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 وأنظمتها وتعلٌماتهاإقرار وإلتزام بقوانٌن جامعة آل البٌت 

 1420502018: الرقم الجامعً    محمد عبدالله محمد الحماٌدة: أنا الطالب

 إدارة المال والاعمال: الكلٌة      إدارة أعمال: التخصص

أعلن بؤننً قد التزمت بقوانٌن جامعة آل البٌت وأنظمتها وتعلٌماتها وقراراتها السارٌة المفعول 

 : الماجستٌر والدكتوراه عندما قمت شخصٌآ بؤعداد رسالتً بعنوانالمتعلقة بإعداد رسائل 
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 الحسن الصناعٌة

 

وذلك بما ٌنسجم مع الامانة العلمٌة المتعارؾ علٌها فً كتابة الرسائل والاطارٌح العلمٌة. كما 

ن بؤن رسالتً هذه ؼٌر منقولة أو مستلة من رسائل وأطارٌح أو كتب أو أبحاث أو أي أننً أعل

وتؤسٌساٌ على ما تقدم فإنً أتحمل , منشورات علمٌة تم نشرها أو تخزٌنها فً أي وسٌلة إعلامٌة

المسإولٌة بؤنواعها كافة فٌما لو تبٌن ؼٌر ذلك بما فٌه حق مجلس العمداء فً جامعة آل البٌت 

قرار منحً الدرجة العلمٌة التً حصلت علٌها وسحب شهادة التخرج منً بعد صدورها  بؤلؽاء

دون ان ٌكون لً أي حق فً التظلم أو الاعتراض او الطعن بؤي صورة كانت فً القرار 

 الصادر عن مجلس العمداء بهذا الصدد.

 ٕٙٔٓ/  / التارٌخ توقٌع الطالب........................................

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 ه‌
 

 

 الاهداء

 : أهدي هذا الإنجاز

إلى من بلػ الرسالة وأدى الامانة ونصح الأمة سٌدنا محمد بن عبدالله علٌة أفضل 

 الصلاة واتم التسلٌم.

الذٌن لولا , أطال الله فً عمرها, والى والدتً العزٌزه, إلى روح والدي الطاهره

 رضاهما لما ارتفعت فً المراتب.

 التً أنتظرت وصبرت لٌتحقق الحٌلم.إلى زوجتً العزٌزه 

 أصٌل و لٌنا()إلى فلذات كبدي ابنائً 

 إلى مصدر شموخً وعزتً الى من ٌشتد بهم عضدي )إخوانً وأخواتً(.

 إلى العم عٌد الحماٌدة ابو محمد والعمة ام محمد.

 إلى الخال هاشم الحماٌدة ابو محمد.

 إلى عشٌرتً وقبٌلتً قبٌلة بنً حمٌده

 وقؾ الى جانبً أثناء دراستً من أساتذه وزملاء واصدقاء.إلى كل من 

 

 

 

 الباحث                                                                         

 محمد عبدالله محمد الحماٌده
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 شكر وتقدٌر

وأفضل , الحمد لله كما ٌنبؽً لجلال وجهه وعظٌم سلطانه, الحمد لله رب العالمٌن

ونور , وعافٌة الأبدان وشفائها, طب القلوب ودوائها, السلام وأتم التسلٌم على أشرؾ المرسلٌن

سٌدنا محمد بن عبدالله وعلى أله وأصحابه أجمعٌن ومن تبعه بؤحسان الى , الأبصار وضٌائها

 ٌوم الدٌن.

ًّ بالفضل والعزٌمة والصحة والعافٌة لإنجاز ه ذا الشكر لله تعالى اولآ الذي منَ عل

 العمل.

جزٌل الشكر والعرفان إلى جامعة آل البٌت ممثلة برئٌسها الاستاذ الدكتور ضٌاء الدٌن 

ونائبً عمٌد , عرفه ونوابه وعلى رأسهم عمٌد كلٌة المال والاعمال الاستاذ الدكتور سالم العون

ال ولرإساء الكلٌة الاستاذ الدكتور حسٌن الزٌود والدكتور ولٌد العواودة رئٌس قسم إدارة الاعم

اقسام كلٌتً الحبٌبه وعلى رأسهم رئٌس قسم الاقتصاد الاستاذ الدكتور ابراهٌم البطاٌنه وكافة 

ولا انسى , أعضاء الهٌئة التدرٌسٌة الأفاضل والذي كان لهم الفضل فً اجتٌاز هذه المرحلة

والعرفان خلال مراحل الدراسة. وأكرر الشكر , العاملٌن فً الكلٌة على ماقدموه من مساعدة

الذي أشرؾ على هذا , صاحب الخلق الرفٌع الدكتور ولٌد العواوده بشكل خاص الى مشرفً

فؽمرنً بعلمه الزاخر , العمل بكل أمانه وأخلاص ووجهنً وأرشدنً ومنحنً الوقت الكافً

لقد كان منارة ٌستنار بها خلال مراحل إعداد هذه الدراسة ووجه لً النصائح , وعطائه الوافر

 مكنتنً من إنجاز هذا العمل الذي أرجو من الله أن ٌكون ثمرة طٌبة للطلبة والباحثٌن.التً 

الشكر الجزٌل الى الأساتذة الأفاضل أعضاء لجنة المناقشة على تفضلهم بالمشاركة فً 

كما اتقدم بالشكر والعرفان للأساتذة الأكارم محكمً أداة , ومساهمتهم بؤثرائها, مناقشة الرسالة

ة على ما بذلوه من جهود مضنٌة وتكرمهم بتدوٌن ملاحظاتهم التً ساهمت فً أعداد الأستبان

والشكر الخاص للدكتور فاٌز النجار والدكتور حسن العٌسى والدكتور , الأستبانة بشكلها النهائً

والشكر موصول للدكتور فرٌد الخزاعلة الدكتور محمد فهد بنً هانً والاخ , عبدالفتاح العزام

فحً على جهودهم المبذولة.وكل الشكر والتقدٌر الى أدارة مدٌنة الحسن الصناعٌة محمد الكو

وعلى رأسهم اخً وصدٌقً أحمد اللبابنه لمساعدتً فً الاطلاع على تقارٌر مدٌنة الحسن 

 الصناعٌة وتوزٌع الأستبانات على المستهدفٌن. 
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اثر التسوٌق بالعلاقات فً تحقٌق المٌزة التنافسٌة للشركات الصناعٌة العاملة فً مدٌنة 

 الحسن الصناعٌة

 اعداد الطالب

 محمد عبدالله محمد الحماٌده

 : إشراف

 د. ولٌد مجلى العواوده

 ملخص

هدفت هذه الدراسة إلى العمل على التعرؾ على أستخدام التسوٌق بالعلاقات وأثره فً 

ولتحقٌق أهداؾ , تحقٌق المٌزة التنافسٌة للشركات الصناعٌة العاملة فً مدٌنة الحسن الصناعٌة

وموزعة على اربعة ابعاد , ( فقرة9ٖ) هذه الدراسة قام الباحث بتطوٌر أستبانة مكونة من

للمٌزة التنافسٌة  الروابط( وخمسة ابعاداصل والثقة والالتزام وبالعلاقات وهً )التوللتسوٌق 

 9ٙٔالمرونة والسمعة والابتكار والحصة السوقٌة( وتكونت عٌنة الدراسة من وهً )الجودة و

وبعد , %( من مجتمع الدراسة7٘مدٌرأ تم أختٌارهم بطرٌقة العٌنة الطبقٌة عشوائٌة بما نسبتة )

سالٌب الاحصائٌة اللازمة للتحقق من صحة الفرضٌات تم التوصل الى وجود اثر ذو تطبٌق الا

وكذلك وجود أثر ذو دلالة , دلالة أحصائٌة للتسوٌق بالعلاقات فً تحقٌق المٌزة التنافسٌة

وعدم وجود أثر ذو دلالة احصائٌة للبعدٌن )التواصل , الالتزام(, )الثقة احصائٌة للبعدٌن

 والروابط(.

وصى الباحث فً التركٌز على الثقة والالتزام مع العملاء فً الشركات الصناعٌة وقد أ

 لتحقٌق المٌزة التنافسٌة.

مدٌنة , الشركات الصناعٌة, المٌزة التنافسٌة, التسوٌق بالعلاقات: الكلمات المفتاحٌة

 الحسن الصناعٌة. 
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Abstract 

This study aims at identifying use Relationship Marketing, and its impact 

in achieving competitive advantage at industrial companies in Al Hassan 

Industrial City, and to achieve the objectives of this study, the researcher 

developed a questionnaire consisting of (39) items, and distributed on 

four dimensions of relations marketing, (communication, trust and 

commitment and links) and five dimensions of competitive advantage, 

namely, (quality, flexibility and reputation, innovation and market share) 

and the study sample consisted  of  196  manager  were chosen stratified 

sample manner, including rate (57%) of the study, and after the 

application of statistical methods necessary to validate the hypotheses 

have been come to the presence of a statistically significant effect of 

relationship marketing in achieving competitive advantage, as well as 

having the effect of a statistically significant dimensions (trust and 

commitment), and the lack of a statistically significant effect of 

dimensions (communication and link ). 

 The researcher recommended to focus on trust and commitment with 

customers in industrial companies to achieve competitive advantage. 

Keywords: Relationship Marketing, competitive advantage, and industrial 

companies, Al-Hassan Industrial City. 
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 الفصل الاول

 الاطار العام للدراسة

 

 

 المقدمة   1-1

التسوٌقً لكافة  الفكرٌعتبر مفهوم العلاقات بٌن الموردٌن والعملاء الشؽل الشاؼل فً 

علاقات تجارٌة تدار بشكل جٌد لتحقٌق مزاٌا التكلفة المرتبطة مع حفظ  عتبارهابإ, المنظمات

 Relationship Marketing))عتبار تسوٌق العلاقات إوب, العملاء مقارنة مع العملاء الجدد

وتعتبر الجهود البحثٌة الكبٌرة فً هذا , كاحد الركائز الاساسٌة والهامة فً الفكر التسوٌقً

لى الرؼم من ( وع(Samiee et. al, 2015 فً بحر المعرفة التسوٌقٌةالمفهوم عبارة عن نقطة 

فً  صبح ذا اهمٌةأاصبحت تقوم على مبدأ التعاون فؤن تسوٌق العلاقات  أن العملٌات التجارٌة

عتبارة موردآ اساسٌآ من موارد المٌزة التنافسٌة لجمٌع بإ, كل مكان أكثر من الماضً

فعالٌة استراتٌجٌات تسوٌق العلاقات أختلاؾ بؤختلاؾ الاعتماد على شرٌك  كما تبٌن, المنظمات

للحصول , نوعٌة العلاقة التً ٌعتمد على تؤثٌر نجاحها وفشلها على طبٌعة الاداء واستخلاص

على الاهداؾ المرجوة وما ٌترتب من أثار على نوعة العلاقة بٌن الشركات مما ٌخلق سإال 

 Skarmeas, et al.,( 2016.))) لعلاقات التً تولد القٌمة؟كٌؾ ٌمكن للشركات تطوٌر ا

العملٌات التً تإدي الى رفع كفاءة المنظمات فً سوق  منوٌعتبر التسوٌق بالعلاقات 

, حتٌاجات كل منهاإنظرآ الى تطور الاسواق والشركات و, ةالاعمال المحلٌة كانت ام الدولٌ

, كمستهلكٌن وعمل علاقات طوٌلة الامد مع الزبائنعلاقات مع الزبائن الكان ٌعنى سابقا ب حٌث

هم العوامل التً تعمل على كسر أحد أوٌعتبر التسوٌق بالعلاقات بالنسبة للشركات الصناعٌة هو 

وكذلك ٌعمل على استؽلال , كات اثناء فحصها للبٌئة الخارجٌةالتحدٌات التً تواجه الشر

ت فً شتى العملٌات التجارٌه وابط بٌن الشركاالفرص التً تقدم للشركات وٌعمل على تقوٌه الر

داء المالً للشركات وٌعتمد على كما ان من ابرز اهداؾ التسوٌق هو تعزٌز الا, نتاجٌةالأو

 ستدامة هذا الاداء الى أطول فتره ممكنة.أ

فً , ٌوجد فً العالم الذي نعٌشة منظمة تقوم لوحدها أي ممكن ان تقوم فً فراغ هل

, مما ٌجعل مدراء المنظمات لدٌهم فرص وتحدٌات جمه, من معلومات ضخمةعالم معقد ٌتكون 

عبر علاقات طوٌلة الامد بٌن المشتري , مع منظمات اخرى فً سلاسل التورٌد الخاصة بهم

وكما هو معروؾ ٌتكون فرٌق كرة القدم من احدعشر لاعبآ فلا ٌمكن اتمام هذه اللعبة , والمورد
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ولكن فً الفكر التسوٌقً ٌعتبر التسوٌق , ٌادة احد اللاعبٌنبدون اكتمال العدد ولا ٌتم ز

ٌعمل على تقوٌة العملٌة التسوٌقٌة بما ٌتناسب باحتٌاجات , بالعلاقات اللاعب رقم اثنً عشر

تسوٌق بالعلاقات بكونة الجندي المجهول فً اتمام هذة الوممكن ان ٌعامل , وقدرة المنظمة

 . ةالعملٌ

بالعلاقات ٌعتبر من العوامل التً تإثر على المٌزة التنافسٌة للشركات بما ان التسوٌق 

, مٌزة التنافسٌة للشركات الصناعٌةجاءت هذه الدراسة لتبٌن اثر التسوٌق بالعلاقات فً تحقٌق ال

 Business toللتعرٌؾ بالتسوٌق بالعلاقات ودوره وكٌفٌه تطبٌقه على مستوى الاعمال 

business B2B)), وتعرٌؾ المٌزة , ستخدام الشركات الصناعٌة للتسوٌق بالعلاقاتومستوى ا

واثر , ومستوى تحقٌق المٌزة التنافسٌة للشركات, سٌة والاستراتٌجٌات المرتبطة بهاالتناف

 استخدام التسوٌق بالعلاقات بتحقٌق المٌزة التنافسٌة.

 

 : مشكله الدراسة 1 – 2

تحقٌق مستوى أعلى من التً ترٌد العمل على الشركات  لقد اصبح من الضروري على

وتحقٌق مستوى عالً من التمٌز مقارنة مع , العمل على التقرب من زبائنها, المٌزة التنافسٌة

ن تقدٌم منتجات وخدمات متطورة تتفق واذواق الزبائ لمن خلا, منافسٌها بؽرض تحسٌن الاداء

سعٌا منها فً تحقٌق مستوى , مع الزبائن من خلال بناء علاقات متٌنة وطوٌلة المدى, ورؼباتهم

جب علٌنا القاء الضوء على موارد المٌزة التنافسٌة والتؤكٌد على الطرق و, عالً للمٌزة التنافسٌة

, بالتالً نظراً على ان التسوٌق هو من احد الموارد الهامة للمٌزة التنافسٌة, الحدٌثة لكل مورد

ومن هذه الطرق التسوٌق , ق الحدٌثة للتسوٌقلتماشً مع الطرٌجب علٌنا ان نعمل على ا

وزٌادة القوة  للحفاظ, لسوقٌة للشركات الصناعٌةبالعلاقات التً تعنى بالمحافظة على الحصة ا

نظراً لما ٌشهده , بما ٌتمتع به التسوٌق بالعلاقات من أهمٌة كبٌره, الانتاجٌة للشركات الصناعٌة

وما تحتاجة , ادٌة أفرزتها المتؽٌرات العالمٌةأقتص ومعطٌات, من تطور تكنولوجً واسع, العالم

ولتطوٌر شركات خدمٌة تعمل , الشركات لكسر الحواجز بٌن الدول لمرور البضائع والخدمات

وبناء على ما سبق تكمن مشكلة الدراسة فً معرفة , لعملٌات الدولٌة بٌن الشركاتعلى تسهٌل ا

ة التنافسٌة للشركات الصناعٌة العاملة فً مدٌنة التسوٌق بالعلاقات فً تحقٌق المٌز رمدى تؤثٌ

 الحسن الصناعٌة. 

ٌُعد مفهوم التسوٌق بالع  ولها من قبل حٌث تم تنا, لاقات من المفاهٌم الحدٌثة نسبٌآكما 

كمورد من ولم ٌتم التركٌز علٌه تركٌزا ٌعطٌه الاهتمام الذي ٌستحقه , الباحثٌن بشكل مقتضب
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ٌجب على المنظمه ان تتسلح , ل هذه الاوقات التً تتسم بالركودفً مثو, موارد المٌزة التنافسٌة

 .بعلاقاتها الدائمة لكً لا تجد نفسها بمعزل عن تقدم المنظمات الأخرى

 : لذلك جاءت الدراسة للاجابة عن الاسئلة التالٌة

الحسن  العاملة فً مدٌنة ما مستوى استخدام التسوٌق بالعلاقات فً الشركات الصناعٌة .ٔ

 ؟ةالصناعٌ

فً مدٌنه الحسن العاملة ما مستوى تحقٌق المٌزة التنافسٌة فً الشركات الصناعٌة  .ٕ

 الصناعٌة ؟

الشركات الصناعٌة  ما أثر استخدام التسوٌق بالعلاقات فً تحقٌق المٌزة التنافسٌة فً .ٖ

 ن الصناعٌة ؟العاملة فً مدٌنه الحس

( فً α  ≤0.05وى دلالة احصائٌة )هل ٌوجد فروقات ذات دلاله احصائٌة عند مست .ٗ

لاستخدام التسوٌق بالعلاقات فً الشركات , متوسطات تقدٌرات افراد عٌنه الدراسة

المستوى رافٌة والوظٌفٌة )الجنس والعمر وتعزى للمتؽٌرات الدٌموؼ, الصناعٌة

 .(ملكٌة الاستثمارو المسمى الوظٌفً وسوق الشركة والتعلٌمً 

( فً α  ≤0.05هل ٌوجد فروقات ذات دلاله احصائٌة عند مستوى دلالة احصائٌة) .٘

لمستوى تحقٌق المٌزة التنافسٌة فً الشركات , متوسطات تقدٌرات افراد عٌنه الدراسة

الدٌموؼرافٌة والوظٌفٌة )الجنس والعمر والمستوى تعزى للمتؽٌرات , الصناعٌة

 .(ملكٌة الاستثمارالتعلٌمً والمسمى الوظٌفً وسوق الشركة و

 

 : الدراسة ةأهمٌ 3-1

كبٌره من خلال الدور الذي ٌلعبه التسوٌق بالعلاقات فً  تعتبر هذه الدراسة ذات اهمٌة 

وتطور تكنولوجً سرٌع مما استدعى , ما ٌشهده السوق المحلى والعالمً من منافسه حادة

لتمكٌن ( Business to Business (B2B)الاهتمام بالتسوٌق بالعلاقات بٌن الشركات )

ولوجٌا وعملٌات وإعداد الكوادر المدربه القادرة على التماشً مع التكن, الشركات من المنافسه

 .لزٌادة الحصة السوقٌه لهذه الشركات, التسوٌق المتجددة

وتباعد الدراسات التً تناولت التسوٌق بالعلاقات  وتتجلى أهمٌة هذه الدراسة من شح 

وتعتبر الدراسة الاولى التً , افسٌة على الصعٌد المحلى والعربًوأثره فً تحقٌق المٌزة التن

)على حسب  تناولت هذا الموضوع فً البٌئة الصناعٌة بشكل خاص وبٌئة الاعمال بشكل عام

ة متقلبة تسودها سرعة التؽٌر والمنافسة الحاده خاصة بان بٌئة الاعمال تعتبر بٌئ, علم الباحث(

 التً تعتمد على عده استراتٌجٌات من استراتٌجٌات المٌزة التنافسٌة.
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وهو ٌعد من , من أهمٌة قطاع الصناعة الذي تم تناوله وتنبع أهمٌة هذه الدراسة

, ٌة الاقتصادٌةلما لهذا القطاع من اهمٌه اقتصادٌة على صعٌد التنم, الهامهالقطاعات الحساسة و

مما دعا الباحث الى اجراء مثل هذا النوع من , ولندره الدراسات التً تتناول هذا القطاع

ولكً ٌستفٌد من بعده لكً , اسات التً تتناول هذا الموضوعالدراسة لضمان استمرارٌة الدر

 .ما ٌتناوله فً مساعدته فً دراستهٌجد 

 

 : أهداف الدراسة 4-1

لهذه الدراسة هو القاء الضوء على أثر التسوٌق بالعلاقات فً تحقٌق إن الهدؾ الرئٌسً 

 المٌزة التنافسٌة.

فً العاملة دراسة اثر التسوٌق بالعلاقات فً تحقٌق المٌزة التنافسٌة للشركات الصناعٌة  .ٔ

 مدٌنه الحسن الصناعٌة. 

 التعرؾ على مستوى استخدام التسوٌق بالعلاقات.  .ٕ

للشركات الصناعٌة العاملة فً مدٌنة  لمٌزة التنافسٌةوالتعرؾ على مستوى تحقٌق ا .ٖ

, العمر, تعزى للمتؽٌرات الدٌموؼرافٌة والوظٌفٌة )الجنسالحسن الصناعٌة التً 

 .(ملكٌة الاستثمار, سوق الشركة, المسمى الوظٌفً, المستوى التعلٌمً

 

 : فرضٌات الدراسة 5-1

 : بنى الباحث هذه الفرضٌاتلتحقٌق اهداؾ الدراسة والإجابة عن تساإلاتها فقد 

لا ٌوجد اثر ذو دلالة احصائٌة عند مستوى دلالة : (H01الفرضٌة الرئٌسة العدمٌة الأولى)

( للتسوٌق بالعلاقات فً تحقٌق المٌزة التنافسٌة فً الشركات الصناعٌة α  ≤0.05احصائٌة )

 فً مدٌنة الحسن الصناعٌة.

 : الفرعٌه التالٌهوقد تفرع عن هذه الفرضٌة الفرضٌات  

( لا ٌوجد اثر ذو دلاله احصائٌة عند مستوى H01a) الفرضٌة الفرعٌة العدمٌة الاولى  .ٔ

( للتواصل مع العملاء فً تحقٌق المٌزة التنافسٌة فً α  ≤0.05دلالة احصائٌة )

 الشركات الصناعٌة فً مدٌنه الحسن الصناعٌة.

( لا ٌوجد اثر ذو دلاله احصائٌة عند مستوى H01bالفرضٌة الفرعٌة العدمٌة الثانٌة )  .ٕ

( للثقة مع العملاء فً تحقٌق المٌزة التنافسٌة فً الشركات α  ≤0.05دلالة احصائٌة )

 الصناعٌة فً مدٌنه الحسن الصناعٌة.
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( لا ٌوجد اثر ذو دلاله احصائٌة عند مستوى H01cالفرضٌة الفرعٌة العدمٌة الثالثة )  .ٖ

( للالتزام مع العملاء فً تحقٌق المٌزة التنافسٌة فً α  ≤0.05دلالة احصائٌة )

 الشركات الصناعٌة فً مدٌنه الحسن الصناعٌة.

لا ٌوجد اثر ذو دلاله احصائٌة عند ( H01dالفرضٌة الفرعٌة العدمٌة الرابعة )  .ٗ

مع العملاء فً تحقٌق المٌزة التنافسٌة  ( الروابطα  ≤0.05مستوى دلالة احصائٌة )

 ناعٌة فً مدٌنه الحسن الصناعٌة فً الشركات الص

لا توجد فروق ذات دلالة احصائٌة عند مستوى : (H02) الفرضٌة الرئٌسة العدمٌة الثانٌة

لمستوى استخدام , ( بٌن متوسطات تقدٌرات افراد عٌنة الدراسةα  ≤0.05دلالة احصائٌة )

الصناعٌة تعزى للمتؽٌرات فً مدٌنة الحسن العاملة التسوٌق بالعلاقات فً الشركات الصناعٌة 

, سوق الشركة, المسمى الوظٌفً, المستوى التعلٌمً, العمر, الدٌموؼرافٌة والوظٌفٌة )الجنس

 .(ملكٌة الاستثمار

لا توجد فروق ذات دلالة احصائٌة عند مستوى : (H03) الفرضٌة الرئٌسة العدمٌة الثالثة

لمستوى تحقٌق , عٌنة الدراسة ( بٌن متوسطات تقدٌرات افرادα  ≤0.05دلالة احصائٌة )

فً مدٌنة الحسن الصناعٌة تعزى للمتؽٌرات العاملة المٌزة التنافسٌة فً الشركات الصناعٌة 

, سوق الشركة, المسمى الوظٌفً, المستوى التعلٌمً, العمر, الدٌموؼرافٌة والوظٌفٌة )الجنس

 .(ملكٌة الاستثمار
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 : إنموذج الدراسة 6-1

 

 (1رقم )الجدول 

 إنموذج الدراسة

  المتغٌر المستقل
 التسوٌق بالعلاقات

 المتغٌر التابع 
 
 
 

 المٌزة التنافسٌة
)**( 

 

 
 

 
. التواصل 8

)*(
 

. الثقة 4
)*(

 
. الالتزام 5

)*(
 

. الروابط 6
)*(

 

المسمى , المستوى التعلٌمً, العمر, )الجنس: العوامل الدٌمؽرافٌة
 الاستثمار(ملكٌة , سوق الشركة, الوظٌفً

 : من إعداد الباحث بناء على الدراسات الآتٌة: المصدر

* mullah, (2014) 

** Cheruon & Richar, (2015) 

 

 

 : محددات الدراسة 7-1

 : تمثلت حدود الدراسة فٌما ٌلً

إقتصرت الدراسة على الشركات الصناعٌة العاملة فً مدٌنة الحسن : المحددات المكانٌة .ٔ

او أٌة , تشمل الشركات الصناعٌة خارج نطاق مدٌنة الحسن الصناعٌةولم , الصناعٌة

 شركات تجارٌة.

بدأ الباحث بجمع البٌانات عن الشركات المبحوثة إبتداء من النصؾ : الحدود الزمنٌة .ٕ

 (.ٕٙٔٓشهر تموز من عام ) منتصؾ( وحتى ٕٙٔٓالثانً من شهر اذار من عام )

لى أراء المدراء فً الشركات الصناعٌة)مدٌر إقتصرت هذه الدراسة ع: الحدود البشرٌة .ٖ

 مدٌر تسوٌق(, مدٌر مشترٌات, مبٌعات
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التواصل : هً, وتحلٌلها ربعة أبعاد للتسوٌق بالعلاقاتأاقتصرت الدراسة على دراسة  .ٗ

 .المبحوثةوالالتزام وفقاً لمتطلبات الشركات , والروابط, الثقة, بٌن الشركات

فقد استثنً حالة , (القائمة )التً ما زالت عاملةاعٌة كما انحصرت بالشركات الصن .٘

 تحت الانشاء(.و ارضو متوقؾ)قضٌة والشركات التالٌة من الدراسه 

محدودٌة المعلومات عن الشركات الصناعٌة العاملة : واجه الباحث المشكلات التالٌة  .ٙ

شركات من الشركات مدار البحث عن ذكر  (9تحفظ )سن الصناعٌة. فً مدٌنة الح

المبحوثة أسباب عدم المشاركة فً الدراسة. علماً أن نسبة لا بؤس بها من الشركات 

 وطلب البعض منها نتائج الدراسة. , المشاركة أبدت اهتماما كبٌرا بموضوع الرسالة

 

  لمصطلحات الدراسة صطلاحٌةالتعرٌفات الا 8-1

 : للمصطلحات التً استخدمها الباحث فً الدراسة الاصطلاحًفٌما ٌلً التعرٌؾ 

الشركات الصناعٌة العاملة فً مدٌنة الحسن الصناعٌة؛ الشركات الصناعٌة العاملة فً  .ٔ

 داخل مدٌنة الحسن الصناعٌة وتخضع لاحكام المدن الصناعٌة.

ذي نهج التسوٌق الاستراتٌجً ال (Relationship Marketingالتسوٌق بالعلاقات ) .ٕ

وكٌفٌة جذب , وكٌفٌة صٌانتها, ٌعتمد على أنشاء علاقات حٌوٌة صلبة على المدى البعٌد

بؤعتبار العمٌل هو محور هذه , بؤستخدام النموذج التعاونً, وتطوٌر والاحتفاظ بالعملاء

 ((Nursery, 2011.العلاقة

 ( Relationship Marketing Dimensionsابعاد التسوٌق بالعلاقات) .ٖ

 : ( لأبعاد التسوٌق بالعلاقات وهMullah, 2014ًتصنٌؾ ) تم اعتماد

هً عملٌة دٌنامٌكٌة تتم بواسطتها تفهم الاخرٌن : (Communicationالتواصل )‌- أ

 وتتؽٌر بتؽٌر مجمل الاوضاع المحٌطة بهذه العملٌة.

هً احد العوامل الحاسمة فً تطوٌر وصٌانة العلاقات الشخصٌة الثنائٌة : (Trustالثقة)‌- ب

 ة.الناجح

وٌعتبر بانه عنصر بالػ الاهمٌة للعلاقات التجارٌة لانه : (Commitmentالالتزام )‌- ت

وٌمثل اكثر المٌز الدائمة والتً ٌصعب على المنافسٌن , عقد ادبً بٌن اطراؾ العلاقة

 تقلٌدها.

 ( المٌزة التنافسٌةCompetitive Advantage ؛ قدرة المنظمة"الفردٌة على اكتساب)

 (.(Hill and Jones, 2010والمحافظة علٌها بشكل مستمرحصة سوقٌة 
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 الفصل الثانً

 الإطار النظري والدراسات السابقة

 

 

 

 التسوٌقالمبحث الاول: 

 

 التسوٌق بالعلاقاتالمبحث الثانً: 

 

 المٌزة التنافسٌةالمبحث الثالث: 

 

 الدراسات السابقة: لرابعالمبحث ا
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 الفصل الثانً

 والدراسات السابقةالإطار النظري 

 

فقد تناول , ٌركز هذا الفصل على الإطار النظري للتسوٌق بالعلاقات والمٌزة التنافسٌة 

والمٌزة التنافسٌة وأبعادها , مفاهٌم التسوٌق عموما والتسوٌق بالعلاقات وأبعاده بشكل عام

لقٌاس التسوٌق وعرض للمإشرات التً استخدمها الباحث , وأهمٌتها بالنسبة للشركات الصناعٌة

ثم تناول المٌزة التنافسٌة , والعوامل المإثرة على حاجة الشركة للتسوٌق بالعلاقات, بالعلاقات

وعرض للمإشرات , ومشكلات قٌاسها, من حٌث تحدٌد مفهوم المٌزة التنافسٌة وكٌفٌة تقٌٌمها

لمٌزة التنافسٌة كما ٌتناول العلاقة بٌن التسوٌق بالعلاقات وبٌن ا, التً استخدمت فً قٌاسها

مع أثرها على تحقٌق المٌزة التنافسٌة للشركات الصناعٌة العاملة فً مدٌنة الحسن , للشركات

, وكذلك ٌتضمن عرضاً للدراسات العربٌة والأجنبٌة ذات العلاقة بموضوع الدراسة, الصناعٌة

  وما ٌمٌز موضوع هذه الدراسة عن الدراسات السابقة.

 

 : المقدمة

التً , منذ نشؤته فً القرن الماضً بالعدٌد من مراحل التطور المتتابعةمر التسوٌق  

مرورآ بالتسوٌق , وقد كان ٌركز على التسوٌق الإستهلاكً, وفلسفته, أدت الى تطور مفاهٌمه

 .(8ٕٓٓ, )صادقت فً الثمانٌنات من القرن الماضً الى التسوٌق بالعلاقا, الصناعً

ٌث بحٌث تحول من الفكر التسوٌقً التقلٌدي الذي إتجاه حد بالعلاقاتوٌعد التسوٌق  

, الى التركٌز على الفكر التسوٌقً الحدٌث الذي ٌركز على العلاقات, ٌركز على المعاملات

وقد ساهم فً تعزٌز مكانته , بحٌث ساهمت الكثٌر من العوامل الى ظهور ونمو هذا الفكر

بحٌث ان العلاقات لم تكن , وزبائنها كمنهج تسوٌقً حدٌث ركز على دعم العلاقات بٌن المنظمة

هدفآ بحد ذاته بل وسٌلة لزٌادة المبٌعات عن طرٌق تعزٌز الولاء عند الزبائن فً ظل البٌئة 

ولأحتٌاجات المصالح , تساع نطاقهاإالاقتصادٌة الحدٌثة التً تتمٌز بارتفاع شدة المنافسة و

الذي ٌتطلب تطور البٌئة التسوٌقٌة , ًالعالمٌة والمحلٌة والتؽٌرات على الطلب المحلً والدول

ٌدعو الى ضرورة التركٌز على تدعٌم وتعزٌز العلاقة بٌن المنظمة وزبائنها  والذي, الحالٌة

وكٌفٌة ادارة هذه العلاقة مع زبائن المنظمة وما تحتوٌه من أهمٌة فً , كالاحتفاظ بهم, كضروره

 .((Kirchmajer, 2011 تفعٌل هذا التوجه نحو الزبائن وكٌفٌه الإحتفاظ بهم
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 ( Marketingالتسوٌق )  المبحث الاول:

 

بالرؼم من ما ٌختلط الى أذهان البعض بؤن الاعلان , ٌعتبر التسوٌق علم قائم بحد ذاتة

لذلك سوؾ , بالرؼم بؤنهما وظٌفتٌن من وظائؾ التسوٌق الكثٌرة, التسوٌق هًوالمبٌعات 

 ومفاهٌمة, ومكوناته, وتعرٌفاته, نتطرق الى التسوٌق

( بكونه Marketing) التسوٌق( Kotler and Keller, 2012: 5-10)ؾ كل من عر 

نتاج وتقدٌم أشباعها من خلال عملٌه إالنشاط الذي ٌهتم بتحدٌد الحاجات الانسانٌة والاجتماعٌة و

مفاهٌم كما أشارا الى ثلاثة المنتجات )السلع والخدمات( ذات القٌمة وحرٌه تبادلها مع الاخرٌن. 

 : هً, تسوٌقٌة

, وتتمثل بالحاجات الانسانٌة التً تعتبر نقطة البداٌة للعمل التسوٌقً؛ (Needs)الحاجات ‌- أ

, الملبس, المؤكل, الشراب, )الطعام لحاجات الفسٌولوجٌةعتبارها عملٌة معقده لشمولها لبإ

لا تشبع هذه تقدٌر الذات( وعندما , لمعرفةاوالحاجة الى , الحاجات الاجتماعٌة, الأمن

وفً المجتمعات الصناعٌه تعمل منظمات الأعمال , الاحتٌاجات فؤن الفرد ٌشعر بالنقص

على تطوٌر اهدافها للعمل على اشباع هذه الحاجات بانتاج سلع وتقدٌم خدمات تعمل على 

 شباعها.إ

وتتؤثر , وهً بمثابة الوسائل اللازمة لإشباع الحاجات الفسٌولوجٌة؛ (Wants)الرؼبات ‌- ب

والمستوى المعٌشً( مما ٌجعل , والتعلٌم, )الثقافة الرؼبات إلى حدٍ كبٌربالعوامل الدٌمؽرافٌة

وتوجٌهها والتؤثٌر فً القرارات الخاصة , اهداؾ المسوقٌن العمل على اشباع هذه الرؼبات

 باختٌار السلع والخدمات اللازمة لاشباعها.

لخدمات التً تشبع حاجاتهم ؛ وٌتمثل بطلب المستهلكٌن للسلع ا(Demand)الطلب ‌- ت

وٌعتبر الطلب على السلع والخدمات عنصرأ , ورؼباتهم مقابل النقود التً تدفع لاجلها

 اساسٌؤ فً عملٌة التبادل.

التسوٌق على أنه  ؛(Jobber and Chadwick, 2012: 5) بٌنما عرؾ كل من 

فضل فً ظل لأهدافها من خلال مقابلة حاجات المستهلك وتوقعاته بطرق أ تحقٌق المنظمة

 : المنافسة. كما أشارا الى أن لمفهوم التسوٌق ثلاثة مقومات اساسٌة هً

التوجه نحو المستهلك؛ وٌقصد به تركز كل انشطة الشركة لاشباع حاجات العملاء ‌- أ

 ورؼباتهم من السلع والخدمات بشكل افضل. 
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ورؼباتهم؛ بمعنى أن مسإولٌة اشباع حاجات  لاشباع حاجات العملاءتكامل الجهود ‌- ب

وانما تمتد هذه المسإولٌة الى , العملاء ورؼباتهم لٌست حكر على وظٌفة التسوٌق فقط

, والتموٌل, بد من تضافر كافة جهود وظائؾ الانتاجلذلك لا, كل وظائؾ المنظمة

 وكل ضمن تخصصه. , الاشباعوالموارد البشرٌة لتحقٌق هذا , والبحث والتطوٌر

وٌؤتً تحقٌق اهداؾ المنظمة من خلال اشباع حاجات العملاء  تحقٌق أهداؾ المنظمة؛‌- ت

 من السلع والخدمات فً ظل المنافسة مع الآخرٌن.

تعرٌؾ الجمعٌة الامرٌكٌة  ( الىٕٗٓٓ), البرزنجً والبرواري فً حٌن أشار 

الخدمات من الأنشطة التً توجه إنسٌاب السلع والى أن التسوٌق هو مجموعة من : للتسوٌق

 المنتج الى المستهلك.

الذي  (McCarthy)الى أن ؛ Kotler and Keller, (2012): 25 كما أشار كل من 

( والتً Marketing mixفً أدوات التسوٌق الشامل ) التسوٌقٌةصنؾ مختلؾ الأنشطة 

 (.2الشكل رقم ) وكما هً مبٌنة فً, والمكان, والتروٌج, والسعر, المنتج: ( وه4Psًاسماها )

 :(2شكل رقم )
 أدوات التسوٌق الشامل

 

 Kotler and Keller, 2012: 25: المصدر

ٌمكن القول ان التسوٌق هو عبارة عن عملٌة تحلٌل العوامل , على ما سلؾ وبناءآ 

المستهلكٌن ودراستها والقٌام بالانشطة التً تساعد المنظمة على معرفة حاجات ورؼبات 

وتحلٌل متطلباتهم الظاهرة والباطنة للسوق المستهدؾ من اجل توجٌه السلع والخدمات التً 

 تسعى الى الاستجابه الى متطلباتهم.
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النشؤة : (Relationship Marketing)التسوٌق بالعلاقات المبحث الثانً: 

 والمفهوم والأبعاد

 

 نشؤة التسوٌق بالعلاقات وتطوٌره2-2–1 

التسوٌق بالعلاقات نتٌجة لعدة تؽٌرات وتطورات حدثت على المفهوم التقلٌدي ظهر  

الا ان معظمهم اتفق على فترة , الى درجة انه قد أختلؾ الباحثون على فترة ظهوره, للتسوٌق

اسباب ظهوره اسهامات الباحثٌن والمفكرٌٌن ومن , انٌنٌات من القرن المنصرمظهوره فً الثم

دور العلاقات بٌن المنظمة وبٌن المنافسٌن حٌث تطورت العلاقة بٌنهما من صراعات  تعزٌزفً 

, مما جعل المنافسٌن شركاء فً التحالفات الاستراتٌجٌة, تنافسٌة الى علاقات تعاون وتشارك

حٌث كان التسوٌق بالعلاقات ولٌد جهود فكرٌة وتطبٌقٌة بحثت , وفً عملٌات البحث والتطوٌر

: 8ٕٓٓ, ات المنظمات وتفاعل المنظمة مع جمٌع الاطراؾ ذات العلاقة )صادقطبٌعة واحتٌاج

ٖ). 

, وضح نشؤة التسوٌق (Christopher, et.al)الى أن  ((Kirchmajer, 2011 وأشار 

( حٌث ٌتبٌن منه أن نشؤة 3كما هً فً الشكل رقم ), ومراحل التطور, والتسوٌق بالعلاقات

الماضً حٌث كان التركٌز فً هذه الفترة على التسوٌق عبر التسوٌق بدأت فً خمسٌنٌات القرن 

  ولا ٌزال ٌستخدم حتى هذه اللحظة., الحدود الوطنٌة

( ظهرت مصطلحات جدٌدة فً التسوٌق كتسوٌق الخدمات 98ٓٔ-9ٙٓٔوفً الفترة )

(Service Marketing حٌث كان التركٌز على أن التسوٌق ٌهتم بتسوٌق الخدمة ولٌس )

( والذي ٌهتم Consumer Marketingالسلعة حٌث ظهر مصطلح تسوٌق المستهلك )بتسوٌق 

والذي ٌركز على  (Industrial Marketingبالمستهلك واحتٌاجاتة؛ والتسوٌق الصناعً )

 Channel) تسوٌق ما تنتجة الصناعات والعمل على خلق منتجات للسوق؛ والقنوات التسوٌقٌة

Marketingلٌات التسوٌقٌة؛ التسوٌق بٌن الأعمال مع بعضها بعضا( وٌقصد به تكامل العم ,

(B2B Marketing الذي ٌعمل على العملٌات التسوٌقٌة بٌن المنظمات مع بعضها البعض؛ )

( وٌعتمد على شبكة الانترنت فً عملٌاتة Network Marketing) والتسوٌق الالكترونً

عتماد عدة مواقع تتم من خلالها عملٌات التسوٌقٌة ونظرآ لتطورها المتسارع وانتشارها فقد تم ا

 بٌع المنتجات والسلع وتعمل على تقدٌم الخدمات.

وفً فترة التسعٌنٌات من القرن الماضً ظهر ما سمً بالتسوٌق بالعلاقات 

(Relationship Marketingوٌعتمد على على نجاح عملٌاته بٌن المنظمات ) , وٌتطور
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ولا زال ٌستخدم , ى بعضها فً تسٌٌر العملٌات الحٌاتٌةبتطورالعلاقات البشرٌة واعتمادها عل

 حتى ٌومنا هذا. 

 (3شكل رقم )
 فترات تطور التسوٌق

 

 .Kichmajer, Lazlo(2011): 22: المصدر

 

( الى العملٌات التً تعكس الابداع Kotler and Keller, 2012: 25كما اشار)

المنظمة باهمٌة الفن والافكار والمفاهٌم وضمان اهتمام , والانضباط وادارة هٌكل التسوٌق

التسوٌقٌة التً تلعب دورا كبٌرا فً توجٌة العملٌات والبرامج الى تطوٌر علاقات طوٌلة الامد 

 لتبادل المنفعة مع المنظمة ومثٌلاتها.

 : (؛ الى ان التسوٌق بالعلاقات قد انبثق عن ستة تٌارات بحثٌة هًٕٕٓٓ), واشار العلاق 

 Serviceاحثون المنتمون للتٌار الاول على التسوٌق من منطلق خدمً )حٌث ركز الب

Context) الباحثون المنتمون للتٌار الثانً على التسوٌق بكونه العلاقات التبادلٌة  بٌنما ركز؛

للتسوٌق ( (Inter-organizational exchange Relationshipالتنظٌمٌة المتداخلة 

الثالث أن المنظور الجدٌد للتسوٌق ٌستند الى  المنتمون للتٌارالباحثون  بالعلاقات؛ فً حٌن ٌرى

( بمعنى تطوٌر علاقات فعالة وكفإه؛ أٌضا Channel literature) أدبٌات قنوات التوزٌع

 Networkالرابع التسوٌق بكونه العلاقات الشبكٌة )الباحثون المنتمون للتٌار وتناول 

Relationships الخامس أن التسوٌق ٌنطلق من العلاقات للتٌار  وأٌضا الباحثون المنتمون(؛

(؛ وأخٌرا تناول الباحثون المنتمون للتٌار السادس التؤثٌر Value chainsفً سلسلة القٌمة )

الاستراتٌجً الذي تتركه استراتٌجٌة المعلومات على العلاقات القائمة داخل المنظمات وفٌما 

 بٌنها. 
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التً قد ٌإثر فٌها التسوٌق بالعلاقات وقد  الى القطاعات ((Egan, 2011وقد أشار 

( المإثرات (Influences on Relationship Marketing (4) وضحها بالشكل رقم

 .بالتسوٌق بالعلاقات

 

 
 : (4الشكل رقم)

 المإثرات بالتسوٌق بالعلاقات

 

 ((Egan, 2011: 42: المصدر

 

 : كالتالًومن الشكل السابق نقرأ المإثرات فً التسوٌق بالعلاقات 

, والخدمات, والمنتجات, توظؾ العلاقات من أجل تسوٌق البضائع: العلاقات فً التسوٌق .ٔ

وكوسٌلة فعالة لخلق آراء , بإدخالها كعنصر من عناصر التسوٌق, والمشارٌع, والأفكار

التً تعتبر من وسائل قٌاس , لتسرٌع تسوٌق بضائعها أو منتجاتها أو خدماتها, إٌجابٌة

مما ٌوجب تنظٌم  .الفعلً على الأوساط الداخلٌة والخارجٌة للجهات ذات العلاقهالتؤثٌر 

 .بحٌث تتوافق مع بعضها, نشاطات العلاقات العامة والتسوٌق على مراحل

وهو علاقة الشراكة الهادفة بٌن منظمتٌن او : استراتٌجٌات التحالفات والبحوث المشتركة .ٕ

 .((Pansiri, 2005والسعً الجاد لتحقٌق الفوائد المتبادلة , أكثر لتقاسم الاهداؾ
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الأعمال  بٌنوٌقصد به تبادل : مدخل شبكة التسوٌق الصناعً )أعمال لأعمال( .ٖ

كالتبادل بٌن الصناع وتجار الجملة أو التبادل بٌن تجار الجملة وتجار التجزئة أو  التجارٌة

: تارٌخ التصفحar.wikipedia.org/wiki .التبادل التجاري بٌن شركة وأخرى

 مساء ٘ٔ: 7: والوقت ٕٙٔٓ/٘/ٕٔ

من  هو النشاطات التجارٌة التً توجه تدفق انسٌاب السلع والخدمات: تسوٌق الصناعًال .ٗ

 (.9ٕٓٓ, البرازي) المنتج الى المستعمل أو المشتري الصناعً

بؤنة التسوٌق الذي ٌركز على الأنشطة المتكاملة والبحوث المستمرة التً : تسوٌق الخدمات .٘

وبناء والمحافظة على تدعٌم علاقات مستمرة ومربحة مع , ٌشترك بها العاملون لتقدٌم خدمة

 (ٕٕٓٓ, ً طوٌل الأجل.)المصريالعملاء تهدؾ لأنشاء انطباع اٌجاب

 

 مفهوم التسوٌق بالعلاقات  2-2-2

أن التسوٌق بالعلاقات عبارة  (Kotler and Keller, 2012: 5-10)ٌرى كل من  

تختار وفقآ لمساهمتها فً , طوٌلة المدى مع الزبائن او مجموعه الزبائن علاقاتعن أنشاء 

  نجاح المنظمة.

ٌرٌان أن التسوٌق بالعلاقات بكونه  ((Lovelock and Gummesson, 2004 أما 

كونه توجه بالاضافه الى , (Philosophy of doing business"فلسفه أداء الاعمال" )

وتطوٌر العلاقة , ٌتم من خلاله التركٌز على الاحتفاظ بالزبائن الحالٌٌن, ستراتٌجً للمنظماتإ

 مستمر. معهم بدلا من التركٌز فقط على جذب الزبائن الجدد بشكل 

فٌرون أن التسوٌق بالعلاقات عبارة عن عملٌة تطوٌر  (Kasper, et. al, 2006وأما ) 

والتعظٌم الدائم لقٌمه الزبون خلال فترة التعامل. بٌنما , التسوٌق لاستٌعاب أو فهم الزبائن

(Baran and Herris, 2003فٌرٌا أنه عملٌة تطوٌر ثقة متبادلة والتزام متبادل ) , بحٌث تعد

بحٌث ارتبطت العلاقة بٌن ثقة العملاء , الثقه والالتزام من خصائص منهج التسوٌق بالعلاقات

 بمقدمٌن الخدمة مع الالتزام بالعلاقات برضا العمٌل وولائة. 

الى أن التسوٌق بالعلاقات هو نهج التسوٌق  ((Nursery, 2011بالمقابل أشار  

, وكٌفٌة صٌانتها, وٌة صلبة على المدى البعٌدالاستراتٌجً الذي ٌعتمد على أنشاء علاقات حٌ

بؤعتبار العمٌل هو محور , بؤستخدام النموذج التعاونً, وكٌفٌة جذب وتطوٌر والاحتفاظ بالعملاء

 هذه العلاقة.

بؤن التسوٌق بالعلاقات بانه أكثر من  ((Myfraraj and Nexhipi, 2014وقد عرفا  

وخدمة العملاء , والموظفٌن, التً تإثر على العملٌاتالفلسفة التنظٌمٌة  فهو: وظٌفة التسوٌق

https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A3%D8%B9%D9%85%D8%A7%D9%84_%D8%AA%D8%AC%D8%A7%D8%B1%D9%8A%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A3%D8%B9%D9%85%D8%A7%D9%84_%D8%AA%D8%AC%D8%A7%D8%B1%D9%8A%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A3%D8%B9%D9%85%D8%A7%D9%84_%D8%AA%D8%AC%D8%A7%D8%B1%D9%8A%D8%A9
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والمإسسات المالٌة التً ٌرؼب فً أتباع نهج شامل لسلوكهم مع العملاء لبناء , وجودة العملٌات

 علاقات طوٌلة الأجل والحفاظ علىٌها.

( ٌرى أن التسوٌق بالعلاقات عبارة عن Berry(؛ الى أن )ٖٕٓٓ), حسن كما أشارت 

( ٌراه على انه Gronroosوالى أن ), الزبائن والاحتفاظ بهم وتعزٌز العلاقة معهمعملٌة جذب 

ومن , والعمل على الاحتفاظ به, عملٌة تعرٌؾ الزبون المستهدؾ ثم العمل على جذبه واستهدافه

اضافة الى تطوٌر العلاقات المستمرة مع الأطراؾ الأخرى ذات , ثم دعم العلاقة وتطوٌرها معه

وهذا ٌتحقق من خلال الوفاء , مما ٌساعد فً تحقٌق اهداؾ جمٌع الاطراؾ, مإسسةالمصلحة بال

 بالوعود المقدمة لجمٌع الاطراؾ بالشكل المرضً والمقبول. 

الى بعض الباحثٌن الذٌن اعتبروا التسوٌق بالعلاقات هوعملٌه  (7ٕٓٓ), واشار الملحم 

وقد اضاؾ , وتطور العلاقة معهالتعرؾ على العمٌل ثم جذبه والعمل على الاحتفاظ به 

الباحثون فً تعرٌفهم الى اهمٌة الوفاء بالوعود المقدمه من المنظمه الى جمٌع الاطراؾ بالشكل 

 المرضً والمقبول لضمان ارضاء جمٌع الاطراؾ. 

ان التسوٌق بالعلاقات هو قٌام المسوق بتقدٌم بعض  (ٕٕٓٓ), وقد اعتبر الوقٌان 

حتٌاجاته وتكوٌن صداقات لمدى البعٌد من خلال التعرؾ على إلى االتنازلات لكسب العمٌل ع

 طوٌله تكون ذات مصداقٌة وثقة تجاه العمٌل.

لتعرٌؾ التسوٌق  ((Myfraraj and Nexhipi, 2014ٌتفق الباحث مع رإٌة كل من  

: فهو ٌركز على كافة أطراؾ العملٌة التسوٌقٌة والتً تشمل, بالعلاقات فهو الأكثر شمولٌة

كما أنه ٌركز على , والمإسسات المالٌة, وخدمة العملاء وجودة العملٌات, والموظفٌن, العملٌات

التعرٌفات السابقة للباحثٌن  مالعملاء وبناء علاقات طوٌلة الأجل معهم. بالمقابل ركزت معظ

س وكٌفٌة ممارسته بناء على قٌا, على قدرأ محدودآ من الاتساق فً تعرٌفهم للتسوٌق بالعلاقات

ٌتحكم بها بشكل أساسً علاقات بشرٌة تعتمد على الثقافة الاجتماعٌة , رؼبات ومعتقدات بشرٌة

 والثقافة الأدٌولوجٌة لجمٌع الاطراؾ.

 : التسوٌق بالعلاقات بالانواع الاتٌة ((Blois, 2000لقد حدد كل من  

 (.مجهزي السلع والخدمات)العلاقات بٌن المجهزٌن  -ٔ

 (مع المنافسٌن والحكومة والمنظمات الأخرى)العلاقات الجانبٌة وؼٌر ربحٌة  -ٕ

 .(بٌن وحدات الإعمال والعمال والأقسام)العلاقات الداخلٌة  -ٖ

 .(الزبائن الوسطٌٌن والنهائٌٌن)العلاقات التجارٌة  -ٗ
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وكما هو باجراء مقارنة بٌن التسوٌق بالعلاقات وبٌن التسوٌق التقلٌدي  ((Egan, 2011كما قام 

 : ( الآت2ًرقم ) بالجدولموضح 

 
 

 : (2الجدول رقم )

 مقارنة التسوٌق بالعلاقات والتسوٌق التقلٌدي

 التسوٌق بالعلاقات التسوٌق التقلٌدي

 بالتوسعتتمتع العملٌات التسوٌقٌة   تحتاج العملٌات الى أستكشاؾ العملاء

 تتمتع العملٌات بقدر كبٌر من الالتزام ٌجب ان ٌكون هنالك وعً للعملٌات التسوٌقٌة

 تقوم العملٌات التسوٌقٌة على الشراكات  ٌتكون هنالك افاق للعلٌات التسوٌقٌة

 ٌعتبر الزبائن اعضاء فً العملٌات  ٌتكون هنالك زبائن متوقعٌن

 تتبنى فلسفة العمل حول العلاقات  تتبنى فلسفة العمل حول الصفقات

 تعمل على الاحتفاظ بالعملاء  تعمل على جذب العملاء

 خدمات ما بعد البٌع هً أستثمار نحو العلاقات  خدمات ما بعد البٌع تعنً كلفه اضافٌة

 المبٌعات هً البداٌة  الصفقه هً النهاٌة

 Egan, (2011): المصدر

 

 

 أبعاد التسوٌق بالعلاقات 3-2-2

والعمل , تسعى المنظمات الى بناء علاقات جٌدة مع كافة الأطراؾ التً تتعامل معهم 

, على تطوٌر هذه العلاقات كؤسس لتحقٌق ادارة العملٌة الاستراتٌجٌة لصنع المٌزة التنافسٌة

لتحقٌق المصالح المشتركة بٌن , وذلك بالتعاون والتفاعل على أسس تطوٌر وتنمٌة تلك العلاقات

من الأبعاد التً تبدأ من التفاعل فً إطار  ةهذا التوجه التسوٌقً ٌتخذ مجموع إن, الأطراؾ

 وٌمكن الإطلاع على هذه الأبعاد كما تناولتها الدراسات السابقة, علاقة التعاون والتشارك

وفٌما ٌلً جدولا ٌبٌن أبعاد التسوٌق بالعلاقات , إذ لم ٌتفق الباحثون على أبعاد محددة, المختلفة

 : وجهة نظر الباحثٌنمن 
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 (3جدول رقم )

 أبعاد التسوٌق بالعلاقات من وجهة نظر الباحثٌن

 الأبعاد اسم الباحث والسنة

Antioco and Lindgreen, 

(2005) 

والإلتزام , (Trustوالثقة ), (Credibilityالمصداقٌة )

(Commitment.) 

Black, (2008) (الثقةTrust) ,( والروابط الاجتماعٌةSocial Bonds) , والرضا

(Satisfaction) ,( والالتزامCommitment) 

Kleinaltenkamp et. al., (2015) ( الإلتزامCommitment) ,( والولاءloyalty) 

, وإشباع حاجات المستهلكٌن, والاحتفاظ بالمستهلكٌن, جذب المستهلكٌن (ٕٗٔٓ), محمد

 والمستهلك, ودعم تعزٌز ولاء المستهلكٌن

BenJemaa, (2009) الثقة (Trust) ,( السمعةreputation .) 

Mullins, (2011) ( الرضاSatisfaction) ,( والالتزامCommitment) ,الثقة 

(Trust .) 

Myftraj and Nexhipi, (2014) (Commitment) ,الثقة (Trust) 

Ben jemaa, (2009) الثقة (Trust) ,والتمٌز (singularity) 

Taleghani, et.all, (2011) ( الثقةTrust) ,( الروابطBonding) , الاتصالات

(Communication) ,القٌم المشتركة (Shared value) ,التعاطؾ 

(Empathy) ,والتبادلٌة (Reciprocity) 

Mullah, (2014) ( الالتزامCommitment) ,الثقة (Trust) , التواصل

(Communication) ,المنافسة (Competition) ,تضارب المصالح 

(Conflicts of interest) 

Lee, (2003) ( الالتزامCommitment) ,الثقة (Trust) 

 الباحث بناءً على الأدبٌات من إعداد: المصدر

وبعد الاطلاع على الادبٌات السابقة فقد اعتمد الباحث ان ٌتناول فً دراسته ابعاد  

 الروابط.و التواصلالثقة والالتزام و: ق بالعلاقات التالٌةٌالتسو
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 أهمٌة التسوٌق بالعلاقات 4-2-2

ٌعتبر التسوٌق بالعلاقات من الأسالٌب الحدٌثة فً التسوٌق الذي ٌستخدم لتحسٌن ربحٌة 

وأكثر قدرة على , وٌعمل تحوٌل المإسسة لتصبح أكثر تمٌزآ عن مثٌلاتها, واهداؾ المنظمة

وٌساعد على تحقٌق , ٌساعدها على البقاء والنمو والتوسعكما , تلبٌة احتٌاجات زبائنها وتطلعاته

كما ٌعمل على ؼزو الاسواق , وٌعمل على توجٌه الأنتاج, أهداؾ المنظمة ومبررات وجودها

كما ٌعمل على زٌادة فرص , الدولٌة من خلال إكتشاؾ الفرص التسوٌقٌة فً هذه الاسواق

سوٌق بالعلاقات الى أهمٌة الت (ٖٕٓٓحسن) ن المنظمات. كما أشارتللتحالفات الاستراتٌجٌة بٌ

كما تساعد على الحصول على , عتبارها مٌزة تنافسٌة دفاعٌة للمنظمةبإ, بالنسبة للمنظمات

 وتعمل على تقلٌل من التكالٌؾ التسوٌقٌة., وتحقق ارباح وعائدات مستقرة, عمٌل مدى الحٌاة

بؤشعاره بالراحة , الى أهمٌة التسوٌق بالعلاقات بالنسبة الى العملاء (ٖٕٓٓشارت حسن)وقد أ

وتقلل من تكالٌؾ التحول الى , تإكد على العلاقات الاجتماعٌة مع العمٌل, والثقة فً التعامل

 مسوق أخر

 

 

 قٌاس التسوٌق بالعلاقات 5-2-2

الداخلٌة والخارجٌة ٌعتبر التسوٌق بالعلاقات من المداخل الظمنٌة التً ترتبط بالعملٌات 

 ولكن تإثر فً مخرجات هذه العملٌات., للشركة والتً لا ٌمكن قٌاسها بمعادلات معٌنة

 : الى مرتكزات التسوٌق بالعلاقات كالتالً (ٕٓٔٓ), فً حٌن أشار معلا

 التوجة نحو العمٌل .ٔ

 وقتمكٌن العملاء من المشاركة فً دعم مسٌرة الشركة وتعزٌز موقفهاٍ التنافسً فً الس .ٕ

منهجٌة إدارٌة مدركة للحاجات الإنسانٌة المختلفة للافراد ورؼباتهم فً التمٌز والتفرد  .ٖ

 والتركٌز على تطلعات العملاء وتوقعاتهم حول أنفسهم والمحٌطٌن بهم.

 تبنً مفهوم المإسسة الحاضنة لعملائها وإحلاله مكان مفهوم المإسسة الجاذبة. .ٗ

 التزام دائم نحو العمٌل.التؤكٌد المستمر على معاٌٌر الجودة و .٘

التطوٌر والأبتكار من خلال فتح أفاق البحث والتطوٌر للوصول الى مستوٌات أعلى من  .ٙ

  الرضا لدى العملاء.

 .تحسٌن مستمر للإنتاجٌة والحرص على خفض التكالٌؾ .7
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تبنً نظم معلومات فعال قادر على تكوٌن قواعد معلومات إستراتٌجٌة تستطٌع دعم  .8

 رار.مراكز صناعة الق

التمكٌن الوظٌفً لأن الاهتمام بالعملاء ورعاٌتهم من جانب الشركة لا ٌمكن ان ٌتحقق  .9

فٌجب تحفٌز الموظفٌن , طالما أن الموظفٌن بعٌدون عن إدراك دورهم ومشاركتهم

للاداء والرؼبة الأكٌدة فً العمل لأنشاء إتجاهات إٌجابٌة نحو العملاء وإستعدادهم 

ًْ لا ٌعطٌه".قول المثل "كما ٌ, لخدمتهم ورعاٌتهم  فاقد الش

تروٌج ثقافة العمٌل بٌن كوادر الشركة وتكرٌس جهود كافة الإدارات فٌها فٌها لتبنً  .ٓٔ

 هذه الثقافة.

الى ثلاثة مداخل رئٌسٌة لتعزٌز ودعم العلاقة  (ٕٙٓٓ), كما أشار المرسً وابو بكر

 : مع العملاء وهً كالتالً

المشاركة فً عضوٌة نوادي , )تكرار التعامل منها العملاءالفوائد المالٌة التً ٌستفٌد  .ٔ

 معٌنة(.

 )بناء علاقات متٌنة(. الفوائد الاجتماعٌة التً ٌستفٌد منها العملاء .ٕ

 عملٌات التخزٌن(., )التجهٌزات الروابط الهٌكلٌة الموثقة مع العملاء .ٖ

 

 

 العوامل المإثرة فً حاجة شركات الأعمال للتسوٌق بالعلاقات 5-2-2

كما ٌمكن ان , ٌعتبر التسوٌق بالعلاقات شكل من أشكال التبادل التجاري بٌن الشركات

-AL) بؤعتبارة علاقات ؼٌر متجانسة., ٌنظر الٌه على انه نوع من انواع التقاسم المشترك

ansary, (2005 , فً حٌن ٌنظر الى العملٌات المبنٌة على التسوٌق بالعلاقات بانها بحاجة الى

, ٌة تحسب من خلالها التكالٌؾ التً تستثمر فً الزبائن من منظور طوٌل الاجلعملٌات حساب

فً حٌن ٌتم حساب جمٌع النفقات التً تتكبدها الشركات من اجل الاستحواذ على صفقات معٌنة 

فً السوق المستهدؾ من اجل تؤمٌن العملٌات اللاحقة لتؽطٌة النفقات وفق الاستثمارات فً 

؛ الى خطوات ادارة العلاقة بٌن المإسسة (ٕٙٓٓ), المرسً وابو بكرفً حٌن اشار, العلاقه

 : والعملاء على النحو التالً

تحدٌد العملاء المحتملٌن والحالٌن للمإسسة عن طرٌق بناء قاعدة معلومات شاملة  .ٔ

 ومتكاملة عن العملاء.

تصنٌؾ العملاء طبقا لحاجاتهم وقٌمة كل منهم للمإسسة بؤعتبارها محور رئٌسً  .ٕ

 فً عملٌة أدارة علاقة العملاء.
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 تصمٌم قنوات إتصال نشطة وفعالة ٌتم من خلالها التفاعل مع العملاء. .ٖ

 بناء تشكٌلة من المنتجات كما ٌحتاجها العملاء. .ٗ

معاٌٌر للعقود المستخدمة بٌن  ((Blois and Ivens, 2005وقد صنؾ كل من  

 : الشركات كما ٌلً

 طبٌعة الحال للرؼبة فً تحقٌق الاهداؾ.عن طرٌق الاحتفاظ ب: الدور السلٌم .1

وهً المعاملة التً تتم بحرٌة لتوقع الطرفٌن الفائدة المرجوه من هذه : المعاملة بالمثل .2

 المعاملة.

 ( فً تنفٌذ الاتفاقات.Outsourcingعن طرٌق التعاقد الخارجً ): تنفٌذ المخططات .3

السلوك التجاري الذي عن طرٌق عمل ضمن مجموعة من قواعد : التضامن التعاقدي .4

 ٌكون مقبول من قبل ؼالبٌة هذا المجتمع.

عن طرٌق الوعود التً ٌقطعها ولٌس بالضرورة ان تكون ملزمة قانونٌا بحٌث : الوعود .5

 ٌتم تقدٌم المصالح المتوقعة بالتمسك الصارم للعقد المبرم بٌن الاطراؾ.

الالتزامات , اق علٌهاوالاتف, تمٌل إلى الوجود ضمن الصفقة أو التفاوض: المرونة .6

 المتبادلة بٌن الشركاء المحتملٌن.

وبالتالً تعمل , إعادة النظر فً التحدٌات التً تواجه المنظمات وٌجب على الشركات

, عن طرٌق العلاقات والتحالفات بٌن الشركات, هذه الشركات على استخدام التسوٌق بالعلاقات

وتحسٌن الموارد , (Just in Time()JITالمحدد)واستخدام التورٌد فً الوقت , وشبكات التورٌد

والتذكٌر بالقدٌمة , والعمل على تحقٌق احتٌاجات الشركات الجدٌدة, بطرٌقة منهجٌة ومترابطة

 وتحقٌق الارباح., والعمل على أنجاح المشروعات وتوسٌعها ورفع أنتاجٌتها, وإشباعها
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 المٌزة التنافسٌة: لثالمبحث الثا

 

 : المقدمة 

أرؼمت المنافسة العالمٌة فً نهاٌة القرن الماضً وبداٌة القرن الحادي والعشرٌن الدول 

, وإعادة التفكٌر فً استراتٌجٌاتها فً الإنتاج, والمنظمات إلى الاهتمام بتحقٌق مٌزة تنافسٌة لها

, وتمٌز, وكٌفٌة اسـتثمارها لمواردها المختلفة من أجل تحقٌق أهدافها بجودة, وتقدٌم الخدمات

المستمرة  وذلك بؽٌة تحقٌق الاستدامة, وتقٌٌم موقعها بـٌن المنافسٌن, وتكلفة منخفضة

(Sustainability .للمحافظه على مركزها التنافسً بٌن مثٌلاتها من المنظمات ) 

لذلك فقد ظهر مفهوم المٌزة التنافسٌة الذي حظى بمزٌد مـن الاهتمـام مـن قبـل البـاحثٌن 

وارتبط ذلك , للمٌزة التنافسٌة على أنهـا الهـدؾ الرئٌسً لاستراتٌجٌة العملالذٌن نظروا 

حٌث بـدأ التركٌز على كٌفٌة تحقٌق عوائد , بالتطور الذي رافق مفهوم التخطٌط الاستراتٌجً

ل بٌن المنافسٌن على المدى تجعلها فً موقع أفض, للمنظمة من خلال عملٌات استراتٌجٌة

 (.(Campbell, et. al, 2001الطوٌل 

وفً الثمانٌنات من القرن العشرٌن أطلقت مدرسة إدارة الأعمال الأمرٌكٌـة مفهومـاً  

كبـدٌل لمفهوم المٌزة النسبٌة الذي كانت تعمل به معظم  جدٌداً هو مفهوم المٌـزة التنافسـٌة

 ومنذ ذلك الحٌن اشتد الجدل بٌن مفكري الاقتصاد والإدارة حول مـدى صلاحٌة, الشركات

 .(ٕٙٓٓ, )ٌاسٌن المفاهٌم المختلفة للمٌزة التنافسٌة وكٌفٌة قٌاسها بالنسـبة للمنظمات المختلفة

 

 تعرٌف المٌزة التنافسٌة 1-3-2

المرصد ٌجب علٌنا تعرٌؾ التنافسٌه قبل البدء بتعرٌؾ المٌزة التنافسٌة وقد عرفها  

وذلك بتوفٌر , الرؼبات المختلفة للزبائنقدرة المنشؤة بتلبٌة  بؤنها؛ (ٕٔٔٓ ,العربً للتنافسٌة

وبشكل اكبر كفاءة من المنافسٌن الاخرٌن فً , خدمات( ذات جودة وسعر معٌن, )سلع منتجات

(؛ الى الجوانب التً تعتمد علٌها ابعاد ٕٔٔٓ), فً حٌن أشار المرصد العربً للتنافسٌةالسوق. 

 : التنافسٌة كالتالً

 الدولة(., القطاع, )المنشؤة المستوى وهو التحلٌل حسب: مستوى التحلٌل .ٔ

عن طرٌق الاختٌار الصحٌح , وهو تحقٌق الاهداؾ بفاعلٌة واقل التكالٌؾ: الشمول .ٕ

 للؽاٌات.

 عن طرٌق المقارنة بٌن الأقتصادٌات : النسبٌة .ٖ
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فً حٌن أرتبط مفهوم المٌزة التنافسٌة بشكل كبٌر بؤستاذ الادارة الاستراتٌجٌة بجامعة 

حٌث , 98٘ٔ( عام Competitive Advantageقدم اول مإلفاته ), (Porterهارفارد )

ومدى استعداد , ةوالتً تتجاوز الكلفة الانتاجٌ, القٌمة التً تقدمها المنظمة لعملائها بؤنهاعرفها 

 ٌوضح اهمٌة المٌزة التنافسٌة للمنشؤت, (٘الشكل رقم ), والعملاء لشرائها

 

 (٘)رقم  الشكل

 التنافسٌة للمنظماتاهمٌة المٌزة 

 

 

 

 

 (ٕٔٔٓ) المرصد العربً للتنافسٌة: المصدر

 

بؤن المٌزة التنافسٌة تعنً بناء مٌزة فرٌدة ( (Heizer and render, 2010 وضحوقد 

أي ان المٌزة التنافسٌة تمٌز المإسسة عن الأخرٌن , بها على المنافسٌن خاصة بالمإسسة تتفوق

 وتجعلها فرٌدة.

( الى ثلاث أستراتٌجٌات الأساسٌة لتحقٌق المزاٌا التنافسٌة ٕٔٔٓ), حسٌن أشارتوقد 

 : وهً porterالتً حددها 

التً تعمل  وهً الاستراتٌجٌة ((Cost Leadership strategy . استراتٌجٌة قٌادة التكلفةٔ 

ومن مصادر هـذه المٌـزة , الشـركات على أن ٌكون منتجها هو الأقل تكلفة فً مجال صناعتها

 .امتلاك التقنٌة والحصول على افضل فً الحصول على المواد الأولٌة

مما , وتركز هذه الاستراتٌجٌة على استهداؾ العملاء الذٌن ٌبحثون عن اقل الاسعار

حتٌاجات الفعلٌة تكالٌؾ عن طرٌق الاهتمام فقط بالإلتقلٌل من الٌمكن المنظمات من تحقٌق ا

 .(ٕٔٔٓ, حسٌن)ؽٌر ضرورٌة لائن وتجاهل الإضافات اللزب

تبحث فٌها الشركة  وهً الاستراتٌجٌة التً ((Differentiation strategyأستراتٌجٌة التمٌز .ٕ

, عالٌة من قبل العملاءأن تكون فرٌدة فً صناعتها بحسب المعاٌٌر التً تعتبر ذات قٌمة 

فتختار سمة أو أكثر من السمات الهامة بالنسبة لهإلاء العملاء وتعمل على التفرد فـً تلبٌة 

وقد تتعلق هذه الاستراتٌجٌة بالمنتج نفسه , احتٌاجاتهم وفً مقابل ذلك تطلب علاوة فً السعر

البٌع او بعدة عوامل أخرى  أو بطرق التسلٌم التً ٌتم من خلالها بٌع المنتج أو بخدمات ما بعد

 مختلفة.

الميزة‌

 التنافسية

أنشاء‌ترابط‌

 شبكي‌للمنشأه

تحالفات‌

‌أستراتيجية

 للمنشأه

 منشأةعمل‌متكاملة
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 : الى الصور التً ٌمكن ان تؤخذها هذه الاستراتٌجٌة, (ٕٗٓٓ) وقد أشار الركابً

 التصمٌم 

 النوعٌة 

 التكنولوجٌا المستخدمة 

 خدمة الزبائن 

 شبكات التوزٌع 

 

الاستراتٌجٌة التً تعمل على أختٌار مجال تنافسً  وهً ((Focus strategyاستراتٌجٌة التركٌز .ٖ

فرٌد او ضـٌق ضمن الصناعة حٌث تقوم الشركة باختٌار جزء معٌن أو عدة أجزاء مـن 

الصـناعة ومن ثم هٌكلة استراتٌجٌتها على خدمة هذا الجزء إما عن طرٌق التركٌز على التكلفة 

زة التمٌز فً الجزء المستهدؾ من على مٌ من خلال البحث عن مٌزة التكلفة أو أن تركـز

 الصناعة.

 

 : (6شكل رقم )

 الاستراتٌجٌات التنافسٌة

 تمٌز ٌدركة الزبون مركز التكلفة المنخفضة

 
 التمٌز قٌادة التكلفة

 
 التركٌز

 

 ٖٙٔ: (ٕٗٓٓ), الركابً: المصدر

 

 

 :Nigel and Gravens, 2009) وتتحقق هذه الاستراتٌجٌات من خلال ما أشار الٌه

 : تمتع المنظمة بقدرتها بالقٌام بعندما ت (132

تلبى احتٌاجات العمٌل من خلال تحلٌل احتٌاجات العمٌل التً : تحلٌل احتٌاجات العمٌل .ٔ

 تسطٌع المنظمة بتمٌز المنتج او الخدمة.

القدرة على تطوٌر المنتجات التً تختلؾ من شركة : قدرة عالٌة على تطور المنتجات .ٕ

, والتصنٌع, والبحوث, والتصمٌم, لمدى ترابط الادارات )التسوٌق, الى اخرى

 والمشترٌات( الذي ٌنشؤ منه إدارة ناجحة., والمحاسبة
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وما ٌمٌزها , قدرة مسإولً التسوٌق عل إقناع الزبائن بالمنتج: قدرة تسوٌقٌة عالٌة .ٖ

 والسمعة الجٌدة للعلامة التجارٌة., والسعر المناسب, بالقٌمة المضافة

 

على خمس قوى تإثر على  (ٕٔٔٓ), حسٌنالٌه  ة( الذي اشارPorterاعتمد ) وقد

 : المٌزة التنافسٌة للمنظمات

ولكن , وهً كل المنظمات التً لم تدخل المنافسة فً الوقت الحالً: المنافسٌن المحتملٌن .ٔ

 حٌث تكون هذه المنظمات لدٌها جمٌع, لدٌها القدرة على دخول المنافسة اذا ما رؼبت بذلك

 ولكنها تحاول ان تحسن وضعٌتها فً السوق , الإمكانات لدخول هذه المنافسة

وهً ان تكون المنافسة بٌن المنظمات القائمة فً المجال الصناعً المعٌن : شدة المنافسة .ٕ

اما فً حالة ان , وبالتالً ارباحها تكون عالٌة, ضعٌفة فؤن أسعارها للمنتجات تكون عالٌة

وفً بعض الاحٌان قد , ة فؤنة ٌترتب من ذلك منافسة سعرٌة كبٌرةتكون هنالك منافسة شدٌد

 وبالتالً ٌإدي الى تخفٌض هوامش الارباح من المبٌعات., تصل الى نشوب حرب الاسعار

 

الى العوامل التً تإثر على مدى التنافس بٌن المنظمات ( ٕ٘ٓٓ), حٌث أشار القرٌشً

 : كالتالً

 حجم التوزٌع الخاص بالمنظمات فً صناعة ماوقد اشار الى عدد و: هٌكل المنافسة ,

 : إلى( Hill and Jones, 2010: 134) التً ذكرها وتقسم هذه الهٌاكل

 وٌحتوي على عدد كبٌر من المنظمات الصؽٌرة والمتوسطة : هٌكل الصناعً المجزأ

 الحجم ولا ٌوجد بٌنها أي منظمة قادرة على السٌطرة على هذه الصناعة.

  ًسٌطرة وٌحتوي على عدد صؽٌر من المنظمات الكبرى ذات ال: المجمعهٌكل الصناع

 على السوق بواسطة الاحتكار.

تتمثل فً قدرة الزبائن على التفاوض بصفتهم ٌمثلون الجهة التً و: قوة المساومة للمشترٌن .ٖ

لذلك ٌسعى المشترٌن الى تحقٌق , تحدد الطلب على السلع والخدمات التً تنتجها المنظمات

والعمل على , ورفع جودتها باستمرار, المكاسب والمنافع مثل تخفٌض سعر النتجاتبعض 

 زٌادة المنافسة بٌن المنظمات مما ٌإثر على مردود وارباح المنظمة.

وتتمثل فً قدرة الموردٌن على التحكم فً أسعار الموارد الاولٌة : قوة المساومة للموردٌن .ٗ

درجه قوة المساومة للموردٌٌن على قوة وتتوقؾ , وفرض شروط البٌع, أو الاساسٌة

 وقلة البدائل لهذه السلع., واهمٌة السلع, المنظمة
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والتً ٌمكن , وهً المنتجات التً تقدمها المنظمات الأخرى: المنتجات او الخدمات البدٌلة .٘

وكلما كان هنالك بدائل للسلعة كلما كان هنالك تهدٌد تنافسً , ان تفً باحتٌاجات المستهلكٌن

 (Hill and Jones, 2010) .والذي ٌفرض بدورة قٌود سعرٌة على المنظمة, كبٌر

؛ بؤن المٌزة التنافسٌة لا ٌمكن Porterالى توضٌح  (ٕٙٓٓ), الربابعة توقد أشار

فالمنظمة ٌنشؤ داخلها العدٌد من الأنشطة التً ٌتم بها تصمٌم , فهمها أذا تم أخذها كوحدة واحدة

وكل نشاط من هذه الانشطة ٌكون مٌزة , وإٌصالها للمشتري, وتسوٌقها, تصنٌعها, المنتجات

مما ٌجعل أختبار الأنشطة التً تقوم بها , والتماٌز, تنافسٌة للمنظمة من حٌث التكلفة المنخفضة

 والنظر الى الأنشطة وكٌفٌة تفاعلها فٌما بٌنها لتحلٌل المٌزة التنافسٌة., المنظمة بطرٌقة علمٌة

, وظائؾ المنظمة المختلفة مثل الأنتاج ((Hill and Jones, 2010ولقد تناول 

والموارد البشرٌة التً تعمل على خلق , وادارة الموارد, والخدمة, والبحث والتطوٌر, والتسوٌق

 القٌمة.

( بتكوٌن المنظمة من Supply chine) وقد لخص الأخٌران مفهوم سلسلة القٌمة

( والأنشطة Primary Activities) الأنشطة الأساسٌةمجموعتٌن رئٌسٌتٌن من الأنشطة وهً 

وتإدي الأنشطة الأساسٌة الدور الذي ٌتعلق بالأنتاج المادي , (Support Activitiesالداعمة)

 : للسلع والخدمات فً المنظمة وتتكون من

وٌتضمن جمٌع الأنشطة التً تعمل على استلام وتخزٌن وتوزٌع : الإمداد الداخلً‌. أ

 .اللازمة لعملٌة الانتاج مدخلات الانتاج

 وهً الأنشطة التً تعمل على تحوٌل المدخلات الى مخرجات.: العملٌات‌. ب

احوال الطلب: أن تؽٌر الطلب ٌعتبر محددآ أخر لشدة المنافسة بٌن المنظمات, اذ ان ‌. ت

نمو الطلب بواسطة العملاء الجدد وعملٌات الشراء الإضافٌة التً ٌقوم بها العملاء قد 

فٌض شدة المنافسة, وذلك من خلال تهٌئة الفرص لمزٌد من التوسع للطلب تإدي الى تخ

 المتزاٌد الذي ٌإدي الى تخفٌض شدة المنافسة.

وهً عباره عن الأنشطة التً تعمل على جمع وتخزٌن وتوزٌع السلع : الإمداد الخارجً‌. ث

 النهائٌة للمستهلكٌن والذي ٌسمى التكامل الرأسً.

الأنشطة التً تعمل على تقدٌم الوسائل التً تمكن المستهلكٌن وهً : التسوٌق ولمبٌعات‌. ج

 من الشراء من المنظمة وتعمل على تحفٌزهم من خلال الإعلان والتروٌج والتسعٌر.

ع ٌوهً الأنشطة التً تعمل على ضمان ولاء العملاء مثل خدمات ما بعد الب: الخدمات‌. ح

 والصٌانة.
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سهل اعمال الانشطة الأساسٌة وتضمن سٌر أما الأنشطة الداعمة فهً الأنشطة التً ت

 : بسلاسة وتتكون من الأعمال

)الأدارة  هٌكل المنظمة العام والذي ٌشكل البنٌة التحتٌة الازمة لإدارة جمٌع الأنشطة‌. أ

 وجمٌع ادارات المنظمة(والتخطٌط والإدارة المالٌة و المحاسبة والعلاقات العامة  العامة

الأنشطة التً تعمل على استخدام وتدرٌب واستقطاب وهً : أدارة الموارد البشرٌة‌. ب

 الخبرات والكفاءات من العمالة فً المنظمة.

وهً الأنشطة التً تعمل على : (Resarch & Developmentالبحث والتطوٌر)‌. ت

 تطوٌر العملٌات والمنتجات.

وهً الأنشطة التً تعمل على شراء المدخلات الازمة للانتاج مثل المواد : التزوٌد‌. ث

 الاولٌة والمواد الؽٌر مكتملة التصنٌع الداخلة فً الأنتاج.

(؛ المٌزة التنافسٌة بانها القدرة التً تمٌز المنظمة عن ٖٕٓٓ), كما عرؾ مصطفى

ماقبل او بعد البٌع وفً , او الخدمات, توقٌت التسلٌمو, السعرو, الجودةالمنافسٌٌن من حٌث 

 .عالالابتكار او القدرة على التؽٌر السرٌع الف

الفردٌة على  ( المٌزة التنافسٌة للمنظمة على انها "قدرة المنظمة"Porterوقد عرؾ )

كما اكد على ان الخطوة الاولى فً تحلٌل , علٌها بشكل مستمر والمحافظةاكتساب حصة سوقٌة 

باعتبار ان البٌئة المحٌطة , المٌزة التنافسٌة هً دراسة البٌئة المحٌطة بالمنظمة محلٌآ ودولٌآ

 خلق واكتساب مٌزة تنافسٌة قوٌة. بالمنظمة تساعدها على

الوضع الذي تقدمه الشركة أو : لتعرٌؾ المٌزة التنافسٌة (Jap, 2001) وقد أشار

العملٌات التً تجعلها أكثر ربحٌة من منافسٌها. وؼالبا تكون نتٌجة التركٌز على تحسٌن 

 ً ما ٌحتاجه المستهلك.العملٌات التً تنافس وتلب

الذي ٌعمل على , ( أهمٌة كبٌرة وخاصة لعنصر البحث والتطوٌرPorterاعطى )كما 

وادخال التعدٌلات المطلوبة والتً تضاؾ على منتجات , اكتشاؾ طرق جدٌدة للتسوٌق والتوزٌع

وٌتم تحقٌق مٌزة تنافسٌة مستدامة , جدٌدة تعمل على مواكبة الرؼبات المتجددة للمستهلكٌن

لق المزٌد من القٌمة الاقتصادٌة باستمرار مع منافسه الشركات عندما شركة قادرة على خ

 المتتابعة.
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 عناصر المٌزة التنافسٌة 2-3-2

ٌعتبر المفهوم العام للمٌزة التنافسٌة هو وصؾ للحالة وٌحدد الكٌفٌة التـً ٌـتم من  

التنظٌمٌة  خلالها اكتساب المٌزة حٌث أن المٌزة التنافسٌة المسـتدامة تنـتج مـن القـدرات

تتكٌؾ بتكٌؾ متطلبات المتؽٌرات الداخلٌة والخارجٌة , والموارد التً تكون ذات مرونة

وتتكون المٌزة , والتً تتصؾ بالتفرد ولا ٌمكـن تقلٌدها نهائٌاً من قبل المنافسٌن, للمنظمة

, المتفوقة الكفاءة, )الجودة المتفوقة, التنافسٌة من اربعة اربعة عناصر رئٌسٌة كما ذكرها بورتر

 ( ٌوضح هذه العناصر7تفوق الزبون( والشكل ), الابتكار المتفوق

 

 (7شكل رقم )

 عناصر المٌزة التنافسٌة

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ((Hill and Jones, 2010: 86المصدر: 

 

 

( بوضع خمسة عناصر تإثر على الربحٌة للشركات (Porter, 2008: 86حٌث قام 

الصناعٌة, والتً تستخدم فً تحلٌل المٌزة التنافسٌة, من حٌث العلاقات المتبادلة فً السوق, 

 الميزة‌التنافسية

 الابتكار‌المتفوق

 الكفاءة‌المتفوقة

 الجودة‌المتفوقة

 تفوق‌الزبون
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الاستراتٌجٌات, وقٌاس البٌئة الداخلٌة والخارجٌة للشركة, وتسمى بالقوى الخمسة  وتقٌٌم

 لبورتر, وهً: 

(؛ وهً درجة المنافسة فً سوق الشركة Degree of Rivalryالمنافسة ) درجة .ٔ

المستهدؾ, من حٌث عدد الشركات, ومقدار النمو فً السوق, ومدى تمٌز 

 المنتجات.

(؛ وهً المنتجات التً تإدي نفس الؽرض أو الخدمة للشركة, Substituteالبدائل ) .ٕ

 ومدى الفرق فً الاسعار.

(؛ وهً مدى صعوبة Barriers to entryالسوق ) عوائق دخول المنافسٌن الى .ٖ

 دخول المنافسٌن الى صناعة ما, قد ٌإثر على الحصة السوقٌة للشركة.

(؛ وهً القوة التً تفرضها قوة Supplier Powerالقوة التفاوضٌة للموردٌن ) .ٗ

 الموردٌن على احتكار مدخل انتاج معٌن ٌدخل فً أنتاج المنتجات.

(؛ وهً القوة التً ٌفرضها العمٌل, Buyer Powerء )القوة التفاوضٌة للعملا .٘

عندما ٌمتلك عدة منافذ لشراء المنتجات تساعدة فً الحصول على تسهٌلات, مقارنة 

 مع وجود منفذ واحد فقط.

 

 مإشرات قٌاس المٌزة التنافسٌة أهمٌة و 3-3-2

بؤهمٌتها من حٌث أٌجادها بالمقارنة مع المنافسٌن جوهر  تعتبر المٌزة التنافسٌة

, وتطوٌر منتجات جدٌدة, لانها تسهم فً تحقٌق حصة سوقٌة للمنظمة, الإستراتٌجٌة التسوٌقٌة

لاب ج, الٌؾ ورفع القوة المالٌة للمنظمةوتطوٌر التكنولوجٌا التً بدورها تعمل على خفض التك

 (.9ٕٓٓ), واخرون

 : لتنافسٌة فً الشركات الصناعٌة عن طرٌق عدة نماذج وهًكما تقاس المٌزة ا

 (Porter diamond model)نموذج الماسة الصناعٌة لبورتر  .1

اقترح بورتر إطارآ تحلٌلٌآ للوقوؾ على كٌفٌة تفاعل مجموعة العوامل مع بعضها لبناء 

والتً ترسم كمخطط بشكل الماسة والتً , صناعة منافسة او قطاع صناعً منافس

استراتٌجٌة المنشؤة , الصناعات الداعمة, ظروؾ الطلب, تتكون من )عوامل الانتاج

 .(smit, 2010) ومنافستها(

وهو تجمع ٌضم مجموعة من المإسسات : (Cluster Map) خرٌطة العنقود الصناعً .ٕ

ٌد عاملة , الاشتراك بالقنوات التوزٌعٌة, )نفس التقنٌة بٌنها عوامل مشتركة التً تجمع

وٌعتبر , وٌضم هذا التجمع مجموعة من المنظمات المرتبطة به والدتعمة له مشتركة(
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 http :وجودها ضرورة لتعزٌز المنافسة بٌن اعضاء المجموعة.

//www.startimes.com  ٕتارٌخ التصفح/ٙ/ٕٓٔٙ 

تمتلكها الشركة لمعرفة حجم (؛ الى المقاٌٌس التً ٌجب ان 8ٕٓٓ), وقد أشار البكري

 : المٌزة التنافسٌة وقد تم تقسٌمها الى قسمٌن كالتالً

, وهً المقاٌٌس التً ٌتم اعتماد درجة رضا الزبون عن المنتجات المنافسة: مقاٌٌس نوعٌة .ٔ

 : ـوالتً تتمثل ب

 وهً المٌزة التً ٌتوقع وجودها فً المنتج وٌمكن اعتبارها القٌمة المضافة : المتوقعة

 لى المنتجات الاخرىع

 وهً المٌزة الً ٌحصل الزبون علٌها عند امتلاكه للمنتج وٌنتج عنه رضاه : المدركة

 عن المنتج او عدمه.

 وهً المٌزة التً تطابق المواصفات المصرح عنها من قبل الشركة.: القٌاسٌة 

ه هذه وهً المقاٌٌس التً ترتبط بالعملٌات المالٌة للشركة ومن ابرز هذ: مقاٌٌس كمٌة .ٕ

 : المقاٌٌس

 وهً اجمالً حصة الشركة من المبٌعات الى اجمالً مبٌعات قطاع : الحصة السوقٌة

 الصناعة.

 الحصة السوقٌة= إجمالً مبٌعات الشركة / إجمالً مبٌعات قطاع الصناعة

 وهً اجمالً مبٌعات الشركة الى اجمالً مبٌعات اكبرالمنافسٌن فً السوق: القوة التنافسٌة 

 التنافسٌة = اجمالً قٌمة مبٌعات الشركة / إجمالً قٌمة مبٌعات اكبر المنافسٌنالقوة 

 وهً مقاٌٌس مالٌة كما ٌلً: نسبة الربحٌة : 

 %ٓٓٔهامش الربح للمبٌعات = )صافً الدخل/ المبٌعات(* .ٔ

 %ٓٓٔالعائد على الاستثمار = )صافً الربح / اجمالً الموجودات( * .ٕ

 %ٓٓٔ)صافً الارباح / حقوق الملكٌة(*العائد على حقوق الملكٌة =  .ٖ

 

 العلاقة بٌن التسوٌق بالعلاقات وبٌن المٌزة التنافسٌة 4-2 

التً , وبالاخص المٌزة التنافسٌة المستدامة, هنالك طرق عدة لتحقٌق المٌزة التنافسٌة 

, حتى لو بسعر أعلى, والتً تعمل على تقدٌم قٌمة أفضل للعملاء, تتطلع لها معظم المنظمات

باعتبارهذا النهج الموجه ٌمكن أن ٌعزز على حد سواء صورة الشركة كمقدم للسلع ذات جودة 

كما تعتبر العملٌات بٌن الشركات فً حالة التكامل ولتحقٌقها ولكً , تنافسً مرتفع عالٌة ومركز

http://www.startimes.com/
http://www.startimes.com/
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( ٌجب ان ٌتوفر أربعة محاور win-win game) ٌخرج بموجب هذه العملٌات الشركات رابحة

أشارت الٌها الورقة المقدمة من مجلس الأعمال السوري التركً لتحقٌق التكامل  رئٌسٌة

 : كالتالً ٕٔٔٓ لبنان(, الاردن, تركٌا, الاقلٌمً لدول المشرق )سورٌا

 إنشاء ترابط شبكً بٌن المنشؤت على المستوى المحلً والاقلٌمً. .ٔ

 والاقلٌمً.قٌام تحالفات استراتٌجٌة بٌن المنشؤت على المستوٌٌن المحلً  .ٕ

 تطبٌق أنظمة الحوكمةضمن المنشؤت على المستوٌٌن المحلً والاقلٌمً. .ٖ

 تحقٌق أنسجام وموائمة بٌن الأنظمة والتشرٌعات بٌن الدول.  .ٗ

ولقٌام الشركات الصناعٌة التً تركز عادة على تحسٌن موقؾ تكلفتها وجها لوجه مع 

ولان التسوٌق , ق المٌزة التنافسٌةوبؤعتبار التسوٌق مورد من الموارد التً تحق, المنافسة

ٌعتبر من الموارد الؽٌر ملموسة وتحتاج الى معرفة من حٌث المعلومات التكنولوجٌة  بالعلاقات

وكذلك تحتاج الى , وتساهم فً إثراء القدرات الابداعٌة لمدراء التسوٌق, والعملٌة بنشاط المنشؤة

ٌجب علٌها ان تركزفً المحاولة على تقلٌل , درجة عالٌة من الاتقان لتحقٌق مٌزة تنافسٌة فرٌدة

وزٌادة الإنتاجٌة من خلال , تكالٌؾ التصنٌع من خلال دمج لأكثر من خط )الانتاج الموسع(

لبناء سرٌع , والتً تحتاج بشكل كبٌر الى التسوٌق بالعلاقات, عملٌات التكامل الرئسً والخلفً

بالحجم والخبرة مع الانشؽال فً التكلفة  والتً بالتالً تحقق مٌزة تنافسٌة لحصتها السوقٌة

على  ولكن المٌزة التنافسٌة الاستراتٌجٌة على أساس القٌمة الإجمالٌة التً تعتمد, المنافسة

من الامور التً قد ٌؽفل عنها المنافسٌن باعتبارها  تعتبر, العملاء والعلاقات المعقوده معهم

فعالة بشكل فرٌد لكسب عملاء وابرام اتفاقٌات مع وأن تكون وسٌلة , استراتٌجٌة تستند إلى قٌمة

الى اربعة شروط نظرٌة تكمن وراء تحقٌق  (Jap, 2001فٌما اشار), ادراك كبٌر للمنافسة

 : المزاٌا التنافسٌة فً العلاقات المشتركة بٌن المنظمات وهً

 .تجانس الموارد .ٔ

 .حدود المنافسة المسبقة .ٕ

 .ٌةحدود المنافسة اللاحقة او ؼموض السبب .ٖ

 .تكامل العملٌات .ٗ

التسوٌق بشكل ٌإمنون بان جمٌع المشروعات تحتاج الى  جمٌع المدراءوبؤعتبار ان 

فؤن حاجة المشارٌع تحتاج الى التسوٌق بالعلاقات بشكل , خاص فً حل المشكلات الانتاجٌة

 لقدرته على التؤكٌد على بقاء, مستهلكٌنحتٌاجات الزبائن من شركات وإؾ على رللتع, كبٌر

تكالٌؾ الاحتفاظ لكتاب والباحثٌن أتفقوا على ان "امعظم لان , والتركٌز على قٌمته, العمٌل

لتحقٌق وهو ٌعتبر الطرٌقة الاساس , بالعمٌل أقل من تكالٌؾ العمل على أكتساب عملاء جدد"
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 كما اسلؾ الباحث فً المقدمة ان التسوٌق بالعلاقات ٌعتبر اللاعب, المٌزة التنافسٌة للمنظمات

, ( الذي ٌعمل على تقوٌة العملٌة التسوٌقٌة بما ٌتناسب باحتٌاجات وقدرة المنظمة12رقم )

كما ٌضٌؾ , وممكن ان ٌعامل تسوٌق بالعلاقات بكونة الجندي المجهول فً اتمام هذة العملٌة

  (.8الباحث صورة تعبٌرٌة مقتبسة كما فً الشكل رقم)

 

 : (8الشكل رقم)

 صورة تعبٌرٌة

 

 

https :من موقع  من أعداد الباحث وأقتبست الصورة من دعاٌة اعلانٌة: المصدر

//www.assawsana.com  7/٘ٔتارٌخ التصفح/ٕٓٔٙ. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

https://www.assawsana.com/
https://www.assawsana.com/
https://www.assawsana.com/
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 الدراسات السابقة :رابعالمبحث ال

 

 والبحوث ذات العلاقة بالدراسةالسابقة  الدراسات

حٌث قام بمراجعة الدراسات , الأدبٌات ذات الصلة بموضوع الدراسةتتبع الباحث  

: فتبٌن, التً تهتم بالتسوٌق بالعلاقات وأثرها فً المٌزة التنافسٌة, المٌدانٌة العربٌة والأجنبٌة

 : فقد وجد الباحث الدراسات الآتٌة, بالنسبة للدراسات العربٌة

 

 الدراسات العربٌة: 

أثر التسوٌق بالعلاقات ودوافع التعامل ": بعنوان( 4551, الناظردراسة ) .8

 على ولاء العملاء للمنظمة" 

ودوافع التعامل على هدفت هذه الدراسة الى محاوله الكشؾ عن أثر التسوٌق بالعلاقات 

والتعرؾ على مدى تطبٌق , حثه التسوٌق بالعلاقات وتعرٌفاتهوقد تناولت البا, ولاء المنظمه

التعرؾ على دوافع التعامل , ده فً المصارؾ التجارٌه الاردنٌةبالعلاقات بؤبعامفهوم التسوٌق 

, المصارؾ التجارٌه الاردنٌة فً المعامله الخاصة(والتعاملات الاجتماعٌة والمتضمنة )الثقة 

 .تحدٌد طبٌعة العلاقة بٌن التسوٌق بالعلاقات ودوافع التعامل والولاء فً المصارؾ الاردنٌة

 تائج الدراسة الى وجود اثر ذو دلالة احصائٌة لابعاد التسوٌق بالعلاقاتكما اوضحت ن

ووجود اثر ذو دلالة احصائٌة , الرضا( على اثر ولاء العملاء, التفاعل, الروابط, )الالتزام

المعاملة الخاصة( على ولاء , التعاملات الاجتماعٌة, )الثقة لدوافع التعامل بجمٌع عواملة

 .العملاء

, الى تعزٌز اجراءات المصارؾ لبناء الالتزام تجاه العملاء الدراسةوقد اوصت 

واستمرار تعزٌز المصارؾ , إجراءات بناء الروابط مع العملاءوضرورة اهتمام المصارؾ ب

 .لجهودها فً مجال تحقٌق التفاعل مع العمٌل

 

 العلاقات تسوٌق أبعاد استخدام "أثر: ( بعنوان4584, دراسة )بن جروة .4

 للمإسسة" التنافسٌة المٌزة تحقٌق فً

هدفت هذه الدراسة الى محاولة تقٌٌم استخدام المإسسة لأبعاد التسوٌق بالعلاقات فً 

حٌث ركزت على اهتمام المإسسات الخدمٌة الذي اصبح منصب بدرجة , تحقٌق المٌزة التنافسٌة

طٌع بها كسب والطرق التً تست, كبٌرة حول كٌفٌة تلبٌة وتحقٌق رؼبات وإحتٌاجات الزبائن
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والذي لن ٌتم الا عن طرٌق إدارة العلاقات , وتحقٌق الولاء التام لها, رضا زبائنها من جهة

 بالزبائن على احسن وجه.

كما اوضحت نتائج الدراسة الى وجود اثرلبعض ابعاد التسوٌق بالعلاقات على مإسسة 

 ة العلاقة مع الزبون(.تقوٌ, الاتصالات وتحقٌقا للمٌزة التنافسٌة وهذه الابعاد )الجودة

قد اوصت الدراسة الى الاهتمام بالزبائن والمتعاملٌن الذٌن ٌحققون للمإسسة ربحٌة 

وكذلك الاهتمام بمعالجة شكاوي الزبائن بشكل , برامج تسوٌقة خاصة بهم عن طرٌق, اكثر

مفهوم ضرورة مراعاة اهمٌة تجسٌد , من اجل ضمان ولائهم والاستجابه لهذه الشكاوي, سرٌع

, مع التركٌز على العناصر الجاذبة للزبون, التسوٌق بالعلاقات على جمٌع مستوٌات المإسسة

مع محاولة اكتشاؾ أثر العناصر التسوٌقٌة الفعالة من أجل اعتماد المإسسة علٌها ومن اجل 

 توضٌح ملامح وصورة المإسسة وكذلك الثقافة المتبعة فٌها. 

 

التسوٌق عبر العلاقات المستندة ": ( بعنوان4554, دراسة )العلاق .5

 للتكنولوجٌا"

هدفت هذة الدراسة الى التركٌز على مفهوم العلاقة المرتبط بتكنولوجٌا المعلومات 

وكذلك اقتراح عدد من , والتً تتضمن تحالفات وشبكات استراتٌجٌة, والتطورات التكنولوجٌة

وظائؾ التسوٌق والوظائؾ الاخرى فً الاسالٌب الرامٌة الى تحقٌق التكامل والانصهار مابٌن 

والتعرؾ عن كثب على كٌفٌة استخدام تكنولوجٌا المعلومات كمصدر من , منظمة الاعمال

وكذلك استعراض اخر التطورات , (Competitive advantage) مصادر المٌزة التنافسٌة

لٌة من قبل وتطبٌقاتها الفع, الحاصلة فً مفاهٌم التسوٌق العلاقة وتكنولوجٌا المعلومات

 المنظمات الرائدة فً هذٌن المجالٌن.

انه من الصعب تحقٌق الاهداؾ المنشودة فً حالة ؼٌاب : وقد اوصى الباحث الى

 Supply chainوالتركٌز على علاقات سلسلة التورٌد ), علاقات حقٌقٌة مستندة للتكنولوجٌا

relationships) ,لتوزٌعٌة عن طرٌق عملٌة والتركٌز على انعاش وتنامً علاقات القنوات ا

والتركٌز على تكنولوجٌا المعلومات بوصفها الارضٌة , تعاونٌة لاتخاذ قرارات العمل المنسق

 الخصبة لتحقٌق حالة من التفاهم والانسجام بٌن الشركاء.
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 الزبائن مع العلاقات "تنمٌة: ( بعنوان4551, عٌسىدراسة )الشٌخ و  .6

  المإسسات" لاستمرارٌة أساسً عامل

هدفت هذه الدراسة الى التركٌز على تنمٌه العلاقات مع الزبائن كعامل اساسً 

المنظمة وان انشاء العلاقة مع الزبائن عنصر اساسً فً استراتٌجٌه , لاستمرارٌة المإسسات

تشخٌص مدى وجود ارضٌة صالحة لبناء علاقات قوٌة مع و, وطبٌعة العرض لكل زبون

 : عن سإالٌن كالتالً كما هدفت الى الاجابه, الزبائن

 كٌؾ ٌساهم التسوٌق بالعلاقات فً استمرارٌة المإسسات ؟

 ما مدى سعً بنك الفلاحه والتنمٌة الرٌفٌه لتفعٌل العلاقات مع زبائنه ؟

كما اوضحت نتائج الدراسة الى عدم وجود علاقة ذات دلالة احصائٌة بٌن الجنس ومدة 

والمستوى التعلٌمً ونوع  احصائٌة بٌن العمر وكذلك عدم وجود علاقة ذات دلالة, التعامل

, العمر) مما دل على عدم وجود اثر للخصائص الشخصٌة للزبون, الزبون ومدة التعامل

 ونوع الزبون( على متؽٌر مدة التعامل., المستوى التعلٌمً, الجنس

وقد اوصت الدراسة الى التركٌز على الزبائن لأنهم هم من ٌدٌرون الشركات عندما 

 .كمون بالحوار فٌما بٌنهم وبٌن المنظمه وكٌفٌه تلبٌه احتٌاجاتهمٌتح

 

"ممارسات التسوٌق بالعلاقات كما ٌدركها : ( بعنوان4586, دراسة )محمد .7

 المستهلك وعلاقتها بسلوكه الاستهلاكً"

هدفت هذه الدراسة الى تحدٌد العلاقه بٌن ممارسات التسوٌق بالعلاقات وابعاده كما 

المستهلك وسلوكه الاستهلاكً ومراحله كهدؾ رئٌسً وقد انبثقت عنه عدة اهداؾ ٌدركها 

 : فرعٌه

تحدٌد الدرجه النسبٌه لقٌاس قوه كل من ممارسات التسوٌق بالعلاقات كما ٌدركها  .ٔ

 .وابعاده وسلوكه ومراحله, المستهلك

ات الكشؾ عن العلاقه بٌن بعض المتؽٌرات الاجتماعٌه الاقتصادٌه وكل من ممارس .ٕ

 التسوٌق بالعلاقات وابعاده والسلوك الاستهلاكً ومرحله لعٌنه البحث.

الكشؾ عن الاختلافات فً كل من ممارسات التسوٌق بالعلاقات وابعاده والسلوك  .ٖ

, السكن, الاستهلاكً ومرحله تبعا لبعض المتؽٌرات الاجتماعٌه الاقتصادٌه الجنس

 العمر
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للسلوك  بالعلاقات تاثٌرا فً الدرجه الكلٌه الكشؾ عن اكثر متؽٌرات ممارسات التسوٌق .ٗ

 الاستهلاكً لعٌنه البحث.

كما اوجدت , كما اوضحت نتائج الدراسة الى الى تاثٌر الباعٌن على قرارات الشراء

وبٌن المستوى , علاقة ارتباطٌة دالة احصائٌة بٌن متؽٌر الدخل الشهري والسلوك الاستهلاكً

 وبٌن ممارسات التسوٌق بالعلاقات والسلوك الاستهلاكً., والسلوك الاستهلاكً التعلٌمً

بضرورة اهتمام المسوقٌن والبائعٌن بتحسٌن , د اوصت الباحثه بتوصٌات للمإسساتوق

عن طرٌق التوجه نحو اعتماد اسلوب التسوٌق بالعلاقات وبناء , ةصوره وتعاملات المإسس

بالمستهلكٌن بعمل قائمه باحتٌاجات وكذلك توصٌات خاصة , علاقة تفاعلٌه مع المستهلكٌن

المستهلك والاحتفاظ بفواتٌر الشراء والتوجه فً حاله التعرض الى أي مشكله الى جهاز حماٌة 

 .والانتباه الى المنظمات التً تخاطب الناحٌة العاطفٌه للمستهلك, المستهلك

 

"تسوٌق الخدمات فً أطار مدخل : ( بعنوان4557, الشورة)دراسة  .8

 العلاقات" 

عرض وتحلٌل ما ٌتوفر من نظرٌات حول مفهوم التسوٌق هدفت هذه الدراسة الى 

ثم محاوله اكتشاؾ مدى تطبٌق ذلك فً الفنادق , لانه من المفاهٌم التسوٌقٌه الحدٌثه, بالعلاقات

كما سعت الدراسه الى , الاردنٌه ذات الخمس نجوم من وجهه نظر مدٌري التسوٌق والمبٌعات

بٌان مدى وجود اختلاؾ فً التوجه نحو تطبٌق منهج التسوٌق بالعلاقات وفق مستوى التحصٌل 

 العلمً وعدد سنوات الخبره واختلاؾ الاختصاص العلمً لمدٌري التسوٌق والمبٌعات.

كما اوضحت نتائج الدراسة الى ادراك المدٌرٌن لمفهوم وتطبٌقات التسوٌق بالعلاقات 

وعدم ارتباط مستوى ادراك المدٌرٌن لتطبٌقات التسوٌق بالعلاقات بحجم , للفنادق المبحوثة

 الفنادق او مستوى التعلٌم والخبرة لدى مدراء التسوٌق للفنادق المبحوثة.

وقد اوصى الباحث الى ان تجري دراسات تقٌس اثار استخدام مفهوم التسوٌق بالعلاقات 

او عملاء المإسسات فً منظمات خدمه الضٌافة على اختلاؾ  من وجهة نظر العملاء الافراد

تصنٌفاتها ومستوٌاتها لتحقٌق تكامل فً النتائج وإعطاء صوره اوضح لتطبٌقات التسوٌق 

 بالعلاقات.
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"التسوٌق بالعلاقات كؤداة لدعم الولاء : ( بعنوان4587, دراسة )توفٌق .6

 لدى الزبائن"

كؤداة لكسب رضا , لممارسة التسوٌق بالعلاقات الواقع هدفت هذه الدراسة الى معرفة

, ومحاولة الكشؾ عن مفهومة, والتعرؾ على أهمٌة التسوٌق بالعلاقات, الزبائن ودعم ولائهم

 والاثار الاٌجابٌة الناتجة عن تطبٌقه.

وجود , كما اوضحت نتائج الدراسة الى وجود اثر للتسوٌق بالعلاقات على رضا الزبائن

 ووجود علاقة ارتباط بٌن الرضا والولاء., التسوٌق بالعلاقات وولاء الزبائن بٌن علاقة ارتباط

وقد اوصى الباحث الى إنشاء وإٌجاد اهتمام مشترك لدى العاملٌن فً المإسسة تجاه 

تعزٌز البحث وتطوٌر , تطوٌر وتحسٌن قنوات التوزٌع والاتصال, التسوٌق بالعلاقات

افاق مستقبلٌة منها كانت " دور التسوٌق بالعلاقات فً  وقد طرح, استراتٌجٌات فعالة للزبائن

 تحقٌق المٌزة التنافسٌة".

 

التسوٌق بالعلاقات كمدخل حدٌث ": ( بعنوان4584, دراسة )سلٌمانً .1

 "لتعزٌز الولاء عند الزبون

وتوضٌح العلاقة , هدفت هذه الدراسة الى تقدٌم خلفٌة علمٌة حول التسوٌق بالعلاقات

وتقدٌم دراسة حول اهتمام , التسوٌق بالعلاقات وأثره فً بناء الولاء عند الزبائنبٌن مفهوم 

 المإسسات الصؽٌرة والمتوسطة بمفهوم التسوٌق بالعلاقات.

ان التسوٌق بالعلاقات ٌساهم فً تولٌد علاقة بٌن  كما اوضحت نتائج الدراسة الى

ج تسعى الٌة المإسسات وتسعى وان الولاء نه, المإسسة وزبائنها وضمان حصص سوقٌة دائمة

 من خلالة المحافظة على زبائنها.

وتحسٌن صورة المإسسة بما ٌساعد , وقد أوصى الباحث الى الاهتمام بشكاوى الزبائن

 أثر التسوٌق بالعلاقات مع الزبون., على جذب الكفاءات

 

إمكانٌة تطبٌق أبعاد ": ( بعنوان4587, دلهوماسة )بن جروه ودر .1

 "بالعلاقات مع الزبون فً الرفع من أداء المإسسةالتسوٌق 

واستخدام المإسسة لأبعاد تسوٌق العلاقات  تطبٌق إمكانٌة مدى هدفت هذه الدراسة إلى

وذلك من خلال التعرؾ على مفهوم التسوٌق بالعلاقات مع , مع الزبون فً الرفع من أدائها

 لمنتجاتها.وكٌفٌة تحقٌق الرضا والولاء , الزبائن وتحدٌد لابعاد
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اهمٌة التسوٌق بالعلاقات فً المحافظة على الزبائن كما اوضحت نتائج الدراسة الى 

وتعمل على تحقٌق المٌزة التنافسٌة للمإسسة من خلال رفع الاداء , والحصة السوقٌة للمإسسة

 لمستوى المنتجات والخدمات.

 : وخلصت الدراسة الى

التحسٌن , الجودة: خمس ابعاد رئٌسه وهً ان التسوٌق بالعلاقات مع الزبون ٌركز على -

 .تقوٌة علاقة الزبائن, المستمر

 .تتمثل اهداؾ ودوافع تسوٌق العلاقات فً الحفاظ على الزبائن -

تحسٌن المإسسة لأدائها مع تحقٌقها للتمٌز واكتسابها مٌزة تنافسٌة عن طرٌق استخدامها  -

 لابعاد التسوٌق بالعلاقات.

 

"المٌزة التنافسٌة للمإسسة : بعنوان (4556, الرإوفدراسة )عبد .85

 مصادرها ودور الابداع التكنولوجً فً تنمٌتها": الاقتصادٌة

 : هدفت هذة الدراسة الى الى تحقٌق الاهداؾ التالٌة

 .محاولة تحدٌد مفهوم المٌزة التنافسٌة -

 .محاولة الكشؾ عن المصادر الداخلٌة التً تسهم فً تحقٌق المٌزة التنافسٌة -

 .ابراز دور الابداع التكنولوجً فً تنمٌة المٌزة التنافسٌة للمإسسة الاقتصادٌةمحاولة  -

 .محاولة الكشؾ عن المصادر الخارجٌة التً تسهم فً تحقٌق المٌزة التنافسٌة -

ولا تحقق , ٌإثر على المٌزة التنافسٌة كما اوضحت نتائج الدراسة الى ان محٌط

كما ٌإدي الابداع التكنولوجً الى , و بتكلفة اقلأتمٌز التنافسٌة بتقدٌم منتج م .المإسسة المٌزة

  تنمٌة المٌزة التنافسٌة للمإسسة.

وقد خلصت هذه الدراسة الى انه على المإسسة الاقتصادٌة ان تهتم أكثر بدراسة 

العمل على الاستثمار فً , ضرورة الحصول على نظام فعال للمعلومات, المحٌط الذي تنشط به

 ضرورة ادراج وظٌفة البحث والتطوٌر كوظٌفة محورٌة., الموارد البشرٌة
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 : الدراسات الاجنبٌة 

 

ولذلك حاول الباحث , فقد وجد الباحث الدراسات التالٌة, أما بالنسبة للدراسات الأجنبٌة

فٌما , العلاقات فً المٌزة التنافسٌةتطبٌق متؽٌرات الدراسات الأجنبٌة لاستكشاؾ أثر التسوٌق ب

 : ٌلً أهمها

 

 Role of Relationship": ( بعنوانKanagal,2009دراسة ) .1

Marketing in Competitive Marketing Strategy" 

 

هدفت هذه الدراسة الى التركٌز على تٌارات مهمه فً التسوٌق الاستراتٌجً وهذه 

 التٌارات هً 

 ز على مدى ارتباط العملاء ببعضهم.تٌار ٌتوجه نحو السوق والذي ٌرك .ٔ

  .والتٌار الثانً ركز على التسوٌق بالعلاقات والذي ركز على البائعٌن .ٕ

  :وكذلك وضعت استراتٌجٌات للتسوٌق

( وهو عملٌه وضع اجراءات منهجٌه بقد ما هً CMSاستراتٌجٌات التسوٌق التنافسٌه ) .ٔ

  .دٌنامٌكٌه من خلال دراسه التسوٌق بالعلاقه

ل على تصمٌم مناسب لجذب وتطوٌر ( برامج التسوٌق التً تعمRMمن خلال دور ) .ٕ

 .وتخصٌص الموارد الاكثر فاعلٌه, شرائح العملاء

وقد اوصى الباحث بالتركٌز على تسوٌق العلاقات واستخدام التكنولوجٌا فً العملٌات 

وإنهاء , والتركٌز على عملاء المنظمات الصناعٌة, التً تعمل على حفض بٌانات العملاء

 لكٌن الذٌن ٌعملون على خسارة المنظمه.العلاقة مع الزبائن المسته

 

 The Impact of Relation": ( بعنوانMullah,2014دراسه ) .2

Marketing on Customer Loyalty at Tesco plc, uk" 

 

هدفت هذه الدراسة الى اثبات وجود رابط بٌن التسوٌق بالعلاقات وولاء العملاء 

ومعرفه فاعلٌه التسوٌق بالعلاقه من منظور ثابت وانشاء وصٌانه العلاقة مع الزبون على المدى 
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وهدفت الى اجراء مراجعه لعوامل التسوٌق بالعلاقه التً ٌكون لها تاثٌر على ولاء , الطوٌل

 .الالتزام, الروابط, الثقة, الاتصال: وتقٌٌم التسوٌق بالعلاقه بؤعتماد على الابعاد التالٌة, العملاء

 

 Marketing": ( بعنوانCheruon and Richar,2015دراسة ) .3

Strategies for Competitive Advantage: A Survey of 

Selected Public and Private University in Kenya" 

 

الى التركٌز على التماٌز الذي تستخدمة الجامعات فً رفع المٌزة  هدفت هذه الدراسة

كٌفٌه استخدام , اٌز والمٌزة التنافسٌة التسوٌقٌةواثبات وجود روابط بٌن التم, التنافسٌة

 استراتٌجٌٌات الجودة والقٌمة المضافة.

راتٌجٌات وعلى استخدام است, الى تركٌز الجامعات على التماٌز وقد اوصى الباحث

والتركٌز على , وكذلك التركٌز على اناقة المنتج فً عٌون المستهلكٌن, الجودة والقٌمة المضافة

برامج الحوافز التً تعمل على من حٌث توفٌر الترفٌة والمرافق وصٌاؼة سٌاسات تعمل على 

 .رفع المٌزة التنافسٌة للجامعات

 

 Impact of Relationship" :( بعنوانKARIMI,2014دراسة ) .4

Marketing Practices on Customer Retention in the 

Insurance Industry in  Kenya" 

 

وقد هدفت الدراسة الى معرفة النظم السلٌمة لتنفٌذ استراتٌجٌات التسوٌق لتحقٌق مٌزة 

تنافسٌة على المنافسٌن وتحقٌق النتائج ضمن بٌئة التً تعمل فٌها. كما وهدفت هذه الدراسة إلى 

الممارسات العلاقة التسوٌق على المحافظة على العملاء فً شركات التؤمٌن فً  معرفة أثر

 كٌنٌا.

لتحدٌد الممارسات العلاقة التسوٌق من قبل شركات : وكان من مخرجات هذه الدراسة 

التؤمٌن المعتمدة فً كٌنٌا وتحدٌد تؤثٌر الممارسات العلاقة التسوٌق على المحافظة على العملاء 

 تؤمٌن فً كٌنٌا.بٌن شركات ال
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 ٌمٌز هذه الدراسة الحالٌة عن الدراسات السابقة ما 

بعد أستعراض الدراسات السابقة التً تم ذكرها اختلفت الدراسة الحالٌة عن الدراسات 

والمشترٌات. , والمبٌعات, من وجهة نظر مدراء التسوٌق, الصناعًالسابقة بؤنها تناولت القطاع 

 : مكملة للنقص فً الدراسات السابقة من خلال ما ٌلًولذلك جاءت هذه الدراسة 

 .التعرؾ على التسوٌق بالعلاقات وأثره فً تحقٌق المٌزة التنافسٌة .ٔ

 .التعرؾ على اهمٌة التسوٌق بالعلاقات لقطاع الاعمال الصناعً .ٕ

 .أهمٌة الخبرة والتعلٌم فً الشركات الصناعٌة .ٖ
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 الفصل الثالث

 والإجراءاتالطرٌقة 

 

 

 مجتمع الدراسة والعٌنة المبحث الاول:

   مجتمع الدراسة 

  وحدة التحلٌل 

 أدوات الدراسة المبحث الثانً:

 المصادر الثانوٌة 

 المصادر الاولٌة 

 اختبار صدق الاستبانه وثباتها المبحث الثالث:

 اختبار صدق اداة القٌاس 

 اختبار ثبات القٌاس 

 الإحصائٌةالمعالجة  المبحث الرابع:
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 الفصل الثالث

 الطرٌقة والإجراءات

 

 مجتمع الدراسة والعٌنة المبحث الاول: 

 : تم تحدٌد مجتمع الدراسة كما ٌلً 

 

 مجتمع الدراسة  1-1-3

الحالٌة جمٌع الشركات الصناعٌة العاملة فً مدٌنة الحسن الصناعٌة.  الدراسةتناولت  

 لؽاٌات هذه الدراسة.  ةبالعٌنواعتمد أسلوب المسح 

, وقد تكون مجتمع الدراسة من جمٌع الشركات العاملة فً مدٌنة الحسن الصناعٌة 

أساساً لبداٌة  (2016)واختٌرت سنة  .(ٖٗٗ( شركة وكان عدد المدراء)9ٙوالبالػ عددها )

( شركة. وكان عدد الشركات 8ٙالدراسة. وكان عدد الشركات التً جُمع منها بٌانات أولٌة )

 .شركات( 9التً اعتذرت عن المشاركه)

أسماء الشركات الصناعٌة العاملة فً مدٌنة الحسن  (4+3)إذ ٌبٌن الملحق رقم   

وؼٌر الصالحة , والصالحة, والمستردة, الموزعة باناتوعدد الاست, ووضعها الحالً, الصناعٌة

( ٖٗٗعٌنة الدراسة )ت الموزعة على الأفراد حٌث ٌوضح الجدول أن عدد الاستباناللتحلٌل. 

%(من 7ٙأي ما نسبته ) بانة( استٕٕٙتم استرداد ), لكل شركة بانة( استٗوبواقع ), بانةاست

%( 7٘أي ما نسبته), صالحة للتحلٌل ( استبانة9ٙٔكانت منها ), تبانات الموزعةمجموع الاس

 .(9ٓٔ: ٖٕٔٓ, )النجار واخرونالمستردة  بانةمن مجموع الاست

ٌمكن تلخٌص وضع الشركات الصناعٌة العاملة فً مدٌنة  (3)وبناء على محتوٌات الملحق رقم 

 :(4)التً كانت مستهدفة فً هذه الدراسة كما هو موضح فً الجدول رقم , الحسن الصناعٌة

 (4)جدول رقم 

 حالة الشركات الصناعٌة العاملة فً مدٌنة الحسن الصناعٌة المستهدفة بالدراسة

  

 

 

 

 من أعداد الباحث بناء على الملحق المرفق: المصدر

 العدد الشركاتحالة 

 9ٙ الشركات القائمة

 8ٙ الشركات القائمة المشاركة

 9 القائمة التً اعتذرت عن المشاركة والمؽلقه الشركات
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( شركة مشاركة فً 8ٙ)و, ( شركة قائمة9ٙأن هناك ) (4)ٌبٌن الجدول رقم  

  اعتذرت عن المشاركة فً هذه الدراسة والشركات المؽلقة.( شركات 9و), الدراسة

 

 وحدة التحلٌل 2-1-3

مدراء كل من المبٌعات والمشترٌات والتسوٌق : إن وحدة التحلٌل فً هذه الدراسة هً 

وقد أخذت البٌانات والمعلومات , فً الشركات الصناعٌة العاملة فً مدٌنة الحسن الصناعٌة

بلػ وٌ, باناتوذلك من خلال توزٌع الاست, أفراد عٌنة الدراسةالضرورٌة لؽاٌات الدراسة من 

 .مدٌراً  (ٖٗٗعدد مفردات وحدة المعاٌنة )

 

 أدوات الدراسة المبحث الثانً:

 : اعتمد الباحث على المصادر التالٌة لجمع البٌانات 

 

 المصادر الثانوٌة  1-2-3

 التقرٌر السنوي لإدارة مدٌنة الحسن الصناعٌة 

ة فً لحٌث اعتمد علٌها الباحث للحصول على قائمة بؤسماء الشركات الصناعٌة العام

 وأرقام هواتفها., وتوارٌخ تسجٌلها, بالإضافة إلى بٌانات عن حالتها, مدٌنة الحسن الصناعٌة

 الكتب والدورٌات والمقالات الاكادٌمٌة السابقة. 

 .استخدمت للحصول على المعلومات حول التسوٌق بالعلاقات والمٌزة التنافسٌة

 المصادر الالكترونٌة.  

 .استخدمت للحصول على المعلومات حول التسوٌق بالعلاقات والمٌزة التنافسٌة 

 

 المصادر الأولٌة  2-2-3

لجمع البٌانات على تصمٌم استبانه أساسٌة , اعتمدت الدراسة فً جمع البٌانات الأولٌة 

كما استخُدم مقٌاس , ((1)وفقاً للنموذج المعتمد فً الدراسة )شكل رقم , عن متؽٌرات الدراسة

 لٌكرت الخماسً لتحدٌد قٌم وأوزان الاستجابات.

 : بالنسبة للاستبانه الأساسٌة تكونت مما ٌلً 
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الدٌمؽرافٌة والخصائص , عن الشركات المبحوثة ٌهدؾ هذا الجزء جمع البٌانات: أولاا 

, المسمى الوظٌفًو, والمستوى التعلٌمً, والعمر, الجنس: عنها وقد شملتللأفراد المشاركٌن 

 (. ٙ-ٔالفقرات ) (1)انظر الملحق رقم )وملكٌة الاستثمار. , سوق الشركة

وهً أسئلة تتعلق بالتسوٌق , التسعة تضمن هذا الجزء أسئلة الدراسة بؤقسامها: ثانٌاا 

 (5ٌزة التنافسٌة كما هو موضح بالجدول رقم )بالعلاقات والم

 

 (5) جدول رقم

 ابعاد المتغٌران المستقل والتابع وارقام الاسئلة فً الاستبانة

 اسم المتغٌر نوع المتغٌر
ارقام الاسئلة فً 

 الاستبانة

 :المتغٌر المستقل
 التسوٌق بالعلاقات

 ٙ-ٔ التواصل

 ٖٔ-7 الثقة

 8ٔ-ٗٔ الالتزام

 ٖٕ-9ٔ الروابط

 :المتغٌر التابع
 المٌزة التنافسٌة

 8ٕ-ٕٗ الجودة

 ٖٖ-9ٕ المرونة

 9ٖ-ٖٗ السمعة

 ٗٗ-ٓٔ الابتكار

 9ٗ-٘ٗ الحصة السوقٌة

 الجدول من اعداد الباحث: المصدر

 

 اختبار صدق الاستبانه وثباتها المبحث الثالث:

 : تم إخضاع أداة القٌاس )الاستبانه( لاختباري الصدق والثبات 

 

عرض الباحث  (Instrument Validity)اختبار صدق أداة القٌاس  1-3-3

عرضها على عدد من  وتم, الاستبانه الأولٌة على الأستاذ المشرؾ لمناقشة فقراتها المختلفة

وعدد من الأساتذة المحكمٌن فً الجامعات الحكومٌة , الأساتذة المحكمٌن فً جامعة ال البٌت

التعرؾ على مدى فهم العبارات والألفاظ المستخدمة ودرجة  بهدؾ, والجامعات الخاصة

وقد تبٌن أن العبارات والألفاظ المستخدمة فً فقرات الاستبانه كانت على درجة , وضوحها

مما جعل هذه الاستبانه تصل إلى درجة عالٌة من الصدق الظاهري , عالٌة من الوضوح والفهم

  بحٌث ٌستطٌع الباحث الاعتماد علٌها.
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كرونباخ  تم استخدام اختبار (Instrument Reliability)اختبار ثبات أداة القٌاس  2-3-3 

بهدؾ التحقق من التجانس أو الاتساق الداخلً , لاختبارها (Cronbaches Alpha)ألفا  -

 نتائج هذا الاختبار.  أبرز (6) وٌظهر الجدول رقم, لأداة القٌاس والتؤكد من ثباتها

 

 

 (6جدول رقم )

 ألفا( لمتغٌرات نموذج الدراسة -نتائج اختبار )كرونباخ 

 قٌمة ألفا عدد الفقرات اسم المجال

 0.896 6 التواصل

 0.888 7 الثقة

 0.881 5 الالتزام

 0.914 5 الروابط

 0.881 5 الجودة

 0.884 5 المرونة

 0.898 6 السمعة

 0.894 5 الابتكار

 0.892 5 الحصة السوقٌة

 اعداد الباحث بناء على التحلٌل الاحصائًمن : المصدر 

 

ألفا( فً أبعاد التسوٌق -أن أعلى قٌمة لمعامل )كرونباخ (6)ٌلاحظ من الجدول رقم  

( 0.896وبلؽت قٌمة هذا المعامل للتواصل ), وهو لصالح الروابط (0.903)بالعلاقات قد بلػ 

( على التوالً. بٌنما كانت 0.881( و)0.888الالتزام )قٌمة المعامل للثقة و فً حٌن كانت

 وهذا لصالح (0.898)ألفا( فً أبعاد المٌزة التنافسٌة هً -أعلى قٌمة لمعامل الثبات )كرونباخ

, (0.884)أما قٌمته للمرونة فقد بلؽت , للجودة (0.881)وبلؽت قٌمة هذا المعامل , السمعة

ة هذا المعامل للحصة السوقٌة واخٌرآ بلؽت قٌم, (0.894)وقدً بلؽت قٌمة هذا المعامل للابتكار 

(0.892). 

 تعتبر النتائج السابقة مرتفعة ومطمئنة وتشٌر إلى ثبات أداة القٌاس العلمً العالً فً 

 المٌزة التنافسٌة.قٌاس أبعاد التسوٌق بالعلاقات و
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 المعالجة الإحصائٌة المبحث الرابع:

 : تم استخدام الأسالٌب الإحصائٌة التالٌة

  والانحرافات , والمتوسطات الحسابٌة, والتكرارات, النسب المئوٌةتم احتساب

وقراءة أهم ملامح وخصائص , وتبوٌب, المعٌارٌة لفقرات الاستبانه المختلفة لعرض

, وسوق وملكٌة الشركة الصناعٌة, الأفراد المشاركٌن والمدراء مجتمع الدراسة

حٌث تم احتساب المتوسطات  ومعرفة مستوٌات التسوٌق بالعلاقات والمٌزة التنافسٌة.

ثم بعد ذلك تجمٌع , الحسابٌة لكل سإال من الأسئلة المكونة للبعد الواحد كل على حِده

( 7هذه المتوسطات لحساب المتوسط الحسابً الكلً )العام( للبعد. وٌبٌن الجدول رقم )

 معٌار مقٌاس التحلٌل الذي تم على أساسه تحلٌل قٌم المتوسط الحسابً.

 

 (7رقم )جدول 
 معٌار مقٌاس التحلٌل

 الدرجة المتوسط الحسابً

 ضعٌفة 1 – 2.33

 متوسطة 2.34 – 3.66

 عالٌة 3.66 – 5

 .ًتقسٌم فئات الوسط الحسابً اعتماداً على مقٌاس لٌكرت الخماس 

 الذي اعتمدت القوانٌن التالٌة لاحتسابه

 3قٌمة اقل فئة /  –قٌمة اعلى فئه 

1.33 = 3 / 1 - 5 

2.33 = 1.33 +1 

3.66 = 1.33 + 2.33  

5 = 1.33 + 3.66  

  معامل ارتباط بٌرسون اختبار(Pearson) , لمعرفة العلاقة بٌن كل بعد من التسوٌق

 وبٌن كل بعد من أبعاد المٌزة التنافسٌة. , بالعلاقات
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 والشكل رقم بٌرسونلاٌجاد معامل الصدق تم اٌجاد معامل الصدق عن طرٌق معامل 

 : ٌوضح هذا المعامل (9)

 

 (9الشكل رقم )

 للاستبانة معامل بٌرسون

Correlations 

 aveen Avood 

Avee
n 

Pearson 
Correlation 

1 .917** 

Sig. (2-tailed)  .000 

N 196 196 

Avoo
d 

Pearson 
Correlation 

.917** 1 

Sig. (2-tailed) .000  

N 196 196 

**. Correlation is significant at the 0.01 level 
(2-tailed). 

 

 

 r =0.917من الشكل نجد ان معامل بٌرسون = 

 ولاحتساب معامل الصدق 

 2r/1+rمعامل الصدق = 

 2*.917/1.917=  

0.95=  

ٌعتبر معامل الارتباط السابق معامل مقبول ودال أحصائٌآ وتعتبر الاستبانة جاهزة 

 للتحلٌل.
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 الرابعالفصل 

 تحلٌل البٌانات وإختبار الفرضٌات

‌

‌

‌

 خصائص أفراد عٌنة الدراسة المبحث الاول:

 

 المبحث الثانً: التسوٌق بالعلاقات فً الشركات المبحوثة

 

 المبحث الثالث: المٌزة التنافسٌة فً الشركات المبحوثة

 

 النتائج المتعلقة بفرضٌات الدراسة المبحث الثانً:
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 الفصل الرابع

 البٌانات وإختبار الفرضٌات تحلٌل

التً , والشركات المبحوثة, تضمن هذا الفصل وصفاً لخصائص أفراد عٌنة الدراسة 

أٌضاً تضمن عرضاً لفرضٌات , والتنظٌمٌة, والوظٌفٌة, تشتمل على الخصائص الدٌمؽرافٌة

 .وتفصٌلً, وبشكل موسع, هالدراسة واختباراً لها كل على حد

 

 خصائص أفراد عٌنة الدراسة المبحث الاول:

ر فً الشركات المبحوثة قد أن نسبة الذكو (8)أظهرت النتائج الواردة فً الجدول رقم 

(. مما ٌدل على زٌادة عدد الذكور مقارنة %4.5)حٌن بلؽت نسبة الإناث  فً( %95.5بلؽت )

 حاجته للاناث.كور اكثر بكثٌر من مع الاناث؛ لان طبٌعة عمل الشركات الصناعٌة ٌحتاج للذ

إلى أن نسبة  (8) فٌشٌر الجدول رقم, أما عن توزٌع الأفراد عٌنة الدراسة حسب العمر

قد بلؽت , سنة( ٖٓاقل من الذٌن تقع أعمارهم فً الفئة العمرٌة ), المدٌرٌن فً عٌنة الدراسة

وبلؽت , %(48سنة )( ٓٗ-ٖٓمن)فً حٌن بلؽت نسبة المدٌرٌن فً الفئة العمرٌة , (%21.9)

سنة فاكثر( ٓ٘سنة و) (ٓ٘-ٓٗ)نسبة المدٌرٌن فً عٌنة الدراسة فً كل من الفئتٌن العمرٌتٌن 

-ٖٓوٌدل هذا التوزٌع على أن متوسط أعمار المدٌرٌن من, ( على التوال6.1ً%و) %(24)

 لاحتٌاج هذا الموقع الوظٌفً لخبرة طوٌلة., سنة فً عٌنة الدراسة عالٍ نسبٌاً ٓ٘

ـم ـفٌشٌر الجدول رقـ, بتوزٌع الأفراد عٌنة الدراسة حسب المستوى التعلٌمًفٌما ٌتعلق  

أما المدٌروٌن من , ٌحملون الدبلوم, من المدٌرٌن المشاركٌن%( 19.9)إلى أن ما نسبته  (8)

فً حٌن بلؽت نسبة المدٌرٌن من حملة درجة , %(70.4)فقد بلؽت نسبتهم , حملة البكلورٌوس

مما ٌدل على ان العٌنة تعكس مجتمع متعلم وٌعود ذلك على اهتمام , %(9.7)اسات العلٌا رالد

كما ٌعكس قلة عدد المدراء الذٌن ٌحملون , الشركات المستهدفة بتعٌن مدراء ذوي كفائة عالٌة

 الشهادات العلٌا وذلك لتفضٌلهم العمل فً المجال الاكادٌمً عن العمل فً الشركات الصناعٌة

 (8) وكما ٌشٌر الجدول رقـم, حسب المسمى الوظٌفً, ستجٌبٌنأما من ناحٌة توزٌع الم

. فً حٌن بلؽت نسبة المدٌرٌن %(41.3)ٌشؽل منصب مدٌر تسوٌق بنسبة بلؽت  إن أكثرهم

من %( 21.9)إلى أن ما نسبته %(. 36.7)ممن ٌشؽلون منصب مدٌر مبٌعات هً 

جة الشركات الصناعٌة المستجٌبٌن هم ممن ٌشؽلون منصب مدٌر مشترٌات. مماٌدل على حا

 الى مدراء المبٌعات والتسوٌق بشكل كبٌر.
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 (8جدول )

 توزٌع أفراد عٌنة الدراسة حسب الخصائص الدٌمغرافٌة والوظٌفٌة

 النسبة المئوٌة % التكرار الفئات المتغٌر

 الجنس
 ذكر
 أنثى

188 
9 

95.5 
4.5 

 العمر

 سنة ٖٓاقل من 
 سنة ٓٗ-ٖٓمن 
 سنة ٓ٘-ٓٗمن 

 فاكثرسنة ٓ٘

43 
94 
47 
12 

21.9 
48.0 
24.0 
6.1 

 المستوى التعلٌمً
 دبلوم

 بكالورٌوس
 دراسات علٌا

39 
138 
19 

19.9 
70.4 
9.7 

 المسمى الوظٌفً
 مدٌر مبٌعات

 مدٌر مشترٌات
 مدٌر تسوٌق

72 
43 
81 

36.7 
21.9 
41.4 

 سوق الشركة

 محلً
 اقلٌمً
 دولً
 عالمً

30 
108 
52 
6 

15.3 
55.1 
26.5 
3.1 

 الاستثمارملكٌة 
 اردنً
 اجنبً
 مشترك

95 
48 
53 

48.5 
24.5 
27.0 

 100.00 196  ـوعالمجم

 الباحث بناء على نتائج التحلٌل الإحصائً ادأعدمن : المصدر

 

وحسب سوق الشركات الصناعٌة وكما ٌشٌر الجدول , أما من ناحٌة توزٌع المستجٌبٌن

, %(55.1حٌث بلؽت النسبة )فإن معظم الشركات تركز على السوق الاقلٌمً , (8رقم )

فً , ( على التوال3.1ً %%( و)26.5مقارنة بالسوق الدولً والعالمً الذي بلؽت نسبته )

مما ٌدل على تركٌز الشركات الصناعٌة على , %(15.3حٌن بلؽت نسبة السوق المحلً )

 ً.التصدٌر الى الاسواق الاقلٌمٌة والدولٌة والعالمٌة اكثر مما هو علٌة السوق المحل

وحسب ملكٌة الاستثمار فً الشركات الصناعٌة العاملة , اما من ناحٌة توزٌع المستجٌبٌن

فؤن معظم ملكٌة الاستثمار تعود , (8وكما ٌشٌر الجدول رقم ), فً مدٌنة الحسن الصناعٌة

جنسٌة اخرى( بما  )أردنً+ ومن ثم تعود الملكٌة للمشتركة, %(48.5بما نسبته ), للأردنٌٌن

مما ٌدل على استفادة , %(24.5ثم ٌؤتً الاستثمار الاجنبً بما نسبته ), %(27نسبته )

وسوؾ أبٌن فً الملاحق , المستثمرٌٌن الاردنٌٌن من بٌئة الاستثمار التً توفرها المدن الصناعٌة

 بٌئة الاستثمار التً ٌستفٌد منها الاردنٌون من المدن الصناعٌة.
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 خلاصة خصائص عٌنة الدراسة والمدراء المبحوثٌن  

, وأن ؼالبٌتهم من الذكور, ٌتضح مما سبق أن الدراسة اعتمدت على إجابات أفراد العٌنة

كما أن ؼالبٌتهم , وأنهم ٌمتلكون سنوات خبرة كبٌرة نسبٌا, وأن متوسط أعمارهم عالٍ نسبٌاً 

كما أن ؼالبٌتهم , دراسات علٌا قلٌلة نسبٌآ ٌحملون مإهلات علمٌة عالٌة )بكالورٌوس( وان نسبة

وان الاسواق المستهدفه من الشركات الصناعٌة العاملة فً , هم من مدراء التسوٌق والمبٌعات

وأن معظم ملكٌة الاستثمار للشركات الصناعٌة , مدٌنة الحسن الصناعٌة هً الاسواق الاقلٌمٌة

 .العاملة فً مدٌنة الحسن الصناعٌة تعود لأردنٌن

 

 : التسوٌق بالعلاقات فً الشركات المبحوثةالمبحث الثانً: 

: هً, لشركات المبحوثةتسوٌق بالعلاقات المستخدم فً اأبعاد لقٌاس ال اربعةتم اختٌار  

 أن تقٌموهو , Mullah(2014)من بالاعتماد على رأي الروابط. و الالتزامو الثقةو التواصل

لما لها من , المختلفة ربعةٌؤخذ بعٌن الاعتبار هذه الابعاد الاان  بدلا استخدام التسوٌق بالعلاقات

تنافسٌاً فً ظل التطورات والتحدٌات التً  أثر جوهري وأساسً فً ما ٌمٌز الشركات الصناعٌة

  التنافسٌة. مٌزتٌها وٌعمل على تحقٌق ٌضمن لها البقاء والاستمرارٌةبما , تواجهها منظمات الٌوم

الذي , فٌما ٌلً النتائج الخاصة بالجزء الثانً من الاستمارةللاجابة على اسئلة الدراسة و

 الروابط., الالتزام, الثقة, واصلمن حٌث الت, تضمن تقدٌر التسوٌق بالعلاقات للشركات المبحوثة

 : السإال الاول

 ما مدى استخدام التسوٌق بالعلاقات فً الشركات الصناعٌة العاملة فً مدٌنة الحسن  .ٔ

 الصناعٌة؟

, فً الشركات المبحوثة التسوٌق بالعلاقاتنتائج تقدٌر أبعاد ( ٌتبٌن 9) من الجدول رقم 

, والثقة, وٌستعرض خلاصة للنتائج حول تقدٌر أبعاد التسوٌق بالعلاقات الاربع وهً التواصل

أما , والروابط فً الشركات الصناعٌة العاملة فً مدٌنة الحسن الصناعٌة فً هذه الدراسة, الالتزام

" تتصؾ شركتنا بالوضوح فً فكانت, للمإشرات الاربعةالأكثر أشاره الفرعٌة بالنسبة للمجالات 

خلاقً مع لأتتسم شركتنا بالتزامها اٌلٌها ", (4.32)فبلؽت درجة الأشارة , "مع زبائنها الاتصال

" تشعر شركتنا بالرضا إزاء علاقتها مع الزبائن الحالٌٌنثم " (4.30) فبلؽت الدرجة, "الزبائن

لدى شركتنا الاستعداد للقٌام بكل ما ٌلزم للحفاظ على علاقتها مع و", (4.07بدرجة بلؽت )

 .(4.20" بدرجة بلؽت )زبائنها
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 (9)الجدول رقم 
 فً الشركات المبحوثة الأبعاد الرئٌسة لتسوٌق بالعلاقات

 المجالات الأضعف المجالات الأفضل الأبعاد الرئٌسة

 البُعد
 المتوسط
 الحسابً

 المجال الدرجة
المتوسط 
 الحسابً

 المجال
المتوسط 
 الحسابً

 عالٌة 3.85 التواصل
تتصؾ شركتنا 
بالوضوح فً 

 الاتصال مع زبائنها
4.32 

تعمل شركتنا على تشجٌع 
 الاتصال ؼٌر الرسمً

3.23 

 عالٌة 3.88 الثقة
تتمٌز علاقة شركتنا 
 بالزبائن بالثقة العالٌة

4.2 
تتمٌز علاقة شركتنا بالنقابات 

 العمالٌة بالثقةالعالٌة
3.63 

 عالٌة 4.16 الالتزام
تتسم شركتنا 

بالتزامها الأخلاقً 
 مع الزبائن.

4.30 

لا تجد شركتنا صعوبة فً بناء 
علاقة مع زبائن جدد بسبب 

التً تجمعها مع الزبائن الروابط 
 الحالٌٌن.

3.99 

 عالٌة 3.95 الروابط
تشعر شركتنا 

بالرضا إزاء علاقتها 
 مع الزبائن الحالٌٌن.

4.07 
تحرص شركتنا على مشاركة 
 الزبائن بمناسباتهم الاجتماعٌة

3.76 

المتوسط 
الحسابً العام 

للتسوٌق 
 بالعلاقات

  عالٌة 3.96

 الباحث بناء على نتائج التحلٌل الإحصائً ادأعد من: المصدر

 

تعمل شركتنا على تشجٌع "فً مجال للمإشرات الاربعة المجالات الأقل أشاره كانت بٌنما 

تعمل شركتنا على ", ٌلٌها (3.23) الاشارةالاتصال ؼٌر الرسمً مع الزبائن", وكانت درجة 

تشعر شركتنا , ثم "(3.48)اره تشجٌع الاتصال ؼٌر الرسمً مع الموردٌن" وكانت درجة الاش

 .(3.51)وكانت درجة الاشاره  عدد محدود من الزبائن" علىبالأمان عند اعتمادها 

ومنه ٌتبٌن أن رأي أفراد العٌنة فً هذه الشركات حول  (9) كما هو مبٌن بالجدول رقم

بدرجة عالٌة أبعاد التسوٌق بالعلاقات هو أنها أصبحت تتمتع بدرجة إستخدام التسوٌق بالعلاقات 

المتوسط , ٌلٌه (4.16) علىهو الأللالتزام كما كان المتوسط , (3.91)حسب المتوسط العام 

 .(3.85) أما المتوسط الأدنى فهو للتواصل, (4.03)للروابط 
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 التواصل 1-2-4

النتائج الخاصة بإجابات أفراد العٌنة عن الفقرات الستة حول  (10)ٌتضمن الجدول رقم 

التواصل, ومنه تبٌن أن التواصل فً الشركات كانت بالمتوسط العام, بدرجة تقترب من الحدود 

الدنٌا للدرجة العالٌة, وفقاً لمعٌار التحلٌل المعتمد لؽاٌات هذه الدراسة, حٌث بلػ المتوسط 

 .الاتصال, مع بعض التفاوت فً درجات مإشرات (3.85) الحسابً العام لبعد الاتصال

 

 

 (10)جدول 

 لشركات المبحوثةفً ا الاتصال

رقم 
 الفقرة

 الفقرات
 الوسط
 الحسابً

الانحراف 
 المعٌاري

 الدرجة

 عالٌة 0.84 4.32 مع زبائنها الاتصالتتصؾ شركتنا بالوضوح فً  ٔ

 عالٌة 0.93 4.10 مع زبائنها الاتصالتلتزم شركتنا بالشفافٌة فً  ٕ

ٖ 
تعمل شركتنا على تشجٌع الاتصال ؼٌر الرسمً مع 

 الموردٌن.
 عالٌة 1.16 3.48

ٗ 
تعمل شركتنا على تشجٌع الاتصال ؼٌر الرسمً مع 

 الزبائن.
 متوسطة 1.17 3.23

٘ 
توجه شركتنا دعوات لزبائنها للمشاركة بمناسباتها 

 واحتفالاتها
 عالٌة 1.05 3.82

ٙ 
مع الاتصال تستخدم شركتنا الوسائل المناسبة فً 

 زبائنها
 عالٌة 0.92 4.13

 عالٌة  3.85 المتوسط الحسابً العام للاتصال 

 الباحث بناء على نتائج التحلٌل الإحصائً من اعداد: المصدر

 

بالمتوسط بالوضوح فً الاتصال مع زبائنها "تتصؾ شركتنا " (1)وقد جاءت الفقرة رقم  

تستخدم شركتنا الوسائل المناسبة فً الاتصال " (6)ٌلٌهـا الفقرة رقم , (4.32)حٌث بلػ , الأعلى

"تلتزم شركتنا بالشفافٌة فً الاتصال  (2)والفقرة رقم , (4.13)" وبمتوسط حسابً بلػ مع زبائنها

  لكل منهما. (4.10)مع زبائنها" وبمتوسط حسابً بلػ 

فقد , تستدعً الاهتمام وكما سٌشار إلٌها فً التوصٌاتوالتً , أما المجالات الأكثر ضعفاً  

وبمتوسط , "للمشاركة بمناسباتها واحتفالاتهاتوجه شركتنا دعوات لزبائنها كانت فً مجال "

الاتصال ؼٌر الرسمً مع  تعمل شركتنا على تشجٌعٌلٌها " (5)فً الفقرة رقم , (3.82)حسابً 

تعمل شركتنا على تشجٌع الاتصال " ثم (3)رة رقم الفق, (3.48)" وبمتوسط حسابً بلػ الموردٌن

 . (4)الفقرة رقم , (3.23)ؼٌر الرسمً مع الزبائن" وبمتوسط حسابً بلػ 

التً تراوحت من , (10وتدل قٌم الانحرافات المعٌارٌة الواردة فً الجدول رقم ) 

  على تقارب إجابات أفراد العٌنة حول الفقرات المتعلقة بالاتصال. (1.17)إلى  (0.844)
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أن أفراد العٌنة ٌرون أن شركاتهم تتمتع بدرجة عالٌة نوعاً ما من , ٌستنتج مما سبق 

هً فً توجٌه الشركة الدعوات للزبائن للمشاركة , إلا أن أوجه الضعؾ الرئٌسة, الاتصال

 على تشجٌع الاتصال مع الموردٌن والزبائن.وفً العمل , بالمناسبات والاحتفالات

 

 الثقة 2-2-4

 

, النتائج الخاصة بإجابات أفراد العٌنة عن الفقرات السبعة (11)ٌتضمن الجدول رقم  

المبحوثٌن تتمتع بالثقة بدرجة  حول الثقة. ومنه تبٌن أن عملٌات التسوٌق بالعلاقات بالنسبة للمدراء

حٌث بلػ المتوسط الحسابً , زبائنها وفً الاسواق التً تتعامل فٌهاللثقة فً التعامل مع , عالٌة

وعند مقارنه هذه النسبة مع نسبة الاتصال , مع بعض التفاوت فً درجات الثقة, (3.88)العام 

 فالثقة اكبر من الاتصال. (3.85)

 

 (11)جدول 

 لشركات المبحوثةفً االثقة 

رقم 
 الفقرة

 الفقرات
 الوسط
 الحسابً

الانحراف 
 المعٌاري

 الدرجة

 عالٌة 0.97 4.20 تتمٌز علاقة شركتنا بالزبائن بالثقة العالٌة 7

8 
ٌنقل العاملون فً شركتنا ملاحظاتهم للزبائن حول 

 المنتجات دون تردد.
 عالٌة 0.98 4.18

9 
 تشعر شركتنا بالأمان عند اعتمادها على عدد محدود

 من الزبائن.
 عالٌة 1.19 3.51

ٔٓ 
مع الزبائن  شركتنا بالحذر والروٌةتتصؾ علاقة 

 الذٌن نتعامل معهم.
 عالٌة 1.03 3.73

 عالٌة 0.98 3.83 تتسم علاقة شركتنا بالهٌئات الحكومٌة بالثقة العالٌة ٔٔ

 عالٌة 1.16 3.63 تتمٌز علاقة شركتنا بالنقابات العمالٌة بالثقةالعالٌة ٕٔ

ٖٔ 
مع تفوق إنطباعات شركتنا بخصوص جودة العلاقة 

 الزبائن توقعاتها.
 عالٌة 0.92 4.08

 عالٌة  3.88 المتوسط الحسابً العام للثقة 

 الباحث بناء على نتائج التحلٌل الإحصائً من اعداد: المصدر

 

"تتمٌز علاقة شركتنا بالزبائن بالثقة العالٌة" بالمتوسط الأعلى  (7)فقد جاءت الفقرة رقم 

"ٌنقل العاملون فً شركتنا ملاحظاتهم للزبائن حول المنتجات دون  (8), ٌلٌهـا الفقرة رقم (4.20)

( "تفوق انطباعات شركتنا 13, ومن ثم الفقرة رقم )(4.18)تردد" وبمتوسط حسابً بلػ 

 (. 4.08بخصوص جودة العلاقة مع الزبائن توقعاتها" وبمتوسط حسابً بلػ )
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"تشعر شركتنا بالامان عند  (9)أما المجالات الأكثر ضعفاً, فقد كانت الفقرة رقم  

 (12), ٌلٌها الفقرة رقم (3.51)اعتمادها على عدد محدود من الزبائن" وبمتوسط حسابً بلػ 

, ثم الفقرة (3.63)"تتمٌز علاقة شركتنا بالنقابات العمالٌة بالثقة العالٌة " وبمتوسط حسابً بلػ 

تعامل معهم" وبمتوسط حسابً بلػ "تتصؾ شركتنا بالحذر والروٌة مع الزبائن الذٌن ن (10)رقم 

( "تتسم علاقة شركتنا بالهٌئات الحكومٌة بالثقة العالٌة" وبمتوسط 11. ثم الفقرة رقم )(3.73)

 (.3.83حسابً بلػ )

والتً تراوحت من , (11وتدل قٌم الانحرافات المعٌارٌة الواردة فً الجدول رقم ) 

 على تقارب إجابات أفراد العٌنة حول الفقرات المتعلقة بالثقة.  (1.19)إلى  (0.92)

إلا , أن أفراد العٌنة ٌرون أن شركاتهم تتمتع بدرجة عالٌة نسبٌاً من الثقة, ٌتبٌن مما سبق 

هً فً عدم الاعتماد على عدد محدود من , أن أوجه الضعؾ الرئٌسة التً ٌظهرها المدٌرون

وعلاقة الشركة بالهٌات الحكومٌة , بالحذر والروٌة مع الزبائنوالعلاقة التً تتصؾ , الزبائن

 والنقابات العمالٌة.

 

  الالتزام 3-2-4

النتائج الخاصة بإجابات أفراد العٌنة عن الفقرات الخمسة حول  (12)ٌتضمن الجدول رقم 

الالتزام, ومنه ٌتبٌن أن الشركات المبحوثة تتمتع بالالتزام, وبدرجة عالٌة مرتفعة, مقارنة مع الثقة 

مع بعض التفاوت فً مرونة الفقرات  (4.16)والاتصال حٌث بلػ المتوسط الحسابً العام 

 .المختلفة

 (12)جدول رقم 

 لشركات المبحوثةفً ا الالتزام

رقم 
 الفقرة

 الفقرات
 الوسط
 الحسابً

الانحراف 
 المعٌاري

 الدرجة

 عالٌة 0.94 4.16 ٌبدي الزبائن التزاما بالحفاظ على علاقتنا معهم. ٗٔ

ٔ٘ 
لدى شركتنا الاستعداد للقٌام بكل ما ٌلزم للحفاظ على علاقتها 

 مع زبائنها.
 عالٌة 0.93 4.20

 عالٌة 0.97 4.30 شركتنا بالتزامها الأخلاقً مع الزبائن.تتسم  ٙٔ

ٔ7 
لا تجد شركتنا صعوبة فً بناء علاقة مع زبائن جدد بسبب 

 الروابط التً تجمعها مع الزبائن الحالٌٌن.
 عالٌة 0.93 3.99

 عالٌة 0.94 4.14 ٌبدي الزبائن حرصا واضحا على استمرار علاقتهم معنا. 8ٔ

 عالٌة  4.16 العام للالتزامالمتوسط الحسابً  

 الباحث بناء على نتائج التحلٌل الإحصائً من اعداد: المصدر

ا بالتزامها الاخلاقً مع تلتزم شركتنالخاصة بالالتزام فً " (16)فقد جاءت الفقرة رقم 

لدى شركتنا الاستعداد للقٌام بكل ما " (15)ٌلٌهـا الفقرة رقم , (4.30)" بالمتوسط الأعلى الزبائن
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( 14ومن ثم الفقرة رقم ), (4.20)" وبمتوسط حسابً بلػ م للحفاظ على علاقتها مع زبائنهاٌلز

 (.4.16ٌبدي الزبائن التزامآ بالحفاظ على علاقتنا معهم" وبمتوسط حسابً بلػ )"

الزبائن حرصآ واضحآ ٌبدي " (18)فقد كانت فً الفقرة رقم , أما المجالات الأكثر ضعفاً  

لا تجد " (17)ٌلٌها الفقرة رقم , (4.14)وبمتوسط حسابً بلػ , على استمرار علاقتهم معنا"

" التً تجمعهم مع الزبائن الحالٌٌنشركتنا صعوبة فً بناء علاقة مع زبائن جدد بسبب الروابط 

 . (3.99)وبمتوسط حسابً بلػ 

للفقرات المختلفة  (12)ردة فً الجدول رقم كما تراوحت قٌم الانحرافات المعٌارٌة الوا 

وتدل هذه القٌم المتدنٌة نسبٌاً على تقارب وإجماع وجهات نظر أفراد عٌنة  (0.93 - 0.97)

 الدراسة حول الفقرات المتعلقة بالالتزام.

إلا أن , أن أفراد العٌنة ٌرون أن شركاتهم تتمتع بدرجة عالٌةً من الالتزام, ٌتبٌن مما سبق

وعدم وجود , ضعؾ الرئٌسة هً فً الحرص الواضح على استمرار العلاقة مع الزبائنأوجه ال

 صعوبة فً بناء العلاقات مع الزبائن الجدد بسبب الروابط التً تربطهم مع الزبائن الحالٌٌن. 

 

 الروابط  4-2-4

النتائج الخاصة بإجابات أفراد العٌنة عن الفقرات الخمسة  (13)ٌتضمن الجدول رقم  

حٌث بلػ , وبدرجة عالٌة مرتفعة, ومنه ٌتبٌن أن الشركات المبحوثة تتمتع بالروابط, حول الروابط

وبالمقارنة مع , مع بعض التفاوت فً مرونة الفقرات المختلفة (3.95)المتوسط الحسابً العام 

 الروابط بعد الالتزام وبعدها تؤتً الثقة والاتصال.الابعاد السابقة الذكر تؤتً 

 (13)جدول رقم 

 لشركات المبحوثةفً ا الروابط

رقم 
 الفقرة

 الفقرات
 الوسط
 الحسابً

الانحراف 
 المعٌاري

 الدرجة

 عالٌة 0.91 4.07 تشعر شركتنا بالرضا إزاء علاقتها مع الزبائن الحالٌٌن. 9ٔ

ٕٓ 
العمل الرسمً مع  تحتفظ شركتنا بصداقات خارج اطار

 زبائنها.
 عالٌة 0.82 4.06

 عالٌة 1.01 3.76 تحرص شركتنا على مشاركة الزبائن بمناسباتهم الاجتماعٌة ٕٔ

ٕٕ 
تعامل شركتنا مع نفس الزبائن ٌحقق لها وفورات فً الوقت 

 اللازم لإتمام الصفقة
 عالٌة 0.89 4.03

ٕٖ 
الزبائن الحالٌٌن تإمن شركتنا بؤن الاستمرار بالتعامل مع 

 ٌحقق لها عوائد مالٌة مناسبة.
 عالٌة 0.83 3.87

 عالٌة  3.95 المتوسط الحسابً العام للروابط 

 بناء على نتائج التحلٌل الإحصائًالباحث  من اعداد: المصدر
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الخاصة بالروابط فً "تشعر شركتنا بالرضا إزاء علاقتها مع  (19)فقد جاءت الفقرة رقم 

"تحتفظ شركتنا بصداقات  (20), ٌلٌهـا الفقرة رقم (4.07)الزبائن الحالٌٌن" بالمتوسط الأعلى 

( "تعامل 22(, والفقرة رقم )4.05خارج اطار العمل الرسمً مع زبائنها. بمتوسط حسابً بلػ )

ا وفورات فً الوقت اللازم لإتمام الصفقة " بمتوسط حسابً بلػ شركتنا مع نفس الزبائن ٌحقق له

(4.03.) 

"تحرص شركتنا على مشاركة  (21)أما المجال الأكثر ضعفاً, فقد كان فً الفقرة رقم  

( "تإمن شركتنا 23, والفقرة رقم )(3.76)الزبائن بمناسباتهم الاجتماعٌة", وبمتوسط حسابً بلػ 

الزبائن الحالٌٌن ٌحقق لها عوائد مالٌة مناسبة" بمتوسط حسابً بلػ  بؤن الاستمرار بالتعامل مع

(3.87.) 

للفقرات  (13)كما تراوحت قٌم الانحرافات المعٌارٌة الواردة فً الجدول رقم  

 (, وتدل هذه القٌم على تقارب وجهات نظر أفراد عٌنة الدراسة1.01الى ) (0.82)المختلفةمن 

 ط.حول الفقرات المتعلقة بالرواب

إلا أن , أن أفراد العٌنة ٌرون أن شركاتهم تتمتع بدرجة عالٌةً من الروابط, ٌتبٌن مما سبق

 أوجه الضعؾ الرئٌسة هً فً الحرص الواضح على مشاركةالزبائن مناسباتهم الاجتماعٌة. 

 

 فً الشركات المبحوثة: المٌزة التنافسٌة المبحث الثالث: 

تم اختٌار خمسة أبعاد لقٌاس المٌزة التنافسٌة للشركات المبحوثة, هً: الجودة, المرونة, 

 ,Cheruon and Richerمنالسمعة, والابتكار, الحصة السوقٌة, بالاعتماد على رأي كل 

وهو أن تقٌم المٌزة التنافسٌة لابد ان ٌؤخذ بعٌن الاعتبار هذه الابعاد الخمسة المختلفة,  (,(2015)

لما لها من أثر جوهري وأساسً فً ما ٌمٌز الشركات الصناعٌة تنافسٌاً فً ظل التطورات 

والتحدٌات التً تواجهها منظمات الٌوم, بما ٌضمن لها البقاء والاستمرارٌة وتطوٌر مٌزتٌها 

 فسٌة. التنا

لأخذ رأي أفراد العٌنة فً  بانةوعلٌه فقد تم صٌاؼة مجموعة من الأسئلة فً الاست

الشركات المبحوثة حول مستوى كل بعد من أبعاد المٌزة التنافسٌة الخمسة, وفٌما ٌلً النتائج 

 الخاصة بكل منها. 
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 : السإال الثانً

ة العاملة فً مدٌنة الحسن ما مستوى تحقٌق المٌزة التنافسٌة فً الشركات الصناعٌ .ٕ

 الصناعٌة؟

بالنتائج حول مستوٌات الأبعاد الخمسة للمٌزة التنافسٌة. ومنه  (14)ٌتضمن الجدول رقم 

. (4.04)ٌتبٌن أن مستوٌات المٌزة المٌزة التنافسٌة كان عالٌاً, حٌث بلػ المتوسط الحسابً العام 

, ٌلٌه "الحصة السوقٌة" بوسط حسابً (4.19)وجاء "الجودة" بالمستوى الأعلى, وبوسط حسابً 

, فً حٌن كان أضعفها "الابتكار" بوسط حسابً (4.10), ثم "السمعة" بوسط حسابً (4.14)

 (.3.97, ومن ثم "المرونة" بوسط حسابً)(3.84)

كما نجد بؤن المجالات الفرعٌة الأكثر تمٌزاً كانت "تمٌز شركتنا السوق المستهدؾ بتقدٌم  

, و"تركز شركتنا على تنوٌع خطوط انتاجها (4.35)ودة" بوسط حسابً بلػ عالٌة الجمنتجات 

, و"تتسم شركتنا بعلاقات إدارٌة متمٌزة مع (4.15)لزٌادة حجم مبٌعاتها."بوسط حسابً 

, (4.07), و"تمتلك شركتنا نظرة مستقبلٌة لتحدٌد احتٌاجات الزبائن" (4.55)الموردٌن" 

 (. 4.36جدد" بوسط حسابً )و"تسعى شركتنا الى إستقطاب زبائن 

 

 (14)الجدول رقم 

 المبحوثةمإشرات قٌاس المٌزة التنافسٌة للشركات 

 المجالات الأضعف المجالات الأفضل الأبعاد الكلٌة

 البُعد
 المتوسط
 الحسابً

 المجال الدرجة
المتوسط 
 الحسابً

 المجال
المتوسط 
 الحسابً

 عالً 4.19 الجودة
تقدم شركتنا منتجات 

بخصائصها متمٌزة 
 وصفاتها.

4.33 
تركز شركتنا على عاملٌن 
من ذوي المهارات العالٌة 

 لضمان جودة منتجاتها
4.00 

 عالً 3.97 المرونة
تركز شركتنا على تنوٌع 
خطوط انتاجها لزٌادة 

 حجم مبٌعاتها.
4.15 

تستجٌب شركتنا لطلبات 
زبائنها الجدٌدة فً أؼلب 

 الأحٌان.
3.85 

 عالً 4.06 السمعة
شركتنا بعلاقات  تتسم

إدارٌة متمٌزة مع 
 الموردٌن

4.55 
تمتاز شركتا بانخفاض 
أسعارها مقارنة مع 

 المنافسٌن
3.58 

 عالً 3.84 الابتكار
تمتلك شركتنا نظرة 

مستقبلٌة لتحدٌد 
 احتٌاجات الزبائن.

4.07 

تخصص شركتنا مبالػ 
مناسبة لعملٌات البحث 

منتجات  والتطوٌر لإنتاج
 جدٌدة

3.6 

 عالً 4.14 السوقٌةالحصة 
تسعى شركتنا الى 
 إستقطاب زبائن جدد

4.36 
تقٌٌم حصة شركتنا السوقٌة 
 بناءً على بُعد رضا الزبائن.

4.02 

المتوسط 
الحسابً العام 
 للمٌزة التنافسٌة

  عالً 4.04

 الباحث بناء على نتائج التحلٌل الإحصائً من اعداد: المصدر
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فقد كانت تتعلق , التً تستدعً اهتمام الشركات بها, أما المجالات الفرعٌة الأكثر ضعفاً 

, (4.00)" رات العالٌة لضمان جودة منتجاتها"تركز شركتنا على عاملٌن من ذوي المها

و"تمتاز شركتا , (3.85)تستجٌب شركتنا لطلبات زبائنها الجدٌدة فً أؼلب الأحٌان." و"

شركتنا الشركات المنافسة فً طرح  تسبقو", (3.58)" فاض أسعارها مقارنة مع المنافسٌنبانخ

  .(4.02)"قٌة بناءً على بُعد رضا الزبائنتقٌٌم حصة شركتنا السوو", (3.71)منتجات جدٌدة "

 

 الجودة 1-3-4

كبُعداً مهماً من أبعاد المٌزة التافسٌة للشركات , إنه لا ٌمكن إؼفال أهمٌة قٌاس الجودة 

هو ما ٌمٌزها بمنتجاتها عن , العام العام لأي شركةولابد من قٌاسه وذلك لأن الهدؾ , الصناعٌة

وهذا الهدؾ لا ٌمكن قٌاسه إلا من خلال قٌاس مإشرات , طرٌق السعر المناسب او الجودة

الجودة. كما أن مإشرات الجودة تعطً إدارة الشركات نظرة تقٌمٌه حول مدى منافستها للشركات 

 ؾ اساسً.وبالتالً التركٌز على هذا البعد كهد, المنافسة

النتائج الخاصة بآراء أفراد العٌنة حول أثر الجودة لمنتجات  (15)ٌتضمن الجدول رقم 

تقدم شركتنا منتجات : هً, وفق خمس مإشرات رئٌسة, وفً ضوء مدى رضاهم عنه, شركاتهم

تضمن , تمٌز شركتنا السوق المستهدؾ بتقدٌم منتجات عالٌة الجودة, متمٌزة بخصائصها وصفاتها

تركز شركتنا على زٌادة جودة المنتجات , جودة عالٌة لمنتجاتها من خلال معاٌٌر الجودة شركتنا

تركز شركتنا على عاملٌن من ذو المهارات العالٌة لضمان جودة , باستخدام مواد اولٌة متمٌزة

  منتجاتها.

 

 (15جدول )

 المبحوثة فً الشركات الجودة

 رقم
 الفقرة

 الفقرات
 الوسط
 الحسابً

 الانحراف
 المعٌاري

 المستوى

 عالٌة 0.85 4.33 تقدم شركتنا منتجات متمٌزة بخصائصها وصفاتها. ٕٗ

 عالٌة 0.85 4.35 تمٌز شركتنا السوق المستهدؾ بتقدٌم منتجات عالٌة الجودة. ٕ٘

 عالٌة 0.86 4.20 تضمن شركتنا جودة عالٌة لمنتجاتها من خلال معاٌٌر الجودة ٕٙ

ٕ7 
جودة المنتجات باستخدام مواد أولٌة  زٌادةتركز شركتنا على 

 متمٌزة
 عالٌة 1.00 4.09

ٕ8 
تركز شركتنا على عاملٌن من ذوي المهارات العالٌة لضمان 

 جودة منتجاتها
 عالٌة 1.01 4.00

 عالٌة  4.19 المتوسط الحسابً العام للجودة 

 الباحث بناء على نتائج التحلٌل الإحصائً من اعداد: المصدر
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, أن الرضا عن مإشرات الجودة كان عالٌاً  (15)أظهرت النتائج الواردة فً الجدول رقم  

وهو ٌمثل مستوى عالٌآ وفقاً لمقٌاس التحلٌل المعتمد , (4.19)حٌث بلػ المتوسط الحسابً العام 

 (. (13)فً هذه الدراسة )انظر جدول رقم 

" بالمتوسط الأعلى عالٌة الجودةتهدؾ بتقدٌم منتجات تمٌز شركتنا السوق المسلقد جاء " 

" اذ بلػ المتوسط منتجات متمٌزة بخصائصها وصفاتها تقدم شركتناومن ثم جاء ", (4.35)إذ بلػ 

 " اذ بلػلمنتجاتها من خلال معاٌٌر الجودةتضمن شركتنا جودة عالٌة ومن ثم ", (4.33الحسابً )

" اذ بلػ باستخدام مواد أولٌة متمٌزة تجاتجودة المن تركز شركتنا على زٌادةثم ", (4.2المإشر )

رات العالٌة لضمان جودة تركز شركتنا على عاملٌن من ذوي المهاومن ثم ", (4.09المإشر )

 وهو ٌمثل درجة عالٌة لإجابات عٌنة الدراسة., (4.00" بمإشر بلػ )منتجاتها

من  التً تراوحت, (15وتدل قٌم الانحرافات المعٌارٌة الواردة فً الجدول رقم )

 على تقارب إجابات أفراد العٌنة حول الفقرات المتعلقة بالجودة. (1.01)إلى  (0.85)

 

 المرونة2-3-4  

ما لم تعمل على , تعتبر المرونة من اساسٌات الاحتفاض للشركات لمكانتها التنافسٌة

, الحالٌةوالتماشً مع المنتجات , والاستجابة لطلبات الزبائن, التاكٌد على تنوع خطوط الانتاج

 الذي ٌعتبر مإشر مٌزة تنافسٌة مهم.

النتائج الخاصة بآراء أفراد العٌنة فً الفقرات الخمسة حول  (16)ٌتضمن الجدول رقم 

المرونة, ومنه تبٌن أن مستوى المرونة للشركات المبحوثة كان عالٌاً نسبٌاً, حٌث بلػ المتوسط 

 اً لمقٌاس التحلٌل المعتمد فً هذه الدراسة., وهو ٌمثل مستوى عالٌاً وفق(3.97)الحسابً العام 

 

 ((16جدول 

 المرونة للشركات المبحوثة

 رقم
 الفقرة

 الفقرات
 الوسط
 الحسابً

الانحراف 
 المعٌاري

 المستوى

 عالً 0.95 3.93 لا تسعى شركتنا الى تقلٌد المنتجات المنافسة قدر الإمكان. 9ٕ

 عالً 0.84 4.15 لزٌادة حجم مبٌعاتها.تركز شركتنا على تنوٌع خطوط انتاجها  ٖٓ

ٖٔ 
تتمٌز شركتنا بامتلاكها مرونة فً خطوط إنتاجها تمكنها من 

 الاستجابة السرٌعة لزبائنها.
 عالً 0.86 4.02

 عالً 0.85 3.85 تستجٌب شركتنا لطلبات زبائنها الجدٌدة فً أؼلب الأحٌان. ٕٖ

 عالً 0.82 3.94 الأهداؾتسترشد شركتنا بآراء زبائنها قبل تحدٌد  ٖٖ

 عالً  3.97 المتوسط العام لكفاءة العملٌات الداخلٌة فً الشركات 

 الباحث بناء على نتائج التحلٌل الإحصائً من اعداد: المصدر
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" طوط انتاجها لزٌادة حجم مبٌعاتها"تركز شركتنا على تنوٌع خ (30)جاءت الفقرة رقم  

ا تتمٌز شركتنا بامتلاكها مرونة فً خطوط إنتاجها تمكنه" (31)ٌلٌها الفقرة رقم , (4.15)إذ بلػ 

تسترشد شركتنا " (33)( والفقرة رقم 4.02بمتوسط حسابً بلػ ) "من الاستجابة السرٌعة لزبائنها

لا ( "29ومن ثم الفقرة رقم ), (3.94)بآراء زبائنها قبل تحدٌد الأهداؾ" بمتوسط حسابً بلػ 

واخٌرآ , (3.93المنتجات المنافسة قدر الإمكان" بمتوسط حسابً بلػ )تسعى شركتنا الى تقلٌد 

" بمتوسط حسابً زبائنها الجدٌدة فً أؼلب الأحٌان"تستجٌب شركتنا لطلبات  (32الفقرة رقم )

  .(3.85بلػ)

هً بدرجة عالٌة نوعاً ما.وتدل قٌم , أن كفاءة العملٌات الداخلٌة للشركات, ٌتبٌن مما سبق 

 (0.95)إلى  (0.82)التً تراوحت من , (16لمعٌارٌة الواردة فً الجدول رقم )الانحرافات ا

 على تقارب إجابات أفراد العٌنة حول الفقرات المتعلقة بالمرونة.

 

 السمعة  3-3-4

تتجلى أهمٌة هذا البُعد من أبعاد المٌزة التنافسٌة فً أنه ٌعبر عن السمعة التً تتسم بها  

 السمعة تعتبر الشركة قد فقدت ركٌزة اساسٌة من ركائز المٌزة التنافسٌة.وبؽٌاب هذه , الشركة

النتائج الخاصة بآراء أفراد العٌنة فً الفقرات الستة حول  (17)ٌتضمن الجدول رقم  

وٌمارس بدرجة عالٌة , ومنه تبٌن أن متوسط مستوى السمعة جاء بدرجة عالٌة نسبٌاً , السمعة

 التحلٌل المعتمد فً هذه الدراسة.وهو ٌمثل مستوى عالٍ وفقاً لمقٌاس , (4.06)نسبٌاً 

 

 (86جدول )

 السمعة فً الشركات المبحوثة

 المستوى الانحراف المعٌاري الحسابً الوسط الفقرات رقم الفقرة

ٖٗ 
 تتسم شركتنا بعلاقات إدارٌة متمٌزة مع الموردٌن

 عالً 0.83 4.29

ٖ٘ 
 إدارٌة متمٌزة مع الزبائنتتسم شركتنا بعلاقات 

 عالً 0.79 4.17

ٖٙ 
 تتمٌز منتجات شركتنا بالجودة العالٌة

 عالً 0.85 4.26

 عالً 0.93 4.10 تمتاز شركتا بتسلٌم الطلبٌات ضمن المواعٌد المحددة 7ٖ

 عالً 0.93 3.97 تمتاز شركتا بسرعة تجهٌز طلبٌاتها من المنتجات 8ٖ

 عالً 1.04 3.58 أسعارها مقارنة مع المنافسٌنتمتاز شركتنا بانخفاض  9ٖ

 عالً  4.06 المتوسط الحسابً العام للسمعة 

  الباحث بناء على نتائج التحلٌل الإحصائً من اعداد: مصدرال 

 



64 
 

" لاقات إدارٌة متمٌزة مع الموردٌنتتسم شركتنا بع" (34)وقد جاءت الفقرة رقم  

"تتمٌز منتجات شركتنا بالجودة  (36ثم الفقرة رقم )ومن , (4.26)بالمتوسط الأعلى الذي بلػ 

تتسم شركتنا بعلاقات إدارٌة متمٌزة مع " (35)ٌلٌها الفقرة رقم , (4.26)حٌث بلػ , "العالٌة

م الطلبٌات تمتاز شركتا بتسلٌ( "37ومن ثم الفقرة رقم), (4.17)الزبائن" وبمتوسط حسابً بلػ 

 (.4.10) لػ" بمتوسط حسابً بضمن المواعٌد المحددة

تمتاز شركتا بسرعة تجهٌز " (38)فقد كانت فً الفقرة رقم , أما المجالات الأكثر ضعفاً  

تمتاز شركتا ( "39ٌلٌها الفقرة رقم ), (3.97طلبٌاتها من المنتجات" وبمتوسط حسابً بلػ )

 .(3.58)" وبمتوسط حسابً بلػ فاض أسعارها مقارنة مع المنافسٌنبانخ

التً تراوحت من , (17الانحرافات المعٌارٌة الواردة فً الجدول رقم )وتدل قٌم 

 على تقارب إجابات أفراد العٌنة حول الفقرات المتعلقة السمعة (1.04)إلى  (0.79)

من , أن أفراد العٌنة ٌرون أن شركاتهم تتمتع بدرجة عالٌة نوعاً ما, ٌتبٌن مما سبق 

وفً , هً فً سرعة تجهٌز الطلبٌات, ً تعانً منهاإلا أن أوجه الضعؾ الرئٌسة الت, السمعة

 انخفاظ اسعارها مقارنة مع المنافسٌن. 

 

 الابتكار 4-3-4

البعد الرابع والمهم لارتباطه بالابعاد التً تم ذكرها للمٌزة التنافسٌة؛ والتً ان دلت فانها  

تقدٌم منتجات اٌجاد وطوٌر من خلال القدرة على تدل على قوة الشركة بتركٌزها على البحث والت

 جدٌدة.

النتائج الخاصة بآراء أفراد العٌنة فً الفقرات الخمسة حول  (18)ٌتضمن الجدول رقم  

لقٌم  (3.84)حٌث بلػ المتوسط الحسابً العام , ومنه تبٌن أن مستوى الابتكار كان عالٌآً , الابتكار

 الاستجابات.

"تمتلك شركتنا نظرة مستقبلٌة لتحدٌد احتٌاجات الزبائن"  (43)وجاءت الفقرة رقم 

"تمتلك شركتنا القدرة  (44), ٌلٌها الفقرة رقم (4.07)بالمتوسط الأعلى, وبمتوسط حسابً بلػ 

على تنفٌذ الافكار الجدٌدة وتحوٌلها الى منتجات )منتج أو خدمة(", وبمتوسط حسابً بلػ 

شركتنا بتنوع عدد المنتجات التً تطرحها فً الأسواق  "تتسم (42), ٌلٌها الفقرة رقم (3.93)

 .(3.91)مقارنة مع منافسٌها", وبمتوسط حسابً بلػ 
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 (18جدول )

 الابتكار فً الشركات المبحوثة

رقم 
 الفقرة

 الفقرات
 الوسط
 الحسابً

الانحراف 
 المعٌاري

 المستوى

 عالً 0.92 3.71 تسبق شركتنا الشركات المنافسة فً طرح منتجات جدٌدة ٓٗ

ٗٔ 
تخصص شركتنا مبالػ مناسبة لعملٌات البحث والتطوٌر 

 منتجات جدٌدة لإنتاج
 عالً 1.01 3.60

ٕٗ 
تتسم شركتنا بتنوع عدد المنتجات التً تطرحها فً 

 الأسواق مقارنة مع منافسٌها.
 عالً 0.98 3.91

 عالً 0.85 4.07 تمتلك شركتنا نظرة مستقبلٌة لتحدٌد احتٌاجات الزبائن. ٖٗ

ٗٗ 
تمتلك شركتنا القدرة على تنفٌذ الافكار الجدٌدة وتحوٌلها 

 الى منتجات )منتج أو خدمة(.
 عالً 1.02 3.93

 عالً  3.28 للابتكار المتوسط الحسابً العام 

 الباحث بناء على نتائج التحلٌل الإحصائً من اعداد: المصدر

 

تخصص شركتنا مبالػ " (41)فقد كانت فً الفقرة رقم , أما المجالات الأكثر ضعفاً 

ٌلٌها , (3.6)وبمتوسط حسابً بلػ , منتجات جدٌدة" مناسبة لعملٌات البحث والتطوٌر لإنتاج

وبمتوسط حسابً  تسبق شركتنا الشركات المنافسة فً طرح منتجات جدٌدة"" (40)الفقرة رقم 

 .(3.71)بلػ 

هً فً تخصٌص , وأن أوجه الضعؾ الرئٌسة, عالٌاً أن الابتكار جاء , ٌتبٌن مما سبق 

 والرٌادة فً طرح منتجات جدٌدة., الشركات لمبالػ مناسبة للبحث والتطوٌر

التً تراوحت من , (18وتدل قٌم الانحرافات المعٌارٌة الواردة فً الجدول رقم )

  .بتكارعلى تقارب إجابات أفراد العٌنة حول الفقرات المتعلقة الا (1.02)إلى  (0.85)

أن أفراد العٌنة ٌرون أن شركاتهم تتمتع بدرجة عالٌة نوعاً ما من , ٌتبٌن مما سبق 

تخصص الشركة لمبالػ مناسبة  هً فً, إلا أن أوجه الضعؾ الرئٌسة التً تعانً منها, الابتكار

 وفً الرٌادة فً طرح منتجات جدٌدة., لعملٌات البحث والتطوٌر

 

 الحصة السوقٌة 5-3-4

للحصة السوقٌة التً تتجلى أهمٌتها فً تسابق الشركات فً الحصول على حصة أن 

سوقٌة اكبر من منافسٌها, وتعمل الشركات على تكٌؾ قنوات توزٌع مناسبة للسوق المستهدؾ, 

بالاضافة الى وضع خطط تسوٌقٌة مناسبة, والعمل على استقطاب زبائن جدد, والمحافظة على 

 الزبائن الحالٌٌن.
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النتائج الخاصة بآراء أفراد العٌنة فً الفقرات الخمسة حول  (19)لجدول رقم ٌتضمن ا

الحصة السوقٌة, ومنه تبٌن أن متوسط مستوى الحصة السوقٌة جاء بدرجة عالٌة نسبٌاً, وٌمارس 

التحلٌل المعتمد فً هذه , وهو ٌمثل مستوى عالٍ وفقاً لمقٌاس (4.14)بدرجة عالٌة نسبٌا اذ بلػً 

 الدراسة.

 

 (19جدول )
 الحصة السوقٌة فً الشركات المبحوثة

رقم 
 الفقرة

 الفقرات
 الوسط
 الحسابً

الانحراف 
 المعٌاري

 المستوى

ٗ٘ 

 تتكٌؾ قنوات توزٌع شركتنا مع السوق المستهدؾ

 عالً 0.90 4.03

ٗٙ 
 تقوم شركتنا بوضع خطط تسوٌقٌة دائمة

 عالً 0.93 4.07

ٗ7 
على بُعد رضا تقٌٌم حصة شركتنا السوقٌة بناءً 

 عالً 0.88 4.02 الزبائن.

 عالً 0.81 4.22 تعمل شركتنا على تلبٌة احتٌاجات الزبائن 8ٗ

 عالً 0.87 4.36 تسعى شركتنا الى إستقطاب زبائن جدد 9ٗ

 عالً  4.10 المتوسط الحسابً العام للسمعة 

 الباحث بناء على نتائج التحلٌل الإحصائً من اعداد: المصدر 

 

"تسعى شركتنا الى إستقطاب زبائن جدد" بالمتوسط الأعلى  (49)وقد جاءت الفقرة رقم 

( "تعمل شركتنا على تلبٌة احتٌاجات الزبائن", حٌث بلػ 48(, ومن ثم الفقرة رقم )4.36اذ بلػ)

"تقوم شركتنا بوضع خطط تسوٌقٌة دائمة" وبمتوسط حسابً بلػ  (46), ٌلٌها الفقرة رقم (4.22)

( "تتكٌؾ قنوات توزٌع شركتنا مع السوق المستهدؾ" بمتوسط 45ومن ثم الفقرة رقم) ,(4.07)

( "تقٌٌم حصة شركتنا السوقٌة بناءً على بُعد رضا 47(, ومن ثم الفقرة رقم )4.03حسابً بلػ )

 (.4.02الزبائن" بمتوسط حسابً بلػ )

التً تراوحت من , (19وتدل قٌم الانحرافات المعٌارٌة الواردة فً الجدول رقم )

على تقارب متوسط لإجابات أفراد العٌنة حول الفقرات المتعلقة الحصة  (0.93)إلى  (0.81)

  السوقٌة.

أن أفراد العٌنة ٌرون أن شركاتهم تمتلك بدرجة عالٌة نوعاً ما حصة , ٌتبٌن مما سبق 

 مقارنة مع الشركات الاخرى.  سوقٌة جٌدة
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الث والرابع والخامس وجب على الباحث اجراء هذه وللاجابة على اسئلة الرسالة الث

الانحدار الخطً المتعدد للتحقق من ملائمة البٌانات لإفتراضات تحلٌل , الاختبارات القبلٌة

(Multiple Linear Regression) ,ًاختبار التوزٌع الطبٌعً لكل من ابعاد : والتً تتمثل ف(

القوة المعنوٌة والتفسٌرٌة لنموذج تحلٌل الانحدار الخطً واختبار , والمتؽٌر التابع, المتؽٌر مستقل

, للتحقق من أثر كل بُعد من أبعاد التسوٌق بالعلاقات على المٌزة التنافسٌة, المتعدد المستخدم(

≥  α)لاحتساب مدى وجود أثر ذو دلالة إحصائٌة للمتؽٌر المستقل عند مستوى الدلالة الإحصائٌة 

 : هً موضحة فً الجزء التالًوكانت النتائج كما , (0.05

: والمتؽٌر التابع, ( لأبعاد المتؽٌر المستقلNormalityالتحقق من التوزٌع الطبٌعً ) (ٔ

-One-Sample Kolmogorovوللتحقق من التوزٌع الطبٌعً فقد تم استخدم اختبار )

Smirnov Test( حٌث جاءت النتائج كما هً فً الجدول رقم )20.) 

 

 

 (20الجدول رقم )

( للتوزٌع الطبٌعً لأبعاد One-Sample Kolmogorov-Smirnov Testاختبار )

 المتغٌر المستقل والمتغٌر التابع

 البُعد المجال
 One-Sampleقٌمة 

Kolmogorov-Smirnov Test 
الدلالة 
 الإحصائٌة

التسوٌق 
 بالعلاقات

 0.07 1.30 التواصل

 0.06 1.30 الثقة

 0.37 0.92 الالتزام

 0.06 1.31 الروابط

 0.78 0.66 ككل التسوٌق بالعلاقات

 المٌزة التنافسٌة

 0.07 1.30 الجودة

 0.06 1.33 المرونة

 0.16 1.13 السمعة

 0.37 0.93 الابتكار

 0.06 1.30 الحصة السوقٌة

 0.79 0.70 المٌزة التنافسٌة ككل

 من اعداد الباحث بناء على نتائج التحلٌل الإحصائً: المصدر

 

 One-Sampleأن جمٌع قٌم الدلالة الإحصائٌة لإختبار ) (20ٌظهر من الجدول رقم )

Kolmogorov-Smirnov Testوالمتؽٌر التابع كانت ؼٌر دالة , ( لأبعاد المتؽٌر المستقل

مما ٌدل على أن جمٌع أبعاد المتؽٌر , (α  ≤0.05)إحصائٌاً عند مستوى الدلالة الإحصائٌة 

 (.Normal Distributionالتابع تتبع التوزٌع الطبٌعً )والمتؽٌر , المستقل
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: والتفسٌرٌة لنموذج تحلٌل الانحدار الخطً المتعدد المستخدم, اختبار القوة المعنوٌة (ٕ

ولإختبار القوة المعنوٌة والتفسٌرٌة لنموذج تحلٌل الانحدار فقد تم استخدام اختبار 

واختبار التباٌن المسموح به , (VIFواختبار معامل تضخم التباٌن ), الارتباط الخطً

(Toleranceلكل بُعد من أبعاد المتؽٌر المستقل ) , وذلك للتؤكد بؤن أبعاد المتؽٌر

 Amir and))), وأنها مستقلة عن بعضها البعض, المستقل لا ٌوجد بٌنها ارتباط عالً

Sonderpandian, (2002.  وكانت النتائج بعد القٌام بحساب المعاملات السابقة لكل

 (21): أبعاد المتؽٌر المستقل كما هً موضحة فً الجدول رقم

 (48الجدول رقم )

 اختبار معامل تضخم التباٌن والتباٌن المسموح لأبعاد المتغٌر المستقل

 (VIFمعامل تضخم التباٌن ) (Toleranceالتباٌن المسموح ) البعد

 2.18 0.46 التواصل

 2.95 0.34 الثقة

 3.27 0.31 الالتزام

 1.38 0.72 الروابط

  من اعداد الباحث بناء على نتائج التحلٌل الإحصائً: المصدر

 

( لجمٌع أبعاد VIF( أن قٌم اختبار معامل تضخم التباٌن )21ٌظهر من الجدول رقم )

بٌنما كانت قٌمة , (1.38 – 3.27) حٌث تراوحت بٌن, (10المتؽٌر المستقل كانت أقل من )

( حٌث تراوحت 0.05( لجمٌع الأبعاد أكبر من )Toleranceاختبار معامل التباٌن المسموح به )

الأمر الذي ٌعنً أنه لا ٌوجد ارتباط عالً بٌن أبعاد المتؽٌر , (0.31 – 0.72قٌمة بٌن )

ومعرفة أي من هذه الأبعاد لها أثر , وبالتالً ٌمكن استخدمها جمٌعها فً نموذج الأنحدار, المستقل

  .وكذلك معرفة النسبة المئوٌة لذلك الأثر إن وجد, دال إحصائٌاً على المتؽٌر التابع

فؤنه سوؾ ٌتم , وبعد أن تم الـتؤكد من عدم وجود ارتباط بٌن أبعاد المتؽٌر المستقل 

جابة وإختبار فرضٌات الاجابة عن الاسئلة الثالث والرابع والخامس وعرض النتائج الخاصة بلا

 الدراسة. 
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 : السإال الثالث

ما اثر استخدام التسوٌق بالعلاقات فً تحقٌق المٌزة التنافسٌة للشركات الصناعٌة  .ٖ

 العاملة فً مدٌنة الحسن الصناعٌة؟

عن طرٌق  لدراسةالاولى ل ٌةلفرضاالاختبار للاجابة على هذا السإال سوؾ ٌتم عرض 

 ولقد استخدم برنامج الحزمة الإحصائٌة للعلوم الاجتماعٌة: استخدام الانحدار المتعدد

(Statistical Package for Social Sciences- SPSS)  .فً إجراء هذه الاختبارات 

 

 النتائج المتعلقة بفرضٌات الدراسة المبحث الرابع:

 

 : (H01)الفرضٌة الرئٌسة العدمٌة الأولى  1-4-4

( للتسوٌق α  ≤0.05لا ٌوجد اثر ذو دلالة احصائٌة عند مستوى دلالة احصائٌة )

 بالعلاقات فً تحقٌق المٌزة التنافسٌة فً الشركات الصناعٌة فً مدٌنة الحسن الصناعٌة.

للتحقق من صحة الفرضٌة الرئٌسٌة الاولى والفرضٌات الفرعٌة الاربعة؛ تم تطبٌق  

دراسة أثر التسوٌق بالعلاقات فً تحقٌق المٌزة التنافسٌة للشركات معادلة الانحدار المتعدد ل

 ( ٌوضح ذلك22الجدول رقم), الصناعٌة العامله فً مدٌنه الحسن الصناعٌة

 (22) الجدول رقم

 نتائج تطبق الانحدار المتعدد لدراسة اثر التسوٌق بالعلاقات على المٌزة التنافسٌة

 SE R R2 الدلالة الإحصائٌة B β T البعد

 0.075 0.51 0.66 0.049 0.050 التواصل
 
 

0.51 
 

 
 

0.52 
 
 

 0.078 0.02 3.16 0.27 0.247 الثقة

 0.074 0.00 5.54 0.5 0.411 الالتزام

 0.039 0.36 6.76 0.054 0.035 الروابط

 من اعداد الباحث بناء على نتائج التحلٌل الإحصائً: المصدر

 

( 0.05) وجود أثر ذو دلالة إحصائٌة عند مستوى الدلالة ؛(22ٌظهر من الجدول رقم )

( وهً 0.51( بلؽت )Rإذ بلؽت قٌمة معامل الارتباط), للتسوٌق بالعلاقات على المٌزة التنافسٌة

, قٌمة دالة احصائٌآ وتدل على درجة ارتباط دالة احصائٌآ بٌن المتؽٌر المستقل والمتؽٌر التابع

وهً قٌمة دالة احصائٌآ تفسر قدرة التسوٌق بالعلاقات فً  (R-square( )0.52وبلؽت قٌمة )

( وهً 0.00( بدلالة إحصائٌة)52.97)(Fوبلؽت قٌمة الاختبار), التؤثٌر على المٌزة التنافسٌة

وجود علاقة بٌن المتؽٌر  وهً تدل على( α  ≤0.05)قٌمة دالة إحصائٌآ عند مستوى الدلالة
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( 0.049( للعلاقات للتواصل قد بلؽت )αن الجدول ان قٌمة)كما ٌتبٌن م, المستقل والمتؽٌر التابع

 (β( )0.27ولبعد الثقة قد بلؽت ), (0.00( عند مستوى دلالة )0.66( قد بلؽت )tوان قٌمة )

 (β( )0.5ولبعد الالتزام قد بلؽت ), (0.00( عند مستوى دلالة )3.16( قد بلؽت )tوان قٌمة )

 (β( )0.05ولبعد الروابط قد بلؽت ), (0.00مستوى دلالة )( عند 5.54( قد بلؽت )tوان قٌمة )

 , (0.00( عند مستوى دلالة )6.76( قد بلؽت )tوان قٌمة )

العدمٌة الاولى بما ٌتعلق  بالتالً مما سبق من تحلٌل ٌستدعً رفض الفرضٌة الرئٌسٌة 

ق بالعلاقات فً ( للتسوα  ≤0.05ٌلا ٌوجد اثر ذو دلالة احصائٌة عند مستوى دلالة احصائٌة )"

" وقبول الفرضٌة البدٌلة لصناعٌة فً مدٌنة الحسن الصناعٌةتحقٌق المٌزة التنافسٌة فً الشركات ا

( للتسوٌق α  ≤0.05المتعلقة" ٌوجد اثر ذو دلالة احصائٌة عند مستوى دلالة احصائٌة )

 ".لصناعٌةلصناعٌة فً مدٌنة الحسن ابالعلاقات فً تحقٌق المٌزة التنافسٌة فً الشركات ا

 

 : وكذلك

لا ٌوجد اثر ذو دلاله عدمٌة الفرعٌة الاولى بما ٌتعلق "الفرضٌة الفرعٌة ال قبول .ٔ

( للتواصل مع العملاء فً تحقٌق α  ≤0.05احصائٌة عند مستوى دلالة احصائٌة )

 ."لصناعٌة فً مدٌنه الحسن الصناعٌةالمٌزة التنافسٌة فً الشركات ا

لا ٌوجد اثر ذو دلاله دمٌة الفرعٌة الثانٌة بما ٌتعلق "نرفض الفرضٌة الفرعٌة الع  .ٕ

( للثقة مع العملاء فً تحقٌق المٌزة α  ≤0.05احصائٌة عند مستوى دلالة احصائٌة )

" ونقبل الفرضٌة البدٌله لصناعٌة فً مدٌنه الحسن الصناعٌةالتنافسٌة فً الشركات ا

( للثقة مع α  ≤0.05صائٌة )وهً " ٌوجد اثر ذو دلاله احصائٌة عند مستوى دلالة اح

 صناعٌة فً مدٌنه الحسن الصناعٌة"العملاء فً تحقٌق المٌزة التنافسٌة فً الشركات ال

لا ٌوجد اثر ذو دلاله احصائٌة عند الثالثة بما ٌتعلق "نرفض الفرضٌة الفرعٌة العدمٌة  .ٖ

نافسٌة فً ( للالتزام مع العملاء فً تحقٌق المٌزة التα  ≤0.05مستوى دلالة احصائٌة )

" ونقبل الفرضٌة البدٌلة المتعلقة" ٌوجد لصناعٌة فً مدٌنه الحسن الصناعٌةالشركات ا

( للالتزام مع العملاء α  ≤0.05اثر ذو دلاله احصائٌة عند مستوى دلالة احصائٌة )

 ."لصناعٌة فً مدٌنه الحسن الصناعٌةفً تحقٌق المٌزة التنافسٌة فً الشركات ا

"لا ٌوجد اثر ذو دلاله احصائٌة عند  الفرعٌة العدمٌة الرابعة بما ٌتعلقنقبل الفرضٌة  .ٗ

( للروابط مع العملاء فً تحقٌق المٌزة التنافسٌة α  ≤0.05مستوى دلالة احصائٌة )

 ."لصناعٌة فً مدٌنه الحسن الصناعٌةفً الشركات ا
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 : السإال الرابع

( بٌن α  ≤0.05ة احصائٌة )هل ٌوجد فروق ذات دلالة احصائٌة عند مستوى دلال .ٗ

لمستوى استخدام التسوٌق بالعلاقات فً , متوسطات تقدٌرات افراد عٌنة الدراسة

الشركات الصناعٌة فً مدٌنة الحسن الصناعٌة تعزى للمتؽٌرات الدٌموؼرافٌة 

ملكٌة , سوق الشركة, المسمى الوظٌفً, المستوى التعلٌمً, العمر, والوظٌفٌة )الجنس

 .(الاستثمار

للاجابة عن هذا السإال ٌجب علٌنا اختبار الفرضٌة الرئٌسٌة العدمٌة الثانٌة عن طرٌق 

( لقٌاس One Way ANOVA( وتحلٌل التباٌن الاحادي)Sampel T-Testاستخدام تحلٌل )

 مدى وجود فروقات ذات دلالة احصائٌة تعزى للمتؽٌرات الدٌمؽرافٌة.

 

 

 : (H02)الفرضٌة الرئٌسة العدمٌة الثانٌة  2-4-4

( بٌن α  ≤0.05لا ٌوجد فروق ذات دلالة احصائٌة عند مستوى دلالة احصائٌة )

لمستوى استخدام التسوٌق بالعلاقات فً الشركات , متوسطات تقدٌرات افراد عٌنة الدراسة

, العمر, الصناعٌة فً مدٌنة الحسن الصناعٌة تعزى للمتؽٌرات الدٌموؼرافٌة والوظٌفٌة )الجنس

 ملكٌة الاستثمار(., سوق الشركة, المسمى الوظٌفً, لٌمًالمستوى التع

للتحقق من صحة هذه الفرضٌة تم استخراج المتوسطات الحسابٌة والانحرافات المعٌارٌة 

المسمى , العمر, لاجابة افراد العٌنة عن مجال التسوٌق بالعلاقات تبعآ لمتؽٌٌرات )الجنس

( Independent Samples T-Testوتطبٌق اختبار)ملكٌة الاستثمار( , سوق الشركة, الوظٌفً

( على مجال ANOVA) وتطبٌق تحلٌل, على مجال التسوٌق بالعلاقات ككل تبعآ لمتؽٌر الجنس

ملكٌة , سوق الشركة, المسمى الوظٌفً, العمر, التسوٌق بالعلاقات ككل تبعآ لمتؽٌٌرات )الجنس

 ٌوضح ذلك. (23الجدول ), الاستثمار(

 

 :(23جدول )

( على مجال التسوٌق بالعلاقات ككل تبعآ Independent Samples T-Testنتائج تطبٌق اختبار )

 لمتغٌر الجنس

 الانحراف المعٌاري المتوسط الحسابً الجنس
 
T 

 الدلالة الاحصائٌة درجات الحرٌة

 0.65 3.96 ذكر
2.07 194 0.106 

 0.37 4.42 انثى

 الباحث بناء على نتائج التحلٌل الإحصائً من اعداد: المصدر
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( ان متوسط الحسابً للتسوٌق بالعلاقات للذكور قد بلػ 23) ٌتبٌن من الجدول رقم

( 4.42بٌنما بلػ المتوسط الحسابً للاناث قد بلػ ), (0.65( وبانحراؾ معٌاري قدرة )3.96)

, (194عند درجة حرٌة )( t( )t=2.07(. كما بلؽت قٌمة )0.37وبانحراؾ معٌاري قدرة )

≥  α) ( وهً لٌست دالة إحصائٌآ عند مستوى معنوٌةsig.=0.106تحت مستوى معنوٌة )

وبناء على هذا التحلٌل نقبل الفرضٌة العدمٌة "لا ٌوجد فروق ذات دلالة احصائٌة عند , (0.05

وى لمست, ( بٌن متوسطات تقدٌرات افراد عٌنة الدراسةα  ≤0.05مستوى دلالة احصائٌة )

استخدام التسوٌق بالعلاقات فً الشركات الصناعٌة فً مدٌنة الحسن الصناعٌة تعزى للمتؽٌرات 

 الدٌموؼرافٌة والوظٌفٌة )الجنس(. 

لصعوبة , وٌرجح الباحث السبب فً ذلك الى ان الشركات تفضل الذكور على الاناث

ولساعات الدوام الطوٌلة التً ممكن ان ٌتكٌؾ معها الذكور اكثر , الاعمال فً الشركات الصناعٌة

 من الاناث. 

على مجال التسوٌق  (ANOVA) ( نتائج تطبٌق تحلٌل24وٌظهر الجدول رقم )

 بالعلاقات ككل تبعا لمتؽٌر العمر

 

 :(24) جدول رقم

 (على مجال التسوٌق بالعلاقات ككل تبعا لمتغٌر العمرANOVAنتائج تطبٌق تحلٌل)

 الدلالة الاحصائٌة F متوسط المربعات درجة الحرٌة مجموع المربعات المصدر

 0.61 3 1.84 بٌن المجموعات
 

1.45 
 
.22 

 0.42 192 80.97 داخل المجموعات

  195 82.81 المجموع

 الباحث بناء على نتائج التحلٌل الإحصائً من اعداد: المصدر

 

 α)عدم وجود فروق ذات دلالة احصائٌة عند مستوى الدلالة ( 24ٌظهر من الجدول رقم)

, فً إجابات أفراد عٌنة الدراسة على مجال التسوٌق بالعلاقات تعزى لمتؽٌر العمر( 0.05≥ 

( وهً قٌمة دالة احصائٌآ. وبناء على هذا التحلٌل نقبل الفرضٌة F( )1.45حٌث بلؽت قٌمة )

( بٌن α  ≤0.05ٌة عند مستوى دلالة احصائٌة )العدمٌة "لا ٌوجد فروق ذات دلالة احصائ

لمستوى استخدام التسوٌق بالعلاقات فً الشركات , متوسطات تقدٌرات افراد عٌنة الدراسة

 الصناعٌة فً مدٌنة الحسن الصناعٌة تعزى للمتؽٌرات الدٌموؼرافٌة والوظٌفٌة )العمر(.
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مجال التسوٌق بالعلاقات (على ANOVA( نتائج تطبٌق تحلٌل)25وٌظهر الجدول رقم )

 .ككل تبعا لمتؽٌر المستوى التعلٌمً

 

 (25جدول رقم )

 (على مجال التسوٌق بالعلاقات ككل تبعا لمتغٌر المستوى التعلٌمANOVAًنتائج تطبٌق تحلٌل)

 الدلالة الاحصائٌة F متوسط المربعات درجة الحرٌة مجموع المربعات المصدر

 0.137 2 0.27 بٌن المجموعات

 0.42 193 82.54 داخل المجموعات 0.726 0.321

  195 82.81 المجموع

 الباحث بناء على نتائج التحلٌل الإحصائً من اعداد: المصدر

 

 α)( عدم وجود فروق ذات دلالة احصائٌة عند مستوى الدلالة 25ٌظهر من الجدول رقم)

بالعلاقات تعزى لمتؽٌر المستوى فً إجابات أفراد عٌنة الدراسة على مجال التسوٌق ( 0.05≥ 

( وهً قٌمة دالة احصائٌآ. وبناء على هذا التحلٌل نقبل F( )0.321حٌث بلؽت قٌمة ), التعلٌمً

( α  ≤0.05الفرضٌة العدمٌة "لا ٌوجد فروق ذات دلالة احصائٌة عند مستوى دلالة احصائٌة )

التسوٌق بالعلاقات فً الشركات لمستوى استخدام , بٌن متوسطات تقدٌرات افراد عٌنة الدراسة

الصناعٌة فً مدٌنة الحسن الصناعٌة تعزى للمتؽٌرات الدٌموؼرافٌة والوظٌفٌة )المستوى 

 التعلٌمً(.

 (على مجال التسوٌق بالعلاقاتANOVA( نتائج تطبٌق تحلٌل)26وٌظهر الجدول رقم )

 ككل تبعا لمتؽٌر المسمى الوظٌفً

 
 

 (26جدول رقم )

 (على مجال التسوٌق بالعلاقات ككل تبعا لمتغٌر المسمى الوظٌفANOVAًتحلٌل)نتائج تطبٌق 

 الدلالة الاحصائٌة F متوسط المربعات درجة الحرٌة مجموع المربعات المصدر

  1.49 2 2.98 بٌن المجموعات
3.6 
 

 0.41 193 79.83 داخل المجموعات 0.29

  195 82.81 المجموع

 الباحث بناء على نتائج التحلٌل الإحصائً من اعداد: المصدر

 

 α)( عدم وجود فروق ذات دلالة احصائٌة عند مستوى الدلالة 26ٌظهر من الجدول رقم)

فً إجابات أفراد عٌنة الدراسة على مجال التسوٌق بالعلاقات تعزى لمتؽٌر المسمى ( 0.05≥ 

( وهً قٌمة دالة احصائٌآ. وبناء على هذا التحلٌل نقبل F( )3.60حٌث بلؽت قٌمة ), الوظٌفً
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( α  ≤0.05الفرضٌة العدمٌة "لا ٌوجد فروق ذات دلالة احصائٌة عند مستوى دلالة احصائٌة )

لمستوى استخدام التسوٌق بالعلاقات فً الشركات , بٌن متوسطات تقدٌرات افراد عٌنة الدراسة

للمتؽٌرات الدٌموؼرافٌة والوظٌفٌة )المسمى  الصناعٌة فً مدٌنة الحسن الصناعٌة تعزى

 الوظٌفً(.

لاقات (على مجال التسوٌق بالعANOVA( نتائج تطبٌق تحلٌل)27وٌظهر الجدول رقم )

 ككل تبعا لمتؽٌر سوق الشركة

 (27جدول رقم )

 (على مجال التسوٌق بالعلاقات ككل تبعا لمتغٌر سوق الشركةANOVAنتائج تطبٌق تحلٌل)

 الدلالة الاحصائٌة F متوسط المربعات درجة الحرٌة المربعات مجموع المصدر

 0.337 3 1.01 بٌن المجموعات
 

0.79 
 

0.50 
 0.42 192 81.80 داخل المجموعات

  195 82.81 المجموع

 الباحث بناء على نتائج التحلٌل الإحصائً من اعداد: المصدر

 

 α)( عدم وجود فروق ذات دلالة احصائٌة عند مستوى الدلالة 27ٌظهر من الجدول رقم)

سوق  فً إجابات أفراد عٌنة الدراسة على مجال التسوٌق بالعلاقات تعزى لمتؽٌر( 0.05≥ 

وبناء على هذا التحلٌل نقبل , ( وهً قٌمة دالة احصائٌآF( )0.79حٌث بلؽت قٌمة ), الشركة

( α  ≤0.05الفرضٌة العدمٌة "لا ٌوجد فروق ذات دلالة احصائٌة عند مستوى دلالة احصائٌة )

لمستوى استخدام التسوٌق بالعلاقات فً الشركات , بٌن متوسطات تقدٌرات افراد عٌنة الدراسة

 الوظٌفٌة )سوق الشركة(.الصناعٌة فً مدٌنة الحسن الصناعٌة تعزى للمتؽٌرات الدٌموؼرافٌة و

(على مجال التسوٌق بالعلاقات ANOVA( نتائج تطبٌق تحلٌل)28وٌظهر الجدول رقم )

 ككل تبعا لمتؽٌر ملكٌة الاستثمار.

 (28جدول رقم )

 (على مجال التسوٌق بالعلاقات ككل تبعا لمتغٌر ملكٌة الاستثمارANOVAنتائج تطبٌق تحلٌل)

 الدلالة الاحصائٌة F متوسط المربعات الحرٌةدرجة  مجموع المربعات المصدر

 0.62 2 1.24 بٌن المجموعات

 0.42 193 81.57 داخل المجموعات 0.23 1.47

  195 82.81 المجموع

 الباحث بناء على نتائج التحلٌل الإحصائً من اعداد: المصدر
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 α)( عدم وجود فروق ذات دلالة احصائٌة عند مستوى الدلالة 28ٌظهر من الجدول رقم)

فً إجابات أفراد عٌنة الدراسة على مجال التسوٌق بالعلاقات تعزى لمتؽٌر ملكٌة ( 0.05≥ 

وبناء على هذا التحلٌل نقبل , ( وهً قٌمة دالة احصائٌآF( )1.47حٌث بلؽت قٌمة ), الاستثمار

( α  ≤0.05دلالة احصائٌة عند مستوى دلالة احصائٌة ) الفرضٌة العدمٌة "لا ٌوجد فروق ذات

لمستوى استخدام التسوٌق بالعلاقات فً الشركات , بٌن متوسطات تقدٌرات افراد عٌنة الدراسة

 الصناعٌة فً مدٌنة الحسن الصناعٌة تعزى للمتؽٌرات الدٌموؼرافٌة والوظٌفٌة )ملكٌة الاستثمار(.

 

 : السإال الخامس

( بٌن α  ≤0.05هل ٌوجد فروق ذات دلالة احصائٌة عند مستوى دلالة احصائٌة ) .٘

لمستوى استخدام التسوٌق بالعلاقات فً , متوسطات تقدٌرات افراد عٌنة الدراسة

الشركات الصناعٌة فً مدٌنة الحسن الصناعٌة تعزى للمتؽٌرات الدٌموؼرافٌة 

ملكٌة , سوق الشركة, مسمى الوظٌفًال, المستوى التعلٌمً, العمر, والوظٌفٌة )الجنس

 .(الاستثمار

للاجابة عن هذا السإال ٌجب علٌنا اختبار الفرضٌة الرئٌسٌة العدمٌة الثالثة عن طرٌق 

( لقٌاس One Way ANOVA( وتحلٌل التباٌن الاحادي)Sampel T-Testاستخدام تحلٌل )

 ٌة.مدى وجود فروقات ذات دلالة احصائٌة تعزى للمتؽٌرات الدٌمؽراف

 

لا ٌوجد فروق ذات دلالة احصائٌة عند : (H03)الفرضٌة الرئٌسة العدمٌة الثالثة 3-4-4

لمستوى , ( بٌن متوسطات تقدٌرات افراد عٌنة الدراسةα  ≤0.05مستوى دلالة احصائٌة )

تحقٌق المٌزة التنافسٌة فً الشركات الصناعٌة فً مدٌنة الحسن الصناعٌة تعزى للمتؽٌرات 

, سوق الشركة, المسمى الوظٌفً, المستوى التعلٌمً, العمر, والوظٌفٌة )الجنس الدٌموؼرافٌة

 .(ملكٌة الاستثمار

صحة هذه الفرضٌة تم استخراج المتوسطات الحسابٌة والانحرافات المعٌارٌة  منللتحقق 

المسمى , العمر, لاجابة افراد العٌنة عن مجال التسوٌق بالعلاقات تبعآ لمتؽٌٌرات )الجنس

-Independent Samples Tملكٌة الاستثمار( وتطبٌق اختبار), سوق الشركة, الوظٌفً

Testعلى مجال المٌزة التنافسٌة ككل تبعآ لمتؽٌر الجنس ) ,(وتطبٌق تحلٌلANOVA على )

, سوق الشركة, المسمى الوظٌفً, العمر, مجال المٌزة التنافسٌة ككل تبعآ لمتؽٌٌرات )الجنس

 ٌوضح ذلك. (29لجدول )ا, ملكٌة الاستثمار(
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 :(29جدول )

( على مجال المٌزة التنافسٌة تبعآ لمتغٌر Independent Samples T-Testنتائج تطبٌق اختبار )

 الجنس

 
 الجنس

 الانحراؾ المعٌاري المتوسط الحسابً
 
T 

درجات 
 الحرٌة

 الدلالة الاحصائٌة

 0.66 4.03 ذكر
2.04 194 0.121 

 0.32 4.49 انثى

 الباحث بناء على نتائج التحلٌل الإحصائً من اعداد: المصدر

 

( 4.03( ان متوسط الحسابً للمٌزة التنافسٌة للذكور قد بلػ )29) ٌتبٌن من الجدول رقم

( وبانحراؾ 4.49بٌنما بلػ المتوسط الحسابً للاناث قد بلػ ), (0.66وبانحراؾ معٌاري قدرة )

تحت مستوى , (194( عند درجة حرٌة )t( )t=2.04)(. كما بلؽت قٌمة 0.32معٌاري قدرة )

وبناء على , (p≤ 0.05( وهً لٌست دالة إحصائٌآ عند مستوى معنوٌة )sig.=0.121معنوٌة )

لا ٌوجد فروق ذات دلالة احصائٌة عند مستوى دلالة احصائٌة " هذا التحلٌل نقبل الفرضٌة العدمٌة

(α  ≤0.05بٌن متوسطات تقدٌرات افراد عٌنة ا )فً  تحقٌق المٌزة التنافسٌة لمستوى, لدراسة

الشركات الصناعٌة فً مدٌنة الحسن الصناعٌة تعزى للمتؽٌرات الدٌموؼرافٌة والوظٌفٌة 

 )الجنس(. 

لصعوبة الاعمال , وٌرجح الباحث السبب فً ذلك الى ان الشركات تفضل الذكور على الاناث

تً ممكن ان ٌتكٌؾ معها الذكور اكثر من ولساعات الدوام الطوٌلة ال, فً الشركات الصناعٌة

 الاناث. 

على مجال المٌزة التنافسٌة  (ANOVA( نتائج تطبٌق تحلٌل)30وٌظهر الجدول رقم )

 ككل تبعا لمتؽٌر العمر

 

 (30جدول رقم )

 ككل تبعا لمتغٌر العمر المٌزة التنافسٌة(على مجال ANOVAنتائج تطبٌق تحلٌل)

 الدلالة الاحصائٌة F متوسط المربعات الحرٌةدرجة  مجموع المربعات المصدر

 0.74 3 2.23 بٌن المجموعات

 0.43 192 83.16 داخل المجموعات 1.64 1.72

  195 85.39 المجموع

 الباحث بناء على نتائج التحلٌل الإحصائً من اعداد: المصدر
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مستوى الدلالة ( عدم وجود فروق ذات دلالة احصائٌة عند 30) ٌظهر من الجدول رقم

(α ≤ 0.05فً إجابات أفراد عٌنة الدراسة على مجال المٌزة التنافسٌة تعزى لمتؽٌر العمر ) ,

وبناء على هذا التحلٌل نقبل الفرضٌة  ( وهً قٌمة دالة احصائٌآ.F( )1.72حٌث بلؽت قٌمة )

بٌن  (α  ≤0.05لا ٌوجد فروق ذات دلالة احصائٌة عند مستوى دلالة احصائٌة )" العدمٌة

لمستوى استخدام المٌزة التنافسٌة فً الشركات الصناعٌة , متوسطات تقدٌرات افراد عٌنة الدراسة

 فً مدٌنة الحسن الصناعٌة تعزى للمتؽٌرات الدٌموؼرافٌة والوظٌفٌة )العمر(.

(على مجال المٌزة التنافسٌة ANOVA( نتائج تطبٌق تحلٌل)31وٌظهر الجدول رقم )

 المستوى التعلٌمًككل تبعا لمتؽٌر 

 

 (31جدول رقم )

 (على مجال المٌزة التنافسٌة ككل تبعا لمتغٌر المستوى التعلٌمANOVAًنتائج تطبٌق تحلٌل)

 الدلالة الاحصائٌة F متوسط المربعات درجة الحرٌة مجموع المربعات المصدر

 0.299 2 0.59 بٌن المجموعات

 0.43 193 84.80 داخل المجموعات 0.507 0.681

  195 85.39 المجموع

 الباحث بناء على نتائج التحلٌل الإحصائً من اعداد: المصدر

 

( عدم وجود فروق ذات دلالة احصائٌة عند مستوى الدلالة 31) ٌظهر من الجدول رقم

(α ≤ 0.05 فً إجابات أفراد عٌنة الدراسة على مجال المٌزة التنافسٌة تعزى لمتؽٌر المستوى )

وبناء على هذا التحلٌل نقبل  ( وهً قٌمة دالة احصائٌآ.F( )0.681بلؽت قٌمة ) حٌث, التعلٌمً

( α  ≤0.05لا ٌوجد فروق ذات دلالة احصائٌة عند مستوى دلالة احصائٌة )" الفرضٌة العدمٌة

لمستوى استخدام المٌزة التنافسٌة فً الشركات , بٌن متوسطات تقدٌرات افراد عٌنة الدراسة

الحسن الصناعٌة تعزى للمتؽٌرات الدٌموؼرافٌة والوظٌفٌة )المستوى  الصناعٌة فً مدٌنة

 التعلٌمً(.
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(على مجال المٌزة التنافسٌة ككل تبعا ANOVA( نتائج تطبٌق تحلٌل)32وٌظهر الجدول رقم )

 لمتؽٌر المسمى الوظٌفً

 (32جدول رقم )

 ككل تبعا لمتغٌر المسمى الوظٌفً (على مجال المٌزة التنافسٌةANOVAنتائج تطبٌق تحلٌل)

 الدلالة الاحصائٌة F متوسط المربعات درجة الحرٌة مجموع المربعات المصدر

 0.81 2 1.63 بٌن المجموعات

 0.43 193 83.76 داخل المجموعات 0.15 1.88

  195 85.39 المجموع

 الباحث بناء على نتائج التحلٌل الإحصائً من اعداد: المصدر

 

( عدم وجود فروق ذات دلالة احصائٌة عند مستوى الدلالة 32) من الجدول رقمٌظهر 

(α ≤ 0.05 فً إجابات أفراد عٌنة الدراسة على مجال المٌزة التنافسٌة تعزى لمتؽٌر المسمى )

وبناء على هذا التحلٌل نقبل  ( وهً قٌمة دالة احصائٌآ.F( )1.88حٌث بلؽت قٌمة ), الوظٌفً

( α  ≤0.05 ٌوجد فروق ذات دلالة احصائٌة عند مستوى دلالة احصائٌة )لا" الفرضٌة العدمٌة

لمستوى استخدام المٌزة التنافسٌة فً الشركات , بٌن متوسطات تقدٌرات افراد عٌنة الدراسة

الصناعٌة فً مدٌنة الحسن الصناعٌة تعزى للمتؽٌرات الدٌموؼرافٌة والوظٌفٌة )المسمى 

 الوظٌفً(.

(على مجال المٌزة التنافسٌة ككل تبعا ANOVA( نتائج تطبٌق تحلٌل)33وٌظهر الجدول رقم )

 .لمتؽٌر سوق الشركة

 

 (33جدول رقم )

 (على مجال المٌزة التنافسٌة ككل تبعا لمتغٌر سوق الشركةANOVAنتائج تطبٌق تحلٌل)

 الدلالة الاحصائٌة F متوسط المربعات درجة الحرٌة مجموع المربعات المصدر

 0.087 3 0.26 المجموعاتبٌن 

 0.43 192 85.13 داخل المجموعات 0.899 0.196

  195 85.39 المجموع

 الباحث بناء على نتائج التحلٌل الإحصائً من اعداد: المصدر

 

( عدم وجود فروق ذات دلالة احصائٌة عند مستوى الدلالة 33) ٌظهر من الجدول رقم

(α ≤ 0.05 فً إجابات أفراد عٌنة ) الدراسة على مجال المٌزة التنافسٌة تعزى لمتؽٌرسوق

. وبناء على هذا التحلٌل نقبل ( وهً قٌمة دالة احصائٌآF( )0.79حٌث بلؽت قٌمة ), الشركة

( α  ≤0.05لا ٌوجد فروق ذات دلالة احصائٌة عند مستوى دلالة احصائٌة )" الفرضٌة العدمٌة
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لمستوى استخدام المٌزة التنافسٌة فً الشركات , بٌن متوسطات تقدٌرات افراد عٌنة الدراسة

 الصناعٌة فً مدٌنة الحسن الصناعٌة تعزى للمتؽٌرات الدٌموؼرافٌة والوظٌفٌة )سوق الشركة(.

 

(على مجال المٌزة التنافسٌة ANOVA( نتائج تطبٌق تحلٌل)34الجدول رقم ) وٌظهر

 ملكٌة الاستثمارككل تبعا لمتؽٌر 

 
 

 (ٖٗجدول رقم )

 (على مجال المٌزة التنافسٌة ككل تبعا لمتغٌر ملكٌة الاستثمارANOVAتطبٌق تحلٌل)نتائج 

 الدلالة الاحصائٌة F متوسط المربعات درجة الحرٌة مجموع المربعات المصدر

 0.27 2 0.55 بٌن المجموعات

 0.44 193 84.84 داخل المجموعات 0.53 0.62

  195 85.39 المجموع

 الباحث بناء على نتائج التحلٌل الإحصائً ادعدمن ا: المصدر

 

( عدم وجود فروق ذات دلالة احصائٌة عند مستوى الدلالة 34ٌظهر من الجدول رقم )

(α ≤ 0.05 فً إجابات أفراد عٌنة الدراسة على مجال )تعزى لمتؽٌر ملكٌة  المٌزة التنافسٌة

وبناء على هذا التحلٌل نقبل ( وهً قٌمة دالة احصائٌآ, F( )0.62الاستثمار, حٌث بلؽت قٌمة )

( α  ≤0.05لا ٌوجد فروق ذات دلالة احصائٌة عند مستوى دلالة احصائٌة )" الفرضٌة العدمٌة

بٌن متوسطات تقدٌرات افراد عٌنة الدراسة, لمستوى استخدام المٌزة التنافسٌة فً الشركات 

 للمتؽٌرات الدٌموؼرافٌة والوظٌفٌة )ملكٌة الاستثمار(.الصناعٌة فً مدٌنة الحسن الصناعٌة تعزى 
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 الفصل الخامس

 ملخص النتائج والتوصٌات

 

 

 

 ملخص النتائج المبحث الاول:

 

 

 التوصٌات المبحث الثانً:
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 الفصل الخامس

 النتائج والتوصٌاتملخص 

 

 المقدمة

بعد ان قام الباحث بعرضها , التوصل الٌهاٌتضمن هذا الفصل ملخص للنتائج التً تم 

ومن ثم الخروج بالتوصٌات المبنٌة على هذه , ومناقشتها وفقآ لاسئلة الدراسة وإختبار الفرضٌات

 النتائج.

 

 ملخص النتائج المبحث الاول:

 

 : توصلت الدراسة الى النتائج الاتٌة

حٌث بلػ , بالعلاقاتمستوى عالً من أستخدام التسوٌق  تحقق الشركات الصناعٌة (ٔ

وكان افضلها تحقٌقآ البعد المتعلق بالالتزام وبمستوى , (3.96) المتوسط الحسابً العام

وكان ادناها البعد المتعلق بالتواصل , (4.16) عالً حٌث بلػ المتوسط الحسابً

دراسة وتتفق هذه الدراسة مع , (3.85) حٌث بلػ المتوسط الحسابً, وبمستوى عالً

ولا تتفق معها بمستوى الثقة , بؤرتفاع مستوى الالتزام والثقة, (9ٕٓٓ), الناظر

 (.ٕٕٔٓ), التوصل فً دراسة بن جروه وكذلك بؤرتفاع مستوى, المتوسط

حٌث بلػ المتوسط , تحقق الشركات الصناعٌة مستوى عالً من المٌزة التنافسٌة (ٕ

ودة وبمستوى عالً حٌث وكان افضلها تحقٌقآ البعد المتعلق بالج, (4.04الحسابً العام)

, وكان ادناها البعد المتعلق بالابتكار وبمستوى عالً, (4.19بلػ المتوسط الحسابً)

( ٕٕٔٓ), (. تتفق هذه الدراسة مع دراسة بن جروه3.84حٌث بلػ المتوسط الحسابً)

 بؤرتفاع مستوى الجودة.

بالعلاقات ( للتسوٌق α ≤ 0.05) وجود أثر ذو دلالة أحصائٌة عند مستوى الدلالة (ٖ

فً تحقٌق المٌزة التنافسٌة للشركات  الروابط(, الالتزام, الثقة, بؤبعاده )التواصل

وٌعود السبب لتطبٌق الشركات الصناعٌة , الصناعٌة العاملة فً مدٌنة الحسن الصناعٌة

وتركٌزها على بعد الالتزام والثقة فً تعاملاتها مع , لأبعاد التسوٌق بالعلاقات

, (ٕٕٔٓ), ودراسة بن جروة, (9ٕٓٓ), ذه الدراسة مع دراسة الناظروتتفق هالزبائن.

 .mullah, (2012)ودراسة 
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( للتواصل مع α  ≤0.05لا ٌوجد اثر ذو دلاله احصائٌة عند مستوى دلالة احصائٌة ) (ٗ

العملاء فً تحقٌق المٌزة التنافسٌة فً الشركات الصناعٌة فً مدٌنه الحسن الصناعٌة. 

 (.ٕٕٔٓ), ولا تتفق هذه الدراسة مع بن جروه, (ٕٕٓٓ) العلاقوتتفق مع دراسة 

( للثقة مع العملاء α  ≤0.05ٌوجد اثر ذو دلاله احصائٌة عند مستوى دلالة احصائٌة ) (٘

 فً تحقٌق المٌزة التنافسٌة فً الشركات الصناعٌة فً مدٌنه الحسن الصناعٌة.

( للالتزام مع α  ≤0.05ٌوجد اثر ذو دلاله احصائٌة عند مستوى دلالة احصائٌة ) (ٙ

 العملاء فً تحقٌق المٌزة التنافسٌة فً الشركات الصناعٌة فً مدٌنه الحسن الصناعٌة. 

مع  ( الروابطα  ≤0.05لا ٌوجد اثر ذو دلاله احصائٌة عند مستوى دلالة احصائٌة ) (7

 .لصناعٌة فً مدٌنه الحسن الصناعٌةالعملاء فً تحقٌق المٌزة التنافسٌة فً الشركات ا

( بٌن α  ≤0.05لا ٌوجد فروق ذات دلالة احصائٌة عند مستوى دلالة احصائٌة ) (8

لمستوى استخدام التسوٌق بالعلاقات فً , متوسطات تقدٌرات افراد عٌنة الدراسة

 .الشركات الصناعٌة فً مدٌنة الحسن الصناعٌة تعزى للمتؽٌر الدٌموؼرافٌة )الجنس(

( بٌن α  ≤0.05وى دلالة احصائٌة )لا ٌوجد فروق ذات دلالة احصائٌة عند مست (9

لمستوى استخدام التسوٌق بالعلاقات فً , متوسطات تقدٌرات افراد عٌنة الدراسة

الشركات الصناعٌة فً مدٌنة الحسن الصناعٌة تعزى للمتؽٌرات الدٌموؼرافٌة 

ملكٌة , سوق الشركة, المسمى الوظٌفً, المستوى التعلٌمً, والوظٌفٌة )العمر

 .(الاستثمار

( α  ≤0.05 ٌوجد فروق ذات دلالة احصائٌة عند مستوى دلالة احصائٌة )لا (ٓٔ

لمستوى تحقٌق المٌزة التنافسٌة فً , بٌن متوسطات تقدٌرات افراد عٌنة الدراسة

 .الشركات الصناعٌة فً مدٌنة الحسن الصناعٌة تعزى للمتؽٌر الدٌموؼرافٌة )الجنس(

( α  ≤0.05لالة احصائٌة )لا ٌوجد فروق ذات دلالة احصائٌة عند مستوى د (ٔٔ

لمستوى تحقٌق المٌزة التنافسٌة فً , بٌن متوسطات تقدٌرات افراد عٌنة الدراسة

الشركات الصناعٌة فً مدٌنة الحسن الصناعٌة تعزى للمتؽٌرات الدٌموؼرافٌة 

ملكٌة , سوق الشركة, المسمى الوظٌفً, المستوى التعلٌمً, والوظٌفٌة )العمر

 .(الاستثمار
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 التوصٌات المبحث الثانً:

 

 : فإن الباحث ٌوصً بالتالً, التً تم التوصل الٌها النتائجفً ضوء 

بما ٌعكس , ضرورة حرص الشركات الصناعٌة على زٌادة خبرة المدراء العملٌة: اولآ

 على تعزٌز العلاقات وبالتالً التسوٌق بالعلاقات وبشكل ٌسهم فً تحقٌق المٌزة التنافسٌة لها.

ضرورة تكثٌؾ الدورات التدرٌبٌة والتعلٌم المستمر لتطوٌر مهارات والمعارؾ : ثانٌآ

والخبرات لدى المدراء فً الشركات الصناعٌة من خلال الاعتماد على الروابط الاجتماعٌة بٌن 

 المدراء والشركات الاخرى.

ن على إهتمام الادارة العلٌا للشركات الصناعٌة بخلق وتشجٌع المدراء والعاملٌ: ثالثآ

وذلك من خلال التركٌز على تقوٌة , الابداع والابتكار والتطوٌر فً مجال اعمالهم وخارجه

والسعً الى تحقٌق المٌزة التنافسٌة  الاتصال والروابط فً المناسبات الرسمٌة والؽٌر رسمٌة

 والعمل على التحسٌن المستمر من خلال المحافظة على العنصر البشري المإهل

ق بالعلاقات فً الشركات ن تدرك الإدارة العلٌا مكانة ودور التسوٌضرورة ا: رابعآ

 وكٌؾ ٌسم التسوٌق بالعلاقات فً تحقٌق المٌزة التنافسٌة., الصناعٌة

إجراء المزٌد من الدراسات التً تتناول متؽٌرات أخرى للتسوٌق بالعلاقات فً : خامسآ

 أخرى. تحقٌق المٌزة التنافسٌة فً الشركات الصناعٌة او قطاعات

لمعرفة مدى تحسن أبعاد التسوٌق , إعادة أجراء هذه الدراسة بعد فترة من الزمن: سادسآ

أو , بالعلاقات فً تحقٌق المٌزة التنافسٌة للشركات الصناعٌة العاملة فً مدٌنة الحسن الصناعٌة

 اخذ قطاع واحد من القطاعات الصناعٌة الموجودة فٌها.
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 قائمة المراجع

 

 المراجع باللغة العربٌةأولاا: 

 

العملٌة التسوٌقٌة بٌن الاستجابة لمتطلبات السوق و العوائق , (9ٕٓٓجمال), البرازي

كلٌة العلوم الاقتصادٌة , جامعة سانت كلمنتس, رسالة ماجستٌر ؼٌر منشورة, الكامنة

 والإدارٌة.

دار , الاردن, , عماناستراتٌجٌات التسوٌق(, ٕٗٓٓ) البرواري, نزار, والبرزنجً, أحمد

 .وائل للنشر

 الاردن., عمان, دار الٌازوري, استراتٌجٌة التسوٌق, (8ٕٓٓتامر), البكري

دور سٌاسات إدارة الموارد البشرٌة فً تحقٌق المٌزة التنافسٌة (, ٕٙٓٓالربابعة, فاطمة, )

كلٌة , رسالة دكتوراه ؼٌر منشورة, مع التطبٌق على جامعة الاردن -للمنظمات العامة

 الاقتصاد والعلوم السٌاسٌة, جامعة القاهرة, مصر.

, دار وائل للنشر الادارة الإستراتٌجٌة )العولمة والمنافسة((, ٕٗٓٓالركابً, كاظم نزار )

 , عمان, الاردن.ٔوالتوزٌع, ط

(, تسوٌق الخدمات فً إطار مدخل العلاقات: دراسة على فنادق ٕ٘ٓٓالشورة, محمد, )

, ص ٕ٘ٓٓ, ٔ, العدد ٕٖ, مجلد دراسات العلوم الإدارٌةالخمس نجوم فً الاردن, 

 .ٖٙ-7ٗص 

 -7ٖٙ, ص ص 9ٕٓٓ, 7, عدد مجلة الباحث(, 9ٕٓٓالشٌخ, الداوي وعٌسى, بنشوري, )

ٖ7ٙ. 

لإبداع التكنولوجً كمدخل لتعزٌز القدرة التنافسٌة للمإسسات ا(, ٕ٘ٓٓالقرٌشً, محمد )

 , رسالة ماجستٌرؼٌر منشورة, جامعة بسكرة كلٌة العلوم الاقتصادٌة.الوطنٌة

(, التسوٌق عبر العلاقات المستندة للتكنولوجٌا", الملتقى العربً الاول, ٕٕٓٓالعلاق, بشٌر )

, المنظمة العربٌة للتنمٌة الادارٌةٌر(, التسوٌق فً الوطن العربً)الواقع وأفاق التطو

 .ٕٕٓٓالشارقة,  -جامعة الدول العربٌة, الامارات العربٌة المتحدة

مدخلك لتحقٌق مٌزة تنافسٌة فً بٌئة (, ٕٙٓٓالمرسً, جمال الدٌن وابو بكر, مصطفى )

 .ٔ, العراق, الدار الجامعٌة, طالأعمال المعاصره
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, الدار الجامعٌة, مصر, وتسوٌق الأنشطة الخدمٌة إدارة(, ٕٕٓٓالمصري, سعٌد محمد )

 , جامعة بنها, كلٌة التجارة.ٕٕٓٓ

(, دور التسوٌق بالعلاقات فً القطاعات البنكٌة وعوائق 7ٕٓٓالملحم, صالح عبدالله, )

 .ٓٔٔ, العددمجلة الاداريتطبٌقها, 

, رسالة ولاء المنظمةاثر التسوٌق بالعلاقات ودوافع التعامل على (, 9ٕٓٓالناظر, نهلة, )

 ماجستٌر ؼٌر منشورة, جامعة الشرق الاوسط للدراسات العلٌا, كلٌة الاعمال, الاردن.

, أسالٌب البحث العلمً منظور تطبٌقً, ٖٕٔٓالنجار, فاٌز, والنجار, نبٌل, والزعبً, ماجد, 

 .ٖالاردن, ط -دار الحامد للنشر, عمان

ة ونواتجها بٌن شركات ووسطاء التامٌن فً متطلبات جودة العلاق(, 9ٕٓٓالوزنً, على)

, اطروحة دكتوراه, جامعة عمان العربٌة الاردن فً ضوء مفهوم التسوٌق بالعلاقات

 للدراسات العلٌا, عمان, الاردن.

 .ٔ, مطبعة النظائر, الكوٌت, طاساسٌات التسوٌق الحدٌث(, ٕٕٓٓالوقٌان, عادل)

", جمهورٌة مصر التنافسٌة فً الفكر الأقتصادي(, "ٕٔٔٓالمرصد العربً للتنافسٌة, )

 العربٌة.

إمكانٌة تطبٌق أبعاد تسوٌق العلاقات مع الزبون فً , (ٕ٘ٔٓ), خلٌدة, دلهومحكٌم و, بن جروة

, ٕعدد , المجلة الجزائرٌة للتنمٌة الإقتصادٌة, الرفع من أداء المإسسة التنافسً

ٕٓٔ٘ ,9ٔ- ٔٓ٘. 

استخدام أبعاد تسوٌق العلاقات فً تحقٌق المٌزة التنافسٌة أثر , (ٕٕٔٓ) حكٌم, بن جروة

, ٔٔعدد, مجلة الباحث, فرع ورقلة -دراسة حالة مإسسة اتصالات الجزائر -للمإسسة

ٕٕٓٔ. 

التسوٌق بالعلاقات كؤداة لدعم الولاء لدى الزبائن دراسة حالة , (ٕ٘ٔٓ), طاهٌر, توفٌق

جامعة أكلً , سالة ماجستٌر ؼٌر منشورةر, وكالة البوٌرة"-سسة اتصالات الجزائرإ"م

, قسم العلوم التجارٌة, كلٌة العلوم الاقتصادٌة التجارٌة وعلوم التٌسٌر, محند اولحاج

 الجزائر.

المزاٌا التنافسٌة للمنتجات فً السوق , (9ٕٓٓبشرى), وكاظم, عباس, جبر, احمد, جلاب

 العراق., الاقتصادٌة والادارٌةجامعة الؽري للعلوم , العراقٌة/ دراسة مقارنة

التسوٌق فً الوطن , الملتقى العربً الثانً, التسوٌق بالعلاقات, (ٖٕٓٓ) الهام, حسن

, جامعة الدول العربٌة, المنظمة العربٌة للتنمٌة الادارٌة, العربً)الفرص والتحدٌات(

 .ٖٕٓٓ, الدوحة-قطر
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شرٌة كمدخل لتعزٌز القدرات التخطٌط الأستراتٌجٌة للموارد الب, (ٕٔٔٓ) ندى, حسٌن

 جمهورٌة مصر العربٌة., جامعة بنها, رسالة ماجستٌر ؼٌر منشورة, التنافسً

, التسوٌق بالعلاقات: رإٌة تكاملٌة فً الفلسفة والمفاهٌم والاسس, (8ٕٓٓ) صادق, درمان

 العراق., جامعة دهوك, مطبعة كلٌة الادارة والاقتصاد

التسوٌق بالعلاقات كمدخل حدٌث لتعزٌز الولاء عند الزبون فً , (ٕٕٔٓ), سفٌان, سلٌمانً

جامعة قاصدي مرباح , رسالة ماجستٌر ؼٌر منشورة, المإسسات الصغٌرة والمتوسطة

 الجزائر., كلٌة العلوم الاقتصادٌة والتجارٌة وعلوم التسٌٌر, ورقلة

مصادرها ودور المٌزة التنافسٌة للمإسسة الاقتصادٌة: , (7ٕٓٓ), حجاج, عبد الرإوؾ

 55اوت  20جامعة , رسالة ماجستٌر ؼٌر منشورة, الابداع التكنولوجً فً تنمٌتها

 قسم علوم التسٌٌر.الجزائر., كلٌة التسٌٌروالعلوم الاقتصادٌة, بسكٌكدة

ممارسات التسوٌق بالعلاقات كما ٌدركها المستهلك وعلاقتها , (ٕٗٔٓ), سمحاء سمٌر, محمد

 ,Alex. J. Agric. Res. Vol. 60, No. 1, pp. 1‐31, بسلوكه الاستهلاكً

2015 (Arabic) ,جامعة المنوفٌة., مصر 

, دار النشر, التنافسٌة فً القرن اواحد والعشرٌن)مدخل انتاجً(, (ٖٕٓٓ), احمد, مصطفى

 مصر.

, زمزم للنشر والتوزٌع, خدمة العملاء: مدخل أتصالً سلوكً متكامل, (ٕٓٔٓ) ناجً, معلا

 .ٔط, عمان, الاردن

, عمان, أساسٌات نظم المعلومات وتكنولوجٌا المعلومات, (ٕٙٓٓ), سعد ؼالب, ٌاسٌن

 دار المناهج للنشر., الاردن

دار الٌازوري , عمان, الاردن, ٔط, الادارة الاستراتٌجٌة, (998ٔ), سعد ؼالب, ٌاسٌن

 العلمٌة.

 الاردن دار الٌازوري للنشر., عمان, نظم المعلومات الادارٌة, (9ٕٓٓ), سعد ؼالب, ٌاسٌن
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 الملاحق
 
 

 (8الملحق رقم)
 أداة الدراسة )الاستبانة(

 
 
 

 
 

 الأعمالكلٌة إدارة المال و
 قسم إدارة الأعمال

 
 
 

 المحترم حضرة السٌد/ه المدٌر

 ...تحٌة طٌبة وبعد

 : ٌقوم الباحث بإعداد رسالة ماجستٌر فً إدارة الأعمال حول

 

الصناعٌة العاملة فً مدٌنة التسوٌق بالعلاقات فً تحقٌق المٌزة التنافسٌة للشركات  أثر " 

 الحسن الصناعٌة"

مع العلم بؤن البٌانات والمعلومات التً ستوفرونها لهذه , ٌرجى التكرم بتعبئة الاستبانة المرفقة 

وسٌتم تزوٌدكم بنتائج , وستعامل بسرٌة تامة, الدراسة ستستخدم فقط لأؼراض البحث العلمً

 .بالإطلاع علٌهاالدراسة فً حالة الإنتهاء منها إذا رؼبتم 

 

 , , , ,شاكرٌن لكم حسن تعاونكم

 

   الدكتور ولٌد مجلً العواودة: المشرف

 محمدعبد الله الحماٌدة: الباحث

 تلفون

(55184617876617 )

 جامعة آل البٌت

 المفرق -الأردن
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 المعلومات الدٌموغرافٌة والوظٌفٌة: الجزء الأول

 : فٌما ٌلًعند الإجابة المناسبة √  ٌرجى وضع إشارة -

 

 أنثى    ذكر: الجنس -8

 

 سنة 65-55من   سنة 55أقل : العمر -4

 فؤكثر  75    سنة 75-65من  

 

 دراسات علٌا   بكالورٌوس   دبلوم: المستوى التعلٌمً -5

 

مدٌر    مدٌر مشترٌات   مدٌر مبٌعات: المسمى الوظٌفً -6

 تسوٌق 

 

 عالمً   دولً  إقلٌمً محلً: سوق الشركة -7

 

  مشترك    أجنبً    أردنً: ملكٌة الاستثمار -8
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 التسوٌق بالعلاقات: المتغٌر المستقل

رقم 
 الفقرة

 الفقرات

موافق 
 بشدة

موافق  موافق
بدرجة 
 متوسطة

غٌر 
 موافق

غٌر 
موافق 
 بشدة

 التواصل: المجال الاول

      مع زبائنها الاتصالتتصف شركتنا بالوضوح فً  8

      مع زبائنها الاتصالتلتزم شركتنا بالشفافٌة فً  4

تعمل شركتنا على تشجٌع الاتصال غٌر الرسمً مع  5

 الموردٌن. 

     

تعمل شركتنا على تشجٌع الاتصال غٌر الرسمً مع  6

 الزبائن.

     

توجه شركتنا دعوات لزبائنها للمشاركة بمناسباتها  7

 واحتفالاتها

     

مع الاتصال تستخدم شركتنا الوسائل المناسبة فً  8

 زبائنها 

     

 الثقة : المجال الثانً

      تتمٌز علاقة شركتنا بالزبائن بالثقة العالٌة 6

ٌنقل العاملون فً شركتنا ملاحظاتهم للزبائن حول  1

 المنتجات دون تردد.

     

 محدود تشعر شركتنا بالأمان عند اعتمادها على عدد 1

 من الزبائن.

     

مع الزبائن  تتصف علاقة شركتنا بالحذر والروٌة 85

 الذٌن نتعامل معهم. 

     

      تتسم علاقة شركتنا بالهٌئات الحكومٌة بالثقة العالٌة 88

      تتمٌز علاقة شركتنا بالنقابات العمالٌة بالثقةالعالٌة 84

العلاقة مع تفوق إنطباعات شركتنا بخصوص جودة  85

 الزبائن توقعاتها.

     

 

 

 

 

 



94 
 

 الالتزام: المجال الثالث

      ٌبدي الزبائن التزاما بالحفاظ على علاقتنا معهم. 86

لدى شركتنا الاستعداد للقٌام بكل ما ٌلزم للحفاظ على  87

 علاقتها مع زبائنها.

     

      تتسم شركتنا بالتزامها الأخلاقً مع الزبائن. 88

لا تجد شركتنا صعوبة فً بناء علاقة مع زبائن جدد  86

 بسبب الروابط التً تجمعها مع الزبائن الحالٌٌن.

     

ٌبدي الزبائن حرصا واضحا على استمرار علاقتهم  81

 معنا.

     

 الروابط: المجال الرابع

تشعر شركتنا بالرضا إزاء علاقتها مع الزبائن  81

 الحالٌٌن.

     

شركتنا بصداقات خارج اطار العمل الرسمً تحتفظ  45

 مع زبائنها.

     

تحرص شركتنا على مشاركة الزبائن بمناسباتهم  48

 الاجتماعٌة

     

تعامل شركتنا مع نفس الزبائن ٌحقق لها وفورات فً  44

 الوقت اللازم لإتمام الصفقة

     

تإمن شركتنا بؤن الاستمرار بالتعامل مع الزبائن  45

 الحالٌٌن ٌحقق لها عوائد مالٌة مناسبة.

     

 المٌزة التنافسٌة: المتغٌر التابع

 الجودة: المجال الأول

      تقدم شركتنا منتجات متمٌزة بخصائصها وصفاتها. 8

تمٌز شركتنا السوق المستهدف بتقدٌم منتجات عالٌة  4

 الجودة.

     

تضمن شركتنا جودة عالٌة لمنتجاتها من خلال  5

 معاٌٌر الجودة 

     

جودة المنتجات باستخدام  تركز شركتنا على زٌادة 6

 مواد أولٌة متمٌزة

     

تركز شركتنا على عاملٌن من ذوي المهارات العالٌة  7

 لضمان جودة منتجاتها
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 المرونة: المجال الثانً

تقلٌد المنتجات المنافسة قدر لا تسعى شركتنا الى  8

 الإمكان.

     

تركز شركتنا على تنوٌع خطوط انتاجها لزٌادة حجم  6

 مبٌعاتها.

     

تتمٌز شركتنا بامتلاكها مرونة فً خطوط إنتاجها  1

 تمكنها من الاستجابة السرٌعة لزبائنها.

     

تستجٌب شركتنا لطلبات زبائنها الجدٌدة فً أغلب  1

 الأحٌان.

     

      تسترشد شركتنا بآراء زبائنها قبل تحدٌد الأهداف 85

 السمعة: المجال الثالث

      تتسم شركتنا بعلاقات إدارٌة متمٌزة مع الموردٌن 88

      تتسم شركتنا بعلاقات إدارٌة متمٌزة مع الزبائن 84

      تتمٌز منتجات شركتنا بالجودة العالٌة 85

      الطلبٌات ضمن المواعٌد المحددة تمتاز شركتا بتسلٌم 86

      تمتاز شركتا بسرعة تجهٌز طلبٌاتها من المنتجات 87

      تمتاز شركتا بانخفاض أسعارها مقارنة مع المنافسٌن 88

 الابتكار: المجال الرابع

تسبق شركتنا الشركات المنافسة فً طرح منتجات  86

 جدٌدة

     

مناسبة لعملٌات البحث تخصص شركتنا مبالغ  81

 منتجات جدٌدة  والتطوٌر لإنتاج

     

تتسم شركتنا بتنوع عدد المنتجات التً تطرحها فً  81

 الأسواق مقارنة مع منافسٌها.

     

تمتلك شركتنا نظرة مستقبلٌة لتحدٌد احتٌاجات  45

 الزبائن.

     

تمتلك شركتنا القدرة على تنفٌذ الافكار الجدٌدة  48

 وتحوٌلها الى منتجات )منتج أو خدمة(.
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 الحصة السوقٌة: المجال الخامس

      تتكٌف قنوات توزٌع شركتنا مع السوق المستهدف 44

      تقوم شركتنا بوضع خطط تسوٌقٌة دائمة 45

تقٌٌم حصة شركتنا السوقٌة بناءا على بُعد رضا  46

 الزبائن. 

     

      تلبٌة احتٌاجات الزبائنتعمل شركتنا على  47

      تسعى شركتنا الى إستقطاب زبائن جدد 48

 

 شاكرٌن تعاونكم, انتهت الاسئلة
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 (4الملحق رقم )

 أسماء الأساتذة محكمً استبانة الدراسة

 الجامعة الرتبة الأكادٌمٌة المحكم التسلسل

 جامعة آل البٌت أستاذ الأستاذ الدكتور نعٌم نصٌر ٔ

 جامعة آل البٌت مشارك الدكتور زٌاد الصمادي ٖ

 جامعة آل البٌت مشارك الدكتور بهجت الجوازنة ٘

 جامعة آل البٌت مساعد الدكتور هاٌل عبابنه ٙ

 جامعة آل البٌت مساعد الدكتور عبدالله العظامات 7

 جامعة آل البٌت مساعد الدكتور عبدالمولى الصوالحة 8

 جامعة الٌرموك أستاذ الدكتور محمد الروابدة 9

 جامعة الٌرموك مساعد الدكتور حسن العٌسى ٓٔ

 جامعة الٌرموك مشارك الدكتور ٌحً بنً ملحم ٔٔ

 جامعة العلوم الاسلامٌة مشارك الدكتور فاٌز جمعه النجار ٕٔ

 جامعة العلوم الاسلامٌة مساعد الدكتور عبدالله الشورة ٖٔ

 جامعة الزرقاء مساعد الدكتور عبدالفتاح العزام ٗٔ
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 (5ملحق )

 قائمة بؤسماء الشركات الصناعٌة العاملة فً مدٌنة الحسن الصناعٌة

 القطاع الصناعً اسم الشركة الرقم
حجم الاستثمار 

 )ملٌون دٌنار(
عمالة 
 محلٌة

عمالة 
 أجنبٌة

مجموع 
 العمالة

واقع 
 الشركة

جنسٌة 
 المستثمر

سوق 
 الشركة

عمر 
 الشركة

1 
 مإسسة الشعاع للإنارة

 عامله 7 4 5 755555 صناعات هندسٌة   رابح السباعً
أردنً 
 2011 إقلٌمً  سوري

2 
شركة الراوي لصناعة 

 2010 إقلٌمً  عراقً عامله 65 81 77 6467555 صناعات هندسٌة  الأسلاك 

3 
شركة القدرة الدولٌة 

 2010 إقلٌمً  عراقً عامله 85 4 1 8555555 صناعات هندسٌة  لصناعة الكبلات 

4 
مإسسة لمار لقطع  

 2011 محلً أردنً  عامله 5 8 4 887555 صناعات هندسٌة  الماكٌنات 

5 
شركة حمودة للصناعات 

 2009 إقلٌمً  أردنً عامله 1 4 6 588656 صناعات هندسٌة  الخبرٌة 

6 
اربٌلا لصناعة وزخرفة 

 2011 إقلٌمً  أردنً  عامله 84 6 1 845555 صناعات هندسٌة  الألمنٌوم

 2010 محلً أردنً  عامله 4 5 4 847555 صناعات هندسٌة  شركة زٌنا للإنارة  7

 2010 محلً أردنً  عامله 6 5 6 675555 صناعات هندسٌة  الغد للطاقة المتجددة  8

 2012 إقلٌمً أردنً  عامله 1 5 1 855555 صناعات هندسٌة  الحرمٌن لصناعة الكبلات  9

 2012 إقلٌمً  أردنً  عامله 55 8 41 7155555 صناعات هندسٌة  شركة المشرق والمغرب  10

11 
الدار للصناعات 

 2013 إقلٌمً  سوري عامله 58 7 58 6455555 صناعات هندسٌة  الكهربائٌة 

 1994 محلً أردنً  عامله 6 5 6 455555 صناعات كٌماوٌه شركة مصطفى السواعً  12

13 
شركة مستحضرات 

 1992 عالمً أردنً عامله 81 5 81 6655555 صناعات كٌماوٌه التجمٌل 

14 
شركة السماء المشمسة 

 2006 إقلٌمً  عراقً عامله 81 5 88 8555555 صناعات كٌماوٌه المنظفات  لصناعة مواد

15 
شركة الطاووس 

 2008 إقلٌمً إسرائٌلً عامله 55 8 54 8555555 صناعات كٌماوٌه للصناعات التعلٌمٌة 

 2013 محلً سوري عامله 1 5 8 8644555 صناعات كٌماوٌه محمد السمان وأولاده  16

 شركة حٌدر عبد الغنً  17
صناعات 
 1997 محلً أردنً  عامله 87 1 8 855555 بلاستٌكٌه

 شركة احمد الدوقرانً  18
صناعات 
 1992 محلً أردنً  عامله 6 5 6 855555 بلاستٌكٌه

 بلاستٌك شركة أنت 19
صناعات 
 عامله 45 7 81 8578555 بلاستٌكٌه

تركً / 
 2005  إقلٌمً  أمرٌكً

20 
مصنع رولات الأردن 

 للصناعات المطاطٌة 
صناعات 
 2007 محلً أردنً عامله     بلاستٌكٌه

21 
الخبراء لصناعة 

 الكلاوتشوك 
صناعات 
 2012 محلً أردنً  عامله 7 5 7 575555 بلاستٌكٌه

22 
المستقبل لصناعة أطباق 

 البولسترٌن
صناعات 
 2013 إقلٌمً أردنً  عامله 1 5 1 656555 بلاستٌكٌه

23 
شركة كاستٌلو لصناعة 

 الاحذٌة
صناعات 
 2013 محلً سوري عامله 58 8 57 8615555 بلاستٌكٌه

24 
شركة سلطان دراٌسة دلتا 

 2012 محلً أردنً  عامله 58 5 58 6755555 صناعة الأثاث وشرٌكة 

25 
شركة العرب لصناعة 

 1997 إقلٌمً أردنً عامله 84 5 84 1555555 صناعات دوائٌة  الادوٌه البٌطرٌه

26 
شركة البتراء للصناعات 

 1995 إقلٌمً  أردنً  عامله 1 5 1 755555 صناعات دوائٌة  الزراعٌة

27 
الشركة العربٌة لصناعة 

 1991 عالمً  أردنً  عامله 14 4 15 84565875 صناعات دوائٌة  الادوٌه البٌطرٌة

28 
شركة سمٌر عوٌس  

 2014 عالمً  أردنً  عامله 14 4 15 84565875 صناعات دوائٌة  العربٌة 
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29 
شركة الهلال الخصٌب 

 عامله 85 4 88 8875555 صناعات دوائٌة  الدولٌة الحدٌثة
أردنً / 

 1994 إقلٌمً  عراقً

30 
شركة مدماك لإنتاج 

 1994 إقلٌمً   أردنً  عامله 66 5 66 7555555 صناعات دوائٌة  والادوٌه البٌطرٌةالأسمدة 

31 
مصنع الهلال الأبٌض 

 عامله 85 5 85 8515555 صناعات دوائٌة  للقطن الطبً
أردنً 
 2012 محلً عراقً

32 
شركة جزٌرة الٌاقوت 

 2011 محلً أردنً  عامله 5 5 5 8555555 صناعات دوائٌة  للاستثمار

34 
الرٌف لصناعة الادوٌه 

 عامله 45 4 48 4555555 صناعات دوائٌة  البٌطرٌة
أردنً 
 2008 إقلٌمً  لٌبً 

 عامله 6 5 6 455555 صناعات دوائٌة  بٌلا للصناعات الدوائٌة 35
أردنً / 

 2007 إقلٌمً  قطري

36 
اندماج للصناعات 

 2010 عالمً  أردنً  عامله 45 5 45 684664 صناعات دوائٌة  الكٌماوٌة

 2008 محلً أردنً  عامله 86 5 86 666615 صناعات دوائٌة  شركة الأرض الطٌبة 37

38 
صدى الطبٌعة لصناعة 

 2013 محلً أردنً  عامله 1 5 1 655555 صناعات دوائٌة  مواد التجمٌل

 2007 محلً أردنً  عامله 4 5 4 817555 صناعات غذائٌة  نعمان لتكنولوجٌا المٌاه 39

40 
مإسسة أبو راشد 

 2011 محلً أردنً  عامله 88 5 88 877555 صناعات غذائٌة  لتكنولوجٌا المٌاه

41 
زهرة أٌلول للاستٌراد 

 2010 محلً أردنً  عامله 85 4 1 455555 صناعات غذائٌة  والتصدٌر

42 
نضال أبو زٌتون/اكواز 

 2011 محلً أردنً  عامله 6 5 6 455555 صناعات غذائٌة  لتعبئة المٌاه

43 
السلوى للصناعات 

 عامله 8 5 8 765555 صناعات غذائٌة  الغذائٌة
إسرائٌلً / 

 2011 إقلٌمً أردنً

 2012 عاملً  سوري عامله 656 7 511 7116815 صناعات غذائٌة  لافانت للمنتجات الغذائٌة 44

45 
جوهرة الشام للصناعات 

 2012 إقلٌمً  سوري  عامله 88 5 1 155555 صناعات غذائٌة  الغذائٌة

 2012 محلً أردنً  عامله 87 5 87 867555 صناعات غذائٌة  البتراء للصناعات الغذائٌة 46

47 
شركة النافذة للصناعات 

 2013 محلً أردنً  عامله 1 5 1 475555 صناعات غذائٌة  الغذائٌة

48 
شركة حسان ونضال 

 2013 إقلٌمً   سوري عامله 1 4 8 445555 صناعات غذائٌة  باكٌر كلش

49 
شركة عمار الأردن 

 2013 إقلٌمً سوري عامله 56 7 41 8555555 صناعات غذائٌة  لصناعة المواد الغذائٌة

50 
نور الهداٌة لمستلزمات 

 الطباعة
صناعات تعبئة 

 2012 محلً   سوري عامله 7 4 5 8555555 وتغلٌف

 الرائدة للمنتجات الصحٌة 51
صناعات تعبئة 

 2013 إقلٌمً  سوري  عامله 65 88 41 8555555 وتغلٌف

52 
شركة خلدون النادي / 

 عامله 57 7 55 675555 صناعات جلدٌة  عالٌه للاحذٌه
أردنً 
 2007 محلً سوري

53 
شركة كجون وقو اسمً 

 عامله 58 8 57 8615555 صناعات جلدٌة  للاحذٌه
أردنً 
 2007 محلً سوري

54 
الشركة المعٌارٌة 

 عامله 686 877 551 17745555 صناعٌة نسٌجٌة  للمنسوجات
أردنً 
 1997 عالمً أمرٌكً 

 عامله 671 8 671 1555555 صناعٌة نسٌجٌة  العصر للألبسة الجاهزة 55
أردنً 
 1996 عالمً هولندي

56 
شركة المسٌرة لصناعة 

 1998 عالمً أمرٌكً عامله 575 7 567 87555555 صناعٌة نسٌجٌة  الانسجه

 2006 عالمً فلسطٌنً عامله 814 861 55 145555 صناعٌة نسٌجٌة  سناءمصنع  57

 عامله 5546 4658 848 84655555 صناعٌة نسٌجٌة  معجزة العصر 58
أردنً 
 2001 عالمً برٌطانً

59 
الواحة الدولٌة لصناعة 

 2000 عالمً تاٌوانً عامله 654 418 858 8865555 صناعٌة نسٌجٌة  الألبسة

 عامله 655 411 854 4155168 صناعٌة نسٌجٌة  الأعمال المخلصةشركة  60
صٌنً 
 2001 عالمًهونغ 
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 كونغ

61 
شركة الظافر لصناعة 

 2012 عالمً أردنً عامله 166 684 487 7555555 صناعٌة نسٌجٌة  الألبسة

 2006 عالمً هندي عامله 85151 1817 8875 851555555 صناعٌة نسٌجٌة  الأزٌاء التقلٌدٌة  62

 عامله 541 416 65 5555555 صناعٌة نسٌجٌة  الهدف لصناعة الألبسة  63
أردنً 
 2003 عالمً صٌنً

 2003 عالمً أردنً عامله 48 85 1 155555 صناعٌة نسٌجٌة  الجابري للألبسة  64

 2010 عالمً أردنً عامله 55 45 85 815555 صناعٌة نسٌجٌة  شركة سٌسبان  65

 2005 عالمً أردنً عامله 858 14 81 855555 صناعٌة نسٌجٌة  أبواب الخٌر  66

 2005 عالمً بنغلادش عامله 744 751 86 5555555 صناعٌة نسٌجٌة  درب التبانة  67

 2006 عالمً أردنً عامله 55 55 55 555 صناعٌة نسٌجٌة  التٌاسٌر لصناعة الألبسة  68

69 
مصنع موسى لصناعة 

 2006 عالمً إسرائٌلً عامله 485 815 45 655555 صناعٌة نسٌجٌة  الألبسة

 2006 عالمً فلسطٌنً عامله 485 817 87 115555 صناعٌة نسٌجٌة   شركة أبو غازي وشرٌكة 70

 عامله 15 68 44 867555 صناعٌة نسٌجٌة  الأناقة لصناعة الألبسة 71
هندي 
 2004 عالمً أردنً

 2006 عالمً فلسطٌنً عامله 871 841 58 655555 صناعٌة نسٌجٌة  الخط المستقٌم  72

73 
شركة النوعٌة لصناعة 

 عامله 885 861 84 85485555 صناعٌة نسٌجٌة  الألبسة 
أردنً / 

 2010 عالمً برٌطانً

 2005 عالمً أردنً عامله 8 5 8 855555 صناعٌة نسٌجٌة  الأوج لصناعة الألبسة 74

 2008 عالمً هندي عامله 8574 8484 15 47555555 صناعٌة نسٌجٌة  المعٌار لصناعة الجٌنز 75

76 
شركة ألاء لصناعة 

 2010 عالمً فلسطٌنً عامله 55 45 85 8755555 صناعٌة نسٌجٌة  الألبسة

77 
 شركة كرٌم لصناعة

 2012 عالمً أردنً عامله 51 8 56 445555 صناعٌة نسٌجٌة  الألبسة

78 
شركة البشائر لصناعة 

 2012 عالمً سوري عامله 88 45 65 685555 صناعٌة نسٌجٌة  الألبسة

79 
قمة الخٌاطة لصناعة 

 2013 إقلٌمً هنغاري عامله 848 886 6 15555 صناعٌة نسٌجٌة  الألبسة

80 
شركة كادي لصناعة 

 2013 محلً فلسطٌنً عامله 5 5 5 855555 صناعٌة نسٌجٌة  الألبسة

 عامله  5 5 5 صناعات إنشائٌة  طٌبه للصناعات الإنشائٌة 81
أردنً / 

 2009 محلً سعودي

82 
الدٌوانٌة لصناعة التبغ 

 2010 محلً ٌمنً عامله 85 5 6 615555 صناعة السجائر والعسل

83 
شركة الموسم الاخضر 

 لصناعة الاسمدة 
 4587 اقلٌمً عراقً عاملة 85 4 1 415555 صناعة كٌماوٌة

 4586 اقلٌمً اردنٌة عاملة 85 5 85 885555 ملابس شركة الجٌداء للالبسة  84

85 
شركة الفرح لصناعة 

 الاجهزه الطبٌة 
 عاملة  84 8 88 547555 اجهزة طبٌة

 صٌنً
 اردنً

 اقلٌمً 
 عالمً

4586 

86 
شركة الابره الفضٌة 

 للالبسة 
 81 1 85 475555 ملابس

 هندي عاملة
 اردنً

 4587 اقلٌمً

87 
شركة الرمال لصناعة 

 العبوات البلاستٌكة 
 88 7 88 555555 بلاستٌك

 عاملة
 4587 اقلٌمً فلسطٌنً

88 
شرك روائع الشام 
 لصناعة الادوات المنزلٌة 

 7 5 7 755555 اوانً منزلٌة
 عاملة

 4587 اقلٌمً اردنً

89 
شركة التلاقً للصناعات 

 الغذائٌة 
 6 4 7 555555 غذائً

 اردنً عاملة
 سوري

 4587 اقلٌمً

90 
شركة نجار لصناعة 

 والتجاره ماجما
 85 5 85 47555555 هندسٌة

 عاملة
 اردنً

 اقلٌمً
 محلً

4588 

 4588 محلً اردنً عاملة 1 5 1 875555 غذائً شركة عرفات موسى  91

 4588 اقلٌمً اردنً عاملة 1 5 1 475555 غذائً شركة درب الكنانة  92

 شركة محامص ابو راشد 93
 غذائً

555555 85 87 47 
 محلً اردنً عاملة

 اقلٌمً
4588 
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 (6الملحق رقم )

وغٌر , والصالحة, والمستردة, ت الموزعةستباناوعدد الا, ووضعها الحالً, أسماء الشركات

 الصالحة.

94 
شركة المطار لصناعة 

 والتجاره 
 بلاستٌك

755555 1 4 85 
 محلً اردنً عاملة

 اقلٌمً
4588 

 4588 محلً اردنً عاملة 88 4 1 475555 غذائً شركة الورهاء 95

 4588 محلً  اردنً عاملة 6 4 7 475555 غذائً شركة الزهره النجمٌة  96

 اسم الشركة الرقم

الموزع حالة الشركات
 ة

المستر
 دة

غٌر  صالحة
 صالحة

1 
رابح  مإسسة الشعاع للإنارة

 السباعً

 4 8 5 6 قائمة / مشاركة

2 
 شركة الراوي لصناعة

 الأسلاك
 8 4 5 6 قائمة / مشاركة

3 
شركة القدرة الدولٌة لصناعة 

 الكبلات
 8 4 5 6 قائمة / مشاركة

 5 5 5 6 قائمة / مشاركة مإسسة لمار لقطع الماكٌنات 4

5 
شركة حمودة للصناعات 

 الخبرٌة
 8 4 5 6 قائمة / مشاركة

6 
اربٌلا لصناعة وزخرفة 

 الألمنٌوم
 5 5 5 6 قائمة / مشاركة

 5 5 5 6 قائمة / اعتذرت شركة زٌنا للإنارة 7

 8 4 5 6 قائمة / مشاركة الغد للطاقة المتجددة 8

 8 4 5 6 قائمة / مشاركة الحرمٌن لصناعة الكبلات 9

 4 8 5 6 قائمة / مشاركة شركة المشرق والمغرب 10

 4 4 6 6 قائمة / مشاركة الدار للصناعات الكهربائٌة 11

 5 4 4 6 قائمة / مشاركة السواعًشركة مصطفى  12

 4 4 6 6 قائمة / مشاركة شركة مستحضرات التجمٌل 13

14 
شركة السماء المشمسة 

 المنظفات لصناعة مواد
 5 4 4 6 قائمة / مشاركة

15 
شركة الطاووس للصناعات 

 التعلٌمٌة
 5 4 4 6 قائمة / مشاركة

 8 4 5 6 قائمة / مشاركة محمد السمان وأولاده 16

 5 4 4 6 قائمة / مشاركة شركة حٌدر عبد الغنً 17

 5 5 5 6 قائمة / اعتذرت شركة احمد الدوقرانً 18

 8 4 5 6 قائمة / مشاركة بلاستٌك شركة أنت 19

20 
مصنع رولات الأردن 

 للصناعات المطاطٌة
 5 5 5 5 مغلقه

 8 4 5 6 قائمة / مشاركة الخبراء لصناعة الكلاوتشوك 21

22 
لصناعة أطباق  المستقبل

 البولسترٌن
 8 4 5 6 قائمة / مشاركة

23 
شركة كاستٌلو لصناعة 

 الاحذٌة
 8 4 5 6 قائمة / مشاركة

24 
شركة سلطان دراٌسة دلتا 

 وشرٌكة
 5 5 5 6 قائمة / مشاركة

25 
شركة العرب لصناعة الادوٌه 

 البٌطرٌه
 8 4 5 6 قائمة / مشاركة
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26 
شركة البتراء للصناعات 

 الزراعٌة
 5 5 5 6 قائمة / مشاركة

27 
الشركة العربٌة لصناعة 

 الادوٌه البٌطرٌة
 4 4 6 6 قائمة / مشاركة

 4 4 6 6 قائمة / مشاركة شركة سمٌر عوٌس العربٌة 28

29 
شركة الهلال الخصٌب الدولٌة 

 الحدٌثة
 4 4 6 6 قائمة / مشاركة

30 
شركة مدماك لإنتاج الأسمدة 

 والادوٌه البٌطرٌة
 4 4 6 6 / مشاركةقائمة 

31 
مصنع الهلال الأبٌض للقطن 

 الطبً
 8 4 5 6 قائمة / مشاركة

32 
شركة جزٌرة الٌاقوت 

 للاستثمار
 5 5 5 5 قائمة / اعتذرت

34 
الرٌف لصناعة الادوٌه 

 البٌطرٌة
 5 4 4 6 قائمة / مشاركة

 8 4 5 6 قائمة / مشاركة بٌلا للصناعات الدوائٌة 35

 8 4 5 6 قائمة / مشاركة للصناعات الكٌماوٌةاندماج  36

 5 4 4 6 قائمة / مشاركة شركة الأرض الطٌبة 37

38 
صدى الطبٌعة لصناعة مواد 

 التجمٌل
 5 4 4 6 قائمة / مشاركة

 5 5 5 5 قائمة / اعتذرت نعمان لتكنولوجٌا المٌاه 39

40 
مإسسة أبو راشد لتكنولوجٌا 

 المٌاه
 5 4 4 6 قائمة / مشاركة

41 
زهرة أٌلول للاستٌراد 

 والتصدٌر
 5 4 4 6 قائمة / مشاركة

42 
نضال أبو زٌتون/اكواز لتعبئة 

 المٌاه
 5 4 4 6 قائمة / مشاركة

 5 4 4 6 قائمة / مشاركة السلوى للصناعات الغذائٌة 43

 5 4 4 6 قائمة / مشاركة لافانت للمنتجات الغذائٌة 44

45 
جوهرة الشام للصناعات 

 الغذائٌة
 5 4 4 6 قائمة / مشاركة

 8 4 5 6 قائمة / مشاركة البتراء للصناعات الغذائٌة 46

47 
شركة النافذة للصناعات 

 الغذائٌة
 8 8 4 6 قائمة / مشاركة

48 
شركة حسان ونضال باكٌر 

 كلش
 8 4 5 6 قائمة / مشاركة

49 
شركة عمار الأردن لصناعة 

 المواد الغذائٌة
 8 4 5 6 قائمة / مشاركة

50 
نور الهداٌة لمستلزمات 

 الطباعة
 8 4 5 6 قائمة / مشاركة

 4 8 5 6 قائمة / مشاركة الرائدة للمنتجات الصحٌة 51

52 
شركة خلدون النادي / عالٌه 

 للاحذٌه
 8 4 5 6 قائمة / مشاركة

 8 4 5 6 قائمة / مشاركة شركة كاستٌلو 53

 4 4 6 6 مشاركةقائمة /  الشركة المعٌارٌة للمنسوجات 54

 4 4 6 6 قائمة / مشاركة العصر للألبسة الجاهزة 55

56 
شركة المسٌرة لصناعة 

 الانسجه
 4 4 6 6 قائمة / مشاركة

 8 5 6 6 قائمة / مشاركة مصنع سناء 57

 8 5 6 6 قائمة / مشاركة معجزة العصر 58

59 
الواحة الدولٌة لصناعة 

 الألبسة
 4 4 6 6 قائمة / مشاركة

 4 4 6 6 قائمة / مشاركة شركة الأعمال المخلصة 60

 4 4 6 6 قائمة / مشاركة شركة الظافر لصناعة الألبسة 61

 8 5 6 6 قائمة / مشاركة الأزٌاء التقلٌدٌة 62

 5 6 6 6 قائمة / مشاركة الهدف لصناعة الألبسة 63
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 8 4 5 6 قائمة / مشاركة الجابري للألبسة 64

 5 5 5 6 / مشاركةقائمة  شركة سٌسبان 65

 8 4 5 6 قائمة / مشاركة أبواب الخٌر 66

 8 5 6 6 قائمة / مشاركة درب التبانة 67

 5 5 5 5 مغلقة التٌاسٌر لصناعة الألبسة 68

 8 4 5 6 قائمة / مشاركة مصنع موسى لصناعة الألبسة 69

 8 4 5 6 قائمة / مشاركة شركة أبو غازي وشرٌكة 70

 5 5 5 6 قائمة / مشاركة الألبسةالأناقة لصناعة  71

 5 5 5 6 قائمة / مشاركة الخط المستقٌم 72

73 
شركة النوعٌة لصناعة 

 الألبسة
 5 5 5 6 قائمة / مشاركة

 5 5 5 5 قائمة / اعتذرت الأوج لصناعة الألبسة 74

 5 6 6 6 قائمة / مشاركة المعٌار لصناعة الجٌنز 75

 5 5 5 6 قائمة / مشاركة شركة ألاء لصناعة الألبسة 76

 5 5 5 6 قائمة / مشاركة الألبسة شركة كرٌم لصناعة 77

78 
شركة البشائر لصناعة 

 الألبسة
 5 5 5 6 قائمة / مشاركة

 5 5 5 6 قائمة / مشاركة قمة الخٌاطة لصناعة الألبسة 79

 5 5 5 5 قائمة / اعتذرت شركة كادي لصناعة الألبسة 80

 5 5 5 5 ملغٌة الإنشائٌةطٌبه للصناعات  81

82 
الدٌوانٌة لصناعة التبغ 

 والعسل
 5 5 5 6 قائمة / مشاركة

83 
شركة الموسم الاخضر 

 لصناعة الاسمدة
 8 4 5 6 قائمة / مشاركة

 8 4 5 6 قائمة / مشاركة شركة الجٌداء للالبسة 84

85 
شركة الفرح لصناعة الاجهزه 

 الطبٌة
 8 4 5 6 قائمة / مشاركة

 8 4 5 6 قائمة / مشاركة شركة الابره الفضٌة للالبسة 86

87 
شركة الرمال لصناعة العبوات 

 البلاستٌكة
 8 4 5 6 قائمة / مشاركة

88 
شرك روائع الشام لصناعة 

 الادوات المنزلٌة
 5 4 4 6 قائمة / مشاركة

89 
شركة التلاقً للصناعات 

 الغذائٌة
 8 4 5 6 قائمة / مشاركة

90 
لصناعة والتجاره شركة نجار 

 ماجما
 8 4 5 6 قائمة / مشاركة

 5 5 5 6 قائمة / مشاركة شركة عرفات موسى 91

 8 4 5 6 قائمة / مشاركة شركة درب الكنانة 92

 5 6 6 6 قائمة / مشاركة شركة محامص ابو راشد 93

94 
شركة المطار لصناعة 

 والتجاره
 5 5 5 6 قائمة / مشاركة

 5 5 5 6 / مشاركة قائمة شركة الورهاء 95

 5 5 5 6 قائمة / مشاركة شركة الزهره النجمٌة 96

 566 484 818 88 
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(7الملحق رقم)  

 التحلٌل الاحصائً

 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 avA avB avC avd avE avF avG avH avK 

N 196 196 196 196 196 196 196 196 196 
Normal 
Parameters

a, b
 

Mean 3.8520 3.885
6 

4.162
2 

4.034
7 

4.1980 3.9847 4.108
0 

3.849
0 

4.142
9 

Std. 
Deviatio
n 

.64930 .7273
7 

.8051
1 

.9992
9 

.79382 .69132 .9481
4 

.7966
9 

.7453
1 

Most Extreme 
Differences 

Absolut
e 

.117 .143 .247 .163 .223 .170 .168 .141 .231 

Positive .082 .107 .149 .163 .156 .082 .168 .074 .125 
Negativ
e 

-.117- -.143- -.247- -.162- -.223- -.170- -.149- -.141- -.231- 

Kolmogorov-Smirnov Z 1.307 1.326 0.928 1.312 1.308 1.338 1.135 0.938 1.308 
Asymp. Sig. (2-tailed) .074 .061 .372 .061 .072 .061 .164 .372 .061 

a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 
 

Model Summary 

Model R R Square 
Adjusted R 
Square 

Std. Error of the 
Estimate 

1 .725
a
 .526 .516 .46039 

a. Predictors: (Constant), avC, avd, avA, avB 
ANOVA

b
 

Model 
Sum of 
Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 44.915 4 11.229 52.976 .000
a
 

Residual 40.484 191 .212   

Total 85.399 195    

a. Predictors: (Constant), avC, avd, avA, avB 
b. Dependent Variable: avcompatative 
Coefficients

a
 

Model 

Unstandardized Coefficients 
Standardized 
Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 1.435 .212  6.767 .000 

avd .035 .039 .054 .915 .361 

avA -.050- .075 -.049- -.660- .510 

avB .247 .078 .271 3.168 .002 

avC .411 .074 .500 5.548 .000 

a. Dependent Variable: avcompatative 
Group Statistics 

 N Mean Std. Deviation Std. Error Mean الجنس 

avMarketing 04792. 65529. 3.9626 187 ذكر 

 12617. 37852. 4.4204 9 انثى
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Independent Samples Test 

 

Levene's Test 
for Equality of 
Variances t-test for Equality of Means 

F Sig. T df 

Sig. 
(2-
tailed) 

Mean 
Difference 

Std. Error 
Differenc
e 

95% Confidence Interval 
of the Difference 

Lower Upper 

avMarketing Equal 
variances 
assumed 

2.641 .106 -2.076- 194 .039 -.45775- .22053 -.89270- -.02281- 

1Equal 
variances not 
assumed 

  
-3.392- 10.46

5 
.006 -.45775- .13497 -.75667- -.15883- 

ANOVA 

avMarketing 

 
Sum of 
Squares Df Mean Square F Sig. 

Between 
Groups 

1.845 3 .615 1.458 .227 

Within Groups 80.970 192 .422   
Total 82.815 195    

ANOVA 

avMarketing 

 
Sum of 
Squares Df Mean Square F Sig. 

Between 
Groups 

.274 2 .137 .321 .726 

Within Groups 82.540 193 .428   
Total 82.815 195    

ANOVA 

avMarketing 

 
Sum of 
Squares df Mean Square F Sig. 

Between 
Groups 

2.984 2 1.492 3.607 .291 

Within Groups 79.830 193 .414   
Total 82.815 195    

ANOVA 

avMarketing 

 
Sum of 
Squares df Mean Square F Sig. 

Between 
Groups 

1.011 3 .337 .791 .500 

Within Groups 81.804 192 .426   
Total 82.815 195    

ANOVA 
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avMarketing 

 
Sum of 
Squares df Mean Square F Sig. 

Between 
Groups 

1.244 2 .622 1.472 .232 

Within Groups 81.571 193 .423   
Total 82.815 195    

Group Statistics 

 
 N Mean الجنس

Std. 
Deviation Std. Error Mean 

Avcompatativ
e 

 04878. 66700. 4.0355 187 ذكر

 10860. 32580. 4.4933 9 انثى

Independent Samples Test 

 

Levene's 
Test for 
Equality 
of 
Variance
s t-test for Equality of Means 

 

F Sig. t df 
Sig. (2-
tailed) 

Mean 
Differenc
e 

Std. 
Error 
Differenc
e 

95% Confidence 
Interval of the 
Difference 

Lower Upper 

Avcompatativ
e 

Equal variances 
assumed 

2.423 .12
1 

-
2.044
- 

194 .042 -.45786- .22402 -.89969- -.01603- 

Equal variances 
not assumed   

-
3.846
- 

11.533 .002 -.45786- .11905 -.71842- -.19730- 

ANOVA 

avcompatative 

 
Sum of 
Squares df Mean Square F Sig. 

Between Groups 2.235 3 .745 1.720 .164 
Within Groups 83.164 192 .433   
Total 85.399 195    

ANOVA 

avcompatative 

 
Sum of 
Squares df Mean Square F Sig. 

Between Groups .599 2 .299 .681 .507 
Within Groups 84.800 193 .439   
Total 85.399 195    

ANOVA 

avcompatative 

 
Sum of 
Squares df Mean Square F Sig. 

Between Groups 1.633 2 .816 1.881 .155 
Within Groups 83.767 193 .434   
Total 85.399 195    

ANOVA 
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avcompatative 

 
Sum of 
Squares df Mean Square F Sig. 

Between Groups .261 3 .087 .196 .899 
Within Groups 85.138 192 .443   
Total 85.399 195    

ANOVA 

Avcompatative 

 
Sum of 
Squares df Mean Square F Sig. 

Between Groups .551 2 .276 .627 .535 
Within Groups 84.848 193 .440   
Total 85.399 195    

 


