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 تقديـــم

يسعى هذا الكتاب إلى تقديم القارئ العربي لموضوع التسويق الابتكاري، وزيادة وعيه به،       

ي نجاح المنظمات، مع عر            ته ف ه ، وتوضيح أهمي بطة ب بادئ الأساسية المرت يم والم ض وبالمفاه

اذج وتجارب واقعية لمنظمات قامت بتبني وتطبيق التسويق الابتكاري ، بعضها حقق              حالات ونم

نجاح      الات ال ن ح تفادة م دروس المس ع تلخيص لل ل، م اء بالفش ر ب بعض الأخ يه ، وال نجاح ف ال

 .وحالات الفشل

إنه وتبرز أهمية هذا الكتاب من آونه يسلط الضوء على التسويق الابتكاري وأهميته، حيث          

ات في مجال                     ير من المؤلف ك عن الكث ي ذل ته ، وهو يختلف ف امل لدراسته وتغطي يخصص بالك

ى التسويق الابتكاري بشكل مباشر أو غير مباشر،                 ادة بالإشارة إل يها ع ي يكتفي ف التسويق، والت

ومن هذا المنطلق يمكن اعتبار    . سواء آانت هذه المؤلفات منشورة في دول أجنبية أو دول عربية           

ى المكتبة العربية في مجال التسويق، حيث يتناول موضوعا على قدر آبير         ه  تاب إضافة إل ذا الك

ات تخصص بالكامل لتناوله من زواياه المختلفة، من                 ا لا توجد مؤلف ادة م ذي ع ية، وال من الأهم

ادة وعيهم وإدراآهم لأهمية التسويق الابتكاري، وتعرفهم على آيفية إدارته بشكل فعال،             حيث زي

اذج    يل نم ن عرض وتحل ا يتضمنه م ن خلال م نظمات، خاصة م ي الم نه ف تفادة م ية الاس وآيف

نها     تفادة م دروس المس يقه، وتلخيص لل يه وتطب ت بتبن نظمات قام ية لم ارب واقع الات وتج . وح

ي تهم الأآاديميين في مجالس                     د من الموضوعات الت ناول العدي تاب يت إن الك ك ، ف وبالإضافة لذل

ي الو     تابات والدراسات والبحوث             التسويق ف زيد من الك ي يمكن أن تخضع لم ي ، والت طن العرب

 .التي تثري المعرفة المتعلقة بالتسويق الابتكاري

ي تمثلت في آل من                        يانات، والت دداً من مصادر الب تاب ع تمد مؤلف الك د اع الكتابات : وق

تك نظمات ، والاب ي الم اً ف تكار عموم ال الاب ي مج بحوث ف ويق والدراسات وال ال التس ي مج ار ف

الات       ي مج ية له ف برات العمل ية، والخ ية أو دول عرب ي دول أجنب واء تمت ف بصفة خاصة، س

اً ، والتسويق على وجه الخصوص، وملاحظاته                ة عموم ية والاستشارات الإداري التدريب والتنم
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بالتسويق الشخصية للأنشطة التسويقية للمنظمات في دول عربية وأجنبية ، خاصة ما يتعلق منها                

 .الابتكاري

ن      لاً م طة آ تاب بواس ذا الك تخدم ه ن أن يس نظمات   : ويمك ي الم يا ف اء الإدارة العل أعض
ويق     ري التس ة مدي فة خاص يا     –وبص اء الإدارة العل من أعض وا ض م يكون يهم، – إذا ل  ومعاون

يهم، والمسئولين عن الأنشطة التسويقية لتخطيط المنتجات، والت             يعات ومعاون ري المب سعير، ومدي
ترويج    ئولين عن الشرآات والمكاتب الاستشارية التي         … وال تلفة ، والمس نظمات المخ خ، بالم إل

ه الخصوص،  ى وج اً ، والتسويق عل ال الإدارة عموم ي مج تلفة ف نظمات المخ ا للم دم خدماته تق
إعداد و       ي مجال التسويق عموماً، والتسويق الابتكاري       /ومن يقومون ب ية ف رامج تدريب يذ ب  أو تنف

بة ومن يدرسون التسويق ، خاصة آمقرر متقدم أو على مستوى                  ى وجه الخصوص ، والطل عل
 . مرحلة الدراسات العليا

ة     يم عمل ى ق ارة إل ند الإش ه ع ي ، فإن د عرب ي أي بل تخدم ف د يس تاب ق ذا الك راً لأن ه ونظ
Currency      و الدينارد للدلالة على الجنية ، الريال ، الدرهم أ  /ر/ج:  يتم استخدام حروف مثل …

 .إلخ

 .وسوف يتم استخدام لفظ المنشأة، والمنظمــة، والشرآة والجهة للدلالة على نفس الشيء

رغم من أنه يفترض أن من يقرأ هذا الكتاب لابد وأن توجد لديه خلفية ملائمة عن               ى ال وعل
ويق  ية له       –التس يم الأساس يات والمفاه بادىء والأساس ل الم ى الأق ف – عل اول المؤل د ح  أ،  فق

يعرض أهم النقاط التي يجب أن يلم بها القارىء عن التسويق قبل التعمق في التسويق الابتكاري،             
ي بداية آل من الفصول التي تتناول عناصر المزيج التسويقي، وعملية بحوث التسويق،        خاصة ف

ة الفصل، حتى تتاح الفرصة لمن لم يدرس التسويق قبل قراءة هذا الكتاب أن               ي مقدم ك ف يلم وذل
 . في عجالة ببعض المعرفة الضرورية في هذا المجال

ي    ية ف يم وقضايا أساس نها مفاه ناول الفصل الأول م رة فصول ، يت تاب عش ويتضمن الك
التسويق الابتكاري، حيث يعرض لمفهوم التسويق الابتكاري، وأهميته، والمفاهيم ذات الصلة به،           

 . وأهم القضايا المتعلقة به 

ناول الفصل ال     ي متطلبات التسويق الابتكاري ، وأهم العوامل أو العناصر التي يجب      ويت ثان
نظمة        ي الم رها ف تعلقة بالجوانب الإدارية والتنظيمية          –تواف تلك الم .  لكي يمكن تبنيه وتطبيقه   – آ
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م تخصيصه لعملية التسويق الابتكاري وإدارتها، حيث يعرض مراحل           د ت ا الفصل الثالث ، فق أم
 ويتضمن . بتكاري، وما تتطلبه آل مرحلة من أنشطة إداريةعملية التسويق الا

 – م -

تكاري،         ويق الاب ارات التس رض مه تم ع ث ي تكاري، حي ويق الاب ارات التس رابع مه ل ال الفص
وفى الفصل . وخصائص ومواصفات المبتكرين في مجال التسويق ، ووسائل تنمية هذه المهارات       

تجا              ي مجال المن تكار ف تم عرض الاب م منتجات            الخامس ي ى تقدي ود إل تكاراً يق ان اب ت، وسواء آ
ويتناول . جديدة أو تطوير في منتجات قائمة بالفعل ، وسواء تم في مجال السلع أو مجال الخدمات          

ي مجالات                      تكار ف ي الاب اذج وتجارب ف ي مجال السعر، ويعرض نم تكار ف الفصل السادس الاب
تكارات ف           . التسعير  ابع، فيتضمن الاب ا الفصل الس ترويح بعناصره المختلفة خاصة      أم ي مجال ال

يعات  يط المب لان وتنش توزيع،    . الإع ال ال ي مج تكار ف م تخصيصه للاب د ت ن فق ا الفصل الثام أم
اذج وتجارب توضح آيفية استخدام الابتكار والاستفادة منه في مجال توزيع المنتجات          ناول نم ويت

اليب التوزيع       كار في بحوث التسويق، خاصة في   ويعرض الفصل التاسع للابت   . خاصة طرق وأس
 . مجال تصميم البحث، وجمع البيانات المطلوبة لإنجازه

يم الأداء في مجالس التسويق الابتكاري، سواء باستخدام                ناول الفصل العاشر تقي يراً يت وأخ

ير    ا، أو باستخدام أسلوب المراجعة، حيث       ) المؤشرات (المعاي ي معه ة الأداء الفعل تم مقارن ي ي الت

تخد ي أداء  تس ين ف الات التحس يات ومج د إمكان ابق ، وتحدي ى الأداء الس م عل يم للحك تائج التقي م ن

 .التسويق الابتكاري

ط حاول الباحث مراعاة التوازن بين الفصول من حيث الحجم        اً ، فق ومع ذلك، فإن . وعموم

دد صفحات آل من الفصول التي تتناول الابتكار في عناصر المزيج التسويقي، وهي            لفصل ا(ع

دد صفحات بعض الفصول الأخرى              ) من الخامس وحتى الثامن        بياً من ع بر نس ولكن يوجد  . أآ

ي الحجم           نها ف ير بي د آب ى ح وازن إل ك إلى أن هذه الفصول تتضمن جوهر التسويق   . ت رجع ذل وي

ى عناصر المزيج التسويقي الأربعة من منتج وسعر                  تكاري، حيث تنصب بصفة أساسية عل الاب

ان      رويج ومك ع (وت زيد عن تلك التي تم تخصيصها           ). توزي ا ت م تخصيص مساحة له ي ، ت وبالتال

دد صفحات آل من الفصول الستة الأخرى    . للموضوعات الأخرى    الأول، (ولكن ، يلاحظ أن ع

 . متقارب إلى حد آبير) الثاني، الثالث، الرابع، التاسع، العاشر
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م وضع الهوامش وما تتضمنه من مراجع تخص آل فصل ب              د ت عد نهاية الفصل مباشرة،  وق

 ومرقمة حسب تسلسل ورودها في الفصل، وذلك لتسهيل مهمة القارىء في الرجوع 

 – ن -
يها  م وضع قائمة تضم عدداً من المراجع المختارة من بين المراجع التي            . إل تاب، ت ة الك ي نهاي وف

رجوع إليها، والاستعانة بها     م ال خرى التي تم الاستعانة ومع ذلك ، فهناك العديد من المراجع الأ. ت

ن   ذي يمك نها ، وبالشكل ال ة ع ات الكامل اء المعلوم ع إعط ي الهوامش، م يها ف ارة إل ا ، والإش به

 .القارىء من الرجوع إليها في حالة رغبته في ذلك

ية الخاصة بكل فصل، وقبل                      ادة العلم ة الم د نهاي ئلة بع دد من الأس م وضع ع د ت ك ، فق آذل

 به ، والتي يمكن أن تفيد في إثارة نقاط وقضايا للمناقشة، الأمر الذي           الهوامش والمراجع الخاصة  

 .يدعم استيعاب القاريء لمثل هذه المادة العلمية

ذا ، ومن الجدير بالذآر، أن الكاتـب قد حاول تقسـيم الابتكـارات التسويقية حسب المجال             ه

يه        ذي تنتمي إل ـعر، ترويج      (ال تج، س عض الابتكارات يمكن أن تنتمي ومـع ذلك ، فإن ب  ). إلخ..من

ثر من مجال      وفي هذه الحالة، فقد اآتفى الكاتب بوضعها في أقرب مجال بالنسبة لها ، وذلك           . لأآ

ي العرض        تكرار ف نعاً لل إن من المعروف أنه في آثير من الحالات يصعب وضع          . م اً ، ف وعموم

مثال، عند عرض دورة حياة فعلى سبيل ال  . فواصل قاطعة بين عناصر المزيج التسويقي المختلفة       

ن        ث ع ن الحدي ر م تج، لا مف ر المن ى عنص ي إل ا تنتم بار أنه ويق باعت راجع التس ي م تج ف المن

العناصر الأخرى، حيث إن دورة حياة المنتج تستخدم في تحديد الاستراتيجيات التسويقية المتعلقة            

عموماً فليست القضية في    و. ولذلك لابد من تناولها تحت عنصر المنتج      . إلخ… بالسعر والترويج   

يله    تكار، وتحل ي عرض الاب و ف م ه ا المه ن، وإنم ال معـي ي مج ن ووضعه ف تكار معي ب اب تبوي

 .واستخلاص الدروس المستفادة من تطبيقه

ه يعرض ويؤآد على الجانب العملي أو             تاب يتسم بأن ذا الك ى أن ه ارة إل ك، تجدر الإش آذل

ن ال   ثر م تكاري، أآ ويق الاب ي للتس ناول    التطبيق نه يت بر م زء الأآ ث إن الج نظري، حي ب ال جان

ته       ناعات تبن ات أو ص رآات أو مؤسس ية لش ارب واقع الات وتج اذج وح يل نم رض والتحل بالع
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ته بالفعل، مع الإشارة إلى أهم الدروس المستفادة منها          ومع ذلك، فقد ضم هذا الكتاب خلفية      . وطبق

برها              ي يعت تكاري، والت ارىء، وذلك ليكون        نظرية لموضوع التسويق الاب المؤلف ضرورية للق

 . معرفة متكاملة بهذا الموضوع بجانبيها النظري والتطبيقي

 – ش -

ته وتوفيقه لي لكي أنتهي من هذا الكتاب                ى إعان د االله وأشكره عل ي أحم نهايـة، فإنن ى ال . وف

ور، وي   تاب ن ذا الك ري ه ي ي ئة الفرصة لك ي تهي اهم ف ن س ل م تقدير لك كر وال دم بالش ون وأتق ك

يها الآن     ي هو عل ي أرحب    . بالصورة الت ك ، فإنن در   –آذل ل واق زملاء    – ب  أي ملاحظات من ال

ن يمكن أن يستخدموا هذا الكتاب أو يقرؤه ، بحيث تؤخذ في الاعتبار إذا ما قدر له أن تصدر     الذي

 . منه طبعه ثانية ، وذلك بهدف الارتقاء بمستواه

 واالله الموفق ،

 
 المؤلف

 ظ أبو جمعةنعيم حاف. د.أ
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 الفصل الأول
 التسويق الابتكاري

 )مفاهيم وقضايا أساسية(
 مقدمـة 

ان التسويق الابتكار   -ولا زال-  Innovative (Creative) Marketing) يالإبداع (يآ

ن والمم    تمام الأآاديميي ا له من تأثير إيجاب     يارسين ف  موضع اه ك لم ي لي ع مجال التسويق، وذل

ام ف    كل ع أة بش اح المنش ن نج ك م ى ذل ب عل ا يترت ويقيا، وم أة تس اح المنش اءة ينج يق الكف  تحق

ية تكار  . والفعال ا الاب ه إم ام أن ذه الأي أثورة ه وال الم ن الأق د أصبح م ل لق ا-ب ار -عموم  أو الاندث

Innovate or Evaporate .  ى التسويق انطباقه على الوظائف الأخرى     وينط ول عل ذا الق بق ه

 . للمنشأة، بل ربما ينطبق بالدرجة الأولى عليه

تخدامها ف  ر اس داع ينتش تكار والإب ثل الاب ن أن مصطلحات م رغم م ى ال الات يوعل  المج

داع ف         تكار والإب إن الاب أة، ف تلفة للمنش ية المخ لى أنه  مجال التسويق عادة ما ينظر إليه ع يالوظيف

تج يف  ال المن ل  Product مج نقطة  إ، ب ذه ال ى ه راجع رآزت عل ن الم ير م رى . )1(ن الكث د ي وق

اذج واقعية للتسويق الابتكاري، وقد يعجب بها أو لا يعجب بها، ولكن ربما لا ينظر             نا نم ير م الكث

ممارسات  ي ذلك مثل أي، بقدر ما تكون ممارسات تسويقية مثلها ف  يإليها على أنها تسويق ابتكار    

ى سعر منتج                 نة عل ة آإدخال تعديلات معي معينة، أو تغيير أو ) أو منتجات(تسويقية أخرى عادي

توزيع الت   نافذ ال ل م تج  يتعدي ع المن تم توزي تجات( ي ا ) أو المن ن خلاله ر  . م ب الأم ك، يتطل لذل

 .  لعدد من المفاهيم الأساسية للتسويق الابتكاريحاًتوضي

ير         ه آث دد من القضايا      ومن ناحية أخرى، فإن ثار ع ا ي  أو التساؤلات المرتبطة  Issuesا م

ا      ايا وبأبعاده ذه القض ام به تكاري الإلم ويق الاب ية التس م عمل ب فه تكاري ، ويتطل ويق الاب بالتس

 . المختلفة
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ه من الطبيع        ك، فإن بدء ف     يلذل  مؤلف يتناول التسويق الابتكاري أن يتم  ي أن تكون نقطة ال

ية ل     يم الأساس ياً  عرض المفاه ه ثان بطة ب ية المرت ايا الأساس ذا . ه أولاً، وعرض القض ثل ه ويم

 .  أساسية يجب الإلمام بها قبل الدخول إلى تفاصيل هذا الموضوعBackgroundالعرض خلفية 

 مفاهيم أساسية: أولاً 
ه،          ريفه، وأنواع ه أو تع ود ب تكاري المقص ويق الاب ية للتس يم الأساس ت المفاه ندرج تح ي

خ  ود بالش وم إدارة      والمقص يرا مفه تكاري، وأخ ويق الاب ة التس ويق، وتكلف ى التس تكر ف ص المب

 .  عرض لكل من هذه المفاهيميوفيما يل. التسويق الابتكاري

  مفهوم التسويق الابتكاري -1
تكاري       تكار التسويق  (يقصد بالتسويق الاب ار الجديدة أو غير التقليدية   ) يأو الاب وضع الأفك

 .  الممارسات التسويقيةي فيموضع التطبيق الفعل

ويق   تكار التس وم الاب تلف مفه تكار ف   ي فيولا يخ ا، أو الاب تكار عموم ن الاب ره ع  ي جوه

، وينطبق )2(مجالات أخرى بخلاف التسويق، حيث يمكن اعتباره الاستغلال الناجح لأفكار جديدة       

ه آنظام               و يمكن إدخال ذا أو ذاك، فه ى ه ا ينطبق عل يه م علمه، ويمكن ، ويمكن تDisciplineعل

 . )3(ممارسته

تج         ى عنصر المن تكاري عل د ينصب التسويق الاب ة    (Productوق ان أم خدم لعة آ ، أو )س

 آن يأو على آل هذه العناصر ف) التوزيع(عنصر السعر، أو عنصر الترويج، أو عنصر المكان       

د ويق      . واح زيج التس ر الم ى عناص ه إل تكار يوج ن الاب نوع م ذا ال إن ه ر، ف نى آخ  يوبمع

Marketing Mix)  4 ـأو الPs .(    تكار ف د يكون الاب آذلك، قد يأخذ .  مجال بحوث التسويقيوق

نة، أو الاختلاف عن المنافسين ف                 نى قضية معي تكاري شكل تب  موقفهم تجاه قضية يالتسويق الاب

 . معينة أو موضوع معين
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د من الأمثلة الحية للتسويق الابتكاري ف           ناك العدي  يها المنتجات الت عالم الأعمال، ومن   يوه

نها         تخلص م تم ال م ي دة، ث رة واح ثل حفاضات الأطفال،    (Disposable Productsتستخدم م م

واب، والأطباق      خ .. والأآ ية والمشروبات سريعة الإعداد، وتسعير الوحدة        )ال ، والوجبات الغذائ

Unit Pricing    ية يمة الغذائ ن بالق داً  Nutritional Labelling، والتبيي  من ثمن   ، ورد جزء نق

تج   د شرائه بفترة بدلاً من الخصم  Cash Rebateالمن  أو الخصم المعتاد ي الفور Discount بع

ى المستهلك ف              تماد عل ند الشراء، والاع ى المنتجات الت    يمن السعر ع  ي وضع السعر بنفسه عل

نفس         ة ال ل إن السوبر مارآت وأسلوب خدم تريها من السوبر مارآت ، ب ية  ( يش ة الذات  -الخدم

Self Service (مجال البيع والتوزيعيعموما يعد ابتكارا ف )4( . 

 : يوبناء على ما تقدم، فإن التسويق الابتكاري يتسم بعدد من الخصائص أهمها ما يل

د توليد أو إيجاد فكرة جديدة، وإنما يتعدى ذلك إلى وضع هذه الفكرة               � ند ح ه لا يقف ع أن

 . يموضع التطبيق العمل

 .  يكون مفيداً للمنظمةي لا بد وأن يستغل الأفكار الجديدة بنجاح لكالتسويق الابتكاري �

ى مجال تسويق              � تكاري لا يقتصر عل ا يمتد لأ      يأن التسويق الاب ن، وإنم  مجال أو  ي معي

د من الأمثلة الواقعية للتسويق الابتكاري فى عالم        ناك العدي ا أن ه ممارسة تسويقية، آم

 . مجالات التسويقية العديد من اليالأعمال تعكس تطبيقه ف

 
  أنواع التسويق الابتكاري -2

يمكن تقسيم التسويق الابتكاري إلى أنواع، وذلك باستخدام عدد من الأسس بخلاف المجال                

 سبق الإشارة إليه آمجال المنتج، أو السعر       يالت( أو الوظيفة التسويقية موضع الابتكار         يالتسويق 

خ..  س  ). ال ذه الأس ن ه تج، ون  : وم وع المن نظمة الت ن يل   يوع الم نه، والعم دف م تكر، واله  تب

وفيما يلى عرض مختصر لأنواع أو تصنيفات الابتكار طبقا لكل من هذه       . المستهدف من الابتكار  

 . الأسس

  التصنيف طبقاً لنوع المنتج -أ
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 / Goods، يمكن أن يكون التسويق الابتكاري فى مجال السلع Productطبقا لنوع المنتج 

Commodities       أو مجال الخدمات Services  مجال المنظمات  ي، أو ف Organizations أو ،

ار   ي، أو فPersons مجال الأشخاص   يف  ون   إ، حيث Ideas مجال الأفك تج يمكن أن يك ن المن

لعة ة/ س نظمة/ خدم خص/ م ويق     / ش ع للتس وم الموس بقا للمفه ك ط رة، وذل  Generic )5(فك

Concept of Marketing .  ي من التسويق الابتكاري، والشكل الذيالأساسولا شك أن الهدف 

 .  ينصب عليهييتخذه يمكن أن يتأثر بدرجة آبيرة بنوع المنتج الذ

  التصنيف طبقاً لنوع المنظمة -ب
نظمة الت  وع الم تكاري حسب ن ويق الاب يم التس تم تقس ن أن ي تكرييمك ك .  تب تخدام ذل وباس

 منظمة يظمة، فقد يكون التسويق الابتكاري ف للمنيالأساس، يمكن التقسيم بحسب الهدف الأساس    

ى الربح               نظمة لا تهدف إل ربح أو م ى ال  للمنظمة  يويمكن التقسيم حسب النشاط الأساس    . تهدف إل

نظمة خدمات             ( ة، م نظمة تجاري نظمة صناعية، م خ .. م ك من الأسس الت     ،)ال  يمكن يأو غير ذل

نظمات     ياستخدامها ف    ية   ( تقسيم الم وع الملك ثل ن د  ). م تكاري الذ   وق  يصلح ييكون التسويق الاب

نة     نظمة معي ثلا  (لم  على سبيل -منظمة خدمات (، لا يصلح لمنظمة من نوعية أخرى  )صناعية م

 . ، والعكس صحيح)المثال

  التصنيف طبقاً للهدف -جـ 
 يهدف إلى حل يطبقا للهدف من وراء التسويق الابتكاري، يمكن تقسيمه إلى تسويق ابتكار       

 غير مرغوب فيها تعانى منها Phenomenonواجهها المنشأة، أو مواجهة ظاهرة     مشكلة معينه ت  

أة    يعات     (المنش ثل تدهور المب د يكون الابتكار بهدف تحسين الأداء والارتقاء به       )م ، يلاوبالت. ، وق

إن التسويق      الحالة الثانية  ي، بينما يكون ف   Reactive الحالة الأولى يكون رد فعل       يبتكاري ف الأف

بادأ  ن من التسويق الابتكاري إذا آانت تتعامل ف                . Proactive ةم ن النوعي أة بي ع المنش د تجم  يوق

تج و       ثر من من ثر من سوق و       /أآ ثر من نشاط بعضها تواجه فيه مشاآل، بينما          /أو أآ وم بأآ أو تق

 .  فى الأداء فى البعض الأخرContinuous Improvementترغب فى التحسين المستمر 
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نظر    ن    ويمكن ال ى ال ذا التقسيم باعتباره نشاطاً        إل بقا له تكاري ط ثانى من التسويق الاب وع ال

دم   ان لا يضمن بالضرورة ع يها، وإن آ رغوب ف ير م ر غ اآل أو ظواه ة مش ن مواجه ياً م وقائ

 . نه يقلل من احتمالات حدوثهاإحدوثها، حيث 

  التصنيف طبقا للعميل -د
يل           بقا للعم تكاري ط تم تقسيم التسويق الاب  المستهدف إلى تسويق ابتكارى موجه يمكن أن ي

 ). المنظمات(، وتسويق ابتكارى موجه للمشترين الصناعيين )الأفراد(للمستهلكين النهائيين 

بر على إثارة               ن بدرجة أآ تهلكين النهائيي تكاري الموجه للمس تمد التسويق الاب ا يع ادة م وع
، والعكس )الرشيدة(الدوافع العقلانية أآثر من اعتماده على إثارة    ) غير الرشيدة (الدوافع العاطفية   

 .  يوجه للمشترين الصناعيينيصحيح بالنسبة للتسويق الابتكاري الذ

بعض   بر منفصلة عن بعضها ال يمات لا تعت ذه التقس إن ه بع، ف  Not Mutuallyوبالط
Exclusive .            د يكون التسويق الابتكاري فى عنصر الترويج ثال، ق ى سبيل الم من عناصر (فعل

زيج  ة، وف        )ي التسويق  الم ى خدم  منظمة تهدف إلى الربح، وبهدف مواجهة مشكلة      ي، وينصب عل
 . تسويقية معينة، وموجه للمستهلكين النهائيين

تلفة للتسويق الابتكاري،                   واع والتقسيمات أو التصنيفات المخ ى استعراض الأن تناداً إل واس
تنتاج هام مؤداه أن التسويق الابتكاري فى              ى اس  جوهره لا يقتصر على عنصر     يمكن الوصول إل

ط من عناصر المزيج التسويق        تج فق  ي أين يتم فأ، وإنما يمتد للعناصر الأخرى، وأنه يمكن     يالمن
وع من أنواع المنتجات، وأ       نوع من المنظمات، وآرد فعل أو آمبادأة بالفعل، وفى التعامل مع        ين

ن أو المشترين الصناعيين       تهلكين النهائيي ك، قد ي  . المس ع ذل ختلف شكل التسويق الابتكاري أو وم
 . آيفية وضع فكرة جديدة معينه موضع التطبيق، أو ربما نفس الفكرة الجديدة من نوع لأخر

  ي المبتكر التسويق-3
تكر التسويق    تتوفر لديه القدرة على ي الشخص الذMarketing Innovator ييقصد بالمب

 ذلك، ويستطيع أن يحول هذه الأفكار أو  يبة ف التوصل إلى أفكار جديدة وغير تقليدية، ولدية الرغ       

 .  الممارسات التسويقيةي في تحويلها إلى التطبيق الفعلي يساهم ف- على الأقل -
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تكار ف   يل اوبالت ى الاب درة عل ر الق إن توف  يكون الشخص  ي مجال التسويق لا يكفى لك  ي ف

 .  هذا المجاليمبتكرا، فلا بد من أن يصاحبها رغبة ف

نى    ذا المع ه ليس بالضرورة أن يكون المبتكر التسويق        وبه  أحد الأفراد العاملين بإدارة     ي، فإن

 شخص يعمل بالمنظمة  ي وإنما يمكن لأ   -آإدارة العلاقات العامة  -التسويق أو إدارة ذات صلة بها        

 . أن يكون مبتكراً تسويقياً

ذ    و ال ناخ أو الج ئ الم نظمة أن تهي ى إدارة الم ب عل ور الق  يويج ى ظه اعد عل درات  يس

 . )6(الابتكارية، وإيجاد الرغبة لدى العاملين للوصول إلى ابتكارات تسويقية

د من الخصائص الشخصية الت          ناك العدي  إيجاد آل من القدرة والرغبة ي تعلب دوراً فيوه

 .)7(موضع الاعتبار

دى الأفراد بنفس الدرجة، بل إن الكث             توافران ل درة والرغبة لا ت ر بالذآر أن الق ير ومن الجدي

يها        تقرون إل راد يف دول الأجنبية تحرص على قياس               . من الأف ير من الشرآات فى ال إن الكث ك، ف لذل

درات الإبداعية والابتكاريه للمتقدمين لشغل وظائف بالشرآة بصفة عامة، وبإدارة التسويق على               الق

 .  هذا المجالي محاولة منها لتعيين أفراد يمكن أن يفيدوها فيوجه الخصوص، وذلك ف

ويق   تكر التس ك أن المب نى ذل د يولا يع ويق   يأ( يول درات التس ارات وق تكاري أن مه  الاب

ا يمكن أن يتم تنمية مهارات وقدرات التسويق الابتكاري بأساليب التعليم والتدريب       )فطرية  ، وإنم

تلفة    ية المخ ولكن يجب ملاحظة أنه لا بد من توافر حداً أدنى من هذه القدرات والمهارات        . والتنم

ينها      ح  ا وتحس ي وبالت. تى يمكن زيادته راداً لا يمكن أن يكونوا مبتكرين ف     ال ناك أف إن ه  مجال ي، ف

 . التسويق طالما لا يتوفر فيهم مثل هذا الحد الأدنى

  مفهوم تكلفة التسويق الابتكاري -4
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ية سواء آانت                     ذه العمل بطة به يف المرت نود التكال يع ب تكاري جم تكلفة التسويق الاب يقصد ب

ال أو فية فتكلف ث ي شكل م ت، حي د أو وق رإ جه ة بشكل  أو بأخ ا تكلف د والوقت لهم . ن الجه

 . ويمكن النظر إلى هذا المفهوم باعتباره المفهوم الضيق لتكلفة التسويق الابتكاري

ة التسويق الابتكاري بالمعنى الواسع، فتتضمن البنود المذآورة ف     ا تكلف  المفهوم الضيق يأم

ا ي       ى م تكاري الفاشل من نتائج سلبية قد تتمثل ف              بالإضافة إل تج عن التسويق الاب  خسائر مادية ين

، وينتج عنها ي أشكال أخرى يمكن أن تؤثر بشكل غير مباشر على الأداء التسويق  يمباشرة، أو ف    

ك      ة آذل ائر مادي لب           . خس ير الس ذه الأشكال الأخرى، التأث ى الصورة الذهنية     يومن ه  Image عل

ع المنافسين، والكلمة المنطوقة    للشرآة، وتحول العم    تعامل م ى ال  Word - of - Mouthلاء إل

 .  غير صالح الشرآةيف

تكلفة التسويق الابتكار              وم الواسع ل إن المفه ن مثل إ يعتبر أآثر منطقية، حيث  يولا شك، ف

تكاري  ويق الاب لبية للتس تائج الس ذه الن ليف -ه ة الفش ك  - حال ا، وذل ابها مقدم تم حس د وأن ي  لا ب

 .  قدما فيه من عدمهيلتقرير المض

تكلفة الخاصة    ب ال ى جان ط إل نظر فق ه لا يجب أن ي ن أن ب عن الذه تم ألا يغي ن، يتح ولك

 Cost - Benefit Analysisبالتسويق الابتكاري، وإنما يجب الربط بين التكلفة والعائد المتوقع 

 . ق من عدمه، وذلك حتى يتم تقرير تبنى وتطبيق ابتكار معين فى مجال التسوي

تكاري       ة التسويق الاب ير تكلف د تث ثل أ  -وق ثلها م يف التسويق     يم نود تكال ند من ب كلة - ب  مش

 حالة ما إذا آانت   يف) عملاء- منتجات -مناطق جغرافية (تتعلق بتحميلها على القطاعات التسويقية      

ندا غير مباشر           يه  نودها الفرعية ب قطاع معين  لا يتعلق بشكل مباشر بي ، أIndirect أو أحد ب

تج   ( نطقة    -من خ ..  م ى هذه الحالة، يمكن استخدام أحد الأسس الت   ). ال  تحميل ي عادة ما تتبع فيوف

يف غير المباشرة للتسويق، مثل حجم أو قيمة المبيعات للقطاع، وعدد ساعات عمل مندوب          يالتكال

 )8( القطاع، أو غير ذلك من الأسسيالبيع ف
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ويق الاب    ة التس ت تكلف ا إذا آان رة إم نطقة    يأ-تكاري مباش ثلاً أو م ن م تج معي بط بمن  ترت

نة    ية معي ى القطاع        ي مشكلة ف    ي فلا يوجد أ     -جغراف يلها عل يتم تحم يلها، حيث س المنتج أو  -  تحم

 .  تخصهي الت- الخ.. المنطقة 

 :  مفهوم إدارة التسويق الابتكاري -5
لازم أدا ة ال ائف الإداري تكاري الوظ ويق الاب إدارة التس د ب ا لكيقص ويق يؤه تم التس  ي

نى آخر،       تكاري، أو بمع  تتضمن يوبالتال.  مجال التسويق الابتكاري  ي ف ي التطبيق الإدار  يه  الاب
تكاري آلا من التخطيط والتنظيم والتوجيه والرقابة للأنشطة المتعلقة به              يأ-إدارة التسويق الاب

 . بالتسويق الابتكاري

نى ذلك إن الابتكار ليس عملية تتم على  ، وإنما تخضع Ad Hoc Basis ي أساس لحظويع
ية الإدارية بعناصرها المختلفة، الأمر الذ        يؤدى إلى حسن استخدام الموارد المتاحة لعملية        يللعمل

، وتحقيق الهدف المنشود من ورائها  )مادية وبشرية ومالية  (التسويق الابتكاري بأنواعها المختلفة      
 . ل سليمبكفاءة وفعالية، وذلك إذا تم إدارتها بشك

ية بالشرآة لتتولى إدارة التسويق الابتكاري، أو يعهد إلى إدارة            دة تنظيم تم إنشاء وح د ي وق
تكاري قد يطلق عليها              يها التسويق الاب ا ف تكارات بم تلفة من الاب واع المخ ئولة عن الأن تكون مس

 . إدارة الابتكار، أو غير ذلك من الأشكال التنظيمية

ثل هذه ال          دم وجود م ن، ع . وحدة التنظيمية لا يعنى أن الابتكار لا يمكن أو لا يتم إدارته  ولك
رق بين إدارته بواسطة وحدة تنظيمي       ناك ف فعلى . خرآ لها صفة الثبات، وإدارته بواسطة شكل ةفه

تولى   ريق ي د يشكل ف تكاري، أو ق تولى إدارة التسويق الاب تة ت نة مؤق د تشكل لج ثال، ق بيل الم س
ية الإدار    ذه العمل ة رئيسه ه ، Project Managementوقد يدار التسويق الابتكاري آمشروع . ي

 . وقد يحدد شخص معين أو شاغل وظيفة معينة ليتولى إدارة عملية التسويق الابتكاري

ية الت              نظمة أن تحدد الكيف ى آل م إن عل  يجب أن تدار بها هذه العملية، وذلك  يوبالطبع، ف
ية ال      ثل أهم ن العوامل م دد م ى ع تناداً إل دلات     اس ه، ومع ا، ومجالات بة له تكاري بالنس تسويق الاب

 . تكراره، وتكلفته، وغير ذلك من العوامل
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نظر عن الشكل التنظيم       ذ يوبصرف ال  تتخذه إدارة عملية التسويق الابتكاري، فإنه لا ي ال

ذه العملية، والوظائف المختلفة بالمنشأة أو                 ن ه تكامل بي يق التنسيق وال ى تحق د من الحرص عل ب

ا ذات الطابع غير التسويق        الإد تلفة به  آإدارة الإنتاج، وإدارة الأفراد، والإدارة المالية       يارات المخ

الخ، حيث تنشأ علاقات بينها، لأنه عادة ما يتطلب التسويق الابتكاري مدخلات ومساهمات من               .. 

ويق        ن التس اهمات م لات ومس ى مدخ تاج إل رى تح ا أن الإدارات الأخ رى، آم الإدارات الأخ

 .)9(لابتكاري بشكل أو بأخرا

م التال   تكاري، يخصص القس ويق الاب ية للتس تعاريف الأساس ن ال دد م تعراض ع د اس  يبع

 . لعرض عدد من القضايا الأساسية المتعلقة به

 قضايا أساسية:  ثانيا
ايا     ن القض دد م ناك ع تكاري    Issuesه ويق الاب تعلقة بالتس ية الم اؤلات الأساس .  أو التس

 . ية التسويق الابتكاري الإلمام بهذه القضايا وأبعادها المختلفةويتطلب فهم عمل

 : ي يمكن أن تثار حول التسويق الابتكاري ما يليومن أهم القضايا أو التساؤلات الت

 ؟ وإذا آان آذلك، فلماذا؟ وما مدى أهميته؟ مهم يهل التسويق الابتكار �

لبية                 � ار س تكاري أث ى التسويق الاب أو غير مرغوب فيها، وذلك هل يمكن أن يترتب عل

  إن وجدت؟ -على الرغم من أهميته؟ وما هذه الآثار

  حد توجد مخاطرة ترتبط بالتسويق الابتكاري ؟ يإلى أ �

 إطارها أم يتأثر بها؟ي  يعمل فيهل يؤثر التسويق الابتكاري فى البيئة الخارجية الت �

ائعة ف         � ناك أخطاء ش  إن وجدت؟ وما - هى  النظرة إلى التسويق الابتكاري؟ وما  يهل ه

  يترتب على هذه الأخطاء من نتائج؟ يالذ

 . عرض ومناقشة لكل من هذه القضايايوفيما يل

 
  قضية أهمية التسويق الابتكاري-1
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نظمات الت          بة للم واء بالنس تكاري، س ويق الاب ية التس ول أهم ر ح لاف يذآ د خ  يلا يوج

 .  عموماتستخدمه، أو العملاء الذين يستفيدون منه، أو المجتمع

نظمات الت       تستخدم التسويق الابتكاري، فإنه يمكن أن يحقق لها ميزة تنافسية           يفبالنسبة للم
Competitive Advantage   من خلال تميزها عن المنافسين، والصورة الذهنية لها Image ،

ك من العوامل الت           Reputationوسمعتها    ابه ذل ا ش . )10( تحقيق مثل هذه الميزة  ي تساعد ف  ي، وم
تائج إيجابية للمنظمة                 و يزة من ن ذه الم ثل ه تج عن وجود م ا يمكن أن ين ارئ م ى الق لا يخفى عل

ى و         ى المحافظة عل ثل ف ادة حصتها السوقية ، وزيادة مبيعاتها وأرباحها، وإمكانية أن       / تتم أو زي
يادة ف      ى مرآز الق يادة من       يوجن  (Market Leader السوق  يتصل إل ذه الق ى ه ا يترتب عل  م

د ن ،)فوائ لاء الحاليي ى العم ة عل دد، والمحافظ لاء ج ويق .  وآسب عم ن التس ا تمك بع، آلم وبالط
اظ عليها أطول وقت ممكن، تم التمكن من جن        ية، والحف يزة تنافس اد م تكاري من إيج  الفوائد يالاب

ول   ترة أط ويق لف ن التس نوع م ذا ال ن ه رجوة م ا   . الم ية، وإنم يزة تنافس اد م برة ليست بإيج فالع
اظ ع نةبالحف ترة ممك ول ف يها أط رآات  . )11(ل ن الش ير م ال بالكث الم الأعم اريخ ع ل ت ذا، ويحف ه

ون   ( د جونس ون آن بل، وجونس د جام تر آن رآة بروآ بب   يالت) آش د بس ن الفوائ ير م ت الكث  حقق
بل انه فى الكثير من الحالات، آان التسويق الابتكاري الفيصل بين نجاح     . التسويق الابتكاري بها   

 .ل وفشلهامنظمات الأعما

راد     -وبالنسبة للعملاء      انوا أو أف نظمات آ تكاري يمكن أن يحقق لهم    -اً م إن التسويق الاب  ف
د الت        ير من الفوائ با            يالكث م تكن مشبعة أو مل باع حاجات ل أخذ شكل إش د ت ، أو إشباع حاجات ة ق

 .  النفقات، أو شابه ذلك من الفوائديحالية بشكل أفضل، أو التوفير ف

نعكس الفوا نظمات الت      وت ن الم ل م توى آ ى مس د عل تكاري،   يئ ويق الاب تخدم التس  تس
ن والعملاء الذ   نوع من التسويق على المجتمع عموماً، حيث قد يساهم ف       ي ذا ال ثل ه م م  ي يوجه له

ع مستوى المعيشة    ، ي مجال التسويق الدولي خاصة إذا آان يطبق ف-ي، وزيادة الناتج القوم)12(رف
 ي السوق الدولية، وتوفير العملات الأجنبية الت يلى مواجهة المنافسة ف    يساعد الدولة ع   يالأمر الذ 

 . تحتاج إليها الدول النامية بشكل خاص

  قضية الآثار السلبية للتسويق الابتكاري -2
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على الرغم من أهمية التسويق الابتكاري السابق الإشارة إليها، تثار القضية المتعلقة بما إذا               

لبية        ار س نه آث تج ع ان ين  ذلك يوبالطبع، فإن التسويق الابتكاري، مثله ف.  أو غير مرغوب فيها  آ

ثل أ    المجال اوفى هذ.  من الأنشطة ذات الصلة بالتسويق، يمكن أن ينتج عنه مثل هذه الآثار               يم

خداع ) ب(ارتفاع تكاليف المنتجات و ) أ: (ييمكن حصر أهم الآثار السلبية للتسويق الابتكاري ف        

تهلكين      نعهم من دخول السوق         ) ج ـ(و  وتضليل المس ن تم ام الآخري  يوفيما يل. وضع حواجز أم

ذ           نطق ال لبية، والم ار الس ذه الآث دة والمعارضة ،     يعرض لكل من ه يه، والحجج المؤي وم عل  تق

 . للتسويق الابتكاري

  ارتفاع تكاليف المنتجات -أ
يف التسويق الابتكاري قد تكون باهظة   اليف إلى التكاليف وعادة ما تضاف هذه التك. إن تكال

تج    ع حرص المنشأة على تحقيق ربح معين، فإن سعر المنتج           . الأخرى للمن التكاليف الأخرى (وم
تكاري          ة التسويق الاب تكاري    + خلاف تكلف يف التسويق الاب ربح + تكال ى ف   ) ال  حالة ييكون أعل

وده    دم وج ة ع ة بحال تكارى بالمقارن ويق اب ود تس أن   . وج يه ب ردود عل ك م ير أن ذل ويق غ التس
تج،   ن المن باعة م دات الم دد الوح يع نطاق السوق،وزيادة ع ى توس ؤدى إل ن أن ي تكاري يمك الاب

بات العوامل الأخرى          - يوبالتال  ع ث ة الوحدة من مثل هذا المنتج ستنخفض آنتيجة     - وم إن تكلف  ف
بر من الوحدات، مما يؤدى إلى ان                   دد أآ ى ع ا عل يتم توزيعه تة س يف الثاب ك، لأن التكال خفاض لذل

نها      دة م ى التسويق الابتكاري تخفيض ف          يوبالتال . نصيب الوح - التكاليف ي، يمكن أن يترتب عل
ه، والت                بطة ب يف الأنشطة المرت ع إضافة تكال ا تكون أقل من الخفض الناتج ف  يحتى م ادة م  ي ع

ذ        يف الأخرى، الأمر ال لى  يترتب عليه إمكانية اتجاه أسعار المنتج إلى الانخفاض وليس إ          يالتكال
 . الارتفاع

  خداع وتضليل المستهلكين -ب
تكاري ف           يويتضح ذلك جليا ف   .  خداع وتضليل المستهلكين   ييمكن أن يستخدم التسويق الاب

دلاً من رفع السعر                  تج ب بوة المن ثل تخفيض وزن ع دد من الممارسات م حيث عادة لا يلاحظ -ع

اع ف           نما يلاحظ بسهولة الارتف يض، بي ذا التخف غير ( واستخدام أدلة مزيفة  -عر الس يالمستهلك ه

ية  آاستخدام حشرات تعرضت من  (Advertising Claims إثبات الدعاوى الإعلانية يف) حقيق

ر يد الحش بل للمب تخدمة فيق نما الحشرات المس نافس، بي يد الحشري الخاص بالم بار المب  ي اخت
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ؤد       ا ي رة، مم تعرض له لأول م نة ت ث   يللشرآة المعل ير أآ ار أن الأخ ى إظه ية ف  إل ادة ير فعال  إب

. ، أو ما شابه ذلك من الممارسات)13() الإعلانات التلفازية يالحشرات من المبيد المنافس، وذلك ف     

رد ف      ة ف     يويكمن ال ذه الحال  حد ذاته، وإنما ي للتسويق الابتكاري فياً سلباًً أن ذلك لا يعتبر أثر  ي ه

ذا التسويق بواسطة الشر                  تج عن سوء استخدام وسوء توظيف ه  أن ي تعتمد عليه، أ   يآات الت ين

وآما توجد بعض الأمثلة لمنشآت .  التسويق الابتكاري، وإنما العيب فيمن يستخدمه     يالعيب ليس ف  

آت الت           ن المنش د م د العدي تكاري، توج ويق الاب تخدام التس ليل باس داع والتض ارس الخ  لا يتم

يه   رغوب ف ير الم كل غ ذا الش تخدمه به ر . تس ت الش ه إذا تمكن ك، فإن ليل  آذل داع وتض ن خ آة م

ن تتمكن من ذلك ف                      تكاري بشكل أو بأخر، فل رة باستخدام التسويق الاب تهلكين م .  آل مرةيالمس

ذه الشرآة لن تستمر ف          يوبالتال  ثل ه إن م  يأ - الأجل الطويل، لأن هذه الممارسة   ي السوق ف  ي، ف

ليل  داع والتض تؤد-الخ يهاي س اء عل لحة أ  .  للقض ن مص يس م م فل ن ث رآة أيوم تخدم  ش ن تس

تكاري ف ويق الاب داع والتضليليالتس ذا الخ ثل ه ك ف .  م درك ذل رآات لا ت ناك ش ان ه  يوإذا آ

 . الوقت المناسب، فإنها ستدرآه، ولكن بعد فوات الأوان

  وضع حواجز أمام الآخرين -جـ
ه يستخدم آأداة لوضع حواجز أمام           تكاري أن لبية للتسويق الاب ار الس بعض أن من الآث رى ال ي

ى السوق        المن نعها من الدخول إل ذ  Barriers - to - Entryشآت الأخرى تم  ي قد يؤدي، الأمر ال
ى الإضرار بالمنافسة، والوصول إلى حالة احتكار أو حالة قريب             إلى أنه يويستند هذا الرأ.  منهاةإل

يس آل شرآة يمكن أن تبتكر تسويقياً لما يحتاجه ذلك من إمكانيات وموارد          ذلك ويمكن الرد على. ل
أ                   ى شرآة دون أخرى، ف راً عل يس حك تكاري ل أن التسويق الاب ه لتحقيق       يب يها أن توظف  شرآة عل

ر دف أو أخ ه ف . ه ا أن ن لأ يآم الات، يمك ن الح ير م ده ي الكث رآة أن تقل ويق  - ش ن للتس م يك إذا ل
تكاري حماية قانونية     فضلا عن  بسهولة، وتستفيد استفادة ربما تفوق استفادة من استخدمه بداية،     -الاب

ه ف ا  يأن در م بالغ ضخمة، بق تثمار م ى اس تكاري إل د لا يحتاج التسويق الاب د من المواقف ق  العدي
 . يحتاج إلى بيئة تنظيمية مواتية لحدوثه، وأفراد تتوفر لديهم القدرة عليه، والرغبة فى التوصل إليه

  قضية المخاطرة المرتبطة بالتسويق الابتكاري -3
ا يمكن أن         رغم مم يزة تنافسية للمنشأة، والحفاظ عليها               بال تكاري من م ه التسويق الاب يحقق

نة، والاعتماد عليه ف         ية معي ترة زمن  لها، فإنه لا يوجد ضمان    ي الدفاع عن المرآز الاستراتيج    يلف
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نجح مثل هذا الابتكار       مجال التسويق، يوهناك العديد من الأمثلة على أفكار مبتكرة جيدة ف        . لأن ي

 . لفشل، وآان ضررها أآثر من نفعهاولكنها باءت با

م على 1952 مجال المنتج، عكف مهندسو شرآة فورد مع بداية عام يفعلى سبيل المثال، ف  

دة لتتصدى للموديلات ذات الحجم الوسط من السيارات الت             يارة جدي ى س  عرضتها يالوصول إل

ورز وآرايسلر          م بهدف تحديد         . آل من جنرال موت ذى ت د البحث المكثف ال  يسم لها، والذأ وبع

ي تضمن   يارة باسم إدزل فورد      20000 حوال م تسمية الس تراح، ت  ، وهو الابن Edsel Ford اق

ورد      نرى ف يارة     . الوحيد له نجح الس م ت ة من السيارة من خط الإنتاج،      . ول ندما خرجت أول دفع فع

اق عشرة         ورد لإنف تحق  يجعلها تسي، لك)ضعف ثمن السيارة  ( المتوسط   يلاف دولار ف  آاضطر ف

ى الطريق        أ يادتها عل تم ق  ي سيارة ف75 تتطلب بأن يتم قيادة Publicityوآانت خطة النشر     . ن ي

ن        تجار المحليي يوم لل  سيارة لهذا الغرض، 68ولكن لم تتمكن الشرآة من إعداد أآثر من          . نفس ال

نما ف بد  يبي ة ال ى محاول يارة ف ت الس واء، أخفق ى اله ة عل تلفازية المذاع ات ال د الإعلان  يء ف أح

ام     . تشغيلها  ول ع دم اآتراث المستهلك بالتصميم وعدم الاهتمام بسمعتها إلى           1958وبحل م أدى ع

د أن تكلفت                  تاجها بع توقف عن إن يون دولار، وأنتجت حوال     450أن قامت الشرآة بال  111 ي مل

 .)14(ألف سيارة إدزل 

ه ف      ك، فإن د من الدراسات الت        يآذل منتج، تم التوصل   مجال ال  ي تمت عن الابتكار ف    ي العدي

ة من الفكرة                           دة بداي تجات الجدي م المن ية تقدي ناك مستوى عال من الفشل يصاحب عمل ى أن ه إل

تج ناجح ف            ى من 95و % 30وتراوحت معدلات الفشل بين     .  السوق يالأصلية وحتى الوصول إل

 %)15( . 

تكار ف  ى الاب ث الفشل عل ن حي ر م ن عناصر يولا يقتصر الأم تج آعنصر م ال المن  مج

ويق  زيج التس رى    يالم ر الأخ ن العناص يره م تد لغ ا يم ض     . ، وإنم إن بع ثال، ف بيل الم ى س فعل

تكارات ف   ال الإعلان  يالاب تلفاز  - مج ى وجه الخصوص  يوالإعلان ال اءت بالفشل،   -  عل د ب  ق

 . )16( استخدمتهاي حدوث نتائج خطيرة وغير مرغوب فيها بالنسبة للمنشآت التيوتسببت ف
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ثلة      ذه الأم د ه ، أن المخاطرة المرتبطة بالتسويق الابتكاري مخاطرة عالية، خاصة أن        وتؤآ
تأآد     دم ال ن ع يرة م ة آب ناك درج ه، والت Uncertaintyه بط ب ية،   ي ترت ل فن رجع لعوام د ت  ق

 . وسوقية، وقانونية وسياسية، أو عوامل أخرى

ث   تكاري، حي ويق الاب تخدام التس دم اس ك ع نى ذل بع، لا يع ن ه أصبح ضرورة إنوبالط م
آت  تمرار المنش و واس ل ونم ة لعم ك ضرورة الحرص ف . الضرورات اللازم نى ذل ن يع  يولك

ك حتى يمكن تخفيض احتمال حدوث الفشل             يد، وذل ا بشكل ج تكار وإدارته ية الاب . ممارسة عمل
الفعل، فلا بد من الاستفادة من دروس هذا الفشل، وذلك حتى يمكن تجنب الوقوع ف      يوإذا حدث ب

 .  المستقبليف) يدةالمص(نفس الفخ 

 :  قضية التأثير فى البيئة الخارجية والتأثر بها -4
ة الت  يره ف يمن القضايا الهام تكاري قضية تأث تعلق بالتسويق الاب ية وي ت ئة الخارج أو /  البي

ا    ره به ويقصد بذلك ما إذا آان من المفروض أن يتأثر التسويق الابتكاري بالقوى البيئية المحيطة             .تأث
ه أم يؤث     يها  ب  يوتتمثل هذه القوى ف  .  إطار قوى بيئية خارجية مختلفة     يفالتسويق الابتكاري يتم ف   . ر ف

كانية   ئات الس ادية Demographicالبي ية  Economic، والاقتص ، Natural، والطبيع
ية   Technologicalوالتكنولوجية   .  Cultural  /Socialةـ، والاجتماعية الثقافي Legal، والقانون
ه    تكاري أخذا ف         وبالطبع، فإن تم التسويق الاب  الاعتبار قوى البيئة المحيطة، أو يتم ي من الأسهل أن ي

ئة   ذه البي بات ه تجابة لمتطل تحدة      . آاس ات الم تهلكين بالولاي جيع المس ان تش ثال، آ بيل الم ى س فعل
ى جمع علب المشروبات الغازية الفارغة، وإعادتها للموزع أو السوبر مارآت، مقابل              ية عل الأمريك

بلغ رمز   ا ى م ابل آل عل    (يلحصول عل بلغ سنت مق ان الم بة،   يأ -ة يآ ه عل  دولار واحد لكل مائ
ل الثمانين   ي أواخر السبعين    يوذلك ف    آفكرة مبتكرة استجابة للمناداة ) ات من القرن العشرينيات وأوائ

ئة من التلوث        ى البي ن عام،  مكاي الشارع، أو في الشخص العلبة ف  يفبدلاً من أن يرم   . بالمحافظة عل
 . يفإنه يجمعها مع غيرها، ويعيدها للبائع مقابل هذا المبلغ الرمز

نع من أن يحاول التسويق الابتكاري إحداث تغيير ف                  ا يم ه لا يوجد م ك، فإن ع ذل  البيئة يوم

ه    راجعة الممارسات التسويقية للمنشآت بمختلف أنواعها، تعكس نماذج لمنشآت          . المحيطة ب إن م

رة الإ بق نظ نى وتط ية تتب ، )Environmental Management Perspective )17دارة البيئ

ية       يوالت  ال عدوان يام المنشآت بتصرفات أو أفع نى ق ية للتأثير على   Aggressive تع  أو هجوم
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وى المكونة لبيئة العمل التسويق          Publicsالجماهير    ى مختلف الق ، وذلك بدلاً من الاآتفاء     ي، وعل

ردود الفعل    تم ذلك     . ب فعلى سبيل المثال، لم يكن مألوفاً    .  من خلال التسويق الابتكاري    ويمكن أن ي

ية            ة مصر العرب ى جمهوري ائعاً ف د قريب       -وش ك حتى عه  أسلوب توصيل الطلبات للمنازل    -وذل

Home Delivery     نة تجات معي ى من ان مقتصراً عل ود التسويقية،      . ، وآ ن، من خلال الجه ولك

ائعاً ف    اً وش لوب مألوف ذا الأس بح ه ن     اليأص دءاً م تهلاآية ب تجات الاس ن المن ى م ية العظم غالب

تجات الت وق فيالمن باع  ي تس تى ت ية ال تجات الدوائ تى المن ة، وح وبر مارآت العادي تاجر الس  م

 . بالصيدليات

  النظرة إلى التسويق الابتكاري ي قضية الأخطاء ف-5
دد من الأخطاء الشائعة ف        ناك ع شأ هذه الأخطاء إما وتن.  النظرة إلى التسويق الابتكارييه

 إليه، والترآيز على  Partialمن عدم الفهم السليم لعملية التسويق الابتكاري، أو النظرة الجزئية  
اده    اد الأخرى، أو التحيز    Dimensionsأحد أبع ابه     ي ف Bias دون الأبع ا ش يه، أو م نظرة إل  ال

 . ذلك من الأسباب

يما يل    م الأخطاء الشائعة ف      يوف  إلى التسويق الابتكاري، وما يمكن أن  النظرةي عرض لأه

 . يترتب على آل منها من نتائج سلبية أو غير مرغوب فيها

  للتكنولوجيا قاً النظر إلى التسويق الابتكاري باعتباره تطبي-أ
نظر إلى التسويق الابتكاري باعتباره    د ي  Technology Pushللتكنولوجيا ) اًدفع (تطبيقاًق

ط  ي       . فق ى توج ك إل ؤدى ذل ى عملية البحث والتطوير          وي تمام إل أو -، مع قليل من R&Dه آل الاه

دم وجود      ا ع ية            -ربم ذه العمل ى ه تج عن ذلك عدم جدوى أو        .  مدخلات من المستخدمين ف د ين وق

 . انخفاض قيمة مثل هذا الابتكار بالنسبة لهؤلاء المستخدمين أو المستهلكين

 الحالية فقط للعملاء  النظر إلى التسويق الابتكاري آإشباع للحاجات -ب
ية        ى تلب ر عل ه يقتص بار أن تكاري اعت ويق الاب ى التس نظر إل ى ال ائعة ف اء الش ن الأخط م

لاء   ط للعم ية فق ات الحال تقدم التقن    . الحاج ى ال تقار إل ئة الاف نظرة الخاط ذه ال ى ه ب عل  يويترت
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ام، والت  كل ع دة بش ار الجدي ب  يوالأفك لال التن ن خ ية م يزة تنافس ق م ن أن تحق ات  يمك ؤ بالحاج

 . المستقبلية للعملاء، والعمل على إشباعها من خلال التسويق الابتكاري

  التسويق الابتكاري يولد من داخل المنشأة -جـ 
أة    ل المنش ن داخ ثق م د أو ينب باره يول تكاري باعت ويق الاب ى التس بعض إل نظر ال د ي ق

ط  تكاري مصدره هو ا              .فق ى أن التسويق الاب يز عل ى الترآ أة فقط  ويترتب عل  من داخل يأ(لمنش

أة  تم مقاومة الأفكار الجديدة الجيدة الت        )المنش  ترد من خارج المنشأة، أو يتم رفضها تماماً،    ي، أن ي

 . وهو ما قد يضر بالمنشأة إذا ما آانت تلك الأفكار آان يمكن الاستفادة منها

  من خارج المنشأة ي التسويق الابتكاري يأت-د
تمام بالأ       ك الاه نى ذل دة الت    ويع ار الجدي ط من خارج المنشأة  يفك رد فق ويترتب على ذلك .  ت

دة الت     ار الجدي جيع الأفك دم تش تعلم الداخل       يع ن ال يل م أة، وقل ل المنش د داخ ن أن توج  ي يمك

Internal Learningتأتى من داخل المنشأة فيما يتعلق بالتسويق الابتكاريي أو المبادأة الت  . 

  الممارسات التسويقية ي فيير جذر التسويق الابتكاري هو تغي-هـ
 ي فRadical Changeويقصد بذلك أن التسويق الابتكاري لا بد وأن يكون تغييراً جذرياً  

وق تكارية،     . الس ويقية الاب ار التس ن الأفك ير م تبعاد الكث نظرة اس ذه ال ى ه ب عل ن أن يترت ويمك

ه لا ينطبق عليها هذه الصفة، ف     لاستفادة منها بشكل أو بأخر، أو  قد يمكن اي الوقت الذيلمجرد أن

و آانت قصيرة             ية حتى ول ترة زمن ا لف دة البسيطة الت     . ربم ار الجدي ناك بعض الأفك  ساعدت يفه

يق آثير من المزايا التسويقية   يالمنشآت ف    فعلى سبيل المثال، قامت إحدى الشرآات المنتجة .  تحق

ئة الأرز ف    لأرز بتعب وقة ل بة    يوالمس كل حقي ى ش بوات عل نط( ع ن   ) ةش ن، يمك تيك بيدي بلاس

ن الأرز، ف     يه م توى عل ا تح تهلاك م د اس تخدامها بع وق، أو ف ياس ب  ي التس ل بعض الكت  حم

 العبوات البلاستيك التقليدية يوالكراسات، أو غير ذلك من الاستخدامات، وذلك بدلاً من التعبئة ف          

ا              يالت  ا به د استخدام م نها بع تخلص م تم ال د ترتب على ذلك الإقبال     .  ي  على منتج هذه الشرآة وق

تجات المنشآت المنافسة الت            ى من بال عل بر من الإق وبالطبع، .  تستخدم العبوات العاديةيبدرجة أآ
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اً ف            يراً جذري بر تغي بوة لا تعت ذه الع رة ه إن فك ا ه  يف  فكرة بسيطة، ولكنها تحقق ى التسويق، وإنم

 .  هذه الحالةيالهدف المرغوب من التسويق الابتكاري ف

 ويق الابتكاري يقتصر على المنشآت الضخمة التس-و
من الأخطاء الشائعة النظرة إلى التسويق الابتكاري باعتباره يقتصر على المنشآت الكبيرة              

ة    ا         . الضخمة أو العملاق ة قدرته ك ضعف الشرآة، ومحدودي ى ذل د يترتب عل ل ربما عدم   -وق ب

 . سين على المنافسة، وتسرب عدد من عملائها إلى المناف- قدرتها

  التسويق الابتكاري مرتبط بأفراد معينين بالمنشأة -ز
ن بالمنشأة دون غيرهم من                        راد معيني بط بأف ه يرت ى أن تكاري عل ى التسويق الاب نظر إل د ي ق

راد  دد         . الأف راد ع د يكون هؤلاء الأف ن يعملون      اً محدود  اًوق راد الذي  داخل إدارة التسويق، أو الأف

تكاري أو إ        إدارة التسويق الاب تكار  ب ويترتب على هذه النظرة الفشل     . إن وجدت بالمنشأة  -دارة الاب

ويق، أو    يف إدارة التس ن ب راد الموجودي ية الأف ية لبق تكارية والإبداع درات الاب ن الق تفادة م  الاس

 .  مجال التسويقيبإدارة أخرى، أو بالمنشأة آكل، ف

أة بشكل عام،                   ذه الأخطاء بواسطة إدارة المنش والإدارة المسئولة عن ولا شك أن إدراك ه

ى وجه الخصوص، ومحاولة تجنبها، يؤدى إلى إثراء التسويق              تكاري عل التسويق والتسويق الاب

 . الابتكاري، والاستفادة منه إلى أقصى درجة ممكنة

تكاري، وآذلك أهم القضايا المتعلقة                   بطة بالتسويق الاب يم المرت م المفاه د استعراض أه وبع

 منشأة؟ وتكمن الإجابة عن ي أيمكن تبنى وتطبيق التسويق الابتكاري ف     هل ي : به، فإن السؤال هو   

ذا السؤال ف      يقة    يه ة  حق ك يتوقف على      ي، ه  مهم  عدد من المتطلبات اللازم توافرها وجود أن ذل

 .  وتطبيق ذلك التسويقي المنشأة حتى يمكن تبنيف

 . ء من التفصيلي من هذا المؤلف لهذه المتطلبات بشيويعرض الفصل الثان
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 سئلة للمناقشةأ
 

نه                   "  - 1 ر م راً لا مف تكاري أم يوم، أصبح التسويق الاب ال ال الم الأعم ى ع ذه العبارة   " ف اقش ه ن

 . موضحاً وجهة نظرك فيها

 : عرف المصطلحات التالية مع الترآيز على العلاقات بينها   - 2

 التسويق الابتكاري  �

 الشخص المبتكر فى التسويق �

 كاري تكلفة التسويق الابت •
 إدارة التسويق الابتكاري  �

تكاري إلى أنواع باستخدام عدد من الأسس             - 3 أذآر هذه الأسس، ثم .  يمكن تقسيم التسويق الاب

ه الأنسب من وجهة نظرك، مع توضيح أسباب وجهة نظرك       اًاختر أساس    رى أن  للتقسيم ت

 . هذا الشأنيف

د تبن       - 4 م يع يم التسويق وأساليبه قا       يل يق مفاه  على نوع معين من المنشآت، أو نوع   اًصر وتطب

ن من المنتجات، وإنما أصبح يمتد إلى آافة أنواع المنشآت     سواء تهدف إلى الربح أو (معي

 - أشخاص - منظمات - خدمات -سلع ( نوع من المنتجات ي، وإلى أ )لا تهدف إلى الربح    

ار  تفادة من التسويق الابتكاري ف           ). أفك ه يمكن الاس رى أن شآت بصرف النظر  المنيهل ت

رح        ك؟ اش تم ذل يف ي ا؟ وآ ن أنواعه نظر ع تجات بصرف ال بة للمن ا، وبالنس ن هدفه ع

 . باختصار

رى البعض أن التسويق الابتكاري يرتبط به العديد من الآثار السلبية الت    " - 5  يمكن تجنبها إذا يي

م يطبق    رأ         ". ل ذا ال ى ه ق عل اذا؟    يهل تواف ثار يجب عرض مثل هذه الآ : ملحوظة(؟ ولم

 ).  حالة اقتناعك بذلكي ف-السلبية، وآيفية الرد عليها 
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ى ملاحظاتك الشخصية للممارسات التسويقية ف           - 6 تناداً إل ة الت ياس  تقيم بها، هل هناك ي الدول

بارها مؤشرات على استخدام المنشآت للتسويق الابتكاري؟ وما            اذج يمكن اعت ثلة أو نم أم

 ت لمثل هذه المنشآت فوائد بشكل أو بأخر؟ إن وجدت؟ وهل تعتقد أنها حقق- يه

ناك عدد من القضايا المرتبطة بالتسويق الابتكاري         - 7 بخلاف  -ختر قضية من هذه القضايا    ا.  ه

 تعتبرها من أخطر هذه -)5(م ـقضية الآثار السلبية للتسويق الابتكاري موضع السؤال رق      

م بمناقش               م ق ا، ث يارك له ع توضيح أسباب اخت تعانة بالمعلومات الت  القضايا، م  يتها بالاس

ذا المؤلف، بالإضافة إلى أ        مثل هذه ي معلومات أخرى لديك يمكن أن تساهم ف  يوردت به

 . المناقشة
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 هوامش ومراجع الفصل الأول
 

بحوث          ات وال ف للدراس راجعة المؤل لال م ن خ تنتاج م ذا الاس ى ه ل إل م التوص ت

تابات الت   ة،    ي تمت ف  يوالك تكار ف   مجال التسويق عام ى    يوالاب  مجال التسويق عل

 وجه الخصوص

 )1(  

  )2(  :انظر على سبيل المثال  

- DTI, Innovation - Your Move (London, U.K: Department   of 

Trade and Industry, 1994). 

 

- Peter Drucker, Innovation and Enterpreneurship (New York, 

N.Y. : Harper and Row, 1985). 
 )3(  

ثلة أو الحالات بش           ذه الأم يتم عرض ه  فصول لاحقة من هذا يء من التفصيل ف  يس

 .المؤلف
 )4(  

للحصول على المزيد من التفاصيل عن المفهوم الموسع للتسويق، يمكن الرجوع إلى       

: 

 )5(  

- Philip Kotler, “A Generic Concept of Marketing,” Journal of 

Marketing, (April, 1972), pp. 46-54. 

 

تكاري        ويق الاب بات التس د متطل نقطة أح ذه ال بر ه ن    . تعت زيد م ى م ول عل للحص

بات الأخرى، يمكن الرجوع إلى الفصل الثان                 ذا المتطلب والمتطل  يالتفاصيل عن ه

 .من هذا المؤلف

 )6(  

ن ف   يتم عرض خصائص المبتكري ويق فيس ال التس ذا  ي مج ن ه رابع م  الفصل ال

 .المؤلف

 )7(  

راجع المتخصصة ف   ى الم رجوع إل ن ال ا، والمتخصصة ف ييمك يف عموم  ي التكال

 .تكاليف التسويق على وجه الخصوص لمعرفة المزيد عن هذه الأسس

 )8(  

يتم عرض الأنشطة ال        الفصل الثالث من ي تتضمنها عملية التسويق الابتكاري ف    تيس

 .هذا المؤلف

 )9(  
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:لتفاصيل عن مصادر الميزة التنافسية، يمكن الرجوع إلىللحصول على المزيد من ا  )10( 

- M. McDonald, “SMEs - Twelve Factors for Success in the 

1990s” Business Growth and Profitability, Vol. 1, No.1 (1990), 

pp. 11- 

 

:ع إلىللحصول على المزيد من التفاصيل عن مصادر الميزة التنافسية، يمكن الرجو  )11( 

- R. M. S. Wilson and Colin Gilligan, Strategic Marketing 

Management : Planning, Implementation and Control (Oxford, 

U.K: Butterworth Heinemann, 1998), p. 334. 

 

ة للتسويق رآز على أنه يساهم ف               تعاريف القديم ر بالذآر أن أحد ال  رفع يمن الجدي

م تعريفه على انه           مستوى    د ت ل لق ة، ب وقد ورد هذا ". تسليم مستوى للمعيشة"المعيش

تعريف ف    ود صادق بازرعة،     : يال القاهرة، دار (، الجزء الأول إدارة التسويق محم

 .17، ص )م1983النهضة العربية، 

)12( 

زيد من التفاصيل عن موضوع الخداع الإعلان                 ى م ، يمكن الرجوع يللحصول عل

 :إلى 

)13( 

- R.W. Lawson, "An Analysis of Complaints about Advertising 

International Journal of Advertising," No.4 (1985), pp.279-295. 
 

افظ      يم ح ه،   أنع و جمع ى المستهلك ف   يالخداع الإعلان  "ب ره عل ، " دولة الكويتي وأث

، ص  )م1987أبريل   (13، السنة   50، العدد   مجلة دراسات الخليج والجزيرة العربية    

 . 73-15ص 

-

- B. Bryson, Made in America (London, U.K: Minerva, 1994). )14( 

- C. Crawford, New Product Management, 3rd ed. (Homewood, 

Illinois, Irwin, 1991). 

)15( 

ات الت  ذه الإعلان ثلة له يتم عرض أم نها يس تكرة ولك ار مب ى أفك تمدت عل  اع
 . مجال الترويج من هذا المؤلفي الفصل الخاص بالابتكار فيففشلت 

)16( 

- C.P. Zeithmal and A. Zeithmal, "Environmental Management: 

Revising the Marketing Perspective", Journal of Marketing, 

)17( 
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Vol. 48 (Spring 1984), pp. 46-53 
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 الفصل الثانى 
 متطلبات التسويق الابتكاري 

 
 مقدمـة 

ن هناك عدداً من المتطلبات   إ وتطبيق التسويق الابتكاري ليس بالأمر اليسير، حيث         يإن تبن 

 .  حتى تتمكن من ذلك- الأخذ بهي ترغب فيالت- المنظمات ي يجب توافرها فيالت

تك        بات التسويق الاب يرات الت         وتشير متطل ى العناصر أو المتغ  ي يجب أن تواجد ف ياري إل

 .  تحقيق أهدافهايالمنظمات حتى يمكن تبنيه وتطبيقه، والاستفادة منه ف

ها         لال عرض ن خ ك م بات، وذل ذه المتطل ى ه وء عل اء الض ى إلق ل إل ذا الفص دف ه ويه

ذ     د يترتب عليه توعية المسئولين عن إدارة المنظمات  يومناقشتها، الأمر ال  بصفة عامة، وعن  ق

دم وج  ب ع ة تجن ن محاول نهم م د يمك ا ق بات، مم ذه المتطل ويق بصفة خاصة به ا وإدارة التس ده

اذ آل ما يلزم من قرارات، أو وضع الاستراتيجيات الت               نظماتهم، أو اتخ . وجودها تعمل على  يبم

ه على الرغم من أن الابتكار ليس سهلاً، فهو         يقة أن نقطة من حق ذه ال ية ه ، ي ضروروتتضح أهم

نه تغناء ع نظمات الاس ن للم ى تسهيل . ولا يمك ك إل ؤدى ذل ه،  Facilitatingوي ذ ب ة الأخ  مهم

 . وتحقيق الفوائد المرجوة من وراء تبنيه وتطبيقه

متطلبات إدارية وتنظيمية، : ي مجموعات خمسة رئيسية ه    يويمكن تقسيم هذه المتطلبات ف      

تعلقة  بات م ات، ومتطل ة بالمعلوم بات خاص ذا  ومتطل تكاري، ه ويق الاب يم التس دوى وتقي  بج

ى مجموعة يمكن أن يطلق علي           ) 2/1(ويعرض شكل . ها متطلبات أخرى أو متنوعةـبالإضافة إل

 .)1(هذه المتطلبات، وما يندرج تحت آل منها من عناصر آإطار عام
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 )2/1(شكل رقم 

 إطار عام: متطلبات التسويق الابتكاري 

  

 .ء من التفصيليهذه المتطلبات بش عرض لكل من يوفيما يل

متطلبات التسويق  
الابتكاري

 متطلبات 
 تنظيمية 
 وإدارية

 متطلبات 
خاصة 
بالمعلومات

متطلبات متعلقة
بإدارة الأفراد 

العاملين 
 بالتسويق

خاصةمتطلبات 
بجدوى وتقييم 

التسويق 
 الابتكاري

متطلبات أخرى
 متنوعة 

 اقتناع الإدارة-
. العليا للمنظمة

 تهيئة البيئة -
 . التنظيمية

 التنسيق -
 . والتكامل

 وجود آلية أو -
 . ينظام أمن

 توافر -
المعلومات 

 .المرتدة
 نظام -

معلومات
.يتسويق فرع

 القدرة -
الابتكارية آشرط
 .لشغل الوظائف

  نظام فعال-
للتحفيز على

 .الابتكار
 التدريب فى -

مجال التسويق
 .الابتكاري

 دراسة جدوى -
الابتكارات 
 . التسويقية

 تقييم الابتكارات -
 .التسويقية

 توقع المقاومة -
والاستعداد للتعامل 

 .معها
 التوازن فى -

مجالات التسويق 
 .الابتكاري

 إدراك أهمية -
 .عنصر الوقت
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 متطلبات إدارية وتنظيمية: أولاً 
ة     بات الإداري تعلق المتطل ائد بالمنظمة،     Administrativeت نمط الإدارة الس ية ب  والتنظيم

 . عرض لأهم هذه المتطلباتيوفيما يل. وخصائص التنظيم بها

  اقتناع الإدارة العليا للمنظمة -1
دى  ناع ل د اقت تكاري،  يجب أن يوج ويق الاب ية التس نظمة بضرورة وأهم يا للم  الإدارة العل

ع غيرها من المنظمات، وفى نجاحها وتحقيق أهدافها        ي ف  يودوره الأساس   إن وجود .  المنافسة م
ناع ضرور      ذا الاقت ئة المناخ التنظيم    يه  لوجود ونمو هذا الابتكار، وتشجيعه، بل واعتباره ي لتهي

 . تراتيجيات المنظمةجزءاً لا يتجزأ من سياسات واس

يد ف   د دورات ف        يويف تكاري عق يا بالتسويق الاب ناع الإدارة العل ادة اقت ق أو زي ية  ي خل  التنم
تراك ف        ى الاش يا عل اء الإدارة العل جيع أعض وع، وتش ذا الموض ناول ه ة تت ندوات يالإداري  ال

رات الت    له آموضوع رئيس      يوالمؤتم أحد موضوعاتها، وآذلك توفير         ي تتناو ا أو آ  الدراسات   له
بحوث    ة، والابتكار ف   ي الت -المنشورة وغير المنشورة   -وال تكار عام ناول الاب  مجال التسويق ي تت

 .  هؤلاء الأعضاء للإطلاع عليهايعلى وجه الخصوص، والعمل على وصولها لأيد

دم وجود مثل هذا الاقتناع ينعكس سلبياً على التسويق الابتكاري، حيث قد                إن ع وبالطبع، ف
توقف   ند مجرد عدم تشجيعه وتهيئة الجو المناسب لنموه، بل قد يمتد إلى محاربة آل         لا ي  الأمر ع

 . من يفكر فيه تحت مبررات مفتعلة ظاهرها حق، ولكن يراد بها باطل

  تهيئة البيئة التنظيمية-2
ية إلى خصائص بيئة العمل داخل المنظمة، والت             ئة التنظيم  ي يمكن أن تستخدم ف   يتشير البي

يز    ن منظمة معينة، وغيرها من المنظمات  التمي وتتكون مثل هذه البيئة من عدد من العوامل أو . بي
ل ف يادة روح العم ثل س يكل التنظيم يالعناصر م رارات، واله اذ الق ية اتخ ريق، وآيف ، ي شكل ف

 . )2(والعلاقات، والولاء والانتماء، ونظم الحوافز والمكافآت

تكون مشجع           ية ل ئة التنظيم ئة البي ن بإدارة التسويق     إن تهي بل وبالإدارات الأخرى -ة للعاملي
نظمة  يد أفكار تسويقية جديدة و     -بالم ى تول هما من مأو وضعها موضع التطبيق، يعتبر متطلباً /  عل
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تكاري ويق الاب بات التس ل ف . متطل أة العم جيع ومكاف إن تش ثال، ف بيل الم ى س ريق، يفعل كل ف  ش
ن العامل  تماء بي ولاء والان ية روح ال أخذ ف   وتنم آت ت ز والمكاف ة للحواف م عادل ن، ووضع نظ  يي

 .  المنظمةيالاعتبار تمييز المبتكرين عن غيرهم، يعتبر ضرورة لتأصيل التسويق الابتكاري ف

ناع الإدارة العليا بالتسويق الابتكار            رجمة اقت تم ت ية أن ي نقطة أهم ذه ال برز ه  إلى واقع يوت

ناك بعض الإد           . يفعل  ر بالذآر أن ه يا الت    ومن الجدي ذا الاقتناع      يارات العل ثل ه ا م توافر لديه .  ي

 . )3( لا يدل على ذلكيولكن فحص واقع المناخ التنظيم

يد ف    ذا المجال عقد اللقاءات مع المديرين والعاملين بالمنظمة من وقت لأخر لإبراز             يويف  ه

ى البحث عن أفكار تسويقية جديدة، وعقد مس          تكاري، وتشجيعهم عل ية التسويق الاب ابقات يتم أهم

ز        م جوائ يها تقدي ية    -ف ة أو عين برز ف     -نقدي ذا المجال، وإنشاء بنك  ي لمن ي للأفكار ) أو حاضنة( ه

يل والدراسة، وتشجيع العمل ف                  تم إخضاعها للتحل دة، ي ريق إلى جانب      يالتسويقية الجدي  شكل ف

رد      يز الف يرة، واعتبار المنظمة مشارآ       يالعمل والتم يز السلطات بدرجة آب دم ترآ اً للمبتكر ، وع

ة نجاح وفشل الابتكار، وذلك حتى لا يتحمل المخاطرة وحده، وما شابه ذلك من المداخل              يف   حال

 .  مجال التسويقي الدافع للابتكار في تهيئة مثل هذا الجو التنظيمي تفيد فيالت

  التنسيق والتكامل بين الإدارات المهتمة بالأنشطة الابتكارية -3
تكاري ويق الاب ب التس تمة   يتطل ن الإدارات المه امل بي يق وتك ود تنس ى وج ل عل  العم

ويق   يها إدارة التس ا ف تكارية، بم طة الاب تكار الفن(بالأنش ذيآالاب م  ي ال ادة إدارة أو قس تولاه ع  ت

 ). الخ.. ، الي، والابتكار المR & Dالبحث والتطوير 

ل الت   ن المداخ تكامل م       يوم يق وال ذا التنس ثل ه يق م ا لتحق ذ به ن الأخ نظم   يمك ل ال دخ

Systems’ Approach     ثل د الأم ن الح أقل م غيل ب بدأ التش ثل م بادئ م يق م ، وتطب

Suboptimization . 
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ية لتبن       ائم الأساس ن الدع بر م ه يعت ة وأن ية، خاص ن أهم ب م ذا المتطل ا له ى م  يولا يخف

 .  بشكل عام Marketing Concept or Orientation )4(يوتطبيق المفهوم أو التوجه التسويق

دداً من الدراسات قد أشارت إلى هذه المتطلبات          ر بالذآر أن ع ذا، ومن الجدي الإدارية  -ه

ية   ي عدد من الدراسات التيفف.  سواء بشكل مباشر أو غير مباشر، وبدرجة أو بأخرى       - والتنظيم

ة   يتمت ف    تكار عام ات النابعة من داخل المنظمة، ضمن معوقات     )5( الاب ية المعوق راز أهم م إب ، ت

نالتف تكاري للمديري لوك الاب ير والس ب . ك نظمة آمتطل ناخ داخل الم ئة الم ية تهي ك أهم برر ذل وي

 . د وسيادة التفكير الابتكاري بهالوجو يأساس

دداً من الدراسات الت       إن ع ك، ف  تناولت موضوع التسويق الابتكاري قد أشارت بشكل يآذل

يرها ف              آأو ب  ية من حيث تأث ة والتنظيم  مجال أو أآثر من    ينجاح الابتكار ف   يخر للعوامل الإداري

ويق  الات التس ات يفف. مج ذه الدراس دى ه ية   )6( إح ل التنظيم رض العوام م ع زية، (، ت آالمرآ

المؤثرة على تطبيق الابتكار ) والرسمية، وتقسيم العمل، والتنوع، وتأييد الإدارة للتغيير والابتكار      

 & Rية التكامل بين البحث والتطوير وفى دراسة أخرى، تم تناول أهم. ي مجال البيع الشخصيف

D    ة، والتسويق ية  يخاصة ف  - من جه د وصل    . )7( من ناحية أخرى   - الشرآات اليابان ك، فق آذل

ر   تفصل بين نجاح وفشل المنتجات ي أجراها عن المتغيرات الت  ي الدراسة الت  يف  Cooper آوب

 . )8(الجديدة إلى أنها تتضمن عدداً من المتغيرات التنظيمية

 متطلبات خاصة بالمعلومات: ثانيا
ات، والت              بات الخاصة بالمعلوم دد من المتطل  يجب توافرها حتى يمكن الاستفادة      ييوجد ع

تكاري   ام     . من التسويق الاب رتدة، ونظ ات الم ات، والمعلوم ن المعلوم بات بأم ذه المتطل تعلق ه وت

 .  عرض لكل من هذه المتطلباتيوفيما يل. فرعى للمعلومات التسويقية

 يجود آلية أو نظام أمن و-1
 للمحافظة Security System ي أو نظام أمنMechanismيجب أن يوجد بالمنظمة آلية   

دم تسرب           تكاري، وضمان ع تعلقة بالتسويق الاب ى سرية المعلومات الم ذه  No leakageعل  ه
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تكار            يالمعلومات ف    ذا الاب راحل ه بكرة من م رحلة م هذا، وبصرف النظر عما إذا آان يوجد  .  م

 . بالمنظمة نظام معلومات تسويقية يتضمن مثل هذه المعلومات من عدمه

ذا التسرب يمكن أن يضر بشكل أو ب            خر بالمنظمة، خاصة وأن العديد من المنظمات آإن ه

ويقية   تخبارات التس تخدم الاس ن   Marketing Intelligenceتس ات ع ى معلوم ول عل  للحص

 .  مجال التسويقية بالابتكارات ف ذلك تلك المتعلقيبما ف-المنظمات المنافسة 

ذا، فإن على المنظمة اتخاذ آل ما من شأنه تأمين المعلومات المتعلقة بالتسويق الابتكاري     . ل

، وبالتسويق بصفة خاصة بأهمية  هذا المجال توعية المديرين والعاملين بالمنظمة عموماً   يويفيد ف 

ى سرية هذه المعلومات، وتضييق نطاق المع           عدد محدود  يرفة بالابتكار وحصره ف   المحافظة عل

راد      يرة لتقرير الأخذ به وتطبيقه  يخاصة ف   -من الأف راحل الأخ  وخضوع من يثبت تسريبهم - الم

يع الجزاء المناسب عليهم، والعمل على خلق ولاء قو           اءلة، وتوق ذه المعلومات للمس ثل ه  من يلم

 . قبل المديرين والعاملين بالمنظمة نحوها

  Feedbackمات المرتدة  توافر المعلو-2
تكاري ضرورة توافر المعلومات المرتدة عن نتائج تطبيق الابتكارات         يتطلب التسويق الاب

ذه المعلومات يجب أن تتصف بالخصائص الت      يوغن . التسويقية   يجب توافرها ي عن الذآر أن ه

 ). آالحداثة، والكفاية، والشمول، والتوقيت المناسب(المعلومات عموماً ي ف

ؤد  ذه المعلومات إل        يوي ثل ه ر م نظمة من تقييم نتائج التسويق الابتكاري    ى تواف ن الم  تمكي

ذا التقييم لاحقا         تائج ه تفادة من ن بار، والاس آذلك، فإنه استناداً إلى هذه المعلومات، . موضع الاعت

ه، أو     تعديلات ب راء بعض ال يم، أو إج تكار موضع التقي تخدام الاب ن اس توقف ع تم ال ن أن ي يمك

لات ف إدخ ن       يال تعدي تى يمك ك ح تكار، وذل ذا الاب لة به نظمة ذات الص رى للم طة الأخ  الأنش

 . الاستفادة منه لأقصى حد ممكن، أو غير ذلك من التصرفات والقرارات المماثلة
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  للمعلومات التسويقيةSubsystem ي نظام فرع-3
ام فرع ود نظ تكا يإن وج تعلق بالاب ا ي ل م ويقية خاص بك ات التس ويقية  للمعلوم رات التس

با      بر متطل تكاري        مهم يعت بات التسويق الاب إن وجود مثل هذا النظام يوفر    . اً من متطل وبالطبع، ف

ير من المعلومات        رتدة المشار إليها تحت بند         -الكث يها المعلومات الم ا ف  - السابق مباشرة) 2(بم

 . تكارات القرارات ذات الصلة بهذه الابي الاستراتيجيات، ومتخذيالمفيدة لواضع

ى           تم وضع ضوابط للدخول إل ه يجب أن ي  المعلومات المخزنة بهذا   Accessبالطبع، فإن

 .  نظام فرعى للمعلوماتي ذلك مثل أيالنظام، مثله ف

 متطلبات متعلقة بإدارة الأفراد المشتغلين بالتسويق: ثالثا
تكار         تعلق بالتسويق الاب يما ي تغلين بالتسويق ف راد المش دد من    تتطلب إدارة الأف ر ع ي تواف

 : يالعناصر أهمها ما يل

  لشغل الوظائفاً اعتبار القدرات الابتكارية شرط-1
إدارة     تلفة ب ائف المخ غل الوظ حين لش دى المرش تكارية ل درات الاب ر الق بار تواف يجب اعت

 .  الإدارةه والأساسية للعمل بهذالمهمةالتسويق بالمنظمة أحد الشروط 

و طرق لتحديد مدى توافر هذه القدرات لدى المتقدمين لشغل       ويتطلب الأمر وجود مقاييس أ    

ذه الوظائف    إذا توافرت لديها الخبرات -ويمكن للمنظمة أن تنشئ مثل هذه المقاييس أو الطرق       . ه

ك      ة لذل ارات اللازم ا تستخدمه المنظمات المماثلة ف   -والمه  ي هذا المجال، وذلك في أو تستعين بم

ا،             تاحة له ا إذا آانت م ة م تمد على المكاتب الاستشارية و      حال  يأو الخبراء المتخصصين ف  /أو تع

 . تطوير واستخدام هذه المقاييس والطرق

ن           د م نفها العدي رق يكت ذه الط ثل ه تخدام م ر واس ية تطوي ر أن عمل ر بالذآ ن الجدي وم

تعلقة بصحة أو صدق               ك الم ا تل تمادية  Validityالصعوبات أهمه  المقاييس، Reliability واع

 . م بالظروف المحيطة بتطبيقهاوالتحك
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ا، فإن نظام اختيار الأفراد الذين سيلحقون بالعمل بإدارة التسويق بالمنظمة يجب أن      وعموم

 . يتضمن هذا البعد المتعلق بالقدرات والمهارات الابتكارية

  نظام فعال للتحفيز على الابتكار-2
يز على الابتكار ف            ال للتحف ق يعتبر متطلبا أساسيا من تلك     مجال التسوي  يإن وجود نظام فع

 . الخاصة بإدارة الأفراد العاملين به

اً     كلا مادي نظام ش ذا ال أخذ ه د ي ية  (وق نقدية والعين ز ال تثنائية والحواف العلاوات الاس أو ) آ

يا  نويا أو أدب ية الت (مع يه الترق ق عل ا يطل يز، أو م هادات التم تقدير، وش هادات ال ب يآش  لا يترت

 .  مجال التسويق على الابتكار والإبداعيرتب، بحيث يتم تشجيع العاملين ف الميعليها زيادة ف

د يأخذ نظام التحفيز شكلاً سلبياً بالنسبة لمن لا يساهم فى الابتكار ف                    يومن ناحية أخرى، ق

ة ف         ه الأولوي دم إعطائ ثل ع  الترقيات أو المزايا النقدية والعينية عموماً، أو ما يمجال التسويق، م

 . من الأشكالشابه ذلك 

ذ     ويق، وال إدارة التس ن ب يد للعاملي يار الج ام الاخت إن نظ بع، ف أخذ فيوبالط بار ي ي  الاعت

اعد ف ن أن يس م، يمك تكارية لديه ارات الاب درات والمه ر الق يز يضرورة تواف ام التحف اح نظ  نج

 .  تحقيق أهدافه، والعكس صحيحيموضع الاعتبار ف

 ري مجال التسويق الابتكاي التدريب ف-3
ية ف  دورات تدريب ويق ب تغلين بالتس اق المش ا،  ييجب إلح تكاري عموم ير الاب ال التفك  مج

اراتهم ف       م ومه ية قدراته دف تنم ك به ه الخصوص، وذل ى وج تكاري عل ويق الاب ذا يوالتس  ه

 . المجال

ارية ف  ب الاستش ن الشرآات والمكات د م ناك العدي ر أن ه ر بالذآ ن الجدي ذا، وم الم يه  الع

 . )9(تقوم بإعداد وتنفيذ مثل هذه البرامج  ي التيالعرب
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ن    تابعة م نظمة بم ويقية بالم طة التس ن الأنش ئول ع ويق أو المس ر التس تم مدي ويجب أن يه

يحضرون مثل هذه الدورات التدريبية خاصة بعد الانتهاء منها، واستئنافهم العمل بالشرآة، وذلك        

 شكل أفكار يهم لأعمالهم، وانعكاس ذلك ف ممارستيلتحديد مدى استفادتهم من مثل هذه البرامج ف  

 . مجال التسويقيأو تطبيقات لأفكار ابتكاريه ف/ و

ر بالذآر أن إحدى الدراسات             ذا، ومن الجدي  أآدت على إمكانية تحقيق المنشآت  ي الت )10(ه

ك يتطلب                            ى أن ذل د أشارت إل وارد البشرية، ق ية الم يزة التنافسية عن طريق تنم ضمن ما  -للم

به تكارية     - يتطل ية والاب درات الإبداع ات والق ن الطاق نة م تفادة ممك يق أقصى اس  ضرورة تحق

راد  ابقة مباشرة          . للأف ثلاثة الس رى المؤلف أن العناصر ال  تحقيق ييمكن أن تساهم ف) 1،2،3(وي

ذ   ويق، وال ن بالتس تكارية للعاملي درات الاب ات والق ن الطاق تفادة القصوى م ذه الاس ن أن يه  يمك

ى ت نعكس عل إحدى     ي ويق آ يفة التس ا يخص وظ تعلق بم يما ي ية ف يزة التنافس ذه الم ثل ه يق م حق

 . الوظائف الأساسية للمشروع أو المنشأة

 متطلبات متعلقة بجدوى وتقييم الابتكارات التسويقية: رابعا 
11( الكثير من الحالات يتطلب التسويق الابتكاري استثمارات ومبالغ ضخمة        يه ف  ـنظراً لأن  

د أ     ) رار بشأن وضع ابتكار معين أو ابتكارات            ، فلا ب اذ ق بل اتخ ناك دراسات جدوى ق ن تكون ه

يذ، خاصة وأن المخاطرة المرتبطة بالتسويق الابتكاري تكون عالية ف         نة موضع التنف  العديد يمعي

من المنتجات الجديدة تفشل    % 80 يفعلى سبيل المثال، من المتعارف عليه أن حوال       . من المواقف 

 .  الأسواقيف

 مجال التسويق، وذلك يومن ناحية أخرى، يجب أن يتم تقييم نتائج تطبيق الابتكار المعين ف         

 . لتحديد ما إذا آان قد حقق النتائج المرجوة منه

يما يل تكارات    يوف دوى الاب ة ج ن دراس ل م ى آ راعى ف ا يجب أن ي  عرض مختصر لم

 . التسويقية، وتقييم نتائجها، آمتطلبين أساسيين من متطلباته
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  دراسة جدوى الابتكارات التسويقية -1
 .  دراسة جدوى الابتكارات التسويقيةي ف- على الأقل -النقطتين التاليتين يجب مراعاة 

  الاستعانة بالمتخصصين -أ
د من الاستعانة بالخبراء المتخصصين ف     ا  يلا ب ، ودراسات جدوى   مجال دراسات الجدوى عموم

تكارات ى وجه الخصالاب راد التسويقية عل انوا خبراء أف ون اًوص، سواء آ ابهم أو يعمل ون لحس  يعمل

 .  هذا المجاليضمن الهيئة الاستشارية للشرآات والمكاتب المتخصصة ف

وقد يعارض البعض الاستعانة بهؤلاء الخبراء المتخصصين بحجة أن دراسة الجدوى ينفق         

ير    يها الكث رد المنطق  . عل صحيحا، فإن الاستعانة بمثل  على ذلك، أنه حتى وإن آان ذلك يولكن ال

ير من المخاطر الناتجة عن المض             نظمة الكث د يجنب الم  ي الأخذ بابتكار تسويقي قدماً فيهؤلاء ق

م يفشل لسبب أو           ن، ث ك، يجب أن يتم إجراء نوع من تحليل التكلفة والعائد ف         . خر لآمعي  هذا يلذل

براء المتخصصين             ثل هؤلاء الخ تعانة بم تم الاس ف، بحيث ي -إذا آانت تكلفة ذلك تتساوى  الموق

ل    ى الأق م مقي             -عل تعانة به توقع من الاس ائد الم ع الع اً ا م  ي بالتكاليف الناتجة عن فشل الابتكار ف س

 . حالة عدم الاستعانة بهم

إن دراسة الجدوى الت       ثل هؤلاء المتخصصين قد تكون     يوبالطبع، ف يها بم تعانة ف تم الاس  ي

ر لإج   تاج الأم د يح ريعة، وق ف   مختصرة وس بقاً للموق ك ط تعمقة، وذل يلية وم ة تفص راء دراس

 . الخاص بالتسويق الابتكاري موضع الاعتبار

  إدراك أهمية الوقت -ب
ت ف ية الوق ل يإن إدراك الإدارة لأهم ن العوام بر م ات يعت ذه الدراس از ه ة إنج  المهم

وب، حيث   نها بالشكل المطل تفادة م ل فإللاس تغراق وقت طوي ة ين اس ان خاصة - الدراس إذا آ

برر يذآر      دون م ى المنظمة لتطبيق الابتكار التسويق              -ب نة عل نى ضياع فرصة ثمي د يع  ي وجني ق

 . ثمار هذه العملية
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رع فيولا يعن ك التس يس   ي ذل ون ضرره ل ن أن يك ك يمك ات، لأن ذل ذه الدراس از ه  إنج

يح الفرصة  ث يت ولا، بحي از معق ذا الإنج ون وقت ه و أن يك ا المقصود ه ير، وإنم أة باليس  للمنش

ية آبيرة، آما أن المنافسين لا يدخرون وسعا             يز بديناميك نه، خاصة وأن الأسواق تتم تفادة م للاس

 يتم دراسته، بل قد ي لذلك الذ  ل التوصل إلى ابتكارات تسويقية، قد يكون من بينها ابتكار مماث           يف 

 . يكون هو نفسه

  تقييم الابتكارات التسويقية -2
تكار التس        يق الاب د تطب ك ف     يويقبع يمه، وذل توقعاً من     ي، يتطلب الأمر تقي ان م ا آ  ضوء م

 . نتائج، وما تحقق منها بالفعل

ذه          يم ه ية التقي  تطوير واستخدام -خرآ مجال ي أي عملية تقييم فيمثلها مثل أ  -وتتطلب عمل

  : يومن أمثلة هذه المعايير ما يل. عدد من المعايير

 .قية للمنظمة الناتجة عن تطبيق الابتكار المبيعات أو الحصة السوينسبة الزيادة ف �

 .  عدم رضاء العملاء- درجة رضاء يالتغيير ف �

 ). منها(مقارنة بالعائد منه ) للابتكارات(التكلفة الفعلية للابتكار  �

 .  ترجع إلى الابتكاري الأرباح التينسبة الزيادة ف �
ذ   � ير ال نظمة      يالتغي ية للم ى الصورة الذهن يجة لتبن  Corporate Image طرأ عل  يآنت

 . وتطبيق الابتكار

أة      تكار بالمنش رى للاب الات الأخ ر أن المج ر بالذآ ن الجدي ذا، وم ثل   -ه ك م ى ذل ثلها ف م

تكار ف ويقيالاب د أن   - التس نظمة، لا ب ل بالم تكار آك ل إن الاب يم، ب ية التقي د أن تخضع لعمل  لاب

 .)12(يخضع لمثل هذه العملية

يم           ية التقي  غيره من  ي مجال التسويق الابتكاري أو ف     ي سواء ف   ولكن يجب ملاحظة أن عمل

أة آكل ليست سهلة، ويعترضها الكثير من المشاآل، لعل أهمها             ى مستوى المنش المجالات أو عل
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تكار   ر الاب ن أث ل بي عوبة الفص ير-ص ى الأداء -آمتغ يرات Performance عل ر المتغ ، وأث

 . الأخرى على ذلك الأداء

 متطلبات متنوعة: خامساً
نا  تكار التسويق         ه بات الاب دد من متطل .  يمكن أن يطلق عليها متطلبات متنوعة      ي، والت يك ع

  : عرض مختصر لهذه المتطلباتيوفيما يل

  والاستعداد للتعامل معها ي توقع مقاومة الابتكار التسويق-1
ادة تكون هناك مقاومة للابتكار التسويق            ه ع  فيجب - مجال المنتجاتيخاصة ف  -ينظراً لأن

 . كون لدى الإدارة القدرة على توقع مثل هذه المقاومة، والاستعداد للتعامل معهاأن ي

 : وقد تأتى هذه المقاومة من مصدر من المصدرين التاليين أو منهما معاً 

  من داخل المنظمة نفسها -أ
أتى من أفراد معينين                     ة من إدارات أخرى بخلاف إدارة التسويق، أو ت ذه المقاوم أتى ه وت

 .  داخل إدارة التسويق أو من خارجهاسواء من

ن الأسباب الت     د م ناك العدي نها   يوه ة م ذه المقاوم د تكون وراء ه تم  أ:  ق ا ي تكار ربم ن الاب

نة     داً لإدارة معي ثل تهدي ه يم ى أن ه عل ية (إدراآ تاج أو الإدارة الفن إدارة الإن ن )آ راد معيني ، أو لأف

يد       ا الأداء التقل بط نجاحهم ب  ي التسويق أو خارجها، أو أن الابتكار التسويق      سواء داخل إدارة     يرت

ثل نقل راد  ةيم ع بأف نظمة، أو يدف يز عن الإدارات الأخرى بالم ث تتم ويق بحي يرة لإدارة التس  آب

 . معينين إلى مراآز ومناصب أعلى، بل وربما دخل أعلى، أو ما شابه ذلك من الأسباب

  من خارج المنظمة -ب
ة من خارج المنظم       يوتأت  ة من المستهلكين بصفة أساسية، حيث يقاوم المستهلكون     المقاوم

 . )13(خرلآمثل هذا الابتكار لسبب أو 
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تهلكين ر ة المس باب مقاوم ن أس اؤهموم اتهم  ض ية ، أو اتجاه تجات الحال ن المن  ع

ويقية الحالية للمنظمة بشكل عام ، أو عدم الرغبة فى تجربة         و الممارسات التس ية نح الإيجاب

 .  ما يكون محفوفاً بالمخاطرة ، أو غير ذلك من الأسباب عادةيالجديد الذ

ة سواء من داخل أو خارج المنظمة، وإنما لا بد أن تكون               يولا يكف   ذه المقاوم ثل ه ع م  توق

ة    ذه المقاوم دة ه ة أو ش ع درج ى توق درة عل دى الإدارة الق د مصدرها أو  -ل ى تحدي افة إل بالإض

 . وب المناسب أو الأساليب المناسبة للتعامل معها وتحديد أسبابها، واستخدام الأسل-مصادرها

  مجالات التسويق الابتكاري ي التوازن ف-2
توازن ف         راعى ال  مجالات التسويق الابتكاري، وعدم الترآيز على مجال معين    ييجب أن ي

 . من مجالات التسويق أو عنصر معين من عناصره دون المجالات أو العناصر الأخرى

راجعة المؤلف ل      بحوث الت     إن م  مجال التسويق الابتكاري، قد أدت  ي تمت ف   يلدراسات وال

تنتاج بأن الغالبية العظمى منها قد تناولت الابتكار التسويق      ى الاس  مجال المنتجات، بينما لم ي فيإل

ر    تمام يذآ يه ف     . تحظ المجالات الأخرى باه ار إل توازن المش ود ال دم وج ك ع ا يعكس ذل  يوربم

ع العمل    ك، حي    يالواق ى عنصر المنتج، دون العناصر الأخرى            إث   آذل ادة عل يز يكون ع ن الترآ

 . يللمزيج التسويق

إن تاريخ المنتجات الجديدة يشير إلى أن أآثر من                 ره، ف ا سبق ذآ  يمنها تفشل ف% 80وآم

تكار ف       . الأسواق  ك بالاب ة ذل ترويج، يتضح أن معدلات         يوبمقارن  مجالات أخرى آالتسعير أو ال

 .يرر ذلك الترآيز على عنصر المنتج من عناصر المزيج التسويقوقد يب. فشلها أقل

 Diversification مجالات التسويق الابتكاري يعنى التنوع يويرى المؤلف أن التوازن ف    

ية      يف رة الكل ة المخاط يل درج ى تقل ك إل ؤدى ذل ويقية، وي تكارات التس رة للاب ات المخاط  درج

ه    بطة ب ذه العم       أويمكن   . المرت ى ه ق عل ية إدارة حافظة     ن يطل  الابتكارات  Portfolio) محفظة(ل

 . التسويقية
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 :  إدراك أهمية عنصر الوقت -3
باطأ ف            ت، وألا تت ية عنصر الوق ة لأهم  تطبيق ما أسفر عنه ييجب أن تكون الإدارة مدرآ

ك قبل أن يؤد         تكاري، وذل  التأخير إلى فشله أو التقليل مما تجنيه المنظمة من وراء     يالتسويق الاب

 .  هذا المجال، تمكنت من تحقيق فوائد أآثري وقائدة فةفكلما آانت المنظمة سباق. خذ بهالأ

نظمة على أن تكون سباقة وقائدة ف         نى حرص الم  وتطبيق التسويق الابتكاري ي تبنيولا يع

ا المقصود            يالتسرع ف    ع دراسة جدواه، وإنم ك م تعارض ذل ية، ولا ي ذه العمل لا تستغرق هذه أ ه

ت   ية وق ذ    العمل د ال ى الح لاً إل ات الأوان    ياً طوي د ف  بالنسبة للاستفادة المرجوة Too Late يكون ق

 . منه

يها          ق عل ن أن يطل ا يمك د م رورة تواج ابق ض رض الس د الع ويق   "ويؤآ بات التس متطل

تكار  ؤد      ي، والت  "يالاب ا ي ادة م  -بل إلى استحالة- الافتقار إلى واحد أو أآثر منها إلى صعوبة    ي ع

يقه    يه وتطب دداً من الملاحظات الت        . تبن ناك ع يد أن ه  الاعتبار، والمتعلقة بهذه ي يجب أخذها فيب

 : يالمتطلبات، وهى على النحو التال

. فقد تكون هناك متطلبات أخرى  . قد لا تعتبر المتطلبات السابق عرضها على سبيل الحصر           - 1

بات الت             ى المتطل نظر إل ك، يمكن ال ان الحال آذل إذا آ ذ  يف ا الفصل على أنها   يتضمنها ه

بات ضرورية    ية    Necessaryمتطل  الشرآات ي لتبن Not Sufficient ولكن ليست آاف

يقها للتسويق الابتكاري    ويمكن التوصل لما إذا آان هناك متطلبات أخرى من عدمه   . وتطب

 هذا المجال أو العكس،     يعن طريق إجراء مزيد من الدراسات لمنظمات أعمال نجحت ف          

ى ا     يز عل ع الترآ ك، والت    م بطة بذل يرات المرت  يمكن النظر إليها آمتطلبات بالمعنى يلمتغ

 .  هذا الفصليالمستخدم ف

د يكون بعض هذه المتطلبات غير مقتصر على التسويق الابتكاري، وإنما يعتبر متطلبات          - 2 ق

اً، ولا يعد ذلك غريب   ). الخ.. تمويل، أفراد، إنتاج    ( المجالات الأخرى بالمنشأة     يللابتكار ف 

تكار ف    إحيث    ره لا يختلف من مجال لأخر، وإنما يكمن الاختلاف ف    ين الاب  مجال ي جوه

يق  ، يمكن اعتبار هذه المتطلبات ضرورية، ولا بد من العمل على توفيرها   يوبالتال . التطب
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 ي قد تكون أساسية لكي مع إدخال التعديلات الت   -بخلاف التسويق - المجالات الأخرى      يف 

 .  طبيعة المجال المعين موضع الاعتباريتلاءم المتطلب مع

راجعة الت     - 3 ى الم ذا الفصل عل تمد ه بحوث والكتب الت    ي اع ا المؤلف للدراسات وال ام به  ي ق

فقد  وبالإضافة إلى ذلك،  . تناولت الابتكار بصفة عامة، والتسويق الابتكاري بصفة خاصة       

ى الملاحظات الشخصية للمؤلف للممارسات ا  ذا الفصل عل تمد ه ن اع دد م ويقية لع لتس

واء ف ال س نظمات الأعم تكار ي  أو في الوطن العربيم تعلق بالاب يما ي ية ف دول الأجنب ال

بار، فضلا عن المعلومات الت          ي حصل عليها من خلال العمل آمدير تنفيذ    يموضع الاعت

 .  مجالات متنوعةي تمت لمنظمات تعمل في عدد من الاستشارات التيأو خبير تسويق ف

ذا الفصل من معلومات على أنه محاولة لإلقاء الضوء على          يمكن    - 4 ا تضمنه ه ى م نظر إل  ال

تكاري ويق الاب بات التس ات  . متطل ن الدراس د م ى العدي تاج إل ذا الموضوع يح ير أن ه غ

ن           ين والأآاديميي ل الممارس يد آ ن أن تف تائج يمك ى ن ول إل بلورته، والوص بحوث ل وال

 . )14(المهتمين بهذا المجال

 مرهون بوجود العديد من العناصر    يالقول، فإن تبنى وتطبيق التسويق الابتكار     وخلاصة  

يرات الت     يها         يأو المتغ ق عل بات التسويق الابتكاري   " يمكن أن يطل لذا، فإن على المنظمة   ". متطل

 .  أن تعمل أولاً على توفير مثل هذه المتطلبات- بالتسويق الابتكارييأ - الأخذ به ي ترغب فيالت
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 ة للمناقشةأسئل
 

بات التسويق الابتكاري، وهل يمكن أن               - 1  يوجد التسويق الابتكاري ف ي وضح المقصود بمتطل

بعض ا       ها دون ال ود بعض بات أو بوج ذه المتطل يع ه ود جم دون وج ا ب نظمة م ر؟ لآم خ

 ولماذا؟ 

 

ير متطلبات التسويق الابتكاري ف      - 2 ا بتوف نظمة م دأت م  عدم  ذلكي وقت معين، فهل يعني إذا ب

 خر؟ ولماذا؟ لآحاجة هذه المنظمة إلى مراجعة هذه المتطلبات من وقت 

 

ى أ   - 3 راد العاملين بالتسويق تعتبر على درجة       ي إل إدارة الأف تعلقة ب بات الم رى أن المتطل د ت  ح

بات التسويق        ن متطل الأنواع الأخرى م بات ب ذه المتطل ة ه ا علاق ية؟ وم ن الأهم ية م عال

 الابتكاري؟  

 

ير الت              م   - 4 يمه؟ وهل المعاي تكاري وتقي ن دراسة جدوى التسويق الاب رق بي  ي تستخدم ف يا الف

 .  التقييم؟ اشرحي تستخدم في نفسها التيدراسة الجدوى ه

 

ذ    - 5 اس ال ا الأس ى أنه ية عل ة والتنظيم بات الإداري ى المتطل نظر إل د ي واع  ي ق يه الأن تند إل  تس

 هل توافق على ذلك أم لا؟ ولماذا؟ . الأخرى من متطلبات التسويق الابتكاري

 

ة الت    - 6 واع المقاوم تلف أن ى مخ ياً عل ن القضاء نهائ ل يمك ثر ي ه ر ع ف حج ريق ي فة تق  ط

 التسويق الابتكاري؟ ولماذا؟ 

 
ام            - 7 ود نظ ن وج تكاري ع ويق الاب تعلقة بالتس ويق الم بحوث التس ام ل ود نظ نى وج ل يغ  ه

 من التسويق الابتكاري؟ ولماذا؟ أى -للمعلومات يمكن من الاستفادة منه 
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بات أو صعوبات                       " - 8 ا عق ى أنه تكاري عل بات التسويق الاب ر متطل دم تواف ى ع نظر إل يمكن ال

ول دون  ودهتح نه ف وج تفادة م نظماتي والاس ة   ".  الم حاً وجه بارة موض ذه الع اقش ه ن

 . نظرك

تكاري تضمن بالضرورة نجاح         وإن مجرد وج     " - 9 بات التسويق الاب ه وتحقيق الأهداف د متطل

 هل توافق على هذه العبارة أم لا؟ ولماذا؟ " المرجوة منه
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 يهوامش ومراجع الفصل الثان
 

  : ي المرجع التالي وردت فيتم إعداد هذا الشكل استناداً إلى المعلومات الت 

ة، - و جمع افظ أب يم ح تكاري ف" نع ويق الاب بات التس اليمتطل نظمات الأعم ، " م

تجديد ف      مطبوعات مؤت   داع وال  مواجهة تحديات القرن    ي الإدارة العربية ف   يمر الإب

اد  2000 نوفمبر   8-6( والعشرين، المنظمة العربية للتنمية الإدارية، القاهرة        يالح

 . 29-1ص ص ) م

 )1(  

زيد من المعلومات عن البيئة التنظيمية وعناصرها أو مكوناتها،            ى م للحصول عل

 : يمكن الرجوع إلى
 )2(  

يد متول ي متول  ى أداء الإدارة     "، يالس رها عل ية وأث ئة التنظيم ائص البي خص

ية  ده : الجامع ز بج بد العزي ك ع ة المل ى جامع ية عل ة تطبيق ية ، "دراس ة العلم المجل

بحوث والدراسات التجارية    ، آلية التجارة وإدارة الأعمال، جامعة حلوان، المجلد  لل

 ).م1988(، العدد الثالث، يالثان

-

تنت  واء  اس يا س ن أعضاء الإدارة العل دد م ع ع اءات م ن خلال لق ك م ج المؤلف ذل

 . بجمهورية مصر العربية أم بالدول العربية

 )3(  

  )4(  : راجع فى ذلك أحد مراجع التسويق مثل  

- Philip Kotler, Marketing Management, 8th ed. (Englewood 

Cliffs, New Jersey : Prentice - Hall Inc. 1997). 
 

يم حافظ أبو جمعة،        : ، الإمارات العربية المتحدة  يدب(،  أساسيات وإدارة التسويق  نع

 )م1999دار القلم للنشر والتوزيع، 

-

- . مرجع سبق ذآرهمحمود صادق بازرعة،  

ر عقيل  ان العبدليعم ر، ي وقحط د الغدي ويق ، وحم بادئ التس تكامل، : م ل م مدخ

 ).م1994لنشر والتوزيع، دار زهران ل: عمان،الأردن(

-

  )5(  : أنظر على سبيل المثال  

تكاري لدى المديرين         "هدى صقر،       ير والسلوك الاب ات التفك  مجلة الإدارة ،  "معوق

 .36-6 ص -، ص )م1993أآتوبر (

-
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- Judith J.Marshall and Hairre Vredenberg, "An Empirical 
Study of Factors Influencing Innovation Implementation in 
Industrial Sales Organizations," Journal of the Academy of 
Marketing Science, Vol. 20, No.3 (1992), pp. 205-215.  

 )6(  

- Michael X. Song and Mark E. Parry, "R & D - Marketing 
Integration in Japanese High - Technology firms: Hypotheses 
and Empirical Evidence", Journal of the Academy of 
Marketing Science, Vol. 21, No. 2 (1993), pp. 125-133. 

 )7(  

- R.G. Cooper, "The Dimensions of Industrial New Product 

Success and Failure", Journal of Marketing, Vol. 34, No.3 

(1979), pp 93-103.  

 )8(  

ارية        ب الاستش رآات والمكات ذه الش ثلة ه ن أم ة    "م ى الهندس رب ف براء الع الخ

يم" (والإدارة ية، و ) ت ر العرب ة مص عودية وجمهوري الأردن والس ة "ب المجموع

ط  رق الأوس ارية للش يج" (الاستش ية  )م برات المهن ز الخ ية، ومرآ دار العرب ، وال

 ). بميك(

 )9(  

د الخزرج   الد محم د وخ د زاي ادل محم ى   "،يع بيل إل رية الس وارد البش ية الم تنم
يزة التنافسية      يق الم د المؤتمر السنو      "تحق  للعلوم الإدارية، منظمات    ي الثان  ي، مجل

ال ف  دة يالأعم تحديات الجدي ة ال ى والأداء العالم :  مواجه ة يالأداء المحل ، جامع
اد      ية الإدارة والاقتص تحدة، آل ية الم ارات العرب بر 18-16(الإم ، )م1997 نوفم

 . 114-104ص -ص

)10( 

ذه     به ه ا تتطل ويقية، وم تكارات التس ض الاب ن بع ات ع ى معلوم ول عل للحص
تكارات    تجات    يخاصة ف   -الاب تثمارات ضخمة، يمكن الرجوع        - مجال المن  من اس

 : إلى 

)11( 

ة،           و جمع افظ أب يم ح ، مجلد المؤتمر   " مجال التسويق  ينماذج واقعية للابتكار ف   "نع
و  ي الثان  يالسنو  ال ف     للعل نظمات الأعم ة، م ة التحديات الجديدة يم الإداري :  مواجه

ى والأداء العالم  ية الإدارة     يالأداء المحل تحدة، آل ية الم ارات العرب ة الإم ، جامع
 . 318-309ص  -، ص)م1997 نوفمبر 18-16(والاقتصاد 

-
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 )12( : أنظر على سبيل المثال 

- Joe Tidd, C. Driver, and P.Sannders "Linking Technological, 

Market and Fianancial Indicators of Innovation", Economics 

of Innovation and New Technology, No. 4 (1996), pp. 155-

172.  

 

- J. Kay, Foundations of Corporate Strategy: How Businesses 

Add Value (Oxford, U.K: University Press, 1993).  

 

- Pam Scholder Ellen, William O. Vearden, and Subhash 

Sharma, "Resistance to Technological Innovation: An 

Examination of the Role of Self - Efficacy and Performance 

Satisfaction", Journal of the Academy of Marketing 

Science,Vol. 19, No.4 (1991), pp. 297-307.  

)13(  

- ى مجال متطلبات التسويق الابتكاري،               ية ف ار لموضوعات بحث ى أفك للحصول عل

 : يمكن الرجوع إلى

)14( 

- تكاري فى منظمات الأعمال،           بات التسويق الاب ة، متطل و جمع افظ اب يم ح مرجع نع

 . سبق ذآره
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 الثالفصل الث
 عملية التسويق الابتكاري وإدارتها

 
 مقدمـة 

ية        ه عمل ى أن تكاري عل ويق الاب ى التس نظر إل ب ال رف   Processيج ل أو تص يس عم  ول

Action  .       تائج الهامة منها نظرة عدد من الن ذه ال ى ه أن التسويق الابتكاري يمر بعدد : ويترتب عل

تم ف        ذه المراحل ت تاب يمن المراحل أو الخطوات، وأن ه ن وبشكل منطق     ت ، وأن يع أو تسلسل معي

لب        يالخطأ ف    ر س تج عنه أث ذه المراحل ين ى المراحل التالية   ي مرحلة من ه وبالطبع، آلما آان ( عل

، وأن ناتج ) على المراحل اللاحقة لهذه المرحلة أآبري مرحلة مبكرة، آلما آان أثره السلبيالخطأ ف   

Outcome رج ثل   Output أو مخ رحلة يم ل م لاً آ ا، وأن   ي فInput مدخ ة له رحلة اللاحق  الم

يق الإدار   د وأن تخضع للتطب تكاري لاب ويق الاب ية التس يق  ي، أيعمل ن تحق تى يمك ا ح تم إدارته  ي

ية ف   اءة والفعال ذه الإدارة ه    يالكف ل إن ه ية، ب ذه العمل ويق     ي ه ية التس ن عمل تجزأ م زء لا ي  ج

 . الابتكاري

ق ع                  ا يمكن أن يطل دم وجود م رغم من ع ى ال ية التسويق         وعل يه لعمل تفق عل وذج م يه نم ل

تابات الت  ات والك بحوث والدراس راجعة ال ا، إلا أن م تكاري وإدارته ال ي تمت فيالاب ذا المج  ه

يه                      ق عل وذج يمكن أن يطل ى نم نها التوصل إل تج ع .  هذا المجاليف" نموذج مقترح"يمكن أن ين

نموذج ف        ذا ال تعانة به دى المسئول   يويمكن الاس م ل يق الفه ين بالشرآات والمؤسسات المختلفة  تعم

ذ  تكاري، والتسلسل ال ويق الاب ية التس ية،  يلعمل ن ناح ية م ذه العمل ة له اد الإداري ه، والأبع تم ب  ت

اليب أو الطرق الت           بعض الأس زويدهم ب  يمكن الاستعانة بها لضمان أن تتم هذه العملية بشكل       يوت

 .سليم من ناحية أخرى

 ها عملية التسويق الابتكاري وإدارت
يما يل    ذ            يف ا، وال تكاري وإدارته ية التسويق الاب  يتضمن اقتراح نموذج لهذه    ي عرض لعمل

ية  ية تقديم             .  العمل يها لعمل تعارف عل راحل الم اد بالم نموذج بالاسترش ذا ال ى ه م التوصل إل د ت وق

دة للسوق، حيث         تجات جدي ثر من مرحلة منها   إمن  يمكن أن تتضمنها عملية -وليس جميعها-ن أآ
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تكاري، وذلك بصرف النظر عن المجال التسويق        التس   العرض  يثم يل . موضع الاعتبار ي  ويق الاب

 .  يتضمنها هذا النموذجيمناقشة لكل من الخطوات الت

 : )1(نموذج مقترح لعملية التسويق الابتكاري 
 . عملية التسويق الابتكاري وإدارتها) 3/1(يصور النموذج المبين بالشكل رقم 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 )3/1(شكل رقم 

 نموذج مقترح لعملية التسويق الابتكاري وإدارتها

 
راحل       من م تكاري تتض ويق الاب ية التس كل أن عمل ذا الش ن ه وات(ويتضح م تة ) خط س

يق الإدار       ع للتطب وات تخض ذه الخط ن ه وة م ل خط ا أن آ ية، آم يما يل . يأساس رض يوف  ع

 
 إدارة

 ار الابتكارية توليد الأفك 1  

المبدئية للأفكار ) التصفية(الغربلة  2  

 ) الابتكارات(تقييم الأفكار  3  

 ) الفكرة(اختبار الابتكار  4  

 تطبيق الابتكار   5  

 تقييم نتائج التطبيق    6  
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 لكل من هذه   ياتها، يليه عرض تفصيل   مختصر لكل من مراحل عملية التسويق الابتكاري، وإدار         

 . المراحل والأبعاد الإدارية لها

 عناصر النموذج المقترح
يق    ع للتطب يعا تخض ا جم تكاري، وأنه ويق الاب راحل التس ترح م نموذج المق من ال يتض

 .  عرض مختصر لما يتضمنه النموذج المقترح من عناصريوفيما يل .يالإدار

 بتكاري مراحل عملية التسويق الا:  أولاً
  توليد الأفكار الابتكارية -1

تكارية      ار الاب يد الأفك رحلة تول تكاري بم ويق الاب ية التس بدأ عمل ذه   . ت ون ه ن أن تك ويمك

 .من منتج وسعر وترويج وتوزيعي  من العناصر الأساسية للمزيج التسويقي أيالأفكار ف

 المبدئية للأفكار) التصفية( الغربلة -2
رحلة يتم الا      ذه الم ى ه  لبعض الأفكار الابتكارية المتعلقة بالتسويق، بحيث يستبعاد المبدئوف

 . لا تخضع للمرور بالمراحل التالية، وذلك استناداً إلى عدد من المعايير أو الأسس

 ) الابتكارات( تقييم الأفكار -3
ى هذه المرحلة يتم تقييم الأفكار    ة ء من التفصيل، بحيث يتحدد ما للفكريبش) الابتكارات(وف

ك ف        يها، وذل ا عل ير أو الأسس، بحيث يمكن ف           يوم دد من المعاي  نهاية المرحلة الحكم ي ضوء ع

ار ذات جدوى                ذه الأفك ا إذا آانت ه ى م  من عدمه، ويتم استبعاد تلك الأفكار غير      Feasibleعل

ة  ار الأخرى ذات الجدوى، بحيث تنتقل إلى المرحلة              -خر لآلسبب أو    -المجدي ى الأفك اء عل  والإبق

 . اليةالت

 ) الفكرة( اختبار الابتكار -4
لتحديد ما إذا آان يمكن تطبيقها ) الفكرة( للابتكار  Test هذه المرحلة عملية اختبار      يوتتم ف 

ه ن عدم ذ. م تكار ال إن الاب بع، ف ى  يوبالط اء عل تم الإبق نما ي تبعاده، بي تم اس يق ي  لا يصلح للتطب

 . تالية تنتقل إلى المرحلة اليالابتكارات الأخرى، والت
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  تطبيق الابتكار-5
يق الفعل   تكار موضع التطب ه وضع الاب اط  يويقصد ب ة النش ية لممارس ئة الفعل ى البي ، وف

 . رتبط بها الابتكاري ي أو الأنشطة التسويقية التيالتسويق

  تقييم نتائج التطبيق -6
تكار، والسماح بفترة زمنية آافية لتطبيقه، يتم تقييم النتائج         يق الاب د تطب  ترتبت على يالتبع

ك، والت  يط  يذل لبية أو خل ية أو س ون إيجاب د تك ن  اً ق ن الاثني لب ( م ها س ر  يبعض بعض الأخ  وال

م على الابتكار ومدى نجاحه          )يإيجاب  ويرتبط بهذه الخطوة التوصل إلى عدد     . ، بحيث يمكن الحك

به أو عدم عمله                       ا يجب تجن تعلق بم يما ي تفادة سواء ف دروس المس جب عمله  أو ما ي Don'tمن ال

Doأو تقليل احتمال فشلهي، حتى يمكن زيادة احتمال نجاح الابتكار التسويق  . 

 إدارة عملية التسويق الابتكاري: ثانيا
تكاري     أنه ف  -إن التسويق الاب ك شأن أ يش  مجال من المجالات الوظيفية ي أي ابتكار في ذل

ل ويجب أن يتم إدارته، وذلك على الرغم مما قد              -للمشروع  ن، ب  يبدو من صعوبة إدارته لما    يمك

أآد            دم ت يد وع ه من تعق د من المشاآل المتعلقة بكل من توليد وغربلة الأفكار        . يتسم ب ناك العدي فه

تكارات ( يقه ف    )الاب ن لتأييد وتبن        ي، وتطب ناع الآخري تلفة، وإق  مثل هذه ي المجالات التسويقية المخ

ة، و  ترة طويل تخدامه لف تكار واس بول الاب تكارات، وق اآل الاب ن المش ك م ير ذل ذه . غ وتنصب ه

 . الإدارة على عملية التسويق الابتكاري ذاتها

ن هناك اختيارات إإن المراحل المختلفة لعملية التسويق الابتكاري تتطلب إدارة فعاله حيث          

تم   ب أن ت رارات (يج اذ ق ن     ) اتخ يق بي ية التنس تخدامها، وآيف ية اس وارد وآيف تحديد الم تعلق ب ت

أنها      تكار           يف الأنشطة ش ية اب تلفة لأى عمل راحل المخ ك شأن الم ك، فإن مراحل عملية  . )2( ذل آذل

التسويق الابتكاري تحتاج إلى أداء وظيفة أو أآثر من وظائف الإدارة من تخطيط وتنظيم وتوجيه           

 . ورقابة

ثال، ف        ى سبيل الم تاج الأمر إلى تحديد آيفية توليد الأفكار،                يفعل ار يح يد الأفك رحلة تول  م

تى    تكارية           وم ار الاب ك، ومصادر الأفك تم ذل ، ومن المسئول عن هذه     ) أداء وظيفة التخطيط    يأ(ي
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تراك     كل الاش ارآين، وش ن المش ل م لطات آ يها، وس ترك ف ن يش رحلة، وم يفة يأ(الم  أداء وظ

يم ترآين ف      )تنظ ى المش ن وإل ات م ل المعلوم اليب نق يزهم    ي، وأس ية تحف رحلة، وآيف ذه الم  ه

ن المسئو   ا، وم يادتهم  لإنجازه يفة التوجيه يأ(ل عن ق ير الت  ) أداء وظ ا المعاي يراً، م تم ي، وأخ  ي

 آان ي قد تمت بالشكل الذ-توليد الأفكار الابتكارية - تحديد ما إذا آانت هذه المهمة        ياستخدامها ف   

رافات        تلافات أو انح ناك اخ ان ه ا إذا آ ه، وم تم ب ب أن ت ذه   Deviationsيج باب ه ا أس ، وم

تلافات  رار  -دتإن وج-الاخ نع تك ى م ل عل ا، والعم ن علاجه يف يمك نها، وآ ئول ع ن المس  وم

 ).  أداء وظيفة الرقابةيأ(حدوثها 

ية التسويق الابتكاري            ية إدارة عمل برز أهم ا ي  أن بعض الكتاب قد استنتجوا -أو غيره-ومم

ية حالات فشل الابتكارات ترجع إلى وجود أوجه ضعف ف            ملية  تدار بها عي الطريقة التيأن غالب

تكار  نجاح ف           . الاب إن ال تكار عادة ما يعتمد على عاملين أساسيين هما       يومن ناحية أخرى، ف :  الاب

ية أو التقنية        وارد الفن ، وقدرة المنظمة على   )الخ.. آالمعدات، والأدوات، والمعرفة، والأفراد     (الم

 . )3(إدارة هذه الموارد

ى الطريقة الت  ار إل ا يش ادة م أة فيوع بقها المنش ام أو  ي تط ا نظ ى أنه ا عل تكار به ية الاب  إدارة عمل

ن  تعزيز Routineروتي تكرار وال يجة لل ئة Reinforcement آنت ن البي تقدات ع تأثر بالمع ى ت  ، وه

ية والخارجي   ية التعامل معها، وتمثل بالتبعية جزءاً من الثقافة التنظيمية  ـة، وآـالداخل  Organizationalيف

Culture .       تأثر هذا الروتين فعلى سبيل المثال، .  تضعها المنشأة فيما يتعلق بعملية الابتكاريبالسياسة الت وي

إن شرآة      وقد وضعت .  مجال المنتجاتي الابتكار في عرفت بروتينها المنتظم والسريع ف     3M" مآثرى   "ف

ـ          ين وطبقاً لهذه السياسة، يسمح للموظف . ، وذلك لتشجيع الابتكار   %"15سياسة ألـ   "الشرآة سياسة عرفت ب

ي         وا طبقا لأجندتهم المبن من % 15 ذات الصلة بالابتكارات حتى     ي على حب استطلاعهم الشخص       ةأن يعمل

 . )4(وقتهم

ير شخص         ه غ م بأن ن يتس نظام أو الروتي ذا ال ثل ه ر أن م ر بالذآ بط  يوالجدي و يرت ، فه

ه            ن من عدم راد معيني بط بوجود أف نظمة، ولا يرت بقى بها   يوبالتال . بالم ه ي ما يتعلمه وعادة -، فإن

 الخاص بالأفراد أنفسهم مع رحيل مثل       ي بينما يرحل النظام أو الروتين الشخص      -الموظفون الجدد 

 . )5(هؤلاء الأفراد من المنظمة
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ذ        ن ال تكار هو الذ  ي يطبق ف  يويجب ملاحظة أن الروتي ية الاب  يفرق بين منظمة ي إدارة عمل

نة وأخرى ف ريقة التيمعي ا الأنشطة الرئيي الط دار به ية ف ت يةيس ذه العمل ذا يوبالتال.  ه إن ه ، ف

نظمة        ن هو خاص بالم د يصعب تطبيق روتين معين          . Organization Specificالروتي ك،  ق لذل

تكاري ف        ينجح ف    ية التسويق الاب ولكن، يمكن للمنظمة . منظمة أخرىي  منظمة معينة ف   ي إدارة عمل

نظمات الأخرى ف            تعلم من تجارب الم ية التس  يأن ت ا من حيث حالات    إدارة عمل تكاري به ويق الاب

نجاح وحالات الفشل   تقرار الطريقة الت  . ال ك، يجب ملاحظة أن اس ية التسويق  يآذل ا عمل دار به  ت

يها من وقت لأخر، وإدخال التعديلات الضرورية عليها، إذا               نظر ف ادة ال تكاري لا يعنى عدم إع الاب

درات الأساسية ف             إن الق ك، وإلا ف آذلك، . دارة قد تتحول إلى عقبات أساسية هذه الإيتطلب الأمر ذل

نظمة ملتزمة أآثر من اللازم بالطرق المطبقة أو                ا آانت الم يجة يمكن أن تحدث إذا م إن نفس النت ف

 .  آأساس للابتكار)6( لإحداث التغيير المطلوبي الماضي تم تطبيقها فيالت

ية بمكان          إن من الأهم ك، ف ى ذل ناء عل  ليس -لتسويق الابتكاريمن زاوية إدارة عملية ا-وب

ا آذلك ضرورة معرفة الوقت الذ           ن، وإنم ط وضع نظام أو روتي بل  - يجب أن يتم فيه تعديل يفق

 .  يتم بها هذا التعديل أو الإلغاءي هذا الروتين، ووضع روتين جديد، والكيفية الت-ربما إلغاء

 مراحل عملية التسويق الابتكاري وإدارتها
ية التسويق        ناول عمل د ت ا بشكل مختصر ف          بع تكاري وإدارته ابق من هذا   ي الاب  الجزء الس

يما يل      ية بش        يالفصل، ف ذه العمل راحل ه ء من التفصيل، مع الإشارة إلى أهم ي عرض لكل من م

 .  آل منهاي فيالجوانب الإدارية أو التطبيق الإدار

  توليد الأفكار الابتكارية  -1
رح    تكارية الم ار الاب يد الأفك رحلة تول بر م ى ف تعت تكاري يلة الأول ويق الاب ية التس .  عمل

 .  مجال التسويقيويقصد بهذه المرحلة إيجاد أآبر عدد ممكن من الأفكار الابتكارية ف

ار بسبب مواجهة المنشأة لموقف غير مرغوب                        ذه الأفك ثل ه يد م ى تول أ الحاجة إل د تنش وق

يه، أ   يها          يف رة غير مرغوب ف تدهور ف  ( ظاه ثل ال  مبيعات منتج أو يلها أو ف المبيعات الكلية يم
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ك الت       نة من تل تجات معي تاجها و  يمن وم بإن ، والتوصل إلى أن هذا الموقف يمكن  )أو تسويقها /  تق

ياً بشكل أو    ياً أو جزئ ا آل ته إم تكاري  آمواجه ن أشكال التسويق الاب د يوبالتال . خر م إن تحدي ، ف

ي    ة وتحل بقها دراس د وأن يس تكاري لا ب ويق الاب ى التس ة إل يلالحاج ف أو يل تفص يق للموق  وعم

بب الرئيس      تحديد الس ك ل بار، وذل ع الاعت رة موض ية  (يالظاه كلة الرئيس ى يالت) المش  أدت إل

 . على سبيل المثال- استعانة الشرآة برسائل إعلانية تقليدية ي يمكن أن يتمثل فيحدوثها، والذ

تك    ين اب ية للمنافس ائل الإعلان ون الرس وءاً أن تك ف س زيد الموق د ي يديةةاريوق ير تقل .  وغ

إن الدراسة الت        ا، والت       يوبالطبع ف يام به تم الق  أدت للتوصل إلى هذا الاستنتاج، لا بد أن تعتمد       ي ي

 يمكن أن تتوفر من خلال    يعلى المعلومات ذات الصلة المباشرة أو غير المباشرة بالظاهرة، والت         

ويق      وث التس ام، وبح كل ع ويقية بش ات التس م المعلوم ان  -نظ واء آ م ي فياً فرعاً نظامس  نظ

دى الشرآة نظم معلومات تسويقية بالمعنى                      ان ل ا إذا آ بقا لم ك ط المعلومات التسويقية أم لا، وذل

 .  هذا الموقفي تفيد فيأو من خلال المصادر المختلفة للبيانات الت/  و- المتعارف عليه

د لا توجد حاج       يه،          ةوق تكاري بسبب موقف غير مرغوب ف ى التسويق الاب ا تنش  إل أ ـوإنم

رص ف  ة أو ف ود فرص بب وج يبس ويق  ـ تعانة بالتس م الاس ا ت تغلالها، إذا م ن اس وق يمك  الس

تكاري   Environmental Scanningـئيالبي) التشخيص(ب آل من الفحص عويمكن أن يل . الاب

ئة  يل البي دور الرئيسEnvironmental Analysisوتحل الي في ال ذا المج بيل . )7( ه ى س فعل

ثال، يمك    يل عن وجود تقاعس من جانب المنافسين الرئيسين للشرآة ف          الم ذا التحل  ين أن يسفر ه

تكار ف      تجات  يمجال الاب نى ذلك أن هناك فرصة أمام الشرآة يمكن استغلالها إذا ما            .  المن د يع وق

تكارات ف        ى الاب تجات، والذ  يرآزت عل  يبدأ بالضرورة، بتوليد الأفكار الابتكارية المتعلقة ي المن

 . اتبالمنتج

ومن . أو غربلتها /  توليد الأفكار الابتكارية و    يوهناك أآثر من طريقة يمكن الاستعانة بها ف       
ذه الطرق    ة بخصائص الش        يجلسات الانطلاق الفكر     : ه داد قائم داد قائمة أسئلة،    ي، وإع ء، وإع

ير الجانب    بر طريقة     . )8( يوالتفك  Brainstorming) يالدماغ" (يجلسات العصف الفكر     "وتعت
 .  الاستخداميآثر الطرق شيوعاً فمن أ
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ريقة ف ذه الط تخدم ه ير الجماع يوتس ى التفك تمد عل ث تع ار، حي يد الأفك يها . ي تول تم ف وي

 قيد ي على تقديم أفكار، وذلك بدون وضع أ   - تجتمع لهذا الغرض   يالت-تشجيع أعضاء المجموعة     

يق عليها من أحد         ا، ودون التعل نة له يمة معي يها، أو إعطاء ق وقف نجاح هذه الطريقة على ويت. عل

يس الجلسة ف        ارة رئ ا  يمه ناك عدد من الإرشادات الت    .  إدارته  نجاح هذه الطريقة ي تساعد فيوه

 : )9( توليد الأفكار منهايف

د الموضوع الرئيس  � تم تحدي ة  يي ية موضع الجلس كلة الرئيس يس - أو المش طة رئ بواس

 .  ويتم تقديم المعلومات الضرورية عنها-الجلسة

ترك  � ذا الموضوع أو  ي تعلق به ثر ت رة أو أآ ى فك ة للتوصل إل  وقت لأعضاء المجموع

 . المشكلة، وعادة ما يتراوح هذا الوقت بين خمس وعشر دقائق

دم فكرته، ويتم تسجيلها على بطاقة، ويتم الاحتفاظ بالبطاقة             � يطلب من آل عضو أن يق

  . تحتوى على الفكرة، ولا تعرض للمناقشة عند هذه النقطةيالت

تمرار ف � تم الاس ة بتشجيع الأعضاء يي يس الجلس وم رئ نها، ويق ار وتدوي  عرض الأفك

 .  هذه العمليةي عضو فرصة التوقف عن الاشتراك فيعلى تقديم أفكارهم، ولا يتيح لأ

ويمكن لرئيس الجلسة .  يقدم أفكاره ييجب أن يتيح رئيس الجلسة لكل عضو الفرصة لك         �

ار  م أفك ن الأعضاء تقدي ب م يع ف أن يطل تراك الجم تى يضمن اش الدور ح ذه يهم ب  ه

 . العملية

ار      ن الأفك د م ى العدي ار الوصول إل يد الأفك ى تول ريقة ف ذه الط تخدام ه ى اس ب عل ويترت

تكارية، والت    ثر من مائت          يالاب ى أآ د تصل إل وبالطبع، فليس .  فكرة آل منها مدون على بطاقة  ي ق

رحلة الت                ى م ار يصلح للمرور إل ذه الأفك يم التفصيل آل من ه ، لا بد من غربلة هذه يوبالتال. يقي

 . الأفكار أو تقييمها تقييما مبدئياً

نها      تكارية م ار الاب تقاء الأفك ن اس در يمك ن مص ثر م ناك أآ ادر . وه ذه المص ن ه : وم

ندوبو ون ، وم تهلكون ، والمنافس يعالمس رون ، الب املون والمدي رآةوالع وث )10( بالش م بح ، وقس



- 75 - 

تطوير  التسويق، وقسم البحث    ك بالنسبة للأفكار الابتكارية فى مجال   ( بالشرآة  R & D وال وذل

 ).المنتجات

ى ممارسة عدد من الأنشطة الإدارية            ار إل يد الأفك رحلة تول تاج م  يفإدارة التسويق ه. وتح

ذ        يالت  ا تحدد الموضوع ال ادة م يد للأفكار، والكيفية الت   ي ع ى تول تاج إل .  تتم بها هذه العمليةي يح

ان  إذا آ ر    ف الانطلاق الفك تعانة ب يتم بالاس ار س يد الأفك ترك ف   ي تول ن سيش د م ب تحدي  ي، فيج

.  هذه الجلساتيالجلسات، ومن سيديرها، وآيفية إدارتها، والنتائج المتوقعة منها، وتقييم الأداء ف         

 فيجب تحديد ما هذه -بخلاف هذه الجلسات-وإذا ما آانت الأفكار سيتم توليدها من مصادر أخرى     

ا ذ      المص ان ال ا، والمك تفاظ به ية الاح نها، وآيف ار م ى الأفك ن تلق ئول ع ن المس يتم يدر، وم  س

تم فحصها، ومن له صلاحيات ذلك، وغير ذلك من الجوانب الإدارية          تى ي يه، وم ا ف تفاظ به الاح

 . ذات الصلة

 الأفكار ) تصفية( غربلة -2
ه ف      يد      ينظراً لأن رحلة تول يع ( م تكارية يكون       ) تجم ار الاب الهدف هو الحصول على      الأفك

 تلك المرحلة، فإنه لا يتوقع  ي قيود أو محددات عليها ف     يأآبر عدد ممكن من الأفكار دون وضع أ       

يع هذه الأفكار صالحة للتطبيق أو تلائم المنشأة            لذلك، فلا بد من غربلة هذه الأفكار     . أن تكون جم

زيد من الدراسات التفصيلية            بل أن تخضع لم تقييماً ذه المرحلة، باعتبارها ويمكن النظر إلى ه. ق

اً      ياً سريعاً وعام ة ف        مبدئ ير الملائم دد من المعاي ى ع تناداً إل ار، اس ذا المجال ي للأفك ومن هذه .  ه

ير مدى تمش      رة مع أهداف واستراتيجية المنشأة، ومدى الحاجة إلى مهارات تسويقية  يالمعاي  الفك

دى ا               ارات والخبرات ل ذه المه ر ه يقها، ومدى تواف  حالة عدم يف -لمنشأة، وإمكانية توفيرها لتطب

أة   ووج ا بالمنش  والموارد المالية اللازمة لوضعها موضع التنفيذ، ومدى الحاجة إلى إمكانيات          - ده

ية و  د      -أو إنتاجية  / فن تج جدي تعلقة بمن رة م ا هو الحال إذا آانت الفك تلزمات  -آم واد والمس  والم

 . )11(ابه ذلك من المعاييراللازمة لوضع الفكرة موضع التطبيق، وما ش

ار، حيث يتم تحديد المعايير ف               ربلة الأفك  شكل أسئلة، ثم يويمكن استخدام مدخل مبسط لغ

رة     ى الفك بق عل يار ينط ان المع ا إذا آ د م م (تحدي ة نع ت الإجاب بق ) إذا آان ت (أو لا ينط إذا آان

عدد الإجابات ( تنطبق عليها ييير الت ، ثم يتم ترتيب هذه الأفكار تنازلياً طبقاً لعدد المعا         )الإجابة لا 
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نعم  فعلى سبيل المثال،  . Cut-off-Pointويتم وضع قاعدة لاستبعاد الأفكار أو نقطة استبعاد         ). ب

ير المستخدمة          دد المعاي ان ع أو أقل ) 7( أقل من يمعايير، فقد تكون نقطة الاستبعاد ه ) 10(إذا آ

ير   % 70من     يينطبق عليها أقل من سبعة معايير أ   ي  لأفكار الت ، يتم استبعاد ا   يوبالتال . من المعاي

 . منها% 70أقل من 

وضع نظام لتصفية : وبالطبع، تحتاج هذه المرحلة إلى عدد من الأنشطة الإدارية من أهمها        

ا ف  رحلة بم ذه الم ئولين عن ه د المس ير، وتحدي ن معاي ا يتضمنه م ار بم يس أو يالأفك ك الرئ  ذل

راد، وو         ن هؤلاء الأف ية لتطبيق النظام، وآيفية إعداد التقرير عن هذه المرحلة،           المنسق بي ضع آل

ة الت    ترة الزمنية الت            يوالجه تقرير وصلاحياتها، والف ذا ال تلقى ه  هذا ي تمر قبل إعادة النظر ف     ي ت

 من عدمها، ا يتم الاستناد إليها لتحديد الحاجة إلى إعادة النظر فيه         ي المؤشرات الت  يالنظام، وما ه  

 . لأنشطة الإدارية اللازمة لإنجاز هذه المرحلة بشكل جيدوغير ذلك من ا

 عملية التسويق الابتكاري، حيث يجب يولا يخفى على القارئ ما لهذه المرحلة من أهمية ف  

ار غير الصالحة مبدئيا للتطبيق، والإبقاء على تلك الت           تبعاد الأفك الفعل اس نها ب تج ع  يمكن يأن ين

زيد من الدراسة        ك . إخضاعها لم ، فإن من الخطورة بمكان أن يتم استبعاد فكرة بينما قد تكون        لذل

فالنتيجة الأولى قد يترتب عليها ضياع . خرلآصالحة، أو الإبقاء على فكرة غير صالحة لسبب أو       

 للمنشأة، بينما يترتب على النتيجة الثانية بذل جهد واستهلاك وقت وتحمل يفرصة للتميز التسويق  

 . تكلفة بدون مبرر يذآر

  تقييم الأفكار الابتكارية  -3
تم ف    يم التفصيل        يي رحلة التقي ذه الم تكارية الت      ي ه ار الاب  مرت من المرحلة السابقة     ي للأفك

تناداً إلى ع        ك اس ) 2( سبق ذآره تحت الخطوة يدد من المعايير بعضها مثل ذلك الذ  ـمباشرة، وذل

ى بعض المعايير الأخرى، أهمها م             ابقة مباشرة، بالإضافة إل وقد تختلف . عيار التكلفة والعائدالس

ير المستخدمة ف      رحلة بعض الش      يالمعاي ذه الم  ي الذيء باختلاف العنصر من المزيج التسويق     ي ه

أو باختلاف خصائص /  تتم فيها، ويأو باختلاف طبيعة المنشأة والأنشطة الت     / تتعلق به الفكرة، و   

 . واملالعملاء الذين تتعامل معهم المنشأة، أو غير ذلك من الع
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أة لأخرى، ومن عنصر من عناصر                   ير من منش ذه المعاي ية آل من ه ك، تختلف أهم آذل

زيج التسويق    ى عنصر      يالم ل ومن وقت         آ إل خر بالنسبة لنفس ا لمنشأة أو لنفس عنصر      لآخر، ب

 . يالمزيج التسويق

 تحديد  التقييم، ثمي ستستخدم فيويتطلب إنجاز هذه المرحلة أن يتم آذلك تحديد المعايير الت    

 .  عملية التقييمي يتم استخدامها فيالطريقة الت

رة   ت الفك ا إذا آان ثل م يقها م ير يسهل وضعها وتطب ر أن بعض المعاي ر بالذآ ن الجدي وم

نما يصعب وضع وتطبيق البعض ا                 أة، بي ع أهداف واستراتيجية المنش خر مثل العائد لآمتمشية م

رة          يق الفك توقع من تطب ومع ذلك، فلا بد من وضع المعايير اللازمة . يةفة أساس صب) الابتكار(الم

 .  هذه المرحلة، وتطبيقها بالشكل المناسبي فيلعملية التقييم التفصيل

بر الطريقة الت       عملية التقييم ذات أهمية آبيرة، حيث يترتب عليها التقييم ي تستخدم ف يوتعت

ه         ار من عدم يق والصحيح للأفك ثر من طريقة يمكن استخ      . الدق ناك أآ ذا المجال  يدامها ف وه  ه

نها  وة وجوانب الضعف           : م  الفكرة أو الابتكار، وطريقة     يف) المزايا والعيوب (طريقة جوانب الق

 . ، وطريقة النقاط المرجحةيالحذف التدريج

ب الضعف        وة وجوان ب الق ريقة جوان بقاً لط تم  Strengths & Weaknessesفط ، ي

د أوجه القوة وأوجه الضعف        ل فكرة أو ابتكار بالنسبة لكل معيار من آ) مزايا وعيوب(تحدي

يم     ددة للتقي ير المح ة بين آل من الجوانب السلبية والإيجابية، للوصول    . المعاي تم الموازن م ي ث

ثم يتم المقارنة بين هذه الخلاصات أو النتائج العامة، . إلى خلاصة أو نتيجة عامة خاصة بها

يار الفكرة الت     م اخت .  السلبيةي الإيجابية، وأقل قدر من النواحي تحقق أآبر قدر من النواحيث

هولة هذه الطريقة، فإنها تعانى من عدد من العيوب لعل أهمها أنها غير                ن س رغم م ى ال وعل

ية   ، حيث يكون Objectivity، قد لا تتسم بالموضوعية يوبالتال .  Nonquantitativeآم

 .Subjectivity، ووجهات النظر الشخصية يهناك مجال آبير للاجتهاد الشخص

 للأفكار، فإنها تقوم على ترتيب معايير التقييم تنازلياً طبقاً يأما طريقة الحذف التدريج

باق آل معيار على آل فكرة على حده، ثم يتم استبعاد          دى انط د م م تحدي تها، ث ) حذف(لأهمي
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. ل معيار ترتيبه، حتى إذا آان ذلك أو  ي لا ينطبق عليها معيار معين ف      يالفكرة أو الأفكار الت   

ثال، قد يتعلق المعيار الأول باحتمال نجاح الفكرة إذا ما تم تطبيقها، وينصب          بيل الم ى س فعل

توقع من تنفيذ              يالثان  ائد الم و الع ث ه يار الثال يذها، والمع ة لتنف ية اللازم وارد المال ى الم  عل

رة  نا عشر      . الفك ان لدي إذا آ ق المعيار الأول  أفكار، فقد يتم استبعاد فكرتين بداية لعدم انطبا        ف

يهما    ثلاً المعيار يتضمن أن احتمال نجاح الفكرة يجب ألا يقل عن       (عل ، بينما احتمال %60م

ل عن         ن يق ن الفكرتي ل م اح آ ي أفكار تمر من المعيار    يوبالتال %). 60نج ناك ثمان إن ه ، ف

يار الثان . الأول يق المع ند تطب ب    يوع ار يج ي أفك ن الثمان رة م د أن فك د نج ذف أ، ق ن تح

يرة تخرج عن نطاق قدرات المنشأة                ( ية آب وارد مال ى م ياج إل ، تكون هناك   يوبالتال). للاحت

فإذا آان المعيار الثالث المتعلق . ، وتخضع للمعيار الثالثيسبع أفكار قد مرت بالمعيار الثان

رة  ن الفك ائد م ائد يتضمن أن الع تكار(بالع ن ) الاب ل ع نويا، /د/ج300000يجب ألا يق ر س

ان الع    توقع من فكرتين من الأفكار السبعة       وآ  يالباقية بعد الحذف طبقاً للمعيار الثان -ائد الم

ا              تم حذفه ه ي يمة، فإن ذه الق ل عن ه يتم ) من أصل عشرة أفكار(ويظل هناك خمس أفكار    . يق

نفس الطريقة باستخدام المعايير الأخرى الت        يمها ب  - السابق ذآرها- المعايير الثلاثة ي تليتقي

 . ية الأهميف

ة بالطريقة الأولى                بياً بالمقارن ثر موضوعية نس ذه الطريقة أآ بر ه ولكن هناك بعض   . وتعت

ا        بطة باستخدامها أهمه يوب المرت رونة ف    : الع دم الم  الأهمية  ي التقييم، وافتراض أن الفروق ف     يع

اوية            يم بعضها وبعض متس ير التقي ن معاي ير التقييم المستخد            . بي دد معاي ان ع ه إذا آ ك، فإن مة آذل

 يآبيراً، فإنه قد يصعب الترتيب السليم طبقا للأهمية، بل وقد تكون بعض هذه المعايير متساوية ف           

 . أهميتها

ثة، وهى طريقة النقاط المرجحة       ا الطريقة الثال  ، The Weighted Point Methodأم

تهدف إل نقاط يف ن ال ة م ى مجموع يم) الدرجات( التوصل إل ار موضع التقي ن الأفك ل م ، )12(لك

ا، بحيث يتم الاعتماد عليها ف           يوالت  يما له  يتم استبعادها، والأفكار   ي تحديد الأفكار الت   ي تعكس تقي

زيد من الدراسة        يالت  دد من الخطوات الت          يولك .  تخضع لم ناك ع ذه الطريقة، ه يق ه تم تطب  ي ي
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ا وهى        يام به يم،     ) أ: (يجب الق د جوانب أو عناصر التقي د أوزان لعناصر الت  ) ب(تحدي قييم، تحدي

ير     ) ج( د المعاي تحديد وضع آل فكرة ) د( آل من هذه العناصر، ي تستخدم ف  يالت) المقاييس(تحدي

ذه المعايير        بقاً لكل من ه ترجيح وضع آل فكرة بالوزن المحدد لكل عنصر، ) هـ(، )المقاييس(ط

 . تجميع النقاط المرجحة) و(وأخيراً 

يم تتض              ثال، إذا آانت جوانب التقي ى سبيل الم من جانبا ماليا، وجانبا سوقيا، وجانبا فنيا فعل
 نقطة لكل من 30،  50، 20المحددة لكل من هذه الجوانب هى   ) النقاط(، وأن الأوزان    )خطوة أ  (

ب المال وقيالجان ى التوالي، والفني، والس وة ب (ي عل ب المال)خط بيل - ي، وأن الجان ى س عل
ثال  ربح المتوق            -الم ثل ال ير م دداً من المعاي ع من تنفيذ الفكرة مقارنا بالمبيعات، ومعدل  يتضمن ع

تج، ومعدل دوران الأصول        ، وآانت هناك ثلاث أفكار يتم تقييمها، وآانت   )خطوة ج ـ(دوران المن
 . بالنسبة لواحدة من هذه الأفكار) 3/1(النتائج على النحو المبين بجدول رقم 

 ) 3/1(جدول رقم 

 مثال على تقييم أحد الأفكار 

 مبتكرةالتسويقية ال

يار      بقاً للمع رة ط ع ا لفك وض
 )المقياس(

يار    بقا للمع رة ط الفك
 )لمقياسا(

 م )المقياس(المعيار 

 1 %)20(المبيعات / الربح المتوقع %)15 (15000/100000 75%= 100× %)%20 / 15(

 2  مرات 5معدل دوران المنتج   مرات 4 % 80 = 100× )5 / 4(

 3 ) مرات6(ل دوران الأصول معد  مرات 4 67% = 100× ) 6 / 4(

 %74 = 3%) /67% + 80% + 75(متوسط وضع الفكرة طبقا للمعايير الثلاثة 

  نقطة 14.8= 0.74× ) 20(وزن العنصر  = ي العنصر المالي تحصل عليها الفكرة فيعدد النقاط الت

ى                 د حصلت عل رة ق ذه الفك ك، أن ه نى ذل ) العنصر( البعد ي نقطة ف 20 نقطة من    14.8مع

نطق بالنسبة للجوانب       . يالمال  يق نفس الم  يف) ي، والفنيالسوق(الأخرى للتقييم ) العناصر(وبتطب

م تقييمه                  د ت ن ق ن الأخريي تراض أن الفكرتي رة، وباف ذه الفك يم ه ا بنفس الطريقة، وتم التوصل   متقي
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دد من النقاط لكل من الأفك      ى ع  يالتال) 3/2(ار الثلاثة، وذلك على النحو الموضح بجدول رقم ـإل

 : 

 )3/2(جدول رقم 

  أفكار باستخدام3نتائج تقييم 

 طريقة النقاط المرجحة
 
 النقاط

 الترتيب
 يإجمال

)20 (يمال )50 (يسوق )20 (يفن النقاط
 مسلسل الفكرة

 1 س 14.8 40 15.2 70 )3(

 2 ص 16.5 41.5 16 74 )2(

 3 ع 14 45 17 76 )1(

تائج الموضحة       ى الن تناداً إل ( المقدمة ي فيتأت) ع(، يتبين أن الفكرة )3/2( بجدول رقم    واس

 ). س(، وأخيرا الفكرة )ص(، تليها الفكرة ) نقطة76

ذا التقييم                   ى ه ناء عل ار ب تبعاد الأفك اعدة لاس  مثالنا السابق، قد    يفف. ويتطلب الأمر وضع ق

اعدة ه      رة     يتكون الق تبعاد الفك ار ( اس  وفى هذه الحالة، . نقطة75إذا حصلت على أقل من ) الأفك

تبعاد الفكرت     تم اس ن ص، س، وتمر الفكرة ع من مرحلة التقييم، لتدخل إلى المرحلة اللاحقة من          يي

 . مراحل عملية التسويق الابتكاري

رغم من أهمية هذه الطريقة          ى ال  وسهولة تطبيقها إلى حد ما،    -طريقة النقاط المرجحة  -وعل

ية استخدامها بواسطة الشخص المسئو          ئولين   (ل  وإمكان يم، فضلاً عن      ) الأشخاص المس عن التقي

يم الكم    ى التقي تمادها عل ف   ياع يم الوص يس التقي ار، ول م  ي أو النوعي للأفك ا لا تتس ، فإنه

ى       ا عل تحديد الأوزان وتوزيعه ددة ل د مح ود قواع دم وج بب ع ك بس ة، وذل بالموضوعية الكامل

 .  هذه العملية، وإن آان محدوداًي في، يوجد قدر من التقدير الشخصيوبالتال. عناصر التقييم



- 81 - 

ة الت  طة الإداري ن الأنش دد م ناك ع يم   يوه وة تقي يام بخط ن الق تى يمك ؤدى ح د وأن ت  لا ب

ار    - هذا المجال يتضمن   يوضع نظام للتقييم ف   : ومن أهم هذه الأنشطة   . بفعالية) الابتكارات(الأفك

ا يتضمنه       ير الت  -ضمن م يم، والطريقة  ي تستخدم ف  يالمعاي  تستخدم فيه،  يالت ) أو الطرق  ( التقي

تى يتم استخدام آل طريقة         وأساس - هذا الصددي حالة إمكانية استخدام أآثر من طريقة ف     يف -وم

عن ) المسئولين(لمزيد من الدراسات، ومن المسئول      ) لا تخضع (بحيث  ) الابتكار(استبعاد الفكرة   

ل ف   لوب العم يم، وأس ية التقي تا  يعمل ية آ ية، وآيف ذه العمل يم،    ه تائج التقي تعلق بن تقرير الم بة ال

ذيوالعناصر الت تقرير، والوقت ال رفع ال ن ي ى ي يتضمنها، ولم تقرير، بالإضافة إل يه ال دم ف  يق

 . وجود نظام لمتابعة هذه العملية، والتأآد من أنها تتم وفقاً لما يجب أن تكون عليه

 ) الفكرة( اختبار الابتكار -4
رحلة           رة م ا اجتازت الفك بار         إذا م ا تخضع للاخت يم، فإنه ذه المرحلة ي ف Testingالتقي .  ه

رة            بار وضع الفك ية الاخت تكار (ويقصد بعمل يق الفعل    ) الاب  وضع أقرب ما ي أو ف-يموضع التطب

يق الفعل        ى التطب ة وضع الفكرة ف      ي أ -ييكون إل ويفيد هذا الاختبار . ظروف سوقية فعليةي محاول

د ردود فعل السوق المستهدف من           يف  ا إذا آانت هناك مشاآل مرتبطة            تحدي رة، وم يق الفك  تطب

 . بتنفيذها، وما إذا آانت هناك معلومات إضافية يجب الحصول عليها

يف الت          رغم من التكال ى ال بار، فإن العائد المتمثل ف       يوعل ا لإجراء الاخت تم تحمله  شكل ي ي

د الت    ه، يمكن أن تفوق بكثير          يالفوائ يام ب ى الشرآة من خلال الق ود عل  يتم إنفاقها ي المبالغ الت تع

 تقليل المخاطر المرتبطة بوضع فكرة معينه موضع    ي ف يوتتمثل هذه الفوائد بشكل أساس    . لإنجازه

يذ، بالإضافة إلى الحصول على العديد من المعلومات المفيدة ف           اتخاذ القرارات ذات الصلة يالتنف

 . بهذا التنفيذ

ترة الت      ب     يوتختلف الف ية الاخت وعموما، فإن تقرير متى . ار من موقف لأخر  تستغرقها عمل

تم البدء ف     تستغرقها عملية الاختبار يعتمد على عدد من العوامل ي الاختبار، والفترة الزمنية الت    يي

ت لسبب أو   ية، وضغوط الوق ذه العمل يف ه بار، وتكال راء الاخت أة لإج تعداد المنش دى اس نها م م

 . خرلآ
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بار باستخدام طر      تم إجراء الاخت د ي  ظروف نمطية يالاختبار ف : ييقة من طرق ثلاثة هوق

Standard    بار ف  ظروف مماثلة ي، والاختبار ف  Controlled ظروف يتم التحكم فيها       ي، والاخت

 .)Simulated)13 يتم فيها المحاآاة يأو الت

بار ف     إلى - مواقف تشبه يف) الابتكار( ظروف نمطية أن يتم اختبار الفكرة  يويقصد بالاخت

وفى هذه الحالة، تقوم الشرآة  .  يطبق فيها عند استخدامه على نطاق واسع       ي تلك الت  -جداحد آبير   

ثل           ثر، بحيث تكون مم يار سوق صغيرة أو أآ ) الابتكار( سيتم تطبيق الفكرة ي للأسواق الت  ةباخت

ا نجحت ف               ى نطاق واسع، إذا م يها عل ياس ردود الفعل عن طريق عدد من     يف تم ق بار، وي  الاخت

 . ثل المبيعات والأرباح، ورضاء العملاء، وما شابه ذلك من مؤشراتالمؤشرات م

 يتم عادة بواسطة بعض ي يتم التحكم فيه أو ضبطه ذلك الاختبار الذ        يويقصد بالاختبار الذ   

ية عن طريق عين               ارية أو البحث  من منافذ   Panelsدائمة  ) عينات (ةالشرآات أو المكاتب الاستش

توزيع الت    اق معه      يال تم الاتف ار         ي بار الأفك ى اخت تكارات (ا عل ويتم وضع  . الخاصة بالشرآة ) الاب

يق ف          ار موضع التطب ذه الأفك تاجر، ويتم قياس نتائج الاختبار بشكل دور   يه ذه الم  من خلال ي ه

 . عدد من المؤشرات الملائمة

بارات الت        تم ف    يوطبقا لطريقة الاخت رة        ي ت بار الفك تم اخت ة، ي  يف) الابتكار( ظروف مماثل

اة        ظروف    يها محاآ ة أو ف ية الت      Simulatedمماثل يها، حيث يتم        ي للظروف الفعل يق ف تم التطب  ي

نة من المستهلكين، ويتم دعوتهم إلى متجر فعلى أو معمل             يار عي ، ويوضعون  Laboratory ياخت

ذ          يف  ابهة لظروف السوق ال يق الفكرة فيه، ويتم إعطاء آل من مفردات         ي ظروف مش يتم تطب  س

تهلكين م  نة المس رية ف  عي م الح ترك له نقود، وت ن ال بلغ أ يبلغاً م ذا الم تفاظ به ه فو  الاح  يإنفاق

ن يشترون منتج الشرآة الت           . الشراء  تهلكين الذي دد المس تحديد ع وم الشرآة ب  تختبر الفكرة، يوتق

ة تجات المنافس ترون المن ن يش ئك الذي دد أول ا بع تو. مقارن تخدام استقصاء يح تم اس م ي  بصفة يث

 .  أدت إلى شرائهم أو عدم شرائهميل يتعلق بالأسباب التأساسية على سؤا

يوبها                 زاياها وع ثلاثة م ذه الطرق ال إن لكل من ه لذا، فإن على المنشأة أن . )14(وبالطبع، ف

 . تقوم بدراسة وتحليل آل طريقة، لاختيار ما يناسبها منها
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ر ف     الفة الذآ ثلاثة س رق ال تخدم الط ا تس ادة م تكار ف يوع بار الاب تجات   حي اخت ة المن ال

تهلاآية  تعامل ف أ. Consumer Productsالاس رآة ت ت الش ا إذا آان ناعية يم تجات الص  المن

Industrial Productsفإن هناك عدداً من الطرق لاختبار الابتكار منها  : 

تجارية    � روض ال لال الع بار خ ن   ي، والتTrade Showsالاخت يراً م دداً آب م ع  تض

ن يح     يل من الأيام     المشترين الصناعيين الذي دد قل ويقوم المسوق . ضرونها، وتستمر لع

 . بالتعرف على ردود فعل العملاء المرتقبين للابتكار موضع الاختبار

يق الابتكار فيها، حيث تقوم           � زمع تطب يها للأسواق الم تحكم ف بارات النمطية أو الم الاخت

دد محدود من المناطق الجغرافية، ويتولى مندوبو ا               يار ع أة باخت ن لها  ولبيع التابع المنش

تكار أو الفكرة الجديدة           يها باستخدام الاب يع ف ثم يتم قياس ردود فعل العملاء للابتكار . الب

ية، و   يعات والربح رات آالمب لال مؤش ن خ ا م دة إم رة الجدي لال /أو للفك ن خ أو م

 . صاءاتالاستق

ا آانت الطريقة الت        ذا، وأي مكن أن تأخذ شكلاً  الاختبار، فإن نتائج الاختبار ي     ي تستخدم ف  يه

 : من الأشكال التالية

يرة ف       � دلات آب ة بمع ذه الحال تكرر ه د لا ت و، وق ا ه بله السوق آم تكار يق الم يأن الاب  ع

يوم  ولكن إذا حدثت، فمعنى ذلك أن يتم اتخاذ قرار بتطبيق الابتكار على نطاق واسع             . ال

 . وفى السوق آكل

وق   � ن الس امل م تكار بالك تم رفض الاب تكار، أ ويترت. أن ي تبعاد الاب ك اس ى ذل  يب عل

تتوقف المراحل المرتبطة به عند مرحلة الاختبار، ولا تتعداها إلى مرحلة التطبيق على    

 . نطاق واسع

تكار من السوق، ولكن بشرط إجراء تعديلات أو تغييرات معينة طفيفة          � بول الاب تم ق أن ي

يه   بوة   (عل ثل المواصفات ، الع تكار ف    ... م ان الاب خ، إذا آ تج   يال تج  يأ - مجال المن  من

ا       دل جذري د أو مع ر إجراء مثل هذه التغييرات تأثيراً جوهرياً على         ). جدي ويجب ألا يؤث

يف  اح(التكال ى الأرب ية عل تكار ف يوبالتال). وبالتبع رح الاب م ط راؤها، ث ن إج  ي، يمك

 . السوق على نطاق واسع
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تكار     بار الاب ية اخت ن إدارة عمل د م رة(ولا ب ي ) الفك كل ج ن   . دبش دف م د اله ب تحدي فيج

بار، والطريقة الت    الاختبار، والميزانية المخصصة لإجراء الاختبار، والأماآن ي تستخدم فيالاخت

عن اتخاذ القرارات المتعلقة بسير الاختبار،    ) المسئولين( يتم إجراء الاختبار فيها، والمسئول       يالت

ير المتضمن نتائج الاختبار، ولمن يرفع هذا  يستغرقها الاختبار، وآيف يتم إعداد التقر   يوالمدة الت 

 . لا بد من إدارتهايالتقرير، وغير ذلك من الجوانب المتعلقة بالاختبار والت

  تطبيق الابتكار -5
تكار ف         ا نجح الاب بار، سواء آما هو أو بعد إجراء تعديلات طفيفة عليه، فعلى           يإذا م  الاخت

يق       أالشرآة    تعلق بتطب يا ي راراً نهائ تخذ ق ى نطاق واسع   ن ت تكار عل  يويجب توخى الحذر ف.  الاب

ث   رار، حي ذا الق ثل ه اذ م ب    إاتخ ية، وتتطل يف عال رآة تكال ل الش ا تُحم ادة م ية ع ذه العمل ن ه

 . خرآاستثمارات بشكل أو ب

ن     دد م اذ ع يها اتخ إن عل ع، ف اق واس ى نط بار عل بق الاخت رآة أن تط ررت الش ا ق وإذا م

ة عن       تعلقة بالإجاب رارات الم فعلى الشرآة أن   .. متى؟ وأين؟ ولمن؟ وآيف؟     : ي أربعة أسئلة ه   الق

تكار للسوق           تقديم الاب تأثير الابتكار : ويتوقف ذلك على عدد من العوامل مثل    . تحدد أنسب وقت ل

ويق      زيج التس رى للم ر الأخ ى العناص تكار عل ير الاب يعات، وتأث ى المب ر   - يعل لاف العنص بخ

تكار    ائدة، واحتمال تحسنها ف    والظروف الاقتصاد    -موضع الاب  المستقبل القريب، وردود يية الس

 . الفعل المتوقعة من المنافسين، وسرعة حدوثها، وغير ذلك من العوامل ذات الصلة

 ستقوم بتطبيق الابتكار على نطاق واسع فيه،     يآذلك، فإن على الشرآة أن تحدد المكان الذ       

ذ دة، أو     يوال نطقة واح داً، أو م ا واح ون موقع د يك ل       ق ة آك وق الدول نطقة، أو س ن م ثر م  أآ

National     رار يتعلق بالسوق المستهدف           . ي أو السوق الدول اذ ق تم اتخ ان أن ي ية بمك ومن الأهم

تكار  ى ا لشرآة أن تحدد آيفية استخدام الابتكار الجديد أو وضع خطة عمل     . للاب إن عل يراً، ف وأخ

 .  عدد من الأسواق المختارةيلتقديمه ف

 بالدرجة الأولى على أداء عدد من الأنشطة الإدارية ياز هذه المرحلة ينطو   ولا شك أن إنج   

ر  يالت الفة الذآ ة س ئلة الأربع ن الأس ة ع ا للإجاب يام به ب الق د  .  يتطل ك تحدي ر آذل ب الأم ويتطل
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يهم بإنجاز هذه المرحلة، والقواعد المنظمة أو الحاآمة للأداء،          ئوليات من سيعهد إل سلطات ومس

 . ن الجوانب الإداريةوما شابه ذلك م

  تقييم نتائج التطبيق -6
الفة الذآر لا يضمن بالضرورة نجاح الابتكار التسويق            الخطوات الخمسة س ، يإن المرور ب

يقه ف    تمرار تطب ين أو       يواس العملاء أو المنافس تعلقة ب باب الم ن الأس د م ك للعدي وق، وذل  الس

ل            ا يقل ئة التسويقية، وإنم يرات البي لا شك   -بمتغ له     من  -ب ، تزيد احتمالات   يوبالتال.  احتمالات فش

يس بالدرجة المرجوة منه، أو بمعنى          . نجاحه  نجح، ولكن ل د ي تكار ق إن الاب ك، ف خر، قد لا آوآذل

رغم من عدم فشله               ى ال ك عل نه، وذل توقعة م تائج الم ق الن لذلك، فلا بد من تقييم نتائج تطبيق . يحق

 . الاختبار

أ  للابتكار بما آان يجب ) يالأداء الفعل( مقارنة النتائج الفعلية    عملية تقييم، لا بد أن يتم      يوآ

يقه       تحقق من تطب ياس الأداء الفعل        . أن ي يم، وق ير للتقي ية وضع معاي ذه العمل  يوبالطبع، تتطلب ه

تكار  د مدى التطابق بين الاثنين، وما إذا آان هناك فرق بينهما،              . للاب ة تحدي ى المقارن ويترتب عل

 . ول عنه، وآيفية اتخاذ ما يلزم من إجراءات لتصحيح الوضعوأسباب ذلك، والمسئ

ال وآفء، آلما ساهم ذلك ف            ى بشكل فع الخطوات الخمس الأول يام ب م الق ا ت  اقتراب يوآلم

تائج الأداء الفعل     ا آان متوقعا    ين  العديد من المجالات أهمها تحسين عملية يويفيد هذا التقييم ف.  بم

 . التسويق الابتكاري نفسها

تكار، فلا بد من وجود العديد من الأنشطة الإدارية تتمثل أساساً             يولك  يق الاب يم تطب تم تقي  ي

 يتحديد المعايير الت:  وضع نظام لتقييم نتائج تطبيق الاختبار يتضمن عدداً من العناصر أهمها     يف 

ذه، وآيفية قياس نتائج الأداء الفعل   يستستخدم ف    يم ه ية التقي زمة، ، ومصادر المعلومات اللاي عمل

ة، والفترة الت       تمر قبل تقييم هذه النتائج، ومن المسئول عن عملية التقييم، والفترة     يوأسس المقارن

، وغير ذلك ة تستغرقها هذه العملية، ومن المسئول عن اتخاذ ما يلزم من إجراءات تصحيحي         يالت 

 .  عملية التقييميأ -من الجوانب الإدارية المتعلقة بهذه العملية 
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ا سبق      ى أن المرور بمراحل عملية التسويق الابتكاري                وآم يد عل يه، يجب التأآ ارة إل الإش

ترح يالت نموذج المق منها ال م - يتض كل رق ح بش ب -)3/1(الموض رورة تجن من بالض  لا يض

 معين، وإنما يقلل من احتمال التعرض لها، أو يقلل من درجة       يالمخاطرة المرتبطة بابتكار تسويق   

 . بد من أن تتعرض لها المنشأة صاحبة الابتكار لسبب أو لأخرالمخاطرة، إذا آان ولا 

تكاري ه  ية التسويق الاب ترح لعمل نموذج المق ى ال ن الملاحظات عل دد م ناك ع ى يوه  عل

 : يالنحو التال
ب     أ � نة يج كلة معي ود مش بط بالضرورة بوج تكاري لا يرت ويق الاب ية التس بدء بعمل ن ال

ن يجب مواجه             ا أو موقف معي تعامل معه ك، لم يتضمن النموذج هذه المرحلة     . تهال . لذل
تم بصفة مستمرة، وبصرف             تكاري يمكن أن ت ية التسويق الاب ى أن عمل ك إل رجع ذل وي

ف كلة أو الموق ذه المش ثل ه ود م نظر عن وج ن أن . ال إن الشرآة يمك نى أخر، ف وبمع
نة أو موقف         كلة معي باطه بمش نظر عن ارت تكاري، بصرف ال تفيد من التسويق الاب تس

ن به   . معي تكاري تش ويق الاب ية التس إن عمل دد، ف ذا الص ى ه ات "وف م المعلوم نظ
نظر عن وجود مشكلة تسويقية           ي، والت  "التسويقية   تتصف بالاستمرارية، وبصرف ال

ذه المعلومات من عدمه، وتختلف عن عملية بحوث التسويق الت          ثل ه ى م تاج إل  تتم يتح
ندما تواجه الشرآة موقفا معيناً أو مشكلة          معينة، وتحتاج إلى معلومات محددة للتعامل  ع

 . مع هذه المشكلة أو الموقف
راحل ه       � ذه الم  مراحل عامة يتم المرور بها عند التعامل مع التسويق الابتكاري،    يأن ه

 بحوث - توزيع - ترويج  - سعر   -منتج  ( للابتكار   يوبصرف النظر عن المجال التسويق    

خ .. تسويق   قد يتطلب وجود مرحلة     يع الابتكار التسويق  ولكن المجال المعين موض     ). ال

بقا لطبيعة هذا المجال          ثر ط  Productفعلى سبيل المثال، إذا آان المنتج       . إضافية أو أآ

تكار، فإن هناك مراحل إضافية لا بد أن يمر بها مثل هذا الابتكار مثل                  : هو موضع الاب

 .)Technical Test)15 له ي ، والاختبار الفن Prototype للمنتج يالتصميم الفن
تم بالتسلسل المنطق               � د وأن ت ذه الخطوات لا ب ه ف      يأن ه واردة ب  النموذج، فلا يمكن ي ال

تكار   يق الاب ثلاً تطب رة(م م -) الفك وة رق تكار  -) 5(الخط بار الاب بل اخت رة(ق ) الفك
 ). 4( الخطوة رقم ي ف-والحصول على نتائج إيجابية

راحل المشا           � يجة لضرورة المرور بالم ه آنت ر إليها بتسلسل معين، فإنه إذا تم ارتكاب أن
 المرحلة أو المراحل ي مرحلة معينة، سيترتب عليه بالضرورة وجود خلل فيخطأ ما ف  
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راعاتها ف   راعاة الأصول الواجب م م م تى إذا ت ة، ح رحلة أو  ياللاحق ذه الم از ه  انج
راحل، حيث أن ما بنى على خطأ، فهو خطأ      رتكاب خطأ فعلى سبيل المثال، إذا تم ا. الم

ار        يف  يم الأفك رحلة تقي تكارات ( م م      -) الاب رحلة رق بطريق ) ابتكار( ومرت فكرة    -3م
ان يجب          تبعد ف    أالخطأ، حيث آ ذه المرحلة، فإن ما يليها من خطوات سيكون    ين تس  ه

 على شئ خطأ، أو على فكرة أو ابتكار آان يجب أن يستبعد بسبب أنه لم يستوف            قاًتطبي
 أآبر ي مرحلة مبكرة، آلما آان تأثيره السلب     يلطبع، آلما آان الخطأ ف    وبا. معايير التقييم 

 .على عملية الابتكار وإمكانيات نجاح الشرآة فيه
نطو       لاًن آ  أ � تكار ت ية الاب راحل عمل دد من الأنشطة الإدارية الت   ي من م ى ع  يجب ي عل

ية        اءة وفعال ا بكف يام به د سبق الإشارة إلى أن هذه الأنشطة، يتوقف ع         . الق ليها بدرجة وق
وفى هذا المجال، قد . عملية الابتكار، وتحقيق النتائج المرجوة منهي آبيرة جداً النجاح ف   

تكاري، وآيفية تنظيم                       ية التسويق الاب اً عن عمل ئولة إداري ة المس ثار تساؤل عن الجه ي
Organizing               ة ف ة محددة وقاطع ية؟ ولا توجد إجاب ذه العمل د يتم    ي ه ال، فق ذا المج  ه

ر التسويق، وقد يتم                   إنشاء وح    بع مباشرة مدي تكاري تت تقلة للتسويق الاب ية مس دة تنظيم
تكار آكل          ن إدارة الاب ية جزء م ذه العمل ئولة عن ه ة المس بار الجه ناك  -اعت ان ه إذا آ

 - المجالات الوظيفية المختلفة بالمنشأة، بما فيها مجال التسويق      يإدارة مستقلة للابتكار ف   
د يتم تطبيق مدخل إدارة   عليها، وقد يتم تشكيل Project Management المشروع وق

ريق   ية     Team Workف ذه العمل يام به تعانة بلجنة للق ذه الأشكال     .  أو الاس ولكل من ه
ية مزاياها وعيوبها، والت    . )16( يجب أن توازن بينها المنشأة، حتى تختار أنسبهايالتنظيم

ذ        ان الشكل ال ا آ أة، فهناك عدد من         يوأي تاره المنش  هذا يالنقاط الواجب مراعاتها ف   تخ
 : يالصدد أهمها ما يل

ة المسئولة عن                  ) 1( ئوليات الجه د اختصاصات وواجبات وصلاحيات ومس تم تحدي أن ي

تم نفس الش                   ا ي تكاري بشكل محدد وواضح، آم ية التسويق الاب  بالنسبة  يإدارة عمل

 . يربما فيهم الرئيس أو المد -لكل من الأفراد الذين تضمهم هذه الجهة

يل مختلف الوظائف الأخرى           ) 2( تم تمث مثل التمويل، ( بالمنشأة -بخلاف التسويق -أن ي

 . بهذه الجهة) الخ..الأفراد 
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ة ه  ) 3( ت الجه ل    يإذا آان ويق، فيجب ألا يق ر التس ة لمدي تقلة تابع ية مس دة تنظيم  وح

تواها التنظيم    .. ع   عن مستوى الوظائف التسويقية الأخرى آالترويج والتوزي           يمس

 .الخ

ن عمل هذه الجهة، وبين الجهات الأخرى ذات الصلة                  ) 4( ية للتنسيق بي تم وضع آل أن ي

 . بالمنشأة، آما يتم وضع آلية للتنسيق بين عمل الأفراد المكونين لهذه الجهة

توافر فيهم الشروط اللازمة لأداء الأعمال تيراعى أن يكون أعضاء هذه الجهة ممن     ) 5(

تعلقة بالتسوي    اة على عاتقهم             الم ام الملق باً للمه م مناس تكاري، وأن يكون عدده ق الاب

 .  هذا المجاليف

ه            ) 6( ى الوج ا عل نوطة به ال الم ة بالأعم ذه الجه يام ه ة لق وال اللازم ير الأم تم توف أن ي

 . الأآمل

 لا بد وأن يوخلاصة القول، فإن عملية التسويق الابتكاري تتكون من عدد من المراحل الت            

ؤدى بت   ن، ف     ت نة، فضلاً عن القيام بعدد من                  يسلسل معي ام معي ال ومه يام بأعم تم الق رحلة ي  آل م

ة الت      رحلة      يالأنشطة الإداري أة ف       .  تصاحب إنجاز الم توقف نجاح المنش  التسويق الابتكاري يوي

ى إنجاز آل من هذه المراحل بشكل سليم، وعدم ارتكاب أخطاء ف          منها، وإدارتها بالشكل ي أيعل

 .  إنجازها بكفاءة وفعالية يضمنيالذ

كل     ا بش دد، وإدارته ل المح تلفة، وبالتسلس راحلها المخ ية، بم ذه العمل از ه ظ أن إنج ويلاح

ن         ل م ا يقل تكاري، وإنم ويق الاب بطة بالتس رة المرت ب المخاط رورة تجن من بالض ليم، لا يض س

تكار إذا   ل الاب تمالات فش ن اح ل م ر، يقل نى أخ رة، أو بمع ذه المخاط تمالات ه م وضعه اح ا ت  م

 . يموضع التطبيق الفعل
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 أسئلة للمناقشة 

ا   -  1 ا   م تكاري؟ وم ويق الاب ية التس ود بعمل راحل الت  المقص ية؟   يالم ذه العمل نها ه تكون م  ت

 ).  بذآر هذه المراحل فقط دون شرح، للإجابة عن هذا السؤالييكتف: ملحوظة(

ار      -  2 ية للأفك ربلة المبدئ رحلة الغ تقد أن م ل تع دة ه ويق(الجدي تعلقة بالتس ة ) الم أم لا؟ مهم

 ولماذا؟ 

دلاً من توزيع المياه الغازية بعد تعبئتها ف               -  3 ه ب ا أن رة مؤداه يك فك  عبوات يإذا عرضت عل

تيك، يتم توصيل مواسير للمنازل والمطاعم والفنادق         زجاج أو البلاس دن أو ال .. من المع

دادات        زود بع خ، وت ياه ب      -ال دادات الم ثل ع نازل م تم ضخ المياه الغازية بأنواعها   -الم  وي

ذه المواسير الت          الخ يتم السحب منها، ..  بصنابير بالمنزل أو الشقة ي تنتهيمن خلال ه

تم المحاسبة عن الاستهلاك استناداً إلى العدادات آل فترة زمنية معينة                 نصف شهر (وي

ثلاً     ير الت      )أو شهر م ا المعاي يم ه    ي يمكن استخدامها ف      ي، م رة؟ وآيف يمكن    تقي ذه الفك

 تطبيقها عليها؟ 

ير الت            -  4 يق المعاي ى تطب تناداً إل السابق مباشرة، هل ) 3( الإجابة عن السؤال ي ذآرتها ف  ياس

ا           بار؟ وم رحلة الاخت ر بم يم وتم رحلة التقي تخطى م ب أن ت رة يج ذه الفك تقد أن ه تع

 ؟ ) أو الرفضسواء بالإيجاب( هذا الاعتقاد ي تستند إليها فيالأسباب الت

 مرحلة اختبار الفكرة؟ وآيف يمكن مواجهة  ي يمكن أن تواجهها المنشأة ف     يما المشاآل الت      -  5

 هذه المشاآل لتخفيف حدتها أو أثارها غير المرغوب فيها؟ 

تكاري تنته                -  6 ية التسويق الاب بعض أن عمل رى ال هل توافق .  السوقي بتطبيق الابتكار ف يي

 أم لا؟ ولماذا؟  يعلى هذا الرأ

يق الابتكار التسويق                 -  7 ية لتطب تائج الفعل أتى الن توقع أن ت  مطابقة تماماً للنتائج المتوقعة     يهل ي

ية تختلف بدرجة أو بأخرى عن النتائج المتوقعة                  تائج الفعل اذا؟ وإذا آانت الن نه؟ ولم م
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ا ف     لاً م ناك خل رورة أن ه ك بالض نى ذل ل يع نه، فه ويق الا يم ية التس تكاري ؟  عمل ب

 ولماذا؟ 

راحل الت                 "    -  8 دد من الم تكاري من ع ية التسويق الاب تكون عمل  تتم بتسلسل معين، بحيث    يت

ل ف             أ أو خل ى وجود خط لب    ييترتب عل ر س ا، أث رحلة م رحلة أو المراحل   ي م ى الم  عل

" التالية، حتى إذا تم إنجاز هذه المرحلة أو المراحل بجودة عالية، وآانت صحيحة تماما       

 . قش هذه العبارة، مع إعطاء أمثلة لتدعيم المناقشةنا

ا       -  9 ة الت     ام ا ف           يلأنشطة الإداري يام به د من الق  آل مرحلة من مراحل عملية التسويق     ي لا ب

يام بهذه الأنشطة بشكل آفء وفعال يؤثر                  ع توضيح آيف أن الق تكاري ؟ اشرح، م الاب

  ؟يقبدرجة آبيرة على احتمالات نجاح الابتكار التسوي
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 هوامش ومراجع الفصل الثالث
 

ات      بحوث والدراس ف لل راجعة المؤل ى م تنادا إل نموذج اس ذا ال ى ه م التوصل إل ت

 . تناولت عملية التسويق الابتكاري وإدارتهايوالكتابات الت

 )1(  

- Joe Tidd, John Bessant and Keith Pavitt, Managing 

Innovation, (New York, N.Y.: John Wiley & Sons, 1997).  

 )2(  

 .Ibid -  )3(  

- R. Mitchell, "How 3M Keeps the New Products Coming", in  

Henry and D. Walker (eds) Managing Innovation (London, 

U.K: Sage, 1991) pp. 171-181. 

 )4(  

- B.Levitt and J. March, "Organizational Learning", Annual 

Review of Sociology, (1988), 114, pp. 319-340. 
 )5(  

- D. Leonard - Barton, Wellsprings of Knowledge: Building 

and Sustaining the Sources of Innovation (Boston, Mass: 

Harvard Business School Press, 1995) 

 )6(  

ئى           ص البي ن الفح يل ع ن التفاص زيد م ى م ول عل  Environmentalللحص

Scanning يمكن الرجوع إلى ، : 

 )7(  

- Richard M.S. Wilson and Colin Gilligan, op. cit., pp. 235-264.  

يس الهدف من هذا الجزء من الفصل أن يتم مناقشة وعرض طرق أو                  ه ل نظراً لأن

م     ار، فل يد الأفك ل تول ردها      مداخ تفاء بس م الاآ ا ت رق، إنم ذه الط رض ه تم ع . ي

ن            ية استخدامها، يمك ذه الطرق وآيف زيد من المعلومات عن ه ى م وللحصول عل

ا، والت        داع عموم تكار والإب برامج الاب ية ل ب التدريب ى الحقائ رجوع إل دم يال  تق

ثل   ارية م ب استش طة مكات ط   : بواس رق الأوس ارية للش ة الاستش يج(المجموع ) م

 . لعربيةوالدار ا

 )8(  

زيد من التفاصيل عن هذه الجلسات، يمكن الرجوع إلى المرجع          ى م للحصول عل

 :  على سبيل المثال  - يالتال

 )9(  
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- Terence R. Mitchell, People in Organizations : An 

Introduction to Organizational Behavior (New York, N.Y. 

McGraw Hill Book Co., 1981). 

 

املون ف           ندوبون والع د يشترك الم ، أو يتم   )يالدماغ (ي جلسات العصف الفكر      يق

 .  مثل هذه ا لجلساتيتجميع أفكارهم آل على حدة دون اشتراآهم ف

)10( 

 )11( . مرجع سبق ذآرهنعيم حافظ أبو جمعة، أساسيات وإدارة التسويق،  

نقاط المرجحة ف             ثر من مجال     ييشاع استخدام طريقة ال  يتم ي من المجالات الت  أآ

ة ف       فة خاص تريات، وبص ال المش ا مج ن أهمه يم، وم يها التقي يار  يف يم واخت  تقي

 : للحصول على مزيد من التفاصيل عن ذلك، يمكن الرجوع إلى . الموردين

)12( 

 المشروع يإدارة المشتريات فبو جمعة، أانس المختار أحمد عبد االله، ونعيم حافظ         

 ).م1994بدون ناشر، : القاهرة(  وتطبيقاتهايالصناع

-

ولكن، .  اختبار المنتجات الجديدة بصفة أساسيةيعادة ما يتم استخدام هذه الطرق ف   

ار          ى الأفك ا ينطبق عل تكارات (م دة، يمكن أن ينطبق        يالت ) الاب تجات جدي ثل من  تم

ار    ى الأفك ك عل تكارات(آذل توزيع   ) الاب ترويج أو ال عر، أو ال تعلقة بالس . الم

زيد من التفاصيل عن آيفية إجراء هذه الاختبارات، والمشاآل           وللحص  ى م ول عل

 : المرتبطة بها، يمكن الرجوع إلى 

)13( 

- Philip Kotler and Gary Armstrong, Marketing: An 

Introduction (Englewood Cliffs, New Jersey: Prentice Hall, 

Inc. 1993). 

 

- Ibid   14(  : طريقة، يمكن الرجوع إلى لمعرفة مزايا وعيوب آل( 

ار ف      راحل باختص ذه الم ن ه ل م ود بك يتم عرض المقص امس  يس  - الفصل الخ

 .  مجال المنتجاتيالابتكار ف

)15( 

للحصول على مزيد من التفاصيل عن بعض الأشكال التنظيمية المشار إليها، يمكن        

 : الرجوع إلى

)16( 

- W. Sounder and J.Sherman, Managing New Technology 

Development (New York, N.Y. : McGraw - Hill, 1994) 
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ا يمكن الرجوع إلى المراجع المتخصصة ف         التنظيم والإدارة بشكل عام، وذلك يآم

زيد من المعلومات عن مزايا وعيوب آل من الأشكال التنظيمية المشار          رفة الم لمع

 : إليها، مثل

 

م،     ود هاش ى محم ياتزآ ت ( الإدارةأساس باعة   : الكوي ل للط رآة ذات السلاس ش

 ). م1992والنشر والتوزيع، 

-

- ). م1994بدون ناشر، : القاهرة (وظائف الإدارةنعيم حافظ ابو جمعة،  

- ).م1982دار القلم، : الكويت (ياتجاه شرط: إدارة المنظماتد رمضان بدر، ــحامد أحم 
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