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اسمه بكل افتخار، أرجوا من الله أن يمد في عمرك لترى ثمارا قد حان إلى من أحمل 
 : قطافها بعد طول انتظار

 أدامك الله سندا لي  الحاج محمد أبي العزيز
ملاكي في الحياة، إلى معنى الحب والحنان، إلى بسمة الحياة وسر الوجود إلى  إلى

 : ها سر نجاحي، وحنانها بلسم جراحيمن كان دعائ
 أطال الله في عمرها وحفظ صحتها  الحاجة مبروكة إلى أمي الحبيبة

وإلى من شاركوني الحليب الأمومة وقاسموني الفرح والحزن وسقف البيت، إلى من 
  و أولادهم أخواتيو  إخوتي للسان وصفهم ويرتاح القلب بوجودهميعجز ا

 من رافقوني مشواري الدراسيوإلى 
 أهدي ثمرة جهدي المتواضع 
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 نحمدك ربي حمدا يليق بجلال وجهك وعظيم سلطانك

لى من أفنت عمرها من أجل إنه لا يسعنا في هذا المقام إلا أن نهدي ثمرة جهدنا إ
 ، مها الله ووضع الجنة تحت أقدامهاأكر  ، التيأبنائها

 ونور عينيا أمي حفظها الله ريحانة الدنيا

، من ألبسني ثوب المكارم الأخلاق والأدب وسهر وتعب ى من أستمد منه قوتيإل
 وتحمل مشاق الحياة من أجل راحتي من كان قدوتي أقتدي بها إليك

 أبي العزيز

 الله حفظهم وإخوتي وإلى أخواتي 

 

 

 

     
 

 

 



 

 
IV 

 

طانك، تباركت يا رب وتعاليت وأصلي لك الحمد كما ينبغي لجلال وجهك وعظيم سل ربيا 
  له وصحبه الطاهرينآيه وسلم وعلى وأسلم على حبيبنا وسيدنا محمد صلى الله عل

لإشراف على هذه لقبوله " شربي  محمد الأمين"  الدكتور لأستاذلكما نتقدم بالشكر الجزيل 
 ،علينا بتوجيهاته ونصائحه القيمة يبخلالمذكرة الذي لم 

 عنا كل خير نسأل الله أن يجازيه  

 علينا  اكما أشكر كل أساتذة قسم العلوم الاقتصادية والتجارية الذين لم يبخلو 

 بنصائحهم وإرشاداتهم 

نجد أنفسنا مدينين بالشكر لأعضاء اللجنة المناقشة الموقرة على قراءتهم للمذكرة  كما
 وقبولهم مناقشتها وتقييمهم للعمل، وإعطاء ملاحظتهم القيمة 

 كما لا يفوتنا أن نعبر عن خالص الامتنان والشكر كل من قدم يد المساعدة 

 في مؤسسة اتصالات الجزائر ورقلة دون استثناء

 ل من ساهم من قريب أو من بعيد في انجاز هذا العمل المتواضع كما نشكر ك

 ولم يتسع المجال لذكرهم  
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 : الملخص

في مؤسسدددة  G4للجيدددل الرا ددد   الميددداة التسافسدددية تحسدددنفي  الإلكدددترونيالتسدددويق التعدددرل علددد  دور ه الدراسدددة    ذهددددف  هددد     
 استخدام واعتمد عل  الاستبانة  ،جل تحقيق هذا الهدل تم الاعتماد عل  المسهج الوصفي التحليليومن أ ، ورقلة الجاائر اتصالات

    ةموجهدد  سددتبانة (44) ايددتم تم توعيدد  ، كدداداة لجمدد  البيانددات 22 السسددخة SPSSالبرنددامج الإاصددائي للعلددوم الاجتماعيددة 
الد  تحددفي في   %7445: المتغديرات المسدتقلة للتسدويق الالكدتروني تسداهب  سسدبة أنالدراسدة     توصل ايتم  ،موظفي المؤسسة

راجدد     عوامددل  %4744و دداقي السسددبة  ؤسسددة اتصددالات الجاائددر  ورقلددةبم G4للجيددل الرا دد   المتغددير التددا   تحسددن الميدداة التسافسددية
الميدداة  تحسددنفي  الإلكددترونيبمعددأ أن هسدداق دور للتسددويق  فسقددول أن هسدداق عطقددة قرديددة قويددة  ددن المتغدديرين المسددتقل والتددا  ، أخددر ،
 .G4للجيل الرا    التسافسية

اتصالات  ، مياة تسافسية الإلكتروني،تسويق استجا ة ال الإلكتروني،تسويق تميا ال لكتروني،الإتسويق تكلفة ال :الكلمات المفتاحية

 .الجاائر  ورقلة
Summary: 

This study aimed to highlight the importance of the role that e-marketing plays 

in improving the competitive advantage, so the study aimed to show the extent 

of the role of e-marketing in improving the competitive advantage of the fourth 

generation G4 in Algeria Telecom in Ouargla, and in order to achieve this goal, 

the descriptive analytical approach was relied on During the analysis of the 

questionnaire, where (44) questionnaires were distributed to the employees of 

the institution, and in order to answer the questions of the study and test the 

validity of the hypotheses, the data were encoded and entered into the computer 

using the statistical program for social sciences SPSS version 22 by emptying 

the data of the questionnaire lists in Excel and transferring them directly to 

SPSS, Where the study concluded that Algiers Telecom Corporation in Ouargla 

depends to a large extent on e-marketing in improving the competitive 

advantage, meaning that there is a role and impact of e-marketing in improving 

the competitive advantage of the fourth generation G4. 

Keywords: electronic marketing, competitive advantage, Algeria Telecom 

Ouargla 
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 مـــــــقدمة
 

  أ 

 :طئةتو  -(أ    
 اصتها عيادة  غية عملها المج في الحديثة التقسيات ومواكبة الأفق في تلوح فرصة كل لاقتساص للشركات الدؤوب السعي ن 
 تسيطر  ات  ال  الهائلة المعلومات وثورة والمعلوماتية التكسولوجيا عالم في الكبير التطور ظل وفي عليا، تسافسية مياة وتحقيق السوقية
السعي    ضمان مكانتها ة، مما يايد من تركيا الجهد و التجاري تآالمسش خاص و شكل العالم في الأعمال قطاعات جمي  عل 

 4 التسافسية داخل السوق
 من كان جديدة أسواق وخلق العالمية الأسواق    السفاذ خطل من السوق نطاق توس  عل  يعمل الإلكتروني لتسويقا  ن
 عدد لأكبر متااة والخدمات السل  من المستجات تجعل الانترن  عبر التسويق ممارسة لأن التقليدية، التجارة ظل في  يجادها المتعذر
 المعروضة المستجات في التسوع من عاد الذي الأمر جديدة، وخدمات مستجات  ظهور ساهب انه كما المستهلكن، من ممكن

 4وضواا   أكثر والاختيار التمييا عوامل وأصبح 
لتحسن المياة  عساصره  كافة الالكتروني التسويق من الاستفادة    الجاائر اتصالات مؤسسة تسع  سبق، مما وانططقا

 ةالربحي في الأساسية المؤسسة أهدال تحقيق عل  تساعد ال  المهمة الأهدال ادأ هو المياة التسافسية أن اعتبار عل  ،التسافسية
 4ةالاستمراريو 

 :طرح الإشكالية –( ب
 :عل  ضوء ما سبقا ارتايسا قرح الإشكالية التالية

 في مؤسسة اتصالات الجزائر؟ G1التسويق الإلكتروني في تحسين الميزة التنافسية للجيل الرابع  تأثيرما  -
الأسئلة  من مجموعة     تحليلها قمسا البحتم هذا محاور تشكل ال   الجوانب الإااقة عل  والعمل الإشكالية هذه لمعالجة       
 :التالية الفرعية

 ؛ G4للجيل الرا    تحسن المياة التسافسية فيالتسويق الإلكتروني  تكلفةتاثير لهل توجد عطقة ذات دلالة  اصائية   •
 ؛G4للجيل الرا    تحسن المياة التسافسية فيتميا التسويق الإلكتروني تاثير لهل توجد عطقة ذات دلالة  اصائية • 
 G44للجيل الرا    المياة التسافسية تحسن في ستجا ة التسويق الإلكتروني تاثير لهل توجد عطقة ذات دلالة  اصائية • 
 :فرضيات البحث -(ت

 :كالتالي وهي صحتها، واختبار مساقشتها أجل من التالية الفرضيات قرح تم الدراسة،  شكالية عل   ساء        -
      G4للجيل الرا    تحسن المياة التسافسية فيلتسويق الإلكتروني ليوجد أثر ذو دلالة  اصائية "  :الرئيسية الفرضية -

 "4 في مؤسسة اتصالات الجاائر
 :التالية الفرعية الفرضيات الرئيسية الفرضية من ويتفرع

 ؛ G4للجيل الرا    المياة التسافسية تحسن في اصائية لبعد تكلفة التسويق الإلكتروني  يوجد أثر ذو دلالة •
 ؛G4للجيل الرا    المياة التسافسية تحسن فييوجد أثر ذو دلالة  اصائية لبعد تميا التسويق الإلكتروني  •
 .G4للجيل الرا    المياة التسافسية تحسن فييوجد أثر ذو دلالة  اصائية لبعد  ستجا ة التسويق الإلكتروني  •

 
 : مبررات اختيار الموضوع -(ث

  :ود أسباب اختيار هذه الدراسة   تع
 ؛ مؤسسات الإتصاللموضوع لد  مختلف الأهمية الكبيرة ال  يكتسيها ا 



 مـــــــقدمة
 

  ب 

 ؛ يا وتطبيقاتها تعتبر اديتم الساعةالمواضي  ذات الصلة  التكسولوج 
  ؛يتمفي العصر الحد مؤسسات الإتصال ن عيادة وتسامي المسافسة 

  المفاهيمي للتسويق الالكتروني؛ الإقار التعرل عل 
 المفاهيمي للمياة التسافسية؛ الإقار عل  التعرل 
  4 المياة التسافسيةتحسن  عل  دور التسويق الإلكترونيمحاولة معرفة انعكاس 

 : أهداف الدراسة -(ج

  :جا ة عل  الفرضيات  الإضافة   الإجا ة عل  مختلف الأسئلة المطرواة من خطل الإ يتمثل هدل الدراسة في

 ؛الإجا ة عل  الإشكالية الرئيسية محاولة 
 ؛ الإلكتروني كعامل أساسي في تحقيق المياة التسافسية   راع أهمية التسويق 
  ؛مؤسسة  تصالات الجاائرالتعرل عل  دور التسويق الإلكتروني في تحقيق المياة التسافسية في 
   4 تحسن المياة التسافسية عل  وني وأثرهالإلكتر التسويق  دورمعرفة مد 

  :حدود الدراسة -(ح

، ويرج  ذلك    موضوع الدراسة ايتم أن استخدام  ورقلةمؤسسة اتصالات الجاائر  اختيارتم  :حدود المكانية •
 ؛  يئة التكسولوجيا متغيرة  سرعةالمؤسسة وال  تشتغل فيتساسب  شكل كبير م  نشاط هذه التسويق الإكتروني ي

  ؛2324شهر أفريل لسسة نهاية  ن شهر مارس    غاية  تم  هذه الدراسة خطل الفترة الممتدة ما :حدود الزمنية •
  4موظف 44: والمقدرة عددهب موظفي مؤسسة  تصالات الجاائرشمل  الدراسة عيسة من  :حدود بشرية •

 : الدراسةأهمية  -(خ

عل   وأثره التسويق الإلكترونيدور ، أصبح من المهب دراسة التسويق الإكترونينظر لاتجاه معظب المؤسسات لاستخدام        
 4المياة التسافسية تحسن

 : ة الدراسة والأدوات المستخدمةمنهجي -(د

تم الاعتماد عل  المسهج الوصفي التحليلي لتغطية من أجل الوصول    أهدال البحتم وللإجا ة عل  الإشكالية المطرواة،      
اصائي من الجانب السظري، أما  السسبة للجانب التطبيقي فقد تم الاعتماد عل  أسلوب دراسة الحالة  استخدام مسهج التحليل الإ

لتغطية   - ورقلةية مدير  - موظفي مؤسسة  تصالات الجاائرمن  44   سؤال موجهة  43ال  تكون  من خطل توعي  الاستمارة و 
مؤسسة محل لل تحسن المياة التسافسية التسويق الإلكتروني في دوروتفسير الستائج، ايتم قمسا  تحليل و تفسير البيانات للوقول عل  

الكتب، المقالات، الملتقيات،  عض : أدوات ساعدتسا في انجاع هذا البحتمستعمال مصادر و اقمسا  ايتم  ،الدراسة التطبيقية



 مـــــــقدمة
 

  ت 

امة لحاتبيان و ، استمارات الاسال  تم الحصول عليها من المؤسسةمذكرات الماجستير، شبكة المعلومات الدولية،  عض الوثائق 
 SPSS » 4 » الااصائية للعلوم الاجتماعية

 : صعوبات الدراسة -(ذ

 4للسفر لأداء مساسك فريضة الحج ، وهذا من أجل التحضيرخصصة لإنجاع هذا البحتمامسية المعدم كفاية المدة ال  

 : الدراسةهيكل  -(ر

 : بها قسمسا هذا البحتم    ما يلي للإجا ة عل   شكالية الدراسة والأسئلة الفرعية المتعلقة

، ففي مبحثن، الذي  دوره قسب    المياة التسافسيةللتسويق الالكتروني و  قيةالتطبيالأد يات السظرية و    تطرقسا فيه : الفصل الأول
، أما في المبحتم الثاني فتساولسا فيه عرض  شكل عام للتسويق الإلكتروني والمياة التسافسيةالمبحتم الأول تطرقسا    الإقار المفاهيمي 

 4الحالية ا و ن الدراسةللدراسات السا قة المتعلقة  الموضوع و جراء المقارنات  يسه

أما  ،راءات المتبعة للدراسة الميدانيةيسقسب    مبحثن فالأول تساول الطريقة والإجو  وخصص لدراسة الميدانية،: الفصل الثاني
من الستائج واقتراح  عض المبحتم الثاني فتساول نتائج الدراسة وتحليلها ومساقشتها وختب البحتم بخاتمة توصلسا فيها    مجموعة 

 4  التوصيات

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 :الفصل الأول
الأدبيات النظرية والتطبيقية للتسويق 

 الإلكتروني والميزة التنافسية



 للتسويق الإلكتروني والميزة التنافسيةالفصل الأول                               الأدبيات النظرية والتطبيقية 

 2 

 :تمــــــهيد

ايدتم أصدبح  تدر  نفسدها     ، فعل التطور التكسولوجي والتقني وثدورة الاتصدالات المعلوماتيدة اعدادت المسافسدة  دن المؤسسدات  
اعدها و تباعها الإستراتجية ال   تس ،لخلق مياة تسافسية ،المبادرة ، تكاريةالإ ،ضرورة تحسن وتطوير من قدراتها التسويقية والإ داعية

  4الإلكترونيالتسويق  انتهاجن خطل أهدافها معل  تحقيق 

 :فقد تم تقسيب الفصل الأول    ثطفي مبااتم وهي موضحة كما يلي  
 

 .لميزة التنافسيةوا الإلكترونيالأدبيات النظرية للتسويق  :المبحث الأول

 .(لميزة التنافسيةوا الإلكترونيلتسويق ا)الأدبيات التطبيقية للدراسات السابقة المتعلقة بالمتغيرين : الثانيالمبحث 
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 .لميزة التنافسيةوا الإلكترونيالأدبيات النظرية للتسويق  :المبحث الأول
الفايس ، خاصة م  وجود الانترن ، ووسائل التواصل الاجتماعي مثل من ضروريات الحياة التسويق الالكتروني ضرورةيعتبر     
يستخدمون التسويق الالكتروني  الأعمالمعظب أصحاب وهذا ما جعل وغيرها، 4 44التويتر، الالكترونيالبريد ، الانستغرام،  وق

 .عدد كبير من العمطء وقاعدة كبيرة من الأشخاص المهتمن  شراء السل  عبر الانترن    للوصول 

   التسويق الإلكترونيماهية : المطلب الأول

 4التسويق الإلكترونيالتعرل عل  سستطرق في هذا المطلب         

  التسويق الالكترونيمفهوم  -(3

 تعريف التسويق الالكتروني: الفرع الأول

سسحاول و  أهب هذه المفاهيب، سستعرل عل  ومن خطل هذا المطلبقد تختلف مفاهيب التسويق الالكتروني من شخص لآخر      
ا عن أي تعقيداتأن نجعل مفهوم التسويق الالكتروني  سيط ا للغاية  4 عيد   

 المستهلك في فضاء البيئة الافتراضية من أجل هو  دارة التفاعل  ن المسظمة و  "نهأ أحمد أ و فارةالدكتور يوسف  هعرف
 ."1تحقيق المساف 

  42ا رع وأهب نشاقات التجارة الالكترونية ال  تتب عبر الإنترن "أنه مبروق العيدلي كما عرفه الدكتور " 
 لتحقيق الرقمية التفاعلية والوسائل الحاسب واتصالات المباشر الاتصال شبكات قوة استخدام " :عل  أنه كيلر فهر  ويع 

  34"التسويقية الأهدال
 الاتصال لخلق تحدد ال  العمليات من بمجموعة ويتمثل تسظيمية وظيفة أنه عل " :للتسويق الأمريكية الجمعية عرفته كما 

 وال  الحصص وأصحاب، للمسظمة والأهدال المساف  تحقق ال   الطرق العميل عطقة وإدارة العميل    القيمة وتسليب
 4" الإلكترونية والوسائل الأدوات خطل من تتب

ا في عطقة و التالي نستستج  ان   4م  العمطء أو في عطقة المستج م  عمطئه المؤسسةالتسويق الالكتروني له أهمية كبيرة جد 

استخدام أو استغطل شبكة الإنترن  وأجهاة الكمبيوتر والهواتف الحديثة للوصول    العمطء : ويمكسسا تعريفه عل  انه
 .والمستهلكن  سهولة

 
 

                                                           
1

 5314، ص2352،جامعة القدس المفتواة، فلسطن، 34يوسف أحمد أ و فارة، التسويق الالكتروني، دار وائل للسشر والتوعي ،قبعة - 
 554، ص2357مبروق العيدلي، التسويق الالكتروني، دار أمجد للسشر والتوعي ، الطبعة العر ية، عمان، الأردن، - 2
 5224، ص2009 الأردن،  عمان، والطباعة، والتوعي  للسشر المسيرة دار الأو ، الطبعة الإلكتروني، التسويق أحمد، سمير محمد- 3
 234، ص2352عمان،  والطباعة، والتوعي  .للسشر المسيرة دار الأو ، الطبعة الإلكتروني، التسويق يوسف، عثمان رديسة الصميدعي، جاسب محمود- 4
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 أنواع التسويق الالكتروني: الفرع الثاني
  1:التسويق الذي تمارسه المؤسسات    ثطثة أنواع رئيسية ير   عض الخبراء في التسويق،  انه يمكن تصسيف     

 التسويق الخارجي : 
 (4الترويج -التوعي  -السعر -المستج) وهو مرتبط  وظائف التسويق التقليدية كتصميب وتسفيذ المايج التسويقي 

 التسويق الداخلي : 
تتب  سياسات فعالة لتدريب العاملن وتحفياهب وهو مرتبط  العاملن داخل المؤسسة ايتم انه يجب عل  المؤسسة أن 

فكل فرد في المؤسسة  سع  لإرضاء ااجات ورغبات العمطء،لطتصال الجيد  العمطء ودعب العاملن للعمل كفريق ي
فليس يكفي وجود قسب في المؤسسة خاص  القيام  الأعمال التقليدية لوظيفة  ب أن يكون موجه في عمله  العمطء،يج

 4و قية الأفراد أو الأقسام كل في اتجاه آخرالتسويق 
 التسويق التفاعلي : 

وهو مرتبط  فكرة جودة الخدمات والسل  المقدمة للعمطء تعتمد  شكل أساسي ومكثف عل  الجودة والعطقة  ن 
 4البائ  والمشتري

ومفهوم التسويق الالكتروني لا يختلف عن هذه المفاهيب التقليدية للتسويق الا فيما يتعلق  وسيلة الاتصال       
 العمطء، ايتم يعتمد التسويق الالكتروني عل  شبكة الانترن  كوسيلة اتصال سريعة وسهلة وقليلة التكلفة وذلك 

 4 لية التسويق  شكله التقليديلتسفيذ هذه الأعمال ال  تشكل الأنواع الرئيسية لعم
 أنواع التسويق الالكتروني: 3 -3لشكل رقم ا

 
                                    

 
 
 
 
 
 
 

 4من اعداد الطالبن  الاعتماد عل  مراج  سا قة :المصدر
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  الالكتروني



 للتسويق الإلكتروني والميزة التنافسيةالفصل الأول                               الأدبيات النظرية والتطبيقية 

 5 

 أهداف التسويق الالكتروني: الفرع الثالث

استخدام التسويق  ل  يسع   ليها المسوقون من خطل   الأهدال ا Chaffey and Smith)  )يشير كل من       
 1:وهي كالاتي الإلكتروني

  عيادة المبيعات من خطل التوعي  والترويج في نطاق أوس ؛ 
  تقديم قيمة مضافة للعمطء؛ 
  التقرب من الا ائن من خطل متا عتهب و الإجا ة عل  تساؤلاتهب وخلق سبل الحوار معهب؛ 
 عامطت؛ تخفيض تكاليف الخدمات، معامطت البي  والإدارة، ومطبوعات البريد، و التالي عيادة الأر اح عن الم 
  توسي  وتعايا العطمة التجارية، ايتم أن الانترن  وسيلة جيدة لخلق قيب جديدة وخلق الوعي والإدراق  العطمة

 4التجاري

  2:التالية الأهدال  ضافةويمكسسا 
 ؛تحسن الصورة الذهسية للشركة لد  الا ائن 
 4توسي  نطاق السوق وانتقالها من سوق محلية    سوق عالمية 

 ومراحله عناصره التسويق الالكتروني وأهمية خصائص: الثاني المطلب

 :خصائص التسويق الالكتروني وأهميته: الأولالفرع 

 3:يتميا التسويق الالكتروني بخصائص أهمها
للعمطء المتعاملن ويمكن  ،Mass serviceالإلكتروني يتميا  انه يقدم خدمة واسعة  التسويق: الواسعةالخدمة  -53

اتصل   ذام  الموق  التسويقي التعامل معه في أي وق  ودون أن تعرل الشركة صاابة الموق  من قرأ رسالتها الالكترونية الا 
 4لموقعهاالعميل بها كما لا يمكسها مراقبة الاائرين 

بحيتم يمكن  ،تعرل الحدود الجغرافية لاالالكتروني ان الوسائط المستخدمة في التسويق  :الالكترونيعالمية التسويق -50
م  وجود محذور من ، للشركة الموق  المخصصخطل ااسبه الشخصي عل   العميل منالتسوق من أي مكان يتواجد فيه 

 4التجارية  امان الصفقاتيتعلق مسها  وخصوصا ما، ال  تحكب التجارة الالكترونية عدم تبلور القوانن

                                                           
   ، 2352، سبتمبر 52،  مجلة رماح للبحوفي والدراسات، العدد التسويق الالكتروني وأثره على رضا العميل دراسة حالة لبعض البنوك التجاريةعدالة  العجال، جطم كريمة، -  1

 5354-533ص 
أثر عناصر التسويق الالكتروني في تعزيز رضا الزبون دراسة استطلاعية لآراء عينة من عاملي شركة زين جرجيس عمير عباس الحديدي، هيثب أحمد صالح السبعاوي، -   2

 244، ص 2351،( 5) العدد  ،( 1)كركوق للعلوم الإدارية والاقتصادية، المجلد ، مجلة جامعة  للاتصالات في محافظة كركوك
  4 1ص، 2331الأو ، دار المسيرة للسشر والتوعي ، عمان، الاردن،  الطبعة، التسويق الالكترونيمحمد سمير أحمد،  3
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ذلك  قواعد،وما يحكمه من  من أنشطةما يغطيه المفاهيب و التسويق الالكتروني  سرعة تغير  يتميا :المفاهيمسرعة تغير  -03
متسارع  تتطور  شكلتتغير و  المعلومات ال  سياتتقو الاتصال الالكتروني تقسيات  وسائل و  الالكترونية مرتبطةأن التجارة 

 4والمعلوماتوالاتصالات السقا ات السري   شكل متوافق م  تطورات  القانونية ال  تخض  لها قا لة للتغير فان الترتيباتلذلك 
كما هو الحال في   :الالكترونية المستخدم للرسائليجب استخدام عسصر  :الاعلان عبر الشبكة الدوليةأهمية  -04

  4الاعطنات التلفايونية نظرا لتعدد الشركات ال  تطرح رسائلها الالكترونية
لأنه  ،ياتاداد أهمية الحذر من التسويق الغير الصادق  الذي لا يحمل  مضمونا اقيق  :الوهمية  الخداع و الشركات -05

ان ااد الا ائن  قد يتعرض لحالة خداع  من هذه الشركة الوهمية  و من السهل  نشر هذه المعلومة عن الشركة عبر الانترن   
دون الالتاام  التسفيذ  خدمات ما  عد التصسي  تقديم ضماناتئتمان مسروقة  أو أو غير الملتامة مثل التعامل  بطاقة الا

غير ذلك  من و أو عن قريق  ادعاء صفة المصرل  لتجمي  الاموال  و تقديم اغراءات  للحصول عل  عوائد  مجاية  ،الفعلي
عبر الشبكة  مانية رسال أرقام البطاقات الائت واسطة ا مبالغ الشراء  للسل  و الخدمات ذلك أن مسالة تسديد ،الاساليب

 4ماتاال غير امسة
 ايتم من والصغيرة العمطقة الشركات  ن المسافات يصسف الإلكتروني التسويق :تضييق المسافة بين الشركات -06

 تكون أن  دون الدولية السوق    الانترن  عبر الوصول الصغيرة الشركات يمكن بحيتم البشرية، والكفاءات والتوعي  الإنتاج
 وذلك المسافسة، في الشركات هذه م  المساواة قدم عل  تقفوتجعلها  الجسسية المتعددة الضخمة للشركات التحتية البسية لها

 توعي  االة كما ، لكترونيا الخدمات أنواع مختلف وتقديم والشراء البي  عمليات تسفيذ في الأسلوب نفس استخدام    يعود
 .الفيديو وأفطم الليار وأقراص الموسيق 

 الالكترونيأهمية التسويق : الثانيالفرع 

 أمام المجال وفتح ،والخدمات السل  عل  الحادة العالمية المسافسة    الحاضر الوق  في تبرع الإلكتروني التسويق أهمية  ن      
 تسافس يجعلها مما مدروسة ترويجية لطرق المسظمات تلك  تباع وكيفية المستهلكن من المستهدفة الفئة    للوصول المسظمات

 1 :الآتي في الإلكتروني التسويق تتجل  أهمية وعليه الموادة العالمية السوق في
 ؛اليوم مجتمعسا في الحياة ضروريات أاد الإلكتروني التسويق أصبح/5
 ؛العالم أنحاء جمي  من يوميا الانترن   شبكة يتصلون المستخدمن مئات/2
 ؛العالمية الأسواق    الوصول  مكانية/4
 ؛العمطء وفقا لحاجات والخدمات السل  تقديم/4
 ؛مسها لا د ضرورة والمستجات للخدمات وعرض ترويج كوسيلة الانترن  استغطل/7
 فرص التميا؛  تمسح الشبكة الشركات التسافس عل  اساس محور التخصص وليس السعر وهذا بحد ذاته يمسح الشركات /2

                                                           
  4 24424ص، 2355، مرج  سق ذكرهجرجيس عمير عمر عباس الحديدي، هيثب أحمد صالح السبعاوي،  1
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 :عناصر المزيج التسويقي الالكتروني: الفرع الثالث

أسواقها المستهدفة  في أهدافها لبلوغ نستعملها وال  للمؤسسة المتااة الأدوات أنه مجموع عل  التسويقي يعرل المايج        
 1:التاليويقوم مدير التسويق بماج مختلف المتغيرات لمحاولة توليد استجا ة مثالية من قرل المستهلكن وهي عل  السحو 

ان توفر كب هائل  ولا شكيعمل التسويق الالكتروني عل  تدفق المعلومات اول المستجات المختلفة  :الالكترونيالمنتج /3
المقارنة  يسها يؤدي ا  عيادة ادة التسافس في الجودة  والقدرة عل من المعلومات لكل عميل عن المستجات ال  تتعامل بها 

 4والمواصفات والاسعار
 :يلي ما الانترن  عبر قراه يجري الذي المستج بها يتصف ال  والصفات الخصائص وأهب
 .وق  أي وفي العالم في مسظمة أي من المستج شراء  مكانية -
 .وسرعتها الالكتروني الأعمال لمسظمات والدف  التسليب نظب توفر -
 .المستج نجاح في ااسما ا دور يلعب والمعلومات البيانات توفر مستو  -
 .لسجااه لأساسية ا الشروط أاد هو المطروح للمستج تجارية عطمة توفر -
المسظمة  والجوهرية لأعمالالتسعير الالكتروني يسبغي ان تسسجب م  المبادئ الاساسية  ةاستراتيجيان  :الالكترونيالتسعير /0

مستمرة لجم   ال  تقطعها عل  نفسها اتجاه المستهلكن كما يسبغي القيام  عمليات وم  الوعود ةالاستراتيجي وم  الاهدال
نظب  وايضا اعتمادتسويقية لمعرفة ادود الاسعار الفعالة  واجراء اختباراتالاسواق المستهدفة  والمعلومات عنالبيانات 
 4عل  تحقيقي التسعير التسافسي والتسعير القادرةالاسعار 

 وتعد المواق الالكترونية  ومحتو  الاستراتيجية  قارالوظائف الاساسية لتسفيذ  أادتعد وظيفة التوعي   :ترونيالالكالتوزيع /1
 4ةالاستراتيجياهب الركائا ال  تدعب تسفيذ  أاد

  :مسهاهساق مجموعة من الادوات المهمة ال  تستخدم ضمن عملية الترويج الالكتروني  :الالكترونيالترويج /1
 4مجموعات الاخبار الالكتروني،البريد  التقليدي،الاعطن  الترويجي،الاعطن  الفهارس،استخدام  البحتم،استخدام محركات 

والجماعات عساصر المايج التسويقي الالكتروني الاساسية فهي تعبر عن اق الافراد  أادهي  :الالكترونيةالخصوصية /0
 4تخصهب والمعلومات ال تقرير مجموعة من القضايا بخصوص البيانات  والشركات في

 رام  ال  تتبادلها عسد  وسرية المعلوماتمن أن العساصر الاساسية للتسويق الالكتروني لأ أادهو  :الالكترونيالامن /0
رقام أو  قضايا مالية مثل أالعمل   اسرارمر تعلق الأ  ذاصفقات الاعمال الالكترونية من القضايا المهمة جدا خصوصا 

 4الائتمان وارقام  طاقاتاسا ات المشتركن او البائعن 
 وتعظيمها منتسع  ا  تحقيق عيارات ا  موق  الويب  وايوي فالمسظمةمهب  وهو عسصر :يم الموقع الالكترونيمتص/0

 4تبرع اهمية الموق  الالكتروني ومن هساخطل الانشطة التسويقية الخارجية 

                                                           
، مذكرة ماستر، تخصص تسويق مصرفي، "حالة عينة من البنوك التجارية ةدراس“أثر التسويق الالكتروني على عناصر المزيج التسويقي للخدمة المصرفية ، ابيل يوسف- 1

 4 55،52، ص2355جامعة محمد  وضيال، المسيلة، 
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 الانترن  منشبكة  والجماعات عبر للأفراديتيح المجتم  الافتراضي  (:المجتمعات الافتراضية)المجتمعات الالكترونية /0
 والافكار والتفاعل م المعرفة  والمشاركة في والسقاش و ساء صداقات وقرح وتبادل الاسئلة أنفسهب والتعبير عنخطل التحدفي 

 4ادافيالأ
وهذا العسصر يركا عل  استخدام  التسويق الإلكترونيهب عساصر المايج أ أاديعد التخصيص  :الالكترونيالتخصيص /3

الا ون  والتوجه ا الاسواق عبر الانترن   وقراها في أفضلجل تصميب مستجات أتخص الا ون من  والمعلومات ال البيانات 
 ومعلومات هذاسبب الاعتماد العالي عل   يانات فيكون هذا المستج قادرا عل  تلبية ااجات هذا الا ون  صورة عالية  

 4السوق وقراه فيالا ون في تصميب المستج وانتاجه 
وخصوصا ن مواكبة الاعمال عبر الانترن  تتطلب توفير خدمات لدعب الا ون   :الالكترونية الداعمةخدمات الزبون /35

    4ةالحاج وخدمات اسبمات دعب دائمة خد :هماساسين أ  نوعن   ويمكن تقسيمهاال  تعقب عملية الشراء  تلك
 مراحل التسويق الالكتروني: الرابعالفرع 

 للتسويق Arthurويشمل  Arthur Littleوضحها كما ،مراال عدة عل  يشمل الإلكتروني التسويق ن  القول يمكن
 1 :وهيأساسية  مراال أر عة عل  الإلكتروني

 ،المسافسة قبيعة وتحديد المستهلك، ورغبات تقوم المؤسسة  دراسة السوق وتحديد ااجاتفي هذه المرالة  :مرحلة الاعداد/01
 اسب الخدمة قرح ليتب ،التسويق بحوفي مسهج  استخدام الطعمة والبيانات المعلومات عل  الحصول  سرعة ذلك ويتب

 4وكفاءة  فعالية أهدافها المسظمة تحقق ذابهف عبر الانترن  المستهلك رغبات
 قرفها تم ال  الجديدة  المستجات يفر للتع في هذه المرالة تحقق المؤسسة عملية الاتصال م  المستهلك:مرحلة الاتصال/02
 :مراال أر عة من وتتكون ،الانترن  عبر الإلكترونية الشبكة في

 Ad banners الاعطنية الأشرقة مسها المرالة هذه لتحقيق ووسائل أدوات عدة تستخدم :الانتباه جدب مرحلة -أ
 E-mail4والبريد الالكتروني 

 .الجديد المستج اول خاص رأي لبساء المستهلك تحتاجها ال  والبيانات المعلومات توفير: مرحلة توفير المعلومات الازمة -ب
 تكسولوجيا استخدام ويفضل ،فاعلةعملية  في هذه المرالة يجب ان تكون العملية العرض والتقديم: مرالة اثارة الرغبات -ت

 4المتعددة الوسائط
 4 ذا اقتس  المستهلك  المستج المطروح عبر الانترن  فانه يتخذ الفعل الشرائي: مرحلة الفعل والتصرف -ج

 الثمن وفري والمستهلك والخدمات المستجاتتوفير وهي المرالة  ن المسظمة والمستهلك، فعل  المسظمة  :مرحلة التبادل/03
، والحفاظ عل  السرية Safety الأمان تكفل وال  الانترن  عبر الائتمانية البطاقة وأهمها الدف  أساليب وتتعدد المطلوب،
 4 والمصداقية

                                                           
، 2352مذكرة ماستر، تخصص تسويق مصرفي، جامعة محمد خيضر،  سكرة،  ،"حالة لدى بنك البركة ةدراس“ أثر التسويق الالكتروني على رضا العملاءمعيرل رندة،  -  5
 4  22،25ص
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 ظل في المستهلك هذا عل  المحافظة  لالعملية التسويقية لا تتوقف عسد استقطاب مستهلك جديد  :مرحلة ما بعد البيع/04
 :أهمها من ذلك لتحقيق الالكترونية الوسائل كل المسظمة تستخدم أن يسبغي ،الموجودة المسافسة

 4ال محادثة وغرل الافتراضية -
 .جديد هو بما المستهلك وتاويد الالكتروني البريد عبر التواصل -
  المتكررة الأسئلة قائمة عل  وتوفير ،الإجا ة -
 .التحديتمو  الدعب خدمة -

 مراحل التسويق الالكتروني (:2-3)الشكل

 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 

 
 لكوفة،االتوعي ، و  دار الياعور للسشر ب الجامعي من مسظور اداري،التعلي ب فوعي العباد،هاش يوسف اجيب الطائي، :المصدر
 2334ص  ،2323 ،العراق

 مزايا وتحديات التسويق الالكتروني: المطلب الثالث

 مزايا التسويق الالكتروني: الفرع الأول

 1:ومن هذه الماايا الفريدة ال  تتحقق ما ياتي اايا متعددةتبني التسويق الالكتروني يحقق م ن    

  واسعة جدا من السل  والخدمات من مثل  مكانية الاقطع السري  عل  تشكيلة تحقيق ماايا ومساف  كثيرة للمشتري
جمي  أرجاء العالم، والاقطع السري  جدا عل  السل  والخدمات الجديدة، و مكانية شراء المستجات  اسعار أقل و فروق 

                                                           
 5524-553يوسف أحمد أ و فارة، مرج  سبق ذكره، ص  1

مرحلة ما بعد 

 البيع

 كسب الزبون 

  المحافظة

على علاقات 

فاعلة مع 

 الزبون 

  استخدام

الوسائل 

الالكترونية 

 المختلفة 

 الاعلان 

  البيع

 الشخصي 

  تنشيط

 المبيعات

  النشر 

مرحلة التبادل 

بين البائع 

 والمشتري

 جذب الانتباه 

 توفير المعلومات 

 ردة الفعل

 والتصرف

 اثارة الرغبة  

 

 مرحلة

 الاتصال

 مرحلة الاعداد 

  حاجات

ورغبات 

السوق 

 المستهدف 

 

  طبيعة

 المنافسة 
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سعريه جوهرية، وشراء مستجات بما يلبي المتطلبات الشخصية    اد عال، و مكانية الحصول عل  الخدمات بجودة 
 عالية؛

  ح وتسويق المستجات ال  لا تتوفر عل  نطاق واس ، وعملية تسويق هذه المستجات السادرة عبر الانترن  تتيح  مكانية قر
للمستهلك أو المشتري الالكتروني فرصة الوصول  ليها وشرائها  صرل السظر عن مكان تواجدها و صرل السظر عن 

 قر ه أو  عده عن المسظمات؛
  أن التسويق الالكتروني يفتح أمام هذه المسظمات فرصا تسويقية واسعة، وتصبح قادرة تحقيق ماايا متسوعة للمسظمات،  ذ

 عل  تحسن وتطوير أدائها التسافسي، وقادرة عل  تحقيق وفورات في التكاليف، وتقصير قول سطسل التوريد؛
 صال فاعل ومستمر القدرة عل  التبني الكفء والفعال لمسهج الإيصال الواس  وذلك  سبب القدرة عل  تحقيق ات

 وشخصي  ن المسظمة وعمطئها؛
 تحقيق مشاركة المستهلك في عمليات ا تكار وتطوير المستجات الجديدة؛ 
  تقليل تكاليف التصسي  والتصميب، وتقليل تكاليف التسليب وخصوصا  ذا كان  الإمكان تسليب هذه المستجات عبر

 ؛(نواع الخدماتمثل  ي  البرامج والملفات والكثير من أ) الانترن  
 تطوير وظيفة بحوفي التسويق،  ذ  ات  القدرة أكبر وأسرع في الحصول عل  البيانات والمعلومات؛ 
 قدرة أية مسظمة مهما صغر اجمها عل  الدخول    الأسواق العالمية والوصول    المستهلك 
 ا يتعلق  التسوق في الأسواق المادحمة    أصبح التسويق الالكتروني يعالج الكثير من مشكطت التسويق التقليدي وخاصة م

 4 والأسواق البعيدة

 انتشارا، و التالي تحقيق أنواع الأعمال والأعمار المختلفةال  تجعله  يساسب   الإلكترونيمميزات التسويق   عد أن تعرفسا عل     
رؤية الستائج المرجوة فهو يحتاج  لي الوق  والجهد والصبر الكبير كغيره من    ونجااا أكبر م  الوق ، فالتسفيذ الصحيح نصل 

 .صا سحرية تقوم بجلب العمطء دون العملع التسويق الالكتروني المجالات، فليس في

 تحديات التسويق الالكتروني: الفرع الثاني

تشير الكتا ات والدراسات المختلفة    أن التسويق الالكتروني يواجه العديد من العقبات والتحديات ال  تؤثر عليه، وقد       
 : ومن أهب هذه التحديات ما يليتقلل من فعالية استخدامه، ولذلك يجب التغلب عل  هذه العقبات 

  التحدي الخاص  الغات الأجسبية، ايتم يجب أن يعلب المسوق معاني الكلمات المستخدم في اسب المستج أو الإعطنات
  ؛أو العطمات

   التحدي الخاص  الفروق الثقافية  ن المجتمعات فهساق الكثير من الأمور المسلب بها في المجتمعات الغر ية ولا يصلح
  ؛تطبيقها في الدول العر ية

 ، ؛ومشاكل استخدام  طاقات الائتمان خاصة التحايل والقرصسة التحدي الخاص  طرق الدف 
   التحدي الخاص  المايج السلعي المساسب لكل السوق من الأسواق، فقد يطئب المايج السلعي السوق المحلي ولا يطئب

 ؛السوق الأجسبي

https://pioneers-solutions.com/blog-what-is-the-E-Marketing-What-are-its-advantages-and-disadvantages
https://pioneers-solutions.com/blog-what-is-the-E-Marketing-What-are-its-advantages-and-disadvantages
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   ؛ " 444المحتو ، الألوان" الطعمة للموق  الالكتروني قبل استدخدامهالتحديات الخاصة  الاختيارات 
   التحدي الخاص  التغلب عل  معوقات الاتصال مثل استخدام الصور والكطم ودرجة نقاء الصوت ومستو

 ؛الضوضاء
   الخاص  الحصول عل  المعلومات أكثر عن المستهلك الفعلي والمحتمل، ايتم يجب عل  المسوق أن تعطي  التحدي

 ؛عن نفس كب ممكن من المعلومات المستهلك الإاساس  امان والسرية عسد ما يطلب مسه أكبر
 

  الأدبيات النظرية للميزة التنافسية: المطلب الرابع

  4جل التفوق عل  مسافسيها في نفس القطاعأمن  ،نشاط المؤسسة في  يئة تسافسية يفرض عليها الاجتهاد  ن 

 ماهية الميزة التنافسية :الأول الفرع

لقددد  اتدد  التسافسددية ااجددة ملحددة للأفددراد ليحضددوا  فددرص العمددل وللمؤسسددات لكددي تبقددي وتسمددو لتضددمن اسددتدامة وتحسددن      
فالمسافسدة بمفهومهدا البسديط تعدبر عدن االدة  ، تعود الكتا ات المبكرة اولهدا     ددايات السصدف الثداني مدن القدرن الماضدي ،مستوياتها

التحدي أو الصراع الحاصل غالبا  ن المسافسن من أجل البقاء والتصدر فكل مسافس يهدل     عااة خصمه أو مسافسه بممياات 
 41من له البقاء والاستمرارتمسحه الموق  التسافسي الأفضل وتض

 : تعريف الميزة التنافسية:أولا

كتا ات ال  تتعلق  التسافسية واسترجاع العل  الرغب من كثرة البااثن الذين بحثوا في تعريف المياة التسافسية وخاصة  عد ظهور     
فددالبعض يددر ط المفهددوم  التكلفددة  المسخفضددة والددبعض  لا اندده لا يتددوافر تعريددف لمفهددوم المسافسددة متفددق عليدده  ،التسددافس  ددن المؤسسددات

 .الأخر ير طه بمستو  الإ داع والتميا أو معدل السمو والإنتاجية لد  المؤسسة

 ومسدداف  للمؤسسددة  نتداج قديب يتديح أو المدورد المتميددا الدذي أنهدا المهددارة أو التقسيدة علد "جداء تعريدف علدد  السدلمي للميداة التسافسددية -أ
 الددددذين يتقبلددددون عددددن هددددؤلاء المسافسددددن مددددن وجهددددة نظددددر الا ددددائن ويؤكددددد تمياهددددا واختطفهددددا ،المسافسددددن ا يقدمدددده لهددددبللا دددائن تايددددد عمدددد

 2"4هذاالاختطل والتمايا ايتم يحقق لهب المايد من المساف  والقيب ال  تتفق عل  ما يقدمه لهب المسافسن الآخرون

 43"لأنشطتها  صورة أكثر كفاءة وفاعلية مقارنة  المسافسن هي أداء المؤسسات "محي الدين القطب  وعرفها كذلك -ب

 رضاء العميل الذي يعتمد عل  الجودة السسبية ال  تحتفظ تلك المؤسسات  امتطكها " المياة التسافسية هي لياس  وضيال  عرل -ت
 41"خطل قيادة التكلفة وال  من خطلها يمكن للمؤسسات أن تتجاوع أداء مسافسيها ، وتحقق فائدة قويلة المد  من

                                                           
-27ص ،( 2325)32:العدد  ،25،المجلدالإنسانيةمجلة العلوم  ،أهمية إدارة الموارد البشرية في تحقيق الميزة التنافسية بالمؤسسات الرياضيةجعفر  وعرور ، ،محمد جلد1 -

 25ص ،2325نوفمبر11،2
 534ص ،2335،القاهرة ،دار غريب للسشر وقباعة ،إدارة الموارد البشرية الإستراتجية ،عل  سلمي2
الطبعة  عمان ،شارع العرب مقا ل جامعة العلوم التطبيقية، لأردنا دار اامد للسشر والتوعي، ،الخيار الاستراتجي وأثره في تحقيق الميزة التنافسية محي الدين القطب،3

 51،ص 2352،الأو 
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قدددرة المؤسسددة علدد  صددياغة وتطبيددق الاسددتراتجيات الدد  تجعلهددا في مركددا أفضددل "مصددطف  محمددود أ ددو  كددر  انهددا  وجدداء تعريددف -في
 24" السسبة للمؤسسات الأخر  العاملة في نفس السشاط

تعبر عن مهارات ومظاهر التفوق والتميا التقني والإداري والتسويقي ال  تتبلور في مستجات وخدمات أفضل " انها  وتعرل -ج
 43"علي من المسافسنأتحقق للا ائن الإشباع والمساف  بمستوي 

 :من خطل التعاريف السا قة يمكن صياغة التعريف الشامل التالي للمياة التسافسية

  ،ال  تتميا بها المؤسسة عن مسافسيها في تقديم مستجاتها لا ائن  صورة أكثر كفاءة وفاعلية وذات جودة نسبية تفوق ياةمهي      
 4و التالي تحقق أهدافها وتستمر في السوق ،وتحقيق متطلبات الا ائن وذلك  فضل الإستراتجية ال  تتبساها وتجعلها في المركا الأفضل

 مصادر الميزة التنافسية :ثانيا

 عض البااثن المياة التسافسية مهما تسوع  وتعددت مصادرها فإنهدا تشدمل علد   ورجح تعددت مصادر المؤسسة للمياة التسافسية 
 :4مصدرين هما

 مجموعة أن المؤسسة هي ال  تملكها المؤسسة عل  اعتبار  الموارد الملموسة وغير الملموسة هي مرتبطة :مصادر داخلية- (3

كما قد تتولد ،وكيفية استغطل الفعال لهذه الموارد من اجل تحقيق المياة التسافسية، (المالية والبشرية والإدارية والتكسولوجية) من الموارد
 4وغيرها ،نظب المعلومات، تطوير ،المياة التسافسية من مصادر أخر  داخل المؤسسة كالإ داع

التسافسدية مدن خدطل التغدير والتسدوع في مكوندات البيئدة الخارجيدة الد   وه  الد  تسدتمد مسهدا المؤسسدة مياتهدا: مصادر خارجية- (0
 5تعمل في  قارها

  ةشروط الميزة التنافسي :ثالثا

 :6اتى تكون المياة التسافسية فعالة يتب الاستساد    الشروط التالية

 4دةأي تعط  الاسباقية والتفوق عل  المسافس :حاسمة- (3

 4بمعأ يمكن أن تستمر خطل الامن :الاستمرارية- (0

 4أي يصعب عل  المسافس محاكاتها أو  لغائها :إمكانية الدفاع عنها-( 1

                                                                                                                                                                                     
1 Ilyes Boudiaf  ، Intangible resources and competitive advantage Case study: Telecommunication operators in Algeria،  Journal of 

Financial and Business Economics، June2017،p343 
 54،ص2332 ،الإسكسدرية-دار الجامعية ،الموارد البشرية مدخل تحقيق الميزة التنافسية مصطف  محمود أ و  كر،2

 5744،ص 2323،عدد خاص، 25، مجلة البحتم العلمي في التر ية، العدد عوامل بناء الميزة التنافسية في المؤسسات التعليمية، محمود محمد السيد محمد 3-
، واق  المؤتمر العلمي التخصصي ، أثر التوجه الريادي لدى مدراء شركة التأمين في تحقيق الميزة التنافسية دراسة حالة في شركة التامين الوطنيةفوعي موس مروه جمال ،عل  4

 254، ص 2352الرا   للكلية التقسية الإدارية، غداد ،
 5234، مرج  سبق ذكره، صمحمود محمد السيد محمد 5
، 4، عدد7، مجلة الإستراتجية والتسمية،مجلدرأس المال الفكري كمدخل لتحقيق الميزة التنافسية للمؤسسات المصرفية في ظل اقتصاد المعرفةعبد اللطيف،  وعان سمية، شليل6

 4 22ص
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 ،لان كل شرط مرهدون  دالأخر ايدتم شدرط الحسدب مقدرون  شدرط الاسدتمرارية،ه الشروط مجتمعة فعالية المياة التسافسيةذوتضمن ه  
وكيف لها أن تكون ااسمدة  ،للمياة التسافسية أن تستمر وه  هشة يمكن  لغائهافكيف ، وهذا الأخير مقرون  شرط  مكانية الدفاع

 4وهي لم تستمر قويط

 

 

 

  أشكال الميزة التنافسية :رابع

  ( التصرل) :1يمكن أن نعرض الأنواع الأكثر شيوعا للمياة التسافسية عل  السحو الآتي  

وهدو قددرة المؤسسدة علد  تقدديم وتدوفير مستجدات وخددمات متميداة تشدب  ااجدات ورغبدات الا دائن وبجددودة  :جـودة المنتجـات-(3
 4تحقق رضدا وولاء الا ائن

الأداء وهي درجة قساعة الا ون واقمئسانه للمستجات والخدمات ال  سول يشتريها من خطل ماتم عرضة أي مطا قة  :الثقة-( 0 
 4الأداء الفعلي م توق  الم

أن يشعر الا ون  درجة عالية من الأمان عسد شراء المستجات والخدمات وأنده لم يتعدرض    عمليدة سدرقة أو غد  أو  :الأمان- (1
  4ثساء عملية الشراءأأي عملية تشعره  عدم الأمان 

تعتمد هذه المياة التسافسية عل  تحقيق تماياها  ساء علد  الدامن لصدالح الا دون ، وذلدك مدن خدطل عددة  :ميزة اختصار الوقت-( 1
 اختصار عمن تقديم المستجات الجديدة للا ائن ، وتقليص وق  تسليب المستجات للا ائن،ومدة انتظار الا ون: عساصر مسها 

  خصائصهاو أهمية وأهداف الميزة التنافسية  :الثاني الفرع

 وكذلك معرفة ما هي أنواع المياة التسافسية وأهدال وخصائص المياة التسافسية سستطرق في هذا المطلب    أهمية

 : أهمية الميزة التنافسية - أولا

 :2من أ رع الأهمية ال  تحققها المؤسسة من امتطكها المياة التسافسية هي  

 ؛قيمة للا ائن تلبي ااتياجاتهب وتضمن ولاءهب وتدعب وتحسن صورة المؤسسة في أذهانهب خلق-( أ 

 تحقيددق التميددا الاسددتراتيجي عددن المسافسددن في المستجددات والخدددمات المقدمددة للا ددائن مدد   مكانيددة التمييددا في المددوارد والكفدداءات -( ب
 ؛والاستراتجيات المستهجة في ظل  يئة شديدة التسافس

  ؛يق اصة سوقية للمؤسسة وكذا ربحية عالية للبقاء والاستمرار في السوقتحق-( ج

 41وتعد معيار مهب لتحديد المؤسسات المتمياة ،تكوين فكرة مستقبلية جديدة للأهدال ال  تريد المؤسسة  لوغها-( ح
                                                           

لأكاديمية الدولية للعلوم السفسية والتر وية و الارقفونيا، ، مجلة ا (فلسطين)العوامل المؤثرة في استدامة الميزة التنافسية للمدارس الثانوية لمحافظة غزةمحمد عبد المجيد عسال، 1
 535،ص47،2325، العدد25المجلد

 241ص ، 2325جوان  ، 5العدد ،2المجلد ،مجلة ابحتم ودراسات التسمية  ، منظمات الأعمالالتنافسية والميزة التنافسية في  ،سالم الياس2



 للتسويق الإلكتروني والميزة التنافسيةالفصل الأول                               الأدبيات النظرية والتطبيقية 

 14 

 أهداف الميزة التنافسية -ثانيا

 ( التصددرل) 2:لمجموعددةم مددن الأهدددال وهددي خلددق فددرص تسددويقية جديدددةتسددع  المؤسسددة مددن خددطل الميدداة التسافسددية    الوصددول  
 ؛للمؤسسة كا التسافسيتحسن المر  -( أ 

 ؛ يجاد فرص تسويقية جديدة للمؤسسة- (ب

 ضافة  عض خطوط الا ائن أو  كدخول أسواق جديدة أو التعامل م  نوعية جديدة من)دخول مجال تسافسي جديد -( ج
 ؛(المستجات

 ؛تكوين رؤية مستقبلية جديدة للأهدال ال  تريد المؤسسة الوصول  ليها والفرص الكبيرة ال  ترغب في اقتساصها-( ح

 4وضمان تحقيق تفوقهاوولائه    رضا الا ون  ل تحقيق وتعظيب القيمة، الوصولتسع  المؤسسة من خط-( خ

  خصائص الميزة التنافسية -ثالثا

 3: أهب خصائص المياة التسافسية من

 أن تكون متجددة وفق معطيات البيئة الخارجية من جهة وقدرات وموارد المؤسسة الداخلية من جهة أخر ؛ -( أ  

 ؛المد  القصيرة عل  عل  المد  الطويل وليس السبقأن تكون متمياة ومستدامة بمعأ أن تحقق المؤسسة  -( ب

 ؛تريد المؤسسة تحقيقها في الأمد القصير والبعيد أن يتساسب استخدام هذه المياات التسافسية م  الأهدال والستائج ال  -( ج 

 44تكون مرنة بمعأ يمكن  اطل مياات تسافسية  اخر   سهولة ووفق التغيرات الحاصلة في البيئة الخارجيةأن -(  ح 

  هاونتائج االميزة التنافسية أبعادهمداخل والاستراتجيات  :الثالث الفرع

عسدما ترغب المؤسسة  تحقيق المياة وترغدب  دااتطل الصددارة في السدوق فيجدب عليهدا  تبداع مجموعدة مدن المدداخل والاسدتراتجيات  
 4وأ عاد المياة التسافسية وفي الأخير سستعرل    نتائج المياة التسافسية

 حقيق الميزة التنافسية تمداخل  -أولا

 :5توجد أر عة مداخل يمكن  تباعها لتحقيق المياة التسافسية وهي عل  السحو التالي           

                                                                                                                                                                                     
العدد  مجلة بحوفي العلوم التر وية، ،تفعيل التشارك المعرفي بين أعضاء هيئة التدريس لتحقيق الميزة التنافسية بالجامعات المصرية، وآخرون ،العالي ، أحمد عبد عبد الله  يساس 1

 25ص ،2325الجاء الثاني، الثاني،
 55-52مرج  سبق ذكره،ص ،و آخرون،أحمد عبد العال،عبد الله   يساس 2
 ،نبسة-(EIM)الشامة على إدارة المشروع لتحقيق الميزة التنافسية للمؤسسة دراسة ميدانية في وحدة الصناعات الحديدة تطبيق معايير الجودة ، عبد السطم قبيب3

 5224-525ص ،2351 ،أقرواة دكتوراه في علوم التسيير
مجلة العلمية للدراسات والبحوفي المالية في مصر، يقية على شركة أوبررضا العملاء في العلاقة بين إستراتجية التنويع وتحقيق  الميزة التنافسية دراسة تطبمديحه متولي، توسيط  4

 4344، ص2323، ديسمبر2،العدد5والإدارية، المجلد
 شركات الأدويةدراسة تطبيقية على "أثر تطبيق التسويق الأخضر على تحسين الميزة التنافسية محمد صطح الدين محمد   راهيب، نبيل نصري الحسفاوي أحمد أ و القمصان،  -  5
 2744، ص 4،2355، العدد5، مجلة الدراسات والبحوفي البيئية، مجلد"
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، وهذه بهدا، وال  تحدد درجدة المسافسةللقدو  التسافسية المحيطدة  المؤسسةيعتمد هذا المدخل عل  فهب  :مدخل القوى التنافسية-( أ
 ؛(الصساعات القائمة والسل  البديلة والموردين والمستفيدين)  القدو  تتمثل في المسافسن المحتملن  ن

عل  تحقيق مياة تسافسية م  خطل قدرتها عل  مس  داخلن جدد من خطل  المؤسسةيتضمن قدرة  :مدخل موانع الدخول-( ب
  ؛التاثير عل  عسصر التكلفة أو الطلب أو معتقدات الأفراد

لمدوارد و مكانيدات معيسدة تمكسهدا مدن  المؤسسدةيركا عل  تحقيق الميداة التسافسديددة مددن خددطل امدتطق  :مدخل اعتمادية الموارد-( ت
 ؛جودة عالية أو أداء أفضل تقديم تكلفة أقل أو

 المؤسسدة، وتمسحهددا  ن خددطل تكددوين نقداط جدددارة خاصدةويركا عل  تحقيدق الميداة التسافسدية مدد :مدخل الإمكانيات الحركية-( ج
 4جدودة عاليدة أو أداء متمياا  يصعب عل  المسافسن محاكاتده فدي الأجدل الطويل

 استراتجيات الميزة التنافسية  -ثانيا

 ن نتيجة الحتميدة لتوسدي  الأنشدطة التسدويقية في مجدال الخددمات  دالأخص عيدادة اددة المسافسدة وذلدك  سدبب المجهدودات الد        
ركددات هددذه المجهددودات علدد  تحديددد وتطددوير الاسددتراتجيات التسافسددية في أسددواق  ذلدد ،تلددف المؤسسددات لفهددب قبيعددة المسافسددةتبددذلها مخ

فالمسافسدددة الساجحدددة تلتدددام المؤسسدددات العاملدددة في القطددداع الخددددمي  ضدددرورة  جدددراء تغيددديرات في قا ليتهدددا  ،صدددساعة الخددددمات الرئيسدددية
وعليده ، خلق مياة تسافسدية لخددماتها المقدمدة للأسدواق وهذا لا يتب  لا من خطل اعتماد استراتجيات تستسد  التوجه نحو ،الإستراتجية

1ستراتجيات التسافسية لمواجهتهبن المؤسسات تحاول فهب مسافسيها وثم وض  الإإف
. 

 :عل  السحو التالي استراتجيات المياة التسافسية وتتمثل 

، ومن ثم تحقيق مياة خدماتها المقدمة للسوق قل في مستجاتها أوأتتبعها المؤسسات  غية تحقيق كلفة  :قيادة التكلفةإستراتجية -( أ
قدل مدن أسدعار  يد  المسافسدة أتسافسية عل  مستو  الصساعة ككل، أو لقطاع معن من السوق بحيدتم تمكدن مدن تحديدد أسدعار للبيد  

 42كبر من الأر احأوتحقيق قدر 
جية التميا عل  ويؤسس  ستراتي ،العمل عل   ستراتجية التمييا مسهج استراتيجي أخر لبساء المياة التسافسية :التمييز إستراتجية- (ب

 43يكون مختلف عن تلك الذي يقدموها المسافسن الأمر الذي يجعل المؤسسة تتميا  الاختطل والتفرد  شيتاويد الا ائن 
 44تركا المؤسسة في مجال محدد أو  نتاج سل  محددة أو تركا  سوق محدد وع ائن محددينوتعأ  :التركيزإستراتجية -( ج

 :ونلخص الاستراتجيات الساقة في الجدول التالي 
 ملخص الاستراتجيات التسويقية التنافسية في قطاع الخدمات :(3-3)رقم  الجدول          

 إستراتجية التركيز التمييزإستراتجية  إستراتجية قيادة التكلفة الاختيارات

                                                           
 424، رديسة عثمان يوسف، مرج  سبق ذكره ،صمحمود جاسب الصميدعي -  1
 45، ص2357، دار أمجد للسشر والتوعي ،لإدارة الإستراتجية، امحمود فخري راضي -  2
 422،ص2332، دار الفجر للسشر والتوعي ،، الإدارة الإستراتجية بناء الميزة التنافسيةالخاامي،ديفيد،ترجمة عبد الحكيب رو رت -  3
 72، ص2335، دار المساهج للسشر والتوعي ،الطبعة الثانية الرقابة -التخطيط-إدارة التسويق التحليلمحمود جاسب الصميدعي ، رشاد محمد يوسف الساعد، -  4
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 مسخفض تمييز الخدمة
 الأساس انخفاض الكلفة 

 والمسافسة من خطل الأسعار

 مرتف 
 الأساس تقديم خدمات 
 متمياة وفريدة 

 مرتف / مسخفض
أو تقديم /من خطل السعر

 مستج مميا
 مسخفضة  قطاعات السوقية

 السوق الكلية
 مرتفعة 

عدد قطاعات سوقية 
 مستهدفة

 مسخفضة
قطاع أو عدد محدد من 
 القطاعات المستهدفة

صدددددساعة الخدمدددددة والمسدددددتلامات  التميز والتفرد
 الداعمة

أي نددددوع مددددن جوانددددب التمييددددا  البحتم والتطوير والتسويق
 والتفرد

 (103محمود حاسم الصميدعي، ردينة عثمان يوسف، ص ) :المصدر

 أبعاد الميزة التنافسية -ثالثا

ه  الحاجدات    مجدالات وقا ليدة مسدتهدفة هدده الحاجدات ذتعمل المؤسسات عل  الاهتمام بحاجات ورغبات الا ائن وتحويدل هد    
تدع   ا عاد المياة التسافسية لتحقيقها من خطل تلبية رغبات ومتطلبات ع ائسها و يمكدن تلخديص أ عداد الميداة التسافسدية علد  السحدو 

 :1التالي
 أبعاد الميزة التنافسية :(1-3)رقم  الشكل

 
 
 
 
 
 

 ينمن إعداد الطالب: المصدر

أو  أو قريقة مختلفة عن المسافسدن ، ةيشير    مد  قدرة المؤسسة عل  صس  مستج جديد أو العمل  طريقة جديد :رالابتكا- (3
 ،كدر والمعرفدة والدذكاء والاخددتراعالقددرة علد   اددافي تطدورات جديددة وتطدوير المستجدات وقددرق الإنتداج، فهدي مرتبطدة  اسدتخدام الف

لمجدال ليصدبح الخلق أو تطوير المبادئ السظرية والأسس العلمية والإجراءات التجريبيدة الد  يدتب تطبيقهدا في ا" وتعرل كذلك عل   نها
 "4واقع ا ملموس ا في شكل مواد أو سل ، فهو نتيجة فكرية الاجتهاد

مجموعدة المطمدح والخصدائص الكليدة الد  تكدون قدادرة علد  "تعرل الجودة لد  الجمعية الأمريكية لمراقبدة الجدودة  انهدا :الجودة-( 0
 42" شباع ااجات الا ون المعلسة أو الضمسية

                                                           
1 Emhamad Elmansori   ، Adel S. Al-Hindawi   ، The impact of organizational change strategies on competitive advantage in commercial 

banks in Al-Bayda City-Libya،Eimansori and Al-Hindawi / International Journal of Finance & Banking Studies، Vol 11 No 1، 2022 ISSN: 

2147-4486،p89 

 
2
 .092ص،0222/0220، دار الجامعية، المشروعات إدارة، صادق بحير سعد  -  

 الجودة

 الا تكار

 أ عاد المياة التسافسية المرونة

 الوق  التكلفة

 الاستجا ة
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وتعتبر التكلفة  كلفة الإنتاج مقارنة  المسافسن والوصل    الأسعار التسافسية لتعاع من قدرة المؤسسة،هي تخفيض ت :التكلفة-( 1
اد العساصر الرئيسية للتكاليف وتؤثر  شكل  مباشرة في التكاليف أعامل ذو أهمية في تحديد الشراء السليب  ذ أن تكلفة المواد تعد 

 41الكلية

 هي الاستجا ة السريعة للتغير في قلب الا ون فضط عن عيادة رضا الا ون في التسليب الموجه  واسطة تقليص الوق ، :المرونة-(1
   4التصميب  والأاجامفي وتعرل كذلك  إمكانية  جراءات تغيرات الجوهرية في الموض  السوقي وال  تعتمد عل  الإ داعات 

جوهر قرارات البي  ويعد عسصر الوق  عسصر أساسي مدن عساصدر الد  يقدوم عليهدا أصبح الوق  عامل ذو أهمية في  :الوقت- (0
الأداء التسليب والوق  المساسب هو الذي يطءم ااتياجات المؤسسة م   مكانية اسدتجا ة لطلدب الا دون  غدرض تحقيدق موقد  متميدا 

 (4 التصرل)2للمستج أو العطمة التجارية في ذهن الا ون

     بمثا ددة القاعدددة الأساسددية للمسافسددة  ددن الشددركات في الأسددواق مددن خددطل التركيددا علدد  خفددض المهددل الامسيددةهددو  :الاســتجابة- (0
 4و السرعة في تصميب مستجات جديدة وتقديمها    الا ائن  اقصر وق  ممكن

 34ة التطورسرعة التسليب، التسليب  الوق  المحدد، سرع: هساق ثطفي أسبقيات لبعد التسليب تتعامل  الوق  وهي

 نتائج الميزة التنافسية -رابعا

 :4تسمح المياة التسافسية للمؤسسة  تحقيق نتائج مهمة والمتمثلة في

 ؛خلق فرص تسويقية- (أ  

 ؛اختراق مجال تسافسيي جديد- (ب

  4تكوين رؤية جديدة للمستقبل-(  ج

  المتعلقة بالتسويق الالكتروني والميزة التنافسية لدراسات السابقةالأدبيات التطبيقة ل: المبحث الثاني

 4 الحالية والدراسات السا قة راسةفي هذا المبحتم سستطرق للدراسات السا قة اول موضوع الدراسة ، والعطقة  ن الد   

   السابقة باللغة العربيةالدراسات : الفرع الأول

دور التسويق الإلكتروني في تحقيق " :بعنوان ،(0500،عبد القادرسليم برشيد و  منى عبد الله محمد بن نمشه(دراسة  -(3
المجلة الدولية للعلوم  .((STC) دراسة تطبيقية عل  شركة الاتصالات السعودية: )المياة التسافسية في شركات الاتصالات السعودية

 4"الإنسانية والاجتماعية

                                                           
 21،ص2335،الدار الجامعية،إدارة وظيفة الاحتياجات في المنظمات المعاصر مدخل استراتيجي  لتحقيق الميزة التنافسية،مصطف  محمد أ و  كر -  1
 5524،ص ،مرج  سبق ذكرهمصطف  محمد أ و  كر -  2

دراسة ميدانية في مجموعة مختارة من الشركات الصناعية في / العلاقة بين أنواع الابداع التقني وأبعاد الميزة التنافسيةأكرم أحمد الطويل ورغيد   راهيب  سماعيل،   3-
 4 54، ص 2332، كلية الادارة و الاقتصاد، قسب الادارة الصساعية، جامعة الموصل، العراق، محافظة نينوى

 534ص  ،مرج  سبق ذكره ،عل  سلمي 4
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، (STC)  تحقيق المياة التسافسية في شركة الاتصالات السعودية هدل البحتم    التعرل عل  دور التسويق الإلكتروني في    
فقرة، وكان مجتم  ( 43)وقد استخدم البحتم المسهج الوصفي التحليلي، واعتمد عل  الاستبانة كاداة لجم  البيانات، والمكونة من 

، اختير مسهب عيسة عشوائية (نجرانالرياض، أبها، )في فروع مديسة  (STC) البحتم عبارة عن موظفي شركة الاتصالات السعودية
أن دور التسويق الإلكتروني في تحقيق المياة التسافسية في شركة : موظف ا، وتوصل البحتم    عدة نتائج؛ أهمها( 547)عددها 

، و وعن نسبي  لغ (موافق) درجة موافقة  (4432)كبيرة، بمتوسط عام يساوي   قد جاء  درجة (STC) الاتصالات السعودية
وقد أشارت الستائج    وجود فروق ذات دلالة  اصائية  ن التسويق الإلكتروني في  ،(5432)و انحرال معياري  لغ ( 2542)

في استجا ات عيسة الدراسة  و ن المياة التسافسية، وعدم وجود فروق ذات دلالة  اصائية  (STC) شركة الاتصالات السعودية
الجسس، العمر، الخبرة في الوظيفة، المستو  التعليمي، المستو  )للمتغيرات الديموغرافية اول دور التسويق الإلكتروني تعا  

، وعدم وجود فروق ذات دلالة  اصائية في استجا ات عيسة الدراسة اول تحقيق المياة التسافسية تعا  للمتغيرات (الوظيفي
، وقدم البحتم مجموعة من التوصيات؛ من (، المستو  الوظيفيالجسس، العمر، الخبرة في الوظيفة، المستو  التعليمي)الديموغرافية 

الخدمة المقدمة، السعر، الترويج، )ضرورة التاكيد عل  أهمية دور التسويق الإلكتروني ممثط   عساصر المايج التسويقي الإلكتروني : أهمها
لشركة  تطوير موقعها الإلكتروني لكي يسهل عل  ، ومواكبة التطورات التكسولوجية لتحقيق المياة التسافسية، وأن تقوم ا(التوعي 

 .العميل الوصول    الخدمة المطلو ة

 عبد العزيز حسن عبد العزيز آدم، مصطفى ادم محمد أبو بكر، سلطان فيريش، الفاتح احمد على فقيدة ،دراسة  -( 0
 السودان، –يدانية عل  البسوق التجارية بمديسة الأ يض أثر التسويق الريادي عل  تحقيق المياة التسافسية المستدامة دراسة م " بعنوان 
23221  4    

التجارية مديسة  هدف  الدراسة    التعرل عل  اثر تطبيق التسويق الريادي عل  تحقيق المياة التسافسية المستدامة في البسوق     
الدراسة أداة الأ يض، واستخدم  الدراسة المسهج الوصفي التحليلي وكان  عيسة الدراسة متمثلة في موظفي البسوق التجارية وتمثل  

تم استخدام  رنامج الحام الإاصائية  ،( 544) استبانة عل  مجتم  الدراسة وتم استرداد (  577) ايتم تم توعي   ،في الاستبانة
في تحليل  يانات الدراسة، توصل  نتائج  الدراسة    أنه توجد عطقة  ن التسويق الريادي والمياة (  SPSS) الاجتماعية  للعلوم

 4(تحقيق الجودة) التسافسية المستدامة، كما توجد عطقة  ن التسويق الريادي والمياة التسافسية المستدامة  عد 

تسافسية الياة المالتسويق الإلكتروني في تحقيق  دور"  بعنوان(  0500، فاضل  قاسمظافر القرني وهشام بن ) دراسة   - (1
 4كة العر ية السعوديةبمسطقة عسير في الممل دراسة تطبيقية عل  البسوک المحلية، "المحليةللبسوق 

هدف  هذه الدراسة ا  تعميق الفهب لدور التسويق الإلکتروني في تحقيق المياة التسافسية للبسوک المحلية  المملکة العر ية      
 سک ( 522)قام  الدراسة عل  عيسة من موظفي البسوک المحلية بمسطقة عسير في المملکة العر ية السعودية وعددها 4 السعودية

4 موظف لکل  سک( 1)الخاص بمسطقة عسير بمتوسط عدد  2352اصاء العامة السادس عشر لعام وفق ما ورد في تقرير هيئة الإ
                                                           

 2322، 5، العدد7عاصر، المجلدعبد العايا اسن عبد العايا آدم، مصطف  ادم محمد أ كر، سلطان فيري ، الفاتح احمد عل  فقيدة، مجلة الدراسات التجارية والاقتصادية الم 1
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مشارک في هذه الدراسة ( 573)موظف،  عيسة عشوائية من ( 5573) جمالي متوسط موظفي البسوک ال  قام  عليها الدراسة 
 وهي نسبة مقبولة علميا% 54 سسبة 

لجمي  فقرات التسويق الالکتروني و أيضا ( 3437)أقل من ( 34333)صائية و هو أظهرت الستائج أن هساک أثر ذا دلالة  ا
لأهمية المياة التسافسية للقطاع المصرفي و أيضا لأثر توظيف التسويق الالکتروني في البسوک المحلية عل  المياة التسافسية، ولتفاعل 

الالکترونية في البسوک المحلية عل  المياة التسافسية، ولثقة العمطء في العمطء في البسوک المحلية م  المياة التسافسية، ولأثر الخدمات 
لا توجد أي دلالات  اصائية اول استجا ات أفراد العيسة تعا  للمتغيرات الديموغرافية و  ،ک المحلية عل  المياة التسافسيةالبسو 
  4الدراسة من محاور في أي( السوع، الوظيفة، سسوات الخبرة، قريقة تقديم الخدمات الالکترونية)

أثر التسويق الالكتروني عل  رضا العمطء  المصارل السودانية " بعنوان    1 (0503هبة جميل عمر جميل، )  دراسة -(4
 "4  سك الخرقوم فرع ود مدني

معرفة  هدف  الدراسة    التعرل عل  مد  مساهمة تسويق الخدمات المصرفية في كسب رضا العمطء  بسك الخرقوم من خطل
واعتمد البااتم المسهج الوصفي التحليلي واستخدم الاستبانة لجم   المصرفية في تحسن خدمة العمطء، مساهمة تسويق الخدمات

وتوصل   ،عميط  243334333مثل  المجتم  الكلي للدراسة والبالغ عدده ( مفردة 533اجمها )البيانات من عيسة 
ذات دلالة ااصائية  ن ا عاد جودة الخدمة المقدمة للعمطء والتسويق الالكتروني مما نستستج ان وجود عطقة الدراسة    

 4سن جودة الخدمة المقدمة للعمطءدور في تحللتسويق الالكتروني 
للبسوق تسافسية الياة الم تعاياالتسويق الإلكتروني في  دور"  بعنوان(  0533 عصيص عمارة ،بوشاقور فوزي) دراسة  -(0

 4- تبسة -العربي التبسي ماستر، قسب العلوم التجارية، جامعة متطلبات نيل شهادة مذكرة شهادة ،"التجارية
راسة الدراسة    التعرل عل  دور التسويق الالكتروني في تعايا المياة التسافسية للبسوق التجارية، و قد اعتمد في الدهدف  هذه 

           تمثل مجتم  الدراسة في عيسة من موظفي  سك الجاائر الخارجي  ،المطئب لأغراض البحتمعل  المسهج الوصفي التحليلي 
صمم  استبانه بهدل 4 و ذلك  استخدام أسلوب العيسة العشوائية البسيطة لاختيار العيسة من مجتم  الدراسة -42 -وكالة تبسة 

استرجاعها جميعا، وقد تم  جراء المعالجة الإاصائية ال  تتساسب م   استبانه تم 44جم  المعلومات من عيسة الدراسة، ايتم وعع  
راض و أهدال هذه الدراسة ومن أهب نتائج هذه الدراسة وجود اثر ذو دلالة  اصائية للتسويق الالكتروني في تعايا المياة غأ

 4من وجهة نظر موظفيه 42التسافسية لبسك الجاائر الخارجي وكالة تبسة 
 

   السابقة باللغة الأجنبيةالدراسات : الثانيالفرع 
0  - Jacinda Sukendia and all 2021 ، 2 

                                                           
 23254مذكرة ماجستير، جامعة الجايرة، السودان، ، "أثر التسويق الالكتروني على رضا العملاء بالمصارف السودانية بنك الخرطوم فرع ود مدني "،هبة جميل عمر جميل 1

2
Jacinda Sukendia and all,  The Impact of E-Service Quality On Customer engagement, customer 

experience and customer loyalty in B2c E-Commerce, Turkich journal of computer and mathematics 
education , vol 12, Indonesia, 2021 4 
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-B2cفي ء و تجر ة العمطء وولاء العمطء تاثير جودة الخدمة الالكترونية عل  تفاعل العمط" دراسة   عسوان
Commerce،     فحص الارتباط  يب جودة الخدمة الالكترونية وتجر ة العمطء ومشاركة العمطء هدف  هذه الدراسة

مشارق أجروا معامطت من خطل الموق  في  237من عيسة ايتم تم جم   B2Cوولاء العمطء في التجارة الالكترونية 
 4أشهر السسة الماضية ايتم تم تطبيق تقسية المر عات الصغر  الجائية لاختبار نموذج البحتم

 :الدراسةالستائج المتوصل  ليها في هذه  ن أهب ومن 
 ؛ B2C أن تجارب العمطء تتاثر بجودة الخدمة الالكترونية ومشاركة العمطء جسبا ا  جسب م  الولاء م  التجارة الالكترونية -
 4عدم تاثير مشاركة العمطء وجودة الخدمة الالكترونية عل  ولاء العمطء -

جودة الخدمة الالكترونية ال  يتوقعها العمطء B2Cفي  ةتوصي هذه الدراسة  ان تقدم شركات التجارة الإلكتروني كما       
 4  وال  تتميا بمياات جيدة وتطبيق جذاب، والاهب من ذلك أنها توفر معلومات يسهل عل  العمطء فهمها

 
 

7- Intisar Ragheb Mahmood and Ahmed Ragheb Mahmood  ، 2021 1 

تحديد اهمية استخدام التسويق هدف  هذه الدراسة    ، "اثر التسويق الالكتروني في تحقيق رضا العمطء "عنوان ب دراسة
 من يتعاملون م  شركة المستجات السفطية العراقيةمن عيسة ايتم تم جم   الالكتروني في تحقيق مستو  عال من ارضاء العميل

 4وأخذت العيسات عشوائية قبقية 573ايتم قدر اجب العيسة 
 :الدراسةالستائج المتوصل  ليها في هذه  ن أهب ومن 
 كان  جمي  ارتباقات عساصر التسويق الالكتروني ورضا العمطء قوية جدا وايجا ية وذات دلالة ااصائية؛  -
 أظهرت ان أليات التسويق الالكتروني لها تاثير ذي دلالة ااصائية عل  ارضاء العمطء؛ -

وض  معايير عالية الاداء للموظفن والعمل عل  تطويرها من خطل مقارنة الوض  الحالي  ضرورةكما أوص  هذه الدراسة  
للشركات م  الهدل الذي يقومون  ه وأيضا تطوير كفاءة  رامج التسويق من خطل تكليف فرق التسويق والمعلومات بمهام 

 4 ارات المعرفية والا داعيةجديدة تتميا  التسوع ومستويات أعل  من المه
8-  Bukoye Josiah Ayoola and umar abbas ibrahim، 2020   2  

الدراسة  تهدل ،"دليل من خدمات الخطوط الجوية المختارة في نيجيريا :العمطءتاثير التسويق الالكتروني عل  رضا "بعنوان  دراسة
ايتم اعتمدت الدراسة عل  تصميب المسح لأنها تاثير التسويق الالكتروني في رضا العمطء عن خدمات الطيران في نيجيريا    

عميل  533من عيسة  تم جم تضمس  التفاعل المباشر م  مقط  عرضي من المستجيبن الذين يتشاركون في خصائص متشابهة، و 
 4 استخدام الاستبيانلشركات الطيران ال  تم اخذ عيسان مسها 

                                                           
1Ahmed rage mahmood, Intisar ragheb mahmood, The impact of E-marketing in achieving the client 
satisfaction :an exploratory study in  irqi oil products distribution company, jornal of businees ethics, vol 
30,2021 4 
2Bukoye Josiah Ayoola and  umar abbas ibrahim, effect of electronic marketing on customer satisfaction : 
evidence from selected airlines services in nigeria, Journal of Business and Management, vol 22, Nile 
University of Nigeria, 2020 4 
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 :الدراسةالستائج المتوصل  ليها في هذه  ن أهب ومن 
 أن تحسن محرق البحتم والتسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي لها تاثيرات ايجا ية عل  العمطء الذين يتعاملون م  -

 في نيجيريا؛   airlineخدمات 
 تاثير ايجابي عل  رضا العمطء عن خدمات الخطوط الجوية في نيجيريا؛أن التسويق الالكتروني عبر البريد الالكتروني له  -
 4أن تحسن محركات البحتم تساهب في عيادة فرصة مراقبة العمطء وال  قد تؤدي ا  عيادة كبيرة في رضا العمطء -

كما توصي هذه الدراسة  ان تستفيد الخطوط السيجيرية من التسويق الالكتروني من أجل تقديم خبرات فعالة للعمطء 
  4 ر اح أكبرأالالكترونين وال  ستؤدي ا  عيادة رضا العمطء وتحقيق 

 
 
 
 

9- Abel Mezgebe 2020 ، 1
  

  ".أباباحالة الفنادق ذات الاربع نجوم في أديس  :العملاءتأثير التسويق الالكتروني على ارضاء " بعنوان   دراسة
هو  تحديد تاثير التسويق الالكتروني لرضا العمطء اتجاه الخدمة ال  تقدمها فسادق الار   نجوم في أديس الدراسة  من الهدل
عل  الفسادق الار عة الدولية مستجو ا  223من عيسة تم جم   ايتم استخدم البااتم تقسية ااتمالية مسهجية للدراسة، وأ ا ا  

 4 عدل المحقق و الااصاءات الوصفيةمشاركا ، تم استخدام  في البحتم الم 245وتم جم  معدل استجا ة 
 :الدراسةالستائج المتوصل  ليها في هذه  ن أهب ومن 
 أن هساق عطقة معسوية وايجا ية  ن وجه الموق  ورضا العمطء؛  -
 والمهارة الاجتماعية غير مهمن وقد تم رفضهما؛أن الجانب التكسولوجي  -
 4نجد أن المتغيرين الداف  والمهارة الفسية لهما تاثير ايجابي عل  رضا العمطء -

كما أوص  هذه الدراسة  إدارة الفسادق  التركيا عل  العوامل ذات الدلالة الااصائية المذكورة من اجل ارضاء عمطئهب 
  4 وكذلك جعلهب مخلصن لها

10- Sawal Sartono ،Krisan Sisdiyantoro  ، COMPETITIVE ADVANTAGE 
OF ENTREPRENEURIAL MARKETING (Case study of business 
communities of SMEs Tulungagung,  0533   . 2  

 الصغيرة والمتوسطةدراسة االة لمجتمعات الأعمال في الشركات  " ،مياة تسافسية تسويق ريادة الأعمال" دراسة  عسوان       
Tulungagung'  4 اندنوسيا 

                                                           
1
Abel Mezgebe, Effect of Electronic Marketing on Customer Satisfaction: The Case of Four star Hotels 

in Addis Ababa, International Journal of Management and Accounting, vol 4, University, Mekelle, Ethiopia, 
2020 4 
2  PROCEEDINGS International Seminar Universitas Tulungagung، 2019، 
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تم استخدام  ،هدف  الدراسة    معرفة هل أ عاد التسويق الريادي تؤثر عل  المياة التسافسية في مؤسسات الصغيرة والمتوسطة      
اقتصادية مختلفة مثل الإنتاج استبيانة عل  عمال شركات الصغيرة والمتوسطة ال  تعمل في قطاعات  233أداء الاستبيان تمثل  في 

المخاقرة ) ة جملة من الستائج المتمثلة في أن أ عاد التسويق الريادي سوشمل  الدرا ،والبي   الجملة والتجائة والفسادق والمطاعب
لك يؤثر تسويق ريادة يؤثران عل  المياة التسافسية وكذ( خلق قيمة و الاستباقية) أما  عد  ،لا يؤثران عل  المياة التسافسية( والا تكار

الأعمال  شكل كبير عل  المياة التسافسية ال  تمكن من استخدماها في المؤسسات الصغيرة والمتوسطة في تحديد  ستراتجية لريادة 
 4الأعمال التجارية

:مقارنة الدراسة الحالية بالدراسات السابقة: المطلب الثاني  

الدراسة الحالية و الدراسات السا قة سواء من ايتم المسهج، المتغيرات، الأدوات هساق الكثير من التشا ه و الاختطل  ن     
دور التسويق الإلكتروني في تحسن المياة ايتم بحث  الدراسة الحالية موضوع ، المكان، مجتم  الدراسةالامان و  المستعملة،

الاستبيان كاداة في ان أن الدراسات السا قة قد معتمدة عل  المسهج الوصفي التحليلي و  G4التسافسية للجيل الرا  
 :لتفصيل الموضح في الجدول الموالياعتمدت ا

 .يوضح أهم الفروقات و التشابه بين الدراسات السابقة والدراسة الحالية(0-3)الجدول رقم
 أوجه الاختلاف أوجه الشبه عنوان الدراسة

 منى عبد الله محمد بن نمشه" دراسة
 ،" 0500،عبد القادرسليم برشيد و 

دور التسويق الإلكتروني في " :بعنوان
تحقيق المياة التسافسية في شركات 

دراسة تطبيقية : )الاتصالات السعودية
 عل  شركة الاتصالات السعودية

(STC)).  المجلة الدولية للعلوم الإنسانية
 4"والاجتماعية

 

 4المسهج الوصفي التحليلي -
 4 كاداة  ةانالاستب -
التسويق الالكتروني  اعتماد  -

 4كمتغير مستقل في الدراسة
كمتغير المياة التسافسية  اعتماد  -

 4في الدراسة تا  
التعرل عل  دور  :الهدل -

التسويق الإلكتروني في تحقيق 
 المياة التسافسية

 23224:  الفترة الامسية  -
 4المملكة العر ية السعودية: المكان -
 4موظف 547: العيسة  -

 

عبد العزيز حسن عبد العزيز " دراسة  
آدم، مصطفى ادم محمد أبو بكر، 
سلطان فيريش، الفاتح احمد على 

أثر التسويق  :"بعنوان "  2322 ،فقيدة
الريادي عل  تحقيق المياة التسافسية 
المستدامة دراسة ميدانية عل  البسوق 

   4   " السودان –التجارية بمديسة الأ يض 

 4التحليليالمسهج الوصفي  -
 4 كاداة  ةانالاستب -
كمتغير المياة التسافسية  اعتماد  -

 4في الدراسة تا  
 

 23224:  الفترة الامسية  -
 4السودانمديسة الأ يض : المكان -
 4موظف 544: العيسة  -
كمتغير مستقل في التسويق الريادي  اعتماد  -

 4الدراسة
في تحقيق  الرياديالتسويق  أثر تطبيق :الهدل -

 4المياة التسافسية
 

 23224:  الفترة الامسية  - 4التحليليالمسهج الوصفي  -  ظافر القرني وهشام بن قاسم" دراسة 
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التسويق  دور"  بعنوان " 0500، فاضل
تسافسية للبسوق الياة المالإلكتروني في تحقيق 

 دراسة تطبيقية عل  البسوک المحلية، "المحلية
 4بمسطقة عسير في المملكة العر ية السعودية

      
 

 4 كاداة  ةانالاستب -
كمتغير المياة التسافسية  اعتماد  -

 4في الدراسة تا  
  الالكترونيالتسويق اعتماد  -

 4كمتغير مستقل في الدراسة
دور التسويق  :الهدل -

الإلکتروني في تحقيق المياة 
 4التسافسية 

 4السعودية مسطقة عسير المملكة العر ية: المكان -
 4موظف 5573: العيسة  -
 

هبة جميل عمر جميل،  " دراسة
أثر التسويق " بعنوان   " 0503

الالكتروني عل  رضا العمطء 
 المصارل السودانية  سك الخرقوم 

 "4 فرع ود مدني
 

 4المسهج الوصفي التحليلي -
 4 كاداة  ةانالاستب -
  الالكترونيالتسويق اعتماد  -

 4الدراسةكمتغير مستقل في 
 

 23254:  الفترة الامسية  -
 4الخرقوم السودان: المكان -
 4عميل 533: العيسة  -
 4في الدراسة تا  كمتغير رضا العمطء  اعتماد  -
التسويق الإلکتروني في   مد  مساهمة :الهدل -

 4كسب رضا العمطء
 عصيص عمارة ،بوشاقور فوزي" دراسة 
التسويق  دور"  بعنوان "0533

تسافسية للبسوق الياة الم تعاياالإلكتروني في 
متطلبات نيل مذكرة شهادة ،"التجارية
ماستر، قسب العلوم التجارية، شهادة 
 4 -" تبسة -العربي التبسي جامعة 

 

 

 4المسهج الوصفي التحليلي -
 4 كاداة  ةانالاستب -
كمتغير المياة التسافسية  اعتماد  -

 4في الدراسة تا  
  الالكترونيالتسويق اعتماد  -

 4كمتغير مستقل في الدراسة
دور التسويق  :الهدل -

المياة  تعاياالإلکتروني في 
 4التسافسية 

 23514:  الفترة الامسية  -
 4ولاية تبسة الجاائر: المكان -
 4موظف 44: العيسة  -
 

Jacinda Sukendia and all,  
The Impact of E-Service 
Quality On Customer 
engagement, customer 
experience and customer 
loyalty in B2c E-
Commerce, Turkich 
journal of computer and 
mathematics education , 
vol 12, Indonesia, 2021 . 

 4المسهج الوصفي التحليلي -
 4 كاداة  ةانالاستب -
جودة الخدمة اعتماد  -

كمتغير مستقل في الالكترونية  
 4الدراسة

 
 

 23254:  الفترة الامسية -
 4أندونيسيا: المكان -
 4مشارق 237: العيسة -
فحص هدف  هذه الدراسة     :الهدل -

الالكترونية وتجر ة الارتباط  يب جودة الخدمة 
العمطء ومشاركة العمطء وولاء العمطء في التجارة 

 4الالكترونية
تفاعل العمطء و تجر ة العمطء وولاء اعتماد  -

 4في الدراسة تا  كمتغير   العمطء
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تاثير جودة الخدمة  "دراسة  بعنوان
   الالكترونية عل  تفاعل العمطء 

طء في و تجر ة العمطء وولاء العم 
B2c-Commerce 4 

Intisar Ragheb Mahmood 
and Ahmed Ragheb 
Mahmood  ، 2021  

اثر التسويق  " عنوانب دراسة
  4"تحقيق رضا العمطء الالكتروني في

 4المسهج الوصفي التحليلي -
 4 كاداة  ةانالاستب -
  الالكترونيالتسويق اعتماد  -

 4كمتغير مستقل في الدراسة
 

 23254:  الفترة الامسية  -
 4العراق: المكان -
 4موظف 573: العيسة  -
 4في الدراسة تا  كمتغير رضا العمطء  اعتماد  -
التسويق الإلکتروني في  أهمية  ستخدام :الهدل -

 4مستو  عال من ارضاء العميل تحقيق
Bukoye Josiah Ayoola and 
umar abbas ibrahim، 2020    

تاثير التسويق الالكتروني "بعنوان  دراسة
دليل من خدمات  :العمطءعل  رضا 

 "الخطوط الجوية المختارة في نيجيريا
   

 4المسهج الوصفي التحليلي -
 4 كاداة  ةانالاستب -
  الالكترونيالتسويق اعتماد -

 4كمتغير مستقل في الدراسة
 

 23234:  الفترة الامسية -
 4نيجيريا: المكان -
 4عميل 533: العيسة -
 4في الدراسة تا  كمتغير رضا العمطء  اعتماد  -
رضا التسويق الإلکتروني في تاثير  :الهدل-

 4العمطء
Abel Mezgebe 2020  

تاثير التسويق " بعنوان دراسة
االة  :العمطءالالكتروني عل  ارضاء 

الفسادق ذات الار   نجوم في أديس 
  "4أ ا ا

 4المسهج الوصفي التحليلي -
 4 كاداة  ةانالاستب -
  الالكترونيالتسويق اعتماد  -

 4كمتغير مستقل في الدراسة
 

 23234:  الفترة الامسية -
 4نيجيريا: المكان -
 4مشارق 245: العيسة -
 4في الدراسة تا  كمتغير رضا العمطء  اعتماد  -
رضا لالتسويق الإلکتروني تاثير تحديد  :الهدل-

 4العمطء
Sawal sartono ،krisan 
sisdiyantoro  ، competitive 
advantage of 
entrepreneurial marketing 
(case study of business 
communities of smes 
tulungagung  . 0533  

مياة تسافسية تسويق " دراسة  عسوان       
دراسة االة لمجتمعات  ،" ريادة الأعمال

 الأعمال في الشركات الصغيرة والمتوسطة
 4 اندنوسيا  المؤسسات الصغيرة والمتوسطة

 4المسهج الوصفي التحليلي -
 4 كاداة  ةانالاستب -
 المياة التسافسيةاعتماد  -

 4في الدراسة تا  كمتغير 
 

 23514:  الفترة الامسية -
 4أندنوسيا: المكان -
 4عامل 233: العيسة -
كمتغير مستقل   ريادة الأعمالتسويق اعتماد  -

 4في الدراسة
أ عاد التسويق الريادي عل   يرثاتمعرفة  :الهدل -

 4ؤسسات الصغيرة والمتوسطةالمالمياة التسافسية في 
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 :خلاصة الفصل   

يتحقدق ياة يسمح لها  إنتاج مساف ،  و المؤسسة في  يئة تسافسية مما يستدعيها    امتطق تقسيات ومهارات وموارد متمتعمل         

تحسدن الميداة الذي يلعب دور مهب و دارعا انططقدا مدن خطدة  سدتراتجية تسدويقية تسافسدية بهددل  الإلكترونيذلك من خطل التسويق 

   تحقيدددق الريدددادة عدددن  ددداقي مسافسددديها وتقويدددة وضدددعيتها التسافسدددية في السدددوق وتوسدددي  اصدددتها و تسافسدددية لمؤسسدددة  تصدددالات الجاائدددر ال

 4اختراق مجال تسافسيي جديد، وتكوين رؤية جديدة للمستقبل، و وتسمح المياة التسافسية للمؤسسة بخلق فرص تسويقية، السوقية

سسحاول في الفصل الثاني     جراء دراسة  راسة الحالية  الواق ،قصد ر ط مفاهيب الدو  ساء عل  ما تم تساوله في هذا الفصل        

 4 ورقلة ميدانية لمحاولة الإجا ة عن التساؤلات المطرواة في مقدمة الدراسة  التطبيق عل  مؤسسة اتصالات الجاائر
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 : الفصل الثاني
التسويق الإلكتروني  دراسة ميدانية لدور

 في تحسين الميزة التنافسية
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 : تمهيد 

، وكذا الدراسات التسويق الإكتروني والمياة التسافسية عد أن تساولسا الجانب السظري للموضوع من خطل دراسة مفاهيب اول    
 4 هيب السظرية عل  الجانب الميداني، سسحاول في هذا الفصل الإسقاط هذه المفاالسا قة ال  تعرض  لموضوع البحتم

 : مسا  تقسيب هذا الفصل    مبحثنتطبيقي لهذا الموضوع قواتى نتمكن من الإلمام أكثر  الجانب ال  

  4نتطرق    مسهجية الدراسة والأدوات المستخدمة :المبحث الأول

       4يتب التطرق    نتائج الدراسة ومساقشتها :بحث الثانيالم
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 الطريقة و الأدوات المستخدمة في الدراسة : المبحث الأول

، ولذلك سول نوضح في هذا المبحتم عيسة للوصول    الستائج المرجوةوقريقة م  اي دراسة لا د من تتب  مسهج معن للقيام       
ائج م  اختبار ، وتحديد المتغيرات وقياسها  غية الوصول    الستا عليها في  جرائسا لهذه الدراسةالطريقة والأدوات ال  اعتمدن

 4   الفرضيات الموضوعة

 الميدانيةطريقة الدراسة : لأولالمطلب ا

  4 يتضمن هذا المطلب المسهج المتب  في الدراسة وكيفية اختيار مجتم  وعيسة الدراسة

 مصادر المعلومات : الفرع الأول

 بهدل  تمام اائر بمديرية العملية  ورقلةمؤسسة اتصالات الج بهدل معالجة الجانب التطبيقي تم اختيار: المصادر الأولية ،
 4 الوثائق المقدمة من قرل المؤسسة الجانب التطبيقي  ضافة   

 في  ، المتمثلةلمراج   اللغة العر ية والأجسبيةوهي عبارة عن الجانب السظري الذي تم  معالجته  ساءا عل  ا: المصادر الثانوية
 4 رسائل الدكتوراه و الماجستير، المداخطت، المقالات، المجطت، السصوص التشريعية والكتب

 مجتمع وعينة الدراسة : ثانيا 

  4 تصالاتالاواق  الاختيار عل  شركة اتصالات الجاائر كونها رائدة في مجالات : مجتمع الدراسة 

  .تقديم مؤسسة إتصالات الجزائر: الثانيالفرع 

أنشات اتصالات الجاائر في  قار قانوني مؤسسة ذات أسهب تسشط في سوق  : اتصالات الجزائر تعريف المؤسسة -أولا
الذي تم بموجبه  عادة  2333أوت  37 تاريخ  34-2333شبكات وخدمات الاتصالات الإلكترونية ، بموجب المرسوم رقب 

ت ، ودخل  رسميا في هيكلة قطاع البريد والاتصالات في الجاائر والذي أد     فصل نشاقات البريدية وخدمات الاتصالا
 4   1 2334جانفي  35الخدمة   تداءا من 

دج المسجلة في المركا السجل  557433343334333,33وهي شركة ذات الأسهب  رأس المال اجتماعي المقدر ب        
 02B0018083   4تح  رقب  2332ماي  55التجاري يوم 

تعتبر اتصالات الجاائر القاقرة الرئيسية لقيادة  ستراتيجية تكسولوجيات الإعطم والاتصال في الجاائر وهذا  فضل شبكاتها       
 4 كلب من الأليال البصرية   45333الممتدة عل  كامل التراب الوقني ، ايتم تمتلك المؤسسة أكثر من 

                                                           
,  https//www.algerietelecom.dz/siteweb.php?p=at histoire realisations 

1
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 : ياتلجاائر تسظيميا    ثطفي مستو تسقسب اتصالات ا       

  ؛ومقرها  المحمدية الجاائر العاصمة  :المديرية العامة  

 ايتم تضب كل مفوضية مجموعة من توعع عل  كامل التراب الوقنيمفوضية ت 54وعددها  :المفوضيات الإقليمية ،   
،  اتسة،  قسسطيسة، سطيف، ، عسا ةالجاائر، البليدة ، تياي وعو: ) ، تسهر عل  متا عتها ودعمها، هذه المفوضيات هيالولايات
  ؛(، ورقلة وهران، تلمسان، الأغواط،  شار، شلف

 مديريتن  ،  إضافةولاية 72) مديرية  73العملياتية لجمي  نشاقات المؤسسة وعددها وهي الوادة  :المديريات العملية   
 ( 4 مديريات عملية  34، ايتم تحتوي العاصمة عل   ضافيتن  العاصمة

  :أهداف مؤسسة اتصالات الجزائر -ثانيا

 :الات  غية تحقيق الأهدال التاليةدخل  مؤسسة اتصالات الجاائر عالم تكسولوجيا المعلومات و الاتص
 ؛ها أكثر مسافسة في خدمات الاتصالالايادة في جودة و نوعية الخدمات المعروضة، وجعل   
 ؛بمختلف قرق الإعطم توصيلهالية تسمية وتطوير شبكة وقسية لطتصالات، وفعا 
 ؛طوير لمؤسسة الإعطم في الجاائرالمشاركة كممثل رئيسي في مجال فتح  رامج ت  
  ؛تطوير مراكا المعلومات والتوجيه، وكذلك عبر الشبكة العسكبوتية( و الشراءالبي  )تطوير الخدمات الجديدة 
 ت المرئية ، المعلومادل الأصوات، الرسائل المكتو ة، المعطيات الرقميةبا، وال  تسمح  سقل وتالتاويد بخدمات الاتصال عن  عد

 ؛الخ4 444444، والمسموعة
 4 يير التقليدية والتصرفات السلبيةالعمل عل  كسب سمعة اسسة والمحافظة عليها  التخلي عل  أنماط التس 
  :الجهوية لاتصالات الجزائر بورقلةالمفوضية  -ثالثا

ي ، تتمت   سلطات واسعة ومهام تسيير و شرال عل  الوكالات التجارية التا عة لها هو   عد المديرية الإقليميةهي ثالتم مست     
تشرل  ي، وهي تق  في موق  جد  ستراتيجوادة تا عة اسب تقسيب للمديرية، الجهوية لاتصالات  ورقلة، تق  في وسط المديسة

القسب : ، وهذه الأخيرة تسقسب    قسمندمها الاتصالات الجاائر لولاية ورقلةهذه الوادة عل  تقديم خدمات الاتصالات ال  تق
 34وتحتوي عل  ( المشتركن )  القسب التجاري يهتب  الا ائن الخ،444ولوجيا والتركيب والبحوفي التقني وهو الذي يهتب  التكس

من أهب ع ائسها شركة سونطراق والسااية العسكرية الرا عة وسونلغاع والولاية (  ورقلة، اي السصر، ااسي مسعود) وكالات تجارية 
  4  الخ 444 والجامعة 
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 4 يبن الشكل التالي الهيكل التسظيمي للمفوضية الجهوية لطتصالات الجاائر : الهيكل التنظيمي  -

 الجزائرالهيكل التنظيمي للمفوضية الجهوية لاتصالات ( : -1 0)الشكل رقم 

 4 الجاائر  ساء عل  نتائج المقا لةمؤسسة اتصالات  :المصدر 
، الهيئة كما تضب هيئتن( مديرية المحاسبة، وسائل عامة، تجارية و تقسية)مديريات فرعية  أر عةتتكون المفوضية الجهوية من      

 4   المفتشية والتدقيق  الإضافةالجهوية لأنظمة الفوترة وقواعد المعطيات، وهيئة شبكات الوصول، 

 خدمات الوحدة العملية للاتصالات الجزائر بورقلة -رابعا

عليهدا مدن خدطل الااتكدداق  سداتقددم الواددة العمليدة لاتصدالات الجاائدر  ورقلدة مجموعدة متكاملدة مددن خددمات الاتصدال والد  تعرف  
 :والاستفادة مسهاورقلة، أين يمكن للا ون قلبها  المباشر  الوكالة التجارية 

 :وال  يمكن تعدادها وفق الأتي (:الثابت)خدمات الهاتف السلكي  -53

 4 استخدام رصيد استهطكي  استعمال خط هاتفي ثا   أم خط هاتفي عمومي: خدمة الدفع المسبق  -  ( أ
 4ايتم تقوم  إعطم المتحدفي  ان هساق مكالمة ثانية في الانتظار :إشارة المناداة المنتظرة- ( ب
 4وهي موجهة نحو الأقفال والمعاقن  صريا والمسسن :لاتصال دون أرقاما- ( ت
 4وتساعد عل  تسظيب المواعيد :خدمة المنبه- ( ث
 4تساعد عل   جراء اتصال م  ثطثة أقرال في نفس الوق  :المحادثة الثلاثية- ( ج
 4المؤسساتتساعد في تحويل المكالمة من مكان    أخر، وهي عملية في  :تحويل المكالمة المؤقت- ( ح
 4تسمح هذه الخدمة  برمجة الرقب المرد وهذا لر ح الوق  وتفادي الخطا أثساء تشكيل الرقب :الأرقام المختصرة- ( خ
 4يجب أن يتوفر في جهاع المشترق كاشف رقمي للحصول عل  الخدمة: كشف رقم الهاتف- ( د
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 4 استخدام رما سري، يحصل عليه المشترق من الوكالة القريبة مسه :منع تشغيل المكالمات الدولية- ( ذ
 4تسمح  كشف المكالمات الصادرة في اال قلبها من قبل المشترق :الفاتورة المفصلة- ( ر
 "4 533"الذي تحققه مراكا الاستفسارات كمراكا خدمة الدليل الهاتفي وخدمة التواصل الدائم- ( ز

ي علدد  أرصدددة مختلفددة، وفقددا لااتياجددات الا ددون بحيددتم تسدداعده في الددتحكب في وهددي تحتددو  ":أمــال" البطاقــة الهاتفيــة- ( س
 4مياانيته

فدإن الهداتف الطسدلكي تتعددد خدماتده    ،(السدلكي)كما هو الحال في الهاتف الثا د  العدادي: خدمات الهاتف اللاسلكي -50
 :كالتالي

 4كيلو  اي  في الثانية  5444الصوتية ال  تصل     خدمة المعطيات عبر الموجات- (أ    
 4كيلو  اي  في الثانية  57442خدمة المعطيات  تدفق يصل    -( ب   
 G34صوت ورسائل الفاكس من نوع -( ج   

 وتتعدد أنواعها كما يلي  :خدمات الانترنت -51

وهددذه الخدمددة تخددص الاشددتراق الشخصددي والاشددتراق الااددترافي وهددي ذات تدددفق عددالي، بحيددتم  (:جــوابADSL)انترنــت-( أ  
كيلددو  يدد  في الثانيددة      272يسددتفيد المشددترق مددن التركيددب المجدداني لمعدددات الاتصددال، تقدددم هددذه الخدمددة للأشددخاص  تدددفق قدددره 

 4ميغا  ي  في الثانية 244ثانية    كيلو  ي  في ال  272ميغا  ي  في الثانية، أما الااترافين من  35غاية 
 4تضمن الاتصال  شبكة الانترن  ذو التدفق العالي عبر الوصلة :انترنت الهاتف اللاسلكي- ( ب

 مجتمع وعينة الدراسة: الثالثالفرع 
 4لةولاية ورقموظفي  تصالات الجاائر   يتمثل مجتم  الدراسة في :مجتمع الدراسة -5
الدراسة عل  عيسة  ةتم توعي  استبانايتم  ،لةولاية ورقموظفي  تصالات الجاائر   عض  تتمثل عيسة الدراسة في :عينة الدراسة -0

 :، موضحة في الجدول التاليموظف 44مكونة من 
 الاستبيانات الموزعة والمسترجعة  إحصاء: (3-0) لجدول رقما

 

 نبمن  عداد الطال :المصدر                   
تجاوب أفراد عيسة  هذا ما يعكس وهي نسبة مقبولة جدا% 533يتضح من الجدول أن نسبة الاستبيانات الصالحة كان  

 4الدراسة

 

 النسبة  العدد  البيان
 % 533 44 الاستبيانات الموععة
 % 533 44 الاستبيانات المسترجعة

 % 33 33 الاستبيانات غير المسترجعة
 % 355 11 الاستبيانات الصالحة
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 :متغيرات الدراسة: الرابعالفرع 

والشكل الموالي يمثل ، (التسويق الإلكتروني)، و متغير مستقل (المياة التسافسية)ين، متغير تا   تتمثل متغيرات الدراسة في متغير      
 4السموذج السظري للدراسة

 الأدوات المستخدمة في الدراسة الميدانية: المطلب الثاني
 المستخدمة في جمع البياناتالأدوات : الفرع الأول

   في جم  البيانات الأولية الذي تم  ساء فقراته  الاعتماد عل  الجانب السظري والدراسات  ةاعتمدنا عل  الاستبان :ةالاستبان -5
 : يلي كما  قسمنوقسم  الاستبانة     ،الثطثيالسا قة، وقد تم الاعتماد عل  مقياس ليكارت 

 4فقرات 37من  بموظفي  تصالات الجاائرالمعلومات الخاصة تكون من ت :الأول القسم
 4تحسن المياة التسافسيةفي  دور التسويق الإلكترونييتساول توجهات أفراد عيسة الدراسة نحو  :الثاني القسم

 :اسب الجدول التالي الثطثين  الإجا ة عل  كل فقرة وفق مقياس ليكارت كا  و
 مقياس الإجابة على الفقرات :(0-0)جدول رقم              

 موافق محايد موافق غير  التصنيف
 1 0 3 الدرجة

ولتحديد مستو  الموافقة عل  كل فقرة من الفقرات وكل محور وكل مجال ضمن أداة الدراسة تم الاعتماد عل  قيمة الوسط     
لقياس اتجاه الإجا ات اعتمدنا عل  مستويات  لثطفيأدناه يوضح مستويات الموافقة استسادا ( 2-2)الحسابي والجدول رقب 

 4(المتوسط المرجح)لمتوسط الحسابي ا
466,0                                            4(/الحد الأدنى –الحد الأعل  ) = طول الفئة

3

2

3

)13(



 

 :يصبح التوعي  كما يليو  ذلك 
 

 (الثلاثيليكارت ) النسبيةمقياس تحديد الأهمية : (1-0)م الجدول رق

 درجة الموافقة الحسابيالمتوسط مجال 
  ةمسخفضدرجة  درجة 5422    5

 درجة متوسطة درجة 2444    5425
 درجة مرتفعة درجة 4    2444

عل  وجود درجة مسخفضة من  تدل( 5422 -5)  ن   ال  تق الحسا ية لمتوسطاتوهذا يعطي دلالة واضحة عل  أن ا     
من الموافقة  متوسطةفهي تدل عل  وجود درجة  (2444 -5425)ما المتوسطات ال  تتراوح  ن ، ألموافقة عل  الفقرة أو المحورا

من الموافقة تجاه  مرتفعةفهي تدل عل  وجود درجة ( 4ا   -2444)  يسما المتوسطات ال  تتراوح  ن ، عل  الفقرات أو المحاور
 4الذي تم اعتماده الثطثي، وهذا التقسيب تم تحديده وفق مقياس ليكارت رة أو المحور أو المجال المقصودالفق
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 4و في االة تساوي المتوسط الحسابي  ن عبارتن فإنه ياخذ  عن الاعتبار أقل قيمة للإنحرال المعياري  يسهما     
تسهيل عملية التحصيل السهائي لاستمارات الإستبانة، قمسا  تجمي  البيانات المحصل عليها     غية : معالجة نتائج الإستبانة -0

الذي يتيح جملة من الأساليب الإاصائية ال   (22)السسخة  SPSSو تفريغها  و تبويب  جا ات عيسة الدراسة في  رنامج 
 :تساعد عل  التحليل الجيد لمخرجات الإستبانة و من  ن هذه الأساليب نذكر ما يلي

هو متوسط مجموع القيب المدروسة مقسوم عل  عددها، و ذلك  غية التعرل عل  متوسط  جا ات  :المتوسط الحسابي - أ
 4ت اسب أعل  متوسطالمبحوثن، و هو يساعد في ترتيب الفقرا

و ذلك من أجل التعرل عل  مد  انحرال استجا ات أفراد عيسة الدراسة اتجاه كل فقرة، و كلما  :الإنحراف المعياري  - ب
  اقترب التشت  في الاستجا ات من الصفر فيعني هذا تركا الإجا ات و عدم تشتتها، و التالي تكون الستائج أكثر مصداقية 

 4و جودة
من ار هام  الخطا، و يقوم  توضيح كيف يؤثر المتغير المستقل في المتغير التا  ، و يض  في الاعتب: ر البسيطتحليل الانحدا  - ت

 4خطله يتب الحكب عل  قبول الفرضية أو عدم قبولها
المتغير  يقيس مد  مساهمة المتغير التا   في المتغير المستقل، و يكشف لسا السسبة ال  يؤثر بها :R2 المعدل معامل التحديد  - ث

لمتبقية لمتغيرات خارج في المتغير التا  ، ايتم كلما كان  السسبة كبيرة كان  المساهمة أكبر، و تعا  السسبة ا  المستقل     
 4كذا الخطا العشوائيالدراسة و 

يعمل و ط لكسه يتميا  تعدد المتغيرات، عبارة عن أسلوب  اصائي لا يختلف عن السموذج البسي :تحليل الانحدار المتعدد - ج
 4 عل  تفسير تاثير كل متغير مستقل في المتغير التا  ، و هو ما يفسر أي جاء من المتغير المستقل يؤثر  شدة في المتغير التا  

 صدق وثبات أداة الدراسة: الفرع الثاني
 : ثبات فقراتها كالتالي تم تقسن فقرات الاستبانة وذلك للتاكد من صدق و

 :صدق فقرات الاستبانة  -5
 :قتني طر  ةانالتاكد من صدق فقرات الاستبتم 

  :صدق المحكمين - أ
أساتذة من أساتذة التدريس في كلية العلوم الاقتصادية والتجارية  34عل  مجموعة من المحكمن تالف  من  ةانتم عرض الاستب     

 إجراء ما يلام من اذل وتعديل  لأراء السادة المحكمن وقام ن، وقد استجاب الطالبقاصدي مر اح ورقلةوعلوم التسيير بجامعة 
 4في ضوء مقترااتهب

 :لمحاور الإستبانةصدق الاتساق الداخلي   - ب
، وذلك بحساب معامطت الارتباط  ن كل فقرة 43عل  عيسة الدراسة البالغة  ةانستبب الاتساق الداخلي لفقرات الإتم اسا     

 :التا عة له كالتاليفقرة والدرجة الكلية للمحور 
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 ةلمحاور الاستبان الداخلييوضح الصدق (: 1-0)الجدول رقم 
   

 الارتباط محاور الدراسة

 34154 معامل الارتباط  يرسون التسويق الإلكترونيمحور 
 34333 الدلالة المعسوية

 34141 معامل الارتباط  يرسون الميزة التنافسيةمحور 
 34333 الدلالة المعسوية

 3437الجدولية عسد مستو  دلالة  rقيمة 
 4 37أنظر الملحق رقب  (22)السسخة  SPSS ساءا عل  مخرجات  رنامج  نلبامن  عداد الط: المصدر

 ةمعامطت الارتباط  ن معدل كل محور من محاور الدراسة م  المعدل الكلي لفقرات الاستبان( 4-2)يبن الجدول رقب   
وأن  3437لكل فقرة أقل من  الإجمالية، ايتم أن القيمة 3437والذي يبن أن معامطت الارتباط المبيسة دالة عسد مستو  دلالة 

 (354)معامطت الارتباط لكل محور كان  قوية وقريبة من الوااد 

 :الجدول الآتي خ كما هو مبن في لقياس معامل الثبات الإستبانة نستخدم معامل الثبات ألفاكرونبا : ثبات فقرات الاستبانة -2
 معامل الثبات ألفاكرونباخ :(0-0)جدول رقم 

 

 معامل ألفا كرونباخ عدد الفقرات
43 0.636 

 34:الملحق رقب أنظر   spss v.22 ساءا عل  مخرجات  رنامج  نمن اعداد الطالب :المصدر
  فهدو يتجداوع  درجدة مقبولدة للدراسدة،يتمتد   ثبدات الاسدتبانة ألفدا كرونبداخ لقيداسأن مقيداس  (7-2)رقدب يطاظ من الجددول      

يعيدون ( %6424)فإن مرة أخر  في نفس الظرول ة عل  نفس العيسة و انالاستب في االة توعي يعني هذا و  ،(االمعمول به) 3423
 4للإستبانة المستخدمة في الدراسةمقبولة  نفس الإجا ة و هي تعبر عن نسبة ثبات

 البرامج المستخدمة في معالجة البيانات: الفرع الثالث
،  EXCEL 2007 و رنامج SPSS V 22 استخدمسا في معالجة البيانات  رنامج الحامة الإاصائية للعلوم الإجتماعية     

 :ايتم اعتمدنا عل  مجموعة من الأساليب الإاصائية لتحليل البيانات وهي
 ؛معامل  يرسون لقياس صدق الأداة 54
 ؛كرونباخ لقياس ثبات الأداةمعامل ألفا   24
 أساليب الإاصاء الوصفي للتعرل عل  خصائص العيسة من خطل السسب المئوية؛ 44
 اساب المتوسطات الحسا ية والانحرال المعياري لكل محور لمعرفة الاتجاهات؛ 44
 4لمعرفة الفروق T-testاختبار  74



 في تحسين الميزة التنافسية لدور التسويق الإلكترونيالدراسة الميدانية                          الفصل الثاني

 

 36 

 عرض وتحليل نتائج الدراسة الميدانية : المبحث الثاني
 4يتضمن هذا المبحتم عرض وتحليل نتائج الدراسة الميدانية لستمكن  عدها من اختبار فرضيات الدراسة ومساقشتها      

 الدراسة عرض نتائج: المطلب الأول
 ةانالإاصائية لأسئلة الاستبسيتب في هذا المطلب عرض وتحليل نتائج الدراسة الميدانية من خطل القراءة الوصفية و 

  4وتحليلها
عرض النتائج المتعلقة بالخصائص الديمغرافية للعينة : الاولالفرع   

الجسس، العمر، المستو  العلمي، )يوضح الجدول الموالي توعي  عيسة الدراسة اسب المتغيرات الديمغرافية للعيسة المدروسة    
 (الخبرة العملية ، المسم  الوظيفي 

 الديمغرافية للعينة المدروسةتوزيع عينة الدراسة حسب المتغيرات : 0 -0جدول رقم 

 المئوية النسبة التكرار  المتغيرات

 الجنس
 54,5% 24 ذكر
 45,5% 23 أنث 

 100% 44 المجموع 
 العمر
 

 

 2,3% 01 سسة 43أقل من 
 25,0% 11 سسة 43     أقل من 43من 
 56,8% 25 سسة 73   أقل من  43من 
 15,9% 07 سسة فاكثر 73

 100% 44 المجموع 

 المؤهل
 العلمي

 34,1% 15 ثانوي فاقل
 54,5% 24 (مهسدس/ماستر/ليسانس)شهادة جامعية
 11,4% 05 (دكتوراه/ماجستير)دراسات عليا 

 100% 44 المجموع

 الخبرة

 المهنية

 2,3 01 سسوات 7أقل من 
 11,4 05 سسوات 53   أقل من   7من 
 45,5 20 سسوات 23   أقل من  53من 

 40,9 18 سسة 23أكثر من 
 100% 44 المجموع 

المسمى 
 الوظيفي

 47,7% 21 موظف
 34,1% 15 رئيس مصلحة
 11,4% 05 رئيس دائرة
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 4 32أنظر الملحق رقب  (22)السسخة  SPSS ساءا عل  مخرجات  رنامج  نلبامن  عداد الط :المصدر
 :العينة حسب متغير الجنستوزيع أفراد  -3
، أما نسبة %7447نطاظ أن نسبة الذكور تفوق نسبة الانافي ايتم  لغ  نسبة الذكور  ( 2-2)من خطل الجدول رقب   

 4وهذا راج  للتوعي  العشوائي 4747%الانافي  لغ  
 :أفراد العينة حسب متغير الجنسيوضح نسبة توزيع ( 0.0)الشكل

 

 Excel 2007 الاستعانة بمخرجات نمن  عداد الطالب :المصدر

 : توزيع أفراد العينة حسب متغير السن-0
    43من   أن الفئة العمرية ال  أخذت أكبر نسبة في العيسة المدروسة هي الفئة  ( 2-2)نطاظ من خطل الجدول     

 الأقلفحن أن السسبة  ،  25,0% سسبة  سسة 43     أقل من 43من ، تليها فئة  56,8%سسة  سسبة  73أقل من 
 ونفسر هذه الستيجة أن فئة،  2,3%سسة  سسبة  43أقل من ، وفئة  15,9%  سسبة  سسة فاكثر 73تمثل  في الفئتن 

 4 81,8% :سسة تمثل السسبة الكبيرة للموظفن  سسبة تقدر   73 سسة    أقل من 43 من
 
 
 
 
 
 
 

 6,8% 03 مدير فرعي
 100% 44 المجموع 
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 العمر متغير توزيع عينة الدراسة حسبيوضح نسبة  :(1.0)الشكل

 

 Excel 2007 الاستعانة بمخرجات نمن  عداد الطالب :المصدر
 :حسب متغير المؤهل العلمي أفراد العينة توزيع -1

ثانوي فئة  تليهاثم  54,5%هي الفئة الاكثر  سسبة  (مهسدس/ماستر/ليسانس)أن فئة الجامعي( 2-2)نطاظ من الجدول 
و هذا ما يفسر  11,4%هي الفئة الاقل  سسبة  (دكتوراه/ماجستير)، في ان أن فئة الدراسات العليا 34,1%فاقل  سسبة 

 4و هذا ما يبن أن ثلثي الموظفن لعيسة الدراسة مستواهب جامعي  65,9%تمثل نسبة  سةدرو عيسة المأن فئة الجامعين لل
 العلميالمؤهل يوضح نسبة توزيع عينة الدراسة حسب  :(1.0)الشكل

 

 Excel 2007 الاستعانة بمخرجات نمن  عداد الطالب :المصدر

 :الخبرة المهنيةحسب متغير  أفراد العينة توزيع -1
أكثر من فئة  تليهاثم  45,5%هي الفئة الاكثر  سسبة  سسوات 23   أقل من  53من أن فئة ( 2-2)نطاظ من الجدول 

 هي فئة الفئة الاقل، ونجد  11,4%هي  سسبة  سسوات 53   أقل من   7من ، في ان أن فئة % 40,9 سسبة  سسة 23
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تهب تمثل نسب للموظفن ذوي الخبرة الكبيرة ايتم سةدرو عيسة الملاو هذا ما يفسر أن فئة  2,3% سسبة  سسوات 7أقل من 
 4معظب العيسة المدروسة ذوي خبرة كبيرة في مؤسسة  تصالات الجاائر هذا ما يبن أنو   %86,4

 الخبرة المهنيةيوضح نسبة توزيع عينة الدراسة حسب  :(0.0)الشكل

 

 Excel 2007 الاستعانة بمخرجات نمن  عداد الطالب :المصدر
 :المسمى الوظيفيحسب متغير  أفراد العينة توزيع -0

، % 34,1 سسبة  رئيس مصلحةفئة  تليهاثم  47,7%هي الفئة الاكثر  سسبة  الموظفأن فئة ( 2-2)نطاظ من الجدول 
عيسة و هذا ما يفسر أن فئة ال 6,8% سسبة  مدير فرعيالفئة ، ونجد  11,4%هي  سسبة  رئيس دائرةأن فئة  نجد في ان

و الموظفن ذو مساصب عليا   81,8%كبيرة ايتم تمثل نسبتهب فئة موظف و فئة رئيس مصلحة  سسبة  للموظفن  سةدرو الم
 4في مؤسسة  تصالات الجاائر 18,2%رئيس دائرة و مدير فرعي للعيسة المدروسة  سسبة 

 المسمى الوظيفييوضح نسبة توزيع عينة الدراسة حسب  :(0.0)الشكل

 

 Excel 2007 الاستعانة بمخرجات نمن  عداد الطالب :المصدر
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   عرض وتحليل اتجاهات أفراد العينة حسب أبعاد الدراسة: الفرع الثاني
، م  الأخذ  عن (التسويق الإلكتروني والمياة التسافسية) لدراسةل محوريناتجاهات  جا ات أفراد العيسة اول الفرع يتضمن هذا      

 4ثي في الدراسةالاعتبار مقياس ليكارت الثط
  المحور الأول علىإجابات العينة  عرض: أولاا 

 نتائج تحليل إجابات أفراد العينة على عبارات المحور الأول (: 7-2)الجدول رقم 

 (4أنظر الملحق ) 22V SPSS ساءا عل  مخرجات  رنامج  نلبا عداد الط: المصدر

 المئوية النسبة التكرار  العبارة

 هل تتوفر لد  مؤسستكب شبكة  نترن  ؟
 65,9% 29 نعب
 34,1% 15 لا

 100% 11 المجموع 

هي الاستعمالات   ذا كان الجواب نعب، فما
 لطنترن ؟الرئيسية 

 

 34,1% 15 البحتم عن المعلومات
 31,8% 14  مطالعة المستجدات 
 31,8% 14 تطوير صورة المؤسسة

 50% 22 البريد الإلكتروني

 كتروني؟ هل لد  مؤسستكب موق  
 100% 44 نعب
 00% 00 لا

 100% 44 المجموع

ووسائل مون موقعكب الإلكتروني خدهل تست
 :فيالتواصل 

 

 المؤسسة والعطمة  التعريف
 التجارية

32 %72,7 

 63,6% 28 ائنددددددن الا ددل مددائال الرسدددداستقب
 52,3% 23 ةددددددات تجاريددددددشاقن

 52,3% 23 تحسن صورة المؤسسة
 تقوم مؤسستكب  تحديتم الموق  الإلكتروني له

 ؟ومواق  التواصل
 97,7% 43 نعب
 2,3% 01 لا

 100% 44 المجموع 

هل تفضل مؤسستكب التسويق والإشهار عن 
والمواق   مستجاتها وخدماتها عبر الموق  الإلكتروني

 ؟الأخر 

 97,7% 43 نعب
 2,3% 01 لا

 100% 44 المجموع 
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 " شبكة  نترن  ؟هل تتوفر لد  مؤسستكب  " ىالأول العبارة  -

أعطه نجد أن نسبة الموظفن الذين أجا و  توفر مؤسسة  تصالات الجاائر عل  شبكة الأنترن   سسبة  من خطل الجدول      
 15وعددهب  34,1% :دددددددددددموظف،  يسما نجد الموظفن الذين أجا و  عدم توفر الشبكة قدرت نسبتهب   29عددهب و  %65,9
 موظف

 " هي الاستعمالات الرئيسية لطنترن ؟  ذا كان الجواب نعب، فما "الثانية  العبارة -

مؤسسة  تصالات  في الاستعمالات الرئيسية لطنترن   انمن خطل الجدول أعطه نجد أن نسبة الموظفن الذين أجا و       
 ان  ستعمالها من  موظف،  يسما نجد الموظفن الذين أجا و 15وعددهب  34,1% سسبة  البحتم عن المعلومات  واسطةالجاائر 
، في ان نجد أن الموظفن الذين  ستعملو الأنترن  موظف 14وعددهب  31,8%: قدرت نسبتهب  ددددددددددد مطالعة المستجدات أجل

وأخيرا نجد أن الموظفن الذين  ستعملو  ،موظف 14وعددهب  31,8%: قدرت نسبتهب  ددددددددددد تطوير صورة المؤسسةمن أجل 
  4موظف 22وعددهب  50%: قدرت نسبتهب  ددددددددددد  ستعمال البريد الإلكترونيالأنترن  من أجل 

 " كتروني؟ هل لد  مؤسستكب موق   "العبارة الثالثة  -

 سسبة  تمتلك موق   لكتروني قدرتمؤسسة  تصالات الجاائر   انمن خطل الجدول أعطه نجد أن نسبة الموظفن الذين أجا و      
الذين يمثلون عيسة الدراسة متفقون  ان المؤسسة تمتلك موق   لكتروني،  44 هو ما يفسر  ان جمي  الموظفن وعددهبو  %100

 4 وهو ما يسهل لها جمي  المعامطت م  المتعاملن الإقتصادين وم  ع ائسها داخل سوق الإتصالات

 " :فيووسائل التواصل مون موقعكب الإلكتروني خدهل تست "العبارة الرابعة -

تستخدم موقعها الإلكتروني ووسائل مؤسسة  تصالات الجاائر   انمن خطل الجدول أعطه نجد أن نسبة الموظفن الذين أجا و      
موظف قالو  ان  28موظف،  يسما نجد أن  32 عدد  72,7% سسبة  قدرت التعريف  المؤسسة والعطمة التجاريةالتواصل  غرض 

لغرض  موظف قالو  ان استخدامها  23في ان نجد أن ،  63,6% سسبة  ائنددددددن الا ددل مددائال الرسدددداستقباستخدامها من أجل 
أجا و  ان  ستخدام الموق  الإلكتروني لتحسن صورة  23 وأخيرا نجد أن الموظفن و عددهب ، 52,3% سسبة  نشاقات تجارية

 52,34%المؤسسة  سسبة تقدر  دددددددددددددد 

 " ؟ومواق  التواصل تقوم مؤسستكب  تحديتم الموق  الإلكتروني له "العبارة الخامسة  -

تقوم  تحديتم موقعها الإلكتروني مؤسسة  تصالات الجاائر   انمن خطل الجدول أعطه نجد أن نسبة الموظفن الذين أجا و      
 يسما نجد موظف وااد فقط أجاب  عكس تحديتم الموق   موظف، 43وعددهب  97,7% سسبة  ووسائل التواصل قدرت

 2,34%الإلكتروني  سسبة تقدر  دددددددددددد 

 " ؟والمواق  الأخر  الإلكترونيهل تفضل مؤسستكب التسويق والإشهار عن مستجاتها وخدماتها عبر الموق   "العبارة السادسة  -

التسويق والإشهار عن تفضل  مؤسسة  تصالات الجاائر  انمن خطل الجدول أعطه نجد أن نسبة الموظفن الذين أجا و      
وااد   يسما نجد موظف موظف، 43وعددهب  97,7% سسبة  قدرت والمواق  الأخر  مستجاتها وخدماتها عبر الموق  الإلكتروني

 2,34%فقط أجاب  عكس تفضيل المؤسسة للتسويق و الإشهار  سسبة تقدر  دددددددددددد 
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 الثاني المتعلق بمحور التسويق الإلكتروني   المحور إجابات العينة على عرض: ثانيا
من خطل اساب المتوسط لتحديد اتجاه  جا ات عيسة الدراسة،  التسويق الإلكترونيسيتب تحليل عبارات المقياس الخاص بمحور 

 4والانحرال المعياري لكل عبارة لمعرفة درجة تشت   جا ات العيسة عن المتوسط الحسابي
  (التسويق الإلكتروني)الثاني لمحور نتائج تحليل إجابات أفراد العينة على عبارات ا(: 8-2)الجدول رقم 

 المتوسط الترتيب مع الفقراتالمحاور الفرعية  الرقم
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري

مستوى 
 الموافقة

 مرتفعة 594, 2,70 10 الالكتروني موقعها عل  خدماتها  تقديم الجاائر  تصالات تلتام 1
 مرتفعة 718, 2,64 10 جذاب الكتروني موق  الجاائر  تصالات تمتلك 2
 مختلف عبر الترويجية بحمطتها القيام عل  الجاائر  تصالات مؤسسة تحرص 3

 الالكترونية المواق 

 مرتفعة 722, 2,61 10

 مرتفعة 589, 2,55 10 مختلفة  لغات الجاائر  تصالات بمؤسسة الخاص الإلكتروني الموق  يتوفر 4
 العمليات مختلف  جراء من الجاائر  تصالات لمؤسسة الإلكتروني الموق  يمكن 5

 ) الفاتورة تسديد ( مثط  ك الخاص

 متوسطة 829, 2,32 10

 متوسطة 711, 2,23 10 بها الاتصال سهولة الجاائر  تصالات لمؤسسة الإلكتروني الموق  يوفر 6
 متوسطة 815, 2,18 10 الإلكتروني المؤسسة موق   ستخدامي أثساء  الأمان أشعر 7
 عبر عمطئها م  الفوري التواصل عل  الجاائر  تصالات مؤسسة تعمل 8

 الإجتماعي التواصل شبكات

 متوسطة 802, 2,09 10

 تفي كافية معلومات عل  الجاائر  تصالات لمؤسسة الإلكتروني الموق  يحتوي 9

  الااتياجات

 متوسطة 834, 1,95 10

 الموق  عل  الموجودة المعلومات  تحديتم الجاائر  تصالات  دارة تقوم 11

 بها الخاص الالكتروني

 متوسطة 846, 1,93 01

 

 (2أنظر الملحق ) 22V SPSS ساءا عل  مخرجات  رنامج  لبا عداد الط: المصدر

 الأولى نطاظ أنها ااتل  المرتبة":  الالكتروني موقعها عل  خدماتها  تقديم الجاائر  تصالات تلتام " :10تحليل العبارة رقم -
وهذا ( 0,495)و انحرال معياري ( 2,70) المتوسط الحسابي محل الدراسة  موظف  تصالات الجاائرمن ايتم أهميتها لد  

 موقعها عل  خدماتها  تقديمتقوم  الجاائر  تصالات تلتام، أي أن مرتفعة درجة يدل عل  أن  جا ات أفراد العيسة موافقون 

 4 اسب وجهة نظرهب مرتفعة درجة  الالكتروني

من ايتم أهميتها  الثانيةنطاظ أنها ااتل  المرتبة ":  جذاب الكتروني موق  الجاائر  تصالات تمتلك " :12تحليل العبارة رقم -
وهذا يدل عل  أن ( 0,817)و انحرال معياري ( 2,45) المتوسط الحسابي محل الدراسة  موظف  تصالات الجاائرلد  

اسب وجهة  مرتفعة درجة  جذاب الكتروني موق  تمتلك الجاائر  تصالات ، أي أنمرتفعة درجة  جا ات أفراد العيسة موافقون 
    4نظرهب
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":  الالكترونية المواق  مختلف عبر الترويجية بحمطتها القيام عل  الجاائر  تصالات مؤسسة تحرص " :13تحليل العبارة رقم -
( 0,822) و انحرال معياري( 2,41) المتوسط الحسابي الدراسة  عيسةمن ايتم أهميتها لد   الثالثةنطاظ أنها ااتل  المرتبة 

 بحمطتها القيام عل  تحرص الجاائر  تصالات مؤسسة ، أي أنمرتفعة درجة وهذا يدل عل  أن  جا ات أفراد العيسة موافقون 

 4 اسب وجهة نظرهب مرتفعة درجة  الالكترونية المواق  مختلف عبر الترويجية
نطاظ أنها ااتل  المرتبة ":  مختلفة  لغات الجاائر  تصالات بمؤسسة الخاص الإلكتروني الموق  يتوفر " :14تحليل العبارة رقم -

وهذا يدل عل  أن ( 0,479)و انحرال معياري ( 2,44) المتوسط الحسابي محل الدراسة  عيسةمن ايتم أهميتها لد   الرابعة
 درجة  مختلفة  لغات يتوفر الجاائر  تصالات بمؤسسة الخاص الإلكتروني الموق ، أي أن مرتفعة درجة  جا ات أفراد العيسة موافقون 

 4 اسب وجهة نظرهب مرتفعة
         مثط  ك الخاص العمليات مختلف  جراء من الجاائر  تصالات لمؤسسة الإلكتروني الموق  يمكن " :15تحليل العبارة رقم -

( 2,22)المتوسط الحسابي  محل الدراسة  عيسةمن ايتم أهميتها لد   الخامسة المرتبةنطاظ أنها ااتل  ": ) الفاتورة تسديد (
 لمؤسسة الإلكتروني الموق  ، أي أن متوسطة درجة  موافقون وهذا يدل عل  أن  جا ات أفراد العيسة( 0,729)و انحرال معياري 

 4 اسب وجهة نظرهب متوسطة درجة  ) الفاتورة تسديد ( مثط  ك الخاص العمليات مختلف  جراء من يمكن الجاائر  تصالات

نطاظ أنها ااتل  المرتبة ":  بها الاتصال سهولة الجاائر  تصالات لمؤسسة الإلكتروني الموق  يوفر " :16تحليل العبارة رقم -
و انحرال معياري ( 2,22) المتوسط الحسابي محل الدراسة  موظف  تصالات الجاائرمن ايتم أهميتها لد   السادسة

  تصالات لمؤسسة يوفر الإلكتروني الموق ، أي أنه  متوسطة درجة وهذا يدل عل  أن  جا ات أفراد العيسة موافقون ( 0,811)

    4اسب وجهة نظرهب متوسطة درجة  بها الاتصال سهولة الجاائر
من  السابعةنطاظ أنها ااتل  المرتبة ":  الإلكتروني المؤسسة موق   ستخدامي أثساء  الأمان أشعر " :17تحليل العبارة رقم -

وهذا يدل ( 0,714)و انحرال معياري ( 2,17) المتوسط الحسابي محل الدراسة  موظف  تصالات الجاائرايتم أهميتها لد  
 درجة   الأمان أشعر الإلكتروني المؤسسة وق لم  ستخدامي أثساء، أي أنه  متوسطة درجة عل  أن  جا ات أفراد العيسة موافقون 

 4اسب وجهة نظرهب متوسطة
          التواصل شبكات عبر عمطئها م  الفوري التواصل عل  الجاائر  تصالات مؤسسة تعمل ":18تحليل العبارة رقم -

 المتوسط الحسابي محل الدراسة  موظف  تصالات الجاائرمن ايتم أهميتها لد   الثامنةنطاظ أنها ااتل  المرتبة ":  الإجتماعي
 مؤسسة، أي أن  متوسطة درجة وهذا يدل عل  أن  جا ات أفراد العيسة موافقون ( 0,702)و انحرال معياري ( 2,09)

 4 اسب وجهة نظرهب متوسطة درجة  الإجتماعي التواصل شبكات عبر عمطئها م  الفوري التواصل عل  تعمل الجاائر  تصالات
نطاظ ":   الااتياجات تفي كافية معلومات عل  الجاائر  تصالات لمؤسسة الإلكتروني الموق  يحتوي " :10تحليل العبارة رقم -

و انحرال ( 1,94) المتوسط الحسابي محل الدراسة  موظف  تصالات الجاائرمن ايتم أهميتها لد   التاسعةأنها ااتل  المرتبة 
  تصالات لمؤسسة الإلكتروني الموق ، أي أن متوسطة درجة وهذا يدل عل  أن  جا ات أفراد العيسة موافقون ( 0,725)معياري 

 4 اسب وجهة نظرهب متوسطة درجة   الااتياجات تفي كافية معلومات عل  يحتوي الجاائر
نطاظ ": بها الخاص الالكتروني الموق  عل  الموجودة المعلومات  تحديتم الجاائر  تصالات  دارة تقوم " :01تحليل العبارة رقم -

و انحرال ( 1,92)المتوسط الحسابي  محل الدراسة  موظف  تصالات الجاائرمن ايتم أهميتها لد   العاشرة المرتبةأنها ااتل  
 تقوم الجاائر  تصالات  دارة، أي أن  متوسطة درجة  موافقون وهذا يدل عل  أن  جا ات أفراد العيسة( 0,754)معياري 

 4 اسب وجهة نظرهب متوسطة درجة  بها الخاص الالكتروني الموق  عل  الموجودة المعلومات  تحديتم
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   بتحسين الميزة التنافسية المتعلق لثالثاالمحور  إجابات العينة على عرض: ثالثا
            من خطل اساب المتوسط لتحديد اتجاه  جا ات عيسة المياة التسافسيةسيتب تحليل عبارات المقياس الخاص بمحور 

 4الدراسة، والانحرال المعياري لكل عبارة لمعرفة درجة تشت   جا ات العيسة عن المتوسط الحسابي
 (الميزة التنافسية) الثالثنتائج تحليل إجابات أفراد العينة على عبارات المحور (: 0-2)لجدول رقم ا

 المتوسط المحاور الفرعية مع الفقرات الرقم
 الحسابي 

الانحراف 
 المعياري

مستوى 
 الموافقة

 مرتفعة 730, 2,55 الا ائن  شكاوي خاصة أرقام و مواق  الجاائر  تصالات مؤسسة تض  01
 الحضور من  دلا المختلفة الاتصال تقسيات عبر الخدمة توصيل عملية تتب 02

 الشخصي
 مرتفعة 698, 2,52

 مرتفعة 699, 2,50  المسافسن مقارنة جيدة بخدمات الجاائر  تصالات مؤسسة تتميا 03
 ، التواصل ، المرونة(  الا ائن لاقترااات الجاائر  تصالات مؤسسة تستجيب 04

 ) الإستجا ة
 مرتفعة 792, 2,48

 مرتفعة 664, 2,48 التكاليف الجاائر  تصالات لمؤسسة الإلكترونية الخدمات تخفض 05
 أسعار م  مقارنة مسخفضة الجاائر  تصالات مؤسسة خدمات أسعار تعتبر 06

 المسافسن خدمات
 مرتفعة 818, 2,43

 مرتفعة 838, 2,36 الخدمات تقديم في  الوق  الجاائر  تصالات مؤسسة تلتام 07
 متوسطة 851, 2,30 لا ائسها الهاتف عبر نصية رسائل الجاائر  تصالات مؤسسة تستعمل 08
 متوسطة 719, 2,25 الا ائن  شكاوي الجاائر  تصالات مؤسسة تهتب 09
 متوسطة 831, 2,23 عالية جودة ذات الجاائر  تصالات مؤسسة قرل من المقدمة الخدمات تتميا 10
 متوسطة 756, 2,18 المسافسن خدمات أسعار عن الجاائر  تصالات مؤسسة خدمات أسعار تتسوع 11
 متوسطة 878, 2,14 الخدمة تقديم في والسرعة  المرونة الجاائر  تصالات مؤسسة تتميا 12
  اسعار خدماتها عرض خطل من التميا الجاائر  تصالات  مؤسسة استطاع  13

 مغرية
 متوسطة 888, 2,05

 نشاقها  فضل الا ائن من كبيرة فئة    الجاائر  تصالات  مؤسسة توصل  14
 التسويقي

 متوسطة 806, 2,05

 (2أنظر الملحق ) 22V SPSS ساءا عل  مخرجات  رنامج  نلبا عداد الط: المصدر

 :كالتالي  المياة التسافسيةأعطه نقوم  تحليل عبارات  من خطل الجدول
 المرتبةنطاظ أنها ااتل  ": الا ائن  شكاوي خاصة أرقام و مواق  الجاائر  تصالات مؤسسة تض  " :01تحليل العبارة رقم -

( 00,73)و انحرال معياري ( 2,55)المتوسط الحسابي  من ايتم أهميتها لد  موظف  تصالات الجاائر محل الدراسة  الأولى
 خاصة أرقام و مواق  تض  الجاائر  تصالات  دارة، أي أن  مرتفعة درجة  موافقون وهذا يدل عل  أن  جا ات أفراد العيسة

 4 اسب وجهة نظرهب مرتفعة درجة  الا ائن  شكاوي
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نطاظ أنها ":الشخصي  الحضور من  دلا المختلفة الاتصال تقسيات عبر الخدمة توصيل عملية تتب " :12تحليل العبارة رقم -
و انحرال معياري ( 2,52)المتوسط الحسابي  من ايتم أهميتها لد  موظف  تصالات الجاائر محل الدراسة  الثانية المرتبةااتل  

 توصيل عملية  قومت الجاائر  تصالات  دارة، أي أن  مرتفعة درجة  موافقون وهذا يدل عل  أن  جا ات أفراد العيسة( 0,698)
 4 اسب وجهة نظرهب مرتفعة درجة  الشخصي الحضور من  دلا المختلفة الاتصال تقسيات عبر الخدمة

 الثالثة نطاظ أنها ااتل  المرتبة": المسافسن  مقارنة جيدة بخدمات الجاائر  تصالات مؤسسة تتميا " :03تحليل العبارة رقم -
وهذا ( 0,699)و انحرال معياري ( 2,50) المتوسط الحسابي من ايتم أهميتها لد  موظف  تصالات الجاائر محل الدراسة 

  المسافسن مقارنة جيدة بخدمات تتميا الجاائر  تصالات  دارة، أي أن  مرتفعة يدل عل  أن  جا ات أفراد العيسة موافقون  درجة

 4 اسب وجهة نظرهب مرتفعة درجة 

نطاظ ":) الإستجا ة ، التواصل ، المرونة(   الا ائن لاقترااات الجاائر  تصالات مؤسسة تستجيب " :04تحليل العبارة رقم -
و انحرال ( 2,48) المتوسط الحسابي من ايتم أهميتها لد  موظف  تصالات الجاائر محل الدراسة  الرابعة أنها ااتل  المرتبة

 تستجيب الجاائر  تصالات  دارة، أي أن  مرتفعة  جا ات أفراد العيسة موافقون  درجةوهذا يدل عل  أن ( 0,792)معياري 
 4 اسب وجهة نظرهب مرتفعة درجة  ) الإستجا ة ، التواصل ، المرونة(  الا ائن لاقترااات

 نطاظ أنها ااتل  المرتبة": التكاليف الجاائر  تصالات لمؤسسة الإلكترونية الخدمات تخفض " :05تحليل العبارة رقم -
( 0,664)و انحرال معياري ( 2,48) المتوسط الحسابي من ايتم أهميتها لد  موظف  تصالات الجاائر محل الدراسة  الخامسة

 الخدمات تكاليف تخفض الجاائر  تصالات  دارة، أي أن  مرتفعة وهذا يدل عل  أن  جا ات أفراد العيسة موافقون  درجة
 4 اسب وجهة نظرهب مرتفعة درجة  الإلكترونية

ت خدما أسعار م  مقارنة مسخفضة الجاائر  تصالات مؤسسة خدمات أسعار تعتبر   "    :  06  تحليل العبارة رقم-
 المتوسط الحسابي من ايتم أهميتها لد  موظف  تصالات الجاائر محل الدراسة  السادسة نطاظ أنها ااتل  المرتبة": المسافسن

  تصالات  دارة، أي أن  مرتفعة وهذا يدل عل  أن  جا ات أفراد العيسة موافقون  درجة( 0,818)و انحرال معياري ( 2,43)

 4 اسب وجهة نظرهب مرتفعة درجة "  المسافسنت خدما أسعار م  مقارنة مسخفضة اخدماته أسعار تعتبر الجاائر

من  السابعة نطاظ أنها ااتل  المرتبة": الخدمات تقديم في  الوق  الجاائر  تصالات مؤسسة تلتام " :07تحليل العبارة رقم -
وهذا يدل ( 0,838)و انحرال معياري ( 2,36) المتوسط الحسابي ايتم أهميتها لد  موظف  تصالات الجاائر محل الدراسة 

 درجة  الخدمات تقديم في  الوق  تلتام الجاائر  تصالات  دارة، أي أن  مرتفعة عل  أن  جا ات أفراد العيسة موافقون  درجة
 4 اسب وجهة نظرهب مرتفعة

 نطاظ أنها ااتل  المرتبة": لا ائسها الهاتف عبر نصية رسائل الجاائر  تصالات مؤسسة تستعمل " :08تحليل العبارة رقم -
( 0,851)و انحرال معياري ( 2,30) المتوسط الحسابي من ايتم أهميتها لد  موظف  تصالات الجاائر محل الدراسة  الثامنة

 الهاتف عبر نصية رسائل تستعمل الجاائر  تصالات  دارة، أي أن  متوسطة وهذا يدل عل  أن  جا ات أفراد العيسة موافقون  درجة
 4 اسب وجهة نظرهب متوسطة درجة  لا ائسها
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من ايتم  التاسعة نطاظ أنها ااتل  المرتبة": الا ائن  شكاوي الجاائر  تصالات مؤسسة تهتب " :09تحليل العبارة رقم -
وهذا يدل عل  أن ( 0,719)و انحرال معياري ( 2,25) المتوسط الحسابي أهميتها لد  موظف  تصالات الجاائر محل الدراسة 

اسب وجهة  متوسطة درجة  الا ائن  شكاوي تهتب الجاائر  تصالات  دارة، أي أن متوسطة  جا ات أفراد العيسة موافقون  درجة
 4 نظرهب

نطاظ أنها ااتل  ": عالية جودة ذات الجاائر  تصالات مؤسسة قرل من المقدمة الخدمات تتميا " :10تحليل العبارة رقم -
و انحرال معياري ( 2,23) المتوسط الحسابي من ايتم أهميتها لد  موظف  تصالات الجاائر محل الدراسة  العاشرة المرتبة

 المقدمة اخدماته تتميا الجاائر  تصالات  دارة، أي أن متوسطة أن  جا ات أفراد العيسة موافقون  درجةوهذا يدل عل  ( 0,831)
 4 اسب وجهة نظرهب متوسطة درجة  عاليةال ودة الج

نطاظ أنها ااتل  ": المسافسن خدمات أسعار عن الجاائر  تصالات مؤسسة خدمات أسعار تتسوع " :11تحليل العبارة رقم -
و انحرال معياري ( 2,18) المتوسط الحسابي من ايتم أهميتها لد  موظف  تصالات الجاائر محل الدراسة  عشرالحادية  المرتبة

 اخدماته أسعار تسوع الجاائر  تصالات  دارة، أي أن متوسطة وهذا يدل عل  أن  جا ات أفراد العيسة موافقون  درجة( 0,756)
 4 اسب وجهة نظرهب متوسطة درجة  المسافسن خدمات أسعار عن

ية ثانال نطاظ أنها ااتل  المرتبة": الخدمة تقديم في والسرعة  المرونة الجاائر  تصالات مؤسسة تتميا " :12تحليل العبارة رقم -
( 0,878)معياري و انحرال ( 2,14) المتوسط الحسابي من ايتم أهميتها لد  موظف  تصالات الجاائر محل الدراسة  عشر

 تقديم في والسرعة  المرونة تتميا الجاائر  تصالات  دارة، أي أن متوسطة وهذا يدل عل  أن  جا ات أفراد العيسة موافقون  درجة
 4 اسب وجهة نظرهب متوسطة درجة  الخدمة

نطاظ أنها ": مغرية  اسعار خدماتها عرض خطل من التميا الجاائر  تصالات  مؤسسة استطاع  " :13تحليل العبارة رقم -
و انحرال ( 2,05) المتوسط الحسابي من ايتم أهميتها لد  موظف  تصالات الجاائر محل الدراسة  عشرالثالثة  ااتل  المرتبة

 استطاع  الجاائر  تصالات  دارة، أي أن متوسطة وهذا يدل عل  أن  جا ات أفراد العيسة موافقون  درجة( 0,888)معياري 
 4 اسب وجهة نظرهب متوسطة درجة  مغرية  اسعار خدماتها عرض خطل من التميا

نطاظ أنها ": التسويقي نشاقها  فضل الا ائن من كبيرة فئة    الجاائر  تصالات  مؤسسة توصل  " :14تحليل العبارة رقم -
و انحرال ( 2,05) المتوسط الحسابي من ايتم أهميتها لد  موظف  تصالات الجاائر محل الدراسة  عشرة رابعال ااتل  المرتبة

    توصل  الجاائر  تصالات  دارة، أي أن متوسطة وهذا يدل عل  أن  جا ات أفراد العيسة موافقون  درجة( 0,806)معياري 
 4 اسب وجهة نظرهب متوسطة درجة  التسويقي نشاقها  فضل الا ائن من كبيرة فئة

 بالتسويق الالكتروني و الميزة التنافسية   المتعلق الرابعالمحور  إجابات العينة على عرض: رابعا
من خطل اساب المتوسط لتحديد اتجاه  جا ات  المياة التسافسيةالتسويق الالكتروني و سيتب تحليل عبارات المقياس الخاص بمحور 

 4الحسابي الدراسة، والانحرال المعياري لكل عبارة لمعرفة درجة تشت   جا ات العيسة عن المتوسط عيسة
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                                    الرابعنتائج تحليل إجابات أفراد العينة على عبارات المحور (: 01-2)الجدول رقم 
 (الميزة التنافسيةالتسويق الالكتروني و )

 المتوسط المحاور الفرعية مع الفقرات الرقم
 الحسابي 

الانحراف 
 المعياري

مستوى 
 الموافقة

 التغيرات مواجهة عل  القدرة في الالكتروني التسويق تطبيق من المؤسسة تهدل 01
 البيئية

 مرتفعة 762, 2,48

 لااتياجات وكافية متطورة تقسية ذات ومعدات ااسوب أجهاة المؤسسة توفر 02
 التسافسية المياة تحقيق في الحديثة التطورات وتواكب العمطء

 مرتفعة 816, 2,41

 القيمة تحقيق عل  الالكتروني التسويق في البشرية الموارد كفاءة المؤسسة تستغل 03
 للمؤسسة السوقية

 متوسطة 800, 2,32

 متوسطة 774, 2,23 الا ائن من أكبر فئة    للوصول الالكتروني التسويق خطل من المؤسسة تسع  04
 متوسطة 823, 2,20 السوق في المؤسسة مكانة رف  في الالكتروني التسويق يدعب 05
 متوسطة 823, 2,20 للمؤسسة السوقية الحصة عيادة في الالكتروني التسويق ساهب 06

 (2أنظر الملحق ) 22V SPSS ساءا عل  مخرجات  رنامج  نلبا عداد الط: المصدر

 :المياة التسافسية كالتاليو  التسويق الالكتروني أعطه نقوم  تحليل عبارات من خطل الجدول
نطاظ أنها ": البيئية التغيرات مواجهة عل  القدرة في الالكتروني التسويق تطبيق من المؤسسة تهدل " :01تحليل العبارة رقم -

و انحرال معياري ( 2,48) المتوسط الحسابي من ايتم أهميتها لد  موظف  تصالات الجاائر محل الدراسة  الأولى ااتل  المرتبة
 تطبيق من تهدل الجاائر  تصالات  دارة، أي أن مرتفعة  جا ات أفراد العيسة موافقون  درجةوهذا يدل عل  أن ( 0,762)

 4 اسب وجهة نظرهب مرتفعة درجة  البيئية التغيرات مواجهة عل  القدرة في الالكتروني التسويق

 وتواكب العمطء لااتياجات وكافية متطورة تقسية ذات ومعدات ااسوب أجهاة المؤسسة توفر " :02تحليل العبارة رقم -
من ايتم أهميتها لد  موظف  تصالات الجاائر محل  الثانية نطاظ أنها ااتل  المرتبة": التسافسية المياة تحقيق في الحديثة التطورات
   وهذا يدل عل  أن  جا ات أفراد العيسة موافقون  درجة( 0,816)و انحرال معياري ( 2,41) المتوسط الحسابي الدراسة 

 وتواكب العمطء لااتياجات وكافية متطورة تقسية ذات ومعدات ااسوب أجهاة توفر الجاائر  تصالات  دارة، أي أن مرتفعة
 4 اسب وجهة نظرهب مرتفعة درجة  التسافسية المياة تحقيق في الحديثة التطورات

      السوقية القيمة تحقيق عل  الالكتروني التسويق في البشرية الموارد كفاءة المؤسسة تستغل " :03تحليل العبارة رقم -
 المتوسط الحسابي من ايتم أهميتها لد  موظف  تصالات الجاائر محل الدراسة  الثالثة نطاظ أنها ااتل  المرتبة": للمؤسسة

  تصالات  دارة، أي أن متوسطة وهذا يدل عل  أن  جا ات أفراد العيسة موافقون  درجة( 0,800)و انحرال معياري ( 2,32)

اسب وجهة  متوسطة درجة  للمؤسسة السوقية القيمة تحقيق عل  الالكتروني التسويق في البشرية الموارد كفاءة تستغل الجاائر
 4نظرهب
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نطاظ أنها ": الا ائن من أكبر فئة    للوصول الالكتروني التسويق خطل من المؤسسة تسع  " :04تحليل العبارة رقم -
و انحرال معياري ( 2,23) المتوسط الحسابي من ايتم أهميتها لد  موظف  تصالات الجاائر محل الدراسة  الرابعة ااتل  المرتبة

 خطل من تسع  الجاائر  تصالات  دارة، أي أن متوسطة وهذا يدل عل  أن  جا ات أفراد العيسة موافقون  درجة( 0,774)
 4اسب وجهة نظرهب متوسطة درجة  الا ائن من أكبر فئة    للوصول الالكتروني التسويق

 الخامسة نطاظ أنها ااتل  المرتبة": السوق في المؤسسة مكانة رف  في الالكتروني التسويق يدعب " :05تحليل العبارة رقم -
وهذا ( 0,823)و انحرال معياري ( 2,20) المتوسط الحسابي من ايتم أهميتها لد  موظف  تصالات الجاائر محل الدراسة 

 رف  في الالكتروني التسويق يدعب الجاائر  تصالات  دارة، أي أن متوسطة أن  جا ات أفراد العيسة موافقون  درجة يدل عل 
 4 اسب وجهة نظرهب متوسطة درجة  السوق في تهامكان

 السادسة نطاظ أنها ااتل  المرتبة": للمؤسسة السوقية الحصة عيادة في الالكتروني التسويق ساهب " :16تحليل العبارة رقم - 
وهذا ( 0,823)و انحرال معياري ( 2,20) المتوسط الحسابي من ايتم أهميتها لد  موظف  تصالات الجاائر محل الدراسة 

 عيادة في الالكتروني التسويق ساهب الجاائر  تصالات  دارة، أي أن متوسطة يدل عل  أن  جا ات أفراد العيسة موافقون  درجة
 4 اسب وجهة نظرهب متوسطة درجة  السوقية تهااص

 نتائج الدراسة  وتفسير تحليل: الثاني المبحث
 غية  ثبات أو نفي الفرضيات المتعلقة  الدراسة، ارتايسا ومن أجل تبسيط الدراسة تجائة الفرضيات    فرضيات فرعية      

 دور التسويق الإلكتروني في تحسن المياة التسافسةواختبارها وذلك  استخدام مجموعة من الأساليب الإاصائية ايتم نحاول   راع 
 .ت الجاائرفي مؤسسة اتصالا G4للجيل الرا   
 اختبار الفرضية الرئيسية التي مفادها: الفرع الأول

 " G4للجيل الرا    تحسن المياة التسافسية فيالتسويق الإلكتروني  لدور اصائية دلالة يوجد  "
 ." G4للجيل الرا    تحسن المياة التسافسية فيالتسويق الإلكتروني  دورللا يوجد دلالة  اصائية  : "H0الفرضية الصفرية 

 G4 "4للجيل الرا    تحسن المياة التسافسية فيالتسويق الإلكتروني  لدوريوجد دلالة  اصائية  "   :H1ة ـــــالفرضية البديل
                  تحسين  فيالتسويق الإلكتروني  لدورنتائج تحليل الانحدار الخطي البسيط (: 00-2)الجدول رقم 

 G1الميزة التنافسية للجيل الرابع 
 معلمات الفرضية

 النموذج
معاملات 
 الانحدار

 مستوى الدلالة 
(sig) 

 التفسير

 الفرضية
 الرئيسية

 معسوية R 3,543 3,333معامل الارتباط 

 / / R2 3,745معامل التحديد 

 4(5أنظر الملحق ) SPSS ساءا عل  مخرجات  رنامج  نلبامن  عداد الط: المصدر
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تحسن المياة ) و المتغير التا   (  التسويق الالكتروني)من خطل الجدول أعطه نجد أن معامل الارتباط  يرسون  ن المتغيرات المستقلة 
و مسه  3,37هي أقل من مستو  الدلالة  3,333=  (sig)و مستو  الدلالة  3,5أكبر من   R  =3,543 لغ (  التسافسية

المتغيرات يفسر  ان  R2  =3,745قوية  ن المتغيرين المستقل و التا  ، و أن معامل التحديد  قردية عطقةنقول أن هساق 
( تحسن المياة التسافسية) من المتغيرات المستقلة ال  تحدفي في المتغير التا    %  74,5: تساهب  دددددد (  التسويق الالكتروني)المستقلة 

 4راج     عوامل أخر  % 47,4: و الباقي  بمؤسسة  تصالات الجاائر
 : و مسه نتخذ القرار التالي

 تحسن المياة التسافسية فيالتسويق الإلكتروني  لدوريوجد دلالة  اصائية : H1الفرضية البديلة  نقبلو  H0الفرضية الصفرية  نرفض
 . 3,37عسد مستو  الدلالة  G4للجيل الرا   

 التي مفادها الفرعية الأولىاختبار الفرضية : الثانيالفرع 
 "G 4للجيل الرا    المياة التسافسية تحسن فيتكلفة التسويق الإلكتروني  دوريوجد "

 ."G 4للجيل الرا    المياة التسافسية تحسن فيتكلفة التسويق الإلكتروني  دورللا يوجد دلالة  اصائية  : "H0الفرضية الصفرية 
 G 4"4للجيل الرا    المياة التسافسية تحسن فيتكلفة التسويق الإلكتروني  دورليوجد دلالة  اصائية  : "H1ة ـــــالفرضية البديل

              تحسين فيتكلفة التسويق الإلكتروني  لبعدنتائج تحليل الانحدار الخطي البسيط (: 02-2)الجدول رقم 
 G 1للجيل الرابع  الميزة التنافسية

 معلمات الفرضية
 النموذج

معاملات 
 الانحدار

 مستوى الدلالة 
(sig) 

 التفسير

 الفرضية
 الفرعية الأولى

 معسوية R 3,222 3,333معامل الارتباط 

 / / R2 3,442معامل التحديد 

 4(2أنظر الملحق ) SPSS ساءا عل  مخرجات  رنامج  نلبامن  عداد الط: المصدر
و المتغير التا   (   عد تكلفة التسويق الالكتروني) مل الارتباط  يرسون  ن المتغير المستقلمعامن خطل الجدول أعطه نجد أن      
هي أقل من  3,333=  (sig)و مستو  الدلالة  3,7و أكبر من  3,5أقل من   R  =3,222 لغ (  تحسن المياة التسافسية)

        متوسطة  ن المتغيرين المستقل و التا  ، و أن معامل التحديد قردية عطقةو مسه نقول أن هساق  3,37مستو  الدلالة 
R2  =3,442  من المتغير المستقل ال   %  44,2: يساهب  دددددد (   عد تكلفة التسويق الالكتروني) المتغير المستقليفسر  ان

 4راج     عوامل أخر  % 72,2: و الباقي  بمؤسسة اتصالات الجاائر(  تحسن المياة التسافسية) في المتغير التا   تحدفي 
 : و مسه نتخذ القرار التالي

المياة  تحسن فيتكلفة التسويق الإلكتروني  دورليوجد دلالة  اصائية : H1الفرضية البديلة  نقبلو  H0الفرضية الصفرية  نرفض
 .3,37عسد مستو  الدلالة  G 4للجيل الرا    التسافسية
 التي مفادها الفرعية الثانيةاختبار الفرضية : الثالثالفرع 

 "G 4للجيل الرا    المياة التسافسية تحسن فيتميا التسويق الإلكتروني  دوريوجد "
 ."G 4للجيل الرا    المياة التسافسية تحسن فيتميا التسويق الإلكتروني  دورللا يوجد دلالة  اصائية  : "H0الفرضية الصفرية 

 G 4 "4للجيل الرا    المياة التسافسية تحسن فيتميا التسويق الإلكتروني  دورليوجد دلالة  اصائية  : "H1ة ـــــالفرضية البديل
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                               تميز التسويق الإلكتروني لدورنتائج تحليل الانحدار الخطي البسيط (: 03-2)الجدول رقم 
 G 1للجيل الرابع  الميزة التنافسية تحسين في

 معلمات الفرضية
 النموذج

معاملات 
 الانحدار

 مستوى الدلالة 
(sig) 

 التفسير

 الفرضية
 الفرعية الثانية

 معسوية R 3,227 3,333معامل الارتباط 

 / / R2 3,415معامل التحديد 

 4(1أنظر الملحق ) SPSS ساءا عل  مخرجات  رنامج  لبامن  عداد الط: المصدر
و المتغير التا   (  عد تميا التسويق الالكتروني ) مل الارتباط  يرسون  ن المتغير المستقلخطل الجدول أعطه نجد أن معامن      
هي أقل من  3,333=  (sig)و مستو  الدلالة  3,7و أكبر من  3,5أقل من   R  =3,227 لغ  ( تحسن المياة التسافسية)

      متوسطة  ن المتغيرين المستقل و التا  ، و أن معامل التحديد  قردية عطقةو مسه نقول أن هساق  3,37مستو  الدلالة 
R2  =3,415  من المتغير المستقل ال  تحدفي  %  41,5: يساهب  دددددد (   عد تميا التسويق الالكتروني) المتغير المستقليفسر  ان

 4راج     عوامل أخر  % 23,1: و الباقي  بمؤسسة  تصالات الجاائر(  التسافسيةتحسن المياة ) في المتغير التا  
 : و مسه نتخذ القرار التالي

المياة  تحسن فيتميا التسويق الإلكتروني  دورليوجد دلالة  اصائية : H1الفرضية البديلة  نقبلو  H0الفرضية الصفرية  نرفض
 .3,37عسد مستو  الدلالة  G 4للجيل الرا    التسافسية
 التي مفادها الفرعية الثالثةاختبار الفرضية : الرابعالفرع 

 "G 4 للجيل الرا    المياة التسافسيةتحسن فيستجا ة التسويق الإلكتروني لإ دوريوجد "
 ."G 4 للجيل الرا   التسافسية المياة تحسن في ستجا ة التسويق الإلكتروني  لدورلا يوجد دلالة  اصائية ":H0الفرضية الصفرية 

 G 4 "4 للجيل الرا    المياة التسافسيةتحسن في ستجا ة التسويق الإلكتروني  لدوريوجد دلالة  اصائية  : "H1ة ــــالفرضية البديل
                        إستجابة التسويق الإلكترونيلبعد نتائج تحليل الانحدار الخطي البسيط (: 04-2)الجدول رقم 

 G 1 للجيل الرابع ن الميزة التنافسيةتحسي في
 معلمات الفرضية

 النموذج
معاملات 
 الانحدار

 مستوى الدلالة 
(sig) 

 التفسير

 الفرضية
 الفرعية الثالثة

 معسوية R 3,752 3,333معامل الارتباط 

 / / R2 3,444معامل التحديد 

 4(53أنظر الملحق ) SPSS ساءا عل  مخرجات  رنامج  نلبامن  عداد الط: المصدر
و المتغير (  عد  ستجا ة التسويق الالكتروني ) مل الارتباط  يرسون  ن المتغير المستقلمن خطل الجدول أعطه نجد أن معا     
هي  3,333=  (sig)و مستو  الدلالة  3,7و أكبر من  3,5أقل من   R  =3,752 لغ  ( تحسن المياة التسافسية)التا   

متوسطة  ن المتغيرين المستقل و التا  ، و أن معامل التحديد        قردية عطقةو مسه نقول أن هساق  3,37أقل من مستو  الدلالة 
R2  =3,444  من المتغير المستقل ال   %  44,4: يساهب  دددددد (   عد  ستجا ة التسويق الالكتروني) المتغير المستقليفسر  ان

 4راج     عوامل أخر  % 22,2: و الباقي  بمؤسسة اتصالات الجاائر(  تحسن المياة التسافسية)تحدفي في المتغير التا   
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 : و مسه نتخذ القرار التالي
 المياة تحسن في ستجا ة التسويق الإلكتروني  لدوريوجد دلالة  اصائية : H1الفرضية البديلة  نقبلو  H0الفرضية الصفرية  نرفض

 .3,37عسد مستو  الدلالة  G 4 للجيل الرا   التسافسية

 نتائج اختبار الفرضيات: الخامسالفرع 

 :للفرضية الرئيسية و الفرضيات الفرعية نستستج ما يلي لطنحدار الخطي البسيط من خطل مساقشة نتائج التحليل

 للجيل الرا    المياة التسافسية تحسن فيالتسويق الإلكتروني  لدور  اصائية دلالة يوجدG 4؛ 

  للجيل الرا    المياة التسافسية تحسن فيتكلفة التسويق الإلكتروني  لدور اصائية يوجد دلالةG 4؛ 

  للجيل الرا    المياة التسافسية تحسن فيتميا التسويق الإلكتروني  لدور اصائية يوجد دلالةG 4؛ 

  للجيل الرا    المياة التسافسية تحسن في ستجا ة التسويق الإلكتروني  لدور اصائية يوجد دلالةG 44 
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 :خلاصة الفصل
 دور التسويق الالكتروني في تحسن من خطل الدراسة ال  قمسا بها في هذا الفصل تطرقسا    مجموعة من السقاط الأساسية المتعلقة 

        ، ايتم تم في البداية و  عد تقديم مسهجية الدراسة الميدانية تحديد مجتم  الدراسة و العيسة G4للجيل الرا   المياة التسافسية 
، ايتم تم  ورقلةلمؤسسة  تصالات الجاائر مصادر جم  المعلومات، و  غرض الاقتراب أكثر من الموضوع قمسا  دراسة ميدانية و 

يل  يانات ، وذلك من خطل عرض و تحللموظفي المؤسسةتقديم و عرض مختلف البيانات المستخرجة من  ستمارة البحتم الموجهة 
التحقق من صحة الفرضيات، ايتم تم      مساقشة الستائج المتوصل  ليها و  الإستبانة، و في الأخير قمسا  تفسير والمتعلقة بمحاور 

 :التوصل   

  للجيل الرا    المياة التسافسية تحسن فيالتسويق الإلكتروني  دورلدلالة  اصائية يوجدG4؛ 

  للجيل الرا    المياة التسافسية تحسن فيتكلفة التسويق الإلكتروني  لدوردلالة  اصائية يوجدG4؛ 

  للجيل الرا    المياة التسافسية تحسن فيتميا التسويق الإلكتروني  لدوردلالة  اصائية يوجدG4؛ 

 للجيل الرا    المياة التسافسيةتحسن في ستجا ة التسويق الإلكتروني  لدوردلالة  اصائية  يوجد G44 
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 : الخاتمة
فالتسويق الإلكتروني  ،G5في الجيل الرا    المياة التسافسية تحسنمن خطل هذا البحتم قمسا  دراسة دور التسويق الإلكتروني في 

يمكن تحقيقه من خطل توفير مجموعة من المتطلبات وذلك  استغطل التكسولوجيا الحديثة خاصة الانترن  فهو يساهب  يجا يا في 
تفعيل كامل نشاقات المؤسسة  صفة عامة، والتسويقية  صفة خاصة، مما يسعكس في قدراتها عل  الاستجا ة لقطاعات سوقية 

عل  المسافسة و رضاء ع ائن جدد و التالي عيادة الحصة السوقية للمؤسسة، مبيعاتها وأر ااها، وعيادة يقظتها لمجابهة  جديدة والقدرة
 4 التغيرات المستمرة والمتسارعة ال  تشهدها  يئة العمل الجديدة

، ايتم كان  الدراسة G4للجيل الرا    المياة التسافسية تحسن فيالتسويق الإلكتروني  دورمعرفة  راسة هوفهدل هذه الد      
 :ايتم توصل  الدراسة    ورقلةموظفي  تصالات الجاائر  الميدانية عل  

 :نتائج الدراسة الميدانية     - أ
 الإلكتروني هو تحديد ااجة الا ائن وعرض هذه الحاجات  شكل يدر عل  الشركة أر ااا ويضمن  قائها  التسويق

 ؛ استخدام تقسية الاتصال الحديثة المتمثلة في الانترن 
 العمطء  فرصة استهدال لمؤسسة اتصالات الجاائر التسويق بحيتم أتاح لملإلكتروني فتح آفاقا جديدة في عاالتسويق ا

 ؛ردية وأن له أهمية ترويجية كبيرة في تسويق المستجات صورة ف

 للجيل الرا    المياة التسافسية تحسنG 4  ؛تكلفة التسويق الإلكترونيالاهتمام  من خطل 

 للجيل الرا    المياة التسافسية تحسنG4 ؛التسويق الإلكترونيفي تميا من خطل ال 

 للجيل الرا    المياة التسافسيةتحسن G4 ؛للتطورات التكسولوجية ستجا ة التسويق الإلكتروني  من خطل 
   لا تكون هساق مياة تسافسية للمؤسسة  ن لم تكون هساق المرونة ال  تسمح لها  الاستجا ة لمختلف التغيرات ال

 ؛تعقدها وعدم استقرارها تحدفي في ظل التحولات السريعة ال  تشهدها البيئة التسافسية ودرجة
  التسافسية لا تكمن في موارد المؤسسة فقط و نما في قريقة الماج  ن هذه الموارد وما يستج عسها من فروقات المياة

 4الاستراتجيات المتبعة محسوسة في كيفية اقتحامها للأسواق وتموقعها فيها من خطل

 :نتائج اختبار الفرضيات  - ب

 G 44للجيل الرا    المياة التسافسية تحسن فيالتسويق الإلكتروني  دورلتاثير صحة الفرضية يوجد : ةــــــــالرئيسي الفرضية
 ؛G 4للجيل الرا    المياة التسافسية تحسن فيتكلفة التسويق الإلكتروني  لدور تاثيروجد يصحة الفرضية : 35الفرضية الفرعية 
 ؛G 4للجيل الرا    المياة التسافسية تحسن فيتميا التسويق الإلكتروني  لدورتاثير وجد ي صحة الفرضية: 32الفرضية الفرعية 
 G 44 للجيل الرا    المياة التسافسيةتحسن في ستجا ة التسويق الإلكتروني  لدورتاثير وجد ي صحة الفرضية: 34الفرضية الفرعية 
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 :التوصيات  - ج
تحسن المياة  فيدور التسويق الإلكتروني و تاثيره من خطل الدراسة السظرية و الميدانية، والستائج المتحصل عليها، وما      

يم  عض يمكن تقد مياتها التسافسيةؤسسة الم تحسنو من أجل أن  ،في  تصالات الجاائر G4 للجيل الرا   التسافسية
 :  التاليةالسصائح 

 ؛التسويق الإلكتروني ومواكبة التطورات التكسولوجية لتحقيق المياة التسافسية ضرورة التاكيد عل  أهمية دور 
  ؛ المشكطت ال  تواجه العمطء عسد تلقي الخدمة، والحرص عل  تقديم الحلول لمشكطتهب المؤسسةضرورة أن تهتب 
  ؛ذلك العطل الرسمية والأعياد تقديم خدماتها في جمي  الأوقات، بما فيعل   المؤسسةضرورة أن تقوم  
 ؛ضرورة العمل عل  مراجعة السياسات التسعيرية ال  تضعها الشركة، بحيتم تتساسب م  جودة الخدمة المقدمة 
  من جهة، وتقلل من  المؤسسةضرورة العمل عل  تخفيض التكاليف المستخدمة في تاويد الخدمات بحيتم تايد من ربحية

 ؛جهة أخر عبء الأسعار عل  العمطء من 
  ؛لكي يسهل عل  العميل الوصول    الخدمة المطلو ة ،موقعها الإلكتروني تطوير  المؤسسةأن تهتب 
  المسافسة، بهدل تحقيق   المؤسساتالعمل  استمرار عل  تقديم الخدمات للعمطء  شكل أكثر كفاءة وفاعلية مقارنة

 ؛لمؤسسةلالمياة التسافسية 
  لتقديم ا تكارات وأفكار جديدة تستفيد مسها  ،وي خبرات عالية في مجال الإنترن اد ذضرورة الحرص عل  استقطاب أفر

 ؛في تحقيق مياة تسافسية تتفوق بها عل  المسافسن المؤسسة
  ؛الإلكترونيمواكبة المؤسسة التطور التكسولوجي في مجال التسويق 
 ؛التسويق الالكترونيفي مجال  عالية وجيدة توظيف موارد  شرية مؤهلة و ذات كفاءة 
 4التغيرات البيئية و التكسولوجيةللتعامل الجيد م   ؤسسة  تصالات الجاائرملموظفي مكثفة   قامة  رامج تدريبية 
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 : أفاق الدراسة  -د

 :الدراسة، نذكر مسهال  يمكن أن تكون موضوعا للبحتم و أثساء الدراسة ظهرت  عض المفاهيب التسويقية، ا     

  ؛العمطءفي تعايا رضا  التسويق الإلكترونيأثر 
 4دور التكسولوجيا في تطوير جودة تسويق الخدمات الالكترونية  
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 23324راق، الموصل، الع  الاقتصاد، قسب الادارة الصساعية، جامعة ، كلية الادارة و مختارة من الشركات الصساعية في محافظة نيسو 

االة عيسة من البسوق  ةدراس“ابيل يوسف، أثر التسويق الالكتروني عل  عساصر المايج التسويقي للخدمة المصرفية  )32
 23554، مذكرة ماستر، تخصص تسويق مصرفي، جامعة محمد  وضيال، المسيلة، "التجارية
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تطبيق معايير الجودة الشامة عل   دارة المشروع لتحقيق المياة التسافسية للمؤسسة دراسة ميدانية في وادة  قبيب، السطمعبد  )34
 2351نبسة، أقرواة دكتوراه في علوم التسيير، -(EIM)الصساعات الحديدة 

، مذكرة "أثر التسويق الالكتروني عل  رضا العمطء  المصارل السودانية  سك الخرقوم فرع ود مدني "جميل عمر جميل،هبة  )37 
 23254ماجستير، جامعة الجايرة، السودان، 

 المجلات و المقالات : 

فسية ، تفعيل التشارق المعرفي  ن أعضاء هيئة التدريس لتحقيق المياة التساوآخرون ،العالي ، أحمد عبدعبد الله  يساس (10
 2325الجاء الثاني، العدد الثاني، مجلة بحوفي العلوم التر وية،  الجامعات المصرية،

، دلهوم محمد الأمن، تحليل القو  المؤثرة عل  المياة التسافسية للمؤسسات الاقتصادية الجاائرية من خطل عرض أجمد يوسف (32
،العدد 2المجلد، دارة والتسمية للبحوفي والدراسات، مجلة الإصيدال لصساعة الأدوية دراسة االة مجم  porterنموذج 

32،23514  
رأس المال الفكري كمدخل لتحقيق المياة التسافسية للمؤسسات المصرفية في ظل اقتصاد  ،شليل عبد اللطيف ، وعان سمية (10

 44عدد ،7مجلد،مجلة الإستراتجية والتسمية ،المعرفة
عاوي، أثر عساصر التسويق الالكتروني في تعايا رضا الا ون دراسة جرجيس عمير عباس الحديدي، هيثب أحمد صالح السب (10

والاقتصادية،  استططعية لآراء عيسة من عاملي شركة عين لطتصالات في محافظة كركوق، مجلة جامعة كركوق للعلوم الإدارية
 23514،( 5)،العدد ( 1)المجلد 

عل  رضا العميل دراسة االة لبعض البسوق التجارية،  مجلة رماح عدالة  العجال، جطم كريمة، التسويق الالكتروني وأثره  (37
 23524، سبتمبر 52للبحوفي والدراسات، العدد 

عبد العايا اسن عبد العايا آدم، مصطف  ادم محمد أ كر، سلطان فيري ، الفاتح احمد عل  فقيدة، مجلة الدراسات التجارية  (32
 23224، 5، العدد7والاقتصادية المعاصر، المجلد

  2325جوان  ،5العدد ،2المجلد ،مجلة ابحتم ودراسات التسمية ،مسظمات الأعمالالتسافسية والمياة التسافسية في  ،الم الياسس (35

مجلة العلوم  أهمية  دارة الموارد البشرية في تحقيق المياة التسافسية  المؤسسات الرياضية، جعفر  وعرور ، محمد جلد، (10
 .(2325)32:العدد  ،25،المجلدالإنسانية

عدد ،25العدد ،مجلة البحتم العلمي في التر ية ،عوامل  ساء المياة التسافسية في المؤسسات التعليمية  ،محمود محمد السيد محمد (10
 23234 ،خاص

 الأكاديميةمجلة  ،(فلسطن)العوامل المؤثرة في استدامة المياة التسافسية للمدارس الثانوية لمحافظة غاة محمد عبد المجيد عسال، (01
 47،23254العدد ،25المجلد الدولية للعلوم السفسية والتر وية و الارقفونيا،

في (أو ر)توسيط رضا العمطء في العطقة  ن  ستراتجية التسوي  وتحقيق  المياة التسافسية دراسة تطبيقية عل  شركة  مديحه متولي، (55
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س ، أثر التوجه الريادي لد  مدراء شركة التامن في تحقيق المياة التسافسية دراسة االة في شركة مروه جمال ،عل  فوعي مو  (00
 23524التامن الوقسية، واق  المؤتمر العلمي التخصصي الرا   للكلية التقسية الإدارية، غداد ،
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 ( : 53)الملحق رقم 

 

 الجزائرية الديموقراطية الشعبيةالجمهورية 
 وزارة التعليم العالي و البحث العلمي

 قاصدي مرباح ورقلة جامــعة
 التجارية وعلوم التسييرالعلوم  كـلية العلوم الاقتصادية و

 قسم العلوم التجارية

 الإستبيــــــان

 

 

 

 

 

 

 

 

 :أمام الإجابة المختارة  ( x ) علامةأجب بوضع 

 :معلومات شخصية

 الجنس
 أنثى ذكر

  

 العمر
 سنة فأكثر 05 سنة 05إلى أقل من  15من  سنة 15  إلى أقل من 15من  سنة 15 أقل من

    
المؤهل 
 العلمي

 (دكتوراه/ماجستير)دراسات عليا  (مهندس/ماستر/ليسانس)شهادة جامعية  ثانوي أو أقل
   

الخبرة 
 العملية

 سنة 05من  أكثر سنوات 05إلى أقل من  35من  سنوات 35إلى أقل من   0من  سنوات 0أقل من 
    

المسمى 
 الوظيفي

 مدير فرعي رئيس دائرة رئيس مصلحة موظف
    

 :بطاقة معلومات

بين أيديكم ، ونود إعلامكم أننا بصدد إعداد  الإستمارة، يسعدنا أن تكون هذه تحية طيبة وبعد        

بمؤسسة اتصالات  4Gللجيل الرابع  في تحسين الميزة التنافسيةالتسويق الالكتروني  دور" دراسة حول

، لذلك نأمل أن  الخدمات تسويقفي تخصص  الماسترفي إطار متطلبات نيل شهادة  ،"بورقلة الجزائر

بصراحة تامة وصدق ، بما يتواجد لديكم في المؤسسة أو في  الإستمارةعلى أسئلة هذه  بالإجابةتتكرموا 

سيحاط بالسرية التامة، ولن يستخدم في غير  إجاباتعلما أن ما تدلون به من  ،محيطكم الخارجي

 .أغراض البحث العلمي

 .تكم القيمة في إثراء هذه الدراسةنشكر لكم مسبقا حسن تعاونكم ومساهم

 



 الملاحق
 

 

 :الأول المحور -

 لا                                نعم              هل تتوفر لدى مؤسستكم شبكة إنترنت ؟ - ( 1 

 ؟ ي الاستعمالات الرئيسية للانترنتإذا كان الجواب نعم ، فما ه -(  2

 البريد الإلكتروني                  تطوير صورة المؤسسة          مطالعة المستجدات         البحث عن المعلومات  

 لا                                          نعم                كتروني؟إهل لدى مؤسستكم موقع  -(  3

 :فيووسائل التواصل مون موقعكم الإلكتروني خدهل تست -  ) 4

 ة ــــــات تجاريــــــشاطن  -                   العلامة التجارية التعريف بالمؤسسة و -          

 تحسين صورة المؤسسة  -                   ائن ــــــن الزبــل مائــال الرســــاستقب -          

 لا         نعم              ؟ومواقع التواصل تقوم مؤسستكم بتحديث الموقع الإلكتروني له -(  5 

والمواقع  هل تفضل مؤسستكم التسويق والإشهار عن منتجاتها وخدماتها عبر الموقع الإلكتروني -(   6

 ؟ الأخرى

 لا                                         عمن                                                                  

 

 التسويق الإلكتروني: الثانيالمحور  -

غير  محايد موافق العبارات الرقم

 موافق

    تصالات الجاائر موق  الكتروني جذاب تمتلك  11

    تلتام  تصالات الجاائر  تقديم خدماتها عل  موقعها الالكتروني 12

    توفر الموق  الإلكتروني الخاص بمؤسسة  تصالات الجاائر  لغات مختلفةي 13

    يوفر الموق  الإلكتروني لمؤسسة  تصالات الجاائر سهولة الاتصال بها 14

    الجاائر عل  معلومات كافية تفي  الااتياجاتيحتوي الموق  الإلكتروني لمؤسسة  تصالات  15

    تصالات الجاائر  تحديتم المعلومات الموجودة عل  الموق  الالكتروني الخاص بها تقوم  دارة  16

10 
 تعمل مؤسسة  تصالات الجاائر عل  التواصل الفوري م  عمطئها عبر شبكات التواصل الإجتماعي

   

     ستخدامي موق  المؤسسة الإلكترونيأشعر  الأمان أثساء  10

10 
 (تسديد الفاتورةمثط )يمكن الموق  الإلكتروني لمؤسسة  تصالات الجاائر من  جراء مختلف العمليات الخاص  ك 

   

11 
 تحرص مؤسسة  تصالات الجاائر عل  القيام بحمطتها الترويجية عبر مختلف المواق  الالكترونية

   



 الملاحق
 

 

 الميزة التنافسية: الثالثالمحور  -

غير  محايد موافق العبارات الرقم

 موافق

    التكلفــــــــة

    التكاليف  تصالات الجاائرتخفض الخدمات الإلكترونية لمؤسسة  11
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:قائمة المحكمين   
 الرقم  الاسم و اللقب الدرجة العلمية

 53 شربي محمد الأمين التعليم العالي أستاذ
 50 بوخلخال عبد الرحيم  "أ" مساعدأستاذ 

 51 سعيدات النجمي "أ"أستاذ محاضر 
 

( : 50)الملحق رقم   
 

 الجنس

 Fréquence Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 54,5 54,5 54,5 24 ذكر 

 100,0 45,5 45,5 20 أنثى

Total 44 100,0 100,0  

Statistiques 

 الوظيفي المسمى المهنية الخبرة العلمي المؤهل العمر 

N Valide 44 44 44 44 

Manquant 0 0 0 0 

 العمر

 

 Fréquence Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 2,3 2,3 2,3 1 سنة 30 من أقل 

 40  من أقل إلى 30 من

 سنة

11 25,0 25,0 27,3 

 50 من أقل إلى 40 من

 سنة

25 56,8 56,8 84,1 

 100,0 15,9 15,9 7 فأكثر سنة 50

Total 44 100,0 100,0  

 

 

 

 

 المؤهل العلمي

 Fréquence Pourcentage Pourcentage valide 

Valide 34,1 34,1 15 أقل أو ثانوي 

 54,5 54,5 24 )مهندس/ماستر/ليسانس  جامعية شهادة(

 11,4 11,4 5 (دكتوراه/ماجستير) عليا دراسات

Total 44 100,0 100,0 

 

 

 



 الملاحق
 

 

 المهنية الخبرة

 Fréquence Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 2,3 2,3 2,3 1 سنوات 5 من أقل 

 10  من أقل إلى 5 من

 سنوات

5 11,4 11,4 13,6 

 20 من أقل إلى 10 من

 سنوات

20 45,5 45,5 59,1 

 100,0 40,9 40,9 18 سنة 20 من أكثر

Total 44 100,0 100,0  

 

 الوظيفي المسمى

 Fréquence Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 47,7 47,7 47,7 21 موظف 

 81,8 34,1 34,1 15 مصلحة رئيس

 93,2 11,4 11,4 5 دائرة رئيس

 100,0 6,8 6,8 3 فرعي مدير

Total 44 100,0 100,0  

 
  ( :51)الملحق رقم 
 لكل محاور الإستبانة معامل الثبات ألفاكرونباخ

 
 
 

 
 

( :51)الملحق رقم   
 

 ؟ إنترنت شبكة مؤسستكم لدى تتوفر هل

 

 

 Fréquence Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 34,1 34,1 34,1 15 لا 

 100,0 65,9 65,9 29 نعم

Total 44 100,0 100,0  

 المعلومات عن البحث    : للانترنت الرئيسية الاستعمالات بين من

 Fréquence Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 65,9 65,9 65,9 29 لا 

 100,0 34,1 34,1 15 نعم

Total 44 100,0 100,0  

Statistiques de fiabilité 

Alpha de Cronbach Nombre d'éléments 

,636 30 
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 المستجدات مطالعة : للانترنت الرئيسية الاستعمالات بين من

 Fréquence Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 68,2 68,2 68,2 30 لا 

 100,0 31,8 31,8 14 نعم

Total 44 100,0 100,0  

 المؤسسة صورة تطوير : للانترنت الرئيسية الاستعمالات بين من

 Fréquence Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 68,2 68,2 68,2 30 لا 

 100,0 31,8 31,8 14 نعم

Total 44 100,0 100,0  

 الإلكتروني البريد  : للانترنت الرئيسية الاستعمالات بين من

 Fréquence Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 50,0 50,0 50,0 22 لا 

 100,0 50,0 50,0 22 نعم

Total 44 100,0 100,0  

 إكتروني؟ موقع مؤسستكم لدى هل

 Fréquence Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 100,0 100,0 100,0 44 نعم 

 التجارية والعلامة بالمؤسسة التعريف : في التواصل ووسائل الإلكتروني موقعكم استخدام يتم  

 Fréquence Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 27,3 27,3 27,3 12 لا 

 100,0 72,7 72,7 32 نعم

Total 44 100,0 100,0  

 الزبــــــائن مــن الرســائل استقبــــال : في التواصل ووسائل الإلكتروني موقعكم استخدام يتم  

 Fréquence Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 36,4 36,4 36,4 16 لا 

 100,0 63,6 63,6 28 نعم

Total 44 100,0 100,0  

 المؤسسة صورة تحسين : في التواصل ووسائل الإلكتروني موقعكم استخدام يتم  

 Fréquence Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 47,7 47,7 47,7 21 لا 

 100,0 52,3 52,3 23 نعم

Total 44 100,0 100,0  

 تجاريــــــة نشاطــــــات : في التواصل ووسائل الإلكتروني موقعكم استخدام يتم  

 Fréquence Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 47,7 47,7 47,7 21 لا 

 100,0 52,3 52,3 23 نعم

Total 44 100,0 100,0  

 التواصل؟ ومواقع الإلكتروني الموقع بتحديث مؤسستكم تقوم هل

 Fréquence Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 2,3 2,3 2,3 1 لا 
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 100,0 97,7 97,7 43 نعم

Total 44 100,0 100,0  

 الأخرى؟ والمواقع الإلكتروني الموقع عبر وخدماتها منتجاتها عن والإشهار التسويق مؤسستكم تفضل هل

 Fréquence Pourcentage Pourcentage valide Pourcentage cumulé 

Valide 2,3 2,3 2,3 1 لا 

 100,0 97,7 97,7 43 نعم

Total 44 100,0 100,0  

 (: 50)الملحق رقم 

Corrélation de Pearson 

 

 بمؤسسة الالكتروني التسويق 

 للجيل الرا   التنافسية الميزة بورقلة الجزائر اتصالات

 بورقلة الجزائر اتصالات بمؤسسة الالكتروني التسويق 

Corrélation de Pearson 1 ,914 

N 44 44 

 Corrélation de Pearson ,949 1 التنافسية الميزة

N 44 44 

**. La corrélation est significative au niveau 0.01 (bilatéral). 

 

 50 الملحق رقم 
 التسويق الإلكترونيالمتوسطات الحسابية و الإنحرافات المعيارية لمحور 

Statistiques descriptives 

 N Moyenne Ecart type 

 594, 2,70 44 الالكتروني موقعها على خدماتها بتقديم الجزائر إتصالات تلتزم

 718, 2,64 44 جذاب الكتروني موقع الجزائر إتصالات تمتلك

 المواقع مختلف عبر الترويجية بحملاتها القيام على الجزائر إتصالات مؤسسة تحرص

 الالكترونية

44 2,61 ,722 

 589, 2,55 44 مختلفة بلغات الجزائر إتصالات بمؤسسة الخاص الإلكتروني الموقع يتوفر

 بك الخاص العمليات مختلف إجراء من الجزائر إتصالات لمؤسسة الإلكتروني الموقع يمكن

 ) الفاتورة تسديد ( مثلا

44 2,32 ,829 

 711, 2,23 44 بها الاتصال سهولة الجزائر إتصالات لمؤسسة الإلكتروني الموقع يوفر

 815, 2,18 44 الإلكتروني المؤسسة موقع إستخدامي أثناء بالأمان أشعر

 التواصل شبكات عبر عملائها مع الفوري التواصل على الجزائر إتصالات مؤسسة تعمل

 الإجتماعي

44 2,09 ,802 

 834, 1,95 44 بالاحتياجات تفي كافية معلومات على الجزائر إتصالات لمؤسسة الإلكتروني الموقع يحتوي

 الخاص الالكتروني الموقع على الموجودة المعلومات بتحديث الجزائر إتصالات إدارة تقوم

 بها

44 1,93 ,846 

N valide (liste) 44   
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 للجيل الرابع الميزة التنافسيةالمتوسطات الحسابية و الإنحرافات المعيارية لمحور 
Statistiques descriptives 

 N Moyenne Ecart type 

 730, 2,55 44 الزبائن بشكاوي خاصة أرقام و مواقع الجزائر إتصالات مؤسسة تضع

 698, 2,52 44 الشخصي الحضور من بدلا المختلفة الاتصال تقنيات عبر الخدمة توصيل عملية تتم

 699, 2,50 44 بالمنافسين مقارنة جيدة بخدمات الجزائر إتصالات مؤسسة تتميز

 792, 2,48 44 التكاليف الجزائر إتصالات لمؤسسة الإلكترونية الخدمات تخفض

 664, 2,48 44 ) الإستجابة ، التواصل ، المرونة(  الزبائن لاقتراحات الجزائر إتصالات مؤسسة تستجيب

 خدمات أسعار مع مقارنة منخفضة الجزائر إتصالات مؤسسة خدمات أسعار تعتبر

 المنافسين

44 2,43 ,818 

 838, 2,36 44 الخدمات تقديم في بالوقت الجزائر إتصالات مؤسسة تلتزم

 851, 2,30 44 لزبائنها الهاتف عبر نصية رسائل الجزائر إتصالات مؤسسة تستعمل

 719, 2,25 44 الزبائن بشكاوي الجزائر إتصالات مؤسسة تهتم

 831, 2,23 44 عالية جودة ذات الجزائر إتصالات مؤسسة طرف من المقدمة الخدمات تتميز

 756, 2,18 44 المنافسين خدمات أسعار عن الجزائر إتصالات مؤسسة خدمات أسعار تتنوع

 878, 2,14 44 الخدمة تقديم في والسرعة بالمرونة الجزائر إتصالات مؤسسة تتميز

 888, 2,05 44 مغرية بأسعار خدماتها عرض خلال من التميز الجزائر إتصالات  مؤسسة استطاعت

 806, 2,05 44 التسويقي نشاطها بفضل الزبائن من كبيرة فئة إلى الجزائر إتصالات  مؤسسة توصلت

 
 
 
 التسويق الإلكتروني والميزة التنافسية للجيل الرابعالمتوسطات الحسابية و الإنحرافات المعيارية لمحور 

Statistiques descriptives 

 N Moyenne Ecart type 

 762, 2,48 44 البيئية التغيرات مواجهة على القدرة في الالكتروني التسويق تطبيق من المؤسسة تهدف

 العملاء لاحتياجات وكافية متطورة تقنية ذات ومعدات حاسوب أجهزة المؤسسة توفر

 التنافسية الميزة تحقيق في الحديثة التطورات وتواكب

44 2,41 ,816 

 السوقية القيمة تحقيق على الالكتروني التسويق في البشرية الموارد كفاءة المؤسسة تستغل

 للمؤسسة

44 2,32 ,800 

 774, 2,23 44 الزبائن من أكبر فئة إلى للوصول الالكتروني التسويق خلال من المؤسسة تسعى

 823, 2,20 44 السوق في المؤسسة مكانة رفع في الالكتروني التسويق يدعم

 823, 2,20 44 للمؤسسة السوقية الحصة زيادة في الالكتروني التسويق ساهم

N valide (liste) 44   
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  (50) الملحق رقم
 (  التسويق الالكتروني مع الميزة التنافسية للجيل الرابع)الإرتباط الخطي البسيط  جداول 

Récapitulatif des modèles 

Modèle R R-deux R-deux ajusté 

Erreur standard 

de l'estimation 

1 ,740
a
 ,547 ,539 ,39187 

 a. Prédicteurs : (Constante),      التسويق الالكتروني 

ANOVA
a
 

Modèle 

Somme des 

carrés Ddl Carré moyen F Sig. 

1 Régression 10,011 1 10,011 65,188 ,000
b
 

Résidu 8,293 54 ,154   

Total 18,303 55    

 a. Variable dépendante :             تحسين الميزة التنافسية للجيل الرابع 

 b. Prédicteurs : (Constante),     التسويق الالكتروني 

Coefficients
a
 

Modèle 

Coefficients non standardisés 

Coefficients 

standardisés 

T Sig. B Erreur standard Bêta 

1 (Constante) ,096 ,279  ,345 ,732 

 000, 8,074 740, 118, 952, التسويق الألكتروني

a. Variable dépendante :         تحسين الميزة التنافسية للجيل الرابع 

 

 (: 50)الملحق رقم 

 (  الميزة التنافسية تحسين فيبعد تكلفة التسويق الإلكتروني )جداول الإرتباط الخطي البسيط  
Récapitulatif des modèles 

Modèle R R-deux R-deux ajusté 

Erreur standard 

de l'estimation 

1 ,662
a
 ,438 ,427 ,43655 

a. Prédicteurs : (Constante), التسويق الالكتروني   بعد لتكلفة 

ANOVA
a
 

Modèle 

Somme des 

carrés Ddl Carré moyen F Sig. 

1 Régression 8,012 1 8,012 42,040 ,000
b
 

Résidu 10,291 54 ,191   

Total 18,303 55    

a. Variable dépendante :            للجيل الرا   المياة التسافسية تحسن 

 b. Prédicteurs : (Constante),    التسويق الإلكتروني  تكلفة 
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Coefficients
a
 

Modèle 

Coefficients non standardisés 

Coefficients 

standardisés 

T Sig. B Erreur standard Bêta 

1 (Constante) ,793 ,241  3,297 ,002 

 000, 6,484 662, 103, 669, الإلكترونيق التسوي تكلفة

a. Variable dépendante :       للجيل الرا   المياة التسافسية تحسن 

 (: 53)الملحق رقم 
 (  الميزة التنافسية تحسين فيلبعد تميز التسويق الإلكتروني )جداول الإرتباط الخطي البسيط  

 
Récapitulatif des modèles 

Modèle R R-deux R-deux ajusté 

Erreur standard 

de l'estimation 

1 ,625
a
 ,391 ,379 ,45449 

a. Prédicteurs : (Constante),       تميا التسويق الإلكتروني 

ANOVA
a
 

Modèle 

Somme des 

carrés Ddl Carré moyen F Sig. 

1 Régression 7,149 1 7,149 34,611 ,000
b
 

Résidu 11,154 54 ,207   

Total 18,303 55    

a. Variable dépendante :            المياة التسافسية تحسن 

  b. Prédicteurs : (Constante),    تميا التسويق الإلكتروني 

Coefficients
a
 

Modèle 

Coefficients non standardisés 

Coefficients 

standardisés 

T Sig. B Erreur standard Bêta 

1 (Constante) ,473 ,317  1,491 ,142 

 000, 5,883 625, 122, 716, تميا التسويق الإلكتروني

a. Variable dépendante :         المياة التسافسية تحسن 

 
 

 (: 53)الملحق رقم 
 

 ( الميزة التنافسية تحسينفي  التسويق الإلكتروني استجابة)جداول الإرتباط الخطي البسيط  
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Récapitulatif des modèles 

Modèle R R-deux R-deux ajusté 

Erreur standard 

de l'estimation 

1 ,578
a
 ,334 ,322 ,47500 

a. Prédicteurs : (Constante),      التسويق الإلكتروني استجابة 

 

 

ANOVA
a
 

Modèle 

Somme des 

carrés Ddl Carré moyen F Sig. 

1 Régression 6,119 1 6,119 27,122 ,000
b
 

Résidu 12,184 54 ,226   

Total 18,303 55    

 a. Variable dépendante :           الميزة التنافسية تحسين 

b. Prédicteurs : (Constante),     التسويق الإلكتروني استجابة 
 

Coefficients
a
 

Modèle 

Coefficients non standardisés 

Coefficients 

standardisés 

T Sig. B Erreur standard Bêta 

1 (Constante) ,994 ,260  3,825 ,000 

التسويق الإلكتروني استجابة  ,606 ,116 ,578 5,208 ,000 

 a. Variable dépendante :        تحسين الميزة التنافسية للجيل الرابع 
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 27 خلاصة الفصل

 22 التسويق الإلكتروني في تحسين الميزة التنافسية دوردراسة ميدانية ل: ـــــــــانيلفصــــــــــــــل الثـــــــــا
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 25 تمهيد

 22 مستخدمةالدوات الأالطريقة و : المبحث الأول

 45 عرض وتحليل النتائج: المبحث الثاني

 


