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ورئيس قسم إدارة الأعمال  ووكيل   -التسويقأستاذ

الكلية لشئون الدراسات العليا والبحوث والعلاقات  

جامعة المنصورة –الثقافية )سابقا(  كلية التجارة   
 

 أستاذ مساعد إدارة الأعمال 

جامعة المنصورة  –كلية التجارة 

جامعة المنصورةباحث ماجستير كلية التجارة   

 

 المستخلص

الحالي   البحث  تأثير استهدف  التسويقية    دراسة    على البراعة 

الأداء التنافس ي وذلك بالتطبيق على شركات خدمات اتصالات  

لكـي  للدراسـة؛  مقتـرح  نمـوذج  تصـميم  وتـم  مصر.  في  المحمول 

يسـتخدم كـدليل لاختبـار العلاقـة بـين متغيـرات الدراســـة، كمـــا  

 ،تصـــميم قائمـــة الاستقصـــاء تـــم

وتـــم توجيههـــا إلـــى العاملين بشركات خدمات اتصالات المحمول في مصر. وقـد بلـغ حجـم العينـة   

، وتمثلت  %٨6، بمعدل استجابة  استمارة  ٣٣1الاستمارات الصـحيحة    بلغ عددمفـردة،  ٣٨٤

على   القائم  والتسويق  الاستكشاف  على  القائم  التسويق  في  التسويقية  البراعة  ابعاد 

 الاستغلال، وتمثلت ابعاد الأداء التنافس ي في الأداء الابداعي وأداء المبيعات وأداء المنتج. 
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للبراعة    احصائية  دلالة  مباشر ذو  تأثير  إلــى وجود  الإحصــائي  التحليــل  نتــائج  توصــلت  وقــد 

التنافس ي  الأداء  علي  بصورة    التسويقية  يؤثر  الاستكشاف  على  القائم  التسويق  ان  وأتضح 

كما توصلت الدراسة إلي عدم وجود فروق معنوية    أقوي من التسويق القائم على الاستغلال،

بين آراء عينة الدراسة حول ابعاد متغير البراعة  التسويقية طبقا لاختلاف المتغيرات النوع  

وعدم وجود فروق معنوية بين آراء عينة الدراسة    والعمر والحالة الاجتماعية ومنطقة العمل.

 حول ابعاد متغير الأداء التنافس ي ككل طبقا لاختلاف المتغيرات الديموغرافية النوع والعمر. 

 

 : البراعة التسويقية، الأداء التنافس ي.الكلمات المفتاحية
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Abstract 

  The research aimed to study the impact of marketing Ambidexterity on 

competitive performance by applying it mobile telecommunications service 

companies in Egypt. A proposed model for the study was designed; In order to 

be used as a guide to test the relationship between the variables of the study, 

the completed survey list was designed with the knowledge of the respondent, 

and it was directed to employees of mobile telecommunications service 

companies in Egypt. The sample size was 384 individuals, and the valid forms 

that were entered for statistical analysis represented 331 forms. 

  The findings showed that there is a direct, statistically significant effect of 

marketing Ambidexterity on competitive performance. The study also found 

that there are no significant differences between the opinions of the study 

sample on the dimensions of the marketing Ambidexterity variable according 

to the differences in variables: gender, age, marital status, and work area. And 

there are no significant differences between the opinions of the study sample 

on the dimensions of the competitive performance variable as a whole 

according to the differences in demographic variables, gender and age. 

Keywords: marketing Ambidexterity, competitive performance. 
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تتسم بيئة الاعمال المعاصرة بالعديد من الخصائص ومن أبرزها تزايد حده المنافسة، ومن         

متاح من فرص  واستكشاف   ما هو  المنظمات استغلال  علي  تنافسية يجب  ميزة  تحقيق  أجل 

فرص جديدة ، ومن أجل تحقيق ذلك تعتمد المنظمات علي بعض الوسائل والادوات والاجراءات  

ال لتحقيق  الملموسة وغير  المدروسة  للموارد  الامثل  إلي الاستغلال  يهدف  براعة كمفهوم متوازن 

الملموسة بغرض تحقيق الأهداف قصيرة الأجل ومواءمة الظروف والمتغيرات الحالية المحيطة بها  

من جهة، وتحقيق الأهداف طويلة الأجل من خلال التكيف مع الظروف والمتغيرات المستقبلية  

د المفهوم المتوازن للبراعة ليشمل كل جوانب المنظمة ووحداتها وأنشطتها  من جهة أخرى. وقد امت

التسويقي.)المعموري، النشاط  بينها  المنس ي،  2020ومن   Onobrakpeya,et al؛  201٨؛ 

,2023;Josephson et al,2016 ) 

ويشير الواقع العملي إلى ان معدل المنافسة في صناعة الاتصالات على مستوى العالم  

العملاء   وأذواق  والخدمات  والمنتجات  التكنولوجيا  في  التغيرات  بسبب  كبيرة  بسرعة  يتحرك 

وتفضيلاتهم وغيرها وهذا ما جعل إدارة الشركات تحاول تحسين أدائها التنافس ي وتنفق أموال  

 ( Torough,et al , 2023؛ 201٨؛ ابو حسنة ، 2022دماتها )الفيومي، طائلة لتطوير خ

ويعتبر قطاع الاتصالات وتكنولوجيا المعلومات في مصر أحد وجهات التعهيد الرائدة في 

منطقة في  الرائدة  هي  مصر  تعد  حيث  تحتل   العالم،  لأنها  المتوسط  البحر  حوض 

 (Global Services Location Index)عشر على مستوى العالم وذلك وفقًا لمؤشر   الخامس المركز

وبذلك تتقدم مصر على منافسيها في المنطقة بما    (A. T. Kearney)الخاص بمؤسسة    2021لعام  

 ) الهيئة العامة للاستثمار والمناطق الحرة( .المغرب التي احتلت المركز السابع والعشرين فيهم

لدراسة   تسعي  الباحثة  فإن  التنافس ي  ومما سبق  الأداء  علي  التسويقية  البراعة  تأثير 

 خدمات اتصالات المحمول في مصر في شركات  للشركات
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 الإطار النظري:  أولأ:  

يمكن تناول البراعة التسويقية من حيث: المفهوم والابعاد  الاطار المفاهيم للبراعة التسويقة :    - أ

 والأهمية والخصائص والتحديات كما يلي: 

 {  Marketing ingenuityتعريف البراعة التسويقية: }   -1

لدي   اتضح  التسويقية  بالبراعة  والمتعلقة  السابقة  الدراسات  استقراء  خلال  من 

من   العديد  توجد  حيث  التسويقية،  للبراعة  عليه  متفق  شامل  تعريف  وجود  عدم  الباحثون 

البراعة التسويقية  Xu et al,2016 ) )   المحاولات لتحديد مفهوم للبراعة التسويقية، حيث عرف 

مجموعة من الآليات التسويقية التي تقود إلى تحقيق التوازن بين استغلال الفرص التسويقية  

ويعرفها) التسويقية.  الأهداف  لتحقيق  الجديدة  الفرص  واستكشاف  ( Hughes,2018المتاحة 

بأنها القدرة علي التوفيق بين تحقيق احتياجات العملاء الحالية والتكيف مع احتياجات العملاء  

يشير  بينما  ا   المستقبلية،  التفهم  2020لعزيز،)عبد  علي  القدرة  هي  التسويقية  البراعة  ان   )

الناشئة   الأسواق  إكتشاف  إلى  بالإضافة  الحاليين  والعملاء  الأسواق  لاحتياجات  والاستجابة 

 والتكيف مع احتياجات العملاء المستقبلية المتغيرة، لذا فالبراعة التسويقية تكمن في 
ً
مستقبلا

والكف المنتجات/الخدمات  تقديم  استغلال  على  تساعد  التي  أفكار  واستكشاف  الحالية  اءة 

البراعة   Abdo Al-Deeb& Mokhtar,2022 منتجات /خدمات جديدة، ويري   ان 

التسويقية هي استغلال المنظمة للكفاءات الحالية واستكشاف القدرات المستقبلية في الأنشطة  

عة من الأنشطة لاستكشاف  التسويقية لتحقيق أداء استثنائي ، حيث يمكن وصفها بأنها مجمو 

ان   Saeed,et al ,2023 واستثمار الموارد النادرة والقدرات التسويقية. ويري 

الداخلية   الموارد  واستغلال  تنظيم  على  التكيف  وعملية  الشركة  قدرة  هي  التسويقية  البراعة 

 والخارجية ، مثل التكنولوجيا والمعرفة ، لتلبية احتياجات العملاء وكذلك لخلق قيمة للأعم 
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 من أنشطة المنظمة لاستغلال   
ً
ومما سبق يمكن تعريف البراعة التسويقية بانها مزيجا

الفرص الحالية واستكشاف الفرص المستقبلية غير التقليدية لتسويق منتجات تفوق توقعات 

 الزبائن وبما يحقق الميزة التنافسية وزيادة فرصتها في البقاء علي المدي الطويل. 

 ابعاد البراعة التسويقية:  -2

 ;Heirati Et Ai.,2017; Wairave Et Al.,2017; Day,2011تشير الدراسات السابقة )  

 ;Josephson,Et Al 2016; Thabit,2022 Vorhies Et Al.,2011; Saeed,Et Al ,2023    إلي أن )

جوهر البراعة التسويقية هو التوازن أو الجمع بين أنشطة التسويق اللازمة لاستغلال الفرص  

التسويقية المستقبلية.   التسويقية الحالية وأنشطة التسويق الموجهة نحو استكشاف الفرص 

  :ولذا تتمثل أبعاد البراعة التسويقية فيما يلي 

 : Exploration Marketingالتسويق القائم على الاستكشاف:    -أ(

العملاء   احتياجات  استكشاف  على  القائم  التسويقي  بالنشاط  البعد  هذا  ويتعلق 

الكامنة والأسواق المستقبلية؛ بما يقود إلى إحداث تغيير جذري في المعارف والمهارات التسويقية  

وتقديم ابتكارات جديدة في الأنشطة التسويقية المختلفة؛ الأمر الذي يحقق الاستمرارية في الأجل  

إلى قطاعات سوق    (.2021)طة،  الطويل الوصول  تستهدف  إنشاء سلع جديدة  عبارة عن  فهو 

معلومات   على  للحصول  بالسعي  الاستكشاف  ويرتبط   ، المعرفة  حيث  من  الجديدة  المنتجات 

 ( Sharafany & Sadiq,2023جديدة)
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 :  Exploitation Marketingالتسويق القائم على الاستغلال:  -ب(

التسويقية   المهارات والمعارف  التركيز على تحسين وتعزيز  في  المنظمة  به قدرة  ويقصد 

التسويقية الموجودة حاليا والقيمة التي تنتجها تلك القدرات المرتبطة بالأسواق الحالية   والقدرات  

من أجل القيام بتحسينات في الجودة أو كفاءة قنوات التوزيع أو الأنشطة الترويجية؛ بما يساعد  

د قيمة  على تلبية احتياجات العملاء الحاليين ، وزيادة الكمية المبيعة في الأسواق الحالية وإيجا

 Tokgöz et) (مضافة للعملاء الحاليين؛ مما يحقق الاستغلال الأمثل للفرص التسويقية الحالية

al., 2017; Vorhies et al., 2011; Bodwell,2010  ،فنجري  ( دراسة  اكدته  ما  وهو   .2022

 Gupta ,et al, 2006  حيث اشارت إلى ان استغلال الفرص يبني على استعادة المعارف )

ات والعمليات الحالية  ودمجها للتوسع في الخبرات الحالية. ويتمثل الغرض من الاستغلال  والمهار 

في الاستجابة للظروف البيئية الحالية من خلال تكييف التقنيات الحالية وزيادة تلبية احتياجات  

 العملاء الحاليين 

 أهمية البراعة التسويقية:    -٣

 في مجال إدارة الاعمال حيث اكدت  
ً
تعد البراعة التسويقية واحدة من أكثر المواضيع حضورا

 العديد من الدراسات علي أهميتها وفوائدها، ويمكن عرضها كما يلي :

ـــــويقية  ( إلى Josephson et al.,2016تشـــــــــــــير دراســـــــــــــة   ) ـــ تهدف إلي تبني  أن البراعة التســـــ

ــــتدامة للعملاء   ـــ ــــويقية لخلق قيمة مسـ ـــ ــــتغلال الفرص التسـ ـــ ــــاف واسـ ـــ ــــتكشـ ـــ ــــطة الفعالة لاسـ ـــ الانشـ

والمنظمـة والاســـــــــــــتفـادة من الكفـاءات المتـاحـة لتحقيق التميز التنـافســـــــــــــ ي والاســـــــــــــتفـادة من الموارد  

ــتراتي ي لتحق يق ميزة النادرة لتلبية احتياجات الاســــــواق الحالية والمتوقعة وتحقيق التوازن الاســــ

 تنافسية مستدامة.

( ــيـر دراســـــــــــــــــــة  ــة  2020؛المـعـمـوري،  Harmancioglu et al., 2020وتشـــــــــــ ـــ الـبـراعـ ان  إلـى   )

 عن تعزيز تنوع المعرفة اللازم للحفا  علي 
ً
التســــــــويقية تســــــــاعد على تحقق عائدات أعلي فضــــــــلا

الابتكـار واكتشــــــــــــــاف حلول جـديـدة علي المـدي الطويـل وتمكين المنظمـات من الاســـــــــــــتغلال الأمثـل  
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ــير دراســـة    ــين المنتجات الحالية وتقديم منتجات جديدة.  كما تشـ للموارد والقدرات النادرة لتحسـ

(Gima,2005   إلى ان أهمية البراعة التســـــــويقية تنبع من قدرتها في التأثير بشـــــــكل كبير علي أداء )

المنظمات في الاسواق وذلك من خلال تكامل انشطة الاستغلال والاستكشاف، فهي تساعد  على 

توفير مجالات جديدة لاســــــــتعمال المنتجات إذ انها تتطلب انخراط المنظمة في الســــــــعي للحصــــــــول  

ديدة وجذرية للغـاية تتجـاوز مجـال المعرفة بســـــــــــــوق المنتجـات الحـالي، ومن خلال علي معلومات جـ

انشـــــــــــــطـة الاســـــــــــــتكشــــــــــــــاف التســـــــــــــويقي تســــــــــــــاعـد في الحفـا  علي مجموعـة متنوعـة من الخيـارات  

ـــــتراتيجية التي ـــ  أكبر علي التكيف البيئي وتحفيزها للحصـــــــــــــول علي مكانة    الاســـــ
ً
توفر للمنظمة قدرا

 قوية للتفوق علي المنظمات المنافســـــــــــــة  
ً
متميزة في البيئات التنافســـــــــــــية ومن ثم فانها توفر فرصـــــــــــــا

 الاخرى من خلال استكشاف الحلول التسويقية في عمليات تطوير المنتجات الجديدة.

 خصائص البراعة التسويقية:   -4

( إلى أن للبراعة التسويقية ثلاثة خصائص رئيسية متمثلة  2022)رضوان والعوني،  تشير دراسة  

 في: 

والتهديدات   .1 الفرص  تحديد  على  المنظمة  في  العاملين  بقدرة  يتمثل  الإدراك: 

وبعبارة  ولامركزية(،  الرقابة)مركزية  بين شقي  ن  تواز  تحقيق  على  المستندة 

لمتطلبات   وفقا  تطبيقها  اليات  لديها  للفرص  المدركة  المنظمات  فإن  أخرى 

 البيئة الخارجية 

يتطلب   .2 وهذا  الحصول فرص جديدة،  المنظمات على  قدرة  فهو  الاقتناص: 

القرارات   عن  وابتعادها  الاستراتيجية،  نيتها  حول  العليا  الإدارة  بين  توافقا 

 الخاطئة وترتيب اساليب العمل والاستراتيجيات اللازمة 

مع    .٣ الأصول  محاذاة  اعادة  على  المنظمات  بقدرة  فتتمثل  التشكيل:  إعادة 

تشكيل   إعادة  على  فالقدرة  السوقية.  التطورات  حسب  وتشكيلها  الهياكل 
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إستراتيجية   ميزة  تعد  البشري،  المورد  ووظيفة  والهياكل،  والأصول،  الموارد، 

 لإعادة تشكيل تنظيمي مؤكدة، فإعادة التشكيل تتطلب موارد كفؤة وفاعلة

 الاطار المفاهيمي للأداء التنافس ي  -ب

 تعريف الأداء التنافس ي :   -1

على   بأنه الإداء التنافس ي Danielsen & Framnes, 2017 )عرف) الشركة  قدرة 

تقديم منتجات ذات أداء وجودة عاليين من خلال الإبداع في تصميم هذه المنتجات لكي تحقيق  

( الأداء التنافس ي بأنه الدرجة  Mikale,et al ,2020) مزايا تنافسية على أكثر من مستوى. ويعرف  

وبوالطبخ،   )بوغازي  وبري  الرئيسيين،  بمنافسيها  يتعلق  فيما  أهدافها  الشركة  بها  تحقق  التي 

( أن الأداء التنافس ي درجة القبول على المنتجات وخدمات المنظمة ـ ومدى استعابها على 2020

الاقتصادية ومدى قدرتها على رد   الإبداع والتطوير، بالإضافة على القدرة على التكيف للتقلبات

في   Salman,2022) )الفعل, ويعرف المنافسة  على  المنشأة  قدرة  انه  على  التنافس ي  الاداء 

أكثر   جديدة  طرق  واكتشاف  لمواردها  الأمثل  الاستخدام  من خلال  والمحلية  الخارجية  السوق 

 فاعلية من الأساليب المستخدمة من قبل المنافسين 

التنافس ي للشركة بأنه    تعريف  التعريفات السابقة يمكن للباحثين  ومن خلال   الأداء 

القدرة علي تحقيق أداء مالي وغير مالي متفوق مقارنة بالمنافسين في نفس القطاع ويرتبط مفهوم  

ا وثيقًا بمستوى الحصة السوقية التي تحصل عليها المنظمة  
ً
 الأداء التنافس ي ارتباط

 أبعاد الأداء التنافس ي :    -2

الطبخ،   وبو  )بوغازي  دراسات  العيداني    2020تشير   ;Jacobs,et al,2007؛  2020؛ 

Abdallah & Phan,2007; Madah,2023  ؛Tjhin,et al ,2023   التنافس ي الأداء  أبعاد  ان  إلى   )

 الجودة، المرونة، والتسليم ، التكلفة:   تتمثل في
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 ( دراسة  وحدة  Phan,et al ,2011وتشير  تكلفة   : تشمل  التنافس ي  الاداء  ابعاد  (ان 

في   المرونة  توصيل سريع،  المحدد،  الوقت  في  التسليم  المنتج،  مواصفات  مع  التوافق  التصنيع، 

التشغيل،   المخزون، زمن دورة  معدل دوران  الحجم،  تغيير  في  المرونة  المنتجات،  تغيير تشكيلة 

 Garridoملاء والخدمة. بينما اضافة دراسة )سرعة إدخال منتج جديد، قدرة المنتج، ودعم الع

et al. ,2011  بعدين خدمة ما بعد البيع والحفا  على البيئة ) 

(  ان هناك ابعادا يجب توافرها في المؤسسات من  2020في حين تشير دراسة )النوري،

،  التطوير التكنولوجي، اليقظة التنافسيةـ  الجودة الشاملة  :اجل استمرارية الاداء التنافس ي هي

 الميزة التنافسية 

( أن    2019، خاطر،  wan, et al ,2005;Shan&Jolly,2010)  وتشير دراسات كلا من )  

أبعاد الأداء التنافس ي تتمثل فيما يلي: الأداء الإبداعي، أداء المبيعات، أداء المنتج. ولأغراض هذه  

حيث إنها    الدراسة ، اعتمد الباحثون الأبعاد التالية )الأداء الابداعي، أداء المبيعات، أداء المنتج(

 تناسب مجال تطبيق الدراسة. 

 الأداء الإبداعي:   (1)

مقارنة   الماضية  الفترة  خلال  سوقت  التي  والجديدة  المطورة  والخدمات  المنتجات  ويعكس 

 القدرة علي استخدام أساليب عمل جديدة والتغير والتطور المستمر والاهتمام  
ً
بالمنافسين وايضا

 (2019خاطر،) بالبحث والتطوير.

 أداء المبيعات:  (2)

بالمنافسين.   مقارنة  الماضية  الفترة  خلال  المبيعات  نمو  ومعدل  السوقية  الحصة  إلي    ويشير 

 (2019خاطر،)
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 أداء المنتج:  (٣)

ويعكس مستوي الجودة، السعر، تكنولوجيا الإنتاج المستخدمة، خدمات ما بعد البيع، وسرعة  

مقارنة   الماضية  الفترة  خلال  المقدمة  والخدمات  المنتجات  عن  العملاء  رضا  درجة  التسليم، 

 (2019خاطر،) بالمنافسين.

3-    : التنافس ي   التنافس ي في: )حسنة،  مؤشرات وعناصر الأداء  ؛ 201٨تتمثل مؤشرات الأداء 

;Nayef,2007; ALmasarweh,2016 ؛  2022؛ صقور وعسلية،2009؛ النسور،  201٤رياض،  

Salman,2022) 

مؤشراتها .1 وأهم  المالية:  على    المؤشرات  العائد  المبيعات،  على  العائد  الأرباح،  معدل 

ربحية    الأصول  الملكية،  حقوق  علي  العائد  معدل   ، الاستثمار  على  العائد  معدل   ،

 العملاء، مؤشرات القيمة المضافة.

السوق:   .2  قدرة  إلى وتشير السوقية، الحصة في النمو بمؤشرات وترتبطمؤشرات 

 عدد زيادة أو المبيعات  في النمو خلال  من سوقية قطاعات إلى الدخول  في المؤسسة

 .المكائن

مؤشرات رضا العملاء: وأهم مؤشراتها عدد العملاء الجدد، مدي رضا العملاء، مدى   .٣

 جودة المنتج، عدد الشكاوي.

المعنوية   .٤ الروح  العاملين،  معدل دوران  وأهم مؤشراتها  البشرية:  الموارد  أداء  مؤشرات 

التدريب، الوقت اللازم لتطوير المنتج، مقاييس دعم الجودة، وقت  للعاملين، ساعات  

 تلبية طلب العملاء.

المؤشرات البيئية: وأهم مؤشراتها حجم التلوث الذي تسببه الشركة، عدد الاصابات   .5

 والحوادث، والمساهمة في الانشطة البيئية. 
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الذهنية .6  والصورة  التنافسية  جودة مؤشرات  السوقية،  الحصة  مؤشراتها  وأهم   :

ورضا   المنافسين،  منتجات  اسعار  للمنافسين،  المالية  المؤشرات  المنافسين،  منتجات 

 العملاء عن المنافسين. 

المعيب   .7 الانتاج  العمليات: وأهم مؤشراتها وهي تشمل مؤشرات تكلفة  مؤشرات كفاية 

 معدل الانتاجية اليومي، كفايات العاملين. 

مؤشرات التعليم والنمو والابداع: وهي تشمل القدرة على تقديم منتجات أو خدمات   .٨

جديدة وأساليب عمل جديدة والتغير والتطور المستمر والاهتمام بالبحث والتطوير  

 ومنها معدل التطور البحثي ، ومعدل التطور التكنولوجي.

 ثانيا  العلاقة بين متغيرات الدراسة وبناء الفروض:

لتنمية فروض الدراسـة قام الباحثون  بعرض العلاقة بين متغيرات الدراسـة المختلفة     

ــة   وذلك بالإطلاع علي الأدبيات الســــابقة المتعلقة بهذه المتغيرات ، ومن ثم صــــياغة فروض الدراسـ

 كما يلي: 

( دراسة   البراعة  Vorhies et al,2011 ) توصلت  لبعدي  معنوي  ايجابي  تأثير  وجود  إلي 

التسويقية)التسويق القائم على الاستغلال والتسويق القائم على الاستكشاف( في الأداء العالي 

) للمنظمات.   دراسة   الصغيرة    Voss, 2013 )وتوصلت  الشركات  فى  البراعة  تبني  أهمية  إلى 

حيث    بابعادها    تؤثروالمتوسطة  والاستكشاف  –البراعة  المنظمات     -الاستغلال  إيرادات  على 

الدراسة إلى ان التركيز على بعد واحد من بعدي البراعة    تالصغيرة والمتوسطة الحجم ، واشار 

دراسة    وتشير )الاستغلال أو الاستكشاف) في المنتجات أو الأسواق لا يؤثر معنويا على الإيرادات،  

(,2016  (Karlo   التسويق القائم على    التسويقية بإبعادها  اعةإلى وجود تأثير معنوي موجب للبر

على إيجاد ميزة للمنتج، وكذا الأداء المالي للمنتجات  الاستغلال والتسويق القائم على الاستكشاف  

التسويقية et al.,2016, (Emrah) وأكدت دراسةالجديدة.   البراعة    إلى وجود علاقة ايجابية بين 
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واداء السوق والاداء    التسويق القائم على الاستغلال والتسويق القائم على الاستكشاف بأبعادها  

حد بعدي البراعة فقط وإهمال    Walrave et al.  2017دراسة )  وتشير  المالي،
ً
( إلي أن التركيز على ا

أهدافها تحقيق  في  المنظمة  يساعد  لا  دراسة)  ،الآخر  البراعة  Hughes,  201٨وتشير  ان  (إلى 

حد المداخل  
ً
ا التوازن بين أنشطة الاستغلال والاستكشاف  التسويقبه بوصفها مفهوما يعكس 

) خاطر، في تحقيق الاستمرار والتميز، وتوصلت دراسة  للمنظمة  تأثير  2019المهمة  إلي وجود   )

التسويقية للبراعة  ايجابي  القائم  سواء كان    معنوي  القائم على الاستغلال والتسويق  التسويق 

الأداء الابداعي وأداء المبيعات  بأبعاده المتمثلة في  على الأداء التنافس ي للمنظمة ى الاستكشافعل

( ان البراعة التسويقية محرك رئيس ي للأداء  Adiwijaya,et al , 2020، وتري دراسة )وأداء المنتج

 ( دراسات  تشير  كما  التسويقي،  والأداء  للمنظمات   & Petro et al,2020; Sharafanyالعام 

Sadiq,2023  البراعة ان  إلي  والتسويق  بأبعادها    التسويقية(  الاستغلال  على  القائم  التسويق 

الاستكشاف على  ميزة    القائم  وخلق  المنظمة  أداء  على  ايجابي  بشكل  التأثير  على  القدرة  لديها 

التوازن بين الاستغلال والاستكشاف.  الناشئة ، لا سيما من خلال تعزيز  تنافسية في الأسواق 

الخيارات   من  مختلفة  مجموعة  على  الحفا   في  الاستكشافية  الأنشطة  تساعد  حيث 

ة على التكيف مع الظروف البيئية والحفا  عليها للحصول  الإستراتيجية التي تمنح المنظمة القدر 

المنتج   لسوق  المعرفة  مساحة  تتجاوز  جديدة  مجالات  وفتح  التنافسية  البيئة  في  الأولوية  على 

ى المؤسسات المنافسة من خلال استكشاف حلول  الحالي. ثم قم بتوفير الفرصة لاكتساب ميزة عل

التسويق لتطوير منتجات جديدة. تساهم البراعة التسويقية أيضًا في الميزة التنافسية من خلال 

ن المنظمة من تطوير قدرات  
ّ
استغلال المعرفة الحالية وتقديم حلول مبتكرة لعملائها ، مما يمك

 التسويق   تعليمية مختلفة يمكن أن تؤدي إلى التميز في
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 ثالثا: الفجوة البحثية:   

المالي والأداء   الأداء  التسويقية على  البراعة  تأثير  الدراسات بدراسة  العديد من  قامت 

إلي ;Adiwijaya,et al , 2020;Emrah et al ,2016;  Karlo,2016;   ( Vorhies et al,2011السوق   )

وجود تأثير ايجابي معنوي لبعدي البراعة التسويقية)التسويق القائم على الاستغلال والتسويق  

( بدراسة تأثير البراعة التسويقية  2019القائم على الاستكشاف( ، بينما قامت دراسة ) خاطر،

دراسة  على الأداء التنافس ي للمنظمة، واوضحت وجود تأثير ايجابي للبراعة التسويقية الإ ان ال

في   الجاهزة  الملابس  صناعة  مجال  وخاصة  الصناعة  الشركات  علي  التطبيق  مجال  في  ركزت 

 Voss, 2013; Walrave et al,2017محافظة القاهرة بمصر. وعلى الجانب الأخر تشير دراسات)  

( إلى ان التركيز على بعد واحد فقط من البراعة التسويقية  وإهمال الآخر لا يساعد المنظمة في  

 حقيق أهدافها في الأداء العالي للمنظمات ت

سابقة   دراسات  توجد  لا  أنه  الباحث  –إلا  علم  بين    –   ين في حدود  العلاقة  تناولت 

خدمات اتصالات البراعة التسويقية والأداء التنافس ي في الشركات الخدمية وخصوصا قطاع  

بإجراء دراسة استطلاعية بين شركات خدمات    ين الباحث   وفي هذا الصدد قامالمحمول في مصر  

 (  Vodafone, Orange, Etisalat, Weاتصالات المحمول في مصر الممثلة في أربع شركات  وهي: )

 للتقرير الذي أصدره المركز القومي لمراقبة جودة خدمات الاتصالات المحمول في  
ً
ووفقا

)الفترة    2021مصر التابع للجهاز القومي لتنظيم الاتصالات  لنتائج قياسات الربع الثانى لعام  

(، وذلك فى إطار حرص الجهاز القومى لتنظيم الاتصالات على تحسين  2021من إبريل إلى يونيو  

ة خدمات الاتصالات المقدمة للمستخدمين، فقد أوضح هذا التقرير زيادة في عدد المناطق  جود

التي تعاني من سوء في جودة الخدمة في مؤشر عدم بدء المكالمة لشركتي أورانج وفودافون، وزيادة  

  في عدد المناطق التي تعاني من سوء في جودة الخدمة في مؤشر جودة صوت المكالمة لشركتي أورانج 

  اكتمال وإتصالات، وزيادة في عدد المناطق التي تعاني من سوء في جودة الخدمة في مؤشر عدم  

وفودافون. وفيما يلي بعض نتائج  التقرير الذي أصدره المركز القومي    اتصالاتالمكالمة لشركتي  
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القومي   )الجهاز  الاتصالات   لتنظيم  القومي  للجهاز  التابع  الاتصالات  خدمات  جودة  لمراقبة 

 (:2021لتنظيم الاتصالات، 

مدينة وحي تم اجراء اختبارات القياس عليهم تم رصد    ٨1فودافون: من أصل  •

منطقة تعاني من سوء جودة خدمات الصوت والبيانات، وعلى رأسها الدلتا   21إجمالي عدد 

 والصعيد والقناة. 

  ٣1مدينة وحي تم اجراء اختبارات القياس عليهم تم رصد عدد  ٨1أورانج: من أصل  •

منطقة تعاني من سوء جودة خدمات الصوت والبيانات، وعلى رأسها الدلتا والقاهرة  

 والإسكندرية. 

مدينة وحي تم اجراء اختبارات القياس عليهم تم رصد عدد   ٨1اتصالات: من أصل  •

منطقة تعاني من سوء جودة خدمات الصوت والبيانات، وعلى رأسها الصعيد والدلتا   ٣7

 والإسكندرية. 

 5٤مدينة وحي تم اجراء اختبارات القياس عليهم تم رصد عدد  ٨1وي: من أصل  •

 منطقة تعاني من سوء جودة خدمات الصوت والبيانات، وعلى رأسها القاهرة والصعيد والدلتا. 

شركات      عائدات  تراجع  عن  المالية  التقارير  أوضحت  من    الاتصالاتكما  مصر  في 

مقارنة    %6و  5بنسبة تراوحت بين    2021خدمات المكالمات الصوتية خلال الربع الثاني من العام  

بسبب جائحة كورونا، وأرجع السبب وراء ذلك إلى بقاء المستخدمين فترات    2020بالربع الأول من  

رونا المستجد، إلى  أكبر في المنزل خلال فترات الحظر الجزئي مع الموجة الأولي من وباء فيروس كو 

 جانب تراجع إيرادات الشركات من خدمات التجوال. 

القومي لتنظيم الاتصالات تجاه       الجهاز  إلى  العملاء  وبلغ عدد الشكاوى التي قدمها 

أشهر خلال الفترة   ٣ألف شكوى في  ٤0مقدمي الخدمات من شركات الاتصالات الأربع، أكثر من 

، وأظهر تقرير للجهاز، أن عدد شكاوى خدمات الهاتف المحمول  2021من مايو وحتي أغسطس 

تجاه    %20تجاه أورنج، و  %٣5تجاه شركة فودافون، و  %٤0شكوى موزعة بنسبة  ألف    1٣,6بلغ،  
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لشركة    %95تجاه وي، وبلغت نسبة حل الشكاوى بعد التصعيد للجهاز، لتصل    %5اتصالات، و 

و  %٨7اتصالات، و و  %٨5لفودافون،  الشكوى    %67لأورنج،  متوسط حل  بلغ  فيما  لشركة وي، 

 (.2021، أكتوبرالاتصالاتيوم ) الجهاز القومي لتنظيم  2,27

ألف شكوى موزعة    1٨,05وفيما يتعلق بشكاوى الإنترنت الثابت، بلغ عدد الشكاوى       

لاتصالات، فيما بلغت نسبة    %12لأورنج، و  %1٤تجاه فودافون، و  %20لشركة وي، و  %5٤بنسبة  

الشكاوى   و  %9٨حل  و  %95لاتصالات،  وجاءت    %٨9لفودافون،  البيانات،  لنقل  للمصرية 

ألف مشترك،    100شكوى لكل    1٣,5قل من حيث عدد الشكاوى بنسبة  اتصالات في المرتبة الأ

، وأقل متوسط وقت لحل الشكوى عند  %95والأعلى من حيث نسبة الاستجابة لحل الشكاوى بـ

نسبة الاستجابة لحل    %٨7ألف مشترك، و  100شكوى لكل    1٤يوم، تلتها شركة فودافون بـ  0,5٤

 ( .2021، أكتوبرالاتصالاتالقومي لتنظيم    الشكاوى، ومتوسط يوم لحل الشكوى) الجهاز

وبناء على ما سبق تتلخص مشكلة الدراسة بصورة رئيسية في وجود قصور في  الأداء  

لدي بعض شركات خدمات المحمول في مصر، وهو الأمر الذي يمكن من صـياغة مشكلة الدراسة  

ما هو تأثير البراعة التسويقية على الأداء التنافس ي بشركات خدمات اتصالات   :على النحو التالي

   :المحمول في مصر ؟ الأمر الذي يثير التساؤلات الآتية

 علاقة الارتباط بين متغيرات الدراسة )البراعة التسويقية والأداء التنافس ي(  ما طبيعة  (1)

هل يوجد تأثير للبراعة التسويقية علي الأداء التنافس ي لشركات خدمات اتصالات المحمول   (2)

 في مصر؟

إدراك    (3) في  اختلافات  توجد  الاداء    العاملينهل  التسويقية،  )البراعة  البحث  لمتغيرات 

- الدخل    –المستوي التعليمي  - العمر  -التنافس ي( باختلاف متغيراتهم الديموغرافية) النوع  

حضر(،  لشركات خدمات اتصالات المحمول في  –طبيعة المنطقة )ريف -الحالة الاجتماعية  

 مصر؟  
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 رابعا : أهداف الدراسة 

 يسعي الباحثون في هذه الدراسة إلى تحقيق الأهداف التالية:  

والأداء    تحديد طبيعة .1 التسويقية  )البراعة  الدراسة  متغيرات  بين  الارتباط  علاقة 

 التنافس ي( 

تحديد تأثير للبراعة التسويقية علي الأداء التنافس ي في شركات خدمات اتصالات   .2

 المحمول في مصر 

لمتغيرات البحث )البراعة التسويقية،    العاملين تحديد طبيعة الاختلافات في إدراك   .٣

النوع   الديموغرافية)  متغيراتهم  باختلاف  التنافس ي(  المستوي  -العمر  - الاداء 

حضر(،  لشركات   –طبيعة المنطقة )ريف  - الحالة الاجتماعية  - الدخل    –التعليمي  

 خدمات اتصالات المحمول في مصر.

 خامسا: فروض البحث:

مشــــكلة الدراســــة، وتحقيقا لأهداف الدراســــة، قام الباحثون بصــــياغة الفروض في ضــــوء 

 التالية:

 توجد علاقة ارتباط بين متغيرات الدراسة )البراعة التسويقية والأداء التنافس ي(  .1

ذو دلالة احصـائية للبراعة التسـويقية علي الأداء التنافسـ ي لشـركات   يوجد تأثير .2

 خدمات اتصالات المحمول في مصر؟

لمتغيرات الــدراســــــــــــــة    العــاملينذات دلالــة احصــــــــــــــائيــة في إدراك   توجــد اختلافــات .٣

)المرونة التســـــويقية، البراعة التســـــويقية، الاداء التنافســـــ ي( باختلاف متغيراتهم  

-الحالة الاجتماعية  -الدخل   –المســتوي التعليمي  -العمر  -النوع  )الديموغرافية

 (حضر( –المعالم الحضارية )ريف 
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ـــــركات وانطلاقا من الدراســــــــــات الســــــــــابقة التي تناولت    ـــــ ي لشـــــ ـــــويقية والأداء التنافســـــ البراعة التســـــ

ــــالاتخدمات   الباحثون إلى إعداد نموذج ويوضـــــــــح الشـــــــــكل   ، فقد خلصالمحمول في مصـــــــــر اتصـــــ

 التالي التصور المبدئي للنموذج الوصفي للدراسة يوضحه الشكل التالي:

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

قة بين متغيرات الدراسةلاإطار مقترح للدراسة يوضح الع( : 1شكل رقم ) .  

 المصدر: إعداد الباحثون اعتمادا على الدراسات السابقة 

 

 

رافيةالمتغيرات  الديموغ  

 
حضر( –المعالم الحضارية )ريف -الحالة الاجتماعية -الدخل  –المستوي التعليمي -العمر -النوع   

 

H2 

H1 
 المتغير المستقل 

                      التسويقية البراعة

 وتشمل

 

. التسويق القائم على 1

 الاستغلال

. التسويق القائم على 2

 الاستكشاف

 

 

 المتغير  التابع

 الأداء التنافس ي

 وتشمل
 

.الأداء الإبداعي 1  

. أداء المبيعات2  

. أداء المنتج 3  

 

 

H3 
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  سادسا:  أهمية البحث :

تنبع أهمية هذه البحث  من الاسهامات التي يمكن تقديمها علي مستويين هما المستوي  

 العلمي والمستوي العملي:

لي الأداء التنافســ ي. وفي  للبراعة التســويقية عتتناول الدراســة التأثير المباشــر   الأهمية العلمية:  -أ(

 الدراسة العربية أو الاجنبية.ن توجد ندرة في يحدود علم الباحث

 الأهمية العملية: تتمثل الأهمية العملية فيما يلي: -ب(

يعتبر قطاع الاتصالات وتكنولوجيا المعلومات من أعلى قطاعات الدولة نموا بمعدل   •

 ) الهيئة العامة للاستثمار والمناطق الحرة(.%؛  16نمو 

مع    %5المعلومات في الناتج المحلى الاجمالى بنسبة  يساهم قطاع الاتصالات وتكنولوجيا   •

الى   لتصل  النسبة  هذه  زيادة  على  سنوات٨العمل  ثلاث  خلال  العامة  .%  الهيئة   (

 للاستثمار والمناطق الحرة( 

المالي   • العام  خلال  المعلومات  وتكنولوجيا  الاتصالات  قطاع  ناتج    2021/2022حقق 

مليار جنيه في العام المالي الذي    12٨.7مقابل نحو  مليار جنيه    150محلي يقدر بنحو  

 ) الهيئة العامة للاستثمار والمناطق الحرة( . يسبقه.

يعتبر قطاع الاتصالات وتكنولوجيا المعلومات في مصر أحد وجهات التعهيد الرائدة في  •

العالم، حيث تعد مصر هي الرائدة في منطقة حوض البحر المتوسط لأنها تحتل المركز  

العالم وذلك وفقًا لمؤشر جلوبال سيرفيسيز لوكيشن.  )  . الخامس عشر على مستوى 

 الهيئة العامة للاستثمار والمناطق الحرة( 
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 سابعا: أسلوب الدراسة  

ويشتمل على البيانات المطلوبة ومصادرها، ومجتمع وعينة الدراسة، وأداة جمع البيانات الأولية، 

المستخدمة في تحليل البيانات ، و ذلك    الإحصائية ومتغيرات البحث وكيفية قياسها، والأساليب 

 على النحو التالي: 

 البيانات المطلوبة ومصادرها   -1

  الدراسة على نوعين من البيانات هما: اعتمد الباحثون في هذه  

ا( بيانــات ثانويــة: تــم الحصــول عليهــا مــن خــلال مراجعــه الأدبيــات العربيــة والأجنبيــة  

المتغيـــرات   بـــين  العلاقـــة  تحديـــد  مـــن  أمكـــن  بمـــا  الدراســـة،  متغيـــرات  تناولـــت  التــي  

  .واعـــداد الإطـــار النظري 

ب( بيانــات أوليــة: تتمثـل فـي البيانـات التـي تـم تجميعهـا مـن خـلال قائمـة الاسـتبيان،  

 لهذه الدراسة في ضـوء الدراسـات السـابقة، وتتضـمن هـذه 
ً
التـي تـم إعدادها خصيصا

الأداء    –البراعة التسويقية    –القائمـة مجموعـة أسـئلة لقيـاس متغيـرات الدراسـة )  

فـروض التنافس   أو خطـأ  اختبـار صـحة  مـن  يمكـن  بمـا  وتحليلهـا  تفريغهـا  ثـم  ي(. ومن 

  .الدراسـة والتوصل إلي النتائج

 مجتمع وعينة الدراسة:  -2

  10وهي    خدمات اتصالات المحمول في مصرالعاملين بشركات  يتمثل مجتمع الدراسة في   ( أ 

 ٤٨آلاف موظف يعملون فى مراكز ومكاتب فودافون مصر على مستوى الجمهورية و

موظف يعملون في شركة    ٨000آلاف موظف يعملون في شركة المصرية للاتصالات و  

 اورنج ، وتم استبعاد شركة اتصالات مصر لصعوبة الحصول على بيانات 

لتحديد حجم العينة    Sample Size Calculatorتم الاعتماد على برنامج  حجم العينة:   (ب

، 
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الاستقصاء الموزعة والمستلمة    ( مجتمع وعينة الدراسة وقوائم1ويوضح الجدول رقم ) 

 لصالحة للتحليل وا

مجتمع   الشركة  

 الدراسة  

عدد   العينة النسبة 

القوائم 

 المستلمة 

عدد  

القوائم 

 المستبعدة 

عدد  

القوائم 

الصالحة  

للتحليل 

 الاحصائي

نسبة 

القوائم 

الصالحة  

للتحليل 

 الاحصائي

شركة 

المصرية  

للاتصالات  

WE 

48000 73 % 279 256 6 250 90% 

شركة 

 فودافون 

10000 15 % 58 50 3 47 81% 

 %73 34 4 38 47 % 12 8000 شركة أورنج 

 %86 331 13 344 384 % 100 66000 الاجمالي 

 المصدر:  اعداد الباحثون  

 أداة جمع البيانات الأولية :  -٣

وهو أسلوب أو طريقة في جمع البيانات    الالكتروني  اسلوب الاستبيان اعتمد الباحثون علي  

 لجمع البيانات من  
ً
 منظما

ً
تتناسب مع البحوث التفسيرية. واستخدمت الباحثون استبيانا

الشائع لجمع البيانات الأولية ذات الطبيعة الكمية، لما    الأسلوبالعينة المستهدفة وهو  

يوفره من مزايا منها السرعة دقة البيانات وسهولة تحليل البيانات ومعالجتها وانخفاض  

بالمقابلات   مقارنة  الجهد  أو  الوقت  حيث  من  سواء  التكلفة 

(Malhotra&Peterson,2001).   تم الاعتماد على مقياس ليكرت ذو الخمس درجات  قد  و

 لقياس استجابات مفردات العينة
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 متغيرات البحث وأساليب قياسها   -٤ 

قياس البراعة التسويقية )المتغير المستقل( بابعادها التسويق القائم  في    تم الاعتمادقد  و 

بدراسات    الواردة  المقاييس  علي  الاستغلال  على  القائم  والتسويق   الاستكشاف  على 

المعموري،201٨)الموسوي، والباشقالي،2020؛  صادق  ودويدار،  2021؛  صادق  ؛ 2021؛ 

طه،2019خاطر. العزيز،  2021؛  عبد  والعميدي،2020؛  حسني،201٨؛الطائي  ؛    2022؛ 

 THABIT,2022 Heirati et Ai.,2017; wairave et al.,2017; Day,2011; Vorhies et al.,2011;

; Tokgöz et al., 2017; Vorhies et al., 2011; Bodwell,2010;Josephson,et al 2016; 

Sharafany & Sadiq,2023 Saeed,et al ,2023) 

في قياس الأداء التنافس ي )المتغير التابع( بابعادة الأداء الابداعي، وأداء   تم الاعتمادقد و 

 wan, et al ,2005;Shan&Jolly,2010المنتج،  أداء المبيعات على المقاييس الواردة في دراسات )

 (   2019خاطر،

 على الأساليب التالية في تحليل البيانات الأولية  ينيعتمد الباحث  :أساليب تحليل البيانات -5

أساليب الأحصاء الوصفي: وذلك لبيان خصائص مجتمع الدراسة، حيث سيتم الاعتماد على    -أ

 SPSS حصائيةالإ الوسط الحسابي والإنحراف المعياري، وذلك باستخدام برنامج الحزم 

الهيكلية   -ب . المعادلة  نمذجة  ويستخدم  : SEM (Modeling Equation Structural) أسلوب 

 .PLSS Wrap لقياس العلاقات بين متغيرات الدراسة ، وذلك باستخدام برنامج

الفروض:   واختبار  البيانات  تحليل  اختبار  ثامنا:  الجزء  هذا  في  الباحثون   ويتناول 

 الصدق والثيات، تقييم نموذج القياس احادي المستوي، ونتائح اختبار الفروض كما يلي 

 أ( اختبار الصدق والثبات 

من أجل التعرف على معـاملات ألفـا كرونبـاخ أجـرت الباحثون الاختبـار الاسـتطلاعي علـى  

مفــردة وذلــك للتعرف على مدي    ٣٨عينــة صــغيرة مــن العاملين بشركات خدمات المحمول بمصر  

راسة. وفي فهم المستقص ي مـنهم لعبـارات الاسـتبيان وأن الإجابـات تعبـر عـن متغيـرات وأبعـاد الد
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هذا الجزء تتناول الباحثون اختبار الصدق والثبات لقائمة الاستبيان الخاصة بالدراسة الحالية  

 كما يلي: 

التسويقية المستقل للمتغير  الثبات ومعاملات  الإجمالية الارتباطات  معاملات   -1 :  البراعة 

الارتباط  لمعاملات  الاختبار الاحصائي  نتائج  توضيح  للمتغير   الثبات ومعاملات الإجمالية يمكن 

 البراعة التسويقية( كما يلي 

 ( معاملات الارتباط الإجمالية ومعاملات الثبات للبراعة التسويقية 2جدول )

 الكود
,841 =α 12=  عدد العبارات 

 معامل الثبات لو حذفت العبارة معامل الارتباط الاجمالي 

md.32 .540 .826 

md.33 .666 .822 

md.34 .240 .845 

md.35 .724 .826 

md.36 .649 .817 

md.37 .243 .846 

mu.38 .517 .830 

mu.39 .533 .832 

mu.40 .350 .840 

mu.41 .628 .820 

mu.42 .738 .809 

mu.43 .533 .828 

 المصدر: إعداد الباحثون وفقا لنتائج التحليل الاحصائي 

 : ( ما يلي٣/1التسويقية والتي يوضحها الجدول رقم )أظهرت نتائج التحليل الإحصائي للبراعة  
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عبارة    12، وذلك باحتوائه على  α=.841   بلغت قيمة الفا كرونباخ لبراعة التسويقية   • 

أي أنه يمكن الاعتماد على نتائج الاستبيان والاطمئنان إلى مصداقيتها في تحقيق أهداف  

 البعد. الدراسة حيث يوجد مستوي عالى من الثبات لعناصر 

• ( من  أكبر  العناصر  بين  الإجمالية  الارتباط  رقم  ٣علاقة  ماعدا  العبارات  لجميع   ).

(md.34,md.37  لاحتمال زيادة قيمتها 
ً
العبارات مؤقتا الإبقاء على  إنه سوف يتم  الا   )

 بزيادة حجم العينة. 

التنافس ي التابع  للمتغير  الثبات  ومعاملات الإجمالية الارتباطات معاملات     -2 :  الأداء 

الارتباط لمعاملات  الاحصائي  الاختبار  نتائج  توضيح   الثبات  ومعاملات الإجمالية يمكن 

 للمتغير الاداء التنافس ي كما يلي 

 ( : معاملات الارتباط الإجمالية ومعاملات الثبات للأداء التنافس ي 3جدول) 

 الكود
,943 =α           17=  عدد العبارات 

 معامل الثبات لو حذفت العبارة الاجمالي معامل الارتباط 

y1.44 .802 .937 

y1.45 .798 .937 

y1.46 .721 .939 

y1.47 .724 .939 

y1.48 .748 .939 

y1.49 .721 .939 

y2.50 .520 .943 

y2.51 .793 .940 

y2.52 .793 .940 

y2.53 .686 .940 

y3.54 .600 .942 
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 الكود
,943 =α           17=  عدد العبارات 

 معامل الثبات لو حذفت العبارة الاجمالي معامل الارتباط 

y3.55 .485 .944 

 ( : معاملات الارتباط الإجمالية ومعاملات الثبات للأداء التنافس ي 3جدول)تابع 

 17=  عدد العبارات           α= 943, الكود

 معامل الارتباط الاجمالي  معامل الارتباط الاجمالي 

y3.56 .430 .944 

y3.57 .776 .938 

y3.58 .526 .943 

y3.59 .832 .937 

y3.60 .811 .937 

 المصدر: إعداد الباحثون وفقا لنتائج التحليل الاحصائي 

 α=.863أظهرت نتائج التحليل الإحصائي للمتغير التابع ) الأداء التنافس ي( ان قيمة الفا كرونباخ  

عبارة أي أنه يمكن الاعتماد على نتائج إستمارة الاستبيان والاطمئنان    17، وذلك باحتوائه على  

 إلى مصداقيتها في تحقيق أهداف الدراسة حيث يوجد مستوي عالى من الثبات لعناصر البعد. 

  :ب( تقييم نموذج القياس أحادي المستوى 

التعـرف علــى  إلــي  المســتوى  أحــادي  القياس  الباحثون  من خلال تقيــيم نمـوذج  هدف 

والصـدق التمايزي،  الداخلي للمقياس، وذلك مـن خـلال التعـرف علـى الصـدق التقاربي   الاتســاق

إلـى ومؤشرات   بالإضـافة  المستخرج،  التباين  ومتوسط  المركب  والثبات  الثبات  معامل  معرفة 

 تطابق النموذج للقياس أحادي المستوي 

 ويمكن توضيح نتائج الصدق التقاربي من خلال الجدول التالي: 
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للنموذج أحادي  الصدق التقاربي لقياس صلاحية متغيرات الدراسة  ( يوضح 4جدول )  

 المستوي 

 كود العبارة  العوامل
معامل 

 التحميل 

مستوي  

المعنوية 

لمعامل 

 التحميل 

معامل 

 الثبات 

 متوسط

التباين  

 المستخرج

الثبات  

 المركب

 

التسويق 

  القائم علي

 الاستكشاف

 

md.32 0.716 <0.001 

,85 .57 .89 

md.33 0.75 <0.001 

md.34 0.779 <0.001 

md.35 0.715 <0.001 

md.36 0.786 <0.001 

md.37 0.776 <0.001 

التسويق 

القائم علي 

 الاستغلال 

mu.38 0.753 <0.001 

.84 .56 .88 

mu.39 0.712 <0.001 

mu.40 0.731 <0.001 

mu.41 0.800 <0.001 

mu.42 0.744 <0.001 

mu.43 0.733 <0.001 

الأداء 

 الإبداعي

y1.44 0.839 <0.001 

.94 .76 .95 

y1.45 0.910 <0.001 

y1.46 0.852 <0.001 

y1.47 0.828 <0.001 

y1.48 0.882 <0.001 

y1.49 0.908 <0.001 
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للنموذج أحادي  الصدق التقاربي لقياس صلاحية متغيرات الدراسة  ( يوضح 4جدول ) 

 المستوي 

 كود العبارة  العوامل
معامل 

 التحميل 

مستوي  

المعنوية 

لمعامل 

 التحميل 

معامل 

 الثبات 

 متوسط

التباين  

 المستخرج

الثبات  

 المركب

أداء 

 المبيعات 

y2.50 0.830 <0.001 

.83 .67 .89 
y2.51 0.807 <0.001 

y2.52 0.775 <0.001 

y2.53 0.848 <0.001 

 أداء المنتج

 

y3.54 0.806 <0.001 

.90 .63 .92 

y3.55 0.735 <0.001 

y3.56 0.780 <0.001 

y3.57 0.816 <0.001 

y3.58 0.834 <0.001 

y3.59 0.740 <0.001 

y3.60 0.823 <0.001 

 على نتائج التحليل الإحصائي.المصدر: إعداد الباحثون  
ً
اعتمادا  

 ( ما يلي :٤يتضح من نتائج الجدول )

المتغير -1 تم تسكينها على  العبارات  إن جميع  العبارات على معاملاتها، حيث   تم تحميل 

 الخاص بها. 

،    % 50قبول جميع معاملات التحميل، حيث جاءت جميع معاملات التحميل اكبر من   -2

 0.001اقل من > مستوي المعنويةوب
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قبول جميع  معاملات الثبات، حيث جاءت معاملات الثبات لجميع المتغيرات أكبر من   -٣ 

70 % 

قبول جميع  معاملات الثبات المركب لجميع المتغيرات، حيث جاءت معاملات الثبات   -٤

 % 70لجميع المتغيرات أكبر من 

 % 50قبول معاملات متوسط التباين،  حيث جاءت لجميع المتغيرات أكبر من  -5

 وجود صدق تقاربي بين ابعاد الدراسة ومتغيراتها   -6

 ويمكن توضيح نتائج الصدق التماييزي من خلال الجدول التالي:

 للنموذج أحادي المستوي  مصفوفة الارتباط وصدق التمايز( يوضح  5جدول )

التسويق  - التسويق القائم علي    

القائم علي 

 الاستغلال 

الأداء 

 الإبداعي

أداء 

 المبيعات 

أداء 

 الاستكشاف المنتج

التسويق القائم علي  

 الاستكشاف
0.75     

التسويق القائم علي 

 الاستغلال 
0.65 0.75    

   0.87 0.69 0.73 الأداء الإبداعي

  0.82 0.68 0.71 0.71 أداء المبيعات 

 0.79 0.71 0.72 0.62 0.72 أداء المنتج

 على نتائج التحليل الإحصائي  (6/٤)المصدر:  إعداد الباحثون 
ً
 . اعتمادا

( الجدول  نتائج  من  من  (  5يتضح  أكبر  بعد  لكل  المستخرج  التباين  التربيعي لمتوسط  الجذر  ان 

علاقته مع المتغيرات الأخرى، مما يدل علي وجود صدق تمايزى بين أبعاد الدراسة ومتغيراتها الأمر  

 . إمكانية تقييم النموذج إحادي المستوي الذي يعني  
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المستوى  أحادي  للقياس  النموذج  تطابق  مطابقة    :مؤشرات  من  التأكد  ذلك  من خلال  يتم 

 النموذج النظري للدراسة مع نتائج الدراسة الميدانية، 

 (   6/5ويمكن توضيح نتائج مؤشرات جودة النموذج أحادي القياس من خلال الجدول رقم )

 نتائج مؤشرات جودة النموذج أحادي القياس ( يوضح 6جدول )

الرمز  المؤشر

 الإحصائي 

قيمة 

 المسار

 مؤشر القبول  قيمة المعنوية

 APC .179 P<0.001 P≤0.05 متوسط معامل المسار

 ARS .573 P<0.001 P≤0.05 الارتباطمتوسط معامل 

متوسط التباين لمعامل  

 التضخم

AVIF 2.280  -------------------- if <= 5 

 على نتائج التحليل الإحصائي.
ً
 المصدر: إعداد الباحثون اعتمادا

    :اختبار فروض الدراسة  3
ً
يعرض الباحثون في هذا القسم نتائج اختبار فروض الدراسة وفقا

 لنتائج التحليل الإحصائي ، وفيما يلي عرض لتلك النتائج: 

 الفرض الأول: توجد علاقة ارتباط بين متغيرات الدراسة )البراعة التسويقية والأداء التنافس ي 

 التمايز مصفوفة معاملات الارتباط وصدق ( يوضح  7جدول )

التسويق القائم   

 علي  

التسويق  -

القائم علي 

 الاستغلال 

الأداء 

 الإبداعي

أداء 

 المبيعات 

أداء 

 المنتج
 الاستكشاف

     0.75 التسويق القائم علي  الاستكشاف

    0.75 0.65 التسويق القائم علي الاستغلال

   0.87 0.69 0.73 الأداء الإبداعي

  0.82 0.68 0.71 0.71 المبيعات أداء 

 0.79 0.71 0.72 0.62 0.72 أداء المنتج

 على نتائج التحليل الإحصائي
ً
 . المصدر: إعداد الباحثة اعتمادا
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 (  ما يلي: 7يوضح جدول رقم  ) 

)التسويق   -1 في  متمثلة  التسويقية  البراعة  ابعاد  بين  ايجابي  معوني  ارتباط  وجود 

المبيعات   أداء  وبعد  الاستغلال(  على  القائم  التسويق  الاستكشاف،  على  القائم 

كأحد ابعاد الأداء التنافس ي ، كما يتضح أن أعلي هذه الأبعاد ارتباطا كانت ما بين  

والأدا الاستكشاف  على  القائم  ارتباطها  التسويق  معامل  قيمة  بلغت  الابداعي  ء 

 ما بين  0.001>( وهي معنوية عند مستوي  0.7٣)
ً
، كانت أقل هذه الأبعاد ارتباطا

التسويق القائم على الاستغلال والأداء الابداعي حيث بلغت قيمة معامل ارتباطها  

 .0.001>( وهي معنوية عند مستوي 0.69)

)التسويق   -2 في  متمثلة  التسويقية  البراعة  ابعاد  بين  ايجابي  معوني  ارتباط  وجود 

المبيعات   أداء  وبعد  الاستغلال(  على  القائم  التسويق  الاستكشاف،  على  القائم 

( وهي معنوية  0.71كأحد ابعاد الأداء التنافس ي، حيث بلغت قيمة معامل ارتباطها )

 .0.001>عند مستوي 

)التسويق   -٣ في  متمثلة  التسويقية  البراعة  ابعاد  بين  ايجابي  معوني  ارتباط  وجود 

القائم على الاستكشاف، التسويق القائم على الاستغلال( وبعد أداء المنتج كأحد  

بين   ما  كانت  ارتباطا  الأبعاد  هذه  أعلي  أن  يتضح  كما   ، التنافس ي  الأداء  ابعاد 

والأداء   الاستكشاف  على  القائم  ارتباطها  التسويق  معامل  قيمة  بلغت  الابداعي 

 ما بين  0.001>( وهي معنوية عند مستوي  0.72)
ً
، كانت أقل هذه الأبعاد ارتباطا

التسويق القائم على الاستغلال والأداء الابداعي حيث بلغت قيمة معامل ارتباطها  

 .0.001>( وهي معنوية عند مستوي 0.62)

مما سبق، يتضح قبول الفرض الأول كليا، حيث يوجد علاقة ارتباط بين ابعاد متغيرات  

 الدراسة) البراعة التسويقية، والأداء التنافس ي( لشركات خدمات اتصالات المحمول في مصر. 



 

 

654 

 

 

 

 

 

 
الثاني خدمات    الفرض  لشركات  التنافس ي  الأداء  علي  التسويقية  للبراعة  معنوي  تأثير  يوجد   :

اتصالات المحمول في مصر، وفي هذا السياق يمكن تقسيم هذا الفرض إلى الفرضين الفرعيين  

 التاليين 

تأثير معنوي للتسويق القائم علي استكشاف  الفرص علي الأداء التنافس ي لشركات : يوجد  2/1

  خدمات اتصالات المحمول في مصر

: يوجد تأثير معنوي للتسويق القائم علي الاستغلال علي الأداء التنافس ي لشركات خدمات  2/2

  اتصالات المحمول في مصر 

الأداء  2/1  علي  الفرص   استكشاف   علي  القائم  للتسويق  المباشر  التأثير  اختبار   :

 التنافس ي لشركات خدمات اتصالات المحمول في مصر 

، برنامج  باستخدام  الإحصائي  التحليل  نتائج  إليه  توصلت  ما  ضوء   Warp Pls 7.0في 

 ( التأثيرات المباشرة لاختبار الفرض الفرعي الأول:٨يوضح جدول )

 المتغير التابع  المتغير المستقل 
معامل 

 المسار

قيمة 

 المعنوية
اسم   R2 القبول 

 المتغير

 اسم المتغير الرمز
 الرمز

التسويق 

القائم علي 

استكشاف  

 الفرص

MD   ابعاد

الأداء 

 التنافس ي  

 %56 معنوي  Y1 0.751 <0.001 الأداء الإبداعي

 أداء المبيعات 
Y2 

 
 % 53 معنوي  0.001> 0.725

 أداء المنتج
Y3 

 
 %59 معنوي  0.001> 0.768

الأداء التنافس ي بصورته 

 الكلية
Y 833 . <0.001  69 معنوي% 

 على نتائج التحليل الإحصائي.
ً
 المصدر: إعداد الباحثون اعتمادا
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 (  ما يلي: ٨يوضح جدول رقم  ) 

الأداء   -1 وابعاد  الاستكشاف  على  القائم  التسويق  بين  معنوي  مباشر  تأثير  وجود 

 . 0.001مستوي معنوية >التنافس ي، وذلك عند 

يوجد تأثير مباشر معنوي بين التسويق القائم على الاستكشاف والأداء التنافس ي   -2

 0.001بصورته الكلية ، وذلك عند مستوي معنوية >

٣-   
ً
 ايجابيا

ً
 معنويا

ً
مما سبق، يتضح قبول الفرض الفرعي الأول كليا، حيث يوجد تأثيرا

خدمات   لشركات  التنافس ي  الأداء  في  الفرص  استكشاف  علي  القائم  للتسويق 

  اتصالات المحمول في مصر 

لشركات  2/2 التنافس ي  الأداء  علي  الاستغلال   علي  القائم  للتسويق  المباشر  التأثير  اختبار   :

 خدمات اتصالات المحمول في مصر

، برنامج  باستخدام  الإحصائي  التحليل  نتائج  إليه  توصلت  ما  ضوء   Warp Pls 7.0في 

 ( التأثيرات المباشرة لاختبار الفرض الفرعي الثاني: 9يوضح جدول )

 على ابعاد الأداء التنافس ي:  الاستغلال ( نتائج تأثير التسويق القائم على  9جدول )

معامل  المتغير التابع  المتغير المستقل 

 المسار

قيمة 

 المعنوية
 R2 القبول 

 الرمز اسم المتغير الرمز اسم المتغير

التسويق 

القائم علي 

 الاستغلال 

MU   ابعاد

الأداء 

 التنافس ي  

الأداء 

 الإبداعي
Y1 0.756 <0.001  57 معنوي% 

أداء 

 المبيعات 

Y2 

 
 %61 معنوي  0.001> 0.779

أداء 

 المنتج

Y3 

 
 %49 معنوي  0.001> 0.703

الأداء التنافس ي  

 بصورته الكلية
Y 819. <0.001  67 معنوي% 

 على نتائج التحليل الإحصائي.المصدر: إعداد الباحثون  
ً
 اعتمادا
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 (    ما يلي: 9يوضح جدول رقم )

الأداء   -1 وابعاد  الاستغلال  على  القائم  التسويق  بين  معنوي  مباشر  تأثير  وجود 

 . 0.001التنافس ي، وذلك عند مستوي معنوية >

التنافس ي   -2 القائم على الاستغلال والأداء  التسويق  بين  تأثير مباشر معنوي  يوجد 

 0.001بصورته الكلية ، وذلك عند مستوي معنوية >

٣-   
ً
 ايجابيا

ً
 معنويا

ً
مما سبق، يتضح قبول الفرض الفرعي الأول كليا، حيث يوجد تأثيرا

اتصالات   خدمات  لشركات  التنافس ي  الأداء  في  الاستغلال  علي  القائم  للتسويق 

  المحمول في مصر 

في ضوء تلك النتائج ، يوجد تأثير ذو دلالة احصائية للبراعة التسويقية )بوصفها   -٤

مفهوما توازنيا( في الأداء التنافس ي لشركات خدمات اتصالات المحمول في مصر.  

 وهذا يعني تحقق الفرض الثاني كليا.

)البراعة   الدراسة  متغيرات  حول  الدراسة  عينة  آراء  بين  معنوية  فروق  توجد  الثالث  الفرض 

الديموغرافية)النوع للمتغيرات   
ً
وفقا التنافس ي(  الأداء  و    - الدخل  -المؤهل  -العمر  -التسويقية 

حضر(( لشركات خدمات اتصالات المحمول في مصر.  -طبيعة المنطقة )ريف  -الحالة الاجتماعية

 السياق يمكن تقسيم هذا الفرض إلى الفروض الفرعية التالية  وفي هذا

3/1  
ً
وفقا التسويقية(  )البراعة  متغير  حول  الدراسة  عينة  آراء  بين  معنوية  فروق  توجد   :

افية)النوع الديموغر الاجتماعية   - الدخل  -المؤهل  -العمر  -للمتغيرات  طبيعة    -الحالة 

 حضر(( لشركات خدمات اتصالات المحمول في مصر-المنطقة )ريف
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  ل( ا10يوضح جدول ) 
ً
فروق بين آراء عينة الدراسة حول متغير البراعة التسويقية وفقا

 للمتغيرات الديموغرافية: 

 المتغير الديمغرافي  متغيرات الدراسة

 نتيجة التحليل

 (  Zقيمة )
مستوي  

 المعنوية

 0.879 -.879- النوع التسويق القائم على الاستكشاف 

 0.776 -.776- النوع التسويق القائم على الاستغلال

 0.815 -.815- منطقة العمل التسويق القائم على الاستكشاف 

 0.188 -.188- منطقة العمل الاستغلالالتسويق القائم على 

 .280 3.836 العمر  التسويق القائم على الاستكشاف 

 للمتغيرات  ل( ا10جدول )  تابع
ً
فروق بين آراء عينة الدراسة حول متغير البراعة التسويقية وفقا

 الديموغرافية: 

 المتغير الديمغرافي  متغيرات الدراسة

 نتيجة التحليل

 (  Zقيمة )
مستوي  

 المعنوية

 .492 2,409 العمر  التسويق القائم على الاستغلال

 .081 5.033 مستوي التعليم  التسويق القائم على الاستكشاف 

 .025 7.382 مستوي التعليم  التسويق القائم على الاستغلال

 . 307 2.36 الدخل التسويق القائم على الاستكشاف 

 .025 7.39 الدخل التسويق القائم على الاستغلال

 .054 7.645 الحالة الاجتماعية  التسويق القائم على الاستكشاف 

 .117 5.886 الحالة الاجتماعية  التسويق القائم على الاستغلال

 المصدر: إعداد الباحثون اعتمادا على نتائج التحليل الإحصائي
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 (10يتضح من الجدول)

عينة   • آراء  بين  معنوية  فروق  وجود  البراعة   عدم  متغير  ابعاد  حول  الدراسة 

التسويقية)التسويق القائم على الاستكشاف، التسويق القائم على الاستغلال( طبقا  

العمل وذلك   النوع والعمر والحالة الاجتماعية ومنطقة  الديموغرافي  لاختلاف المتغير 

 % 5عند مستوي معنوية 

حول   • الدراسة  عينة  آراء  بين  معنوية  فروق  وجود  البراعة   عدم  متغير  ابعاد 

الديموغرافي   المتغير  لاختلاف  طبقا  الاستكشاف(  على  القائم  التسويقية)التسويق 

 % 5مستوي التعليم  ومستوي الدخل وذلك عند مستوي معنوية 

البراعة    • متغير  ابعاد  حول  الدراسة  عينة  آراء  بين  معنوية  فروق  وجود 

التسويقية)التسويق القائم على الاستغلال( طبقا لاختلاف المتغير الديموغرافي مستوي  

من   أقل  الاستغلال  القائم على  للتسويق  المعنوية  قيمة  الدخل لأن  التعليم ومستوي 

 % 5مستوي معنوية 
3/2 

ً
وفقا التنافس ي(  )الأداء  متغير  حول  الدراسة  عينة  آراء  بين  معنوية  فروق  توجد   :

افية)النوع الديموغر الاجتماعية   - الدخل  -المؤهل  -العمر  -للمتغيرات  طبيعة    -الحالة 

 حضر(( لشركات خدمات اتصالات المحمول في مصر-المنطقة )ريف

( للمتغيرات  11يوضح جدول   
ً
وفقا التنافس ي(  )الأداء  متغير  الدراسة حول  عينة  آراء  الفروق   )

 الديموغرافية 

 المتغير الديمغرافي  متغيرات الدراسة 
 نتيجة التحليل 

 المعنويةمستوي  ( Zقيمة )

 0.149 - 1.442- النوع  الأداء الابداعي

 0.656 - .445- النوع  أداء المبيعات 

 0.603 . -520- النوع  أداء المنتج 

 0.142 -  1.467- منطقة العمل  الأداء الابداعي

 0.035 - 2.112- منطقة العمل  أداء المبيعات 

 0.011 - 2.541- منطقة العمل  أداء المنتج 
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افية ( 11تابع جدول )   للمتغيرات الديموغر
ً
 الفروق آراء عينة الدراسة حول متغير )الأداء التنافس ي( وفقا

 المتغير الديمغرافي  متغيرات الدراسة 
 نتيجة التحليل 

 مستوي المعنوية (2قيمة )كا

 . 098 3.86 العمر  الأداء الابداعي

 . 086 2,97 العمر  أداء المبيعات 

 . 947 13.40 العمر  أداء المنتج 

 . 052 5.926 مستوي التعليم الأداء الابداعي

 . 004 11,166 مستوي التعليم أداء المبيعات 

 . 005 10.755 مستوي التعليم أداء المنتج 

 . 024 7.468 الدخل  الأداء الابداعي

 . 005 10.618 الدخل  أداء المبيعات 

 . 042 6.321 الدخل  أداء المنتج 

 . 001 16.255 الحالة الاجتماعية  الأداء الابداعي

 . 149 5.327 الحالة الاجتماعية  أداء المبيعات 

 . 029 8.987 الحالة الاجتماعية  أداء المنتج 

 المصدر: إعداد الباحثون اعتمادا على نتائج التحليل الإحصائي

 (11يتضح من الجدول)

متغير الأداء التنافس ي ككل  عدم وجود فروق معنوية بين آراء عينة الدراسة حول ابعاد   •

 .  %5طبقا لاختلاف المتغير الديموغرافي النوع والعمر وذلك عند مستوي معنوية 

عدم وجود فروق معنوية بين آراء عينة الدراسة حول الأداء الإبداعي طبقا لاختلاف   •

 % 5المتغير الديموغرافي مستوي التعليم ومنطقة العمل وذلك عند مستوي معنوية 

طبقا  وجود   • المنتج  وأداء  المبيعات  أداء  حول  الدراسة  عينة  آراء  بين  معنوية  فروق 

لاختلاف مستوي التعليم ومنطقة العمل وذلك لأن قيمة المعنوية لأداء المنتج أقل من  

 . %5مستوي معنوية 
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طبقا   • ككل  التنافس ي  الأداء  متغير  ابعاد  الدراسة  عينة  آراء  بين  معنوية  فروق  وجود 

 لاختلاف المتغير الديموغرافي مستوي الدخل. 

طبقا لاختلاف   • المبيعات  أداء  حول  الدراسة  عينة  آراء  بين  معنوية  فروق  وجود  عدم 

 . %5المتغير الديموغرافي الحالة الاجتماعية وذلك عند مستوي معنوية 

طبقا   • المنتج  أداء  الابداعي،  الأداء  حول  الدراسة  عينة  آراء  بين  معنوية  فروق  وجود 

من   أقل  المعنوية  قيمة  لأن  وذلك  الاجتماعية  الحالة  الديموغرافي  المتغير  لاختلاف 

 .  %5مستوي معنوية 

 النتائج   مناقشةسابعا: 

بعد مراجعة نتائج الدراسات السابقة ومقارنتها بنتائج البحث الحالي، توصل الباحثون إلي ما  

 يلي:

اختبار وجود علاقة ارتباط بين ابعاد متغيرات الدراسة)البراعة التسويقية، والأداء   -(1

 التنافس ي( لشركات خدمات اتصالات المحمول في مصر. 

توصلت الدراسة إلي وجود علاقة ارتباط موجبة بين ابعاد متغيرات الدراسة)البراعة التسويقية،  

 والأداء التنافس ي( لشركات خدمات اتصالات المحمول في مصر. 

اختبار التأثير المباشر للبراعة التسويقية علي الأداء التنافس ي علي شركات خدمات المحمول   -( 2

 في مصر.

توصلت الدراسة إلي وجود التأثير المباشر للبراعة التسويقية علي الأداء التنافس ي وهذه  

تتفق  )  النتائج  دراسات   خاطر،  Karlo)  2016,مع   (2019  )et al.,2016, Emrah  (201٨ 

,Hughes  )Tokg et al,2017  (Adiwijaya,et al , 2020(  )Petro et al,2020; Sharafany & 

Sadiq,2023) 

  - ( اختبار وجود فروق معنوية بين أراء عينة الدراسة حول متغيرات الدراسة)البراعة التسويقية٣

 للمتغيرات الديموغرافية لشركات خدمات اتصالات المحمول في مصر. 
ً
 الأداء التنافس ي( وفقا
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عدم وجود فروق معنوية بين آراء عينة الدراسة حول ابعاد متغير البراعة  التسويقية   • 

العمل، ووجود فروق   النوع والعمر والحالة الاجتماعية ومنطقة  ككل طبقا لاختلاف 

معنوية بين آراء عينة الدراسة حول )التسويق القائم على الاستكشاف( طبقا لاختلاف  

المتغير الديموغرافي مستوي التعليم  ومستوي الدخل، ووجود فروق معنوية بين آراء  

المتغير   لاختلاف  طبقا  الاستغلال(  على  القائم  )التسويق  حول  الدراسة  عينة 

 الديموغرافي مستوي التعليم ومستوي الدخل. 

التنافس ي ككل  عدم وجود فروق معنوية بين آراء عينة الدراسة حول ابعاد متغير الأداء   •

آراء   بين  معنوية  فروق  عدم وجود  والعمر،  النوع  الديموغرافي  المتغير  طبقا لاختلاف 

العمل،   ومنطقة  التعليم  طبقا لاختلاف مستوي  الإبداعي  الأداء  الدراسة حول  عينة 

طبقا   المنتج  وأداء  المبيعات  أداء  حول  الدراسة  عينة  آراء  بين  معنوية  فروق  وجود 

عليم ومنطقة العمل، وجود فروق معنوية بين آراء عينة الدراسة  لاختلاف مستوي الت

فروق   عدم وجود  الدخل،  طبقا لاختلاف مستوي  ككل  التنافس ي  الأداء  متغير  ابعاد 

معنوية بين آراء عينة الدراسة حول أداء المبيعات طبقا لاختلاف المتغير الديموغرافي  

عينة الدراسة حول الأداء الابداعي،  الحالة الاجتماعية، ووجود فروق معنوية بين آراء  

 أداء المنتج طبقا لاختلاف المتغير الديموغرافي الحالة الاجتماعية. 

  : ثامنا: التوصيات

الفروض،    الدراسة وتحليل  نتائج  ما اسفرت عنه  العمل على زيادة  ب  لباحثينا  يوص ي في ضوء 

حيث تأثر البراعة  انشطة التسويق القائم علي الاستكشاف و الاستغلال  الجهود نحو تحسين  

، ويمكن عرض التوصيات  الأداء التنافس ي وخلق الميزة التنافسيةالتسويقية بصورة ايجابية على 

 وآليات تنفيذها كما يلي:
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 ( توصيات الدراسة والمسئول عن تنفيذها وآليات تنفيذها 12جدول)

 آليات التنفيذ المسئول عن التنفيذ التوصية  مجال التوصية 

 البراعة التسويقية

العمل على زيادة الجهود 

 تحسين انشطةنحو 

  علىالتسويق القائم 

الاستكشاف والتسويق 

 القائم علي الاستغلال 

إدارة شركات خدمات 

 اتصالات المحمول في مصر

 تعزيز استكشاف الفرص من خلال 

دراسة احتياجات العملاء  •

المستقبلية والاستفادة من  

 المعلومات. تكنولوجيا

الاهتمام بقسم البحوث والطوير مع   •

الاستعانة بجهات متخصصة لدعم 

 الانشطة الاستكشافية 

تعزيز القدرة على استغلال الفرص   •

اساليب   خلال استعمالوذلك من 

تسويقية متنوعة تساعد علي 

التواصل المستمر مع العملاء 

لمعرفة احتياجاتهم الحالية  

 والاستجابة السريعة لها. 

السعي لتحقيق التوزان بين انشطة   •

الاستغلال والاكتشاف من خلال  

الاهتمام بكل من قسم المبيعات 

 بأنشطةوالتسويق والمهتم 

الاستغلال وقسم البحوث  

  بأنشطةوالتطوير والمهتم 

 الاستكشاف وتنسيق العمل بينهم

 الأداء التنافس ي

السعي المستمر لتحسين  

الأداء التنافس ي وخلق الميزة  

 التنافسية 

شركات خدمات إدارة 

 اتصالات المحمول في مصر

التحرك بشكل أسرع نحو   •

تشخيص العوائق التنظيمية التي قد 

 تحد من الأداء  التنافس ي

الاستعانة بقسم نظم المعلومات   •

لجمع البيانات ومتابعة ورصد  

الظروف والمتغيرات البيئية المحيطة  
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 آليات التنفيذ المسئول عن التنفيذ التوصية  مجال التوصية  

بالشركة وطبيعة تأثيرها والعمل على 

نشرها وطرحها للنقاش والاستعانة  

بالخبراء والنظم التكنولوجية كنظم  

دعم القرار لتحليل البيانات وتحديد 

 الاسلوب الأمثل للاستجابة لها 

الاستمرار في توفير مصادر معلومات  •

التعلم المستمر للعاملين لضمان  

 الأداء في الشركة  تطور 

 ضرورة الاهتمام بتقييم وإدارة الاداء  •

 العاملينعقد ندوات لتوعية 

 بأهمية تعزيز الأداء  التنافس ي 

 

 : ب( مقترحات لبحوث مستقبلية

على شركات    بالتطبيقالبراعة التسويقية علي الأداء التنافس ي  تناول البحث الحالي دراسة تأثير  

مصر في  المحمول  اتصالات  الباحث     خدمات  فإن  البحث  لمحددات  من    وايوص  ينووفقًا  بعدد 

 المقترحات المستقبلية على النحو التالي:

 تناول الدراسة بالتطبيق على قطاعات أخرى كقطاع التعليم أو قطاع الصناعة .  •

  دراسة محددات تحقيق البراعة التسويقية للمنظمات   •
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البراعة التنظيمية في   (،2022ابراهيم، محمد شميس حسني)  .1 أثر تطبيق  الميزة  "  استدامة 

في مصر"،  الحكومية  التجارية  البنوك  على  ميدانية  : دراسة  العامة  للمنظمات    التنافسية 

 . 9٣-61(،2)2٣کلية الاقتصاد والعلوم السياسية،مجلة 

(،"دور قياد التكنولوجيا في تحسين الأداء التنافس ي :  201٨ابو حسنة، خالد محمد سليم ) .2

دراسة ميدانية بالتطبيق على شركات قطاع تكنولوجيا المعلومات والاتصالات الفلسطينية  

 ٨6٣-٨٤٣ (،٣)9،المجلة العلمية للدراسات التجارية والبيئية"، 

٣. ( الاتصالات  لتنظيم  القومي  جودة    (،"2021الجهاز  مؤشرات  قياس  نتائج  تقرير  ملخص 

  2021يونيو( -خدمات المحمول عن الفترة )ابريل

(،"دور اللوجستيات المرتدة والبراعة التسويقية في 2019الذبحاوي، سناء جاسم محمد، ) .٤

في   البلاستيكية  الحصيرة  معمل  زبائن  من  عينة  لآراء  تحيليلة  دراسة  الزبون  بهجة  تعزيز 

 اطروحة دكتوراه، كلية الإدارة والاقتصاد، جامعة كربلاءالناصرية"  

) عامر؛  ،العامري  .5 نادية  التسويقية:  2021الياسري،  البراعة  في  الرشيقة  العمليات  (،"تأثير 

للاتصالات/بغداد"،   العراق  زين  في شركة  تحليلية  للمال والاعمال دراسة  الريادة  ،  مجلة 

2(٤) ،٣٨-152 

6. ( العملاء على تحسين  2022الفيومي، ميسون يوسف محمد.  إدارة علاقات  (،"أثر تطبيق 

المجلة العلمية للبحوث  ، المحمول في مصر: دراسة تطبيقية" خدمات ما بعد البيع بشركات  

 .  2٨9-221(, ٣)٣6، والدراسات التجارية

(،" دور في تفسير العلاقة بين البراعة وجودة الخدمة: بحث تحليلي  2020المعموري، أسامة ) .7

رسالة  لآراء عينة من العاملين في مستشفى الكفيل التخصص ي في محافظة كربلاء المقـدسة"  

 ماجستير، قسم إدارة الاعمال،  كلية الإدارة والإقتصاد، جامعة كربلاء
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(، "رأس المال الفكري وأثره في البراعة التنظيمية: دراسة  201٨المنس ي، محمود عبدالعزيز) .٨ 

  ، في مصر"  من رمضان  العاشر  بمدينة  الصناعية  الشركات  العربية  تطبيقية علي  المجلة 

 210 – 161 (2)25، جامعة الكويت،للعلوم الإدارية

9. ( هاني.  حميد  كوثر  البراعة  201٨الموسوي،  تحقيق  في  ودورها  الاستراتيجية  الرشاقة   "،)

 ,(٣5)10  ،الكوفة  آداب التسويقية: دراسة تحليلية لآراء عينة من المدراء في شركة الكفيل"،

  ٣5ع

(:الاداء التنافس ي لشركات الادوية في ظل الانفتاح  2009النسور عبد الحكيم عبد اللة ) .10

   جامعة تشرين سوريا رسالة دكتوراه غير منشورةالاقتصادي 

(،"أثر الذكاء التسويقي في تحقيق الأداء التنافس ي: دراسة  2020،)النورى، لقاء مطر عاتي .11

   1٤٤-120(،25)،15,العلوم الاقتصادية مجلةالبصرة" ،اتصالات وبريد  حالة في مديرية

( ، "أثر إدارة الجودة الشاملة على الأداء التنافس ي:  2020بوغازى، فريدة ؛ بو الطبخ، ليلى ) .12

  ، سكيكدة"  بولاية  العاملة  بالبنوك  ميدانية  شمال  دراسة  اقتصاديات  مجلة 

 (،2)16إفريقيا،

أثر تطبيق البرباعة التنظيمية في استدامة الميزة التنافسية    (،"2022حسني ، محمد شميس ) .1٣

التجارية الحكومية في مصر"،   البنوك  : دراسة ميدانية على  العامة  مجلة کلية  للمنظمات 

 9٣-61 (،2)2٣،الاقتصاد والعلوم السياسية

أحمد) .1٤ سامح  الدور  2019خاطر،  للمنظمة:  التنافس ي  الأداء  في  التسويقية  البراعة  (،"أثر 

المعدل لعدم التأكد البيئي: دراسة ميدانية علي شركات صناعة الملابس الجاهزة في محافظة  

 . 26٣ - 22٣ (،2)26، جامعة الكويت، المجلة العربية للعلوم الإداريةالقاهرة بمصر"، 

حكیمة؛  .15 البراعة   رضوان،  تعزیز  في  الشمولي  التسویق  مساھمة  جھاد،"  لبنى  العوني، 

الريفية  التنمية  و  الفلاحة  بنك  حالة  دراسة  مذكرة  ،  بسكرة"–وكالة ( BADR)التسویقیة 
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كلية العلوم الاقتصادية  مقدمة كجزء من متطلبات شهادة الماجستير فى العلوم التجارية،  

 والتجارية وعلوم التيسير 

السيد)سلطان،   .16 فؤاد  على 2015أشرف  التصنيعية  المرونة  أبعاد  "تأثير   ،) 

الغذائية  الصناعات  قطاع  على  تطبيقية  دراسة  للمنظمة:  التشغيلي   الأداء 

 ٤0-1(،٤ )٣5، كلية التجارة ، جامعة طنطا، مجلة التجارة والتمويلالخاص المصري" ، 

دور الارتجال التسويقي    (،"2022الباشقالي، محمود محمد أميـن )  صادق، درمان سليمان؛ .17

-٣61  (،٤)٤1،  المجلة العربية للإدارةفي تحقيق البـراعة التسويقية: دراسة استطلاعية"،  

٣٨6 

سليمان؛  .1٨ درمان  )  صادق،  عوض  محمد  محمود  اليقظة    (،"2021دويدار  بين  العلاقة 

التسويقية وتحقيق البراعة التسويقية في القطاع الصحي: دراسة مقارنة بين المستشفيات  

کوردستان   اقليم  في  دهوك  ومدينة  السعودية  العربية  بالمملكة  منطقة شقراء  في  الخاصة 

والتجاريةالعراق"،   المالية  والبحوث  للدراسات  العلمية  جامعة  المجلة  التجارة،  كلية   ،

 67-٣9  (،1)٣دمياط ، 

فراس)  .19 عسلية،  مجد؛  التنافس ي  2022صقور،  الأداء  على  الاستراتيجية  اليقظة  "أثر   ،)

مجلة  ،  MTN "الخلوية في سورية: دراسة ميدانية على شركتي سيرتيل و لشركات الاتصالات

والدراسات للبحوث  تشرين  الاقتصادية    - العلمية   جامعة  العلوم  ،  والقانونيةسلسلة 

٤ (،٣)٤٤65 – ٤٨٨ 

) طه،   .20 السيد.  بين  2021محمد حسنين  العلاقة  في  كمتغير وسيط  التسويقية  "البراعة   ،)

المجلة العلمية للدراسات والبحوث المالية  استراتيجيات إصلاح الخدمة وولاء العملاء" ،  

 15٨-12٨، (1)9، والإدارية
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(،" هندسة البشر "الأرجونوميكا" كمدخل لتحقيق  2020عبدالعزيز، أحمد محمد محمد  ) .21 

المصرية"،   بالجامعات  التسويقية  البراعة  لنظم  الاستراتيجية  العلوم  الرشاقة  مجلة 

 5٤0-٤71 (،٤)2٨ التربوية،

تأثير البراعة التنظيمية في تحسين أبعاد   (،"2017علي، اري محمد؛ شرفاني، دلمان رمضان ) .22

جودة الخدمة الفندقية دراسة استطلاعية لآراء المديرين لعينة من فنادق الأربعة والخمسة  

 19-11، (1)٤، مجلة الإبتكار والتسويق نجوم في محافظتي دهوك وأربيل )بحث مستل("

(،" دور البراعة التنظيمية في تحسين جودة الخدمة بشرکات  2022فنجرى مرزوق سعيد ) .2٣

كلية التجارة ،جامعة عين شمس    -المجلة العلمية للإقتصاد و التجارة " الاتصالات المصرية

 ،52( 1،)1٣0٤٤ 

 وتكنولوجيا المعلومات توزارة الاتصالا  .2٤

https://mcit.gov.eg/Ar/Media_Center/Press_Room/Press_Releases/64908 
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