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 تقديـــم

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

ض وبالمفاهѧيم والمѧبادئ الأساسѧية المرتѧبطة بѧه ، وتوضѧيح أهميѧته فѧي نجѧاح المنظمات، مع عر           

حѧالات ونمѧاذج وتجارب واقعية لمنظمات قامت بتبني وتطبيق التسويق الابتكاري ، بعضها حقق             

الѧѧنجاح فѧѧيه ، والѧѧبعض الأخѧѧر بѧѧاء بالفشѧѧل، مѧѧع تلخѧѧيص للѧѧدروس المسѧѧتفادة مѧѧن حѧѧالات الѧѧنجاح     

 .وحالات الفشل

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

يخصѧص بالكѧامل لدراسѧته وتغطيѧته ، وهѧو يخѧتلف فѧي ذلѧك عѧن الكثѧير مѧن المؤلفѧات في مجال                    

التسѧويق، والتѧي يكتفѧي فѧيها عѧادة بالإشѧارة إلѧى التسويق الابتكاري بشكل مباشر أو غير مباشر،                

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

 ѧى المكتبة العربية في مجال التسويق، حيث يتناول موضوعا على قدر آبير         هѧافة إلѧتاب إضѧذا الك

مѧن الأهمѧية، والѧذي عѧادة مѧا لا توجѧد مؤلفѧات تخصѧص بالكامل لتناوله من زواياه المختلفة، من                

حيѧث زيѧادة وعيهم وإدراآهم لأهمية التسويق الابتكاري، وتعرفهم على آيفية إدارته بشكل فعال،            

وآيفѧѧية الاسѧѧتفادة مѧѧنه فѧѧي المѧѧنظمات، خاصѧѧة مѧѧن خѧѧلال مѧѧا يتضѧѧمنه مѧѧن عѧѧرض وتحلѧѧيل نمѧѧاذج   

. وحѧѧالات وتجѧѧارب واقعѧѧية لمѧѧنظمات قامѧѧت بتبنѧѧيه وتطبѧѧيقه، وتلخѧѧيص للѧѧدروس المسѧѧتفادة مѧѧنها    

وبالإضѧافة لذلѧك ، فѧإن الكѧتاب يتѧناول العديѧد مѧن الموضѧوعات التѧي تهم الأآاديميين في مجالس                    

طѧن العربѧي ، والتѧي يمكѧن أن تخضѧع لمѧزيد مѧن الكѧتابات والدراسات والبحوث             التسѧويق فѧي الو    

 .التي تثري المعرفة المتعلقة بالتسويق الابتكاري

الكتابات : وقѧد اعѧتمد مؤلѧف الكѧتاب عѧدداً مѧن مصѧادر البѧيانات، والتѧي تمثلѧت في آل من                       

ار فѧѧي مجѧѧال التسѧѧويق والدراسѧѧات والѧѧبحوث فѧѧي مجѧѧال الابѧѧتكار عمومѧѧاً فѧѧي المѧѧنظمات ، والابѧѧتك

بصѧѧفة خاصѧѧة، سѧѧواء تمѧѧت فѧѧي دول أجنبѧѧية أو دول عربѧѧية، والخѧѧبرات العملѧѧية له فѧѧي مجѧѧالات      

التدريѧب والتنمѧية والاستشѧارات الإداريѧة عمومѧاً ، والتسѧويق على وجه الخصوص، وملاحظاته               
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بالتسويق الشخصѧية للأنشطة التسويقية للمنظمات في دول عربية وأجنبية ، خاصة ما يتعلق منها                

 .الابتكاري

أعضѧѧاء الإدارة العلѧѧيا فѧѧي المѧѧنظمات   : ويمكѧѧن أن يسѧѧتخدم هѧѧذا الكѧѧتاب بواسѧѧطة آѧѧلاً مѧѧن     
 ومعاونѧѧيهم، – إذا لѧѧم يكونѧѧوا ضѧѧمن أعضѧѧاء الإدارة العلѧѧيا     –وبصѧѧفة خاصѧѧة مديѧѧري التسѧѧويق    

سعير، ومديѧري المبѧيعات ومعاونѧيهم، والمسئولين عن الأنشطة التسويقية لتخطيط المنتجات، والت            
إلѧخ، بالمѧنظمات المخѧتلفة ، والمسѧئولين عѧن الشѧرآات والمكاتѧب الاستشارية التي         … والѧترويج   

تقѧѧدم خدماتهѧѧا للمѧѧنظمات المخѧѧتلفة فѧѧي مجѧѧال الإدارة عمومѧѧاً ، والتسѧѧويق علѧѧى وجѧѧه الخصѧѧوص، 
 أو تنفѧيذ بѧرامج تدريبѧية فѧي مجѧال التسѧويق عموماً، والتسويق الابتكاري       /ومѧن يقومѧون بѧإعداد و      

علѧى وجѧه الخصѧوص ، والطلѧبة ومѧن يدرسѧون التسѧويق ، خاصة آمقرر متقدم أو على مستوى                 
 . مرحلة الدراسات العليا

ونظѧѧراً لأن هѧѧذا الكѧѧتاب قѧѧد يسѧѧتخدم فѧѧي أي بلѧѧد عربѧѧي ، فإنѧѧه عѧѧند الإشѧѧارة إلѧѧى قѧѧيم عملѧѧة    
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

وعلѧى الѧرغم مѧن أنه يفترض أن من يقرأ هذا الكتاب لابد وأن توجد لديه خلفية ملائمة عن              
 أ،  فقѧѧد حѧѧاول المؤلѧѧف – علѧѧى الأقѧѧل المѧѧبادىء والأساسѧѧيات والمفاهѧѧيم الأساسѧѧية له       –التسѧѧويق 

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

يلم وذلѧك فѧي مقدمѧة الفصѧل، حѧتى تتاح الفرصة لمن لم يدرس التسويق قبل قراءة هذا الكتاب أن              
 . في عجالة ببعض المعرفة الضرورية في هذا المجال

ويتضѧѧمن الكѧѧتاب عشѧѧرة فصѧѧول ، يتѧѧناول الفصѧѧل الأول مѧѧنها مفاهѧѧيم وقضѧѧايا أساسѧѧية فѧѧي   
التسويق الابتكاري، حيث يعرض لمفهوم التسويق الابتكاري، وأهميته، والمفاهيم ذات الصلة به،           

 . وأهم القضايا المتعلقة به 

ثانѧي متطلبات التسويق الابتكاري ، وأهم العوامل أو العناصر التي يجب      ويتѧناول الفصѧل ال    
.  لكي يمكن تبنيه وتطبيقه   – آѧتلك المѧتعلقة بالجوانѧب الإدارية والتنظيمية          –توافѧرها فѧي المѧنظمة       
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أمѧا الفصѧل الثالѧث ، فقѧد تѧم تخصيصѧه لعملية التسويق الابتكاري وإدارتها، حيث يعرض مراحل          
 ويتضمن . بتكاري، وما تتطلبه آل مرحلة من أنشطة إداريةعملية التسويق الا

 – م -

الفصѧѧل الѧѧرابع مهѧѧارات التسѧѧويق الابѧѧتكاري، حيѧѧث يѧѧتم عѧѧرض مهѧѧارات التسѧѧويق الابѧѧتكاري،        
وفى الفصل . وخصائص ومواصفات المبتكرين في مجال التسويق ، ووسائل تنمية هذه المهارات       

ت، وسѧواء آѧان ابѧتكاراً يقѧود إلѧى تقديѧم منتجات            الخѧامس يѧتم عѧرض الابѧتكار فѧي مجѧال المنѧتجا             
ويتناول . جديدة أو تطوير في منتجات قائمة بالفعل ، وسواء تم في مجال السلع أو مجال الخدمات          

الفصѧل السѧادس الابѧتكار فѧي مجѧال السѧعر، ويعѧرض نمѧاذج وتجѧارب فѧي الابѧتكار فѧي مجالات                     
ي مجѧال الѧترويح بعناصѧره المختلفة خاصة      أمѧا الفصѧل السѧابع، فيتضѧمن الابѧتكارات فѧ           . التسѧعير 

أمѧѧا الفصѧѧل الثامѧѧن فقѧѧد تѧѧم تخصيصѧѧه للابѧѧتكار فѧѧي مجѧѧال الѧѧتوزيع،    . الإعѧѧلان وتنشѧѧيط المبѧѧيعات 
ويتѧناول نمѧاذج وتجارب توضح آيفية استخدام الابتكار والاستفادة منه في مجال توزيع المنتجات         

كار في بحوث التسويق، خاصة في   ويعرض الفصل التاسع للابت   . خاصѧة طѧرق وأسѧاليب التوزيع      
 . مجال تصميم البحث، وجمع البيانات المطلوبة لإنجازه

وأخѧيراً يتѧناول الفصѧل العاشѧر تقيѧيم الأداء في مجالس التسويق الابتكاري، سواء باستخدام               

التѧي يѧتم مقارنѧة الأداء الفعلѧي معهѧا، أو باستخدام أسلوب المراجعة، حيث       ) المؤشѧرات (المعايѧير   

م نѧѧتائج التقيѧѧيم للحكѧѧم علѧѧى الأداء السѧѧابق ، وتحديѧѧد إمكانѧѧيات ومجѧѧالات التحسѧѧين فѧѧي أداء  تسѧѧتخد

 .التسويق الابتكاري

ومع ذلك، فإن . وعمومѧاً ، فقѧط حاول الباحث مراعاة التوازن بين الفصول من حيث الحجم       

لفصل ا(عѧدد صѧفحات آѧل مѧن الفصول التي تتناول الابتكار في عناصر المزيج التسويقي، وهي           

ولكن يوجد  . أآѧبر نسѧبياً مѧن عѧدد صѧفحات بعѧض الفصѧول الأخرى              ) مѧن الخѧامس وحѧتى الثامѧن       

ويѧرجع ذلѧك إلى أن هذه الفصول تتضمن جوهر التسويق   . تѧوازن إلѧى حѧد آبѧير بيѧنها فѧي الحجѧم          

الابѧتكاري، حيѧث تنصѧب بصѧفة أساسѧية علѧى عناصѧر المزيج التسويقي الأربعة من منتج وسعر                 

وبالتالѧي ، تѧم تخصѧيص مسѧاحة لهѧا تѧزيد عن تلك التي تم تخصيصها           ). توزيѧع (وتѧرويج ومكѧان     

الأول، (ولكѧن ، يلاحѧظ أن عѧدد صفحات آل من الفصول الستة الأخرى    . للموضѧوعات الأخѧرى   

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

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

 – ن -
وفѧي نهايѧة الكѧتاب، تѧم وضѧع قائمة تضم عدداً من المراجع المختارة من بين المراجع التي            . إلѧيها 

خرى التي تم الاستعانة ومع ذلك ، فهناك العديد من المراجع الأ. تѧم الѧرجوع إليها، والاستعانة بها    

بهѧѧا ، والإشѧѧارة إلѧѧيها فѧѧي الهوامѧѧش، مѧѧع إعطѧѧاء المعلومѧѧات الكاملѧѧة عѧѧنها ، وبالشѧѧكل الѧѧذي يمكѧѧن  

 .القارىء من الرجوع إليها في حالة رغبته في ذلك

آذلѧك ، فقѧد تѧم وضѧع عѧدد مѧن الأسѧئلة بعѧد نهايѧة المѧادة العلمѧية الخاصة بكل فصل، وقبل                     

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

 .يدعم استيعاب القاريء لمثل هذه المادة العلمية

هѧذا ، ومѧن الجدير بالذآر، أن الكاتـب قد حاول تقسـيم الابتكـارات التسويقية حسب المجال            

عض الابتكارات يمكن أن تنتمي ومـع ذلك ، فإن ب  ). إلخ..منѧتج، سѧـعر، ترويج      (الѧذي تنتمѧي إلѧيه       

وفي هذه الحالة، فقد اآتفى الكاتب بوضعها في أقرب مجال بالنسبة لها ، وذلك           . لأآѧثر مѧن مجѧال     

وعمومѧاً ، فѧإن من المعروف أنه في آثير من الحالات يصعب وضع          . مѧنعاً للѧتكرار فѧي العѧرض       

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

المنѧѧتج فѧѧي مѧѧراجع التسѧѧويق باعتѧѧبار أنهѧѧا تنتمѧѧي إلѧѧى عنصѧѧر المنѧѧتج، لا مفѧѧر مѧѧن الحديѧѧث عѧѧن       

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   

تبويѧѧب ابѧѧتكار معيѧѧن ووضѧѧعه فѧѧي مجѧѧال معـيѧѧن، وإنمѧѧا المهѧѧم هѧѧو فѧѧي عѧѧرض الابѧѧتكار، وتحلѧѧيله   

 .واستخلاص الدروس المستفادة من تطبيقه

آذلѧك، تجѧدر الإشѧارة إلѧى أن هѧذا الكѧتاب يتسѧم بأنѧه يعرض ويؤآد على الجانب العملي أو            

جانѧѧب الѧѧنظري، حيѧѧث إن الجѧѧزء الأآѧѧبر مѧѧنه يتѧѧناول    التطبيقѧѧي للتسѧѧويق الابѧѧتكاري، أآѧѧثر مѧѧن ال  

بالعѧѧرض والتحلѧѧيل نمѧѧاذج وحѧѧالات وتجѧѧارب واقعѧѧية لشѧѧرآات أو مؤسسѧѧات أو صѧѧناعات تبنѧѧته      
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ومع ذلك، فقد ضم هذا الكتاب خلفية      . وطبقѧته بالفعل، مع الإشارة إلى أهم الدروس المستفادة منها         

المؤلѧف ضѧرورية للقѧارىء، وذلك ليكون        نظѧرية لموضѧوع التسѧويق الابѧتكاري، والتѧي يعتѧبرها             

 . معرفة متكاملة بهذا الموضوع بجانبيها النظري والتطبيقي

 – ش -

. وفѧى الѧنهايـة، فإننѧي أحمѧد االله وأشѧكره علѧى إعانѧته وتوفيقه لي لكي أنتهي من هذا الكتاب               

كѧѧون وأتقѧѧدم بالشѧѧكر والѧѧتقدير لكѧѧل مѧѧن سѧѧاهم فѧѧي تهيѧѧئة الفرصѧѧة لكѧѧي يѧѧري هѧѧذا الكѧѧتاب نѧѧور، وي  

 أي ملاحظѧات مѧن الѧزملاء    – بѧل واقѧدر   –آذلѧك ، فإننѧي أرحѧب    . بالصѧورة التѧي هѧو علѧيها الآن    

الذيѧن يمكѧن أن يستخدموا هذا الكتاب أو يقرؤه ، بحيث تؤخذ في الاعتبار إذا ما قدر له أن تصدر    

 . منه طبعه ثانية ، وذلك بهدف الارتقاء بمستواه

 واالله الموفق ،

 
 المؤلف

 ظ أبو جمعةنعيم حاف. د.أ

 

 

 

 

 

 – س -
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 الفصل الأول
 التسويق الابتكاري

 )مفاهيم وقضايا أساسية(
 مقدمـة 

 -ولا زال-  Innovative (Creative) Marketing) يالإبداع (يآѧان التسويق الابتكار 

ي لي ع مجѧال التسѧويق، وذلѧك لمѧا له من تأثير إيجاب     يارسѧين فѧ  موضѧع اهѧتمام الأآاديمييѧن والمم   

   ѧѧام فѧѧكل عѧѧأة بشѧѧاح المنشѧѧن نجѧѧك مѧѧى ذلѧѧب علѧѧا يترتѧѧويقيا، ومѧѧأة تسѧѧاح المنشѧѧاءة ينجѧѧيق الكفѧѧتحق 

 أو الاندثѧѧار -عمومѧѧا-بѧѧل لقѧѧد أصѧѧبح مѧѧن الأقѧѧوال المѧѧأثورة هѧѧذه الأيѧѧام أنѧѧه إمѧѧا الابѧѧتكار  . والفعالѧѧية

Innovate or Evaporate .  ѧويق انطباقه على الوظائف الأخرى     وينطѧى التسѧول علѧذا القѧبق ه

 . للمنشأة، بل ربما ينطبق بالدرجة الأولى عليه

 ѧѧتخدامها فѧѧر اسѧѧداع ينتشѧѧتكار والإبѧѧثل الابѧѧطلحات مѧѧن أن مصѧѧرغم مѧѧى الѧѧالات يوعلѧѧالمج 

        ѧداع فѧتكار والإبѧإن الابѧأة، فѧتلفة للمنشѧية المخѧال التسويق عادة ما ينظر إليه ع يالوظيفѧلى أنه  مج

 ѧتج يفѧѧال المنѧѧمج Product  لѧنقطة  إ، بѧѧذه الѧى هѧѧزت علѧѧراجع رآѧن المѧѧير مѧѧرى . )1(ن الكثѧѧد يѧѧوق

الكثѧير مѧنا نمѧاذج واقعية للتسويق الابتكاري، وقد يعجب بها أو لا يعجب بها، ولكن ربما لا ينظر            

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

معينة، أو تغيير أو ) أو منتجات(تسѧويقية أخѧرى عاديѧة آإدخѧال تعديѧلات معيѧنة علѧى سѧعر منتج                

  ѧѧتوزيع التѧѧنافذ الѧѧل مѧѧتج  يتعديѧѧع المنѧѧتم توزيѧѧتجات( يѧѧا ) أو المنѧѧن خلالهѧѧر  . مѧѧب الأمѧѧك، يتطلѧѧلذل

 .  لعدد من المفاهيم الأساسية للتسويق الابتكاريحاًتوضي

 أو التسѧاؤلات المرتبطة  Issuesا مѧا يѧثار عѧدد مѧن القضѧايا      ومѧن ناحѧية أخѧرى، فإنѧه آثѧير        

بالتسѧѧويق الابѧѧتكاري ، ويتطلѧѧب فهѧѧم عملѧѧية التسѧѧويق الابѧѧتكاري الإلمѧѧام بهѧѧذه القضѧѧايا وبأبعادهѧѧا     

 . المختلفة
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       ѧن الطبيعѧه مѧك، فإنѧيلذل     ѧبدء فѧة الѧون نقطѧف يتناول التسويق الابتكاري أن يتم  ي أن تكѧمؤل 

ويمѧѧثل هѧѧذا . ه أولاً، وعѧѧرض القضѧѧايا الأساسѧѧية المرتѧѧبطة بѧѧه ثانѧѧياً  عѧѧرض المفاهѧѧيم الأساسѧѧية ل    

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

 مفاهيم أساسية: أولاً 
يѧѧندرج تحѧѧت المفاهѧѧيم الأساسѧѧية للتسѧѧويق الابѧѧتكاري المقصѧѧود بѧѧه أو تعѧѧريفه، وأنواعѧѧه،         

ص المبѧѧتكر فѧѧى التسѧѧويق، وتكلفѧѧة التسѧѧويق الابѧѧتكاري، وأخѧѧيرا مفهѧѧوم إدارة      والمقصѧѧود بالشѧѧخ 

 .  عرض لكل من هذه المفاهيميوفيما يل. التسويق الابتكاري

  مفهوم التسويق الابتكاري -1
وضѧع الأفكѧار الجديدة أو غير التقليدية   ) يأو الابѧتكار التسѧويق  (يقصѧد بالتسѧويق الابѧتكاري      

 .  الممارسات التسويقيةي فيموضع التطبيق الفعل

 ي جوهѧѧره عѧѧن الابѧѧتكار عمومѧѧا، أو الابѧѧتكار فѧѧ   ي فѧѧيولا يخѧѧتلف مفهѧѧوم الابѧѧتكار التسѧѧويق  

، وينطبق )2(مجѧالات أخѧرى بخلاف التسويق، حيث يمكن اعتباره الاستغلال الناجح لأفكار جديدة       

علمه، ويمكن ، ويمكن تDisciplineعلѧيه مѧا ينطѧبق علѧى هѧذا أو ذاك، فهѧو يمكѧن إدخالѧه آنظام              

 . )3(ممارسته

، أو )سѧلعة آѧان أم خدمѧة    (Productوقѧد ينصѧب التسѧويق الابѧتكاري علѧى عنصѧر المنѧتج        

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

 يوبمعѧѧѧنى آخѧѧѧر، فѧѧѧإن هѧѧѧذا الѧѧѧنوع مѧѧѧن الابѧѧѧتكار يوجѧѧѧه إلѧѧѧى عناصѧѧѧر المѧѧѧزيج التسѧѧѧويق      . واحѧѧѧد

Marketing Mix)  ѧ4 ـأو الPs .(    ѧتكار فѧون الابѧد يكѧآذلك، قد يأخذ .  مجال بحوث التسويقيوق

 موقفهم تجاه قضية يالتسѧويق الابѧتكاري شѧكل تبѧنى قضѧية معيѧنة، أو الاخѧتلاف عن المنافسين ف                

 . معينة أو موضوع معين
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 يها المنتجات الت عالم الأعمال، ومن   يوهѧناك العديѧد مѧن الأمثلة الحية للتسويق الابتكاري ف          

مѧثل حفاضѧات الأطفال،    (Disposable Productsتسѧتخدم مѧرة واحѧدة، ثѧم يѧتم الѧتخلص مѧنها        

، والوجѧبات الغذائѧية والمشѧروبات سѧريعة الإعداد، وتسعير الوحدة        )الѧخ .. والأآѧواب، والأطѧباق     

Unit Pricing    يةѧيمة الغذائѧن بالقѧوالتبيي ،Nutritional Labelling  ًداѧزء نقѧن   ، ورد جѧن ثمѧم 

 أو الخصم المعتاد ي الفور Discount بعѧد شرائه بفترة بدلاً من الخصم  Cash Rebateالمنѧتج  

             ѧتهلك فѧى المسѧتماد علѧراء، والاعѧند الشѧعر عѧن السѧى المنتجات الت    يمѧه علѧعر بنفسѧع السѧي وض 

 -الخدمѧة الذاتѧѧية  ( يشѧتريها مѧن السѧѧوبر مارآѧت ، بѧل إن السѧѧوبر مارآѧت وأسѧلوب خدمѧѧة الѧنفس        

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

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

أنѧه لا يقѧف عѧند حѧد توليد أو إيجاد فكرة جديدة، وإنما يتعدى ذلك إلى وضع هذه الفكرة               �

 . يموضع التطبيق العمل

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

 مجال أو  ي معيѧن، وإنمѧا يمتد لأ      يأن التسѧويق الابѧتكاري لا يقتصѧر علѧى مجѧال تسѧويق              �

ممارسѧة تسѧويقية، آمѧا أن هѧناك العديѧد من الأمثلة الواقعية للتسويق الابتكاري فى عالم       

 . مجالات التسويقية العديد من اليالأعمال تعكس تطبيقه ف

 
  أنواع التسويق الابتكاري -2

يمكѧن تقسѧيم التسويق الابتكاري إلى أنواع، وذلك باستخدام عدد من الأسس بخلاف المجال                

 سبق الإشارة إليه آمجال المنتج، أو السعر       يالت( أو الوظѧيفة التسѧويقية موضع الابتكار         يالتسѧويق 

 تبѧѧتكر، والهѧѧدف مѧѧنه، والعمѧѧيل   يوع المѧѧنظمة التѧѧ نѧѧوع المنѧѧتج، ونѧѧ  : ومѧѧن هѧѧذه الأسѧѧس  ). الѧѧخ.. 

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       اتѧال الخدمѧأو مج Services  مجال المنظمات  ي، أو ف Organizations أو ،

 ѧخاص   يفѧال الأشѧمج Personsѧѧار   ي، أو فѧال الأفكѧمج Ideas ثѧѧون   إ، حيѧѧن أن يكѧتج يمكѧن المن

 Generic )5(فكѧѧرة، وذلѧѧك طѧѧبقا للمفهѧѧوم الموسѧѧع للتسѧѧويق     / شѧѧخص/ مѧѧنظمة/ خدمѧѧة/ سѧѧلعة

Concept of Marketing .  ك أن الهدفѧي من التسويق الابتكاري، والشكل الذيالأساسولا ش 

 .  ينصب عليهييتخذه يمكن أن يتأثر بدرجة آبيرة بنوع المنتج الذ

  التصنيف طبقاً لنوع المنظمة -ب
 ѧѧنظمة التѧѧوع المѧѧب نѧѧتكاري حسѧѧويق الابѧѧيم التسѧѧتم تقسѧѧن أن يѧѧتكرييمكѧѧك .  تبѧѧتخدام ذلѧѧوباس

 منظمة يظمة، فقد يكون التسويق الابتكاري ف للمنيالأسѧاس، يمكѧن التقسيم بحسب الهدف الأساس    

 للمنظمة  يويمكن التقسيم حسب النشاط الأساس    . تهѧدف إلѧى الѧربح أو مѧنظمة لا تهѧدف إلѧى الربح              

 يمكن يأو غѧير ذلѧك مѧن الأسس الت     ،)الѧخ .. مѧنظمة صѧناعية، مѧنظمة تجاريѧة، مѧنظمة خدمѧات             (

   ѧتخدامها فѧنظمات     ياسѧيم المѧية   ( تقسѧوع الملكѧثل نѧد  ). مѧتكاري الذ   وقѧويق الابѧون التسѧيصلح ييك 

 على سبيل -منظمة خدمات (، لا يصѧلح لمنظمة من نوعية أخرى  )صѧناعية مѧثلا  (لمѧنظمة معيѧنة    

 . ، 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  

، يلاوبالت. ، وقѧد يكѧون الابتكار بهدف تحسين الأداء والارتقاء به       )مѧثل تدهѧور المبѧيعات     (المنشѧأة   

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

 يوقѧد تجمѧع المنشѧأة بيѧن النوعيѧن من التسويق الابتكاري إذا آانت تتعامل ف                . Proactive ةمѧبادأ 

أو تقѧوم بأآѧثر مѧن نشѧاط بعضѧها تواجه فيه مشاآل، بينما          /أو أآѧثر مѧن سѧوق و       /أآѧثر مѧن منѧتج و      

 .  فى الأداء فى البعض الأخرContinuous Improvementترغب فى التحسين المستمر 
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وع الѧثانى مѧن التسѧويق الابѧتكاري طѧبقا لهѧذا التقسѧيم باعتباره نشاطاً        إلѧى الѧن    ويمكѧن الѧنظر   

وقائѧѧياً مѧѧن مواجهѧѧة مشѧѧاآل أو ظواهѧѧر غѧѧير مѧѧرغوب فѧѧيها، وإن آѧѧان لا يضѧѧمن بالضѧѧرورة عѧѧدم  

 . نه يقلل من احتمالات حدوثهاإحدوثها، حيث 

  التصنيف طبقا للعميل -د
 المستهدف إلى تسويق ابتكارى موجه يمكѧن أن يѧتم تقسѧيم التسѧويق الابѧتكاري طѧبقا للعمѧيل          

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

وعѧادة مѧا يعѧتمد التسѧويق الابѧتكاري الموجѧه للمسѧتهلكين النهائييѧن بدرجѧة أآѧبر على إثارة              
، والعكس )الرشيدة(الدوافع العقلانية أآثر من اعتماده على إثارة    ) غير الرشيدة (الدوافع العاطفية   

 .  يوجه للمشترين الصناعيينيصحيح بالنسبة للتسويق الابتكاري الذ

 Not Mutuallyوبالطѧѧبع، فѧѧإن هѧѧذه التقسѧѧيمات لا تعتѧѧبر منفصѧѧلة عѧѧن بعضѧѧها الѧѧبعض  
Exclusive .            ون التسويق الابتكاري فى عنصر الترويجѧد يكѧثال، قѧبيل المѧى سѧمن عناصر (فعل

 منظمة تهدف إلى الربح، وبهدف مواجهة مشكلة      ي، وينصѧب علѧى خدمѧة، وفѧ        )ي التسѧويق  المѧزيج 
 . تسويقية معينة، وموجه للمستهلكين النهائيين

واسѧتناداً إلѧى اسѧتعراض الأنѧواع والتقسѧيمات أو التصѧنيفات المخѧتلفة للتسѧويق الابتكاري،                  
 جوهره لا يقتصر على عنصر     يمكѧن الوصѧول إلѧى اسѧتنتاج هام مؤداه أن التسويق الابتكاري فى             

 ي أين يتم فأ، وإنما يمتد للعناصر الأخرى، وأنه يمكن     يالمنѧتج فقѧط من عناصر المزيج التسويق       
 نوع من المنظمات، وآرد فعل أو آمبادأة بالفعل، وفى التعامل مع        ينѧوع من أنواع المنتجات، وأ     

ختلف شكل التسويق الابتكاري أو ومѧع ذلѧك، قد ي  . المسѧتهلكين النهائييѧن أو المشѧترين الصѧناعيين      
 . آيفية وضع فكرة جديدة معينه موضع التطبيق، أو ربما نفس الفكرة الجديدة من نوع لأخر

  ي المبتكر التسويق-3
 تتوفر لديه القدرة على ي الشخص الذMarketing Innovator ييقصѧد بالمبѧتكر التسويق  

 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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 يكѧون الشѧѧخص  ي مجѧال التسѧѧويق لا يكفѧى لكѧѧ  ي فѧإن توفѧѧر القѧدرة علѧѧى الابѧتكار فѧѧ   يلѧ اوبالت

 .  هذا المجاليمبتكرا، فلا بد من أن يصاحبها رغبة ف

 أحد الأفراد العاملين بإدارة     ي، فإنѧه ليس بالضرورة أن يكون المبتكر التسويق        وبهѧذا المعѧنى   

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

 . أن يكون مبتكراً تسويقياً

درات  يسѧѧاعد علѧѧى ظهѧѧور القѧѧ  يويجѧѧب علѧѧى إدارة المѧѧنظمة أن تهيѧѧئ المѧѧناخ أو الجѧѧو الѧѧذ   

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

 إيجاد آل من القدرة والرغبة ي تعلب دوراً فيوهѧناك العديѧد مѧن الخصѧائص الشخصѧية الت         

 .)7(موضع الاعتبار

ير ومѧن الجديѧر بالذآѧر أن القѧدرة والرغѧبة لا تѧتوافران لѧدى الأفراد بنفس الدرجة، بل إن الكث            

لذلѧك، فѧإن الكثѧير مѧن الشѧرآات فѧى الѧدول الأجنبية تحرص على قياس               . مѧن الأفѧراد يفѧتقرون إلѧيها       

القѧدرات الإبداعѧية والابتكاريه للمتقدمين لشغل وظائف بالشرآة بصفة عامة، وبإدارة التسويق على              

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

 الابѧѧتكاري أن مهѧѧارات وقѧѧدرات التسѧѧويق   يأ( يولѧѧد يولا يعѧѧنى ذلѧѧك أن المبѧѧتكر التسѧѧويق  

، وإنمѧا يمكѧن أن يتم تنمية مهارات وقدرات التسويق الابتكاري بأساليب التعليم والتدريب       )فطѧرية 

ولكѧن يجѧب ملاحظة أنه لا بد من توافر حداً أدنى من هذه القدرات والمهارات        . والتنمѧية المخѧتلفة   

 ѧينها      حѧا وتحسѧن زيادتهѧي وبالت. تى يمكѧراداً لا يمكن أن يكونوا مبتكرين ف     الѧناك أفѧإن هѧمجال ي، ف 

 . التسويق طالما لا يتوفر فيهم مثل هذا الحد الأدنى

  مفهوم تكلفة التسويق الابتكاري -4
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يقصѧد بѧتكلفة التسѧويق الابѧتكاري جمѧيع بѧنود التكالѧيف المرتѧبطة بهѧذه العملѧية سѧواء آانت                    

ѧѧتكلفѧѧية فѧѧال أو فѧѧكل مѧѧث ي شѧѧت، حيѧѧد أو وقѧѧرإ جهѧѧكل  أو بأخѧѧة بشѧѧا تكلفѧѧت لهمѧѧد والوقѧѧن الجه .

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

 المفهوم الضيق يأمѧا تكلفѧة التسѧويق الابتكاري بالمعنى الواسع، فتتضمن البنود المذآورة ف    

 خسائر مادية ينѧتج عѧن التسѧويق الابѧتكاري الفاشل من نتائج سلبية قد تتمثل ف              بالإضѧافة إلѧى مѧا ي      

    ѧرة، أو فѧكال أخرى يمكن أن تؤثر بشكل غير مباشر على الأداء التسويق  يمباشѧوينتج عنها ي أش ،

 Image علѧى الصورة الذهنية     يومѧن هѧذه الأشѧكال الأخѧرى، التأثѧير السѧلب           . خسѧائر ماديѧة آذلѧك     

   ѧول العمѧرآة، وتحѧع المنافسين، والكلمة المنطوقة    للشѧتعامل مѧى الѧلاء إلWord - of - Mouth 

 .  غير صالح الشرآةيف

ن مثل إ يعتبر أآثر منطقية، حيث  يولا شѧك، فѧإن المفهѧوم الواسѧع لѧتكلفة التسѧويق الابتكار             

 لا بѧѧد وأن يѧѧتم حسѧѧابها مقدمѧѧا، وذلѧѧك  - حالѧѧة الفشѧѧليفѧѧ -هѧѧذه النѧѧتائج السѧѧلبية للتسѧѧويق الابѧѧتكاري 

 .  قدما فيه من عدمهيلتقرير المض

ولكѧѧن، يتحѧѧتم ألا يغيѧѧب عѧѧن الذهѧѧن أنѧѧه لا يجѧѧب أن يѧѧنظر فقѧѧط إلѧѧى جانѧѧب الѧѧتكلفة الخاصѧѧة   

 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

 مشѧѧكلة - بѧند مѧن بѧنود تكالѧيف التسѧويق     يمѧثلها مѧثل أ  -وقѧد تثѧير تكلفѧة التسѧويق الابѧتكاري      

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

 ѧر           يهѧير مباشѧندا غѧية بѧنودها الفرعѧد بѧأو أح Indirectقطاع معين  لا يتعلق بشكل مباشر بي ، أ

 تحميل ي عادة ما تتبع فيوفѧى هذه الحالة، يمكن استخدام أحد الأسس الت   ). الѧخ ..  مѧنطقة    -منѧتج   (

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

 )8( القطاع، أو غير ذلك من الأسسيالبيع ف
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   ѧѧويق الابѧѧة التسѧѧت تكلفѧѧا إذا آانѧѧرة إمѧѧنطقة    يأ-تكاري مباشѧѧثلاً أو مѧѧن مѧѧتج معيѧѧبط بمنѧѧترت 

المنتج أو  -  تحمѧيلها، حيѧث سѧيتم تحمѧيلها علѧى القطاع        ي مشѧكلة فѧ    ي فѧلا يوجѧد أ     -جغرافѧية معيѧنة   

 .  تخصهي الت- الخ.. المنطقة 

 :  مفهوم إدارة التسويق الابتكاري -5
 يѧѧѧتم التسѧѧѧويق يؤهѧѧѧا لكѧѧѧيقصѧѧѧد بѧѧѧإدارة التسѧѧѧويق الابѧѧѧتكاري الوظѧѧѧائف الإداريѧѧѧة الѧѧѧلازم أدا

 تتضمن يوبالتال.  مجال التسويق الابتكاري  ي ف ي التطبيق الإدار  يهѧ  الابѧتكاري، أو بمعѧنى آخѧر،      
 يأ-إدارة التسѧويق الابѧتكاري آѧلا مѧن التخطѧيط والتنظѧيم والتوجيه والرقابة للأنشطة المتعلقة به            

 . بالتسويق الابتكاري

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

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

وقѧد يѧتم إنشѧاء وحѧدة تنظيمѧية بالشѧرآة لتتولى إدارة التسويق الابتكاري، أو يعهد إلى إدارة           
تكѧون مسѧئولة عѧن الأنѧواع المخѧتلفة مѧن الابѧتكارات بمѧا فѧيها التسѧويق الابѧتكاري قد يطلق عليها             

 . إدارة الابتكار، أو غير ذلك من الأشكال التنظيمية

. وحدة التنظيمية لا يعنى أن الابتكار لا يمكن أو لا يتم إدارته  ولكѧن، عѧدم وجѧود مѧثل هذه ال         
فعلى . خرآ لها صفة الثبات، وإدارته بواسطة شكل ةفهѧناك فѧرق بين إدارته بواسطة وحدة تنظيمي      

سѧѧبيل المѧѧثال، قѧѧد تشѧѧكل لجѧѧنة مؤقѧѧتة تѧѧتولى إدارة التسѧѧويق الابѧѧتكاري، أو قѧѧد يشѧѧكل فѧѧريق يѧѧتولى  
، Project Managementوقد يدار التسويق الابتكاري آمشروع . يѧة رئيسѧه هѧذه العملѧية الإدار   

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

             ѧية التѧدد الكيفѧنظمة أن تحѧل مѧى آѧإن علѧبع، فѧب أن تدار بها هذه العملية، وذلك  يوبالطѧيج 
تسѧويق الابѧتكاري بالنسѧѧبة لهѧا، ومجالاتѧه، ومعѧѧدلات     اسѧتناداً إلѧى عѧدد مѧѧن العوامѧل مѧثل أهمѧѧية ال     

 . تكراره، وتكلفته، وغير ذلك من العوامل
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      ѧكل التنظيمѧن الشѧنظر عѧرف الѧذ يوبصѧتتخذه إدارة عملية التسويق الابتكاري، فإنه لا ي ال 

بѧد مѧن الحѧرص علѧى تحقѧيق التنسѧيق والѧتكامل بيѧن هѧذه العملية، والوظائف المختلفة بالمنشأة أو                

 آإدارة الإنتاج، وإدارة الأفراد، والإدارة المالية       يارات المخѧتلفة بهѧا ذات الطابع غير التسويق        الإد

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

الإدارات الأخѧѧرى، آمѧѧا أن الإدارات الأخѧѧѧرى تحѧѧتاج إلѧѧى مدخѧѧѧلات ومسѧѧاهمات مѧѧن التسѧѧѧويق       

 .)9(لابتكاري بشكل أو بأخرا

  ѧѧم التالѧѧص القسѧѧتكاري، يخصѧѧويق الابѧѧية للتسѧѧتعاريف الأساسѧѧن الѧѧدد مѧѧتعراض عѧѧد اسѧѧيبع 

 . لعرض عدد من القضايا الأساسية المتعلقة به

 قضايا أساسية:  ثانيا
.  أو التسѧѧاؤلات الأساسѧѧية المѧѧتعلقة بالتسѧѧويق الابѧѧتكاري    Issuesهѧѧناك عѧѧدد مѧѧن القضѧѧايا    

 . 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 �

أو غير مرغوب فيها، وذلك هѧل يمكѧن أن يترتѧب علѧى التسѧويق الابѧتكاري أثѧار سѧلبية                 �

  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 �

 إن وجدت؟ وما - هى  النظرة إلى التسويق الابتكاري؟ وما  يهѧل هѧناك أخطѧاء شѧائعة ف         �

  يترتب على هذه الأخطاء من نتائج؟ يالذ

 . عرض ومناقشة لكل من هذه القضايايوفيما يل

 
  قضية أهمية التسويق الابتكاري-1
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         ѧѧنظمات التѧѧبة للمѧѧواء بالنسѧѧتكاري، سѧѧويق الابѧѧية التسѧѧول أهمѧѧر حѧѧلاف يذآѧѧد خѧѧيلا يوج 

 .  عموماتستخدمه، أو العملاء الذين يستفيدون منه، أو المجتمع

     ѧنظمات التѧبة للمѧويق الابتكاري، فإنه يمكن أن يحقق لها ميزة تنافسية           يفبالنسѧتخدم التسѧتس 
Competitive Advantage   لال تميزها عن المنافسين، والصورة الذهنية لهاѧن خѧم Image ،

. )10( تحقيق مثل هذه الميزة  ي تساعد ف  ي، ومѧا شѧابه ذلѧك مѧن العوامѧل الت           Reputationوسѧمعتها   
لا يخفѧى علѧى القѧارئ مѧا يمكѧن أن ينѧتج عѧن وجѧود مѧثل هѧذه المѧيزة مѧن نѧتائج إيجابية للمنظمة                 و

أو زيѧادة حصѧتها السѧوقية ، وزيادة مبيعاتها وأرباحها، وإمكانية أن       / تتمѧثل فѧى المحافظѧة علѧى و        
     ѧيادة فѧز القѧى مرآѧل إلѧوق  يتصѧالس Market Leader)  ѧن       يوجنѧيادة مѧذه القѧى هѧب علѧا يترتѧم 

وبالطѧѧبع، آلمѧѧا تمكѧѧن التسѧѧويق .  وآسѧѧب عمѧѧلاء جѧѧدد، والمحافظѧѧة علѧѧى العمѧѧلاء الحالييѧѧن ،)فوائѧѧد
 الفوائد يالابѧتكاري مѧن إيجѧاد مѧيزة تنافسѧية، والحفѧاظ عليها أطول وقت ممكن، تم التمكن من جن       

فالعѧѧبرة ليسѧѧت بإيجѧѧاد مѧѧيزة تنافسѧѧية، وإنمѧѧا   . المѧѧرجوة مѧѧن هѧѧذا الѧѧنوع مѧѧن التسѧѧويق لفѧѧترة أطѧѧول  
هѧѧذا، ويحفѧѧل تѧѧاريخ عѧѧالم الأعمѧѧال بالكثѧѧير مѧѧن الشѧѧرآات  . )11(لѧѧيها أطѧѧول فѧѧترة ممكѧѧنةبالحفѧѧاظ ع

 حققѧѧت الكثѧѧير مѧѧن الفوائѧѧد بسѧѧبب   يالتѧѧ) آشѧѧرآة بروآѧѧتر آنѧѧد جامѧѧبل، وجونسѧѧون آنѧѧد جونسѧѧون   (
بل انه فى الكثير من الحالات، آان التسويق الابتكاري الفيصل بين نجاح     . التسѧويق الابتكاري بها   

 .ل وفشلهامنظمات الأعما

 فѧإن التسѧويق الابѧتكاري يمكن أن يحقق لهم    -اً مѧنظمات آѧانوا أو أفѧراد     -وبالنسѧبة للعمѧلاء     
       ѧد التѧن الفوائѧير مѧبا            يالكثѧبعة أو ملѧن مشѧم تكѧات لѧباع حاجѧكل إشѧأخذ شѧد تѧأو إشباع حاجات ة ق ،

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

 تسѧѧتخدم التسѧѧويق الابѧѧتكاري،   يئѧѧد علѧѧى مسѧѧتوى آѧѧل مѧѧن المѧѧنظمات التѧѧ      وتѧѧنعكس الفوا
 ي يوجѧه لهѧم مѧثل هѧذا الѧنوع مѧن التسѧويق على المجتمع عموماً، حيث قد يساهم ف       يѧن والعمѧلاء الذ  

، ي مجال التسويق الدولي خاصة إذا آان يطبق ف-ي، وزيادة الناتج القوم)12(رفѧع مستوى المعيشة   
 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               

 ذلك يوبالطبع، فإن التسويق الابتكاري، مثله ف.  أو غѧير مѧرغوب فيها  آѧان ينѧتج عѧنه آثѧار سѧلبية       

 المجال اوفى هذ.  مѧن الأنشѧطة ذات الصѧلة بالتسѧويق، يمكن أن ينتج عنه مثل هذه الآثار               يمѧثل أ  

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

 يوفيما يل. وضѧع حواجѧز أمѧام الآخريѧن تمѧنعهم مѧن دخѧول السѧوق         ) جѧ ـ(و  وتضѧليل المسѧتهلكين     

 تقѧوم علѧيه، والحجѧج المؤيѧدة والمعارضة ،     يعѧرض لكѧل مѧن هѧذه الآثѧار السѧلبية، والمѧنطق الѧذ          

 . للتسويق الابتكاري

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

التكاليف الأخرى (ومѧع حرص المنشأة على تحقيق ربح معين، فإن سعر المنتج           . الأخѧرى للمنѧتج   
 حالة ييكѧون أعلѧى فѧ   ) الѧربح + تكالѧيف التسѧويق الابѧتكاري    + خѧلاف تكلفѧة التسѧويق الابѧتكاري         

التسѧѧويق غѧѧير أن ذلѧѧك مѧѧردود علѧѧيه بѧѧأن   . وجѧѧود تسѧѧويق ابѧѧتكارى بالمقارنѧѧة بحالѧѧة عѧѧدم وجѧѧوده   
الابѧѧتكاري يمكѧѧن أن يѧѧؤدى إلѧѧى توسѧѧيع نطѧѧاق السѧѧوق،وزيادة عѧѧدد الوحѧѧدات المѧѧباعة مѧѧن المنѧѧتج،  

 ѧرى          - يوبالتالѧل الأخѧبات العوامѧع ثѧة الوحدة من مثل هذا المنتج ستنخفض آنتيجة     - ومѧإن تكلفѧف 
خفاض لذلѧك، لأن التكالѧيف الثابѧتة سѧيتم توزيعهѧا علѧى عѧدد أآѧبر مѧن الوحدات، مما يؤدى إلى ان                  

- التكاليف ي، يمكѧن أن يترتѧب علѧى التسويق الابتكاري تخفيض ف          يوبالتالѧ . نصѧيب الوحѧدة مѧنها     
               ѧه، والتѧبطة بѧطة المرتѧيف الأنشѧافة تكالѧع إضѧتى مѧا تكون أقل من الخفض الناتج ف  يحѧادة مѧي ع 

لى  يترتب عليه إمكانية اتجاه أسعار المنتج إلى الانخفاض وليس إ          يالتكالѧيف الأخѧرى، الأمѧر الѧذ       
 . الارتفاع

  خداع وتضليل المستهلكين -ب
 يويتضح ذلك جليا ف   .  خداع وتضليل المستهلكين   ييمكѧن أن يسѧتخدم التسѧويق الابѧتكاري ف         

حيث عادة لا يلاحظ -عѧدد مѧن الممارسѧات مѧثل تخفѧيض وزن عѧبوة المنѧتج بѧدلاً مѧن رفع السعر                 

          ѧاع فѧهولة الارتفѧظ بسѧنما يلاحѧيض، بيѧذا التخفѧتهلك هѧيالمس ѧتخدام أدلة مزيفة  -عر السѧغير ( واس

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

 ي اختѧѧبار المبѧѧيد الحشѧѧري الخѧѧاص بالمѧѧنافس، بيѧѧنما الحشѧѧرات المسѧѧتخدمة فѧѧيقѧѧبل للمبѧѧيد الحشѧѧر
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 إبѧѧادة ير فعالѧѧية فѧ  إلѧى إظهѧار أن الأخѧѧير أآѧث   يللشѧرآة المعلѧنة تѧѧتعرض له لأول مѧѧرة، ممѧا يѧѧؤد      

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

     ѧرد فѧن الѧة ف     يويكمѧذه الحالѧحد ذاته، وإنما ي للتسويق الابتكاري فياً سلباًً أن ذلك لا يعتبر أثر  ي ه 

 أن ي تعتمد عليه، أ   يآات الت ينѧتج عѧن سѧوء اسѧتخدام وسѧوء توظѧيف هѧذا التسѧويق بواسطة الشر                 

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

          ѧѧآت التѧѧن المنشѧѧد مѧѧد العديѧѧتكاري، توجѧѧويق الابѧѧتخدام التسѧѧليل باسѧѧداع والتضѧѧارس الخѧѧلا يتم 

آة مѧѧن خѧѧداع وتضѧѧليل  آذلѧѧك، فإنѧѧه إذا تمكنѧѧت الشѧѧر . تسѧѧتخدمه بهѧѧذا الشѧѧكل غѧѧير المѧѧرغوب فѧѧيه  

.  آل مرةيالمسѧتهلكين مѧرة باسѧتخدام التسѧويق الابѧتكاري بشѧكل أو بأخѧر، فلѧن تتمكѧن من ذلك ف                     

 ѧذه الشرآة لن تستمر ف          يوبالتالѧثل هѧإن مѧيأ - الأجل الطويل، لأن هذه الممارسة   ي السوق ف  ي، ف 

ن تسѧѧتخدم  شѧѧرآة أيومѧѧن ثѧѧم فلѧѧيس مѧѧن مصѧѧلحة أ  .  للقضѧѧاء علѧѧيهاي سѧѧتؤد-الخѧѧداع والتضѧѧليل 

ѧѧتكاري فѧѧويق الابѧѧليليالتسѧѧداع والتضѧѧذا الخѧѧثل هѧѧم  . ѧѧك فѧѧدرك ذلѧѧرآات لا تѧѧناك شѧѧان هѧѧيوإذا آ 

 . الوقت المناسب، فإنها ستدرآه، ولكن بعد فوات الأوان

  وضع حواجز أمام الآخرين -جـ
يѧرى الѧبعض أن مѧن الآثѧار السѧلبية للتسѧويق الابѧتكاري أنѧه يستخدم آأداة لوضع حواجز أمام          

 ي قد يؤدي، الأمѧر الѧذ  Barriers - to - Entryشѧآت الأخѧرى تمѧنعها مѧن الدخѧول إلѧى السѧوق        المن
 إلى أنه يويستند هذا الرأ.  منهاةإلѧى الإضѧرار بالمنافسѧة، والوصѧول إلى حالة احتكار أو حالة قريب           

 ذلك ويمكن الرد على. لѧيس آѧل شѧرآة يمكن أن تبتكر تسويقياً لما يحتاجه ذلك من إمكانيات وموارد        
 شѧرآة علѧيها أن توظفѧه لتحقيق       يبѧأن التسѧويق الابѧتكاري لѧيس حكѧراً علѧى شѧرآة دون أخѧرى، فѧأ                  

إذا لѧѧم يكѧѧن للتسѧѧويق  - شѧѧرآة أن تقلѧѧده ي الكثѧѧير مѧѧن الحѧѧالات، يمكѧѧن لأ يآمѧѧا أنѧѧه فѧѧ . هѧѧدف أو أخѧѧر
 فضلا عن  بسهولة، وتستفيد استفادة ربما تفوق استفادة من استخدمه بداية،     -الابѧتكاري حماية قانونية   

ѧѧه فѧѧا  يأنѧѧدر مѧѧخمة، بقѧѧبالغ ضѧѧتثمار مѧѧى اسѧѧتكاري إلѧѧويق الابѧѧتاج التسѧѧد لا يحѧѧف قѧѧن المواقѧѧد مѧѧالعدي 
 . يحتاج إلى بيئة تنظيمية مواتية لحدوثه، وأفراد تتوفر لديهم القدرة عليه، والرغبة فى التوصل إليه

  قضية المخاطرة المرتبطة بالتسويق الابتكاري -3
يحققѧه التسѧويق الابѧتكاري مѧن مѧيزة تنافسѧية للمنشأة، والحفاظ عليها               بالѧرغم ممѧا يمكѧن أن        

 لها، فإنه لا يوجد ضمان    ي الدفاع عن المرآز الاستراتيج    يلفѧترة زمنѧية معيѧنة، والاعتماد عليه ف        
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 مجال التسويق، يوهناك العديد من الأمثلة على أفكار مبتكرة جيدة ف        . لأن يѧنجح مثل هذا الابتكار     

 . لفشل، وآان ضررها أآثر من نفعهاولكنها باءت با

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

 عرضتها يالوصѧول إلѧى سѧيارة جديѧدة لتتصѧدى للموديѧلات ذات الحجѧم الوسط من السيارات الت            

 يسم لها، والذأ وبعѧد البحѧث المكѧثف الѧذى تѧم بهѧدف تحديد         . آѧل مѧن جѧنرال موتѧورز وآرايسѧلر         

 ، وهو الابن Edsel Ford اقѧتراح، تѧم تسѧمية السѧيارة باسѧم إدزل فورد      20000 حوالѧي تضѧمن  

فعѧندما خرجѧت أول دفعѧة من السيارة من خط الإنتاج،      . ولѧم تѧنجح السѧيارة     . الوحѧيد لهѧنرى فѧورد     

تحق  يجعلها تسي، لك)ضعف ثمن السيارة  ( المتوسط   يلاف دولار ف  آاضѧطر فѧورد لإنفѧاق عشرة        

 ي سيارة ف75 تتطلب بأن يتم قيادة Publicityوآانѧت خطѧة النشر     . ن يѧتم قѧيادتها علѧى الطѧريق        أ

 سيارة لهذا الغرض، 68ولكѧن لم تتمكن الشرآة من إعداد أآثر من          . نفѧس الѧيوم للѧتجار المحلييѧن       

ѧѧنما فѧѧبد  يبيѧѧة الѧѧى محاولѧѧيارة فѧѧت السѧѧواء، أخفقѧѧى الهѧѧة علѧѧتلفازية المذاعѧѧات الѧѧد الإعلانѧѧأح ѧѧيء ف 

م أدى عѧدم اآتراث المستهلك بالتصميم وعدم الاهتمام بسمعتها إلى           1958وبحلѧول عѧام     . تشѧغيلها 

 111 ي ملѧيون دولار، وأنتجت حوال     450أن قامѧت الشѧرآة بالѧتوقف عѧن إنѧتاجها بعѧد أن تكلفѧت                 

 .)14(ألف سيارة إدزل 

     ѧه فѧك، فإنѧيآذل        ѧات التѧن الدراسѧد مѧمنتج، تم التوصل   مجال ال  ي تمت عن الابتكار ف    ي العدي

إلѧى أن هѧناك مسѧتوى عѧال مѧن الفشѧل يصѧاحب عملѧية تقديѧم المنѧتجات الجديѧدة بدايѧة مѧن الفكرة                          

95و % 30وتراوحت معدلات الفشل بين     .  السوق يالأصѧلية وحѧتى الوصѧول إلѧى منѧتج ناجح ف           

 %)15( . 

 ѧѧتكار فѧѧى الابѧѧل علѧѧث الفشѧѧن حيѧѧر مѧѧر الأمѧѧر يولا يقتصѧѧن عناصѧѧر مѧѧتج آعنصѧѧال المنѧѧمج 

فعلѧѧى سѧѧبيل المѧѧثال، فѧѧإن بعѧѧض     . ، وإنمѧѧا يمѧѧتد لغѧѧيره مѧѧن العناصѧѧر الأخѧѧرى    يالمѧѧزيج التسѧѧويق 

  ѧتكارات فѧلان  يالابѧال الإعѧѧتلفاز  - مجѧѧلان الѧوص  يوالإعѧѧه الخصѧى وجѧل،   -  علѧѧاءت بالفشѧد بѧق 

 . )16( استخدمتهاي حدوث نتائج خطيرة وغير مرغوب فيها بالنسبة للمنشآت التيوتسببت ف
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، أن المخاطرة المرتبطة بالتسويق الابتكاري مخاطرة عالية، خاصة أن        وتؤآѧد هѧذه الأمѧثلة     
 قѧѧد تѧѧرجع لعوامѧѧل فنѧѧية،   ي ترتѧѧبط بѧѧه، والتUncertainty ѧѧهѧѧناك درجѧѧة آبѧѧيرة مѧѧن عѧѧدم الѧѧتأآد    

 . وسوقية، وقانونية وسياسية، أو عوامل أخرى

مѧѧن ه أصѧѧبح ضѧѧرورة إنѧѧوبالطѧѧبع، لا يعѧѧنى ذلѧѧك عѧѧدم اسѧѧتخدام التسѧѧويق الابѧѧتكاري، حيѧѧث  
 يولكѧѧن يعѧѧنى ذلѧѧك ضѧѧرورة الحѧѧرص فѧѧ . الضѧѧرورات اللازمѧѧة لعمѧѧل ونمѧѧو واسѧѧتمرار المنشѧѧآت 

. ممارسѧة عملѧية الابѧتكار وإدارتهѧا بشѧكل جѧيد، وذلѧك حѧتى يمكѧن تخفѧيض احѧتمال حدوث الفشل            
 يوإذا حѧدث بѧالفعل، فѧلا بد من الاستفادة من دروس هذا الفشل، وذلك حتى يمكن تجنب الوقوع ف    

 .  المستقبليف) يدةالمص(نفس الفخ 

 :  قضية التأثير فى البيئة الخارجية والتأثر بها -4
 ѧѧة التѧѧايا الهامѧѧن القضѧيم ѧѧيره فѧѧية تأثѧѧتكاري قضѧويق الابѧѧتعلق بالتسѧѧية وي تѧѧئة الخارجѧѧأو /  البي

ويقصد بذلك ما إذا آان من المفروض أن يتأثر التسويق الابتكاري بالقوى البيئية المحيطة             .تأثѧره بهѧا   
    ѧه أم يؤثѧيها  بѧيوتتمثل هذه القوى ف  .  إطار قوى بيئية خارجية مختلفة     يفالتسويق الابتكاري يتم ف   . ر ف 

، Natural، والطبيعѧѧѧѧѧѧѧѧية  Economic، والاقتصѧѧѧѧѧѧѧѧادية Demographicالبيѧѧѧѧѧѧѧѧئات السѧѧѧѧѧѧѧѧكانية  
.  Cultural  /Socialةـ، والاجتماعѧية الثقافي Legal، والقانونѧية   Technologicalوالتكنولوجѧية  
 الاعتبار قوى البيئة المحيطة، أو يتم ي مѧن الأسѧهل أن يѧتم التسѧويق الابѧتكاري أخذا ف         وبالطѧبع، فإنѧه   

فعلѧѧى سѧѧبيل المѧѧثال، آѧѧان تشѧѧجيع المسѧѧتهلكين بالولايѧѧات المѧѧتحدة      . آاسѧѧتجابة لمتطلѧѧبات هѧѧذه البيѧѧئة  
الأمريكѧية علѧى جمع علب المشروبات الغازية الفارغة، وإعادتها للموزع أو السوبر مارآت، مقابل             

 دولار واحѧد لكѧѧل مائѧه علѧѧبة،   يأ -ة يآѧѧان المѧبلغ سѧѧنت مقѧابل آѧل علѧѧ    (يلحصѧول علѧى مѧѧبلغ رمѧز   ا
   ѧك فѧبعين    يوذلѧر السѧي أواخ   ѧل الثمانينѧآفكرة مبتكرة استجابة للمناداة ) ات من القرن العشرينيات وأوائ

ن عام،  مكاي الشارع، أو في الشخص العلبة ف  يفبدلاً من أن يرم   . بالمحافظѧة علѧى البيѧئة من التلوث       
 . يفإنه يجمعها مع غيرها، ويعيدها للبائع مقابل هذا المبلغ الرمز

 البيئة يومѧع ذلѧك، فإنѧه لا يوجѧد مѧا يمѧنع مѧن أن يحاول التسويق الابتكاري إحداث تغيير ف                 

إن مѧراجعة الممارسѧات التسѧويقية للمنشآت بمختلف أنواعها، تعكس نماذج لمنشآت          . المحѧيطة بѧه   

، )Environmental Management Perspective )17دارة البيئѧѧية تتبѧѧنى وتطѧѧبق نظѧѧرة الإ

 ѧية       يوالتѧال عدوانѧرفات أو أفعѧآت بتصѧيام المنشѧنى قѧتع Aggressive   ية للتأثير علىѧأو هجوم 
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، وذلك بدلاً من الاآتفاء     ي، وعلѧى مخѧتلف القѧوى المكونة لبيئة العمل التسويق          Publicsالجماهѧير   

فعلى سبيل المثال، لم يكن مألوفاً    .  من خلال التسويق الابتكاري    ويمكѧن أن يѧتم ذلك     . بѧردود الفعѧل   

 أسلوب توصيل الطلبات للمنازل    -وذلѧك حѧتى عهѧد قريѧب       -وشѧائعاً فѧى جمهوريѧة مصѧر العربѧية           

Home Delivery     نةѧتجات معيѧى منѧراً علѧان مقتصѧويقية،      . ، وآѧود التسѧلال الجهѧن خѧن، مѧولك

   ѧѧائعاً فѧѧاً وشѧѧلوب مألوفѧѧذا الأسѧѧبح هѧѧن     اليأصѧѧدءاً مѧѧتهلاآية بѧѧتجات الاسѧѧن المنѧѧى مѧѧية العظمѧѧغالب

ѧѧتجات التѧѧيالمنѧѧوق فѧѧباع  ي تسѧѧتى تѧѧية الѧѧتجات الدوائѧѧتى المنѧѧة، وحѧѧت العاديѧѧوبر مارآѧѧتاجر السѧѧم 

 . بالصيدليات

  النظرة إلى التسويق الابتكاري ي قضية الأخطاء ف-5
شأ هذه الأخطاء إما وتن.  النظرة إلى التسويق الابتكارييهѧناك عѧدد مѧن الأخطاء الشائعة ف       

 إليه، والترآيز على  Partialمѧن عدم الفهم السليم لعملية التسويق الابتكاري، أو النظرة الجزئية  
 الѧنظرة إلѧيه، أو مѧا شѧابه     ي فBias ѧ دون الأبعѧاد الأخѧرى، أو التحѧيز    Dimensionsأحѧد أبعѧاده   

 . ذلك من الأسباب

   ѧيما يلѧاء الشائعة ف      يوفѧم الأخطѧرض لأهѧإلى التسويق الابتكاري، وما يمكن أن  النظرةي ع 

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

  للتكنولوجيا قاً النظر إلى التسويق الابتكاري باعتباره تطبي-أ
 Technology Pushللتكنولوجيا ) اًدفع (تطبيقاًقѧد يѧنظر إلى التسويق الابتكاري باعتباره   

أو -، مع قليل من R&Dه آѧل الاهѧتمام إلѧى عملية البحث والتطوير          ويѧؤدى ذلѧك إلѧى توجѧي       . فقѧط 

وقѧد ينѧتج عن ذلك عدم جدوى أو        .  مدخѧلات مѧن المسѧتخدمين فѧى هѧذه العملѧية            -ربمѧا عѧدم وجѧود     

 . انخفاض قيمة مثل هذا الابتكار بالنسبة لهؤلاء المستخدمين أو المستهلكين

 الحالية فقط للعملاء  النظر إلى التسويق الابتكاري آإشباع للحاجات -ب
مѧѧن الأخطѧѧاء الشѧѧائعة فѧѧى الѧѧنظر إلѧѧى التسѧѧويق الابѧѧتكاري اعتѧѧبار أنѧѧه يقتصѧѧر علѧѧى تلبѧѧية       

 يويترتѧѧب علѧѧى هѧѧذه الѧѧنظرة الخاطѧѧئة الافѧѧتقار إلѧѧى الѧѧتقدم التقنѧѧ    . الحاجѧѧات الحالѧѧية فقѧѧط للعمѧѧلاء  
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 ѧѧام، والتѧѧكل عѧѧدة بشѧѧار الجديѧѧب  يوالأفكѧѧلال التنѧѧن خѧѧية مѧѧيزة تنافسѧѧق مѧѧن أن تحقѧѧات  يمكѧѧؤ بالحاج

 . المستقبلية للعملاء، والعمل على إشباعها من خلال التسويق الابتكاري

  التسويق الابتكاري يولد من داخل المنشأة -جـ 
قѧѧѧد يѧѧѧنظر الѧѧѧبعض إلѧѧѧى التسѧѧѧويق الابѧѧѧتكاري باعتѧѧѧباره يولѧѧѧد أو ينبѧѧѧثق مѧѧѧن داخѧѧѧل المنشѧѧѧأة   

 من داخل يأ(لمنشѧأة فقط  ويترتѧب علѧى الترآѧيز علѧى أن التسѧويق الابѧتكاري مصѧدره هѧو ا              .فقѧط 

 ترد من خارج المنشأة، أو يتم رفضها تماماً،    ي، أن يѧتم مقاومة الأفكار الجديدة الجيدة الت        )المنشѧأة 

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

  من خارج المنشأة ي التسويق الابتكاري يأت-د
ويترتب على ذلك .  تѧرد فقѧط من خارج المنشأة  يفكѧار الجديѧدة التѧ    ويعѧنى ذلѧك الاهѧتمام بالأ      

    ѧѧدة التѧѧار الجديѧѧجيع الأفكѧѧدم تشѧѧيع       ѧѧتعلم الداخلѧѧن الѧѧيل مѧѧأة، وقلѧѧل المنشѧѧد داخѧѧن أن توجѧѧي 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 Changeويقصѧد بذلك أن التسويق الابتكاري لا بد وأن يكون تغييراً جذرياً  

ويمكѧѧن أن يترتѧѧب علѧѧى هѧѧذه الѧѧنظرة اسѧѧتبعاد الكثѧѧير مѧѧن الأفكѧѧار التسѧѧويقية الابѧѧتكارية،     . السѧѧوق

لاستفادة منها بشكل أو بأخر، أو  قد يمكن اي الوقت الذيلمجѧرد أنѧه لا ينطبق عليها هذه الصفة، ف    

 ساعدت يفهѧناك بعѧض الأفكѧار الجديѧدة البسѧيطة الت     . ربمѧا لفѧترة زمنѧية حѧتى ولѧو آانѧت قصѧيرة            

   ѧآت فѧيق آثير من المزايا التسويقية   يالمنشѧفعلى سبيل المثال، قامت إحدى الشرآات المنتجة .  تحق

   ѧѧئة الأرز فѧѧلأرز بتعبѧѧوقة لѧѧبة    يوالمسѧѧكل حقيѧѧى شѧѧبوات علѧѧنط( عѧѧن   ) ةشѧѧن، يمكѧѧتيك بيديѧѧبلاس

    ѧѧن الأرز، فѧѧيه مѧѧتوى علѧѧا تحѧѧتهلاك مѧѧد اسѧѧتخدامها بعѧѧياس ѧѧوق، أو فѧѧب  ي التسѧѧض الكتѧѧل بعѧѧحم 

 العبوات البلاستيك التقليدية يوالكراسѧات، أو غѧير ذلك من الاستخدامات، وذلك بدلاً من التعبئة ف          

 ѧا              يالتѧا بهѧتخدام مѧد اسѧنها بعѧتخلص مѧتم الѧب على ذلك الإقبال     .  يѧد ترتѧعلى منتج هذه الشرآة وق 

وبالطبع، .  تستخدم العبوات العاديةيبدرجѧة أآѧبر مѧن الإقѧبال علѧى منѧتجات المنشآت المنافسة الت           
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           ѧاً فѧيراً جذريѧبر تغيѧبوة لا تعتѧذه العѧرة هѧإن فكѧا ه  يفѧويق، وإنمѧفكرة بسيطة، ولكنها تحقق ى التس 

 .  هذه الحالةيالهدف المرغوب من التسويق الابتكاري ف

 ويق الابتكاري يقتصر على المنشآت الضخمة التس-و
مѧن الأخطѧاء الشائعة النظرة إلى التسويق الابتكاري باعتباره يقتصر على المنشآت الكبيرة              

بѧل ربما عدم   -وقѧد يترتѧب علѧى ذلѧك ضѧعف الشѧرآة، ومحدوديѧة قدرتهѧا         . الضѧخمة أو العملاقѧة   

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

  التسويق الابتكاري مرتبط بأفراد معينين بالمنشأة -ز
قѧد يѧنظر إلѧى التسѧويق الابѧتكاري علѧى أنѧه يرتѧبط بأفѧراد معينيѧن بالمنشأة دون غيرهم من                       

 داخѧل إدارة التسѧويق، أو الأفѧراد الذيѧن يعملون      اً محѧدود  اًوقѧد يكѧون هѧؤلاء الأفѧراد عѧدد         . الأفѧراد 

ويترتب على هذه النظرة الفشل     . إن وجدت بالمنشأة  -دارة الابѧتكار  بѧإدارة التسѧويق الابѧتكاري أو إ       

ѧѧويق، أو    يفѧѧإدارة التسѧѧن بѧѧراد الموجوديѧѧية الأفѧѧية لبقѧѧتكارية والإبداعѧѧدرات الابѧѧن القѧѧتفادة مѧѧالاس 

 .  مجال التسويقيبإدارة أخرى، أو بالمنشأة آكل، ف

والإدارة المسئولة عن ولا شѧك أن إدراك هѧذه الأخطѧاء بواسѧطة إدارة المنشѧأة بشѧكل عام،                  

التسѧويق والتسѧويق الابѧتكاري علѧى وجѧه الخصوص، ومحاولة تجنبها، يؤدى إلى إثراء التسويق             

 . الابتكاري، والاستفادة منه إلى أقصى درجة ممكنة

وبعѧد اسѧتعراض أهѧم المفاهѧيم المرتѧبطة بالتسѧويق الابѧتكاري، وآذلك أهم القضايا المتعلقة                  

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

     ѧؤال فѧذا السѧيقة    يهѧة  حقѧمهم  ѧك يتوقف على      ي، هѧعدد 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
 

نѧاقش هѧذه العبارة   " فѧى عѧالم الأعمѧال الѧيوم، أصѧبح التسѧويق الابѧتكاري أمѧراً لا مفѧر مѧنه                   "  - 1

 . 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  �

أذآر هذه الأسس، ثم .  يمكѧن تقسѧيم التسѧويق الابѧتكاري إلى أنواع باستخدام عدد من الأسس             - 3

   ѧتر أساسѧه الأنسب من وجهة نظرك، مع توضيح أسباب وجهة نظرك       اًاخѧرى أنѧيم تѧللتقس 

 . هذا الشأنيف

4 -       ѧد تبنѧم يعѧيم التسويق وأساليبه قا       يلѧيق مفاهѧعلى نوع معين من المنشآت، أو نوع   اًصر وتطب 

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

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

شآت بصرف النظر  المنيهѧل تѧرى أنѧه يمكѧن الاسѧتفادة من التسويق الابتكاري ف           ). أفكѧار 

عѧѧن هدفهѧѧا، وبالنسѧѧبة للمنѧѧتجات بصѧѧرف الѧѧنظر عѧѧن أنواعهѧѧا؟ وآѧѧيف يѧѧتم ذلѧѧك؟ اشѧѧرح       

 . باختصار

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

ثار يجب عرض مثل هذه الآ : ملحوظة(؟ ولمѧاذا؟    يهѧل توافѧق علѧى هѧذا الѧرأ         ". لѧم يطѧبق   

 ).  حالة اقتناعك بذلكي ف-السلبية، وآيفية الرد عليها 
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6 -           ѧويقية فѧات التسѧية للممارسѧاتك الشخصѧى ملاحظѧتناداً إلѧة الت ياسѧتقيم بها، هل هناك ي الدول 

أمѧثلة أو نمѧاذج يمكѧن اعتѧبارها مؤشرات على استخدام المنشآت للتسويق الابتكاري؟ وما           

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

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

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

              ѧم بمناقشѧم قѧا، ثѧيارك لهѧباب اختѧيح أسѧع توضѧايا، مѧات الت  القضѧتعانة بالمعلومѧيتها بالاس 

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

 . المناقشة
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 هوامش ومراجع الفصل الأول
 

تѧѧم التوصѧѧل إلѧѧى هѧѧذا الاسѧѧتنتاج مѧѧن خѧѧلال مѧѧراجعة المؤلѧѧف للدراسѧѧات والѧѧبحوث         

  ѧتابات التѧيوالك  ѧت فѧة،    ي تمѧويق عامѧال التسѧمج   ѧتكار فѧى    يوالابѧويق علѧال التسѧمج 

 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(  

          ѧالات بشѧثلة أو الحѧذه الأمѧرض هѧيتم عѧيل ف  يسѧن التفصѧفصول لاحقة من هذا يء م 

 .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. 

 

للحصѧѧول علѧѧى مѧѧزيد مѧѧن    . تعتѧѧبر هѧѧذه الѧѧنقطة أحѧѧد متطلѧѧبات التسѧѧويق الابѧѧتكاري       

 يالتفاصѧيل عѧن هѧذا المتطلѧب والمتطلѧبات الأخѧرى، يمكن الرجوع إلى الفصل الثان                

 .من هذا المؤلف

 )6(  

  ѧѧن فѧѧائص المبتكريѧѧرض خصѧѧيتم عѧѧيسѧѧويق فѧѧال التسѧѧذا  ي مجѧѧن هѧѧرابع مѧѧل الѧѧالفص 

 .المؤلف

 )7(  

  ѧѧة فѧѧراجع المتخصصѧѧى المѧѧرجوع إلѧѧن الѧѧييمك ѧѧة فѧѧا، والمتخصصѧѧيف عمومѧѧي التكال 

 .تكاليف التسويق على وجه الخصوص لمعرفة المزيد عن هذه الأسس

 )8(  

 الفصل الثالث من ي تتضمنها عملية التسويق الابتكاري ف    تيسѧيتم عѧرض الأنشطة ال      

 .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. 

 

 رفع يمѧن الجديѧر بالذآѧر أن أحѧد الѧتعاريف القديمѧة للتسѧويق رآѧز على أنه يساهم ف              

وقد ورد هذا ". تسليم مستوى للمعيشة"المعيشѧة، بѧل لقѧد تѧم تعريفه على انه           مسѧتوى   

   ѧتعريف فѧة،     : يالѧادق بازرعѧود صѧويق محمѧالقاهرة، دار (، الجزء الأول إدارة التس

 .17، ص )م1983النهضة العربية، 

)12( 

                ѧداع الإعلانѧوع الخѧن موضѧيل عѧن التفاصѧزيد مѧى مѧول علѧيمكن الرجوع يللحص ،

 :إلى 

)13( 

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

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

، " دولة الكويتي وأثѧره علѧى المسѧتهلك ف   يالخѧداع الإعلانѧ  "بѧو جمعѧه،   أنعѧيم حѧافظ     

، 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( 

 ѧѧات التѧѧذه الإعلانѧѧثلة لهѧѧرض أمѧѧيتم عѧѧنها يسѧѧتكرة ولكѧѧار مبѧѧى أفكѧѧتمدت علѧѧاع 
 . 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

 ي يجѧب أن تواجد ف ياري إلѧى العناصѧر أو المتغѧيرات التѧ         وتشѧير متطلѧبات التسѧويق الابѧتك       

 .  تحقيق أهدافهايالمنظمات حتى يمكن تبنيه وتطبيقه، والاستفادة منه ف

ويهѧѧدف هѧѧذا الفصѧѧل إلѧѧى إلقѧѧاء الضѧѧوء علѧѧى هѧѧذه المتطلѧѧبات، وذلѧѧك مѧѧن خѧѧلال عرضѧѧها        

 بصفة عامة، وعن  قѧد يترتѧب عليه توعية المسئولين عن إدارة المنظمات  يومناقشѧتها، الأمѧر الѧذ    

دهѧѧا وإدارة التسѧѧويق بصѧѧفة خاصѧѧة بهѧѧذه المتطلѧѧبات، ممѧѧا قѧѧد يمكѧѧنهم مѧѧن محاولѧѧة تجنѧѧب عѧѧدم وج 

. وجودها تعمل على  يبمѧنظماتهم، أو اتخѧاذ آѧل ما يلزم من قرارات، أو وضع الاستراتيجيات الت              

، ي ضروروتتضѧح أهمѧية هѧذه الѧنقطة مѧن حقѧيقة أنѧه على الرغم من أن الابتكار ليس سهلاً، فهو        

 مهمѧѧة الأخѧѧذ بѧѧه،  Facilitatingويѧѧؤدى ذلѧѧك إلѧѧى تسѧѧهيل . ولا يمكѧѧن للمѧѧنظمات الاسѧѧتغناء عѧѧنه

 . وتحقيق الفوائد المرجوة من وراء تبنيه وتطبيقه

متطلبات إدارية وتنظيمية، : ي مجموعات خمسة رئيسية ه    يويمكѧن تقسѧيم هذه المتطلبات ف      

 بجѧѧѧدوى وتقيѧѧѧيم التسѧѧѧويق الابѧѧѧتكاري، هѧѧѧذا  ومتطلѧѧѧبات خاصѧѧѧة بالمعلومѧѧѧات، ومتطلѧѧѧبات مѧѧѧتعلقة 

) 2/1(ويعرض شكل . ها متطلبات أخرى أو متنوعةـبالإضѧافة إلѧى مجموعѧة يمكѧن أن يطلق علي          

 .)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 
 والتنظيمѧية بѧنمط الإدارة السѧائد بالمنظمة،     Administrativeتѧتعلق المتطلѧبات الإداريѧة    

 . عرض لأهم هذه المتطلباتيوفيما يل. وخصائص التنظيم بها

  اقتناع الإدارة العليا للمنظمة -1
 الإدارة العلѧѧيا للمѧѧنظمة بضѧѧرورة وأهمѧѧية التسѧѧويق الابѧѧتكاري،  يجѧѧب أن يوجѧѧد اقتѧѧناع لѧѧدى 

  ѧيودوره الأساس  ѧن المنظمات، وفى نجاحها وتحقيق أهدافها        ي فѧيرها مѧع غѧة مѧإن وجود .  المنافس
 لوجود ونمو هذا الابتكار، وتشجيعه، بل واعتباره ي لتهيѧئة المناخ التنظيم    يهѧذا الاقتѧناع ضѧرور     

 . تراتيجيات المنظمةجزءاً لا يتجزأ من سياسات واس

  ѧيد فѧيويف        ѧد دورات فѧتكاري عقѧويق الابѧيا بالتسѧناع الإدارة العلѧادة اقتѧق أو زيѧية  ي خلѧالتنم 
       ѧѧتراك فѧѧى الاشѧѧيا علѧѧاء الإدارة العلѧѧجيع أعضѧѧوع، وتشѧѧذا الموضѧѧناول هѧѧة تتѧѧندوات يالإداريѧѧال 

   ѧرات التѧيوالمؤتم      ѧوع رئيسѧله آموضѧوعاتها، وآذلك توفير         ي تتناوѧأحد موضѧا أو آѧالدراسات   له 
 مجال التسويق ي تتѧناول الابѧتكار عامѧة، والابتكار ف   ي التѧ -المنشѧورة وغѧير المنشѧورة   -والѧبحوث   

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

وبالطѧبع، فѧإن عѧدم وجѧود مثل هذا الاقتناع ينعكس سلبياً على التسويق الابتكاري، حيث قد               
 الأمѧر عѧند مجѧرد عدم تشجيعه وتهيئة الجو المناسب لنموه، بل قد يمتد إلى محاربة آل         لا يѧتوقف  

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

  تهيئة البيئة التنظيمية-2
 ي يمكن أن تستخدم ف   يتشѧير البيѧئة التنظيمѧية إلى خصائص بيئة العمل داخل المنظمة، والت            

وتتكون مثل هذه البيئة من عدد من العوامل أو . بيѧن منظمة معينة، وغيرها من المنظمات  التميѧيز   
ѧѧل فѧѧيادة روح العمѧѧثل سѧѧر مѧѧيالعناص ѧѧيكل التنظيمѧѧرارات، والهѧѧاذ القѧѧية اتخѧѧريق، وآيفѧѧكل فѧѧي ش ،

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

بل وبالإدارات الأخرى -ة للعامليѧن بإدارة التسويق     إن تهيѧئة البيѧئة التنظيمѧية لѧتكون مشѧجع          
هما من مأو وضعها موضع التطبيق، يعتبر متطلباً /  علѧى تولѧيد أفكار تسويقية جديدة و     -بالمѧنظمة 



- 47 - 

 شѧѧكل فѧѧريق، يفعلѧѧى سѧѧبيل المѧѧثال، فѧѧإن تشѧѧجيع ومكافѧѧأة العمѧѧل فѧѧ . متطلѧѧبات التسѧѧويق الابѧѧتكاري
 ييѧѧن، ووضѧѧع نظѧѧم عادلѧѧة للحوافѧѧز والمكافѧѧآت تѧѧأخذ فѧѧ   وتنمѧѧية روح الѧѧولاء والانѧѧتماء بيѧѧن العامل 

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

 إلى واقع يوتѧبرز هѧذه الѧنقطة أهمѧية أن يѧتم تѧرجمة اقتѧناع الإدارة العليا بالتسويق الابتكار           

 ѧض الإد           . يفعلѧناك بعѧر أن هѧر بالذآѧن الجديѧوم    ѧيا التѧذا الاقتناع      يارات العلѧثل هѧا مѧتوافر لديهѧي  .

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

   ѧيد فѧذا المجال عقد اللقاءات مع المديرين والعاملين بالمنظمة من وقت لأخر لإبراز             يويفѧه 

ابقات يتم أهمѧية التسѧويق الابѧتكاري، وتشѧجيعهم علѧى البحѧث عن أفكار تسويقية جديدة، وعقد مس         

للأفكار ) أو حاضنة( هѧذا المجال، وإنشاء بنك  ي لمѧن يѧبرز فѧ     -نقديѧة أو عينѧية    -فѧيها تقديѧم جوائѧز       

                 ѧل فѧجيع العمѧة، وتشѧيل والدراسѧاعها للتحلѧتم إخضѧدة، يѧويقية الجديѧريق إلى جانب      يالتسѧكل فѧش 

اً للمبتكر ، وعѧدم ترآѧيز السѧلطات بدرجѧة آبѧيرة، واعتبار المنظمة مشارآ       يالعمѧل والتمѧيز الفѧرد     

 ѧاح وفشل الابتكار، وذلك حتى لا يتحمل المخاطرة وحده، وما شابه ذلك من المداخل              يفѧة نجѧحال 

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

  التنسيق والتكامل بين الإدارات المهتمة بالأنشطة الابتكارية -3
 العمѧѧѧل علѧѧѧى وجѧѧѧود تنسѧѧѧيق وتكѧѧѧامل بيѧѧѧن الإدارات المهѧѧѧتمة   يتطلѧѧѧب التسѧѧѧويق الابѧѧѧتكاري

 تѧѧتولاه عѧѧادة إدارة أو قسѧѧم  ي الѧѧذيآالابѧѧتكار الفنѧѧ(بالأنشѧѧطة الابѧѧتكارية، بمѧѧا فѧѧيها إدارة التسѧѧويق  

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

  ѧѧل التѧѧن المداخѧѧتكامل م       يومѧѧيق والѧѧذا التنسѧѧثل هѧѧيق مѧѧا لتحقѧѧذ بهѧѧن الأخѧѧنظم   يمكѧѧل الѧѧدخ

Systems’ Approach     ثلѧѧѧѧد الأمѧѧѧѧن الحѧѧѧѧأقل مѧѧѧѧغيل بѧѧѧѧبدأ التشѧѧѧѧثل مѧѧѧѧبادئ مѧѧѧѧيق مѧѧѧѧوتطب ،

Suboptimization . 
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      ѧѧية لتبنѧѧائم الأساسѧѧن الدعѧѧبر مѧѧه يعتѧѧة وأنѧѧية، خاصѧѧن أهمѧѧب مѧѧذا المتطلѧѧا لهѧѧى مѧѧيولا يخف 

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

الإدارية  -هѧذا، ومѧن الجديѧر بالذآѧر أن عѧدداً مѧن الدراسѧات قد أشارت إلى هذه المتطلبات         

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

   ѧت فѧة   يتمѧتكار عامѧات النابعة من داخل المنظمة، ضمن معوقات     )5( الابѧية المعوقѧراز أهمѧم إبѧت ،

ويѧѧبرر ذلѧѧك أهمѧѧية تهيѧѧئة المѧѧناخ داخѧѧل المѧѧنظمة آمتطلѧѧب . كѧѧير والسѧѧلوك الابѧѧتكاري للمديريѧѧنالتف

 . د وسيادة التفكير الابتكاري بهالوجو يأساس

 تناولت موضوع التسويق الابتكاري قد أشارت بشكل يآذلѧك، فѧإن عѧدداً مѧن الدراسѧات الت      

 مجال أو أآثر من    ينجاح الابتكار ف   يخѧر للعوامѧل الإداريѧة والتنظيمѧية مѧن حيѧث تأثѧيرها ف              آأو ب 

آالمرآѧѧزية، (، تѧѧم عѧѧرض العوامѧѧل التنظيمѧѧية   )6( إحѧѧدى هѧѧذه الدراسѧѧات يففѧѧ. مجѧѧالات التسѧѧويق 

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

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

D    ويقѧة، والتسѧن جهѧم -  ѧة فѧية  يخاصѧرآات اليابانѧرى   - الشѧية أخѧن ناحѧل    . )7( مѧد وصѧك، فقѧآذل

 تفصل بين نجاح وفشل المنتجات ي أجѧراها عѧن المتغيرات الت  ي الدراسѧة التѧ  يفCooper  ѧ آوبѧر 

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

 متطلبات خاصة بالمعلومات: ثانيا
             ѧات، والتѧة بالمعلومѧبات الخاصѧن المتطلѧدد مѧد عѧيجب توافرها حتى يمكن الاستفادة      ييوج 

وتѧتعلق هѧѧذه المتطلѧبات بأمѧѧن المعلومѧات، والمعلومѧѧات المѧرتدة، ونظѧѧام     . مѧن التسѧويق الابѧѧتكاري  

 .  عرض لكل من هذه المتطلباتيوفيما يل. فرعى للمعلومات التسويقية

 يجود آلية أو نظام أمن و-1
 للمحافظة Security System ي أو نظام أمنMechanismيجѧب أن يوجѧد بالمنظمة آلية   

 هѧذه  No leakageعلѧى سѧرية المعلومѧات المѧتعلقة بالتسѧويق الابѧتكاري، وضѧمان عѧدم تسѧرب          
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   ѧات فѧتكار            يالمعلومѧذا الابѧراحل هѧن مѧبكرة مѧرحلة مѧهذا، وبصرف النظر عما إذا آان يوجد  .  م

 . بالمنظمة نظام معلومات تسويقية يتضمن مثل هذه المعلومات من عدمه

خر بالمنظمة، خاصة وأن العديد من المنظمات آإن هѧذا التسѧرب يمكѧن أن يضѧر بشكل أو ب           

 للحصѧѧول علѧѧى معلومѧѧات عѧѧن   Marketing Intelligenceتسѧѧتخدم الاسѧѧتخبارات التسѧѧويقية  

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

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

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

 عدد محدود  يرفة بالابتكار وحصره ف   المحافظѧة علѧى سرية هذه المعلومات، وتضييق نطاق المع         

 وخضوع من يثبت تسريبهم - المѧراحل الأخѧيرة لتقرير الأخذ به وتطبيقه  يخاصѧة فѧ   -مѧن الأفѧراد     

 من يلمѧثل هѧذه المعلومѧات للمسѧاءلة، وتوقѧيع الجزاء المناسب عليهم، والعمل على خلق ولاء قو          

 . قبل المديرين والعاملين بالمنظمة نحوها

  Feedbackمات المرتدة  توافر المعلو-2
يتطلѧب التسѧويق الابѧتكاري ضѧرورة توافر المعلومات المرتدة عن نتائج تطبيق الابتكارات        

 يجب توافرها ي عѧن الذآѧر أن هѧذه المعلومѧات يجب أن تتصف بالخصائص الت      يوغنѧ . التسѧويقية 

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

 تمكيѧن المѧنظمة مѧن تقييم نتائج التسويق الابتكاري    ى توافѧر مѧثل هѧذه المعلومѧات إلѧ        يويѧؤد 

آذلك، فإنه استناداً إلى هذه المعلومات، . موضѧع الاعتѧبار، والاسѧتفادة مѧن نѧتائج هѧذا التقييم لاحقا        

يمكѧѧن أن يѧѧتم الѧѧتوقف عѧѧن اسѧѧتخدام الابѧѧتكار موضѧѧع التقيѧѧيم، أو إجѧѧراء بعѧѧض الѧѧتعديلات بѧѧه، أو    

ѧѧإدخ ѧѧلات فѧѧن       يال تعديѧѧتى يمكѧѧك حѧѧتكار، وذلѧѧذا الابѧѧلة بهѧѧنظمة ذات الصѧѧرى للمѧѧطة الأخѧѧالأنش 

 . الاستفادة منه لأقصى حد ممكن، أو غير ذلك من التصرفات والقرارات المماثلة
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  للمعلومات التسويقيةSubsystem ي نظام فرع-3
ѧѧام فرعѧѧود نظѧѧتكا يإن وجѧѧتعلق بالابѧѧا يѧѧل مѧѧاص بكѧѧويقية خѧѧات التسѧѧويقية  للمعلومѧѧرات التس

وبالطѧبع، فѧإن وجѧود مثل هذا النظام يوفر    . اً مѧن متطلѧبات التسѧويق الابѧتكاري        مهمѧ يعتѧبر متطلѧبا     

 - السابق مباشرة) 2(بمѧا فѧيها المعلومѧات المѧرتدة المشار إليها تحت بند         -الكثѧير مѧن المعلومѧات       

 . تكارات القرارات ذات الصلة بهذه الابي الاستراتيجيات، ومتخذيالمفيدة لواضع

 المعلومѧات المخѧزنة بهذا   Accessبالطѧبع، فإنѧه يجѧب أن يѧتم وضѧع ضѧوابط للدخѧول إلѧى          

 .  نظام فرعى للمعلوماتي ذلك مثل أيالنظام، مثله ف

 متطلبات متعلقة بإدارة الأفراد المشتغلين بالتسويق: ثالثا
ي توافѧر عѧدد مѧن    تتطلѧب إدارة الأفѧراد المشѧتغلين بالتسѧويق فѧيما يѧتعلق بالتسѧويق الابѧتكار        

 : يالعناصر أهمها ما يل

  لشغل الوظائفاً اعتبار القدرات الابتكارية شرط-1
يجѧѧب اعتѧѧبار توافѧѧر القѧѧدرات الابѧѧتكارية لѧѧدى المرشѧѧحين لشѧѧغل الوظѧѧائف المخѧѧتلفة بѧѧإدارة    

 .  الإدارةه والأساسية للعمل بهذالمهمةالتسويق بالمنظمة أحد الشروط 

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

إذا توافرت لديها الخبرات -ويمكن للمنظمة أن تنشئ مثل هذه المقاييس أو الطرق       . هѧذه الوظѧائف   

 ي هذا المجال، وذلك في أو تسѧتعين بمѧا تسѧتخدمه المنظمات المماثلة ف   -والمهѧارات اللازمѧة لذلѧك     

 يأو الخبراء المتخصصين ف  /أو تعѧتمد على المكاتب الاستشارية و      حالѧة مѧا إذا آانѧت مѧتاحة لهѧا،            

 . تطوير واستخدام هذه المقاييس والطرق

ومѧѧن الجديѧѧر بالذآѧѧر أن عملѧѧѧية تطويѧѧر واسѧѧتخدام مѧѧثل هѧѧѧذه الطѧѧرق يكتѧѧنفها العديѧѧد مѧѧѧن          

 المقاييس، Reliability واعѧتمادية  Validityالصѧعوبات أهمهѧا تلѧك المѧتعلقة بصѧحة أو صѧدق              

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

 . يتضمن هذا البعد المتعلق بالقدرات والمهارات الابتكارية

  نظام فعال للتحفيز على الابتكار-2
ق يعتبر متطلبا أساسيا من تلك     مجال التسوي  يإن وجѧود نظѧام فعѧال للتحفѧيز على الابتكار ف           

 . الخاصة بإدارة الأفراد العاملين به

أو ) آѧѧالعلاوات الاسѧѧتثنائية والحوافѧѧز الѧѧنقدية والعينѧѧية  (وقѧѧد يѧѧأخذ هѧѧذا الѧѧنظام شѧѧكلا ماديѧѧاً    

 لا يترتѧѧب يآشѧѧهادات الѧѧتقدير، وشѧѧهادات التمѧѧيز، أو مѧѧا يطلѧѧق علѧѧيه الترقѧѧية التѧѧ (معѧѧنويا أو أدبѧѧيا 

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

 يومѧن ناحѧية أخѧرى، قѧد يأخذ نظام التحفيز شكلاً سلبياً بالنسبة لمن لا يساهم فى الابتكار ف                  

 الترقيات أو المزايا النقدية والعينية عموماً، أو ما يمجѧال التسѧويق، مѧثل عѧدم إعطائѧه الأولويѧة ف        

 . من الأشكالشابه ذلك 

 الاعتѧѧبار ي يѧѧأخذ فѧѧيوبالطѧѧبع، فѧѧإن نظѧѧام الاختѧѧيار الجѧѧيد للعامليѧѧن بѧѧإدارة التسѧѧويق، والѧѧذ    

ѧѧاعد فѧѧن أن يسѧѧم، يمكѧѧتكارية لديهѧѧارات الابѧѧدرات والمهѧѧر القѧѧرورة توافѧѧيز يضѧѧام التحفѧѧاح نظѧѧنج 

 .  تحقيق أهدافه، والعكس صحيحيموضع الاعتبار ف

 ري مجال التسويق الابتكاي التدريب ف-3
 ѧѧية فѧѧدورات تدريبѧѧويق بѧѧتغلين بالتسѧѧاق المشѧѧب إلحѧѧا،  ييجѧѧتكاري عمومѧѧير الابѧѧال التفكѧѧمج 

      ѧѧاراتهم فѧѧم ومهѧѧية قدراتهѧѧدف تنمѧѧك بهѧѧوص، وذلѧѧه الخصѧѧى وجѧѧتكاري علѧѧويق الابѧѧذا يوالتسѧѧه 

 . المجال

 ѧѧارية فѧѧب الاستشѧѧرآات والمكاتѧѧن الشѧѧد مѧѧناك العديѧѧر أن هѧѧر بالذآѧѧن الجديѧѧذا، ومѧѧالم يهѧѧالع 

 . )9(تقوم بإعداد وتنفيذ مثل هذه البرامج  ي التيالعرب
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ويجѧѧب أن يهѧѧتم مديѧѧر التسѧѧويق أو المسѧѧئول عѧѧن الأنشѧѧطة التسѧѧويقية بالمѧѧنظمة بمѧѧتابعة مѧѧن   

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

 أآدت على إمكانية تحقيق المنشآت  ي الت )10(هѧذا، ومѧن الجديѧر بالذآѧر أن إحѧدى الدراسѧات            

ضمن ما  -للمѧيزة التنافسѧية عѧن طѧريق تنمѧية المѧوارد البشѧرية، قѧد أشѧارت إلѧى أن ذلѧك يتطلѧب                           

 ضѧѧرورة تحقѧѧيق أقصѧѧى اسѧѧتفادة ممكѧѧنة مѧѧن الطاقѧѧات والقѧѧدرات الإبداعѧѧية والابѧѧتكارية     - يتطلѧѧبه

 تحقيق ييمكن أن تساهم ف) 1،2،3(ويѧرى المؤلѧف أن العناصѧر الѧثلاثة السѧابقة مباشرة          . للأفѧراد 

 يمكѧѧن أن يهѧѧذه الاسѧѧتفادة القصѧѧوى مѧѧن الطاقѧѧات والقѧѧدرات الابѧѧتكارية للعامليѧѧن بالتسѧѧويق، والѧѧذ  

حقѧѧيق مѧѧثل هѧѧذه المѧѧيزة التنافسѧѧية فѧѧيما يѧѧتعلق بمѧѧا يخѧѧص وظѧѧيفة التسѧѧويق آѧѧإحدى     يѧѧنعكس علѧѧى ت

 . الوظائف الأساسية للمشروع أو المنشأة

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

ن تكѧون هѧناك دراسѧات جѧدوى قѧبل اتخѧاذ قѧرار بشأن وضع ابتكار معين أو ابتكارات            ، فѧلا بѧد أ     )

 العديد يمعيѧنة موضѧع التنفѧيذ، خاصة وأن المخاطرة المرتبطة بالتسويق الابتكاري تكون عالية ف        

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

ѧѧيما يلѧѧتكارات    يوفѧѧدوى الابѧѧة جѧѧن دراسѧѧل مѧѧى آѧѧراعى فѧѧب أن يѧѧا يجѧѧر لمѧѧرض مختصѧѧع 

 . 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
    ѧين فѧѧبراء المتخصصѧتعانة بالخѧѧن الاسѧد مѧا  يلا بѧѧدوى عمومѧات الجѧѧال دراسѧدوى   مجѧѧات جѧودراس ،

 يعملѧѧون لحسѧѧابهم أو يعملѧѧون اًوص، سѧѧواء آѧѧانوا خѧѧبراء أفѧѧراد التسѧѧويقية علѧѧى وجѧѧه الخصѧѧالابѧѧتكارات

 .  هذا المجاليضمن الهيئة الاستشارية للشرآات والمكاتب المتخصصة ف

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

صحيحا، فإن الاستعانة بمثل  على ذلك، أنه حتى وإن آان ذلك يولكѧن الѧرد المنطق  . علѧيها الكثѧير   

 ي الأخذ بابتكار تسويقي قدماً فيهѧؤلاء قѧد يجنѧب المѧنظمة الكثѧير من المخاطر الناتجة عن المض            

 هذا يلذلѧك، يجب أن يتم إجراء نوع من تحليل التكلفة والعائد ف         . خѧر لآمعيѧن، ثѧم يفشѧل لسѧبب أو          

-إذا آانѧت تكلفة ذلك تتساوى  الموقѧف، بحيѧث يѧتم الاسѧتعانة بمѧثل هѧؤلاء الخѧبراء المتخصصѧين            

 ي بالتكاليف الناتجة عن فشل الابتكار ف سѧاً ا مѧع العѧائد المѧتوقع مѧن الاسѧتعانة بهѧم مقي             -علѧى الأقѧل   

 . حالة عدم الاستعانة بهم

      ѧدوى التѧة الجѧإن دراسѧبع، فѧثل هؤلاء المتخصصين قد تكون     يوبالطѧيها بمѧتعانة فѧتم الاسѧي 

  ѧѧر لإجѧѧتاج الأمѧѧد يحѧѧريعة، وقѧѧرة وسѧѧف   مختصѧѧبقاً للموقѧѧك طѧѧتعمقة، وذلѧѧيلية ومѧѧة تفصѧѧراء دراس

 . الخاص بالتسويق الابتكاري موضع الاعتبار

  إدراك أهمية الوقت -ب
ѧѧѧت فѧѧѧية الوقѧѧѧل يإن إدراك الإدارة لأهمѧѧѧن العوامѧѧѧبر مѧѧѧات يعتѧѧѧذه الدراسѧѧѧاز هѧѧѧة إنجѧѧѧالمهم 

إذا آѧѧان خاصѧѧة - الدراسѧѧة ين اسѧѧتغراق وقѧѧت طويѧѧل فѧѧإللاسѧتفادة مѧѧنها بالشѧѧكل المطلѧѧوب، حيѧѧث  

 ي وجني قѧد يعѧنى ضѧياع فرصѧة ثميѧنة علѧى المنظمة لتطبيق الابتكار التسويق              -بѧدون مѧبرر يذآѧر     

 . ثمار هذه العملية
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ѧѧيولا يعنѧѧرع فѧѧك التسѧѧيس   ي ذلѧѧرره لѧѧون ضѧѧن أن يكѧѧك يمكѧѧات، لأن ذلѧѧذه الدراسѧѧاز هѧѧإنج 

 للمنشѧѧأة باليسѧѧير، وإنمѧѧا المقصѧѧود هѧѧو أن يكѧѧون وقѧѧت هѧѧذا الإنجѧѧاز معقѧѧولا، بحيѧѧث يتѧѧيح الفرصѧѧة 

للاسѧتفادة مѧنه، خاصѧة وأن الأسѧواق تتمѧيز بديناميكѧية آبيرة، آما أن المنافسين لا يدخرون وسعا            

 ѧل إلى ابتكارات تسويقية، قد يكون من بينها ابتكار مماث           يفѧيتم دراسته، بل قد ي لذلك الذ  ل التوص 

 . يكون هو نفسه

  تقييم الابتكارات التسويقية -2
       ѧتكار التسѧيق الابѧد تطبѧيويقبع     ѧك فѧيمه، وذلѧر تقيѧب الأمѧتوقعاً من     ي، يتطلѧان مѧا آѧوء مѧض 

 . نتائج، وما تحقق منها بالفعل

 تطوير واستخدام -خرآ مجال ي أي عملية تقييم فيمثلها مثل أ  -وتتطلѧب عملѧية التقيѧيم هѧذه         

  : 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 �
 يآنتѧيجة لتبن  Corporate Image طѧرأ علѧى الصѧورة الذهنѧية للمѧنظمة      يالتغيѧير الѧذ   �

 . وتطبيق الابتكار

مѧѧثلها فѧѧى ذلѧѧك مѧѧثل   -هѧѧذا، ومѧѧن الجديѧѧر بالذآѧѧر أن المجѧѧالات الأخѧѧرى للابѧѧتكار بالمنشѧѧأة     

ѧѧتكار فѧѧويقيالابѧѧد أن   - التسѧѧنظمة، لا بѧѧل بالمѧѧتكار آكѧѧل إن الابѧѧيم، بѧѧية التقيѧѧع لعملѧѧد أن تخضѧѧلاب 

 .)12(يخضع لمثل هذه العملية

 غيره من  ي مجال التسويق الابتكاري أو ف     ي سѧواء ف   ولكѧن يجѧب ملاحظѧة أن عملѧية التقيѧيم          

المجѧالات أو علѧى مسѧتوى المنشѧأة آكѧل ليسѧت سهلة، ويعترضها الكثير من المشاآل، لعل أهمها            
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، وأثѧѧѧر المتغѧѧѧيرات Performance علѧѧѧى الأداء -آمتغѧѧѧير-صѧѧѧعوبة الفصѧѧѧل بيѧѧѧن أثѧѧѧر الابѧѧѧتكار  

 . الأخرى على ذلك الأداء

 متطلبات متنوعة: خامساً
.  يمكن أن يطلق عليها متطلبات متنوعة      ي، والت يك عѧدد مѧن متطلѧبات الابѧتكار التسويق         هѧنا 

  : عرض مختصر لهذه المتطلباتيوفيما يل

  والاستعداد للتعامل معها ي توقع مقاومة الابتكار التسويق-1
 فيجب - مجال المنتجاتيخاصة ف  -ينظѧراً لأنѧه عѧادة تكѧون هناك مقاومة للابتكار التسويق           

 . 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
وتѧأتى هѧذه المقاومѧة مѧن إدارات أخѧرى بخѧلاف إدارة التسѧويق، أو تѧأتى مѧن أفراد معينين                    

 .  داخل إدارة التسويق أو من خارجهاسواء من

    ѧباب التѧن الأسѧѧد مѧناك العديѧنها   يوهѧة مѧذه المقاومѧѧون وراء هѧد تكѧѧتم  أ:  قѧѧا يѧتكار ربمѧѧن الاب

، أو لأفѧѧراد معينيѧѧن )آѧѧإدارة الإنѧѧتاج أو الإدارة الفنѧية (إدراآѧه علѧѧى أنѧه يمѧѧثل تهديѧѧداً لإدارة معيѧنة    

 ي التسѧويق أو خارجها، أو أن الابتكار التسويق      سѧواء داخѧل إدارة     يرتѧبط نجѧاحهم بѧالأداء التقلѧيد       ا

ѧѧثل نقلѧѧراد  ةيمѧѧع بأفѧѧنظمة، أو يدفѧѧرى بالمѧѧن الإدارات الأخѧѧيز عѧѧث تتمѧѧويق بحيѧѧيرة لإدارة التسѧѧآب 

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

  من خارج المنظمة -ب
 ѧارج المنظم       يوتأتѧن خѧة مѧة من المستهلكين بصفة أساسية، حيث يقاوم المستهلكون     المقاوم

 . )13(خرلآمثل هذا الابتكار لسبب أو 
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 عѧѧѧن المنѧѧѧتجات الحالѧѧѧية ، أو اتجاهѧѧѧاتهم  ضѧѧѧاؤهمومѧѧѧن أسѧѧѧباب مقاومѧѧѧة المسѧѧѧتهلكين ر

الإيجابѧية نحѧو الممارسѧات التسѧويقية الحالية للمنظمة بشكل عام ، أو عدم الرغبة فى تجربة        

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

  ѧواء من داخل أو خارج المنظمة، وإنما لا بد أن تكون               يولا يكفѧة سѧذه المقاومѧثل هѧع مѧتوق 

بالإضѧѧافة إلѧѧى تحديѧѧد مصѧѧدرها أو  -لѧѧدى الإدارة القѧѧدرة علѧѧى توقѧѧع درجѧѧة أو شѧѧدة هѧѧذه المقاومѧѧة   

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

  مجالات التسويق الابتكاري ي التوازن ف-2
        ѧتوازن فѧراعى الѧب أن يѧمجالات التسويق الابتكاري، وعدم الترآيز على مجال معين    ييج 

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

 مجال التسويق الابتكاري، قد أدت  ي تمѧت ف   يلدراسѧات والѧبحوث التѧ     إن مѧراجعة المؤلѧف ل     

 مجال المنتجات، بينما لم ي فيإلѧى الاسѧتنتاج بأن الغالبية العظمى منها قد تناولت الابتكار التسويق     

 يوربمѧا يعكѧѧس ذلѧك عѧدم وجѧѧود الѧتوازن المشѧѧار إلѧيه فѧѧ     . تحѧظ المجѧالات الأخѧѧرى باهѧتمام يذآѧѧر   

   ѧع العملѧيالواق    ѧك، حيѧر المنتج، دون العناصر الأخرى            إث   آذلѧى عنصѧادة علѧون عѧيز يكѧن الترآ

 . يللمزيج التسويق

 يمنها تفشل ف% 80وآمѧا سѧبق ذآѧره، فѧإن تاريخ المنتجات الجديدة يشير إلى أن أآثر من                

 مجѧالات أخѧرى آالتسѧعير أو الѧترويج، يتضح أن معدلات         يوبمقارنѧة ذلѧك بالابѧتكار فѧ       . الأسѧواق 

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

 Diversification مجالات التسويق الابتكاري يعنى التنوع يويرى المؤلف أن التوازن ف    

ѧѧية      يفѧѧرة الكلѧѧة المخاطѧѧيل درجѧѧى تقلѧѧك إلѧѧؤدى ذلѧѧويقية، ويѧѧتكارات التسѧѧرة للابѧѧات المخاطѧѧدرج 

 الابتكارات  Portfolio) محفظة(لѧية إدارة حافظة     ن يطلѧق علѧى هѧذه العم       أويمكѧن   . المرتѧبطة بѧه   

 . التسويقية
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 :  إدراك أهمية عنصر الوقت -3
           ѧباطأ فѧت، وألا تتѧر الوقѧية عنصѧة لأهمѧون الإدارة مدرآѧب أن تكѧتطبيق ما أسفر عنه ييج 

 التأخير إلى فشله أو التقليل مما تجنيه المنظمة من وراء     يالتسѧويق الابѧتكاري، وذلѧك قبل أن يؤد        

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

 وتطبيق التسويق الابتكاري ي تبنيولا يعѧنى حѧرص المѧنظمة على أن تكون سباقة وقائدة ف        

   ѧرع فѧا المقصود            يالتسѧدواه، وإنمѧة جѧع دراسѧك مѧتعارض ذلѧية، ولا يѧذه العملѧلا تستغرق هذه أ ه

 بالنسبة للاستفادة المرجوة Too Late يكѧون قѧد فѧات الأوان    ياً طويѧلاً إلѧى الحѧد الѧذ    العملѧية وقѧت  

 . منه

متطلѧѧبات التسѧѧويق   "ويؤآѧѧد العѧѧرض السѧѧابق ضѧѧرورة تواجѧѧد مѧѧا يمكѧѧن أن يطلѧѧق علѧѧيها         

 -بل إلى استحالة- الافتقار إلى واحد أو أآثر منها إلى صعوبة    ي عѧادة مѧا يѧؤد      ي، والتѧ  "يالابѧتكار 

 الاعتبار، والمتعلقة بهذه ي يجب أخذها فيبѧيد أن هѧناك عѧدداً مѧن الملاحظѧات التѧ        . تبنѧيه وتطبѧيقه   

 : يالمتطلبات، وهى على النحو التال

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

            ѧبات التѧى المتطلѧنظر إلѧن الѧك، يمكѧال آذلѧان الحѧإذا آѧذ  يفѧمنها هѧل على أنها   يتضѧا الفص

 الشرآات ي لتبنNot Sufficient ѧ ولكѧن ليسѧت آافѧية    Necessaryمتطلѧبات ضѧرورية   

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

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

 يمكن النظر إليها آمتطلبات بالمعنى يلمتغѧيرات المرتѧبطة بذلѧك، والتѧ    مѧع الترآѧيز علѧى ا    

 .  هذا الفصليالمستخدم ف

قѧد يكѧون بعѧض هذه المتطلبات غير مقتصر على التسويق الابتكاري، وإنما يعتبر متطلبات          - 2

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

 مجال ي جوهѧره لا يختلف من مجال لأخر، وإنما يكمن الاختلاف ف    ين الابѧتكار فѧ    إحيѧث   

، يمكن اعتبار هذه المتطلبات ضرورية، ولا بد من العمل على توفيرها   يوبالتالѧ . التطبѧيق 
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 ѧرى      يفѧالات الأخѧي قد تكون أساسية لكي مع إدخال التعديلات الت   -بخلاف التسويق - المج 

 .  طبيعة المجال المعين موضع الاعتباريتلاءم المتطلب مع

3 -     ѧѧراجعة التѧى المѧل علѧѧذا الفصѧتمد هѧي اع    ѧѧب التѧبحوث والكتѧѧات والѧف للدراسѧا المؤلѧѧام بهѧي ق 

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

لتسѧѧويقية لعѧѧدد مѧѧن اعѧѧتمد هѧѧذا الفصѧѧل علѧѧى الملاحظѧѧات الشخصѧѧية للمؤلѧѧف للممارسѧѧات ا 

ѧѧواء فѧѧال سѧѧنظمات الأعمѧѧيمѧѧن العربѧѧي الوطѧѧتكار ي  أو فѧѧتعلق بالابѧѧيما يѧѧية فѧѧدول الأجنبѧѧال

 ي حصل عليها من خلال العمل آمدير تنفيذ    يموضѧع الاعتѧبار، فضѧلا عن المعلومات الت        

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

 الѧنظر إلѧى مѧا تضѧمنه هѧذا الفصѧل مѧن معلومات على أنه محاولة لإلقاء الضوء على          يمكѧن    - 4

غѧѧير أن هѧѧذا الموضѧѧوع يحѧѧتاج إلѧѧى العديѧѧد مѧѧن الدراسѧѧات  . متطلѧѧبات التسѧѧويق الابѧѧتكاري

والѧѧبحوث لѧѧبلورته، والوصѧѧول إلѧѧى نѧѧتائج يمكѧѧن أن تفѧѧيد آѧѧل الممارسѧѧين والأآاديمييѧѧن          

 . )14(المهتمين بهذا المجال

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

    ѧيرات التѧيها         يأو المتغѧق علѧن أن يطلѧبات التسويق الابتكاري   " يمكѧلذا، 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
 

 يوجد التسويق الابتكاري ف ي وضѧح المقصѧود بمتطلѧبات التسѧويق الابتكاري، وهل يمكن أن               - 1

خѧѧر؟ لآمѧѧنظمة مѧѧا بѧѧدون وجѧѧود جمѧѧيع هѧѧذه المتطلѧѧبات أو بوجѧѧود بعضѧѧها دون الѧѧبعض ا      

 ولماذا؟ 

 

 عدم  ذلكي وقت معين، فهل يعني إذا بѧدأت مѧنظمة مѧا بتوفѧير متطلبات التسويق الابتكاري ف      - 2

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

 

 حѧد تѧرى أن المتطلѧبات المѧتعلقة بѧإدارة الأفѧراد العاملين بالتسويق تعتبر على درجة       ي إلѧى أ   - 3

عالѧية مѧѧن الأهمѧية؟ ومѧѧا علاقѧة هѧѧذه المتطلѧبات بѧѧالأنواع الأخѧرى مѧѧن متطلѧبات التسѧѧويق       

 الابتكاري؟  

 

4 -   ѧم              ѧير التѧل المعايѧيمه؟ وهѧتكاري وتقيѧويق الابѧدوى التسѧة جѧن دراسѧرق بيѧتخدم ف يا الفѧي تس 

 .  التقييم؟ اشرحي تستخدم في نفسها التيدراسة الجدوى ه

 

 تسѧѧتند إلѧѧيه الأنѧѧواع  ي قѧѧد يѧѧنظر إلѧѧى المتطلѧѧبات الإداريѧѧة والتنظيمѧѧية علѧѧى أنهѧѧا الأسѧѧاس الѧѧذ    - 5

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

 

6 -    ѧѧة التѧѧواع المقاومѧѧتلف أنѧѧى مخѧѧياً علѧѧاء نهائѧѧن القضѧѧل يمكѧѧثر ي هѧѧر عѧѧف حجѧѧة تقѧѧريق ي فѧѧط 

 التسويق الابتكاري؟ ولماذا؟ 

 
 هѧѧل يغѧѧنى وجѧѧود نظѧѧام لѧѧبحوث التسѧѧويق المѧѧتعلقة بالتسѧѧويق الابѧѧتكاري عѧѧن وجѧѧود نظѧѧام            - 7

 من التسويق الابتكاري؟ ولماذا؟ أى -للمعلومات يمكن من الاستفادة منه 



- 61 - 

يمكѧن الѧنظر إلѧى عѧدم توافѧر متطلѧبات التسѧويق الابѧتكاري علѧى أنهѧا عقѧبات أو صعوبات                       " - 8

نѧѧاقش هѧѧذه العѧѧبارة موضѧѧحاً وجهѧѧة   ".  المѧѧنظماتي والاسѧѧتفادة مѧѧنه فѧѧ وجѧѧودهتحѧѧول دون 

 . نظرك

9 - "     ѧرد وجѧمن بالضرورة نجاح         وإن مجѧتكاري تضѧويق الابѧبات التسѧه وتحقيق الأهداف د متطل

 هل توافق على هذه العبارة أم لا؟ ولماذا؟ " المرجوة منه
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  : ي المرجع التالي وردت فيتم إعداد هذا الشكل استناداً إلى المعلومات الت 

، " مѧѧنظمات الأعمѧѧاليمتطلѧѧبات التسѧѧويق الابѧѧتكاري فѧѧ" نعѧѧيم حѧѧافظ أبѧѧو جمعѧѧة، -

 مواجهة تحديات القرن    ي الإدارة العربية ف   يمѧر الإبѧداع والѧتجديد ف      مطѧبوعات مؤت  

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

 . 29-1ص ص ) م

 )1(  

للحصѧول علѧى مѧزيد مѧن المعلومѧات عن البيئة التنظيمية وعناصرها أو مكوناتها،           

 : يمكن الرجوع إلى
 )2(  

 ѧѧѧي متول ѧѧѧيد متولѧѧѧى أداء الإدارة     "، يالسѧѧѧرها علѧѧѧية وأثѧѧѧئة التنظيمѧѧѧائص البيѧѧѧخص

المجلѧѧة العلمѧѧية ، "دراسѧѧة تطبيقѧѧية علѧѧى جامعѧѧة الملѧك عѧѧبد العزيѧѧز بجѧѧده : الجامعѧية 

، آلية التجارة وإدارة الأعمال، جامعة حلوان، المجلد  للѧبحوث والدراسات التجارية   

 ).م1988(، العدد الثالث، يالثان

-

ج المؤلѧѧف ذلѧѧك مѧѧن خѧѧلال لقѧѧاءات مѧѧع عѧѧدد مѧѧن أعضѧѧاء الإدارة العلѧѧيا سѧѧواء  اسѧѧتنت 

 . 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). 
 

: ، الإمارات العربية المتحدة  يدب(،  أساسيات وإدارة التسويق  نعѧيم حافظ أبو جمعة،       
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-
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-

  )5(  : أنظر على سبيل المثال  

 مجلة الإدارة ،  "معوقѧات التفكѧير والسѧلوك الابѧتكاري لدى المديرين         "هѧدى صѧقر،      

 .36-6 ص -، ص )م1993أآتوبر (

-
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 ѧѧال فѧѧدة يالأعمѧѧتحديات الجديѧѧة الѧѧمواجه  : ѧѧى والأداء العالمѧѧة يالأداء المحلѧѧجامع ،
، )م1997 نوفمѧѧبر 18-16(الإمѧѧارات العربѧѧية المѧѧتحدة، آلѧѧية الإدارة والاقتصѧѧاد     

 . 114-104ص -ص

)10( 

للحصѧѧѧول علѧѧѧى معلومѧѧѧات عѧѧѧن بعѧѧѧض الابѧѧѧتكارات التسѧѧѧويقية، ومѧѧѧا تتطلѧѧѧبه هѧѧѧذه    
 مѧن اسѧتثمارات ضخمة، يمكن الرجوع        - مجѧال المنѧتجات    يخاصѧة فѧ   -الابѧتكارات   

 : إلى 

)11( 

، مجلد المؤتمر   " مجال التسويق  ينماذج واقعية للابتكار ف   "نعѧيم حѧافظ أبѧو جمعѧة،          
:  مواجهѧة التحديات الجديدة يم الإداريѧة، مѧنظمات الأعمѧال فѧ     للعلѧو  ي الثانѧ  يالسѧنو 

 ѧѧى والأداء العالمѧѧية الإدارة     يالأداء المحلѧѧتحدة، آلѧѧية المѧѧارات العربѧѧة الإمѧѧجامع ،
 . 318-309ص  -، ص)م1997 نوفمبر 18-16(والاقتصاد 

-
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 : يمكن الرجوع إلى

)14( 

- مرجع نعѧيم حѧافظ ابѧو جمعѧة، متطلѧبات التسѧويق الابѧتكاري فى منظمات الأعمال،          

 . سبق ذآره

 

 
 



- 65 - 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 ثالثالفصل ال

 عملية التسويق الابتكاري وإدارتها

 



- 66 - 

 



- 67 - 

 الثالفصل الث
 عملية التسويق الابتكاري وإدارتها

 
 مقدمـة 

 ولѧѧيس عمѧѧل أو تصѧѧرف   Processيجѧѧب الѧѧنظر إلѧѧى التسѧѧويق الابѧѧتكاري علѧѧى أنѧѧه عملѧѧية       

Action  .       تائج الهامة منهاѧن النѧدد مѧنظرة عѧذه الѧى هѧب علѧأن التسويق الابتكاري يمر بعدد : ويترت

       ѧتم فѧراحل تѧذه المѧوات، وأن هѧراحل أو الخطѧن المѧتاب يمѧت     ѧكل منطقѧن وبشѧل معيѧوأن يع أو تسلس ،

   ѧأ فѧلب        يالخطѧر سѧنه أثѧتج عѧراحل ينѧذه المѧن هѧرحلة مѧراحل التالية   ي مѧى المѧوبالطبع، آلما آان ( عل

   ѧأ فѧوأن ناتج ) على المراحل اللاحقة لهذه المرحلة أآبري مرحلة مبكرة، آلما آان أثره السلبيالخط ،

Outcome رجѧѧأو مخ Output   ثلѧѧرحلة يمѧѧل مѧѧلاً آѧѧمدخ Inputѧѧا، وأن   ي فѧѧة لهѧѧرحلة اللاحقѧѧالم 

 يѧѧتم إدارتهѧѧا حѧѧتى يمكѧѧن تحقѧѧيق  ي، أيعملѧѧية التسѧѧويق الابѧѧتكاري لابѧѧد وأن تخضѧѧع للتطبѧѧيق الإدار  

  ѧѧية فѧѧاءة والفعالѧѧيالكف    ѧѧذه الإدارة هѧѧل إن هѧѧية، بѧѧذه العملѧѧويق     ي هѧѧية التسѧѧن عملѧѧتجزأ مѧѧزء لا يѧѧج 

 . الابتكاري

لѧيه نمѧوذج مѧتفق علѧيه لعملѧية التسويق         وعلѧى الѧرغم مѧن عѧدم وجѧود مѧا يمكѧن أن يطلѧق ع                 

 ѧѧتابات التѧѧات والكѧѧبحوث والدراسѧѧراجعة الѧѧا، إلا أن مѧѧتكاري وإدارتهѧѧيالابѧѧت فѧѧال ي تمѧѧذا المجѧѧه 

.  هذا المجاليف" نموذج مقترح"يمكѧن أن ينѧتج عѧنها التوصѧل إلѧى نمѧوذج يمكѧن أن يطلѧق علѧيه                     

       ѧنموذج فѧذا الѧتعانة بهѧن الاسѧدى المسئول   يويمكѧم لѧيق الفهѧين بالشرآات والمؤسسات المختلفة  تعم

 تѧѧتم بѧѧه، والأبعѧѧاد الإداريѧѧة لهѧѧذه العملѧѧية مѧѧن ناحѧѧية،  يلعملѧѧية التسѧѧويق الابѧѧتكاري، والتسلسѧѧل الѧѧذ 

          ѧرق التѧاليب أو الطѧبعض الأسѧزويدهم بѧيمكن الاستعانة بها لضمان أن تتم هذه العملية بشكل       يوت 

 .سليم من ناحية أخرى

 ها عملية التسويق الابتكاري وإدارت
   ѧيما يلѧذ            يفѧا، والѧتكاري وإدارتهѧويق الابѧية التسѧرض لعملѧمن اقتراح نموذج لهذه    ي عѧيتض 

وقѧد تѧم التوصѧل إلѧى هѧذا الѧنموذج بالاسترشѧاد بالمѧراحل المѧتعارف علѧيها لعملѧية تقديم             .  العملѧية 

 يمكن أن تتضمنها عملية -وليس جميعها-ن أآѧثر مѧن مرحلة منها   إمنѧتجات جديѧدة للسѧوق، حيѧث        
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 ѧتكاري، وذلك بصرف النظر عن المجال التسويق        التسѧالعرض  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

 
سѧѧتة ) خطѧѧوات(ويتضѧѧح مѧѧن هѧѧذا الشѧѧكل أن عملѧѧية التسѧѧويق الابѧѧتكاري تتضѧѧمن مѧѧراحل      

 عѧѧرض يوفѧѧيما يلѧѧ . يأساسѧѧية، آمѧѧا أن آѧѧل خطѧѧوة مѧѧن هѧѧذه الخطѧѧوات تخضѧѧع للتطبѧѧيق الإدار      

 
 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   مختصѧر لكѧل من مراحل عملية التسويق الابتكاري، وإدار         

 . المراحل والأبعاد الإدارية لها

 عناصر النموذج المقترح
يتضѧѧѧمن الѧѧѧنموذج المقѧѧѧترح مѧѧѧراحل التسѧѧѧويق الابѧѧѧتكاري، وأنهѧѧѧا جمѧѧѧيعا تخضѧѧѧع للتطبѧѧѧيق   

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

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

ويمكѧѧن أن تكѧѧون هѧѧذه   . تѧѧبدأ عملѧѧية التسѧѧويق الابѧѧتكاري بمѧѧرحلة تولѧѧيد الأفكѧѧار الابѧѧتكارية     

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

 المبدئية للأفكار) التصفية( الغربلة -2
 لبعض الأفكار الابتكارية المتعلقة بالتسويق، بحيث يستبعاد المبدئوفѧى هѧذه المѧرحلة يتم الا     

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

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

       ѧك فѧيها، وذلѧا علѧث يمكن ف           يومѧس، بحيѧير أو الأسѧن المعايѧدد مѧوء عѧنهاية المرحلة الحكم ي ض 

 مѧن عدمه، ويتم استبعاد تلك الأفكار غير      Feasibleعلѧى مѧا إذا آانѧت هѧذه الأفكѧار ذات جѧدوى               

 والإبقѧاء علѧى الأفكѧار الأخرى ذات الجدوى، بحيث تنتقل إلى المرحلة              -خѧر لآلسѧبب أو    -المجديѧة 

 . اليةالت

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

 لا يصѧѧلح للتطبѧѧيق يѧѧتم اسѧѧتبعاده، بيѧѧنما يѧѧتم الإبقѧѧاء علѧѧى  يوبالطѧѧبع، فѧѧإن الابѧѧتكار الѧѧذ. مѧѧن عدمѧѧه

 . تالية تنتقل إلى المرحلة اليالابتكارات الأخرى، والت
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  تطبيق الابتكار-5
  ѧѧيق الفعلѧѧع التطبѧѧتكار موضѧѧع الابѧѧه وضѧѧد بѧѧاط  يويقصѧѧة النشѧѧية لممارسѧѧئة الفعلѧѧى البيѧѧوف ،

 . رتبط بها الابتكاري ي أو الأنشطة التسويقية التيالتسويق

  تقييم نتائج التطبيق -6
 ترتبت على يالتبعѧد تطبѧيق الابѧتكار، والسѧماح بفترة زمنية آافية لتطبيقه، يتم تقييم النتائج        

 ѧѧك، والتѧѧيط  يذلѧѧلبية أو خلѧѧية أو سѧѧون إيجابѧѧد تكѧѧن  اً قѧѧن الاثنيѧѧلب ( مѧѧها سѧѧر  يبعضѧѧبعض الأخѧѧوال 

 ѧم على الابتكار ومدى نجاحه          )يإيجابѧن الحكѧث يمكѧويرتبط بهذه الخطوة التوصل إلى عدد     . ، بحي

جب عمله  أو ما ي Don'tمѧن الѧدروس المسѧتفادة سѧواء فѧيما يѧتعلق بمѧا يجѧب تجنѧبه أو عدم عمله                      

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

 إدارة عملية التسويق الابتكاري: ثانيا
 مجال من المجالات الوظيفية ي أي ابتكار في ذلѧك شأن أ يشѧأنه فѧ  -إن التسѧويق الابѧتكاري    

 يبدو من صعوبة إدارته لما    يمكѧن، بѧل ويجѧب أن يتم إدارته، وذلك على الرغم مما قد              -للمشѧروع 

فهѧناك العديѧد مѧن المشاآل المتعلقة بكل من توليد وغربلة الأفكار        . يتسѧم بѧه مѧن تعقѧيد وعѧدم تѧأآد           

 مثل هذه ي المجѧالات التسѧويقية المخѧتلفة، وإقѧناع الآخريѧن لتأييد وتبن        ي، وتطبѧيقه فѧ    )الابѧتكارات (

وتنصѧѧب هѧѧذه . غѧѧير ذلѧѧك مѧѧن المشѧѧاآل الابѧѧتكارات، وقѧѧبول الابѧѧتكار واسѧѧتخدامه لفѧѧترة طويلѧѧة، و 

 . الإدارة على عملية التسويق الابتكاري ذاتها

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

تѧѧتعلق بѧѧتحديد المѧѧوارد وآيفѧѧية اسѧѧتخدامها، وآيفѧѧية التنسѧѧيق بيѧѧن     ) اتخѧѧاذ قѧѧرارات (يجѧѧب أن تѧѧتم  

آذلѧك، فإن مراحل عملية  . )2( ذلѧك شѧأن المѧراحل المخѧتلفة لأى عملѧية ابѧتكار           يفѧ الأنشѧطة شѧأنها     

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

 . ورقابة

       ѧثال، فѧبيل المѧى سѧر إلى تحديد آيفية توليد الأفكار،                يفعلѧتاج الأمѧار يحѧيد الأفكѧرحلة تولѧم 

، ومن المسئول عن هذه     ) أداء وظѧيفة التخطيط    يأ(يѧتم ذلѧك، ومصѧادر الأفكѧار الابѧتكارية           ومѧتى   
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 أداء وظѧѧيفة يأ(المѧѧرحلة، ومѧѧن يشѧѧترك فѧѧيها، وسѧѧلطات آѧѧل مѧѧن المشѧѧارآين، وشѧѧكل الاشѧѧتراك    

 هѧѧذه المѧѧرحلة، وآيفѧѧية تحفѧѧيزهم    ي، وأسѧѧاليب نقѧѧل المعلومѧѧات مѧѧن وإلѧѧى المشѧѧترآين فѧѧ      )تنظѧѧيم

 يѧѧتم ي، وأخѧѧيراً، مѧا المعايѧѧير التѧ  ) أداء وظѧѧيفة التوجѧيه يأ(ل عѧѧن قѧيادتهم  لإنجازهѧا، ومѧѧن المسѧئو  

   ѧتخدامها فѧآان ي قد تمت بالشكل الذ-توليد الأفكار الابتكارية - تحديد ما إذا آانت هذه المهمة        ياس 

، ومѧѧا أسѧѧباب هѧѧذه   Deviationsيجѧѧب أن تѧѧتم بѧѧه، ومѧѧا إذا آѧѧان هѧѧناك اخѧѧتلافات أو انحѧѧرافات       

 ومѧѧن المسѧѧئول عѧѧنها، وآѧѧيف يمكѧѧن علاجهѧѧا، والعمѧѧل علѧѧى مѧѧنع تكѧѧرار  -دتإن وجѧѧ-الاخѧѧتلافات 

 ).  أداء وظيفة الرقابةيأ(حدوثها 

 أن بعض الكتاب قد استنتجوا -أو غيره-وممѧا يѧبرز أهمѧية إدارة عملѧية التسويق الابتكاري           

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

:  الابѧتكار عادة ما يعتمد على عاملين أساسيين هما       يومѧن ناحѧية أخѧرى، فѧإن الѧنجاح فѧ           . الابѧتكار 

، وقدرة المنظمة على   )الخ.. آالمعدات، والأدوات، والمعرفة، والأفراد     (المѧوارد الفنѧية أو التقنية       

 . )3(إدارة هذه الموارد

 ѧѧريقة التѧѧى الطѧѧار إلѧѧا يشѧѧادة مѧѧيوعѧѧأة فѧѧبقها المنشѧѧام أو  ي تطѧѧا نظѧѧى أنهѧѧا علѧѧتكار بهѧѧية الابѧѧإدارة عمل 

 ، وهѧѧѧى تѧѧѧتأثر بالمعѧѧѧتقدات عѧѧѧن البيѧѧѧئة Reinforcement آنتѧѧѧيجة للѧѧѧتكرار والѧѧѧتعزيز Routineروتيѧѧѧن 

 Organizationalيفѧية التعامل معها، وتمثل بالتبعية جزءاً من الثقافة التنظيمية  ـة، وآـالداخلѧية والخارجѧي  

Culture .       نѧذا الروتيѧتأثر هѧفعلى سبيل المثال، .  تضعها المنشأة فيما يتعلق بعملية الابتكاريبالسياسة الت وي

وقد وضعت .  مجال المنتجاتي الابتكار في عرفت بروتينها المنتظم والسريع ف     3M" مآثѧرى   "فѧإن شѧرآة     

ين وطبقاً لهذه السياسة، يسمح للموظف . ، وذلك لتشجيع الابتكار   %"15سياسة ألـ   "الشѧرآة سياسѧة عرفѧت بѧـ         

من % 15 ذات الصلة بالابتكارات حتى     ي علѧى حѧب اسѧتطلاعهم الشخص       ةأن يعملѧوا طѧبقا لأجѧندتهم المبنѧي        

 . )4(وقتهم

        ѧѧير شخصѧѧه غѧѧم بأنѧѧن يتسѧѧنظام أو الروتيѧѧذا الѧѧثل هѧѧر أن مѧѧر بالذآѧѧبط  يوالجديѧѧو يرتѧѧفه ،

ما يتعلمه وعادة -، فإنѧه يѧبقى بها   يوبالتالѧ . بالمѧنظمة، ولا يرتѧبط بوجѧود أفѧراد معينيѧن مѧن عدمѧه           

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

 . )5(هؤلاء الأفراد من المنظمة
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 يفرق بين منظمة ي إدارة عملѧية الابѧتكار هو الذ  ي يطѧبق فѧ  يويجѧب ملاحظѧة أن الروتيѧن الѧذ       

ѧѧرى فѧѧنة وأخѧѧيمعيѧѧريقة التѧѧطة الرئيي الطѧѧا الأنشѧѧدار بهѧѧت ѧѧية فѧѧيةيسѧѧذه العملѧѧه  .ѧѧذا يوبالتالѧѧإن هѧѧف ،

لذلѧك،  قѧد يصѧعب تطبيق روتين معين          . Organization Specificالروتيѧن هѧو خѧاص بالمѧنظمة       

   ѧح فѧتكاري ف        ينجѧويق الابѧية التسѧولكن، يمكن للمنظمة . منظمة أخرىي  منظمة معينة ف   ي إدارة عمل

           ѧرى فѧنظمات الأخѧارب المѧن تجѧتعلم مѧيأن ت  ѧية التسѧا من حيث حالات    إدارة عملѧتكاري بهѧويق الاب

 تѧѧدار بهѧا عملѧѧية التسѧѧويق  يآذلѧѧك، يجѧѧب ملاحظѧة أن اسѧѧتقرار الطѧريقة التѧѧ  . الѧنجاح وحѧѧالات الفشѧل  

الابѧتكاري لا يعѧنى عѧدم إعѧادة الѧنظر فѧيها من وقت لأخر، وإدخال التعديلات الضرورية عليها، إذا              

آذلك، . دارة قد تتحول إلى عقبات أساسية هذه الإيتطلѧب الأمѧر ذلѧك، وإلا فѧإن القѧدرات الأساسية ف            

فѧإن نفѧس النتѧيجة يمكѧن أن تحѧدث إذا مѧا آانѧت المѧنظمة ملتزمة أآثر من اللازم بالطرق المطبقة أو               

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

 ليس -لتسويق الابتكاريمن زاوية إدارة عملية ا-وبѧناء علѧى ذلѧك، فѧإن مѧن الأهمѧية بمكان         

بل  - يجب أن يتم فيه تعديل يفقѧط وضѧع نظѧام أو روتيѧن، وإنمѧا آذلك ضرورة معرفة الوقت الذ          

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

 مراحل عملية التسويق الابتكاري وإدارتها
 الجѧزء السѧابق من هذا   ي الابѧتكاري وإدارتهѧا بشѧكل مختصѧر فѧ          بعѧد تѧناول عملѧية التسѧويق       

     ѧيما يلѧل، فѧية بش        يالفصѧذه العملѧراحل هѧن مѧل مѧرض لكѧء من التفصيل، مع الإشارة إلى أهم ي ع

 .  آل منهاي فيالجوانب الإدارية أو التطبيق الإدار

  توليد الأفكار الابتكارية  -1
.  عملѧѧية التسѧѧويق الابѧѧتكاري يلة الأولѧѧى فѧѧ تعتѧѧبر مѧѧرحلة تولѧѧيد الأفكѧѧار الابѧѧتكارية المѧѧرح   

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

وقѧد تنشѧأ الحاجѧة إلѧى تولѧيد مѧثل هѧذه الأفكѧار بسبب مواجهة المنشأة لموقف غير مرغوب                       

 مبيعات منتج أو يلها أو ف المبيعات الكلية يمѧثل الѧتدهور ف  ( ظاهѧرة غѧير مѧرغوب فѧيها          يفѧيه، أ  
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      ѧك التѧن تلѧنة مѧتجات معيѧتاجها و  يمنѧوم بإنѧويقها /  تقѧل إلى أن هذا الموقف يمكن  )أو تسѧوالتوص ،

، فѧѧإن تحديѧѧد يوبالتالѧ . خѧر مѧѧن أشѧكال التسѧѧويق الابѧѧتكاري  آمواجهѧته إمѧѧا آلѧياً أو جزئѧѧياً بشѧѧكل أو   

 وعمѧѧيق للموقѧѧف أو يل تفصѧѧيلالحاجѧѧة إلѧѧى التسѧѧويق الابѧѧتكاري لا بѧѧد وأن يسѧѧبقها دراسѧѧة وتحلѧѧي   

     ѧѧبب الرئيسѧѧتحديد السѧѧك لѧѧبار، وذلѧѧع الاعتѧѧرة موضѧѧية  (يالظاهѧѧكلة الرئيسѧѧالمش (ѧѧى يالتѧѧأدت إل 

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

.  وغѧѧير تقلѧѧيديةةاريوقѧѧد يѧѧزيد الموقѧѧف سѧѧوءاً أن تكѧѧون الرسѧѧائل الإعلانѧѧية للمنافسѧѧين ابѧѧتك   

       ѧة التѧإن الدراسѧبع فѧا، والت       يوبالطѧيام بهѧتم القѧأدت 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         

 نظѧѧم ي فѧѧياً فرعѧѧاً نظامѧѧسѧѧواء آѧѧان  -نظѧѧم المعلومѧѧات التسѧѧويقية بشѧѧكل عѧѧام، وبحѧѧوث التسѧѧويق     

المعلومѧات التسѧويقية أم لا، وذلѧك طѧبقا لمѧا إذا آѧان لѧدى الشѧرآة نظم معلومات تسويقية بالمعنى                     

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

      ѧد حاجѧد لا توجѧيه،          ةوقѧرغوب فѧير مѧف غѧبب موقѧتكاري بسѧويق الابѧى التسѧا تنش  إلѧأ ـوإنم

 السѧѧѧوق يمكѧѧن اسѧѧѧتغلالها، إذا مѧѧѧا تѧѧѧم الاسѧѧѧتعانة بالتسѧѧѧويق  ـѧѧѧيبسѧѧبب وجѧѧѧود فرصѧѧѧة أو فѧѧѧرص ف 

 Environmental Scanningـئيالبي) التشخيص(ب آل من الفحص عويمكѧن أن يل . الابѧتكاري 

فعلѧѧى سѧѧبيل . )7( هѧѧذا المجѧѧالي فѧѧي الѧѧدور الرئيسEnvironmental Analysisѧѧوتحلѧѧيل البيѧѧئة 

   ѧثال، يمكѧن وجود تقاعس من جانب المنافسين الرئيسين للشرآة ف          المѧيل عѧذا التحلѧفر هѧين أن يس 

     ѧتكار فѧال الابѧتجات  يمجѧنى ذلك أن هناك فرصة أمام الشرآة يمكن استغلالها إذا ما            .  المنѧد يعѧوق

       ѧتكارات فѧى الابѧزت علѧتجات، والذ  يرآѧيبدأ بالضرورة، بتوليد الأفكار الابتكارية المتعلقة ي المن 

 . اتبالمنتج

ومن . أو غربلتها /  توليد الأفكار الابتكارية و    يوهناك أآثر من طريقة يمكن الاستعانة بها ف       
ء، وإعѧداد قائمة أسئلة،    ي، وإعѧداد قائمѧة بخصѧائص الشѧ        يجلسѧات الانطѧلاق الفكѧر     : هѧذه الطѧرق   

   ѧير الجانبѧ8( يوالتفك( .     ريقةѧبر طѧر     "وتعتѧف الفكѧات العصѧيجلس) "يالدماغ (Brainstorming 
 .  الاستخداميآثر الطرق شيوعاً فمن أ
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ѧѧريقة فѧѧذه الطѧѧتخدم هѧѧيوتس ѧѧير الجماعѧѧى التفكѧѧتمد علѧѧث تعѧѧار، حيѧѧيد الأفكѧѧيها . ي تولѧѧتم فѧѧوي

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

وقف نجاح هذه الطريقة على ويت. علѧيها، أو إعطѧاء قѧيمة معيѧنة لهѧا، ودون التعلѧيق عليها من أحد        

       ѧة فѧيس الجلسѧارة رئѧا  يمهѧناك عدد من الإرشادات الت    .  إدارتهѧنجاح هذه الطريقة ي تساعد فيوه 

 : )9( توليد الأفكار منهايف

�  ѧѧوع الرئيسѧѧد الموضѧѧتم تحديѧѧة  ييѧѧع الجلسѧѧية موضѧѧكلة الرئيسѧѧيس - أو المشѧѧطة رئѧѧبواس

 .  ويتم تقديم المعلومات الضرورية عنها-الجلسة

 وقѧѧت لأعضѧѧاء المجموعѧѧة للتوصѧѧل إلѧى فكѧѧرة أو أآѧѧثر تѧѧتعلق بهѧѧذا الموضѧѧوع أو  يѧترك  �

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

يطلѧب مѧن آѧل عضѧو أن يقѧدم فكرته، ويتم تسجيلها على بطاقة، ويتم الاحتفاظ بالبطاقة             �

  . تحتوى على الفكرة، ولا تعرض للمناقشة عند هذه النقطةيالت

� ѧѧتمرار فѧѧتم الاسѧѧاء ييѧѧجيع الأعضѧѧة بتشѧѧيس الجلسѧѧوم رئѧѧنها، ويقѧѧار وتدويѧѧرض الأفكѧѧع 

 .  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         �

 هѧѧذه يهم بѧѧالدور حѧѧتى يضѧѧمن اشѧѧتراك الجمѧѧيع فѧѧ أن يطلѧѧب مѧѧن الأعضѧѧاء تقديѧѧم أفكѧѧار 

 . العملية

ويترتѧѧب علѧѧى اسѧѧتخدام هѧѧذه الطѧѧريقة فѧѧى تولѧѧيد الأفكѧѧار الوصѧѧول إلѧѧى العديѧѧد مѧѧن الأفكѧѧار     

   ѧتكارية، والتѧثر من مائت          يالابѧى أآѧل إلѧد تصѧوبالطبع، فليس .  فكرة آل منها مدون على بطاقة  ي ق

، لا بد من غربلة هذه يوبالتال. يقيѧيم التفصيل آѧل مѧن هѧذه الأفكѧار يصѧلح للمѧرور إلѧى مѧرحلة الت               

 . الأفكار أو تقييمها تقييما مبدئياً

: ومѧѧѧن هѧѧذه المصѧѧѧادر . وهѧѧناك أآѧѧѧثر مѧѧن مصѧѧѧدر يمكѧѧن اسѧѧѧتقاء الأفكѧѧار الابѧѧѧتكارية مѧѧنها     

، وقسѧѧم بحѧѧوث )10( بالشѧѧرآةوالعѧѧاملون والمديѧѧرون ، البѧѧيعالمسѧѧتهلكون ، والمنافسѧѧون ، ومѧѧندوبو
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وذلѧك بالنسѧبة للأفكار الابتكارية فى مجال   ( بالشѧرآة  R & D والѧتطوير  التسѧويق، وقسѧم البحѧث   

 ).المنتجات

 يفإدارة التسويق ه. وتحѧتاج مѧرحلة تولѧيد الأفكѧار إلѧى ممارسѧة عدد من الأنشطة الإدارية           

 ѧذ        يالتѧوع الѧدد الموضѧا تحѧادة مѧيد للأفكار، والكيفية الت   ي عѧى تولѧتاج إلѧتتم بها هذه العمليةي يح  .

 ي، فيجѧѧب تحديѧѧد مѧѧن سيشѧѧترك فѧѧ   ي تولѧѧيد الأفكѧѧار سѧѧيتم بالاسѧѧتعانة بѧѧالانطلاق الفكѧѧر    فѧѧإذا آѧѧان 

.  هذه الجلساتيالجلسѧات، ومѧن 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     

 سѧѧيتم يدر، ومѧѧن المسѧѧئول عѧѧن تلقѧѧى الأفكѧѧار مѧѧنها، وآيفѧѧية الاحѧѧتفاظ بهѧѧا، والمكѧѧان الѧѧذ      المصѧѧا

الاحѧتفاظ بهѧا فѧيه، ومѧتى يѧتم فحصѧها، ومѧن له صلاحيات ذلك، وغير ذلك من الجوانب الإدارية         

 . ذات الصلة

 الأفكار ) تصفية( غربلة -2
     ѧه فѧراً لأنѧيد      ينظѧرحلة تولѧيع ( مѧون       ) تجمѧتكارية يكѧار الابѧو الحصول على      الأفكѧدف هѧاله

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

لذلك، فلا بد من غربلة هذه الأفكار     . أن تكѧون جمѧيع هذه الأفكار صالحة للتطبيق أو تلائم المنشأة           

تقييماً ذه المرحلة، باعتبارها ويمكن النظر إلى ه. قѧبل أن تخضѧع لمѧزيد مѧن الدراسѧات التفصѧيلية           

ومن هذه .  هѧذا المجال ي للأفكѧار، اسѧتناداً إلѧى عѧدد مѧن المعايѧير الملائمѧة فѧ        مبدئѧياً سѧريعاً وعامѧاً     

     ѧدى تمشѧير مѧرة مع أهداف واستراتيجية المنشأة، ومدى الحاجة إلى مهارات تسويقية  يالمعايѧالفك 

 حالة عدم يف -لمنشأة، وإمكانية توفيرها لتطبѧيقها، ومѧدى توافѧر هѧذه المهѧارات والخѧبرات لѧدى ا              

 والموارد المالية اللازمة لوضعها موضع التنفيذ، ومدى الحاجة إلى إمكانيات          - دهѧا بالمنشѧأة   ووج

 والمѧواد والمسѧѧتلزمات  -آمѧѧا هѧو الحѧال إذا آانѧѧت الفكѧرة مѧتعلقة بمنѧѧتج جديѧد      -أو إنتاجѧية  / فنѧية و 

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

 شكل أسئلة، ثم يويمكѧن اسѧتخدام مدخѧل مبسѧط لغѧربلة الأفكѧار، حيѧث يتم تحديد المعايير ف              

إذا آانѧѧت (أو لا ينطѧѧبق ) إذا آانѧѧت الإجابѧѧة نعѧѧم (تحديѧѧد مѧѧا إذا آѧѧان المعѧѧيار ينطѧѧبق علѧѧى الفكѧѧرة    

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

أو أقل ) 7( أقل من يمعايير، فقد تكون نقطة الاستبعاد ه ) 10(إذا آѧان عѧدد المعايѧير المستخدمة         

 يينطبق عليها أقل من سبعة معايير أ   ي  لأفكار الت ، يتم استبعاد ا   يوبالتالѧ . مѧن المعايѧير   % 70مѧن   

 . منها% 70أقل من 

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

 ѧѧا فѧѧرحلة بمѧѧذه المѧѧن هѧѧئولين عѧѧد المسѧѧير، وتحديѧѧن معايѧѧمنه مѧѧا يتضѧѧار بمѧѧيس أو يالأفكѧѧك الرئѧѧذل 

ضѧع آلѧية لتطبيق النظام، وآيفية إعداد التقرير عن هذه المرحلة،           المنسѧق بيѧن هѧؤلاء الأفѧراد، وو        

   ѧة التѧترة الزمنية الت            يوالجهѧلاحياتها، والفѧتقرير وصѧذا الѧتلقى هѧهذا 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  

 يمكن يأن ينѧتج عѧنها بѧالفعل اسѧتبعاد الأفكѧار غѧير الصالحة مبدئيا للتطبيق، والإبقاء على تلك الت          

، فإن من الخطورة بمكان أن يتم استبعاد فكرة بينما قد تكون        لذلѧك . إخضѧاعها لمѧزيد مѧن الدراسѧة       

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 يفرصѧة للتميز التسويق  

 . تكلفة بدون مبرر يذآر

  تقييم الأفكار الابتكارية  -3
   ѧتم فѧيل        ييѧيم التفصѧرحلة التقيѧذه المѧي ه      ѧتكارية التѧار الابѧن المرحلة السابقة     ي للأفكѧرت مѧم 

) 2( سبق ذآره تحت الخطوة يدد من المعايير بعضها مثل ذلك الذ  ـمباشѧرة، وذلѧك اسѧتناداً إلى ع       

وقد تختلف . عيار التكلفة والعائدالسѧابقة مباشѧرة، بالإضѧافة إلѧى بعѧض المعايير الأخرى، أهمها م            

     ѧتخدمة فѧير المسѧرحلة بعض الش      يالمعايѧذه المѧي 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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آذلѧك، تخѧتلف أهمѧية آѧل مѧن هѧذه المعايѧير مѧن منشѧأة لأخѧرى، ومѧن عنصѧر مѧن عناصر                  

خѧر بالنسبة لنفس ا لمنشأة أو لنفس عنصر      لآخѧر، بѧل ومѧن وقѧت         آ إلѧى عنصѧر      يالمѧزيج التسѧويق   

 . يالمزيج التسويق

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

 .  عملية التقييمي يتم استخدامها فيالطريقة الت

ومѧѧن الجديѧѧر بالذآѧѧر أن بعѧѧض المعايѧѧير يسѧѧهل وضѧѧعها وتطبѧѧيقها مѧѧثل مѧѧا إذا آانѧѧت الفكѧѧرة  

خر مثل العائد لآمتمشѧية مѧع أهѧداف واسѧتراتيجية المنشѧأة، بيѧنما يصѧعب وضѧع وتطبيق البعض ا                

ومع ذلك، فلا بد من وضع المعايير اللازمة . يةفة أساس صب) الابتكار(المѧتوقع مѧن تطبѧيق الفكѧرة         

 .  هذه المرحلة، وتطبيقها بالشكل المناسبي فيلعملية التقييم التفصيل

     ѧريقة التѧبر الطѧتخدم ف يوتعتѧعملية التقييم ذات أهمية آبيرة، حيث يترتب عليها التقييم ي تس 

 هѧذا المجال  يدامها فѧ وهѧناك أآѧثر مѧن طѧريقة يمكѧن اسѧتخ      . الدقѧيق والصѧحيح للأفكѧار مѧن عدمѧه        

 الفكرة أو الابتكار، وطريقة     يف) المزايا والعيوب (طѧريقة جوانѧب القѧوة وجوانѧب الضѧعف           : مѧنها 

 . ، وطريقة النقاط المرجحةيالحذف التدريج

، يѧتم  Strengths & Weaknessesفطѧبقاً لطѧريقة جوانѧب القѧوة وجوانѧب الضѧعف       

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

ثѧم يѧتم الموازنѧة بين آل من الجوانب السلبية والإيجابية، للوصول    . المعايѧير المحѧددة للتقيѧيم    

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

.  السلبيةي الإيجابية، وأقل قدر من النواحي تحقق أآبر قدر من النواحيثѧم اختѧيار الفكرة الت    

وعلѧى الѧرغم مѧن سѧهولة هذه الطريقة، فإنها تعانى من عدد من العيوب لعل أهمها أنها غير               

، حيث يكون Objectivity، قد لا تتسم بالموضوعية يوبالتال .  Nonquantitativeآمѧية  

 .Subjectivity، ووجهات النظر الشخصية يهناك مجال آبير للاجتهاد الشخص

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

) حذف(لأهميѧتها، ثѧم تحديѧد مѧدى انطѧباق آل معيار على آل فكرة على حده، ثم يتم استبعاد         
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. ل معيار ترتيبه، حتى إذا آان ذلك أو  ي لا ينطبق عليها معيار معين ف      يالفكرة أو الأفكار الت   

فعلѧى سѧبيل المѧثال، قد يتعلق المعيار الأول باحتمال نجاح الفكرة إذا ما تم تطبيقها، وينصب         

 ѧتوقع من تنفيذ              يالثانѧائد المѧو العѧث هѧيار الثالѧيذها، والمعѧة لتنفѧية اللازمѧوارد المالѧى المѧعل 

ق المعيار الأول  أفكار، فقد يتم استبعاد فكرتين بداية لعدم انطبا        فѧإذا آѧان لديѧنا عشر      . الفكѧرة 

، بينما احتمال %60مѧثلاً المعيار يتضمن أن احتمال نجاح الفكرة يجب ألا يقل عن       (علѧيهما   

، فѧإن هѧناك ثمانѧي أفكار تمر من المعيار    يوبالتالѧ %). 60نجѧاح آѧل مѧن الفكرتيѧن يقѧل عѧن        

ن تحѧѧذف أ، قѧѧد نجѧѧد أن فكѧѧرة مѧѧن الثمانѧѧي أفكѧѧار يجѧѧب    يوعѧѧند تطبѧѧيق المعѧѧيار الثانѧѧ . الأول

، تكون هناك   يوبالتال). للاحتѧياج إلѧى مѧوارد مالѧية آبѧيرة تخѧرج عѧن نطاق قدرات المنشأة                (

فإذا آان المعيار الثالث المتعلق . ، وتخضع للمعيار الثالثيسبع أفكار قد مرت بالمعيار الثان

ر سѧѧنويا، /د/ج300000يجѧѧب ألا يقѧѧل عѧѧن ) الابѧѧتكار(بالعѧѧائد يتضѧѧمن أن العѧѧائد مѧѧن الفكѧѧرة 

   ѧان العѧتوقع من فكرتين من الأفكار السبعة       وآѧيالباقية بعد الحذف طبقاً للمعيار الثان -ائد الم 

يتم ) من أصل عشرة أفكار(ويظѧل هناك خمس أفكار    . يقѧل عѧن هѧذه القѧيمة، فإنѧه يѧتم حذفهѧا             

 - السابق ذآرها- المعايير الثلاثة ي تليتقيѧيمها بѧنفس الطريقة باستخدام المعايير الأخرى الت       

 . ية الأهميف

ولكن هناك بعض   . وتعتѧبر هѧذه الطѧريقة أآѧثر موضѧوعية نسѧبياً بالمقارنѧة بالطريقة الأولى               

 الأهمية  ي التقييم، وافتراض أن الفروق ف     يعѧدم المѧرونة ف    : العѧيوب المرتѧبطة باسѧتخدامها أهمهѧا       

مة آذلѧك، فإنѧه إذا آѧان عѧدد معايѧير التقييم المستخد            . بيѧن معايѧير التقيѧيم بعضѧها وبعѧض متسѧاوية           

 يآبيراً، فإنه قد يصعب الترتيب السليم طبقا للأهمية، بل وقد تكون بعض هذه المعايير متساوية ف           

 . أهميتها

 ، The Weighted Point Methodأمѧا الطѧريقة الثالѧثة، وهѧى طѧريقة النقاط المرجحة      

ѧѧتهدف إلѧѧنقاط يفѧѧن الѧѧة مѧѧى مجموعѧѧل إلѧѧات( التوصѧѧالدرج (يمѧѧع التقيѧѧار موضѧѧن الأفكѧѧل مѧѧلك)12( ،

 ѧا، بحيث يتم الاعتماد عليها ف           يوالتѧيما لهѧس تقيѧيتم استبعادها، والأفكار   ي تحديد الأفكار الت   ي تعك 

 ѧة        يالتѧن الدراسѧزيد مѧع لمѧتخض  . ѧدد من الخطوات الت          يولكѧناك عѧريقة، هѧذه الطѧيق هѧتم تطبѧي ي 
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قييم، تحديѧد أوزان لعناصѧر الت  ) ب(تحديѧد جوانѧب أو عناصѧر التقيѧيم،     ) أ: (يجѧب القѧيام بهѧا وهѧى       

تحديد وضع آل فكرة ) د( آل من هذه العناصر، ي تستخدم ف  يالت) المقاييس(تحديѧد المعايѧير     ) ج(

ترجيح وضع آل فكرة بالوزن المحدد لكل عنصر، ) هـ(، )المقاييس(طѧبقاً لكѧل مѧن هѧذه المعايير       

 . تجميع النقاط المرجحة) و(وأخيراً 

             ѧيم تتضѧب التقيѧت جوانѧثال، إذا آانѧبيل المѧى سѧمن جانبا ماليا، وجانبا سوقيا، وجانبا فنيا فعل
 نقطة لكل من 30،  50، 20المحددة لكل من هذه الجوانب هى   ) النقاط(، وأن الأوزان    )خطѧوة أ  (

ѧѧب المالѧѧوقيالجانѧѧي، والسѧѧي، والفنѧѧى التوالѧѧوة ب (ي علѧѧخط(ѧѧب المالѧѧبيل - ي، وأن الجانѧѧى سѧѧعل
ع من تنفيذ الفكرة مقارنا بالمبيعات، ومعدل  يتضѧمن عѧدداً مѧن المعايѧير مѧثل الѧربح المتوق            -المѧثال 

، وآانت هناك ثلاث أفكار يتم تقييمها، وآانت   )خطوة ج ـ(دوران المنѧتج، ومعدل دوران الأصول       
 . بالنسبة لواحدة من هذه الأفكار) 3/1(النتائج على النحو المبين بجدول رقم 

 ) 3/1(جدول رقم 

 مثال على تقييم أحد الأفكار 

 مبتكرةالتسويقية ال

وضѧѧع ا لفكѧѧرة طѧѧبقاً للمعѧѧيار     
 )المقياس(

الفكѧѧѧѧرة طѧѧѧѧبقا للمعѧѧѧѧيار   
 )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

) العنصر( البعد ي نقطة ف 20 نقطة من    14.8معѧنى ذلѧك، أن هѧذه الفكѧرة قѧد حصѧلت علѧى                

 ѧنطق بالنسبة للجوانب       . يالمالѧس المѧيق نفѧيف) ي، والفنيالسوق(الأخرى للتقييم ) العناصر(وبتطب 

ا بنفس الطريقة، وتم التوصل   متقيѧيم هѧذه الفكѧرة، وبافѧتراض أن الفكرتيѧن الأخرييѧن قѧد تѧم تقييمه                 
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 يالتال) 3/2(ار الثلاثة، وذلك على النحو الموضح بجدول رقم ـإلѧى عѧدد مѧن النقاط لكل من الأفك     

 : 

 )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(

( المقدمة ي فيتأت) ع(، يتبين أن الفكرة )3/2( بجدول رقم    واسѧتناداً إلѧى النѧتائج الموضحة      

 ). س(، وأخيرا الفكرة )ص(، تليها الفكرة ) نقطة76

 مثالنا السابق، قد    يفف. ويتطلѧب الأمѧر وضѧع قѧاعدة لاسѧتبعاد الأفكѧار بѧناء علѧى هѧذا التقييم                  

     ѧاعدة هѧون القѧرة     يتكѧتبعاد الفكѧار ( اسѧوفى هذه الحالة، . نقطة75إذا حصلت على أقل من ) الأفك 

ن ص، س، وتمر الفكرة ع من مرحلة التقييم، لتدخل إلى المرحلة اللاحقة من          ييѧتم اسѧتبعاد الفكرت    

 . مراحل عملية التسويق الابتكاري

 وسهولة تطبيقها إلى حد ما،    -طريقة النقاط المرجحة  -وعلѧى الѧرغم من أهمية هذه الطريقة         

عѧن التقيѧيم، فضلاً عن      ) الأشѧخاص المسѧئولين   (ل  وإمكانѧية اسѧتخدامها بواسѧطة الشѧخص المسѧئو         

   ѧѧѧيم الكمѧѧѧى التقيѧѧѧتمادها علѧѧѧف   ياعѧѧѧيم الوصѧѧѧيس التقيѧѧѧار، ولѧѧѧي للأفكѧѧѧم  ي أو النوعѧѧѧا لا تتسѧѧѧفإنه ،

بالموضѧѧوعية الكاملѧѧة، وذلѧѧك بسѧѧبب عѧѧدم وجѧѧود قواعѧѧد محѧѧددة لѧѧتحديد الأوزان وتوزيعهѧѧا علѧѧى      

 .  هذه العملية، وإن آان محدوداًي في، يوجد قدر من التقدير الشخصيوبالتال. عناصر التقييم
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 ѧѧة التѧѧطة الإداريѧѧن الأنشѧѧدد مѧѧناك عѧѧيم   يوهѧѧوة تقيѧѧيام بخطѧѧن القѧѧتى يمكѧѧؤدى حѧѧد وأن تѧѧلا ب 

- هذا المجال يتضمن   يوضع نظام للتقييم ف   : ومن أهم هذه الأنشطة   . بفعالية) الابتكارات(الأفكѧار   

 تسѧتخدم فيه،  يالتѧ ) أو الطѧرق  ( التقيѧيم، والطѧريقة  ي تسѧتخدم فѧ  يالمعايѧير التѧ  -ضѧمن مѧا يتضѧمنه      

 وأساس - هذا الصددي حالة إمكانية استخدام أآثر من طريقة ف     يف -ومѧتى يتم استخدام آل طريقة       

عن ) المسئولين(لمزيد من الدراسات، ومن المسئول      ) لا تخضع (بحيث  ) الابتكار(استبعاد الفكرة   

  ѧѧل فѧѧلوب العمѧѧيم، وأسѧѧية التقيѧѧتا  يعملѧѧية آѧѧية، وآيفѧѧذه العملѧѧيم،    هѧѧتائج التقيѧѧتعلق بنѧѧتقرير المѧѧبة ال

ѧѧر التѧѧذيوالعناصѧѧت الѧѧتقرير، والوقѧѧرفع الѧѧن يѧѧمنها، ولمѧѧى ي يتضѧѧافة إلѧѧتقرير، بالإضѧѧيه الѧѧدم فѧѧيق 

 . وجود نظام لمتابعة هذه العملية، والتأآد من أنها تتم وفقاً لما يجب أن تكون عليه

 ) الفكرة( اختبار الابتكار -4
.  هѧذه المرحلة ي فTesting ѧالتقيѧيم، فإنهѧا تخضѧع للاختѧبار         إذا مѧا اجѧتازت الفكѧرة مѧرحلة          

 وضع أقرب ما ي أو ف-يموضѧع التطبѧيق الفعل    ) الابѧتكار (ويقصѧد بعملѧية الاختѧبار وضѧع الفكѧرة           

       ѧيق الفعلѧى التطبѧون إلѧع الفكرة ف      ي أ -ييكѧة وضѧويفيد هذا الاختبار . ظروف سوقية فعليةي محاول

 ѧن           يفѧتهدف مѧوق المسѧل السѧد ردود فعѧت هناك مشاآل مرتبطة            تحديѧا إذا آانѧرة، ومѧيق الفكѧتطب 

 . بتنفيذها، وما إذا آانت هناك معلومات إضافية يجب الحصول عليها

         ѧيف التѧن التكالѧرغم مѧى الѧبار، فإن العائد المتمثل ف       يوعلѧراء الاختѧا لإجѧتم تحملهѧشكل ي ي 

   ѧد التѧه، يمكن أن تفوق بكثير          يالفوائѧيام بѧلال القѧن خѧرآة مѧى الشѧود علѧيتم إنفاقها ي المبالغ الت تع 

 تقليل المخاطر المرتبطة بوضع فكرة معينه موضع    ي ف يوتتمثل هذه الفوائد بشكل أساس    . لإنجازه

 اتخاذ القرارات ذات الصلة يالتنفѧيذ، بالإضѧافة إلى الحصول على العديد من المعلومات المفيدة ف         

 . بهذا التنفيذ

     ѧترة التѧتلف الفѧب     يوتخѧية الاختѧتغرقها عملѧن موقف لأخر  تسѧوعموما، فإن تقرير متى . ار م

 تستغرقها عملية الاختبار يعتمد على عدد من العوامل ي الاختبار، والفترة الزمنية الت    ييѧتم البدء ف   

مѧѧنها مѧѧدى اسѧѧتعداد المنشѧѧأة لإجѧѧراء الاختѧѧبار، وتكالѧѧيف هѧѧذه العملѧѧية، وضѧѧغوط الوقѧѧت لسѧѧبب أو  

 . خرلآ
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 ظروف نمطية يالاختبار ف : ييقة من طرق ثلاثة هوقѧد يѧتم إجѧراء الاختѧبار باستخدام طر     

Standard    ѧبار فѧروف يتم التحكم فيها       ي، والاختѧظ Controlled  ظروف مماثلة ي، والاختبار ف 

 .)Simulated)13 يتم فيها المحاآاة يأو الت

    ѧبار فѧد بالاختѧروف نمطية أن يتم اختبار الفكرة  يويقصѧإلى - مواقف تشبه يف) الابتكار( ظ

وفى هذه الحالة، تقوم الشرآة  .  يطبق فيها عند استخدامه على نطاق واسع       ي تلك الت  -جداحد آبير   

) الابتكار( سيتم تطبيق الفكرة ي للأسѧواق التѧ  ةباختѧيار سѧوق صѧغيرة أو أآѧثر، بحيѧث تكѧون ممѧثل          

              ѧت فѧا نجحѧع، إذا مѧاق واسѧى نطѧيها علѧياس ردود الفعل عن طريق عدد من     يفѧتم قѧبار، ويѧالاخت 

 . ثل المبيعات والأرباح، ورضاء العملاء، وما شابه ذلك من مؤشراتالمؤشرات م

 يتم عادة بواسطة بعض ي يتم التحكم فيه أو ضبطه ذلك الاختبار الذ        يويقصѧد بالاختبار الذ   

 من منافذ   Panelsدائمة  ) عينات (ةالشѧرآات أو المكاتѧب الاستشѧارية أو البحثѧية عѧن طѧريق عين              

   ѧتوزيع التѧيال      ѧاق معهѧتم الاتفѧار         يѧبار الأفكѧى اختѧتكارات (ا علѧويتم وضع  . الخاصة بالشرآة ) الاب

         ѧيق فѧع التطبѧار موضѧذه الأفكѧتاجر، ويتم قياس نتائج الاختبار بشكل دور   يهѧذه المѧمن خلال ي ه 

 . عدد من المؤشرات الملائمة

       ѧبارات التѧريقة الاختѧبقا لطѧيوط    ѧتم فѧرة        ي تѧبار الفكѧتم اختѧة، يѧروف مماثلѧيف) الابتكار( ظ 

 يѧتم التطبѧيق فѧيها، حيѧث يتم        ي للظѧروف الفعلѧية التSimulated      ѧمماثلѧة أو فѧيها محاآѧاة        ظѧروف   

، ويوضعون  Laboratory ياختѧيار عيѧنة من المستهلكين، ويتم دعوتهم إلى متجر فعلى أو معمل            

 ѧذ          يفѧوق الѧروف السѧابهة لظѧروف مشѧيق الفكرة فيه، ويتم إعطاء آل من مفردات         ي ظѧيتم تطبѧس 

 ѧѧتهلكين مѧѧنة المسѧѧعي  ѧѧرية فѧѧم الحѧѧترك لهѧѧنقود، وتѧѧن الѧѧبلغ أ يبلغاً مѧѧذا المѧѧتفاظ بهѧѧو  الاحѧѧه فѧѧيإنفاق 

 تختبر الفكرة، يوتقѧوم الشѧرآة بѧتحديد عѧدد المسѧتهلكين الذيѧن يشѧترون منتج الشرآة الت           . الشѧراء 

 بصѧѧفة يثѧѧم يѧѧتم اسѧѧتخدام استقصѧѧاء يحѧѧتو. مقارنѧѧا بعѧѧدد أولѧѧئك الذيѧѧن يشѧѧترون المنѧѧتجات المنافسѧѧة

 .  أدت إلى شرائهم أو عدم شرائهميل يتعلق بالأسباب التأساسية على سؤا

لذا، فإن على المنشأة أن . )14(وبالطѧبع، فѧإن لكѧل مѧن هѧذه الطѧرق الѧثلاثة مѧزاياها وعѧيوبها                

 . تقوم بدراسة وتحليل آل طريقة، لاختيار ما يناسبها منها
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    ѧѧر فѧѧالفة الذآѧѧثلاثة سѧѧرق الѧѧتخدم الطѧѧا تسѧѧادة مѧѧيوع ѧѧتكار فѧѧبار الابѧѧتجات   حي اختѧѧة المنѧѧال

 المنѧѧتجات الصѧѧناعية يمѧѧا إذا آانѧѧت الشѧѧرآة تѧѧتعامل فѧѧ أ. Consumer Productsالاسѧѧتهلاآية 

Industrial Productsفإن هناك عدداً من الطرق لاختبار الابتكار منها  : 

 تضѧѧم عѧѧدداً آبѧѧيراً مѧѧن   ي، والتTrade Showsѧѧالاختѧѧبار خѧѧلال العѧѧروض الѧѧتجارية    �

ويقوم المسوق . ضѧرونها، وتسѧتمر لعѧدد قلѧيل مѧن الأيام     المشѧترين الصѧناعيين الذيѧن يح    

 . بالتعرف على ردود فعل العملاء المرتقبين للابتكار موضع الاختبار

الاختѧبارات النمطѧية أو المѧتحكم فѧيها للأسѧواق المѧزمع تطبѧيق الابتكار فيها، حيث تقوم           �

ن لها  ولبيع التابع المنشѧأة باختѧيار عѧدد محѧدود مѧن المناطق الجغرافية، ويتولى مندوبو ا              

ثم يتم قياس ردود فعل العملاء للابتكار . البѧيع فѧيها باسѧتخدام الابѧتكار أو الفكرة الجديدة          

أو مѧѧѧن خѧѧѧلال /أو للفكѧѧѧرة الجديѧѧѧدة إمѧѧѧا مѧѧѧن خѧѧѧلال مؤشѧѧѧرات آالمبѧѧѧيعات والربحѧѧѧية، و  

 . صاءاتالاستق

مكن أن تأخذ شكلاً  الاختبار، فإن نتائج الاختبار ي     ي تستخدم ف  يهѧذا، وأيѧا آانѧت الطريقة الت       

 : من الأشكال التالية

�       ѧѧيرة فѧدلات آبѧѧة بمعѧذه الحالѧѧتكرر هѧد لا تѧѧو، وقѧا هѧѧوق آمѧبله السѧѧتكار يقѧالم يأن الابѧѧع 

ولكن إذا حدثت، فمعنى ذلك أن يتم اتخاذ قرار بتطبيق الابتكار على نطاق واسع             . الѧيوم 

 . وفى السوق آكل

 يب علѧѧى ذلѧѧك اسѧѧتبعاد الابѧѧتكار، أ ويترتѧѧ. أن يѧѧتم رفѧѧض الابѧѧتكار بالكѧѧامل مѧѧن السѧѧوق   �

تتوقف المراحل المرتبطة به عند مرحلة الاختبار، ولا تتعداها إلى مرحلة التطبيق على    

 . نطاق واسع

أن يѧتم قѧبول الابѧتكار من السوق، ولكن بشرط إجراء تعديلات أو تغييرات معينة طفيفة          �

 منѧتج  يأ - مجѧال المنѧتج   يالѧخ، إذا آѧان الابѧتكار فѧ    ... مѧثل المواصѧفات ، العѧبوة   (علѧيه  

ويجѧب ألا يؤثѧر إجراء مثل هذه التغييرات تأثيراً جوهرياً على         ). جديѧد أو معѧدل جذريѧا      

 ي، يمكѧѧن إجѧѧراؤها، ثѧѧم طѧѧرح الابѧѧتكار فѧѧ يوبالتالѧѧ). وبالتبعѧѧية علѧѧى الأربѧѧاح(التكالѧѧيف 

 . السوق على نطاق واسع
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فيجѧѧب تحديѧѧد الهѧѧدف مѧѧن   . دبشѧѧكل جѧѧي ) الفكѧѧرة(ولا بѧѧد مѧѧن إدارة عملѧѧية اختѧѧبار الابѧѧتكار    

 الاختبار، والميزانية المخصصة لإجراء الاختبار، والأماآن ي تستخدم فيالاختѧبار، والطريقة الت  

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
        ѧتكار فѧح الابѧا نجѧواء آما هو أو بعد إجراء تعديلات طفيفة عليه، فعلى           يإذا مѧبار، سѧالاخت 

 يويجب توخى الحذر ف.  الابѧتكار علѧى نطѧاق واسع   ن تѧتخذ قѧراراً نهائѧيا يѧتعلق بتطبѧيق       أالشѧرآة   

ن هѧѧذه العملѧѧية عѧѧادة مѧѧا تُحمѧѧل الشѧѧرآة تكالѧѧيف عالѧѧية، وتتطلѧѧب    إاتخѧѧاذ مѧѧثل هѧѧذا القѧѧرار، حيѧѧث  

 . خرآاستثمارات بشكل أو ب

وإذا مѧѧا قѧѧررت الشѧѧرآة أن تطѧѧبق الاختѧѧبار علѧѧى نطѧѧاق واسѧѧع، فѧѧإن علѧѧيها اتخѧѧاذ عѧѧدد مѧѧن    

فعلى الشرآة أن   .. متى؟ وأين؟ ولمن؟ وآيف؟     : ي أربعة أسئلة ه   القѧرارات المѧتعلقة بالإجابѧة عن      

تأثير الابتكار : ويتوقف ذلك على عدد من العوامل مثل    . تحѧدد أنسѧب وقѧت لѧتقديم الابѧتكار للسوق          

بخѧѧلاف العنصѧѧر   - يعلѧѧى المبѧѧيعات، وتأثѧѧير الابѧѧتكار علѧѧى العناصѧѧر الأخѧѧرى للمѧѧزيج التسѧѧويق     

 المستقبل القريب، وردود يية السѧائدة، واحѧتمال تحسنها ف    والظѧروف الاقتصѧاد    -موضѧع الابѧتكار   

 . 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       

 أآѧѧثر مѧѧن مѧѧنطقة، أو سѧѧوق الدولѧѧة آكѧѧل       قѧѧد يكѧѧون موقعѧѧا واحѧѧداً، أو مѧѧنطقة واحѧѧدة، أو     يوالѧѧذ

National     ѧوق الدولѧرار يتعلق بالسوق المستهدف           . ي أو السѧاذ قѧتم اتخѧان أن يѧية بمكѧن الأهمѧوم

وأخѧيراً، فѧإن علѧى ا لشرآة أن تحدد آيفية استخدام الابتكار الجديد أو وضع خطة عمل     . للابѧتكار 

 .  عدد من الأسواق المختارةيلتقديمه ف

 بالدرجة الأولى على أداء عدد من الأنشطة الإدارية ياز هذه المرحلة ينطو   ولا شك أن إنج   

ѧѧر  يالتѧѧالفة الذآѧѧة سѧѧئلة الأربعѧѧن الأسѧѧة عѧѧا للإجابѧѧيام بهѧѧب القѧѧد  .  يتطلѧѧك تحديѧѧر آذلѧѧب الأمѧѧويتطل
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سѧلطات ومسѧئوليات مѧن سѧيعهد إلѧيهم بإنجѧاز هذه المرحلة، والقواعد المنظمة أو الحاآمة للأداء،         

 . ن الجوانب الإداريةوما شابه ذلك م

  تقييم نتائج التطبيق -6
، يإن المѧرور بѧالخطوات الخمسѧة سѧالفة الذآر لا يضمن بالضرورة نجاح الابتكار التسويق           

   ѧѧيقه فѧѧتمرار تطبѧѧين أو       يواسѧѧѧالعملاء أو المنافسѧѧتعلقة بѧѧباب المѧѧن الأسѧѧد مѧѧѧك للعديѧѧوق، وذلѧѧالس 

، تزيد احتمالات   يوبالتال.  احѧتمالات فشѧله     مѧن  -بѧلا شѧك   -بمتغѧيرات البيѧئة التسѧويقية، وإنمѧا يقلѧل           

خر، قد لا آوآذلѧك، فѧإن الابѧتكار قѧد يѧنجح، ولكѧن لѧيس بالدرجѧة المرجوة منه، أو بمعنى          . نجاحѧه 

لذلك، فلا بد من تقييم نتائج تطبيق . يحقѧق النѧتائج المѧتوقعة مѧنه، وذلѧك علѧى الѧرغم من عدم فشله              

 . الاختبار

للابتكار بما آان يجب ) يالأداء الفعل( مقارنة النتائج الفعلية    عملية تقييم، لا بد أن يتم      يوآѧأ 

 يوبالطѧبع، تتطلѧب هѧذه العملѧية وضѧع معايѧير للتقيѧيم، وقѧياس الأداء الفعل        . أن يѧتحقق مѧن تطبѧيقه      

ويترتѧب علѧى المقارنѧة تحديѧد مدى التطابق بين الاثنين، وما إذا آان هناك فرق بينهما،              . للابѧتكار 

 . ول عنه، وآيفية اتخاذ ما يلزم من إجراءات لتصحيح الوضعوأسباب ذلك، والمسئ

 اقتراب يوآلمѧا تѧم القѧيام بѧالخطوات الخمѧس الأولѧى بشѧكل فعѧال وآفء، آلما ساهم ذلك ف           

    ѧتائج الأداء الفعلѧا آان متوقعا    ينѧالعديد من المجالات أهمها تحسين عملية يويفيد هذا التقييم ف.  بم 

 . التسويق الابتكاري نفسها

 ѧلا بد من وجود العديد من الأنشطة الإدارية تتمثل أساساً             يولكѧتكار، فѧيق الابѧيم تطبѧتم تقيѧي 

 ѧيتحديد المعايير الت:  وضع نظام لتقييم نتائج تطبيق الاختبار يتضمن عدداً من العناصر أهمها     يف 

   ѧتخدم فѧذه، وآيفية قياس نتائج الأداء الفعل   يستسѧيم هѧية التقيѧزمة، ، ومصادر المعلومات اللاي عمل

 تمر قبل تقييم هذه النتائج، ومن المسئول عن عملية التقييم، والفترة     يوأسѧس المقارنѧة، والفترة الت     

 ѧتغرقها هذه العملية، ومن المسئول عن اتخاذ ما يلزم من إجراءات تصحيحي         يالتѧوغير ذلك ة تس ،

 .  عملية التقييميأ -من الجوانب الإدارية المتعلقة بهذه العملية 
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الإشѧارة إلѧيه، يجѧب التأآѧيد علѧى أن المرور بمراحل عملية التسويق الابتكاري                وآمѧا سѧبق     

ѧѧѧترح يالتѧѧѧنموذج المقѧѧѧمنها الѧѧѧم - يتضѧѧѧكل رقѧѧѧح بشѧѧѧب -)3/1(الموضѧѧѧرورة تجنѧѧѧمن بالضѧѧѧلا 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 

 ѧѧتكاري هѧѧويق الابѧѧية التسѧѧترح لعملѧѧنموذج المقѧѧى الѧѧات علѧѧن الملاحظѧѧدد مѧѧناك عѧى يوهѧѧعل 

 : يالنحو التال
ن الѧѧبدء بعملѧѧية التسѧѧويق الابѧѧتكاري لا يرتѧѧبط بالضѧѧرورة بوجѧѧود مشѧѧكلة معيѧѧنة يجѧѧب     أ �

            ѧب مواجهѧن يجѧف معيѧا أو موقѧتعامل معهѧك، لم يتضمن النموذج هذه المرحلة     . تهالѧلذل .
ويѧرجع ذلѧك إلѧى أن عملѧية التسѧويق الابѧتكاري يمكѧن أن تѧتم بصفة مستمرة، وبصرف            

وبمعѧѧنى أخѧѧر، فѧѧإن الشѧѧرآة يمكѧѧن أن . الѧѧنظر عѧѧن وجѧѧود مѧѧثل هѧѧذه المشѧѧكلة أو الموقѧѧف
تسѧتفيد مѧن التسѧѧويق الابѧتكاري، بصѧرف الѧѧنظر عѧن ارتѧباطه بمشѧѧكلة معيѧنة أو موقѧѧف        

نظѧѧѧم المعلومѧѧѧات "وفѧѧѧى هѧѧѧذا الصѧѧѧدد، فѧѧѧإن عملѧѧѧية التسѧѧѧويق الابѧѧѧتكاري تشѧѧѧبه   . معيѧѧѧن
 تتصѧف بالاسѧتمرارية، وبصѧرف الѧنظر عѧن وجѧود مشѧكلة تسويقية           ي، والتѧ  "التسѧويقية 

 تتم يتحѧتاج إلѧى مѧثل هѧذه المعلومات من عدمه، وتختلف عن عملية بحوث التسويق الت         
معينة، وتحتاج إلى معلومات محددة للتعامل  عѧندما تواجه الشرآة موقفا معيناً أو مشكلة         

 . مع هذه المشكلة أو الموقف
�       ѧراحل هѧذه المѧمراحل عامة يتم المرور بها عند التعامل مع التسويق الابتكاري،    يأن ه 

 بحوث - توزيع - ترويج  - سعر   -منتج  ( للابتكار   يوبصرف النظر عن المجال التسويق    

 قد يتطلب وجود مرحلة     يع الابتكار التسويق  ولكѧن المجѧال المعين موض     ). الѧخ .. تسѧويق 

 Productفعلى سبيل المثال، إذا آان المنتج       . إضѧافية أو أآѧثر طѧبقا لطبيعة هذا المجال         

: هѧو موضѧع الابѧتكار، فإن هناك مراحل إضافية لا بد أن يمر بها مثل هذا الابتكار مثل                 

 .)Technical Test)15 له ي ، والاختبار الفن Prototype للمنتج يالتصميم الفن
�               ѧل المنطقѧتم بالتسلسѧد وأن تѧوات لا بѧذه الخطѧيأن ه      ѧه فѧواردة بѧالنموذج، فلا يمكن ي ال 

) الفكѧѧѧرة(قѧѧѧبل اختѧѧѧبار الابѧѧѧتكار  -) 5(الخطѧѧѧوة رقѧѧѧم -) الفكѧѧѧرة(مѧѧѧثلاً تطبѧѧѧيق الابѧѧѧتكار  
 ). 4( الخطوة رقم ي ف-والحصول على نتائج إيجابية

ر إليها بتسلسل معين، فإنه إذا تم ارتكاب أنѧه آنتѧيجة لضѧرورة المѧرور بالمѧراحل المشا           �
 المرحلة أو المراحل ي مرحلة معينة، سيترتب عليه بالضرورة وجود خلل فيخطأ ما ف  
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  ѧѧراعاتها فѧѧب مѧѧول الواجѧѧراعاة الأصѧѧم مѧѧتى إذا تѧѧة، حѧѧرحلة أو  ياللاحقѧѧذه المѧѧاز هѧѧانج 
رتكاب خطأ فعلى سبيل المثال، إذا تم ا. المѧراحل، حيѧث أن ما بنى على خطأ، فهو خطأ     

 ѧار        يفѧيم الأفكѧرحلة تقيѧتكارات ( مѧالاب (-      مѧرحلة رقѧومرت فكرة    -3م )بطريق ) ابتكار
 هѧذه المرحلة، فإن ما يليها من خطوات سيكون    ين تسѧتبعد فѧ    أالخطѧأ، حيѧث آѧان يجѧب         

 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
 يجب ي علѧى عѧدد مѧن الأنشطة الإدارية الت   ي مѧن مѧراحل عملѧية الابѧتكار تѧنطو       لاًن آѧ  أ �

ليها بدرجة وقѧد سѧبق الإشارة إلى أن هذه الأنشطة، يتوقف ع         . القѧيام بهѧا بكفѧاءة وفعالѧية       
وفى هذا المجال، قد . عملية الابتكار، وتحقيق النتائج المرجوة منهي آبيرة جداً النجاح ف   

يѧثار تسѧاؤل عѧن الجهѧة المسѧئولة إداريѧاً عѧن عملѧية التسѧويق الابѧتكاري، وآيفية تنظيم                      
Organizing               ѧة فѧددة وقاطعѧة محѧد إجابѧية؟ ولا توجѧذه العملѧد يتم    ي هѧال، فقѧذا المجѧه 

   ѧاء وحѧويق، وقد يتم                   إنشѧر التسѧرة مديѧبع مباشѧتكاري تتѧويق الابѧتقلة للتسѧية مسѧدة تنظيم
إذا آѧان هѧѧناك  -اعتѧبار الجهѧة المسѧئولة عѧѧن هѧذه العملѧية جѧزء مѧѧن إدارة الابѧتكار آكѧل         

 - المجالات الوظيفية المختلفة بالمنشأة، بما فيها مجال التسويق      يإدارة مستقلة للابتكار ف   
 عليها، وقد يتم تشكيل Project Management المشروع وقѧد يتم تطبيق مدخل إدارة 

ولكѧل مѧن هѧذه الأشѧكال     .  أو الاسѧتعانة بلجѧنة للقѧيام بهѧذه العملѧية     Team Workفѧريق  
. )16( يجب أن توازن بينها المنشأة، حتى تختار أنسبهايالتنظيمѧية مزاياها وعيوبها، والت   

 هذا يالنقاط الواجب مراعاتها ف   تخѧتاره المنشѧأة، فهناك عدد من         يوأيѧا آѧان الشѧكل الѧذ       
 : يالصدد أهمها ما يل

أن يѧتم تحديѧد اختصاصѧات وواجѧبات وصѧلاحيات ومسѧئوليات الجهѧة المسئولة عن                  ) 1(

 بالنسبة  يإدارة عملѧية التسѧويق الابѧتكاري بشѧكل محѧدد وواضѧح، آمѧا يѧتم نفس الش                  

 . يربما فيهم الرئيس أو المد -لكل من الأفراد الذين تضمهم هذه الجهة

مثل التمويل، ( بالمنشأة -بخلاف التسويق -أن يѧتم تمثѧيل مخѧتلف الوظѧائف الأخѧرى           ) 2(

 . بهذه الجهة) الخ..الأفراد 
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)3 (  ѧѧة هѧѧت الجهѧѧل    يإذا آانѧѧب ألا يقѧѧويق، فيجѧѧر التسѧѧة لمديѧѧتقلة تابعѧѧية مسѧѧدة تنظيمѧѧوح 

   ѧتواها التنظيمѧويقية الأخرى آالترويج والتوزي           يمسѧائف التسѧتوى الوظѧن مسѧع   ع ..

 .الخ

أن يѧتم وضѧع آلѧية للتنسѧيق بيѧن عمѧل هذه الجهة، وبين الجهات الأخرى ذات الصلة                  ) 4(

 . 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(

ق الابѧتكاري، وأن يكѧون عددهѧم مناسѧباً للمهѧام الملقѧاة على عاتقهم             المѧتعلقة بالتسѧوي   

 .  هذا المجاليف

أن يѧتم توفѧير الأمѧوال اللازمѧة لقѧيام هѧѧذه الجهѧة بالأعمѧال المѧنوطة بهѧا علѧى الوجѧѧه            ) 6(

 . الأآمل

 لا بد وأن يوخلاصѧة القول، فإن عملية التسويق الابتكاري تتكون من عدد من المراحل الت            

 آѧل مѧرحلة يѧتم القѧيام بأعمѧال ومهѧام معيѧنة، فضلاً عن القيام بعدد من                  يسلسѧل معيѧن، فѧ     تѧؤدى بت  

     ѧة التѧطة الإداريѧرحلة      يالأنشѧاز المѧاحب إنجѧتص  .       ѧأة فѧاح المنشѧتوقف نجѧالتسويق الابتكاري يوي 

 منها، وإدارتها بالشكل ي أيعلѧى إنجاز آل من هذه المراحل بشكل سليم، وعدم ارتكاب أخطاء ف        

 .  إنجازها بكفاءة وفعالية يضمنيالذ

ويلاحѧѧظ أن إنجѧѧاز هѧѧذه العملѧѧية، بمѧѧراحلها المخѧѧتلفة، وبالتسلسѧѧل المحѧѧدد، وإدارتهѧѧا بشѧѧكل    

سѧѧليم، لا يضѧѧمن بالضѧѧرورة تجنѧѧب المخاطѧѧرة المرتѧѧبطة بالتسѧѧويق الابѧѧتكاري، وإنمѧѧا يقلѧѧل مѧѧن        

 مѧѧا تѧѧم وضѧѧعه احѧѧتمالات هѧѧذه المخاطѧѧرة، أو بمعѧѧنى أخѧѧر، يقلѧѧل مѧѧن احѧѧتمالات فشѧѧل الابѧѧتكار إذا  

 . يموضع التطبيق الفعل
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 أسئلة للمناقشة 

 تѧѧتكون مѧѧنها هѧѧذه العملѧѧية؟   يالمѧѧراحل التѧѧ  المقصѧѧود بعملѧѧية التسѧѧويق الابѧѧتكاري؟ ومѧѧا   مѧѧا   -  1

 ).  بذآر هذه المراحل فقط دون شرح، للإجابة عن هذا السؤالييكتف: ملحوظة(

أم لا؟ مهمѧѧة ) المѧѧتعلقة بالتسѧѧويق(الجديѧѧدة هѧѧل تعѧѧتقد أن مѧѧرحلة الغѧѧربلة المبدئѧѧية للأفكѧѧار      -  2

 ولماذا؟ 

 عبوات يإذا عرضѧت علѧيك فكѧرة مؤداهѧا أنѧه بѧدلاً مѧن توزيع المياه الغازية بعد تعبئتها ف               -  3

.. مѧن المعѧدن أو الѧزجاج أو البلاسѧتيك، يتم توصيل مواسير للمنازل والمطاعم والفنادق        

 ويѧتم ضخ المياه الغازية بأنواعها   -المѧنازل مѧثل عѧدادات المѧياه ب      -الѧخ، وتѧزود بعѧدادات       

         ѧير التѧذه المواسѧلال هѧن خѧالخ يتم السحب منها، ..  بصنابير بالمنزل أو الشقة ي تنتهيم

نصف شهر (ويѧتم المحاسѧبة عѧن الاسѧتهلاك استناداً إلى العدادات آل فترة زمنية معينة                

ذه الفكѧرة؟ وآѧيف يمكن    تقيѧيم هѧ    ي يمكѧن اسѧتخدامها فѧ      ي، مѧا المعايѧير التѧ      )أو شѧهر مѧثلاً    

 تطبيقها عليها؟ 

السابق مباشرة، هل ) 3( الإجابة عن السؤال ي ذآرتها ف  ياسѧتناداً إلѧى تطبѧيق المعايѧير الت            -  4

تعѧѧتقد أن هѧѧذه الفكѧѧرة يجѧѧب أن تѧѧتخطى مѧѧرحلة التقيѧѧيم وتمѧѧر بمѧѧرحلة الاختѧѧبار؟ ومѧѧا          

 ؟ ) 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؟ 

6  -                ѧتكاري تنتهѧويق الابѧية التسѧبعض أن عملѧرى الѧهل توافق .  السوقي بتطبيق الابتكار ف يي

 أم لا؟ ولماذا؟  يعلى هذا الرأ

 مطابقة تماماً للنتائج المتوقعة     يهѧل يѧتوقع أن تѧأتى النѧتائج الفعلѧية لتطبѧيق الابتكار التسويق                 -  7

مѧنه؟ ولمѧاذا؟ وإذا آانѧت النѧتائج الفعلѧية تخѧتلف بدرجѧة أو بأخѧرى عѧن النتائج المتوقعة                 
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    ѧѧا فѧѧلاً مѧѧناك خلѧѧرورة أن هѧѧك بالضѧѧنى ذلѧѧل يعѧѧنه، فهѧѧويق الا يمѧѧية التسѧѧتكاري ؟  عملѧѧب

 ولماذا؟ 

8  -    "                 ѧراحل التѧن المѧدد مѧن عѧتكاري مѧويق الابѧية التسѧتكون عملѧتتم بتسلسل معين، بحيث    يت 

            ѧل فѧأ أو خلѧود خطѧى وجѧب علѧلب    ييترتѧر سѧا، أثѧرحلة مѧرحلة أو المراحل   ي مѧى المѧعل 

" التالية، حتى إذا تم إنجاز هذه المرحلة أو المراحل بجودة عالية، وآانت صحيحة تماما       

 . قش هذه العبارة، مع إعطاء أمثلة لتدعيم المناقشةنا

 آل مرحلة من مراحل عملية التسويق     ي لا بѧد مѧن القѧيام بهѧا فѧ           يلأنشѧطة الإداريѧة التѧ     امѧا       -  9

الابѧتكاري ؟ اشѧرح، مѧع توضѧيح آѧيف أن القѧيام بهذه الأنشطة بشكل آفء وفعال يؤثر                 

  ؟يقبدرجة آبيرة على احتمالات نجاح الابتكار التسوي
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 هوامش ومراجع الفصل الثالث
 

تѧѧم التوصѧѧل إلѧѧى هѧѧذا الѧѧنموذج اسѧѧتنادا إلѧѧى مѧѧراجعة المؤلѧѧف للѧѧبحوث والدراسѧѧات     

 . 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(  

 Environmentalللحصѧѧول علѧѧى مѧѧزيد مѧѧن التفاصѧѧيل عѧѧن الفحѧѧص البيѧѧئى          

Scanning يمكن الرجوع إلى ، : 

 )7(  

- Richard M.S. Wilson and Colin Gilligan, op. cit., pp. 235-264.  

نظѧراً لأنѧه لѧيس الهدف من هذا الجزء من الفصل أن يتم مناقشة وعرض طرق أو                 

. يѧѧتم عѧѧرض هѧѧذه الطѧѧرق، إنمѧѧا تѧѧم الاآѧѧتفاء بسѧѧردها      مداخѧѧل تولѧѧيد الأفكѧѧار، فلѧѧم    

وللحصѧول علѧى مѧزيد مѧن المعلومѧات عѧن هѧذه الطѧرق وآيفѧية اسѧتخدامها، يمكѧѧن           

       ѧѧا، والتѧѧداع عمومѧѧتكار والإبѧѧبرامج الابѧѧية لѧѧب التدريبѧѧى الحقائѧѧرجوع إلѧѧدم يالѧѧتق 

) مѧѧيج(المجموعѧѧة الاستشѧѧارية للشѧѧرق الأوسѧѧط   : بواسѧѧطة مكاتѧѧب استشѧѧارية مѧѧثل  

 . لعربيةوالدار ا

 )8(  

للحصѧول علѧى مѧزيد مѧن التفاصѧيل عѧن هذه الجلسات، يمكن الرجوع إلى المرجع         

 :  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). 

 

          ѧاملون فѧندوبون والعѧترك المѧد يشѧر      يقѧف الفكѧات العصѧأو يتم   )يالدماغ (ي جلس ،

 .  مثل هذه ا لجلساتيتجميع أفكارهم آل على حدة دون اشتراآهم ف

)10( 

 )11( . مرجع سبق ذآرهنعيم حافظ أبو جمعة، أساسيات وإدارة التسويق،  

            ѧرجحة فѧنقاط المѧريقة الѧتخدام طѧاع اسѧن مجال     ييشѧثر مѧيتم ي من المجالات الت  أآ 

      ѧѧة فѧѧفة خاصѧѧتريات، وبصѧѧال المشѧѧا مجѧѧن أهمهѧѧيم، ومѧѧيها التقيѧѧيار  يفѧѧيم واختѧѧتقي 

 : للحصول على مزيد من التفاصيل عن ذلك، يمكن الرجوع إلى . الموردين

)12( 

 المشروع يإدارة المشتريات فبو جمعة، أانѧس المختار أحمد عبد االله، ونعيم حافظ         

 ).م1994بدون ناشر، : القاهرة(  وتطبيقاتهايالصناع

-

ولكن، .  اختبار المنتجات الجديدة بصفة أساسيةيعادة ما يتم استخدام هذه الطرق ف   

 تمѧثل منѧتجات جديѧدة، يمكن أن ينطبق        يالتѧ ) الابѧتكارات (مѧا ينطѧبق علѧى الأفكѧار         

. المѧѧѧتعلقة بالسѧѧѧعر، أو الѧѧѧترويج أو الѧѧѧتوزيع   ) الابѧѧѧتكارات(آذلѧѧѧك علѧѧѧى الأفكѧѧѧار   

 ѧن آيفية إجراء هذه الاختبارات، والمشاآل           وللحصѧيل عѧن التفاصѧزيد مѧى مѧول 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( 

     ѧѧار فѧѧراحل باختصѧѧذه المѧѧن هѧѧل مѧѧود بكѧѧرض المقصѧѧيتم عѧѧامس  يسѧѧل الخѧѧالفص - 

 .  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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 التنظيم والإدارة بشكل عام، وذلك يآمѧا يمكن الرجوع إلى المراجع المتخصصة ف       

لمعѧرفة المѧزيد من المعلومات عن مزايا وعيوب آل من الأشكال التنظيمية المشار         

 : إليها، مثل

 

شѧѧرآة ذات السلاسѧѧل للطѧѧباعة   : الكويѧѧت ( الإدارةأساسѧѧياتزآѧѧى محمѧѧود هاشѧѧم،    

 ). 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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