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 : المس تخلص 

وتحقيق ال س بقيات التنافس ية بالتطبيق على الشكة القابضة    يالعلاقة بين التسويق الرقم  لتكامل سلسله التوريد وتأ ثيرها ف تتناول هذه الدراسة بيان الدور المهم  

در  من  والتحقق  التوريد  سلسله  تكامل  على  الرقمي  للتسويق  المباشر  التأ ثير  بيان  وكذلك  للطيران.  الرقممصر  للتسويق  المباشر  ال ثر  ال س بقيات    ي اسة  على 

 ، وذلك بالتطبيق على الشكة القابضة مصر للطيران.  التنافس ية، وكذلك معرفة دراسة ال ثر المباشر لتكامل سلسله الترويد على ال س بقيات التنافس ية

لى معرفة      دم  توضيح وبيان أ ثر العلاقة بين التسويق الرقمي وال س بقيات التنافس ية، اس تخ  ر الوس يط لتكامل سلسله التوريد ف الدو  كما تهدف تلك الدراسة ا 

لعليا  الدراسة على الشكة القابضة مصر للطيران والتي تمثل ال دارة ا  هة لجمع البيانات، ويشمل مجتمع هذوالاس تقصاء ك داة رئيس ي   الباحث المنهج الوصفي التحليلي

جمال   ( مفردة. 279( مديراً. لذا قام الباحث بسحب عينة عشوائية منتظمة، ويبلغ حجمها )1016)  وال دارة الوسط بعدد ا 

توص   الرقموقد  التسويق  ن  ا  لى  ا  الدراسة  المرتبة   ي لت  ف  العملاء  مع  التكامل  متغير  جاء  وقد  الترويد،  سلسله  تكامل  أ بعاد  جميع  ف  يجابياً  وا  معنويًا  تأ ثيراً  يؤثر 

يرة تأ ثراً بالتسويق  ، وأ خيراً جاء التكامل مع الموردين المرتبة ال خية الثانية تأ ثراً بالتسويق الرقمفقد جاء ف المرتب   ، أ ما التكامل الداخلييسويق الرقمال ولى تأ ثراً بالت 

الرقميالرقم التسويق  ن  ا  تبين  كما  رق   ي .  الجدول  من  يتبين  كما  التنافس ية،  ال س بقيات  ف  يجابياً  وا  معنويًا  مباشراً  تأ ثيراً  سلسل 3)   يؤثر  تكامل  أ بعاد  جميع  فا ن   ،)  

التكا متغير  جاء  وقد  التنافس ية،  ال س بقيات  ف  يجابياً  وا  معنويًا  تأ ثيراً  تؤثر  الداخليالتوريد  مع    مل  التكامل  أ ما  التنافس ية  ال س بقيات  ف  تأ ثيراً  ال ولى  المرتبة  ف 

تأ ثيراً   ال خيرة  المرتبة  ف  العملاء  مع  التكامل  جاء  وأ خيراً  التنافس ية  ال س بقيات  ف  تأ ثيراً  الثانية  المرتبة  ف  جاء  فقد  وذلك الموردين  التنافس ية،  ال س بقيات  ف 

 بالتطبيق على الشكة القابضة مصر للطيران. 

 ، تكامل سلسله التوريد، ال س بقيات التنافس ية، الشكة القابضة مصر للطيران. ي التسويق الرقم   الكلمات المفتاحية :  

Abstract 

This study addresses the important role of supply chain integration and its impact on the relationship between digital 

marketing and achieving competitive precedence by applying it to the EgyptAir holding company. As well as 

explaining the direct impact of digital marketing on supply chain integration and verifying the study of the direct 

impact of digital marketing on competitive priorities, as well as knowing the study of the direct impact of supply chain  
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integration on competitive priorities, by applying it to the EgyptAir holding company.  This study also aims to know 

the mediating role of supply chain integration in clarifying and demonstrating the impact of the relationship between 

digital marketing and competitive priorities. The researcher used the descriptive analytical method and survey as a 

main tool for collecting data. The population of this study includes the EgyptAir Holding Company, which represents 

senior management and middle management in a total number. (1016) managers. Therefore, the researcher drew a 

regular random sample, the size of which was (279) individuals. 

The study concluded that digital marketing has a moral and positive impact on all dimensions of the integration of the 

supply chain. The variable of integration with customers came in first place, influenced by digital marketing, while 

internal integration came in second place, influenced by digital marketing, and finally, integration with suppliers came 

in last place. Influenced by digital marketing. It has also been shown that digital marketing has a direct, significant 

and positive impact on competitive priorities, as shown in Table No. (3). All dimensions of supply chain integration 

have a significant and positive impact on competitive priorities, and the internal integration variable came in first place 

in terms of its impact on competitive priorities. Integration with suppliers came in second place in terms of its impact 

on competitive priorities, and finally, integration with customers came in last place in terms of impact on competitive 

priorities, as applied to the EgyptAir Holding Company. 

key words: Digital marketing, supply chain integration, competitive priorities, EgyptAir Holding Company. 

 

 

 المقدمة:  (1)

دارية       ا  أ ساليب  تبنى  ضرورة  عليها  فرضت  كبيرة  لتحديات  المنظمات  مجابهة  لى  ا  أ دى  مما  علمية،  وثورات  متلاحقة  تغيرات  المعاصر  العالم  وتغيير   شهد  حديثة، 

لى تحقيق اله قتصادية ف اصة بها من مجرد زيادة قيمتها الاال هداف الخ س تمرار  ستراتيجي ف الادف الاظل ظروف شديدة المنافسة وتحقيق معدلت أ رباح عالية ا 

 والنمو. 

لىوفى     طار فكري شامل يقوم على اس تخدام     ضوء ذلك فا ن هناك حاجة ماسة ا  دارية متقدمة لتطوير أ داء المنظمات من خلال ا  ضرورة التحول نحو نظم ا 

لى  ا  أ دى  مما  التشغيلية،  القطاعات  على مس توي  وتطوير ال داء  الكافية  المعلومات  بتوفير  أ ساسا  تعني  التي  المتطورة  العمل  نظم  من  المنظمات   مجموعة  تبنى  ضرورة 

بد ليكون  تكنولوجياً  المتعلمة  المنظمة  الالنمط  يرتكز  حيث  التقليدية،  عن  ف يلًا  ال دارية    هتمام  المس تويات  مختلف  على  العاملين  أ داء  كفاءة  رفع  على  النمط  هذا 

 .بالمنظمة

والتنفيذ الجيد والدقيق لسلسله    يصر لها ومع بدايات التسويق الرقمذ كانت موجه من التطورات وحالت الاس تخدام والتطبيق لتقنية تغطى تطبيقات ل حا     

لى تحسين أ داء الشكات من خلال التسو  وتكاملها ا  ذ تسعى سلاسل التوريد  ومهمة كبيرة لنجاح المنظمات، ا  رئيس ياً  ذ أ صبح لتكامل  ييق الرقمالتوريد عاملًا  ، ا 

  التوريد أ همية بارزة وكبيرة. لس تجابة سلس او 

 وال س بقيات التنافس ية.  يالعلاقة بين التسويق الرقم  مل سلسل التوريد كمتغير وس يط فهذه الدراسة دور تكا  ويتناول الباحث ف       

يأ ت  فيما  الباحث  لمنهجية    ويعرض  توضيح  ذلك  يلى  وفروضه،  وأ هميته،  وأ هدافه،  وتساؤلته،  ومشكلته  السابقة،  والدراسات  النظري،  وتقييم  ال طار  الدراسة. 

 به، ثم عرض لنتائج البحث، ومناقشة لهذه النتائج، وتوجهات لبحوث مس تقبلية.   ةالمس تخدم المقاييس الصدق والثبات ف

 مشكلة وتساؤلت البحث:  (2)

اجهة بيئة تحكمها مجموعة من المتغيرات البيئية الاخرجية وفى مقدمتها العميل والمنافسة اللذان يعدان من أ هم هذه المتغيرات، فتعمل على مو   المنظمات ف  تعيش    

ال   هذه  خارج  تنسحب  س يجعلها  التحديات  هذه  أ مام  الوقوف  عدم  ل ن  زبائنها  متطلبات  وتلبية  التنافس ية  عن  التحديات  تبحث  جعلها  الذى  ال مر  سواق، 

ليها شركات الطيران للمحافظة على مكانتها،  ستراتيجيات الحديثة التيأ حد اهم الا  يويقية حديثة، ويعد التسويق الرقمستراتيجيات تسا حيث تتمثل مشكلة    تلجأ  ا 

س تطلاع ال ولى الذى  ، وخلال الايدعم قطاع الطيران المصر   والدور الذى تؤديه تلك ال دوات فوأ دواته وتشخيصها،    يالتعرف على التسويق الرقم  البحث ف

لى شركات طيران  تجاه  اتضع  ابه الباحث مع مجموعة من العملاء  قام   وجود أ دو ابعض من العملاء ا  ويمكن    ي ات التسويق الرقمخرى نتيجة ضعف  بتلك الشكة، 

 :توضيح مشكلة الدراسة بصورة أ كبر من خلال طرح التساؤلت الآتية ومحاولة ال جابة عنها
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 ؟ الشكة القابضة مصر للطيرانعلى تكامل سلسله التوريد بالتطبيق على  يو التأ ثير المباشر للتسويق الرقم ما ه .1

 وينقسم من هذا السؤال الرئيسي مجموعة من التساؤلت الفرعية:        

 ؟ على التكامل الداخلي يو التأ ثير المباشر للتسويق الرقم ما ه (أ  

 على التكامل مع الموردين؟  يالمباشر للتسويق الرقم و التأ ثير ما ه (ب

 على التكامل مع العملاء؟  يو التأ ثير المباشر للتسويق الرقم ما ه (ت

 ؟ الشكة القابضة مصر للطيرانعلى ال س بقيات التنافس ية بالتطبيق على  يو التأ ثير المباشر للتسويق الرقم ما ه .2

 ؟ الشكة القابضة مصر للطيرانما هو التأ ثير المباشر لتكامل سلسله التوريد على ال س بقيات التنافس ية بالتطبيق على  .3

 ؟ الشكة القابضة مصر للطيران على ال س بقيات التنافس ية من خلال توس يط تكامل سلسله التوريد بالتطبيق على   ي تأ ثير غير المباشر للتسويق الرقمما هو ال  .4

 أ همية البحث:  (3)

 : ات علمية وعملية بيانها فيما يأ تعتبار ايس تمد البحث أ هميته من عدة 

 )أ ( ال همية العلمية: 

الرقمي  التسويق  موضوع  التي  يعتبر  الموضوعات  أ هم  فانالت    من  الباحثين  الت   ةالآون  هتمام  دور  تناولت  حيث  الرقمال خيرة،  ال س بقيات    يسويق  على  وأ ثره 

الدو  لغياب  وذلك  فالتنافس ية،  التوريد  سلسل  الوس يط لتكامل  ف  ر  الدراسات  هذه  المصرية  مثل  والبيئة  عام  بوجه  وال جنبية  العربية  لذا    البيئة  خاص،  بوجه 

الحال البحث  التوري  يسعى  سلسل  تكامل  دور  على  للتعرف  وال جنبية  العربية  الدراسات  بين  الفجوة  سد  لى  ف ا  تداخلي  وس يطاً  متغيراً  بوصفها  بين    د  العلاقة 

ل يالتسويق الرقم ، وال س بقيات التنافس ية، وتكامل سلسل التوريد، بما يساعد على فتح المجال  يقاء الضوء على دور التسويق الرقم وال س بقيات التنافس ية. كما يتم ا 

 أ مام الباحثين لمزيد من الدراسة والتحليل للتعرف على طبيعة العلاقات المباشرة وغير المباشرة بين متغيرات البحث. 

 ال همية العملية:  ( ب ) 

العلمية        أ هميته  البحث  ف يس تمد  المتمثل  التطبيق  مجال  أ همية  للطيران    من  مصر  القابضة  ف بو الشكة  الخدمية  القطاعات  أ هم  أ حد  ينسجم    صفها  حيث  مصر، 

وذلك من    يوالتسويق الرقم   ضوء التوجه التكنولوجي  تحقيق ال س بقيات التنافس ية ف  اصل الجهود البحثية فهذا البحث مه توجه منظمات ال عمال لمو  دارة،  للا 

 . يلتنافس ية على أ ساس التسويق الرقمالمؤسسات المهتمة بتحقيق ال س بقيات ا أ جل التطبيق ف

 أ هداف البحث:  (4)

 : اف ذلك البحث تتمثل ف بناءً على العرض السابق لمشكلة وتساؤلت البحث فا ن أ هد    

 . الشكة القابضة مصر للطيرانعلى تكامل سلسله التوريد بالتطبيق على  ي ن التأ ثير المباشر للتسويق الرقمال ول للدراسة: التحقق م يتمثل الهدف الرئيسي .1

 وينقسم من هذا الهدف الرئيسي مجموعة من ال هداف الفرعية: 

 . على التكامل الداخلي ي قمالتحقق من التأ ثير المباشر للتسويق الر  (أ

 على التكامل مع الموردين.  ي ن التأ ثير المباشر للتسويق الرقمالتحقق م (ب 

 على التكامل مع العملاء.  ي ن التأ ثير المباشر للتسويق الرقمالتحقق م (ت 

الرئيسي  .2 الهدف  در   الثاني  يتمثل  على  التعرف  الرقمللدراسة:   للتسويق  المباشر  ال ثر  على    ي اسة  بالتطبيق  التنافس ية  ال س بقيات  مصر  على  القابضة  الشكة 

 . للطيران

 .  الشكة القابضة مصر للطيرانالثالث للدراسة:  دراسة ال ثر المباشر لتكامل سلسله التوريد على ال س بقيات التنافس ية بالتطبيق على  يتمثل الهدف الرئيسي .3

على ال س بقيات التنافس ية من خلال توس يط تكامل سلسله التوريد   ي لتسويق الرقمالرابع للدراسة:  تحليل التأ ثير غير المباشر ل  يتمثل الهدف الرئيسي .4

 . الشكة القابضة مصر للطيرانبالتطبيق على 

ة.  تمت فيها معظم ال دبيات السابق ، وذلك عكس البيئات ال جنبية التيمجال التطبيق حيث يتميز بتطبيقه على الشكة القابضة مصر للطيران  يتميز هذا البحث ف

أ جريت فيها    لبيئية عن القطاعات والبيئات التيطبيعتها وظروفها ا  بتطبيقه على قطاعات تختلف ف   فهوم وأ بعاد متغيرات البحث الحال تبنى م  ال مر الذى يسهم ف 

 الدراسات والبحوث السابقة. 
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 ( 1شكل )                    

 ال طار المقترح للبحث         

 

 
 فروض البحث:  (5)

لى يقوم البحث على فروض رئيس ية وفى ضوء مشكلة ال   ختبار مدى صحة الفروض الآتية:ابحث وأ هدافه فا ن البحث يسعى ا 

يجابياً  ييؤثر التسويق الرقم  ال ول:  الفرض الرئيسي  . الشكة القابضة مصر للطيرانعلى تكامل سلسله التوريد بالتطبيق على تأ ثيراً معنويًا ا 

لى الفروض الفرعية التالية  :وينقسم هذا الفرض ا 

  يجابياً  يالتسويق الرقميؤثر  . على التكامل الداخلي  تأ ثيراً معنويًا ا 

 يجابياً  يلتسويق الرقميؤثر ا  . على التكامل مع الموردين تأ ثيراً معنويًا ا 

  يجابياً  يالتسويق الرقميؤثر  . على التكامل مع العملاء تأ ثيراً معنويًا ا 

يجابياً  يالرقمالتسويق يؤثر   :الثاني الفرض الرئيسي    الشكة القابضة مصر للطيران.على ال س بقيات التنافس ية بالتطبيق على تأ ثيراً معنويًا ا 

يجابياً تكامل سلسله التوريد تؤثر   الثالث:  الرئيسيالفرض   . .الشكة القابضة مصر للطيران على ال س بقيات التنافس ية بالتطبيق على تأ ثيراً معنويًا ا 

يجابياً غير مباشراً   يالتسويق الرقم  يؤثر   الرابع:  الفرض الرئيسي على ال س بقيات التنافس ية من خلال توس يط تكامل سلسله التوريد بالتطبيق على   تأ ثيراً معنويًا ا 

 الشكة القابضة مصر للطيران. 

 مجتمع وعينة البحث:  ( أ  ) 

جمال عدد )، يكافية فيما يتعلق بالتسويق الرقمالذين يمتلكون المعرفة ال ةالعليا وال دارة الوسطى" بالشك المديرين "ال دارة  يتمثل مجتمع الدراسة ف     ( مدير  1016با 

  279وتم تحديد واختيار حجم عينة الدراسة بطريقة عشوائية لعدد )) 2023وذلك من واقع دليل عمل الهيأكل التنظيمية بالشكة القابضة شركة مصر للطيران لعام  

 اس تمارة اس تبيان موزعة على عينة الدراسة. 

n=[N*p(1-p) /[(N-1) *[d2/z2] +(P(1-P))] 

 :d   0.05: نس بة الخطأ  السموح به ف التقدير 

   :Z   95: الدرجة المعيارية لمس توى الثقة% 

 :P  نس بة توافر خصائص المجتمع : 

n = (1016*0.5*0.5)/ ((1015*(0.05**2)/ (1.96**2)) +(0.5*0.5)) =279 

الاس تمارا   استبعاد  وتم  ال حصائي،  للتحليل  وصلاحيتها  صدقها  مدى  لتحديد  الاس تمارات  هذه  فحص  خلال  من  النتائج  باس تخلاص  الباحث  قام  الغير كما  ت 

جمال الاس تمارات الموزعة.  91.76( اس تمارة بما يمثل نس بة اس تجابة ) 256صالحة، وقد بلغ عدد الاس تمارات الصالحة للتحليل )  %( من ا 
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 ( 1الجدول رق ) 

 بيان بأ عداد قوائم الاس تبيان 

 
عداد الباحث            المصدر: ا 

 

 منهجية البحث:  (6)

العلاقة بين  الذى يقوم على وصف وتحليل الظاهرة محل البحث والدراسة. وهى تحليل    التحليلي  يام الباحث باس تخدام المنهج الوصفتحقيقا ل هداف البحث ق     

 تلك العلاقة.  وصفها متغيراً وس يطاً وتأ ثيرها ف وال س بقيات التنافس ية مع تناول دور تكامل سلسل الترويد ب  يأ بعاد التسويق الرقم 

   -جمع البيانات:  تم الاعتماد على خطوتين فو

طلاع على المراجع والدراسات السابقة ذات العلاقة بمتغيرات الدراسة من أ جل  ، ويتضمن الارية باس تخدام أ سلوب المسح المكتبيالدراسة النظ  -الخطوة الاولى:

 للدراسة.   يوين ال طار النظر تك

حصائيا لختبار صحة الفروض وال جابة على أ س ئل الدراسة.  المسح الميداني -الخطوة الثانية:  لجمع البيانات بواسطة أ داة الدراسة ) الاس تقصاء( وتحليل بياناتها ا 

ف و البحث  أ داة  الا  تمثلت  والتي قائمة  ف   س تقصاء  تصميمها  للد  تم  اللازمة  ال ولية  البيانات  جمع  وتم  السابقة،  الدراسات  أ سلوب  ضوء  خلال  من  الميدانية  راسة 

بتوزيع قائمة الا  س تقصاء،الا بطريقة مباشرة،  س تقصاء على كل مفردة موقد قام الباحث  س تغرقت عملية جمع البيانات ثلاثة أ شهر وذلك من  ان مفردات العينة 

لى نهاية ديسمبر  2023خلال الفترة من بداية أ كتوبر   . 2023ا 

الهيكلية  و       المعادلت  بناء  أ سلوب  اس تخدام  طريقة    Structural Equation Modeling (SEM)تم  باس تخدام   ، المتغيرات  بين  العلاقات  اختبار  ف 

 .  Partial Least Squares (PLS)المربعات الصغرى 

 

 الجانب النظرى للبحث 

 : ي التسويق الرقم  .1

ل Obeidat (2021) عرفه         ال مثل  التوظيف  الابأ نه  التواصل  ال نترنش بكات  وش بكة  الجتماعي،  ل غراض  الرقمية  والتطبيقات  الشكات  ت،  بين  تصال 

 .تصالية المتبادلة فيما بينهمتياجات العملاء، وضبط العلاقة الوالعملاء، وعن طريق هذه العملية يتم تحديد سلوكيات واح 

عرفه    تقنياتابأ نه  Pandey and Chandra (2023)  وقد  والتي  س تخدام  ال نترنت  أ نشطة  هي  او  خلالها،  من  التسويق  والتجارة    يتم  الرقمية،  والقنوات 

  والهاتف المحمول لتحقيق أ هداف المنظمة.   يجتماعسويق عبر وسائل التواصل الاال لكترونية، والت 

ورسائل البريد ال لكتروني     ,.Buchanan et. al(  2018وعرفه )  وش بكات التواصل ال جتماعي  والترويجية التي تتم خلال مواقع الويب  بأ نه ال نشطة الدعائية 

 ونصوص الهاتف عبر ال نترنت. 

لى الشكة    Kotler and Armstrong (2014) وعرفه   ضافة القيمة ا  نترنت للانتشار وا  بأ ن التسويق الرقمي يعد بمثابة انشاء طلب باس تخدام القوة التفاعلية للا 

ا، وبالنس بة للعملاء يمكن  والعملاء، فهناك خدمات على ش بكة الانترنت يمكن أ ن تزداد قيمتها مع الزمن أ و يزداد الانجذاب لها بمشاركة العملاء نتيجة الاهتمام به

ضافة قيمة من خلال الاس تمتاع أ و الترفيه والفائدة.   ا 
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دراسة    يفيما يتعلق بأ دوات التسويق الرقمو      قترحت أ دوات للتسويق  ا  ,.Kotler and Armstrong (2014)    ( ،2018  )Buchanan et. al تبين أ ن 
لكترونى، التسويق عبر الموقع ال لكترونى. وفيما يلى توضيح لهذه  التسويق عبر البريد الا،  يجتماعسويق عبر مواقع التواصل الاالتسويق عبر الهاتف، الت   هي  يالرقم

 : ال دوات

 التسويق عبر الهاتف.  •

تقد Jamil (2020) عرفه       ما  حول  وعروض  معلومات  رسال  ا  لى  ا  تهدف  رقمية  تسويق  وس يل  المحمولةبأ نه  الهواتف  عبر  المنظمات  رسال  مه  ا  يمكن  حيث   ،

 المعلومات كمحتوى رسالة نصية عبر الهاتف، ويعُد اس تخدام هذه الوس يل ميزة، لما تتسم به من سرعة وصول وتكاليف منخفضة نسبياً 

 . ي سويق عبر مواقع التواصل ال جتماع الت  •

حيث    Fernández et al., (2022)   عرفه     المزايا  من  العديد  ولديها  الويب  تكنولوجيا  أ سس  على  تقوم  الانترنت  ش بكة  على  التطبيقات  من  مجموعة  بأ نه 

 تساعد على ربط المؤسسات بالعملاء وتطوير العلاقات وتعزيزها ف الوقت المناسب وبتكلفة منخفضة. 

 . التسويق عبر البريد ال لكتروني  •

وعيهم    Jamil et. Al., (2020)عرفه       وزيادة  ثقتهم  وكسب  العملاء  ولء  بناء  بهدف  خلاله  من  ال علانات  ل رسال  المباشر  الرقمي  التسويق  اس تخدام  بأ نه 

  .للمنظمة وبتكلفة منخفضة وبشكل جذاب

 التسويق عبر الموقع ال لكترونى.  •

وقواعد بيانات،  المنظمة واللازمة لتوطيد العلاقة مع العملاء من برمجيات  س تخدمة فبأ نها قدرة تكنولوجيا المعلومات الم    Akroush et al., (2011) عرفها    

 كتساب العملاء والتفاعل معهم والمحافظة عليهم، وتتعلق بتوفير بيانات ومعلومات دقيقة عن العملاء. ا تساعد على  والتي

 الدراسات السابقة:        

لى معرفة استراتيجيات التسويق الرقمي وتأ ثيرها ف تحقيق الميزة التنافس ية بأ بعادها ف فنادق الدرجة الممتازة ف بغداد،  2023هدفت دراسة وحيد وأ حمد )      ( ا 

لى أ ن استراتيجيات التسويق الرقمي تؤثر ف الميزة التنافس ية ف فنادق قيد البحث ، ف  لى تقديم    ةأ ن اس تخدام الاستراتيجيات الرقمي توصلت نتائج البحث ا  يؤدي ا 

فساراتهم وتلبية احتياجاتهم عبر الانترنت لجذب أ كبر عدد من الزبائن المحتملين وتعزيز ولئهم وكسب الميزة التنافس ية ، ت س  ات للزبائن رقمياً و الاجابة على  الخدما

ن بعد التسويق عبر ش بكات التواصل الاجتماعي هو المساهم ال كبر ف تحقيق الميزة التنافس ية  .وتبين ا 

جراء مراجعة شامل ومنهجية لل دبيات ذات الصل ، لذا    ي تم تعزيز فهم قدرة التسويق الرقم(  بأ نه  (wang and Muneesa  ,2022دراسة    ف    من خلال ا 

ا الدراسة  فتس تخدم  النوعية  المنهجيات  ووضع  ال دبيات،    لتصنيف  لمراجعة  الداس ياقها  هذه  الرقمقترحت  التسويق  قدرات  أ همية  والقياس    ي راسة  للشكات 

  تجاهات بحثية جديدة لكل من فروع التسويق وتكنولوجيا المعلومات. اتحديد  ف ي قدرات التسويق الرقم  الرئيسي ل داء ال عمال. تتمثل ال بعاد المقترحة ل طار

دراسة  ناقشت  أ حد    ,.Sakas et al(  2022)  كما  الرقمأ ن  التسويق  اختلاف  أ س باب  التقليد  يأ كبر  يم ا  هي  يعن  حيث  والمكان  الزمان  مفاهيم  كن  ختفاء 

لى عملائها ف  س تمرار  وحيوية حيث يتفاعل المس تخدمون با  هو وس يل نشطة  ي، ل ن العالم الرقم ين وزمان وموقف عبر التسويق الرقم مكا   يأ    للشكات الوصول ا 

 مقارنة بتطبيقات التسويق ال خرى اليوم ومجالها هو تسويق أ وسع مقارنه بتطبيقات التسويق ال خرى.   يضهم البعض، ويختلف التسويق الرقم مع بع

لى التسويق الرقم2021وقد هدفت دراسة العمير )  لى التطرق ا  لى تعريف التسويق الرقمي كمحور أ ول من  يي، كمحاولة ف التأ صيل المفاهيم(  ا  . وتطلب التطرق ا 

لى اس تعراض خصائص التسويق الرقم ي ف المحور الثاني، أ جل تحديد المفهوم وما يرتبط به من تعاريف والتي لها علاقة بالتسويق الرقمي، وبعد ذلك تم الانتقال ا 

الآل الحاسب  ف  يطبق  الذي  العلم  هو  الرقمي  التسويق  أ ن  على  بالتأ كيد  البحث  وانتهىى  وخصوصياته.  الرقمي،  التسوق  مميزات  ذكر  على  وتكنولوجيا  واش تمل   

 التصالت لتسويق السلع والخدمات باس تخدام الانترنت والتكنولوجيا للربط بين المنتج والمس تهلك.

    ( سلام  الشكة 2021وفى دراسة  عملاء  من  عينة  على  بالتطبيق  العملاء،  رضا  وكسب  الرقمي  التسويق  وهي  متغيراتها  بين  المعرفية  الفجوة  سد  ا لى  هدفت   )

تأ ثير ذو   هناك  أ ن  لى  ا  الدراسة  وتوصلت  يجوث(،  )ا  والفنادق  للس ياحة  العامة  ف  المصرية  والتواصل(  التعلم،  )الاحتفاظ،  الرقمي  التسويق  ل بعاد  حصائية  ا  دللة 

 .كسب رضا العملاء

لى تقدم ال نترنت  Adnani and Hamou(  (2020وفى دراسة       درست تطور وظائف وأ دوات التسويق بشكل كبير منذ العقد الماضي ويرجع ذلك أ ساساً ا 

لى المواقع ال لكترونية والتطبيقات ووسائل التواصل الاجتماعي، وأ ظهرت ا لنتائج أ نه ل يزال هناك الكثير  والتقنيات المرتبطة بها. حالياً ينجذب العملاء أ كثر فأ كثر ا 

بين المتخصصين ف التسويق الكلاس يكي و التسويق الرقمي. ع رؤية ثغرات  رقمي جيد. من السهل  به ل جراء تحول  لى الرغم من أ ن  من العمل الذي يعين القيام 

 .التحول الرقمي يمثل أ ولوية اقتصادية حيوية عالمية، من الواضح أ ن ال مر ليس بعد بهذه ال همية بالنس بة للشكات

 

 تكامل سلسله ال مداد:  .2
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لى مخرجات بالشكل( بأ نها ممارسات متكامل ل 2022)  عرفها عبدالحسين وعبدالوهاب       لى تحقيق الجودة والا  س تخدام المدخلات وتحويلها ا  لتزام  الذى يؤدى ا 

 بمواعيد التسليم وال سعار المناس بة وتوفير الكميات اللزمة والتكنولوجيا المطلوبة.

ال ماكن المناس بة وفى الوقت المناسب وبأ قل    مان الكمية المناس بة من المنتج فبأ نها العناصر والعمليات المتداخل واللزمة لض  Marie et. Al., (2018)كما عرفها    

 تكلفة ممكنة. 

و   Ayoub(  (2017وعرفها       البضائع  تدفق  دارة  ا  عملية  التيبأ نها  العمليات  جميع  وتشمل  ضافة  الخدمات  ا  نهائية،  منتجات  ا لى  الخام  المواد  تنفيذ   تحول  لى  ا 

 السوق.  كتساب ميزة تنافس ية فا ة العميل و زيادة قيم تسهم ف  النشاطات التي

دارى يقوم على تلبية متطلبات تعظيم ربحية المنظمة، وتحسين الحصة السوقية وتطوير الاداء لل نشطة التشغيلية، وذلك  اعلى أ نها نموذج    Gyu (2016)وعرفها  

 بخفض معدل المخاطر والتأ ثيرات ذات الصل. 

 -أ بعاد تكامل سلاسل التوريد :  

 .Ariffin et  .تفقت معظم الدراسات السابقة عليها اضمن مجموعة من ال بعاد ال ساس ية  التوريد تت وفى ضوء الدراسات العلمية السابقة فا ن تكامل سلاسل      

Al., (2021)  shukor et al., (2020)   , Raut  Kamble and Arha (2019) ,   Liao and Quan (2023)  ,  كالتال وهي : 

 :  النحو التالتلك الدراسة. وفيما يلى عرضاً موجزاً لهذه ال بعاد وذلك على  باحث على هذه ال بعاد ال ساس ية فومن ثم سوف يعتمد ال 

 التكامل الداخلي  -

تدير بها شركة    تكامل سلسل التوريد الدرجة التي  بأ نها قدرة المنظمة على تكامل جميع ال نشطة داخل الشكة، ويقيس    Ariffin et. al. (2021)عرفها .         

 العمليات وال نشطة داخل المنظمة لتحقيق تدفقات فعالة من المنتجات، الخدمات، المعلومات.  ما بشكل تعاوني

 التكامل مع الموردين  -

طويل   Ariffin et. Al., (2021)عرفها         تعاونية  علاقات  قامة  ا  على  والمحافظة  وتطوير  دارة  ا  على  المنظمة  قدرة  الخلف  بأ نها  الجزء   " مورديها  مع    ي ال جل 

 لسلسله ال مداد ". 

 التكامل مع العملاء  -

حتياجات العملاء، كميات  ا  ة قادرة على تلبية التغييرات فس تجابة السريعة جعل المنظمل التوريد على الابأ نها قدرة سلس   shukor et al., (2020)عرفها     

 التسليم، وسائط النقل، العوائد. 

 السابقة: الدراسات  

   ( عبدالعزيز  دراسة  العلاقة  2022هدفت  على  التعرف  وكذلك  خدمات الصيانة،  وتعهيد  المس تدامة  التوريد  سلسل  تكامل  بين  العلاقة  تحديد  على  للتعرف   )

بمج الابتكاري  والتوجه  الصيانة  خدمات  تعهيد  بين  العلاقة  توصيف  لى  ا  بال ضافة  الابتكاري،  والتوجه  المس تدامة  التوريد  سلسل  تكامل  محل  بين  الشكات  موعة 

لى مجموعة من النتائج أ همها وجود علاقة بين تكامل سلسل التوريد المس تدامة وتعهيد خدمات الصيانة، وكذلك وجو  د علاقة بين تكامل  الدراسة، وتوصل البحث ا 

تكا بين  علاقة  توجد  وأ خيرا  الابتكاري،  والتوجه  الصيانة  خدمات  تعهيد  بين  علاقة  توجد  كما  الابتكاري،  والتوجه  المس تدامة  التوريد  التوريد  سلسل  سلسل  مل 

 المس تدامة والتوجه الابتكاري من خلال الدور الوس يط لتعهيد خدمات الصيانة بالشكات محل الدراسة. 

شعراوى )     هدفت دراسة  العربية، 2021كما  مصر  جمهورية  ف  الطباعة  لدى قطاع  التوريد  سلاسل  فعالية  ف تحقيق  بالعلاقات  التسويق  أ ثر  على  للتعرف   )

يجابي للتسويق بالعلاقات ف تحقيق فعالية سلاسل التوريد، وأ وصت الدراسة بضرورة زيادة الاهتمام بالتس لى وجود أ ثر ا  ويق بالعلاقات لما  وتوصلت الدراسة ا 

يجابي ف تحقيق فعالية سلاسل التوريد.   لها من أ ثر ا 

لى تحسين اس تدامة سلسل التوريد وتكاملها مع )الموردين     ,.Karmaker et. Al(  2020)  وسعت دراسة     ، مع    COVID-19العملاء( ف ظل أ زمة  –ا 

تفرضها   التي  التحديات  التي تحديات  الاضطرابات  على  ال زمة  ف   تلك  )  تحدث  المس تدامة  التوريد  ف  SCSسلسل  الاس تدامة  لضمان  أ نه  لى  ا  وتوصلت   ،  )

وتنفيذ الاس تدامة كما أ ن تطوير البروتوكولت الصحية ل صحاب المصلحة ع سلسل التوريد   بر  وتكاملها من خلال الاعتماد على برامج التشغيل التي تسهل تبني 

 سلسل 

     ( دراسة  ف     Winata, et al (2019وهدفت  التنافس ية  الميزة  زيادة  علي  والجودة  التوريد  سلسل  وتكامل  ال عمال  بيئة  من  كلا  تأ ثر  كيفية  عن  للتعرف 

يجابي على  الميزة التنافس ية  الشكات الصغيرة والمتوسطة العامل ف مجال تجارة التجزئة وأ ظهرت النتائج أ ن بيئة ال عمال وسلسل التوريد كان لها تأ ثر ا 

دراسة   للشكات   Pakdeechoho and Sukhotu (2018)هدفت  المس تدام  وال داء  التوريد  سلسل  ف  المس تدام  التعاون  بين  العلاقة  طبيعة  تحديد  لى  ا 

ذا كانت الحوافز التي تقدمها الشكات ف سلسل التوريد تلعب دور المتغير المعدل ف العلاقة بين ا لى التحقق مما ا  لتعاون المس تدام لسلسل  الصناعية. وهدفت ا 

والاستبانة لجمع البيانات،   وال داء المس تدام لشكات التصنيع الغذائي ف تايلاند. اس تخدمت الدراسة المنهج الوصفي التحليلي  وقد أ ظهرت نتائج الدراسة  التوريد 
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حصائية حصائية للتعاون المس تدام ف سلسل التوريد ف ال داء الاقتصادي والاجتماعي، ولكن ل يوجد أ ثر ذو دللة ا  للتعاون المس تدام ف    وجود أ ثر ذو دللة ا 

 د ف ال داء الاجتماعي ال داء البيئي. وبينت النتائج كذلك أ ن الحوافز المقدمة من الشكات ف سلسل التوريد تحسن من أ ثر التعاون المس تدام ف سلسل التوري

طار شامل لتحسين أ داء تكامل سلاسل التوريد، وتوفير نظره شمولية لسلاسل التوريد كنظام متكامل من خلال   Searcy (2016وهدفت دراسة ) لى تقديم ا  ا 

تخاذ القرار يعتمد على تخطيط الموارد والتكامل الوظيفي، وتحديد أ ثر مكونات  االتوريد المتكامل لتسهيل عملية  مجموعة من ال بعاد وال نظمة، وبناء نظام لسلاسل  

دارة سلامراحل سلاسل التوريد )المشتريات، تحويل  نتاج، التوزيع( على ا   سل التوريد. ال 

 

 ال س بقيات التنافس ية:  .3

قتصادية  يزة التنافس ية يجب على الوحدة الامن التفوق على منافس يها، ولتحقيق المالسوق الذى يمكن المنظمة    بأ نها المركز المتفوق ف  Wang(  2019عرفها )    

نشاء قيمة تساوى او تتجاوز قيمة المنافسين.  ا 

 السوق.  وتوفر لها مكانة فريدة ومتفوقة فقتصادية عن منافس يها تتميز بها الوحدة الا مجموعة العناصر المتنوعة التي Chen( 2019وعرفها )       

 بأ نها قدرة المنظمة على التعامل الدائم مع البيئة المحيطة وتقديم منتجات وخدمات للعملاء بشكل أ فضل من المنافسين. Li and Liu (2018)  وعرفها      

 للميزة التنافس ية بأ نها قدرة المنظمة على أ داء عملها بطريقة يصعب على المنافسين تقليدها.  Alghamdi ( 2016)  كما أ شار    

 Alghamdi (2016  &Ali  تفقت الدراسات السابقة عليها )اضمن مجموعة من ال بعاد ال ساس ية وفى ضوء الدراسات العلمية السابقة فا ن الميزة التنافس ية تت     

and Anwar (2021)    &  J. (2017)   Oliverira and Sousa   ال يعتمد  سوف  ثم  فومن  ال ساس ية  ال بعاد  هذه  على  يلى    باحث  وفيما  الدراسة.  تلك 

 : ذه ال بعاد وذلك على النحو التالعرضاً موجزاً له 

 البعد ال ول: التكلفة.  •

     ( بما    Alghamdi (2016يشير  تنافس ية،  ميزة  لتحقيق  يؤدي  مما  عالية،  بجودة  نتاجها  ا  عن  فضلا  المقدمة  الخدمة  أ و  المنتج  تكلفة  تقليل  بأ نه  البعد  هذا  لى  ا 

 ينعكس على زيادة حصتها السوقية .

 البعد الثانى: الجودة.  •

ليها بأ ن الجودة المفتاح ال ساسي لبناء الميزة التنافس ية. وتقاس من خلال ما   Oliverira and Sousa  (2017)ويشير       تحققه منتجات وخدمات المنظمة من   ا 

 قبول لدى العملاء. 

 البعد الثالث: المرونة.  •

 بأ نها القدرة على التحول بسرعة من عملية الى اخٌرى، أ و بأ نها القدرة على تغيير وجهات النظر باتجاهات مختلفة.   Ali and Anwar (2021)ويعرفها     

 

 البعد الرابع: وقت التسليم.  •

عرفه       خلال    Oliverira and Sousa   (2017)فقد  من  المحدد  والزمان  المكان  ف  المنتجات  توفير  والابأ نه  والتسليم،  ال عداد  ف  لتوفير    س تجابة السرعة 

لى أ ن  يدفع ثمناً أ كبر مقابل الحصول على المنتج بالوقت المناسب. اطلبات العميل لكونه على   س تعداد ا 

 الخامس: ال بداع. البعد   •

لى ما  jahanbakhsh and Amin (2023)عرفته       ضافة قيمة أ كبر وتطوير المنتجات الحالية وتقديم منتج جديد    بأ نه قدرة المنظمة على التوصل ا  هو جديد وا 

 أ فضل من المنافسين.  

 الدراسات السابقة: 

شركة الخطوط الجوية العراقية, وقد أ ظهرت   ستراتيجية والميزة التنافس ية فثير بين القيادة الاأ  والت ( ا لى معرفة أ وجه العلاقة 2023وهدفت دراسة فاضل وحميد ) 

كما   المس تدامة،  التنافس ية  والميزة  الاستراتيجية  القيادة  بين  ارتباط  علاقة  وجود  لى  ا  البحث  معنو نتائج  تأ ثير  وجود  على  النتائج  ف   يدلت  الاستراتيجية    للقيادة 

 .    يجي تحقيق الميزة التنافس ية، هذا يدل على وجود القيادة الاستراتيجية تركز على الرقاية التنظيمية، وتعمل على الاهتمام بالجانب الاسترات 

    ( لياس  ا  و  سالم  بن  دراسة  الجزائر  2023سعت  اتصالت  قطاع  ف  المس تدامة  التنافس ية  والميزة  التنظيمية  الرشاقة  متغيرات  بين  العلاقة  وفحص  معرفة  لى  ا   )

لاقة طردية بين  ولتحقيق نتائج الدراسة تم تصميم اس تبيان لمتغيرات الدراسة المتمثل ف الرشاقة التنظيمية والميزة التنافس ية وأ ظهرت النتائج وجود ع -بشار  -موبيليس

 .تطبيق العمل( لمتغير التابع المتمثل ف الميزة التنافس ية المس تدامة -اتخاذ القرار -أ بعاد المتغير المس تقل )الاستشعار
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دارة التكلفة استراتيجيا ف تدعيم الميزة التنافس ية لمنظمات ال عمال السودانية.  2023حين هدفت دراسة محمد )  ف      لى التعرف على الدور الذي يلعبه نهج ا  ( ا 

با القيام  على  يساعد  حيث  ال عمال  منظمات  ف  رئيسا  دورا  استراتيجيا  التكلفة  دارة  ا  يؤدي  أ همها:  النتائج  من  مجموعة  لى  ا  الدراسة  التي  وتوصلت  ال دارية  لعمليات 

دارة  تعمل بشكل مس تقل ومتوازن ف ربط ال هداف الاستراتيجية طويل ال جل بال هداف قصيرة ال جل. وأ وصت الدراسة بمجموعة من التوصيات أ همها : على ا 

ف منها  الاس تفادة  على  والعمل  الحديثة  البيئة  ف  تحدث  التي  والمس تجدات  التطورات  كافة  مع  والتفاعل  التكيف  السودانية  ال عمال  أ هدافها    منظمات  تحقيق 

 .التشغيلية والاستراتيجية

دارة علاقة الزبون حسب نموذج Boudiaf( 2022وهدفت دراسة دراسة) لى قياس تأ ثير ا  على الميزة   Sin, Tse, Yim من خلال هذه الدراسة بشكل أ ساسي ا 

)قوية علاقة  وجود  الدراسة  لهذه  الرئيس ية  النتائج  أ ظهرت  حيث  عواملها،  خلال  من  الميزة    -التنافس ية  على  العملاء  علاقة  دارة  ا  لتأ ثير  لى  ا  بال ضافة  يجابية(  ا 

 .التنافس ية

 للبحث   الجانب العملي 

من كل من: الصدق  تم اختبار قائمة الاس تقصاء المس تخدمة ف الدراسة الميدانية من أ جل التحقق من كونها تحقق ال غراض المرجوة منها، وذلك عبر تقييم كل      

 الظاهري، وصدق التقارب، والصدق التمييزي، والثبات. وذلك على النحو التال:  

الص  -1 وضوح  من  للتأ كد  ال عمال،  دارة  ا  ف  التدريس  هيئة  أ عضاء  من  عدد  على  عرضها  خلال  من  الاس تقصاء  قائمة  صدق  اختبار  تم  الظاهري:  ياغة   الصدق 

جراء بعض التعديلات على عبارات القائمة بناءً على ذلك، بحيث تصبح قائمة الاس تقصاء معدة بشكل جيد للدراسة الميداني  ة. واللغة. وقد تم ا 

)صدق التقارب -2 وأ يضاً قيم    حصائيا قد تم تقييم صدق القائمة  ( التال، ف2: كما يتضح ف الجدول رق  من خلال قيم التحميل الخاصة بكل متغير بالس تقصاء، 

(، بال ضافة  0.6عية )متوسط التباين المس تخرج بها، وبناءً على هذا التقييم يتضح أ ن عبارات القائمة قد حققت قيماً داخل النطاق المقبول ف البحوث الاجتما

لى أ ن قيم متوسط التباين المس تخرج تجاوزت الحد ال دنى المقبول )  ( أ يضاً لكل متغير فيها. 0.5ا 

الار  -3 مصفوفة  قيم  مع  متغير  لكل  المس تخرج  التباين  لمتوسط  التربيعي  الجذر  قيم  مقارنة  خلال  من  التمييزي  الصدق  قياس  تم  التمييزي:  الخاصة  الصدق  تباط 

 (، فقد تجاوزت تلك القيم أ على قيمة ف مصفوفة الارتباط، ال مر الذي يؤكد على صدق قائمة الاس تقصاء.  2بالمتغير، وكما يتضح ف الجدول رق )

( فا ن قيم أ لفا لجميع متغيرات البحث قد  2ثبات الاس تقصاء: تم الاعتماد على معامل أ لفا كرونباخ لتحديد مدى ثبات الاس تقصاء، وكما يتضح ف الجدول رق )  -4

 (. Hair et. al., 2010( وهو الحد ال دنى المقبول ف البحوث الاجتماعية ) 0.6تجاوزت )
 

 

 

 (  2جدول رق )

 نتائج اختبارات الصدق والثبات لقائمة الاس تقصاء   

 AVE  √𝑨𝑽𝑬 المتغيرات 

 0.969 0.997 0.938 التسويق الرقمي 

 0.976 0.988 0.954 التكامل الداخلي 

 0.991 0.996 0.983 التكامل مع الموردين 

 0.967 0.983 0.937 التكامل مع العملاء 

 0.970 0.996 0.942 ال س بقيات التنافس ية 

عداد الباحث وفقاً لنتائج التحليل ال حصائي.               المصدر: من ا 
 تقييم نموذج الدراسة:  

بناء المعادلت الهيكلية       جراء اختبارات الفروض، فقد تم تقييم النموذج  PLSبطريقة المربعات الصغرى    SEMلقد اعتمد الباحث على أ سلوب  نه قبل ا  ، لذا فا 

. وبناء على حساب قيم تلك المعايير فقد تبين أ ن  AVIF   ،GoF  ،SSRالهيكلي للبحث من خلال حساب قيم مجموعة من المعايير ال ساس ية والتي تتمثل ف::   

 =(GoF(، وكانت قيمة ) 5.000وهي ضمن الحد ال قصى المسموح به )  AVIF= (3.122النموذج الهيكلي للبحث ذو ملاءمة جيدة للتحليل، حيث كانت قيمة )

لى مس توى جودة ملاءمة جيد مادامت تخطت قيمة ) 0.969 لى ملاءمة النموذج    SSR= (1.000(، وأ خيراً كانت قيمة )0.36وهي بذلك تشير ا  وهي أ يضا تشير ا 

لى صلاحية وملاءمة النموذج الهيكلي للدراسة.  0.700الهيكلي للدراسة حيث تخطت القيمة الدنيا المقبولة )  (. وتشير تلك النتائج ا 
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ليها فتم التوصل  يمكن توضيح النتائج التياختبار فروض الدراسة:   : تبار فروض البحث على النحو التالخ اضوء التحليل ال حصائي و   ا 

 الفرض ال ول:  

 تم صياغة الفرض ال ول من فروض هذا البحث الذى ينص على أ نه: 

لى الفروض الفرعية التالية: ي"يوجد تأ ثير معنو  يجابي للتسويق الرقمي على تكامل سلسله التوريد" ، وينقسم هذا الفرض ا   ا 

يجابي لل  ي/أ ( يوجد تأ ثير معنو 1  . تسويق الرقمي على التكامل الداخلي ا 

يجابي للتسويق الرقمي على التكامل مع الموردين.  ي/ب( يوجد تأ ثير معنو 1  ا 

يجابي للتسويق الرقمي على التكامل مع العملاء.  ي/ج( يوجد تأ ثير معنو 1  ا 

الج       من  يتبين  كما  حيث  الفرعية،  وفروضه  للدراسة  ال ول  الفرض  صحة  ال حصائي  التحليل  نتائج  )توضح  رق  الرقم3دول  التسويق  فا ن  معنويًا    ي(،  تأ ثيراً  يؤثر 

يجابياً ف جميع أ بعاد تكامل سلسله التوريد، وقد جاء متغير التكامل مع العملاء ف المرت  (، كما   =0.97 ،P. Value 0.001)  يبة ال ولى تأ ثراً بالتسويق الرقموا 

الرقم التسويق  )96نس بة    ييفسر  قيمة  من  يتضح  كما  وذلك  العملاء،  مع  التكامل  من   %R2= 0.970الداخلي التكامل  أ ما  المرتب   (.  ف  جاءت  تأ ثراً فقد  الثانية  ة 

(.  R2= 0.930، وذلك كما يتضح من قيمة )الداخلي% من التكامل  93نس بة    ي (، كما يفسر التسويق الرقم  =0.94  ،P. Value  0.001)  ي بالتسويق الرقم

% من التكامل  87نس بة    ي (، كما يفسر التسويق الرقم  =0.89  ،P. Value  0.001) ية ال خيرة تأ ثراً بالتسويق الرقم وأ خيراً جاءت التكامل مع الموردين المرتب 

 (. R2= 0.870، وذلك كما يتضح من قيمة )الداخلي

 الفرض الثاني: 

 تم صياغة الفرض الثاني من فروض هذا البحث الذى ينص على أ نه: 
يجابي للتسويق الرقم  ي"يوجد تأ ثير معنو   على ال س بقيات التنافس ية". ي ا 

الج     من  يتبين  كما  حيث  للدراسة،  الثاني  الفرض  صحة  ال حصائي  التحليل  ) توضح نتائج  الرقم3دول رق  التسويق  ف    ي (، فا ن  يجابياً  وا  معنويًا  مباشراً  تأ ثيراً  يؤثر 

% من التغير ف تباين متغير ال س بقيات التنافس ية، وذلك كما  95نس بة    ي(. كما يفسر التسويق الرقم  =0.98  ،P. Value  0.001ال س بقيات التنافس ية )

 (.  R2 =0.950يتضح من قيمة )

 ( 3جدول رق )

 نتائج اختبار الفرض ال ول والثاني للدراسة

 النتيجة   P. Value 2R العلاقة 

 معنوي    0.001 0.930 * 0.94 التكامل الداخلي     ي التسويق الرقم 

 معنوي    0.001 0.870 * 0.89 التكامل مع الموردين     ي التسويق الرقم 

 معنوي    0.001 0.960 * 0.97 التكامل مع العملاء     ي التسويق الرقم 

 معنوي    0.001 0.950 * 0.98 ال س بقيات التنافس ية     ي التسويق الرقم 

عداد الباحث وفقاً لنتائج التحليل ال حصائي.     المصدر: من ا 

 الفرض الثالث:  

 تم صياغة الفرض الثالث من فروض هذا البحث الذى ينص على أ نه:   

يجابي لتكامل سلسله التوريد على ال س بقيات التنافس ية" ي"يوجد تأ ثير معنو   ا 

لى الفروض الفرعية التالية:  وينقسم هذا الفرض ا 

يجابي للتكامل الداخلي يثير معنو /أ ( يوجد تأ  3  .على ال س بقيات التنافس ية ا 

يجابي للتكامل مع الموردين ي/ب( يوجد تأ ثير معنو 3  .ال س بقيات التنافس يةعلى  ا 

يجابي للتكامل مع العملاء ي/ج( يوجد تأ ثير معنو 3  .ال س بقيات التنافس يةعلى  ا 
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(، فا ن جميع أ بعاد تكامل سلسله التوريد تؤثر  4الفرض الثالث للدراسة وفروضه الفرعية، حيث كما يتبين من الجدول رق )توضح نتائج التحليل ال حصائي صحة  

التنافس ي  ال س بقيات  ف  يجابياً  وا  معنويًا  الداخليتأ ثيراً  التكامل  متغير  جاء  وقد  )  ة،  التنافس ية  ال س بقيات  ف  تأ ثيراً  ال ولى  المرتبة      =0.352  ،P. Valueف 

(، وأ خيراً جاءت التكامل مع    =0.271  ،P. Value  0.001(، أ ما التكامل مع الموردين فقد جاءت ف المرتبة الثانية تأ ثيراً ف ال س بقيات التنافس ية )0.001

(، أ يضاً يتضح أ ن أ بعاد تكامل سلسله التوريد مجتمعة تفسر نس بة    =0.217  ،P. Value  0.001العملاء ف المرتبة ال خيرة تأ ثيراً ف ال س بقيات التنافس ية )

 (. R2 =0.860% من التغير ف تباين متغير ال س بقيات التنافس ية، وذلك كما يتضح من قيمة ) 86

 

 

 ( 4جدول رق )

 نتائج اختبار الفرض الثالث للدراسة  

 النتيجة   P. Value 2R العلاقة 

   0.001 * 0.352 ال س بقيات التنافس ية    التكامل الداخلي 

0.860 

 معنوي 

 معنوي    0.001 * 0.271 ال س بقيات التنافس ية   التكامل مع الموردين  

 معنوي    0.001 * 0.214 ال س بقيات التنافس ية  التكامل مع العملاء  

عداد الباحث وفقاً لنتائج التحليل ال حصائي.       المصدر: من ا 

 الفرض الرابع:  

 تم صياغة الفرض الثاني من فروض هذا البحث الذى ينص على أ نه: 
يجابي غير مباشر للتسويق الرقم ي"يوجد تأ ثير معنو   على ال س بقيات التنافس ية من خلال توس يط تكامل سلسله التوريد".  يا 

، والتكامل مع الموردين، والتكامل مع  ل سلسله التوريد )التكامل الداخلي توضح نتائج التحليل ال حصائي صحة الفرض الرابع للدراسة، حيث تبين أ ن متغير تكام 

ومتغير ال س بقيات التنافس ية، وذلك كما يتبين من قيم معاملات المسار المباشر وغير المباشر لنموذج التوس يط    ي العلاقة بين متغير التسويق الرقمالعملاء( يتوسط  

ا معامل  قيمة  بلغت  حيث  الرقمالمختبر،  التسويق  بين  المباشر  )  ي لمسار  التنافس ية  ) 0.812وال س بقيات  المباشر  غير  المسار  معامل  قيمة  وبلغت  وبذلك  0.101(   )

( الكلي  للتأ ثير  المسار  معامل  وذ0.913يكون  الداخلي (  التكامل  توس يط  خلال  من  ا لك  معامل  قيمة  بلغت  حين  ف  الرقم .  التسويق  بين  المباشر    ي لمسار 

( وذلك من خلال توس يط  0.846( وبذلك يكون معامل المسار للتأ ثير الكلي )0.122( وبلغت قيمة معامل المسار غير المباشر ) 0.742وال س بقيات التنافس ية )

ا معامل  قيمة  بلغت  أ يضاً،  الموردين.  مع  الرقم التكامل  التسويق  بين  المباشر  )  يلمسار  التنافس ية  المباشر  0.809وال س بقيات  غير  المسار  معامل  قيمة  وبلغت   )

(0.172( الكلي  للتأ ثير  المسار  معامل  يكون  وبذلك  معنوية  0.981(  قيم  ذات  المعاملات  تلك  جميع  أ ن  ويتضح  العملاء.  مع  التكامل  توس يط  خلال  وذلك من   )

 ( التال. 5( أ و أ قل. وذلك كما يتضح ف الجدول رق )0.001عند مس توى معنوية )

 ( 5جدول رق )

 نتائج اختبارات الفرض الرابع للدراسة 

 التأ ثير المباشر  العلاقة المختبرة 
التأ ثير غير  

 المباشر 
 النتيجة  التأ ثير الكلي 

 معنوي  * 0.913 * 0.101 * 0.812 ال س بقيات التنافس ية     التكامل الداخلي     ي التسويق الرقم 

 معنوي  * 0.864 * 0.122 * 0.742 ال س بقيات التنافس ية   التكامل مع الموردين      ي التسويق الرقم 

 معنوي  * 0.981 * 0.172 * 0.809 ال س بقيات التنافس ية   التكامل مع العملاء      ي التسويق الرقم 

عداد الباحث وفقاً لنتائج التحليل ال حصائي   المصدر: من ا 
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 مناقشة النتائج:   (7)

لى مجموعة من النتائج، يمكن  توصل البحث الحال  :تناولها وتفسيرها على النحو الآتا 

 ممارسات المنظمات المحلية ول س يما شركات الطيران.  دخلت ف من المفاهيم الحديثة التي ييعُد التسويق الرقم  •

 خدمات واسعة وسريعة والقدرة على تغيير المعلومات وتحديثها حسب متطلبات العملاء.  ييقدم التسويق الرقم  •

لى سرعة التفاعل مع العملاء ومشاركتهم تطوير الخدمات المقدمة لهم.  ي يؤدى التسويق الرقم •  ا 

 المتطورة ل غراض المنافسة لتعزيز نجاحها التسويقي.  ية المبحوثة أ ساليب التسويق الرقمتبنى الشك •

ركزت بالتجاه ال يجابي  أ ن معظم أ فراد العينة  يئج الدراسة لمتغير التسويق الرقممن خلال نتا • وهذا يدل على أ ن الميزة التنافس ية للشكة    ةوبنسب متفاوت  المبحوثة 

 . يوثة تتأ ثر بأ ساليب التسويق الرقم المبح

طار التسويق الرقم  والعملاء ف   بين الشكة  ابيتظهر نتائج الدراسة وجود التفاعل ال يج  • لى الشكة  تعزيز الميزة التنافس ية، حيث يجب ع   ، لما له من دور كبير ف يا 

طار الخطة التسويقية التركيز على العملاء وتحديد حاجاتهم من خلال التفاعل ال يجابي المس تمر معهم والعمل على تلبية هذه الحاجات بم  الوطنية مصر للطيران ف ا  ا 

 يحقق رضا العملاء.  

لى أ ن التسويق الرقم ختبار الفرض ال ول من  اأ ظهرت نتائج   • يجابياً ف جميع أ بعاد تكامل سلسله التوريد، حيث قد جاء متغير    يفروض البحث ا  يؤثر تأ ثيراً معنويًا وا 

ة الثانية تأ ثراً بالتسويق  فقد جاءت ف المرتب   (، أ ما التكامل الداخلي   =0.97  ،P. Value  0.001)  يبة ال ولى تأ ثراً بالتسويق الرقمالتكامل مع العملاء ف المرت 

 (،    =0.89 ،P. Value 0.001)  ية ال خيرة تأ ثراً بالتسويق الرقم(،  وأ خيراً جاءت التكامل مع الموردين المرتب  =0.94 ،P. Value 0.001) يالرقم

نتائج   • البحث  اأ ظهرت  فروض  من  الثاني  الفرض  معنو ختبار  تأ ثير  يوجد  أ نه  لى  الرقم  يا  للتسويق  يجابي  التناف   ي ا  ال س بقيات  التسويق  على  أ ن  يتبين  حيث  س ية، 

يجابياً ف ال س بقيات التنافس ية )  يالرقم % من التغير ف تباين  95نس بة    ي(.كما يفسر التسويق الرقم  =0.98  ،P. Value  0.001يؤثر تأ ثيراً مباشراً معنويًا وا 

 (. R2= 0.950متغير ال س بقيات التنافس ية، وذلك كما يتضح من قيمة )

لى أ نه يواأ ظهرت نتائج   • ، والتكامل مع  أ بعادها الثلاثة )التكامل الداخليلتكامل سلسه التوريد بإ يجابي    ي جد تأ ثير معنو ختبار الفرض الثالث من فروض البحث ا 

 الموردين، والتكامل مع العملاء( على ال س بقيات التنافس ية.

ن   • فروضاتائج  أ ظهرت  من  الرابع  الفرض  معنو   ختبار  تأ ثير  "يوجد  أ نه  لى  ا  الرقم  يالبحث  للتسويق  مباشر  غير  يجابي  خلال    ي ا  من  التنافس ية  ال س بقيات  على 

العلاقة  ، والتكامل مع الموردين، والتكامل مع العملاء( يتوسط  ل سلسله التوريد )التكامل الداخليتوس يط تكامل سلسله التوريد". حيث تبين أ ن متغير تكام

الرقم التسويق  متغير  ا  ي بين  معامل  قيمة  بلغت  هنا  ومن  التنافس ية،  ال س بقيات  الرقمومتغير  التسويق  بين  المباشر  )  ي لمسار  التنافس ية  (  0.812وال س بقيات 

 .  توس يط التكامل الداخلي ( وذلك من خلال0.913( وبذلك يكون معامل المسار للتأ ثير الكلي )0.101وبلغت قيمة معامل المسار غير المباشر )

 توصيات البحث:      

التي  ف     النتائج  الحال  ضوء  البحث  ليها  ا  الاتوصل  خلال  ومن  ا،  ذات  السابقة  الدراسات  من  العديد  نتائج  على  من  طلاع  قُدم  وما  البحث،  بموضوع  لصل 

بعض التوصيات التيذلك الص  قتراحات فا يمكن تقديم  وذلك من    ي التسويق الرقميجابي لدور أ بعاد  التأ ثير ال    يمكن أ ن تسهم ف   دد،  على ال س بقيات التنافس ية 

الدو  فخلال  التوريد  سلسله  لتكامل  الوس يط  للطيران  ر  مصر  القابضة  المس تقصى    الشكة  من  توفيرها  تم  التي  البيانات  تحليل  نتائج  واقع  ومن  التطبيق،  موضع 

الباحث   بها  قام  التي  الشخصية  المقابلات  نتائج  لى  ا  ضافةً  ا  الدراسة،  موضع  الشكة  ف  لمنهم  الشكات  بهذه  المس ئولين  بعض  النتائج مع  حول  آرائهم  أ س تطلاع 
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والندوات والمؤتمرات  والدراسات  ليها من التحليل  عقدتها الجهات المعنية تم    المبدئية التي تم التوصل ا  س تخلاص مجموعة من التوصيات التي ترتكز ف مجملها  االتي 

بل تحسين وتطوير أ وضاع وفرص نجاح الشكة لكى تحظى بمكانة ريادية وتنافس ية بين مثيلاتها من الشكات من خلال:   على س ُ

نافس ية بين مثيلاتها  وضع برامج تقنية حديثة ومميزة تساعد ال فراد العاملين فى الحصول على معلومات خاصة بعملائها وتهيئتها لكسب ثقتهم وزيادة تفوقها الت  •

 من الشكات. 

 تصال والتفاعل بين الشكة والعملاء.  ش بكات التحسين •

دارة سلسله الترويد ف يج • س تجابة  تحسين ال نتاجية وزيادة سرعة الا  س تفادة من تكامل سلسل التوريد، بما يساعد فىعلى تحقيق الا  ةالشك  ب أ ن تعمل ا 

 لطلبات العملاء. 

 الجيد، وتوفير ال جهزة والبرمجيات الحديثة اللازمة.  يالتسويق الرقمب العملاء من خلال ستثمارات وجذعلى الشكة التوجه نحو زيادة الا  يجب •

 جميع قطاعات الشكة.   ف ي اسـتـخـدام أ دوات التسويق الرقم هـتـمـام والـتـوسـع فـي رسـات سلاسل التوريد وزيــادة الاضــرورة تـدعـيـم مـمـا •

 تنظيم برامج تدريبية لجميع الموظفين. البدء ف يء القدرات التكنولوجية، كما ينبغ ضرورة مسايرة التطورات التكنولوجية الرقمية والبدء فى بنا •

والا الاضرورة   • أ دواس تفادة  على  العملاء  جذب  عملية  فى  الدراسة  محل  الشكة  لدى  على  عتماد  لقدرتها  وذلك  رقمية  تواصل  قصيراً  ات  وقتاً  س تغراق 

 التقليدية، وقدرتها على خلق الوعى وتعزيز قدرتها وميزتها التنافس ية.مقارنةً بغيرها من أ دوات التواصل 

 مقترحات لبحوث مس تقبلية: 

وس يطاً تداخلي ف الضوء على تكامل سلسله التوري  الحالسلط البحث       وال س بقيات التنافس ية بالتطبيق على   ي العلاقة بين التسويق الرقم  د بوصفها متغيراً 

جراء بعض البح  د من البحوث والدراسات العربية ف ، وهو موضوع يس تحق المزي  الشكة القابضة مصر للطيران  وث المس تقبلية المس تقبل، لذا يوصى الباحث با 

 -: على النحو الآت

جراء   تركزت الدراسة التطبيقية لهذا البحث على الشكة القابضة مصر للطيران - لى الوحدات أ و المؤسسات الخدمية ال خرى، ومن ثم يقُترح ا  دون التطرق ا 

 المزيد من البحوث لتطوير مجال التطبيق بحيث يمتد ليشمل تطبيق تلك الدراسة على المنظمات الحكومية الصناعية والخدمية ال خرى.

 والقدرات التسويقية.  يالعلاقة بين التسويق الرقم  يط فكمتغير وس    يدراسة تأ ثير التعلم التنظيم -

 على سلاسل التوريد الخضراء.  يدراسة أ ثر التسويق الرقم -

 ثقة العميل من خلال الدور الوس يط لسلاسل التوريد المرنة.  ف  يدراسة تأ ثير التسويق الرقم -
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