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الشكر والتقدير
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اما بعد..
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المستخلص
هدف البحث الى تسليط الضوء على انعكاسات التسويق الالكتروني في تعزيز الميزة التنافسية واحد من المواضيع المهمة في مجال التنافس لذا فإن التسويق الإلكتروني أداة حيوية لتعزيز الميزة التنافسية للشركات في العصر الرقمي. يستمد البحث أهميته من خلال محاولته تقديم تصور واضح لدى الموظفين العاملين في شركة عينة البحث، بسبب استخدام التكنولوجيا الحديثة والمتسارعة فانه يشكل واحدة من اهم المشاكل لذا فان هدف البحث هو  التعرف على واقع التسويق الإلكتروني والميزة التنافسية في الشركة عينة البحث.
ومن خلال الاستفادة من التكنولوجيا والوصول إلى جمهور عريض عبر الإنترنت، اما هدف البحث هو لذا فإن في هذا البحث يتناول الجانب العملي للدراسة لعينة عشوائية من المدراء في شركة الاتصالات (زين) في محافظة ميسان، وبلغت عينة البحث (30) استمارة صالحة تم تحليلها, وبالتالي ترتب على هذا البحث عدة استنتاجات وتوصيات ونذكر من اهم الاستنتاجات انه يعتبر التسويق الإلكتروني حافزا اقتصادياً للأماكن التي تتواجد بيها، لمساهمتها في توفير الخدمات الكترونياً وتقصير الوقت ولجذب أكبر عدد ممكن من الزبائن. ومن اهم التوصيات على الجهات المختصة القيام بفرض التسويق الإلكتروني من قبل الزبائن من خلال إنشاء شبكة اتصالية إلكترونية بين شركات الاتصال والوسائل الخدمية المتعلقة بهذا المجال.


الكلمات المفتاحية : التسويق الالكتروني ، الميزة التنافسية . 




المقدمة:
يعد التسويق الإلكتروني من المفاهيم الأساسية الحديثة التي نجحت في دفع كافة الجهود التسويقية والأنشطة الأخرى خلال السنوات القليلة الماضية من القرن الحالي إلى اتجاهات حديثة تواكب العصر وتغيراتها. 
إنه أحد المفاهيم الإرشادية في العديد من مجالات العمل المختلفة العامة والخاصة، مثل الإنتاجية والخدمة دفعت الكثير الشركات الخاصة والمؤسسات الحكومية وأيضاً المنظمات الغير الهادفة إلى الربحية، يتم استخدام مجموعة متنوعة من الأدوات والتقنيات المتطورة، فضلاً عن التكنولوجيا المعاصرة وعمليات وأنشطة التسويق، لاسيما فيما يتعلق بالتقنيات التسويقية وتكنولوجيا المعلومات وتقديم السلع والمنتجات من أجل تقديم خدمة أفضل للعملاء، أصبح لدى الشركات الآن المزيد من مواقع الويب على الإنترنت تختلف هذه المواقع من حيث جودة الخدمات التي تقدمها. 
يمكن اعتبار مفهوم التسويق الإلكتروني، من خلال كل أو بعض أنشطته، بما في ذلك اكتساب الخبرة وتشخيصها، ثم تخزينها ونشرها وتطبيقها، من أهم المفاهيم التي يمكن أن تلعب دوراً مهماً في ميزة تنافسية. 
تضمن اربعة فصول اساسية تم التطرق في الاول الى منهجية البحث والدراسات السابقة، تلاها الاطار النظري ، واختص الفصل الثالث بعرض الاطار العملي ليتضمن المعالجة العملية التحليلية لمتغيري البحث وبالاستعانة بالأساليب الاحصائية اللازمة، واختتم البحث بالفصل الرابع الذي تضمن تقديم جملة من الاستنتاجات والتوصيات التي توصلت اليها الباحثتان.



الفصل الاول
الإطار المنهجي البحث
المبحث الأول: منهجية البحث
أولاً: مشكلة البحث
بسبب استخدام التكنولوجيا الحديثة والمتسارعة، تواجه شركة زين منافسة قوية في تعزيز ميزتها التنافسية, في الوقت نفسه، يجب أن تعزز علاقتها مع الزبائن من أجل الحفاظ عليهم وكسب ولائهم للشركة وخدماتها, ومن خلال ما ذكر يمكن طرح مشكلة البحث بالسؤال الرئيسي التالي:
 هل يؤثر انعكاسات التسويق الإلكتروني  في تعزيز الميزة التنافسية؟
ونشتق من ذلك التساؤلات الفرعية التالية:
1. هل يمتلك الأفراد المبحوثين تصوراً واضحاً لمتغير التسويق الإلكتروني والميزة التنافسية في الشركة المبحوثة؟
2. هل هناك تأثير معنوي للتسويق الإلكتروني في الشركة المبحوثة؟
3. هل هناك علاقة ارتباط بين التسويق الإلكتروني والميزة التنافسية في الشركة المبحوثة؟
ثانياً: أهمية البحث
يستمد البحث أهميته من خلال محاولته تقديم تصور واضح لدى الموظفين العاملين في شركة المبحوثة، عن مفهوم التسويق الإلكتروني والميزة التنافسية ومتطلبات تحقيقها، فضلاً عن أهميته في توضيح العلاقة بين انعكاسات التسويق الإلكتروني والميزة التنافسية كذلك مراقبة التغييرات والتطورات التي يشهدها التسويق الرقمي في الأسواق العالمية والعمل على تبني هذا التطور وتوظيفه في الشركة المبحوثة.

ثالثاً: أهداف البحث
يسعى البحث الحالي إلى تحقيق مجموعة من الأهداف اهمها :
1. التعرف على واقع التسويق الإلكتروني والميزة التنافسية في الشركة المبحوثة
2. التعرف على درجة العلاقة والأثر بين التسويق الإلكتروني والميزة التنافسية في الشركة المبحوثة
3. التعرف على مستوى إدراك المستجيبين في الشركة المبحوثة تجاه الميزة التنافسية.
4. تقديم مجموعة من التوصيات والمقترحات لمجتمع البحث حول استخدام التسويق الإلكتروني والميزة التنافسية.
رابعا : المخطط الفرضي للبحث
تم اعتماد المخطط التالي في اجراء هذا البحث









الشكل(1) المخطط الفرضي للبحثارتباط
تأثير

المصدر: اعداد الباحثة
خامسا :فرضيات البحث 
تم صياغة فرضيات البحث بالشكل الاتي :
الفرضية الرئيسة الأولى: توجد علاقة ارتباط ذات دلالة احصائية بين التسويق الإلكتروني والميزة التنافسية على المستوى الكلي في المنظمة عينة البحث.
الفرضية الرئيسة الثانية: يوجد تأثير ذات دلالة معنوية لانعكاسات التسويق الإلكتروني في الميزة التنافسية على المستوى الكلي في المنظمة عينة البحث.
سادسا: مجتمع وعينة 
1. مجتمع البحث: وقع اختيار مجتمع البحث الحالي على زين للاتصالات في محافظة ميسان.
2. عينة البحث: تجلت عينة البحث من الموظفين والعاملين في شركة زين للاتصالات وذلك لامتلاكهم مهارات وخبرات متقدمة في مجال عملهم ، وبلغ حجم العينة الأولية ( 35 فرد)، بينما بلغت العينة الإحصائية التي دخلت المجال التحليلي ( 30 ) فرد، وذلك يعود نتيجة استبعاد بعض الاستبانات الموزعة لعدم صلاحيتها أو لعدم ردود الإجابات عليها من قبل الأشخاص الموزعة عليهم.
سابعا: حدود البحث
ان البحث موضوع ومدروس ضمن الحدود التالية:
1. الحدود المكانية: شركة زين للاتصالات – محافظة ميسان
2. الحدود البشرية:  تتمثل الحدود بالافراد الموظفين والعاملين في شركة زين للاتصالات – محافظة ميسان.
3. الحدود الزمانية : امتدت من   (  28 / 1 /2024 ) ولغاية(  14/ 4 /2024 )
4. الحدود الموضوعية: انعكاسات التسويق الالكتروني في تعزيز الميزة التنافسية
ثامنا: طرق جمع البيانات والمعلومات
1. الجانب النظري: تم استخدام المنهج المناسب والمنسجم مع طبيعة هذا البحث وهو المنهج الوصفي التحليلي، وذلك عن طريق القيام بدراسة نظرية لتشكيل إطار البحث المعرفي وذلك عبر الاستعانة بمراجع ومصادر متنوعة وأبحاث علمية محكمة ودوريات ومقالات متنوعة عن المفاهيم الخاصة بالبحث في قواعد البيانات الإلكترونية.
2. الجانب العملي: تم الاستعانة بالبرنامج الاحصائي spss   و تحليل الاسئلة محل الدراسة وتم حساب كل من: والانحراف المعياري والوسط الحسابي إضافة الى علاقة الاثر والارتباط بين المتغيرين.


المبحث الثاني: الدراسات السابقة
اولاً: بعض الجهود المعرفية السابقة عن المتغير الميزة التنافسية
	الدراسات السابقة 

	1. دراسة (أحمد إبراهيم سعيد ، 2017)

	عنوان الدراسة
	أثر ممارسات إدارة الجودة الشاملة في تحقيق الميزة التنافسية: دراسة ميدانية في شركات األدوية األردنية حسب حجم الشركات

	نوع الدراسة 
	ماجستير 

	هدف الدراسة 
	تكوين هيكل مفاهيمي لأبعاد ممارسات إدارة الجودة الشاملة والميزة التنافسية ومتغيراتهما، و تحديد مستويات ممارسة متغيرات الدراسة وهي (ممارسات إدارة الجودة الشاملة، الميزة التنافسية(

	منهج الدراسة 
	المنهج الوصفي التحليلي 

	اهم النتائج 
	حرص الادارة العليا في شركات الأدوية الأردنية على تحسين منتجاتها بما يتوافق ومعايير السوق المتغيرة على الدوام وذلك من أجل الوصول إلى مكانة عالية في السوق وتحقيق ميزة تنافسية عالية تضاهي منافسيها وتعظيم الأرباح.

	اهم التوصيات 
	ضرورة محافظة شركات األدوية على ممارسات إدارة الجودة الشاملة بهدف تحسن الاداء، وتعظيم الارباح، تحقيق الميزة التنافسية لها في السوق.

	2. دراسة (حشاني منال منى، 2019) 

	عنوان الدراسة
	أثر الثقافة التنظيمية في تعزيز الميزة التنافسية دراسة ميدانية بمؤسسة بريد الجزائر(فرع بسكرة)

	نوع الدراسة 
	ماجستير

	هدف الدراسة 
	معرفة الخلفية النظرية للثقافة التنظيمية والميزة التنافسية.

	منهج الدراسة 
	المنهج الوصفي بأسلوبييه النظري والميداني

	اهم النتائج 
	الميزة التنافسية هي عنصر تفوق المؤسسة يتم تحقيقها في حالة إتباعها االستراتيجية التنافس، أو هي قدرة المؤسسة على أداء أعمالها بالشكل الذي يصعب على منافسيها تقليده.

	اهم التوصيات 
	فيما يخص الميزة التنافسية فقد أكدت النتائج على وجود مستوى متوسط للميزة التنافسية في المؤسسة حيث بلغ متوسطها الحسابي(311000) بانحراف معياري قدره(1.9.409)، كما كان مستوى كل من المرونة و التسليم مرتفعا بها

	3. دراسة (الفتلاوي، ورد ، عبدعلي، 2019)

	عنوان الدراسة 
	دور رأس املال الفكري في خلق الميزة التنافسية دراسة ميدانية في شركات قطاع الاستثمار المدرجة في سوق العراق للاوراق المالية للمدة 2004-2006

	نوع الدراسة 
	ترقية علمية

	هدف الدراسة 
	تقديم منهجا علميا يمكن الشركات من قياس راس المال الفكري بشكل كمي باعتماد محاولات مالية متفق عليها من قبل الباحثين, فضلا عن تحديد المركز التنافسي للشركات عينة البحث وفقا لما تمتلكه من راس مال فكري.

	منهجية الدراسة
	المنهج الوصفي التحليلي 

	اهم النتائج 
	إن الشركات التي انخفض معدل العائد على موجوداتها هي نفسها التي أحرزت حصص سوقية متدنية. وهذا يعني أن الشركات التي تفتقر لأرس المال الفكري كانت ميزتها التنافسية متدنية كشركة الايام مثلا

	اهم التوصيات 
	ينبغي على شركاتنا أن تحرص على ايجاد بنية رصينة لميزتها التنافسية وتبحث في القدرات والموارد التي تمتلكها أو تشتريها ، وكيفية توظيف تلك القدرات والموارد للحصول على ميزة تنافسية

	دراسة (منى كامل حمد، 2019)

	عنوان الدراسة 
	دور حوكمة الشركات في تحقيق الميزة التنافسية للمصارف العراقية:دراسة تطبيقية.

	نوع الدراسة 
	ماجستير 

	هدف الدراسة 
	يهدف البحث الى بيان الدور الذي تؤديه حوكمة الشركات في تحقيق الميزة التنافسية من خلال التطبيق السليم لمبادئ الحوكمة

	منهجية الدراسة
	المنهج الاستنباطي والوصفي  

	اهم النتائج 
	نتائج التحليل الاحصائي تبين وجود علاقة ذات دلالة احصائية بين كل من المتغير المستقل تركز الملكية والمتغير المستقل حجم مجلس الادارة والمتغير التابع مؤشر Q 

	اهم التوصيات 
	ترشيد العلاقة بين حوكمة الشركات والميزة التنافسية من خلال اعتماد مؤشرات أخرى للميزة وابعاد اضافية لحوكمة الشركات لتوضيح التأثير على مصادر الميزة التنافسية المختلفة.

	
ثانياً: بعض الجهود المعرفية السابقة عن المتغير التسويق الالكتروني

	دراسة (منال، 2015)

	عنوان الدراسة
	التسويق الالكتروني وشروط تفعليه في الجزائر (دراسة حالة اتصاالت الجزائر(

	نوع الدراسة
	ماجستير 

	هدف الدراسة 
	ان هدف الدراسة هو بيان ما مدى نضج الوظيفة التسويقية في المؤسسة الجزائرية؟" وهل هذا النضج إذا تحقق يسمح بالمرور للتسويق الالكتروني. 
وقد تشابهت ودراستنا في نفس المتغير المستقل وهو التسويق االلكتروني أيضا هي العينة وأداة جمع البيانات وفي مكان إجراء الدراسة

	منهج الدراسة 
	المنهج الوصفي التحليلي

	اهم النتائج 
	أن التسويق يفتح أمام المؤسسات فرصا تسويقية واسعة وتصبح قادرة على تحسين وتطوير أداءها التنافسي وقادرة على تحقيق أقل التكاليف حتى إن لم تنجح في ترسيخ عمليات التسويق التقليدي وأن التسويق الالكتروني يساهم في زيادة حجم الزبائن عدد الصفقات المبرمة ويستحضر الكثير من منافذ التوزيع األمر الذي يؤدي إلى الوصول ألسواق جديدة ويزيد من حدة التنافس

	دراسة (مقاطف وطمليلة2014)

	عنوان الدراسة 
	أثر وسائل التسويق المباشر في بناء الميزة التنافسية دراسة ميدانية لفنادق الخمس نجوم في مدينة عمان

	نوع الدراسة 
	ماجستير 

	هدف الدراسة 
	التعرف أثر على قواعد البيانات الموجودة عند المستفيدين في بناء الميزة تنافسية قيادة التكاليف تميز المنتوجات (لفنادق الخمس نجوم العاملة في مدينة عمان)

	اهم النتائج 
	أن البريد الالكتروني كأحد وسائل التسويق الالكتروني المباشر هو الأكثر أهمية في التأثير على بناء الميزة التنافسية لهذه الفنادق

	اهم التوصيات 
	أهمية الموقع الالكتروني الخاص بالفندق في تحقيق الانتشار السريع والواسع للخدمة الفندقية، وضرورة استخدام الهاتف النقال في التواصل مع العملاء مما من يزيد فرصة مساعدتهم قناعهم ٕ واباتخاذ القرارات المتعلقة في شراء الخدمة الفندقية التي يرغبون بها

	
دراسة (أنهار خيرالدين محمد، 2018)

	عنوان الدراسة
	دور التسويق الالكتروني في تعزيز الميزة التنافسية انموذج الكتروني مقترح لشركة طيران افتراضية

	نوع الدراسة 
	دكتوراه 

	منهج الدراسة
	المنهج الوصفي في تحديد الإطار النظري

	هدف الدراسة 
	وضع اطار نظري يربط بين الميزة التنافسية والتسويق الالكتروني والتعرف على اثر وسائل التسويق الالكتروني في بناء الميزة التنافسية لشركات الطيران والتعرف على أثر استخدام المواقع الإلكترونية للتواصل مع العملاء في بناء ميزة التنافسية (قيادة التكاليف - تميز الخدمات)

	اهم النتائج
	تصميم الموقع الألكتروني لشركات الطيران يخدم المستفيد خلال 24 ساعة في اليوم و 7 أيام في الأسبوع بما في ذلك أيام الإجاز

	اهم التوصيات 
	مطالبة المستخدمين لأنظمة التسويق الالكتروني باستخدام التكنولوجيا الحديثة من اجل سرعة تلبية الخدمات.

	دراسة (مرتضى كامل غربي، 2021)

	عنوان
	دور الوسيط للخدمات المصرفية في تعزيز العلاقة بين التسويق المصرفي الالكتروني وتحقيق الميزة التنافسية المستدامة 

	نوع الدراسة 
	دبلوم عالي 

	هدف الدراسة 
	تهدف الدراسة الى معرفة تأثير التسويق المصرفي الالكتروني الذي اصبح من وسائل اتصال المؤسسات المصرفية مع بيتها المحيطة وتسهيل المعاملات الالكترونية باقل جهد 

	حجم عينة الدراسة 
	يتشكل مجتمع عينة الدراسة من المدراء والموظفين العاملين في السركة العراقية للخدمات المصرفية والذي بلغ (120) شخصاً من خلال توزيع استمارة الاستبيان حيث تمت الاجابة على 93 نسخة فقط . 

	اهم النتائج
	هناك قناعة لدى الشركة العراقية باهمية التسويق الالكتروني كونه مؤشرا في التحول الى عصر التكنولوجيا .

	اهم التوصيات 
	اهتمام الادارة العليا في الشركة العراقية للخدمات المصرفية عينة الدراسة بادخال تكنلوجيا الخدمات المصرفية في انشطتها الخدمية 


الفصل الثاني: الاطار النظري للبحث
المبحث الاول: التسويق الالكتروني
أولاً: مفهوم التسويق الالكتروني 
قد يصعب تعين مفهوم التسويق الالكتروني ولكن بصورة عامة ان مفهوم (E.Marketing) يشير إلى ان الشركة المسوقة تنفذ اعمالها بطريقة الكترونية وذلك عن طريق التواصل مع الزبائن من خلال الموقع الالكتروني الذي تعرض فيه السعل والخدمات الخاصة بها . 
جدول رقم (1) مفهوم التسويق الالكتروني وفق مجموعة من آراء الكتاب والباحثين .
	الباحث
	المفاهيم

	(الحرحوري, العزاوي ، 2015: 158)
	اهم ما يميز (E.Marketing) ليست تغايره في الاقسام التقليدية للتسويق بل انبثاق مفاهيم جديدة وافكار وطرائق لم يكن صنيع التسويق التسويق يعرفها من قبل وكذلك قدرتها على التحكم فيها ومعالجتها مما يؤدي الى توفير اساليب جديدة في التخطيط التسويقي . 

	(وهيبة ، 2015: 158)
	هي عملية استعمال الانترنت والثقافة الرقمية لاتمام هدف الشركة التسويقية ومساندة مفهوم التسويق الالكتروني الحديث، وحصيلة ذلك ان المسوقين عبر الانترنت يمكنهم ايصال معلومات عن منتجاتهم وخدماتهم بسرعة كبيرة واوسع من المسوقين التقليدين، وذلك ادى الى ان تكون المنافسة شديدة بطريقة غير مسبوقة وغير عادية ولا يمكن التنبؤ بها.

	(cha FFey,2016)
	استخدام ادوات الانترنت والويب والبريد الالكتروني وقواعد البيانات والهاتف والتلفزيون، ولاسناد اعمال السوق التي تسعى لحماية عملائها الحالين وجذب عملاء جدد .

	(منى ، 2018: 28)
	افضل استخدام لتقنية المعلومات وتقنية الاتصال في تشغيل انتاج السوق وانشطة التي تتمثل الاعمال التنظيمية والانشطة وذلك لتحديد حاجة السوق وتوفير متطلبات الزبائن. 

	(الصوالحي، 2019: 11)
	يشير اصطلاح التسويق الالكتروني الى مزاولة النشاط التسويقي بالاعتماد على وسائل التكنلوجيا الحديثة واستعمال شبكة الانترنت بصورة اساسية والتي تسهل عملية الوصول الى اكبر عدد من الزبائن وفي جميع الاسواق الداخلية والخارجية وفي اي وقت واي محل في العالم بطريقة مباشرة والاجتهاد لظمان ولائهم وتحقيق غرض المنظمة وتقليل الجهد والتكاليف ورفع مستوى المبيعات

	(القوطجي ، 2021: 46)
	عندما استبان مفهوم التسويق الالكتروني للمرة الاولى تتصور انه اعظم فكرة متطورة اطلاقا ، مما ادى ذلك الى ابدال التسويق في القطاع الخدمي والقطاع المحلي والقطاع الوطني والقطاع الدولي وعلى وجه الخصوص قطاع التسويق الالكتروني والذي جعل العالم يشكل مدينة صغيرة مطلقة بحدود المكان والزمان من التسويق المعتاد الى التسويق الرقمي . 



وترى الباحثة ان التسويق الالكتروني اعطى فرصة اكبر للشركات حتى تعمل بشكل اكبر، وتقدم افضل السلع والخدمات للزبائن وتسهل عملية الشراء للزبون وذلك يقلل الجهد ويعود عليها بالعائد وبالتالي يقلل التكاليف . 
اوجه التشابه بين اراء الباحثين حول مفهوم التسويق الالكتروني  
1- استخدام طرائق تسويق جديدة ومتطورة للحصول على الميزة التنافسية وتحقيق اهداف المنظمة 
2- العمل على رضا الزبون من خلال تسهيل عملية الشراء وذلك بتقديم خدمات جديدة ومتطورة 
3- تحديد متطلبات السوق الجديدة والعمل على توفيرها للزبائن 
4- الوصول الى اكبر عدد من الزبائن في ميع انحاء العالم 
5- تقليل التكاليف والجهد والوقت على الزبائن وعلى المنظمات ايضاً. 

ثانياً: اهمية التسويق الالكتروني 
الحالات التي تلم بأهمية التسويق الألكتروني التي اشار أليها (شريف،199:2021)
1- فيض المبيعات والقدرة التسويقية : عبر الوصول الى اسواق جديدة في مناطق عديدة عالمية وفي جميع انحاء العالم . 
2- الميزة التنافسية: عبر انتاج سلع جديدة وحديثة وتقديم خدمات تمكن الشركة من المنافسة في الاسواق وتوسيع المنظمة . 
3- تحسين الاتصالات: من خلال دعم الاتصالات مع الزبون والعاملين والموظفين . 
4- الرقابة : من خلال تبين سلوك الافراد والتقنية المستخدمة من قبل الموظفين وتقديم الخدمات والمنتجات ومتابعة الاداء . 
5- تحسين خدمات الزبائن: من خلال جمع البيانات الاساسية لتساؤلات المستخدمين فيما يتعلق بالمنتجات المقدمة باستعمال الموارد المتوفرة عبر الانترنت . 
ثالثا: خصائص التسويق الالكتروني 
ينبغي ادراك خصائص التسويق الالكتروني الاتية من اجل نجاح عملية التسويق (عباس وحرحوش،2021: 404) 
1- قابلية الموجة : تتمكن الشركة من معرفة زبائنها انياً قبل اتمام عملية الشراء وذلك من خلال استخدام الانترنت وكذلك يمكن للزبائن من زيارة موقع الشركة في التواصل الاجتماعي والتعرف على خصائص منتجات وخدمات الشركة المقدمة وكذلك ارسال متطلباتهم ورغباتهم للشركة . 
2- أوما التفاعلي امكانية العملاء على ايصال متطلباتهم وتوقعاتهم الى الاشغال التجارية بصورة مباشرة امتقال لجهود التسويق الذي بذلته الشركة .
3- امكانية شركة التسويق من الوصول الى معلومات حول المستهلكين تخص معاملاتهم الماضية لاستخدامها في الوقت الحالي لعروض التسويق . 
4- عبارة عن الروح بين امبراء شركات متعددة والمنظمة والتي تكون مهمتها المحافظة على الزبائن والمعروفة (منهج صيغة ادارة علاقات الزبائن) مما ساهم بالتالي الى بروز التسويق التفاعلي . 
5- المتابعة (المراقبة) وتعني امكانية الزبون على تحديد المعلومات التي يريد تقديمها ودون التزامه بتقديم معلومات خاصة (شخصية) .
رابعاً: مراحل التسويق الالكتروني 
وضع نموذج أرثر اربع مراحل للتسويق الالكتروني وهي تمثل دورته (سمان، 2020: 9) 
1- مرحلة التهيئة والاعداد : تكمن المرحلة الاولى على استخدام شبكة الانترنت وبحوث السوق للبحث عن البيانات والمعلومات بسرعة اكبر وذلك لتحديد حاجة الزبون المراد اشباعها ورغباته وكذلك تحديد سوق المستهدف . 
2- مرحلة التواصل: الهدف من هذه المرحلة هو تعريف الزبون بالسلع والمنتجات التي تقدمها الشركة وذلك من خلال الاتصال به وعرضه له وكذلك تعريفهم بالسلع والخدمات الجديدة التي تم اطلاقها وهذه المرحلة متكونة من اربع فروع ايضا، (مرحلة شد انتباه العميل، مرحلة ترغيبه بالخدمات لمقدمة، مرحلة تكوين الرغبة لديه، ومرحلة قيامه بالشراء) 
3- مرحلة التبادل : ان عملية البيع من قبل الشركة والشراء من قبل الزبون هي عملية مبادلة فالشركة تأخذ ثمن مقابل منتجاتها والزبون يحصل على احتياجاته من المنتجات .
4- مرحلة ما بعد البيع : بعد قيام الزبون بالشراء تعمل الشركة على كسبة وجعله عميل مستمرا لها من خلال التواصل معه عبر موقعها الالكتروني . 
 




خامسا : ابعاد التسويق الالكتروني 
1. المواقع الالكترونية : اشار (القوطجي، 2021: 47) ان ما يميز التسويق الالكتروني انه يقدم انواع عديدة من الخدمات والمستخدمين يمكننهم زيارة الموقع الالكتروني والاطلاع على المعلومات متى ما يشاء بالاضافة الى حفظ خصوصيتهم وعدم تسجيل عمليات الدخول وبالتالي لا يعلم صاحب  الشركة بذلك . 
2. الاساليب الحديث : تكتسب أساليب التسويق، وخاصةً طرق التسويق الذكي، أهمية جوهرية بالنسبة إلى المتاجر الإلكترونية حيث تعتبر حجر الزاوية لنجاح أي متجر، بالنظر إلى دورها المحوري في زيادة الوعي بالنشاط التجاري، واكتساب العملاء وتحفيز المبيعات، وزيادة الأرباح وتعزيز النمو , ففي مجال التجارة الحديثة، لا يكفي أن تكون لديك منتجات أو خدمات ممتازة. بل يجب أن تتقن فنون التسويق، وتستخدم الأدوات المناسبة للوصول إلى جمهورك المستهدف وتحفيزه على اتخاذ الإجراء المطلوب، فالتسويق ليس مجرد عملية بيع، بل هو علم وفن يتطلب البحث والتخطيط والتفكير الإبداعي.(واعر,79:2019)
3. التوزيع الالكتروني : تستخدم الشركات والمنظمات الوسائل الالكترونية على مدى واسع للترويج من خلال تأسيس موقع خاص بها او من خلال شراء موقع على الانترنت والغرض من هذا الموقع هو عرض الخدمات والمنتجات الخاصة بها وكذلك توفير ادوات تحفيزية ذات مدى قصير لزيادة عمليات البيع , حيث يساهم الانترنت بتقليل تكاليف التوزيع مما يؤدي الى حصول الشركات على تخفيضات فهنا يعتبر الانترنت قناة فعالة توصل المنتج الى العميل اذا كانت المنتجات رقمية اما اذا كانت المنتجات ملموسة يتم التواصل عبر الانترنت والاتفاق ولكن يحتاج الى توزيع مالي (معيرف،45:2019) 
4. الترويج الالكتروني: هو مجموعة من الجهود التسويقية المتعلقة بإمداد المستهلك بالمعلومات عن المزايا الخاصة بالسلعة أو الخدمة أو فكرة معينة، وإثارة اهتمامه بها وإقناعه بمقدرتها على إشباع احتياجاته وذلك بهدف دفعه إلى اتخاذ قرار بشرائها ثم الاستمرار باستعمالها مستقبلاً، ويتم الترويج على شبكة الإنترنت بالطريقة المثلى للفت الانتباه حول السلع المعروضة كأن يتم الإعلان على الموقع المخصص مقترناً بإحدى القصص المثيرة للانتباه مما يزيد من زوار الموقع والتعرف على مواصفات السلعة المعروضة. (حونية، 2022: 4) . 
وذكر ايضا ( محسن وجعفر ، 2016: 30) ان الترويج يقوم بشد الزبائن للاهتمام وتشغيل تقنيات التسويق المستندة على تطوير العلاقة مع الافراد ومن هذه التقنيات  هناك اربع مجموعات رئيسية :
اعلان (Advert)
ادوات الاعلام والاتصالات (Media and communication tools) 
العروض الترويجية للسلع والخدمات (Promotions For goods and services)
المبيعات المباشرة (Dirct sales)
5. المنتج الالكتروني : من الممكن ان يكون فكرة او سلعة او خدمات فهو يشمل الاشياء الملموسة والمادية وغير لملموسة التي يحتاج الى شرائها الفرد وبهدف الاستفادة من منافعها (موفق ولامي، 2016: 76) 










المبحث الثاني: الميزة التنافسية
أولاً : مفهوم الميزة التنافسية
يمكن توضيح من مفهوم الميزة التنافسية من الى خلال عدة مفاهيم طرحها الكتاب وكما يلي
الجدول رقم (2) مفهوم الميزة التنافسية لمجموعة من الباحثين
	اسم الباحث
	المفاهيم

	(الطائي2016: 146)
	نصت الميزة التنافسية على أنه يمكن تحقيقه النجاح في تنفيذ الأعمال من خلال الأهتمام بالتسويق والتحويل أكثر في الأوليات الأخرى ويتحقق ذالك من خلال معرفة ودراسة هيكل الأعمال العام حيث تقوم الأدارة العليا بدورها تجديد اهتمامات الزبائن وحاجاتهم ومتطلباتهم وتوفيرها في الوقت مناسب وعدم أهمال جانب القدرات التشغيلية وأخذه بعين الاعتبار

	Bella Buchner,2018: 5) )
	يرتبط مفهوم الميزة التنافسية بشكل مباشر مع رغبات الزبون وأن الميزة التنافسية تسند على أمران يتضمنان تكامل الموارد التنظيمية مع الموارد البيئية لخلق ميزة تنافسية جيدة وتأكيد الميزة التنافسية التى تم اكتسابها لفرض أتباعها .
عنما ما تكون مدخلات الميزة التنافسية غامضة أكثر تعقد علاقاتها اجتماعيا وبذلك يصعب تقليدها.

	(فهد 2019، 55)
	أن مفهوم الميزة التنافية يشير الى التعاون الواسع في الوقت الحالي وبالرغم من الاهتمام الكبير في مفهوم الميزة التنافسية في مجال ادارة الأعمال لأزال هذا المفهوم بحاجة الى دراسه وفهم وتفصيل وتوضيح متواصل.

	(المجهري و الربيعي, ٢٠٢٠: 108)
	تراعيه الأدارة الاستراتيجية موضوعين وهمين : تحديد أفضل موقع وتقديم أفضل عمل بسوق المتنافسين. 

	( Andrelli, etal,2023)
	أن الميزة التنافسية مجموعة من العوامل التي تعزز قدرة الشركة لتكون ناجحة أكثر من الشركات المنافسة حيث يكون هدفها تطوير عمله يصعب تقليده من جانب المشركات المناظرة في نفس الصناعة

	(Obeidat et al,2021)
	أن الميزة التنافية تساعد المنظمات في تجنب المخاطر التي تعترضها واستغلال الفرص في المجال الذي تعمل به وذلك يؤدي الى رفع مستوى المبيعات وبالتالي ترتفع الأيرادات وتنخفض التكاليف ويعكس بطريقة ايجابية على زبائن الشركة.

	(الاسدي محمد، 2021، 115)
	امكانية شركة ما على تقديم خدمات وسلع جديدة تفوق التي يقدمها المنافسون بحيث تمنحها ميزة تنافسية في السوق

	(kamal,2021)
	الميزة التنافسية هي روح عمل السركات في الاسواق المصرفية 




ونلاحظ مما سبق ان ما تسعى له الشركات هو النجاح وتحقيق العوائد وذلك يحقق من خلال التميز بالانتاج بمعنى تقديم خدمات ومنتجات وافكار وابداعات جديدة وكل ذلك وكل ذلك عندما يتحقق تحصل على الميزة التنافسية التي تدخل في عالم المنافسة المستمرة حتى تحافظ عليها . 
اوجه التشابه بين اراء الباحثين حول مفهوم الميزة التنافسية :
1- تطوير خدمة جديدة او سلعة جديدة او فكرة جديدة يصعب تقليدها وتعود بالمنفعة على المنظمة والمجتمع . 
2- استغلال الفرص المتاحة بطريقة صحيحة وفي الوقت المناسب . 
3- تحقيق النجاح للشركات والمنظمات ورفع مستوى المبيعات وبالتالي يرتفع مستوى الايرادات . 
4- ضمان استمرار عمل الشركة حاليا ومستقبلاً.



ثانيا اهمية الميزة التنافسية 
وحسب ما اشار له (عبد الحميد وأنس، 2018 )
1- من خلال الميزة التنافسية يمكن تحديد الشركات او المنظمات المتفوقة عن غيرها من الشركات لان الشركات المتفوقة تبرز بخلق خدمات ومنتجات جديدة صعبة التقليد.
2- تمكن المنظمات من مجابهة التحديات المنظمة المخاصمة والتحديات السوقية .
3- تعمل على بناء هيكل جديد للمنظمة في اذهان العملاء وتلبية حاجاتهم وتفير مستلزماتهم وضمان الولاء والاستمرار . 
4- تجعل المنظمة رائدة وتسيطر على حصة كبيرة من السوق مقارنة بالمنافسين لانها قدمت خدمات ومنتجات جيدة عن الاخرين . 
5- كذلك اشار (الموسوي، 2022: 48) وسيلة للمنظمة لتأسيس الخبرة التنافسية وامكانياتها على توفير مستلزمات الزبائن المستقبلين وذلك لمواجهة المنظمات المنافسة ومشاكل السوق .
6- ان انواع المنظمات المختلفة في انتاجها تستند على الميزة التنافسية لانها توفر استراتيجية تنافسية متقدمة . (كمونه واخرون، 2019: 115) 
7- تستطيع الشركة ان تبقى متقدمة لمدة طويله اذا كانت ميزتها التنافسية مستمرة ومتقدمة ومتطورة وقوية (رحيم يحيى، 2022: 91) 
ثالثا: خصائص الميزة التنافسية 
1- باعث للمعلومات المهمة التني تساهم في توفير تقنيات متقدمة جديدة التصنيع وخاصة تلك التي تقلل استعمال الموارد الاولية (لطيف عبد، 2019: 525) 
2- احراز افضل انسجام بين الافق البيئي موارد المنظمة في المدى البعيد (محمد، 2017: 185) 
3- تستعمل الشركات الميزة التنافسية بصورة تتناسب مع الاهداف والنتيجة التي تسعى لاحرازها على المدى البعيد والقريب (جعفر ، علي ، 2016: 400) 
4- ان الميزة التنافسية لها اثر على قرار قيام المستهلك بانشطة تجارية مع الشركة وكذلك تؤثر على استيعاب الزبون لهذه الميزة (غادر ومحمد ، 2022، 370) 
رابعا اهداف الميزة التنافسية 
يمكن تجسيد اهداف الميزة التنافسية بما يلي : (هناء ، 2019: 55) 
1- انشاء تطلع مستقبلي حديث لاهداف المنظمة التي تسعى لتحقيقها واستغلال الفرص التي ترغب بها . 
2- التعامل مع طريق وسوق تنافسي حديث وعملاء جدد ونوع جديد من السلع والخدمات . 
3- تعرف الشركات التي تتميز بنوعية جديدة منفردة ومن الصعب تقليدها 
4- امكانية الشركة بكسب زبائنها واقناعهم بمميزات خدماتها ومنتجاتها وما يميزها عن المنافسين 
5- ان الهدف الرئيسي من الميزة التنافسية تعظيم قدرة الاقتصاد حتى يتمكن من التعامل مع مستجدات العالم بكفاءة عن طريق تكون اقتصاد منافس يمتلك مؤهلات عالية التطور (الغاني، 2022: 93) 
خامساً: أبعاد الميزة التنافسية
هنالك مجموعة من العناصر التي تركز المنظمة عليها عند اكمال منتجاتها وتقديمها للزبائن لاشباع طلب السوق بهدف التقدم على المنافسين، والمنظمة تعزز حصتها السوقية وتوسعها , حيث حدد كل من (خليل,58:2018),(الموسوي,69:2022) خمسة ابعاد للميزة التنافسية وهي كما يلي:
1. التميز: يكمن التميز في القدرة على تسخير الإمكانيات المتوفرة لديك والمحيطة بك للتألق في تحقيق طموحاتك، وعدم إعطاء أي فرصة للإخفاق ولو تكرر، لكي لا يستولي عليك ويثبط عزيمك فتتخلى بذلك عما تطمح له، ولا مكان للتميز عند الذي لا يعمل بكل طاقاته ولا يحاول تطوير قدراته وتحسين مهاراته.(الاسدي,62:2022)
2. الحصة السوقية : الحصة من السوق النسبة المئوية لمجموع المبيعات التي تحصل عليها الشركة في زمن معين. وحسابها بقسمة مبيعات الشركة في الزمن على مجموع مبيعات في السوق التي تختص به الشركة في نفس الزمن. (رحيم,14:2022)
3. المرونة : عرفت المرونة بأنها السمة المميزة لمنظمات الأعمال والتي عن طريقها تستطيع إظهار مدى قدرتها على ربط العوامل الخاصة بالبيئة الإدارية للمنظمة مع العوامل الخاصة بالبيئة الخارجية لها بأفضل أسلوب ممكن. (لطيف,22:2019)
4. التكلفة: تعتبر السعر أحد عناصر التسويق الإلكتروني، وأكثرها مرونة مقارنة مع العناصر الأخرى، إلا أن عملية تحديد السعر تعد من أكثر المشكلات التسويقية صعوبة وذلك بسبب كثرة المتغيرات التي تؤثر في تحديد أفضل الأسعار التي ينبغي البيع بها. (معيرف,77:2019)
ويصعب على المنظمات الخدمية بشكل نسبي تحديد التكاليف والنفقات التشغيلية المرتبطة بالمنتجات التي تقدمها المنظمات وخصوصاً عند تقديمها لخدمات عديدة ومتنوعة، وعند عدم قدرة المسوق معرفة أو تحديد معدل تكاليف إنتاج وحدة واحدة من الخدمة فأنه يصعب عليه تحيد معدل أسعار البيع، وإذا ما أخذنا بنظر الاعتبار تذبذب الخدمة وتقلب الطلب بشكل كبير متأثراً بالوقت الزمني فإننا نجد بأن مسوقي الخدمات يمتلكون مرونة أكبر من المرونة التي يمتلكونها.
5. الجودة: بها تقديم منتج أو خدمة بأفضل طريقة تحقق توقعات العملاء، كما تُعرف الجودة على أنها مجموعة الخصائص والمظاهر التي تبدو على المنتج أو الخدمة وقدرة هذه الخصائص والمظاهر على إشباع حاجات العميل المعلنة والدفينة، وتؤثر الجودة في الميزة التنافسية من خلال عاملين أساسين هما زيادة الثقة في المنتجات وزيادة الإنتاجية، فالإنتاج بجودة عالية يؤدي إلى زيادة ثقة العملاء في هذه المنتجات وكسب ولائهم، مما يؤدي إلى زيادة الحصة السوقية للشركة ويتيح إمكانية فرض أسعار مرتفعة مقارنة بمنتجات المنافسين التي لا تحوز على ثقة المستهلكين، وبالتالي الحصول على ميزة منتجات متميزة بالجودة وتحقيق ربح أعلى. (الفتلاوي,47:2019)





الفصل الثالث: الاطار العملي للبحث
المبحث الاول :مجتمع البحث وعينته
يشكل مجتمع البحث في هذا البحث "شركة زين للاتصالات - محافظة ميسان" التي تعد من الشركات الرائدة في المنطقة مما يجعلها محط أهمية لدراسة " انعكاسات التسويق الالكتروني في تعزيز الميزة التنافسية "  تم اختيار عينة البحث بعناية لضمان تمثيلية مجتمع الدراسة. وتتألف العينة من "الافراد الموظفين والعاملين في شركة زين للاتصالات - محافظة ميسان" , تم اختيار هذه العينة لما لها من دور رئيسي في تشكيل وتطبيق السياسات والإجراءات الإدارية.
من خلال إجراء استطلاع في هذه العينة، نسعى إلى فهم آراء العينة المبحوثة " انعكاسات التسويق الالكتروني في تعزيز الميزة التنافسية ".
جدول ( 3 ) توزيع عينة البحث
	[bookmark: _Hlk133839992]التسلسل
	عدد الاستمارات الموزعة 
	المسترجع من الاستمارات 
	غير المسترجع من الاستمارات
	المستبعد من الاستمارات 
	الصالح من الاستمارات 
	نسبة الاسترجاع

	1
	35
	30
	0
	5
	30
	85.7%


المصدر : إعداد الباحثة بالاعتماد على نتائج الجانب الميداني.




جدول رقم (4) الوصف الاحصائي للمتغيرات الديموغرافية للعينة البحث
	المتغير
	الفئة
	التكرار
	النسبة المئوية

	الجنس
	ذكر
	20
	67%

	
	انثى
	10
	33%

	
	المجموع
	30
	100%

	العمر
	30 سنة فاقل
	11
	37%

	
	30-35 سنة
	13
	43%

	
	36-40 سنة
	4
	13%

	
	41 سنة فأكثر
	2
	7%

	
	المجموع
	30
	100%

	التحصيل الدراسي
	بكالوريوس فأقل
	21
	70%

	
	دبلوم عالي
	8
	27%

	
	ماجستير
	1
	3%

	
	دكتوراه
	0
	0

	
	المجموع
	30
	100%

	سنوات الخدمة
	1-5 سنوات
	10
	33%

	
	6-10 سنوات
	14
	47%

	
	10-15 سنة
	4
	13%

	
	16 سنة فأكثر
	2
	7%

	
	المجموع
	30
	100%


المصدر: اعداد الباحثة بالاعتماد على نتائج برنامج الاحصائي SPSS 


جمعت البيانات والتي تضم 30 من ضمن الافراد الموظفين والعاملين في شركة زين للاتصالات.
في متغير الجنس  يُلاحظ أن هناك نسبة أعلى من الذكور في العينة مقارنة بالإناث، حيث يمثل الذكور 67% من العينة بينما تمثل الإناث 33%. يمكن تحليل هذا التوزيع والتفكير في الأسباب المحتملة وتأثيرها على النتائج النهائية.
اما العمر يظهر توزيعًا واسعًا للعينة على مختلف الفئات العمرية. يمثل الفئة العمرية 30-35 سنة أكبر نسبة في العينة (43%)، مما يشير إلى توجه الدراسة نحو هذه الفئة العمرية وأهمية دراستها بشكل مفصل.
اما التحصيل الدراسي يظهر أن أغلب المشاركين لديهم درجات علمية يحملون درجة البكالوريوس فاقل نسبة في العينة (70%) يمكن أن يؤثر هذا التوزيع على مستوى التفاهم والاستيعاب لموضوع البحث، كما يمكن أن يؤثر على مدى قدرتهم على تقديم تقييمات دقيقة ومرتبطة بالموضوع.
فيما يتعلق في مدة الخدمة في الشركة يظهر أن معظم المشاركين لديهم خبرة عملية تتراوح بين 6-10 سنة بنسبة (47%). يمكن تفسير ذلك بأن هؤلاء المشاركين لديهم تجربة واسعة في مجال العمل، مما يمكن أن يؤثر على آراءهم وتحليلاتهم بشكل ملحوظ.






المبحث الثاني: الوصف الاحصائي للمتغيرين
استخدمت الباحثة برنامج الحزمة الإحصائية( V23 SPSS ) لتحليل البيانات. وقد تم استخدام هذا البرنامج لاستخراج المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية لعبارات الاستبيان المختلفة. وذلك بهدف توفير وصف شامل لدرجة موافقة عينة البحث. ويمكن الاطلاع على قيم المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية 
اولا: الوصف الاحصائي للمتغير المستقل ( التسويق الالكتروني)  سنرمز للفقرة بالرمز ( X )
جدول رقم (   5   ) قيم المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية للمتغير المستقل
	Statistics

	
	N
	Mean
	Std. Deviation

	
	Valid
	Missing
	
	

	1- الموقع الالكتروني

	x1
	30
	0
	3.7333
	1.22990

	x2
	30
	0
	3.5000
	1.25258

	x3
	30
	0
	3.8000
	1.09545

	x4
	30
	0
	4.1000
	0.99481

	x5
	30
	0
	3.8333
	1.23409

	2- الاساليب الحديثة

	x6
	30
	0
	4.1333
	0.89955

	x7
	30
	0
	3.5667
	1.27802

	x8
	30
	0
	4.1667
	0.94989

	x9
	30
	0
	3.8667
	1.38298

	x10
	30
	0
	3.6000
	1.24845

	3- التوزيع الالكتروني

	x11
	30
	0
	4.0000
	1.17444

	x12
	30
	0
	3.5667
	1.13512

	x13
	30
	0
	3.6000
	1.32873

	x14
	30
	0
	3.8667
	1.10589

	x15
	30
	0
	3.6667
	1.29544

	4- الترويج الالكتروني

	x16
	30
	0
	3.5333
	1.25212

	x17
	30
	0
	3.6667
	1.37297

	x18
	30
	0
	3.9000
	1.18467

	x19
	30
	0
	3.3333
	1.34762

	x20
	30
	0
	3.8333
	1.34121



	5- المنتج الالكتروني

	x21
	30
	0
	3.3333
	1.34762

	x22
	30
	0
	1.8000
	1.32353

	x23
	30
	0
	3.5333
	1.35782

	x24
	30
	0
	3.3667
	1.29943

	x25
	30
	0
	3.4667
	1.43198

	المتغير ككل
	30
	0
	3.6307
	0.86474


المصدر: اعداد الباحثة بالاعتماد على نتائج البرنامج  الاحصائي (V.23 SPSS)


يتبين من نتائج الجدول رقم (5) ان " انعكاسات التسويق الالكتروني في تعزيز الميزة التنافسية ", من وجهة الافراد الموظفين في شركة زين للاتصالات" كانت متوسطة, اذ بلغ المتوسط الحسابي العام للمحور ككل (3.6307) وهو اعلى من الوسط الفرضي البالغ (3) وبانحراف معياري (0.86474) وقد تراوحت المتوسطات الحسابية لفقرات المتغير المستقل (التسويق الالكتروني ) ما بين (1.8000-4.1667)، كما نلاحظ ان الفقرة (x8) التي تنص على: " تتيح شركة زين للاتصالات امكانية تحديد السعر من قبل الزبائن في اختيار عروض الشركة ", التي حصلت اعلى متوسط حسابي بدرجة مرتفعة اذا بلغ المتوسط الحسابي (4.1667) وبانحراف معياري قدرة (0.94989), وهذا يدل حسب وجهة نظر الباحثة على ادراك عينة البحث لأهمية اطلاع الزبائن على عروض الشركة واتاحة الامكانية للزبائن في تحديد الاسعار , وهذا يعزز من الثقافة التنظيمية  للشركة وبالتالي تعزيز الميزة التنافسية, ويأتي اهمية البعد (التسويق الالكتروني) بالمرتبة الاولى لما لها تأثير في جذب الزبائن ,عنـدما يحقـق اكثر مما هو متوقع وبما يعكس اهمية افراد العينة و التي انعكست على ارتفاع مستوى المستجيبين للفقرة مقارنة بالفقرات الاخرى, بالمقابل كانت اقل متوسط حسابي كان للفقرة (X22) ، القائلة : " تسويق المنتجات إلكترونياً بطريقة وأسلوب متميز يساعد في سعة الاتصال مع الزبائن والشركة ".حيث بلغ حوالي ( (1.8000وهو اقل من الوسط الفرضي وبانحراف معياري قدره (1.32353) .
ثانيا: الوصف الاحصائي للمتغير التابع (الميزة التنافسية )      سنرمز للفقرة بالرمز ( Y ) 
جدول رقم (  6  ) قيم المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية للمتغير التابع
	Statistics

	
	N
	Mean
	Std. Deviation

	
	Valid
	Missing
	
	

	1- التميز

	Y26
	30
	0
	2.0333
	1.56433

	Y27
	30
	0
	3.1000
	1.51658

	Y28
	30
	0
	3.6000
	1.47625

	Y29
	30
	0
	3.5000
	1.59201

	Y30
	30
	0
	3.1667
	1.46413

	2- الحصة السوقية

	Y31
	30
	0
	3.5333
	1.56983

	Y32
	30
	0
	3.2000
	1.39951

	Y33
	30
	0
	3.3333
	1.49328

	Y34
	30
	0
	3.5667
	1.38174

	Y35
	30
	0
	3.4000
	1.47625

	3- التكلفة

	Y36
	30
	0
	4.0000
	1.53128

	Y37
	30
	0
	3.8667
	1.45586

	Y38
	30
	0
	4.0333
	1.44993

	Y39
	30
	0
	3.9333
	1.43679

	Y40
	30
	0
	3.8000
	1.60602

	4- المرونة

	Y41
	30
	0
	3.9667
	1.40156

	Y42
	30
	0
	4.0333
	1.42595

	Y43
	30
	0
	4.1000
	1.44676

	Y44
	30
	0
	4.5000
	1.13715

	Y45
	30
	0
	4.1333
	1.35782

	5- الجودة

	Y46
	30
	0
	4.0333
	1.47352

	Y47
	30
	0
	4.0000
	1.48556

	Y48
	30
	0
	4.1333
	1.50249

	Y49
	30
	0
	4.4667
	1.25212

	Y50
	30
	0
	3.3000
	1.80325

	المتغير ككلالمصدر: اعداد الباحثة بالاعتماد على نتائج البرنامج  الاحصائي (V.23 SPSS)


	30
	0
	3.7093
	1.04312


يتبين من نتائج الجدول رقم (6) ان " انعكاسات التسويق الالكتروني في تعزيز الميزة التنافسية ", من وجهة الافراد الموظفين لدى شركة زين للاتصالات" كانت متوسطة, اذ بلغ المتوسط الحسابي العام للمحور ككل (3.7093) وهو اعلى من الوسط الفرضي البالغ (3) وبانحراف معياري (1.04312), وقد تراوحت المتوسطات الحسابية لفقرات المتغير التابع (الميزة التنافسية) ما بين (2.0333-4.5000)  كما نلاحظ ان الفقرة (Y44) التي تنص على: " تيسر إدارة الشركة متطلبات الخدمات الالكترونية لتلبية حاجات الزبون ورغباتهم في الوقت المناسب", التي حصلت اعلى متوسط حسابي بدرجة مرتفعة اذا بلغ المتوسط الحسابي (4.5000) وبانحراف معياري قدرة (1.13715), وهذا يدل حسب وجهة نظر الباحثة على ادراك عينة البحث لأهمية اهتمام الشركة بزبائنها من خلال تلبية الاحتياجات والرغبات في الوقت المناسب , وهذا يعزز من ثقة الزبائن في الشركة وخدماتها , ويأتي اهمية بعد (المرونة) بالمرتبة الاولى لما لها تأثير في جذب الزبائن وزيادة ثقتهم بالشركة ,عنـدما يحقـق اكثر مما هو متوقع وبما يعكس اهمية افراد العينة و التي انعكست على ارتفاع مستوى المستجيبين للفقرة مقارنة بالفقرات الاخرى, تليها الفقرة (Y49) التي تشير الى "تعمل إدارة الشركة على زيادة الوعي لدى العاملين تجاه الجودة وتميزها "  والتي حققت متوسطًا حسابيًا قدره (4.4667) وانحراف معياري بمقدار(1.25212).
بالمقابل كانت اقل متوسط حسابي كان للفقرة (Y26) ، القائلة : "تقوم الشركة بتقديم العروض والخدمات المتميزة  مقارنة بالمنافسين".حيث بلغ حوالي (2.0333) هو اقل من الوسط الفرضي وبانحراف معياري قدره (1.56433) .


المبحث الثالث: اختبار فرضيات البحث
يركز هذا المحور على تحليل العلاقة بين المتغير المستقل (التسويق الالكتروني) والمتغير التابع (الميزة التنافسية). ويهدف إلى تقييم مدى ارتباط هذين المتغيرين، وكذلك تأثير الأول على الثاني. من خلال هذا التحليل، نسعى إلى اختبار فرضيات البحث وتحقيق أهدافه.
أولا: تحليل اختبار الفرضية الرئيسية الأولى: توجد علاقة ارتباط ذات دلالة احصائية بين المتغير المستقل (التسويق الالكتروني) والمتغير التابع (الميزة التنافسية). 
قامت الباحثة باستخدام معامل الارتباط (Pearson) حيث من خلاله سنقوم باختبار صحة الفرضية الرئيسية الأولى والتي تضمن الاتي:
جدول رقم (7 ) نتائج معامل الارتباط (بيرسون) لاختبار الفرضية الرئيسية الأولى
	             المتغير    المستقل
المتغير التابع
	التسويق الالكتروني

	الميزة التنافسية
	0.523**


                       *:p ≤ 0.05                                          N:30المصدر: اعداد الباحثة بالاعتماد على نتائج برنامج الاحصائي SPSS 



يتضح من الجدول (7) أن:
· قيمة معامل الارتباط بيرسون للعلاقة بين التسويق الالكتروني والميزة التنافسية بلغت. (0.523) 
· تشير هذه القيمة إلى وجود علاقة ارتباط طردية قوية بين المتغيرين.
· تتمتع هذه العلاقة بدلالة إحصائية عند مستوى. (0.000)
بالتالي، يمكن القول إن هناك علاقة طردية قوية بين التسويق الالكتروني والميزة التنافسية، ذات دلالة إحصائية عالية, وهذا يدعم صحة الفرضية الرئيسية الأولى، التي تنص على وجود علاقة ارتباط ذات دلالة إحصائية بين المتغيرين.

[bookmark: _GoBack]ثانيا: تحليل تأثير المتغير المستقل (التسويق الالكتروني) على المتغير التابع (الميزة التنافسية)
اختبار الفرضية الرئيسية الثانية: يوجد تأثير ذو دلالة معنوية للمتغير المستقل (التسويق الالكتروني) على المتغير التابع (الميزة التنافسية).جدول رقم (8) تأثير المتغير المستقل (التسويق الالكتروني) في المتغير التابع (الميزة التنافسية)



	المتغير المستقل
المتغير التابع
	التسويق الالكتروني
	R2
	F
	T

	
	B0
	B1
	
	المحسوبة
	الجدولية
	المحسوبة
	الجدولية

	الميزة التنافسية
	0.523
	0.631
	0.374
	10.544

	4.170
	1.958

	1.697


*:p ≤ 0.05                               N:30                        df:(1,28)(من اعداد الباحثة بالاعتماد على نتائج برنامج الاحصائي SPSS)


[bookmark: _Hlk159071193]
يتضح من خلال الجداول السابقة التي تُظهر تأثير المتغير المستقل (التسويق الالكتروني) على المتغير التابع (الميزة التنافسية) في مراكز عينة الدراسة، أن معامل التحديد (R2) قد بلغ (0.374), كما يشير هذا إلى أن 4.37% من التغير في الميزة التنافسية يُفسَّر بالتغيرات في التسويق الالكتروني في مراكز الدراسة. بعبارة أخرى، ان التغير في الميزة التنافسية ناتج عن تغييرات في التسويق الالكتروني  بلغت قيمة F  المحسوبة ((10.544، بينما بلغت قيمة F الجدولية (4.170) نظرًا لأن القيمة المحسوبة لقيمة  F أكبر بكثير من القيمة الجدولية، فهذا يدل على وجود دلالة إحصائية عالية على أن التغير في التسويق الالكتروني له تأثير على التغير في الميزة التنافسية، بلغت قيمة T المحسوبة (1.958)، بينما بلغت قيمة T الجدولية (1.697). نظرًا لأن القيمة المحسوبة لقيمة T أكبر من القيمة الجدولية، فهذا يدعم الفرضية الرئيسية الثانية، التي تنص على وجود تأثير للمتغير المستقل  (التسويق الالكتروني) على المتغير التابع  (الميزة التنافسية).
نستنتج من ذلك:
· تدعم نتائج التحليل الفرضية الرئيسية الثانية، التي تنص على أن التغير في التسويق الالكتروني له تأثير على التغير في الميزة التنافسية.
· يشير معامل التحديد إلى أن ثلث التغير في الميزة التنافسية يُفسَّر بالتغيرات في التسويق الالكتروني.
· تؤكد اختبارات F و T وجود دلالة إحصائية عالية على هذه العلاقة.

الفصل الرابع: الاستنتاجات والتوصيات
المبحث الاول: الاستنتــــاجـــــات
اولا: نستعرض في هذا المبحث اهم الاستنتاجات التي توصلت اليها الدراسة وعلى صعيد الجانب النظري والميداني كما يلي :.
1. من أهم عوامل النجاح في التسويق الإلكتروني التقنيات التي لديها من أجهزة ومعدات ومهارات الموارد البشرية والاجراءات التي تتبعها والتي تمكن من رضارغبات الزبون في أحسن الظروف.
2. تعتبر أبعاد التسويق الإلكتروني همزة وصل بين شركات الاتصال (شركة زين) والزبون الحالي والمتوقع مستقبلاً.
3. وتعتبر بعد ميزة التميز في الميزة التنافسية من الأبعاد الأساسية لشركة الاتصالات (زين) في محافظة ميسان لدورها الهام في بقائها في سوق المنافسة.
4. تعتبر أبعاد الميزة التنافسية الحصة السوقية، والمرونة، والجودة التي تدعم الشركة في بقائها وترفع من مستوى خدماتها التي تقدمها.
5. يعتبر التسويق الإلكتروني حافزا أقتصادياً للأماكن التي تتواجد بيها، لمساهمتها في توفير الخدمات الكترونياً وتقصير الوقت ولجذب أكبر عدد ممكن من الزبائن.
ثانيا: النتائج المتعلقة بالجانب العملي:
1. هناك علاقة طردية قوية بين التسويق الالكتروني والميزة التنافسية، ذات دلالة إحصائية عالية حيث بلغت قيمة معامل الارتباط بيرسون للعلاقة بين التسويق الالكتروني والميزة التنافسية. ( R= 0.523) 
2. وجود اثر ذات دلاله احصائية موجبة وقوية للتسويق الالكتروني في الميزة التنافسية في الشركة المبحوثة اذا بلغ معامل التحديد . ( R2= 0.374)



المبحث الثاني: التوصيات
يتناول هذا المبحث التي اسفرت عنها الدراسة واستناداً إلى نتائج التحليل الإحصائي والاستنتاجات النظرية توصي الباحثة بالاتي: 
1- ضرورة العمل على تعزيز التسويق الإلكتروني بوصفه حافزاً لتطوير البنية التحتية لشركة زين للاتصالات .
2- على الجهات المختصة القيام بفرض التسويق الإلكتروني من قبل الزبائن من خلال إنشاء شبكة اتصالية إلكترونية بين شركات الاتصال والوسائل الخدمية المتعلقة بهذا المجال.
3- يجب المثابرة على الاهتمام بتفعيل استعمال تكنولوجيا المعلومات بشكل أكبر، بالطرق التي تتخذها الشركة لإدارة العلاقة بين الزبون من خلال تفعيل دور المواقع الإلكترونية بكثرة والمواقع العالمية التي تعد من الموارد الهامة لعزيز العلاقة التفاعلية بين الزبائن واعطاء المعلومات بشكل أحسن.
4- فهم أكثر لمتطلبات الزبائن من خلال تفعيل دور المعرفة للزبون من خلال استغلالها لكسب الميزة التنافسية ، خاصة النشاطات المتعلقة بالخدمات.
5- تطوير المدراء والعاملين في شركات الاتصال (شركة زين) واكتسابهم مهارات من خلال الدورات التأهيلية التي تدربهم على استعمال الأجهزة والمعدات لتطوير التسويق الإلكتروني.
6- أن تعمل شركة زين في محافظة ميسان على تطوير الفعاليات التسويقية من خلال استخدام شبكة الإنترنيت بكثرة في تعاملها للأفادة من الفوائد التي تحققها لاكتساب الميزة التنافسية التي تفوق منافسيها في الشركات المماثلة.
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وزارة التعليم العالي والبحث العلمي
جامعة ميسان
كلية الإدارة والاقتصاد
قسم ادارة الأعمال
                           م / استبانة
السيد /ة.. .. ………………….المحترم /ة
السلام عليكم ورحمة الله وبركاته
نضع بين أيديكم هذا الاستبيان وهوه جزء من متطلبات نيل شهادة البكالوريوس في ادارة الاعمال بالعنوان الموسوم بــــ 
"انعكاسات التسويق الالكتروني في تعزيز الميزة التنافسية"
املين تعاونكم معنا وابداء الرأي الصريح والصحيح فالإجابة الصريحة والدقيقة على فقرات هذه الاستبانة لها بالغ الأهمية في التوصل الى نتائج دقيقة وموضوعية ومعبرة عن واقع ما تحتويه الدراسة وبالتالي تمكن الباحثة من تقديم مقترحات بناءة وكلنا ثقة في تعاونكم معنا.
مع خالص الشكر والتقدير
   الباحثة                                                                     المشرف
فاطمة خيطان شندي                                                      م.م عباس العيبي حسون

المحور الاول: البيانات الشخصية 
يرجى وضع علامه صح في المربع الذي تراه مناسبا
أولا// الجنس 
	ذكر 
	
	انثى
	



ثانيا // العمر
	30 سنة فاقل
	     31- 35 
	      36- 40 
	اكثر من 40 سنة

	

	
	
	



ثالثا // التحصيل الدراسي :
	بكالوريوس فاقل
	دبلوم عالي
	ماجستير
	دكتوراه

	

	
	
	



رابعا // سنوات الخدمة 
	1-5 سنوات
	  6 -  10 سنوات 
	   11- 15 سنة 
	   16 سنة فأكثر 

	
	
	
	












المحور الثاني: الاسئلة المتعلقة بمتغيرات الدراسة:
1. المتغير المستقل :تسويق الإلكتروني:
1. الموقع الإلكتروني: أنّه مجموعة من الملفات والموارد ذات الصلة التي يُمكن الوصول إليها عبر شبكة الويب العالمية.
	ت
	الفقرات
	أوافق
بشدة
	أوافق
	محايد
	لا أوافق
	لا أوافق بشدة

	1. 
	يوجد لشركتكم موقع إلكتروني لعرض وتقديم خدماته.
	
	
	
	
	

	2. 
	تعتمد شركتكم على المواقع الإلكترونية المصممة عالمياً لتقديم خدماتها الاتصالية.
	
	
	
	
	

	3. 
	تستخدم شركتكم المواقع الإلكترونية التي تمتاز بالبساطة لاتاحة الفرصة لاستخدامها من قبل زبائنه.
	
	
	
	
	

	4. 
	يعتمد نظام شركتكم في تقديم خدماتة على تنظيم الفهارس وخريطة الموقع والتقارير الدورية التي تصدرها.
	
	
	
	
	

	5. 
	تسهم مواقع تقديم الخدمات الاتصالات المساعدة في أتخاذ القرارات وحل المشاكل أثناء توفر المعلومات من خلال المحتوى لأنها إحدى الأدوات الفعالة.
	
	
	
	
	


ب- الاساليب الحديثة:  تتمثل المهمة الأساسية لقسم التسويق الالكتروني في الاهتمام بالأولوية القصوى للشركة.
	ت
	الفقرات
	أوافق
بشدة
	أوافق
	محايد
	لا أوافق
	لا أوافق بشدة

	6. 
	تعتمد شركتكم على المرونه في الاسعار الخدمات المقدمة في التسويق الإلكتروني. 
	
	
	
	
	

	7. 
	الاستخدام المضاعف للتسويق الإلكتروني يزيد من نهج تقديم الخدمات للزبائن بشكل أحسن.
	
	
	
	
	

	8. 
	تتيح شركة زين للاتصالات امكانية تحديد السعر من قبل الزبائن في اختيار عروض الشركة .
	
	
	
	
	

	9. 
	تعتمد شركة زين في زيادة أرباحها على الاستخدام المضاعف للتسويق الإلكتروني من قبل العاملين .
	
	
	
	
	

	10. 
	انخرطت شركة زين في الفضاء الإلكتروني تبني استراتيجتها التسعيرية بناء على المعطيات الجديدة حتى تستطيع مواكبة حركة السوق الإلكترونية
	
	
	
	
	



ج- التوزيع الالكتروني : تشمل معدات النقل وغيرها من المنتجات.	
	ت
	الفقرات
	أوافق
بشدة
	أوافق
	محايد
	لا أوافق
	لا أوافق بشدة

	11. 
	يوجد في شركة زين للاتصالات التوفير لازم للمنتجات المختلفة للمستهلكين ونقلها إليهم بالوسيلة التي يفضلونها.
	
	
	
	
	

	12. 
	تغتمد الشركة على التقنيات الحديثة من التوزيع الالكتروني التي يتم تعديلها لتسويق خدماتها .
	
	
	
	
	

	13. 
	يسهم التوزيع الالكتروني في تقديم خدمة جيدة من خلال إتمام معاملات التسجيل بدقة وكفاءة عالية سواء بصورة مباشرة او غير مباشرة .
	
	
	
	
	

	14. 
	 تجارة الجملة وتجار التجزئة يتحملون المخاطرة إذا تم بيع المنتج بشكل سيء.
	
	
	
	
	

	15. 
	ان الهدف من التوزيع الالكتروني يحقق ميزة تنافسية من حيث المنافع الزمانية والمكانية .
	
	
	
	
	


د- الترويج الالكتروني خدمة جديدة يستخدمها العديد من رواد مواقع التواصل الاجتماعي والشبكات الاجتماعية للترويج لمنتجاتهم وأعمالهم ومشاريعهم والبعض يستخدمها أيضًا للترويج لعلامتهم التجارية وتقديم شيء ما للعملاء والعديد من الخدمات الأخرى.
	ت
	الفقرات
	أوافق
بشدة
	أوافق
	محايد
	لا أوافق
	لا أوافق بشدة

	16. 
	تعمل شركة زين على الانتفاع من التسويق الإلكتروني وذلك باختيار الوقت المناسب لعرض الرسالة الترويجية.
	
	
	
	
	

	17. 
	تقوم شركة الاتصالات (زين) بمعرفة استهداف عملاها بدقة من خلال عرض رسائل قصيرة  وفي نفس الوقت تكون جذابة وملفتة للنظر.
	
	
	
	
	

	18. 
	يتم تجديد إجراءات استعمال الترويج الالكتروني مع مواكبة تطورات المعلومات التسويقية .
	
	
	
	
	

	19. 
	تقوم شركة زين باختبار الرسالة قبل إرسالها إلى مجموعة العملاء لإرسالها إليهم.
	
	
	
	
	

	20. 
	يتيح استعمال الترويج الإلكتروني ميزة من الشفافية في أعمال الاتصال.
	
	
	
	
	


ه- المنتج الالكتروني :  الوسائط التكنولوجية الجديدة من إضفاء أبعاد جديدة على المنتجات سواء كانت سلع أو خدمات, حيث يمكن للمنظمات أن تقوم بتصميم المنتجات عن طريق نظام الحوسبة .
	ت
	الفقرات
	أوافق
بشدة
	أوافق
	محايد
	لا أوافق
	لا أوافق بشدة

	21. 
	امكانية شراء المنتج من أي منظمة في العالم وفي أي وقت .
	
	
	
	
	

	22. 
	تسويق المنتجات إلكترونياً بطريقة وأسلوب متميز يساعد في سعة الاتصال مع الزبائن والشركة .
	
	
	
	
	

	23. 
	توفر نظم التسليم والدفع لمنظمات الأعمال الالكتروني وسرعتها .
	
	
	
	
	

	24. 
	مستوى توفر البيانات والمعلومات يلعب دور ا حاسما في نجاح المنتج
	
	
	
	
	

	25. 
	تقدم الشركة بتوفير علامة تجارية للمنتج المطروح هو أحد الشروط الأساسية لنجاحه .
	
	
	
	
	


2- المتغــير التابـع : الميـــزة التنافسيــة: 
1. التميز المقدرة على القيام بمهارات متميّزة، والمقدرة على المثابرة والالتزام، والدافعية العالية، والمرونة الاستقلالية في التفكير وغيرها من سمات الشخصية.
	ت
	الفقرات
	أوافق
بشدة
	أوافق
	محايد
	لا أوافق
	لا أوافق بشدة

	26. 
	تقوم الشركة بتقديم العروض والخدمات المتميزة  مقارنة بالمنافسين. 
	
	
	
	
	

	27. 
	تستخدم الشركة التكنولوجيا المتطورة للعروض والخدمات التي تقدمها لزبائنها.
	
	
	
	
	

	28. 
	تتميز الشركة بامتلاكها مؤهلات وكفاءات البشرية التي تساعدها في التفاعل مع زبائنها والتميزفي خدمتهم بشكل أحسن من المنافسين.
	
	
	
	
	

	29. 
	لدى الشركة مقدرة كبيرة على التميز لتحقيق متطلبات وحاجات الزبائن  ,ورغباتهم بشكل افضل من المنافسين .
	
	
	
	
	

	30. 
	لدى الشركة مرونة في التميز للتغيرات الحاصلة في رغبات وحاجات الزبائن واستجابتها السريعة بشكل احسن من المنافسين.
	
	
	
	
	


ب- الحصة السوقية : يمكن أن تساعد الحصة السوقية الأعلى في تحسين المبيعات عندما يشتري العملاء الحاليون الأوفياء للعلامة التجارية المزيد من منتجات الشركة.
	ت
	الفقرات
	أوافق
بشدة
	أوافق
	محايد
	لا أوافق
	لا أوافق بشدة

	31. 
	تتميز الشركة بامتلاكة حصة سوقية تميزه عن منافسيه.
	
	
	
	
	

	32. 
	تسعى الشركة الى توسيع حصتها السوقية من خلال العروض المتجددة المقدمة الكترونيا .
	
	
	
	
	

	33. 
	نوعية الخدمات الإلكترونية التي تقدمها الشركة تتناسب مع حصتها السوقية.
	
	
	
	
	

	34. 
	تسعى الشركة الحفاظ على حصتها السوقية من خلال تلبية حاجات المتعاملين  ورغباتهم بسرعة مما يزيد من ولاءهم.
	
	
	
	
	

	35. 
	تعمل إدارة الشركة لجذب المتعاملين الجدد بشكل دائم عن طريق توسيع الحصة السوقية لأنها مؤشر على مكانة الشركة وسط المنافسين.
	
	
	
	
	


ج. التكلفة: ﺗﻀﺤﻴﺔ ﺑﻤﻮﺍﺭﺩ ﺍﻗﺘﺼﺎﺩﻳﺔ ﻓﻲ ﺳﺒﻴﻞ ﺍﻟﺤﺼﻮﻝ ﻋﻠﻰ ﻣﻨﺎﻓﻊ ﻓﻲ ﺍﻟﺤﺎﺿﺮ ﺃﻭ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺴﺘﻘﺒﻞ.
	ت
	الفقرات
	أوافق
بشدة
	أوافق
	محايد
	لاأوافق
	لاأوافق بشدة

	36. 
	في شركتكم تكاليف الخدمات جيدة للزبائن.
	
	
	
	
	

	37. 
	 في شركتكم تتناسب التكلفة التي يدفعها الزبون مع المنافع التي يحصل عليها.
	
	
	
	
	

	38. 
	إغراء الزبون في مواسم تخفيض أسعار الخدمات الاتصال والإقبال عليها.
	
	
	
	
	

	39. 
	 يوجد في شركة زين دراسات وبحوث لقليل كلفة الخدمات الاتصالية .
	
	
	
	
	

	40. 
	تخفيض تكاليف الخدمات من قبل الشركة بغية زيادة رضا الزبون السائح.
	
	
	
	
	


د- المرونة: القدرة على التعامل مع المواقف الصعبة.
	ت
	الفقرات
	أوافق
بشدة
	أوافق
	محايد
	لاأوافق
	لاأوافق بشدة

	41. 
	لشركتكم رده فعل سريعة للتقلبات المطلوبة في خدماتها .
	
	
	
	
	

	42. 
	الاستجابة السريعة للتغيرات الحاصلة في متطلبات السوق من قبل الشركة لتمتعها بمرونة مناسبة.
	
	
	
	
	

	43. 
	تسعى الشركة في تطوير الخدمات التي تقدمها لمواكبة منافسيها .
	
	
	
	
	

	44. 
	تيسر إدارة الشركة متطلبات الخدمات الالكترونية لتلبية حاجات الزبون  ورغباتهم في الوقت المناسب.
	
	
	
	
	

	45. 
	 تتميز الشركة بالمرونة في الخدمة المقدمة مما يجعل الزبائن مصرين على التعامل معنا.
	
	
	
	
	


ه- الجودة: الخصائص التي يجب توافرها في المنتج بحيث تجعله يقوم بوظيفته على أكمل وجه.
	ت
	الفقرات
	أوافق
بشدة
	أوافق
	محايد
	لاأوافق
	لاأوافق بشدة

	46. 
	إدارة الشركة لديها الوعي التام عن جودة خدماتها الاتصالية. 
	
	
	
	
	

	47. 
	تسعى إدارة الشركة إلى التغيير للأحسن  في مهارات وقدرات العاملين لديها بشكل مستمر.
	
	
	
	
	

	48. 
	لدى إدارة الشركة رؤية واضحة وموثوقة لجودة المخرجات.
	
	
	
	
	

	49. 
	تعمل إدارة الشركة على زيادة الوعي لدى العاملين تجاه الجودة وتميزها .
	
	
	
	
	

	50. 
	تسعى إدارة الشركة إلى جعل مميزات المخرجات منسجمة مع المستويات الموضوعة.
	
	
	
	
	




التسويق الالكتروني
- الموقع الإلكتروني
- الاساليب الحديثة 
- التوزيع الالكتروني 
- الترويج الالكتروني
- المنتج الالكتروني


الميزة التنافسية
- التميز 
- الحصة السوقية 
- التكلفة 
- المرونة
- الجودة
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