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 المقدمة: .1.1

 
في عالم اليوم المتسارع والمتنامي باستمرار، تواجه المؤسسات الاقتصادية تحديات متزايدة لتلبية احتياجات  

المتغيرة، بظهور منتجات جديدة والمنافسة الحادة بين الشركات، جنباً إلى جنب مع  وتفضيلات المستهلكين  

التطورات التكنولوجية والابتكارية اللامتناهية، تفرض على هذه المؤسسات الحاجة الملحة لتطوير وتحسين  

لعناصر التي  التسويق الابتكاري أحد أهم ا    مخرجاتها وأساليب عملها بشكل مستمر، وفي هذا السياق يعتبر

أو   المنتجات  في  الابتكار  هذا  كان  سواء  نتائجها،  وتحسين  تنافسية  ميزة  تحقيق  من  المؤسسات  هذه  تمكن 

العمليات أو في مجالات أخرى، لذا باتت المؤسسات و الشركات بحاجة ماسة إلى الاستثمار في الابتكار وتبني  

 (٢٠١٥ثقافة داعمة له لضمان نجاحها وتفوقها في السوق. )لطرش،

وهذا التسارع في الابتكار قلص من دورة حياة المنتجات، ما جعل الاعتماد على تصاميم أو أشكال محددة  

المؤسسات   داخل  بالغة  أهمية  ذا  الحديث  التسويق  مفهوم  أصبح  المقابل  وفي  ممكن،  غير  أمرًا  للمنتجات 

المستمرة والمنافسة الشديدة في  الاقتصادية، باعتباره الحلقة الوصل بين المؤسسة وبيئتها، وبسبب التغيرات  

الابتكار   وخاصة  عام،  بشكل  الابتكار  مفهوم  تبني  سوى  المؤسسات  أمام  يبق  لم  الاقتصادية،  القطاعات 

 ( ٢٠٢١التسويقي، من أجل البقاء والتميز عن منافسيها. )فنغور وآخرين، 

كما ان الابتكار يركز على النشاط التسويقي وخاصة عناصر المزيج التسويقي، والمؤسسة تنفذ أساليب وطرق  

وإجراءات متميزة في التوزيع أو الترويج لخلق وضع تسويقي جديد، مثلاً استخدام طرق جديدة في التقديم أو  

في التسويق يجعل المؤسسة متفردة في    الاتصال الترويجي كالتوزيع الآلي للمنتجات، او أي عمل فريد ومميز

 (٢٠١٧السوق ويعتبر ابتكاراً تسويقياً.)لشهب وآخرين، 

ويعد الإبداع والابتكار ضرورة ملحة بالنسبة للدول لتعزيز نموها الاقتصادي، خاصة في ظل التحديات الراهنة  

التي يواجها العالم والتغيرات التقنية المتسارعة والتطور الحاصل في ثورة المعلومات، وهذا الواقع الجديد قد  

تيجيات التي تعتمدها الشركات والمؤسسات لتحقيق  منح للإبداع والابتكار مكانة مهمة في السياسات والاسترا

 ( ٢٠٢٢التنمية الاقتصادية والتنافسية. )غلوسي وآخرين، 

 

كانت   مهما  مؤسسة  أي  أن  التاريخية  الخبرة  تؤكد  الاقتصادية،  والعولمة  التكنولوجية  الثورة  عصر  وفي 

الأساليب   اعتمدت  إذا  السوق  في  التنافسي  موقعها  على  المحافظة  تستطيع  لن  قدراتها  أو  إمكانياتها 

ن تعتمد على الابتكار، الذي  والإستراتيجيات التقليدية، لذلك، لا بد للمؤسسات لكي تبقى في ساحة التنافس، أ
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مستمرة   تيارات  تقديم  من  المؤسسات  يمكّن  فالابتكار  التنافسية،  قدراتها  وتعزيز  لبناء  الركائز  أهم  من  يعُدّ 

ومتدفقة من المنتجات الجديدة، وإنتاج منتجات عالية الجودة وبتكاليف منخفضة، وتسليمها في الآجال المحددة،  

بالس تتسم  للإنتاج  ونظم  وآليات  وسائل  تطوير  خلال  من  وارتفاع  وذلك  الإنتاج  وفرة  والمرونة  رعة 

 (٢٠١٢الجودة.)بوبعه، 

لذلك، فإن نجاح أي مؤسسة يعتمد بشكل كبير على إيجاد وسائل فعالة لتعزيز أدائها وقدرتها التنافسية، وفي  

ضمان  بهدف  لتبنيها  المؤسسات  تسعى  التي  الاستراتيجيات  أهم  من  والابتكار  الإبداع  يعتبر  السياق  هذا 

نافسة والتموقع المتميز في السوق يتطلب  استقرارها ونموها، والتصدي بفعالية لقوى المنافسة، فالقدرة على الم

امتلاك ميزة تنافسية متفوقة، وفي ظل هذا الواقع، يمكن القول إن الميزة التنافسية للمؤسسة قد تتحقق من خلال  

عدة عوامل، بما في ذلك الإبداع والابتكار الذي يمكّن المؤسسة من التفوق على منافسيها. )كحموص وآخرين،  

٢٠٢١) 

المؤسسات والمنظمات إلى تحقيقها بهدف  فإشباع حاجات المستهلكين أصبح من الأهداف الأساسية التي تسعى  

كسب ولائهم، والتوسع في الحصة السوقية وتقوية المركز التنافسي لها في السوق، هذا وإن الأمر لا ينتهي  

بمجرد حصول المؤسسات الصغيرة والمتوسطة على ميزة تنافسية، وإنما يتوجب عليها أيضا السعي دوما  

 ( ٢٠١٧ليها. )غقال وآخرين، وبشكل مستمر إلى تنميتها والحفاظ ع

 

وقد أثبتت الدراسات السابقة انه يوجد افتقار واضح لمفهوم التسويق الابتكاري ومدى أثره في تعزيز الإنتاجية  

 والمنافسة لدى المنظمات والمؤسسات بشكل عام.  

 

وعليه أصبح الابتكار التسويقي أحد أهم المداخل التي تساهم في اكتساب ميزة تنافسية للمؤسسة الاقتصادية،  

إذ يمثل القاعدة التي ترتكز عليها، و تعد مفتاحا لنجاحها و ذلك من خلال حصولها على مصادر تعمل على  

ة ؛ لذز تم اختيار موضوع هذه الدراسة،  تفوقها عن طريق تقديم منتجات مبتكرة تلبي حاجات المستهلك المتجدد

 وهو دور التسويق الابتكاري في تعزيز تنافسية المؤسسة بالتطبيق على شركة الكراج في مدينة الرياض. 

 

 مشكلة الدراسة  .1.2
 

في ظل التطور الكبير في التكنولوجيا والعمليات الابتكارية، إلى جانب ازدياد حدة المنافسة وأهمية التسويق    

وتطوير   المستقبل  إلى  النظر  ضرورة  والمنظمات  المؤسسات  تواجه  المستهلكين،  احتياجات  تلبية  في 
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الكثير من المنظمات   السوق، وتعاني  الظروف المتغيرة والمتجددة في  استراتيجيات طويلة الأجل لمواجهة 

مشكلات متعلقة بوجود إفتقار لمفهوم التسويق الابتكاري ومدى أثره في تعزيز التنافس لدى المنظمات، وتنقسم  

 المشكلة إلى فجوة نظرية وفجوة تطبيقية: 

 

 فجوات على المستوى النظري  .1.2.1

 

 محدودية الموارد المخصصة لأنشطة التسويق الابتكاري في بعض الشركات.  ●

 غياب الحوافز والأدوات التي تشجع الموظفين على المبادرة والإبداع في مجال التسويق.  ●

 ضعف توافر المهارات والكفاءات اللازمة لتطبيق ممارسات التسويق الابتكاري بشكل فعال.  ●

 

 فجوات على المستوى التطبيقي  .1.2.2

 

 غياب إطار مفاهيمي موحد لتعريف وتحديد مكونات التسويق الابتكاري.  ●

 عدم وضوح الآليات والعمليات التي من خلالها يساهم التسويق الابتكاري في تعزيز التنافسية.  ●

مستوى   ● على  والتنافسية  الابتكاري  التسويق  بين  العلاقة  توضح  التي  التطبيقية  الدراسات  نقص 

 الشركات. 

 

 داخل الشركة؟ وإشكالية الدراسة هي: ما أثر دور التسويق الابتكاري في تعزيز التنافسية 

 

 

 أهمية الدراسة .1.3

 
أهمية الابتكار تكمن في كونه بعُدًا استراتيجيًا يخضع لعمليات هادفة إلى تقديم منتجات جديدة تمامًا أو محسنة  

بشكل مدروس، بعيدًا عن العشوائية، بهدف خلق ميزة تنافسية مستمرة للمؤسسة التي تدوم لأطول وقت ممكن،  

 وتنقسم الأهمية إلى أهمية نظرية وأهمية تطبيقية: 
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 على المستوى النظري:  .1.3.1

 

  على المدى الطويل. ربحهايساهم في تعزيز الحصة السوقية للشركة وزيادة  ●

 العمل. يدعم قدرة الشركة على التكيف والاستجابة السريعة للتغيرات في بيئة   ●

 يسهم في تطوير طرق وأساليب تسويقية مبتكرة تعزز من قدرة الشركة على المنافسة.  ●

 

 على المستوى التطبيقي:  .1.3.2

 

 تقديم إطار نظري لفهم كيفية استخدام التسويق الابتكاري لتحقيق التفوق على المنافسين.  ●

 المساهمة في تطوير النظريات والنماذج المتعلقة بالتسويق الابتكاري وأثرها على الأداء التنافسي.  ●

 تسليط الضوء على دور الابتكار في التسويق كعامل أساسي لتحقيق الميزة التنافسية المستدامة للشركة.  ●

 

 أسئلة الدراسة .1.4

 

 أثر التواصل التسويقي على تعزيز تنافسية المؤسسة؟ ما  ●

 ؟الاستراتيجيات التسويقية على تعزيز تنافسية المؤسسةما أثر  ●

 ؟الأسلوب غير المباشر في التسويق على تعزيز تنافسية المؤسسةما أثر  ●

 ؟المؤسسةنافسية تعزيز تعلى التسويق المتكرر ما أثر  ●

 

 أهداف الدراسة .1.5

الهدف العام : تهدف الدراسةةةة بشةةةكل عام إلى التعرف على تلثير التسةةةويق الابتكاري في تعزيز تنافسةةةية  

الكراج في مدينة الرياض، يسةةعى هذا البحث إلى بلوج جملة من الأهداف المؤسةةسةةة بالتطبيق على شةةركة  

 الفرعية أبرزها:
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 تقييم فاعلية التواصل التسويقي على تعزيز تنافسية المؤسسة. •

 تحديد الاستراتيجيات التسويقية وأثرها على تعزيز تنافسية المؤسسة. •

 تقييم أثر الأسلوب غير المباشر في التسويق على تعزيز تنافسية المؤسسة. •

 تحليل أثر التسويق المتكرر على تعزيز تنافسية المؤسسة. •

 

 فرضيات الدراسة .1.6
 

H1 التسويق الابتكاري وتعزيز تنافسية المؤسسة في  علاقة معنوية ذات دلالة إحصائية بين  : توجد

 شركة الكراج بمدينة الرياض.  

 

Ha  في   التواصل التسويقي وتعزيز تنافسية المؤسسة: توجد علاقة معنوية ذات دلالة إحصائية بين

 شركة الكراج بمدينة الرياض.   

 

Hb  الاستراتيجيات التسويقية وتعزيز تنافسية  : توجد علاقة معنوية ذات دلالة إحصائية بين

 المؤسسة في شركة الكراج بمدينة الرياض.  

 

Hc  الأسلوب غير المباشر في التسويق وتعزيز  : توجد علاقة معنوية ذات دلالة إحصائية بين

 تنافسية المؤسسة في شركة الكراج بمدينة الرياض.  

 

Hdالتسويق المتكرر وتعزيز تنافسية المؤسسة في   : توجد علاقة معنوية ذات دلالة إحصائية بين

 شركة الكراج بمدينة الرياض.  
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 التسويق الابتكاري

 

 التواصل التسويقي  •

 الاستراتيجيات التسويقية •

 الأسلوب غير المباشر •

 التسويق المتكرر  •

 تعزيز تنافسية المؤسسة  
H1,Ha,Hb,Hc,Hd 

 نموذج الدراسة .1.7

 

 فرضيات الدراسة كما يلي :  وبين متغيرات الدراسة  العلاقة  يوضح الشكل التالي

 

 

 المتغير المستقل                                                                المتغير التابع 

 

 

 

 

 

 

 

 النموذج المقترح من المشروع 

 المصدر: الطالب 

 

 منهجية الدراسة .1.8

 
 فلسفة البحث: المنهج الوضعي 

 منهج البحث: استنتاجي  

 استراتيجية البحث: دراسة حالة  

 نوع البحث: كمية  

 الأفق الزمني: مقطعية  

 البيانات: استبيان طرق وجمع وتحليل 
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 ملخص منهجية البحث  

 المصدر: الطالب 

 

 

 الدراسة الميدانية .1.9
 

لذا يجب دراسة  تعزيز المنافسات في الشركات،  أسبابم  أه أحد الابتكار التسويقي  في العصر الحديث، يعتبر 

تنافسية وذلك  التسويقي وتعزيز ال للكشف عن العلاقة بين الابتكار   ، خلال الدراسة الميدانيةهذا الموضوع من 

 في  المؤسسة بالتطبيق على شركة الكراج في مدينة الرياض .
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 مخطط المشروع المقترح  .1.10
 

 

 الفصل الأول: المقدمة .  ●

 الفصل الثاني: الإطار النظري .  ●

 الفصل الثالث : منهجية البحث.    ●

 الفصل الرابع: التحليل الإحصائي .  ●

 الفصل الخامس مناقشة النتائج والخاتمة .  ●
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 الفصل الثاني: الدراسات السابقة .2
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 : المقدمة .2.1
يركز هذا البحث على تحليل الدور الذي يلعبه التسةويق الابتكاري في تعزيز القدرة التنافسةية للمؤسةسةات مع 

الرياض. وتهدف الدراسةةة إلى  تسةةليط الضةةوء على تطبيقاته العملية في شةةركة جالكراجج الواقعة في مدينة  

تقديم فهم عميق لكيفية اسةتخدام الشةركة لممارسةات التسةويق المبتكرة لتحقيق التفوق في سةوق شةديد التنافسةية  

ومن خلال هذا البحث سيتم استكشاف الأثر الذي يتركه التسويق الابتكاري على الأداء العام للشركة وتحسين  

سةوق وزيادة حصةتها السةوقية وكما سةيتم تقييم الاسةتراتيجيات الابتكارية  قدرتها على الاسةتجابة لاحتياجات ال

التي تعتمدها الشةركة في تصةميم وتسةويق منتجاتها وتحديد العوامل التي تسةهم في نجاح هذه الاسةتراتيجيات  

 في تعزيز تنافسية المؤسسة على المدى الطويل.

 

والتسةةويق الإلكتروني يعد أحد التوجهات الحديثة في مجال التسةةويق، حيث يجذب اهتمام العديد من الباحثين  

والمختصين في هذا المجال وتتجلى أهميته في استخدام الإنترنت كقناة تسويقية جديدة تتميز بخصائص فريدة 

كتروني بسةةةةرعة الأداء وتكاليفه  من نوعها وعلى عكس وسةةةةائل الاتصةةةةال التقليدية، ويتميز التسةةةةويق الإل

المنخفضة، مما يجعله خيارًا جذابًا للمؤسسات الساعية إلى تحقيق تواجد قوي في السوق الرقمية.واستراتيجية  

التسةويق الإلكتروني تعبر عن تحول من التسةويق التقليدي الذي يعتمد على الأسةاليب القديمة إلى نموذج جديد  

لرقمي وهذا التحول يعزز من فعالية التسةةويق التقليدي ويضةةيف إليه أبعادًا  يعتمد بشةةكل كبير على الفضةةاء ا

جديدة مما يسةهم في تحسةين أداء المؤسةسةات وزيادة مبيعاتها وكما يؤثر التسةويق الإلكتروني بشةكل مباشةر  

على سةلوكيات المسةتهلكين واتجاهاتهم،حيث يتيح لهم التفاعل بشةكل أسةرع وأسةهل مع المنتجات والخدمات  

لمعروضةةة.وفي هذه الدراسةةة سةةيتم التطرق إلى طبيعة التسةةويق الإلكتروني ومفاهيمه المختلفة.وفي البداية  ا

كانت المؤسسات تركز بشكل كبير على الإنتاج وتحقيق الكفاءة فيه ومع اشتداد المنافسة بين الشركات أصبح 

تروني يلعب دورًا حاسةةةمًا في هذا من الضةةةروري لها أن تهتم بزيادة مبيعاتها وهذا ما جعل التسةةةويق الإلك

السةةياق.والتسةةويق الإلكتروني ليس مجرد أداة ترويجية بل هو أداة أسةةاسةةية لجمع وتحليل المعلومات حول 

الأسةواق والمسةتهلكين واحتياجاتهم.ومن خلال دراسةة هذه المعلومات بشةكل دقيق تسةتطيع المؤسةسةات اتخاذ  

جةابيةًا على حجم المبيعةات ويعزز من قةدرتهةا على التكيف مع قرارات تسةةةةةويقيةة أكثر فةاعليةة ممةا ينعكس إي

 التغيرات في السوق.)عبدالرزاق وآخرين(

 

ويشةةةةةهةد العةالم اليوم تطورًا هةائلًا في مجةال تكنولوجيةا المعلومةات والاتصةةةةةالات حيةث أحةدثةت هةذه الثورة  

تغييرات جوهرية في أسةةةةاليب العمل والتفاعل بين الأفراد والشةةةةركات ومن أبرز هذه التحولات هو بروز  
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التسةةةةويق الإلكتروني كلداة رئيسةةةةية لتحقيق أهداف المنظمات والشةةةةركات ويتجلى هذا التحول في اعتماد 

الإنترنت كوسةةيلة تسةةويقية فاعلة حيث أصةةبحت الشةةبكة العنكبوتية منصةةة رئيسةةية للتواصةةل مع العملاء  

فع المنظمات إلى التنافس  والترويج للمنتجات والخدمات ويتزايد عدد مستخدمي الإنترنت يومًا بعد يوم، مما د

بشةكل أكبر لتحقيق أهدافها من خلال التسةويق الإلكتروني،وهذه الاسةتراتيجية تتيح للمنظمات الانتشةار بشةكل  

أوسةةةع وزيادة المبيعات واسةةةتقطاب أعداد كبيرة من الزبائن لصةةةالح علاماتها التجارية.والثورة التكنولوجية  

يق حيث تجد المنظمات نفسةةةةها مضةةةةطرة لإعادة هندسةةةةة وظائف  الحالية لها تلثير كبير على قطاع التسةةةةو

التسةويق التقليدية وعناصةره بما يتناسةب مع التغيرات السةريعة في البيئة الرقمية.ولا شةك أن اسةتخدام التسةويق  

الإلكتروني يتزايد بسةةرعة حيث أصةةبح الإنترنت سةةوقًا عالميًا يُتيح للمنظمات عرض وطلب وبيع وشةةراء 

دمات على نطاق واسةةع. وفي ظل هذا التنافس الهائل أصةةبح من الضةةروري على المنظمات  المنتجات والخ

تضةةةةةمين اسةةةةةتراتيجيةات التسةةةةةويق الإلكتروني ضةةةةةمن خططهةا التسةةةةةويقيةة لجةذب أكبر عةدد ممكن من 

الزبةائن،والإنترنةت لم يعةد مجرد خيةار بةل أصةةةةةبح وسةةةةةيلةة لا غنى عنهةا لجميع فئةات الأعمةال في عمليةة 

انتشةرت هذه الثورة الرقمية بشةكل كبير حتى باتت جزءًا أسةاسةيًا من جميع المؤسةسةات والمنازل التسةويق.ولقد  

واستخدام الإنترنت في التسويق الإلكتروني لم يعد مقتصرًا على الشركات الكبرى فحسب بل أصبح ضرورة 

كل متزايد إلى تبني  لا غنى عنها لكافة الأعمال، ومهما كان حجمها أو طبيعتها، والمنظمات اليوم تسةةعى بشةة 

اسةتراتيجيات تسةويق رقمي متقدمة تتوافق مع التقدم التكنولوجي السةريع، لتظل قادرة على المنافسةة وتحقيق  

 (2018النجاح في سوق متغير باستمرار.)أبو ركبة،

 

ولتحقيق نجاح حقيقي لا بد أن ترتبط المؤسسة ارتباطًا وثيقًا بحصتها في السوق وتلثيرها على أداء المنافسين  

وسةةةةةلوك المسةةةةةتهلكين وهنةالةك نهجةان رئيسةةةةةيةان لتحقيق هةذا الهةدف: الأول يركز على المحيط الخةارجي  

تمد على تعزيز نقاط القوة  للمؤسةةةسةةةة، وحيث يتم تحليل نقاط ضةةةعف المنافسةةةين واسةةةتغلالها،أما الثاني فيع

الداخلية للمؤسةةةسةةةة من خلال اسةةةتخدام إمكانياتها المتاحة. ورغم هذا التباين في النهجين إلا أن كلاهما يتفق  

على أهمية تحديد موقع تنافسي يضمن للمؤسسة أفضلية ملموسة على الآخرين. هذه الأفضلية غالبًا ما تتحقق  

ث التكلفةة المنخفضةةةةةة أو من خلال توفير خيةارات إضةةةةةافيةة تعكس من خلال تقةديم منتج متميز إمةا من حية 

درجات متفاوتة من الجودة تبُرر فروق الأسةعار.ومع تزايد شةدة المنافسةة في الأسةواق تسةعى المؤسةسةات إلى  

تحقيق التميز لضةةمان اسةةتمراريتها في عالم الأعمال ويعُد التميز هدفًا رئيسةةيًا يسةةعى إليه الجميع فهو ليس  

يلة لزيادة الحصةة السةوقية فحسةب بل هو ضةروري لتلمين مكانة المؤسةسةة في السةوق وتكمن أهمية مجرد وسة 

التميز في تعدد مجالاته وتكاملها، حيث يعُتبر تبني سةةياسةةة تسةةويقية فعالة أحد الأدوات التحليلية الهامة التي  
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تضةمن اسةتمرارية المؤسةسةة على المدى البعيد. فمن خلال التسةويق تتمكن المؤسةسةة من الحفاظ على عملائها 

الحاليين، وجذب عملاء جدد وزيادة قدرتها التنافسةية في السةوق مما يؤدي في النهاية إلى زيادة ربحيتها على 

منظمات الأعمال بكافة أنواعها، سةواء   المدى الطويل ولا يمكن إغفال الدور الحيوي الذي يلعبه التسةويق في

كانت منتجة للسلع أو الخدمات، أو حتى المنظمات العامة وغير الهادفة للربح. فالتسويق هو الآلية التي تمكن 

هذه المنظمات من تخطيط وتطوير منتجاتها بما يتوافق مع احتياجات ورغبات السةوق المسةتهدفة، وتوزيعها 

رات التكنولوجية التي شةةهدتها الأسةةواق، وأسةةاليب الإنتاج، ووسةةائل الاتصةةال، بالطريقة الأمثل ومع التطو

أصةةبح التسةةويق يواجه تحديات جديدة ضةةخمة. ومن أبرز هذه التطورات ظهور الإنترنت الذي أحدث ثورة 

في عالم التسةةةةويق وفتح آفاقًا جديدة أمامه مما أدى إلى بروز مفهوم التسةةةةويق الإلكتروني حيث أصةةةةبحت  

قة بين المنشةةةةلة والعميل أكثر مباشةةةةرة وتفاعلًا من خلال الشةةةةبكات الإلكترونية وقد كان لهذا التطور  العلا

 (2020التكنولوجي الهائل تلثير كبير على أساليب التسويق وطرق الوصول إلى المستهلكين.)عتارسية،

 

وفي ظل التقدم التكنولوجي السةةريع واسةةتخدام شةةبكة الإنترنت، شةةهدت الممارسةةات التسةةويقية تحولًا جذرياً  

وأصةةبحت المؤسةةسةةات بحاجة إلى إعادة النظر في اسةةتراتيجياتها التسةةويقية التقليدية لتواكب التحولات التي  

المعلومات وبناء علاقات مع فرضةةها العصةةر الرقمي ويبرز التسةةويق الإلكتروني كعلم يتعامل مع إيصةةال 

العملاء من خلال الوسةةةةائل الإلكترونية مما يضةةةةيف قيمة جديدة للمؤسةةةةسةةةةة وعملائها ويتمثل التسةةةةويق  

الإلكتروني في تطبيق الممارسةات التسةويقية التقليدية في بيئة افتراضةية بفضةل اسةتخدام تكنولوجيا المعلومات  

لشةةركات التي تسةةعى لاكتسةةاب ميزة تنافسةةية في السةةوق  في مجال التسةةويق وفي هذا السةةياق يتعين على ا

العالمية شةةديدة التنافسةةية أن تدرك أهمية الثقة في العلامة التجارية والثقة هي حجر الزاوية لفهم العلاقة بين 

العميةل والعلامةة التجةاريةة وهي أحةد العوامةل الأسةةةةةاسةةةةةيةة لبنةاء علاقةة وثيقةة بينهمةا وتطوير ثقةة العملاء في 

التجارية يعد أحد الأهداف الرئيسةةية لبرامج التسةةويق وخاصةةة في الأسةةواق التي يصةةعب التنبؤ بها العلامة  

نظرًا لتقارب المنتجات وانخفاض التمييز بينها. وتعتبر الثقة في العلامة التجارية من المكونات الأسةةةةاسةةةةية 

ن ناحية أخرى تعد التي تسةةهم في وضةةع خطط إسةةتراتيجية لتسةةويق الأعمال إلى جانب رضةةا العملاء.وم

وسةائل التواصةل الاجتماعي أداة اسةتراتيجية فعالة لدعم جهود المؤسةسةات في تعزيز شةهرة العلامة التجارية  

من خلال برنامج تسةويقي متكامل، وتسةهم وسةائل التواصةل الاجتماعي في بناء علاقات مسةتدامة مع العملاء،  

يق عبر وسةائل التواصةل الاجتماعي لا يقتصةر فقط  وتقوية الصةورة الذهنية وإدارة سةمعة المؤسةسةة،والتسةو

ا بناء روابط قوية تسةةتمد قيمتها من التفاعلات طويلة الأجل مع  على الترويج للعلامة التجارية، بل يتيح أيضةةً

المستخدمين وهذه التفاعلات تسهم بشكل كبير في تعزيز مصداقية العلامة التجارية، مما يجعلها جديرة بالثقة  
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في نظر العملاء. وفي النهاية يُظهر التسةويق الإلكتروني مدعومًا بوسةائل التواصةل الاجتماعي وقدرته على 

خلق بيئةة تفةاعليةة تعزز من قوة العلامةة التجةاريةة وتزيةد من قةدرتهةا على المنةافسةةةةةة في سةةةةةوق متغيرة 

 (2022ومعقدة.)معروف وآخرين،

 

أصةةبحت التجارة الإلكترونية في عصةةرنا الحاضةةر حقيقة لا يمكن إنكارها حيث أصةةبح من الصةةعب على 

العاملين في مجال المبادلات الاقتصةةةادية تجاهلها وبعض المنظمات اليوم لا تقبل أعضةةةاء جدد إلا بعد تلكيد  

اكبة هذا التحول. فالمشةةةةاركة قدرتهم على التعامل من خلال التبادل الإلكتروني للبيانات مما يعكس أهمية مو

في التجارة الإلكترونية أصةةةةبحت مسةةةةللة وقت لا أكثر، حيث فرضةةةةت أبعادها الاقتصةةةةادية والاجتماعية 

والتنظيمية نفسةها على الواقع التجاري،والتجارة الإلكترونية لم تعد مجرد خيار بل تحولت إلى أسةلوب تفضةله  

شةةهدتها التجارة التقليدية بفعل انتشةةار التجارة الإلكترونية  شةةريحة كبيرة من المسةةتهلكين. والتحولات التي  

تظهر بوضةةوح أهمية هذه الأخيرة وتلثيراتها العميقة من الناحية الاقتصةةادية، وسةةاهمت التجارة الإلكترونية  

في تعزيز الكفاءة وتقليل التكاليف، بينما أحدثت من الناحية الاجتماعية تغييرًا في سةةةلوك المسةةةتهلكين الذين  

باتوا يفضةلون الراحة والسةهولة التي توفرها عمليات الشةراء عبر الإنترنت. وكما أن لهذه التحولات تلثيرات  

تنظيمية كبيرة، حيث أجبرت المؤسةةةةسةةةةات على إعادة هيكلة عملياتها وتكييف أنظمتها لتتلاءم مع متطلبات  

ضةلًا ليس فقط لسةهولة الوصةول بل لأنها التجارة الرقمية ونتيجة لذلك أصةبحت التجارة الإلكترونية أسةلوبًا مف

تلبي احتيةاجةات المسةةةةةتهلكين بطريقةة تتوافق مع التطورات الحةديثةة. وفي المجمةل يمكن القول إن التحولات  

التي فرضةتها التجارة الإلكترونية على التجارة التقليدية جعلتها أكثر جاذبية وتفضةيلاً لدى شةرائح واسةعة من 

التجارة الإلكترونية جزءًا أسةاسةيًا من المشةهد التجاري العالمي وهو ما يتطلب    المسةتهلكين وبالتالي أصةبحت

من جميع الأطراف المعنيةة تبني هةذا التوجةه لضةةةةةمةان اسةةةةةتمرارهةا ونجةاحهةا في البيئةة الاقتصةةةةةاديةة  

 (2023الحديثة.)الطنطاوي،

 

ولقد تتناول هذه الدراسةةة التي تحمل عنوان جدور التسةةويق الابتكاري في زيادة مبيعات المؤسةةسةةة وتعزيز 

تنافسةةيتها دور التسةةويق في تعزيز أداء المؤسةةسةةة الاقتصةةادية من خلال زيادة مبيعاتها وقد ركزت الدراسةةة  

اصةةةة من خلال الترويج الفعّال  على الكيفية التي يسةةةهم بها التسةةةويق الابتكاري في تحقيق هذه الأهداف، خ

للمنتجات الجديدة باسةتخدام وسةائل متنوعة يلتي على رأسةها مواقع التواصةل الاجتماعي،واسةتندت الدراسةة  

إلى تحليل تلثيرات التسةةويق الابتكاري في سةةياقات متعددة، واسةةتخلصةةت أن الاعتماد على اسةةتراتيجيات  

لمبيعات بل يسةةاعد أيضةةاً على تعزيز مكانة المؤسةةسةةة في تسةةويقية مبتكرة ليس فقط يؤدي إلى زيادة حجم ا
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السةوق وتحسةين قدرتها التنافسةية. ووجدت الدراسةة أن وسةائل التواصةل الاجتماعي تمثل أداة رئيسةية في هذه 

الاستراتيجيات، حيث توفر منصات فعالة للتفاعل مع العملاء المحتملين وتعزيز الوعي بالمنتجات والخدمات  

على أهمية تبني المؤسةةسةةات لمناهج   الجديدة التي تقدمها المؤسةةسةةة. ومن خلال هذه النتائج، أكدت الدراسةةة

تسةويق ابتكارية تتناسةب مع التطورات التكنولوجية المتسةارعة والاحتياجات المتغيرة للسةوق، وذلك لتحقيق  

 (2022النمو المستدام وتعزيز القدرة التنافسية في بيئة أعمال شديدة التنافسية.)بوعجيمي وآخرين،

 

 ( )التسوق الإبتكاريالمتغير المستقل .2.2
بداية الأمر كان يُنظر إلى  التسةةويق هو مفهوم متطور يعكس فهم المؤسةةسةةة لعلاقتها بمحيطها وبيئتها. وفي 

المؤسةسةة على أنها نظام مغلق منعزل عن المؤثرات الخارجية ولكن مع مرور الوقت وتراكم الخبرات بدأت  

المؤسةسةة تدرك أهمية ديناميكية السةوق وضةرورة الانفتاح على المتغيرات الخارجية وهذا التحول التدريجي  

حاسةم في نجاح المؤسةسةات.وتتعدد تعريفات التسةويق وكل   في النظرة أدى إلى بروز أهمية التسةويق كعامل

منها يسةةلط الضةةوء على جانب معين من هذا المجال الحيوي وأحد التعريفات يعتبر التسةةويق نظامًا متكاملاً  

يتكون من مجموعة من الأنشةةطة التي تتفاعل لتحقيق أهداف محددة وهذه الأنشةةطة تشةةمل تخطيط المنتجات  

مع التركيز على المسةتهلكين الحاليين والمحتملين ويبرز هذا التعريف أهمية السةياسةات  وتسةعيرها، وترويجها  

التسةويقية المتكاملة التي تسةهم في تحقيق أهداف المؤسةسةة.ومن جهة أخرى يعُرّف التسةويق أيضةًا بلنه نشةاط  

على البعد   إنسةةةةةاني يهةدف إلى إشةةةةةبةاع الحةاجةات والرغبةات من خلال عمليةات المبةادلةة وهةذا التعريف يركز

الإنسةةةاني والاجتماعي للتسةةةويق حيث يُنظر إلى التسةةةويق كوسةةةيلة لتحقيق التوازن بين عرض المنتجات  

واحتياجات المسةتهلكين وفي هذا السةياق يصةبح التسةويق عملية تفاعلية تهدف إلى تحقيق الرضةا المتبادل بين 

بط بين المؤسةسةة والسةوق ويسةاعدها على المؤسةسةة والمسةتهلك. وإجمالًا يمكن القول إن التسةويق هو جسةر ير

المةةدى   الإسةةةةةتراتيجيةةة على  تحقيق أهةةدافهةةا  احتيةةاجةةات المسةةةةةتهلكين وتلبيتهةةا بطريقةةة تضةةةةةمن  فهم 

 (2018الطويل.)الشمري،

وتعرف الشةمايلة التسةويق بلنه عملية محورية في عالم الأعمال حيث يلعب دورًا أسةاسةيًا في تقديم المنتجات  

والسةلع والخدمات إلى الأسةواق بطريقةت تضةمن جذب اهتمام المسةتهلكين وإقناعهم باتخاذ قرار الشةراء. وإنه  

من الأنشةةطة والممارسةةات لتحقيق   أكثر بكثير من مجرد فن البيع فهو علمٌ متكامل يشةةمل مجموعة واسةةعة

هدف رئيسةي يتمثل في خلق علاقة قوية بين المؤسةسةة والمسةتهلك علاقة تقوم على الثقة والولاء وتقديم قيمة 

حقيقية.وفي بداية عملية التسةويق يتم التركيز على دراسةة دقيقة ومفصةلة للشةريحة المسةتهدفة من المسةتهلكين  

رغبةات والاحتيةاجةات الخةاصةةةةةة بةالعملاء وهو مةا يعُرف ببحوث  ويتطلةب هةذا الاسةةةةةتطلاع المسةةةةةتمر لل
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السةوق،وتسُةتخدم هذه البحوث لفهم سةلوكيات المسةتهلكين وتحليل أنماط الشةراء وتحديد الاتجاهات الحالية في 

ا لنجاح أي حملة تسةةةةويقية حيث أن فهم ما يريده العملاء حقًا يمكّن  السةةةةوق وهذه الخطوة تعتبر أسةةةةاسةةةةً

بعد مرحلة الاسةتطلاع تلتي  المؤسةسةات من تقديم عروض تتماشةى مع توقعاتهم واحتياجاتهم بشةكل مباشةر،و

مرحلة تطوير المنتجات والخدمات وفي هذه المرحلة تسعى المؤسسات إلى تعديل منتجاتها أو ابتكار منتجات  

جديدة بناءً على البيانات التي تم جمعها،والهدف هنا هو تلبية الاحتياجات المكتشةفة بطريقة تحُقق أقصةى قدر 

ين الجودة وتقديم ميزات إضافية أو حتى تعديل التصميم ليتناسب مع من الرضا لدى العملاء وهذا يشمل تحس

الأذواق المتغيرة. وهذا الجانب من التسةةةويق يتطلب التفكير الإبداعي والقدرة على التكيف مع المتغيرات في 

  السةوق وبمجرد تطوير المنتج أو الخدمة يبدأ التسةويق الفعلي من خلال وضةع اسةتراتيجيات ملائمة للترويج،

والتسةةعير، والتوزيع. ويعُتبر الترويج أحد الأركان الأسةةاسةةية حيث يتضةةمن وسةةائل متعددة للتواصةةل مع 

المسةةةتهلكين مثل الإعلانات، والحملات الإعلامية، والتسةةةويق عبر الإنترنت والهدف من هذه الأنشةةةطة هو 

اء.وعند تنفيذ كل هذه الخطوات  زيادة وعي المسةتهلك بالمنتج وإثارة اهتمامه وإقناعه بلن المنتج يسةتحق الشةر

بشةةكل فعّال ينجح التسةةويق في تحقيق هدفه الأسةةاسةةي وهو إشةةباع رغبات العملاء من خلال توفير منتجات  

تلبي احتياجاتهم بدقة في الوقت نفسةه تحُقق المؤسةسةة أرباحًا ملموسةة نتيجة زيادة المبيعات وتحسةين علاقتها 

اسةتدامة النجاح على المدى الطويل حيث يعتمد التسةويق على بناء    مع العملاء وهذه العلاقة هي التي تضةمن

الثقة والولاء بين المسةتهلكين والمؤسةسةة بتوفير قيمة مميزة وتقديم خدمات تتجاوز التوقعات ويُسةهم التسةويق  

 في ترسيخ مكانة المؤسسة في السوق وضمان تفوقها على المنافسين.)الشمايلة(

 

الأسةةةواق ويرى طويلي بلن التسةةةويق هو مجموعة من العمليات والأنشةةةطة التي تتضةةةمن دراسةةةة وتحليل  

المسةتهدفة بدقة بهدف وضةع خطة اسةتراتيجية لإطلاق منتج جديد أو خدمة تتميز عن المنافسةين. ويشةمل هذا 

التحليل فهم احتياجات وتفضةيلات العملاء المسةتهدفين وتحديد الفرص المتاحة في السةوق والتعرف على نقاط  

دف إلى تقديم منتج أو خدمة تتفوق من  القوة والضةةعف لدى المنافسةةين. ويتم تطوير اسةةتراتيجية تسةةويق ته

حيث الجودة، والأداء، أو القيمة المضةافة التي تقدمها للعملاء مما يعزز من قدرة المؤسةسةة على تحقيق نجاح  

 مستدام في السوق التنافسية.)طويلي(

 

ويمكن تعريف الأسةةةةةواق بطرق مختلفةة تعتمةد على الزاويةة التي ننظر من خلالهةا إلى مفهوم السةةةةةوق ومن  

الناحية التقليدية يعُتبر السوق المكان الذي يجتمع فيه المشترون والبائعون لإجراء عمليات البيع والشراء.ومن  

ذين يتفاوضةةون حول منتج معين أو منظور آخر يعُرّف السةةوق على أنه مجموعة من المشةةترين والبائعين ال
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سةةلعة معينة. وبينما ينظر المسةةوقون إلى الباعة كجزء من الصةةناعة وإلى المشةةترين كجزء من السةةوق مما 

يعكس طبيعة العلاقة بين العرض والطلب.والسةةوق ليس مفهومًا ثابتاً فهو يتغير بسةةرعة تفوق سةةرعة تطور 

قوة الشةةةرائية التي تتلثر  اسةةةتراتيجيات التسةةةويق وهذه التغيرات تتجلى في عدد المشةةةترين واحتياجاتهم وال

بالتغيرات الاقتصةادية والتقنية والثقافية وهذا يعني أن الأسةواق تحتاج إلى مراقبة مسةتمرة لتتبع هذه التغيرات  

واسةةتجابة سةةريعة لها من خلال تكيف اسةةتراتيجيات التسةةويق.وبالإضةةافة إلى ذلك، يمكن للسةةوق أن يحمل 

 معاني أخرى، منها:

.السةةوق كمجموع للقوى والشةةروط ويعُتبر السةةوق في هذا السةةياق مجموعة من العوامل أو الشةةروط التي  1

تؤثر على القرارات التي يتخذها المشةةترون والبائعون وهذه القرارات تؤدي إلى انتقال السةةلع والخدمات من  

 جهة إلى أخرى.

. السةةوق كطلب:يعُرّف السةةوق هنا على أنه الطلب الذي يعبر عنه المشةةترون المحتملون لسةةلعة أو خدمة 2

 معينة.

. السةةةةوق كمكان أو منطقة:يراه البعض كموقع مادي أو جغرافي حيث يلتقي المشةةةةترون والبائعون لأداء 3

وظائفهم التجارية وهو المكان الذي يتم فيه توجيه انسةياب السةلع والخدمات من الشةركات إلى المسةتهلكين أو 

 المستفيدين.

وبالتالي يتضةح أن السةوق هو مفهوم معقد ومتعدد الأبعاد يتجاوز مجرد مكان التقاء البائع والمشةتري ليشةمل 

دينةاميكيةات الطلةب والعرض والعوامةل البيئيةة التي تؤثر على قراراتهم التجةاريةة وفهم هةذه الةدينةاميكيةات يعةد 

 (2022أمرًا بالغ الأهمية لنجاح أي استراتيجية تسويقية.)سليمان،

 

يعُد التسةةويق من بين الدراسةةات الحديثة التي دخلت ضةةمن إطار الفكر الإداري المعاصةةر، ولكنه من الناحية  

العملية يمتد بقدمه إلى وجود الإنسةةان نفسةةه ورغم أن الممارسةةات التسةةويقية كانت تمُارس بشةةكل غير منظم  

رات متلخرة، ليصةةبح جزءًا عبر العصةةور إلا أن الوضةةع المنهجي لهذه الأنشةةطة والممارسةةات ظهر في فت

أسةاسةياً من الإدارة الحديثة. والتسةويق يحتل مكانة جوهرية في المؤسةسةات الاقتصةادية اليوم حيث يعُتبر أحد  

الأعمدة الرئيسةية التي يعتمد عليها نجاح المؤسةسةة وتطور منتجاتها ومن خلال اسةتراتيجيات التسةويق الفعالة  

جاتها وخدماتها والاحتفاظ بعملائها بشةةكل دائم،فضةةلاً عن تعزيز تسةةتطيع المؤسةةسةةة زيادة الطلب على منت

ا دورًا  مكانتها في السةوق. والتسةويق لا يسةاهم فقط في دفع عجلة النمو الاقتصةادي للمؤسةسةة بل يلعب أيضةً

حيويًا في تحقيق التميز التنافسةةي وضةةمان اسةةتمرارية المؤسةةسةةة في ظل بيئة الأعمال الديناميكية والمتغيرة  

 (2011مرار.)شقة،باست
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 مميزات التسويق الإلكتروني:

التسةةويق الإلكتروني أصةةبح أحد الأعمدة الأسةةاسةةية التي يعتمد عليها العديد من الشةةركات في اسةةتراتيجياتها  

التجارية ويتميز هذا النوع من التسةويق بعدة جوانب تجعل منه وسةيلة فعالة ومفضةلة لدى المسةتهلكين ويمكن 

 تلخيص هذه المميزات كما يلي:

.انخفاض تكاليف المنتجات:يتميز التسةويق الإلكتروني بتقديم المنتجات بلسةعار أقل مقارنةً بالسةلع التي تبُاع 1

عبر الكتالوجات المرسةلة بالبريد أو من خلال المتاجر التقليدية ويعود ذلك إلى أن التجارة الإلكترونية تسةاهم 

جار، الكهرباء، وأجور العمالة. وعدم الحاجة إلى وجود في تقليل التكاليف الثابتة للشةةركات، مثل تكاليف الإي

متجر مادي يتيح للشةةركات توفير هذه المصةةروفات، مما ينعكس بشةةكل إيجابي على الأسةةعار ويعزز المزايا  

 التنافسية لهذه المنتجات.

. التسةوق على مدار السةاعة: يتيح التسةويق الإلكتروني للمسةتهلكين إمكانية التسةوق في أي وقت من اليوم أو 2

تتقيد بسةاعات عمل محددة،بالإضةافة إلى ذلك  الليل مما يوفر لهم مرونة غير متاحة في المتاجر التقليدية التي  

يمنح هذا النوع من التسةةةويق للمسةةةتهلكين الوصةةةول إلى تشةةةكيلة واسةةةعة من المنتجات والعلامات التجارية  

 المختلفة، مما يزيد من فرصهم في العثور على ما يناسب احتياجاتهم.

. سةهولة مقارنة الأسةعار:يمنح التسةويق الإلكتروني المسةتهلكين القدرة على إجراء مقارنات سةريعة وفعالة 3

بين أسةةعار المنتجات المختلفة قبل اتخاذ قرار الشةةراء وهذا يسةةاهم في توفير الوقت والجهد مقارنةً بالطريقة  

هذه المقةارنات وبذلك يمكن للمسةةةةةتهلكين اختيةار  التقليةدية التي تتطلةب التنقةل بين المتةاجر الفعليةة لإجراء مثةل 

 أفضل العروض بلقل جهد ممكن.

. مناسةب لششةخاص ذوي الجداول المزدحمة:يعد التسةويق الإلكتروني حلاً مثالياً لششةخاص الذين يعانون 4

من ضةيق الوقت، مثل النسةاء العاملات أو رجال الأعمال ويوفر لهم هذا النوع من التسةويق إمكانية الوصةول 

م بكفاءة دون الحاجة إلى زيارة إلى المنتجات التي يحتاجونها بسةةةةرعة وسةةةةهولة،مما يمكنهم من إدارة وقته

 المتاجر التقليدية.

.التغلةب على القيود الجغرافيةة:يسةةةةةاعةد التسةةةةةويق الإلكتروني المسةةةةةتهلكين في التغلةب على الحواجز  5

الجغرافية،حيث يمكنهم اسةتكشةاف المنتجات والخدمات المتاحة في الأسةواق المحلية والعالمية على حد سةواء 

هم السةةةةكنية، مما يعزز وهذه الميزة تتيح لهم الوصةةةةول إلى خيارات متنوعة قد تكون غير متاحة في منطقت

 (2017قدرتهم على اتخاذ قرارات شراء مستنيرة تلبي احتياجاتهم بشكل أفضل .)المومني،
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 اهداف التسوق الإبتكاري:

تعتبر أهداف التسةويق الإبتكاري متعددة ومتنوعة حيث يمكن تقسةيمها إلى عدة محاور رئيسةية تعكس الغايات  

 التي تسعى المنظمات لتحقيقها من خلال هذا النوع من التسويق وتتضمن هذه الأهداف مايلي:

. الأهداف التجارية:تهدف أنشةةطة التسةةويق الإبتكاري إلى تعزيز القوة السةةوقية للمنظمة من خلال توسةةيع  1

المالية. يرُكز هذا المحور على تحقيق مكاسةةب مالية  نطاق حصةةصةةها في السةةوق وزيادة الأرباح والعوائد  

ملموسةةة، سةةواء عن طريق زيادة المبيعات أو تقليل التكاليف المرتبطة بالدعاية والترويج واسةةتخدام وسةةائل  

التسةةةويق الإبتكاري يمكن أن يسةةةاعد في تقليل النفقات خاصةةةة عندما يتعلق الأمر بالتسةةةويق عبر الإنترنت  

 لتقليدية.مقارنة بالأساليب ا

. الأهداف التواصةةلية: يركز هذا المحور على تحسةةين طرق التواصةةل مع العملاء، حيث يسةةعى التسةةويق  2

الإبتكاري إلى تطوير أسةةةاليب فعالة وسةةةهلة لإيصةةةال المعلومات والعروض إلى العملاء. وكما يهدف إلى  

ثر تفةاعلًا مع الجمهور تقليص الفجوة التفةاعليةة بين المنظمةة والعملاء ممةا يسةةةةةهم في بنةاء علاقةات أقوى وأك

 المستهدف ويعُتبر هذا التواصل المستمر والفعال أساساً في بناء الثقة والولاء للعلامة التجارية.

. الأهداف غير التجارية: تسعى الأنشطة المرتبطة بالتسويق الإلكتروني إلى تعزيز التحول الرقمي في بيئة  3

العمل ويسةاهم التسةويق الإبتكاري في تحسةين المهارات الرقمية لشفراد في مختلف التخصةصةات، وكما يسةهم 

ن أن يشةةةةةمةل تحةديث البنيةة التحتية  في تطوير وسةةةةةائل اتخةاذ القرار داخل المنظمةة وهذا التحول الرقمي يمك

 التقنية وتحسين العمليات الإدارية بشكل عام.

. الأسةةةةةاليب التقنية المعتمدة:يعتمد التسةةةةةويق الإبتكاري على اسةةةةةتخدام التكنولوجيا الحديثة، بما في ذلك  4

الأجهزة الةذكيةة، والبرمجيةات، والتطبيقةات المتةاحةة عبر الإنترنةت وكمةا أن التسةةةةةويق الإبتكةاري يعتمةد على 

يين الحواسةيب حول العالم من خلال شةبكات الكمبيوتر، وأبرزها شةبكة الإنترنت التي تتيح الاتصةال بين ملا

هذه الشةبكات ويتم تبادل المعلومات وإجراء عمليات التسةويق الإبتكاري مما يعزز من كفاءة وفعالية العمليات  

 (2023التسويقية.)الراكان،

 

ويمكن تعريف التسةويق على النحو التالي:هو مجموعة من الأنشةطة والجهود الإدارية والاجتماعية المسةتمرة  

التي تقوم بها المنظمة في إطار علاقتها مع عملائها ويشةمل التسةويق عدة مراحل بدءًا من التخطيط والتنظيم  

أربعة عناصةر رئيسةية: )المنتج، التسةعير،  وصةولًا إلى التنفيذ والرقابة، ويتضةمن مزيجًا تسةويقيًا يتكون من  

الترويج، والتوزيع(.وتنطلق عملية التسةةويق في المؤسةةسةةة من فهم دقيق لرغبات وحاجات العملاء، سةةواء  



22 
                                                                                                       

كانت تتعلق بمنتج أو خدمة أو فكرة وبناءً على هذا الفهم يتم تصةةميم وتطوير المنتج أو الخدمة بالشةةكل الذي  

يلبي احتياجات العملاء ويحقق توقعاتهم وبعد ذلك يتم تنفيذ اسةةتراتيجية الترويج المناسةةبة لضةةمان وصةةول  

افذ التوزيعية لإيصةال المنتج إلى العميل في الرسةالة التسةويقية بشةكل فعّال.ومن المهم أيضةًا اختيار أفضةل المن

الوقت المناسةب وبالسةعر الملائم مع تسةهيل عملية الحصةول عليه وتسةتمر العملية التسةويقية بتقديم خدمات ما 

بعد البيع لضةةةمان رضةةةا العملاء واسةةةتمرارية العلاقة معهم. وكما تشةةةمل العملية جمع وتحليل ردود أفعال 

 كسية مما يساعد في تحسين وتعديل الاستراتيجيات التسويقية لتحقيق أفضل النتائج.العملاء عبر التغذية الع

 (2011ويساعد المخطط التالي في توضيح أهم المراحل في عملية التسويق وتفصيلها بشكل أكثر دقة.)شقة،

 

 (مراحل العملية التسويقية 3شكل)

 (2011المصدر: )شقة،

 

 خصائص التسويق الالكتروني:

 الخصائص نوجزها فيما يلي:يمتاز التسويق الإبتكارية بجملة من 

. الخدمة الواسةعة: يمكن للعملاء المتعاملين مع الموقع التسةويقي التعامل معه في أي وقت ودون أن تعرف 1

 المؤسسة من قرأ رسالتها الالكترونية إلا إذا اتصل العميل بها، كما لا يمكنها مراقبة الزائرين لموقعها.

الإلكتروني: بمعني أن الوسةةةائط المسةةةتخدمة في التسةةةويق الالكتروني لا تعرف الحدود  عالمية التسةةةويق   2

 الجغرافية بحيث يمكن التسويق من أي مكان يتواجد فيه العميل من خلال حسابه

 الشخصي على الموقع المخصص للشركة.
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سةةرعة تغير المفاهيم يتميز بسةةرعة تغير المفاهيم وما يغطيه من أنشةةطة وما يحكمه من قواعد، وتخضةةع  3

 لقابلية التغيير السريع بشكل متوافق مع تطورات التقنيات والإتصالات والمعلومات.

 . أهمية الإعلان عبر شبكات الدولية يجب استخدام عنصر الاثارة وانتباه المستخدم للرسائل الإلكترونية.4

الخدع والشةةركات الوهمية تزداد أهمية الحذر من التسةةويق غير الصةةادق الذي لا يحمل مضةةمون حقيقيا   5

 لأنه من السهل نشر هذه المعلومة عن الشركة عبر الأنترنت وأن أحد الزبائن قد يتعرض 

 لحالة خداع من هذه الشركة الوهمية أو غير الملتزمة.

. تضةيق المسةافة بين الشةريكات التسةويق الالكتروني يضةيق المسةافات بين الشةركات العملاقة والصةغيرة من  6

حيث الإنتاج والتوزيع والكفاءات البشةةرية، بحيث يمكن للشةةريكات الصةةغيرة للوصةةول عبر الأنترنت إلى  

وتجعلها تقف على قدم المسةاواة  السةوق بدون أن تكون لها البنية التحتية للشةركات الضةخمة المتعددة الجنسةية  

 مع هذه الشركات في المنافسة.

. تقبل وسةائل الترويح عبر الشةبكة مع الطبيعة الدولية للتسةويق الالكتروني وتلعب الإختراعات الحضةارية  7

 والحساسية الثقافية دورا مهما في ذلك، وخصوصا بالنسبة للطرق المتبعة بالترويج فهناك

 من تتوافق معها وهناك من تنبذها وتتخذ موقفا معاديا.

. غياب المسةةتندات الورقية في التسةةويق الإلكتروني تنفذ الصةةفقات إلكترونيا دون حاجة لاسةةتخدام الورق  8

وخصةةوصةةا المنتجات التي تقبل الترقيم وذلك من عملية التفاوض حتى تسةةليم البضةةاعة حتى قبض الثمن،  

 منظماتوهذا ما أثار مسللة اثبات العقود وصحة التواقيع الرقمية، الأمر الذي دعا ال

 لوضع إطار قانوني خاص بالتسويق الإبتكاري، والتوقيع وتسديد القيمة إلكترونيا.

. قابلية الإرسةةال الوجه وهي قدرة المؤسةةسةةة على تحديد زبائنها والحصةةول على معلومات تخص الزبائن  9

 حاجاتهم ودوافعهم ورغباتهم وهذه خاصية من خصائص التكنولوجيا الرقمية.

. الذاكرة: وهي إمكانية الوصةةول إلى قواعد ومسةةتودعات البيانات التي تتضةةمن المعلومات عن الزبائن  10

 وتاريخ مشترياتهم وتفضيلاتهم.

يصةةةةةرح 11 أن  يريةةد  التي  المعلومةةات  يمتلكون  الزبةةائن  جعةةل  إمكةةانيةةة  الوصةةةةةول: وهي  قةةابليةةة   .

 (2023بها.)زروقي،

 

 أهم الفروق بين التسويق التقليدي والتسويق الابتكاري:

يتجلى أبرز فارق بين التسةةةويق التقليدي والتسةةةويق الابتكاري في القنوات والأسةةةاليب التي يعتمد عليها كل 

منهما،فالتسةةةويق التقليدي يعتمد على وسةةةائل دعائية قديمة ومعروفة مثل المجلات والصةةةحف، والإذاعات، 
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واللافتات في الشةةةوارع، وغيرها من الطرق التي تعود إلى عقود سةةةابقة.وهذه القنوات تسةةةتهدف الجمهور 

بشةةةكل عام وقد تكون فعالة في الوصةةةول إلى فئات معينة، لكنها غالبًا ما تكون محدودة في مدى وصةةةولها 

تمد بشةكل كبير على الإنترنت  وفاعليتها مقارنةً بوسةائل التسةويق الحديثة.وعلى النقيض التسةويق الابتكاري يع

والقنوات الإلكترونية المتقدمة ويشةةةةمل ذلك محركات البحث والحملات الإعلانية على شةةةةبكات التواصةةةةل 

الاجتماعي والبريد الإلكتروني والمقالات الترويجية عبر الإنترنت. وهذه الأسةاليب توفر وسةيلة للوصةول إلى  

ا أن التسةةويق الابتكاري يتيح تتبع النتائج وتحليل بيانات  جمهور واسةةع ومنوع بشةةكل أسةةرع وأكثر دقة.وكم

الحملة التسةةويقية بشةةكل أكثر تفصةةيلًا مما يعزز القدرة على ضةةبط الاسةةتراتيجيات وتحسةةين الأداء،ولذلك  

نسةتعرض في الفقرات التالية شةرحا تفصةيليًا لأهم نقاط الاختلاف وكيفية توظيف كل منهما لتحقيق الأهداف 

 التسويقية :

. التكلفة:غالبًا ما تكون الأسةةاليب التقليدية أكثر تكلفة حيث تشةةمل تكاليف الطباعة والإعلانات في وسةةائل 1

الإعلام بينما يوفر التسةةةويق الابتكاري خيارات أكثر اقتصةةةادية مثل الإعلان الرقمي الذي يمكن التحكم في 

 ميزانيته وتعديله وفقًا للنتائج الفورية.

. الانتشةةار والتفاعل:التسةةويق التقليدي قد يواجه صةةعوبة في قياس فعاليته بشةةكل دقيق ويعتمد على توزيع 2

واسةةةع قد لا يكون موجهًا بدقة. في المقابل والتسةةةويق الابتكاري يتيح اسةةةتهداف جمهور محدد بدقة وقياس 

 حقيق نتائج أفضل.التفاعل بشكل مباشر مما يزيد من فرص الوصول إلى العملاء المحتملين وت

. الأثر والأهداف:بينما يركز التسويق التقليدي على إنشاء حضور في الأسواق المحلية وإحداث تلثير واسع 3

النطاق ويهدف التسةويق الابتكاري إلى تحقيق تلثير ملموس وسةريع من خلال التفاعل الفوري والمسةتمر مع 

  الجمهور عبر الإنترنت.

وعلى الرغم من هةذه الفروق يبقى لكةل من التسةةةةةويق التقليةدي والتسةةةةةويق الابتكةاري دور مهم في تحقيق  

الأهداف التجارية والتسةةةويقية.ويفضةةةل معظم المسةةةوقين دمج الأسةةةلوبين لتحقيق أقصةةةى اسةةةتفادة من كل 

ويق الابتكاري أن يعزز منهما،فالتسةةةةويق التقليدي يمكن أن يوفر قاعدة قوية للتواجد العام ،بينما يمكن للتسةةةة 

القةدرة على التفةاعةل وتحقيق أهةداف تسةةةةةويقيةة محةددة،ولةذلةك من الضةةةةةروري فهم الفروق بين الأسةةةةةلوبين  

 وتوظيفهما بشكل استراتيجي لتحقيق الأهداف التسويقية بشكل أكثر فاعلية ونجاح.)عبدالرزاق وآخرين(

 

 

 فوائد التسويق الإبتكاري:
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التسةويق الابتكاري يقدم مجموعة من الفوائد التي تسةاهم في تعزيز فعالية المؤسةسةة وتمكينها من التفوق في 

 سوقها اليك:

. التفاعل:يتيح التسةويق الابتكاري للمؤسةسةات التفاعل المباشةر والفوري مع عملائها وهذا التفاعل يمكن أن 1

يكون من خلال قنوات التواصةل الاجتماعي أو البريد الإلكتروني أو تطبيقات الهاتف المحمول مما يسةاهم في 

 بناء علاقة أقوى وأكثر تفاعلاً مع العملاء.

. التحليل والقياس:يسةاعد التسةويق الابتكاري المؤسةسةات على جمع وتحليل البيانات بشةكل دقيق من خلال 2

الرقمي، ويمكن قياس أداء الحملات التسةويقية وفهم سةلوك العملاء مما يمكن المؤسةسةات من  أدوات التحليل  

 اتخاذ قرارات مبنية على بيانات حقيقية.

. وصةةول أكبر إلى السةةائحين والمترددين على الفنادق والقرى السةةياحية:يوفر التسةةويق الابتكاري قنوات  3

متعددة للوصةةةةول إلى جمهور أوسةةةةع بما في ذلك السةةةةائحين والزوار الذين يترددون على الفنادق والقرى  

أينما كانوا وبطرق تتناسةب  السةياحية باسةتخدام تقنيات التسةويق الرقمي، ويمكن الوصةول إلى هؤلاء العملاء  

 مع تفضيلاتهم.

.التخصةةةيص والدقة:يسةةةمح التسةةةويق الابتكاري بتخصةةةيص الرسةةةائل التسةةةويقية لتتناسةةةب مع اهتمامات  4

واحتياجات كل عميل على حدة وهذا التخصةةيص يؤدي إلى زيادة فعالية الحملات التسةةويقية ورفع مسةةتوى  

 رضا العملاء.

. تكلفة أقل:مقارنة بلسةةةاليب التسةةةويق التقليدية ويمكن أن يكون التسةةةويق الابتكاري أكثر فعالية من حيث  5

التكلفةة،والاعتمةاد على الأدوات الرقميةة يقلةل من نفقةات الطبةاعةة والإعلانةات التقليةديةة، ويوفر وسةةةةةائةل أكثر 

 اقتصادية للوصول إلى الجمهور المستهدف.

. المرونة:يوفر التسةويق الابتكاري مرونة عالية في تعديل وتحديث اسةتراتيجيات التسةويق حسةب تغيرات  6

السةوق واحتياجات العملاء. ويمكن للمؤسةسةات تجربة اسةتراتيجيات مختلفة وتكييفها بسةرعة لتحقيق أفضةل 

 النتائج.

.الاحتفاظ بالعملاء )السةةائحين(:من خلال التسةةويق الابتكاري يمكن للمؤسةةسةةات تحسةةين مسةةتوى الاحتفاظ  7

بالعملاء بما في ذلك السةائحين وبفضةل اسةتخدام اسةتراتيجيات مخصةصةة وتحليل بيانات العملاء، يمكن تعزيز 

 الولاء وزيادة تكرار الزيارات.

وتعد هذه الفوائد أسةاسةية في بناء مؤسةسةة قادرة على المنافسةة والتميز في سةوق سةريع التغيرات مما يعزز 

 (2022قدرتها على البقاء والتطور.)محمود،
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 مراحل التسويق الإلكتروني

 

يتضةمن التسةويق الإلكتروني عدة مراحل أسةاسةية تتكامل مع بعضةها البعض لتشةكيل عملية تسةويقية شةاملة.  

 يلي:يمكن تلخيص هذه المراحل الأربع كما 

السةةةةوق  1 المعلومةةات الضةةةةةروريةةة حول  بجمع  التسةةةةةويق الإلكتروني  الإعةةداد:تبةةدأ عمليةةة  . مرحلةةة 

المسةتهدف،وتشةمل هذه المعلومات احتياجات ورغبات العملاء المرتقبين وتحليل طبيعة المنافسةة في السةوق  

كل ما يلي من خطوات،    سواء كانت تقليدية أو إلكترونية و تعُتبر هذه المرحلة بمثابة الأساس الذي يُبنى عليه

حيث يتوجب على الشةةركات تحليل بيانات السةةوق بدقة لفهم الاتجاهات العامة والسةةلوكيات الاسةةتهلاكية مما 

 يساعدها على تحديد الاستراتيجيات المناسبة للوصول إلى الجمهور المستهدف.

. مرحلة الاتصةال:في هذه المرحلة، تسةتخدم الشةركات مجموعة متنوعة من وسةائل الاتصةال للتواصةل مع 2

العملاء وترويج منتجاتها وخدماتها وتعتمد هذه الوسةةائل على الإعلانات التقليدية والإلكترونية،بالإضةةافة إلى  

ية بشكل واضح ومقنع وتسعى منصات التواصل الاجتماعي وصفحات الويب وبهدف إيصال الرسالة التسويق

الشةةةةةركات في هذه المرحلة إلى بناء صةةةةةورة ذهنية إيجابية عن علامتها التجارية وإقناع العملاء بشةةةةةراء  

 منتجاتها أو خدماتها، وذلك من خلال تقديم عروض جذابة ومعلومات مفصلة وسهلة الفهم.

.مرحلة التبادل:تعد هذه المرحلة هي اللحظة التي يقرر فيها العميل الشةةةةراء، حيث يلتقي عرض الشةةةةركة  3

بقبول العميل ويتضةمن ذلك اسةتخدام منصةات الدفع الإلكترونية مثل البطاقات الائتمانية، حيث يجب أن تتسةم  

نقطة التي يتم فيها إتمام عملية البيع  عملية الدفع بالأمان والسةةرية لضةةمان ثقة العملاء وتشةةكل هذه المرحلة ال

 وتحقيق الإيرادات وهي تعكس نجاح الاستراتيجيات التي وضعت في المرحلتين السابقتين.

.مرحلة ما بعد البيع:لا تنتهي عملية التسةويق الإلكتروني بمجرد إتمام البيع فالشةركات الناجحة تدرك أهمية 4

متابعة العملاء بعد الشةةراء لضةةمان رضةةاهم والاحتفاظ بهم وتشةةمل هذه المرحلة تقديم خدمات إضةةافية مثل 

أو وسةائل الاتصةال الأخرى وتهدف هذه   الدعم الفني، والرد على اسةتفسةارات العملاء عبر البريد الإلكتروني

المرحلةة إلى بنةاء علاقةات طويلةة الأمةد مع العملاء من خلال تقةديم تجربةة مميزة تعزز ولاءهم وتزيةد من 

فرص تكرار عمليات الشةةةراء.ومن خلال هذه المراحل الأربع، يتضةةةح أن التسةةةويق الإلكتروني هو عملية 

 فعةالًا على كةافةة المسةةةةةتويةات ولا يقتصةةةةةر الأمر على الإعلان عبر دينةاميكيةة تتطلةب تخطيطةاً دقيقةاً وتنفيةذاً 

الإنترنت فحسةب بل يمتد إلى بناء علاقات متينة مع العملاء وضةمان رضةاهم المسةتمر مما يسةهم في تعزيز 

 مكانة الشركة في السوق وتحقيق نجاح مستدام ويوضح الشكل التالي مراحل التسويق الإلكتروني:

 (2022)بن نشمة وآخرين،
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 (مراحل التسويق الألكتروني:4الشكل)

 

 

 

 2022المصدر:بن نشمة وآخرين،

 عيوب التسويق الإبتكاري:

رغم الفوائد الكبيرة التي يقدمها التسةةةةويق الابتكاري، إلا أن هناك عدة عيوب قد تؤثر على نجاحه وتحد من 

 فعاليته ويمكن تلخيص هذه العيوب كما يلي:

الشةةةةراء عبر الإنترنت:قد يواجه التسةةةةويق الابتكاري صةةةةعوبة في إقناع بعض . تردد المسةةةةتهلكين في 1

المسةتهلكين بالشةراء عبر الإنترنت في بعض الحالات، ويفضةل العملاء التفاعل الشةخصةي أو زيارة المتاجر  

 التقليدية مما قد يؤثر على فعالية استراتيجيات التسويق الرقمي.

. وجود شركات وهمية:يعتبر وجود شركات وهمية أو غير موثوقة من أبرز التحديات التي تواجه التسويق  2

الابتكاري. وهذه الشةةركات قد تؤثر سةةلبًا على سةةمعة الشةةركات الحقيقية وتؤدي إلى فقدان الثقة في التسةةوق  

 ل.الإلكتروني بشكل عام، مما يشكل تهديدًا للنجاح والفعالية في هذا المجا

. تبةاين مسةةةةةتوى التكيف مع التطورات التكنولوجيةة:ليس جميع المسةةةةةتهلكين يمتلكون القةدرة أو المعرفةة 3

للتعامل مع التقنيات الحديثة بعضةهم قد لا يكون لديه أرضةية رقمية قوية أو مهارات تكنولوجية كافية لتطبيق  

 من الجمهور. أنشطة التسويق الابتكاري، مما يمكن أن يحد من الوصول إلى فئة واسعة

. مخةاوف من عةدم الأمةان وحمةايةة البيةانةات:يمثةل الأمةان الرقمي تحةديةًا كبيرًا، حيةث قةد تتعرض المواقع  4

الإلكترونية للقرصةةنة إذا لم تكن مؤمنة بشةةكل جيد وعدم توفر مسةةتويات كافية من الحماية يمكن أن يعرض 

 المعلومات الشخصية للعملاء للخطر ويؤثر سلبًا على مصداقية الشركة.
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وهذه العيوب تشةةير إلى ضةةرورة اتخاذ خطوات احترازية للتعامل معها، مثل تحسةةين الأمن الرقمي وتوعية 

العملاء بالتسةوق الإلكتروني والتلكد من مصةداقية الشةركات المعنية من خلال التصةدي لهذه التحديات ويمكن 

 (2021تعزيز فعالية التسويق الابتكاري وتحقيق النجاح المرجو.)كوحل وآخرين،

 

 التسويق الإبتكاري:إيجابيات  

تعُةد إيجةابيةات التسةةةةةويق الابتكةاري عةديةدة ومتنوعةة، حيةث يسةةةةةهم في تقةديم حلول مبتكرة تلبي احتيةاجةات  

  المستهلكين وتوفر لهم تجربة تسوق متكاملة ومريحة.

أولًا، يوفر التسةويق الابتكاري ميزة التسةوق الميسةر التي تتيح للمسةتهلكين إجراء عمليات الشةراء دون الحاجة  

إلى التحرك في الأماكن المزدحمة أو الانتظار في طوابير طويلة فبفضل التطور التكنولوجي يمكن للمستهلك  

مما يقلل من الجهد والوقت المبذول   الآن الوصةةةول إلى المنتجات والخدمات التي يرغب فيها بضةةةغطة زر،

 في عملية التسوق التقليدية.

ثانياً، يتيح الإنترنت للمسةةةةتهلكين فرصةةةةة المقارنة بين مختلف العلامات التجارية والأسةةةةعار المتاحة،حيث  

يمكنهم الاطلاع على خيارات متعددة واختيار الأنسةةةب لهم في أي وقت من اليوم وعلى مدار السةةةاعة وهذه 

بناءً على معلومات متاحة    الميزة تعزز من قدرة المسةةتهلك على اتخاذ قرارات شةةرائية مدروسةةة ورشةةيدة،

 ومتجددة.

ثالثاً، من الفوائد المهمة للتسةويق الابتكاري هو تجنب المواجهة المباشةرة مع رجال البيع، والتي قد تؤدي في 

بعض الأحيان إلى ضةغط نفسةي أو إثارة عاطفية تؤثر على قرارات المسةتهلك والتسةوق عبر الإنترنت يوفر 

رارات مدروسةةةة دون أي ضةةةغوط للمسةةةتهلك بيئة هادئة ومحايدة تمكنه من التفكير بموضةةةوعية واتخاذ ق

 خارجية.

رابعاً، الإنترنت يفتح أمام المسةةتهلكين بوابة واسةةعة للوصةةول إلى معلومات تفصةةيلية عن المنتجات، حيث  

يمكن تقديم هذه المعلومات بطرق جذابة ومثيرة للاهتمام باسةةةتخدام إمكانيات الوسةةةائط المتعددة التي توفرها 

يسةةةاهم في تعزيز رغبة المسةةةتهلك في الشةةةبكة وهذا يسةةةاعد في إبراز فوائد المنتجات وقيمتها المعنوية،مما  

 اقتنائها.

وأخيراً، يوفر الإنترنت وسةةيلة اتصةةال سةةريعة وفعالة بين مسةةؤولي البيع والعملاء، حيث يمكن للمسةةتهلكين  

التواصةةل مع الشةةركات من خلال البريد الإلكتروني للحصةةول على اسةةتفسةةاراتهم أو تقديم ملاحظاتهم وهذه 

 مسةةةتمراً يسةةةاعد في تحسةةةين  القناة التواصةةةلية تعزز من العلاقة بين الشةةةركات والمسةةةتهلكين وتتيح تفاعلاً 

الخدمات المقدمة. ومن خلال هذه الفوائد يمكن القول إن التسةةويق الابتكاري ليس مجرد تطور طبيعي لعملية  
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التسةةويق بل هو ثورة شةةاملة في كيفية تفاعل الشةةركات مع عملائها وتقديم قيمة مضةةافة في السةةوق الرقمي 

 (2023الحديث.)الراكان،

 

 

 ( )تعزيز تنافسية المؤسسةالتابع المتغير .2.3
لغة:هي صةيغة المؤنث لمفعول الفعل جأسةسجوهي كلمة تسُةتخدم للإشةارة إلى الكيان الذي يتم إنشةاؤه  المؤسةسةة  

 جمؤسساتج،مما يعكس تنوع وتعدد هذه الكيانات.بناءً على غاية أو هدف معين وتجمع كلمة جمؤسسةج على 

اصةةطلاحاً:تعُرف المؤسةةسةةة اصةةطلاحاً بلنها منشةةلة تنُشةةل بغرض تحقيق هدف محدد أو لتقديم منفعة عامة 

وتمتلك هذه المؤسةسةة مجموعة من الموارد البشةرية والمادية التي تمكنها من أداء دورها وتحقيق الغاية التي  

لقدرة على التلثير في المجتمع أو أنشةةةئت من أجلها بكفاءة وفعالية. وهذا يجعل من المؤسةةةسةةةة كياناً يمتلك ا

 الصناعة التي ينتمي إليها.

والتعريف الإجرائي:في المجال العملي تفُهم المؤسةةسةةة على أنها كيان قانوني مثل شةةركة أو منظمة أو هيئة 

وهةذا الكيةان قةد يتكون من مجموعةة من الأفراد الةذين يعملون معةاً لتحقيق أهةداف مشةةةةةتركةة بةالإضةةةةةافةة إلى  

الأحيان يسةتخدم مصةطلح المؤسةسةة  امتلاك الموارد المالية والبشةرية التي تسةاعد في تنفيذ أنشةطته وفي بعض 

 لوصف أي كيان لديه إدارة وموارد وميزانية ويعمل وفق إطار قانوني أو تنظيمي لتحقيق أهدافه.

ومن هةذا المنطلق يمكن النظر إلى المؤسةةةةةسةةةةةة ككيةان دينةاميكي يلعةب دوراً حيويةاً في الحيةاة الاقتصةةةةةادية  

والاجتماعية فهي ليست مجرد هيكل تنظيمي أو قانوني بل هي كيان ينبض بالحياة ويتفاعل مع بيئته ويتطور 

 (2018باستمرار لتحقيق أهدافه وتلبية احتياجات المجتمع.)الشمري،

 

أظهرت الةدراسةةةةةات أن هنةاك عةدة عوامةل دفعةت المنظمةات إلى تبني مفهوم التسةةةةةويق الابتكةاري، وهو مةا  

 ينعكس بشكل إيجابي على تعزيز تنافسية المؤسسة. من بين هذه العوامل:

. ظهور مفهوم التسةةةويق بالعلاقات:يتمثل هذا المفهوم في تحويل التركيز من إبرام الصةةةفقات الفردية إلى  1

بناء علاقات طويلة الأمد مع العملاء.وإن إقامة علاقة قوية ومسةتدامة مع العميل يسةهم بشةكل كبير في تعزيز 

 وأقل عرضة للتحول إلى المنافسين.تنافسية المؤسسة حيث يصبح العملاء أكثر ولاءً للعلامة التجارية 

% من العملاء الحاليين يمكن 5. أهمية الاحتفاظ بالعملاء الحاليين:تشةير الدراسةات إلى أن الاحتفاظ بنسةبة  2

%. ويعُد العملاء الحاليون مصةدرًا أسةاسةيًا لزيادة  85أن يؤدي إلى زيادة ربحية المؤسةسةة بنسةبة تصةل إلى  

ب عملاء جدد بالإضافة إلى ذلك فالعملاء  الدخل، حيث إن تكاليف التعامل معهم أقل بكثير من تكاليف استقطا



30 
                                                                                                       

الحاليون يميلون إلى تكرار الشةراء وجذب عملاء جدد بلنفسةهم، كما يكونون أقل حسةاسةية للتغيرات السةعرية،  

 مما يزيد من استقرار الإيرادات.وتعزيز فاعلية المؤسسة.

. التطور التكنولوجي وتغير سةةةلوك العملاء:مع تطور التكنولوجيا تغيرت احتياجات العملاء وتفضةةةيلاتهم  3

وسةلوكهم الشةرائي وأصةبح العملاء أكثر قدرة على التعبير عن رضةاهم أو اسةتيائهم من المنتجات أو الخدمات  

ة وتنافسيتها في السوق والتفاعل عبر وسائل التكنولوجيا المختلفة مما يؤثر بشكل مباشر على صورة المؤسس

 الإيجابي مع هذه المتغيرات يمكن أن يمنح المؤسسات ميزة تنافسية قوية.

 . تقديم خدمات ومنتجات مخصصة:4

تسةعى المؤسةسةات إلى تلبية احتياجات العملاء بشةكل فردي من خلال تقديم منتجات وخدمات مخصةصةة مما 

ا يعزز من تنافسةةية   يزيد من القيمة المقدمة لهم ويعزز من رضةةاهم وولائهم وتقديم حلول مصةةممة خصةةيصةةً

القدرة على التميز  المؤسةسةة حيث يسةاهم ذلك في بناء علاقة متميزة مع كل عميل على حدة ويعطي المؤسةسةة  

 في سوق مزدحم ومنافس.

وفي ظل هذه العوامل، يصةبح من الواضةح أن تبني التسةويق الابتكاري وتطبيق اسةتراتيجياته بفعالية يمكن أن 

يعزز من تنافسةية المؤسةسةات بشةكل كبير مما يمكنها من المحافظة على مكانتها الريادية في السةوق وتحقيق  

 (2023نمو مستدام.)الطنطاوي،

 

ويرى صةةديقي وآخرين بلن تعزيز تنافسةةية المؤسةةسةةة: يعني تقوية قدرتها على التفوق في السةةوق مقارنة 

بمنافسةةيها ويتم ذلك من خلال تبني اسةةتراتيجيات مبتكرة وتحسةةين الكفاءة الداخلية وتقديم منتجات وخدمات 

ا القدرة  مميزة وتلبية احتياجات العملاء بطرق تتفوق على العروض المنافسةةة وتعزيز ال تنافسةةية يشةةمل أيضةةً

على التكيف مع التغيرات في السةةوق واسةةتغلال الفرص الجديدة بشةةكل أفضةةل وأسةةرع من الآخرين.وكذلك  

تنافسةةية المؤسةةسةةة يشةةير إلى مجموعة من العوامل والمفاهيم التي تحدد مدى قدرة المؤسةةسةةة على النجاح  

ق فقط بقدرة المؤسةةسةةة على تحقيق أرباح أعلى من والتفوق في بيئة الأعمال المعاصةةرة والتنافسةةية لا تتعل

ا قدرتها على خلق قيمة مميزة للزبائن وتقديم شةةيء فريد يجعلها تبرز في سةةوق  منافسةةيها بل تشةةمل أيضةةً

مزدحم بالمنافسةةين.ومن زاوية أخرى يمكن تعريف التنافسةةية بلنها قدرة المؤسةةسةةة على خلق شةةيء منفرد 

الشةةيء المميز يمكن أن يكون منتجًا أو خدمة أو حتى تجربة زبون فريدة ومختلف عن بقية المنافسةةين وهذا  

مما يجعل المؤسةسةة متميزة في أعين المسةتخدمين النهائيين.وعلاوة على ذلك تعُتبر التنافسةية مجالًا تتمتع فيه 

هارة المؤسةةسةةة بقدرة أعلى من منافسةةيها على اسةةتغلال الفرص الخارجية،وهذه القدرة التنافسةةية تنبع من م

المؤسةةسةةة في اسةةتغلال مواردها سةةواء كانت مادية أو بشةةرية لتحقيق التفوق في السةةوق.وفي المجمل يمكن 
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القول إن التنافسةةةية هي ما يميز المؤسةةةسةةةة ويجعلها قادرة على النجاح والتفوق في سةةةوق مليء بالتحديات  

والفرص وهي تعكس قدرتها على الابتكار والتكيف مع التغيرات واسةةةةتغلال الفرص بطريقة فعالة ومتميزة 

 (2019مما يجعلها تبرز عن منافسيها وتحقق نجاحًا طويل الأمد.)صديقي وآخرين،

 

( أن تطبيق إسةةةةتراتيجية التسةةةةويق الابتكاري له تلثيرات ملحوظة على 2022وتظُهر دراسةةةةة )أبو زيد،  

المؤشةةرات الفنية والمالية في المؤسةةسةةات، ويؤدي إلى تحسةةين شةةامل في مؤشةةرات الأداء والتطوير،ومن  

التسويق الابتكاري في تعزيز جودة المنتجات والخدمات المقدمة، ويتيح للمؤسسات تقديم  الناحية الفنية، يُسهم  

حلول جديدة ومبتكرة تلبي احتياجات العملاء بشةةكل أفضةةل. وأما من الناحية المالية فقد أظهرت الدراسةةة أن 

ة عملاء أوسةةةع تبني هذه الاسةةةتراتيجيات يؤدي إلى زيادة الإيرادات وتحسةةةين الربحية من خلال جذب قاعد

وتطوير عروض قيمة مميزة،وأما على مسةةةةتوى مؤشةةةةرات الأداء فإن التسةةةةويق الابتكاري يعزز الكفاءة  

التشغيلية داخل المؤسسات حيث يُسهم في تحسين العمليات الداخلية وتبسيط الإجراءات مما يؤدي إلى تسريع 

يادة الفعالية من خلال تحسةةين القدرة  وقت الاسةةتجابة لطلبات السةةوق وتخفيض التكاليف وكما يسةةاعد على ز

التنافسةةةية للمؤسةةةسةةةات في بيئات الأعمال الديناميكية.وأحد أهم نقاط القوة التي تميز إسةةةتراتيجية التسةةةويق  

الابتكاري، وفقاً للدراسةةةةة هي قدرتها على تحسةةةةين العلاقة مع العملاء وتعزيز الولاء للعلامة التجارية مما 

ة في حصةةة السةةوق. بالإضةةافة إلى ذلك تمُكّن هذه الاسةةتراتيجية المؤسةةسةةات من  يترجم في النهاية إلى زياد

التكيف بسةةرعة مع التغيرات في السةةوق وابتكار حلول جديدة تعُزز من مكانتها التنافسةةية. ويظهر أن تطبيق  

درتها إسةتراتيجية التسةويق الابتكاري يؤدي إلى تحسةين ملحوظ في الأداء الفني والمالي للمؤسةسةات، ويعزز ق

 (2022على الابتكار والتطور في بيئات الأعمال التنافسية.)أبو زيد،

 

 العلاقة بين المتغير المستقل والمتغير التابع .2.4
يعُد التسةويق الابتكاري من المفاهيم الأسةاسةية المعاصةرة التي حققت تطورات ملموسةة في المجال التسةويقي   

خلال السةنوات القليلة الماضةية من الألفية الحالية. وهذا المفهوم اسةتطاع أن يقود الجهود التسةويقية والأنشةطة  

عزيزًا كبيرًا لتنافسةةية المؤسةةسةةات والهدف المختلفة نحو اتجاهات تتماشةةى مع العصةةر الحالي محققًا بذلك ت

الرئيسةةةي من الدراسةةةات التي تناولت التسةةةويق الابتكاري هو اسةةةتكشةةةاف الدور الذي يلعبه هذا النوع من 

التسةةويق في التلثير على عناصةةر المزيج التسةةويقي وتسةةتفيد المؤسةةسةةات من الأدوات والوسةةائل المتطورة  

عملياتها وأنشةةةةطتها التسةةةةويقية بطرق مبتكرة ويشةةةةمل ذلك تحسةةةةين    وكذلك من التكنولوجيا الحديثة لتنفيذ

الاتصةةالات التسةةويقية والاسةةتفادة من تكنولوجيا المعلومات وتطوير أسةةاليب تقديم المنتجات وإتمام العمليات  
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التسةةويقية عبر وسةةائل متعددة،وتبرز أهمية البحث في فهم الدور الحيوي الذي يلعبه التسةةويق الابتكاري في 

تحقيق الأهداف التسةةةةويقية ويتم ذلك من خلال اسةةةةتخدام الإنترنت كلداة رئيسةةةةية لتوسةةةةيع نطاق العمليات  

واحدة تهدف بشكل أساسي إلى فهم التسويقية وجعلها أكثر كفاءة وفعالية. واعتمد الباحث على فرضية رئيسة  

تلثير التسةويق الابتكاري على عناصةر المزيج التسةويقي وهذه الدراسةة تسةلط الضةوء على الأهمية المتزايدة  

للتسةةويق الابتكاري في تعزيز تنافسةةية المؤسةةسةةة وتؤكد على ضةةرورة تكيف المؤسةةسةةات مع التطورات  

 (2017الاستراتيجية في السوق.)المومني، التكنولوجية واستخدامها بفعالية لتحقيق أهدافها

 

ومع التطور السةةريع في تكنولوجيا المعلومات وخاصةةة الإنترنت أصةةبح التسةةويق الابتكاري جزءًا لا يتجزأ  

من اسةتراتيجيات المؤسةسةات لتعزيز تنافسةيتها ويتجسةد هذا النوع من التسةويق في تقديم الخدمات، والتسةعير،  

، وتنشةةيط المبيعات عبر الإنترنت،  والتوزيع، والترويج بطرق إلكترونية مبتكرة، تشةةمل الإعلان الإلكتروني

والنشةةر الرقمي، والعلاقات العامة الإلكترونية إلى جانب مجموعة من الأسةةاليب الحديثة الأخرى.ولقد سةةاهم 

ظهور وانتشةةار الخدمات الإلكترونية والشةةبكة العنكبوتية بشةةكل كبير في تقليل تكاليف تقديم الخدمات حيث  

يب تسةويقية جديدة لعرض وتسةويق خدماتها بالإضةافة إلى ذلك أتاحت  اسةتفادت المؤسةسةات من أدوات وأسةال

هةذه التطورات فرصةةةةةة لتقةديم أنواع جةديةدة من الخةدمةات التي لم تكن متةاحةة من قبةل ممةا أسةةةةةهم في تعزيز 

القدرات التنافسةية للمؤسةسةات،وإن تلثير التكنولوجيا الحديثة، وخاصةة التسةويق الابتكاري، بات واضةحًا في 

المؤسةسةات على مواكبة المتغيرات السةريعة في السةوق. فالتسةويق الإلكتروني لا يقتصةر فقط على  مدى قدرة

ا في تحقيق رضةةا العملاء من خلال توفير خدمات مخصةةصةةة  تقديم مزايا تنافسةةية جديدة بل يسةةاهم أيضةةً

تعزيز تنافسةةةةية  وسةةةةريعة الاسةةةةتجابة لاحتياجاتهم.وإجمالًا فالتسةةةةويق الإبتكاري يعُتبر أداة قوية لتطوير و

المؤسةةسةةات مما يسةةاهم في تحسةةين أدائها وزيادة قدرتها على جذب العملاء والإحتفاظ بهم في سةةوق متغير 

 (2014ودائم التطور.)العتيبي،

 

ولقد تعددت التعريفات التي قدمت لمصةطلح تنافسةية المؤسةسةة مما يعكس تنوع الأبعاد والتفسةيرات المتعلقة  

 بكيفية قياس وتعزيز قدرة المؤسسات على المنافسة في الأسواق وإليك أبرز التعريفات المتاحة:

. منظور الصةناعة:تنافسةية المؤسةسةة تشةير إلى موقعها في الصةناعة مقارنةً بالمؤسةسةات الأخرى وهو ما 1

يحدد مدى ربحيتها مقارنة بمتوسةةط ربحية الصةةناعة. والمؤسةةسةةات التي تسةةتطيع تحديد بشةةكل اسةةتراتيجي  

 عدل ربحية معتدل.ومناسب قد تحقق معدلات ربحية عالية، حتى وإن كان الهيكل الصناعي العام يتسم بم
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ف التنافسةةةية بلنها عملية يسةةةعى فيها كيان ما، سةةةواء كان فردًا أو منظمة أو 2 . التفوق على المنافسةةةين:تعُرا

دولةة، للتفوق على كيةان آخر. يتطلةب هةذا التفوق وجود القةدرة والرغبةة في الفوز، والالتزام، وتوفر الموارد  

 اللازمة لتحقيق الأهداف المرسومة.

تمييز المؤسةةةسةةةة:يمكن تعريف التنافسةةةية بلنها قدرة المؤسةةةسةةةة على تقديم شةةةيء فريد ومميز مقارنةً .  3

بمنافسةيها. وهذا التميز يكون في شةكل المنتجات أو الخدمات أو طرق تقديم القيمة التي تجعل المؤسةسةة تبرز 

 بشكل إيجابي في نظر العملاء.

ف التنافسةية أيضةًا على أنها قدرة المؤسةسةة على اسةتغلال الفرص 4 . اسةتغلال الفرص وتقليل التهديدات:تعُرا

الخارجية أو تقليل تلثير التهديدات التي قد تواجهها.وتعكس التنافسةةةةية هنا قدرة المؤسةةةةسةةةةة على اسةةةةتخدام  

 مواردها المادية والبشرية بشكل فعال لتحقيق مزايا تنافسية.

.النظرة الشةاملة:من منظور أوسةع تعني تنافسةية المؤسةسةة قدرتها على التكيف مع المتغيرات البيئية وتلبية  5

 احتياجات السوق بطرق مبتكرة، مما يساهم في تعزيز موقعها في السوق وتفوقها على المنافسين.

وكل من هذه التعريفات يعكس جوانب مختلفة من مفهوم التنافسةةةةية ويؤكد على أهمية اسةةةةتراتيجيات محددة  

 (2023ومتكاملة لضمان نجاح المؤسسة في بيئة أعمال ديناميكية ومتغيرة باستمرار.)صديقي،

 

وعند دراسة تلثير التسويق الابتكاري على تعزيز القدرات التنافسية للمؤسسات استخدم الباحث أداة إحصائية  

متقةدمةة تعُرف بمعةامةل الارتبةاط لتحليةل البيةانةات المتةاحةة وتحةديةد مةدى قوة العلاقةة بين هةذين المتغيرين  

لاقة إيجابية ومؤثرة بين اعتماد الأسةةةاسةةةيين ونتائج هذا التحليل كانت واضةةةحة ومؤكدة إذ أظهرت وجود ع

المؤسةسةات على اسةتراتيجيات التسةويق الابتكاري وزيادة قدرتها التنافسةية.وفي الأسةاس يعمل معامل الارتباط  

على قياس مدى الارتباط بين متغيرين وفي هذا السياق ساهم التحليل في توضيح أن كلما زادت المؤسسة من  

تكاري ارتفعت قدرتها على التنافس بشةكل ملحوظ. وهذا يعني أن الابتكار اعتمادها على أسةاليب التسةويق الاب

في التسةويق ليس مجرد تحسةين لعمليات التسةويق التقليدية بل هو اسةتراتيجية متكاملة تسةهم في إعادة تشةكيل 

ي هوية المؤسةسةة وتعزيز مكانتها في السةوق. وتجسةد هذه النتائج أهمية التسةويق الابتكاري كمكون أسةاسةي ف

المنظومة التنافسةةية. والمؤسةةسةةات التي تنجح في تبني اسةةتراتيجيات تسةةويقية مبتكرة لا تقتصةةر على تقديم  

منتجات أو خدمات جديدة فحسةب بل تحُدث نقلة نوعية في كيفية تعاملها مع السةوق ومع عملائها. ومن خلال 

تغيرات السةةريعة في السةةوق  هذه الاسةةتراتيجيات تتمكن المؤسةةسةةات من تحسةةين قدرتها على الاسةةتجابة لل

وتحقيق ميزة تنةافسةةةةةيةة من خلال تلبيةة احتيةاجةات العملاء بطرق جةديةدة ومبتكرة تضةةةةةمن تميزهةا عن 

المنافسةةةةةين.ومن الأهمية بمكان الإشةةةةةارة إلى أن هذا التلثير الإيجابي للتسةةةةةويق الابتكاري يعزز من قدرة 
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المؤسةسةات على البقاء في بيئة أعمال تتسةم بالتعقيد والتغير المسةتمر.ففي عصةرنا الحالي، تواجه المؤسةسةات  

تحديات كبيرة تتعلق بالتكيف مع التغيرات السةةةةةريعة في تفضةةةةةيلات العملاء، وتطور التكنولوجيا، وازدياد  

سةات من البقاء في الصةدارة من خلال التنافس العالمي.وهنا يظهر التسةويق الابتكاري كلداة قوية تمكن المؤسة 

الاسةتجابة الفعّالة لهذه التحديات وتحويلها إلى فرص للنمو والابتكار، والاسةتثمار في التسةويق الابتكاري يفتح 

أمام المؤسةةسةةات آفاقًا جديدة للتطور حيث يمكنها من تطوير منتجات وخدمات تلبي احتياجات السةةوق بشةةكل  

ذلك يسةةمح الابتكار التسةةويقي للمؤسةةسةةات بخلق تجارب عملاء فريدة تزيد من أكثر فعالية. بالإضةةافة إلى  

ولائهم للعلامة التجارية وتوسةةع قاعدة عملائها ومن خلال هذه الاسةةتراتيجيات تتمكن المؤسةةسةةات من بناء  

علاقات مسةةةةةتةدامة مع عملائهةا ممةا يعزز من قدرتهةا على الحفةاظ على مكةانتهةا في السةةةةةوق وتعزيز قدرتهةا 

افسةية.وفي النهاية يعُد التسةويق الابتكاري عنصةرًا حاسةمًا في تحقيق التميز في بيئة الأعمال المعاصةرة، التن

والمؤسةةسةةات التي تدرك أهمية هذا الجانب وتسةةتثمر فيه تجد نفسةةها مجهزة بشةةكل أفضةةل لمواجهة تحديات  

التسةةويق الابتكاري ليس    السةةوق وتتمكن من تحويل هذه التحديات إلى فرص للنمو والازدهار،وبذلك يصةةبح

ا اسةتراتيجية شةاملة تضةمن للمؤسةسةات النجاح والتفوق في بيئة أعمال  فقط وسةيلة لتعزيز التنافسةية بل أيضةً

 (2014مليئة بالتحديات.)العتيبي،

 

 

 

 الخاتمة  .2.5
ختاماً يمكن القول إن المؤسةسةات في عصةرنا الحالي تجد نفسةها في مواجهة تحديات متزايدة بسةبب التنافس  

الشةةةديد والانفتاح الكبير لشسةةةواق العالمية ولم يعد من الممكن الاعتماد على الأسةةةاليب التقليدية في الإدارة 

ي تبني مفاهيم حديثة للتسةويق حيث  والتسةويق للحفاظ على مكانة المؤسةسةة في السةوق.بل أصةبح من الضةرور

يلعب التسةويق دورًا حاسةمًا كحلقة وصةل أسةاسةية بين المؤسةسةة وبيئتها المحيطة ونجاح أي مؤسةسةة أصةبح 

مرهونًا بمدى قدرتها على التكيف مع هذه البيئة المتغيرة، والاستجابة الفعّالة لمتطلبات عملائها المتجددة.وفي  

تكاري كلحد العناصةر الأكثر أهمية في تعزيز تنافسةية المؤسةسةات وإنه بمثابة  هذا الإطار يظهر التسةويق الاب

المحور الذي ترتكز عليه كافة الاسةتراتيجيات والتوجهات المسةتقبلية للمؤسةسةات،حيث لا يقتصةر دوره على 

ا تطوير اسةةتراتيجيات تفاعلية مبتكرة تهدف إلى فهم  تقديم منتجات وخدمات جديدة فحسةةب بل يشةةمل أيضةةً

 عمق لتطلعات العملاء وتلبية احتياجاتهم بطرق متجددة.أ
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ومع تزايد تلثير العملاء في عملية الشةراء وارتفاع سةقف توقعاتهم أصةبح من الضةروري على المؤسةسةات أن 

تكون أكثر مرونةة واسةةةةةتجةابةة لرغبةات هؤلاء العملاء. والزبون اليوم ليس مجرد متلقي للخةدمةة بةل هو جزء 

ت تسةويقية مبتكرة تمكنها من  فعال في تحديد ملامحها وشةروطها.وهذا التحول يدفع المؤسةسةات إلى تبني تقنيا

 استيعاب هذه التغيرات والاستجابة لها بفعالية.

ولذلك يمكن اعتبار التسةويق الابتكاري ليس فقط وسةيلة لتعزيز قدرة المؤسةسةة على المنافسةة بل أيضةًا العامل 

الأسةاسةي الذي يحدد مدى نجاحها أو فشةلها في السةوق.ومن خلال هذا النوع من التسةويق تتمكن المؤسةسةات  

ومسةةةتدامة مع عملائها وتحقيق مسةةةتويات عالية من الرضةةةا والولاء، مما يؤدي في من بناء علاقات متينة  

النهاية إلى تحقيق ميزة تنافسةةةية قوية تميز المؤسةةةسةةةة عن منافسةةةيها وتضةةةمن لها التفوق في بيئة الأعمال  

 (2018المعاصرة.)الشمري،

 

ويمكننا القول إن التسةةويق الابتكاري يمثل مدخلًا متميزًا يجمع بين الإبداع والفن في عالم الاقتصةةاد الرقمي 

الذي أصةبح محكومًا بشةكل كبير بتكنولوجيا المعلومات والاتصةالات.وفي هذا السةياق يصةبح من الضةروري  

عمليةاتهةا للتوافق مع متطلبةات هةذا على المؤسةةةةةسةةةةةات الحةديثةة أن تتبنى هةذا النهج المبتكر وتبةدأ في تكييف  

العصةر الرقمي المتسةارع. وتبني التسةويق الابتكاري لا يقتصةر فقط على تحسةين أسةاليب الترويج بل يتطلب  

أيضةًا تطوير بنية تحتية رقمية قوية تدعم إنشةاء مواقع تجارية إلكترونية فعالة كمحطة أولى في رحلة التحول  

أنظمةة الةدفع الإلكتروني يعةد خطوة حةاسةةةةةمةة لنجةاح أي عمليةة تسةةةةةويقيةة  الرقمي،وإلى جةانةب ذلةك فةإن تبني  

إلكترونية، حيث يشةكل هذا الأمر الركيزة الأسةاسةية لإتمام المعاملات التجارية بشةكل آمن وموثوق.فالتسةويق  

ا التفكير في كيفيةة   الابتكةاري لايكتفي بمجرد نقةل العمليةات التقليةديةة إلى منصةةةةةات رقميةة، بةل يتطلةب أيضةةةةةً

سةةةتغلال هذه التكنولوجيا لتحسةةةين تجربة العميل بشةةةكل شةةةامل، مما يسةةةاهم في بناء علاقات أقوى وأكثر ا

اسةةةتدامة مع العملاء.ومن هذا المنطلق يتعين على المؤسةةةسةةةات أن تنظر إلى التسةةةويق الابتكاري كجزء لا 

لبنية التحتية التكنولوجية التي  يتجزأ من اسةتراتيجياتها المسةتقبلية وأن تسةعى جاهدة لتعزيز قدراتها الرقمية وا

تدعم هذه التحولات لتحقيق التفوق في السةةوق وضةةمان اسةةتمرارية النجاح في بيئة الأعمال الرقمية المتغيرة  

 (2021باستمرار.)كوحل وآخرين،

 

في الختام يمكن القول إن التطور المسةتمر في تكنولوجيا الاتصةال والتحول نحو عصةر التكنولوجيا الرقمية  و

بشةةكل مكثف في مختلف أنحاء العالم قد أسةةهم بشةةكل كبير في تعزيز تنافسةةية المؤسةةسةةات. وهذا التحول  

التسةةةةةويق  الابتكةاري كبةديةل  التكنولوجي لم يكن مجرد تغير طفيف بةل هو تطور جوهري قةاد إلى بروز 
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اسةتراتيجي وفعّال للتسةويق التقليدي إذ إن التسةويق الابتكاري أصةبح اليوم أحد العناصةر الحيوية التي تلعب  

دورًا محوريًا في تحسةين جودة الخدمات التي تقدمها المؤسةسةات وتجاوز حدود الأدوار التقليدية للتسةويق.فلم  

تجةات أو الخةدمةات بةل تحول إلى أداة  يعةد التسةةةةةويق الابتكةاري مجرد وسةةةةةيلةة ترويجيةة تهةدف إلى بيع المن

اسةتراتيجية شةاملة تسةاهم في بناء وتعزيز مكانة المؤسةسةات في الأسةواق التنافسةية حيث يتميز هذا النوع من 

التسةةةويق بقدرته على الاسةةةتجابة السةةةريعة للتغيرات المسةةةتمرة في احتياجات وتوقعات العملاء، مما يجعله  

 نافسي.وسيلة فعّالة في تحقيق التميز الت

ومن خلال الاعتماد على التسةةةةويق الابتكاري ولا تقتصةةةةر الفوائد على تعزيز العلاقات بين المؤسةةةةسةةةةات  

وعملائها فحسةةب بل يمتد تلثيره ليشةةمل كيفية تفاعل الأفراد مع بعضةةهم البعض ومع الشةةركات بشةةكل عام 

ا في خلق تجارب ف ريدة ومبتكرة تعزز من وهذا التفاعل المتزايد لا يضةةيف فقط قيمة للعملاء بل يسةةهم أيضةةً

ولاء العملاء، وهو ما يؤدي في النهاية إلى تحقيق نجاح المؤسةةةةسةةةةات في بيئة الأعمال التي تتسةةةةم بالتغير  

السةريع والمسةتمر.وبالتالي يمكن القول إن تبني التسةويق الابتكاري يمثل ضةرورة حتمية لأي مؤسةسةة تسةعى 

فتاحًا لتحقيق أهدافها قصةةيرة الأجل بل هو اسةةتثمار طويل للتميز والبقاء في مقدمة المنافسةةة فهو ليس فقط م

الأجةل في بنةاء علاقةات قويةة مع العملاء، وضةةةةةمةان الاسةةةةةتمراريةة والنجةاح في عةالم الأعمةال المتغير  

 (2018باستمرار.)قواسمية وآخرين،
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 ،التسويق الإلكتروني وأثره في تحسين جودة الخدمات. ٢٠١٨قواسمية وآخرين،-23

 ، دور الإبداع والابتكار في تحقيق الميزة التنافسية. ٢٠٢١كحموص وآخرين، -24

 ،دورالتسويق الإلكتروني في تغيير سلوك المستهلك في ظل جائحة كورونا. ٢٠٢١كوحل وآخرين،-25

 ، دور الابتكار في تنمية الميزة التنافسية للمؤسسة. ٢٠١٧وآخرين،  لشهب-26

 للمؤسسة الاقتصادية. ، دور الابتكار التسويقي في تحقيق الميزة التنافسية  ٢٠١٥، لطرش-27

،واقع التسويق الإلكتروني لخدمات الترويح الرياضي بالفنادق والقرى السياحية بجمهورية  ٢٠٢٢محمود،-28

 مصر العربية. 

وآخرين،-29 في  ٢٠٢٢معروف  الثقة  على  الإجتماعي  التواصل  وسائل  عبر  الإلكتروني  التسويق  ،تلثير 

 العلامة. 
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دور التسويق الابتكاري في تعزيز تنافسية المؤسسة  من خلال الدراسة الميدانية أضع بين أيديكم استبيان لقياس  

على    ، يرجى الإجابة على الأسئلة عن طريق وضع علامة  بالتطبيق على شركة الكراج في مدينة الرياض 

إجابات صحيحة أو خاطئة، فالهدف هو قياس وجهات  الخيار الذي يعكس رأيك، نود أن نؤكد أنه لا توجد  

 نظركم. 

 

 : الشخصيةالبيانات 

 أنثى               كر: ذالجنس 

    ٥٠أكبر من            ٥٠الى  ٤١من           ٤٠الى  ٣١من            ٣٠الى  ٢٠ : منالعمر

 دبلوم         بكالوريوس         ماجستير        دكتوراه            : ثانوي الدراسيالمؤهل 

 مطلق         متزوج        أرمل            أعزبالحالة الاجتماعية: 

 سنة         ١٥الى  ١١سنوات        من  ١٠الى  ٦سنوات فلقل        من   ٥سنوات الخبرة: 

 سنة   ٢٠من  أكثرسنة            ٢٠الى  ١٦من 

 

 المصدر  عدد العبارات  الابعاد  المتغيرات 

 التسويق الابتكاري 

 المنتج 

 

 التسعير

 

 الترويج

 

 التوزيع 

 عبارة  ١٧

واخرون،   الذهبي 

، استبيان التسويق  ٢٠٢١

التسويق  الابتكاري، دور  

الابتكاري في تعزيز  

دراسة   ، الأداء الريادي

بمؤسسة بريد  ميدانية 

ولاية برج باجي مختار  

 ادرارالجديدة وولاية  
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 استبيان التسويق الابتكاري  

 

 العبارات  الرقم 
موافق  

 بشدة 
 محايد  موافق 

غير 

 موافق 

غير 

موافق  

 بشدة 

 المنتج 

      ابتكار منتجات جديدة تماما الشركة  تحرص  ١

٢ 
على أن تكون جودة منتجاتها   الشركة تحرص 

 جودة منتجات منافسيها  أعلى من

     

٣ 
 بتطوير المنتجات الحالية الشركة تقوم 

 والموجودة باستمرار 

     

٤ 
 الى تقديم منتجاتها بجودة عالية و الشركة  تسعى 

 بلقل تكلفة 

     

      دائما الى البحث والتطوير الشركة تسعى  ٥

 التسعير 

      عروض سعرية جديدة ومبتكرة الشركة تقدم   ٦

٧ 
على آراء وتوجهات المستهلكين في  الشركة تعتمد 

 تسعير منتجاتها 

     

٨ 
 على تحديد منتجاتها بناءا على الشركة تقوم 

 طلب المستهلكين 

     

٩ 

 تسعير المجموعة بحيث اسلوب  الشركة تستخدم 

 يكون السعر عند شراء مجموعة من الوحدات أقل

 منه عند شراء وحدة واحدة 

     

 الترويج 
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١٠ 
 على وسائل وأساليب ترويجية الشركةتعتمد 

 مبتكرة

     

١١ 
 على تصميم اعلانات مبتكرة سواء الشركة تقوم 

 من ناحية المضمون، الألوان طريقة العرض 

     

١٢ 

إلى تنمية علاقات متينة مع  الشركة  تسعى 

متعامليها من خلال نشر معلومات واضحة  

 وصريحة

     

١٣ 
 على رجال البيع في الحصول على الشركة تعتمد 

 معلومات عن الزبائن والرد عن اعتراضاتهم 

     

 التوزيع 

١٤ 
 على مواقع التواصل الاجتماعيالشركة تعتمد 

 في تقديم منتجاتها 

     

١٥ 
 أسلوب البيع عن طريق الهاتف الشركة تستخدم 

 والبريد الالكتروني 

     

      باللباقة وحسن المعاملة الشركة يتميز موظفو  ١٦

١٧ 
 توفر نقاط البيع الجو المناسب والراحة النفسية 

 للزبائن 
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 تعزيز التنافسية استبيان 

على الخيار الذي يعكس رأيك، نود أن نؤكد أنه لا    يرجى الإجابة على الأسئلة عن طريق وضع علامة  

 توجد إجابات صحيحة أو خاطئة، فالهدف هو قياس وجهات نظركم. 

 

 : الشخصيةالبيانات 

 أنثى               كر: ذالجنس 

    ٥٠أكبر من            ٥٠الى  ٤١من           ٤٠الى  ٣١من            ٣٠الى  ٢٠ : منالعمر

 دبلوم         بكالوريوس         ماجستير        دكتوراه            : ثانوي الدراسيالمؤهل 

 مطلق         متزوج        أرمل            أعزبالحالة الاجتماعية: 

 سنة         ١٥الى  ١١سنوات        من  ١٠الى  ٦سنوات فلقل        من   ٥سنوات الخبرة: 

 سنة   ٢٠من  أكثرسنة            ٢٠الى  ١٦من 

 

 

 المصدر   عدد العبارات  الابعاد   المتغيرات 

 تعزيز التنافسية  

 الجودة 

 

 الابتكار

 عبارة  ١٥

عبدالله واخرون، 
تعزيز   ن، استبيا٢٠١٩

استراتيجيات  التنافسية، 
التسويق الدولي ودورها  

التميز التنافسي  في بناء 
لمنظمات الأعمال 

 الدولية 
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 محايد  أوافق  العبارات  الرقم 
لا 

 أوافق 

 الجودة 

١ 
 تقرر الشركة سياسات واضحة لجعل المنتج مطابق 

 للمواصفات العالمية 

   

٢ 
 منتجاتها بشكل تحرص الشركة على تحسين وتطوير جودة 

 علمي وعملي

   

٣ 
 تحرص الشركة على الدقة وتجنب الأخطاء قبل وأثناء وبعد

 الإنتاج 

   

    تختبر الشركة قدرة منتجاتها على الأداء الجيد  ٤

٥ 
 لدى الشركة توجه مستمر للحصول على جوائز الجودة 

 والتميز 

   

٦ 
 تحرص الشركة على امتلاك كوادر متخصصة في مجال 

 إدارة الجودة 

   

    منتجاتها طبقاً لرغبات وتوقعات العميل الشركة تصمم  ٧

    لدى منظمتنا سياسة واضحة وموثقة للجودة  ٨

٩ 
 على تحسين الوعي التوعي لشفراد العاملينشركتنا تعمل 

 لديها باستمرار 

   

 الابتكار

١٠ 
 المقدمة من تتبني الشركة الأفكار الإبداعية وغير التقليدية 

 العاملين لمواجهة مشاكل العمل 

   

    تهتم الشركة بلفكار العملاء وتلخذ بآرائهم ومقترحاتهم  ١١

١٢ 
 تحرص الشركة على الإبداع وتقديم كل جديد عند طرح 

 منتجاتها في السوق. 

   

١٣ 
 لدى الشركة القدرة على تغيير استراتيجياتها وفق متطلبات 

 المناسبة 
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١٤ 
 تحرص الشركة على تعيين كوادر مبدعة فكرياً في مختلف 

 التخصصات داخل الشركة 

   

١٥ 
 لدى الشركة القدرة على ابتكار وتطوير منتجات تتميز عن

 غيرها 
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