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 ملخص:

الدراسة إلى التعرف على أثر استخدام التسويق الإلكتروني علي تحقيق ميزة تنافسية لمنظمات الأعمال، من  تهدف هذه

وتتلخص مشكلة الدراسة  -حالة دراسية-وجهة نظر المدراء والعاملين في مجموعة الطيار للسفر بالمملكة العربية السعودية بالرياض 

مل بالأساليب التقليدية في التسويق وعدم مواكبة المنظمات العالمية والمنافسة في في أن معظم منظمات الأعمال ) مازالت تتعا

 .الأسواق(

ستعراض مفهوم التسويق الالكتروني قمت بالتحقيق ذلك وة والفرضيات الفرعية، الفرضية الرئيسكما هدفت الدراسة إلى اختبار 

 .منظمات الاعمالوالمزيج التسويقي وأثره في تحقيق الميزة التنافسية في 

من جهة أخرى تعرضت هذه الدراسة الي مفهوم الميزة التنافسية بالنسبة للمنظمة، أنواعها العوامل المؤثرة عليها والمحددات 

 الأساسية لها.

 تبني مفهوم التسويق الالكتروني لتحقيق الميزة التنافسية لمنظمات الاعمال في بيئة متغيرة،كما ركزت الدراسة على أهمية 
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 .وخلصت الى جملة من النتائج والتوصيات 

 

 التسويق الإلكتروني، المزيج التسويقي، الميزة التنافسية :كلمات مفتاحية

 

Abstract: 

The main objective of this study is to trace the Impact of Electronic Marketing in achieving                

a Competitive Advantage in the Work Organizations, based on the perceptions of the Managers and 

employees of Altayyar Travel Group as a case study. The problem of this study lies in that the 

Business Organizations are still using the old and traditional marketing methods and are not up with 

the global competitive markets.  

The study tested the main and sub hypotheses, I’ presented the definition of electronic marketing and 

marketing mix and its effect in achieving a Competitive Advantage in the work organization. 

In other way, I’ investigate the concept of the organization competitive advantage, types, and the 

factors whose influence it, than its principal’s determinatives. 

This study also examines the importance of adopting electronic marketing to create the competitive 

advantage for work organizations, mostly in the varying environment. As a conclusion, the study 

ended up with a set of results and prospects. 

Key words: Electronic Marketing.  Marketing Mix. Competitive Advantage 
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 الفصل الأول: مدخل إلى الدراسة

 مقدمة: أولاً: ال

في ظل بيئة الأعمال الحالية والتحدي الكبير الذي تواجهه  منظمهات الأعمهال حيهق القاعهدة الوحيهدة فهي النمهو والتطهور ههي المنافسهة 

استراتيجيتها ومداخلها وأساليبها، وحيق هذه البيئة تزداد فيها الشركات بشكل لم يسبق له  مييهل، الأسهواق تتحهول، التكنولوجيها وتنوع 

تتطور، المنتجات تتقادم، والعمليات تتغير بسرعة، يتطلب ذلك من منظمات الأعمال أن تخلق قيمة اعتبارية للمستهلكين الذين تتعامهل 

اء العالم وهذا يتطلب أن يكون هنالك فهم واسهتيعا  دقيهق لوسهواق، المشهترين، والمنافسهين. إن إدخهال وتبن هي معهم على مختلف أرج

ة التسويق الإلكتروني ينقل المنظمة من الحالة التقليدية في التعامل مع الزبائن إلى حالة الانفتاح والمرونهة التهي تفرضهها حالهة المنافسه

 القائمة في السوق.

 ً  مشكلة الدراسة:: ثانيا

هل توجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين التسووي  اللكترونوي وتيقيو  : البحق من خلال الإجابة علي التساؤل التاليمشكلة تتمحور 

 الميزة التنافسية في  منظمات الأعمال؟

 وينبيق عن هذا السؤال الأسئلة الفرعية التالية:

 ؟عمالفي منظمات الأ لكترونيما هو مفهوم وواقع التسويق الإ -1

 ؟لكترونيأهمية التسويق الإ عمالهل يدرك العاملين بمنظمات الأ -2

 ميزة تنافسية؟ عمالعلي إكسا  منظمات الأ لكترونيهل يعمل التسويق الإ -3

 المستقبلية؟وما هي آفاقها  لكترونيالإنجاحاً في مجال التسويق  عمالهل حققت منظمات الأ -4

 ً  : فرضيات الدراسة: ثالثا

 يتكون البحق من فرضية رئيسة وهي:

 توجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين التسويق الإلكتروني والميزة التنافسية لمنظمات الأعمال. 

 وينبيق منها عدد من الفرضيات الفرعية وهي: 

 لمنظمات الأعمال./ توجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين المنتج الإلكتروني والميزة التنافسية 1

 / توجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين التسعير الإلكتروني والميزة التنافسية لمنظمات الأعمال.2

 / توجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين الترويج الإلكتروني والميزة التنافسية لمنظمات الأعمال.3

 يزة التنافسية لمنظمات الأعمال./ توجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين التوزيع الإلكتروني والم4
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 :رابعاً: متغيرات الدراسة

 ( نموذج متغيرات الدراسة1الشكل رقم )

 

         

 

 

 

 

 ً  أهمية الدراسة:: خامسا

ضهافة فهي ههذا إيعتبهر ههذا البحهق  لكترونهيقلة الدراسات علي المستوي العربي فهي مجهال التسهويق الإ وتتميل في: الأهمية العلمية -

 .لكترونيالإمعرفة آخر التطورات في مجال التسويق ، المجال

إضههافة ميههزة تنافسههية )لمجموعههة الطيههار للسههفر والسههياحة فههرع السههودان( وذلههك بههالتحول مههن التعامههل  تتميههل فههي: الأهميووة العمليووة -

إضافة ميزة تنافسية للشركة بإنجاز العمليات التجارية في فترة قياسية تسهم فهي تخفهي  ، لكترونيالإ سلو الأ إلىالتقليدي  سلو الأب

التسهويق  أسهلو إتبهاع بتطبيهق مفههوم التسهويق الإلكترونهي،  إتباع طرق أكير فاعلية لمواجهة المنافسة ومواكبة التطورات ، التكاليف

 يسهم في تعزيز العلاقة بين الشركة وزبائنها.  لكترونيالإ

 ً  أهداف الدراسة:: سادسا

 تحقيق جملة من الأهداف، من بينها الآتي:  إلىتهدف الدراسة 

ميهزة  عمالمن ناحية المفهوم والكشف عن الدور الذي يلعب  هذا المفهوم في إكسا  منظمات الأ لكترونيالتعرف علي التسويق الإ. 1

 تنافسية. 

تطبيقها لهذا المفهوم وما تحصل علي  من ميزة  ومدي لكترونيبمفهوم التسويق الإ عمال. تقديم دراسة شاملة عن اهتمام منظمات الأ2

 عند تبني هذا المفهوم.تنافسية 

وإكسهابها بهذلك ميهزة  عمهالفهي التهيثير علهي التكلفهة والجهودة فهي منظمهات الأ لكترونهي. الكشف عهن الهدور الهذي يلعبه  التسهويق الإ3

 .تنافسية

 علي قنوات التوزيع وإكسا  ميزة تنافسية للمنظمات. لكتروني. التعرف على تيثير التسويق الإ4

كتسهها  مزايهها تنافسههية لبقاؤههها او لكترونههيلتبنههي مفهههوم التسههويق الإ عمههالمعلومههات لمسههاعدة منظمههات الأ. المسههاهمة فههي تههوفير 5

 ستمرارها. او

 ً  منهج الدراسة: : سابعا

التحليلي وهو المهنهج الغالهب علهى الدراسهة لكشهف كهل مها يتعلهق بجوانهب الوصفي المنهج  إتبعت الباحية في الجانب النظري للدراسة

 –يج الترو –الأسعار  –التسويق الإلكتروني: تأثيره على )المنتجات 

 قنوات التوزيع(
عمالتحقيق ميزة تنافسية في منظمات الا  

 المصدر: من إعداد الباحثة بناءً على فرضيات الدراسة
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سهتخدمت الباحيهة المهنهج التهاريخي امن خلال دراسة مختلف المفاهيم النظرية المتعلقة بالموضوع وتحليلها. كمها  لكترونيالتسويق الإ

طلاع على مختلف الكتب التي تناولهت الموضهوع باللغهة العربيهة واللغهة الإنجليزيهة، والمجهلات المتخصصهة، والرجهوع من خلال الا

 ختبار فرضيات البحق.الإحصائي لا جانب المنهجللوثائق الخاصة بشركة الطيار، إلي 

 ً  :حدود الدراسة: ثامنا

 :تتميل حدود الدراسة في الآتي

 التعرف على أثر استخدام التسويق الإلكتروني علي تحقيق ميزة تنافسية لمنظمات الأعمال  اليدود الموضوعية :/ 1

 .مجموعة الطيار للسفر والسياحة –الرياض  –المملكة العربية السعودية  اليد المكاني: /2

 .اقتصر البحق علي العاملين في قسمي التسويق والمبيعات بشركة الطيار للسفر والسياحة في الرياض اليد البشري:/ 3

 م2017 – 2212الفترة الزمانية التي تغطيها الدراسة  اليد الزماني:/ 4

 ً  :وعينة الدراسةمجتمع : تاسعا

يتكون مجتمع الدراسة من جميع المدراء والعاملين في قسمي التسويق والمبيعات بمجموعة الطيار في الرياض وتم  اختيار عينة 

 فرد 132تتكون من قصدية. -عمدية

 مصطليات الدراسة:عاشراً: 

 إلكترونياً بدلاً من الاتصال المادي المباشر. وهو: هو تعامل تجاري قائم علي تفاعل أطراف التبادل التسوي  اللكتروني -

 جديدة تجارية نماذج لابتكار إستراتيجيات التسويق وتحويل والتركيز الفعالية إلى يهدف الذي الرقمية، التكنولوجيا باستخدام التسويق

 (.11، ص2222الشركات. )أحمد،  ربحية من تزيد أو العميل عليها يحصل التي المنفعة من تزيد

الأنشطة التسويقية المتكاملة والمترابطة والتي تعتمد على بعضها  يقصد بالمزيج التسويقي مجموعة من المزيج التسويقي: -

التسعير  -المزيج التسويقي للسلعة من العناصر التالية )المنتج  يتكون الوظيفة التسويقية على النحو المخطط لها. البع  بغرض أداء

 (111، ص2212)يوسف، .الترويج( -التوزيع  -

وهي  قدرة المنظمة علي اكتشاف طرق جديدة ووسائل أكير فعالية من تلك المستعملة من قبل المنافسين، هي :الميزة التنافسية  -

ضوء معرفة وتحليل العوامل المؤثرة في عامل مهم في الإستراتيجية وتحقيقها يعتمد علي القدرة في اختيار الإستراتيجية التي تحققها 

  (,P.162222M.Porter ,) في بيئة العمل حالياً ومستقبلاً.

 اليادي عشر: الدراسات السابقة:

رسهائل  اطلعت الباحية علي بعه  الدراسهات التهي تناولهت التسهويق الإلكترونهي مهن جوانهب مختلفهة مهن خهلال مصهادر متعهددة منهها

والدراسهات الأجنبيهة منهها الدراسهات العربيهة  يرتبط بموضوع دراستهاالماجستير والدكتوراه، واختارت الباحية من تلك الدراسات ما 

 أولاً: الدراسات العربية:

 "أثر التسويق الإلكتروني علي عناصر المزيج التسويقي للخدمة المصرفية"  :(2012دراسة ميمد سر الختم )* 

إلى الكشف عن الدور الذي يلعب  مفهوم التسهويق الإلكترونهي علهي عناصهر المهزيج التسهويقي الإلكترونهي فهي ولايهة  هدفت الدراسة  

(، SPSS، حيق تم  اتباع المنهج الوصفي التحليلي، وتم  تحليل النتائج باستخدام برنامج الحزم الإحصائية للعلوم الاجتماعية )الخرطوم
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سهتخدام المصهرف لتقهديم خدماته  المصهرفية عبهر شهبكة الإنترنهت االدراسهة أن هنالهك علاقهة بهين التي توصلت اليهها نتائج ال ومن أهم

ن هنالهك علاقهة بهين تبنهي المصهرف لوسهائل ابتكاريهة لتقهديم الخدمهة أإلهى كمها دلهت   وتخفي  تكهاليف التعامهل وزيهادة عهدد العمهلاء

ومهن أههم   هو مختلف مهن خهدمات ممها يزيهد مهن قدرته  التنافسهية. المصرف في تقديم ماالمصرفية عبر الهاتف والهاتف النقال وتميز 

في ضرورة رفد المصارف التجارية في ولاية الخرطوم بكوادر متخصصة في العمل المصرفي، ضهرورة التوسهع  التوصيات تميلت

نتههاج إجهزة والمعههدات الإلكترونيههة فههي ، ضههرورة الاسههتعانة بههالأC2Cو  B2B فههي تقههديم الخههدمات المصههرفية الإلكترونيههة لتشههمل

 .وتصميم وتقديم الخدمة المصرفية
 

 االاستثمار فيي رأ  المياا البشيرد ودوري فيي ق قييق المييزا التنافسيية ليدد المصسسيا  الصي ير " :(2102دراسة طبشي وهيبة )*
  "والمتوسطة

، المنظمهات بالإضهافة إلهى ربطه  بتحقيهق الميهزة التنافسهيةإلى إبراز أهمية الاستيمار فهي رأ  المهال البشهري فهي هدفت هذه الدراسة 

، من أههم  النتهائج التهي للعلوم الاجتماعيةحيق تم  اتباع المنهج الوصفي التحليلي، وتم  تحليل النتائج باستخدام برنامج الحزم الإحصائية 

تهدريب ، علهي مهدى نجهاح مواردهها البشهريةسهر نجهاح وتفهوق المؤسسهات وتحقيقهها لميهزة تنافسهية يتوقهف توصلت اليها الدراسهة ان 

، نتماء للمؤسسة ويجعلهم يبذلون مجهودات أكبر لتخفي  تكاليف الإنتهاج وتحقيهق ميهزة تنافسهيةوتحفيز العمال يحسهم بالمسئولية والا

المؤسسهة والعمهل علهي إعادة النظر إلى الموارد البشرية كاستيمار في رأ  المال البشري، وليس كتكلفة تتحملها ومن أهم  التوصيات 

 تطوير مؤهلات العنصر البشري وكفاءات  من خلال بيئة عمل مشجعة ومحفزة.

 

 

 

 الأجنبية: ثانياً: الدراسات
شوركات  " أنشطة التسوي  اللكترونوي ونظور الميوزة التنافسوية فوي سويال العولموة: دراسوة (:Macik, et al., 2012دراسة ) *

 منطقة لوبلان".

التعرف علي درجة الارتباط بين النشاطات المتعلقة بالتسويق الإلكتروني فهي واحهدة مهن المنهاطق الأقهل تقهدما فهي  هدفت الدراسة إلى

( شهركة. واعتمهد الباحهق علهي 1862منطقة لوبلن والتنافسية المدركة في الأسواق العالمية والمحلية، حيق بله  حجهم العينهة ) -أوربا 

البيانات. وقد بينت الدراسة أن هنالك تباين في مستوي تبني الشركات حسهب أنواعهها اليلاثهة الحاسو  والمقابلات الشخصية في جمع 

لتكنلوجيهها المعلومههات والاتصههالات، وبههين البههاحيون بينهه  كلمهها سههعت المنظمههة نحههو العالميههة كههان يزيههد تبنيههها لتكنلوجيهها المعلومههات 

بين  وبشهكل عهام كانهت الشهركات المصهدرة أكيهر وعيهاً بيهميهة التسهويق والاتصالات وأنشطة التسويق الإلكتروني، كما بين الباحيون 

 الإلكتروني وكانت أنشطة التسويق الإلكتروني لديها أكير فاعلية.

 "أثر التسوي  عبر النترنت علي أداء الأعمال". (:Seedi et al., 2012)دراسة  *

مهديراً مهن  (13)هدفت الدراسة إلى معرفة كيفية تيثير التسويق الإلكتروني على أداء منظمهات الأعمهال، وتكونهت عينهة الدراسهة مهن 

شركة بهنوش في إيران والتهي تقهوم بإنتهاج أنهواع متعهددة مهن المشهروبات البهاردة، وقهام البهاحيون بتحديهد أبعهاد التسهويق الإلكترونهي 

لزبائن، البحوث التسويقية، قنوات التوزيع(، وقد استخدم الباحيون العديد مهن أسهاليب التحليهل الإحصهائي والتهي لتشمل )العلاقات مع ا

بينت بين مستوي أهمية المتغيرات كانهت مرضهية )متوسهطة(، كمها وجهد البهاحيين بهين المتغيهرات ذات الأهميهة الأكبهر ههي: المعرفهة 

 توصيات خاصة بالمنتجات، تلقي الطلبات الإلكترونية في أداء المنظمات.حول المنافسين، والحصول علي أفكار جديدة و
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 ميزة تنافسية قوية باستخدام تكنلوجيا المعلومات التسويقيةخل    (Colgate, 1998 )دراسة*

تم تطبيق الدراسة هدفت هذه الدراسة إلى تعزيز القدرة التنافسية للبنوك من خلال استخدام تكنولوجيا نظم المعلومات التسويقية، حيق 

مدير في عدد من البنوك في بريطانيا وايرلندا، بالإضافة إلى إجراء عشر مقابلات شخصية في كل من  46علي عينة مؤلفة من 

 بريطانيا وأمريكا واستراليا، وقد افترضت الدراسة أن تكنلوجيا نظام المعلومات التسويقية تساهم في تحسين الميزة التنافسية بالمقارنة

لتكنلوجيا التسويقية الأخرى التي تستخدمها إدارة التسويق في البنوك أو تفكر في استخدامها، حيق أستنتج أن تكنلوجيا نظم با

المحافظة  ،تعزيز الربحية من كل مستهلك، خف  الخطر المدرك ،تعزيز العلاقات مع المستهلكين :المعلومات التسويقية تساهم في

تم التوصل إلى أن نظم المعلومات التسويقية ذات أثر كبير علي تطوير الميزة التنافسية للبنوك، كما ومن أهم  النتائج  .علي المستهلكين

 تبين أن هذه العلاقة تتيثر بحجم المنظمة، ومستوي التعقيد في العملية التسويقية، والخبرة السابقة.

 سة اليالية:جوانب الاتفال والاختلاف بين الدراسات السابقة والدرا

في التيثير علي التكلفة  اتفقت الدراسة إجمالاً مع معظم الدراسات السابقة في الهدف من حيق مناقشة مفهوم التسويق الإلكتروني

حيق اتفقت مع معظم الدراسات السابقة في استخدام المنهج  التاريخيتبعت الدراسة المنهج الوصفي التحليلي والمنهج  ا،والجودة

التحليلي، اتفقت الدراسة مع معظم الدراسات السابقة في استخدام الاستبانة كيداة رئيسية لجمع البيانات مع اختلاف المحاور الوصفي 

اختلفت الدراسة مع الدراسات السابقة في أن أغلب الدراسات هدفت إلى التعرف علي مفهوم الخدمات الإلكترونية ، والمجالات

بشكل عام وهدفت هذه الدراسة للكشف عن أثر التسويق الإلكتروني علي إكسا   المعلومات تكنلوجياف بشكل خاص وعن للمصار

أثرالتسويق  لدراسة عن الدراسات السابقة انها أول الدراسات المحاية التي تناولتما يميز هذه ا منظمات الأعمال ميزة تنافسية. 

 تطبيق على مجموعة الطيارللسفروالسياحة في حدود علم الباحية.الالكتروني على تحقيق الميزة التنافسية لمنظمات الاعمال بال

 

 

 

  الاطار النظريالفصل الثاني: 

: التسويق المبحق الأولتناول سية لمنظمات الأعمال، وسيتم الميزة التناف سويق الإلكتروني على تحقيقتأثر اليتقصى البحق الحالي 

المزيج  مستويات( التسويق الإلكتروني، -خصائص –أنواع  –تعريف  -)مفهوم  على: هذا المبحقحيق اشتمل الإلكتروني: 

)مفهوم، تعريف، خصائص، ومصادر( الميزة التنافسية، الذي اشتمل على:  وسيتم أيضاً تناول المبحق الياني:التسويقي الإلكتروني، 

 وذلك على النحو التالي: أنواع وأهمية الميزة التنافسية.

 التسوي  اللكترونيالمبيث الأول: 

 مفهوم التسوي  اللكتروني: 

إن مفهوم التسويق بشكل عام قد تطور من المفهوم القائم على البيع إلى المفهوم القائم على الزبون، ولكن في هذا التطور ظل التسويق 

منههتج.  ميههل التسههويق السههوق( مههن خههلال المتجههر والإعههلان الصههوري أو الصههوتي أو المكتههو  ومههن خههلال ال -يعمههل فههي )المكههان

الإلكتروني قفزة نوعية ومهمة في اجتذا  الزبائن ومن مناطق أوسع في العهالم وزيهادة الاتصهال بالزبهائن الحهاليين وتخفهي  تهنقلات 

را رجال البيع وزيادة المبيعات، ويعد التسويق الإلكتروني القناة التسويقية الأوسع والأسرع والأرخص والأكيهر تفاعليهة والأكيهر تحهر
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من الماديات بسبب الرقميات ومن المكان السوقي بسبب الفضاء الرقمي ومن الفهار  الورقية بسهبب الفههار  الرقميهة ومهن المتجهر 

المادي بسبب المتجر الافتراضهي ومهن الإعهلان التقليهدي بكهل أنواعه  بسهبب الإعهلان الإلكترونهي ومهن التسهعير اليابهت إلهى التسهعير 

 ( Kotler,2006المحلية إلى الإنترنت القناة الأكير عولمة. ) الديناميكي ومن القنوات

وقد أدي تبني خيار الأعمال الإلكترونية كخيار إستراتيجي إلي توسيع آفهاق الأعمهال أمهام منظمهات الأعمهال إذ أصهبلا الانطهلاق نحهو 

 (2225الإستراتيجية للتسويق الإلكتروني )طارق،الآفاق الدولية والعالمية ممكناً حتي للمنظمات الصغيرة، ومن هنا ازدادت الأهمية 

ف التسويق حسهب الجمعيهة الأمريكيهة للتسهويق بينه  س التسهويق ههو عبهارة عهن عمليهة تخطهيط  تعريف التسوي  اللكتروني: عر 

المنظمهات.  وتنفيذ تصميم وتسعير وتهرويج وتوزيهع الأفكهار والسهلع والخهدمات مهن أجهل خلهق التبهادلات التهي تحقهق أههداف الأفهراد و

.(Imber,2000) 

ف التسويق الإلكتروني بين :و   يعر 

التسويق الإلكتروني ههو التسهويق باسهتخدام التكنولوجيها الرقميهة، الهذي يههدف إلهى الفعاليهة والتركيهز وتحويهل إسهتراتيجيات التسهويق 

حية الشركات. وظيفة التسويق هي أحد وظهائف لابتكار نماذج تجارية جديدة تزيد من المنفعة التي يحصل عليها العميل أو تزيد من رب

المنظمة وهي الوظيفة التي تسعى إلى تسهيل تبادل وانسيا  المنتجهات مهن المنهتج إلهى المسهتهلك مهن خهلال اسهتخدام أدوات وأسهاليب 

 (2226)محمد، معينة بحيق تحقق المنافع المطلوبة لأطراف العملية التسويقية وتتم هذه العمليات في ظل بيئة شديدة التغير 

عمليههة الاسههتخدام والتطههوير الفع ههال )وفههق رؤيههة رقميههة واضههحة( والكفههوء )مقههدرة جوهريههة( للمههوارد التسههويقية الرقميههة )الخبههرات، 

المعارف، الافراد، القواعد، البيانات، العلاقات....وغيرها( والأدوات المتاحة على الإنترنت مهن اجهل تحقيهق ميهزة تنافسهية فهي سهوق 

 (. 2224الإلكتروني ) نجم، الأعمال 

 (.2212عرف بان : تعامل تجاري قائم علي تفاعل أطراف التبادل إلكترونياً بدلاً من الاتصال المادي المباشر ) أحمد، 

 أنواع التسوي  اللكتروني:

   واع رئيسووية       ثوولاأ أنوويههرى أحههد خبههراء التسههويق فههي العههالم سكههوتلرس أنهه  يمكههن تصههنيف التسههويق الههذي تمارسهه  المنظمههات إلههى 

 (:2221)فيليب، 

وهو مرتبط بوظائف التسويق التقليدية كتصميم وتنفيذ المهزيج التسهويقي )المنهتج،  External Marketing. التسوي  الخارجي: 1

 السعر، التوزيع والترويج(.

ب على المنظمهة أن تتبهع سياسهات وهو مرتبط بالعاملين داخل المنظمة حيق أن  يج Internal Marketing. التسوي  الداخلي: 2

فعالة لتدريب وتحفيز العاملين لديها للاتصال الجيد بالعملاء. ودعم العاملين للعمل كفريق يسهعى لإرضهاء حاجهات ورغبهات العمهلاء. 

مهال فكل فرد في المنظمة يجب أن يكون موج  في عمل  بالعملاء. وحيق أنه  لهيس كهاف وجهود قسهم فهي المنظمهة خهاص بالقيهام بالأع

 التقليدية لوظيفة التسويق وبقية الأفراد أو الأقسام كلاً في اتجاه آخر.

وههو مهرتبط بفكهرة أن جهودة الخهدمات والسهلع المقدمهة للعمهلاء تعتمهد بشهكل  Interactive Marketing. التسووي  التفواعلي: 3

أساسههي ومكيههف علههى جههودة التفاعههل والعلاقههة بههين البههائع والمشههتري. ومفهههوم التسههويق الإلكترونههي لا يختلههف عههن المفههاهيم الأخههرى 

على شبكة الإنترنت كوسيلة اتصهال سهريعة وسههلة  للتسويق إلا فيما يتعلق بوسيلة الاتصال بالعملاء. حيق يعتمد التسويق الإلكتروني

 وأقل  تكلفة. 

 الصور المختلفة للتسوي  اللكتروني:
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 (: 2228تطبيقات الإنترنت في المجالات التجارية كما يلي ) ترجمان،  من خلاليمكن تمييل الصور المختلفة للتسويق الإلكتروني 

 تبادل المعلومات والتنسيق بين الجهات الحكومية. في إطار G2Gالتعاملات بين الأجهزة الحكومية  -1

 وذلك في إطار تعاملات الحكومة مع الشركات ميل تحصيل الضرائب. G2Bالتعاملات بين الأجهزة الحكومية والشركات  -2

 من خلال الإعلان عن الوظائف أو البرامج التعليمية. G2Cالتعاملات بين الأجهزة الحكومية والمستهلكين  -3

كالمعلومههات التهههي تطلبههها الشهههركات مههن الأجههههزة الحكوميههة كهههالرخص  B2Gالتعههاملات بههين الشهههركات والأجهههزة الحكوميهههة  -4

 والمشاركة في المناقصات التي تجريها الحكومة.

 ميل تبادل الصفقات التجارية والتوريد وسداد القيمة عبر الإنترنت. B2Bالتعاملات بين الشركات بعضها ببع   -5

 كبيع برامج الحاسو  وأفلام الفيديو والموسيقى عن طريق الإنترنت. B2Cالتعاملات بين الشركات والمستهلكين  -8

 كسداد الضرائب والرسوم وفواتير الكهرباء. C2Gالتعاملات من المستهلك إلى الحكومة  -1

وخههدمات وسههلع بعهه  الشههركات مههن خههلال مههن خههلال التعههرف علههى الأسههعار  C2Bالتعههاملات فيمهها بههين المسههتهلكين والشههركات -6

 مواقعها على الشبكة العنكبوتية.

من خلال تبادل السلع والخدمات بشكل مباشر دون تدخل الوسطاء. ولكهن التعهاملات  C2Cالتعاملات فيما بين المستهلكين أنفسهم  -9

 .B2Cينوتعاملات الشركات مع المستهلك B2Bالأكير شيوعاً هي تعاملات الشركات فيما بينها 

 الخصائص المميزة للتسوي  اللكتروني: 

 (:2223من أهم  الخصائص التي يتميز بها التسويق الإلكتروني )بشير،  

: ويمكههن للعمههلاء المتعههاملين مههع الموقههع Mass serviceالخدمههة الواسههعة: التسههويق الإلكترونههي يتميههز بينهه  يقههدم خدمههة واسههعة  -1

ودون أن تعرف الشركة صاحبة الموقع من قرأ رسالتها الإلكترونيهة إلا إذا اتصهل العميهل بهها كمها التسويقي التعامل مع  في أي وقت 

 لا يمكنها مراقبة الزائرين لموقعها.

عالمية التسويق الإلكتروني: أن الوسائط المستخدمة في التسويق الإلكتروني لا تعرف الحدود الجغرافية، بحيق يمكن التسهوق مهن  -2

د في  العميل من خلال حاسب  الشخصي على الموقهع المخصهص للشهركة، مهع وجهود محهذورد مهن عهدم تبلهور القهوانين أي مكان يتواج

 التي تحكم التجارة الإلكترونية، وخصوصاً ما يتعلق منها بيمان الصفقات التجارية.

ة والصغيرة من حيهق الإنتهاج والتوزيهع تضييق المسافة بين الشركات: التسويق الإلكتروني يضيق المسافات بين الشركات العملاق -3

والكفاءات البشهرية  بحيهق يمكهن للشهركات الصهغيرة الوصهول عبهر الإنترنهت إلهى السهوق الدوليهة بهدون أن تكهون لهها البنيهة التحتيهة 

 للشركات الضخمة المتعددة الجنسية وتجعلها تقف على قدم المساواة مع هذه الشركات في المنافسة. 

 (: 2224جم من الخصائص الأساسية للتسويق الإلكتروني )نجم، ويضيف نجم عبود ن

 

 المزيج التسويقي اللكتروني:

 تتكون عناصر المزيج التسويقي التقليدي من العناصر الأربعة التالية:

تههم   . ولقههد4Psوتعههرف هههذه العناصههر بالتسههمية الشهههيرة  Place، التوزيههع Promotion، التههرويج Price، السههعر Productالمنههتج 

  تطوير عناصر المزيج التسويقي الإلكتروني لتشمل عناصر المزيج التسويق التقليدي
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.)يوسههف، Retaling Mixمههن جانههب آخههر فههإن عناصههر المههزيج التسههويقي الإلكترونههي هههي تطههور لعناصههر مههزيج تجههارة التجزئههة 

2212 ) 

 4PsP2C2S2نهي، وقهد أطلهق علهي ههذا التصهنيف تسهمية وهناك من قدم تقسيما واضحا وشاملاً لعناصهر المهزيج التسهويقي الإلكترو

، تصهميم   Promotion، التهرويج Place  ، التوزيهع  Price، السهعر  Productوههذا التصهنيف يتضهمن العناصهر الآتيهة: المنهتج 

 Customer، خهدمات الزبهون  Virual Communities ، المجتمعهات الافتراضهية Secruty، الأمهن Site Designموقع الويهب

Servicesالخصوصية ،  Privacy  التخصيص ،Personalization  

وسهوف يهتم تنهاول  بعضهها الهبع ، علهى تعتمهد التهي التسهويقية المتكاملهة الأنشهطة مهن مجموعهة الإلكترونهي التسويقي المزيج ويميل

 (:2212)يوسف،  عناصر المزيج التسويقي الإلكتروني فيما يلي

 / المنتج اللكتروني: 1

يعد المنتج جوهر عناصر المزيج التسويقي الإلكتروني، وهو قلب المزيج التسويقي، ومركز العمليهات التسهويقية، والمنهتج هنها ههو مها 

تقدم  وتعرض  المنظمة عبر متجرهها الإلكترونهي علهي الإنترنهت بقصهد تحقيهق أههداف المنظمهة مهن خهلال إشهباع حاجهات ورغبهات 

 وأذواق الزبائن المستهدفين.

إذن المنتج )سواء كان سلعة أو خدمة( هو جوهر أي نشاط تجاري سواء كان هذا النشاط نشهاطاً تجاريهاً تقليهدياً أو نشهاطاً تجاريهاً عبهر 

الإنترنت، ولكن عندما يجري التعامل مع المنتج بصورة إلكترونية في إطار ومحتوي إستراتيجية الأعمال الإلكترونية فهإن الكييهر مهن 

لقههة بههالمنتج تصههبلا مختلفههة. إذ أن التعامههل بههالبيع والشههراء عبههر الإنترنههت يقلههب ويغيههر الكييههر مههن الأسههس والمفههاهيم القضههايا المتع

 والأساليب السائدة في عالم التجارة التقليدية.

صهارت تبهذل لقد باتت منظمات الأعمال الحديية تولي اهتماما متزايدا وكبيرا بعمليهة طهرح وتسهويق وبيهع منتجاتهها عبهر الإنترنهت، و

 جهودا كبيرة لتوفير الإمكانات الفنية التي تتيلا لها استخدام هذه التكنلوجيا الجديدة لمواكبهة منظمهات الأعمهال الإلكترونيهة التهي قطعهت

 شوطاً كبيرا في هذا المجال.

 / التسعير اللكتروني:2

المبهاد  الأساسهية والجوهريهة لأعمهال المنظمهة، ومهع أههدافها إن إستراتيجية التسعير الإلكتروني عبر الإنترنت ينبغي أن تنسهجم مهع 

 الاستراتيجية، ومع الوعود التي تقطعها المنظمة علي نفسها تجاه المستهلكين.

إن ممارسة الأعمال عبر الإنترنت وممارسة عمليات التجارة الإلكترونية تتيلا للمنظمهة فرصهة بنهاء اسهتراتيجية تسهعيرية قهادرة علهي 

ها وزيادة معدلات نموها وزيادة أرباحها وتعزيز حصتها السوقية. وإن قدرة المنظمهة العاملهة عبهر الإنترنهت علهي تحقيهق تحقيق أهداف

التكيهف السهريع فههي مسهتوي أسهعارها يجعلههها قهادرة علهي تحقيههق مسهتوي ربحيهة افضههل ممها يحققه  المنافسههون، وههذا يهرتبط بسههرعة 

 المنظمة في تحقيق عملية التكيف.

 يع اللكتروني عبر النترنت:/ التوز3

تعد وظيفة التوزيع أحد الوظائف الأساسية لتنفيذ إطار ومحتوي استراتيجية الأعمال الإلكترونية. وتختلف عمليهة تنفيهذ مها يتعلهق بههذه 

متههاجر الوظيفههة مههن جوانههب لوجسههتية بههاختلاف طبيعههة المنههتج الههذي يجههري تسههويق  وبيعهه  عبههر الإنترنههت )سههلعة أم خدمههة(، وتعههد ال

 الإلكترونية والنظم الداعمة للتجارة الإلكترونية أهم  الركائز التي تدعم تنفيذ استراتيجية الأعمال الإلكترونية.
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 إلى المنتج من قاعدة تطبيق وهذا يعني المستهلك، إلى المنتجات لإيصال اللازمة القنوات التوزيعية عدد تخفي  في الإنترنت ويسهم

 التوزيع. تكاليف اختصار إلى يؤديمما  مباشرة، المستهلك

 / الترويج اللكتروني عبر النترنت:4

يمكن لرجال التسويق استخدام الإعلان عبر الإنترنت لبنهاء صهورة ذهنيهة جيهدة عهن علامهاتهم علهي الشهبكة أو لجهذ  الهزوار لمواقهع 

 ن مهع حاجهة المسهتهلك للسهلعة التهي يرغهب بههاالويب الخاصة بهم وقوة الإعلان عبر شبكة الإنترنت تنشهي مهن ارتبهاط ظههور الإعهلا

 (.222)محمد، 

هنالههك مجموعههة مههن الأدوات الأساسههية التههي تسههتخدم فههي تههرويج الأعمههال الإلكترونيههة عبههر الإنترنههت، وتتههيلا لمنظمههات الأعمههال 

 (:2221يوسف، الأدوات )الإلكترونية الوصول إلي الزبائن لإعلامهم بمنتجاتها وإقناعهم بها وبشرائها، وأهم  هذه 

الموقع الإلكتروني: وهو أداة ترويجية فاعلهة لوعمهال الإلكترونيهة، لكهن ههذا الموقهع يحتهاج إلهي تهرويج أيضهاً حتهي يهنجلا فهي أداء  -أ

 وظائف  الترويجية ووظائف  التسويقية الأخرى بصورة فاعلة.

خهلال اسهتخدام محركهات البحهق المنتشهرة علهي شهبكة  استخدام محركات البحق: يقوم الزبائن بالبحق عن المنتجات المنشودة من - 

 (.Yahoo.com - Google.comالإنترنت، ومن محركات البحق المشهورة علي شبكة الإنترنت )

استخدام الفهار : هناك كيير من الفهار  المنتشرة علي الإنترنت والتي توفر موضوعات مختلفة بيسلو  مفهر ، وبالتالي فإن  -ج

يعهد مهن  Yahooني يسهتطيع أن يصهل إلهي المنهتج الهذي يريهد مهن خهلال تتبهع تسلسهل موضهوعات الفههر . وموقهع الزبون الإلكترو

الفهههار  المتميههزة وينقسههم إلههى مجموعههة مههن الفئههات )الموضههوعات الأساسههية( أهمههها، الأخبههار والأعههلام، الأعمههال والاقتصههاد، 

 موضوعات حكومية، وغيره.

الإعلان الإلكتروني عبر الإنترنت: إن حركهة النشهاط الإعلانهي علهي شهبكة الإنترنهت فهي تحسهن وتطهور مسهتمرين، ويتزايهد عهدد  -د

 المنظمات التي تعتمد علي هذه القناة العالمية لنشر إعلاناتها والترويج لسلعها وخدماتها وأفكارها ومنتجاتها المختلفة. 

 : )مفهوم، تعريف، خصائص، ومصادر( الميزة التنافسية، أنواع وأهمية الميزة التنافسية.  ة: الميزة التنافسيالمبيث الثاني

تسعي المنظمات بشكل فاعل لأن تبقي في السوق وتستمر في مجال عملها، ولكن ذلهك لا يتحقهق بشهكل سههل مفهوم الميزة التنافسية:

وأن تحقق أهدافها المطلوبة، فإن  يستوجب أن تمتلك ميهزة تنافسهية  ومن أجل ملاقاة ذلك .ويسير، بل تتعرض إلي منافسة شديدة وقوية

تعبر بها ومن خلالها عن تفردها عن غيرها من المنظمات الأخرى فهي ذات الصهناعة. وههذا الأمهر لا يهيتي اعتباطهاً بهل يسهتوجب أن 

الميهزة التنافسهية التهي تجعلهها قهادرة علهي  تعرف المنظمة قواعد التنافس القائمة في السوق وكيف يمكن أن تلعب الأدوار لكهي تكتسهب

 محاكاة المنافسين أو التفوق عليهم. 

 (:2212ومن أبرز النتائج التي ستحققها المنظمة من امتلاكها للميزة التنافسية تتميل في الآتي )ثامر، 

 وما يؤول بالتالي ألي تحقيق رضاهم.  قدرتها علي إقناع زبائنها بما تقدم  لهم من منتجات تكون أكير تميزاً بها عن المنافسين -1

إمكانية حصولها علي حصة سوقية أفضل وأكبر قياسهاً بالمنافسهين إذا مها حققهت الرضها والقبهول المطلهو  لهدي المسهتهلكين وبمها  -2

 يتوافق مع أهدافها الإستراتيجية. 

 المالية المحققة والأرباح الصافية. ستنعكس هذه الزيادة في الحصة السوقية واستمرار نجاحها علي زيادة العوائد -3

 التنافسية:  الميزة تعريف
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ف  ل المؤسسة بمجرد تنشي بينها التنافسية الميزة (M.Porter)يعر   مهن المسهتعملة تلهك من فعالي ة أكير جديدة طرق اكتشاف إلى توص 

 (.Porter, 1985الواسع ) بمفهوم  إبداع عملية إحداث بمعنى آخر ميدانياً، الاكتشاف هذا تجسيد يكون بمقدورها حيق المنافسين قبل

ف علهي أنهها س المههارة أو التقنيهة أو المهورد المتميهز الهذي يتهيلا للمؤسسهة إنتهاج قهيم ومنهافع للعمهلاء عمها يقدمه   التنافسية الميزة وتعر 

المنافسون ويؤكد تميزها واختلافها عن هؤلاء المنافسون من وجهة نظر العملاء الذين يتقبلون هذا الاختلاف والتميز حيهق يحقهق لههم 

 (. 2221عما يقدم  الآخرونس )علي،  المزيد من المنافع والقيم التي تتفوق

فها فيليب كوتلر علي أنها: سميهزة علهي المنافسهين تكتسهب عهن طريهق تقهديم قيمهة أكبهر للعميهل إمها مهن خهلال أسهعار أقهل، أو عهن  عر 

 (. 2221طريق تقديم فوائد أكير والتي تبرر الأسعار الأعلىس )فيليب، 

ا: س قدرة منظمات الأعمال علي التميهز فهي أحهد الجوانهب المتعلقهة بمنتجاتهها أو خهدماتها  وفي هذه الدراسة تعرف الميزة التنافسية بينه

أو الأسههاليب أو الطههرق المسههتخدمة فيههها ممهها يكسههبها فرصههة حقيقيههة للتفههوق علههي منافسههيها، بحيههق تمتلههك المنظمههة مههن خلالههها قيمههة 

 من قبل المنظمات التقليدية.إضافية، ميال ذلك بيع التذاكر إلكترونياً، حيق يصعب تقليد ذلك 

 التنافسية: الميزة خصائص

 (: 2229يلي )طاهر،  ما التنافسية الميزة خصائص أهم   من

 .فقط القصير المدى وليس على الطويل المدى على السبق المؤسسة تحقق أن بمعنى ومستدامة مستمرة تكون / أن1

 فهي الميهزات فههم تجعهل الصهفة وههذه مختلفهة زمنيهة فتهرات في مقارنتها أو بالمنافسين مقارنة بالنسبية تتسم التنافسية الميزات إن /2

 .التحقيق صعب مطلق إطار

 .أخرى جهة من المؤسسة الداخلية وموارد وقدرات جهة من الخارجية البيئة معطيات وفق متجددة تكون / أن3

 الخارجيهة     البيئة في الحاصلة اعتبارات التغيرات وفق ويسر بسهولة بيخرى تنافسية ميزات إحلال يمكن بمعنى مرنة تكون / أن4

 جهة أخري. من المؤسسة وجدارات وقدرات موارد تطور أو

 .والبعيد القصير المديين تحقيقها في المؤسسة تريد التي والنتائج الأهداف مع التنافسية الميزات هذه استخدام يتناسب / أن5

 التنافسية: الميزة مصادر

 (: 1999يلي ) نجم،  ما للمؤسسة ومنها التنافسية الميزة مصادر تتعدد

 إلهى أد ى والعهالمي الهوطني علهى المسهتوى تنافسهي انفجهار صهاحب  والهذي المؤسسهات، عهدد فهي المتزايهد الانحهدار إن ( الابتكار:1)

 والجودة. التكلفة جانب إلى التنافسية الأسبقيات من الأدنى الحد اعتباره إلى درجة علي  والتركيز بالإبداع المؤسسات اهتمام تصاعد

 فالوصهول السهابق، فهي عليه  مما كان أهمية أكير تنافسية ميزة الخدمات إدارة في أو الإنتاج إدارة في سواء الوقت ( الزمن: يعتبر2)

 تنافسية.  ميزة يميل المنافسين من أسرع الزبون إلى

 وقهت فهي الأفهراد مهن أو مجموعهة فهرد ودراسهات وتجهار  ومعلومهات خبهرة رصيد أو حصيلة هي المعرفة كانت إذا: المعرفة) 3)

ً  يعيش فإن العالم محدد،  .التنافسية الميزة خلق في أهمية الأكير المورد الأخيرة أصبحت هذه حيق المعرفةس سانفجار حالة حتما

 التنافسية: أنواع وأهمية الميزة
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ً  مركهزاً  متميهز باحتلالهمها موقهع فهي تكهون أن للمؤسسهة يسهمحا بحيهق رئيسهيين نهوعين إلهى التنافسهية الميهزة بهورتر صهن ف  رياديها

المنتجهات.ويتم  وتميهز الأقهل التكلفهة فهي ويتمهيلا مقارنة بالمنافسين المتعاملين لدى أحسن وصورة كبيرة سوقية حصة على وحيازتهما

  (1996النوعين )نبيل،  لهذين التطرق

 على المنظمة سعي بذلك بالسوق. ويقصد مييلاتها تكلفة من أقل منتجاتها تكلفة تكون أن مؤسسة أي تسعىالأقل:  التكلفة ميزة -1

 المنتجهات تقهدم أن يعنهي لا وههذا أكبهر، عوائد تحقق وكنتيجة المنظمات المنافسة مع مقارنة أقل بتكلفة منتج وتسويق وتصنيع تصميم

 والنفقات الإدارية، التشغيلية التسويق أو النفقات نفقات أو أقل متغير كلفة تحقيق خلال من يتم أن كلفتها، إنما يمكن من مستويات بيقل

 التنافسية للميزة مصدراً  يكون أن يمكن التكاليف هذه من نوع وكل

 بمها المسهتهلك نظهر وجههة مهن مرتفعهة ونفعيهة قيمة ذات وفريدة متميزة منتجات تقديم على القدرة وهو ميزة تميز المنتجات: -2

  الضمانات. حجم البيع، بعد ما خدمات الجودة، فيها

 

 

 أهمية الميزة التنافسية:

إن خلق ميزة تنافسية هدف تعمل علي بلوغ  أي مؤسسة ذلك لتحقيق مجموعة من الأهداف سهواء بشهكل عهام أو بشهكل خهاص، وههذه 

تنافسياً، يملك قدرة التيثير، ومن أجل ذلهك فهإن صهناعة الميهزة الأهداف جميعها تعمل علي الارتقاء بالاقتصاد الوطني وجعل  اقتصاداً 

التنافسية هدفها الرئيس تعزيز قدرة الاقتصاد علي التعامل مع العالم الجديد بفعالية وكفاءة، ويتم ذلك مهن خهلال صهنع اقتصهاد تنافسهي 

 يملك العديد من الخصائص والقدرات التي تؤهل  للتفوق.

 

 الدراسة الميدانية  الثالث:الفصل 

ويشمل إجراءات الدراسة الميدانية من حيق الأهداف، وصف منهج الدراسة ومجتمع وعينة الدراسة، وكذلك تصميم ادوات القيا  

المستخدمة وطرق اعدادها، وتقييم أدوات القيا  للتيكد من صلاحيتها ومدى تطبيقها بالإضافة إلى المعالجات الإحصائية التي تم 

 ليتم بعدها إستخلاص النتائج وتقديم التوصيات. تحليل البيانات واختبار فروض الدراسة  بموجبها

 أهداف الدراسة الميدانية:

تهدف الدراسة الميدانية إلي التعرف علي وجهة نظر المدراء والعاملين بقسمي التسويق والمبيعات بمجموعة الطيار محل الدراسة 

سويق الإلكتروني في إكسا  منظمات الأعمال ميزة تنافسية، والتعرف علي اهتمام منظمات حول الكشف عن الدور الذي يلعب  الت

الأعمال )مجموعة الطيار( بمفهوم التسويق الإلكتروني ومدي تطبيق  بالشركة وما تحصلت علي  من ميزة تنافسية، والكشف عن 

دة وقنوات التوزيع وإكسا  ميزة تنافسية للمنظمات، والمساهمة الدور الذي يلعب  التسويق الإلكتروني في التيثير علي التكلفة والجو

 في توفير معلومات لمساعدة منظمات الأعمال لتبن ي مفهوم التسويق الإلكتروني واكتسا  مزايا تنافسية لبقاؤها واستمرارها.

 :منهج الدراسة

وصف الظاهرة موضوع الدراسة ولتوفير البيانات  من اجل تحقيق أهداف الدراسة استخدمت الدراسة المنهج الوصفي التحليلي بهدف

والحقائق عن مشكلة البحق, كما يتسم الأسلو  الوصفي بين  يقر  الباحق من الواقع حيق يدر  الظاهرة كما هي على ارض 

 الدراسة. الواقع ويصفها بشكل دقيق أما بشكل كمي أو كيفي. كما تم استخدام المنهج الإحصائي لتحليل البيانات وإثبات فروض
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 الدراسة:وعينة  مجتمع  

يتكون مجتمع الدراسة من جميع المدراء والعاملين في قسمي التسويق والمبيعات بمجموعة الطيار للسفر والسياحة والبال  عددهم  

 ( مفردة.522)

( 152القصدية. إذ تم توزيع عدد ) -تمَّ اختيار عينة البحق من مجتمع الدراسة الموضلا في الفقرة السابقة عن طريق العينة العمدية 

( استمارة بنسبة استرجاع بلغت 132(% من المجتمع الكلى، وتم استرجاع عدد )32استمارة على مجتمع الدراسة بنسبة )

(6861 .%) 

 خصائص عينة الدراسة:

 والنسب الميئوية لأفراد عينة البيث وتتمثل في المعلومات الديموغرافية التي تشتمل على: الاعدادتم حساب 

 ويشتمل على )ذكر، أنيى(النوع  -

 سنة فيكير( 82سنة،  82-52سنة،  52-42سنة،  42-32سنة،  32ويشتمل على ) أقل من العمر:  -

 عال،ماجستير، دكتوراة(ويشتمل على )بكالوريو  فاقل، دبلوم المؤهل:  -

 22، أكير من 22إلى  15، من 15إلى  12سنوات، من  12إلى  5سنوات، من  5وتشتمل على ) أقل من سنوات الخبرة:  -

 سنة(

 

 

 

 :توزيع أفراد العينة حسب النوع -أ

 (: التوزيع التكراري لفراد العينة وف  متغير النوع1) رقم جدولال

 النسبة% العدد النوع
 3161 49 ذكر

 8263 61 أنيى

 %122 132 المجموع

 المصدر: إعداد الباحثة    

 ( توزيع أفراد العينة حسب النوع1الشكل رقم )

 

 ( % 8263( أن غالبية أفراد العينة المبحوثة من الإناث حيق بلغت نسبتهم )1) الشكليتضلا من 

 المبحوثة.(% من إجمالي العينة 3161بينما بلغت نسبة الذكور في العينة )
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 :توزيع إفراد العينة حسب العمر -ب

 التوزيع التكراري لإفراد العينة وفق متغير العمر :(: التوزيع التكراري2) الجدول رقم

 النسبة% العدد العمر

 9.61 22 سنة 03أقل من 

 03 19 سنة 03- 03

 93 90 سنة 03-03

 069 0 سنة 3.-03

 3 3 سنة فأكثر 3.

 %933 903 المجموع

 المصدر: إعداد الباحثة

 التوزيع التكراري لمتغير العمر(: 2الشكل رقم )

 

( %، ويعهود 12( سن  حيق بلغهت نسهبتهم )42-32(  أن غالبية أفراد العينة تتراوح أعمارهم ما بين )2) الشكل يتضلا من  

 ذلك إلى أن أغلب أفراد العينة من حملة البكالوريو .
 

 

 المؤهل العلمي:توزيع إفراد العينة حسب  -ج

 (: التوزيع التكراري لفراد عينة الدراسة وف  متغير المؤهل العلمي3)رقم جدول ال

 النسبة % العدد المؤهل العلمي

 2366 31 ثانوي

 5665 18 بكالوريو 

 1564 22 دبلوم عالي

 263 3 ماجستير

 2 2 دكتوراه

 %122 132 المجموع

 المصدر: إعداد الباحثة  

 التوزيع التكراري لأفراد العينة وف  متغير المؤهل العلمي(: 3الشكل رقم )
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 ( أن غالبية أفراد العينة ممن يحملون درجات جامعية وفوق الجامعية حيق بلغت 3) الشكليتضلا من 

 (% مما يدل على جودة التيهيل العلمي لأفراد العينة.1862نسبتهم )
 

 :سنوات الخبرةتوزيع إفراد العينة حسب عدد  -د

 التوزيع التكراري لفراد عينة الدراسة وف  متغير عدد سنوات الخبرة(: 4)رقم  جدول ال

 النسبة % العدد عدد سنوات الخبرة

 2361 32 سنوات 5أقل من 

 8263 61 سنة 12ألي أقل من  5

 869 9 سنة 15إلى أقل من  12

 361 4 سنة 22وأقل من  15

 468 8 سنة فيكير 22

 %100 132 المجموع

 المصدر: إعداد الباحية 

 التوزيع التكراري لأفراد العينة وف  متغير سنوات الخبرة(: 4الشكل رقم )

 

(%. وهذه النسبة تدل 8962( سنة حيق بلغت نسبتهم )15-5( أن غالبية العينة تتراوح سنوات خبرتهم ما بين )4) الشكليتضلا من 

 يمكنهم من الإجابة على أسئلة الاستبانة بشكل موضوعي.على نضج أفراد العينة مما 

 الدراسة: أداة

اعتمدت هذه الدراسة على المقابلة والاستبانة كيداة رئيسهية للحصهول علهى البيانهات والمعلومهات اللازمهة لموضهوع الدراسهة وتحقيقًها 

 على النحو التالي: لمبحوثة حول موضوع الدراسةللغرض السابق قام الباحق: بتصميم استمارة تهدف إلى قيا  رأى أفراد العينة ا
 

 البناء الأولي للنموذج ومناقشت  للتحقق من شموليت  وتناول  لجوانب الدراسة جميعها.  -
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تم عرض النموذج على عدد من الأساتذة المتخصصين في مجال موضوع الدراسة داخل الجامعة، وكذلك على عدد من الأساتذة  -

 ( محكمًا 5من خارج الجامعة بل  عددهم )

من  تم أخذ الملاحظات المختلفة المقدمة من المحكمين بعين الاعتبار قبل إخراج النموذج بشكل نهائي، حيق تم تعديل العديد -

 الفقرات ليصبلا النموذج أكير قدرة على تصوير عناصر المشكلة والوصول لتحقيق غاياتها. 

 صدل أداة الدراسة: 

يقصههد بصههدق أو صههلاحية أداة القيهها  أنههها قههدرة الأداء علههى قيهها  مهها صههممت مههن أجلهه  وبنههاء علههى نظريههة القيهها  الصههحيلا تعنههى 

سواء كانت عشوائية أو منتظمة،وقد اعتمدت الدراسة في قيا  صدق أداة الدراسة على الصلاحية التامة خلو الأداة من أخطاء القيا  

 كل من:

 :الصدل الظاهري/ 1

بعد أن تم الانتهاء من إعداد الصيغة الأولية لمقاييس الدراسة وحتى يتم التحقق من صدق محتوى أداة الدراسهة والتيكهد مهن أنهها تخهدم 

س ومحكمههاس فههي مجههال إدارة ( خبيههرا5مههن المحكمههين والخبهراء المختصههين بلهه  عههددهم ) أههداف الدراسههة تههم عرضههها علههى مجموعههة

وقد طلب من الخبراء إبداء آرائهم حهول أداة الدراسهة ومهدى صهلاحية الفقهرات وشهموليتها وتنهوع محتواهها وتقهويم مسهتوى ، الأعمال

التغييهر أو الحهذف وفهق مها يهراه المحكهم لازمهاس. وبعهد أن تهم  الصياغة اللغوية أو أية ملاحظات يرونها مناسبة فيما يتعلق بالتعهديل أو

استرجاع الاستبيان من جميع الخبهراء تهم تحليهل اسهتجاباتهم والأخهذ بملاحظهاتهم وإجهراء التعهديلات التهي اقترحهت عليه ، ميهل تعهديل 

طهاء الصهياغة اللغويهة. وقهد محتوى بع  الفقرات، وتعديل بع  الفقرات لتصبلا أكير ملاءمة، وحذف بعه  الفقهرات وتصهحيلا أخ

اعتبر الباحق الأخذ بملاحظات المحكمين وإجراء التعديلات المشار إليها بميابهة الصهدق الظهاهري، وصهدق المحتهوى لهوداة واعتبهر 

 الباحق أن الأداة صالحة لقيا  ما وضعت ل . وبذلك تمَّ تصميم الاستبانة في صورتها النهائية.

 الصدل البنائي:/ 2

من صهدق الاتسهاق الهداخلي لأداة الدراسهة وكهل محهور مهن محاورهها ومهدى ارتبهاط ههذه الفقهرات المكونهة لهها مهع بعضهها  تم التحقق

( يوضهلا 5البع  والتيكد من عدم التداخل بينها, وتحقق الباحق من ذلك بإيجاد معاملات الارتباط معامهل ارتبهاط سهبيرمان الجهدول )

 محاور الدراسة:نتائج اختبار معاملات الارتباط لجميع 

 : نتائج اختبار معاملات الارتباط(5الجدول رقم )

 مستوى المعنوية معامل الارتباط محاور الدراسة

 26222 2616 / التسويق الإلكتروني1

 26222 2662 / المنتج الإلكتروني2

 26222 2662 / التسعير الإلكتروني3

 26222 2666 / الترويج الإلكتروني4

 26222 2612 الإلكتروني/ التوزيع 5

 26222 2665 / الميزة التنافسية8

 26222 2662 إجمالي العبارات

 المصدر: إعداد الباحية 

( يوضلا معاملات الارتباط بين محور الدراسة والمعدل الكلى لفقراته  والهذي يبهين أن معهاملات الارتبهاط لجميهع المحهاور 5الجدول )

وتعنهى ههذه  2625( حيق وجد أن جميع قيم مستوى المعنوية لجميع المحاور أقل مهن مسهتوى الدلالهة 2625دالة عن مستوى معنوية )
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اق الهداخلي لفقهرات محهاور الدراسهة ومهن ثهم يمكهن القهول بهان المقهاييس التهي اعتمهدت عليهها القيم توافر درجة عالية من صدق الاتس

الدراسة لقيا  إبعاد الدراسة تتمتع بالصدق الداخلي لعباراتها مما يمك ن من الاعتمهاد علهى ههذه الإجابهات فهي تحقيهق أههداف الدراسهة 

 وتحليل نتائجها.

 اختبار الثبات:

(. في نفس الظروف والشروط 1961  يعطي نفس النتائج إذا أعيد تطبيق  على نفس العينة )عبد الفتاح، يقصد باليبات أن المقيا 

وبالتالي فهو يؤدى إلى الحصول على نفس النتائج أو نتائج متوافقة في كل مرة يتم فيها إعادة القيا . أو بعبارة أخرى أن ثبات 

دم تغييرها بشكل كبير فيما لو تم إعادة توزيعها عدة مرات خلال فترات زمنية معينة الاستبانة يعنى الاستقرار في نتائج الاستبانة وع

وبالتالي كلما زادت درجة اليبات واستقرار الأداة كلما زادت اليقة في , وهناك عدة طرق للتحقق من ثبات المقيا  منها طريقة 

لمقاييس, وقد اعتمدت الدراسة لاختبار ثبات أداة الدراسة على التجزئة النصفية وطريقة الفي كرنباخ للتيكد من الاتساق الداخلي ل

، والذي ييخذ قيماً تتراوح بين الصفر والواحد صحيلا، فإذا لم يكن هناك ثبات في (Cronbach,s Alpha)معامل إلفا كرونباخس 

يانات فإن قيمة المعامل تساوي الواحد البيانات فإن قيمة المعامل تكون مساويةً للصفر، وعلى العكس إذا كان هناك ثبات تام في الب

( دليل على انخفاض %82صحيلا. أي أن زيادة معامل إلفا كرونباخ تعني زيادة مصداقية البيانات, كما أن انخفاض القيمة عن )

 اليبات الداخلي. وفيما يلي نتائج اختبار اليبات لمحاور الدراسة:

 راسة(: نتائج اختبار ألفا كرنباخ لعبارات الد6جدول )

 ألفا كرنباخ عدد العبارات مياور الدراسة

 2692 5 / التسويق الإلكتروني1

 2618 5 / المنتج الإلكتروني2

 2694 5 / التسعير الإلكتروني3

 2691 5 / الترويج الإلكتروني4

 2661 5 / التوزيع الإلكتروني5

 2662 5 / الميزة التنافسية8

 2698 32 إجمالي العبارات

 المصدر: إعداد الباحية 

( وتعنى هذه القيم توافر %82( نتائج اختبار اليبات حيق بلغت قيم ألفا كرونباخ لجميع العبارات اكبر من )8يوضلا الجدول رقم )

( وهو ثبات مرتفع 2698درجة عالية جداس من اليبات الداخلي لجميع محاور الدراسة حيق بلغت قيمة ألفا كرنباخ للمقيا  الكلى )

تتمتع باليبات الداخلي لعباراتها مما يمكَّن  ومن ثم يمكن القول بان المقاييس التي اعتمدت عليها الدراسة لقيا  جميع محاور الدراسة

 من الاعتماد على هذه الإجابات في تحقيق أهداف الدراسة وتحليل نتائجها.

 أساليب التيليل الحصائي المستخدم في الدراسة:

 اختبار الصدق حيث تم استخدام كل من:  /9

 اختبار الصدق الظاهري. أ/
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 .اختبار الصدق البنائي /ب
 (. Cronbach,s Alphaكرونباخ ) -معادلة ألفا -واعتمدت الدراسة على  اختبار الثبات /2

 وذلك لوصف خصائص مفردات عينة الدراسة من خلال: أساليب الإحصاء الوصفي:/  0

 الموزون الوسط الحسابي  -أ

 الانحراف المعياري  -ج

 للتعرف على معنوية جميع المعالم في الدالة.  F/ إختبار 0
 

 الحصاء الوصفي لعبارات متغيرات الدراسة:

حيق يتم حسا  كل من الوسط الحسابي والانحراف المعياري لكل عبارات محهاور الدراسهة ويهتم مقارنهة 

( حيهق 3للدراسة للمقيا  المستخدم فهي الدراسهة والبهال  قيمته  )الوسط الحسابي للعبارة بالوسط الفرضي 

وتتحقهق عهدم  ،(3تتحقق الموافقة على الفقرات إذا كان الوسط الحسابي للعبارة اكبر من الوسط الفرضي )

الموافقة إذا كان الوسط الحسابي أقل مهن الوسهط الفرضهي. وإذا كهان الانحهراف المعيهاري للعبهارة يقتهر  

 لصحيلا فهذا يدل على تجانس الإجابات بين أفراد العينة.من الواحد ا

   الميور الأول التسوي  اللكتروني: 

 الحصاء الوصفي لعبارات ميور التسوي  اللكتروني(: 7جدول )

الانيراف  العبارات

 المعياري

الأهمية  المتوسط

 النسبية

 الترتيب درجة الموافقة

الإلكترونهي تعتقد مجموعة الطيار أن التسهويق  /1

 يكسبها مزايا تنافسية
0.671 4.45 

 1 مرتفعة جدا 6962%

/ تمتلك الطيار إمكانيات عالية للكادر الفني الذي 2

 يقوم بعملية التسويق الإلكتروني
0.899 3.83 

 5 مرتفعة 1868%

/ تعتقد الطيار أسهلو  يهدعم بشهكل كبيهر النشهاط 3

 التسويقي لدى المجموعة
0.761 4.33 

 2 مرتفعة جدا 6868%

/ تعتقد الطيهار أن اسهتخدام التسهويق الإلكترونهي 4

 مربحاس لها
0.809 4.22 

 3 مرتفعة جدا 6464%

/ تعتمد الطيار على التسويق الإلكتروني لتحقيهق 5

 السرعة في أداء الأعمال
0.919 4.01 

 4 مرتفعة جدا 6262%

 المصدر: إعداد الباحية

( وههذه النتيجهة 3العبارات التي تعبر عن التسويق الإلكتروني يزيد متوسطها عن الوسط الفرضهي )أن جميع (: 1يتضلا من الجدول )

تدل على موافقة أفراد العينة على جميع العبارات التي تقيس محور التسويق الإلكتروني في المجتمع موضع الدراسة بمسهتوى موافقهة 

 .(%6266( وأهمية نسبية )26661( وبانحراف معياري )4624مرتفعة حيق حققت جميع العبارات متوسطاس عام مقداره )

 :الميور الثاني: المنتج اللكتروني

 الحصاء الوصفي لعبارات ميور المنتج اللكتروني :(8جدول )

 الترتيبدرجة الأهمية  المتوسطالانيراف  العبارات
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 الموافقة النسبية المعياري

إلكترونيهههاس / تعمهههل الطيهههار علهههى تقهههديم خهههدماتها 1

 لزبائنها باستمرار
0.881 4.14 

 2 عالية جدا 6266%

 3 عالية جدا %1168 3.88 0.985 / تقوم الطيار بتقديم خدمات حديية منافسة عالمياس2

/ تسههعى الطيههار إلههى تطههوير جههودة الخههدمات التههي 3

 تقدمها لزبائنها إلكترونياس
0.863 4.19 

 1 عالية جدا 6366%

الإلكترونيههههة التههههي تقههههدمها مجموعههههة / الخههههدمات 4

الطيهههار سهههاعدت فهههي زيهههادة ولاء عملائهههها مقارنهههة 

 بالمنظمات الأخرى

1.02 3.85 

 5 مرتفعة 1162%

 4 مرتفعة %1962 3.95 1.03 / تقدم الطيار خدماتها الإلكترونية بسرعة لزبائنها5

 المصدر: إعداد الباحية

 

( وههذه 3يزيهد متوسهطها عهن الوسهط الفرضهي )التي تعبر عن المنتج اللكتروني أن جميع العبارات (: 6يتضلا من الجدول )

النتيجة تدل على موافقة أفراد العينة على جميع العبارات التي تقيس محور المنتج الإلكترونهي فهي المجتمهع موضهع الدراسهة بمسهتوى 

 (%.11( وأهمية نسبية )26991( وبانحراف معياري )3665حيق حققت جميع العبارات متوسطاس عام مقداره ) مرتفعةموافقة 

( جهاءت فهي المرتبهة الأولهى تسعى الطيار إلى تطوير جودة الخدمات التي تقدمها لزبائنها إلكترونيا"ويلاحظ من الجدول أن العبارة)

 (%.6366( وأهمية نسبية مرتفعة بلغت )26683( بانحراف معياري )4619رة )حيق بل  متوسط إجابات أفراد العينة على العبا

 :الميور الثالث: التسعيراللكتروني

 الحصاء الوصفي لعبارات ميور التسعير اللكتروني(: 9جدول )

الانيراف  العبارات

 المعياري

درجة  الأهمية النسبية المتوسط

 الموافقة

 الترتيب

منتجاتها للعملاء بيسهعار مناسهبة /تقدم مجموعة الطيار 1

 مقارنة بالمنظمات الأخرى
1618 3.50 

1262% 
 مرتفعة

3 

 4 متوسطة %8966 3.49 1.06 / تقدم الطيار منتجاتها بيسعار منافسة عالمياس2

/ يكون تسعير الخهدمات التهي تقهدم علهى أسها  السهوق 3

 المستهدف
0.995 3.75 

 1 مرتفعة 1562%

إلكترونيهاس علهى أسها  المنافسهة  / يكون تسعير الخدمة4

 السعرية
0.997 3.72 

 2 مرتفعة 1464%

/ تضع الطيار السعر الإلكتروني للخهدمات علهى ضهوء 5

 سلوك العملاء
1.13 3.38 

 5 متوسطة 8168%

 المصدر: إعداد الباحية

( وههذه 3عهن الوسهط الفرضهي )أن جميع العبارات التي تعبر عن التسعير الإلكتروني يزيد متوسطها (: 9يتضلا من الجدول )

النتيجة تدل على موافقة أفراد العينة على جميع العبارات التي تقيس محور التسعير الإلكتروني في المجتمع موضع الدراسهة بمسهتوى 

 (%.1368( وأهمية نسبية )1624( وبانحراف معياري )3686موافقة مرتفعة حيق حققت جميع العبارات متوسطاس عام مقداره )
 

 :الميور الرابع: الترويج اللكتروني

 الحصاء الوصفي لعبارات ميور الترويج اللكتروني(: 10جدول )
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الانيراف  العبارات

 المعياري

درجة  الأهمية النسبية المتوسط

 الموافقة

 الترتيب

/ تسهتخدم الطيههار التهرويج الإلكترونههي بهالإعلان عههن 1

 خدماتها في الأسواق المستهدفة
0.835 4.0 

6262% 
 مرتفعة جدا

1 

/ تسعى الطيار إلى استخدام التهرويج الإلكترونهي فهي 2

 الإعلان عن خدماتها لأنها أقل تكلفة
0.965 3.80 

 4 مرتفعة 1862%

/ تحههههرص الطيههههار علههههى قيهههها  فاعليههههة التههههرويج 3

الإلكتروني من خلال المقارنهة بهين المبهال  التهي أنفقهت 

 وما تم تحقيق  من نتائج

0.900 3.75 

 5 مرتفعة 1562%

/ تقههوم الطيههار بههالترويج إلكترونيههاس مباشههرة لعملائههها 4

 المرتقبين
0.915 3.88 

 3 مرتفعة 1168%

/ الإعهههلان الإلكترونهههي يمكهههن مهههن شهههمولية إيصهههال 5

 المعلومات لكافة العملاء
0.882 3.89 

 2 مرتفعة 1166%

 المصدر: إعداد الباحية

( 3العبهارات التهي تعبهر عهن التهرويج الإلكترونهي يزيهد متوسهطها عهن الوسهط الفرضهي )أن جميهع (: 12يتضلا من الجهدول )

وهذه النتيجة تدل على موافقة أفراد العينة علهى جميهع العبهارات التهي تقهيس محهور التهرويج الإلكترونهي فهي المجتمهع موضهع 

 (26693( وبانحراف معيهاري )361ه )الدراسة بمستوى موافقة مرتفعة جدا حيق حققت جميع العبارات متوسطاس عام مقدار
 .(%1662وأهمية نسبية )

 
 :التوزيع اللكتروني :الميور الخامس

 اللكتروني التوزيعميور (: الحصاء الوصفي لعبارات 11جدول )

الانيراف  العبارات

 المعياري

الأهمية  المتوسط

 النسبية

درجة 

 الموافقة

 الترتيب

للعملاء مباشرة  /تستخدم الطيار التوزيع الإلكتروني1
 دون وسطاء

0.927 3.82 
4.67% 

 مرتفعة
3 

/ تستتتتخدم الطيتتتتار جستتتتتراتي ية التوزيتتتتع الإلكترونتتتتي 2
 مما يمكنها من التغطية ال يدة للسوق 

0.940 3.87 
 1 مرتفعة 4467%

/ تستتتخدم الطيتتار التوزيتتع الإلكترونتتي اتتتر ت نيتتا  3
 الاتصال المختلفة بدلا" من الاتصال الشخصي

0.994 3.86 
 2 مرتفعة 4462%

/ ت دم الطيار ت ارير دورية فورية للإدارة العليا اتن 7
 المنافذ التوزيعية الإلكترونية

0.935 3.66 
 5 مرتفعة 4362%

/ تستخدم الطيتار الكتالواتا  الإلكترونيتة للا تلا  5
التتتتا تفااتتتتيت الختتتتدما  التتتتتي ت تتتتدمها للعمتتتتلاء فتتتتي 

1.01 3.70 
 7 مرتفعة 4767%
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 مكانهم

 المصدر: إعداد الباحية

( 3أن جميع العبارات التهي تعبهر عهن التوزيهع الإلكترونهي يزيهد متوسهطها عهن الوسهط الفرضهي )(: 11يتضلا من الجدول ) 

وهذه النتيجة تدل على موافقة أفراد العينة على جميع العبهارات التهي تقهيس محهور التوزيهع الإلكترونهي فهي المجتمهع موضهع الدراسهة 

( وأهميههة نسههبية 26983( وبههانحراف معيههاري )3666مرتفعههة حيههق حققههت جميههع العبههارات متوسههطاس عههام مقههداره ) بمسههتوى موافقههة

(1368.%) 
 

 :الميور السادس: الميزة التنافسية

 الحصاء الوصفي لعبارات ميور الميزة التنافسية (:12جدول )

الانيراف  العبارات

 المعياري

الأهمية  المتوسط

 النسبية

درجة 

 الموافقة

الترتي

 ب

/ توجهههد زيهههادة مسهههتمرة فهههي حجهههم التهههداول ونمهههو الأربهههاح 1

 السنوية في الطيار

 5 مرتفعة جدا 6264% 4.12 0.835

 3 مرتفعة جدا %6468 4.23 0.802 / تسعى الطيار إلى إتباع إستراتيجية استهداف أسواق جديدة2

 1 مرتفعة جدا %6868 4.33 0.792 / تمتلك الطيار مقدرة على المنافسة في السوق العربية3

/ تتعهدد وتتنهوع الخهدمات الإلكترونيههة التهي تقهدمها مجموعههة 4

 الطيار لعملائها

 4 مرتفعة جدا 6362% 4.16 0.930

 2 مرتفعة جدا %6562 4.25 0.758 / تمتلك الطيار حصة سوقية منافسة5

 المصدر: إعداد الباحية

( وههذه 3التي تعبر عهن الميهزة التنافسهية يزيهد متوسهطها عهن الوسهط الفرضهي ) أن جميع العبارات(: 12يتضلا من الجدول )

النتيجة تدل على موافقة أفراد العينة على جميع العبهارات التهي تقهيس الميهزة التنافسهية فهي المجتمهع موضهع الدراسهة بمسهتوى موافقهة 

 (%.6266( وأهمية نسبية )26912اري )( وبانحراف معي4614مرتفعة حيق حققت جميع العبارات متوسطاس عام مقداره )

ويلاحظ من الجدول أن العبارة)تمتلك الطيار مقدرة على المنافسة فهي السهوق العربيهة( جهاءت فهي المرتبهة الأولهى حيهق بله  متوسهط  

(%. تليههها فههي المرتبههة 6868( وهميهة نسههبية مرتفعههة بلغههت )26192( بههانحراف معيههاري )4633إجابهات أفههراد العينههة علههى العبههارة )

 (%65( وبيهمية نسبية )26156( وانحراف معياري )4625ر حصة سوقية منافسة( بمتوسط حسابي )اليانية العبارة )تمتلك الطيا

 

 

 اختبار فروض الدراسة ومناقشتها:

توجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين التسويق الإلكتروني والميزة التنافسية في مجموعة الطيار للسفر الفرضية الرئيسية للدراسة: 

 والسياحة

    الفرضية استخدمت الباحية تحليل الانحدار لتحديد العلاقة السببية بين المتغير المستقل والذي يميل  في الفرضية        ولإثبات هذه 

 (.الميزة التنافسية( والمتغير التابع  ويميل  ) التسوي  اللكتروني) 

 ي الجدول التالي:وباستخدام طرق التقدير الإحصائي تم الحصول على نتائج التحليل كما هو موضلا ف 

 (: نتائج تيليل الانيدار للعلاقة بين التسوي  اللكتروني والميزة التنافسية13جدول رقم )
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 مستوى المعنوية (Tاختبار ) (Bمعاملات الانيدار ) الفرضية الرئيسية

 08000 8830 0883 العلاقة بين التسوي  اللكتروني والميزة التنافسية 

  0888 (Rمعامل الارتباط )

 0877 (R2معامل التيديد )

F 23085 

Sig F 0.000 

 إعداد الباحية  المصدر :          

 

 (:13يتضح من الجدول رقم )

ويتضلا ذلك من خلال قيمة معامل بين التسويق الإلكتروني والميزة التنافسية في مجموعة الطيار  /هنالك ارتباط طردي قوى1

 ( وذلك على النحو التالي:Bالانحدار)( وقيمة معامل Rالارتباط )

( وتدل هذه القيمة على وجود علاقة ارتباطي  بين التسويق الإلكتروني والميزة التنافسية  . كما 2666* بلغت قيمة معامل الارتباط )

 والميزة التنافسية.  ( وهذه القيمة الموجبة تدل على وجود ارتباط طردي بين التسويق الإلكتروني2663بلغت قيمة معامل الانحدار )

(% حيق بلغت  قيمة معامل التحديد 11. كما تشير نتائج التقدير إلى أن التسويق الإلكتروني  يؤثر في الميزة التنافسية بنسبة )2

 (%.23( بينما  تؤثرا لمتغيرات الأخرى بنسبة )2611)

( tويق الإلكتروني والميزة التنافسية  وفقاس لاختبار ). كما يتضلا من نتائج التحليل وجود علاقة ذات  دلالة إحصائية بين التس3

( المحسوبة لمعامل العلاقة بين التسويق الإلكتروني والميزة التنافسية t( حيق بلغت قيمة )%5( عند مستوى معنوية )Fواختبار )

( وجميع قيم مستوى المعنوية أقل 26222( بمستوى معنوية )F( )23265(  وبلغت قيمة )26222( بمستوى دلالة معنوية )6632)

. وعلية  يتم رف  فرض العدم وقبول الفرض البديل والذي يشير إلى وجود علاقة ذات دلالة إحصائية %5من  مستوى المعنوية 

 بين التسويق الإلكتروني والميزة التنافسية في مجموعة الطيار.

لحصائي الموضية في الفقرات السابقة  يتم قبول الفرضية الرئيسية بوجود علاقة ذات دلالة إحصائية وبناء على نتائج التيليل ا

 بين التسوي  اللكتروني والميزة التنافسية في مجموعة الطيار للسفر والسياحة .

 

فسية في مجموعة الطيار للسفر توجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين المنتج الإلكتروني والميزة التنا الفرضية الفرعية الأولى:

 والسياحة

ولإثبات هذه الفرضية استخدمت الباحية تحليل الانحدار لتحديد العلاقة السببية بين المتغير المستقل والهذي يميله  فهي الفرضهية 

 (.الميزة التنافسية( والمتغير التابع ويميل  )المنتج اللكتروني)

 ول على نتائج التحليل كما هو موضلا في الجدول التالي:وباستخدام طرق التقدير الإحصائي تم الحص 

 

 : نتائج تيليل الانيدار للعلاقة بين المنتج اللكتروني والميزة التنافسية(14)جدول 
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معاملات  الفرضية الأولى

 (Bالانيدار )

مستوى  (Tاختبار )

 المعنوية

العلاقة بين المنتج والميزة 

 التنافسية

0847 1282 08000 

  0874 (Rالارتباط )معامل 

 0855 (R2معامل التيديد )

F 14989 

Sig F 0.000 

 إعداد الباحية المصدر: 

 (:14يتضح من الجدول )

ويتضلا ذلك من خهلال قيمهة معامهل بين المنتج الإلكتروني والميزة التنافسية في مجموعة الطيار  /هنالك ارتباط طردي قوى1

 ( وذلك على النحو التالي:Bالانحدار)( وقيمة معامل Rالارتباط )

( وتدل هذه القيمة على وجود علاقة ارتباطي  بهين المنهتج الإلكترونهي والميهزة التنافسهية. 2614* بلغت قيمة معامل الارتباط )

ميهزة ( وهذه القيمة الموجبة تدل على وجهود ارتبهاط طهردي بهين المنهتج الإلكترونهي وال2648كما بلغت قيمة معامل الانحدار )

 التنافسية.

(% حيهق بلغهت قيمهة معامهل التحديهد 55. كما تشير نتائج التقدير إلى أن المنتج الإلكتروني يؤثر في الميزة التنافسية بنسبة )2

 (%.45( بينما تؤثر المتغيرات الأخرى بنسبة )2655)

( tالإلكترونهي والميهزة التنافسهية وفقهاس لاختبهار ). كما يتضلا من نتائج التحليل وجود علاقة ذات دلالة إحصائية بين المنهتج 3

( المحسوبة لمعامهل العلاقهة بهين المنهتج والميهزة التنافسهية موضهع t( حيق بلغت قيمة )%5( عند مستوى معنوية )Fواختبار )

( وجميع قيم مسهتوى 26222( بمستوى معنوية )F( )14969( وبلغت قيمة )26222( بمستوى دلالة معنوية )1262الدراسة )

. وعلية يتم رف  فرض العدم وقبول الفرض البديل والذي يشير إلى وجود علاقة ذات %5المعنوية أقل من مستوى المعنوية 

 دلالة إحصائية بين المنتج الإلكتروني والميزة التنافسية في مجموعة الطيار.

صائي الموضية فوي الفقورات السوابقة يوتم قبوول الفرضوية الفرعيوة الأولوى بوجوود علاقوة ذات وبناء على نتائج التيليل الح

 دلالة إحصائية بين المنتج اللكتروني والميزة التنافسية في مجموعة الطيار للسفر والسياحة.

 

نافسهية فهي مجموعهة الطيهار توجد علاقهة ذات دلالهة إحصهائية بهين التسهعير الإلكترونهي والميهزة التالفرضية الفرعية الثانية: 

 للسفر والسياحة.

ولثبووات هوولف الفرضووية اسووتخدمت الباحثووة تيليوول الانيوودار لتيديوود العلاقووة السووببية بووين المتغيوور المسووتقل والوولي يمثلوو  فووي 

 الفرضية )التسعير اللكتروني( والمتغير التابع ويمثل  )الميزة التنافسية(.

 اليصول على نتائج التيليل كما هو موضح في الجدول التالي:وباستخدام طرل التقدير الحصائي تم  

 (: نتائج تيليل الانيدار للعلاقة بين التسعير اللكتروني والميزة التنافسية15جدول )
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معاملات  الفرضية الثانية

 (Bالانيدار )

 مستوى المعنوية (Tاختبار )

 08000 1183 0846 العلاقة بين التسعير والميزة التنافسية   

  0873 (Rمعامل الارتباط )   

 0854 (R2معامل التيديد )   

F 15387 

   Sig F 0.000 

 إعداد الباحثة المصدر :      

 (:15يتضح من الجدول )

ويتضهلا ذلهك مهن خهلال قيمهة بهين التسهعير الإلكترونهي والميهزة التنافسهية فهي مجموعهة الطيهار  /هنالك ارتبهاط طهردي قهوى1

 ( وذلك على النحو التالي:B( وقيمة معامل الانحدار)R) معامل الارتباط

( وتدل هذه القيمة على وجود علاقة ارتباطي  بين التسعير الإلكتروني والميزة التنافسهية. 2613* بلغت قيمة معامل الارتباط )

سهعير الإلكترونهي والميهزة ( وهذه القيمة الموجبة تدل على وجود ارتباط طردي بين الت2641كما بلغت قيمة معامل الانحدار )

 التنافسية.

(% حيق بلغت قيمة معامل التحديهد 54. كما تشير نتائج التقدير إلى أن التسعير الإلكتروني يؤثر في الميزة التنافسية بنسبة )2

 (%.48( بينما تؤثرا لمتغيرات الأخرى بنسبة )2654)

( tة بين التسعير الإلكتروني والميزة التنافسهية وفقهاس لاختبهار ). كما يتضلا من نتائج التحليل وجود علاقة ذات دلالة إحصائي3

( المحسوبة لمعامل العلاقة بين التسعير والميهزة التنافسهية موضهع t( حيق بلغت قيمة )%5( عند مستوى معنوية )Fواختبار )

( وجميع قيم مسهتوى 26222( بمستوى معنوية )F( )15361( وبلغت قيمة )26222( بمستوى دلالة معنوية )1163الدراسة )

وعلية يتم رفض فرض العودم وقبوول الفورض البوديل والولي يشوير إلوى وجوود علاقوة  .%5المعنوية أقل من مستوى المعنوية 

 ذات دلالة إحصائية بين التسعير اللكتروني والميزة التنافسية في مجموعة الطيار.

 

وجد علاقهة ذات دلالهة إحصهائية بهين التهرويج الإلكترونهي والميهزة التنافسهية فهي مجموعهة الطيهار ت الفرضية الفرعية الثالثة:

 للسفر والسياحة.

 ولإثبات هذه الفرضية استخدمت الباحية تحليل الانحدار لتحديد العلاقة السببية بين المتغير المستقل والهذي يميله  فهي الفرضهية

 )الميزة التنافسية(. ويميل والمتغير التابع )الترويج اللكتروني( 

 وباستخدام طرل التقدير الحصائي تم اليصول على نتائج التيليل كما هو موضح في الجدول التالي: 

 (: نتائج تيليل الانيدار للعلاقة بين الترويج اللكتروني والميزة التنافسية16جدول )
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 المعنويةمستوى  (Tاختبار ) (Bمعاملات الانيدار ) الفرضية الثالثة

العلاقة بين الترويج والميزة 

 التنافسية 

0864 9868 08000 

  0865 (Rمعامل الارتباط )

 0842 (R2معامل التيديد )

F 9387 

Sig F 0.000 

 إعداد الباحثة المصدر : 

 (:16يتضح من الجدول )

ويتضلا ذلك من خلال بين الترويج الإلكتروني والميزة التنافسية في مجموعة الطيار  /هنالك ارتباط طردي فوق الوسط1

 ( وذلك على النحو التالي:B( وقيمة معامل الانحدار)Rقيمة معامل الارتباط )

( وتدل هذه القيمة على وجود علاقة ارتباطي  بين الترويج الإلكتروني والميزة 2685* بلغت قيمة معامل الارتباط )

( وهذه القيمة الموجبة تدل على وجود ارتباط طردي بين الترويج 2684نافسية. كما بلغت قيمة معامل الانحدار )الت

 الإلكتروني والميزة التنافسية.

(% حيق بلغت قيمة معامل التحديد 42. كما تشير نتائج التقدير إلى أن الترويج الإلكتروني يؤثر في الميزة التنافسية بنسبة )2

 (%.56ينما تؤثرا لمتغيرات الأخرى بنسبة )( ب2642)

( t. كما يتضلا مهن نتهائج التحليهل وجهود علاقهة ذات دلالهة إحصهائية بهين التهرويج الإلكترونهي والميهزة التنافسهية وفقهاس لاختبهار )3

والميهزة التنافسهية ( المحسوبة لمعامل العلاقة بهين التهرويج الإلكترونهي t( حيق بلغت قيمة )%5( عند مستوى معنوية )Fواختبار )

( وجميههع قههيم 26222( بمسههتوى معنويههة )F( )9361( وبلغههت قيمههة )26222( بمسههتوى دلالههة معنويههة )9686موضههع الدراسههة )

وعلية يتم رفض فرض العدم وقبول الفرض البديل واللي يشير إلى وجود علاقوة  .%5مستوى المعنوية أقل من مستوى المعنوية 

 ذات دلالة إحصائية بين الترويج اللكتروني والميزة التنافسية في مجموعة الطيار.

وبناء على نتائج التيليل الحصائي الموضية فوي الفقورات السوابقة يوتم قبوول الفرضوية الفرعيوة الثالثوة بوجوود علاقوة ذات 

 دلالة إحصائية بين الترويج اللكتروني والميزة التنافسية في مجموعة الطيار للسفر والسياحة.

 

توجد علاقة ذات دلالهة إحصهائية بهين التوزيهع الإلكترونهي والميهزة التنافسهية فهي مجموعهة الطيهار  الفرضية الفرعية الرابعة:

 للسفر والسياحة.

الانيدار لتيديد العلاقة السببية بين المتغير المستقل واللي يمثل  فوي الفرضوية  ولثبات هلف الفرضية استخدم الباحث تيليل

 )التوزيع اللكتروني( والمتغير التابع ويمثل  )الميزة التنافسية(.

 وباستخدام طرل التقدير الحصائي تم اليصول على نتائج التيليل كما هو موضح في الجدول التالي: 

 نيدار للعلاقة بين التوزيع اللكتروني والميزة التنافسية(: نتائج تيليل الا17جدول )



 

- 27 - 

 

 مستوى المعنوية (Tاختبار ) (Bمعاملات الانيدار ) الفرضية الرابعة

 08000 1587 0877 العلاقة بين التوزيع والميزة التنافسية 

  0881 (Rمعامل الارتباط )

 0865 (R2معامل التيديد )

F   24685 

Sig F 0.000 

 إعداد الباحثة المصدر:  

 (:17يتضح من الجدول )

ويتضهلا ذلهك مهن خهلال قيمهة بهين التوزيهع الإلكترونهي والميهزة التنافسهية فهي مجموعهة الطيهار  /هنالك ارتبهاط طهردي قهوى1

 ( وذلك على النحو التالي:B( وقيمة معامل الانحدار)Rمعامل الارتباط )

هذه القيمة على وجود علاقة ارتباطي  بين التوزيع الإلكتروني والميهزة التنافسهية. ( وتدل 2661* بلغت قيمة معامل الارتباط )

( وهذه القيمة الموجبة تدل على وجود ارتباط طردي بين التوزيهع الإلكترونهي والميهزة 2611كما بلغت قيمة معامل الانحدار )

 التنافسية.

(% حيق بلغت قيمة معامهل التحديهد 85في الميزة التنافسية بنسبة ) . كما تشير نتائج التقدير إلى أن التوزيع الإلكتروني يؤثر2

 (%.35( بينما تؤثرا لمتغيرات الأخرى بنسبة )2685)

( t. كما يتضلا من نتائج التحليل وجود علاقة ذات دلالة إحصائية بين التوزيع الإلكتروني والميزة التنافسهية وفقهاس لاختبهار )3

( المحسههوبة لمعامههل العلاقههة بههين التوزيههع الإلكترونههي والميههزة t( حيههق بلغههت قيمههة )%5( عنههد مسههتوى معنويههة )Fواختبههار )

( وجميههع قههيم 26222( بمسههتوى معنويههة )F( )24865( وبلغههت قيمههة )26222( بمسههتوى دلالههة معنويههة )1561التنافسههية )

بهديل والهذي يشهير إلهى وجهود . وعلية يتم رف  فرض العهدم وقبهول الفهرض ال%5مستوى المعنوية أقل من مستوى المعنوية 

 علاقة ذات دلالة إحصائية بين التوزيع الإلكتروني والميزة التنافسية في مجموعة الطيار.

وبناء على نتائج التيليل الحصائي الموضية في الفقرات السوابقة يوتم قبوول الفرضوية الفرعيوة الرابعوة بوجوود علاقوة ذات 

 لميزة التنافسية في مجموعة الطيار للسفر والسياحة.دلالة إحصائية بين التوزيع اللكتروني وا

 

 وفيما يلي ملخص لفرضية الدراسة الرئيسية:
 (: نتائج تيليل الانيدار للعلاقة بين التسوي  اللكتروني والميزة التنافسية 18)جدول 

 في مجموعة الطيار للسفر والسياحة

معامل  معامل الارتباط البيان

 التيديد

معامل 

 Bالانيدار

 نتيجة العلاقة المعنوية (Tاختبار )

/العلاقووة بووين المنووتج اللكترونووي 1

 والميزة التنافسية

 قبول 08000 1282 0847 0855 0874
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/العلاقة بين التسعير اللكترونوي 2

 والميزة التنافسية

 قبول 08000 1183 0846 0854 0873

/العلاقة بين الترويج اللكترونوي 3

 والميزة التنافسية

 قبول 08000 9868 0864 0842 0865

/العلاقة بين التوزيوع اللكترونوي 4

 والميزة التنافسية

 قبول 08000 1587 0877 0865 0881

 المصدر: إعداد الباحثة 

مما تقدم نستنتج أن فرضية الدراسة الرئيسية والتي نصت على )هنالك علاقة ذات دلالة إحصائية بين التسوي  اللكترونوي 

التنافسية في مجموعة شركات الطيار للسفر والسياحة( تم التيق  من صيتها في جميع الفروض الفرعية لعناصور والميزة 

 الفرضية.

 

 النتائج والتوصيات

 أولاً: أهمّ النتائج:

 من خلال تحليل متغيرات الدراسة واختبار الفرضيات ثم التوصل للنتائج التالية:

التسويق الإلكتروني واكتسا  ميهزة تنافسهية فهي منظمهات الأعمهال، مهن وجههة نظهر المهدراء  / توجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين1

 والعاملين في قسمي التسويق والمبيعات بمجموعة الطيار للسفر والسياحة محل الدراسة.

الأعمهال، مهن وجههة / توجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين عناصر المهزيج التسهويقي الإلكترونهي وإضهافة ميهزة تنافسهية لمنظمهات 2

 نظر المدراء والعاملين في قسمي التسويق والمبيعات بمجموعة الطيار للسفر والسياحة.

 (% 42/ توجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين الترويج الإلكتروني والميزة التنافسية في منظمات الأعمال بنسبة )3

ملية التسويقية من خلال تخفهي  التكلفهة، زيهادة المبيعهات وبالتهالي يرفهع / تؤكد النتائج أن التسويق الإلكتروني يعمل علي تسهيل الع4

 من الحصة السوقية. 

/ أظهرت نتائج متغيرات الدراسة بين تبن ي مفهوم التسويق الإلكتروني يحقق ميزة تنافسية لمنظمهات الأعمهال مهن خهلال المؤشهرات 5

 الآتية:

 ي يتوقع مع  تحقيق ميزة تنافسية.تقديم خدمات للعملاء بسرعة مميزة، الأمر الذ -أ

الاستفادة من الفرص التي يوفرها التسويق الإلكتروني بالنفاذ إلي الأسواق العالمية يتيلا لمنظمهات الأعمهال التسهويق بفعاليهة أكبهر  - 

 الأمر الذي يوفر لها فرصة أكبر لجني الأرباح بسبب التواصل في عمليات البيع علي مدار الساعة.

 منتجات بيسعار تنافسية للعملاء من خلال تخفي  التكهاليف مهن مكونهات الإنتهاج وتكلفته  والمهدخلات غيهر المباشهرة ميهلتقديم ال -ج

 تكاليف الإنتاج والتسويق والنقل، وهذا يوفر لمنظمات الأعمال فرصة تخفي  الأسعار لمنتجاتها النهائية مما يتيلا قدراً من المنافسة.

 ويقية المستهدفة في وقت وجيز وبيقل تكلفة عبر الترويج الإلكتروني للمنظمات يحقق لها ميزة تنافسية.الوصول إلى الشرائلا التس -د

 الاستفادة من الإعلان الإلكتروني في سرعة تقديم المعلومة للعملاء والاتصال الفوري بكافة العملاء مما يكسبها ذلك ميزة. -هـ

 إلكترونياً أدي لزيادة ولاء العملاء. تطوير جودة الخدمات وسرعة تقديمها للزبائن -و

الإسههتجابة السههريعة لطلبههات العمههلاء واخههذ آرائهههم حههول الخههدمات إلكترونيههاس لتطويرههها لتحقيههق موقههع متميههز للخدمههة فههي ذهنيههة  -ز

 المستهلك.

 تخفي  عدد الوسطاء وتحقيق السرعة في أداء الأعمال وتقليل التكاليف. -ح

 أسواق جديدة وامتلاك حصة سوقية منافسة  تطبيق إستراتيجية استهداف -ط

المخصصهة للمنظمهات  الاقتصادي، وهذا ما توفره الكفاءة العالية في عرض السلع والخدمات علهى المواقهع زيادة الإنتاجية والنمو -ي

قة على الشهبكة العنكبوتيهة وقلهة القيهود المفروضهة للهدخول إلهى للحصهول علهى المعلومهات الأسهواق العالميهة والإمكانيهة العاليهة  المسو 

 .السوق اللازمة عن

/ بالرغم من أن التسويق الإلكتروني أداة اتصال المنظمة مع محيطها الخارجي وبالتهالي يسههل العمليهة التسهويقية إلا أن الواقهع يبهين 8

 أنها لم تل  دور التسويق التقليدي.
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 ثانياً: أهمً التوصيات:

 ها بشكل جيد وواضلا توصي الباحية بما يلي:بعد الاطلاع على نتائج الدراسة وتحليل

 الإلكتروني.  استخدام التسويق تبن ي على قادرة تحتية بنى توفير / ضرورة1

/ ضرورة متابعة ومواكبة التطورات الحديية في مجال التسويق الإلكتروني والوصول إلى العملاء عبر أحدث الوسهائل الإلكترونيهة 2

 ميزة تنافسية.لتيثير ذلك مباشرة على اكتسا  

ً  يهنعكس ذلهك منظمات الأعمهال جعهل التسهويق الإلكترونهي جهزء لا يتجهزأ مهن الإسهتراتيجية التسهويقية ممها / يجب على3  فهي إيجابيها

ً  التنافسية تعزيز قدراتها  وعالمياً. محليا

 الإلكتروني التسويق أسلو  تطبيق في المتقدمة للمنظمات الناجحة التجار  من / الاستفادة4

الإستجابة الفورية لطلبات العملاء, وإتمام الصفقات في وقهت قياسهي مهن خهلال عمليهات التسهويق الإلكترونهي تحقهق ميهزة تنافسهية / 5

 هامة للمنظمة خاصة وان الوقت أحد أهم الموارد بالنسبة لوشخاص والمنظمات.

لإلكتروني تعُطي المنظمة ميزة تنافسية لدي الشهرائلا / إشراك العملاء في الجهود التسويقية والحوارات من خلال عمليات التسويق ا8

 السوقية التي تسعي للتسويق لديها.

/ ضرورة الالتزام بالمصداقية والقواعد الأخلاقية في مجال المعاملات التسويقية الإلكترونية يحقهق للمنظمهة ميهزة تنافسهية فهي عهالم 1

مههن انتشههار التسههويق الإلكترونههي عههدم الالتههزام بالقواعههد الأخلاقيههة فههي التسههويق الإلكترونههي, حيههق أن مههن أهههم المعوقههات التههي تحههد 

 المعاملات.

/ ضرورة أن توفر منظمات الأعمال قواعد بيانات ومعلومات تسويقية تسهاعد زبائنهها علهي تلبيهة احتياجهاتهم ومسهاعدتهم فهي اتخهاذ 6

 قراراتهم

 قائمة المصادر والمراجع

 المراجع العربية:

 325(، الاتصال والتسويق بين النظرية والتطبيق، عمان: دار زهران، ص2212أ، )النواعرة،   .1

 149(، تطبيقات الانترنت في التسويق، عمان: دار المناهج للنشر، ص2223العلاق،  ، )   .2

 ، 2223أبو فارة، أ، التسويق الإلكتروني: عناصر المزيج التسويقي عبر الالنترنت، عمان: دار وائل،   .3

 191(، إستراتيجيات التسويق، عمان: دار اليازوري العلمية للنشر والتوزيع، ص2212البكري، ث، )  .4

 23التحديات(، القاهرة: الدار الجامعية، ص-التجار -(، التجارة الإلكترونية )المفاهيم2225عبد العال، ط، )  .5

 329دار وائل للنشر، ص (، الإدارة الإستراتيجية منظور منهجي متكامل، عمان:2229محسن، ط،  )  .8

 183، الجزائر: ديوان المطبوعات الجامعية، ص4(،  اقتصاد وتسيير المؤسسة، ط2228بن حبيب، ع، )  .1

(، فرص وتحديات التسويق الإلكتروني في ظل الاتجاه نحو العولمهة، الريهاض: جامعهة الإمهام 2225عمرو أبو اليمين، ع، )  .6

 1-5محمد بن سعود الإسلامية، ص

 124(، إدارة الموارد البشرية الإستراتيجية، القاهرة: دار غريب للنشر،ص2221السلمي، ع، )  .9

، القهاهرة: دار النهضهة العربيهة،  ص SPSS(، مقدمة في الإحصهاء الوصهفي والاسهتدلالي باسهتخدام 1961عبد الفتاح، ع،)  .12

582 

 34المريخ، ص(، أساسيات التسويق، تعريب محمد سرور، دار 2221فيليب، ك )  .11

 521-528( إدارة التسويق مدخل معاصر، الإسكندرية: الدار الجامعية، ص2226عبد العظيم، م، )  .12

 29(، التسويق الالكتروني في العالم العربي، القاهرة: دار النشر للجامعات، ص2212شبل، م، )  .13

 49ص  ( التسويق الالكتروني، الإسكندرية : الدار الجامعية،2226الصيرفي، م، )  .14

 64(، الميزة التنافسية في مجال الاعمال، مركز الإسكندرية للكتا ، ص1996مرسي، ن ، )  .15

 325(، الإدارة الإلكترونية )الاستراتيجية والوظائف والمشكلات(، الرياض: دار المريخ للنشر، ص2224عب ود، ن، )  .18

 111التسويقي عبر الإنترنت(، ص(، التسويق الالكتروني ) عناصر المزيج 2212أبو فارة، ي ، )   .11

 المراجع الأجنبية:

16.  Imber, J. & Besty‐Ann T,(2000) Dictionary of Marketing terms, 3rd ed. Barrons Business 

Dictionaries, P9 
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28. 

 

 

 (1ملي  )

 الاستبانة

 

 المكرم/ المكرمة

 تييةً واحتراماً وبعد،،، 

"أثور التسووي  اللكترونوي علوي تيقيو  الميوزة التنافسوية لمنظموات تقوم الباحية بهإجراء دراسهة بعنهوان 

للحصههول علههي درجههة الههدكتوراه فههي إدارة  الأعمووال دراسووة حالووة مجموعووة الطيووار للسووفر والسووياحة "

 الأعمال من جامعة أم درمان الإسلامية.

لي يشووكل أداة الدراسووة الميدانيووة، والوولي يهوودف إلووى ويشوورفني أن أضووع بووين أيووديكم هوولا الاسووتبيان الوو

الاطلاع علي وجهة نظر الدارة والموظفين بقسمي التسووي  والمبيعوات بمجموعوة الطيوار حوول طبيعوة 

نظهراً لمها تتمتعهون به  مهن العلاقة بين تطبيو  التسووي  اللكترونوي والميوزة تنافسوية لمنظموات الأعموال 

جهال التسهويق الإلكترونهي. بنهت الباحيهة ههذا الاسهتبيان للتعهرف علهي خبرة واسعة، ورؤيهة فاحصهة فهي م

 طبيعة العلاقة بين تبن ي التسويق الإلكتروني وأثره في تحقيق ميزة تنافسية لمنظمات الأعمال. 
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( في آمل في تعاونكم وتكرمكم بالإطلاع علي فقرات الإستبيان، والإجابة علي كل فقرة بوضع علامة )

ن لكههم الباحيههة إسهههامكم فههي إنجههاح هههذه الدراسههة مههن خههلال تههوخي الخانههة التههي تت فههق مههع رأيكههم، وتههيم 

 الموضوعية التامة والدقة في الإجابة.

          

 الباحثة/ إنصاف صدي  ميمد أيوب    
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 القسم الأول: المعلومات الشخصية:

 

 أنيي        ذكر  النوع: -1

 

 العمر: -2

 42وأقل من  32    32أقل من  

 82وأقل من  52    52وأقل من  42 

 فيكير 82 

 المؤهل: -3

 دبلوم عالي  بكالريو   ثانوي 

 دكتوراه  ماجستير 

 

 الخبرة العملية: -4

 سنوات 12وأقل من  5   سنوات 5أقل من  

 سنة 22وأقل من  15  سنة15وأقل من  12 

 سنة فما فوق 22 

 

 

 الميور الأول: التسوي  اللكتروني :

مواف   التفاصيل م

 بشدة

لا أواف   لا أواف  ميايد مواف 

 مطلقاً 

تعتقههد مجموعههة الطيههار أن التسههويق إلكترونههي يكسههبها  1

 مزايا تنافسية

     

تمتلههك الطيههار إمكانيههات عاليههة للكههادر الفنههي الههذي يقههوم  2

 بعملية التسويق الإلكتروني 

     

تعتقههد الطيهههار بهههين التسههويق الإلكترونهههي أسهههلو  يهههدعم  3

 بشكل كبير النشاط التسويقي لدي مجموعة الطيار

     

      تعتقد الطيار إن استخدام التسويق الإلكتروني مربحاً لها 4

الطيار علي التسهويق الإلكترونهي لتحقيهق السهرعة تعتمد  5

 في أداء الأعمال

     

 

 الفرعية الأولي: المنتج اللكتروني: 

مواف   التفاصيل م

 بشدة

لا أواف   لا أواف  ميايد مواف 

 مطلقاً 

تعمهههل الطيهههار علهههي تقهههديم خهههدماتها إلكترونيهههاً لزبائنهههها  1

 باستمرار

     

ً  تقوم الطيار بتقديم خدمات 2       حديية منافسة عالميا

تسههعي الطيههار إلههي تطههوير جههودة الخههدمات التههي تقههدمها  3

 ً  لزبائنها إلكترونيا

     

الخههههدمات الإلكترونيههههة التههههي تقههههدمها مجموعههههة الطيههههار  4

سهههاعدت فهههي زيهههادة ولاء عملائهههها مقارنهههة بالمنظمهههات 
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 الأخري

      لزبائنهاتقدم الطيار خدماتها الإلكترونية بسرعة  5

 

 

 

 الفرعية الثانية: التسعير اللكتروني: 

 

 

 

 الفرعية الثالثة: الترويج اللكتروني: 

مواف   التفاصيل م

 بشدة

لا أواف   لا أواف  ميايد مواف 

 مطلقاً 

تقههدم مجموعههة الطيههار منتجاتههها للعمههلاء بيسههعار مناسههبة  1

 مقارنة بالمنظمات الأخرى

     

2  ً       تقدم الطيار منتجاتها بيسعار منافسة عالميا

تسههعير الخههدمات التههي تقههدم علههي أسهها  السههوق يكههون  3

 المستهدف

     

يكهههون تسهههعير الخدمهههة إلكترونيهههاً علهههي أسههها  المنافسهههة  4

 السعرية

     

تضههع الطيههار السههعر الإلكترونههي الخههدمات علههي ضههوء  5

 سلوك العملاء 

     

مواف   التفاصيل م

 بشدة

لا أواف   لا أواف  ميايد مواف 

 مطلقاً 

تسهههتخدم الطيههههار التههههرويج الإلكترونههههي بههههالإعلان عههههن  1

 خدماتها في الأسواق المستهدفة 

     

تسهههعي الطيهههار إلهههى اسهههتخدام التهههرويج الإلكترونهههي فهههي  2

 الإعلان عن خدماتها لأنها أقل  تكلفة

     

     تحههرص الطيههار علههي قيهها  فاعليههة التههرويج الإلكترونههي  3
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 الفرعية الرابعة: التوزيع اللكتروني: 

مواف   التفاصيل م

 بشدة

لا أواف   لا أواف  ميايد مواف 

 مطلقاً 

تستخدم الطيار التوزيع الإلكتروني للعملاء مباشهرة دون  1

 وسطاء 

     

تستخدم الطيار إستراتيجية التوزيع الإلكتروني لخهدماتها  2

 مما يمكنها من التغطية الجيدة للسوق

     

تستخدم الطيار التوزيع الإلكتروني عبر تقنيات الاتصال  3

 المختلفة بدلاً من الاتصال الشخصي 

     

تقههدم الطيههار تقههارير دوريههة فوريههة لهه دارة العليهها عههن  4

 المنافذ التوزيعية الإلكترونية

     

تسههتخدم الطيههار الكتالوجههات الإلكترونيههة للاطههلاع علههي  5

 للعملاء في مكانهم تفاصيل الخدمات التي تقدمها

     

 

 

 

 

 

 الميور الثاني: الاستدلال عن الميزة التنافسية في مجموعة الطيار:

مواف   التفاصيل م

 بشدة

لا أواف   لا أواف  ميايد مواف 

 مطلقاً 

توجههد زيههادة مسههتمرة فههي حجههم التههداول ونمههو الأربههاح  1

 السنوية في الطيار 

     

إسههتراتيجية اسههتهداف أسههواق تسههعي الطيههار إلههى إتبههاع  2

 جديدة

     

      تمتلك الطيار مقدرة على المنافسة في السوق العربية 3

مجموعهة  تتعدد وتتنوع الخدمات الإلكترونية التي تقدمها 4

 الطيار لعملائها

     

      تمتلك الطيار حصة سوقية منافسة 5

 

 

 ملي )2(

 قائمة الميكمين علي صدل أداة الدراسة

 

المقارنة بين المبال  التي أنفقهت ومها تهم  تحقيقه  من خلال 

 من نتائج

تقههههوم الطيههههار بههههالترويج إلكترونيههههاً مباشههههرة لعملائههههها  4

 المرتقبين 

     

هههههن مهههههن شهههههـمولية إيصهههههال  5 الإعهههههلان الإلكترونهههههي يمك 

 المعلومات لكافـة العملاء 
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 الجهة التي يعمل فيها الدرجة العلمية الاسم م

 جامعة أم درمان الإسلامية -كلية العلوم الإدارية  بروفيسور بكري الطيب موسي 1

 جامعة أم درمان الإسلامية -كلية العلوم الإدارية  أستاذ مشارك أمل يوسف محمد 2

 السعودية –جامعة شقراء  بروفيسور عيمان يعقو  محمد ضو البيت 3

 السعودية -كلية المجتمع  أستاذ مساعد ماجدة زكريا  4

 جامعة التقانة –محلل إحصائي  أستاذ مساعد طارق الرشيد 5

 


