها. وىي بز

على طوؿ أياـ الأسبوع  3075قد فتحت مركز لخدمة الدستهلكتُ برقم أخضر سابقات. و الدالعروض التًولغية و 
 مدى رحا الدستهلك عن الخدمات الدقدمة.ستفسارات والشكاوي و موظف للرد على الإ 20بأكثر من  7/7

بشكل كبتَ على فرؽ متذصصة من رجاؿ البيع بحيث توكل لذم مهمة البحث عن الدستهلكتُ كما تعتمد و   
ات التي تعرحها وبناء علبقات شذصية معهم، وتوكلهم مهمة زيارة نقاط البيع بشكل منتظم للتعريف بالخدم

 الدؤسسة، والقياـ بالبحث عن نقاط بيع جديدة تقنعها بشراء منتاات كوندور.

ة على لقبو العالدي في الدلبكمة  ذلك سنة تقوـ مؤسسة كوندور برعاية مباريات مثل مباراة بصاؿ دحو للمحافظو   
نساني في جريدة الشروؽ ية غرحها إ، والدشاركة في مسابقة تضامنتدعيم فريق برج بوعريريج لكرة القدـ، و 2015

القياـ بتدعيم الجمعيات الختَية، كما قامت بتنظيم مسابقة لنقاط البيع لإختيار أحسنها، كما يقوـ فريق اليومي، و 
تطوير التطبيقات كتطبيق "نظاـ مدرستك"، كما قامت نظاـ "كوندور إلكتًونيك ستور" و  متذصص بتسيتَ

توفتَ أحسن التطبيقات الدوجودة في العالم و  حات الإلكتًونية عن الثقافة الجزائرية،كتاب لراني مع اللو   80بتحميل 
 ىا لرانا لدستعملي أجهزة كوندور.لتوفتَ 

شذص من زبائنها الأوفياء من داخل وخارج الوطن تثمينا لدور  200قامت بتكرنً  2015ففي سنة   
ذلك لعرض جيا الإعلبـ الذي يقاـ كل سنة، و تكنولو تقوـ بالاشتًاؾ في صالوف و شراكائهم في تطوير العلبمة، 
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ائري في لراؿ الأجهزة رغبات الدستهلك الجز كيلة الدبتكرة لدنتااتها، وىي تسهر دوما للبستاابة لحاجات و التش
)الفوز برحلبت لخارج  يدةالتي برمل مفاجفت عد، وبتقدلؽها لعروض ترولغية مغرية و الذاتف الذكيالمحمولة و 
. كما شاركت لأوؿ مرة في الصالوف الدولي و سانبوؿ الجزائرية الصنع(سيارة من نوع رون ربحالوطن، و 

 .2016للتكنولوجيات "وورلد موبايل مونغرس" ببرشلونة في سنة 

تقوـ كوندور بتزويد السوؽ بدنتاات جديدة تلبية لكل الرغبات على غرار الذواتف الذكية،  أرقى أجهزة التلفاز    
UHD 130لتكنولوجيا والتطور السريع، أو من حيث توسيع الانتشار عبر قاعات العرض التي بلغت لدواكبة ا 

قاعة داخل الوطن، وإستطاعت أف تتواجد في عدد من الدوؿ كتونس، اليمن، السنيغاؿ، الكونغو، السوداف، 
ة خدمات سعيا نقط 200الأردف، فرنسا، وإسبانيا...إلخ. فضلب عن برستُ خدمات ما بعد البيع بإستحداث 

مليار دينار  93ومن خلبؿ إستًاتياياتها التسويقية إستطاعت أف برقق رقم أعماؿ بقيمة  .مستهلكيهالإرحاء 
% من السوؽ الجزائرية 40% لتستحوذ بذلك على حصة 53 ػػػػوىو ما يعادؿ إرتفاع نسبة لظوىا ب 2015سنة 

 لشا يؤىلها لتصدر ريادة الدؤسسات الناشطة في لرالذا.

 .لمؤسسة كوندور التلفازأجهزة و  الهواتف النقالة دورة حياةتحليل : مبحث الثالثال

تطور رقم أعماؿ إطالة دورة حياة منتاات مؤسسة كوندور و العوامل الدساعدة على سنتطرؽ في ىذا الدبحث إلى   
 ، ولزاولة برليل دورة حياتها بشكل عاـ.الخاصة بهاوأجهزة التلفاز  ةالنقال هاواتفى

 .مؤسسة كوندور للإلكترونيات شكل دورة حياة منتجاتالعوامل التي تحدد طول و  المطلب الأول:

ة حياة منتاات مؤسسة كوندور للبلكتًونيات والدتمثلة في شكل دور ىناؾ لرموعة من العوامل التي بردد طوؿ و   
       تي:الآ
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 (: العوامل المؤثرة في طول وشكل دورة حياة منتجات مؤسسة كوندور14-3الشكل رقم)

 

 

 

 

 

 

 .من إعداد الباحثة المصدر:

 و ابذاه الغابيل كلما كاف الدستهلك سلوك المستهلك الجزائري نحو المنتجات الإلكترونية الجزائرية: /1
إف إبذاىات و العكس صحيح. و  بسرعة عبر مراحل دورة حياتوقبوؿ سريع للمنتج الجديد كلما انتقل الدنتج و 

ا على عنصر خدمات ما يرجع ىذا إلى توفرىو  جيدة، الجزائرية  الدستهلكتُ الجزائريتُ لضو الدنتاات الإلكتًونية 
نادرة الأعطاؿ إذا يابانية، كما أنها تعتبر عملية و توفر قطع غيارىا إذا ما قورنت بالدنتاات الإلكتًونية البعد البيع و 

توفتَ خدمات ما الأسعار و  بزفيضلؽكن القوؿ أف و ". أسعارىا الدناسبةفضلب عن  ما قورنت بالدنتاات الصينية
بالنسبة لدؤسسة  و  ."1لضو العلبمات التاارية الجزائريةالجزائريتُ لابذاىات بيع جيدة لؼفض من الأثر السلبي لبعد ا

كما تم   سواء كانت لزلية أو أجنبيةكوندور فهي تقدـ منتاات بأسعار منذفضة مقارنة بالدؤسسات الدنافسة 
 ولايات الوطن . بعد البيع عبر لستلفدمات ما لخ توفتَىابالإحافة لاىتمامها و إليو سابقا   الإشارة

قصر بهذا يؤدي إلى سواء كاف في العالم أو الجزائر و إف السوؽ الالكتًوني سريع التغتَ التغيرات التكنولوجية: /2
الرابع في الجزائر ساعد على تزايد عدد ا سابقا فإف تطور الجيل الثاني والثالث و فكما أشرندورة حياة الدنتج. 

كما أف عدد الإختًاعات الدسالة عرؼ إرتفاعا ملحوظا بعدما  الدشتًكتُ وبالتالي زيادة إستهلبؾ الذواتف الذكية،  

                                                           
أطروحة دكتوراه دراسة تأثير الاتجاىات نحو بلد منشأ المنتج وعلامتو التجارية على تقييم المستهلك الجزائري للمنتجات المحلية..لراىدي فاتح- 1

 .220ص.2010/2011. 3علوـ التسيتَ.جامعة الجزائر)منشورة(.كلية العلوـ الاقتصادية و 

 مؤسسة كوندور منتجاتشكل دورة حياة و العوامل المحددة لطول 

سلوؾ الدستهلك الجزائري لضو 
 الدنتاات الالكتًونية الجزائرية

 النشاط التسويقي للمؤسسة نشاط الدنافستُ التغتَات التكنولوجية

 سلوؾ إلغابي
براءة  145) عدد الاختًاعات الدسالة -

 (2017إختًاع سنة 

 تطور الجيل الثاني والثالث والرابع-

أكبر الدنافستُ )سامسونغ و 
 ىواوي(

بزصيص مزيج تسويقي 
خاص بكل مرحلة من 
 مراحل دورة حياة الدنتج
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براءة  145إلى  2017حيث وصل سنة  براءة في الخمس سنوات السابقة 100و  80كاف يتًاوح ما بتُ 
 .1الصناعات الديكانيكية، الإلكتًونية والصيدلانيةإختًاع بزص عدة لرالات، منها 

وكلما كانت أنشطة الدنافستُ ، إف عدـ وجود حواجز بسنع من دخوؿ الدنافستُ للسوؽ نشاط المنافسين:/3
كما أشرنا سابقا فإف سوؽ الالكتًونيات بالجزائر و أسرع. أقصر و يؤدي بدورة حياة الدنتج لأف تكوف أكثر قوة 
، الإنفتاح على الأسواؽ العالديةبسبب بررير التاارة الخارجية و  الأجنبيةشرسة بتُ الدؤسسات المحلية و فسة يشهد منا

 ة والدالية وخبرتوالتكنولوجي في الجزائر بقوتوت الالكتًونية على رأس الدؤسسا Samsungفمثلب وجود العملبؽ 
إف تواجد عدد قليل من الدنتاتُ لزليا واجهتو. و تي جعلت الدؤسسات المحلية عامة تواجو صعوبات في مالتسويقية ال

الذي برققو تلك الدؤسسات لتلبية الطلب المحلي لشا يسمح لذا بتحقيق  الإنتاجبالصناعة الالكتًونية يعكس حام 
سبة بالن. و ىو ما يعتبر عائق على الدخلبء الجدد بالصناعةالإنتاج، و اقتصاديات الحام القائمة على تكاليف 

الأجنبية الراغبة في دخوؿ السوؽ الالكتًونية بالجزائر عبر التوزيع للمنتاات لزليا بالتصدير، فإف للمؤسسات 
ىذا ما )رخص الاستتَاد عليها( و  ة بتطبيقالسياسة الجزائرية براوؿ تقليص بشكل كبتَ استتَاد الدنتاات الالكتًوني

استتَاد الذواتف الذكية حيث يعطي ىذا منعت الجزائر من   2017في سنة و  .2لػمل تكاليف لدخلبء الجدد
 . 3الارتقاء بها إلى مستوى الدنافسةر منتااتهم و فرصة حقيقية للمصنعتُ الجزائريتُ من أجل تطوي

كل مرحلة من مراحل دورة حياة الدنتج إستًاتيايات تسويقية خاصة   في النشاط التسويقي لمؤسسة كوندور:/4
الإشارة إليها لاحقا  التي سيتملستلف حسب مراحل دورة الحياة، و  تسويقيبزصص مؤسسة كوندور مزيج و  بها.

 ذلك حسب نوع الدنتاات الدذتارة.و 

 .دورة حياة الهواتف النقالة لمؤسسة كوندورتحليل : ثانيالمطلب ال

تطوؿ احل لستلفة ، بحيث بسر بدر خرمن قطاع لآة حياة بزتلف بإختلبؼ الدنتاات و كما نعلم أف لكل منتج دور   
حياة قصتَة  ستًاتيايات الدتبعة من طرؼ الدؤسسة، فمثلب الدنتاات التكنولوجية لذا دورةأو تقصر بحسب الإ

حدوث كوف دورة حياتها طويلة نتياة عدـ ستهلبكية تلمنتاات الاأما بالنسبة ل .ذلك بسبب التطور السريعو 
 9إلى  0ندور فلها دورة حياة قصتَة تتًواح ما بتُ بالنسبة للهواتف النقالة في مؤسسة كو و فيها إبتكارات سريعة. 

                                                           
1 -https://www.el-massa.com /24/04/2018تاريخ الدشاىدة    

 .229.مرجع سبق ذكره.ىشاـ مكي - 2
3 -https://www.echoroukonline.com/ 29/04/2018تاريخ الدشاىدة   
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( 12-3والجدوؿ الدوالي يوحح تطور رقم أعماؿ ىواتف مؤسسة كوندور، والشكل رقم ) أشهر على حد أقصى.
 من دورة حياتها.يبتُ الدرحلة التي توجد بها ىواتف كوندور 

 2017-2013(: تطور رقم أعمال ىواتف مؤسسة كوندور من سنة 14-3الجدول رقم )

 رقم الأعمال السنوات
2013 1356987 
2014 5621033 
2015 10563021 
2016 49542236 
2017 69577810 

 .للمؤسسة الدديرية التاارية المصدر:

 .2017-2013مؤسسة كوندور من سنة ىواتف (: تطور رقم أعمال 15-3الشكل رقم )     

 

  التقديممرحلة  النمومرحلة 
 تشكيلة لزدودة من الذواتف تشكيلة الدنتااتتوسيع 

C1-C2 
 المنتج

 السعر التكلفةار على أساس النوعية و أسع نفس السياسة الدتبعة في مرحلة التقدنً
 التوزيع الشرؽوزعة في العاصمة و منافذ التوزيع م التوزيع عبر كافة التًاب الوطتٍ

خصصت معظم جهودىا التًولغية في ىواتفها 
 الذكية

 الترويج التًكيز على خصائص الدنتج

 (12-3من إعداد الباحثة بالاعتماد على معطيات الجدوؿ رقم ) المصدر:    
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أف إذ  لكوندور في تطور مستمر.رقم أعماؿ الذواتف النقالة أف  ،معطيات الجدوؿ أعلبهيلبحظ من الشكل و   
، وقدر C2 وC1حيث قامت بطرح ىاتف ذكي من نوع  2013زاولت ىذا النشاط منذ بداية عاـ  الدؤسسة

، وىذا يعود لعدـ الدراية الكافية للمستهلك 2013سنة  دينار جزائري ػ1356987ػػػػب ا في ىذا المجاؿأعمالذرقم 
يل ك بعد إطلبؽ الجذليلبحظ تطور ملحوظ لرقم أعمالذا و  2017إلى غاية  2015نتااتها. ومن سنة م عن

 دورة حياة ىواتف مؤسسة كوندور في مرحلة النمو. ولؽكن الإستنتاج من الدنحتٌ أف الثالث.الثاني و 

لستلف الاستًاتيايات التسويقية و التي مرت بها الدؤسسة إلى وقتنا ىذا الدراحل بالتفصيل  ؿ الدوالي يشرحالجدو و   
 الدتبعة في كل مرحلة.

                 مختلف في قطاع الهواتف النقالة و (: مراحل دورة حياة منتجات مؤسسة كوندور 15-3الجدول رقم)
 حسب كل مرحلة التسويقية المتبعةالاستراتيجيات 

 ىذا( اإلى يومن 2015مرحلة النمو)  (2015-2013مرحلة التقديم) 
 .2013بدأت بإنتاج الذواتف سنة - المنتج

 الذواتف الذكية.إبذهت مباشرة إلى إنتاج -
كانت تنتج مؤسسة كوندور نوعتُ من -

 (.C1 ،C2الذواتف فقط)

الدتمثلة من الدنتاات و سلسلة جديدة  طلبؽإ-
 ،ALLURE PLUME أساسا في

GRIFFE. 
مواصفات لستلفة لذذه الدنتاات عما سبقها في -

حاليا ، و 2G،   3Gإحافة، و الدرحلة الأولى
4G. 

كانت على أساس التسعتَ  سياستها في - السعر
 التكلفة.النوعية و 

 أسعارىا معقولة. -

 نفس السياسة الدتبعة في مرحلة التقدنً.-
توسيع الخيارات السعرية على حسب تشكيلة -

 الدنتاات.
 

 وزعتُ الرسميتُ لكوندور.الد- التوزيع
قامت بفتح صالات عرض لدذتلف  -

 منتااتها بدا في ذلك الذواتف.
موزعة في العاصمة نافذ التوزيع كانت م-
 الشرؽ.و 

 .التوزيع عبر كافة التًاب الوطتٍ-
صالات عرض جديدة يتًاوح عددىا  فتح-

  .2017سنة  صالة 130
 

خصصت نصف ميزانيتها في الذواتف الذكية -كانت تعتمد في ترويج منتااتها على - الترويج
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الإعلبنات ، الإعلبنيةوحات للاالراديو، 
 .التلفزيونية

سياستها التًولغية على أساس الديزانية -
أختَا وعلى حسب ألعية الدنتج، و صة، الدذص

 على أساس الدنافستُ.
كانت بزتار أوقات إعلبناتها في أوقات -

لزددة)الدخوؿ الددرسي، العطل، بداية العاـ 
 الجديد(.

 .G3خاصة بعد 
 استهدفت الدراكز التاارية.-
 

 معلومات من قسم التسويق.عتماد على من إعداد الباحثة بالإ المصدر:

  مرحلة النمو من دورة حياتها، أف مؤسسة كوندور في قطاع الذواتف النقالة متواجدة في ،يتبتُ من الجدوؿ أعلبه   
كانت تعتمد في مرحلة التقدنً على تشكيلة لزدودة من الدنتاات وبأسعار معقولة، والاعتماد على موزعتُ و 

في ترويج  إعتمدت، و فقط الشرؽفي العاصمة و  موزعةكانت منافذ التوزيع   إلى أف فةرسميتُ لتوزيع منتااتها، بالإحا
 كانت ىذه الدرحلة قصتَة بحيث لم تتااوز العامتُ.لزدودة، و لى وسائل معينة و منتااتها ع

الدتمثلة أساسا بإبتكار سلبسل جديدة و  ذلكفي مرحلة النمو و  منتااتها قامت الدؤسسة بتوسيع تشكيلة   
توسيع ( و 2G ,3G ,4Gذلك من خلبؿ إحافة مواصفات جديدة ) (Allure ,Plume,Griffeفي)

صالة سنة  130قامت بفتح صالات عرض يتًاوح عددىا ، و الخيارات السعرية نظرا لتوسع تشكيلة الدنتاات
الأسواؽ عتماد كذلك على موزعتُ عبر كافة مناطق الوطن، بالإحافة إلى دخولذا إلى العديد من بالإ، و 2017
 وخصصت جل ميزانيتها على البرامج التًولغية في ىذه الدرحلة.، الدولية

حيث في مرحلة التقدنً من مراحل دورة حياة الذواتف النقالة لدؤسسة كوندور كانت التكاليف مرتفعة والدبيعات  
كتوسيع منافذ التوزيع منذفضة لكوف الدنتج غتَ معروؼ عند الدستهلكتُ، ولكن بعد البرامج والجهود التسويقية  

 والبرامج التًولغية الدكثفة إستطاعت الدؤسسة أف برصل على حصة سوقية معتبرة مقارنة بدنافسيها.

الدؤسسة في كل مرحلة بزصص حياة الدنتاات لذا أربعة مراحل وبزتلف الخصائص من مرحلة لأخرى. و دورة    
إطالة كل من مرحلتي النمو والنضج وتقليص  تهدؼ من خلبلذا إلى ،ستًاتيايات تسويقية خاصةمن الدراحل إ

 .لوصوؿ مبكرا إلى مرحلة التدىورالسعي إلى عدـ امرحلة التقدنً و 
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لظوذج من الذواتف الذكية خلبؿ العامتُ الداحيتُ وىي تقدـ  30قامت مؤسسة كوندور بإطلبؽ أكثر من   
أوؿ مؤسسة جزائرية من حيث الدبيعات في قطاع الذواتف  لرموعة واسعة من الخيارات للمستهلكتُ. وتعتبر

 Condor Allureىو نسذة لزدثة من ىاتف الجديد و  Allure 55 plusيتصدرىا ىاتفها ة، و الذكي
 لدؤسسة كوندور.الذكية و فيما يلي أنوع الذواتف النقالة و . 55

 مؤسسة كوندور (: تشكيلة ىواتف16-3الجدول رقم)

 Featureىاتف  Griffeسلسلة  plumeسلسلة  Allureسلسلة  المنتجات

  
 الأنواع

A55 plus ،A 
M1 ،A M1 
plus ،A8 ،A8 
plus، 

P8 lite ،P7 
plus ،P6 
plus ،P6 pro 
Lte، 

G5 plus ،G5 ،
T1، T2 

F1-mini ،F-
Trois ،F4 

 موقع مؤسسة كوندور. المصدر:

موجهة وىي ، تشكيلة متنوعة جدا من الذواتف النقالةور ؤسسة كوندلد بأف ،نلبحظ من خلبؿ الجدوؿ أعلبه  
لجودة العالية ابالأناقة و تتميز موجهة لذوي الدخل الدرتفع و   Allureلفئات لستلفة من الدستهلكتُ فمثلب سلسلة 

ىو موجو لذوي الدخل الدنذفض وكبار السن بدرجة كبتَة،   Featureمثلب ىاتف كوندور و أحدث التقنيات، و 
من دورة مرحلة التدىور  ع يواجو إلطفاظا في الدبيعات،  أي أنو فيعلى الرغم من أف ىذا النو تو، و وذلك لبساط

ؿ ىاتف جزائري بهذه الدواصفات، ىو أو و  (F-Trois9) فقد قامت بإطلبؽ منتج جديد بثلبثة شرائحالحياة 
 .أعمالذاإستطاعت الدؤسسة أف ترفع رقم  بهذاو 

ؿ جدا من الابتكار ودورة حياة قصتَة، وتتغتَ ىذه الأختَة عكسيا مع الة بدعدؿ عتتميز صناعة الذواتف النقا    
لابتكار خاصة في التطورات التكنولوجية. ولدواكبة ىذه التطورات إختارت مؤسسة كوندور شعارىا والدتمثل في ا

بأسعار تنافسية. فعلى الرغم من خبرتها الضئيلة في لراؿ الذواتف إلا أنها إستطاعت أف بزلق لراؿ الدنتاات و 
%، وخاصة بعد إطلبؽ الجيل الثاني والثالث 40لنفسها مكانة متميزة بحصولذا على حصة سوقية جيدة بنسبة 

يشتغل  Griffe W1ملم، و  5.1الألضف في العالم بسمك  A9 PLUSإبتكار ىاتف و قامت ب والرابع.
" الذي لػمل العديد من الدزايا ويتوفر على خصائص وتطبيقات موجهة Windows forىذا الذاتف بنظاـ "
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" في Windows% لإطارات الدؤسسات في الجزائر الذين يستعملوف "90بالدرجة الأولى للمهنيتُ بنسبة 
 عملهم اليومي.

نقالة إلا أنها إستطاعت أف ترسم لنفسها مسارا لؽيزىا عن مؤسسة كوندور في لراؿ الذواتف البذربة  ورغم حداثة  
غتَىا من الدؤسسات الدنافسة وذلك بطرح منتاات ذات جودة وبأسعار معقولة إستاابة لدتطلبات الدستهلك 

  الجزائري.

 .مؤسسة كوندورل: تحليل دورة حياة التلفاز لثالمطلب الثا

 تطورا ملحوظا كما ىو مبتُ في الجدوؿ التالي:فاز لتلفي قطاع ا كوندور  لقد شهدت مؤسسة  

 ف إحصائي لمتغيرات وحدة التلفاز(: وص17-3الجدول رقم)                         

 الحصة السوقية رقم الأعمال قيمة الإنتاج السنوات
2003 60000 407704 4 
2004 175000 1237976 10 
2005 250000 2080234 17 
2006 234000 1905924 16 
2007 120000 1080900 15 
2008 333693 2558636 20 
2009 408358 4322071 26 
2010 480002 5685906 34 
2011 476038 5689371 34 
2012 263721 13052318 38 
2013 636513 16386549 41 

 وثائق من الدؤسسة.من إعداد الطالبة بالاعتماد على  المصدر:

كانت البداية متذصصة فقط في إنتاج أجهزة التلفاز العادية، ثم   2003تأسست وحدة إنتاج التلفاز عاـ    
ونلبحظ من الجدوؿ ما  .LEDأجهزة التلفاز و  LCDليشمل إنتاج أجهزة التلفاز  2008توسع نشاطها عاـ 

 يلي:
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أقل  سالتالإنتاج حديثة، و ىذا باعتبار سلسلة و  2003سنة  وإلطفاح تزايد مستمر، رغمفي  الإنتاجحام  -
ىذا نظرا لأف الوحدة عرفت على التوالي و 120000و 234000ما يعادؿ  2007و 2006في سنة  نسبة

بالإحافة إلى ىذا % تقريبا، 50حام الإنتاج بنسبة  لشا أدى إلطفاض  حريق أثر سلبا على حام الإنتاج،
 LCDكذلك لإطلبؽ تلفزيونات لالطفاض الطلب عليها و  2011عاـ  CRTمن نوع  إلطفاض إنتاج تلفاز

سبب قياـ الدؤسسة ذلك بو  2013أما أعلى قيمة كانت سنة  .CRTكاف لو أثر سلبي على مبيعات   LEDو
 .الإنتاجتقنيات بتطوير معدات و 

ذلك بسبب ، و 2007ا، أقل قيمة سالت في سنة سنوي 539998805رقم أعماؿ الوحدة كاف بدعدؿ  -
ىذا % و 31.55إرتفع بنسبة  2010في سنة % و 68.92بنسبة  2009رتفع رقم الأعماؿ سنة وإ الحريق،

 نتياة لاستتَاد الدؤسسة لتاهيزات كوندور عن العلبمات الأخرى،  الدتزايد وىذا لتميز سعر تلفازنظرا للطلب 
في الدنتاات لشا ساىم في  التي عرفت إدخاؿ تقنيات جديدةو  2013أعلى قيمة سالت كانت سنة  أما  حديثة،

 زيادة الدبيعات.

ف الدنتج مازاؿ ىذا نظرا لأو  2003في سنة أقل نسبة سالت من سوؽ التلفزيونات الحصة السوقية للمؤسسة  -
ذلك و % 41بنسبة  2013، أما أعلى قيمة كانت سنة بالتالي درجة الولاء كانت حعيفةجديد في السوؽ و 

 .الدؤسسةالدبذولة من قبل اهود لل يرجع
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 (2013-2003(: تطور رقم أعمال تلفاز مؤسسة كوندور )16-3الشكل رقم)           

 

  التقديم النمو
 LEDو  LCDتوسيع تشكيلة الدنتاات من نوع 

 CRTالتذلي عن إنتاج التلفاز من نوع
أجهزة  من تشكيلة لزدودة

 التلفاز "نوع العادي"
 المنتج

 السعر أسعار معقولة نفس السياسة السعرية
 التوزيع في العاصمة و الشرؽ عبر كافة التًاب الوطتٍ

 الترويج الاعتماد على وسائل لزدودة التًكيز على خصائص الدنتج
 .ومعلومات مقدمة من قسم التسويق في الدؤسسة (11-3من إعداد الباحثة بالاعتماد على الجدوؿ ) المصدر:

مرحلة التقدنً كانت  التلفاز في مؤسسة كوندور، إذ يلبحظ أفيوحح الشكل أعلبه تطور رقم أعماؿ أجهزة    
 2008تزايد بشكل ملحوظ من سنة ي، بحيث كاف رقم الأعماؿ منذفض، ل2007إلى غاية  2003من سنة 

 .من دورة الحياة وبسثل ىذه الفتًة مرحلة النمو 2013إلى 
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 يوحح أنواع منتاات التلفاز في مؤسسة كوندور.الجدوؿ الدوالي و    

 (: أنواع منتجات التلفاز لمؤسسة كوندور18-3الجدول رقم)             

 OLED المنتج
TV 

LED TV SMART TV UHD 
TV 

Curved 
TV 

-OLED55 نوع
65 

LED 32 
(32H4010 ,32G4100) 

LED 40, LED 43, 
LED 49, LED 24, 

LED 45   

SMART 
32 ,SMART 
45,SMART 
22 

UHD 43, 
UHD 
65,4K 
HDR 
49,4K 
HDR 
45,4K 

HDR 43  

Curved 55 

 .13/01/2018الدوقع الالكتًوني للمؤسسة شوىد يوـ  المصدر:

 إستًاتيايةبدذتلف الأحااـ، فهي تعتمد على أجهزة التلفاز و بستلك مؤسسة كوندور تشكيلة متنوعة للغاية من   
 بالإحافةالتمييز من خلبؿ خدمات ما بعد البيع الدتميزة، تقدنً أطوؿ مدة حماف،  إستًاتيايةكذلك يع، و التنو 

 إلى السعر الدنذفض مقارنة بالعلبمات الأخرى الدنافسة.

كنولوجيا الدستعملة فيها، بزلت مؤسسة كوندور عن الدنتاات التي يتسم طلبها بالذبوط بسبب تقادـ التوقد    
  LED. فهي تنتج أنواع ذات تكنولوجيا متطورة للغاية ات جديدة وعصريةىذا التذلي إطلبؽ منتا توقابل

والتلفزيوف الدنحتٍ الذي يعتمد على  UHD، وأطلقت في الآونة الأختَة التلفاز الذكي وتلفاز LCDو
في سوؽ % 41 ػػػالسوقية والدقدرة ب صتهاح تتطلب معدات متطورة. لشا ساعد على لظوو تكنولوجيا جد معقدة 

 .2013% سنة 45الدؤسسة الرائدة في السوؽ بنسبة  LG، بعد ازالتلف
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 المطلب الرابع: استراتيجيات المزيج التسويقي المتبعة عبر مختلف مراحل دورة حياة المنتجات.

 زيجالد واستًاتيايات الحياة، دورة لظوذج مع مقارنتها بستالتي و  الدقابلبت من بصعها تم التي الدعلومات من خلبؿ  
 كما يلي:  ولذا بالتفصيلالؽكن تن ،الدوححة سابقا يالتسويق

 مرحلة التقديم:/1

مدى ولاء الدستهلك للمنتاات بطبيعة الدنتج والاستًاتيايات التسويقية و  كما نعلم أف ىذه الدرحلة تتأثر   
تأخذ بعتُ و  السعر،مؤسسة كوندور تركز على  ، فإفالإلكتًوني نظرا للظروؼ التنافسية العالية في السوؽو . الدنافسة

 ة التقدنً بحيث تتبعمرحل وفقا لشروطالسوؽ بتكييف أسعار منتااتها  إلىالاعتبار عند إدخاؿ منتاات جديدة 
مستوى أدنى من التطوير، بحيث ساعد ، و تقدنً منتج جديد بسعر أدنىخلبؿ الاختًاؽ البطيء من  إستًاتياية

وتهدؼ الدؤسسة  ،ذلك لكوف الدستهلك الجزائري لو حساسية بذاه الأسعارؿ الدنتج سريعا، و الأدنى على قبو السعر 
الدقابلبت كاف مكاف التوزيع  إلىاستنادا و . إلى الوصوؿ إلى قطاعات سوقية كبتَة الإستًاتيايةمن خلبؿ ىذه 

تطلق ىي و  الدوزعتُ الرسميتُ كانت توزع بواسطةانتقائي في مرحلة التقدنً حيث كانت توزع في العاصمة والشرؽ و 
في السوؽ كما  إطلبقهانتااتها قبل الدؤسسة تقوـ بالتًويج لبعض مالجديدة في بداية السنة الجديدة. و  الدنتاات

 صفحتها الرئيسية.عن منتااتها في صفحة الفيسبوؾ و  كذلك تعلن، و في برلتُ A8حدث مع ىاتف كوندور 
في لراؿ الدنتاات الراقية والدوجهة للمستهلكتُ ذوي  إثارة للبىتماـأكثر  ترولغيةبضلبت الدؤسسة تستذدـ و 

لذذا لغب على الدؤسسة أف تقدـ منتاات نفس منتاات الدؤسسات الدنافسة و  الدؤسسة تقدـ الدخل الدرتفع.
 .بأسعار منذفضة

 مرحلة النمو: /2

كما أكدت الدقابلبت أف الدؤسسة بدرجة أكبر  بالتشكيلة و الدؤسسة في ىذه الدرحلة تهتم بتصميم الدنتاات  إف  
يتم الحصوؿ ا الدستهلكوف عند تطوير الدنتج والدتمثلة في التصميم والتكنولوجيا و تركز على الدواصفات التي يريدى

ويق داخل الدؤسسة، من بذار التازئة، موظفي على الدعلومات من خلبؿ دراسة السوؽ التي يقوـ بها رجاؿ التس
بالإحافة إلى ذلك فإنهم ، و الخاصة بالدؤسسةصالات العرض  تصرفات الدستهلكتُ في  ا يتم ملبحظةالدبيعات، كم

يث استهدفت لستلف ولايات الوطن قامت بتوسيع منافذ التوزيع حو  .ظوف ما يقدمو الدنافسوف في السوؽيلبح
فيما لؼص تغليف . و الأولىة على أف ىناؾ منافسة شديدة لشا كانت عليو في الدرحل يدؿ ىذا إذا ما دؿ فإلظاو 
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لو ألعية  رحلة التقدنً كوف أف التغليفأصبح أكثر أناقة لشا كاف عليو في مية الدنتاات فمثلب في قطاع الذواتف الذك
برديد متى تنتهي مرحلة التقدنً تسويقي. كما نعلم من الصعب ذب الدستهلكتُ فهو لو دور تقتٍ و كبتَة في ج

قامت الدؤسسة  للؤسعارلكن الزيادة الدلحوظة في الدبيعات مؤشر جيد لذلك. أما بالنسبة وتبدأ مرحلة النمو و 
ذلك بأكثر و  ةمرحلة النمو لكونها بدأت بالاعتماد على تكنولوجيات متطور بتُ مرحلة التقدنً و  الأسعاربتعديل 

ولكن ليست  جودة الدنتاات.التًكيز على كذلك و  ،أكثر الأسعاربالتالي الطفاض استطاعت التحكم في التكلفة و 
في لراؿ بزصص لكل قطاع سوقي مزيج تسويقي خاص بو فمثلب  فالدؤسسةمنذفضة  أسعاربصيع الدنتاات ب

. ذوي الدخل الدرتفعموجو ل  LED60موجو لذوي الدخل الدنذفض و LED32تلفاز  فهناؾ التلفاز سوؽ
بالتالي و يدؿ على رداءة جودة منتااتها و ما دؿ فإن إذامنذفضة فهذا  أسعارىاما قامت الدؤسسة بجعل بصيع  فإذا

 صورة العلبمة بذارية.على تؤثر 

 مرحلة النضج: /3

لة السعر في مرحكذلك . و ضج من دورة حياة الدنتجلا تقوـ الدؤسسة بأي شيء خاص يتعلق بالدنتج في مرحلة الن  
التًولغية  الأنشطةتقوـ الدؤسسة بتكثيف  .بالدنافستُالنضج لا يتغتَ لكوف أف أسعار الدؤسسة منذفضة مقارنة 

الدوجودة أيضا في مرحلة النضج  بعض الدنتااتىناؾ لة النضج خاصة تنشيط الدبيعات. و ض الدنتاات في مرحلبع
 لكونها تباع دائما نظرا لوجود طلب دائم على ىذه الدنتاات. تقوـ الدؤسسة بعرض إعلبنات تذكتَية لا غتَ

 التدىور:مرحلة /4

وذلك من خلبؿ بزفيض عدد الوحدات  وؽ بعد إعطائو بعض الوقتتقوـ الدؤسسة بسحب الدنتج من الس  
طفيف في ديدة إما بتغيتَ درجة أكبر. بل تقوـ بطرح منتاات جالدفع ب إستًاتيايةالدؤسسة لا تستذدـ الدنتاة، و 

أو من خلبؿ عرض منتج  A8 plusبهاتف كوندور  هبتغيتَ   A8ىاتف كوندور  لحالي كما فعلت معاالدنتج 
أما بالنسبة للسعر فإف الدؤسسة  .A8مكانو ىاتف  أدخلتحيث  P8جديد كليا كما فعلت مع ىاتف كوندور 

من لسزونو. أما بالنسبة  لإزالتويقوـ الدوزع بتذفيض سعر الدنتج في مرحلة التدىور كذلك أحيانا  تقوـ بتذفيضو و 
الدنتج من مكاف بو مبيعات  بإزالةبالنسبة لقنوات التوزيع فإف الدؤسسة تقوـ و  .بتنشيط الدبيعات ويج فإنها تقوـللتً 

 منذفضة ووحعو في مكاف آخر تباع فيو بشكل جيد. 
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لستلف عبر  الأخرىتغتَا عن بقية عناصر الدزيج التسويقي  الأكثرتظهر نتائج الدقابلبت أف عنصر الدنتج ىو و  
د على الاستًاتيايات التسويقية كليا على الوقت بل كذلك تعتملا تعتمد   الدنتاات دورة حياة، و الدراحل

دورة حياة بسر بجميع مراحل لا  ىناؾ العديد من الدنتااتو  والتنافسية. الظروؼ الاقتصاديةوابذاىات الدستهلكتُ و 
لؽكن الإشارة إلى أف مرحلة التقدنً و  .التدىور(ورة بثلبثة مراحل فقط )التقدنً والنمو و الدنتج حيث لؽكن أف بسر الد

والنمو بزص دورة حياة الدنتاات الالكتًونية لدؤسسة كوندور بصفة عامة. حيث أف الدؤسسة متواجدة الآف في 
مرحلة النمو. أما فيما لؼص مرحلة النضج والتدىور فتم إعطاء أمثلة عن بعض الدنتاات الدتواجدة في ىاتتُ 

 ات التسويقية الدتبعة.الدرحلتتُ وأىم الاستًاتياي
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 :الفصل ةـخلاص

 وؽ الصناعة الإلكتًونية بالجزائر.تحليل سببداية من خلبلو حاولنا الذي ، لشا تم التطرؽ إليو في ىذا الفصل   
الذواتف الذكية في الدرتبة و  ،تبتُ أف أجهزة التلفاز حققت الدرتبة الأولى من بتُ الأجهزة الإلكتًونية والكهرومنزليةو 

تقدنً لمحة عن مؤسسة  تم و الثالثة بعد الدقعر الذوائي، وبذلك تم إختيار ىذين الدنتاتُ لإسقاط الدراسة عليهما. 
والدتمثلة في إستًاتياية التمييز بتقدنً منتاات ذات أسعار معقولة  كوندور وأىم الاستًاتيايات التسويقية الدتبعة

. متبوعة بدراسة دورة حياة ىواتفها النقالة وأجهزة التلفاز رح تشكيلة من الدنتاات الإلكتًونيةوالتنويع من خلبؿ ط
بحيث تبتُ أف مؤسسة كوندور تقوـ بتذصيص مزيج تسويقي خاص بكل مرحلة من مراحل دورة حياة  الخاصة بها

تشكيلة لزدودة من الدنتاات في مرحلة التقدنً وبأسعار مناسبة للمستهلك وكانت منافذ  هاالدنتاات وذلك بطرح
قامت بتوسيع وكانت تعتمد في سياسة التًويج على وسائل لزدودة، إلى أف   التوزيع موزعة في العاصمة والشرؽ

التي كانت تنتهاها في ية تشكيلة منتااتها في مرحلة النمو من دورة حياتها مع الحفاظ على نفس السياسة السعر 
تقوـ مرحلة التقدنً وقامت بتوسيع منافذ التوزيع في كامل التًاب الوطتٍ والإىتماـ أكثر بخدمات ما بعد البيع و 

 التًويج لدنتااتها في معظم الوسائل التًولغية.ب



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

             
 سيتم التطرق في هذا الفصل إلى التصميم المنهجي للدراسة الميدانية"  الإشكاليةعلى    الإجابةحتى يتسنى   "

" In order to answer the problem, this chapter will discuss the methodological 
design of the field study" 
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 د: ـــــــــــــــــــــــــــــــــــتمهي

تحقيق أىداف البحث سيتم تناول في ىذا الفصل التصميم الدنهجي لو الرئيسية على الإشكالية  الإجابةبهدف    
ذلك بتقديم لظوذج يوضح متغتَات الدراسة  و  الإطار العام الدقتًح للدراسةللدراسة الديدانية من خلال التطرق إلى 

 سة والتيعرض فرضيات الدراة بالإضافة إلى لدتغتَات الدراس الإجرائيةإلى التعاريف الدفاىيمية و  الإشارةكما سيتم 
 الدنهجية الدستخدمة. سيتم إختبارىا إحصائيا يليها

ذا توضيح أساليب جمع كم العملي للدراسة بتوضيح لرتمع وعينة الدراسة، و ميفي الأختَ سيتم التطرق إلى التصو   
 الإحصائيالدقياس الدستخدم في الدراسة ليختم ىذا الجزء بأساليب التحليل الدتغتَات، و ياس قو البيانات 

 .ة وإختبار الفرضياتالأسئلة الفرعيابة على السؤال الرئيسي و من أجل الإجفي الدراسة الدستخدمة 

 وقد تم تقسيم ىذا الفصل إلى ثلاثة مباحث كما يلي:   

 الدبحث الأول: الإطار العام الدقتًح للدراسة الديدانية.

 التصميم النظري للدراسة. الدبحث الثاني:

 الدبحث الثالث: التصميم العملي للدراسة.
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 : الإطار العام المقترح للدراسة الميدانية.المبحث الأول

انطلاقا من أدبيات الدوضوع والدراسات السابقة، حيث  الذي جاء ىذا الدبحث النموذج الدقتًح للدراسةيتناول    
بدا جاءت بو  أي وفقاكما سيتم تبيان متغتَات الدراسة الدفاىيمية   م تلخيص ىذا النموذج على مرحلتتُ.يت

 طبيعة الدوضوع.سابقة وبدا يتناسب و ا يتوافق مع الدراسات المن خلال قياسها بد الإجرائيةو أدبيات الدوضوع 

 المطلب الأول: نموذج الدراسة.

الابتكار التسويقي الدستخدم في  دراسة ا البحث علىقوم ىذأىدافها يا تم تقدلؽو في مككلة الدراسة و وفقا لد  
بالاعتماد على عدة لظاذج  على دورة حياة الدنتجات، أثر ذلكوندور في قطاع الذواتف النقالة و مؤسسة ك

لدراسات من خلال الإطلاع على او  ،حياة الدنتجات الدبنية على سلوك الدستهلكدورة دراسة استخدمت في إطار 
الذي من خلالو ، و (1-4) قتًح للدراسة في الككل رقمالدا و السابقة لؽكن تلخيص النموذج الدستخلص منه

 مرحلتتُ أساسيتتُ لعا:يلاحظ بأن إطار ىذه الدراسة يتلخص في 

لابتكار كتُ  لالدستهل إدراك عرف على درجةللتتهتم ىذه الدرحلة بالدراسة الاستطلاعية  المرحلة الأولى للدراسة:
دراسة إحتمالية وجود كذا سيتم و التسويقي الدستخدم في مؤسسة كوندور للالكتًونيات )قطاع الذواتف النقالة( 

دراسة إحتمالية بزتم ىذه الدرحلة بو  بدلالة الخصائص الدلؽغرافية للمستهلكتُ. فروق جوىرية بتُ ىذا الإدراك
بدلالة  التقليد(-توجهات الدستهلكتُ عبر مراحل دورة حياة الدنتجات )الابتكار وجود فروق جوىرية بتُ

الذي لؽيز كلا من الدستهلكتُ الدبتكرين  بالاعتماد على لظوذج عملية الكراء الأوللذم الخصائص الدلؽغرافية 
 . والدقلدين

 بعاد الابتكار التسويقي علىتهدف ىذه الدرحلة إلى دراسة مدى تأثتَ كل من أ المرحلة الثانية من الدراسة:
توجهات الدستهلكتُ عبر مراحل دورة حياة  كل منهما علىمدى تأثتَ  إختبار و  ،الدنتجات عبر دورة حياتها إنتكار

على مرحلتتُ، حيث سيتم في البداية اختبار وجود الأولى الفرضية وسيتم إختبار  ،التقليد(-الدنتجات )الابتكار
، وذلك باستخدام أسلوب الالضدار تهاعبر دورة حيا نكر الدنتجات  ي للابتكار التسويقي علىالأثر بككل كل

الالضدار الدتعدد من خلال طريقة التدرج لضو الأمام  البسيط، أما الدرحلة الثانية فسيتم من خلالذا إستخدام أسلوب
عبر دورة  نكر الدنتجات تَ علىلتحديد مدى مسالعة كل عنصر من عناصر الدزيج التسويقي الابتكاري في التأث

الدستخدم في الابتكار التسويقي  الدستهلكتُ لضو لإدراكإختبار وجود أثر ذو دلالة إحصائية وكذلك  .حياتها
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على توجهات الدستهلكتُ الأساسية، وىذه التوجهات بردد الدرحلة الأولى  (دور) قطاع الذواتف النقالةكونة  مؤسس
لدنتجات ، وأختَا إختبار وجود أثر ذو دلالة إحصائية لعوامل نكر ا()مرحلة الابتكار ومرحلة التقليدمن الدرحلتتُ 

وكذا سيتم إختبار ىذه الفرضية  ،التقليد(-)الابتكارتوجهات الدستهلكتُ عبر مراحل دورة حياة الدنتجات على 
 على مرحلتتُ.

 عليو لؽكن توضيح ذلك وفق النموذج التالي:و      

 : نموذج الدراسة(1-4)الشكل رقم                                 

                                              

   

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 عداد الباحثة.إمن المصدر: 

 مرحلة الثانيةال

 المتغير المستقل

 

 

 

 المتغيرات التابعة

 

 

 

 

 

 

توجهات المستهلكين عبر 
مراحل دورة حياة 

 المنتجات

 

 

عوامل نشر 
 المنتجات

 الديزة النسبية -

 التعقيد -

 التجريب -

 التوافق -

 الدلاحظة  -

 الجنس-

 السن-

 الدخل -

 المستوى التعليمي-

 
 المرحلة الأولى

 الابتكار في الدنتج -

 التسعتَ الابتكار في -

 

 الابتكار في التوزيع -

               الابتكار في التًويج -

توجهات الدستهلكتُ  -
مرحلة الإبتكار عبر 

 الدبتكرة

 

توجهات الدستهلكتُ  -
 عبر مرحلة التقليد

 الابتكار التسويقي
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الدستهلكتُ  إدراك من خلال عرض نتائجية، ليتم في الأختَ تلخيص النتائج التي توصلت إليها الدراسة الحال   
م الدلؽغرافية ليتم بدلالة خصائصه الدستخدم في مؤسسة كوندور في قطاع الذواتف النقالةالابتكار التسويقي إبذاه 

 عبر دورة حياتها نكر الدنتجاتي وعملية لابتكار التسويقاأبعاد الدتمثلة في و  الدراسةتغتَات م تفاعل بعدىا دراسة 
التي ترتبط  والتجريب والدلاحظة والتوافقتمثلة في الديزة النسبية عوامل ممن خلال خمس  تم قياس ىذه الأختَةو )

دراسة الاختلافات بتُ كذا و  ،(الذي يرتبط بككل سلبي مع التبتٍبككل إلغابي بتبتٍ الدنتجات وأختَا التعقيد 
دراسة و ، لذمبدلالة الخصائص الدلؽغرافية  التقليد(-توجهات الدستهلكتُ عبر مراحل دورة حياة الدنتجات )الابتكار

وأختَا  ،التقليد(-الدستهلكتُ عبر مراحل دورة حياة الدنتجات )الابتكارتوجهات  الابتكار التسويقي على تأثتَ
تم في ىذه الدراسة إستهداف الدستهلكتُ و  .مل نكر الدنتجات على ىذه التوجهاتلزاولة معرفة الآثار الدمكنة لعوا

تأثرىم بالابتكار التسويقي أو الذين إشتًوا ىواتف كوندور لمحاولة معرفة إذا ما كانت قراراتهم الكرائية مبنية على 
 لا.

كيفية قياس دورة أشارت إلى   ودراسات السابقة نظريات، لظاذج و  تم اختيار ىذه الدتغتَات بالاعتماد على ولقد   
( Paul Steffens( )1995- Everett M. Rogers -2002)حياة الدنتجات متفرقة كدراسة 

(2003-Peter N.Golder ,Gerard J. Tellis )(1992-P.R. Stevens , 
N.P.Murthy( )Vijay Mahajan and al-1990) (Avila Carlo Irawan-2017 )

(،2014- F.Isada,Y.Isada( )Sonja Radas-2005) (،1995- Malcolm 
wright,Don Charlett(،)Mark K.Warford-2010) (Nadi Barkoczia and al-

2017 (، )2010-Renana peres and all( ،)Christopher J.Easingwood and al-
الدزيج التسويقي ب. ودراسات تناولت تأثرىا تها إنطلاقا من سلوك الدستهلكذلك من خلال دراسو  (1983

( Robert Boehner , Steven Gold -2015 ) دراسةمن بينها  (بغض النظر عن إبتكاره)
(2017-Nadi Barkoczia and all ( ،)Ivan Ostojic-2010،)(Vikita Vijay-

2016). 

 المطلب الثاني: متغيرات الدراسة.

أبعاد ىذا الدتغتَ، من خلال ما راسة أمرا ضروريا لتوضيح معالم و الدفاىيمي للمتغتَ قيد الد الإطاريعتبر برديد   
بككل للمتغتَ و العناصر الدكونة لعمليات الدؤدية لتوضيح السمات و يعرف بالتعريف الإجرائي الذي يتضمن كافة ا
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يدل على كافة الأجزاء أو الإحتمالات الدتعلقة بالدتغتَ موضوع الدراسة حتى يتستٌ قياس ىذا الأختَ، مع ضمان 
      .1الدتمثلة في الكمولية الذادفة لاحتواء الدقياس الدراد استخدامو لكافة القيمللمقياس و  الأساسيةتوفر الخصائص 

 في الجدول التالي: والإجرائيةاتها الدفاىيمية ريفتعلؽكن توضيح متغتَات الدراسة و و     

 (: متغيرات الدراسة المفاىيمية والإجرائية1-4الجدول رقم)                           

 التعريف الإجرائي التعريف المفاىيمي المتغيرات
المتغير 
 المستقل
الابتكار 
 التسويقي

وضع الأفكار الجديدة أو غتَ التقليدية موضع 
الفعلي في النكاطات  التطبيق

 (2003التسويقية)لصم،

سيتم قياسو بناءا على أبعاد والدتمثلة في)الابتكار في 
الدنتج، الابتكار في التسعتَ، الابتكار في التوزيع، 
والابتكار في التًويج(.من خلال الددخل الإدراكي 

 للمستهلك وفق مقياس ليكرت.
 المتغير التابع

دورة حياة 
 الدنتجات

 

يقصد بدورة حياة الدنتج ما ىي إلا لرموعة من  -
الدراحل التي لؽر خلالذا الدنتج في السوق وفقا 
لحجم الدبيعات من مرحلة التقديم مرورا بعدد من 

 الدراحل، ونهاية بدرحلة خروجو من السوق. 
وبدل التًكيز على الدبيعات، برول مفهوم دورة  -

سلوك  ىحياة الدنتجات الحديث إلى التًكيز عل
 .الدستهلك

سيتم قياسها من خلال مقياس ليكرت الدتدرج على 
( الذي يكتَ إلى غتَ موافق على 1خمس درجات من )

 ( التي تكتَ إلى موافق بكدة.5الإطلاق إلى )
وتم قياسها بناءا على لظوذج نكر الدنتجات 

(Rogers,1995 ودراسة مراحل دورة حياة ،)
لدستهلكتُ الدنتجات من خلال دراسة توجهات ا

 Bassبالاعتماد على لظوذج قرار الكراء الأول لـ 
/نشر 1

 المنتجات
 

يوفر آلية  لظوذج نكر الدنتجات )الابتكارات(
 لات الحاصلة في سلوك الدستهلكللتنبؤ بالتحو 

والذي يتكون من لرموعة من العوامل التالية 
(1995- Everett Rogers:) 

بالابتكار على أنو الديزة النسبية: ىي درجة الوعي 
 أفضل من الفكرة أو الدنتج الذي لػل لزلو.

الدلاحظة: ىي درجة ظهور نتائج الابتكار 
للآخرين. بحيث لؽكن ملاحظة نتائج  بعض 

بسهولة ونقلها إلى الآخرين. وترتبط  الأفكار
 ملاحظة الابتكار بككل إلغابي بدعدل تبنيو.

تبار القابلية للتجريب: ىي الدرجة التي لؽكن إخ
 الابتكار قبل أن يتم الالتزام بو.

 العبارات التالية:وتم قياسو بناءا على 
 الأخرى نتجاتالأفضل من بتُ الد ىذه الدنتجات ىي -

 الدنافسة
بتُ لستلف  ملاحظتهاالسهل  ىذه الدنتجات من-
 الأخرى  نتجاتالد
 سهلة التجريب ىذه الدنتجات-
  ئيمتوافقة مع سلوكي الكراىذه الدنتجات  -
فهم التفاصيل قبل من تعقيد قلل ىذه الدنتجات ت -

 الكراء
 

                                                           
 .166.ص2008التوزيع.الأردن..دار وائل للنكر و 3.طالتطبيقاتبحوث التسويق: الأسس، المراحل و عبيدات لزمد ابراىيم.- 1
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التوافق: ىو درجة النظر إلى الابتكار أو الدنتجات 
م وإحتياجات على أنها تتناسب مع القي

 .الدستهلكتُ 
التعقيد: ىو درجة النظر إلى الإبتكار بإعتباره من 
الصعب فهمو واستخدامو. بحيث يرتبط سلبيا و 

 معدل التبتٍ.
/توجهات 2

المستهلكين 
عبر مراحل 
دورة حياة 

 المنتجات

 بحيث تنقسم ىذه الدراحل إلى:
الإبتكار)الدبتكرون(: تبتٍ منتجات جديدة 
مستقلة عن تصرفات الآخرين في إطار النظام 
الإجتماعي. ىذه التصرفات تكون نتيجة التأثتَ 

 (. Vijay Mahajan -1995الداخلي)
التقليد )الدقلدون(: يتأثر تبنيهم للمنتجات 
الجديدة بدعدل تبتٍ الآخرين في النظام 
الإجتماعي، وبرديدا بأولائك الذين تبنوا بالفعل 

 Robert -2015الدنتج )
Bohner,Steven Gold) 

الخصائص المتعلقة بتوجهات المستهلكين في 
 مرحلة الابتكار )التقديم والنمو(: 

 ×تكعر بالتميز عند شراء الدنتجات الجديدة للعلامة -
 ×برب أن تكون أول من استخدم الدنتج الجديد -
 ×مستعد لدفع أي سعر للحصول على الدنتج -
دون إنتظار الحصول على الدعلومات  ×تكتًي الدنتج -

 الكافية
الخصائص المتعلقة بتوجهات المستهلكين في 

 مرحلة التقليد )النضج(:
تقوم بدقارنتو بدنتجات أخرى  ×راء منتج قبل ش-

 منافسة
 ×تقوم بتجميع الدعلومات الكافية قبل شراء الدنتج -
بعد رأيتو عند أصداقئك  ×قمت بكراء الدنتج -

 أوعائلتك
 من إعداد الباحثة. المصدر:

تم تكييف بعض أبعادىا  الإجرائية لدتغتَات الدراسة، بذدر الإشارة إلى أنود استعراض التعاريف الدفاىيمية و بع   
  .بدا يتناسب معهاذلك حسب خصوصية الدراسة و انية و في الدراسة الديد

 التصميم النظري للدراسة.: لثانيالمبحث ا

سات السابقة والنموذج الدقتًح للدراسة يتضمن ىذا الدبحث فرضيات الدراسة التي جاءت إنطلاقا من الدرا  
 إلى الدنهجية الدستخدمة في الدراسة.كذلك لتحقيق أىداف البحث، كما سيتم في الدبحث الحالي التطرق و 
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 فرضيات الدراسة.المطلب الأول: 

التي تقع برت مظلة عديدة شملت الابتكار التسويقي، ودورة حياة الدنتجات و من خلال الاطلاع على أدبيات    
للعلاقات التي الدقتًح للدراسة و تبعا للنموذج بقة في موضوع الدراسة الحالية، و التسويق إلى جانب الدراسات السا

 لو لؽكن اشتقاق الفرضيات التالية:تم توضيحها من خلا

المستهلكين  بين إدراك (α≤0.0.)ند مستوى معنوية فروق ذات دلالة إحصائية ع يوجدالفرضية الأولى: 
 للابتكار التسويقي المستخدم في المؤسسة تعزى لخصائصهم الديمغرافية.

الدستهلكتُ لضو الابتكار التسويقي بزتلف بإختلاف خصائصهم  ذه الفرضية إنطلاقا من أن إدراكتم إشتقاق ى 
فرضيات فرعية تتعلق كل واحدة منها بدتغتَ دلؽغرافي  أربعإلى إلى أن ىذه الفرضية تتفرع  الإشارةبذدر ، و الدلؽغرافية

  معتُ.

توجهات بين  (α≤0.0.)نوية ية عند مستوى معإحصائىناك فروق ذات دلالة : الفرضية الثانية
 .همة الخصائص الديمغرافية لالتقليد( بدلال-المستهلكين عبر مراحل دورة حياة المنتجات )الابتكار

توجهات الدستهلكتُ عبر مراحل دورة حياة الدنتجات بزتلف فرضية من خلال أن لقد تم إشتقاق ىذه الو   
قرارات لظوذج (،  وىذا جاء إنطلاقا من ستوى التعليمي، الدخل)الجنس، السن، الد الخصائص الدلؽغرافية باختلاف

 .Bassالأولى ل الكراء 

لاستخدام مؤسسة كوندور  (α≤0.0.)ىنالك أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى معنوية : الفرضية الثالثة
 من وجهة نظر المستهلكين. دورة حياتها نشر المنتجات عبر الابتكار التسويقي علىلأبعاد 

كوندور على لقد تم إشتقاق ىذه الفرضية من أجل إختبار مدى تأثتَ الابتكار التسويقي الدستخدم في مؤسسة    
ليتم قياسها في ىذه ىذه الأختَة كانت مبنية على لظط الدبيعات في النموذج التقليدي و ، دورة حياة الدنتجات

عدة عوامل تساعد كل منها كار الدنتجات، حيث تم بناء ىذا الأختَ استنادا على تبناءا على لظوذج ان الدراسة
في  ل ىذه الدراسات خاصةمثالكثتَ من الباحثتُ ل ألع. بحيث ككل  دورة حياة الدنتجات عبر على تبتٍ الدنتجات

في وتم إختبار  .وىي تقوم على دراسات التتبع لكون مراحل دورة حياة الدنتجات مرتبطة بالزمن ،البلدان العربية
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أثره على نكر الدنتجات الذي يعبر عن دورة الحياة ككل دون كل بعد من أبعاد الابتكار التسويقي و ىذه الدارسة   
 .ختلفة وذلك لصعوبة التتبعالغوض في تفاصيل الدراحل الد

لاستخدام مؤسسة كوندور   (α≤0.0.)ذو دلالة إحصائية عند مستوى معنوية  الفرضية الرابعة: يوجد تأثير
 .التقليد(-لمنتجات )الابتكارتوجهات المستهلكين عبر مراحل دورة حياة اتسويقي على لابتكار الل

فإن مصدرىا ىو الدراحل الجديدة لدورة حياة الدنتجات الدبنية على توجهات  أما بالنسبة لذذه الفرضية  
لتسويقي على الدراحل الجديدة الوصول إلى مدى تأثتَ الابتكار ا تُ حيث أردنا من خلال ىذا الفرضياتالدستهلك

 التي تقابلها مرحلة النضج التقليدمرحلة  –التي تقابلها مرحلة التقديم والنمو الابتكار مرحلة ) لدورة حياة الدنتجات
 (.والتدىور

لمنتجات عوامل نشر ال (α≤0.0.)الخامسة: يوجد تأثير ذو دلالة إحصائية عند مستوى معنوية الفرضية 
 .التقليد(-لمنتجات )الابتكارتوجهات المستهلكين عبر مراحل دورة حياة اعلى 

توجهات الدستهلكتُ عبر مراحل تم إشتقاق ىذه الفرضية من أجل إختبار مدى تأثتَ عوامل نكر الدنتجات على   
الأولى من دورة حياة  قرارات الكراء الدبتكرة أي الكراء في الدراحلأي على  التقليد(-دورة حياة الدنتجات )الابتكار

 أي الكراء في الدراحل الأختَة من دورة الحياة. على قرارات الكراء الدقلدةالدنتجات و 

 المطلب الثاني: منهجية الدراسة.

الذي ، و بككل صحيح الإجابة على أسئلتهاف الدراسة و إختيار الدنهج الدناسب يؤدي إلى برقيق أىداإن   
بككل منطقي يمها حتى يتم عرضها تنظالدستخدمة في ترتيب الدعلومات و  الطرقيتطلب لرموعة من القواعد و 

أخذ شكل دراسة ن ىذه الدراسة ست. كما أشرنا سابقا فإتصل ليحدث ذلك تدرجا للؤفكارذو نسق مسليم و و 
و إدراك الدستهلكتُ لض  إستقصاء عنبالتحديد على مرحلتتُ. حيث تتضمن الدرحلة الأولىمتعددة الدراحل، و 

ف النقالة، بعد القيام بصياغة الدقياس الدناسب لذا مؤسسة كوندور في قطاع الذوات فيالابتكار التسويقي الدستخدم 
لقياس ثبات  pilot studyمن خلال الاعتماد على الدراسات السابقة، واستخدام دراسة إستطلاعية مبدئية 

أجل إجراء التصحيحات  . منرىواتف كوندو  الذين إشتًواشخص من الأفراد  30الدقياس اشتملت على 
ط النهائية الدتوقعة للدراسة، في نفس الكرو اللازمة، وذلك بتوزيعها على الدستجوبتُ، وطلب ملؤىا بطريقة عادية، و 
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بناء على و  أن يكرح جميع الصعوبات التي واجهها، الدستقصى منو نطلب مند الانتهاء من ملؤ الاستبيان بعو 
 .01ة لتظهر بككلها النهائي الوارد في الدلحق رقم ذلك تم معالجة القائمة الاستقصائي

تم ، و نتجاتالتي يتناسب معها النموذج الجديد لدورة حياة الدت الالكتًونية كونها سلع معمرة و تم إختيار الدنتجاو   
تفضيل علامة لزلية عن كذا انات عن الدبيعات ورقم الأعمال. و بيتوفر الل لامة بذارية لزلية دون أجنبيةإختيار ع

 %، كما40بحصولذا على حصة سوقية بنسبة  الدرتبة الأولى مقارنة بالدؤسسات المحلية الأخرى تصدرتأخرى كونها 
دي تم إختيار الذواتف النقالة عن غتَىا من الدنتجات الإلكتًونية كون أن قرار الكراء يكون بدرجة كبتَة بككل فر 

 . أفراد العائلةمعظم  بدرجة أكبر ىاشراءل في قرار دختعكس مثلا أجهزة التلفاز الذي ي

حسب  دراكالإأما الدرحلة الثانية، فلقد تم من خلالذا بذميع البيانات على نطاق واسع من عينة الدراسة عن   
عن دراسة التي بسثل الدتغتَ الدستقل لذذه الدراسة، فضلا شرحها سابقا في الدرحلة الأولى و الحالات التي تم 

جات بالاعتماد دورة حياة الدنتدراسة بالإضافة إلى الاختلافات الدمكنة بدلالة الخصائص الدلؽغرافية للمستهلكتُ، 
تم دراسة  كما  ،ةالتابع اتثل الدتغتَ والتي  بس نموذج قرار الكراء الأولكذا بالاستعانة بو الانتكار  على نظرية

وفقا  التقليد(-الدستهلكتُ عبر مراحل دورة حياة الدنتجات )الابتكارتوجهات بتُ لاختلافات الدمكنة ا
  للخصائص الدلؽغرافية للمستهلكتُ.

 .المبحث الثالث: التصميم العملي للدراسة

يتضمن ىذا الدبحث التصميم العملي للدراسة من خلال التطرق إلى لرتمع وعينة البحث وأساليب جمع   
ليتم في الأختَ تناول  ى الاستقصاء الدوجو للمستهلكتُمن خلال الاعتماد عل البيانات وقياس الدتغتَات وذلك

 الدقياس الدستخدم وأساليب التحليل الإحصائي.

 عينة الدراسة.المطلب الأول: مجتمع و 

 سيتم التطرق في ىذا الدطلب إلى:  

قبل برديد أداة القياس أو جمع الدعلومات، بعد برديد لدككلة البحث وفرضياتو و  تعريف مجتمع الدراسة:/1
، لأن صياغة الفرضية تكون على شكل عبارة تتكون Population Studyلابد من برديد لرتمع الدراسة 
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الذي يعرف بأنو جميع الأفراد أو و أشياء تككل المجتمع الإحصائي و من متغتَات تدل على سمات أفراد أ
 كلة البحث.الأشخاص أو الأشياء الذين يكونون مك

وإذا استطاع الباحث إجراء دراستو على جميع أفراد المجتمع، فإن دراستو تكون ذات نتائج أقرب للواقع وأكثر   
دقة، ولكن قد لغد صعوبة في التعامل مع كل مكاىدة من مكاىدات المجتمع لعدة أسباب منها إنتكار المجتمع 

من الأسباب. لشا سيضطر لإجراء الدراسة على لرموعة جزئية من لرتمع غتَىا قلة الدوارد الدالية والبكرية و  جغرافيا،
 ىذه المجموعة نسميها عينة الدراسة.و  الدراسة،

ستهلك للحصول على إشباع التي يقتنيها الد لقد تم إختيار الدنتجات الالكتًونية لأنها تعبر عن سلع الدعمرةو   
التي يقوم الدستهلك بدقارنتها ك على مدى فتًة زمنية. و ا يتم ذلإلظمعتُ، ولكنو لا يستهلكها مرة واحدة و 

 السعة، الضمان، خدمات ما بعد البيع، السعر وغتَىا من الكروط.الابتكار، بعلامات أخرى من حيث الجودة، 
 ومن ىذا التعريف الخاص بدجتمع الدراسة لؽكن توضيح العناصر التالية:

ذلك ، و بكراء منتجات قيد الدراسة فراد الذين قامواىي لستلف ولايات الوطن التي تضم الأ دات المعاينة:أ/وح
كذا توزيع حدات الدعاينة و بالاعتماد على الطريقة الالكتًونية في بذميع البيانات لشا يعطي لرالا أوسع لو 

 وىذا يتعلق بجمع البيانات الكمية. الاستبيانات على الدستهلكتُ في ولاية شلف.

الذين لديهم صلة مباشرة و أما البيانات الكيفية فتًكز فيها تقنية الدعاينة على إختيار الأشخاص الدتخصصتُ 
 بدوضوع البحث، وتم تنظيم مقابلات مع:

 منتجات الذواتف.خط مدير -الجزائر(-مؤسسة كوندور )دار البيضاء -سليم غيسيوار 
 مدير الدبيعات الجهوي/الدركز. -الجزائر(-البيضاءمؤسسة كوندور )دار  -أكرم بوغمبوز 
 مدير خط منتجات التلفاز.-الجزائر(-مؤسسة كوندور )دار البيضاء -عزيز سحنون 
 رئيس خلية التسويق.-(برج بوعريريجمؤسسة كوندور ) -إلياس بهناز 

 في المجتمع الدستهدف.سنة  18أكبر من الإناث الذكور و  ب/عنصر المعاينة:

لى الجزائر كبلد بجميع ولاياتو تقريبا دون برديد الدناطق داخليا نظرا لاعتماد الدراسة ع الجغرافي:ج/المدى 
 الانتًنيت في بذميع البيانات.
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 .2018 و أوت جوانالفتًة الدمتدة بتُ شهري  د/المدى الزمني:

بسثلو برمل خصائص وصفات ىذا المجتمع و  شرلػة من لرتمع الدراسة"لؽكن تعريف العينة بأنها  /عينة الدراسة:2 
إن إختيار العينة بككل دقيق يعطي نتائج مكابهة إلى حد كبتَ للنتائج التي . و "فيما لؼص الظاىرة موضوع البحث

لؽكن الحصول عليها عند دراسة كامل لرتمع الدراسة، وبككل عام كلما كان حجم العينة أكبر كلما زاد بسثيلها 
 ذلك لؽكن تعميم النتائج التي يتم التوصل إليها.لخصائص المجتمع، ل

للوصول  18فوق سن ومن أجل برقيق ىدف البحث إرتأت الباحثة أن تتضمن العينة جميع الكرائح العمرية   
الإجابة على الأسئلة وإختبار الفرضيات. لأن ذلك يساعد في سيتم استخدام العينة الديسرة و إلى نتائج مرضية. 

في المجتمعات النامية صعوبة برديد إطار معاينة الأسلوب لضخامة حجم لرتمع الدراسة و ذا يرجع استخدام ىو 
ت المجتمع الدستهدف من عناوين جميع مفرداص نظرا لعدم وجود قائمة بأسماء و في الجزائر بوجو خابوجو عام و 

من أكثر عتبر العينة الديسرة ىذه الأسباب تإلى  بالإضافةالعام لمجتمع الدراسة.  بالإطارىو ما يعرف الدراسة و 
بناءا على طبيعة و  .1سلوك الدستهلك خاصةتقنيات الدعاينة شيوعا واستخداما في الدراسات التسويقية عامة و 

 النسبة إليها أشاربوتسمى بالعينة الدتضاعفة، و  Snow ballingالدراسة تم إعتماد كرة الثلج 
(Bailey,2008 أنها:"سواء كانت إحتمالية أو ) غتَ إحتمالية فإنها تتم بطريقة مرحلية، في الدرحلة الأولى يتم

ىؤلاء يتم أيضا إستخدامهم في الدرحلة الثانية  م الخصائص الدطلوبة للاستجواب، و إختيار لرموعة من الأفراد لذ
 كإعلاميتُ للدلالة على أفراد آخرين متخصصتُ يتم دلرهم في العينة".

من ثم تقوم بدورىا شرائح وفئات الدراسة الحالية، و  ق من مفردات بسثل جميعالإنطلاتم  بذدر الإشارة أنوو    
 بالاتصال بدفردات مكابهة لذا لشا يضمن التمثيل الجيد لذا في عينة الدراسة.

عينة، لأنو يؤثر على دقة وكلفة ومدة إن برديد حجم العينة أكثر العناصر ألعية في تصميم ال /حجم العينة:3
غتَ الاحتمالية. ويتطلب حساب حجم العينة عينات على الطريقة الاحتمالية أو طريقة أخذ التعتمد الدسح. و 

 فيما يلي أىم ىذه العوامل:خدام الصيغة الحسابية الدناسبة وبرديد عوامل عدة وإفتًاض قيما لعوامل أخرى، و إست

 الدقة الدطلوبة أو خطأ الدعاينة النسبي. -

 مستوى الثقة الدطلوب. -
                                                           

 .144-143.ص صمرجع سبق ذكرهلراىدي فاتح. - 1
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 الالضراف الدعياري لمجتمع الدراسة. -

 معدل التغطية الدتوقعة لانتكار مؤشر لزدد. -

نظرا لعدم توفر عنصر الالضراف الدعياري لمجتمع الدراسة نتيجة إنعدام وجود مكاتب للدراسات التسويقية تهتم و    
يد حجم العينة في ىذه الدراسة العمليتُ، فقد تم بردالبيانات للباحثتُ الأكادميتُ و  بنكر أو حتى بيع مثل ىذه

 500التي استخدمت في الدراسات السابقة في بحوث التسويق بككل عام بحجم  الأحجامبالاعتماد على 
 مفردة.

 .المطلب الثاني: أساليب جمع البيانات وقياس المتغيرات

يعتمد البحث عادة على جمع وبرليل البيانات والدعلومات الواردة في الكتب والدوريات العلمية العربية والأجنبية   
الدرتبطة بالدوضوع وعلى مراجعة الدراسات والرسائل العلمية السابقة ذات العلاقة بالبحث بالإضافة إلى إعتماده 

 ما يلي أساليب جمع البيانات:على البيانات الإحصائية والتقارير الدتاحة. وفي

فلقد اعتمدت الباحثة فيها على مسح مكتبي من خلال الدكتبات الافتًاضية وغتَ  لبيانات الثانوية:أولا/ ا
الافتًاضية من أجل حصر الدراسات السابقة في موضوع الدراسة بدا مكنها من تطوير لظوذج الدراسة وصياغة 

الاطلاع على أدبيات التسويق حتى يتستٌ لذا فهم الجيد للمفاىيم الأساسية الفرضيات الدناسبة لذا بالإضافة إلى 
 للدراسة، وتتمكن في ذات الوقت من الوصول إلى ضبط جيد لذا.

ع ىذه البيانات بحيث سيتم جم فهي تعرف على أنها البيانات الدتعلقة بالدراسات الديدانية.البيانات الأولية: ثانيا/
 التي سيتم تناولذا في ىذا الدطلب.إنطلاقا من خصوصية ىذا البحث، و  وىذاالكمية بالطرق الكيفية و 

أحاسيس والتجارب والخبرات الإنسانية، و  البحث الكيفي يهتم بالآراء، ووجهات النظر :البيانات الكيفية/1
الحال في وشعور الأفراد، وىي البيانات التي يكون فيها التغتَ من حيث النوع لا من حيث الدقدار كما ىو 

الأحداث بأسلوب غتَ كمي، حيث لا يعتمد البحث الكيفي على دراسة وقراءة البيانات و و  .1البيانات الكمية

                                                           
 .04.جامعة عبد الحميد بن باديس.مستغالً/الجزائر.بدون سنة نكر.صمجلة سلوك.التحليل الاستقرائي للبيانات الكيفية لدقابلة بحثيةحلوش مصطفى. - 1
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وبرليل  إلظا يتم الحصول على النتائج من واقع ملاحظةرقام كما في حالة البحث الكمي، و يتم برويل البيانات إلى أ
 .1غتَ اللفظيةلفظية و صالات الالاتالأحداث والدواقف والصور والوثائق و 

أو التفكتَ  البدءالتي تقوم على أساس الطريقة الاستقرائية في البحث، و يعتمد البحث الكيفي على إستخدام و   
بالجزء انتهى إلى الكل، حيث يبدأ الباحث من البيانات التي جمعها أو الدكاىدات التي لاحظها ليصل إلى نتائج 
معينة، ويعتٍ ىذا أن الفرضيات والنظريات تظهر أو تكتق من لرموعة البيانات أثناء عملية جمع البيانات، ويقوم 

رفة العلاقات الافتًاضية بتُ الظواىر، ثم يعود بعد ذلك إلى الباحث ىنا بفحص البيانات بغرض الوصف ومع
 .2مكان تطبيقها ليجمع البيانات لاختبار الفرضيات أولرتمع الدراسة 

لتي لغري عليها التحليل ولا لؽكن في ظل ىذه البحوث إختيار عينات كبتَة الحجم حيث يكون عدد الدفردات ا  
لؼتار الباحث الأفراد القادرين والراغبتُ في تزويده في مثل ىذه الحالات، بل لا يتم إختيار عينات عكوائية قليلا، و 

لديهم معرفة خاصة من الظواىر ال بزصصهم و الذين يثق فيهم الباحث، أو الذين يعتبرون روادا في لربالدعلومات و 
يستخدم في جمع الدلاحظة، وقد ية و يستخدم في جمع بيانات البحث الكيفي الدقابلات الكخصو  لزل الدراسة.

يعتمد  أنبرتوي عددا من الأسئلة الدفتوحة، كما أن جمع البيانات لؽكن  البيانات أثناء الدقابلات قائمة إستقصاء
 في الدناىج الكيفية تقاس مصداقية الدراسة ببعدين لعا: الصحةو  .3على الوثائق والخطابات والصور الفوتوغرافية

(Trueness أي أن نتائج البحث ،)تعكس ( الواقع بدقة، واليقينيةCertainty أي أن النتائج مدعمة ،)
 .4بالأدلة

 الإجراءاتوبهدف معالجة البيانات الكيفية يتم الاعتماد على التحليل الاستقرائي وىو يعتٍ لرموعة من    
للبيانات الخام ة على استًاتيجيات لستلفة في قراء الإجراءاتالدوجهة عن طريق فرضيات الدراسة، وترتكز ىذه 

 ، ويسمح التحليل الاستقرائي بـ:الباحث يسلك منهجا استقرائياقراءة مفصلة، و 

 بذميع بيانات خام متنوعة وكثتَة في شكل لستصر، وىي عملية انتقاء وتبسيط وتلخيص وبرويل معلومات خام؛ -

                                                           
.كلية العلوم الاقتصادية والعلوم (غتَ منكورة)دكتوراه  أطروحة.المعرفة كمدخل لتطوير الجودة في التعليم العالي إدارةاىمية استخدام تطبيقات فتحية لػياوي. -1

 .101. ص2018.فجامعة شل. علوم التسيتَالتجارية و 
النكر.جامعة أسيوط.كلية و  الإدارية.الدؤبسر العربي الثالث بعنوان البحوث الكمي في البحثاستخدام المدخلين الكيفي و عادل لزمد ريان. -2

 .03.ص2003التجارة.مصر.
 نفس الدرجع السابق. -3
 .29.ص2016مارسبدون بلد نكر..1.العددالدراسات المستقبليةاستشراف في . تكامل التقنيات الدنهجية الكمية والكيفيةوليد عبد الحي. -4
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 إنكاء علاقة بتُ أىداف البحث والأصناف الناتج عن بيانات الخام؛ -

 إطار مرجعي أو لظوذج انطلاقا من الأصناف التي تم إنكاؤىا.إحداث  -

حسب توماس يقوم التحليل الاستقرائي للبيانات على لرموعة من الدبادئ تسمح بإجراء برليل فعال للبيانات   
 (.2-4) الكيفية، الدوضحة في الككل رقم

 الاستقرائي للبيانات.(: مبادئ التحليل 2-4الشكل رقم)                         

 
 .06.صمرجع سبق ذكرهمن إعداد الباحثة بالاعتماد على: حلوش مصطفى. المصدر:

، مثل وفي الدراسة الحالية تم إستخدام الدقابلات الدعمقة وأيضا برليل الدواقع الدتخصصة ذات الصلة بالدوضوع  
 ىذه الطرق.فيما يلي إعطاء نظرة عن اقع التواصل الإجتماعي )فيسبوك( و مو 

الحصول على الدعلومات من ) ىي تقنية من التقنيات الدباشرة لجمع الدعطيات ميدانيا المقابلة الشخصية: أ/
مصادرىا( بطريقة نصف موجهة أي يعمل الباحث على توجيو الدستجوب في حدود السؤال الدطلوب الإجابة 

مواضيع تعد أولية للدراسة، مع السماح  هو لضو وجيسهيل التعبتَ على الدستجوب بتعنو، تسعى ىذه الدنهجية إلى ت
لو بكيء من الاستقلالية. وىي في الوقت نفسو، تقنية تسمح بأخذ معلومات كيفية، بهدف التعرف على مواقف 
الأشخاص، إبذاه وضعيات يعيكونها. إن الدقابلة لا تضاىيها أداة في التعرف على الواقع العميق، لأنها تسمح 

لغب أن يكون موجها عن طريق فرضيات 
 أو أسئلة البحث

 قراءة متكررة للبيانات الخام وترجمتها

النتائج تأتي من برليل البيانات الخام وليس 
 من إجابات التي ينكدىا الباحث

النتائج يتم الحصول عليها من ترجمة 
 الباحث، إنطلاقا من إدراكاتو وبذربتو
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رة بأولئك الذين يعايكونها لحظة بلحظة، عن طريق مساءلتهم بصفة معمقة وبكيفية منعزلة أو بالاحتكاك مباش
جماعية في موضوع من الدوضوعات. وىي تقوم أساسا على الحوار، بل ىي حوار مبوب ومنظم ومستَ وحديث 

 .1ىادف بتُ الباحث والدبحوث الذي وقع عليو الاختيار

والمجهود الكاق، الذي تتطلبو الدقابلة للحصول على البيانات اللازمة، وعلى على الرغم من الزمن الطويل،    
الرغم من أنها تتميز بالبطء، وأنها مكلفة ماليا، لأنو يتعتُ على الباحث التنقل إلى لستلف الجهات للعثور على 

الكميات الكبتَة من الأفراد الدقصودين، وبرديد الدواعيد والأماكن لدقابلتهم. وبالإضافة إلى صعوبة برليل 
 2الدعلومات الدسجلة، إلا أن للمقابلة جملة من الدزايا التي تكجع على إختيارىا، لؽكن أن لصملها في النقاط الآتية:

 تعد تقنية بسيطة في وسائلها وشروط تطبيقها مقارنة بتقنية التجريب أو الدلاحظة مثلا. -

 و في إدارتها.ترتبط بقدرة الباحث في صياغة المحادثات وبركم -

 من أكثر الأدوات استعمالا في البحث الديداني، على الرغم من أنها غتَ معروفة الدعرفة الجيدة لشا يوفر فرصا  -
 كثتَة لفهمها واستيعاب كيفية العمل بها.

تساعد على الحصول على معلومات وفتَة من حيث الدعاني والدلالات عن الدوضوع، ما يتيح فرصة فهمو  -
 جيدا.

 نسبة الإجابة فيها أعلى من نسبة الإجابة على الاستبيان، لأن الناس لػبون الكلام أكثر من الكتابة. -

 تزود الباحث بدعلومات إضافية، لم تكن في حسبانو، ولم ينتبو إليها، في برديد الإشكالية أو الإفتًاض. -

ب ما تتيحو من إمكانية شرح الأسئلة، بسكن من بذميع معلومات دقيقة، مقارنة بدا يوفره الاستبيان، بسب -
 وتوضيح الأفكار الغامضة.

يتحقق من خلالذا، شعور الأفراد الدستجوبتُ بألعيتهم في البحث، حيث يكعرون أنهم بإمكانهم الدسالعة في  -
 تقدم بعض الدعارف.

 حات بخصوص الدككلة.ابسكن من تكخيص أسباب الظاىرة الدبحوثة، وتلقي إقتً  -
                                                           

 .215.ص 2016ديسمبر بدون بلد نكر..27.العددمجلة الأثر.."الدقابلة"رؤية منهجية في بحوث تعليم اللغة العربيةأمتَة منصور - 1
 .217-216ص ص  .نفس المرجع السابقأمتَة منصور. - 2
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 قابلة أيضا بدلاحظة سلوك الدبحوث وانفعالاتو، أي مدى جديتو في الإجابة عن الأسئلة.تسمح الد -

وتم إختبار صدق الدقابلة في ىذه الدراسة من جانبتُ: أولذما إختيار أسئلة الدقابلة من دراسات سابقة أجنبية    
تتضمن قائمة الدقابلة أسئلة مغلقة وأخرى لزكمة وثانيها إختيار الأفراد الدناسبتُ في الإجابة على أسئلتها. حيث 

 .قيق أىداف الدراسةمفتوحة بهدف بر

تم إختيار موقع فيسبوك في ىذه الدراسة وذلك لكونو لػتل الدرتبة الأولى من  ب/مواقع التواصل الإجتماعي:
ملايتُ مكتًك، حيث مواقع التواصل الاجتماعي الأكثر إستخداما بتُ الجزائريتُ، حيث بذاوز عددىم أربعة 

بالنظر إلى توفره على عدة خدمات، منها المحادثة ونكر الصور والفيديوىات، كما تصدر الفايسبوك التًتيب 
 .1العالدي أيضا متقدما على تويتً وغوغل بلس

إن الدناىج الكمية والكيفية بزتلف عن بعضها البعض، ولؽكن بسييز ثلاثة مستويات تتباين  /البيانات النوعية:2
 :2من خلالذا ىذه التقنيات والدناىج

 .الدستوى الأنطولوجي: بناء فرضيات حول الواقع 
 .الدستوى الإبستمولوجي: معرفة الواقع 
 .الدستوى الدنهجي: برديد الأدوات الخاصة لدعرفة ذلك الواقع 

القابلة للقياس، أو  الكمي بتقنياتو الدتعددة القدرة على برويل الظاىرة إلى عدد من الدؤشرات ويفتًض الدنهج   
العمل على تطويع الدؤشرات الكيفية إلى مؤشرات قابلة للقياس الكمي. وفي مستوى الأنطولوجي للمنهج الكمي، 

أن الظاىرة لذا وجودىا الدستقل عن لظط ، و أن ىناك حقيقة واحدة مؤداىايتم تناول الظواىر على أساس فرضية 
نان مستقلان عن بعضهما، لشا لغعل افإن كلا من الباحث والظاىرة كي لذا. أما إبستمولوجيا، الإنسانيالإدراك 

القياس للمتغتَات الدكونة للظاىرة وبرديد التأثتَ الدتبادل بتُ ىذه الدتغتَات يتم في إطار من عدم التدخل القيمي 
(Value-free framework.)  بدعادلات أما أدوات التحليل الكمي على الدستوى الدنهجي، فهي الدقيدة

 .3ولظاذج رياضية أو طرق قياس وبرليل لزددة )كالإحصاء وبناء النماذج الرياضية مثلا(

                                                           
1 - https://www.djazairess.com/elkhabar/321978 /10/06/2018.تاريخ الدكاىدة  /2013-02-08نكر في الخبر يوم    

  .26.صمرجع سبق ذكرهوليد عبد الحي.  - 2
 .26.صالسابقنفس المرجع وليد عبد الحي.  - 3

https://www.djazairess.com/elkhabar/321978.تاريخ%20المشاهدة%2010/06/2018/
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قبل أن يتم تفستَ عملية تصميم و  وفي ىذا الدراسة تم الاعتماد على الاستبيان في جمع البيانات الكمية.  
 . الاستبيان من الضروري تقديم معلومات عن مقاييس القياس الدمكنة

فيما يلي أنواع الدقاييس .  و 1لحالات التغتَ لزل القياس لتمثيل عدة خصائصىو عملية لتعيتُ أرقام  س:أ/القيا
 2الدستخدمة في بحوث التسويق:

للتعريف بدفردات  إشاراتىنا تكون القيم التي يتكون منها الدقياس لررد علامات لشيزة أو  :القياس الإسمي -
 .عينة الدراسة

ر أولا، أقل )أكبر( ىو قياس لػدد فيو بدائل الاستجابة تتابعا مرتبا بحيث يكون الخيار الدذكو  القياس الترتيبي: -
 ىكذا .بر( من الثالث و الثاني أقل )أكمن الثاني، و 

للباحث بتحديد مدى تباعد اثنتُ أو أكثر من  ىو نفس الدقياس التًتيبي إلا أنو يسمح قياس الفاصل الزمني: -
 الدعينة. الأرقامبالتالي مقارنة الاختلافات بتُ ، و الأشياء

 أن إلى إضافةبستلك مقاييس النسب خاصية وصفات الدقاييس الاسمية والدقاييس التًتيبية  مقياس النسب: -
عليها الطول، الوزن، العمر، تكلفة الدبيعات، الحصة السوقية،  الأمثلةالصفر فيها حقيقي وليس افتًاضي، ومن 

 عدد العملاء.

غتَ الدكتملة، خاصة يعتبر من الدواضيع غتَ الدكبعة و دورة حياة الدنتجات ضوع الابتكار التسويقي و إن مو و   
قامت بقياس دورة حياة الدنتجات التي دراسات ال قلةوجهة نظر الدستهلك وكذلك من  دراسة الابتكار التسويقي

، لذا على حد علم الباحثة بتُ ىذه الدتغتَات تطبيقيا على الدستهلكتُ. كما لا يوجد دراسات تطبيقية جامعة
بذميع من أىم الدناىج الدتبعة في  الأختَإرتأينا أن لطتار الدنهج الدسحي من أجل معالجة الدوضوع، إذ يعتبر ىذا 

ميولو، معتمدين في ذلك على قائمة استقصائية لدعلومات حول إدراك الدستهلكتُ وردود أفعالو و االبيانات و 
أداة لقد تم تصميم و  .ة نتائجهاأفضل أساليب الدنهج الدسحي، للوصول إلى إجابات تسمح لنا بتًجمباعتبارىا 

                                                           
1 -Dillon and all.  نقلا عنFrederick jacobus herbst.an investigation of the product life cycle concept 
as an instrument in marketing decision.theses doctorate.faculty of economic and management 
sciences.university of pretoria.2001.p153  . 
2- Dillon and all.  نقلا عن fredirick jacobus.Ipid.p153- 
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ذج التي تم التطرق إليها سابقا نماالكذا الاعتماد على الدراسات السابقة و من خلال قياس الدتغتَات وجمع البيانات 
 الخاصة بدورة حياة الدنتجات.و 

أمر مبرر من الناحية إن الدزج بتُ التقنيات الكمية والكيفية لفهم آلية برول الظواىر لرصد مسارىا الدستقبلي،     
العلمية. لكن ىذا الدزج لا لغوز لو أن يوقعنا في وىم الكمال، ولابد من التنبو لدراوغة الظاىرة، فمثلا لا لغوز 

لبحث دون دراسة، فهناك علاقات وتداعيات لا لؽكن إستبعاد أي من الدؤشرات الخاصة بالظاىرة موضوع ا
إدراكها للوىلة الأولى، ولكن تظهر بقيمة أكبر في مراحل لاحقة، و لؽكن أن نكتَ إلى مثال توضيحي: فلو طرحنا 

، مثلا العلاقة بتُ دخل ميكانيكي السيارات وزيادة "التعليم عن بعد"، لا يبدو للوىلة الأولى وجود أي علاقة
تعليم عن بعد يعتٍ توقف آلاف الحافلات والسيارات التي تنقل الطلاب والددرستُ وموظفي الدعاىد ولكن ال

، وىذا سيقلل من الانتًنتوالددارس والجامعات إلى مقر عملهم، لأن التعليم سيتم في البيوت من خلال شبكة 
 .1ل من عمل الديكانيكيحوادث الستَ ومن نسبة الخلل في السيارات نتيجة نقص الاستخدام وىو ما يقل

ا تعلق لزاور، المحور الأول: ىو م أربعة فقرة موزعة على ( 35) خمسة وثلاثونتضمنت القائمة الاستقصائية و    
الذي تم إعتمادىا في جل (. و تعليمي، الدخلالدتمثلة في كل من )الجنس، السن، الدستوى البالدتغتَات الدلؽغرافية و 

( 4ضمن الدراسة الحالية، حيث عبر على كل بعد بعبارة واحدة ليكون لرموعها )الدراسات السابقة الدعتمدة 
القائم على أربعة أبعاد أبعاد الابتكار التسويقي و على  نيلينطوي المحور الثا (،4،3،2،1فقرات ىي على التوالي )

تسعة عكر  في تًويج(، عبر عنهاىي) الابتكار في الدنتج، الابتكار في التسعتَ، الابتكار في التوزيع، الابتكار في ال
عوامل نكر الدنتجات التي من خلال دراسة ككل   فقد قاس دورة حياة الدنتجات ثالث( فقرة، أما المحور ال19)

أسئلة على  ، أما المحور الرابع لػتوي( فقرات05مقسمة إلى خمس )أبعاد  ضم بدورهي ،زيادة الطلبتساعد على 
من خلال سبعة فقرات  الدستهلكتُ عبر مراحل دورة حياة الدنتجات )الابتكار و التقليد(تفيد في معرفة توجهات 

 . يأتي الجدول التالي عاكسا تركيبة القائمة الاستقصائية.( فقرة،07)

 

 

 

                                                           
 .36.صمرجع سبق ذكرهوليد عبد الحي.  - 1
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 (: تركيبة القائمة الاستقصائية 2-4الجدول رقم)                                

 أرقام الفقرات عدد الفقرات المتغير المحاور
 04-1 04 ما تعلق بالمتغيرات الديمغرافية 01

 1 1 الجنس
 2 1 السن

 3 1 الدخل
 4 1 الدستوى التعليمي

 23-05 19 أبعاد الابتكار التسويقي 02
 14-05 10 الابتكار في الدنتج

 16-15 02 الابتكار في التسعتَ
 20-17 04 الابتكار في التًويج

 23-21 03 في التوزيعالابتكار 
 28-24 05 عوامل نشر المنتجات  03

 24 01 الديزة النسبية
 25 01 الدلاحظة
 26 01 التجريب

 27 01 التوافق
 28 01 التعقيد

04 
 35-29 07 توجهات الدستهلكتُ عبر مراحل دورة حياة الدنتجات

 32-29 04 توجهات الدستهلكتُ عبر مرحلة الابتكار
 35-33 03 توجهات الدستهلكتُ عبر مرحلة التقليد

 من إعداد الباحثة. المصدر:   

من داخل ( 02الدلحق رقم) 04لقد تم عرض القائمة الاستقصائية على عدد من المحكمتُ بلغ تعدادىم و   
بعتُ أخذت ملاحظتهم ارجو بهدف التأكد من مدى صدقها وشمولذا للموضوع قيد الدراسة و خالتًاب الوطتٍ و 

 الاعتبار عند التصميم النهائي لذا.
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لى الأداة كذا الإشارة إو  فرضياتورابط بتُ الأسئلة وأىداف البحث و قبل أن يتم شرح الأسئلة سيتم التطرق إلى ال 
 .الدستخدمة في جمع الدعلومات

 (: الربط بين الأسئلة وأىداف البحث وفرضياتو3-4الجدول رقم)                  

 الثانوية والرئيسيةالأىداف و  الربط بين الأسئلة                              
 /الأداةالأسئلة     الأىداف                   

 01/ السؤالالدقابلة برديد إدراك الدؤسسة للابتكار التسويقي ودراسة ألعيتو في مؤسسة كوندور. -
 /إستبيانأسئلة الجزء الثاني التسويقي الدستخدم في مؤسسة كوندوردراسة إدراك الدستهلكتُ للابتكار  -

 (23إلى05)
-توجهات الدستهلكتُ عبر مراحل دورة حياة الدنتجات )الابتكارمعرفة لزاولة  -

 التقليد(
 أسئلة الجزء الرابع/

 (35إلى29) إستبيان
حسب ما تقتضيو معرفة ما إذا كانت مؤسسة كوندور تغتَ إستًاتيجياتها التسويقية  -

 دورة حياة الدنتجات.
 03/ السؤال الدقابلة

إثبات قدرة الدؤسسة على برديد خصائص دورة حياة الدنتجات كما ىو موجود في  -
 أدبيات التسويق.

 02/ السؤال الدقابلة

برديد الأىداف التسويقية الدختلفة التي تضعها الدؤسسة لدنتجاتها في كل مرحلة من  -
 اة الدنتجات.مراحل دورة حي

 04/ السؤال الدقابلة

ؤسسة  ت مدورة حياة منتجالدورة  ر الابتكار التسويقي أكثر تأثتَامعرفة أي عناص -
 من وجهة نظرىا                                                      كوندور للالكتًونيات

 05الدقابلة/ السؤال 
 

بالابتكار  بفعل دورة حياة الدنتجات الأكثر تأثرا برديد أي مرحلة من مراحل -
  .من وجهة نظر الدؤسسة التسويقي 

 05/ السؤال الدقابلة

كثر إىتماما من طرف مؤسسة  معرفة أي العناصر من الدزيج التسويقي الابتكاري الأ -
 كوندور

 01/ السؤال الدقابلة

 الفرضياتربط الأسئلة مع                                
 الأسئلة/الأداة الفرضيات

بتُ إدراكات  (α≤0.0.)فروق ذات دلالة إحصائية عند مستوى معنوية  يوجد -
 الدستهلكتُ للابتكار التسويقي الدستخدم في الدؤسسة تعزى لخصائصهم الدلؽغرافية.

الجزء ب ربطوو  الجزء الثاني
 الأول

ربطو بالجزء زء الرابع و الجبتُ توجهات  (α≤0.0.)ية وى معنو د مستفروق ذات دلالة إحصائية عن يوجد -
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 الأول بدلالة الخصائص الدلؽغرافية. الدستهلكتُ عبر مراحل دورة حياة الدنتجات
لاستخدام  (α≤0.0.)ذو دلالة إحصائية عند مستوى معنوية  يوجد تأثتَ -

  .نكر الدنتجات عبر دورة حياتها علىمؤسسة كوندور الابتكار التسويقي 
ربطو بالجزء و  ثانيالجزء ال

 ثالثال
لاستخدام  (α≤0.0.)يوجد تأثتَ ذو دلالة إحصائية عند مستوى معنوية  -

تسويقي على توجهات الدستهلكتُ عبر مراحل دورة حياة مؤسسة كوندور للابتكار ال
 الدنتجات 

ني وربطو بالجزء الجزء الثا
 الرابع

نكر عوامل ل (α≤0.0.) ذو دلالة إحصائية عند مستوى معنوية تَأثتيوجد  -
-توجهات الدستهلكتُ عبر مراحل دورة حياة الدنتجات )الابتكارالدنتجات على 

 التقليد(

الجزء الثالث وربطو  الجزء 
 الرابع

 من إعداد الباحثة. :المصدر

لتحقيق كذا مع الفرضيات، و الرئيسية للدراسة و الثانوية و ف الأىداو وأسئلة الدقابلة تم ربط بتُ أسئلة الاستبيان   
 . والدقابلة مع إطارات الدؤسسة لزل الدراسةنتائج الدراسة تم الإستعانة بالاستبيان مع الدستهلكتُ

في تركيبة  الأسئلة ونوع الدقياس الدستخدمنوع الأسئلة و ضح الربط بتُ الأجزاء الدختلفة و الجدول الدوالي يو و   
 ة الاستقصائية.القائم

 نوع المقياسو  الأسئلةنوع  ،الأسئلة الأجزاء المختلفة،(: الربط بين 4-4الجدول رقم)

 نوع المقياس نوع الأسئلة الأسئلة الأجزاء
 - مغلق 01 الجزء الأول

 - مغلق 02
 - مغلق 03
 - مغلق 04

 درجات 5ذو  سلم ليكارت مغلق 23-05 نيالجزء الثا
 درجات 5ذو  سلم ليكارت مغلق 28-24 ثالثالجزء ال

 درجات 5سلم ليكارت ذو  مغلق 35-29 الجزء الرابع
 من إعداد الباحثة. المصدر:
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ذلك و في جميع أسئلة الدراسة  درجات 5 إستخدام مقياس ليكارت ذو من الجدول السابق نلاحظ أنو تمو    
أما الأسئلة الدتعلقة بالدعلومات الكخصية فقد تم إعطاء  إختبار فرضياتو.و سعيا منا لتحقيق أىداف البحث 

 إقتًاحات.

  /الأسئلة في الجزء الأول:1

، السن، )الجنس ىي أسئلة صيغت بهدف بذميع الدعلومات الكخصية للمستهلكتُ 4إلى  1الأسئلة من  
كذا بتوجهات الدستهلكتُ للابتكار التسويقي و  الذي سيتم ربطها بإدراكاتالدخل(، و ، الدستوى التعليمي

 ، ليتم دراسة الإختلافات بتُ ىذين الدتغتَات بدلالة الخصائص الدلؽغرافية.الدستهلكتُ

 :/الأسئلة في الجزء الثاني2

ويقي بهدف معرفة إدراك الدستهلكتُ لضو الابتكار التس 23إلى  05ا الجزء كانت من سئلة الخاصة بهذالأو  
 درجات. 5ذلك بالاستعانة بسلم ليكارت ذو الضبط في قطاع الذواتف النقالة و بفي مؤسسة كوندور و الدستخدم 

 :/الأسئلة في الجزء الثالث3

ذلك و العوامل التي تعمل على نكر الدنتجات عبر دورة حياتها لدراسة  28إلى  24لة ىذا الجزء من تم صياغة أسئ 
 .كما ذكرنا سابقاد على لظوذج انتكار الدنتجات القائم على خمس عوامل  من خلال الاعتما

 /الأسئلة في الجزء الرابع:4

لدراسة توجهات الدستهلكتُ عبر مراحل دورة حياة الدنتجات  35إلى  29ن تم صياغة أسئلة ىذا الجزء م 
 .Bassوذلك من خلال الاعتماد على لظوذج  التقليد(-)الابتكار

 .لمقياس المستخدمالثالث: االمطلب 

لنموذج يستدل بو لتحقق من صحة اإن الدقاييس أداة تستخدم لنقل التًاكم الدعرفي إلى واقع ملموس،    
ا في ككف مستوى حركة الدتغتَات والتنبؤ بابذاىاتها الدستقبلية ونظرا يستفاد منهنفيا و  والفرضيات إثباتا كانت أو

الخماسي نظرا لسهولة  "Likertتصبوا إلى برقيقها، إرتأت الباحثة اعتماد مقياس"الأىداف التي لطبيعة الدراسة و 
قاييس شيوعا لأنو ىذا الدقياس من أكثر الد باعتبار Andreasen ; Hairىو ما أشار إليو كل من استخدامو و 
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لرموعة من يقوم على إعطاء مفردات العينة الاستخدام من قبل الدستهلكتُ، و  سهلسهل الإعداد والتفستَ و 
( غتَ موافق على 01) يطلب منهم التعبتَ عن درجة موافقتهم من عدمها على سلم متدرج من الواحدات و العبار 

ىو ما اعتمدت عليو الدراسة الحالية كل عبارة من العبارات الدعطاة، و ( موافق بكدة على  05إلى خمسة ) الإطلاق
بالتالي تسهيل عملية في ملء الاستمارات و و لعينة من سهولة في قياس الدفاىيم الدستهدفة، لدا لؽنحو لدفردات ا

  عملية بذميع البيانات.

أما بخصوص الدقاييس الدستخدمة ضمن القائمة الاستقصائية لكل فرع من فروعها، فلقد تم استخدام الدقياس    
  لنسبة لكل من متغتَات الفاصلي نظرا لضرورة مقارنة استجابات الدستهلكتُ، وعليو فلقد اعتمد ىذا الدقياس با

لأن ىذا الدقياس يساعد على معرفة درجة تقدير الدستهلك لخاصية الدتغتَ حيث تعتبر الأرقام عناصر ذات دلالة، 
 لأنها توضح مدى إقتًاب أو تباعد مفردات العينة عن الخصائص الددروسة.

بسييز سمي لأنو مقياس يساىم في تصنيف و بالنسبة للمتغتَات الدلؽغرافية فلقد تم استخدام الدقياس الا أما  
 الدستهلكتُ عن بعضهم البعض دون أن يكون للؤرقام الدستخدمة فيو أي دلالة.

 .الإحصائيأساليب التحليل : المطلب الرابع

للعلوم  الإحصائيةبرليلها باستخدام الحزمة عالجتها و لدالاستقصائية، تم تبويب البيانات بعد توزيع القائمة   
فرضياتو، معتمدين في ذلك على عدد من الأساليب ( لغرض اختبار لظوذج الدراسة و SPSS) الاجتماعية

 ىي:ائية الدتفقة مع أىداف الدراسة وفروضها و الإحص

الدتمثلة في الجنس، و قصد برليل الخصائص العامة لعينة الدراسة  تحليل الخصائص العامة لعينة الدراسة:/1
 .النسب الدئويةالاعتماد على التوزيع التكراري و تم  الدستوى التعليميل، السن، الدخ

ذلك للتأكد من قدرة الدقياس س باعتماد معامل"ألفا كرونباخ" و تم اختبار ثبات الدقيا اختبار ثبات المقياس:/2
م بثباتو بتجاوز لػكا في كل مرة يتم استخدامو فيها و على توفتَ نتائج متسقة أي نتائج متطابقة أو متقاربة نسبي

 %.60نسبة العمل 

ت الارتباط بتُ فقرات الدراسة تم التأكد من صدق الدقياس بالاعتماد على معاملا اختبار صدق المقياس:/3
 الدرجة الكلية سابقة الحسابو 
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وىذا من أجل دراسة  F/بعض أساليب الإحصاء الوصفي مثل الوسط الحسابي والالضراف الدعياري، وإحتبار 4
بدلالة الخصائص الدلؽغرافية   التقليد(-توجهات الدستهلكتُ عبر مراحل دورة حياة الدنتجات )الابتكاربتُ  الفروق

 للمستهلكتُ.

الدستخدم في الدؤسسة لابتكار التسويقي ل إدراك الدستهلكتُاختبار وجود اختلافات جوىرية من عدمو بتُ  /5
 ."ANOVA One Way"قيد الدراسة بإختلاف خصائصهم الدلؽغرافية باستخدام برليل التباين الأحادي 

لتحديد دلالة الفروق بتُ وجهة نظر أفراد العينة الدستجوبة وفقا لدتغتَات أكثر من ثنائية  والذي يقضي بقبول 
 أقل من مستوى معنوية الدراسة.الفرضية في حالة تسجيل الدعنوية المحسوبة قيمة 

 تم الاعتماد على:المتغير التابع:  ىاختبار تأثير المتغير المستقل عل/6

 برليل التباين، و التابعة لذالعلاقة بتُ الدتغتَات الدستقلة و ذلك لقياس او  معامل الارتباط البسيط لكارل بتَسونأ/
"ANOVA" لاختبار الفرضيات. 

يطبق ىذا النوع من الالضدار طريقة معينة و " forward stepwise regressionالأمام "الالضدار الدتدرج لضو ب/
بدتغتَ تبدأ عملية الاختبار الدستقلة في معادلة الالضدار. و  في اختبار الدتغتَات (Spss) الإحصائيةفي برنامج الحزم 

( لدرجة لؽكن معها رفض Rفي قيمة ) يتم إضافة الدتغتَ الدستقل إلى معادلة الالضدار الذي ينتج عنو أثرواحد و 
يتم التوقف عن اختبار التغتَات الدستقلة لنموذج الالضدار عندما لا يوجد ( و 0.05رضية الصفرية )الأقل من الف

 (.Rمتغتَات مستقلة أخرى لؽكن أن تنتج زيادة ىامة في قيمة )

الدستهلكتُ لضو الابتكار التسويقي  في إدراكتغتَ الدستقل الدتمثل أسلوب الالضدار البسيط لدعرفة كيف يؤثر الد/ج
توجهات الدستهلكتُ على تمثلة في نكر الدنتجات و الدتغتَات التابعة الد علىالدستخدم في الدؤسسة قيد الدراسة 

لدنتجات على توجهات الدستهلكتُ ، ودراسة تأثتَ عوامل نكر االتقليد(-عبر مراحل دورة حياة الدنتجات )الابتكار
 .التقليد(-دورة حياة الدنتجات )الابتكار عبر مراحل
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 خلاصة الفصل:

لذي أشرنا فيو إلى حيث تضمن الأول الإطار العام الدقتًح للدراسة وا ،تم تناول في ىذا الفصل ثلاث مباحث    
قسم على مرحلتتُ، الأولى تهتم بدراسة مدى وجود فروق جوىرية بتُ إدراك الدستهلكتُ والد ،لظوذج الدراسة

مدى وجود فروق جوىرية بتُ توجهات الدستهلكتُ عبر مراحل دورة حياة الدنتجات وىذا  كذا للابتكار التسويقي و 
، والدرحلة الثانية تهدف إلى دراسة تأثتَ الدتغتَ الدستقل على الدتغتَات التابعة،  ة الخصائص الدلؽغرافية لذمكلو بدلال

 الدراسة التي تم من خلالذا توضيح معالم وأبعاد ىذه الدتغتَات. كما تم تقديم تعريف مفاىيمي وإجرائي لدتغتَات
حيث تم القيام بدراسة إستطلاعية مبدئية لقياس  متبوع بدبحث ثاني من خلال عرض فرضيات الدراسة ومنهجيتها

دراسة ليختم ىذا الفصل بتقديم التصميم العملي للدراسة والذي جاء فيو لرتمع وعينة ال ثبات الدقياس الدستخدم.
الاطلاع على والبيانات االأولية من خلال الدقابلة و  ،الثانوية بالاعتماد على مسح مكتبيوأساليب جمع البيانات 

ستقصاء على عينة من مستهلكي منتجات الدؤسسة لزل الدراسة، باكذلك القيام  و مواقع التواصل الاجتماعي 
الإشارة إلى وأختَا  Likertوالدتمثل في مقياس لدستخدم ليتم بعدىا التطرق إلى الدقياس ا .قياس الدتغتَاتكذا و 

 أساليب التحليل الإحصائي.

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                  Dobbert & Woods          
 وجه على مستهدفةال مواقعال من محدودة لمجموعة المكثف تحليلوال مراقبةبال يسمح حالةال دراسةمنهج   "

 "التحديد

" A case study approach permitted the intensive observation and analysis of a 
limited set of specifically targeted sites" 
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 د:ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــتمهي

وإجراء قراءة  ،تم في ىذا الفصل التطرؽ إلى نتائج التحليل الكيفي، من خلاؿ عرض وبرليل أسئلة الدقابلة   
عينة ل التحليل الوصفيتقدنً كما تم قع فيتبوؾ الدؤستة لزل الدراسة.  بالاعتماد على مو  راء الدتتللكتُوصفية لآ

بدءا من  ،ليتم بعدىا عرض النتائج وإختبار الفرضيات ليل ببات وصدؽ الدقياس الدتتددـ.بروكذا  ،الدراسة
تُ لضو الابتكار التتويقي الدتتددـ في مؤستة كوندور بدلالة الدتتللك تبار فرضية وجود فروؽ بتُ إدراؾإخ

ود فروؽ بتُ توجلات الدتتللكتُ عبر مراحل دورة حياة الدنتجات الخصائص الدلؽغرافية، تليلا دراسة وج
ار الخصائص الدلؽغرافية لذم، كما تم اختبار فرضية وجود تأبتَ ذو دلالة إحصائية للابتكالتقليد( بدلالة -)الإبتكار

ياة وتوجلات الدتتللكتُ عبر مراحل دورة حبتُ الابتكار التتويقي ونشر الدنتجات عبر دورة حياتها، و التتويقي 
شر سيتم كذلك دراسة التأبتَات الدمكنة بتُ عوامل ن ، وفي آخر ىذه الفرضياتالتقليد(-الدنتجات )الإبتكار

نتمكن من فلم ىذه  . حتىالتقليد(-جات )الإبتكارالدنتجات وتوجلات الدتتللكتُ عبر مراحل دورة حياة الدنت
تم تقدنً تفتتَات واستنتاجات لذا بدا يتوافق وطبيعة البيانات الدتوصل إليلا. وتم تقتيم ىذا الفصل  أكثرالنتائج 

 إلى بلابة مباحث والدتمثلة في الآتي:

 عرض وبرليل نتائج مشروع التحليل الكيفي.الدبحث الأوؿ: 

 نتائج التحليل الوصفي لعينة الدراسة والدقياس الدتتددـ.عرض  الدبحث الثاني:

 .ومناقشة النتائج النلائيةعرض وبرليل نتائج الدشروع الكمي الدبحث الثالث: 
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 .ض وتحليل نتائج مشروع التحليل الكيفيحث الأول: عر المب

تم إجراء مشروع التحليل الكيفي بالاعتماد على الدقابلات الدعمقة مع بعض متؤولي مؤستة كوندور    
وفيما يلي كوف أف الدناىج الكيفية تتطلب وجود الصحة واليقينية،    موقعلا فيتبوؾتناد على للإلكتًونيات، والإس
 .نتائجىذه السيتم عرض وبرليل 

 المقابلات المعمقة.المطلب الأول: عرض وتحليل نتائج 

في مصلحة التتويق وجلة لدتؤولي مؤستة كوندور  ،(03 رقم )أنظر الدلحق لقد تم تصميم قائمة أسئلة   
 ،حوؿ الإبتكار التتويقي ودورة حياة الدنتجات لدعرفة وجلات نظرىم والدبيعات، حيث تتمحور ىذه القائمة

 لفتح المجاؿ لذم وعدـ ، وأخرى مفتوحةالإجابة عليلاتلولة وسرعة ل وىذا لك من خلاؿ طرح أسئلة مغلقةوذ
 قييدىم وكذا من أجل إفادتنا أكثر.ت

 يي مؤسوة كيندور. الموتخدم بتكار يي الميجج التويجقيحليل نتائج الأسئلة المتعلقة بالاعرض وتأولا/

الذي تم تناولذا في كوندور، و ؤستة  لد ويقيزيج التتية الإبتكار في الدألعواقع و إلى تبياف  تؤاؿال الدؼ ىذي  
 التؤاؿ الأوؿ من دليل الدقابلة، وىو ما سنوضحو فيما يلي:

ؤستة كوندور النحو التالي: " ما مدى إستدداـ م: حيث جاء نص التؤاؿ على عرض نتائج الوؤال الأول/1
مدى  وما ؟ر، التوزيع، التًويج(نتج، التعأجلزة التلفاز( للإبتكار في الدزيج التتويقي)الد)في لراؿ الذواتف النقالة و 

ألعية ىذا الابتكار في الدؤستة؟" وكانت الإجابة تتمحور حوؿ إىتماـ الدؤستة بتقدنً منتجات مبتكرة وجديدة 
من خلاؿ وذلك بالنتبة لخط منتجاتها ولبعض القطاعات التوقية، حيث كاف الإىتماـ الأكبر في لراؿ الدنتج 

من خلاؿ الإىتماـ أكثر بتنشيط الدبيعات  التًويجالابتكار في و  .مواصفات جديدة التنويع في منتجاتها وإضافة
على  أما في لراؿ التتعتَ فلي تقوـ بتدنية التكاليف من خلاؿ الاعتماد .والإعلاف عبر مواقع التواصل الإجتماعي

من خلاؿ و  .اب الوطتٍفي لراؿ التوزيع تتعى إلى فتح صالات عرض عبر كافة التً إدخاؿ تكنولوجيات متطورة، و 
وىذا  ،بدرجة أقل في لراؿ التًويجالدنتجات و ما سبق يتضح أف مؤستة كوندور تولي ألعية كبرى للابتكار في 

 بالنتبة للمؤستة أكثر منو للمتتللك، وىي لا تعتمد على الابتكار في لراؿ التتعتَ والتوزيع.جديد الإبتكار 
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 المتعلقة بدورة حياة منتجات مؤسوة كيندور./عرض وتحليل نتائج الأسئلة ثانيا

في ومدى الإعتماد عليو  ،فلوـ دورة حياة الدنتجاتإلى توضيح مدى وعي مؤستة كوندور بد ،الجزءيلدؼ ىذا   
 وضع الاستًاتيجيات والأىداؼ التتويقية، والذي تم تناولذا في التؤاؿ الثاني والثالث والرابع.

يث جاء نص التؤاؿ على النحو التالي: " على حتب رأيك ىل ىناؾ وعي ح عرض نتائج الوؤال الثاني:/2
من قبل مؤستة كوندور بدفلوـ دورة حياة الدنتجات؟ وبدا أف مؤستة كوندور لذا العديد من خطوط الدنتجات، 

؟ إبذلت إجابات الدتتجوبتُ حوؿ حداحياة الدنتج على كل منتج على  ىل تقوـ الدؤستة بتطبيق مفلوـ دورة
حياة الدنتج على كل منتج على  ياة الدنتجات، وىي تقوـ بتطبيق مفلوـ دورةوعي مؤستة كوندور بدفلوـ دورة ح

 مرحلة النمو من دورة نهما متواجداف فيتنشتَ إلى أف كنموذج  . وبدا أننا أخذنا الذواتف النقاؿ وأجلزة التلفازاحد
  .عماؿ كل منتجحتب رأي الدتتجوبتُ وكذا يتبتُ ذلك من رقم أ تهماحيا

عند كوندور مؤستة  ىل تعتمد  حيث جاء نص التؤاؿ على النحو التالي: " عرض نتائج الوؤال الثالث:/3
وكانت إجابات الدتتجوبتُ بأف مؤستة كوندور  وضع الإستًاتيجيات التتويقية على مفلوـ دورة حياة الدنتج؟

فيما لة من مراحل دورة حياة الدنتج، و تعمل على بزصيص الاستًاتيجيات التتويقية بدا تقتضيو خصوصية كل مرح
 يلي سيتم التوضيح أكثر.

 المنتجات لمؤسوة كيندور الاستراتيجيات التويجقية عبر مختلف مراحل دورة حياة (: 1-5الجدول رقم)

 التدىير النضج النمي التقدجم الخصائص الميجج التويجقي
 

 المنتج
   ×  تنويع  النماذج -
   ×  برتتُ نوعية العلامة -
    × عرض الدنتج الأساسي -
 ×    التدلص التدرلغي من الدنتجات الضعيفة -
   ×  الضمافتقدنً التوسيعات والخدمة و  -

 
 الوعر

 ×    حدخفض التعر إلى أدنى  -
  ص ×  سعر ملائم أو أفضل من أسعار الدنافتتُ  -
   ×  التعرخفض التكلفة و  -
   ×  سعر إختًاؽ التوؽ -

   × ص التًويج الواسع - 
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 التروجج

  ص ×  التجارية العلامة بناءزيادة التًويج ل -
 ×    استدداـ تنشيط الدبيعات بدرجة أكبر -
 ×    الحد الأدنىخفض الإعلاف إلى  -
    × التًكيز على الإعلاف التعريفي -

 
 التيزجع

    × منافذ التوزيع انتقائية -
    × منافذ التوزيع لزدودة -
   ×  التوزيع الكثيف -

 من إعداد الباحثة بالاعتماد على معلومات مقدمة من مديرية التتويق. المصدر:

  

    

أف مؤستة كوندور تتبع معظم الاستًاتيجيات التتويقية حتب لستلف مراحل  ،لاحظيمن الجدوؿ التابق    
دورة حياة الدنتجات وىذا بدا يتوافق ونظرية كوتلر، غتَ أف ىناؾ إختلاؼ في إستًاتيجية التتعتَ بحيث قامت 

ا يدؿ على ىذحتب نظرية كوتلر مرحلة النضج، و  بوضع سعر ملائم من الدنافتتُ في مرحلة النمو والتي يقابللا
قدرتها الدبكرة على خفض التكاليف. وكذا في إستًابذية التًويج بحيث أنها لم تقم بالتًويج الواسع في مرحلة التقدنً  

وتم الاىتماـ بزيادة التًويج  ،كونها ركزت على التعر الدندفض بل بدأت بتوسيع حملاتها التًولغية في مرحلة النمو
"ىناؾ إختلاؼ في أف  نا لؽكن القوؿومن ى النمو بدؿ مرحلة النضج.لعمل العلامة التجارية في مرحلة 

 إستًاتيجيات التتويق التي تضعلا الدؤستة بإختلاؼ مراحل دورة حياة الدنتجات".

حيث جاء نص ىذا التؤاؿ كما يلي: " ما ىي الأىداؼ التتويقية التي تضعلا  عرض نتائج الوؤال الرابع:/4
؟ جاءت أىم الخصائص التي بسيز كل مرحلةما ىي و  ،الدؤستة في كل مرحلة من مراحل دورة حياة الدنتجات

تم إعطاء بعض و تتويقية بدا تقتضيو خصوصية كل مرحلة،  أىداؼتجوبتُ على أف الدؤستة تضع إجابات الدت
 من خلاؿ الجدوؿ التالي: الوالذي لؽكن توضيحلخصائص التي بسيز كل مرحلة، ا

 

 

 

 الإستًاتيجية الددتارة من الدؤستة عبر لستلف مراحل دورة حياة الدنتجات ×=       ملاحظة:

 حتب نظرية كوتلر= ص              
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 والأىداف التويجقية (: دورة حياة منتجات مؤسوة كيندور وأىم الخصائص2-5الجدول رقم )

  التقدجممرحلة  النميمرحلة 
 )لظو بطيء( 2012إلى  2009من سنة 
 )لظو سريع( 2015إلى  2013من سنة 

 الأعمالرقم  مندفض

 المنايوين عدد لزدود بدأ بالتزايد
 المبيعات مندفضة لظو

 التكلفة عالية متوسطة
 أىداف التويجق بالتلعة القياـ بإنشاء الوعي بناء صورة العلامة التجاريةالمحاولة قي /أكبر حصة سوقية

 .ماد على الدقابلةمن إعداد الباحثة بالاعت المصدر:

أف رقم أعماؿ الدؤستة كاف مندفض في مرحلة التقدنً ليبدأ بالنمو التدرلغي من سنة أعلاه،  من الجدوؿ تُيتب   
وعدد الدنافتتُ كاف لزدود في  . 2015إلى غاية  2013تريع من سنة والنمو ال 2012إلى غاية  2009

. أما فيما (Iris ،Brandtمنافتة ) ظلور مؤستات لزليةبخاصة  مرحلة التقدنً ليبدأ بالتزايد في مرحلة النمو
وىذا لكوف أف مرحلة التقدنً  كلفة عالية فيلؼص الدبيعات والتكلفة فبطبيعة الحاؿ كانت الدبيعات مندفضة والت

منتجات الدؤستة لم تكن معروفة لدى الدتتللك الجزائري من جلة، وعدـ بقة الدتتللك الجزائري في الدنتجات 
واسع لدنتجاتها للتعريف بها وتبياف خصائصلا، التًويج اللى القياـ بالمحلية من جلة أخرى لشا أجبر الدؤستة ع

من دورة حياتها وذلك من خلاؿ التحكم أكثر في التكلفة واستطاعت بذلك أف تقدـ مرحلة النمو  لتتحوؿ إلى 
تويقية علق بالأىداؼ الت. أما فيما يتمنتجات ذات أسعار معقولة ليقابل ىذه الجلود  إرتفاع سريع في الدبيعات

لى بناء صورة العلامة القياـ بإنشاء الوعي بالتلعة لينتقل ىدفلا إ فقد كانت تتعى الدؤستة في مرحلة التقدنً إلى
أف بردد "تتتطيع  ومنو لؽكن القوؿ أف الدؤستة كذا الحصوؿ على أكبر حصة سوقية في مرحلة النمو.التجارية و 

 ىذه الدراحل من أىداؼ تتويقية".خصائص مراحل دورة حياة الدنتجات وما تتطلبو 

 دورة حياة المنتجات معا:ة المتعلقة بالابتكار التويجقي و ض وتحليل نتائج الأسئلعر ثالثا/

 على مراحل دورة حياة الدنتجات. التأبتَتوضيح متالعة الابتكار التتويقي في تبياف و  ،ا الجزءتم من خلاؿ ىذ 

من عناصر الأكثر تأبتَا حيث جاء نص التؤاؿ كما يلي: " ما ىو العنصر  :لخامسعرض نتائج الوؤال ا/5
كانت " و ؟ مع إعطاء أمثلة. ما ىي الدرحلة الأكثر تأبراعلى دورة حياة الدنتجات؟ و  التتويقي الابتكاريالدزيج 

نو يعتبر الأكثر تأبتَا على دورة حياة أو  ،إجابة الدتتجوبتُ بدا أف الدؤستة تهتم بالابتكار في الدنتج بدرجة كبتَة
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وأشارت إلى أف التبب وراء لصاح منتجات كوندور الدنتجات تليو الابتكار في التًويج وخاصة تنشيط الدبيعات. 
 وفيما لؼص الشطر الثاني من التؤاؿ سيتم توضيحو من خلاؿ الأمثلة التالية:ألا وىو معقولية أسعارىا. 

، واتف النقالةبتُ تشكيلة الذتم إختيار الذواتف الذكية لكونها الأكثر مبيعا من  الذكية:الهياتف نتائج تحليل أ/
من خلاؿ  كوف لزل الدراسة الحاليةيس ذيال  Allure (Allure 8)منتجات سلتلة من  سيتم أخذ لظوذجو 

دراسة أىم الابتكارات التتويقية المجرات عليو عبر مراحل دورة حياتو، وسيتم توضيح خصائص ىذا الدنتج في 
مزود بتقنيات حديثة التي تتماشى مع حاجات  Allure8ونرى من خلالو أف ىاتف  ،(04)الدلحق رقم 

رة الذاتف مقارنة بالذواتف ، وكذلك قياـ الدؤستة بتوسيع ذاكG3و   4Gورغبات الدتتللكتُ، والدتمثلة في 
الأخرى، وتزويده بفلاش في الكامتَا الأمامية وتتتددـ الدؤستة ىذه الخصائص لأوؿ مرة في ىواتفلا. وفيما يلي 
سيتم عرض الابتكارات التتويقية الدتبناة من قبل الدؤستة عبر لستلف مراحل دورة حياة ىاتف كوندور 

Allure8. 

 عدد الابتكارات التويجقية ييوبدلالة  A8(: جيضح مراحل دورة حياة ىاتف 3-5الجدول رقم)

 عدد الابتكارات التويجقية الأشهر 
 التروجج التيزجع التوعير المنتج

 4 نييمبر مرحلة التقدجم
 

0 0 1 
 دجومبر

 
 مرحلة النمي

  جانفي
0 

 
0 

 
0 

 
 ييفري 0

 مارس
 أيرجل

 
 الانحدارمرحلة 

  ماي
0 

 
0 

 
0 

 
 جيان 1

 جيجلية
 أوت

 من قتم التتويق في وحدة الذواتف النقالة.معلومات مقدمة من إعداد الباحثة بالاعتماد على  المصدر:

ار في لراؿ الدنتج في بالابتكأكثر  بالاىتماـ لاحظ أف مؤستة كوندور قامتي ،من خلاؿ الجدوؿ التابق   
ب الدزيد من ذمن خلاؿ التًكيز على إضافة خصائص جديدة بذفقا لتفضيلات الدتتللكتُ وذلك و  تقدنًالمرحلة 
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ن في لراؿ التًويج عبر مرحلتتُ لستلفتتُ من دورة حياة ىذا النوع م أنها إستطاعت أف تبتكرا كم،  الدتتللكتُ
من مراحل دورة حياة  صوصية كل مرحلةلخ افي مدى مراعاته ويرتبط لصاح الدؤستة ) التقدنً والتدىور(.  الدنتجات
بقاءىا في و  ا، وذلك من أجل استمرارىخاصة في مرحلة التقدنً والتدىور التي تتطلب إستًاتيجيات فعالة الدنتجات

 نظرا جيات تتويقية مناسبةتضع استًاتيالدؤستة أف  من تطلبي ، فمثلا في مرحلة التقدنًأطوؿ فتًة لشكنة التوؽ
لؽكن توضيح  من الجدوؿ التابقو  .منتجىذا سوؼ ينتى الدتتللك  الدنتج في ىذه الدرحلة مطولا بقيلكوف إذا 

في كل مرحلة من مراحل  Allure8الابتكارات التتويقية من وجلة نظر الدؤستة المجرات على ىاتف كوندور 
  حياتو. دورة

 :مرحلة التقدجم 

وقد ركزت على تبياف  ،2016في الربع الأختَ من سنة  Allure 8أطلقت مؤستة كوندور ىاتفلا الذكي    
بالذواتف تقاط صور احتًافية نادرة مقارنة عدة مزايا والدتمثلة أساسا في كامتَا سيلفي بفلاش التي تتيح فرص إل

معدني الدنافتة، موجو للمتتللكتُ لزبي التالفي، وىو لؽتاز عن الأجلزة الدنافتة بدزاياه التمعية والدرئية، وتصميم 
زودتو بقارئ البصمات، بذاكرة ركزت كذلك على التكنولوجيا بحيث و  ،D 2.5يعطي الذاتف شكل فدم وشاشة

. Marshmallo6.0 Android جيغابايت، و  32جيغابايت، ذاكرة داخلية تصل إلى 3حية تصل إلى 
من  بدواصفات جديدة عن غتَهز يعن باقي الذواتف الأخرى. فلو يتموتم تغيتَ التعبئة بغلاؼ جديد لستلف 

الذواتف سواء كاف من علامة كوندور أو العلامات الدنافتة الأخرى. ورغم الدواصفات العالية إلا أنو بتعر معقوؿ 
وبدا أنو من في بريلتُ قبل شلر من عرضو،  A8مقارنة بالذواتف الأخرى. وتم الإعلاف عن ىاتف كوندور 

كذلك في المجلات الدتدصصة وعرضو في جلاز العرض التفاعلي في لزلات الدنتجات الراقية فتم الإعلاف عنو  
 التوبر ماركت. 

 :مرحلة النمي 

تفاع ملحوظ، وركزت جل في ىذه الدرحلة لم تقم الدؤستة بأي نشاط تتويقي أو إبتكاري لكوف الدبيعات في إر   
عي الدؤستة خصوصية ىذه الدرحلة تراعند وصوؿ الدنتج لدرحلة التشبع لغب أف و مرحلة التقدنً.  علىإىتماملا 

 ابذيات مناسبة لتفادي الوصوؿ إلى مرحلة التدىور.تً ذلك من خلاؿ وضع اسو 
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 :مرحلة التدىير  

ض الدتتللك أحتن فيديو من خلاؿ الدقابلة تبتُ أف مؤستة كوندور قامت بدتابقات في الفيتبوؾ بحيث يعر   
، وبالاعتماد كذلك على قناة  Allure 8توسيع نطاؽ الوعي لدنتجلا  بهدؼ وذلك ،اتف كوندوربه للفوز

تف في ىذه الدرحلة حتى بعد (. وىي لم تغتَ من سعر الذا Dzair –Tech و Android DZ اليوتيوب)
وفي الأختَ سيتم إعطاء بعض النتائج التي قامت بها  .A8 PLUSنوع جديد وىو ىاتف كوندور  إدخاؿ

 .A8لدتتللكتُ حوؿ ىاتف كوندور مؤستة كوندور لآراء ا

 Allure8(: إحصائيات لآراء الموتهلكين حيل الويلفي يي ىاتف 1-5الشكل رقم )              

 

 معلومات مقدمة من طرؼ وحدة الذواتف النقالة. المصدر:

تبتُ أف  ،Allure8في ىاتف  التيلفيخاصية راء الدتتللكتُ حوؿ لآ مؤستة كوندور بحثوبعد إجراء     
يلوف لشكل معظم النتاء لؽومن ىذا لؽكن القوؿ أف %. 65% من النتاء لػبوف التيلفي، ونتبة الرجاؿ 97

 عكس الرجاؿ. )سعة البطارية مثلا( تصميم الذاتف والإضاءة والكامتَا أكثر من الخصائص التقنيةو 

 تحليل النتائج الخاصة بأجهية التلفاز./2

وذلك لإرتفاع الطلب عليو. وفيما يلي عرض  ،من بتُ الأنواع الأخرى LED32تم إختيار جلاز تلفاز  
 .LED32لخصائص تلفاز 

 

 أحب سٌلفً

 لٌس لً هاتف ذكً

06%  

06%  
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 LED32(: خصائص تلفاز 4-5الجدول رقم)                                

 LED TV المنتج
1 2 3 

 سم(81)32 سم(81)32 سم(102)40 حجم الشاشة
 3661×768 3661×768 1920×1080 الدقة

 220 200 220 الإضاءة
HDMI 3 3 3 
USB 1 1 1 
AV 1 1 1 

VGA 1 1 1 
 1 1 1 سماعة

 من إعداد الباحثة بالاعتماد على الدوقع الالكتًوني للمؤستة.المصدر: 

لدؤستة كوندور،  LED 32التحديثات التي أجريت على متتوى تلفاز  ،نلاحظ من خلاؿ الجدوؿ أعلاه   
 اإرضاءوذلك  ،الدقة والإضاءة ،بحيث قامت الدؤستة بتغيتَ خصائص معينة دوف غتَىا والدتمثلة في حجم الشاشة

تتعى دائما لأف تكوف الرائدة تؤبر على قرارىم الشرائي بالدقاـ الأوؿ، كما بإعتبار ىذه الخصائص  تُمتتللكلل
، تورة حيادو  منمازاؿ في مرحلة النمو  LED 32ومن نتائج الدقابلة يتبتُ أف تلفاز . في التوؽ الالكتًوني

 .دورة ىذه الل الدوالي يوضح جزء من الشكو 

 LED 32كيندور (: تطير رقم أعمال تلفاز  2-5الشكل رقم)

 

 من قتم التتويق بوحدة التلفاز. المصدر:

2013 2014 2015 2016 2017
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كاف مندفض في سنة   LED 32أف رقم أعماؿ جلاز تلفاز كوندور  أعلاه،نلاحظ من خلاؿ الشكل    
 خاصة في رمضاف بعد العرض التًولغي الذي قامت 2016ليتزايد بشكل ملحوظ في سنة  2015إلى  2013

بتعر  LED 32+Démo HD/Wifi+tête double sorties ذلك بتقدنً تلفازبو الدؤستة و 
. ليبدأ (نع عملية الاستتَاديرجع ىذا الارتفاع للظروؼ الإقتصادية )م لككذو ، دج 22.500 ػػػػمندفض والدقدر ب

التًشيد الدعلن عنلا سنة بتبب الأزمة الاقتصادية وسياسة التقشف و ذلك و  ،2017بالتناقص التدرلغي في سنة 
تلفاز  وفيما يلي سيتم توضيح الاستًاتيجيات التتويقية عبر دورة حياة التي متت التوؽ الجزائري عامة. 2016

LED 32 .  

 :مرحلة التقدجم  

 ،ت الدبيعات في أقل متتوياتهامن لحظة طرحو في التوؽ بحيث كان  LED 32مرحلة تقدنً تلفاز  بدأت     
عبر تعديلو وتطويره ليتماشى مع  الابتكار في خصائص الدنتجعلى  رحلة الدفي ىذه بالتًكيز كوندور مؤستة    وتقوـ

وىذا الابتكار جديد على الدؤستة وليس على التوؽ ككل،  ،التكنولوجيا الحديثة بإضافة مواصفات جديدة
كذا و  الذي يناسب القدرة الشرائية لو كوف ىذا النوع من الأجلزة في متناوؿ الدتتللك الجزائري لتعره الدناسبو 

 في فتًة زمنية قصتَة مبيعات مرتفعة ليتحوؿ إلى مرحلة النمو من دورة حياتو.جمو الدعقوؿ إستطاع أف لػقق لح

 :مرحلة النمي  

وركزت الدؤستة جل إىتماملا في ىذه  طرؼ الدؤستات الأجنبية خاصة.منافتة من  LED 32يواجو تلفاز    
لشا سلل  ،شبكة توزيعلاكذا توسيع و  ،ت ما بعد البيعخدماعلى العروض التًولغية وخدمات الضماف و الدرحلة 
وزيادة حصتلا  نتج عنو إرتفاع في رقم أعمالذا، وىو ما في أي وقتتتللك شراءه من أي مكاف يريده و على الد

 التوقية إلى حد الآف.

نتيجة الأوضاع ذبذب أف دورة حياة ىذا النوع من الأجلزة تتميز بالت ،أعلاه كما نلاحظ من الشكل   
 للتوؽ الجزائري. الاقتصادية

ذكية أو ال لاأف مؤستة كوندور تهتم بدرجة أكبر بالابتكار في الدنتجات سواء في ىواتف ،القوؿ لشا سبق لؽكنو    
دورة حياتها   بلغبالنتبة لللواتف الذكية ت. (نتجات إلكتًونيةالأجلزة )مذلك لخصوصية ىذه و  ،تلفازالأجلزة 

 ذلك من خلاؿ طرح بشكل كبتَ على مرحلة التقدنً و التأبتَإلى الدؤستة تتعى و  ،أشلر 9كحد أقصى 
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ىذه الأختَة تبدأ  كذا على مرحلة التدىور لكوفو  مقارنة بدا كانت تطرحو من قبل.منتجات ذات خصائص لشيزة 
ولكن  ،نتج الدزيد من الوقت في التوؽفيلا الدبيعات بالتناقص لتقوـ الدؤستة بعروض ترولغية تتاعد على إعطاء الد

 لكوف الدؤستة تقوـ بطرح منتج جديد في نفس الفتًة.الدبيعات  تدىورتسرعاف ما 

 فلي تأخذ سنوات عكس الذواتف الذكية التي تكوف دورة حياتها قصتَة جدا نتيجة ،فيما يتعلق بأجلزة التلفازو   
لكن بردث فيلا متواجد في مرحلة النمو و  LED 32الدتعددة. فمثلا تلفاز التطورات التكنولوجية التريعة و 

تقوـ الدؤستة يصعب على الدؤستة التحكم فيلا. و تذبذبات في الطلب لكوف دورة حياتو تتأبر بدتغتَات خارجية 
 لتفادي ىذه التحديات بعروض ترولغية لزيادة الطلب.

تًكيز اللؽكن القوؿ أف مؤستة كوندور تتعى إلى أف تكوف مرحلة التقدنً قصتَة لذذا تقوـ ب ،على ضوء ما سبق   
 بجعل الدنتج يبيع نفتوالدؤستة  نتج إلى مرحلة النمو تقوـوعند دخوؿ الد .الجلود التتويقيةفي ىذه الدرحلة على 

ىذا كلو خاصة في و  ،تقوـ بتنشيط الدبيعاتالالطفاض إلى غاية وصوؿ الدنتج إلى مرحلة الالضدار عند بدأ الدبيعات ب
ىذا  لكوف ،تَات بتيطةيتغ بردث فيو افإنه(، مثلا  LED 32)أما فيما لؼص أجلزة التلفاز ،الذواتف الذكية

ودورة حياتو طويلة نوعا  .لتعره الدندفض وحجمو الدعقوؿ النوع من الدنتجات يلقى قبولا لدى الدتتللك الجزائري
  .مقارنة بالذواتف النقالة ما

  إف إجابات الدتتجوبتُ تدؿ على ضعف إىتماـ الدؤستة بدفلوـ الابتكار في عناصر الدزيج التتويقيوعليو ف   
راحل كوف أف الدنتجات الإلكتًونية تتطلب إبتكارات في الدنتج أكثر من العناصر الأخرى. وبالنتبة لد  ، وذلك كلو

جع حتب وجلة نظرىم الالضدار بنتبة ضعيفة وىذا رامرحلة و أكثر دورة حياة الدنتجات فلي تهتم بدرحلة التقدنً 
أي بدعتٌ أكثر توضيحا تتعى إلى طرح منتجات متنوعة بإستًاتيجية التنويع أكثر من التمييز. إلى إىتماملم 

 .طويلةزمنية لفتًة  توؽبقائلا في الإدوف أف تركز على ولكن وبأسعار مغرية ومتعددة 

من وتنشيط الدبيعات بدرجة أكبر الدنتج لراؿ تهتم بالابتكار في كوندور مؤستة   ،في الأختَ لؽكن أف نتتنتج  
بحيث تقوـ بالابتكار في الدنتج والتًويج الواسع  .وىذا سواءا في الذواتف النقالة أو أجلزة التلفازالعناصر الأخرى 

ما أخذت  إذا ة التي بسر بها الدنتجات بهدؼ تفادي الفشلاولة التقليص من الفتًة الزمنيلمح في مرحلة التقدنً وىذا
دىور فتًة زمنية طويلة في ىذه الدرحلة، وكذا القياـ بالابتكار في التًويج )تنشيط الدبيعات أكثر( في مرحلة الت

الدنتج والتًويج لراؿ قوؿ أف الابتكار في فتًة زمنية لشكنة في التوؽ. ومنو لؽكن ال للتماح للمنتج بأف يأخذ أطوؿ
إلى التقليص من  ،من خلاؿ ىذا)تنشيط الدبيعات( من أكثر العناصر إىتماما من طرؼ الدؤستة، كما تتعى 
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التأختَ في الوصوؿ إلى مرحلة التدىور من دورة حياة كل نوع من منتجاتها )مثلا ىاتف مرحلة التقدنً و 
Allure8 و تلفاز ،LED32ورة حياة الدنتجات بصفة عامة.يتاىم في إطالة دا كلو (، وىذ 

 .الهياتف النقالة لمؤسوة كيندور ييوبيكالثاني: عرض وتحليل نتائج ميقع المطلب 

تأكد من بعض لتم الاعتماد كذلك في مشروع التحليل الكيفي على موقع فيتبوؾ الخاص بدؤستة كوندور، ل   
بحيث يتضمن موقع فيتبوؾ  وبرليل آراء الدتتللكتُ حولذا. ،قبل الدؤستةالاستًابذيات التتويقية الدتبعة من 

 لستلف الأنشطة التتويقية التي تقوـ بها الدؤستة. عرض الخاص بالدؤستة 

لؽكن القوؿ أف معظم متتللكي الدؤستة ر، على العموـ ووفقا لدا تم برليلو من موقع فيتبوؾ لذواتف كوندو    
 الأخضرخدمة الاتصاؿ بالرقم ، و خدمات ما بعد البيععدـ جودة وكذا  ،ىواتفلميشتكوف من مشاكل في 

. ومثلا ىاتف كوندور موقفة أحياناتكوف  7/7و  24/24التي تتمح للمتتللكتُ بعرض شكاويلم  3075
Plume 8 دة بدأت تظلر فيو مشاكل تقنية، لاقى إعجاب الكثتَ من الدتتللكتُ في الأشلر الأولى وبعد م

 بهذا إضطرت الدؤستة من إخراجو من التوؽ وإدخاؿ منتج بديل.و 

أف مؤستة كوندور لذا مصالح لخدمات ما بعد البيع في كامل التًاب الوطتٍ إلا أنها  ،لؽكن القوؿولشا سبق     
في  تهتم بالنوع أكثر من الكمأف يتتوجب على الدؤستة  من ىناأسفرت على عدـ وجود جودة في خدماتها. و 

إرتفاع رغم و  ىاتف،15ىواتفلا الذكية  يتجاوز عدد لم منذ نشأتها Appel. فمثلا مؤستة أنشطتلاف لستل
. وسابقا التجارية بناء صورة علامتلا إلى وىذا راجع لجودة منتجاتها التي أدت إلا أنها لاقت لصاحا كبتَا أسعارىا

 لزاولةحيث أشرنا إلى  ورة حياتها،عبر دلا قإلى برقيكوندور مؤستة  التي تتعى  دبنا عن الأىداؼ التتويقيةبر
، فالدتتللك الجزائري الدتتللكرضا ب خراآو عليلا الاىتماـ أولا  ،وليتم ذلكصورة علامتلا التجارية  الدؤستة بناء

 أختارلو إنطبعات إلغابية لضو العلامات التجارية الأجنبية أكثر من العلامات التجارية المحلية، بحيث إذا ما 
، لأسعار الدندفضةة الأولى لتوفر خدمات ما بعد البيع وكذا لالدتتللك منتج لزلي عن منتج أجنبي راجع بالدرج

إذا ما بردبنا عن مواقع التواصل الاجتماعي و  .من ىنا لغب على مؤستة كوندور أف تركز على جودة خدماتهاو 
على جذب الدتتللكتُ الغتَ سلبا أكثر من الالغابية كلما أبر ذلك فيلا كلما كانت آراء الدتتللكتُ سلبية فإنو  

باعتبار أف مواقع التواصل الاجتماعي تلعب دور كبتَ في تشكيل الدتتعملتُ للعلامة التجارية كوندور، 
بناء  الانطباعات الإلغابية أو التلبية عن العلامة التجارية، وكذلك ىي من الأساليب التًولغية الدلمة للمؤستة في

 .صورتها، فلي تتاعد على الانتقاؿ من مرحلة التفاعل وتبادؿ الآراء إلى مرحلة الشراء
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 المقياس الموتخدم.التحليل اليصفي لعينة الدراسة و  : نتائجالمبحث الثاني

ىذا  داة الدتتددمة للقياس، حيث يشتَالأيل الوصفي لكل من عينة الدراسة و يتضمن ىذا الدبحث التحل   
خصائص الجودة أو ما يعرؼ بالخصائص التيكومتًية للمقياس الدتتددـ دصائص العامة لعينة الدراسة و لل الأختَ

 الدتمثل في معامل الثبات ومعامل الصدؽ.

 المطلب الأول: تحليل الخصائص العامة لعينة الدراسة.

ونتيجة لاستدداـ عنصر تقنية  ،أغلب ولايات الوطنتم بذميعلا تقريبا من  ،مفردة 500تبلغ عينة الدراسة    
البرلرة التي بسنع من استقباؿ القوائم الاستقصائية غتَ مكتملة فلقد بسكنت الباحثة من الحصوؿ على جميع القوائم 

 بشكل غتَ منقوص، وفيما يلي توصيف العينة النلائية للدراسة.

يصف توزيع مفردات عينة الدراسة  (، وىو ما5-5تظلر نتائج برليل ىذا الدتغتَ في الجدوؿ رقم ) الجنس:/1
 وفق لدتغتَ الجنس.

 (: تيزجع مفردات عينة الدراسة ويقا للجنس5-5الجدول رقم)

 النوبة العدد الجنس
 % 62.4 312 ذكر
 % 37.6 188 أنثى

 % 100 500 المجميع
 (.spssمن إعداد الباحثة بالاعتماد على نتائج برنامج ) المصدر:
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 تيزجع مفردات عينة الدراسة ويقا للجنس (:3-5)الشكل رقم 

 

 (5-5على الجدوؿ رقم ) من إعداد الباحثة بالاعتماد المصدر: 

%، في 62.4مفردة أي ما نتبتو  312يشتَ التحليل الإحصائي لدفردات العينة إلى أنو بلغ عدد الذكور فيلا    
 %.37.6مفردة بدا يعادؿ  188حتُ كاف عدد الإناث فيلا يتاوي 

 31سنة، وبتُ  30سنة و  18ة شرائح، بتُ تم تقتيم الشرائح العمرية لدفردات عينة الدراسة إلى بلاب الون:/2
ىو ما (، و 6-5ؿ رقم )وتظلر نتائج برليل ىذا الدتغتَ في الجدو  سنة. 45أختَا أكثر من سنة، و  45سنة و 

 يصف توزيع مفردات عينة الدراسة وفق لدتغتَ التن.

 (: تيزجع مفردات عينة الدراسة ويقا للون6-5رقم)الجدول 

 النوبة العدد الون
 % 47.2 236 سنة 30-سنة 18
 % 28.4 142 سنة 45-سنة 31

 % 24.4 122 سنة 45أكبر من 
 % 100 500 المجميع

 (.spssبالاعتماد على نتائج برنامج )من إعداد الباحثة  المصدر:   

 

 

 

 ذكر

 أنثى
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 مفردات عينة الدراسة ويقا للون(: تيزجع 4-5رقم) شكلال

 

 (6-5على الجدوؿ رقم ) من إعداد الباحثة بالاعتماد المصدر:

مفردة ما  236سنة بػ 30-18أنو بلغت شرلػة عينة الدراسة من سن  ،أعلاهوالشكل يتبتُ من الجدوؿ    
وتأتي في  ،%28.4مفردة ما نتبتلا  142سنة بػ  45-31% وىي أكبر نتبة، يليلا من سن 47.2يعادؿ 

 %.24.4مفردة ما يعادؿ  122سنة بػعدد  45الأختَ الشرلػة الأكبر من 

(، وىو ما يصف توزيع مفردات عينة 7-5تظلر نتائج برليل ىذا الدتغتَ في الجدوؿ رقم ) الموتيى التعليمي:/3
 الدراسة وفق لدتغتَ الدتتوى التعليمي.

 ويقا للموتيى التعليمي(: تيزجع مفردات عينة الدراسة 7-5الجدول رقم )

 النوبة العدد الموتيى التعليمي
 % 15.8 79 متيسط أو أقل

 % 31.6 158 ثانيي
 % 52.6 263 جامعي

 % 100 500 المجميع
 (.spssمن إعداد الباحثة بالاعتماد على نتائج برنامج ) المصدر:

 

 

18-30

31-45

 45أكبر من 
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 التعليمي(: تيزجع مفردات عينة الدراسة ويقا للموتيى 5-5رقم ) شكلال

 

 (7-5على الجدوؿ رقم ) من إعداد الباحثة بالاعتماد المصدر:

تم تقتيم متغتَ الدتتوى الدراسي لدفردات العينة إلى بلاث شرائح، بحيث يشتَ التحليل الإحصائي لذذا الدتغتَ    
ثم يليو الذين لذم متتوى بانوي بنتبة  %، 52.6ما يعادؿ  263معظم أفراد العينة جامعيتُ بعدد أف إلى 

، لشا يدؿ على % 15.8لتعليمي متوسط أو أقل بنتبة والنتبة الأختَة كانت من نصيب الدتتوى ا %، 31.6
 تفاوت ملحوظ بتُ عدد لستلف الشرائح.

 18000القائم على بلابة شرائح، الأقل من (، و 8-5الدتغتَ في الجدوؿ رقم ) تم برليل نتائج ىذا الدخل:/4
 دج. 30000آخرىا الدخوؿ الأكثر من دج، و  30000-18000دج، و

 ينة الدراسة ويقا لموتيجات الدخل(: تيزجع مفردات ع8-5الجدول رقم )

 النوبة العدد الدخل
 % 17.8 89 دج 18000أقل من 

 % 45.4 227 دج30000-18000من 
 % 36.8 184 دج30000أكثر من 

 % 100 500 المجميع
 (.spssمن إعداد الباحثة بالاعتماد على نتائج برنامج ) المصدر:

 

 متوسط أو أقل

 ثانوي

 جامعً
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 ينة الدراسة ويقا لموتيجات الدخل(: تيزجع مفردات ع6-5رقم ) شكلال

 

 (8-5على الجدوؿ رقم ) من إعداد الباحثة بالاعتماد المصدر:

أف أفراد عينة الدراسة من حيث متتوى الدخل كانت النتبة الأكبر  ،أعلاهوالشكل يلاحظ من الجدوؿ    
دج  30000%، أما الشرلػة التي تليلا كانت لأكثر من 45.4دج بػ  30000-دج18000للشرلػة بتُ 

مفردة ما يعادؿ  89دج بعدد  18000وأختَا شرلػة الأقل من %،  36.8مفردة ما نتبتو  184بعدد 
 ديص الخصائص الدلؽغرافية لعينة الدراسة.%. وفيما يلي سيتم تل17.8

 (: تيزجع مفردات عينة الدراسة ويقا للخصائص الدجمغرايية.9-5الجدول )

 النوبة% العدد الدخل الشهري النوبة% العدد الجنس
 17.8 89 دج18000أقل من  62.4 312 ذكر
 45.4 227 دج30000-18000 37.6 188 أنثى
 36.8 184 دج30000أكثر من    

 النوبة% العدد الموتيى التعليمي النوبة% العدد الون
 15.8 79 أقل من متوسط 47.2 236 سنة30-سنة18
 31.6 158 بانوي 28.4 142 سنة 45-سنة 31

 52.6 263 جامعي 24.4 122 سنة 45أكبر من 
 100 500 المجميع 100 500 المجميع
 (.spssمن إعداد الباحثة بالاعتماد على نتائج برنامج ) المصدر:

 دج 18000أقل من 

 دج30000-18000من 

 دج30000أكثر من 
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%، أما من 48النتبة الأكبر من أفراد العينة ىم ذكور بدا يعادؿ إنطلاقا لدا تم إستعراضو سابقا، يتضح أف     
 لػ ما بتُ %، أما الدخل كانت الدرتبة الأولى47.2سنة بنتبة 30-سنة  18ناحية التن فإف الأغلبية من شرلػة 

التي بسثل أكثر من  %52.6أختَا الدتتوى التعليمي تفوؽ شرلػة الجامعيتُ بنتبة دج، و 30000دج و18000
 صف عينة الدراسة.ن

 المطلب الثاني: تحليل ثبات المقياس الموتخدم.

كمية من الدعروؼ أف البحوث في العلوـ الاجتماعية قد تصنف تبعا لدؤشر طبيعة البيانات الدتتددمة إلى بحوث     
. أما البحوث الكيفية فلي ددـ الأولى تقنيات كمية مباشرة وتلجأ إلى العد والقياس والإحصاءوبحوث كيفية. تتت

لم من تركز على الفبل تعتمد على التحليل الكيفي و  الإحصائيلا تتتعمل التحليل ، و غالبا ما بزلو من القياس
 بعض الأسئلة جديرة بالطرح، منلا: ىل الظاىرة الدراد ىناؾو  .1الظاىرة الددروسةخلاؿ التفاعل مع الدوضوع و 

ىل الدعلومات التي لضصل عليلا بهذه الطريقة دقيقة رات إجرائية؟ و من خلاؿ مؤشدراستلا قابلة  للقياس الكمي، و 
وصادقة وبابتة؟ فإذا كاف من الدمكن الإجابة على ىذين التؤالتُ إلغابيا، فمن الدرجح أننا سنكوف بصدد بحث  

الصدؽ أو و تي ستتم مناقشتلا في ىذا الدطلب وبدا أننا في بحث كمي فإنو لغب استدداـ معايتَ الثبات ال. 2يكم
 الصلاحية التي سيتم مناقشتلا في الدطلب الدوالي.

يقصد بالثبات مقدرة الدقياس الدتتددـ على توليد نتائج متطابقة أو متقاربة نتبيا في كل مرة يتم استددامو و    
)إعادة  تذكر الأدبيات الدتدصصة عدة أنواع لقياس ببات أدوات جمع البيانات خاصة: الثبات الكلي .3فيلا

)تقاطع ملاحظاتهم(، الخطأ الدعياري )كمؤشر  الاختبار(، الاتتاؽ الداخلي)لدفردات الأدوات(، ببات المحكمتُ
ار في فتًتتُ ي يتمثل في تكرار الاختبلقياس الثبات الكلو  نتبي: فكلما الطفضت درجتو كلما كاف الثبات أعلى(.

من أسبوعتُ إلى أربعة الإمكاف. تكوف الفتًة الدقتًحة بتُ التطبيقتُ  ربرت الظروؼ نفتلا قدزمنيتتُ لستلفتتُ و 
الذي تعبر عنو وف مثلا بتُ قيمتي الاختبارين، و يتحقق الثبات إذا إرتفع معامل الارتباط لبتَسأسابيع في الغالب. و 

 :الآتيتاف الدعادلتتُ

 قيمة الاختبار على قيمة إعادة الاختبار تتاوي واحد، -

                                                           
 .84ص.2014دسيمبر .بدوف بلد نشر.19العدد .مجلة العليم الاجتماعية.البحوث الكمية والكيفيةمعايتَ الصدؽ والثبات في .فضيل دليو - 1
 .85ص.نفس المرجع الوابق.فضيل دليو - 2
 .142.ص2002.دار زىراف.الأردف.الكامل يي بحيث التويجقبدر الدين. ىلاؿ - 3
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 قيمة الاختبار ناقص قيمة إعادة الاختبار تتاوي صفر. -

ترتبط بو عدة مشاكل، يقتًح لتجاوزىا الاستدداـ الدتوازي لأداتي قياس را لكوف الاختلاؼ الزمتٍ حتاسا و ونظ   
 في فتًتتُ لستلفتتُ أيضا.و  صياغة بعض كلماتها في الاستمارة مثلا(الأسئلة و لمحتوى)مع تغيتَ ترتيب متشابهتتُ في ا

( Cronbach) لقياس الثبات أو التناسق الداخلي تتتددـ فيو عدة إختبارات، أشلرىا معامل كرونباخ   
 .1(0.6متوسطو لدبحوث، ) قيمتو بتُ صفر وواحد و لاختبار قياس التناسق بتُ إجابات ا

للعلوـ  الإحصائيةمعاملات ألفا للمقاييس الدتتددمة في الدراسة الحالية تم استدداـ الحزمة  من أجل قياسو   
قد بينت نتائج القياس ارتفاع معامل ألفا كرونباخ لكافة مقاييس الدراسة كما ىي موضحة و (، Spssالاجتماعية )

 في الجدوؿ الدوالي:

 )مقياس ألفا كرونباخ( الاستبيان(: معامل ثبات الاتواق الداخلي لأبعاد 10-5الجدول)

 Cronbach Alpha معامل عدد الفقرات إسم المتغير
 0.874 19 أبعاد الابتكار التويجقي/1

 0.724 10 الإبتكار في الدنتج
 0.741 02 الابتكار في التتعتَ
 0.813 04 الابتكار في التًويج
 0.774 03 الابتكار في التوزيع

 0.807 12 دورة حياة المنتجات/2
 0.736 05 عبر دورة حياتها عوامل نشر الدنتجاتأ/

 0.795 07 ب/توجلات الدتتللكتُ عبر مراحل دورة حياة الدنتجات
 0.875 04 توجلات الدتتللكتُ عبر مرحلة الابتكار
 0.749 03 توجلات الدتتللكتُ عبر مرحلة التقليد

 Spssمن إعداد الباحثة بالاعتماد على لسرجات برنامج  المصدر:

يتبتُ من الجدوؿ أعلاه، أف معاملات لكافة أبعاد الاستبياف مقبولة باعتبار أف قيم أبعاد الابتكار التتويقي     
توجلات  ( و0.736قيمتلا )(، بحيث عوامل نشر الدنتجات 0.807دورة حياة الدنتجات)و  ،(0.874)

مفلومة من قبل  بارات الاستبيافع لشا يعتٍ أف جميع ،(0.795)مراحل دورة حياة الدنتجات  الدتتللكتُ عبر

                                                           
 .87ص.مرجع سبق ذكره.فضيل دليو - 1
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قياس . ومنو لؽكن القوؿ أف قيم ألفا كرونباخ تشتَ إلى علاقة اتتاؽ وترابط مقبوؿ بتُ فقرات ممنلمالدتتقصى 
 تتًتب عند تطبيق الاستبياف. ىذا يدؿ على إمكانية ببات النتائج التي لؽكن أف( و 0.906) الأبعاد ككل بقيمة

 المطلب الثالث: تحليل صدق المقياس الموتخدم.

ظروؼ عن ال الإجاباتالذي يشتَ إلى درجة إستقلالية و  ،قياسالدسيتم في ىذا الدطلب التطرؽ إلى برليل صدؽ   
وبهدؼ التأكد من  .1خر ىو الددى الذي تقيس فيو أداة معينة ما يفتًض أنها تقتيوالعرضية للدراسة، أو بدعتٌ آ

ا يعرؼ صدؽ الدقياس يتتوجب أف يكوف ىذا على متتويتُ أولذما يتمثل في متتوى الصدؽ الظاىري أو م
 ذلك على النحو التالي:لما يشتَ إلى متتوى صدؽ البناء و بانيبصدؽ المحتوى و 

 "Face Validity/الصدق الظاىري "أولا

يتحقق ىذا من خلاؿ أو قياس مؤشراتها الواقعية. و  قياسلا دية إلى حتنيقصد بو أساسا "إجرئيتلا" الدؤ    
عتماد على بركيم الخبراء لأداة جمع ميداني لأدوات جمع البيانات(، وتم الإ الدراسات الاستطلاعية )كتحكيم

( لأخذ وجلات نظرىم 2الدلحق رقم) والعراؽ الأردف ،نلنداف لف،ش الجامعات في كل من البيانات في عدد من
ا لؼص العبارات من تعديل، وحذؼ الأخذ بدلاحظاتهم فيمومدى تعبتَىا عن موضوع الدراسة و بخصوص لزتواىا 

مفردة من باب  30إضافة ليتم بعد ذلك عرض النتدة الدعدلة من القائمة الاستقصائية على عينة بلغ تعدادىا و 
 برديد وضوحلا من عدمو.لأفراد، ودرجة استيعابهم للعبارات، و ل ى مناسبة أداة الدراسةالكشف عن مد

 "Construct Validity/الصدق البنائي "ثانيا

يتوقف ىذا النوع من الصدؽ على مقدار ما اة في قياس مفلوـ نظري أو سمة، و ويقصد بو لصاح الاختبار أو الأد  
وقصد التحقق من مدى صدؽ بناء الدقياس  .2مكوناتهاعليو من معلومات من ىذه التمة وخصائصلا و  لضصل

الدرجة الكلية، ثم حتاب الوسط قة بتُ فقرات متغتَات الدراسة و الدتتددـ كاف لزاما على الباحثة توضيح العلا
الفقرات الدعبرة عن  الحتابي الكلي لذذه الدتغتَات متمثلا في وسطلا الحتابي ثم حتاب معاملات الارتباط بتُ

                                                           
.أطروحة دكتوراه دراسة تأثير إستراتيجيات بناء الصيرة الذىنية للعلامة التجارجة على الصيرة المدركة لها لدى الموتهلك الجيائري .حاج نعاس كوبر- 1
 .235ص.2017التجارية وعلوـ التتيتَ.جامعة حتيبة بن بوعلي شلف. . كلية العلوـ الاقتصادية و (منشورة)

2 - http://elearning.hebron.edu/moodle2/blog/index.php?entryid=372&lang=tr /09/07/2018تاريخ الدشاىدة    

http://elearning.hebron.edu/moodle2/blog/index.php?entryid=372&lang=tr
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ىذا ما يظلره الجدوؿ رقم الدتتددـ في الدراسة الحالية، و  درجة لدعرفة مدى صدؽ بناء الدقياسىذه الالدتغتَات و 
(5-11.) 

 (: العلاقة بين يقرات متغيرات الدراسة والدرجة الكلية لكل متغير11-5الجدول رقم )                 

 موتيى المعنيجة الارتباط الفقرة موتيى المعنيجة الارتباط الفقرة
01 0.430 0.000 17 0.619 0.000 
02 0.478 0.000 18 0.683 0.000 
03 0.255 0.000 19 0.678 0.000 
04 0.208 0.000 20 0.806 0.000 
05 0.392 0.000 21 0.733 0.000 
06 0.489 0.000 22 0.708 0.000 
07 0.719 0.000 23 0.615 0.000 
08 0.659 0.000 24 0.678 0.000 
09 0.549 0.000 25 0.840 0.000 
10 0.615 0.000 26 0.773 0.000 
11 0.607 0.000 27 0.684 0.000 
12 0.730 0.000 28 0.639 0.000 
13 0.713 0.000 29 0.750 0.000 
14 0.602 0.000 30 0.675 0.000 
15 0.593 0.000 31 0.708 0.000 
16 0.436 0.000    

 (0.01تشتَ إلى متتوى معنوية -)**. Spssمن إعداد الباحثة بالاعتماد على لسرجات برنامج  المصدر:

الدرجة الكلية قرات الدتغتَات الدقاسة و يتبن أف ىناؾ علاقة ارتباط قوية بتُ جميع ف ،إنطلاقا من الجدوؿ أعلاه    
دؿ على صدؽ ىذا الدقياس من حيث ( وىذا ي0.01لذذه الدتغتَات وذات دلالة إحصائية عند متتوى معنوية )

ضعيفة مقارنة بباقي الفقرات  16كذا قيمة العبارة و  6-1املات الارتباط للفقرات من البناء، ويلاحظ أف قيم مع
وىذا لأف ىذه الفقرات تقيس سمات وخصائص مرتبطة بالدنتج أو بدعتٌ أدؽ ىو ما استطاع الدتتللك الجزائري 

 من تطبيقات للابتكار في مؤستة كوندور لذذا ظلر ارتباطلا بباقي فقرات الدقياس مندفضا.  إدراكو
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 (: العلاقة بين يقرات متغيرات الدراسة والدرجة الكلية للمتغيرات مجتمعة12-5الجدول رقم)

 موتيى المعنيجة الارتباط الفقرة موتيى المعنيجة الارتباط الفقرة
01 0.384 0.000 17 0.596 0.000 
02 0.446 0.000 18 0.594 0.000 
03 0.168 0.000 19 0.656 0.000 
04 0.225 0.000 20 0.812 0.000 
05 0.472 0.000 21 0.532 0.000 
06 0.465 0.000 22 0.618 0.000 
07 0.719 0.000 23 0.676 0.000 
08 0.599 0.000 24 0.407 0.000 
09 0.489 0.000 25 0.860 0.000 
10 0.548 0.000 26 0.705 0.000 
11 0.692 0.000 27 0.544 0.000 
12 0.712 0.000 28 0.653 0.000 
13 0.664 0.000 29 0.511 0.000 
14 0.525 0.000 30 0.436 0.000 
15 0.522 0.000 31 0.415 0.000 
16 0.359 0.000    

 ( .0.01تشتَ إلى متتوى معنوية -)**. Spssمن إعداد الباحثة بالاعتماد على لسرجات برنامج  المصدر:

الحصوؿ على نتائج ذات  لدتتددـ يتميز بجودة تتيحبأف الدقياس ا ،وعليو وبناء على ما سبق لؽكن القوؿ  
 مصداقية.

 .النهائيةومناقشة النتائج المشروع الكمي نتائج عرض وتحليل المبحث الثالث: 

الية بخصوص الدراسة سيتم تتليط الضوء في ىذا الدبحث على برليل النتائج التي توصلت إليلا الدراسة الح  
 تللكتُ حوؿ ىواتف مؤستة كوندور.التي بست من خلاؿ دراسة آراء الدتالديدانية و 

 .تحليل النتائج وإختبار الفرضياتالأول: المطلب 

ت الدراسة، وذلك باستدداـ بهدؼ إختبار فرضياالدتوصل إليلا  الإحصائية لنتائجلا الدطلب عرضا يتناوؿ ىذ  
، كما بست الاستعانة بتحليل الالضدار البتيط لاختبار مدى Fمعامل الارتباط البتيط لكارؿ بتَسوف، وإختبار 
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لنموذج الالضدار وبرليل  الإحصائيةلاختبار الدعنوية  ANOVAصحة الفرضيات، مع إستدداـ برليل التباين 
وكذا بالاعتماد على الوسط  إلى برليل الالضدار الدتعدد بالإضافة، ANOVA One-wayالتباين الأحادي 

 وفيما يلي عرض لنتائج اختبار الفرضيات: .الحتابي والالضراؼ الدعياري

بين إدراك  (α≤0.0.)يروق ذات دلالة إحصائية عند موتيى معنيجة  جيجد"الأولى: الرئيوية الفرضية 
وتتفرع منلا  ."الموتهلكين للابتكار التويجقي الموتخدم يي المؤسوة تعيى لخصائصهم الدجمغرايية

 الفرضيات الفرعية التالية:

 بتُ إدراؾ (α≤0.0.)ند متتوى معنوية فروؽ ذات دلالة إحصائية ع يوجد" الفرضية الفرعية الأولى:
 الدتتللكتُ للابتكار التتويقي الدتتددـ في الدؤستة تعزى لاختلاؼ جنتلم".

 بتُ إدراؾ (α≤0.0.)ند متتوى معنوية فروؽ ذات دلالة إحصائية ع يوجد" الفرضية الفرعية الثانية:
 الدتتللكتُ للابتكار التتويقي الدتتددـ في الدؤستة تعزى لاختلاؼ سنلم".

 إدراؾبتُ  (α≤0.0.)فروؽ ذات دلالة إحصائية عند متتوى معنوية  يوجد" الفرضية الفرعية الثالثة:
 الدتتللكتُ للابتكار التتويقي الدتتددـ في الدؤستة تعزى لاختلاؼ متتواىم التعليمي".

 بتُ إدراؾ (α≤0.0.)ند متتوى معنوية فروؽ ذات دلالة إحصائية ع يوجد" الفرضية الفرعية الرابعة:
 الدتتللكتُ للابتكار التتويقي الدتتددـ في الدؤستة تعزى لاختلاؼ دخللم".

، وجاءت نتائج ANOVA One-wayلاختبار صحة ىذه الفرضية تم استدداـ برليل التباين الأحادي  
 التحليل على النحو التالي:
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الموتهلكين نحي الابتكار التويجقي الموتخدم يي  لإدراكص تحليل التباجن الأحادي (: ملخ13-5الجدول رقم)
 مؤسوة كيندور يي قطاع الهياتف النقالة بدلالة خصائصهم الدجمغرايية

 
 متغير الدراسة

  
 مصادر الاختلاف

 
متيسط مجميع 

 المربعات

اختبار 
F 

موتيى 
 المعنيجة

A 
 

 إدراك الموتهلكين
للابتكار التويجقي 

الموتخدم يي قطاع 
النقالة لمؤسوة  الهياتف 

 كيندور

 0.99 11.200 بتُ الجنتتُ الجنس
 

0.002 
 4873.111 بتُ أفراد الجنس الواحد

 0.000 2.810 576.475 الأعماربتُ  التن
 4308.637 العمر الواحد بتُ أفراد

متتوى 
 التعليم

 0.001 2.316 485.171 بتُ متتويات التعليم
 4399.940 الواحدبتُ أفراد متتوى التعليم 

 0.697 0.365 83.359 بتُ متتويات الدخل الدخل

 4885.111 بتُ أفراد الدخل الواحد

 .(Spssمن إعداد الباحثة بالاعتماد على نتائج برنامج )المصدر: 

الدتتللكتُ  ىناؾ فروؽ واختلافات بتُ إدراؾ يتبن أف أعلاه، في الجدوؿ الإحصائيبناءا على نتائج التحليل    
الجزائريتُ لضو الإبتكار التتويقي الدتتددـ في مؤستة كوندور في قطاع الذواتف النقالة بدلالة الجنس، التن 

تعليم( بتُ المجموعات الددتلفة )الجنتتُ، الأعمار ومتتويات ال للإدراؾيمي، حيث كاف الفرؽ والدتتوى التعل
المحتوبة أكبر من الجدولية فضلا عن أف متتوى  Fقيمة ا لغعل المجموعة الواحدة، لش إدراؾأكبر من الفرؽ بتُ 

وية الدراسة ( والذي يعتبر أصغر من متتوى معن0.002)( و0.000ح بتُ )يتًاو  تمعنوية ىذه الاختلافا
. )الجنس، التن، الدتتوى التعليمي( ومنو يتم قبوؿ الفرضيات الفرعية الدتعلقة بهذه الدتغتَات( 0.05) الدتمثل بػ

لدخل فإنو يتم رفضلا حيث كاف الفرؽ بتُ متتويات الدخل الددتلفة أقل من الفرؽ بتُ الدتعلقة با أما الفرضية
متتويات الدخل الواحد، كما أف الاختلافات إف وجدت تكوف ذات دلالة إحصائية اعتبارا من متتوى الدعنوية 

يروق ذات  جيجد" و الأختَ لؽكن القوؿ أنوفي ( والذي يعتبر أكبر بكثتَ من متتوى معنوية الدراسة.0.697)
الموتهلكين للابتكار التويجقي الموتخدم يي  بين إدراك (α≤0.0.)ند موتيى معنيجة دلالة إحصائية ع

 المؤسوة تعيى لاختلاف جنوهم وسنهم وموتيى تعليمهم".
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الموتهلكين للابتكار  بين إدراك (α≤0.0.)ند موتيى معنيجة "لا جيجد يروق ذات دلالة إحصائية عوأنو 
 التويجقي الموتخدم يي المؤسوة تعيى لاختلاف دخلهم".

تيجهات بين  (α≤0.0.)يروق ذات دلالة إحصائية عند موتيى معنيجة  جيجد"الثانية:  الرئيوية الفرضية
الفرعية ويتفرع منلا الفرضيات  ."بدلالة الخصائص الدجمغرايية الموتهلكين عبر مراحل دورة حياة المنتجات

 التالية:

توجلات  بتُ (α≤0.0.)فروؽ ذات دلالة إحصائية عند متتوى معنوية  يوجد" الفرضية الفرعية الأولى:
 تعزى لإختلاؼ جنتلم".الدتتللكتُ عبر مرحلة الابتكار ومرحلة التقليد 

توجلات بتُ  (α≤0.0.)فروؽ ذات دلالة إحصائية عند متتوى معنوية  يوجد" الفرضية الفرعية الثانية:
 تعزى لإختلاؼ سنلم". الدتتللكتُ عبر مرحلة الابتكار ومرحلة التقليد

توجلات بتُ  (α≤0.0.)فروؽ ذات دلالة إحصائية عند متتوى معنوية  يوجد" الفرضية الفرعية الثالثة:
 تعزى لإختلاؼ دخللم".الدتتللكتُ عبر مرحلة الابتكار ومرحلة التقليد 

توجلات بتُ  (α≤0.0.)فروؽ ذات دلالة إحصائية عند متتوى معنوية  يوجد" الرابعة:الفرضية الفرعية 
 تعزى لإختلاؼ متتواىم التعليمي".الدتتللكتُ عبر مرحلة الابتكار ومرحلة التقليد 

لدعرفة مدى معنوية  Fالإختبار سط الحتابي والالضراؼ الدعياري و لاختبار صحة ىذه الفرضيات تم استدداـ الدتو   
وجاءت  .الدلؽغرافية لمصائصبدلالة ختوجلات الدتتللكتُ عبر مرحلة الابتكار ومرحلة التقليد  فروؽ بتُ ال

 النتائج كما يلي:

توجلات بتُ  (α≤0.0.)فروؽ ذات دلالة إحصائية عند متتوى معنوية  يوجد"الفرضية الفرعية الأولى: 
 ."بدلالة الجنس ومرحلة التقليدالدتتللكتُ عبر مرحلة الابتكار 
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تيجهات الموتهلكين عبر مرحلة الابتكار ل F(: نتائج اليسط الحوابي والانحراف المعياري وإختبار 14-5الجدول رقم)
 بدلالة الجنس ومرحلة التقليد

 
 الجنس

 Fإختبار  إناث ذكير
اليسط 
 الحوابي

الانحراف 
 المعياري

المتيسط 
 الحوابي

الانحراف 
 المعياري

 المعنيجة ةقيمال

تيجهات 
الموتهلكين عبر 

 مرحلة الابتكار

4.22 0.49 3.66 0.27 2.578 0.01 

تيجهات 
الموتهلكين عبر 

 مرحلة التقليد

2.34 0.21 3.36 0.63 0.753 0.002 

 (Spssمن إعداد الباحثة بالاعتماد على نتائج برنامج )المصدر: 

 بدلالة الجنس توجلات الدتتللكتُ عبر مرحلة الابتكارفروؽ جوىرية بتُ  ىناؾأف  ،يلاحظ من الجدوؿ أعلاه   
بإلضراؼ و  4.22من متوسطات الإناث بقيمة إناث( حيث حصل الذكور على أعلى وسط حتابي )ذكور و 

( أقل من متتوى 0.01المحتوبة أكبر من الجدولية، وبدتتوى معنوية ) Fقيمة ما جعل ، 0.49معياري يقدر ب
 معنوية الدراسة الحالية.

أعلى متوسط حتابي بقيمة  أف الإناث حصلوا علىتوجلات الدتتللكتُ عبر مرحلة التقليد ويلاحظ من   
 بدتتوى معنويةالمحتوبة أكبر من الجدولية، و  Fقيمة ما جعل ، 0.63إلضراؼ معياري يقدر بػ و  3.36

لؽكن قبوؿ الفرضية الفرعية الأولى ومنو  ، ما جعل ىناؾ فروؽ بتُ قرارات الشراء الدقلدة بدلالة الجنس.(0.002)
تيجهات الموتهلكين عبر مرحلة  بين (α≤0.0.)يروق ذات دلالة إحصائية عند موتيى معنيجة "بيجيد 

 بدلالة متغير الجنس". الابتكار ومرحلة التقليد

توجلات بتُ  (α≤0.0.) فروؽ ذات دلالة إحصائية عند متتوى معنوية يوجد"الفرضية الفرعية الثانية: 
 ."بدلالة التن الدتتللكتُ عبر مرحلة الابتكار ومرحلة التقليد
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تيجهات الموتهلكين عبر مرحلة الابتكار ل F(: نتائج اليسط الحوابي والانحراف المعياري وإختبار 15-5الجدول رقم)
 بدلالة الون ومرحلة التقليد

 
 الون

 Fإختبار  سنة 45أكبر من  سنة 45- 31 سنة18-30
المتيسط 
 الحوابي

الانحراف 
 المعياري

المتيسط 
 الحوابي

الانحراف 
 المعياري

المتيسط 
 الحوابي

الانحراف 
 المعياري

 المعنيجة القيمة

تيجهات 
الموتهلكين عبر 

 مرحلة الابتكار

4.57 0.72 4.24 0.45 3.40 0.52 1.280 0.02 

تيجهات 
الموتهلكين عبر 

 مرحلة التقليد
 

2.78 0.69 2.95 0.49 3.37 0.71 1.109 0.03 

 (Spssمن إعداد الباحثة بالاعتماد على نتائج برنامج )المصدر: 

بدلالة توجلات الدتتللكتُ عبر مرحلة الابتكار  إختلافات بتُ  أف ىنالك ،(15-5يتضح من الجدوؿ رقم )   
بإلضراؼ و  4.57بقيمة  سنة أكبر متوسط حتابي30سنة إلى  18الشرلػة العمرية ما بتُ  تالتن، حيث حصل

ما ، سنة 45سنة وأختَا الشرلػة العمرية الأكبر من  45سنة و 31تليلا الشرلػة ما بتُ  0.72معياري يقدر بػ 
إلى أف ىذه الفروؽ ذات دلالة إحصائية، ذلك أف  الإشارةالمحتوبة أكبر من الجدولية، وبذدر  Fقيمة جعل 

 أقل من متتوى معنوية الدراسة. متتوى معنويتلا

بدلالة التن، حيث حصلت  توجلات الدتتللكتُ عبر مرحلة التقليدتلافات بتُ ويتبتُ كذالك أف ىناؾ إخ   
تليلا ، 0.71وإلضراؼ معياري  3.37سنة على أعلى متوسط حتابي بقيمة  45الشرلػة العمرية أكبر من 

المحتوبة أكبر   Fقيمة ما جعل سنة،  30سنة و  18أختَ شرلػة ما بتُ سنة و  45سنة و  31الشرلػة ما بتُ 
يروق ذات دلالة بيجيد "منو لؽكن قبوؿ الفرضية الفرعية الثانية و  .0.03، وبدتتوى معنوية من الجدولية

 تيجهات الموتهلكين عبر مرحلة الابتكار ومرحلة التقليدبين  (α≤0.0.)إحصائية عند موتيى معنيجة 
 ."بدلالة متغير الون

بتُ قرارات الشراء  (α≤0.0.)فروؽ ذات دلالة إحصائية عند متتوى معنوية  يوجد" الفرضية الفرعية الثالثة:
 ."الدبتكرة بدلالة الدتتوى التعليمي
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 ت الموتهلكين عبر مرحلة الابتكارتيجهال F(: نتائج اليسط الحوابي والانحراف المعياري وإختبار 16-5الجدول رقم)
 بدلالة الموتيى التعليمي ومرحلة التقليد

 Fإختبار  جامعي ثانيي متيسط أو أقل موتيى التعليم
المتيسط 
 الحوابي

الانحراف 
 المعياري

المتيسط 
 الحوابي

الانحراف 
 المعياري

المتيسط 
 الحوابي

الانحراف 
 المعياري

 المعنيجة قيمةال

تيجهات 
الموتهلكين 
عبر مرحلة 

 الابتكار

3.58 0.36 3.12 0.24 2.81 0.68 0.118 0.001 

تيجهات 
الموتهلكين 
عبر مرحلة 

 التقليد
 

3.54 0.78 3.84 0.42 4.30 0.53 1.046 0.001 

 (Spssمن إعداد الباحثة بالاعتماد على نتائج برنامج )المصدر: 

بدلالة  توجلات الدتتللكتُ عبر مرحلة الابتكارات جوىرية بتُ أف ىناؾ إختلاف ،يتبن من الجدوؿ أعلاه    
وإلضراؼ معياري  3.58حيث حصلت فئة متوسط أو أقل على أعلى متوسط حتابي بقيمة متتوى التعليم، 

، وأختَا الدتتوى الجامعي 0.24إلضراؼ معياري و  3.12ئة الثانوي بدتوسط حتابي ، تليلا ف0.36يقدر بػ 
، وىذه المحتوبة أكبر من الجدولية Fقيمة ما جعل ، 0.68وإلضراؼ معياري  2.81بدتوسط حتابي بقيمة 

  الفروؽ ذات دلالة إحصائية.

 التقليد توجلات الدتتللكتُ عبر مرحلةرية بتُ وجود فروؽ جوى ،ويلاحظ من وأما الجزء الثاني من الجدوؿ فإن    
الدتتوى التعليمي حيث أف شرلػة الدتتوى التعليمي الجامعي ىي الأكثر تقليدا بحيث حصلت على متوسط و 

أو أقل،  تليلا الدتتوى الثانوي وأختَا الدتتوى متوسط 0.53إلضراؼ معياري بقيمة و  4.30حتابي أعلى بقيمة 
ومنو لؽكن قبوؿ الفرضية الفرعية  .ذات دلالة إحصائية، وىذه الفروؽ المحتوبة أكبر من الجدولية Fقيمة ما جعل 

تيجهات الموتهلكين عبر بين  (α≤0.0.)يروق ذات دلالة إحصائية عند موتيى معنيجة بيجيد " الثالثة
 ."بدلالة الموتيى التعليمي مرحلة الابتكار ومرحلة التقليد
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توجلات بتُ  (α≤0.0.)فروؽ ذات دلالة إحصائية عند متتوى معنوية  يوجد" الفرضية الفرعية الرابعة:
 ."بدلالة  الدخلالدتتللكتُ عبر مرحلة الابتكار ومرحلة التقليد 

تيجهات الموتهلكين عبر مرحلة الابتكار ل F(: نتائج اليسط الحوابي والانحراف المعياري وإختبار 17-5الجدول رقم)
 الدخلموتيى دلالة ب ومرحلة التقليد

 Fإختبار  دج30000أكثر من  دج30000-18000ما بين  دج 18000أقل من  الدخل
المتيسط 
 الحوابي

الانحراف 
 المعياري

المتيسط 
 الحوابي

الانحراف 
 المعياري

المتيسط 
 الحوابي

الانحراف 
 المعياري

 المعنيجة قيمةال

تيجهات 
الموتهلكين 
عبر مرحلة 

 الابتكار

2.89 2.27 3.64 1.04 4.14 0.67 0.510 0.004 

تيجهات 
الموتهلكين 
عبر مرحلة 

 التقليد
 

4.68 0.32 3.34 0.42 2.50 0.81 0.057 0.000 

 (Spssمن إعداد الباحثة بالاعتماد على نتائج برنامج )المصدر: 

بدلالة  توجلات الدتتللكتُ عبر مرحلة الابتكاربتُ  ةيلاحظ من الجدوؿ أعلاه، أف ىناؾ إختلافات جوىري   
 4.14دج على أعلى متوسط حتابي بقيمة 30000حيث حصلت فئة الدخل الدرتفع أي أكثر من الدخل، 

ما دج، 18000أختَا فئة أقل من دج و 30000إلى  18000، ثم تليلا فئة ما بتُ 0.67بإلضراؼ معياري و 
 وىذه الفروؽ ذات دلالة إحصائية. المحتوبة أكبر من الجدولية،  Fقيمة جعل 

بدلالة  توجلات الدتتللكتُ عبر مرحلة التقليد جوىرية بتُويلاحظ من الجدوؿ كذالك أف ىناؾ إختلافات    
إلضراؼ معياري بقيمة و  4.68على متوسط حتابي يقدر بػ الدخل، حيث حصلت فئة الدخل الأقل على أ

 Fقيمة ما جعل دج،  30000فئة الأكثر من  دج وأختَا 30000دج و  18000تليلا الفئة ما بتُ  0.32
 بيجيد"  ومنو لؽكن قبوؿ الفرضية الفرعية الرابعة المحتوبة أكبر من الجدولية، وىذه الفروؽ ذات دلالة إحصائية.
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تيجهات الموتهلكين عبر مرحلة الابتكار بين  (α≤0.0.)يروق ذات دلالة إحصائية عند موتيى معنيجة 
 ."بدلالة الدخل ومرحلة التقليد

لاستخدام  (α≤0.0.)ذو دلالة إحصائية عند موتيى معنيجة  تأثير جيجد": الثالثةالفرضية الرئيوية 
من وجهة نظر  تهانشر المنتجات عبر دورة حياعاد الابتكار التويجقي على مؤسوة كيندور لأب

 ."الموتهلكين

إستدداـ سيتم إختبار ىذه الفرضية على مرحلتتُ، حيث سيتم في البداية إختبار وجود الأبر بشكل كلي بتُ     
من خلاؿ إستدداـ  لدؤستة كوندور في قطاع الذواتف النقالة، اتهانشر الدنتجات عبر دورة حيالابتكار التتويقي و 

 أسلوب الالضدار البتيط والذي كانت نتائجو كما يلي:

 (: ملخص نتائج تحليل الانحدار وتحليل التباجن لاختبار الفرضية الثالثة18-5قم)الجدول ر 

الابتكار 
نشر  التويجقي/

المنتجات عبر 
 دورة حياتها

معامل 
الارتباط  
كارؿ 
 بتَسوف
R 

معامل 
 التحديد
R² 

معامل 
الدتغتَ 
 bالدتتقل 

الجزء 
 الثابت
A 

 ANOVAبرليل التباين 

 T إختبار Fإختبار 
 القيمة
 

متتوى 
 الدعنوية

متتوى  قيمةال
 الدعنوية

 1.479 0.000 51.936 0.143 0.412 0.547 0.740 النتائج
7.207 

0.000 
0.000 

 (Spssمن إعداد الباحثة بالاعتماد على نتائج برنامج )المصدر: 

 بقيمة R²ومعامل التحديد  (0.740) قدرت بػ Rنتيجة حتاب معامل الارتباط  ،يلاحظ من الجدوؿ أعلاه  
بناءا على نتائج الالضدار يكوف و  .(0.000) عند متتوى الدعنوية(51.936) قدرت بػ Fقيمة و ، (0.547)

  نشر الدنتجات كما يلي:و قة بتُ الابتكار التتويقي بسثيل لظوذج الالضدار البتيط للعلا
y=0.143+0.412x بحيث أفy ( وعبر دورة حياتها بسثل الدتغتَ التابع )عوامل نشر الدنتجاتx  َالدتغت

قيمة و  (0.000) عند متتوى معنوية 1.479قيمة  Tالإختبار  تتقل )الابتكار التتويقي(، وسجلالد
بالتالي يتم قبوؿ الفرضية. ولؽكن و  ،0.05وىي أقل من معنوية الدراسة  (0.000) عند متتوى معنوية 7.207

  ىذه النتائج كما يلي:تفتتَ
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( لشا دؿ على وجود علاقة 0.740معامل الارتباط لكارؿ بتَسوف كانت مرتفعة نوعا ما بحيث قدرت بػ ) قيمة  
ات نشر الدنتجر في قطاع الذواتف النقالة و إرتباط قوي بتُ الإبتكار التتويقي الدتتددـ من طرؼ مؤستة كوندو 

لنموذج الالضدار الخاص  الإحصائيةلاختبار الدعنوية  ANOVA، كما يظلر برليل التباين عبر دورة حياتها
إنطلاقا من ىذه النتائج لؽكن ، و 0.000( عند متتوى معنوية 51.936تقدر بػ )  Fباختبار الفرضية أف قيمة 

أبر للإبتكار التتويقي  وىو ما يؤكد وجود 0.05القوؿ بأف لظوذج الالضدار ذو دلالة إحصائية عند متتوى دلالة 
نشر الدنتجات عبر مرحلة النمو من دورة حياتها.   ى قطاع الذواتف النقالة علالذي تتتددمو مؤستة كوندور في

( أف الابتكار التتويقي الذي قامت بو مؤستة  0.547التي قدرت بػ ) R²كما تؤكد قيمة معامل التحديد 
وىي النتبة التي . الدنتجات نشر % من نتبة التغتَ في54.7تو كوندور في قطاع الذواتف النقالة يفتر ما نتب

ساىم من خلالذا الابتكار التتويقي الذي قامت بو مؤستة كوندور في إنتشار الدنتجات عبر دورة حياتها وأف 
دلالة إحصائية عند موتيى  ذو جيجد تأثير" ولى ىذا يتم قبوؿ الفرضية بأنتعود لعوامل أخرى. وع 45.3
نشر المنتجات عبر دورة  بعاد الابتكار التويجقي علىلاستخدام مؤسوة كيندور لأ (α≤0.0.)معنيجة 

 من وجهة نظر الموتهلكين".ها حيات

ت عبر دورة نشر الدنتجا زيج التتويقي الابتكاري علىوسيتم إختبار دراسة مدى أبر كل عنصر من عناصر الد 
 وجاءت النتائج كما يلي: .ماـمن خلاؿ طريقة التدرج لضو الأمن خلاؿ إستدداـ أسلوب الالضدار الدتعدد حياتها 
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ملخص نتائج الانحدار المتدرج نحي الأمام لأبعاد الابتكار التويجقي الموتخدم يي مؤسوة  (: 19-5الجدول رقم)
 دورة حياتها نشر المنتجات عبر ي قطاع الهياتف النقالة علىكيندور ي

 
 النموذج

معامل 
الارتباط 
 كار ؿ
 بتَسوف

معامل 
 التحديد

معامل 
الدتغتَ 
 الدتتقل

الجزء 
 الثابت

قيمة معامل 
 التباين

متتوى 
 الدعنوية

قيمة 
 الدعامل

متتوى 
 الدعنوية

 0.737 التعر 1
 

0.543 0.586 0.222 571.049 0.000 7.145 
12.345 

0.000 
0.000 

 5.101 0.000 219.760 0.411 0.533 0.568 0.803 التعر 2
14.202 
8.023 

0.000 
0.000 
0.000 

 0.234 الدنتج

 0.815 التعر 3
 
 
 

0.584 0.520 0.637 654.825 0.000 8.825 
9.254 
11.024 
6.027 

0.000 
0.000 
0.000 
0.000 

 0.264 الدنتج

 0.157 التًويج

4 
 

 0.818 التعر
 

0.602 0.525 0.488 225.642 0.000 4.739 
14.254 
8.021 
6.237 
5.397 

0.000 
0.000 
0.000 
0.000 
0.000 

 0.275 الدنتج
 0.161 التًويج
 0.112 التوزيع

 (Spssمن إعداد الباحثة بالاعتماد على نتائج برنامج )المصدر: 

ىو البعد الأكثر تأبتَا يظلر من الجدوؿ أعلاه، الدتغتَات الداخلة في معادلة الالضدار، ويعتبر الابتكار في التتعتَ   
لشا يعتٍ أف الدتغتَات  0.543( ومعامل التحديد 0.737نشر الدنتجات حيث بلغ معامل الإرتباط ) على

%( من 54.3كوندور استطاعت أف تفتر ما نتبتو )  لذواتفالدتتقلة التفتتَية متمثلة في الابتكار في التتعتَ 
عند إضافة بعد الابتكار في الدنتج زاد معامل الارتباط ليصل نشر الدنتجات لذواتف كوندور، و  التغتَات الحاصلة في

الابتكار في التًويج %(، و 6.6بػ ) وىذا يدؿ على أف الابتكار في الدنتج كبعد زاد في معامل الارتباط 0.803إلى 
أبرا %(، وبالتالي لؽكن القوؿ أف ىنالك 0.3%(، أما الابتكار في التوزيع فقدرت إضافتو بػ )1.2)يد ما قيمتو يز 

ذي دلالة إحصائية لكل من الدتغتَات الدتتقلة )الابتكار في التتعتَ، الابتكار في الدنتج، الابتكار في التًويج، 
 .ة الدنتجاتالنمو من دورة حياالتوزيع( على نشر الدنتجات عبر مرحلة الابتكار في 
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( 654.825( و)219.7601قيمو بتُ )  F، أف إختبارANOVAكما أظلرت نتائج برليل التباين   
لشا يدؿ على وجود أبر ذو دلالة إحصائية، وىو ما تؤكده  0.05ىي أقل من ( و 0.000)بالدلالة الإحصائية

أقل من متتوى  وىي(، 0.000( و)0.000( عند متتوى الدعنوية )4.739( و)4.739) Tقيمة إختبار 
ر ذو دلالة إحصائية عند موتيى معنيجة يأثتجيجد "  ومنو لؽكن قبوؿ الفرضية بأنمعنوية الدراسة. و 

(.0.0≥α) من  تهانشر المنتجات عبر دورة حياعاد الابتكار التويجقي على لاستخدام مؤسوة كيندور لأب
 وجهة نظر الموتهلكين".

لاستخدام  (α≤0.0.)ر ذو دلالة إحصائية عند موتيى معنيجة يأثتجيجد " الفرضية الرئيوية الرابعة:
ويتفرع  ."تيجهات الموتهلكين عبر مراحل دورة حياة المنتجاتلتويجقي على مؤسوة كيندور الابتكار ا

 منلا الفرضيات الفرعية التالية:

لاستدداـ مؤستة  (α≤0.0.) ذو دلالة إحصائية عند متتوى معنوية تَأبتيوجد " الأولى:الفرضية الفرعية 
 ".توجلات الدتتللكتُ عبر مرحلة الابتكارتويقي على كوندور الابتكار الت

 اجن لاختبار الفرضية الرئيوية الرابعة(: ملخص نتائج تحليل الانحدار وتحليل التب20-5الجدول رقم )

 الأولى() يرضية يرعية 

التويجقي/ الابتكار 
تيجهات 

الموتهلكين  عبر 
 مرحلة الابتكار

معامل 
الارتباط 
كارؿ 
 بتَسوف
R 

معامل 
 التحديد
R² 

معامل 
الدتغتَ 
 bالدتتقل 

الجزء 
 الثابت
A 

 ANOVAبرليل التباين 

 T إختبار Fإختبار 
 القيمة
 

متتوى 
 الدعنوية

متتوى  القيمة
 الدعنوية

 النتائج
 

0.769 0.591 0.590 0.157 21.220 0.000 10.658 
3.470 

0.000 
0.000 

 (Spssمن إعداد الباحثة بالاعتماد على نتائج برنامج )المصدر: 

( لشا يدؿ على 0.769يلاحظ من خلاؿ الجدوؿ أعلاه، أف قيمة معامل الارتباط لكارؿ بتَسوف قدرت بػ )   
(، والداؿ على أف أبعاد الإبتكار 0.591وجود علاقة إرتباط طردية قوية، وقدرت قيمة معامل التحديد بػ )

%( من التغتَات 59ما نتبتو )التتويقي الدتتددـ في مؤستة كوندور قطاع الذواتف النقالة لرتمعة، تفتر 
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عند  21.220تقدر بػ  Fأف قيمة ، كما أظلرت النتائج في توجلات الدتتللكتُ عبر مرحلة الابتكاراصلة الح
وىي أقل من متتوى معنوية الدراسة، لشا يدؿ على وجود أبر ذو دلالة إحصائية لأبعاد  0.000متتوى الدعنوية 

والتي  T، ىو ما تؤكده قيمة إختبار ت الدتتللكتُ عبر مرحلة الابتكارتوجلاتمعة على الابتكار التتويقي لر
( وىي أقل من متتوى معنوية الدراسة، وعليو 0.000( عند متتوى دلالة )10.658( و)3.470تتًاوح بتُ )

 y=0.157+0.590xلؽكن بسثيل لظوذج الالضدار البتيط للعلاقة بتُ الدتغتَين كما يلي  

ر ذو دلالة إحصائية عند موتيى معنيجة يأثتجيجد "وبالتالي لؽكن قبوؿ الفرضية الفرعية الأولى بأف   
(.0.0≥α) تيجهات الموتهلكين عبر مرحلة ويجقي على لاستخدام مؤسوة كيندور الابتكار الت

 ".الابتكار

لاستدداـ مؤستة   (α≤0.0.) ذو دلالة إحصائية عند متتوى معنوية تَأبت يوجد" الفرضية الفرعية الثانية:
 ".توجلات الدتتللكتُ عبر مرحلة التقليدتتويقي على كوندور الابتكار ال

 (: ملخص نتائج تحليل الانحدار وتحليل التباجن لاختبار الفرضية الرئيوية الرابعة21-5الجدول رقم )

 ) يرضية يرعية الثانية(

 الابتكار
 التويجقي/
تيجهات 

الموتهلكين عبر 
  مرحلة التقليد

معامل 
الارتباط 
كارؿ 
 بتَسوف
R 

معامل 
 التحديد
R² 

معامل 
الدتغتَ 
 bالدتتقل 

الجزء 
 الثابت
A 

 ANOVAبرليل التباين 

 T إختبار Fإختبار 
 القيمة
 

متتوى 
 الدعنوية

متتوى  القيمة
 الدعنوية

 النتائج
 

0.071 0.005 -0.290 -0.104 3.214 0.012 -0.571 
-0.357 

0.12 
0.089 

 (Spssمن إعداد الباحثة بالاعتماد على نتائج برنامج )المصدر: 

( لشا يدؿ على وجود 0.071يلاحظ من الجدوؿ أعلاه، أف قيمة معامل الارتباط لكارؿ بتَسوف قدرت بػ )    
( والداؿ على أف أبعاد الابتكار التتويقي 0.005علاقة طردية ضعيفة جدا، مع تقدير معامل التحديد فيلا بػ )

وىي  الدتتللكتُ عبر مرحلة التقليد توجلات علىمن التغتَات التي تطرأ %( فقط 0.5لرتمعة تفتر ما نتبتو )
توجلات تويقي على لشا يقودنا للقوؿ بأنو لا يوجد أي تأبتَ للابتكار الت ،نتبة ضعيفة جدا تكاد تكوف معدومة
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، وىو ما تدعمو نتائج برليل التباين حيث أببتت أنو لا توجد أي دلالة إحصائية الدتتللكتُ عبر مرحلة التقليد
ر يأثت لا جيجدالثانية، بقوؿ أنو "الفرعية . وبالتالي سيتم رفض الفرضية 0.05توى الدعنوية لذذه العلاقة عند مت

تويجقي على لاستخدام مؤسوة كيندور الابتكار ال (α≤0.0.)ذو دلالة إحصائية عند موتيى معنيجة 
 ". تيجهات الموتهلكين عبر مرحلة التقليد

لعيامل نشر  (α≤0.0.)ر ذو دلالة إحصائية عند موتيى معنيجة يأثت جيجدلفرضية الرئيوية الخاموة: "ا
 وتتفرع منلا الفرضيتتُ التاليتتُ: ".تيجهات الموتهلكين عبر مراحل دورة حياة المنتجاتنتجات على الم

لعوامل نشر  (α≤0.0.) ذو دلالة إحصائية عند متتوى معنوية تَأبت يوجد" الفرضية الفرعية الأولى: 
 ."توجلات الدتتللكتُ عبر مرحلة الابتكارنتجات على الد

 (: ملخص نتائج تحليل الانحدار وتحليل التباجن لاختبار الفرضية الرئيوية الخاموة22-5الجدول رقم )

 ) يرضية يرعية الأولى(

عيامل نشر 
المنتجات/ 
تيجهات 

الموتهلكين عبر 
 مرحلة الابتكار

معامل 
الارتباط  
كارؿ 
 بتَسوف
R 

معامل 
 التحديد
R² 

معامل 
الدتغتَ 
 bالدتتقل 

الجزء 
 الثابت
A 

 ANOVAبرليل التباين 

 T إختبار Fإختبار 
 القيمة
 

متتوى 
 الدعنوية

متتوى  القيمة
 الدعنوية

 النتائج
 

0.684 0.467 0.938 0.097 93.165 0.000 8.424 
9.652 

0.000 
0.000 

 (Spssبرنامج )من إعداد الباحثة بالاعتماد على نتائج المصدر: 

( لشا يدؿ على وجود علاقة 0.684يتبتُ من الجدوؿ أعلاه، أف قيمة معامل الارتباط لكارؿ بتَسوف قدرت بػ )
( والداؿ على أف عوامل نشر الدنتجات تفتر ما نتبتو 0.467طردية قوية، وقدر معامل التحديد فيلا بػ )

يوجد تأبتَ  و، لشا لؽكن القوؿ أنعبر مرحلة الابتكارتوجلات الدتتللكتُ  لتي تطرأ على% من التغتَات ا46.7
 ، كما تدعم ىذه النتائج برليل التباين.توجلات الدتتللكتُ عبر مرحلة الابتكارنتجات على لعوامل نشر الد

  (α≤0.0.)ر ذو دلالة إحصائية عند موتيى معنيجة يأثت جيجدوبالتالي سيتم قبوؿ الفرضية الأولى، بقوؿ أنو "
 ". تيجهات الموتهلكين عبر مرحلة الابتكارنتجات على لعيامل نشر الم
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تأبتَ على توجلات الدتتللكتُ وسيتم كذلك دراسة مدى متالعة كل بعد من أبعاد عوامل نشر الدنتجات في ال   
 ( وىي على النحو التالي:23-5، وتظلر نتائج ىذا التحليل في الجدوؿ رقم )عبر مرحلة الابتكار

تيجهات  نتجات على(: ملخص نتائج تحليل الانحدار المتدرج نحي الأمام لأبعاد عيامل نشر الم23-5الجدول رقم)
 الموتهلكين عبر مرحلة الابتكار

 
 النموذج

معامل 
الارتباط 
كارؿ 
 بتَسوف

معامل 
 التحديد

معامل 
الدتغتَ 
 الدتتقل

الجزء 
 الثابت

قيمة معامل 
 التباين

متتوى 
 الدعنوية

قيمة 
 الدعامل

متتوى 
 الدعنوية

 0.564 التوافق 1
 

0.318 0.412 0.338 5.824 0.020 13.622 
2.413 

0.000 
0.020 

 
2 

 9.309 0.037 4.640 0.414 0.146 0.474 0.689 التوافق
2.154 
4.820 

0.000 
0.037 
0.000 

الديزة 
 النتبية

0.238 

 
 
3 

 0.697 التوافق
 
 
 

0.485 0.159 0.335 9.685 0.000 3.552 
2.366 
6.870 
5.361 

0.000 
0.000 
0.000 
0.000 

الديزة 
 النتبية

0.264 

 0.157 الدلاحظة
 
 
4 

 4.332 0.000 8.124 0.524 0.167 0.506 0.712 توافقال
2.633 
1.244 
1.949 
10.662 

 

0.000 
0.000 
0.000 
0.000 
0.000 

يزة الد
 النتبية

0.248 

 0.222 الدلاحظة
 0.021 بالتجري

 
 
5 

 11.323  11.595 0.396 0.143 0.524 0.724 توافقال
8.225 
7.015 
9.247 
2.669 
5.667 

0.000 
0.000 
0.000 
0.000 
0.000 
0.000 

الديزة 
 النتبية

0.364 

 0.126 الدلاحظة
 0.841 التجريب
 0.340 التعقيد

 (Spssمن إعداد الباحثة بالاعتماد على نتائج برنامج )المصدر: 
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 بتَا علىالبعد الأكثر تأ ىو توافقعتبر اليت الداخلة في معادلة الالضدار، و يظلر في الجدوؿ أعلاه، الدتغتَا    
( لشا 0.318التحديد )( ومعامل 0.564حيث بلغ معامل الارتباط )، توجلات الدتتللكتُ عبر مرحلة الابتكار

ات التي %( من التغتَ 31.8فتر ما نتبتو )يإستطاع أف  توافقتتقلة التفتتَية متمثلة في اليعتٍ أف الدتغتَات الد
 زاد معامل الارتباط ليصبح يزة النتبيةوعند إضافة بعد الد ، توجلات الدتتللكتُ عبر مرحلة الابتكارطرأت على 

%(، والدلاحظة تزيد ما قيمتو 15.6زاد في معامل الارتباط بػ) ة النتبيةيز ( وىذا يدؿ على أف الد0.689)
%(،  وبالتالي لؽكن القوؿ 1.8ما نتبتو) %(، وأختَا بعد التعقيد يزيد2.1%(، والتجريب يزيد ما نتبتو)1.1)

، التجريب، الدلاحظة ،الديزة النتبيةالتوافق،  )  لكل من الدتغتَات الدتتقلة إحصائيةىنالك أبرا ذو دلالة  أف
تراوحت  Fاختبار  أفنتائج برليل التباين  أظلرت. كما توجلات الدتتللكتُ عبر مرحلة الابتكار( على التعقيد

وىو ما يدؿ على  0.05( وىي اقل من 0.000) الإحصائية( بالدلالة 13.622( و)2.154قيمتو ما بتُ )
( عند 9.685( و)4.640التي تتًاوح ما بتُ) Tبار ، وىو ما تؤكده قيمة اختإحصائيةبر ذو دلالة أوجود 

 و ما يتمح بقبوؿ الفرضية أي أنووى قل من متتوى معنوية الدراسة.أوىي  0.037و  0.000متتوى معنوية 
 ،التيايق) عيامل نشر المنتجاتبعاد لأ (α≤0.0.)ذو دلالة إحصائية عند موتيى معنيجة  تأثير جيجد"

 ".تيجهات الموتهلكين عبر مرحلة الابتكارعلى  التجرجب، التعقيد(الملاحظة،  ،الميية النوبية

نتجات على نشر الدل (α≤0.0.) ذو دلالة إحصائية عند متتوى معنوية تَأبت يوجد" الفرضية الفرعية الثانية:
 ".توجلات الدتتللكتُ عبر مرحلة التقليد

 لاختبار الفرضية الرئيوية الخاموة (: ملخص نتائج تحليل الانحدار وتحليل التباجن24-5الجدول رقم )

 (ثانية) يرضية يرعية 

عيامل نشر 
/ المنتجات
تيجهات 

الموتهلكين عبر 
 مرحلة التقليد

معامل 
الارتباط  
كارؿ 
 بتَسوف
R 

معامل 
 التحديد
R² 

معامل 
الدتغتَ 
 bالدتتقل 

الجزء 
 الثابت
A 

 ANOVAبرليل التباين 

 T إختبار Fإختبار 
 القيمة
 

متتوى 
 الدعنوية

متتوى  القيمة
 الدعنوية

 النتائج
 

0.177 0.031 0.303 0.256 1.391 0.000 8.279 
1.180 

0.001 
0.002 

 (Spssمن إعداد الباحثة بالاعتماد على نتائج برنامج )المصدر: 
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وجود على ( لشا يدؿ 0.177أف قيمة معامل الارتباط لكارؿ بتَسوف قدرت بػ ) أعلاه، يلاحظ من الجدوؿ    
(، والداؿ على أف عوامل نشر الدنتجات 0.031، مع تقدير معامل التحديد فيلا بػ )علاقة إرتباط جد ضعيفة

نتائج ، ومن توجلات الدتتللكتُ عبر مرحلة التقليد علىالحاصلة % فقط من التغتَات 3.1تفتر ما نتبتو 
يوجد تأبتَ  ، لشا يقودنا للقوؿ0.05دلالة إحصائية لذذه العلاقة عند متتوى الدعنوية  برليل التباين يتبتُ أنو يوجد

 قبوؿ لتالي سيتموبا .توجلات الدتتللكتُ عبر مرحلة التقليدلرتمعة على لعوامل نشر الدنتجات ضعيف جدا 
 (α≤0.0.)ذو دلالة إحصائية عند موتيى معنيجة ضعيف  تأثير جيجد"الثانية، بقوؿ أنو الفرعية الفرضية 

 ".تيجهات الموتهلكين عبر مرحلة التقليدعلى مجتمعة لعيامل نشر المنتجات 

نتجات على توجلات الدتتللكتُ عبر كما سيتم كذلك ىنا إختبار الأبر بتُ كل بعد من أبعاد عوامل نشر الد   
 الدوالي:، وتظلر النتائج في الجدوؿ مرحلة التقليد

تيجهات نتجات على (: ملخص نتائج تحليل الانحدار المتدرج نحي الأمام لأبعاد عيامل نشر الم25-5الجدول رقم)
 الموتهلكين عبر مرحلة التقليد

 
 النموذج

معامل 
الارتباط 

 ؿكار 
 بتَسوف

معامل 
 التحديد

معامل 
الدتغتَ 
 الدتتقل

الجزء 
 الثابت

قيمة معامل 
 التباين

متتوى 
 الدعنوية

قيمة 
 الدعامل

متتوى 
 الدعنوية

 تجريبال 1
 

0.163 0.026 4.596 2.249 72.896 0.000 5.637 
8.538 

0.000 
0.000 

 التجريب 2
 

0.172 0.029 0.541 0.323 96.284 0.000 6.255 
2.363 
5.471 

0.000 
0.000 
 0.693 التعقيد 0.000

 (Spssبرنامج )من إعداد الباحثة بالاعتماد على نتائج المصدر: 

 توجلات الدتتللكتُ عبر مرحلة التقليدتأبتَا على بعد التجريب الأكثر عتبر بناءا على نتائج الجدوؿ أعلاه، ي   
، وكذا يعتٍ ضعيفة(، ما يعتٍ أف العلاقة طردية 0.026( ومعامل التحديد )0.163حيث بلغ معامل الارتباط )

 من التغتَات التي %(2.6في بعد التجريب استطاعت أف تفتر ما نتبتو )أف الدتغتَات الدتتقلة التفتتَية متمثلة 
زاد معامل الارتباط ليصبح  تعقيدند إضافة بعد ال، وعتوجلات الدتتللكتُ عبر مرحلة التقليدتطرأ على 
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 0.000وبلغت متتوى الدعنوية %(، 0.9)ػيزيد في معامل الارتباط ب تعقيد( وىذا يدؿ على أف بعد ال0.172)
تَات وبالتالي لؽكن القوؿ أف ىنالك أبرا ذو دلالة إحصائية لكل من الدتغوىي أقل من متتوى معنوية الدراسة، 

صاء بعد ( على قرارات الشراء الدقلدة، أما فيما لؼص الدتغتَات الدتتبعدة، فقد تم إقتعقيدالدتتقلة )التجريب، ال
بلوغ درجة معنوية ضعف تأبتَىا على النموذج لدرجة إقصائلا، فقد تم ، التوافق( لحظةلا)الديزة النتبية، الد

"جيجد تأثير ذو دلالة وبالتالي لؽكن القوؿ أنو  .بالدتغتَ التابع قيم أكبر من درجة معنوية الدراسة علاقتلم
نتجات )التجرجب، التعقيد( على تيجهات لأبعاد عيامل نشر الم (α≤0.0.)إحصائية عند موتيى معنيجة 

 ."الموتهلكين عبر مرحلة التقليد 

 .النهائيةمناقشة النتائج  :نيالثا طلبالم

قصد برقيق أىداؼ ب .التابق طلبالتي تم التوصل إليلا في الدمناقشة وتفتتَ النتائج  ،طلبيتناوؿ ىذا الد    
ستة كوندور قطاع للابتكار التتويقي الدتتددـ في مؤ الدتتللكتُ ث، والدتمثلة في دراسة مدى إدراؾ البح

  وذجلظ لتي تم قياسلما بالاعتماد على، وكذا دراسة تأبتَ ىذا الابتكار على دورة حياة الدنتجات االذواتف النقالة
لزاولة معرفة في أي مرحلة يتبتٌ الدتتللك منتجات . و وذلك من خلاؿ دراسة آراء الدتتللكتُ ،شر الدنتجاتن

 .بالاعتماد على لظوذج الشراء الأوؿ والتي تفتر مراحل دورة حياة الدنتجات بالدفلوـ الجديد ،الدؤستة لزل الدراسة

 .ما يليالتابق، من خلاؿ  طلبلنتائج التي تم تناولذا في الدوعليو سوؼ يتم مناقشة وتفتتَ ا    

 مناقشة النتائج الخاصة بالمرحلة الأولى من الدراسة. أولا/

اختبار مدى سيتم مناقشة نتائج الدرحلة الأولى من لظوذج الدراسة التي تتضمن فرضيتتُ رئيتيتتُ، والدرتبطة ب  
ة وكذا دراسة الدتتللكتُ للابتكار التتويقي الدتتددـ في الدؤستة لزل الدراسة من جل وجود فروؽ بتُ إدراؾ

)الجنس،  بدلالة الخصائص الدلؽغرافيةوىذا  تتوجلات الدتتللكتُ عبر مراحل دورة حياة الدنتجاالفروؽ بتُ 
 التن، الدتتوى التعليمي، الدخل(.
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الموتهلكين نحي الابتكار التويجقي الموتخدم يي مؤسوة   تعلقة بيجيد اختلايات بين إدراك/النتائج الم1
 كيندور يي قطاع الهياتف النقالة بدلالة الخصائص الدجمغرايية:

في  الدتتللكتُ لضو الابتكار التتويقي الدتتددـ إلى وجود فروؽ بتُ إدراؾ الفرضية،ه نتائج ىذتوصلت    
 ومتتوى الدخل. الإدراؾ افروؽ بتُ ىذلل وجودولا  ،الدتتوى التعليميمؤستة كوندور بدلالة الجنس والتن و 

 والتي يتم تفتتَىا فيما يلي:

 :الجنس 

وإمكانية  ،الذكور أكثر تفتحا على التكنولوجيا الأولى إلى كوفلجنتتُ بالدرجة الاختلاؼ بتُ ايرجع ىذا    
بسييزىم للإختلافات بتُ البدائل الدطروحة في التوؽ بتلولة، وإىتماملم الكبتَ بالدواصفات التقنية التي يصعب 

أي  على الدؤستة تقليدىا، عكس الإناث التي تهتم بالدوصفات الشكلية مثل التصميم والألواف إلى غتَ ذلك.
 بدعتٌ أكثر توضيحا إختلاؼ الحاجات والرغبات والاىتمامات باختلاؼ الجنس.

 :الون  

فإنو يتيح لكل شرلػة إدراؾ لستلف، حيث يؤبر على درجة الإىتماـ والاستيعاب للابتكار أما ىذا الدتغتَ    
حتب مراحل دورة الذي يلتم بفئات تبتٍ الدنتجات  Rogersالدتتددـ في الدزيج التتويقي، فحتب لظوذج 
ومنفتحتُ على  فإنو يوضح أف الشباب يكونوف لزبتُ للمداطرة ،حياة الدنتجات وحتب الخصائص الدلؽغرافية

أي الأكثر تقبلا الدبتكروف  إسمالدعروفتُ بو  ،من دورة حياتو الأولىويريدوف إقتناء الدنتج في الدراحل  ،العالم الخارجي
 عكس الكبار في التن غتَ ملتمتُ ومتدوفتُ لضو كل ما ىو جديد. ،للجديد

 :الموتيى التعليمي  

، ويكونوف متطلعتُ أكثر الابتكار ايفلمو  عالي بأففي حتُ الاختلاؼ في ىذا الدتغتَ يتمح لذوي التعليم ال  
 أكثر على التطورات الحاصلة، على العكس من ذلك ذوي التعليم الدتدني.

 :الدخل  

فإف النتائج أببتت عدـ وجود فروؽ ذات دلالة إحصائية عند متتوى معنوية أما من ناحية الدخل   
(.0.0≥α)  لإدراؾ الدتتللكتُ للابتكار التتويقي الدتتددـ في مؤستة كوندور لضو ىذا الدتغتَ، ما يدؿ على
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 ،الدتتللكتُ يتحكم في قرار الشراء الدخل، فوىو داخل ذىن الدتتللك أف الإدراؾ غتَ مرتبط بدتتوى الدخل
 .والذي يدفعلم لتحمل أو عدـ برمل الدداطرة

بر مراحل دورة حياة تيجهات الموتهلكين ع بين لة إحصائيةالنتائج المتعلقة بيجيد يروق ذات دلا /2
 بدلالة الخصائص الدجمغرايية". المنتجات

، وىي مفصلكل متغتَ من الدتغتَات الدلؽغرافية بشكل قرارات الشراء الدبتكرة والدقلدة بدلالة   وىنا سيتم مناقشة   
حيث تبتُ من النتائج  .)الابتكار والتقليد(تصف الدراحل التي يتبتٌ فيلا الدتتللك ىواتف مؤستة كوندور

تعزى للدصائص  اة الدنتجاتتوجلات الدتتللكتُ عبر مراحل دورة حيىناؾ إختلافات بتُ أف  ا،الدتوصل إليل
 الدلؽغرافية.

 :الجنس  

بإختلاؼ  توجلات الدتتللكتُ عبر مرحلة الابتكار ومرحلة التقليد وجود فروؽ بتُبتوصلت الدراسة الحالية    
قرارات الشراء الدبتكرة كانت أعلى عند الذكور أكثر من الإناث، وأف  ولؽكن تفتتَ ىذه النتيجة بأفالجنس، 

الدتتللكوف الذكور ىم  أف ىذا يدفعنا للقوؿقرارات الشراء الدقلدة كانت أعلى عند الإناث أكثر من الذكور، و 
 ،جات الشدصيةأكثر عرضة لتأبتَ العوامل الخارجية ) الإعلاف، التعر، الوعي بالدنتج في وسائل الإعلاـ الاحتيا

توجلات الدتتللكتُ عبر مرحلة الأعلى في سلولة الاستعماؿ( من الإناث ىذا ما يفتره الالضراؼ الدعياري و 
، وبالتالي فإنهم ىم من والتطورات الحاصلة ، وىذا راجع لكونهم أكثر إنفتاحا على التكنولوجيات الجديدةالابتكار

. وأف العوامل الداخلية لذا تأبتَ كبتَ على الإناث وىذا ما دورة حياتويتبنوف أكثر الدنتج في الدراحل الأولى من 
حيث لؽكن  ،قرارات الشراء الدقلدة(توجلات الدتتللكتُ عبر مرحلة التقليد )يفتره الالضراؼ الدعياري الأعلى في 

ا ما يدفعلم إلى ىذ، و القوؿ أف الإناث أكثر بزوفا من شراء الدنتجات الجديدة وأكثر إنفتاحا للاتصاؿ الشفلي
 .الدنتجات في الدراحل الأختَة من دورة حياتو إقتناء

 :الون 

كانت أعلى   توجلات الدتتللكتُ عبر مرحلة الابتكار أي قرارات الشراء الدبتكرة التن فإف  أما من ناحية متغتَ   
رلػة العمرية الأكبر من سنة، وقرارات الشراء الدقلدة كانت أعلى لش 30سنة و  18الشرلػة العمرية ما بتُ عند 
ويفتر ىذا على  ولؽكن القوؿ أف الدبتكروف في ىذه الدراسة ىم الأصغر سنا والدقلدوف ىم الأكبر سنا،سنة،  45
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وىم  ،الأكثر إىتماما وتطلعا بالتكنولوجياىم الدتحركوف الأوائل، الدلتمتُ بالأفكار الجديدة و  شبابأف الشرلػة ال
، وفي الغالب ىم مقتنعوف بالأنشطة ربة منتج جديد قبل أف يعرؼ خصائصو فعلياعلى استعداد لابزاذ خطر بذ

لكتب والحفاظ على ىذه  القليل من الجلد، ولذذا لغب على الدؤستة أف تبذؿ التتويقية التي تقوـ بها الدؤستة
قرار التوجو لضو منتج ما ىم الدقلدوف الذين يشككوف في التغيتَ، وىم يتدذوف العمرية الأكبر سنا  لشرلػةوا الفئة.

كم عدد من خلاؿ  للمنتج  واطمأنيقرار الشراء بعد أف  وفتدذبعد رؤيتو عند أصدقائلم أو عائلتلم، وي
الأشداص الذين جربوا الدنتج وأنو ناجح أو لا، ويصعب إقناعلم من طرؼ الدؤستة، ولذذا لغب عليلا أف تبذؿ 

 .الكثتَ من الجلد لكتبلم

 :الموتيى التعليمي  

توجلات الدتتللكتُ عبر مرحلة الابتكار ومرحلة  وجود فروؽ بتُبالدتغتَ فقد توصلت النتيجة كذلك أما ىذا    
لشراء ىواتف كوندور كانت تتدذىا الفئة التعليمية الأقل متتوى، رة لؽكن القوؿ أف القرارات الدبتك، حيث التقليد

التعليمية الأكثر تعليما، حيث يتم تفتتَ ىذا على درجة الإنفتاح على وقرارات الشراء الدقلدة كانت تتدذىا الفئة 
لفئات التبتٍ الذي يبتُ أف الفئة الأعلى تعليما ىي من تتبتٌ الدنتج  Rogersوىذا عكس لظوذج  التكنولوجيا.

ىي الأكثر وىذا يوحي في ىذه الدراسة على أف الشرلػة الأعلى تعليما ليس لذا بقة بهواتف كوندور و  لأوؿ مرة.
 بزوفا منلا.

 :الدخل  

 توجلات الدتتللكتُ عبر مرحلة الابتكار أي وآخر متغتَ والدتمثل في متتوى الدخل، وتم الوصوؿ إلى أف   
دج، وقرارات الشراء الدقلدة   300000قرارات الشراء الدبتكرة كانت أعلى في فئة الدخل الأعلى أي أكثر من 

ؿ أف الأكثر دخلا ىم الأكثر ولشا سبق لؽكن القو دج(، 18000كانت أعلى في فئة الدخل الأقل )أقل من 
ارة إلى ولغب الإش فئة الدخل الدندفض. عكس الللمداطرة وبالتالي إبزاذ قرارا الشراء  بفعل الابتكار، على  برملا

 .لضو الابتكار التتويقي الإدراؾأف قرارات الشراء الأولى يتحكم فيلا الدخل عكس 

 مناقشة النتائج الخاصة بالمرحلة الثانية من الدراسة. ثانيا/

كل منلا على نشر الدنتجات عبر دورة حياتها، ومدى تأبتَ   التتويقي على الابتكارأبتَ دراسة مدى ت سيتم  
 .توجلات الدتتللكتُ عبر مراحل دورة حياة الدنتجات
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تيجهات وعلى  نشر المنتجات عبر دورة حياتها ر للابتكار التويجقي علىيأثت النتائج المتعلقة بيجيد/1
 :الموتهلكين عبر مراحل دورة حياة المنتجات

  :ذو دلالة إحصائية عند تَأبتتم إختبار الفرضية الرئيتية الثالثة والناصة على "وجود بالنوبة لنشر المنتجات 
نشر الدنتجات  تتددـ في مؤستة كوندور علىلإدراؾ الدتتللكتُ للابتكار التتويقي الد 0.05متتوى الدعنوية 
الدنتجات، ووصفت  نشر على، وقد بينت النتائج وجود تأبتَ لأبعاد الابتكار التتويقي لرتمعة "عبر دورة حياتها

 ،(0.547ػ) ػػػػوأف معامل التحديد قدر ب( 0.740العلاقة بالطردية القوية وىذا لكوف قدر معامل الارتباط بػ )
صلة في نشر الدنتجات عبر دورة %( من التغتَات الحا54.7أي أف أبعاد الابتكار التتويقي تفتر ما نتبتو )

 حياتها

تدرج لضو الأماـ، وتم دراسة كذلك أي الأبعاد أكثر تأبتَا على نشر الدنتجات، بالاعتماد على برليل التباين الد    
 ما يلي:وأوضحت نتائجو 

بػ مل الارتباط ا، حيث بلغ معفي التتعتَ يتصدر التًتيب من حيث التأبتَ الابتكارأظلرت معادلة النموذج أف   
% من التغتَات الحاصلة في نشر الدنتجات، وعند إضافة بعد الابتكار 54.3وىو يفتر ما نتبتو  ،(0.737)

%(، والابتكار في 6.6( أي كبعد زاد في معامل الارتباط بػ )0.803في الدنتج يزيد معامل الارتباط ليصل إلى )
%(، وأظلرت نتائج 0.3) كار في التوزيع فقد قدرت إضافتو بػ%(، وأختَا بعد الابت1.2التًويج يزيد ما قيمتو )

وىي أقل من متتوى معنوية  0.000بر ذو دلالة إحصائية عند متتوى معنوية أعلى وجود برليل التباين 
 على نشر الدنتجات بدرجات متفاوتة. ولؽكن القوؿ تَأبت(، أي أف أبعاد الابتكار التتويقي لذا 0.05) الدراسة

أخذ الحصة الأكبر لكوف ىواتف كوندور تتميز بأسعارىا الدقبولة مقارنة أف الابتكار في التتعتَ  الأختَ في
 لعلامات الأجنبية، وىذا ما جعل ىواتف كوندور تتلقى قبولا من قبل الدتتللكبالنتبة لبالدنافتتُ خاصة 

التوؽ منذ فتًة زمنية قصتَة مقارنة رعة رغم تواجدىا في بت وىذا ما ساعدىا على الإنتشار والنمو ،الجزائري
 مثلا(. Samsungبالدؤستات الأجنبية الأخرى )

  تم الوصوؿ من خلاؿ ىذه الفرضية  :لتيجهات الموتهلكين عبر مراحل دورة حياة المنتجاتبالنوبة
قرارات )توجلات الدتتللكتُ عبر مرحلة الابتكار بتُ الابتكار التتويقي و إلى وجود علاقة إرتباط طردية قوية 

، إذ أف أبعاد الابتكار التتويقي لرتمعة تفتر ما نتبتو (0.769يث قدر معامل الارتباط بػ )، بح(الشراء الدبتكرة
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توجلات الدتتللكتُ عبر مرحلة الابتكار )التقدنً والنمو من دورة حياة اصلة على % من التغتَات الح59
وىي أقل من متتوى معنوية الدراسة، لشا دؿ على وجود  0.000، وقدر متتوى الدعنوية بػ الدنتجات التقليدية(

. وىذا توجلات الدتتللكتُ عبر مرحلة الابتكارتمعة على لأبعاد الابتكار التتويقي لر ذو دلالة إحصائية تَأبت
جاتها وإبذاىلم ىتماملم الكبتَ بدنتكوندور وإالمحلية   للعلامة التجارية  ولاء أف ىؤلاء الدتتللكتُ لديلم يدؿ على

 بفعل الابتكار التتويقي عموما. ا، وىذافي الدراحل الأولى من دورة حياته ئلاإلى شرا

فقد كانت ضعيفة جدا، إذ قدر  توجلات الدتتللكتُ عبر مرحلة التقليدلاقة بتُ الابتكار التتويقي و أما الع  
% فقط من 0.5الإبتكار التتويقي لرتمعة تفتر ما نتبتو (، وأف أبعاد 0.071معامل الارتباط فيلا بػ )

ذو دلالة  تَأبتالتغتَات الحاصلة في قرارات الشراء الدقلدة، وىي نتبة تكاد تكوف معدومة، لشا دؿ على عدـ وجود 
، الدقلدةتوجلات الدتتللكتُ عبر مرحلة التقليد أي على قرارات الشراء تتويقي على إحصائية لأبعاد الابتكار ال

 ولؽكن تفتتَ ىذا على أف ىذه القرارات تقوـ على أساس الضغوط الإجتماعية والقدرة الشرائية.

الجديدة، وىم على استعداد  بالأفكارالدبتكروف ىم الدتحركوف الأوائل، الدلتمتُ أف  ،وفي الأختَ لؽكن القوؿ 
لكتب  اجلدعلى الدؤستة أف تبذؿ لغب لابزاذ خطر بذربة منتج جديد قبل أف يعرؼ خصائصو فعليا. ولذذا 

أو في التغيتَ، وىم يتدذوف قرار التوجو لضو منتج ما بعد رؤية أصدقائلم  أما الدقلدوف فلم يشكوف ىذه الفئة.
 أوالذين جربوا الدنتج وأنو ناجح  الأشداص، في الغالب مقتنعوف بالعروض التًولغية وكم عدد عائلتلم أو معارفلم
 م من طرؼ الدؤستة.لا. ويصعب إقناعل

تيجهات الموتهلكين عبر مراحل دورة حياة ى ر لعيامل نشر المنتجات عليأثت/ النتائج المتعلقة بيجيد 2
 :المنتجات

 نتجات المحتملة لعوامل نشر الدتم برليل ودراسة التأبتَات  :تيجهات الموتهلكين عبر مرحلة الابتكاربالنوبة ل
 (،0.684قدر بػ )قوي ، والتي جاءت نتائجلا بوجود إرتباط الابتكارتوجلات الدتتللكتُ عبر مرحلة على 

توجلات الدتتللكتُ عبر % من التغتَات التي تطرأ على 46.7حيث أف ىذه العوامل لرتمعة فترت ما نتبتو 
امل  عو تَأبت ذو دلالة إحصائية. وبعد دراسة تَأبت، لشا دؿ على وجود (قرارات الشراء الدبتكرة) مرحلة الابتكار

الأكثر تأبتَا على  توافقلنتائج إلى أف بعد النشر الدنتجات لرتمعة تم فيما بعد دراستلا متفرقة، حيث توصلت ا
الذي زاد  يزة النتبيةن ىذه التغتَات، تليو بعد الد% م31.8قرارات الشراء الدبتكرة، وإستطاع أف يفتر ما نتبتو 



ائج الدراسة الميدانيةــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــتحليل ومناقشة نت                     الفصل الخامس 

 

 
236 

%( 2.1والتجريب يزيد ما نتبتو )%(، 1.1%(، ثم بعد الدلاحظة يزيد ما قيمتو )15.6في معامل الارتباط بػ )
 %(.1.8وأختَا بعد التعقيد يزيد بػ)

قرارات الشراء الدبتكرة أي على  توجلات الدتتللكتُ عبر مرحلة الابتكارما يثبت أف العامل الأكثر تأبتَا على   
تُ الأفضل من ب درجة الأولى ويعتبرهالبتوافق مع سلوكو الشرائي ت بأف ىواتف كوندورالدتتللك يرى ىو أف 

الدعقوؿ الذي يتناسب والقدرة الشرائية للمتتللك  هوىذا لتعر  ،بالدرجة الثانية البدائل الدعروضة في التوؽ
 سرعة لظو ىواتف كوندور عبر دورة حياتها. فتروىذا ي الجزائري.

 في ىذا الجزء تم دراسة القرارات الشرائية الثانية الدتعلقة  :الموتهلكين عبر مرحلة التقليدتيجهات بالنوبة ل
، وىنا سيتم االدنتجات في الدراحل الأختَة من دورة حياته دؿ كما قلنا سابقا على تبتٍوالتي ت ،بالقرارات الدقلدة

وتم التوصل إلى وجود علاقة إرتباط ضعيفة،  عوامل نشر الدنتجات على إبزاذ قرارات الشراء الدقلدة. تَأبتدراسة 
(، وإستطاعت ىذه العوامل لرتمعة على أف تفتر ما نتبتو 0.177حيث قدر معامل الإرتباط فيلا بػ )

تم دراسة أبر ىذه العوامل  وكذا، توجلات الدتتللكتُ عبر مرحلة التقليدالحاصلة في % فقط من التغتَات 3.1
على ضعيف جد لو تأبتَ  تم التوصل إلى أف بعد التجريب، و تقليدتوجلات الدتتللكتُ عبر مرحلة القة على متفر 

% 2.6يفتر ما نتبتو  أف، وإستطاع الشراء الدقلدة أي على توجلات الدتتللكتُ عبر مرحلة التقليد قرارات
لديزة أما بعد )الدلاحظة، ا% 0.9أف بعد التعقيد زاد في معامل الارتباط ما نتبتو و من التغتَات الحاصلة، 

نو تتحكم في قرارات الشراء الدقلدة عوامل أخرى كما أ. ولؽكن تفتتَ ىذا على صائلاتم إقفقد ( النتبية، التوافق
 .الاقتصاديةوالظروؼ  الاجتماعيةقلنا سابقا الضغوط 

أنو على الرغم من أف الدتتللكتُ يتدذوف قراراتهم الشرائية مبنية على أساسلا وفي الأختَ لؽكن القوؿ    
 الدعلومات الشدصية، فإنو كذلك تتأبر قراراتهم بقرارات الأشداص الآخرين .
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 خلاصة الفصل:

تضمن ىذا الفصل عرض وبرليل مشروع التحليل الكيفي بحيث توصلت نتائجو إلى أف مؤستة كوندور لا     
وىذا في مرحلة  رح منتجات بدواصفات جديدةألعية كبرى للابتكار في الدزيج التتويقي كلو، بل تهتم فقط بط تولي

اولة التقليص في ىذه الدرحلة لكونها إذا ما أخذت الدنتجات فتًة زمنية طويلة فيلا سوؼ لمحالتقدنً وبأسعار مناسبة 
ل، أما في مرحلة النمو فلي لا تقوـ بأي نشاط ينتى الدتتللك ىذه الدنتجات وبالتالي سوؼ تتعرض للفش

علانات، أما في مرحلة التدىور فلي تهتم الإوالاكتفاء فقط بعرض  تتويقي إبتكاري لكوف الدنتج يبيع نفتو
وتبتُ كذلك من برليل موقع  جل إعطاء الدنتج الدزيد من الوقت في التوؽ.بالابتكار في تنشيط الدبيعات من أ

فيتبوؾ الدؤستة أنها لا تولي ألعية لجودة خدماتها، حيث إبذلت أغلبية آراء الدتتللكتُ حوؿ خدمات ما بعد 
 البيع بالتلب.

كما بينت نتائج برليل خصائص عينة الدراسة أف النتبة الأكبر ىم ذكور، أما من ناحية التن فإف الأغلبية من   
دج إلى  18000سنة، أما الدخل فقد كانت الدرتبة الأولى لفئة  30سنة و 18التي تتًاوح ما بتُ  شرلػة العمريةال

وتم برليل صدؽ  دج، أما من ناحية الدتتوى التعليمي فقد أخذت النتبة الأكبر شرلػة الجامعيتُ.30000
 ت.أداة الدراسة ذات متتوى عالي من الصدؽ والثباببات الدقياس وتم التوصل إلى أف و 

بأف ىناؾ فروؽ ذات دلالة إحصائية لإدراؾ الدتتللكتُ للابتكار  ،وأظلرت نتائج برليل الدشروع الكمي  
، كما تبتُ أف ىناؾ فروؽ ذات دلالة إحصائية بتُ متتثنية بذلك الدخل التتويقي بدلالة الخصائص الدلؽغرافية

بدلالة التقدنً والنمو بدورة حياة الدنتجات التقليدية الابتكار التي مثلت مرحلتي  توجلات الدتتللكتُ عبر مرحلة
مرحلتي النضج  مثلتالخصائص الدلؽغرافية، وكذا وجود فروؽ بتُ توجلات الدتتللكتُ عبر مرحلة التقليد والتي 

ند من دورة حياة الدنتجات التقليدية بدلالة الخصائص الدلؽغرافية، فمثلا قرارات الشراء الدبتكرة تكوف ع والتدىور
الذكور أعلى من الإناث وقرارات الشراء الدقلدة تكوف أعلى عند الإناث من الذكور. أما من ناحية تأبتَ الدتغتَات 

، وتم إختتاـ ىذا الفصل بإعطاء ذو دلالة إحصائية الدتتقلة على الدتغتَات التابعة فقد بينت النتائج أنو يوجد تأبتَ
 من أدبيات الدوضوع، بقصد تقدنً مقتًحات وتوصيات. تفتتَات للنتائج الدتوصل إليلا إنطلاقا 
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وكذل  ة، وللستَ للدتسحرع لضا للتحرر من للقياد للدختلتة للتي تترضهح للدول،للعحلدي سوالقنتتحح لألإنتيجة      
 وللتغتَ للسريع في أذولق للدستهلكتُ إلى غتَ ذلك من للتحالات للدنحفسةحدة  زديحدإو  تسهيل نقل للتكنالاجيح

وخصاصح للدنتجحت  لكتًونيةجدل خحصة فيمح تعلق بحلدنتجحت للادورة حيحة للدنتجحت قصتَة  بأن تصبحت سمح
 .للاسوتهلاكية للدعمرة

تنبؤ سمح للمديرين للنحجعة ت لعية كبتَة في لرحل للتسايق، بإعتبحره وسويلةيعد متهام دورة حيحة للدنتجحت ذلت أ   
تحال في دورة للحيحة. وىذل عليهم بشكل كبتَ قبل وبعد نقحط لللؼتلف للضغط  ىذل مح لغعلبحلتطارلت للححصلة، 

على ل بشكل كحم ىذل للدتهام لا يعتمدو  للاسوتثمحرلت للضخمة.ضروري لتجنب للانسححب للدبكر أو  للتنبؤ
وغتَىح للدستهلكتُ  تاجهحتو قرلرلت للدؤسوسة، ، ايقيةللاسوتًلتيجيحت للتس معحيتَ أخرى مثلعدة على  للاقت، بل

قاى للعرض وللطلب، بحيث ركزت لأبححث للسحبقة في للدقحم لأول على  مبنية ودورة حيحة للدنتجحت من للعالمل.
 للانتشحر في قيحدة دورة حيحة للدنتجحت.  على دور

أن تضع إسوتًلتيجيحت دورة حيحة منتجحتهح أصبح من لللازم عليهح  أو تدديد حتى تتمكن للدؤسوسحت من إطحلةو    
وقصد معرفة سولاك للدستهلك للجزلئري إزلء  في لستلف عنحصر للدزيج للتسايقي. للابتكحر من خلال تسايقية مبتكرة

على إنتشحر للدنتجحت  وتأثتَهلضاه  درلسوة إدرلكو ، من خلالللدستخدم في للدؤسوسة لزل للدرلسوة للإبتكحر للتسايقي
، ومعرفة تاجهحتو للتي تأثر على قرلرلت للشرلء لأولى، تم تسليط للضاء على للدتحىيم عبر دورة حيحة للدنتج

للدبنية على عدة لظحذج  لأسوحسوية للابتكحر للتسايقي، وكذل درلسوة معظم للتاجهحت للدتسرة لدورة حيحة للدنتجحت
، وىذل لتتستَ وأجهزة للتلتحز للذحتف للنقحلإلى درلسوة للساق للالكتًوني في للجزلئر وخحصة سواق  بحلإضحفة، حديثة

إسوتعرلض لستلف نهجي للدرلسوة للديدلنية، و ، كمح تم تنحول للتصميم للدحتللقطحع ىذهلتطارلت للححصلة في ل
 رض ومنحقشة للنتحئج وإختبحر للترضيحت.عليتبعهح  للاسوتًلتجيحت للتسايقية للدتبعة عبر دورة حيحة منتجحت كاندور

، دون إغتحل دوره ة للداجاد فيهحطبيعة للدنتج وللبيئتكر يتنحسوب و حتى يتستٌ تصميم مزيج تسايقي مبوىذل كلو 
 .للدنتجحتفي إطحلة دورة حيحة 

 لسوة.ر بجملة من للتاصيحت ليختم بعد ذلك بآفحق للد ةسويتم للتطرق إلى للنتحئج، متباع وفيمح يلي
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 أولا: النتائج النظرية:

سواق( أو  -منتج -)فكرة تاصلت للدرلسوة نظريح، إلى أن متهام للابتكحر ذو بعدين، وذلك كانو جديد -1
 تقديم منتج ححلي بإضحفة تعديلات أو إسوتخدلمحت جديدة لو، ومدى إضحفة ىذه للابتكحرلت قيمة للمستهلك.

 بحيث يرتكز للابتكحر على للتعرف على للححجحت للتي لم تعرف بعد أو لم يتم تلبيتهح بحلشكل للصحيح.

(، أو إبتكحرل First Moverللابتكحر يكان إمح إبتكحرل جذريح وىذل مح تقام بو للدؤسوسحت للقيحدية ) -2
 تدرلغيح أو لزسنح.

خحرجهح، فمثلا من دلخل للدؤسوسة خاف للداظتتُ للدؤسوسحت و ديد من للتحديحت دلخل يالجو للابتكحر للع -3
من خحرج للدؤسوسة إذل مح كحن لقى للابتكحر مقحومة من طرفهم، و بحلتحلي يمنصبهم و من أن يكان ىذل للتغيتَ لؽس 

 لستلف للدصحلح للقحئمة.لقتصحد للدولة و ىذل للابتكحر لؽس 

تقليدية ماضع للتطبيق للتعلي في للنشحطحت للغتَ  أوإن للابتكحر للتسايقي ىا وضع لأفكحر للجديدة  -4
لؽكن أن يصنف إلى ثلاثة أبعحد، و  للتسايقية، وقد ينصب على أحد عنحصر للدزيج للتسايقي أو كلهح في آن ولحد.

يقية إلى للدؤسوسة، وللثحني جديد بحلنسبة لأول جديد بحلنسبة للمؤسوسة وىا يقيس مدى إدخحل للابتكحرلت للتسا 
 .للدستهلك للابتكحر للتسايقيإلى للساق، وللثحلث يقيس مدى إدرلك 

ت تقليديح ركزت أبححث للطلب في دورة حيحة للدنتجحت على لظط للدبيعحت، ليتم تاجيو للتًكيز بعدىح إلى للتغتَل -5
لاسوتهلاكية للدعمرة، ىنحك لرماعة من لأوضحع، مشتًيحت بحلنسبة للمنتجحت ل في أوضحع قرلرلت شرلء للدستهلك.

أولى مقحبل عمليحت إعحدة للشرلء، قرلرلت أول مشتًيحت "مبتكرة" مقحبل مقلد مشتًيحت لأولى"للتقليد" وقرلرلت 
  للدنتج للححلي)جديد( مقحبل قرلرلت شرلء منتج بديل.للشرلء للتي تنطاي على للاختيحر بتُ

دورة حيحة للدنتجحت للحديثة بنظرية للانتشحر وتقام ىذه لأختَة على خمس عالمل تسمح تم ربط لظاذج  -6
 بحلتأثتَ على تبتٍ للدنتجحت، بحيث يلعب كل عحمل دور لستلف بتُ مرلحل دورة حيحة للدنتجحت.

م على إفتًلض يعتبر متهام دورة حيحة للدنتج أحد للطرق للدتيدة في تخطيط للنشحط للتسايقي للمنتج، فها يقا  -7
ل، ونهحية بمرحلة خروجو من أسوحسوي ألا وىا أن للدنتج سواف تتغتَ حجم مبيعحتو عبر للزمن، مرورل بعدد من للدرلح

للجادة للددركة، للسعر، للكلمة  كذلك على  . ومن جحنب آخر فها يقامبط من جحنب للدؤسوسةللساق وىذل مرت
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للتي ترتبط  للجديدة، وللالاء للعلامة للتجحرية وغتَىح من للعالمل ، للتغتَ في للسلاك، للتاجهحتللإعلانللدنطاقة، 
 .بأذىحن للدستهلكتُ عنهح

للذدف من ورلء لظاذج دورة حيحة للدنتجحت للجديد ىا للعمل كمرشد لاسوتًلتيجيحت للتسايق وللتخطيط،  -8
دورة حيحة للدنتجحت وتاقع بحيث يافر ىذل للدتهام للجديد ألعيتتُ لعح: أسوحس لزسن لكل من تحديد مرحلة 

تافتَ معلامحت غنية عن تاجهحت للدستهلكتُ للتي لؽكن للاسوتنحد إليهح لاضع لية، وللثحني ىا بللتحالات للدستق
 للاسوتًلتيجيحت للتسايقية.

 ثانيا: النتائج الميدانية:

ساق وفقح لدتغتَلت عديدة، وفقح لدح تاصلت إليو للدرلسوة للححلية، فإن مؤسوسة كاندور قحمت بحختيحر تجزئة لل -1
ولسوتهدلف ىذه لأجزلء بمزيج تسايقي يتلاءم مع ححجحت ورغبحت ىذه لأجزلء. وىي تستهدف بدرجة كبتَة 
ذوي للدخل للدنختض، دون إلعحل شرلئح للدخل للدرتتع. كمح تقام بحسوتهدلف بدرجة أكبر فئة للشبحب )في لرحل 

ع إسوتًلتيجية للتسايق للدتمحيز للدتعدد عبر تقدلؽهح لدنتجحت متعددة للذالتف للنقحلة خحصة(، وبحلتحلي فهي تتب
 تنحسوب كل قسم سواقي.

إسوتخدلمهح وىذل نتيجة لتحكمهح في للتكحليف بتقام مؤسوسة كاندور بتسعتَ منتجحتهح أقل من للدنحفستُ،  -2
 تكنالاجيحت متطارة. 

لات للعرض من خلال إنتشحر قنالت للتازيع، وصحتبتُ أن مؤسوسة كاندور تقام بتغطية كحفة للتًلب للاطتٍ  -3
تحظ على صارة للعلامة غتَ للدبحشر بحلاعتمحد على وسوطحء مستقلتُ للذين يتم إختيحرىم للحللخحصة بهح وللتازيع 

 كذل من أجل تافتَ للاقت.للتجحرية و 

ذلعة، للتلتزيان، )للصححفة، للإ للإعلامنتجحتهح في جميع وسوحئل عن م تقام مؤسوسة كاندور بحلإعلان -4
...( وىذل نتيجة للدنحفسة للقاية، وتعتمد في للإعلام )رعحية، لاححت للإعلانيةوللانتًنيت...( وخحرج وسوحئل 

تصميم رسوحلتهح للإعلانية على وكحلات عحلدية، وقحمت بعقد إتتحقية مع مؤسوسة مابيليس للتًويج لذالتتهح للنقحلة. 
تمد عليو بشكل كبتَ من أجل للبحث عن للدستهلكتُ وبنحء علاقحت أمح فيمح لؼص للبيع للشخصي فهي تع

شخصية معهم، وتقام بتنشيط للدبيعحت ورعحية مبحريحت وللدشحركة في مسحبقحت تضحمنية وللقيحم بتدعيم للجمعيحت 
 للختَية.
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كية مبحشرة، لتجهت مؤسوسة كاندور في مرحلة للتقديم من دورة حيحة ىالتتهح للنقحلة بإنتحج للذالتف للذ  -5
)أسوعحر معقالة(، أمح للتازيع فقد كحنت تعتمد على للدازعتُ للرسميتُ ومنحفذ  وتسعتَىح على أسوحس للناعية وللتكلتة

للتازيع كحنت مازعة في للعحصمة وللشرق، وللسيحسوة للتًولغية كحنت على أسوحس للديزلنية للدخصصة وعلى حسب 
 ل للرلديا ولللاححت للإعلانية وللإعلانحت للتلتزيانية.ألعية للدنتج، وعلى أسوحس للدنحفستُ من خلا

في مرحلة للنما من دورة حيحة ىالتتهح للنقحلة أطلقت سولسلة جديدة من للدنتجحت وبمالصتحت لستلتة عمح  -6
سوبقتهح في مرحلة للتقديم، وقحمت بتاسويع للخيحرلت للسعرية على حسب تشكيلة للدنتجحت من خلال إتبحع نتس 

 كحفة للتًلب للاطتٍ، وفتح صحلات عرض ، وقحمت بتاسويع منحفذ للتازيع عبرللسعرية في للدرحلة لأولى للسيحسوة
 جديدة، وبدأت بحسوتهدلف للدرلكز للتجحرية وللتًويج بشكل مكثف نتيجة للدنحفسة للشرسوة.

لة عبر لستلف مرلحل إتبعت مؤسوسة كاندور نتس للاسوتًلتيجيحت للتسايقية في أجهزة للتلتحز وللذالتف للنقح -7
دورة حيحتهمح. وللاختلاف بتُ دورة حيحة للذالتف للنقحلة وأجهزة للتلتحز يرجع بحلدرجة لأولى إلى للاقت للذي تدر 
بو ىذه للدنتجحت. وللذالتف للنقحلة يتخذ قرلر شرلئهح بنسبة كبتَة للترد للالحد عكس أجهزة للتلتحز للتي تتأثر 

لة، ولعح يصنتحن من للسلع للاسوتهلاكية للدعمرة للتي تستغل في فتًة زمنية طايلة ولعدد من بقرلرلت معظم أفرلد للعحئ
للدرلت، ولكن للذالتف للنقحلة تكان مدة لسوتغلالذح قصتَة إذل مح قارنت بأجهزة للتلتحز، وىذل رلجع لكان للذالتف 

 ق للدستهلكتُ مقحرنة بأجهزة للتلتحز.للذكية تحدث فيهح إبتكحرلت سوريعة ومتعدد وكذل للتغتَ للسريع في أذول

طحعت أن ، حيث إسوتحتقطحع للالكتًوني ن مؤسوسة كاندور تعتبر للرلئدة فيتبتُ أ ،للححليةمن خلال للدرلسوة  -8
ة ي. ويعزى ذلك إلى إسوتًلتيج%44بحصة سواقية تقدر بـــ  أخذ منو حصة للرلئدو  Samsungتنحفس للعملاق 

إسوتطحعت أن تقدم منتجحت ذلت تطاير متدني مقحرنة بحلعلامحت لأجنبية وبأسوعحر للاختًلق للساقي، حيث 
وىي  حع للغيحر وخدمحت مح بعد للبيع.كحفة للتًلب للاطتٍ، وتافر قط  عبر ىحإنتشحر أكثر مح سوحعدىح نختضة، و م

 ة.تركز على كانهح علامة تجحرية طماحة لساقهح للدستهدف، حيث إسوتهدفت معظم للقطحعحت للساقي

إن مؤسوسة كاندور تركز جل إىتمحمهح على للإبتكحر في للدنتجحت وفي لرحل للتًويج أكثر منو في للتازيع  -9
وللتسعتَ وىذل حسب تصرلػحتهح. بحيث تعمل على إبتكحر مالصتحت جديدة عند طرح للدنتج في للساق وتعمل 

لة للتدىار. وىي تقام بتخصيص مزلغح تسايقيح في مرح )لابتكحر في تنشيط للدبيعحت( على زيحدة للجهاد للتًولغية
حت. وبهذل يتم لسوتنتحج أن إدرلك للإدلرة للابتكحر للتسايقي لؼتلف ينحسوب كل مرحلة من مرلحل دورة حيحة للدنتج

 .للدستهلكتُ لو وللذي تاضحو للنتيجة أدنحه عن إدرلك
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للتسايقي للدستخدم في مؤسوسة كاندور في قطحع إلغحبية إدلرك متردلت عينة للدرلسوة أبعحد للابتكحر  -14
، وخحصة للابتكحر في للتسعتَ، على نشر للدنتجحت عبر دورة حيحتهحفي للتأثتَ  سحىموىي نتيجة تقحلة لنللذالتف ل

لشح يعتٍ أن للدتغتَلت للدستقلة للتتستَية متمثلة في  4.543ومعحمل للتحديد  4.737حيث بلغ معحمل للارتبحط 
من للتغتَلت للححصلة في نشر للدنتجحت عبر دورة  %54.3في للتسعتَ لسوتطحعت أن تتسر مح نسبتو للابتكحر 
للتي خلصت أن  ( Steven Gold  & Rebert Boehner،2415) وىي تتتق مع درلسوةحيحتهح. 

-2443)ودرلسوة  ،للتًولغي يؤثرلن إلغحبح على إجمحلي فرص للدنتج في للساق للإنتحقوزيحدة  لأسوعحرتختيضحت 
Peter N.Golder ,Gerard J. Tellis)  للتي تثبت أن تختيض لأسوعحر يسحعد على تدديد فتًة للنما

 من دورة حيحة للدنتجحت.

للدستهلكتُ لضا للابتكحر للتسايقي لدؤسوسة كاندور في قطحع للذالتف للنقحلة بدلالة  إن للاختلاف في إدرلك -11
بحختلاف جنسهم بسبب أن للاىتمحمحت تختلف بتُ  ن إدرلك للدستهلكتُ لختلفئص للدلؽغرلفية نتيجتو أللخصح

 في حتُ للاختلاف في للسن مرده إلى أن درجة للاىتمحم وللاسوتيعحب للابتكحر للتسايقي تختلف، وللإنحثللذكار 
لؽيلان إلى كل مح ىا جديد وىم منتتحان أكثر على  وللكبحر في للسن، وىذل يرجع إلى أن للشبحببتُ للشبحب 

 ، كمح أنر تحتظح وتخافح من كل مح ىا جديدلصد بأنهم غتَ مهتمتُ وأكث للكبحر في للسن للتكنالاجيح عكس
تختلف بإختلاف للدستاى للتعليمي للترد، فحأفرلد لأعلى مستاى لديهم  درجة إسوتيعحب للابتكحر للتسايقي

د لديهم إتجحه سولبي لضا للابتكحر للتسايقي للدستخدم في للدؤسوسة قي وفي ىذه للدرلسوة للابتكحر ثقحفة عحلية حال 
ىا على و  في نشر للدنتجحت عبر دورة حيحتهحتتحعلهم كحن بشكل إلغحبي لشح سوحعد  للدرلسوة، أمح لأقل تعليمح فإن

ايقي ختلاف في للابتكحر للتسللتي وصتت للا( 2417 ،وآخرون درلسوة )فحتح لرحىدي خلاف مح تاصلت إليو
مستاى كحن تتحعلهم مع للتكرة بشكل إلغحبي، أمح لأقل من حيث  لأعلىفحأفرلد  وفقح للمستاى للتعليمي

بحيث أن مستاى معناية للدتغتَلت سوحبقة للذكر )للجنس،  ،لدمكن أن يأخذول لأمر بشكل عحديستاى فمن لللد
للدستهلكتُ  ، وعدم وجاد إختلاف في إدرلكمستاى معناية للدرلسوةللسن، للدستاى للتعليمي( كحن أقل من 

وذلك لكان للترق بتُ مستايحت  ليس لو علاقة بحلدخل للإدرلكللابتكحر للتسايقي بدلالة للدخل وىذل مرده أن 
وىا أكبر من مستاى  4.697للدخل للدختلتة أقل من مستايحت للدخل للالحد بحيث بلغ مستاى معنايتو 

  .للدرلسوةمعناية 
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وق ولختلافحت معناية بتُ تاجهحت للدستهلكتُ عبر مرلحل دورة أشحرت نتحئج للدرلسوة للححلية، إلى وجاد فر  -12
بحيث كحنت قرلرلت للشرلء للدبتكرة أعلى عند ، وللخصحئص للدلؽغرلفية لذم حيحة للدنتجحت )للابتكحر وللتقليد(

للذكار  للدقلدة أعلى عند للإنحث أكثر من للذكار وىذل رلجع لكان أنللذكار أكثر من للإنحث، وقرلرلت للشرلء 
 قرلرلت للشرلء في للدرلحل لأولى من دورة حيحة للدنتجحت.أكثر وىم من يتخذون  للإنحثمن  أكثر تقبلا للمخحطرة

سونة  34نة وسو 18بحلنسبة لدتغتَ للسن فإن قرلرلت للشرلء للدبتكرة كحنت أعلى عند للشرلػة للعمرية مح بتُ 
سونة، ومنو لؽكن للقال أن مؤسوسة كاندور  45لأكبر من  وقرلرلت للشرلء للدقلدة كحنت أعلى عند شرلػة للعمرية

وللذي أخذ رد  Yتستهدف أكثر فئة للشبحب من خلال لسوتًلتيجيحتهح للتسايقية، أي تسعى للتأثتَ على للجيل 
عدد من للدستجابتُ للذين لؽتلكان ىحتف كاندور تتًلوح فعل كبتَ من بتُ عينة للدرلسوة وذلك لكان أن أكبر 

 Nadiدرلسوة )، وىذل يتالفق مع نتحئج Yسونة وللذين يعرفان بحلجيل  45سونة و 18أعمحرىم مح بتُ 
Borkaczia and al,2017 .أمح ( للتي أشحرت إلى أن قرلرلت للشرلء لأولى تختلف بحختلاف للجنس وللسن

حنت قرلرلت للشرلء للدبتكرة أعلى عند شرلػة لأقل مستاى تعليمي وقرلرلت للشرلء فقد ك عن للدستاى للتعليمي
وىذل يتسر أن لأقل تعليمح ىم من يشعرون بحلتميز ويرغبان بشرلء للدقلدة كحنت أعلى عند للدستاى للجحمعي، 

من دورة حيحتو، عكس لأعلى تعليمح لكانهم ليس لديهم ثقة في للدنتجحت  لأولىىالتف كاندور في للدرلحل 
يتخذون  للدتطارة، بحيثأكثر على للبدلئل للداجادة في للساق وإمكحنية تدييزىم للتكنالاجيح  همللمحلية وىذل لاطلاع

يتيح لكل فئة قرلر لستلف  للعحئلة. أمح بحلنسبة للدخل فإنو من قبل لأصدقحء أو للشرلء بعد تجريب للدنتجحت قرلر
أي للشرلء في للدرلحل لأولى من عن للتئحت لأخرى، فأصححب للدخال للدرتتعة يتخذون قرلرلت للشرلء للدبتكرة 

أصححب للدخل للدنختض للذين عكس  على وللذين تخالذم دخالذم لتحمل للدخحطرة،دورة حيحة للدنتجحت 
بعد أن يطمأنال  في للدرلحل لأختَة من دورة حيحة للدنتجحت وذلكأي للشرلء  يتخذون قرلرلت للشرلء للدقلدة

 للمنتج.

، فقد أظهرت تسايقي لرتمعة على تاجهحت للدستهلكتُ عبر مرحلة للابتكحرللابتكحر لل أبعحدبحلنسبة لتأثتَ  -13
أي أن أبعحد  4.591ومعحمل للتحديد قدر بـــ  4.769حيث بلغ معحمل للارتبحط للنتحئج أن ىنحك لرتبحط قاي 

% من للتغتَلت للححصلة في تاجهحت للدستهلكتُ عبر مرحلة 59للابتكحر للتسايقي لرتمعة تتسر مح نسبتو 
لحل لأولى في للدر  للدنتجحتبشرلء  لة إحصحئية، ومنو لؽكن للقال أن ىذه للتئة تقاموباجاد أثر ذو دلا للابتكحر

فقد   للتسايقي وتاجهحت للدستهلكتُ عبر مرحلة للتقليد بتُ للابتكحر . أمح للعلاقة)للتقديم وللنما( من دورة حيحتهح
، وللذي دفعهم إلى شرلء منتجحت للدؤسوسة قيد للدرلسوة 4.471حيث قدر معحمل للارتبحط بــ  كحنت ضعيتة جدل
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جتمحعية على أسوحس للضغاط للاوىذه للقرلرلت تكان  ،)للنضج وللتدىار( في للدرلحل لأختَة من دورة حيحة للدنتج
( للتي تاصلت إلى أن للعالمل للخحرجية Nadi Borkaczia and al,2017وىا مح يتتق ودرلسوة ) أكثر،

 )للاعي بحلدنتج، للإعلان، للسعر...( أكثر تأثتَل على للدبتكرون، وللعالمل للاجتمحعية أكثر تأثتَل على للدقلدون.

، فقد تاجهحت للدستهلكتُ عبر مرلحل دورة حيحة للدنتجحتنتجحت على عالمل نشر للد أمح بحلنسبة لتأثتَلت -14
، للدنتجحت وتاجهحت للدستهلكتُ عبر مرحلة للابتكحرىنحك لرتبحط قاي بتُ عالمل نشر  أنأوجدت للدرلسوة إلى 

لابتكحر للتسايقي وتاجهحت وباجاد تأثتَ ذو دلالة إحصحئية، وىا تأثتَ أقل نسبيح إذل مح قارنت بنتحئج ل
لأكثر تأثتَل على تاجهحت للدستهلكتُ عبر مرحلة للابتكحر  ، وأن بعد للتالفقتُ عبر مرحلة للتقليدللدستهلك

، ولؽكن ىذه للتغتَلت ثم تليو بعد للديزة للنسبية% من 31.8ولسوتطحع أن يتسر مح نسبتو  )قرلرلت للشرلء للدبتكرة(
ن دورة حيحتهح من يعتبرىح من أفضل للبدلئل للدتححة تتستَ ىذل إلى أن ىالتف كاندور يتبنحىح في للدرلحل لأولى م

في للساق للجزلئري وكذل من يرلىح تتالفق مع سولاكو للشرلئي وىذل رلجع كلو لسعرىح للدنختض مقحرنة بحلدنتجحت 
ى تاجهحت للدستهلكتُ عبر عالمل نشر للدنتجحت عللتأثتَ مدى وجاد وجحءت نتيجة  لأجنبية وللمحلية لأخرى.

ولسوتطحعت ىذه للعالمل ( 4.177)ضعيف، حيث قدر معحمل للارتبحط بـ بأن ىنحلك لرتبحط للتقليدمرحلة 
% وىي أقل بكثتَ من نتيجة للقرلرلت للدبتكرة، وتم للتاصل إلى أن بعد للتجريب 3.1تتسر مح نسبتو  أنلرتمعة 

ىذل للدقلدة وىذل رلجع لكان أن  قرلرلتتاجهحت للدستهلكتُ عبر مرحلة للتقليد أي على للل على ىا لأكثر تأثتَ 
وللذي يسحعد على  لػتز للدستهلكتُ على عملية للشرلء في للدرلحل لأختَة من دورة حيحة للدنتجحت للبعد ىا مح

وكمح  للضغاط للاجتمحعية وظروفهم للاقتصحدية.تأثتَلت ، ولكن بدرجة أكبر إطمأنحنهم وتجحوز لسحوفهم وشكاكهم
أن لأفرلد يتخذون قرلرلت مبنية على أسوحسوهح معلامحت خحصة )طبيعة للدنتج، من  لى للرغمأنو ع لؽكن للقال

 للسعر...(، تتأثر كذلك قرلرلتهم بقرلرلت لأشخحص للآخرين. 

من دورة حيحة  للدرلحل لأولىللدستهلكان للذين يتبنان ىالتف كاندور خلال أن  وفي لأختَ لؽكن للقال -15
للدنتجحت بتعل للابتكحر ويطلق عليهم إسوم للدبتكرون )للمجددون(، وىم بمميزلت خحصة، ويتبنان  ونللدنتج يتميز 
لػبان أن يكانال أول من لسوتخدمال للدنتج، ويشعرون بحلتميز عند شرلءه، ومستعدون لدفع أي سوعر  ميتميزن بأنه

وأن للدستهلكان للذين  في سون للشبحب.، ومستاى ثقحفي متدني، و رتتعللد لشرلءه، ويتميز ىؤلاء بأنهم ذوي للدخل
من دورة حيحة للدنتج يتأثرون بحلضغاطحت للاجتمحعية وظروفهم  بنان ىالتف كاندور في للدرلحل لأختَةيت

 .بدرجة أكبر للاقتصحدية
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 : توصيات الدارسةثالثا

أن تسحعد للدؤسوسحت في إنطلاقح من للنتحئج للدتاصل إليهح في ىذه للدرلسوة لؽكن تقديم للتاصيحت للتي لؽكن  
 وضع إسوتًلتيجيحت تسايقية تسحعد على إطحلة دورة حيحة للدنتج.

يسحعد فهمهح على بنحء إسوتًلتيجيحت تسايقية من للدتحىيم للدهمة في للتسايق و تعتبر دورة حيحة للدنتجحت  -1
لاعتبحر للخصحئص للتي بهذل لغب على للدؤسوسحت أن تأخذ بعتُ ل، و وبقحئهح نحجحة تضمن للمؤسوسة إسوتمرلريتهح

 تديز كل مرحلة من مرلحل دورة حيحة للدنتجحت.

كثر بحلابتكحر في لرحل للدنتج لكانو من للعنحصر لأكثر ألعية في عنحصر لغب على مؤسوسة كاندور أن تهتم أ -2
فيهية إلى تحقيق تديل للدنتجحت للتً و  يهية تعليمية أسوالقهحللدزيج للتسايقي، بحيث مؤسوسة كاندور تقدم منتجحت ترف

معدلات لظا أعلى ومرلحل لظا أقصر من للدنتجحت لأخرى، وتديل للدنتجحت للغتَ ترفيهية إلى إلطتحض معدلات 
 Peter N.Golder-2443وىذل مح تاصلت إليو درلسوة ) للنما ومرحلة لظا أطال من للدنتجحت لأخرى

Gerard J. Tellis) ترلعي للدؤسوسحت للتي تنشط في ىذل للقطحع عحمة أن، ولخصاصية ىذه للدنتجحت لغب 
 ومؤسوسة كاندور خحصة ىذه للدميزلت.

سونالت( إسوتطحعت مؤسوسة كاندور أن تقدم تشكيلة متناعة ومتعددة من للذالتف 5في فتًة قصتَة جدل ) -3
حيحتو  لكل منتج صارة ذىنية خحصة بو، وأن تعمل على إطحلة دورة أن تخلق ضرورةللنقحلة، ولذذل من لل

 بإسوتًلتيجيحت فعحلة تضمن بقحءه في للساق أطال فتًة لشكنة.

 لأسوالقبناعية للدنتجحت وخحصة تلك للداجهة لضا أن تهتم أكثر  ناصي في ىذه للدرلسوة مؤسوسة كاندور -4
وللعحدلت للاسوتهلاكية، لكان أن للدؤسوسة سواف  لأذولقللخحرجية، بحيث لغب أن تتنحسوب وتتكيف مع لستلف 

لتجحىحت ولحتيحجحت ورغبحت لستلتة، وىذل مح يسحعدىح تتعحمل مع ناعيحت لستلتة من للدستهلكتُ ذوي ثقحفحت و 
 على إطحلة دورة حيحتهح.

وعليو ينبغي على أبرزت للدرلسوة للححلية كيف سوحىم للابتكحر في للتسعتَ في نشر للدنتجحت عبر دورة حيحتهح،  -5
ولكن لا  .لأسوعحر للمحلية للدولية عند تصدير منتجحتهحدرلسوة للسعر بشكل دقيق ومقحرنتو مع  مؤسوسة كاندور

و كليح من أجل بقحئهح ولسوتمرلرىح، ويتاجب عليهح أن تقام ببنحء ميزة تنحفسية تدكنهح من لغب عليهح للاعتمحد علي
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للتجحرية في لأسوالق للدولية عحمة وللساق للجزلئري خحصة، وللاىتمحم  تكاين تداقع جيد عن منتجحتهح وعلامتهح
 أكثر بجادة خدمحتهح.

للدبيعحت بشكل أكبر عند للتبحطؤ، إلى إلطتحض  للإقلاعتديل للدنتجحت ذلت للزيحدلت للكبتَة في للدبيعحت في  -6
لغب لأمر ىذل أن و ( Peter N.Golder ، Gerard J. Tellis-2443وىا مح أشحرت إليو درلسوة )

 . حصةللدؤسوسحت للجزلئرية عحمة ومؤسوسة كاندور خ تأخذه بعتُ للاعتبحرأن 

-2443، وىي نتيجة مدعمة لدرلسوة )ديدة بنمط لظاذجي سوريعتتمتع للدنتجحت للاسوتهلاكية للدعمرة للج -7
Peter N.Golder ، Gerard J. Tellis ،)تحقيق أكبر ل بغي على مؤسوسة كاندور لسوتغلالو وىا مح ين

 قدر من لأربحح. 

ب ثقة للدستهلكتُ للذين يعتمدون في قرلرلتهم للشرلئية يعتبر من للضروري على مؤسوسة كاندور أن تقام بكس -8
 على للآخرين )للتقليد(، ولزحولة تحستُ آرلئهم للتي تسحعد على نشر للدنتجحت عبر دورة حيحتهح.

 رابعا/آفاق الدراسة:

تم تقديم للنتحئج للدتاصل إليهح من للدرلسوة للححلية وإقتًلح لرماعة من للتاصيحت للتي تسحعد للدؤسوسة لزل   
دورة حيحة للدنتجحت لغب للابتكحر للتسايقي و للدرلسوة من إطحلة دورة حيحتهح، ولمحدودية للدرلسوحت للتي تنحولت 

 فتح لرحل أوسوع للبحث فيهح من خلال للداضاعحت للتحلية:

 للابتكحر للتكنالاجي عبر لستلف مرلحل دورة حيحة للدنتجحت.درلسوة  -

 للدستهلكتُ عبر دورة حيحة للدنتجحت )بأخذ منتجحت لستلتة في مرلحل لستلتة(. درلسوة سولاك -

 درلسوة تأثتَ للابتكحر للتسايقي على إتجحىحت للدستهلكتُ. -

 بنية على تاجهحت للدستهلكتُ.للدتتستَية لدورة حيحة للدنتجحت للنمحذج لل درلسوة -
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I. :باللغة العربية 
 أولا/الكتب

ية للنشر الدكتبة العصر التطبيقات(.-الاستراتيجيات-إدارة التسويق)المفاىيمأحمد جبر.-1
 .2007والتوزيع.مصر.

 .2001دار قباء.و العشرون(.استراتيجيات التسويق)في القرن الحادي أمين عبد العزيز حسن.-2
 .2012.دار الراية .الأردن.1عة.الطبإدارة الإبداع والابتكاراتأسامة لزمد خيري.-3
 .2006امعية الاسكندرية.مصر..الدار الجالتسويقإسماعيل لزمد السيد وأخرون.-4
 .2009.دار الدسيرة.الأردن.1.طالتسويق الدوليبديع جميل قدو.-5
تطوير المنتجات باختصار نصف راينرتسن. ترجمة لزمد سعيد الصفدي.برستون سميث، دونالد -6

 .2004ة للطباعة والنشر. لبنان..دار الطليع1.طالزمن
 .2002.دار زىران.الأردن.الكامل في بحوث التسويقىلال بدر الدين.-7
 .2015الراية.الأردن..دار 1طالتسويق الاستراتيجي)مداخل حديثة(.زكية مقري،نعيمة يحياوي. -8
 .2008ليازوري العلمية.الأردن..دار اتطوير المنتجات وتسعيرىاحميد الطائي.بشير العلاق.-9

 .2009دار اليازوري.الأردن.مبادئ التسويق الحديث)مدخل شامل(.حميد الطائي.بشير العلاق.-10
 .2009ليازوري العلمية.الأردن.دار اإدارة التسويق)منظور تطبيقي إستراتيجي(.علي فلاح الزعبي.-11
.دار 1.طنظرية المنظمةخليل لزمد حسن الشماع، خضير كاظم حمود. ،طلعت أسعد عبد الحميد-12

 .2000الدسيرة.الأردن.
.دار ()الطريق إلى الربح المتوازن في كل العصور لتسويق الابتكاريا.طلعت أسعد عبد الحميد-13

 .2010الفجر.مصر.
 .2006دار الحامد. الأردن. .1طسلوك المستهلك)مدخل الإعلان(.كاسر نصر الدنصور. -14
 .2008للدراسات.لبنان.بيروت. .لرد الدؤسسة الجامعية1ط-التسويقكاثرين فيو.-15
سة .مؤس1طالابتكار)مقدمة قصيرة(.، ديفيد جان.ترجمة زينب عاطف سيد.مارك دودجسون-16

 .2014ىنداوي.القاىرة.

 .2000.دار الحامد.الأردن.1ط.)مدخل كمي تحليلي(استراتيجيات التسويقجاسم الصميدعي. لزمود -17

دار الرقابة(.-التوجيو-إدارة التسويق)التخطيطلزود جاسم الصميدعي،رشاد لزمد يوسف الساعد.-18
 .2007الدناىج.الأردن.
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 .2002الدار العلمية.الأردن. .دار الثقافة و1.طمبادئ التسويقلزمد صالح الدؤذن.-19
 

 .2006ؤسسة حورس الدولية.مصر..مالحل الابتكاري للمشكلاتلزمد الصيرفي.-20
لإسكندرية.مصر.بدون سنة دار الوفاء لدنيا الطباعة والنشر.االتسويق)منهج تحليلي مبسط(.لزمد الصيرفي.-21

 نشر.
 .2008.مصرامعية.. الدار الجالتسويق المتقدملزمد عبد العظيم أبو النجا.-22
 .2011التوزيع.الأردن.دار زىران للنشر و سلوك المستهلك)مدخل متكامل(.مد الغدير.رشاد الساعد.-23
.دار وائل. 1طإدارة الابتكار)المفاىيم و الخصائص و التجارب الحديثة(.نجم عبود نجم.-24

 .2007الأردن.
أنشطة الابتكار والتغيير)دليل انتقادي إدارة نيجل كنج، نيل أندرسون.ترجمة لزمود حسن حسني.-25

 . 2004دار الدريخ.الرياض.للمنظمات(.

-الأسس-استراتيجيات التسويق)المفاىيمنزار عبد المجيد البرواري.احمد لزمد فهمي البرزنجي.-26
 .2004دار وائل للنشر.الأردن..1طالوظائف(.

-الأسس-استراتيجيات التسويق)المفاىيمنزار عبد المجيد البرواي،أحمد لزمد فهمي البرزنجي.-27
 .2008للنشر والتوزيع.الأردن. .دار وائل2طالوظائف(.

التسويق المبني على المعرفة)مدخل الأداء التسويقي نزار عبد المجيد البرواري، فارس لزمد النقشبندي.-28
 .2013.دار الوراق.الأردن.1.ط(المتميز

دار تسويق الأعمال )مدخل إلى التسويق الصناعي(.سمير عزيز العبادي.نظام موسى سويدان.-29
 .2011حامد.الأردن.

 .2008المجتمع العربي.الأردن..مكتبة 1طمبادئ التسويق)للفنون التطبيقية(.سمر توفيق صبرة.-30
لنشر و .دار وائل ل3.طبحوث التسويق: الأسس، المراحل و التطبيقاتعبيدات لزمد ابراىيم.-31

 .2008التوزيع.الأردن.
.دار 1طالتطبيق(.و  تسويق المعاصر)المبادئ.النظريةالعبد العزيز مصطفى أبو نبعة. -32

 .2006الدناىج.الأردن.
ول.دار .الجزء الأأساسيات التسويقفيليب كوتلر، جاري ارمسترونج.ترجمة سرور علي ابراىيم سرور.-33

 .2007الدريخ.الرياض.
 .1998ار زىران.الأردن..دإدارة التسويققحطان العبدلي،بشير العلاق.-34
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 .2005ة للتنمية الإدارية.مصر..الدنظمة العربيإدارة الإبداع التنظيميرفعت عبد الحليم الفاعوري.-35
 ثانيا/الرسائل العلمية

شهادة محاولة تقييم أدوات التحليل الاستراتيجي في المؤسسات الصغيرة و المتوسطة.أحميدة مالكية.-36
.2008/2009قتصادية. ورقلة.قاصدي مرباح.كلية الحقوق والعلوم الامنشورة(.جامعة )ماجستير   

.رسالة دور اليقظة وطرح المنتوجات الجديدة في زيادة القدرة التنافسية للمؤسسة. بخوضأحمد -37
 .2007التسيير.جامعة الجزائر. ماجستير)منشورة(.كلية العلوم الاقتصادية وعلوم

رسالة ماجستير)منشورة( كلية الداخلية والكفاءات كمدخل للميزة التنافسية.مقاربة الموارد بوزايد وسيلة.-38
 .2012لوم التسيير.جامعة سطيف.العلوم الاقتصادية والتجارية وع

.رسالة ماجستير )منشورة(.كلية دور بحوث التسويق في رسم الاستراتيجيات التسويقيةبدرة كوروغلي.-39
 .2007تسيير.جامعة الدسيلة.ال العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم

.رسالة ماجستير )منشورة(.كلية تطوير المنتجات الجديدة كمدخل لتحقيق ميزة تنافسيةبن قشوة.جلول -40
 .2007م التسيير.جامعة الجزائر.العلوم الاقتصادية وعلو 

 .رسالة دكتوراهتأثير الجوانب المكونة للسلعة على تحديد المركز التنافسي لهاىيبة طوال.-41
 .2014الأغواط.الجزائر.  )منشورة(.كلية العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير.جامعة

تطبيق الاستراتيجيات التسويقية لتحسين التموقع التنافسي للعلامات التجارية ىشام مكي.-42
لتجارية و علوم منشورة(.جامعة حسيبة بن بوعلي الشلف.كلية العلوم الاقتصادية وا).أطروحة دكتوراه الجزائرية

 .2017.التسيير
.رسالة ماجستير )منشورة(.كلية استخدام دورة حياة السلعة في تحديد إستراتيجية التسعيرزريق عمر. -43

 .2008وضياف. الدسيلة.الجزائر.العلوم الاقتصادية و التجارية وعلوم التسيير.جامعة لزمد ب
.رسالة ماجستير )منشورة(.كلية العلوم ولاء الزبائنالتسويق الابتكاري وأثره على بناء خلوط. زىوة-44

 .2014التسيير.جامعة بومرداس. الاقتصادية والتجارية وعلوم
شهادة ماجستير )منشورة(.كلية العلوم الاقتصادية دور التغليف في ترويج المنتجات.شريط. حسين الأمين-45
 .2006. 3تجارية.جامعة الحزائروال

.رسالة ماجستير )منشورة(.كلية المعرفة و دورىا في بناء الاستراتيجيات التسويقيةإدارة حسن بوزناق.-46
 .2013وم التسيير.جامعة باتنة.العلوم الاقتصادية والتجارية وعل
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استراتيجيات الابتكار التسويقي ودورىا في دعم القدرات التنافسية .طو عبد الرحمان سويسي-47
.جامعة عماري ثليجي. كلية العلوم الاقتصادية وعلوم )منشورة(للمؤسسة.شهادة ماجستير

 .2011/2012التسيير.الاغواط.
أثر الإبداع في عناصر المزيج التسويقي لمنتجات البحر الميت الأردنية على .طارق فيصل التميمي-48

الأكاديمية العربية .كلية الإدارة والاقتصاد.رسالة ماجستير )منشورة(.تعزيز مركزىا التنافسي في الأسواق الدولية
 .2012.الدفتوحة

دراسة تأثير إستراتيجيات بناء الصورة الذىنية للعلامة التجارية على الصورة المدركة  حاج نعاس. كوثر-49
.أطروحة دكتوراه منشورة. كلية العلوم الاقتصادية و التجارية و علوم التسيير.جامعة لها لدى المستهلك الجزائري

 .2017حسيبة بن بوعلي شلف. 

.أطروحة دكتوراه)منشورة(.كلية العلوم الاقتصادية التسويق الصيدلاني حالة مجمع صيدالدحمان. ليندة-50
 .2010دالي ابراىيم.الجزائر. وعلوم التسيير.جامعة

رسالة ماجستير)منشورة(.كلية العلوم الابتكار التسويقي وأثره على تحسين أداء المؤسسة.لزمد سليماني.-51
 .2007م التسيير.جامعة الدسيلة.وعلو الاقتصادية 

.رسالة ماجستير )غير منشورة(.كلية العلوم دور بحوث التسويق في تطوير المنتجاتبراىيمي. مسيكة-52
 .2010التسيير.جامعة قسنطينة. الاقتصادية وعلوم

في العوامل المؤثرة في قرارات تسعير الخدمات في المصارف التجارية العاملة ساطع سعدي شملخ.-53
 .2008تجارة.الجامعة الإسلامية..رسالة ماجستير )منشورة(.كلية القطاع غزة
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 (: القائمة الاستقصائية01الملحق رقم )

العلوم كلية في إطار التحضير لأطروحة دكتوراه في علوم التسيير تخصص"تسويق و إدارة أعمال الدؤسسات" بجامعة شلف،   
على مؤسسة كوندور.  بالإسقاط بعنوان تأثير الابتكار التسويقي على دورة حياة الدنتجاتالاقتصادية و التجارية و علوم التسيير،  

بالإجابة على الأسئلة مع العلم أن ىذه الدعلومات سيتم التعامل معها بسرية تامة و لن  التكرم إشترى هاتف كوندور منأرجوا 
 لكم مسبقا تعاونكم. شاكرينتستخدم سوى لأغراض البحث العلمي، 

 أمام الفئة التي تناسبكم. ×يرجى وضع علامة  الجزء الأول:

 الجنس:-1

 أنثى -2ذكر                                                              -1

 السن-2

 سنة 45من  برأك-3                   (سنة45-31)-2                     (سنة     18-30) -1 

 المستوى الدراسي:-3

 جامعي-3ثانوي                               -2متوسط أو أقل                          -1

 الدخل:-4

 دج30000-دج18000ما بين -2                                    دج18000أقل من -1

 دج30000أكثر من -3 

أمام الإجابة التي تعبر عن  ×من فضلك حدد درجة موافقتك أو عدمها على هذه العبارات بوضع علامة : نيالجزء الثا
 رأيك.

غير موافق  العبارات
على 

 الإطلاق

غير 
 موافق

موافق  موافق محايد
 بشدة

      أولا/الابتكار في مجال المنتجات
أمر ىو بفلاش  الأماميةتدعيم  مؤسسة كوندور الكاميرا -05

 إبتكاري
     أمر ىو عرض  مؤسسة كوندور ىواتفها بألوان مختلفة  -06
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 إبتكاري
أمر ىو قيام مؤسسة كوندور بتصغير حجم شاشة  ىاتفها  -07

 إبتكاري
     

قيام  مؤسسة كوندور بتدعيم ىاتفها بماسح بصمات -08
 أمر إبتكاريىو  الأصابع

     

      أمر إبتكاريىو سعة البطارية في ىاتف  كوندور -09
      أمر إبتكاريىو  التغليف الجديد لذاتف كوندور -10
      أمر إبتكاري ىوكوندور اتف  لذ نذاكرة التخزيسعة  -11
      العلامة التجارية كوندور علامة مبتكرة-12
 مع ىواتفهاقيام مؤسسة كوندور بتقديم كل أكسسوارات  -13
 أمر إبتكاري ىو

     

ما بعد البيع لذواتف كوندور ىو الضمان وخدمات خدمات -14
 أمر إبتكاري

     

      ثانيا/الابتكار في مجال التسعير
 أمر إبتكاريىو تسعير كوندور لذواتفها أقل من الدنافسين -15
      أمر إبتكاريىو مؤسسة كوندور أسعار مختلفة لذواتفها  وضع-16

      الترويجثالثا/الابتكار في مجال 
واتفها قبل أن تطرحها في السوق إعلان مؤسسة كوندور لذ-17

 ىو أمر إبتكاري
على الفيسبوك   بربها مؤسسة كوندور ع الدسابقة التي تقوم-18

 أمر إبتكاريىواتفها ىو 
     

واتفها عبر مواقع التواصل كوندور لذؤسسة  ترويج م-19
 إبتكاري أمرىو  (مثلا الفيسبوك الاجتماعي)

     

فيما استقبال و معالجة شكاوي الزبائن في مؤسسة كوندور  -20
 أمر إبتكارييخص الذواتف النقالة ىو 

     

      رابعا/الابتكار في مجال التوزيع
تعاقد كوندور مع نقاط بيع كثر بشكل يغطي السوق -21

 أمر إبتكاريلبيع ىواتفها النقالة ىو الجزائرية 
ىو قيام مؤسسة كوندور بتوزيع ىواتفها في الدراكز التجارية -22

 أمر إبتكاري
     

تعتبر إمكانية الحصول على ىواتف كوندور في وقت قصير -23
 أمر إبتكاريىو  وفي أي مكان
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 أمام الإجابة التي تعبر عن ×من فضلك حدد درجة موافقتك أو عدمها على هذه العبارات بوضع علامة : ثالثالجزء ال   
 رأيك.     

غير  محايد موافق موافق بشدة
 موافق

غير موافق 
الإطلاقعلى   

 العبارات

الأفضل من بين الذواتف  أرى بأن ىواتف كوندور-24     
 الدنافسة الأخرى

بين  ملاحظة ىواتف كوندور من السهل أرى بأن من-25     
 مختلف الذواتف الأخرى 

 تجريبها سهلال أرى بأن ىواتف كوندور من-26     
 سلوكي الشرائيمع  ةافقمتو  أرى بأن ىواتف كوندور-27     
ىواتف كوندور تقلل تعقيد فهم التفاصيل قبل أرى بأن -28     

 الشراء
 

     أمام الإجابة التي تعبر عن  ×: من فضلك حدد درجة موافقتك أو عدمها على هذه العبارات بوضع علامة الجزء الرابع     
 رأيك.     

غير موافق  العبارات
 الإطلاقعلى 

غير 
 موافق

 موافق بشدة موافق محايد

      بالتميز عند شراء ىواتف كوندور  أشعر-29

      كوندورىواتف  أول من إستخدم  أكونأن  أحب-30

ىواتف كوندور دون إنتظار الحصول على  أشتري-31
 الدعلومات 

     

      مستعد لدفع أي سعر للحصول على ىواتف كوندور-32

بمقارنتها بهواتف  أقومقبل شراء ىواتف كوندور -33
 خرىالأ للعلامات

     

بتجميع الدعلومات الكافية قبل شراء ىواتف  أقوم -34
 كوندور

     

أو  ياتف كوندور بعد رأيتو عند أصدقائبشراء ى أقوم-35
 عائلتي
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(: أسماء الأساتذة الذين حكموا القائمة الاستقصائية02الملحق رقم )  

 أسماء الأساتذة الجامعات التي يعملون بها البلد
كلية العلوم الاقتصادية والتجارية وعاوم التسيير،  الجزائر

 جامعة حسيبة بن بوعلي، شلف
 أ.د/قدور بن نافلة

قتصاد الإمركز البحث وتطوير الدوارد البشرية،  عمان/ الأردن
 والعلوم الادارية

 أ.د/خالد الخطيب

Tampere/ 
Finland 

Principal lecturer , 
International Business and 
innovation Management,Univ 
of TAMK 

Dr.Hanna 
Pihlajarinne 
 

 أوسود.خيري علي  كلية الإدارة والاقتصاد، جامعة دىوك العراق
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: دليل المقابلة03الملحق   

 قائمة الأسئلة:

للإبتكار في المزيج )في مجال الهواتف النقالة وأجهزة التلفاز( ؤسسة كوندور ما مدى إستخدام مالسؤال الأول: 
 مدى أهمية هذا الابتكار في المؤسسة؟ ومانتج، السعر، التوزيع، الترويج(؟ التسويقي)الم

على حسب رأيك هل هناك وعي من قبل مؤسسة كوندور بمفهوم دورة حياة المنتجات؟ وبما أن السؤال الثاني: 
حياة المنتج على كل منتج  مؤسسة كوندور لها العديد من خطوط المنتجات، هل تقوم المؤسسة بتطبيق مفهوم دورة

 ؟على حدا

  هل تعتمد المؤسسة عند وضع الإستراتيجيات التسويقية على مفهوم دورة حياة المنتج؟: السؤال الثالث

ما هي الأهداف التسويقية التي تضعها المؤسسة في كل مرحلة من مراحل دورة حياة المنتجات السؤال الرابع: 
 وأهم الخصائص التي تميز كل مرحلة؟

 عناصر المزيج التسويقي الابتكاري على دورة حياة المنتجات؟ما هو العنصر الأكثر تأثيرا من : السؤال الخامس
 وما هي المرحلة الأكثر تأثرا، مع إعطاء أمثلة.
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 Allure8مواصفات هاتف كوندور  (40الملحق رقم )                   

الخصائص 
 الرئيسية

 الصورة الوصف

 بوصة 2.2)عالية الوضوح(، HDبوصة كاملة2.2 الشاشة

 

 Android marshmallow6 البرمجيات
 MT6753 /1.3Ghzنوى،  8معالج 

 جيغابايت3مزود بذاكرة حية تصل إلى  ذاكرة
 جيغابايت 32ذاكرة داخلية تصل إلى 

 128ذاكرة قابلة للتوسيع على بطاقة الذاكرة تصل إلى 
 جيغابايت

لصور  led ميغابكسل مجهزة بفلاش  8كاميرا أمامية  كاميرا
 p  2سيلفي مع عدسة

 ميغابكسل مع فلاش 13كاميرا خلفية 
 Wifi ،GPS ،4G/3Gبلوتوث،  الاتصال 

 شريحتين للاتصال
 ميلي أمبير 3120 البطارية
 غرام 120 الوزن
 mochaذهبي، رمادي، أسود،  الألوان

 

 


