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 : ممخص الدراسة
استخدام التسويق الرقمي في بناء ميزة تنافسية مستدامة استيدفت الدراسة التعرف عمي أثر 

كذلك التعرف عمي أثر العوامل الديموغرافية لممتسوقين الرقميين عمي , لمنتجات أسوان التقميدية
وقد تم  بناء ميزة تنافسية مستدامة لمنتجات أسوان التقميديةفي ق الرقمي يلتسو ا لأثرإدراكيم 

أعضاء الرحلات الجماعية و العائمية عبارة عمي  22تحتوي عمي عدد طرح قائمة استقصاء 
من خلال الاتفاق مع الفنادق الذين يزورون مدينة أسوان  2022والفردية خلال موسم شتاء 

و قد تم الحصول عمي  .باعتبار انيم المشترين الحقيقيين لمنتجات أسوان التقميديةالمقيمين بيا 
ستخدام لاقد جاءت نتائج الدراسة بوجود تأثير واضح , مستقصي منيم 408ردود من عدد 

كذلك وجود تأثير  لرقمي في بناء ميزة تنافسية مستدامة لمنتجات أسوان التقميديةالتسويق ا
ىذا بالإضافة إلى أثر العوامل الديموغرافية لممتسوقين  متباين لعناصر المزيج التسويقي

قد أثره في بناء ميزة تنافسية مستدامة ليذه المنتجات ,و ق الرقمي و يالرقميين عمي إدراكيم لمتسو 
استخدام التسويق الرقمي في أثر و ق الرقمي يالإضافة العممية لمدراسة في دراسة التسو تمثمت 

يعمل عمي تنشيط ىذه التجارة الأمر الذي بناء ميزة تنافسية مستدامة لمنتجات أسوان التقميدية 
إلى المزيد من النشاط والتطور و الاندماج محميا ودوليا بشكل يبتعد عن الموسمية ويدفع 

 الدولي.
 : الكممات المفتاحية
, المتسوقين الرقميين ,  الميزة التنافسية المستدامة,  منتجات أسوان التقميدية,  التسويق الرقمي
 . محافظة أسوان
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Abstract : 
The study aimed to identify the impact of the use of digital marketing in 

building a sustainable competitive advantage for traditional Aswan 

products, as well as to identify the impact of demographic factors for 

digital shoppers on their awareness of the impact of digital marketing in 

building a sustainable competitive advantage for traditional Aswan 

products. Group, family, and individual trips during the winter season 2022 

who visit the city of Aswan through an agreement with the hotels residing 

there, considering that they are the real buyers of traditional Aswan 

products. Responses were obtained from 408 respondents, and the results 

came with that The study has a clear impact of the use of digital marketing 

in building a sustainable competitive advantage for traditional Aswan 

products, as well as the existence of a varying effect of the elements of this 

marketing mix, in addition to the impact of demographic factors of digital 

shoppers on their perception of digital marketing and its impact on building 

a sustainable competitive advantage for these products, and the scientific 

addition of the study was In the study of digital marketing and the impact 

of the use of digital marketing in building a sustainable competitive 

advantage for The traditional  products of Aswan, which activates this trade 

locally and internationally in a way that moves away from seasonality and 

pushes for more activity, development and international integration. 

Key Words : 

Digital Marketing, Aswan Traditional Products, Sustainable Competitive 

Advantage, Digital Shoppers, Aswan Governorate. 
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 : مشكمة الدراسة
بالعديد من المنتجات التي يطمبيا المستيمكين سواء داخل الجميورية  أسوانتشتير وتتميز محافظة 

     مثل التمور و الكركدية و التمر ىندي خارجيا و تتنوع ىذه المنتجات من منتجات زراعية  أو
الإكسسوارات و و  الأزياءالطبية و العطرية كذلك منتجات تراثية مثل  النباتاتو العطارة و 

 المنتجات مطموبة عمي مدار السنة. ىذه المنتجات النوبية و 
العديد من المنتجات مثل البمح و تغميفو و كل مايتم تصنيعو من شجرة النخيل  أسوانتنتج محافظة 

و العديد من الاكسسوارات التقميدية النوبية و التوابل و الزيوت الطبية و كذلك الزيوت العطرية 
العديد من  إلي بالإضافةىذا ت الطبية و العطرية و النباتاالمستخمصة من النباتات الطبيعية 

 . و غيرىا الكثير , الدمسيسة التمر ىندي الكركديو , الدوم , مثل  أسوانتميز  التيالمشروبات 
و رغم النقص الواضح في وجود أي إحصائيات أو بيانات محددة عن الحجم الحقيقي لتجارة 
منتجات أسوان التقميدية إلا أنو يمكن استنتاج ذلك من عدد أشجار النخيل المزروعة و المنتجة 

نخمة وفقا لمدليل الإحصائي السنوي لمحافظة  (1268162)لمبمح في محافظة أسوان و التي تبمغ 
 .2021 الصادر عن مركز المعمومات و دعم اتخاذ القرار لمحافظة أسوان أسوان

السياحة سواء السياحة الداخمية و تزدىر تجارة و حركة مبيعات ىذه المنتجات المحمية في مواسم 
 أثناءنصف العام الدراسي كذلك  أجازهفي فصل الشتاء مثل موسم الرحلات لممصريين في فترة 

 إلافصل الشتاء ,  أثناء أيضاو غالبيتيا  أسوانالوافدة لمحافظة )الأجنبية( ة السياحة الخارجيموسم 
تنخفض بشكل واضح في خارج فصل الشتاء ىذا تعتبر موسمية حيث ن تجارة ىذه المنتجات أ

بشكل أساسي مرتبطة  نيالأ و ذلكواجيت مشاكل خلال السنوات الماضية بالإضافة إلى أنيا 
اليبوط نتيجة عدة عوامل منيا  إلى أسوانتعرضت السياحة في محافظة  حيثبالموسم السياحي 

 أديالذي  الأمربشكل كبير ىبوط مبيعات ىذه المنتجات  إلى أديالذي  الأمر , 19-جائحة كوفيد
الذي يؤكد أن العميل الحقيقي ليذه المنتجات  الأمرخسائر كبيرة المنتجات إلى تكبد تجارة ىذه  إلى

منتجاتيا  أسواقتوجد عمي بعد كبير عن  أسوانو نظرا لان محافظة ,  أسوانة يوجد خارج محافظ
بجودة عالية و بتكمفة  الأسواقىذه  إلىموصول تبني وسائل مستحدثة لالذي يتطمب معو  الأمر, 

 . و بالتالي محاولة بناء ميزة تنافسية مستدامة وليست موسمية ليذه المنتجات منخفضة
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 الدراسة الاستطلاعية :
 دراسة استطلاعية استيدفت ما يمي: بإجراءقام الباحث 

 التقميدية. أسوانالعملاء عمي شراء منتجات  إقبالالتعرف عمي مدي  .1
 التسويق الرقمي في تجارة منتجات أسوان التقميدية. مي مدي استخدامالتعرف ع .2
مقابلات شخصية مع عدد من تجار منتجات  إجراءالدراسة الاستطلاعية عمي  تو قد اعتمد 

و قد توصل الباحث من تاجر من فئات مختمفة  20بمغ عددىم  أسوانالتقميدية بمدينة  أسوان
 :أىمياعدد من النتائج من  إليىذه الدراسة الاستطلاعية 

 أسوانالتقميدية ليس العميل المقيم بمدينة أو محافظة  أسوانلمنتجات  الأساسيالعميل  نأ .1
 لأغراض أسوانليذه المنتجات ىو غير المقيم أو القادم لمدينة  الأساسيلكن العميل  و

 مختمفة.
ىذا  أن إلاالتقميدية  أسوانكثيف من قبل العملاء عمي شراء منتجات  إقبالانو يوجد  .2

السياحة الداخمية و  تزدىر نموسمي في موسم الشتاء حي إقبالىو بصفة عامة  الإقبال
 .أسوان الخارجية بمدينة

الخارجية يحدث تراجع  أوفي قطاع السياحة سواء الداخمية  أزماتانو في حالة حدوث  .3
 التقميدية. أسوانكبير في حركة مبيعات منتجات 

أنو لا يوجد استخدام لمتسويق الرقمي بشكل واضح و قد كانت ىناك بعض المحاولات إلا  .4
الاتصالات التميفونية  إليتجار ىذه المنتجات  يمجأفي بعض الأحيان أنيا لم تستمر , لذا ف

في بيع ىذه المنتجات لأصدقائيم و معارفيم من خارج محافظة أسوان و ىذه الطريقة تمثل 
 نسبة ضئيمة من المبيعات.  

 : تساؤل الدراسة
 المستيدفة ياأسواق إلىىذه التجارة في الوصول ىم وسائل أحد أالتسويق الرقمي ىل يمكن أن يكون 

   .و بالتالي بناء ميزة تنافسية مستدامة ليذه المنتجات
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 : فروض الدراسةبناء 
 التسويق الرقمي

 يُعرّف التسويق الرقمي بأنو:
Bashir, I. and Madhavaiah, C. 2015) استخدام الإنترنت ووسائل التواصل الاجتماعي  )

والجوال و البرامج التفاعمية الأخرى , عمى عكس الأساليب التقميدية مثل الراديو والتمفزيون 
 والصحف لدعم العلامات التجارية وشركات الخدمات أو مصنعي المنتجات لمترويج أو الإعلان. 

شير إلى التسويق الرقمي عمى أنو " نيج معقد ( ي(Gırchenko, T., et al., 2016في دراسة 
لترويج السمع والخدمات والعلامات التجارية باستخدام عدد كبير من القنوات الرقمية أو من خلال 

 Subbaiah, M. S. M., et)دمج القنوات التقميدية في التسويق الافتراضي ". بينما تري دراسة 
al., 2018)  ق المنتجات والخدمات من خلال التسويق الرقمي إنو مفيوم شامل يستخدم لتسوي

والإنترنت والتقنيات الرقمية و أن ىذا يغطي مفيوم المظمة أيضًا باستخدام اليواتف المحمولة 
 وعرض الإعلانات والوسائل الرقمية الأخرى بالإضافة إلى وسائل الإعلام .

Subbaiah, M. S. M., et al., 2018) , أصبحت الأعمال متاحة ( بفضل البيئة الرقمية
لجميع الأشخاص الذين  يمكنيم استخدام الإنترنت فاليوم أصبح من الحيوي تقريبًا استخدام الوسائط 
الرقمية لمشركات , و رقمنو تسويق السمع والخدمات والزيادة في استخدام الإنترنت تتسبب في 

تجارية والمنتجات والخدمات في انتشار التجارة الإلكترونية فالواقع يفرض نفسو بان العلامات ال
البيئات الإلكترونية ومبيعاتيا أصبحت إلزامية من حيث المنافسة في السوق فيذه الحتمية أجبرت 
بعض الشركات لإنشاء منصات التجارة الإلكترونية الخاصة بيم , بينما بدأ الآخرون في التعامل 

يا فإن التواصل بين الأفراد والجماىير مع الأسواق الإلكترونية, فمع التطور المستمر لمتكنولوج
تحول إلى المنصات الإلكترونية و التوسع في حجم التجارة الإلكترونية في جميع أنحاء العالم , 
فأنشطة التسويق الرقمي أصبحت الآن أمرًا ضروريًا لمشركات مع موجة التحول الرقمي فمم يعد 

الإلكترونية كقناة مبيعات جديدة فقط في حياة  يُنظر إلى العالم والأعمال الإلكترونية والتجارة
دارة  الشركات فالرقمنو والتجارة الإلكترونية ميمان أيضًا في صنع فرص إدارة تجربة العملاء وا 

دارة الكفاءة.  سمسمة التوريد , و إدارة الجودة الشاممة وتحسين قنوات المبيعات وا 
الواسع للإنترنت , و زيادة تطبيقات  مفيوم التسويق الرقمي ىي ظاىرة ظيرت مع الاستخدام

 الوسائط الاجتماعية والتطور السريع لمتكنولوجيا.
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( أن  أحد أكبر أسباب اختلاف التسويق الرقمي عن .et al.,  P.Kieling, A 2022(تري دراسة
التقميدي ىي اختفاء مفاىيم الزمان والمكان حيث يمكن لمشركات الوصول إلى عملائيا في أي 
مكان وزمان وموقف عبر التسويق الرقمي , لأن العالم الرقمي ىو وسيمة نشطة وحيوية حيث 

يختمف التسويق الرقمي مقارنةً بتطبيقات يتفاعل المستخدمون باستمرار مع بعضيم البعض , 
 التسويق الأخرى اليوم ومجاليا ىو تسويق أوسع مقارنة بتطبيقات التسويق الأخرى . و تقول 

Yasmin, A., et al., 2015) في دراستيا المستيمكون يفضمون العالم الرقمي , حيث تتوفر  )
صول إلى الكثير من المعمومات حول العديد من الخيارات أثناء ذلك التسوق وحيث يمكنيم الو 

المنتج أو الخدمة التي سيحصمون عمييا كما أصبحت أنشطة التسويق الرقمي أكثر جاذبية 
لمشركات يومًا بعد يوم فبمساعدة أدوات التسويق الرقمي , يمكن لممستيمكين الوصول إلى معمومات 

مية وقتما وأينما يريدون , و أيضا إذا حول المنتج أو الخدمة التي يريدونيا باستخدام المنصات الرق
. و تضيف دراسة )أبوزيد, دينا عبد أرادوا يمكنيم الشراء في أي وقت يريدون بتكمفة أقل بكثير

( الي وجود تأثير لمتفكير الاستراتيجي عمي التسويق الرقمي و أن ىذا التفكير 2022العاطي محمد 
رة الشخصية و الإمكانات الذاتية في التحول السريع الاستراتيجي يؤثر في السعي للاستفادة من الخب

( يعد توفير المنتجات (Appel, G., et al., 2020و تضيف دراسة  لاستخدام التسويق الرقمي . 
والخدمات الرقمية أحد مزايا التسويق الرقمي فمن خلال التسويق الرقمي , يمكن لمعميل الوصول 
إلى مزيد من المعمومات عبر الإنترنت حول تفضيلاتو فالمنتجات والخدمات الرقمية أكثر كفاءة 

تسويق الرقمي تقدم الشركات وأقوى وأكثر مرونة من نظائرىا التقميدية كذلك فباستخدام أدوات ال
المنتجات والخدمات لممستيمك بطريقة أرخص أيضا فمن خلال غرف الدردشة الحية يمكن طرح 
جميع الأسئمة والآراء والشكاوى من المستيمكين فيما يتعمق بالتسويق الرقمي كذلك فيما يتعمق 

لمنتج أو الخدمة في بالمنتجات أو الخدمات كما يمكن لممستيمك الحصول عمى معمومات حول ا
غرف الدردشة المباشرة , والوصول إلى جميع أنواع المعمومات المتعمقة بطمبو بحيث يمكن 
لممؤسسة اتخاذ خطوات لحل ىذه المشكمة في أقرب وقت مستطاع  فمن خلال في ىذه العممية , 

 Justinaيقول معا. و في ىذا السياق , يعمل التسويق الرقمي عمى تقريب المنتجين والمستيمكين 
Setkute , et al., 2022), مرتبطة بالتسوق عبر الإنترنت , وىي السعر  ( ثلاث مزايا رئيسية

 والراحة و الفوائد الترفييية.

https://0810bm11h-1105-y-https-www-emerald-com.mplbci.ekb.eg/insight/search?q=Ana%20Paula%20Kieling
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 (Müller, J.M., et al., 2018)و   (Serohina, N., et al., 2019)كما ذكرت دراسات 
لممستيمكين عمى النحو  التسويق الرقميأنو يمكن سرد مزايا  (Kumar, A., et al., 2016) و  

 التالي :
 يمكن لممستيمكين التسوق عمى الفور من أي مكان. ⦁
 لا يتطمب الأمر ميزانية نقل عالية لمتسوق , والعثور عمى المنتج أو السعر المناسب. ⦁
 نظرًا لمتنوع الكبير في المنتجات , من السيل العثور عمى المنتج المناسب والأنسب. ⦁

 ن إجراء مقارنة المنتج والسعر بسيولة.يمك
بمساعدة المنتجات وتجارب المستخدم والتعميقات ومقاطع الفيديو والمرئيات يمكن الاستفادة من  ⦁

 خبرة المستيمكين.
بالنسبة إلى عمميات الإرجاع ومعاملات ما بعد البيع , يمكن الاتصال بالبريد بسيولة عن طريق  ⦁

 الذىاب إلى المتجر والمتابعة بسيولة.
بما أن المشتريات من المتجر ذي الصمة مخزنة في قاعدة البيانات , يمكن لمعملاء أن يكون  ⦁

 لدييم معمومات حول تاريخ طمباتيم.
 لمعملاء إنتاجًا خاصًا من خلال كون بعض المنتجات  في مرحمة الإنتاج. يمكن أن يصنع ⦁
 بفضل استخدام الذكاء الاصطناعي , يمكن أن يستفيد العميل بالعروض وفرص التسوق. ⦁
 

سمبيات يمكن سردىا  بعضإلا أن لو مزايا كبيرة لممستيمكين والشركات  اذا كان لمتسويق الرقمي
( و (Smith, K.T. 2012 ( و(Hollebeek, L.D. et al., 2019 :عمى النحو التالي

(Limbu, Y.B., et al., 2012) 
 .البائع والمشتري لا تتاح ليما الفرصة لمقاء وجياً لوجو و لمتواصل 
 .ليس لدى العميل فرصة لرؤية المنتج الذي يريده وتجربتو قبل الشراء 
  التجارة الإلكترونية طويمة أو قد قد تكون أوقات تسميم المنتج الذي تم شراؤه من خلال

 يحدث ضرر تسببو شركة النقل.
  معدل إرجاع المستيمكين لممنتجات أعمى في التسوق عبر الإنترنت منو في متاجر البيع

بالتجزئة التقميدية حيث يمكن لممستيمكين إرجاع المنتجات خلال فترة معينة من الوقت دون 
يد من التكاليف الموجستية لمبائعين في الاتجاه إبداء أي سبب ودفع رسوم الشحن. ىذا يز 

 المعاكس بشكل كبير.
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 بغض النظر عن عدد الاحتياطات التي تم اتخاذىا فيما يتعمق بالأمن , فيناك خطر 
 اختراق مواقع الإنترنت والمعمومات الشخصية من قبل المتسممين.

 كترونية قبل التسوق.يقوم المستيمكون بإجراء أبحاث الأسعار عمى مواقع التجارة الإل 
 .اذا لا توجد ميزة في السعر , تقل فرصة المنافسة 
 , الشكوك حول أصالة المنتجات عمى موقع التجارة الإلكترونية 
 .تعقيد عممية الإرجاع والرغبة في زيارة المتجر يمنعان التسوق من الإنترنت 

 الميزة التنافسية المستدامة
( أنو يبدو أن كلا من الميزة التنافسية و الميزة (Peteraf, M.A. et al., 2003تقول دراسة 

التنافسية المستدامة ليس لدييم تعريفات شاممة ومقبولة عالميًا حيث لا تزال ىناك بعض التناقضات 
 ,.Sriwidadi, T., et al)والآراء المتنوعة حول ما يشكل ىذين المفيومين. حيث تري دراسة 

إلى أن الميزة التنافسية المستدامة تعني وضع استراتيجية لقدرة المنظمة عمى التفوق في  (2018
الأداء عمى منافستيا و بالتالي الفوز بسباق التغيير السريع في البيئة المحيطة. بينما تري دراسة  

Zhang, H. et al., 2020)مة ( يسعى المفيوم التنافسي المستدام إلى توضيح مدى قدرة المنظ
أن  (Singh, H., et al., 2020)  عمى استطالة موقفيا التنافسي في السوق. كما تقول دراسة 

الميزة التنافسية المستدامة أنيا تمثل القدرة التنظيمية لإنتاج سمع أو خدمات عالية الجودة , وىي 
 موجية نحو التخصص ويصعب تكرارىا من قبل المنافسين.

( إلى الميزة التنافسية عمى أنيا أداء مالي (Reinartz, W.J. and Kumar, V. 2003 يشير ذلك
متفوق, ومع ذلك فمم يحدد ما ىو التفوق بالضبط وماذا يشمل الأداء المالي الذي لم يتم توضيحو 

 بوضوح.
( أن المنظمة تمتمك الميزة التنافسية المستدامة عندما يكون لدييا (Grant, R. 2016كما يعتبر

 ل عمى معدل ربح أعمى من منافسييا باستمرار.القدرة عمى الحصو 
من وجية نظر مالية حيث يري أن تحقيق المنظمة لمميزة  (Moustaghfir, K. 2009) ويوضح 

الأداء عمى المدى التنافسية المستدامة يعني تحقيق الربحية فوق العادية أو ما فوق متوسط 
الميزة التنافسية ىى مجموعة من  (Wiggins, R.R. et al., 2002)الطويل. و تعرف دراسة 

 الموارد التي تبني تنظيما مميزا عمى منافسييا , والتي يمكن أن يؤدي بعد ذلك إلى أداء متفوق.
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من الواضح أن تركيز ىؤلاء الباحثين ىو إلى حد كبير حول ربط الميزة التنافسية بالأداء المالي 
 لممنظمة من حيث طرق قياسو وتحسينو .

( تعتبر المنظمة محافظة عمى الميزة (Martin, N.L. et al., 2010لك فدراسة علاوة عمى ذ
التنافسية عمى منافسييا عندما تحقق عائدًا في الأرباح و تتجاوز ىدف أعماليا في الكثير من 

 استراتيجيات المنظمة لمحفاظ عمى الميزة التنافسية.  
( أن استراتيجية العمل يمكن أن تساعد المنظمة (Dhananjay, B.M. 2015 كما أكدت دراسة 

 في المنافسة و البقاء في السوق. 
( (Smit, A.J. 2010( كذلك أيد ذلك حيث تري دراسة (Qun, T. et al., 2015إلى جانب ذلك

أدى نمو التقنيات الرقمية الصناعية والعولمة إلى تعزيز القدرة عمي التعرف عمي توقعات السوق في 
ل متغيرة , حيث يكون السوق أقصر وقتًا لإدخال منتجات جديدة تنطوي عمى عائد أسرع بيئة أعما

عمي الاستثمار وبالتالي  يحتاج أصحاب الأعمال إلى تحسين استخدام الموارد داخل المنظمة 
 لإنشاء الميزة التنافسية المستدامة في سوق ديناميكية نشطة .

Mukesh, S., et al., 2013)طالبة باستمرار في التركيز عمى إعادة دراسة ( فالمنظمات م
إمكانياتيا ومواردىا التي يمكن الوصول إلييا , حتى يتسنى تحقيقيا لممزايا التنافسية في البيئة 

( أكدت (Davenport, T.H. 2000الخارجية الحادة التغير أمام العميل المستيدف. بينما دراسة 
ة المنظمة في تحقيق المزايا التنافسية أقل فعالية و أن المنظمات التي تقوم بعدم مواءمة سياس

( يمكن (Murray, J., et al., 2011تنافسية من المنظمات المتوافقة. و أيضا تقول دراسة 
تحقيق الميزة التنافسية إذا كان بإمكان المنظمة إنتاج منتجات أو خدمات متساوية أو متوافقة مع ما 

قل )أو معترف بيا كميزة تكمفة( أو توفير قيمة أو جودة تتجاوز يمكن أن يقدمو المنافسون بتكمفة أ
( يمكن لإدارة استراتيجية جيدة (Parnell, J.A. 2010المنتجات المنافسة. كذلك بشكل عام 

 و دراسة   لمتنظيم والتي يمكن تنفيذىا أن تساىم في أداء أفضل لنمو الأعمال وقدرات المنظمة.
 (Sriwidadi, T., et al., 2018) تعد الميزة التنافسية المستدامة جزءًا أصيلا من إنشاء قيمة

الأعمال لمبقاء عمى قيد الحياة مع مراعاة تجاوز المستويات التي حصل عمييا المنافسون من خلال 
أن الميزة التنافسية المستدامة يتم   (Nixon, K., et al.,  2011)تحقيق قيادة التكمفة والتمايز. 

م أبعاد محددة تشمل قيادة التكمفة وتميز المنتج. و في ذات سياق التكمفة تشير تحديدىا باستخدا
( من شأن قيادة التكمفة أو تمييز المنتج أن تخمق القدرة (Zhang, H. et al., 2020دراسة 
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التنافسية التنظيمية والقدرة عمي تحقيق وفورات الحجم من خلال الحجم الكبير الفاعل أو الإنتاج 
 ,Peteraf)ا يمكن العثور عمى منظور أوسع لـ الميزة التنافسية في العرض الذي قدمو الضخم. كم

M.A. and Barney, J.B. 2003)   حيث وصف الميزة التنافسية عمى أنيا قدرة المنظمة عمى
خمق قيمة اقتصادية أكبر من منافسييا في السوق أو الصناعة وبالتالي , فإن الميزة التنافسية ىي 
مجرد علامة عمى قدرة المنظمة عمى التغمب عمي المنافسين من حيث جودة المنتج والقدرة عمى 

 خمق قيمة لمعملاء.
( من وجية نظر تسويقية الميزة التنافسية المستدامة بأنيا (Porter, M.E. 1998ويصف 

استراتيجيات الأعمال والتسويق التي تم اختيارىا من قبل المنظمة بيدف تحقيق أداء متفوق عمى 
المدى الطويل في السوق , و ترتكز الميزة التنافسية المستدامة عمى كيفية الحفاظ عمى مزايا 

ية )قصيرة أو طويمة الأجل( دون أن يكررىا منافسوىا وبالتالي , لا ينبغي أن المنظمة لفترة زمن
يكون نطاق ومعنى الميزة التنافسية المستدامة أن يقتصر عمى إطار زمني محدد ولكن بالأحرى 
عمى ما إذا كان المنافسون الحاليون والمحتممون غير قادرون عمى تكرار الميزة التنافسية المستدامة 

 .  لممنظمة
Hoopes, D.G., et al., 2003) في محاولتيم لتوضيح و تعزيز المناقشات المحيطة بـ الميزة )

التنافسية المستدامة وصفاىا بـ "عدم التجانس التنافسي" والذي يشير إلى اختلافات ثابتة ومتسقة في 
تي تتطور فييا المنظمة الأداء نسبيًا فيما بين المنافسين المماثمين , فالميزة التنافسية ىي الحالة ال

وتزدىر في مناخ عمل تنافسي عمى المدى الطويل و ىو ما يعني قدرتيا عمى إنتاج باستمرار قيمة 
 استراتيجية تري دراسة  أخريلأصحاب المصمحة بما في ذلك المجتمع ككل. و من وجية نظر 

Lev, B. 2017)ستخدام الفاعل للأصول ( يتم تحقيق الميزة التنافسية والاحتفاظ بيا من خلال الا
 الاستراتيجية الثمينة والنادرة والتي يصعب عمي المنافسين الحصول عمييا.

Mukesh, S., et al., 2013) و لبناء مزايا تنافسية و الحفاظ عمييا , يجب عمى منظمات  )
في التصنيع باستمرار التأكيد عمى إنتاج منتجات تفاضمية , والحصول عمى خبرة مميزة , والنمو 

عادة تشكيل أو بناء الكفاءات الأساسية التي تؤدي إلى تحديد المواقع التنافسية  الممكية الفكرية وا 
 والعمل كعامل رئيسي لتكوين منظمة ناجحة بشكل كبير في سوق تنافسي.
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Andrevski, G., et al., 2014) فالمنظمات يمكن أن تبني ميزة تنافسية مستدامة أو بالأحرى )
من قيادة السوق والأرباح لأن المنافسين ليا غير قادرين عمى الاستجابة بكفاءة في  تكتسب المزيد

 مواجية تأثير الإجراءات التي تتخذىا المنظمة .
( أن المنظمات يمكنيا تحقيق الميزة التنافسية المستدامة بشكل (Barney, J.B. 1991كما يقترح

لبيئي الذي يؤدي إلى تنفيذ استراتيجيات لنزع فاعل من إجراء كل من التحميل التنظيمي والتحميل ا
فتيل التيديدات الخارجية والتخفيف من نقاط الضعف بالداخل , كذلك استخدام قوتيا الداخمية 
لمتفاعل مع الفرص البيئية , كما يجب أن تكون موارد المنظمة لا تضاىى مع موارد المنظمات 

 المنافسة الأخرى.
Sigalas, C., et al., 2013))   طور مقياس الميزة التنافسية المستدامة وحدد أبعاد الميزة

التنافسية المستدامة مثل فرص السوق والتيديدات التنافسية والتسويق ونمو المبيعات والربحية و 
حممت تأثير رأس المال الفكري    (Yaseen, S.G., et al., 2016) الحصة السوقية. و دراسة 

ه الدراسة يري أنو يمكن قياس الميزة التنافسية كمجموع لمخدمات عمى الميزة التنافسية ففي ىذ
  (Teece, D.J.  2007)منخفضة التكمفة والتمايز و الابتكار وجودة المنتج. و أيضا دراسة 

تعتبر تطوير المنتج جزءًا من التميز في الابتكار , والذي يمعب دورًا محوريًا في بناء الميزة 
التنافسية المستدامة, فالمنظمة المتميزة في الابتكار في أعماليا لدييا قدرة ديناميكية أكبر في كفاءة 

وجية نظر مختمفة أداء الأعمال وكفاءة المعاملات و مواءمة البيئة المحيطة بالمنظمة.و من 
فطريقة المنظمة في توليد قيمة من الابتكار تؤدي إلى   (Teece, D.J.  2009)تضيف دراسة 

 زيادة قدرتيا عمى تنفيذ معاملات فاعمة من حيث خفض التكاليف وتخصيص الموارد. 
Lisi, W., et al., 2019)كار (  و عادة ما يساعد شركاء سمسمة التوريد المنظمة عمى تبني الابت

( كما أن توليد الابتكار من خلال (Chen, J., et al., 2020لتحقيق ميزة تنافسية مستدامة. 
تجارب التعمم بالمنظمة يكون الحافز لمساعدة الآخرين من شركاء المنظمة في بناء الميزة التنافسية 

تدامة يكمن ( أن الميل لتحقيق الميزة التنافسية المسAmoako, G.K. 2019المستدامة . و يقول )
في التنفيذ التكتيكي والفعال للاستراتيجيات التي تؤثر بشكل إيجابي عمى الأنشطة والقدرات البيئية 
لممنظمة و أنو من الضروري النظر والتعامل مع ديناميكية الصناعة التي تعمل فييا  منظمة 

ذا ضروري لأنو يتيح الأعمال التي تسعي إلى بناء الميزة التنافسية المستدامة والاحتفاظ بيا ى
لممنظمة العمل عمى مواكبة جميع العوامل الرئيسية التي يجب أخذىا في الاعتبار خلال عممية 
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التخطيط الاستراتيجي عمى المدى الطويل وفي تنفيذ استراتيجية تخمق قيمة و التي لا يمكن تنفيذىا 
جارية لممنظمة لابتكار طريقة في نفس الوقت من قبل منافسييا, ىذا بدوره سوف يساعد الأعمال الت

منيجية لتقديم منتجات أو خدمات أفضل بشكل مستمر لمعملاء من نظرائيا في الصناعة كما يمكن 
أيضًا الحفاظ عمى أرباح عالية لـوقت طويل ىذا و يعتبر التعرف عمى الكفاءة الأساسية للأعمال 

كمصدر لـ الميزة التنافسية و الميزة  أمرًا أساسيًا أيضًا بحيث تميز المنظمة بشكل تنافسي وتعمل
أن الميزة التنافسية  (Narentheren, K. et al., 2014) التنافسية المستدامة. كما تري دراسة 

 المستدامة كميزة تنافسية مستمرة لا يمكن الاستغناء عنيا مع المنافسون. 
(Chang, Y.-Y., et al., 2012)  تصنيع سمسمة من من الأىمية بمكان أن تتبنى منظمة ال

استراتيجيات الأعمال الفاعمة التي تمكنيا من مواجية ظروف عمل ديناميكية معقدة في سبيل 
 تحقيق أداء أعمال تنظيمي متفوق.

(Severo, E.A., et al., 2020)   لذلك , تسيل الميزة التنافسية إنشاء سلاسل القيمة لمعملاء
تركز قيادة التكمفة عمى الميام   (Jaworski, B. et al.,1993)وتجني أرباحًا أكبر لممنظمة. 

 التنظيمية التي تحافظ عمى قيمة وجودة المنتج مع السعي لتحقيق منتج منخفض التكمفة. 
Gowrie, V., et al., 2012) و من المصطمحات المرتبطة بقدرة منظمة لمتنافس مع منافسييا )

(  من خلال تطوير فاعمية (Qun, T. et al., 2015ترتكز عمى أساس عرض أسعار منخفضة. 
التكمفة في أنشطة البحث والتطوير, كذلك الخبرات وتسييلات الإنتاج الفاعل لتحقيق الريادة في 

( علاوة عمى ذلك , تولد قيادة التكمفة فرصة (Narentheren, K. et al., 2014التكمفة. 
التخفيف من التيديدات  لممؤسسة في الحصول عمى مزايا التكمفة التي يمكن أن توفر خطط 

يمكن أن تستفيد   (Parnell, J.A. 2010)المحيطة إلى جانب بناء قيمة لأعماليم الأساسية. 
عندما تبمغ المنظمة منظمة التصنيع من خفض أسعار منتجاتيا أقل من المتوسط العام في السوق 

 تزويرىا من قبل المنافسين .قيادة التكمفة و الميزة التنافسية المستدامة , التي لا يسيل 
( يدرك أيضًا مدى قوة الميزة التنافسية (Rijsdijk, S.A., et al., 2011إلى جانب ذلك  

 المستدامة التي يمكن أن تقدم منتج متميز جديد حيث تقدم جودة أفضل مقارنة بمنتجات المنافس.
تستطيع المنظمة تمييز نفسيا عن المنافسين من خلال  (Porter, M.E. 1985)و استنادًا إلى 

 ومختمفة لمعملاء.التركيز عمى الجودة أو التطوير أو تقديم منتجات فريدة 
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Hilman, H., et al., 2009) في إنتاج منتجات متمايزة تتضمن تصميم البحث والتطوير عمى  )
ممنتجات و يروّج لتميز العلامة التجارية منتجات المنظمة , وخمق صورة إيجابية لمعلامة التجارية ل

 من خلال بناء الوعي بالعلامة التجارية ولفت الأنظار و تصميم عبوات المنتجات. 
بتحميل النظرية القائمة عمى الموارد لبناء الميزة التنافسية المستدامة  (Grant, R.M. 1991)قام

والقدرة عمى المساومة والتكمفة واستكشف أىميتيا فعوامل مثل وضع حواجز دخول والاحتكار 
 والتمايز تمثل أىم ىذه الموارد.

(Petrick, J.A., et al., 1999)    أن ميارات القيادة العالمية والمسؤوليات العالمية و سمعة
المنظمة و متابعة السمعة العالمية والجوائز والتصنيفات العالمية باعتبارىا مفتاح الموارد غير 

 يزة التنافسية المستدامة في القرن الحادي والعشرين.الممموسة لبناء الم
بدراسة مفيوم الميزة التنافسية المستدامة واقترح مفيومًا معممًا  (Hoffman, N.P. 2000)قام 

لنموذج نظري لمعلاقات الثنائية التي تؤثر عمى بناء الميزة التنافسية المستدامة داخل بيئة المنظمة 
نافسية المستدامة من خلال الكشف عن ديناميكيات الموارد القائمة عمى كذلك شرح مفيوم الميزة الت

 الموارد الاستراتيجية لممنظمة.
 الأبعاد والنماذج الاستراتيجية لممزايا التنافسية المستدامة.

(Sigalas, C., et al., 2013)    طور مقياس الميزة التنافسية المستدامة وحدد أبعاد الميزة
مة مثل فرص السوق والتيديدات التنافسية والتسويق ونمو المبيعات والربحية و التنافسية المستدا

قام بقياس الميزة التنافسية المستدامة من (Liao, T.S., et al., 2015)  الحصة السوقية. كذلك 
حيث ثلاثة عوامل , وىي , الابتكار وقياس الحصة السوقية وأداء المنظمات المنافسة كما اقترح أن 

 Hakkak, M. et)الميزة التنافسية المستدامة تتكون من سمسمة من المزايا قصيرة الأجل. 
al.,2015)      ة من خلال النظر في عوامل مثل العمميات قياس الميزة التنافسية المستدام

 ,.Yaseen, S.G., et al)الداخمية والجوانب المالية , النمو والتعمم والعلاقات مع العملاء.
حمل تأثير رأس المال الفكري عمى الميزة التنافسية فيذه الدراسة تقيس الميزة التنافسية    (2016

الابتكار وجودة الخدمة المدركة. و من وجية نظر كمجموع لمخدمات منخفضة التكمفة والتمايز و 
في العلاقات بين ابتكار المنتجات وقيادة السوق   (Kuncoro, W. et al., 2017)أخري حقق 

و الميزة التنافسية المستدامة فمن خلال نتائج ىذه الدراسة أشار إلى أن ابتكار المنتجات والأساليب 
ر بشكل كبير في بناء الميزة التنافسية المستدامة. كما طور التي تتحرك بيا المنظمة في السوق تؤث
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(Wiggins, R.R. et al.,  2002)   تدابير لتحميل مدى قدرة الميزة التنافسية في إعادة ىندسة
العمميات التجارية حيث استكشفت ىذه الدراسة الأبعاد الميمة لـ الميزة التنافسية المستدامة مثل 

 العاممين والكفاءة المحمية والبراعة و الأداء الاستراتيجي.مواجية التيديد و تمكين 
اكتشف كيف تؤثر المتغيرات التي تقيس تأثير   (Maury, B.  2018)كذلك من خلال دراستو 

الميزة التنافسية المستدامة لممنظمة عمى الربحية فالنتائج أشارت إلى أن متوسط ربحية المنظمات 
المنظمات بالقدرة عمى تحقيق الاستفادة من حجم المنظمة وحصتيا تتراجع بشكل أبطأ عندما تتمتع 

 في السوق والحفاظ عمى حصتيا في السوق بمرور الوقت.
مواقف عمي  كما تشير دراسة نتائج الأدبيات السابقة إلى أن الميزة النسبية ليا تأثير إيجابي

 (Zhang, H. and Song, M. 2020المستيمكين تجاه التسوق عبر الإنترنت )
Mehmet Emin Keke. 2022)  ينقل أن الميزة النسبية ترتبط ارتباطًا إيجابيًا بـالتسوق عبر )

 الإنترنت بتأثيرات كبيرة متفاوتة عمى كل مرحمة من مراحل عممية الشراء.
( أن الميزة النسبية تمكن البائعين عبر  Park and Kim 2003عمى ذات المنوال , يكشف )

الإنترنت من إقامة علاقات طويمة الأمد مع المتسوقين عبر الإنترنت والتي من شأنيا أن تزداد 
 ثقتيم فيما يتعمق بالموقع الإلكتروني الذي يتسوقون منو.

عمييا ( أنو كمما زادت الفوائد النسبية التي يحصل Severo, E.A., et al., 2020كما أكد)
 المستيمكون من موقع الويب , كمما زادت الثقة المدركة.

( أن الإنترنت لديو القدرة عمى تحويل تسويق الأعمال (Alford, P. et al., 2015ترى دراسة 
بعدة طرق مثل التخصيص , بناء العلاقة مع العميل , التسويق السموكي , اختراق الأسواق الجديدة 

شراك العملاء في تصميم المنتج. كما ترى دراسة   ,Martin, الشراكة بين الأعمال التجارية وا 
L.M. et al., 2003)دام مواقع الويب كأدوات تسويق ممتازة لتزويد الشركات بمزيد ( أنو يتم استخ

من التفاعل عبر الإنترنت مع العملاء فيذا يساعد في تكوين علاقة ذات مصداقية مع العملاء , 
مع تحقيق وصول أوسع لمسوق و جعل المنتج في متناول العملاء , و قد انتشر في الآونة الأخيرة 

( SMM( , والتسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي )SEMالتسويق عبر محركات البحث )
 بحيث يتاح لمعملاء إجراء عمميات شراء متكررة لم تكن لتحدث لولا ذلك.

أن التسويق الرقمي يعمل عمي تحسين الصورة الذىنية المخزنة  (2022الياس, أحمد فاروق )يري  
من  الإليكترونيل ما يتعمق بالمتجر , و التي تعكس ك الإليكترونيفي أذىان العملاء عن المتجر 
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منتجات و خدمات و معمومات و أنشطة تعمل عمي تشكيل الجانب العاطفي لمعملاء نحو المتجر 
علاوة عمى ذلك , تساعد وسائل التواصل الاجتماعي الشركات عمى . إيجابيبشكل  الإليكتروني

سال رسائل بريد إلكتروني إلى العملاء الوصول إلى العملاء بوتيرة أسرع مع تقميميا التكمفة و أن إر 
(  أنو (Reinartz, W.J. et al., 2003يرتبط ارتباطًا إيجابيًا بربحية الشركة. كما تقول دراسة 

من المثير للاىتمام أن مقدار المصروفات عمى التسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي ىو أقل 
  et al., 2022أطراف ثالثة. و يدرك )بكثير من المبيعات التي تتم وجياً لوجو أو عبر 

Apasrawirote, D. أن خفض التكمفة يجب أن يتم تقديمو باعتباره أحد أىم عوامل تحول )
لمستيمكين إلى الشراء عبر الإنترنت و أنو وفقا لمدراسة ترتبط عمميات الشراء عبر الإنترنت ا

ارتباطًا مباشرًا بتوفير التكاليف , سواء في تكمفة المنتج أو في تكمفة تصفح الإنترنت فعندما يتبنى 
عن المنافسة  المستيمكون التجارة الإلكترونية , يمكنيم الاستفادة من انخفاض الأسعار الناتجة

 ,Morganالمتزايدة , حيث أن المزيد من البائعين قادرين عمى المنافسة في سوق مفتوح إلكترونيًا )

N., et al., 2009 .) 
وبالتالي , فإن الأسعار التنافسية ىي أساس دافع المتعة لشراء القيمة , بناءً عمى الرغبة في الشراء 

صول عمى مزايا المتعة من خلال تصورات الأسعار بأسعار مخفضة بحيث يمكن لممستيمكين الح
  ,.Serohina, N., et al)والخصومات التي تسمح ليم بقدر أكبر من المشاركة والتحفيز الحسي 

يكشف أن المستيمكين لن يتبنوا التسوق عبر الإنترنت إلا إذا أدركوا أنيم متفوقون بميزة  (2019 
الميزة النسبية ىذه متمثمة في شكل من انخفاض التكاليف نسبية عمى التسوق التقميدي, قد تكون 

. كما يقترح ( (Daphne Hagen Anne Risselada et al., 2022 والوقت و / أو الجيد
Appel, G., et al., 2020) ) أن العملاء سيكونون عمى استعداد لمتوجو إلى التسوق عبر

الجودة الفائقة , والمزيد من المميزات , الإنترنت فقط إذا كانوا راضين عن مزايا إضافية )مثل 
 والتكاليف المنخفضة , وما إلى ذلك(.

  
يوجد تأثير معنوي ذا دلالة إحصائية لاستخدام التسويق الرقمي في بناء ميزة تنافسية  .1

 مستدامة لمنتجات أسوان التقميدية.
 و من ىذا الفرض يمكن أن يشتق الفروض التالية: 

دلالة إحصائية لاستخدام التسويق الرقمي في بناء ميزة تنافسية يوجد تأثير معنوي ذا  - أ
 مستدامة لمنتجات أسوان التقميدية فيما يختص بعنصر المنتج.

https://0810bm11h-1105-y-https-www-emerald-com.mplbci.ekb.eg/insight/search?q=Darlin%20Apasrawirote
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يوجد تأثير معنوي ذا دلالة إحصائية لاستخدام التسويق الرقمي في بناء ميزة تنافسية  - ب
 مستدامة لمنتجات أسوان التقميدية فيما يختص بعنصر التسعير.

تأثير معنوي ذا دلالة إحصائية لاستخدام التسويق الرقمي في بناء ميزة تنافسية يوجد  - ت
 مستدامة لمنتجات أسوان التقميدية فيما يختص بعنصر التوزيع.

يوجد تأثير معنوي ذا دلالة إحصائية لاستخدام التسويق الرقمي في بناء ميزة تنافسية  - ث
 ر الترويج.مستدامة لمنتجات أسوان التقميدية فيما يختص بعنص

( أن لممتغيرات الديموغرافية مثل العمر (Schumacher, P. et al., 2001توضح دراسة 
والجنس والمؤىلات وما إلى ذلك تأثير عمي قبول التكنولوجيا واستخداميا في التسوق عبر الإنترنت 
حيث أظيرت الدراسة أن الذكور مقارنة بالإناث , يظيرون بشكل عام مستويات أعمى من الثقة 

لإناث أىمية أكبر لمسائل الأمان بينما تعاني الإناث من مخاوف الخصوصية و تعطي ا
 Dwyer, P.D., et)و (Natarajan, T., et al., 2018) والخصوصية كذلك يضيف كلا من 

al.,. 2002) أنو ثبت أن الأفراد المسنين والأكثر خبرة يميمون إلى استخدام التكنولوجيا الحديثة في
رنة بالشباب عديمي الخبرة من التسوق عبر الإنترنت حيث يميمون إلى الشعور براحة أكبر مقا

 المستيمكين. 
( إلى (Wolin, L.D. and Korgaonkar, P. 2003في حين أشار العديد من الباحثين و منيم 

أىمية الجنس في تكييف قرار الشراء الشامل عبر الإنترنت لممستيمك. بينما لم يجد آخرون و منيم 
et al.,  2016) (Beldad, A.,  نس عمى مواقف المستيمكين ونية الشراء. أي تأثير كبير لمج

( تشير إلى أن العميلات الإناث يممن إلى إيلاء (Hwang, Y.M. et al., 2018بينما دراسة 
مزيد من الاىتمام لمعمومات المنتج و ىذا يعني أن تأثير الميزة التنافسية عمى قرارات الشراء ىو 

الدراسة تظير أيضا أن الإناث المستيمكات يممن أكثر أىمية لدي الإناث منو لمذكور كما أن نتائج 
 إلى إظيار تأثير الثقة عمى نية الشراء أقوى من تأثير الذكور المستيمكون. بينما تذىب دراسة 

Dai, W., et al., 2019) إلى جانب آخر لتقول أنيم جميعا سواء الذكور أو الإناث يقدرون )
رف كذلك جميعيم يقدرون أبعاد الخدمة الإلكترونية رأي الآخرين من الأقارب و الأصدقاء و المعا

 الأخرى مثل قابمية الاستخدام والأمن المالي لـموقع التسوق .
( أن العملاء الذكور يميمون إلى تقييم التسوق عبر (Hasan, B. 2010كما تكشف دراسة 

أثير الرئيسي لمجنس الإنترنت بشكل عام أكثر إيجابية كما تشير نتائج الدراسة إلى التأكيد عمى الت
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 .Panda, R. and)عند دراسة سوابق المواقف تجاه التسوق عبر الإنترنت. و من خلال دراسة
تم التعرف عمي تأثير الجنس في تكوين التصورات المختمفة حول التكنولوجيا الجديدة ,   (2016

 ,.Sangran, S)سة  ومدي وجود علاقة ما بين الفروق الفردية واستخدام التكنولوجيا. و تقول درا
et al., 2009)  أن ىذا يدل عمى أنو إذا كانت ىناك اختلافات فردية من حيث الجنس , فعندىا

ستكون التصورات حول التكنولوجيا الجديدة مختمفة أيضًا , وسيؤثر ذلك عمى سموك الأفراد في 
استخدام التكنولوجيا الجديدة أما فيما يتعمق بالفجوات في استخدام الفروق بين الجنسين , فقد قالت 

أنو عمومًا لدى السكان دوافع مختمفة لمشراء عبر الإنترنت. لذلك , يجب عمى تجار  الدراسة
التجزئة عبر الإنترنت التركيز عمى الجوانب التي تعالج التصورات حول تمبية الحاجة الإيجابية 

 لمنوع الاجتماعي عمى مواقع التجارة الإلكترونية الخاصة بيم.
( أنو توجد فروق ما بين العملاء في تفضيل 2020اح أحمد )محمد, ممدوح عبدالفتو تذكر دراسة 

و  التسويق الرقمي و ذلك باختلاف ىوية العميل من حيث النوع و الفئة العمرية و الجنسية أدوات
 أن ىذه الفروق تؤثر في القيمة المدركة لدي العميل.  

بأن ادراك المستيمكين لمثقة  ( (Hwang, Y.M. et al., 2018في نفس السياق تقول دراسة 
فالمراىقون  ,  تستند بشكل عام إلى تجربة موقعيم عمى الويب أو تجارب الآخرين الذين يثقون بيم

الذين يقضون معظم أوقات فراغيم في تصفح الإنترنت و الذين يعتبرون التسوق عبر الإنترنت 
 الواجب من وجية نظر التسويق. دليلًا عمى حريتيم واستقلاليم واليوية , يستحقون الاىتمام 

 التأثير الاجتماعي
إلى التأثير الاجتماعي لآراء الآخرين عمى  (Wang, C.-S., et al.,  2017)وتشير دراسة 
 .Bashir, I)( والذي يمكن اعتباره حافزًا خارجيًا . أما في دراسة   (Lu, J. 2014تصورات الفرد 

et al., 2015)  (Gao, L. et al.,2014)  تم النظر إلى التأثير الاجتماعي من قبل العديد من
 الباحثين كحافز ميم في النية السموكية لـمقبول التكنولوجي و يضيف في ذات السياق الباحث 

(Ho, C.B., et al.,2016)  ليحدد أن المستيمكين القادرين عمى التواصل مع بعضيم البعض أو
قرارات الشراء الخاصة بيم سوف تتأثر بالمستيمكين  مع بائع التجزئة الإلكتروني من المرجح أن

الآخرين الذين يشاركون وينقمون المعمومات عن المنتجات ذات الصمة مع بعضيم البعض. كذلك 
( أن آراء الآخرين تؤثر عمى (Celik, H. 2016 (Musleh, S., et al., 2015)وفقًا لـدراسة  

الشراء عبر الإنترنت. ليذا كان اليدف الذي يجعل تصرفات الآخرين , وىذا يحدث أيضًا في سياق 
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 مدي التأثير الاجتماعي مناسبًا لاستخدامو في دراسة نية المستيمك و السموكيات المتعمقة بالتسوق
 عبر الإنترنت.

توجد فروق معنوية ذات دلالة إحصائية ما بين المتسوقين الرقميين في إدراكيم لأثر  .2
 تنافسية مستدامة لمنتجات أسوان التقميدية .التسويق الرقمي في بناء ميزة 

 من ىذا الفرض يمكن أن يشتق الفروض الفرعية التالية:  
توجد فروق معنوية ذات دلالة إحصائية ما بين المتسوقين الرقميين في إدراكيم لأثر  - أ

في بناء ميزة تنافسية مستدامة لمنتجات أسوان التقميدية عمي أساس التسويق الرقمي 
 النوع.

توجد فروق معنوية ذات دلالة إحصائية ما بين المتسوقين الرقميين في إدراكيم لأثر  - ب
التسويق الرقمي في بناء ميزة تنافسية مستدامة لمنتجات أسوان التقميدية عمي أساس 

 المينة.
توجد فروق معنوية ذات دلالة إحصائية ما بين المتسوقين الرقميين في إدراكيم لأثر  - ت

بناء ميزة تنافسية مستدامة لمنتجات أسوان التقميدية عمي أساس  التسويق الرقمي في
 محل الإقامة.

توجد فروق معنوية ذات دلالة إحصائية ما بين المتسوقين الرقميين في إدراكيم لأثر  - ث
التسويق الرقمي في بناء ميزة تنافسية مستدامة لمنتجات أسوان التقميدية عمي أساس 

 .الفئة العمرية
ية ذات دلالة إحصائية ما بين المتسوقين الرقميين في إدراكيم لأثر توجد فروق معنو  - ج

التسويق الرقمي في بناء ميزة تنافسية مستدامة لمنتجات أسوان التقميدية عمي أساس 
 الحالة الاجتماعية.

 : أىداف الدراسة
الأسواق المستيدفة لمنتجات  إلىالتعرف عمي أثر استخدام التسويق الرقمي في الوصول  .1

 أسوان التقميدية.
التعرف عمي أثر استخدام التسويق الرقمي في بناء ميزة تنافسية مستدامة لمنتجات أسوان  .2

 التقميدية.
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التعرف عمي أثر العوامل الديموغرافية لممتسوقين الرقميين عمي إدراكيم لأثر التسويق  .3
 جات أسوان التقميدية.الرقمي في بناء ميزة تنافسية مستدامة لمنت

 : أىمية الدراسة
 أىمية عممية:

التقميدية  أسوانعمي حد عمم الباحث فان البحوث العممية التي تناولت التسويق الرقمي لمنتجات 
تتناول  لأنياعممية  أىميةالذي يعطي الدراسة  الأمر -ن لم تكن معدومة ا –تعتبر قميمة جدا 

 موضوع بحثي جديد.
 أىمية عممية:

 العممية ليذه الدراسة  الأىميةتكمن 
حد ركائز أذات الوقت تعتبر  في من العاممين و الألافتتناول تجارة يعمل بيا  أنيا .1

  أسوان.لمحافظة الاقتصاد المحمي 
أسواقيا المستيدفة بجودة عالية و بتكمفة منخفضة عن طريق  إلىأن وصول ىذه المنتجات  .2

استخدام التسويق الرقمي سيمكن ىذه المنتجات من تحقيق مبيعات ليس فقط عمي المستوي 
 المحمي و إنما من الممكن أن يمكنيا من تحقيق مبيعات عمي المستوي الدولي.

جيدة لمنتجات أخري بية و طأن الكثير من أصناف ىذه المنتجات تمثل بدائل طبيعية  .3
 . في بعض الأحيان ليا آثار جانبية ضارة سواء محميا أو مستوردةمصنعة 

 : حدود الدراسة 
 الحدود المكانية

تم إجراء الدراسة الميدانية بعدد من الفنادق السياحية بمدينة أسوان التي تستقبل السياحة الداخمية 
 جميورية مصر العربية.من أنحاء مختمفة من  2022في موسم شتاء 
 الحدود الزمانية

و ىي الفترة  2022مارس  1حتي  2021ديسمبر  15تم إجراء الدراسة الميدانية في الفترة من 
الزمنية التي تتكثف فييا زيارات غير المقيمين بمحافظة أسوان سواء عن طريق الرحلات الجماعية 

 أو الرحلات العائمية أو حتي الرحلات الفردية. 
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  : جية الدراسةمني
تقوم الدراسة عمى استخدام المنيج الوصفي التحميمي , حيث تقوم عمي وصف الظاىرة لموصول 
إلي أسباب ىذه الظاىرة و العوامل التي تتحكم فييا و استخلاص النتائج لتعميميا , و يتم ذلك وفق 

 خطة لتجميع و تنظيم و تحميل البيانات و التعبير عنيا كميًا و كيفيًا.
 : مجتمع الدراسة

 أعضاءمثل  أسوانمن خارج محافظة يضم مجتمع الدراسة عملاء منتجات أسوان التقميدية 
الرحلات  أعضاءمن غير  أسوانكذلك زوار مدينة  2022الرحلات الجماعية في موسم شتاء 

, بحيث يتم استقصاء مفردات غير مقيمة بمحافظة  أسوانعدد من الفنادق بمدينة  فيالجماعية 
 .أسوان

 : عينة الدراسة
ضمت عينة الدراسة مفردات مختمفة من زوار مدينة أسوان , و نظرا لضخامة حجم مجتمع الدراسة 
المتمثل في جميع عملاء منتجات أسوان التقميدية و بالتالي صعوبة تحديد حجم العينة تم حل ىذه 

ة أن يزيد حجم مجتمع أنو في حال 1995المشكمة من خلال دراسة دكتور محمود صادق بازرعة 
مفردة و  384مفردة يمكن أن يكون حجم العينة الممثمة لممجتمع في حدود  500.000الدراسة عن 

استمارة استقصاء ورقية عمي نزلاء الفنادق و قد تم الحصول عمي  450عميو فقد تم توزيع عدد 
 .% من حجم العينة100ردود قدرىا 
 : المستخدمة الإحصائية الأساليب

و عمي المستوي التحميمي و أسواء عمي المستوي الوصفي  إحصائية أساليبستخدم الباحث عدة أ
 الفروض من عدميا و كما يأتي : إثباتجل التحقق من أذلك من 

 الوصفي  الإحصاء .1
كثر المتوسطات استعمالًا خاصة في وصف أالوسط الحسابي حيث يعد ىذا المقياس  . أ

عرفة م إليحيث لا يحتاج  ا, كذلك سيولة حسابو نسبيً  لًا متماث االبيانات الموزعة توزيعً 
 مجموع القيم و عددىا.

 لباحث الخطأ المعياري كمقياس لدقة تقدير الوسط الحسابي الذي تم استنتاجو.استخدم ا . ب
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الوصفية  الأغراضالمستخدمة في  الأساليبىم أالمعياري لكونو  الانحرافستخدم الباحث ا . ت
عينة صيف الجداول التكرارية التي وزعت و تحصل عمييا من حيث يتم استخداميا في تو 

الانحراف المعياري يعبر عن تمك القيمة التي تعبر عن متوسط بعد  أن, حيث  الدراسة
 البيانات المتحصل عمييا من المتوسط.

 التحميمي الإحصاء. 2 
و يقوم الباحث باستخدام ىذا الاختبار لممقارنة بين آراء المستقصي منيم  T-Test اختبار . أ

الحالة الاجتماعية و ىذا الاختبار يوضح دلالة الفروق بين أساس ساس النوع و أعمي 
 متوسطات المستقصي منيم.

و ىو تحميل التباين بين المجموعات و يقوم الباحث  One Way ANOVAتحميل  . ب
المينة و محل الإقامة و ساس أر لممقارنة بين المستقصي منيم عمي باستخدام ىذا الاختبا

 الاختبار يوضح دلالة الفروق بين متوسطات المستقصي منيم. ا, و ىذ الفئة العمرية
المينة و محل ساس أو يقيس ىذا الاختبار البعدي معنوية الفروق عمي  LSDاختبار  . ت

 معنوي.قل فرق أباستخدام و  الإقامة و الفئة العمرية
لخطي لمتنبؤ بقيمة متغير , ايستخدم تحميل الانحدار و تحميل الانحدار الخطي البسيط  . ث

يسمي المتغير التابع من خلال متغير مستقل و ذلك من خلال تمثيل العلاقة بين المتغير 
 التابع و المتغير المستقل.

تعدد لمتنبؤ بقيمة تحميل الانحدار الخطي المتعدد حيث يستخدم تحميل الانحدار الخطي الم . ج
متغير , يسمي المتغير التابع من خلال متغيرات مستقمة و ذلك من خلال تمثيل العلاقة ما 

 بين المتغير التابع و المتغيرات المستقمة. 
 : داة الدراسةأ
ستخدم مقياس ليكرت أعبارة و قد  22داة الدراسة عبارة عن قائمة استقصاء تحتوي عمي عدد أ

 ,Ya-Ling)و  (Yanhong, Chen, et al.,2020)الدراسة  أداةو جاءت مصادر  بياالخماسي 
et al., 2018) وet al.,2020)  Ja-Shen, Chen, ). 
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 و اختبارات الفروض الدراسة الميدانيةنتائج 
 وصف عينة المستجيبين  

في الجدول التالي يتم استعراض فئات عينة المستجيبين لمدراسة الميدانية من حيث النوع والمينة 
 ومحل الإقامة والعمر ىذا بالإضافة إلى الحالة الاجتماعية.  

 وصف عينة المستجيبين (1جدول رقم )
 النسبة العدد  الفئة

 النوع
 %63.8 260 ذكر
 %36.2 148 أنثي

 المينة

 %68 277 طالب
 %19 77 موظف

 %5 21 أعمال حرة
 %8 33 ربة بيت

 محل الإقامة
 %12.7 52 القاىرة الكبرى

 %12.7 52 الدلتا
 %74.6 304 الصعيد

 العمر

 %19.2 78 سنة 20أقل من 
 %49 200 سنة 30إلى اقل من  20من 
 %6.4 26 سنة 40إلى اقل من  30من 
 %12.7 52 سنة 50إلى اقل من  40من 

 %12.7 52 سنة 50اكبر من 

 الحالة الاجتماعية
 %30 122 متزوج

 %70 286 غير متزوج
 المصدر: من إعداد الباحث.              
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 : نتائج الدراسة و اختبار الفروض
 و يتضمن ما يأتي : Reliability Assessmentاختبار الثبات  .1

 معامل الفا كرونباخ  . أ
الدراسة استخدم الباحث ) معادلة ألفا كرونباخ ( لمتأكد من ثبات أداة لقياس مدي ثبات أداة 

 الدراسة , و الجدول التالي يوضح معاملات ثبات أداة الدراسة.
 معامل ألفا كرونباخ لقياس ثبات أداة الدراسة (2جدول رقم )

 ثبات المحور عدد العبارات المحاور
 .896 5 المنتج
 .756 4 التسعير
 .803 5 التوزيع
 .768 3 الترويج

 .894 5 الميزة التنافسية المستدامة
 .953 22 الثبات العام للاستبيان

 المصدر : التحميل الإحصائي لمدراسة الميدانية . 

%( 953( يبين أن معامل ألفا كرونباخ العام لكامل المحاور مرتفع حيث بمغ )2الجدول رقم )
و العشرون , و ىذا يدل عمي أن الاستبيان يتمتع بدرجة  الاثنانلإجمالي عبارات الاستبيان 

عالية من الثبات بحيث يمكن الاعتماد عميو في التطبيق الميداني لمدراسة بحسب مقياس نانمي 
, كما يتبين ارتفاع معامل ألفا كرونباخ لكل  كحد أدني لمثبات  (%  60)و الذي اعتمد نسبة 

و جاء  (.896)عمي محور ىو محور المنتج حيث بمغ محور من محاور الاستبيان و قد كان أ
و جاء في  (.768)ثم محور الترويج  (.803)في المرتبة الثانية محور التوزيع بمعامل 

 .  (.756)محور التسعير بمعامل  الأخيرةالمرتبة 
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 صدق أداة الدراسة .2
 يقصد بصدق أداة الدراسة أن تقيس فقرات الاستبيان ما وضعت لقياسو. 

  الاتساق الداخمي لفقرات المقياسصدق  . أ
و يقصد بو مدي اتساق جميع فقرات الاستبيان مع المحور الذي تنتمي اليو و ذلك من خلال  

حساب معاملات الارتباط بيرسون بين كل فقرة من فقرات المحور و الدرجة الكمية لممحور ذاتو 
ىي المفردات التي تم استبعادىا , و  مفردة 15عمي عينة الدراسة الاستطلاعية و البالغ عددىا 

 . من إجمالي عينة الدراسة

 المنتجمعاملات الارتباط ما بين درجة كل فقرة و الدرجة الكمية لمحور  (3جدول رقم )
 قيمة الدلالة معامل الارتباط فقرات المحور

7 0.797** 0.000 
12 0.859** 0.000 
15 0.876** 0.000 
16 0.835** 0.000 
19 0.839** 0.000 

 المصدر : التحميل الإحصائي لمدراسة الميدانية.

المنتج ( يتبين أن جميع معاملات ارتباط بيرسون بين فقرات محور 3من الجدول السابق رقم )
حيث كان الحد الأدنى  0.01و الدرجة الكمية لممحور دالة إحصائياً عند مستوي معنوية 

عميو فان جميع فقرات محور و  (.0.876الحد الأعمى)(  فيما كان 0.797لمعاملات الارتباط )
متسقة داخميا مع المحور الذي تنتمي إليو مما يثبت صدق الاتساق الداخمي لفقرات ىذا  المنتج

 المحور. 
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 التسعيرمعاملات الارتباط ما بين درجة كل فقرة و الدرجة الكمية لمحور  ( 4جدول رقم ) 
 قيمة الدلالة معامل الارتباط فقرات المحور

5 0.811** 0.000 
6 0.701** 0.000 
8 0.739** 0.000 
20 0.796** 0.000 

 المصدر : التحميل الإحصائي لمدراسة الميدانية.                     
( يتبين أن جميع معاملات ارتباط بيرسون بين فقرات محور  4من الجدول السابق رقم ) 

حيث كان الحد  0.01و الدرجة الكمية لممحور دالة إحصائياً عند مستوي معنوية  التسعير
 (.0.811( فيما كان الحد الأعمى )0.701الأدنى لمعاملات الارتباط )

متسقة داخميا مع المحور الذي تنتمي إليو مما يثبت  التسعيرو عميو فان جميع فقرات محور 
 صدق الاتساق الداخمي لفقرات ىذا المحور. 

 التوزيعمعاملات الارتباط ما بين درجة كل فقرة و الدرجة الكمية لمحور  ( 5جدول رقم ) 
 قيمة الدلالة معامل الارتباط فقرات المحور

3 0.649** 0.000 
11 0.797** 0.000 
17 0.678** 0.000 
18 0.845** 0.000 
21 0.783** 0.000 

 المصدر : التحميل الإحصائي لمدراسة الميدانية.                     
( يتبين أن جميع معاملات ارتباط بيرسون بين فقرات محور  5من نتائج الجدول السابق رقم ) 

حيث كان الحد  0.01و الدرجة الكمية لممحور دالة إحصائياً عند مستوي معنوية  التوزيع
 (.0.845(  فيما كان الحد الأعمى )0.649الأدنى لمعاملات الارتباط )

متسقة داخميا مع المحور الذي تنتمي إليو مما يثبت  التوزيعو عميو فان جميع فقرات محور 
 ر.صدق الاتساق الداخمي لفقرات ىذا المحو 
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 الترويجمعاملات الارتباط ما بين درجة كل فقرة و الدرجة الكمية لمحور  ( 6جدول رقم ) 
 قيمة الدلالة معامل الارتباط فقرات المحور

9 0.713** 0.000 
13 0.920** 0.000 
14 0.835** 0.000 

 المصدر : التحميل الإحصائي لمدراسة الميدانية.                    

( يتبين أن جميع معاملات ارتباط بيرسون بين فقرات محور  6من نتائج الجدول السابق رقم ) 
حيث كان الحد  0.01و الدرجة الكمية لممحور دالة إحصائياً عند مستوي معنوية  الترويج

 (.0.920(  فيما كان الحد الأعمى )0.713الأدنى لمعاملات الارتباط )

متسقة داخميا مع المحور الذي تنتمي إليو مما يثبت  الترويجو عميو فان جميع فقرات محور 
 صدق الاتساق الداخمي لفقرات ىذا المحور. 

الميزة التنافسية معاملات الارتباط ما بين درجة كل فقرة و الدرجة الكمية لمحور  (7جدول رقم )
 المستدامة

 قيمة الدلالة معامل الارتباط فقرات المحور
1 0.861** 0.000 
2 0.802** 0.000 
4 0.885** 0.000 
10 0.791** 0.000 
22 0.848** 0.000 

 المصدر : التحميل الإحصائي لمدراسة الميدانية.                     

( يتبين أن جميع معاملات ارتباط بيرسون بين فقرات محور  7من نتائج الجدول السابق رقم ) 
 0.01و الدرجة الكمية لممحور دالة إحصائياً عند مستوي معنوية  الميزة التنافسية المستدامة

 (.0.885(  فيما كان الحد الأعمى )0.791حيث كان الحد الأدنى لمعاملات الارتباط )
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متسقة داخميا مع المحور الذي تنتمي الميزة التنافسية المستدامة و عميو فان جميع فقرات محور 
 الداخمي لفقرات ىذا المحور.إليو مما يثبت صدق الاتساق 

 صدق الاتساق البنائي لأداة الدراسة . ب
يعتبر صدق الاتساق البنائي احد مقاييس صدق أداة الدراسة حيث يقيس مدي تحقق الأىداف  

التي تسعي الأداة الوصول إلييا , و يبين صدق الاتساق البنائي مدي ارتباط كل محور من 
 لفقرات الاستبيان مجتمعة. محاور أداة الدراسة بالدرجة الكمية

معاملات الارتباط ما بين درجة كل محور و الدرجة الكمية لفقرات الاستبيان  ( 8جدول رقم ) 
 مجتمعة

 الدلالة المعنوية معامل الارتباط محاور الاستبيان

 محاور الاستبيان

 دال 0.000 **0.917 محور المنتج
 دال 0.000 **0.866 محور التسعير

 دال 0.000 **0.917 التوزيعمحور 
 دال 0.000 **0.846 محور الترويج

 دال 0.000 **0.852 الميزة التنافسية المستدامة
 المصدر : التحميل الإحصائي لمدراسة الميدانية.    

( أن معاملات الارتباط ما بين كل محور و المعدل الكمي  8يتبين من الجدول السابق رقم ) 
الجدولية بحيث   Rالمحسوبة اكبر من قيمة  Rلفقرات الاستبيان دالة إحصائياً حيث قيمة 
 حيث كان الحد الأدنى لمعاملات الارتباط 0.01كانت دالة إحصائياً عند مستوي معنوية 

تعتبر جميع المحاور صادقة و متسقة  عميو( , و 0.917(  فيما كان الحد الأعمى )0.846)
 لما وضعت لقياسو.

و عميو ومن خلال نتائج الثبات و الاتساق الداخمي و كذلك صدق الاتساق البنائي في 
الجداول السابقة يتبين لنا ثبات أداة الدراسة )الاستبيان( بدرجة مرتفعة و صدق اتساقيا الداخمي 

 امل العينة.و البنائي مما يجعمنا نطبقيا عمي ك
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 الإحصاء الوصفي لمتغيرات الدراسة
 الإحصاء الوصفي لمتغيرات الدراسة ( 9جدول رقم ) 

 الخطأ المعياري الوسيط الوسط الحسابي المتغير
الانحراف 
 المعياري

 .72106 .10518 3.9499 3.9412 التسويق الرقمي
 .77057 .11240 4.1277 4.2000 الميزة التنافسية المستدامة

 المصدر : التحميل الإحصائي لمدراسة الميدانية.

بمغ  ( التسويق الرقمي ) ( أن الوسط الحسابي لمتغير 9يتبين من الجدول السابق رقم ) 
في ظل انحراف معياري  3.9499أي انو مرتفع و قد اكد ذلك الوسيط حيث بمغ  3.9412

 .72106قدره 
بمغ  (الميزة التنافسية المستدامة )كما يتبين من ذات الجدول أن الوسط الحسابي لمتغير 

في ظل انحراف معياري  4.1277و قد اكد ذلك الوسيط لذات المتغير حيث بمغ  4.2000
 . .77057بمغ 

 لاختبار الفرض الأول لمدراسة 
 .SPSSرنامج الإحصائي تم استخدام نموذج الانحدار الخطي البسيط و ذلك باستخدام الب

التسويق الرقمي لمنتجات أسوان التقميدية عمي بناء الميزة جدول تأثير  ( 10جدول رقم ) 
 التنافسية المستدامة ليذه المنتجات

المتغير 
 المستقل

المتغير 
 التابع

R 
معامل 
 الارتباط

R2 
معامل 
 التحديد

R2 
مربع 

الارتباط 
 المعدل

الخطأ 
المعياري 
 لمتقدير

 قيمة ف
دلالة 
 ف

 قيمة ت
دلالة 
 ت

التسويق 
 الرقمي

الميزة 
التنافسية 
 المستدامة

0.754 0.568 0.559 0.51199 59.200 0.000 7.694 0.000 

 المصدر : التحميل الإحصائي لمدراسة الميدانية.



 أثر استخدام التسويق الرقمي في بناء ميزة تنافسية                     محمد حسين صالح عبد الغفور برسي. د
 
 

- 221 - 

 2023العدد الأول                     مجمة الدراسات المالية والتجارية                                       
 

( 59.200( أن قيمة ) ف ( لنموذج الانحدار الخطي تساوي ) 10يتبين من خلال الجدول رقم ) 
( مما يدل عمي وجود دلالة إحصائية لنموذج الانحدار الخطي البسيط 0.000دلالة )عند مستوي 

( عند مستوي  التسويق الرقمي( بدلالة ) الميزة التنافسية المستدامةالذي تم توفيقو بالمتغير التابع )
 (.0.000دلالة )

( و 0.754قل تساوي )كذلك يتبين أن قيمة معامل الارتباط ما بين المتغير التابع و المتغير المست
( و ذلك بيدف معرفة 0.568و عند تربيعيا أصبحت قيمة معامل التحديد تساوي ) جيدةىي نسبة 

نسبة التباين في المتغير التابع التي يمكن التنبؤ من خلاليا بالمتغير المستقل أي أن النموذج يفسر 
( و بعد تعديل أثر المتغير مستدامةالميزة التنافسية ال%( من التباين الكمي لممتغير التابع )56.8)

%( 55.9( مما يعني أن النموذج يفسر )0.559المعدل يساوي ) Rالمستقل في النموذج فأصبح 
 %(.44.1من التباين الكمي لممتغير التابع و الباقي )
%( من التنبؤات و لمعرفة درجة مساىمة المتغير  55.9و عميو فأن النموذج مقبول لأنو يحقق )

 في المتغير التابع تم حساب معامل بيتا المعيارية كما ىو مبين في الجدول التالي: المستقل
التسويق الرقمي عمي الميزة تأثير المعاملات الغير معيارية و المعيارية ل ( 11جدول رقم ) 

 التنافسية المستدامة

 المتغيرات
المعاملات غير 

 المعيارية
المعاملات 
 المعيارية

مستوي 
 الدلالة

المتغير 
 المستقل

 المتغير التابع
معامل 

B 
الخطأ 
 المعياري

Beta 
0.000 

التسويق 
 الرقمي

الميزة التنافسية 
 المستدامة

0.806 0.105 0.754 

 المصدر : التحميل الإحصائي لمدراسة الميدانية. 

التسويق ( أنو يوجد أثر ذا دلالة إحصائية لتأثير المتغير المستقل ) 11يتبين من الجدول رقم ) 
 (. 0.000( عند مستوي دلالة )الميزة التنافسية المستدامة( في المتغير التابع )الرقمي
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جدول تأثير عنصر المنتج الرقمي لمنتجات أسوان التقميدية عمي بناء الميزة  ( 12جدول رقم ) 
 التنافسية المستدامة ليذه المنتجات

المتغير 
 المستقل

المتغير 
 التابع

R 
معامل 
 الارتباط

R2 
معامل 
 التحديد

R2 
مربع 

الارتباط 
 المعدل

الخطأ 
المعياري 
 لمتقدير

 قيمة ف
دلالة 
 ف

 قيمة ت
دلالة 
 ت

عنصر 
 المنتج

الميزة 
التنافسية 
 المستدامة

0.659 0.434 0.422 0.58607 34.523 0.000 5.876 0.000 

 المصدر : التحميل الإحصائي لمدراسة الميدانية.

( 34.523( أن قيمة ) ف ( لنموذج الانحدار الخطي تساوي ) 12يتبين من خلال الجدول رقم ) 
( مما يدل عمي وجود دلالة إحصائية لنموذج الانحدار الخطي البسيط 0.000عند مستوي دلالة )

مستوي ( عند عنصر المنتج( بدلالة )الميزة التنافسية المستدامةالذي تم توفيقو بالمتغير التابع )
 (.0.000دلالة )

( و 0.659كذلك يتبين أن قيمة معامل الارتباط ما بين المتغير التابع و المتغير المستقل تساوي )
( لمعرفة نسبة التباين 0.434و عند تربيعيا أصبحت قيمة معامل التحديد تساوي ) جيدةىي نسبة 

%( 43.4المستقل أي أن النموذج يفسر )في المتغير التابع التي يمكن التنبؤ من خلاليا بالمتغير 
( و بعد تعديل أثر المتغير المستقل في الميزة التنافسية المستدامةمن التباين الكمي لممتغير التابع )

%( من التباين 42.2( مما يعني أن النموذج يفسر )0.422المعدل يساوي ) Rالنموذج فأصبح 
 %(.57.8الكمي لممتغير التابع و الباقي )

%( من التنبؤات و لمعرفة درجة مساىمة المتغير 42.2و فأن النموذج مقبول لأنو يحقق )و عمي
 المستقل في المتغير التابع تم حساب معامل بيتا المعيارية كما ىو مبين في الجدول التالي:
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تأثير عنصر المنتج عمي الميزة تأثير المعاملات الغير معيارية و المعيارية ل ( 13جدول رقم ) 
 التنافسية المستدامة

 المتغيرات
المعاملات غير 

 المعيارية
المعاملات 
 المعيارية

مستوي 
 الدلالة

المتغير 
 المستقل

معامل  المتغير التابع
B 

الخطأ 
 المعياري

Beta 
0.000 

عنصر 
 المنتج

الميزة التنافسية 
 0.659 0.095 0.560 المستدامة

 الميدانية.المصدر : التحميل الإحصائي لمدراسة 
) عنصر ( أنو يوجد أثر ذا دلالة إحصائية لتأثير المتغير المستقل  13يتبين من الجدول رقم ) 

 (. 0.000( عند مستوي دلالة )الميزة التنافسية المستدامةفي المتغير التابع ) المنتج (
بناء الميزة جدول تأثير عنصر التسعير الرقمي لمنتجات أسوان التقميدية عمي  ( 14جدول رقم ) 

 التنافسية المستدامة ليذه المنتجات

المتغير 
 المستقل

المتغير 
 التابع

R 
معامل 
 الارتباط

R2 
معامل 
 التحديد

R2 
مربع 

الارتباط 
 المعدل

الخطأ 
المعياري 
 لمتقدير

 قيمة ف
دلالة 
 ف

 قيمة ت
دلالة 
 ت

عنصر 
 التسعير

الميزة 
التنافسية 
 المستدامة

0.567 0.322 0.307 0.64158 21.357 0.000 4.621 0.000 

 المصدر : التحميل الإحصائي لمدراسة الميدانية. 
( 21.357( أن قيمة ) ف ( لنموذج الانحدار الخطي تساوي ) 14يتبين من خلال الجدول رقم ) 

( مما يدل عمي وجود دلالة إحصائية لنموذج الانحدار الخطي البسيط 0.000عند مستوي دلالة )
( عند مستوي عنصر التسعير( بدلالة )الميزة التنافسية المستدامةلمتغير التابع )الذي تم توفيقو با

 (.0.000دلالة )
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( و 0.567كذلك يتبين أن قيمة معامل الارتباط ما بين المتغير التابع و المتغير المستقل تساوي )
نسبة ( لمعرفة 0.322ىي نسبة مقبولة و عند تربيعيا أصبحت قيمة معامل التحديد تساوي )

التباين في المتغير التابع التي يمكن التنبؤ من خلاليا بالمتغير المستقل أي أن النموذج يفسر 
( و بعد تعديل أثر المتغير الميزة التنافسية المستدامة%( من التباين الكمي لممتغير التابع ) 32.2)

%( 30.7يفسر )( مما يعني أن النموذج 0.307المعدل يساوي ) Rالمستقل في النموذج فأصبح 
 %(.69.3من التباين الكمي لممتغير التابع و الباقي )

%( من التنبؤات و لمعرفة درجة مساىمة المتغير 30.7عميو فأن النموذج مقبول لأنو يحقق )و 
 المستقل في المتغير التابع تم حساب معامل بيتا المعيارية كما ىو مبين في الجدول التالي:

تأثير عنصر التسعير عمي تأثير الغير معيارية و المعيارية ل المعاملات ( 15جدول رقم ) 
 الميزة التنافسية المستدامة

 المتغيرات
المعاملات غير 

 المعيارية
المعاملات 
 المعيارية

مستوي 
 الدلالة

المتغير 
 المتغير التابع المستقل

معامل 
B 

الخطأ 
 Beta المعياري

0.000 
عنصر 
 التسعير

الميزة التنافسية 
 المستدامة

0.595 0.129 0.567 

 المصدر : التحميل الإحصائي لمدراسة الميدانية.

عنصر ( أنو يوجد أثر ذا دلالة إحصائية لتأثير المتغير المستقل ) 15يتبين من الجدول رقم ) 
 (.   0.000( عند مستوي دلالة )الميزة التنافسية المستدامة( في المتغير التابع )التسعير
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جدول تأثير عنصر التوزيع الرقمي لمنتجات أسوان التقميدية عمي بناء الميزة  ( 16جدول رقم ) 
 التنافسية المستدامة ليذه المنتجات

المتغير 
 المستقل

المتغير 
 التابع

R 
معامل 
 الارتباط

R2 
معامل 
 التحديد

R2 
مربع 

الارتباط 
 المعدل

الخطأ 
المعياري 
 لمتقدير

 قيمة ف
دلالة 
 ف

 قيمة ت
دلالة 
 ت

عنصر 
 التوزيع

الميزة 
التنافسية 
 المستدامة

0.721 0.520 0.509 0.54000 48.671 0.000 6.976 0.000 

 المصدر : التحميل الإحصائي لمدراسة الميدانية.

( 48.671( أن قيمة ) ف ( لنموذج الانحدار الخطي تساوي ) 16يتبين من خلال الجدول رقم ) 
يدل عمي وجود دلالة إحصائية لنموذج الانحدار الخطي البسيط  ( مما0.000عند مستوي دلالة )

( عند مستوي عنصر التوزيع( بدلالة )الميزة التنافسية المستدامةالذي تم توفيقو بالمتغير التابع )
 (.0.000دلالة )

( و 0.721كذلك يتبين أن قيمة معامل الارتباط ما بين المتغير التابع و المتغير المستقل تساوي )
( لمعرفة نسبة التباين 0.520و عند تربيعيا أصبحت قيمة معامل التحديد تساوي ) جيدةىي نسبة 

%( من 52في المتغير التابع التي يمكن التنبؤ من خلاليا بالمتغير المستقل أي أن النموذج يفسر )
متغير المستقل في ( و بعد تعديل أثر الالميزة التنافسية المستدامةالتباين الكمي لممتغير التابع )

%( من التباين 50.9( مما يعني أن النموذج يفسر )0.509المعدل يساوي ) Rالنموذج فأصبح 
 %(.49.1الكمي لممتغير التابع و الباقي )

%( من التنبؤات و لمعرفة درجة مساىمة المتغير 50.9عميو فأن النموذج مقبول لأنو يحقق )و 
 امل بيتا المعيارية كما ىو مبين في الجدول التالي:المستقل في المتغير التابع تم حساب مع
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عنصر التوزيع عمي الميزة تأثير المعاملات الغير معيارية و المعيارية ل ( 17جدول رقم ) 
 التنافسية المستدامة

 المتغيرات
المعاملات غير 

 المعيارية
المعاملات 
 المعيارية

مستوي 
 الدلالة

المتغير 
 المستقل

معامل  المتغير التابع
B 

الخطأ 
 المعياري

Beta 
0.000 

عنصر 
 التوزيع

الميزة التنافسية 
 0.721 0.109 0.761 المستدامة

 المصدر : التحميل الإحصائي لمدراسة الميدانية.
عنصر ( أنو يوجد أثر ذا دلالة إحصائية لتأثير المتغير المستقل ) 17يتبين من الجدول رقم ) 

 (. 0.000( عند مستوي دلالة )الميزة التنافسية المستدامة( في المتغير التابع )التوزيع
جدول تأثير عنصر الترويج الرقمي لمنتجات أسوان التقميدية عمي بناء الميزة  ( 18جدول رقم ) 

 التنافسية المستدامة ليذه المنتجات

المتغير 
 المستقل

المتغير 
 التابع

R 
معامل 
 الارتباط

R2 
معامل 
 التحديد

R2 
مربع 
 الارتباط
 المعدل

الخطأ 
المعياري 
 لمتقدير

 قيمة ف
دلالة 
 ف

 قيمة ت
دلالة 
 ت

عنصر 
 الترويج

الميزة 
التنافسية 
 المستدامة

0.810 0.656 0.648 0.45692 85.832 0.000 9.265 0.000 

 المصدر : التحميل الإحصائي لمدراسة الميدانية.
( 85.832( أن قيمة ) ف ( لنموذج الانحدار الخطي تساوي ) 18يتبين من خلال الجدول رقم ) 

( مما يدل عمي وجود دلالة إحصائية لنموذج الانحدار الخطي البسيط 0.000عند مستوي دلالة )
( عند مستوي عنصر الترويج( بدلالة )الميزة التنافسية المستدامةالذي تم توفيقو بالمتغير التابع )

 (.0.000دلالة )



 أثر استخدام التسويق الرقمي في بناء ميزة تنافسية                     محمد حسين صالح عبد الغفور برسي. د
 
 

- 227 - 

 2023العدد الأول                     مجمة الدراسات المالية والتجارية                                       
 

( و 0.810أن قيمة معامل الارتباط ما بين المتغير التابع و المتغير المستقل تساوي )كذلك يتبين 
( لمعرفة نسبة التباين 0.656و عند تربيعيا أصبحت قيمة معامل التحديد تساوي ) جيدةىي نسبة 

%( 65.6في المتغير التابع التي يمكن التنبؤ من خلاليا بالمتغير المستقل أي أن النموذج يفسر )
( و بعد تعديل أثر المتغير المستقل في الميزة التنافسية المستدامةالتباين الكمي لممتغير التابع ) من

%( من التباين 64.8( مما يعني أن النموذج يفسر )0.648المعدل يساوي ) Rالنموذج فأصبح 
 %(.35.2الكمي لممتغير التابع و الباقي )

من التنبؤات و لمعرفة درجة مساىمة المتغير  %(64.8و عميو فأن النموذج مقبول لأنو يحقق )
 المستقل في المتغير التابع تم حساب معامل بيتا المعيارية كما ىو مبين في الجدول التالي:

 ( 19جدول رقم ) 
عنصر الترويج عمي بناء الميزة التنافسية تأثير المعاملات الغير معيارية و المعيارية ل

 المستدامة

 المتغيرات
غير المعاملات 
 المعيارية

المعاملات 
 المعيارية

مستوي 
 الدلالة

المتغير 
 المستقل

 المتغير التابع
معامل 

B 
الخطأ 
 المعياري

Beta 

0.000 
عنصر 
 الترويج

الميزة التنافسية 
 0.810 0.084 0.776 المستدامة

 المصدر : التحميل الإحصائي لمدراسة الميدانية.

عنصر ( أنو يوجد أثر ذا دلالة إحصائية لتأثير المتغير المستقل ) 19يتبين من الجدول رقم ) 
 (. 0.000( عند مستوي دلالة )الميزة التنافسية المستدامة( في المتغير التابع )الترويج
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 نموذج الانحدار الخطي المتعدد

 ( 20جدول رقم ) 
 الميزة التنافسية المستدامةجدول تأثير متغيرات المنتج و التسعير و التوزيع و الترويج عمي 

المتغير 
 التابع

المتغير 
 المستقل

 
R 
 

R2 
 قيمة
 ف

 دلالة
 ف

Beta 
 قيمة
 ت

 دلالة
 ت

معامل 
تضخم 
 التباين

الميزة 
التنافسية 
 المستدامة

 المنتج

846. 716. 26.516 000. 

206. 1.372 177. 4.606 
 3.789 .132 1.536 .258 التسعير
 3.707 .096 1.702 .284 التوزيع
 2.153 .000 5.142 .594 الترويج

  المصدر : التحميل الإحصائي لمدراسة الميدانية. 

من أجل معرفة تأثير المتغيرات المستقمة مجتمعة )المنتج و التسعير و التوزيع و الترويج( عمي 
تم استخدام نموذج الانحدار الخطي المتعدد و الذي  ,المتغير التابع )الميزة التنافسية المستدامة( 

اعتبرت فيو متغيرات ) المنتج و التسعير و التوزيع و الترويج( كمتغيرات تفسيرية و متغير ) الميزة 
أظيرت نتائج نموذج الانحدار أن نموذج الانحدار معنوي و  , التنافسية المستدامة( كمتغير تابع
.( , 01.( أصغر من مستوي المعنوية )000( بدلالة )26.516ة )ذلك من خلال قيمة )ف( البالغ

% من التباين الحاصل في )الميزة التنافسية 71.6و تفسر النتائج أن المتغيرات المفسرة نسبة 
( التي توضح (Beta( , كما جاءت قيمة R2معامل التحديد ) إلىالمستدامة( و ذلك بالنظر 

حيث  إحصائية. ( ذات دلالة 206لمستدامة( والمنتج بقيمة ) العلاقة ما بين )الميزة التنافسية ا
يمكن استنتاج ذلك من قيمة )ت( و الدلالة المرتبطة بيا , و يعني ذلك أنو كمما تحسن المنتج 

.( وحدة , كذلك 206بمقدار )بمقدار وحدة واحدة تحسن مستوي )الميزة التنافسية المستدامة(  
   علاقة ما بين )الميزة التنافسية المستدامة( والتسعير بقيمة ( التي توضح ال(Beta جاءت قيمة 

.( ذات دلالة إحصائية حيث يمكن استنتاج ذلك من قيمة )ت( و الدلالة المرتبطة بيا , و 258)
يعني ذلك أنو كمما تحسن التسعير بمقدار وحدة واحدة تحسن مستوي )الميزة التنافسية المستدامة(  

( التي توضح العلاقة ما بين)الميزة التنافسية (Betaكذلك جاءت قيمة  .( وحدة , 258) بمقدار
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.( ذات دلالة إحصائية حيث يمكن استنتاج ذلك من قيمة )ت( و 284المستدامة( والتوزيع بقيمة )
     الدلالة المرتبطة بيا , و يعني ذلك أنو كمما تحسن التوزيع بمقدار وحدة واحدة تحسن مستوي 

( التي توضح (Beta.( وحدة , كذلك جاءت قيمة  284التنافسية المستدامة(  بمقدار ))الميزة 
.( ذات دلالة إحصائية حيث 594العلاقة ما بين )الميزة التنافسية المستدامة( والترويج بقيمة )

يمكن استنتاج ذلك من قيمة )ت( و الدلالة المرتبطة بيا , و يعني ذلك أنو كمما تحسن المنتج 
.( وحدة , كما يوضح 594وحدة واحدة تحسن مستوي )الميزة التنافسية المستدامة(  بمقدار ) بمقدار

   الجدول نتائج اختبار التعددية الخطية حيث كشفت النتيجة أن عامل تضخم التباين لمنموذج كان
عدم وجود مشكمة تعددية خطية بين متغيرات النموذج , إلى ( مما يشير 3( أصغر من )2.153)

 نستطيع كتابة معادلة الانحدار كالتالي: كما

. 269)التسعير( + -.246-.)المنتج( +  242 )المتوقع(= الميزة التنافسية المستدامة 
            . )الترويج( + خطأ التنبؤ     620)التوزيع( + 

 لاختبار الفرض الثالث لمدراسة 
 الدلالة الإحصائية لجداول التالية نتائج الاختبار و و توضح ا

و لاختبار و التحقق من الفرض الفرعي الأول قام الباحث بأجراء اختبار )ت( لمعينات المستقمة 
 و جاءت النتائج كالتالي :

 اختبار ) ت ( لفروق ادراك المتسوقين الرقميين عمي أساس النوع (21جدول رقم )
 الدلالة الإحصائية القيمة الاحتمالية قيمة ت الانحراف المعياري المتوسط الحسابي النوع
 .64445 4.1924 ذكر

 دال إحصائيًا 0.008 2.805
 .66270 3.6337 أنثى
 المصدر : التحميل الإحصائي لمدراسة الميدانية.  

( بانحراف 4.1924( تبين أن المتوسط الحسابي لمذكور قد بمغ )21بيانات الجدول رقم )
( 3.6337من المتوسط الحسابي للإناث الذي بمغ  ) أعمي( و ىو .64445معياري قدره )

( بقيمة احتمالية 2.805( , كما جاءت نتيجة اختبار )ت( ).66270بانحراف معياري قدره )
( و عميو يتقرر بوجود فروق ذات دلالة إحصائية عند 0.05. ( أقل من مستوي الدلالة )008)
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اث , كما يتضح أيضًا من ذات الجدول ( بين متوسط الذكور و الإن0.05مستوي الدلالة )
 ارتفاع المتوسط الحسابي لكلا من الذكور و الإناث الأمر الذي يعني ارتفاع إدراكيما. 

و لاختبار و التحقق من الفرض الفرعي الثاني قام الباحث بأجراء اختبار التباين الأحادي 
ANOVA   متسوقين الرقميين في ادراك ال بينلاكتشاف وجود فروق ذات دلالة إحصائية ما

 .جنوب صعيد مصر عمي أساس المينة
 ( 22جدول رقم ) 

 ( لفروق ادراك المتسوقين الرقميين عمي أساس المينة ANOVAاختبار التباين الأحادي ) 
سنوات 
 الخبرة

المتوسط 
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري

 قيمة ف
القيمة 
 الاحتمالية

الدلالة 
 الإحصائية

 .58215 3.8722 طالب

2.262 0.095 
غير دال 
 إحصائيًا

 .82510 4.4242 موظف
 .67497 4.5227 أعمال حرة
 .99819 3.6932 ربة بيت

 المصدر : التحميل الإحصائي لمدراسة الميدانية.

أنو عدم  ANOVA( نتائج تحميل التباين أحادي الاتجاه 22يتبين من الجدول السابق رقم )
ادراك المتسوقين الرقميين في جنوب صعيد مصر ما بين وجود فروق ذات دلالة إحصائية 

لتأثير دخول شركة أمازون عمي التسوق الرقمي عمي أساس المينة حيث جاءت قيمة ) ف ( 
 ( غير دالة إحصائيًا ,  كما0.05. ( و ىي أكبر من )095( بقيمة احتمالية ) 2.262)

ذات الجدول ارتفاع المتوسط الحسابي لكل من الفئات الأربعة الأمر الذي يتضح أيضًا من 
 ( تقارب المتوسط الحسابي لمفئات الأربعة.22يعني ارتفاع إدراكيم , كما يظير الجدول رقم )

لاختبار و التحقق من الفرض الفرعي الثالث قام الباحث بأجراء اختبار التباين الأحادي  
ANOVA   ادراك المتسوقين الرقميين في  بينوق ذات دلالة إحصائية ما لاكتشاف وجود فر

 .محل الإقامةجنوب صعيد مصر عمي أساس 
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 (23جدول رقم )
( لفروق ادراك المتسوقين الرقميين في جنوب صعيد مصر  ANOVAاختبار التباين الأحادي ) 

 عمي أساس محل الإقامة

المتوسط  سنوات الخبرة
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري

القيمة  قيمة ف
 الاحتمالية

الدلالة 
 الإحصائية

 .36750 4.3561 القاىرة الكبرى
 .51238 4.4847 الدلتا دال إحصائيًا .041 3.432

 .71619 3.8429 الصعيد
 المصدر : التحميل الإحصائي لمدراسة الميدانية. 

وجد تأنو  ANOVA( نتائج تحميل التباين أحادي الاتجاه 23يتبين من الجدول السابق رقم )
ادراك المتسوقين الرقميين في جنوب صعيد مصر عمي ما بين فروق ذات دلالة إحصائية 

أقل . ( و ىي 041( بقيمة احتمالية ) 3.432حيث جاءت قيمة ) ف ( ) محل الإقامةأساس 
من ذات الجدول ارتفاع المتوسط  ( دالة إحصائيًا ,  كما يتضح أيضًا 0.05من  )  قميلاً 

الحسابي لكل من الفئات الثلاثة لمحل الإقامة الأمر الذي يعني ارتفاع إدراكيم , كما يظير 
 ( تقارب المتوسط الحسابي لمفئات الثلاثة.23الجدول رقم )

 LSDنتائج اختبار المقارنات البعدية  (24جدول رقم )
 الإحصائيةالدلالة  الاحتماليةالقيمة  الفرق في المتوسطات الإقامةمحل 

 غير دال .739 .12879 القاىرة الكبرى
 غير دال .087 .51320 الدلتا
 دالة .034 .*64199 الصعيد

 المصدر : التحميل الإحصائي لمدراسة الميدانية.
( أن سبب الفروق غير الدالة إحصائيا في محل الإقامة تعود إلى 24يتبين من الجدول رقم )

.( عن المقيمين في الدلتا بفارق 12879الفرق بين المقيمين بالقاىرة الكبرى بفارق معنوي قدره )
. ( عمي التوالي 087 –. 739.( , حيث جاءت القيمة الاحتمالية ) 51320معنوي قدره )

 .( .05)أكبر من 
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.*( حيث جاءت 64199بينما الفرق جاء دال إحصائيا لممقيمين بالصعيد بفارق معنوي قدره )
 .(. 05.( أقل من )034القيمة الاحتمالية )

و لاختبار و التحقق من الفرض الفرعي السادس قام الباحث بأجراء اختبار التباين الأحادي 
ANOVA  ادراك المتسوقين الرقميين في  بينا لاكتشاف وجود فروق ذات دلالة إحصائية م

 .الفئة العمريةجنوب صعيد مصر عمي أساس 
 (25جدول رقم )

( لفروق ادراك المتسوقين الرقميين في جنوب صعيد مصر  ANOVAاختبار التباين الأحادي ) 
 الفئة العمريةعمي أساس 

المتوسط  سنوات الخبرة
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري

القيمة  قيمة ف
 الاحتمالية

الدلالة 
 الإحصائية

 .57020 3.8687 سنة 20أقل من 

غير دال  0.136 1.858
 إحصائيًا

سنة إلى أقل  20من 
 سنة 30من 

3.7964 68428. 

سنة إلى أقل  30من 
 سنة 40من 

4.1212 1.11742 

سنة إلى أقل  40من 
 سنة 50من 

4.3258 75373. 

 .41027 4.5152 سنة 50أكبر من 
 المصدر : التحميل الإحصائي لمدراسة الميدانية.

أنو عدم  ANOVA( نتائج تحميل التباين أحادي الاتجاه 25يتبين من الجدول السابق رقم )
ادراك المتسوقين الرقميين في جنوب صعيد مصر ما بين وجود فروق ذات دلالة إحصائية 

كبر أ. ( و ىي 136حتمالية ) ( بقيمة ا1.858عمي أساس العمر حيث جاءت قيمة ) ف ( )
( غير دالة إحصائيًا ,  كما يتضح أيضًا من ذات الجدول ارتفاع المتوسط  0.05من  ) 
لكل من الفئات الخمس العمرية الأمر الذي يعني ارتفاع إدراكيم , كما يظير الجدول  الحسابي

 ( تقارب المتوسط الحسابي لمفئات الخمس.25رقم )
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و لاختبار و التحقق من الفرض الفرعي الرابع قام الباحث بأجراء اختبار التباين الأحادي 

ANOVA   ادراك المتسوقين الرقميين في  بينلاكتشاف وجود فروق ذات دلالة إحصائية ما
 .الحالة الاجتماعيةجنوب صعيد مصر عمي أساس 

 (26جدول رقم )
 ميين عمي أساس الحالة الاجتماعيةاختبار ) ت ( لفروق ادراك المتسوقين الرق

سنوات 
 الخبرة

المتوسط 
 الحسابي

الانحراف 
 قيمة ف المعياري

القيمة 
 الاحتمالية

الدلالة 
 الإحصائية

 .87520 4.1591 متزوج
2.276 0.138 

غير دال 
 .61066 3.9187 غير متزوج إحصائيًا

 المصدر : التحميل الإحصائي لمدراسة الميدانية.

أنو عدم  ANOVA( نتائج تحميل التباين أحادي الاتجاه 26الجدول السابق رقم )يتبين من 
الحالة ادراك المتسوقين الرقميين عمي أساس ما بين وجود فروق ذات دلالة إحصائية 

  كبر من أ. ( و ىي 138( بقيمة احتمالية ) 2.276حيث جاءت قيمة ) ف ( )  الاجتماعية
كما يتضح أيضًا من ذات الجدول ارتفاع المتوسط الحسابي ( غير دالة إحصائيًا ,  0.05)

( تقارب 26, كما يظير الجدول رقم ) االأمر الذي يعني ارتفاع إدراكيم ينلكل من الفئت
  ين.المتوسط الحسابي لمفئت

 نتائج اختبارات الفروض
 فرض الأول ال قبول

مي في بناء ميزة تنافسية يوجد تأثير معنوي ذا دلالة إحصائية لاستخدام التسويق الرق. 1
 مستدامة لمنتجات أسوان التقميدية.

 فرض الفرعي الأول من الفرض الأول ال قبول
 تنافسية ميزة بناء في الرقمي التسويق لاستخدام إحصائية دلالة ذا معنوي تأثير يوجد . أ

 .المنتج بعنصر يختص فيما التقميدية أسوان لمنتجات مستدامة
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 فرض الفرعي الثاني من الفرض الأول  قبول
 تنافسية ميزة بناء في الرقمي التسويق لاستخدام إحصائية دلالة ذا معنوي تأثير يوجد . ب

 .التسعير بعنصر يختص فيما التقميدية أسوان لمنتجات مستدامة

 من الفرض الأول  لثفرض الفرعي الثاال قبول
 تنافسية ميزة بناء في الرقمي التسويق لاستخدام إحصائية دلالة ذا معنوي تأثير يوجد . ت

 .التوزيع بعنصر يختص فيما التقميدية أسوان لمنتجات مستدامة

 من الفرض الأول  رابعفرض الفرعي الال قبول
 تنافسية ميزة بناء في الرقمي التسويق لاستخدام إحصائية دلالة ذا معنوي تأثير يوجد . ث

 .الترويج بعنصر يختص فيما التقميدية أسوان لمنتجات مستدامة

 فرض الثاني ال قبول
 لأثر إدراكيم في الرقميين المتسوقين بين ما إحصائية دلالة ذات معنوية فروق توجد . ج

 .التقميدية أسوان لمنتجات مستدامة تنافسية ميزة بناء في الرقمي التسويق
 و قبول الفرض البديلفرض الفرعي الأول من الفرض الثاني ال رفض
 لأثر إدراكيم في الرقميين المتسوقين بين ما إحصائية دلالة ذات معنوية فروق توجد . أ

 أساس عمي التقميدية أسوان لمنتجات مستدامة تنافسية ميزة بناء في الرقمي التسويق
 .النوع

 فرض الفرعي الثاني من الفرض الثاني ال قبول
 لأثر إدراكيم في الرقميين المتسوقين بين ما إحصائية دلالة ذات معنوية فروق توجد . ب

 أساس عمي التقميدية أسوان لمنتجات مستدامة تنافسية ميزة بناء في الرقمي التسويق
 .المينة

 و قبول الفرض البديلفرض الفرعي الثالث من الفرض الثاني ال رفض
 لأثر إدراكيم في الرقميين المتسوقين بين ما إحصائية دلالة ذات معنوية فروق توجد . ت

 أساس عمي التقميدية أسوان لمنتجات مستدامة تنافسية ميزة بناء في الرقمي التسويق
 .الإقامةمحل 
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 فرض الفرعي الرابع من الفرض الثاني ال قبول
 لأثر إدراكيم في الرقميين المتسوقين بين ما إحصائية دلالة ذات معنوية فروق توجد . ث

 أساس عمي التقميدية أسوان لمنتجات مستدامة تنافسية ميزة بناء في الرقمي التسويق
 .الفئة العمرية

 فرض الفرعي الخامس من الفرض الثاني ال قبول
 لأثر إدراكيم في الرقميين المتسوقين بين ما إحصائية دلالة ذات معنوية فروق توجد . ج

 أساس عمي التقميدية أسوان لمنتجات مستدامة تنافسية ميزة بناء في الرقمي التسويق
 .الحالة الاجتماعية

 الباحث عمي نتائج الدراسةتعميق 
 %.55.9يوجد تأثير متوسط لمتسويق الرقمي في بناء الميزة التنافسية المستدامة قدره  .1
 %.42.2يوجد تأثير ضعيف لممنتج الرقمي في بناء الميزة التنافسية المستدامة قدره  .2
 %.32.2يوجد تأثير ضعيف التسعير الرقمي في بناء الميزة التنافسية المستدامة قدره  .3
 %. 50.9يوجد تأثير متوسط لمتوزيع الرقمي في بناء الميزة التنافسية المستدامة قدره  .4
 %.64.8يوجد تأثير جيد لمترويج الرقمي في بناء الميزة التنافسية المستدامة قدره  .5
أكدت نتائج تحميل الانحدار الخطي المتعدد نتائج التأثير السابق حيث أظيرت أن أعمي  .6

و  ويج و التوزيع في المرتبة الثانية و جاء المنتج و التسعير كأقل تأثيرا.تأثير جاء من التر 
المستيمكون يفضمون التي تقول أن (  (Yasmin, A., et al., 2015ما يتوافق مع دراسة 

العالم الرقمي , حيث تتوفر العديد من الخيارات أثناء ذلك التسوق وحيث يمكنيم الوصول 
 Justinaكذلك دراسة ل المنتج أو الخدمة التي سيحصمون إلى الكثير من المعمومات حو 
Setkute , et al., 2022)  ) ثلاث مزايا رئيسية مرتبطة التي تقول أن المستيمكون يجنون

 ,Appelدراسة و ايضا   بالتسوق عبر الإنترنت , وىي السعر والراحة و الفوائد الترفييية
G., et al., 2020) ) باستخدام أدوات التسويق الرقمي تقدم الشركات التي تري أن

المنتجات والخدمات لممستيمك بطريقة أرخص أيضا فمن خلال غرف الدردشة الحية يمكن 
طرح جميع الأسئمة والآراء والشكاوى من المستيمكين فيما يتعمق بالتسويق الرقمي كذلك فيما 
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عمى معمومات حول المنتج أو يتعمق بالمنتجات أو الخدمات كما يمكن لممستيمك الحصول 
 .الخدمة في غرف الدردشة المباشرة

لا توجد فروق معنوية بين المستقصي منيم عمي أساس المينة أو الفئة العمرية أو الحالة  .7
الاجتماعية إلا أنو توجد فروق معنوية واضحة ما بين المستقصي منيم عمي أساس النوع و 

امة حيث جاءت الفروق بيا في المقيمين لكن توجد فروق طفيفة عمي أساس محل الإق
 بالصعيد.

أن لممتغيرات في ( (Schumacher, P. et al., 2001دراسة و تتشابو ىذه النتائج مع 
الديموغرافية مثل العمر والجنس والمؤىلات وما إلى ذلك تأثير عمي قبول التكنولوجيا 
واستخداميا في التسوق عبر الإنترنت حيث أظيرت الدراسة أن الذكور مقارنة بالإناث , 
يظيرون بشكل عام مستويات أعمى من الثقة بينما تعاني الإناث من مخاوف الخصوصية و 

  كذلك كلا من دراسة  ناث أىمية أكبر لمسائل الأمان والخصوصية تعطي الإ
(Natarajan, T., et al., 2018) و(Dwyer, P.D., et al.,. 2002) أن الأفراد  حيث

المسنين والأكثر خبرة يميمون إلى استخدام التكنولوجيا الحديثة في التسوق عبر الإنترنت 
 ة بالشباب عديمي الخبرة من المستيمكين.حيث يميمون إلى الشعور براحة أكبر مقارن

أنو توجد فروق ما بين التي تقول ( 2020)محمد, ممدوح عبدالفتاح أحمد دراسة  و أيضا
التسويق الرقمي و ذلك باختلاف ىوية العميل من حيث النوع و  أدواتالعملاء في تفضيل 

 و أن ىذه الفروق تؤثر في القيمة المدركة لدي العميل.   الفئة العمرية و الجنسية

 توصيات الدراسة 
 توصيات الدراسة و آليات و المسئول عن و الوقت اللازم لتنفيذىا (27جدول رقم )

آلية  التوصية
 التنفيذ

المسئول عن 
 الوقت التنفيذ

التوجو تدريجياً إلى التسويق الرقمي لمنتجاتيم بشكل عام ان 
تحقيق مبيعات و ربحية بشكل دائم تجنباً لموسمية أرادوا 

 مبيعاتيم.

 إعداد
الموارد 

التكنولوجية 

منتجي و 
تجار منتجات 

أسوان 

3 
 شيور
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 التقميدية و البشرية
الحرص بقدر الإمكان عند التعاقد مع منصات رقمية موثوق 
فييا أو إنشاء منصات رقمية خاصة بمنتجاتيم ان امكن 

إلى العميل المستيدف بجودة مناسبة حتي يمكنيم الوصول 
 و تكمفة اقل.

إعداد 
الموارد 

التكنولوجية 
 و البشرية

منتجي و 
تجار منتجات 

أسوان 
 التقميدية

3 
 شيور

الحرص بقدر الإمكان عند التعاقد مع شركات النقل و 
التسميم أو القيام بذلك بأنفسيم بيدف جودة و دقة و تكمفة 

 النقل و التسميم لمعملاء.

التدريب 
 التسويقي

منتجي و 
تجار منتجات 

أسوان 
 التقميدية

شير 
 واحد

الحرص و التأكيد عمي أمانة و صدق التعامل الرقمي و 
تبني استراتيجية طويمة الأجل في التعامل مع العملاء 
 تستيدف بناء الثقة مع العملاء في الأجل الطويل.

التدريب 
 التسويقي

منتجي و 
تجار منتجات 

أسوان 
 يديةالتقم

من 
شير 

 ىإل
 سنة

الحرص عمى تعدد مستويات جودة منتجاتيم وان مستويات 
ىذه الجودة تتناسب مع الشرائح المختمفة لمعميل الرقمي 
المستيدف وان تصل ىذه المنتجات إلى العميل بنفس 

 مستوي الجودة التي اختارىا العميل.

التدريب 
 التسويقي

منتجي و 
تجار منتجات 

أسوان 
 التقميدية

من 
شير 

 3 ىإل
 شيور

الحرص عمى تعدد مستويات أسعار منتجاتيم وفقا لمستوي 
جودة ىذه المنتجات وان تصل ىذه المنتجات إلى العميل 

 بنفس مستوي السعر الذي اختاره العميل.

التدريب 
 التسويقي

منتجي و 
تجار منتجات 

أسوان 
 التقميدية

من 
شير 

 3 ىإل
 شيور

ميم العميل المنتج الذي طمبو الحرص عمى أمانة الالتزام بتس
 بجودة التسميم المطموبة.

التدريب 
 التسويقي

منتجي و 
تجار منتجات 

أسوان 
 التقميدية

من 
شير 

 6 ىإل
 شيور
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الحرص عمي سرعة تمبية طمبات العملاء دون تأخير و دون 
 زيادة في سعر التسميم.

التدريب 
 التسويقي

منتجي و 
تجار منتجات 

أسوان 
 التقميدية

من 
 شير

 6 ىإل
 شيور

الحرص بشكل مستمر عمي خفض تكمفة النقل و التسميم 
 لمعميل بقدر الإمكان.

التدريب 
 التسويقي

منتجي و 
تجار منتجات 

أسوان 
 التقميدية

من 
شير 

 ىإل
 سنة

 آفاق مستقبمية لمدراسة
عدد من الدراسات المستقبمية المتعمقة  بإجراءفي ضوء نتائج الدراسة الحالية يوصي الباحث 

بموضوع الدراسة و التي يرغب الباحث القيام بيا مستقبلا أو ان يقوم بيا باحثون آخرون بحيث 
 تكون استكملا ليذه الدراسة:

 قياس مدي كفاية القدرات الفنية و البشرية اللازمة لمتسويق الرقمي لمنتجات أسوان التقميدية. .1
 ء الميزة التنافسية لمنتجات أسوان التقميدية.التغميف في بنا أثر .2
 أثر التدريب التسويقي عمي فاعمية التوجو التسويقي لتجار منتجات أسوان التقميدية. .3
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 ملاحق الدراسة

 قائمة استقصاء
في بناء ميزة تنافسية  الإليكترونيالتسويق  استخدامىذه قائمة استقصاء خاصة بدراسة عممية موضوعيا " أثر 

 "دراسة ميدانية -مستدامة لمنتجات أسوان التقميدية
 تشمل منتجات أسوان:

الحناء و . المنتجات الزراعية مثل البمح بأنواعو و الفول السوداني و الكركديو و الدوم و التمر ىندي و 1
 النباتات الطبية و العطرية و البيارات بأنواعيا سواء كانت ىذه المنتجات طازجة أو مجففة.

المنتجات الحرفية و التراثية و الصناعات اليدوية مثل المفروشات و الملابس و الاكسسوارات  و الشنط و . 2
 .المفارش و غيرىا و التي تتميز بالطابع التراثي و النوبي

 

 النوع
  ذكر
  أنثى

 

 المينة
  طالب
  موظف

  أعمال حرة
  ربة بيت

 

 محل الإقامة
  القاىرة الكبرى

  الدلتا
  منطقة القناة

  الصعيد
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 العمر
  سنة 20اقل من 

  سنة 30إلى اقل من  20من 
  سنة 40إلى اقل من  30من 
  سنة 50إلي اقل من  40من 

  سنة 50اكبر من 
 

 الاجتماعيةالحالة 
  متزوج

  غير متزوج
 

 ضع علامة ) / ( في الخانة التي توافق رأيك .    

موافق  العبــــــــــارة م
 تماما

موافق 
 فقط

لا 
 ادري

غير 
موافق 

 فقط

غير 
موافق 
 تماما

      فكرة جيدة الإنترنتبيع منتجات أسوان عبر  1

سيجعميا  الإنترنتبيع منتجات أسوان عبر  2
      متاحة لممستيمك طوال العام

3 
 الإنترنتعرض منتجات أسوان من خلال 

من شرائيا من مصدرىا مباشرة دون  سيمكنني
 وسيط

     

4 
لشراء منتجات  الإلكترونياعتقد أن التسوق 

      أسوان سيكون ممتع
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 ضع علامة ) / ( في الخانة التي توافق رأيك .    

موافق  العبــــــــــارة م
 تماما

موافق 
 فقط

لا 
 ادري

غير 
موافق 

 فقط

غير 
موافق 
 تماما

شراء ىذه  الإنترنتيتيح بيع منتجات أسوان عبر  5
      ممحلاتل الحاجةالمنتجات بسعرىا الحقيقي دون 

الحصول  الإنترنتيتيح بيع منتجات أسوان عبر  6
      عمي أسعار قد لا أجدىا في المحلات

7 
شراء  الإنترنتيتيح بيع منتجات أسوان عبر 

      منتجات عالية الجودة بسعر أقل

متابعة  الإنترنتيتيح بيع منتجات أسوان عبر  8
      العروض و الاستفادة من الخصومات المختمفة

سيحفز  الإنترنتبيع منتجات أسوان عبر  9
      الكثيرين عمي شرائيا

سيزيد من  الإنترنتبيع منتجات أسوان عبر  10
 مبيعات ىذه المنتجات

     

11 
شراء منتجات أسوان عبر  الأحيانفي بعض 

      أفضل من شرائيا من المحلات التقميدية الإنترنت

سيتيح تشكيمة  الإنترنتبيع منتجات أسوان عبر  12
      أفضل و أصناف متعددة من ىذه المنتجات

13 
سيمكن  الإنترنتبيع منتجات أسوان عبر 

المستيمك من الحصول عمي كافة المعمومات 
 عن ىذه المنتجات
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 ضع علامة ) / ( في الخانة التي توافق رأيك .    

موافق  العبــــــــــارة م
 تماما

موافق 
 فقط

لا 
 ادري

غير 
موافق 

 فقط

غير 
موافق 
 تماما

14 
سيمكن المستيمك  الإنترنتبيع منتجات أسوان عبر 

من الحصول عمي معمومات عن ىذه المنتجات لم 
 يكن يعرفيا من قبل

     

15 
سيتيح لممستيمك  الإنترنتبيع منتجات أسوان عبر 

منتجات تتفوق في جودتيا عمي المنتجات 
 المعروضة بالمحلات

     

سيتيح لممستيمك  الإنترنتبيع منتجات أسوان عبر  16
      الحصول عمي طمبات شراء خاصة الأحيانفي بعض 

سيوفر مجيود  الإنترنتبيع منتجات أسوان عبر  17
      الشراء من المحلات التقميدية

18 
سيوفر عمي  الإنترنتبيع منتجات أسوان عبر 

 المستيمك وقت الشراء من المحلات التقميدية
     

سيمكن المستيمك  الإنترنتبيع منتجات أسوان عبر  19
      من شراء المنتج الذي يريده بالجودة المناسبة لو

سيمكن المستيمك  الإنترنتبيع منتجات أسوان عبر  20
      من شراء المنتج الذي يريده بالسعر المناسب لو

سيمكن المستيمك  الإنترنتبيع منتجات أسوان عبر  21
      من شراء المنتج الذي يريده في الوقت المناسب لو

سأخبر أصدقائي و معارفي بأن منتجات أسوان تباع  22
      الإنترنتعبر 

 

 


