
يزة التنافسية ــي ودوره في تحقيق المــويق الالكترونـــــالتس

 ةــــــــة التجاريـــــللمؤسس

 ( اطئــة وادي الشــــركات التجارية العاملة بمنطقــة الشــة حالـدراس )

  لعلوم  الإداريةالمعهد  العالي  لمال ــ ــقسم  إدارة الأع ــالأصفر محمد بشير بشير  أ.

 التعليم  التقني والفني ـ  الشاطئ .  وزارة  ية  القرضةوالمال

 ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ

 : الملخص

تسعى منظمات الأعمال في م الموضوعات التي ـــــهأتعتبر الميزة التنافسية من       

 من هذه المنظمات لزيادة ربحيتها جميع أنحاء العالم للوصول اليها وذلك سعيا  

واتباع جميع  جهودها،وإنتاجيتها. ومن ثم فإن هذا يفرض على المنظمات بذل كل 

 الأساليب والاستراتيجيات ذات الصلة للوصول إلى الميزة التنافسية.

 ى تحديد تأثير التسويق الإلكتروني على الميزة التنافسيةتهدف هذه الدراسة إل لذلك،

ادا  وذلك اعتم،  راء المدراء بمستوياتهم المختلفة آمن خلال دراسة للمؤسسة التجارية 

وهي  الميزة التنافسية لكتروني لتحقيقدة التسويق الإبعاد لجوأثلاثة  على اختبار

لتجارية العاملة في نطاق وادي الشركات ا مان( علىالأ الاستجابة، )الاعتمادية،

 27ة، وزعت عليهم )ـــــجتمع الدراسشركة( م 27الشاطئ. حيث كونت مجموع )

 .النتائج وتحليل م المنهج الوصفي التحليلي لوصف الظاهرةااستخد(. وتم فيها استبانة

ا ، توصلت الدراسة إلى أن التسويق الإلكتروني له تأثير على جميع أبعاد الميزة  أخير 

 التنافسية.

   : الكلمات المفتاحية

 .الميزة التنافسية –مان الأ – الاستجابة – الاعتمادية –لكتروني التسويق الإ 

ABSTRACT- Competitive advantage is considered as a subject that haunts 

business organizations all over the world due to its importance in the 

organizations ’quest to increase its profitability and productivity. Hence, this 

forces the organizations to extend all their efforts, and to follow all the 

relevant methods and strategies to reach the competitive advantage. 

Therefore, this study is aimed at identifying the impact of E-Marketing 

qualities on the competitive advantage by following three strategies of quality 

for competitive advantage which are (Reliability, responsiveness, safety) in 

commercial companies operating in Wadi Al-Shati. As a total of (72 
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companies) formed the study population, the researchers distributed (72 

questionnaires) to them. Where the study used the descriptive and analytical 

method to describe the phenomenon under study. 

Finally, the study concluded that e-marketing has an impact on all dimensions 

of competitive advantage. 

Keywords: e-marketing - reliability - responsiveness - safety - competitive 

advantage. 

الاطار العام  للدراســــــــــــة 

 : 

 : ةــــــالمقدم -1-1

تسعى الشركات الى تطوير واستخدام برامج إدارة علاقات العملاء           

(customer relationship management software من خلال بناء وتطوير )

ا هائلا  من المعلومات لمع ة احتياجات رفقواعد بيانات والتي مكنتها من امتلاك قدر 

عملائها، وبالتالي، سمحت لها بتحديد أولوياتها من العالم ، وبناء علاقات قوية مع 

 1العملاء سواء المحليين او الدوليين.

ا في البحث عن السلع التي يعتزمون الحصول عليها  بالإضافة إلى ذلك ، بدأ العملاء أيض 

ا عن مندوبي الم عات. بالطبع ، عزز هذا حاجة بيعن طريق الشراء عبر الإنترنت بعيد 

الشركات إلى إيجاد حلول عن طريق استخدام الأجهزة الإلكترونية لتسويق منتجاتهم. 

وقد اعتمدت معظم الشركات في الوقت الحاضر اتباع استراتيجية التسويق الرقمي، كلي ا 

ا على نطاق واسع.  ى لاأو جزئي ا ، حيث أصبح مصطلح "التسويق الإلكتروني" مستخدم 

جانب ذلك يتوقع العديد من خبراء التسويق أن يستمر نمو استخدام التسويق الالكتروني 

خلال السنوات القادمة وذلك لأنه يوفر الكثير من المال والجهد بالإضافة الى الوقت 

   ( 2)للشركات والعملاء.

هرتها اظ تيوهنا تجدر الاشارة الى أن القدرة التنافسية تعتبر واحدة من اهم النتائج ال

العولمة والتي تعني الانفتاح على العالم ثقافيا واقتصاديا وسياسيا وايضا من الناحية 

التكنولوجية ، على الرغم من أن العولمة تتطلب مواكبة جميع المتغيرات من خلال 

تطوير الأداء في جميع الأنشطة المالية والتسويقية والمعلوماتية. والتي تسعى معظم 

ة في نطاق وادي الشاطئ وهي تمارس احدى الأنشطة التسويقية الى قعالشركات الوا

تحقيق ميزة تنافسية تتطلب اعتماد أساليب جديدة مناسبة للتطور التكنولوجي حتى تكون 

قادرة على خلق ميزة, ولذلك فان القدرة التنافسية يجب أن تعتمد على الموارد والقدرات 
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اطر والميول نحو المخاطرة أمام المنافسين مخلتحقيق التميز في الابتكار, وتحمل ال

وتكون فعالة للغاية في اقتناص فرص السوق والحصول على أكبر حصة في السوق 

  3حتى تتمكن من البقاء في عالم الأعمال.

وفق ا لذلك ، تحقق المنظمات الموجهة للأعمال حالة توصف بأنها استباقية ، مما يعكس 

لسوق، وليست تابعة  لأي استخدام للعمليات المتعلقة ا قدرتها على ان تكون رائدة في

بالتنبؤ باحتياجات السوق المستقبلية ومحاولة إرضائها قبل أن يعرف المنافسون كيفية 

تحقيق هذا الهدف ، بحيث تأتي المنافسة الجريئة لتعكس قدرة المنظمات على ادارة 

   4يهم بشكل كبير.فسالأعمال ، والتي  وبالنتيجة تمكنهم من التفوق على منا

إلى جانب ذلك تحقق المنظمات درجة كبيرة من التميز في الأداء والتأهيل لتحقيق الميزة 

التنافسية وخلق فرص جديدة بناء  على القدرات والأنشطة المتعلقة بالأعمال التجارية 

والاستعداد لاغتنام هذه الفرص ومواجهة التهديدات من أجل تحقيق مصالحها والوصول 

 (. 7272) عبيدات ،  5ى اهدافها.ال

من أجل إعطاء الدعم التنافسي للمنظمة، يجب أن يكون لدى الشركة الامكانيات 

والكفاءات والمهارات البشرية والفنية القوية التي تمكنها من التكيف بسرعة وبسهولة 

  6مع ديناميكيات البيئة التقنية سواء على الصعيد المحلي أو الدولي.

كلم وتعتبر منطقة مترامية   052دي الشاطئ منطقة تمتد الى حوالي واوحيث ان 

الاطراف مما يصعب عملية استخدام طرق البيع التقليدية فقد راينا امكانية اختبار هذه 

شركة تجارية ودراسة  522الدراسة غلى هذه المنطقة والتي تحتوي على اكثر من 

نطقة والقدرة على تعزيز الميزة لمامكانية تطبيق التسويق الإلكتروني على هذه ا

 التنافسية.

من خلال ما سبق وأمام كل هذه التطورات التي يفرضها التطور الهائل في تكنولوجيا 

المعلومات والاتصالات، والتوجه من جميع المؤسسات إلى تبني فلسفة التسويق 

يزة ملالإلكتروني ، ظهرت مشكلة بحثنا وهي دور التسويق الالكتروني في تحقيق ا

 التنافسية.

ويمثلها التساؤل التالي: ما الدور الذي يلعبه التسويق الإلكتروني في تحقيق الميزة 

 التنافسية من وجهة نظر المؤسسة التجارية؟ 

 ( مشكلة الدراسة:1-2)

 من هنا جاءت مشكلة البحث والتي يمكن صياغتها في التساؤلات التالية:ـ
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ي في تحقيق الميزة التنافسية والمتناول لهذه ونهل يمكن أن يساهم التسويق الإلكتر

 المشكلة بالدراسة والبحث عليه طرح مجموعة من الأسئلة الفرعية الأتية؟

 هل توجد علاقة تأثير ذات دلالة إحصائية للتسويق الإلكتروني على الميزة التنافسية. -0

الميزة  تروني علىلكهل توجد علاقة تأثير ذات دلالة إحصائية لاعتمادية التسويق الإ2- 

 التنافسية.

هل توجد علاقة تأثير ذات دلالة إحصائية لاستجابة التسويق الإلكتروني على الميزة  -3

 التنافسية.

هل توجد علاقة تأثير ذات دلالة إحصائية للأمان في التسويق الإلكتروني  على  -4

 الميزة التنافسية.

  ( فرضيات الدراسة:1-3) 

 لات السابقة نطرح الفرضيات الآتيةاؤوللإجابة على التس 

 يوجد أثر ذو دلالة إحصائية للتسويق الإلكتروني على الميزة التنافسية

 الفرضيات الفرعية

يوجد أثر ذو دلالة إحصائية لعنصر لاعتمادية التسويق الإلكتروني على الميزة  -0

 التنافسية.

 لكتروني على الميزةالإيوجد أثر ذو دلالة إحصائية لعنصر لاستجابة التسويق  -7

 التنافسية.

لإلكتروني على الميزة يوجد أثر ذو دلالة إحصائية لعنصر الأمان في التسويق ا -3

 .التنافسية

 ( أهداف الدراسة:1-4)

ان الغرض الرئيسي لهذه الدراسة يتركز في التعرف على العوامل المحددة لتبني       

منطقة وادي   سويقي في الشركات العاملة فيلتالتسويق الإلكتروني وأثرها على الأداء ا

 الشاطئ, وبناء على المشكلة المطروحة فان الدراسة تسعى لتحقيق الأهداف التالية:

ــ دراسة العوامل المحددة والمؤثرة لتبني التسويق الإلكتروني على الميزة التنافسية 0

 من قبل الشركات التجارية العاملة في منطقة وادي الشاطئ.

راسة أثر الاعتمادية على التسويق الإلكتروني على أداء الشركات التجارية  العاملة د ــ7

 في منطقة وادي الشاطئ.

ــ دراسة أثر الاستجابة للتسويق الإلكتروني على الأداء التسويقي للشركات التجارية 3

 العاملة في منطقة وادي الشاطئ.
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  على أداء الشركات التجارية نيدراسة أثر عنصر الامان في التسويق الإلكترو -4

 العاملة في منطقة وادي الشاطئ.

 ة:ـــــــــــــــ( أهمية الدراس1-5)

تكمن أهمية هذه الدراسة في مجال التعرف على محددات تبني التسويق الإلكتروني       

 ةفي الشركات التجارية العاملة بمنطقة وادي الشاطئ في تحقيق الميزة التنافسية, والأهمي

التي تلعبها في تطوير أداء الأعمال والأداء التسويقي لهذه الشركات وبالنتيجة يستدعي 

 هذا الامر إلى النظر لأهمية الدراسة من الناحيتين النظرية والعملية:

لاقت  التي ضوعات قيق الميزة التنافسية من المويعد موضوع تح ـ الاهمية النظرية:1

رى ر من قبل الشركات الكبفي ظل السعي المستم ةاصتمام كبير من قبل المحللين وخاه

الحاصل في مجال التسويق عبر  ورــــــالتطى الميزة التنافسية عن طريق إلللوصول 

الانترنت وأثره على الأداء التسويقي للشركات المتوسطة والصغيرة. الأمر الذي يتطلب 

 .يقيسوالبحث في ماهية التسويق الإلكتروني وأثره على الأداء. الت

من الناحية العلمية ستقدم هذه الدراسة مقترحات وتوصيات لإدارة  : الاهمية العلمية -7

هذه الشركات مرتكزة على أسس علمية ونظرية ودراسة ميدانية لتقديم توضيح حول 

 دور هذه المتغيرات والذي ينبع من الاعتبارات التالية:

لكتروني والأداء التسويقي لإأ. تمثل إضافة علمية متخصصة في مجال التسويق ا

 للشركات.

 ب. المساهمة في مجال تكوين المعرفة العلمية للموضوع.

 ج. تمثل بداية لدراسات لاحقة لظاهرة التسويق الالكتروني.

 د. إمكانية الوصول الى دراسات ذات دلالة احصائية حول التسويق الإلكتروني.

 ( حدود الدراسة: 1-6)

 يلي: ماتمثلت حدود الدراسة في 

يتمثل الإطار المكاني لهذه الدراسات علي الشركات :   ةــــــــــــــالحدود المكاني

 التجارية العاملة في منطقة وادي الشاطئ.

تتناول هذه الدراسة التسويق الإلكتروني في القطاع التجاري :  ةــــــــــالحدود الزماني

 (.7270-7272في منطقة وادي الشاطئ في الفترة ما بين )

 يتمثل الإطار البشري للدراسة عينة من المدراء وبمستوياتهم:  الحدود البشرية

الإدارية الثلاثة، والعاملين في الشركات التجارية في منطقة وادي الشاطئ لأنهم هم  

 المسؤولين عن اتخاذ القرارات الاستراتيجية وبناء الميزة التنافسية.
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 ( نموذج الدراسة:1-7)

 وذج الدراسةنم( 1شكل رقم )

 

 ريـــــــــــــــــالجانب النظ -2

يعتبر التسويق الإلكتروني من الأنشطة التي تستخدم  :   أولاٌ: التسويق الإلكتروني

التقنيات الرقمية وتكنولوجيا المعلومات في إدارة أعمال المنظمات من أجل تنفيذ 

تي تمكن ة. وبالتالي ، فإن التسويق الإلكتروني يشمل التقنيات الديتطبيقات التسويق التقلي

المؤسسة من إدارة علاقاتها مع العملاء وتنظيم الموارد وإدارة خطوط التمويل عن 

  7طريق الموردين وإرسال الرسائل النصية وغير ذلك.

بار جميع عتومن ثم ، فإن الأعمال التجارية النشطة عبر الإنترنت تتطلب الاخذ بعين الا

مراحل العمليات التسويقية بداية من استراتيجيات العلامة التجارية المميزة وكلمات 

البحث المستخدمة من قبل العملاء للبحث عن المنتجات وكذلك الإعلان عبر مواقع 

التجارة الإلكترونية على محركات البحث عبر الإنترنت, وذلك من أجل ضمان ظهور 

ء المحتملين، وبالنتيجة تحقيق أعلى عائد ممكن من خلال لاموقع الويب لجميع العم

استخدام مواقع التجارة الإلكترونية الخاص بتلك الشركات. والجدير بالذكر أن من أهم 

أهداف التسويق بشكل عام هو تحديد احتياجات ورغبات الزبائن في الاسواق المستهدفة 

 الية وكفاءة من المنافسينفعوذلك لضمان الحصول على الرضا المطلوب بشكل أكثر 

 الآخرين.

علاوة على ذلك ، إذا تم اعطاء وصف دقيق للتسويق الإلكتروني ، فإننا نتحدث عن 

البيئة والأدوات المستخدمة في مجال الانترنت حيث مكنت هذه التقنيات من تحسين 

 لمستوى الاتصالات بين الشركات والممولين وبين الشركات وزبائنها او من الاتصا

فيما بينها بشكل فردي. بالإضافة إلى ما سبق ، فإن الزيادة الكبيرة عالميا لمستخدمي 

الانترنت أدى إلى التوسع في المجالات التطبيقية لاستخدامه ، وخاصتا في مجالات 

 8التسويق التجاري.
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نتيجة لذلك ، لم يعد علم التسويق هو نفسه في الوقت الحاضر كما كان في الماضي ، 

جية وانفتاح 9تطور الهائل التي شهدها التسويق في المجالات العلمية والتكنولوالبسبب 

الأسواق على بعضها البعض ، والذي أدى بدوره إلى استلام العملاء لكم هائل من 

 الرسائل التسويقية. 

يشار إلى أن المفهوم الأساسي للتسويق يندرج ضمن الاحتياجات الشخصية للإنسان، 

اجات المادية الأساسية من طعام وكساء ودفء وأمان وانتماء وغيرها تيويشمل ذلك الاح

وكذلك الاحتياجات الفردية مثل المعرفة والتعبير  الأخرى، من الاحتياجات الشخصية 

عن الذات. بالرغم من انه لم يتم الاهتمام بهذه الاحتياجات من قبل جهات التسويق، 

  10.يةولكنها جزء أساسي من الاحتياجات الانسان

لذلك، فإن التسويق الإلكتروني هو توظيف الشبكات الاجتماعية لأغراض التسويق في 

الشركات التجارية حيث تصبح وسيلة اتصال بين الشركة والعملاء وتحديد احتياجات 

  11وسلوكيات كل عميل على حدة ، والتي من خلالها يتم تحديد العلاقة مع الزبون.

التسويق الإلكتروني بأنه عملية استخدام  12((6722وقد عرف أبو قحف وآخرون )

الإنترنت والتقنية الرقمية لتحقيق أهداف الشركات التسويقية والترويج لمفهوم التسويق 

الحديث. ومن ثم ، يمكن للمسوقين عبر الإنترنت نشر المعلومات المتعلقة بهم والمنتجات 

 التقليدي.ق التي يقومون بتسويقها بكل سهولة وحرية أكثر من التسوي

تبرز أهمية التسويق الإلكتروني في التسويق عبر الإنترنت كطريقة فعالة للتعرف على 

إلى   13اهداف السوق ، بالإضافة إلى المساعدة على دراسة متطلبات قطاع التسويق.

جانب ذلك، يساعد التسويق الالكتروني في توفير المنتجات التي يمكن أن تلبي احتياجات 

ل جودة التصميم ومن ثم تحقيق مواصفات التصميم وذلك من خلال لاالعملاء من خ

من ناحية اخرى يؤثر الفشل في تصميم الجودة والمطابقة على الأداء  14جودة المطابقة.

الفعلي واحتياجات العملاء ، لأن الفشل في مطابقة الجودة سيؤثر سلب ا على واقع الأداء، 

 لى عدم تلبية احتياجات العملاء.إ وبالتالي الفشل في جودة التصميم سيؤدي

لذلك ، ينظر العميل إلى الجودة على أنها مجموعة من خصائص المنتج التي تلبي 

احتياجاته و توقعاته، بالإضافة إلى مطابقتها للمواصفات والمعايير المحددة. وهكذا ، 

وصول لافإن من اولويات فوائد التسويق الإلكتروني تتمثل في تقليل التكاليف وزيادة 

( افترضوا أن تكلفة منصات التسويق الرقمية عادة 7200إلى العملاء. سميث و زووك )

ما تكون أقل تكلفة من التسويق التقليدي والذي يتم عبر قنوات اخرى مثل منصات 

 15الاتصالات وجها  لوجه التي يجريها موظفو المبيعات أو الوسطاء / الموزعون.
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اش أن حملات التسويق عبر البريد الإلكتروني ، ودوفي الوقت نفسه، يؤكد بانرجي 

ولوحات الويب، والاعلانات عبر الإنترنت وما يسمى بإعلانات الدليل والتسويق عبر 

الهاتف وتقنيات التسويق التفاعلي الأخرى كل ذلك ادى إلى مضاعفة عوائد للاستثمار 

 16التسويق. ة في تقنياتدمالتسويقي مقارنة بالأدوات التقليدية الرئيسية الأخرى المستخ

بالإضافة إلى ذلك ، يعتبر الويب وعلى نطاق واسع أداة بحث فعالة من قبل المنظمات 

والأفراد ، وبالتالي ، فمن المتوقع أن المنظمات التي تتردد في تبني التسويق الرقمي 

تلك ميهي أكثر عرضة للخسارة من أولئك الذين تبنوا هذا المفهوم بسهولة. لهذا السبب ، 

التسويق الرقمي الفوائد الحقيقية التي تشمل وقت ا أسرع ، ومعدلات استجابة أعلى ، 

وانتشار عالمي ، والوصول إلى الأسواق بأسعار معقولة ، وإضافتا الى كل ذلك المزيد 

ساعة بالإضافة إلى حملات الاتصال القابلة  74من التسويق لمعدلات التحويل على مدار 

   17.للتتبع والتطوير

إلى جانب ذلك ، أضاف كريشنامورثي وسينغ أن التسويق لإلكتروني يساعد على فتح 

أسواق ا جديدة للشركات القائمة التي تنشئ نماذج أعمال جديدة مثل المؤسسات 

يؤكد   18الافتراضية مع تزويد المستخدمين بـتفاعلات الشاشة الأسهل والأكثر ملاءمة.

ا ان التسويق الال هاريدج  روني مكن المؤسسات من تحقيق مزيد من الفعالية كتأيض 

 19والكفاءة من خلال التواصل مع العملاء.

ثانياٌ: أبعاد جودة الخدمات التي تقدمها الشركات من خلال استخدام التسويق 

 الالكتروني لتحقيق الميزة التنافسية:

زة ل الى الميصوالجودة هي ثمن الدخول إلى السوق في حين التميز في الخدمة والو      

التنافسية هو ثمن النجاح، لذا تتمثل مفاتيح الجودة في تقديم الخدمات وفقا لمعايير 

ومواصفات محددة قد حددها بعض الكتاب بعشرة معايير تم دمجها في خمسة يستخدمها 

 العميل في تقييم جودة الخدمة المقدمة، وهي:

خدمة المطلوبة باعتمادية ودقة وثبات، الوهي القدرة على إنجاز  : البعد الاول الإعتمادية

أي تشير إلى قدرة الشركات على توصيل البضاعة الموعودة بشكل دقيق يعتمد عليه. 

وبما أن العميل يريد أن يجري معاملاته مع الشركات التي تحافظ على وعودها 

خصوصا تلك المرتبطة بالمميزات الجوهرية للتجارة، ولذا يجب على المؤسسات 

ة أن تكون على دراية بتوقعات الزبون وذلك بالبحث عنها. وكذلك يجب الاخذ ريالتجا

بعين الاعتبار خفض التكلفة؛ ويعني قدرة المنظمة على تصميم وتصنيع وتسويق 

 20ني. وسائل التسويق الالكترو باستخدامالمنتجات بأقل تكلفة مقارنة لمنافسيها وذلك 
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سة على تقديم السلع بسرعة ومساعدة العملاء ؤسهي قدرة الم : البعد الثاني الإستجابة

باستمرار ويركز هذا البعد على المجاملة واللطف أي التعامل مع طلبات العملاء من 

استفسارات وشكاوى ومشاكل بسرعة. وكذلك المرونة؛ والتي تعتبر أساس تحقيق الميزة 

م المنتج وبما تصميد التنافسية من خلال الاستجابة السريعة للمتغيرات التي قد تحدث عن

 .21يتماشى مع احتياجات العملاء

ضمان السرية في المعاملات مع المؤسسات التجارية والخلو من  البعد الثالث الأمان:

الخطورة والشك؛ فقاعدة الامان تحتم على الشركات أن تقوم بتأمين المعاملات 

ول ية من الوصحموالمعلومات الشخصية للعملاء حتى يشعروا أن بياناتهم الشخصية م

غير المصرح به,  فإذا كان لدى الزبائن ادنى شك أن الشركة التي تحتفظ بأرقام بطاقاتهم 

الائتمانية لا تتوفر لديها قاعدة بيانات محمية ومشفرة فهذا سيكون فرصة جيدة في عدم 

 الرغبة في إتمام الصفقة، فالعلاقة التي تنشأ على أساس الثقة والشعور بالأمان تساعد

لى خلق الثقة.  فأـمن وسرية المعلومات التي يجري تبادلها عند إبرام صفقات الأعمال ع

الإلكترونية من القضايا المهمة جدا خصوصا إذا تعلق الأمر بأسرار العمل أو بقضايا 

  22مالية.

يعني توافر صفات اللياقة والتأدب في شخص مقدم  : والتعاطف الاهتمامالبعد الرابع 

الكياسة والمودة والصداقة مع العملاء حتى يبني علاقات جيدة معهم ك الخدمة وكذل

بالعملاء وتفهمهم والعناية بهم. وكذلك  الاتصالمما يؤدي إلى سهولة  الاحتراميسودها 

يعني الابتكار والتجديد والإبداع؛ وهو إعادة تشكيل أو إعادة بناء الأفكار الجديدة لتأتي 

الوصول إلى حل مشكلة معينة  أو الخروج بفكرة  لبطريقة حديثة ويتم ذلك من خلا

 23جديدة شديدة الارتباط بالتقنية وتطبيقاتها.

هي مظهر التسهيلات المادية المتاحة لدى المؤسسات  البعد الخامس العناصر الملموسة:

التي تستخدمها الشركات لاتخاذ اوامر  الاتصالالتجارية من الأجهزة والمعدات ووسائل 

عة المباعة مثل )آلات الخصم من الحساب المصرفي, اصدار بطاقات ضاالسداد للب

الشراء، معدات لتدقيق وحساب النقد( وهو بمعنى اخر الوصول الى الجودة من خلال 

  24القيام بالأشياء بشكل صحيح لتقديم المنتجات بما يتناسب واحتياجات العملاء.

ية, وهي الاعتماد ة ابعاد فقطثولكن في هذه الورقة البحثية سنتطرق بالشرح الى ثلا

الاستجابة والامان لكون هذه الابعاد هي التي تم اجراء الدراسة عليها وذلك بسبب 

 محدودية الدراسة.
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أي التسليم حسب الموعد وهذا البعد من الأبعاد الخمسة الأكثر ثباتا  ويكون  الاعتمادية:

بأنها  الاعتمادية، وتعرف يلالأكثر أهمية في تحديد إدراكات جودة الخدمة عند العم

القدرة على تقديم وعود الخدمة بشكل موثوق ودقيق وضمن هذا المفهوم الواسع تعني 

الزبائن  على موعد التسليم. حيث يسعى قوم الشركات بتسليم بضائعها بناءأن ت الاعتمادية

ا  صومع الشركات التي تحافظ على وعودها وتلتزم بمواعيدها خص بالأعمالالى القيام 

تلك التي تخص الميزات الجوهرية للسلع، فالشركات تحتاج لأن تكون مدركة )واعية( 

، والشركة التي تسعى الى توفير السلع الجوهرية التي الاعتماديةلتوقعات العميل حول 

ي هي اكثر من تعريفها ف الاعتماديةيفكر بها الزبائن سوف تزداد مبيعاتها، وان أهمية 

العملاء عن السلع فهي تشبه الإفلاس عندما لا يقدم المنتج كما كان ت قالب بإيجاد توقعا

معروض وفي الموعد، وعندما يظهر إخفاق بنوع المنتج وجودته فان مجال القبول 

 )التسامح(  للعملاء يتقلص وان مستويات الاداء المطلوبة والكافية سوف تزداد.

دة لمساعدة العملاء وتزويدهم را)وجود الرغبة بالمساعدة(: هي وجود الإ :الاستجابة

فورا  بالمنتج الذي يتطلعون للحصول عليه ويركز هذا البعد على المجاملة واللطف، 

والأصل في التعامل مع طلبات العميل من الأسئلة، والشكاوي، والمشاكل التي يواجهها 

ا والتي هقوالأحداث التي تراف الاستجابةالعميل بسبب استخدام المنتج حيث الموازنة بين 

يمكن ان تؤدي إلى التكيف فهناك تشابه قوي بين سلوك المستخدم والإستجابة لجودة 

المنتج، وتقاس مستوى الإستجابة للعميل من خلال طول الوقت الذي ينتظره لتلقي 

مساعدة إجابات الإسئلة، الإهتمام بالمشاكل وكذلك المرونة والقدرة على تقديم خدمة 

ميل، ومن اجل التفوق ببعد الإستجابة يجب على الممولين أن لعالإستماع لإحتياجات ا

يكونوا واثقين من صورة المعالجة لتسليم المنتج ومعالجة الطلبات من نقطة رؤية العميل 

اكثر منها من نقطة رؤية الشركات المسوقة للمنتج، مع الاخذ بعين الاعتبار المعايير 

ؤية المؤسسات التجارية للإجراءات ر الخاصة بالسرعة والمدة المحددة التي تعكس

الداخلية المطلوبة والتي ربما تختلف كثيرا  عن متطلبات العميل للسرعة والمدة 

 25المحددة.

وسرية المعلومات التي يجري تبادلها بين البائع  يعد بعد أمن الأعمال الالكترونية الامان:

تجارة، خصوصا عندما الو المشتري من القضايا المهمة جدا و الضرورية لنجاح هذه 

تتعلق المسألة بأسرار العمل أو بقضايا مالية. إذ بسبب عمليات الاختراق و التخريب 

التي يمارسها لصوص الانترنت، أدت إلى خسائر كبيرة لمنظمات الأعمال الالكترونية 

و قد أدت في أكثر من مرة إلى توقف هذه المواقع عن الأعمال بسبب الفيروسات أو 
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لذلك اهتم المختصين في مجال الأعمال الالكترونية عبر الانترنت  .تخريب العمليات 

إلى أساليب متعددة لتحقيق الأمن و السرية  بمسألة أمن و سرية البيانات، و قد لجأت 

 من خلال اتباع العديد من الاساليب, نذكر منها على سبيل المثال:

التي تسمح بالدخول للجهات ت هي توليفة من التجهيزات و البرمجيا جدران النار:

المأذون لها، حيث تقام نقطة تفتيش افتراضية، و قد تكون وظيفتها في بعض الحالات 

غربلة البريد الالكتروني فقط، و في حالات أخرى تكون معقدة لدرجة فصلها عن الشبكة 

المحلية مع وصلة خارجية فقط. إن صنع جداران النار هو عملية معقدة و تحتاج إلى 

اقبة دائمة، تتعهدها الشركات الكبيرة ولا تحتاج معظم الشركات إلى هذا المستوى مر

 26الفائق من الأمن الذي تقدمه جدران النار.

:لهذا الفريق دور هام في أمن الانترنت، و يقدم هذا  CERTفريق طوارئ الحاسوب 

ات و قوائم ومالفريق دعما فنيا على مدار الساعة للرد على الحوادث الأمنية و المعل

الحوار و الوثائق، و التدريب. يرسل الفريق استشارته إلى 

com.Security.announce  :و من خلال قوائم البريد. و عنوان صفحتهم
27.http://www.cert.org 

إحدى أبسط الحمايات التي يمكن وضعها هي التكتم على  Passwords)كلمات السر )

 كلمة السر، وكلمات سر الأنظمة.

: تتغير الملفات بسهولة بالغة بدون ترك الكثير من الآثار أو الدلائل، و الملفات يةحما

لهذا من المهم قضاء وقت غير كاف لتعلم الطرق و الأساليب المعتمدة في حماية الملفات 

 و الأدلة و الأنظمة.

 رثهناك وسائل متاحة لضمان أمن البريد الالكتروني، و الأك البريد الالكتروني الآمن:

.و هذا يعني أن البريد الالكتروني و الملفات المرفقة  MIME /Sشيوعا هو برمجية 

 يمكن نقلها بأمان على الانترنت و لا يمكن فتحها أو قراءتها أثناء العبور.

هو ترميز المعلومات بحيث يصعب اختراقها أو الوصول إليها. هناك حاليا  التشفير:

 022قوي" و يحتاج حاسوب متطور إلى أكثر الوسائل تشفير متاحة تدعى "التشفير 

و هو  Kerberosسنة لكسرها وكمثال عن أنظمة التشفير المتاحة عبر الانترنت نظام 

نظام معقد يمكن استخدامه للتعرف على المستخدمين و الأنظمة المسموح لها استعمال 

  28. الملفات و الأنظمة
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 : الميزة التنافسية ــ ثالثاٌ 

يزة التنافسية باهتمام واسع النطاق على المستوى العالمي ، ما وع الميحظى موض      

جعله حالي ا في مقدمة قائمة اهتمامات وأولويات مختلف دول العالم وذلك بهدف مواكبة 

متطلبات التطورات المتسارعة التي تشهدها دول العالم والمتمثلة في تسارع العولمة 

نفتاح وتحرير الأسواق. لذلك فإن القدرة ات الاوالاندماج في الاقتصاد العالمي وسياس

  29على النجاح في المنافسة أصبح أحد أهم عناصر نمو واستمرارية المنشأة.

وتعتبر الميزة التنافسية الركيزة الأساسية التي يرتكز عليها أداء المنظمات القائمة. 

الات بسبب جيع الموبالتالي فمن النادر أن يكون لمؤسسات الأعمال سابقة تنافسية في جم

القيود التي تواجهها المنظمة من ناحية، وبسبب تبادل القرارات لغرض اتخاذ قرارات 

متميزة من ناحية أخرى ، وبالتالي فإن عملية اتخاذ القرارات المشتركة والمتبادلة يعتبر 

  30بمثابة ركيزة أساسية لنجاح واستمرارية منظمات الأعمال.

نافسية بأنها القدرات والخبرات التي تتمتع بها زة الت( المي7205عرّف الدويري )

ا عن المنظمات الأخرى التي تعمل في نفس القطاع  المنظمة وتجعلها اكثر جذبا وتميز 

ا على قدرة المنظمة على استخدام مواردها والقيام  الذي تنتمي إليه ، وذلك اعتماد 

ر لجودة ، وامتلاك أكثالية ابأنشطتها بكفاءة عالية ، بالإضافة إلى توفير منتجات ع

الأساليب الإبداعية فاعلية جنب ا إلى جنب مع القدرة على تطبيق مثل هذه الأساليب 

( يعرف الميزة التنافسية على انها تنبع أساس ا 0991ومع ذلك ، فإن بورتر ) 31الإبداعية.

ار عمن القيمة التي يمكن للمؤسسة أن تخلقها للعملاء بحيث يمكن أن تأخذ شكل أس

خفضة مقارنة بأسعار المنافسين الذين يتمتعون بمزايا متساوية ، أو من خلال تقديم من

مزايا فريدة للمنتج والتي تعوض على نطاق واسع الزيادة الكبيرة في الأسعار 

المفروضة. وقد ركز بورتر في تعريفه على القيمة التي تخلقها المؤسسة لعملائها والتي 

أقل مقارنة بالمنافسين ، ولكن مع الحفاظ على نفس  أسعار تأخذ شكلين: إما في شكل

  32المزايا أو في شكل منتج مميز.

( أن 7207وقد تناول العديد من الباحثين أهمية الميزة التنافسية حيث أكد عبد الوهاب )

ا داخلي ا تمثله المعرفة الجيدة للقدرات والإمكانيات والاستثمار  الميزة التنافسية تحمل بعد 

( أن 7207في حين يرى التلباني وآخرون, ) 33يحقق الميزة التنافسية للمؤسسة. ها بمافي

الميزة التنافسية تمثل الميزة عنصر استراتيجي حاسم يقدم فرصة كبيرة للمؤسسة لتحقيق 

( إلى 7207إلى جانب ذلك ، أشار حسون وآخرون ) 34ربحية ثابتة مقارنة بمنافسيها.

للمنظمات لتطوير وتقوية مواردها وقدرتها واتباع ومحفز أن الميزة التنافسية دافع 
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وقد أشارت  35اساليب البحث والتطوير من أجل الحفاظ على هذه الميزة وتعزيزها. 

( من خلال شرحها أن الميزة التنافسية تجعل الشركة قادرة Papulova 2006بابولوفا )

خلال  تحقق ذلك منم ، ويعلى تلبية احتياجات العملاء بشكل أكثر فعالية من منافسيه

إضافة قيمة حقيقية للعملاء. لذلك فإنها تعتبر الميزة التنافسية أحد الأسباب الرئيسية لبقاء 

الشركة في السوق ، حيث أن بقاء الشركة في السوق وقوتها تعتمد على قيمتها التي 

ا للشركة.  36تحددها ميزة المنافسة، وبالتالي جعل العملاء مخلصين تمام 

 : تسويق الإلكتروني والميزة التنافسيةال ــ اٌ رابع

يعرف الإنسان في سعيه أن يميز نفسه عن الآخرين بهدف تحقيق منفعة ذاتية تتمثل       

في إشباع احتياجاته ، خاصة وأن جميع الشركات تسعى للحصول على ميزة تنافسية 

نشطة أ ي كغيره منتميزها عن الشركات المنافسة الأخرى. لذلك تأثر النشاط التسويق

 المؤسسة أو المنظمة بالتطور الكبير في قطاع تكنولوجيا المعلومات والاتصالات. 

ونتيجة للتطور الذي شهده العالم في جميع المجالات فقد تطور مفهوم التسويق بدء من 

المفهوم الإنتاجي إلى مفهوم البيع ثم مفهوم التسويق وصولا الى المفهوم الاجتماعي 

ت  تطبيقاتها على الإنترنت في إطار ما أطلق عليه "التسويق خلاله وضع والذي من

الإلكتروني ، إلى جانب ذلك ، مكنت هذه الشبكة العالمية الشركات ذات الآفاق الواسعة 

وبالتالي ،  37(. Scharf  ،2007من الوصول إلى المستهلكين في جميع أنحاء العالم )

لم إلى التوسع في مجالات التطبيقات ت حول العاأدت الزيادة في عدد مستخدمي الإنترن

المستخدمة، خاصة في مجال التسويق التجاري، ويوفر التسويق الرقمي فوائد محتملة 

هائلة للمستهلكين على مستوى العالم من خلال تقديم خيارات أوسع لهم وذلك من خلال 

الجديدة عرض مجموعة من المنتجات بأسعار منخفضة والاستفادة من المميزات 

منتجات التي تعرضها مثل الكتب والأقراص المدمجة وحزم السفر للمستهلكين البعيدين لل

فعلي ا عن المراكز التجارية التقليدية في العالم. في هذا العصر تتسابق الشركات للوصول 

إلى أكبر عدد ممكن من العملاء لرفع قيمة أرباحها ورفع علامتها التجارية، حيث يتبنى 

الشركات توسيع قنوات التسويقية من خلال استخدام التكنولوجيا ير من هذه عدد كب

الرقمية. لذلك، فمن الضروري ان يكون لديك وسيلة تسويق إلكترونية مناسبة للعميل 

تعتمد على البيئة المحيطة به، ونتيجة لذلك ، أصبحت وسائل التسويق الآن تمثل عناصر 

المبيعات والأرباح المحققة وكذلك  ثر على حجمالبيئة المحيطة بالمنظمات ، مما يؤ

سمعتها بما في ذلك المنتج والخدمات والنظام ومعلومات الجودة والتي هي قرارات 

 38يجب على المنظمة النظر اليها وتحديدها. استراتيجية
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 : جمع وتحليل البيانات – منهجية الدراسة -3

 دانيةية المتبعة في الدراسة الميالإطار العام للمنهج –

ة الدراس إجراءفي سبيل  ها الباحثذا المبحث إلى معرفة الخطوات التي اتبعيهدف ه

 -الآتي: ولقد تم تحديد هذه الخطوات في  الميدانية،

 مفادها: ةأساسي ةفرضيالدراسة على  الدراسة: تقومفرضيات  - 

0H وني كترلالا لتسويقلدلالة إحصائية  وذ أثروجد يلا  :العدميةالرئيسية  الفرضية

 .الميزة التنافسيةعلى 

 :يوهلاختبار الفرضية الرئيسية  ةفرعي اتفرضيثلاث وبنيت 

0H  لا يوجد أثر ذو دلالة إحصائية لعنصر اعتمادية  العدمية: الأولى الفرعيةالفرضية

 التسويق الالكتروني على الميزة التنافسية.

0H  ستجابةالعنصر  لالة إحصائيةلا يوجد أثر ذو د العدمية:الفرعية الثانية الفرضية 

 التسويق الالكتروني على الميزة التنافسية.

0H :لأمان الا يوجد أثر ذو دلالة إحصائية لعنصر  الفرضية الفرعية الثالثة العدمية

 التسويق الالكتروني على الميزة التنافسية. في

 -الدراسة: بيئة ومجتمع وعينة  –

 .نافسيةوالميزة الت الإلكتروني يقالتسواسة في تتمثل بيئة الدر -: الدراسةبيئة  – 1

الشركات التجارية العاملة في  جميعيتمثل مجتمع الدراسة في  -: مجتمع الدراسة – 2

  منطقة وادي الشاطئ.

مفردة  27 وتتكون منعينة عشوائية من داخل مجتمع الدراسة  -: عينة الدراسة – 3

 .الشركات التجارية من

 - :أداة جمع البيانات

ى اختبار عل حث على استمارة الاستبيان للحصول على البيانات التي تساعدالب اعتمد 

 ونعشرو خمسعلى  احتوى الاستبيان فرضيات المتعلقة بموضوع الدراسة حيثال

 :وبناء  على النحو التالي اتمجموع ستوزعت هذه العبارات على  عبارة،

 .عالسؤال عن طبيعة المشرو: تشمل المجموعة الأولى

عدد سنوات والجنس والمؤهل العلمي  أسئلة شخصية وهي 5تشمل  :الثانيةالمجموعة 

 .العمل والعمر والمسمى الوظيفي

 (.(الاعتمادية)) الاستبيان وتمثلمن صحيفة  اتعبار 5تشمل  :الثالثةالمجموعة 

 (.(الاستجابة)) الاستبيان تمثلمن صحيفة  ةعبار 5تشمل  :الرابعةالمجموعة 
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 ((.الأمان)) من صحيفة الاستبيان تمثلعبارة  4شمل : تسةة الخامالمجموع

 ((الميزة التنافسية)) من صحيفة الاستبيان تمثلعبارة  5: تشمل المجموعة السادسة

 الاستبيان:حركة نماذج 

 الاستبيان خرج حتى يلزم من تعديلات ما إجراءببناء صحيفة الاستبيان و مايقال دبع    

توزيعه على عينة الدراسة والجدول التالي يوضح حركة  تم لذيوا النهائية صورته في

 الموزعة:نماذج الاستبيان 

 ( يبين حركة نماذج الاستبيان الموزعة1جدول رقم )

 البيان

نماذج 

الاستبيان 

 الموزعة

نماذج 

الاستبيان 

 المعادة

نماذج 

  الاستبيان 

 غير المعادة

نماذج 

الاستبيان 

 المستبعدة

ن نماذج الاستبيا

" الفاقدة 

المستبعدة + 

معادة "الغير   

نماذج 

الاستبيان 

الصالحة 

 للتحليل

 59 03 03 2 27 72 العدد

%111 النسبة  022%  2%  01%  01%  17%  
 

نموذج استبيان والتي  72كانت  المعادةمن خلال الجدول السابق نلاحظ أن نماذج الاستبيان      

أما ، معادةغير نماذج استبيان جد تو ولاعة، الموز نماذج الاستبيان جميعمن  %111تمثل 

عدد وبالتالي يكون ،  %11نموذج استبيان والتي تمثل  13نماذج الاستبيان المستبعدة فكانت 

نماذج  جميعمن  %12نموذج استبيان والتي تمثل  55نماذج الاستبيان الصالحة للتحليل تمثل 

 الاستبيان الموزعة

 - ضيات:الفرتحليل البيانات واختبار  -

عد تجميع استمارات الاستبيان الموزعة استخدم الباحث الطريقة الرقمية في ترميز ب 

 :التاليالإجابات المتعلقة بالمقياس الخماسي كما بالجدول 

فإإإذا كإإان متوسإإإإإإط درجإإة الإجإإابإإة لا يختلف  (،3)وبالتالي يكون متوسط هذه الدرجات 

 فهذا يشير إلى أن درجة الموافقة متوسطة أما إذا كان متوسط درجة الإجابة 3عن  معنويا

الموافقة عالية في حين إذا كان متوسط درجة  أن درجة فهذا يشير إلى 3تزيد معنويا عن 

 مسوف يتفهذا يشإير إلى أن درجة الموافقة منخفضإة. وبالتالي  3الإجابة تقل معنويا عن 

 ( توزيع الدرجات على الإجابات المتعلقة بالعبارات الايجابية2جدول رقم )

 ةالإجاب ضعيفة جدا ضعيفة متوسطة كبيرة كبيرة جدا 

  غير موافق بشدة غير موافق محايد موافق بشدة موافق

 الدرجة 1 2 3 4 5
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ترميز  الانتهاء منأم لا، وبعد  3اختبإار ما إذا كان متوسإإإإإإط درجة الموافقة تختلف عن 

 SPSS Statisticalة ت الجاهزالبيانات باسإإإإإإتخدام حزمة البرمجيا الإجإابات وإدخال

package for Social Science) (  تم اسإإإإإتخدام هذه الحزمة قي تحليل البيانات كما

 التالي:

 :والثباتللصدق  )ألفا(نتائج اختبار  -

بات )توافق إجا أسئلة الاستبيانداقية إجابات مفردات العينة على من اجل اختبار مص

محور من محاور الدراسة ( لكل اخ ألفا )ار كرونبفقد تم استخدام اختب العينة(أفراد 

 ( :7النتائج كما في الجدول رقم ) فكانت

 ( نتائج اختبار كرونباخ ألفا.3جدول رقم )

معدل اختبار كرونباخ ألفا  من العمود الثاني قيم( نلاحظ 3من خلال الجدول رقم )     

()  يبين العبارة أو الث والذي ، ومن العمود الث جيدةلمحاور الدراسة وهي قيم

العبارات التي يتضمنها محور الدراسة والتي تعمل على تخفيض قيمة معامل الثبات 

 ،بسبب ضعف توافق إجابات مفردات العينة حول هذه العبارة أو العبارات إن وجدت

قيمة الثبات  كانت، كذلك  (1.554) عنصر الاعتماديةحيث بلغت قيمة الثبات لمحور 

، ( 7) ة( وتزداد هذه القيمة في حال إلغاء العبار1.616)  بةصر الاستجاعنلمحور 

( ، كذلك كانت قيمة الثبات لمحور 1.746وبلغت قيمة الثبات لمحور عنصر الأمان )

 (0( وتزداد هذه القيمة في حال إلغاء العبارة )1.516الميزة التنافسية  )

 .  عنصر الاعتماديةدرجة الموافقة حول  –

ن التوزيع التكراري والنسبي المئوي ومتوسط إجابات مفردات العينة التالي يبيالجدول 

 .عنصر الاعتماديةبدرجة الموافقة حول على جميع العبارات المتعلقة 

 

 

 

 بيان قيمة معامل ألفا رقم العبارة السلبية على الثبات

-- 594.2  العبارات المتعلقة بالاعتمادية 

7 616.2  بالاستجابة ت المتعلقةالعبارا 

-- 246.2  بالأمان العبارات المتعلقة 

   بالميزة التنافسيةالعبارات المتعلقة  0.516 0
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( التوزيع التكراري والنسبي المئوي ومتوسط إجابات مفردات العينة على جميع 4الجدول رقم )

 .ماديةعنصر الاعتالعبارات المتعلقة بدرجة الموافقة حول 

 ت

ت
را
با
ـــ
ـــ
ـــ
عــ
ال

 

 

دا
ج
ة 
الي
ع

 

ية
عال

طة 
س
تو
م

 

فة
عي
ض

دا   
ج
ة 
يف
ضع

قة 
اف
مو
 ال
جة
ر
د

 

ط
س
تو
لم
ا

 

الدلالة 

 المعنوية

1 

موقع الشركة 

معروف لدى 

 زبائنها

 1 3 4 21 31 التكرار

دا
ج
ة 
لي
عا

 

4.315 1.111 
 1.7 5.1 6.1 33.5 52.5 النسبة

2 

يوفر موقع الشركة 

عن  معلومات

ت التي الخدما

 تقدمها

 2 3 4 32 11 التكرار

ية
ال
ع

 

4.134 1.111 
 3.4 5.1 6.1 54.2 31.5 النسبة

3 

يوجد تواصل عبر 

الرسائل النصية 

 للشركة مع زبائنها

 2 6 11 27 13 التكرار

ية
ال
ع

 

3.725 1.111 
 3.4 11.2 11.6 45.1 22 النسبة

4 

تقدم الشركة 

عروض ترويجية 

ق البريد عن طري

 لالكترونيا

 2 17 5 22 5 التكرار

ية
ال
ع

 

3.322 1.136 
 3.4 21.1 15.3 37.3 15.3 النسبة

5 

تستخدم الشركة 

الإنترنت للتعرف 

على رغبات 

 الزبائن

 4 5 7 25 14 التكرار

ية
ال
ع

 

3.746 1.111 
 6.1 1.5 11.5 45.2 23.7 النسبة

 1.111 3.127  الاعتمادية

 أن:( نلاحظ 4قم )ل الجدول رمن خلا   

:جدا   عاليةالعبارة التالية الموافقة حول  درجة -أ  

 موقع الشركة معروف لدى زبائنها. .0

عالية:العبارة التالية درجة الموافقة حول  -ب  

 يوفر موقع الشركة معلومات عن الخدمات التي تقدمها. .0

 يوجد تواصل عبر الرسائل النصية للشركة مع زبائنها. .7

 ترويجية عن طريق البريد الالكتروني.شركة عروض تقدم ال .3
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 تستخدم الشركة الإنترنت للتعرف على رغبات الزبائن. .4

ول بدرجة الموافقة حالموافقة على كل عبارة من العبارات المتعلقة ولاختبار معنوية درجة 

 حيث كانت: 3حول المتوسط  Tتم استخدام اختبار عنصر الاعتمادية 

 .3جة الموافقة لا تختلف عن متوسط در :الصفريةالفرضية     

 .3متوسط درجة الموافقة تختلف عن  البديلة:مقابل الفرضية     

 لآخرين بالجدول السابق نلاحظ أن:وبالتركيز على العمودين ا

ومتوسط إجابات مفردات العينة يزيد عن  1.15الدلالة المعنوية المحسوبة أقل من  –أ 

 التالية: للعبارات 3المتوسط المفترض 

 موقع الشركة معروف لدى زبائنها .0

 يوفر موقع الشركة معلومات عن الخدمات التي تقدمها. .7

 يوجد تواصل عبر الرسائل النصية للشركة مع زبائنها. .3

 تقدم الشركة عروض ترويجية عن طريق البريد الالكتروني. .4

 تستخدم الشركة الإنترنت للتعرف على رغبات الزبائن. .5

ن ونقبل الفرضية البديلة لها وحيث أ اتلهذه العبارة الصفرية ولذلك نرفض الفرضي

اع درجة ارتفمتوسط إجابات مفردات العينة يزيد عن المتوسط المفترض فهذا يدل على 

 .اتالموافقة على هذه العبار

تم إيجاد المتوسط العام لإجابات مفردات  ،درجة الموافقة على عنصر الاعتماديةولاختبار 

 3واستخدام اختبار حول المتوسط .  بعنصر الاعتمادية ت المتعلقةيع العباراالعينة على جم

 كانت:( حيث 4فكانت النتائج كما في الجدول رقم )

المتوسط العام لإجابات مفردات العينة على جميع العبارات المتعلقة  - :الصفريةالفرضية 

 .3لا يختلف عن  بعنصر الاعتمادية

عام لإجابات مفردات العينة على جميع العبارات المتعلقة المتوسط ال - :البديلةمقابل الفرضية 

 .3يختلف عن  بعنصر الاعتمادية

المتوسط العام لإجابات مفردات نلاحظ أن قيمة  السابق الجدول الصف الأخير من من خلال و  

وهي أقل من   2.222بدلالة معنوية  3وهو أكبر من المتوسط المفترض  3.172العينة بلغ 

رجة الموافقة د أن رفض الفرضية الصفرية ونقبل الفرضية البديلة وهذا يدل علىلذلك ن 2.25

 حول عنصر الاعتمادية مرتفعة.

 .  الاستجابةدرجة الموافقة حول عنصر  –
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الجدول التالي يبين التوزيع التكراري والنسبي المئوي ومتوسط إجابات مفردات العينة 

 .الاستجابةقة حول عنصر رجة الموافبدعلى جميع العبارات المتعلقة 

( التوزيع التكراري والنسبي المئوي ومتوسط إجابات مفردات العينة على جميع 5الجدول رقم )

 .الاستجابةالعبارات المتعلقة بدرجة الموافقة حول عنصر 

  ـباراتالع ت

دا
ج
ة 
الي
ع

 

ية
عال

طة 
س
تو
م

 

فة
عي
ض

دا   
ج
ة 
يف
ضع

قة 
اف
مو
 ال
جة
ر
د

 

 المتوسط
الدلالة 

 معنويةال

1 

تستخدم الشركة 

موقع الكتروني 

للإعلان عن 

 منتجاتها

 1 4 3 27 24 التكرار

ية
ال
ع

 

4.171 1.111 
 1.7 6.1 5.1 45.1 41.7 النسبة

2 

المواقع 

الإلكتروني 

الخاص بالشركة 

متوفر بلغات 

 عدة

 11 15 12 11 7 التكرار

فة
عي
ض

 

2.763 1.155 
 16.5 32.2 21.3 11.6 11.5 النسبة

3 

تستخدم الشركة 

الانترنت كوسيلة 

ترويج لإتمام 

 عملية البيع

 4 2 15 26 12 التكرار

ية
ال
ع

 

3.671 1.111 
 6.1 3.4 25.4 44.1 21.3 النسبة

4 

يتميز الموقع 

الالكتروني 

للشركة بواجهة 

 جذابة

 1 6 5 37 11 التكرار

ية
ال
ع

 

3.131 1.111 
 1.7 11.2 1.5 62.7 16.5 النسبة

5 

تقوم الشركة 

بتحديث الموقع 

الإلكتروني 

بمعلومات مفيدة 

 وجديدة

 5 6 11 23 14 التكرار

ية
ال
ع

 

3.553 1.111 
 1.5 11.2 11.6 35 23.7 النسبة

 1.111 3.617  الاستجابة

 ( نلاحظ أن:5من خلال الجدول رقم )   
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عالية:العبارة التالية درجة الموافقة حول  -أ  

 كة موقع الكتروني للإعلان عن منتجاتها.ستخدم الشرت .0

 تستخدم الشركة الانترنت كوسيلة ترويج لإتمام عملية البيع. .7

 يتميز الموقع الالكتروني للشركة بواجهة جذابة. .3

 تقوم الشركة بتحديث الموقع الإلكتروني بمعلومات مفيدة وجديدة. .4

:ضعيفةالعبارة التالية درجة الموافقة حول  -ب  

 تروني الخاص بالشركة متوفر بلغات عدة.واقع الإلكالم .0

ول بدرجة الموافقة حالموافقة على كل عبارة من العبارات المتعلقة ولاختبار معنوية درجة 

 حيث كانت: 3حول المتوسط  Tتم استخدام اختبار  الاستجابةعنصر 

 .3متوسط درجة الموافقة لا تختلف عن الفرضية الصفرية:     

 .3الموافقة تختلف عن  متوسط درجةديلة: لفرضية البمقابل ا    

 لآخرين بالجدول السابق نلاحظ أن:وبالتركيز على العمودين ا

ومتوسط إجابات مفردات العينة يزيد عن  1.15الدلالة المعنوية المحسوبة أقل من  –أ 

 ةللعبارات التالي 3وسط المفترض المت

 منتجاتها.تستخدم الشركة موقع الكتروني للإعلان عن  .0

 تستخدم الشركة الانترنت كوسيلة ترويج لإتمام عملية البيع. .7

 يتميز الموقع الالكتروني للشركة بواجهة جذابة. .3

 تقوم الشركة بتحديث الموقع الإلكتروني بمعلومات مفيدة وجديدة. .4

ولذلك نرفض الفرضية الصفرية لهذه العبارات ونقبل الفرضية البديلة لها وحيث أن 

اع درجة ارتفالعينة يزيد عن المتوسط المفترض فهذا يدل على ات مفردات متوسط إجاب

 الموافقة على هذه العبارات.

 للعبارات التالية 1.15أكبر من  الدلالة المعنوية المحسوبة –ب 

 المواقع الإلكتروني الخاص بالشركة متوفر بلغات عدة. .0

لى لموافقة عدرجة اعلى نرفض الفرضية الصفرية لهذه العبارات فهذا يدل لا ولذلك 

 .ة متوسطةهذه العبار

تم إيجاد المتوسط العام لإجابات مفردات ، الاستجابة ولاختبار درجة الموافقة على عنصر 

 3واستخدام اختبار حول المتوسط .  الاستجابةبعنصر  العينة على جميع العبارات المتعلقة

 ( حيث كانت:5فكانت النتائج كما في الجدول رقم )
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المتوسط العام لإجابات مفردات العينة على جميع العبارات  -: ةضية الصفريالفر

 .3لا يختلف عن  الاستجابةبعنصر المتعلقة 

المتوسط العام لإجابات مفردات العينة على جميع العبارات  -: مقابل الفرضية البديلة

 .3يختلف عن  الاستجابةبعنصر المتعلقة 

نلاحظ أن قيمة المتوسط العام لإجابات ل السابق  ومن خلال الصف الأخير من الجدو  

  2.222بدلالة معنوية  3وهو أكبر من المتوسط المفترض  3.622مفردات العينة بلغ 

لذلك نرفض الفرضية الصفرية ونقبل الفرضية البديلة وهذا يدل  2.25وهي أقل من 

 مرتفعة.الاستجابة درجة الموافقة حول عنصر  أنعلى 

 الأمان.   ة حول عنصردرجة الموافق –

الجدول التالي يبين التوزيع التكراري والنسبي المئوي ومتوسط إجابات مفردات العينة 

 .بدرجة الموافقة حول عنصر الأمانعلى جميع العبارات المتعلقة 

( التوزيع التكراري والنسبي المئوي ومتوسط إجابات مفردات العينة على جميع 6الجدول رقم )

 الموافقة حول عنصر الأمان. علقة بدرجةالعبارات المت

  باراتالعـــ ت
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قة 
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 المتوسط
الدلالة 

 المعنوية

1 

يشعر المستخدم 

بالأمان أتناء 

استخدام موقع 

الشركة 

 الإلكتروني

 1 6 1 27 17 التكرار

ية
ال
ع

 

3.151 1.111 
 1.7 11.2 13.6 45.1 21.1 النسبة

2 

توفر الشركة 

اساليب أمان عند 

الإفصاح عن 

المعلومات 

الشخصية عبر 

موقع الشركة 

 الإلكتروني

 1 12 5 23 14 التكرار

ية
ال
ع

 

3.627 1.111 
 1.7 21.3 15.3 35 23.7 النسبة

3 
تستخدم الشركة 

وسائل مريحة 

 1 7 5 33 5 التكرار

ية
ال
ع

 

3.712 1.111 
 1.7 11.5 15.3 55.5 15.3 النسبة
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للتواصل عبر 

 البريد الإلكتروني

4 

تستخدم الشركة 

أنظمة حماية 

 الكترونية حديثه

 4 13 11 15 12 التكرار

ية
ال
ع

 

3.373 1.123 
 6.1 22 11.6 32.2 21.3 النسبة

 1.111 3.653  الأمان

 ( نلاحظ أن:6من خلال الجدول رقم )   

عالية:التالية  العبارةول درجة الموافقة ح -أ  

 يشعر المستخدم بالأمان أتناء استخدام موقع الشركة الإلكتروني. .0

توفر الشركة اساليب أمان عند الإفصاح عن المعلومات الشخصية عبر موقع  .7

 الشركة الإلكتروني.

 تستخدم الشركة وسائل مريحة للتواصل عبر البريد الإلكتروني. .3

 يثهكترونية حدتستخدم الشركة أنظمة حماية ال .4

قة بدرجة الموافالموافقة على كل عبارة من العبارات المتعلقة ولاختبار معنوية درجة 

 حيث كانت: 3حول المتوسط  Tتم استخدام اختبار حول عنصر الأمان 

 .3متوسط درجة الموافقة لا تختلف عن الفرضية الصفرية:     

 .3تختلف عن متوسط درجة الموافقة مقابل الفرضية البديلة:     

 لآخرين بالجدول السابق نلاحظ أنوبالتركيز على العمودين ا

ومتوسط إجابات مفردات العينة يزيد عن  1.15الدلالة المعنوية المحسوبة أقل من  –أ 

 للعبارات التالية 3وسط المفترض المت

 يشعر المستخدم بالأمان أتناء استخدام موقع الشركة الإلكتروني. .0

د الإفصاح عن المعلومات الشخصية عبر موقع يب أمان عنتوفر الشركة اسال .7

 الشركة الإلكتروني.

 تستخدم الشركة وسائل مريحة للتواصل عبر البريد الإلكتروني. .3

 تستخدم الشركة أنظمة حماية الكترونية حديثه. .4

ولذلك نرفض الفرضية الصفرية لهذه العبارات ونقبل الفرضية البديلة لها وحيث أن 

اع درجة ارتفعينة يزيد عن المتوسط المفترض فهذا يدل على مفردات ال متوسط إجابات

 الموافقة على هذه العبارات.
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المتوسط العام لإجابات مفردات تم إيجاد ولاختبار درجة الموافقة على عنصر الأمان ، 

 3واستخدام اختبار حول المتوسط بعنصر الأمان.   العينة على جميع العبارات المتعلقة

 ( حيث كانت6في الجدول رقم ) لنتائج كمافكانت ا

المتوسط العام لإجابات مفردات العينة على جميع العبارات  -: الفرضية الصفرية

 .3لا يختلف عن بعنصر الأمان المتعلقة 

المتوسط العام لإجابات مفردات العينة على جميع العبارات  -: مقابل الفرضية البديلة

 .3ن يختلف عبعنصر الأمان المتعلقة 

خلال الصف الأخير من الجدول السابق  نلاحظ أن قيمة المتوسط العام لإجابات  ومن  

  2.222بدلالة معنوية  3وهو أكبر من المتوسط المفترض  3.663مفردات العينة بلغ 

ذا يدل هلذلك نرفض الفرضية الصفرية ونقبل الفرضية البديلة و 2.25وهي أقل من 

 مرتفعة. نصر الأماندرجة الموافقة حول ع أنعلى 

 .  زة التنافسيةدرجة الموافقة حول المي –

الجدول التالي يبين التوزيع التكراري والنسبي المئوي ومتوسط إجابات مفردات العينة 

 .الميزة التنافسيةبدرجة الموافقة حول على جميع العبارات المتعلقة 

ردات العينة على جميع إجابات مف ( التوزيع التكراري والنسبي المئوي ومتوسط7الجدول رقم )

 .الميزة التنافسيةالعبارات المتعلقة بدرجة الموافقة حول 
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 المتوسط
الدلالة 

 المعنوية

1 

يقدم موقع 

الشركة 

الإلكتروني مزيج 

ترويجي جذاب 

 لخدامتها

 2 2 11 31 14 التكرار

ية
ال
ع

 

3.111 1.111 
 3.4 3.4 11.6 51.1 23.7 النسبة

2 

موقع الشركة 

الإلكتروني يدعم 

فاعلية التوزيع 

 لخدماته

 1 5 14 31 5 التكرار

ية
ال
ع

 

3.655 1.111 
 1.7 1.5 23.7 51.1 15.3 النسبة

3 
تقدم الشركة 

خدمات للزبائن 

عا 1 3 7 25 15 التكرار
ية
ل

 

4.151 1.111 
 1.7 6.1 11.5 45.2 32.2 النسبة
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بأساليب حديثه 

 ومتطورة

4 

تقدم الشركة 

أسعار مغرية 

عبر عروضها 

 المختلفة

 1 2 1 21 21 التكرار

ية
ال
ع

 
4.153 1.111 

 1.1 3.4 13.6 47.5 35.6 النسبة

5 

تقدم الشركة 

خدمات الكترونية 

 متميزة

 2 5 5 27 12 التكرار

ية
ال
ع

 

3.644 1.111 
 3.4 15.3 15.3 45.1 21.3 بةالنس

 1.111 3.115  الميزة التنافسية

 ( نلاحظ أن:2من خلال الجدول رقم )   

عالية:العبارة التالية درجة الموافقة حول  -أ  

 يقدم موقع الشركة الإلكتروني مزيج ترويجي جذاب لخدامتها. .0

 ته.موقع الشركة الإلكتروني يدعم فاعلية التوزيع لخدما .7

 لشركة خدمات للزبائن بأساليب حديثه ومتطورة.تقدم ا .3

 تقدم الشركة أسعار مغرية عبر عروضها المختلفة. .4

 تقدم الشركة خدمات الكترونية متميزة. .5

قة بدرجة الموافالموافقة على كل عبارة من العبارات المتعلقة ولاختبار معنوية درجة 

 حيث كانت: 3ل المتوسط حو Tتم استخدام اختبار  الميزة التنافسيةحول 

 .3متوسط درجة الموافقة لا تختلف عن الفرضية الصفرية:     

 .3متوسط درجة الموافقة تختلف عن مقابل الفرضية البديلة:     

 لآخرين بالجدول السابق نلاحظ أن:وبالتركيز على العمودين ا

د عن العينة يزيومتوسط إجابات مفردات  1.15الدلالة المعنوية المحسوبة أقل من  –أ 

 للعبارات التالية: 3وسط المفترض المت

 يقدم موقع الشركة الإلكتروني مزيج ترويجي جذاب لخدامتها. .0

 موقع الشركة الإلكتروني يدعم فاعلية التوزيع لخدماته. .7

 تقدم الشركة خدمات للزبائن بأساليب حديثه ومتطورة. .3

 تقدم الشركة أسعار مغرية عبر عروضها المختلفة. .4

 مات الكترونية متميزة.الشركة خد تقدم .5
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ولذلك نرفض الفرضية الصفرية لهذه العبارات ونقبل الفرضية البديلة لها وحيث أن 

اع درجة ارتفمتوسط إجابات مفردات العينة يزيد عن المتوسط المفترض فهذا يدل على 

 الموافقة على هذه العبارات.

لمتوسط العام لإجابات تم إيجاد ا، الميزة التنافسية ولاختبار درجة الموافقة على 

ار حول واستخدام اختب.  بالميزة التنافسية مفردات العينة على جميع العبارات المتعلقة

 ( حيث كانت:2فكانت النتائج كما في الجدول رقم ) 3المتوسط 

المتوسط العام لإجابات مفردات العينة على جميع العبارات المتعلقة  -: الفرضية الصفرية

 .3لا يختلف عن  ةة التنافسيبالميز

المتوسط العام لإجابات مفردات العينة على جميع العبارات  -: مقابل الفرضية البديلة

 .3يختلف عن  بالميزة التنافسيةالمتعلقة 

لاحظ أن قيمة المتوسط العام لإجابات نومن خلال الصف الأخير من الجدول السابق   

وهي   2.222بدلالة معنوية  3لمفترض المتوسط ا وهو أكبر من 3.115مفردات العينة بلغ 

 نألذلك نرفض الفرضية الصفرية ونقبل الفرضية البديلة وهذا يدل على  2.25أقل من 

 مرتفعة.الميزة التنافسية درجة الموافقة حول 

ن الاحادي تم استخدام اختبار التباي ولاختبار أثر التسويق الالكتروني على الميزة التنافسية

ميزة الأمان ( على ال –الاستجابة  –التسويق الالكتروني ) الاعتمادية أثر عناصر لقياس 

 التنافسية ، والجدول التالي يوضح نتائج اختبار التباين الأحادي :

 .One Way ANOVA( نتائج اختار التباين الأحادي 1الجدول رقم )

 الميزة التنافسية البيان

 3.727 التسويق الالكتروني

 1.115 المعنويةالدلالة 

 4.592 عنصر الاعتمادية

 2.222 الدلالة المعنوية

 1.601 عنصر الاستجابة

 2.222 الدلالة المعنوية

 5.611 عنصر الأمان

 2.222 الدلالة المعنوية

 1.15مستوى الدلالة المعنوية  
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ى بمستو 3.272للتسويق الالكتروني بلغت  Fمن الجدول السابق يلاحظ أن قيمة       

وهذا يدل على وجود أثر ذو دلالة احصائية  2.25وهو أقل من  2.205لغ معنوية ب

للتسويق الالكتروني على الميزة التنافسية في منطقة وادي  % 91.9وبمعدل ثقة بلغ 

 الشاطي .

وبالنسبة لأثر عناصر التسويق الالكتروني على الميزة التنافسية ، يوضح الجدول      

 السابق :

وهو  2.222بمستوى معنوية بلغ  4.592نصر الاعتمادية بلغت لع Fختبار أن قيمة ا

 % 022وهذا يدل على وجود أثر ذو دلالة احصائية وبمعدل ثقة بلغ  2.20أقل من 

لعنصر الاستجابة  Fلعنصر الاعتمادية على الميزة التنافسية ، كذلك بلغت قيمة اختبار 

وهذا يدل على وجود أثر  2.20قل من وهو أ 2.222بمستوى معنوية بلغ  1.601بلغت 

 على الميزة التنافسية ، الاستجابةلعنصر  % 022ذو دلالة احصائية وبمعدل ثقة بلغ 

 2.222بمستوى معنوية بلغ  5.611لعنصر الأمان بلغت  Fأيضا  بلغت قيمة اختبار 

 022وهذا يدل على وجود أثر ذو دلالة احصائية وبمعدل ثقة بلغ  2.20وهو أقل من 

 لاعتمادية على الميزة التنافسية.لعنصر ا %

 : والتوصيات النتائج -4

بنيت نتائج وتوصيات هذه الدراسة على التحليل الإحصائي لإجابات أفراد العينة      

 ردات العينةمفتوافق آراء مدى على عبارات صحيفة الاستبيان وبالتالي ست ظهر النتائج 

التي عف نقاط الضمعالجة  ركز علىفستالتوصيات  الفرضيات، أمانتائج اختبار وكذلك 

 التحليل.بعد ظهرت 

 النتائج: -

 .يوجد أثر ذو دلالة إحصائية للتسويق الالكتروني على الميزة التنافسية 

 وبنيت هذه النتيجة على ما يلي: 

  يوجد أثر ذو دلالة إحصائية لعنصر اعتمادية التسويق الالكتروني على الميزة

زيد عن المتوسط المفترض، والذي يدل على أن نوية متوسط يوبمع التنافسية.

 .الميزة التنافسيةؤثر على ي هذا العنصر

 :وبنيت هذه النتيجة على ما يلي 

 موقع الشركة معروف لدى زبائنها (1

 يوفر موقع الشركة معلومات عن الخدمات التي تقدمها. (2

 يوجد تواصل عبر الرسائل النصية للشركة مع زبائنها. (3
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 رويجية عن طريق البريد الالكتروني.لشركة عروض تتقدم ا (4

 تستخدم الشركة الإنترنت للتعرف على رغبات الزبائن. (5

  التسويق الالكتروني على الميزة  استجابةيوجد أثر ذو دلالة إحصائية لعنصر

وبمعنوية متوسط يزيد عن المتوسط المفترض، والذي يدل على أن التنافسية. 

 ة.يزة التنافسيهذا العنصر يؤثر على الم

 يوبنيت هذه النتيجة على ما يل 

 يوفر موقع الشركة معلومات عن الخدمات التي تقدمها. (1

 يوجد تواصل عبر الرسائل النصية للشركة مع زبائنها. (2

 تقدم الشركة عروض ترويجية عن طريق البريد الالكتروني. (3

 تستخدم الشركة الإنترنت للتعرف على رغبات الزبائن. (4

  لتسويق الالكتروني على الميزة ل الأمانة لعنصر دلالة إحصائييوجد أثر ذو

وبمعنوية متوسط يزيد عن المتوسط المفترض، والذي يدل على أن التنافسية. 

 هذا العنصر يؤثر على الميزة التنافسية.

 وبنيت هذه النتيجة على ما يلي: 

 يشعر المستخدم بالأمان أتناء استخدام موقع الشركة الإلكتروني. (1

اليب أمان عند الإفصاح عن المعلومات الشخصية عبر موقع فر الشركة استو (2

 الشركة الإلكتروني.

 تستخدم الشركة وسائل مريحة للتواصل عبر البريد الإلكتروني. (3

 تستخدم الشركة أنظمة حماية الكترونية حديثه. (4

  التوصيات: -

سويق تالعيوب الجة معبضرورة تم التركيز على التوصيات السابقة النتائج اعتمادا على 

 كالتالي: الالكتروني وعناصره في منطقة وادي الشاطئ حسب أراء مفردات عينة البحث

 تعدد اللغات.على  بالشركاتاعتماد المواقع الإلكترونية الخاصة  (1

 مع زبائنها. للشركاتزيادة التعامل عبر الرسائل النصية  (2

بر شخصية عالمعلومات العند الإفصاح عن  لشركاتمان لالأزيادة توفير اساليب  (3

 موقع الشركة الإلكتروني.

 .اتتقوية أنظمة الحماية الالكترونية التي تستخدمها الشرك (4

 الإلكتروني على تقديم مزيج ترويجي جذاب لخدامتها. اتتركيز موقع الشرك (5
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 : لخاتمةا

 حيث أكدت نتائج فرضيات،في هذه الدراسة تم تطوير نموذج الدراسة لاختبار ثلاث   

لى الميزة الإلكتروني ع الاعتمادية للتسويقولى أن هناك تأثير لعنصر ختبار الفرضية الأا

ي لها التسويق الإلكترون ، حيث أن المنتجات التي توفرها هذه الشركات من خلالالتنافسية

 لشركات،اخفض التكاليف العامة لتلك  على ولاء الزبون وذلك بالتزامن مع تأثير إيجابي

الإلكتروني أصبح اليوم استراتيجية رائدة في عالم الأعمال، حقيقة أن التسويق انطلاقا  من 

والتي تتميز بتقليل التكاليف على المنظمات بشكل عام. والجدير بالذكر أن للتسويق 

الإلكتروني آثار إيجابية تظهر من خلال زيادة الأرباح والعائدات وتقليل التكاليف وجودة 

  لعمليات التجارية.خدمة العملاء واستقرار ا

ا لعنصر الاستجابة للت الثانية،أما بالنسبة لاختبار الفرضية  سويق فقد تبين أن هناك تأثير 

الإلكتروني يرجع إلى حقيقة أن الشركات التجارية العاملة بمنطقة وادي الشاطئ تتبع 

مات داستراتيجية التمايز وتعمل من خلال التسويق الإلكتروني على تقديم منتجات أو خ

ة زاد من قدر المنافسين مماددة. والتي تختلف عن الخدمات التي يقدمها ذات خصائص مح

والوصول الى تحقيق رغبات زبائنها من خلال استخدم اساليب  هذه الشركات على التنافس

 . الاتصال المباشر عن طريق ادوات التسويق الالكتروني

ا إلى أن ه اأما الفرضية الثالثة فقد أشارت أيض   الإلكتروني للتسويق الامان لعنصر ناك تأثير 

 ةتراتيجيللاساتباع الشركات التجارية العاملة في وادي الشاطئ  التنافسية فيعلى الميزة 

المعلومات الإلكترونية أمن حيث تساعد تقنية  الزبون،الحفاظ على سرية معلومات 

أجل  منآمنة  للعملاء  اتقاعدة بيان على تحقيق ميزة تنافسية من خلال انشاءلشركات ل

 .استثماراتهمأصولهم وأفضل على  الوصول الى تأمين

 هوامــــــــــــــــــش :ال
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