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في تحقيق الميزة التنافسية  الاستباقيىدفت الدراسة إلى التعرف عمى أثر التسويق     
تم  توزيع منيج الوصفي التحميمي، و المنيج الكمي و  استخدام، تم ريةمصلشركات السياحة ال

توصمت الدراسة اممين بشركات السياحة المصرية، و عمى عينة من الع استمارة( 144عدد )
البقاء في السباق التنافسي يساعد شركات السياحة المصرية عمى  الاستباقيإلى أن التسويق 

 ،تحقيق الميزة التنافسيةفي الأسواق الحالية والمستقبمية و  والاستمراريةويساعدىا في البقاء 
)القدرة عمى  الاستباقيكما توصل البحث إلى وجود علاقة طردية إيجابية بين أبعاد التسويق 

( والميزة التنافسية لشركات الاستباقي بالتوجوالإيمان ، تحمل المخاطر، المرونة و الابتكار
 السياحة المصرية.

حيث أنو أحد المداخل  الاستباقياسة بضرورة التعمق في دراسة  التسويق وأوصت الدر     
ضرورة تشجيع قوي عمى القطاع السياحي و  إيجابيالتى ليا تأثير  والابتكاريةالإبداعية 

لقراءة  والابتكاريةعمي مزيد من الأفكار الإبداعية العاممين بشركات السياحة المصرية 
تساىم عمى تحقيق ميزة تنافسية لشركات  والتية لمعملاء الرغبات المستقبميو  الاحتياجات

 السياحة المصرية.

 المقدمة

 وجدت حيث العالم مدن معظم فى حدثت التى التكنولوجية النيضة بسبب وذلك كبيرة مكانة التسويق يحتل
تباع منتجاتيا لتسويق حاجة فى نفسيا المؤسسات  واستخدام ،احالأرب لتحقيق الممكنة والوسائل السبل جميع وا 
شباعيا الحاجات لاكتشاف كعممية الاستباقي التسويق  يتم واضحة حقيقية حاجة ىناك تكون  عندما ذلك ويحدث وا 
يجاد تحديدىا  مع لمتكيف قابمين يكونوا بأن التسويق لمتخصصين يسمح تحميمي نيج أنو كما ليا، حل وا 

 عمى والحصول أىمية أكثر فرص بإنشاء ويسمح لمستقبميينوا الحاليين العملاء ورغبات دائما   المتغيرة الاحتياجات
 تحقيق في ىاما   دورا   الاستباقي لمتسويق كما( 0202 الأسرج،) تفصيلا   أكثر بطريقة عميل كل من أكبر قيمة
 ليا أو بالجودة علاقة ليا كانت سواء المنافسين عن مزايا عمى التجارية العلامة حصول فيي التنافسية الميزة
 وتطبيق إنشاء عمى المؤسسة مقدرة إلى تشير التنافسية الميزة أن كما (0200عبداليادي،)أقل سعر بتقديم علاقة
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 النشاط بنفس الصمة ذات الأخرى  لممؤسسات بالنسبة أفضل مكانة فى تجعميا أن الممكن من والتي الاستراتيجيات
 أىمية وتتضح. التميز تحقيق عمى المؤسسة رةوقد العميل لدى المدركة بالقيمة التنافسية الميزة تحقيق ويرتبط
 بين التنافسي مركزىا وحفع السوق  فى مكانتيا عن الدفاع عمى القدرة المؤسسات تمنح كونيا فى التنافسية الميزة

 العملاء مع علاقاتيا وتوثيق والتسويقية الإنتاجية وقدراتيا المؤسسة إمكانيات تعزيز إلى بالإضافة منافسييا،
 المنتجات جودة ىي التنافسية الميزة عمييا تشتمل التى الأبعاد وتعتبر الإدارة، قبل من المتخذة قراراتال وتحسين

 .( 0242بكوش،)والابتكار السوقية والحصة والربحية المقدمة الخدمات أو

 أهداف الدراسة

 تهدف الدراسة إلي:

 التعرف عمى ماىية التسويق الاستباقي. 
 في تحقيق الميزة التنافسية بشركات السياحة المصرية. الاستباقيسويق دراسة أثر تطبيق أبعاد الت 

 نموذج الدراسة

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 (1)شكل 

 في تحقيق الميزة التنافسية بالتطبيق عمي شركات السياحة المصرية الاستباقينموذج دور التسويق 

 إعداد الباحثةمن المصدر: 

 

 

 التنافسية الميزة تحقيق في الاستباقي التسويق دور
 المصرية السياحة شركات عمى بالتطبيق 

 التنافسية الميزة التسويق

 عمى القدرة.1
 .الابتكار

 .الخطر تحمل.2
 .المرونة.3
 بالتوجه الإيمان.4

 .أقل تكمفة.1
 

 .تجالمن تميز.2
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 الإطار النظري 

 قيالاستباأولًا: مفهوم التسويق 

ثين إلا أن ىناك البعض منيا يوضح من قبل العديد من الباح الاستباقيتعددت التعاريف الخاصة بالتسويق 
 :الآتيويذكر منيا  الاستباقيحقيقة التسويق 

مفاىيم متعددة مثل التسويق  الاستباقييمكن أن يطمق عمى التسويق  نوبأ (0202)عرضت دراسة الطائي -4
لحاجة معمنو تفوق تصورات العملاء يعمل عمى  استجابةإذ يجد المسوق  ،التسويق الإبداعيو  ،التوقعي
العملاء التي قد تكون في المستقبل القريب عمى  باحتياجاتالمسوق لدية القدرة عمى التنبؤ مقدما  و  ،تمبيتيا

 شكل منتجات تمبي رغباتو.

ع كل المعمومات التي تتعمق ىو عممية القيام بجم الاستباقيأن التسويق  (0204)الموسوي  وعرضت دراسة -0
متميز في السوق جديد و  ءبشيلمقيام  استباقيةريقة بط استغلاليات السوق وتحديد الفرص المتاحة و بمتطمبا

 العملاء من أجل المنافسة في السوق. انتباهالمستيدف لجذب 

عرفة الجديدة قدرة المنظمة في البحث عن المعمومات والم ( التسويق الاستباقي بأنو0204)وعُرف نصور -2
الإضافية التي يكون  الاحتياجاتالكامنة لدييم واكتشاف  الاحتياجاتعن العملاء بيدف التعرف عمى 

السوقية  والاتصالاتالسوقي  والاستشعارالعملاء غير مدركين ليا من خلال تبني مداخل تعمم العملاء 
دارة الخطر بحيث تكون  الجذري بداع عمى مداخل الإ بالاعتمادوبما يمكنيا من قيادة التغيرات السوقية  وا 

 المنظمة سباقة في تحسين موقعيا التنافسي. 

ىو التفكير المتعمق و  ،ىو ملائمة التفكير لموقتىو التفكير الإستراتيجي دائما  و  الاستباقيإن التفكير  -1
التفكير ليذا النوع من  ،ربطيا مع الأساليب الحاضرة ثم مع المستقبلالأساليب الماضية و  باستعارة

 (:0242فرح)لو ثلاثة أبعاد رئيسية مكونو لو كما وضحيا  الاستراتيجي

 القيمة التنبوية لمماضي. -4
 لنظرة لممستقبل عن النظرة لمماضي.ا اختلاف -0
من الخروج لما جري في الماضي مع الجاري الآن وما سيجري في المستقبل و  المقارنة المستمرة -2

 بموضوعات التغيير.

 احتياجاتعممية تسعي لجمع معمومات عن  الاستباقيإلي أن التسويق  Yaqoob (2022)تشير دراسة  -5
لمستيدف لجذب العملاء الحاليين الفرص لتقديم منتجات مميزة لمسوق ا استثمارو  استباقيةالسوق بصورة 

 المستقبمين لتحقيق الميزة التنافسية. و 
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 الاستباقيأهداف التسويق 

 احتياجاتإلى كشف وفيم مستقبل  الاستباقيييدف التسويق Wibowo et.al.(2019) وفقا  لما ذكره 
شباع الحاجات الكامنة الذي يركز  من محركات السوق  الاستباقيتقديم الحمول ليم، فيعتبر التسويق ، و العملاء وا 

مية يتعمق بالجوانب التنظيوفيما سموكياتيم التي تمكنيم من إظيار متطمباتيم القادمة، عمى تصورات العملاء و 
مة بما تحسين عروض القيلمتعرف عمى احتياجات العملاء و  الابتكارالثقافية ىناك حاجة إلى التركيز عمى دعم و 

ار المستقبل يجب عمى شركات السياحة الاستباقية استشع السموكيفي الجانب يتجاوز توقعات العملاء، و 
السوق. ل تناسب التغير في تفضيلات تطوير أفكار جديدة في المستقبلاكتساب المعمومات ومعرفة السوق و 

لم  التيمشاكل العملاء تغطية الفجوات بين رضا العملاء و إلى  الاستباقية التوجوتميل شركات السياحة ذات و 
جل وتحقيق بإيجاد فرص غير مستغمة لتوليد دخل طويل الآ الاستباقيةيتم حميا، حيث تقوم شركات السياحة 

مع ذلك ليس كل شركات السياحة تستطيع الاعتماد عمى التسويق لمبيعات، و اميزة رضاء العملاء والأسواق و 
الإستفادة من نع الشركات من تنفيذ مشروعاتيا وأىدافيا المستقبمية و تم التيلذلك لتجنب المخاطر و  الاستباقي

التسويق الحالية  ةاستراتيجيكما ينبغي أن تكون  ،الأفكار والقراراتو  الابتكارمية، وأيضا  محدودية الفرص المستقب
ت السريعة في تفضيلات المستيمك ودورات حياة العملاء المستقبمية بسبب التغييرا باحتياجاتقادرة عمى التنبؤ 
 .لمبحث والتطوير تعطي الأولوية التيوجية الفرص التكنول الاستباقية الاستراتيجياتتشجيع أقصر لممنتج و 

 :كالآتيوىي  الاستباقيويق خمسة أبعاد لمتس Omar(2022)تناولت دراسة و 

 تحمل المخاطر -1

التغيير ودفع نمو الأعمال من خلال  الإبتكاري تتطمب الاستباقيوالمخاطرة بالنشاط  الابتكارإن مفاىيم 
إطلاق منتج أو عممية جديدة، حيث أن تحمل المخاطر يعرف بقبول المخاطرة المتمثمة بجمع الموارد بشكل 

أو العمل في استراتيجيات الأعمال التي تكون نتائجيا ذات  ،ا من استغلال الفرصمتكامل وبالطريقة التي تمكني
المخاطرة ىي محددات ميمة لتحقيق الربحية داخل الشركات و  الاستباقيةدم التأكد، كما أن درجة عالية من حالة ع

 استباقيبشكل  جابةوالاستمخاطر المتوسطة عمى تحمل الة و الصغيرة والمتوسطة، حيث أن قدرة الشركات الصغير 
 المتوسطة.تحسين ربحية الشركات الصغيرة و و ىي خطوة إلى الأمام في صنع  الأعمالديناميكي في بيئة و 

 المستقبل استثمار -2

التسويقية تنطمق من عممية التنبؤ بالمستقبل والعمل عمى وضع رؤية مناسبة للاستثمار  الاستباقية إن أىمية
ذلك من خلال مواجية كافة ياحية دعامة للاقتصاد بشكل ميم و الشركات الس تجعللكسب مزايا تسويقية مناسبة 

إلى استغلال تمك الظروف في التفوق عمى المنافسين  الاستباقيالظروف الإقتصادية المتغيرة، وقد يعتمد التسويق 
بشكل أفضل  يةالاقتصادمن خلال الاعتماد عمى الأدوات التي تمكنيم من المنافسة والتغمب عمى تمك التقمبات 

 الاستباقيملائمة مع الواقع، وىذا يجعل الشركات السياحية ذات التوجو رىم وفقا  لاستراتيجيات مدروسة و من غي
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الأمثل في مستقبل الموارد البشرية  ورأس المال البشري الذي تمتمكو  الاستثمارتكون ليا قيمة مستقبمية من خلال 
 .الاستباقيةالحقيقي لممنتجات  للاستثمارالمستقبل إلي بوابة والقدرة الإبداعية التي يمكن أن تحول 

  الابتكاريةالقدرة  -3

لمشركات السياحية يمكن ليا أن تكون ىي الوسيمة التي يمكن الشركات من التكيف مع  الابتكاريةأن القدرة 
ك البيئة، ىناك عدد من التحولات الجسيمة في البيئة الخارجية ليذه التجربة مع المواقف الجديدة فيما يتعمق بتم

النقدية، والقدرة الإنتاجية  الاحتياطياتالموارد غير المستغمة في الشركة عمى سبيل المثال، العمال غير المستغمين، 
التى تتبناىا الشركة  الابتكاريةمناسبة لاستثمارىا بالعمميات  إمكانيةالفائضة، والتي قد تكون متاحة لمعمل وىناك 

بطة بتحسين الإمكانيات ث يمكن لتمك الموارد تعزيز قدرة الشركات في اتخاذ الإجراءات المرتبالشكل الأفضل، حي
 ، وبالتالي تمكينيم من خوض تجربة مع استراتيجيات الأعمال الجديدة، والتكيف الفعال مع التغيرات.التنافسية

 المرونة -4

توليد قدرات ديناميكية تعتمد عمى تعد المرونة من منظور إداري ىي أن تكون شركات السياحة قادرة عمى 
ىذه القدرات ليست معقدة مثل تمك المطموبة لمشركات والبحث عن أسواق جديدة،  الاستجابةالمرونة وسرعة 

الأكبر، ومع ذلك فيي تسمح لمشركات الصغيرة بتحقيق ميزة تنافسية لممنافسة مع الشركات الأكبر، والشركات التى 
، ، وال تركيز عمى المنتج الأساسيانخفاض تكاليف التشغيل، تقاس بالمالية والتشغيمية ر من المرونةتتمتع بقدر أكب

تحقق أداء أعمى وتصبح أكثر قدرة عمى  بالتاليالأمثل لمقوى العاممة  ، والاستخدام، وزيادة الإنتاجيةلتسعير المرن وا
 المنافسة.

 الاستباقيالإيمان بالتوجه  -5

رجية لمشركة تعمل عمى حث شركات السياحة بالتركيز الإستراتيجي يفترض أن العوامل الداخمية والخا
، وذلك بسبب التركيز الإستراتيجي عمى التمايز في التسويق الاستباقيلمتسويق لاعتماد استراتيجيات التسويق 

دارتيافي م والاستثمارات ية مؤمن بعممدركين لأىمية التسويق الاستباقي م جال التسويق وكمما كانت الشركة وا 
، فالإيمان برسالة ورؤية الشركة اتجاه قابل لمتحقق والقياس في المستقبلكمما كان ىذا ىدفا   الاستباقيالتسويق 
 يعد ركن الأساس لمتفوق والنجاح. الاستباقيالتسويق 

 ثانياً: الميزة التنافسية
 يا ما يمى:تعددت التعاريف الخاصة بالميزة التنافسية من قبل العديد من الباحثين ونذكر من

 (1جدول رقم )
 التعريف المراجع

 (0242)بوعيسي، 
تشير ىذه الدراسة إلي أن الميزة التنافسية تنشأ أساسا  من القيمة التي تستطيع منظمة 

أو  ،بحيث يمكن أن تكون أسعارىا أقل نسبة عن منافسييا ،ما أن توفرىا لعملائيا
 لزيادة السعرية المفروضة.تقديم منافع متفردة في المنتج تعوض بشكل واسع ا
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 (0242)الرشيدي،
ضافة قيم و قق التميز لممنظمة و ىي الميارة أو التقنية التي تح ء تزيد عما منافع لمعملاا 

كذلك الميزة أو العنصر الذي يميز المنظمة نتيجة و  خرينيقدموه المنافسين الآ
 معينة عن المنافسين. استراتيجيةلإتباعيا 

 (0204)عبدالفاضل، 

، تقديم خدمات إلي المستخدمين بطريقة مميزةقدرة المنظمة عمى إنتاج سمع و  ىي
كثر فعالية مقارنة بتمك المستعممة من قبل المنظمة لطرق جديدة أ اكتشافوكذلك 

مجرد إحداث  أيميدانيا   الاكتشافالمنافسين، حيث يكون بمقدورىا تجسيد ىذا 
 المنظمة لعممية إبداع.

(Darmawan and 

Grenier،2021) 

 

السوق منافسييا في نفس فئة ت المنظمة و الميزة التنافسية ىي المقارنة بين إنجازا ●
أكبر مقارنة بالمنظمات  اقتصاديةالمستيدفة بحيث تستطيع المنظمة تحقيق أرباح 

مكانة تفوق المنظمات الأخرى، ولا يمكن تقميدىا الأخرى، فالمنظمة تتمتع بإمكانيات و 
 يغة خاصة يجعميا فريدة من نوعيا.ببساطة لأنيا ذات ص

(Dharmanegara 

and et.al.،2021) 

الميزة التنافسية تشير إلى موقع الميزة النسبية في السوق التى يمكن أن تجعل الشركة  ●
 أفضل من منافسييا.

(Sajjad and 

et.al.،2021) 

ية تيدف إلى تيجالميزة التنافسية ىي مفتاح النجاح في الإدارة الإستراتيجية لأنيا استرا ●
، فالشركة التي تتمتع بميزة تنافسية عمى منافسييا تكون ربحيتيا تحقيق القيمة لمشركة

 ربحية جميع الشركات في صناعتيا.أكبر من متوسط 

 إعداد الباحثة.المصدر: 

  أبعاد الميزة التنافسية

 المرونة، الجودة،صة السوقية، الربحية، ىناك العديد من الأبعاد التي تساىم في تحقيق الميزة التنافسية كالح  
 والتكاليف، وفيما يمي شرح كل بعد:

 الحصة السوقية  -1

حيث تسعي الشركات السياحية إلي تعظيم  ،تعد الحصة السوقية مؤشرا  معرفة حجم المبيعات في السوق 
 .((Kotler and Keller,2016فعالأعمال الشركات بشكل طبيعي و  استمرارالحصة السوقية مما يساعد في 

 : (porter,1985)وتنقسم الحصة السوقية إلي نوعين

 السوق.بيعات المنشأة إلى مجموعة مبيعات يقصد بيا النسبة المئوية لم الحصة السوقية العامة: .4
الرائدة أو يعات المنشأة إلي مبيعات المنشأة : يقصد بيا النسبة المئوية لمبالحصة السوقية النسبية .0

 لك السوق.المنافس الأكبر في ذ
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: تعتبر الربحية ىدفا  لمشركات السياحية و معيارا  لمحكم عمى كفاءة الشركات عمى المستوي الربحية .2
التي ساىمت  ة بين الأرباح المحققة لممنظمة والاستثماراتفيي العلاق ،الوحدة الكمية أو الوحدات الجزئية

 .((Barney,1991الأرباح  ىذهفي تحقيق 
السريعة لمتغييرات الحاصمة في تصميم  الاستجابةيق الميزة التنافسية حيث يتم ىي أساس تحق المرونة: .1

 العملاء. احتياجاتالمنتجات و بما يلائم 
 العميل يحتاج إلي تغيير العمميات لتوفير أربع متطمبات ىما:

 يم : و تعني قدرة العمميات عمى تغيير كلا  من مستوي الناتج أو النشاط الإنتاج لتقدمرونة الحجم
  (.(slack et al.,2016منتجات مختمفة عن منتجات المنافسين

 القدرة عمى تقديم منتجات جديدة أو معدلةمرونة المنتج : Kotler and Keller,2016)). 
 القدرة عمى إنتاج مزيج من المنتجاتمرونة المزيج :grant ,2010).) 
 :(.0242 ،رومالق)القدرة عمى تغيير أوقات تسميم المنتجات  مرونة التسميم 

الخدمات ذات الجودة المنتجات و  باعتبارزة التنافسية تعتبر الجودة من أىم العوامل المحققة لممي الجودة: .5
ا، فمن خلال الجودة الثقة بيا لإنجاز الوظائف المصممة لأدائيعمييا و  الاعتمادالعالية ىي التي يمكن 

 تحقيق ربحية عاليةصة سوقية عالية و ح امتلاكتقديم منتجات ذات تميز تساىم في يمكن تمبية و 
Christopher ,2016).) 

ييدف بعد التكاليف عمى قدرة الشركة في تقديم منتجات ذات تكمفة قميمة مقارنة بأسعار  التكاليف: .2
 (.0242 ،سالمقق ميزة تنافسية سعرية لممنظمة )المنافسين بما يح

ثلاثة أبعاد الميزة التنافسية تم شرحيا  أن ىناكDarmawan and Grenier,2021) )كما أشارت دراسة 
 التركيز:ر، وىي قيادة التكمفة والتمايز و بناء عمى نظرية بورت

تحقيق نجاح أكثر كبيرة مع تحقيق ميزة تنافسية، و تركز عمى الحصول عمى تكاليف  والتي قيادة التكمفة : .4
 من المنافسين.

بحيث تكون مختمفة عن منافسييا، يا التجارية، يشير إلى المنظمات القادرة عمى وضع علامات التمايز: .0
الغرض من التمايز ىو توفير القدرة التنافسية التي يمكن أن توفر الفوائد من يمكنيا إنشاء صورة خاصة، و و 

تطوير  استمرن يكون ناجحا  إذا أوقة، كما أن تنفيذ التمايز يمكن خلال تقديم منتجات أو خدمات متف
 مم.التعالإبداع و الابتكار و 

التركيز عمى منطقتيا تقدم المنتج المناسب ليم، و ء و مجموعة من العملا اختياريمكن لممنظمة  التركيز: .2
 الجغرافية.
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 أساليب الميزة التنافسية

الاساليب  بإحدىالتفوق لمشركات السياحية عن منافسييا من الشركات الأخرى يمكن تحقيق التميز و 
 (:0242) الآتية كما أوضحيا عبيد

مدي مستوي أداء تمك لال مدي تقبل العملاء لممنتجات والخدمات المقدمة و تقيس الجودة من خ جودة :ال .4
 سم تجاري متميز ذات سمعة فريدة لممنظمة.دمات، فالجودة العالية في تكوين االخات و المنتج

ثم السعي نحو  ،الحساسية العالية لما يحتاجو العملاءالسريعة من خلال المعرفة و  الاستجابة :الاستجابة .0
 تحقيق جودة عالية يصعب عمى المنافسين تقميدىا.

 ىي التكاليف المستخدمة في إنتاج مخرجات معينة. الكفاءة: .2
 مختمفة عن المنافسين.من خلال منتجات جديدة والعمل بأساليب متميزة و  التفوق:الإبداع و  .1

 بناء الميزة التنافسية اسبقيات

فكر إدارة الشركات السياحية بيا لغرض بناء الميزة التنافسية كما التي ينبغي أن ت الأسبقياتتتضمن 
 ( فيما يمي:0242) يا فرحتوضح

المقدرات، بمعني وصف  نمذجةتركز الفمسفة المعاصرة لإدارة الشركات السياحية عمى  المقدرات الجوهرية: .4
الميزة  لاستراتيجيةرات الجوىرية الميارات، المعرفة، القيم، المصالح الشخصية الناجحة لمموارد البشرية لممقد

 ثلاثة نقاط ىي: تتضمنالتنافسية، 
ة الزبون نفقات خدمالكمية عند عرض المنتج، و  الاعتماديةالمقدرات الجوىرية ىنا ىي  التميز العممياتي: .0

 كمف العمميات. وانخفاضفاعمية إدارة الطمب و 
تطبيقات البحث لتطوير الأساسية والسريعة و ىرية بتفسيرات البحوث تتحدد المقدرات الجو  قيادة المنتج: .2

 ميارات التسويق الجيدة.السريعة لمفرص السوقية و  والاكتشافات ،البحث لتطوير المنتج
 اكتشافاتمة في الداع الاستثنائيةالمقدرات الجوىرية المطموبة ىنا ىي الميارات و  معرفة جيدة لمعميل: .1

سعة ميارات ة نظام لحمول مشكلات العميل، و مرونحاجات العملاء، والميارات في حل المشكلات، و 
 .ااستخداماتيكثافة التفاوض و 

 اسةمنهجية الدر 

لقد اكتسب النيج الكمي في صناعة السياحة استخداما  واسع النطاق حيث تعتبر البيانات الكمية ليا 
الوقت، في ذات  Kaurav et al)  2020)الإنسانية أولوية بالغة لدي العديد من باحثي العموم الاجتماعية و 

 تفيد البيانات الكمية أصحاب المصمحة بصناعة السياحة، عمى سبيل المثال منظمات إدارة المقاصد السياحية
صدار السياسات ات المستمدة من البيانات لدعـم و التقييمجيات المعنية لتوفير التحميلات و الو  صنع القرارات وا 

الكمي لمكشف عن العلاقة السببية بين المتغيرات المختمفة، حيث  اللازمة. غالبا  ما تستخدم أساليب البحث
ثـم يبدأ عادة بنظريات أو فرضيات حول اتجاىات من و  Abu-Bader,2021))موجودا  ييدف إلى اختبار إطارا  
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 يالاستنتاجالتي تسمى بالنيج ولة إثبات الافتراضات المسبقة، و أو قضايا متعمقة بصناعة السياحة، ثـم يتم محا
(Rahman and Muktadir,2021). 

التحميل، إذ تعتمد عمى قياس عمى مرحمتي الوصف و في البحوث الكمية، يمكن أن تركز عممية جمع البيانات    
حيث تعتبر الإستبيان أكثر ىذه الأدوات ملائمة Kaurav et al,2020) )الأرقام باستخدام الأدوات المناسبة 
 Rahman and) ، كانت الاستنتاجات أكثر موثوقيةن حجـم العينة أكبرلطبيعة البحوث الكمية. فكمما كا

Muktadir,2021) ير بحرية عن آرائيم عمى ذلك، النيج الكمي يساعد عمى جمع البيانات من التعب علاوة
الذي إلى إجابات غير منطقية نسبيا ، و لا تتاح ليا الفرصة لتفسير العبارات المعروضة، مما يؤدي ومشاعرىم، و 

عمى غرار ذلك، يمكن تعميم  (Bader-Abu,2021) الكمية عتبر أحد أكثر الشواغل الرئيسية في البحوثي
، مما قد يؤدي النتائج بشكل أفضل بالبحوث الكمية أكثر من البحوث المبنية عمى المقابلات الشخصية

 لافتراضات تمثل انطباع مناسبا  عن تجانس أفراد العينة.

  مصادر جمع البيانات

تتضمن المراجع الإلكترونية المتاحة عمى بنك المعرفة المصري، وكذلك الكتب والرسائل  :مصادر الثانويةال .4
 العممية. 

تتضمن استخدام الاستبيان كأداة لجمع البيانات من المشاركين بعد إعادة ىيكمتيا من  :المصادر الأولية .0
إلى جانب استخدام البيانات الصادرة عن  مصادرىا الأصمية لتتناسب مع طبيعة وأىداف الدراسة الحالية،

تقارير منظمة السياحة العالمية حول كيفية تنفيذ ممارسات التسويق الاستباقي بالمنظمات السياحية الرائدة 
(Rahman and Muktadir,2021.) 

 إجراءات جمع البيانات

ا بشركة 22كان ىناك حاجة ماسة لإجراء اختبار تجريبي عمى عينة  احة بالقاىرة الكبرى من فئة )أ( السي مشارك 
لمتأكد من مدى الاختبار  منيم فقط. تم إجراء ىذا 20ولكن بعد دعوتيم باستخدام جوجل فورم، تم الحصول عمى ردود 

ن شركات السياحة عدد م، وتضم أكبر ت في القاىرة الكبرى صدق الاستبيان ووضوح عباراتو. تم اختيار ىذه الشركا
إلى وجود تنوع ا كبير ا في خصائص الشركات السياحية بداخميا، مما يعكس ات الرائدة، بالإضافة الشركالأكثر نشاطا  و 

تباين السوق السياحي المصري. بينت نتائج ىذا الاختبار أن غالبية المشاركين أكدوا عمى وضوح العبارات وأن معظميا 
 .كان سيل الفيم

توزيع البيانات النيائية، تم اختبار الاستبيان قبل  (Kent,2020) ذكرىاولا توحي في مضمونيا غموض المعنى كما    
إكمالو يان من حيث المدة التي سيستغرقيا مسبق ا بواسطة خمسة متخصصين في الدراسات السياحية لتقدير طول الاستب

 واختبار مدى مطابقة النص العربي بالنص الإنجميزي.

. ومحاولة جمع البيانات من أكبر قدر 0201مايو ويوليو تم جمع البيانات عمى مدار شيرين كاممين بين 
 (أ)شركة سياحية مصنفة فئة  22ممكن من موظفي تمك الشركات المستيدفة. جدير ا بالذكر، تم جمع البيانات من 

شركة سياحية وفق ا لدليل شركات السياحة الصادر عن وزارة السياحة والآثار  4022بالقاىرة الكبرى من أصل 
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استجابة خلال شيري جمع البيانات،  120(. تم استلام 0201)غرفة شركات ووكالات السفر والسياحة، المصرية
استجابة غير صالحة  54، تبين وجود "SPSS 28"ولكن مع فرز البيانات باستخدام برنامج إحصائي متقدم 

% من إجمالي كل استجابة. 52لمتحميل الإحصائي كونيا تتضمن قيم فارغة لم يستجيب ليا أفراد العينة بحوالي 
استجابة، والتي تعتبر مناسبة لمتحميل  144بناء  عميو، تم استبعاد ىذه الاستجابات؛ وبمغت العينة النيائية 

استجابة عند استخدام المتغيرات  022جم العينة يجب أن يتجاوز بأن ح (Hair et al,2019)ي الإحصائ
 ر واحد.الوسيطة وزيادة المتغيرات المستقمة عن متغي

 أساليب تحميل البيانات

  SPSS 28تم استخدام اثنين من الاختبارات الإحصائية المستخرجة من برنامج 

 ا لخصائصيم.التوزيعات التكرارية والنسب المئوية  : التي تستخدم لمعرفة توزيع المشاركين تبع 
 طات متغيرات الدراسة : لوصف آراء أفراد العينة، تحديد مستوى دلالة متوسمخرجات الإحصاء الوصفي

 وبيان مدى تشتُت الإجابات عـن متوسطيا الحسابي. 
الفروض لاختبار Smart PLS 4 دلات الييكمية القائمة عمى برنامج من ناحية أخرى، تم توظيف نمذجة المعا

 والتحقق من مدى ملائمة جودة النموذج باستخدام نوعين من التقييمات الإحصائية: 

 يركز عمى مدى تقارب الفقرات من المتغيرات  ي يطمق عميو تقييم نموذج القياس:والذ :التقييم الأول
 المنتمية إلييا، ومدى تباينيا في الاستجابات عن بعضيا، وكذلك مدى تشبعيا بالمتغيرات المراد قياسيا.

 وذج من يركز عمى فحص مدى ملائمة جودة النم والذي يطمق عميو تقييم النموذج الييكمي: :التقييم الثاني
الناحية التفسيرية والتنبؤية، وكذلك اختبار الفروض المباشرة باستخدام قيم ت الجدولية، قيم بيتا وقيم الدلالة 
الإحصائية، بالإضافة إلى اختبار الفروض غير المباشرة "الفروض الوسيطة"، وتحديد نوعية الوساطة سواء 

و غير مباشرة تكون معنوية( أو كاممة )المسارات كانت جزئية )جميع المسارات الإحصائية سواء مباشرة أ
 المباشرة تكون معنوية بينما المسار غير المباشر يكون غير معنوي(.

 الخصائص الديموغرافية

 خصائص المشركين تبعًا لمنوع

 ( التكرار والنسبة المئوية لخصائص المشاركين تبعًا لمنوع2جدول رقم )
 النسبت المئويت التكرار الفئت

 %43.6 179 ركش

 %56.4 232 أَثى

 %100 411 انًجًٕع

 إعداد الباحثة اعتمادا  عمى نتائج التحميل الإحصائي.المصدر:     

ا كانوا إناث ا، 020أوضحت مخرجات الجدول السابق فيما يتعمق بنوع المشاركين أن ىناك ) ( مشارك 
(، والذين يمثمون نسبة مئوية قدرت بـ 422بينما بمغ عدد الذكور )%(، 15.2(ويمثمون نسبة مئوية قدرت بـ 
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%(، إذ يتضح من ىذه النتائج أن الإناث يمثمون النسبة الأكبر من عدد المشاركين، وىذا ما يدل عمى 12.2)
ا في وجيات  أن ا أكبر من الإناث مقارنة بالذكور، مما قد يعكس تنوع  العينة المستخدمة في الدراسة تضم عدد 

 .الدراسة نظر النوعين حول موضوع

 خصائص المشاركين تبعًا لمفئة العمرية
 التكرار والنسبة المئوية لخصائص المشاركين تبعًا لمفئة العمرية( 3جدول رقم )
 النسبت المئويت التكرار الفئت

 %52.8 217 02أقم يٍ 

 %6.3 26 22إنى أقم يٍ  02

 %40.4 166 52إنى أقم  22

 %50 2 فأكثش 52

 %100 411 انًجًٕع

 إعداد الباحثة اعتمادا  عمى مخرجات التحميل الإحصائي.المصدر:    
ا كانوا 042أوضحت مخرجات الجدول السابق فيما يتعمق بالفئة العمرية لممشاركين أن ىناك ) ( مشارك 

 12( من المشاركين البالغ أعمارىم بين 422%(، يمييم )50.2عام، ويمثمون نسبة مئوية قدرت بـ ) 22أقل من 
%(، إذ يتضح من ىذه النتائج أن المشاركين من 12.1عام، والذين يمثمون نسبة مئوية قدرت بـ ) 52من  وأقل

 النسبة الأكبر من عدد المشاركين. عام( يمثمون  22صغار السن )أقل من 
 خصائص المشاركين تبعًا لممستوى التعميمي

 لممستوى التعميمي ( التكرار والنسبة المئوية لخصائص المشاركين تبعًا4جدول رقم )
 النسبت المئويت التكرار الفئت

 %5.8 24 دساساث عهٍا

 %59.4 244 بكانٕسٌٕس

 %20.9 86 ثإَي عاو

 %13.9 57 دبهٕو

 %100 411 انًجًٕع

 إعداد الباحثة اعتمادا  عمى مخرجات التحميل الإحصائي.المصدر:    
ا  (110)عميمي لممشاركين أن ىناك بينت مخرجات الجدول السابق فيما يتعمق بالمستوى الت مشارك 

( من المشاركين 22%(، يمييم )52.1، ويمثمون نسبة مئوية قدرت بـ )سالبكالوريو حاصمين عمى درجة 
%(، إذ يتضح من ىذه 02.2الحاصمين عمى درجة الدبموم الثانوي العام، والذين يمثمون نسبة مئوية قدرت بـ )

م العالي ممن يحمموا شيادات البكالوريوس يمثمون النسبة الأكبر من عدد النتائج أن المشاركين ذوي التعمي
المشاركين، وىذا ما يدل عمى أن العينة تشتمل بشكل رئيسي عمى أفراد ذوي مستويات تعميمية متقدمة، مما قد 

 يؤثر عمى عمق التحميل والتفكير النقدي ليذه الدراسة.
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 ةخصائص المشاركين تبعًا لمخبرة المهني
 التكرار والنسبة المئوية لخصائص المشاركين تبعًا لمخبرة المهنية( 5جدول رقم )
 النسبت المئويت التكرار الفئت

 %30.2 124 5 أقم يٍ

5-7 139 33.8% 

8-10 103 25.1% 

 %10.9 45 10أكثر من 

 %100 411 المجموع

 ئي.إعداد الباحثة اعتمادا  عمى مخرجات التحميل الإحصاالمصدر:    
ا لدييم 422أظيرت مخرجات الجدول السابق فيما يتعمق بالخبرة المينية لممشاركين أن ىناك ) ( مشارك 

( 401%(، يمييم )22.2ما بين خمس وسبع سنوات من الخبرة المينية، ويمثمون نسبة مئوية قدرت بـ )
%(، 22.0نسبة مئوية قدرت بـ ) المشاركين الذين لدييم أقل من خمس سنوات من الخبرة المينية، والذين يمثمون 

ما بين الخمس والسبع سنوات يمثمون  تتراوحإذ يتضح من ىذه النتائج أن المشاركين الذين لدييم سنوات خبرة 
ا ذوي خبرة مينية متوسطة،  النسبة الأكبر من عدد المشاركين، وىذا ما يؤكد أن العينة تشمل بشكل رئيسي أفراد 

 ا بين تجارب المبتدئين والمحترفين في مجال الدراسة.مما قد يعكس توازن ا ممحوظ  
 تقييم نموذج القياس

لمحصول عمى  PLS-SEMالأساسية لـ لتحميل مدى مصداقية وموثوقية نموذج القياس، تم تطبيق الخوارزمية 
بعات تمثل تش Smart PLS (Hair et al,2019)تشبع فقرات كل متغير من متغيرات الدراسة لممتغيرات من برنامج 

ىذا التشبع  2.22والذي يجب أن يزيد عن  (Hair et al,2020)الفقرات الارتباطات بين كل متغير وفقراتو المختمفة 
لكل فقرة من فقرات جميع مقاييس الدراسة. لتقييم موثوقية المتغيرات، تم استخدام قيم الموثوقية المركبة باعتبار الحد 

ا شائع ا لمدى ملاءمة النماذج  (،Hair et al,2019) 2.22 الأدنى المقبول ليذه القيم ىو أكبر من حيث يعتبر مقياس 
التباين المستخرج، لمتحقق من الصدق التقاربي لممتغيرات، تم استخدام متوسط  (Becker et al,2023)القياسية 

 .(Hair et al,2020)تجميعي لكل متغير كامن والذي يمثل متوسط 
 .(Hair et al,2019) % من التباين الكمي52عمى أن يختمف ىذا المتوسط بين كل فقرة من فقرات كل متغير عن 

 مخرجات تقييم الصدق التقاربي (6جدول رقم )
 تشبعُ الفقرة المتغـيراث

الموثوقيت 

 المركبت

متوسط التببين 

 المُستخرج

 انقذسة عهى الابتكاس

0.846 

0.921 0.745 
0.874 

0.871 

0.860 

 تحًم انًخاطش

0.839 

0.917 0.688 

0.821 

0.837 

0.845 

0.806 
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 ( مخرجات تقييم الصدق التقاربي6تابع جدول رقم )

 انًشَٔت انتسٌٕقٍت

0.871 

0.920 0.697 

0.833 

0.802 

0.866 

0.799 

الإًٌاٌ بانتٕجّ 

 الاستباقً

0.824 

0.886 0.610 

0.783 

0.763 

0.747 

0.786 

 الاَخشاط فً انتغٍٍش
0.825 

0.885 0.598 
0.896 

انجٓذ انًبزٔل فً 

 انتغٍٍش

0.873 

0.901 0.752 0.874 

0.854 

انسعً انًستًش تجاِ 

 انتغٍٍش

0.896 

0.911 0.773 0.855 

0.887 

 انًٍزة انتُافسٍت

0.807 

0.909 0.655 

0.786 

0.806 

0.714 

0.708 

0.767 

0.740 

0.775 

0.725 

 : إعداد الباحثة اعتمادا  من مخرجات التحميل الإحصائي.المصدر    

( عن وجود مستويات تباين ممحوظة بين جميع المتغيرات، والتي تجاوزت قيمة 2أسفرت نتائج جدول رقم ) -
(، بما يؤكد تمتع نموذج 2.222( و)2.522ت التباين المستخرجة، والتي انحصرت بين )% من قيم متوسطا52

( عمى أن جميع الفقرات المذكورة لكل متغير قد 45القياس بصدق تقاربي كافٍ. كما أكدت نتائج جدول رقم )  
( 2.222و) (2.222ما بين ) تراوحت(، والتي 2.22تشبعت عمى قيم أعمى من القيمة الحدودية المسموحة )

ا عمى  بينت ىذه النتائج أن نموذج القياس يتمتع باتساق داخمي قوي بين المتغيرات والفقرات المنتمية إلييا. تأسيس 
ذلك، كانت قيم الموثوقية المركبة لممتغيرات المقاسة في ىذه الدراسة أعمى من القيمة المسموحة بيا )أكبر من 

(. تفسر نتائج الموثوقية المركبة أن نموذج القياس 2.204( و)2.225(، حيث انحصرت ىذه القيم بين )2.22
 يتمتع بصدق تقاربي.
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لمزيد من الاستكشافات الإحصائية حول تقييم نموذج القياس، تم التحقق من الصدق التمييزي بين المتغيرات  -
رتباطات بين ىذه وبعضيا، إذ يشير إلى مدى ارتباط كل متغير بالمتغيرات الأخرى؛ عمى ألا تزيد قيمة الا

يُطمق عمى ىذا الاختبار نسبة ارتباطات المتغيرات الكامنة، فإذا زاد  (.Hair et al,2020) 2.25المتغيرات عن 
الارتباط عن القيمة المذكورة سمف ا، اقترب تشابو قيم كل فقرة من فقرات أي متغير مع مثمييا من المتغيرات 

جوز أن تنخفض ىذه العلاقة بينيما، باستخدام طرق المعالجة ، وبالتالي ي(Becker et al,2023) الأخرى 
الذي يقيس ويعالج الأخطاء الإحصائية الدالة عمى مدى  HTMTالإحصائية الأكثر أمان ا المعروفة بمقياس 
 .(Hair et al,2020)تشابو المتغيرات المقاسة مع بعضيا البعض 

 : مخرجات تقييم الصدق التمييزي  (7جدول رقم )
 6 5 4 3 2 1 يراثالمتغ

       . انقذسة عهى الابتكاس1

      0.674 . تحًم انًخاطش7

     0.601 0.471 . انًشَٔت انتسٌٕقٍت0

. الإًٌاااااااااااااٌ بانتٕجااااااااااااّ 2

 الاستباقً
0.465 0.602 0.616    

   0.604 0.473 0.729 0.759 . الاَخشاط فً انتغٍٍش5

  0.568 0.546 0.556 0.634 0.706 . انًٍزة انتُافسٍت6

 إعداد الباحثة اعتمادا  عمى مخرجات التحميل الإحصائي.المصدر: 

(، حيث 2.25( إلى أن جميع المتغيرات ارتبطت بعضيا البعض بقيمة أقل من )2)أشارت نتائج جدول رقم   
 (، مما يؤكد أن نموذج القياس يتمتع بصدق تمييزي مقبول2.252( و)2.125تراوحت ىذه الارتباطات بين )

نظر ا لأن كل متغير يتميز عن المتغيرات الأخرى في استجابات المشاركين حول كل فقرة منتمية لكل متغير عن 
بناء  عمى ذلك، أسفرت نتائج تقييم نموذج القياس أن  (.Hair et al,2020) مثمييا من المتغيرات المقاسة الأخرى 

ل إلى المرحمة الثانية من تقييم النماذج الإحصائية ىناك صدق تقاربي وتمييزي كافٍ، بما يميد الطريق للانتقا
باستخدام نمذجة المعادلات الييكمية القائمة عمى المربعات الجزئية الصغرى وىي تقييم النموذج الييكمي 

(Becker et al,2023). 
 تقييم النموذج الهيكمي

سار بين المتغيرات المقاسة بنموذج لمتحقق من معاملات الم Smart PLSتم تقييم النموذج الييكمي باستخدام    
جراء إحصائيات قيمة  (،Becker et al,2023)القياس  وذلك لتحديد اتجاىات كل تأثير مباشر وغير مباشر، وا 

t  فضلا  عن قيم الدلالة الإحصائية "المعنوية" التي يجب أن تقل عن 4.22التي يجب أن تزيد عن قيمة ،
إلى تأثيرات  4، حيث تشير القيم الأقرب إلى 4و+ 4-ت المسار بين . كما يجب أن تتراوح قيم معاملا2.25

قبل إجراء اختبار الفروض  (.Hair et al,2020)إلى تأثيرات ضعيفة  2قوية، في حين تشير القيم الأقرب إلى 
 اثنين من المباشرة وغير المباشرة باستخدام معاملات المسار "قيمة بيتا"، تم تقييم مدى ملائمة النموذج باستخدام

  .(Becker et al,2023)الاختبارات الإحصائية المتقدمة 
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مُعامل التحديد الذي يشير إلى القوة التفسيرية لمنموذج الييكمي، وذلك من خلال قياس مدى تأثير المتغيرات  :أولاً  
% من 42من  يجب أن تكون مُعاملات التحديد أكبر(. Hair et al,2019)المستقمة متجمعة في المتغير التابع 

 (.Hair et al,2020) التباين، بما يفسر القدرة التنبؤية المعقولة ليذه المتغيرات في المتغيرات التابعة

حجم التأثير الذي يؤكد مدى تأثير كل متغير مستقل في كل متغير تابع يمر بينيما مسار ا إحصائي ا  :ثانيًا 
(Hair et al,2019.)  وفق ا لـHair et al,2020))،  2.20تعتبر القيم الدالة عمى حجم التأثير المقبولة ىي ،

وتقل عن  2.45تمثل أحجام تأثير قوية، في حين تعتبر القيم التي تزيد عن  2.25بينما القيم التي تزيد عن 
تمثل أحجام تأثير  2.20وتزيد عن  2.45تمثل أحجام تأثير متوسطة، مع ذلك القيم التي تقل عن  2.25

 ضعيفة.

 نتائج ملائمة جودة النموذج الهيكمي ( :8م )جدول رق

 انًتغٍشاث انًستقهت

 يعايم انتحذٌذ حجى انتأثٍش

الاَخااااااشاط فااااااً 

 انتغٍٍش

انًٍااااااااااااااااازة 

 انتُافسٍت

الاَخااااااشاط فااااااً 

 انتغٍٍش

انًٍااااااااااااااااازة 

 انتُافسٍت

 0.219 انقذسة عهى الابتكاس

- 0.576 - 

 0.118 تحًم انًخاطش

 0.293 انًشَٔت انتسٌٕقٍت

ًاااااااااٌ بانتٕجااااااااّ الإٌ

 الاستباقً
0.187 

 0.405 - 0.680 - الاَخشاط فً انتغٍٍش

 إعداد الباحثة اعتمادا  من مخرجات التحميل الإحصائي.المصدر: 

( عن وجود أحجام تأثير متباينة بين الضعيفة والقوية، حيث تراوحت ما بين 2كشفت نتائج جدول رقم )  
المسارات الإحصائية المباشرة كانت لدييا أحجام تأثير مقبولة (، مما يؤكد أن جميع 2.442( و)2.222)

ا عمى ذلك، أثبتت نتائج جدول رقم(Hair et al,2019) 2.20إحصائي ا كونيا تجاوزت قيمة  أن  (2) . تأسيس 
% من التباين في الانخراط في التغير من قبل جميع أبعاد التسويق 52.2قيم مُعاملات التحديد قد فسرت 

ي )القدرة عمى الابتكار، تحمل المخاطر، المرونة التسويقية والإيمان بالتوجو الاستباقي(، كما فسرت الاستباق
% من التباين في الميزة التنافسية من قبل أبعاد الانخراط في التغيير )السعي المبذول تجاخ التغيير والجيد 12.5

يكمي لديو القدرة التفسيرية والتنبؤية القوية عمى المبذول في التغيير(. أشارت ىذه النتائج إلى أن النموذج الي
 .(Hair et al,2019) الاستخدام المتكرر في دراسات مستقبمية

تؤثر القدرة عمى الابتكار إيجابي ا لمتحقق من صحة الفرض الأول والذي ينص عمى ": اختبار الفروض المباشرة
تكرار لاستخراج  5222مع معدل  PLS-SEMييد في "، تم استخدام نيج التمومعنوي ا في الانخراط في التغيير

 (. 2قم )المخرجات الإحصائية كما موضح بجدول ر نفس 
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 (: نتائج تأثير بُعد القدرة عمى الابتكار في الانخراط في التغيير9جدول رقم )
 المعنويت Tقيمت  β قيمت  المسبر

H1  0.313 الاَخشاط فً انتغٍٍش← انقذسة عهى الابتكاس
**

 2.469 

 إعداد الباحثة اعتمادا  عمى مخرجات التحميل الإحصائي.المصدر: 

 = β)( أن القدرة عمى الابتكار قد أثرت إيجابي ا ومعنوي ا في الانخراط في التغيير 2أظيرت نتائج جدول رقم )   

0.313, t = 2.469, p < 0.01)  ، ادت قدرة مما يثبت صحة الفرض الأول. تشير ىذه النتيجة إلى أنو كمما ز
موظفي الشركات السياحية عمى الابتكار، انخرطوا في التغييرات التنظيمية ذات الصمة بوتيرة عمميم داخل ىذه 

 في التغيير. والانخراط الابتكارن كلا  من القدرة عمى الشركات، والذي أكد عمى وجود أثر إيجابي بي

ل المخاطر إيجابي ا ومعنوي ا في الانخراط في يؤثر تحملمتحقق من صحة الفرض الثاني، والذي ينص عمى "   
تكرار لاستخراج نفس المخرجات  5222مع معدل  PLS-SEM"، تم استخدام نيج التمييد في التغيير

 (.42الإحصائية كما موضح بجدول رقم )

 (: نتائج تأثير بُعد تحمل المخاطر في الانخراط في التغيير11جدول رقم )
 عنويتالم Tقيمت  β قيمت  المسبر

H2  0.318 الاَخشاط فً انتغٍٍش← تحًم انًخاطش
**

 7.430 

 إعداد الباحثة اعتمادا  عمى مخرجات التحميل الإحصائي.المصدر:     

 = β)( أن تحمل المخاطر قد أثر إيجابي ا ومعنوي ا في الانخراط في التغيير 42أظيرت نتائج جدول رقم ) -

0.318, t = 7.430, p < 0.01)، بت صحة الفرض الثاني. تشير ىذه النتيجة إلى أنو كمما زادت مما يث
قدرة موظفي الشركات السياحية عمى تحمل المخاطر المحتممة، انخرطوا في التغييرات التنظيمية ذات الصمة 

في  الانخراطخل ىذه الشركات، والذي أكد عمى وجود أثر إيجابي بين تحمل الخطر و بوتيرة عمميم دا
 التغيير.

تؤثر المرونة التسويقية إيجابي ا ومعنوي ا في الانخراط في “من صحة الفرض الثالث، والذي ينص عمى  لمتحقق -
تكرار لاستخراج نفس المخرجات  5222مع معدل  PLS-SEM"، تم استخدام نيج التمييد في التغيير

 (.44الإحصائية كما موضح بجدول رقم )

 تسويقية في الانخراط في التغييرنتائج تأثير بُعد المرونة ال:  (11جدول رقم )
 المعنويت Tقيمت  β قيمت  المسبر

H3  0.501 الاَخشاط فً انتغٍٍش← انًشَٔت انتسٌٕقٍت
***

 10.253 

 إعداد الباحثة اعتمادا  عمى مخرجات التحميل الإحصائي.المصدر: 

 = β)ا في الانخراط في التغيير ( أن المرونة التسويقية قد أثرت إيجابي ا ومعنوي  44أظيرت نتائج جدول رقم ) -

0.501, t = 10.253, p < 0.001)،  مما يثبت صحة الفرض الثالث. تشير ىذه النتيجة إلى أنو كمما تمتع
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موظفي الشركات السياحية بالاستجابة السريعة لرغبات وحاجات العملاء المحتممين، انخرطوا في التغييرات 
ية ىذه الشركات، والذي أكد عمى أثر إيجابي بين المرونة التسويق التنظيمية ذات الصمة بوتيرة عمميم داخل

 في التغيير. الانخراطو 

يؤثر الإيمان بالتوجو الاستباقي إيجابي ا ومعنوي ا في لمتحقق من صحة الفرض الرابع، والذي ينص عمى " -
ستخراج نفس تكرار لا 5222مع معدل  PLS-SEM"، تم استخدام نيج التمييد في الانخراط في التغيير

 (.40موضح بجدول رقم )المخرجات الإحصائية كما 

 (: نتائج تأثير بُعد الإيمان بالتوجه الاستباقي في الانخراط في التغيير12جدول رقم )
 المعنويت Tقيمت  β قيمت  المسبر

H4  ً0.370 الاَخشاط فً انتغٍٍش← الإًٌاٌ بانتٕجّ الاستباق
***

 9.621 

 حثة اعتمادا  عمي مخرجات التحميل الإحصائي.إعداد الباالمصدر: 

( أن الإيمان بالتوجو الاستباقي قد أثر إيجابي ا ومعنوي ا في الانخراط في التغيير 40أظيرت نتائج جدول رقم ) -
(β = 0.370, t = 9.621, p < 0.001)،  مما يثبت صحة الفرض الرابع. تشير ىذه النتيجة إلى أنو كمما

لسياحية بالتوجو الاستباقي تجاه الخدمات المعروضة لمعملاء، انخرطوا في التغييرات شعر موظفي الشركات ا
التنظيمية ذات الصمة بوتيرة عمميم داخل ىذه الشركات، والذي أكد عمى وجود أثر ايجابي بين الإيمان 

 الاستباقي. بالتوجو

ر إيجابي ا ومعنوي ا في الميزة في التغيي الانخراطيؤثر لمتحقق من صحة الفرض الخامس، والذي ينص عمى " -
تكرار لاستخراج نفس المخرجات  5222مع معدل  PLS-SEM"، تم استخدام نيج التمييد في التنافسية

 (.42الإحصائية كما موضح بجدول رقم )

 (: نتائج تأثير الانخراط في التغيير في الميزة التنافسية13جدول رقم )
 المعنويت Tقيمت  β قيمت  المسبر

H5 0.636 انًٍزة انتُافسٍت ← َخشاط فً انتغٍٍشالا
***

 14.707 

 المصدر: إعداد الباحثة اعتماداً عمى مخرجات التحميل الإحصائي.

 β)( أن الانخراط في التغيير قد أثر إيجابي ا ومعنوي ا في تحقيق المزايا التنافسية 42أظيرت نتائج جدول رقم ) -

= 0.636, t = 14.707, p < 0.001)  ،ىذا  ا يثبت صحة الفرض الخامس. تشير ىذه النتيجة إلى أنو مم
التأثير الإيجابي والمعنوي يُبرز أىمية التكيف والمرونة في ظل بيئة الأعمال الديناميكية، حيث يُعتبر 
الانفتاح عمى التغيير والتطوير من العوامل الرئيسية التي تساىم في تحسين الأداء وزيادة القدرة عمى 

عمى ىذا النحو، يمكن القول إن تحقيق المزايا التنافسية يتطمب استجابة فعالة وسريعة لمتغيرات  المنافسة.
والتحديات التي تواجييا المنظمات، مما يدعم الفرضية القائمة بأن الانخراط في التغيير يُعد من العوامل 
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في التغيير وتحقيق المزايا  لانخراطاالذي أكد عمى وجود أثر إيجابي بين و  الأساسية لتحقيق النجاح التنافسي،
 .التنافسية

 اختبار الفروض غير المباشرة

تم استخدام تحميل الوساطة لاختبار المسارات الإحصائية غير المباشرة، حيث تُعرف الوساطة بأنيا وجود  -
عممية ونظرية  متغير ثالث قد لا يمكن أن تتم العلاقة بين المتغير المستقل والمتغير التابع بدونو وفق ا لأسس

. تتحقق الوساطة عندما يكون جميع المسارات الإحصائية (Becker et al,2023)مثبتة في ىذا الشأن 
، ويُطمق عمييا وساطة جزئية، بينما 2.25سواء المباشرة والتأثير الكمي لدييم دلالات إحصائية أقل من 
عنوية، بينما التأثير الكمي أثبت عكس ذلك يُطمق عمييا وساطة كمية عندما تكون جميع المسارات المباشرة م

(,2020Hair et al.)  في ىذا الصدد، تم التحقق من المسارات غير المباشرة من خلال الدور الوسيط
عمى النحو  (أ)للانخراط في التغيير بين التسويق الاستباقي والميزة التنافسية في سياق الشركات السياحية فئة 

 التالي:

 التأثير غير المباشر لمقدرة عمى الابتكار في الميزة التنافسية  نتائج(: 14جدول )

 من خلال الانخراط في التغيير
 المعنويت Tقيمت  β قيمت  المسبر

H6a 
  ←انقذسة عهى الابتكاس 

 انًٍزة انتُافسٍت ←الاَخشاط فً انتغٍٍش 
0.172

*
 3.420 

 يل الإحصائي.إعداد الباحثة اعتمادا  عمى مخرجات التحمالمصدر:    

أن ىناك تأثير إيجابي ومعنوي لمقدرة عمى الابتكار في تحقيق المزايا التنافسية  (41وضحت نتائج جدول رقم ) -
 > β = 0.172, t = 3.420, p)لمشركات السياحية في وجود مستويات مرتفعة من الانخراط في التغيير 

لانخراط في التغيير قد توسط جزئي ا العلاقة مما يثبت صحة الفرض السادس)أ(، مما يدل عمى أن ا، (0.05
الإيجابية بين القدرة عمى الابتكار والميزة التنافسية. تشير ىذه النتيجة إلى أن الانخراط في التغيير يعزز بشكل 
غير مباشر تأثير القدرة عمى الابتكار عمى المزايا التنافسية، مما يسمط الضوء عمى أىمية دمج الابتكار مع 

 جيات التغيير لتحسين الأداء التنافسي لمشركات السياحية.استراتي

 نتائج التأثير غير المباشر لتحمل المخاطر في الميزة التنافسية من خلال الانخراط في التغيير (15جدول )
 المعنويت Tقيمت  β قيمت  المسبر

H6b 
  ←تحًم انًخاطش 

 انًٍزة انتُافسٍت ←الاَخشاط فً انتغٍٍش 
0.191

**
 3.433 

 إعداد الباحثة اعتمادا  عمى مخرجات التحميل الإحصائي.المصدر:     

( أن ىناك تأثير إيجابي ومعنوي لتحمل المخاطر في تحقيق المزايا التنافسية 45بينت نتائج جدول رقم ) -
 > β = 0.191, t = 3.433, p)لمشركات السياحية في وجود مستويات مرتفعة من الانخراط في التغيير 
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مما يثبت صحة الفرض السادس)ب(، مما يدل عمى أن الانخراط في التغيير قد توسط جزئي ا العلاقة  ،(0.01
الإيجابية بين تحمل المخاطر والميزة التنافسية. تشير ىذه النتيجة إلى أن الانخراط في التغيير يعزز تأثير تحمل 

اطر كجزء أساسي من استراتيجيات التغيير لتحسين المخاطر عمى المزايا التنافسية، مما يبرز أىمية مواجية المخ
 القدرة التنافسية لمشركات السياحية.

 ( نتائج التأثير غير المباشر لممرونة التسويقية في الميزة التنافسية من خلال الانخراط في التغيير16جدول )
 المعنويت Tقيمت  β قيمت  المسبر

H6c 
  ←انًشَٔت انتسٌٕقٍت 

 انًٍزة انتُافسٍت ←غٍٍش الاَخشاط فً انت
0.318

***
 9.104 

 .الإحصائيإعداد الباحثة اعتمادا  عمى مخرجات التحميل المصدر:     

( أن ىناك تأثير إيجابي ومعنوي لممرونة التسويقية في تحقيق المزايا التنافسية 42وضحت نتائج جدول رقم ) -
 > β = 0.318, t = 9.104, p)في التغيير لمشركات السياحية في وجود مستويات مرتفعة من الانخراط 

مما يثبت صحة الفرض السادس)ج(، مما يدل عمى أن الانخراط في التغيير قد توسط جزئي ا العلاقة  ،(0.001
الإيجابية بين المرونة التسويقية والميزة التنافسية. تشير ىذه النتيجة إلى أن الانخراط في التغيير يعزز بشكل 

نة التسويقية في المزايا التنافسية، مما يبرز أىمية التكيف السريع مع التغيرات السوقية ممحوظ تأثير المرو 
 .لتحسين الأداء التنافسي

 ( نتائج التأثير غير المباشر للإيمان بالتوجه الاستباقي في الميزة التنافسية 17جدول ) 

 من خلال الانخراط في التغيير
 المعنويت Tقيمت  β قيمت  المسبر

H6d 
 ←الإًٌاٌ بانتٕجّ الاستباقً 

 انًٍزة انتُافسٍت ←الاَخشاط فً انتغٍٍش 
0.271

**
 4.750 

 : إعداد الباحثة اعتمادا  عمى مخرجات التحميل الإحصائي.المصدر   

أن ىناك تأثير إيجابي ومعنوي للإيمان بالتوجو الاستباقي في تحقيق المزايا  (42بينت نتائج جدول رقم )  
 > β = 0.271, t = 4.750, p)لمشركات السياحية في وجود مستويات مرتفعة من الانخراط في التغيير  التنافسية

مما يثبت صحة الفرض السادس)د(، مما يدل عمى أن الانخراط في التغيير قد توسط جزئي ا العلاقة  ،(0.01
نتيجة إلى أن الانخراط في التغيير يعزز الإيجابية بين الإيمان بالتوجو الاستباقي والميزة التنافسية. تشير ىذه ال

تأثير الإيمان بالتوجو الاستباقي عمى المزايا التنافسية، مما يعكس أىمية تبني التوجيات الاستباقية في ظل 
 استراتيجيات التغيير التنظيمي لتحسين الأداء التنافسي لمشركات السياحية

 النتائج العامة لمدراسة

 الاستمراريةالبقاء و يساعدىا في ت السياحية في السباق التنافسي و تجعل الشركا أن الاستباقييمكن لمتسويق  .4
 تحقيق ميزة التنافسية.في الأسواق الحالية والمستقبمية و 
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يجابيىناك علاقة طردية و  .0 ، تحمل المخاطر،  المرونة، الابتكارالقدرة عمى ) الاستباقية بين أبعاد التسويق ا 
 الميزة التنافسية لشركات السياحة المصرية.و ( الاستباقيبالتوجو الإيمان و 

في التغيير، حيث أنو كمما  الانخراطقد أثرت إيجابيا  ومعنويا في  الابتكارأظيرت النتائج أن القدرة عمى  .2
ة بعمميم مصلوا في التغييرات التنظيمية ذات اانخرط الابتكارزادت قدرة موظفي الشركات السياحية عمى 

 داخل ىذه الشركات.
في التغيير، حيث انو كمما زادت قدرة  الانخراطرت النتائج أن تحمل الخطر قد أثر إيجابيا  ومعنويا  في أظي .1

، انخرطوا في التغييرات التنظيمية ذات الصمة المحتممةموظفي الشركات السياحية عمى تحمل المخاطر 
 بعمميم ذات ىذه الشركات.

في التغيير، حيث انو كمما تمتع  الانخراطيجابيا  ومعنويا  في أظيرت النتائج أن المرونة التسويقية قد أثرت إ .5
السريعة لرغبات وحاجات العملاء المحتممين، انخرطوا في التغييرات  بالاستجابةموظفي الشركات السياحية 

 بعمميم داخل ىذه الشركات. الصمةالتنظيمية ذات 
في التغيير، حيث كمما  الانخراطيا  ومعنويا  في قد أثرت إيجاب الاستباقيبالتوجو  الأيمانأظيرت النتائج أن  .2

تجاه الخدمات المعروضة العملاء، انخرطوا في  الاستباقيشعر موظفي الشركات السياحية بالتوجو 
 بعمميم داخل ىذه الشركات. الصمةالتغييرات التنظيمية ذات 

يق المزايا التنافسية، حيث تشير ىذه ومعنويا  في تحق إيجابيافي التغيير قد يؤثر  الانخراطأظيرت النتائج أن  .2
النتيجة إلى أن التأثير الإيجابي المعنوي يبرر أىمية التكيف والمرونة في ظل بيئة الأعمال الديناميكية، 

عمى التغيير والتطوير من العوامل الرئيسية التى تساىم في تحسين الأداء وزيادة القدرة  الانفتاححيث يعتبر 
 عمى المنافسة.

 الدراسةتوصيات 

  :بناء عمى النتائج فإن الدراسة تقدم التوصيات التالية 

التى ليا تأثير  والابتكاريةحيث أنو أحد المداخل الإبداعية  الاستباقيضرورة التعمق في دراسة في التسويق  .4
 قوي عمى القطاع السياحي. يإيجاب

لقراءة  الإبداعية والابتكارية مي مزيد من الأفكارضرورة تشجيع العاممين بشركات السياحة المصرية ع .0
 تساىم عمى تحقيق ميزة تنافسية لشركات السياحة المصرية. التيالاحتياجات والرغبات المستقبمية لمعملاء و 

 الدراسات المستقبمية

 عمى تقديم الخدمة السياحية وتميزىا. الاستباقيأثر التسويق  .4
 .ستباقيةاأثر جاىزية المناخ السياحي وتييئتو عمى تقديم أفكار  .0
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   A total of 411 forms were distributed among a sample of 

employees of Egyptian tourism companies. The study 

concluded that proactive marketing helps Egyptian 

tourism companies to remain in the competitive race and 

helps them to survive in the current and future markets and 

achieve competitive advantage. The research also found a 

positive correlation between the dimensions of proactive 

marketing (ability to innovate, risk tolerance, flexibility 

and predictability) and the competitive advantage of 

Egyptian tourism companies. The study recommended that 

the study of proactive marketing should be encouraged to 

have more creative ideas to read the future needs and 

desires of their customers, which will help to achieve a 

competitive advantage for Egyptian tourism companies. 

 


