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Evaluating the reality of the marketing capabilities of the economic service institution 
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 : ملخص
تغير و تطوير القدرات التسويقية لدى مؤسسات الاتصال بالهاتف النقال خاصة وأن هذا المجال يشهد تنافسية شديدة أهمية  توضيحإلى  تسعى هذه الدراسة     

بناء قدرات  إلى الظروفل هذه التي تريد البقاء في ظ  ، هذا ما يجعل المؤسساتإلى التطور التكنولوجي بالإضافةمستمر وسريع لمتطلبات وحاجيات الزبائن 
 مستوى  من خلال اكتساب ميزة تنافسية فريدة، وتحسينتسويقية تميزها وتجعلها قادرة على تلبية حاجات ورغبات الزبائن وكسب ولائهم وخلق قيمة لديهم 

القدرات التسويقية المتخصصة   من خلال أبعادها المتمثلة في س للهاتف النقاللتسويقية لمؤسسة موبيلي القدرات اتقييم واقع بهدف  جاء هذا البحثو أداءها، 
إدارة القدرات التسويقية التنسيقية)  ،(القدرة على تطوير المنتج، القدرة على إدارة التسعير، القدرة على ترويج المنتجات، القدرة على إدارة قنوات التوزيع )

على تم الاعتماد و ، لدى مؤسسة موبيليسالقدرات التسويقية لوجود أبعاد  وخلصت الدراسة ،(التنفيذ التسويقيية، التخطيط التسويقي، المعلومات التسويق 
استخدام برنامج  وتم  والوكالة التجارية بشار، موزع على جميع موظفي المديرية الجهوية موبيليس مع البيانات الاستبيان كما استخدمنا لجالمنهج التحليلي الوصفي،

(SPSS )رناوب( مجSmart-Pls3 ) أهمية تطوير القدرات التسويقية وجود وتوفر أبعاد القدرات لتحليل المعطيات واختبار الفرضيات، وخلصت الدراسة إلى
 . التسويقية لدى مؤسسة موبيليس 

 .مؤسسة موبيليس للهاتف النقال قدرات تنسيقية؛ ؛قدرات متخصصة ؛قدرات تسويقية : الكلمات المفتاح
 M39 ؛ JEL : M31تصنيف 

 

Abstract:  
    This study aims at clarifying the importance of developing the marketing capabilities of the 
mobile communication institutions, especially since this field is very competitive and constantly 
changing the requirements of the customers' needs as well as the technological development, which 
makes the institutions that want to remain in these circumstances to build marketing capabilities 
that distinguish them and make them capable In order to meet the needs and desires of customers 
and gain their loyalty and create value through the acquisition of a unique competitive advantage, 
and improve the level of performance, and this research to assess the reality of marketing 
capabilities of Mobilis mobile phone through its dimensions of Specialized marketing 
capabilities (The ability to develop the product, the ability to manage pricing, the ability to 
promote products, the ability to manage distribution channels), Coordinating Marketing 
Capabilities (marketing information management, marketing planning, marketing 
implementation). The SPSS and Smart-Pls3 software were used to analyze the data and test 
hypotheses. The study concluded the importance of developing the corrective capacity. Presence 
and availability of Mobility's marketing capabilities. 
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I-  تمهيد :  

ر وتنافسية شديدة بين المتعاملين، راجع قي أغلب الحالات إلى التغير المستم اكبير  االجزائر نمو يشهد مجال خدمات الهاتف النقال في 
الم في ع واستمرارهابقائها في السوق  ةلكي تحقق المؤسسو ، وكذلك التطور التكنولوجي الذي يشهده العالم والسريع لمتطلبات وحاجات الزبائن

لما لها من أهمية وخاصة بعد انتقاد نظرية  أن تطبق وتطور مناهج تسويقية فاعلة، ومن بين تلك المناهج القدرات التسويقية عليهايجب  لأعمال اليوما
ظيف القدرات و تمن خلال الموراد وضرورة الاعتماد على قدرات متطورة وليس فقط الاعتماد على الموارد لتحقيق ميزة تنافسية، ويمكن للمؤسسة 

وخلق قيمة  خاصة وفريدةتنافسية ميزة  ناءوب للمؤسسة الأداء التسويقي جيد أن تتفوق على المنافسة، وذلك لما لها من دور كبير في بشكل التسويقية
 .وخدمات المؤسسة ضاه وولائه لمنتجاتللزبون وبالتالي ر 

 الأهدافد ليست كفيلة بتحقيق ار لكن هذه المو  ،وغير ذلكومنها المعنوية ة تمتلك مؤسسة موبيليس عدة موارد منها المادية ومنها البشريو 
تكتسبها قية يجب على المؤسسة أن قدرات تسوي وجود ما يتطلببكيفية استغلال تلك الموارد  الأمرخاصة عندما يتعلق  التسويقية للمؤسسة،

قع القدرات التسويقية وما هي أنواع هذه القدرات التسويقية ودرجة وامن ذلك تتمحور إشكالية البحث في السؤال الجوهري : ما هو وتعززها، 
 أهميتها بمؤسسة موبيليس ؟

تبرز الأهمية النظرية لهذه الدراسة من الإثراء العلمي الذي تضيفه في مجالات و تستمد الدراسة أهميتها من أهمية موضوعها، البحث:  وأهداف أهمية
حيوية موضوعها وندرته النسبية خصوصاً في أدبيات الدراسة العربية، حيث يتسم هذا الموضوع بالحداثة و  هميتهاإبراز أو درات التسويقية مفاهيم الق

، قي وبالتالي تحقيق ميزة تنافسية وخلق قيمة للزبونتحسين أدائها السو  المؤسسات من ينتمكإلى  ةبالإضاف والتميز العلمي والعملي على حد سواء.
، وذلك في ضوء النتائج التي مستوى قدرات المؤسسة التسويقية ومدى أهميتها ضرورة معرفة مؤسسة موبيليس إلىرات في ي القرافت أنظار متخذلو 

 ستتوصل إليها الدراسة والاستفادة منها في المجال التطبيقي.
درات واقع القتشخيص ن خلال لك م، وذبمدينة بشارمؤسسة موبيليس لدى العاملين في تقييم واقع القدرات التسويقية تهدف الدراسة إلى و 

مدى  إلى، وكذلك التعرف في هذا المجال مؤسسة موبيليسعلى تجربة الو  أهمية تلك القدراتوالأبعاد المختلفة لها، إضافة إلى التعرف على التسويقية 
عير، القدرة على ترويج المنتجات، على إدارة التس المنتج، القدرة )القدرة على تطويرفي القدرات المتخصصة المتمثلة درات التسويقية توافر أبعاد الق

 .مؤسسة موبيليس بشار( في إدارة المعلومات التسويقية، التخطيط التسويقي، التنفيذ التسويقي( والقدرات التنسيقية )القدرة على إدارة قنوات التوزيع
موعة من من خلال التعرض لمج على المنهج التحليلي الوصفي فقد تم الاعتمادلغرض تحقيق أهداف البحث واختبار فرضياته و  منهجية الدراسة:

كما الأدبيات العربية والأجنبية من كتب ودوريات ورسائل جامعية وبحوث ومنها شبكة الانترنت لتغطية الجانب النظري ودعم الجانب الميداني. 
 موظفي المديرية الجهوية موبيليس بشار.ى جميع موزع عل  الاستبيان الدراسة هذه في مع البيانات الأولية وتحليلهااستخدمنا لج

 نتطرق فيه وللإجابة على إشكالية الدراسة قسم البحث على محورين، المحور الأول نتطرق فيه للمفاهيم النظرية للقدرات التسويقية وفي المحور الثاني
 للدراسة الميدانية التي أجريت بمؤسسة موبيليس. 

ة هييذا البحييث والمسيياعدة في تعميييق الرةييية والقناعيية  همييي للإسييتفادة منهييا لالبحييث  هييذا فيللدراسييات السييابقة   سيييتم التطييرق: الدراسااات البااا قة
وكذلك تعزيز الجانب النظييري، حيييث تناولييت العديييد ميين الدراسييات موضييوع القييدرات التسييويقية نتطييرق لبعضييها حسييب تسلسييلها  صحيحة انطلاقة
 :منها الزمني
وهييدفت إلى فهييم     Driven Organizations-The Capabilities of Marketبعنيوان    George S. Day (9419)1دراسيية   •

انطلاقييا ميين مقاربيية القييدرات الناشييةة في الإدارة الإسييتراتيجية)القدرات التسييويقية(  ،واسييتدامته نحييو السييوق المؤسسيية كيف يمكيين تحقيييق توجييه
مج التغييييييير اليييييتي مييييين شييييي  ا تعزييييييز التوجيييييه نحيييييو يييييية مييييين طيييييرق تصيييييميم بيييييراحييييييث تيييييوفر مجموعييييية غن ،عنيييييدما تقيييييترن ةدارة الجيييييودة الشييييياملة

والييتي تعتييبر أهييم  ،نحو السييوق لهييا هييات هييي استشييعار السييوق وتوطيييد العلاقيية مييع الزبييونوخلصت الدراسة إلى أن المؤسسات الموجه .السوق
 نحو السوق.   ةالقدرات التسويقية للمؤسسات الموجه

 investigation of the factors leading to the development of An  بعنييوان Douglas W Vorhies(1998)2 دراسيية •
marketing capabilities and organizational effectiveness   ة لتطييوير القييدرات جيياءت هييذه الدراسيية لمعرفيية العوامييل الرئيسييي

https://www.researchgate.net/profile/Douglas_Vorhies
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إسييتراتيجية العمييل والهيكييل  إلى أن وخلصييتبر مؤسسات السييلع وامييدمات الأمريكييية، من أك 500، وأجريت هذه الدراسة على التسويقية
   .التنظيمي وقدرات معالجة معلومات السوق لها تأثير إيجابي على تطوير القدرات التسويقية

 قامييت فقييد  الصييغيرة المشيياريع في التسييويقية القييدرات تطييوير في ميياتعلو الم تكنولوجيييا دور  بعنييوان كانييت الييتي shaw   (2000)3دراسيية •
 الصييغير المشييروع في التسييويقية القييدرات بنيياء علييى وتأثيرهييا المعلومييات تكنولوجيييا علييى المعتمييدة التسييويق باسييتراتيجيات يعييرف مييا بدراسيية
 القدرات بناء على الإدارية والأنشطة المعلومات لتكنولوجيا تأثير كهنا :التالية النتائج إلى الدراسة وخلصت .الأداء على ذلك تأثير وبالتالي

 المعلومات تكنولوجيا على المبنية التسويقية القدرات بين ايجابية علاقة وهناك.الصغيرة المشاريع في المعلومات تكنولوجيا على المبنية التسويقية
 .المعلومات تكنولوجيا استخدام لأهمية قويا ادعم النتائج وأعطت .الصغيرة للمشاريع التسويقي الأداء وبين

 في العامليية البنييوك علييى ميدانييية دراسيية  : الأداء علييى التسييويقية والقييدرات الأصييول أثيير  بعنييوان   4(2006) نييدم ميي مون عكييرو ،دراسيية  •
وكييذلك دراسيية تأثييير دعييم الإدارة العليييا  إلى دراسة العلاقة بين أصييول التسييويق والقييدرات والأداء في البنييوك العامليية في الأردن تهدفو  الأردن

إلى أن الأصييول والقييدرات التسييويقية لهييا دور اسييتراتيجي تلعبييه علييى قييدرة  الدراسيية خلصتو  ،يةوالالتزام على بناء الأصول والقدرات التسويق
أن الأصييول والقييدرات التسييويقية قييد  المتحصييل عليهييا:النتييائج ميين خييلال  .قيييق الأهييداف طويليية الأجييل والتمتييع بمييزايا تنافسيييةالبنييوك علييى تح

أن دعييم الإدارة العليييا والالتييزام أثييروا بشييكل إيجييابي و ، أثرت بشكل إيجابي على أداء البنوك التي تم قياسها على أسيياا التييدابير المالييية والعمييلاء
 والقييدرات الأصييولتأثييير  علييى التييوالي هييو التيي ثير الأقييوى، وبالتييالي فيي ن وقييدرات العمييل الإضييافية علييى بنيياء الأصييول والقييدرات التسييويقية

 .رضا العملاء على التوالي، وإجمالي الإيرادات ثم في ربحية البنوك التسويقية
 " Market Orientation, Marketing Capabilities, and Firm Performance: بعنييوان Morgan (2009)5 دراسيية •

ميمهييا مييع موقييع السييوق كمخرجييات ن خييلال المصييادر الييتي تم نشييرها وتعمعرفيية توجييه السييوق وقييدرات السييوق ميي  إلىوهييدفت هييذه الدراسيية 
وأن قدرات التسويق لهييا أثيير  ،عتمد على الموجوداتالمأن توجه السوق له أثر مباشر على عائد السوق  إلىلأداء المؤسسة، وتوصلت الدراسة 

والتوجييه السييوقي هييي مصييادر مهميية للميييزة  درات التنظيميةالق وأن ،مباشر على كل من العائد المعتمد على الموجودات وأداء المؤسسة المتوقع
 هي موجودات متممة تساهم في الأداء المؤسسي المتميز. ات التنظيمية التنافسية، كما أن التوجه السوقي والقدر 

 The Effect of Marketing Knowledge  Management of: بعنوان  "Forkan, Golam Mohammad (2012)6دراسيية  •
Organizational Performance " غيرة للهندسيية وكان الهدف من هذا البحث هو مقارنة تصييور مجموعييات مختلفيية ميين المؤسسييات الصيي

تصييور لتعزيييز القييدرة التسييويقية وخلصييت الدراسيية  نييه يوجييد  ،مؤسسيية في بيينغلادي  60وتم البحييث علييى امفيفيية لتعزيييز القييدرة التسييويقية. 
   .آخر )نوع النشاط(بعد ايجابي  الموظفين( وهناكيمة الأصول وعدد )قن بعدي خلال منلتلك المؤسسات 

تمييت هيذه الدراسيية عليى مييدراء  "أثير مكييونات التفكيير اليريادي في القييدرات التسيويقية  :بعنييوان7(2012ودراسيية ألفيين ناظيير الييداود ) •
ت التفكير الريادي والقدرات التسويقية، مؤسسة فندقية بالعراق،كان من أهم نتائجها وجود علاقة ارتباط معنوية بين مكونا 51

  .يادي في القدرات التسويقية في المنظمات الفندقية المبحوثةووجود تأثير معنوي لمكونات التفكير الر 
القييدرات التسييويقية علييى الأداء السييوقي للمؤسسييات لتحقيييق التنافسييية  وهييدفت  اثيير : بعنييوان 8(2016دراسة خالد قاشي وسييفيان لييرادي) •

، إدارة الاتصيييييال قنيييييوات التوزييييييعإدارة ، إدارة المنتجيييييات، التسيييييعيردارة إلدراسييييية إلى التعيييييرف عليييييى أثييييير القيييييدرات التسيييييويقية العمليييييية)هيييييذه ا
الإسييييتراتيجية )إدارة المعلومييييات التسييييويقية، التخطيييييط التسييييويقي، التنفيييييذ التسييييويقي( والقييييدرات التسييييويقية ، التسييييويقي،وإدارة قييييوى البيييييع (

ميين  %58.9مييا قيمتييه سييية لعينيية ميين المؤسسييات الجزائرييية، وخلصييت الدراسيية  ن القييدرات التسييويقية العملييية يمكنهييا تفسييير لتحقيييق التناف
   من الأداء السوقي.   %29.9ته الأداء السوقي، وفسرت القدرات التسويقية الإستراتيجية ما قيم

البحييث علييى التعييرف علييى اثيير  المؤسسييات الاقتصييادية  هييدف هييذا القييدرات الإسييتراتيجية علييى أداء : بعنييوان 9(2017دراسة زريق عميير ) •
لبحييث إلى وجييود القدرات التسييويقية، التكنولوجيييا، الإدارييية، الإبتكارييية( علييى أداء المؤسسييات الإقتصييادية، وخلييص ا)الإستراتيجية القدرات 

اسيية أهمييية كبيييرة للقييدرات التسييويقية ات محييل الدر تييولي المؤسسيي حيييث أثيير ذي دلاليية إحصييائية لقييدرات الإسييتراتيجية علييى أداء المؤسسييات، 
 التدريبية المستخدمة.و  والبرامج التطبيقيةمقارنة مع القدرات التكنولوجيا والإدارية بسبب ضعف البنى التحتية للإتصالات 
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في تحقيييق  القييدرات التسييويقية ودورهييا: بعنوان 10(2018) رمحمييد عبييد اليير ن عميي ، عزام عبد الوهاب عبد الكرم ،محمد إبراهيم رو  دراسة  •
هدفت هذه الدراسة إلى تقييدم نتييائج عملييية توضييح دور   دراسة استطلاعية لعدد من الشركات التجارية في مدينة دهوك -ستباقيلإاالتوجه 

ق باقي، وخلصت الدراسة إلى أن إمتلاك المؤسسة القدرات التسويقية هو مؤشر ايجابي علييى إمكانييية تحقييي القدرات التسويقية في التوجه الإست
 لقدرات التسويقية والتوجه الإستباقي.     التوجه الإستباقي على المنافسين في السوق، وخلصت كذلك إلى وجود ارتباط وتأثير ايجابيين بين ا

 Evaluating the presence of:بعنوان "  Laura Trinchera,  Giorgio Russolillo, Philippe Massiera (2018)11دراسيية   •

marketing capabilities: A multidimensional, hierarchical index " إقييييترا إعطيييياء هييييدفت هييييذه الدراسيييية 
مؤسسيية مصييغرة ومتوسييطة الحجييم   199دراسيية علييى وتمييت ال داة متعددة الأبعاد لتقييم درجة وجييود قييدرات التسييويق الييتي تمتلكهييا الشييركة،لأ 

اختبييار التيي ثير الإيجييابي لقييدرات التسييويق علييى الأداء  عادهييا وكييذا إثبيياتبفرنسا، وبينت الدراسة مدى وجود القدرات التسويقية من خييلال أب
 .لتلك المؤسسات التنظيمي

 وتتميز هذه الدراسة عن الدراسات السابقة:       
ة نوعييا اسييات وطنييية وتعييد قليليي أجريييت الدراسييات السييابقة علييى مؤسسييات عربييية وعالمييية وكييذلك هنيياك در  :وقطيياع التطبيييقالدراسيية من حيث بيةيية  -

   اقتصادية موبيليس بمدينة بشار.ؤسسة على الأفراد العاملين بم تطبيق الدراسة الحالية  ما، في حين تم
أغلبهييا علييى تأثييير عوامييل معينيية مثييل تكنولوجيييا  الاتجاهييات البحثييية للدراسييات السييابقة والييتي هييدفتتنوعييت فدف ميين الدراسيية الهيي حيييث  ميين أمييا -

سييواءً في مييدى تأثييير القييدرات التسييويقية ي أو الفعالية التنظيمية علييى القييدرات التسييويقية، وهييدفت في حييالات أخييرى إلى المعلومات أو التفكير الرياد
بينميييا دراسيييتنا فهيييي تركيييز عليييى تقيييييم واقيييع  ،نحيييو السيييوقالمؤسسييية كيييذلك توجيييه حييي   أو  هعييية المؤسسييية، وأ لسيييوقيالأداء ا أو خليييق المييييزة التنافسيييية
 .هي أبعادها وما مدى أهميتها بمؤسسة موبيليس ماو  القدرات التسويقية

 ينالعربييية والأجنبييية إلا أن الدراسيية الحالييية اعتمييدت متغييير من حيث متغيرات الدراسة: تعددت المتغيرات التي تم قياسها في الدراسييات السييابقة أما  -
المنتجييات، القييدرة علييى إدارة ى إدارة التسييعير، القييدرة علييى تييرويج القييدرة علييى تطييوير المنييتج، القييدرة عليي )تخصصااة القدرات التبااويقية المين هما رئيس

   (المعلومات التسويقية، التخطيط التسويقي، التنفيذ التسويقيإدارة )تنبيقية القدرات التبويقية الو ،(قنوات التوزيع
 درستها، وتحليلهييا، والفييترة الزمنييية، وطبيعيية العينيية الييتي كما اختلفت الدراسة الحالية عن الدراسات السابقة العربية والأجنبية من حيث القطاعات التي

 سيتم تناولها.
  I.1- القدرات التبويقية Marketing Capabilities: 

القدرات التسويقية من خلال إنتقاد نظرية  الموارد  المبنية على إعتبار سبب الاختلاف في الأداء بين المؤسسات راجع لكون  ظهر مفهوم
عتبار لطريقة زعة بالتساوي ومستقرة مع الوقت هذا ما يجعل للمؤسسة ميزة تنافسية من خلال هذه الموارد، وبدون الأخذ بعين الاالموارد غير مو 

 استخدام هذه الموارد.
I .1.1 .:تعريف القدرات التبويقية 

(  ( Narver and Slater, 1990 ; Kohli and Jaworski, 1990 كييل ميين  حسييبف اختلفييت ااراء بشيي ن تعريييف القييدرات التسييويقية      

، فالتوجييه بالسييوق هييو قييدرات 12والقييدرات التسييويقية همييا إحييدى العمليييات الرئيسييية في فهييم خلييق القيميية للمسييتهلك  ن التوجييه بالسييوقفيي 
مرتبطييية بكيفيييية مرتبطييية بتجمييييع وتحلييييل  المعلوميييات التسيييويقية والاسيييتجابة مييين خلالهيييا للمسيييتهلكين، بينميييا القيييدرات التسيييويقية هيييي قيييدرات 

لق قيمة مميزة للمستهلك لهذا يوجد ترابط بين التوجه بالسوق الذي يمثل قدرات الإستشييعار بالسييوق توظيف هذه المعلومات بطريقة تسمح بخ
 .13والقدرات التسويقية التي تمثل قدرات تنظيمية 

التنظيميييية الجمييياعي، يميييارا مييين خيييلال العملييييات   يييا مجموعييية معقيييدة مييين المهيييارات واليييتعلم  (1994سييينة day)وعرفييت القيييدرات حسيييب  
تتحصييل عليهييا المؤسسيية عنييدما يييتمكن مسييتخدمي التسييويق أمييا القييدرات التسييويقية ف، 14بطريقيية تضييمن بهييا تنسيييق محكييم لينشييطة الوظيفييية

 .15بتطبيق معرفتهم ومهاراتهم بسرعة لتحويل المدخلات التسويقية إلى مخرجات
وهنيياك ميين  ،16الداخلييية وامارجييية وإعييادة إعييدادهما لمخاطبيية البيةيية سييريعة التغييييرعلييى التكامييل وبنيياء الكفيياءة ويمكن وصفها من خلال القدرة 

قييدرات خاصيية للمؤسسيية تعتمييد علييى تعريييف وتحديييد إحتياجييات الييزبائن وإشييباع هييذه الإحتياجييات والإلتييزام بمراقبيية ومسييح وتقييييم  عرفهييا   ييا
يييان التنظيمييي الجامييد للشييركة ووجييود الييية لتغيييير هييذا البنيييان بمييا يتوافييق مييع تغيييرات رونة التنظيمية وتجنب البنالتغيرات التي تحدث في السوق، والم

https://www.iasj.net/iasj?func=search&query=au:%22م.روش%20ابراهيم%20محمد%20%20%20%22&uiLanguage=ar
https://www.iasj.net/iasj?func=search&query=au:%22م.عزام%20عبد%20الوهاب%20عبد%20الكريم%20%20%22&uiLanguage=ar
https://www.iasj.net/iasj?func=search&query=au:%22م.عزام%20عبد%20الوهاب%20عبد%20الكريم%20%20%22&uiLanguage=ar
https://www.iasj.net/iasj?func=search&query=au:%22م.عزام%20عبد%20الوهاب%20عبد%20الكريم%20%20%22&uiLanguage=ar
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السييوق، والالتييزام بتوظيييف مييوظفين مييدربين جيييدا علييى اتقييان الاسيياليب المهنييية التسييويقية والتييدريب الييدائم لهييم علييى هييذه الاسيياليب وأسيياليب 
 .17أخرى

ن امبرات والمهارات أو المعرفة المتراكمة التي يتم إستخدامها في العمليات التنظيمية بمييا يمكيين المؤسسيية ميين ية معقدة مقدرات جزئ تعد كذلكو  
المتكامليية الييتي يييتم تصييميمها لتطبيييق المعرفيية، والمهييارات، والمييوارد    ييا العملييياتوتعييرف  ،18التنسيييق مييا بييين أنشييطتها والإسييتفادة ميين أصييولها

   .19ة قيمة للمنتجات، ولتلبية المتطلبات التنافسيةفة حاجات السوق، ولإضاؤسسة لمقابلمعة في المالمج
ويمكيين النظيير للقييدرات التسييويقية   ييا امييبرات والمعرفيية الييتي يمكيين للمؤسسيية ميين خلالهييا الإسييتجابة للتغيييرات المسييتمرة في حاجييات ورغبييات 

مح ةضييافة د المؤسسيية لتلبييية احتياجييات سييوق معينيية والييتي تسيي عييارف والمهييارات ومييوار المتكامليية في توظيييف الم، وعرفييت   ييا الطريقيية 20الييزبائن
 .21واجهة المنافسة مع مرور الوقتقيمة للعروض المقدمة وم

سييييتخدمة لتنفيييييذ تتطييييور القييييدرات التسييييويقية اسييييتجابةً للإجييييراءات الإسييييتراتيجية الييييتي ااييييذتها الشييييركة وكييييذلك أنشييييطة الأعمييييال اليومييييية المو 
 وسييييعي عمليييييتي الييييتعلم والبحييييث،التركيييييز علييييى  لتسييييويقية ميييين خييييلاليمكيييين تطييييوير القييييدرات او ، 22(Grant ،1199) ؤسسييييةيجيات الماسييييترات

كتسييياب المعلوميييات والمعرفييية الجدييييدة بشيييكل مسيييتمر والعميييل عليييى تطبيقهيييا داخيييل المؤسسييية لضيييمان تطويرهيييا والكشيييف عييين لإ المؤسسيييات 
 . 23حلهايمكن أن تواجهها ومحاولة المشكلات التي 

 :24أهمهاتميزها من قدرات التسويقية خصائص وبهذا فلل            
القييدرات التسييويقية يمكيين تطويرهييا ميين خييلال عملييية الييتعلم وذلييك عنييد قيييام المؤسسييات التسييويقية وبشييكل مسييتمر بتطبيييق معييرفتهم لحييل  -

 المشاكل التسويقية؛
المييوارد المعرفييية والمييوارد الملموسيية وذلييك بهييدف  ييية الييتي تسييتند علييى الموائميية بييينبعييين الاعتبييار العمليييات التكاملالقييدرات التسييويقية تأخييذ  -

 تحقيق وتوليد قيمة للعملاء؛
ير لتطيييوير القيييدرات التسيييويقية يتطليييب الأخيييذ بعيييين الاعتبيييار العملييييات التكامليييية اليييتي تجيييري بيييين المعرفييية المسيييتندة عليييى الميييوارد والميييوارد غييي  -

 عالية للزبائن؛ الملموسة لإيجاد وتوليد قيمة
 القدرات التسويقية للمؤسسة لا يمكن تقليدها من قبل المنافسين لأ ا تتعلق بالمؤسسة نفسها. -

سييتجابة امييا في بحثنييا هييذا   ييا عملييية متكامليية تعتمييد علييى توظيييف المهييارات والمعرفيية التسييويقية وتنميتهييا، والييتي تجعييل المؤسسيية قييادرة علييى الا
 تنبؤ بحالة الأسواق ومواجهة المنافسة بشكل يصعب على ااخرين تقليده.مرة في حاجات ورغبات الزبون والللتغيرات السريعة والمست

 
I .2.1 . القدرات التبويقيةأهمية: 
والييتي تسيياهم في خلييق القيميية  ،للمؤسسيياتتشييير كييل ميين النظرييية القائميية علييى المييوارد والنظرييية الديناميكييية إلى أهمييية القييدرات التسييويقية  -

 . 25يصعب على المنافسين تقليدها وأداء متفوق بشكل فاعل وتحقيق ميزة تنافسية قوية والأعمالنفيذ المهام وت
تتفاعييل مييع يمكيين ربييط القييدرات التسييويقية المتميييزة مييع الأداء الحاصييل في المؤسسيية والييتي تكييون أكثيير قيميية في المؤسسييات في تركيبتهييا لأ ييا  -

 . 26يق الأداء المتفوقالطرق التسويقية بما يساعد على تحق
 داء  للارتقييياءعييين طريييق إظهيييار القيييدرات الكامنييية لييدى الأفيييراد العييياملين الداخليييية  وإدارة العملييييات تسييهم القيييدرات التسيييويقية في تطييوير -

 .27المؤسسة وبما يساعد بتقدم أفضل المنتجات و قل التكاليف
ييية حاجييات الييزبائن ر منتجييات موجييودة مييع إضييافة هييات جديييدة لتلبالمؤسسات على إبتكار منتجات جديدة أو تطييوييساعد المؤسسات  -

 .28الحاليين والجدد لضمان الإستقرار والبقاء وتجنب مواجهة المنافسين
التسيييويقية اليييتي تملكهيييا تعكيييس قيييدرتها عليييى التمييييز بيييين منتجاتهيييا ومنتجيييات المنافسيييين عييين طرييييق بنييياء علاميييات تجاريييية متفوقييية القيييدرات  -

 .29وناجحة
قية تسييعى لتلبييية احتياجييات السييوق المتعلقيية بالعمييل، ممييا يسييمح للمؤسسييات بتييوفير قيميية مضييافة كبيييرة والتكيييف بشييكل التسييوي القييدرات -

 :31أهميتها في المؤسسة التسويقية حسبالقدرات يمكن إدراج ، و 30لمتغيرةأفضل مع ظروف السوق ا
الاستراتيجي للتسويق الذي يتناغم مع الحالة البيةية الطارئة مرونة التخطيط التي تعكس المدى الذي تنفذ فيه المؤسسات التخطيط  •

 اليومية؛التنافس  لعملياتالصلة، وهي مهارة أساسية  ذات
 ويقية الحديثة؛التنفيذ الفاعل لعمليات التسويق والذي يظهر قدرة المؤسسة على تطوير ومراقبة امطط التس  •
 جات جديدة والتكيف مع حاجات السوق؛تطوير المنتجات وهو قدرة المؤسسات على تطوير منت •
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 الاستجابة السريعة لطلبات الزبائن المتغيرة من المنتجات بما يساعد على احتفاظ المؤسسة بعلاقات طويلة الأمد مع زبائنها؛ •
 في ادارة توقعات الزبائن جنبا إلى جنب مع الصورة والقيمة الكلية للمؤسسة. الاتصالات تساعد •

لك من خلال تلبية حاجات الزبائن المتغيرة وذ ،سسة اعطاء قيمة فريدة ومميزة للزبائن ويصعب تقليدهاالتسويقية تمكن المؤ  وبالتالي ف ن القدرات
ة وبعلام وذلك ةبتكار منتجات جديدة أو تطوير منتجات حالية بشكل مميز وفريد شكل يسمح ةرضائهم والمحافظة عليهم أحسن من المنافسينب

 لقدرات التسويقية من خلال مقارنة الانشطة والعمليات التسويقية مع المنافسة من تحسين الجودة وافيض التكاليفقياا ا ، ويسمحتجارية قوية
   وتحسين الاداء وبالتالي تميز المؤسسة.

I .3.1. أ عاد القدرات التبويقية : 
ونتائج لممارسة أنشطة ما، وكذلك وهناك من اعتبرها مخرجات فهناك من اعتبرها مدخلات اختلف الباحثون في تحديد أبعاد القدرات التسويقية 

إنه لاختيار حيث  إستراتيجيةمن وجهة نظر وهناك من عالج موضوع أبعاد القدرات التسويقة  أبعادها. اختلف الباحثون في مستوى التكامل بين
لمؤسسة أن لمؤسسة في صورة واحدة، ويجب تحديد ماذا تستطيع اتجميع مختلف الموارد القاعدية التي تتمتع بها ا يجب ات للمؤسسةإستراتيجيأفضل 

وهناك العديد من التصنيفات ، 32ؤسسةتقوم به، لأنه لا توجد علاقة وظيفية بين الموارد والقدرات إلا من خلال مفتا  التنسيق بين الفرق داخل الم
 :200533سنة   Morganوزميله  Vorhies منها تصنيفات

 كي  القدرات التسويقية المتخصصة ؛ويطلق على قدرات المزيج التسويقي الكلاسي ،ي الكلاسيكيقدرات المزيج التسويق •
بييييييي القدرات التسويقية  ويطلق عليها قدرات بناء وتنفيذ الاستراتيجيات التسويقيةوقدرات تطوير وتنفيذ التسويق الإستراتيجي وهي  •

 ؛الهيكلية 
يمكن توظيفها في تشخيص مدى قدرات ، 2009 في دراسته سنة وزملائه Morganجها بالإضافة إلى قدرات تسويقية أخرى أدر  •

 .التجارية وهي: قدرات الاستشعار السوقي، وقدرات إدارة العلاقة مع الزبون وقدرات إدارة العلامةالمؤسسة 
بعمليات المزيج رات تسويقية متعلقة  قد تتمتع المؤسسات بقد :Specialized marketing capabilities لمتخصصةاأ.القدرات التبويقية 

،حيث نجد  Vorhies and Morgan, 2005 ) )المنتجات، التسعير، البيع، الاتصال التسويقي، إدارة علاقة الزبونالتسويقي، مثل إدارة وتطوير 
صة لأ ا متعلقة بعملية وظيفية محددة هذه القدرات التسويقية على المستوى التشغيلي لإدارة المؤسسة ويطلق عليها القدرات التسويقية المتخص

لتجميع وتحويل الموارد، وهي لا تنحصر فقط في العناصر المذكورة بل قد تشمل على عناصر أخرى، أما المزيج التسويقي هو مستعملة في المؤسسة 
ومن بين أهم القدرات التسويقية . 34 نافسةمجموعة من العناصر المتناسقة التي تتحكم فيها المؤسسة لتؤثر  بها على المستهلكين وتواجه بها الم

 المتخصصة:

إذا كانت المؤسسة تمتلك القدرة على تطوير المنتجات وامدمات، ف نه من المهم أن تصمم : وامدمات تطوير المنتجاتالمؤسسة قدرة  -
 .35ى اكتساب الزبائنمنتجات وخدمات تقابل احتياجات الزبائن وتقابل الأهداف الداخلية للمؤسسة بحيث تكون قادرة عل

 في السوق. الأسعارإدارة التسعير: وهو قدرة المؤسسة على وضع سعر تنافسي للمنتجات وامدمات مع القدرة على تتبع القدرة على  -
 قدرة المؤسسة على الترويج أو الاتصال التسويقي: وهي من القدرات المهمة لأغلب المؤسسات، وهي القدرات المتعلقة بالإعلان وتنشيط -

 العامة وكل الأنشطة التي تصب في تواصل المؤسسة مع السوق.العلاقات  إلى افةبالإضالمبيعات، والبيع الشخصي 
 قدرة المؤسسة على إدارة قنوات التوزيع: وتتمثل في قدرة المؤسسة في بناء علاقات وطيدة مع الموزعين وإدارتها بفعالية. -

 وهي مختلف القدرات التي تتعلق بالاستراتيجيات التسويقية : Architectural Marketing Capabilities القدرات التبويقية التنبيقية-ب
 :36يييلأ ا الطريقة التي يتم من خلالها تصميم وانتقاء المزيج التسويقي ويعبر عنها ب ويطلق عليها القدرات التسويقية الهندسية

سوقي وتوظيف المعرفة السوقية، وهي مجموعة من التي يتم من خلالها التعلم ال وهي قدرات المؤسسة في العمليات:إدارة المعلومات التسويقية -
العمليات التي تمثل  جوهر مفهوم التسويق  الذي تنطلق عمليته من جمع معلومات مختلفة عن حاجات ورغبات الزبائن وتنتهي أيضا 

 خرى؛ المنافسين وأصحاب المصالح الأ بجمع معلومات عن ردود أفعالهم وح  أفعال
قدرة المؤسسة على تصميم استراتيجيات تسويقية ملائمة تعظم الاستفادة من الموارد المتاحة في سوق معينة لدعم  التخطيط التسويقي: -

الميزة التنافسية، وهي تشمل أنشطة تحليل الزبائن وأصحاب المصالح والتجزئة السوقية، والتحليل الداخلي للمؤسسة وذلك بهدف تحديد 
 تي ستقدم للسوق؛القيمة ال

وهو العمليات التي من خلالها تكون الاستراتيجيات التسويقية المرغوبة محولة إلى تشغيل فعلي للموارد وهي قدرات  :التسويقي التنفيذ -
 زج وتوظيف الموارد الضرورية الداخلية وجلب الموارد امارجية لتحقيق أهداف التخطيط التسويقية. مالحصول و 
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القدرة على تطوير المنتج، القدرة على إدارة التسعير، القدرة على ) المتخصصة القدراتالتسويقية: للقدرات تالية نا على الأبعاد الواعتمدنا في دراست
 .  (التسويقيالمعلومات التسويقية، التخطيط التسويقي، التنفيذ  إدارة) التنبيقيةوالقدرات  ،(ترويج المنتجات، القدرة على إدارة قنوات التوزيع

 
II -  : الطريقة والأدوات  

II- 1وصف منهجية البحث . 
الظاهرة كما هي في الواقع ويهتم بوصفها وصفا دقيقا ويعبر عنها  أسلوب يعتميد عليى دراسيةوهو  التحليلي ستخدم الباحثان المنهج الوصفيإ

، وتم أخذ عينة والوكالة التجارية بشار لمؤسسة موبيليس بشاروية الجهويتكون مجتمع الدراسة من جميع موظفي ومسؤولي المديرية  .تعبيرا كيفيا وكميا
 . 26/05/2019إلى  01/04/2019 من تاريخ الدراسة وتمتفقط، 59موظف تم استرجاع  76قصدية 

يانات  وتم تحليل الب والمعلومات، أداة لجمع البيانات الاستبيان ستبيان حول موضوع الدراسة حيث يعتبر الا ومن خلال الإعتماد على 
 : يوضح مصادر إعداد فقرات الاستبيان   01رقم والجدول     SPSSم برنامجةستخدا 

 ويتكون الاستبيان من قسمين:
المنصب يتكون من أسةلة تتعلق بالبيانات الشخصية لأفراد عينة الدراسة )الجنس، العمر، المستوى الدراسي، سنوات امبرة، : القسم الأول •

 الإداري(.
 .يةوالقدرات التسويقية التنسيق ،تخصصةالقدرات التسويقة الم محورين:ات التسويقية ويتكون من يمثل واقع القدر القسم الثاني: ف •
 حيث شيوعا أكثر المقاييس من يعتبر الذي السابقةراسات الد ىلع ةعتماد والمتدرج امماسي ( Likert ) ليكارت مقياا استخدام تمو 
 :راتالفق ىلع الإجابة مقياا يحدد 02والجدول  المحددة،ات امير  ىلع هموافقت عدم أو هموافقت درجة يحدد أن المستجوب من يهف بليط

II-2تحليل خصائص العينة. 
سنة، ما يبين  45و 35أن نسبة الذكور تمثل النسبة الأعلى، كما أن أكبر فةة من ناحية العمر هي الفةة التي تتراو  مابين  03يبين الجدول 

سنوات هذا  10ري لمؤسسة موبيليس هو طاقم تغلب عليه فةة الشباب، أما من حيث امبرة ف ن اغلب الموظفين لهم خبرة أكبر من أن الطاقم الإدا
 إلى يشير للشركة يجب إستغلاله، ومن ناحية المستوى الدراسي ف ن أغلبية الموظفين لهم مستوى جامعي وهذا ومهني معرفي رصيد ودما يدل على وج

 بالمهام. للقيام اللازمة من المعرفة الأدنى الحد لضمان الجامعية الشهادات  لة استقطاب على وبيليسشركة م تركيز

II-3 الإستبانة:.صدق وثبات 
يقصد بثبات الإستبانة أن تعطي هذه الإستبانة نفس النتيجة لو تم إعادة توزيع الإسيتبانة أكثر من مرة تحت نفس الظروف والشروط، أو 

العينية عيدة مرات أن ثبات الإستبانة يعني الاستقرار في نتائج الإستبانة وعدم تغييرها بشكل كبير فيما لو تم إعادة توزيعها على أفراد بعبارة أخرى 
 .04كما يوضحه الجدول رقم   من ثبات إستبانة الدراسة من خلال استخدام معامل ألفا كرونباخ ونخلال فترات زمنية معينة وقد تحقق الباحث

II-4  .دراسة أراء اتجاه أراء المبتجو ين: 
تجاه موافق وفقا لمقياا ليكارت امماسي، وعليه ف ن أن اتجاه معظم إجابات المستجوبين كانت با 05رقم يتضح من خلال نتائج الجدول 

بدرجة أكبر من القدرات  صصةمتخومن بين هذه القدرات تمتلك قدرات تسويقية  بدرجة مقبولة،قدرات تسويقية شركة موبيليس بولاية بشار ل
وهذا يدل على أن إتجاه رأي المستجوبين غير  في بعض الحالات 0.7نتائج قيمة الانحراف المعياري تجاوزت نلاحظ أن لكن  ،تنسيقيةالالتسويقية 

القدرة على التخطيط (، 0.8795تسويقية )متجانسة، وقيمة انحرافه المعياري لإتجاه رأي المستجوبين ليبعاد التالية: القدرة على إدارة المعلومات ال
تجاوزت قيمة الإنحراف  تنسيقيةالقدرات التسويقية الأبعاد ف ن أغلب  ومنه(، 0.8577)ة على التنفيذ التسويقي والقدر  (0.7630)التسويقي

إمتلاك اتجاهات المستجوبين حول مدى ، وهذا يعني أن مقاييس الإحصاء الوصفي غير قادرة على وصف 0.7المعياري لاتجاه رأي المستجوبين فيها 
المدروسة، مما يجعلنا نفكر في أدوات إحصائية أكثر تفسيرا، ووقع اختيارنا على استخدام المعادلات التسويقية  القدراتبعض مؤسسة موبيليس ل

تحليل أكثر دقة وعمق من خلال التحليل الهيكلية نتيجة طبيعة المتغيرات الكامنة المختارة للدراسة، وللإجابة على إشكالية البحث نلج  إلى 
 ( . PLS)تحليل  الاستكشافي والتوكيدي معا
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III -   :تحليل ودراسة النتائج  

 معالجة في الطرق أحسن و أنسب من الهيكلية المعادلات طريقة تعتبر حيث إليها، المتوصل المعلومات تحليل أجل من إحصائية أدوات عدة يوجد
 .العلاقات من النوع هذا

                       .01في الشكل رقم  SEM-PLS37 البنائيةوتتمثل خطوات تطبيق منهجية النمدجة بالمعادلات 
III.1 -  تقييم نموذج القياس Assessment of Measurements Model :يتم تقييم جودة النموذج في برنامج Smart PLS  من خلال

 والجزء الثاني الصدق التمييزي (Convergent Validity) الجزء الأول صحة التقارب تقارب وتوافق عناصره وذلك عن طريق جزئين:
(Discreminate Validitiy)  . 

   Hair et al إلىصدق التقارب هو مدى تقارب وتوافق الأسةلة من بعضها البعض، واستناد :(Convergent Validity) صحة التقاربأ.
 Factor) معامل التحميل(، AVE) متوسط التباين المستخرج(، CR) ربي هي: الموثوقية المركبةفمعايير تقييم الصدق التقا،  201038 سنة

Loading). 
الذي هو أكبر دقة  Rho De Joreskog  قبل الت كد من صدق التقارب نختبر موثوقية الاتساق الداخلي بالمعيار التقليدي ألفا كرونباخ، ومعيار 

 . من الفا كرونباخ
                 

وهذا  ، ،0,70من أكبر قيمها لأن الإحصائية الناحية من ومقبولة معنوية كرونباخ ألفا معاملات جل أن نلاحظ ،06رقم  دولالج خلال منف    
 المركبة. الموثوقية مؤشر مع يتطابق ما

 Roussel et حسب الأخطاء بهحسا عملية في لأنه يدمج ، كرونباخ، ألفا معامل من دقة أكثر وهو Rho De Joreskog معيار ونستخدم
al,2012   حسب 0.70 حينما تكون أكبر منمعنوية ومقبولة من الناحية الإحصائية مقبولة وتكون Fornell & Lacker 198139، دول والج

  .0,70 من الإحصائية لأ ا أكبرللمتغيرات الكامنة: والتي كلها معنوية ومقبولة من الناحية  Rho De Joreskog  يبين معاملات 07رقم 
، ما عدا المقياا 0,70أن جميع معاملات قيم تحميل المؤشرات )الأسةلة( على عواملها )الأبعاد( تفوق  08رقم  نلاحظ من خلال الجدولو   

 ، وعلينا حدف هذا المؤشر .0.70وهو أقل من  0.586معامل تحميله امارجي   B9)المؤشر( 
ومنه نستنتج صدق تقارب نموذج   0,50وأن كل قيم الموثوقية المركبة  تفوق 0,50وق وكذلك كل متوسطات التباينات المفسرة  تف 

 القياا. 
 :  Discreminate Validitiy) ) الصدق التمييزيب. 
نقيس اختلاف الأبعاد، ويجب أن تكون قيمة (:  (Variable Correlation-R2 of AVE تداخل الأ عاد مع  عضها البعض •

-Fornell نقول أن الأبعاد مستقلة حسب معيار فورنال لاركرأكبر من قيمة العلاقة مع بعد آخر، ولكي  العلاقة بين البعد ونفسه

Larcker Criterion) .) 
والذي يمثل القيم التي تربط كل متغير كامن بنفسه هي  (AVE)أن الجدر التربيعي لمتوسط التباين المفسر  09رقم يلاحظ من خلال الجدول 

 وبالتالي تأكد صدق تمايز أبعاد نموذج القياا.باط مع المتغيرات الأخرى أكبر من قيمة الارت
نتحقق  ن الأسةلة التي تقيس متغير كامن لا تقيس متغير كامن آخر، وذلك  ن تكون (: Cross Loadings ) التباين  ين الأسئلة •

     الأسةلة مستقلة.وبالتالي نقول أن  قيمة العلاقة بين السؤال ومتغيره الكامن أكبر من علاقته مع متغير كامن آخر،

معاملات الموثوقية ليسةلة المتعلقة بمحورها أعلى من ارتباطها بباقي المحاور وهذا يدل على صدق  جلأن  10رقم  نلاحظ من خلال الجدولف   
( ومحور قدرات التخطيط B8و  B7و  B6) الأسةلةنجد التسعير  إدارةقدرات سةلة المتعلقة بمحور تمايز نموذج القياا، إلا في حالة الأ

  نقوم ةلغائها . الأسةلةوفي هذه الحالة هذه   الأخرى الأسةلةبعض من أقل ( F23التسويقي) 
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III.2- تقييم النموذج البنائي )Assessment of Structural Model  ( 

)معاملات المسار(، والتي تمثل العلاقات المفترضة بين يتم الحصول على تقديرات  للعلاقات للنموذج الهيكلي المبارات واختبار الفرضيات:أ.
 .40 % 5أقل من  )value -P ( البناءات. وتكون العلاقة معنوية وذات دلالة إحصائية عندما تكون نسبة امط 

لتسويقية  القدرات ا على  تنسيقية وال المتخصصة للقدرات التسويقية بشقيها نلاحظ أن فرضية وجود أثر  11رقم من خلال الجدول    
 .  %5أقل من  Pمقبولة لأن قيمة    للمؤسسة 

بالنسبة للقدرات  Tوالقدرات التسويقية لأن قيمة  المتخصصةقية هي علاقة أقوى من القدرات والقدرات التسوي التنسيقيةوالعلاقة بين القدرات 
ركز على تعزيز وتطوير على مؤسسة موبيليس أن ت(، لهذا 6.921) تخصصةبالنسبة للقدرات الم T( وهي أكبر من قيمة7.837هي ) تنسيقيةال

 في تطوير وتعزيز القدرات التسويقية على العموم.وأهمية  لما لها من دور كبير تنسيقيةالقدرات ال
المعامل مقياا ويمثل هذا ( R²) المقياا الأكثر شيوعا لتقييم النموذج  الهيكلي هو معامل التحديد قيمة:  R-squareمعامل التحديد-ب

 .41للقوة التنبؤية للنموذج ويحسب على أنه الترابط بين القيم الفعلية والتنبؤية اماصة بالبناء الداخلي
القدرات التسويقية في مؤسسة موبيليس في تفسير  تنسيقيةوال تخصصةالقدرات التسويقية الم نالمتغيريأن قدرة  نلاحظ 12 رقم من خلال الجدول ف  

القدرات من  %99ه  مقدار  ماقادرة على تفسير  تنسيقيةوالقدرات ال تخصصةحيث أن القدرات التسويقية الم، 0,67 أ ا أكبر منحيث  مرتفعة
 وهذا ما يدل على جودة النموذج. التسويقية للمؤسسة 

 .42أهميتها التنبؤيةوهو يمثل هذا المقياا مؤشر على القدرة التنبؤية خارج نموذج العينة أو : Q² جودة التبؤ-ج
 .0 أكبر من اكو لفهي قيمة مقبولة  2Q =,3600  على التنبؤ حيثقدرة النموذج ذو نلاحظ أن  13رقم ل الجدول من خلا

على قياا مدى إمكانية الإعتماد على نموذج الدراسة، أي  𝐺𝑂𝑉يعمل  : (Goodness of  Fit) (النموذج تلاةم قدرةجودة المطا قة ) -د
   .43الأداء العام للنموذجيبين 

 لية:سب هذه القيمة بالعلاقة التاتحو 
 𝐺𝑂𝑉 = √𝑅2̅̅̅̅ ∗ 𝐴𝑉𝐸̅̅ ̅̅ ̅̅     𝐺𝑂𝑉 =

√1 ∗ (( 0.733 + 0.620 + 0.733 + 0.585 + 0.895 + 0.671 + 0.869)/7) 

𝐺𝑂𝑉 = 0.854 

 .0,36 تفوقأي أن النموذج ملائم جدا للدراسة لأن القيمة  0.854 ييييييب تقدر GoF قيمة أننلاحظ من خلال المعادلة 
 

IV-  صة لاالخ: 

 افها سييواءً يعد بناء وتحسين القدرات التسويقية ضروري للمؤسسات حيث نجد الكثييير ميين المؤسسييات تمتلييك مييوارد ضييخمة لكنهييا لا تحقييق أهييد       
خييا ، حيييث تسييتطيع المؤسسيية التسويقية أو غير ذلييك، لييذلك علييى المؤسسييات أن تطييور وتحسيين ميين قييدراتها بشييكل عييام وقييدراتها التسييويقية بشييكل 

   .التي لها قدرات تسويقية بمستوى جيد أن تتفوق على المنافسة وتحقق ميزة تنافسية وبالتالي الاستمرارية والنجا 
 يقيةخصصيية والتنسيي بشييقيها المتبقييياا وجييود القييدرات التسييويقية وإجييراء دراسيية ميدانييية، قمنييا ميين خلالهييا بعييد التطييرق للجانييب النظييري لهييذا الموضييوع 

، ووضييع نمييوذج للدراسيية بمسييارات منظميية وموجهيية تخصصة بشكل أكبر ميين القييدرات المتخصصييةك مؤسسة موبيليس للقدرات الموبينت الدراسة إمتلا
، ممييا يييوفر رةييية في تحسييين وتعزيييز القييدرات التسييويقية ( تخصصيية والتنسيييقيةالمتلييك القييدرات )بين متغيرات الدراسيية، أوضييح هييذا النمييوذج مييدى فعالييية 

 وتؤكد النتائج أن: القدرات التسويقيةيؤدي إلى تحسين التحسين المستمر للقدرات المتخصصة والقدرات التنسيقية التركيز و مفادها أن 
ك قييدرات وتمتليي  علييى إمييتلاك مؤسسيية مييوبيليس قييدرات تسييويقية بشييقيها المتخصصيية والتنسيييقيةإجابات اغلب المبحوثين كانت متفقة وبنسبة جيدة - 

 وهذا مايتفق مع أغلب الدراسات السابقة.تنسيقية القدرات التسويقية ال بشكل أكبر منمتخصصة تسويقية 
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القييدرات التسييويقية علييى آثار مباشييرة قوييية معنوييية في تحسييين  الييتي تمتلكهييا مؤسسيية مييوبيليس لهييا تخصصيية أو التنسيييقيةلمالقييدرات التسييويقية سييواءً ا- 
وبالتالي تستطيع مييوبيليس تطييوير قييدراتها ميين خييلال التركيييز بشييكل كبييير  رات المتخصصةمقارنة بالقدعلاقة التنسيقية أقوى ت وشكلت القدرا ،العموم

 لم تبرز أقوى علاقة.  وهذا ما يختلف عن باقي الدراسات السابقة التي بينت  ،تنسيقيةعلى القدرات التسويقية ال
 من حيث القدرات وهذا لملائمة النموذج.ت بين المؤسساه توفير معلومة للمقارنة إستخدام هذا النموذج لمؤسسات أخرى من ش ن -
التركيييز علييى داخييل مؤسسيية مييوبيليس ميين خييلال وبنيياء القييدرات التسييويقية  وإسييتنادا لمييا تقييدم ميين اسييتنتاجات نسييتطيع تقييدم توصيييات  همييية تعزيييز -

لمييا لهييا ميين دور في تحسيين  القييدرات التسييويقيةل ، وعلى مؤسسة موبيليس أن تأخذ بعييين الاعتبييار البحييوث اماصيية بمجييابشكل كبيرالتنسيقية القدرات 
   الأداء والتفوق على المنافسة وتحقيق ميزة تنافسية.

 

 
 : ملاحق  -

مصادر فقرنت نلاستبيا :  01رقم  نلجدول  

 الدراسة   الفقرات  

19إلى الفقرة   01من الفقرة   دراسة ألفن ناظر الداود ) 2012(44 

32إلى الفقرة   20من الفقرة   دراسة خالد قشي ولرادي سفيان )2016(45 

: من إعداد الباحثين المصدر   

 مقياا الاجابات :02جدول رقم 
 موافق   موافق غير مت كد لا أتفق  لاأتفق بشدة التصنيف 
 [ 2 ,4 – 5[ [ 3,4-4,2 [ [ 2,6- 3,4 [ [ 1,8-2,6 [ [1- 1,8 [ الدرجة 

 

 ئج توزيع عينة الدراسة حسب البيانات الشخصية يبين نتا :  03جدول رقم                           
 النسبة  التكرار  اميار  المتغير 

 %66.10 39 ذكر الجنس 
 %33.90 20 أنثى

 السن 
 %18.6 11 35اقل من  

 %64.4 38 45إلى    35من  
 %16.9 10 فوقفما    45من  

 المستوى الدراسي 

 %1.7 1 متوسط 
 %16.9 10 ثانوي 
 %69.5 41 جامعي

 %11.9 7 ت عليا دراسا

 سنوات امبرة 
 %8.5 5 سنوات  05أقل من  

 %18.6 11 سنوات10إلى    05من  
 %72.9 43 سنوات  10أكثر من  

 القسم الذي تشتغل به  
 %32.2 19 والمبيعات( المصالح التجارية )التسويق  

 %42.4 25 الشؤون العامة والمالية 
 %25.4 15 المصالح التقنية والنشر والتوزيع التقني

 %100 59 المجموع 
 Spss 24من إعداد الباحثين بالاعتماد على مخرجات المصدر: 
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 الإستبانة: معامل ألفا كرونباخ لقياا ثبات 04جدول رقم 
 ألفا كرونباخ مجموع العبارات البيان

 0.947 59 مجموع الفقرات

 24Spss رنامج  المصدر: من إعداد الباحثين اعتمادا على                                     
 

 . : اتجاه أراء المستجوبين05جدول رقم
 درجة الموافقة المعياري  الانحراف المتوسط الحبابي المتغيرات أ عاد المتغيرات

القدرات تبويقية  
 المتخصصة

 4,1525 القدرة على تطوير المنتجات  

4,0384 

0,54933 

0,48826 

 افقمو 

 موافق 
 موافق 0,56122 4,0452 القدرة على إدارة التسعير  
 موافق 0,64121 4,0237 القدرة على إدارة الترويج  

 موافق 0,68831 3,9322 القدرة على إدارة قنوات التوزيع 
القدرات التبويقية  

 التنبيقية
 3,5424 القدرة على إدارة المعلومات التسويقية   

3,5771 
0,87952 

0,75498 

 موافق

 موافق 0,76307 3,5661 القدرة على التخطيط التسويقي  موافق 
 موافق 0,85774 3,6229 القدرة على التنفيذ التسويقي 

 موافق  0,55073 3,8078 المجموع القدرات التبويقية 
 24Spssبرنامج  من إعداد الباحثين اعتمادا علىالمصدر:                                      

 
 (Cronbachs Alpha) للمتغيراتكرونباخ  ألفا : قيم 06دول رقم الج

 Cronbachs Alphaقيم   المتغيرات
 0,941 نلقدرة على إدنرة نلمعلامات نلتسايقية

 0,876 نلقدرة على نلتخطيط نلتسايقي 

 0,949 نلقدرة على نلتنفيذ نلتسايقي

 0,873 قدرنت ندنرة نلتسعير  

 0,764 ندنرة قنانت نلتازيع قدرنت 

 0,909 قدرنت نلترويج

 0,876 قدرنت تطاير نلمنتجات ونلخدمات 

 24Spssبرنامج  من إعداد الباحثين اعتمادا علىالمصدر:                                      
 

 Rho De Joreskog : معامل07دول رقم الج
 Rho De Joreskogمعامل  قيم   المتغيرات

 0.943 ة على إدنرة نلمعلامات نلتسايقيةنلقدر

 0.880 نلقدرة على نلتخطيط نلتسايقي 

 0.951 نلقدرة على نلتنفيذ نلتسايقي

 0.882 قدرنت ندنرة نلتسعير  

 0.790 قدرنت ندنرة قنانت نلتازيع 

 0.910 قدرنت نلترويج

 0.880 قدرنت تطاير نلمنتجات ونلخدمات 

 24Spssبرنامج  الباحثين اعتمادا علىمن إعداد المصدر:                                       
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 : صحة التقارب08الجدول رقم 

 الأسةلة  المحور
Loadings

تحميل  /
 المؤشرات

AVE/  
متوسطات 
التباينات 
 المفسرة

CR/  
الموثوقية 
   المركبة

قدرات تطوير 
 المنتجات
 .والخدمات

 A1 0.903 0.733 0.916 من خلال البحث والتطوير. القدرة على تطوير خدماتها     كملدى مؤسست
 A2 0.925 ضمان تطوير امدمات من خلال الجهود المبذولة لتلبية احتياجات الزبائن. كم  لدى مؤسست
   منأفضل  امكانية تطوير قدراتها الداخلية واعتماد ادارة تسويقية متكاملة    كمتمتلك مؤسست

 المنافسة.   المؤسسات
A3 0.823 

 A4 0.763 تسعى مؤسستنا الى تطوير خدماتها لمقابلة حاجات الزبائن المتغيرة ورغباتهم. 

القدرة على 
 إدارة التبعير

 B5 0.814 0.620 0.906 التسعير للاستجابة السريعة لتغيرات السوق. لدى مؤسستنا القدرة على استخدام نظام  
 B6 0.797 فسين لدى مؤسستنا القدرة على معرفة تقنيات تسعير المنا

 B7 0.825 تتمكن مؤسستنا من رصد اسعار المنافسين والتغيرات الحاصلة وأسعارهم
 B8 0.887 المنافسين تقدم مؤسستنا خدماتها  سعار أفضل من أسعار  

 B9 0.586 تمتلك مؤسستنا استراتيجيات واضحة لأسعار امدمات 
 B10 0.781 التسعير للاستجابة السريعة لتغيرات السوق لدى مؤسستنا القدرة على استخدام نظام  

قدرة المؤسبة 
على الترويج 

 منتجاتها.

 C11 0.855 0.733 0.932 لمؤسستنا تسهم البرامج الاعلانية فى كسب مكانة سوقية  
 C12 0.885 تسهم العلاقات العامة فى مؤسستنا بزيادة الفاعلية التسويقية 

 C13 0.864 لإدارة العلامات التجارية وإجراءاتها لدى مؤسستنا المهارات  
 C14 0.868 ط المبيعات في مؤسستنا وسيلة لكسب زبائن جدد ييعد تنش

 C15 0.806 برامجنا الإعلانية أكثر فاعلية من برامج المنافسين تعد  

القدرة على 
إدارة قنوات 

 التوزيع

 D16 0.769 0.585 0.849 تحتفظ مؤسستنا بعلاقات قوية مع الموزعين 
 D17 0.729 يضيف موزعينا قيمة للمؤسسة 

 D18 0.704 والمكان المناسبين   توفر مؤسستنا امدمة فى الوقت المناسب
 D19 0.849 لمؤسستنا القدرة على اختيار تجار التجزئة الأكثر ملائمة لعملها 

إدارة المعلومات 
 التبويقية

 E20 0.953 0.895 0.962 ت عن الزبائن والمنافسين تقوم مؤسستنا بتجميع المعلوما
 E21 0.948 التسويق لتنمية برامج فعالةتقوم مؤسستنا باستعمال مهارات بحوث  
 E22 0.937 تتبع مؤسستنا حاجات ورغبات الزبائن 

قدرات 
التخطيط 
 التبويقي

 F23 0.751 0.671 0.910 التسويقي  التخطيط  مؤسستنا بمهارات تتمتع 
 F24 0.768 فعالة  قطاعات واستهداف تجزئة  في  لمؤسستنا قدرات

 F25 0.866 التسويقية  والعمليات  المهارات  ةدارة مؤسستنا   تقوم 
 F26 0.863 إبداعية  تسويقية  استراتيجيات مؤسستنا بتطوير  تقوم 
 F27 0.840 التسويقية  للعمليات  شامل  مؤسستنا بتخطيط  تقوم 

فيذ قدرات التن
 التبويقي

 G28 0.915 0.869 0.964 بفعالية تسويقية موارد مؤسستنا بتخصيص  تقوم
 G29 0.948 بفعالية  التسويقية البرامج  لتقدم  مؤسستنا بالتنظيم تقوم 
 G30 0.927 تسويقية  أفعال إلى التسويقية الاستراتيجيات  مؤسستنا بتحويل تقوم 
 G31 0.937 بسرعة  تسويقية ال مؤسستنا الاستراتيجيات  تنفذ  

 .Smart PLSمخرجات  المصدر:
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 ((Fornell-Larcker Criterion : معيار فورنال لاركر09الجدول رقم 
قدرات تطوير  
المنتجات  
 وامدمات 

قدرات  
 الترويج 

قدرات  
ادارة قنوات  

 التوزيع 

قدرات  
ادارة  
 التسعير 

القدرة على  
 التنفيذ التسويقي

القدرة على  
التخطيط  

 تسويقي ال

القدرة على إدارة  
المعلومات  
 التسويقية 

 
 القدرة على إدارة المعلومات التسويقية  0.946      
 القدرة على التخطيط التسويقي  0.778 0.819     
 القدرة على التنفيذ التسويقي  0.662 0.762 0.932    
 قدرات ادارة التسعير  0.289 0.271 0.395 0.799   
 قدرات ادارة قنوات التوزيع  0.622 0.648 0.619 0.372 0.765  
 قدرات الترويج  0.370 0.283 0.338 0.676 0.457 0.856 

 قدرات تطوير المنتجات وامدمات  0.238 0.251 0.330 0.638 0.409 0.591 0.856
 Smart PLS المصدر:

 :  (Cross Loadings) : معاملات الموثوقية10الجدول رقم 
قدرات التنفيذ  

 سويقي الت
قدرات التخطيط  

 التسويقي 
المعلومات  إدارة  

 التسويقية 
قدرات إدارة قنوات  

 التوزيع 
قدرات تطوير   قدرات إدارة التسعير  قدرات الترويج 

 المنتجات وامدمات 
 

0.377 0.309 0.294 0.411 0.464 0.543 0.904 A1 
0.396 0.339 0.309 0.511 0.493 0.523 0.925 A2 
0.088 0.034 0.024 0.197 0.455 0.529 0.825 A3 
0.241 0.149 0.160 0.256 0.604 0.587 0.760 A4 
0.182 0.046 0.116 0.334 0.515 0.809 0.558 B10 
0.335 0.224 0.263 0.362 0.541 0.837 0.520 B5 
0.374 0.290 0.355 0.249 0.586 0.374 0.466 B6 
0.320 0.201 0.299 0.238 0.608 0.320 0.569 B7 
0.385 0.360 0.087 0.313 0.432 0.385 0.422 B8 
0.341 0.220 0.327 0.357 0.858 0.341 0.401 C11 
0.391 0.310 0.366 0.397 0.888 0.391 0.476 C12 
0.169 0.162 0.248 0.356 0.863 0.169 0.583 C13 
0.219 0.207 0.296 0.353 0.867 0.605 0.492 C14 
0.331 0.309 0.345 0.490 0.804 0.555 0.566 C15 
0.443 0.468 0.427 0.770 0.263 0.222 0.208 D16 
0.371 0.442 0.493 0.729 0.353 0.265 0.283 D17 
0.464 0.496 0.329 0.703 0.287 0.193 0.316 D18 
0.589 0.567 0.606 0.849 0.454 0.409 0.410 D19 
0.682 0.766 0.953 0.689 0.401 0.303 0.251 E20 
0.585 0.695 0.948 0516 0.345 0.265 0.214 E21 
0.609 0.746 0.937 0.552 0.300 0.250 0.207 E22 
0.574 0.751 0.760 0.558 0.318 0.357 0.241 F23 
0.546 0.768 0.577 0.429 0.260 0.195 0.097 F24 
0.682 0.866 0.639 0.543 0.246 0.235 0.252 F25 
0.695 0.863 0.666 0.575 0.170 0.140 0.162 F26 
0.608 0.840 0.538 0.539 0.168 0.190 0.270 F27 
0.915 0.702 0.608 0.527 0.276 0.355 0.243 G28 
0.948 0.721 0.672 0.642 0.360 0.378 0.356 G29 
0.927 0.651 0.553 0.523 0.299 0.405 0.353 G30 
0.937 0.762 0.630 0.609 0.322 0.337 0.280 G31 

 Smart PLS : المصدر
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 (Path Coefficient) : معاملات المسار لفرضيات النموذج11الجدول رقم 

 القرار  Pقيمة  T قيمة Std Beta Std Erreur العلاقة  النموذج  فرضيات

H1 
  المتخصصةالقدرات التسويقية 

 القدرات التسويقية 
0.519 0.075 6.921 0.000 

 علاقة موجبة 
 وقوية 

H2 
 القدرات التسويقية التنسيقية

   القدرات التسويقية 
0.634 0.081 7.837 0.000 

علاقة موجبة  
 وقوية

 .Smart Pls: مخرجات المصدر
 

 (Coefficient of determination) معامل التحديد: 12الجدول رقم 
 النتيجة R² المحاور

.0 القدرات التسويقية  مرتفعة 999
 .Smart Plsالمصدر: مخرجات 
 

 (Predictive Relevance Q²) قدرة النموذج على التنبؤ: 13الجدول رقم 
 النتيجة  Q² المحاور

 مقبولة  0.360 القدرات التسويقية  
 .Smart Pls: مخرجات المصدر

 

 PLS-SEM    خطوات تطبيق منهجية :01الشكل رقم 
 
 
 
 
 
   
 

 Hair, J, et al. (2016). A primer on partial least squares structural equation modeling (PLS-SEM) :المصدر

2nd Ed, p53. 
 : النموذج النهائي للدراسة02رقم  الشكل

 
 Smart PLSالمصدر: برنامج 

 البيانات والفحص جمع  تحديد نموذج القياس 

 PLSتقدير نموذج المبار 

 تحديد النموذج الهيكلي 

  PLS-SEM نتائج    تقييم
 للنموذج الهيكلي العاكس 

 PLS-SEMتقييم نتائج 
 لنموذج القياس العاكس 

-PLSتحليل المتقدم  تفبير النتائج والخلاصة 
SEM 
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