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زب أوشعني أن أشنسك وعمخو التي أوعمذ علُىعلى والدي وأن أعمل صالحا "

 -19-طىزة الىمل الآًت "جساضاهىأدخلني بسخمخو في عبادك الصالحين 

اللهم لو الحمد ختى جسض ى ولو الحمد إذا زضِذ ولو الحمد بعد السضا ولو الحمد عدد 

زضاك، الشنس والحمدلله العلي القدًس ذو الجلاى والؤلسام الري وفقىا لإجمام هرا العمل 

ل الشنس والخقدًس إلى الأطخاذ االإشسف  مهدي "وأهاز لي الدزب للعلم واالإعسفت أجقدم بجصٍ

على ما أفادوي به وقدمه لي مً حهىد لإلماى االإرلسة، بدُث ماهذ جىحيهاجه " مساد

 .وإزشاداجه الدلُل االإعين الري أهاز لي الدزب وطهل لي الصعاب

لما أشنس الأعضاء االإدنمين على مشقت قساءة االإرلسة و ملاخظتهم وجىحيهاتهم، وأشنس أًضا 

ق ت جخصص حظىٍ  .أعضاء لجىت االإىاقشت في قظم العلىم الخجازٍ

لما أجىحه بالشنس لجمُع أطاجرجىا االإدترمين في مل مساخل الدزاطت الإا قدمىه مً 

ب أو مً بعُد في إهجاش  ل الشنس لهل مً طاهم مً قسٍ مجهىداث، وفي الأخير أجقدم بجصٍ

 .هرا العمل

 

                      

 

 

  شكر وكرف ارر



 

 

هذاء الإ
 الحمد لله خبا وشنسا وامخىاها على البدء والخخام
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.(وَآخِسُ دَعْىَاهُمْ أ  

ق مان مدفىفا بالدظهُلاث لنني فعلتها  با ولا الطسٍ لم جنً السخلت قصيرة ولا ًيبغي لها ان جهىن لم ًنً الحلم قسٍ

.فالحمد لله الري ٌظس البداًاث وبلغىا النهاًاث بفضله ولسمه  

اهدي جخسجي إلى مً أخمل اطمه بهل فخس الري مان قىحي إذا حظلل الضعف في لحظاث الخىف إلى قلبي إلى مً 

 علمني أن الدهُا صساع وطلاخها العلم واالإعسفت

.خفظه الله" بىمخُط بلقاطم"والدي الغالي   

إلى االإسأة التي حعلذ مني فخاة طمىخت وطهلذ علي الصعاب بدعائها الخفي إلى القلب الحىىن والشمعت التي ماهذ لي 

.أمي خفظها اللهفي اللُالي االإظلمت   

. حدي خفظه اللهإلى مً مان بجاهبي فهل خطىة زغم مسضه  

ق شازعين  قي االإخاعب ممهدًً الطسٍ الى خيرة أًامي وصفىتها ماهىا لي طىدا وداعمين ومشجعين دائما أشاخىا عً طسٍ

الثقت والؤصساز بداخلي طىدي ولخفي الري اطدىد علُه دائما الى الرًً غمسووي بالحب أمدووي بالقىة إلى الرًً لطاالإا 

.خفظهم الله (شمع الدًً– طُف الدًً - هىزالدًً)إخىحي ماهىا الظل لهرا الىجاح   

إلى أصدقاء الظىين وأصحاب الشدائد وملهمين هجاحي الى مً زطمىا بظمتي وقذ الصعاب إلى مً ذلسووي بمدي 

ق دوما صدًقاحي ؤمىىن بشجاعتي إلى الشمىع التي جىير لي الطسٍ – أخلام )قىحي واطخطاعتي إلى الرًً لا ًدبطىوي وٍ

وأها لها أن أبذ زغما عنها أجِذ بها ما لىذ لأفعل لىلا جىفُق مً الله ها " هالها" وأخيرا مً قاى أها لها .(فيروش – هدًل 

ذ وطىىاث الدزاطت الشاقت خاالإت فيها ختى جىالذ بمىه ولسمه لفسخت الخمام  هى الُىم العظُم هىا الُىم الري أحسٍ

. الحمد لله الري به خيرا وأملا إلا وأغسقىا طسوزا وفسخا ًيظُني مشقتي
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 الفهرس العام

 

 

 الصفحة  العىوان 

 الشكش والحقذيش

 الإهذاء

 - قائمة المححويات

 - الجذاول قائمة

 -الأشكال  قائمة 

 - قائمة الملاحق

 ح- أ  المقذمة العامة 

 30-2 الإطاس الىظشي للابحكاس الخعويقي: الفصل الأول 

 2 ثمهيذ

 15-3 ماهية الابحكاس الخعويقي: المبحح الأول 

5-3الابحكاس الخعويقي مفهوم : المطلل الأول   

 7-5الابحكاس الخعويقي أهواع : المطلل الثاوي

 12-7الابحكاس الخعويقي محطلبات : المطلل الثالح

 15-13الابحكاس الخعويقي مشاحل : المطلل الشابع

 30-15 الابحكاس في المضيج الخعويقي: المبحح الثاوي

 18-16 الابحكاس في المىحج: المطلل الأول 

 21-18 الابحكاس في الععش: المطلل الثاوي

 26-21 الابحكاس في الترويج: المطلل الثالح



 الفهرس العام

 

 

 29-26 الابحكاس في الحوصيع: المطلل الشابع

 30 خاثمة الفصل

 61-32 الإطاس الىظشي لصوسة العلامة الحجاسية: الفصل الثاوي

 32 ثمهيذ

 42-33 ماهية العلامة الحجاسية: المبحح الأول 

 35-33 مفهوم العلامة الحجاسية: المطلل الأول 

 37-36 أهواع صوسة العلامة الحجاسية: المطلل الثاوي

 39-38 ششوط إخحياس العلامة الحجاسية: المطلل الثالح

 42-40 مشاحل صىع العلامة الحجاسية: المطلل الشابع

 60-42 ماهية صوسة صوسة العلامة الحجاسية: المبحح الثاوي

 44-42 مفهوم صوسة العلامة الحجاسية: المطلل الأول 

 45 أهواع صوسة العلامة العلامة: المطلل الثاوي

 46 عىاصش صوسة العلامة الحجاسية: المطلل الثالح

 60-47 مشثكضات صوسة العلامة الحجاسية:  الشابعالمطلل

 61 خاثمة الفصل

 106-63 دساظة حالة مؤظعة إثصالات الجضائش وكالة ثبعة: الفصل الثالح

 63 ثمهيذ

 73-64 ثقذيم عام لمؤظعة إثصالات الجضائش وكالة ثبعة: المبحح الأول 

 66-64 هبزة عن مؤظعة إثصالات الجضائش: المطلل الأول 



 الفهرس العام

 

 

 66 هبزة عن مؤظعة إثصالات الجضائشوكالة ثبعة: المطلل الثاوي

 72-66 الهيكل الحىظيمي لمؤظعة إثصالات الجضائشوكالة ثبعة: المطلل الثالح

 73-72 الخذمات التي ثقذمها مؤظعة إثصالات الجضائشوكالة ثبعة: المطلل الشابع

الإطاس المنهجي و ثحليل الذساظة الميذاهية بمؤظعة إثصالات : المبحح الثاوي

 الجضائشوكالة ثبعة

74-106 

 76-74 مىهجية الذساظة: المطلل الأول 

 83-76 أدوات الححليل الإحصائي : المطلل الثاوي

 90-84 عشض و ثحليل هحائج الإظحبيان: المطلل الثالح

 105-91 إخحباس فشطيات الذساظة: المطلل الشابع

 106 خاثمة الفصل

 111-108 الخاثمة العامة

 118-113 قائمة المصادس و المشاجع

 144-120 الملاحق

 



 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

  

 

 

رهكسراللجا ورر
 



 

 

: فهشط الجذاول 

الصفحة عىوان الجذول الشقم 

 74 عدد الاطخبُاهاث االإىشعت 01

 75 مداوز الدزاطت 02

 76 مقُاض لُهازث الخماس ي 03

 78 مجالاث فئاث الىطط االإسجح 04

 79 هخائج اخخباز الخىشَع الطبُعي 05

ق معامل ألفا لسومبا 06  80 خثباث مداوز الاطخبُان عً طسٍ

 81-80 هخائج معاملاث بيرطىن بين االإخغير االإظخقل والخابع  07

 82-81 االإخغيراث الشخصُت لأفساد العُىت  08

قي )اججاهاث أفساد العُىت خىى أبعاد االإخغير الأوى  09  87-84 (الابخهاز الدظىٍ

ت )اججاهاث أفساد العُىت خىى االإخغير الثاوي  10  89-88 (صىزة العلامت الخجازٍ

ت  11 قي وصىزة العلامت الخجازٍ جدلُل الاهدداز الخطي البظُط بين الابخهاز الدظىٍ

 بمؤطظت اجصالاث الجصائس ومالت جبظت

91 

جدلُل الاهدداز الخطي البظُط بين بعد الابخهاز في الخدمت وصىزة العلامت  12

ت  الخجازٍ

93 

جدلُل الاهدداز الخطي البظُط بين بعد الابخهاز في الدظعير وصىزة العلامت  13

ت   الخجازٍ

95 

جدلُل الاهدداز الخطي البظُط بين بعد الابخهاز في الخىشَع  وصىزة العلامت  14

ت  الخجازٍ

96-97 



 

 

جدلُل الاهدداز الخطي البظُط بين بعد الابخهاز في التروٍج وصىزة العلامت  15

ت  الخجازٍ

98 

ت 16  100 جدلُل الاهدداز الخطي البظُط بين بعد الابخهاز في الأفساد وصىزة العلامت الخجازٍ

 جدلُل الاهدداز الخطي البظُط بين بعد الابخهاز في الدلُل االإادي وصىزة العلامت  17

ت  الخجازٍ

101-102 

جدلُل الاهدداز الخطي البظُط بين بعد الابخهاز في العملُاث وصىزة العلامت  18

ت  الخجازٍ

103 
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رالأ ش ورهكسرر
 

 

 

 

الصفحة عىوان الشكل الشقم 

قي 01  7 أهىاع الابخهاز الدظىٍ

قيمخطلباث  02 الابخهاز الدظىٍ  8 

قي 03  13 مساخل الابخهاز الدظىٍ

 23  لقُاض فعالُت الؤعلان AIDAهمىذج  04

 34  ( مظتهلو – علامت –مىخج  )الثلاثُت  05

ت 06  42 مساخل اوشاء العلامت الخجازٍ

ت ى  07  Aakre  50همىذج أبعاد شخصُت العلامت الخجازٍ

ت Aakerهمىذج  08  57  الإددداث بىاء قُمت العلامت الخجازٍ

تKellerهمىذج  09  58  الإددداث بىاء قُمت العلامت الخجازٍ

ت  10 الإددداث بىاء قُمت العلامت الخجازٍ  BAV همىذج    60 

 67 الهُهل الخىظُمي الإؤطظت اجصالاث الجصائس ومالت جبظت 11



 

 

 

 

 

 

 

 

 

رملاحقرهكسراو
 



 الملاحقرهكسرر
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

الصفحة   الملحقعىوانالشقم 

 120  جبظت ومالتصىزة جبين مؤطظت اجصالاث الجصائس 01

ت الإؤطظت اجصالاث الجصائس  ومالت جبظت 02  120 مىصت الأفهاز الابخهازٍ

 121 الهُهل الخىظُمي الإؤطظت اجصالاث الجصائس ومالت جبظت 03

 123-122 اجفاقُت التربص 04

 131-124 اطخمازة الاطخبُان 05

 132 قائمت الاطاجرة االإدنمين 06

 spss 133-144مخسحاث  07



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

رالمقجمةرالع مة
 



 رالع مةالمقجمة

 ‌أ 

 المقدمة        

لقد تزايدت أىمية قطاع الخدمات في الجزائر بشكل ممحوظ خلبل السنوات القميمة الماضية، ويبرز       
قطاع الاتصالات السمكية واللبسمكية واليواتف النقالة كأحد أكثر القطاعات نموًا وتطورًا، خاصة بعد انفتاح 

ويُعد ىذا القطاع من الركائز الأساسية لتحفيز النمو الاقتصادي، ولكنو لا . لمؤسسات الأجنبيةأمام االسوق 
 .يزال بحاجة إلى مزيد من الدعم لتعزيز دوره كمحرك لمقطاعات الاقتصادية الأخرى

فالمنافسة تمثل القاعدة . إن السمة الأبرز لبيئة الأعمال الراىنة لمعظم المؤسسات ىي التغير المستمر     
الجوىرية لمنمو والتطور، ومع ازدياد عدد المؤسسات في ىذا السياق وتأثير العولمة عمى مختمف جوانب 

لمؤسسات في الأسواق المحمية زيادة حدة المنافسة بين ا، فقد أدى ذلك إلى  منياالحياة، لا سيما الاقتصادية
 .والدولية عمى حد سواء

وفي خضم التطور المتسارع في مجال التكنولوجيا، وخاصة قطاع الاتصالات والمعمومات، ومع استمرار     
 الخدمية منيا،، لا سيما مؤسساتالتقدم والتطور، أصبح التغير والديناميكية عنصرًا مميزًا لبيئة عمل ال

 .وتوجييا نحو مواكبة ىذه التحولات والتكيف معيا

لذا، تسعى ىذه الأخيرة إلى تفعيل دور التميز، وبالأخص ذلك الذي يعتمد عمى الابتكار، والذي من     
خلبلو تستطيع المؤسسة بناء أفكار جديدة تمكنيا من الارتقاء وتحقيق وتعزيز ميزتيا التنافسية وجودتيا 

وتطوير علبمتيا التجارية والحفاظ عمييا، وذلك بيدف ضمان بقائيا واستمرارىا في السوق وتكوين صورة 
 .ذىنية فريدة ليا

وتُعد صورة العلبمة بمثابة سمعة المؤسسة في المجتمع، وتمثل روحيا وىويتيا، وتبُنى عمييا مكانتيا     
. فيي تمثل إدارة للؤفكار التي تعكس واقع المؤسسة وصورتيا. الاجتماعية والاقتصادية

 :الإشكالية

   في ظل ما سبق ذكره تتجمى معالم الإشكالية الأساسية ليذا البحث والتي يمكن صياغتيا عمى النحو 
 :التالي

-   ما مدى تأثير الابتكار التسويقي في تحسين صورة العلامة التجارية بمؤسسة اتصالات الجزائر 
 ؟-تبسة

 :الأسئمة الفرعية



 رالع مةالمقجمة

 ‌ب 

 :     وللئحاطة بالموضوع أكثر تمت تجزئة الإشكالية الرئيسية إلى عدة فرعية تساؤلات كالتالي

 ىل يوجد أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى معنويةα≤0.05  في الابتكار التسويقيبين بعد 
العلبمة التجارية؟ صورة  وةالخدم

 ىل يوجد أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى معنويةα≤0.05  في الابتكار التسويقيبين بعد 
العلبمة التجارية؟ صورة و التسعير

 ىل يوجد أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى معنويةα≤0.05 في الترويج الابتكار التسويقيبين بعد 
والعلبمة التجارية؟ 

 ىل يوجد أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى معنويةα≤ 0.05 في الابتكار التسويقي بين بعد 
 ؟العلبمة التجاريةصورة التوزيع و

 ىل يوجد أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى معنويةα≤0.05  في الأفراد الابتكار التسويقيبين بعد 
العلبمة التجارية؟ وصورة 

 ىل يوجد أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى معنويةα≤0.05  في الدليل الابتكار التسويقيبين بعد 
العلبمة التجارية؟ وصورة المادي 

  ىل يوجد أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى معنويةα≤0.05 في الابتكار التسويقي بين بعد 
العلبمة التجارية؟ وصورة العمميات 

 :الفرضيات

 :   من أجل الإجابة عمى التساؤلات المطروحة تم صياغة الفرضية الرئيسية التالية

 :الفرضية الرئيسية

 وكالةبمؤسسة اتصالات الجزائر  في تحسين صورة العلبمة التجارية لإبتكار التسويقيإيجابي ليوجد أثر -
 .تبسة 

 :    و ينبثق من ىذه الفرضية جممة من الفرضيات الفرعية و ىي 

 العلبمة الخدمة وصورة في الابتكاربين بعد ≥0.05αيوجد أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى معنوية - 
 .التجارية



 رالع مةالمقجمة

 ‌ج 

 العلبمة وصورة في التسعير الابتكاربين بعد ≥0.05αيوجد أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى معنوية - 
 .التجارية

 العلبمة وصورة في التوزيع الابتكاربين بعد ≥0.05α إحصائية عند مستوى معنوية دلالةيوجد أثر ذو -
 .التجارية

 العلبمة رويج وصورة في التالابتكاربين بعد ≥0.05α إحصائية عند مستوى معنوية دلالةيوجد أثر ذو -
‌.التجارية

 العلبمة فراد وصورة في الأالابتكاربين بعد ≥0.05α إحصائية عند مستوى معنوية دلالةيوجد أثر ذو -
 .التجارية

 لدليل المادي وصورة في االابتكاربين بعد ≥0.05α إحصائية عند مستوى معنوية دلالةيوجد أثر ذو -
 .العلبمة التجارية

 العلبمة عمميات وصورة في الالابتكاربين بعد ≥0.05α إحصائية عند مستوى معنوية دلالةيوجد أثر ذو -
 .التجارية

 :أىمية الدراسة

 :يتكمن أىمية البحث فيما يل   

 التسويقية  الإدارات من قبلوتطبيقو تبنيو ومدى التسويقي وىاما وىو الابتكاريتناول موضوعا حيويا -
 .زبونال مة التجارية لدىلا في تحسين صورة العوأثرهلممؤسسات الخدمية 

أىم العوامل   أحدالابتكار باعتباره تسميط الضوء عمى خلبلكما يستمد موضوع البحث أىميتو من -
 .المنافسة يادة لممؤسسات في ظل بيئة ديناميكية تتسم بشدةرالمساىمة في تحقيق ال

لممؤسسة من أجل   التجاريةوالعلبمة التسويقي الاىتمام بالابتكارتقديم معمومات ميمة تتعمق بضرورة -
 . الجزائراتصالاتتحقيق جودة أفضل في تقديم الخدمات في مؤسسة 

 :أىداف الدراسة

 :   تيدف ىذه الدراسة إلى تحقيق ما يمي
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 . بالابتكار التسويقي الضوء عمى مختمف الجوانب المتعمقةإلقاء-

 .صورة العلبمة التجاريةالمفاىيم المتعمقة بتوضيح - 

 .في تحسين صورة العلبمة التجاريةالابتكار التسويقي معرفة الدور الذي يمعبو - 

 .في ىذا المجالالباحثين التوصل إلى نتائج حول موضوع الدراسة من شأنيا أن تجيب عمى تساؤلات - 

تقديم بعض الاقتراحات من شأنيا أن تعزيز الابتكار التسويقي في تحسين صورة العلبمة التجارية لدى - 
 . تبسة وكالة الجزائر اتصالاتمؤسسة مؤسسة 

 :أسباب اختيار موضوع الدراسة

 :   لقد تم اختيار موضوع الدراسة نظرا للؤسباب التالية

 :أسباب موضوعية

 .ملبئمة موضوع الدراسة مع التخصص-

 .توسيع المفاىيم المتعمقة بالابتكار التسويقي وصورة العلبمة التجارية- 

 .قمة الدراسات والبحوث التي تعالج مسألة الابتكار في مجل التسويق- 

 :أسباب ذاتية

 .حداثة موضوع الابتكار التسويقي والرغبة في إثرائو وتقديم إضافة إلى مجموع البحوث المتعمقة بو-

 .ميول شخصي لموضوع الدراسة- 

 : منيج الدراسة

لدراسة الموضوع وقصد الإجابة عن الإشكالية والتساؤلات ومحاولة الربط بين مختمف متغيرات الدراسة،     
فإنو سيتم استخدام المنيج الوصفي التحميمي في الجانب النظري من أجل وصف الظاىرة المدروسة، عن 

وفي الجانب التطبيقي فإنو . دراسة الواردة في اللوتحميل الأشكاطريق جمع معمومات عن المشكمة وتصنيفيا 
مؤسسة سيتم استخدام منيج دراسة الحالة، وذلك من خلبل الاستبيان الذي سيتم إعداده، وتوزيعو عمى 
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، من أجل الوقوف عمى ةوالإحصائيات اللبزم وكذا من خلبل جمع المعمومات إتصالات الجزائر وكالة تبسة،
. في المؤسسة محل الدراسةصورة العلبمة التجارية الذي يمعبو الابتكار التسويقي في تحسين الأثر 

 :حدود الدراسة 

طبقت ىذه الدراسة خلبل السداسي الثاني من السنة الجامعية لمموسم الجامعي :الحدود الزمنية-1
 . أفريل07 مارس إلى 22 من 2025\2024

.  تبسة  كونيا مكان إجراء الدراسة الميدانيةوكالة تمثمت في مؤسسة اتصالات الجزائر :الحدود المكانية- 2

 :صعوبات الدراسة

 :  تم التعرض لعدة صعوبات أثناء القيام بالدراسة منيا

  .قمة الدراسات بالمغة العربية التي تناولت موضوع صورة العلبمة التجارية-

. صعوبة الحصول عمى إجابات عمى الاستبيان من طرف أفراد العينة المدروسة- 

 :الدراسات السابقة

  لقد حظي موضوع الابتكار التسويقي وصورة العلبمة التجارية باىتمام كثير من الباحثين، حيث تم الاطلبع 
 : عمى بعض الدراسات السابقة والأبحاث المتعمقة بموضوع الدراسة أىميا ما يمي

 :الدراسات المتعمقة بالابتكار التسويقي وما يرتبط بو-أ

تنافسية دراسة حالة مؤسسة نقاوس الميزة ال التسويقي في تحقيق الابتكاردور "،حذفاني أمير- 1
 كمية العموم ، قسم عموم التسيير،إدارة الأعمالدكتوراه، تخصص  أطروحة ،-"باتنة-مصبراتنقاوس

 .2019/2018 ، الجزائر،-3- جامعة الجزائر، وعموم التسييرالاقتصادية والتجارية

ىدفت ىذه الدراسة إلى معرفة دور الإبتكار التسويقي في تحقيق ميزة تنافسية لمؤسسة نقاوس مصبرات من   
بتكار التسويقي للئقد أظيرت نتائج الدراسة أن والتوزيع،خلبل الإبتكار في المنتجات عممية التسعير والترويج 

 وبالسعر حيث أن إنتاج منتجات جديدة عالية الجودة مصبرات،دور في تحقيق ميزة تنافسية لمؤسسة نقاوس 
المناسب مع عمميات ترويج فعالة وتسميم المنتجات في الآجال المحددة ساىم في خمق مزيج تسويقي مبتكر 

. ومتكامل كان لو الدور الكبير في تحقيق ميزة تنافسية لممؤسسة
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، مدكرة ماجستير، تخصص التسويق، قسم عموم التسيير، كمية العموم الاقتصادية "لحضنة بالمسيمة-2
 .  2007والتجارية وعموم التسيير، جامعة المسيمة، الجزائر، 

كونو محاولة لإبراز أىمية الابتكار التسويقي في مجال عن إن اليدف من تناول ىذا الموضوع لا يخرج   
المنتجات عمى تحسين الأداء التسويقي بشكل خاص والأداء الكمي لممؤسسة بشكل عام، ومحاولة لإحداث 

 .الوعي لأصحاب القرار في المؤسسات والمسيرين لأىمية وجدوى الابتكار في التسويق بصفة عامة

 :ولقد تم الخروج بالنتائج التالي

يمكن الابتكار التسويقي في مجال المنتجات المؤسسة من امتلبك ميزة تسويقية مؤقتة تعمل عمى إطالة من -
عمر منتجاتيا ولكن لفترة مؤقتة، حيث يتم إعادة إدخال تحسينات جديدة تمكن من تحقيق ميزة تسويقي جديدة 

 .مؤقتة تسمح بإطالة عمر المنتج مرة أخرى وقد لاحظنا ىذا أيضا من خلبل دراسة الحالة

إن الابتكار التسويقي في مجال المنتجات يؤدي الى اتساع في تشكيمة منتجات المؤسسة مما ينعكس عمى - 
. إرضاء مستيمكين جدد قدراتيا في الاستجابة لقطاعات سوقية جديدة، وىذا ما يعني التمكن او القدرة عمى

 :الدراسات المتعمقة بصورة العلامة التجارية وما يرتبط بيا- ب

، "تقييم صورة المؤسسة وأثرىا عمى سموك المستيمك دراسة حالة مؤسسة بريد الجزائر"وىاب محمد، -1
كمية العموم الاقتصادية والتجارية وعموم مذكرة ماجيستير، تخصص التسويق، قسم العموم التجارية، 

 .2006، جامعة سعد دحمب، البميدة، الجزائر،التسيير

ىدفت الدراسة إلى تحديد كيفية استحضار المستيمك صورة المؤسسة والعناصر المكونة ليا وكيفية تشكميا   
لى أي مدى تؤثر الصورة عمى قرار الشراء  توصمت الدراسة عمى أن عناصر الصورة التي ، كماوقياسيا وا 

يستحضرىا المستيمك تتمثل في اسم المؤسسة كمركز ليذه الصورة أما الشبكة المكونة فتتمثل في العممية 
. الإنتاجية لمخدمة والمعايشة وسياسات الاتصال

دور المسؤولية الاجتماعية في تحسين صورة العلامة التجارية دراسة " بمعيد سمية، بناولة حكيم، - 2
، مذكرة ماستر، تخصص إدارة أعمال، قسم عموم التسيير، كمية العموم "Mobilisحالة مؤسسة 

 . 2018الاقتصادية والتجارية وعموم التسيير، جامعة خميس مميانة، عين الدفمى، الجزائر، 

ة في ؤسس المىاىدفت الدراسة إلى إبراز دور المسؤولية الاجتماعية من بين مجموعة الأساليب التي تعتمد  
تحسين صورة العلبمة التجارية ومعرفة موقع مؤسسة موبيميس من مفيوم المسؤولية الاجتماعية، ومدى 



 رالع مةالمقجمة

 ‌ز 

الإطار النظري المسؤولية الاجتماعية، وصورة ل ذلك من خلبل تناو. استجابتيا لمبرامج المرتبطة بيذا المفيوم
براز العلبقة   .بينيماالعلبمة التجارية في الفصل الأول وا 

أما فيما يخص الجانب التطبيقي اعتمدت دراستنا عمى استبيان إلكتروني وتم تطبيقو عمى زبائن مؤسسة    
 وفي ضوء ذلك جرى جمع البيانات الكترونية،استبانة  (74)موبيميس وكالة خميسمميانة، حيث تم توزيع 

 .الفرضياتواختيار spss وتحميميا عمى برنامج الحزمة الإحصائية

تبني فكرة المسؤولية الاجتماعية من قبل المؤسسة يحسن صورتيا في : ومن جممة النتائج المتوصل إلييا   
شارات تيدف إلى تعريف فالمجتمع،   منتجات المؤسسة، ومؤسسة وتمييزالعلبمة التجارية وسيمة اتصال وا 
 .تم بأبعاد المسؤولية الاجتماعية بنسب متفاوتةهموبيميس ت

 ما يميز ىذه الدراسة عن الدراسات السابقة: 

إن أغمب الدراسات السابقة قد تناولت موضوع الابتكار التسويقي وعلبقتو بالأداء في المؤسسات     
، في صناعيةالاقتصادية، ولاء الزبون، وبعضيا تمت دراسة أثره عمى الميزة التنافسية لبعض المؤسسات ال

عمى صورة العلبمة التجارية في المؤسسات  حين أن الدراسة الحالية تناولت ىذا الموضوع مع تحديد أثره
 . اتصالات الجزائر وكالة تبسة مؤسسةالعاممين في، من وجية نظر خدميةال

 :ىيكل الدراسة

لتجسيد موضوع الدراسة، والوصول إلى النتائج المسطرة من ىذه الدراسة فإن الخطة المعتمدة ستعالجو من    
 :تطبيقي يضم فصل واحد، يمكن توضيحيا عمى النحوالآتيقسم نظري يضم فصمين و، قسم خلبل قسمين

 بعنوان الإطار النظري للببتكار التسويقي، وسيتم التطرق من خلبلو إلى مبحثين الأول :الفصل الأول .
 . التسويقي في المزيجالابتكار التسويقي وفي المبحث الثاني، الابتكارماىية 

وسيتم من خلبلو التطرق إلى مبحثين الإطار النظري لصورة العلبمة التجارية،  وجاء بعنوان :الفصل الثاني .
 .ماىية صورة العلبمة التجارية، وفي المبحث الثاني، ماىية العلبمة التجاريةالأول، 

يتضمن مبحثين مؤسسة إتصالات الجزائر  وكالة تبسة  جاء ىذا الفصل بعنوان دراسة حالة : الثالثلالفص.
 الإطار المنيجي وتحميل  وعرض في المبحث الثانيتقديم عام لمؤسسة إتصالات الجزائر وكالة تبسة،الأول، 

. الدراسة الميدانية بمؤسسة إتصالات الجزائر وكالة تبسة
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 :تمييد 

 الاجتماعي ،تشيد الحياة المعاصرة تغيرات عالمية متسارعة، سواء عمى الصعيد الاقتصادي،التكنولوجي   
 وقد فرضت ىذه ، بقدوم عصر جديد يتسم بأفكار ومفاىيم وتطبيقات مختمفةئو حتى السياسي، مما ينب

التحولات عمى المؤسسات القائمة تبني استراتيجيات مبتكرة تمكنيا من الاستجابة السريعة والفعالة لبيئتيا 
 باستمرار،وترتكز ىذه الاستراتيجيات بشكل أساسي عمى المنيج التسويقي الحديث الذي  المتغيرةالتنافسية

 العملبء بكفاءة وفعالية، ومع ازدياد حدة المنافسة وتفاقم تاحتياجات ورغبا وتمبية دييدف إلى تحدي
التحديات، بدأت المؤسسات تدرك أىمية الابتكار وقيمتو ودوره المحوري في تحقيق أىدافيا، ونظرا لأىمية 
التسويق وارتباطو الوثيق بجميع أنشطة المؤسسة الأخرى،أصبح الابتكار في أنشطة التسويق عاملب أساسيا 

المنطمق، ظير مفيوم الابتكار التسويقي كأحد المفاىيم الحديثة التي تضيف قيمة و من ىذا لتحقيق النجاح 
. مميزة لممؤسسات، وأصبح ركيزة أساسية تعتمد عمييا في تحقيق أىدافيا الإستراتيجية

وسيتم في ىذا الفصل التطرق إلى المفاىيم الأساسية المتعمقة بالابتكار التسويقي من خلبل المباحث   
 :التالية

 ماىية الابتكار التسويقي:المبحث الأول . 
 الابتكار في المزيج التسويقي:المبحث الثاني. 
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ماىية الابتكار التسويقي : المبحث الأول

يشيد الابتكار اىتماما متزايدا في مجال التسويق، وذلك لما لو من دور محوري في تحقيق النجاح     
والتفوق والتميز لممؤسسات في الأسواق التنافسية وفي ظل بيئة الأعمال الحالية،التي تتسم بالتغيرات 
السريعة وتطور احتياجات المستيمكين،أصبح تبني مفيوم الابتكار التسويقي ضرورة ممحة لممؤسسات 
الراغبة في اكتساب عملبء جدد والحفاظ عمى العملبء الحاليين وخمق قيمة مضافة ليم مما يعزز من 

. أرباحيا ومكانتيا في الأسواق

مفيوم الابتكار التسويقي : المطمب الأول

  تعريف الابتكار التسويقي.1

عممية إبداعية تيدف إلى تقديم قيمة جديدة لمعملبء في السوق، :"يعرف الابتكار التسويقي عمى انو    
يمكن أن ، تسعير مختمفة واستراتيجياتسواء من خلبل منتجات أو خدمات مطورة أو طرق تسويق مبتكرة،

 و العملبء ل المؤسسة أو تبني أفكار خارجية لتمبية احتياجات السوقخيشمل ذلك تطوير أفكار جديدة دا
 .1"بشكل أفضل

وضع الأفكار الجديدة أو غير التقميدية موضع التطبيق الفعمي في الممارسات :"ويعرف أيضا عمى انو   
 .2"التسويقية

 

 

                                                           
  ،"انعكاسات الابتكار التسويقي عمى الأساليب المتبعة في ترويج الخدمات التسويقية الفندقية":نوري عبد الله ميبات 1

 :، ص2006، 23 العدد الإدارية،العراق، المجمة العراقية لمعموم أربيل،دراسة ميدانية في عدد من الفنادق في محافظة 
253. 

 قسم العموم ماستر، ، مذكرة "دور الابتكار التسويقي في تحقيق الميزة التنافسية لممؤسسة الاقتصادية":رمضانلطرش 2
 الجزائر، خيضر،بسكرة، جامعة محمد التسيير، وعموم والتجارية كمية العموم الاقتصادية شامل، تخصص تسويق التجارية،
 .11 :، ص2015
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تطوير منتجات سابقة أو جديدة عن :" إلى إن الابتكار التسويقي ىوRobert and Maryوقد أشار  
طريق الانفتاح عمى أفكار جديدة ووجيات نظر مختمفة بحيث أن ىذه الأفكار يمكن أن تصل إلى أشخاص 

 .1"آخرين بعد وضعيا في صيغة مفيومة حتى تصبح منتجا 

التسويق الذي يتخيل ويعمل عمى إيجاد حمول يفكر فييا المستيمك أو :"عمى انو"  p. Kotler“   عرفيا
 .2"يحمم بيا

 الناجح للؤفكار الجديدة الاستغلبلأن الابتكار التسويقي ىو :"القولمن خلبل التعاريف السابقة يمكن    
التي تعمل عمى تقديم منتج تقميدي ومختمف لمسوق ويشمل الابتكار في جميع عناصر المزيج التسويقي 

 وىذا ما يجعل المؤسسة مختمفة الجديدة،كما يضم اكتشاف الأسواق  ( الترويجالمنتج، التسعير،التوزيع،)
 .3"عن المنافسين

 خصائص الابتكار التسويقي .2

 :4يميمن بين أىم خصائص الابتكار التسويقي ما    

 يجب أن يقدم الابتكار شيئا مختمفا وجديدا يميز المؤسسة عن :(التمايز)التميز عن المنافسين  -
. منافسييا في السوق

 يتضمن الابتكار القدرة عمى تحديدا احتياجات العملبء المتغيرة وتوقع اتجاىات :اكتشاف الفرص -
 .جديدة مما يتيح لممؤسسة تقديم حمول مبتكرة تمبي ىذه الاحتياجات واختلبق أسواق السوق،

 يشمل الابتكار تقديم منتجات أو خدمات جديدة، سواء كانت تغييرات جذرية أو :التجديد المستمر -
 . بيدف الحفاظ عمى الحصة السوقية وتطويرىا،تحسينات بسيطة

                                                           
1.Robert and Mary Kay :"Individuel characteristics and creativity" , In The 
MarketingClassroom, journal of Marketing Education, No02,2011,P:11. 
2Kolter Philip,Dubois":Marketing Management", Pearson Education ,11emeédition, Paris 
,2003, P: 27.   

 "دور الابتكار التسويقي في تحسين صورة العلامة التجارية لممؤسسة الاقتصادية الجزائرية":حمزةبن خميفة احمد، بعمي 3
 .487 :، ص2021 لخضر،الوادي،الجزائر،، جامعة الشييد حمو 01، العدد06 مجمد والأعمال،، مجمة اقتصاد المال 

 ، مجمة الدراسات "دور الابتكار التسويقي في تحقيق الميزة التنافسية في المؤسسة الاقتصادية:"رياض، ايمان كشرود4
 . 662: ص،2017، الجزائر ،03، جامعة الجزائر 08 العددوالمحاسبيةوالإدارية،المالية 
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 يتميز المبتكر بأنو أول من يقدم فكرة جديدة أو تعديلب مبتكرا عمى منتج أو :ة في الفكرةسبقيالأ -
 .خدمة موجودة

 لا يقتصر الابتكار عمى مجرد توليد الأفكار، بل يشمل تحويل ىذه الأفكار :التطبيق الفعمي -
 .موضع التطبيق الفعمي

 لا يقتصر الابتكار عمى مجال تسويقي معين بل يمكن تطبيقو في جميع جوانب :الشمولية -
 .التسويق

 أىمية الابتكار التسويقي .3

 :1في  للببتكار التسويقي أىمية كبيرة سواء للؤفراد أو المؤسسات وتتمثل 

. تحسين الصورة الذىنية لممؤسسة وسمعتيا -
 . والأرباحوالمبيعاتزيادة الحصة السوقية  -
 .الوصول إلى مركز القيادة في السوق -
 .تحقيق الميزة التنافسية ومواجية المنافسة الدولية -
 .إشباع حاجات ورغبات الزبائن غيرالممباة -
 .والمجتمعرفع المستوى المعيشي للؤفراد  -
 .كسب ولاء الزبائن الحاليين وجذب زبائن جدد -

 أنواع الابتكار التسويقي: المطمب الثاني

نوع المنتج، نوع المؤسسة، :  عدد من الأسس منياباستخداميمكن تقسيم الابتكار إلى عدة أنواع وذلك    
. الخ... اليدف من الابتكار، العميل، المستيدف من الابتكار

 :2وسيتم عرض لأىم أنواع الابتكار التسويقي طبقا ليذه الأسس كما يمي  

                                                           
. 662 :ص،"مرجع سابق:" ايمان كشرودرياض،. 1
، مذكرة ماستر، قسم "إدارة المعرفة التسويقية وأثرىا عمى الابتكار التسويقي في المؤسسة الخدمية:"بن ىارون ىاجر2

، 1945 ماي 08 العموم الاقتصادية والتجارية وعموم التسيير، جامعة خدمات، كميةالعموم التجارية، تخصص تسويق 
 .47 :ص، 2020قالمة، الجزائر،
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 يمكن تصنيف الابتكار التسويقي بناء عمى نوع المنتج الذي يتم تقديمو إلى :وفقا لنوع المنتج -1
 شك لمتسويق، ولا وذلك طبقا لممفيوم الموسع سمعة، خدمةالسوق، حيث إن المنتج يمكن أن يكون 

أن اليدف الأساسي من الابتكار التسويقي والشكل الذي يتخذه يمكن أن يتأثر بدرجة كبيرة بنوع 
.  المنتج الذي ينصب عميو

وبناءا عمى ، يمكن تصنيف الابتكار التسويقي حسب نوع المؤسسة التي تبتكره:وفقا لنوع المؤسسة -2
 لا، كما كانت تيدف إلى الربح أو لممؤسسة، إنىذا الأساس يمكن التقسيم بحسب اليدف الأساسي 

 يكون الابتكار ، فقد(الخ... صناعية، تجارية، خدمية)يمكن التقسيم حسب نشاط المؤسسة 
 .  صحيحأخرى، والعكسالتسويقي الذي يصمح لمؤسسة صناعية لا يصمح في مؤسسة 

 يمكن تصنيف الابتكار التسويقي حسب العميل المستيدف :الابتكاروفقا لمعميل المستيدف من  -3
 تسويقي موجو لممستيمك النيائي، وابتكار تسويقي موجو لممشتري إلى ابتكارمن الابتكار، 

الصناعي، حيث يعتمد ىنا بدرجة كبيرة عمى إثارة الدوافع العاطفية عند المستيمك النيائي أكثر من 
 . اعتماده عمى إثارة الدوافع العقلبنية، والعكس صحيح بالنسبة لممشتري الصناعي

 تقسيمو إلى التسويقي، يمكنن التصنيف وفقا لميدف من وراء الابتكار إ:رالابتكاوفقا لميدف من  -4
بو، ابتكار تسويقي ييدف إلى حل مشكمة معينة تواجو المؤسسة، أو تيدف لتحسين الأداء والارتقاء 

 تجمع المؤسسة بين النوعين إذ كانت تتعامل مع أكثر من منتج أو أكثر من سوق، بعضيا وقد
 .تواجو فيو مشاكل بينما ترغب في تحسين الأداء في البعض الآخر
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: أنواع الابتكار التسويقي: (1-1)الشكل رقم 

 

 

 

 

 

 

 

 

  اعتمادا عمى ما تم شرحو من بن ىارون ىاجر بتصرف      من إعداد الطالبة: المصدر

متطمبات الابتكار التسويقي : المطمب الثالث   

 أن ىناك عدد من المتطمبات السيل، حيثإن تبني وتطبيق الابتكار التسويقي في المؤسسة ليس بالأمر 
: يجب توفرىا في المؤسسة، والشكل التالي يوضح متطمبات الابتكار التسويقي

 

 

 

 

 

 

 وفقا لنوع المنتج

وفقا لميدف من الابتكار  وفقا لنوع المؤسسة               

 

 أنواع الابتكار التسويقي

وفقا لمعميل المستيدف من 
الابتكار 
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 : متطمبات الابتكار التسويقي(:2-1)الشكل رقم 

 

 

 

 

 

 

 

، منشورات المنظمة العربية لمتنمية الإدارية، "التسويق الابتكاري:" نعيم حافظ أبو جمعة:المصدر
 .30 :، ص2003القاىرة،

 :  والإدارية المتطمبات التنظيمية .1

 يمي عرض بيا، وفيماتتعمق المتطمبات التنظيمية بنمط الإدارة السائدة بالمؤسسة وخصائص التنظيم    
 :1لأىم ىذه المتطمبات 

 :   اقتناع الإدارة العميا لممؤسسة1.1

يجب أن تكون الإدارة العميا لممؤسسة مقتنعة بضرورة وأىمية الابتكار في مجال التسويق في تحقيق   
 ىذا الاقتناع ضروري لتييئة المناخ التنظيمي الملبئم لقيام الابتكار التسويقي داخل ونجاحيا، ووجودأىدافيا 

.  المؤسسة وتنميتو

 
                                                           

التجارية،  العموم ماستر، قسم، مذكرة "أثر الابتكار التسويقي عمى الأساليب الترويجية لمخدمات الفندقية:"شافعي نادية1
مميانة،  جيلبلي بونعامة، خميس التسيير، جامعة العموم الاقتصادية والتجارية وعموم خدمات، كمية تسويق تخصص
 .28:، ص2022، الجزائر

 متطلبات الابتكارالتسوٌقً

 تنظيمية متطمبات
دارية  وا 

 خاصة متطمبات
 بالمعمومات

 متعمّقة متطمبات
 العاممين الأفراد بإدارة

 بالتسويق

 خاصة متطمبات
 التقييم بجدوى

 أخرى متطمبات
 متنوّعة
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 :   بين الإدارات الميتمة بالأنشطة الابتكاريةوالتكاملالتنسيق  2.1

يتطمب أي ابتكار بصفة عامة والابتكار التسويقي بصفة خاصة تضافر وتكامل كل جيود الإدارات   
 إن ىذا الابتكار ليس مسؤولية قسم التسويق أو قسم البحث والتطوير فقط، باعتبارالمختمفة في المؤسسة 

نما مسؤولية كل أقسام المؤسسة، أي أنو يجب أن يكون ىناك تنسيق وتكامل بين ىذه الإدارات، ومن  وا 
 الأخذ بيا لتحقيق مثل ىذا التناسق والتكامل مدخل النظم بحيث أن مخرجات قسم معين  يمكنالمداخل التي

. تكون مدخلبت لقسم آخر

:   خاصة بالمعموماتمتطمبات. 2

 المرتدة والنظام الفرعي لممعمومات المعمومات والمعموماتتتمثل المتطمبات الخاصة بالمعمومات في تأمين   
  :1 يمي عرض ليذه المتطمباتالتسويقية، وفيما

 :وجود آلية أو نظام أمني 1.2

يجب أن يتوفر في المؤسسة آلية أو نظام أمني لممحافظة عمى سرية المعمومات المتعمقة بالابتكارات    
التسويقية، وضمان عدم تسرب ىذه المعمومات خاصة في مراحل مبكرة ليذه الابتكارات عندما تكون مجرد 

أفكار، بحيث أن ىذا التسرب قد يضر بالمؤسسة بشكل أو بآخر وقد يضيع عمييا فرصة الانتفاع بيذا 
الابتكار، وىنا يجب عمى المؤسسة أن تعمل عمى تأمين وحماية المعمومات المتعمقة بابتكاراتيا التسويقية 

من التسرب أو السرقة من طرف المنافسين،  وذلك من خلبل حصر ىذه المعمومات عمى عدد محدود من 
 . عمى خمق ولاء قوي لدييم اتجاىيالدييا والعملالعاممين 

:    توافر المعمومات المرتدة2.2

يتطمب الابتكار في التسويق توفر معمومات مرتدة حول نتائج تطبيق الابتكارات التسويقية، يجب أن    
الشمول، الحداثة، الكفاية،: عام، وىيتتميز ىذه المعمومات بالخصائص المطموبة في المعمومات بشكل

 .   المناسبوالتوقيت

                                                           
 العموم التجارية، ماستر، قسم مذكرة ،"أثر الابتكار التسويقي في تحسين صورة العلامة التجارية:"سميمان بن الشيخ1

، 1945 ماي 08 العموم الاقتصادية والتجارية وعموم التسيير، جامعة الزبون، كمية مع البيع والعلبقةتخصص تقنيات 
 .35-34 :، ص2017قالمة، الجزائر، 
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 المؤسسة تقييم نتائج ابتكارىا التسويقية السابقة والاستفادة من ىذا المرتدة، تستطيعمن خلبل المعمومات    
التقييم في المستقبل، وبناءا عمى ذلك تحدد المؤسسة إمكانية إيقاف ابتكار معين، أو إجراء تعديلبت عميو 

 .ر من ىذا الابتكااستفادة ممكنة يسمح ليا بتحقيق أقصى بو، مماأو عمى الأنشطة الأخرى المرتبطة 

 :  نظام فرعي لممعمومات التسويقية 3.2 

 الذي يوفر النظام“: بأنويعد وجود نظام معمومات تسويقية أمرا ضروريا للببتكار التسويقي حيث يعرف     
 .1"تدفقا مستمرا لممعمومات التسويقية التي تساعد في اتخاذ القرارات التسويقية 

 كما يمكن لنظام المعمومات بالابتكارات، يعمل ىذا النظام عمى توفير جميع المعمومات المتعمقة    
نقاط قوتيموضعفيم،  بالإضافة إلى المستقبمية،التسويقي أن يوفر معمومات حول المنافسين وخطواتيم 

 خططيم المستقبمية للببتكار التسويقي سواء في طرح منتجات جديدة أو ابتكار في أي عنصر وبالطبع
 نظام المعمومات أحد مكونات وىذا التسويقية،تسويقي آخر يتم ذلك من خلبل ما يعرف بنظام الاستخبارات 

.  مما يسمح لممؤسسة بتعزيز فرصيا التنافسية في ىذا المجالالتسويقية،

 :بالتسويقمتطمبات متعمقة بإدارة الأفراد العاممين .3

تتطمب إدارة الأفراد العاممين بالتسويق فيما يتعمق بالابتكار في مجال التسويق توافر عدد من العناصر    
 :2التالية 

: اعتبار القدرات الابتكارية شرطا لشغل الوظائف 1.3

 .المجاليجب أن يتمتع المرشحون لوظائف التسويق بقدرات ابتكارية ومستوى عممي أكاديمي في     
 صالشخ“: أن حيث يرى Barn وىذا ما أكده أكاديمي،فالابتكار يتطمب أفراد مبتكرين وذوي مستوى عممي 

 والقدرة عمى الربط العقمية التحميميةالمبتكر من الضروري أن تتوفر لديو المعرفة العممية علبوة عمى القدرات 
لذا يجب عمى إدارة الأفراد وضع معايير لتقييم ". بما يسمح باستخدام المعارف المتاحة لديو عمى أكمل وجو

. ىذه القدرات لدى المتقدمين لشغل وظائف في المؤسسة خاصة الوظائف المتعمقة بالتسويق

                                                           
، الجزء الأول، دار حورس الدولية "(المفاىيم والاستراتيجيات النظرية والتطبيق)التسويق :"ابو عمفة عصام الدين أمين1

 .171: مصر، صالقاىرة،لمنشر والتوزيع، 
. 30 :، ص"مرجع سابق:"ناديةشافعي 2
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 :نظام فعال لمتحفيز عمى الابتكار 2.3

 يتخذ ىذا النظام إن يمكن .ميمايعتبر وجود نظام فعال لمتحفيز عمى الابتكار في مجال التسويق مطمبا    
 أو شكلب معنويا مثل، شيادات التقدير (والنقدية العينية والحوافزمثل المكافآت الاستثنائية )شكلب ماديا 

 يكون ىذا النظام عادلا بمعنى يجب أن يعمل عمى مكافأة الأفراد الذين يساىمون في أن،ويجب والتميز
 ،( عدم إعطائيم أولوية في الترقيات أو مزايا نقدية أو عينيةمثل)الابتكار، والعكس مع من لا يساىم فيو 

ولا شك أن ىذا يعمل عمى خمق جو من المنافسة بين العاممين قد يساىم في زيادة وتيرة الابتكار داخل 
 .المؤسسة

 :التسويقية متطمبات متعمقة بالجدوى وتقييم الابتكارات .4

 ىذه بيا،بسبب الاستثمارات الكبيرة والمخاطر العالية للببتكارات، يجب إجراء دراسات جدوى قبل البدء   
الدراسات تساعد في تقييم مستقبل الابتكار وتجنب الخسائر، رغم تكمفة ىذه الدراسات ألا أنيا ضرورية 

مكانية الاستمرار فييا أو التوقف،  لتفادي الفشل، كما يجب تقييم نتائج الابتكارات المطبقة لتحديد نجاحيا وا 
 .التسويقيةمن ىنا يمكن الاستعانة بخبراء في مجال دراسة الجدوى خاصة في الابتكارات 

من اجل أن تتم عممية تقييم الابتكارات التسويقية فانو تستخدم مجموعة من المعايير ومن بين ىذه 
 :1المعايير

  العملبء درجة رضاالتغير في. 
 نسبة زيادة المبيعات أو الحصة السوقية لممؤسسة الناتجة عن تطبيق الابتكار. 
 التكمفة الفعمية للببتكار مقارنة مع العائد منو. 
 نسبة الزيادة في الأرباح التي ترجع إلى الابتكار. 
 التغير الذي طرا عمى الصورة الذىنية لممؤسسة كنتيجة تبني وتطبيق الابتكار. 

 
 

                                                           
 قسم العموم دكتوراه، أطروحة ،" الابتكار التسويقي في تعزيز التموقع لممؤسسات السياحيةأثر:"مرابطيعبد الغاني 1

 جامعة آكمي محند اولحاج، التسيير، كمية العموم الاقتصادية والتجارية وعموم تسويقية، تخصص إدارة التجارية،
. 127 :، ص2017 البويرة،الجزائر،
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 :متنوعة متطمبات .5

ىناك عدد من متطمبات الابتكار التسويقي والتي يمكن إن يطمق عمييا متطمبات متنوعة وفيما يمي    
  :1عرض ليا

 :توقع مقاومة للابتكار التسويقي والاستعداد لمتعامل معيا 1.5

المستيمكين ، الموردين ،  )أو من خارجيا  (العاممين)قد تنشأ مقاومة الابتكار التسويقي داخل المؤسسة    
، عموما ترجع أسباب ىذه المقاومة إلى عدم اليقين ، حيث يخشى العاممون عمى مراكزىم  (...الموزعين

الابتكار ، ىذه   يكتنف،بينما الموزعون و الموردون يخافون من ضياع مصالحيم  أو الغموض الذي
المخاوف تؤدي إلى القمق و العصبية وبالتالي المقاومة ، لا تقتصر المقاومة عمى ىذه الأطراف فقط ، 

ولكنيا قد تشمل أطرافا أخرى ومع ذلك فان مقاومة المستيمكين ىي الأىم في الابتكار التسويقي ، غالبا ما 
تنبع من رضاىم عن المنتجات الحالية أو تفضيميم لمممارسات التسويقية  المعتادة أو خوفيم من تجربة 
الجديد ، بغض النظر عن المصدر ، يجب عمى المؤسسة توقع درجة المقاومة وأسبابيا ، ووضع خطة 

. لمتعامل معيا بفعالية

 :التوازن في مجالات الابتكار التسويقي 2.5

 عنصر معين من عناصر تسويقي معين أو التركيز عمى الابتكار في مجال المؤسسة عدميجب عمى    
 تركز عمى عنصر والدراسات حيث يرى أبو جمعة أن معظم البحوث الأخرى،التسويق دون عناصره 

 في %80 رغم المخاطر العالية التي ينطوي عمييا إذ تصل نسبة فشل المنتجات الجديدة إلى المنتج،
 والتوازن ىنا يعني تنويع مخاطرة،الأسواق بالرغم من إن الابتكار في السعر والتوزيع أو الإعلبن اقل 

 ىذه العممية تسمى بو،الابتكار في العناصر التسويقية المختمفة، مما يقمل درجة المخاطرة الكمية المرتبطة 
  .2الابتكارات التسويقية  محفظةإدارة

 

 
                                                           

. 37: ،ص"مرجع سابق:"الشيخسميمان بن 1
. 41 :، ص2003 مصر الإدارية،القاىرة،، منشورات المنظمة العربية لمتنمية "التسويق الابتكاري:"جمعةنعيم حافظ أبو 2
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مراحل الابتكار التسويقي : المطمب الرابع

 موضحة في ييجب النظر إلى التسويق الابتكاري عمى انو عممية تتضمن مجموعة من المراحل وه   
:  الشكل التالي

 مراحل الابتكار التسويقي: (3-1)الشكل رقم 

 

 

 

 

 

 

 

 الإدارية،القاىرة،، منشورات المنظمة العربية لمتنمية "التسويق الابتكاري":جمعةنعيم حافظ أبو : المصدر
 .54: ص،2003مصر، 

 :الابتكارية توليد الأفكار .1

لابتكار التسويقي ىي البحث عن الأفكار ا إذ أن المرحمة الأولى في عممية بفكرة،كل ابتكار يبدأ    
 قدر ممكن من الأفكار دون قيود أو شروط من مصادر أكبر تيدف ىذه المرحمة إلى جمع الجديدة،
 وذلك عبر بحوث التسويق وأراء التسويقية، من مصادر الأفكار للببتكارات %50 إذ يشكل السوق متنوعة،

 ونظام والتطوير، والبحث المتابعة العممية المتبقية فتاتي من %50ال  أما والمنافسين،المستيمكين 
  .1العملالاقتراحات، وتقنيات توليد الأفكار وفرق 

                                                           
 تخصص تسويق التجارية، قسم العموم ماستر،، مذكرة " دور الابتكار التسويقي في تعزيز ولاء الزبون: "عيسىقديري 1

 .23:، ص2020 بوضياف،المسيمة،الجزائر، جامعة محمد التسيير، كمية العموم الاقتصادية والتجارية وعموم الخدمات،

 الابتكاري التسويق

 الفعمي التطبيق نتائج تقييم
 للببتكار

 الابتكار تطبيق

اختيار الفكرة الخاصة 
 بالابتكار

 الابتكارية الأفكار توليد

الغربمة والتصفية المبدئية 
 للؤفكار

 الابتكارية الأفكار تقييم
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: مرحمة الغربمة والتصفية المبدئية للأفكار. 2

 محددات، نحصل عمى عدد كبير من الأفكار والتي لم تخضع لقيود أو الأفكار،بعد مرحمة البحث عن    
 المؤسسة، وبعضياالآخر قد يتعارض مع أىدافملبئمة، فبعضيالذا من المتوقع ألا تكون جميع ىذه الأفكار 

 لذلك يجب غربمة ىذه الأفكار وتصفيتيا بناءا المؤسسة،قد يكون جذابا ولكن لا يتناسب مع إمكانيات   
 .1محددة تتوافق مع إمكانيات المؤسسة وأىدافيا

 :مرحمة تقييم الأفكار الابتكارية. 3

 وذلك عمييا،في ىذه المرحمة يتم تقييم الأفكار الابتكارية بشيء من التفصيل بحيث يتحدد مالمفكرة وما    
 بحيث يمكن في نياية المرحمة الحكم عمى والعائد،في ضوء عدد من المعايير والأسس مثل معيار التكمفة 

ىذه الأفكار إذا كانت ذات جدوى وفائدة ويتم استبعاد تمك الأفكار غير المجدية والإبقاء عمى الأفكار 
 .2الأخرى ذات الجدوى

 :بالابتكارمرحمة اختبار الفكرة الخاصة . 4

 وضع الفكرة، والمقصود بعممية اختبار السابقة،في ىذه المرحمة يتم اختبار الفكرة التي اجتازت المراحل     
 عمى الرغم من تطبيقيا،الفكرة موضع التطبيق الفعمي مما يساعد في فيم ردود فعل السوق المستيدف تجاه 

 فيي تقمل من ومفيدة، ىذه المرحمة قد تتطمب استثمارا ماليا كبيرا من المؤسسة إلا أنيا ضرورية أن
 بالإضافة الى توفير معمومات قيمة لاتخاذ القرارات واسع،المخاطر المرتبطة بتنفيذ فكرة معينة عمى نطاق 

 .3المستقبلالمتعمقة بيذا الابتكار في 

 

                                                           
 الاقتصادية، قسم العموم ماستر،، مذكرة " الابتكار التسويقي عمى الميزة التنافسية لمبنوك التجاريةأثر:"ايمانبوعقال 1

 بواقي،الجزائر، ام مييدي، جامعة العربي بن التسيير، كمية العموم الاقتصادية والتجارية وعموم وبنوك،تخصص مالية 
. 28 :، ص2017

 .63:ص، "مرجع سابق:"جمعةنعيم حافظ أبو 2
 دكتوراه،، أطروحة "الابتكار التسويقي في المنتج ودوره في كسب ولاء الزبائن والحفاظ عمييم:"الرحمنسويسي طو عبد 3

 الجزائر،، 03 جامعة، الجزائر التسيير، كمية العموم الاقتصادية والتجارية وعموم أعمال، تخصص إدارة التسيير،قسم عموم 
. 29 : ص2021



الإطار النظري للابتكار التسويقيررررررررررررررررررررررررررر:ررررررررررررررررررررررالففصرالأ و
 

 

15 

 :مرحمة تطبيق الابتكار. 5

 تقرر المؤسسة أن عميو،مرور عمى المراحل السابقة كما ىو بعد إجراء تعديلبت البتكار في الابعد نجاح    
 وتعتبر ىذه المرحمة الأكثر حساسية حيث تتطمب حذرا شديدا في واسع،تطمق ىذا الابتكار عمى نطاق 

 .مرتفعة عمييا من تكاليف لما يترتب نظر القرارات،اتخاذ 

: لذا يجب عمى المؤسسة الإجابة عمى الأسئمة الأربعة الأساسية التالية   

 تحديد التوقيت الأمثل لإطلبق الابتكار:متى؟ . 
 السوق المستيدف للببتكارتعيين: لمن؟ . 
 تحديد الموقع المناسب لإطلبق الابتكار:أين؟ . 
 1 وضع خطة عمل مفصمة لتقديم الابتكار في الأسواق المختارة:كيف؟. 

 :مرحمة تقييم نتائج التطبيق الفعمي للابتكار.6

 ىذه المرحمة تتم مقارنة النتائج النتائج، يمر الابتكار في نيايتو بمرحمة تقييم أخرى،مثل أي عممية   
 في حال وجودىا يتم تحميل لا، وتحديد ما إذا كانت ىناك انحرافات أم بينيما،المتوقعة لمعرفة مدى التوافق 

 .2المناسبة ثم اتخاذ الإجراءات التصحيحية المسؤولية،أسبابيا وتحديد 

 الابتكار في المزيج التسويقي : الثانيلمبحث ا

لم يعد الابتكار التسويقي محصورا في تطوير المنتجات أو الخدمات فقط بل أصبح يشمل جميع    
عناصر المزيج التسويقي، فالنظرة التقميدية التي تركز عمى المنتج كعنصر الابتكار الوحيد أصبحت 

التسويقي،  يمكن تحقيق التميز والنجاح من خلبل الابتكار في أي عنصر من عناصر المزيج قاصرة، إذ
 . كأن ذلك في التسعير، التوزيع والترويجسواء

 

 

                                                           
. 24 : ص،"سابقمرجع :"قديري عيسى1
. 29 : ص،"مرجع سابق:"ايمانبوعقال 2
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 الابتكار في المنتج : المطمب الأول

يعتبر المنتج ىو العنصر الأول والأىم في عناصر المزيج التسويقي،فاعتمادا عميو تتحدد بقية    
العناصر الأخرى، فإذا لم ىناك منتج لن يكون ىناك سعر أو ترويج أو توزيع، باعتباره حمقة الوصل بين 

.  المؤسسة والعميل

 المنتجتعريف الابتكار في . 1

 تطوير وتحسين منتجات جديدة، أوقدرة المؤسسة عمى ابتكار منتجات : "الابتكار في المنتج يقصد بيو   
 عمى مستوى استخداميا وذلك بيدف الخ، أو.. موجودة أصلب إما عمى مستوى شكميا أو لونيا أو حجميا

وبالتالي فأن مفيوم ابتكار المنتجات ينطوي عمى .   الحاجات والرغبات المتعددة والمتغيرة لمعملبءإشباع
 :1واحد أو أكثر من الأبعاد الآتية

 ىي المنتجات الجديدة عمى المؤسسة والزبائن وتطرح في السوق لأول :طرح منتجات جديدة لأول مرة- 
 . مرة

نما منتجات ليست جديدة عمى السوق ي ه:جديدةإضافة خطوط منتجات -   .  جديدة عمى المؤسسةوا 

 تقوم المؤسسة بطرح منتجات جديدة إلى خط منتجاتيا الحالي حيث :توسيع خطوط المنتجات الحالية - 
 . تكون خصائصيا ومواصفاتيا قريبة من المنتجات الحالية

.  تقوم المؤسسة بالتوقف عن أنتاج منتجات حالية والاستغناء عنيا:حذف منتجات حالية- 

 أىمية الابتكار في المنتج .2 

 :2تتمثل أىمية الابتكار في المنتج في النقاط الآتية   

 .  ومتطمبات العملبء واتجاىاتيم السموكيةأذواقمواكبة التغيرات التي تحدث في - 

 . التميز من خلبل خمق صورة ذىنية لمعملبء اتجاه منتجات المؤسسة- 
                                                           

. 20: ، ص" سابقمرجع:"رمضان لطرش 1
، 2012والتوزيع، عمان، الطبعةالأولى،  لمنشر ، إثراء“ (إطار نظري وتطبيقي) التسويق تإستراتيجيا:"  إليام فخري2

. 226: ص
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خمق مزايا تنافسية تكسب المؤسسة القدرة عمى المحافظة عمى حصتيا السوقية أو تطويرىا من خلبل - 
 . الدخول بمنتجات متميزة ومنفردة

 . تحقيق القيادة الفورية لمعلبمة التجارية- 

 . تحسين الصورة الذىنية لممؤسّسة في السوق- 

 . زيادة المبيعات وما يترتب عن ذلك من زيادة في الأرباح- 

 أسباب نجاح الابتكار في المنتج . 3

 :1ىناك عدة أسباب أدت إلى نجاح الابتكار في المنتج منيا   

برازقدرة المؤسسة عمى تحديد احتياجات الزبائن ورغباتيم لممنتجات المبتكرة والجديدة -  ميزة متناسبة مع وا 
 . ما يطمبونو مع إضافة تميق بمستواىم العممي والطبقة الاجتماعية التي ينتمون إلييا

كانت التجارية، وكمماالتجديد، ضمن المعروف أنأي شيء جديد يكون لو اىتمام خاص في الأسواق - 
 ، أفضلالسمة الجديدة في المنتج يسيل رؤيتيا وملبحظتيا كمما كأن ذلك 

 .  واختيار الأفكار الجديدة قبل العمل عمى تطويرىاانتقاءحسن - 

 . حسن استخدام الخبرات والموارد المتاحة- 

 . الدراسة والتحميل الجيد للؤسواق- 

التجاري، التعبئة، فعالية وكفاءة الأنشطة التسويقية المرتبطة بالمنتجات الجديدة من اختيار الاسم - 
 . الخ... التغميف

. اختيار الوقت المناسب لطرح المنتج- 

 

  

                                                           
. 21: ص، “مرجع سابق :"  لطرش رمضان1
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 أسباب فشل الابتكار في المنتج . 4

 :1ىناك عدة أسباب تؤدي لفشل الابتكار في المنتج منيا    

 .  المختمفةالإداراتعدم التكامل بين - 

 . نقص الموارد المالية المخصصة لطرح المنتج الجديد في السوق- 

 . عدم دقة نتائج بحوث التسويق- 

 .  المنتجلطرح ىذامعارضة رجال البيع - 

 . التقدير غير الدقيق لحجم الطمب عمى المنتج الجديد- 

 . الإنتاجوجود مشاكل في عممية - 

 . المنافسة السعرية الشديدة- 

 . اختيار توقيت غير مناسب لطرح المنتج الجديد في السوق- 

 يعد الابتكار في اليسير، ليذا بالأمروفي الأخير يمكن استخلبص أن الابتكار في عنصر المنتج ليس   
 التي تواجو التخطيط التسويقي في المؤسسات فيذه الأخيرة لابد أن تفكر الأساسيةحد ذاتو من التحديات 

 في دورة الانحدار مرحمة إلىفي أيجاد وتقديم منتجات جديدة ومبتكرة تحل محل المنتجات التي وصمت 
. الحياة

 الابتكار في السعر : الثانيلمطمب ا

 أدبيات التسويق تقريبا عمى المؤسسة، وتجمعتعد القرارات المتعمقة بالسعر من القرارات الميمة في   
 لممؤسّسة بما يساعدىا عمى استمرارىا وديمومتيا بينما الإيراداتخصوصية السعر كعنصر وحيد يحقق 

.  تؤثر باقي العناصر الأخرى عمى التكاليف

 

                                                           
 .22: ص، “نفسومرجع "1
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 تعريف الابتكار في السعر . 1

محاولة المؤسسة أيجاد طرق ابتكارية في كيفية تحديد : يقصد بالابتكار في عنصر التسعير عمى أنو  
 لزبائنيا بطريقة جذابة ومتميزة تغري المستيمك لشراء منتجات المؤسسة، كونيا منتجات أسعارىاوعرض 

 ىذه الطرق أخرى، بفضل تبدو في الظاىر أقل من المنافسين من جية أسعارمتميزة من جية وذات 
 .1الإبداعية المستخدمة في تحديد عرض السعر

  السعر في الابتكار أىداف. 2

 :2يمكن إبراز أىداف الابتكار في النقاط التالية   

 . الحصول عمى حصة سوقية معينة- 

 . القدرة عمى مواجية المنافسين وتحقيق ميزة تنافسية في السعر- 

 . تحديد كمية الإنتاج وتخطيط الطاقة الإنتاجية لتحقيق التوازن بين الأسعار والكميات المنتجة- 

القدرة عمى تخصيص الموارد والاحتفاظ بالأسعار عند مستوى معين في كل حالة من حالات دورة - 
 (. كساد، ركود)الأعمال 

 . تحقيق معدل عائد مرض عمى الاستثمار من خلبل زيادة المبيعات- 

. تحسين صورة العلبمة التجارية- 

 

 

 
                                                           

التجارية،  ماستر، قسم العموم ، مذكرة“دور الابتكار التسويقي في كسب ولاء العميل لمعلامة التجارية" :  زاغر رونق1
، الجزائر، خيضر، بسكرة محمد التسيير، جامعة العموم الاقتصادية والتجارية وعموم مصرفي، كمية تسويق تخصص
. 26: ص، 2019

 تخصص التجارية، قسم العموم دكتوراه، أطروحة ،" عمى تنافسية المؤسسةوأثرهالابتكار التسويقي  " :رايسعبد الرحمان 2
. 74:، ص2017، باتنة، الجزائر، 01تسويق، كمية العموم الاقتصادية والتجارية وعموم التسيير، جامعة باتنة 
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 طرق الابتكار في السعر. 3

 :1يكون الابتكار في السعر من خلبل الطرق التالية  

 : الابتكار في الأسعار عمى أساس التكمفة 1.3

 عنو من الابتكار، ويعبرأن التسعير عمى أساس التكمفة يمكن أن يكون عمى أساس الربح المضاف من   
 : خلبل المعادلة التالية

 . إداريةمصاريف + تكمفة التسويق + ىامش الربح  + الإنتاجتكمفة = السعر 

وبذلك فأن ىذه الطريقة تتطمب توفير معمومات دقيقة عن التكاليف المتغيرة لاستخراج نصيب الوحدة   
 خلبل تحديد السعر الذي يحقق ليا الربح، منالواحدة منيا، وقد تقوم المنظمة بتحديد أسعارىا بيدف 

. عائدا مخططا عمى إجمالي تكاليفيا عند معدل تقديري لحجم المبيعات

 : الابتكار في الأسعار عمى أساس تشكيمة المنتجات 2.3

 البائع ىذه العميل، ويفضلويتم ذلك من خلبل شراء مجموعة منتجات كوحدة واحدة بسعر واحد يدفعو   
 . الطريقة لأنيا تمكنو من تخفيض السعر دون تحديد المنتج الذي يقع عميو التخفيض

:   الابتكار في الأسعار عمى أساس الطمب3.3

 ترفع الأسعار عندما يزداد الطمب، وتنخفض عند الطمب، بحيثترتكز ىذه الطريقة عمى أساس   
 تحديد السعر بناء عمى ويتم، وذلك من أجل تغطية الربح رغم ثبات تكمفة الوحدة في الحالتين انخفاضو
 . في المنتجات، أو عمى أساس قدرة المستيمك الشرائية التي تمكنو من شراء المنتجالابتكارنوعية 

 

 

 

                                                           
: ، ص2004والتوزيع، عمان،  وائل لمنشر  دار،" التسويقتإستراتيجيا:"  فيمي البرزنجيالبراوي، أحمد نزار عبد الحميد 1
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 :  الابتكار في الأسعار عمى أساس المنافسة4.3

تؤثر المنافسة المتوقفة بشكل كبير في تحديد سعر السمعة، حيث تحدد المؤسسة الابتكار في أسعارىا   
عمى ضوء سعر منافسييا وتحاول وضع متوسط يطابق سعر الصناعة التي تنتمي ليا في السوق، وىذا 

 . النوع من التسعير ىو الأكثر شيوعا

 :  مستوى الابتكار5.3

مستوى الابتكار الذي يتمتع بو المنتج الجديد، فكمما زاد المستوى من الابتكار امتمك ىذا المنتج ميزة   
 . البديمة، ثم تمتمك المنظمة مجالا أكبر لممناورة في تحديد سعر ىذا المنتجالأصنافتنافسية عمى 

 الابتكار في الترويج : لمطمب الثالثا

 يمكن لأي مؤسسة أن تبيع منتجاتيا ميما عنو، لايعتبر الترويج نشاطا ضروريا لا يمكن الاستغناء   
 تتصل المؤسسة  العميل، كمابمغت درجة جودتيا دون وصول المعمومات الكافية عن ىذه المنتجات إلى

إلى التأثير عمييا الحكومية، و تيدف بعدة أطراف أخرى عمى غرار العميل كالموردين والموظفين والدوائر 
 جيد حول قيمة العلبمة وانطباع بناء صورة حسنة بيدف (الاتصال)جميعا من خلبل سياسة الترويج 

.  التجارية لممؤسّسة

 تعريف الابتكار في الترويج . 1

قدرة المؤسسة عمى استخدام أدوات ووسائل جديدة ومبتكرة في : "يعرف الترويج الابتكاري عمى أنو   
 والبيع الشخصي وتنشيط المبيعات والنشر الإعلبنالاتصال المباشر وغير المباشر بالعميل من خلبل 

 .1"  بأنو يحقق حاجاتو ورغباتوإقناعولتعريفو بالمنتج ومحاولة 

 أىمية الابتكار في الترويج. 2

 :2يمي تتمثل أىمية الابتكار في الترويج فيما

                                                           
. 227: ، ص2002، لمنشر، عمان وائل ، دار“تسويق الخدمات:"  ىاني الضمور1
، العدد 32 الرافدين، المجمد تنمية ، مجمة“دور المعرفة التسويقية في تحقيق الابتكار التسويقي" :  خيري عمي وارسو2

. 245: ، ص2010، العراق، الموصل، بغداد، كمية الإدارة والاقتصاد، جامعة 97
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 . التميز والتفرد من خلبل خمق ىوية فريدة لمعلبمة التجارية- 

 . زيادة فرص الوصول إلى شرائح جديدة من العملبء-

الحملبت الترويجية المبتكرة، تشجّع العملبء عمى التفاعل والمشاركة، مما يعزز العلبقة بين العلبمة - 
 . التجارية والجميور

 .  لمتطوراتومواكبة لمعلبمة التجارية كمؤسّسة متجددة ايجابيةالترويج الابتكاري يعكس صورة -

. والأرباحزيادة المبيعات 

 مكونات وعناصر الإستراتيجية الابتكارية في الترويج . 3

 :1تتمثل أىم مكونات وعناصر الإستراتيجية الابتكارية في مجال الترويج فيما يمي  

 : الوعد الابتكاري. أ

 يتم تقدير جوىر الرسالة إذ لمعملبء،  إيصالياإلىالإعلبن أي القيمة الفعمية لمسمعة أو الخدمة التي يسعى 
 الابتكارية عمى شكل مزايا ومنافع تتمتع بيا ىذه السمعة أو الخدمة، وفي ضوء ىذه الوعود يتم الإعلبنية

 . تكوين الرسالة الابتكارية

 : الادعاءدعم . ب

.   ىو بمثابة تأكيد لمصداقية الرسالة الإعلبنيةالادعاءأن دعم 

 : الأسموب الإبداعي. ج

  أو احترافية سواء كأنودراماتيكيةأن الإستراتيجية الابتكارية يجب أن تتضمن وضعا لنبرة موحدة، 
.  والمون المميز ىي إضافات ضروريةوالإيقاع مسموعا أو مقروءا، فالحركة الإعلبن

 الابتكار في المزيج الترويجي. 4

:  ليا ييظير الابتكار في المزيج الترويجي من خلبل م

                                                           
. 43: ، ص"مرجع سابق: " سميمان بن الشيخ1
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 الإعلانالابتكار في مجال 1.4

 واحدا من المجالات الميمة لدى الكتاب والباحثين، لأنو يمثل الإعلبنيعتبر الابتكار في مجال    
، وتأثيره عمى العممية الإعلبن في عصر يتميز بتصاعد الاىتمام بدور للئعلبن التطبيقي الجانب

 .  والاشتداد المنافسة بينياالإعلبنيةالاقتصادية، والقيم الثقافية والاجتماعية، وكذا تعدد الوسائل 

 مباشرة، تروج اتصال إقناعي تتم بين المعمن والجميور بطريقة غير ةعممي“: أنويعرف الإعلبن عمى   
 باستخدام وسائل الإعلبن المختمفة كالصحف مكان، وذلكلسمعة أو خدمة أو فكرة أو شخص أو 

 .1الخ... والمجلبت والراديو والتمفزيون

ثارة اىتمامو بما الإعلبن  العميل إلانتباه بجذب الإعلبنتقوم المؤسسة من خلبل الابتكار في مجال     وا 
ثارة الاىتمام خطوتين أساسيتين من الانتباه يمثل جذب الفعالية، حيث يساىم في تحقيق يتضمنو، مما  وا 

 .2الإعلبنالذي يستخدم لقياس فعالية  (AIDA)نموذج 

 .الإعلانلقياس فعالية  (AIDA)نموذج (: 4-1)الشكل رقم 

 

 

 

 

 

 

خدمات، دار وائل لمنشر، عمان،  من إعداد الطالبة بناءا عمى ىاني الضمور، تسويق: المصدر
 .277: ص، 2002

                                                           
1Bougheraba ouassila, L’innovationMarketing, diplôme de magister en gestion des 
entreprises, Université de Bejaia, 2016, p:63. 

. 29: ، ص" مرجع سابق": زاغر رونق2

 

 

 

                                        AIDA   

 جذب‌الانتباه

Attention‌

 
 إيجاد‌الرغبة

Desire 

 إثارة‌الاهتمام

Interst 

 

 التصرف

Action 



الإطار النظري للابتكار التسويقيررررررررررررررررررررررررررر:ررررررررررررررررررررررالففصرالأ و
 

 

24 

 فطرية إنما كعممية بسيطة، أو جيد فردي، أو موىبة الإعلبنيومن خلبل ما سبق لا يبدو الابتكار    
 وتتأثر بالعديد من التغيرات التي من دونيا لا يمكن أن يكون أساسيةيبدو كعممية متداخمة ليا محددات 

 :1يمي  مبتكرا والمتمثمة فيماالإعلبن

 يجب أن يكون ناجحا ومبتكر، بل جذاب إعلبن المبتكر ناجحا لكونو مجرد الإعلبنلا يكفي أن يكون - 
.  عمى معمومات دقيقة ومحددة حول تفضيلبت المستيمك وثقافتو والأسواق المستيدفةلاستنادهلكونو مبتكرا 

 المبتكر وحده لا يكفي، بل يجب أن يتكامل مع عناصر المزيج التسويقي الأخرى من أنتاج، الإعلبن- 
.  توزيع، تسعير، لتحقيق الفعالية

، بل الإعلبنية مجرد رد فعل لتطوير المنافسين استراتيجياتيم الإعلبنيلا ينبغي أن يكون الابتكار - 
يجب أن يكون نابعا من رؤية استباقية لمتغيير والرغبة في ريادة السوق بدلا من التبعية 

، مع فيم شامل لتفاصيميا، فالفكرة إعلبنيةإلى خصوصية كل حالة  الإعلبنييجب أن يستند الابتكار  
قد تفشل مع نفس و  المبتكرة التي تنجح مع جميور معين قد لا تنجح مع جميور آخر، بل الإعلبنية
 المبتكر لا يقتصر عمى الرسالة فقط، بل يشمل أيضا طريقة التقديم والمظير فالإعلبنالجميور، 
 الإعلبناتالابتكار في ،  التمفزيونيةالإعلبناتالابتكار في : يميا  مالإعلبنيومن أمثمة الابتكار . والتعبير

الابتكار من خلبل ،  وسائل النقلإعلبناتابتكار ،  الصحفيةالإعلبناتالابتكار في تصميم الإذاعية، 
 .المواقع الالكترونية

 الابتكار في مجال البيع الشخصي  2.4

بدايتيا  يزيد من فرص نجاح العممية البيعية من الشخصي، ممايمكن تطبيق الابتكار في مجال البيع   
أن يركز عمى التسويقية، ويجب ، إذ يعتبر رجل البيع عنصرا أساسيا في نظام المعمومات ى نيايتياإل

 المؤسسة والعملبء، ويمكن لرجل البيع الماىر تحقيق الوصل بينالعميل قبل المنتج، فيو يمثل حمقة 

                                                           
. 18: ، ص2007الأولى، ، مصر، الطبعة والتوزيع، القاىرة الكتب لمنشر ، عالم"ابتكار الأفكار الإعلانية":  السيد بينسي1
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 أساليب من خلبل ابتكار العادي، وىذامبيعات تفوق من خمسة إلى عشرة أضعاف مبيعات رجل البيع 
 :1عديدة لمتعامل معيم من خلبل

 . الانترنت الصحفية أو مواقع  الإعلبنات خلبلالمرتقبين، منالحصول عمى معمومات عمى العملبء - أ

 نجاح العممية البيعية والتي يسيل من الأساسية لضمانالرد عمى الاعترافات يعد من الخطوات - ب
تمام العميل إقناعخلبليا   .  عممية البيعوا 

 . الأفراد التي تتوقف بشكل كبير عمى ميارات والإقناعأساليب التفاوض - ج

 الابتكار في مجال تنشيط المبيعات 3.4

إيجاد أفكار  الابتكار في مجال تنشيط المبيعات مجالا خصبا تعمل من خلبلو المؤسسة عمى عدي   
 :2يميا  مالأفكار صور ىذه منو، ومن المرجوة الأىداف بيا عن غيرىا وتحقق بيا مبتكرة، تتميز

 . تحفيز العميل الذي يقوم بتكرار الشراء بمكافأة مادية أو معنوية-

 . ، حيث يتنافس العملبء لمحصول عمى جوائز أثناء تسوقيموالألعابالمسابقات - 

 عمى العملبء والحفاظتنظيم المعارض التجارية في فترات معينة بغرض عرض المنتجات الجديدة - 
 . الحاليين وكسب عملبء جدد وتحسين الصورة الذىنية لممؤسّسة

عرض منتج بسعر أقل من السعر العادي لتشجيع المشتري عمى الشراء خاصة في مواسم معينة أو عند -
 . ظيور سمعة جديدة في السوق

 . يا الترويجية عند القيام بشراء عدد معين من الوحدات أو عند الشراء بمبمغ معيناتقديم اليد- 

 لمترويج لو مقابل، وذلك وحدة أو أكثر من المنتج إلى مجموعة من العملبء المستيدفين دون إرسال- 
. وحثيم عمى تجربتو واستعمالو

                                                           
 المؤسسات، جامعة تسيير التجارية، تخصص قسم العموم دكتوراه، أطروحة، " التنافسيةوالمزاياالتسويق ": لحول سامية1

 .254: ص، 2008لخضر، باتنة، الجزائر، الحاج 
 .42: ص، مرجعسابق،"ابتكار الأفكار الاعلبنية: " السيد بينسي2
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  الابتكار في مجال النشر4.4

يكون خارج ا نظرا لأن النشر يأتي غالبا في شكل خبري،  ويعتمد بشكل أساسي عمى الحقائق وعادة م   
نطاق المؤسسة التي يتم النشر عنيا،  فأن الابتكار ىذا المجال لا يكمن عادة في طريقة كتابة الخبر،  
بل في المقام الأول في المحتوى الذي يتم نشره،  وتوقيت النشر، واختيار الوسيمة المناسبة،  وبذلك فيو 

يناسب منيا لمنشر ا  المبتكرة،  والتي يتم اختيار موالإداريةيرتبط بشكل كبير بالممارسات التسويقية 
لتحقيق التأثير المطموب عمى الجميور المستيدف،  كما يشمل الابتكار أيضا تطوير العلبقات مع وسائل 

 التي تخدم مصمحة الأخبارن نشر ا علبقات قوية مع العاممين فييا،  لضمالمؤثرة، وبناءالإعلبم 
المؤسسة، وتعتبر العلبقات العامة مصدرا ىاما لممعمومات التي تنشرىا المؤسسة في وسائل الإعلبم،  

 .1ةلأنيا تتمتع بمصداقية أكبر من المصادر التجاري

 الابتكار في التوزيع : المطمب الرابع

 يشمل كافة الأنشطة التي تتخذىا التسويقي، فيو المزيج ييعتبر التوزيع أحد العناصر الأساسية ف   
 تمبية النيائي، بيدف المستخدم أو المورد إلى العميل أو المنتجات من المنتج لإيصالالمؤسسة 
 .2احتياجاتو

 : تعريف الابتكار في التوزيع. 1

 تتعدد الأنشطة والمجالات التوزيعية التسويق، حيثيعد الابتكار في مجال التوزيع عنصرا أساسيا في   
 جديدة وغير أساليب يمكن أن يأتي الابتكار في صورة والعملبء، حيثالتي يستفيد منيا كل المسوقين 

المنافذ،  حتى في التصميم الداخمي ليذه نفسيا، أو في تصميم منافذ التوزيع المنتجات، أوتقميدية لتوزيع 
يمي ا  غير مباشر وفيمأو في الأجواء المحيطة بعممية التوزيع والتي تؤثر عمى العملبء بشكل مباشر أو

 .3عرض لبعض الحالات العممية في التوزيع الابتكاري

 

                                                           
. 91: ، ص"مرجع سابق: " سميمان بن الشيخ1
. 75: ، ص"مرجع سابق: " عبد الرحمن رايس2
. 210: ، ص“مرجع سابق :"  نعيم حافظ أبو جمعة3
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 :  عمى الرفوفالأصنافمستوى وضع - أ

 المتحدة الأمريكية، ذلك الذي يتمثل في وضع الولاياتمن الابتكارات الناجحة في مجال التوزيع في   
 . الأطفال عمى أرفف في مستوى نظر ومتناول يد الأطفالأصناف المنتجات التي يمكن أن تجذب نظر 

 : البيع من خلال الحفلات المنزلية-ب

ابتكرت بعض شركات المنتجات الاستيلبكيّة طريقة فعالة لتوزيع منتجاتيا مباشرة، وذلك عن طريق     
 بالمساىمة في تسويق منتجات معينة مقابل حصولين لإقناعينالتواصل مع الزوجات أو ربات البيوت 

 الأدوات لبيع Tuberwereعمى مكافآت، من بين الشركات التي استخدمت ىذه الطريقة بنجاح كبير نجد 
 في بيع مستحضرات التجميل، حيث يتم تنظيم حفلبت بالمنازل بالاتفاق مع السيدات، Avonالمنزلية و 

حيث تدعو ربة المنزل صديقاتيا ومعارفيا في وقت محدد، وتقوم مندوبة الشركة بعرض المنتجات 
إذا تجاوزت كمية الطمبيات كمية العروض، يتم الاتفاق مع العميل . والترويج ليا وبيعيا في نفس الوقت

.  لاحقًا في موعد محدداشتراهعمى تسميم المنتج الذي 

 أىمية الابتكار في التوزيع .2

 :1يتتمثل أىمية الابتكار في التوزيع فيما يل

 .تحقيق الاتصال الفعال بين المؤسسة والأسواق التي تتعامل معيا- 

 . بناء الولاء والشيرة والثقة بين العملبء ومنتجات أو خدمات المؤسسة-

 . تساىم قنوات التوزيع في توفير المعمومات اللبزمة عن السوق، المنافسين والعملبء-

جراء التعديلبت المناسبة عمى الخطط التوزيعية من اجل مواكبة التغييرات الأسواقمراقبة حركة   وا 
 . المحيطة بالمؤسسة

 . الأسواقالمحافظة عمى الحصة السوقية من خلبل تييئة المنتجات في كل الظروف وفي كل -

                                                           
. 61: ص، 2008، دار اليازور لمنشر والتوزيع، الطبعة الأولى، عمان، "إدارة التوزيع: " محمود حاسم الصميدعي1
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 المنتج إلى العميل في إيصالنية من خلبل انية والمكايمعب التوزيع دورا ميما في خمق المنفعة الزم
أنشطة أداءن المناسبين وبالكمية المطموبة، يقوم الموزعون بكل مامن شأنو أن يمكنيم من ان والزماالمك

 التوزيع بأعمى كفاءة وبالشكل الذي يحقق أىدافيم ويرضي عملبءىم، وذلك من خلبل العديد من المداخل 

 :1نجدبالإضافة إلى ىذه العناصر 

 الأفراد الابتكار في مجال .1

يشمل الابتكار في مجال الأفراد من خلبل التنمية مياراتيم وقدراتيم الفكرية ومن بين الأساليب في    
 :لمموظفينتنمية التفكير الابتكاري 

 :التعمم.أ

 يكون عن طريق برمجة محاضرات ودورات تكوينية لمموظفين حيث تشمل ىذه الدورات عرض مواقف   
 ويتم دراسة وتحميل ىذه الحالات بغرض تحديد والتعرف عمى المؤسسات،تسويقية تعرضت ليا بعض 
 ويشمل التعمم المشاكل، والتفكير في بدائل مناسبة لحل مثل ىذه تتضمنيا،المشاكل الاقتصادية التي 

أيضا الأسئمة المفتوحة الموجية لممتعممين وكذلك الأسئمة التطبيقية التي توجو لممتعممين أثناء المحاضرات 
 .التقميديةوىي تتيح الفرصة لمتفكير والتوصل للئجابات غير 

: التدريب. ب

رق العمل التي تقوم عمى تكميف المتدربين بتنفيذ ميام معينة تتعمق  ف ويكون التدريب عن طريق 
 التي والبحوث وتوزيع المطبوعات أي المقالات صغيرة، ويتم تنفيذىا عادة في شكل مجموعات بالتسويق،

تتناول موضوع التسويق الابتكاري لممتدربين بالإضافة إلى دورات العصف الذىني التي تستخدم من اجل 
 .الابتكاريةالأفكار 

 

 

                                                           
 تخصص تسويق التجارية، مذكرة ماستر قسم العموم ،" الابتكار التسويقي في تدعيم الميزة التنافسيةأثر:"ة سعدبل1

. 10:، ص2019مرباح،ورقمة،الجزائر، جامعة قاصدي التسيير، كمية العموم الاقتصادية والتجارية وعموم خدمات،
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 العممياتالابتكار في . 2

 وىي والإنتاجيةالابتكار في العمميات وىي تشير إلى البرامج والأنظمة التي تيدف إلى زيادة الكفاءة   
 الابتكارات في العمميات ىي وسيمة لرفع العمميات القائمة مع تكنولوجيا جديدة أو الابتكارية،صمب العممية 

 .خدمةتحسين أو إعادة تصميم خط إنتاج ىذه النوع من الابتكارات يؤدي في النياية إلى ابتكار منتج أو 

الابتكار في المحيط المادي  . 3

بيارىم عن طريق توفير فضاءات مريحة جذابة ومجيزة    تتنافس مختمف المؤسسات لجذب العملبء وا 
 عمدت إحدى وكالات السياحة والسفر بكندا إلى فكرة المثال، فعمى سبيل .الحديثةبأحسن التجييزات 

مبتكرة لجذب عملبئيا الراغبين في التنقل إلى الجبال لممارسة التزلج إلى إضفاء جو حماسي عمى قاعات 
 كما استعممت لتغميف التميفزيك،الاستقبال وىذا من خلبل توفير مقاعد شبيية بتمك المستعممة في مصاعد 

 .زيارتياجدرانيا الورق اللبصق المطبوع بمنظر شبيو بالأماكن المقرر 

عمى المنظمة الاىتمام بالمحيط المادي وجعمو جذابا ومريحا بأحدث التكنولوجيا التي تساىم إلى حد   
 بصمة أو تغير ابتكاري ولو كان بسيطا في تساىم بأي كما عالية،كبير في تسريع تقديم الخدمة وبجودة 

 كما إن تصميم الجو الداخمي من الزبائن،جزء منو إلى إعطاء نتائج إيجابية سواء بالنسبة لمعاممين أو 
 بشكل يساعد عمى تحقيق البصرية السمعيةطرف أشخاص مبدعين يعرفون كيفية المزج بين العناصر 

 .اليدف
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 :  الفصلاتمةخ

 مختمف إلييا تسعى غايةفي ظل التنافس الشديد الذي يشيده عالم الأعمال اليوم، أصبح الابتكار   
 تستخدميا الشركات الأدوات التي ويعد التسويق الابتكاري من أىم والاستدامة، النمو لضمانالمؤسسات 
مستوى عال، من مختمف التحديات، لتحقيق ذلك يجب أن يكون الابتكار في التسويق عمى لمتغمب عمى 

خلبل تطوير مزيج تسويقي متكامل ومبتكر، ىذا المزيج يساىم في تقديم قيمة فريدة لمعملبء، مما يعزز 
. علبمة التجاريةولاءىم لل



 

 

 

 

 

 

 

 

:رالففصرالث ني
الإط ررالنظكيرلفورررالعلامةرر

 التل رية
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  :تمييد 

 في عالم الأعمال المعاصر الذي يشيد تنافسا محموما وتطورا متسارعا في مجال التسويق، تبرز    
ففي ظل ىذا التنوع اليائل .  يميز المؤسسات عن بعضيا البعضوأساسيالعلبمة التجارية كعنصر حيوي 

 تمكنيا من التميز و يدةفي المنتجات والخدمات، يصبح من الضروري لممؤسسة أن  تمتمك ىوية فر
 . البروز في السوق

 رمز تجاري بل ىي مجموعة من القيم والمفاىيم التي تعكس أو  أن العلبمة التجارية ليست مجرد اسم 
رؤية المؤسسة ورسالتيا و تساىم في بناء علبقة قوية و مستدامة مع العملبء، فيي بمثابة وعد تقدمو 

 . المؤسسة لعملبئيا، يتضمن الجودة والموثوقية والتفرد

 المتعمقة بالعلبمة التجارية من خلبل المباحث الأساسية     وسيتم في ىذا الفصل التطرق إلى المفاىيم 
 : التالية

  ماىية العلبمة التجارية: الأولالمبحث . 
 ماىية صورة العلبمة التجارية: نياالمبحث الث .
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 ماىية العلامة التجارية: المبحث الأول

 فيي والعميل، المنتج لضمان وسيمة تعد فيي لممنتج الأساسية المكونات من التجارية العلبمة     تعتبر
 ليذا  أخرى، علبمة تحمل مماثمة بمنتجات معينة علبمة تحمل منتجات اختلبط تمنع تعريف بطاقة بمثابة
 واستمرار  العملبء، عمى لمحفاظ الصنع في الإتقان إلى والسعي بمنتجاتيم لمتعريف المنتجون اعتمدىا فقد

.  المنافسين أمام وصمودىا المنتجات جودة

 :مفيوم العلامة التجارية: الأولالمطمب 

براز خصائص وىذا  في   . أىمية العلبمة التجارية  المطمب يتم تقديم بعض التعاريف وا 

 :   تعريف العلامة التجارية.1

إشارات تيدف إلى تعريف وتمييز منتجات المؤسسة وبنوع من : "العلبمة التجارية ىي عبارة عن     
 لتحديد نوعية السمع والخدمات أساسا، رمز وتنسيق بين ىذه العناصر وتستخدم إشارةالدقة ىي مصطمح، 

 .1 مجموعة من البائعين وتميزىا عن سمع المنافسينأولمبائع 

 أو خميط منيا، ييدف إلى تعريف السمع أواسم، مصطمح، تصميم، :عرفيا فميب كوتمر عمى أنيا  
 .2 مجموعة منيم، لتمييزىا عن خدمات المنافسينأو البائعين لأحدالخدمات 

 أو حرف، أو صورة، أو رمز، أواسم، أو كممة، :  عل أنيالمتسويق الأمريكيةكما تعرفيا الجمعية   
 .3تصميم تضعو المؤسسة المنتجة عمى منتجاتيا بيدف تمييزىا عن مثيلبتيا المنافسة

 مزيج مما ذكر والتي تيدف أو تصميم أو شكل عبارة أو رقم أو حرف أواسم :وعرفتيا اتفاقية تربس أنيا  
 . 4 الخدمات لمؤسسة ما لتمييزىا عن السمع المنافسةأولتعريف السمع 

                                                           
، دار كنوز المعرفة العممية لمنشر والتوزيع، الطبعة . ـ "العلامة التجارية ـ الماىية والأىمية" :  ىواري معراج وآخرون 1

. 12:  ص2013الأولى، الأردن، 
: ، ص2007، دار المريخ لمنشر، المممكة العربية السعودية،  "أساسيات التسويق"  : فميب كوتمر، جاري ارمسترونج 2

475 .
. 55: ، ص2022، دار اليازوزي العممية،  الطبعة الأولى، الأردن، "  إدارة العلامات التجارية المشيورة:" ناجي المعلب 3
،جامعة الزاوية، 9،العدد 10،  مجمة كميات التربية،  المجمد تاريخ وأىمية العلامة التجارية":  عبد الكريم حسن صولة 4

. 6:  ، ص2017ليبيا، 
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 مجرد طابع عمى الغلبف، أنما أوليست مجرد اسم يوضع عمى المنتج، : وىناك من يعرفيا عمى أنيا
الجودة، التكنولوجيا،  ) ىي مجموعة قيم مادية ووظيفية إذن. مجموعة قيم مركبة تكوّن المنتج وتغذيو

 .1(قيم نفسية معمومات،)وقيم معنوية  ( الحاجاتإشباع

     من خلبل التعاريف السابقة نجد الاتفاق عمى مفيوم العلبمة وتعريفيا، فالكل يراىا مبرزة ليوية 
 فكرة أو لمنتج انطباع الذي يثير في ذىن العميل الإشارةالمنتج والمؤسسة وأغمبيم يركزون عمى مفيوم 

 . معينة دون غيرىا يعبر عنيا بجممة من الرموز والتصميمات

 (مستيمك_ علامة_ منتج )الثلاثية :(1-2)الشكل رقم 

          

 2 1 

 

 

 

3 

Source: Christian Micho, person education, markéteur les nouveaux 
fondements, France, 2003, P:185-186.  

 التجارية من جية فكل منتج لو علبمة المنتج والعلبمةمن خلبل الشكل السابق نجد ترابط كبير بين     
،  حيث تثير العلبمة في أخرىمميزة ماعدا في حالات  خاصة جدا،  وبين العلبمة و المستيمك من جية 

 .2 خدمة معينةأو لمنتج انطباعاذىن المستيمك 

 

 

                                                           
 . 49: سميمان بن الشيخ، مرجع سابق،ص 1
. 13:  ص،" مرجع سابق:" ىواري معراج وآخرون 2

 العلامة

 المستهلك المنتج
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 :  خصائص العلامة التجارية.2

 1:  يجب أن تتوفر في العلبمة التجارية مجموعة من الخصائص تتمثل في  

 . عدم تقيد العلبمة التجارية بفترة زمنية محددة- 

 . البساطة في التصميم والحجم- 

 . سيمة التذكر النطق- 

ثارة الانتباه كوسيمة لجذب الألواناستخدام -   .  الشعوروا 

 . ابتكار فكرة جديدة والخروج عن المألوف وعدم التقميد- 

 . أن يكون لمعلبمة التجارية شكل جمالي جذاب- 

 .  من دلالة ومعنىأكثرأن يكون لمعلبمة التجارية - 

 :  أىمية العلامة التجارية.3

  2:لمعلبمة التجارية أىمية بالغة تتمثل في  

 .  لتميز السمع والخدماتأداةالعلبمة التجارية - 

 .  لنوعية السمع والخدماتضمانالعلبمة التجارية - 

 .العلبمة التجارية وسيمة من وسائل المنافسة المشروعة- 

 .  جميور المستيمكينلحماية ضمانالعلبمة التجارية - 

.  للئعلبنالعلبمة التجارية وسيمة - 

 

                                                           
 . 22:،ص2016،دار اليازوزي،الطبعة الأولى،الأردن،"الحماية القانونية لمعلامة التجارية:" اوشن حنان 1
. 74-71:،ص2008 دار الفلبح لمنشر والتوزيع، الطبعة الثانية، الأردن،،"العلامة التجارية وحمايتيا:" عبد الله الغويري 2
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 :أنواع العلامة التجارية: الثانيالمطمب 

 الابتكارات وارتفاع حدة المنافسة، تعددت منتجات المؤسسة وخدماتيا، وىو ما وتزايد الأسواق مع تطور   
يمي تقسيم لأنواع  ما ، وفيأخرىصاحبيا تنوع في العلبمات التجارية، التي تختمف من مؤسسة إلى 

 : العلبمات التجارية حسب طبيعة نشاطيا ووظيفتيا

 1:   وتنقسم إلى ثلبثة أنواع:أنواع العلامة التجارية حسب النشاط- أولا

 : وىي أربع أنواع:  (المنتج)نع ا علامة الص.1

 وىي العلبمة التي تضعيا المؤسسة عمى منتج وحيد لتميزه عن بقية منتجاتيا،  :العلامة الفردية1.1
 المؤسسة في النشاط لأول مرة،  أو عند انطلبقوغالبا تستخدم المؤسسات ىذا النوع من العلبمات عند 

 يصبح اسم المنتج ىو العلبمة الأحيانفي ىذه الحالة وفي أغمب   (مبتكر )طرح المؤسسة منتج جديد 
. ذاتيا

 مع المتجانسة وىي العلبمة التي تضعيا المؤسسة عمى مجموعة من المنتجات : علامة المجموعة2.1
 تكاليف الترويج مقارنة انخفاض ىذا النوع ايجابياتمن . التزام العلبمة بميمة واحدة لجميع المنتجات

 . بالعلبمة الفردية، إضافة إلى ذلك فيي تساعد عمى التطور السريع لممنتجات الجديدة

، المتجانسةوىي العلبمة التي تضعيا المؤسسة عمى مجموعة من المنتجات غير :   العلامة العائمية3.1
وىذا ما يجعل الميمة التي تمتزم العلبمة غير موحدة و تختمف وفق طبيعة صنف المنتجات، وغالبا ما 

 . يكون ىذا النوع نتيجة توسع علبمة المجموعة

 . وىي العلبمة التي تستخدميا المؤسسة لمجموعة من العلبمات وليس المنتجات:  العلامة الكفيمة4.1

وىي العلبمة التي تستخدميا مؤسسات البيع والتوزيع لتسمية متاجرىا وقنواتيا، ويعتبر : علامة الموزع.2
ىذا النوع من أقدم أنواع العلبمات، وما زاد من أىميّتو ىو التطور الكبير الذي مس التّركيبة السوقية، مما 

                                                           
 مذكرة ماجستير،  قسم عموم التسيير، ،"صورة العلامة التجارية أداة من أدوات تحقيق الميزة التنافسية: " محمد عبادة 1

:  ، ص2009تخصص تسويق،  كمية العموم الاقتصادية والتجارية وعموم التسيير، جامعة قاصدي مرباح، ورقمة،الجزائر،  
36 .
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دفع ىذه المؤسسات لوضع إستراتيجيات وسياسات خاصة بيا وما زاد من تعقيد ميمة ىذه العلبمات، كثرة 
 . وتعدد المنتجين المعروضة لدييا، وفشل علبمة من علبمات المنتجين يمكن أن يؤثر عمى سمعة الموزع

 للؤعمال الكبير لمتزايد تعتبر ىذه العلبمات حديثة النشأة حيث يعود ظيورىا :العلامة الإلكترونية.3
، وظيور منتجات إلكترونية تخدم أسواق الشبكة الإلكترونية كأن بادرة لظيور لأخرىالإلكترونية من سنة 

مؤسسات تتنافس في ىذه الأسواق، وقد سيطر بعضيا عمى ميادين محددة، مثل علبمات محركات البحث 
(. Kaspersky, AVG, Ponda) الشبكيالأمن وعلبمات الانترنتعبر 

 1: وتنقسم إلى ثلبثة أنواع: أنواع العلامة التجارية حسب الوظيفة: ثانيا

 في كثير من الأحيان يقوم العملبء بشراء المنتجات ذات العلبمة الوظيفية التي :العلامة الوظيفية.1
يقدميا المنتج، وىو ما يدفع العميل إلى التركيز عمى مواصفات الجودة في مكونات المنتج ولا يبدي 

 تسعى المؤسسات التي تتبنى ىذا النوع الأساسوعمى ىذا . اىتماما خاصا المواصفات الشكمية الجمالية لو
 بعين الاعتبار العلبقة بين السعر والجودة، الأخذمن العلبمات إلى تعظيم الأداء الوظيفي لممنتج  مع 

فيي بذلك تيدف إلى إرضاء زبائنيا من خلبل تقديم منتجات ذات جودة عالية بسعر يتناسب مع ىذه 
 . الأخيرة

 يسعى العملبء في بعض الأحيان إلى اقتناء علبمات تجارية ييدفون من خلبليا :العلامة السيكولوجية.2
 جودة، فيذا النوع من وأحسن أفضلىو  إلى إشباع رغبة نفسية باطنية حتى لو وجد من بين المنتجات ما

 وأساليب الذات إثبات غير ذلك من طرق أو إلى طبقة اجتماعية معينة انتماءهالعملبء يود أن يثبت 
 الكثير من المؤسسات إلى بناء علبمات تجارية اتجيتالتعبير عن الصورة الذاتية، وبناءا عمى ذلك، 

. تعكس ىذا النوع من المشاعر لدى زبائنيا وخاصة الأوفياء منيم

في ىذا النوع من العلبمات لا يسعى العملبء إلى الحصول عمى المنتج بحد ذاتو : العلامة التجريبية.3
.   المرتبطة بيذه العلبمةوالأماكنبل يسعون إلى معرفة الأفراد 

 

 

                                                           
. 342:،ص 2004،الطبعة الأولى، دار وائل لمنشر والتوزيع، الاردن، " تطوير المنتجات الجديدة:" مأمون نديم عكروش 1
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 : شروط اختيار العلامة التجارية: المطمب الثالث

شرط الصفة المميزة وشط الجدة وشرط : تتمثل الشروط التي يجب أن تتوفر في العلبمة التجارية في    
 1:  يمي سيتم ذكر كل شرط بالتفصيلا المشروعية، وفيم

 :   شرط الصفة المميزة.1

،  ولا يقصد من (صفة فارقة) إلا إذا كانت ذات صفة مميزة القانونية لمحمايةتكون العلبقة محل     لا 
نمااشتراط تمييز العلبمة التجارية أن تتخذ شكلب أو عملب فنيا مجيدا،    كل ما يقصد بالتمييز ىو تمييز وا 

العلبمة عن غيرىا من العلبمات التي توضع عمى نفس السمعة لمنع حصول المبس لدى العملبء،  
فالعلبمة التي تتألف من أشكال ىندسية مألوفة،  كمثمث،  مربع لا تعد علبمة صحيحة،  وكذلك العلبمة 

 أداء يتعين أن يتوفر في العلبمة مظيرا جماليا خاصا بيا يمكنيا من إذالمجردة من أي صفة مميزة،  
. دورىا في الدلالة عمى المنتجات وتمييزىا عن غيرىا من السمع المماثمة

 :   شرط الجدة.2

يعد شرط الجدة من أىم الشروط الموضوعية اللبزم توفرىا في العلبمة التجارية ويقصد بو أن تكون    
العلبمة جديدة لم يسبق استعماليا أو تسجيميا من قبل احد،  ولكي تعد العلبمة جديدة يجب أن يتوفر فييا 

،  وتقدير جدة العلبمة يكون بالنظر إلى مجموع العناصر كوحدة واحدة،  فلب الأقلعنصرا مميزا ليا عمى 
يوجد ما يمنع اشتراك بعض العناصر المكونة لعلبمة مع عناصر مكونة لعلبمة أخرى، حتى لو كانتا 

 خدمة،  مدام مجموع عناصرىما مختمفا التركيب والمظير،  وتعد العلبمة فاقدة أومستعممتين في صناعة 
ثبت ذلك  ثبت أن أحدا ما باستعماليا وتسجيميا لتمييز منتجاتو أو خدماتو،  فإذا ما  ماإذالشرط الجدة 

لا يقع تحت طائمة أوفأنو يمنع عمى غيره استعمال  . القانون تسجيل تمك العلبمة،  وا 

نماأن شرط الجدة ىو شرط ليس مطمق،   :   ىو شرط مقيد في ثلبثة عناصر وىيوا 

 

                                                           
، مذكرة ماستر،  قسم عموم التسيير، "أثر العلامة التجارية عمى إدارة العلاقة مع الزبائن" :  توبي خالد،كحل الرأس عمر 1

، 2018، قالمة،  الجزائر، 1945 ماي08تخصص إدارة أعمال، كمية العموم الاقتصادية والتجارية وعموم التسيير،  جامعة 
. 11-9: ص
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 :  الجدة من حيث نوع المنتجات1.2

ونشير ىنا إلى أن الاستعمال الممنوع لمعلبمة يكون في حدود المنتجات التي خصصت ليا تمك    
 استعمال نفس العلبمة لتمييز بضائع ومنتجات مختمفة لإيصالالعلبمة لذا فأن ىذا المنع من الاستعمال 

، أي أصناف مختمفة وتعتبر العلبمة في ىذه الحالة أنيا علبمة مميزة طالما لا تؤدي إلى المبس ومتباينة
 . والتضميل

 : المكان الجدة من حيث 2.2

الأصل أن تكون العلبمة مميزة لمنتجات معينة حتى يمكن تجنب كل خمط أو لبس أو تضميل لمجميور   
في تمييز المنتجات أو الخدمات،  مع ذلك يجوز من الناحية النظرية عمى الأقل أن تحمل منتجات 

 واحد،  بمعنى أن يكون تصريف كل منيا في مكانمتشابية العلبمة التجارية طالما أنيا لا تجتمع في 
 المكان من العسير حصر حدود أصبح من الناحية الواقعية لأنو تحقيقويصعب ا أسواق مختمفة،  وىو م

 إلى آخر مكان من انتقاليابعد أن تقدمت طرق المواصلبت الداخمية والخارجية مما أدى إلى جعل عممية 
. سيمة وميسرة

 :الزمان الجدة من حيث 3.2

 انقضاءمدة ممكية حقوق العلبمة التجارية عشرة سنوات من تاريخ تسجيميا ويجب تكرار تسجيميا بعد   
لا تفقد المؤسسة حق استعماليا  . ىذه المدة، وا 

 :  شرط المشروعية.3

 القانونية،  أي أن تسمح النصوص قانونيا تكون العلبمة ممنوعة ألايقصد بمشروعية العلبمة التجارية   
لمتوضيح أكثر لشرط المشروعية ىناك حالات تعتبر فييا العلبمة التجارية غير مشروعة  باستعماليا،و

 : وىي

 . كل تعبير أو رسم أو علبمة مخمة بالآداب العامة أو مخمة بالنظام العام- 

 .العلبمات المضممة أي يحضر تسجيل العلبمات التي من شأنيا أن تضمل الجميور- 
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 : مراحل أنشاء العلامة التجارية: المطمب الرابع

 1: في أربعة مراحل أساسية وىي" Chantal Fai"مراحل أنشاء العلبمة التجارية حددىا   

 : التمييدية المرحمة .1

 مشروع خلبل من بموغيا تود التي الأىداف من مجموعة بصياغة المرحمة ىذه خلبل المؤسسة تقوم  
 الأىداف إلى وبالإضافة  ، "التجارية العلبمة مشروع كراسة " تسمى كراسة في التجارية علبمتيا أنشاء
 : التالية الأسئمة إجابات عمى المشروع كراسة تحتوي

  المستيدف؟ السوق طبيعة ما ىي- 

  ؟(خدمة سمعة، )المنتج خصائص ما ىي-

  بيا؟ يتميزون التي الخصائص وما ىي المنافسين أىم ىم من-

  تجنبيا؟ الواجب والرموز الأسماء ما ىي- 

 تعتمد قد  ولإجرائيا  البحوث، من مجموعة إجراء المؤسسة عمى يجب الأسئمة ىذه عمى و للئجابة 
 ىذه تتمثل  التسويقية، البحوث في متخصصة وكالة إلى تمجأ أو  الخاصة إمكانياتيا عمى المؤسسة
 : في ما يمي البحوث

 . المستيدف لمسوق الديموغرافية والصفات الجغرافية الحدود تعيين إلى تيدف بحوث- 

 . السوق في التوسع عمى العلبمة قدرة بدرجة التنبؤ إلى تيدف بحوث- 

 . الالكترونية البوابة باقتحام لمعلبمة تسمح التي الخصائص تحديد- 

 : الاعتبار بعين تأخذىا أن المؤسسة عمى الواجب الأمور و من   

 . التامة بالسرية المشروع كراسة محتوى إحاطة-

 . المؤسسة رسالة مع الكراسة محتوى يتعارض لا أن يجب- 

                                                           
. 52-51: ، ص"مرجع سابق: " محمد عبادة 1
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. المشروع لكراسة النيائية الصياغة قبل شعار أو رمز أو اسم أي اقتراح تجنب-

 : البدائل وضع مرحمة.2

 التي الأسماء من مجموعة بصياغة الوكالة أو المؤسسة تقوم  المشروع، لكراسة النيائية الصياغة   بعد
 : نجد الأسماء لوضع عادة المستخدمة الطرق بين من  الكراسة، و تتفق

 . الابتكار مجموعات- 

 . التجارية العلبمات صناعة في المتخصصة الوكالات احد إلى المجوء-

 . التجارية العلبمات أسماء صياغة في المتخصصة الاصطناعي والذكاء الحاسوب ببرامج الاستعانة- 

 : الاختيار و الانتقاء مرحمة.3

 في نيائية بصورة اسم اقتناء ثم  ممكن، عدد اقل إلى الخيارات عدد تقميص المرحمة ىذه خلبل من   يتم
 . أخيرة مرحمة

 : للاسم النيائي الضبط مرحمة.4

 تسيير عمى المؤسسة قدرة ومدى  التسويقية، للئستراتيجية الاسم ملبئمة مدى في النظر إعادة يتم   وىنا
 موظفي طرف من الاسم ىذا تقبل يتم مدى أي إلى تنظر وأخيرا  الاسم، ىذا خلبل من الاتصالية العممية

  .المؤسسة
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مراحل أنشاء العلامة التجارية : (2-2)الشكل رقم                           

 

 

 

 

 

                       

 

 

  .سبق شرحو عمى محمد عبادة بتصرف  الطالبة اعتمادا عمى ماإعداد من :المصدر

 : ماىية صورة العلامة التجارية: الثاني المبحث

 تطوير إلى المؤسسات من العديد دفع المنافسة واشتداد ومتنوعة كثيرة بمنتجات الأسواق ازدحام إن    
 الصورة أصبحت وبذلك  المستيمك، ذىن في ىامة مكانة وتمنحيا  منتجاتيا بتمييز ليا تسمح أساليب
 عمى اثر من لماليا التسويق ميدان من البالغة الأىمية ذات العناصر بين من التجارية لمعلبمة الذىنية
 . المستيمك سموك

 : التجارية العلامة صورة مفيوم: الأول المطمب

 خصائصيا إبراز و التجارية العلبمة صورة حول التعاريف بعض تقديم سيتم المطمب ىذا     في
:  وأىميتيا

 

 

 التمهٌدٌة المرحلة

 البدائل وضع مرحلة                      

 والاختٌار الانتقاء مرحلة                     

النهائً الضبط مرحلة                       
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 :  التجارية العلامة صورة مفيوم .1

 الذىنية الارتباطات من مجموعة: " أنيا عمى التجارية لمعلبمة الذىنية الصورة " keller " عرف  
 .1"ىادفة  بطريقة منضمة عادة تكون والتي التجارية بالعلبمة المتصمة

 ضمني واعتماد ذىني استحضار " أنيا عمى التجارية العلبمة صورة فيعرف"  Michel Ratier "  أما
 قيم بين تجمع وىي لمعلبمة مضافة قيمة شكل في تكون وعاطفية ذىنية وتصورات و أحاسيس عميق
  .2"بالعلبمة الفرد يربطيا مدركة وقيم حقيقية

 الانطباعات مجموعة " أنيا عمى التجارية العلبمة صورة"  Toeninget kapferer "يعرف   كما
 نتيجة تشكمت والتي معينة تجارية علبمة عن الجميور ذىن في المتراكمة الايجابية وغير الايجابية
 .3"عندىا ما شاع أو العلبمة يحمل الذي لممنتج المباشر للبستعمال

 التصورات من مزيج أنيا عمى التجارية العلبمة صورة تعريف يمكن  السابقة، التعاريف عمى   وبناء
 تجارية علبمة تجاه الفرد لدى تتشكل التي و  للبستحضار، القابمة والمشاعر والانطباعات والاعتقادات

 ما او عنيا الآخرون ينقمو ما عمى بناءا أو  معيا، المباشرة الشخصية  تجربتو خلبل من سواء  معينة،
 صورة تشكل التي ىي والمشاعر والانطباعات والاعتقادات التصورات ىذه ليا، المالكة المؤسسة تقدمو

. العميل ذىن في العلبمة

 : التجارية العلامة صورة خصائص .2

 :4 التجارية العلبمة صورة بيا تتسم التي الخصائص من العديد    ىناك

                                                           
المجمة الجزائرية للبقتصاد و ،"الصورة الذىنية لمعلامة التجارية وولاء المستيمك لمعلامة التجارية:"بورقعة فاطمة 1

. 69:،ص2017،مخبر المؤسسات الصغيرة والمتوسطة،جامعة معسكر، معسكر، الجزائر،09الإدارة،العدد 
، مؤتمر " الصورة الذىنية لمعلامة التجارية بين العولمة وتحديات العصر:"  ميسون محمد قطب، فاتن فاروق عتريس 2

. 4:  ،  صالأردن، 2007-04-06 الى 2007-04-01فيلبديفيا الدولي الثأني عشر،  من 
، مذكرة ماستر،  " أثر الابتكار التسويقي عمى تحسين صورة العلامة التجارية: "  حسني الصالح،  سموم عبد السميع 3

قسم العموم التجارية، تخصص تسويق صناعي، كمية العموم الاقتصادية والتجارية وعموم التسيير، جامعة محمد البشير 
. 27:  ، ص2020،  برج بوعريريج،  الجزائر،  الإبراىيمي

، الجزائر 03، جامعة الجزائر 37  مجمة الحقيقة،  العدد ،"الماىية والمكونات:  صورة العلامة التجارية: " درير جمال 4
.  447: ، ص2016
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 أدركتيا قد كانت معينة علبمة صورة لاستحضار الإنسان ذاكرة تدخل وتعني :الذىني الاستحضار- 
 . سابقا

 فكل  شخصية، عممية ىي الإدراك عممية أن  :موضوعية وغير شخصية التجارية العلامة صورة- 
 . الآخرين عن مختمف بشكل التجارية العلبمة ويستحضر يدرك شخص

 وبشكل يوميا التجارية العلبمات من ىائل لكم الفرد يتعرض  :وبسيطة انتقائية التجارية العلامة صورة- 
 . البقية ويترك احتياجاتو مع ما يتناسب بانتقاء يقوم بل  ذاكرتو، في كميا بيا يحتفظ لا أنو إلا  متواصل،

 معين وقت في العملبء ميول عن تعبير التجارية العلبمة صورة  :ثابتة نسبيا التجارية العلامة صورة- 
 استمزمت ىامة أحداث إلى تعرض إذا إلا يتغير ولا نسبيا ثابتا يكون والميول  التجارية، العلبمة اتجاه
. تغييره

 : التجارية العلامة صورة أىمية  .3

 :1في ما يمي التجارية العلبمة صورة أىمية تتمثل  

 . بالمؤسسة المختمفة الجماىير زيادة-

 . وأنشطتيا برامجيا تمويل وزيادة المؤسسة لدعم التمويل مصادر جذب- 

 . المؤسسة أنشطة في لمتطوع البشرية الميارات استقطاب- 

 . والعملبء لممؤسّسة و الأمان بالثقة الشعور توليد- 

 . المجتمع خدمة في ودورىا بالمؤسسة الإعلبم ووسائل العام الرأي قادة اىتمام زيادة- 

. لمعملبء القيمة تمنح التجارية لمعلبمة الذىنية الصورة-  

 

                                                           
،  مذكرة ماستر،  قسم العموم " أثر الصورة الذىنية لمعلامة التجارية لمخدمة عمى السموك الشرائي: "  عمراوي جمول 1

التجارية، تخصص تسويق خدمات،  كمية العموم الاقتصادية والتجارية وعموم التسيير، جامعة العربي بن مييدي ،أم 
. 18:  ، ص2021البواقي،الجزائر، 
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 : التجارية العلامة صورة أنواع: الثاني المطمب 

 :1يمي ما في تتمثل و الذىنية الصورة أنواع جنكيز خمسة يعدد يعد    

 . خلبليا من نفسيا المؤسسة ترى التي الصورة وىي :المرآة الصورة ـ

 . والآخرون المؤسسة عمييا تتطمع  التي وىي :الحالية الصورة ـ

 . جماىيرىا أذىان في لتكوينيا وتسعى المؤسسة إلييا تتطمع التي وىي: المرغوبة الصورة ـ

 . الجميور عمى يؤثرون منافسين وجود في تتحقق أن يمكن صورة امثل وىي :المثمى الصورة ـ

 لكل يعطي و لممؤسّسة، مختمفين متمثمين "  الجميور " الأفراد يتعرض عندما وتحدث :المتعددة الصورة ـ
 إلى يتحول فيما  طويلب، التعدد ىذا يستمر لا أن الطبيعي ومن المؤسسة، ىذه عن مختمفا انطباعا منيم
 . سمبية صورة أو ايجابية صورة

 : 2ىو الذىنية الصورة الآخر التصنيف     أما

 الوسائل عمى تظير والتي المرجوة لمصورة ترجمة ىي أو الحقيقة الصورة ىي :الذاتية الصورة -
 . لممؤسسة الاتصالية

 عن المستيدفة الأسواق إلى إيصاليا إلى وتسعى المؤسسة ترغب التي الصورة ىي :المرغوبة الصورة -
 . المؤسسة طرف من المرجو التموقع بيا يقصد  والتي الاتصالية والرسائل الوسائل  مختمف طريق

 ذىن في مميز موقع عمى لمحصول المؤسسة تقدميا عروض: " بأنيا كوتمر ويعرفيا  :المدركة الصورة- 
. ليا السوقي اليدف يتحقق وبذلك  العملبء،

 

 

 

                                                           
 .27:،ص"مرجع سابق :"حسني الصالح، سموم عبد السميع 1
. 12:،ص"مرجع سابق:"س عمرأتوبي خالد، كحل الر 2
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 : التجارية العلامة صورة عناصر:  الثالث المطمب

"  Philip Kotler "أورده الذي النموذج حسب عناصر ستة من التجارية لمعلبمة الذىنية الصورة   تتكون
  :1وىي

 تعكس والتي تقدميا التي المنتجات عن التجارية العلبمة بيا تتحدث التي الطريقة وىي:الشخصية. 1
 . العميل ذىن في ترسخ معينة نواح

 وعمى  الثقافي، النظام مع التكامل عمى تعمل التجارية العلبمة أن فيو شك لا مما:الثقافي المحيط. 2
 . المنتجات من غيرىا عن متميزة المؤسسة منتجات تجعل الثقافية القيم من نظام تطوير

 العميل ذىن في التجارية والعلبمة السابقة الخبرة بانعكاس يتعمق ما كل عمى تحتوي:الذىنية العمميات. 3
 التجارية بالعلبمة يتعمق فيما  نفسو، وبين بينو داخميا بعمميا العميل يقوم التي العلبقة تمك وىي داخميا،
 . العلبمة ىذه عن بتكوينيا يقوم التي والصورة

 الذين  للآخرين، ومعايشتو رؤيتو خلبل من المستيمك ذىن في العلبمة انعكاس في يتمثل: الانعكاس. 4
 ىذه يمتمكون الذين ىؤلاء بيا يرى التي الصورة وأيضا  متميزة، تجارية علبمة ذات منتجات يمتمكون

 الذي العميل عن تعبر" كوداك" فمثلب  معينة، صورة يمتمكون لمن تعطي التجارية المنتجات،فالعلبمة
 . والتصوير والسياحة السفر يحب

 علبمة" جيميت " الحلبقة فأدوات بالعميل التجارية العلبمة تربط التي العلبقة في تتمثل:العلاقات. 5
 . بالرجال خاصة

  عناصر، عدة عمى تحتوي والتي التجارية العلبمة من الممموسة بالنواحي تتعمق وىي:الماديات. 6
 التجارية العلبمة اسم يذكر عندما تظير والتي لمعميل الباطن العقل في الكامنة العناصر عمى وتشتمل

. الممون التمفزيون" Sony "التجارية العلبمة مثل

 

 

                                                           
. 454:  ، ص"مرجع سابق : " دريد جمال 1
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: مرتكزات صورة العلامة التجارية : المطمب الرابع 

شخصية العلبمة التجارية، سمعة العلبمة التجارية وقيمة : تتمثل مرتكزات صورة العلبمة التجارية في  
 .العلبمة التجارية 

 :شخصية العلامة التجارية - أولا

يأتي مفيوم العلبمة التجارية في طبيعة المجالات الميتمة بتنمية و تطوير العلبمة التجارية، حيث يعد من 
. المفاىيم الحديثة التي زادت من جاذبية العلبمة التجارية بالنسبة لمعميل

: مفيوم شخصية العلامة التجارية .1

:  تعريف شخصية العلامة التجارية 1.1

يعد مفيوم شخصية العلبمة التجارية من المفاىيم الحديثة، فيي تمثل مجموعة من الخصائص المأخوذة    
وجاء اصطلبح العلبمة .من الخصائص البشرية التي يمكن تطبيقيا عمى العلبمة التجارية وربطيا بيا 

التجارية ليزيد من جاذبية العلبمة التجارية بالنسبة لمعميل، وتعبر شخصية العلبمة التجارية عن ذلك 
الجانب الضمني لمصورة المدركة لمعلبمة التجارية، وىو جزء شعوري غير عقلبني يربط الأفكار المعرفية 

  .1بالأحاسيس والمشاعر بشكل ضمني

مجموعة من الخصائص البشرية : " أن شخصية العلبمة التجارية ىي   Aaker Jenniferوترى       
التي  يربطيا العميل بالعلبمة التجارية في ذىنو ،مما ينتج عنو تميز منتجات وخدمات المؤسسة في السوق 

 .2،من خلبل خمق اىتمام العميل ،وثبات العلبمة في ذاكرتو فيقبل عمييا

 

                                                           
، المجمة العربية "تأثير شخصية العلامة التجارية عمى ولاء المستيمك ليا بتوسط الاتجاىات نحوىا :"بورقعة فاطمة 1

. 25 :، ص2020، جامعة معسكر، الجزائر، 1، العدد 40للئدارة، المجمد 
شخصية العلامة التجارية كما تعكسيا إعلانات المشاىير وعلاقاتيا بادراك المصداقية لدى  :"نرمين علبء الدين عمي 2

. 272 :، ص2022، جامعة الأىرام الكندية، 36 المجمة العربية لبحوث الإعلبم  والاتصال، العدد،"الجماىير 
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 استخدام أنيامن خلبل التعريفات السابقة نستنتج بان جميعيا تشترك في تعريف الشخصية عمى   
المواصفات الإنسانية في رسم صورة أو شخصية العلبمات الموجودة في السوق ،حيث نجدىا تتصف 

 .1بشخصيات مختمفة تساىم في تحقيق التمايز ليا في عقول العملبء

: اىمية دراسة شخصية العلامة التجارية2.1

 :2يمكن تمخيصيا في العناصر التالية 

 تمكن دراسة شخصية العلبمة التجارية المديرين في المؤسسة من الوصول لفيم : إثراء فيم المديرين-
.  أعمق لادركات العملبء ،واتجاىاتيم بخصوص العلبمة التجارية 

تعبر شخصية العلبمة التجارية جزئا من اليوية الإنسانية لمعلبمة التجارية :المساىمة في إيجاد ىوية مميزة 
 تساىم بشكل معتبر في أن،باعتبار أنيا جزء من الصورة المدركة ليا ولو بشكل ضمني وعميو فانو يمكن 

 .تمييزىا عن العلبمات التجارية المنافسة 

يساعد فيم المؤسسة للؤبعاد المدركة من العملبء  :توجيو جيود المؤسسة في الاتصال والترويج  -
ىذا طبعا من  لشخصية علبمتيا التجارية عمى الأبعاد القوية والحفاظ عمييا وتعديل الضعيفة منيا وتقويتيا،

 .خلبل رسائل إعلبمية مناسبة 

 تساىم شخصية العلبمة التجارية في خمق قيمة لمعلبمة من خلبل :خمق قيمة لمعلامة التجارية - 
استخداميا كأداة لتعبر عن الذات ،مما يساعدىا عمى إقامة علبقة مع العميل عن طريق إظيار منافعيا 

. الوظيفية 

 

 

                                                           
،مجمة آفاق لمبحوث "دور أبعاد الكممة المنطوقة الالكترونية في إبراز شخصية العلامة :"خثير شين 1

 .110 :،ص2023،المركز الجامعي المقاوم الشيخ امود بن مختار اليزي ،الجزائر ،1،العدد6والدراسات،المجمد
 لممؤسسة الوطنية لمصناعات الالكترونية من منظوري ENIEدراسة إدراك شخصية العلامة التجارية :" فاتح مجاىدي 2

 236 :،ص2007،جامعة حسيبة بن بوعمي،الشمف ،الجزائر،7مجمة اقتصاديات شمال إفريقيا،العدد،"المؤسسة والمستيمك 
 .
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: نماذج شخصية العلامة التجارية .2

 :Ferrandi 1 ونموذج  Capara  ونموذج Aakerتتمثل ىذه النتائج في نموذج    

:  Aaker Jenniferنموذج 1.2

 1997من أشير النماذج المستخدمة لقياس شخصية العلبمة وأكثرىا استخداما، حيث قامت سنة    
بتطوير مقياس لشخصية العلبمة التجارية الأمريكية مما جعميا تحصل عمى العلبمة التجارية وىي 

 سمة من سمات الشخصية البشرية 114الإخلبص، الإثارة، الكفاءة، التعقيد والصلببة وذلك عبر إسقاط 
 عامة ويمكن  BPSإلى الأبعاد الخمسة ل   Aaker علبمة من مختمف القطاعات، كما أشارت  37عمى 

 .استخداميا لقياس شخصية العلبمة التجارية عبر فئات ومنتجات وثقافات مختمفة

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
                                                           

، مجمة الاقتصاد والتنمية المستدامة، "تأثير شخصية العلامة التجارية عمى القرار الشرائي لممستيمك :"كاودون حنان 1
. 240-238 :، ص2023 ، جامعة الحاج لخضر ، باتنة، الجزائر، 01، العدد06المجمد 
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: Aaker   نموذج أبعاد شخصية العلامة التجارية ل(:3-2 )الشكل رقم

 

 

 

 

 

  

  

 

 

 

 

Source : Aaker j.L 2001,Consuption Symbols as corriers of culture : Astudy of japanese and  

spanish Brand personality Constructs ,Journal of personality and Social Psychology , 
Vol81,iss 3, p494. 

: Guido & Barbaranelli& Capara 2001 نموذج 2.2

 260حيث قاموا بوضع مقياس لقياس شخصية العلبمة التجارية الإيطالية التي اعتمد فييا عمى    
 من أصل 40شخصية بشرية لخصيا في خمسة محاور أساسية، ثم قاموا بتطبيق ىذا المقياس باختيار 

 علبمة تجارية إيطالية في قطاعات تجارية محددة لمغاية 12 سمة من سمات الشخصية البشرية عمى 260
. حيث وجدوا في الأخير خمسة أبعاد 

 الصلابة التعقيد الكفاءة الإثارة           الإخلاص

 شخصٌة العلامة

الوفاء بالوعود 
المصداقية   

 الفخر

 الجرأة  

 الحيوية‌

الخيال 

 التجديد

 

 

 

  الجدارة بالثقة 

الذكاء 

امتلاك النجاح 

 

الوجود في المركز 
وتشكيمية عالية 

 الجاذبٌة

المستوحاة 

 من الطبٌعة

 قاسٌة
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:  Ferrandi J.M et Valette Florenceنموذج  3.2

 سنة من سمات 40 بتطوير مقياس شخصية العلبمة التجارية من خلبل إسقاط 2002حيث قام سنة   
 شخصية علبمة تجارية فرنسية، وحاولت تكييف ىذا المقياس مع الشخصية 12الشخصية البشرية عمى 

  Aakerالفرنسية وذلك بإتباع نفس المنطق الذي اتبعو 

 . (الود، دافئة ، رحيمة). (محفوظة ، خجولة)والمذان توصلب في الأخير عمى خمسة أبعاد وىي الانطواء 
. (مبدع ، ذكي )وأخيرا التفتح  (حسود ، معارض، غيور )العصبية . (منظمة ، فعالة، منيجية)الضمير 

: سمعة العلامة التجارية : ثانيا

تعد السمعة الجيدة ىدفا أساسيا تسعى إليو كل المؤسسات، إذ تعزز صورتيا وتساىم في تحقيق أداء    
. متميز في المنافسة الشديدة التي تشدىا، وتعتبر السمعة الجيدة عاملب رئيسيا في ترسيخ مكانة المؤسسة

: مفيوم سمعة العلامة التجارية .  1

:  تعريف سمعة العلامة التجارية 1.1

ظيرت العديد من التعاريف من اجل تحديد مفيوم واضح وصريح لسمعة العلبمة التجارية ونجد من بين    
 :1ىذه التعاريف 

تمثل سمعة العلبمة التجارية كافة الوعود المقدمة من جانبيا نحو العملبء، والتي تتمثل في الجودة والقيمة   
العالية المرتبطة بالسمع والخدمات ، لذلك يجب عمى المؤسسات الاىتمام بجودة وقيمة السمعة أو الخدمة 

لكي تصنع سمعة طيبة لمعلبمة التجارية التي تحمميا، مما يجعميا مفضمة عن غيرىا من العلبمات التجارية 
. المنافسة

المعمومات المرتبطة :" سمعة العلبمة التجارية عمى أنيا "  Veloutsou and Moutinho"ويعرف أيضا   
بالمنتج المقدم من جانب المؤسسة، بحيث يمكن الحصول عمى ىذه المعمومات من خلبل الكممة المنطوقة 

". أو المكتوبة أو المسموعة 
                                                           

، المجمة المصرية "الإعلان الالكتروني لمشركات الدولية وبناء سمعة العلامة التجارية :"كريمة سعد شفيق عبد الحكيم 1
. 314 :، ص2020، جامعة بني سويف، مصر، 01لبحوث الاتصال الجماىيري، العدد



 ررررررررررررررررررررررررررررررررررررررررررررررررررررررررالإطار النظري لصورة العلامة التجارية:رررالث نيالففصرر

 

52 

: وسمعة العلبمة التجارية تدور حول نقطتين ىما

فيي الآراء والاتجاىات والذكريات المتعمقة بالمنتج : State of mindالسمعة عبارة عن حالة عقمية – أ 
.  الخدمة والتي ترتكز في شعور ووعي الجميور أو

 ما بين الجميور وجودة المنتج المقدم من المؤسسة التي تحمل ىذه : Communicationالاتصال - ب
. العلبمة يكون دافعا قويا في بناء سمعتيا

  : أىمية سمعة العلامة التجارية2.1

 شك بان لسمعة العلبمة التجارية أىمية بالغة لممؤسسة والعملبء، وعميو يمكن تمخيصيا في النقاط   لا
 :1التالية

  زيادة أرباح المؤسسة  وحصتيا السوقية .
  زيادة الطمب عمى العلبمة التجارية. 
  المرونة في تحكم المؤسسة بالسعر باتجاه الزيادة، لان العميل يصبح غير حساس تجاه السعر. 
  تساعد المؤسسة عمى استرداد التكاليف التي تحممتيا في سبيل بناء  تمك العلبمة  و بمرور الزمن 
  مقياسا لمصداقية المنظمة أمام أصحاب المصمحة. 
 تحمي المنتجات من التزوير والتقميد و الغش. 

:   مكونات سمعة العلامة التجارية.2

أكدت العديد من الدراسات السابقة أن ىناك عدة عناصر مختمفة تساىم في تكوين سمعة المؤسسات،    
 :2والتي تتمثل في 

 

                                                           
، مجمة "إدارة مخاطر سلاسل الإمداد وأثرىا عمى سمعة العلامة التجارية :"عبد العزيز دسوقي كمال ، عبد العزيز نويجى 1

. 14 :، ص2023، أكاديمية السادات لمعموم الإدارية، القاىرة، مصر، 03، العدد41البحوث الإدارية، المجمد
الاستراتيجيات الإبداعية لمعلاقات العامة التسويقية عبر الشبكات الاجتماعية ودورىا في بناء  :"اميرة محمد الميثي 2

،الاكاديمية الدولية لميندسة وعموم 01، العدد03 المجمة الاكادمية لمعموم الاجتماعية،المجمد،"سمعة العلامة التجارية
. 140-139 :، ص2025الاعلبم، القاىرة، مصر،
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:  الولاء العاطفي نحو المؤسسة - أ

يأتي دور المؤسسة في أن تجعل جميورىا يدين ليا بالولاء العاطفي، من خلبل الثقة والتقدير المذين   
 . تقدمو المؤسسة ليم

: المسؤولية الاجتماعية -ب

تتزايد أىمية المسؤولية الاجتماعية لممنظمات في العصر الحديث لتصبح جزئا ىاما من ممارسة الإدارة   
بأنيا التزام أصحاب الأنشطة التجارية "الإستراتيجية لدى اكبر المؤسسات، كما تعرف المسؤولية الاجتماعية 

بالمساىمة في التنمية المستدامة لتحسين مستوى معيشة الأفراد في المجتمع، كما تعد برامج وأنشطة 
". المسؤولية الاجتماعية ىدفا ميما ينعكس عمى جميورىا 

":   الموظفين"  البيئة الداخمية -ج

يعد الموظفون والإدارة العميا احد أىم الركائز الأساسية لبناء سمعة جديدة لممؤسسة ،فالتعامل الايجابي   
. بين  الموظفين يسيم في تحقيق الرضا الوظيفي بينيم كما يحسن من سمعة المؤسسة 

: الأداء المالي لممؤسسة - د

يتمثل الأداء المالي احد مكونات سمعة المؤسسة والذي يساىم في تطورىا و تحقيق الربح ،فالسمعة   
من شانيا أن تجذب العملبء وزيادة مبيعات المنتجات وبالتالي (العلبمة التي تحمميا )الطيبة لممؤسسة 

. ينعكس ذلك عمى الأداء المالي لممؤسسة

: سمعة المنتجات-ه

تتحقق سمعة المنتجات من خلبل تقيم المنتج أو الخدمة بشكل مستمر وذلك من خلبل اىتمام بجودة   
. كما ينعكس ذلك عمى ولاءىم لممنتج نفسو المنتج الذي يقدم لمعملبء،
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: قيمة العلامة التجارية :ثالثا

يعتبر مفيوم قيمة العلبمة التجارية احد أىم وأكثر المفاىيم تسويقية أىمية وشعبية حيث كان أول ظيور   
، و يعتبر ىذا المفيوم من المفاىيم المثيرة لاىتمام مدراء التسويق ، لما لو من أىمية في بناء 1980لو سنة

 .و تطوير العلبمات التجارية 

: مفيوم قيمة العلامة التجارية .1
: تعريف قيمة العلامة التجارية  1.1

تحددت التعاريف الخاصة بقيمة العلبمة التجارية مع ازدياد الاىتمام بيا في بداية التسعينات ،نذكر     
  :1منيا ما يمي

بأنيا مجموعة الأصول و المسؤوليات المرتبطة بالعلبمة ،وتشمل في ذلك اسم العلبمة '  Aaker عرفيا   
. و الرموز التي تضاف إلى أو تطرح من القيمة المقدمة إلى المؤسسة 

مجموعة التداعيات و السموكيات الخاصة بالمستيمكين "   عمى أنيا MSI 1988عرفيا معيد التسويق   
أو الموزعين ،والتي تسمح لممنتجات الحاممة لمعلبمة بتحقيق أحجام مبيعات وىوامش ربح أعمى من تمك 
الممكن تحقيقيا من دون ذكر العلبمة ،وىو ما يؤدي إلى الحصول عمى مزايا قوية ومستمرة ومختمفة عن 

. المنافسين  لو 

.    بان قيمة العلبمة التجارية ىي القيمة المضافة التي تضيفيا العلبمة لممنتجFarquhar1990ويرى   

ويمكن القول قيمة العلبمة التجارية تعني حصة سوقية اكبر وربح أكثر  وتدفق نقدي جيد ناتج عن موقف  
 .2إيجابي قوي وتقييم مفصل مبني عمى مجموعة ادركات إيجابية حول العلبمة التجارية 

 

                                                           
 ،أطروحة دكتوراه ،قسم العموم "دور صورة بمد العلامة في تكوين قيمة العلامة التجارية لدى المستيمك:"جعفر جابر 1

التجارية ،تخصص تسويق دولي، كمية العموم الاقتصادية و التجارية و عموم التسيير، جامعة مصطفى اسطمبولي، 
. 32 :ص ،2024معسكر،الجزائر ،

، مذكرة ماستر ، قسم العموم التجارية ،تخصص تسويق خدمات ، " محددات قيمة العلامة التجارية:"طواىير محمد عمي 2
. 8:،ص 2018كمية العموم الاقتصادية و التجارية  و عموم التسيير، جامعة قاصدي مرباح ، ورقمة ، الجزائر ،
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 :أىمية قيمة العلامة التجارية 2.1

 :1تتمثل أىمية العلبمة التجارية في النقاط التالية   

.  امتلبك حصة  سوقية  كبيرة ، أنشطة تسويقية فعالة -

 .زيادة الولاء  لمعلبمة التجارية و ضعف النشطات التسويقية لممنافسين- 

 .خمق فرص نجاح وتوسع المؤسسة نحو منتجات حديثة وأىداف كبيرة - 

 .عدم تأثر الزبون بالعلبمة التجارية المنافسة وكذا تخفيض حساسيتو اتجاه الزيادات السعرية- 

 :  بناء قيمة العلامة التجارية ونماذجيا .2

: بناء قيمة العلامة التجارية 1.2

إلى وجود ستة أمور أساسية يجب تحقيقيا من اجل بناء قيمة لمعلبمة التجارية و "   Keller" أشار    
 :2تتمثل في 

دمج وجمع مجموعة من عناصر العلبمة التجارية ،وذلك عن طريق اختيار مجموعة مختمفة و متنوعة -أ
.  من عناصر العلبمة من اجل الوصول إلى الأىداف المختمفة 

 وخمق صورة ذىنية، وذلك عن طريق ربط مجموعة من مرتفعةالتأكد من الوصول إلى جودة مدركة -ب
.  الارتباطات المتعمقة بالمنتج وغير المتعمقة بالمنتج والممموسة وغير الممموسة بالعلبمة التجارية

 .  من أجل زيادة الرغبة في دفع المال من قِبل العملبءسعرية وخصوصياتتبني سياسات - ت

 . تأمين مجموعة من قنوات التوزيع المباشرة وغير مباشرة- ث

 تسويقي، قادر عمى خمق وعي بالعلبمة التجارية وخمق ارتباطات قوية وفريدة اتصالتأمين مزيج - ج
 . ومفضمة لمعلبمة التجارية

                                                           
. 9 :ص المرجع نفسو ، 1
 .9:،ص "مرجع سابق :" طواىير محمد عمي 2
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خمق ارتباطات ذىنيّة ثانوية مرتبطة بالمؤسسة وقنوات التوزيع من أجل تقوية وتعزيز الصورة الذىنية - ح
. لمعلبمة التجارية

 :  النماذج التسويقية لبناء قيمة العلامة التجارية2.2

 :1وضع عدد من الباحثين الكثير من النماذج لتقييم وبناء قيمة العلبمة التجارية نذكر من بينيم  

  :David  Aakerنموذج بناء قيمة العلامة التجارية عن منظور العميل حسب -أ

الوعي لمعلبمة :  من خمسة محددات متمثمة فيتتألف أن قيمة العلبمة التجارية D. Aakerيرى    
التجارية، الوعي بالعلبمة التجارية، الجودة المدركة، الارتباطات الذىنية لمعلبمة التجارية وأصول أخرى 

:  لمعلبمة، والشكل التالي يوضح ىذا النموذج

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                           
 .10 :ص،" المرجع نفسو"  1
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 . لمحددات بناء قيمة العلامة التجاريةAakerنموذج : (4-2)الشكل رقم

 

 

 

 

 

 

                                                                                                                                  

                     

 

        

 

 

Source: Aaker.D,(1996) Building Strang Brands, P,09 

:  Kevin Lane Kallerنموذج تقييم العلامة التجارية -ب

عمى أن التحميل المالي وحده لا يكفي  لتقدير قيمة العلبمة التجارية، وأشار أن المفتاح " Kaller"أكد    
 الأنشطةلتعزيز إنتاجية المؤسسة يكمن في فيم ما تمثمو العلبمة في أذىان العملبء، وذلك من خلبل 

 العملبء ليا، ويرتكز ىذا إدراك   أن قيمة العلبمة التجارية تنبع من Kallerالتسويقية، بمعنى آخر يرى 
 : النموذج عمى بعدين أساسيين لقيمة العلبمة التجارية ىما

 أخرى لمعلامة أصول 

الولاء لمعلامة 
 التجارية                   

 . ترجمة ومعالجة المعمومات

 في قرار الشراء الثقة 

 الرضا
 

فعالية البرامج التسويقية 

خمق ولاء لمعلامة التجارية       

   

               

 الذىنية الارتباطات

الجودة 
 المدركة

 الأفكار تقييم
 الابتكارية

 الوعي بالعلامة التجارية 

قٌمة العلامة 

 التجارٌة
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 . ىو شدة أو كثافة ألفة العلبمة في الذاكرة وليا بعدين ىما التذكر والتعرف: الوعي بالعلامة-

 تعرف بأنيا الادراكات الخاصة بالعلبمة والمنعكسة من خلبل الارتباطات الذىنية في :صورة العلامة-
 . ذاكرة العميل

.  لمحددات بناء قيمة العلامة التجاريةKallerنموذج : (5-2)الشكل رقم 

 

 

 

 

 

                                                                                                                                  

                     

 

        

 

 

Source: Kaller. K, Strategie Brand management, 2008,p60. 

 : Brand Asset valuatorنموذج -ج

المنتج أثر صورة العلبمة               

موقف 

 إٌجابً

 

   خارجية مميزات

 رمزية منافع

 شخصية العلامة

               

 الوعي
 بالعلامة

 أثر العلامة

لمعلامة العامل المنتج  

  منافع وظيفة وخبرة
 

مميزات داخمية 
 ممموسة

 



 ررررررررررررررررررررررررررررررررررررررررررررررررررررررررالإطار النظري لصورة العلامة التجارية:رررالث نيالففصرر

 

59 

 من خلبل دراسة السوق عمى Young and fubican الإعلبناتوضع ىذا النموذج من طرف وكالة    
 عميل في أربعون بمد ويقترح النموذج قياس مقارن لقيمة العلبمة التجارية لآلاف من 20000عينة تقدر ب

 :العلبمات في المئات من أصناف المنتجات وىذا القياس مبني عمى عناصر

.   يقيس إلى أي مدى تكون العلبمة المدركة متميزة عن العلبمات المنافسة ليا:تمييز العلامة-

 .  يقيس التقدير مدى الاىتمام بالعلبمة واحتراميا:الموائمة-

 والاتصالية تقيم مدى تداول وعلبقة العملبء بيا، فيي النتيجة النيائية لكل الجيود التسويقية :المعرفة-
.  وخبرات العملبء مع العلبمة
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.  لمحددات بناء قيمة العلامة التجاريةBAVنموذج : (6-2)الشكل رقم

 

 

 

 

 

                                                                                                                                  

                     

 

        

 

 

،دار الراية لمنشر 01 زكية مقرني، نعيمة يحياوي، التسويق الإستراتيجي  مداخل حديثة، الطبعة :المصدر
 .182، ص2015والتوزيع، الاردن، 

 .كل ىذه النماذج وضعت لدراسة وتقييم وبناء قيمة العلبمة التجارية

 

 

 

 

 العلامة حيوية

 قيمة العلامة

 العلامة مكانة

   المعرفة

 تمييز العلامة   
 

 الموائمة

 التقدير
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:   الفصل اتمةخ

 لمحتوى ىذا الفصل، يتضح لنا أىمية مفيوم العلبمة التجارية، الذي حظي باىتمام العديد استعراضنابعد    
 أن إلامن الدراسات من نظر مختمفة، ىذا التنوع في وجيات النظر يفسر وجود تعريفات متعددة لممفيوم، 

جميعيا تتفق عمى الدور المحوري الذي تمعبو العلبمة التجارية، فيي تساىم في تمييز المنتجات عن 
 فعالة، وتتخذ العلبمة التجارية أشكالا مختمفة، مثل علبمة المؤسسة، اتصال كأداةبعضيا البعض، وتعمل 

 . علبمة المنتج، وعلبمة الموزع وغيرىا

يحمل العملبء آراء ومواقف تجاه العلبمة التجارية، وتعرف ىذه الآراء والمواقف بصورة العلبمة التجارية   
 تقدم صورة أنفي أذىان العملبء، سواء كانت ىذه التصورات إيجابية أو سمبية، لذلك يتعين عمى المؤسسة 

ملبئمة وجذابة لعلبمتيا التجارية، وأن تسعى لفيم الانطباع أو الصورة التي يحمميا الجميور عنيا، وتحميل 
ىذه الصورة المدركة لتحديد نقاط القوة أو الضعف وبناءا عمى ىذا التحميل، تعمل المؤسسة عمى تعزيز 

. نقاط القوة ومعالجة نقاط الضعف من خلبل  إجراء التغييرات والتعديلبت اللبزمة

 

 

 

 

 



 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

:رالففصرالث لث
 رااةرح لةرمماسةرااف الارر

 -ابسة-اللجااكرر
 



 الجرااةرالميجانية:الففصرالث لثرر
 

 

63 

 تمييد 

الميدانية ولمعرفة أثر الابتكار التسويقي في تحسين صورة لإسقاط الجانب النظري عمى الدراسة 
العلبمة التجارية  في مؤسسة اتصالات الجزائر وكالة تبسة  تضمن من ىذا الفصل تقديم عام لمؤسسة 
محل الدراسة، بالتعرض إلى نبذة عنيا ودراسة ىيكل التنظيمي بالتطرق إلى المصالح الموجودة بيا، 

وتضمن الفصل كذلك منيجية الدراسة، حيث تم التطرق إلى الأدوات والأساليب الإحصائية المعالجة كما 
 عمى محاورىا تضمن الفصل عرض ومناقشة نتائج الدراسة من خلبل تحميل إجابات أفراد عينة الدراسة

 : وقد تم تقسيم الفصل إلى المباحث الثاني،وأيضا اختبار لمفرضيات التي تجيب عن تساؤلات الدراسة

 تقديم عام لمؤسسة اتصالات الجزائر وكالة تبسة: المبحث الأول 
 الإطار المنيجي وتحميل الدراسة ميدانية بمؤسسة اتصالات الجزائر وكالة تبسة: المبحث الثاني 
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تقديم عام لمؤسسة اتصالات الجزائر  :المبحث الأول

تعد اتصالات الجزائر مؤسسة رائدة في سوق الاتصالات السمكية واللبسمكية بالجزائر، التي تشيد تطورا   
مذىلب في ىذا المجال، حيث تقترح تشكيمة واسعة من خدمات الياتف الثابت والانترنت الموجية لمزبائن 

وقد اكتسبت اتصالات الجزائر ىذه المكانة من خلبل سياسة الابتكار التي تتماشى . الخواص والمحترفين
 .تماما مع تطمعات الزبائن، ذات توجو نحو الاستخدامات الجديدة

نبذة عن مؤسسة اتصالات الجزائر : المطمب الأول

في ىذا المطمب سيتم التطرق إلى بعض الجوانب المتعمقة بالمؤسسة محل الدراسة من النشأة والتعريف 
 .والأىداف التي تسعى إلى تحقيقيا

  نشأة مؤسسة اتصالات الجزائر.1

اتصالات الجزائر ىي شركة ذات أسيم برأسمال عمومي، تنشط في مجال الاتصالات السمكية 
، 2000 أوت 05 المؤرخ في 2000/03تأسست وفق القانون . واللبسمكية والياتف الثابت والانترنت

المتعمق بإعادة ىيكمة قطاع البريد والمواصلبت السمكية واللبسمكية، والذي كرس الفصل بين نشاطات 
البريد والاتصالات السمكية واللبسمكية، والمحدد لمقواعد العامة لمبريد والمواصلبت، فضلب عن قرارات 

 الذي نص عمى إنشاء مؤسسة 2001 مارس 01بتاريخ  (CNPE) المجمس الوطني لمساىمات الدولة
 .1"اتصالات الجزائر" عمومية اقتصادية أطمق عمييا اسم 

تعريف مجمع اتصالات الجزائر  . 2

 2017 نوفمبر 9ىي مؤسسة مواطنة عمومية اقتصادية جزائرية تم تأسيسيا في :الإطار القانوني 1.2
 .تشرف عمى مراقبة وتنسيق وتنفيذ المشاريع في قطاع المواصلبت السمكية واللبسمكية

من خلبل الشركة الفرعية التابعة لحافظة المجمع حاليا  (مجمع اتصالات الجزائر)وتجسدت نشأة 
، المتعمق بإعادة ىيكمة 2000 أوت 5 المؤرخ في 2000/03شركة اتصالات الجزائر بموجب القانون 

قطاع البريد والمواصلبت السمكية واللبسمكية، الذي نص عمى استقلبلية نشاطات البريد عن نشاطات 

                                                           
1
  www.algerietelecom.dz ، 20:14، عمى الساعة 14/04/2025تم الاطلبع عميو بتاريخ. 

http://www.algerietelecom.dz/
http://www.algerietelecom.dz/
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الياتف  فمنذ نشأتيا شممت نشاطاتيا الأولية خدمة الياتف الثابت،، المواصلبت السمكية واللبسمكية
المحمول، الإنترنت والاتصالات السمكية واللبسمكية عبر الأقمار وىي الميام الموكمة حاليا لمجمع 

 .1راتصالات الجزائ

 :  بطاقة تقنية لاتصالات الجزائر2.2

 ؛16130 الديار الخمس المحمدية الجزائر 05الطريق الوطني رقم :  المقر الاجتماعي-

 ؛02B 001808 :رقم السجل التجاري- 

 ؛000216299033049: التعريف الجبائي- 

 ؛1629383821: البند الضريبي- 

 ؛000216290656936: رقم التعريف الإحصائي- 

 ؛www.algerietelecom.dz: موقع الانترنت- 

 .اختياركم الأمثل: شعار المجمع- 

 أىداف مجمع اتصالات الجزائر .3

 وضعت اتصالات الجزائر ضمن إستراتيجيتيا منذ البداية ثلبث أىداف رئيسية تقوم عمييا المؤسسة 
: وىي الجودة، الفعالية ونوعية الخدمات وذلك من أجل

زيادة في عروض الخدمات المتنوعة، الياتف الثابت والنقال، الربط بشبكة الانترنت وغيرىا مع تسييل - 1
 ؛عممية الاشتراك في خدماتيا وتمبية متطمبات أكبر عدد من المستعممين

 تطوير وزيادة حجم التشكيمة المعروضة من الخدمات وجعلب منافسة في خدمات الاتصال لتصبح - 2
 ؛الشركة الرائدة في مجال نشاطاتيا المختمفة عمى المستوى المحمي وحتى العالمي

                                                           
1‌www.algerietelecom.dz ، 20:14، عمى الساعة 14/04/2025تم الاطلبع عميو بتاريخ. 
‌

http://www.algerietelecom.dz/
http://www.algerietelecom.dz/
http://www.algerietelecom.dz/
http://www.algerietelecom.dz/
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المشاركة في تنمية وترقية مجتمع المعمومات في الجزائر لمواكبة التطورات بإدخال التكنولوجيا في - 3
 ؛مجال الاتصالات والتقنية المستعممة

 . السير عمى تحسين الخدمة المقدمة لممواطن وتمبية كل حاجياتو عبر كامل التراب الوطني- 4

نبذة عن مؤسسة اتصالات الجزائر وكالة تبسة : المطمب الثاني

 الجزائر وكالة تبسة  اتصالات تعريف مؤسسة .1

 وذلك بعد تقسيم قطاع البريد والمواصلبت فيي 2003تبسة سنة  وكالة  الجزائراتصالاتنشأ فرع 
عبارة عن مؤسسة عمومية خدماتية ذات طابع تجاري تعمل عمى التسيير والتنسيق بين الوكالات التجارية 

وذلك لضمان خدمات ذات نوعية وجودة عالية وزيادة الإنتاجية وتحسين الأداء الكمي لممؤسسة، تقدم 
، وأقساميا رالعات خدماتيا من خلبل وكالتيا التجارية الموزعة في الولاية وىم وكالة تبسة، ونزة، بئر

. الشريعة والعوينات التجارية في

 الجزائر وكالة تبسة  اتصالات ميام مؤسسة .2

:  الجزائر وكالة تبسة بمجموعة من الميام أبرزىا مايمياتصالاتتتمثل ميام 

  ؛التزويد بخدمات الإتصالات- 

 ؛ وتسيير وكالتيا التجاريةواستغلبلتطوير - 

. تعمل عمى إنشاء وتسيير الإتصالات الداخمية مع كل متعاممي شبكة الإتصالات- 

الييكل التنظيمي لمؤسسة اتصالات الجزائر وكالة تبسة : المطمب الثالث

 تبسة وذلك من خلبل عرض وكالة  سيتم التطرق إلى الييكل التنظيمي لمؤسسة اتصالات الجزائر  
 :1مختمف أقسامو ومصالحو، والشكل الموالي يوضح ذلك

 

                                                           

 .تصالات الجزائرلا-  تبسة–مصمحة الموارد البشرية بوكالة ‌1
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 الييكل التنظيمي لمؤسسة اتصالات الجزائر وكالة تبسة: (1-3)الشكل رقم 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 تصالات الجزائرلا-   تبسة–مصمحة الموارد البشرية بوكالة : المصدر
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 توجد في مؤسسة اتصالات الجزائر أربعة خلبيا مختمفة الميام وىي تقوم بتنفيذ الأوامر :الخلايا. 1
الصادرة من مدير مديرية العممية وذلك بغية تحقيق أىداف المنشودة من خلبل الوسائل المتاحة لدييا 

 :و تتمثل في ما يمي

 :وتقوم بالوظائف التالية:  الخمية التفتيشية.1.1

 ؛ فتح التحقيقات مثل فتح التحقيق حول سرقة الكوابل- 

 .تطبيق القانون- 

  :وتقوم بالوظائف التالية : خمية العلاقات الخارجية.2.1

 ؛ المستثمرينأوتحسين صورة المؤسسة أمام الزبائن  - 

 .تمثيل المؤسسة - 

 : وتقوم بالوظائف التالية : خمية أمن الداخمي لممؤسسة.3.1

  ؛توفير الوسائل اللبزمة لحماية المكاتب- 

  .تحديد فرقة حراسة تسير عمى امن الإدارة و جميع ىياكميا- 

 :وتقوم بالوظائف التالية :الخمية النوعية.4.1

 ؛مراقبة مخطط عمل المؤسسة المبرمج- 

 . السعي وراء الأىداف المسطرة- 

 الأوامر توجد في مؤسسة اتصالات الجزائر أربعة دوائر مختمفة الميام وىي تقوم بتنفيذ: ر الدوائ.2
ن مدير مديرية العممية وذلك بغية تحقيق أىداف المنشودة من خلبل الوسائل المتاحة  مالتي تتمقاىا

 :لدييا و تتمثل في ما يمي
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 :الدائرة المالية والمحاسبة الشؤون القانونية والتأمينات.1.2

 .تقوم ىذه المصمحة بتسديد الفاتورات الخاصة بالمشاريع والضرائب المختمفة:  مصمحة المالية1.1.2

تقوم ىذه المصمحة بتسجيل مختمف العمميات المحاسبية بالتسمسل في دفتر  :مصمحة المحاسبة 2.1.2
 كما تعمل عمى تسوية وضعية الزبائن من خلبل استلبم ( نتائج،جدول حسابات، دفاتر يومية)المحاسبة 

 .المستحقات ودفع الالتزامات عمى مستوى الولاية والإدارة المركزية بالعاصمة

 :وتنقسم إلى:  مصمحة الشؤون القانونية والتأمينات3.1.2

ضرار التي الأ أي نوع من الإعلبنممتمكات والعقارات و التقوم ىذه المصمحة بتأمين  :مصمحة التأمين- 
 الأضرار؛ تقيميا ىذه المؤسسة لتعطي  حيثتمس اتصالات الجزائر

تقوم ىذه المصمحة بتقديم الشكوات لمصالح الأمن أو الدرك الوطني  :مصمحة الشؤون القانونية- 
عطاء أوامر لمصالح الأمن من اجل الدفاع عن ممتمكات المؤسسة . وا 

 :من وظائفيا ما يمي : مصمحة الميزانية 4.1.2

 ؛استلبم ممفات الاستلبم بالنفقات من مختمف المصالح والأقسام- 

 ؛فحص ومراقبة جميع الوثائق المكونة لممف النفقة والتأكد من صحة العمميات المحاسبية- 

رساليا إلى كل من المديرية المركزية العاصمة-   .إعداد وضعية إقفال جميع الحسابات وا 

وتتكون ىذه الدائرة من ثلبثة مصالح وأوكمت لكل مصمح ميام ووظائف  :دائرة الموارد البشرية 2.2
خاصة في مجموعة مكاتب تعمل فيما بينيا وتنسق الميام لإكمال العممية الإدارية في أحسن الظروف 

ويشرف عمى كل مصمحة رئيس يعمل عمى إتمام ميامو والتنسيق بين المكاتب لتحسين خدمات المصمحة 
 من مدير المؤسسة وذلك بغية تحقيق أىدافيا أووىو مكمف بتنفيذ الأوامر الصادرة من رئيس الدائرة 

 .المنشودة من خلبل الوسائل المتاحة لدييا
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  :وىذه المصمحة تنقسم إلى ثلبثة مكاتب وىي عمى النحو التالي: مصمحة الموارد البشرية1.2.2

 القوانين أوتقوم ىذه المصمحة بتسيير الموارد البشرية وذلك بتطبيق الموائح :  مكتب تسير المستخدمين-
مين من حوادث العمل كما تقوم بتقسيم أالخاصة  بالعمل كما تقوم بقضاء شؤون العمل الاجتماعية كالت

أصناف الأجور حسب العمال وتدرس إمكانية التوظيف والتسريع وتعمل بالتنسيق مع مصالح أخرى 
   . مكتب التسيير ومكتب الأجور،م مصمحة المستخدمينضوت

 : ويقوم بالوظائف التالية:مكتب الأجور- 

 ؛القيام بعمميات دفع المنح الجزافية ذات المنفعة العامة 
 ؛معالجة المنازعات و الشكاوي 
 ؛تسوية الأجور والعلبوات ذات الطابع الاجتماعي 
 ؛مطالبة مكتب المحاسبة بإرسال كل وثائق المحاسبة شيريا 
 العمل عمى حل المشاكل الخاصة بالعمال و المتعمقة بالأجور العمومية كالمنح. 

 :ويقوم بالوظائف التالية : يريمكتب تس -

 ؛تسيير ممفات التوظيف بجميع فروعيا 
 ؛تسيير كل ما يتعمق بالحياة المينية لمموظفين 
 ؛متابعة العقود الإدارية الخاصة بالعمال 
 ؛تسيير ممفات الترقية المختمفة 
 تسيير نفقات التكوين لممستخدمين عند مختمف الييئات. 

 :ويقوم بالوظائف التالية :  مصمحة تسير الممتمكات2.2.2

 ؛تسير المخزن- 

حصاء ممتمكات المؤسسة-   .تعداد وا 

 المصالح في مديرية اتصالات الجزائر حيث تقوم بالتجييز أىمتعتبر من  : مصمحة الموجيستية3.2.2
 : ثلبثة مكاتبإلىوالصيانة وىي تنقسم 
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 : ويقوم بالوظائف التالية : مكتب النقل-

 ؛نقل الأجيزة والعتاد  
 صيانة وتجييز الأجيزة الإدارية. 

 : ويقوم بالوظائف التالية: مكتب البناء-

 ؛تجييز كل المكاتب بالوسائل والأدوات لتسير المصالح 
 ؛إرسال الموظفين لمقيام بالميمة الإدارية 
  تامين الأجيزة و خاصة تجييزات الإدارة. 

 : ويقوم بالوظائف التالية:مكتب الإمداد - 

 ؛شراء احتياجات المؤسسة 
 ؛تسيير وسائل المؤسسة 

 : الدائرة التقنية3.2

 : ثلبث مكاتبإلىتقوم ىذه المصمحة بتسيير شبكات  الاتصال وتنقسم : مصمحة الشبكة 1.3.2

 ؛تركيب الخطوطمكتب - 

 ؛مكتب دراسة المراجع- 

 .الإنتاجمكتب مراقبة - 

 الياتفية لمشبكة لمختطاتتقوم ىذه المصمحة بإعداد الدراسات وا:  مصمحة الممتمكات القاعدية2.3.2
  :وذلك بصيانة واستغلبل وبناء كل المراكز الياتفية وتظم ىذه المصمحة مايمي

 ؛مكتب الإرسال والاستبدال- 

 .معطيات الشبكةومكتب دراسة المحيط - 

 .تقوم ىذه المصمحة بمتابعة والصيانة الاتصالات والتكنولوجيا:  مصمحة شبكات الانترنت3.3.2
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: الدائرة التجارية 4.2

  .تقوم ىذه المصمحة بمعالجة شكاوي الزبائن:  مصمحة علاقات الزبائن1.4.2

تقوم ىذه المصمحة بإعداد الفاتورة لمزبائن و تدرس ممفات :  مصمحة الفوترة و ما قبل المنازعات2.4.2
  . المنازعاتإلىالزبائن المدينون ثم تحوليم 

تقوم ىذه المصمحة بإحصائيات : مصمحة متابعة المبيعات عمى مستوى الوكالات التجارية 3.4.2
  .سنوية لكل أنواع الممتمكاتوأسبوعية وشيرية 

 مؤسسة اتصالات الجزائر وكالة تبسة الخدمات التي تقدميا: المطمب الرابع

 الجزائر ىي الرائد في قطاع الإتصالات بالجزائر لذا فيي تسير عمى تقديم أرقى اتصالاتتعد مؤسسة 
: 1الخدمات لزبائنيا وتتمثل فيما يمي

 بالخواص  المتعمقةالخدمات : أولا

:  وتتمثل في

 ىاتفي لمزبائن بالإضافة إلى اشتراكتتمثل ىذه الخدمة في توفير خط : Idoom Fixeالياتف الثابت .1
. الخدمات الياتفية المدرجةمن مجموعة متنوعة 

 ؛ تتيح لمزبون إدارة مكالمتين في آن واحد:الانتظارخدمة وضع المكالمة في  1.1

 ؛ بالأرقام المفضمة باستعمال زر واحدبالاتصالالتي تسمح لمزبون : خدمة التحويل المؤقت 2.1

 ؛التي تمكنكم من كشف رقم الشخص المتصل: الرقم خدمة إظيار 3.1

 ؛( مكالمات3إلى غاية )والتي تسمح بربط عدة إتصالات في نفس الوقت : خدمة المحاضرة 4.1

 . مباشرة برقم مسجل مسبقابالاتصالالتي تسمح لكم : خدمة المكالمة دون ترقيم 5.1

 

                                                           
1  www.algerietelecom.dz ، 11:37، عمى الساعة 15/04/2025تم الاطلبع عميو بتاريخ. 
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 الانترنت: ثانيا

:  تضم مجموعة من العروض تتمثل في 

1 .Idoom ADSEL: ذي التدفق العالي الإنترنت ىي مجموعة من عروض (ADSEL)الإتصالات  
 ؛الجزائر، وتشمل ىذه العروض تدفقات أسرع، غير محدودة ومنخفضة

2 .Idoom Fibre: ىي عبارة عن التكنولوجيا جديدة ذات تدفق جد عالي موجية إلى الزبائن 
 ميغا وخط 100 ميغا إلى غاية 2 بتدفق يتراوح ما بين الإنترنتالخواص، يتكون العرض من نفاذ إلى 

 ؛ثابت مع مكالمات غير محدودة

بيدف " الأحجام"والصوت " الاتصال"ىو عبارة عن الجمع بين بيانات : volte+  الجيل أيدومخدمة . 3
تمبية احتياجات الزبائن المشتركين في خدمة الجيل الرابع وكسب ولائيم حيث تمنح ليم إتصالات الجزائر 

 أيدومالبطاقات والتذاكر ) والأحجام والصوت عمى تعبئات بالانترنت الاتصالمزايا إضافية فيما يخص 
 .(Idoom 4G LTE DATA وvolte بيانات ،الجيل الرابع

الخدمات الأخرى : ثالثا

: تتمثل في

 لمخواص بإعادة تفعيل حساب ADLSىي عبارة عن خدمة تسمح لمزبائن : الاحتياطيةخدمة التعبئة . 1
 ساعة إضافية أو ذلك في حالة انقضاء صلبحية اشتراكيم في ساعة متأخرة من الميل 36الأنترنت لمدة 

 ؛أو عطل نياية الأسبوع أو الأعياد

 الجزائر تحت تصرف اتصالاتترفع : خدمة تبميغ الفواتير الياتفية عبر الرسائل النصية القصيرة. 2
زبائنيا الخواص خدمة تبميغ الفواتير الياتفية عبر الرسائل النصية القصيرة، تعمميم من خلبل بمبمغ 

. أجل لتسديدىا فواتيرىم الياتفية إضافة إلى أخر
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–  تبسة–الإطار المنيجي وتحميل الدراسة ميدانية بمؤسسة اتصالات الجزائر : المبحث الثاني

نستعرض في ىذا المبحث الإطار المنيجي المتبع في ىذه الدراسة، من خلبل عرض مجتمع وعينة   
الدراسة، بالإضافة إلى التعرف عمى الأدوات المستخدمة، وصولا إلى كشف نوع توزيع البيانات و اختيار 

. أساليب المعالجة الإحصائية لمبيانات، تم التطرق إلى الأساليب الإحصائية المستخدمة في الدراسة

 منيجية الدراسة : المطمب الأول

 مجتمع وعينة الدراسة .1

  تبسة-اتصالات الجزائريتكون مجتمع الدراسة من جميع موظفي وتقنيي وأعوان المصالح عمى مستوى   
 موظفاً يمثمون مختمف المصالح ذات الصمة بموضوع 40، حيث تم اختيار عينة قصدية مكوّنة من -

 استبياناً عمى أفراد العينة، وتم استرجاعيا جميعاً، أي بنسبة استجابة بمغت 40الدراسة وقد تم توزيع 
. ، وىو ما يعكس تفاعلًب إيجابياً مع موضوع البحث100%

 عدد الاستبيانات الموزعة : (1-3)الجدول رقم

 غير المسترجع المسترجع الموزع الاستبيانات

 0 40 40 العدد

 %0 %100 %100 %النسبة 

 من إعداد الطالبة: المصدر

 تصميم أداة الدراسة- 2

تم تصميم استبيان بالاعتماد عمى ما تم تناولو   تبسة وكالة دراسة حالة اتصالات الجزائر بيدف دراسة   
في الجانب النظري لمدراسة بالاضافة إلى مجمل الدراسات السابقة و الجدول الموالي يوضح الأقسام 
والمحاور وكذا أبعاد كل من المتغير المستقل الابتكار التسويقي  و التابع صورة العلبمة التجارية، 

. بالإضافة إلى قسم البيانات الشخصية
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محاور الدراسة : (2-3)الجدول رقم 

نوع البيانات القسم 
الجنس البيانات الشخصية  

العمر  
المؤىل العممي  
الخبرة المينية  

 الوظيفية 
الفقرات البعد الرقم القسم 

 04 إلى 01من الابتكار في المنتج الخدمي  01 التسويقيالابتكار 
 08إلى 05من الابتكار في التسعير  02
 12 إلى 09من الابتكار في الترويج   03
 16إلى 13من الابتكار في التوزيع   04
 20- 17من الابتكار في الدليل المادي   05
  24 – 21من الابتكار في العمميات   06
مقدمي - الابتكار في الأفراد   07

-  الخدمات
 27- 25من 

صورة العلبمة 
التجارية 

 35- 28من  صورة العلبمة التجارية 01

من إعداد الطالبة : المصدر 

  :ىا إلى ثلبث أقسام كما يميميظير الجدول أعلبه أن أداة الدراسة تم تقسي   

الجنس، العمر ، )يتضمن ىذا القسم الخصائص الديموغرافية الأفراد عينة الدراسة :  القسم الأول-1
 .(المؤىل العممي ، الخبرة المينية،  الوظيفية
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الابتكار في المنتج )خصص ىذا القسم لممتغير المستقل لمدراسة الابتكار  بأبعاده : القسم الثاني- 2
الخدمي، الابتكار في التسعير، الابتكار في الترويج ، الابتكار في التوزيع ، الابتكار في الدليل المادي ، 

 .(-مقدمي الخدمات- الابتكار في العمميات ، الابتكار في الأفراد  

  .(صورة العلبمة التجارية)تناول ىذا القسم المتغير التابع لمدراسة : القسم الثالث- 3

، حيث تم إعطاء كل "ليكرت الخماسي"ولغرض قياس توجيات وآراء المبحوثين، تم استخدام مقياس    
 :، كما ىو مبين في الجدول التالي05 إلى 01خيار درجة معينة تتراوح من 

مقياس ليكارت الخماسي : (3-3)الجدول رقم 

موافق جدا موافق محايد غير موافق غير موافق جدا   مقياس ليكارت
 5 4 3 2 1الدرجة 

من إعداد الطالبة : المصدر
 

 أدوات لتحميل الإحصائي: المطمب الثاني
 عمى اعتماد دليل الاتجاه العام وكذا تحميل أفراد عينة الدراسة عمى عبارات الاستمارة،فإنو تم   ولإعداد

 :  الأدوات الإحصائية التالية
 وىذا نظرا لملبئمتو لمثل ىذه الدراسات (20)النسخة رقم  SPSS  برنامج الحزمة الإحصائية  باستخدام

:  الأساليب الإحصائية التالياستخدام، ومحاولة الحصول عمى نتائج دقيقة قدر الإمكان و 
 
 حيث أستخدمت في وصف خصائص مجتمع الدراسة، ولتحديد الاستجابة :التكرارات والنسب المئوية- 1

 :اتجاه محاور أداة الدراسة وتحسب بالقانون الموالي

 

 

 

 100×تكرارات المجموعة

 =النسبة المئوٌة

                        المجموع الكلً للتكرارات 
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 تم استخدامو لتحديد معامل ثبات أداة الدراسة، (:Cronbach’s Alpha)معامل ألفا كرونباخ- 2
  :ويعبر عنو بالمعادلة الموالية

 :حيث

: a  يمثل ألفا كرونباخ

. : nيمثل عدد الأسئمة. 

  :Vtيمثل التباين في مجموع المحاور للبستمارة. 

 :vi يمثل التباين لأسئمة المحاور 

 

 

 

 تم حسابيا لتحديد استجابات أفراد الدراسة نحو محاور :نحراف المعياريلإالمتوسط الحسابي و ا- 3
وأسئمة أداة الدارسة، حيث أن الإنحراف المعياري عبارة عن مؤشر إحصائي يقيس مدى التشتت في 

 :التغيرات ويعبر عنو بالعلبقة الموالية

 

لتحديد مدى ارتباط متغيرات الدراسة " بيرسون"رتباط لا يستخدم معامل ا:معامل ارتباط بيرسون- 4
،ويعبر عنو بالعلبقة  SPSS ببعضيا، وتم حسابو انطلبقا من برنامج الحزمة الإحصائية الاجتماعية

 :التالية

 

 

 :حيث

𝒂 =
𝒏

𝒏 − 𝟏
 𝟏 −

 𝒗𝒊

𝒗𝒕
  

δ =
  (𝒙𝒊 − 𝐱)𝟐

𝐍
 

𝑟
𝑥𝑦= 

  𝑥𝑖−𝑥  𝑦1−𝑦  

 𝑛−1 𝑠𝑥  𝑠𝑦
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:nعدد المشاىدات. 

:xiوللأقيم المتغير ا. 

:yiقيم المتغير الثاني. 

:sxالإنحراف المعياري لممتغير الأول. 

: syالإنحراف المعياري لممتغير الثاني. 

 (Sample Kolmogrov-Smirnov):اختبارالتوزيع الطبيعي- 5

ن إجراء بعض الاختبارات الإحصائية لأ، لاأستخدم لمعرفة نوع البيانات ىل تتبع التوزيع الطبيعي أم 
 .يتطمب أن يكون توزيع البيانات يتبع التوزيع الطبيعي

 ( : (Simple Regression Analysisالانحدارالخطي البسيط - 6

بتعمق بتحميل الانحدار بالتنبؤ بالمستقبل غير معروف اعتمادا عمى بيانات جمعت عن 
 1الماضيالمعروف، فيو يحمل احد المتغيرات المتغير التابع متأثرا بعامل أخر أو أكثر من عامل مستقل

تكنولوجيا المعمومات و الإتصالعمى جودة ، وقد تم استخدام تحميل الانحدار الخطي البسيط لاختبار أثر
 .الخدمة الـتأمينية  

. مجالات فئات الوسط المرجح: (4-3)جدول رقم 
الاتجاه العام المتوسط الحسابي الفئة  
غير موافق بشدة   1.80 إلى 1من الأولى 
غير موافق  2.60 إلى 1.81من الثانية 
محايد  3,40 إلى 2.61من الثالثة 

موافق  4.20إلى 3,41من الرابعة  
موافق بشدة   5إلى 4,21من الخامسة 

من إعداد الطالبة : المصدر
                                                           

‌‌.195:‌،ص‌2011،عالم‌الكتب‌الحديث،‌1،طSPSS مدخل الى تحلٌل البٌانات باستخدامخالد‌محمد‌السواعي،‌-‌1
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  التوزيع الطبيعي لمبيانات-
 نفي أو إثبات في العينة أفراد إجابات استقصاؤىا من تم التي البيانات عمى الاعتماد لنا يمكن حتى   

 اتباع مدى  لاختبار (Kolmogorov - Smirnov)اختبار استخدام من لنا بد لا البحث، كان فرضيات
 يدل مما ،%5 الدلالة مستوى من الدراسة أكبر لمتغيرات Sig قيمة كانت فقد الطبيعي، لمتوزيع البيانات
. الطبيعي التوزيع تتبع البيانات أن عمى
: كانت النتائج كما ىي مبينة في الجدول الآتي  

الطبيعي  التوزيع اختبار نتائج: (5-3)الجدول رقم 

 Sigالقيمة الإحصائية المحور 

 0.298  التسويقيالابتكار: المحور الأول

 0.101 صورة العلامة التجارية : المحور الثاني

 0.179 المجموع الكمي

 spss من إعداد الطالبة وفقا لنتائج برنامج التحميل الاحصائي:المصدر

، 0.05كانت أكبر من  Sig أظيرت النتائج أن البيانات  تتبع التوزيع الطبيعي، نظراً لأن جميع قيم    
  .وبالتالي فالبيانات تتبع التوزيع الطبيعي

  ثبات وصدق الاستبيان*
 عرضت أداة الدراسة عمى مجموعة من الأساتذة المتخصصين لمعرفة آرائيم بمدى وضوح و ترابط 
فقرات الاستبيان و مقدار ملبئمتيا لقياس متغيرات الدراسة و تم الأخذ بتوجيياتيم حتى يتم التأكد من 

الصدق الظاىري للبستبيان، كما تم التحقق من ثبات عبارات و أبعاد الاستبيان المعتمد في الدراسة من 
خلبل استخدام طريقة معامل ألفا كرونباخ، حيث بعد من أكثر مقاييس الثبات استخداما، إذ يقيس نسبة 
الحصول عمى نفس النتائج أو الاستنتاجات فيما لو أعيد تطبيق نفس الأداة وفق ظروف مماثمة، و قد 

: كانت النتائج كالآتي
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ثبات محاور الاستبيان عن طريق معامل الفا كرومباخ :(6-3)الجدول رقم 
معامل الثبات عدد العبارات عدد الأبعاد المتغير  

 0.916 27( 07)سبعة أبعاد  الابتكار التسويقي
 0.881 8/  صورة العلامة التجارية
 0.961 35جمع عبارات الاستبيان 

 )20( نسخة spss حسب مخرجات برنامج ةمن إعداد الطالب

أن قيمة معامل الثبات وفق معامل الفاكرونباخ بالنسبة تحاور  (4)يلبحظ من خلبل الجدول رقم    
، و ىو يستجيب ىذا الشرط وبالتالي فإن (0.60)الإستبيان يزيد عن الحد المقبول والمقدر بـ 

 .الاستبيان المعتمد عميو في الدراسة ينصف بدرجة عالية من النبات والموثوقية

  الصدق الاتساق البنائي-

ي أحد مقاييس صدق الأداة الذي يقيس مدى تحقق الأىداف التي تريد الأداة ئيعتبر الصدق البنا  
 .الوصول إلييا، و بين مدى ارتباط كل محور من محاور الدراسة بالدرجة الكمية الفقرات الاستبانة

الاتساق الداخمي العبارات البعد الأول التحول الرقمي لممتغير المستقل الذكاء الاقتصادي و البعد  -1
: ككل و ىو ما يوضحو الجدول التالي

 :الخصائص السيكومترية.3
: الصدق البنائي لمحاور الدراسة            

ذات دلالة إحصائية  نتائج معاملات بيرسون بين المتغير المستقل والتابع (:7-3)الجدول رقم 
 α   ≥ 0.05 عند مستوى المعنوية 

 الابتكار التسويقي :  المحور الأول
معامل العبارة الرقم  

الارتباط 
الدلالة 

الاحصائية 

 0.000 0.678الابتكار في المنتج الخدمي   .1

 0.000 0.627الابتكار في التسعير   .2
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 0.000 0.568  الابتكار في الترويج  .3

 0.000 0.858  الابتكار في التوزيع  .4

 0.000 0.880  الابتكار في الدليل المادي  .5

 0.000 0.905  الابتكار في العمميات  .6

 0.000 0.659  -مقدمي الخدمات- الابتكار في الأفراد    .7

 0.000 0.949الإبتكار التسويقي : المحور الأول

 0.000 0.973صورة العلامة التجارية : المحور الثاني

 الجدولية عند  rقيمة   ( 20( نسخة spssمن إعداد الطالبة حسب مخرجات برنامج : المصدر
 0.05مستوى دلالة 

جميع معاملبت الارتباط بين معدل كل عبارة  من محاور الدراسة مع المعدل  (01 )   يبين الجدول رقم 
 ،حيث إن القيمة 0.05الكمي لممحور و الذي يبين أن معاملبت الارتباط المبينة دالة عند مستوى دلالة 

  (.1) وأن معاملبت الارتباط لكل محور كانت قوية وقريبة من الواحد 0.05الاحتمالية لكل فقرة أقل من

 :عرض النتائج المتعمقة بالمتغيرات الشخصية الأفراد عينة الدراسة -1
 . موظف والجدول الآتي يوضح خصائصيا الشخصية40تكونت عينة الدراسة من 

لمتغيرات الشخصية لأفراد العينة ا (:8-3)الجدول رقم 
 

النسبة التكرارات الفئة المتغيرات 
 %40,0 16ذكر الجنس 

 %60,0 24 أنثى
 

السن 
 %20,0 8 سنة 30أقل من
 %47,5 19 سنة 40-30من 
 %20,0 8 سنة 50-41من 
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 %12,5 5 سنة فأكثر 51من 
 %7,5 3متوسط المؤىل العممي 

 %7,5 3ثانوي 
 %5,0 2تكوين ميني 

 %75,0 30جامعي 
 %5,0 2دراسات عميا 

 %37,5 15 سنوات 5أقل من الخبرة المينية  
 %15,0 6 سنوات 10-5من 

 %47,5 19 سنوات 10أكثر من 
 %5,0 2مدير الوظيفة  

 %37,5 15عون إداري 
 %15,0 6رئيس مصمحة 
 %42,5 17وظيفة أخرى 

 spssمن إعداد الطالبة وفقا لنتائج برنامج التحميل الاحصائي:المصدر
: من خلبل الجدول السابق نلبحظ مايمي  
 .لمذكور %40.0مقابل  %60.0 أن نسبة الإناث بمغت من خلبل الجدول أعلبه نلبحظ:  الجنس-

ىذه النتيجة تُظير تفوّقًا عدديًا لمعنصر النسوي في عينة الدراسة، وىو ما يُعزى إلى ارتفاع مشاركة النساء 
 .في الوظائف أو المجالات المرتبطة بالابتكار والتسويق في المؤسسة أو القطاع محل الدراسة

 يمكن أن يُفسر بزيادة اىتمام المرأة بالأبحاث والسموكيات الاستيلبكية وتأثيرات التسويق عمى صورة 
العلبمة التجارية، خاصة في ظل التحولات الاجتماعية التي تعزز دور المرأة في مجالات الإدارة 

 .والتسويق
 سنة بنسبة 40و 30 أن أغمب المشاركين تتراوح أعمارىم بين من خلبل الجدول أعلبه نلبحظ: السن- 

 51لكل منيما، ثم فئة  %20.0 سنة بنسبة 50 إلى 41 سنة ومن 30، تمييا الفئتان أقل من 47.5%
ىذا يدل عمى أن العينة يغمب عمييا الأفراد في مرحمة النضج الميني، و  .%12.5سنة فأكثر بنسبة 

حيث يتوفر لدييم نوع من التوازن بين الحيوية والتجربة، وىو ما قد يُثري إجاباتيم حول تأثير الابتكار في 
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 .صورة العلبمة التجارية
قد يوفر آراء مرتبطة بالتجديد والمرونة في تقبّل  (%20)كما أن تمثيل الفئة الشبابية بنسبة معتبرة    

الابتكار بينما النسبة الأقل لمفئة المسنّة قد تُشير إلى ضعف مشاركتيم أو تمثيميم في المواقع المرتبطة 
 .مباشرة بالتسويق أو اتخاذ القرار في المؤسسة

 أن النسبة الغالبة من المشاركين ىم من حاممي من خلبل الجدول أعلبه نلبحظ : المؤىل العممي-
لكل  %7.5، يمييم الحاصمون عمى التعميم المتوسط والثانوي بنسبة %75.0الشيادات الجامعية بنسبة 

 ..%5.0، وأخيرًا التكوين الميني بنسبة %5.0فئة، ثم الدراسات العميا بنسبة 
        ىذا يعكس طابعًا نخبويًا نوعًا ما لمعينة من حيث التحصيل الأكاديمي، وىو ما يعزز مصداقية الأجوبة 

فغالبية المشاركين يتمتعون بخمفية ". صورة العلبمة التجارية"و" الابتكار التسويقي"حول مفاىيم مركبة كـ 
 .عممية تؤىميم لفيم ىذه المفاىيم وتحميميا

كما أن ضعف تمثيل الدراسات العميا  يشير إلى محدودية الأطر العميا المشاركة، في حين أن سيطرة 
 .التعميم الجامعي  تنُتج تصورات عممية أقرب إلى الواقع التنفيذي

: الخبرة المينية- 
 سنوات 10 أن النسبة الأكبر من المشاركين لدييم خبرة مينية تفوق من خلبل الجدول أعلبه نلبحظ 

  .%15.0 سنوات بنسبة 10إلى  5، ثم فئة %37.5 سنوات بنسبة 5، تمييا فئة أقل من %47.5بنسبة 
ىذا يشير إلى توازن بين الخبرة الطويمة والطاقة الشبابية، ما ينعكس إيجابًا عمى تنوع الرؤى حول و

الابتكار التسويقي، إذ أن أصحاب الخبرة الطويمة قد يُركّزون عمى التجربة والانطباعات المتراكمة حول 
 .العلبمة التجارية

:   الوظيفة-
بنسبة  (غير مذكورة) أن أكبر نسبة من المشاركين يشغمون وظائف أخرى من خلبل الجدول أعلبه نلبحظ

، وأخيرًا %15.0، ثم رؤساء المصالح بنسبة %37.5، تمييا فئة الأعوان الإداريين بنسبة 42.5%
 تعكس ىذه النتيجة سيطرة الطبقة المتوسطة من الموظفين عمى العينة، وىو  فقط %5.0المديرين بنسبة 

ما يُمكن أن يكون إيجابيًا في دراسة أثر الابتكار التسويقي عمى الصورة الذىنية لمعلبمة التجارية من زاوية 
 .الموظف المتوسط الذي يتفاعل بشكل مباشر مع التطبيق اليومي لمخطط التسويقية
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 عرض وتحميل نتائج الدراسة : المطمب الثالث
: يمكننا تمخيص النتائج المتحصل عمييا من خلبل ما يمي 

(  التسويقيالابتكار )عرض استجابات أفراد العينة حول أبعاد المتغير الأول 

:  الموضحة في الجدول الموالي ( التسويقيالابتكار)أظير التحميل الوصفي لبيانات أبعاد المتغير الأول 

(  التسويقيالابتكار)اتجاىات أفراد العينة حول أبعاد المتغير الأول :(9-3)الجدول رقم 

الرقم 
 العبــــــــــــــــــــــــــــــــــــارة

 
المتوسط 
الحسابي 

 الانحراف
المعياري 

المستوى الرتبة 

01 
تعمل المؤسسة عمى تقديم خدمات متميزة 

 .وحديثة في مجاليا
 موافق 14 0,921 4,15

02 
تقدم المؤسسة تشكيمة متنوعة من الخدمات 

 لمزبائن
4,40 0,841 5 

موافق 
 بشدة

03 
تسعى المؤسسة الى تحسين جودة خصائصيا 

 .من خلبل تبني الابتكار
 موافق 17 1,136 4,12

04 
تتابع الوكالة آخر المستجدات في الطرق 
 .الحديثة والمبتكرة لتقديم الخدمة او تطبيقيا

 موافق 27 1,462 3,62

 موافق  0,843 4,07 ةالابتكار في الخدم

05 
تقوم المؤسسة بتقديم عروض جديدة وخاصة 

 .الأحداث أوفي المناسبات 
4,45 0,638 3 

موافق 
 بشدة

06 
 أسعارتطرح المؤسسة مختمف عروض 

 خدماتيا معتمدة عمى التكنولوجيا الحديثة
4,20 0,853 10 

موافق 
 بشدة

07 
تقدم المؤسسة عروض مبتكرة بأقل سعر وأكبر 

 .منفعة
 موافق 14 0,975 4,15

08 
تيتم المؤسسة بابتكار أسعار تعزز من قيمة 

 .خدماتيا لدى الزبائن
 موافق 18 0,810 4,10

موافق   0,702 4,22 الابتكار في التسعير
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 بشدة

09 
 عمى طرق جديدة إعلبناتياتعتمد المؤسسة في 

ومبتكرة كالموقع الالكتروني ومختمف تطبيقات 
 .التواصل الاجتماعي

4,50 0,640 2 
موافق 
 بشدة

10 
 الجديدة و المبتكرة لممؤسسة الإعلبناتتركز 

عمى المنافع التي يسعى الزبون لمحصول 
 .عمييا

4,37 0,704 7 
موافق 
 بشدة

11 
قيام المؤسسة بالتطوير في علبقاتيا 

 من تمييز ازبائنو يمكن والأفرادبالمؤسسات 
 .نوعية الخدمات المقدمة ليم

 موافق 13 0,902 4,17

12 
الموقع الالكتروني مصمم بطريقة حديثة تسيل 

 .من ميمة الزائر
4,37 0,925 7 

موافق 
 بشدة 

 4,35 الابتكار في الترويج
0,588 

 
موافق 
 بشدة

تقديم المؤسسة طرق جديدة ومبتكرة في توزيع  13
 .وتقديم خدماتيا

 موافق 20 0,933 4,00

تعتمد المؤسسة عمى التكنولوجيا الحديثة في  14
 .توزيع خدماتيا

 موافق 17 0,757 4,12

تعتمد المؤسسة في توزيع خدماتيا عمى  15
السرعة والفعالية لتسيل عمى زبائنيا الحصول 

 .عمى الخدمة من حيث الوقت والجيد
4,22 0,861 9 

موافق 
 بشدة 

 موافق 22 1,259 3,95 .خدمات المؤسسة متوفرة بصفة دائمة 16
 موافق  0,633 4,07 الابتكار في التوزيع

17 
يتميز المظير الخارجي لمؤسسة اتصالات 

تبسة بأنو جذاب وحديث وكالة الجزائر 
 .التصميم

4,60 0,671 1 
موافق 
 بشدة 
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18 
تعمل المؤسسة عمى تييئة فضاءات انتظار 

 .مريحة لمزبائن
4,35 0,699 8 

موافق 
 بشدة

 11 0,723 4,30 .تمتمك المؤسسة أجيزة حديثة ومتطورة 19
موافق 
 بشدة

20 
توفر المؤسسة في قاعة الانتظار صناديق 

 .اقتراح وسجلبت لتسجيل المقترحات والشكاوي
3,75 1,445 26 

موافق 
 بشدة

  0,697 4,25 الابتكار في الدليل المادي
موافق 
 بشدة

 من أجل الإجراءاتتعمل المؤسسة عمى تقميل  21
 .الحصول عمى الخدمة بشكل جيد

4,60 0,671 1 
موافق 
 بشدة

 المؤسسة المناخ الذي يساعد عمى تييئ  22
 .ظيور القدرات الابتكارية لمعاممين

4,35 0,699 8 
موافق 
 بشدة

تمتمك المؤسسة تقنيات حديثة تسمح ليا بتقديم  23
 .الخدمة بشكل جيد

4,30 0,723 11 
موافق 
 بشدة

تقوم المؤسسة بمعالجة الشكاوي بسرعة  24
 .وبطريقة مرنة

 موافق  26 1,445 3,75

  0,697 4,25 الابتكار في الدليل المادي
موافق 
 بشدة 

 4 0,635 4,42 .يمتاز مقدم الخدمة في المؤسسة بزي موحد 25
موافق 
 بشدة 

26 
 الإنصاتيتمتع مقدم الخدمة بقدرة كبيرة عمى 

 .والتجاوب
 موافق  22 0,749 3,95

27 
يتوفر لدى المؤسسة موظفين ذوي ميارات 

 .عالية ومتميزة وتكوين جيد
4,25 0,669 12 

موافق 
 بشدة 

 –مقدمي الخدمة – الابتكار في الأفراد 
 
 

4,20 0,510  
موافق 
 بشدة
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موافق   0.5002 4.1985الابتكار التسويقي : المحور الأول
 spssمن إعداد الطالبة وفقا لنتائج برنامج التحميل الاحصائي:المصدر

 بانحراف 4,1985الملبحظ من خلبل الجدول أن المتوسط الحسابي العام لمحور الابتكار التسويقي بمغ     
، مما يدل عمى أن أفراد عينة الدراسة "موافق بشدة"، وىي نتيجة تقع ضمن المجال 0,5002معياري قدره 

لدييم اتجاه إيجابي قوي نحو دور الابتكار التسويقي في تحسين صورة العلبمة التجارية بمؤسسة اتصالات 
 .تبسةوكالة الجزائر 

 4.35بمتوسط بمغ " الابتكار في الترويج"عند تحميل الأبعاد الفرعية، نجد أن أعمى متوسط كان في بُعد     
، ما يعكس فعالية الحملبت الترويجية "موافق بشدة"، وقد صنف ضمن مستوى 0.588وانحراف معياري قدره 

لممؤسسة، خاصة في اعتمادىا عمى طرق حديثة مثل الموقع الإلكتروني وتطبيقات التواصل الاجتماعي، 
المبتكر في  ىذه المعطيات تدل عمى وعي المؤسسة بأىمية الترويج . والتركيز عمى المنافع التي تيم الزبائن

 .جذب العملبء والمحافظة عمييم

، مما يعكس رضا 4.25، فقد جاء في المرتبة الثانية بمتوسط قدره "الابتكار في الدليل المادي"أما بعد      
الزبائن عن الجوانب المادية لممؤسسة مثل التصميم الحديث، الأجيزة المتطورة، وتييئة فضاءات مريحة 

وتؤكد ىذه النتائج عمى إدراك الزبائن لمتحسينات التي تمسّ البيئة الفيزيقية لخدمة الزبائن، وىو ما . للبنتظار
 .يُعد مؤشراً عمى اىتمام المؤسسة بالجودة الشاممة لتجربة الزبون

، وىو ما يشير إلى وجود 4.22في المرتبة الثالثة بمتوسط حسابي قدره " الابتكار في التسعير"وجاء بعد     
توجو قوي لدى المؤسسة نحو تبني استراتيجيات تسعير مبتكرة، كطرح عروض خاصة وأسعار مدروسة تعتمد 

ىذه النتيجة تعكس رضا الزبائن عن سياسة التسعير . عمى التكنولوجيا وتضمن قيمة عالية مقابل السعر
 .كونيا تتماشى مع توقعاتيم وتعزز من تنافسية المؤسسة

، وىو أيضاً في 4.20، فقد حصل عمى متوسط قدره "مقدمي الخدمة– الابتكار في الأفراد "أما بُعد     
، مما يدل عمى كفاءة العاممين بالمؤسسة من حيث المباقة، الاستماع، والميارات المينية، "موافق بشدة"مجال 

 .وىو ما يساىم بشكل كبير في تحسين تجربة الزبون وجودة تقديم الخدمة

، وىو ما يشير إلى مستوى 4.07متوسطًا حسابيًا قدره " ةالابتكار في الخدم"من جية أخرى، حقق بعد     
إيجابي أيضًا، إلا أنو أقل من الأبعاد السابقة، ما قد يدل عمى وجود بعض التفاوت في إدراك الزبائن لمجانب 

 .الابتكاري في خصائص الخدمات نفسيا، رغم اعترافيم بوجود جيود تطوير وتحسين
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، رغم أنو لا يزال في 4.07في المرتبة الأخيرة بمتوسط قدره " الابتكار في التوزيع"وأخيرًا، جاء بُعد      
، مما يدل عمى أن المؤسسة تعتمد عمى التكنولوجيا الحديثة والسرعة في توزيع خدماتيا، غير "موافق"مجال 

أن ىذه الجيود قد لا تكون واضحة أو ممموسة بالشكل الكافي لدى جميع الزبائن، ما يستدعي المزيد من 
 .التحسين في ىذا المجال

بوجو عام، تُظير ىذه النتائج أن الابتكار التسويقي يحظى بتقدير مرتفع من طرف الزبائن، خاصة فيما   
يتعمق بالترويج، الدليل المادي، والتسعير، وىي أبعاد تعكس جيود المؤسسة في التجديد والاستجابة لتطمعات 

 .الزبائن، ما يعزز من مكانتيا التنافسية في السوق

 صورة العلامة التجارية: المحور الثاني

( صورة العلبمة التجارية) الثاني المتغيرعرض استجابات أفراد العينة حول   

:  الموضحة في الجدول الموالي (صورة العلبمة التجارية)أظير التحميل الوصفي لبيانات المتغير الثاني 

( صورة العلامة التجارية)اتجاىات أفراد العينة حول  المتغير الثاني :(10-3)الجدول رقم 

الرقم 
 العبــــــــــــــــــــــــــــــــــــارة

 
المتوسط 
الحسابي 

الإنحراف 
المعياري 

المستوى الرتبة 

28 
تتواصل مؤسستكم بصدق مع زبائنيا وتدعم 

 .ثقتيم فييا
4,50 0,679 1 

موافق 
 بشدة

 2 0,549 4,42 .تتميز مؤسستكم بسمعة طيبة ذات شيرة عالية 29
موافق 
 بشدة

30 
تتميز مؤسستكم بالابداع والابتكار في تقديم 

 .العروض المختمفة
 موافق 6 0,875 4,05

31 
الخدمات التي تقدميا ىذه العلبمة التجارية 

 .مرضية جدا بالنسبة لكم
 موافق 8 1,288 3,92

32 
اسم العلبمة التجارية يؤثر في الاختيار 

 .لمحصول عمى الخدمة
4,32 0,655 3 

موافق 
 بشدة 

موافق  4 0,757 4,30تتحمل مؤسستكم مسؤوليتيا الاجتماعية تجاه  33
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 بشدة .افراد ومؤسسات المجتمع

34 
تاخذ بعين الاعتبار الملبحظات والاراء 

 .المقدمة من الزبائن لتحسين صورتيا الذىنية
 موافق 8 1,118 3,92

35 
تتميز مؤسستكم بالخبرة الكافية لمتعامل الجيد 

 .في مجال الاتصالات
 موافق 6 1,175 4,05

 موافق  0,682 4,18 صورة العلامة التجارية: المحور الثاني
 Spssبرنامج  من إعداد الطالبة بناء عمى مخرجات : المصدر 

تتواصل مؤسستكم بصدق مع " :ىي (4.50)أظيرت النتائج أن العبارة التي نالت أعمى متوسط حسابي      
، ما يشير إلى إجماع كبير بين أفراد العينة (0.679)، مع انحراف معياري قدره "زبائنيا وتدعم ثقتيم فييا

عمى مصداقية المؤسسة في تواصميا مع الزبائن ودورىا في بناء الثقة، وىو ما يعكس صورة ذىنية إيجابية 
 .وراسخة لمعلبمة التجارية

( 4.42)بمتوسط  "تتميز مؤسستكم بسمعة طيبة ذات شيرة عالية" :في المرتبة الثانية جاءت عبارة     
، ما يدل عمى وجود انطباع إيجابي مشترك بين الزبائن حول شيرة (0.549)وانحراف معياري منخفض 

 .المؤسسة وسمعتيا في السوق، وىو عامل حاسم في تشكيل صورة العلبمة التجارية وتعزيز مكانتيا التنافسية

اسم العلبمة التجارية يؤثر في الاختيار لمحصول عمى " :أما المرتبة الثالثة، فقد كانت من نصيب العبارة    
، مما يعكس أن اسم العلبمة يمثل عنصراً مؤثراً في (0.655)وانحراف معياري  (4.32)بمتوسط  "الخدمة

 .قرار الزبون، ويُظير أن المؤسسة نجحت في ترسيخ اسميا كعنصر جاذب ومؤثر في سموك الزبائن

في المرتبة  "تتحمل مؤسستكم مسؤوليتيا الاجتماعية تجاه أفراد ومؤسسات المجتمع" :وجاءت العبارة    
، وىو ما يدل عمى تقدير الزبائن لمدور المجتمعي (0.757)وانحراف معياري  (4.30)الرابعة بمتوسط 

لممؤسسة، مما يُعزز من الصورة الذىنية الإيجابية لدييا، ويكشف عن وعي المؤسسة بأىمية التزاماتيا خارج 
 .نطاق الربح الاقتصادي

 "تتميز مؤسستكم بالابداع والابتكار في تقديم العروض المختمفة" :في المرتبة الخامسة، نجد العبارة   
، ما يشير إلى إدراك الزبائن لتوجو المؤسسة نحو الابتكار، (0.875)وانحراف معياري  (4.05)بمتوسط 

 .وىو ما يدعم الجانب التنافسي لمعلبمة ويعزز صورتيا الحديثة والمتجددة
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تتميز مؤسستكم بالخبرة "الأولى ىي : (4.05)وتساوت عبارتان في المرتبة السادسة بنفس المتوسط    
، والثانية سابقة الذكر، (1.175)، والتي سجّمت انحرافاً معيارياً "الكافية لمتعامل الجيد في مجال الاتصالات

ما يعكس إدراك الزبائن لكفاءة المؤسسة في المجال وخبرتيا الطويمة، رغم وجود تباين طفيف في وجيات 
 .النظر حول ىذا العنصر

الخدمات التي تقدميا ىذه العلبمة "الأولى : (3.92)أخيرًا، جاءت عبارتان في المرتبة الثامنة بمتوسط    
تأخذ بعين الاعتبار الملبحظات "، والثانية (1.288)بانحراف معياري  "التجارية مرضية جداً بالنسبة لكم

ورغم تقارب المتوسطات، . (1.118)بانحراف معياري  "والآراء المقدمة من الزبائن لتحسين صورتيا الذىنية
إلا أن القيم المرتفعة للبنحراف المعياري توحي بوجود بعض التفاوت في آراء الزبائن بخصوص مدى رضاىم 

 .العام أو شعورىم بتجاوب المؤسسة مع ملبحظاتيم، ما يشير إلى إمكانية تحسين ىذا الجانب

، ما يعكس اتفاقًا عامًا عمى أن (0.682)بانحراف معياري  (4.18)وبشكل عام، فإن متوسط المحور بمغ    
صورة العلبمة التجارية لمؤسسة اتصالات الجزائر ـ تبسة ـ تعتبر جيدة وتستند إلى عناصر الثقة، السمعة، 

 .المسؤولية الاجتماعية، والابتكار
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 اختبار فرضيات الدراسة:المطمب الرابع

بعد استكمال إجراءات التحميل الاحصائي لبيانات الاستبيان، ستحاول من خلبل ىذا المطمب اختبار    
فرضيات الدراسة التي تم طرحيا في المقدمة، كاجابات مبدئية عن إشكالية الدراسة وتساؤلاتيا، و في ىذا 
الصدد تم تخصيص لكل فرضية من الفرضيات الفرعية لمدراسة محورا من محاور الاستبيان، وبناء عمى 
. المعالجة الإحصائية والقراءة التحميمية للؤرقام والبيانات يتم استخلبص مدى صحة الفرضية من عدميا

 اختبار الفرضية الرئيسية- 1

 في تحسين صورة العلبمة لإبتكار التسويقيإيجابي ليوجد أثر  "تنص الفرضية الرئيسية لمدراسة عمى أنو   
، والاختبار ىذه الفرضية الرئيسية ثم الاعتماد عمى النموذج ". تبسة وكالةبمؤسسة اتصالات الجزائر التجارية 

 :ليذين المتغيرين حسب ما يوضحو الجدول التالي

اختبار الفرضية الرئيسية  

الإبتكار التسويقي و صورة العلامة التجارية   بين البسيط الخطي الإنحدار تحميل: (11-3)الجدول رقم
  تبسة وكالة بمؤسسة اتصالات الجزائر 

التفسير  (sig)قيمة الإحتمالية  t) )إختبار  معاملات الإنحدار النموذج معمومات

Constant 0.691- 1.410- 0.167 غير معنوي 

 معنوي 0.00 10.024 1.162 الابتكار 

 R 0.852معامل الإرتباط 

 

 R2 0.726معامل التحديد 

 100.486 (F)إختبار 

  Beta  0.852معامل 

 النموذج المعنوي 0.00مستوى الدلالة 

 )20( نسخة spss حسب مخرجات برنامج ةمن إعداد الطالب: المصدر
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أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى معنوية بين الإبتكار التسويقي و   لا يوجد ىناك :H0الفرضية الصفرية 
 –تبسة - صورة العلبمة التجارية بمؤسسة اتصالات الجزائر 

 أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى معنوية بين الإبتكار التسويقي و صورة ىناك :H1الفرضية البديمة 
 –تبسة - العلبمة التجارية بمؤسسة اتصالات الجزائر 

 :ما يمي (13)وقد تبين من خلبل نتائج الجدول   

 فقد بمغت القيمة الاحتمالية .(α ≤ 0.05) ىناك أثرًا ذا دلالة إحصائية بين المتغيرين عند مستوى معنوية    
(Sig)  مما يدل عمى معنوية ىذا المتغير 0.05، وىي أقل بكثير من (0.000)" الابتكار"المرتبطة بمتغير ،

 .في التأثير عمى صورة العلبمة التجارية

إلى وجود علبقة ارتباط قوية جدًا بين الابتكار التسويقي وصورة  R = 0.852 تشير قيمة معامل الارتباط   
.  ، وىو ما يعكس مستوى عالٍ من التلبزم بين المتغيرين%85.2العلبمة التجارية، أي بنسبة 

من التغيرات الحاصمة في صورة العلبمة % 72.6، فيدل عمى أن R² = 0.726 أما معامل التحديد  
إلى عوامل  (%27.4)التجارية يمكن تفسيرىا من خلبل الابتكار التسويقي، في حين تعود النسبة المتبقية 

 .أخرى لم يشمميا النموذج الإحصائي

، وىي قيمة مرتفعة تؤكد وجود تأثير إيجابي قوي 0.852بمغت  Beta ويُلبحظ أيضًا أن قيمة معامل   
. للببتكار التسويقي عمى صورة العلبمة التجارية

، وىي قيمة كبيرة تشير إلى معنوية النموذج ككل، 100.486بمغ  (F) وبالإضافة إلى ذلك، فإن اختبار    
 .وتعزز من مصداقية النتائج المستخمصة من التحميل

التي تنفي وجود علبقة ذات دلالة إحصائية  H0 وعميو، فإن ىذه النتائج تدعم رفض الفرضية الصفرية   
التي تنص عمى وجود أثر  H1 بين الابتكار التسويقي وصورة العلبمة التجارية، وتؤيد قبول الفرضية البديمة

 .– تبسة- دال إحصائيًا للببتكار التسويقي عمى صورة العلبمة التجارية بمؤسسة اتصالات الجزائر 

:  اختبار الفرضية الفرعية  الأولى

بين بعد الإبتكار في الخدمة و صورة العلبمة  α ≥0.05يوجد أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى معنوية    
 .التجارية
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بين بعد  α ≥0.05يوجد أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى معنوية ىناك  لا يوجد: H0الفرضية الصفرية 
 . و صورة العلبمة التجاريةي الخدم المنتجالإبتكار في

بين بعد الإبتكار في  α ≥0.05ذو دلالة إحصائية عند مستوى معنوية ىناك أثر  :H1الفرضية البديمة 
 .الخدمة و صورة العلبمة التجارية

بين بعد الإبتكار في الخدمة و صورة العلامة  البسيط الخطي الإنحدار تحميل: (12-3)الجدول رقم 
 .التجارية

 النموذج معمومات
 معاملات الإنحدار

 )إختبار 
(t 

التفسير  (sig)قيمة الإحتمالية 

Constant 2.179 5.039 0.000 غير معنوي 

 معنوي 0.000 4.739 0.493الابتكار  في الخدمة 

 R 0.610معامل الإرتباط 

 

 R2 0.372معامل التحديد 

 22.462 (F)إختبار 

  Beta  0.610معامل 

 النموذج المعنوي 0.000مستوى الدلالة 

 )20( نسخة spss حسب مخرجات برنامج ةمن إعداد الطالب: المصدر

 فقد بمغت القيمة الاحتمالية. بين المتغيرين (α ≤ 0.05) ىناك أثرًا ذا دلالة إحصائية عند مستوى المعنوية   
(Sig)  مما يدل عمى معنوية ىذا 0.05، وىي أقل من (0.000)" الابتكار في الخدمة"المرتبطة بمتغير ،

 .المتغير في التأثير عمى صورة العلبمة التجارية

إلى وجود علبقة ارتباط متوسطة إلى قوية بين الابتكار في  R = 0.610 تشير قيمة معامل الارتباط   
%.  61الخدمة وصورة العلبمة التجارية، حيث تمثل ىذه القيمة نسبة ارتباط تقدر بـ 
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من التغيرات التي تطرأ عمى صورة العلبمة % 37.2يوضح أن  R² = 0.372 كما أن معامل التحديد   
إلى عوامل  (%62.8)التجارية يمكن تفسيرىا من خلبل الابتكار في الخدمة، في حين تعود النسبة المتبقية 

 .أخرى لم تدخل في النموذج

، وىي قيمة موجبة تؤكد 0.610بمغت  Beta وبالإضافة إلى ذلك، تُظير نتائج التحميل أن قيمة معامل   
.  وجود تأثير إيجابي مباشر لبُعد الابتكار في الخدمة عمى صورة العلبمة التجارية

 .، وىي قيمة عالية تؤكد معنوية النموذج ككل22.462بمغت قيمتو  (F) كما أن اختبار

التي تنفي وجود أثر دال إحصائيًا لبعد الابتكار في  H0 وبناءً عمى ىذه النتائج، نرفض الفرضية الصفرية   
التي تنص عمى وجود أثر إحصائي معنوي  H1 الخدمة عمى صورة العلبمة التجارية، ونقبل الفرضية البديمة

 .– تبسة– ليذا البعد عمى صورة العلبمة التجارية بمؤسسة اتصالات الجزائر 

:  اختبار الفرضية  الفرعية الثانية

بين بعد الإبتكار في التسعير و صورة  α ≥0.05وجد أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى معنوية ي   
 .العلبمة التجارية

بين بعد  α ≥0.05 أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى معنوية لا يوجد ىناك: H0الفرضية الصفرية 
 .الإبتكار في التسعير و صورة العلبمة التجارية

بين بعد الإبتكار في  α ≥0.05 أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى معنوية ىناك :H1الفرضية البديمة 
 .التسعير و صورة العلبمة التجارية
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 بعد الإبتكار في التسعير و صورة العلامة  بين البسيط الخطي الإنحدار تحميل: (13-3)الجدول رقم
 .التجارية

 النموذج معمومات
 معاملات الإنحدار

 )إختبار 
(t 

التفسير  (sig)قيمة الإحتمالية 

Constant 2.168 3.690 0.001 معنوي 

 معنوي 0.001 3.481 0.478الابتكار في التسعير  

 R 0.492معامل الإرتباط 

 

 R2 0.242معامل التحديد 

 12.120 (F)إختبار 

  Beta  0.492معامل 

 النموذج المعنوي 0.000مستوى الدلالة 

 )20( نسخة spss حسب مخرجات برنامج ةمن إعداد الطالب: المصدر

بين بُعد الابتكار في التسعير وصورة  (α ≤ 0.05) ىناك أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى المعنوية   
، وىي 0.001" الابتكار في التسعير"الخاصة بمتغير  (Sig) فقد بمغت القيمة الاحتمالية. العلبمة التجارية

 .، مما يدل عمى معنوية ىذا المتغير في التأثير عمى صورة العلبمة التجارية0.05أقل من 

عمى وجود علبقة ارتباط متوسطة بين الابتكار في التسعير  R = 0.492 وتدل قيمة معامل الارتباط   
%.  49.2وصورة العلبمة التجارية، حيث يشير ذلك إلى ارتباط إيجابي بنسبة 

من التغيرات الحاصمة في صورة العلبمة % 24.2، فيوضح أن R² = 0.242 أما معامل التحديد   
إلى عوامل  (%75.8)التجارية يمكن تفسيرىا من خلبل الابتكار في التسعير، بينما تعود النسبة المتبقية 

 .أخرى خارجة عن النموذج المدروس
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 تعكس تأثيرًا إيجابيًا واضحًا لبعد الابتكار في التسعير عمى 0.492البالغة  Beta كما أن قيمة معامل   
صورة العلبمة التجارية،  

 . إلى أن النموذج ككل ذو دلالة إحصائية12.120التي بمغت  (F) في حين تشير نتيجة اختبار   

التي تنفي وجود أثر دال إحصائيًا لبعد الابتكار في  H0 بناءً عمى ىذه النتائج، نرفض الفرضية الصفرية   
التي تنص عمى وجود أثر معنوي ليذا  H1 التسعير عمى صورة العلبمة التجارية، ونقبل الفرضية البديمة
 .ةتبسوكالة البعد عمى صورة العلبمة التجارية بمؤسسة اتصالات الجزائر 

:  اختبار الفرضية الفرعية الثالثة

بين بعد الإبتكار في التوزيع و صورة العلبمة  α ≥0.05يوجد أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى معنوية   
 .التجارية

بين بعد  α ≥0.05أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى معنوية ىناك  لا يوجد: H0الفرضية الصفرية 
 .الإبتكار في التوزيع و صورة العلبمة التجارية

بين بعد الإبتكار في  α ≥0.05أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى معنوية ىناك  :H1الفرضية البديمة 
 .التوزيع و صورة العلبمة التجارية

 بعد الإبتكار في التوزيع و صورة العلامة  بين البسيط الخطي الإنحدار تحميل: (14-3)الجدول رقم 
 .التجارية

 النموذج معمومات
 معاملات الإنحدار

 )إختبار 
(t 

التفسير  (sig)قيمة الإحتمالية 

Constant 1.952 2.631 0.012 معنوي 

 معنوي 0.004 3.041 0.513الابتكار في التوزيع 

 R 0.442معامل الإرتباط 

 

 R2 0.196معامل التحديد 
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 9.245 (F)إختبار 

  Beta  0.442معامل 

 النموذج المعنوي 0.000مستوى الدلالة 

 )20( نسخة spss حسب مخرجات برنامج ةمن إعداد الطالب: المصدر

بين  α ≤ 0.05 من خلبل الجدول أعلبه نلبحظ أن ىناك أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى المعنوية   
حيث بمغت القيمة . –تبسة – بُعد الابتكار في التوزيع وصورة العلبمة التجارية بمؤسسة اتصالات الجزائر 

، مما يدل عمى معنوية 0.05، وىي أقل من 0.004 "الابتكار في التوزيع"الخاصة بمتغير  (Sig) الاحتمالية
 .المتغير في تفسير التغير الحاصل في صورة العلبمة التجارية

، فيعبر عن وجود علبقة ارتباط متوسطة القوة بين الابتكار في التوزيع R = 0.442 أما معامل الارتباط   
%.  44.2وصورة العلبمة التجارية، بنسبة ارتباط تصل إلى 

من التغيرات التي تطرأ عمى صورة % 19.6يشير إلى أن  R² = 0.196 في حين أن معامل التحديد   
إلى  (%80.4)العلبمة التجارية يمكن تفسيرىا من خلبل بُعد الابتكار في التوزيع، بينما تعود النسبة المتبقية 

 .متغيرات أخرى لم يشمميا النموذج

عمى أن الابتكار في التوزيع يؤثر تأثيرًا إيجابيًا متوسطًا عمى صورة  Beta = 0.442 وتدل قيمة معامل   
العلبمة التجارية،  

 مما يعكس قوة 0.000معنوية النموذج ككل، مع قيمة دلالة تساوي  F = 9.245 كما تعزز قيمة اختبار   
 .النموذج الإحصائي في تفسير العلبقة بين المتغيرين

التي تنفي وجود أثر دال إحصائيًا بين بعد الابتكار في التوزيع  H0 وبناءً عميو، نرفض الفرضية الصفرية   
التي تنص عمى وجود أثر ذو دلالة إحصائية عند  H1 وصورة العلبمة التجارية، ونقبل الفرضية البديمة

 .بين ىذين المتغيرين (α ≥0.05) مستوى معنوية

 

:  اختبار الفرضية الفرعية الرابعة
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بين بعد الإبتكار في الترويج و صورة العلبمة  α ≥0.05يوجد أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى معنوية    
 .التجارية

بين بعد  α ≥0.05أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى معنوية  لا يوجد ىناك :H0الفرضية الصفرية    
 .الإبتكار في الترويج و صورة العلبمة التجارية

بين بعد الإبتكار في  α ≥0.05ذو دلالة إحصائية عند مستوى معنوية ىناك أثر  :H1الفرضية البديمة    
 .الترويج و صورة العلبمة التجارية

بعد الإبتكار في الترويج و صورة العلامة  بين البسيط الخطي الإنحدار تحميل: (15-3)الجدول رقم
 .التجارية

 النموذج معمومات
 معاملات الإنحدار

 )إختبار 
(t 

التفسير  (sig)قيمة الإحتمالية 

Constant 0.754 1.680 0.101 غير معنوي 

 معنوي 0.000 7.743 0.843الابتكار في الترويج 

 R 0.782معامل الإرتباط 

 

 R2 0.612معامل التحديد 

 59.950 (F)إختبار 

  Beta  0.782معامل 

 النموذج المعنوي 0.000مستوى الدلالة 

 )20( نسخة spss حسب مخرجات برنامج ةمن إعداد الطالب: المصدر

حصائي دال عند مستوى معنوية         ≥ α من خلبل الجدول أعلبه نلبحظ أن ىناك  أثر معنوي وا 

، مما يعني وجود علبقة طردية قوية 0.843 (B)بمغت قيمة معامل الابتكار في الترويج حيث 0.05 
 .بين الابتكار في الترويج وصورة العلبمة التجارية
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، وىي أقل 0.000 = (Sig) ، وىي قيمة كبيرة نسبيًا، مع قيمة احتمالية7.743تساوي  tكانت قيمة   
 .، مما يدل عمى معنوية المتغير0.05بكثير من 

يدل عمى وجود علبقة قوية بين الابتكار في الترويج وصورة العلبمة  R = 0.782 معامل الارتباط  
 .التجارية

من التغيرات في صورة العلبمة التجارية % 61.2، فيشير إلى أن R² = 0.612 أما معامل التحديد  
 .يمكن تفسيرىا من خلبل الابتكار في الترويج فقط، وىي نسبة عالية نسبيًا

 .يدعم كذلك وجود أثر قوي ومباشر ليذا البعد من الابتكار Beta = 0.782 معامل

 . يؤكد معنوية النموذج الإحصائي ككل0.000= مع مستوى دلالة  F = 59.950 وأخيرًا، اختبار     

التي تنفي وجود أثر معنوي بين الابتكار في الترويج  H0 بناءً عمى ما سبق، نرفض الفرضية الصفرية     
 التي تؤكد وجود أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى H1 وصورة العلبمة التجارية، ونقبل الفرضية البديمة

(0.05≤ α) بين المتغيرين. 

:  اختبار الفرضية الفرعية الخامسة

بين بعد الإبتكار في الأفراد وصورة العلبمة  α ≥0.05يوجد أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى معنوية     
  .التجارية

بين بعد  α ≥0.05ىناك أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى معنوية  لا يوجد: H0الفرضية الصفرية 
 .الإبتكار في الأفراد وصورة العلبمة التجارية

بين بعد الإبتكار في  α ≥0.05أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى معنوية ىناك  :H1الفرضية البديمة 
 .الأفراد وصورة العلبمة التجارية

 

 

بين بعد الإبتكار في الأفراد وصورة العلامة  البسيط الخطي الإنحدار تحميل: (16-3)الجدول رقم 
 .التجارية
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 النموذج معمومات
 معاملات الإنحدار

 )إختبار 
(t 

التفسير  (sig)قيمة الإحتمالية 

Constant 0.818 2.048 0.047 معنوي 

 معنوي 0.000 8.544 0.793الابتكار في الافراد 

 R 0.811معامل الإرتباط 

 

 R2 0.658معامل التحديد 

 73.007 (F)إختبار 

  Beta  0.811معامل 

 النموذج المعنوي 0.000مستوى الدلالة 

 )20( نسخة spssمن إعداد الطالبين حسب مخرجات برنامج : المصدر

 .(α ≤0.05) من خلبل الجدول أعلبه نلبحظ أن ىناك أثر قوي وذو دلالة إحصائية عند مستوى معنوية    

، وىي قيمة موجبة تشير إلى علبقة طردية واضحة 0.793 = (B) قيمة معامل الابتكار في الأفراد  
بين الابتكار في الأفراد وصورة العلبمة التجارية، مما يعني أن تحسين الابتكار في الأفراد يُعزز صورة 

 .العلبمة

، ما يعني أن ىذا الأثر 0.000 = (Sig) ، وىي مرتفعة جدًا، ومعيا قيمة احتماليةt = 8.544قيمة   
 .معنوي إحصائيًا بشكل قوي

 .، وىي نسبة مرتفعة تدل عمى وجود علبقة قوية جدًا بين المتغيرينR = 0.811 معامل الارتباط

من التغير  %65.8، وىو ما يعني أن الابتكار في الأفراد يفسر حوالي R² = 0.658 معامل التحديد
 .في صورة العلبمة التجارية، وىي نسبة تفسير عالية مقارنة ببقية الأبعاد

 .، وىو يدل عمى تأثير قوي ليذا البعد في التنبؤ بصورة العلبمةBeta = 0.811 معامل
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، يعززان من صلبحية النموذج ويدلان 0.000= ، ومعو مستوى الدلالة F = 73.007كما أن اختبار 
 .عمى معنويتو الإحصائية

 H1 التي تنكر وجود علبقة، ونقبل الفرضية البديمة H0 بناءً عمى ىذه النتائج، نرفض الفرضية الصفرية    
بين بعد الابتكار في الأفراد وصورة  (α ≤0.05) التي تؤكد أن ىناك أثرًا ذا دلالة إحصائية عند مستوى

 .العلبمة التجارية

 : اختبار الفرضية الفرعية السادسة

بين بعد الإبتكار في الدليل المادي و صورة  α ≥0.05يوجد أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى معنوية      
  .العلبمة التجارية

بين بعد  α ≥0.05ىناك أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى معنوية لا يوجد : H0الفرضية الصفرية 
 .الإبتكار في الدليل المادي و صورة العلبمة التجارية

بين بعد الإبتكار في  α ≥0.05 أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى معنوية ىناك  :H1الفرضية البديمة 
 .الدليل المادي و صورة العلبمة التجارية

بين بعد الإبتكار في الدليل المادي و صورة العلامة  البسيط الخطي الإنحدار تحميل: (17-3)الجدول رقم
 .التجارية

 النموذج معمومات
 معاملات الإنحدار

 )إختبار 
(t 

التفسير  (sig)قيمة الإحتمالية 

Constant 0.556- 1.364- 0.180 معنوي 

 معنوي 0.000 11.725 1.129الابتكار في الدليل المادي  

 R 0.885معامل الإرتباط 

 

 R2 0.783معامل التحديد 

 137.476 (F)إختبار 
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  Beta  0.885معامل 

 النموذج المعنوي 0.000مستوى الدلالة 

 )20( نسخة spss حسب مخرجات برنامج ةمن إعداد الطالب: المصدر

الدليل المادي بعد الابتكار في  بين من خلال الجدول أعلاه نلاحظ ان  ىناك أثر قوي وذو دلالة إحصائية
  .(α ≤0.05) وصورة العلبمة التجارية عند مستوى معنوية

، وىي موجبة ومرتفعة، ما يدل عمى وجود علبقة طردية 1.129= قيمة معامل الابتكار في الدليل المادي 
 .كمما زاد الابتكار في الدليل المادي، تحسنت صورة العلبمة التجارية: قوية

، مما يعني أن ىذا التأثير معنوي بدرجة 0.000 = (Sig) ، مع قيمة احتماليةt = 11.725 قيمة
 .عالية

، وىي نسبة مرتفعة جدًا وتدل عمى علبقة قوية جدًا بين الابتكار في R = 0.885 معامل الارتباط
 .الدليل المادي وصورة العلبمة

من التغير في  %78.3، أي أن الابتكار في الدليل المادي يفسر نحو R² = 0.783 معامل التحديد
 .صورة العلبمة التجارية، وىي أعمى نسبة تفسير في جميع الفرضيات السابقة

 .، مما يدل عمى تأثير تنبؤي قوي ليذا البعدBeta = 0.885 معامل

 .، يؤكد صلبحية النموذج ومعنويتو الإحصائية القويةSig = 0.000، مع F = 137.476اختبار 

، أي أن ىناك أثرًا قويًا ومعنويًا H1 ، ونقبل الفرضية البديمةH0 بناء عمى ما سبق، نرفض الفرضية الصفرية
 .بين بعد الابتكار في الدليل المادي وصورة العلبمة التجارية

:  اختبار الفرضية الفرعية السابعة

بين بعد الإبتكار في العمميات و صورة  α ≥0.05يوجد أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى معنوية   
 .العلبمة التجارية

بين بعد  α ≥0.05أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى معنوية ىناك  لا يوجد: H0الفرضية الصفرية 
 .في العمميات و صورة العلبمة التجارية  الإبتكار 
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بين بعد الإبتكار في  α ≥0.05ذو دلالة إحصائية عند مستوى معنوية ىناك أثر  :H1الفرضية البديمة 
 .العمميات و صورة العلبمة التجارية

 في العمميات و صورة العلامة الابتكاربعد  بين البسيط الخطي الانحدار تحميل: (18-3)الجدول رقم 
 .التجارية

 النموذج معمومات
 الانحدارمعاملات 

  )اختبار
(t 

التفسير  (sig) الاحتماليةقيمة 

Constant 0.569 0.808 0.424 غير معنوي 

 معنوي 0.000 5.175 0.860الابتكار في العمميات  

 R 0.643 الارتباطمعامل 

 

 R2 0.413معامل التحديد 

 26.776 (F) اختبار

  Beta  0.643معامل 

 النموذج المعنوي 0.000مستوى الدلالة 

 )20( نسخة spss حسب مخرجات برنامج ةمن إعداد الطالب: المصدر

بين بعد α ≤ 0.05 من خلبل الجدول أعلبه، نلبحظ أن ىناك أثر ذو دلالة إحصائية عند مستوى معنوية   
ىناك علبقة طردية بين الابتكار في العمميات وصورة العلبمة  .الابتكار في العمميات وصورة العلبمة التجارية

التجارية، بمعنى أنو كمما زاد مستوى الابتكار في العمميات داخل المؤسسة، انعكس ذلك إيجابًا عمى صورة 
 .العلبمة التجارية في أذىان العملبء

وتُظير قوة تأثير ىذا المتغير المستقل  ، وىي قيمة مرتفعة نسبيًا،5.175المحسوبة بمغت  (t) قيمة  
 .(صورة العلبمة التجارية)عمى المتغير التابع  (الابتكار في العمميات)
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وىي أقل بكثير من مستوى الدلالة المعتمد  ،0.000كانت  (t) المرتبطة بـ (Sig) قيمة الاحتمالية  
، مما يدل بوضوح عمى معنوية ىذا الأثر، وبالتالي يمكن رفض الفرضية الصفرية وقبول الفرضية (0.05)

 .البديمة

وىي تمثل قيمة صورة العلبمة التجارية في حالة غياب الابتكار  ،0.569بمغت  (Constant) قيمة الثابت  
، مما (0.05أكبر من )، وىي غير معنوية 0.424المصاحبة ليا بمغت  (Sig) لكن قيمة. في العمميات

 .يعني أن الثابت في حد ذاتو لا يُعتبر دالًا إحصائيًا في التأثير عمى صورة العلبمة التجارية

وىو يُعبّر عن وجود  ،0.643بين الابتكار في العمميات وصورة العلبمة التجارية بمغ  (R) معامل الارتباط  
علبقة ارتباط متوسطة إلى قوية بين المتغيرين، مما يُعزز من وجود علبقة موجبة بين الابتكار في العمميات 

 .وتحسين صورة العلبمة

من  %41.3وىو يُوضح أن الابتكار في العمميات يفسر ما نسبتو  ،0.413يساوي  (R²) معامل التحديد   
التغيرات التي تطرأ عمى صورة العلبمة التجارية، وىي نسبة معتبرة تُظير الأىمية النسبية ليذا البعد ضمن 

 .باقي الأبعاد الابتكارية

وىو ما يُشير إلى أن نموذج  ،0.000 = (Sig)  مع قيمة دلالة26.776بمغت  (F) قيمة اختبار   
الانحدار الكمي معنوي من الناحية الإحصائية، أي أن إدراج الابتكار في العمميات في النموذج يُضيف قيمة 

 .تنبؤية حقيقية لتفسير صورة العلبمة التجارية

وىي قيمة ميمة تعكس حجم التأثير النسبي لبعد الابتكار في العمميات  ،0.643= المعياري  Beta معامل  
مقارنة بباقي المتغيرات الأخرى في حال تم تحميميا معًا، وتُؤكد أن ىذا البعد لو أثر متوسط إلى قوي في 

 .تشكيل صورة العلبمة التجارية

التي تنفي وجود الأثر، والقبول  (H0) انطلبقًا من النتائج المحصل عمييا، يمكننا رفض الفرضية الصفرية   
، التي تنص عمى وجود أثر ذو دلالة إحصائية بين بعد الابتكار في العمميات وصورة (H1) بالفرضية البديمة
 .العلبمة التجارية

وتُظير ىذه النتائج مدى أىمية تحسين وتطوير العمميات الداخمية كوسيمة فعالة لتعزيز صورة المؤسسة في   
 .السوق
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 :خاتمة الفصل 

من خلبل تحميل الفرضيات التي تم اختبارىا باستخدام الانحدار الخطي البسيط، تبيّن أن الابتكار    
في البداية، تم - تبسة– التسويقي لو تأثير كبير عمى صورة العلبمة التجارية في مؤسسة اتصالات الجزائر 
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اختبار الفرضية الرئيسية التي تشير إلى وجود أثر ذو دلالة إحصائية بين الابتكار التسويقي وصورة العلبمة 
التجارية، وكانت النتائج تشير إلى أن الابتكار التسويقي، بشكل عام، يؤثر بشكل معنوي عمى صورة العلبمة 

 .، مما يعني وجود تأثير قوي وذو دلالة إحصائية0.00للببتكار  (Sig)التجارية، إذ كانت قيمة 

عند تحميل الفرضيات الفرعية، تم التأكيد عمى أن الابتكار في الخدمة، التسعير، التوزيع، الترويج، الدليل    
المالي،  والأفراد لو تأثير معنوي عمى صورة العلبمة التجارية، حيث أظيرت جميع الفرضيات الفرعية وجود 

، مما يشير إلى وجود علبقة قوية بين 0.05التي كانت دائمًا أقل من  (Sig)أثر دال إحصائيًا بفضل قيم 
 . ىذه الأبعاد وصورة العلبمة التجارية

وبذلك، يمكن القول أن الابتكار التسويقي في  كل أبعاده يؤثر بشكل إيجابي وقوي عمى صورة العلبمة    
تبسة، مما يعكس أىمية استراتيجيات الابتكار في تعزيز وتطوير وكالة التجارية في مؤسسة اتصالات الجزائر 

 .صورة العلبمة التجارية لممؤسسة

 

  



 

 

 

 

 

 

ررالع مةالخ امة
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 الخاتمة  

فيو ليس مجرد أداة لجذب .  صورة العلبمة التجاريةتحسينالابتكار التسويقي محركا حيويا في   يمثل 
من العملبء الانتباه، بل ىو استثمار استراتيجي يساىم في بناء ىوية فريدة ومتميزة لمعلبمة في أذىان 

خلبل تقديم حمول إبداعية وتجارب استثنائية، لا يعمل الابتكار التسويقي عمى ترسيخ مكانة العلبمة 
لذا، فإن . التجارية في السوق فحسب، بل يعزز أيضًا من ولاء العملبء وثقتيم بيا عمى المدى الطويل

تبني الابتكار التسويقي ليس خيارًا تكميميا، بل ضرورة أساسية لمعلبمات التجارية الطامحة إلى تحقيق 
. التميز والريادة في بيئة تنافسية متزايدة

عرض لمنتائج التي تم التوصل إلييا من الجانب إختبار لمفرضيات التي تم طرحيا فالدراسة و وفيما يمي 
 بشكل الإتصالاتالنظري والجانب الميداني، وتتبعيا جممة من الإقتراحات والتوصيات الموجية لمؤسسات

بعض المواضيع التي قد تشكل آفاقا لدراسات ليتم فلؤخير إقتراحعام ، والوكالة المعنية بشكل خاص، 
أثر الإبتكار التسويقي في تحسين صورة العلبمة " مستقبمية من خلبل ىذه الدراسة تم معالجة موضوع 

وصولا إبتكار التسويقي و ذلك بمعالجة مختمف متغيرات التي تتكون منيا الإشكالية ابتداء من" التجارية 
 :لممؤسسة ، فكانت أىم نتائج الدراسة كما يمي صورة العلبمة التجارية إلى دراسة و تحميل 

 : نتائج الدراسة. 1

من الجانب " أثر الابتكار التسويقي في تحسين صورة العلبمة التجارية"   من خلبل دراسة ىذا الموضوع 
سقاطو عمى الجانب الميداني في مؤسسة اتصالات الجزائر  :تم الخروج بالنتائج التالية- تبسة-النظري وا 

 : تم التوصل من خلبل الجانب النظري إلى ما يمي: نتائج الجانب النظري1.1

إن الإبتكار التسويقي يمكن تحقيقو من خلبل توفير مجموعة من المتطمبات ويمكن لأي مؤسسة أن توفر 
 .لكذىذه المتطمبات إذا أرادت 

تسويقية  كار التسويقي في الغالب لا يتطمب تكنولوجيا جديدة لتحقيقو بقدر ما يتطمب أفكاربتإن الإ-
 .حسين صورة علبمتيا التجاريةتجديدة أو غير مألوفة تساعد المؤسسة عمى 

يج مزلعناصر ال كاربتمثل الإتكارية تسويقية إبتة حفظ تكوين مالاعتباريجب عمى المؤسسة الأحد بعين - 
 . الآخر واىمالالتسويقي دون التركيز عمى عنصر
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إشتداد أصبح الإبتكار التسويقي بالنسبة لممؤسسة الحديثة ضرورة حتمية لا مفر منيا خاصة مع - 
كار واستخدام بتعامل المنافسة يقوم عمى أساس القدرة عمى الإ  حاليا في الأسواق، وأصبحةنافسمال

 .ىاية في البيئة التي تنشط فئدكارية بشكل كامل وفقا لمقواعد السابتالمواىب الإ

ديد المستمر الدورة حياتيا، إذ جحقق لممؤسسة نجاحا دائما بالتة يشكل الإبتكار التسويقي عنصر قوي- 
 . وخدمات قديمةديدة أو تطوير منتجات وخدمات جقديم منتجاتتأنيا تستمر في 

 .ي والتيميششلاتيوفر الإبتكار التسويقي مدخلب مناسبا لإنقاذ المنظمات من ال- 

عمى فيم الزبائن  تساعد وصور وقيم،الية فعالة لما تتضمنو من معاني تصر العلبمة التجارية أداة اتبتع- 
 والمؤسسة عمى حد  أو الخدمةمنتجلل معنوية أو حتى رمزية وظيفية، الجوانب المختمفة سواء كانت ومعرفة
 .سواء

 :تم التوصل من خلبل الجانب التطبيقي إلى ما يمي: نتائج الجانب التطبيقي2.1

في نشاطاتيا، وىو  وكالة تبسة  في حد ذاتو مبدأ تعتمده مؤسسة اتصالات الجزائرلإبتكار التسويقيان ا- 
من خلبل تقديم منتجات تحسين صورة علبمتيا التجارية بمثابة وسيمة ميمة لمغاية في دفع المؤسسة إلى 

. وخدمات بأسعار مغرية وبأقل تكمفة ممكنة، يقابميا ذلك الجودة العالية في المنتج أو الخدمة

تحسين صورة العلبمة التجارية  دور فعال في تعزيز ودعم استراتيجيات المؤسسة في بتكار التسويقيللئ- 
  وخدماتمنتجاتلتقديم من خلبل تطبيق طرق جديدة أقل تكمفة لمؤسسة إتصالات الجزائر وكالة تبسة 

 .  الجديدة والخدماتموجودة أو الانفراد بميزة المنتجات

الخدمة، التسعير، الترويج، التوزيع، الأفراد، الدليل )يوجد تأثير إيجابي للئبتكار التسويقي بجميع أبعاده - 
 .في تحسين صورة العلبمة التجارية لمؤسسة إتصالات الجزائر وكالة تبسة (المادي، العمميات

تشير النتائج السابقة احتل بعد الابتكار في الترويج  من حيث تقييم العملبء المرتبة الأولى في حين أن - 
 .بعد الابتكار في التوزيع  احتل المرتبة الأخيرة 

 :التوصيات والاقتراحات. 2

 :   بناءا عمى النتائج المتوصل إلييا لمدراسة نقدم جممة من التوصيات
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مؤسسة تعزيز حضورىا في السوق وتحقيق نمو مستدام عن طريق توفير خدمات مبتكرة التستطيع - 
 .تستجيب لاحتياجات العملبء المتنوعة

 .إنشاء منصة اجتماعية لتبادل الخبرات والدعم الفوري من الخبراء-

بالأفكار الابتكارية وتقديم جميع أشكال الدعم المادي والمعنوي المؤسسة زيادة الاىتمام من طرف - 
 .للؤفراد الذين يقترحون مثل ىذه الأفكار

 .تركز بشكل أساسي عمى البحث عن أفكار جديدة لم يسبق العمل بياعمى المؤسسة أن -

من الضروري إجراء تقييم دوري لابتكارات المزيج التسويقي بيدف استكشاف أسباب إخفاق بعض - 
الابتكارات ونجاح الأخرى، وذلك بغرض تعزيزىا ومعالجتيا ووضع الأسس التسويقية السميمة ليا والتي 

 .تجعميا تحصل عمى استجابة أكبر من الزبائن

لمؤسسة مراعاة دخل العميل عند تقديم خدماتيا مع ضرورة الحفاظ عمى مستوى عالٍ من الجودة عمى ا- 
والحرص عمى تبني طرق عصرية ومبتكرة في التميز من شأنيا أن تؤدي إلى استقطاب الزبائن والمحافظة 

 .عمييم

العمل عمى استمرار حيوية الابتكار التسويقي ووجوب تطويره والاحتفاظ بو كأصل رئيسي في - 
 .المؤسسة

من صميم واجب المؤسسة التركيز عمى الابتكار التسويقي في كل الأنشطة التسويقية لممنظمة لما لو -
 .من تأثير كبير عمى سموك العملبء وتفضيلبتيم

يجب عمى المؤسسة أن تولي اىتمامًا أكبر بموضوع الدورات والحمقات العممية وجمسات الحوار والتي -
يمكن من خلبليا التوصل إلى أفكار إبداعية تفضي إلى تطوير إعلبناتيا سواء من ناحية الأفكار أو 

 .الشخصيات والوسائل المستعممة خاصة فيما يتعمق بمقترحات العاممين لدييا وموزعييا وموردييا

إيلبء اىتمام أكبر بالإعلبن الإلكتروني ومواقع التواصل الاجتماعي نظرًا لأنيما أصبحا منتشرين عمى - 
 .نطاق واسع

 .تبني وسائل إعلبنية مبتكرة ومغايرة لمنافسييا- 
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السعي وراء تصميم ورموز فريدة وسيمة التذكر وقريبة من الواقع المعيش واستغلبليا لخمق رابط بينيا -
 .وبين تصور الزبون لمعلبمة التجارية

يمكن لممؤسسة الاستعانة بوكالات إعلبنية محترفة ومعروفة لتصميم إعلبناتيا، حيث يعتبر التصميم -
. من أىم العوامل المؤثرة عمى نظرة الزبون لصورة العلبمة التجارية وارتباطو العاطفي الوطيد بيا

 :آفاق الدراسة. 3

   وفالأخير وانطلبقا من دور الإبتكار التسويقي وأثره في تحسين صورة العلبمة التجارية يمكن أن يفتح 
 :ىذا البحث دراسات وأبحاثا مستقبمية في مجالات عديدة منيا

 .عزيز قيمة العلبمة التجارية في تالإبتكاريدور عناصر المزيج التسويقي - 

 .المؤسسة في دعم الإبتكار التسويقي في  التسويقيأىمية نظام المعمومات- 

 . في الترويج كتوجو حديث لتعزيز الميزة التنافسية لمنظمات الأعمالالإبتكار- 

 . التسويق الإبتكاري وأثره عمى كفاءة المؤسسات الخدمية- 
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المراجع بالمغة العربية  

I. الكتب: 
، الجزء (المفاىيم والاستراتيجيات النظرية والتطبيق)ابو عمفة عصام الدين أمين، التسويق  .1

. الأول، دار حورس الدولية لمنشر والتوزيع، القاىرة، مصر
، إثراء لمنشر والتوزيع، عمان، (إطار نظري وتطبيقي)إليام فخري، إستراتيجيات التسويق  .2

 .2012الطبعة الأولى، 
اوشن حنان، الحماية القانونية لمعلبمة التجارية، دار اليازوزي، الطبعة الأولى،  .3

 . 2016الأردن،
السيد بينسي، ابتكار الأفكار الإعلبنية، عالم الكتب لمنشر والتوزيع، القاىرة، مصر، الطبعة  .4

 .2007الأولى، 
عبد الله الغويري، العلبمة التجارية وحمايتيا، دار الفلبح لمنشر والتوزيع، الطبعة الثانية،  .5

 .2008الأردن،
فميب كوتمر، جاري ارمسترونج، أساسيات التسويق، دار المريخ لمنشر، المممكة العربية  .6

 .2007السعودية، 
مأمون نديم عكروش، تطوير المنتجات الجديدة، الطبعة الأولى، دار وائل لمنشر والتوزيع،  .7

 .2004الاردن، 
محمود حاسم الصميدعي، إدارة التوزيع، دار اليازور لمنشر والتوزيع، الطبعة الأولى، عمان،  .8

2008. 
ناجي المعلب، إدارة العلبمات التجارية المشيورة، دار اليازوزيالعممية، الطبعة الأولى، الأردن،  .9

2022. 
، دار وائل لمنشر "نزار عبد الحميد البراوي، أحمد فيمي البرزنجي، إستراتيجيات التسويق .10

 .2004والتوزيع، عمان، 
 .2002ىاني الضمور، تسويق الخدمات، دار وائل لمنشر، عمان،  .11
ىواري معراج وآخرون، العلبمة التجارية ـ الماىية والأىمية، دار كنوز المعرفة العممية  .12

 .2012لمنشر والتوزيع، الطبعة الأولى، الأردن، 
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II. المذكرات والأطروحات :
بمة سعد، أثر الابتكار التسويقي في تدعيم الميزة التنافسية، مذكرة ماستر قسم العموم التجارية،  .1

تخصص تسويق خدمات، كمية العموم الاقتصادية والتجارية وعموم التسيير، جامعة قاصدي 
. 2019مرباح،ورقمة،الجزائر،

بن ىارون ىاجر، إدارة المعرفة التسويقية وأثرىا عمى الابتكار التسويقي في المؤسسة الخدمية،  .2
مذكرة ماستر، قسم العموم التجارية، تخصص تسويق خدمات، كمية العموم الاقتصادية والتجارية 

. 2020، قالمة، الجزائر،1945 ماي 08وعموم التسيير، جامعة 
بوعقال ايمان، أثر الابتكار التسويقي عمى الميزة التنافسية لمبنوك التجارية، مذكرة ماستر، قسم  .3

العموم الاقتصادية، تخصص مالية وبنوك، كمية العموم الاقتصادية والتجارية وعموم التسيير، 
. 2017جامعة العربي بن مييدي، ام بواقي،الجزائر، 

توبي خالد،كحل الرأس عمر، أثر العلبمة التجارية عمى إدارة العلبقة مع الزبائن، مذكرة ماستر،  .4
قسم عموم التسيير، تخصص إدارة أعمال، كمية العموم الاقتصادية والتجارية وعموم التسيير، 

. 2018، قالمة، الجزائر، 1945 ماي08جامعة 
جعفر جابر، دور صورة بمد العلبمة في تكوين قيمة العلبمة التجارية لدى المستيمك، أطروحة  .5

دكتوراه، قسم العموم التجارية، تخصص تسويق دولي، كمية العموم الاقتصادية والتجاريةوعموم 
 .2024التسيير، جامعة مصطفى اسطمبولي، معسكر،الجزائر ،

حسني الصالح، سموم عبد السميع، أثر الابتكار التسويقي عمى تحسين صورة العلبمة التجارية،  .6
مذكرة ماستر، قسم العموم التجارية، تخصص تسويق صناعي، كمية العموم الاقتصادية والتجارية 

. 2020وعموم التسيير، جامعة محمد البشير الإبراىيمي، برجبوعريريج، الجزائر، 
زاغر رونق، دور الابتكار التسويقي في كسب ولاء العميل لمعلبمة التجارية، مذكرة ماستر، قسم  .7

العموم التجارية، تخصص تسويق مصرفي، كمية العموم الاقتصادية والتجارية وعموم التسيير، 
 .2019جامعة محمد خيضر، بسكرة، الجزائر، 

سميمان بن الشيخ، أثر الابتكار التسويقي في تحسين صورة العلبمة التجارية، مذكرة ماستر، قسم  .8
العموم التجارية، تخصص تقنيات البيع والعلبقة مع الزبون، كمية العموم الاقتصادية والتجارية 

 .2017، قالمة، الجزائر، 1945 ماي 08وعموم التسيير، جامعة 
سويسي طو عبد الرحمن، الابتكار التسويقي في المنتج ودوره في كسب ولاء الزبائن والحفاظ  .9

عمييم، أطروحة دكتوراه، قسم عموم التسيير، تخصص إدارة أعمال، كمية العموم الاقتصادية 
. 2021، الجزائر، 03والتجارية وعموم التسيير، جامعة، الجزائر 
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شافعي نادية، أثر الابتكار التسويقي عمى الأساليب الترويجية لمخدمات الفندقية، مذكرة  .10
ماستر، قسم العموم التجارية، تخصص تسويق خدمات، كمية العموم الاقتصادية والتجارية وعموم 

 .2022التسيير، جامعة جيلبلي بونعامة، خميس مميانة، الجزائر، 
طواىير محمد عمي، محددات قيمة العلبمة التجارية، مذكرة ماستر، قسم العموم التجارية،  .11

تخصص تسويق خدمات، كمية العموم الاقتصادية والتجارية وعموم التسيير، جامعة قاصدي 
 .2018مرباح،ورقمة، الجزائر ،

، أطروحة دكتوراه، "عبد الرحمان رايس، الابتكار التسويقي وأثره عمى تنافسية المؤسسة .12
قسم العموم التجارية، تخصص تسويق، كمية العموم الاقتصادية والتجارية وعموم التسيير، جامعة 

. 2017، باتنة، الجزائر، 01باتنة 
عبد الغاني مرابطي، أثر الابتكار التسويقي في تعزيز التموقع لممؤسسات السياحية،  .13

أطروحة دكتوراه، قسم العموم التجارية، تخصص إدارة تسويقية، كمية العموم الاقتصادية والتجارية 
. 2017وعموم التسيير، جامعة آكمي محند اولحاج، البويرة،الجزائر، 

عمرواي جمول، أثر الصورة الذىنية لمعلبمة التجارية لمخدمة عمى السموك الشرائي،  .14
مذكرةماستر، قسم العموم التجارية، تخصص تسويق خدمات، كمية العموم الاقتصادية والتجارية 

. 2021وعموم التسيير، جامعة العربي بن مييدي، أم البواقي،الجزائر، 
قديري عيسى، دور الابتكار التسويقي في تعزيز ولاء الزبون، مذكرة ماستر، قسم العموم  .15

التجارية، تخصص تسويق الخدمات، كمية العموم الاقتصادية والتجارية وعموم التسيير، جامعة 
. 2020محمد بوضياف،المسيمة،الجزائر، 

لطرش رمضان، دور الابتكار التسويقي في تحقيق الميزة التنافسية لممؤسسة الاقتصادية،  .16
مذكرة ماستر، قسم العموم التجارية، تخصص تسويق شامل، كمية العموم الاقتصادية والتجارية 

. 2015وعموم التسيير، جامعة محمد خيضر، بسكرة، الجزائر، 
محمد عبادة، صورة العلبمة التجارية أداة من أدوات تحقيق الميزة التنافسية، مذكرة  .17

ماجستير، قسم عموم التسيير، تخصص تسويق، كمية العموم الاقتصادية والتجارية وعموم التسيير، 
 .2009جامعة قاصدي مرباح، ورقمة،الجزائر، 

لحول سامية، التسويق والمزايا التنافسية، أطروحة دكتوراه، قسم العموم التجارية، تخصص  .18
تسيير المؤسسات، كمية العموم الاقتصادية والتجاريةوعموم التسيير، جامعة الحاج لخضر، باتنة، 

 .2008الجزائر، 
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III. المجلات :
اميرة محمد الميثي، الاستراتيجيات الإبداعية لمعلبقات العامة التسويقية عبر الشبكات الاجتماعية  .1

، 03ودورىا في بناء سمعة العلبمة التجارية، المجمة الأكاديمية لمعموم الاجتماعية، المجمد
. 2025، الاكاديمية الدولية لميندسة وعموم الاعلبم، القاىرة، مصر،01العدد

بن خميفة احمد، بعمي حمزة، دور الابتكار التسويقي في تحسين صورة العلبمة التجارية لممؤسسة  .2
، جامعة الشييد حمو 01، العدد06الاقتصادية الجزائرية، مجمة اقتصاد المال والأعمال، مجمد 

. 2021لخضر،الوادي،الجزائر، 
بورقعة فاطمة، الصورة الذىنية لمعلبمة التجارية وولاء المستيمك لمعلبمة التجارية، المجمة  .3

، مخبر المؤسسات الصغيرة والمتوسطة،جامعة معسكر، 09الجزائرية للبقتصاد والإدارة،العدد 
. 2017معسكر، الجزائر،

بورقعة فاطمة، تأثير شخصية العلبمة التجارية عمى ولاء المستيمك ليا بتوسط الاتجاىات نحوىا،  .4
. 2020، جامعة معسكر، الجزائر، 1، العدد 40المجمة العربية للئدارة، المجمد 

خثير شين، دور أبعاد الكممة المنطوقة الالكترونية في إبراز شخصية العلبمة، مجمة آفاق  .5
،المركز الجامعي المقاوم الشيخ امود بن مختار اليزي، 1،العدد6لمبحوث والدراسات، المجمد

 .2023الجزائر ،
خيري عمي وارسو، دور المعرفة التسويقية في تحقيق الابتكار التسويقي، مجمة تنمية الرافدين،  .6

 .2010، كمية الإدارة والاقتصاد، جامعة الموصل، بغداد، العراق، 97، العدد 32المجمد 
، جامعة الجزائر 37الماىيةوالمكونات، مجمةالحقيقة، العدد : درير جمال، صورة العلبمة التجارية .7

 .2016، الجزائر 03
رياض، ايمان كشرود، دور الابتكار التسويقي في تحقيق الميزة التنافسية في المؤسسة  .8

، الجزائر 03، جامعة الجزائر 08الاقتصادية، مجمة الدراسات المالية والمحاسبيةوالإدارية، العدد
،2017 .

عبد العزيز دسوقي كمال، عبد العزيز نويجى، إدارة مخاطر سلبسل الإمداد وأثرىا عمى سمعة  .9
، أكاديمية السادات لمعموم الإدارية، 03، العدد41العلبمة التجارية، مجمة البحوث الإدارية، المجمد

. 2023القاىرة، مصر، 
، 10عبد الكريم حسن صولة، تاريخ وأىمية العلبمة التجارية، مجمة كميات التربية، المجمد .10

 .2017، جامعة الزاوية، ليبيا، 9العدد
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عبد الله ميبات نوري،انعكاسات الابتكار التسويقي عمى الأساليب المتبعة في ترويج  .11
الخدمات التسويقية الفندقية، دراسة ميدانية في عدد من الفنادق في محافظة أربيل، المجمة العراقية 

. 2006، 23لمعموم الإدارية،العراق، العدد 
 لممؤسسة الوطنية ENIEفاتح مجاىدي، دراسة إدراك شخصية العلبمة التجارية  .12

لمصناعات الالكترونية من منظوري المؤسسة والمستيمك، مجمة اقتصاديات شمال إفريقيا، 
. 2007، جامعة حسيبة بن بوعمي، الشمف، الجزائر،7العدد

كاودون حنان، تأثير شخصية العلبمة التجارية عمى القرار الشرائي لممستيمك، مجمة  .13
، جامعة الحاج لخضر، باتنة، الجزائر، 01، العدد06الاقتصاد والتنمية المستدامة، المجمد 

2023. 
كريمة سعد شفيق عبد الحكيم، الإعلبن الالكتروني لمشركات الدولية وبناء سمعة العلبمة  .14

، جامعة بني سويف، مصر، 01التجارية، المجمة المصرية لبحوث الاتصال الجماىيري، العدد
2020 .

نرمين علبء الدين عمي، شخصية العلبمة التجارية كما تعكسيا إعلبنات المشاىير  .15
، 36وعلبقاتيا بادراك المصداقية لدى الجماىير، المجمة العربية لبحوث الإعلبم والاتصال، العدد

. 2022جامعة الأىرام الكندية، 
نعيم حافظ أبو جمعة، التسويق الابتكاري، منشورات المنظمة العربية لمتنمية  .16

 .2003الإدارية،القاىرة، مصر 
IV. الممتقيات  :

ميسون محمد قطب، فاتن فاروق عتريس، الصورة الذىنية لمعلبمة التجارية بين العولمة وتحديات  .1
، 2007-04-06 الى 2007-04-01العصر، مؤتمر فيلبديفيا الدولي الثاني عشر، من 

 .الأردن
V. المواقع الإلكترونية: 

1. www.algerietelecom.dz 
 
 
 
 
 

http://www.algerietelecom.dz/
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VI. المراجع بالغة الأجنبية: 
1. Robert and Mary Kay،Individuel characteristics and creativity، In 

The MarketingClassroom، journal of Marketing Education، 
No02,2011. 

2. KolterPhilip,Dubois  ،Marketing Management، Pearson Education  ،
11emeédition ،Paris،2003. 

3. Bougherabaouassila، L’innovationMarketing، diplôme de magister 
en gestion des entreprises، Université de Bejaia، 2016. 

‌

‌

‌



 

 

 

 

 

 

 

 

 

رالملاحق
 



 

120 
 

  الجضائش ثبعةتصوسة ثبين مؤظعة اثصالا:  ( 01)الملحق سقم 

 

 مىصة  الأفكاس الابحكاسية لعمال مؤظعة اثصالات الجضائش ثبعة: (02 )الملحق سقم
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 الهيكل الحىظيمي لمؤظعة اثصالات الجضائش  وكالة ثبعة: ( 03 )الملحق سقم
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 اثفاقية التربص: ( 04 )الملحق سقم
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استمارة الاستبيان: (05 )الممحق رقم  

 استمارة الإستبيان
    وزارة التعميم العالي والبحث العممي                   

-تبسة- العربي التبسيىيد جامعة الش  
الاقتصادية وعموم التجارية وعموم التسيير كمية العموم   

العموم التجارية: قسم   

تسويق: تخصص  

ثانية ماستر: السنة  

 
 

   
 
 
 

 
وبركاتو  تعالى الله ورحمة عميكم السلبم  

 والتجارية الاقتصادية العموم كمية مستوى عمى تسويق تخصص الماستر شيادة لنيل تخرج مذكرة لاعداد التحضير اطار في
 أرائكم معرفة الى ييدف الذي الاستبيان ىذا أيديكم بين أضع أن يشرفني ـ تبسة ـ التبسي العربي الشيخ بجامعة التسيير وعموم

:موضوع حول  
التجارية العلامة صورة تحسين في التسويقي الابتكار أثر  

X علبمة بوضع العبارات عمى الإجابة خلبل من المساعدة تقديم سيادتكم من نرجو لذا  عمما مناسبة ترونيا التي الإجابة مقابل 
 ظير عمى تدوين منكم ويرجى العممي البحث لأغراض إلا تستخدم ولن السرية بكامل ستحظى بيا ستدلون التي البيانات أن

.فائدة ذات أخرى ملبحظات أي الاستبيان  
.والاحترام التقدير خالص مني ولكم  

 
:                        إشراف الدكتور:                                                                   من إعداد الطالبة

ميدي مراد                                                   . د- روفيدة بومخيط                                                                    - 
  

  
2024-2025  

استمارة استبيان 
 حول موضوع 
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  البيانات الشخصية: أولا
:  المناسبة الخانة في( X )علامة ضع

: الجنس. 1
 أنثى                       ذكر
:  العمر. 2

 سنة 40-30 من                   سنة 30 من أقل
 فأكثر سنة 51 من                    سنة 50-41 من
  
:  العممي المؤىل. 3
 جامعي           ميني تكوين               ثانوي              متوسط‌

  عميا دراسات
 
:  المينية الخبرة. 4
  

  سنوات 10 من أكثر          سنوات 10- 5 من             سنوات 5 من أقل
 
:   الوظيفة. 5
‌

 أخرى وظيفة              مصمحة رئيس             إداري عون                مدير
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:  بالدراسة الخاصة الأسئمة: الثاني القسم

: المناسب الخيار أمام(  X ) علامة ضع
 الابتكار في الخدمة

 العبــــــــــــــــــــــــــــــــــــارة الرقم
 

أوافق 
بشدة 

 

غير محايد أوافق 
موافق 

غير 
موافق 
بشدة 

 وحديثة متميزة خدمات تقديم عمى المؤسسة تعمل 01
 .مجاليا في

     

      تقدم المؤسسة تشكيمة متنوعة من الخدمات لمزبائن  02

تسعى المؤسسة الى تحسين جودة خصائصيا من  03
 .خلبل تبني الابتكار

     

تتابع الوكالة آخر المستجدات في الطرق الحديثة  04
 .والمبتكرة لتقديم الخدمة او تطبيقيا

     

 

 الابتكار في التسعير
 

 العبــــــــــــــــــــــــــــــــــــارة الرقم
 

أوافق 
بشدة 

 

غير محايد أوافق 
موافق 

غير 
موافق 
بشدة 

     تقوم المؤسسة بتقديم عروض جديدة وخاصة في  05
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 .المناسبات او الاحداث

تطرح المؤسسة مختمف عروض اسعار خدماتيا  06
 معتمدة عمى التكنولوجيا الحديثة

     

تقدم المؤسسة عروض مبتكرة بأقل سعر وأكبر  07
 .منفعة

     

تيتم المؤسسة بابتكار أسعار تعزز من قيمة  08
 .خدماتيا لدى الزبائن

     

 

 الابتكار في االترويج
 

 العبــــــــــــــــــــــــــــــــــــارة الرقم
 

أوافق 
بشدة 

 

غير محايد أوافق 
موافق 

غير 
موافق 
بشدة 

تعتمد المؤسسة في اعلبناتيا عمى طرق جديدة  09
ومبتكرة كالموقع الالكتروني ومختمف تطبيقات 

 .التواصل الاجتماعي

     

 عمى لممؤسسة المبتكرة و الجديدة الاعلبنات تركز 10
 .عمييا لمحصول الزبون يسعى التي المنافع

     

قيام المؤسسة بالتطوير في علبقاتيا بالمؤسسات  11
والافراد يمكن زبائيا من تمييز نوعية الخدمات 

 .المقدمة ليم

     

      من تسيل حديثة بطريقة مصمم الالكتروني الموقع 12
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 .الزائر ميمة

 

 الابتكار في التوزيع
 

 العبــــــــــــــــــــــــــــــــــــارة الرقم
 

أوافق 
بشدة 

 

غير محايد أوافق 
موافق 

غير 
موافق 
بشدة 

 توزيع في ومبتكرة جديدة طرق المؤسسة تقديم 13
 .خدماتيا وتقديم

     

تعتمد المؤسسة عمى التكنولوجيا الحديثة في توزيع  14
 .خدماتيا

     

تعتمد المؤسسة في توزيع خدماتيا عمى السرعة  15
والفعالية لتسيل عمى زبائنيا الحصول عمى الخدمة 

 .من حيث الوقت والجيد

     

      .خدمات المؤسسة متوفرة بصفة دائمة 16

 

 الابتكار في الدليل المادي
 

 العبــــــــــــــــــــــــــــــــــــارة الرقم
 

أوافق 
بشدة 

 

غير محايد أوافق 
موافق 

غير 
موافق 
بشدة 
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يتميز المظير الخارجي لمؤسسة اتصالات الجزائر  17
 .ـ تبسة ـ بأنو جذاب وحديث التصميم

     

تعمل المؤسسة عمى تييئة فضاءات انتظار مريحة   18
 .لمزبائن

     

      .تمتمك المؤسسة أجيزة حديثة ومتطورة 19

توفر المؤسسة في قاعة الانتظار صناديق اقتراح  20
 .وسجلبت لتسجيل المقترحات والشكاوي

     

 

 الابتكار في العمميات
 

 العبــــــــــــــــــــــــــــــــــــارة الرقم
 

أوافق 
بشدة 

 

غير محايد أوافق 
موافق 

غير 
موافق 
بشدة 

تعمل المؤسسة عمى تقميل الاجراءات من أجل  21
 .الحصول عمى الخدمة بشكل جيد

     

تييىء المؤسسة المناخ الذي يساعد عمى ظيور   22
 .القدرات الابتكارية لمعاممين

     

تمتمك المؤسسة تقنيات حديثة تسمح ليا بتقديم  23
 .الخدمة بشكل جيد

     

تقوم المؤسسة بمعالجة الشكاوي بسرعة وبطريقة  24
 .مرنة
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 - مقدمي الخدمة –الابتكار في الأفراد 
 

 العبــــــــــــــــــــــــــــــــــــارة الرقم
 

أوافق 
بشدة 

 

غير محايد أوافق 
موافق 

غير 
موافق 
بشدة 

      .يمتاز مقدم الخدمة في المؤسسة بزي موحد 25

يتمتع مقدم الخدمة بقدرة كبيرة عمى الانصات   26
 .والتجاوب

     

يتوفر لدى المؤسسة موظفين ذوي ميارات عالية  27
 .ومتميزة وتكوين جيد

     

 

  التجارية العلامة صورة:  الثاني المحور

 التجارية العلبمة صورة

 

 العبــــــــــــــــــــــــــــــــــــارة الرقم
 

أوافق 
بشدة 

 

غير محايد أوافق 
موافق 

غير 
موافق 
بشدة 

تتواصل مؤسستكم بصدق مع زبائنيا وتدعم ثقتيم  28
 .فييا

     

      .تتميز مؤسستكم بسمعة طيبة ذات شيرة عالية  29

     تتميز مؤسستكم بالابداع والابتكار في تقديم  30
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 .العروض المختمفة

الخدمات التي تقدميا ىذه العلبمة التجارية مرضية  31
 .جدا بالنسبة لكم

     

اسم العلبمة التجارية يؤثر في الاختيار لمحصول  32
 .عمى الخدمة

     

تتحمل مؤسستكم مسؤوليتيا الاجتماعية تجاه افراد  33
 .ومؤسسات المجتمع

     

تاخذ بعين الاعتبار الملبحظات والاراء المقدمة  34
 .من الزبائن لتحسين صورتيا الذىنية

     

تتميز مؤسستكم بالخبرة الكافية لمتعامل الجيد في  35
 .مجال الاتصالات
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 قائمة الأظاثزة المحكمين: ( 06)الملحق سقم
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 SPSSمخرجات : ( 07 )الملحق رقم

 الجنس

 

Frequenc

y Percent 

Valid 40,0 16 ذكر 

 60,0 24 أنثى

Total 40 100,0 

 

 العمر

 

Frequenc

y Percent 

Valid 20,0 8  سنة30أقل من 

 47,5 19  سنة40-30من 

 20,0 8  سنة50-41من 

 سنة 51من 

 فأكثر

5 12,5 

Total 40 100,0 

 

العلمً_المؤهل  

 
Frequenc

y Percent 

Valid 7,5 3 متوسط 

 7,5 3 ثانوي

 5,0 2 تكوٌن مهنً

 75,0 30 جامعً

 5,0 2 دراسات علٌا

Total 40 100,0 
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المهنٌة_الخبرة  

 
Frequenc

y Percent 

Valid  37,5 15  سنوات5أقل من 

 15,0 6  سنوات10-5من 

 10أكثر من 

 سنوات

19 47,5 

Total 40 100,0 

 الوظٌفة

 

Frequenc

y Percent 

Valid 5,0 2 مدٌر 

 37,5 15 عون إداري

رئٌس 

 مصلحة

6 15,0 

 42,5 17 وظٌفة أخرى

Total 40 100,0 

 الفرضٌة الرئٌسٌة

Model Summary 

Model R 

R 

Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

1 ,852a
 ,726 ,718 ,36208 

 

a. Predictors: (Constant), الإبتكار‌التسويقي 
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ANOVAa
 

Model 

Sum of 

Squares df 

Mean 

Square F Sig. 

1 Regressio

n 

13,174 1 13,174 100,486 ,000b
 

Residual 4,982 38 ,131   

Total 18,156 39    

 

a. Dependent Variable: صورة‌العلامة‌التجارية 

b. Predictors: (Constant), الإبتكار‌التسويقي 

 

Coefficientsa
 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardize

d 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) -,691 ,490  -1,410 ,167 

الإبتكار 

 التسوٌقً

1,162 ,116 ,852 10,024 ,000 

 

a. Dependent Variable: صورة‌العلامة‌التجارية 

 

 الفرضٌة الأولى

Model Summary 

Model R 

R 

Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

1 ,610a
 ,372 ,355 ,54799 
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a. Predictors: (Constant), الإبتكار‌في‌المنتج‌الخدمي 

 

ANOVAa
 

Model 

Sum of 

Squares df 

Mean 

Square F Sig. 

1 Regressio

n 

6,745 1 6,745 22,462 ,000b
 

Residual 11,411 38 ,300   

Total 18,156 39    

 

a. Dependent Variable: صورة‌العلامة‌التجارية 

b. Predictors: (Constant), الإبتكار‌في‌المنتج‌الخدمي 

Coefficientsa
 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardize

d 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 2,179 ,432  5,039 ,000 

الإبتكار فً المنتج 

 الخدمً

,493 ,104 ,610 4,739 ,000 

 

a. Dependent Variable: صورة‌العلامة‌التجارية 

 

 الفرضٌة الثانٌة

Model Summary 

Model R 

R 

Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 
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1 ,492a
 ,242 ,222 ,60187 

 

a. Predictors: (Constant), الإبتكار‌في‌التسعير 

ANOVAa
 

Model 

Sum of 

Squares df 

Mean 

Square F Sig. 

1 Regressio

n 

4,391 1 4,391 12,120 ,001b
 

Residual 13,766 38 ,362   

Total 18,156 39    

 

a. Dependent Variable: صورة‌العلامة‌التجارية 

b. Predictors: (Constant), الإبتكار‌في‌التسعير 

 

Coefficientsa
 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardize

d 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 2,168 ,588  3,690 ,001 

الإبتكار فً 

 التسعٌر

,478 ,137 ,492 3,481 ,001 

 

a. Dependent Variable: صورة‌العلامة‌التجارية 

 الفرضٌة الثالثة
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Model Summary 

Model R 

R 

Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

1 ,442a
 ,196 ,175 ,61992 

 

a. Predictors: (Constant), الإبتكار‌في‌الترويج 

 

ANOVAa
 

Model 

Sum of 

Squares df 

Mean 

Square F Sig. 

1 Regressio

n 

3,553 1 3,553 9,245 ,004b
 

Residual 14,603 38 ,384   

Total 18,156 39    

 

a. Dependent Variable: صورة‌العلامة‌التجارية 

b. Predictors: (Constant), الإبتكار‌في‌الترويج 

Coefficientsa
 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardize

d 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 1,952 ,742  2,631 ,012 

الإبتكار فً 

 التروٌج

,513 ,169 ,442 3,041 ,004 

 



  

139 
 

a. Dependent Variable: صورة‌العلامة‌التجارية 

 

 

 

 الفرضٌة الرابعة

Model Summary 

Model R 

R 

Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

1 ,782a
 ,612 ,602 ,43054 

 

a. Predictors: (Constant), الإبتكار‌في‌التوزيع 

 

ANOVAa
 

Model 

Sum of 

Squares df 

Mean 

Square F Sig. 

1 Regressio

n 

11,112 1 11,112 59,950 ,000b
 

Residual 7,044 38 ,185   

Total 18,156 39    

 

a. Dependent Variable: صورة‌العلامة‌التجارية 

b. Predictors: (Constant), الإبتكار‌في‌التوزيع 

Coefficientsa
 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardize

d 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 
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1 (Constant) ,754 ,449  1,680 ,101 

الإبتكار فً 

 التوزٌع

,843 ,109 ,782 7,743 ,000 

 

a. Dependent Variable: صورة‌العلامة‌التجارية 

 

 الفرضٌة الخامسة

Model Summary 

Model R 

R 

Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

1 ,811a
 ,658 ,649 ,40442 

 

a. Predictors: (Constant), الإبتكار‌في‌الدليل‌المادي 

ANOVAa
 

Model 

Sum of 

Squares df 

Mean 

Square F Sig. 

1 Regressio

n 

11,941 1 11,941 73,007 ,000b
 

Residual 6,215 38 ,164   

Total 18,156 39    

 

a. Dependent Variable: صورة‌العلامة‌التجارية 

b. Predictors: (Constant), الإبتكار‌في‌الدليل‌المادي 

Coefficientsa
 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardize

d 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 
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1 (Constant) ,818 ,399  2,048 ,047 

الإبتكار فً الدلٌل 

 المادي

,793 ,093 ,811 8,544 ,000 

 

a. Dependent Variable: صورة‌العلامة‌التجارية 

 الفرضٌة السادسة

Model Summary 

Model R 

R 

Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

1 ,885a
 ,783 ,778 ,32167 

 

a. Predictors: (Constant), الإبتكار‌في‌العمليات 

ANOVAa
 

Model 

Sum of 

Squares df 

Mean 

Square F Sig. 

1 Regressio

n 

14,224 1 14,224 137,476 ,000b
 

Residual 3,932 38 ,103   

Total 18,156 39    

 

a. Dependent Variable: صورة‌العلامة‌التجارية 

b. Predictors: (Constant), الإبتكار‌في‌العمليات 

Coefficientsa
 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardize

d 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) -,556 ,408  -1,364 ,180 
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الإبتكار فً 

 العملٌات

1,129 ,096 ,885 11,725 ,000 

 

a. Dependent Variable: صورة‌العلامة‌التجارية‌

‌

 

 الفرضٌة السابعة

Model Summary 

Model R 

R 

Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

1 ,643a
 ,413 ,398 ,52943 

 

a. Predictors: (Constant), مقدمي‌الخدمات-الإبتكار‌في‌الأفراد‌ - 

ANOVAa
 

Model 

Sum of 

Squares df 

Mean 

Square F Sig. 

1 Regressio

n 

7,505 1 7,505 26,776 ,000b
 

Residual 10,651 38 ,280   

Total 18,156 39    

 

a. Dependent Variable: صورة‌العلامة‌التجارية 

b. Predictors: (Constant), مقدمي‌الخدمات-الإبتكار‌في‌الأفراد‌- 

Coefficientsa
 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardize

d 

Coefficients 

t B Std. Error Beta 
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1 (Constant) ,569 ,704  ,808 

مقدمً -الإبتكار فً الأفراد 

 -الخدمات

,860 ,166 ,643 5,175 

 

 

 

 

Coefficientsa
 

Model Sig. 

1 (Constant) ,424 

مقدمً الخدمات-الإبتكار فً الأفراد  - ,000 

 

a. Dependent Variable: صورة‌العلامة‌التجارية 

Correlations 

 
الإبتكار 

 التسوٌقً

صورة العلامة 

 التجارٌة

 Pearson الإبتكار التسوٌقً

Correlation 

1 ,852 

Sig. (2-tailed)  ,000 

N 40 40 

 Pearson صورة العلامة التجارٌة

Correlation 

,852 1 

Sig. (2-tailed) ,000  

N 40 40 

 Pearson الإبتكار فً المنتج الخدمً

Correlation 

,713 ,610 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 

N 40 40 
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 Pearson الإبتكار فً التسعٌر

Correlation 

,756 ,492 

Sig. (2-tailed) ,000 ,001 

N 40 40 

 Pearson الإبتكار فً التروٌج

Correlation 

,691 ,442 

Sig. (2-tailed) ,000 ,004 

N 40 40 

 Pearson الإبتكار فً التوزٌع

Correlation 

,887 ,782 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 

N 40 40 

 Pearson الإبتكار فً الدلٌل المادي

Correlation 

,897 ,811 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 

N 40 40 

 Pearson الإبتكار فً العملٌات

Correlation 

,854 ,885 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 

N 40 40 

مقدمً -الإبتكار فً الأفراد 

 -الخدمات

Pearson 

Correlation 

,624 ,643 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 

N 40 40 
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:ممخص الدراسة   
العلبمة التجارية في تحسين صورة الذي يمعبو الابتكار التسويقي في الأثر سعت ىذه الدراسة إلى توضيح 

 .ومدى الحاجة إليو واعتباره أحد أىم مصادر التميز في المؤسسة الخدمية المؤسسات الخدمية
والتي تسعى لتحقيق التميز والريادة ، -تبسة-ويسمط الضوء في دراستنا ىذه عمى مؤسسة اتصالات الجزائر

شباعوابتكار خدمات جديدة  حم التنافس الذي يشيده زلتتمكن من البقاء والاستمرارية في ،  حاجات زبائنياوا 
 تحقيق أىداف ىذه الدراسة تم جمع المعمومات والبيانات اللبزمة وتوزيع استمارة استبيان عمىلو.قطاع الخدمات

 .تبسة- والإداريين العاممين بمؤسسة الصالات الجزائرعينة من الموظفين
العلبمة التجارية في تحسين صورة  نتائج ىذه الدراسة إلى أن عناصر الابتكار التسويقي تمعب دورا ىاما وكشفت

وذلك من خلبل استخدام ىذه العناصر في خمق الوعي بالعلبمة التجارية وزيادة جودتيا المدركة وتكوين 
 .لياارتباطات ذىنية إيجابية 

 . الإبتكار التسويقي، صورة العلبمة التجارية، العلبمة التجارية:الكممات المفتاحية
 

 

 

Study summary: 

This study sought to clarify the impact that marketing innovation plays in 

improving the brand image in service institutions and the extent of its need and 

consideration as one of the most important sources of excellence in the service 

institution. 

In our study, the spotlight is on the Algeria-Tebessa Telecom Corporation, which 

seeks to achieve excellence and leadership, innovate new services, and satisfy the 

needs of its customers, so that it can survive and continue in the hustle and bustle of 

competition witnessed by the services sector.To achieve the objectives of this study, 

the necessary information and data were collected and a questionnaire form was 

distributed to a sample of employees and administrators working at the Algiers-

Tebessa Halls Foundation. 

The results of this study revealed that the elements of marketing innovation play an 

important role in improving the brand image by using these elements to create 

awareness of the brand, increase its perceived quality, and form positive mental 

associations with it. 

Keywords: marketing innovation, brand image, branding. 

 

 


