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 ةة المصريسياحأثر أبعاد التسويق الاستباقي على تحقيق التفوق التنافسي بالتطبيق على شركات ال
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======================================================== 

 سماعيليةأيجوث الا –دق المعهد العالي للسياحة والفنا 1
 جامعة شرق بورسعيد التكنولوجية 2

 المستخلص

حديد صد وتيهدف البحث الحالي إلى تحديد تأثير أبعاد التسويق الاستباقي كأداة من أدوات مراقبة ور
 كتوجه  يلتنافستحقيق التفوق اوالعمل على مواكبتها، والمتغيرات المختلقة في بيئة الأعمال قبل حدوثها 

لاء،  للعم ري جديد قائم على قدرة المنظمة على التفوق على منافسيها من خلال تقديم قيمة متفوقةإدا
 استخدام حث تمبالتطبيق على شركات السياحة المصرية فئة )أ( بالقاهرة الكبرى. من أجل تحقيق أهداف الب

ي فة ) أ ( ية فئلسياحة المصرالمنهج الوصفي التحليلي، وتم اختيار عينة الدراسة من العاملين في شركات ا
 لة روبرتمعاد الإدارة العليا وأقسام التسويق وتصميم البرامج السياحية، وقد بلغ حجم العينة باستخدام

 ة قائمةمفردة تم اختيارهم بأسلوب العينة العشوائية البسيطة. تم جمع البيانات بواسط 382ماسون 
 322ها تقصاء المستوفاة بشكل كامل، والتي بلغ عدداستقصاء، وتم تحليل البيانات لاستمارات الاس

نتائج لاختبار صحة فرضيات الدراسة. من أهم ال (SPSS 20)استمارة باستخدام البرنامج الإحصائي 
 ض أبعادهيق بعالتي تم التوصل إليها عدم وجود معرفة شاملة عن مفهوم التسوبق الاستباقي بالرغم من تطب

اقي لاستبار معنوي ذو دلالة إحصائية للعلاقة بين تطبيق أبعاد التسويق في بعض الشركات، وجود تأثي
ات توصي وتحقيق التفوق التنافسي من وجهة نظر العاملين في الشركات السياحية. وقدمت الدراسة عدة

اقي منها ضرورة اهتمام الإدارة في شركات السياحة المصرية بالمعرفة الشاملة للتسويق الاستب
التفوق  تحقيق تطبيقه، وعقد ورش عمل للعاملين لتعريفهم بأبعاده، لما له من دور فعال فيواستراتيجيات 

  التنافسي لأعمال تلك الشركات.
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 مقدمة:

 لى اكتسابعتواجه منظمات الأعمال في ظل بيئة الأعمال الحالية، العديد من المتغيرات التي تعوق قدرتها 
الستوقي.  مزايا تنافسية والارتقاء بأدائها للوصول إلى المستتوى التذي يحقتق أهتدافها ويحتافظ علتى مركزهتا

لوجيتا دة متن المنافستة، تطتور نظتم تكنوومن أهم هذه المتغيرات اتستا  ظتاهرة العولمتة، ظهتور أنمتاط جديت
متات إلتى المعلومات، زيادة التوجه نحو التحالفات الاستراتيجية، وغير ذلتك متن متغيترات دفعتت تلتك المنظ
صتتبحت أالبحتتث عتتن أستتاليب جديتتدة لإدارة أعمالهتتا. إذ وجتتدت تلتتك المنظمتتات أن متتداخل الإدارة التقليديتتة 

ة بتات البيئتتطتوير متداخل لتردارة فتي المنظمتات تهتدف إلتى تلبيتة متطلمحدودة الفاعلية، مما دفع الباحثين ل
قتائم  فهوم جديتدالتنافسية المتغيرة. من هذا المنطلق ظهر مدخل التفوق التنافسي في الإدارة الاستراتيجية كم

  (.(Gul, 2020على قدرة المنظمة على التفوق على منافسيها من خلال تقديم قيمة متفوقة للعملاء 

يفًتتا متتع استتتراتيجية التفتتوق التنافستتي استتتراتيجية ديناميكيتتة، حيتتث أنهتتا تتطلتتب مراقبتتة مستتتمرة وتك وتعتتد
والحفتتاظ  متطلبتتات العمتتلاء المتغيتترة والقتتوى التنافستتية. فالمنظمتتة التتتي ترغتتب فتتي تحقيتتق التفتتوق التنافستتي

ين، بالمنافست س أدائهتا مقارنتةعليه، لابد أن تكون لديها القتدرة علتى تحديتد مصتادر مزاياهتا التنافستية، وقيتا
 . كمتا(Dogbe et al., 2020)وتنفيتذ تحركتات فعالتة واستتباقية للتدفا  عتن مركزهتا الستوقي وتعزيتزه 

كيفهتتا أدركتتت منظمتتات الأعمتتال أن ديمومتهتتا وبقائهتتا فتتي ستتوق العمتتل وتفوقهتتا التنافستتي، مرهونًتتا بمتتدى ت
وستتائل ل، الأمتتر التتذي أدى إلتتى البحتتث عتتن  ليتتات ووستترعة استتتجابتها للتغيتترات المختلفتتة فتتي بيئتتة الأعمتتا

هتا تساهم فتي محاولتة رصتد وتحديتد هتذه التغيترات قبتل حتدوثها والعمتل علتى مواكبتهتا لضتمان التكيتف مع
 حتتداث قبتتلوالتميتز عتتن المنافستين. ومتتن هنتا ظهتتر مفهتتوم التستويق الاستتتباقي. فالاستتباقية تعنتتي التنبت  بالأ

 لإجتتتراءات اللازمتتتة لمواجهتتتة المشتتتكلات التتتتي يمكتتتن أن تحتتتدث مستتتتقبلاالحتتتدوث الفعلتتتي لهتتتا، واتختتتاذ ا
(Rusayda et al., 2020) . 

 مشكلة الدراسة

شتركات(  10) تم عمل دراسة استتطلاعية علتى عينتة متن شتركات الستياحة المصترية فتي القتاهرة الكبترى
ستي، ممتا د التفتوق التنافللتعرف على مدى تطبيق مفهتوم التستويق الاستتباقي، ومتدى اهتمتامهم بتحقيتق أبعتا

لاستباقي يساعد على تحديد مشكلة البحث. وتم التوصل إلى أنه على الرغم من تطبيق بعض أبعاد التسويق ا
إلتى  في معظم الشركات، إلا أنته هنتاك قصتور فتي فهتم التستويق الاستتباقي كتوجته إداري جديتد، بالإضتافة

 وجود قصور في إدراك أبعاد التفوق التنافسي. 

 يمكن إظهار مشكلة البحث من خلال التسا لات التالية: سبقمما 

 ما مدى تطبيق أبعاد التسويق الاستباقي في شركات السياحة المصرية محل الدراسة؟. 1
 ما مدى إدراك أبعاد التفوق التنافسي لدى شركات السياحة المصرية محل الدراسة؟ . 2
دى شتركات الاستباقي على تحقيق التفوق التنافسي لت إلى أي مدى يمكن أن ي ثر تطبيق أبعاد التسويق. 3

 السياحة المصرية؟

 أهداف الدراسة

 توضيح مدى تطبيق أبعاد التسويق الاستباقي في شركات السياحة المصرية.. 1
 تحليل مدى وجود مصادر للتفوق التنافسي في شركات السياحة المصرية.. 2
ستتي فتتي لتستتويق الاستتتباقي وبتتين تحقيتتق التفتتوق التنافالتعتترف علتتى أثتتر العلاقتتة بتتين تطبيتتق أبعتتاد ا. 3

 شركات السياحة المصرية.
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ستتباقي، تقديم مجموعة من التوصيات التي تعمل على تحسين الممارسات الفعليتة لأبعتاد التستويق الا. 4
 اسة.الأمر الذي سينعكس بدوره على تحقيق التفوق التنافسي لدى شركات السياحة المصرية محل الدر

 الدراسة أهمية

تستتويقي  تكمتتن أهميتتة الدراستتة فتتي إلقتتاء الضتتوء علتتى العلاقتتة بتتين تطبيتتق أبعتتاد التستتويق الاستتتباقي كاتجتتاه
دورفتي  حديث، وبتين تحقيتق التفتوق التنافستي لشتركات الستياحة المصترية، ومتا لهتذه العلاقتة التأثيريتة متن

لأولويتة ايجب الاهتمام بهتا وإعطائهتا مساعدة متخذي القرار في شركات السياحة على تحديد الجوانب التي 
 للمساهمة في تطوير أعمالها وزيادة تفوقها التنافسي.

 فرض الدراسة:

ستابقة تم صياغة فرض الدراسة على شكل فرض العدم، نظرا لأنه لم يتاح للباحثين رصيد من الدراستات ال
و فتي أالي في ظروف متغيترة، التي ت كد على عدم وجود فروق بين متغيرات الدراسة لمجتمع الدراسة الح

 مجتمعات بحثية أخرى. وتمت صياغة الفرض كالتالي:

لتفاوق او تحقياق  لا يوجد تأثير معنوي ذو دلالة إحصاايية للعققاة باين كا  مان أبعااد التساويق الاساتباقي
 التنافسي لدى شركات السياحة المصرية.

 الإطار النظري

 التسويق الاستباقي

رات لمتة، والثتوالعلوم الاجتماعبة تأثرا بحركة المتغيرات العالمية، وانطلاقتات العويعتبر التسويق من أكثر 
 اجتماعيتة العلمية والتكنولوجية، وذلك لكونه مجموعة من المفتاهيم والتوجهتات الفكريتة المحاطتة بمتغيترات

فتي  نظمتات(. متن هتذا المنطلتق بتدأ اهتمتام الم2017وثقافية تتصتل بتالمجتمع التذي تمتارس فيته )الطويتل، 
 سويق منهتاالوقت الحالي بالمجتمع والبيئة المحيطة للمنظمات، مما ساعد على ظهور اتجاهات حديثة في الت
تج ة التتي تنتالتسويق الاستباقي، الذي أصبح من الأدوات اللازمة التي تساعد على تجاوز التحديات التسويقي

د الستتبل قيتتق النجتتاح للمنظمتتات المعاصتترة، وأحتتعتن التغيتترات البيئيتتة المختلفتتة،  ومتتن العناصتتر الهامتة لتح
مهمتة  (. وبموجتب التستويق الاستتباقي تتتولى المنظمتة2017الأساسية لتحقيق الابتكتار والتميز)مصتيلحي، 

هتات ث فتي اتجامراقبة البيئة الخارجية، ومتابعة اتجاهات السوق ومتغيراته، والتنب  بالتغيرات التي قد تحتد
نافستتية تالتتتي تقتتود إلتتى إيجتتاد فتترج تستتويقية جديتتدة واستتتغلالها لتحقيتتق مزايتتا طلتتب العمتتلاء المستتتقبلية و

 (. 2022)سعدون، 

متتن وفتتي هتتذا الستتياق وردت فتتي الأدبيتتات المتخصصتتة التتتي تناولتتت موضتتو  التستتويق الاستتتباقي العديتتد 
  .المفاهيم
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ختلال  لتستويق الاستتباقي متنوفيما يلي توضيح لوجهات النظر المختلفة لآراء بعض الباحثين عن تعريتف ا
 (:1الجدول رقم )

 ينالباحثو( بعض تعريفات مفهوم التسويق الاستباقي حسب وجهة نظر مجموعة من الكتاب 1جدو  )
 

Harber,2000)) ات القدرة على التوقع قبتل الحتدوث الفعلتي لاحتداث واتختاذ كافتة الإجتراء
 اللازمة للمشاكل التي قد تحدث مستقبلا.

(Lumpkin & Dess, 2001) ل نظرة مستقبلية يبحث فيها المسوق عن فرج جديدة يتتم استتغلالها بالشتك
 قبتتل المنافستتين، والعمتتل علتتى التنبتت منتجتتات وختتدمات متتن الأمثتتل لتقتتديم 

ى مدخل بالطلب المستقبلي  للتمكن من قيادة التغيرات السوقية بالاعتماد عل
 الإبدا  وإدارة المخاطر.

(Sandberg, 2005) ي تتتم ام المنظمتتة بتقتتديم منتجاتهتتا وختتدماتها اعتمتتادا علتتى المعلومتتات التتتقيتت
 االحصول عليها من السوق، قبل أن يكون للظروف تأثير على بيئة أعماله

(David et al., 2008)  قدرة المنظمة على إجراء تغيرات جوهرية  نتيجتة لمستتجدات متوقعتة فتي
 بيئة أعمالها قبل حدوثها.

(Herhausen, 2011) ر فتي التركيز على تحفيز الوعي الاستباقي لدى المنظمة بهدف زيادة التفكي
 جميع الاحتياجات الكامنة والمستقبلية للعملاء.

(Rezvani & Khazaei, 2013) مات، التغيرات التي يتم تقديمها من خلال الأعمال الجديدة من منتجات وخد
 متن لال قيتادة الستوقلتحقيق أهداف ريادية عبتر تحركتات استتباقية متن خت

 قبل المنافسين.

Teresa et al., 2015) ختلفتة تقديم منتجات وتقنيات وأليتات إداريتة جديتدة للاستتجابة للتغيترات الم
 في بيئة الأعمال المتطورة.

Olawoye, 2016))  محاولتتتة اقتنتتتاج الفتتترج التستتتويقية الجديتتتدة وتقتتتديم منتجتتتات وختتتدمات
 تناسبها.

(Olubiyi et al., 2019)  منظتتور تستتويقي جديتتد يهتتدف إلتتى البحتتث عتتن الفتترج التستتويقية لتقتتديم
المنافستتين. وهتتو القتتتدرة علتتى التنيتتت  جديتتتدة متتن قبتتتل منتجتتات وختتدمات 

والتخطتتيط قبتتل الحتتدوث الفعلتتي لاحتتداث، واتختتاذ الإجتتراءات لاحتتداث 
 المحتملة مستقبليا. 

(Rusayda et al., 2020) للمنظمتة ودراستة واستتغلال أفضتل الفترج محاولة إيجاد الحلول الوقائيتة 
 والمبادرات التي يمكن من خلالها إحداث تغيير في المنظمة.

ومتات الأنشطة التي تقوم بها المنظمة والتي تهدف بها إلى البحث عن المعل (2021،   )نصور
ية الستتوقية المختلفتتة واستتتغلالها بعقليتتة استتتباقية واكتشتتاف الفتترج الستتوق

 ديم منتجتتات جديتتدة قبتتل المنظمتتات الأختترى المنافستتة فتتيبهتتدف القيتتام بتقتت
 السوق.

(Czinkota et al., 2021)  عمليتتة تحليتتل كافتتة اتجاهتتات العمتتلاء الكامنتتة، وتصتتميم منتجتتات وختتدمات
 بطريقة مبتكرة وبشكل استباقي.

بلية، متابعة ومراقية البيئة الخارجية والبحتث عتن متطلبتات العمتلاء المستتق (2021)هادي وعبود، 
 لتقديم منتجات وخدمات متميزة في السوق لتحقيق ريادة المنظمة.

(Schulze et al. 2022) لال قيم ومعتقدات المنظمة الموجهة إلى اكتساب ميزة على منافسيها، من خ
عهتتا متحديتتد اتجاهتتات العمتتلاء والمنافستتين المستتتقبلية والاستتتعداد للتعامتتل 

 والاستجابة لها

ن متم المنظمة بالعمل اعتمادا علتى المعلومتات التتي تتم الحصتول عليهتا قيا (2022)سعدون، 
 السوق، قبل أن يكون للظروف أثر مباشر على المنظمة.
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ها جية لأعمالالتسويق الاستباقي بأنه قدرة المنظمة على متابعة البيئة الخارتعريف  من خلال ما سبق، يمكن
ختلال  ة، ومحاولتة الاستتجابة لهتا لتحقيتق الريتادة متنلرصد أهم المتغيرات والمستتجدات والفترج المحتملت

 ا.ن منافسيهتقديم منتجات وخدمات متميزة، أو الدخول في أسواق جديدة، أو ابتكار أساليب إدارية تميزها ع

 أبعاد التسويق الاستباقي

بنتتى اتفتتق مجموعتتة متتن البتتاحثين علتتى أن الشتتركات التتتي تهتتتم بممارستتة التستتويق الاستتتباقي عليهتتا أن تت
 Arshad et al., 2014 ; Olubiyi et al. 2019 ; Nicholson)مجموعة من أربعة أبعاد أساسية 

& Kavanagh, 2021 ;   ،بتدن  ; 2018العباستي وعبتد الفتتاح ،  ; 2017التدليمي،  ; 2018أبتو نجتم
لأفكتتار  المنظمتتةويقصتتد بهتتا تبنتتي   )الإبااداا الجااذري( القاادرا الإبداعيااة( وتتضتتمن هتتذه 2022والزيتتدي، 
أو أساليب جديدة تمكنها من تقديم منتج فريد أو خدمتة متميتزة أو استتحداث عمليتات إنتاجيتة تستاهم مبتكرة، 

في تلبية احتياجات العملاء، أو إنشاء أسواق جديتدة، أو تطتوير قنتوات توزيتع،  وبالتتالي تستاهم فتي تحقيتق 
(. وتتضمن القدرة الأبداعيتة للمنظمتة 2021 سمعة متميزة للمنظمة مما يساعد في تفوقها التنافسي )نصور،

أشكالا مختلفة منها الإبدا  التكنولوجي الذي يظهر عبر الجهود البحثية والهندسية لتطوير منتجتات أو تقتديم 
خدمات الكترونية، والإبدا  التسويقي الذي يتضمن طرق مختلفة لدراسة السوق وابتكار خدمات أو منتجات 

ترويجها بطرق مختلفة، فضلا عن الأبدا  الإداري الذي يتبنى الاتجاهات الحديثة  أو برامج جديدة ومحاولة
 (. 2022في الإدارة والعمل على تطبيقها داخل المنظمة )بدن والزيدي، 

لتغيتر فتي اتعبر عن قدرة المنظمة في الاستجابة والتكيف مع التغيتر فتي أذواق ورغبتات العمتلاء،  المرونة
لبتاحثين التغير في بيئة الأعمال ذاتها والظروف المحيطة بها ، وقد أضاف بعتض ااتجاهات الطلب، وكذلك 

 (. 2017إلى بعد المرونة ضرورة توافر نظام فعال للاتصالات التسويقية )النعيمي والأفندي، 

ت بتالتغيرا يشير الاستشعار الستوقي فتي المنظمتات الاستتباقية إلتى فهتم الستوق والتنبت   الاستشعار السوقي
وقي قتدرة اتخاذ أي إجراء في سياسات المنظمتة أو قراراتهتا التستويقية. كمتا يشتمل بعتد الاستشتعار الست قبل

لال رصتد ختالمنظمة الاستباقية على التحرك نحو الفرج التسويقية الجديدة لاستثمارها قبتل المنافستين متن 
طلتب تجاهتات الجديتدة لأي تغيرات في بيئة الأعمال، وجمع معلومتات بشتكل مستتمر متن الستوق لتحديتد الا

ونتتات ويضتتم الاستشتتعار الستتوقي مك .(2018)التتدليمي،  العمتلاء ومحاولتتة الاستتتجابة لهتتا أو التكيتتف معهتتا
ر، تشتتمل التعتترف علتتى الستتوق، ورصتتد المنافستتة وتحليتتل المنافستتين، والتغذيتتة العكستتية متتن العميتتل )نصتتو

2021  .) 

سائر معينة خلمي للتعامل مع المخاطر التي ينتج عنها تعرف إدارة المخاطر بكونها مدخل عإدارا المخاطر 
ة بتين دة المنافسفمع ارتفا  ح من خلال اتبا  إجراءات للحد من  ثارها السلبية أو التقليل منها إلى أدنى حد.

ومتن ر، من المختاطالمنظمات زادت العوامل التي قد تهدد استقرار المنظمة ونموها وتجعلها عرضة للعديد 
 تحتيط بهتا. البقاء والحفاظ على التفتوق التنافستي لابتد للمنظمتات أن تتتولى إدارة المختاطر التتيأجل تحقيق 

ن تجاهل وأضاف العديد من الباحثين أن إدارة المخاطر أصبحت أحد مصادر الميزة التنافسية للمنظمات، لأ
عهتتا المتعتتاملين مالمختتاطر قتتد يتت دي إلتتى فشتتل المنظمتتة أو التتتأثير علتتى ستتمعتها وصتتورتها الذهنيتتة لتتدى 

 المختتاطر عنصتترا أساستتيا فتتي بيئتتة أعمتتال المنظمتتاتبالإضااافة إلااى مااا ساابق تعتباار (. 2021)نصتتور، 
 واق جديتدةالاستباقية، إذ أن هذه المنظمات تقوم باتخاذ  ممارسات سريعة لأعمال غير م كدة، أو دخول أس

وازن لفترج المختلفتة وتحديتد متدى تتغير معروفة، لذا يجب على متخذي القرار في هتذه المنظمتات تقيتيم ا
الات عتدم المنافع المتوقعة مع المختاطر المرتقبتة لهتا، كمتا يجتب تقيتيم أوضتا  الشتركة باستتمرار لتقليتل حت

 (.2022التأكد البيئي بشكل عام )بدن والزيني، 
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 ( يوضح أبعاد التسويق الاستباقي.1وفيما يلي شكل توضيحي )

 

 تباقي: أبعاد التسويق الاس1شك  رقم 

 ثانيا: التفوق التنافسي

هده را لمتا تشتظهر مفهوم التفوق التنافسي في الأدبيات المعاصرة المرتبطة بمجال الإدارة الاستراتيجية، نظ
ا بيئتتة الأعمتتال متتن تغيتترات جوهريتتة، حيتتث أنتته قتتد أصتتبح التحتتدي الحقيقتتي للمنظمتتات هتتو تحويتتل المزايتت

ضتافة للعميتل (. فالتفوق التنافستي متاهو إلا تحقيتق قيمتة م2018 التنافسية إلى تفوق تنافسي )تايه والعياش،
(. ويعرف 2017من خلال قيام المنظمة بأداء أعمالها بطريقة أكثر فاعلية من منافسيها )النعيمي والأفندي، 

عاليتة متن التفوق التنافسي للمنظمتة بأنته القتدرة علتى إمتداد العميتل بمنتجتات وختدمات بشتكل أكثتر كفتاءة وف
يتتة فستتين، وهتتو إمكانيتتة تقتتديم ستتلع وختتدمات بجتتودة مرتفعتتة وستتعر مناستتب وفتتي الوقتتت المحتتدد، وتلبالمنا

 (. 2022احتياجات العميل بطريقة تفوق المنافسين )بدن والزيدي، 

ثتر كفتاءة ( بأنه عبتارة عتن أداء المنظمتة لأعمالهتا المختلفتة بصتورة أك2017كما عرفه النعيمي والأفندي )
وجته ها. وهتو تها منفردة ومتميزة في تكوين قيمة للعميل لا يستطيع باقي المنافسين تحقيقوفعالية بشكل يجعل

ت إلتى ختدما إداري يضم أبعادا تضمن التفوق للمنظمة في النواحي التكنولوجية والإدارية والتسويقية تترجم
 ين فتي نفتساء المنافستلاحتياجاتهم بشكل يفوق توقعتاتهم ويفتوق أدومنتجات تقدم للعملاء مما يحقق الإشبا  

 المجال. 

لتى إوعليه يمكن استخلاج مفهوم للتفتوق التنافستي متن ختلال متا ستبق، بأنته توجته إداري للمنظمتة يهتدف 
وق تحقيتتق الريتتادة داختتل الستتوق ، متتن ختتلال الاستتتغلال الأمثتتل لمواردهتتا والمعرفتتة التامتتة بظتتروف الستت

 واتجاهات طلب العملاء. 

 أبعاد التفوق التنافسي

ق مجموعة من الباحثين على أن الشركات التي تهتم بتحقيق التفوق التنافسي عليها أن تتبنى خمستة أبعتاد اتف
 ; Tuominen & Hyvonen, 2007 ; Yoon et al., 2008 ; Anshari, 2019)أساستية 

Mahajan, 2020) ،( 2022بدن والزيدي،  ; 2018)تايه والعياش 
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 وتتضمن هذه الأبعاد ما يلي:

ن التتأثير لمنافستين دوايشير هذا البعد إلى قدرة المنظمة على التنفيذ بأقل التكاليف قياسا بقتدرة الأق   التكلفة
يف. لتى التكتالعلى جودة المنتج أو الخدمة المقدمة، من خلال تحسين الإنتاجية والكفاءة والرقابة المحكمتة ع

كتاليف كلفتة الأقتل، تركتز علتى تخفتيض تفالمنظمات التي تستعى لتحقيتق التفتوق التنافستي متن ختلال بعتد الت
ام تحليتل والخدمات المقدمة إلى أقل حد ممكن بأساليب مختلفة مثتل تقليتل الهتدر متن ختلال استتخدالمنتجات 

 (.2022فعال للعمليات )يدن والزيدي، 

 ،الأعمتال تعتبتر القيمتة المدركتة للعميتل ضترورة غرضتها التميتز والتفتوق فتي بيئتة القيمة المدركة للعميا 
رباحهتا أحيث تحرج المنظمات على تقديم قيمة متفوقة لعملائها لضمان بقاء واستمرارية المنظمة وتعظتيم 

با  وزيتتادة حصتتتها الستتوقية مقارنتتة بمنافستتيها. فقتتد أصتتبحت المنظمتتات فتتي الوقتتت التتراهن لا تكتفتتي ب شتت
يتل دركتة للعمتهم. فالقيمتة الماحتياجات العملاء ومتطلباتهم، بل تسعى إلى تجاوز احتياجاتهم وتخطي متطلبا

ي لمنتج التتلهي تقييم كلي لمنفعة المنتج مبني على الفرق بين المنافع المدركة )خصائج مادية وغير مادية 
تعلم الوقتت والتيدركها العميل( وبين التكاليف المدركة )النقدية وغير النقدية وتشتمل الأخيترة تكلفتة البحتث و

ق ميتل، تحقيتمدركة للعميل خطوات هامة منها فهم العميل، الالتتزام متع العوغيرها(. وتشمل عملية القيمة ال
 (.2020القيمة )عبدالفتاح، القيمة للعميل، التغذية العكسية من العميل، قياس وتحسين 

فنتدي، نعيمتي والأيعتبتر هتذا البعتد متن أهتم أبعتاد التفتوق التنافستي للمنظمتات )الإدارا العققات مع العماق  
لعميتتل اكافتتة أنشتتطة المنظمتتة المرتبطتتة بالاتصتتال التتدائم متتع   مل إدارة العلاقتتة متتع العمتتلاء(. وتشتت2017

ن أعملائهتا  والمحاولة الدائمة لبناء علاقتات مربحتة معته. ولا بتد للمنظمتة التتي تعتنتي بت دارة العلاقتات متع
تياجتاتهم لتعترف علتى احالبنية التحتية والتنظيميتة والإداريتة لستهولة التواصتل متع العمتلاء واتوفر عناصر 

عتدة أبعتاد  (. وتشمل إدارة العلاقات مع العملاء علتى2017ومحاولة إشباعها وتجاوز توقعاتهم )أبو النجا، 
لاء منهتتا جتتذب العمتتلاء، تصتتنيف العمتتلاء، إيجتتاد قيمتتة مضتتافة للعمتتلاء المميتتزين، والمحافظتتة علتتى العمتت

 (.2021)عبدالرحيم، 

المنظمتة بأنهتتا تصتور عتتام عتتن المنظمتة متتن قبتل العمتتلاء وأصتتحاب يمكتن تعريتتف ستتمعة  سامعة المنظمااة
لى عتعريفها  المصالح حول أداء المنظمة وجودة المنتجات والخدمات التي تقدمها مقارنة بالمنافسين. كما تم

ة ر الملموسأنها التقييم الذي تحصل عليه المنظمة من الأطراف ذات العلاقة بأعمالها، وتعد من الأصول غي
م مفهتوم (. كما يض2022تحقق للمنظمة تفوق تنافسي من أجل نجاحها واستمرار أعمالها )عبدالمنعم،  التي

 ستمعة المنظمتة الانطبتا  التذهني الشتتامل التذي يتشتكل متن قبتل أصتتحاب المصتلحة وعمتلاء المنظمتة حتتول
دمته، ععمهتم متن أنشطتها وأنظمتها وقراراتهتا وسياستاتها، والتتي يتحتدد متن خلالهتا استتمرار علاقتاتهم ود

تحقيتق والحصول على رضتا العمتلاء وبالتالي فأنها تضم كل الجهود التي تهدف المنظمات من خلالها إلى  
 (.2017رفاهية المجتمع )النعيمي والأفندي، 

ى لمتميتز لتداتعتبر المقدرات الجوهرية قوى استراتيجية مضيفة للقيمتة ومحققتة لتاداء  المقدرات الجوهرية
 ة المتاحتة،المقدرات بثلاثة محاور أساسية تتمثل في متوارد المنظمتال المختلفة. وترتبط هذه منظمات الأعم

. بالمنظمتة الطريقة التي تنفذ من خلالها أنشطة المنظمة، والموازنة بين الموارد ونشاطات وحدات الأعمتال
وين متة، تستمح بتكتوتعرف المقدرات الجوهرية بأنها مجموعة متن المتوارد والمعتارف الموجتودة فتي المنظ
 )الياستري الأعمتالمنتجات وتقديم خدمات جديدة تجعلها قادرة على الاستجابة للمتغيرات المختلفتة فتي بيئتة 

 (. 2018و خرون، 
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 ( يوضح أبعاد التفوق التنافسي.2وفيما يلي شكل توضيحي )

 

 : أبعاد التفوق التنافسي2شك  رقم 

 منهجية الدراسة

افستي، تفتوق التني التحليلي لدراسة العلاقة بين أبعاد التسويق الاستباقي وتحقيتق التم استخدام المنهج الوصف
 بالتطبيق على شركات السياحة المصرية فئة ) أ ( في القاهرة الكبرى.

 مجتمع البحث وعينة الدراسة

ه نشطة هتذأ تم اختيار شركات السياحة المصرية فئة ) أ ( في القاهرة الكبرى كمجتمع للدراسة، نظرا لتنو 
) أ (  الشركات ووجود النسبة الأكبر منها في نطتاق القتاهرة الكبترى، حيتث بلتغ عتدد شتركات الستياحة فئتة

شتركة  1242شتركة، منهتا   2221 (ETAA, 2022)وفقا لإحصائية غرفة شتركات الستياحة المصترية 
 36000يتث بلتغ عتددهم في القاهرة الكبرى. وقد تم اختيتار عينتة الدراستة متن العتاملين بتلتك الشتركات، ح

، وتم حستاب حجتم العينتة باستتخدام معادلتة روبترت ماستون ليصتل حجتم (Abo Shouk, 2021)عامل 
 مفردة.  382العينة إلى 

 أساليب جمع البيانات

تمارة تتتم تصتتميم استتتمارة استقصتتاء لجمتتع البيانتتات الأوليتتة اللازمتتة لإختبتتار فتتروض الدراستتة. تكونتتت ااستت
. التنافسي لأول خاج بقياس أبعاد التسويق الاستباقي، والثاني خاج بأبعاد التفوقالاستقصاء من جزئين، ا

ت وصممت الاستمارة بالاعتماد على أسلوب ليكرت الخماستي. تتم توزيتع استتمارات استقصتاء علتى مفتردا
وكتان  استمارة، تمت الإجابتة علتيهم بشتكل كامتل. 382استمارة من إجمالي  322عينة البحث وتم استرداد 

  .2021إلى مايو  2020تطبيق الجانب الميداني في الفترة من ديسمير 

 أساليب تحلي  البيانات

لتحليل البيانات واختبار صتحة فترض الدراستة. وتتم استتخدام أستاليب  (SPSS 20)ببرنامج تم الاستعانة 
لاختتتلاف التحليتتل الوصتتفي والاعتمتتاد علتتى كتتل متتن قتتيم الوستتط الحستتابي والانحتتراف المعيتتاري ومعامتتل ا
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لتوصيف متغيرات الدراسة. كما تتم استتخدام أستاليب الإحصتاء الاستتدلالي للتحقتق متن متدى صتحة فترض 
النمتوذ  وصتدق  للتحقتق متن معنويتة Fالدراسة باستخدام تحليل الانحدار المتعدد واستتخدام اختبتار الدلالتة 

 الفرض.

 ت الدراسةتحلي  الإحصا  الوصفي لاتجاهات إجابات مفردات العينة لمتغيرا

الإطتار  تائج الإحصاء الوصفي للمتغيرات المستقلة في الدراسة التتي تتم استخلاصتها متنفيما يلي توضيح ن
، إدارة النظتتري والتتتي تشتتمل أبعتتاد التستتويق الاستتتباقي )القتتدرة الإبداعيتتة، الاستشتتعار الستتوقي، المرونتتة

أبعتاد  ار النظتري للدراستة والتتي تشتملالمخاطر( والمتغيرات التابعتة التتي تتم استخلاصتها أيضتا متن الإطت
 المنظمتتة، التفتتوق التنافستتي )التكلفتتة الأقتتل، القيمتتة المدركتتة للعميتتل، إدارة العلاقتتات متتع العمتتلاء، ستتمعة

  المقدرات الجوهرية (. 

لتسويق أبعاد ا تغيرات( الوسط الحسابي، الانحراف المعياري، الاتجاه العام لدرجات الموافقة لم2جدو  )
 اقيالاستب
 

المتوسط  أبعاد متغير اللتسويق الاستبافي
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري

 الاتجاه العام 

 القدرا الإبداعية

تعتمد الشركة على الإبدا  باعتباره مصدرا للميزة 
 التنافسية

2.85 0.650 
 محايد

 موافق 0.466 3.93 جديدة وخدمات برامج بتقديم الشركة بشكل مستمر تبادر

 يف الابدا  بعمليات البحث والتطويرلتحقيق كةالشر تهتم
 أعمالها

2.81 0.675 
 محايد

 الاستشعار السوقي

 غير موافق 0.650 2.10 السوقية رصد ومتابعة للتغيرات تمتلك الشركة اساليب

 موافق 0.790 3.40 ءالعملا طلب في الاتجاهات المتغيرة تهتم الشركة بمعرفة

التسويقية الجديدة  تهتم الشركة بالبحث عن الفرج
 لاستثمارها قبل المنافسين

2.20 0.682 
 غير موافق

 المرونة

تتميز قرارات الشركة بالمرونة والاستجابة للتغيرات 
 السوقية المحتملة

4.07 0.258 
 موافق

 موافق 0.278 3.92 ورغباتهم العملاء اتجاهات في للتغير تستجيب الشركة

 موافق 0.507 3.52 السياحي لسوقا في المتغيرات تتكيف الشركة مع

 إدارا المخاطر

 إلى وتحويلها المحتملة المخاطر تهتم الشركة بتحديد
 فرج

3.42 0.741 
 موافق

 حالات لتقليل تهتم الشركة بتقييم أوضاعها بشكل مستمر
 البيئي التأكد عدم

3.75 0.436 
 موافق

 محايد 0.284 3.02 المخاطر لإدارة أخرى شركات مع يمكن للشركة التعاون

( أن درجة تطبيق أبعاد التسويق الاستباقي في شركات السياحة المصرية 2يتضح من تحليل بيانات جدول )
من وجهتة نظتر عينتة الدراستة تعتادل درجتة متوستطة، حيتث تميتل معظتم إجابتات العينتة للاتجتاه العتام إلتى 

في بعد الإبتدا  اتفقتت مفتردات العينتة علتى محايد في بعد الإبدا ، غير موافق في بعد الاستشعار السوقي. ف
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مبتتادرة الشتتركات واهتمامهتتا بتقتتديم بتترامج وختتدمات جديتتدة والتنتتو  فتتي منتجهتتا المقتتدم للعمتتلاء، إلا أنهتتا 
أوضحت عدم حرج الشركات بشكل مستمر على عمليات البحث في السوق السياحي للتطوير من خدماتها 

درا رئيسيا لميزتها التنافسية. أمتا بالنستية لبعتد الاستشتعار الستوقي، حيث أنها لا تعتبر التجديد والإبدا  مص
أشارت مفردات العينة أن الشركات تهتم بالتعرف على اتجاهات العملاء بشكل عام، إلا أنته لا يتتوافر لتديها 

ات أساليب محددة لمعرفة التغيرات في السوق السياحي أو التنب  بها. ومن ختلال بيانتات الجتدول تتفتق إجابت
العينتتة علتتى تتتوافر بعتتد المرونتتة فتتي إدارة أعمتتال شتتركات الستتياحة وقراراتهتتا التستتويقية واهتمامهتتا بتت دارة 
المخاطر المحتملة في السوق السياحي. وهذا يتفتق متع متا توصتل إليته الباحثتان فتي الدراستة الاستتطلاعية، 

احة، متع عتدم وجتود ر يتة حيث اتضتح وجتود تطبيتق متوستط لأبعتاد التستويق الاستتباقي فتي شتركات الستي
 شاملة أو استيعاب كامل للمفهوم. 

سويق بعاد التمالي أ( الوسط الحسابي، الانحراف المعياري، معام  الاختقف،الاتجاه العام لإج3جدو  )
 الاستباقي

المتوسط  أبعاد متغير التسويق الاستبافي
 الحسابي

 الاتجاه العام معام  الاختقف الانحراف المعياري

 محايد 0.215 0.46409 3.1913 رة الأبداعيةالقد

 غير موافق 0.150 0.38742 2.5082 الاستشعار السوقي 

 موافق 0.031 0.17699 3.8344 المرونة

 موافق 0.057 0.23931 3.4065 إدارة المخاطر

 محايد 0.453 0.31 3.25 الإجمالي العام

ستتتباقي جمتالي القتتيم الخاصتة بأبعتاد التستويق الا( أن قيمتة المتوستتط الحستابي العتام لإ3يتضتح متن جتدول )
 وهتتي تقابتل قيمتتة محايتتد فتي مقيتتاس ليكتترت الخماستي. وقتتد جتتاءت قيمتة الانحتتراف المعيتتاري 3.25بلغتت 

يرة. كما مما يعني عدم وجود فروق جوهرية أو انحرافات في إجابات العينة بدرجة كب 0.31لإجمالي القيم 
ن بتتي %95، بمتتا يعتتادل نستتبة اتفتتاق تفتتوق )مقيتتاس التشتتتت النستتبي( 0.453بلغتتت قيمتتة معامتتل الاختتتلاف 

 إجابات مفردات العينة.

فوق بعد الت تغيرات( الوسط الحسابي، الانحراف المعياري، الاتجاه العام لدرجات الموافقة لم4جدو  )
 التنافسي

 الاتجاه العام الانحراف المعياري المتوسط الحسابي أبعاد متغير التفوق التنافسي

 موافق يشدة 0.242 4.65 التكلفة الاقل

 موافق 0.744 3.42 القيمة المدركة للعميل

 موافق 0.462 3.72 إدارة العلاقات مع العملاء

 موافق بسشدة 0.490 4.79 سمعة المنظمة

 موافق 0.947 3.83 المقدرات الجوهرية

أن مصادر التفوق التنافسي لدى شركات السياحة المصرية من وجهة  (4يتضج من تحليل بيانات جدول )
نظر عينة الدراسة تتواجد بشكل كبير في مصدري التكلفة الأقل، والاهتمام بسمعة الشركة، حيث تميل 
معظم إجابات العينة إلى الموافقة بشدة في محاولة الشركة في تنفيذ أعمال بأقل التكاليف قياسا بالمنافسين 

اعاة الاحتفاظ بجودة الخدمة المقدمة، بالإضافة إلى اهتمام الشركة من خلال سياساتها وأعمالها مع مر
بصورتها لدى العملاء وأصحاب المصلحة والمجتمع وانطباعاتهم عنها. بالإضافة إلى أن الاتجاه العام 

رية على تقديم قيمة لباقي الأبعاد حصل على اتجاه عام موافق مما يدل على اعتماد شركات السياحة المص
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التي تسمح بتكوين منتجات وتقديم  للعملاء وإدارة علاقات مربحة معهم والاهتمام بتوفير الموارد المختلفة
 من أجل تحقيق تفوق تنافسي. خدمات متميزة

فوق بعاد التمالي أ( الوسط الحسابي، الانحراف المعياري، معام  الاختقف،الاتجاه العام لإج5جدو  )
 يالتنافس

أبعاد متغير التفوق 
 التنافسي

 الاتجاه العام معام  الاختقف الانحراف المعياري المتوسط الحسابي

 موافق بشدة 2.35 0.21049 4.8225 التفوق التنافسي

افستي بلغتت ( أن قيمة المتوسط الحسابي العام لإجمالي القيم الخاصتة بأبعتاد التفتوق التن5يتضح من جدول )
ري يمة موافق بشدة في مقياس ليكرت الخماستي. وقتد جتاءت قيمتة الانحتراف المعيتاوهي تقابل ق 4.8225

بيترة. كمما يعني عدم وجود فروق جوهرية أو انحرافات في إجابات العينة بدرجتة  0.2104لإجمالي القيم 
ن بتي %98أي بما يعادل نسبة اتفاق تفوق   2.35معامل الاختلاف )مقياس التشتت النسبي( كما بلغت قيمة 

 إجابات مفردات العينة.

 تحلي  الإحصا  الاستدلالي لاختبارات فرض الدراسة

ق د التساويلا يوجاد تاأثير معناوي ذو دلالاة إحصاايية للعققاة باين كا  مان أبعاا ينج فرض العدم على أنه
 الاستباقي و تحقيق التفوق التنافسي لدى شركات السياحة المصرية. 

 المستتقلة لتى تحليتل الانحتدار المتعتدد لتحديتد العلاقتة بتين المتغيتراتولاختبار صحة الفرض تم الاعتمتاد ع
لمختتاطر( االمرتبطتتة بأبعتتاد التستتويق الاستتتباقي )القتتدرة الإبداعيتتة، الاستشتتعار الستتوقي، المرونتتة، إدارة 

ت متع اقتإدارة العلا أبعاد التفوق التنافسي )التكلفة الأقل، القيمة المدركتة للعميتل،الذي يشمل والمتغير التابع 
تتأثير فتي العملاء، سمعة المنظمة، المقتدرات الجوهريتة (. واختبتار متدى قتدرة المتغيترات المستتقلة علتى ال

 المتغير التابع.

تسويق أبعاد ال)ستقلة ( معام  الارتباط بين المتغير التابع )التفوق التنافسي( والمتغيرات الم6جدو  )
 الاستباقي(

نموذج 
 الانحدار

 معام  الارتباط
R 

 معام  التحديد
R2 

مربع معام  
 الارتباط المعد 

 الخطأ المعياري

1 .702a . 91 .080 .20194 

طرديتة  ( القوة التفسيرية لنموذ  الانحدار، حيث تشتير نتتائج الجتدول إلتى وجتود علاقتة6يوضح الجدول ) 
متهتتا بلغتتت قي ق الاستتتباقي(قويتتة بتتين المتغيتتر التتتابع )التفتتوق التنافستتي( والمتغيتترات المستتتقلة )أبعتتاد التستتوي

الكلتي  متن التبتاين %91أن المتغيرات المستقلة مجتمعة  تفستر  2R،  كما تشير قيمة معامل التفسير 70%
ستي بنستية للمتغير التابع الخاج بالتفوق التنافسي، وأن هنتاك عوامتل أخترى تت ثر فتي تحقيتق التفتوق التناف

 دات العينة.لم يعكسها نموذ  الانحدار، وفقا لآراء مفر 9%

 ANOVA( تحلي  التباين 7جدو  )
 

 .F Sig متوسط المربعات درجات الحرية مجموا المربعات نموذج تحلي  التباين

1 

 000b. 7.943 324. 4 1.296 الانحدار

   041. 317 12.927 البواقي

    321 14.222 الانحرافات الكلية
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  7.943 تعادل Fحدار، حيث يتضح من الجدول أن قيمة ( المعنوية الكلية لنموذ  الان7يوضح الجدول )
ن ، وهذا يدل أن نموذ  الانحدار ذو دلالة إحصائية، وأ0.05أي أقل من  0.00بمستوى معنوية 

 ابع(.ر التالمتغيرات المستقلة تساهم إسهاما معنويا في التأثير في تحقيق التفوق التنافسي )المتغي

اد ن أبعل الفرض البديل، حيث أنه توجد علاقة ذات أثر معنوي بيمما سبق يمكن رفض فرض العدم وقبو
 التسويق الاستباقي وتحقيق التفوق التنافسي لدى شركات السياحة المصرية.

 نتايج التحلي  الإحصايي

 صرية.أولا نتايج متعلقة بتوضيح مدى تطبيق أبعاد التسويق الاستباقي في شركات السياحة الم

ة جابتات عينتالإبدا  من أهم أبعاد التسويق الاستباقي. متن ختلال التحليتل الإحصتائي لإيعتبر بعد القدرة على 
اهتمامهتا الدراسة، تم التوصل إلى أنه في بعد الإبتدا  اتفقتت معظتم مفتردات العينتة علتى مبتادرة الشتركات و

قيمتتته   ط بلغتتتبتقتتديم بتترامج وختتدمات جديتتدة والتنتتو  فتتي منتجهتتا المقتتدم للعمتتلاء، باتجتتاه عتتام محايتتد بمتوستت
بما يفسر عدم حرج الشركات بشكل مستمر على عمليتات البحتث فتي الستوق الستياحي للتطتوير . 3.1913

م ف متع متا تتمن خدماتها حيث أنها لا تعتبتر التجديتد والإبتدا  مصتدرا رئيستيا لميزتهتا التنافستية، وهتذا يختلت
ة لأفكتار لإبتدا  التذي يهتتم بتبنتي المنظمتالتوصل إليه من ختلال الدراستة النظريتة التتي أكتدت علتى أن بعتد ا

في  جية تساهممبتكرة، أو أساليب جديدة تمكنها من تقديم منتج فريد أو خدمة متميزة أو استحداث عمليات إنتا
تحستتين لتلبيتتة احتياجتتات العمتتلاء، أو إنشتتاء أستتواق جديتتدة، أو تطتتوير قنتتوات توزيتتع،  يعتبرمصتتدرا أساستتيا 

 (. 2021سمعة المنظمة )نصور، 

ر الاستشتعا أما بالنسية لبعد الاستشعار السوقي، اتضح من إجابات معظم مفردات العينة عدم إدراكهم لمغهوم
ه لا السوقي، حيث أشار التبعض أن الشتركات تهتتم فقتط بتالتعرف علتى اتجاهتات العمتلاء بشتكل عتام، إلا أنت

ذا البعتد ه العام لهالتنب  بها، إذ كان الاتجايتوافر لديها أساليب محددة لمعرفة التغيرات في السوق السياحي أو 
ة . وهذا يدل على عدم تطبيق بعد الاستشعار الستوقي فتي شتركات الستياح2.5082هو غير موافق بمتوسط 

إلتى أن  المصرية كبعد هام من أبعاد التسويق الاستباقي، حيتث أشتار بعتض البتاحثين  فتي  الدراستة النظريتة
 اقية القتدرةلتدى المنظمتة الاستتب ، ولابتد أن يتتوفرأدوات التستويق الاستتباقي الاستشعار السوقي يعد من أهتم 

رصتد أي على التحرك نحو الفرج التسويقية الجديدة لاستثمارها قبل المنافسين متن ختلال أستاليب وأدوات ل
لاء لعمتاتغيرات في بيئة الأعمال، وجمع معلومات بشكل مستمر من السوق لتحديد الاتجاهات الجديدة لطلتب 

 (.  2021نصور،  ; 2018)الدليمي،  ومحاولة الاستجابة لها أو التكيف معها

خاطر  دارة الموفيما يتعلق ببعدي المرونة في إدارة أعمال شركات السياحة وقراراتها التسويقية، واهتمامها ب
و  3.8344المحتملتتة فتتتي الستتوق الستتتياحي، اتجهتتت أراء عينتتتة الدراستتة إلتتتى درجتتة موافتتتق بمتوستتتطات 

ي فتعلى التوالي. حيث اتضح من خلال إجابات مفردات العينة إلى وضوح بعتد المرونتة وتطبيقته  3.4065
بيئتتة  قتترارات الشتتركة المختلفتتة لمحاولتتة التكيتتف متتع متطلبتتات العمتتلاء المختلفتتة والمتغيتترات الستتريعة فتتي

ويق بعتاد التستة بعتدا هامتا متن أالأعمال وهذا يتفق مع ما تم ذكره في الدراسة النظرية من اعتبار بعد المرون
  .((Nicholsn and Kavanagh , 2021الاستباقي 

ت يتث أنته تمتح وفيما يتعلق ببعد إدارة المخاطرة اتضح اهتمام الإدارة العليا في شركات الستياحة بهتذا البعتد 
ار ة باستمرلشركالإشارة إلى  اهتمام متخذي القرار في هذه الشركات بتقييم الفرج المختلفة وتقييم أوضا  ا

لدراستتة التقليتل حتتالات عتتدم التأكتتد البيئتي بشتتكل عتتام، وهتتذا متا أكدتتته بعتتض الدراستتات التتي تتتم تناولهتتا فتتي 
 (.2022النظرية )بدن والزيني، 
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 ية.ثانيا: نتايج متعلقة تحلي  مدى وجود مصادر للتفوق التنافسي في شركات السياحة المصر

 ابتتات مفتتردات عينتتة الدراستتة أن مصتتادر التفتتوق التنافستتي لتتدىاتضتتج متتن ختتلال التحليتتل الإحصتتائي لإج
حيتث  شركات السياحة المصرية تتواجد بشكل كبير في مصدري التكلفتة الأقتل، والاهتمتام بستمعة الشتركة،

يتذ أعمتال فتي محاولتة الشتركة لتنف 4.65تميل معظم إجابات العينة إلى الموافقة بشتدة بمتوستط بلغتت قيمتته 
ركة من هتمام الشاسا بالمنافسين مع مراعاة الاحتفاظ بجودة الخدمة المقدمة، بالإضافة إلى ابأقل التكاليف قي

توستط خلال سياساتها وأعمالها بصورتها لدى العملاء وأصتحاب المصتلحة والمجتمتع وانطباعتاتهم عنهتا بم
نظمتات ى أن الم. وهذا يتفق مع ما تم التوصل إليه فتي الدراستة النظريتة، حيتث أنته تمتت الإشتارة إلت4.79

تجتتات التتتي تستتعى لتحقيتتق التفتتوق التنافستتي متتن ختتلال بعتتد التكلفتتة الأقتتل، تركتتز علتتى تخفتتيض تكتتاليف المن
كمتا (. 2022والخدمات المقدمة إلى أقل حد ممكن بأساليب مختلفتة دون الإختلال بجودتهتا )يتدن والزيتدي، 

ظمتة غيتر الملموستة التتي تحقتق للمن متن الأصتولأشار معظم الباحثين إلى ضرورة اعتبار ستمعة المنظمتة 
 (. 2022تفوق تنافسي من أجل نجاحها واستمرار أعمالها )عبدالمنعم، 

ة إلتى بتات العينتأما بالنسية لمصدر التفوق التنافسي القائم على القيمة المدركة للعميل، فقد أشارت معظم إجا
متته ط بلغتت قيهم، باتجاه عتام موافتق بمتوستاهتمام الشركة بتحقيق قيمة متفوقة للعملاء مقابل ما تتقاضاه من

يتة ميتل، التغذب دراك احتياجات العميل، الالتزام مع العميل، تحقيتق القيمتة للع، حيث أن الشركة تهتم  3.42
ر النظتري ( فتي الإطتا2022القيمة، وهذا يتفق مع ما أشتار إليته عبتد الفتتاح )العكسية من العميل، وتحسين 

 للدراسة. 

ات هتمتام شتركاالبعد الخاج ب دارة العلاقة مع العملاء، أكد التحليل الإحصائي للبيانتات علتى وفيما يتعلق ب
علتى  السياحة المصرية بوجود أنظمة وأساليب تمكن من الاتصتال بتالعملاء وإقامتة علاقتات مربحتة معهتم،

كيتتده فتتي متتا تتتم تأاعتبتتار إن إدارة العلاقتتة متتع العمتتلاء أحتتد أهتتم مصتتادر التفتتوق التنافستتي للشتتركات، وهتتذا 
 ; 2017أبتو النجتا،  ; 2017الإطار النظتري للدراستة متن ختلال  راء بعتض البتاحثين )النعيمتي والأفنتدي،

 (. 2021عبدالرحيم، 

تبارهتا كما أوضحت نتائج التحليل الإحصائي إدراك مفردات عينتة الدراستة أهميتة المقتدرات الجوهريتة باع
 ت الستتياحية، فبعتتد توضتتيح البتتاحثين المقصتتود بالمقتتدراتمصتتدرا متتن مصتتادر التفتتوق التنافستتي للشتتركا

يمتة ل تقتديم قالجوهرية لمفردات العينة، تم التأكيد هلى اهتمام الشتركات بتالموارد البشترية والماديتة متن أجت
 )الياستري وتحقيق التميز في الأداء. وهتذا متا أثبتته بعتض البتاحثين فتي الدراستة النظريتة مضافة للعملاء و

 (.2018و خرون، 

لتنافساي فاي االتفاوق  ثالثا: نتايج التعرف على أثر العققة بين تطبيق أبعاد التسويق الاستباقي وبين تحقياق
 شركات السياحة المصرية.

تم التأكيد على رفض فرض الدراسة الذي تم صياغته في صتورة فترض العتدم متن ختلال أستاليب الإحصتاء 
 ى:حصائية، حيث تم قبول الفرض البديل الذي ينج علالاستدلالي التي تم استخدامها في الدراسة الإ

وق حقيااق التفااتيوجااد تااأثير معنااوي ذو دلالااة إحصااايية للعققااة بااين كاا  ماان أبعاااد التسااويق الاسااتباقي و 
 التنافسي لدى شركات السياحة المصرية.
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 وهذا يتفق مع ما تم التوص  إليه في الدراسة النظرية، ويمكن توضيح ذلك فيما يلي:

الستتوق  بموجتتب التستتويق الاستتتباقي تتتتولى المنظمتتة مهمتتة مراقبتتة البيئتتة الخارجيتتة، ومتابعتتة اتجاهتتات . 1
د إلتى إيجتا ومتغيراته، والتنب  بالتغيرات التتي قتد تحتدث فتي اتجاهتات طلتب العمتلاء المستتقبلية والتتي تقتود

تتم  (. وهتذا ي كتد علتى متا2022فرج تستويقية جديتدة واستتغلالها لتحقيتق مزايتا تفتوق تنافستية )ستعدون، 
 يتق الميتزةالتزصل إليه في الدراسة الميدانية من وجود علاقة طردية بتين تطبيتق التستويق الاستتباقي، وتحق

 .التنافسية
 نتتج فريتد أوأو أستاليب جديتدة تمكنهتا متن تقتديم مالمنظمتة لأفكتار مبتكترة، تعني القتدرة الإبداعيتة تبنتي  .2

ديتدة، أو جت إنتاجية تستاهم فتي تلبيتة احتياجتات العمتلاء، أو إنشتاء أستواق خدمة متميزة أو استحداث عمليا
تنافستي تطوير قنوات توزيتع،  وبالتتالي تستاهم فتي تحقيتق ستمعة متميتزة للمنظمتة ممتا يستاعد فتي تفوقهتا ال

ن متوهتذا يتفتق متع متا تتم التأكيتد عليته فتي الدراستة الإحصتائبة  )2022بتدن والزيتدي،  ; 2021)نصور، 
 لاقة طردية بين بعد القدرة الإبداعية لدى الشركة وتحقيق تفوقها التنافسي.وجود ع

لتى فشتل إتعتير إدارة المخاطر أحد مصادر الميزة التنافسية للمنظمتات، لأن تجاهتل المختاطر قتد يت دي  .3
ع ما تفق م(. وهذا ي2021المنظمة أو التأثير على سمعتها وصورتها الذهنية لدى المتعاملين معها )نصور، 

 التنافستي تم إثباته في الدراسة الإحصائية من وجود علاقة طرديتة بتين بعتد إدارة المختاطر وتحقيتق التفتوق
 لدى شركات السياحة المصرية.
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 التوصيات
تستويق فيما يلي يمكن تقتديم مجموعتة متن التوصتيات التتي تعمتل علتى تحستين الممارستات الفعليتة لأبعتاد ال

محتل  كس بدوره على تحقيتق التفتوق التنافستي لتدى شتركات الستياحة المصتريةالاستباقي، الأمر الذي سينع
 الدراسة:

 آلية التنفيذ الجهة الموجهة إليها التوصية

تعريتتتف العتتتاملين فتتتي شتتتركة . 1
السياحة، بشكل مستمر بالتوجهات 
الإداريتتة والتستتويقية الجديتتدة فتتي 

 بيئة الأعمال السياحية.

غرفتتتتتتتتتة شتتتتتتتتتركات  -
 السياحة المصرية

دارة العليتتتتتتتا فتتتتتتتي الإ -
 الشركات السياحية

 ورش عمل. -
 برامج تدريبية. -

تشتتتتجيع العتتتتاملين وتحفيتتتتزهم . 2
علتتتتتى زيتتتتتادة القتتتتتدرة الأبداعيتتتتتة 

 للشركة، 

غرفتتتتتتتتتة شتتتتتتتتتركات  -
 السياحة المصرية

الإدارة العليتتتتتتتا فتتتتتتتي  -
 الشركات السياحية

 قسم التسويق -
 قسم السياحة  -

عقد لقتاءات دوريتة متع العتاملين لطترح أي أفكتار  -
سواء في مجتال الإبتدا  التكنولتوجي التذي  جديدة.

يظهتتتر  فتتتي تطتتتوير منتجتتتات أو تقتتتديم ختتتدمات 
الكترونيتتتتة للعمتتتتلاء، والإبتتتتدا  التستتتتويقي التتتتذي 
يتضتتتمن طتتترق مختلفتتتة لدراستتتة الستتتوق وابتكتتتار 
ختتتدمات أو منتجتتتات أو بتتترامج جديتتتدة ومحاولتتتة 
ترويجهتتتا بطتتترق مختلفتتتة، فضتتتلا عتتتن الإبتتتتدا  

ة هات الحديثة في الإدارالإداري الذي يتبنى الاتجا
 والعمل على تطبيقها داخل الشركة.

تخصتتتيج مكافتتتيت تشتتتجيهية ورحتتتلات تحفيزيتتتة  -
 للمبدعين.

زيادة الاهتمام ببعد الاستشتعار . 3
الستتتتوقي متتتتن أجتتتتل تنميتتتتة قتتتتدرة 
المنظمتتة الاستتتباقية علتتى التحتترك 
نحتتتو الفتتترج التستتتويقية الجديتتتدة 

 لاستثمارها قبل المنافسين. 

ليتتتتتتتا فتتتتتتتي الإدارة الع -
 الشركات السياحية

 قسم التسويق -
 

 دراسة السوق السياحي ومتابعة تغيراته المستمرة. -
 رصد المنافسة وتحليل المنافسين.  -
الاهتمتتتام بالحصتتتول علتتتى التغذيتتتة العكستتتية متتتن  -

 العميل.

التأكيتتتد علتتتى أهميتتتة التعتتترف . 4
علتتتتتى أستتتتتاليب إدارة المختتتتتتاطر 
واعتبارها عنصرا أساسيا في بيئة 

 منظمات الاستباقية.أعمال ال

الإدارة العليتتتتتتتا فتتتتتتتي  -
 الشركات السياحية

 

تحديتتتد المختتتاطر المحتملتتتة متتتن ختتتلال دراستتتات  -
الستتتوق المختلفتتتة وعقتتتد جلستتتات عصتتتف ذهنتتتي 

 للعاملين.
تحليتتل وتقيتتيم المختتاطر المحتملتتة ووضتتع خطتتط  -

 مناسبة للتصدي لها.

الاهتمام بمدخل القيمة المدركة . 5
للعميتتتتتل، ممتتتتتا يحقتتتتتق الإشتتتتتبا  

حتياجاتتته بشتتكل يفتتوق توقعاتتته، لا
ويفتتتوق أداء المنافستتتين فتتتي نفتتتس 

 المجال.

الإدارة العليتتتتتتتا فتتتتتتتي  -
 الشركات السياحية

 قسم التسويق -
 قسم السياحة -

اعتبار مدخل القيمة المدركتة للعميتل توجته إداري  -
يضتتم أبعتتادا تضتتمن التفتتوق للمنظمتتة فتتي النتتواحي 
التقنيتتة والإداريتتة والتستتويقية تتتترجم إلتتى ختتدمات 

 ومنتجات تقدم للعملاء 

التأكيتتتتتتد علتتتتتتى أهميتتتتتتة إدارة . 6
  العلاقة مع العملاء

الإدارة العليتتتتتتتا فتتتتتتتي  -
 الشركات السياحية

 قسم التسويق -
 

ية البنية التحتية والتنظيمالتطوير المستمر لعناصر  -
والإداريتة فتي الشتتركات الستياحية لضتمان ستتهولة 

 التواصل مع العملاء
 ت مربحة معهم. الاتصال بالعملاء لبناء علاقا -
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The effect of the proactive marketing dimensions on achieving the 

competitive superiority in the Egyptian travel agents 

In order to attain competitive superiority as a new administrative direction based 

on the organization's ability to outperform its competitors by providing superior 
value to customers, the current research attempts to determine the impact of 

proactive marketing dimensions as a tool for monitoring, detecting, and 

identifying variable changes in the business environment before they occur, and 

working to keep up with them. this research is applied to Greater Cairo's category 

(A) Egyptian travel agents. The descriptive-analytical method was employed to 

achieve the research goals. The study sample was selected from employees who 

worked in marketing, senior management, and tour program design. By applying 

the Robrt Mason formula, the sample size was calculated to be 382 people, who 

were chosen by simple random sampling. A survey questionnaire was used to 

gather data, and 322 fully completed questionnaires' worth of data were analyzed 

using SPSS 20 to test the study's hypotheses. The lack of a comprehensive 

understanding of proactive marketing, despite some travel agents applying some 

of its dimensions, and the statistically significant relationship between applying 

proactive marketing dimensions and attaining competitive superiority from the 

viewpoint of Egyptian travel agents' employees are two of the most significant 

findings of the research. The research also provided several recommendations, 
including the necessity for management in Egyptian travel agents to focus on 
developing a comprehensive understanding of proactive marketing and its 
application strategies, in order to achieve a competitive superiority. 


