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 انعكاس اليقظة الاستراتيجية على التسويق الابتكاريقياس أثر 
مساهمة ) بحث استطلاع آراء عينة من العاملين لدى الشركة العراقية لتصنيع وتسويق التمور

 مختلطة(
 

 Measuring the impact of strategic vigilance reflection on innovative 
marketing 

 Research edited by a sample of employees of the Iraqi Company for the 
Manufacture and Marketing of Dates  

(Mixed Contribution)  
 

 

 المستخلص:

نظماتُ ُتهَتمُ  ُالارتقاءُبالاستراتيجيةُوعملياتُتخطيطُالاستراتيجيةُتطويرُالعملياتُالتسويقية,ُُماُك لُ ُبإعتمادُ ُالم  ن  يَضم 

ُ عاص  نظماتُالم  نُإمكاناتهاُالتناف سيةُوق دراتهاُالتسويقية,ُل ذل كَُفإنُالم  نُالخوضُبآفاقُجديدةُت زيدُم  نظمةُم  رةُكونهَاُت مكنُالم 

تميزةُ نُتحتاجُإلىُقياداتُإداريةُم  ُُب شكلُأفضلُتحقيقُالتكيُّفتتمكنُم  نظمةُعلىُتحقيق  دُالم  مَعَُالتغ يراتُالبيئية,ُكون هاُي ساع 

دة.  مزاياُتناف سيةُع 

نُْ)ُاليقظةُالاستراتيجية,ُُالبحثُ ُيدرسُ  ُم  ه ماُالبعضُل ي كون اُالإطارُالف كريُللبحثُوه ماُك ل  لينُمَعَُبعَض  تفَاع  تغَيرينُم  م 
حيثُ  نُالاستعانةُالتسويقُالابتكاريُ(ُ, ُم  ث  إذُتمكنُّالباح  شكلةُ, للم  الشاملةُ  برَُجانبيه ُالنظريُوالعمليُالتغطيةُ  ُع  ُت ضمنَُالبحث 

تاحة رُالعلميةُالم  نُمعلوماتُنظريةُفيُالمصاد  توفرُم  هة,ُوالتأك دُب ماُم  نُج  نُخلالُُم  نُإمكانيةُقبَولُفرضياتُالبحثُم  م 

لاقاتُ نُجهةٍُأخرى,التحليلُوالتفسيرُل تشخيصُع  ُم  تغيراته  ُأسلوبُالعينةُالعمديةُُالارتباطُوالتأثيرُب ينَُم  ث  إذُأستخدمُالباح 

ُالغرض,ُوذلكُبالأعتمادُعلىُأساليبُإحصائيةُ ُإعتمادُاستمارةُاستبيانُأع دتُل هذا برَ ُالمطلوبةُع  للحصولُعلىُالبيانات 

شكلة.( SPSS V.18 )ل تحليلُت لكُالبياناتُوالتيُيوفرهاُالبرنامجُالإحصائيُ  ,ُوذل كُوفقَُالمنهجُالاستطلاعيُل تحليلُالم 

لاقاتُارتباطُب مقدارُ تغيراتُالبحثُ)ُاليقظةُُ( 93.51 )وعلاقاتُتأثيرُبمقدارُُ( 0.188 )أستنتجُالباحثُوجودُع  بينُم 

ستهدفةُالبال غُعددهاُ شاهدة,ُحُ( 30 )الاستراتيجية,ُالتسويقُالابتكاريُ(,ُللعينةُالم  نُالاستنتاجاتُكانَُم  ُتأشيرُعَددُم  ُتمََّ يث 

ها تاحةُُُُُأهم  ُم  عتمدةُعليها,ُأوُإنهاُغير  ستهدفةُقاعدةُبياناتُت عانيُض عفُالأساليبُالتكنولوجيةُالم  )ُأمتلاكُالشركةُالم 

تطورةٍُجداًُأوُإنه ُم  ُالعاملينُفيُالشركة,ُهذاُبالإضافةُامتلاكهاُتقنياتٍُتكنولوجيةُغَير  نتجاتٍُجديدةُل جميع  ُم  اُلاُت عتمدُْل تقديم 

هاُ) نُأهم  دةُكانَُم  أساليبٌُتقنيةٌُحديثةٌُي مكنُل جميعُُ(,ُفضلاًُعَنُتقديمُتوصياتُع  ضرورةُإيجادُقاعدةُبياناتُالكترونيةُتعتمدُ 

ُإليهاُوالاطلاع ُعلىُمعلومات ها لينُالوصول  هاُ(.ُالعام  ُوُتقييم 

 

 ستراتيجية,ُالتسويقُالابتكاري.اليقظةُالاُالكلمات المُفتاحية:

ُ

Abstract: 
The organizations are interested in adopting everything that includes the upgrading of 

strategy and strategy planning processes to develop marketing processes, as it enables the 

organization to delve into new horizons that increase its competing potential and its marketing 

capabilities, so the established systems need to Distinguished management leaders are able to 

better adapt to environmental change, as they help the organization achieve many mutually 

friendly advantages. 

The research studies two different actors with each other to be the creative framework for 

research, both of which are (strategic vigilance, innovative marketing), where research ensures 

its theoretical and practical aspects are comprehensive coverage of the problem, as the search 

enables the use of the best possible Available from theoretical information in scientific sources 

available from a very well-known, and to make sure that research hypotheses can be accepted 

ُم.ُأمجدُحميدُإسماعيل

ُالعراق,كربلاءُ ,الاقتصادك ليةُالإدارةُوُء/جامعةُكربلا

Amjad Hameed Ismaail 

College of  Economics & Management \ University of Karbala, 

Karbala, Iraq 

amjad.h@uokerbala.edu.iq 

 معلومات البحث:

 :29-08-2020ُتاريخ الاستلام 

 06-09-2020:ُتاريخ ارسال 

 التعديلات      

 11-09-2020   : تاريخ قبول 

ُالنشر     

mailto:amjad.h@uokerbala.edu.iq
HP
Typewriter
https://doi.org/10.56967/ejfb2020128

https://doi.org/10.56967/ejfb2020128


  2020كانون الأول,                                                                (2د المجلد الأول ) العد – مجلة الريادة للمال والأعمال

 

                                                                                                                                                                                     
3 

through analysis and interpretation of the diagnosis of correlation and influence between its 

variables from another side, as the faith uses the method of intentional sample to obtain data 

The required questionnaire prepared for this purpose, based on statistical methods for the 

analysis of those data provided by the statistical program (SPSS V.18), according to the 

exploratory approach to the analysis of the problem. 

The researcher concluded that there are correlations to the amount of ( 0.188 ) and impact 

relationships of ( 93.51 ) between research variables ( strategic vigilance, innovative marketing 

), for the target sample of the number ( 30 ) seen, where a number of conclusions were marked 

the most important  ownership of  the company  ( The target is a database that suffers from the 

tin of reliable technological methods, or is not available to all employees of the company, in 

addition to having technology that is not very advanced or is not approved to provide new 

products ), as well as to make recommendations for a return from The most important ones ( 

the need to find an electronic database using modern technical methods that all workers can 

access, access and evaluate their information). 

 

Keywords: Strategic vigilance, innovative marketing. 

 

 

 البحث الأول: منهجيةُ  المبحثُ 
 البحث أولاً: مُشكلةُ  

ُاستراتيجيةُ ُتقنية ُأساليب ُعلى ُالاعتماد يؤدي

ُالتفوقُ ُتحقيق ُإلى ُالأعمال ُإنجاز ُفي ُحديثة وتسويقية

نظماتُ ُم  ُفأنَّ ُل ذل كَ ناعة, ُالص  ُقطاع  منَ ُض  التنافسي

ُتعديلاتُاستراتيجيةُمستمرةُ ُإلىُإعتماد الأعمالُذهَبتَْ

نُتتضمنُتط بيقاتُتسويقيةُحديثةُلتنفيذُأعمالهاُوالتيُم 

بينَهاُاليقظةُالاستراتيجيةُوالتسويقُالابتكاري,ُوهذاُهوُ

ُ ُالباحثُإلى برُُبحثالسببُالذيُدفع تغيراتُع  ُالم  تلك

ُكلةُالبحثُبالتساؤلاتُالآتية:شُ تحديدُمُ 

ُاليقظة ُ .1 ُعمليات ُالمبحوثة ُالشركة  ُتعتمد  هلْ

ُ والتسويق   الابتكاريُ؟الاستراتيجيةُ 

ستهدفةُمنُتوظيفُأبعادُهلُْتتمكنُا .2 لشركةُالم 

ُالتناف سيةُ ُقوتها ُلتعزيز ُالاستراتيجية اليقظة

 وتحقيقُأهداف هاُالاستراتيجيةُ؟

ستهدفةُمنُتوظيفُأبعادُ .3 هلُْتتمكنُالشركةُالم 

ُالتناف سيةُ ُقوتها ُلتعزيز ُالابتكاري التسويق

 وتحقيقُأهداف هاُالاستراتيجيةُ؟

تغيراتُالبحثُفيُواقعُجدُوُ يلُهُْ .4 دورٌُحقيقيُلم 

ُ؟ُالمبحوثةعملُالشركةُ

 ثانياً: أهمية البحث

ُمُ  ُالبحث ُأهمية نُُنتأتي ُم  ُكون ها تغيراته ُم  أهمية

عاصرة همةُجداًُُوُالمواضيعُالم  لالُالن قاطُُالم  نُخ  وذل كُم 

ُالآتية:

ُوالتخطيطُ .1 ُبالاستراتيجية ارتباطه ما

 .الحديثةُالاستراتيجيُوالعملياتُالتسويقية

ُلوقفُ .2 ُإنذار ُصافرة ُت مثل ُالبحث تغيرات ُم  إن

ُفيُ ُتقييمها ُوإعادة عتمدة ُالم  ُالاستراتيجية تنفيذ

تغيراتُالبيئيةُ ستوياتُضوءُالم  وتحقيقُاعلىُم 

 التكي فُمعها.

نُالاستراتيجياتُوالأساليبُالتسويقية عتمدةُُالتحولُم  الم 

بتكرةُإلىُاستراتيجياتُأ خرىُجديدةُوأساليبُتسويقيةُمُ 

تغيراتُالبيئية. ُتكونُأثرُتكيُّفاًُمَعَُالم 

 
 ثالثاً: أهداف البحث

ُتتمثلُأهدافُالبحثُبالنقاطُالآتية:

ُالاستراتيجيةُ .1 ُاليقظة ُعمليات ُتبني ُأهمية تحديد

 والتسويقُالابتكاريُفيُالشركةُعينةُالبحث.

ُوأبعادُ .2 ُالاستراتيجية ُاليقظة ُأبعاد ُعلى التركيز

ُاستراتيجيةُالتسويقُالابتكاريُل م نُمزايا ُم  ُله ما ا

ُمهمةُومتعددة.

 رابعاً: فرضيات البحث

ُأعتمدُالباحثُفيُبحثه ُعلىُالفرضياتُالآتية:

ُدلالةُ .1 ُذو ُموجب ُمعنوي ُارتباط ُعلاقة وجود

ُوالتسويقُ ُالاستراتيجية ُاليقظة ُبين إحصائية

 الابتكاري.

ُبينُ .2 وجودُعلاقةُتأثيرُموجبُذوُدلالةُإحصائية

ُجيةُوالتسويقُالابتكاري.اليقظةُالاستراتي

 خامساً: منهج البحث

نُالمنهجُالوصفيُالاستقرائيُ منهاجاًُأتخذُالباحثُم 

نُ ُالبياناتُم  دتُل غرضُجمع ُأ ع  ُاستبانة ُبإعتماد لبحثه,

ميدانُالبحثُ)ُالشركةُالعراقيةُلتصنيعُوتسويقُالتمور/ُ

ُتوزيعُ)ُ (ُاستمارةُاستبيان35ُُُمساهمةُمختلطةُ(,ُأذُتمَّ

نُالعاملينُلدىُالشركةُعلىُ عينةُعشوائيةُعمديةُل عددُم 

ُ ُاسترجاعُ) ُوتمَّ ُآنفاً, ُأي30ُُالمذكورة ُمنها, ُاستمارة )

ُ%ُ(.85بنسبةُاسترجاعُ)ُ

 سادساً: المخطط الفرضي للبحث
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 المخطط الفرضي المقترح للبحث :(1شكل )

 المصدر: مِن إعداد الباحث

 

 المبحث الثاني: الجانب النظري 

 اليقظة الاستراتيجية أولاً:
 مفهوم اليقظة الاستراتيجية -1

لاُتتضمنُنشاطاًُ ي شارُإلىُاليقظةُالاستراتيجيةُكونهاُ

ُ(ُ ُ ُ نظمة ُالم  ُحولَ ُيدور  ُل ما ُالأولية م تخصصُبالرقابة

لهاُ)ُبيئتهاُالداخليةُ(ُ بيئتهاُالخارجيةُ(ُأوُماُيحد ثُداخ 

استكشافيُ فهيُتتعدىُذل كَُإلىُكونُعمل هاُ رُفحسبُ, ستم  م 

ُحالَُ نُأحداثُجديدة ُيحد ثُم  ُما ُعَنُك ل  يسعىُللكشف 

دوث ُ ُها.ح 

ُفيُهذاُ هتمينَ ثينُالم  ُل لباح  جهاتُالنظر  ُو  ُتتفاوت  إذ

المجالُحولُمفهومُاليقظةُالاستراتيجية,ُفقدُْتمتُالإشارةُ

نُ ستمرةُيؤديهاُعددُم  إليهاُكونهاُعمليةُجماعيةُتعاونيةُم 

ُت ُتطوعي, ُب شكل ُوالعق بُالأشخاص تابعة ُبالم  تمثل

ُ ُله م, ُالمعلومات ن ُم  تاح ُالم  ُعلى ُذل ك ُفي  )معتمدين

IAAT,2005:3 )ُُفيُحينُي نظرُإليهاُعلىُإنهاُعملية

نُ ُيضم  ُتوقفُب ما ُودون ستمر ُم  ُللمعلوماتُب شكل إدارة

ُوتطويريةُ ُتنموية ُأهداف ُتحقيق ُب غية ُالقرارات م دع 

نظمةُوضمانُاستمرارُعملها,ُ ُُ( Rabhi,2008:7 )للم 

ستمرُتتبناه ُ إلاُإنُه ناكُمَنُيرىُإنهاُت مث لُُعملُجماعيُم 

ُالمعلوماتُ ُل جمع  ُتطوعَه م برَ نُالأشخاصُع  ُم  مجموعة

ُالخارجيةُ تغيراتُالبيئة ُم  ُل تحقيقُالتكيُّفُمَعَ واستعمالها

ُإستغلالُالف رصُالتيُت تيحهاُ وإستباقُأحداث هاُب ماُيضمن 

ُ ُل مواجهة رُوالاستعداد ُومخاط  ُتهديدات ن ُم  ُت خفيه ما

حتملة,ُ وكذل كَُُ( Janissek & Humbert,2003:1 )م 

ُل بيئةُ ُالاستباقية تابعة ُوالم  ُالرقابة ُعمليات ُكون ها فت ع ر 

ُالبحثُ ُإدادة ُتوفره  ُعلىُما ُبالأعتماد ُالخارجية نظمة الم 

نُ ُم  ُوالتنظيمية ُالتسويقية ُوالاستخبارات والتطوير

ستقبلية.ُ ُُ(Laurent,2007:2)معلوماتُم 

ُالاستراتيجية ُاليقظة فت ُأساليبُوُُووص  دة ُع  بأنها

نسقةُت نظمُعمليةُجمعُوتحليلُوتوزيعُوُإعتمادُ أدواتُم 

ُل لحفاظ فيدة ُم  همة ُم  على ديمومة المُنظمة  معلومات

إضافة  ( Djennas & Benhabib,2006:48 )وتطورُها, 

 يرون أن إلى وجود بعضُ المُهتمين في هذا المجال اللذين  

اليقظة الاستراتيجية تمُثل جميع العمليات المُتعلقة بجمع و 
مُعالجة وتخزين المعلومات والإشعارات المُهمة والقليلة 

 Lesca)الأهمية المُتعلِقة بالبيئة التنظيمية للمُنظمة. 
etal,2010:3  )  

استتتتتتتناداًُإلىُماُتقدمُفأنُالباحثُيرىُإمكانيةُإيجادُ

ُالا ُلليقظتتتة ُالعمليتتتاتُمفهوم ل ُت مثتتت  ُكونهتتتا ستتتتتتتراتيجيتتتة

نُاستتتغلالُ نظمةُم  مارستتاتُوالأنشتتطةُالتيُت مكنُالم  والم 

يةُ تاحةُوالاستتتتتتتعدادُل مواجهةُالتهديداتُالبيئ الف رصُالم 

تتتابعتتةُوالبحتتثُوالتحليتتلُللمعلومتتاتُ بتتالاعتمتتادُعلىُالم 

نُتحقيقُالأهدافُ ونشتتتتتترهاُب ماُيتماشتتتتتتىُمعَُماُيضتتتتتتم 

نظمة,ُُوباختصارُفأنهاُالاستراتيجيةُوالتفوقُ التناف سيُللم 

ت عدُنظاماًُلإدارةُالمعلوماتُالاستتتتتتتراتيجيةُالمفتوحُعلىُ

هاُ تغيرات ستتتتتتتمرُمعَُم  مانُالتكيُّفُالم  نُاجلُضتتتتتت البيئةُم 

ُوتقديرُماُي مكنُأنُيحدثُمستقبلاً.

 اليقظة الاستراتيجية ميزاتمُ  -2
نُالمزاياُذاتُُاليقظةُالاستتتتتتتراتيجيةتمتازُ ب عددُم 

نُأهمُت لكُالمزاياُالعُ  لاقةُبالمفاهيمُالتيُاختصتتتتتتتُب ها,ُوم 

  ُ(ُ Lesca etal,2010:2) هي:

 استراتيجية -أ

نُأتختتاذُالقراراتُُاليقظتتةُالاستتتتتتتراتيجيتتةت مكنُ م 

نظمةُ الاستراتيجيةُحسبُطبيعةُالمواقفُالتيُتواجههاُالم 

لةُالمعلوماتُالمتاحةُأوُعدمُ غمُق هاُالخارجيةُر  فيُبيئت

ُاليقظةُالاستراتيجيةلُكامل,ُوه ناُي صارُإلىُتوافرهاُبشك

فتتتاظُعلىُالمركزُ ُالح  ُاعتمتتتادهتتتا نُخلال ُم  التيُي مكن

نظمة. ُالتناف سيُوضمانُديمومتهُللم 

 ( Dawood & Abbas,2018:4 )طوعية  -ب

يةُتطوعيةُُاليقظةُالاستتتتتتتراتيجيةتمتازُ هاُعمل كون 

ُ نظمتتةُبمحض  منهتتاُالأفرادُالعتتاملينُلتتدىُالم  طُضتتتتتت  ينخر 

فيتتتدةُإر عمقُعنُالمعلومتتتاتُالم  ُالبحتتتثُالم  بر ُع  م ه  ادت 

ُإيجتتابيتتاًُ كُتكونُعملاً ذلتت  ُفهيُبتت  والتحقيقُب متتدىُدقت هتتا,

تتتابعتتاتُاليوميتتةُالبستتتتتتيطتتةُ ب متتديتتاتُبعيتتدةُيعتمتتدُعلىُالم 

ستمرةُالدقيقةُلتحقيقُأهدافُإبداعية. ُوالم 

 جماعية ) تعاونية ( -ت

نُالأفرادُبإ كُإلىُتعاونُمجموعةُم  نجازُي شتتتتتتيرُذل 

عملياتُجمعُالمعلوماتُواستتتتتتتشتتتتتتعارُالتقل باتُالخارجيةُ

نُ فصلُل تكوينُأساليبُعملُت مكنُم  ب غيةُدراستهاُب شكلٍُم 

ُتحقيقُالتكيُّفُمعهاُبإيجابيةُعالية.

 التكيُّف البيئي -ث

برَُالمفتتاهيمُ لاُي مكنُالنظرُإلىُالبيئتتةُالختتارجيتتةُع 

العواملُوالإحصتتتتتتائياتُوالاكتفاءُب ذل كُدونُفهمُوتحليلُ

نُخلالُ ُذل كُم  نظمة,ُويتم  ستتتتتقبلُالم  المؤثرةُعلىُعملُوم 

ُ.اليقظةُالاستراتيجيةإعتمادُ

 إبداعية -ج

نُُاليقظةُالاستتتتتتتراتيجيةتعتمدُ ُجمعه ُم  علىُماُيتمُّ

معلوماتُوإستتتتتشتتتتعاراتُخاصتتتتةُبالبيئةُالخارجيةُب هدفُ

ُوتكوينُإجراءاتُاحترازيتتةُ تكوينُتفستتتتتتيرُمنطقيُلهتتا

ي هد يةُل مواجهةُالت لداخل خارجيةُأوُتوظيفُالق وىُا داتُال

لاستتتتتتتثمتتارُالفرصُالختتارجيتتة,ُوهتتذاُيتمُب طرقُإبتتداعيتةُ

تنستتتتجمُمعَُماُتخفيهُالبيئةُالخارجية,ُإضتتتتافةُإلىُأمكانيةُ

ُإعتمادُرؤىُإبداعيةُتكونُاكثرُاستجابةُللتغيراتُالبيئية.
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 توقعية -ح

نُاللجوءُإلىُاليقظةُالاستتتتتراتيجيةُإذاُم م  دُاُأ ريلاب دَُّ

ُعلىُالمعلومتتتاتُ ُتعتمتتتد ُكون هتتتا ُتوق عتتتاتُجيتتتدة, إعتمتتتاد

ختلفُالجوان بُلأنهاُت مثلُن تاج نُم  ُوالاستتتتتتتشتتتتتتعاراتُوم 

دُتوق عتاتُأقربُللواق عُالحتاليُأ متاُيولت  وُعمتلُجمتاعي,ُم 

ه يةُللتوج  دا ب  مادهُكنقطةُ يةُاعت ستتتتتتتقبلي,ُمعُإمكان اتُالم 

ستقبليةُفيُضوءُالتغيراتُالبيئية. ُالم 

 ظة الاستراتيجيةاليق أنواع -3
ُاليقظتتتةُ ُأنواع ُالبتتتاحثينُحول ُاختلافُبين ي جتتتد

ماًُالاستتتراتيجيةُألاُإنُاكثرُتلكُالأنواعُشتتيوعاًُواستتتخدا

  ُ(Gadoum & Meziani, 2015:22)ُهي:ُ

  اليقظة التكنولوجية -أ

نُأهمُأنواعُاليت عدُاليقظةُالتكنولوجيةُ دةُم  قظةُواح 

ُالعتت ُل متتاُيشتتتتتتهتتده  نُتطوراتُالاستتتتتتتراتيجيتتة,ُنتيجتتةً المُم 

عةُب شتتتكلٍُكبيرُجداً,ُإضتتتافةُإلىُكون تستتتار  هاُتكنولوجيةُم 

ططُالاستتتتتتتراتيجية,ُ نُتحقيقُأفضتتتتتتلُالخ  نظمةُم  ت مكنُالم 

نُالإشارةُإلىُوجودُأتجاهينُأساسيينُلت حقيقُوه ناُلاب دُم 

ُ (Dawood & Abbas,2018:5) :اليقظةُالتكنولوجية

 الاتجاهات المُباشر 

ُيعت لُوهتتذاُالاتجتتاه دُعلىُطرقُوُأدواتُالتعتتامتت  متت 

ُ عقدةُبعض  تستتلستتلةُوم  المنظميةُوفقُستتياقاتُرستتميةُم 

خص,ُالتصتتتتاريا,ُالدعوات,ُالمواعيد,ُ ثلُالر  الشتتتتيءُم 

 وغيرُذلك.

 الاتجاهات غير المُباشر 

عتمدةُفيُ ياقاتُالم  جُهذهُالاتجاهاتُعنُالستتتتتت تخر 

باشتتتتترة,ُكونهاُتتمُعنُطريقُالتخطيطُأوُ الاتجاهاتُالم 

ناءُُعدم التخطيطُُلمواعيدُغيرُرستتتتتتمية,ُُالتعارفُأث

الستتتتتتفراتُالعملية,ُالترفيهية,ُُالمطاعم,ُالمقاهي,ُوغيرُ

نُوسائلُالتواصلُالاجتماعيُالإلكترونيةُأوُغيرُ ذل كُم 

ُالإلكترونية.

 اليقظة التنافسُية -ب

دُهذهُاليقظةُب شتتتكلُأستتتاستتتيُعلىُتحليلُبورترُ تعتم 

نافس نُخلالُهذاُللصناعةُوالقوةُالدافعةُللم  ُيتمُم  ة,ُحيث 

منُ د دُض  نافسينُالحليينُوالج  التحليلُاستيعابُسلوكُالم 

نُالمنتجاتُ ناعة,ُإضتتتتافةُإلىُتهديداتُك لٌُم  قطاعُالصتتتت 

الجديدةُوالمكملةُوالبديلةُوكذل كُالقوةُالتفاوضيةُللزبائ نُ

تزايدةُمنُجانب,ُ عقدةُجداًُوتفضيلات همُالم  وسلوكيات همُالم 

لكيةُمنُجانبُوُالقوةُال تفاوضيةُللموردينُوأصحابُالم 

لُعديدةُأ خرى,ُوهذاُماُيتضاُفيُ آخر,ُفضلاًُعنُعوام 

 ُ::الشكلُالاتي

 
 القوى الدافعة للمنافسة الصناعي: ( 2شكل )

Source : Wheeln L.Thomas & Hunger J.David ( 2010 ), Strategic Management and 

Business Bolicy, 19ed , Pearson,USA. 

 يقظة الأعمال -ت

ُالأعمتتتال ُيقظتتتة ُيتعلقُبتتتالعمليتتتاتُ تهتم لُمتتتا ب كتتت 

عتمدة,ُفهيُتهتمُ والنشاطاتُالتجاريةُوطرائقُالتسويقُالم 

وردين,ُ جهزينُوالم  لُللخلفُمَعُالم  باستتتتتتتراتيجياتُالتكام 

لُل مام نُُواستتتتتتتراتيجياتُالتكام  مَعُالزبائ ن,ُوه ناُلاب دَُّم 

دُب شتتكلُأستتاستتيُعلىُلأعمالُالإشتتارةُإلىُأنُيقظةُا تعتم 

ماًُ يةُك عال قةُ قُود تهُب ع م  تغيرا يلُم  بحوثُالستتتتتتوقُوتحل

ُونوعاً.ُ
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 اليقظة البيئية -ث

التقل بتتاتُوالتطوراتُالت ُبتت  يُتتعلقُاليقظتتةُالبيئيتتة

نُتغي راتُستتتتتياستتتتتية نظمةُم  ,ُتشتتتتتهد هاُالبيئةُالخارجيةُللم 

هاُكوناجتماعية,ُقانونية,ُاقتصتتتادية,ُثقافيةُوبشتتتكلٍُدقيق,ُ

نظمة,ُ ستقبلُالم  يهاُالذيُحتمُعلُالأمرذاتُأثرُكبيرُعلىُم 

نُتحقيقُ ُالختتارجيتتةُلتتمكنُم  أنُتكونُيقظتتةُإزاءُبيئتهتتا

نُتحقيقُأهدافهاُال حاليةُالتكيُّفُبشكلُجيدُمعهاُوب ماُيضم 

 والاستراتيجية.

 اليقظة الاستراتيجية أهداف -4
نُالمواضتتتتتتيعُالتيُ ت عتبرُاليقظةُالاستتتتتتتراتيجيةُم 

نُتأثير ماُلهاُم  نُالباحثينُل  حادُُحظيتُبإهتمامُالعديدُم 

طط هاُالاستتتراتيجية,ُإلىُجانبُالدور ُعلىُستتياستتات هاُوخ 

همُالنات جُعنُالأهدافُالتيُتحق ق هاُاليقظةُالاس تراتيجيةُالم 

ُ ُ( IAAT,2005:6 )والتيُتتمثلُبالاتي:ُ

هاُبشكلٍُجيدُمعَُالكشُ -أ ُفُ توق عُجيدُللف رصُواستثمار 

حتملةُوتجن بُآثارها.  عنُْالتهديداتُالم 

إعتمادُأفضتتتتتتلُالأستتتتتتاليبُل ضتتتتتتمانُتحقيقُأهدافُ -ب

نُمواجهتتةُ ُم  نظمتتةُالاستتتتتتتراتيجيتتةُوب متتاُي مكن هتتا الم 

 منافسيها.

توفيرُن ظامُإدارةُمعلوماتُشتتتاملُكفؤُواستتتتراتيجيُ -ت

نهاُالتسويق.  فيُمجالاتُتناف سيةُعدةُم 

كونتتاتُ -ث عمقُوالتتدقيقُل م  ةُالبيئتتةُالختتارجيتتالتحليتتلُالم 

 وتفسيرُالإشاراتُالصادرةُعنها.

نظمتتةُالاستتتتتتتراتيجيُمعُمتتاُيؤديتتهُُ -ج قتتارنتتةُأداءُالم  م 

نُأجلُضتتتتمانُتحقيقُالميزةُالتنافستتتتيةُ نافستتتتينُم  الم 

 بشكلُمتفوق.

نظمتتةُوتقييمتته ُ -ح تحتتديتتدُالموق عُالتنتتافستتتتتتيُالحتتاليُللم 

معَُ ستقبلاُ  ُبموضوعيةُوالتنبؤُبماُسوفُتكونُعليهُم 

ُ فتتتة نتتتافستتتتتتتتيتتن.متتعتتر   Lesca)ُاتتتجتتتاهتتتاتُالتتمتت 

etal,2010:8 ُ) 

ستتتتتتتقبليةُُل عمالضتتتتتتمانُرؤيةُجيدةُ -خ الحاليةُوالم 

نافسيها.وط رقُتنفيذ هاُل ك لُ نظمةُوم  نُالم   م 

ناعةُلتأكيدُ -د منُقطاعُالصتتت  ناستتتبُضتتت  تحديدُالعملُالم 

 تحقيقُالنجاحُباستمرار.

ُالمتجتتتددةُ -ذ ُوالتكنولوجيتتتا ُالبحتتتثُوالتطوير إعتمتتتاد

لوشتتتتراءُأوُب تواصتتتت  ,ُيعُبراءاتُالاختراعُبشتتتتكلُم 

ُتبنيُأفكتتتارُونظريتتتاتُ حفزاتُبتتتإتجتتتاه ُالم  وزيتتتادة

 حديثة.

عتتالجتتةُالمعلومتتاتُب مهنيتتةُعتتاليتتةُل ضتتتتتتمتتانُأتختتاذُ -ر م 

 القراراتُالاستراتيجيةُالصائبة.

نتجتتتاتُالتطويرُ -ز ُالمبيعتتتاتُبتتتإعتمتتتادُم  وزيتتتادة

د دُوتوستتتتيعُ استتتتتراتيجياتُالتغلغلُلكستتتتبُزبائنُج 

 ية.الح صةُالسوق

نظمةُوتطويرهاُوتنوعها. -س  توسيعُعملياتُالم 

ن -ش ُالتركيزُعلىُالتغييرُمنُالوضعُالحاليُبدلاًُم 

 إعتمادُاستراتيجياتُدفاعية.

أسنادُعمليةُجمعُالمعلوماتُوتحليلهاُوتخزينهاُ -ص

ستوياتُ لف رقُالعملُوتشجيعُالعملُالجماعيُلرفعُم 

 الأداء.

 اليقظة الاستراتيجية مراحِل -5

نُتبنيُاليقظةُالاستتتتتتراتيجيةُكيُتتمكنُالمُ  نظمةُم 

تعددةُلها,ُوالتيُأختلفُ يجبُعليهاُالالتزامُبالمراحلُالم 

نه مُمَنُذكرهتتاُ بتتأنهتتاُثلاثُالبتتاحثونُبتحتتديتتدُعتتددهتتا,ُفم 

مراحلُفقط,ُفيُحينُيرىُالأخرونُبأنهاُستتتتتتتُمراحل,ُ

ُمراحل,ُ نُتسع  أماُالفريقُالثالثُفأنهمُيرونُبأنهاُتتكونُم 

ُمراحلُوالتيُغيرُأنُالأرج اُمنُبينُت لكُالآراءُهيُست 

ُ ( Diakhte,2011:13 ):ُتتمثلُبالاتي

 تحديد الحاجة للمعلومات -أ

هُالمرحلتتةُعلىُوجوبُتحتتديتتدُالحتتاجتتةُ زُهتتذ  ت رك 

كُقبتتلُالانتقتتالُإل ىُالفعليتتةُللمعلومتتات,ُويجتتبُأنُيتمُذلتت 

نُالتعرفُعلىُالحتتاجتت دُم  ةُالمرحلتتةُاللاحقتتة,ُأيُأنتته ُلابتت 

ُلُ  ُالمعلومتتتاتُالحقيقتتتة ُطبيعتتتة نُتحتتتديتتتد غرضُالتمك نُم 

نظم تناهيةُوحستتتتتتبُحاجةُالم  ةُالمطلوبة,ُويتمُذل كُبدقةُم 

ُلتحقيقُاليقظةُالاستراتيجية.

من عمليدددات اليقظدددة  -ب تحدددديدددد العددداملين ضددددددِ

 ( Bruno & Yves, 1995:30) الاستراتيجية

همتتةُجتتداًُكونهَتتاُ ادُمَنُه مُالأفرت عتتدُهتتذهُالمرحلتتةُم 

ينُذونُعملياتُاليقظةُالاستراتيجية,ُوالذالذينُستتتتوفُي نفُ 

ستمرُب مصادرُالمعلوماتُ يجبُأنُيكونواُعلىُتواصلُم 

تاحةُالرستتتتتتميةُ ختلفُالطرقُالم  الداخليةُوالخارجيةُوبم 

لمينُبجميعُ ُم  ُإلىُكون هم ُإضتتتتتتتتتافتتتة ُالرستتتتتتميتتتة, وغير

نظمتةُل ضتتتتتتمتانُأنجتازُأعمتال هم تعلقتةُبتالم  ُالمعلومتاتُالم 

ُبنجاحُوكفاءةُعالية.

 جمع المعلومات -ت

دةُمصتتتتادرُ نُع  صتتتتولُعلىُالمعلوماتُم  ي مكنُالح 

نافس نهاُخارجيةُتتمثلُبالزبائ نُوُالموردينُوُالم  ين,ُأوُم 

نظمةُ كه ُالم  جلُالمعلوماتُالتيُتمتل ثلُبستتتتتت يةُتتم داخل

تاحُلهاُفيُأيُمكان. ُوكذلكُماُم 

 تحليل وتفسير المعلومات  -ث

ُلُإلىُمرحلةإذاُماُتمتُالمراحلُالستتتتابقةُفأنناُننتق

فيتتدةُالفرزُوالتحليتتلُوالتفستتتتتتيرُللمعلومتتاتُل ت صتتتتتتب اُ م 

ُأتخاذُالقرار.للاستخدامُفيُعملياتُجاهزةُو

 توزيع المعلومات -ج

همةُتوزيعُالمعلوماتُالجاهزةُ تتبنىُهذهُالمرحلةُم 

ُالتتتذينُ ُعلىُالأفراد ُالقراراتُالاستتتتتتتتراتيجيتتتة لاتختتتاذ

نُالإدارةُ لُم  تمثلينُب كتت  ُوالم  دارةُالع ليتتا,ُإيستتتتتتتختتدمونهتتا,

ر,ُالتستتتويق,ُإدارةُالإنتاجُوالعمليات,ُقستتتمُالبحثُوالتطوي

. ُوغيرُذلكُمنُالأقسامُكثلٌُحسبُحاجته 

 التقييم والتعديل النهائي -ح

همةُهذهُالمرحلةُفيُإجراءاتُالتقييمُالنها ئيُتتجلىُم 

ذاُللمعلوماتُالخاصتتتةُباليقظةُالاستتتتراتيجيةُوتحديدُفيماُإ

,ُأوُأُكانتُتحتاجُإلىُإجراء نُعدمه  ُالتعديلاتُم  نهاُبعض 

فيدةُوُجاه زةُلاتخاذُالقراراتُالاستتتتتراتيجية, ُأصتتتتبحتُم 

ُلحتتدوثُظرفُطتتاريُفيُالبيئتتةُ ُغيرُمفيتتدة نُكونهتتا م 

التتذيُيتوجتتبُإعتتادةُالنظرُبتتالمعلومتتاتُُالأمرالختتارجيتتةُ

برُالمراحلُالسابقة.ُ تاحةُع  ُالم 

ُ

ُ
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 مراحل اليقظة الاستراتيجية (:3شكل )

Source: Bruno Martinet & Yves-Michel Marti, l’intelligence économique: les yeux et les 

oreilles de l’entreprise, édition l’organisation, Paris, 1995, pp: 30-34. 

Diakhte Djibril ( 2011 ), VEILLE STRATEGIQUE , http://www.foad-

mooc.auf.org/IMG/pdf/Veille_maj.pdf. 

 

 ثانياً: التسويق الابتكاري
 مفهوم التسويق الابتكاري -1

نظمتتاتُالاستتتتتتتمرارُب تحقيقُالنجتتاحتتاتُُي مكن للم 

ستتتتتتمر,ُول غرضُ تتاليةُإذاُماُأهتمتُبزبائ نهاُب شتتتتتكلٍُم  الم 

نظمةُعلىُجانبُ تحقيقُذل كُفلاُيجبُأنُيقتصرُأهتمامُالم 

ُبتتتالتستتتتتتويقُ ُأنطلقُالاهتمتتتام نُه نتتتا ُوم  عينُدونُآخر, م 

لُمتاُهوُجتديتدُوحتديتثُالابت كتاريُالتذيُيعنيُبتابتكتارُكت 

د دُوالاحتفتتتاظُبتتتالزبتتتائ نُالحتتتاليين,ُُُُُُُُُُُُُُُُُُُُُُُُُُُُ ل جتتتذبُالزبتتتائنُالجتتت 

( Kotler etal, 2001:145 )ُُجهاتُنظر وقدُتباينتُو 

نه مُمَنُيرىُ الباحثينُإزاءُمفهومُالتستتتتتتويقُالابتكاري,ُفم 

ي مث لُ الذي يعمل على إيجاد أفضدددل التسدددويق المُتلخيل أنهُ 

 ً ستهلك أو لا يعلم بلها إطلاقا ُ.الحلول التي للم يفُكر فيها المُ

(Kotler etal, 2003:27)ُُُ

ي مثلُ نه مُمَنُي شتتتتتتيرُإليهُعلىُأنهُ  عملية توليد وم 

 طُرق مُبتكرة تمُكن المُنظمدددة على أن تسُددددددويق ذاتهُدددا

ها على دُخول لِلزبائنِ الدائمين والمُرتقبين وبِما يسُدددددداعِدُ 

هولة كماُ ( Halpern,2010:52 ) ,أسددددواق جديدة بِسددددِ

فَُأيضتتتتاًُعلىُأنه ُ إسددددتخدام التحالفُات الاسددددتراتيجية  ع ر 

على تحو جديد وخاصدددددددةً لدى الشددددددركات المُتوسددددددطة 

فيُحينُُ( Dwyer etal,2011:93 ), والصغيرة الحجم

عادلةُمنطقيةُللتعبيرُعَنُالتستتتتتويقُالابتكاريُ عتُم  ضتتتتت  و 

ُعلىُدلي التسددددددويق الابتكاري    طرفينُللابتكارُوجودل 

كار الموجه نحو الزبون للزبونالموجه  الأبداع                .+ الابت

(Sun,2010:24)ُ

ماُتقدمُفأنُالباحثُيرىُبأنُالتستتويقُُإلىُاستتتناداًُ

جديدةُفحستتتبُبلُيجبُُأفكارالابتكاريُلاُيتضتتتمنُتوليدُ

ثلىُلتطبيقُتلكُا لأفكار,ُكماُأنُالتستتتتويقُإيجادُالطرقُالم 

الابتكاريُي مثلُمزيجُالأنشتتتتطةُوالعملياتُوالأفكارُلتقديمُ

برُتوليدُأفكارُجديدةُ نتجاتُفيُالأسواقُب شكلُأفضلُع  الم 

نُتحقيقُالأهداف بتكرةُوتطبيقهاُبماُيضتتم  الاستتتراتيجيةُُم 

ُالخصتتتتتتتوصُوالأهتتتدافُلإ ُالتستتتتتتتويقُعلىُوجتتته دارة

نظمةُكك ل. ُالاستراتيجيةُللم 

 اصر التسويق الابتكاريعن -2

يدُعناصتتتتتترُالتستتتتتتويقُ حد باحثونُفيُت يختلفُال

ُ تفقُعليهُب شتتتكلٍُعامُقدمًُستتتت  الابتكاري,ُإلاُأنُالرأيُالم 

بالاتي:ُُ يةُوالتيُتتمثلُ  Morris)عناصتتتتتترُأستتتتتتتاستتتتتت

etal,2003:96 )  

 التقدم التقني التكنولوجي -أ

ناقشةةةةةةةةة المُنظمات  تعدد النظريات المطروحة لمُ

عرض والتحليةةةل, مُعتمةةةدل في ذلةةِ  على الابتكةةةاريةةة بةةال

يد والقيس الرئيسةةةةةةةةة والمُهمة  قال بالت لة  عايير ذات صةةةةةةة م

إلىُللمُنظمات إضةةةةافة إلى ابتكار مُنتجات جديدل بالكامل, 

بداعيةُتتبنىُالطرقُالتيُ مادُاستتتتتتتراتيجياتُإ نبُإعت جا

برُالوقتتتتُوفقُ ُللتغييرُع  نظمتتتةُوُتقب ل هتتتا تحققُتكي فُالم 

تمتتاشتتتتتتىُمعُتغييرُأذواقُالزبتتائ نُتوقيتتتاتُمتتدروستتتتتتتةُت

تزايدة,ُل ذلكُ مُفضتتتتتتلاًُعنُالتعقيداتُالتنظيميةُالم  وحاجات ه 

نظمتتةُإلىُتكوينُتحتتال فتتاتُ نهتتاُلجتتأتُالم  تنظيميتتةُرغبتتةًُم 

ب توليدُتطوراتُتقنيةُاستتتتتتتراتيجيةُجديدةُتتعلقُب دراستتتتتتةُ

الأستتتتتتواقُالجديدةُأوُغيرُالنشتتتتتتطةُلتكونُهيُقائدةُلها,ُ

د دُبالاعتمادُعلىُأوقاتُفضتتتتلاًُعنُإمكا نيةُتوليدُزبائنُج 

جدولةُللتغيير. ُم 

 كسب الزبائن الجُدُد -ب

ينبغيُأنُلاُتهتدفُالاستتتتتتتراتيجيتاتُالتستتتتتتويقيتةُ

الابتكاريةُعبرُإستتتتتخدامُالابتكارُالتستتتتويقيُإلىُتوفيرُماُ

فحستتتتتتب,ُبلُيجبُأنُتتبنىُ ُالزبونُوماُيحتاجهُ  يرغبُب ه 

نُذل كُ د دُأهدافُاستتتتراتيجيةُأبعدُم  تتمثلُب كستتتبُزبائ نُج 

http://www.foad-mooc.auf.org/IMG/pdf/Veille_maj.pdf
http://www.foad-mooc.auf.org/IMG/pdf/Veille_maj.pdf
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نُ م  ستتتتواءُكانُفيُالأستتتتواقُالحاليةُأوُالجديدة,ُوه ناُلاب دَُّ

الزبونُي مثلُالمصتتتتدرُالأستتتتاستتتتيُل فكارُكونُالإشتتتتارةُ

ُُالإبداعية برُترجمةُحاجاته  كتشتتتفةُإلىُع  ُالم  ُغير  ورغباته 

نتجاتُجديدة. ُم 

 التركيز على الموارد -ت

بالأثرُي شتتتتتتيرُالتركيزُعلىُالمواردُإلىُالا مامُ هت

ُأصتتتباُواجباًُتوفي رُالذيُيولدهُالتستتتويقُالابتكاري,ُحيث 

مواردُمدروستتتةُبدقةُلإنجاحُعملياتُالتستتتويقُالابتكاريُ

ستوياتُال برُابتداعُأفكارُجديدةُتتبنىُكيفيةُرفعُم  مواردُع 

ستمر. تاحةُل ضمانُالنجاحُالم  ُوالإمكاناتُالم 

 دِراسة المخاطِر -ث

ُأنُت ر نُالطبيعيُجتتداً اف قُالعمليتتاتُالإبتتداعيتتةُم 

عينة,ُل ذلكُيجبُتحديدها ستتتوياتُم  رُب م  ب دقةُُالجديدةُمخاط 

راستهاُوضب وُو نُكونهاُحُومنُث مَُّد  وسعُوالتأك دُم  ب شكلُم 

راتُالإدارةُالريادية,ُولكيُيتمُتقليلُأوُ تتماشتتتتتتىُمَعُمقد 

رُفأنُالأمرُيتوجبُالدقةُفيُتحديدُالف رصُ تحجيمُالمخاط 

تاح نُتهديداتُوتحليلُالم  ةُفيُالبيئةُالخارجيةُوماُت خفيهُم 

نُتوجيتتتهُ ُم  نظمتتتة كُتتمكنُالم  ذلتتت  ُوبتتت  ُبع مق, معلومتتتاته متتتا

نتجاتهاُالجديدة. ُزبائ نهاُبإتجاهُاستهلاكُم 

 الخيال الابتكاري -ج

نُالإشتتتتتتارةُإلىُالخيالُالابتكاريُواعتمادهُ م  لاب دَُّ

يعملُعلىُتخ ي لُأفكارُلإنجاحُالتستتتتتتويقُالابتكاري,ُكونهُ 

ناستتتتتتبةُ جديدةُغيرُموجودةُوالإبداعُفيُإيجادُالط رقُالم 

ل تحقيقُذل كُالخيال,ُبغضُالنظرُعَنُمصتتتدره ُستتتواءُكانُ

نافسين سوقين,ُالزبائ ن,ُالم  جهزينالم  ُأوُغيرُذلك.ُ,ُم 

 تغذية الابتكار -ح

يسرةُحالياًُب فضلُ نُالأمورُالم  ت عدُعمليةُالإبداعُم 

فيتدةُُالتكنولوجيتا,ُالتيُت مكن الحصتتتتتتولُعلىُمعلوماتُم 

مفهومُعولمةُ مكن,ُوذل كُماُيتضتتتتتتمنهُ  ودقيقةُب أقلُوقتُم 

التستويقُوالأستواقُوسترعةُالاتصتالُالذيُيقللُاثرُالبيئةُ

الختتارجيتتة,ُإلاُأنُالأمرُيتوقفُعلىُمتتدىُتبنيُتقنيتتاتُ

مُعملياتُالابتكار. ُحديثةُت ع 

 

 
 عناصر التسويق الابتكاري :( 4شكل ) 

Source: Fillis, Ian, Rentschler, Ruth (2006), Creative Marketing an Extended Metaphor for 

Marketing in a New Age, Palgrave Macmillan, USA. 

 

 متطلبات التسويق الابتكاري -3

دةُمزاياُُيعملُالتستتتويقُالابتكاريُعلىُتحقيق ع 

هتتتا:ُ ُأهتتمتت  ن ُمتت  ُوالتتتتتي نتتظتتمتتتة, ُلتتلتتمتت  هتتمتتتة ُمتت  تتتنتتتاف ستتتتتتتيتتتة

(Reguia,2014:148 )ُُ

شكلُ -أ مُب مرونةُعاليةُوب  تطلباتُالزبائنُورغبات ه  تلبيةُم 

قديمُ لالُت نُخ  يةُم  ناف ستتتتتت قدرةُالت أفضتتتتتتتل,ُوتعزيزُال

نتجاتُجديدة.  م 

برُتركيزُالاستتتتتتتختتدامُالأمثتتلُ -ب الارتقتتاءُبتتالإنتتتاجيتتةُع 

تاحة  .وتحسينُالجودةُللمواردُالم 

نُترسيخُصورةُذهنيةُجيدةُفيُأذهانُالزبائ نُالحالييُ -ت

د د نُقيادةُالسوق.ُل جذبُزبائ نُج   والتمك نُم 

برُ -ث نافسينُع  نُق بلُالم  كتشفةُم  استغلالُالفرصُغيرُالم 

 .Sweet Spotُإعتمادُاستراتيجيةُ

نُهذهُالمزاياُالتناف ستتتيةُ نظمةُم  ول كيُتستتتتفيدُالم 

تطلبتتتاتُالتستتتتتتوي ُتوفيرُم  ُيجتتتبُعليهتتتا زءاً ُأوُج  قُك لاً

تمثلةُبالاتي ُ(2012:26ُ:ُ)ُمرعي,الابتكاريُوالم 

 مُتطلبات تنظيمية وإدارية -أ

تطلبتتاتُبتتالستتتتتتيتتاستتتتتتتتةُالإداريتتةُ ُالم  ترتب طُهتتذه 

لُ نُالأكثرُأهميتةُوهيُتتمثتلُب كت  عتمتدة,ُوالتيُت عتدُم  الم 

نظمتتتةُب عمليتتتاتُالإبتكتتتار,ُ ُللم  ُالع ليتتتا نُاقتنتتتاعُالإدارة م 

شجعُالإبتكار,ُ والق درةُعلىُتوفيرُمناخُتنظيميُي نميُوي 

لُالتنظيميُبأعلىُبالإضتتتاف قُوالتكام  ةُإلىُتحقيقُالتناستتت 

ُوباتجاهاتُابتكارية. ستوياته  ُم 

 مُتطلبات مُتعلِقة باِلمعلومات -ب

تطلبتتتاتُبتتتإدارةُ ُالم  ن ُم  ُالنوع ُهتتتذا يتفتتتاعتتتل

نُوجودُنظامُأمنيُ المعلوماتُوأمن ها,ُوهيُتتمثلُب ك لُم 
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للمعلومتتات,ُتوفرُالمعلومتتاتُالعكستتتتتتيتتة,ُنظتتامُفرعيُ

 لتسويقية.للمعلوماتُا

 مُتطلبات مُتعلِقة بأفراد إدارة التسويق -ت

تعل قةُبأفرادُإدارةُالتستتويقُ تطلباتُم  ك لُب ُتتمثلُم 

نُالق درةُعلىُالابتكارُكشتتتتتترطُأستتتتتتتاستتتتتتيُفيُإدارةُ م 

التستتتويق,ُتفعيلُنظامُتحفيزيُكفوءُوفعالُي شتتتجعُعلىُ

ُفيُمجتتتالُالتستتتتتتويقُ ستتتتتتتمر ُالتتتتدريتتتبُالم  الابتكتتتار,

 الابتكاري.

ذات علاقدددة بدددالجددددوى وتقييم الابتكدددارات مُتطلبدددات  -ث

 التسويقية

نُالإشتتتارةُإلىُحاجةُالتستتتويقُالابتكار م  يُلاب دَُّ

خاطرةُعاليةُ لأموالُكبيرةُبشتتتكلُعام,ُوذل كُيتضتتتمنُم 

راستتتتتةُجدوىُت بين نُالواجبُأعدادُد  ُجداً,ُل ذاُأصتتتتتباُم 

ية,ُولُ  تائ جُتقديريةُللابتكاراتُالجديدةُوبدقةُعال ذلكُن

راستتتتتتةُالجدويجبُأنُتت نُد  تطلباتُب ك لُم  ىُمثلُهذهُالم 

نُمُ للابتكاراتُالتستتتويقية,ُوتقييمُالابتكاراتُالتستتتويقيةُ

 ق بلُالم ختصين

 مُتطلبات مُتنوعِة -ج

قاوم نُتوق عُالم  لُم  ك  تطلباتُب  ةُتتجستتتتتتتدُهذهُالم 

ختلفُالجهات,ُمدىُاستتتعداداتُالأطرافُ نُم  للابتكارُم 

كار بالتستتتتتتويقُالابت ي,ُتحقيقُالتوازنُفيُذاتُالعلاقةُ

لُالو قت,ُمجالاتُالتستتويقُالابتكاري,ُإدراكُأهميةُعام 

تطلبا5ُوالشكلُ)ُ  .(ُيوضاُهذهُالم 

 
 مُتطلبات التسويق الابتكاري :( 5شكل ) 

 دور التسويق(,  2012المصدر: مرعي, جعفر خليل ) 

ية الابتكاري في تحقيق الميزة التنافسية: دراسة تحليل
وظفي شركة الحكماء لصناعة الأدوية لآراء عينة من م

 مجلة جامعة الأنبار والمستلزمات الطبية في الموصل,

 .9, عدد 4للعلوم الاقتصادية والإدارية, مجلد 

 مراحِل عملية التسويق الابتكاري  -4

التسويق الابتكاري بست مراحل تتس عملية 
أساسية  يجب اعتمادُها إذا ما أرادت المُنظمة أن تتبنى 

 )بالاتي:لتسويق الابتكاري, و تتمثل هذه المراحل عملية ا
Zemlickiene & Maditinos , 2012: 367) 

 مرحلة البحث عن الأفكار -أ

  تولدُ الأفكار الابتكارية في هذه المرحلة, وذلِ 
ا عِبر تكوين أفكار عِدل للتسةةةةةةةويق الابتكاري, ومالبا  م
تمتةةةاز الةكرل الجةةةديةةةدل بكونهِةةةا مُتةوقةةةة على الأفكةةةار 

ع ضمان المُلائمة ما بين الةكرل الجديدل ا القيس ولسابقة, م 
ة والعادات السةةائدل في البيئة الخارجية وسةةياسةةة المُنظم
 وقيمُها, فضةةةةلا  ع ن وجود نسةةةةبة احتمالية كبيرل لتحقيق

جب يالمنافع نتيجة تبني المُنظمة للأفكار الجديدل,  كما 
بل الآخ رين حال أن تكون الةكرل الجديدل مةهومة مِن قِ

 انتقالها لهُس.
: 2008, لحول ) مرحلة غربلة الأفكار وتصففففففف يت ا  -ب

240  

ر تُصنف وتةُرز الأفكار الجديدل لِتسهيل عملية اختيا

ع  الةكرل الأفضةةةةةةةل, التي تمتاز بِدرجة مُلائمة عالية م 

 قدُرات المُنظمة وإمكاناتهُا وأهدافهُا.

 مرحلة تقييم الأفكار الابتكارية -ت

عِدل  ر الجديدل بشِكلٍ تةصيلي عِبر إعتمادتقُييس الأفكا

 لةة. معايير لِذل , والتي تكون في مُقدمِتهِا الجودل والكُ 

 مرحلة اختبار ال كرة الجديدة -ث

تنُةذ الأفكار الجديدل بشةةكلٍ حقيقي ولكن على أسةةا  

ي سةةةةةةةوف الاختِبار ولي   الاعتِماد للتأكُد مِن النتائِج الت

فكار الةكرل دون  ميرها مِن الأتتحقق إذا ما تس تبني هذهِ 

 الجديدل الأخرى.  

 مرحلة تنفيذ الأفكار المُبتكرة -ج

تنُةةةةذ الأفكةةةار الجةةةديةةةدل النةةةاجحةةةة في عمليةةةات 

الاختبار بغِض النظر عن كونها خضةةةةةةةعت للتعديل مِن 

 عدمهِ, وتعُد هذه المرحلة مصيرية كون تكاليف الأفكار

ي إتخاذ أصةةبحت كبيرل جدا , الأمر الذي يوجب الحذر ف

 القرارات ضمن هذه المرحلة لاحتمالها إحدى النتيجتين,

ل أما النجاح وتحقيق أرباح عالية جدا  أو العك  ) الةشةةة

والخسةةةةةةائر (, مِما يوجب العِناية في اختيار السةةةةةةو  و 

 الزبون و التوقيت المُناسب لطرح الأفكار الجديدل. 

 مرحلة تقييم نتائِج الاختبار -ح

الابتكارية الجديدل يتسُ مُقارنة  لِضةةةةمان نجاح الأفكار

ع  ها م  طابقت كُد مِن مدى مُ تأ تائِج التطبيق التجريبي وال ن

(6ُُوالشتتتتتتكلُ)ُالنتائِج العملية المُخططة ) المُتوقعة (, 

.يوضاُهذهُالمراحل
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 مراحل التسويق الابتكاري :( 6شكل ) 

 راسة حالة مجمع صيدال لصناعة الدواء في الجزائر,, التسويق والمزايا التنافسية: د( 2008لحول, سامية ) المصدر: 

 باتنة. –اطروحة دكتوراه, كلية العلوم الاقتصادية وعلوم التسيير, جامعة الحاج لخضر 

ُ

 مُعوقات التسويق الابتكاري  -5

ُإلىُأقسامُالبحالابتكارُ ثُهوُمسؤوليةُت سندُعادةً

رُتحتاجُالشركاتُإلىُإطا. والتطويرُولكنُهذاُلاُيكفي

ُعلىُعم ُالابتكار ُيحدث ُأن ُيمكن ُبحيث ُمنهجي ل

ُالمنظمة ُمن ُمختلفة  )Bes, &Kotler,مستويات

نُالتسويقُالابتكاريُتحقيقُالعديدكما5201ُ :85 ( ُيضم 

نُق بلُال ُم  ُتبنيه ُتم ُما ُإذا ُالتناف سية نُالمزايا نظمات,ُم  م 

ُتحقي ُعلى نظمة ُالم  ُق درة ُزيادة ُعلى د ُي ساع  ُلا قُكونه 

ُوالتفوق ُإلىُالتمي ز ُيتعداه  ُبل ُفحسب نافسين ُالم  ُعلى

نظم ةُعلىُُاحتماليةُجعلهاُقائ دةُللسوق,ُوهذاُماُي شجعُالم 

ُتأ نُذل كُيتم غمُم  ُوب الر  شيرُتطبيقُالتسويقُالابتكاري,

عوقاتُ دةُم  نُاعتمادهُفيُبعضُع  دُم  نظماتُوات ح  لتيُالم 

ُ( Sastre,2016,1)    تتمثلُبالآتي:

ُا -أ ُالأساليب ُفي ُق بلالتقليد ن ُم  عتمدة ُالم  ُلتسويقية

بتكرة. نتجاتُجديدةُأوُم  ندُترويجُم  نظماتُع   الم 

ُوُ -ب ُانعدامه  ُأو ُالابتكاري ُالتسويق ُتطبيق ضعف

ُمزاياه,ُ ن ُم  ُالاستفادة ُدون ُيحول ختلفة ُم  بمجالات

 ة.وقلةُالاهتمامُبقياسُالمهاراتُالابتكاريةُالتسويقي

ُالتس -ت تطلبات ُم  ُتوفير ُإلى نظمات ُالم  ُسعي ويقُعدم

 الابتكاريُب شكلُجديُملموس.

الوعيُبمفهومُالتسويقُالابتكاريُوعدمُالتأك دُ -ث نُمُ قلةُ

 مزاياهُوفوائ ده.

اعتمادُالسياساتُالإداريةُعلىُالعملُوفقاًُلأسلوبُ -ج

ُالاهتمامُ ُدون )ُ ُدفاعية ُاستراتيجيات (ُ ُالف عل رد

بادراتُالخلاقةُ)ُالاستراتيجياتُالهجوميةُ(.  بالم 

نُتبنيُعدمُتوفيرُالمو -ح ازناتُالماليةُالكافيةُللتمك نُم 

 التسويقُالابتكاري.

ُللتسويقُ -خ ُالم صاحبة ُالعالية ُالمخاطرة ُإلى النظر

 الابتكاريُدونُالمنافعُالخياليةُالتيُي حق ق ها.

تعل قةُ -د ُالم  ُالأعباء ُوالمسؤولين ُالإدارات ل تحَم 

 بالتسويقُالابتكاريُدونُالعاملينُعليه.

  العملي: الجانب الثالثالمبحث 

 *المبحوثةعرض استجابة العينة أولاً: 
ُ متتتاستتتتتتيُلوصتتتتتتفُتم ُالخ  ُمقيتتتاسُليكرد اعتمتتتاد

ث, نُق بلُالباح  ُواستتتتعراضُاستتتتجاباتُالعينةُالمبحوثةُم 

قياسُالتحليلُهوُ)ُ ,ُ**(3ُوب ذل كُُفأنُالوسطُالفرضيُل م 

فةُتمثلتُ ختل  يةُم  هذاُإلىُجانبُاعتمادُمقاييسُإحصتتتتتتتائ 

نُالتكرارا ةُتُوالنستتبُالمئويةُوالأوستتاطُالحستتابيب ك لُم 

برُإستخدامُبرنامجُ ُ.( spss )والانحرافاتُالمعياريةُع 

 المُتغير الأول ) اليقظة الاستراتيجية ( -1

منُاستمارةُالاستبيانُ تغيرُض  تمثلُنصيبُهذاُالم 

موزعةُبالتساويُعلىُأبعادهُُ)ُفقرةُ(ُ(ُسؤال20ُبـتتتتتت)ُ

نُ)ُاليقظتتةالأربعُ لُم  تمثلتتةُب كتت  ,ُاليقظتتةُالتكنولوجيتتةُالم 

سية ,ُيقظةُالعمال,ُاليقظةُالبيئيةُ(ُوالتيُتقعُضمنُالتناف 

 )1X – بالرمزُُالأستتئلةوتمُترميزُهذهُُالمحورُالثاني,

) 20Xُُكماُموضحةُبالاتي:ُعلىُالتواليُو
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حول  ةالمبحوث العينةابات التكرارات والنسب المئوية والأوساط الحسابية والانحرافات المعيارية لاستج :( 1 الجدول )

ُ( اليقظة الاستراتيجية ) فقرات المتغير الأول

ت 
را
غي
مت
ال

اد
بع
لأ
وا

 

مز
لر
ا

 

 درجات مقياس الاستجابة

ي
اب
س
ح
ال
ط 
س
لو
ا

 

ف 
را
ح
لان
ا

ي
ار
عي
لم
ا

 

 أتفق بشدة

(5) 

 أتفق

(4) 

 محايد

(3) 

 لا أتفق

(2) 

لا أتفق 

 بشدة

(1) 

 % ت % ت % ت % ت % ت

ات
تر
س
لا
 ا
ظة
يق
ال

ية
ج
ي

 

ة 
ظ
يق
ال

ية
ج
و
ول
كن
لت
ا

 

1X 11 0.36 10 0.33 5 0.16 2 0.06 2 0.06 3.92 1.121 

2X 8 0.26 12 0.4 6 0.2 4 0.13 0 0 3.63 1.149 

3X 16 0.53 11 0.36 3 0.1 0 0 0 0 4.31 0.879 

4X 10 0.33 10 0.33 7 0.23 3 0.1 0 0 3.77 1.062 

5X 12 0.4 11 0.36 5 0.16 2 0.06 0 0 3.98 1 

ية
س
اف
تن
ال
ة 
ظ
يق
ال

 

6X 1 0.03 11 0.36 9 0.3 6 0.2 3 0.1 2.95 1.151 

7X 6 0.2 12 0.4 5 0.16 5 0.16 2 0.06 3.34 1.292 

8X 10 0.33 13 0.43 4 0.13 2 0.06 1 0.03 3.79 1.256 

9X 7 0.23 14 0.46 8 0.26 1 0.03 0 0 3.76 0.9 

10X 5 0.16 5 0.16 9 0.3 8 0.26 3 0.1 2.92 1.309 

ال
عم
لأ
 ا
ظة
يق
ل

 

11X 13 0.43 14 0.46 3 0.1 0 0 0 0 4.21 0.813 

12X 8 0.26 14 0.46 4 0.13 4 0.13 0 0 3.76 1.066 

13X 10 0.33 11 0.36 7 0.23 2 0.06 0 0 3.87 1.048 

14X 8 0.26 12 0.4 9 0.3 1 0.03 0 0 3.79 0.943 

15X 11 0.36 13 0.43 5 0.16 1 0.03 0 0 4.02 0.967 

ية
يئ
لب
 ا
ظة
يق
ال

 

16X 16 0.53 13 0.43 0 0 1 0.03 0 0 4.40 0.735 

17X 8 0.26 19 0.63 3 0.1 0 0 0 0 4.11 0.655 

18X 8 0.26 12 0.4 8 0.26 2 0.06 0 0 3.84 0.944 

19X 12 0.4 13 0.43 5 0.16 0 0 0 0 4.11 0.889 

20X 10 0.33 9 0.3 5 0.16 6 0.2 0 0 3.68 1.212 

              N= 30الجدول من إعداد الباحث بالاعتماد على مخرجات الحاسوب.   
                                 

 اليقظة التكنولوجية -أ

ُ ُالأول زء ُالج  ُي شتتتتتتير ُالجتتتدولُ) ُإلى1ُُمن )

عتمدةُُ )5X – 1X (ُالفقراتُ)ُالأستتتتتتئلةُ(ُالخمس الم 

سابيةُل قياسُ ُالح  ه  ستوىُلأوساط  هذاُالب عد,ُإذُبَلَغُّأعلىُم 

ستتتتابيُالفرضتتتتيُ( 4.31 ) نُالوستتتتطُالح  ,ُوهوُأكبرُم 

أبرام المنظمة ) والتيُتتمثلُبـتتتتُُ )3X (والخاصُب الفقرةُ

عقود تعاونية مع الشددددددركات المتخصددددددصددددددة لتوفير احدث 

رافُُ(ُالوسددددددائل التقنية و التكنولوجية باسددددددتمرار وبانح 

دُإهتمامُالشتتتتتركةُب عقدُ( 0.87 )بَلَغَُمعياريُ ,ُوهذاُي ؤك 

صُالتكنولوجيُ همةُمَعَُالشركاتُذاتُالتخص  اتفاقياتُم 

سابيةُ ُالح  ه  ستوىُلأوساط  م,ُفيُحينُبلغُأدنىُم  تقد   )الم 

ستتتتتتابيُالفرضتتتتتتي,ُُ( 3.63 نُالوستتتتتتطُالح  وهوُأكبرُم 

اعتماد إدارة والتيُتتمثلُبـتتتتتتتت)ُُ )2X (والخاصُب الفقرةُ

يق على أسددددددداليب تكنولوجية متقدمة للترويج عن التسددددددو

رافُُمنتجدددات المنظمدددة وحمدددايتهدددا من التقليدددد ُوبتتتانح  )

دُاعتمادُإدارةُالتسويقُ( 1.14 )معياريُبَلَغَُ ,ُوهذاُيؤك 

ًُلتعريفُ يا مةُتكنولوج قد ت يبُترويجيةُم  ط رقُوأستتتتتتتال

نُالتقليد. مايتهاُم  نتجاتُمَعَُح  ُالزبائ نُبالم 

 سيةاليقظة التنافُ  -ب

الفقراتُ)ُ(ُبتت1ُفيُالجتتدولُ)ُُيتمثتتلُهتتذاُالب عتتد

عتمدةُل قياسُهذاُالب عد,ُُ )10X – 6X (الأستتتتتتئلةُ(ُ الم 

ستتتتتابيةُُوكانتُأكبرُقيمة ُالح  ه  وهوُُ( 3.79 )لأوستتتتتاط 

ستتابيُالفرضتتي,ُوالخاصُب الفقرةُ نُالوستتطُالح   )أكبرُم 

) 8Xُُالتركيز على تقليل التكاليف لكسدب ُ)ُت عب رُعَنوالتي

رافُمعياريُبَلَغَُُ(ُن جدد افضددل من المنافسددينزبائ وبانح 

ما,ُ( 1.25 ) دُم  ب تقليلُأجماليُالشتتتتركةُُرغبةُعلىُي ؤك 

مكنُ برُاتكاليفهاُإلىُأدنىُحدٍُم  ستتتتتتتخدامُالتكنولوجياُع 

نُ تقدمةُبدلاًُم  التقليديةُل كستتتتتتبُُوالأدواتُالأستتتتتتاليبالم 

ستتتابيةُُقيمةُوكانتُأقل,ُالزبائ ن ُالح  ه  ُ( 2.92 )لأوستتتاط 

سابيُالفرضي,ُوالخاصُب الفقرةُُأقلوهوُ نُالوسطُالح  م 

) 10X( ُ(اتخاذ أسدداليب الحيطة والحذر ُوالتيُتتمثلُبـتتتتتتتت

رافُُالمسدددتمرة إزاء المنافسدددين الحاليين أو الجدد (ُوبانح 

ل ذل كُيتوجبُعلىُالشتتتتتركةُبذلُ,ُ( 1.30 )معياريُبَلَغَُ

قائيةُ نُةيدازتمُ جهودُالو  نافستتتتينُباعتمادُتأثيرُُل لحدُم  الم 

 .أساليبُوط رقُتناف سيةُجديدة

ُ
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 يقظة الأعمال -ت

شارُإلى ُ)الفقراتُب(1ُُالجدولُ)ُُفيهذاُالب عدُُي 

عتمدةُل قياسُهذُ )51X – 11X (الأستتتتتتئلةُ(ُ اُالب عد,ُالم 

ستتتتتابيةُُحيثُتمثلت ُالح  ه  ُ( 4.21 )أكبرُقيمةُلأوستتتتتاط 

ستتتتتابيُالفرضتتتتتي,ُوالخاصُ نُالوستتتتتطُالح  وهوُأكبرُم 

ُ ُالفقرةبتتت  ُُ) 11X( ُُُعَن ُت عب ر  تتبع التغيرات) والتي

ت المحتملة في سلوكيات الزبائن والموردين لاتخاذ الإجراءا

رافُمعيتتاريُبَلَغَُُ( اللازمددة تجدداههددا ,ُ( 0.81 )ُوبتتانح 

لُمَُ عَُويعكسُذل كُاستتتتراتيجيةُالشتتتركةُالجيدةُفيُالتعام 

نُالموردينُوالزبتتائ ن لُم  متتةُأقتتلُقيُفيُحينُكتتانتتت,ُكتت 

ستتتتتابيةُ ُالح  ه  نُالوستتتتتطُُكبروهوُأُ( 3.76 )لأوستتتتتاط  م 

ستتتتتتابيُالفرضتتتتتتي,ُوالخاصُب الفقرةُ والتيُُ )21X (الح 

لمسددتشددارون الأخذ بالاسددتشددارة التي يقدمها اُتتمثلُبـتتتتتتتت)

ُُالدددداخليين أو الخدددارجيين رافُمعيتتتاريُبَلَغَ ُوبتتتانح  )( 

ماُي دل,ُ( 1.06 للاستشاراتُالتيُيحصلُعلىُالشركةُُم 

دةُجهات.عليهاُب نُع  ُشكلُعلميُودقيقُوُم 

 اليقظة البيئية -ث

نُالجدولُ)ُُي شتتتتيرُالجزءُالأخير هذاُُإلىُ(1ُُم 

عتمدةُالُ )20X – 19X ((ُالفقراتُ)ُالأستتتتتتئلةُبالب عدُ م 

ُالحُ ُإذُكانتل قياسُهذاُالب عد,ُ ه  ستتتابيةُأكبرُقيمةُلأوستتتاط 

ستتتتابيُالفرضتتتتي,ُُ( 4.40 ) نُالوستتتتطُالح  وهوُأكبرُم 

ا ب  رة إداتلتزم ) والتيُت عب رُعَنُُ )16X (لفقرةُوالخاصُ

بمسددددددهولياتها الاجتماعية وأسدددددداليب الحفاظ على المنظمة 

رافُمعياريُبَلَغَُُ( البيئة بشدكل تطوعي ُ,( 0.73 )ُوبانح 

ماُي دلُ هاُالعاليُالأخلام  عورُالشتتركةُوالتزام  قيُعلىُشتت 

زءُمُ  نُبالمستتتتتؤولياتُالاجتماعيةُوالبيئيةُواعتمادهاُكج 

هُ ستتت ُياستتتتهاُوثقافتهاُالمهنية,ُأماُأدنىُمستتتتوىُلأوستتتاط 

ستتتتتتتابيتتةُفقتتدُبلغُ نُالوستتتتتتطُُ( 3.68 )الح  وهوُأكبرُم 

ستتتتتتابيُالفرضتتتتتتي,ُوالخاصُب الفقرةُ والتيُُ )20X (الح 

 تهتم المنظمة بمواصفات السلامة المهنيةُبـتتتتتتت)ُُُُُُتتمثل

رافُمعيتتاريُبَلَغَُُداخددل في البيئددة الددداخليددة  )(ُوبتتانح 

بالمواصتتتتفاتُُالشتتتتركةُوهذاُيؤكدُمدىُالتزام,ُ( 1.21

لُبيئةُالعمل ُوالمعاييرُالخاصتتتتتةُبالستتتتتلامةُالمهنيةُداخ 

نُجهتتةُوتخفيضُ فتتاظُعلىُقوىُالعمتتلُم  ب ضتتتتتتمتتانُالح 

هةُأخرى نُج  برُتقليلُالتلفُم  ُ.التكاليفُع 

 المُتغير الثاني ) التسويق الابتكاري ( -2

ُالمحورُ ُالب عتتد منُاستتتتتتتمتتارةُُالأخيرأحتتتلُهتتذا

(ُسؤالُ)ُفقرةُ(ُموزعةُبالتساوي30ُُستبيانُبواقعُ)ُالا

نُ)التقتتدمُالتقنيُ لُم  ُب كتت  تمثلتتة ُالستتتتتتتتتُالم  علىُأبعتتاده

الاستتتراتيجي,ُكستتبُزبائنُجدد,ُالتركيزُعلىُالموارد,ُ

(,ُالخيالُالابتكاري,ُتغذيةُالابتكارُدراستتتتتتةُالمخاطر,ُ

علىُُ )03Y – 1Y (وتمُترميزُهذهُالأستتتتتتئلةُبالرمزُ

ُكماُموضحةُبالاتي:ُالتواليُو

 التقدم التقني الاستراتيجي  -أ

جدولُ)ُ زءُالأولُمنُال عدُالج  هذاُالب  (2ُُيحتلُ

بالفقراتُ)ُالأستتتئلةُ(ُالخمسُ عب راًُعنهُ  ُ )5Y – 1Y (م 

ُ ه  ستتتوىُلأوستتاط  عتمدةُل قياسُهذاُالب عد,ُإذُبَلَغُّأعلىُم  الم 

ستتتتتابيةُ ستتتتتابيُُ( 3.83 )الح  نُالوستتتتتطُالح  وهوُأكبرُم 

ُوالتيُتتمثلُبـتتتتتتتتتُ)ُ )3Y (ضتتتي,ُوالخاصُب الفقرةُالفر

احترامُالأفكارُالمقدمةُمنُقبلُالزبائنُخاصتتةُماُمتعلقُ

رافُمعياريُبَلَغَُُبالتكنولوجياُالحديثة  0.91 )(ُوبانح 

دُ( احترامُالشتتركةُلزبائ نهاُب ماُيضتتمنُكستتبُ,ُوهذاُي ؤك 

متتاُيجعل هتتاُتتفوقُ د دُوالحفتتاظُعلىُالحتتاليينُم  زبتتائ نُجتت 

نافستتتتين ُعلىُالم  ه  ستتتتتوىُلأوستتتتاط  ,ُفيُحينُبلغُأدنىُم 

ستتتتتتابيةُ ستتتتتتابيُُوهوُأقلُ( 2.86 )الح  نُالوستتتتتتطُالح  م 

ُ الفقرة ُوالختتتاصُبتتت  عبرُعنهتتتاُ )5Y (الفرضتتتتتتي, ُوالم 

الاعتمادُعلىُالتكنولوجياُالمتطورةُفيُتصتتتتتتميمُبـتتتتتتتتتتت)

رافُمعيتتاريُبَلَغَُ ,ُ( 1.07 )ُوإنتتتاجُالمنتجتتات(ُوبتتانح 

دُ شتتتتتتركةُأستتتتتتاليبُتكنولوجيةُجديدةُإدخالُالوهذاُيؤك 

نتجاتهاُ ومتطورةُجداًُلت ستتتتتتتخدمُفيُتصتتتتتتميمُوإنتاجُم 

ُ.الحاليةُأوُالجديدة

 كسب زبائنِ جُدُد -ب

(ُبتتالفقراتُ)2ُُالجتتدولُ)ُُفيهتتذاُالب عتتدُُيتمثتتل

عتمدةُل قياسُهذاُالب عد,ُُ )10Y – 6Y (الأسئلةُ(ُ ُالم  حيث 

نُبينُ )8Y (لفقرةُكانتُل سابيُم  ُُأكبرُوسطُح  ه  أوساط 

ستتتتتتابيةُ نُالوستتتتتتطُُ( 4.06 )والذيُبلغُالح  وهوُأكبرُم 

ستتتتتتابيُالفرضتتتتتتي,ُوالتيُ تهتس المنظمة ُ)ُتنصُعلىالح 

بسةةةرعة الرد والأجابة على اسةةةتةسةةةارات  وتسةةةا لات 

رافُمعياريُبَلَغَُالزبون ك,ُ( 0.90 )(ُوبانح  دُُوذل  ي ؤك 

نُجهةُزبائ نهاُالرغبةُفيُالحفاظُعلىُالشتتركةُُامتلاك م 

هاو مُب غيةُتلبيت جات ه  مُوحا قلُ,ُالتطل عُإلىُرغبات ه  ُوُإنُا

سابيةُ ُالح  ه  ستوىُلأوساط  نُُ( 2.70 )أدنىُم  وهوُأقلُم 

ستتتتابيُالفرضتتتتي,ُوالخاصُب الفقرةُ ُ )6Y (الوستتتتطُالح 

عبرُعنهاُبـتتتتتتتتتتتت) تتصةةةةةةةف المعلومات التي تقدمها  والم 

رافُمعياريُ المنظمة للزبون بالدقة والوضةةوح (ُوبانح 

بالاحتفاظُالشتتتتتتركةُُيعكسُرغبة,ُوهذاُ( 1.02 )ُبَلَغَُ

نُأستتتتتترارهاُوعدمُالبوحُب هاُللزبونُفيُبعضُ بجزءُم 

.الأحيان

ُ
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حول  ةالمبحوث العينة يارية لاستجاباتعالتكرارات والنسب المئوية والأوساط الحسابية والانحرافات الم :( 2جدول ) 

ُ( التسويق الابتكاري الثاني )فقرات المتغير 

اد
بع
لأ
وا
ت 
را
غي
مت
ال

 

مز
لر
ا

 

 درجات مقياس الاستجابة

ي
اب
س
ح
ال
ط 
س
و
ال

ي 
ار
عي
لم
 ا
ف
را
ح
لان
ا

 

 أتفق بشدة 

(5) 

 أتفق

(4) 

 محايد

(3) 

 لا أتفق

(2) 

 لا أتفق بشدة

(1) 

 % ت % ت % ت % ت % ت

ي
ار
تك
لاب
 ا
ق
وي
س
لت
ا

 

ي 
قن
لت
 ا
دم
تق
ال

ي
ج
تي
را
ست
لا
ا

 

Y1 1 0.03 10 0.33 12 0.4 6 0.2 1 0.03 3.13 0.89 

Y2 0 0 22 0.73 2 0.06 6 0.2 0 0 3.53 0.81 

Y3 5 0.16 20 0.66 0 0 5 0.16 0 0 3.83 0.91 

Y4 0 0 15 0.5 3 0.1 12 0.4 0 0 3.10 0.90 

Y5 1 0.03 10 0.33 5 0.16 12 0.4 2 0.06 2.86 1.07 

دد
ج
ن 
ائ
زب
ب 
س
ك

 

Y6 1 0.03 8 0.26 3 0.1 17 0.56 1 0.03 2.70 1.02 

Y7 3 0.1 16 0.53 4 0.13 7 0.23 0 0 3.50 0.97 

Y8 10 0.33 15 0.5 2 0.06 3 0.1 0 0 4.06 0.90 

Y9 10 0.33 18 0.6 0 0 2 0.06 0 0 4.02 0.76 

Y10 2 0.06 21 0.7 3 0.1 3 0.1 1 0.03 3.66 0.88 

ى 
عل
ز 
كي
تر
ال

رد
وا
لم
ا

 

Y11 4 0.13 22 0.73 2 0.06 2 0.06 0 0 3.93 0.69 

Y12 2 0.06 19 0.63 0 0 9 0.3 0 0 3.46 1 

Y13 1 0.03 22 0.73 0 0 5 0.16 2 0.06 3.50 0.97 

Y14 1 0.03 8 0.26 3 0.1 17 0.56 1 0.03 3.70 1.02 

Y15 3 0.1 16 0.53 4 0.13 7 0.23 0 0 3.50 0.97 

طر
خا
لم
 ا
سة
را
د

 

Y16 10 0.33 15 0.5 2 0.06 3 0.1 0 0 4.06 0.90 

Y17 10 0.33 18 0.6 0 0 2 0.06 0 0 4.20 076 

Y18 2 0.06 21 0.7 3 0.1 3 0.1 1 0.03 3.66 0.88 

Y19 1 0.03 10 0.33 12 0.4 6 0.2 1 0.03 3.13 0.89 

Y20 0 0 22 0.73 2 0.06 6 0.2 0 0 3.53 0.81 

ي
ار
تك
لاب
 ا
ل
يا
خ
ال

 

Y21 0 0 21 0.7 2 0.06 7 0.23 0 0 3.46 1 

Y22 2 0.06 9 18 11 0.36 6 0.2 2 0.06 3.10 0.90 

Y23 4 0.13 22 0.73 3 0.1 1 0.03 0 0 3.93 0.69 

Y24 7 0.23 21 0.7 0 0 2 0.06 0 0 4.10 0.71 

Y25 2 0.06 10 0.33 7 0.23 11 0.36 0 0 3.10 0.90 
ار
تك
لاب
 ا
ية
غذ
ت

 
Y26 1 0.03 12 0.4 2 0.06 14 0.46 1 0.03 2.93 1.08 

Y27 1 0.03 5 0.16 3 0.1 19 0.63 2 0.06 2.46 0.97 

Y28 1 0.03 6 0.2 9 0.3 11 0.36 3 0.1 2.70 1.02 

Y29 5 0.16 0 0 0 0 20 0.66 5 0.16 3.83 0.91 

Y30 0 0 15 0.5 3 0.1 12 0.4 0 0 3.10 0.90 

                   N= 30اسوب.   الجدول من إعداد الباحث بالاعتماد على مخرجات الح
                        

 التركيز على الموارد -ت

(ُبالفقراتُ)2ُُهذاُالب عدُفيُالجدولُ)ُُإلىشارُي ُ

عتمدةُل قياسُهذاُالب عد,ُُ )51Y – 11Y (الأستتتئلةُ(ُ ُوالم 

سابيةُ ُالح  ه  وهوُأكبرُُ( 3.93 )كانتُأكبرُقيمةُلأوساط 

سابيُالفر نُالوسطُالح  ُ )11Y (ضي,ُوالخاصُب الفقرةُم 

لجوءُالمنظمتتةُإلىُعقتتدُتحتتالفتتاتُمعُُوالتيُت عب رُعَنُ)

رافُمعياريُبَلَغَُُالمجهزينُوالزبائن ,ُ( 0.69)(ُوبانح 

ستراتيجيةُللخلفُ شيرُإلىُامتلاكُالشركةُرؤىُا وهذاُي 

هاُُول مام نُاستتتتمرارُبقائ هاُوتحستتتينُموق ع  جيدةُتضتتتم 

ستتابيةُقدُبلغُالتناف ستتي,ُوكانتُأقلُقي ُالح  ه   )مةُلأوستتاط 

ستتتتتتابيُالفرضتتتتتتي,ُُ( 3.46 نُالوستتتتتتطُالح  وهوُأكبرُم 

تمثلةُ )12Y (والخاصُب الفقرةُ بـتتتتتتت)ُالاستثمارُالجيدُ الم 

ُاقتنتتتاصُالفرصُ ُيتياُإمكتتتانيتتتة ُبمتتتا ُالمتتتتاحتتتة للموارد

رافُمعياريُبَلَغَُ الستتانحةُفيُالبيئةُالخارجية  )(ُوبانح 

رقابيةُجيدةُُأساليبكةُعلىُ,ُوهذاُيؤكدُاعتمادُالشر( 1

نُُإمكاناتهالرقابةُوتقييمُ ماُيضتتتتتتم  تاحةُب  هاُالم  د  وموار 

ُالاستغلالُالأمثلُللف رصُالخارجية.

 دِراسة المخاطِر -ث

(ُبالفقراتُ)2ُُهذاُالب عدُفيُالجدولُ)ُُي عبرُعَن

عتمدةُل قياسُهذاُالب عد,ُُ )20Y – 61Y (الأستتتتتتئلةُ(ُ الم 

ُ سابيةُكانتُأكبرُقيمةُلأوسحيث  ُالح  ه  وهوُُ( 4.20 )اط 

ستتتتابيُالفرضتتتتي,ُوالخاصُب الفقرة نُالوستتتتطُالح  ُُُُأكبرُم 

) 17Y( ُ ُرمبة التوجه صوب الأعمال  )هاُبـتتتتترُعَنعبَُالم

رافُُالجديدل رمس صةةةةةةةعوبة تحقيق النجاح فيها (ُوبانح 

ماُ,ُ( 0.76 )معياريُبَلَغَُ ُرغبةُاعتمادي شتتتتتتيرُإلىُُم 

جازفةُللتغلغلُإلىُُاتُهجوميةاستتتتتتتراتيجيالشتتتتتتركةُ م 

ُهذاُالب عدُأقلُقيمةُلأوستتاطُ أماُُأستتواقُجديدةُواختراقها,

ستتتتتتتابيتتةُ نُالوستتتتتتطُُ( 3.13 )قتتدُبلغُفالح  وهوُأكبرُم 
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ستتتابيُالفرضتتتي,ُوالخاصُب الفقرةُ تمثلةُ )91Y (الح   الم 

امتلا  المنظمة حب المغامرل والخوض في الأعمال  بـ)

قيق التغلب على ذات المخاطرل العالية كونها تضةةمن تح

راف ُالتيُ(ُو المنافسةةةين وي شتتيرُ,ُ( 0.89 )معياريُُهاانح 

نافستتتتتيهاُفيُالشتتتتتركةُُذل كُإلىُاستتتتتتعداد علىُمواجهةُم 

م خاطرةُالعاليةُوالتفوقُعليه  ُ.الأعمالُالجديدةُذاتُالم 

 الخيال الابتكاري -ج

لُهتتذاُالب عتتدُفيُالجتتدولُ)ُ (ُبتتالفقراتُ)2ُُي مثتتَ

عتمدةُل قياسُهذاُالب عد,ُُ )25Y – 21Y (الأستتتتتتئلةُ(ُ الم 

سابيةُ ُالح  ه  ُكانتُأكبرُقيمةُلأوساط  وهوُُ( 4.10 )حيث 

ستتابيُالفرضتتي,ُوالخاصُب الفقرةُ نُالوستتطُالح   )أكبرُم 

) 24Yُُعبَرُعَنهاُبـتتتتتتتتتتت)تحفيزُالأفرادُذويُالمخيلات الم 

رافُمعياريُبَلَغَُ قدةُعلىُالأبداعُوالابتكار(ُوبانح  المت

صتتتتتتالشتتتتتتركةُُكُأهتمامويعنيُذلُ ,ُ( 0.71 ) ممينُبالم 

بتتدعينُلإيجتتا بتكرينُالم  ُهوُجتتديتتدُتلبيتتةًُوالم  لُمتتا دُكتت 

ستتابيةُُلأوستتاطُ اُوكانُاقل,ُلحاجاتُورغباتُالزبائ ن الح 

ستتتتتتابيُُ( 3.10 )هذاُالب عدُل نُالوستتتتتتطُالح  وهوُأكبرُم 

نُالفرضتتتتي,ُوالخاصُب ُ ُ )25Y (وُُ )22Y (الفقرةُك لُم 

تمثلة ين على النظر إلى منتجات تشةةجيع العامل بـتتتتتتتت) الم 

خيالية بطر  ابتكارية أو إلى المنتجات الحالية بأسةةاليب 

تحرصُالمنظمتتةُعلىُتنفيتتذُوُ)ُُ( وتصةةةةةةةةاميس جةةديةةدل

ُُ(ُالأفكتتتارُالإبتتتداعيتتتةُبستتتتتترعتتتة ُانالتتتتوعلىُالتوالي,

رافهُ  ُمعيتتتاريُمتتتانح  ُ( 0.90 )ا ُعلىُإنُ, ُيؤكتتتد وهتتتذا

ُ)ُمادياًُت دعمُالعاملينُلديهاُب ك لُماُيحتاجونالشتتتتتتركةُ هُ 

نتجاتُجديدةُإضتتتتافةُإلىُ ومعنوياًُ(ُلإيجادُتصتتتتاميمُوم 

نُ هاُم  كُالأفكارُفبلُأنُيستتتتتتب قهاُغير  ستتتتتترعةُتنفيذُتل 

نافسين. ُالم 

 تغذية الابتكار -ح

نُالجدولُ)ُُي شتتتتيرُالجزءُالأخير هذاُُإلىُ(2ُُم 

عتمدةُُ )30Y – 26Y ((ُالفقراتُ)ُالأستتتتتتئلةُبالب عدُ الم 

ستتتابيةُُإذُكانتل قياسُهذاُالب عد,ُ ُالح  ه  أكبرُقيمةُلأوستتتاط 

ستتتتابيُالفرضتتتتي,ُُ( 3.83 ) نُالوستتتتطُالح  وهوُأكبرُم 

ُ الفقرة ُعَنُ)ُ )29Y (والختتتاصُبتتت  تقةةةةديس ُوالتيُت عب ر

منتجةةات مسةةةةةةةتةةدامةةة من خلال الأخةةذ بنظر الاعتبةةار 

رافُمعيتتاريُبَلَغَُُ( التغيرات البيئيةةة ,ُ( 0.91 )ُوبتتانح 

ماُي دلُ راستتتةعلىُم  لبيئت هاُجيداًُوتحديدُك لُناُالشتتتركةُُد 

نُتغي راتُللتكيُّفُمعها م  ُُقيمة,ُأماُأدنىُتشهد هُ  ه  لأوساط 

سابيةُفقدُبلغُ سابيُُأقلوهوُُ( 2.46 )الح  نُالوسطُالح  م 

 والتيُتتمثلُبـتتتتتتتتت)ُ )27Y (الفرضتتتي,ُوالخاصُب الفقرةُ

نات  يا قاعدل ب يةامتلا  المنظمة  متاحة لجميع  الكترون

عاملين يد لُ,ُ( 0.97 )رافُمعياريُبَلَغَُ(ُوبانحُ ُال مماُ

علىُضتتعفُقاعدةُالبياناتُالتيُتمتلك هاُالشتتركةُأوُأنهاُ

تتتاحتتةُ غيرُالكترونيتتةُفضتتتتتتلاًُعنُاحتمتتاليتتةُإنهتتاُغيرُم 

ُلجميعُالعاملينُلديها.

 ً  اختبار فرضيات البحث: ثانيا

 اختبار الفرضية الأولى ) فرضية الارتباط ( -1

للبحثُوالتيُُفترضُالباحثُالفرضتتتتتتيةُالأولىأ

وجودُعلاقتتةُارتبتتاطُمعنويُموجتتبُذوُدلالتتةُُمفتتاد هتتاُ)

,ُإحصائيةُبينُاليقظةُالاستراتيجيةُوالتسويقُالابتكاريُ(

لُ عام  وقدُأعتمدُالباحثُالوستتتائلُالإحصتتتائيةُالخاصتتتةُبم 

تبُ باطُالر  ل تحديدُطبيعةُالعلاقةُماُُ( spearman )ارت 

خدامُالبرنامجُ باستتتتتتت تغيراتُالبحثُ ُُُُُُُُُالإحصتتتتتتتائيبينُم 

( spss v.18 )ُُض ُويعر  ُالارتبتتتاط, ُعلاقتتتة لاختبتتتار

تغيراتُالرئيستتتتتتتة3ُُالجدولُ)ُ (ُعلاقةُالارتباطُبينُالم 

برُتحليتتلُالبيتتانتتاتُالتيُتمُ ُع  نه متتا لٌُم  للبحتتثُوأبعتتادُكتت 

شركةُعينةُالبحث,ُويمكنُتوضياُ نُال الحصولُعليهاُم 

ُهذهُالعلاقةُبالاتي:ُ

باطُمو -أ جبةُذاتُدلالةُمعنويةُبينُوجودُعلاقةُارت

ب عدُاليقظةُالتكنولوجيةُوأبعادُالتستتتتتتويقُالابتكاري,ُ

ُ( 7 ),ُبمجموعُعلاقاتُ( 0.739 )وكانتُقيمته ُ

ثلُ ماُي م يةُُ( 100% )وب  ستتتتتتتوىُمعنو  )وعندُم 

ماُُ( 0.697 ),ُوبلغتُاعلىُقيمةُللارتباطُ( 0.01

ُالتقنيُ ُالتقتتتدم ُوب عتتتد ُالتكنولوجيتتتة ُاليقظتتتة بينُب عتتتد

باطُقويُموجبُذوُا لاستتتتتتتراتيجي,ُوهذاُي مثلُارت

ُعلىُ ماُيد لُّ دلالةُمعنويةُت فستتترُقوةُالعلاقةُبينه ما,ُم 

أهتمامُالشتتتتركةُبالتكنولوجياُالحديثةُكأستتتتاسُللتقد مُ

الاستتتتتتراتيجيُوب ماُي حق قُالتفوقُالتناف ستتتتتيُضتتتتتمنُ

ناعة.  قطاعُالص 

باطُموجبةُذاتُدلالةُمعنويةُبينُ -ب وجودُعلاقةُارت

دُاليقظةُالتناف ستتتتتتيةُوأبعادُالتستتتتتتويقُالابتكاري,ُب ع

كُب مقدارُ ل  ُ( 7 ),ُبمجموعُعلاقاتُ( 0.798 )وذ

ثلُ ماُي م يةُُ( 100% )وب  ستتتتتتتوىُمعنو  )وعندُم 

ماُُ( 0.747 ),ُوبلغتُاعلىُقيمةُللارتباطُ( 0.01

,ُالتركيزُعلىُالمواردوب عدُالتناف ستتيةُبينُب عدُاليقظةُ

وجتتبُذوُدلالتتةُمعنويتتةُوهتتذاُي مثتتلُارتبتتاطُقويُم

ما,ُ أهتمامُُوهذاُي شتتتتتتيرُإلىت فستتتتتترُقوةُالعلاقةُبينه 

تتتاحتتةُوالتتتأكيتتدُعلىُالشتتتتتتركتتةُ الكبيرُبتتالمواردُالم 

همُ نُت مث لُمصتتتتتدرُم  هاُباستتتتتتمرارُكون هاُت ؤم  تعزيز 

 ل قوت هاُالتناف سية.

باطُموجبةُذاتُدلالةُمعنويةُبينُ -ت وجودُعلاقةُارت

تستتتتويقُالابتكاري,ُوذل كُب عدُيقظةُالأعمالُوأبعادُال

وب متتاُُ( 7 ),ُبمجموعُعلاقتتاتُ( 0.776 )ب مقتتدارُ

ستتتتتوىُمعنويةُُ( 100% )ي مثلُ ,ُ( 0.01 )وعندُم 

ماُبينُب عدُُ( 0.710 )وبلغتُاعلىُقيمةُللارتباطُ

يقظةُالأعمالُوب عدُالتركيزُعلىُالموارد,ُوهذاُي مثلُ

ارتبتتاطُقويُموجتتبُذوُدلالتتةُمعنويتتةُت فستتتتتترُقوةُ

قتتةُبينه متتا,ُوهتتذاُي كتتدُأهتمتتامُالشتتتتتتركتتةُالكبيرُالعلا

ثةُ حدي يبُال جاريةُوالط رقُوالأستتتتتتتال ياتُالت بالعمل

تكاملةُللخلفُول مام.  للتسويقُوفقُاستراتيجياتُم 

باطُموجبةُذاتُدلالةُمعنويةُبينُ -ث وجودُعلاقةُارت

ب عدُاليقظةُالبيئيةُوأبعادُالتستتتتتويقُالابتكاري,ُوذل كُ

وب متتاُُ( 7 )موعُعلاقتتاتُ,ُبمج( 0.688 )ب مقتتدارُ

ستتتتتوىُمعنويةُُ( 100% )ي مثلُ ,ُ( 0.01 )وعندُم 

ماُبينُب عدُُ( 0.694 )وبلغتُاعلىُقيمةُللارتباطُ
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اليقظتتةُالبيئيتتةُوب عتتدُالخيتتالُالابتكتتاري,ُوهتتذاُي مثتتلُ

ارتبتتاطُقويُموجتتبُذوُدلالتتةُمعنويتتةُت فستتتتتترُقوةُ

ما,ُوهذاُ لُماأهتمامُالشتتتتتتركةُُي ؤكدالعلاقةُبينه  ك  ُب 

اُ نُتغي راتُب غيةُتحقيقُالتكيُّفُالناج  البيئةُم  تشتتتتهد هُ 

هاُ.ُ نُاستمرارُبقاءُالشركةُوتطور   معهاُوب ماُيضم 

ُ -ج رُالجتتتدولُ) 3ُُي ظه  وجودُعلاقتتتةُارتبتتتاطُقويتتتةُ(

ُاليقظتتتةُ تغير ُم  ُبين ُمعنويتتتة ُذاتُدلالتتتة موجبتتتة

تغيرُالتستتتتتتويقُالابتكاري ُالاستتتتتتتراتيجيةُب أبعاده ُوم 

كُ أبعاده ,ُوذل  بمجموعُعلاقاتُُ( 0.818 )ب مقدارُب 

ستتتتتتتوىُُ( 100% )وب ماُي مثلُُُُُُُُ( 7 ) وعندُم 

,ُوهذاُيستتتتتتماُب قبولُالفرضتتتتتتيةُ( 0.01 )معنويةُ

 الأولىُللبحثُ.

 

( بين اليقظة الاستراتيجية بأبعادها الفرعية التسويق الابتكاري بأبعاده  Spearmanعلاقات الارتباط لـ) :( 3جدول )

 البحث عينةكة الفرعية للشر

 التسويق                

 الابتكاري                   

 

 اليقظة

 الاستراتيجية

ي 
قن
لت
 ا
دم
تق
ال

ي
ج
تي
را
ست
لا
ا

دد 
ج
ن 
ائ
زب
ب 
س
ك

 

ى
عل
ز 
كي
تر
ال

 

رد
وا
لم
ا

 

طر
خا
لم
 ا
سة
را
د

ي 
ار
تك
لاب
 ا
ل
يا
خ
ال

 

ار
تك
لاب
 ا
ية
غذ
ت

ق  
وي
س
لت
 ا
ي
ال
جم
إ

ي
ار
تك
لاب
ا

 

العلاقات 

 المعنوية

لا
لع
 ا
دد
ع

ت
قا

 

الأهمية 

النسبية 

 للعلاقات

 100% 7 0.739 0.528 0.684 0.574 0.686 0.672 0.697 اليقظة التكنولوجية

 100% 7 0.798 0.579 0.647 0.601 0.747 0.703 0.722 اليقظة التنافسية

 100% 7 0.776 0.554 0.695 0.570 0.710 0.665 0.701 يقظة الأعمال

 100% 7 0.688 0.652 0.694 0.612 0.604 0.579 0.645 اليقظة البيئية

 100% 7 0.818 0.619 0.735 0.641 0.748 0.696 0.761 إجمالي اليقظة الاستراتيجية 

ت 
قا
لا
لع
ا

ية
نو
مع
ال

 

  35 5 5 5 5 5 5 5 عدد العلاقات

الأهمية النسبية 

% للعلاقات
1

0
0

 

%
1

0
0

 

%
1

0
0

 

%
1

0
0

 

%
1

0
0

 

%
1

0
0

 

%
1

0
0

 

%100      

 ( 0.01 ) نويةمستوى الدلالة المع

 

 ( التأثير) فرضية  الثانيةاختبار الفرضية  -2

فترضُالباحثُالفرضتتتتتتيةُالأولىُللبحثُوالتيُأ

نُوجودُعلاقةُتأثيرُموجبُذوُدلالةُإحصائيةُبي)ُمفاد هاُ

(ُإذُأستتتتعملُُاليقظةُالاستتتتراتيجيةُوالتستتتويقُالابتكاري

تمثلةُبتحليلُ الباحثُالوستتتتائلُالإحصتتتتائيةُالخاصتتتتة,ُالم 

دارُالخطيُالبستتتتتتيط,ُلتحديدُطبيعةُالعلاقةُماُبينُالانح

ُالبرنتتتامجُالإحصتتتتتتتتتائيُُُُُُُُُُ تغيراتُالبحتتتثُبتتتاستتتتتتتختتتدام ُُُُُُم 

( spss v.18 )ُُضُالجدول لاختبارُعلاقةُالتأثير,ُويعر 

تغيراتُالرئيستتةُللبحثُوأ4ُ)ُ بعادُ(ُعلاقةُالتأثيرُبينُالم 

برُتحليلُالبياناتُالتيُتمُالحصتتو نه ماُع  نُلُعليهك لٌُم  اُم 

ُُالشركةُعينةُالبحث,ُويمكنُتوضياُهذهُالعلاقةُبالاتي:ُ

المحستتتوبةُبينُاليقظةُالتكنولوجيةُُ( F )بلغتُقيمةُ -أ

نُقيمت هاُُ( 65 )ُوالتستتتتتويقُالابتكاري وهيُاكبرُم 

ماُأدىُإلىُظهورُ( 4.82 )الجدوليةُالبالغةُ  7 ),ُم 

ندُُ( 100% )علاقاتُمؤثرةُمعنوياًُوبنستتتتتتبةُُ( ع 

 .( 1.60 )ودرجةُحريةُُ( 0.05 )وىُدلالةُمست

المحستتوبةُبينُاليقظةُالتناف ستتيةُُ( F )ظهرتُقيمةُُ -ب

نُُ( 80.44 )والتستتتتتتويقُالابتكتتاريُ وهيُاكبرُم 

متتاُأدىُإلىُ( 4.82 )قيمت هتتاُالجتتدوليتتةُالبتتالغتتةُ ,ُم 

ًُوبنستتتتتتبتتةُُ( 7 )ظهورُ  )علاقتتاتُمؤثرةُمعنويتتا

ندُمستوىُدلالةُُ( %100 حريةُُودرجةُ( 0.05 )ع 

( 1.60 ). 

المحستتتتتتوبتتةُبينُيقظتتةُالأعمتتالُُ( F )بلغتتتُقيمتتةُ -ت

نُُ( 24.33 )والتستتتتتتويقُالابتكتتاريُ وهيُاكبرُم 

متتاُأدىُإلىُ( 4.82 )قيمت هتتاُالجتتدوليتتةُالبتتالغتتةُ ,ُم 

ًُوبنستتتتتتبتتةُُ( 7 )ظهورُ  )علاقتتاتُمؤثرةُمعنويتتا

ندُمستوىُدلالةُُ( %100 ودرجةُحريةُُ( 0.05 )ع 

( 1.60 ). 

نُالجد -ث المحستتتوبةُُ( F )(ُأنُقيمة4ُُولُ)ُيتضتتتاُم 

ُ( 13.6 )بينُاليقظةُالبيئيةُوالتستتتتتتويقُالابتكاريُ

نُقيمت هاُالجدوليةُالبالغةُ ماُ,ُمُ ( 4.82 )وهيُاكبرُم 

ُُُُُُُُُعلاقاتُمؤثرةُمعنوياًُوبنستبةُُُ( 7 )أدىُإلىُظهورُ

ندُمستتتتتتتوىُدلالةُُ( %100 ) ودرجةُُ( 0.05 )ع 

 .( 1.60 )حريةُ

ماُ -ج جدولُ)يتبينُم  قدمُأنُال مة4ُُت رُقي ُ( F )(ُي ظه 

المحستتتتتتوبتتةُبينُاليقظتتةُالاستتتتتتتراتيجيتتةُبتتأبعتتادهتتاُُ

ُ( 93.51 )والتستتتتتتويقُالابتكاريُبأبعادهُقدُبلغتُ

نُقيمت هاُالجدوليةُالبالغةُ ماُ( 4.82 )وهيُاكبرُم  ,ُم 

علاقاتُمؤثرةُمعنوياًُوبنستبةُُ( 7 )أدىُإلىُظهورُ

ندُمستتتتتتتوىُدلالةُُ( %100 ) ودرجةُُ( 0.05 )ع 

,ُونتيجةُل ذل كُفنُالفرضتتتيةُالثانيةُ)ُ( 1.60 )حريةُ

 فرضيةُالتأثيرُ(ُي مكنُقبولها.
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 عينة البحثعلاقات التأثير بين اليقظة الاستراتيجية بأبعادها ال رعية التسويق الابتكاري بأبعاده ال رعية للشركة : ( 4جدول  ) 

 التسويق  

 الابتكاري    

 

 

 اليقظة

 جيةالاستراتي

التقدم التقني 

 الاستراتيجي
 كسب زبائن جدد

 التركيز على

 الموارد
 تغذية الابتكار الخيال الابتكاري دراسة المخاطر

إجمالي التسويق 

 الابتكاري 

العلاقات 

 المعنوية
ت
قا
لا
لع
 ا
دد
ع

 

الأهمية 

النسبية 

 للعلاقات

اليقظة 

 التكنولوجية

0.59 0.34 0.62 0.38 0.43 0.2 0.66 0.44 0.6 0.36 0.73 0.54 0.76 0.58 
7 %100 

 دال 65 دال 54.73 دال 26.22 دال 36.66 دال 10.4 دال 28.56 دال 24.41

اليقظة 

 التنافسية

0.72 0.51 0.69 0.48 0.02 0.01 0.7 0.5 0.59 0.35 0.76 0.58 0.79 0.63 
7 %100 

 دال 80.44 دال 64.67 دال 25.68 دال 46.6 دال 0.08 دال 43.75 دال 49.09

 يقظة الأعمال
0.43 0.2 0.11 0.54 0.29 0.06 0.5 0.25 0.44 0.2 0.53 0.28 0.58 0.34 

7 %100 
 دال 24.33 دال 18.5 دال 11.55 دال 15.96 دال 18.91 دال 1.56 دال 10.4

 اليقظة البيئية
0.55 0.3 0.09 0.01 0.40 0.17 0.41 0.17 0.26 0.06 0.48 0.23 0.4 0.22 

7 %100 
 دال 13.6 دال 13.76 دال 3.45 دال 9.7 دال 9.41 دال 0.85 دال 20.82

إجمالي 

اليقظة 

 الاستراتيجية

0.7 0.5 0.26 0.12 0.7 0.5 0.72 0.5 0.6 0.36 0.78 0.6 0.82 0.67 

7 %100 
 دال 93.51 دال 72.73 دال 25.9 دال 48.8 دال 46.6 دال 7.85 دال 47.34

لاق
لع
ا

ية
و
عن
لم
 ا
ت
ا

 

عدد 

 العلاقات
5 5 5 5 5 5 5 35  

الأهمية 

النسبية 

 للعلاقات
%100 %100 %100 %100 %100 %100 %100 %100           

 

 4.82   ( 1.60 )( ودرجة حرية   0.05المحسوبة عند مستوى دلالة ) Fقيمة 
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 الاستنتاجات والتوصيات: الرابعالمبحث 
هذاُالمبحثُعرضُلأهمُماُتوصتتتتتتلُإليه ُيتضتتتتتتمنُ

العينتةُُإجتابتاتالبتاحتثُمنُنتتائ جُبتالاعتمتادُعلىُتحليتلُ

نُالتوصياتُعلىُأملُالاستفادةُ عُتقديمُعددُم  المبحوثة,ُم 

نهاُكونهاُي مكنُأنُتنفعُالشتتتتتتركةُالمبحوثةُفيُجوانبُمُ 

همة. ُم 

 الاستنتاجاتأولاً: 
 الاستنتاجات العامة -1

تائجُأنُالشتتتتتتركةُالمبحوثةُيعتمدُتقنياتُ -أ بينتُالن

تكنولوجيةُحديثةُلإنجازُعملياتهاُالإنتاجيةُكونهاُ

ناعة. منُقطاعُالص  نُالتفوقُالتناف سيُض   تضم 

جماعيُواعتبارهُ اعتمدتُالشتتتتتتركةُعلىُالعملُال -ب

مُل رصتتتتتتتدُالتغيراتُالبيئيةُوإيجادُحلولُ ه  موردُم 

ها,ُمونُأعضتتتتتتتاءُفرقُالعملُتنتميُإلىُ لمواجهت

ختلفة. ستوياتُإداريةُم   م 

إمتلاكُالشتتتتتتركةُقاعدةُبياناتُتعانيُضتتتتتتعفُفيُ -ت

الأداءُأمتتاُلعتتدمُاعتمتتادُالأستتتتتتتتاليتتبُالتكنولوجيتتةُ

ُلجميعُ تتتتاحتتتة ُغيرُم  ُأنهتتتا ُأو الحتتتديثتتتةُلإدارت هتتتا

 لعاملين.ا

تعتمدُالشتتتتتركةُإجراءاتُالستتتتتلامةُالمهنيةُوتركزُ -ث

نهاُ علىُالالتزامُبمستتتتؤوليات هاُالاجتماعيةُستتتتعياًُم 

للحصتتتتولُعلىُمواصتتتتفاتُدولية,ُوهذاُماُي مكنهاُ

نُتعزيزُمركزهاُالتناف سيُوحصت هاُالسوقية.  م 

 استنتاجات عملية -2

تغيرُاليقظةُالاستتتتتتتراتيجيةُتبينُ -أ وجودُارتباطُبينُم 

تغيرُالتستتتتتتويقُالابتكاريبأبعا بأبعاده ُبعلاقةُُدهاُوم 

 0.818 )دلالةُإحصائيةُبمقدارُمعنويةُموجبةُذاتُ

هاُقبولُالفرضتتتتتتيةُُ( وهيُعلاقةُقويةُيمكنُبموجب 

 الأولىُللبحث.

تغيرُاليقظةُالاستتتتتتتراتيجيةُبأبعادهاُظهورُ -ب تأثيرُل م 

تغيرُالتسويقُالابتكاريُبأبعاده ُبعلاقةُمعنويةُ علىُم 

وهذاُُ( 93.51 )ذاتُدلالةُإحصتتائيةُبمقدارُُموجبة

 ماُيسماُبقبولُالفرضيةُالثانيةُللبحث.
 

 ثانياً: التوصيات
نُ -1 يتوجبُعلىُالشتتتتتتركةُعينةُالبحثُالاستتتتتتتفادةُم 

تغيراتُالبحثُالحاليُكونه ُ تفستتتتتتيرُالعلاقاتُبينُم 

 عمليةُتقييمُلواق عُعمل ها.

نتجتتتات -2 ُم  ستتتتتتتتتتدامُوتقتتتديم ُالتركيزُعلىُالأبتتداعُالم 

تدامةُصتتتتتتتديقةُللبيئيةُت لبيُحاجاتُورغباتُ ستتتتتت م 

ختلفةُمعُضمانُتحقيقُأهدافها.  الزبائ نُالم 

مناُأعضتتتتتتتاءُفرقُالعملُصتتتتتتلاحياتُوامتيازاتُ -3

نتتاستتتتتتبتتةُلتمكينهمُعلىُ نُإجراءاتُُم  بتتذلُالمزيتتدُم 

نافسينُالحيطة نُتأثيرُالم   .والحذرُللحدُم 

تعزيزُقاعدةُمعلوماتُالشتتتتتتركةُودعمهاُبالتقنياتُ -4

ُالعتتتاملينُالإ ُجميع ُتمكين ُمع ُالحتتتديثتتتة لكترونيتتتة

 الوصولُإليهاُوحثهمُعلىُالتفاع لُمعها.

ُوأستتتتاليبتقييمُللخططُالاستتتتتراتيجيةُالحاليةُُإجراء -5

ب غيةُأجراءُُالوقفةُالاستتتتتتتراتيجيةُ(ُتطبيقُتنفيذهاُ)

نتاستتتتتتبتةُفيُضتتتتتتوءُالتغيراتُالبيئيتةُ التعتديلاتُالم 

نُتحقيقُالتكيُّفُ ستجدةُللتمك نُم   البيئي.الم 

نُقبلُ -6 قدمةُم  دراستتتتةُالأفكارُوالتصتتتتاميمُالجديدةُالم 

العاملينُأوُالزبائنُجيداًُكونهاُي مكنُأنُتكونُبذرةُ

بتكرُي حققُميزةُتناف سيةُللشركة. نتجُم   ل م 

 

B 

       2   

R   

 

F 
 

 الدلالة
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هاُجيداًُ -7 ر  قُوتقييمُمخاط  راستتتتتتةُالفرصُبتعم  يجبُد 

ختاطرةُغيرُالمتدروستتتتتتتةُُُُُُُُُُُُُُ كونُالابتكتارُلاُيعنيُالم 

 .الطائشةُ(ُُ)
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