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على عينة من  حالةدراسة  -الإبتكار في المنتج و تأثيره على السلوك الشرائي للمستهلك
  -" RAMYميرا "مستهلكي منتجات

 حشروف فاطمة الزىراء ، الأستاذ صحراوي بن شيحة
 Fatimacommerce1@hotmail.fr  التسويقعضو لسبر إدارة الإبتكار و 

 sbenchiha@yahoo.fr  مدير لسبر إدارة الإبتكار و التسويق
 -بسيدي بلعباس -جامعة الجيلالي اليابس التجارية و علوم التسيتَ كلية العلوم الإقتصادية،

 الملخص:
تتسابق إلى تعديل منتجاتها بإستمرار يعتبر الدنتج أحد العناصر الدهمة في الدزيج التسويقي لذا لصد الدؤسسات 

وإبتكار منتجات جديدة بسكنها من جذب أكبر عدد لشكن من الدستهلكتُ ،و لذا نهدف من خلال ىذه 
الدراسة إلى توضيح الأثر الذي يتًكو الإبتكار في الدنتج  على السلوك الشرائي للمستهلك و كذا معرفة لستلف 

و قد تم القيام  و تدفعو لشراء علامة بذارية دون غتَىا من العلامات الدنافسة ، العوامل و الدتغتَات التي تؤثر فيو
 بدراسة حالة على عينة من مستهلكي منتجات لرمع رامي لصناعة الدشروبات.

 رامي. علامة التحسين،،  الإبتكار الجذري ،سلوك المستهلك ،الكلمات المفتاحية: الإبتكار في المنتج
Abstract: 

The product is one of the most important elements in the marketing mix. 

Therefore, companies are constantly striving to modify their products and create 

new products that enable them to attract as many consumers as possible. 

Therefore, we seek to clarify the impact that innovation in the product has on the 

behavior of the consumer, Knowing the various factors and variables that affect 

him and push him to buy a trademark without other competitive marks. A case 

study has been conducted on a sample of consumers of Rami products for the 

beverage industry. 

Keywords: Product Innovation - Consumer Behavior - Radical Innovation, 

Improvement, Rami mark. 

 مقدمة:

تعيش الدؤسسات اليوم في بيئة تنافسية برتم عليها الإعتماد على الإبتكار بشكل كبتَ للحفاظ على مستهلكيها و  
تهلكتُ جدد و نظرا لصعوبة ىذه الأختَة فإن الشغل الشاغل لأي مؤسسة ىو الحفاظ على كذا جذب مس

زبائنها الحاليتُ و دفعهم إلى إبزاذ قرارات شراء منتجاتها و العمل على برقيق و فائهم و يعتبر الإبتكار نقطة 
لدؤسسات الغتَ قادرة على الإنطلاق لتلبية ىذه الحاجات سواءا تلك الحاجات الظاىرة أو الكامنة فنجد أن ا

الإبتكار و التجديد في منتجاتها مهددة بالزوال و حتى تلك القادرة على الإبتكار لؽكن أن تفشل في تسويق 
منتجاتها ما لم تهتم بدراسة سلوك الدستهلك و ما يؤثر عليو من متغتَات داخلية و خارجية التي تدفعو إلى شراء 

الدنافسة ،حيث لصد أن الدستهلك يبحث دائما على إشباع حاجاتو و رغباتو منتجاتها دون غتَىا من الدنتجات 
 بأكبر منفعة وبأقل جهد و أقل تكلفة و في الوقت الدناسب.



 2:العدد                    55: المجلد      العلوم الاقتصادية فيبشار وليات جامعة ح
ISSN 2676-1513 

 

246 

كالإبتكار الإداري و الإبتكار في العمليات و الإبتكار التسويقي الذي يشمل ،و ىناك عدة مستويات للإبتكار 
العملية التسويقية فالتسعتَ ما ىو إلا تسعتَ للمنتج و التوزيع ما ىو إلا توزيع الإبتكار في الدنتج الذي يعتبر اساس 

للمنتج و كذا التًويج و من ىنا يظهر لنا تلك الألعية الكبتَة للإبتكار في الدنتجات و في طرق التصاميم و التعبئة 
بو و ما يرغب في شرائو و التغليف و حتى العلامة التجارية لشا يسمح للمستهلك من الحصول على ما يناس

وسنحاول من خلال ىذه الدراسة توضيح ذلك الأثر الذي يتًكو الإبتكار في الدنتجات على سلوك الدستهلك و 
 ما مدى تأثير الإبتكار في المنتجات على السلوك الشرائي للمستهلك؟قد إرتأينا طرح الإشكالية التالية:

 التالية: ياتالفرضو للإجابة على ىذه الإشكالية تم صياغة 

 يوجد تأثتَ للإبتكار في الدنتج على السلوك الشرائي للمستهلك.-1

 لا يوجد تأثتَ للإبتكار في الدنتج على السلوك الشرائي للمستهلك.-2

 إلغاد العلاقة بتُ الإبتكار في الدنتج و السلوك الشرائي للمستهلك.-3

 ىداف تتمل  في :و نسعى من خلال ىذه الدراسة إلى الوصول إلى جملة من الأ

 توضيح الأثر الذي يتًكو الإبتكار في الدنتج على سلوك الدستهلك .-1

معرفة لستلف العوامل و الدتغتَات التي تؤثر على سلوك الدستهلك و التي تدفعو إلى شراء علامة بذارية دون  -2
 غتَىا من العلامات الدنافسة.

 نتج على السلوك الشرائي للمستهلكمعرفة الاثر الذي يتًكو التحستُ الدستمر للم -3

برديد الطرق و الأساليب التي بسكن الدؤسسة من الحفاظ على زبائنها من خلال الإعتماد على الإبتكار في  -4
 منتجاتها.

 منهجية البحث:
 و لتحديد ىذه الأىداف إعتمدنا على ثلاثة مناىج علمية و ىي:

 .من خلال الوصف الدقيق لدختلف الدفاىيم و الدصطلحات الخاصة بالظاىرة لزل الدراسة  :المنهج الوصفي
و ذلك من خلال القيام بتحليل البيانات و الدعلومات و الإحصاءات حول سلوك الدستهلك  :المنهج التحليلي

 .بذاه الدنتجات الدبتكرة
 ي.نتجات لرمع راممن خلال القيام بدراسة عينة من مستهلكي م: منهج دراسة حالة

 و قد قمنا بتقسيم بحثنا ىذا إلى ثلاثة لزاور أساسية و ىي:
 .المحور الأول: ماىية الإبتكار في المنتجات و أنواعو 
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 :سلوك المستهلك و أىم محدداتو. المحور اللاني : 
 :للمشروباتدراسة إستطلاعية لعينة من المستهلكين لمنتجات مؤسسة رامي  المحور اللالث. 

 المحور الأول : ماىية الإبتكار في المنتجات و أنواعو 
الابتكار في الدنتج : قبل التطرق إلى مفهوم الإبتكار في الدنتجات سنحاول معرفة ماذا نقصد بالدنتج و أىم  -1

 خصائصو
الدنتج على أنو"أي شيئ لؽكن تقدلؽو للسوق بغرض الإستهلاك أو الإستخدام أو الحيازة أو الإشباع  يعرف كوتلر 

لحاجة أو رغبة معينة و ىو بذلك يشمل على الأشياء الدادية و الخدمات غتَ الدادية و الأشخاص و الأماكن و 
جموعة من الخصائص مثل الحجم ىي وحدة لشيزة بد product itemالدنظمات و الأفكار و إن مفردة الدنتج 

 . 1و السعر و الدظهر الدادي و اللون و الشكل و غتَىا..."
في ماديتو ليس سوى لرموعة من الخواص و الدميزات بعضها ملموسة)سلع مادية(و  كما أن المنتج

بعضها غتَ ملموسة)الخدمات( و ىو سيدخل إلى حلبة النشاط الإقتصادي عندما تلقى الخواص و 
ات قبولا من الدستهلك،و كلما زاد القبول يعتٍ ذلك لصاحا أكبر لعملية التسويق بتُ موارد الدميز 

الدشروع و إحتياجات السوق و من الطبيعي أن بزتلف ألعية الخواص و الدميزات النسبية تبعا 
 2لإختلاف الدنتج و طبيعة الدشتًي و الغرض من إستخدام الدنتج.

سلعة أو الخدمة التي لم يسبق إنتاجها أو التعامل بها في حتُ يعتبرىا الدستهلك بأنها الدنتج الجديد: و يعرف بأنو"ال
 3السلعة أو الخدمة التي يشتًيها أو يستخدمها لأول مرة.

إذا السلع الجديدة ىي تلك السلع التي تعتبر جديدة من قبل الدستهلك و التي ليس للمنتج أي خبرة سابقة بها 
عة جديدة نسبيا كما لغب أن بسثل تطورا ىاما بالدقارنة مع السلع الحالية و ذلك من فهي تؤدي و ظيفة أو منف

وجهة نظر الدستهلك الدستهدف و لابد أن تتصف ىذه السلع ببعض السمات و الخصائص كتلك الفوائد والدنافع 
 4الجديدة التي تشبع حاجات و رغبات لم تشبع من قبل.

أنو كل إبتكار أساسي في لرال الدنتجات سواءا على شكل منتج بديل أو كما و ينظر إلى الدنتج الجديد على 
منتج جديد مكمل للمنتج الرئيسي أو إضافة طرق جديدة لتمييز الدنتجات الحالية أو حدوث تغيتَات شكلية 

                                                 
،الدار الجامعية للنشر 1ثابت عبد الرحمان إدريس،جمال الدين لزمد الدرسي،التسويق الدعاصر،الطبعة - 1

 .223،ص2005والتوزيع،الإسكندري،مصر،
 .311،ص2003،مكتبة عتُ شمس للنشر و التوزيع،الإسكندرية،مصر،1صديق لزمد عفيفي،التسويق الدولي،الطبعة- 2
،دار صفاء للنشر 1ول العلمية للتسويق الحديث،الحرب المحتملة بتُ مؤسسات الأعمال،الطبعةإياد عبد الفتاح النسور،الأص- 3

 .253،ص2010والتوزيع،عمان،الأردن،
-143،ص2009زياد لزمد الشرمان،عبد الغفور عبد السلام،مبادئ التسويق،الطبعة الأولى،دار صفاء للنشر و التوزيع،عمان،الأردن،- 4

144. 
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و وجوىرية لتحستُ أداء ىذه الدنتجات،إذا لؽكن القول أن الدنتج الجديد ىو أي سلعة أو خدمة تساير التطور 
 5التغتَ في رغبات الدستهلك الحالي و بذذب للمؤسسة مستهلكتُ جدد.

 و يتم تطوير الدنتجات الجديدة من خلال:
و ىنا لا تقوم الدؤسسة بتطوير منتجات جديدة و إلظا تقوم بإمتلاك حقوق تصنيع الدنتجات  طريقة التملك: -1

التالية:شراء الدؤسسة لحقوق و براءات الإختًاع والإبتكار و لذلك فهي تتبع واحد أو أكثر من الأساليب  القائمة،
 من مؤسسات أخرى،أو قيام الدؤسسة بشراء حقوق الإمتياز و التًاخيص لإنتاج منتجات مؤسسات أخرى.

الوسائل فعالية لتطوير منتجات جديدة  تقوم مؤسسات الأعمال بالبحث عن أكثر تطوير منتجات جديدة: -2
ركة،و تأخذ عملية تطوير الدنتجات الجديدة جانبتُ و لعا قيام الدؤسسة بتطوير منتجات برمل إسم و سمعة الش

جديدة في لستبراتها و معاملها الداخلية،مثل شركات الأدوية أو قيام الدؤسسة بتكليف عدد من الباحثتُ الدستقلتُ 
 6أو و كالات متخصصة في السوق بالقيام بعملية التطوير.

 ار في المنتجات إلى ثلاثة فروع رئيسية و ىي:و يمكن تصنيف الإبتك
:و ىي منتجات مبتكرة لأول مرة في السوق لم تكن موجودة  big ban innovationالإبتكار الجذري  -1

من قبل و تعتمد على الإختًاعات الجديدة مثل الطائرة و السيارة وقت إختًاعهما و أسرار الدصريتُ القدماء في 
 لإىرامات .برنيط الدوتى و بناء ا

:و يتمثل في التغيتَات و التعديلات و التحسينات على الدنتجات   Keizenالإبتكار التدرلغي أو التحستُ -2
 القائمة من خلال تقليل التكلفة أو زيادة القيمة الدضافة للمستهلكتُ و مواكبة ظروف الدنافسةفي السوق .

للمؤسسة الدعنية و لكنها غتَ ذلك بالنسبة للسوق بدعتٌ  الدنتجات الدقلدة: و ىي التي تكون جديدة بالنسبة -3
 7أن الدؤسسة الدؤسسة تريد الإستحواذ على جزء من السوق الحالي عن طريق منتجات مقلدة.

 و من أمللة الإبتكار في المنتجات :
في ىذا  رغم تزايد عدد الدنافستُ chips" :فقد رادت ىذه الشركة في صناعة رقائق الكمبيوتر INTELشركة "

المجال ،و توصلت "إنتل" إلى إبتكار تسويقي مضمون بأن تزود الشركة أجهزة الكمبيوتر التيينتجها منافسوىا 
برقائق من إنتاجها مقابل أن توضع على كل جهاز كمبيوتر كلمة "إنتل" بالداخل،و قد أثبتت "إنتل" جودتها 

روا شراء الجهاز،كما و إن "إنتل" لا تبحث كي يقر   INTELلدرجة أصبح معها الدشتًون يبحثون عن كلمة 
و يعتبر أحد مفاتيح لصاح  اليوم عن إستباق منافسيها بل و توقعاتهم أيضا و توقعات العملاء العملاء نفسهم،

 8مليون دولار أمريكي سنويا. 800الشركة ىو أنشطة البحث و التطوير التي تفوق تكلفتها 
                                                 

 2015،دار الراية للنشر و التوزيع،عمان،الأردن،1،إدارة الدنتج،أسس و إستًاتيجيات،الطبعةلزمد سلطان حمو - 5

 .254-253إياد عبد الفتاح النسور،الأصول العلمية للتسويق الحديث،الحرب المحتملة بتُ مؤسسات الأعمال،مرجع سبق ذكره،ص - 6
تسويقي في الدسسات الصغتَة و الدتوسطة،دراسة حالة عينة من مؤسسات إدريسي نسيمة،إبتكار الدنتج و ألعيتو في برستُ الأداء ال- 7

 .05،ص20016تقرت،مذكرة ماستً في علوم التسيتَ،جامعة قاصدي مرباح،ورقلة،
8
 -james M.Higgins,innovate or evaporate,new management publishing company,New 

work,Florida,1994,p53. 
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 أىمية الابتكار في المنتجات: -2
 Booz: كشفت الدراسة التي قام بها كل من ىمية الإبتكار في المنتجات في خفض التكاليفأ -1

Allen and Hamilton  إلى أنو كلما قدمت الدنظمة منتجات إضافية إبذهت تكاليف التقديم إلى
فمثلا إذا  ،من تكلفة تقديم الدنتج الأول %71حيث أن تكلفة تقديم الدنتج الجديد الثاني بسثل حوالي  الإلطفاض،

 710000وصلت تكاليف تقديم الدنتج الجديد الأول إلى مليون جنيو فإن تكاليف تقديم الثاني سوف تصل إلى 
 9جنيو و ىكذا و الشكل التالي يوضح ذلك: 504.000جنيو فقط و تصل تكلفة الثالث إلى 

 :تأثير تقديم المنتجات الجديدة على الربحية01الشك  رقم
 
 
 

 
 

،الدار الجامعية للنشر 1الطبعة المصدر:ثابت عبد الرحمان الإدريسي،جمال الدين محمد المرسي،التسويق المعاصر،
 .235،ص2555التوزيع،الإسكندرية،مصر،و 

تتزايد مع إلطفاظ تكاليف و نلاحظ من خلال الدنحتٌ أن الأرباح الدختلفة من الدنتجات الجديدة الدقدمة سوف 
 التقديم كنتيجة لتزايد خبرة الدنظمة في ىذا المجال.

و من أمثلة ذلك تكنولوجيا طاقة الرياح حيث يعود إستخدام ىذه التكنولوجيا إلى قرون مضت،فقد كانت  
لتطوير الذي طواحتُ الذواء تستخدم لطحن الحبوب و ضخ الدياه ،و كانت ألدانيا و الدلظارك و إسبانيا رائدة ل

حدث في نظم توليد طاقة الرياح و من خلال ىذا التطوير أصبحت طاقة الرياح مصدرا ىاما جدا لتوليد الكهرباء 
من الخفض في  %75على نطاق واسع و من خلال الخبرة الطويلة للألدان في صناعة تورينات الذواء أصبحت

نتيجة لتحستُ الدوقع،و يتضح من  %25ءة،و حوالي التكاليف ناتج عن تطوير التصميم  و التصنيع الأكثر كفا
إلى   %15خلال البحوث و التطوير في تكنولوجيا الرياح لشكن أن يقلل من التكلفة بنسبة تتًاوح  من 

%20.10 
فمن خلال تقديم منتجات جديدة و مطورة يزيد الطلب على ىذه  أذواق و رغبات المستهلكين المتغيرة: -2

أنشطة إدارة التسويق و الدنتجات لغب أن ترتبط بالذدف العام للمنظمة و ىو تقديم الفوائد الأختَة حيث أن كافة 
و الدنافع لعملائها ،كما أن بزطيط و تطوير الدنتجات ىو تقديم الدنتجات التي تنسجم و قدرات الدنظمة وتساىم 

 11ة.في تعزيز نقاط القوة لديها و تعزيز طاقاتها الدادية و البشرية و الإنتاجي
                                                 

 .234الدرجع نفسو،ص - 9
،مكتبة الوفاء 1ىشام حريز،دور إنتاج الطاقات الدتجددة في إعادة ىيكلة سوق الطاقة،الطبعة - 10

 149،ص2014القانونية،الإسكندرية،مصر،
 عمان، الطباعة،،دار الدستَة للنشر و التوزيع و 1إدارة الدنتجات،الطبعة لزمود جاسم الصميدعي،ردينة عثمان يوسف، - 11

 .137،ص2011الأردن،

 الأسباح

 اىضٍِ

 ٍْذْى اىشبخ اىَتجَع
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فالتطورات  التي تنسجم مع سرعة ىذه التغتَات الدختلفة، :الإستجابة السريعة للتطورات في بيئة الأعمال-3
التكنولوجية الكبتَة و الذائلة التي شهدتها السنوات الداضية أدت إلى ظهور لرموعات جديدة من الدنتجات من 

 12سلع و خدمات.
تكون ىناك سلعة جديدة لأنو كلما كانت برامج التسويق جيدة فإنو :و ىنا لابد أن لنجاح عملية التسويق  -4

فالشيء الأساسي في عملية التسويق و لصاحو تكون في خلق و إبتكار سلع  لا لؽكن تسويق سلعة رديئة و قدلؽة،
 13جديدة.

من ميزة الدنتج قيام العديد من الدنافستُ بتقليد الدنتجات الناجحة في السوق ،الأمر الذي لغعل  المنافسين: -5
و بالتالي فإنو لبلوغ الديزة التنافسية الدستدامة فلابد من الإبتكار الدتواصل للمنتج كي لا يفقد  الدبتكر ميزة ىامشية،

 14ميزتو أمام عمليات التقليد من قبل الدنافستُ.
لإحلال الأمر الذي تعتبر موارد الدؤسسة لزدودة و غتَ قابلة ل الإعتبارات المتعلقة بالموارد و البيئة: -6

بحيث لغب أن تستخدم ىذه الدوارد بشكل أمثل و طريقة  يتطلب بزطيطا جيدا لعملية إبتكار الدنتجات الجديدة،
عقلانية و كذا عندما نتحدث عن الدعايتَ البيئية فمن الواجب على الدؤسسة الإىتمام بإلغاد طرق جديدة للتعبئة 

اعد في حماية البيئة و التقليل من الأضرار و ىذا ما يعرف بتبتٍ مفهوم والتغليف و غتَىا من الأساليب التي تس
 15التسويق الحديث.

 المحور اللاني: سلوك المستهلك و أىم محدداتو 

 مفهوم سلوك المستهلك و أنواعو -1
لؽكن تعريف سلوك الدستهلك بأنو تلك الأفعال و التصرفات الدباشرة للأفراد من أجل الحصول على منتج أو 

 16خدمة و يتضمن إجراءات إبزاذ قرار الشراء
كما و لؽكن تعريفو بأنو نظام تفاعلي فيو لرموعة من الأنظمة الفرعية و التي تتمثل أساسا في 

و ذلك من خلال تفاعلها مع البيئة المحيطة بالشكل الذي يعطي  الدوافع،الإدراك،الشخصية،التعلم و الإبذاىات
 17صورة أو موقف أو قرار..... .

 18و يعرف بأنو الأفعال التي يسلكها الأفراد في بزطيط و شراء الدنتج و من ثم إستهلاكو.
                                                 

 .138جع نفسو،صالدر - 12

 ،ص2009،دار صفاء للنشر و التوزيع،عمان ،الأردن،1زياد لزمد الشرمان،عبد الغفور عبد الله عبد السلام،مبادئ التسويق،الطبعة  - 13
 .59،ص2008حميد عبد النبي الطائي،بشتَ عباس العلاق،تطوير الدنتجات و تسعتَىا،اليازوري للنشر و التوزيع،عمان،الأردن،- 14
 .43الطاوس،أثر الإبتكار على برستُ أداء الدؤسسة،مرجع سبق ذكره،صزان - 15
 .16،ص2001لزمود جاسم الصميدعي،ردينة عثمان يوسف،سلوك الدستهلك،مدخل كمي و برليلي،دار الدناىج للنشر والتوزيع،الأردن،- 16
-2009-2008لسود راضية،سلوك الدستهلك إبذاه الدنتجات الدقلدة،مذكرة ماجستتَ في العلوم التجاري،جامعة منتوري،قسنطينة،- 17

 .03،ص
 .16،ص2001لزمود جاسم الصميدعي،ردينة عثمان يوسف،سلوك الدستهلك،مدخل كمي و برليلي،دار الدناىج للنشر والتوزيع،الأردن، - 18
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و يعرف بأنو النمط الذي يتبعو الدستهلك في سلوكو للبحث أو الشراء أو الإستخدام أو التقييم للسلع و الخدمات 
 19و الأفكار التي يتوقع منها أن تشبع حاجاتو و رغباتو.

فيقصد بو "لستلف تصرفات الدستهلكتُ النهائيتُ الذين يشتًون السلع و الخدمات من أجل أما السلوك الشرائي 
 20إستهلاكهم الشخصي.

 أنواع سلوك المستهلك: -أ
: و ىنا نتحدث عن الإختلافات الكبتَة في العلامات التجارية في الأسواق بحيث يواجو سلوك شرائي معقد -1

د أن الدستهلك ينتهج السلوك الشرائي الدعقد في الدنتوجات الدرتفعة الدستهلك تعدد و إختلافات كبتَة حيث لص
الثمن و غتَ متكررة الشراء و ذلك لأنو لغهل الكثتَ عن خصائص ىذه الدنتجات و يعتمد على جمع الكثتَ من 

 الدعلومات قبل إبزاذ قرار الشراء
ت أو الخدمات الفندقية و أفضل مثال على ذلك شراء الحلويا سلوك شرائي باحث عن التنوع: -2

والسياحية،فعادة لا يبذل الدستهلك جهدا كبتَا في بذميع الدعلومات و الدقارنة بتُ البدائل و إبزاذ قرار الشراء فهو 
 غتَ معقد مثل النوع الاول.

:و ىنا لصد أن تدخل الدستهلك يكون بشكل ضعيف حيث يواجو إختلافات طفيفة سلوك شرائي إعتيادي -3
مات التجارية الدطروحة مثل شراء الدلح و السكر و الخبز التي تتصف بتكرار شرائي و بصفتها منتجات بتُ العلا

تتميز بإلطفاض أسعارىا و توفرىا في كل وقت و ىنا لا يسعى الدستهلك إلى جمع قدر كبتَ من الدعلومات لإبزاذ 
 قرار الشراء.

ليلة بتُ العلامات التجارية الدعروضة و لكن :و ىنا يواجو الدستهلك إختلافات قسلوك شرائي مشوش -4
تدخلو يكون بدرجة كبتَة في العملية الشرائية و أفضل مثال تلك الدنتوجات التي تكون مرتفعة الثمن و لكن غتَ 

 21متكررة كالسجاد مثلا.
 محددات السلوك الشرائي للمستهلك: -2

و حارجية بذعلو يندفع لإبزاذ سلوك شرائي  إن سلوك الدستهلك ىو سلوك نابع من متغتَات و عوامل داخلية
حيث  black box modelمعتُ، و من النماذج الدشهورة لتفستَ سلوك الدستهلك لظوذج الصندوق الأسود 

                                                 
دراسة سلوك الدستهلك في صياغة  الإستًاتيجيةالتًولغية للمؤسسة،مذكرة ماجستتَ في العلوم التجارية،جامعة والي عمار،ألعية  -19

 .04،ص2012-3،2011الجزائر

بن  منصور إلذام سماحي أحمد،تأثتَ إبتكار التعبئة و التغليف على السلوك الشرائي للمستهلك الجزائري،مقال منشور بالمجلة الجزائرية - 20
 .173،ص2016،جامعة معسكر،08اد و الإدارة،العددللإقتص

مقال منشور بالمجلة الجزائرية  بن  منصور إلذام سماحي أحمد،تأثتَ إبتكار التعبئة و التغليف على السلوك الشرائي للمستهلك الجزائري، - 21
 173،ص2016،جامعة معسكر،08للإقتصاد و الإدارة،العدد
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لا يركز ىذا النموذج على العمليات داخل الدستهلك فقط و إلظا يتم التًكيز على العلاقة بتُ المحفزات 
 و الشكل التالي يوضح ذلك:22والإستجابات لدى الدستهلكتُ أيضا 

 
 
 
 

 :العوام  المؤثرة على سلوك المستهلك02الشك  رقم 

 
-المصدر:آري محمدعلي،تأثير الإبتكار التسويقي في أبعاد السلوك الشرائي للمستهلك بالإعتماد على العوام  الداخلية

في مدينة دىوك،مقال منشور بمجلة الأكاديمية لجامعة iphoneدراسة إستطلاعية لآراء عينة من مستخدمي 
 .2517،جامعة إقليم كردستان،العراق،2،العدد7نوروز،المجلد

 العوام  الداخلية: و تشم  عدة متغيرات تتمل  في : -1
الحاجات و الدوافع: بزتلف الحاجات من مستهلك لآخر حيث يسعى كل شخص لإشباع حاجاتو و رغباتو  -أ

مور الدهمة بالنسبة للمؤسسة و ختَ مثال ليصل إلى أقصى إشباع و تعتبر معرفة ىذه الحاجات و الدوافع من الأ
على ذلك الذاتف النقال،فالدستهلك قبلا كان يرغب في وسيلة متحررة لكنو لم بكن بعي ىذه الحاجة و لدا ظهرت 
الذواتف النقالة إكتشف أنو كان بحاجة إلى ىذه الوسيلة و من ىنا لؽكن القول أن الدؤسسات الناجحة ىي تلك 

 حاجات الدستهلك الكامنة و من ثم لزاولة إشباعها.التي براول إكتشاف 
و تعرف الحاجة بأنها النقص الذي ينتج عن عدم الإحساس بالراحة و تكون ىذه الحاجات طبيعية كالجوع و البرد 

 23أو نفسية كالحاجة إلى الحب و ىذا ما قام بتفستَه ماسلو من خلال ىرم الحاجات .
                                                 

دراسة إستطلاعية -سويقي في أبعاد السلوك الشرائي للمستهلك بالإعتماد على العوام  الداخليةآري محمدعلي،تأثير الإبتكار الت - 22
،جامعة إقليم  2،العدد7في مدينة دىوك،مقال منشور بمجلة الأكاديمية لجامعة نوروز،المجلدiphoneلآراء عينة من مستخدمي 

 .2517كردستان،العراق،
23

ً عيى سيىك اىَستهيل اىجضائشي،دساست داىت،ٍزمشة ٍاجستٍش فً اىتسىٌق طٍبً أسَاء،تأثٍش سٍاست الإتصاه اىذوى- 

 .00،ص9000-9002اىذوىً،جاٍعت أبى بنش بيقاٌذ،تيَساُ،

 الإستجابات للشراء

 المنتج-

 علامة تجارية-

 المصدر-

 الكمية-

 طرق الدفع-

 الصنذوق الأسود

 صْع اىقشاس       اىتأثٍشاث اىذاخيٍت      

 تٍَض اىَشنيت       ٍعتقذاث و ٍىاقف     

 اىبذث عِ ٍعيىٍاث       و اىقٌٍ و اىتعيٌ       

 تقٌٍٍ اىبذائو الإدتٍاجاث و اىَذفضاث     

 العوامل الخارجية

 المزيج التسويقي-

 عوامل ديمغرافية-

 عوامل اقتصادية-

 عوامل اجتماعية-

 اخرى عوامل-
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ت المحركة داخل الفرد على إنتهاج سلوك معتُ بغرض برقيق ىدف ما ،فهي كما و تعرف الدوافع على أنها:القوا
بدثابة عنصر إنفعالي قد يكون داخليا أو خارجيا يعمل على توجيو سلوك الفرد من أجل برقيق تكيفو و توازنو 

 24النفسي و الإجتماعي و البيولوجي.
ثر معتُ داخل حدود معرغة الدستهلك،و يعطي الإدراك:و ىو العملية التي تشكل إنطاباعات ذىنية نتيجة لدؤ  -ب

الدستهلك الكثتَ من الدعاني لدا يراه و يلاحظو و تعتمد ىذه الدعاني على خبرتو الشخصية و على الذاكرة و على 
 25معتقداتو.

التعلم:و لؽثل لرموعة الدتغتَات الحاصلة في سلوك الفرد الناجمة عن تراكم الخبرات السابقة لديو،كما أنو  -ج
يتوقف على عدد من العوامل منها درجة النضج لدى الفرد و الرغبة في التعلم و القدرة و الدافعية للتعلم 

 26والإستعداد الذىتٍ.
الشخصية: و تعكس الشخصية إختلافات الأفراد في السلوك بدعتٌ أن الأفراد لؼتلفون في درجة إستجابتهم  -د

فالشخصية تشتَ إلى السمات النفسية الفريدة التي تقود إلى  منهم، لدؤثرات متشابهة تبعا للمتغتَات الشخصية لكل
إتساق نسبي و إستجابة مستمرة للفرد كأن لؽتلك الشخص الثقة بالنفس و السيطرة الإجتماعية و الإستقلال 

رية والذجومية و الدفاعية و غتَىا و تفيد الشخصية في برليل سلوك الدستهلك لدنتج معتُ أو إختيار علامات بذا
 27معينة.

من خلال العمل و التعلم يكتسب الفرد معتقدات ومواقف و ىذه من شأنها أن  الاعتقادات و الإبذاىات: -ه
تؤثر بالتالي على سلوكهم في الشراء , و الدعتقد ىو توصيف لفكرة لػملها فرد عن شيء ما أما الدوقف فهو التقييم 

لضو فعل أو فكرة أو أي شيء و الأفراد لؽتلكون مواقف حول  الثابت لدى الفرد الذي قد يكون إلغابا أو سلبا
الأديان , السياسة الدلابس , الثقافة , الطعام , الدوسيقى ... و  جميع ىذه الدواقف لؽكن أن توضع في ذىن 
الإنسان ليحب أو يكره أي شيء لزيط بو و قد يتحرك لضوه او بالعكس قد يبتعد عنو و الدنظمات التسويقية 

في ىذه الحالة أن تضع منتجاتها بدا يتفق مع ابذاىات الأفراد لا أن تعمل على تغيتَ ابذاىاتهم لضو السلع  عليها
 28التي تتعامل بها .

 العوام  الخارجية:و تتمل  فيما يلي: -2 
 العوامل الثقافية: و تؤثر ىذه العوامل بشكل كبتَ و عميق على سلوك الدستهلك و ذلك من خلال :

العامة:و تعتبر عامل حاسم و اساسي في إقرار الفرد لحاجاتو و رغباتو لأنها تتبع لرموعة من القيم و  الثقافة -أ
 الدعتقدات التي يكسبها الفرد من عائلتو و لرتمعو.

                                                 
24

،جاٍعت عبذ اىذٍَذ بِ 03دَىً ىخضش،سيىك اىَستهيل،ٍقاه ٍْشىس بَجيت اىعيىً الإجتَاعٍت،اىعذد - 

 .29،ص9002بذٌس،ٍستغاٌّ،
25

 .01،صطٍبً أسَاء،ٍشجع سبق رمشٓ- 
26

عائشت عتٍق،جىدة اىخذٍاث اىصذٍت فً اىَؤسساث اىعَىٍٍت،اىجضائش داىت،داس خاىذ اىْهٍاُ ىيْشش و - 

 .050،ص9001اىتىصٌع،
27

 .052،ص 9000،ٍصش،0ٍذَىد هشٌذي،فِ اىتسىٌق اىَعاصش،اىَصشٌت ىيْشش و اىتىصٌع،اىطبعت - 
28

  kenanaonline.comأدَذ اىسٍذ مشدي،سيىك اىَستهيل،ٍقاه ٍْشىس عيى اىَىقع:- 
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الثقافة الفرعية:و نعتٍ بها تلك الثقافة الدشتقة من ثقافة أعم و ىي بدورىا تتفرع إلى ثقافات أصغر و ىي  -ب
 29ساس القوميات و الأديان و المجامع العرقية و التقسيمات الجغرافية .قائمة على أ

العوامل الإجتماعية: يتأثر الدستهلك بدا لػيط بو في بيئتو،فالأسرة و الأصدقاء و زملاء العمل لذم الدور الكبتَ -2
ئم معو بعضهم لشا على سلوكو،فالأسرة تعتبر من أىم الجماعات الدؤثرة على سلوك الفرد بصفتها على إتصال دا

يولد لديهم قيم متشابهة و كذا الأصدقاء و التي تعتبر من الجماعات الغتَ رسمية لأنها غتَ منظمة و ليس لذا أي 
سلطة رسمية و يكون الأصدقاء في العادة في الرتبة الثانية بعد أفراد العائلة و يكونون مرجعا رئيسيا للفرد في 

ة،بالإضافة إلى زملاء العمل و ىي الجماعات الرجعية الرسمية حيث يؤثر الحصول على الدعلومات و الإستشار 
 30الأفراد في السلوك الشرائي و الإستهلاكي لبعضهم البعض و ىو ما يزيد من تأثر الفرد بزملائو.

أن الرغبات التي تكون أجتماعية تعد لزركا رئيسيا لسلوك الدستهلك الدعاصر،حيث نرى أن الأفراد   bellو يرى 
لديهم ىيكل حاجات متشابو لكن أولويات الحاجات بزتلف بإختلاف الأوقات و الدكونات الثقافية و 

ول على الدنفعة الوظيفية الإجتماعية،فنجد البعض يشتًي الدنتج للحصول على الدعاني الإجتماعية بدلا من الحص
 sony)مثلا قد يعتقد أحد الزبائن أن صديقو لػتًمو و يثتٍ عليو بوصفو متسوقا ذكيا إذا قام بشراء ىاتف نقال 

 31أو يشعر بالفخر و الإعتزاز إذا مدح الآخرون الدنتج الذي إشتًاه.
ثل في الإتصالات بتُ الدستهلك و عالم العوامل التسويقية:و نقصد بها كل الدؤثرات التي تصدر من الدؤسسة و تتم

الأعمال و من ىذه الإتصالات ىناك الإعلانات و تنشيط الدبيعات و تأثتَ مساحات البيع و كل ما يقدمو رجال 
 32البيع بدعتٌ كل عناصر الدزيج التسويقي التي تستخدمها الدؤسسة للتأثتَ على السلوك الشرائي للفرد.

ل الدتعتَات الإقتصادية كالدخل الذي يؤثر بشكل كبتَ على السلوك الشرائي العوامل الإقتصادية:و تشمل ك
للمستهلك و كذا مستويات الأسعار و مستويات البطالة و حالات التضخمو الكساد و السياسات النقدية و 

 الضريبية.... الخ.
على إبذاىات أفراده مثل :الدوقع،الذجرة العوامل الدلؽغرافية: و نقصد بها الدتغتَات التي تطرأ على بيئة المجتمع و تؤثر 

من الريف،توزيع العمل،الديانة،و تعتبر ىذه الخصائص من الأمور التي بردد أشكال التغتَ في المجتمع و مدى تأثتَه 
 33على حجم الطلب .

  للمشروباتلعينة من المستهلكين لمنتجات مؤسسة رامي  حالةالمحور اللالث:دراسة. 

                                                 
29

سَاح دسٍِ اىقاضً،تيفضٌىُ اىىاقع و ّشش اىثقافت الإستهلامٍت،داس جيٍس اىضٍاُ ىيْشش و  - 

 .55،ص9000اىتىصٌع،عَاُ،الأسدُ،
 .39-38طيبي أسماء،مرجع سبق ذكره،ص- 30
 .94،ص2016،الأردن،1أنيس أحمد عبد الله،إدارة التسويق وفق منظور قيمة الزبون،دار الجنان للنشر و التوزيع،الطبعة - 31
،مذكرة ماستً في الإعلام  adidasخلود مزعاشي،دور العلامة التجارية في التأثتَ على إبزاذ قرار الشراء دراسة ميدانية على عينة من مستهلكي منتجات - 32

 . 99،ص2015-2014تصال،جامعة لزمد خيضر ،بسكرة،و الإ
 .63،ص2013،تنوير للتًجمة و النشر والتوزيع،مصر،18،الطبعة 21طلعت أسعد عبد الحميد،التسويق الفعال كيف تواجو بردييات القرن - 33
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 قبل من 2007 عام في إنشائها تم خاصة جزائرية شركة ىي( TFC) للأغذية طيبة شركة التعريف بالمؤسسة:
 الدنتجات لرال في تعمل TFC. 2005 عام في نشاطها بدأت والتي ، DELICE FOOD شركة

 . الدشروبات إنتاج لرال في دقة أكثر بشكل الزراعية الغذائية
 ومشروبات الغازية والدشروبات الفاكهة عصائر وىي ، الكحولية غتَ الدشروبات وتوزيع إنتاج في TFC تتخصص

 .RAMY التجارية العلامة برت الطاقة
 الخام الدواد لتوريد إستًاتيجية منطقة أنو يثبت لشا ، العاصمة بالجزائر الصناعية الرويبة منطقة في الإنتاج موقع يقع

 .الوطنية الأراضي على النهائي الدنتج لتوزيع وكذلك
عد تناول الإطار النظري سنحاول من خلال ىذا المحور دراسة أثر الإبتكار في الدنتجات على السلوك الشرائي و ب

 للمستهلك و ذلك من خلال القيام بدراسة ميدانية عن طريق الإعتماد على الاستبانة لجمع الدعلومات.
مي في كل ولايات الوطن و قد تم يتمثل لرتمع الدراسة في مستهلكي منتجات رامجتمع و عينة الدراسة:  -1

إختيار قطاع الصناعات الغذائية لوجود الإبتكار الدائم فيو و كذا ما يتميز بو ىذا القطاع من ديناميكية و تطور 
مستمرو نظرا لتوسع و كبر حجم لرتمع الدراسة الدتمثل في كل مستهلكي منتجات رامي تم إختيار عينة عشوائية 

 د تم الإعتماد على الاستبيان الإلكتًوني لجمع البيانات.مفردة و ق 120مكونة من 
تم إستخدام الإستبانة لجمع الدعلومات و قد تم إستخدام مقياس ليكرت الخماسي أداة جمع البيانات:  -2

 لقياس إستجابة الدبحوثتُ لعبارات الإستبيان .
 -مقياس ليكرت الخماسي-:01الجدول رقم 

 غير موافق بشدة غير موافق محايد موافق موافق بشدة الإستجابة
 1 2 3 4 5 الدرجة

 المصدر : من إعداد الباحلين
لتفريغ و برليل الإستبيان كما سيتم إستخدام الأدوات الإحصائية spss و قد تم الإعتماد على برنامج 

درجة صدق و ثبات التالية:النسب الدئوية،التكرارات،و الدتوسطات الحسابية،و معامل الفا كرونباح للتأكد من 
 الأستبيان و معامل الإرتباط بتَسون.

 تحديد المتغيرات:تتمل  متغيرات الدراسة في :-3
 الدتغتَ الدستقل:و ىو الدتغتَ الذي يؤثر في باقي الدتغتَات و يتمثل في بحثنا في الإبتكار في لرال الدنتجات.

و ىو الدتغتَ الذي يتأثر بالدتغتَ الدستقل و الذي يتمثل في بحثنا في سلوكيات الدستهلك الجزائري بذاه  الدتغتَ التابع:
 منتجات رامي.

إختبار الصدق و الثبات:و قد تم أختبار صدق و ثبات أداة الدراسة من خلال عرضها لرموعة من المحكمتُ و 
مل ألفا كرونباخ لقياس درجة صدق و ثبات أسئلة الأساتذة و أىل الإختصاص،ككما و تم الغعتماد على معا

 الإستبانة و الجداول التالية توضح درجة ىذا الدعامل بالنسبة لكل بعد من أبعاد الدراسة:
Statistiques de fiabilité 
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 SPSSالمصدر: من إعداد الباحلين بالإعتماد على برنامج 

و ىي قيمة جيدة و مقبولة ،و قد تراوحت  0.763يتضح من الجدول أن معامل ألفا كرونباخ للإستبانة ككل ىو
،و المحور الثاني الخاص بالإبتكار و تطوير الدنتج 0.626معاملات الثبات للمحور الأول الخاص بخصائص العينة 

أما فيما لؼص البعد الأختَ  0.653و المحور الثالث الخاص بإبتكار منتجات جديدة كليا ب  0.754ب 
و كلها تعتبر نسب  0.633الخاص ب سلوك الدستهلك بذاه الدنتجات الدبتكرة فقد بلغ معامل الفا كرونباخ 

 مقبولة تعبر عن صدق و ثبات أداة الدراسة.
 : الخصائص الديمغرافية للعينة و تحليلها52الجدول رقم

 النسبة الدئوية التكرار الفئة الدتغتَ
 ذكر الجنس

 أنلى
75 
45 

62.5 % 
37.5% 

 100 120  المجموع
 سنة 25أق  من  العمر

 سنة 45إلى  25من
 
 سنة 65إلى  41من 
 سنة 65فوق 

13 
76 
26 

5 
 

10.8% 
63.3% 
21.7% 

4.2% 

 %100 120 المجموع
 إبتدائي الدؤىل العلمي

 ثانوي
 جامعي 

 دراسات عليا

1 
50 
59 
10 

0.8% 
41.7% 
49.2% 

8.3% 
 %100 120 المجموع
 بدون دخ  الدخ 

 دج25555أق  من 
 دج45555إلى25555من 
 دج65555إلى41555من

 دج65555فوق 

19 
48 
30 
20 

3 

15.8% 
40.0% 
25.0% 
16.7% 

2.5% 

Alpha de 
Cronbach 

Nombre 
d'éléments 

,763 25 
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 %100 120 المجموع
 SPSSالمصدر: من إعداد الباحلين بالإعتماد على برنامج 

 
 عرض و تحلي  البيانات و النتائج:

 الوصفي لخصائص العينة:التحليل  -أ 
مقارنة بنسبة  %62.5يتضح من خلال الجدول أن نسبة الذكور أكبر من نسبة الإناث حيث بلغت نسبتهم 

 .%37.5الإناث التي بلغت 
تليها الفئة العمرية  %63.3سنة النسبة الكبتَة لعينة الدراسة حيث بلغت  40إلى  20بسثل الفئة العمرية من 

و  % 10.8سنة ما نسبتو  20و قد بلغت الفئة العمرية أقل من  % 21.7سنة بنسبة  60إلى  41الثانية من 
 سنة. 60للفئة فوق  4.2%

راد الذين لػملون مستوى فو ىي أعلى نسبة تلاىا اللإ %49.2بلغ افراد العينة ذو الدستوى الجامعي ما نسبتو 
 % 8.3ثم الدراسات العليا بنسبة  % 8الإبتدائي بلغت نسبة أفراد العينة ذو الدستوى  " 41.7الثانوي بنسبة 

 .%0.8ثم أختَا الدستوى الإبتدائي بنسبة 
،تليها الفئة الثانية الافراد الذين  %40دج بسثل النسبة الأكبر 20000فئة الأفراد الذين يقل دخلهم عن  كما أن

دج إلى 41000،و بلغت الفئة ما بتُ  %25دج بنسبة 40000دج و20000يتًاوح دخلهم بتُ 
و في الاختَ  %15.8،أما الافراد الذين ليس لذم اي دخل فقد بلغت نسبتهم  %16.7دج ما نسبتو 60000

 .%2.5دج كان بنسبة 60000الدخل الذي يفوق 
 نتائج التحلي  الإحصائي و إختبار الفرضيات: -ب
الإعتماد على مقياس ليكارت تم المتوسطات الحسابية و الإنحرافات المعيارية لمتغيرات الدراسة: -1

 الخماسي و قد تم تقسيمو إلى ثلاثة لرالات كالآتي:
 تعتٍ درجة موافقة ضعيفة.1.66إلى   1من  -
 تعتٍ درجة موافقة متوسطة. 3.33إلى  1.67من  - 
 تعتٍ درجة موافقة عالية. 5إلى  3.34من  -

 داخل مؤسسة راميو يبتُ الجدول التالي مدى توافر الابتكار و تطوير الدنتجات 
 :المتوسط الحسابي و الإنحراف المعياري فيما يخص محور تطوير منتجات رامي 53الجدول رقم 

 الإنحراف المعياري المتوسط الحسابي الفقرات
 0.748 3.86 تهتم مؤسسة رامي بتطوير منتجاتها؟

 0.774 4.15 تتميز منتجات رامي عن غيرىا من المنتجات المنافسة؟
 0.645 4.23 منتجات رامي بجودة عالية؟تتمتع 

 0.729 4.30 تستخد مؤسسة رامي طرق و أساليب تغليف مبتكرة؟
 0.924 4.11 تمتاز عبوات رامي بسهولة استخدامها؟
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تضيف مؤسسة رامي مميزات جديدة الى منتجاتها 
 بإستمرار؟

3.84 0.820 

تستخدم مؤسسة رامي اغلفة صحية و مبتكرة للحفاظ 
 منتجاتها؟على 

3.83 0.774 

 SPSSالمصدر: من إعداد الباحلين بالإعتماد على برنامج 
 و الشك  التالي يوضح ذلك:

 
 
 
 

 تطوير منتحات راميالمتوسط الحسابي و الإنحراف المعياري فيما يخص  :53الشك  رقم
 

 EXELالمصدر:من إعداد الباحلين بالإعتماد على برنامج 
 

نلاحظ من الجدول بأن الدتوسطات الحسابية للعبارات الخاصة بالمحور الأول تطوير الدنتجات كانت بتُ التحلي : 
و ىذا يعتٍ أن درجة الدوافقة جد عالية لشا يدل على أن الدؤسسة تهتم بتطوير منتجاتها الحالية و  3.83و  4.30

لشا يدل على أن الدؤسسة تسعى  0.729و بإلضراف معياري  4.30قد سجلت العبارة الرابعة أعلى متوسط 
دائما إلى تطوير منتجاتها من خلال الإبتكار و برستُ طرق تغليف منتجاتها للمحافظة عليها بينما سجلت 

لشا يدل على أن الدؤسسة تقوم بالإبتكار  0.774بإلضراف معياري  3.83العبارة رقم سبعة أقل متوسط حسابي 
كونها غتَ طبيعية و كذا إستخدام   %100كون ىذه الأغلفة ىتِ صحية   إلا أنو ىناك برفظ لبعض الدستهلكتُ

 الدواد الحافظة فيها.
 

 :المتوسط الحسابي و الإنحراف المعياري فيما يخص ابتكار منتجات جديدة 54الجدول رقم 
 الإنحراف المعياري المتوسط الحسابي الفقرات

 ;Q1 ;المتوسط الحسابي
3,86 

 ;Q2 ;المتوسط الحسابي
4,15 

 ;Q3 ;المتوسط الحسابي
4,23 

 ;Q4 ;المتوسط الحسابي
4,3 

 ;Q5 ;المتوسط الحسابي
4,11 

 ;Q6 ;المتوسط الحسابي
3,84 

 ;Q7 ;المتوسط الحسابي
3,83 

 ;الإنحراف المعياري
Q1; 0,748 

 ;الإنحراف المعياري
Q2; 0,774 

 ;الإنحراف المعياري
Q3; 0,645 

 ;الإنحراف المعياري
Q4; 0,729 

 ;الإنحراف المعياري
Q5; 0,924 

 ;الإنحراف المعياري
Q6; 0,82 

 ;الإنحراف المعياري
Q7; 0,774 

 الإنحراف المعياري المتوسط الحسابي
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 5.843 3.86 المؤسسة دائما منتجات جديدة ذات منفعة و قيمة للمستهلك؟ تقدم
 5.786 4.11 تهتم المؤسسة بتقديم منتجات تراعي صحة مستهلكيها؟

تقدم المؤسسة تشكيلة متنوعة من المنتجات لتلبي احتياجات 
 قطاعات سوقية مختلفة()الاأطفال مرضى السكري؟

4.28 5.648 

 5.755 4.35 مبتكرة في أوقات قياسية؟تطرح المؤسسة منتجات 
 5.945 4.58 افض  شراء منتجات رامي لانها علامة تجارية متميزة؟

تحرص مؤسسة رامي على مواكبة التغير في اذواق و رغبات 
 مستهلكيها؟

3.87 5.859 

 SPSSالمصدر: من إعداد الباحلين بالإعتماد على برنامج 
 و الشك  التالي يوضح ذلك:

 
 

 المتوسط الحسابي و الإنحراف المعياري فيما يخص ابتكار منتجات جديدة :54رقمالشك  

 
 EXELالمصدر:من إعداد الباحلين بالإعتماد على برنامج 

لشا يدل على درجة الدوافقة  4.28و 3.86كانت بتُ   يلاحظ أن الدتوسطات الحسابية الشكلمن التحلي :
العالية للمحور الثاني الخاص بإبتكار منتجات جديدة كليا في مؤسسة رامي  فالدؤسسة تقوم دائما بطرح منتجات 
جديدة و متنوعة كالعصائر الدقدمة لدرضى السكري و كذا منتجات الألبان الدقدمة للأطفال و الكبار و قد 

تليها العبارة  0.705و إلضراف معياري4.30ة الرابعة على أعلى نسبة موافقة بدتوسط حسابي برصلت العبار 
و ىذا يدل على أن الدؤسسة تقدم منتجات جديدة و متنوعة خلال فتًات  4.28الثالثة بدتوسط حسابي بلغ 

 زمية قصتَة و كل ىذا يصب في مصلحة و منفعة زبائنها.
 و الإنحراف المعياري فيما يخص سلوك المستهلك إتجاه المنتجات المبتكرة :المتوسط الحسابي 55الجدول رقم 

 الإتحراف المعياري المتوسط الحسابي الفقرات

;  المتوسط الحسابي
Q1; 3,86 

;  المتوسط الحسابي
Q2; 4,11 

;  المتوسط الحسابي
Q3; 4,28 

;  المتوسط الحسابي
Q4; 4,3 

;  المتوسط الحسابي
Q5; 4,08 المتوسط الحسابي  ;

Q6; 3,87 

الإنحراف 
 ;Q1 ;المعياري

0,843 

الإنحراف 
 ;Q2 ;المعياري

0,786 

الإنحراف 
; المعياري Q3; 

0,648 

الإنحراف 
; المعياري Q4; 

0,705 

الإنحراف 
; المعياري Q5; 

0,945 

الإنحراف 
; المعياري Q6; 

0,809 

 الإنحراف المعياري المتوسط الحسابي
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ى  تدفعك التحسينات المستمرة لمنتجات رامي إلى إقتنائها دون 
 تردد؟

4.06 0.802 

 0.875 3.92 ى  ستقوم بشراء منتجات طرحت لأول مرة من قب  المؤسسة؟
 0.639 4.14 أقوم دائما بنصح الآخرين بشراء منتجات رامي؟

 0.678 4.17 يؤثر المحيط الإجتماعي على قرار شرائي لمنتجات رامي؟
 0.633 3.78 لايؤثر دخلي الشهري على شراء منتجات رامي؟

 0.922 3.88 أتحدث دائما عن سمعة منتجات رامي للأصدقاء و الزملاء؟
 0.799 3.91 فضول لتجريب المنتجات الجديدة من رامي؟ عندي

 0.685 4.13 التصميم المتميز لمنتجات رامي يدفعني إلى إقتنائها بإستمرار؟
 SPSSالمصدر: من إعداد الباحلين بالإعتماد على برنامج 

 و الشك  التالي يوضح ذلك:
 

 يخص ابتكار منتجات جديدةالمتوسط الحسابي و الإنحراف المعياري فيما  :55الشك  رقم

 
 EXELالمصدر:من إعداد الباحلين بالإعتماد على برنامج 

فيما لؼص ىذا المحور الخاص بسلوك الدستهلك إبذاه الدنتجات الجديدة الدقدمة من رامي فقد تراوحت التحلي : 
يدل على درجة الدوافقة الكبتَة على أسئلة ىذا المحور و حصل  لشا 4.17و 3.78الدتوسطات الحسابية بتُ 

لشا يدل على أن  0.678و إلضراف معياري قدره 4.17السؤال الرابع على أكبر نسبة موافقة بدتوسط حسابي بلغ 
صلت أراء الدستهلكتُ المحيطتُ و بذربتهم الخاصة للمنتوج تؤثر بدرجة كبتَة على السلوك الإستهلاكي للفرد كما ح

لشا يدل أن الإبتكرا و التحستُ الدستمر في منتجات رامي يدفع  4.06العبارة الأولى على متوسط حسابي قدره 
الدستهلك إلى شرائها بغض النظر عن أسعارىا و ىذا لدا تتميز بو ىذه الدنتجات من جودة و سمعة لدى 

ديدة التي تطرح للسوق بل يبقى لديو الدستهلكتُ كما نلاحظ أن الدستهلك لا لؼاف من بذريب الدنتجات الج
و إلضراف معياري  3.91الفضول لإقتناء الدنتوج و بذريبهو ىذا ما يوضحة السؤال السابع بدتوسط حسابي قدره 

0.799. 

 ;Q1 ;المتوسط الحسابي
4,06 

 ;Q2 ;المتوسط الحسابي
3,92 

 ;Q3 ;المتوسط الحسابي
4,14 

 ;Q4 ;المتوسط الحسابي
4,17 

 ;Q5 ;المتوسط الحسابي
3,78 

 ;Q6 ;المتوسط الحسابي
3,88 

 ;Q7 ;المتوسط الحسابي
3,91 

 ;Q8 ;المتوسط الحسابي
4,13 

 ;الإنحراف المعياري
Q1; 0,802 

 ;الإنحراف المعياري
Q2; 0,875 الإنحراف المعياري; 

Q3; 0,639 

 ;الإنحراف المعياري
Q4; 0,678 

 ;الإنحراف المعياري
Q5; 0,633 

 ;الإنحراف المعياري
Q6; 0,922 

 ;الإنحراف المعياري
Q7; 0,799 

 ;الإنحراف المعياري
Q8; 0,685 

 الإنحراف المعياري المتوسط الحسابي
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 إختبار الفرضيات:
 الفرضية الفرعية الأولى:

H0 للمستهلك.:لا توجد علاقة ذات دلالة إحصائية بتُ تطوير الدنتج و السلوك الشرائي 
H1.توجد علاقة ذات دلالة إحصائية بتُ تطوير الدنتج و السلوك الشرائي للمستهلك: 

 :الإرتباط بين تطوير المنتج والسلوك الشرائي للمستهلك 56الجدول رقم
 عند مستوى دلالة R SIG  معام  الإرتباط تطوير المنتج 

 5.535 5.661 السلوك الشرائي للمستهلك

 SPSSالمصدر: من إعداد الباحلين بالإعتماد على برنامج 
و يتضح لنا أنو توجد علاقة بتُ تطوير منتجات مؤسسة رامي و السلوك الشرائي للمستهلكتُ و ىو ما يؤكده 

أي أنو توجد  H1و قبول الفرضية البديلة  H0( و يعتٍ ىذا رفض الفرضية الصفرية 0.661)Rمعامل الإرتباط 
 علاقة ذات دلالة إحصائية بتُ تطوير الدنتج و السلوك الشرائي للمستهلكتُ.

 الفرضية الفرعية اللانية:
H0.لا توجد علاقة ذات دلالة إحصائية بتُ ابتكار منتجات جديدة)جذريا( و السلوك الشرائي للمستهلك: 
H1ة)جذريا( و السلوك الشرائي للمستهلك.: توجد علاقة ذات دلالة إحصائية بتُ ابتكار منتجات جديد 

 :الإرتباط بين ابتكار منتجات جديدة والسلوك الشرائي للمستهلك 57الجدول رقم
 عند مستوى دلالة R SIG  معام  الإرتباط ابتكار منتج جديد كليا 

 5.552 5.632 السلوك الشرائي للمستهلك

 SPSSالمصدر: من إعداد الباحلين بالإعتماد على برنامج 
و يتضح لنا أنو توجد علاقة بتُ ابتكار منتجات جديدة كليا وبتُ السلوك الشرائي للمستهلكتُ و ىو ما يؤكده 

أي أنو توجد  H1و قبول الفرضية البديلة  H0( و يعتٍ ىذا رفض الفرضية الصفرية 0.632)Rمعامل الإرتباط 
 علاقة ذات دلالة إحصائية بتُ إبتكار منتجات جديدة كليا و السلوك الشرائي للمستهلكتُ.

 خاتمة:
يسعى الدستهلك اليوم إلى برقيق أقصى إشباع و منفعة و بأقل تكلفة،و قد أدركت الدؤسسات أن السبيل الأنسب 

ار في لرال الدنتج الذي يعتبر جوىر العملية التسويقية لتحقيق رغبة الزبون ىو اللجوء إلى الإبتكار و خاصة الإبتك
فالدنتج ىو العنصر الذي يتم تسعتَه و توزيعو و التًويج لو ،و يتم الإبتكار في الدنتج عبر عدة مستويات و ىي 
الإبتكار الجذري و ذلك بخلق منتجات جديدة كليا أو إبتكار التحستُ من خلال برستُ و تعديل الدنتجات 

و لقد حاولنا من خلال ىذه الدراسة إبراز ذلك الأثر الذي يتًكو الإبتكار في الدنتج على السلوك الشرائي  القائمة
 : النتائجللمستهلك الذي تؤثر فيو لرموعة من العوامل و الدتغتَات و قد خلصت ىذه الدراسة إلى جملة من 
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خلال إلغاد منتجات جديدة و برستُ و يكون الإبتكار في الدنتج في مؤسسة رامي عبر عدة مستويات من  -1
 تعديل الدنتجات القائمة كطريقة التعبة و التغليف و شكل الدنتوج.

 بغض النظر عن دخل الدستهلك فالجودة تلعب دور كبتَ في برديد سلوك الدستهلك إبذاه علامة رامي. -2
منتجاتها و يغتَ سلوكو بإبذاه  إن التطوير الدستمر لدنتجات الدؤسسة لؼلق الدافع لدى الدستهلك لتجريب-3

 موجب لشراء منتجات الدؤسسة.
ىناك علاقة طردية بتُ الإبتكار في الدنتج و زيادة إقتناء منتجات الدؤسسة و ىذا طبعا على أن لا يؤثر  -4

 الإبتكار بشكل سلبي على إبزاذ قرار الشراء.
ى الدؤسسة الحرص على ترسيخ صورة إلغابية تؤثر إنطباعات الدستهليك على سلوك الأفراد الشرائي لذا عل -5

 لدنتجاتها في أذىان زبائنها.
 إن سلوك الدستهلك يتأثر بعدة متغتَات و يعتبر الوصول إلى برقيق الدنفعة من أبرز لزركات السلوك الشرائي. -6
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