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    مݏݵص: 

إڲʄ توضيح الأثر الذي ي؅فكه الابتɢار ࢭʏ مختلف عناصر المزʈج الȘسوʈقي من منتج، Ȗسع؈ف، تروʈج وتوزʉع عڴʄ تبۚܣ المؤسسة ٮڈدف ɸذه الدراسة  

لمر  باختيار مؤسسة خن؅ف  وذلك  حالة  دراسة  ومنݤݮ   ʏالتحليڴ الوصفي  المنݤݮ  إتباع  تم  الɺدف  ɸذا   ʄإڲ وللوصول  الإلك؅فوɲي،  الȘسوʈق  كبات لفلسفة 

ان للدراسة ولݏݰصول عڴʄ نتائج دقيقة فقد تم الاعتماد عڴʄ برنامج التحليل الإحصاǿي وذلك بالاعتماد عڴʄ التكرارات والɴسب المئوʈة  السيارات كميد

ؤسسة والمتوسطات اݍݰسابية، وقد خلصت ɸذه الدراسة إڲʄ مجموعة من النتائج أɸمɺا أنه يوجد أثر كب؈ف للابتɢار الȘسوʈقي عڴȖ ʄسوʈق منتجات الم

  ك؅فونيا مما ʇساعدɸا عڴʄ ترقية مبيعاٮڈا واݍݰفاظ عڴʄ حصْڈا ࢭʏ السوق.إل

إڲʄ أن   ألفا كرونباخ للإسȘبانه كɢل بلغ  توصلت الدراسة  ࢭʏ المنتج  ، بʋنما بلغ المتوسط اݍݰساȌي   0.750معامل  ما ʇعۚܣ أن    3.62ݝݰور الابتɢار 

ʈلتطو ʏار كمدخل إس؅فاتيڋɢالإبداع والابت ʄي ب؈ن  المؤسسة تركز عڴȌنما تراوح المتوسط اݍݰساʋالسعر مما   4.37و  3.9ر منتجاٮڈا، ب ʏار ࢭɢݝݰور الابت

نجاح المؤسسة ʇعتمد بقدرٮڈا عڴʄ مواكبة التغ؈ف  يدل عڴʄ أن المؤسسة Ȗعمل عڴʄ ابتɢار طرق Ȗسع؈فية يȘناسب وتحقيق أɸدافɺا، أوصت الدراسة بأن  

  سْڈلك.ومدى استجابْڈا للتغ؈فات ࢭʏ أذواق ورغبات الم

ɠقي. الا ية: حلمات مفتاʈسوȘج الʈي، المزɲي، المسْڈلك الإلك؅فوɲق الالك؅فوʈسوȘقي، الʈسوȘار الɢبت 
 

ABSTRACT:  
This study aims to clarify the effect that innovation has on the various elements of the marketing mix of 

product, pricing, promotion and distribution to the institution's adoption of the e-marketing philosophy. To study 
and to obtain accurate results, the statistical analysis program has been relied upon by relying on iterations, 
percentages and arithmetic averages. This study concluded with a set of results, the most important of which is 
that there is a significant impact of marketing innovation on marketing the Foundation's products electronically, 
which helps them to upgrade their sales and maintain their market share. 

The study found that the Cronbach alpha coefficient of the questionnaire as a whole was 0.750, while the 
arithmetic average of the innovation axis in the product was 3.62, which means that the institution focuses on 
creativity and innovation as a strategic entry point for the development of its products, while the arithmetic 
average ranged between 3.9 and 4.37 for the innovation axis in price, which indicates The institution is working 
on devising pricing methods commensurate with achieving its goals. The study recommended that the success of 
the institution depends on its ability to keep pace with change and the extent of its response to changes in the 
tastes and desires of the consumer. 
Keywords: marketing innovation, e-marketing, e-consumer, e-marketing mix. 
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  : مقدمة -1

Ȗعʋش المؤسسات ࢭʏ بʋئة معقدة تتم؈ق بالتغ؈ف والتطور وعدم الاستقرار وɸذا ما يظɺر من خلال المنافسة الۘܣ تواجɺɺا،  

حقيق المؤسسة لأɸدافɺا المتمثلة ࢭʏ  وكذا المسْڈلك والتغ؈ف المستمر ࢭʏ احتياجاته ورغباته، فكسب ولائه يمثل خطوة أساسية لت

  النمو والبقاء والاستمرار. 

فالمؤسسات مɺما ɠانت قدراٮڈا وموقعɺا ࢭʏ السوق فࢼܣ غ؈ف قادرة عڴʄ اݍݰفاظ عڴɸ ʄذا الموقع إن لم Ȗعتمد عڴʄ الأساليب  

بتɢار الذي ʇسمح للمؤسسة للفوز  غ؈ف التقليدية ࢭʏ وضع إس؅فاتيجياٮڈا والتم؈ق ࢭʏ أداء أɲشطْڈا، ومن أɸم مصادر التم؈ق ɸو الا 

بالصراع التنافؠۜܣ وكذا حل مشاɠلɺا فɺو مؤشر لتنافسيْڈا ࢭʏ الأسواق اݝݰلية والدولية، وʉسمح لɺا بالتحس؈ن المستمر لمنتجاٮڈا  

  ة. والوصول لمنتجات وأسواق جديدة تمكٔڈا من تلبية حاجات ورغبات المسْڈلك؈ن والۘܣ تنمو وتتطور بوت؈فة سرʉعة ومتغ؈ف 

كما أن التطور اليوم ࢭʏ تكنولوجيا الإعلام والاتصال حمل المؤسسات عڴʄ تبۚܣ فلسفة جديدة ࢭʏ الȘسوʈق، وقد اتجɺت  

والاستجابة   المعلومات  إيصال  Ȋسرعة  ʇسمح  الإلك؅فوɲي  فالȘسوʈق  حتمية،  ضرورة  باعتباره  الإلك؅فوɲي  للȘسوʈق  المؤسسات 

  نفاق عليه وعليه نطرح الإشɢالية التالية: ݍݰاجات ورغبات الزȋائن وكذا ࢭʏ تɢلفة الإ 

  ما مدى تأث؈ف الابتɢار الȘسوʈقي عڴȖ ʄسوʈق منتجات المؤسسة إلك؅فونيا؟ 

  أɸداف الدراسة: 

  .ق منتجات المؤسسة إلك؅فونياʈسوȖ ʄقي عڴʈسوȘج الʈمختلف عناصر المز ʏار ࢭɢتوضيح الدور الذي يلعبه الابت  

 ق الإلك؅فʈسوȘحصْڈا السوقية. إبراز دور وفعالية ال ʄترقية مبيعات المؤسسة واݍݰفاظ عڴ ʏي ࢭɲو  

 .ائنȋأك؄ف عدد من الز ʄق للوصول إڲʈسوȘال ʏضرورة ݍݨوء المؤسسة لتكنولوجيا الإعلام والاتصال ࢭ  

  فرضيات الدراسة: 

  وللإجابة عڴɸ ʄذه الإشɢالية تم صياغة الفرضيات التالية: 

  ق منتجات المؤسسة إلك؅فونيايوجد تأث؈فʈسوȖ ʄقي عڴʈسوȘار الɢللابت  

  .ق منتجات المؤسسة إلك؅فونياʈسوȖ ʄقي عڴʈسوȘار الɢلا يوجد تأث؈ف للابت  

الوصفي من خلال وصف مصطݏݰات الدراسة،  لتحقيق أɸداف الدراسة تم اعتماد مجموعة مناݠݮ مٔڈا  منݤݮ الدراسة:  

  والمنݤݮ التحليڴʏ من خلال القيام بتحليل البيانات والإحصاءات حول الابتɢار الȘسوʈقي وتأث؈فه عڴʄ الȘسوʈق الإلك؅فوɲي. 

  كذلك منݤݮ دراسة حالة من خلال القيام بدراسة حالة لمؤسسة خن؅ف لمركبات السيارات Ȋسيدي بلعباس. 

  : الدراسات السابقة

Ȋعنوان  (Maria Elene, 2012)دراسة    ،‘An Overview of the Main Innovations in E-Marketing’  لتقديم ، ɸدفت 

الابتɢارات الرئʋسية للȘسوʈق الإلك؅فوɲي والمساɸمة النظرʈة والتأث؈فات الۘܣ تحدٯڈا تلك الابتɢارات عڴʄ صناعة السياحة وكيفية 

ʈمحور لنقطة  وتحوʈلɺم  للعملاء  لصناعة  النظر  مɺم  الإلك؅فوɲي  الȘسوʈق   ʏࢭ التوزʉع  أن   ʄإڲ توصلت  الإن؅فنت،  ع؄ف  البʋئة   ʏࢭ ة 

  .(Aramendia-Muneta, 2012, pp. 289-298) السياحة وأحدث الإن؅فنت ثورة ࢭʏ البيع والشراء

Ȋعنوان  (Yongmin, 2006)دراسة    ،‘Marketing Innovations’  .قيʈسوȘال للابتɢار  اقتصادي  إڲʄ تقديم تحليل  ، ɸدفت 

  ʄعڴ باݍݰصول  للشركة  ʇسمح  الأول  الȘسوʈقي:  الابتɢار  أشɢال  من  شɢل؈ن  لدراسة  ديناميɢي  احتɢار  نموذج  تطوʈر  تم  حيث 

ف صلة ࢭʏ المواقف  معلومات المسْڈلك Ȋشɢل فعال؛ والثاɲي يقلل من تɢاليف معاملات المسْڈلك. توصلت إڲʄ أن النموذج ɸو الأك؆ 
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  ʏل اݝݵرجات مقارنة بتوسيع الإنتاج. بصياغة نموذج ࢭʈقي قدر أك؄ف من تحوʈسوȘار الɢب الابتȎسʉات وɠنافس فٕڈا الشرȘالۘܣ ت

  . (Chen, 2006, pp. 101-123)بʋئة فٕڈا إجماڲʏ الناتج الصناڤʏ ثابتًا وتɢون الشرɠات ࢭʏ منافسة مباشرة 

ࢭʏ  (Robert , 2011)دراسة   البحث  Ȗعزʈز  Ȋغرض  الȘسوʈقي  الابتɢار  لبناء  مقياس  وتطوʈر  تصور  وضع   ʄإڲ ɸدفت   ،

إس؅فاتيجية الȘسوʈق، توصلت إڲʄ أن نتائج الدراسة التطبيقية تؤكد القدرة القوʈة للابتɢار الȘسوʈقي عڴʄ التɴبؤ بأداء الشركة،  

م ɸذه النتائج الكمية دعمًا مɺمًا إحصائيًا وعمليًا لأدوار الرؤʈة  حۘܢ ࢭʏ ظل وجود العديد من المتغ؈فات التحكم. علاوة عڴʄ ذلك تقد

  . (Cascio, 2011, pp. 1-180) الȘسوʈقية واݍݵيال الȘسوʈقي

السابقة:   الدراسات   ʄعڴ بالȘسو التعليق  يتعلق  فيما  النقاط  عديد   ʏࢭ السابقة  الدراسات  مع  الدراسة  ɸذه  ʈق  تتفق 

الالك؅فوɲي والابتɢار الȘسوʈقي، إلا أٰڈا تحاول دراسة الأثر الذي ي؅فكه الابتɢار ࢭʏ عناصر المزʈج الȘسوʈقي من منتج، Ȗسع؈ف، تروʈج  

  وتوزʉع وɸذا ما يم؈قɸا عن الدراسات السابقة والۘܣ درست ɠل متغ؈ف لوحده. 

  الابتɢار الȘسوʈقي:   -2

  ي. سنȘناول عناصر تتعلق بالابتɢار الȘسوʈق

    :الابتɢار الȘسوʈقيماɸية  -2-1

قام عدة باحث؈ن بإعطاء Ȗعارʈف لمصطݏݳ الابتɢار الȘسوʈقي وسنأخذ أɸم ɸذه التعارʈف حيث عرفه الأستاذ حافظ أبو  

الȘسوʈقي جمعة بأنه" وضع الأفɢار اݍݨديدة أو غ؈ف التقليدية موضع التطبيق الفعڴʏ ࢭʏ الممارسات الȘسوʈقية"   أي أن الابتɢار 

  . )68، صفحة ɲ)2003عيم، يختلف عن الابتɢار Ȋشɢل عام، حيث يمكن اعتباره الاستغلال الناݦݳ لأفɢار جديدة 

الȘسوʈق   المزʈج  وʈركز  عناصر  يخص  فيما  خصوصا  الȘسوʈقي  العمل  أساليب  وكذا  الȘسوʈقي  الɴشاط   ʄعڴ الإبتɢاري 

الȘسوʈقي، وكذا أساليب و୒جراءات واستخدام المعدات والآلات الۚܣ من شأٰڈا تحس؈ن اݍݰالة الȘسوʈقية ࢭɠ ʏل من المنتج أو التوزʉع  

نتج ʇعد ابتɢارا و توزʉعه بطرʈقة حديثة ɸو أيضا ابتɢار وكذا ابتɢار طرʈقة  أو ال؅فوʈج أو الȘسع؈ف، إذا فخلق طرق جديدة لتقديم الم

  .)187، صفحة 2016(ليڴȖ ،ʄسع؈ف Ȗعزز القيمة لدى المسْڈلك إذا ɠل ءۜܣء مستحدث ࢭʏ مجال الȘسوʈق ʇعد ابتɢارا Ȗسوʈقيا  

ظر ࢭʏ نموذج الصناعة القائمة بطرق تخلق قيمة جديدة للعملاء وتواجه المنافس؈ن  وʈمكن Ȗعرʈفه بأنه القدرة عڴʄ إعادة الن

وتɴتج ثروة جديدة ݍݨميع أܵݰاب المصݏݰة، كما وقد وجد الباحث؈ن أن المعرفة الȘسوʈقية ۂʏ أصل إس؅فاتيڋʏ قوي وشرط أسا؟ۜܣ 

 للابتɢار الȘسوʈقي. 

 ɢفه بأنه "تصميم وتنفيذ مجموعة من الأفʈعرȖ مكنʈأحد  كما و ʏتطبيقات عملية ࢭ ʄا إڲɺلʈار اݍݵلاقة وغ؈ف التقليدية وتحو

 . )756، صفحة 2015(معراج، مجالات المزʈج الȘسوʈقي، ɠالمنتج أو التوزʉع أو ال؅فوʈج أو غ؈ف ذلك"  

  من خلال ما سبق يمكن القول أن الابتɢار الȘسوʈقي يȘسم Ȋعدة خصائص:

 وɸ .ʏا محل التطبيق الفعڴɺتعدى ذلك لوضعʈلا يقف حد توليد فكرة جديدة و  

  .قيةʈسوȘالممارسات ال ʏباࢮ ʄنما يتعداه إڲ୒جانب المنتج فقط و ʄلا يقتصر عڴ  

  .ون مفيدة للمنظمةɢار اݍݨديدة بنجاح لتɢقي الأفʈسوȘار الɢستغل الابتʇ  

كنولوجية ɸو أنه لا يتطلب اسȘثمارات ܷݵمة، وɸذا ما يزʈد ࢭʏ درجة  وما يم؈ق الابتɢار الȘسوʈقي عن باࢮʏ الابتɢارات الت

اݝݵاطرة ࢭʏ حالة الابتɢارات الۘܣ Ȗعتمد عڴʄ التكنولوجيا اݍݨديدة، إذا فɺذا النوع من الابتɢار يɢون أقل خطورة وأك؆ف فاعلية و  

  لكن ࢭʏ المقابل نجد أنه سɺل التقليد من قبل المنافس؈ن. 
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ࢭ الابتɢار  أمثلة  مٔڈا  ومن  التخلص  يتم  المستخدمة لمرة واحدة ثم  المنتجات  تلك  الȘسوʈق  مجال   ʏdisposable product  

كحفاظات الأطفال والأɠواب والأطباق الورقية، Ȗسع؈ف الوحدة ورد جزء من ثمن المنتوج Ȋعد شرائه بدلا من اݍݵصم الفوري أو 

  ة ࢭʏ مجال الȘسوʈق. عند الشراء، أسلوب اݍݵدمة الذاتية وɠلɺا Ȗعد ابتɢارات جديد

    أنواع الابتɢار الȘسوʈقي:  -2-2

 :ʏذا الصدد يمكن اݍݰديث عن عديد الأنواع وۂɸ ʏࢭ  

  الابتɢار طبقا لنوع المنتج:   -2-2-1

  الأفɢار طبقا للمفɺوم الموسع للȘسوʈق، وʈمكن اݍݰديث عن: يمكن أن يɢون ࢭʏ السلع المادية الملموسة أو اݍݵدمات وحۘܢ  

وɸنا ɲش؈ف إڲʄ الوصول إڲʄ سلعة جديدة بالɴسبة للسوق الذي Ȗعمل فيه المؤسسة أو Ȗعديل أو    الابتɢار ࢭʏ السلع المادية:-أ

رغبات المسْڈلك؈ن المتغ؈فة تحس؈ن السلع اݍݰالية ٭ڈدف الوصول إڲʄ موقع تم؈ق ࢭʏ السوق من خلال الاستجابة السرʉعة ݍݰاجات و 

  . )11، صفحة 2013(وآخرون، مقارنة بالمنافس؈ن 

اݍݵدمة: -ب وʉعرف    ابتɢار  والعمليات  الأɲشطة  تطوʈر  أو  المقدمة  اݍݵدمات  إعداد وتصميم  اݍݵدمة   ʏࢭ الابتɢار  وʉشمل 

للوفاء باحتياجات مستخدم أو سوق خارڊʏ" ونقصد باݍݵدمات اݍݨديدة    ابتɢار اݍݵدمات أنه" منتجات أو خدمات جديدة مقدمة 

تلك الۘܣ لم ʇسبق للمنظمة تقديمɺا أما من الناحية الȘسوʈقية فأي خدمة يتم طرحɺا لأول مرة لقطاع مع؈ن من العملاء Ȗعت؄ف  

، كما وتȘنافس الشرɠات )99، صفحة  2016(ليڴʄ ع.،    خدمة جديدة مثل نوع جديد من صناديق الاسȘثمار أو بطاقات الائتمان

اݍݵدمية اليوم عڴʄ أساس المعرفة شأٰڈا شأن الشرɠات الصناعية فالمؤسسات اݍݵدمية عملɺا الأسا؟ۜܣ ɸو ابتɢار المعرفة كمراكز 

ڲʄ المعرفة الم؅قايدة لتطوʈر ɸذه اݍݵدمات ومخت؄فات البحث والتطوʈر، وتطوʈر ال؄فمجيات والأɲشطة الاسȘشارʈة والبعض بحاجة إ

، 2015(نجم،  واݝݰافظة عڴʄ الزȋائن ɠالمصارف والتأم؈ن والفنادق. إذا فقاعدة الابتɢار ࢭʏ اݍݵدمات ɸو المعرفة لتحقيق التم؈ق   

  .)83صفحة 

  الابتɢار ࡩʏ السعر:   -2-2-2

مداخل الابتɢار لتحقيق الم؈قة التنافسية، مع أنه لم يلقى الاɸتمام مقارنة بباࢮʏ العناصر الأخرى ɠالمنتج  وʉعد مدخلا من  

بالدرجة الأوڲʄ والتوزʉع وال؅فوʈج حيث يمكن تحقيق الابتɢار ࢭʏ الȘسع؈ف من خلال المسْڈلك وذلك بوضعه السعر بنفسه أو وضع  

ل الȘسع؈ف الابتɢار عندما يظɺر تركيب سعري جديد ࢭʏ السوق كبيع مادة معينة  سعر قرʈب أو مماثل لسعر اݍݨملة، كما وʉستعم

  Ȋشɢل أقساط من دون فوائد وغرامات تأخ؈فية أو عرض وتقديم أسعار منخفضة للمنتجات الۘܣ تباع ࢭʏ غ؈ف موسمɺا. 

  الابتɢار ࡩʏ ال؅فوʈج:   -2-2-3

أو ɠانت  للمؤسسات رȋحية  المɺمة  العناصر  ال؅فوʈج من  ب؈ن منظمات    ʇعد عنصر  التقارب  مدى  ʇعكس  فɺو  غ؈ف رȋحية 

الأعمال واحتياجات الزȋائن من خلال العروض المقدمة ٭ڈدف جذب و୒قناع المسْڈلك؈ن وʉشمل الابتɢار ࢭʏ مجال ال؅فوʈج العديد  

  من اݝݨالات ɠالإعلان والبيع الܨݵظۜܣ والدعاية والɴشر والعلاقات العامة. 

  :  الابتɢار ࡩʏ مجال التوزʉع  -2-2-4

التوزʉع من العناصر اݍݰيوʈة للمؤسسة ونقصد به الابتɢار ࢭʏ تلك الأساليب لإيصال المنتج للمسْڈلك فيɢون ذلك بابتɢار  

  طرʈقة غ؈ف مألوفة ࢭʏ تصميم قنوات التوزʉع أو خلق قنوات جديدة والوصول إڲʄ أك؄ف عدد من العملاء. 

  الȘسوʈق الإلك؅فوɲي:   -3

  لالك؅فوɲي.ɲستعرض عناصر لتوضيح الȘسوʈق ا
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  مفɺوم الȘسوʈق الإلك؅فوɲي: -3-1

 E-BUSINESSومفɺوم الأعمال الإلك؅فونية   E-TRADEيخلط الباحثون ࢭʏ كث؈ف من الأحيان ب؈ن مصطݏݳ التجارة الإلك؅فونية

ڈا تمتد إڲʄ سائر الأɲشطة الإدارʈة والإنتاجية وا لمالية واݍݵدمية، ولا  ، فالأعمال الإلك؅فونية أوسع نطاق من التجارة الإلك؅فونية ɠوٰ

تتعلق فقط بالعلاقة ب؈ن الباǿع والمش؅في وتتمثل الأعمال الإلك؅فونية بالمساɸمة ࢭʏ الرࢮʏ بالأعمال من خلال استخدام التقنيات  

؄ف  اݝݵتلفة، أما التجارة الإلك؅فونية فࢼܣ أسواق إلك؅فونية وآليات تتم فٕڈا عمليات بيع وشراء البضاǿع واݍݵدمات والمعلومات ع

شبكة الان؅فنت والشبɢات التجارʈة اݝݰلية والعالمية، وʉعت؄ف الȘسوʈق الإلك؅فوɲي من أبرز ɲشاطات التجارة الإلك؅فونية الۘܣ تتم  

ع؄ف الإن؅فنت لذلك الوظيفة الȘسوʈقية ۂʏ أحد الوظائف الۘܣ Ȗسڥʄ إڲȖ ʄسɺيل تبادل واɲسياب المنتجات من منتجٕڈا إڲʄ مسْڈلكٕڈا  

  .)43، صفحة 2014(الصغ؈ف، لية Ȋشɢل رئʋؠۜܣ بواسطة الإن؅فنت وتتم ɸذه العم

  ʄعڴ يطلق  مصطݏݳ  ɸو  الإلك؅فوɲي  الȘسوʈق  فمفɺوم  السلع إذا  لȘسوʈق  الاتصالات  وتكنولوجيا  اݍݰاسب  استخدام 

واݍݵدمات، وʉعرف بأنه استخدام تكنولوجيا المعلومات للرȋط ب؈ن الوظائف الۘܣ يوفرɸا الباǿعون للمش؅فين، وʉستخدم الȘسوʈق  

الإلك؅فوɲي وتحول الأموا الإلك؅فونية وال؄فيد  المعلومات  تبادل  مثل  التقنيات  العديد من  إلك؅فونيا عڴʄ نطاق واسع الإلك؅فوɲي  ل 

  .)67، صفحة 2010(الزعۗܣ، 

  الȘسوʈق الإلك؅فوɲي والابتɢار: -3-2

التكنولوجيا ࢭʏ العقود الأخ؈فة ليصبح أك؆ف شمولا من ذي قبل، Ȋعد أن ɠان مقتصرا عڴʄ الإنتاج المادي حيث  تطور مفɺوم  

التكنولوجيا ࢭɸ ʏذا الإطار بأٰڈا الطرائق والأساليب الۘܣ يؤدي استخدامɺا بمساعدة مواد صناعية أخرى إڲʄ تحوʈل    muellerعرف  

إڲʄ أن التكنولوجيا Ȗعۚܣ تطبيقات المعرفة ݍݰل المشكلات    schoderية، كما وأشار  مواضيع العمل من مواد خام إڲʄ قيم إستعمال

(المنصور،  الȎشرʈة حيث ɲعۚܣ ٭ڈا مجموعة العمليات والأدوات والطرائق والإجراءات والمعدات المستخدمة لإنتاج السلع واݍݵدمات  

  .)41، صفحة 2010

بداع والابتɢار التكنولوڊʏ فله دور كب؈ف ࢭʏ زʈادة وȖعزʈز القدرة التنافسية للمؤسسة من خلال زʈادة اݍݰصة  وفيما يخص الإ 

عروض  بخلق  ʇسمح  الذي  الȘسوʈقي  فالابتɢار  مستوʈاته،  بɢل  الابتɢار  وتفعيل  المسْڈلك؈ن  ورغبات  حاجات  وتلبية  السوقية 

ذب أك؄ف عدد من المنافس؈ن، أيضا فإنه يمكن المشروع الصناڤʏ من مواكبة Ȗسوʈقية جديدة ومتم؈قة عن المنافس؈ن ʇستطيع أن يج

الȘسارع التكنولوڊʏ حيث نجد أن المشروعات العملاقة لا يمكٔڈا الاستمرار ࢭʏ السوق العالمي إلا من خلال اعتمادɸا عڴʄ التطور  

ʈز ʏالتاڲȋؠۜܣ للقيمة المضافة وʋر الباب الرئʈعد البحث والتطوʉو ʏر تصميم  التكنولوڊʈشمل البحوث والتطوȖاح المؤسسة وȋادة أر

 ʏالسوق الدوڲ ʏادة المنافسة ࢭʈلفة وزɢمجالات الأداء وتحس؈ن اݍݨودة وخفض الت ʏ2017(مليكة، المنتجات والتحس؈ن المستمر ࢭ ،

  .)39صفحة 

  الطرʈقة والأدوات:  -4

  ʄذه الصناعة عڴɸ ʏعت؄ف من المؤسسات الرائدة ࢭȖ نا القيام بدراسة ميدانية لشركة خن؅ف لمركبات السيارات والۘܣɸ تمʋس

مستوى الغرب اݍݨزائري حيث تɴشط ࢭʏ اݝݨال الإنتاڊʏ وȖعت؄ف من ب؈ن المؤسسات الۘܣ حققت النمو ࢭɸ ʏذا اݝݨال وقد تم اختيار  

ڈا Ȗعتمد عڴʄ الا  بتɢار والتطوʈر ࢭʏ منتجاٮڈا ضمن إس؅فاتيجية إبتɢارʈة تحددɸا لضمان تحقيق أɸدافɺا وȖسڥɸ ʄذه المؤسسة ɠوٰ

إڲʄ تقديم منتجات بجودة عالية وعرضɺا بطرق حديثة واعتمادɸا عڴʄ تكنولوجيا الإعلام والاتصال لتحقيق رضا زȋائٔڈا وجذ٭ڈم  

  للتعامل معɺا وكذا الاɸتمام باݍݰاجات اݍݰقيقية للزȋون. 
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اعتماد ثلاث أساليب لݏݰصول عڴʄ المعلومات المطلوȋة وۂʏ عبارة عن بيانات أولية تتمثل ࢭʏ المقابلة والاستȎيان وȋيانات  تم  

  ثانوʈة تتمثل ࢭʏ تلك الوثائق والܦݨلات الإدارʈة المقدمة من قبل المؤسسة.

   SPSS  (Statistical Package for the Social Sciences) كما تم الاعتماد عڴʄ برنامج اݍݰزمة الإحصائية للعلوم الاجتماعية

  والذي ʇعت؄ف من ال؄فامج المساعدة عڴʄ تحليل البيانات الرقمية والمعلومات الإحصائية. 

    عينة الدراسة: -4-1

والذي يقوم     Krejcie and morgan تم الاعتماد ࢭʏ تحديد ݯݨم العينة عڴʄ اݍݨدول الذي وضعه ɠل من كرʉؠۜܣ ومورغان

  .0.05وɲسبة خطأ  0.95لاختيار ݯݨم العينة وكذا منݤݮ البحث بمستوى دلالة إحصائية عڴʄ معاي؈ف 

بـ   العينة  ݯݨم  تحديد  تم  اݍݨدول  ɸذا   ʄإڲ ملأ    55بالɴسبة   ʏࢭ المشارك؈ن  والوظيفية  الإدارʈة  المستوʈات  ɠل  موظف من 

لعدم صلاحيْڈا للتحليل الإحصاǿي وتم الإبقاء   استمارة الاستȎيان بالمؤسسة، كما تم اس؅فجاع ɠل الاستمارات وتم اسȘبعاد سبعة

 ʄاستمارة صاݍݰة للتحليل. 48عڴ  

  نموذج الدراسة:   -4-2

تتɢون الدراسة من متغ؈فين اثن؈ن وɸما المتغ؈ف المستقل المتمثل ࢭʏ الابتɢار الȘسوʈقي والمتغ؈فات التاȊعة وتتمثل ࢭʏ عناصر  

  ذلك:المزʈج الȘسوʈقي الإلك؅فوɲي والشɢل التاڲʏ يوܷݳ 

  بالاعتماد عڴʄ دراسات سابقة  المصدر: من إعداد الباحث؈ن  النموذج الفرعۜܣ للبحث  .1 شɢل

للوصول    SPSSسنحاول ɸنا عرض مختلف البيانات والنتائج الۘܣ تحصلنا علٕڈا والۘܣ تم معاݍݨْڈا ب؄فنامج  النتائج ومناقشْڈا:  

  الȘسوʈقي عڴʄ الȘسوʈق الإلك؅فوɲي داخل المؤسسة. إڲʄ مجموعة نتائج حول أثر الابتɢار 

  صدق أداة الدراسة و ثباٮڈا: 

الباحث؈ن بالاعتماد من إعداد  المصدر:    Statistiques de fiabilité معامل ألفا كرونباخ لقياس ثبات أداة الدراسة. 1جدول 

  spssعڴʄ برنامج 

 

 

  

  ʏل ۂɢبانة كȘقيمة جيدة ومقبولة حيث فاقت    0.750يتܸݳ من اݍݨدول أن معامل ألفا كرونباخ للإس ʏو ما  60وۂɸو ،%

  يدل أن الإسȘبانة تتمتع بالصدق والثبات وʈمكن الاعتماد علٕڈا. 

Alpha de Cronbach Nombre d'éléments 

,750 48 

ʛɦوني  الʺʱʻج الإلؔ
ʛɦوني  الʶʱعʛʽ الإلؔ
ʛɦوني ʨɦزȄع الإلؔ  ال
ʛɦوني ʛɦوȄج الإلؔ  ال

 الʺʱغʛ̔ات الʱاǼعة

 الابʱؔار الȄʨʶʱقي
 

 الʺʱغʛʽ الʺʱʶقل
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تم الاعتماد عڴʄ مقياس ليɢارت اݍݵما؟ۜܣ الذي تم تقسيمه    :الدراسةالمتوسطات اݍݰسابية والانحرافات المعيارʈة لمتغ؈فات   -

  :إڲʄ ثلاثة مجالات ɠالآȖي

  1من   ʄعۚܣ درجة موافقة ضعيفة  1.66إڲȖو . 

 1.67ن م  ʄعۚܣ درجة موافقة متوسطة 3.33إڲȖو.  

  3.34من  ʄعۚܣ درجة موافقة عالية 5إڲȖو.  

من إعداد الباحث؈ن بالاعتماد عڴʄ  المصدر:  المتوسطات اݍݰسابية والانحراف المعياري ݝݰور الابتɢار ࡩʏ المنتج . 2جدول 

 spssبرنامج 
  الإنحراف المعياري   المتوسط اݍݰساȌي   الفقرات 

 0,534  4,05  تقدم المؤسسة منتجات جديدة باستمرار لݏݰفاظ عڴʄ م؈قٮڈا التنافسية

 0,785  4,17 المؤسسة بتعديل منتجاٮڈا اݍݰالية بما يلۗܣ حاجات ورغبات زȋائٔڈا ࢭʏ الأسواقتقوم 

 0,841  4,27 تقدم المؤسسة ضمانات بيعية تلۗܣ حاجات الزȋون ࢭʏ السوق 

 Ȗ 3,62  0,922ستجيب المؤسسة Ȋسرعة للتغ؈فات ࢭʏ أذواق زȋائٔڈا ورغباٮڈم 

 1,060  3,83 جاٮڈا المبتكرة ࢭʏ السوق تواجه المؤسسة صعوȋات عند تقديمɺا لمنت

 1,091  3,78 يؤثر الابتɢار ࢭʏ المنتج عڴʄ درجة وفاء الزȋون و إقباله عڴʄ المنتج 

، وɸو ما يدل عڴʄ وجود اتفاق ب؈ن إجابات  3.62يلاحظ من اݍݨدول أن الأوساط اݍݰسابية لأغلبية الفقرات تفوق المستوى  

أفراد العينة ما ʇعۚܣ أن المؤسسة تركز عڴʄ الإبداع والابتɢار كمدخل إس؅فاتيڋʏ لتحس؈ن وتطوʈر منتجاٮڈا إضافة إڲʄ ما تقدمه من 

بيعية والۘܣ Ȗعد إحدى   المؤسسة لا Ȗسڥʄ دائما لإيجاد  ضمانات  أن  الشراء، كما  اتخاذ قرار   ʄإڲ لدفع المسْڈلك  المبتكرة  الطرق 

منتجات جديدة ɠليا بل تقوم بتعديل منتجاٮڈا بما يتلاءم ورغبات السوق وذلك لتجنب التɢاليف الإضافية لإطلاق منتوج جديد  

جب أن يضمن اݍݨودة العالية واݍݵصائص اݍݰديثة والمبتكرة والۘܣ  وʈمكن القول أن المنتج ɸو أساس العملية الȘسوʈقية والذي ي

Ȗعت؄ف أمرا أساسيا لنجاح بيع المنتج عڴʄ الان؅فنت كما أن الȘسوʈق الإلك؅فوɲي ʇسمح للمؤسسة بالتكيف Ȋسرعة للتغ؈فات ࢭʏ أذواق  

  ورغبات زȋائٔڈا. 

افات المعيارʈة ݝݰور الابتɢا.3جدول  من إعداد الباحث؈ن بالاعتماد عڴʄ  المصدر:  ر ࡩʏ السعر المتوسطات اݍݰسابية والانحر

 spssبرنامج 
  الإنحراف المعياري   المتوسط اݍݰساȌي   الفقرات 

 889,  4,08  جودة المنتوج من أɸم معاي؈ف تحديد أسعار المؤسسة ࢭʏ السوق  

 581,  4,37 تقدم المؤسسة تخفيضات وخصومات عڴʄ منتجاٮڈا ࢭʏ الأسواق 

 833,  3,98 المؤسسة منتجاٮڈا عڴʄ حسب ɠلفة المنتوجȖسعر 

 766,  4,08 تȘبع المؤسسة إس؅فاتيجية بيع المنتج بأسعار مرتفعة ثم تخفيض السعر تدرʈجيا

 861,  4,27 تدخل المؤسسة السوق بأسعار منخفضة ɲسȎيا ثم ترفع السعر 

 1,145 3,90 المؤسسة منتجاٮڈا بأسعار أقل من المنافس؈ن ࢭʏ الأسواق Ȗعرض 

الۘܣ  نلاحظ من اݍݨدول أعلاه وجود تناسق كب؈ف ب؈ن مختلف إجابات   أفراد العينة وɸو ما تؤكده المتوسطات اݍݰسابية 

بدرجة موافقة عالية حيث مؤسسة خن؅ف لا تقتصر إس؅فاتيجياٮڈا الȘسع؈فية عڴʄ إس؅فاتيجية واحدة   4.37و    3.90تراوحت ب؈ن  

س؅فاتيجية الأسعار  و୒نما تقوم بابتɢار واستحداث طرق Ȗسع؈فية بما يȘناسب وتحقيق أɸدافɺا حيث نجد المؤسسة تارة Ȗستخدم إ 

  المرتفعة  وأحيانا Ȗسعر منتجاٮڈا بأسعار منخفضة بما يتلاءم وحاجات ورغبات المسْڈلك. 
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ومن ضمن الإس؅فاتيجيات المبتكرة للمؤسسة إس؅فاتيجية الȘسع؈ف الإلك؅فوɲي والۘܣ يɴبڧʏ أن تɴܦݨم مع أɸداف المنظمة  

يانات والمعلومات عن الأسعار ࢭʏ الأسواق المسْڈدفة و୒جراء اختبارات ومن ɸنا عڴʄ المؤسسة القيام Ȋعمليات مستمرة ݍݨمع الب

سوقية لمعرفة حدود الأسعار الفاعلة لاعتماد نظم الأسعار والȘسع؈ف القادرة عڴʄ تحقيق الȘسع؈ف التنافؠۜܣ وتȘسم عملية Ȗسع؈ف  

، وتتقلب الأسعار وفقا لمتغ؈فات ɠالمزايا والفوائد الۘܣ  المنتجات الۘܣ تباع ع؄ف شبكة الان؅فنت بأٰڈا عملية ديناميكية ومرنة وغ؈ف ثابتة

تتحقق للمش؅في Ȋعد إجراء عملية الشراء وݯݨم مبيعات المنتوج فالȘسوʈق الإلك؅فوɲي يوفر الفرص للمسْڈلك؈ن والعملاء للتعرف  

  ات المنافسة. عڴʄ أسعار المنتجات وʉعطي الفرصة للمنتج؈ن أيضا لإجراء مقارنة ب؈ن تɢاليف منتجاٮڈم والمنتج 

افات ݝݰور الابتɢار ࡩʏ ال؅فوʈج. 4جدول  من إعداد الباحث؈ن بالاعتماد عڴʄ برنامج  المصدر:  المتوسطات اݍݰسابية والانحر

spss  
  الإنحراف المعياري   المتوسط اݍݰساȌي   الفقرات 

 Ȗ  4,60  ,732ستغل المؤسسة موقعا اݍݵاص عڴʄ الإن؅فنت ل؅فوʈج منتجاٮڈا  

 799,  4,57 تطرح المؤسسة دائما عروض جديدة و حملات إعلانية عڴʄ منتجاٮڈا   

 798,  4,20 ٮڈتم المؤسسة بالقيام باستطلاع الرأي لمعرفة مدى توافق منتجاٮڈا مع حاجات ورغبات الزȋائن

 Ȗ 4,17  ,693عتمد المؤسسة عڴʄ اللافتات الإشɺارʈة ɠأحد طرق تروʈج منتجاٮڈا 

 889,  4,08 قيم الاجتماعية والأخلاقية عند إعداد حملاٮڈا ال؅فوʈجية ࢭʏ مختلف الأسواق تراڤʏ المؤسسة ال

للتعرʈف  يلاحظ   الشبكة   ʄي عڴɲإلك؅فو بامتلاكɺا لموقع  الإلك؅فوɲي  ال؅فوʈج  Ȗعتمد  المؤسسة  أن  تدل  الإجابات  أن غالبية 

ܣ  بمنتجاٮڈا وال؅فوʈج لɺا، وʉعت؄ف الاعتماد عڴʄ شبكة الإن؅فنت ࢭʏ التواصل مع الزȋون للتعرʈف بالمنتج من الطرق المبتكرة لل؅فوʈج والۘ

إعلانية  تمثل فرصة غ؈ف مɢلفة للمؤسس ة وȋالتاڲʏ زʈادة حصْڈا السوقية، كما أن المؤسسة ٮڈتم بطرح عروض جديدة وحملات 

لمنتجاٮڈا بابتɢار طرق تروʈجية ɠالتخفيضات الممنوحة عڴʄ المنتجات والمɢافآت الۘܣ تقدمɺا للزȋون ࢭʏ حالة تحقيقɺا ɲسبة كب؈فة 

  من المبيعات. 

عرفة مدى توافق منتجاٮڈا مع حاجات الزȋون ɠون المؤسسة Ȗعت؄ف الاتصال  كما ٮڈتم المؤسسة بالقيام باستطلاع للرأي لم

للمؤسسة   الزȋون واق؅فاحاته يضمن  للتعرف عڴʄ شɢاوي  العكسية  بالتغذية  ما ʇعرف  ال؅فوʈج،  ࢭʏ عملية  بالزȋون من الوسائط 

  تجنب طرح منتجات لا تتوافق وميولات الزȋائن. 

اف5جدول  من إعداد الباحث؈ن بالاعتماد عڴʄ  المصدر:   ات المعيارʈة ݝݰور الابتɢار ࡩʏ التوزʉع : المتوسطات اݍݰسابية والانحر

  spssبرنامج 
  الإنحراف المعياري   المتوسط اݍݰساȌي   الفقرات 

 Ȗ  3,45  ,676سڥʄ المؤسسة لاستحداث طرق جديدة لتوزʉع منتجاٮڈا ࢭʏ الوقت والمɢان المناسب 

 788,  3,30 المؤسسة عڴʄ إس؅فاتيجية التوزʉع المباشر ل؅فقية مبيعاٮڈا Ȗعتمد 

 Ȗ 3,25  ,876عتمد المؤسسة عڴʄ تصميم منافذ توزʉعية جديدة لتوزʉع منتجاٮڈا 

 Ȗ 4,20  ,935عتمد المؤسسة عڴʄ الوسطاء لتوزʉع منتجاٮڈا ࢭʏ الأسواق

 ʄسڥȖلفة منخفضة للتقليل من أسعار منتجاٮڈاɢ936,  3,85 المؤسسة لاعتماد وسائل نقل ذات ت 

لتوزʉع منتجاٮڈا ࢭʏ الوقت والمɢان المناسب؈ن وتوسيع  يلاحظ من اݍݨدول أن المؤسسة Ȗسڥʄ لوضع خطط جديدة ومبتكرة  

شبكة توزʉعɺا للوصول إڲʄ أك؄ف عدد من المسْڈلك؈ن لاعتمادɸا عڴʄ الطرق والإمɢانيات اݍݰديثة، فࢼܣ Ȗعتمد عڴʄ الوسطاء لتوزʉع  

  منتجاٮڈا حيث يلعبون دورا ࢭʏ إيصال المنتج. 
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تɢلفة المنخفضة ك؅فك؈قɸا عڴʄ تɢاليف الإنتاج، خصوصا أن المؤسسة  يلاحظ أن المؤسسة لا تركز عڴʄ وسائل النقل ذات ال

  .تɴتج منتجات خاصة بالسيارات والۘܣ لا تحتاج وسائل نقل خاصة لݏݰفاظ علٕڈا

لا Ȗعتمد المؤسسة كث؈فا عڴʄ إس؅فاتيجية التوزʉع المباشر ل؅فقية مبيعاٮڈا إلا ࢭʏ حالات قليلة كشراء المسْڈلك مباشرة عن  

ة أو الɺاتف أو أثناء القيام بمعارض البيع، المؤسسة Ȗعتمد عڴʄ الابتɢار التوزʉڥʏ حيث معظم إجابات الأفراد ɠانت  طرʈق الشبك

ضعيفة وʈفسر ذلك أن المؤسسة تركز عڴʄ الابتɢار ࢭʏ المنتج أك؆ف من ترك؈قɸا عڴʄ التوزʉع والابتɢار فيه حيث نجد منتجات ʇسɺل 

ۘܣ تباع عڴʄ الان؅فنت Ȗسلم بال؄فيد الالك؅فوɲي، كخدمات بيع الملفات أو برامج حماية اݍݰاسوب توزʉعɺا ع؄ف الإن؅فنت ɠاݍݵدمات ال

  أو اݍݱݨز ࢭʏ الفنادق فالتوزʉع الإلك؅فوɲي يك؆ف ࢭʏ مجال تقديم اݍݵدمات وال؄فامج الإلك؅فونية.

  اݍݵاتمة:  -5

أɸمية الابتɢار الȘسوʈقي والأثر الإيجاȌي الذي ي؅فكه ࢭʏ نجاح المنظمات Ȗسوʈقيا و୒يصالɺا إڲʄ بر الأمان بتحقيق م؈قة  تتܸݳ  

وʉعت؄ف الȘسوʈق   تنافسية، فنجاح المنظمة ʇعتمد بقدرٮڈا عڴʄ مواكبة التغ؈ف ومدى استجابْڈا للتغ؈فات ࢭʏ أذواق ورغبات المسْڈلك،

  بتكرة الۘܣ تمكن من الوصول لأك؄ف عدد من الزȋائن وذلك بأقل تɢلفة ممكنة. الإلك؅فوɲي إحدى الطرق الم

  توصلت الدراسة للنتائج التالية: 

   يǿسبة الاستمارات الصاݍݰة للتحليل الإحصاɲ أفراد العينة مما يؤكد    %87.87بلغت ʄمن مجموع الاستمارات الموزعة عڴ

  رغبْڈم ࢭʏ إنجاح ɸذه الدراسة. 

  بانة معامل ألفا كر بلغȘقيمة جيدة فاقت   0.750ونباخ للإس ʏبانة.60وۂȘصدق وثبات الإس ʄذا يدل عڴɸو ،%  

   سبة لفقرات تأث؈ف متغ؈فɴمتغ؈ف المنتج جاءت جميع متوسطاٮڈا أك؄ف من  بال ʏار ࢭɢدرجة موافقة عالية، ما  أي ب  3.34الابت

ت الزȋائن لتفادي النفقات المرتبطة بالمنتجات  المؤسسة تتضمن ࢭʏ خططɺا Ȗعديل منتجاٮڈا بما يتوافق ومتطلباʇعۚܣ أن  

  اݍݨديدة.  

 " متغ؈ف السعر تضمن فقرة ʏار ࢭɢالأسواق" بالرغم  أثر متغ؈ف الابت ʏعرض المؤسسة منتجاٮڈا بأسعار أقل من المنافس؈ن ࢭȖ

الأفراد المستجوȋ؈ن    حيث ʇعتقد  1.145إلا أٰڈا تحصلت عڴʄ أك؄ف انحراف معياري    3.90من ارتفاع متوسطɺا اݍݰساȌي البالغ  

  انه لا ʇش؅فط تخفيض أسعار منتجات المؤسسة لتحقيق المنافسة ࢭʏ الأسواق. 

   ا أك؄ف منɺلɠ د أك؄ف معدل للمتوسطات اݍݰسابية ݍݨميع الفقرات والۘܣ جاءتɺج شʈمتغ؈ف ال؅فو ʏار ࢭɢ4أثر متغ؈ف الابت 

الفقرة 'Ȗستغل موقعا اݍݵاص عڴʄ الإن؅فنت ل؅فوʈج   منتجاٮڈا" شɺدت أعڴʄ متوسط حساȌي ࢭʏ الاستمارة  المؤسسة حيث 

  حيث Ȗستغل المؤسسة موقعا اݍݵاص عڴʄ الإن؅فنت لل؅فوʈج والتعرʈف بمنتجاٮڈا.  4.60كɢل  

 متغ؈ف  ʏࢭ الابتɢار  متغ؈ف  "  أثر  الفقرة  شɺدت  متوسطات جيدة حيث  شɺد  الوسطاء  التوزʉع   ʄالمؤسسة عڴ لتوزʉع Ȗعتمد 

بقيمة   متوسط   ʄأعڴ الأسواق'   ʏࢭ من    4.20منتجاٮڈا  عدد  لأك؄ف  للوصول  توزʉعɺا  شبكة  لتوسيع  المؤسسة   ʄسڥȖ حيث 

  المسْڈلك؈ن لاعتمادɸا عڴʄ الإمɢانيات اݍݰديثة فتعتمد عڴʄ الوسطاء لتوزʉع منتجاٮڈا. 
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