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 مقال

وي    ج دور    التر
 
ون ة  الإلكتر   تعزيز المت  
 
كة توكونكت شوب بسوهاج استطلاعيةدراسة "التنافسية ف  "بشر
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 البحث  ملخص

وي    ج  تهدف هذه الدراسة إلى التعرف على عناصر     التر
ون  كأحد عناصر المزي    ج    الإلكتر

   
  التسويقر

ون      الإلكتر
كة توكونكت شوب    ف  ة التنافسية بشر المولات    لإدارةتعزيز المت  

وذلك من خلال الإجابة على أسئلة مشكلة الدراسة. وأجريت   التجارية،والتوكيلات  
عملاء   من  عينة  على    الدارسة 

طريق    وموظق  عن  وذلك  توكونكت شوب،  كة  شر
. وقد  استمارة صالحه للتحليل الإ   50استخدام استمارة استقصاء بلغ عددها    

حصان 
  هذه الدراسة. وقد توصلت الدراسة من  

  التحليلى  ف 
تم استخدام المنهج الوصق 

   
نامج الإحصان  إلى وجود علاقة ارتباط قوية وموجبة    ، SPSSخلال تطبيق حزمة التر

وي    ج  بي      إحصائيةوذات دلالة     التر
ون  ة    الإلكتر الدراسة. وتعتتر   التنافسية محلوالمت  

لها مما    التنافسية  ةالمت   لك  تحقق    التجاريةهامه للمؤسسات    دراسة  الدراسةهذه  
وبعضها.  وكذلك خلق صورة ذهنية    التجاريةيخلق جو تنافس  ممت   بي   المؤسسات  

كة من خلال موقع    إيجابية كة  لدى عملاء الشر   الشر
ون  ورسالة المؤسسة كونه    الإلكتر

  تحسي   
.  كما يوص  البحث    أمر مهم ف  الفرص التسويقية وتغذية موقفه التنافس 

كات أهمية  ورة إدراك الشر وي    ج صر    التر
ون  لتحقيق الاتصال بالعملاء الحاليي     الإلكتر
ة التنافسية للمؤسسات   .  التجاريةوالمرتقبي   لتعزيز المت  

وي    ج  : الرئيسية الكلمات   التر
ون  ة  ،الإلكتر   التسويق  ،التنافسيةالمت  

ون      . الإلكتر
 

 المقدمة  .1

  وسائل الاتصالات ، وازدياد عدد مستخدم  شبكة  
 
نتنظرا للتطور التكنولوجر  الهائل ف وي    ج  الأنتر     ، أصبح التر

ون  وسيلة   الإلكتر

كات التجارية ، لما لها من قدرة على الوصول لعدد كبت  من الناس،   لتغطيتها مساحات جغرافية واسعة  بالإضافةلا غن  عنها للشر

وي    ج التقليدي، كما أصبح نتعن طريق  الإعلان    يصعب تغطيتها عتر طرق التر طريقة تسويقية ذات عائد استثماري عالى    الأنتر

وذلك عن طريق وضع والخدمات    جدا"،  المنتجات  عن  موقإعلانات      ععتر 
بالمنظمة،  الكرتون  عن طريق وضعها  أو    خاص 

ها من طرقوبالصفحة الأ    الإعلان لى لمحركات البحث، وغت 
ون   .[1] الإلكتر

وي    ج  تقوم به عناصر    الدور الذيل البحث الحالى  إظهار  و  اولذا يح   التر
ون  كة توكونكت   الإلكتر التنافسية بشر ة    تحقيق المت  

ف 

 .شوب للتوكيلات التجارية

وي    ج  حيث أشارت إحدى الدراسات إلى        أثر التر
ون  ة التنافسية، وتؤكد على    الإلكتر بشكل مستمر،  الإعلان     تجدد   أنعلى  المت  

    بتكامل عناصر   الاهتمام
ون    جذب العملاء،  الإعلان     حركة( يضمن نجاح  ، صوت  ، )صورة  الإعلان  الإلكتر

بزيادة تفاعل   الاهتمام ف 

    العملاء مع
ون  الإلكتر الشي    ع عن    الإعلان   للرد  المنتجات وتخصيص مساحة  ،  الاستفساراتبإبراز جوانب جودة وخصائص 

  شكل  الديموغرافية  الاختلافاتمراعاة  
    ف 

ون    الاهتمام سع من العملاء، مراعاة  بحيث تتوافق مع عقلية قطاع وا   الإعلان  الإلكتر

ونيبتقديم المزايا لمتابعيهم عتر الوسائل     جذب العملاء والمحافظةالإلكتر
 ة كعمل خصومات وجوائز نقدية، لما لها من دور مهم ف 

[2 .]   

  عناصر المزي    ج    تالدارسااحدى    أبرزتحيث  
  ف 

ة التنافسية،  التسويقر الدراسة بعض التوصيات الموجهة    وقدمت  تحقيق المت  

نظام   اتباع  ورة  العملاء    أكتر تناسب    بأسعار خدمات  التقديم    المؤسساتويجب على    الشاملة،الجودة    لإدارةمثل صر  فئة من 

   
يق بالتسو والابتكار. فضلا عن الاهتمام    ، الأبداعوتشجيع    ،والمعنوية  المادية،من حيث الحوافز  المؤسسات  والاهتمام بالعاملي   ف 

  
ون   [. 3] الإلكتر
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  التسويق  على مفاهيم    تالدراسااحدى    وأكدت
ون   لأصحاب من خلال مواقع التواصل الاجتماع  والى أي مدى هو فعال    الإلكتر

استخدام مواقع الشبكات الاجتماعية   لأهميةالدراسة إلى العديد من النتائج أبرزها أن هناك إدراك عام    وتوصلت   المشاري    ع، هذه  

التسويق     
وسائل    للإعلانف  مواقع  مع  الاعتبار    

ف  ة  الصغت  التجارية  للمشاري    ع  والخدمات  المنتجات  الاجتماعية   الإعلامعن 

  للتسويق  كأسلوب حديث  
ون    )المنتج،   ضحت أحدى الدراسات  أو حيث    ،[4]  الإلكتر

الى الكشف عن أثر عناصر المزي    ج التسويقر

التنافسية،   ة  المت   على  التوزي    ع(  وي    ج، 
التر  ، خطوط   و التسعت  عدد  تعزيز  أهمها  التوصيات  من  مجموعة  بتقديم  الباحث  قام 

امالمنتجات المتنوعة بحيث تغط  كافة الحاجات والرغبات لدى الزبائن،   كات الص  التر  ية مناسبة الشر ناعية بتطوير سياسات تسعت 

ورة تنظيم العمليات و  داخل   الإنتا تطوير برامج وخطط قادرة على تخفيض تكلفة  أخذه بعي   الاعتبار المنافسة الشديدة، صر 

 [. 5]  المصنع. 

وي    ج  عد  يو    التر
ون  اتيجيات الداعمة    من  الإلكتر ة التنافسية من خلال عناصر  الإستر وي    ج  لتعزيز المت     التر

ون  الإعلان  الرئيسية )  الإلكتر

  
ون  العلاقات  الإلكتر ونيةالعامة  ،    المبيعات    ، وتنشيطالإلكتر

ون  أدوات  الإلكتر إلى  بالإضافة  وي    ج  (،    التر
ون  وي    ج عتر    الإلكتر

)التر

وي    ج   وي    ج من خلال محركات البحث، التر   الموقع  باستخدام  المواقع الاجتماعية، التر
ون   لتحديد مشكلة الدراسة،   . الإلكتر

ً
وسعيا

  هناك القليل من    الباحث أنوجد  
وي    ج  موضوع    لت أو    تن   الدراسات النر   التر

ون  ة المختلفة وأثرها على    بأبعادها   الإلكتر تعزيز المت  

  البيئة العربية مثل    التنافسية
  ف 

  تتعلق بثبات العلاقة بي    7]،  [6  دراسنر
وي    ج ، الأمر الذي يشت  إلى محدودية الدراسات النر التر

  
ون  ة الإلكتر   ذلك يمكن صياغة مشكلة الدراسة  علىوبناء  .التنافسية والمت  

:  الرئيس  التساؤل  ف   التالى 

وي    ج درجة العلاقة بي    ما    التر
ون  ة  الإلكتر كة محل  والمت   كة توكونكت شوب الشر  الدراسة؟ التنافسية بشر

 أهداف الدراسة .1.1

وي    ج    أبعاد التعرف على طبيعة العلاقة بي       التر
ون  كة توكونكت شوب    وأبعاد   الإلكتر ة التنافسية بشر المولات والتوكيلات   لإدارةالمت  

وي    ج  تقديم مجموعة من التوصيات والدلالات حول عناصر    التجارية،   التر
ون      الإلكتر

كات    ف      المصية،الشر
من شأنها تساعد  والنر

  وتسهم  
كة محل    ف  ة التنافسية لتلك الشر ا تقديم دليل    الدراسة،تحقيق المت   كة    إرشادي وأخت  ح لمساعدة مسئولي   بتلك الشر

مقتر

 . نفيذ هذه التوصياتعلى ت

  أهمية الدراسة .1.2

 هذه الدراسة من عدة نواج   أهميةتستمد 

 ( الأهمية النظرية )العلمية .1.2.1

    تكتسب الدراسة أهميتها العلمية     
إطار اهتمامات بحثية متنامية للتعامل مع فلسفة تكنولوجيا المعلومات والاتصالات وبما   ف 

وي    ج       فيها التر
ون      الإلكتر

  القطاع الثقاف 
، بما ينسجم مع خدمة المعلومات المقدمة ف   

  المجال الثقاف 
لة الكشف  و اإن مح ،ودوره ف 

وي    ج       عن العلاقة بي   عناصر التر
ون  الم  الإلكتر   تحقيق 

التنافسية يمثل محف  ة  البيئة العربية عامة و ات     
لة لتحقيق الاستفادة ف 

  هذا المجال
،  والبيئة المصية خاصة, وقد تشكل هذه الدراسة نقطة انطلاق للباحثي   والمهتمي   لإجراء المزيد من البحوث ف 

وي    ج   التر     ويعتتر 
ون  ة      الإلكتر المت     تحقيق 

الكثت  من    إداري  مالتنافسية علودورها ف  حديث ومتطور بشكل مستمر يحتا  الى 

فش العلاقة بي    و  االتطورات التسويقية محليا وعالميا، وح  أخر الأبحاث والدراسات لمعرفة  
ُ
لت هذه الدراسة التوصل إلى نتائج ت

وي    ج     التر
ون  كة توكونكت شوب محل الدراسة، وتحديد   الإلكتر ة التنافسية من خلال شر  . العلاقة ونوع  اتجاهوالمت  

 العملية()الأهمية التطبيقية  .1.2.2

  تسعى الدراسة الى المساهمة   
وي    ج    ف      تقديم نتائج عملية وواقعية تتعلق بالعلاقة بي   التر

ون  ة  التنافسية     الإلكتر وتحقيق المت  

كات ،  كات الاهتمام  بالعوامل  الأمر للشر   الذى يساعد الشر
ة التنافسية  النر   ، أن النتائج من شأنها تؤدى إلى تحقيق المت  

سوف    النر

  توصلت إليها هذه الدراسة والتوصيات  
اتيجيات   النر كات من رسم الخطط والاستر سوف تقدمها، سوف تمكن المسئولي   بالشر

  التسويقية  
ة التنافسية من خلال    النر كات، وسوف يقوم الباحث  إدارة المعرفة التسويقية    أبعاد من شأنها تحقيق المت   لتلك  الشر

ح   إرشاديبعد إتمام تلك الدراسة بتقديم دليل    التوصيات  ذ لتنفيمقتر
  سوف توص بها الدراسة النر

 منهجية الدراسة  .1.3

  إجراء هذه 
، والذي  سعًيا نحو تحقيق أهداف الدراسة واختبار فروضها، اعتمد الباحث ف    التحليلى 

الدراسة على الأسلوب الوصق 

وي    ج  دور  محل الدراسة، وه    يقوم على بوصف، وتحليل الظاهرة   التر
ون      الإلكتر

ة    ف  خلال  وقد تم ذلك من  التنافسية،تعزيز المت  

ات الدراسة، وإجراء   جمع البيانات المتعلقة بموضوع الدراسة، وتصميم قائمة استقصاء واحدة  غطت الجوانب المتعلقة بمتغت 

 تحليل النتائج وتقديم التوصيات بما يخدم أهداف الدراسة.  اللازمة لاختبار فروض الدراسة، ومن ثمالاختبارات الإحصائية 

 الدراسات السابقة  .1.4

  الدراسات  .1.4.1
وي    ج لت و اتن  النر   التر

ون    الإلكتر
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وي    ج  إلى    [8]  هدفت دراسة     أثر التر
ون  ، وذلك على زيادة الحصة السوقية لدى هيئات تشجيع الاستثمار: دراسة ميدانية  الإلكتر

  هيئة الاستثمار السورية بلغت  من خلال  
، وتطبيق استبانة على عينة من العاملي   ف    التحليلى 

عاملا،   38تم اعتماد المنهج الوصق 

وي    ج     الإ  وقد توصل البحث إلى وجود علاقة ارتباط قوية بي   استخدام التر
ون    هيئة الاستثمار السورية وبي   زيادة حصتها   لكتر

ف 

ة،    جر  وي التر بيان اثر عناصر المزي    ج  إلى [9] هدفت دراسة، السوقية من الاستثمارات الأجنبية المباشر
   المصف 

  الذهنية المكانة  ف 

  للزبون :دراسة تطبيقية  
  مصف الائتمان    ف 

نتائج الدراسة وجود علاقة بي   عناصر المزي    ج   وأظهرتمفردة    286وشملت   العرافر

ويجر      المص   التر
ويجر  لدى زبائن المصف ويمكن تفست  هذه النتيجة بانه لابد من استخدام المزي    ج    ف  المناسب يؤدى    الخدم    التر

   الى تحسي   المكانة الذهنية  
وي    ج   إلى تحديد    [10]  هدفت دراسة،  الزبائن  هانذأ   ف      دور التر

ون         الإلكتر
على سلوكيات   التأثت    ف 

   المستهلك تجاه المنتجات المقدمة  
وي    ج توصلت الدراسة إلى وجود  ،  مفردة  296شملت  المؤسسات الجزائرية    ف  اثر لعناصر التر

   مجتمعة على سلوك المستهلك  
اء المعروض من السلع    قلا تخللفت الانتباه وصنع الاهتمام بالمنتج ولكنها    ف  رغبة حقيقية لشر

 والخدمات. 

   الدراسات  .1.4.2
ة التنافسيةمتغت   لت أو  تنالنر   المت  

ة( كنقاط انطلاق CI( والذكاء التنافس  )KMدور  إدارة المعرفة )إلى التعرف على  [11] هدفت دراسة كات  التنافسية للمت     الشر
ف 

ة لها   التنافس     عملية إدارة المعرفة والذكاء    أن  وأظهرت،  مفردة    381،وذلك من خلال دراسة ميدانية شملت  والمتوسطة    الصغت 

اتيجية والعكس   الاستر الإدارة  مما  صحيحآثار على   ، فعالة  قرارات  اتخاذ  إلى  المعرفة والذكاء  ةإلى    يؤدي ، وتؤدي  ، تنافسية  مت  

  تحقيق التفوق  إلى التعرف    [12]هدفت دراسة  
،وذلك للمؤسسة الاقتصادية الجزائرية    التنافس     دور إدارة المعرفة التسويقية ف 

المعرفة التسويقية )توليد ،   إدارةلفروع  إيجانر  وتوصلت الى نتائج أهمها وجود اثر  مفردة ،   100من خلال دراسة ميدانية شملت  

  تحقيق التفوق 
 صت أو  و وإدارة المعرفة التسويقية  التنافس   مع عدم وجود علاقة خطية التفوق  التنافس    تخزين ، توزي    ع (ف 

البيئ   
ف  التسويقية  بالمعارف  والاهتمام  تعاملاتها وخدماتها  مختلف    

ف  التسويقية  المعرفة  تطبيق  تعزيز  العمل على  ورة  ة بص 

ى وتفعيلها لتحقيق     تكنولوجيا المعلومات وتنمية المورد البشر
الداخلية ، والاهتمام بكل دعائم المعرفة التسويقية والمتمثلة ف 

    بي   التسويق  إلى التعرف على العلاقة    [13]  هدفت دراسة،    التنافس     التفوق  
ون  كة     الإلكتر ة التنافسية دراسة حالة شر والمت  

توصلت الدراسة إلى أنه توجد علاقة ،  مفردة  30، وذلك من خلال دراسة ميدانية شملت    مديرية مستغانم  - الجزائر  اتصالات

   عناصر التسويق ذات دلالة إحصائية بي   
ون  ة التنافسية   الإلكتر  . والمت  

وي    ج    .1.5   التر
ون     الإلكتر

وي    ج  مفهوم .1.5.1   التر
ون      الإلكتر

وي    ج      يشت  التر
ون    تهدف الى اختيار الجمهور المستهدف بعناية ويكون نجاحه الى السلعة   الى    الإلكتر

  مجموعة من الأنشطة النر

  تقديم المواصفات   أو    الخدمة المهتم بها ،وعرض المنتج    أو  
السلعة بشكل ملفت وجذاب ،مع توفت  المصداقية والشفافية ف 

ديي   للموقع ،وتسهيل عملية الدفع  
ة وجديرة بالثقة من المتر     ،وان يتم الطرح من خلال مواقع شهت 

ون      غت     أو        الإلكتر
ون     الإلكتر

  الاستلا 
وط تكسب ثقة المستهلك ،إضافة الى تقديم تسهيلات ف    الاعتبار ثقافة المستهلك وبيئته   الأخذ م والتسليم مع  بشر

ف 

  هو من اهم عناصر المزي    ج    بأنها "  [15]  عرفها   كما ،  [14]    وأخلاقياته
      التسويقر

ون  حيث يهدف الى توصيل المعلومات     الإلكتر

  الخدمة باستخدام الوسائل الرقمية الى المستهلكي   بغرض التأثت  على القرار  أو   عن المنتج 
ان   . لهم الشر

وي    ج  أهداف .1.5.2   التر
ون     الإلكتر

وي    ج  أهدافلت الكثت  من الدراسات أو  وقد تن   التر
ون    ويمكن إيضاحها  ،الإلكتر

 التالية:  النقاطف 

اء،  الإيجابية  الحاليةتعميق المواقف   وتعريف العملاء من مختلف فئاتهم بالمنتج وبصفه خاصه   للعملاء حول المنتج بهدف الشر

وريا للوصول الى درجه الرضا و تعميق   الخدمة  أو      السلعةحول    الإيجابية العملاء ذات المواقف   ويجر  صر  ويعتتر هذا الهدف التر

  تؤديها    أو    العملاء المستهدفي   والمحتملي   بالمنافع    أقناعله  أو    مح[،  16] الولاء للمنتج  
     الخدمة  أو      السلعةالفوائد النر

والنر

     والآراء   السلوكية  والأنماطالعمل على تغيت  الاتجاهات   بشكل مرض   مورغباتهحاجاتهم    أشباح ستؤدي الى  
  المستهدفة   الأسواق ف 

 .[17]  لو  اللتد  المطروحة الخدمة أو   السلعةنحو  إيجابيهواتجاهات سلوكيه  وأنماط أراءالى 

وي    ج عناصر  .1.5.3   التر
ون     الإلكتر

ويجر   المزي    ج      التر
ون  ويجر     الإلكتر التر المزي    ج  بي      بواسطةهو  المعلومات والاتصال كوسيله  والمستهلك    المؤسسةتكنولوجيا 

    الإعلان  كما يتكون من  [،18]
ون  ونيةالعامة    ، العلاقاتالإلكتر ونيةالمبيعات  تنشيط   ،الإلكتر   الشخص   ، البيع  الإلكتر

ون  ،  الإلكتر

  الوقت المناسب والمكان المناسب كما    وتعتتر 
 أنهذه العناصر مكمله لبعضها البعض كل منها يحقق هدف محدد ويستخدم ف 

 .[19]  فهمها  جبي  وأسسلكل منها قواعد  

1.5.3.1 .   
ون    الإعلان الإلكتر
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    يعد 
ون  ويجر   اهم عناصر المزي    ج    أحد   الإعلان الإلكتر   التر

ون  الإعلان      يحقق  العملاء، حنر التفاعل مع    زيادة، حيث يؤدي الى  الإلكتر

  
ون    سلوك المستهلكي   المستهدفي   لابد من اختيار المواقع   والتأثت  الانتشار المطلوب    الإلكتر

للمستخدمي      الملائمة المناسبة  ف 

نتالأ وكذلك اختيار المكان المناسب ضمن صفحات   وتقديم محتوى مناسب لجميع متطلبات الجمهور المستهدف من حيث   نتر

نتعلى  الإعلانيةفعاله للحملات  إدارة الى  أضافه والألوانالنصوص والصور   .[20]  الأنتر

  الشخص  البيع  . 1.5.3.2
ون   الإلكتر

  الشخص   يشت  البيع  
ون  نت عتر شبكه    المؤسسةمع عملاء مستهدفي   من    تصالللا   التسويقيةالاتصالات    كافة الى    الإلكتر  الأنتر

 .[21معهم ] قويةوبناء علاقات   شيعةبهدف توليد استجابتهم بطريقه 

البيع الشخص       ويعرف 
ون  للبيع   أيضا   الإلكتر بي   رجال  يتم من خلال عرض شفه  ومباشر  اتصال وتواصل شخص   انه  على 

 عتر شبكه    أو    وعملاء معتمرين  
نتاكتر ائها وما يجعل   يةفكره ما بغا  أو    خدمه    أو    لتقديم سلعه    الأنتر دفع العميل للاقتناع بها وشر

، يوفر البيع [22]   ملاء كما يسمح ببناء علاقات قويه مع العملاء الع  أفعال البيع الشخص  اكتر فاعليه وقدراته على التكيف مع ردود  

   الشخص  
ون  ه تسمح لرجال التسويق بتعديل رسائلهم لتحسي   الاتصال  الإلكتر لحاجات ورغبات  استجابةتغذيه عكسيه مباشر

نتشبكه    [23]العملاء     دراسة العملاء    بإيصالتساهم    الأنتر
  تساهم ف 

 [ . 24]  البيعية  العملية  وإنجاز معلومات الى رجال البيع والنر

ونيةالعامة العلاقات . 1.5.3.3  الإلكتر

ونيةالعامة  العلاقات     تقوم    المنظمةأو  المنتج  وانطباع محبب عن    معةنشاط يهدف الى تكوين وخلق س  الإلكتر
 وأشاعه   بإنتاجهالنر

 [. 25وجمهورها ] المنظمةوالود بي    الصداقةجو من 

نت . تنشيط المبيعات عتر 1.5.3.4  الأنتر

نتيعرف تنشيط المبيعات عتر   المبيعات على المدى القصت  وذلك من خلال من خلال   زيادة للمنتج بالهدف    إرفاق على انه    الأنتر

ائح  تكرار    زيادة أو  العملاء  عدد    زيادة  اةالكميات    بزيادة أو  الشر      المشتر
  حاله   الواحدة   العمليةف 

ويتم استخدام تنشيط المبيعات ف 

 [. 26المنتج ] دوره حياه  نهايةأو المنافسة قامت بها  أفعالمنتج موقع جديد الرد على  إطلاق

  المباشر . التسويق 1.5.3.5
ون   الإلكتر

باستخدام   اتصال  قنوات  به  يد  يقصد    التر
ون  والفاكس    الإلكتر نتوالهاتف  محتملي     والأنتر معيني    عملاء  مع  مباشر  للاتصال 

ة الاستجابةوحسهم على   [. 27] المباشر

ة التنافسية    .1.6  المت  

ة التنافسيةمفهوم  .1.6.1    المت  

ة  تعريفأو  فكره  من طرح    لأو  أن  الدراسات الى    أكدت   القول بانه يمكن    أشار عندما    Geirge Day1984هو  فسيةا التن  المت  
ف 

     مختلفةالحصول على نماذ   
اتيجيةف       المنظمةلغايه مساعده    الاستر

     الحقيقةولكن    ،البقاء ف 
  يستند عليها ف 

ة   منشأ النر   المت  

بوتر  التنفسية قدمها  مع    porter1985هم  ربطها    
والنر التنافس  اتيجيات  استر تحديد    

ف  المعروف  خلال   البيئةنموذ   ومن 

  
كة تقدمها المنتجات النر ي  الشر   توافق مع حاجات وقدرات المشتر

 . [28]والنر

ة التنافسية بأنها  [29] وضح وقد     عمليه    المختلفةمجموعه المعارف    مفهوم المت  
المنتج   إخرا  والموارد والمهارات والتكنولوجيا ف 

  الوقت المناسب    والأبداعوالتمت    
  حصة هم يؤدي الى الاستحواذ على    المناسبة  والجودة معرفه العملاء باحتياجاتهم وغابات ف 

ه واتخاذ القرارات  ة الى تحقيق  المنظمةمما يوصل  الصائبةسوقيه كبت   من المنافسي    أكتر  التنافسية المت  

ة التنافسيةأهمية  .1.6.2    المت  

ة التنافسيةلت الكثت  من الدراسات أهمية أو  تن    ، ويمكن إيضاحها  المت  
 التالية:  النقاطف 

السلاح   بمثابة  المنافسة،  الأساس  تعد  والمؤسسات  السوق  تحديات  احتياجاتهم وتضمن   إيجاد   لمواجهة  لتلنر   للعملاء  قيمة 

  أذهانهم  [30]الى تبن  المؤسسة الاستمرار والتجديد  وبالإضافة، وهذا [31]وتحسن،ولائهم 
   سمعة وصورة المؤسسة ف 

ة التنافسية للمؤسسة تفوقا نوعيا و       ، ][32 منافسي   وتؤدي إلى تحقيق نتائج أداء عالية. ال على  وأفضليةتعط  المت  
تؤثر إيجابا ف 

  المتعاملي   مع المؤسسة لاستمرار التعامل  
  الخدمات   ،   [33]مدركات العملاء وبافر

اتيجر  عن المنافسي   ف  تحقيق التمت   الإستر

 . [34] التنظيم  يوجه السلوك  أساس  يعتتر عامل ، المقدمة للعملاء؛ 

ة التنافسيةأبعاد  .1.6.3    المت  

ة  والدارسي   من الباحثي    الكثت  يشت     يمكن الاستناد عليها عند عملية قياس مدى  التنافسيةإلى العديد من أبعاد المت  
 النر

  العناصر التالية: 
  المؤسسات وتتمثل ف 

ة التنافسية ف   تحقيق المت  

 تكلفةال .1.6.3.1

ة التنافسية حيث   ة    إذا تعتتر التكلفة من أهم أبعاد المت   المؤسسة    ومعناها قدرة[  35تنافسية ]تحكمت فيها المؤسسة تحقق مت  

 ،   النهاية إلى تحقيق عوائد أكتر
على تصميم وتصنيع وتسويق منتج أقل تكلفة بالمقارنة مع المؤسسات المنافسة وبما يؤدي ف 



SJYR 2023, 3(4). 5 of 12 
 

 

ة فانه لابد من فهم   ة   الأنشطةولتحقيق هذه المت   التكلفة وحنر تحوز المؤسسة على مت   ة    تعتتر مصدرا مهما لمت  
الحيوية النر

 .[36تكاليف ]قل وجب عليها مراقبة عوامل تطور  تكلفة أ

 الجودة  .1.6.3.2

ة تنافسية عن منافسيها  أن الجودة معناها   .[37] تقوم المؤسسات بتقديم منتجات جديدة ذات جودة تحقق مت  

 الوقت  .1.6.3.3

ة     تحسن استغلال تحقق مت  
  المؤسسة والنر

ة    أشعالى العميل    تنافسية فالوصوليعتتر الوقت عاملا مهما ف  من المنافسي   مت  

 [ 38] تنافسية

 المرونة .1.6.3.4

تكون المؤسسة قادرة على مواجهة المنافسة المفروضة   المنظمة حنر يت  المنتج، السعر، تكنولوجيا  غتسعى المؤسسات دائما لت

  تحديد    أنيجب عليها  
حاجات ورغبات عملائها وهذا لخلق ولاء من قبل   وإشباعتكون قادرة على أداء مهامها بشكل أفضل ف 

العملاء وهذا من خلال تطوير قدرات المؤسسة على تغيت  نوع المنتج وفقا لحاجات العميل وان أحسن التحكم فيه يحقق لها 

ة  .[39تنافسية ]  مت  

 العمل   وأدوات طرق .2

 الميدانية الدراسة  .2.1

 هدف الدراسة الميدانية .2.1.1

وي    ج  دور يهدف الباحث من الدراسة الميدانية إلى التعرف على مدى أهمية     التر
ون    الإلكتر

ة التنافسية تعزيز  ف   . المت  

 فروض الدراسة  .2.1.2

  ضوء هدف الدراسة يمكن للباحث اختبار الفروض البحثية الآتية: 
 ف 

وي    ج يوجد تأثت  ذو دلاله إحصائية ل " و الفرض الأ    التر
ون  كة توكونكت محل  علىالإلكتر   شر

ة التنافسية ف   الدراسة عالمت  

  الفرض  
وي    ج  توجد فروق ذات دلالة إحصائية بي   إدراكات مفردات عينة الدراسة  "  الثان     للتر

ون  كةالإلكتر توكونكت شوب    لشر

 .   الديموغرافية ع ترجع للعواملالدراسة محل 

الثالث   الدراسة    إدراكاتتوجد فروق ذات دلالة إحصائية بي    الفرض  التنافسية  لأبعاد مفردات عينة  ة  كة توكونكت   المت   لشر

 الديموغرافية".  ترجع للعواملشوب محل الدراسة 

 مجتمع الدراسة  .2.1.3

   
كة توكونكت شوب  تمثل مجتمع الدراسة ف    )عملاء ورجال التسويق بشر

( قائمة استقصاء  50تم توزي    ع )  مفردة(،  50المتمثل ف 

 ( قائمة.   50على عينة الدراسة ، كانت نتائج القوائم الصالحة للتحليل )

 ثبات قائمة الاستقصاء  .2.1.4

، ويقصد بثبات المقياس " قدرة  Validityوصدق المقياس  Reliabilityالمقياس  عن  الباحث عناية فائقة بالتحقق من ثبات  

ة محدودة من الزمن بواسطة نفس   كما يقصد بصدق   الفرد،المقياس على إعطاء نفس درجات المقياس إذا أعيد استخدامه بعد فتر

  يجب أن   لقياسه،المقياس" التأكد من أن قائمة سوف ا سوف تقيس ما أعدت  
أي شمول قائمة الاستقصاء لكل العناصر النر

  تدخل 
 أخرى. ووضوح فقراتها من ناحية   ناحية،من   لتحليلا ف 

 . يوضح درجة ثبات وصدق قائمة الاستقصاء 1 رقم  جدول

ات   لفا بالنسبة للقائمةأقيمة  عدد الأسئلة   المتغت 

وي    ج    التر
ون   0.74 6   الإلكتر
ة التنافسية  0.909 9 المت  

وي    ج    أثر مما سبق نلاحظ أن        التر
ون  أن   كرونباخ،%, ويتضح من خلال معاملات ألفا  60تخط الحد الأدن  للثبات    قد الإلكتر

ية مقبولة للمقياس على عينة الدراسة   وبذلك يمكن الاعتماد على المقياس الحالى    الحالية،المقياس يتمتع بخصائص سيكو متر

  قياس محور أداء العاملي   ضمن 
وي    ج عناصر ف     التر

ون  ة التنافسية لدى  محل للمؤسسةالإلكتر  المؤسسة. الدراسة والمت  

 صدق المقياس .2.1.5

،قام الباحث بحساب صدق المقياس باستخدام طريقة الصدق    
ات    الذانر   لمتغت 

 الدراسة، ذلك بحساب معاملات الصدق الذانر

بيعى  لمعامل ألفا للثبات وذلك على النحو التالى     = الجذر التر
 حيث: معامل الصدق الذانر

 نتائج اختبار صدق قائمة الاستقصاء .  2جدول رقم 

ات   *(1الصدق )معامل  عدد الأسئلة   المتغت 

وي    ج    التر
ون   0.85 6   الإلكتر
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ة التنافسية  0.91 9 المت  

الدراسة   ات  لمتغت  الصدق  معاملات  أن  السابق  الجدول  من  للصدق   مقبولة،ويتضح  الأدن   الحد  ات  المتغت  جميع  وتخطت 

 ( 0,911حيث كانت اقل قيمة مسجلة لمعامل الصدق ) %(،60)

ات الدراسة .2.1.6  توصيف متغت 

ات الدراسة من خلال بيان الوسط الحسانر  وكذلك الانحراف المعيارى 3يوضح الجدول التالى  رقم )  ( توصيف متغت 

ات الدراسة . الوسط الحسانر   3جدول رقم   والانحراف المعياري لمتغت 

ات   المعياري الانحراف    الحسانر  الوسط  المتغت 

وي    ج    التر
ون   0.79 4.20   الإلكتر
ة التنافسية  0.81 4.04 المت  

     
نامج الإحصان    Spss                                              المصدر: مخرجات التر

وي    ج       كانت قيمة المتوسط الحسانر  لعنص التر
ون   للمتوسط الحسانر  ، وتعكس زيادة  4,02    الإلكتر

ً
ة جدا ، وهذه القيمة كبت 

وي    ج    مستوى إدراك مفردات عينة الدراسة لعنص      التر
ون  ، وهذا يدل على    0,79قيمة الانحراف المعياري كانت    أن, كما    الإلكتر

وي    ج     تعتر عن عناصر التر
    درجة توافق عينة الدراسة حول العبارات النر

ون  وي    ج    ،بلغت  الإلكتر  قيمة المتوسط الحسانر  لمتغت   التر

  
ون  وي    ج    4,04     الإلكتر     ، وتعكس هذه القيمة زيادة مستوى إدراك مفردات عينة الدراسة للتر

ون  لديهم , كما انه كلما قلت      الإلكتر

وي    ج     تعتر عن عناصر التر
  ا  قيمة الانحراف المعياري دل ذلك على درجة توافق الأفراد حول العبارات النر

ون  , وكلما زادت     لإلكتر

، دل ذلك على    0,81حول العبارات، وحيث أن الانحراف المعياري كان   Variance قيمة الانحراف المعياري, زاد تشتت الأفراد

وي    ج     تعتر عن متغت  التر
 حول العبارات النر

ً
   درجة توافق الأفراد تقريبا

ون   .  الإلكتر

   نتائج اختبارات الفروض .2.1.7

 ل و الفرض الأمدى صحة اختبار  .2.1.7.1

  هذا الجزء باختبار مدى صحة الفرض الأقام  
وي    ج  ل ومؤداه: " يوجد تأثت  ذو دلاله إحصائية  و الباحث ف     التر

ون  ة    على الإلكتر المت  

كة توكونكت شوب محل    شر
 .  الدراسة عالتنافسية ف 

وي    ج  ولاختبار هذا الفرض تم طرح عدد من العبارات الممثلة لعناصر       التر
ون  ة التنافسية    للمؤسسةالإلكتر محل الدراسة، والمت  

 لأخذ آراء مفردات العينة وتحليل هذه الآراء، وقام الباحث بدراسة هذه العلاقة. 

 من خلال  

وي     نتائج تحليل الانحدار البسيط لأثر عناصر   . 4جدول رقم    ج التر
ون  ة التنافسية   محلالإلكتر   تعزيز المت  

 الدراسة ف 

ات   Beta B              R                   R2                   T. Value Sig.T المتغت 

وي    ج    التر
ون   0*0,0 6.211 0.271 0.52 0.213 0.52   الإلكتر
              constant 1.532المعامل الثابت 
      Adj.R2 0.269معامل التحديد 

      F 32.28قيمة 
      * 0,00 (Sig.Fمعامل جوهرية    النموذ  )

نامج مخرجات: المصدر    التر
 *  >Spss      0.01 P الإحصان 

وي    ج  عناصر  بي     ومتوسطة  موجبة  ارتباط  علاقة  وجود  إلى  الارتباط  معاملات  تشت        التر
ون      الدراسة  محل  للمؤسسةالإلكتر

 ف 
ة تعزيز  (. >P  0.01) قدره  دلالة مستوى عند  وذلك  ،0,52 الارتباط معامل بلغ  حيث التنافسية، المت  
وي    ج   عناصر  توافر   إن   إلى   Adj. R2  المعدل  التحديد   معامل  يشت        التر

ون      التباين  من   %27  حوالى    يفش  الدراسة  محلالإلكتر
 ف 

ة  .أخري لعوامل ترجع %73 نسبة وأن ،التنافسية المت  
 هذا   معلمات  إشارات  وتؤكد   (،>P  0.01)  قدره  دلالة  مستوى  عند  النتائج  هذه  معنوية  إلى  (Sig. F)  النموذ    جوهرية  معامل  يشت  

 . العلاقة هذه إيجابية على النموذ  
      
 تأثت   يوجد"   وم ؤداه للدراسة، لو الأ الرئيس   الفرض من الخامس الفرع   الفرض صحة قبول يتم نتائج،  من سبق ما ضوء  ف 
وي    ج  إحصائية دلاله ذو    للتر

ون    الإلكتر
ة  تعزيز ف   ".  الدراسة محل  التنافسية المت  

2.1.7.2.   
 اختبار الفرض الثان 

وي    ج  توجد فروق ذات دلالة إحصائية بي   إدراكات مفردات عينة الدراسة       للتر
ون  كةالإلكتر ترجع  “محل    شوب  توكونكت  لشر

   الديموغرافية ع للعوامل

       
لاختبار الفروق حول إدراكات مفردات   Mann-Whitney وقد تتطلب اختبار هذا الفرض استخدام اختبار مان وتن 

وي    ج  عينة الدراسة      للتر
ون  كةالإلكتر   ترجع إلى متغت  النوع )   لشر

  أو  ذكر  توكونكت محل الدراسة والنر
وكذلك اختبار كروسكال    (،أننر



SJYR 2023, 3(4). 7 of 12 
 

 

  ترجع إلى متغت    Kruskal Wallis واليس
كة محل الدراسة والنر ى للشر لاختبار الفروق حول إدراكات مفردات العينة للعنص البشر

،ومتغت  المؤهل  العمر، كة،ومتغت  مدة التعامل مع   الدراس   الشهري، ومتغت  الدخل   الشر

 : Mann-Whitney لإدراكات مفردات العينة ويوضح الجدولان التاليان النتائج الإحصائية لهذا الفرض 

    . 5جدول رقم 
  ترجع للنوع نتائج تحليل مان وتن 

ى النر         للعنص البشر

 النتيجة الدلالة مستوى المعنوية Mann-Whitney المتغت  

 فروقتوجد  لا لهغت  دا 0,732 %14,29 النوع 

نامج مخرجات: المصدر    التر
       Spss الإحصان 

وي    ج  العينة   مفردات  لإدراكات  Kruskal Wallis  واليس   كروسكال  اختبار   نتائج   . 6  رقم   جدول      للتر
ون    الإلكتر

 ،العمر )  ل   ترجع   النر

 (والدخل ،والمدة ،والمؤهل

 النتيجة لةالدلا مستوى المعنوية Kruskal Wallis المتغت  

 لا توجد فروق  ةدالغت   0,143 %54,29 العمر 

 لا توجد فروق  ةدالغت   0,139 %54,87 المؤهل الدراس  
 لا توجد فروق  ةدالغت   0,350 %21 مدة التعامل مع البنك 

 لا توجد فروق  ةدالغت   0,218 %44,4 الدخل الشهري 

نامج مخرجات: المصدر    التر
         Spss الإحصان 

 : يلى    ما (5،6) رقم السابقي    الجدولي    من يتضح

    الفرض  صحة  مدي  لاختبار
    مان  اختبار   استخدام  تم  الثان 

 نتائج   ملاحظة  ومع   ،مستقلتي     لعينتي     Mann-Whitney  وتن 

    والمعروضة  التحليل
 مما   ،(0.05)  عند  المعنوية  مستوى  من  اكتر   وه (  0.732)  المعنوية  مستوى  أن  تبي     (،5/13)  جدول  ف 

 مفردات   إدراكات  بي     إحصائية  ذات دلالة  جوهرية  فروق  توجد   لا  انه  يعن    وهذا  ،العدم    الفرض  وقبول   البديل  الفرض  رفض  يعن  

وي    ج  الدراسة عينة    للتر
ون  كةالإلكتر     الدراسة محل  توكونكت  لشر

  أو  ذكر ) النوع  متغت   إلى ترجع  والنر
 ( . أننر

    الفرع    الفرض   صحة   لاختبار،و 
  ملاحظة   ومع  ،   عينتي     من   لأكتر   Kruskal Wallis  واليس   كروسكال  اختبار   استخدام   تم   الثان 

    والمعروضة  التحليل  نتائج
ات  جميع  عند  المحسوب  المعنوية  مستوى  أن  تبي     ،(  5/14)  جدول  ف   الموجودة   الديموغرافية  المتغت 

   للفرض العدم   الفرض وقبول  البديل الفرض رفض يعن    مما ، ( 0.05) عند المعنوية مستوى من  أكتر   بالجدول
 يعن    وهذا  ،الثان 

وي    ج   الدراسة  عينة  مفردات  إدراكات  بي    إحصائية  دلالة  ذات   جوهرية  فروق   توجد  لا  انه     للتر
ون  كة    الإلكتر  الدراسة   محل  بالشر

  
، المؤهل ومتغت   ،  العمر متغت   إلى ترجع  والنر  .  الشهري الدخل ومتغت   ،  البنك مع التعامل مدة ومتغت   الدراس 

    الفرض  إن  القول  يمكن  ،سبق  ما  ضوء  وعلى    
 الدراسة   عينة  مفردات  إدراكات  بي     إحصائية  دلالة  ذات  فروق  توجد"    :القائل  الثان 

وي    ج      للتر
ون  كةالإلكتر    ،"الديموغرافية  للعوامل  ترجع   الدراسة  محل  توكونكت  لشر

ً
 ذات  فروق   توجد   لا  انه  أي  ،مقبول  غت    فرضا

وي    ج لعناصر الدراسة عينة مفردات إدراكات بي     إحصائية دلالة    التر
ون  كةالإلكتر  الديموغرافية  للعوامل ترجع الدراسة محل بالشر

   المتمثلة
، والمؤهل والعمر،  النوع، : ف   .الشهري والدخل ،المؤسسة مع  التعامل ومدة  الدراس 

 اختبار الفرض الثالث  .2.1.7.3

ة    لأبعاد مفردات عينة الدراسة    إدراكاتينص هذا الفرض على أنه "توجد فروق ذات دلالة إحصائية بي         ك المت     ة التنافسية لشر

 الديموغرافية".  ترجع للعواملتوكونكت شوب محل الدراسة 

 : التالى   النحو على فرعية فروض خمسة إلى تقسيمه تم  الفرض هذا ولاختبار     

ة  لأبعاد الدراسة عينة مفردات إدراكات بي    إحصائية دلالة ذات  فروق  توجد  ك  المت    الدراسة محل  شوب  توكونكت  ةالتنافسية لشر

 .الجنس لعامل  ترجع

ة  لأبعاد الدراسة عينة مفردات إدراكات بي    إحصائية دلالة ذات  فروق  توجد  ك  المت    الدراسة محل  شوب  توكونكت  ةالتنافسية لشر

 .العمر لعامل  ترجع

ة  لأبعاد الدراسة عينة مفردات إدراكات بي    إحصائية دلالة ذات  فروق  توجد  ك  المت    الدراسة محل  شوب  توكونكت  ةالتنافسية لشر

 . الدراس   للمؤهل  ترجع

ة  لأبعاد الدراسة عينة مفردات إدراكات بي    إحصائية دلالة ذات  فروق  توجد  ك  المت    الدراسة محل  شوب  توكونكت  ةالتنافسية لشر

كة مع التعامل لمدة  ترجع  .الشر

ة  لأبعاد الدراسة عينة مفردات إدراكات بي    إحصائية دلالة ذات  فروق  توجد  ك  المت    الدراسة محل  شوب  توكونكت  ةالتنافسية لشر

 .للعميل  الشهري للدخل  ترجع
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    مان  اختبار  استخدام  الفرض  هذا  اختبار   تطلب   وقد    
 العينة   مفردات  إدراكات  حول   الفروق  لاختبار   Mann-Whitney  وتن 

ة  لأبعاد ك  المت       الدراسة  محل  شوب توكونكت  ةالتنافسية لشر
  أو    ذكر)  النوع  متغت   الى  ترجع  والنر

  كروسكال   اختبار  وكذلك  (،أننر

ة  لأبعاد  العينة  مفردات  إدراكات  حول  الفروق  لاختبار  Kruskal Wallis  واليس ك  المت   لشر  محل   شوب   توكونكت  ةالتنافسية 

    الدراسة
،   المؤهل  ومتغت    ،العمر  متغت    الى  ترجع   والنر  ويوضح   ، الشهري  الدخل  ومتغت    ، البنك  مع  التعامل  مدة  ومتغت    الدراس 

 :الفرض لهذا الإحصائية النتائج  التاليان الجدولان

    مان تحليل  نتائج  . 7 رقم  جدول
ة لأبعاد العينة مفردات لإدراكات Mann-Whitney وتن     التنافسية المت  

   للنوع ترجع   النر

 النتيجة الدلالة مستوى المعنوية Mann-Whitney المتغت  

 لا توجد فروق  دالهغت   0,342 %16,22 النوع 

نامج مخرجات: المصدر    التر
         Spss الإحصان 

ة  لأبعاد  العينة  مفردات  لإدراكات  Kruskal Wallis  واليس   كروسكال  اختبار  نتائج.  8  رقم   جدول     التنافسية  المت  
  ، العمر)  ل   ترجع  النر

 (والدخل ،والمدة ،والمؤهل

 النتيجة لهالدلا مستوى المعنوية Kruskal Wallis المتغت  

 لا توجد فروق  دالهغت   0,112 %35,65 العمر 

 لا توجد فروق  دالهغت   0,075 %42,21 المؤهل الدراس  
 توجد فروق لا  دالهغت   0,098 %31 مدة التعامل مع البنك 

 لا توجد فروق  دالهغت   0,123 %54,2 الدخل الشهري 

نامج مخرجات: المصدر    التر
         Spss الإحصان 

 : يلى   ما(  1/8) ورقم   (،1/7) رقم السابقي    الجدولي    من  ويتضح

    مان  اختبار   استخدام  تم  الثالث  الرئيس    الفرض  من  لو الأ  الفرع    الفرض  صحة  لاختبار
  لعينتي     Mann-Whitney  وتن 

   والمعروضة التحليل نتائج  ملاحظة  ومع ،مستقلتي   
   ف 

 البديل الفرض رفض  يعن    مما (،0.05) عند المعنوية مستوى من  أكتر  وه  (  0.342) المعنوية مستوى أن تبي    (،5/15) جدول  

ة  لأبعاد  الدراسة  عينة  مفردات  إدراكات  بي     إحصائية  دلالة   ذات  جوهرية   فروق  توجد   لا   انه  يعن    وهذا  ،العدم    الفرض   وقبول    المت  

ك    الدراسة محل شوب توكونكت  ةالتنافسية لشر
  أو  ذكر ) النوع متغت   الى  ترجع  والنر

 (. اثن 

    من  الفرعية  الفروض   صحة   لاختبار
 Kruskal  واليس   كروسكال   اختبار  استخدام  تم   الثالث   الرئيس    الفرض  من   الخامس   الى   الثان 

Wallis   والمعروضة  التحليل  نتائج  ملاحظة  ومع  ،  عينتي     من  لأكتر    
 عند   المحسوب  المعنوية  مستوى  أن  تبي     ،(  5/16)  جدول  ف 

ات  جميع  وقبول   البديل  الفرض  رفض  يعن    مما( ,  0.05)  عند  المعنوية  مستوى  من   أكتر   بالجدول  الموجودة  الديموغرافية  المتغت 

    من   الفرعية  للفروض  العدم    الفرض
   ذات   جوهرية  فروق   توجد لا  انه يعن    وهذا ,    الثالث   الرئيس    الفرض  من  الخامس   الى   الثان 

ة  لأبعاد  الدراسة  عينة  مفردات  إدراكات  بي     إحصائية  دلالة ك  المت       الدراسة  محل  شوب  توكونكت  ةالتنافسية لشر
  الى   ترجع  والنر

، المؤهل ومتغت    ، العمر متغت    .  الشهري  الدخل ومتغت   ،  البنك  مع التعامل مدة ومتغت   الدراس 

  مفردات  إدراكات  بي     إحصائية  دلالة  ذات  فروق   توجد"    :بأنه  القائل  الثالث   الرئيس    الفرض  إن  القول  يمكن  ، سبق  ما  ضوء  وعلى    

ة  لأبعاد  الدراسة  عينة كة التنافسية  المت      ،"الديموغرافية  للعوامل  ترجع  الدراسة  محل  شوب  توكونكت   لشر
ً
  مقبول   غت    فرضا

ة  لأبعاد  الدراسة  عينة  مفردات  إدراكات  بي     إحصائية  دلالة  ذات  فروق  توجد  لا  انه  أي  ،الخمسة  الفرعية  بفروضه التنافسية   المت  

ك     المتمثلة  الديموغرافية  للعوامل   ترجع   الدراسة  محل   شوب   توكونكت   ة لشر
 التعامل   ومدة   ، الدراس    والمؤهل  ، والعمر  ،النوع  : ف 

 .  الشهري والدخل ،البنك مع

 النتائج  .3

  
  تم التوصل إليها، ف 

  تتمثل أهم نتائج الدراسة النر
 الانر

وي    ج  وجود ارتباط معنوي موجب ومتوسط بي   متغت       التر
ون  ة    أبعاد   متغت  الإلكتر كالمت   توكونكت شوب محل   ةالتنافسية لشر

  .الدراسة

  البنك محل الدراسة على  
  ف 

ى ضمن المزي    ج التسويقر ة    لأبعاد وجود تأثت  ذو دلالة إحصائية للعنص البشر ك المت    ةالتنافسية لشر

 . توكونكت شوب

بي      إحصائية  دلالة  ذات  توجد فروق  الدراسة    إدراكاتلا  عينة  ة    لأبعاد مفردات  كالمت   لشر  شوب محلتوكونكت    ة التنافسية 

 الديموغرافية.  واملترجع للعالدراسة 

 التوصيات  .4

ح الباحث مجموعة من التوصيات، وذلك على النحو التالى    اقتر



SJYR 2023, 3(4). 9 of 12 
 

 

كات أهمية  ورة إدراك الشر وي    ج صر    التر
ون  ة  لتحقيق الإلكتر  .التنافسيةالاتصال بالعملاء الحاليي   والمرتقبي   لتعزيز المت  

كة من خلال موقع    إيجابيةالعمل على خلق صورة ذهنية   كة  لدى عملاء الشر    الشر
ون       ورسالةالإلكتر

المؤسسة كونه أمر مهم ف 

ة  تحسي   الفرص التسويقية وتغذية موقفه . وعليه يجب الاهتمام بتحقيق المت   كة.  التنافسية لدىالتنافس   الشر

   
ف  تدريبية  برامج  بتنظيم  كات  الشر اهتمام  ورة     التسويق  صر 

ون  أدائهم   وخدمة الإلكتر لتطوير  وذلك  الخدمة  لمقدم               العملاء 

كة ليناسب كة.  بالشر   تقدمها الشر
 احتياجات العملاء من الخدمات النر

المقدم من خلال عناصر   بالمحتوى  كة  إدارة الشر اهتمام  ورة  وي    ج  صر  والتر    الإلكتر
التنافسية   مهمةاتصال    كقناةن  ة  المت   لتعزيز 

. وكشف   المنافسي  

 قائمة المرا ع   .5

 المراجع العربية

 . دار المناهج، عمان ،تكنولوجيا التسويق(. 2004) عثمان يوسف  ،ردينة ؛جاسم الصمدع ،محمد  [1] 

    ، محمد ؛  عبدالحكيم  ، نجم  [2]
بين    (. أبعاد النجاح  2013محمد )  ،زينب  ؛ على  ،ي و االدمن  ؛احمد   ،صفاء ؛  الشر

    المهن 
ها   الذانر وتأثت 

   الوظي  الاستغراقعلى  
المديرين    بالتطبيقق     على 

  ف 
التجارية، كلية    مينان  للدراسات  المصية  المجلة  وبورسعيد،  دمياط 

 . التجارة، جامعة المنصورة

يف  ؛الجندينزيه  ،نزار   [3]   تحقيق   أثر  (. 2021)سيد ) عبد العزيز  ، محمد  ؛سعد سليمان  ،شر
  ف 
  الفندفر

عناصر المزي    ج التسويقر

ة التنافسية،  المنصورة.  والفنادق، جامعةالسياحة  الفندقية، كلية  تالدراسا ميدانية، قسمدراسة  المت  

الحميد   ،انس  [5]  عبد  ة    (. 2018)  رفعت  المت   على    
التسويقر المزي    ج  عناصر  ،  التنافسية،أثر  ماجستت  ق   رسالة  الشر جامعة 

 عمان.  سط،و الأ

وي    ج  . أثر  (2016رسم  بعلوشة )  ، احمد [  6]   التر
ون  ة التنافسية:   الإلكتر   تحقيق المت  

دراسة ميدانية على بنك فلسطي   قطاع   ف 

. غزة. مذكرة   . جامعة الأزهر، غزة ماجستت 

وي    ج  أثر  (.  2015)  أدلنر  حسي      ،ثريا ؛  الخت    ،[ طارق8]   التر
ون  على زيادة الحصة السوقية لدى هيئات تشجيع الاستثمار:    الإلكتر

ين للبحوث والدراسات العلمية   هيئة الاستثمار السورية. مجلة جامعة تشر
 . دراسة ميدانية ف 

  كوثر حميد  ،  الموسوي  [9]
  عناصر المزي    ج    أثر .  (2013)  هان 

  المكانة الذهنية للزبون،  التسويقر
  ف 
دراسة تطبيقية على   المصف 

  المصف العاملي    
  ف 
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Abstract  

This study aims to identify the elements of electronic promotion as one of the elements of the 
electronic marketing mix in enhancing the competitive advantage of the To-Connect Shop Company 
for the management of malls and commercial agencies, by answering the questions of the study 
problem. The study was conducted on a sample of customers and employees of a contact shop 
company, by using a survey form numbered 50, valid for statistical analysis. The descriptive analyt-
ical method was used in this study. The study found, through the application of the SPSS statistical 
program package, that there is a strong, positive, and statistically significant correlation between 
electronic promotion and the competitive advantage under study. This study is considered an im-
portant study for commercial enterprises to achieve their competitive advantage, which creates a 
distinct competitive atmosphere between commercial enterprises of them. As well as creating a 
positive mental image among the company's customers through the company's website and the 
institution's message, it is important in improving marketing opportunities and feeding its compet-
itive position. The research also recommends the need for companies to realize the importance of 
electronic promotion to achieve contact with current and potential customers to enhance the com-
petitive advantage of commercial enterprises. 
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