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 المستخلص

 الميزة تحقيق في المبتكر السياحي التسويقي المزيج يمارسو الذي ثرالأ برازإ إلى الحالي البحث ييدف   
 حاجات لاشباع الرامية الحديثة التوجيات بودقة بناء في تسيم تسويقية أداة تبنيو خلال من ،التنافسية
 والفندقية بعامة السياحية المنظمات سعي عن فضلاا  التسويقي، العمل بؤرة بوصفيم رغباتيم وتمبية الزبائن
 من أذىانيم في لممنظمة متميزة ذىنية مكانة وبناء التسويقية التوجيات تحديد في زبائنيا لإشراك بخاصة
 من البحث وأتخذ التنافسي، التفوق  تحقيق إلى يفضي وبما لممنظمة، المتحققة الأمد الطويمة المنافع خلال
 اختبار في التحميمي الوصفي المنيج البحث عتمدا و  لو، تطبيقياا  ميداناا  أربيل مدينة في نجوم الخمسة فنادق

تأثير الذي لو  المزيج التسويقي الابتكاري  زىا ممارسةبر أ الاستنتاجات من مجموعة إلى وتوصل فرضياتو،
وبأنواعيا )الكمفة الأدنى، التمايز،  فنادقفي تحديد الإستراتيجيات التنافسية المتبعة من قبل ال معنوي 

 التنافسية ميزتيا من يعزز نحو وعمى المبحوثة اتلممنظم المقترحات من بودقة تقديمعن  فضلاا ، التركيز(
 .السوق  في
والميزة التنافسية، المزيج التسويقي السياحي المبتكر، و المزيج التسويقي ، كممات المفتاحية: ال
     الاستراتيجيات التنافسيةو 

The innovative tourism marketing mix an approach to acquiring 
competitive advantage: Analytical study of opinion sample from five star 

hotel managers in Erbil City 
 

Abstract 
 The current research purpose to highlight the role played by the 

innovative marketing mix of the tourism sector in achieving competitive 

advantage through its adaptation as a marketing tool that contributes to building 

a crucible of modern trends aimed to satisfy the needs of customers and meet 

their desires as the focus of the marketing work,  as well as the pursuit of 

touristic organizations in general and hotels organizations in particular to engage 

its customers in identifying marketing trends and building a distinct mental 

status of the organization in their minds through the long-term benefits accruing 

to the organization, and leading to achieve a competitive edge. The research was 

done on five star hotels in the city of Erbil, and descriptive analytical method 
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was adopted to test hypotheses, and the research reached a set of conclusions 

and came up with a crucible of recommendations for the organization researched 

in a manner that enhances its competitive advantage in the marketing.                                                                      

Key words: Marketing mix, innovative tourism marketing mix, competitive 

advantage, and competitive strategies.  

 
عن  فضلاا رد في قطاع الخدمات، ط  نمو الم  يرات متزايدة تمثمت في التشيد البيئة العالمية تغ : المقدمة

يصاليا  الزبون الركيزة  ، إذ عد  الزبائن إلىتوظيف الأساليب والتقانات الحديثة في تصنيع المنتجات وا 
ممنظمات عمى اختلاف أنشطتيا الإنتاجية منيا أو الخدمية، وبغية ملامسة حاجات الزبائن لالرئيسة 

بناء سويقي أبرزىا تبني طرائق مبتكرة في النيج الت إلىت المنظمات ورغباتيم وتمبية توقعاتيم، فقد سع
دارتومزيج تسويقي متميز  المزيج التسويقي يق النجاح التسويقي، فلتحق المبتكرة الرئيسة دواتكأحد الأ وا 

 قدرة بناء فإن  عميو و ، زبائنت مباشرة وغير مباشرة مع اللأي اتصالا منظمةمثل استجابة الالسياحي ي
 في والنجاح لمبقاء المنظمة سبيل ىو مزايا تنافسية إلى وتحويميا النسبية المزايا تنمية خلال من فسيةتنا

 التسويق، عمى الواضحة تأثيراتيا المتلاحقة والتغيرات العالمية الأحداث لتمك كان ،وقدزبائنيا إرضاء إطار
 لفية الحاضرةالأ في المنظمات باتت إذ ،المنظمة تعتنقيا التي الفمسفة باختلاف الأثر ذلك مستوى  ويختمف
 في ومكانتو التسويق أثر بروز عن فضلاا  الإستراتيجية، غير من طبيعة قراراتيا ممابالسوق  موجية

 التنافسية القوة ىم أساسعد  ب منيم واستخلاصيا لمزبائن قيمة بناء يقتضي الإستراتيجي وعمى نحو التخطيط
 من خلال  التنافسية المزايا واستدامة التميز في القدرات لامتلاك لميمةا المرتكزات أحد يعد   إذ لممنظمة،

 أفضل ليم خمق قيمة خلال من عمييم والمحافظة الزبائن جذبل مبتكرة أدواتب مزيج تسويقي سياحي تبني
 .المنافسون  يحققو مما

قرن الحادي بات من الممكن في ضوء معطيات عمل المنظمات الخدمية في ال : أولًا. مشكمة البحث
والعشرين أن نجزم بأن غالبيتيا تدرك أىمية الزبون بوصفو الركيزة الرئيسة لنجاح المنظمات من خلال 

تعاني من ضعف في نشاطيا  سياحةمنظمات العاممة في قطاع التحقيق رضاه وكسب ولائو، إذ ما زالت ال
 ما يتعمق بجذب السائح، أبرزىا يخدمال يتسويقال المزيج تبني المفاىيم الحديثة في مجال إلىلافتقارىا 

إسيام  ضعف عن فضلاا من التعرف عمى طبيعة نشاط المنظمة والخدمات المقدمة،  وعمى نحو يمكنو
في تبني إستراتيجيات تنافسية مناسبة تسيم في إحداث  ةالمعتمد بنماذجو الجديدة المزيج التسويق السياحي

وبموجب ما سبق، يمكن صياغة مشكمة البحث في  وق .تكيف المنظمات مع البيئة التنافسية في الس
 إطار الإثارات البحثية الآتية:

شكالو المبتكرة في البيئة بأ كنونات المزيج التسويقي السياحيالمبحوثة م اتىل يدرك العاممون في المنظم .1
 ؟  العالمية
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تبني   إلىفضي وبما يتعزيز نشاطات المنظمة  إلى المزيج التسويقي السياحي المبتكر يؤديىل  .2
 استراتيجيات تنافسية فاعمة تمكنيا من كسب الميزة التنافسية؟ 

 ما طبيعة علاقة الارتباط والأثر بين بعدي البحث؟ .3
نيا م تتبارى المنظمات فيما بينيا لتبني المفاىيم التسويقية الحديثة في أنشطتيا سعياا  : ثانياً. أىمية البحث

وعمى ، يضمن تفوقيا عمى مثيلاتيا والحصول عمى حصة سوقية متزايدة بماو ، لتحديد توجياتيا التنافسية 
 ىذا الأساس يستمد البحث أىميتو من الجوانب الآتية:

في إطار  ميماا  تسويقياا  اا موضوع يعد  والذي  شكالو المبتكرةبأ المزيج التسويقي السياحيتناولو لموضوع  .1
 .في المنظمات السياحيةالتسويق  إدارة

 ،الموجو لوو  المبتكر المزيج التسويقيأعطى الأىمية لتناول  مام ،الركيزة الرئيسة لممنظماتبون الز  يعد   .2
مجتمع البحث لمتكيف مع حاجات ورغبات الزبائن من خلال تحديد  اتوعمى نحو يسيم في تحقيق المنظم

 توجياتيا التنافسية المناسبة. 
في تحديد  المبتكر ج التسويقي السياحييقدمو المزيالذي دعم تناولو لم وتبرز أىمية البحث من  .3

 .  نافسي لممنظمات السياحيةالمناسبة لتحقيق التفوق الت الإستراتيجيات التنافسية
 تحقيق الأىداف الآتية: إلىييدف البحث :  ثالثاً. أىداف البحث

 المبحوثة.  اتفي المنظم المبتكر المزيج التسويقي السياحيعناصر  التعرف عمى .1
 المبحوثة. اتلتنافسية المتبناة من قبل المنظملاستراتيجيات االوقوف عمى ا .2
الإستراتيجيات التنافسية بأنواعيا )الكمفة  تحديد في المبتكر اسيام المزيج التسويقي السياحيعر ف عمى الت .3

 التركيز(.و التمايز، و الأدنى، و 
 فرضيات الآتية:معطيات مشكمة البحث، تم  صياغة ال إلىاستناداا  :رابعاً. فرضيات البحث 

 الفرضية الرئيسة الأولى
الإستراتيجيات و  الابتكاري  المزيج التسويقي السياحيلة معنوية بين توجد علاقة ارتباط موجبة ذات دلا

 التركيز( .و التمايز، و التنافسية بأنواعيا )الكمفة الأدنى، 
 الفرضية الرئيسة الثانية

)الكمفة في الإستراتيجيات التنافسية بأنواعيا  الابتكاري  ممزيج التسويقي السياحيد تأثير معنوي ليوج   
 .  الأدنى، والتمايز، والتركيز(

والبالغ عددىا  أربيلتضمن مجتمع البحث فنادق الخمسة نجوم في مدينة  خامسا: مجتمع البحث وعينتو:
ع المبحوث ، %( من المجتم31) ( فنادق والتي مثمت3إذ تم اختيار عينة منيا وبواقع ) ( فنادق ،11)

 . (1والموضحة في الجدول )
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 (1جدول )
 وعدد العاممين فييا والاستمارات الموزعة الفنادق المبحوثة

 عدد الاستمارات الموزعة عدد العاممين  اسم الفندق
 03               111            روتانا 

 13                69               رويال  فإن  
 13                69                أربيلكرستال 

بيدف بناء خمفية نظرية تدعم أىداف البحث وتسيم في تكوين فرضياتو : أسموب جمع البيانات :خامسا  
التعرف عمى  بغيةت الصمة بموضوع البحث اعتمد الباحث عمى العديد من المصادر النظرية والتطبيقية ذا

وبالاعتماد عمى ما متوافر في المكتبات من رسائل  ،ىدافوحدث المراجع بما يخدم توجيات البحث وأ أ
 ،كترونيةعن ما تزخر بو شبكة الانترنت من مكتبات ال فضلاا أجنبية ،  عممية وأطاريح وكتب ومجلات

( ، والتي تعد  أداة 1)وفيما يخص الجانب العممي تم الاعتماد عمى استمارة الاستبانة وكما في الممحق 
ى ( استمارة عم71يا قدرتيا عمى تشخيص بعدي البحث وقياسيما من خلال توزيع )رئيسة روعي في بنائ

( استمارة صالحة لمتحميل وبنسبة استجابة بمغت 68، وتحصل منيا عمى ) الفنادق المبحوثةالعاممين في 
(97.14. )% 

جموعة من لمتحقق من صحة الفرضيات المطروحة وقياسيا تم استخدام م: تحميل البيانات أدواتسادسا: 
، والتي يمكن تصنيفيا عمى النحو  (SPSS-12)البرامج الإحصائية  إلىالإحصائية المستندة  دواتالأ

 الآتي:
الخاصة بوصف متغيرات البحث وتشخيصيا: وتتمثل بالتكرارات والنسب المئوية والأوساط  دواتالأ .0

 الحسابية والانحرافات المعيارية.

 :، وكالاتي دواتد الباحث عمى عدد من الأاختبار فرضيات البحث : اعتم أدوات .1

 أ.  معامل الارتباط البسيط )بيرسون(: ويستخدم لتحديد قوة العلاقة وطبيعتيا بين متغيرين.
 معتمد.الب. الانحدار الخطي البسيط: يستخدم لمتعرف عمى معنوية تأثير متغير مستقل واحد في المتغير 

 الإطار النظري 
  سياحيالمزيج التسويقي الأولا :

المزيج التسويقي ركيزة رئيسة لتنفيذ الإستراتيجية  يعد   : مفيوم المزيج التسويقي السياحي.1
التسويقية من خلال صياغة عناصره عمى نحو يلاءم حاجات ورغبات الزبائن، إذ عرف المزيج التسويقي 

لغرض  ؛يا البعضتعتمد عمى بعض بوصفو مجموعة من الأنشطة التسويقية المتكاممة والمترابطة والتي
وينظر إليو  ،(2111،165،الصميدعيسب )القيام بالأداء الوظيفي التسويقي عمى النحو المخطط والمنا



 3127/   47 –/ العدد  23 -والاقتصاد / مجلة تكريت للعلوم الإدارية والاقتصادية / المجلد  الإدارةكلية  -جامعة تكريت 

 

03 

التنفيذ العممي والمنسق لسياسات الأعمال والمنظمات السياحية سواء كان بوصفو ( 144، 1997)توفيق،
 ات الزبائن الراغبين بالسياحة.أو إقميمياا أو وطنياا لغرض تحقيق الإشباع الأمثل لحاج عالمياا 
ممنظمة التي يتم تأديتيا  من قبل ل(  بجميع الأنشطة والجيود البشرية 18، 2111ويصفو )عبيدات،     

مقدمي الخدمة السياحية بمكوناتيا المختمفة والتي تعمل عمى زيادة الإشباع لمراغب بالسياحة بجميع 
بعناصره الأربعة  المزيج التسويقي يتم بناءو  الاقتصاد. اا دعمالمجتمع  إلىأشكاليا والتي تعود بالنفع 

المدخل التقميدي  والذي يمثل م حاجات الزبائن ورغباتيم،ئر، والتوزيع، والترويج( وبما يلا)الخدمة، والسع
عميو برز  (،181، 2111ي،)العلاق والطائوخصائصيا تسويق الخدماتبما يتوافق مع الذي تم تطويره 
العمميات، و لأفراد،او الترويج، و التوزيع،و السعر،و ىي:الخدمة، عناصرسبعةي المعدل ليضم المزيج التسويق
 ، والتي يمكن استعراضيا عمى النحو الأتي : Joseph, 1996, 10))وخدمة الزبون. 

تقوم  المنظمات الخدمية  إذتمبية حاجات ورغبات الزبائن، ب يتجسدنتج إن اليدف الأساسي لمم : خدمةال . أ
 فإن  عميو  ؛الأىداف المرسومة في آنٍ واحدتحقيق و  ،قادرة عمى إشباع حاجات الزبائن اتخدم ابتكارب

 ) مسوقي الخدمات ييتمون بمجموعة من الاعتبارات أوسع من المجموعة التي ييتم بيا مسوقو السمع 
Peter, 1989, 247 ،)  حث ائرة البد فإن  وبما أن الخدمة موجية لمزبائن وحاجات اليدف السوقي

دور القيادة في عممية تخطيط وتطوير الخدمات بالتعاون والتنسيق مع  ؤديأن ت نبغيوالتطوير التسويقي ي
وتضم الخدمة ، (99، 1998لإشباع حاجات الزبائن وتحقيق غايات السياحة )مقابمة،  ؛الوحدات المختمفة
واصفات الآتية: رمزية مادية وشكمية، عميو فيي تتكون من الم من عناصر السياحية مزيجاا 

 (:78-76، 2111)عبيدات،
 تواجد الزبون في الموقع السياحي .قاا إلا بمسبالخدمة السياحية عدم إمكانية إنتاج  .1
الخدمة السياحية تعني ىنالك حاجات ورغبات قد تم إشباعيا في نفس الوقت لكل زبون، فالزبون الأول  .2

تبني الجوانب الابتكارية في  ت السياحية إلىت المنظماوسع  تختمف درجة إشباعو عن الزبون الثاني.
تقديم الخدمات السياحية وما يرافقيا من منتجات ممموسة تدعم عممية نجاح وتمييز الخدمات المقدمة 
لمزبائن كاعتماد القطاع الفندقي التقنيات الحديثة، والتي اسيمت في ملامسة حاجات الزبائن ورغباتيم 

(Dolan, 2002, 9) . 
السعر من أىم القرارات الإستراتيجية التي تتأثر بيا المنظمة، وتؤثر عمى قرار الزبون لشراء  د  يع: السعر . ب

 اا رئيس اا عن كونو عنصر  فضلاا الخدمة، وىو عنصر فاعل لجذب زبائن جدد ولأنواع معينة من الخدمات، 
ليا سعر معين ن أية خدمة سياحية إلخدمي الذي تيتم بو المنظمات،إذ من عناصر المزيج التسويقي ا

ن قرارات التسعير ليا تالزبائن مع ىامش ربح بس إلىتقدمو  مباشر عمى أعمال  ؤثر عمى نحويط، وا 
عمى عناصر المزيج  عن انعكاسو فضلاا  ارات الأخرى،بالمشاركة مع الإد تحديد السعريتم المنظمة، إذ 

، 1999)الصحن، ة جذب الزبائن بغييقابمو حملات إعلانية مناسبة  مرتفعال فالسعر ،التسويقي الآخرى 
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(.ويمثل السعر ما يقدمو الزبون مقابل ما يحصل عميو من خدمة وما يرافقيا من سمع مادية، بمعنى 279
الحصول عمى الخدمة السياحية من  أن الزبون يستخدم القوى النقدية المتوافرة لديو التي يمتمكيا من أجل

 وتسعى (.197، 2117قتاا محدداا )البكري والنوري، جل الانتفاع بيا بشكل كمي أو استخداميا و أ
طق البقاء والاستمرار وتكوين علاقات جيدة مع زبائنيا في المنا إلىمن خلال التسعير الجيد  المنظمات

ن استخدام سياسة سعريو مناسبة لا يعني تحفيزيةمن خلال سياسات سعريو  السياحية والحفاظ عمييم . وا 
عميو توجيت المنظمات نحو  سمبياا عمى سمعة المنظمة،نخفضة؛ لأن ذلك يؤثر بالضرورة البيع بأسعار م

 تبني سياسات سعرية ابتكارية وبخاصة فيما يتعمق بالخصومات الممنوحة ووسائل الدفع الالكترونية
(Palmer, 2001, 11).  البقاء والاستمرار في المنظمات السياحية عمى نحو  واليدف من التسعير الجيد

 ات من خلال فنادق وغيرىا من الخدممن استقبال الزبائن لزيارة المواقع السياحية، والإقامة في ال يمكنيا
ة سياحية أسعار تنافسية بالمقارنة مع ما تفعمو البمدان المنافسة الأخرى، إذ تتم عممية التسعير لأية خدم

، 2114وسف والصميدعي، )يعمى نحو ابتكاري يمكنيا من اكتساب ميزة تنافسية في السوق المستيدف
237.) 

جميع الأنشطة التي يتم ممارستيا من قبل جميع الأطراف ذات الصمة  التوزيع السياحي مثلي:  التوزيع . ت
 عميو ؛(315، 1999)السيد، ينالمكان المناسبو ه من منافع مكانية وزمانية بالوقت ليتاح لمزبون ما يريد

يصاليا عممية تقديم الخدمات من قبل المنظمات ا فإن   ن تحتاج لابتكار الزبو  إلىلسياحية وعممية توزيعيا وا 
 Kotler and)تبني التقانات الحديثة في النشاط السياحي إلىتوزيعبة جديدة مستندة  أدوات

Armstrong, 2000, 331)،ان دالقناة التوزيعية المناسبة يع إذ إن فاعمية الاتصال بالمستفيد واستخدام
تحقيق ول (.1999،211)مقابمة والسرابي،  م في نجاح الخدمات السياحيةي تسيمن أىم العوامل الت

قنوات  الزبائن، فلابد من وجود إلى ات السياحسةدة من سياسة التوزيع ووصول الخدمالأىداف المنشو 
تتمثل حسب الطمب وبجودة مناسبة، و وبفي الوقت المناسب  لمزبون  عمى نحو يوفر الخدمة توزيعية مناسبة

بامتلاكيا قنوات توزيعية تجعميا تمتمك تأثيراا ممموساا لنقل  الميزة التنافسية لممنظمات سابمداخل اكت
تخمق حالة التكامل في  الزبائن باتجاه قناة جديدة، أو لاستخدام القناة نفسيا مع خميط من قنوات أخرى 

ا واعتماد ر لخدماتيفقيام المنظمة بالتخطيط والتنظيم والتسعي ، (Egan, 2001,65)النشاط التوزيعي 
لأسواق المستيدفة. ل موجون اعتماد نظام متكامل لمتوزيع ليا دو  ن تحقق ميزة تنافسيةحملات ترويجية ل
يصاليا  إلىفالمنظمات تسعى  الأسواق  إلىإيجاد قنوات توزيعية تحقق انسيابية سميمة لمخدمات المقدمة وا 

من قنوات  ي أغمب الأحيان سيمة ومباشرة أكثرقنوات توزيع الخدمات تكون فف ،(348، 2117)البكري،
 يبتكرون  نمسوقيال نعن أ فضلاا  مخدمات،ل ممموسيةغير المادية و الغير  نتيجة لمطبيعة توزيع السمع
 ,Kevin ) شباع حاجات الزبائن ورغباتيميمكنيم من الوصول الأفضل لإ عمى نحو جديدةقنوات توزيع 

1989, 320 .) 
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يج عمى "أنو أحد عناصر المزيج التسويقي الخدمي لممنظمة الذي يتم من خلالو ف الترو يعر   : الترويج . ث
نشاط ال ويساعد (،241، 2117ي، إخبار وتذكير السوق بما تبيعو المنظمة من خدمات". )البكر 

ن لاختيار من أشكال الاتصال الذي يشجع الزبائ شكلاا  يعد  عمى بناء الولاء لمعلامة التجارية، و الترويجي 
لا يقتصر نشاط التسويق عمى تييئة الخدمات وتوفيرىا وتحديد السعر المناسب  إذمة المحددة، العلا

بل يتطمب من المنظمات  (، Perrault & McCarthy, 1999, 387ومنافذ التوزيع المناسبة فقط )
يصاليا  الخدمات  عن ترويجال فإن  عميو الزبائن،  إلىالبحث عن نظام جيد لمتعريف بخدماتيا وفوائدىا وا 

 عنيا، أو تركز عمى التعابير المادية ترويجاا بتجربة الخدمة أكثر من الالسياحية سوف يكون مقرون
 (36، 2115من قبل الزبائن )النوري، سيمة الفيم والاستيعاب جعمياو  الممموسة لمخدمات المختمفة

يا المستخدمة من أدواترويجية و طردة انعكست بتاثيراتيا عمى العممية التوشيدت البيئة العالمية تطورات م
قبل المنظمات بعامة والسياحية بخاصة، إذ تبنت وسائل ترويجية مبتكرة قائمة عمى اعتماد التقانات 

 ,Dolan) الحديثة في تصميم الحملات الترويجية وبثيا لمزبائن كالولوج لمواقع التواصل الاجتماعي

2002, 7)  
في إنتاج الخدمة وتسميميا،إذ يأخذ ىذا العنصر تفضيلاا أكثراا، وتمثل الأفراد العنصر الأىم  يعد   : الأفراد . ج

إذ  ،اقتنائيا التي تيم الزبون عند ات المقدمةمن العناصر الأساسية لجودة الخدمميارة مقدمي الخدمة 
 اللاممموسية والتلازمو  طردالمتغير لم نتيجة السياحية اتواضح في قطاع الخدميبرز ىذا العامل عمى نحو 

 لاقناع الزبائن واستقطابيمبقدرٍ عالٍ في الميارة  تمتعومقدم الخدمة  مما يحتم عمى ،في الخدمات
(Bovee, et. al., 2005, 290). سياحة الضمانة في تحقيق النجاحالقوى العاممة في قطاع ال د  وتع 

امتلاك  ان السياحةميدب من العاممين في يتطم ، عميوخدمةجميع المنظمات التي تعمل في مجال تقديم الل
 إلىالعامل جزءاا من المنتج الذي يقدمو  عد   إلىأدى  مماتصال المباشر مع الزبائن،خبرات وميارات الا

عن كون العاممين في الخدمات السياحية  فضلاا ، (143-142، 2111وه جي وأبو رمان، الزبون ) الدي
و تعريفيم بالمنتجات الابداعية باقناع الزبائن أسواء فيما يتعمق لتطبيق الجوانب الابتكارية  ميماا  عنصراا 

وعمى نحو يحاكي ما شيده القطاع  ،التطورات التقانية المقدمة من قبل المنظمات السياحية إلىالمستندة 
 .(Pride and Ferrell, 2000, 167)السياحي من تطورات في البيئة العالمية 

أم روتينية أم كلاىما ب المتبعة سواء كانت ميكانيكية تكمن في الإجراءات الفعمية والأسالي:  العمميات  . ح
 إلىس يؤدي لي مماخدمات لمزبون بجودة عالية، الرامية لتقديم الالإجراءات والأنشطة تطبيق وبما يضمن 

 مة لعناصر المزيج التسويقيأحد الجوانب المي تعد  العمميات  فإن  ،عميو  ، بل اسعادهإرضاء الزبون فقط
ويتمكن الزبائن من خلال العمميات التمييز (Cranfield, 2000, 220).لسياحي بخاصة الخدمي بعامة وا

بين الخدمات المقدمة ،إذ يتم وضع معايير قياسية لمستوى الأداء المتحقق في كل عممية لإنتاج الخدمة، 
الجودة العالية  فإن  بما يعزز الارتقاء لتعظيم مستوى الكفاية لمعاممين في تحقيق العممية الخدمية، ومن ثم 
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تبني  إلىيفضي  مما ميارات وخبرات متخصصة، تطمبي السياحة تلمخدمات المقدمة من العاممين ف
عمميات مبتكرة لتقديم الخدمات السياحية عمى نحو يواكب التطور المتنامي الذي شيدتو البيئة السياحية 

حية تلامس حاجات السائحين بودقة جديدة من عمميات انتاج خدمات سيا تجسد في العالمية والذي
 . (Wickman & Marguess, 2003, 3)ورغباتيم 

إذ يتجسد بقدرة من عناصر المزيج التسويقي الخدمي، ميما عنصراا يمثل الدليل المادي : الدليل المادي  . خ
وتدعم عمميات انتاج  ،المنطمات عمى بناء بيئة مادية ابتكارية تحيط بالعاممين والزبائن عمى نحو سواء

، والتي تشتمل عمى الابنية المستخدمة (Pepper & Rogers , 1995, 25)الخدمات وتقديميا بتمييز
ة عناصر مادية ممموسة ي  عن أ فضلاا دلة الارشادية الالكترونية، بس العاممين ومستوى اناقتيم والأوملا

ل المنظمات السياحية المبتكرة من قبدلة المادية سم الأت، وت(Payne, 1995, 130)تدعم النشاط الخدمي 
 كاعتماد التقنيات الحديثة في تقديم الخدمات الفندقية لتحقيق طمبات الزبائن المتبودقة في الحصول عمى

فيا تغذية عكسية لتقييم رائيم بوصعن استقطاب آ فضلاا  ،سعار مناسبةالجودة وبأ عالية اتمستوى خدم
المنظمات من  نيمك   تنافسياا  سلاحاا  سياحية، والتي تعد  المادية المبتكرة من قبل المنظمات ال دواتنتائج الأ

 كتساب الميزة التنافسيةا إلىعمى نحو يؤدي و وبناء علاقات وثيقة معيم  ،إرضاء الزبائن لكسب ثقتيم
(Palmer, 2001, 13). 

 ثانٍا: المٍزة التنافسٍت

تحقيق  إلىالمنظمات من خلالو  تسعى الميزة التنافسية ىدفاا  تعد     مفيوم الميزة التنافسية وأىميتيا: .1
القطاع ، فنشوء ىذا المفيوم وىيمنتو عمى التوجيات  ذاتالمنظمات المنافسة العاممة في التفوق عمى 

 ، إذ تمثلالميزة التنافسية إدارةبأنيا الإستراتيجية  الإدارةتعريف  إلىالإستراتيجية دفع بعض الباحثين 
تطبيقيا والحفاظ  المنظمات من نيمك   وبما واضح وممموس شكلٍ بدام الميزة عممية تحديد وتطوير واستخ

المصدر الذي يعزز وضع  وصفيا( بHarvy,1998,7)وينظر ليا  ( . 43، 2112عمييا ) القطب ، 
عمى منافسييا في المحاور  في السوق بما يحقق ليا الأرباح الاحتكارية من خلال امتيازىا منظمةال

  (Wheelen & Hunger, 2008,171 :)الآتية
 .  من خلال تقديم منتجات ابتكارية تمايز المنتجات التي تنتجيا الشركة عن منتجات المنافسين . أ

 .  تمتمك حاجات ورغبات متجددة التركيز عمى قطاعات متخصصة معينة في السوق  . ب
 . مبتكرة تسيم في تمييز المنظماتقنوات التوزيعية التركيز عمى  . ت
 .  استقطاب الزبائن إلىذات طابع ابتكاري يؤدي  سعرية وترويجيةتخدام سياسات اس . ث

ف الميزة التنافسية بأنيا خاصية أو مجموعة خصائص نسبية تنفرد بيا المنظمة ويمكنيا الاحتفاظ بيا وتعر  
فسين فيما وتمكنيا من التفوق عمى المنا ،نتيجة لصعوبة محاكاتيا أو تحقيق المنفعة ليا ؛لمدة طويمة نسبيا
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الميزة التنافسية ىي كل نشاط تؤديو المنظمة ف ،(  61،  2119، صالحزبائن ) لم تتقدمو من منتجا
 (   43،  2111يجعميا تتفوق عمى منافسييا ) اليوزبكي ، 

إن سعي المنظمة لإحراز الميزة التنافسية مرىون بامتلاكيا لموسائل   أنواع الاستراتيجيات التنافسية: .2
الابتكار الاداة الرئيسة لامتلاك الميزة التنافسية  يعد  إذ  ذلك اليدف ، إلىوالسبل التي تمكنيا من الوصول 
لتنافسية ولعل وىذا ما يطمق عميو في الأدبيات الإدارية بالاستراتيجيات ا في ظل معطيات البيئة العالمية،

افسية ( والذي يرى بان الإستراتيجية التنPorter,1980) إلىالمنسوبة  الاستراتيجيات من أكثرىا شيوعا
الأنشطة الفريدة والمختمفة وتتعمق بالمركز النسبي التنافسي لممنظمة في مجال الصناعة التي  إلىتستند 

وذلك ، المعدلات السائدة في القطاعتيا عمى تحقيق أرباح أعمى من مدى قدر  وبما يحدديا ، تنتمي إلي
( أن Porterن خلال ىذا التفاعل يرى )المستوى من الأداء ينبع من امتلاك المنظمة لمميزة التنافسية ، وم

التمايز والتركيز المستند و  نافسية ىي قيادة الكمفة الشاممةأمام المنظمة ثلاث أنواع من الاستراتيجيات الت
 وفيما يمي توضيح لتمك الاستراتيجيات التنافسية :  .(Hoffman,2000, 6)الكمفة أو التمايز  إلىما إ

ز يتماي التيفي الأسواق  اا تنافسي الكمفة المنخفضة مدخلاا  إستراتيجية تعد   :إستراتيجية قيادة الكمفة   . أ
،فمن خلال تخفيض الكمف في كل مجال من مجالات الأنشطة مع مشترييا بحساسيتيم نحو الأسعار

 في ن تبيع منتجاتيا أو خدماتيا بأسعار رائدةأ،تستطيع المنظمة ةحافظة عمى مستوى مقبول من النوعيالم
ن خلال ابتكار وسائل سعرية تمييز المنظمة عن منافسييا  السوق م

(Thompson&Strickland,1999,103)، محاولة انفراد المنظمة بتقديم منتجات ذات كمف  وتمثل
 يتجسد ذي تقوم عميو ىذه الإستراتيجيةال رئيسإن الافتراض الإذ منخفضة مقارنة مع منتجات المنافسين،

حصة سوقية كبيرة نسبيا وتصاميم سيمة  امتلاك سين والتي يمكن من خلاليامنافكسب ميزة الكمفة عمى الب
عن استثمارات رأسمالية  فضلاا التصنيع والصيانة ، مع مدى واسع من المنتجات من اجل توزيع الكمف ، 

أسعار تنافسية ابتدائية مع تحمل خسائر أولية لغرض بناء الحصة و  ،خاصة في بداية التأسيسبو  عالية
  .( porter,1980,91ة )السوقي

تقديم المنظمة لمنتجات متمايزة وفريدة ، وتأخذ  عمى ستند استراتيجية التمايزت :إستراتيجية التمايز  . ب
إذ تعمد  مميزة،علامة تجارية  أو ةمتمايز  تقديم خدماتمتعددة ك طرائق تحقيق ىذه الإستراتيجية أشكالا

 فتعر  و  ( .Porter,1985,37أن واحد )في مرة واحدة و تخدام عدة أبعاد تمييز نفسيا باس إلى منظماتال
مما يحقق  ،لمبدائل المطروحة في السوق  بأنيا عممية تخطيط النشاط لتحقيق تمايز في مخرجاتو قياساا 

إن الافتراض الميم  (.115، 1994ى بديلاتيا )يونس ، بمواصفات فريدة ترتقي عم تفرد المخرجات
أعمى لمنتجات تختمف في خصائصيا  رغبة الزبائن بدفع أسعارٍ يتمثل ب من وراء إستراتيجية التمايزالكا

القيمة العالية ليذه المنتجات يتم إيجادىا من خلال الجودة العالية  إنإذ وميزاتيا عن المنتجات المماثمة ، 
الميزة  يتقديمو بصورة مميزة ، إن إستراتيجية التنافس تبن أوتقنياتو العالية أو جاذبيتو ل نتيجة أولممنتج 
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تم ، ويلمبحث عن منتجات بديمة أخرى عند إشباع متطمباتيم  قل ميلاا أجعل الزبائن  من خلالفسية التنا
 ( Pitts,1996,94)توزيعيا وترويجيا عمى نحو يخمق ليا صفة التفرد أدواتاعتماد المنتجات الابتكارية و 

اختيار مجال تنافسي محدود في القطاع الذي تعمل  عمى الأساسية تياتقوم فكر  التركيز : إستراتيجية  . ت
الكمفة أم تمك التي  إلىفيو المنظمة ، ومن ثم استخدام مداخل تحقيق الميزة التنافسية سواء المستندة 

خاصة  وتركيز العمل فييا عمى ذلك القطاع ، والعمل عمى إشباع حاجات ورغبات ،تستيدف التمايز
 قف نجاح إستراتيجية التركيزويتو  ،كيز عمى استخدامات معينة لممنتجلمجموعة معينة من الزبائن أو التر 

عمى مدى ملائمة القطاع الذي تستيدف المنظمة التنافس خلالو مع قدرتيا عمى التركيز في ذلك  بخاصة
ة المنظمة ) القطب ، ثير في حصالجزء باتجاه استبعاد المنافسين الآخرين والمحتممين ومنعيم من التأ

تتمثل في احتمالية إيجاد المنافسين تعرض ليا ىذه الإستراتيجية فأما المخاطر التي قد ت، ( 63،  2112
 قد يتوجو مستيمكي ذلك وكذلكي المستيدف ، ق فعالة تستخدم في التركيز عمى خدمة القطاع السوقائلطر 

 اساسياا  الابتكار ركناا  يعد  ، و والتوجيات تتغير بمرور الزمن ن الأذواقأالقطاع نحو السوق الأوسع خاصة و 
 ( .Thompson&Strickland,1999,155) تركز عمية المنظمات لامتلاك ميزتيا التنافسية

 الإطار الميداني
التي تم الأفراد المبحوثين و  خصائص إلى( 2) ممحقال معطيات شيرت: أولا: وصف الإفراد المبحوثين

وفيما يأتي ،( معمومات العامة)ال بانةخلال إجاباتيم عمى الجزء الأول من استمارة الاست من عمييا الحصول
 توضيح ليذهِ الخصائص : 

%( في 70.5كانت من الذكور، إذ بمغت نسبتيم ) الأفراد المبحوثينأن النسبة الأكبر من ب تضحا الجنس: -1
عمى  افي اعتمادى ةالمبحوث نظمةة المسياس إلىوتشير تمك النتائج   ،%(2995نسبة الإناث ) شكمتحين 

 . وظائفالذكور بنسب أعمى من الإناث في شغل ال

، %( وىي النسبة الأكبر من أفراد العينة47( بمغت )سنة فما دون  30أن نسبة الفئة العمرية ) تبين: العمر -2
سنة( بنسبة  49-40%(، تمييا الفئة العمرية )2591نسبتيا ) إذ بمغتسنة(  39-31تمييا الفئة العمرية )

 إلى%(، وتشير ىذهِ النتائج 1197إذ بمغت نسبتيا )،(كثرفأ سنة 50 ) الفئة العمرية وأخيراا %(،1692)
يادات في مجالات والحاصمين عمى شالشبابية والمتوسطة ذوي الأعمار  الأفرادالمبحوثة  اعتماد الفنادق

 .لطبيعة عمل المنظمةنتيجة  تتعمق بالخدمات الفندقية

%( في 6497أن النسبة الأعمى ىي لحممة شيادة البكالوريوس إذ بمغت نسبتيم ) تضحل العممي : يالمؤى -3
 %(،1197) الإعداديةمغت نسبة حممة شيادة %(، وب1393حين بمغت نسبة حممة شيادة الدبموم العالي )

ركز عمى ت المبحوثة نظماتوىذا يؤكد أن الم %(195والدكتوراه ) ،%(898) وحممة شيادة الماجستير
 .عممية الاختيار والتعيين لشغل الوظائففضيل حممة الشيادات في ت
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( بمغت نسبتيا سنوات فأقل 5( أن أفراد العينة ممن لدييم خدمة )2) ممحقال يبينمدة الخدمة :  -4
( سنة فأكثر 11) من لدييم خدمةييا تم ،%(30.9)بمغت  سنوات ( 10-6) ذين خدمتيم%( وال5299)

دييا القدرة خبرات متراكمة ول ذات متمك كوادرت المبحوثة منظماتأن البوىذا يؤكد  ،%(1692) وبواقع
 .في بناء ميزة تنافسية ترفع من قيمة المنظمة في السوق  و المبتكرةأدواتتوظيف مزيجيا التسويقي ب عمى

 ثانيا: وصف أبعاد البحث وتشخيصيا 
( وصف متغيرات المزيج التسويقي 3محق )يظير الم :وتشخيصو وصف بعد المزيج التسويقي الابتكاري  -1

م خدمات ابتكارية لتقدي الأفراد المبحوثين عمى سعي الفنادق المبحوثة%( من 7799، إذ أتفق )الابتكاري 
( عمى التوالي، 09568( )29720لممنافسة في السوق، وجاء ذلك بوسط حسابي وانحراف معياري ) لزبائنيا

بالسعي لابتكار مرافك خذميت جذيذة قيام الفنادق عدم  إلى %( من عينة البحث5494في حين يشير )

( 19602وجاء ذلك بوسط حسابي ) ،يمورغبات يموفقا لحاجات الخذماث الممذمت للسبائن إلىتضاف 
الفنادق بابتكار  إدارة عمى قيام والذي ينص  ( X7(، وفيما يتعمق بالمتغير )09735وانحراف معياري )

مع ما يقدمو المنافسون في السوق، وجاءت الإجابات  مقارنة ئن على ارتيادهطرائك تسعيريت تحفس السبا
(، 09739( وانحراف معياري )19573%( وبوسط حسابي )5794بعدم اتفاق الإفراد المبحوثين وبواقع )

الفنادق لنىاث تىزيعيت  إدارة باعتماد ( والمتعمقX9%( عمى مضمون المتغير )6392وبمغ عدم الاتفاق )

( 09781( )19544، وجاء ذلك بوسط حسابي وانحراف معياري ) تسهم في امتلاكها ميسة تنافسيت مبتكرة
الترويجيت  دواثالفنادق بتىظيف الأ إدارة عمى قيام%( من المبحوثين 7395ويتفق ) عمى التوالي.

لك بوسط وجاء ذ ،لفتح قنوات تواصل معيم وعمى نحو دائمي الالكترونيت المبتكرة في استمطاب السبائن
فراد الفنادق للأ إدارةتشجع %( منيم عمى 7095(، ويؤكد )09737( وانحراف معياري )29743حسابي )

( X17( )29863وبمغ الوسط الحسابي لممتغير ) جذيذة لتمذيم الخذماث للسبائن أدواثالعاملين على ابتكار 
 أدواثالفنادق  إدارةتبني ب ( والمتعمقX21)وبخصوص مضمون المتغير (.09702والانحراف المعياري )

وبما يتوافق مع  ،تحسين عمميات تقديم الخدمات باستمرارمن خلال  تمنيت حذيثت لانتاج خذماث متميسة
%(، 7994إجابات المبحوثين بالاتفاق عمى ذلك وبواقع ) التغيرات في البيئة الخارجية،اتجيتطبيعة 

 ( عمى التوالي. 09733( )29873ين )ويعزز ذلك الوسط الحسابي والانحراف المعياري البالغ
 حرصب والمتعمق ،(X22اتفاقيم مع ما تضمنو المتغير ) إلى%( من الأفراد المبحوثين 7695ويشير )   

وجاء ذلك بوسط  ،من خلال اعتماد الطرائك الابتكاريتدق على تمذيم خذماث راث جىدة عاليت االفن اداراة
 (.09698( وانحراف معياري )29652حسابي )

   وتشخيصو وصف بعد الاستراتيجيات التنافسية -2

التوزيعات التكرارية والنسب المئوية والأوساط الحسابية والانحرافات المعيارية  إلى( 3يشير الممحق )   
 التي تمثل ب عد الإستراتيجيات التنافسية، وكالآتي: (X38-X25)لممتغيرات 
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بتقميل التكاليف كمما أمكن  عمى اىتمام الفنادقبحوثين %( من الم6093يتفق ): إستراتيجية الكمفة الأدنى  . أ
وما يعزز ذلك  (،09741( بانحراف معياري )29455) (X13)ذلك ، إذ بمغ الوسط الحسابي لممتغير 

لتنمية علاقاتيا مع  الخاص بسعي الفنادق (X26)%( حول المتغير 6692الرأي، اتفاق المبحوثين البالغ )
( 29558تفاظ بيم ، بوسط حسابي وانحراف معياري بمغا عمى التوالي )زبائنيا لتخفيض كمفة الاح

%( من الأفراد المبحوثين اتفاقيم مع ما تضمنو المتغير 5898(.وفي الاتجاه نفسو، يؤكد )09677و)
(X27) تخفيض كمفة خدماتيا لغرض كسب رضا زبائنيا، إذ بمغ الوسط  إلى الفنادق إدارةول سعي ح

 ( عمى التوالي.09610( و )29529لمعياري لو )الحسابي والانحراف ا
بتقديم خدمات تتناسب مع  الفنادق إدارةقيام %( من المبحوثين عن 6796يفصح ) :إستراتيجية التمايز  . ب

ة البالغ (X30)حاجات ورغبات زبائنيا، ويعزز ذلك قيم الوسط الحسابي والانحراف المعياري لممتغير 
اتفاقيم فيما يتعمق  إلى%( من الأفراد المبحوثين 5195ويشير ) ( عمى التوالي،09651( و )29588)

لتقديم خدمات تتميز بالجودة العالية، ويدعم ذلك قيمة الوسط الحسابي والانحراف المعياري   بسعي الفنادق
%( مع 5299بمغ اتفاق المبحوثين ) وكذلك ( عمى التوالي.09765( و )29661البالغة ) (X31)لممتغير 
عمى سياسة موثوقة لجودة خدماتيا المقدمة، إذ بمغ  اعتماد الفنادق المبحوثةالمتضمن  (X32)المتغير 

اتفاقيم  إلى%( من عينة البحث 6497(. ويشير )09787( والانحراف المعياري )29647الوسط الحسابي )
دمة، إذ ولون عن جودة الخدمات المقبكون جميع العاممين في الفنادق مسئالمتعمق  (X34)مع المتغير 

 ( عمى التوالي.09740( و )29558بمغ الوسط الحسابي والانحراف المعياري )
والمتعمق  (X35)عدم اتفاقيم مع المتغير  إلى%( من الأفراد المبحوثين 6093يشير ): إستراتيجية التركيز . ت

ياري ليذا فئة سوقية محددة، إذ بمغ الوسط الحسابي والانحراف المع إلىلتقديم خدماتيا  بسعي الفنادق
 (X36)( عمى التوالي.وبخصوص ما ورد في المتغيرين، 09722( و )19529المتغير ما مقداره )

 (X37)بتقديم خدماتيا لمزبائن المتواجدين في منطقة سوقية معينة، والمتغير  المتضمن قيام الفنادق
ت إجابات المبحوثين في عمميا عمى تقديم خدمات متمايزة لمزبائن، فقد جاء اقتصار الفنادق المتضمن

%( ويعزز ذلك قيمة الوسط الحسابي والانحراف المعياري لكلا 5299غير متفقة عمى ذلك، وبمغت )
%( من الأفراد 4791وفي الاتجاه نفسو، يعب ر ) ( عمى التوالي.09735( و )19602المتغيرين والبالغة )

التخصص بنوع واحد  إلى الفنادق حول سعي (X38)المبحوثين عن عدم اتفاقيم مع ما تضمنو المتغير 
( و 19676، إذ بمغ الوسط الحسابي والانحراف المعياري ليذا المتغير )المقدمة لمزبائن خدماتالمن 

 ( عمى التوالي.09721)
 ثالثا: اختبار فرضيات البحث

( 1دول )يظير الج :والإستراتيجيات التنافسية  المزيج التسويقي الابتكاري تحميل علاقات الارتباط بين  .1
وجود علاقة ارتباط معنوية  إلى، إذ تشير نتائج التحميل المعروضة نتائج اختبار فرضية البحث الأولى
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ستراتيجية المزيج التسويقي الابتكاري  موجبة بين ، إذ بمغ معامل  المبحوثة فنادقالكمفة الأدنى في ال وا 
( ، في حين بمغت 09676اتيجية التمايز )إستر  معمة معامل الارتباط (، وبمغت قي1.455الارتباط بينيما )

(، وتفسر ىذه العلاقة 1.15(  عند مستوى معنوية )1.332إستراتيجية التركيز )مع مة معامل الارتباط قي
وبخاصة في  المناسبة نافسيةالإستراتيجية الت دفي تحدي المزيج التسويقي الابتكاري لأىمية  لفنادقا إدراك

 .السوق تبني إستراتيجية التمايز في 
 (2الجدول )

 ت الارتباطقانتائج تحلٌل علا

 المتغٌر المعتمد
 المتغٌر المستقل

إستراتٌجٌة الكلفة 
 الأدنى

إستراتٌجٌة 
 التماٌز

إستراتٌجٌة 
 التركٌز

 *1.332 *16565 *1.455 المزٌج التسوٌقً الابتكاري 

N=68   *P ≤ 0.05    

توجد  لى والتي تنص عمى أنو: "رئيسة الأو وبناءا عمى ما سبق، يمكن إثبات صحة الفرضية ال
و الإستراتيجيات التنافسية  المزيج التسويقي الابتكاري لة معنوية بين علاقة ارتباط موجبة ذات دلا 

 " . )الكمفة الأدنى، والتمايز، والتركيز(بأنواعيا 
إجراء تحميلات  من خلال: في الإستراتيجيات التنافسية . تحميل تأثير المزيج التسويقي الابتكاري 3

( تأثير 1الانحدار الخطي البسيط تم  اختبار الفرضية الرئيسة الثانية والحكم عمييا، إذ يعرض الجدول )
 صفيا متغيراا معتمداا، وبوصفو متغيراا مستقلاا في الإستراتيجيات التنافسية بو  المزيج التسويقي الابتكاري 

 الآتي:ك
المحسوبة  (F)فً إستراتٌجٌة الكلفة الأدنى ، إذ بلغت لٌمة  بتكاري لممزيج التسويقي الاد تأثير معنوي يوج . أ

(، وعند مستوى 0655( عند درجتي حرية )3610الجدولية البالغة ) (، وهً أكبر من لٌمتها18603)
البالغة  (β1)(، ومن خلال متابعة معاملات 1.223) (R2)(، وقد بمغ معامل التحديد 1614معنوية )

(، وىي أكبر من قيمتيا الجدولية 4647المحسوبة بمغت ) (t)ليا تبين أن قيمة  (t)( واختبار 16567)
في تبنييا إستراتيجية  ن شأن ذلك أن يفسر اعتماد الفنادق(، وم1614( عند مستوى معنوية )0656البالغة )

يق يسيم في تحقو  زبائنياامتلاك مزيج تسويقي مبتكر يحاكي حاجات الكمفة الأدنى عمى توجياتيا نحو 
 .رضاىم

المحسوبة  (F)في إستراتيجية التمايز، وذلك من خلال قيمة  د تأثير معنوي لممزيج التسويقي الابتكاري يوج . ب
( ودرجتي 1614( عند مستوى معنوية )3610(، وىي أكبر من قيمتيا الجدولية البالغة )32.41البالغة )
(، وىي قيمة 16587) (β1)قيمة (، كما بمغت 16368) (R2)(، وقد بمغ معامل التحديد 0655حرية )

( عند 0656) ( والأكبر من نظيرتيا الجدولية البالغة3622المحسوبة البالغة ) (t)معنوية بدلالة قيمة 
مبتكرة في بناء المزيج التسويقي من  أدواتالفنادق عمى  إدارة(، وذلك يفسر اعتماد 1614مستوى معنوية )
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يحاكي التوجيات العالمية بغية تحقيق التمايز في تقديم الخدمات التقنيات الحديثة وبما  إلىخلال الولوج 
 لمزبائن. 

 (F)في تبني إستراتيجية التركيز، وذلك من خلال قيمة  د تأثير معنوي لممزيج التسويقي الابتكاري يوج . ت
 (1614( وعند مستوى معنوية )3610( وىي أكبر من قيمتيا الجدولية البالغة )21654المحسوبة والبالغة )

( وىي 16832) (β1)(، كما بمغت قيمة 16151) (R2)( وقد بمغ معامل التحديد 0655ودرجتي حرية )
( عند 0656( والأكبر من نظيرتيا الجدولية البالغة )3676المحسوبة البالغة ) (t)قيمة معنوية بدلالة قيمة 

 : "نية والتي تنص عمى أنوقبول الفرضية الرئيسة الثا إلىومن شأن ذلك أن يقود  (،1614مستوى معنوية )
)الكمفة الأدنى، في الإستراتيجيات التنافسية بأنواعيا  ممزيج التسويقي الابتكاري يوجد تأثير معنوي ل

 ".والتمايز، والتركيز(

 (3الجدول )

 تأثٌرال اتقنتائج علا

 المستقل
 المعتمد

 المزٌج التسوٌقً الابتكاري
R2 

F 

B0 B1 الجدولٌة المحسوبة 

 جية  الكلفة الأدنىإستراتي
16654 

(1688)* 

16567 

(4647)* 
16223 18..3 

 إستراتيجية  التمايز 3610
16255 

(0616)* 

16578 

(3622)* 
16368 32.4. 

 إستراتيجية  التركيز
16312 

(0616)* 

16832 

(3676)* 
16151 21654 

 d.f.= (1, 66) N = 68 *P ≤ 0.05 المحسوبة. tقيمة  إلى( تشير *)

 نتاجات والمقترحاتالاست
 أولا: الاستنتاجات

تتوافق مع  بابتكار مرافق خدمية جديدةالمبحوثة  فنادقلأفراد المبحوثين عدم قيام الأفرزت إجابات ا .1
 توقعات الزبائن وحاجاتيم ورغباتيم.

،  تسعيرية ابتكارية أدواتتبني عن  ب زبائنيا بديلاا عمى أسموب التأثير العاطفي في جذ فنادقاعتماد ال .2
بمعزل عن طبيعة جودة  زيادة ولاء الزبائن إلىلا يقود  الفنادقن تخفيض أسعار الخدمات في أعن  فضلاا 

 . الخدمات المقدمة
المبحوثة تتبنى خيار إستراتيجية الكمفة الأدنى عمى نحوٍ كبير يفوق سعييا  لفنادقضحت النتائج أن اأو  .3

لتخفيض كمفة الاحتفاظ بيم وتعزيز حصتيا  ؛مع الزبائن لتبني إستراتيجية التمايز من خلال تنمية علاقتيا
 السوقية لموقوف بوجو المنافسين.
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خيار إستراتيجية التركيز من خلال عدم الاتفاق عمى  فنادقفراد المبحوثين عدم تبني الأفرزت إجابات الأ .4
لتخصص بنوع وا فئة سوقية معينة إلىبتقديم خدماتيا  فنادقراتيا والتي من أىميا قيام المضمون متغي

 .فندقيةمحدد من خدمات ال
  المزيج التسويقي الابتكاري نوية موجبة بين أظيرت نتائج التحميل وجود علاقات ارتباط مع  .5

في  و المبتكرةأدواتبالمزيج التسويقي  مارسوي، وتفسر ىذه العلاقة الدور الذي والإستراتيجيات التنافسية
 .بتغاةالم تحقيق الميزة التنافسية

مارس تأثيراا معنوياا في تحديد الإستراتيجيات التنافسية المتبعة من ي المزيج التسويقي الابتكاري ن بأن تبي .6
 .)الكمفة الأدنى، والتمايز، والتركيز(قبل الشركة وبأنواعيا 

 ثانيا: المقترحات
عن تقديم  فضلاا المبحوثة بضخ معمومات كافية لمزبائن عن طبيعة خدماتيا المقدمة،  فنادقضرورة قيام ال .1

 تتناسب مع توقعات الزبائن وتمبي حاجاتيم ورغباتيم. مبتكرة خدمات
عنصر الترويج باعتباره الركيزة الرئيسة لإيصال معمومات الابتكار في عمى  لفنادق عينة البحثاعتماد ا .2

 وتحقيق الميزة لفندقويج نشاط اتصالي ميم لنجاح االتر  عد  عن  فضلاا الزبائن،  إلىعن خدماتيا 
 التنافسية. 

فنادق ركيزة لمتنافس مع باقي البوصفيا ة المقدم يالخدماتية مبتكرة سعر  أدواتباعتماد  لفنادقضرورة قيام ا .3
 في السوق، من خلال بث معمومات تسيم في بناء خبرات سعرية لمزبائن. المنافسة

ية الملائمة، من دون لتحديد الإستراتيجيات التنافس المزيج التسويقي المبتكرة الاعتماد عمى ضرور  .4
 الاقتصار عمى معطيات السوق لرسم التوجيات الإستراتيجية المناسبة.

و المبتكرة أدواتالمزيج التسويقي بتراتيجي المناسب وفقاا لمعطيات عمى الخيار الإس لفنادقضرورة اعتماد ا .5
يا السوقية، إذ قد تبرز سعياا منيا لمحفاظ عمى حصت،من دون التركيز عمى إستراتيجية الكمفة الأدنى فقط 

 التمايز بوصفيا وسيمة إستراتيجية مناسبة للأوضاع السوقية السائدة. 
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 (1ممحق )

 الجنس

 أنثى ذكر

 % ت % ت

            59   8106 31 3:06 

 رالعم

 فأكثر 61 سنة :5-51 سنة :4-42 سنة فما دون  41

 % ت % ت % ت % ت
43    58    28 3602 22 2703 9 2208 

 المؤىل العممي

 دكتوراه ماجستير دبموم عالي بكالوريوس إعدادية

 % ت % ت % ت % ت % ت
9 2208 55 7508 : 2404 7 909 2 206 

 مدة الخدمة
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 سنة فأكثر 22  سنة 21-7 سنوات فأقل 6

 % ت % ت % ت

47 630:         32 410: 22 2703 

  (3الممحق )

 المتغيرات
الوسط  مقياس الإجابة

 الحسابي
انحراف 
 معياري 

 (2لا اتفق) (3محاٌد) (4)اتفق

 % ت % ت % ت

X1 53 77.9 11 16.2 4 5.9 2.720 0.568 

X2 48 70.6 16 23.5 4 5.9 2.647 0.592 

X3 39 57.4 23 33.8 6 8.8 2.485 0.657 

X4 10 14.7 21 30.9 37 54.4 1.602 0.735 

X5 53 77.9 11 16.2 4 5.9 2.720 0.568 

X6 49 72.1 15 22.1 4 5.9 2.661 0.588 

X7 10 14.7 19 27.9 39 57.4 1.573 0.739 

X8 43 63.2 19 27.9 6 8.8 2.544 0.656 

X9 12 17.6 13 19.1 43 63.2 1.544 0.781 
X10 47 69.1 13 19.1 8 11.8 2.573 0.697 

X11 43 63.2 17 25 8 11.8 2.514 0.701 

X12 45 66.2 15 22.1 8 11.8 2.566 0.700 

  X13 53 77.9 10 14.7 5 7.4 2.573 0.697 

  X14 50 73.5 11  16.3 7 10.2 2.743 0.737 

X15 44 64.8 14 20.2 14 20.2 2.563 0.721 

  X16 47 69.1 13 19.1 8 11.8 2.883 0.767 

  X17 48 70.5 9 13.2 11 16.3 2.863 0.702 

  X18 45 66.1 13 19.2 10 14.7 2.783 0.712 

  X19 32 47.1     12 17.6 30 44.3 1.553 0.782 

  X20 49 72.1  12 17.6 7 10.3 2.932 0.658 

  X21 54 79.4 8 11.8 6 8.8 2.873 0.733 
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  X22 52 76.5 12 17.6 4 5.9 2.652 0.698 

  X23 46 67.6  20 29.5 2 2.9 2.743 0.708 

  X24 28 41.2 16 23.5 24 35.3 1.573 0.727 

 (4الممحق )

      

 المتغيرات
الوسط  مقياس الإجابة

 الحسابي
انحراف 
 معياري 

 (2لا اتفق) (3محاٌد) (4)اتفق

 % ت % ت % ت

دنى
 الأ

مفة
 الك

جية
راتي

ست
إ

 

X25 41 60.3 17 25 10 5.9 2.455 0.741 

X26 45 66.2 16 23.5 7 5.9 2.558 0.677 

X27 40 58.8 24 35.3 4 8.8 2.529 0.610 

X28 12 17.6 18 26.5 38 54.4 1.617 0.773 

X29 8 11.8 23 33.8 37 52.9 1.573 0.697 

 
ايز

لتم
ة ا

يجي
ترات

إس
 

X30 46 67.6 16 23.5 6 5.2 2.588 0.651 
X31 35 51.5 21 30.9  12  17.6  1.661 0.765 

X32 37      52.9 18 26.5 13 19.1 1.647 0.787 

X33 10 14.7 18 26.5 40 58.8 1.558 0.740 

X34 44 64.7 15 22.1 9 13.2 2.514 0.722 
كيز

لتر
ة ا

يجي
ترات

إس
 

X35 9 13.2 18 26.5 41 60.3 1.529 0.722 

X36 10 14.7 21 30.9 37 52.9 1.602 0.735 

X37 8 11.8 23 33.8 37 52.9 1.602 0.735 

X38 10 14.7 26 38.2 32 47.1 1.676 0.721 


