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Abstract 
The research aims to investigate the role of generational 

leadership marketing strategies in re-engineering production processes. 

The research problem is represented by the weak use of modern 

production processes that keep pace with technological progress. Based 

on this, a hypothetical plan was developed to illustrate the nature of the 

relationship between the two research variables. The research employed 

a theoretical framework informed by relevant literature, as well as a 

field framework designed to measure the nature of the relationship and 

impact between the two variables, based on a questionnaire prepared 

explicitly for this purpose. The General Company for Electrical and 

Electronic Industries was selected as the research field, and the research 

sample comprised 204 administrators and engineers from the company. 

In light of analyzing the respondents' answers using the software (SPSS 

V.26) and (AMOS V.24), the research reached a set of conclusions, the 

most important of which is the existence of a strong correlation between 

the research variables, which explains that generation leadership 

marketing strategies contribute to the success of re-engineering 

production processes. In light of these conclusions, a set of proposals 

was presented to the company's management, the most important of 

which is to re-engineer the company's production processes more closely 

in line with contemporary production requirements and keep pace with 

modern technological developments in the field of production. 
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 ورقة بحثية
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 .1/9/2025النشر: 

 المستخلص

يهدف البحث إلى دراسة دور استراتيجيات التسويق القيادي الجيلي في إعادة هندسة 
الحديثة المواكبة العمليات الإنتاجية. وتتمثل مشكلة البحث في ضعف استخدام عمليات الإنتاج 

للتقدم التكنولوجي. وعلى هذا الأساس، تم إعداد خطة افتراضية تعكس طبيعة العلاقة بين 
متغيري البحث. وتضمن البحث إطاراً نظرياً لمتغيراته في ضوء الأدبيات ذات الصلة، وإطاراً 

م إعداده لهذا ميدانياً لقياس طبيعة العلاقة والأثر بين المتغيرين بالاعتماد على استبيان ت
الغرض. وقد تم اختيار الشركة العامة للصناعات الكهربائية والإلكترونية ميداناً للبحث، وتألفت 

( إداريين ومهندسين في الشركة. وفي ضوء تحليل إجابات المبحوثين 204عينة البحث من )
(، توصل البحث إلى مجموعة من AMOS V.24( و)SPSS V.26باستخدام برنامجي )

نتاجات، من أهمها وجود علاقة ارتباط قوية بين متغيري البحث، مما يوضح أن الاست
استراتيجيات التسويق القيادي الجيلي تساهم في نجاح إعادة هندسة العمليات الإنتاجية. وفي 
ضوء هذه الاستنتاجات تم تقديم مجموعة من المقترحات لإدارة الشركة أهمها تطبيق إعادة 

اجية في الشركة بشكل أكثر انسجاماً مع متطلبات واقع الإنتاج المعاصر هندسة العمليات الإنت
 ومواكبة التطورات التكنولوجية الحديثة في مجال الإنتاج.

 

 الكلمات المفتاحية:

، التكنولوجيا نتاجالإ  استراتيجيات تسويق قيادة الجيل، إعادة هندسة عمليات
 من اجل الانسانية
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 المقدمة:
انعكست آثارهُ على العديد من  ، والذيير والتطور المستمرالنشاط في القطاع الصناعي بالتغ يتسم

السعي للإرتقاء جبرها على أالشركات في القطاع الصناعي، مما مر الذي زاد من قوة المنافسة بين نشطة، الأالأ
نتاج نحو الأفضل لمواكبة التقدم التكنولوجي والتقني ورفع جودة منتجاتها والحصول على بمستوى عمليات الإ

موقع تنافسي أفضل في السوق عبر إعادة هندسة عمليات الإنتاج التي تمثل مشكلة تعزيزها الشغل الشاغل 
عادة التفكير في إ ساليب الكفيلة بتعزيزها من خلال ت في سعيها للبحث عن الوسائل والأتلك الشركا لإدارات

أساليب الإنتاج التقليدية والتخلي عنها، والعمل على التغيير الجذري في كافة الأنشطة والسياسات المتعلقة 
نتاج المنتج بالشكل إى مرحلة إلصولًا سلة العمليات الإنتاجية و بالإنتاج من مرحلة تصميم المنتج مروراً بسل

عادة هندسة عمليات إ ن يساعد الشركات في تعزيز أجيات تسويق قيادة الجيل ما يمكن النهائي، ولعل في استراتي
ها استراتيجية داعمة يرات البيئة الخارجية، باعتبار نتاج، إنْ تم اعتمادها باعتبارها مدخلًا معاصراً يحاكي متغالإ

يضمن  ،طار للبحثإاعتماداً على ما تقدم ولغرض وضع و  هندسة عمليات الإنتاج في الشركة.لنجاح إعادة 
 تي :الآعلى النحو تم تقسيمهُ الى أربعة محاور و فقد ، بعادهِ إطية شاملة ومتكاملة لمتغيراتهِ و تغ

 تي :: وتتضمن الآ ول : المنهجية العلمية للبحثالمحور ال 

 ولًا: مشكلة البحثأ
تجات المقدمة ضعف في مستوى جودة المنمن لكترونية الكهربائية والأ تعاني الشركة العامة للصناعات

طر الحديثة في ميدان داراتها في ضوء الأإمما يحتم عليها السعي لمساعدة ؛ لى الزبائن مقارنةً بالمنافسينإ
العامة للصناعات  الشركةنتاج والعمليات، ومن خلال الوقوف على واقع وإدارة الإ ،داري المعاصرالفكر الإ

ومقابلة عدد من الإداريين تم ،  2024 /16/1 -15ة مدلفي االتي زارها الباحث  لكترونيةالكهربائية والأ
نتاج، عادة هندسة عمليات الإإ يجيات الحديثة في الإنتاج ومنها بتبني الاسترات اً محدود اً هناك اهتمام ملاحظة أن  

ى تطبيقها للاستفادة من ميزاتها لإجراء تغييرات في منتجاتها وعملياتها لتواكب التغيرات إلوالتي تعكس حاجتها 
 .لأجنبيةالخارجية وعلى مختلف الأصعدة، وتقديم منتجات تلبي معايير الجودة والكلفة والصمود أمام المنافسة ا

 :ي فيما يأت بحثهمية الأ تمثل: تبحثهمية الأثانياً: 
دارات الشركات إ توجيهالوقوف على أجيال التسويق المختلفة، و من خلال  هميتهأ  الحالي بحثكتسب الي .1

 .تجاه أهمية تطبيق استراتيجيات تسويق قيادة الجيل في أنشطتها التسويقيةإبالصناعية 
دارات الشركات الصناعية العراقية بأهمية تطبيق فلسفة إعادة هندسة عمليات إنظار القائمين على أتوجيه  .2

مما يضمن لها تقديم منتجات  ،حداث تغيير جذري لعملياتها الإنتاجيةإلإنتاج؛ لما لها من دور فاعل في ا
 بجودة أعلى من المنافسين، فضلًا عن الكلف المنخفضة. 

تحليل النتائج  وذلك عن طريق، لتساؤلات الخاصة بالمشكلة المبحوثة عن اجابات إ الحالي بحثقدم الي .3
 يجاد التفسيرات المناسبة لها. إلإجابات العينة و 
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 ية :تهداف الآى تحقيق الأإليسعى البحث : بحثهداف الأثالثاً: 
 لاستراتيجيات تسويق قيادة الجيل وإعادة هندسة عمليات الإنتاج. بحثمدى تبني الشركة قيد ال .أ

التعرف على علاقات الارتباط ومديات التأثير بين كل من استراتيجيات تسويق قيادة الجيل وإعادة هندسة   .ب
سعياً للوقوف على أسباب هذهِ العلاقات  بحثعمليات الإنتاج، من خلال متغيراتهم في الشركة قيد ال

والتأثيرات ومستوياتها، وبناء استنتاجات واقعية للإفادة منها من قبل الباحثين والشركات الصناعية العراقية 
 لتجاوز مشكلات بيئتها.

ليات آيمكن عن طريقها تقديم مقترحات و  والتي بحث ،تقديم مجموعة من الاستنتاجات على وفق نتائج ال  .ت
لأنها تعد حلولًا للمشكلة الرئيسة والمشكلات الفرعية  ؛خذ بهالدراستها والأ بحثنفيذها لإدارة الشركة قيد الت
 .بحثلل

( حركية العلاقات والتأثيرات واتجاهاتها بين متغيرات التي 1يوضح الشكل ) رابعاً: مخطط البحث الفرضي :
 اعتمدها البحث.

 
 

 

 

  

 
 التأثير                    علاقة الارتباط

 الفرضي مخطط البحث .(1الشكل )
 . نيعداد الباحثإ : الشكل من  المصدر

للوقوف على صحة العلاقات والتأثيرات بين المتغيرات التي تضمنها مخطط البحث  خامساً: فرضيات البحث :
 ية:ترضي، فقد تم صياغة الفرضيات الآالف

جمالًا إدة الجيل بدلالة استراتيجياتها )لا توجد علاقة ارتباط ذات دلالة احصائية بين تسويق قيا ولى:الفرضية ال 
 الإنتاج في الشركة قيد البحث.وانفراداً( وإعادة هندسة عميات 

في جمالًا وانفراداً( إدة الجيل بدلالة استراتيجياتها )حصائية لتسويق قياإدلالة  ووجد تأثير ذيلا  الفرضية الثانية:
 إعادة هندسة عميات الإنتاج في الشركة قيد البحث.

 

 استراتيجيات تسويق قيادة الجيل

التركيز على 
 المنتج

التركيز على 
 الزبون 

التركيز على 
 الإنسان

التركيز على 
 هالرقمن

التكنولوجيا من 
 أجل الإنسانية

 الإنتاجإعادة هندسة عمليات 
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  دوات جمع بياناته :أسادساً: منهج البحث و 

اعتمد المنهج التحليلي  ، في حينه الوصفي في عرض الجوانب النظرية لموضوعاعتمد البحث المنهج 
في هذا البحث داة الرئيسة لجمع البيانات سئلة الاستبانة التي تعد الأأفراد المبحوثين على جابات الأإلمعالجة 

سئلة أوالثاني )  .(سئلة الاستبانةأانات عامة للأفراد المجيبين على بيول )محاور الأ ثةوالتي تشكلت من ثلا
)فقراته(على ما جاء بالأدبيات ذات سئلتهِ أعداد إ واعتمد في  ،تسويق قيادة الجيل(استراتيجيات المتغير المستقل 

 ,(Kotler et.al, 2021) ,(Andhyka, 2020) ,(Pati et.al, 2021) ,(Dakouan, 2024)الصلة أمثال

(Wongmonta, 2021), (Bakator, 2023) سئلة المتغير المعتمد إعادة أتناول المحور الثالث )، في حين
 Al) ,مثالأعلى ما جاء بالأدبيات ذات الصلة سئلته )فقراته(أعداد إ ندسة عمليات الإنتاج( واعتمد في ه

Shobaki & Abu Naser,2017)) (Arise & Folajimi, 2021), ، الاستبانة على عدد من  ترضعُ قد و
حالية الملحق المحكمين ذوي الاختصاص، وبعد تأشير ملاحظاتهم ومناقشتها تم اعتماد الاستبانة بصيغتها ال

 هداف البحث سبق تحديدها.أ ( ، سعياً لبلوغ 1)

 :سابعاً: الحدود البحث 
لإنجــاز البحــث بإطاريــه النظــري  2025/  2 /15ولغايــة  15/1/2024ة مــن مــدالحــدود الزمانيــة: امتــدت لل -

 والميداني.

حـدى تشـكيلات إ لكترونيـةالعامة للصناعات الكهربائيـة والأالحدود المكانية: اتخذ البحث الحالي من الشركة  -
 تطبيقياً لها. والمعادن العراقية ميداناً  ةوزارة الصناع

 البيانات والمعلومات:حصائي المعتمدة في تحليل ساليب التحليل الإأثامناً: 
 عتمد الباحثان على البرمجيات الجاهزة التالية لإنجاز البحث :إ  

الســمات )الخصــائص الشخصــية( للأفــراد عينــة كــرارات والنســب المئويــة لوصـف ( لتحديــد التSPSS V. 26أ. )
  البحث.

  ( لاختبار فرضيات البحث .AMOS V.24) ب

ي البحـث وبالقـدر الـذي يتناسـب مـع يقـدم هـذا المحـور عرضـاً معر يـاً لمتغيـر  المحور الثاني : الجانب النظرر  : 
 وكما يأتي :، هداف البحث ومضامينه أ 

ى أن  استراتيجية تسـويق إل(Kotler et.al, 2021, 20)يشير   تسويق قيادة الجيل :استراتيجيات مفهوم اولًا: 
المنظمة في فهم الاحتياجـات المميـزة للأجيـال المختلفـة، والعمـل استراتيجية تسويقية تساعد الجيل هي قيادة 

يعـــد رهـــور ، و علــى خدمـــة جيلـــين أو ثلاثـــة أجيـــال فقـــط، لعـــدم قــدرتها علـــى تقـــديم منتجـــات لجميـــع الأجيـــال
مجموعات الأجيال بمثابة معلم مهم في الابتعاد عن التقسيم الديموغرافي للمسـتهلكين علـى أسـاس أعمـارهم، 

وتتقــارب رــروف حيــاتهم مــن  ،التاريخيــةنفســها  الأحــداث دخل يفتــرض أن الأفــراد يمــرون بهــذا المــحيــث إن  
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حيث البيئة الاجتماعية والاقتصادية مما يسـهم فـي تشـكيل سـلوكيات وقـيم وتوجهـات وآراء متشـابهة وخاصـةً 
 ةسـويقية موجهـتضمن إنشـاء رسـالة تأن  تسويق قيادة الجيل ت( Syed, 2023) وضحفي بداية عمرهم.  وي

ى جيل معين من المستهلكين، بهدف تلبية الاحتياجات والتفضيلات الفريدة لكل جيل، من خلال اسـتخدام إل
ة زمنيـــة مماثلـــة مـــدموعـــة مـــن الأشـــخاص المولـــودين فـــي مـــدخل تســـويقي يســـتخدم التجزئـــة علـــى أســـاس مج

 ة زمنية معينة. مداة والذين تم تشكيلهم من خلال ومرحلة الحي نفسه ويتشاركون في العمر

يرى الباحثان أن تسويق قيادة الجيل هي استراتيجية تسويقية قائمة على إنشاء رسالة  في ضوء ما تقدم   
تسويقية تلبي الاحتياجات والتفضيلات الفريدة لكل جيل، من خلال العمل على دراسة تحليلية لكيفية فهم 

اهات والتطورات ينة كمستهلكين، من خلال النظر في بيئتهم التي تشكلها الاتجوتصرف فئة عمرية مع
توجهات تسويقية متشابهة، والعمل على تقديم منتجات بمزيج  وتشكل على أساسها جيل ذيوالأحداث، والتي 

 تسويق لهم تتناسب مع متطلباتهم ورغباتهم، وآرائهم وقيمهم وتطلعاتهم.

 تسويق قيادة الجيل: استراتيجياتهمية أثانياً: 
لى أن  لكل جيل رؤية مختلفة تماماً عن الجيل السابق، وهذهِ الاختلافات ضرورية إ( De Long, 2014يشير )

قيادة هذه  جيال ينبغي التركيز علىولتلبية متطلبات هذه الفئات والأ لفهم الحاجات والرغبات المختلفة للأجيال،
جيال بطريقة ذكية. وإذا تم التخطيط بنجاح لوضع استراتيجيات مناسبة لهذهِ الاختلافات، يمكن تحويل هذه الأ

 (Sujanska, 2024ويؤكد ). (Lancaster et.al, 2013)الاختلافات إلى نقاط قوة وفرص كبيرة للمنظمة 
مة، حيث أن  فهم العوامل التي تحرك أن أهمية استراتيجية تسويق الجيل تتمثل بكونها إحدى الطرق لتعزيز المنظ

 الاختلافات بين الأجيال يعزز فهم المنظمة لكيفية تشكيل المواقف ويقدم مؤشراً لما يحمله المستقبل لكل جيل. 
أهمية استراتيجية تسويق قيادة الجيل تزداد بزيادة عدد الأجيال، واختلافها من حيث  ن  إمما تقدم يمكن القول 

ة استراتيجية تسويقية قائمة على شرائي، والميول والرغبات، لذا من الضروري أن تكون للمنظمالقيم والسلوك ال
 مكانياتها في توفير المنتجات للجيل المستهدف.إ

لقيادة الجيل على وفق تسويقية استراتيجيات  خمس ركز الباحثون على :استراتيجيات تسويق قيادة الجيلثالثاً: 
 الآتي: 

قناع إعلى المنتج بشكل أساسي على  تركز استراتيجية التركيز :(0.1استراتيجية التركيز على المنتج) .1
ن  أالسوق، بهدف تحقيق ربح مرتفع، و  الزبائن بشراء المنتجات، والعمل على زيادة مبيعات الشركة في

 ,Rahayu et.alوالاتصال أحادي الاتجاه من خلال القنوات التقليدية )النشاط التسويقي يركز على المنتج 

للشركة في رل هذهِ  لى أن  الغرض الرئيسإ (Dakouan, 2024)(. وفي السياق ذاته يشير 2018
 كل ما ينتج يباعُ.إن  ام بحاجات وتوقعات الزبائن، إذ الاستراتيجية هو الإنتاج، ومن ثم البيع، وعدم الاهتم

 اً نشاطبوصفه لى الإنتاج الاعتماد ع : ىالأول : التركيز على المنتج على ركيزتين استراتيجية وتعتمد
يتضمن نشاط بيع أكبر عدد ممكن من المنتجات لأكبر عدد ممكن من الزبائن غير :  ، وثانياً اً أساسي
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دون التمييز بين المعروفين، وهذا يعني التغاضي عن الاختلافات بين الزبائن، وبالتالي تقديم القيمة 
الزبائن، وتسعى استراتيجية التركيز على المنتج لتحقيق أقصى قدر من الربح عبر وفورات الحجم ومكانة 

 (.Lanzini & Ruscio, 2021السوق )
استراتيجية التركيز على  ن  تحديدأ (Pati et.al, 2022)يرى (: 0.2التركيز على الزبون)استراتيجية  .2

عتمد بشكل أساسي على المعلومات، ويتم إجراء أبحاث التسويق لفهم احتياجات ورغبات الزبائن يالزبون 
بشكل أفضل، ووضع استراتيجيات حول كيفية إرضاءهم بشكل أفضل وأكثر كفاءة من المنافسين. وفي 

استراتيجية التسويق تغير بشكل جذري نتيجة للزيادة لى أن  إ (Tukowski,2017)السياق ذاتهُ أشار 
الكبيرة في عرض المنتج، إذ أصبح بإمكان المستهلكين الاختيار من بين مجموعة من العروض وبدأوا في 
اكتساب المعرفة الجيدة والقدرة على مقارنة العروض من بين المنتجات المماثلة بفضل تدفق المعلومات 

 نشأت، إذ يحدد الزبون قيمة المنتج بناءً على رغباتهِ وتوقعاتهِ. وإمكانيات الاتصال التي 
أنهُ وفقاً لاستراتيجية  (Kocoska & Doneva, 2014)يوضح (: 0.3استراتيجية التركيز على الإنسان) .3

التركيز على الإنسان يتطلب مشاركة الزبون في خلق القيمة، والاستماع إلى صوت الزبون بعناية من أجل 
هِ وعواطفه، ويجب وضع العلامة التجارية في ذهن المستهلك لضمان هوية واضحة للمنتج، فهم دوافع

الذي يلبي احتياجات  هنفس وينبغي أن تقترن قيمة العلامة التجارية للمنتج بالوريفة والميزات في الوقت
ى الإنسان أنهُ في رل استراتيجية التركيز عل (Tukowski, 2017)الزبون ورغباتهِ العاطفية. وأضاف 

يكون الزبائن أفراداً نشيطين وباحثين ومبدعين، يدركون البعد الإنساني لعلامة تجارية معينة وتأثيرها على 
البيئة، والمسؤولية الاجتماعية للشركات، والبعد البيئي لأنشطتها. ويتم تفضيل استراتيجية التركيز على 

ك التي تحتاج إلى التدخل المشترك للتسويق الإنسان من خلال التغييرات العميقة في سلوك المستهل
 (. Kotler et al., 2012التعاوني والثقافي والروحي )

التركيز على استراتيجية لى أن  إ  (Andhyka, 2020) أشار(: 0.4)ةالتركيز على الرقمناستراتيجية  .4
والمضمون تجمع بين التفاعل الافتراضي والحقيقي بين الشركات والمستهلكين، وتمزج بين الأسلوب  ةالرقمن

، وتسعى إلى تنسيق الاتصال التكنولوجي والعلاقات الإنسانية، لتعزيز مشاركة في بناء العلامات التجارية
 Kotler)ل أوضح الزبائن، فهي تساعد الشركات على التكيف مع الاقتصاد الرقمي. وفي سياق متص

et.al, 2017) هي ممارسات الأتمتة القائمة على الاستغلال المنهجي ةالتركيز على الرقمن أن  استراتيجية 
ج استراتيجية الاقتصاد الرقمي لا يكفي التفاعل الرقمي وحده، وتمز  نظراً لأن  لكميات كبيرة من البيانات، 

لى آلة والذكاء إوتعمل على تعزيز الاتصال من آلة ر، أيضاً بين الأسلوب والجوه ةالتركيز على الرقمن
الاصطناعي، لتحسين إنتاجية التسويق مع الاستفادة من الاتصال بين البشر لتعزيز مشاركة الزبائن. 

هو  ةلى أن  التركيز على الرقمنإ (Mert et.al, 2020)، (Fathinasari et.al, 2023)وأشار كل من 
أساليب مات التجارية بمساعدة المنصات الإلكترونية، وبيع المنتجات باستخدام الترويج للمنتجات أو العلا
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وسائل التواصل الاجتماعي، والتسويق عبر محركات البحث، والتسويق عبر :  التسويق عبر الإنترنت مثل
 وتطبيقات الهاتف المحمول للوصول إلى الجماهير المستهدفة. ،  البريد الإلكتروني

تطبيق تقنيات محاكاة الإنسان لإنشاء القيمة  هي(: 0.5التكنولوجيا من أجل الإنسانية)استراتيجية  .5
والتواصل وتقديمها وتعزيزها عبر رحلة الزبون، وأن  أحد الموضوعات الحاسمة في الاستراتيجية هي 

ن، ويشمل التكنولوجيا المقبلة والتي تتضمن مجموعة من التقنيات التي تهدف إلى محاكاة قدرات المسوقي
، وأجهزة الاستشعار، والروبوتات، والواقع المعزز NLP، والبرمجة اللغوية العصبية AIالذكاء الاصطناعي 

(AR( والواقع الافتراضي ،)VR وإنترنت الأشياء ،)IoT( وقواعد البيانات المتسلسلة ،Blockchain )
(Kotler et.al, 2021  وبين .) (Bakator et.al, 2023) ل نحو أساليب تسويق أكثر التحو  نهاأب

تخصيصاً واعتماداً على البيانات ومدعومة بالتكنولوجيا، وهو مصطلح يمثل استخدام التكنولوجيا المتقدمة 
ويشير  ق جديدة وأكثر فاعلية للاتصال بالزبائن وإشراكهم.ائفي تعزيز ممارسة التسويق، بهدف تطوير طر 

(Alanazi, 2022, 56) ويبدأ الأمر ، الاستراتيجية تمثل استخدام تقنيات محاكاة الإنسانلى أن  هذهِ إ
برسم خريطة لرحلة الزبون وتحديد تقنيات وضع العلامات التي يمكن أنْ تضيف قيمة لتحسين أداء 

حداث التحول في إ فيهم ستو  المسوقين، وتعتمد استراتيجية على التركيز البشري والبراعة التكنولوجية .
، التي أتاحت لهم الوصول إلى كميات كبيرة ةولوجيا الرقميوتمكينهم من خلال رهور التكن سلوك المستهلك

 (.Saura et al., 2020من المعلومات حول المنتجات )

نها إعادة إلى أ (Krajewski & Malhotra, 2022)يشير  : المفهوم:إعادة هندسة عمليات الإنتاجرابعاً: 
التفكير الأساسي وإعادة التصميم الجذري للعمليات لتحسين الأداء بشكل كبير من حيث التكلفة والجودة والخدمة 

بأنها عملية  (Immawan, 2019)والسرعة، وتدور حول إعادة الابتكار، وليس التحسين التدريجي. ويوضح 
ادة تصميم متزامنة في العملية تكلفة لإجراء إعتحقيق تحسينات جذرية من حيث الوقت والجودة والقيمة وال

نتاجية، وفكرة لتحسين كفاءة العمليات من خلال تطبيق الأساليب الأساسية والجذرية والعملية، وتعديل أو الإ
 Nkomo and)إلغاء الأنشطة التي لا تضيف قيمة، وإعادة بناء العمليات. وفي السياق ذاتهِ يشير 

Marnewick, 2021)   مليات بشكل جذري إعادة تصميم العيعد خطوة أساسية في تحديد الفرص  إلى أن
بهدف تحسين أداء المنتجات مع التركيز على التأثير الذي تحدثه إعادة التصميم على تكاليف وجودة ومرونة 

هي إعادة التصميم الجذري والسريع للعمليات  (Lokhande et.al, 2021)العملية الإنتاجية. وأضاف 
سياسية والتنظيمية التي تدعمها لتحسين سير العمل والأنظمة والهياكل ال -الإستراتيجية ذات القيمة المضافة 

مدخل  إعادة هندسة عمليات الإنتاج هي أن   لىسيساً على ما سبق يشير الباحثان إوتأ والإنتاجية داخل المنظمة.
حديث في إدارة الإنتاج والعمليات يركز على إعادة التفكير في عمليات الإنتاج الحالية، وإعادة التصميم الجذري 

تحسينات  جراءإبهدف ؛ ا، وإلغاء الأساليب الإنتاجية القديمة التي لا تضيف قيمة جوهرية على المنتجاتله
 نتاج والكلف وتحسين الجودة والإنتاجية.تخفيض زمن الإ عن طريقجذرية في الإنتاج الجديد 
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هناك العديد من المزايا التي يمكن للمنظمة تحقيقها من خلال  : أهمية إعادة هندسة عمليات الإنتاجخامساً: 
 ,Hamza)، (Chang, 2019)(، Ali, 2022نتاج، من أهمها الآتي: )ة عمليات الإتطبيق إعادة هندس

2015) 

 تحسين أداء عمليات الإنتاج على المدى القريب والبعيد من خلال تحسين الإنتاجية وتنويع المنتجات .1
 وتحسين الجودة.خفض الكلف و 

وتقليل وقت الاستجابة لمتطلبات السوق وتقليص زمن تطوير وتصنيع  ،تقليل وقت تسليم المنتجات .2
 .المنتجات

 .تجنب الأنشطة غير الضرورية التي لا تضيف قيمة للمنتجات .3

 شكاوى الزبائن. القضاء على الأخطاء الإنتاجية، وتقليل نسبة .4

 .أعلى مما تحققه المنتجات المنافسة زيادة درجة رضا الزبائن عن المنتجات .5

توحيد جهود المنظمة ومشاركتها مع كل من الزبائن والموردين من أجل الحصول على المعلومات  .6
 الأساسية التي تحتاجها المنظمة.

دمج الورائف المتخصصة في وريفة واحدة، وتجميع العمليات ذات التخصصات الواحدة في مكان  .7
 ظيمها.واحد، وتنسيق الأعمال وتن

 وصف دقيق للعمليات الجوهرية اللازمة لإستراتيجية العمليات. .8

 Alدبيات في مجال إدارة الإنتاج والعمليات مثل )الأ تاتفق : : أبعاد إعادة هندسة عمليات الإنتاجساذسا

Shobaki & Abu Naser,2017( ، )Arise & Folajimi, 2021 على أن  أبعاد إعادة هندسة عمليات ،)
، التركيز على التحسينات الضخمة)إعادة التفكير الأساسي، التغيير الجذري، الإنتاج الأكثر شيوعاً هي 

العمليات(، وسيتم اعتماد تلك الأبعاد نتيجة للاتفاق الضمني بين الباحثين، فضلًا عن توافق تلك الأبعاد وطبيعة 
  وعلى وفق الآتي:، ذلك سيتم تناولها بشيء من التفصيل الميدان المبحوث، ول

دارية ساليب الإق والأائأسئلة أساسية لا تشتمل الطر تطرح إعادة هندسة العمليات  إعادة التفكير الساسي: .1
بل تتجاوزها إلى العمليات نفسها، والفرضيات التي تقوم عليها تلك العمليات، لماذا نقوم ،  المستخدمة فقط

وأوضح   (Arise & Folajimi, 2021)بالعمليات التي نقوم بها؟ ولماذا نتبع هذا الأسلوب في العمل؟ 
Hammer & Champy,2002) سلوب ألى إن و يعني أنْ ينظر الأفراد العامل( أن إعادة التفكير الأساسي

سئلة منها: هل العمل الذي تم تأديتهُ ذو أأنفسهم عدة هُ ويسألون نالعمل المتبع ومراجعة العمل الذي يمارسو 
 قيمة للزبائن والمنظمة؟ وهل يمكن أنْ يؤدى بطريقة أفضل؟ 

إعادة  لىإن  إعادة هندسة العمليات يحتاج أإلى  (Arise & Folajimi, 2021)يشير  التغيير الجذر : .2
بتكار والتجديد وليس تحسين أساليب العمل الحالية فقط. وهذا يعني تجاهل التغيير الجذري، بمعنى الإ

في إعادة  تغييرويجب أن يكون ال ،ق جديدة تماماً للقيام بالعملائجميع الإجراءات القائمة واختراع طر 
معنى وقيمة وليس تغييراً سطحياً يتمثل في تحسين وتطوير ما هو موجود،  هندسة العمليات جذرياً ولهُ 
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والتغيير الجذري يعني اقتلاع ما هو موجود من جذورهِ وإعادة بنائهِ بما يتناسب مع المتطلبات الحالية 
 . وأهداف المنظمة

إعادة هندسة العمليات لا تعني إجراء تحسينات هامشية على العمليات، ولا يتعلق  التحسينات الضخمة: .3
الأمر بتحسين الأمور بنسبة خمسة بالمائة أو عشرة بالمائة، بل يتعلق بتحقيق قفزات نوعية في الأداء 

 لى أن  إ( Al Shobaki & Abu Naser,2017(. ويشير )Arise & Folajimi, 2021وتحقيق التقدم )
حداث تحسينات فائقة وليس تحسين العمل، ولا تتعلق إعادة الهندسة إمقصود بالتحسينات الضخمة هي ال

بالتحسينات النسبية والشكلية، بل تهدف إلى تحقيق طفرات هائلة وفائقة في معدلات الأداء المهمة، مثل 
ن التحسين في مقاييس الأداء الكلفة والجودة والخدمة، وسرعة إنجاز العمليات؛ مما يؤدي إلى نتائج هائلة م

 المختلفة وليس فقط تحسين طفيف في الأداء. 

تأخذ نوعاً أو أكثر من والتي المترابطة والأنشطة العملية هي مجموعة من المهام  التركيز على العمليات: .4
العمليات ويعتبر التركيز على ، ى مخرجات ذات قيمة للزبون إلتقوم بتحويل المدخلات ، و المدخلات

لأن  الكثير من المديرين يهتمون بالمناصب والمهام والأفراد  ؛الأكثر أهمية في إعادة هندسة العمليات
 (. Arise & Folajimi, 2021) والهياكل، ويهملون جانب العمليات

بحث يتناول هذا المحور خطوات اختبار المخطط الفرضي لل : (التطبيقيالمحور الثالث : الجانب الميداني )
 وكما يأتي :، من خلال فرضياته 

ميدانا  كترونيةلللصناعات الكهربائية والأاختار الباحثان الشركة العامة   :اولًا: ميدان ومجتمع البحث وعينته 
ا عينة البحث فقد تمثلت بعينة م  أ،  ( فرد2600لًا )جماإن  يه والبالغ عددهم يل العاملمث  للبحث الحالي، و 

من الذين  )العليا ، الوسطى ، التنفيذية( ةالإداريين والمهندسين في المستويات الادارية الثلاثمنهم شملت  قصدية
)مدير عام، مدير مصنع ، مدير معمل، معاون  لهم دور في وضع رؤية وأهداف الشركة كلًا حسب موقعه

، مسؤول خط ، مشرف ن مسؤول شعبة مدير معمل ، رئيس قسم، معاون رئيس قسم، مسؤول شعبة، معاو 
( يعرض سمات )الخصائص 1والجدول ) ، وزعت عليهم استمارة الاستبانة،أفراد ( 204بلغ عددهم )قدم( أ

 الشخصية( للأفراد عينة البحث.
 بحثخصائص الافراد المبحوثين في الشركة قيد ال .(1جدول )ال   

 % المجموع % العدد التصنيف الخاصية ت

 العمر 1

 6 12 فاقل 25

204 100 
26-35 106 52 
36-45 69 34 
 8 17 فأكثر 46

 المستوى العلمي 2
 5 10 عليا

 83 170 بكالوريوس 100 204
 12 24 دبلوم

 100 204 2 4 5-1 مدة الخدمة 3
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 % المجموع % العدد التصنيف الخاصية ت
6-10 51 25 

11-15 68 33 
16-20 43 21 
21-25 34 17 
 2 4 فأكثر 26

 المنصب 4

 0.5 1 مدير عام

204 100 

 5 10 مدير مصنع
 10 20 مدير معمل

 11.3 23 معاون مدير معمل
 6.8 14 مدير قسم

 5.8 12 معاون مدير قسم
 15.6 32 مسؤول شعبة

 16.6 34 معاون مسؤول شعبة
 8.3 17 مسؤول خط
 10.8 22 مشرف أقدم

 9.3 19 أخرى

 داريالمستوى الإ 5
 5 10 عليا

 35 72 وسطى 100 204
 60 122 تنفيذية

 . بالاعتماد على نتائج الاستبانة نيعداد الباحثإ الجدول من  المصدر:
 ( الآتي:1يلاحظ من الجدول )

 وهذهِ الفئة سنة( ، 35 – 26عمارهم )أ من الأفراد الذين تتراوح ( هم % 52أن  نسبة ) بحثال أرهرالعمر:  .1
 القوة والنشاط. ب تتسم

يارهم بناءً على امتلاكهم لشهادات تؤهلهم للإجابة تتم اخ بحثالتحصيل الدراسي: يلاحظ أن  جميع عينة ال .2
الجامعية )البكالوريوس والعليا( على فقرات استمارة الاستبانة بعلمية، حيث بلغت نسبة أصحاب الشهادات 

 %(.12%( ،  يما بلغت نسبة شهادة الدبلوم )88نسبة )

يعكس قدرة  (، وهذا73بلغت نسبة أفراد العينة ممن لديهم خدمة تزيد عن عشر سنوات )%سنوات الخدمة:  .3
نهمفي مجال أعمالهم دارية وخبرتهم الواسعة الأفراد ومهاراتهم الإ المهام الموكلة نجاز إمن  على نحو يمك 
 إليهم بكفاءة وفاعلية.

ومدى  بحثالمنصب الوريفي: يلاحظ أن  الافراد المبحوثين هم في مناصب إدارية على علم بمتغيرات ال .4
 ، مما يساعدهم في الإجابة على أسئلة الاستبانة بواقعية. بحثتوافرها في الشرطة قيد ال

لوسطى، التنفيذية( ، وهذا )العليا، ا: دارية الثلاثة بين المستويات الإ بحثالمستوى الإداري: توزعت عينة ال .5
جاباتهم على أسئلة استمارة إمر الذي يزيد من دقة الإدارية والإنتاجية للشركة ، الأمامهم بالجوانب إليؤشر 

 الاستبانة. 
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ادة هندسة جمالًا وانفراداً( و)إعإ( بدلالة استراتيجياتها )ثانياً: اختبار علاقة الارتباط بين )تسويق قيادة الجيل
 نتاج( في الشركة قيد البحث.عمليات الإ 

إعادة هندسة عمليات جمالًا( و)إاستراتيجياتها )ة الجيل( بدلالة . اختبار علاقة الارتباط بين )تسويق قياد1
 نتاج( في الشركة قيد البحثالإ 

جمالًا( )إلة استراتيجياتها تسويق قيادة الجيل( بدلاهناك علاقة ارتباط طردية بين ) ن  أ( 2تبين نتائج الجدول )   
وية معامل الارتباط والتي رهرت مسا، وذلك بدلالة قيمة نتاج( في الشركة قيد البحثو)إعادة هندسة عمليات الإ

( 0.002)ـرهرت مساوية ل ( والتيP-valueلى القيمة الاحتمالية )إ، وهذه العلاقة معنوية استناداً (0.72)لى إ
( لحدود Upperعلى )( والأLowerدنى )شارات كل من الحدين الأإعن تشابه  (، فضلاً 0.05قل من )أوهي 
اهتمام الشركة  ن  ألى إوهذه النتيجة تشير  (.0.05%( عند مستوى معنوية )Confidence Interval 95الثقة )

 .نتاجلإم في تنفيذ إعادة هندسة عمليات اتسويق قيادة الجيل سيسهب
 

 معامل الارتباط بين متغير استراتيجيات تسويق قيادة الجيل ومتغير إعادة هندسة عمليات الإنتاج .(2جدول )ال
القيمة 

 الاحتمالية
P-value 

95% Confidence 
Interval  قيمة

 معتمدالمتغير ال الارتباط
اتجاه 
 مستقلالمتغير ال العلاقة

Upper Lower 

0.002 0.791 0.616 0.72 
 إعادة هندسة عمليات

 <--> الإنتاج
استراتيجيات تسويق 

 قيادة الجيل

 AMOS V24     n=204ن في ضوء نتائج التحليل الإحصائي باستخدام برمجية يإعداد الباحث المصدر:

. اختبار علاقة الارتباط بين )تسويق قيادة الجيل( بدلالة استراتيجياتها )انفراداً( و)إعادة هندسة عمليات 2
 الإنتاج( في الشركة قيد البحث.

 .إعادة هندسة عمليات الإنتاج( أ. العلاقة بين استراتيجية )التركيز على المنتج( و)
وجود علاقة ارتباط طردية بين استراتيجية التركيز على المنتج بوصفه متغيراً مستقلًا  (3تؤشر نتائج الجدول )

ـ وية لبوصفه متغيراً معتمداً، وذلك بدلالة قيمة معامل الارتباط والتي رهرت مسا إعادة هندسة عمليات الإنتاجو 
( 0.002)ـل( والتي رهرت مساوية P-valueلى القيمة الاحتمالية )إ، وهذه العلاقة معنوية استناداً (0.66)

( لحدود Upper)الأعلى ( و Lowerدنى )شارات كل من الحدين الأإ(، فضلًا عن تشابه 0.05قل من )أوهي 
 . (0.05( عند مستوى معنوية )Confidence Interval%95الثقة )

 .استراتيجية )التركيز على الزبون( و)إعادة هندسة عمليات الإنتاج( ب. العلاقة بين 
متغيراً مستقلًا  ا( وجود علاقة ارتباط طردية بين استراتيجية التركيز على الزبون بوصفه3تبين نتائج الجدول )

وية متغيراً معتمداً، وذلك بدلالة قيمة معامل الارتباط والتي رهرت مسا ابوصفه إعادة هندسة عمليات الإنتاجو 
 (0.001)ـل( والتي رهرت مساوية P-valueلى القيمة الاحتمالية )إالعلاقة معنوية استناداً  (، وهذه0.45)ـل
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لحدود ( Upperعلى )( والأLowerدنى )شارات كل من الحدين الأإ(، فضلًا عن تشابه 0.05قل من )أوهي 
 .الثقة

 إعادة هندسة عمليات الإنتاج(.و) (نسانالتركيز على الإ ت. العلاقة بين استراتيجية )
 انسان بوصفهة بين استراتيجية التركيز على الإ( يلاحظ وجود علاقة ارتباط طردي3من خلال نتائج الجدول )

متغيراً معتمداً، وذلك بدلالة قيمة معامل الارتباط والتي  ابوصفه إعادة هندسة عمليات الإنتاجمتغيراً مستقلًا و 
( والتي رهرت P-valueلى القيمة الاحتمالية )إه العلاقة معنوية استناداً (، وهذ0.69رهرت مساوية الى )

على ( والأLowerدنى )شارات كل من الحدين الأإ(، فضلًا عن تشابه 0.05قل من )أ ( وهي0.002)ـلمساوية 
(Upper( لحدود الثقة عند مستوى معنوية )0.05) . 

 إعادة هندسة عمليات الإنتاج(.و))التركيز على الرقمنه( ث. العلاقة بين استراتيجية 
متغيراً  ابوصفه ةن استراتيجية التركيز على الرقمن( وجود علاقة ارتباط طردية بي3يلاحظ من نتائج الجدول )

متغيراً معتمداً، وذلك بدلالة قيمة معامل الارتباط والتي رهرت  ابوصفه عمليات الإنتاجإعادة هندسة مستقلًا و 
ى إل( والتي رهرت مساوية P-valueلى القيمة الاحتمالية )إه العلاقة معنوية استناداً (، وهذ0.60مساوية الى )

على ( والأLowerدنى )شارات كل من الحدين الأإعن تشابه  (، فضلاً 0.05قل من )أ ( وهي0.002)
(Upper( لحدود الثقة عند مستوى معنوية )0.05.  ) 

 إعادة هندسة عمليات الإنتاج(.نسانية( و))التكنولوجيا من أجل الإ ح. العلاقة بين استراتيجية 
نسانية ستراتيجية التكنولوجيا من أجل الإ( وجود علاقة ارتباط طردية بين ا3يلاحظ من نتائج الجدول )    

الارتباط  متغيراً معتمداً، وذلك بدلالة قيمة معامل ابوصفه إعادة هندسة عمليات الإنتاجمتغيراً مستقلًا و  ابوصفه
( والتي رهرت P-valueه العلاقة معنوية استناداً الى القيمة الاحتمالية )(، وهذ0.66)ـوالتي رهرت مساوية ل

( Lowerدنى )شارات كل من الحدين الأإعن تشابه  (، فضلاً 0.05قل من )أ ( وهي0.004الى )مساوية 
 (  .0.05( لحدود الثقة عند مستوى معنوية )Upper) لأعلىوا
 معامل الارتباط بين استراتيجيات متغير تسويق قيادة الجيل ومتغير إعادة هندسة عمليات الإنتاج .(3جدول )ال

القيمة 
 الاحتمالية
P-value 

95% 
Confidence 

Interval 
قيمة 

 معتمدالمتغير ال الارتباط
اتجاه 
 مستقلالمتغير ال العلاقة

Upper Lower 

0.002 0.743 0.545 0.66 

إعادة هندسة 
 عمليات الإنتاج

 التركيز على المنتج <-->
 التركيز على الزبون <--> 0.45 0.292 0.594 0.001
 الإنسانالتركيز على  <--> 0.69 0.587 0.771 0.002
 الرقمنة التركيز على <--> 0.60 0.466 0.697 0.002
 التكنولوجيا من أجل الإنسانية <--> 0.66 0.545 0.731 0.004

 AMOS V24     n=204ن في ضوء نتائج التحليل الإحصائي باستخدام برمجية يإعداد الباحث المصدر:
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قبل الفرضية البديلة، أي ولى( وتُ فرضية العدم )الفرضية الأرفض ( تُ 3مما تقدم وبناءً على النتائج في الجدول )
وإعادة جمالًا وانفراداً( إ)تسويق قيادة الجيل بدلالة استراتيجياتها حصائية بين إذات دلالة توجد علاقة ارتباط 

 في الشركة قيد البحث . نتاجهندسة عمليات الإ

جمالًا وانفراداً( في )إعادة هندسة عمليات إاستراتيجياتها ))تسويق قيادة الجيل( بدلالة ثالثاً: اختبار تأثير 
 وكما يأتي:، الإنتاج( في الشركة قيد البحث 

في  جمالًا( في )إعادة هندسة عمليات الإنتاج(إ))تسويق قيادة الجيل( بدلالة استراتيجياتها . اختبار تأثير 1
 وكما يأتي:، الشركة قيد البحث 

 ما يأتي : (4يلاحظ من النتائج الواردة في الجدول )

، وذلك استراتيجيات تسويق قيادة الجيل في متغير إعادة هندسة عمليات الإنتاج لمتغير وجود تأثير طردي
دلالة معنوية بدلالة القيمة ( وهذا التأثير ذو 0.695التي بلغت ) Estimate(β)بدلالة قيمة معامل الانحدار 

شارات كل من إفضلًا عن تشابه (، 0.05قل من )أ( وهي 0.002( والتي بلغت )P-valueالاحتمالية )
( عند مستوى معنوية Confidence Interval%95( لحدود الثقة )Upperعلى )( والأLower) الأدنى الحدين

(0.05.) 

 استراتيجيات تسويق قيادة الجيل في متغير إعادة هندسة عمليات الإنتاجنتائج تأثير لمتغير  .(4جدول )ال

 القيمة الاحتمالية
P-value 

95% Confidence 

Interval معامل الانحدار 

Estimate(β) معتمدالمتغير ال 
اتجاه 
 المتغير المستقل التأثير

Upper Lower 

0.002 0.779 0.567 0.695 
إعادة هندسة عمليات 

 ← الإنتاج
 استراتيجيات تسويق

 قيادة الجيل

 AMOS V24     n=204ن في ضوء نتائج التحليل الإحصائي باستخدام برمجية يإعداد الباحث المصدر:
في  نتاج(إعادة هندسة عمليات الإ . اختبار تأثير )تسويق قيادة الجيل( بدلالة استراتيجياتها )انفراداً( في )2

 الشركة قيد البحث.
 ما يأتي:( 5الواردة في الجدول ) تؤشر نتائج  
، وذلك بدلالة في متغير إعادة هندسة عمليات الإنتاجلاستراتيجية التركيز على المنتج وجود تأثير طردي  .أ

القيمة ( وهذا التأثير ذو دلالة معنوية بدلالة 0.570التي بلغت ) Estimate(β)قيمة معامل الانحدار 
شارات كل من إفضلًا عن تشابه (، 0.05قل من )أ( وهي 0.002( والتي بلغت )P-valueالاحتمالية )
( عند مستوى Confidence Interval%95( لحدود الثقة )Upperعلى )( والأLowerدنى )الحدين الأ
  (.0.05معنوية )
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، وذلك بدلالة إعادة هندسة عمليات الإنتاجلاستراتيجية التركيز على الزبون في متغير وجود تأثير طردي  .ب
وهذا التأثير ذو دلالة معنوية بدلالة القيمة ، ( 0.372التي بلغت ) Estimate(β)قيمة معامل الانحدار 

شارات كل من إفضلًا عن تشابه (، 0.05قل من )أ( وهي 0.002( والتي بلغت )P-valueالاحتمالية )
( عند مستوى Confidence Interval%95( لحدود الثقة )Upperعلى )( والأLowerدنى )الحدين الأ
  (.0.05معنوية )

، وذلك لاستراتيجية التركيز على الإنسان في متغير إعادة هندسة عمليات الإنتاجوجود تأثير طردي  .ت
بدلالة ( وهذا التأثير ذو دلالة معنوية 0.584التي بلغت ) Estimate(β)بدلالة قيمة معامل الانحدار 

شارات كل إفضلًا عن تشابه (، 0.05قل من )أ ( وهي0.002( والتي بلغت )P-valueالقيمة الاحتمالية )
( عند Confidence Interval%95( لحدود الثقة )Upperعلى )( والأLowerدنى )من الحدين الأ
  (.0.05مستوى معنوية )

، وذلك في متغير إعادة هندسة عمليات الإنتاج ةلاستراتيجية التركيز على الرقمنوجود تأثير طردي  .ث
( وهذا التأثير ذو دلالة معنوية بدلالة 0.481التي بلغت ) Estimate(β)بدلالة قيمة معامل الانحدار 

شارات كل إفضلًا عن تشابه (، 0.05قل من )أ( وهي 0.002( والتي بلغت )P-valueالقيمة الاحتمالية )
( عند Confidence Interval%95( لحدود الثقة )Upperعلى )والأ( Lowerدنى )من الحدين الأ
  (.0.05مستوى معنوية )

، لاستراتيجية التكنولوجيا من أجل الإنسانية في متغير إعادة هندسة عمليات الإنتاجوجود تأثير طردي  .ج
دلالة معنوية ( وهذا التأثير ذو 0.481التي بلغت ) Estimate(β)وذلك بدلالة قيمة معامل الانحدار 

فضلًا عن تشابه (، 0.05قل من )أ( وهي 0.002( والتي بلغت )P-valueبدلالة القيمة الاحتمالية )
 Confidence%95( لحدود الثقة )Upperعلى )( والأLowerدنى )شارات كل من الحدين الأإ

Interval( عند مستوى معنوية )0.05.)  
 استراتيجيات متغير تسويق قيادة الجيل في متغير إعادة هندسة عمليات الإنتاجنتائج تأثير  .(5دول )جال

القيمة 
 الاحتمالية
P-value 

95% Confidence 
Interval 

معامل 
 الانحدار

Estimate(β) 
 معتمدالمتغير ال

اتجاه 
 المتغير المستقل التأثير

Upper Lower 

0.002 0.671 0.448 0.570 

إعادة هندسة 
 عمليات الإنتاج

 التركيز على المنتج ←

 التركيز على الزبون ← 0.372 0.232 0.507 0.002
 التركيز على الإنسان ← 0.584 0.464 0.679 0.002
 التركيز على الرقمنة ← 0.481 0.352 0.588 0.002
 التكنولوجيا من أجل الإنسانية ← 0.481 0.381 0.572 0.002

 AMOS V24     n=204ن في ضوء نتائج التحليل الإحصائي باستخدام برمجية يإعداد الباحث المصدر:
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( سيتم رفض فرضية العدم )الفرضية الثانية( وقبول 5مما تقدم وبناءً على نتائج الاختبار في الجدول )    
جمالًا إ)لتسويق قيادة الجيل بدلالة استراتيجياتها حصائية إتوجد علاقة تأثير ذات دلالة الفرضية البديلة، أي 

 وانفراداً( في إعادة هندسة عمليات الإنتاج في الشركة قيد البحث.
 لمحور الرابع : الاستنتاجات والمقترحات ا
 ولًا: الاستنتاجاتأ
نتاج ( وإعادة هندسة عمليات الإتسويق قيادة الجيل بدلالة استراتيجياتها )إِجمالاً  بين متغيرقوي ترابط وجود  .1

يفسر بان  مما ، في الشركة قيد البحث والمعتمدة على علاقة الارتباط الطردية والمعنوية بين المتغيرين
 قيد البحث.نتاج في الشركة م في نجاح إعادة هندسة عمليات الإتسويق قيادة الجيل يسهيجيات تاسترا

تتميز الأجيال بسلوك استهلاكي مختلف يتأثر بالتغيرات الاجتماعية والثقا ية والتكنولوجية، وهذه  .2
 الاختلافات تتطلب استراتيجيات تسويقية مخصصة لكل فئة عمرية.

الشركات التي تدرس وتستكشف تفضيلات الأجيال وتستخدم الاستراتيجيات المناسبة لكل جيل بناءً على  .3
م ة في تقديم منتجات تلائوتقوم بخطوات استباقي ،البيانات والمعلومات الجديدة يمكن أنْ تستشرف المستقبل

 الجيل المستهدف.

في  عاليةوعكس ذلك تحقيق نسب الثأثير ال، ستراتيجيات تسويق قيادة الجيل هتمام الشركة قيد البحث باا  .4
 .إعادة هندسة عمليات الإنتاج

هم في تقليل ءة الإنتاجية بشكل ملحوظ، مما يسنتاج في تحسين الكفادسة عمليات الإتطبيق إعادة هن يسهم .5
 .وقت الإنتاج والتكاليف

 ثانياً : المقترحات
إلى تعزيز فعالية استراتيجيات تسويق قيادة الجيل وجعلها ركيزة أساسية في تفعيل هذهِ المقترحات تهدف        

، ومن أهم تلك الشركة قيد البحث؛ مما يسهم في نجاح الأعمالإعادة هندسة عمليات الإنتاج في 
 المقترحات الآتي:

بداع في تقديم المنتجات لجذب أذواق الأجيال المختلفة عبر إجراء أبحاث سوقية لفهم كيف تختلف الإ .1
 .احتياجات الأجيال

، والمشاركة في المؤتمرات بالجيللقسم التسويق على استراتيجيات التسويق المرتبطة تطوير برامج تدريبية  .2
 .والندوات حول اتجاهات التسويق الحديثة

ق إعادة هندسة تنظيم دورات تدريبية للموارد البشرية في الشركة لتحسين مستواهم المعرفي حول أهمية تطبي .3
 تراتيجيات إعادة هندسة عملياتشراك الإداريين في الشركة بالمشاركة في وضع اسعمليات الإنتاج، وإ

 نتاج ليكونوا على استعداد لتقبل التغيير في الأنظمة الإنتاجية.الإ
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نتاج في الشركة بشكل أكثر وبما يتلاءم متطلبات الواقع الإنتاجي المعاصر تطبيق إعادة هندسة عمليات الإ .4
 ومواكبة التطورات التقنية الحديثة في مجال الإنتاج. 

الأتمتة، والذكاء الاصطناعي، وإنترنت الأشياء( في عمليات  : توريف تكنولوجيا المعلومات الحديثة )مثل .5
  .الإنتاج
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