
 
  

 

 

* 
 Corresponding author : E-mail addresses : dr_alqurashi2011@yahoo.com. 

 © 2019 AL – Muthanna University . All rights reserved . DOI:10.52113/6/2019-9-4/168-183 

 

 

 

 

 
 

 
  

  التنافسيةالمعرفة التسويقية في تحسين القدرة  دور

 على الصناعات الكهربائية الأردنية تطبيقية دراسة

 *شيقرظاهر رداد 

 الاردن/ جامعة عمان العربية

 
 معلومات المقالة

 

  تاريخ البحث

  26/6/2019: الاستلام

  31/6/2019:تاريخ التعديل 

  1/7/2019: قبول النشر
 29/12/2019الأنترنيت: متوفر على

 الكلمات المفتاحية :
  المعرفة التسويقية

 المعرفة الضمنية

 القدرة التنافسية

 جاذبية المنتج

  حجم الارباح

 مهارات البيع

 

 

 

 

 

 

 الملخص
 

 

قياس ومعرفة الدور الذي تحققه المعرفةة التسةويقية بعبعادهةا ل المعرفةة الضةمنيةع المعرفةة  الدراسةاستهدفت      

الصةةريحةع معرفةةة الاسةةتراتيجيةع معرفةةة السةةولع معرفةةة المجهةةرونع معرفةةة الشةةريعع معرفةةة الربةةونع معرفةةة 

بيةةه المنةةتجع حجةةم مةة  حيةةا لجاذ التنافسةةيةالمنةةاف ع معرفةةة العمليةةةع معرفةةة المنةةتج  فةةي تحسةةي  ورفةةع القةةدرة 

ع وم  أجل تحقيق الأردنية الكهربائيةالمبيعاتع حجم الارباحع خدمة ما بعد البيعع مهارات البيع  لدى الصناعات 

فقد تم استخدام المنهج الوصفي التحليلي كونةه المةنهج الانسةم لمهةل هةذر الدراسةاتع واسةتخدمت  الدراسةاهداف 

ع حيةا يةتم الغايةةمتخصصةه يةتم تيويرهةا لهةذر  اسةتبانةوذلع م  خلال  هافي جمع بيانات الملائمة العينة الدراسة

 آرائهةمع وذلةع لاسةتيلا  ملائمة م  موظفي شركات الصناعات الكهربائية الاردنيةة على استبانة  450توزيع ل

   اسةتبانات ييةر صةالحة للتحليةل9  استبانةع وبعد فحصها تبي  بعن ل405ع تم استرجا  لالدراسةحول موضو  

%  مةة  88ع بنسةةبة ل اسةةتبانة  396حيةةا يشةةوبها عيةةوي جوهريةةةع أي ان مجمةةو  الاسةةتبيانات الصةةال  هةةو ل

م  النتةائج مة  بينهةا:  ةمجموع الدراسةأظهرت  الاستبانات التي تم توزيعها حيا تم تحليلها ومعالجتها احصائيا.

ت الكهربائيةةة الاردنيةةةع وان هةةذا الةةدور وجةةود دور للمعرفةةة التسةةويقية فةةي تحسةةي  القةةدرة التنافسةةية فةةي الصةةناعا

فةي حةي  الشريع. ع وجاء في المرتبة الاخيرة معرفة المرتبة الأولىمتفاوت حيا جاء بعٌد المعرفة الصريحة في 

أوصت الدراسة شركات الصناعات الكهربائية الاردنية التي خضعت للدراسة زيادة اهتمامهةا فةي زيةادة مسةتوى 

يع الابعاد وذلع لأهميتها في تحسي  القدرة التنافسيةع وتمكي  الموظفي  فةي اقسةام البيةع المعرفة التسويقية في جم

 .وعلاقات الربائ  بشكل يمنحهم حرية التفاوض مع العملاء
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The Role of Marketing Knowledge in Improving Competitiveness :An applied study on 

Jordanian electrical industries 

Thaher  Radad  Al-Qurashi 

Abstract 
 

The study aimed at measuring and knowing the role of marketing knowledge in its dimensions (tacit knowledge, 

explicit knowledge, strategy knowledge, market knowledge, supplier knowledge, partner knowledge, customer 

knowledge, competitor knowledge, process knowledge, product knowledge) in improving and raising competitiveness 

in terms of (attractiveness of product, volume of sales, volume of profits, after-sales service, selling skills) of the 

Jordanian electrical industries. In order to achieve the goals of the study, the descriptive analytical approach was used 

as it is the most appropriate approach for such studies. The study used the appropriate sample in collecting its data 

through a specialized questionnaire which is being developed for this purpose, as it is distributed 450 questionnaires on 

the suitability of the employees of Jordanian electrical industries companies, in order to seek their views on the subject 

of the study. A number of 405 questionnaires were retrieved, and after examining them it was found that 9 

questionnaires were not valid for analysis as they were marred by fundamental flaws, meaning that the total of valid 

questionnaires is (396) questionnaires , where 88% of the questionnaires that were distributed were analyzed and 

statistically processed . The study showed a set of results, among them: the existence of a role for marketing knowledge 

in improving the competitiveness in the Jordanian electrical industries, and that this role is uneven, as it came after 
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explicit knowledge in the first place, and the partner’s knowledge came last. While the study recommended that the 

Jordanian electrical industries companies that were subject to the study increase their interest in increasing the level of 

marketing knowledge in all dimensions due to its importance in improving competitiveness, and empowering 

employees in the sales and customer relations departments in a way that gives them freedom to negotiate with 

customers. 

Keywords: Marketing Knowledge; Competitiveness; Electrical Industries. 

 المقدمة

تعتبةر المعرفةة التسةويقية المةورد الاساسةي لمنامةات الاعمةةال     

فةةي تعسةةي  وانشةةاء التواصةةل والتيةةور التسةةويقيع كمةةا وتعتبةةر 

المعرفةةة التسةةويقية مةةدخل مهةةم مةة  مةةداخل القةةدرة التنافسةةية فةةي 

منامات الاعمال كافة سواء المنامات الربحية او ييةر الربحيةةع 

العةةاملي  فةةي المنامةةة وفةةي فالمعرفةةة التسةةويقية تقةةي  مةةدى المةةام 

التةي  ةالتسةويقيالمجال التسويقي على وجه الخصةو  بالعمليةات 

تحةةدد داخةةل المنامةةة وخارجهةةاع وتتمهةةل المعرفةةة التسةةويقية فةةي 

مجموعةةة مةة  الأبعةةاد الرئيسةةة منهةةا: المعرفةةة الضةةمنيةع المعرفةةة 

الصةةةةةريحةع معرفةةةةةة الاسةةةةةتراتيجيةع معرفةةةةةة السةةةةةولع معرفةةةةةة 

الشةةريعع معرفةةة الربةةونع معرفةةة المنةةاف ع المجهةةرونع معرفةةة 

علةةى  ةالتسةةويقيتؤشةةر المعرفةةة  معرفةةة العمليةةةع معرفةةة المنةةتج .

قةدرة وكفةةاءة المنامةة فةةي مواجهةةة المنافسةةع فالمعرفةةة التسةةويقية 

والمنافسة توأمان يتغذوا مة  بعضةهما العةوع ومة  هنةا فقةد بةات 

ا فةةي بحكةةم الضةةرورة علةةى منامةةات الاعمةةال أن تركةةر اهتمامهةة

المعرفةةة التسةةويقية وعلةةى جميةةع الاصةةعدة الداخليةةة والخارجيةةةع 

وعملياً اذا ما قمنا بتحليل المنامات التةي حققةت مركةر متقةدم مة  

لةةديها عاليةةة وعليةةه  ةالتسةةويقيالمنافسةةة نجةةد ان مسةةتوى المعرفةةة 

تركيةةةر مةةة  قبةةةل القةةةائمي  علةةةى ادارة المنامةةةةع ويعتبةةةر قيةةةا  

دنية م  القياعات الحيوية والهامةة فةي الار بائيةالصناعات الكهر

مة  القياعةات الصةناعية التةي تشةهد منافسةة شةديدة  الاردنع وهو

 .سواء على الصعيد الداخلي او الخارجي

 مشكلة الدراسة

والضةرورية فةي حيةاة  الأساسةيةتعتبر المعرفة م  المقومةات      

الافةةراد ومنامةةات الاعمةةالع اذ لا يمكةة  للفةةرد او المنامةةة القيةةام 

بةةاي عمةةل او نشةةاي الا فةةي حةةال تةةوفر الحةةد الادنةةى مةة  المعرفةةة 

اللازمةةةةع واذا ارادت اي منامةةةة التميةةةر والاسةةةتمرارية وتحقيةةةق 

القةةدرة التنافسةةية علةةى المنافسةةي  المحليةةي  او الةةدوليي ع عليهةةا ان 

نحةةو التميةةر المعرفةةي فةةي جميةةع جوانةةم المنامةةة المختلفةةة  تسةةعى

حيا تعتبر م  المفاهيم التسويقية المهمةة  المعرفة التسويقيةومنها 

فةةي عمةةل المنامةةات المتميةةرة وخصوصةةاً المنامةةات التةةي تواجةةه 

منافسةةةة شةةةديدةع وتعتبةةةر المعرفةةةة التسةةةويقية  احةةةدى الوصةةةفات 

امات التسويقيةع وحيةا لحل بعو مشكلات المن الفعالةالعلاجية 

ان قيةةا  الصةةناعات الكهربائيةةة الاردنةةي يعتبةةر مةة  القياعةةات 

المحلةةةي  الصةةةعيدالصةةةناعية التةةةي تواجةةةه منافسةةةة شةةةديدة علةةةى 

والاقليمةةيع ومةة  هنةةا قةةام الباحهةةان بهةةذر الدراسةةة بعنةةوان لدور 

" دراسةة تيبيقيةه  التنافسةيةالمعرفة التسويقية  فةي تحسةي  القةدرة 

" وذلةع للوقةوف علةى علاقةة  الأردنية الكهربائية على الصناعات

المعرفةةةة التسةةةويقية فةةةي تحقيةةةق القةةةدرة التنافسةةةية فةةةي شةةةركات 

لغايةة تحقيةق اهةداف الدراسةة لا و الاردنية. الكهربائيةالصناعات 

 بد م  الاجابة على الاسئلة والتساؤلات التالية:

 الرئيس:السؤال 

لالمعرفة الضةمنيةع بعبعادها هل يوجد دور للمعرفة التسويقية      

المعرفة الصريحةع معرفةة الاسةتراتيجيةع معرفةة السةولع معرفةة 

المجهةةرونع معرفةةة الشةةريعع معرفةةة الربةةونع معرفةةة المنةةاف ع 

علةةةى تحسةةي  القةةةدرة التنافسةةةية  المنةةةتج معرفةةة العمليةةةةع معرفةةة 

المنةةتجع حجةةم  لجاذبيةةةللصةةناعات الكهربائيةةة الاردنيةةة مةة  حيةةا 

 ع خدمة ما بعد البيعع مهارات البيع ؟المبيعاتحجم  عرباحالأ

 وقد انشق ع  هذا السؤال بعو التساؤلات التالية:

هل يوجد دور للمعرفة التسويقية على تحسي  القةدرة التنافسةية  .1

 للصناعات الكهربائية الاردنية م  حيا جاذبية المنتج؟

التنافسةية هل يوجد دور للمعرفة التسويقية على تحسي  القةدرة  .2

 ؟رباحللصناعات الكهربائية الاردنية م  حيا حجم الأ

هل يوجد دور للمعرفة التسويقية على تحسي  القةدرة التنافسةية  .3

 ؟لمبيعاتللصناعات الكهربائية الاردنية م  حيا حجم ا

هل يوجد دور للمعرفة التسويقية على تحسي  القةدرة التنافسةية  .4

 ما بعد البيع؟ يا خدمةحللصناعات الكهربائية الاردنية م  

هل يوجد دور للمعرفة التسويقية على تحسي  القدرة التنافسية   .5

 البيع؟ حيا مهاراتللصناعات الكهربائية الاردنية م  

 اهمية الدراسة

 لتوضي  اهمية الدراسة فقد تم تقسمها الى نوعي  هما:

قةةدمت هةةذر الدراسةةة مفةةاهيم تسةةويقية واداريةةة  : الاهميةةة النيريةةة

على ياية م  الاهمية في عمل منامات الاعمةال حيةت تعرضةت 

لالمعرفةةة الضةةمنيةع المعرفةةة بعبعادهةةا لمفةةاهيم المعرفةةة التسةةويقية 
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الصةةةةةريحةع معرفةةةةةة الاسةةةةةتراتيجيةع معرفةةةةةة السةةةةةولع معرفةةةةةة 

المجهةةرونع معرفةةة الشةةريعع معرفةةة الربةةونع معرفةةة المنةةاف ع 

كمةةا تنةةاول ايضةةاً مفةةاهيم وابعةةاد  المنةةتج رفةةة العمليةةةع معرفةةة مع

المنةتجع حجةم الاربةاحع حجةم  فةي جاذبيةهالمتمهلةة  التنافسيةالقدرة 

 .ما بعد البيعع مهارات البيع المبيعاتع خدمة

ان الاهمية العملية التي تتمتةع فيهةا هةذر الدراسةة  :الاهمية العلمية

مليةة حيةا ان مهةل هةذا النةو  تنبهق م  كونها دراسةة تيبيقيةة وع

خاصةةة لةةدى البةةاحهي  والمهتمةةي   بعهميةةةمةة  الدراسةةات يحاةةى 

وخصوصةةاً ان الدراسةةة تناولةةت قيةةا  صةةناعي هةةام فةةي الاردن 

وهو قيةا  الصةناعات الكهربائيةةع وبمةا ان الدراسةة تيبيقيةة فقةد 

خرجةةت بمجموعةةة مةة  النتةةائج والتوصةةيات العمليةةة والتةةي تعكةة  

م  العملاء والتي قد تفيةد اصةحاي القةرار فةي  رأي عينة الدراسة

الشةةركات التةةي خضةةعت للدراسةةة او ييرهةةا فةةي عملهةةا الحةةالي 

 والمستقبلي في المواضيع التي ييتها الدراسة.

 فرضيات الدراسة

للدراسةةات السةةابقة ذات  وبةةالرجو بنةةاء علةةى اسةةئلة الدراسةةة      

 : الفرضيات على النحو الآتي صايةالعلاقة تم 

لا يوجةد دور ذو دلالةة احصةائية عنةد مسةتوى  الرئيسة:الفرضية 

التسةويقية لالمعرفةة الضةمنيةع المعرفةة  للمعرفة  α ≤0.05الدالة 

الصةةةةةريحةع معرفةةةةةة الاسةةةةةتراتيجيةع معرفةةةةةة السةةةةةولع معرفةةةةةة 

المجهةةرونع معرفةةة الشةةريعع معرفةةة الربةةونع معرفةةة المنةةاف ع 

علةةةى تحسةةي  القةةةدرة التنافسةةةية  المنةةةتج معرفةةة العمليةةةةع معرفةةة 

 المنةةتجع حجةةم لجاذبيةةةللصةةناعات الكهربائيةةة الاردنيةةة مةة  حيةةا 

ونتج  الارباحع حجم المبيعاتع خدمة ما بعد البيعع مهارات البيع .

 ه  هذر الفرضية الفرضيات الفرعية التالية:

  α ≤0.05لا يوجد دور ذو دلالة احصائية عند مستوى الدالةة  .1

قية علةةى تحسةةي  القةةدرة التنافسةةية للصةةناعات للمعرفةةة التسةةوي

 الكهربائية الاردنية م  حيا جاذبية المنتج.

  α ≤0.05لا يوجد دور ذو دلالة احصائية عند مستوى الدالةة  .2

للمعرفةةة التسةةويقية علةةى تحسةةي  القةةدرة التنافسةةية للصةةناعات 

 الكهربائية الاردنية م  حيا حجم الارباح.

  α ≤0.05ئية عند مستوى الدالةة لا يوجد دور ذو دلالة احصا .3

للمعرفةةة التسةةويقية علةةى تحسةةي  القةةدرة التنافسةةية للصةةناعات 

 الكهربائية الاردنية م  حيا حجم المبيعات.

  α ≤0.05لا يوجد دور ذو دلالة احصائية عند مستوى الدالةة  .4

للمعرفةةة التسةةويقية علةةى تحسةةي  القةةدرة التنافسةةية للصةةناعات 

 حيا  خدمة ما بعد البيع. الكهربائية الاردنية م 

  α ≤0.05لا يوجد دور ذو دلالة احصائية عند مستوى الدالةة  .5

للمعرفةةة التسةةويقية علةةى تحسةةي  القةةدرة التنافسةةية للصةةناعات 

 الكهربائية الاردنية م  حيا  مهارات البيع.

 أنموذج الدراسة

بالرجو  الى اسئلة الدراسة وفرضةياتهاع وبالاسترشةاد بةرأي      

السةةةابقة فقةةةد تةةةم تيةةةوير وصةةةياية أنمةةةوذ   توالدارسةةةاالخبةةةراء 

 الدراسة على النحو الآتي:
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 التعريفات الاجرائية

مجموعةةة مةة  التعريفةةات الجرائيةةة يمكةة  ابرازهةةا  ةالدارسةةقةةدمت 

 على النحو الآتي:

هي الموجةه والمسةيير علةى سةلوف الافةراد :  المعرفة التسويقية

العاملي  فةي شةركات الصةناعات الكهربائيةة فةي الاردنع لتحسةي  

وتيوير الممارسات التسويقية ويتجلى ذلع في قدرة المنامة على 

جحة للتكيف معها ومعالجتهةا بعفضةل استشرال وايجاد الحلول النا

 .  مكمنهيريقة 

تشير الى المهارات والقدرة والخبرة في داخةل  المعرفة الضمنية:

عقةةةل العةةةاملي  فةةةي شةةةركات الصةةةناعات الكهربائيةةةة العاملةةةة فةةةي 

بسةةهولة وتشةةمل  للآخةةري الاردنع حيةةا لا يمكةة  نقلهةةا وتحويلهةةا 

 ية.المعرفة الفنية والادارية وهي معرفة يير رسم

هةي المعرفةة النااميةة والرسةمية  (:المعرفة الصريحة )الياهريةة

وتكةةون علةةى شةةكل اجةةراءات عمةةل داخةةل شةةركات الصةةناعات 

الكهربائيةةةة ويمكةةة  قياسةةةها والتعبيةةةر عنهةةةا بالقياسةةةات والبيانةةةات 

الااهريةةةة وبعضةةةها يتعلةةةق فةةةي سياسةةةات الشةةةركات ومسةةةتنداتها 

 واس  تقييم الاداء الشركات.

وتتمهةةل فةةي معرفةةة الكيفيةةة والرمانيةةة واي  الاسةةتراتيةية:معرفةةة 

 معلومات ثانوية ع  شركات الصناعات الكهربائية الاردنية.

وهةةةي الالمةةةام التةةةام بمواصةةةفات وخصةةةائ  : معرفةةةة السةةةو  

ومميرات عملاء شةركات الصةناعات الكهربائيةة الاردنيةةع وذلةع 

فسةةية مةةع لتحقيةةق التميةةر الةةذي يسةةاعد علةةى تحسةةي  القةةدرة التنا

 المنافسي  المحليي  والدوليي .

مجموعةةة مةة  العمليةةات المتتاليةةة والمرتبيةةة :  معرفةةة المةهةة و 

ع  تعمي  المواد الصناعية اللازمة  ةوالمسؤولمع بعضها البعو 

للشةركات الصةناعية وكةةذلع ضةمان انسةةياي المنتجةات ووصةةولها 

 الى الربائ  وتوفيرها بالوقت والمكان المناسم للربائ .

وهم مجموعة المنامات والافراد ذات الاتصةال :  معرفة الشريك

المسةةتمر والمباشةةر مةةع شةةركات الصةةناعات الكهربائيةةة الاردنيةةةع 

 تنشة الذي  يؤثرون على قدرتها التنافسية وتحقيق اهةدافهاع حيةا 

الشةةركات تحالفةةات وايجةةاد شةةركاء جةةدد لةةدعمهم وتةةوفير مصةةادر 

 القوة لهم.

خصةةائ  ومميةةرات الربةةائ  الحةةاليي   معرفةةة:  معرفةةة ال بةةو 

ودراسة حاجاتهم وريباتهم والبحا ع  عملاء جدد والبقةاء علةى 

 التواصل التام مع الربائ  والمحافاة عليهم وجذي زبائ  جدد.

تشير هذر الى ضرورة معرفة جميع المعلومات :  معرفة المنافس

وتشةةكيلة  منافسةتهم وخصةائ التةي تخة  المنافسةي  مةة  يبيعةة 

نتجات ومواصةفاتها وانةوا  الخةدمات التةي يقةدمها قبةل وخةلال الم
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وبعد العملية البيعيةع والمحافاةة علةى سةرية المعلومةات الخاصةة 

 بمجمو  المنافسي .

فةةةي هةةةذا النةةةو  مةةة  المعرفةةةة تقةةةوم شةةةركات :  معرفةةةة العمليةةةة

الصناعات الكهربائية الاردنية لتحويةل بنقةل المعرفةة  لةى الربةون 

اعدر فةي اتخةاذ قةرارات الشةرائيةع وحيةا ان هةذا وتحويلها له لتس

 النو  م  المعرفة يتم نقلة بي  مستويات الادارية في الشركات.

وهو الالمام التام بخصةائ  ومميةرات المنتجةات :  معرفة المنتج

م  الاجهرة الكهربائيةة المصةنوعة فةي الاردنع ومةا هةي دواعةي 

هةةي الخةةدمات التةةي التةةي تسةةتعمل بهةةاع ومةةا  ةوالكيفيةةاسةةتعمالاتها 

أيةةة  تقةةةع منافةةةذ بيعهةةةا بعةةةد بيعهةةةاع و تللمنتجةةةاتقةةةدمها الشةةةركات 

 .وصيانتها 

تتمهل في الامكانيات المادية والمعنوية المحليةة  : القدرة التنافسية

والدولية لشركات الصناعات الكهربائية الاردنيةة لخةوض معركةة 

المنافسةةة فيمةةا بينهةةا ومةةع الشةةركات الدوليةةة التةةي تبيةةع اجهرتهةةا 

 بما يلي: م  ذات الصنف في الاردن وتتمهل ةالكهربائي

مجموعةةة مةة  الخصةةائ  الااهريةةة والصةةفات  :  جاذبيةةة المنةةتج

الداخلية التي تؤثر على لفت انتبار الربائ  عند مشاهدته للمنةتج او 

الجاذبيةة مة  زبةون الةى اخةر ولكة   عامةلتجربته لهع وقةد تتنةو  

 يجم على الشركات ان توفر الجاذبية العالية للربائ  في منجاتها.

ات الكهربائيةةة شةةركات الصةةناع تحققةةهمجمةةو  مةةا حةة  الاربةةا : 

الاردنية م  صافي الارباح وذلع بعد خصم مجمو  التكاليف مة  

 المقةايي مجمو  الايرادات ويعتبر هذا العامل مهم جدا كونه مة  

الرئيسةةة فةةي تحديةةد المنافسةةي  ورفةةد العمليةةة التنافسةةية والانتاجيةةة 

 بكاملها.

 تتمهل في مجمةو  المبيعةات التةي تبيعهةا الشةركة:  حة  المبيعات

مةةع  محةةددة بالمقارنةةةمةة  الاجهةةرة الكهربائيةةة خةةلال فتةةرة زمنيةةة 

 الشركات المنافسة م  نف  الصنف.

هةي عمليةات الصةيانة والضةمان التةي تقةدمها  خدمة ما بعد البية::

ما بعد  ةالكهربائي ةللأجهرشركات الصناعات الكهربائية الاردنية 

البيةةع وتعتبةةر هةةذر الخةةدمات مةة  العوامةةل المهمةةة فةةي رفةةع القةةدرة 

التنافسية وخصوصا في مجال الصناعات الكهربائيةة كةون يبيعةة 

هةذر المنتجةةات بحاجةة الةةى مهةل هةةذر الخةدمات والتةةي تعتبةر محةة  

 اناار واهتمام الربائ .

هلةةةى والمهةةةارات والاسةةةاليم  مهةةةارات البيةةة:: هةةةي اليريةةةق الما

يةةةات ومجموعةةةة المعةةةارف التةةةي يتمتةةةع بهةةةا رجةةةل البيةةةع والتقن

الصةةفقة البيعيةةةع وان هةةذا العامةةل مةة  العوامةةل  لإتمةةامويسةةتخدمها 

المهمةةةة التةةةي تتبنةةةار شةةةةركات الصةةةناعات الكهربائيةةةة الاردنيةةةةة 

عمليةةات التسةةويق والبيةةع فةةي تلةةع الشةةركات  أكهةةرخصوصةةاً وان 

شخصةية تكون ع  يريق البيع الشخصي والذي يتيلم مهةارات 

 الصفقات البيعية. لإتمامعالية 

 حدود الدراسة ومحدداتها

 حدود الدراسة: تمثلت حدود الدراسة بما يلي: .1

  شةةركات الحةةدود المكانيةةة: كانةةت الحةةدود الجغرافيةةة للدراسةةة

الصةةناعات الكهربائيةةة فةةي الاردن والمسةةجلة رسةةمياً فيةةوزارة 

 الصناعة والتجارة الاردنية.

  :ولغايةة  2017امتدت الدراسة م  شهر آي / الحدود الرمانية

 .2018/  تشري  ثانيشهر 

  موظةف مة  مةوظفي 405ل ةالدارسةالحدود البشرية: شةملت  

 شركات الصناعات الكهربائية الاردنية.

  بعةو الادبيةةات الخاصةة فةةي  ةالدارسةةالحةدود العلميةةة: ييةت

ذات العلاقةة فةي موضةو   القدرة التنافسية والمعرفةة التسةويقة

الدراسةةةع وتعرضةةت الةةى بعةةو المفةةاهيم العلميةةة والاجرائيةةة 

 للدراسة.

عةةدة تحةةديات ومعيقةةات  ةالدارسةةواجهةةت :  محةةددات الدراسةةة .2

 منها:

  ةالدارس عينةضعف استجابة. 

   الاستبيان.قلة اهتمام عينة الدراسة في تعبئة وارجا 

 .سرية بعو المعلومات في الشركات المبحوثة 

 النيري الإطار

يعةةةرض هةةةذا الجةةةرء بعةةةو المفةةةاهيم الاداريةةةة والتسةةةويقية       

ويتيرل الى بعو الادبيات التي لها علاقة في موضو  الدراسةة 

 وعلى النحو الآتي:

 مفهوم المعرفة التسويقيةاولا : 

ع وقةد ةالتسةويقيفي واقع الامر لا يوجد تعرف موحد للمعرفةة      

اختلف مجمو  البةاحهي  والمهتمةي  فةي مجةال المعرفةة التسةويقية 

ولك  يمك  ان نقدم بعو المفةاهيم والتةي تشةترف فيمةا بينهةا بةعهم 

 & Akroushعناصةر مفهةوم المعرفةة التسةويقية فقةد عرفهةا ل 

Mohamad. 2010:42 بعنهةةا : الضةاب  والقةةانون الةذي يسةةهم  

 تحقيقةهفي عملية ادراف وتحليل نو  التسويق الميلةوي والممكة  

وموجةةودات المعرفةةة علةةى تيةةوير  بإمكانيةةاتوالتةةي لهةةا علاقةةة 

امكانةةةةات وموجةةةةودات التسةةةةويق بمةةةةا يخةةةةدم ويحقةةةةق الاهةةةةداف 

 التنايمية.
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 اهمية المعرفة التسويقيةثانيا : 

يمك  ابراز اهمية المعرفةة التسةويقية فةي اثةارة ومناقشةة العوامةل 

 :(Lorenzo, Antonio, 2005) التالية

عمليةةة  بةةدا  السةةول مةة   الاهميةةة فةةيلهةةا دور علةةى يايةةة مةة   .1

 خلال تفاعل المعرفة الصريحة والمعرفة الضمنية.

اعيةةةاء المنامةةةة قةةةدرة اضةةةافية تمكنهةةةا مةةة  حةةةل المشةةةاكل  .2

 التسويقية.

لمنامة في الاحتفاظ بربائنها الحاليي  واستقياي زبان تساعد ا .3

  جدد.

 تساعد المنامة في عملية التنبؤ بمستقبل المنتجات والعملاء. .4

دعةةم المنامةةة فةةي الحصةةول علةةى المنتجةةات الفريةةدة والمتميةةر  .5

 زبائ  حاليي . م  فقدانبهدف جذي زبائ  جدد والحد 

 تساعد المنامة في العمليات الابداعية. .6

 ابعاد المعرفة التسويقية ثالثا : 

  :-يمك  عرض تلع الابعاد على النحو الاتي

Florian , Kohlbacher , 2007)  

وهةةةي مجموعةةةة الخبةةةرات والمهةةةارات :  المعرفةةةة الضةةةمنية  .1

والقدرات التي توجد في داخل عقةل الافةراد ومة  ييةر السةهل 

 وهةةةذر المعرفةةة قسةةةمي : الاخةةري ع للأفةةةرادنقلهةةا أو تحويلهةةا 

المعرفةةةة فنيةةةة أو  دراكيةةةةع وان المعرفةةةة الضةةةمنية يصةةةعم 

 صيايتها بشكل رسميع لأنها يير قابلة للتشكيل.

تعتبر المعرفة الااهرية المعرفة الرسةمية :  الااهرية المعرفة .2

وتحويلهةا  صةيايتهافي منامات الاعمالع حيةا يمكة  ان يةتم 

وترجمتهةةةةا الةةةةى دليةةةةل او اجةةةةراءات عمليةةةةة فةةةةي المنامةةةةةع 

اسةةمها المنةةتج والمنامةةة معةةاعً ويمكةة  التعبيةةر عنهةةا فةةي ويتق

 يتخرينهةةا فةةبيانةةات ومعلومةةات ظاهريةةة تمكةة  المنامةةة مةة  

سةةجلات وملفةةات وارشةةيف حسةةم مةةا تةةرار المنامةةة مناسةةمع 

واجةةراءات ومسةةتندات  تسياسةةاوتتضةةم  المعرفةةة الااهريةةة 

واسةةةة  تقيةةةةيم الاداء وجميةةةةع العمليةةةةات الانتاجيةةةةة والبعيةةةةة 

 في المنامة.     والادارية

وتتمهةةل فةةي معرفةةة الكيفيةةة والرمانيةةة :   الاسةةتراتيجيةمعرفةةة  .3

واي معلومةةةات ثانويةةةة عةةة  شةةةركات الصةةةناعات الكهربائيةةةة 

 الاردنية.

أدى ترايد الوعي بعهمية المعرفةة بالسةول فةي :  معرفة السول .4

معام المنامات المعاصرة  لى البحا ع  الصيغ التةي تجعةل 

تقةدمها معرفةة السةول  لةى المنامةة أكهةر م  المعلومةات التةي 

فاعلية ونفعاً للمنامة هي الالمام التةام بمواصةفات وخصةائ  

ومميةةرات عمةةلاء شةةركات الصةةناعات الكهربائيةةة الاردنيةةةع 

وذلع لتحقيق التمير الذي يساعد على تحسةي  القةدرة التنافسةية 

 مع المنافسي  المحليي  والدوليي .

رفةةةة المجهةةةري  مةةة  حيةةةا تشةةةمل مع: معرفةةةة المجهةةةرون   .5

خصائصةةهم وصةةفاتهم وسةةماتهم ومعةةرفتهم لبعضةةهم الةةبعو 

 تالمنامةةةةاوالمنافسةةةةي  المجهةةةةري  او المنامةةةةاتع كمةةةةا ان 

المتميرة تعتبةر المجهةرون أعضةاء أساسةيي  فةي فةريقهمع كمةا 

ان المنامةةةات الناجحةةةة تقةةةوم بتخصةةةي  ادارات خاصةةةة فةةةي 

علومةات ذات المجهرون.  ذ تحتةوي  دارة المجهةرون علةى الم

ناحيةةةة صةةلة بالاسةةةتراتيجيات ويبيعةةةة عمةةةل المجهةةةرون مةةة  

 بالعقود ومدة الترامهم بعقد التجهير. الوفاء

هةةةم مجموعةةةة المنامةةةات والافةةةراد ذات : معرفةةةة الشةةةركاء  .6

الاتصال المستمر والمباشر مع شركات الصناعات الكهربائيةة 

الاردنيةةةةع الةةةذي  يةةةؤثرون علةةةى قةةةدرتها التنافسةةةية وتحقيةةةق 

الشةةركات تحالفةةات وايجةةاد شةةركاء جةةدد  تنشةة هةةدافهاع حيةةا ا

 لدعمهم وتوفير مصادر القوة لهم.

: معرفة خصةائ  ومميةرات الربةائ  الحةاليي   معرفة الربون .7

ودراسة حاجاتهم وريبةاتهم والبحةا عة  عمةلاء جةدد والبقةاء 

على التواصل التام مع الربائ  والمحافاة عليهم وجذي زبائ  

 جدد.

تشةةةير هةةةذر الةةةى ضةةةرورة معرفةةةة جميةةةع :  المنةةةاف معرفةةةة  .8

منافسةةةةتهم المعلومةةةةات التةةةةي تخةةةة  المنافسةةةةي  مةةةة  يبيعةةةةة 

وتشةكيلة المنتجةات ومواصةفاتها وانةوا  الخةدمات  وخصائ 

التي يقدمها قبل وخلال وبعد العملية البيعيةةع والمحافاةة علةى 

 سرية المعلومات الخاصة بمجمو  المنافسي .

فةةي هةةذا النةةو  مةة  المعرفةةة تقةةوم شةةركات  : معرفةةة العمليةةة .9

الصةةةناعات الكهربائيةةةة الاردنيةةةة لتحويةةةل بنقةةةل المعرفةةةة  لةةةى 

الربةةون وتحويلهةةا لةةه لتسةةاعدر فةةي اتخةةاذ قةةرارات الشةةرائيةع 

وحيةةا ان هةةةذا النةةةو  مةةة  المعرفةةةة يةةةتم نقلةةةة بةةةي  مسةةةتويات 

 الادارية في الشركات.

يةةةرات وهةةةو الالمةةةام التةةةام بخصةةةائ  ومم:  معرفةةةة المنةةةتج .10

المنتجات م  الاجهرة الكهربائية المصةنوعة فةي الاردنع ومةا 

التةةي تسةتعمل بهةاع ومةا هةةي  ةوالكيفيةهةي دواعةي اسةتعمالاتها 

ية  تقةع بعد بيعهةاع وأ تللمنتجاالخدمات التي تقدمها الشركات 

 منافذ بيعها وصيانتها .

 الدراسات السابقة

( دور إدارة الةةةةودة الشةةةاملة فةةةي تحقيةةة  2012محسةةةن )اولا : 

بحث استطلاعي فةي رةر ة التةنمين  المستدامة:المي ة التنافسية 

 :العامةالعراقية 

فةي تحقيةق الميةرة  الشاملةاستهدفت الدراسة تفسير دور ادارة      

مة  المةديري  العةاملي   ةالدارسةالمستدامةع تكونت عينةة  ةالتنافسي

في الشركة العامة للتعمي ع ومة  خةلال المةنهج الوصةفي التحليلةي 

  اتبانه علةى عينةة 40اء المعالجات الاحصائيةع تم توزيع لرتم اج

الدراسةةةع وبعةةد اجةةراء المعالجةةات الاحصةةائية اللازمةةة خرجةةت 
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 قمةةؤثر لتحقيةةالدراسةةة بمجموعةةة مةة  التوصةةيات: أن أقةةوى باعةةد 

تنافسية المستدامة باعد تحسي   المستمرع يليه باعد مشةاركة الميرة ال

الموظفي  وم   ثم باعد مشاركة الربةائ ع وبالمجمةل يوجةد أثةر ذو 

الجودة الشاملة على تحقيق الميرة التنافسةية  لإدارةدلالة احصائية 

يشكل عامع وأوصت الدراسةة بعهميةة التةرام الإدارة العليةا بتةوفير 

 يق  دارة الجودة الشاملة.وتهيئة متيلبات تيب

( بعنةةةوا : 2013البكةةةريا تةةةامر و بنةةةي حمةةةدا ا خالةةةد)ثانيةةةا : 

الاطةةةار المفةةةاهيمي للاسةةةتدامة والميةةة ة التنافسةةةية المسةةةتدامة 

 :لاسةةةتراتيةية الاسةةةتدامة اعتمادهةةةافةةةي  HPمحا ةةةاة لشةةةر ة 

ع ةالتنافسية الحاليمنامات الاعمال انه وفي ظروف البيئة أدركت 

والتهديدات والصعوبات التي تواجهها م  قبل الحكومةات والنةاس 

التي تعمل في نياقها لا بد لها ان تغير نهجها الحالي وتنةتهج نهةج 

بيئةةةي جديةةةد فةةةي عملهةةةاع فاصةةةب  تبنةةةي مفهةةةوم الميةةةرة التنافسةةةية 

المستدامة هو النهج العملي الجديد للشركاتع ولتحقيق هذا الهةدف 

تراتيجية ترب  الاسةتدامة بمعناهةا الحقيقةي فعلى الشركة اعتماد اس

هنةا اصةب   المتاحةة ومة مع الميرة التنافسية فةي اسةوال الاعمةال 

مفهةةوم الميةةرة التنافسةةية المسةةتدامة الأحةةدد وتوافقةةا فةةي تحقيةةق 

الرائدة في هذا  HP اهداف الشركات ورسالتها. وتم اعتماد شركة

لمفاهيمي الذي يستند  ليه ا الإيارالمجال كنموذ  تيبيقي لمحاكاة 

 البحا.

( بعنةةةةوا : عناصةةةةر التحسةةةةين 2017صةةةةالاا ماجةةةةدا )ثالثةةةةا : 

المسةةةتمر ودوري فةةةي تحقيةةة  الميةةة ة التنافسةةةية المسةةةتدامة فةةةي 

سةةعت الدراسةةةة الةةى اظهةةةار عناصةةر التحسةةةي  : رةةر ة  ةةةارفور

المستمر ودورهةا فةي تحقيةق الميةرة التنافسةية فةي شةركة كةارفور 

ليها وديمومتهاع حيةا تعةد هةذر الميةرة اساسةية وكيفية المحافاة ع

للمنامةةات التةةي تسةةعى للديمومةةة مةة  خةةلال اسةةتراتيجياتها ل قيةةادة 

فةةي  كةةعداةالتكلفةةةع التميةةرع التركيةةر  اعتمةةدت الدراسةةة الاسةةتبيان 

وكةةذلع اسةةلوي الملاحاةة الشخصةةية وذلةةع  ةالدارسةجمةع بيانةةات 

وجةد دور كبيةر للوقوف على حقيقة الامرع اظهةرت الدراسةة انةه ي

لعناصةةر التحسةةي  فةةي التةةعثير علةةى الميةةرة التنافسةةيع واوصةةت 

بانه يجم على ادارة كارفور ان تستمر فةي الاهتمةام تلةع  ةالدارس

العناصةةر وكةةذلع ادخةةال تحسةةينات جديةةد تلاقةةي اهتمةةام العمةةلاء 

 .بشكل افضل

 الطريقة والاجراءات  -

مفرداتةهع حيةا  ىقامت الدراسة بتحديد مجتمعها والتعرف عل     

مجمو  العاملي  في شركات الصةناعات تمهل مجتمع الدراسة في 

كةعداة لجمةع  الاسةتبانةع وقد استخدمت الدراسة الكهربائية الاردنية

خاصةةة  اسةةتبانةالبيانةةات مةة  عينةةة الدراسةةةع بعةةد ان تةةم تيةةوير 

عينةة  علةى اسةتبانة  450لتحقيق الغرض منهاع حيةا تةم توزيةع ل

تةم التعةرف علةى عينةة الدراسةة وع ي الشةركاتملائمة م   مةوظف

لشركات الصةناعات الكهربائيةة الاردنيةة فةي اثناء زيارة الباحهان 

تقتصر الدراسة على منيقة محةددةع مواقعها المنشرة في الاردنع 

  9  اسةةةتباناتع وبعةةةد تةةةدقيقها تبةةةي  بةةةان ل405تةةةم اسةةةترجا  ل

جوهريةة  صالحة للتحليل الاحصائي لوجةود عيةوي ييراستبانات 

  396وتحليةةلل  ةفيهةا وتةةم اسةةتبعادها مةة  التحليةةلع وقةةد تةةم معالجةة

%  مةةة  مجمةةةو  الاسةةةتبانات التةةةي تةةةم 88مةةةا نسةةةبته ل اسةةةتبانة

 توزيعهاع وقد خضعت جميها للمعالجة الاحصائية.

استخدمت الدراسة المنهج الوصةفي التحليلةي  : منهج الدراسة .1

 كونه المنه الأنسم لمهل هذر الدراسات.

شركات ال موظفيتكون مجتمع الدراسة م   : الدراسةمةتم:  .2

 .الاردنية الكهربائية  الصناعية

استخدمت الدراسة العينةة الملائمةة لاسةتيلا  :  عينة الدراسة .3

حةةول موضةةو  الدراسةةة حيةةا بلغةةت عينةةة الدراسةةة  أراءهةةم

   مفردة.405المستجيبة ل

الدراسةة تتمهةل مصةادر  :مصادر جمة: المعلومةات والبيانةات  .4

 في:

المصادر الهانوية: الكتم العلمية المحكمةع ودراسات الآخري   . أ

ذات العلاقةةةع والمةةؤتمرات العلميةةةع اورال العمةةل المحكمةةةع 

ومقةةةالات ودوريةةةات وتقةةةارير علميةةةةع والمواقةةةع الالكترونيةةةة 

 العمية ذات المصداقية العاليةع وقواعد البيانات العالمية.

انةات التةي تةم الحصةول عليهةا مة  البي الأولية: وهةيالمصادر  . ي

 عينة الدراسة ع  يريق الاستبانة.

 -: وتشمل على:  خصائص العينة .5

  يوض  توزيةع العينةة وفقةاً 1النو  الاجتماعي: الجدول رقم ل .1

 للنو  الاجتماعي

  1جدول ل

 نسبة  تكرار الاجتماعينو  

 %77 306 ذكر

 %23 90 انهى
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 %100 396 مجمو  

 

كةةان   ان عةةدد الةةذكور فةةي عينةةة الدراسةةة 1يوضةة  الجةةدول ل     

  بنسةةةةةبة 90%  وان عةةةةةدد الانةةةةةاد كةةةةةان ل77  بنسةةةةةبة ل306ل

 % .23ل

  : يوض  أعمار عينة الدراسة:2جدول ل فئة العمر: .1

 2الجدول رقم ل
 

 نسبة  تكرار فئة العمر

 %21 81 سنه 30اقل م  

 %27 106 سنه  40-31م  

 %20 79 سنه 50 – 41م  

 %19 76 سنه60 - 51م  

 %13 54 سنه 60اكهر م  

 %100 396 الجمو  الكلي

 

بي    ان اعلى فئة عمرية كانت للفئة التي تقع 2لجدول ياهر      

%  27  بنسةةةبة ل106سةةةنه  حيةةةا بلةةةغ تكرارهةةةا ل 40-31لمةةة  

سةنه   60مة   أكهةرهةي فئةة لوكانةت الفئةة العمريةة الاقةل تكةراراً 

 % .13  بنسبة ل54ل اتكرراهحيا بلغ 

 

  يبةةي  توزيةةع العينةةة حسةةم 3جةةدول ل الحالةةة الاجتماعيةةة: .2

 الحالة الاجتماعية

  3جدول ل

 نسبة  تكرار الحالة الاجتماعية

 %77 304 مترو 

 %20 82 أعري

 %2 7 ميلق

 %1 3 أرمل

 %100 396 مجمو ال

 

  نجةةد ان اعلةةى تكةةرار كةةان لفئةةة المتةةرو  3بتحليةةل الجةةدول ل     

حةةي  كةةان اقةةل    %  فةةي 77  بنسةةبة ل304ل تكةةراررحيةةا بلةةغ 

  بنسةةبة 3حيةا بلةغ تكةرارر ل -ميلةق –الدراسةة  لمفةرداتتكةرار 

 % .1ل

  ياهةةر توزيةةع مسةةتوى الةةدخل 4لمسةةتوى الةةدخل: الجةةدول  .3

 .لعينة الدراسة
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  4جدول ل

 نسبة  تكرار مستوى الدخل بالدينار الاردني

 %20 81 250أقل م  

251 – 350 68 18% 

351 -450 43 11% 

451 - 550 40 10% 

551 – 650 32 8% 

651 – 750  33 9% 

751 - 850 23 7% 

851 -950 21 6% 

951 – 1050 14 4% 

1051 – 1150 16 4% 

1151 – 1250 14 4% 

 %3 11 1250أكهر م  

 %100 396 جمو الم

 

  ان اعلةةى تكةةرار لمسةتوى الةةدخل فةةي 4لالجةدول يتضة  مةة       

  حيةا بلةغ تكرارهةا 250عينة الدراسة كان لفئة الدخل لأقةل مة  

%  في حي  ان اقل تكرار كان لفئة الدخل لأكهر 20  بنسبة ل81ل

 % .3  بنسبة ل11لتكرارها   حيا بلغ 1250م  

  النةةةو لالمتغيةةةرات بتحليةةةل خصةةةائ  عينةةةة الدراسةةةة حسةةةم 

العمةةرع الحالةةة الاجتماعيةةع مسةةتوى الةةدخل  نجةةد الاجتمةاعيع 

ان هةةذر الخصةةائ  يمكةة  اعتمادهةةا فةةي اعتمةةاد اجابةةات عينةةة 

 الدراسة.

  فقد تم استخدام مقياس ليكرت الخماسي لتحديةد مسةتوى درجةة

 الموافقة وكما هو مبي  لأدنار: 

 لا أوافق بشدة لا أوافق محايد أوافق أوافق بشدة مستوى الموافقة

 5 4 3 2 1 

 

  اعتمدت الدراسة على المقياس التاي لتحديد مستوى الفئة لعينة

 الدراسة:

 مستوى يول الفئة

 ضعيف 2.33 – 1

 متوس  3.66 – 2.34

 عالي 5 – 3.67
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 صد  أداة الدراسة وثباتها -

لغايات التعكد م  مصداقية اداة الدراسة فقةد  الصد  الياهري: .أ 

تم عرضها على نخبة مة  خبةراء التسةويق وأسةاتذة جةامعيي ع 

وتةةةم الأخةةةذ بملاحاةةةاتهم وتعةةةديل فقةةةرات الاسةةةتبانة الةةةى ان 

 اصبحت بصيغتها النهائية.

كرونبةا  ألفةا علةى فقةرات  تيبيةق معامةلتةم ثبات الاستبانة:   .ي 

  يبةي  قةيم 5الاستبانة وذلع للتعكد م  درجة ثباتةهع والجةدول ل

 وكما هو مبي : الاستبانةلكل مفردات  ألفا معامل كرونبا 

 ألفا   يبي  قيم اختبار كرونبا 5جدول رقم ل

 ألفا معامل كرونبا  الاستبانةمفردات  ت

 0.889 المعرفة الضمنية 1

 0.877 المعرفة الااهرة ل الصريحة  2

 0.784 معرفة الاستراتيجية 3

 0.876 معرفة السول 4

 0.795 معرفة المجهرون 5

 0.835 معرفة الشريع 6

 0.871 معرفة الربون 7

 0.791 معرفة المناف  8

 0.881 معرفة العملية 9

 0.879 معرفة المنتج 10

 0.779 جاذبية المنتج 11

 0.813 حجم الأرباح 12

 0.818 حجم المبيعات 13

 0.769 خدمة ما بعد البيع 14

 0.857 مهارات البيع 15

 

 تراوحةةت بةةي  ألفةةا   يتبةةي  ان قةةيم أكرونبةةا 5بتحليةةل الجةةدول ل

لمفةةردات الاسةةتبانةع ونسةةتدل مةة  هةةذر القةةيم   0.784 – 0.889ل

 عاليةةوالذي يعك  نسبة ثبةات  عالية ألفا على ان معامل كرونبا 

 على اداة الدراسة.

 التحليل الاحصائي لبيانات الدراسة -

 

 اختبار الملائمة )انموذج الدراسة(  .1

للتعكةةد مةة  تةةداخل محةةاور المتغيةةر المسةةتقل واختبةةار أنمةةوذ       

 VIFالقةيم  كانت جميعحيا  VIFالدراسة فقد تم استخدام اختبار 

  وهةذا يؤشةر علةى صةلاحية محةاور المتغيةر المسةتقل 5اقل م  ل

نتةةةائج    يوضةةة 6والجةةةدول ل وعةةةدم وجةةةود تةةةداخل فيمةةةا بينهمةةةا.

 :VIFاختبار
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  6جدول رقم ل

قيمةةةةةة VIF   محاور المتغير المستقل ت

 اختبار

 3.71 المعرفة الضمنية 1

 3.68 المعرفة الااهرة ل الصريحة  2

 3.58 معرفة الاستراتيجية 3

 3.35 معرفة السول 4

 3.69 المجهرونمعرفة  5

 3.72 معرفة الشريع 6

 3.54 معرفة الربون 7

 3.44 معرفة المناف  8

 3.62 معرفة العملية 9

 3.49 معرفة المنتج 10

 

  نتائج أسئلة الدراسة .2

لغايةات التعةةرف علةى اجابةةات عينةةة  دور المعرفةة التسةةويقية :أولاً 

 للإجابةاتالدراسة تم استخرا  المتوس  الحسابي والنسبة المئويةة 

و هعلى محاور المعرفة التسويقيةع حيا ظهرت النتائج حسم ما 

  .7مبي  في الجدول ل

 

 

  7لجدول 

 ت أبعاد المعرفة التسويقية المتوس  الحسابي النسبة المرتبة المستوى

 1 المعرفة الضمنية 3.871 0.87 3 عالي

 2 المعرفة الااهرة ل الصريحة  3.912 0.79 1 عالي

 3 معرفة الاستراتيجية 3.600 0.71 9 متوس 

 4 معرفة السول 3.601 0.77 8 متوس 

 5 المجهرونمعرفة  3.781 0.78 5 عالي

 6 معرفة الشريع 3.547 0.79 10 متوس 

 7 معرفة الربون 3.625 0.78 7 متوس 

 8 معرفة المناف  3.777 0.76 6 عالي

 9 معرفة العملية 3.801 0.74 4 عالي
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 10 معرفة المنتج 3.876 0.79 2 عالي

 المتوس   الحسابي العام 3.744 0.77  عالي

 

  ياهر ان المتوس  الحسابي 7بتحليل وتفسير نتائج الجدول ل     

  ووفقاً للمقيةاس المعتمةد 3.744عينة الدراسة بلغ ل لإجاباتالعام 

ع ويبةةي  الجةةدول ايضةةاً ان اعلةةى متوسةة  عاليةةةتكةةون هةةذ الدرجةةة 

المعرفةةةة  :لمحةةةورحسةةةابي فةةةي محةةةاور المعرفةةةة التسةةةويقية كةةةان 

          الاةةةاهرة ل الصةةةريحة  حيةةةا بلغةةةةت قيمةةةة المتوسةةة  الحسةةةةابي

  وهةةةذر القيمةةةة تعتبةةةر عاليةةةةع فةةةي حةةةي  ان اقةةةل قيمةةةة 3.912ل 

  3.547للمتوسةةيات الحسةةابية كانةةت لمحةةور: معرفةةة الشةةريع ل

وهةةي قيمةةة تعتبةةر متوسةةيةع وتفسةةير ذلةةع ان المعرفةةة الصةةريحة 

فةة التسةويقية التةي لهةا علاقةة قويةة فةي تعتي في مقدمة ابعاد المعر

تحسي  القدرة التنافسية لةدى الصةناعات الكهربائيةة الاردنيةة. كمةا 

يبةةةي  الجةةةدول القةةةيم والرتةةةم لجميةةةع محةةةاور المعرفةةةة التسةةةويقية 

 ودورها في تحسي  القدرة التنافسية.

 تحسين القدرة التنافسية -

لغايةةات التعةةرف علةةى اجابةةات عينةةة الدراسةةة تةةم اسةةتخرا       

علةى محةاور تحسةي   للإجاباتالمتوس  الحسابي والنسبة المئوية 

و مبةةي  فةةي هةةالقةةدرة التنافسةةيةع حيةةا ظهةةرت النتةةائج حسةةم مةةا 

  .8الجدول ل
 

  8لالجدول 

 ت أبعاد تحسي  الميرة التنافسية متوس  نسبه المرتبة المستوى

 1 جاذبية المنتج 3.93 0.89 1 عالي

 2 حجم الأرباح 3.51 0.62 5 متوس 

 3 حجم المبيعات 3.59 0.71 4 متوس 

 4 خدمة ما بعد البيع 3.89 0.88 2 عالي

 5 مهارات البيع 3.75 0.84 3 عالي

 متوس  الحسابي العام 3.73 0.788  عالي

 

  ياهةةر ان المتوسةة  الحسةةابي 8بتحليةةل وتفسةةير نتةةائج الجةةدول ل

  ووفقةاً للمقيةاس المعتمةد 3.73عينةة الدراسةة بلةغ ل لإجاباتالعام 

اعلةةى متوسةة  ع ويبةةي  الجةةدول ايضةةاً ان عاليةةةتكةةون هةةذ الدرجةةة 

: جاذبيةة حسابي في محاور تحسةي  القةدرة التنافسةية  كةان لمحةور

  وهةةذر القيمةةة 3.93المنةتج حيةةا بلغةةت قيمةةة المتوسة  الحسةةابيل 

تعتبةةر عاليةةةع فةةي حةةي  ان اقةةل قيمةةة للمتوسةةيات الحسةةابية كانةةت 

  3.51الحسةابي ل متوسيةلمحور: حجم الأرباح حيا بلغت قيمة 

وان هةةذر النتيجةةة منيقيةةة حيةةا ان  عوهةةي قيمةةة تعتبةةر متوسةةية

محور جاذبية المنتج فةي شةركات الصةناعات الكهربائيةة الاردنيةة 

له دور كبير في تحسي  القدرة التنافسية بةي  الشةركات المتنافسةةع 

في حي  ان حجم المنتج كان مة  المحةاور التةي كةان تعثيرهةا لةدى 

ى بةةاقي افةراد العينةةة متوسةة ع حيةةا ان تركيةر العمةةلاء يتركةةر علةة

المحاورع والجول يبي  مرتبة دور كل محةور مة  محةاور تحسةي  

 القدرة التنافسية.

 

 اختبار فرضيات الدراسة .3

قاعةةدة القةةرار: تقبةةل الفرضةةية ل قاعةةدة اختبةةار فرضةةيات الدراسةةة:

العدمية  ذا كانت القيمة المحسوبة أقل م  القيمة الجدوليةع والقيمة 

 العدميةةة  ذاونةةرفو الفرضةية  0.05 ع أكبةةر مة  SIGالمعنويةة ل

كانت القيمة المحسوبة أكبر م  القيمة الجدوليةع والقيمةة المعنويةة 

وبهةةذر الحالةةة تةةرفو الفرضةةية العدميةةة  0.05  أقةةل مةة  SIGل

  . Ha  وتقبل البديلة لHOل

لا يوجد دور ذو دلالة احصةائية عنةد مسةتوى  : الفرضية الرئيسة

للمعرفة التسةويقية لالمعرفةة الضةمنيةع المعرفةة   α ≤0.05الدالة 

الصةةةةةريحةع معرفةةةةةة الاسةةةةةتراتيجيةع معرفةةةةةة السةةةةةولع معرفةةةةةة 

المجهةةرونع معرفةةة الشةةريعع معرفةةة الربةةونع معرفةةة المنةةاف ع 

معرفةةة العمليةةةع معرفةةة المنةةتج   علةةى تحسةةي  القةةدرة التنافسةةية 

حجةةم للصةناعات الكهربائيةة الاردنيةة مةة  حيةا ل جاذبيةة المنةتجع 

الأربةةاحع حجةةم المبيعةةاتع خدمةةة مةةا بعةةد البيةةعع مهةةارات البيةةع . 

   يبي  نتائج اختبار الفرضية الرئيسة.9الجدول ل
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  9الجدول ل

F المحسوبة Sig F R R2 حالة الفرضية 

 رفو 0.607 0784 0.000 51.98

 

  تبةي  ان قيمةة اختبةار معامةل 9بتحليل وتفسةير نتةائج جةدولل     

 ع ووفقةاً 0.05  عند مستوى الدالةة ل0.784ارتباي بيرسون هي ل

المحسةةةوبة هةةةي  Fللقاعةةةدة فةةةان هةةةذر القيمةةةة مرتفعةةةةع وان قيمةةةة 

   وهذا مةا يؤكةد وجةود دور 0.05ل الدلالة  عند مستوى 51.98ل

كبيةةر للمعرفةةة التسةةويقيةلالمعرفة الضةةمنيةع المعرفةةة الصةةريحةع 

معرفة الاسةتراتيجيةع معرفةة السةولع معرفةة المجهةرونع معرفةة 

الشريعع معرفة الربونع معرفة المناف ع معرفةة العمليةةع معرفةة 

يةةة فةةي الصةةناعات الكهربائ ةالتنافسةةيالمنةةتج  علةةى تحسةةي  القةةدرة 

الاردنية م  حيا لجاذبية المنتجع حجم الأرباحع حجةم المبيعةاتع 

 خدمة ما بعد البيعع مهارات البيع  .

 : اختبار الفرضية الفرعية الاولى -

 α ≤0.05لا يوجد دور ذو دلالة احصائية عند مستوى الدالة      

للمعرفةةةة التسةةةويقية علةةةى تحسةةةي  القةةةدرة التنافسةةةية للصةةةناعات  

 الكهربائية الاردنية م  حيا جاذبية المنتج.

 

  ياهر نتائج اختبار الفرضية الفرعية الاولى10جدول ل
 

F المحسوبة Sig F R R2 حالة الفرضية 

 رفو 0.486 0.710 0.000 49.57

 

  تبي  ان قيمة اختبار معامةل 10لجدول بتحليل وتفسير نتائج      

 ع ووفقةاً 0.05  عند مستوى الدالةة ل0.710ارتباي بيرسون هي ل

المحسةةةوبة هةةةي  Fللقاعةةةدة فةةةان هةةةذر القيمةةةة مرتفعةةةةع وان قيمةةةة 

مةا يؤكةد وجةود دور    وهةذا0.05ل الدلالةة  عند مستوى 49.57ل

 ةالتنافسةيللمعرفة التسويقية بعبعادها مجتمعةة علةى تحسةي  القةدرة 

 الاردنية م  حيا جاذبية المنتج. ي الصناعات الكهربائيةف

 اختبار الفرضية الفرعية الثانية: -

 α ≤0.05لا يوجد دور ذو دلالة احصائية عند مستوى الدالة      

للمعرفةةةة التسةةةويقية علةةةى تحسةةةي  القةةةدرة التنافسةةةية للصةةةناعات  

 الكهربائية الاردنية م  حيا حجم الأرباح.

   ياهر نتائج اختبار الفرضية الفرعية الهانية11جدول ل

F المحسوبة Sig F R R2 حالة الفرضية 

 رفو 0.476 0.648 0.000 47.63

 

  تبي  ان قيمة اختبار معامةل 11لجدول بتحليل وتفسير نتائج      

 ع ووفقةةةاً 0.05  عنةةةد مسةةتوى الدالةةةة ل0.648ارتبةةاي بيرسةةةون ل

المحسةةوبة هةةةي  Fهةةذر القيمةةةة مرتفعةةةع وان قيمةةة  فعنهةةاللقاعةةدة 

مةا يؤكةد وجةود دور    وهةذا0.05ل الدلالةة  عند مستوى 47.63ل

 ةالتنافسةيللمعرفة التسويقية بعبعادها مجتمعةة علةى تحسةي  القةدرة 

 في الصناعات الكهربائية الاردنية م  حيا حجم الأرباح.

 : اختبار الفرضية الفرعية الثالثة -

 α ≤0.05لا يوجد دور ذو دلالة احصائية عند مستوى الدالة      

للمعرفةةةة التسةةةويقية علةةةى تحسةةةي  القةةةدرة التنافسةةةية للصةةةناعات  

 الكهربائية الاردنية م  حيا حجم المبيعات.
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  ياهر نتائج اختبار الفرضية الفرعية الهالهة12جدول ل
 

F المحسوبة Sig F R R2 حالة الفرضية 

 رفو 0.518 0.685 0.000 57.58

 

  تبي  ان قيمة اختبار معامةل 12لجدول بتحليل وتفسير نتائج      

 ع ووفقةةةاً 0.05  عنةةةد مسةةتوى الدالةةةة ل0.685ارتبةةاي بيرسةةةون ل

المحسةةةوبة هةةةي  Fللقاعةةةدة فةةةان هةةةذر القيمةةةة مرتفعةةةةع وان قيمةةةة 

مةا يؤكةد وجةود دور    وهةذا0.05ل الدلالةة  عند مستوى 57.58ل

 ةالتنافسةيللمعرفة التسويقية بعبعادها مجتمعةة علةى تحسةي  القةدرة 

 ة الاردنية م  حيا حجم المبيعات.لصناعات الكهربائيفي ا

  اختبار الفرضية الفرعية الرابعة -

 α ≤0.05لا يوجد دور ذو دلالة احصائية عند مستوى الدالة      

للمعرفةةةة التسةةةويقية علةةةى تحسةةةي  القةةةدرة التنافسةةةية للصةةةناعات  

 الكهربائية الاردنية م  حيا خدمات ما بعد البيع.

   ياهر نتائج اختبار الفرضية الفرعية الرابعة13جدول ل

F المحسوبة Sig F R R2 حالة الفرضية 

 رفو 0.512 0.674 0.000 41.84

 

  تبي  ان قيمة اختبار معامةل 13لجدول بتحليل وتفسير نتائج      

 ع ووفقةةةاً 0.05  عنةةةد مسةةتوى الدالةةةة ل0.674ارتبةةاي بيرسةةةون ل

المحسةةةوبة هةةةي  Fللقاعةةةدة فةةةان هةةةذر القيمةةةة مرتفعةةةةع وان قيمةةةة 

مةا يؤكةد وجةود دور    وهةذا0.05ل الدلالةة  عند مستوى 41.84ل

 ةالتنافسةيتحسةي  القةدرة  للمعرفة التسويقية بعبعادها مجتمعةة علةى

 في الصناعات الكهربائية الاردنية م  حيا خدمات ما بعد البيع.

 ر الفرضية الفرعية الخامسةاختبا -

 α ≤0.05لا يوجد دور ذو دلالة احصائية عند مستوى الدالة      

للمعرفةةةة التسةةةويقية علةةةى تحسةةةي  القةةةدرة التنافسةةةية للصةةةناعات  

 الكهربائية الاردنية م  حيا  خدمة مهارات البيع.

   ياهر نتائج اختبار الفرضية الفرعية الخامسة14جدول ل

F المحسوبة Sig F R R2 حالة الفرضية 

 رفو 0.537 0.688 0.000 44.35

 

  تبةةي  ان قيمةةة اختبةةار معامةةل 14لجةةدول بتحليةةل وتفسةةير نتةةائج 

 ع ووفقةةةاً 0.05  عنةةةد مسةةتوى الدالةةةة ل0.688ارتبةةاي بيرسةةةون ل

المحسةةةوبة هةةةي  Fللقاعةةةدة فةةةان هةةةذر القيمةةةة مرتفعةةةةع وان قيمةةةة 

مةا يؤكةد وجةود دور    وهةذا0.05ل الدلالةة  عند مستوى 44.35ل

 ةالتنافسةيللمعرفة التسويقية بعبعادها مجتمعةة علةى تحسةي  القةدرة 

فةةي الصةةناعات الكهربائيةةة الاردنيةةة مةة  حيةةا خةةدمات مهةةارات 

 البيع.

 ستنتاجات والتوصياتالا

 الاستنتاجات

لبيانةةات الدراسةةة بةةرزت  بعةةد اجةةراء المعالجةةات الاحصةةائية     

 النتائج التالية:

يوجةةةةد دور ذو دلالةةةةة احصةةةةائية لأبعةةةةاد المعرفةةةةة التسةةةةويقية  .1

لالمعرفة الضمنيةع المعرفة الصةريحةع معرفةة الاسةتراتيجيةع 

معرفةةة السةةولع معرفةةة المجهةةرونع معرفةةة الشةةريعع معرفةةة 

علةى  المنةتج الربونع معرفة المناف ع معرفة العمليةع معرفةة 

القةةدرة التنافسةةية للصةةناعات الكهربائيةةة الاردنيةةة مةة  تحسةةي  

المنتجع حجم الأرباحع حجم المبيعةاتع خدمةة مةا  لجاذبيةحيا 

 بعد البيعع مهارات البيع . 

أظهةرت الدراسةةة أن لالمعرفةةة الضةةمنيةع المعرفةةة الصةةريحةع  .2

معرفةةة المجهةةرونع معرفةةة المنةةاف ع معرفةةة العمليةةةع معرفةةة 

وكبيةر فةي تحسةي   يعةالتةي كةان دورهةا م  الابعاد ال المنتج 

القةةدرة التنافسةةية فةةي الصةةناعات الكهربائيةةة الاردنيةةة حسةةم 

 استيلا  عينة الدراسة.
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الاسةةتراتيجيةع معرفةةة السةةولع  لمعرفةةةكمةةا بينةةت الدراسةةة ان  .3

كةةةان دورهةةةا متوسةةة  فةةةي  الربةةةون معرفةةة الشةةةريعع معرفةةةة 

تحسةةةةي  القةةةةدرة التنافسةةةةية صةةةةناعات المنتجةةةةات الكهربائيةةةةة 

 الاردنية.

المنةةتجع وخدمةةة مةةا بعةةد البيةةعع ومهةةارات البيةةعع  وأن جاذبيةةة .4

كانت مة  أكهةر أبعةاد تحسةي  القةدرة التنافسةية تةعثراً واسةتجابة 

فةي الصةناعات الكهربائيةة الاردنيةةع  معرفة التسةويقيةال لأبعاد

 حسم عينة الدراسة.

الأرباحع حجم المبيعات  كانةت  لحجمكما أظهرت الدراسة أن  .5

مةةة  بةةةي  الأبعةةةاد تحسةةةي  القةةةدرة التنافسةةةية متوسةةةية التةةةعثر 

فةي الصةناعات الكهربائيةة  معرفة التسةويقيةال لأبعادالاستجابة 

 الاردنيةع حسم عينة الدراسة.

رفةةة الاةةاهرة كةةان فةةي المرتبةةة الاولةةى مةة  بةةي  أن باعةةد المع .6

التةةي لهةةا دور فةةي تحسةةي  القةةدرة  ةالتسةةويقيأبعةةاد المعرفةةة 

 التنافسية في الصناعات الكهربائية الاردنية.

أن باعد جاذبية المنتج كةان فةي المرتبةة الاولةى مة  بةي  أبعةاد  .7

القدرة التنافسية التي قد تساهم في تحسي  القدرة التنافسية في 

 صناعات الكهربائية الاردنية.ال

 التوصيات

 التوصيات التالية: ةالدارسبالاعتماد على نتائج الدراسة قدمت 

اعياء المريةد مة  الاهتمةام فةي ابعةاد المعرفةة التسةويقية التةي  .1

تيبقهةةا شةةركات الصةةناعات الكهربائيةةة الاردنيةةة لمةةل لهةةا مةة  

 دور هام في تحسي  القدرة التنافسية.

فةةي المعرفةةة الاةةاهرة علةةى وجةةه الخصةةو  زيةةادة الاهتمةةام  .2

 حيا اثبتت هذر الدراسة اهميتها في تحسي  القدرة التنافسية.

توصةةةي الدراسةةةة اصةةةحاي القةةةرار فةةةي شةةةركات الصةةةناعات  .3

الكهربائيةةة الاردنيةةة الاهتمةةام فةةي عامةةل جاذبيةةة المنةةتج حيةةا 

اثبتةةةت هةةةذر الدراسةةةة ان دورر مهةةةم جةةةدا فةةةي عوامةةةل القةةةدرة 

 تل المرتبة الاولى.التنافسية حيا اح

علةةى الشةةركات زيةةادة تركيرهةةا علةةى عامةةل لحجةةم الاربةةاح  .4

وحجةةم المبيعةةات  كعوامةةل مهمةةة فةةي القةةدرة التنافسةةية حيةةا 

اظهرت الدراسة ان مستوى الاهتمام حسم عينة الدراسة كان 

 متوس  في حي  ان باقي العوامل كانت عالية.

رفةةةة انشةةةاء دوائةةةر واقسةةةام داخةةةل الشةةةركات تعنةةةى فةةةي المع .5

 التسويقية بشكل أفضل مما هي عليه الان.

استقياي خبراء فنيي  واداريةي  فةي مجةال المعرفةة التسةويقية  .6

التنافسية حيا اثبتت هذر الدراسة ان هناف تقصير في  ةوالقدر

 هذا المجال في بعو الشركات.

العليةةا للشةةركة بقصةةد  ةربةة  ادارة المعرفةةة التسةةويقية بةةالإدار .7

 ا بشكل أفضل.تفعيلها وابراز دوره

رفةةع المسةةتوى التكنولةةوجي المعلومةةاتي الخةةا  فةةي المنافسةةة  .8

 والمنافسي .

انشةةاء دوائةةر اسةةتخبارات تسةةويقية لتةةوفير المعلومةةات الحقيقيةةة  .9

والصادقة ع  المنافسي  والاستفادة م  تجاربهم واخةذها بعةي  

 الاعتبار في الخي  الاستراتيجية الكلية والفرعية للشركات.

لعاملي  وتعهيلهم فةي مجةال المعرفةة التسةويقية رفع مستوى ا .10

 والقدرة التنافسية.

عمةةل تحليةةل دوري لبيئةةة الشةةركات المنافسةةة والاسةةتفادة مةة   .11

 تجاربهم.

 المتابعة الدورية لنشايات المنافسي . .12

توسةةيع قاعةةدة البيانةةات الخاصةةة بالشةةركات وتحةةديهها بشةةكل  .13

 مستمر.

والاستفادة م  اهمية كل الايلا  على نتائج الدراسة الحالية  .14

باعةد مةة  ابعةةاد المعرفةةة التسةةويقية فةةي تحسةةي  القةةدرة التنافسةةية 

ومحاولةةة الاسةةتفادة منهةةا حيةةا ان لكةةل شةةركة مةة  شةةركات 

 الصناعات الكهربائية خصوصية تختلف ع  الاخرى.
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