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Abstract 

This study aims to analyze the role of digital customer acquisition in supporting the strategies 

of product diversification and product differentiation in the General Company for Textile and 

Leather Industries. It focuses on the organization’s ability to attract customers through digital 

channels and the impact of this on product development and enhancing its competitive 

advantage. The research problem stems from the existence of a gap between the awareness of 

the importance of digital acquisition and the actual level of its application in supporting 

product development strategies. 

The study adopted a descriptive-analytical approach due to its suitability to the nature of the 

topic. A questionnaire was used as the main tool for data collection from a sample of (79) 

employees working in the company, in addition to employing a set of statistical methods to 

analyze the data and test the hypotheses. 

The study concluded that there is a significant correlation and impact of digital customer 

acquisition on both product diversification and product differentiation. This indicates that 

enhancing the use of digital tools in attracting customers contributes to improving the 

organization’s ability to offer diverse and differentiated products that meet market needs. The 

results also showed that digital acquisition represents an important approach to supporting 

product development decisions and strengthening competitive capability in the contemporary 

business environment. 

 

Keywords: Digital Customer Attraction, Differentiation and Diversification Strategies. 
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: دراسة تطبيقية في دور الاستقطاب الرقمي للزبائن في استراتيجيتي التمايز والتنويع

 الشركة العامة لصناعة النسيج والجلود

 المستخلص: 

تهدف هذه الدراسة إلى تحليل دور الاستقطاب الرقمي للزبائن في دعم استراتيجيتي تنويع  
وتمييز المنتوج في الشركة العامة لصناعة النسيج والجلود، من خلال التركيز على قدرة 
المنظمة في جذب الزبائن باستخدام القنوات الرقمية وانعكاس ذلك على تطوير المنتجات  

وتعزيز ميزتها التنافسية. وتنبع مشكلة الدراسة من وجود فجوة بين إدراك أهمية الاستقطاب  
 الرقمي وبين مستوى تطبيقه الفعلي في دعم استراتيجيات تطوير المنتوج 

اعتمدت الدراسة على المنهج الوصفي التحليلي لملاءمته طبيعة الموضوع، وتم استخدام  
( فرداً من العاملين في الشركة،  79الاستبانة كأداة رئيسية لجمع البيانات من عينة بلغت ) 

 فضلاً عن استخدام مجموعة من الأساليب الإحصائية لتحليل البيانات واختبار الفرضيات 

وتوصلت الدراسة إلى وجود علاقة ارتباط وتأثير معنوي للاستقطاب الرقمي في كل من  
لزبائن  تنويع وتمييز المنتوج، مما يشير إلى أن تعزيز استخدام الأدوات الرقمية في جذب ا

يسهم في تحسين قدرة المنظمة على تقديم منتجات متنوعة ومتميزة تلبي احتياجات السوق.  
كما أظهرت النتائج أن الاستقطاب الرقمي يمثل مدخلاً مهماً لدعم قرارات تطوير المنتوج  

 وتعزيز القدرة التنافسية في بيئة الأعمال المعاصرة 

: الاستقطاب الرقمي، استراتيجتي التمايز والتنويع مصطلحات الرئيسية ال  

  المقدمة

تشهد بيئة الأعمال المعاصرة تحولات متسارعة نتيجة التطور التكنولوجي، ولاسيما في  
المجال الرقمي، مما أدى إلى تغير جوهري في أساليب عمل المنظمات وطبيعة تفاعلها مع  

الزبائن. ولم يعد التنافس يعتمد فقط على الإمكانات الإنتاجية، بل أصبح يرتكز على مدى  
قدرة المنظمة على توظيف الأدوات الرقمية في جذب الزبائن وفهم سلوكهم وتلبية  

 .احتياجاتهم

وفي هذا الإطار، برز الاستقطاب الرقمي كأحد أهم الأبعاد الحديثة في التسويق، حيث يمكّن  
المنظمات من الوصول إلى جمهور أوسع وبطرق أكثر كفاءة، من خلال استخدام المنصات  

الرقمية المختلفة. ويسهم هذا البعد في بناء قاعدة زبائن محتملين وتعزيز التفاعل معهم،  
 الأمر الذي يدعم القرارات التسويقية والإنتاجية على حد سواء 

ومن جانب آخر، لم يعد تطوير المنتوج عملية تقليدية، بل أصبح يعتمد على استراتيجيات  
حديثة تسعى إلى تحقيق التميز والاستجابة لمتطلبات السوق، ومن أبرزها استراتيجية تنويع  
المنتوج التي تهدف إلى توسيع نطاق المنتجات، واستراتيجية تمايز المنتوج التي تركز على  

 تقديم منتجات ذات خصائص فريدة تميزها عن المنافسين 

وفي ظل التحديات التنافسية التي تواجهها المنظمات الصناعية، ولاسيما في البيئة المحلية،  
تبرز الحاجة إلى توظيف الاستقطاب الرقمي كأداة فاعلة لدعم هذه الاستراتيجيات، من  
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خلال توفير معلومات دقيقة عن الزبائن وتفضيلاتهم، مما يسهم في تطوير منتجات تتلاءم  
مع احتياجات السوق. ومن هنا جاءت هذه الدراسة لتسليط الضوء على دور الاستقطاب  

الرقمي في دعم استراتيجيتي تنويع وتمييز المنتوج في الشركة العامة لصناعة النسيج  
.  والجلود   

شكلة الدراسة أولاً: م  

تتمثل مشكلة الدراسة في وجود تباين بين إدراك أهمية الاستقطاب الرقمي كأحد الأدوات 
الحديثة في جذب الزبائن، وبين مستوى توظيفه الفعلي في دعم استراتيجيتي تنويع وتمييز  

د المنتوج في الشركة العامة لصناعة النسيج والجلو  

 وعليه يمكن صياغة المشكلة بالتساؤل الرئيس الآتي 

هل يسهم الاستقطاب الرقمي في دعم استراتيجيتي تنويع وتمييز المنتوج في الشركة  
 العامة لصناعة النسيج والجلود؟

بحث همية الثانياً: ا  

تنبع أهمية الدراسة من تناولها لموضوع يجمع بين الاستقطاب الرقمي واستراتيجيات تطوير  
المنتوج، إذ تسلط الضوء على دور الاستقطاب في دعم تنويع وتمييز المنتوج بما يسهم في  
تعزيز القدرة التنافسية. كما تسهم في تقديم إطار تطبيقي يساعد المنظمات الصناعية على  

. تحسين أدائها من خلال توظيف الأدوات الرقمية في جذب الزبائن وفهم احتياجاتهم  

بحثهداف الثالثاً: أ   

:تهدف الدراسة إلى  

   التعرف على مستوى تطبيق الاستقطاب الرقمي في الشركة محل الدراسة ( 1

ج تحليل دور الاستقطاب الرقمي في تنويع المنتو(2  

بيان أثر الاستقطاب الرقمي في تمييز المنتوج (3  

الكشف عن طبيعة العلاقة بين الاستقطاب الرقمي واستراتيجيتي التنويع والتمييز (4  

وج تقديم مقترحات لتعزيز دور الاستقطاب الرقمي في تطوير المنت(5  
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فرضي للبحثرابعاً: المخطط ال  

 

 

 

 

 

 

 

رضيات البحث اً: ف خامس  

:(H1 ) الفرضية الرئيسية الأولى  (1  

يز  ا توجد علاقة ارتباط ذات دلالة إحصائية بين الاستقطاب الرقمي واستراتيجيتي تنويع وتم
الفرضيات الفرعية الاتيه   وتتفرع منها   المنتوج  

 (H1-1)توجد علاقة ارتباط ذات دلالة إحصائية بين الاستقطاب الرقمي وتنويع المنتوج

 (H1-1)توجد علاقة ارتباط ذات دلالة إحصائية بين الاستقطاب الرقمي وتمييز المنتوج

: (H2) 2) الفرضية الرئيسية الثانية 

ز المنتوج  اييوجد تأثير ذو دلالة إحصائية للاستقطاب الرقمي في استراتيجيتي تنويع وتم
 وتتفرع منها الفرضيات الفرعية الاتيه 

H2a: يوجد تأثير ذو دلالة إحصائية للاستقطاب الرقمي في تنويع المنتوج(H2-1) 

H2b: يوجد تأثير ذو دلالة إحصائية للاستقطاب الرقمي في تمييز المنتوج(H2-1) 

 

لتعريفات الإجرائية ساً: اساد   

قدرة المنظمة على جذب الزبائن الجدد من خلال استخدام القنوات  :الاستقطاب الرقمي
. الرقمية وتصميم محتوى جذاب يعزز الوعي بالمنتجات   

استراتيجية تمايز  

 المنتوج 

 الاستقطاب الرقمي

استراتيجية تنويع 

 المنتوج 
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قيام المنظمة بإضافة منتجات جديدة تختلف عن منتجاتها الحالية   :استراتيجية تنويع المنتوج
.بهدف توسيع قاعدة الزبائن وتقليل المخاطر  

تقديم منتوج بخصائص فريدة ومميزة عن المنافسين من حيث  : استراتيجية تمايز المنتوج 
.الجودة أو التصميم أو العلامة التجارية بهدف تحقيق ميزة تنافسية  

بحثمجتمع وعينة الاً: عساب   

عتمدت الدراسة على  أوقد   تمثل مجتمع الدراسة في الشركة العامة لصناعة النسيج والجلود 
.   ةك( فرداً من مدراء الأقسام ومسؤولي الشعب في الشر79عينة قصدية شملت )   

منهج البحثاً: ثامن  

اعتمدت الدراسة على المنهج الوصفي التحليلي لملاءمته طبيعة موضوع الدراسة المتمثل  
بالاستقطاب الرقمي واستراتيجيتي تنويع وتمييز المنتوج، إذ يهدف هذا المنهج إلى وصف  

ولتحقيق أهداف الدراسة تم الاعتماد على    وتحليل متغيرات الدراسة وفهم طبيعة العلاقة بينها
مجموعة من أدوات جمع البيانات، تمثلت في الاستبانة كأداة رئيسية، فضلاً عن المقابلات  
الشخصية وقائمة الفحص، ومن ثم تحليل البيانات باستخدام الأساليب الإحصائية المناسبة  

.للوصول إلى نتائج دقيقة تدعم أهداف الدراسة  

 

 الجانب النظري 

والزبائن،    الشركات   بين   العلاقة  طبيعة   في   سريعة  تغيرات   المعاصر   العالم   يشهد   الاستقطاب الرقمي:  .1

  معنى  ذات   علاقات   بناء  على  يركز  أصبح  بل  للمنتجات   الترويج  على  يقتصر  التسويق  يعد   لم  إذ 

  الزبائن   سلوك   في   السريعة   التحولات   هذه   ظل   في و  الزبائن   احتياجات   لتلبية  المادي   البعد   تتجاوز 

  ولائهم  أو  رضاهم  لضمان   كافية  التسويق   في  التقليدية   الطرق   تعد   لم   الشركات   من   توقعاتهم  وارتفاع 

  الرقمية   القنوات   عبر  جذابة  استراتيجيات   على  الاستقطاب   يركز  (.  50:  2026)حسين وآخرون،  

  هذه  تساعد  الإلكترونية   والمواقع   الاجتماعي  التواصل  ووسائل   البحث   محركات   مثل   المتنوعة 

  والوظائف   الخصائص   لإضافة   ذلك  من   الشركات   وتستفيد   بالعلامة   الزبون   وعي   رفع   في   الأساليب 

ً   الاستقطاب   يعُتبر(.  542:  2022)محمد،    المبيعات   لتعزيز  للمواقع  الضرورية ،  الزبائن  لتفاعل  أساسا

  الخيرية   بالشركات   ارتباطها   خلال  من  الزبائن   استقطاب   يمكنها   الشركات   أن   الدراسات   أضافت   كما

ً   ويشير ،  للبيئة  صديقة   منتجات   تقديم   أو   الزبائن   ولاء  برامج   أو   بـ  يرتبط   الاستقطاب   أن   إلى   أيضا

  لمحركات   المدفوعة  وغير الطبيعية  البحث   نتائج  في   الصفحات   أو   الإلكتروني   الموقع  ترتيب  تحسين

لى كيفية استقطاب المستخدمين إلى المواقع الرقمية  ايشير أيضاً  (.  Fahim, 2023: 443)  البحث 
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للشركة سواء كانت مواقع مستقلة تمثل الموقع الاعتباري للشركة على الويب أو صفحات تابعة لها  

على مواقع التواصل الاجتماعي وأي مجتمع افتراضي آخر للشركة في البيئة الرقمية )محمد وعبد  

  أصبحت   الاجتماعي   التواصل   مواقع   باستخدام   الزبائن   استقطاب   عملية وأن  (.  55:  2024العال،  

  التطبيق   إلى  الزبائن   استقطاب   يتضمن   فهو  وعليه  الزبائن  ستقطاب لا  التسويق   أعمال  في  حيوية   وجهة

  (. 24:  2022بريزة وآخرون،  )  الإعلانات   إلى   والانتباه   الذاكرة  في   العلامة  حفظ ر و جمهووجذب  

يمكن للمسوّقين استقطاب الزبائن    حيث   أن المسوّق يجب أن يتدخل في جميع مستويات سلسلة القيمة 

وبالمثل  ،  الروابط ذات الصلة  من خلال الإعلانات على المواقع الإلكترونية، والنوافذ الإعلانية، أو 

قد تلجأ بعض الشركات إلى استخدام أساليب الاستقطاب عبر ارتباط الشركة بمجموعة من الأعمال  

أو أو   الخيرية،  الزبائن،  ولاء  )  برامج  الزبائن  استقطاب  بهدف  للبيئة  منتجات صديقة  -Elإنتاج 

sherbiny and AL-romeedy, 2023: 8  .)مع  ح للتفاعل  البداية  هو  الاستقطاب  يعتبر  يث 

للمعلن عن   التفاعلي  التطبيق  الموقع الإلكتروني أو  الزبون طواعية زيارة  يتطلب من  إذ  الزبون، 

طريق الإعلان علي المواقع والنوافذ الإعلانية وذلك للوصول الى الزبائن وبناء قاعدة متلقين وتسليط  

  لتحقيق (. يتم استقطاب المستخدمين  25:  2023ن جميل،  الضوء على إعلانات المسوق )لجدل وب 

  تحسين و   الويب   موقع   على   المرور   حركة   زيادة و  بالعلامة   الوعي   زيادة  منها   الأهداف  من   العديد 

  عملية   أهمية  ذات   الاجتماعي  التواصل  مواقع(. أصبحت  273:  2023)العتيبي،  الويب   موقع  تصنيف

  ويمكن   ورغباتهم   احتياجاتهم   يلبي   بشكل  الالكترونية  المواقع  تصميم   خلال  من   الزبون   ستقطاب لا

  المتعددة  والرغبات   الحاجات   تلك   اع اشب  بعد   الزبون  رضا  تحقيق   إلى   وصولا   مبه   الاحتفاظ  من   الشركة

 (.258: 2025)الجنابي وكريم،

أصبح التنويع استراتيجية شائعة للبقاء بين الشركات في سعيها لتجاوز    استراتيجية تنويع المنتوج:  .2

أو  المنافسين ذات صلة  التنويع في مجالات  ذات صلة  سواء كان  استراتيجياً   غير  يعُد خياراً  فإنه 

الأداء لتحسين  المديرين  من  العديد  البدائل   يستخدمه  من  مجموعة  بين  من  الشركات  وتختار 

الاستراتيجية المتاحة لتحقيق أفضل استخدام للموارد المتوفرة والوصول إلى الأهداف المحددة مسبقاً  

(، ويتم اللجوء إلى التنويع  Oladimeji and Udosen, 2019: 121والمتعلقة بتحسين الأداء ) 

التوسع في    عندما تسعى الشركة إلى تغيير طبيعة أعمالها إما من خلال تطوير منتجات جديدة أو 

بالتعاون مع جهة أخرى ويعُد التنويع عاملاً محفزاً للحصول على ميزة    ل فردي أو أسواق جديدة بشك

تنافسية ووسيلة لتوزيع المخاطر على عدة مجالات من الأعمال بهدف زيادة الربحية وتقليل احتمالية  

 Srivastavaالإفلاس وخلق التكامل بين الأنشطة وتعزيز العمليات السوقية وتحسين الأداء العام )
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and Jassal, 2017: 14  الاقتراض على  القدرة  تحسين  في  التنويع  استراتيجية  تساعد  كما   .)

واستغلال الأصول وتمكن الشركة من توظيف مهاراتها وخبراتها وقدراتها الحالية لإنتاج منتجات  

متميزة ويمكن للشركات المتنوعة أن تقلل من المخاطر غير المنتظمة عن طريق توزيعها على عدة  

رار التدفقات النقدية التشغيلية وتحقيق ميزة تنافسية ومع ذلك لا ينبغي النظر  أنشط مما يؤدي إلى استق

إلى التنويع على أنه حل شامل لجميع التحديات التي تواجه الشركات في بيئة الأعمال الديناميكية  

( هو (. Youssef and Webster, 2022: 8الحالية  المنتوج  تنويع  تسُتخدم  ا  وان  ستراتيجية 

خط   شرائح سوقية جديدة ويمكن تحقيق ذلك من خلال  لإدخال منتجات جديدة في أسواق مختلفة أو

للوصول إلى زبائن جدد  أي  منتجات جديد   الحالي  الإنتاج  ذات صلة بخط  إضافة منتجات جديدة 

موقع جغرافي جديد بمنتوج لم يعُرض من قبل    وتوسيع السوق أي استهداف جمهور ديموغرافي أو 

ً   للشركة  الحالي   السوق  يكون  عندما  الاستراتيجية  هذه  تسُتخدمو   والأرباح   الإيرادات   وتصبح  مشبعا

  بأخذ   المنتوج  تطوير   تنويع  استراتيجية  تقومف  للنمو  واضحة  فرص   توجد   ولا   انخفاض   في  أو  ثابتة

 Iqbal and)  جديدة   لسوق  جديد   منتوج  تطوير   يتم  حيث   الحالية  أعمالها  نطاق  خارج  الشركة

Suzianti, 2021: 9  .) عملية توسيع فرص الأعمال من خلال زيادة الإمكانات   تعرف ايضاً بأنها

اتباع استراتيجيات    ويتم تحقيق التنويع عن طريق دخول أسواق جديدة أو  السوقية للمنتوج الحالي 

تطوير أنشطة تسويقية جديدة وتشمل    أو  تغييره  تعديله أو   كما يمكن تحسين المنتوج أو  تسعير مختلفة

  وتحليل تعديل المنتوج والمراجعات القانونية   عملية التخطيط لهذه الاستراتيجية إجراء بحوث السوق 

  تسعى من خلالها الشركة إلى تسويق منتجات جديدة في أسواق جديدة   استراتيجية نمو  أن التنويع هوو

(Hallstedt et al.. 2023: 9 .) 

المنتوج:  استرات .3 تمايز  منتجات  يجية  بين  الاختلافات  إبراز  إلى  المنتوج  تمايز  استراتيجية  تهدف 

تقديم مواد أو ميزات ذات  أي  جودة فريدة   وقد تشمل هذه الاستراتيجية  الشركة ومنتجات المنافسين

جودة عالية لا تتوفر لدى المنافسين مما يوفر قيمة إضافية للزبائن وتجربة الزبائن أي خلق تجربة  

فريدة عند استخدام المنتوج مثل تحسين خدمة الزبائن أو سهولة الاستخدام وتهدف استراتيجية التمايز  

لعلامة والخصائص التقنية والخدمة وشبكة  إلى خلق جو يميز الشركة عن منافسيها من حيث صورة ا

تقوم الشركات التي تطبق استراتيجيات قائمة  (.  Varaniute et al., 2023: 10التسويق والجودة ) 

هذا  على   ويتطلب  المميزين  الزبائن  من  ومجموعات  واضحة  اختلافات  بخلق  المنتوج  تمايز 
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استثمارات مالية كبيرة ووقتاً طويلاً ومع ذلك فإن تنفيذ استراتيجية التمايز على المدى الطويل يمكن  

أن يحسن أداء الشركة ويعزز من صورة العلامة ويطور قنوات التوزيع ويؤسس نظام خدمة متميز  

(. حيث يلقي التطور التكنولوجي بظلاله  Kotler et al., 2024: 274ويكون قاعدة زبائن قوية ) 

على جميع جوانب الأعمال المعاصرة حيث أصبح أستخدام المنصات الرقمية والأدوات التكنولوجية  

، ليس فقط للشركات بل أيضاً للزبائن والمستفيدين بشكل  وتمييزها  جزءاً اساسياً من تقديم المنتجات 

ية لديها وقدرتها  عام ويتوقف نجاح أي منظمة في أستغلال هذا التطور على التوجهات الاستراتيج 

الوهاب واخرون،   الزبائن )عبد  التعامل مع  التكنولوجيا في  دمج  تمايز  (. و13:  2024على  يعُد 

المنتوج استراتيجية تسُتخدم للتأثير على الزبائن المهتمين بالمنتجات الفريدة بحيث تمنح ميزة تنافسية  

مقارنة بالمنتجات المشابهة بمعنى آخر ينُظر إلى المنتوج على أنه يمتلك قيماً وخصائص مختلفة في  

لاك معرفة خاصة بهذه الخصائص  نظر الزبون مقارنة بخصائص المنتجات الأخرى المماثلة وإن امت

يوفر الأساس لصياغة ترويج خاص واستراتيجية تستهدف احتياجات السوق مما يؤدي إلى استثمار  

ؤدي إلى إنتاج منتجات عالية الجودة وغالباً  السمات الفريدة للمنتوج وان تطبيق استراتيجية التمايز ي 

( الاستراتيجية  لدعم  التشغيل  في جميع مجالات  تكاليف مرتفعة  ذلك  يتطلب   :Amar, 2016ما 

وسعر  .  ( 343 الإنتاج  تكاليف  ارتفاع  إلى  التمايز  استراتيجية  تطبيق  يؤدي  القصير  المدى  وعلى 

المنتوج النهائي لكن مع مرور الوقت وتحسن عمليات الإنتاج تنخفض تكلفة الوحدة الواحدة مع زيادة  

يز الواعية  المبيعات وتوجد علاقة بين التمايز وجودة الأداء إذ تمثل الجودة تجسيداً لاستراتيجية التما

بالتكلفة فمن خلال السعي لتحقيق الجودة لا تقدم الشركة منتوجا أفضل من حيث الأداء فقط بل تنتج  

)سيف،   أقل  بتكلفة  الأداء  (.  163:  2023أيضاً  حيث  من  خارجياً  جانبين  من  الجودة  فهم  يمكن 

من  التمايز، وداخلياً  تمثل جوهر استراتيجية  بالمواصفات    والموثوقية والمتانة وهي  حيث الالتزام 

وانخفاض تكلفة الفشل حيث يميل جانب الجودة الداخلي إلى استراتيجية خفض التكلفة وهناك تمييز  
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بين جودة التصميم وجودة المطابقة حيث تؤثر كلتاهما على أداء الشركة فـ جودة التصميم ترتبط  

 (. 220: 2021إيجابياً برضا الزبائن بينما جودة المطابقة تؤثر على تقليل التكلفة )وادي وآخرون،  

 

 الجانب العملي 

 وصف وتشخيص وقياس الاستقطاب الرقمي(1

 مؤشرات التحليل الوصفي لبعد الاستقطاب( 32الجدول )
 الفقـــرات  ت 

الوسط  
 الحسابي

الانحراف  
 المعياري

معامل  
 الاختلاف 

الأهمية  
 النسبية

ترتيب 
 الفقرات 

مستوى  
 الإجابة 

CA1 
ــركة  ــتقطب الشـ زبائنها تسـ

 مواقع شبكة الويب بواسطة 
3. 438 0. 979 28. 47 

68. 
75 

 اتفق 1

CA2 
ركة الزبائن على  جع الشـ تشـ
الولوج في الشــبكة وتصــفح 

 موقعها الافتراضي
3. 363 1. 022 30. 39 

67. 
25 

 محايد 2

CA3 

توظف الشــــركة الاعلانات 
ت كـأداة   عبر مواقع الانترنـ
الـزبــائـن  انـتـبــاه  لـجــذب 

 نحومنتجاتها

3. 088 1. 058 34. 26 
61. 
75 

 محايد 5

CA4 
حـمـلات  بـ الشـــــركــة  وم  قـ تـ
ــتمرة ودورية   ترويجية مســ
 عبر قنوات التسويق الرقمي

3. 088 0. 996 32. 26 
61. 
75 

 محايد 4

CA5 
تســــتخدم الشــــركة المواقع 
انـتـبــاه   لـجــذب  الـتـفــاعـلـيــة 

 واهتمام الزبائن
 محايد 3 5 .66 18 .30 003 .1 325 .3

 محايد  2 .65 98 .25 847 .0 260 .3 المتوسط العام لبعد الاستقطاب 

 (.  SPSS V. 28مخرجات برنامج )المصدر: 

، والذي تم قياافففف     الرقمل  ( نتائج التحليل الوصففففول اول اطاففففت  ا  32يعرض الجدول )
( ف رات ضفففم  ا ال الدةاافففت، ا  تنفففير الرتائج ة فففوةل ما ت اللا اي   فففتو  اط ميت  5خلال )
%(، وجاء اتجاه اجاةت افرا  العيرت ةاتجاه ) حايد(، ا  بلغ الواففا الح ففابل العا  2.  65بلغ )

.  25م )(، كمففا بل ففم قيمففت  عففا ففل اطختلا847.  0(، وبففانحرام  عيففاةي قففدةه )260.  3)
%(، وتعكس  ذه الرتائج ا تما ا  تواففففففففف ا ةمماةافففففففففات 2.  65( وبأ ميت ن ففففففففف)يت بل م )98

اطافففففت  ا  م)ر ال روات الرقميت، اط ان ا لم ت فففففل اللا الم فففففتو  الم لو ، وتنفففففير الرتائج  
جاء ةم فففتو   توافففا  ائل اللا ال )ول، ا  مك فففم   الرقمل  ة فففوةل ما ت اللا اي اطافففت  ا  
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ااففتجاةات افرا  العيرت توج ا  حايدا يميل اايانا اللا اطتوا ،  ما يدل مللا اي النففركت تعتمد 
ةعض  ماةافات اطافت  ا  الرقمل اط ان ا ط تلال ةحاجت اللا ت وهر ا وتعلهل ا ةنفكل ا  ر 
فامليت، كما توضفففل الرتائج وجو  ا تما  ن ففف)ل ةاافففتعدا   واقي الوهط فل اافففت  ا  اللبائ ،  

اي  يظ ر ضفففففففففع  ن ففففففففف)ل فل توةي  اطملانات الرقميت والحملات التروهجيت والمواقي  فل
التوامليت، اط ر الذي يعكس وجو  فجول بي    فففتو  الت )يل الوعلل والم فففتو  المأ ول،  ما 
ي فتدمل تعلهل اافتراتيجيات الت فوهل الرقمل وت وهر ا وات ا ةما ي ف م فل تح في  ال دةل مللا  

الو رات ف د بيرم الرتائج  ها ل التوامل  ع م فل ال)يئت الرقميت، ومللا   فففففففففتو   جذ  اللبائ  وز 
تستتتتقطل الةتتتر   ممو ا اي امللا   فففففتو  ا ميت ن ففففف)يت افففففجل مرد الو رل التل تر  مللا )

%( وبواففففففا 75.  68(، ايث بل م اط ميت الر فففففف)يت )زبائنها بواستتتتط  موابك شتتتتب   الو ل
(    ايث 1(، وبم فتو  اجاةت )اتول(، ا  جاءت  ذه الو رل ةالترتيط )438. 3ا فابل بلغ )

(، و ذا ينفففففففير  47.  28( وبمعا ل اختلام بلغ )979. 0ترتيط الو رات، وبانحرام  عياةي )
ا  اللبائ ،  ما يعكس ا ةا ا اللا امتما  واضفففففففل مللا  واقي الوهط كأ ال ةئي فففففففت فل اافففففففت  

لأ ميت الحضففوة الرقمل فل جذ  اطنت)اه وتعلهل الوصففول اللا الجم وة الم ففت دم، ا ا اقل  
توظف الةتتتتر   الات عات تبر موابك  اففففففجل مرد الو رل التل تر  مللا )  ففففففتو  ا ميت ف د 

.  61(، ايفث بل فم اط ميفت الر فففففففففففففف)يفت )منتجتاتهتا  الاعترعت   تاةال لجتاب اعتبتاز النبتائ  عحو
(، وبم ففففففففففتو  اجاةت ) حايد(، ا  جاءت  ذه الو رل  088. 3%( وبواففففففففففا ا ففففففففففابل بلغ )75

( وبمعفا فل اختلام بلغ  058.  1(    ايفث ترتيفط الو رات، وبفانحرام  عيفاةي )5ةفالترتيفط )
ل (، و ففذا يعكس ضففففففففففففففعوففا ن فففففففففففففف)يففا فل توةي  اطملانففات الرقميففت كففأ ال فعففالففت ف26.  34)

، اط ر الذي ينفففير اللا ااجت النفففركت اللا ت وهر اافففتراتيجيات ا التروهجيت الرقميت اطافففت  ا  
 وتعلهل كواءت ا فل جذ  انت)اه اللبائ . 
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 وصف وتشخيص وقياس استراتيجية تنويع المنتوج(2

 ستراتيجي  تنو ك المنتوج لامؤشرات التحليل الوصفي ( 39الجدول )

 الفقـــرات  ت
الوسط 

 الحسابي
الانحراف 
 المعياري

معامل  
 الاختلاف

الأهمية 
 النسبية

ترتيب  
 الفقرات

مستوى  
 الإجابة

PD1 
تمتلك الشــــركة مزيجاً متنوعاً في  

 المنتجات  
3. 513 0. 900 25. 62 

70. 
25 

 اتفق  1

PD2 
تتبنى الشــركة ســياســة التنويع في  
منتجاتها للتفوق على منافســيها في  

 السوق 
 اتفق  2 69 85 .26 926 .0 450 .3

PD3 
تؤمن الشــــركة بأن ادخال خطوط 

 انتاج جديدة يعزز من نموالشركة
3. 363 0. 903 26. 87 

67. 
25 

 محايد 3

PD4 
تعمل الشـــركة تعزيز الاســـتدامة  

 السوقية عبر تنويع المنتوج
3. 288 0. 860 26. 15 

65. 
75 

 محايد 5

PD5 
الـمـنـتـوج   بـتـنـويـع  الشـــــركـــة  تـقـوم 

 لغرض توسيع قاعدة الزبائن 
3. 313 0. 851 25. 69 

66. 
25 

 محايد 4

 محايد  7 .67 92 .21 742 .0 385 .3 المتوسط العام لاستراتيجية تنويع المنتوج 

 (.  SPSS V. 28مخرجات برنامج )المصدر: 

( نتائج التحليل الوصففول اول ااففتراتيجيت تروهي المرتوا، والذي تم قياافف  39يعرض الجدول )
( ف رات ضفففففففم  ا ال الدةاافففففففت، ا  تنفففففففير الرتائج ة فففففففوةل ما ت اللا اي   فففففففتو   5   خلال )

%(، وجففاء اتجففاه اجففاةففت افرا  العيرففت ةففاتجففاه ) حففايففد(، ا  بلغ الواففففففففففففففا  7.  67اط ميففت بلغ )
(،  742. 0(، وبانحرام  عياةي قدةه )385.  3المرتوا )  الح ففففففففابل العا  طاففففففففتراتيجيت تروهي
 فا   %(، و و7.  67( وبفأ ميفت ن فففففففففففففف)يفت بل فم )92.  21 مفا بل فم قيمفت  عفا فل اطختلام )

يعكس   فتو   تواف ا يميل اللا ال )ول فل ت)رل  ماةافات تروهي المرتوا، وتنفير  ذه الرتائج  
اللا اي ااففتراتيجيت تروهي المرتوا جاء ةم ففتو   تواففا  ائل اللا الجيد، ا  مك ففم ااففتجاةات  

  اطتوفا ،  مفا يفدل مللا وجو  توجف  لفد  النففففففففففففففركفت نحو افرا  العيرفت توج فا  حفايفدا يميفل نحو
تروهي  رتجات ا، اط اي  ذا التوج  ط يلال ةحاجت اللا تعلهل ليوا ط  ت ل)ات ال و  التراف يت  
ةنفففكل افضفففل، كما توضفففل الرتائج ا تما ا ن ففف)يا بت)رل افففياافففات التروهي والتوافففي فل خ و  
اطنتاا، فل اي  يظ ر ت)اي  ن ففف)ل فل اافففت ماة التروهي لتح يل اطافففتدا ت ال فففوقيت وتوافففيي  
قامدل اللبائ ، اط ر الذي ينفففير اللا ضفففروةل ت وهر اافففتراتيجيات التروهي ةنفففكل ا  ر ت ا لا 

تمتلك الةتتتتتتر   من جا وفامليت، ومللا   فففففففففتو  الو رات ف د افففففففففجلم الو رل التل تر  مللا )
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. 3%( وبوافففففففا ا فففففففابل )25.  70( امللا   فففففففتو  ا ميت ن ففففففف)يت بلغ )متنوتا في المنتجات
( و عا ل 900.  0( وبانحرام  عياةي )1( وبم ففففففتو  اجاةت )اتول(، وجاءت ةالترتيط )513

(، و و ا يعكس ا ةا ا واضففففففففففحا لترو  المرتجات  اخل النففففففففففركت، فل اي   62.  25اختلام )
(  تعمل الةتتر   تعن ن الاستتتدام  الستتوبي  تبر تنو ك المنتوج افففجلم الو رل التل تر  مللا )

( وبم فففففتو  اجاةت  288. 3%( وبوافففففا ا فففففابل )75.  65  فففففتو  ا ميت ن ففففف)يت بلغ ) لاا ن
(،  15.  26( و عفا فل اختلام )860.  0( وبفانحرام  عيفاةي )5) حفايفد(، وجفاءت ةفالترتيفط )

اففففتدا ت ال ففففوقيت، اط ر الذي  و و ا يعكس ضففففعوا ن فففف)يا فل توةي  التروهي كأ ال لتح يل اط
النفركت وتوافع ا   ينفير اللا ضفروةل تعلهل الرةهت اطافتراتيجيت ل فياافات التروهي ةما يدمم نمو

 فل ال و . 
 

 وصف وتشخيص وقياس استراتيجية تمايز المنتوج(3 

 ستراتيجي  تماين المنتوج لامؤشرات التحليل الوصفي ( 40الجدول )

 الفقـــرات  ت 
الوسط  

 الحسابي 
الانحراف  
 المعياري 

معامل  
 الاختلاف 

الأهمية  
 النسبية 

ترتيب  
 الفقرات 

مستوى  
 الإجابة 

PDI1 
ــا   الشــــركــة منتجــاته تميز 
 اتفق 3 75 .68 71 .25 884 .0 438 .3 بالقيمة المضافة العالية فيها

PDI2 
تؤكـد الشــــركـة على بنـاء  

 اتفق 4 75 .68 12 .26 898 .0 438 .3 الجودة في منتجاتها

PDI3 
تســعى الشــركة الى تحســين 
مســــتوى التمـايز بمـا يعزز 

 القدرة التنافسية للشركة
 اتفق 1 78 63 .26 039 .1 900 .3

PDI4 
ة بـأن تحقيق   تؤمن الشــــركـ
يؤدي  المـنـتـوج  في  التـمــايز 

 الى زيادة ولاء الزبائن
 اتفق 5 25 .68 83 .25 882 .0 413 .3

PDI5 
تجري الشــــركــة تحــديــث  
 مستمر في تصميم منتجاتها

 اتفق 2 75 .77 07 .30 169 .1 888 .3

استراتيجية   المتوسط العام لبعد 
 تمايز المنتوج 

 اتفق  3 .72 66 .22 819 .0 615 .3

 (.  SPSS V. 28مخرجات برنامج )المصدر: 

( نتائج التحليل الوصفففول اافففتراتيجيت تمايل المرتوا، والذي تم قيااففف     40يوضفففل الجدول )
( ف رات ضفففم  ا ال الدةاافففت، ا  تنفففير الرتائج ة فففوةل ما ت اللا اي   فففتو  اط ميت  5خلال )
%(، وجاء اتجاه اجاةت افرا  العيرت ةاتجاه )اتول(، ا  بلغ الواففففففا الح ففففففابل العا  3.  72بلغ )
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(، كما بل م قيمت 819. 0(، وبانحرام  عياةي قدةه )615. 3اففففففففففففتراتيجيت تمايل المرتوا )ط
%(، و و ا يعكس   فففففتو  جيدا 3.  72( وبأ ميت ن ففففف)يت بل م )66.  22 عا ل اطختلام )

   ت)رل  ماةاففففات تمايل المرتوا، وتنففففير  ذه الرتائج اللا اي ااففففتراتيجيت تمايل المرتوا جاء 
تعلهل الع ائ  التراف يت    ةم تو  جيد، ا  مك م ااتجاةات افرا  العيرت توج ا ايجابيا نحو

للمرتجفات،  مفا يفدل مللا ا ةال النففففففففففففففركفت لأ ميفت التمفايل فل  مم  وقع فا فل ال ففففففففففففففو ، كمفا 
توضفففففل الرتائج ا تما ا بتح فففففي  ال يمت المضفففففافت والجو ل وتحديث ت فففففميم المرتجات، اط ر 

تعلهل ال دةل التراف ففففيت وزها ل وطء اللبائ ، ومللا   ففففتو  الو رات ف د   الذي يعكس توج ا نحو
تستتعا الةتتر   الا تحستتي  مستتتوز التماين  ما دعنز القد ل افففجلم الو رل التل تر  مللا )

(  900.  3%( وبواففففففا ا ففففففابل )78( امللا   ففففففتو  ا ميت ن فففففف)يت بلغ )التنافستتتتي  للةتتتتر  
( و عا ل اختلام 039.  1( وبانحرام  عياةي )1تيط )وبم تو  اجاةت )اتول(، وجاءت ةالتر 

(، و و ففا يعكس تركيلا واضففففففففففففففحففا مللا ت وهر التمففايل كففأ ال ااففففففففففففففتراتيجيففت لتعلهل 63.  26)
تؤم  الةتتتتتر    اي تحقيم التماين في  التراف ففففففففيت، فل اي  اففففففففجلم الو رل التل تر  مللا )

%( وبواففففا 25.  68  ففففتو  ا ميت ن فففف)يت بلغ )  لا( ا نالمنتوج يؤةي الا ز اةل ولاء النبائ 
. 0( وبانحرام  عياةي )5( وبم ففففففففففتو  اجاةت )اتول(، وجاءت ةالترتيط )413. 3ا ففففففففففابل )

(، و و فففا يعكس وجو  ا ةال ايجفففابل لفففدوة التمفففايل فل 83.  25( و عفففا فففل اختلام )882
 ييم  ذا تواوت ة فيا فل تتعلهل الوطء، اط ان  اقل ن ف)يا   اةنت ب) يت الو رات،  ما ينفير اللا 
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