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ملخص 
 أصبح الابتكار عاملا ىاما لدعم الاتصالات التسويقية في المؤسسة الرائدة، فالابتكار في ىذا العنصر الاتصالي       

الحيوي سيسهل عملية تقديم ناجحة لمنتجات جديدة، كما سيساىم في إنشاء علاقات مع كافة الأطراف التي تتعامل معها 
ىذه المؤسسة، ويعزز سمعتها في المدى الطويل، كما يضممن لها النجاح والاستمرار، وتحقيق ميزة تنافسية فريدة، لذلك 

أثر الأساليب الابتكارية المطبقة في المزيج الترويجي سعيا لتسرع انتشار المنتجات تسعى ىذه الورقة البحثية إلى تحديد وتحليل 
الجديدة بين أوساط المستهلكين، من خلال تسليط الضوء على العرض الترويجي المقدم  مؤخرا من قبل 

من أفراد  ، ولتحقيق ىذه الأىداف تم إعداد استبانة لجمع البيانات"Lenovo" للهاتف الذكي "ooredoo"مؤسسة
وجود أثر للابتكار في : مفردة، لتتوصل الدراسة في الأخير إلى جملة من النتائج كان أهمها 61العينة التي بلغ عددىا 

عناصري الإعلان والبيع الشخصي على سرعة انتشار ىذا العرض الجديد، في حين أن العنصرين الباقين من تنشيط المبيعات 
  .بين أوساط المستقصى منهم" Lenovo " أثر على سرعة انتشار عرض الهاتف الذكيوالتسويق المباشر لم يكن لهما 

وتوصي الدراسة في الأخير بضرورة الاىتمام أكثر بمحتوى وشكل ومصداقية الرسائل الإعلانية الموجهة للمستهلكين،       
ة انتشارىا، والتوجو بحملات ترويجية لما لها من دور كبير في جذب واستمالة المستهلك نحو منتجات المؤسسة، ومنو سرع

ابتكارية تتناسب مع كل فئة حسب السن والدخل والمستوى التعليمي، لأن لكل من ىذه المتغيرات الاجتماعية دور ىام في 
 .سرعة انتشار المنتجات الجديدة

 "Lenovo" اتف الذكيالابتكار في عناصر المزيج الترويجي، انتشار المنتجات الجديدة، عرض الو: الكلمات الدالة
Abstract   
     Innovation has become an important factor to support the marketing 

communications in leading enterprise, Innovation in this communication element 

vital will facilitate the delivery of successful new products, and will contribute to 

the establishment of relations with all parties dealing with this foundation, and 

enhance its reputation in the long term, as to ensure her success and continue, and 

achieve a unique competitive advantage, Therefore this research paper seeks to 

identify and analyze the impact of innovative methods applied in the promotional 

mix in in order  to accelerate the spread of new products among consumers, 
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 by focusing  on the promotional offer submitted recently by "Ooredoo" Foundation 

for Smartphone "Lenovo", and to achieve these goals have been prepared a 

questionnaire to collect data from a sample of which there were 61 single 

individuals, the study reached a number of results, the most important ones: the 

impact of  the innovation in advertising and personal selling on the rapid spread of 

this new offer, while the remaining elements of sales promotion and direct 

marketing did not have an impact on the fast spread of smartphone display 

"Lenovo" investigator among them. The study recommends the necessity to pay 

more attention to the content and form, and the credibility of the consumer-oriented 

advertising messages, as they have a major role in attracting the consumer to the 

enterprise products, and it speed fast, and orientation promotional campaigns 

innovative corporate with each category by age, income and educational level, 

because each of these social variables play an important role in the rapid spread of 

new products. 

Keywords: Innovation in the promotional mix elements, The proliferation of new 

products,   Display smartphone "Lenovo". 

: تمهيد
 تبني إلى مستيمكينالمفاىيم التسويقية، ونمو الثقافة الاستيلاكية للتطور أدى التسارع في 

في تقديم دوما  والتفكير ،ىاحدأيكون الابتكار من المداخل والأساليب الجديدة لجممة  المؤسسات
مستوى الحاجات والتفضيلات  إلى من الارتقاءمبتكرة جديدة تمكنيا وخدمات منتجات 

ببيئتيا الخارجية الدائم تصال الامن خلال  ،الاستيلاكية المتصفة بدرجة كبيرة من التطور
. ومحاولة التأثير في المستيمكين

وبما أن الترويج يمثل المرآة العاكسة لممؤسسة وطبيعة نشاطيا الذي تمارسو سواء كان 
لا شك فيو أيضا أن ىذا الاتصال يشكل مجالا خصبا لتوليد الأفكار  إنتاجيا أو خدميا، ومما

الإبداعية وتحويميا لُتطبَّق  بأساليب ابتكارية، كان لا بد لممؤسسات الساعية لمبقاء من اعتماد 
إستراتجية ترويجية قائمة عمى أسس ابتكارية بغية تسريع انتشار منتجاتيا سواء الحالية منيا أو 

رغبات وتطمعات وتفضيلات المستيمك المتنامية، ولإحلال المنتجات المتقادمة، أو الجديدة لتمبي 
القيام بتحسينيا، والحد من ومعدلات الفشل عند التقديم، ودرجات المخاطرة التي قد تتعرض 
إلييا، بما يحقق أىدافيا المنشودة من زيادة في حجم مبيعاتيا، ونسب أرباحيا، ومنو ضمان 

 .يساعدىا عمى البقاء والاستمرار في السوقمركز تنافسي قوي 
 أدبيات الدراسة : أولا

  :إشكالية الدراسة -1
إن مؤسساتنا الجزائرية عموما والخدمية خصوصا والذي يتميز نشاطيا بصعوبة الفصل 
بين الخدمة ونظاميا الإنتاجي، ما أضفى صعوبة وتعقيدا ومخاطرة كبيرة عمى ىذه الخدمات، 

قرار بالنسبة لمستيمكيا، ىذا ما جعل ىذه المؤسسات تتفطن إلى أن ال ذومنو سيصعب اتخا
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تكريس مفيوم الابتكار في أنشطتيا التسويقية والقيام بيا بكفاءة وفعالية سوف يحقق أىدافيا 
ويحقق رغبات وتطمعات مستيمكييا الآنية والمستقبمية، وباعتبار الترويج عنصرا حيويا من 

عمييا إدخال طرق وأساليب ابتكارية في إيصال المعمومة عن عناصر المزيج التسويقي، حتم 
قناعو بيا، مما سيساىم حتما في تسريع معدلات انتشار ىذه الخدمات، من خلال   ىذه الخدمة وا 
التركيز في  الرسائل الابتكارية الموجية عمى تدرج الاستجابة في اتجاه إحداث الأثر المرغوب، 

ىذا ما يقودنا إلى طرح الإشكال بة ىذه الخدمة الجديدة، يحث المستيمك عمى خوض غمار تجر
  :التالي

هي أهم الأساليب الابتكارية التي يمكن استخدامها في عناصر المزيج الترويجي ما   
؟   لتسريع انتشار المنتجات الجديدة بين أوساط المستهمكين

: تتمثل فيإلى مجموعة من التساؤلات الفرعية ه الإشكالية يتفرع ىذ

 "Lenovo" الابتكار في الإعلان عمى سرعة انتشار عرض الياتف الذكيما ىو تأثير -
  ؟ 

" الابتكار في البيع الشخصي عمى سرعة انتشار عرض الياتف الذكيما ىو تأثير -
Lenovo "؟  

" الابتكار في تنشيط المبيعات عمى سرعة انتشار عرض الياتف الذكيما ىو تأثير -
Lenovo " ؟ 

" الابتكار في التسويق المباشر عمى سرعة انتشار عرض الياتف الذكيتأثير ما ىو -
Lenovo" ؟ 

عمى التساؤل  الإجابةومحاولة  ،بحيثيات الموضوع الإلمامبغرض  :فرضيات الدراسة-2
حاولنا إثبات صحتيا من خطئيا،  ،قمنا بالاستعانة بمجموعة من الفرضيات المبدئية ،الرئيسي

: وىي كالتالي

أثر ذي دلالة إحصائية للابتكار في عناصر المزيج الترويجي عمى وجد ي :لفرضية الرئيسيةا
بين أوساط المستيمكين عند مستوى المعنوية  "Lenovo"تسريع انتشار عرض الياتف الذكي

0.05 

: التالية تتفرع ىذه الفرضية إلى جممة الفرضيات الجزئية 



دراسة تحلٍلٍة َراء عٍنة من مستفٍدي عزض :  الابتكار في عناصز المزٌج التزويجً وأثزه على سزعة انتشار المنتجات الجدٌدة

 الٍاس بن ساسً. د. أ   -أمٍنة طزٌف  . أ ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ"Lenovo"الهاتف الذكً 

 

 

 جامعة الأغواط___2015جوان _  2: العدد_  6: المجلد_ العدد الاقتصادي_  دراسات
 168 

عرض الياتف  في الإعلان عمى سرعة انتشار تأثير ذي دلالة إحصائية للابتكارجد يو -
 0.05عند مستوى المعنوية " Lenovo"الذكي 

عرض  تأثير ذي دلالة إحصائية للابتكار في البيع الشخصي عمى سرعة انتشاروجد ي -
 0.05عند مستوى المعنوية  Lenovo" الياتف الذكي

عرض  لى سرعة انتشارتأثير ذي دلالة إحصائية للابتكار في تنشيط المبيعات عوجد ي -
 0.05عند مستوى المعنوية " Lenovo" الياتف الذكي

عرض  تأثير ذي دلالة إحصائية للابتكار في التسويق المباشر عمى سرعة انتشاروجد ي -
  0.05عند مستوى المعنوية "Lenovo" الياتف الذكي

:  التالي  يمكن تصور النموذج الافتراضي لمدراسة بالشكل ،انطلاقا من ىذه الفرضيات
النموذج الافتراضي لمدراسة (: 1)الشكل رقم 

المتغير المستقل                                                       المتغير    
 التابع

 الابتكار في المزيج الترويجي 

 

 

 

 

 

 

 
 .باحثان اعتمادا عمى الدراسات السابقةمن إعداد ال :المصدر

سرعة انتشار عرض انطلاقا من النموذج أعلاه، تمثَّل متغيري الدراسة بمتغير تابع ىو 
البيع الابتكار في الإعلان، نحو أىمية كل من ( المتغير المبحوث) "Lenovo"الهاتف الذكي

سزعة انتشار عزض 

 الهاتف

 "Lenovo"  الذكي 

 الإعلان

 البيع الشخصي

المبيعات تنشيط  

 التسويق المباشز
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تعتبر الشخصي، تنشيط المبيعات، التسويق المباشر الممثِمة لعناصر المزيج الترويجي التي 
. متغيرات مستقمة في ىذه الدراسة

تنبثق أىمية ىذه الدراسة الحالية من كونيا تسمط الضوء عمى أىم عنصر  :أهمية الدراسة -3
من عناصر المزيج التسويقي، والمتمثل في الترويج، وما لو من دور أساسي وجوىري في 

التعريف واستمالة، ومن ثَّم إقناع المستيمك ودفعو لمقيام بتبني منتجاتيا الحالية والجديدة منيا، 
-ى نشرىا في أوساط النظام الاجتماعي، خاصة إذا تميز ىذا العنصرالتي تسعى المؤسسة إل

 . بالصبغة الابتكارية في جميع عناصره -الترويج
يتمثل في التعرف عمى أىم  إن اليدف الرئيس من ىذه الورقة البحثية  :أهداف الدراسة -4

سسات الجزائرية الأساليب الابتكارية المطبقة في عناصر المزيج الترويجي الذي تتبناىا المؤ
الراغبة في تسرع انتشار منتجاتيا الجديدة بين أوساط المستيمكين، كما تتفرع ىذا اليدف إلى 

 :مجموعة من الأىداف الجزئية تتمثل في التالي

 التعرف عمى الأىمية العظمى الأساليب الابتكارية المستخدمة في عناصر المزيج الترويجي؛ -
المزيج الترويجي ذو الصبغة الابتكارية عمى تسريع  توضيح أثر كل عنصر من عناصر -

 انتشار المنتجات الجديدة؛
بأىمية الابتكار في توليفة ( إنتاجيا، خدميا) تنبيو المؤسسات الجزائرية ميما كان نشاطيا  -

المزيج الترويجي، وذلك بغية استخدامو استخداما أمثلا لإحداث الأثر المطموب والقوي عمى 
 .  ىة، ومن جية أخرى لتسريع انتشار منتجاتيا خاصة الجديدة منياالمستيمك من ج

عمى المنيج  اعتمدنا في ىذه الدراسة، قصد معالجة الإشكالية المطروحة :منهجية الدراسة -5
، لكونو منيجا مساعدا عمى التحميل الشامل (النظري والميداني)الوصفي التحميمي بأسموبيو 

المنيج الذي يمتاز بالوصف التفصيمي الدقيق لممعمومات ذات  لمشكمة، ولكونوىذه اوالعميق ل
ومن بين أساليب ىذا المنيج، اعتمدت الدراسة عمى أسموب المسح . العلاقة، وتحميل البيانات

التي قامت فعلا بشراء ىذا العرض من أفراد المجتمع الجزائري عشوائية الميداني لأراء عينة 
. داة المناسبة لجمع البيانات من ىذه العينةستبانة باعتبارىا الأالا باستخدام

مستيمكي  ىداف الدراسة، تم اختيار عينة عشوائية من مجموعلأ اتحقيق :عينة الدراســـة -6
مفردة، والذين تم  )70(، والبالغ عددىم ورقمةفي مدينة  العرض الترويجي المقصود بالتحميل
غير صالحة كانت استبانات  9 استبعدت منيا، بالكاملتوزيع إستبانة عمييم، التي استردت 

. مفردة(  61)عينة الدراسة بمغت لممعالجة، ومنو 
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لقد تبمورت أداة الدراسة من خلال الإطلاع عمى الدراسات السابقة التي : أداة الدراســـة -7
لتحقيق  استخدام وتطوير أنموذج إستبانة تمحيث وكذا الجانب النظري،  ،تناولت متغيري البحث

المتوسط الحسابي، الانحراف )سيتم الاستعانة بالأساليب الإحصائية المناسبة كما ، ىذا الغرض
برنامج الحزم الإحصائية لمعموم الاجتماعية  بالاستناد إلى، (المعياري والانحدار الخطي المتعدد

(SPSS) قياس في ( الإستبانة)داة ىذه الألاختبار ثبات لتحميل البيانات المتحصل عمييا، و
لمتأكد من ، (Cronbach Alpha)المتغيرات المدروسة، تم الاعتماد عمى اختبار كرونباخ ألفا 

لكل (  α(0.710 =إمكانية تعميم نتائج الاستبيان، وقد تحصمنا عمى قيمة معامل كرونباخ ألفا 
، ىذا %60وبأن ىذه القيمة أكبر من القيمة التي تقُبل عندىا درجة الاعتمادية محاور الدراسة، 

يدل عمى أن أداة القياس تمتاز بالثبات، ويمكن الاعتماد عمى الاستبيان في قياس متغيرات 
الدراسة، نظرا لمتناسق بين فقرات كل متغير من المتغيرات، وقدرتو عمى إعطاء نتائج أراء 

 .  المستقصى منيم  تجاه عبارات الاستبيان

الجانب النظري والدراسات السابقة : ثانيا

 :اسات السابقةالدر -1

لقد تمت دراسة عممية انتشار الابتكارات في النظام الاجتماعي من قبل العديد من 
التي تناولت عمى الأقل متغير واحد من الدراسات ، وفي ما يمي بعض نالباحثين والدراسيي

:  (مع العمم أن ىناك نقص كبير في دراسة المتغيرين معا)متغيرات دراستنا الحالية، 
:ROGERS (1983-2003) دراسة -1.1

1
  

ىي الأبرز في ىذا المجال، حيث أنيا ظيرت في أعقاب  ROGERSتعتبر أبحاث 
من الفشل الذريع لمنتجاتيا ( فترة الستينات)المشاكل التي واجيتيا المؤسسات في تمك الفترة 

منتج جديد يقدم إلى السوق، منتج واحد ينجح أما  540الجديدة، إذ أشارت التقارير أنو من بين 
لانتشار الكلاسيكي  هنموذجبتقديم  1962سنة  ام فيباقي المنتجات فمصيرىا الفشل، حيث ق

الذي يمثل منحنى تردد  Sالذي يعتمد عمى التوزيع الطبيعي في شكل حرف  الابتكارات
المستيمكين عمى تبني المنتجات الجديدة عمى مر الزمن، فتتضمن تمك العمميات التي تقوم 

لاعتماد عمى وسائل الاتصال بمختمف المؤسسة لنشر وتعريف المستيمكين بمنتجاتيا الجديدة، با
عناصرىا، وما تحدثو من آثار تراكمية يجعل من ىذه المنتجات تنتشر وتتوغل أكثر في أوساط 

 . المستيمكين
: ALKEMADE & CASTALDI (2005) دراسة -2.1

 2
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التحقق من الكيفية التي يتم فييا انتشار من ىذه الدراسة ىو الأساسي كان اليدف  
في النظام الاجتماعي الذي يتكون من مجموعة من المستيمكين ( المنتجات الجديدة)الابتكارات 

الذي يتعرضون ليذه المنتجات، وذلك بعد التعرف عمى خصائص ىذا النظام الاجتماعي، 
طوير إستراتجية إعلانية ورغبات وتطمعات المستيمكين وخصائصيم الاستيلاكية من خلال ت

ىادفة وناجحة تحمل الصبغة الابتكارية من أجل التمكن من إنجاح إدخال المنتج الجديد وتسريع 
مستيمك من النظام الاجتماعي الذين  1000انتشاره، ولتحقيق أىداف الدراسة، تم اختيار 

ض، وكان انتشاره يتعرضون لحملات إعلانية عشوائية، فكان الميل لتبني المنتج الجديد منخف
ضعيف أيضا، أما عندما تم استيداف ىذه العينة بحملات إعلانية فعالة وابتكارية وموجية حقق 

 .    ذلك انتشارا واسعا ليذه المنتجات في فترة زمنية قصيرة
DELRE & Al(2007) :3دراسة  -3.1

  

الترويجية المختمفة التي  الأساليباقترحت ىذه الورقة البحثية نموذج لمحاكاة فعالية 
ىذه الجيود التسويقية تدعم  أنباعتبار  ،السوق إلىتستخدميا المؤسسة عند تقديم منتج جديد 

 أنالترويجية يجب  الأنشطة أن إلىنتائج تجارب المحاكاة  أشارتنجاح انتشار ىذا المنتج، كما 
كانت  إذاخاصة  ،تكون فعالة وابتكارية حتى تؤثر بشكل كبير عمى تسريع انتشار ىذه المنتجات

النتائج في  أيضالممستيمكين، كما توصمت  الأمثلمع الاستيداف  ،منتجات معمرة ومعقدةىذه ال
ن التوقيت السيئ لأ ،الحملات الترويجية لإطلاقضرورة مراعاة التوقيت المناسب  إلىعموميا 

     .فشل المنتج الجديد إلىوف يؤدي حتما س
4 :(2009)دراسة مهابات  -4.1

 

 في مجال خدمات الفنادقوأىميتو معرفة مفيوم الابتكار التسويقي إلى ىدفت ىذه الدراسة 
 ،للابتكار في ىذا الحقل نماذج إلىللابتكار في ترويج الخدمات لموصول  المتبعة والأساليب

في خمس  فنادق  إداريا 88بمغ عددىم  ،العاممينالإداريين  حيث تكونت عينة البحث من
 بتوفير القدرات الفندقية لا تيتم الإداراتالنتائج أن وأظيرت  ،(اربيل) مشيورة في محافظة ىولير

لا توجد قسم خاص  إذ ،الابتكارية عند اختيار المرشحين لموظائف المختمفة بيذا الخصوص
 الإداراتام تمات التسويقية في الفنادق كافة، وبالرغم من اهمن تطبيق الخدم بالتسويق بالرغم

  .والاىتمام بالعلاقات العامة الإعلانبتنمية وتطوير العاممين بترويج الخدمة عن طريق 
 5:(2011)بارك دراسة  -5.4

الإعلانية في  ىدفت ىذه الدراسة إلى التعرف عمى مدى أثر الابتكار في الإستراتيجية
تعتبر  جذب انتباه المستيمك الجزائري نحو خدماتيا، لاسيما وأن مؤسسة اتصالات الجزائر
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كبير من المؤسسات الخاصة العاممة في نفس القطاع  ،  تنافسيمؤسسة وطنية تعمل فوسط 
 ،لضمان استمرارىا وبقاءىا في السوق ابتكارية إعلانية إستراتجيةتتبني  أنمما حتم عمييا 

مواطن  1000الدراسة استخدمت الباحثة أسموب الاستقصاء لعينة مكونة من  أىدافولتحقيق 
نتائج كان أبرزىا أن إعلانات اتصالات من المن ولايات متعددة، وقد خمصت الدراسة إلى جممة 

 الأخيرالدراسة في  وأوصتالجزائر ليست مثيرة بدرجة كبيرة لانتباه المشتركين الجزائريين 
بما يخمق  الإعلانجل تحقيق الابتكارية في أالاستفادة من التكنولوجيات الحديثة من  بضرورة

. وجذب الانتباه والتميز والإثارةعنصر التشويق 
:CREDEC(2014) دراسة -6.4

6
  

الحياة  شروطانطلاقا من التقرير المعد من قبل مركز البحث لمدراسات ومراقبة 
"CREDEC"  في المجتمع الفرنسي، حيث  والاتصاللدراسة سرعة انتشار تكنولوجيا المعمومات

قامت ىذه الدراسة بتحديد أثر العوامل الاجتماعية والديمغرافية في سرعة انتشار وسائل الاتصال 
أثبتت الدراسة الإحصائية  وقد ،الحديثة في تبني مختمف شرائح المجتمع لمتكنولوجيات الجديدة

العوامل عمى سرعة انتشارىا بين أوساط المجتمع الفرنسي محل الدراسة في الفترة أثر ىذه 
،إضافة إلى معرفة مدى  ملائمة ىذه التكنولوجيا الجديدة لتمك  2014 -2005الممتدة مما بين 

العوامل ومدى تأثير الاتصال التسويقي عبر مواقع التواصل الاجتماعي عمى سرعة انتشارىا من 
، وتوصمت الدراسة  2014-2008ت توضح معدل تزايد ىذا الانتشار في الفترة خلال إحصائيا

سنة،  35 16إلى الانتشار الواسع ليذه التكنولوجيا عبر مختمف الفئات العمرية وخاصة ما بين 
راجع إلى اىتمام ىذه الشريحة بالتكنولوجيات الحديثة، وكذا الدور البارز الذي تمعبو وسائل 

 . ي في تسريع انتشارىاالتواصل الاجتماع
الجانب النظري  -2

الابتكار في توليفة المزيج الترويجي عمى سرعة انتشار عرض تحميل أثر قبل الشروع في 
 الياتف الذكي

 "Lenovo " لا بد أولا من تحديد أىم الأساليب الابتكارية التي يمكن لممؤسسة أن تستخدميا ،
قناع المستيمك بمنتجاتيا الجديدة المقدمة في الأسواق المستيدفة، بناء  عمى ما ورد لمتعريف وا 

: التالية العناصرإلى  الجزئية سيتم التطرق في ىذه لذا  ،في الدراسات السابقة
 الأساليب الابتكارية المطبقة في مجال الترويج -1.2

إن ىدف المؤسسة من تطبيق أساليب مبتكرة في عناصر مزيجيا الترويجي ىو تعزيز 
الاتصال بالمستيمك المستيدف وجذبو لمنتجيا قبل المنافسين وجعمو يقبل عميو ويفضمو، وقد 
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أكدت العديد من الدراسات والأبحاث بوجود علاقة ايجابية بين الاتصالات التسويقية الفعالة 
 "OECD "ة منظمة التعاون الاقتصادي والتنميوقد حددت .  المنتج الجديد الابتكارية ونجاح

  7:ىذه الأساليب فيما يمي1*
 استخدام ولأول مرة وسائل إعلام مختمفة بشكل كبير؛-
تقنية جديدة لترويج منتج المؤسسة؛ قد تكون الاستعانة بالمشاىير، أو الترويج لممنتج  استخدام-

في الأفلام، أو تجديد وتطوير رمز العلامة التجارية، الذي ييدف لوضع المنتج في سوق 
 جديدة، أو لإعطائو صورة جديدة؛

لى معموماتيم ، حيث يتم الحصول عءتصميم عروض جديدة لممستيمكين المستيدفين الأوفيا-
 .من بطاقات الولاء، لتمبية احتياجاتيم المحددة والخاصة

 طرق وأساليب الابتكار في عناصر المزيج الترويجي  -2.2
لقد تعددت طرق وأساليب الابتكار في توليفة المزيج الترويجي، يمكن أن نوضح الابتكار 

 :في كل عنصر من عناصر المزيج الترويجي عمى حدا
 ار في عنصر الإعلان  الابتك -1.2.2

يمثل الإعلان أحد أىم عناصر المزيج الترويجي، ووسيمة حيوية من وسائمو التي تسيم و 
ومنو المحافظة عمى  ةبشكل رئيسي في تحقيق الأىداف  مسطرة من زيادة ربحية المؤسس

 .حصتيا
ولكي يؤدي ىذا النشاط وظيفتو عمى أكمل وجو، وجب عمى المؤسسة وضع إستراتجية 

 .علانية قائمة عمى الابتكار تدعم مكانة وصورة ىذا المنتج في ذىنية مستيمكيوإ
فالابتكار في الإعلان يُعبّر عن القدرة عمى توليد أفكار جديدة، فريدة ومناسبة، يمكن 

  8.استخداميا كحمول لمشاكل الاتصالات، وتقديم المنتجات بطرق جديدة
يقوم أساسا عمى مواىب وتصورات وعبقرية كاتب الرسالة  تإن الابتكار في الإعلانا

الإعلانية الخبير بعممو، القادر عمى كتابة الرسالة الإعلانية، لمتأثير عمى الجميور المستيدف 
نشاط إداري منظم يقوم بو الفرد بيدف : " من خلال أفكاره الإبداعية؛ التي يمكن تعريفيا بأنيا

 9".ده في تحقيق شيء من التميز والتفردالحصول عمى أفكار معينة، تساع

                                                           
1
 :Organisation for Economic Co-operation and Development "OECD "التنمية والتعاون الاقتصادي المنظمة * 

والمبادئ التوجييية المقترحة لجمع وتفسير البيانات للأنشطة الابتكار في الصناعة، تقدميا تقوم بقياس الأنشطة العممية والتكنولوجية 
ط  1991في  1ط:طبعات  03تتكون من   OSLO  Manualفي شكل وثيقة رسمية  تعتبر دليلا ومصدر دولي تسمى ىذه الوثيقة 

.  2005في 3، ط1997، 2
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ولتطبيق ىذه الأفكار الابتكارية، يحتاج مصمم الرسالة الإعلانية المبتكر إلى خطة عمل 
يسير عمى خطاىا لموصول إلى اليدف المسطر، من خلال إستراتجية إبتكارية للإعلان تتضمن 

 10:الخطوات التالية
من ناحية، السن، الجنس، الدخل، الحالة  :تحديد الجميور المستيدف من ىذا الإعلان-

الاجتماعية، التعميم، الثقافة ومواقف المستيمك المحتممة من المنتج الجديد، إضافة إلى معرفة 
المنتجات المنافسة، الدعاية الكاذبة، وسائل الإعلان المختمفة التي ستثبت الرسالة الإعلانية، 

 الخ؛...عادات التسوق والشراء
أي ىل الغرض من ىذا الإعلان المساعدة في العممية البيعية من : علانتحديد غرض الإ-

مع المستيمكين المحتممين، أو تغيير سموكيات ومواقف شرائية حالية، ترسيخ أو  لخلال الاتصا
 تغيير عادات شرائية معينة، أو ترسيخ الصورة الذىنية لممنتج؛

خراج الرسالة الإعلانية، الابتكار في الإعلان ييتم بكافة الجوانب الفنية ف- ي تحرير وتصميم وا 
 لتحقيق ىدف الإعلان؛ 

إيصال القيمة الفعمية لممنتج المراد الإعلان عنو، وتقديم جوىر الرسالة الإعلانية الابتكارية -
 عمى شكل مزايا  ومنافع محددة لممنتج الجديد، في إطار ما يسمى بالوعد الابتكاري؛

ة أسموبا إبداعيا عمى نحو غير مسبوق ومتميز في أسموبو تضمن الإستراتجية الابتكاري-
ومحتواه، تنقل ىدف الإعلان المزمع توصيمو إلى الجميور المستيدف، ويدعم الصورة الذىنية 

لممنتج، فالرسائل الإعلانية المبتكرة تتضمن خصائص وميزات ورموز تعبيرية، كالإيقاع 
 .الخ...الموسيقى، المون المميز، التضاد

 الابتكار في البيع الشخصي-2.2.2
يعتبر البيع الشخصي ذلك النشاط الترويجي اليام ضمن الإستراتجية التسويقية الكمية، لا 
يكتف بخمق الوعي لدى المستيمك، وتوفير المعمومات حول المنتج ومميزاتو، بل يعتمد أيضا 

 11.ي محددعمى الفردية في التصميم لتمبية حاجة معينة لفئات محددة أو لقطاع سوق
مجموع الأفكار : " ومنو يمكن إعطاء تعريف للابتكار في البيع الشخصي بأنّو

، فالابتكار 12".والسموكيات الجديدة التي يظيرىا مندوب المبيعات في أداء الأنشطة الموكمة إليو
في البيع الشخصي يظير من خلال تكامل القوى البيعية في المؤسسة التي تعمل عمى توفير 

ت التي يطمبيا ويحتاجيا المستيمكين، كما تعمل أيضا عمى الإقناع  بغية إتمام صفقات المعموما
 .البيع بنجاح
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إن ىذه الميارات التي يمتمكيا رجل المبيعات، ىي حصيمة مجموعة واسعة من الأفكار 
والسموكيات الإبداعية، تؤىمو لمقيام بالأعمال الموكمة إليو بشكل فعال، في كل مراحل عممية 

البيع، كما تعطيو القدرة عمى إيجاد الحمول السريعة والجديدة، واقتراح البدائل لممفاضمة لمتقرب 
. المستيمكين من أجل إقناعيم بالمنتجات، وتعزيز الصورة الذىنية ليذه المنتجات أو لمعلامةمن 

فالابتكار في البيع الشخصي تجاوز مرحمة إتمام الصفقة بل يجعل من المستيمك يساىم في 
ىذا ىو الاتجاه الجديد الذي يميز وظيفة البيع الشخصي الحالية عن ) جذب مستيمكين جدد 

 (. التي تكتفي بإتمام عممية البيع فقطالتقميدية 
ر ىي قيامو بأداء وظائفو عمى أكمل ومن بين ىذه الميارات الممييِّزة لرجل المبيعات المبتكِ 

وجو وبكفاءة، من حيث الإصغاء الجيد لممستيمك، والمتابعة الدقيقة لكل ما يصدر عنو من 
شفوي والمباشر بالأطراف الأخرى سموكيات، كما يجب أن يتميز بميارات التفاوض والاتصال ال

لكي يستطيع حل المشكلات التي تعترضو بسيولة وذكاء، إضافة إلى قدرتو عمى إنياء 
 13.الصفقات التجارية بنجاح وفي الوقت المناسب

وبغية زيادة كفاءة أداء رجال البيع، تقوم المؤسسة بإدخال أساليب ابتكارية نذكر منيا 
تقنية تستخدم : " ىي Sales Force Automationالمبيعات أتمتة قوة : عمى سبيل المثال

دارة  البرمجيات لأتمتة ميام إدارة المبيعات، إدارة الاتصال، تبادل المعمومات، تتبُع المخزون وا 
العلاقة مع العملاء، تحميل توقعات المبيعات، بالإضافة إلى تقييم أداء العاممين لمقيام بالأعمال 

 14".بفعالية وكفاءة
لاقا من ىذا التعريف؛ نستخمص أن تطبيق ىذه التقنية داخل المؤسسة يمكّنيا من انط 

تنظيم مبيعاتيا عمى النحو الفعال، وزيادة كفاءة أداء رجال البيع في القيام بمياميم، كما أن 
تطبيق ىذه التقنية يخمق بيئة غنية بالمعمومات حول المستيمك والمنافسين، لتسييل توصيل 

 .كان والزمان الملائمين قبل المنافسينالمنتج في الم
 الابتكار في العلاقات العامة  -3.2.2

ييدف نشاط العلاقات العامة إلى تحسين صورة المؤسسة، أو منتجاتيا في السوق، من 
خلال الجيود الترويجية التي تقوم بيا المؤسسة لبناء علاقات جيدة مع  أصحاب المصمحة أو 

نحو منتجاتيا،  موالتعرف أكثر عمى آراء المستيمكين ومواقفو الأطراف التي تتعامل معيا،
 .ومختمف الأنشطة التسويقية والأنشطة التي تقوم بيا عموما

العديد من المؤسسات تدرك قيمة العلاقات العامة في التسويق كأداة ترويجية تساىم في 
التجارية بالقضايا زيادة حجم المبيعات، مصحوبا بانخفاض التكمفة، وسرعة ربط العلامة 
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الأساسية باستخدام أساليب سيمة ومعبرة عن اىتمامات المستيمك، سواء استخدمت كأداة 
ترويجية مستقمة، أو كجزء من الحممة الترويجية المتكاممة لمتأثير عمى المستيمكين في أي 

 .مرحمة من مراحل الشراء
ة باستخدام الابتكار ومن أجل تحسين نوعية برامج العلاقات العامة، تقوم المؤسس

التسويقي من خلال أساليب وتقنيات جديدة في إستراتجية وتقنيات العلاقات العامة، لموصول 
وقد تتمثل ىذه الأساليب المبتكرة، مثلا في استخدام وسائل  .أكثر لشرائح المجتمع والمستيمكين

ريف دور العلاقات العامة الإعلام الاجتماعية لأول مرة، والتي كان ليا تأثير كبير في إعادة تع
واتصالات المؤسسة، فبعدما كان مبدأ المشاركة، الحوار والمحادثة غير ميم لبناء العلاقات 
والمحافظة عمييا، إلا أنو في السنوات القميمة الماضية، أدركت المؤسسات أن ىذه المبادئ 

لة الأمد مع ىي الأساس في تكوين العلاقات طوي-المشاركة، الحوار،المحادثة-الثلاثة
المستيمكين والمجتمع ككل، بالاعتماد عمى وسائل الإعلام الاجتماعية وتفعل ىذه المبادئ في 

  15.إطار الحوار الدائم والمتواصل
كالانترنت ووسائل التواصل  إن الاستخدام وسائل الإعلام والاتصال المتطورة،

عامل معيم، بما يساىم في تحقيق يوطد العلاقة بين المؤسسة والمستيمكين الذين تت الاجتماعي،
التأثير الإيجابي المطموب وزيادة الوعي لدييم حول  المنتجات والفوائد المتوخاة من اقتناءىا 

 الابتكار في تنشيط المبيعات -4.2.2.
 منتج لتجريب لاسيما الشرائي، تعتبر وظيفة تنشيط المبيعات من الأنشطة المحفزة لمسموك

لى السوق؛ المؤسسة في تقدمو جديد  في المدى المستيمك عمى وقوي فعال تأثير إحداث وا 
كما أنيا تضيف قيمة لممنتج إلى جانب الأدوات الترويجية الأخرى من خلال دورىا  القصير،

التعزيزي، فالإعلان يعطي سببا لمشراء، بينما تنشيط المبيعات تعطي الحافز لمشراء، يظير 
 .موسمية في المبيعات مشكمة ومعالجة الطمب، انخفاض ،عند البيعية العممية دورىا في تسريع
يظير من خلال تقديم خدمات جديدة لممستيمكين الابتكار في ىذا المجال أما عن 

من بين ىذه الطرق . وبانتظام، مما يؤدي إلى زيادة إدراكيم لتمك المنتجات المعروضة
 16:الابتكارية

يجاد أفضل الحمول  البحث- الدائم والدراسة الدقيقة لحاجات ورغبات وتطمعات المستيمكين، وا 
 لمشاكميم من خلال الاستماع الجيد ليم؛

سمع أو )التركيز عمى العروض التي تضيف قيمة حقيقية لممستيمك في شكل منتجات -
 متميزة؛ ( خدمات
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وسائل الاتصال والإعلام الاجتماعية لبناء علاقات دائمة وقوية مع المستيمكين،  استخدام-
وتقديم عروض وتخفيضات وعينات مجانية عبر الانترنت لجذب المستيمك نحو منتجات 

 المؤسسة؛
استخدام البريد الالكتروني لتقديم العروض الخاصة لممستيمكين اليامين وتوطيد العلاقة معيم، -

رسال رسائ  ل حول فوائد المنتجات والتخفيضات في الأسعار ومقارنتيا مع المنافسين؛وا 
تمديد العروض عن المنتجات المعمن عنيا لمساعدة المستيمك الدائم الحصول عمى ىذه -

 يوم، مما يشعره بالثقة ومكانتو عند المؤسسة؛ 60يوم إلى  30المنتجات، كأن تمدد الفترة من 
جات الناجحة مع تقديم خدمة مجانية عند شراء أكثر من قطعة تخفيض ىامش الربح عن المنت-

 من ىذا المنتج؛
استخدام ترويج محدد ولمدة قصيرة ومعينة وحصري لممستيمكين الأوفياء عبر الياتف -

 . الشخصي أو البريد الالكتروني لتشجيع التعامل مع المؤسسة وزيادة الولاء
الابتكار في التسويق المباشر  -5.2.2

الوسائل الترويجية التي مكنت العديد من المؤسسات من  أىمالتسويق المباشر من  يعتبر
من خلال الاستيداف السميم  ،دون الاستعانة بالوسطاء تسويق منتجاتيا بشكل مباشر

والقدرة عمى تمبية  ،وتزويدىم بالمعمومات الكافية عن المنتجات المعروضة ،لممستيمكين المرتقبين
التسويق عبر ، مستخدمة في ذلك قواعد البيانات التفصيمية ،حاجاتيم ورغباتيم وتطمعاتيم

 الاجتماعيدون استثناء شبكات التواصل  ،الفاكس والانترنت ،البريد ،البريد الالكتروني ،الياتف
 .ةومحركات البحث التي أحدثت الفرق الشاسع بين الأدوات التقميدية والحديث

فنعني استخدام المؤسسة لمختمف أدواتو  ،عندما نتكمم عن الابتكار في التسويق المباشر
 التمفزيون التفاعمي، ،في سوق معين لأول مرة من بريد مباشر، كتالوجات، التسويق عن بعد

التسويق عبر الأجيزة المحمولة بغية خمق وتوطيد علاقة تبادلية تفاعمية مع  مواقع الانترنت،
.  ىمكالمست

تغييرات سريعة في طريقة تفكير المؤسسة لمتعامل  إحداثفالابتكار في ىذا المجال يعني 
رضاءىم  بينما كانت معظم المؤسسات تستعمل ،وبناء العلاقات مع المستيمكين والحفاظ عمييم وا 

ستخدميا كنموذج ي الآخرفبعضيا  ،والانترنت كمداخل إضافية-التسويق المباشر-ىذه الوسيمة
وحققت نتائج باىرة عمى المستوى  ،ومدخل جوىري مبتكر في تحقيق نشاطاتيا التسويقية ،شرمبا

 dell computer   ،amazon.com eBay,.17برز ىذه المؤسسات أمن  ،العالمي
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لتحسين  ،وتقنيات جديدة أساليبتقوم المؤسسة بتطبيق  أكثربيدف تفعيل ىذه الوسيمة 
ب لكسوتحقيق النجاح لمنتجاتيا  ،فعالية أكثرالتسويقية والترويج بشكل  الأنشطة أداءوترقية 

 Theمثلا  بخدمات الشركات في تكنولوجيا ىندسة الكمبيوتر الاستعانة،استجابة قياسية ب
Corporations Services In Computer Engineering CSCE ، وىي عبارة عن

مثل ميمتيا في مساعدة المؤسسات عمى مؤسسة خبيرة في ميدان التكنولوجيات الحديثة تت
تطوير قاعدة البيانات المستيمكين الخاصة بيم لضمان جودة تصميم وتنفيذ تقنيات التسويق 

  18.المباشر بميارات الحاسب الآلي، لأنيا توفر أكبر قدر من الكفاءة في معالجة الممفات
كز المكالمة التي تعتبر ولتفعيل الاتصال المباشر بين المؤسسة والعميل تم استحداث مرا

مؤسسات مستقمة أو أقسام داخل المؤسسة تعتني بالمكالمات التي يتم إرساليا واستقباليا 
جعل من عممية الاتصال   -بالياتف، والاتصال المباشر بين المؤسسة وعملائيا بصورة جيدة

بمغات مختمفة أكثر تفاعمية ، إذ تعتمد ىذه الاتصالات عمى تقديم المعمومات وحل الشكاوى و
   19.لمحفاظ عمى العلاقة مع العميل وتوطيدىا أكثر

  انتشار المنتجات الجديدة -2.3
لقد تم دراسة عممية انتشار المنتجات الجديدة داخل النظام الاجتماعي من قبل العديد من 
الباحثين والميتمين في العديد من العموم والاختصاصات ك اليندسة، الفيزياء الاقتصاد، العموم 

ت النظر الخ، ىذا ما ولّد العديد من وجيا...السياسية، عمم الاجتماع، الإدارة، التاريخ ، الجغرافيا
واقترحت العديد من التفسيرات لشرح ووصف ىذه العممية، أما في أما في مجال التسويق تعتبر 

ىي الأبرز في ىذا المجال، إذ ترتبط عممية انتشار المنتجات الجديدة  ROGERSأبحاث 
الخ ...بالكيفية التي تنشر فييا ىذه المنتجات من سمع، خدمات، أفكار وممارسات( الابتكارات)
، فتتضمن تمك العمميات التي تقوم المؤسسة لنشر وتعريف المستيمكين ةاخل الأسواق المستيدفد

بمنتجاتيا الجديدة، بالاعتماد عمى وسائل الاتصال بمختمف عناصرىا، وما تحدثو من آثار 
 . تراكمية يجعل من ىذه المنتجات تنتشر وتتوغل أكثر في أوساط المستيمكين

ذلك الإجراء : " تعريفاً لعممية انتشار المنتجات الجديدة بأنيا  ROGERS(1983)قدّم 
عن طريق قنوات الاتصال ( سمعة، خدمة، فكرة أو إجراء)التي يتم بواسطتو قبول المنتج الجديد 

   20".بين أعضاء النظام الاجتماعي خلال فترة زمنية معينة
تقوم بيا المؤسسة ىادفة من فعممية الانتشار تتمثل في تمك والمراحل والخطوات التي 

وراءىا إلى إيصال منتجيا الجديد إلى طالبيو وتحقق القبول، ويعتبر جوىر عممية الانتشار ىو 
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الاتصال اليادف إلى إقناع المستيمك بالمنتجات الجديدة المقدمة، تعتبر عممية تبني المنتجات 
 .الجديدة العممية المقابمة الموازية لعممية الانتشار

 انتشار المنتجات الجديدةعناصر عممية -1.2.3
 ROGERSالمنتجات الجديدة وفق ما حدده  عممية انتشارل ىناك أربعة عناصر مكونة

 الوقت الذي يستغرقو الابتكار حتى ينتشر، ،قنوات الاتصال ،(أو المنتج الجديد)  الابتكار :وىي
 .العناصر باختصار، وفي ما يمي يتم شرح لكل عنصر من ىذه النظام الاجتماعي

 ( المنتج الجديد) عنصر الابتكار-أ
لمنتج الذي ينظر الفكرة أو الممارسة أو ا"  :بأنولابتكار بتعريف ا   Rogers (1983)قام      

وقد تم تصنيف ىذا الابتكار أو المنتج الجديد  21".ردا أو جماعة عمى أنّو جديدإليو المستيمك ف
،حيث ميّز ستة  Booz Allen HAMILTONوفق العديد من المداخل نذكر منيا ما جاء بو 

 22:أصناف ىي 06
إن تقديم ىذه المنتجات يكون نتيجة ابتكارات واكتشافات : منتجات جديدة تطرح لأول مرة -

اث أسواق جديدة تماما، ومثال ذلك، الياتف ولأول مرة، ما يؤدي إلى استحد;عممية ضخمة، 
 .الخ...المحمول، التمفزيون الممون، الحواسيب، كاميرات التصوير

تشير إلى إضافة خطوط لمنتجات لم تنتجيا المؤسسة : إضافة خطوط جديدة لمنتجات جديدة -
د إلى من قبل، ولكنيا ليست جديدة بالنسبة لمسوق، تيدف من وراء تقديم ىذا المنتج الجدي

التي  Fujiاستثمار فرص سوقية متوافرة في قطاعات سوقية معينة، مثل العلامة التجارية 
 .أدخمت أقراص المضغوطة لخط منتجات الأقراص

تقوم المؤسسة بإضافة منتجات إلى خط منتجاتيا الحالية، : توسيع خطوط المنتجات الحالية -
الحالية، مثل إضافة نكيات جديدة  بحيث تكون خصائصيا ومواصفاتيا قريبة من المنتجات

 .الخ...إلى خط المنظفات  Tideلمنتجات حالية، إضافة منتج سائل 
تقوم المؤسسة بإجراء تعديلات وتحسينات عمى منتجاتيا الحالية، : تحسين المنتجات الحالية -

وق، أو بغرض تقميل التكمفة، وزيادة القيمة المضافة لممستيمكين، أو مواجية المنافسة في الس
ابتكار أساليب جديدة لتسعير منتجاتيا الحالية، قصد جذب المستيمك وحثو عمى القيام بالشراء، 

 .عالية السرعة XPنافذة  MICROSOFTمثلا إضافة شركة 
تعمل المؤسسة في ىذه الحالة عمى إعادة تموضع منتجاتيا  :المنتجات( تموقع)إعادة إحلال -

جديدة لمنتجاتيا الحالية، أو  تنيا، اكتشاف استخدامافي قطاعات سوقية معينة لأسباب م
 .استيداف أسواق جديدة، مثل إعادة متوقع شامبو جونسون أند جونسون للأطفال إلى الكبار
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يشير ىذا النوع من المنتجات التي تقديم أداء مقارب أو : منتجات جديدة منخفضة التكمفة -
منخفضة، بحيث يكون التقميد ىو اليدف الرئيسي مشابو لمعلامات المنافسة، ولكن بأسعار 

 .لممؤسسة
  قنوات الاتصال -ب

فإن جوىر عممية الاتصال ىو تبادل المعمومات التي    ROGERS(2003)وفقا ل
تنتقل بين المستيمك إلى عدة مستيمكين آخرين، كما أن سرعة انتشار ىذه المنتجات يعتمد عمى 

   23.رىم بوالاتصال في ما بينيم وتأثيرىم وتأث
أو المنتجات الجديدة يتوقف عمى فعالية وابتكارية قنوات الاتصال  الابتكار إن عممية نشر

سيساىم حتما في نشر ىذه المنتجات بين أوساط المستيمكين  خاصة المبادرون بقبوليا  التي
 .داخل النظام الاجتماعي

 الزمن اللازم لقبول الابتكار وفقا لخصائص المستهمكين  -ج
 أنفي كون  أىميتو ، تظيرر الابتكاراتاشانتيمثل البعد الزمني عاملا ميما في عممية 

مرحمة التعرف عمى ) مراحل عمىعمى أساس أنيا تحدث  ،اتخاذ القرار عممية تشمل الوقت
 ،تنفيذ الفكرة الجديدة ثم ،اتخاذ القرار بتبنيو أو رفضو، فإلى تشكيل اتجاه حولو لمنتج الجديد،ا

وتكون ىذه الفترة نسبية  ،زمنوىذه المراحل تستغرق فترة معينة من ال (التأكيدوأخيرا مرحمة 
السرعة النسبية التي يتبنى بيا أفراد  إلى إضافةحسب فئات المتبنين،  لآخرتختمف من مستيمك 

فإذا أمكن حساب التكرارات التراكمية عبر الوقت لعدد ، النظام الاجتماعي ىذا الابتكار
؛ Sفإن التوزيع الناتج سيكون عبارة عن منحنى بشكل حرف  ،مستيمكين الذين يتبنون الابتكارال

 ،وىؤلاء ىم المبتكرون ،ففي البداية يتبنى الابتكار عدد قميل من المستيمكين في فترة معينة
ثم  ،وسرعان ما يبدأ منحنى الانتشار بالتسمق حيث يزدادا عدد المستيمكين الذين يتبنون الابتكار

 ،حيث يتبقى عدد أقل من المستيمكين الذين لم يتبنوا الابتكار ،تبدأ نسبة التبني في الاعتدال
   24.وأخيراً تكتمل خطة الانتشار

النظام الاجتماعي   -د
مترابطة التي تعمل المجموعة من الوحدات " : النظام الاجتماعي بأنو ROGERSفعرّ 

أفراداً أو جماعات غير رسمية أو منظمات  يمكن أن يكون ،مع بعضيا البعض لتحقيق ىدف ما
ل مجموع المستيمكين المحتممين الذين يمكن أن يمث الاجتماعيفالنظام  25."أو منظمة فرعية

مؤثرات البيئة الوتحميل ة معرفكما أن  يصل إلييم ىذا المنتج الجديد، وينتشر بين أوساطيم،
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 للأعرافيمكن  في حينعمى عممية نشر المنتجات الجديدة،  التأثيرالتي ليا من  والاجتماعية
. حدوث التجديد والتغير في النظام الاجتماعي أمامتكون عقبة  أن

 الابتكار في عناصر المزيج الترويجي عمى تسريع انتشارتحميل أثر  -الإطار الميداني :ثانيا
 " lenovo" عرض الهاتف الذكي

في مجال الاتصالات في  التي أحدثت ثورة كبيرة خدمات الجيل الثالث  بعد طرح 
أصبحت ىذه التقنية وفي فترات وجيزة من تقديميا من أىم ما يقبل المستيمك الجزائري  ،الجزائر

عمى شرائو، إذ ساعدت الكثيرين منيم عمى أداء مياميم وتسييل تحركاتيم في كل وقت وفي 
ال الاتصالات في الجزائر لجذب المستيمك أي مكان، ىذا ما أدى بالمؤسسات المتنافسة في مج

نحو منتجاتيا من خلال تقديم عروض ترويجية مغرية تجعل من ىذا المستيمك المتعطش لكل 
ما ىو جديد، يقبل وبميف عمى تبني ىذه العروض، ونذكر عمى سبيل المثال العرض الأخير 

 Lenovoكي  الذي يشمل الحصول عمى  ىاتف ذ" 2Ooredoo*"المقدم من قبل مؤسسة 
A319 ( ميقا  5بوصات مجيز بوظائف متعددة وقدرة تصوير  4الذي يتوفر عمى شاشة

، مع شيرين من المكالمات والانترنت مجانا simبيكسيل، وجودة في الصوت ومزود بشريحة  
دج، كل ىذه الميزات والخصائص جعمت من المستيمك الجزائري يقبل عمى تبني  7990بسعر 

  .لمقدم دون منافسييا متأثرا بالحملات الترويجية الكثيفة التي قامت بيا المؤسسةمنتجيا الجديد ا
أثر الابتكار في توليفة المزيج الترويجي سنحاول من خلال تحميل نتائج الدراسة تقصي 

، وذلك بعد اختبار الفرضية الرئيسية، وما " Lenovo "عمى سرعة انتشار عرض الياتف الذكي
 .ات جزئيةيتفرع عنيا من فرضي

خصائص عينة الدراسة  -1
  :           التوزيع حسب الجنس-1.1

تمثل  أما عن ٪، 50.8 تمثلالذكور بعد إجراء التحميل الإحصائي، اتضح لنا أن نسبة 
، تدعم النتائج التي ستقدميا الدراسة والتوزيع ٪، وىي نسب متوازنة49.2فبمغت نسبة الإناث 

ميتم  المقصودةعينة ال، وىذا راجع إلى أن كلا من الذكور والإناث في السميم للاستبيان
 .بالخدمات والعروض التي تقدميا المؤسسة محل الدراسة، ويستفيد منيا

: التوزيع حسب السن -2.1
البالغة إلى المستقصى منيم  منكبر لمن قام بشراء ىذا العرض عت النسبة الأجأر    

٪ لمن تقل 39.3٪، وتمييا نسبة45.9حيث بمغت سنة أكبر  30الى 20أعمارىم ما بين 
                                                           

2
تحتل  ،تمثل فرعا من مجموعة الشركة الوطنية للاتصالات الكويتية ،ىي مؤسسة تعمل في مجال الاتصالات اللاسمكية في الجزائر* 

 . OTA اوراسكوم تيميكوم  الجزائر  وATM اتصالات الجزائر لمياتف النقالالمرتبة الثالثة في سوق الاتصالات بعد 
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أن فئة  إلىسنة، ، وىذا راجع 35عمارىم أ٪ لمن تفوق 14.8سنة،  ثم نسبة 20 عمارىم عنأ
كثر اىتماما بالتقنيات الحديثة، والخدمات الجديدة الشباب والمراىقين في عينة الدراسة ىي الأ

. المعروضة في مجال الاتصالات
 :يع حسب المستوى التعميميالتوز -3.1

ذوي ىم أن اغمب أفراد العينة بناء عمى نتاج التحميل الوصفي لمعينة المدروسة، اتضح 
 المستوى الثانوي، ثم نسبةذوي ٪من 39.3نسبة لييا ت ،٪45.9بمغت  بنسبةمستوى جامعي 

ىذا يعكس ٪ ، 1.6وأقل نسبة سجمت لممستوى الابتدائي بـــ متوسط، المستوى الذوي ل٪ 13.1
المستوى التعميمي الجيد لأفراد العينة الذي يعكس صحة إجابتيم  عمى الاستبيان الموزع عمييم، 

في أغراض البحث وىم الأكثر استخداما وحاجة ليذه العروض المرفقة بالانترنت لكونيا تخدميم 
  .العممي

 :التوزيع حسب الوظيفة -4.1
لنا أن معظم أفراد العينة المدروسة ىم طمبة من خلال النتائج المتحصل عمييا؛ اتضح    

، ىذا يدل عمى أن الإقبال الكبير لشراء %27.9، ثم الموظفون بنسبة  %72.1.7بنسبة بمغت 
ىذه العروض يعود لمطمبة وذوي الدخول الضعيفة التي تبحث دائما عن فرص وعروض 

 .مجانية
 

ستبانة عرض المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية لمتغيرات الإ -2
كل المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية لأجزاء الاستبانة ( 02)يمخص الجدول رقم 

 .الموزعة عمى عينة الدراسة لممتغير المستقل
 .الدراسة ينةالمتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية لأفراد ع (:01)الجدول رقم 

المحور المتغير 

التوزيعات و التكرارية و النسب المئوية 
الوسط 

الحسابي 
الإنحراف 
المعياري  غير موافق محايد موافق 

 %نسبةتكرار  %نسبةتكرار  %نسبةتكرار 

 

 الابتكار في الاعلان

Q1 55 90.2 2 3.3 4 6.6 2.84 0.522 

Q2 58 95.1 1 %1.6 2 3.3 2.92 0.378 

Q3 52 85.2 2 3.3 7 11.5 2.74 0.656 

Q4 58 95.1 1 1.6 2 3.3 2.92 0.378 

Q5 58 95.1 1 1.6 2 3.3 2.92 0.378 
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 0.469 2.869المعدل 

الابتكار في البيع 
 الشخصي

Q6 54 88.5 3 4.9 4 6.6 2.82 0.533 

Q7 52 85.2 3 4.9 6 9.8 2.75 0.623 

Q8 52 85.2 3 4.9 6 9.8 2.75 0.623 

 0.593 2.773المعدل 

الابتكار في تنشيط 
 المبيعات

Q9 9 14.8 4 6.6 48 78.7 1.36 0.731 

Q10 28 45.9 11 18.0 22 36.1 2.10 0.907 

Q11 33 54.1 10 16.4 18 29.5 2.25 0.888 

 0.842 1.903المعدل 

 

الابتكار في التسويق 
 المباشر

Q12 13 21.3 6 9.8 42 68.9 1.52 0.829 

Q13 12 19.7 9 14.8 40 65.6 1.54 0.808 

Q14 52 85.2 7 11.5 2 3.3 2.82 0.466 

 0.701  1.96المعدل 

 0.651 2.376معدل المحاور  العام  

. SPSS V 19 من إعداد الباحثان بالاعتماد عمى مخرجات :المصدر
الجدول السابق، يتضح لنا أن ىناك تقارب في قيم المتوسطات الحسابية وانحرافاتيا  من 

المعيارية لممتغيرين المستقمين الابتكار في الإعلان والبيع الشخصي، إذ نجد أن المتوسط 
بفرق بسيط، وبانحرافات ( ( 2.773-2.869)الحسابي لممتغيرين المستقمين تراوح في المدى 

، حيث اتجيت إجابات أفراد العينة المبحوثة إلى (0.469-0.595)قدرت بـــ  معيارية متقاربة
عمى العموم، أما بالنسبة لممتغيرين % 95إلى  85الموافقة بنسب كبيرة، بمغت ما بين 

المستقمين الباقيين من الابتكار في تنشيط المبيعات والتسويق المباشر، فمقد تقاربت قيم 
اتيا المعيارية، فتراوح المتوسط الحسابي في المدى لممتغيرين ما المتوسطات الحسابية وانحراف

، واتجيت (0.701-0.842)، وبانحرافات معيارية متقاربة قدرت بـــ (1.96-1.903)بين 
إجابات أفراد العينة إلى عدم الموافقة، بالرغم من النسبة الكبيرة لمموافقة التي سجمت في العبارة 

، ما يوضح %85.2بمغت ( الابتكار في التسويق المباشر) ل الرابع الثالثة في المتغير المستق
أن أفراد العينة لا يولون اىتماما كبيرا لمجيود الترويجية التي تقوم بيا المؤسسة في إطار 

تنشيط المبيعات والتسويق المباشر،  أما بالنسبة لممستوى العام للابتكار في المزيج الترويجي 
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المقصودة بالدراسة، فكانت ىناك درجة موافقة من طرف العينة المقدم من طرف المؤسسة 
ويقع ىذا في ( 2.376)المبحوثة، نظرا لما جاء عميو المتوسط الحسابي الذي قدر بالتقريب 

 .0.651)مجال الموافقة بانحراف معياري قدره 
 كل المتوسطات الحسابية والانحرافات المعياريةالتالي الذي يوضح ( 02)أما الجدول 

. لأجزاء الاستبانة الموزعة عمى عينة الدراسة  لممتغير التابع
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية لممتغير التابع  (:02)الجدول رقم 

المحور المتغير 

التوزيعات والتكرارية والنسب المؤوية 
الوسط 

الحسابي 
الانحراف 
المعياري 

موافق غير محايد موافق 

 %نسبةتكرار  %نسبةتكرار  %نسبةتكرار 

سرعة انتشار  
عرض الهاتف 

الذكي 
Lenovo" 

 بين 

 المستهلكين 

Q15 54 88.5 2 3.3 5 8.2 2.80 0.572 

Q16 55 90.2 2 3.3 4 6.6 2.84 0.522 

Q17 56 91.8 0 00.0 5 8.2 2.92 0.277 

Q18 56 91.8 4 6.6 1 1.6 2.90 0.351 

Q19 56 91.8 2 3.3 3 4.9 2.87 0.465 

 0.437 2.866المعدل  

 .V 19 SPSSمن إعداد الباحثان بالاعتماد عمى مخرجات: المصدر
، الذي يمثل إجابات أفراد العينة المستقصاة عمى عبارات السابقانطلاقا من الجدول 

بين " Lenovo" محور المتغير التابع المتمثل في سرعة انتشار  عرض الياتف الذكي
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، فيتبين أنو توجد موافقة ذات دلالة إحصائية عمى أن أفراد العينة المختارة يقبمون  المستيمكين
عمى شراء ىذا العرض الجديد، وىذا ما أشار إليو المتوسط الحسابي لممتغير التابع المقدر 

وبتشتت مقارب لممتغيرات الأخرى، وىذا ما أظيره الانحراف المعياري البالغ ( 2.866)بــ
، تثبت ىذه الأرقام أن أفراد العينة المبحوثة لدييم ميول نحو شراء ىذه العروض (0.437)

 . الجديدة التي قدمت من طرف المؤسسة

نتائج اختبار الفرضيات -3

لمتأكد من صحة وثبوت الفرضيات، سيتم استخدام اختبار الانحدار المتعدد، ستكون  
 tالمحسوبة و  tوعمى المقارنة ما بين  Sigقاعدة القرار ىي الاعتماد عمى القيمة الاحتمالية 

 :وفق المعادلة التالية 2.006 الجدولية المقدرة بــ

 y = â+ 𝐛𝐱𝟏 +b2x2 + b3x3+ b4x4  حيث:  

y : ىو المتغير التابع(سرعة انتشار عرض الياتف الذكيLenovo )

x  : ىو المتغير المستقل(الابتكار في المزيج الترويجي x1;x2;x3;x4 )

â  :أي في حالةوىو يعكس قيمة المتغير التابع في حالة انعدام قيمة المتغير المستقل ،
0x 
b   :ميل الخط المستقيم، ويعكس مقدار التغير فيyبوحدة واحدة إذا تغيرت

Sig :      قيمة معنوية R2 :                  معامل التحديد R :         معامل الارتباط 
t : الجدولية 

 .والجدول التالي  يوضح نتائج تحميل الانحدار المتعدد لممتغيرات المستقمة
. نتائج تحميل الانحدار المتعدد(:  03)الجدول رقم

  القيمة الاحتمالية  المحسوبة B t تقدير معلمات النموذج مصدر التباين
Sig 0.05 

الإحصائيالقرار   

 1.801 2.916 0.000  

الأولىالفرضية   قبول 0.043 3.009 0.075  الابتكار في الإعلان  

الفرضية الثانية قبول 0.037 2.134 0.223 الابتكار في البيع الشخصي  

x

x
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 رفض الفرضية الثالثة 0.923 0.098 0.011 الابتكار في تنشيط المبيعات

الرابعة الفرضية رفض  0.847 0.193 0.030 الابتكار في التسويق المباشر  

 .V 19 SPSSمن إعداد الباحثان بالاعتماد عمى مخرجات: المصدر
دلالة إحصائية للابتكار في الإعلان عمى سرعة  يتأثير ذيوجد  :الفرضية الفرعية الأولى -

 0.05عند مستوى الدلالة " Lenovo"انتشار عرض الهاتف الذكي 

دلالة  يأنو يوجد تأثير ذيتضح من النتائج الإحصائية الواردة في الجدول أعلاه، 
في المتغير ( الابتكار في الإعلان)لممتغير المستقل  (α≤0.05)إحصائيــة عند مستوى الدلالة 

 t، إذ بمغت قيمة (بين المستيمكين Lenovoسرعة انتشار  عرض الياتف الذكي )التابع 
 ( =0.043Sig) المعنوية كما أن مستوىوىي أكبر من قيمتيا الجدولية، ( 3.009)المحسوبة 

بقبول الفرضية الفرعية الأولى، والتي  ، ىذا ما يقضي(0.05)أقل من مستوى الدلالة المعتمد 
دلالة إحصائية للابتكار في الإعلان عمى سرعة انتشار عرض الياتف  يتفترض وجود أثر ذ

. الذكي بين أوساط المستيمكين
دلالة إحصائية للابتكار في البيع الشخصي عمى  ييوجد أثر ذ :الفرضية الفرعية الثانية-

 0.05عند مستوى الدلالة " Lenovo"سرعة انتشار عرض الهاتف الذكي 

دلالة إحصائيــة عند  يوجود أثر ذتدل النتائج الإحصائية الواردة في الجدول أعلاه، 
عمى المتغير التابع، ( الابتكار في البيع الشخصي )لممتغير المستقل  (α≤0.05)مستوى دلالة 
 المعنوية كما أن مستوىوىي أكبر من قيمتيا الجدولية، ( 2.134)المحسوبة  tإذ بمغت قيمة 

(0.037Sig= )  مما يقضي بقبول الفرضية الفرعية (0.05)أقل من مستوى الدلالة المعتمد ،
. الثانية

دلالة إحصائية للابتكار في تنشيط المبيعات عمى  ييوجد أثر ذ: الفرضية الفرعية الثالثة-
 0.05عند مستوى الدلالة " lenovo"سرعة انتشار عرض الهاتف الذكي 

أنو لا يوجد أثر ذو مدلول ، (03)تبين النتائج الإحصائية الواردة في الجدول رقم 
في ( الابتكار في تنشيط المبيعات)لممتغير المستقل  (α≤0.05)إحصائي عند مستوى دلالة 
كما أن وىي أقل من قيمتيا الجدولية، ( 0.098)المحسوبة  tالمتغير التابع، إذ بمغت قيمة 

، مما يقضي برفض (0.05)أكبر من مستوى الدلالة المعتمد  ( =0.923Sig) المعنوية مستوى
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مدلول إحصائي للابتكار في  يالفرضية الفرعية الثالثة، والتي تقوم عمى أساس وجود تأثير ذ
. تنشيط المبيعات عمى سرعة انتشار عرض الياتف الذكي

ار في التسويق المباشر عمى يوجد أثر ذو دلالة إحصائية للابتك: الفرضية الفرعية الرابعة-
 0.05عند مستوى الدلالة " Lenovo"سرعة انتشار عرض الهاتف الذكي 

أنو لا يوجد أثر ذو دلالة إحصائيــة أظيرت النتائج الإحصائية الواردة في الجدول أعلاه، 
في المتغير ( الابتكار في التسويق المباشر)لممتغير المستقل  (α≤0.05)عند مستوى الدلالة 

 كما أن مستوىوىي أقل من قيمتيا الجدولية، ( 0.193)المحسوبة  tالتابع، إذ بمغت قيمة 
، مما يقضي برفض (0.05)أكبر من مستوى الدلالة المعتمد  ( =0.847Sig) المعنوية

. الفرضية الفرعية الرابعة
دلالة إحصائية للابتكار المزيج الترويجي عمى سرعة  ييوجد أثر ذ :الفرضية الرئيسية -

 0.05عند مستوى الدلالة " Lenovo"انتشار عرض الهاتف الذكي 

سنقوم في التالي باختبار الفرضية الرئيسية التي تفترض تأثير كل المتغيرات سابقة الذكر 
لاستخراج معادلة الانحدار المتعدد مجتمعة للابتكار في المزيج الترويجي في  المتغير التابع، 

.   النيائية
حيث أنو بعد التحميل الإحصائي، تم الوصول إلى النتائج الموضحة في الجدول رقم 

(. ANOVA)الذي يوضح تحميل التباين ( 04)
 (ANOVA) نتائج تحميل التباين(: 04)الجدول رقم 

نموذج العلاقة 
القيمة 

الاحتمالي
 sigة 

معامل 
 الارتباط

 R 
 

معامل 
 التحديد
R2 

 

 F 
المحسو

 بة

 F 
الجدولي

 ة

ŷi=1.801+0.139x1+0.223x2+0.011x3+0.030x

4 

 

.000 0.381 0.145 3.644 2.80 

 .V 19 SPSSمن إعداد الباحثان بالاعتماد عمى ضوء مخرجات: المصدر

دلالة  يأنو يوجد تأثير ذيتضح من النتائج الإحصائية الواردة في الجدول أعلاه، 
في ( الابتكار في المزيج الترويجي)لممتغير المستقل  (α= 0.05)إحصائيــة عند مستوى دلالة 

وىي ( 3.644)المحسوبة المقدرة بـ  Fالمتغير التابع المقصود في الدراسة، استنادا إلى قيمة 
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ة أقل من مستوى الدلال( =0.000Sig)المعنوية  كما أن مستوىأكبر من قيمتيا الجدولية، 
للابتكار ، مما يقضي بقبول الفرضية الرئيسية، والتي تؤكد وجود أثر إحصائي (0.05)المعتمد 

المقدم من قبل " Lenovo" في المزيج الترويجي عمى سرعة انتشار عرض الياتف الذكي
% 38.1، إلّا أنو يلاحظ وجود ارتباط موجب، ولكنو ضعيف بين المتغيرين قدر بالمؤسسة

يمكن إرجاع ذلك من الناحية الإحصائية  إلى أن الابتكار في المزيج الترويجي يساىم بنسبة 
في سرعة انتشارىا العرض، بينما تعود النسبة الباقية إلى عناصر المزيج التسويقي % 38.1

ر الذي يعتبر عنصر جذب ميم لممستيمك، بالرغم من انخفاض ككل، خاصة عنصر السع
 :معادلة الانحدار المتعدد التاليةوبالتالي يمكن تقدير . الجودة أحيانا

Ax5= 1.801+0.139x1+0.223x2+0.011x3+0.030x4 

سرعة انطلاقا مما سبق؛ يمكن القول أن ىناك أثر للابتكار في المزيج الترويجي عمى 
، ىذا ما يتوافق مع نتائج دراسة كل من  " Lenovo" الياتف الذكيانتشار عرض 

في  DELRE & Al(2007)، ALKEMADE & CASTALDI (2005)، (2009)ميابات
. عموميا

 
: الاستنتاجات والتوصيات -4

بموجب ما تقدم من نتائج، يمكن استخلاص أىم الاستنتاجات، وصولا إلى وضع بعض 
: المقترحات وفق ما يمي

الاستنتاجات  -

أظيرت معطيات تحميل العلاقات التأثيرية بين الابتكار في توليفة المزيج الترويجي  -
بصفة عامة عن وجود أثر بين المتغيرين، ما " Lenovo "وسرعة انتشار العرض الياتف الذكي

يشير عمى أن معظم المستيمكين يتأثرون بالأساليب الترويجية التي تستخدميا المؤسسة قيد 
 دراسة، وتقودىم نحو القيام بالتبني، ومنو تسرع انتشار خدماتيا الجديدة؛ ال

كشفت نتائج الاختبار بأن ىناك أثر كبير للابتكار في الإعلان عمى سرعة انتشار  -
الخدمة الجديدة، حيث يعتبر الإعلان من أكثر عناصر المزيج الترويجي تأثيرا عمى المستيمك 

مرئية ومكتوبة ومسموعة، خاصة إذا كانت تحمل الصبغة  بمختمف وسائمو المستخدمة من
في ( دج 7990)الابتكارية وتتحرى المصداقية، كما كانٍ الاعتماد عمى السعر النفسي 

ساىم في سرعة انتشاره؛ ىذا ما أكدتو نتائج دراسة  الإعلانات المخصصة ليذا العرض،
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ALKEMADE & CASTALDI (2005)  التي استيدفت عينة من المستيمكين يتعرضون
لحملات إعلانية عشوائية، فكان الميل لتبني المنتج الجديد منخفض، وكان انتشاره ضعيف 

أيضا، أما عندما تم استيداف ىذه العينة بحملات إعلانية فعالة وابتكارية وموجية، حقق ذلك 
، في حين تنافت ونتائج دراسة جداانتشارا واسعا ليذه المنتجات في فترة زمنية قصيرة 

التي وجدت أن إعلانات اتصالات الجزائر كانت غير مميزة ومثيرة، ما أدى إلى ( 2011)بارك
عدم لفت انتباه المستيمكين ليا؛ 

كما أثبتت نتائج الاختبار بأن ىناك أثر للابتكار في البيع الشخصي عمى سرعة  -
إليو المؤسسة التي أصبحت تولي اىتماما كبيرا انتشار ىذه الخدمة الجديدة، وذلك ما تفطنت 

لرجال البيع ذوي ميارات وخبرات تؤىميم لمقيام بالأعمال الموكمة إلييم بشكل فعال، من حسن 
التعامل والإصغاء، السرعة في حل المشاكل بذكاء وسيولة، كل ىذه المؤىلات والميارات التي 

يتوافدون يوميا عمى نقاط البيع جزائريين يتوفر عمييا رجال البيع جعمت من المستيمكين ال
، بينما تنافت نتائج ىذه الدراسة الحالية مع نتائج " Ooredoo"والفضاءات التابعة لـ مؤسسة 

الإدارات الفندقية لا تيتم بتوفير القدرات الابتكارية عند ، إذ وجدت أن (2007)دراسة ميابات
  ؛اختيار المرشحين لموظائف المختمفة بيذا الخصوص

في حين نفت نتائج الدراسة وجود أثر للابتكار في تنشيط المبيعات والتسويق المباشر -
، يمكن إرجاع ذلك إلى أن الجيود "Lenovo"عمى سرعة انتشار عرض الياتف الذكي 

التسويقية المبذولة في ىذين العنصرين غير فعالة، ولم تعكس الفائدة الحقيقة المرجوة من 
وراءىا، كما أن المستيمك الجزائري لا يعير اىتماما لمرسائل الفورية التي ترسميا المؤسسة عبر 

تستفيد من مواقع التواصل الياتف الشخصي، ىذا من جية ،ومن جية أخرى، المؤسسة لا 
الاجتماعي للاتصال المباشر بمستيمكييا الأوفياء؛  

: التوصيات -

:  انطلاقا من نتائج الدراسة، يمكن تقديم بعض التوصيات في ما يمي
ضرورة الاىتمام أكثر بمحتوى، شكل ومصداقية الرسائل الإعلانية الموجة لممستيمكين، لما  -

تمالة المستيمك نحو منتجات المؤسسة، ومنو سرعة انتشارىا، ليا من دور كبير في جذب واس
الاستفادة من التكنولوجيات الحديثة من أجل  بضرورة( 2011)ىذا ما أوصت بو دراسة بارك 

؛ تحقيق الابتكارية في الإعلان، بما يخمق عنصر التشويق والإثارة وجذب الانتباه والتميز
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فئة حسب السن والدخل والمستوى التعميمي، لأن التوجو بحملات ترويجية تتناسب مع كل  -
لكل من ىذه المتغيرات الاجتماعية دور ىام في سرعة انتشار المنتجات الجديدة، ىذا ما أكده 

؛   CREDEC(2014) قبل مركز البحث لمدراسات ومراقبة شروط الحياة التقرير المعد من 
وتسخيرىا خدمة لمصالح المؤسسة ( الكممة المنطوقة)ضرورة الاىتمام بالاتصالات الشخصية  -

 من أنجع وسائل الاتصالات الشخصية التي ليا دور كبير في التأثير عمى مواقفباعتبارىا 
المستيمكين وتدفعيم نحو قبول المنتجات الجديدة، وبالتالي سرعة انتشارىا في النظام 

لنشر الكممة لاستفادة من المستيمكين الراضين عن خدمات ىذه المؤسسة  الاجتماعي، مع ا
 المنطوقة الايجابية، مما يؤدي إلى دفع المستيمكين الآخرين  إلى تجربة المنتج، ومنو قرار تبنيو؛ 

أكثر نحو استخدام وسائل التواصل الاجتماعي وخمق حوارات بين المؤسسة  التوجو -
ومستيمكييا لمتحديد الدقيق لمحاجات والرغبات، ومن ثم الاستفادة من عنصر التسويق المباشر 

  لما لو من أىمية كبيرة في الترويج لمنتجات المؤسسة؛
براز ميزاتيا النسبية مقارنة التركيز أكثر في الرسائل الإعلانية عمى جودة الخدمة ال - مقدمة وا 

بباقي الخدمات المنافسة؛  
التقييم المستمر للأداء الترويجي واستخدام المعايير الكمية في تقيم ىذا الأداء من أجل لإمكانية -

 تصحيح الأخطاء وتداركيا حين وقوعيا؛
بضرورة الاىتمام بالرسائل القصيرة  ضرورة قيام المؤسسة بحملات توعية لإقناع المستيمك -

 .الاستيداف السميم لممستيمكين المرتقبينأداة تسويقية فعالة قادرة عمى وقراءتيا، باعتبارىا 

من خلال ما سبق؛ يمكن القول أن عنصر الترويج ىو حمقة الوصل الأكثر قوة وفعالية 
سة ىذه الإستراتجية في الاتصال مع المستيمك والوصول إليو، وخصوصا إذا طبقت المؤس

نظرية انتشار  بإدخال أساليب وأدوات ابتكارية تفعيِّل ىذا الاتصال، مع الاستفادة أكثر من
التي تتبنى التأثير الاتصالي لوسائل الإعلام، ولقادة الرأي في ( الابتكارات)المنتجات الجديدة 

ستيدف، ومن جية أخرى المستيمك الم إطار عممية متعددة الخطوات والمراحل تتوج بقرار تبني
. تساىم في تسريع انتشار منتجات المؤسسة  في النظام الاجتماعي 
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