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 الملخص

عوامل  ،استراتيجيّة)عوامل  عوامل النجاح الحرجة أثرلى إف التعرّ  إلىهدفت هذه الدراسة 

 الإلكترونيّةتجزئة ال )التمايز، تقليل التكاليف( لمواقع التنافسيّةالميزة  في  (إداريّةعوامل  ،تكنولوجية

يعمل  شركات أربع الدراسة منن مجتمع وتكوّ  ،الأردن –عمان في الإلكترونيّة الأجهزةشركات بيع ل

 نالعاملين والتنفيذيي يرينالمد :نت وحدة المعاينة منوتكوّ ، همؤ راآ تخذأُ  ( موظف811)ها في

. تم ينة القصديةواعتمدت هذا الدراسة العّ  ،العلاقة يوبعض العاملين ذو والإداريين ورؤساء الأقسام 

وقد اعتمد  ،انةاستب 218وتم استرداد  بشكل إلكتروني على أصحاب العلاقة  انةاستب  251توزيع 

مد الأسلوب حيث اعتُ لهذه الدراسة،  تصُمّمي تال انةالباحث على جمع البيانات من خلال الاستب

 لتحليل بيانات الدراسة.  SPSS V.20  خدم البرنامج الإحصائي استُ كما  ،الوصفي التحليلي

عدد من النتائج  إلىبعد إجراء عملية التحليل لبيانات الدراسة وفرضياتها، توصلت الدراسة 

حصائية في تحقيق إذو دلالة  أثرلها   نيّةالإلكترو تجزئة ال لمواقععوامل النجاح الحرجة   أبرزها أنّ 

منها ، م الباحث مجموعة من التوصياتوقدّ  ،التكاليف( لتلك المواقع )التمايز، تقليل التنافسيّةالميزة 



 ك

 ،لكترونيةمواقع التجزئة الإ من شأنها وضع رؤية مستقبلية لتطوير استراتيجيّةدارة العليا الإتتبنّى ن أ

 الإلكترونيّةوالعمل على تحديث مواقع التجزئة  ،الاستراتيجيّةهداف مع الأوتطوير خطة بيع تتناسب 

ومواكبة  ،كاليفمن خلال تقليل الت اتشركالنمو  في ثرأذلك من  لما في ،بشكل دوريوتطويرها 

 ة.جهات العالميّ نوات البيع الحديثة لمواكبة التو وفتح ق ،التقدم التكنولوجي

 ،إداريّةعوامل  ،ةعوامل تكنولوجيّ  ،استراتيجيّةعوامل  ،النجاح الحرجةعوامل : الكلمات المفتاحية 

 .تقليل التكاليف ،التمايز ،التنافسيّةالميزة  ،الإلكترونيّةتجزئة ال مواقع
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Abstract 

The objective of this study is to identify the impact of key success 

factors (strategic factors, technological factors, and administrative factors) 

on the competitive advantage (differentiation and cost reduction) of e-retail 

sites of electronics vendors in Amman, Jordan. The study population 

consists of 4 companies with 800 employees whose positions ranged 

between working managers, executives, administrators, heads of 

departments, and some other relevant employees. The study has adopted a 

selected sample with a total of 250 questionnaires distributed electronically 

to the stakeholders (218 questionnaires were retrieved). The researcher 

relied on data collection through the questionnaire designed for this study. 



 م

The analytical descriptive method was adopted, and the statistical program 

SPSS V.20 was used to analyze the study data. 

After the analysis of the study data and hypotheses, the study 

reached a number of results, the most important of which is that the key 

success factors of the e-retail sites have a statistically significant effect on 

achieving the competitive advantage (differentiation and reducing costs) of 

these sites. The researcher made a number of recommendations, including: 

Senior management needs to adopt a strategy that will develop a vision for 

the future development of e-retail sites, develop a plan of sale 

commensurate with the strategic objectives, and work to update and 

develop e-retail sites periodically. Following all of these recommendations 

can impact the growth of companies by reducing costs, following up 

technological progress, opening modern sales channels to keep up with 

global trends.  

 Keywords: key success factors, strategic factors, technology factors, 

administrative factors, e-retail sites, competitive advantage, differentiation, 

cost reduction. 
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 لوالفصل الأ 

 الدراسة وأهميتهاخلفية 

 مقدمة:

منها ستفادة الا إلىالحديثة  تكنولوجيا المعلوماتو  لإداريةالمفاهيم ا فيع ى التطور السريأدّ 

من قبل  أيضالى هذه الوسائل من قبل الزبائن و عتماد عالأ إلىمما أدى  في جميع مجالات الحياة

 أنحيث تبين  ،الشركة أهدافالمفاهيم جزء من  هذهصبحت أالعالمية. حيث  إلىالشركات الساعية 

 الشركاتبالأخص في و  ،هاوتحسينجودة التعزيز  إلىي يؤدّ في تلك الشركات  التكنولوجيا استخدام

 .عالميةالجوده الوفق معايير  المنتجات والخدماتمن الجودة في  مستوى عالٍ تقديم  إلىالتي تسعى 

وسائل التكنولوجيا على ي جديدة تعتمد بشكل كلّ  وبيعية تسويقيّةساليب أ ظهور إلىدى وهذا أ

  (. 2113،السامرائي) الإلكترونيى التسويق وهذا أصبح يسمّ  ،الحديثة

الوقت  ريتوف ومن ثمّ  ،للزبائن خدماتال عملية تقديم تسهيلفي الحديث  كنولوجيم التقدم التساهوقد 

ويعتمد ذلك على كثير  ،هذه التقنيات استخدام في الشركاتبين  ات  و اهناك تف أنّ  إلاّ  عليهم،د والجه

 .(2009)حسين، وغيرها والاجتماعيّةوالبيئية  لإداريةوا الاقتصاديّة :من العوامل منها

 ،من قبل معروفة تكن لم والتسـويق البيع في شكالا  أو  ساليبأ ةالتكنولوجيّ  التطورات هذه ظهرتأكما 

 الإلكترونيّة والتجارة ،(E-Business)الإلكترونيّة الأعمال :منها عديدة وتطبيقات مفاهيم فظهـــــرت

(E-commerce)  ُمواقع في ثيرأتال في فعالا   ار  دو أدّت التي  النجاح عواملت من دّ حيث ع 

 وما الإنترنت استخدام هو الإلكترونيّة الأعمال استخدام في التطورات همأ ولعل ،الإلكترونيّة التجزئة

 شطةأنو  مجالات في الإلكترونيّة التجارة تضم التي التجارية الأعمال داءأ في تطورات من تبعه
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حيث  ،الإلكترونيّة التجارة نهاتتضمّ  التي المجالات همأ من الإلكتروني التسويق دّ كما يع ،عديدة

 الإلكترونيّةذا استطاعت تطوير مواقعها إذات الوب ،التنافسيّةيساعد الشركات على تحقيق المزايا 

 واستطاعت تعظيم الفرص المتاحة من خلال تركيزها على عوامل النجاح الحرجة

 (.2113السامرائي،)

في شتى  الأعمال إدارةثورة حقيقية في عالم  من المفاهيم التي حققت التنافسيّةمفهوم الميزة  دّ يع   

، التي تواجهها الشركات مشكلةللمعالجة  أو حلّ  هاأنّ ه لم يعد ينظر للإدارة على نّ إحيث  ،المجالات

لتحسين ستراتيجي على المدى الطويل تهدف إات بعد ذ بل أصبحت عملية متجددة ومستمرة

على  شركاتللوتحقيق التفوق المستمر  ة،ة والخارجيّ الداخليّ  تالمشكلا منر وتطوير ومعالجة كثي

من و  ،الإلكترونيبائن علاقات الز  إدارةنظام  :من خلال النظم المستخدمة مثل المنافسين الآخرين

للمجتمع في مجال هذه الشركات جدتها أو و  التنافسيّةساهمت في تحقيق الميزة  التي أهم النشاطات

المجتمع والأفراد ة وتوظيف هذه التقنية لخدمة الرقميّ  شركةالى ما يسمّ  إلىتقال نالا الأعمال

 .(Heizer & Render، 2011) اهداء أعمالأوطرق  ،وهياكلها والشركات

 التنافسيّة الميزة فيعوامل النجاح الحرجة ثر أتوضيح  إلىومن هذا المنطلق تسعى هذه الدراسة 

 ةتحقيق الديموم بهدف ،ردنالأ في الإلكترونيّة الأجهزةشركات بيع في  الإلكترونيّةمواقع التجزئة ل

في  هاهتواج أنبات التي من المتوقع العق أو تالمشكلا لتلك الشركات ومعرفة ةوالميزه التنافسيّ 

دراكها، عوامل النجاح الحرجةتحديد  مواقع التجزئة ل التنافسيّة ةالميز  فيتأثيرها معرفة و  وا 

 نن والتنفيذيييالعامل يرينالمدمن وجهة نظر  لها يهاتعيق تبنّ  أنالتي من الممكن  ،الإلكترونيّة

 .الإلكترونيّة الأجهزةفي شركات بيع والإداريين ورؤساء الأقسام والعاملين 
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 ( مشكلة الدارسة وأسئلتها:0-8)

مواقع ستخدمت ا إذاالشركات وزاد فرصها وبالذات ز عمل عزّ  التطور السريع في التكنولوجيا نّ إ

ويضمن  ،رباحمن الأ امما يحقق مزيد   بيع المنتجات نسب تزيد منحيث س ،الإلكترونيّةالتجزئة 

مديري ومن خلال المقابلات التي أجراها الباحث مع عدد من  ،شركةلل التنافسيّة تحقيق المزايا

وكذلك من خلال الخبرة العملية التي يتمتع بها الباحث  ،وموظفيها الإلكترونيّةشركات بيع التجزئة 

 الأجهزةبيع  شركات نأن تبيّ  الإلكترونيّة الأجهزةحدى شركات بيع إفي  اإداري   اف  كونه موظّ 

زبائن جدد من خلال مواقع  واستقطاب الزبائن التعامل معصعوبة كبرى في تواجه  الإلكترونيّة

كدت أ حيث ،التخصيص إلىوالوصول  تهم،وخدمالزبائن وكيفية التعامل  ،الإلكترونيّةالتجزئة 

عوامل  ،استراتيجيّة)عوامل  النجاح الحرجة عوامل أنّ  (Daminni،2111) دراسة

حيث تضمن تقليل  ،التنافسيّةوتحقيق الميزة  الشركاتتسهم في نجاح  (إداريّةعوامل ،تكنولوجية

وتحقيق مبيعات الشركات  زيادةلفرصة متاحة  الإلكترونيّةمواقع التجزئة  تُعدّ  كذلك، والتمايزالتكلفة 

 .(Kanchanopast ،2014)التنافسيّة ةالميز 

ي فيما يخص الميزة بالتفكير بشكل جدّ  هتمامالاضرورة كذلك  (Slovakia،2006)دراسة  كدتأ

من أهم أدوات  تُعدّ التي  الإلكترونيّةلزبائنها من خلال مواقع التجزئة  شركةالالتي تقدمها  التنافسيّة

وتساعد في فهم احتياجات  ،عنى بكسب زبائن جددالتي تُ  الشركاتالتي تعمل بها  التنافسيّةالميزة 

خرى بتلبية احتياجات الزبائن بفاعلية يميزها عن الشركات الأ ما إلىللوصول  زبائنالسوق ورضا ال

لدى  الإلكترونيدراك فوائد البيع إ في وجود ضعف (2113)السامرائي،دراسة  كدتأوكذلك  ،أكثر

عوامل  تدوحدّ  تفقد وضع( colla and lapoule،2012)دراسة امّ أ ،الأعمالبعض منظمات 

 .وتحقيق المزايا التنافسيّةسس أالنجاح الحرجة كطريقة من طرق فهم 
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وموظفي شركات بيع التجزئة  يريخلال المقابلات التي أجراها الباحث مع عدد من مد من   

 تية:الآ الأسئلة عنهناك مشكلة تواجه هذا القطاع يمكن حصرها بالإجابة  أنّ ن تبيّ   الإلكترونيّة

عوامل  ،استراتيجيّةعوامل ) لعوامل النجاح الحرجة أثرهل يوجد  :السؤال الرئيس

 الأجهزةشركات بيع  في الإلكترونيّةلمواقع التجزئة  التنافسيّةالميزة  في( إداريّة،عوامل تكنولوجية

 :الآتيةالفرعية  الأسئلةوتنبثق منه  ؟الأردن  –ناعم الواقعة في الإلكترونيّة

عوامل  ،استراتيجيّةعوامل ) لعوامل النجاح الحرجة أثرهل يوجد  :لوالأ  الفرعيالسؤال 
 ؟التمايزالمتمثله في  التنافسيّةالميزة في  (إداريّةعوامل ،تكنولوجية

عوامل ،استراتيجيّةعوامل ) لعوامل النجاح الحرجة أثر: هل يوجد يناثال الفرعيالسؤال 
 ؟تقليل التكاليف المتمثله في التنافسيّةالميزة في  (إداريّةعوامل ،تكنولوجية

 الدراسة:( هدف 0-3)

مواقع التجزئة ل التنافسيّة الميزةفي عوامل النجاح الحرجة  أثرتحديد  إلىتسعى هذه الدراسة 

 :من خلال ما يلي الأردن -عمانفي  الإلكترونيّة

 .الإلكترونيّةمواقع التجزئة ل الإلكترونيّة الأجهزةشركات بيع  ماستوى استخدم لىإف التعرّ  -1

 ،عوامل تكنولوجية ،استراتيجيّةعوامل ) النجاح الحرجةعوامل  أهميّةلى مدى إف التعرّ  -2

  .الإلكترونيّةمواقع التجزئة ل التنافسيّةلميزة لوصول لفي ا (إداريّةعوامل 

 (إداريّةعوامل ،عوامل تكنولوجية،استراتيجيّة)عوامل  ي من عوامل النجاح الحرجةأ تحديد -3

  .الإلكترونيّة الأجهزةشركات بيع  في التنافسيّة الميزةتحقيق في  اتاثير   أكثر
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 في )التمايز، تقليل التكاليف( في المتمثلة التنافسيّةالميزة  تحقيقلى مستوى إف التعرّ  -4

 .الإلكترونيّة الأجهزةشركات بيع 

 الدراسة: أهميّة( 0-4)

لى عوامل النجاح الحرجة ودورها في إالتعرف  أهميّة :تيخلال الآ من هذه الدراسة أهميّةص تتلخّ 

 .الإلكترونيّةمواقع التجزئة ل التنافسيّةالميزة تحقيق 

علم  المكتبة العلمية على حدّ  في ة مثل هذه الدراساتمحدوديّ  بسبب: العلمية الأهمية -0

، إضافة إلى دورها في مساعدة مديري التسويق في الشركات على اتخاذ القرارات الباحث

ت لو احمن الدراسات التي  تُعدّ  الدراسة هذه فيما يخص مواقع التجزئة الإلكترونيّة، فإنّ المناسبة 

عوامل  إلى، والوصول الإلكترونيّةمواقع التجزئة بالعلمية المتعلقة  البحوث مجال في ضافةلإا

ودورها في  الإلكترونيّة لمواقع التجزئة التنافسيّةتحقيق الميزة جة التي تسهم في النجاح الحر 

 ..الإلكترونيّة العاملة في قطاع تجارة التجزئة التسويقيّةللمنظمات  التسويقيّة الأهدافتحقيق 

 الدراسة فيما يلي: هلهذ همية العلميةوتندرج الأ

  والعمل على  فهم عميق لتلك العوامل الحرجة، إلىتساعد هذه الدراسة في التوصل

 .الإلكترونيّةمواقع التجزئة ل التنافسيّةالميزة  تحقيق في لتأثيرها انظر  اعتمادها 

 لمواقع التجزئة  التنافسيّةلى عوامل النجاح الحرجة ودورها في تحقيق الميزة إف التعرّ  أهميّة

 .الإلكترونيّة

 نالعاملين والتنفيذيي يرينالمدتساعد  قد هاأنّ  في هذه الدراسة أهميّة تكمن :العملية الأهمية -8

والضعف  القوة قعموا لىإ فبالتعرّ  الإلكترونيّةمواقع التجزئة  إدارةفي والإداريين ورؤساء الأقسام 

ها في تحسين فعالية هذه ستغلالا لاحالي   المستخدمة الإلكترونيّةفيما يخص مواقع تجارة التجزئة 
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العاملة في قطاع تجارة  التسويقيّةللمنظمات  التسويقيّة الأهدافالمواقع وتعميق دورها في تحقيق 

 ي.الحفاظ على المركز التنافسي لمؤسسات التجزئة العاملة في السوق المحلّ و  ،التجزئة

 :المحلي للمجتمع الأهمية -3

من  دّ الذي يع الإلكترونيقد تساهم هذه الدراسة في دعم قطاع تجارة التجزئة والتسويق 

سهام في تطوير هذا الإ إلىإضافة ، المحلي جماليالناتج الإ فيالمؤثرة  الاقتصاديّةالقطاعات 

 ستقدمهالتوصيات التي الهامة في الأردن من خلال ا الاقتصاديّةه من القطاعات نّ القطاع لأ

 :همية للمجتمع المحلي لهذة الدراسة فيما يليتندرج الأ اأيض  و  ،هذه الدراسة

الذي يساعد المجتمع في تقليل التكاليف  الرقمي أو الإلكترونيتشار الواسع للتسويق نالا -1

 .الإلكترونيّةالبدائل من خلال مواقع التجزئة  أفضلوالجهد وتحديد 

ا ا واقتصادي  ي  جتماعاا و غرافي  و ردني ديممواكبة التطور والتغير الحاصل في المجتمع الأ أهميّة -2

 ا.وتكنولوجي  

 :( فرضيات الدراسة0-5)

لعوامل النجاح ذو دلالة إحصائية  أثرلا يوجد  :(H01) لىو الأ  الرئيسة الفرضيّة

لدى شركات  التنافسيّةالميزة في ( إداريّةعوامل  ،عوامل تكنولوجية ،استراتيجيّة)عوامل الحرجة

عند مستوى دلالة إحصائية  الإلكترونيّةمن خلال مواقع التجزئة  الإلكترونيّة الأجهزةبيع 

α≤0.05  الآتيةالفرضيات الفرعية  الفرضيّةوينبثق من هذه: 

 لعوامل النجاح الحرجة ذو دلالة إحصائية  أثرلا يوجد  :(H01.1) لىو الفرعية الأ  الفرضيّة

المتمثله  التنافسيّةالميزة في ( إداريّةعوامل  ،عوامل تكنولوجية ،استراتيجيّةالتي تتضمن )عوامل 
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 عمان الواقعة في الإلكترونيّة الأجهزةشركات بيع  في الإلكترونيّةالتمايز لمواقع التجزئة  في

 α≤0.05 عند مستوى دلالة إحصائية

 لعوامل النجاح الحرجة ذو دلالة إحصائية  أثرلا يوجد  :(H01.2) يةناالفرعية الث الفرضيّة

المتمثله  التنافسيّةالميزة في ( إداريّةعوامل ،عوامل تكنولوجية،استراتيجيّةالتي تتضمن )عوامل 

 الواقعة في الإلكترونيّة الأجهزةشركات بيع  في الإلكترونيّةتقليل التكاليف لمواقع التجزئة  في

 α≤0.05 عند مستوى دلالة إحصائية عمان

 نموذج الدراسة:أ( 0-6)

 
 موذج الدراسةأن(: 1-1شكل رقم )

 تمدحيث اعتُ  ،مراجعتها جرىالدراسات السابقة التي عتماد على هذا النموذج بالاالباحث ر طوّ  

مد عليها على تكرارها في أغلب الدراسات السابقة، وفيما يلي الدراسات التي اعتُ  هذه العوامل بناء  

 :لتطوير هذا النموذج

 ((Dubelaar et.al،2005،(Wheelen and Hunger،2012 )،(Volkan and Ozqur،2012) مستقل رمتغيّ 

 (Singh،2012)،(Militaru and Daniel،2014) ،(porter،1980) متغير تابع:
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 ( حدود الدراسة:0-7)

 :إلىتنقسم حدود الدراسة الحالية 

 عمانفي  الإلكترونيّة الأجهزةشركات بيع ية لهذه الدراسة في ناتتمثل الحدود المك :ةيّ ناالمك الحدود

 .الأردن –

 .2117الربع الأخير من عام  هذه الدراسة خلال تجز نأة: الزمنيّ  الحدود

والإداريين  نالعاملين والتنفيذيي يرينالمد في الحدود البشرية لهذه الدراسة تتمثل نّ إ ة:البشريّ  الحدود

راء آ تجاهل جرىو  ،الإلكترونيّة الأجهزةشركات بيع ب العلاقة يذو  وبعض العاملينورؤساء الأقسام 

لكونهم غير  انظر  ، الزبائن والموردين :نتائج هذه الدراسة مثل في خرآب أوبشكل  أثربعض من لهم 

 مستهدفين في هذه الدراسة.

 :( محددات الدراسة0-2)

اس عكناو ،الدراسة مجتمع أفراد من اتناالبي لجمع وحيدة كأداة الاستبانة على الاعتماد .1
 .المستجيبين جاباتإ دقة على المعتمدة النتائج دقة على ذلك

 
صعب تعميمها  ومن ثمّ  ،في الأردن الإلكترونيّةهذه الدراسة على مواقع التجزئة  تقبّ طُ  .1

في  أخرىشركات  على ولا يمكن تعميمها ،خارج الأردن الإلكترونيّةعلى مواقع التجزئة 

 خرى.أقطاعات  أيّ  أو ،نفسهالقطاع 

 :ةجرائيّ ة والإصطلاحيّ ال التعريفات( 0-9)

هيكل  إلىترمز ات والمنهجيات، التي عبارة عن مجموعة من الاستراتيجيّ :عوامل النجاح الحرجة

ة تتيح تدفق هذه المنهجيّ  أنّ الجزء الأهم في هذا التعريف هو  و ،المهام جازنوسيلة لإ أوواضح 

 أجلمن  الأعمالوحدة  أو لشركةا التي تحتاج إليها الاستراتيجيّة للمعنين لبناء إلىالمعلومات 
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 ذات علاقة شركة وأيّ  ،والموردين والموظفين والمالكين زبائنكال النجاح مع أصحاب المصالح

(Kenny،2015.) 

 ،الاستراتيجيّةالعوامل  "أنهابا جرائي  إالنجاح الحرجة  عوامل تعريف يمكن الدراسة هذه ولغايات

 ."التنافسيّةفي تحقيق الميزة  اساسي  أ ادور  تؤدّي التي  كافّة ةالإداريّ العوامل و ، تكنولوجيةالالعوامل و 

لتحقيق هدف  ادة مُسبق  الخطط المحدّ  نجاح فير ثّ ؤ ت التي العوامل تلك هي :الستراتيجيّةالعوامل 

الرسالة  ،التي تتمثل في صياغة الرؤية يات المتاحةنان على المدى البعيد في ضوء الإمكمعيّ 

تقديم منتجات وخدمات ذات جودة عالية من خلال مواقع التجزئة و  ،واضحة للشركةالهداف الأو 

 .الواردة ةقليلالمخاطرة البتكار و وتحقيق الا الإلكترونيّة

ومعدات وطرق الاتصال  أجهزة :من ةشمل البنية التحتية الجيدهي التي ت :ةتكنولوجيّ الالعوامل 

 .الحديثة

دعم إداري  :من الموارد المتاحة ستغلالاالمرسومة ب الأهدافعملية تحقيق هي  :ةالإداريّ عوامل ال

 وتتمثل بالتخطيط والتنظيم والتوجية والسيطرة. ،مُحدّدوفق منهج والتدريب  الإجراءاتوتبسيط 

فاعلية في  أكثراكتشاف طرق جديدة  "أنهاب إجرائي الغايات هذه الدراسة تعرف  :التنافسيّةالميزة 

 ."نو المنافس التي يستخدمها من تلك بتكارالاالتسويق و 

 مقارنة مع للزبائنفريد  بشكلبرز ت بالشركة ةالخاصالخدمة  أولجعل المنتج  طريقة وه يز:االتم

اعيد بالقدرة على الالتزام بمو و  ،وتقديم عروض متنوعة ،التسويقيّةخطط خلال المن  وذلك ،منافسيها

ا دّ وتع ،الفجوة بين الزبائن والشركة بتكار طرق جديدة لسدّ اوب ،لزبائنلالتسليم المناسبة  مجموعة  أيض 

جاذبية  أكثرالخدمات والعلامة التجارية  أومن الجهود المبذولة من قبل الشركات لجعل المنتجات 

وكذلك على قوة العلامة التجارية  ،تعتمد على الخصائص والمميزاتالتي  ،ومختلفة عن المنافسين

 التي لها قيمة وصورة ذهنية لدى الزبائن.
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منافسيها من خلال زيادة من  أقلعلى أسعار  ظةعلى المحاف الشركة قدرة: هي تقليل التكاليف

ما يجعل الشركة  ،رباحمن الأ ارضي  مُ  اتحقق حجم  نفسه وفي الوقت  ف،تال، والقضاء على الجتانالإ

 ،قل من أسعار الشركات المنافسةأا خدماتها لتكون دائم   أوعلى التغيير في أسعار منتجاتها  ةقادر 

ة على الخدمات المقدمة من ة دوريّ عمليات رقابيّ والعمل على جدولة لمصاريف التحكم في ا اأيض  و 

 .خفض الكلفة أجل
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 يناالفصل الث

 الإطار النظري والدراسات السابقة

 ( مقدمة:8-0) 

يخص متغيرات الدراسة من خلال ما ورد في الأدبيات المتخصصة، وذلك  ض مااستعر يجري اس

 قسمين: إلىم هذا الفصل سّ قُ قد صياغة الإطار النظري لهذه الدراسة، و  أجلمن 

لمواقع التجزئة  التنافسيّةالميزة  فيعوامل النجاح الحرجة  أثرل و االإطار النظري الذي سيتن ل:والأ 

 ة.المفهوم و الأبعاد والأهميّ  :لكترونية من حيثلإلدى شركات البيع ا الإلكترونيّة

 وتحديد ما يميزها عن الدراسة الحالية. ،مراجعة مضامين الدراسات السابقةل و ايتن ي:ناالث

 :الإلكترونيّة ة( التجار 8-8) 

تطبيق التجارة  أنّ  لاّ إ ،في العصر الحديث الإلكترونيّةمصطلح التجارة  ستعمالا كثر        

حيث  ،عدة تطبيقاتلقرن الماضي من خلال ات من اقد بدأ في بداية السبعينيّ  ناك الإلكترونيّة

 الشركاتقتصر على اولكن مدى هذا التطبيق  ،موالللأ الإلكترونيّةبدأت بتطبيق التحويلات 

ات الذي ساهم في ناللبي  الإلكترونيهو التبادل  خر من التطبيقاتآعد ذلك ظهر نوع وب ،ةالكبير 

وساهم في زيادة  ،أخرىمعاملات  إلىة من مجرد معاملات ماليّ  الإلكترونيّةتوسيع تطبيق التجارة 

ع وبائعي التجزئة ومؤسسات خدماتية ناة ومصمؤسسات ماليّ  :الشرائح المساهمة في هذه التقنية من

 .(2115،جييخرى.)قندلأ
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 :الإلكترونيّة( مفهوم التجارة 8-8-0)

  وهي  ،المفتوحة الإنترنت ة التي تنجز من خلال شبكاتهي عبارة عن الصفقات التجاريّ  

وتعتمد على  ،كافةفراد والأ الشركاتمجموعة من العمليات التجارية المتكاملة التي تتعامل معها 

 (.2111،)العبيدي واخرون الإلكترونيّةمن خلال المواقع  الإلكترونيّةالمعالجة 

عبر شبكة  هائو شراعمليات بيع السِلع والخدمات والمعلومات  هاأنّ ب الإلكترونيّة ةكما تعرف التجار 

ا، كما يُتيح شركةالالخاص ب الإلكترونيمن خلال الموقع  الإنترنت التي  الإلكترونيّةالحركات  أيض 

 نّ إتدعم توليد العوائد مثل عمليات تعزيز الطلب على تلك السِلع والخدمات والمعلومات، حيث 

بسوق  الإلكترونيّة، ويمكن تشبيه التجارة زبائنتدعم عمليات المبيعات وخدمة ال الإلكترونيّةالتجارة 

المحلات( والوسطاء )السماسرة(  أوالشركات،  أوإلكتروني يتواصل فيه البائعون )الموردون، 

ة من خلال المواقع رقميّ  أوصيغة افتراضية بم فيه المنتجات والخدمات والمشترون، وتقُدّ 

 (.2113،) ردينهاإلكتروني  كما يُدفَع ثمنها  ،الإلكترونيّة

  (Chitura et.al،8112) :الإلكترونيّة( فوائد التجارة 8-8-8)

 :الآتيةفي النقاط  الإلكترونيّةتتمثل فوائد التجارة 

 نامام الزبائن بغض النظر عن الزمأمفتوحة  اسواق التجارية وجعلها أسواق  في تطوير الأ ساهمت -1

 .ناوالمك

 أكثرم بشكل ن الزبائن من التحكّ مكّ وخلق بيئة تُ  ،لكترونيإتساعد على نشر سوق عالمي  -2

 ة الشراء.ة في عمليّ فاعليّ 

 الحصول على معلومات  المنتج حسب الطلب. -3

تتعامل مع  أطرافووجود عدة  ،ةخدميّ  أوة ت تجاريّ ناات متبادلة سواء كتقوم على عمليّ  -4

 .ابعضها بعض  
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 ،التعامل أطراف جتماعاب تتطلّ  لا هانّ إذ إ ،الكتروني عند تطبيقها أوب تكنولوجي ناجود جو  -5

 تشترط وجودهم. لا هاأنّ كما 

 (:8100،خرونآ)العبيدي و  الإلكترونيّة( عوائق التجارة 8-8-3)

 مجموعه من العوائق منها: الإلكترونيّةتواجه التجارة 

ا يعلم ما التجارة فكم منّ  ،غير منتشرة فى الوطن العربى الإلكترونيّةالتجارة ف ،ثقافة المجتمع -1

 ؟الإنترنتوكيف يكون البيع والشراء عبر شبكة  ؟الإلكترونيّة

ا لعدم وجود غير واضحة نظر   الإلكترونيّةة فكرة الحسابات البنكيّ  نّ إ إذ ،ةوالخصوصي نامالأ -2

ما يزيد من التوتر والقلق لدى  ،ةبالبنوك الواقعيّ  الإلكترونيّةتربط البنوك  ةنة ممكّ فعليّ  ةمؤسس

 الزبائن.

 بالشكل ة أصلا  موجود أوليست مفعلة  الإنترنتين ناا، وقو خصوص   الإلكترونيّةرقابة الحكومة  -3

 .ءوينتشر ببط ةالقليل منها يكتسب الثق من ثمّ و  ،المواقع التجارية يف ةالذى يزيد من الثق

 والمخترقين.تشار المتسللين ناو  ةعمليات القرصن -4

 (8103،:)بن غزالالإلكترونيّةالمتعاملة بالتجارة  طراف( الأ8-8-3)

هم تلك التعاملات هي ما أومن  ،هناك العديد من الأطراف والمستخدمين للتجارة الإلكترونيّة     

 :يلي

 (BUSINESS TO BUSINESS B2B):أخرى.التعاملات بين الشركات وشركات 1

ذ إ ا،في الشركات بين بعضها بعض   الأعمالحيث يتم في هذا النوع من التعامل بين وحدات 

معلومات الاتصالات للحصول على طلبات الشراء من  تلوجياو ى تكنحدإى الشركات حدتستخدم إ

من  اها شيوع  أكثر لذا يكمن هذا النوع  ،اإلكتروني  والقيام بعملية الدفع  ،خرىالموردين من الشركات الأ

 واع التعاملات.أنقدم أ كما يعدّ  التعاملات
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 :Business to Customer (B2C) عاملات بين الشركات و الزبائنالت .2

هناك  نإحيث  ،الإنترنتشبكة  استخدامحيث يتم في هذا النوع من التعاملات عن طريق   

واع المنتجات أنالتي تعرض جميع  الإنترنتة على شبكة التجاريّ  الإلكترونيّةالعديد من المواقع 

سواء  الإلكترونيوالخدمات للشركات التي عن طريقها يستطيع الزبون القيام بعملية الشراء والدفع 

مواقع التجزئة دّ وتع ،أخرىطريقة  أيّ  أوالدفع النقدي عند التسليم  أو نائتمبطاقة الا ستخداماب

واحدة من من تلك التعاملات التي اعتمد عليه الباحث في هذه الدراسة بين الشركات  الإلكترونيّة

 والزبائن. 

 :Government To Business(G2B) الشركات و الحكومية الأجهزةالتعاملات بين  .3

الحكومية الرسوم والإجراءات واللوائح ونماذج  الأجهزةبعرض هذا النوع من التعاملات  يتمثّل

 . ةلكترونية شاملإعليها بصورة  طلاعالاحيث تستطيع الشركات  ،الإنترنتالمعاملات على شبكة 

  Government To Governmentالحكومية مع بعضها الأجهزةالتعاملات بين  .4

G2G):) 
الحكومية مع  الأجهزةات والمعلومات بين ناتبادل البيبهذا النوع من التعاملات  يتمثّل

اتشمل و  ،التنسيق فيما بينها ويجري ا،بعضها بعض    بعض عرض التجاري من خلال الجانب أيض 

 .الإلكترونيّةخرى عن طريق التجارة أة حكوميّ  أجهزة لىعالحكومية الخدمات  الأجهزة

 :Business  To Government (B2G) ةالحكوميّ  الأجهزةبين الشركات و  التعاملات .5

 والموارد المستخدمة ،ةكافّ عمالها أالشركات تفاصيل  تستعرضتعاملات هذا النوع من ال في

 الأجهزةعليها من قبل  طلاعالالتسهيل  الإنترنتعن طريق  اإلكتروني  ة لها ومخرجاتها النقديّ 

 ة.  الحكوميّ  الأجهزة إلىتقديم الخدمات  أو منتجاتها الشركات بيع أو ،ة مثل دائرة الضرائبالحكوميّ 
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 :Customer To Customer  (C2C) .التعاملات بين الزبائن مع بعضهم6

م خدمة قدّ ي أوبيع سلعة ي أوالاشخاص  أحد يعرضفي  هذا النوع من التعاملات عندما 

ات في موقعة على نعلاإن شخص معيّ  يضعمثلة على ذلك عندما ومن الأ ،خرينآفراد أ إلى

وكذلك المزادات التي توضع على  ،تقديم الخبرات أوبيع الأغراض الشخصية  أجلمن  الإنترنت

 .الإنترنت

 Customer  To Business (C2Bالتعاملات بين الزبائن والشركات ) .7

الخدمات و  الأشخاص الذين يبيعون المنتجاتيمثل هذا النوع من التعاملات 

  (.www.arablaw.org.)للشركات

 الحرجة: عوامل النجاح (8-3)

سم يت بهذا الامّ سُ وقد  ،مجموعة من العناصر الهامة للنجاح عوامل النجاح الحرجة تُعدّ 

تجاه الشركة التي يستخدمها المديرون عندما  الاستراتيجيّةمع مواءمة موارد الشركة  عبارة عن هانّ لأ

 هشهدتبسبب ما   ،الأهدافشطة التنفيذية والمهام المهمة لتحقيق نويوجهون الأ الأهدافيضعون 

 ،الاقتصاديّةسريعة ومباشرة على الثورة تطورات  من تكنولوجيا المعلومات في السنوات الأخيرة

 ستغلالا إلى، التي تسعى جتماعيالاية على كل من الصعيد الثقافي و ناسنوعلى نمط الحياة الا

 باستمرار. ةدات المتوفره والمتجدّ ناالإمك

لإقامة صلة إبداعية بين  ةبالعوامل الحرج هتمامالامن الشركات ضرورة  يتطلب وهذا    

المعلومات  إدارة إلى ضافةبالإ ،الشركات  السلع والخدمات المقدمة من قبلو  شركةال استراتيجيّة

متزايد، كما تتيح  بشكل ةمنتشر ال الإلكترونيّةمواقع ال المنتشرة و تطبيقات تكنولوجيا المعلومات من

رتبط مع شراء تغالبا ما  التي الإلكترونيّة الأعمالتطور  إلىب الشركة وموظفيها ناالمرونة من ج
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ل قناة المبيعات التقليدية مع استبدا إلىتسعى  التي، الإنترنتوبيع المنتجات و الخدمات عبر 

 (2112،)السامرائي .الإلكترونيّةمواقع التجزئة  باستخدام الإنترنتعلى  وات البيعقن

الإدارات  في شركات بيع التجزئة عوامل النجاح الحرجة لكل  تحدّد أن امن الضروري جد  

الفرص التي قد تنُجح  استغلال أجلتجنب مخاطر ما قد يُفشل العمل، ومن  أجل، وذلك من شركة

 الأداءد مؤشرات تحدّ  أنومن بعد تحديد العوامل الحرجة، يجب على شركات بيع التجزئة  ،العمل

  .اوتأثير   أهميّة كثرالتي تؤثر في العوامل الحرجة، وتحديد الأ

 (:AlShihi،2006)الحرجة ساسية على عوامل النجاح الأ( أهم المؤثرات 8-3-0)

 من العوامل أهمها: ةبمجموع ةتتأثر عوامل النجاح الحرج

 .طريقه تحليل عوامل النجاح الحرجة -1

 و رسالتها. شركةال أهدافمعرفة  -2

تحديد عوامل النجاح الحرجة في شركات بيع التجزئة وهي تلك المجالات التي بنجاحها يتحقق  -3

 العليا. الإدارة أفرادمن خلال  شركةالنجاح 

خطة نظم المعلومات  أنومن ثم التأكد من  ،أهميّة أكثرمن المؤشرات السابقة  أيّ تحديد  -4

 ها.ستخداماالمتعلقة بهذه المؤاشرات و 

 .في شركات بيع التجزئة لكل عامل من عوامل النجاح الحرجة الأداءتحديد مؤشرات نجاح  -5

 (:8108،)المالكي ة( مصادر عناصر النجاح الحرج8-3-8)

العليا  شركةالتوجد في شركات بيع التجزئه عناصر النجاح الحرجة في جميع مستويات 

 جوانبالتي توضح  شركةمثل هذه العناصر للد المصادر للحصول على وتتعدّ  ،والوسطى والدنيا

 :الإدارةومظاهر التحديات والفرص التي تواجه 

 الصناعة: -ا
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 هذه العناصر نّ لأالشركة  استراتيجيّة على صناعة أيّ تشخيص عناصر النجاح الحرجة في  يعتمد

لنجاح الأساسية لا ستكون من المحددات هأنّ ثم  ،شركةال استراتيجيّةستمثل الجزء المهم  في بناء 

 .ةاعنفي الص التنافسي

 ة:العوامل البيئيّ -ب

عناصر البيئية التي ال إلىواعها التعرف أنا باختلاف ينبغي على شركات بيع التجزئة  جميع  

 ،تعد عناصر حاسمة في نجاحها واستمراريتها التي  الأهدافا وتحقيق هتؤثر في رسالت أنيمكن 

السيطرة  شركةالوعادة ما تمثل عناصر النجاح الحرجة البيئية التي تملك العناصر التي لا تمتلك 

 التي لا تستطيع إدارتها. أوالكبيرة عليها 

 ستثنائية المؤقتة:العوامل ال -ج

ناجح في الميادين  أداءمن تحقيق  شركةالن تمكّ  التيستثنائية المؤقتة تظهر الظروف الا

 أيّ عدم حصول  ناوذلك لضم ة،التي يجري فيها العمل على نحو مؤقت في شركات بيع التجزئ

 .تحديات لرسالتها أومعوقات 

 :الإداريالمستوى  -د

وذلك  ،اهتماماتهم المختلفة المتباينة يرينللمد يكون الإلكترونيّة الأجهزةفي شركات بيع   

مجموعة من عناصر النجاح  إلىي وهذا يؤدّ  ،الذي يعملون فيه الإداريعلى المستوى  ااعتماد  

 .هتشركمدير في  كلّ  يشغلهالحرجة التي تعكس نوع المسؤوليات التي يتطلبها الموقع الذي 

 في السوق: شركةالالوضع التنافسي وموقع  -ه

في  أوعادة ما توضح عناصر النجاح التي تمتلكها الشركة وفقا لموقعها في السوق 

ت نافإذا ك .الشركة مقارنة بالشركات الأخرى الموجودة في الصناعة ةناالصناعة فضلا عن مك
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 أوا السوقية هحصت ناا ضمهندئذ ذات عناصر نجاح حرجة تتيح لا تكون عهناقائدة في السوق ف

 .الإلكترونيّة الأجهزةبيع  قطاعالأخرى العاملة في  الشركاتب مقارنة  هادتازي

 الحرجه: النجاح عوامل  أبعاد( 8-4)

الحديثة أعمالها في ظل بيئة عمل متغيرة ومعقدة تتميز  الأعمالتمارس معظم منظمات 

، شركةالخدمي لل أوتاجي نالإ  عد والتغير حسب القطابالمنافسة الشديدة، حيث يختلف مستوى التعقّ 

الزبائن وتغير ظروف ت في حاجات ورغبات اما يحتم على المؤسسات مواكبة هذه التطوارت والتغير 

تمييز عن غيرها من المنظمات الأخرى، مما يضمن لها التكيف تبصورة دائمة، للتتفرد و  سواقالأ

وفي هذه  ،المتغيرة ةيّ بعيدة الأمد في ظل الظروف البيئ استراتيجيّة أهدافوالنمو والبقاء، وتحقيق 

( إداريّةعوامل  ،عوامل تكنولوجية ،استراتيجيّة)عوامل الآتية العوامل التركيز على كونالدراسة سي

 :ةة من هذه الأبعاد على حدحداوسيتم فيما يلي شرح كل و  ،لأهميتها في هذا القطاع

 :الستراتيجيّة(  العوامل 8-4-0)

لتحقيق هدف معين على المدى البعيد في ضوء  االخطط المحددة مُسبق   أنهاب الاستراتيجيّةتعرف    

على التخطيطات والإجراءات الأمنية في  االتي يمكن الحصول عليها اعتماد   أويات المتاحة ناالإمك

نجاح المنظمه  في تؤثّرويوجد عوامل استراتيجه  ،المصادر المتوفرة في المدى القصير استخدام

التي تساعد في العوامل المستخدمه في هذه الدراسة  هذه هاومن ،لها وتحقيق الاستمرارية والديمومه

بتكار وتحقيق الا الإلكترونيّةتقديم منتجات وخدمات ذات جودة عالية من خلال مواقع التجزئة 

 (.Dubelaar et.al،2005) ةقليلالمخاطرة الو 

 (:8103،واخرون جثير) الستراتيجيّة أهداف (8-4-0-0) 

 على تطبيقها، وهي: في الشركات الاستراتيجيّة الإدارة التي تحرص الأهدافتوجد مجموعة من  
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يجب إدراك إيجابيات وسلبيّات العمل المرتبط  الإلكترونيّة الأجهزةفي شركات بيع  -1

معرفة و  يذها بأسلوب صحيحستفادة من إيجابيات العمل، والحرص على تنفالاوعليها  ،ستراتيجيةالاب

توفر  مع  المكوّنة لهة كافّ لى العناصر إف الوضع الحالي للعمل الذي ستعمل على تنفيذه، والتعرّ 

 .الاستراتيجيّةالظروف، والبيئة المناسبة لتنفيذ 

 (Dominique،2015) الستراتيجيّةمبادئ  (8-4-0-8)

ل من و المبدأ الأ وتُعدّ ، كافة التي سيتم تحقيقها الأهدافوضع على  الاستراتيجيّةتعتمد 

تكون سهلة التطبيق  أن أيبالمرونة،  الاستراتيجيّةتتميّز  أنحرص على كما ت ،الاستراتيجيّةمبادئ 

مع مراعاة   الإداريدة لوظيفة التخطيط نامن الوسائل المس وسيلة الاستراتيجيّةتعدّ و  في بيئة العمل

أجزاء الخطة التي سيتمّ جزء من  أيلا تغفل  أنّ  أيشاملة، ومتكاملة،  الاستراتيجيّةتكون  أن

 تنفيذها.

 (Gerry،et al،2012واع الإستراتيجيات:) أن (8-4-0-3)

 واع مهمة، ومنها: أنستراتيجيات على عدة تتوزع الا

 :ةالتوجيهيّ  الستراتيجيّة -1

التي تعتمد على توجيه الأفراد المُستهدفين منها للقيام بالوظائف والمهام  الاستراتيجيّةهي 

ه قادر  على القيام بالمهمة أنالتي تتناسب مع طبيعة خطة العمل، من خلال إقناع كل فرد ب

في اتخاذ القرار الخاصة به، ضمن بيئة العمل التي يوجد فيها، ما يُساهم في تعزيز دور المشاركة 

 . جميعهم العمل استراتيجيّةعلى رأي الأفراد المشاركين في  بناء  

 :لإداريةا الستراتيجيّة -2

السلطة المسؤولة عن العمل، ودورها في دعم  أو، الإدارةالتي تعتمد على قوة  الاستراتيجيّةهي  

تضع مجموعة من التعليمات والقواعد التي  هاأنّ للقيام بالعمل بشكل صحيح، كما  هموتوجيهالأفراد 



10 

 

على كيفية سير العمل بأسلوب مناسب، مع  لإداريةالتوجيه، والرقابة ا :تسعى لتحقيق وظيفتي

 الصحيح.في مسارها كافة  الإجراءاتمراعاة وضع 

 (:8103،منها )الشعار شركةفوائد لل الستراتيجيّةتقدم العوامل  (8-4-0-4)

 منها الإلكترونيّةع المستخدمة للمواق شركاتالعديد من الفوائد لل الاستراتيجيّةتحقق العوامل 

التحول من  و استراتيجيّةمن ناحية  شركةالالتكنولوجيا الحديثة المستخدمة كمجال مكمل لأعمال 

لتكلفة والربح والجودة ا :مثل شركةلل التنافسيّةللحصول على المزايا  الحديثةالطرق التقليدية للطرق 

 استراتيجيّةلى إف التعرّ  إلىضافة  بالإ ،في السوقجديدة فرص منافسين جدد و اكتشاف و  والخدمة

يؤدي  وهذا ،الاستراتيجي في السوققع الشركة تعزيز مو و  الإلكترونيّةالمواقع على  التسويق المرتكز

تعزز سلوك كما  ،سلسلة التوريد من كسب الشركةو  تحقيق أقصى قدر من نموذج التوزيع إلى

 إلىالسريعه  الاستجابةوقت و  الإلكترونيالبحث تحقق ميزة و  زبائنتلبية طلبات ال يةنامكا  المشتري و 

 عندما  تكون المخاطر منخفضة. بتكارالاية نامكا  و  متطلبات السوق

 تكنولوجية: عوامل   (8-4-8) 

 الحديثةات وطرق الاتصال ومعدّ  أجهزة :من ةة الجيدتشمل توفر البنية التحتيّ  هي التي   

 .(sahney،2008د الفاعل للموظفين)وتوفير التعليم والتدريب الجيّ 

 الجديدة الابتكاراتمن  ةخمس اختبارتم من خلالها  التيعميلة ابتكار  أوهي تكنولوجيا جديدة 

 (.2115وضوح النتائج)عواد،  -إمكانية التجربة -درجة التعقيد -الانسجام- الميزة النسبية )وهي

 (8108،:)المرسيشركةلل التكنولوجيةعوامل ال استخدامفوائد  (8-4-8-0)

 مجموعة من الفوائد نورد منها: تكنولوجيةيحقق توفر العوامل ال

 .التنافسيّةللوصول للميزه  شركةة للتكنولوجيا الحديثة الصحيحة للالبنية التحتيّ  استخدامز تعزّ • 

 .زبائنو ال الإدارةو التدريب للموظفين و  الإلكترونيّة الأعمال ستخدامد لاالتعليم الجيّ تحقق • 
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 .شركةز قدرات النظم الحالية لتشمل سلسلة الإمداد بأكملها للتعز • 

 الجيدة للتكلفة.تعزز المراقبة • 

 :الإداريةعوامل (8-4-3)

 ةتقليديالالموارد المتاحة سواء  ستغلالاالمرسومة ب الأهدافعملية تحقيق  هاأنّ بداراة تعرف الإ     

 أنّ كما ، شركةاليُمكن تطبيقه على الفردِ و  ،وفق منهج مُحدّد، وضمن بيئة معينة  لكترونيةالإ أو

العليا ودعمها لتجارة التجزئة  الإدارةتدعم التي  الإلكترونيّة شركةال أداءفي  تؤثر ةداريّ العوامل الإ

 .ة المتوفرة لخدمة تجارة التجزئةللقدرات التكنولوجيّ  الإدارة ووعي الإلكترونيّة

(sukasme،2008 .) 

من حيث الأدوار والمسؤوليات  الإلكترونيّة الأعمال دعمب الشركة التزام على مستوىوهو   

فهم قدرات التكنولوجيا من قبل المديرين العمل على و  ،قسام المختلفةالأترابط بين الالميزانية و  توفرو 

 (.Dubelaar،et al،2005)التنفيذيين 

 :(8108،: )المرسيشركةلل داريةفوائد العوامل الإ (0- 8-4-3)

 الأعمالبقيادة  شركةاللتزام على مستوى الادارية العديد من الفوائد منها العوامل الإتحقق 

دعم  أهميّة إلىضافة بالإ ،يةنامن حيث الأدوار والمسؤوليات ومسائل الميز  اتهاوتطبيق الإلكترونيّة

الوعي وفهم قدرات التكنولوجيا من قبل زيادة و  ،شركةالعليا لل الإدارةمن  الإلكترونيّة الأعمال

 الأعمالبراز دور لإ شركةالالتواصل بين موظفين  أهميّةوتوضيح  ،شركةالالمديرين التنفيذيين في 

 .هافي الإلكترونيّة

 (:8108،)السامرائي ( فوائد العوامل الحرجة8-5) 

 ومن هذه الفوائد: ،عدة فوائد  الإلكترونيّة الأعمالالتي تهتم بها  منظمات  ةللعوامل الحرج نإ
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 .الأعمالالمعلومات في منظمات  إدارة -1

 .الأعمالتحسين تكامل الموردين في  -2

 .الشركاتخفاض المعاملات و التكاليف في نا -4

 للسوق. أفضلفهم  -5

 الجغرافي.التوسع  -6

 (:8108،الحرجة )السامرائي( العوائق  التي تواجه العوامل 8-5-0)

 .الإلكترونيّةالمواقع  ستخداملا الشركةالمادية والمعنوية للموظفين العاملين في  ضعف الحوافز -1

  .كثير من الوقت والجهد والخبرة إلىتوظيف تكنولوجيا المعلومات والاتصالات  إلىالحاجة  -2

 .ة لشبكة الاتصالات  في مختلف مناطق المملكةضعف البنية التحتيّ  -3

 .ةة لمواقع بيع التجزئه الدوريّ ناقلة التحديث والتطوير والصي -4

بعوامل النجاح الحرجة من خلال قياس المتغيرات الخاصة  جريسي غراض هذه الدراسةولأ  

تقديم منتجات وخدمات ذات جودة عالية من خلال مواقع   :الاستراتيجيّةللعوامل  الآتيةبعاد الأ

 Dubelaar) الواردة في دراسة ةقليلالمخاطرة البتكار و الاوتحقيق  نيّةالإلكترو التجزئة 

et.al،2005 ّمن  ة: توفر البنية التحتية الجيدالآتيةبعاد درس الأتُ فس ةالتكنولوجيّ العوامل  ا(. أم

وتوفير التعليم والتدريب الجيد والفاعل للموظفين الواردة في  ،الحديثةومعدات وطرق الاتصال  أجهزة

 (.sahney،2008) دراسة

العليا لتجارة التجزئة  الإدارة: دعم الآتيةمن خلال الأبعاد  لإداريةدرس العوامل اتُ في حين س 

للقدرات التكنولوجية المتوفرة لخدمة تجارة التجزئة والواردة في دراسة  الإدارةوعي و  ،الإلكترونيّة

(sukasme،2008.) 
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 :الإلكترونيّةمواقع  التجزئة ( 8-6) 

التي تستخدمها  الإلكترونيّةعبارة عن مجموعة من الأدوات  هأنّ ب الإلكترونييعرف الموقع   

 أيّ ه طريقة للتواصل مع المجتمع في أنّ  إلىضافة إ ،فكارها للزبونألعرض منتجاتها و  الشركات

حيث يتم  ،لعرض خدماتها ومنتجاتها شركةالد خاص بمحدّ  ناو يكون له عنو  ،نازم أيّ و  نامك

 .(8107،)موسىالتواصل مع الزبائن والموردين من الموقع  

 (8104،:)الهادي والصالحةالإلكترونيّ فوائد مواقع  التجزئة ( 8-6-0)

 .ةتاجينوالإ الأداءتحسين  -1

 في المجتمع من خلال الموقع. ةأكبر فئ إلىالوصول -2

 .لتحقيق التطابق مع رغبات المستخدم من خلال الموقع ةعالي ةذات جود ةإيصال خدم-3

 .الإلكترونيمن خلال عرض المنتجات والخدمات على الموقع  شركةرباح أيادة مبيعات و ز  -4

 :Competitive Advantage  التنافسيّةالميزة  (8-7)

ومع  ،الأعمال استراتيجيّةفي العقدين الماضيين محور النقاشات في  التنافسيّةكانت الميزة 

 المنافسة حيث ظهرت ،ستراتيجيات جديدة ومؤسسات حديثةاظل ظهور  وفي ،التطور السريع

ولهذا وجب على  حصة السوقية،على  محافظةوال الاستمرارية أجل من الشركات بين الشديدة

 أوولهذا تقدم خدمات  ،خدمة تميزها عن الشركات المنافسة أوالشركات أن تتقدم بفكرة منتج 

 بحيثالدائمة  التنافسيّة الميزة بمصطلح الزمن مدار على من المنافسين أفضلأسعار  أومنتجات 

 الخدمة تقليد على نيالمنافس لقدرة وذلك ،الشركات أمام اصعب   اعائق   التنافسيّة الميزة متلاكا يشكل

 (.Prajogo،2011) بسهولة المنتج أو
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 احتياجاتو  مطالب تلبيةان تحقيق الميزة التنافسية يعتمد على  الى Singh (2112) اشارتوقد 

 الوقت فيو  المناسب، المكان فيبالسعر المناسب،  المناسب، المنتج وضع، من خلال العملاء

 . المناسب

 هاوضح التيومن هذه التعاريف  ،التنافسيّة للميزةومن هنا ظهر كثير من التعاريف 

(Rahman، 2011) الخدمات التي لها قيمة أكثر  أويمكن أن تنتج بعض المنتجات  الشركات أن

من  أقلمنتجاتها بتكلفة  أوأنه يمكن أن تنتج خدماتها  أومن تلك التي تنتجها الشركات المنافسة، 

 أجلالشركة يجب أن تكون قادرة على التقاط القيمة المضافة من  أنّ  إلىكما أنها تشير  ،منافسيها

( على أنها قدرة المؤسسة في كيفية صياغة وتطبيق 2112،وكما عرفها )حيدر ،الاستمرارية والبقاء

بدورها الشركة على الشركات المنافسة لها في نفس القطاع، وذلك يأتي  برزللاستراتيجيات التي تُ 

ضافة القدرات والكفاءات الموجودة داخل الشركة لتصميم ا  الأمثل للموارد المتاحة و  استغلالمن 

  .استرتيجيات تنافسية جديدة

وذلك عن  التنافسيّةالميزة  إلىأنه يمكن للمؤسسة الوصول  Porter (1980)وكما عرفها

 ،ا التميزخير  أوهي قيادة الكلفة والتركيز و  ،التنافسيّةواحدة من الاستراتيجيات العامة  استخدامطريق 

وتتلخص كل من الاستراتيجيات وأولها قيادة الكلفة من خلال خفض التكلفة مقارنتها مع المؤسسات 

عطاء  إلى وهذا يحتاج ةالمنافسة الذين يقدمون منتجات وخدمات مشابه كثير من العمل والمراقبة وا 

قسم معين  أوهي التركيز على قسم معين من الزبائن  واستراتيجية التركيز ،التقارير بشكل مستمر

 إلىخيرة وهي التميز وهي كيفية الوصول والاستراتيجية الأ ،خدمة معينة( أو)منتج  لشركةفي ا

هي  التنافسيّةبأن الميزة  Prajogo)،2011)وكما عرفها  ،ن غيرهمصفات معينة في المنتج تميزه 

تركيز  استراتيجيّة أووتعني وجود تكاليف منخفضة والتمايز  ،التنافسيّةقلب الشركة في الأسواق 
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تطور جذري من قيمة الشركة وقادرة على خلق قيمة   التنافسيّةن الميزة إ اويقول أيض   .ناجحة

 .الخدمات التي تقدمها الشركة أولزبائنها من خلال منتجاتها 

اكتشاف طرق جديدة أكثر فعالية من تلك  إلىبمجرد توصل المؤسسة  التنافسيّةتنشأ الميزة 

، وبمعنى آخر االمستعملة من قبل المنافسين، حيث يكون بمقدورها تجسيد هذا الاكتشاف ميداني  

 (Porter،0198)بمجرد إحداث عملية إبداع بمفهومه الواسع 

 : التنافسيّة(  أبعاد الميزة 8-7-0)

عطاؤهاالبيئة التسوقية من أهم البيئات التي يجب على الشركات دراستها و  تُعدّ   اهتمام ا ا 

من  كثيرفي اتخاذ  يرينالشركة ومساعدة المد أداء  ثبات فيبشكل مباشر  أثركبير لما لها من 

 .القرارات المهمة

 (Porter،0198)بورتر نموذج - الخمسة التنافسيّة القوى (  تحليل8-7-8)

 الأعمالالخمسة لبورتر هي اطار تحليلى يستخدم في تقييم استراجيات  التنافسيّةقوى 

 ،والعلاقة المتبادلة مع السوق التنافسيّةهذا الإطار كأداة تحليل للمميزات  استخداموالأسواق. ويمكن 

 بيئة العمل الداخلية مع البيئة الخارجية على نطاقها الأوسع. أووهذه الأداة تقارن محيط العمل 

 لشركةعادة تقييم اإبد من  القوى فلا هذهتغيرت إحدى  إذاويعتمد هذا التحليل على أنه 

القوى الخمسة وما قد يترتب عليها  هذهاستخدمها في محاكاة تغيير و  هائوسوق العمل المرتبط بأدا

ق الذكية للتخطيط ضد مخاطر ذه الطريقة إحدى الطر في محيط العمل والأسواق المحيطة. وتعد ه

 :سوق العمل والتغيير المفاجئ في مجريات العمل والقوى الخمسة هي

 .المنتجات البديلة .1

 .المنافسون الجدد .2

 .ة المنافسة من الخصومحدّ  .3
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 .المساومةقدرة المشترين على  .4

 .قدرة الموردين على المساومة .5

 تي العواملالآ شكليمثل ال .التنافسيّةالتي تؤثر في الميزة عن العوامل الخارجية والداخلية اما 

 /https://samehar.wordpress.com/2006/06/25/a625 .فهمي(،2116).ثرةؤ الم

 

 التنافسيّةظهور الميزة  (0-8الشكل)

ونية ناالق أو الاقتصاديّة أوالتغيرات التكنولوجية  أو زبونتغير احتياجات ال ة:العوامل الخارجي -1

نتيجة لسرعة رد فعلهم على التغيرات. التاجر الذي استورد  الشركاتقد تخلق ميزة تنافسية لبعض 

التكنولوجيا الحديثة والمطلوبة في السوق أسرع من غيره استطاع خلق ميزة تنافسية عن طريق 

على  شركةقدرة ال أهميّةسرعة رد فعله على تغير التكنولوجيا واحتياجات السوق. من هنا تظهر 

وقدرتها على متابعة المتغيرات  شركةية وهذا يعتمد على مرونة الللمتغيرات الخارج الاستجابةسرعة 

 عن طريق تحليل المعلومات وتوقع التغيرات.

شراء( قدرات لا تكون متوفرة  أوعلى امتلاك موارد وبناء ) شركةالعوامل الداخلية: هي قدرة ال -2

تمكن من خلق ميزة  زبونلدى ال ةالمميز   الإلكترونيّة الأجهزةلدى المنافسين الآخرين. فشركات بيع 
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عن طريق استئجار من لديه  أو الإلكترونيّة الأجهزةتنافسية عن طريق بناء خبرات في إعداد 

والإبداع  لهما دور كبير في خلق ميزة تنافسية. لا ينحصر  بتكارالا .الأجهزة لبيعطريقة مميزة 

والإبداع في أسلوب  الاستراتيجيّةفي  الإبداعالخدمة ولكنه يشمل  أوهنا في تطوير المنتج  الإبداع

 .زبونالتكنولوجيا المستخدمة والإبداع في خلق فائدة جديدة لل أوالعمل 

 Sustaining Competitive Advantage التنافسيّةالمحافظة على الميزة  (8-7-8)

Kotler, 2015) :) 

تزول  ومن ثمّ ما يقلدها المنافسون  نامن خلق ميزة تنافسية ولكن سرع الشركات مكنتتقد 

صعوبة  أوتؤثر في سهولة  التنافسيّةو الموارد و القدرات التي بنيت عليها الميزة  التنافسيّةالميزة 

ة لمدّ  التنافسيّةما استمرت الميزة ت هذه الموارد يصعب نقلها ويصعب تقليدها كلّ نافكلما ك ا،تقليده

على العديد من الموارد والقدرات يجعل من الصعب معرفة  التنافسيّةاعتماد الميزة  نّ إأطول. كذلك ف

تكون  ومن ثمّ  ، قد يكون لدى مطعم ما موقع جيدفمثلا   ،وكيفية تقليدها التنافسيّةأسباب هذه الميزة 

 ،هنفسله ميزة تنافسية لكن في الأغلب يكون من السهل على المنافسين امتلاك مواقع في الموقع 

يكون لدى المطعم قدرة على تقديم الطعام بسرعة تفوق المطاعم الأخرى فهذا أمر يصعب  أنا أمّ 

 .لا تكون واضحة للمنافسين إداريّةظمة أنه يعتمد على مهارات و نّ تقليده لأ

 : (Latif،2015) التنافسيّةخصائص الميزة   (2-7-3) 

 :ما يلي التنافسيّةة من أهم خصائص الميز 

السبق على المدى الطويل وليس على  شركةتحقق ال أنبمعنى  ،تكون مستمرة و مستدامة أن -1

 المدى القصير فقط.

مقارنتها في فترات زمنية مختلفة و  أوتتسم بالنسبية مقارنة بالمنافسين  التنافسيّةالميزات  أنّ   -2

 هذه الصفة تجعل فهم الميزات في إطار مطلق صعب التحقيق.
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 شركةتكون متجددة وفق معطيات البيئة الخارجية من جهة و قدرات و موارد ال أن -3

 .أخرىالداخلية من جهة 

 تكون مرنة بمعنى يمكن إحلال ميزات تنافسية بأخرى بسهولة و يسر وفق اعتبارات أن  -4

 .من جهة شركةتطور موارد و قدرات و جدارات ال أوالتغيرات الحاصلة في البيئة الخارجية 

 (: Singh،8108ة )التنافسيّ مصادر الميزة   (2-7-4)

 ، و نذكر منها ما يلي:شركةلل التنافسيّةتتعدد مصادر الميزة 

 : الإبداع -1

ار تنافسي على المستوى المحلي و فجناصاحبه ي، الذي الشركاتيعمل على تزايد عدد  الإبداع أنّ 

درجة اعتباره الحد  إلىبالإبداع و التركيز عليه  الشركاتتصاعد اهتمام  إلىي  العالمي ما  يؤدّ 

 اهدّ بع الإبداعب التكلفة والجودة، وأصبحت لها القدرة على ناج إلى التنافسيّةالأدنى من الأسبقيات 

     (:Singh،2012)التنافسيّةا للميزة د  ا متجدّ صدر  م

 الزمن: -2

 نامما ك أهميّة أكثرميزة تنافسية الخدمات له  إدارةفي  أوتاج نالأ إدارةفي  نايعد الوقت سواء  ك 

أسرع من المنافسين يمثل ميزة تنافسية، و  بشكل الزبون إلىالوصول  هو عليه في السابق، فالهدف

 (:Singh،2012) حسب الآتيالزمن في تحقيق ميزة تنافسية  أهميّة إلىهنا نصل 

  .من خلال اختصار دورة حياة المنتج سواقالأ إلىتخفيض زمن تقديم المنتجات الجديدة   -1

 .تخفيض زمن دورة التصنيع للمنتجات -2

 تخفيض زمن الدورة للزبون ) الفترة الفاصلة بين طلب المنتج و التسليم (. -3

 ل الجودة لتسليم المكونات الداخلة في عملية التصنيع.و االالتزام بجد -4
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 المعرفة: -3

و معلومات و تجارب مجموعة من الأفراد في وقت  اتت المعرفة هي مجموع خبر ناك إذا

في خلق الميزة  أهميّة كثرفجار المعرفة" حيث أصبحت المورد الأناحالة "  إلىمحدد، يؤدي هذا 

المعرفة الجديدة  -بشكل مسبق -الناجحة هي التي تخلق الشركات نإف هنا ، و منالتنافسيّة

 أخرىوهناك مجموعة مصادر  ،خدمات جديدةوتجسدها من خلال تكنولوجيا و أساليب وسلع،  و 

 (:Singh،2012) بالذكر ما يلي منها نخصّ 

العوامل الأساسية  :الملموسة وغير الملموسة مثل شركةمرتبطة بموارد ال :در الداخليةالمصا -1

من  التنافسيّةلية، قنوات التوزيع، الموجودات، كذلك قد تأتي الميزة و تاج، الطاقة و الموارد الأنللإ

طرق التحفيز، مردودات البحث و  ،الإداريالمستخدمة و المطورة، أساليب التنظيم  لإداريةالنظم ا

 .و المعرفة الإبداع، التطوير

و هي كثيرة و متعددة و تتشكل من متغيرات البيئة الخارجية وتغيرها ما  :المصادر الخارجية  -2

وتستفيد منها، كظروف العرض والطلب  شركةتستغلها ال أنإيجاد فرص وميزات يمكن  إلىيؤدي 

تبني ميزة تنافسية  أن شركةلية، المالية، الموارد البشرية المؤهلة و غيرها. يمكن للو على المواد الأ

 (.Singh،2012و العلاقة مع الآخرين) الاستراتيجيّة تخياراالمن خلال 

 تنافسي تحقيق مركز إلىلتى  تسعى ا الاستراتيجيّة النتيجة و هي :المستدامة التنافسيّةالميزة  -3

كما ، فقطتحقق من خلاله هامش ربح أعلى من منافسيها  أن شركةو تستطيع ال .في السوقمميز 

اتستطيع  الزمنية الطويلة  المدّة فإنو في عالم اليوم  ،طويلة مدةالمحافظة على ذلك المركز ل أيض 

قد تكون قصير للغاية، خاصة في حالة الصناعات المتسمة بالتطورات التكنولوجية السريعة، و 

إجراء  إلى الشركاتا ما سوف تحتاج ا لسرعة التغير التي تميز سوق  ه تبع  أنيترتب على ذلك 

 على فترات متكررة بشكل ملائم. استراتيجيّةمراجعات 
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 .فهمي(،2116) :التنافسيّةواع الرئيسية للميزة نالأ (2-6-5)

https://samehar.wordpress.com/2006/06/25/a625/ 

 
 التنافسيّةأنواع الميزة  :(8-8الشكل )

 (Porter،1980)لبورتر التنافسيّةالستراتيجيات  (8-7-6)

 ،في السوق التنافسيّةمن خلالها تحقيق الميزة  شركةثلاث استراتيجيات رئيسة تستطيع ال قدم بورتر

قل في الأ ةعلى التكاليف وتحقيق الكلف) قيادة ( بالسيطرة  أوا بالتمايز بالجودة مقارنة بمنافسيها مّ إ

أكثر في  أود استهداف قطاع محدّ  أووذلك من خلال خدمتها لكامل السوق  ،السوق بين منافسيها

 .ذلك السوق

 :التمايز استراتيجيّة (8-7-6-0)

بحيث  ،نو عن المنتجات التي يقدمها المنافس تقديم المنتجات المتميزة على الاستراتيجيّةتقوم  هذه 

الزبون يقبل أن  نّ إف من ثمّ و   ،متميزة أوفريدة  أنهايتم النظر إليها من قبل الزبائن والمنافسين على 

ي شركة تفرض الأسعار التي تراها مناسبة التي تنمّ اليجعل  ما أعلى من المعتاد ايدفع فيها سعر  

 (2112،)المطيري.ضد المنافسين ةولاء المستهلك لعلامتها التجاريّ 

https://samehar.wordpress.com/2006/06/25/a625/
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الخدمة تبرز بشكل فريد للزبائن مقارنة مع منافسيها  أونتيجة الجهود المبذولة لجعل المنتج  وتعدّ 

(Reimann،2010.)  

 :(8105،:) الهرامشهالتمايزمجالت (8-7-6-8) 

 زمنية أطول ما يلي: مدّةول التنافسيّةمن أهم مجالات التي تقوم بتحقيق الميزة  يعدّ  

  .من الريادة التكنولوجية والتصميم  الهندسي على أساس التفوق الفني:  حيث يعدّ  التمايز -1

 .ذو مواصفات فنية عاليةبحيث يتم اعتمادية المنتج على أساس الجودة:   التمايز -2

بحيث يتم تقديم خدمة ممتازة، على  ،قديم خدمات مساعدة أكبر للمستهلكعلى أساس ت التمايز -3

 .مدى واسع من الخدمات المقدمة

 قيمة أكبر للمستهلك مقابل المبلغ المدفوع فيه. يعلى أساس تقديم منتج ذ التمايز -4

 (Militaru and Daniel،2014) :التمايز استراتيجيّةالشروط اللازمة لتطبيق  (8-7-6-8)

 تحقق مزايا أكبر في ظل عدة مواقف منها:  التمايزستراتيجيات ا نّ إيمكن القول 

 الخدمة ودرجة تميزه عن غيره من المنتجات.  أوختلافات في المنتج قيمة الا المستهلكون يدرك -1

 ات المنتج وتوافقها مع حاجات المستهلك. ستخداماتعدد  -2

 .هانفس التمايز استراتيجيّةعدم وجود عدد كبير من المنافسين يتبع  -3

 (Militaru and Daniel،2014) التمايز: التمايز استراتيجيّةمخاطر  (8-7-6-3)

  .بعض المتنافسين الجدد الذين يدخلون السوق المنتج المتميز بسهولة تقليد -1

قد ينتج عنها ارتفاع أسعار المنتج  التمايزلتحقيق كاليف إضافة خصائص مميزة للمنتج زيادة ت -2

 لدرجة قد لا يقبلها الزبون.

ا مواصفات دقيقة جد   اا  ذز  ا متميّ من قبل الشركات يجعلها تقدم منتج   التمايزستراتجيات اباع تّ ا -3

 المنتجات البديلة ذات الأسعار الأقل. إلىيلجأ  ثمّ من و  ،المستهلك إليها وتكاليف عالية قد لا يحتاج
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 (:Gheorghe،2014القيادة في التكلفة ) استراتيجيّة (8-7-7)

بالطبع مع المحافظة على  ،بالمقارنة مع المنافسين أقلتحقيق تكلفة  إلى الاستراتيجيّةتهدف هذه 

 هنفسوفي الوقت  مستوى مقبول من الجودة. مثل كثير من المنتجات الصينية في الوقت الحالي

قادرة على التغيير في  أسعار منتجاتها لتكون  شركةالوهذا يجعل  ،من الأرباح امرضي   اتحقق حجم  

 من أسعار منتجات المنافسين. أقلا دائم  

 (Gheorghe،2014) :أقلعلى تحقيق التكلفة  الشركاتالحوافز التي تشجع  أوالدوافع 

 .توافر اقتصاديات الحجم -1

 الآثار المترتبة على منحنى الخبرة والتعلم. -2

 .الأداءوجود فرص مشجعة على تخفيض التكلفة وتحسين  -3

 (:Gheorghe،2014التكلفة الأقل:) استراتيجيّةمزايا  

المنافسين: بحيث تكون في الموقع الأفضل من حيث المنافسة في السوق على الحماية من  -1

 أساس السعر.

الأقوياء، حيث لا يمكنهم  زبائنبمصدر قوي ضد ال شركةالحماية من المشترين: حيث تتمتع  -2

 .مة على تخفيض الأسعارو االمس

لديها قوة عالية مع سوف يكون  نهاالحماية من الموردين: تكون مع الموردين الأقوياء لأ -3

 بكميات كبيرة من هؤلاء الموردين. تشتريحيث  ،الموردين الذين تتعامل معهم

هجوم من المنافس  أيّ واجه تالسعر و من ض يث تخفّ حلحماية من المنافسين المحتملين: ا -4

 الجديد.

قد  التيتخفيضات السعر كوقاية ضد السلع البديلة،  تُستخدمالحماية من السلع البديلة: حيث  -5

  تتمتع بأسعار جذابة.



33 

 

 Sigalas& Pekka)التكلفة الأقل استراتيجيّةالشروط اللازمة لتطبيق  (8-7-7-0)

Economou 2013:) 
زيادة مشتريات  إلىتخفيض في السعر  أيّ ي بحيث يؤدّ  للتغير في السعر، ايكون الطلب مرن   

 .المستهلكين للسلعة

 .نمطية السلع المقدمة -2

  .كثيرة لتمييز المنتج معاييرعدم وجود  أي يكون من الصعب تمييز المنتجات المقدمة، -3

 .السلعة بالنسبة لكل المشتركين ستخداملا ةحداوجود طريقة و  -4

 لمنافس آخر. زبونتحول ال أومحدودية تكاليف التبديل  أوعدام نا -5

 Sigalas& Pekka Economou) القيادة في التكلفة استراتيجيّةمخاطر  (8-7-7-8)

2013:) 

 .تاج بأقل تكلفهنالقابلية  لدى المتنافسين لإيجاد طرق للإ -1

 .ن التوفير في تكلفة العمالةو يحقق المتنافس -2

 التكلفة.تقليد الطرق المتبعة من تخفيض لة لدى المتنافسين القابليّ  -3

 إستراتيجيات التركيز: (8-7-2)

بدرجة  موخدمته زبائنفئة محددة من ال أود من السوق على قطاع محدّ  الاستراتيجيّةهذه  تركز

بخدمة سوق  شركةية قيام ناعلى إمك الاستراتيجيّةحيث تعتمد هذه  ،عالية من الكفاءة والفاعلية

 فاعلية عما هو عليه الحال عند خدمة السوق ككل. أكثرو بشكل محدود   زبائن أوصغير  

(Militaru and Daniel،2014) 
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 :(Kathuria،2000)التركيز استراتيجيّةلازمة لتطبيق الشروط ال (8-7-2-0)

 أومجموعات مختلفة ومتميزة من المشترين ممن لهم حاجات ورغبات مختلفة  استخدام -1

 يستخدمون المنتج بطرق مختلفة. 

 للمنتج المستهدف. هنفسمنافس آخر التخصص في القطاع السوقي  أيّ لة و امح عدم -2

 تغطية قطاع سوقي معين )محدود(.على  شركةالموارد  قدرة  -3

 ت قطاعات الصناعة بشكل كبير من حيث الحجم ومعدل النمو والربحية.و اتف -4

 غيرها.ة عن جاذبيّ  أكثرحدة عوامل التنافس بحيث تكون بعض القطاعات  -5

 (Militaru and Daniel،2014) التمايز: التركيز استراتيجيّةمخاطر  (8-7-2-8) 

اختيار قطاع من السوق  أوالقطاع الذي تستهدفه الشركة في السوق  وتقلص احتمال ضمور -1

 معرض للهجوم عليه من الشركات الكبيرة.

 .زبائنحدوث تحولات في حاجات ورغبات وتفضيلات ال  -2

تستمر في تحقيق  أنقد يجعلها لا تستطيع والسريعة في التكنولوجيا بحيث  الطارئة التغيرات -3

 ميزة تنافسية.

 (:8100،التنافس )البستنجي استراتيجيّة (8-7-9)

  .ومستمرة عن المنافسين ،تحقيق ميزة متواصلة إلىي مجموعة متكاملة من التصرفات تؤدّ 

 التنافس: استراتيجيّةمكونات 

 التصنيع.زيع و التسعير والتو استراتيجية المنتج واستراتيجية الموقع و طريقة التنافس: وتتمثل ب-1

 .المنافسينبتمثل بالأسواق و ين التنافس:  و اميد-2

 الميزةتحقق  التي شركةلدى ال ةصول والمهارات المتوفر ويشمل الأأساس التنافس:  -3

 .التنافسيّة
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 الإلكتروني: جهزةالأنبذة مختصرة عن شركات البيع  (8-2)

لخدمات للزبائن من خلال المواقع الإلكترونيّة للمنتجات و ل اتقدم شركات البيع الإلكتروني عرض     

حيث تهدف إلى تلبية متطلبات الزبائن الجديدة والاحتياجات من جميع  ،الخاصة بكل شركة

تاحة فرصة إمع  ،آمنة بطريقهنترنت نية التسوق عبر الإامكإخلق  طريق عنالعلامات التجارية 

 وخيار الدفع عند التسليم. ،عبر الإنترنت آمن بشكلالدفع 

سامسونج المنزلية في الاردن حيث  جهزةشركة أبناء حكمت ياسين: هي الوكيل الرسمي لأ -1

المنزلية والصوت والفيديو(  الأجهزةالمبتكرة ) الإلكترونيّةتسعى لإثراء السوق الأردني مع الحلول 

تعمل على خلق القيمة  التيوأسلوب الحياة  ،زبائنوتوفير حزمة من البدائل التي تعكس احتياجات ال

المتعلمة التي تمكنها من مواكبة  شركةالو تنبع من دور المبادرة في إدارتها للحفاظ على  زبائنلل

ا" لقيادة العمل محلي  و ا "التفكير عالمي  في   قوي ناجميع التغيرات والتحديات التي تنبع من إيم

 العمل الجماعي والنزاهة والطاقة الإيجابية. إلىتسعى  التيالتكنولوجيا في السوق الأردني 

ى الشركات الرائدة في مجال توفير حلول تكنولوجيا المعلومات أحد تُعدّ : أيشركة بي إس  -2

في منطقة  منتمي للشركةزبون  911من  أكثرتضم  زبائنوالاتصالات والحلول الأمنية مع قاعدة 

  التيحيث تقف في خط الجبهة كحليف موثوق به في هذا المجال  ،سط وشمال أفريقياو الشرق الأ

دة لتوجيه قراراتها تعتمد على مبادئها الأساسية المتمثلة في الثقة والمهنية، والخدمات والحلول الجيّ 

جراءاتها، وضم  .هو مفيد كلّ  ناوا 

 ،الإلكترونيّة الأجهزةهي خطوة توسع إقليمي لشركة ليدرز لبيع :E- Leaders mallشركة  -3

الجديدة والاحتياجات من جميع العلامات التجارية في جميع  زبائنتلبية متطلبات ال إلىتهدف 

ن الخليجي من خلال و احاء العالم مع سعر لا يهزم لخدمة الأردن ودبي وجميع دول مجلس التعأن
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وخيار الدفع عند  الإنترنتعبر الآمن  ية الدفع نامكإمع  ،آمنة الإنترنتتسوق عبر خلق عمليات 

 التسليم.

ت ميغا ستور االإلكتروني أسواق لى في الأردن وأكبرو هي الأ™:  SmartBuyشركة  -4

 جهزةالأالمتخصصة في تكنولوجيا المعلومات، السمعية البصرية، والاتصالات السلكية واللاسلكية، و 

في  ستعماللتكون فعالة وسهلة الاصُمّمت حيث  ،ة والمعدات المكتبية ومعدات اللياقة البدنيةالمنزليّ 

 .حدامتجر و 

 :الإلكترونينماذج لمواقع شركات بيع التجزئة  (8-7-0) 

http://www.yassingroup.me/ar 

 
 الموقع الإلكتروني لشركة أبناء حكمت ياسين: (3-8الشكل)

 

 

 

 

http://www.yassingroup.me/ar
http://www.yassingroup.me/ar
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store.com/ar-https://www.bci/ 

 
 BCIالموقع الإلكتروني لشركة موقع شركة : (4-8) الشكل

http://leaders.jo/ 

 
 الإلكتروني لشركة ليدرزالموقع : (5-8) الشكل

 

 

https://www.bci-store.com/ar/
http://leaders.jo/
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me.com/smartbuystore-https://smartbuy/ 

 
 الموقع الإلكتروني لشركة سمارت باي: (6-8الشكل)

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

https://smartbuy-me.com/smartbuystore/
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 ( الدراسات السابقة:8-9)

 الدراسات العربية

التسويقي  الأداءوزيادة فاعلية  الإلكترونيفي البيع  ة" الرياد (8103،دراسة )السامرائي -1

 "الأعماللمنظمات 

والمتغيرات المتسارعة نتيجة لتطور تكنولوجيا  الأعمالتوضيح بيئة  إلىسعت هذه الدراسة 

، الأعمالمنظمات ل المواكبة المستمرة إلىهذه التطورات ت دّ أحيث  ،الاتصالات والمعلومات

دائها مما يجعلها قادرة على البقاء والاستمرار والنمو في الاستخدامات أوالتكيف معها وتنظيم 

دائها كي تتمكن من أوالتغير في بنائها التنظيمي وفي طرق  ساليب البيع والتسويق،أالجديدة في 

وتخرج من  ستعاني الفشل هانّ إلا فا  و  ،التنافسيّةوتتمكن من بناء الميزة  ،عمالهاأ أداءالريادة في 

وعيّنتها وكان مجتمع الدراسة  ،هساليبأو  الإلكترونيّةهذه الدراسة طرق البيع  تناولتالسوق، ولذلك 

و  ،نتاجاتتالاس إلىالمنهج الوصفي والتحليل المنطقي في الوصول  مداعتُ و  ،الأعمالمنظمات من 

 نشطة التسويق والبيع،أ أداءالاستفادة منها في  الأعمالعدة توصيات يمكن لمنظمات  ترحاقتُ 

لمشترين، كما دى اجديدة ل تسوق عاداتأظهر  وهذا التطور ،التسويقيّةوعدم ضياع الفرص 

كي  ،سواقتفعيل وجودها وتوسيعه في مختلف الأ إلى الأعمالمنظمات  تسعى وصت الدراسة بأنأ

من خلال المواكبة  التنافسيّة الميزةقدرة في اختراق الاسواق وتحقيق  أوتضع لها مركز تنافسي 

 أداءلاستخدمات التكنولوجيا وتكنولوجيا الاتصالات والمعلومات في  هايجري من تطوير  المستمرة لما

  .والبيعية التسويقيّةنشطة الأ

في تخفيض التكاليف  الإلكترونيّةالتجارة  استخدام أثر"  (8100،دراسة )العبيدي واخرون -2

 تصالات.زين للا دراسة تطبيقية في شركة "التسويقيّة
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سواق التطورات الهائلة التي حدثت في المجالات التجارية وازدحام الأ دراسة إلىهدفت هذه الدراسة 

الشركات لتحقيق  هة المنافسة فيما بين هذبالشركات والمنتجات المتعددة والمتنوعة واشتداد حدّ 

الحديثة التي ساهمت وبشكل كبير في حدى وسائل التجارة إك الإلكترونيّةظهرت التجارة  .رباحالأ

في زيادة  اتغيير مستقبل العمل التجاري وساهمت من خلال تسهيل عملية البيع والشراء الكتروني  

وساهمت من خلال دورها في تسويق منتجات الشركة  ،كفاءة الشركات وتدعيم الموقف التنافسي لها

من تسهيل عملية الحصول على المنتجات والخدمات من قبل الزبائن في الوقت والسرعة  الكتروني  إ

 التسويقيّةذ تعد التكاليف إ ممكن، دنى حدّ أ إلىوتخفيض كلفة تسويق منتجات الشركة  يندالمحدّ 

 نّ إذ إنتاج كلف الإ أهميّةتقل عن  لا أهميّةج النهائي وذات من اجمالي كلفة المنت امهم   اجزء  

نتاج فقط بل من خلال تسويق منتجاتها بالشكل هدافها بمجرد الإأتحقق  معظم الشركات لا

اتباع كل الطرق التي  إلىوالسعي  التسويقيّةالاهتمام بالتكاليف  فإنلذلك  ،المطلوب والصحيح

 الإدارةمعظم الشركات كونها ستساهم في مساعدة  هليإهدف تسعى  بمنزلةتخفيضها تعد  إلىتؤدي 

وتسهل من عملية الرقابة على تلك التكاليف  ،في عملية التخطيط ورسم السياسات البيعية للشركة

 التسويقي وكونها تؤثر بشكل كبيرفي اتخاذ القرارات السليمة التي تتعلق بالنشاط  الإدارةوتساعد 

في حين كان  ،اعتمدت الدراسة المنهج الوصفي التحليلي رباحها.أمبيعات الشركة ومستوى  في

ا في فرد   24نة الدراسة  عيّ وشملت  ،ساس الجانب التطبيقي منهاأحصائي التحليل والاستدلال الإ

ومن  ،التسويقيّةعاملين في قسم الدراسات والبحوث الو  ،مبيعات يريمدمن  شركة زين للاتصالات

 .دارية للشركةمختلف المستويات الإ

دراك جميع الموظفين إزيادة مستوى  إلىن تسعى الشركة المدروسة بأوصت الدراسة أ

 ،ومقوماتها وخصائصها ومزايا استخدامها الإلكترونيّةلمفهوم التجارة  هموفهموالعاملين في الشركة 

 .قامة البرامج والدورات التدريبية ذات الصلة بالموضوعإمن خلال  التسويقيّةتخفيض التكاليف و 
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 :بداع الاستراتيجيعوامل النجاح الحرجة في دعم مقدرات الإ أثر" (8100)حليحل،دراسة  -3

 مائي.نن الإو ادراسة وصفية تحليلية في وزارة التخطيط والتع

 هاالاستراتيجي بوصف الإبداعالتعريف بعوامل النجاح الحرجة ومقدرات  إلىهدفت الدراسة    

متغيرات مهمة في عملية التخطيط وتعزيز المنظومة المعرفية بشكل عام والمنظومة المعرفية 

المبحوثة من خلال  شركةالمستقبلية لل ةبداعية و الرؤيفي تعزيز القدرات الإ تساهم بحيث ،شركةلل

حيث ( 191صل )أا من ( مبحوث  22نت عينة الدراسة من )وتكوّ  ،بعوامل النجاح الحرجة هتمامالا

وزارة التخطيط  تمتلك  أنّ . بينت الدراسة %22مجتمع الدراسة وزارة التخطيط  وتمثل نسبة  ناك

 الاستراتيجي. الإبداعمنظومة اتصال فعالة كداعم اساسي لمقدرات 

 الإداري الأداءفي تحسين فاعلية تقويم  الاستراتيجيّةالعوامل  أثر"  (8100،دراسة )العبيدي-4

 .للمشاريع"

 الإداري الأداءفي تحسين فاعلية تقويم  الاستراتيجيّةالعوامل  أثر نابي إلىهدفت الدراسة 

 ،للأبحاث والتطوير نالآراء مجتمع الدراسة في شركة العبيك اد  وعبر تحليل المسار والأثر استنا

العوامل  أثرما  " هو طلاق ا من تساؤل رئيسناحيث صيغت المشكلة التي بحثتها الدراسة 

ومن هذا التساؤل الرئيس تفرعت  ؟للمشاريع" الإداري الأداءفي تحسين فاعلية تقويم  الاستراتيجيّة

 الإدارة( من 31ها عبر جمع ومعالجة وتحليل آراء )نجابة عمجموعة من تساؤلات فرعية تمت الإ

مشروع ومدير فني حت مستوياتهم بين مدير عام ومدير ومدير و االعليا والإدارة التنفيذية للمشروع تر 

أداة لقياس نموذج الدراسة.  تممّ ة صُ ناات عن طريق استبنابيال تمعوخبير فني ومدير قسم. جُ 

توصلت ، و واستخدمت الدراسة الاساليب الإحصائية الوصفية والاستدلالية )لاختبار تحليل المسار(

)التحليل الاستراتيجي،  الاستراتيجيّةللعوامل  إيجابي أثرعدد من النتائج أهمها وجود  إلىالدراسة 



41 

 

أسلوب السيناريوهات( في تحسين فاعلية  ستخداماتحديد المهمة، توقعات التخطيط والتنفيذ والتقويم ب

 الجودة الشاملة، الموقف التنافسي(. إدارة، الإداري الأداء)جودة  الإداري الأداءتقويم 

دراسة تحليلية  –المشروعات  إدارة"تأثير عوامل النجاح الحرجة في  (8101دراسة )المالكي، -5

 . "نشائيةولات الاافي شركة المنصور العامة للمق

وكذلك  ،تحديد مستوى عوامل النجاح الحرجة في المشروعات المبحوثة إلىسعت الدراسة 

 ،المشروع إدارةفشل  أوعلى نجاح  تحديد مستوى وطبيعة المعايير التي يتم الحكم من خلالها

نة نشائية مجتمع الدراسة ) وتم اختيار عيّ ولات الإااختارت الدراسة شركة المنصور العامة للمق

( مدير وبعض العاملين في  81حيث بلغ عددهم  ،ورؤساء الفرق المشروعات يريقصدية من مد

 الإدارةمن قبل  المستويات العليا و الوسطى و التنفيذي. وأظهرت نتائج الدراسة أن هناك اهتمام

حيث  أوصت الدراسة بأهمية تحديد  ،المبحوثة لتحديد مسار حركة المشروع المشروعاتالعليا في 

المشروع وضرورة  إدارةفشل  أومستوى وطبيعة المعايير التي يتم الحكم من خلالها على نجاح 

 في بناء المجتمع.تساهم أحد المرتكزات المهمة التي   هنشائية بوصفهتمام بقطاع الصناعات الإالا

في الشركات  الإلكترونيّة: "المعوقات المدركة لتبني التجارة نا( بعنو 8115دراسة)سالم وعواد،  -6

 الأردنية"

ركات من قبل الش الإلكترونيّةلتجارة لتحديد المعوقات المدركة  إلىراسة  هدفت هذه الد

ا مّ أحاليا، و  الإنترنتوضواحيها التي تستخدم شبكة  عمانراسة في مدينة الأردنية، وتمثل مجتمع الد

ظمة المعلومات واتخاذ القرارات أن إدارةهم الأفراد المسؤولون عن فوحدة التحليل في هذه الدراسة 

مستوى تطبيقات التجارة  أنّ  إلىفي الشركة، وتشير النتائج  الإلكترونيّةالمتعلقة بتطبيقات التجارة 

ي تطبيقات ا ومستويات تبنّ ي  بشكل عام متدنّ  ناالمستخدمة من قبل الشركات الأردنية ك الإلكترونيّة

ت منخفضة ناقد ك الإلكترونيّةالتي تستهدف تقديم الخدمات وعقد الصفقات  الإلكترونيّةالتجارة 
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في  إلكترونيةراسة بتطوير بنية تحتية ملائمة في الأردن وتطوير ثقافة تنظيمية صت الدأو ا، كما جد  

ين ذات العلاقة بالتجارة ناك الشركات للتشريعات والقو كات الأردنية، وتحسين مستوى إدراالشر 

مناسبة، وتحسين قدرات  إلكترونيةالدعم المالي للشركات، وتطوير بيئة مالية  ، وتوفيرالإلكترونيّة

 فراد العاملين في الشركات.الأ

استراتيجيّة لتبني تطبيقات التجارة الإلكترونيّة في  ن: "تطويرا( بعنو 8113 دراسة )عواد، -7

 الشركات الأردنية".

هدفت هذه الدراسة إلى تطوير استراتيجيّة لتبني التجارة الإلكترونيّة من قبل الشركات 

الاردنية، وقد شملت عينة الدراسة الشركات التي تستخدم تطبيقات التجارة الإلكترونيّة، وتمثل وحدة 

نات بسبب عدم ملاءمتها، وذلك لاختبار العلاقة اشركة، بعد استبعاد بعض الاستب 82التحليل في 

المفترضة من الناحية العلمية، كما أشارت النتائج إلى أن مستوى تطبيقات التجارة الإلكترونيّة من 

جراء دراسة على الشركات التي لا بإكما أوصت الدراسة  ،اي  ن بشكل عام متدنّ اقبل الشركات ك

تطبق التجارة الإلكترونيّة لمعرفة مدى الاختلاف في بعض وجهات النظر مع الشركات التي تطبق 

ي التجارة الإلكترونيّة من التجارة الإلكترونيّة من خلال المنافع والحوافر والمعوقات المدركة في تبنّ 

 استراتيجيّة مختلفة لهذه الشركات. أجل تطوير
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 الدراسات الجنبية:

 :نابعنو  Kanchanopast) ،2014ة )دراس -8

 "The Factors Influencing Successful Implementation of E-Commerce 

within SMEs Businesses" 

في  الإلكترونيّةتحديد العوامل التي أثرت على نجاح تطبيق التجارة  إلىهدفت الدراسة   

ات من شركات عشوائية في تايلند ناالشركات الصغيرة والمتوسطة حيث جمعت الباحثة بي

ات نات البيناوك ،الإلكترونيّةلئك الذين لا يستخدمون التجارة أو و  الإلكترونيّةلمستخدمين التجارة 

 .ات على شكل مقابلات مع المديريننااستبي 11 إلىة، بالاضافة نااستبي 311تتألف من 

من  ٪51 أنالإحصاء الوصفي وقد اظهرت نتائج هذا البحث  إستخدامات بناتم تحليل البي 

 21من % أكثر، و الإلكترونيّةتستخدم مواقع التجارة  التيجميع الشركات التي شملها الاستطلاع 

. وتشير الإلكترونيّةللتجارة  استراتيجيّةتطور  أنمن جميع الشركات التي شملتها الدراسة استطاعت 

االنتائج  العوامل التنظيمية، والعوامل التكنولوجية والعوامل البيئية باعتبارها عوامل  أن إلى أيض 

 الصغيرة والمتوسطة الحجم.  المشروعات وتنفيذها في الإلكترونيّةحرجة تؤثر على نجاح التجارة 

له دور فاعل  الشركاتمستوى الدعم من قبل مدراء  أنّ الفرضيات  اختباركما بينت نتائج 

 فييؤثر  الإلكترونيّةتطبيق التجارة  أن إلى. وتوصلت الدراسة الإلكترونيّةفي نجاح تنفيذ التجارة 

 زبائنالجدد والمحافظة على ال زبائنارتفاع إجمالي المبيعات وزيادة عدد ال :من حيث شركةنجاح ال

نجاح الشركات الصغيرة والمتوسطة  ناضم أجله من أن إلى كما توصلت الدراسة ،الحاليين

احتياجات بمن الوعي  تكون على مستوى عالٍ  أنيجب  الإلكترونيّةدية في مجال التجارة نالتايلا

 .زبائنال
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 :نابعنو  (Rouibah،8104دراسة )-9

E-shopping success dimensions: an empirical study in Kuwait 

دولة في  B2Cنجاح مواقع شبكة  فيق في تأثير نوع الجنس يالتحق إلىوهدفت هذه الدراسة 

لزبائن لالدراسة أربعة متغيرات: جودة النظام، جودة الخدمة، القيمة المستفادة  هذهعربية. وتناقش 

 ،تحليلات إلىا واستناد   ،ا بالغينكويتي   198ة من نة عشوائيّ عيّ  ستخداماورضاهم، وتم اختباره ب

زت هذه الدراسة ا في نموذج البحث المقترح. كما ركّ  مهم  عاملا   يُعدّ الجنس  أنّ كشفت هذه الدراسة 

في بلد عربي. يتضمن النموذج أربعة  الإنترنتعلى تأثير جنس المتصفح على نجاح مواقع 

متغيرات: جودة النظام، جودة الخدمة، القيمة المستفاده للمتسوق ورضا المستخدمين. في هذه 

 .وقد حققت الدراسة عدة اسهامات ،على رضا المستخدمين اح بناء  الدراسة تم قياس النج

  الإلكتروني نجاح مواقع  فيتأثير الجنس تدرس لى التي و المساهمات الرئيسة: هذه هي الدراسة الأ

B2C  لمواقع على شبكة لرضا المستخدمين  فيالجنس يؤثر  أنّ في العالم العربي، ووجدت

 :ا بوظائف النظام لمواقع الويب مثلل مدفوع  و رضا المشاركين الذكور في المقام الأ نا. وكالإنترنت

من خلال ميزات جودة الخدمة مثل ا ي  ناالنظام، وعملية الطلب، والبحث، وث إلىية الوصول ناإمك

 ،زبائنخصوصية ال نابشكل صحيح، وضم زبائن، والاستجابة للالإنترنتذكاء الموقع على شبكة 

 للمتسوق لمواقع  ةبالقيمة المستفاد ااهتمام   أكثراث نت الإناللمشاركين من الذكور، كا وخلاف  

امن حيث القيمة النقدية متبوعة بجودة الخدمة. نتائج الدراسة تكشف  الإلكتروني جودة  أنّ  أيض 

 .الإنترنتمواقع على شبكة عن طريق للمتسوق  ةالقيمة المستفاد فير النظام وجودة الخدمة تؤث
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 بعنوان: (Fazmeer،8104دراسة ) - 10

"Critical success factors of E-commerce in fashion & lifestyles design retail 

industry in SME in  Sri-Lanka" 

في الشركات الصغيرة  الإلكترونيّةعوامل النجاح الحرجة للتجارة  إلى دراسةال تطرّقت  

 هذهحيث تناولت الدراسة عوامل النجاح الحرجة للشركات المختارة في   ،والمتوسطة السريلانكية

المتطلبات الرئيسة التي  تكما درس الموجودة في سريلانكا، الإلكترونيّةالدراسة في مجال التجارة 

دخول هذه الصناعة كما تناولت  أجلاتباعها من  الإلكترونيّةيجب على جميع شركات التجارة 

التجارية القديم في  الأعمال أداءللشركة المختارة و قامت بقياس مستوى  لكترونيّةالإنموذج التجارة 

 تمتدراسة منهجية بحثية ال تقدم الأسئلةالشركة وتم مناقشتها ودراستها من خلال مجموعة من 

  Nolimitلموضوع هذا البحث وهي شركة  أهميّةالشركة التي تم اختيارها  وهي الأكثر  أداءبمراقبة 

تحديد  إلىحيث توصلت الدراسة   .في سريلانكا الإنترنتالتي استخدمت تجارة التجزئة من خلال 

على نطاق  الأعمال أهميّةومن ثم تم تحديد  الإلكترونيّةومناقشة عوامل النجاح الحرجة للتجارة 

الدراسة وصف المنهجية المستخدمة  اعتمدتالشركات الصغيرة والمتوسطة في سريلانكا ومناقشتها 

اهم النتائج في  .ا لهذه الدراسةمن خلال المنهج النوعي وهو الأكثر استخدام   الأسئلة نللإجابة ع

منية من الناحية الأ الإنترنتثقة المستخدمين بالموقع الخاص للشركة على هي هذه الدراسة 

لشركة وفئات المنتجات اوتوفير منتجات  التنافسيّةعير التس استراتيجيّةوالخصوصية للمستخدمين و 

 استخدامهمية الاحتفاظ بالزبائن  والتسويق للمنتجات عن طريق أفي القائمة الرئيسة لموقع الشركة و 

 الإنترنتفي استعمال طرق التسوق عبر  ةالخبر  أثر واعتبرالقنوات المتعددة ودور العلامة التجارية 

في مجال الأزياء ونمط  الإلكترونيّةا التي تحدد نجاح تطبيق التجارة تأثير  هم العوامل الأكثر أمن 

ا هي عام   41 إلى 31أن الفئات العمرية من  دراسةالحيث كانت نتيجة  ،الحياة السائد في سريلانكا
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ة ريقة التقليديّ تفضل الطها كما أنّ في سريلانكا،   الإنترنتة عبر شرائيّ القوة الأعلى من حيث ال

ولكن الدراسة  ،لشراء الملابس في سريلانكا الإلكترونيالتسويق  أهميّةإدراك  وذلك لعدم ،للشراء

 ،في غضون سنوات قليلة الإنترنتأن تصبح فئة المراهقين من أكثر المشترين عن طريق  تتتوقع

و تظهر  1998منذ عام  الإنترنت استخدامسريلانكا إحدى البلدان النامية التي بدأت في  تُعدّ حيث 

مع النمو السريع لتكنولوجيا المعلومات في  في الشرق الأوسط الإنترنت استخدامأعلى نسبة من 

اتخاذ قرارات أكثر استنارة بشأن استثمارات تكنولوجيا  على العالم عملت الحكومة السريلانكية

 .المعلومات

 ( بعنوان:Mwamzia،8103دراسة) -11

Key success factors and competitive advantage of deposit taking- 

microfinance institutions in Kenya 

في مؤسسات تمويل  التنافسيّةتحديد عوامل النجاح الرئيسية للميزة  إلىهدفت هذه الدراسة 

 الصغيرة في کينيا. المشروعات

المنافسة في الاقتصاد العالمي للقرن الحادي والعشرين معقدة ومليئة اعتبرت الدراسة   

حدوث ضغوطات على الشركات ويدفعها  إلىوالتهديدات. ما يؤدي  التنافسيّةبالتحديات والفرص 

انت وبيّ  ،صياغة استراتيجيات ناجحة لكي تكون استباقية ومبادرة إلى صناعة هناك  أيّ ه في أنّ  أيض 

خلق تنافسية  ومن ثمّ  ،تعزيز التمايز أجلمن  الأعمالجاح التي يجب أن تقيم مفاتيح لعوامل الن

كانت عينة  ی الوضع التنافسي العام للشرکات.ذه العوامل بشکل کبير علھويمکن أن تؤثر  ،أفضل

توفير نظرة  إلىشركات في مجال تمويل الشركات الصغيرة في كينيا وسعت  9الدراسة مكونة من

 وأظهرت الدراسة أنّ  لهذه الشركات. التنافسيّةالميزة  ثاقبة لعوامل النجاح الحرجة التي ساهمت في

ا لايصال وكانت سبب   ،بعض عوامل النجاح الرئيسة كانت حاسمة ومهمه لنجاح هذه الشركات
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ثقافة خدمة الزبائن ومن بين العوامل التي تم تحديدها وتصنيفها بدرجة عالية  ،النجاح إلىشركة ال

 القوية ونموذج الاقراض الجماعي. 

 اتعو أن تحافظ مؤسسات تمويل المشر  أجله من أنّ  إلى هذه الدراسةلهم النتائج أ وأشارت

من الكفاءة على جميع مستويات  يجب عليها أن تحافظ على مستوى عالٍ  ،الصغيرة على ربحيتها

دت وحدّ  ،تحليل عوامل النجاح الحرجة استخدامضرورة  إلى كذلك وخلصت ،عوامل النجاح الحرجة

الصغيرة في  اتعو لمؤسسات تمويل المشر  التنافسيّةالدراسة سبعة مفاتيح رئيسة لعوامل نجاح الميزة 

: ثقافة خدمة الزبائن، تقديم الخدمات والابتكارات، الآتيوقد وصفت هذه العوامل على النحو  ،كينيا

علاقات الزبائن  إدارةة، تمويل المجموعات بهدف الاستثمار، المناسب الإدارة ،كفاءة الموظفين

 الحوكمة الرشيدة، والتوعية بالمنتجات، وممارسات الرصد والتقييم. ،السليمة

 بعنوان:( Volkan and Ozqur،8108دراسة )  -08

Critical Success Factors Affecting e-commerce Activities of Small and 

Medium Enterprises 

في الشركات المتوسطة والصغيرة  الإلكترونيّةتحليل عوامل التجارة  إلىهدفت هذه الدراسة 

 أفضل أداءلديها  الإلكترونين الشركات المتوسطة والصغيرة التي تستخدم قنوات البيع أوتظهر 

كبر مقارنة مع الشركات المتوسطة والصغيرة التي لا تستخدم قنوات البيع أبشكل عام و مبيعات 

والمشتريات التي  التنافسيّةا من القوة ا مزيد  هتعطي الإلكترونيّةات على المواقع علانالإ .الإلكترونيّة

د  تزيد من بينما خدمات ما بعد الشراء ق ،نشطة التي تتعلق بالموردينالافي  الأداءتحسن 

 أفضل أداء ملديه الإلكترونيّةتخدمون المواقع ن الذين يسو سة و الشراء. الموردفالمبيعات، قوة المنا

والشركات يكون لديها سهولة في  ،لكتروني بين الموردينفي المبيعات و الشراء و التواصل الإ
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نة من ة مكوّ وكانت عينة الدراس ،للزبائنفي توصيل البضائع  أقلالشراء والتخزين والتطوير ووقت 

 ا.لعدم اكتماله امنه خمسةتم استثناء صحاب الشركات المتوسطة والصغيرة و أمن  74

و قوة تنافسية و  ،مبيعات ،فضلأداء كلي أ( تحقق EDIوبينت النتائج أن الشركات التي تستخدم )

 أيشركة يمكنها تحديد  ولويات كلّ أ( وعلى أساس EDIشرائية مقارنة بالشركات التي لا تستخدم )

داء أن تحسن من أرادت شركة أ إذامثال  ا.دائهأان تستخدم لتحسين  الإلكترونيّةتكنولوجيا للتجارة 

التي لديها يجب عليها تحسين خدمات ما بعد البيع وتحسين ال  الإلكترونيّةالمبيعات في التجارة 

(EDI و برامج التدريب تزيد الوعي )ويجب تخصيص موارد مالية لزيادة  ،الإلكترونيّةفوائد التجارة ب

كما  ،ار محتوى مناسب وسهل على موقعهما اختييض  أويجب  ،المبيعات و عوامل النجاح للشركات

في جميع  هنفس ن بالشكلتكو  قد لا الإلكترونيّةعوامل النجاح الحرجة لمواقع التجارة  أنّ 

 .الصناعات

 بعنوان:( Colla&Lapoul،2012دراسة ) -03

E-commerce: exploring the Critical success factors  

في محلات التجزئة  التنافسيّةسس المزايا أوفهم  ،تحديد عوامل النجاح الحرجة إلىهدفت الدراسة   

والمواد المختلفه   المنزليةبيع المواد الغذائية و ب ةوذلك من خلال دراسة المحلات المختصّ  ،الفرنسية

وعملية الدفع  الإلكترونيمن خلال الاختيار للمنتجات والتوصيل للزبائن من خلال الموقع 

نة من ثلاث عينات وكانت عينة الدراسة مكوّ  ،استخدمت هذه الدراسة النهج النوعيو  ،الإلكترونيّة

 ناث من الإ 13 ازبون   27عبارة عن  الثانيةالعينة  ،من المتاجر يرينمد 7العينة الاولى 

هم ما جاء بهذه الدراسة مجموعة أو  ،أخرىمن مراجع  تمعجُ ف خيرةا العينة الأمّ أمن الذكور  14و

تمام عملية بسيطة لإو م تجربة سهلة قدّ تُ بحيث  ،الإلكترونيفهم دوافع المشتري  منها: من العوامل

مع جودة عالية  الإنترنتعلى شبكة  الإلكترونياختيار المواد المرغوب بشرائه في تصفح  المواقع 
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لتسهيل عملية الشراء و توفير الخدمة اللوجستية لتوصيل المنتجات  الإلكترونيفي التصميم الموقع 

للزبائن من حيث تقديم تشكيلة متنوعة من المنتجات والخدمات لخلق قيمة حقيقية للزبائن و 

صيات الباحثين في هذه الدراسة بضرورة تو  جاءتو  ،لقنوات التجزئة ةدالمزايا المتعدّ  استغلال

ومعرفة الزبون والقدرة  ،كافةحتياجات الامعلومات و الالتركيز على بناء قاعدة بيانات للزبائن تشمل 

 أهميّةالخدمة الجديدة ذات  وتعدّ  ،السوق بسرعة من ناحية جغرافية على تطوير تغطية واسعة في

تطوير  أجلا لنتائج الدراسة  من الأرباح وفق  ة من حيث كسب حصتها في السوق وزيادة حيويّ 

التجزئة  يجب على تجار محلات بحيث ،الإنترنتالترابط الحقيقي بين منافذ البيع الحقيقية و قنوات 

 ا وبناء  وجعل مواقعهم أكثر انتشار   ،ستمرار في تحسين سمعة العلامة التجارية الخاصة بهمالا

سياسة علاقات الزبائن القائمة على التكامل و  التسويقيّةساليب الألاعتماد على متكاملة با استراتيجيّة

 بين القنوات لقواعد البيانات وبطاقات الولاء الخاصة بالزبائن.

 :بعنوان )Singh,  (2012دراسة  -04

 Marketing Mix Of 4P’S For Competitive Advantage 

التي تؤخذ بعين الاعتبار عند اتهاذ هدفت هذه الدراسة الى التعرف على بعض المتغيرات    

القرارات المتعلقة بإطلاق المنتج، وهي نوعية المنتج، السعر، ومكان تقديم المنتج، وحملات 

كذلك وصف أهمية العلاقة بين المكونات  ،والترويج، والتي يطلق عليها "مزيج تسويق المنتجات"

 ية في السوق من جهة أخرى. المختلفة لمزيج التسويق من جهة وتحقيق الميزة التنافس

وقد توصلت الدراسة الى أن من أكبر التحديات التي تواجه مهنة التسويق في عالم اليوم هو     

تصميم المزيج التسويقي الأمثل الذي يركز على تحقيق رضا العملاء وتحقيق الأهداف التنظيمية 

غيير دقيق ودراسة دقيقة مع بشكل عام، وأن جميع عناصر مزيج التسويق الاربعة تحتاج إلى ت

تركيز كامل على الأدوات الترويجية التي تعتمد على نوع المنتج، والسعر مع الرسوم والضرائب 
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المفروضة على المنتج والإجراءات التي من خلالها يتم ايصال المنتج إلى العميل، مع الاخذ بعين 

دير التسويق يجب أن يكون ملما  وخبيرا كما أن م الاعتبار تكلفة التصنيع للمنتج، وتكلفة الترويج.

، ودور لشركةفي تحديد استراتيجية مزيج التسويق لما لها من دور هام في تحقيق الميزة التنافسية ل

بارز في تحقيق الأهداف التنظيمية التي تسعى الى تعظيم الأرباح من خلال زيادة حجم المبيعات 

 وتحقيق حصة أعلى في السوق.

 بعنوان:( Sahney، 2008دراسة )   -05

Critical Success Factors in Online Retail – An Application of Quality 

Function Deployment And Interpretive Structural Modeling. 

تصميم النظام لأدنى من الخصائص ذات العلاقة بلى الحد اإف التعرّ  إلىهدفت الدراسة   

ترتيب أولويات هذه الخصائص المختصة  و  الإنترنتعبر  متطلبات الزبائنمن شأنه أن يلبي ي ذال

 بالتصميم وضمان رضا الزبائن والاحتفاظ بهم  وبناء الولاء.

حيث كانت المرحلة الأولى في  إعداد  ،وفي المنهجية أجريت الدراسة على ثلاث مراحل

 ،جيبين للاختبار التجريبيستوتوزيعها على عينة عشوائية من الم ،أداة البحث على شكل استبيان

بشكل كاف للحصول على رأي  الإنترنتوقد تم تمثيل الخبراء والمتخصصين في مجال الشراء عبر 

على مدينة دلهي والمناطق المجاورة، وشملت فاقتصر ما بالنسبة لمجتمع العينة العشوائية أ ،الخبراء

ا، الذين كانوا على عام   35و  18اسات العليا الذين تتراوح أعمارهم بين الخريجين وخريجي الدر 

المرحلة الاول اعتمدت  .الإنترنتكان لديهم خبرة في التعامل عبر  أو الإنترنتمعرفة بالشراء عبر 

. في الآتيتينبعد ذلك في المرحلتين  إحصائي اثم استخدم الاستبيان المجرب  ة،استبان 112على 

وبذل جهد للاتصال بالمستجيبين أنفسهم، وتم  ه،، تم تعديل الاستبيان لتسهيل تطبيقالثانيةالمرحلة 

وفي المرحلة الثالثة، تم تعديل الاستبيان لتيسير تطبيق  ،ا وتحليلهارد   45جمع ما مجموعه 
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INTERPRETIVE STRUCTURAL MODELING ISM))  وهو تطبيق تقنية الجودة

الأولوية لهذه وقد أعطيت  ،الإنترنتاح تجارة التجزئة عبر الحرجة لنج الأداءلتحديد مؤشرات 

ومن شأن هذا الإطار المتكامل لعوامل النجاح الحاسمة  ،نموذج الهيكل وتفسيرهالنوعية من خلال 

دارة وتقييم  أن يساعد على تحسين فهم احتياجات الزبائن ومساعدة المسوقين أثناء بناء وا 

استبانة في هذه المرحلة  32في الهند وقد تم جمع وتحليل  الإنترنتعبر  التسويقيّةاستراتيجياتهم 

حيث أظهرت نتائج الدراسة ان اتجاهات التسويق في جميع أنحاء العالم تظهر بالتحول  .النهائية

صبح أمزيج من كل من مخازن المادية والافتراضية. واليوم،  إلى ر تقليدي بحتمن شكل متج

 إلىويمكن الوصول  ،المنتجات والخدمات من خلال الشبكات التكنولوجية العالمية إلىالوصول 

تشكيلة واسعة من السلع والخدمات ومقارنتها فيما يتعلق بالخصائص والسمات والسعر كما أوصت 

جميع هذه الجوانب من  تُعدّ و  ،الدراسة بتحسين الاتصال بالإنترنت وتحسين تصميم الموقع والمظهر

ومن الضروري أن تكون كمية  ،الاستخدامتكنولوجيا الكمبيوتر هي عوامل مهمة وتؤثر في سهولة 

المعلومات ضرورية، وينبغي أن يكون  منالمعلومات المقدمة بشأن المنتج والخدمة وملاءمتها 

انظام التسليم  لات الواضحة، والتفاعل عبر وتحديد سياسات المعام ،من الأخطاء اوخالي   اسريع   أيض 

ام البيع بالتجزئة ة المعاملات لنظبين المشتري والبائع، وسلامة المعاملات، وخصوصيّ  الإنترنت

 .الإنترنتعبر 

 بعنوان: ( Shah et al،8117دراسة ) -06

A survey of critical success factors in e-Banking: An organizational 

perspective   

 الإلكترونيّةالتحقق من العوامل التنظيمية الحرجة لنجاح الخدمات المصرفية  إلىهدفت الدراسة 

حيث ان الباحثين لهذه الدراسة  اكدوا على ان هناك مجموعة متنوعة من العوامل الحيوية لنجاح 
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من اك أوجه ن هنأكما   ،وعوامل تقنية وعوامل تشغيلية استراتيجيّةمن عوامل  الإلكترونيّة الأعمال

أذ ان معظم البحوث تركز على مجموعة  ،التجارية الأعمالالحالية في مجال النقص في الابحاث 

 وتعدّ  .في المملكة المتحدة الإلكترونيّةفرعية صغيرة من عوامل النجاح لقطاع الخدمات المصرفية 

والمرونة  الإلكترونيّةاستجابة سريعة لتوفير الخدمات والمنتجات من  الآتيةالعوامل الحرجة الرئسية 

دور هام لنجاح  وتوسيع الخدمات من خلال تكامل النظام  وتعزيز خدمة الزبائن ذة و التنظيميّ 

مجتمع العينة واشتمل  حصاء الوصفيدم الباحثون منهج الإاستخ .الإلكترونيّةالخدمات المصرفية 

موظف تم توزيع  111كثر من أالشركات الصغيرة و المتوسطة في مجال الصيرفة التي بها  على

 إدارة إلىراسة أن الشركات تحتاج نت الدحيث بيّ  ،%22.4بنسبة  114استبانة رجع منها  511

 من مجرد قضية عليه بدلا   على المستوى الاستراتيجي والتركيز الإنترنتمبادراتها المصرفية عبر 

 الإلكترونيّةشمل قنوات التجزئة ي الذيالاهتمام للتكامل الداخلي  إلى وهي بحاجة ،تشغيلية أوفنية 

الخدمات  ءتحسين الخدمات الشاملة لعملاو  الأعماللتكنولوجي وتكامل عمليات ا التطور ثرأو 

قضية رئيسة للعديد من الشركات الكبيرة والمتوسطة في قطاع  تُعدّ  التي الإنترنتعبر  المصرفية

التحليلات الإحصائية  ما:ه ،ن من التحليلات الإحصائيةان رئيسانوع يجر أ حيث .الخدمات المالية

 أوالتحليل الوصفي، تم تصنيف العوامل ) إلىا واستناد    ة،ثر ؤ وتحليل العوامل الم ،الوصفية

لكتروني و توافر همية هي: سهولة استعمال الموقع الإالأ من حيثالمتغيرات( حسب ترتيب نقاطها 

 العليا للتطبيقه الإدارةسبوع على مدار الساعة والدعم المتوصل من يام الأأطيلة  الإلكترونيّةالخدمة 

داخل  لكترونيّةالإزبائن البنك و ترويج مفهوم تطبيق التجارة لتلبية طلبات  الاستجابةو سرعة 

بالمرونة التنظيمية  ةالخاصّ  الاستراتيجيّةامل و الع دور ووجد أنّ  ،شركة واهمية أمن وحماية النظامال

 أوشركة على إعادة التنظيم القدرة  إلىبالغة وتشير المرونة  أهميّةوسرعة تقديم الخدمات ذات 

م الخدمات مفهو  إلىلتغيرات الخارجية من خلال النظر ا إلى ستجابةلاإعادة ابتكار طرق جديدة ل
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شركة لتسريع عملية صنع القرار، اليمكن أن يشمل ذلك: إعادة هيكلة و  ،الإنترنتالمصرفية عبر 

عادة هندسة العمليات من خلال تمكينها على شبكة  ببساطة إجراء تغييرات استباقية  أو، الإنترنتوا 

لخدمات الزبائن الحاليين  الاستجابةلزيادة  أوعلى الموقع لجذب أعداد أكبر من الزبائن المحتملين 

ا بالدرجة الأولى ن دور العوامل التشغيلية كان مدفوع  أكما  ،الإلكترونيعند التعامل التجاري 

ت ومقدمي الخدمات، وكذلك من خلال التشريعات بالمنافسة التي زادت من اختيار الزبائن للمنتجا

التي زادت حقوق الزبائن ومواكبة التكنولوجيا التي جعلت المقارنة بين المنتجات والخدمات المختلفة 

والتغيرات في السلوك  الإنترنتوقد أدى تزايد كمية المعلومات على شبكة  ،أسهل وأرخص

 .تقليل ولاء الزبائن إلى الاجتماعي

 بعنوان: (et al Dubelaar، 8115) دراسة -07

Benefits، Impediments and critical success factors in B2C E-business 

adoption 
حيث كانت   الإلكترونيّة الأعمالتحديد عوامل النجاح الحرجة في اعتماد  إلىهدفت هذه الدراسة 

ضا الزبائن ور  ،المستفادة من العروض، وقيمة  الإلكترونيّة الأعمالالجمع بين معرفة من خلال 

نشاطات وتحركات  المنافس، ومراقبة العمليات الداخلية في الشركة وأخيرا والاحتفاظ بهم، ورصد 

 الأعمالأنه قبل كل شيء، ينبغي أن يكون اعتماد  إلىكما أشارت نتائج هذه الدراسة  .بناء الثقة

 استراتيجيّةة للشركة مع بناء ون مما يضيف قيمة عمليّ قيمة للزب مناسبا واضافة الإلكترونيّةالتجارية 

تطبيق التجارب والتحقيق والتحري في ست شركات على سلوب أواستخدمت الدراسة  .طويلة الامد

. وتم دراسة العقبات الرئيسية التي تم تحديدها motorsوتم توثيق شركات في مجال  ،الإنترنت

حيث تم  .التشغيلية، والعوامل التكنولوجية وتصميم حلول غير فعالةقضايا القيادة، والمسائل  :هي

لدراسة الفوائد المستمدة من  الإنترنتاختيار ست شركات للأوراق المالية مع تسهيلات تجارية عبر 
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وعوامل النجاح المشتركة في صناعة واحدة. كانت اثنتان من الشركات  الإلكترونيّة الأعمالاعتماد 

، في حين أن أربع شركات من الشركات الإنترنتالمختارة شركات متخصصة في البورصة على 

 تمعجُ و  ،من شركات الخدمات المصرفية للأفراد الإلكترونيّةهي وحدات سمسرة الأسهم التجارية 

عوامل النجاح الحرجة  ومن ثمّ الحالية،  الإلكترونيّةت التجارية الأدلة التجريبية من الممارسا

أدبيات التجارة  نّ أ إلىأشارت الدراسة ا للبحث. ا نوعي  اعتمدت الدراسة تصميم  و  ،المشتركة والبدائل

 الأعمالا من الأدلة التجريبية والأطر النظرية السليمة التي تستكشف قدم القليل جد  ت  الإلكترونيّة

استكشاف ومقارنة المنافع المتوقعة والمستمدة  إلىكما سعت الدراسة  .من منظور شامل الإلكترونيّة

، والتحقيق في العوائق الرئيسة التي تواجهها الشركات عند اعتماد مبادرات محددة B2Cمن اعتماد 

 الأعمالجاح اعتماد نبالتي ترتبط  ةوتحديد العوامل الحرج ،الاستهلاكية الإلكترونيّةلأعمال ل

 .الإلكترونيّة

 :بعنوان( Porter, 0921دراسة ) -18

Competitive Strategy: Techniques for Analyzing Industries and 

Competition 

يقدم هذا البحث تحليلا كاملا  للهيكل التنافسي للصناعة، فهناك خمسة قوى اساسية للسوق،      

والمنافسين المحتملين، وتوافر المنتجات البديلة، والقوة السوقية هي: المنافسة داخل الصناعة، 

وشدة المنافسة، فضلا  والموردين والمستهلكين، حيث يصف الباحث بالتفصيل العوامل الهيكلية،

  عن الميزات الاستراتيجية التنافسية في مختلف مراحل التطور القطاعي.

والشركات  يقترح المؤلف نماذج من الإجراءات التنافسيةواستنادا إلى التحليل الوارد أعلاه،     

 ومديريها بهدف الحفاظ على أفضل المواقف التنافسية في أعمالهم.
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 ( ما يميز الدراسة عن الدراسات السابقة:8-01)

 من أهم ما يميز هذه الدراسة عن الدراسات السابقة يمكن تلخيصه بالاتي: أن

مواقع  تنافسية ميزةلم تربط أي من الدراسات السابقة أثر عوامل النجاح الحرجة على  .1

حيث أشارت معظم الدراسات السابقة  ،إلكترونية الأجهزةالتجزئة الإلكترونيّة في قطاع بيع 

 .مواقع التجزئة الإلكترونيّة تنافسية ميزةمعوقات عوامل النجاح الحرجة على  أثرإلى 

مواقع التجزئة  تنافسية ميزةندرة الدراسات العربية في أثر عوامل النجاح الحرجة على  .2

 على حسب علم الباحث. الإلكترونيّة قطاع التجارةلالإلكترونيّة 

مواقع التجزئة  تنافسية ميزة فيعوامل النجاح الحرجة  أبعادركزت الدراسة على أثر  .3

بحثت هذه الدراسة أثر عدد من المتغيرات الجديدة التي لم  كماالإلكترونيّة بشكل مباشر  

علم الباحث مثل أثر عوامل  يتم التطرق إليها بشكل موسع في الدول العربية على حدّ 

 .الإلكترونيّة النجاح الحرجة على ميزة تنافسية مواقع التجزئة
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 الـفـصل الثالث

 منهجية الدراسة )الطريقة والإجراءات(

 

  المقدمــــــــة :(3-0)

 منهج الدراسة :(3-8)

 مجتمع الدراسة :(3-3)

 عينة الدراسة :(3-4)

 وحدة التحليل :(3-5)

 المتغيرات الديمغرافية لأفراد عينة الدراسة :(3-6)

 أدوات الدراسة ومصادر الحصول على المعلومات :(3-7)

 المعالجة الإحصائية المستخدمة :(3-2)

 الدراسة وثباتهاصدق أداة  :(3-9)
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 الفصل الثالث

 المقدمـة :(3-0)

لمواقع  التنافسيّةعوامل النجاح الحرجة على الميزة  أثر لىإف التعرّ  إلىهدفت هذه الدراسة 

الواقعة في  الإلكترونيّة الأجهزةبيع لشركات  ربعأ تطبيق الدراسة علىحيث تم  الإلكترونيّةالتجزئة 

 .الإلكترونيّة همن خلال  مواقع  عمان

 : الدراسةمنهج  :(3-8)

المنهج الوصفي يستخدم  نإعتمدت هذه الدراسة على المنهج الوصفي التحليلي، حيث ا

 إلىف وكذلك التعرّ  ،حدوث تلك الظاهرة إلى أدتالأسباب التي  إلىلوصف ظاهرة ما للوصول 

التحليلي الذي  الجانبالآخر من هذه الدراسة فهو  الجانبا تلك الظاهرة، أمّ  فيالعوامل التي تؤثر 

ستخلاص أهم النتائج اومن ثم  ،ختبار فرضيات الدراسةاو  ها،وتحليلات نايعتمد على جمع البي

 ات من عينة الدراسة.نالجمع البي داةأك الاستبانةعتمد الباحث على اوالتوصيات، وقد 

 :( مجتمع الدراسة3-3)

نظر الجدول  ا )إلكترونية في مدينة عمان الأجهزة( شركات بيع 4ن مجتمع الدراسة من )تكوّ      

 الأقسام ورؤساء والإداريين والتنفيذيين العاملين يرينالمد :من المعاينة وحدةوتكونت  ( (1-3رقم )

 . واعتمدت هذا الدراسة العينة القصدية الإلكترونيفي شركات مواقع التجزئة  العلاقة ذو والعاملين

إلكترونية البالغ  الأجهزةكما بلغ عدد الموظفين في شركات بيع  ،ستبانة الدراسةاعلى  أجابواحيث 

ا، وتم توزيع811( )4عددها ) لكتروني على أصحاب العلاقة إبشكل  ةاستبان 251( شخص 
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 مواقع في( الإدارية العلاقة يذو  والعاملين الأقسام ورؤساء والإداريين والتنفيذيين العاملين يرينالمد)

 لكل شركة: الآتيةوحسب النسب  ،استبانة 218وتم استرداد  ،الإلكترونيّة التجزئة

 (0-3الجدول رقم )

 وأعداد العاملين بها أسماء شركات بيع الأجهزة الإلكترونيّة من خلال مواقع الإلكترونيّة

 الأجهزةبيع  ةشركاسم 
 الإلكترونيّة

عداد جميع الموظفين  أ
 العاملين في الشركات 

عدد الستبانات التي  نسبة الموظفين مقارنة بالمجتمع
    على الشركات وزعت

 شركة أبناء حكمت ياسين
 )سامسونج(

150 31.15% 68 

 أيشركة بي إس 
 )سامسونج(

300 36.5% 94 

 E- Leadersشركة 
mall 

100 11.5% 31 

 SmartBuy ™ 150 18.65% 46شركة 

 150 %100 800 المجموع

من خلال  عليها الباحثعلى المعلومات التي حصل  وبناء   ،اعداد العاملين تقريب  أملاحظة: 

 هذه الشركات. يريالعلاقات الشخصية مع بعض مد

  :عينة الدراسة(: 3-4) 

ن والتنفيذيين والإداريين يالعامل يرينالمدالباحث اعتمد لصغر حجم مجتمع الدراسة فقد  انظر  

( 4البالغ عددها ) كافة ةالإلكترونيّ شركات مواقع التجزئة ب العلاقة يذو  ورؤساء الأقسام والعاملين

وحسب نسب أعداد العاملين في تلك  ،ةناستبا( 251الباحث )وزّع حيث  ،عمانفي مدينة شركات 
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من  ةعينة قصديّ وتم اختيار  ،(1-3) على الجدول السابق رقم ات بناء  ناستيالشركات تم توزيع الا

 ات الخاضعة للتحليلناستبحيث بلغت الا ،تتناسب مع غرض الدراسة مجتمع الدراسة المقصود

  وهذه نسبة مقبولة. ،الموزعةت اناستبالا من مجموع( %87ة )بنسب ةناستبا( 218)

 :وحدة التحليل( 3-5) 

 يذو والإداريين ورؤساء الأقسام والعاملين  نن والتنفيذيييالعامل يرينالمدفي تمثلت وحدة التحليل 

التي  الاستبانةوهي  ،أداة الدراسة نوتمت الإجابة ع ،الإلكترونيّةشركات مواقع التجزئة بالعلاقة 

وكذلك  ،مسمياتهم الوظيفية اختلافعلى  من عينة الدراسةات نالغايات جمع البي تر وّ وطُ  تممّ صُ 

 ختلاف أعمارهم. امؤهلاتهم العلمية و  اختلافعلى 

 :المتغيرات الديمغرافية لأفراد عينة الدراسة( 3-6)

المتغيرات الديمغرافية لأفراد ( 6-3) ،(5 - 3(، )4 - 3(، )3 - 3(، )2 - 3ل )و اتوضح الجد

سنوات ، المسمى الوظيفي، ، الفئة العمرية، المؤهل العلميالاجتماعيعينة الدراسة حسب )النوع 

 (.المدروسةالخبرة في الشركة 

 (8-3الجدول )

 :  الجتماعيعينة الدراسة بحسب متغير النوع  أفرادتوزيع   -0

 

 

 

 النسبة % التكرار نوع الاجتماعيال #

 %78 171 ذكر 1
 %22 48 أنثى 2

 %111 218 المجموع



61 

 

 

 

 (0-3) الشكل

 النوع الاجتماعيتوزيع أفراد عينة الدراسة حسب متغير 

نسبة  أنفقد تبين  الاجتماعيالذي يبين المتغير الديمغرافي للنوع  ( 2-3كما هو موضح بالجدول )

( بعدد %22اث )نكما بلغت نسبة الأ ،من مجموع المبحوثين افرد   171( بعدد %78الذكور بلغت)

نسبة الذكور المرتفعة تعود لطبيعة  أنّ ويرى الباحث ب ،وهذا توزيع طبيعي لأفراد مجتمع الدراسة 48

 .اذكوري   االمجتمع الأردني مجتمع   يُعدّ المجتمع الأردني حيث 

 (3-3الجدول )
 :عينة الدراسة بحسب متغير الفئة العمرية أفرادتوزيع  -8

 

 

 

 

 

 

 

 النسبة % التكرار الفئة العمرية #
%43.6 95 سنة 25-31 1  
%28.4 62 سنة 31-35 2  
%17 37 سنة 41-36من  3  
%11 24 فأكثر 41 4  

 %111 218 المجموع
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   (8-3الشكل) 

 عينة الدراسة حسب متغير الفئة العمرية أفرادتوزيع 

العدد  أن، وتبين بناء على الفئة العمرية توزيع  المتغير الديمغرافي( 3-3إذ يوضح الجدول )

حيث تقع أعمارهم بين  ،العمرية المتوسطةداة هذه الدراسة هم من الفئات الأكبر من المستجيبين لأ

اهتمام الشركات المبحوثة بالفئة  إلىوتعزى هذه النسبة  ،(%43.6وبنسبة ) ،( سنة31-25سن )

 القدرة على التعامل مع التطور التكنولوجي.   نما له االعمرية الشبابية لم

 (4-3الجدول )

 عينة الدراسة بحسب متغير المؤهل العلمي:  أفرادتوزيع  -3

 

 

 
 

 النسبة % التكرار مؤهل العلميال #
%8،18 41 كلية/ دبلوم 1  
%1،67 146 بكالوريوس 2  
%2،41 31 دراسات عليا 3  

 %111 218 المجموع



63 

 

 

 (3-3الشكل)

  المؤهل العلميعينة الدراسة حسب متغير  أفرادتوزيع 

 أفراد( من %18،8) أن( 4-3ظهر الجدول )لأفراد عينة الدراسة، يُ  العلميالمؤهل بالنسبة لمتغير 

 أفرادمن  بكالوريوس( يحملون  %67،1ما نسبته ) أنو  ،كلية/ دبلومعينة الدراسة يحملون شهادة 

ونجد  ،عينة الدراسة أفرادمن  دراسات عليا يحملون شهادة( %14،2) ما نسبته أنّ و   ،عينة الدراسة

تكون  أنأصحاب المؤهلات العلمية التي من الممكن  عينة الدراسة هم من من كبرالعدد الأ أنّ 

 .داعمة لعمل الشركات

 (5-3الجدول )

 :المسمى الوظيفيعينة الدراسة بحسب  أفرادتوزيع  -4

 

 

 

 

 

 النسبة % التكرار المسمى الوظيفي #
%1.119 2 مدير عام 1  
%6،9 21 مدير إداري 2  
%7،31 67 قسم ئيسر  3  
%7،85 128 أخرىمسميات وظيفية  4  

 %111 218 المجموع
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 (4-3الشكل)

  المسمى الوظيفيعينة الدراسة حسب  أفرادتوزيع 

ه أن( فقد تبين 4 -3وكما هو موضح بالجدول ) المسمى الوظيفيمتغير فيما يخص ما وأ

ة أنيعملون تحت مسميات وظيفية مختلفة  وتبيبن  الأخرى ( من المسميات الوظيفية58.7%)

كما بينت  ،داريينمديرين إ( يعملون %9،6سبته )نا ما م أنو  ،قسامالأ يريمد ( من31،7%)

 ،(%1.119ن  ويشكلون نسبة )عاميّ  يرينيعملون مدعدد الأفراد الذين  هو مديرين أنالنتائج 

ويعود ذلك لوجود العديد من  ،نسبةأعلى المسميات الوظيفية الأخرى قد حصلت على  أنّ ونجد 

وحسب الهيكل التنظيمي المعتمد عند هذه الشركات ومن هذه المسميات الوظيفية المختلفة 

علاقة مباشرة بالموقع  ون ذو و موظف ،نائب مدير ،مساعد مدير ،المسميات )مدير منتج

 ....الخ(الإلكتروني
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 (6-3الجدول )

 :سنوات الخبرة عينة الدراسة بحسب متغير أفرادتوزيع  -5

 الحاليةفي الشركة سنوات الخبرة عينة الدراسة حسب  أفرادتوزيع 

 

 (5-3الشكل)

 في الشركة الحاليةسنوات الخبرة عينة الدراسة حسب  أفرادتوزيع 
 

( فقد 6-3وكما هو موضح بالجدول ) في الشركة الحالية سنوات الخبرةحسب فيما يخص ما وأ

( و %33،5بما نسبته ) سنوات 11-6ه معظم  سنوات الخبرة للعينة المختارة تقع بين  أنتبين 

 61سنة بعدد  15-11الخبرة بين ( هم ضمن فئة سنوات %28سبتة )نا م أنو   امبحوث   73بعدد 

 ما في الشركات المبحوثة. حد   إلى اوظيفي   اهناك ثبات   نإحيث  ،امبحوث  

 

 النسبة % التكرار سنوات الخبرة في الشركة الحالية #
سنوات فأقل 5 1  58 26،6%  
سنوات 6-11 2  73 33،5%  
سنة 11-15 3  61 28،1%  
فأكثر ةسن 16  4  26 11،9%  

 %111 218 المجموع
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 :أدوات الدراسة ومصادر الحصول على المعلومات( 3-7)

 الاستبانةإستخدام ب الباحث قامهذه الدراسة ولجمع المعلومات المتعلقة بها  أهدافلتحقيق 

من خلال الإعتماد على مجموعة من  على أسئلة الدراسة وفرضياتها االتي صممت إعتماد  

 على مصدرين أساسيين، وهما: دراسةال اعتمدتحيث الدراسات السابقة 

مصادر  إلىالباحث في معالجة الإطار النظري لهذه الدراسة  جأ: حيث لالمصادر الثانوية .0

الكتب، المراجع العربية والأجنبية، الدوريات، المقالات،  هاتحتوي التيالبيانات الثانوية 

التقارير، الأبحاث والدراسات السابقة التي تناولت موضوع هذه الدراسة، كما تم البحث 

عملت على إثراء المعلومات التي تحتويها هذه  التيالمختلفة  الإنترنتوالمطالعة في مواقع 

 الدراسة.

: وذلك للعمل على معالجة الجوانب التحليلية لموضوع الدراسة تم )الأولية( المصادر الرئيسية .8

الباحث كأداة رئيسة لهذه  طوّرهاالتي  الاستبانةجمع البيانات الأولية من خلال  إلىجوء اللّ 

، بحيث أخذت كل إجابة (Five Likert Scale)مقياس ليكرت الخماسي  مخداستُ الدراسة، و 

تضمنت  حيث، SPSS V.20البرنامج الإحصائي مخداستُ نسبية، ولأغراض التحليل  أهميّة

 أجزاء، وهي: ثلاثة الاستبانة

( متغيرات وهي 5: الجزء الخاص بالمتغيرات الديمغرافية لأفراد عينة الدراسة من خلال )الجزء الأول

سنوات الخبرة في الشركة ، المسمى الوظيفي ،العلمي المؤهل ،الفئة العمرية ،جتماعينوع الاال)

 .(الحالية
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 عوامل) أبعاد ثلاثة خلال من الحرجة النجاح عواملالمستقل  المتغيرتضمن قياس : الجزء الثاني

 وقد تضمنت أداة الدراسة لهذا المتغير ،القطاع هذا في هميتهالأ ا( نظر  تكنولوجية،عوامل عوامل

 :(7-3ن في الجدول )كما هو مبيّ  مة على النحو الآتيفقرة لقياسها، مقسّ ( 18)

 (7-3الجدول )
 فقرات المتغير المستقل كما وردت في الاستبانة

 إداريّةعوامل  عوامل تكنولوجية استراتيجيّةعوامل  عوامل النجاح الحرجة
 5 6 7 عدد الفقرات

  18 -14 13 – 8 7 -1 ترتيب الفقرات
 

 ،التمايز)عبر بعدين فرعيين وهما  التنافسيّةالمتغير التابع بعُد الميزة : تضمن قياس الثالثالجزء 

 فقرة لقياسها، مقسمة على النحو الآتي( 15وقد تضمنت أداة الدراسة لهذا البعد ) (.اليفتقليل التك

 :(8 -3كما هو مبين في الجدول )

 (2-3الجدول )
 فقرات المتغير التابع كما وردت  في الاستبانة

 تقليل التكاليف التمايز التنافسيّةالميزة 
 9 6 عدد الفقرات
  33 -25  24-19 ترتيب الفقرات

 
 (Five Likert Scale) ( وفق مقياس ليكرت الخماسي5 - 1من ) الاستجابةتراوح مدى يو 

 :(9-3كما هو مبين في الجدول ) تيكالآ
 ( 9-3الجدول)

 مقياس ليكرت الخماسي

 بدائل الإجابة
موافق  غير موافق غير محايد موافق بشدةموافق 

 بشدة
 1 2 3 4 5 الدرجة
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 :المعالجة الإحصائية المستخدمة( 3-2)

الرزمة الإحصائية للعلوم  إلى ختبار فرضياتها لجأ الباحثالة الدراسة و للإجابة عن أسئ     

 SPSSالإصدار العشرون (Statistical Package for Social Sciences) الاجتماعيّة

V.20،  الآتيةوقام الباحث من خلال البرامج الإحصائية السابقة بتطبيق الأساليب: 

 التكرارات والنسب المئوية Frequencies & Percent  بهدف تحديد مؤشرات القياس المعتمدة

 .افي الدراسة وتحليل خصائص عينة الدراسة ديموغرافي  

  ّة المتوسطات الحسابيMean  عينة الدراسة عن متغيراتها. أفرادستجابة التحديد مستوى 

 المعياري  الانحرافStandard Deviation  عينة الدراسة  أفرادستجابات القياس درجة تشتت

 عن وسطها الحسابي.

 احتسابه وفق  ا جرى الذي ،بقياس مستوى الأهمية لمتغيرات الدراسة عنىت التي معادلة طول الفئة 

 :الآتيةللمعادلة 

 
 :الآتيوبناء على ذلك يكون القرار للأهمية على النحو 

 2.34من أقل - 1الأهمية المنخفضة من

 3.67من أقل - 2.34الأهمية المتوسطة  من

 أكثرف 3.67الأهمية المرتفعة  من
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 معامل كرونباخ ألفاCronbach Alpha  ( ومقدار الاستبانةلقياس ثبات أداة الدراسة )الاتساق 

 .الاستبانةودرجة مصداقية الإجابات عن فقرات  ،الداخلي لها

  معامل تضخم التباينVariance Inflation Factor(VIF) التباين المسموح  واختبار

Tolerance  رتباط اللتأكد من عدم وجود تعدديةMulticollinearity .بين المتغيرات المستقلة 

  البسيط  الانحدارتحليلSimple Regression analysis  المتغيرات  أثروذلك للتحقق من

 تابع.المتغير الفي  الفرعية المستقلة

 صدق أداة الدراسة وثباتها: (3-9)

 :أ( الصدق الظاهري

 كما تم ،ختبار فرضياتهااأسئلة الدراسة و  نعستبانة توفر البيانات اللازمة للإجابة االباحث  أعدّ    

أعضاء الهيئة  ( من4المحكمين تتألف من )من الإساتذة  مجموعة عرض هذه الإستبانةعلى

 الاستبانةكما تم عرض هذه  ،والتسويق الإلكترونيّةوالأعمال  الأعمال إدارة فيين متخصص التدريسية

عرض مشكلة الدراسة ونموذج الدراسة والفرضيات لإبداء و  ،الشركات المبحوثة يريعلى عدد من مد

 ،الاستبانةالتعديلات الضرورية على  يتجر أُ تفاق عليها و هم التي تم الاؤ آرا تخذرأيهم فيها، حيث أُ 

 (.2رقم ) بالملحق الأعمال إدارةكلية  ،من جامعة الشرق الاوسط أسماء المحكمين ترضوعُ 

 الداخلي: التساقب( صدق 

رتباط ا أوبعضها،  مع عبارات()ال رتباط الفقراتاو  الداخلي احد اشكال ثبات الاختبار الاتساق يُعدّ 

ارتباط كل مجال مع الدرجة الكلية،  أوارتباط المجالات مع بعضها،  أوالعبارات مع مجموع المجال، 

 .(11-3الجدول)التي تم توضيحها في  من أنواع الصدق انوع   دّ وهذا كله يع
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 (01-3الجدول)
 صدق الاتساق الداخلي

 المجال 
معامل ارتباط الفقرة مع 

 المجال تراوح من
 الدلالةمستوى 

 1،1 1،756 – 1،668 استراتيجيّةعوامل 
 1،1  1،847 – 1،714 عوامل تكنولوجية

 1،1  1،813 – 1،674 إداريّةعوامل 
 1،1 1،837 – 1،659 التمايز

 1،1   1،778 – 1،612 تقليل التكاليف
 إلىويشير الوجود  (α= 1،15ائية )حصعند مستوى الدلالة الإ إحصائي اوقد كانت جميع القيم دالة 

 اتساقات داخلي بين الفقرات التابعة لكل مجال. 

 :(  ثبات أداة الدراسةد

(، لقياس مدى التناسق Cronbach Alphaالداخلي كرونباخ ألفا ) الاتساق اختبار مخداستُ 

( يبين نتائج أداة 11- 3، والجدول )هاكلّ  الموجودة في المقياس الأسئلةفي إجابات المبحوثين عن 

 الثبات لهذه الدراسة:

 (00 - 3الجدول )

 معامل ثبات الاتساق الداخلي لأبعاد الاستبانة )مقياس كرونباخ ألفا(

 ألفا( α) قيمة عدد الفقرات البعد
 1،928 18 عوامل النجاح الحرجة

 1،842 7 استراتيجيّةعوامل 
 1،872 6 عوامل تكنولوجية

 1،793 5 داريةإعوامل 
 1.911 15 التنافسيّةالميزة 

 1،849 6 التمايز
 1،871 9 تقليل التكاليف
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تراوحت  التي عوامل النجاح الحرجةللمتغير المستقل وهو ( قيم الثبات 11- 3إذ يوضح الجدول )

لبعد ( 1،793) و ،عوامل تكنولوجيةلبعد ( 1،872) و ،استراتيجيّةعوامل لبعد ( 1،842بين )

البالغ  عوامل النجاح الحرجةفي حين كانت قيمة ألفا لجميع فقرات المتغير المستقل  .إداريّةعوامل 

التي تراوحت  التنافسيّةأما فيما يخص قيم الثبات للمتغير التابع الميزة  .(1،928( فقرة )18عددها )

 Cronbachوتدل مؤشرات كرونباخ ألفا ( 1.911) ة( فقر 15لجميع الفقرات البالغ عددها )

Alpha   وبقدرتها على تحقيق  ،الدراسة بصورة عامة بمعامل ثبات عالٍ  أداةأعلاه على تمتع

 (Sekaran،2003لـ ) االدراسة وفق   هذه أغراض
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 الـفـصل الرابع

ختبار الفرضياتاالنتائج و   

 (: المقدمـة1-4)

 نات الدراسةا(: تحليل بي2-4)

 فرضيات الدراسة اختبارنات لفتراضات امة البيء(: تحليل مدى ملا3-4)

 فرضيات الدراسة اختبار(: 4-4)
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 الفصل الرابع

 (: المقدمــــــــة4-1)

 الأسئلةعينة الدراسة عن  أفرادستجابة يستعرض هذا الفصل نتائج التحليل الإحصائي لا

من خلال عرض إجاباتهم المتمثلة في المتوسطات  موضوع البحث. متغيراتلاالخاصة بقياس 

 اختبارول الفصل امتغيرات الدراسة، كما يتن متغير من المعيارية لكل والانحرافاتالحسابية 

 .فرضيات الدراسة لكل منها

 نات الدراسةا(: تحليل بي2-4)

 :المتغير المستقل عوامل النجاح الحرجة أبعاد( 1- 2 - 4)

عوامل   ،استراتيجيّةالتي تتضمن )عوامل  هاوتحليلعوامل النجاح الحرجة  أبعادلوصف 

 إلىفقد لجأ الباحث  الإلكترونيّة الأجهزة بيعل الإلكترونيّةعوامل الإدارية( لمواقع التجزئة ،وجيةلتكنو 

 للتحقق من معنوية الفقرات وأهمية كل فقرة، المعيارية والانحرافاتالمتوسطات الحسابية  استخدام

( 2 - 4، والجدول رقم )العوامل الاستراتجية ( الخاص بمتغير1- 4كما هو موضح بالجدول رقم )

ول اكما تُظهر الجد ،الإداريّةالعوامل ( لمتغير 3 -4، والجدول رقم )العوامل التكنولوجيةلمتغير 

والتنفيذيين والإداريين ن يالعامل يرينترتيب فقرات الدراسة بحسب أهميتها من وجهة نظر المد الآتية

ول اكما ستُظهر الجد ،الإلكترونيّةفي شركات مواقع التجزئة  ذوي العلاقة ورؤساء الأقسام والعاملين

 الأهمية لكل فقرة بحسب وجهة نظر عينة الدراسة،  وكما يلي: 
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 الستراتيجيّةالعوامل فقرات أداة الدراسة المتعلقة بمتغير  ن: إجابات عينة الدراسة علً أوّ 

 (0-4جدول )
 الاستراتيجيّةعوامل ال المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية لمتغير

 الاستراتيجيّةالعوامل  #
المتوسط 

 الحسابي

 الانحراف

 المعياري

 أھميةّترتيب 

 الفقرة

مستوى 

 الأھمية

 .تضع الشركة  رؤية مستقبلية واضحة 1
4.06 0.83 

 مرتفع 2

 .الاستراتيجيةّتطور الشركة خطة بيعية تتناسب مع اهدافها  2
4.16 0.66 

 مرتفع 1

 .ة لمواجهتهايّ تدرس الشركة التهديدات البيئ 3
3.96 0.66 

 مرتفع 6

4 
تستغل الشركة الفرص الجديدة من خلال موقع التجزئة 

 .الإلكتروني
3.89 0.65 

 مرتفع 7

 ستمرار. اب الإلكترونيالشركة موقع التجزئة  تطوّر 5
4.06 0.68 

 مرتفع 4

6 
تقدم الشركة منتجات جديدة من خلال موقع التجزئة 

 .الإلكتروني
4.06 0.66 

 مرتفع 3

7 
تعتمد الشركة على الدراسات السوقية لتطوير موقع التجزئة 

 .الإلكتروني
4.01 0.81 

 مرتفع 5

 3..4 استراتيجيةّجميع فقرات العوامل 
0.55 

 مرتفع

 

( المتعلقة الاستبانة( إجابات المبحوثين على فقرات أداة الدراسة الرئيسة )1-4الجدول )يوضح 
وحت المتوسطات الحسابية لهذا احيث تر  ،الاستراتيجيامل عالوهو  الفرعي بفقرات المتغير المستقل

( على مقياس ليكرت الخماسي الذي 4،13( بمتوسط كلي مقداره )4.17 -3.89المتغير بين )
بحسب آراء عينة الدراسة، إذ جاءت في  الاستراتيجيّةعوامل لمتغير الالمستوى المرتفع  إلىيشير 

" بمتوسط حسابي .الاستراتيجيّةالمرتبة الأولى فقرة " تطور الشركة  خطة بيعية تتناسب مع اهدافها 
معياري بلغ  وانحراف(، 4،13( وهو أعلى من المتوسط الحسابي العام البالغ )4،17بلغ )

" .الإلكترونيتستغل الشركة الفرص الجديدة من خلال موقع التجزئة  (، فيما حصلت الفقرة "1،55)
وهو أدنى من المتوسط الحسابي الكلي والبالغ  ) 3،89الأخيرة بمتوسط حسابي )ة على المرتب

 (.1،55معياري ) وانحراف( 4،13)
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 تكنولوجيةالعوامل المتعلقة بمتغير الإجابات عينة الدراسة على فقرات أداة الدراسة : انيً اث

 (8 -4جدول )

 تكنولوجيةالعوامل الة لمتغير ة والانحرافات المعياريّ طات الحسابيّ المتوسّ 

 تكنولوجيةالعوامل ال #
المتوسط 

 الحسابي

 الانحراف

 المعياري

ترتيب 

 الفقرة أهميةّ

مستوى 

 الأهمية

8 
الخاص  الإلكترونيموقع التجزئة  يستخدم

  .بجودة عالية إلكترونية أجهزةبالشركة 
 مرتفع 6 0.5. 50.4

9 
بشكل   الإلكترونيتطور الشركة موقع التجزئة 

 .الاستخداميجعله سهل 
 مرتفع 3 0.5. 5011

1. 
رشادات خاصة إ الإلكترونييقدم موقع التجزئة 

 .لمساعدة الزبائن لاتمام عملية البيع
 مرتفع 5 0.5. ..50

11 

بالقدرة  الإلكترونييتصف موقع التجزئة 

، )هواتف نقالةكافة التشغيلية على الأجهرة

 ).الحاسب أجهزة

5044 .0.0 
 مرتفع 1

12 
  (servers)تعمل الشركة على توفير خوادم

 .ذات مواصفات فنية عالية
 مرتفع 4 0.0. .501

13 

 الإلكترونيتعمل الشركة على  تطوير الموقع 

مواكبة حاجات زوار الموقع من  أجلمن 

 .الزبائن

5015 .0.4 
 مرتفع 2

 مرتفع 8.50 4.12 عوامل تكنولوجيةالجميع فقرات 

، حيث بالعوامل التكنولوجية المبحوثين عن العبارات المتعلقة إجابات إلى( 2 - 4ويشير الجدول )

( 4.12)( بمتوسط كلي مقداره 4.15 – 4.22وحت المتوسطات الحسابية لهذا المتغير بين )ار ت

لإجابات عينة الدراسة على فقرات  المستوى المرتفع إلىعلى مقياس ليكرت الخماسي الذي يشير 

يتصف موقع التجزئة " إذ جاءت في المرتبة الأولى فقرة  ،بالعوامل التكنولوجية المتعلقة الاستبانة

" بمتوسط حسابي (.الحاسب أجهزة ،)هواتف نقالةة كافّ  بالقدرة التشغيلية على الأجهرة الإلكتروني

حراف معياري بلغ نا(، و 4.16( وهو أعلى من المتوسط الحسابي العام البالغ )4.22بلغ )

 إلكترونية أجهزةالخاص بالشركة  الإلكتروني(، فيما حصلت الفقرة " يستخدم موقع التجزئة 1.58)

وهو أدنى من المتوسط الحسابي الكلي والبالغ ( 4.15" على الأخيرة بمتوسط حسابي ).بجودة عالية

 .(1.58معياري بلغ ) وانحراف(، 4.12)
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 عوامل الإداريةال إجابات عينة الدراسة على فقرات أداة الدراسة المتعلقة بمتغيرثالثا: 

 (3 -4جدول )

 عوامل الإداريةال المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية لمتغير

 عوامل الإداريةال #
المتوسط 

 الحسابي

 الانحراف

 المعياري

ترتيب 

 الفقرة أهميةّ

مستوى 

 الأهمية

14 
تعمل الشركة على وضع خطط متخصصة 

 .الإلكترونيلموقع التجزئة 
50.4 .000 

 مرتفع 3

15 
في تبسيط   الإلكترونيةّتساهم مواقع  التجزئة 

 . الإداريالعمل  إجراءات
500. .0.. 

 مرتفع 4

16 
تدرب الشركة  الموظفين العاملين على مواقع  

 .الإلكترونيالتجزئة 
500. .000 

 مرتفع 5

17 
في تحقيق  الإلكترونييساهم موقع التجزئة 

 شركة.لل إيجابيتطور 
5014 .001 

 مرتفع 1

18 
مع ثقافة  الإلكترونييتوافق موقع التجزئة 

 الشركة.
50.0 .0.4 

 مرتفع 2

 044. 50.0 الإداريةعوامل ال جميع فقرات 
 مرتفع

حيث  ،العوامل الإداريةبإجابات المبحوثين عن العبارات المتعلقة  إلى( 3 - 4ويشير الجدول )

( 3.96( بمتوسط كلي مقداره )3.89 –4.12وحت المتوسطات الحسابية لهذا المتغير بين )اتر 

لإجابات عينة الدراسة  والمتوسط المستوى المرتفع إلىعلى مقياس ليكرت الخماسي الذي يشير 

يساهم موقع " إذ جاءت في المرتبة الأولى فقرة  دارية،بالعوامل الإ علقةالمت الاستبانةعلى فقرات 

( وهو أعلى من 4.12شركة." بمتوسط حسابي بلغ )ليجابي لإفي تحقيق تطور  الإلكترونيالتجزئة 

(، فيما حصلت الفقرة تدرب 1.55معياري بلغ ) وانحراف(، 3.96المتوسط الحسابي العام البالغ )

." على الأخيرة بمتوسط حسابي الإلكترونيالشركة  الموظفين العاملين على مواقع  التجزئة 

 .(1.55معياري بلغ ) وانحراف(، 3.96( وهو أدنى من المتوسط الحسابي الكلي والبالغ )3.89)

 :التنافسيّةالميزة المتغير االتابع والمتعلق ب أبعاد( 2-2- 4)
  الإلكترونيّة الأجهزةلشركات بيع   الإلكترونيّةلمواقع التجزئة  التنافسيّةالميزة  أبعادوصف وتحليل ل

المعيارية، وأهمية كل فقرة، كما هو  والانحرافاتالمتوسطات الحسابية  استخدام إلىفقد لجأ الباحث 
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 ،للمتغير تقليل التكاليف( 5 - 4( الخاص بمتغير التمايز، والجدول رقم )4- 4موضح بالجدول )

ن يالعامل يرينالمدنظر  ات الدراسة بحسب أهميتها من وجهةترتيب فقر  الآتيةكما تُظهر الجداول 

كما تُظهر  ،ةوالتنفيذيين والإداريين ورؤساء الأقسام والعاملين في شركات مواقع التجزئة الإلكترونيّ 

 الجداول مستوى الأهمية لكل فقرة بحسب وجهة نظر عينة الدراسة،  كما يلي: 

  التمايزأول: إجابات عينة الدراسة على فقرات أداة الدراسة المتعلقة بمتغير 
 (4- 4جدول )

 التمايزمتغير المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية ل

 التمايز #
المتوسط 

 الحسابي

 الانحراف

 المعياري

ترتيب 

 أهميةّ

 الفقرة

 مستوى الأهمية

19 
 الإلكترونيموقع التجزئة   يتمتع  

.ةالخاص بالشركة بمعايير جودة عالمي  
50.0 .0.5 

 مرتفع 4

2. 
اص الخ الإلكترونيةّلدى موقع التجزئة 

.بالشركة خطط تسويقية سنوية   
50.1 .005 

 مرتفع 5

21 
اص الخ الإلكترونيةّيقدم موقع التجزئة 

.متنوعة ابالشركة عروض    
50.0 .0.1 

 مرتفع 1

22 
ام تتميز الشركة بالقدرة على الالتز

.نلزبائلبمواعيد التسليم المناسبة   
50.4 .001 

 مرتفع 3

23 

لخاص ا الإلكترونيموقع التجزئة  يبتكر

ن جديدة لسد الفجوة بي ابالشركة طرق  

.الزبائن والشركة  

50.1 .0.5 
 مرتفع 6

24 

 تستخدم الشركة الأنظمة الذكية التي

ئن سد حاجات الزبا إلىتسعى من خلالها 

.ورغباتهم  

50.5 .0.5 
 مرتفع 2

 0..3 جميع فقرات التمايز
 مرتفع 040.

بمتغير التمايز وأهميتها من ( إجابات المبحوثين عن العبارات المتعلقة 4 - 4ويشير الجدول )

في  ذوي العلاقة ن والتنفيذيين والإداريين ورؤساء الأقسام والعاملينيالعامل يرينالمدوجهة نظر 

-4.16وحت المتوسطات الحسابية لهذا المتغير بين )ا، حيث تر الإلكترونيّةشركات مواقع التجزئة 

المستوى  إلى( على مقياس ليكرت الخماسي الذي يشير 3.98( بمتوسط كلي مقداره )3.91

، إذ جاءت في المرتبة الأولى بالتمايزالمتعلقة  الاستبانةة على فقرات المرتفع لإجابات عينة الدراس
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متنوعة" بمتوسط حسابي بلغ  االخاص بالشركة عروض   الإلكترونيّةفقرة " يقدم موقع التجزئة 

(، 1.58معياري بلغ ) وانحراف(، 3.98( وهو أعلى من المتوسط الحسابي العام البالغ )4.16)

الفجوة بين  جديدة لسدّ  االخاص بالشركة طرق   الإلكترونيموقع التجزئة  يبتكرفيما حصلت الفقرة " 

( وهو أدنى من المتوسط الحسابي 3.91الزبائن والشركة" على المرتبة الأخيرة بمتوسط حسابي )

 .(1.58نحراف معياري )ا( وب3.98الكلي والبالغ )

 (5-4جدول )

 تقليل التكاليف لمتغيرالمتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية 

  : إجابات عينة الدراسة على فقرات أداة الدراسة المتعلقة بمتغير تقليل التكاليفانيً اث

 تقليل التكاليف #
المتوسط 

 الحسابي

 الانحراف

 المعياري

ترتيب 

 أهميةّ

 الفقرة

مستوى 

 الأهمية

25 

تتسم كلفة الخدمات المقدمة من مواقع التجزئة 
كلفة من منافذ البيع  أقلبأنها   الإلكتروني

 .التقليدية
 مرتفع 1 0.5. 50.1

26 
عمليات   الإلكترونيمواقع التجزئة   إدارةلدى 

 أجلرقابية دورية على الخدمات المقدمة من 
 .خفض الكلفة

 مرتفع 4 0.5. 50.4

27 
 الإلكترونيّةمواقع التجزئة  استخدامخفض 

 .المصاريف الداخلية من عدد موظفين
 متوسط . 0.5. 5044

28 
من  الإلكترونيّةمواقع التجزئة  استخدامخفض 

 .أجور الوسطاء
 مرتفع 3 ..0. ..50

29 
من  الإلكترونيّةمواقع التجزئة  استخدامخفض 

 .أجور الموزعين
 مرتفع 7 005. .500

3. 
 الإلكترونيّةقع بيع التجزئة امو إدارةامتلاك 

زيادة  أجلللقدرة على البحث والتطوير من 
 .منحنى الخبرة

 مرتفع 2 0.4. .500

31 
من  الإلكترونيّةقع التجزئة امو استخدامخفض 

 .التسويقيّةالمصاريف 
 متوسط 0 0.5. .504

32 
الشركة لوسائل مختلفة من  استخدامساهم 

بقاء الكلفة  إالرقابة في تصميم خدماتها على 
 .منخفضة

 مرتفع 6 0.5. 50.1

33 
في  الإلكترونيموقع التجزئة  استخدامقلل 

 .الشركة من تكاليف المعاملات التجارية
 مرتفع 5 0.0. 50.4

 مرتفع 8.57 3.72 تقليل التكاليفجميع فقرات 

 التابع الفرعي ( إجابات عينة الدراسة عن العبارات المتعلقة بالمتغير5-4يبين الجدول رقم )

( 3.57 -3.91الحسابية لهذا المتغير بين )وحت المتوسطات ا، حيث تر تقليل التكاليفوهو 
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المتوسط لتقليل المستوى  إلى( على مقياس ليكرت الخماسي الذي يشير 3.72بمتوسط كلي مقداره )

تتسم كلفة الخدمات  " عينة الدراسة، وقد جاءت في المرتبة الأولى فقرة أفرادبحسب آراء  التكاليف

بمتوسط حسابي  ةكلفة من منافذ البيع التقليديّ  أقلنها بأ ةالمقدمة من مواقع التجزئة الإلكترونيّ 

، (1.74) معياري بلغ وانحراف(، 3.72وهو أعلى من المتوسط الحسابي العام البالغ )( 3.91)

" على التسويقيّةمن المصاريف  الإلكترونيّةموقع التجزئة  استخدامفيما حصلت الفقرة " خفض 

( وهو أدنى من المتوسط الحسابي الكلي والبالغ 3.57حسابي )ة والأخيرة بمتوسط نامثالمرتبة ال

 ة.عمرتف(، وبشكل عام فقد جاءت إجابات عينة الدراسة 1.57نحراف معياري )ا( وب3.72)

 :ختبار فرضيات الدراسةلنات امة البيءتحليل مدى ملا( 3-4) 

 الإختباراتالباحث بعض  أجرىفرضيات الدراسة  ختبارلا الانحدارقبل البدء في تطبيق تحليل 
، إذ تم التأكد من عدم وجود الانحدارتحليل  فتراضاتلانات االبي ملائمةن اضم أجلوذلك من 

معامل تضخم التباين ستخدام اب Multicollinearity عالٍ بين المتغيرات المستقلة رتباطا
Variance Inflation Factor (VIF ) التباين المسموح به ختباراو Tolerance  لكل متغير من

وأن  (11) للقيمة( VIF) وز معامل تضخم التباين المسموح بهامتغيرات الدراسة مع مراعاة عدم تج
ن نتائج يبيّ ( 6-4) والجدول رقم، (1.15) أكبر من Toleranceتكون قيمة التباين المسموح به

 .ختباراتالاهذه 

 (6-4جدول )
 تضخم التباين والتباين المسموح به اختبارنتائج 

 VIF Tolerance المتغيرات المستقلة الفرعية #
 1.45 2.24 استراتيجيّةعوامل  1
 1.35 2.83 عوامل تكنولوجية 2
 1.4 2.53 عوامل الإدارية 3
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( عدم وجود تداخل خطي 6-4يتضح من النتائج الواردة في الجدول )

 اختبار، وأن ما يؤكد ذلك قيم معيار (ICTالمتغير المستقل ) أبعادبين   Multicollinearityمتعدد

( إداريّةعوامل ،عوامل تكنولوجية،استراتيجيّةعوامل ( للأبعاد المتمثلة بـ )VIFمعامل تضخم التباين )

 اختباركما يتضح أن قيم  ،(11تقل عن ) التيعلى التوالي ( 2.53 ،2.83 ،2.24والبالغة )

( 1.15أكبر من )جميعها ( وهي 1.45 - 1.35وحت بين )ا( تر Toleranceالتباين المسموح به )

 عالٍ بين المتغيرات المستقلة. رتباطاوجود  على عدم اهذا مؤشر   ويعدّ 

 فرضيات الدراسة اختبار(: 4-4)

النجاح الحرجة)عوامل ذو دلالة إحصائية لعوامل  أثر( لا يوجد H01)الأولى: الرئيسة الفرضيّة

 الأجهزةلدى شركات بيع  التنافسيّةالميزة في ( إداريّةعوامل ،عوامل تكنولوجية،استراتيجيّة

لإختبار  .α≤0.05عند مستوى دلالة إحصائية  الإلكترونيّةمن خلال مواقع التجزئة  الإلكترونيّة

لكون هذه  (Simple regressionنحدار البسيط )تحليل الا استخدامتم  الفرضيّةهذه 

الميزة  تابع وهوالالمتغير المستقل مجتمعة على متغير  أبعادجميع  أثرتبحث في  الفرضيّة

  (7-4في الجدول رقم ) الفرضيّةهذه  اختبار، وقد ظهرت نتائج التنافسيّة

 (7-4جدول رقم )
 اختبار الفرضيّة الرئيسة الأولى   

 T Beta Β الفرضيّة الفرضيّة 
P-

Value 

R 
معامل 
 الارتباط

2R 

معامل 
 التحديد

الرئيسة 
 الأولى

لا يوجد أثر ذو دلالة إحصائية لعوامل 
النجاح الحرجة)عوامل 

عوامل ،عوامل تكنولوجية،استراتيجيّة
إداريّة( على الميزة التنافسيّة لدى 

شركات بيع الأجهزة الإلكترونيّة من 
خلال مواقع التجزئة الإلكترونيّة عند 

  α≤.0.4مستوى دلالة إحصائية 

18.011 0.665 0.681 0.000 0.665 0.601 

 )=Tt 1.96((     1.15)  الدلالةمستوى              217( =  n-1درجة الحرية ) 
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الرئيسة الأولى التي يمكن التعبير عنها  الفرضيّة اختبارنتائج  إلى( 7-4الجدول رقم )يشير 

Y)  الآتيةا بالمعادلة رياضي   Xi i i    0 ختلاف في المتغير التابع عن ( ولفحص مقدار الا1

 قيمة  الجدول نجد أنّ ومن ( 01: A=0  H1: 0H) المتغير المستقل 

(، Beta(، ومن متابعة معاملات)7-4حيث يتضح من النتائج الإحصائية الواردة في الجدول رقم)

أثر ا ذا دلالة إحصائية لعوامل النجاح الحرجة)عوامل استراتيجيّة، عوامل  أنّ هناك( أن tواختبار)

بيع الأجهزة الإلكترونيّة من خلال تكنولوجية، عوامل إداريّة( على الميزة التنافسيّة لدى شركات 

( t( لهذه المتغيرات مجتمعة، وبدلالة ارتفاع قيم)Beta)معامل ، بدلالةمواقع التجزئة الإلكترونيّة

( المحسوبة tحيث بلغت قيم ) (.α≤0.05المحسوبة عن قيمتها الجدولية عند مستوى دلالة )

(18.121.) 

دلالة إحصائية  اذ اأثر   هناك أنّ  أيالبديلة،  الفرضيّةالعدمية وقبول  الفرضيّةوهذا يعني رفض 

 التنافسيّة( على الميزة إداريّةعوامل  ،عوامل تكنولوجية ،استراتيجيّةلعوامل النجاح الحرجة)عوامل 

 2R =1.611. وأن قيمة الإلكترونيّةمن خلال مواقع التجزئة  الإلكترونيّة الأجهزةلدى شركات بيع 

 حد   إلىوهي قيمة مرتفعة  %61.1المتغير التابع هو في المتغير المستقل  أثروهذا يعني مقدار 

 التي ذكرت بالدراسات ، وتأتي هذه النتيجة منسجمة مع ما توصلت إليه العديد من الدراساتما

 .السابقة

 :الرئيسة الأولى الفرضيّةالفرضيات الفرعية المنبثقة عن 

 التيلعوامل النجاح الحرجة ذو دلالة إحصائية  أثرلا يوجد  :(H01.1)الفرعية الأولى  الفرضيّة

التمايز لمواقع التجزئة  على( إداريّةعوامل  ،عوامل تكنولوجية ،استراتيجيّةتتضمن )عوامل 
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 عند مستوى دلالة إحصائية عمان الواقعة في الإلكترونيّة الأجهزةشركات بيع  في الإلكترونيّة

α≤0.05. 

 انبثقالأولى وما  الفرضيّة اختبار( والمتضمن نتائج 8-4نتائج الجدول رقم ) إلىوبالإشارة 

 اأثر   هناك ة الفرعية الأولى نجد أنالنتائج الخاصة بالفرضيّ  إلىعنها من فرضيات فرعية، وبالرجوع 

دلالة إحصائية لعوامل النجاح الحرجة)عوامل استراتيجيّة، عوامل تكنولوجية، عوامل إداريّة( على  اذ

، بدلالة الميزة التنافسيّة لدى شركات بيع الأجهزة الإلكترونيّة من خلال مواقع التجزئة الإلكترونيّة

قيمتها الجدولية عند ( المحسوبة عن t( لهذه المتغيرات مجتمعة، وبدلالة ارتفاع قيم)Betaمعامل)

هي أعلى من قيمتها و  (18.971( المحسوبة )tحيث بلغت قيم ) (.α≤0.05مستوى دلالة )

قيمة مستوى المعنوية المشاهد  وأن  T=(1.96)( والمساوية ل0.05)  الجدولية عند مستوى دلالة

P-Value الفرضيّة( وهو أكبر من قيمة المعنوية المعتمدة مما يعني  رفض 1.111) لـ وٍ امس 

تتضمن  التي لعوامل النجاح الحرجة دلالة إحصائية  يذ أثر ودوج عدم  إلىالعدمية التي تشير 

 في الإلكترونيّةالتمايز لمواقع التجزئة  في( إداريّةعوامل  ،عوامل تكنولوجية ،استراتيجيّة)عوامل 

 أثر ودوج إلىتشير  التيالبديلة  الفرضيّةوقبول  ،عمان الواقعة في الإلكترونيّة الأجهزةشركات بيع 

 ،عوامل تكنولوجية ،استراتيجيّةتتضمن )عوامل  التي لعوامل النجاح الحرجة ذو دلالة إحصائية 

الواقعة  الإلكترونيّة الأجهزةشركات بيع  في الإلكترونيّةالتمايز لمواقع التجزئة  على( إداريّةعوامل 

 .عمان في
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 (2- 4جدول )

 المنبثقة عن الفرضيّة الرئيسة الأولىالأولى نتائج اختبار الفرضيات الفرعية 

الفرضيّة 
 الفرعية

المتغيرات 
 Β المستقلة

المتغير 
-Beta T P التابع

Value 
( Fقيمة )

 المحسوبة

مستوى 
الدلالة 

(Sig) 

معامل 
 (Rرتباط )الا

معامل 
التحديد 

(2R) 

 الأولى

عوامل النجاح 
الحرجة )عوامل 
استراتيجيّة، 

عوامل تكنولوجية، 
 عوامل إداريّة(

.1 18.971 0.791 التمايز 1.912 111  359.851 1.111 a1.791 1.625 

 )=1.96 Tt(       )   1.15)   دلالةمستوى               217( =  n-1درجة الحرية ) 

 : الثانية فرعيةال الفرضيّة اختبار

 التي لعوامل النجاح الحرجة ذو دلالة إحصائية  أثرلا يوجد : (H01.2)الثانيةالفرعية  الفرضيّة

تقليل التكاليف لمواقع التجزئة  على(إداريّةعوامل  ،عوامل تكنولوجية ،استراتيجيّةمل تتضمن )عوا

 . α≤ 0.05 عند مستوى دلالة إحصائية عمان في الإلكترونيّة الأجهزةشركات بيع  في الإلكترونيّة

( لكون هذه Simple regression)بسيط نحدار تحليل الا استخدامفقد تم  ،الفرضيّةهذه  رختبالا

هذه  اختباروقد ظهرت نتائج  ،متغير تابع فيمجموعة من المتغيرات المستقلة  أثرتبحث في  الفرضيّة

 (9- 4) في الجدول الفرضيّة
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 (9- 4جدول )

 الفرضيّة الرئيسة الأولىالمنبثقة عن الثانية نتائج اختبار الفرضيات الفرعية 

 )=1.96 Tt(       )   1.15)   لدلالةمستوى ا              217( =  n-1درجة الحرية ) 

 التي لعوامل النجاح الحرجة ذو دلالة إحصائية  أثرلا يوجد : (H01.2) الثانيةالفرعية  الفرضيّة

التجزئة تقليل التكاليف لمواقع  على( إداريّةعوامل  ،عوامل تكنولوجية ،استراتيجيّةتتضمن )عوامل 

 عند مستوى دلالة إحصائية عمان الواقعة في الإلكترونيّة الأجهزةشركات بيع  في الإلكترونيّة

α≤0.05. 

عنها  انبثقالأولى وما  الفرضيّة اختبار( والمتضمن نتائج 9-4نتائج الجدول رقم ) إلىوبالإشارة 

(، ومن متابعة 9-4حيث يتضح من النتائج الإحصائية الواردة في الجدول رقم)من فرضيات فرعية، 

أثر ا ذا دلالة إحصائية لعوامل النجاح الحرجة)عوامل  أنّ هناك( أن t(، واختبار)Betaمعاملات)

شركات بيع الأجهزة استراتيجيّة، عوامل تكنولوجية، عوامل إداريّة( على الميزة التنافسيّة لدى 

( لهذه المتغيرات مجتمعة، Beta)معامل ، بدلالةالإلكترونيّة من خلال مواقع التجزئة الإلكترونيّة

حيث بلغت قيم  (.α≤0.05( المحسوبة عن قيمتها الجدولية عند مستوى دلالة )tوبدلالة ارتفاع قيم)

(t( المحسوبة )11.766.) 

الفرضيّة 
 الفرعية

المتغيرات 
 Β المستقلة

المتغير 
 Beta T التابع

P-
Value 

( Fقيمة )
 المحسوبة

مستوى 
الدلالة 

(Sig) 

معامل 
الإرتباط 

(R) 

معامل التحديد 
(2R) 

 الأولى

عوامل النجاح 
الحرجة )عوامل 
استراتيجيّة، 

عوامل تكنولوجية، 
 عوامل إداريّة(

1.711 
تقليل 
 التكاليف

0.625 11.766 1. 111  138.427 1.111 a1.625 1.391 
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لعوامل دلالة إحصائية  يذ أثر ودوج عدم  إلىالعدمية التي تشير  الفرضيّةمما يعني  رفض 

تقليل  على( إداريّةعوامل  ،عوامل تكنولوجية ،استراتيجيّةتتضمن )عوامل  التي النجاح الحرجة

، وقبول عمان الواقعة في الإلكترونيّة الأجهزةشركات بيع  في الإلكترونيّةالتكاليف لمواقع التجزئة 

تتضمن  التي لعوامل النجاح الحرجة دلالة إحصائية  يذ أثر ودوج إلىتشير  التيالبديلة  الفرضيّة

تقليل التكاليف لمواقع التجزئة  على( إداريّةعوامل  ،عوامل تكنولوجية ،استراتيجيّة)عوامل 

 .عمان الواقعة في الإلكترونيّة الأجهزةشركات بيع  في الإلكترونيّة

 (01- 4جدول )

 فرضيات المتغيرات المستقلة على فرضية الرئيسية الثانيةاختبار 

المتغيرات 
-T P المتغير التابع Β المستقلة

Value 
( Fقيمة )

 المحسوبة

مستوى 
الدلالة 

(Sig) 

معامل 
الإرتباط 

(R) 

معامل التحديد 
(2R) 

عوامل 
 استراتيجيّة

1.641 

الميزة 
 التنافسيّة

14.164 

1. 111  

197.819 

1.111 

1.691 1.478 

عوامل 
 تكنولوجية

1.576 12.947 167.613 1.661 1.437 

 1.567 1.753 282.977 16.822 1.698 عوامل الإدارية
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 الـفـصل الخامس
 النتائج والتوصيات

 

 مقدمة:ال( 1 -5) 

 :( النتائج2-5)

 :التوصيات( 2 - 5)

 :( الدراسات المستقبلية5 - 3)
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 الفصل الخامس 

 والتوصيات النتائج

 ( المقدمة:5-1)

شركات  وكذلك التوصيات التي من شانها أن تعزز من قدارت ،سيتم عرض نتائج الدارسة الحالية
تجزئة ال لمواقع  التنافسيّةالميزة  إلىللوصول  عوامل النجاح الحرجة لمعرفة  الإلكترونيّة الأجهزةبيع 

 .الإلكترونيّة

 النتائج(: 5-2)

 النتائج المتعلقة بالتحليل الوصفي لمتغيرات الدراسة(: 1ـ  2ـ  5)

عوامل  ،استراتيجيّة)عوامل الحرجة  عوامل النجاحأظهرت نتائج التحليل الوصفي لمتغيرات  .1

تجزئة ال وتقليل التكاليف( لمواقع )التمايز التنافسيّةالميزة على  (إداريّةعوامل  ،تكنولوجية

عوامل ،استراتيجيّةعوامل  بعادها المدروسة منأب الحرجة عوامل النجاحأن  ،الإلكترونيّة

على أعلى   جيةو التكنولعوامل ال استخدامعد ، وقد حصل بُ مرتفعةكانت  عوامل الإدارية،تكنولوجية

ليها إومن خلال نتائج التحليل الوصفي التي تم التوصل  ،(4.12)متوسط حسابي لجميع الفقرات 

 مرتفعة بسبب الإلكترونيّة الأجهزةبيع في شركة التكنولوجية عوامل الن الباحث يفسر ذلك بأن إف

 أن يعمل مكانيةا  و  ،الحديثةوطرق الاتصال  برمجيات أو أجهزةمن  ةتية الجيدتوفر البنية التح أهميّة

عمل  أهميّة )الحاسب أجهزة ،)هواتف نقالةكافة  على الأجهرةناحية تقنية  الإلكترونيّةئة موقع التجز 

ر يتطو و  مواكبة حاجات زوار الموقع من الزبائن أجلمن  الإلكترونيالشركة على  تطوير الموقع 

 .الاستخدامبشكل يجعله سهل  الإلكترونيموقع التجزئة لالشركة 



88 

 

اأظهرت نتائج التحليل الوصفي  .2 العوامل   عينة الدراسة فيما يخص أفرادان إجابات  أيض 

الشركة   ريتطو  أهميّةمرتفعة بسبب ويستدل الباحث بأن الاجابات كانت  ،مرتفعةكانت  الاستراتيجيّة

منتجات وتقديم ال ،رؤية مستقبلية واضحةبناء  وهي الاستراتيجيّة هخطة بيعية تتناسب مع أهدافل

 .ستمراراب الإلكترونيتطوير موقع التجزئة و ،الإلكترونيالتجزئة  جديدة من خلال موقعال

ا -الوصفيأظهرت نتائج التحليل  .3 جميع عينة الدراسة فيما يخص  أفرادن إجابات أ -أيض 

البيع  أهميّةجابات كانت مرتفعة بسبب ، ويستدل الباحث بأن الإكانت مرتفعة داريةالإ العوامل

  ومن خلال التوافق مع ثقافة الشركة. ،اتشركليجابي لإفي تحقيق تطور  الإلكتروني

  التنافسيّةالميزة متغير بنت نتائج التحليل الوصفي من وجهة نظر المبحوثين فيما يتعلق بيّ  .4

حيث بلغ متوسط إجابات عينة الدراسة على جميع فقرات هذا  ،في الشركة أنها كانت مرتفعة

 ،متنوعة اعروض   اتالخاص بالشرك الإلكترونيّ م موقع التجزئة يقدت إلى( ما يشير 3.98المتغير )

من خلال  حاجات الزبائن ورغباتهم سدّ  إلىتسعى من خلالها  التيم الشركة الأنظمة الذكية استخدوا

والعمل على وضع  ،عايير جودة عالميةم واستعمال  ،الخاص بالشركة الإلكتروني موقع التجزئة 

وهذا  ،لزبائنالالتزام بمواعيد التسليم المناسبة  أهميّةمع  ،الإلكترونيللموقع  خطط تسويقية سنوية

   .ه يساعد على تحقيق الميزة التنافسةكلّ 

 نها كانتأالشركة  فيتقليل التكاليف نت نتائج التحليل الوصفي فيما يخص فقرات متغير بيّ  .5

  إلىي دّ ؤ ي ةالإلكترونيّ مواقع التجزئة   استخداممن خلال  تقليل التكاليف نّ إحيث  ،متوسطةمرتفعة 

تتسم كلفة الخدمات المقدمة من مواقع التجزئة و   ،الوسطاءأجور و   خفض أجور الموزعين

 .كلفة من منافذ البيع التقليدية أقلبأنها   ةالإلكترونيّ 
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 النتائج المتعلقة بإختبار فرضيات الدراسة(: 2ـ  2ـ  5) 

 ،عوامل تكنولوجية ،استراتيجيّةدلالة إحصائية لعوامل النجاح الحرجة)عوامل  يذ أثر وجود .1

من خلال مواقع  الإلكترونيّة الأجهزةلدى شركات بيع  التنافسيّةعوامل الإدارية( على الميزة 

يساوي   R الارتباطوأن معامل  α≤0.05عند مستوى دلالة إحصائية   الإلكترونيّةالتجزئة 

المتغير المستقل  أثروهذا يعني مقدار  1.611قد بلغ   R2التحديد  معامل  وان  (0.665)

وتأتي هذه النتيجة منسجمة  ،حد ما إلىوهي قيمة مرتفعة  %61.1على المتغير التابع هو 

مثل  دراسة  السابقة التي ذكرت بالدراسات مع ما توصل إليه العديد من الدراسات

(Dubelaar et.al،2005). 

 ،استراتيجيّةتتضمن )عوامل  التي لعوامل النجاح الحرجة ذو دلالة إحصائية  أثريوجد  .2

شركات بيع  في الإلكترونيّةالتمايز لمواقع التجزئة  فيعوامل الإدارية(  ،عوامل تكنولوجية

إذ بلغ معامل  ،α≤0.05 عند مستوى دلالة إحصائية عمان الواقعة في الإلكترونيّة الأجهزة

فقد بلغ  2R(. أما معامل التحديد  0.05( عند مستوى )1.791) Rالارتباط 

وهي  %62.5المتغير المستقل على المتغير التابع هو  أثروهذا يعني مقدار  ،( 1.625)

مثل   حيث انسجمت نتائج هذه الدراسة مع دراسات السابقة  ،ما حد   إلىقيمة مرتفعة 

 (السامرائي2013،دراسة )

شركات بيع في  التنافسيّةالميزة  في الاستراتيجيّةعوامل للدلالة إحصائية  يذ أثروجود  .3

(. أما  0.05( عند مستوى )1.691) Rإذ بلغ معامل الارتباط  ،الإلكترونيّة الأجهزة

المتغير المستقل على  أثروهذا يعني مقدار  ،(1.478فقد بلغ ) 2Rمعامل التحديد 
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نتائج الدراسة مع ت حيث اتفق حد ما إلىوهي قيمة مرتفعة ،%47.8المتغير التابع هو 

 (Prajogo، 2111) مثل دراسة سابقةنتائج دراسات 

شركات بيع  في التنافسيّةالميزة  في عوامل التكنولوجيةللدلالة إحصائية  يذ أثروجود   .4

(. أما  0.05( عند مستوى )1.661) R، إذ بلغ معامل الارتباط الإلكترونيّة الأجهزة

المتغير المستقل على  أثروهذا يعني مقدار  ،(1.437فقد بلغ ) 2Rمعامل التحديد 

نتائج الدراسة مع حيث اتفقت  حد ما إلى. وهي قيمة مرتفعة %43.7المتغير التابع هو 

 .mwamzia،2013)مثل دراسة ) سابقةنتائج دراسات 

شركات بيع  فيفي  التنافسيّةالميزة على  عوامل الاداريةللدلالة إحصائية  يذ أثروجود  .5

(. أما  0.05( عند مستوى )1.753) Rإذ بلغ معامل الارتباط  ،الإلكترونيّة الأجهزة

المتغير في المتغير المستقل  أثروهذا يعني مقدار  ،(1.567فقد بلغ ) 2Rمعامل التحديد 

حيث اتفقت نتائج الدراسة مع نتائج  ،ما حد   إلىوهي قيمة مرتفعة  %56.7التابع هو 

 .(Shaha، et la،2007مثل دراسة ) دراسات السابقة
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 التوصيات(: 3-(5

 وصي بما يلي: يث أن للباحلنتائج التي توصلت إليها الدراسة يمكن اضوء في 

 :التنافسيّةلميزة ل بالمتغير التابع و العوامل الحرجةببعد ق التي تتعلّ  تالتوصيا :(3-1-(5

مواقع التجزئة  لتطوير من شأنها وضع رؤية مستقبلية استراتيجيّةالعليا  الإدارةتتبنّى ن أ .1

 .الاستراتيجيّة الأهدافتطوير خطة بيعية تتناسب مع و  ،الإلكترونيّة

شركة من خلال الفي نمو  هالدور  وتطويرها،  الإلكترونيّةالعمل على تحديث مواقع التجزئة  .2

 كاليف ومواكبة التقدم التكنولوجي.تقليل الت

من خلال تواجهات العالمية في مجال الاقتصاد الرقمي الفتح قنوات البيع الحديثة لمواكبة   .3

 لمواقع التجزئة التنافسيّةتحقيق الميزة عوامل النجاح الحرجة التي تسهم في  إلىالوصول 

 التسويقيّةللمنظمات  التسويقيّة الأهداففي تحقيق  الإلكترونيّةالمواقع الاستفادة من و  ،الإلكترونيّة

 .الإلكترونيّة العاملة في قطاع تجارة التجزئة

 .عملية الشراءالزبائن  على بشكل يسهل الإلكترونيالموقع عادة النظر بتصميمم إ .4

ستخدام الموقع از الزبائن بلتحفي بالموظفين خاصة امج تدريبيةر وضع بلعمل على ا .5

 .الإلكتروني

 .الإلكترونيمن خلال الموقع لتقديمها عروض المنتجات الجديدة  استغلال .6

 التجزئة قعامو  استخدامبفوائد  المجتمعدة وعي من شأنها زيا خاصة عمل حملات ترويجية .7

 .ةالإلكترونيّ 
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في حال حدوث  تمام عملية البيعخاصة لمساعدة الزبائن لإ رشادات إضافة إالعمل على  .8

 مشكلة. أي

 ،جهزة الكهربائية له القدرة الفنيةالأدى شركات ل الإلكترونيموقع التجزئة ن أالتأكد من   .9

 .وبحاسبالجهزة أو  ةالالهواتف النقّ من كافة  الأجهزةعمل على يو 

صول الشركة التي تعتمد عليها بشكل كبير لتطوير أمن  أصلا   كترونيللموقع الإاعتبار ا .11

 .وتحديثها منتجاتها وخدماتها

موقع البيع من منافسيها من خلال  أقلأسعار  التحكم في على الشركة قدرةتعزيز  .11

على  ةما يجعل الشركة قادر  ،رباحمن الأ امرضي   اتحقق حجم  نفسه وفي الوقت  الإلكتروني

  ،من أسعار الشركات المنافسة أقلا خدماتها لتكون دائم   أوالتغيير في أسعار منتجاتها 

ات رقابية دورية عمليّ والعمل على جدولة  ،مصاريف الموزعين والوسطاءالتحكم في ا وأيض  

  .خفض الكلفة أجلعلى الخدمات المقدمة من 
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 المراجع

 العربية ةغباللّ المراجع 

أثر كفاءة نظم المعلومات التسويقيّة في اكتساب الميزة التنافسيّة " ،(2111غالب ) ،البستنجي  -

 .9العدد ،جامعة الأمام محمد بن سعود ،في الشركات الصناعية الأردنية

،رسالة دور التجارة الإلكترونيّة في تحسين تنافسية المؤسسة ،(2113بن غزال، أمال، ) -

 ماجستير غير منشورة، جامعة محمد خضير، الجزائر، بسكرة.

صياغة استراتيجيّة إدارة علاقات  ،(2113جثير، سعدون، العبادي، هاشم، والقيسي، بلال،) -

ستراتيجي و الذكاء التنظيمي، مجلة الأنبار للعلوم الزبون عبر تحقيق العلاقة بين الذكاء الإ

 الاقتصاديّة والإدارية.

، بحث منشور، التجارة الإلكترونيّة العربية الأفاق والتحديات ،(2119حسين، سالم كريم، ) -

 جامعة القادسية، العراق.

ع أثر عوامل النجاح الحرجة في دعم مقدرات الإبدا(، 2111) ،حليحل، المالكي مصطفى -

، رسالة ماجستير، جامعة الستراتيجي دراسة وصفية تحليلية في وزارة التخطيط والتعأون الأنمائي

 العراق.،بغداد

المعوقات المدركة لتبني التجارة الإلكترونيّة في الشركات (، 2115سالم، فؤاد، وعواد، محمد،) -

 .19،-1(1)1، المجلة الاردنية في إدارة الأعمال، الردنية

عوامل النجاح الحرجة لنظام المعلومات الستراتيجيّة  ،(2112ني )االسامرائي، سلوى ه -

 ،-11جامعة بغداد، المجلد  ،والإدارية الاقتصاديّة، مجلة العلوم بفاعلية القرارات الستراتيجيّة

 111ص  ،69العدد 
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دة فاعلية الأداء الرياده في البيع الإلكتروني وزيا(، 2113زاهد عبدالحميد  ) ،السامرائي -

 .الاردن ،، جامعة البتراءالتسويقي لمنظمات الأعمال

أثر العوامل الستراتيجيّة والتكتيكية في نجاح تنفيذ نظام  ،(2113الشعار، اسحق محمود ) -

 إدارة ،، المجلة الأردنية فيسة تطبيقية على قطاع الخدمات الأردنيادر  :تخطيط موارد المنظمات

 .611ص ،4العدد  9المجلد  الأعمال

 الميزة التنافسيّة والستراتيجيات الأساسية(  2116)،سامح،فهمي -

https://samehar.wordpress.com/2006/06/25/a625/ 1018-1-10، تاريخ الدخول. 

، عمان، دار المسيرة للنشر 1ط  ،"الإلكترونيّة وتطبيقاتهاالتجارة " ،(2115) ،لجي، عامريقند -

 والتوزيع.

في   ةتأثير عناصر النجاح الحرج ،(2114) ناتاغي زيد ،العبادي، سناء عبدالرحيم، العتبى -

 العراق. ،جامعة بغداد ،بحث منشور ،تحقيق الميزة التنافسيّة

 استخدام أثر(، 2111) المعموري، جاسم عيدأن، العارضي، جليل كاظم ،العبيدي، علي قاسم -

العلوم الأنسأنية، المجلد  ،، مجلة جامعة بابلالتسويقيّةفي تخفيض التكاليف  الإلكترونيّةالتجارة 

 .(1العدد ) ،19

استخدام  "أثر ،(2111)،جليل كاظم ،العارضي ،جاسم عيدأن ،المعموري ،عبيدي،علي قاسم -

نية، المجلد انسالعلوم الإ ،مجلة جامعة بابل ،"التجارة الإلكترونيّة في تخفيض التكاليف التسويقيّة

 .(1العدد ) ،19

تطوير استراتيجيّة لتبني تطبيقات التجارة الإلكترونيّة في الشركات  ،(2113محمد ) ،عواد -

 الأردنية.

https://samehar.wordpress.com/2006/06/25/a625/
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رسالة  ،عوامل النجاح الحرجة في إدارة المشروعاتتأثير  ،(2111ن رحيم عنيد، )االمالكي،حن -

 العراق. ،جامعة بغداد ،كلية الإدارة والاقتصاد ،ماجستير

التوجه الإبداعي على تحقيق ميزة تنافسية دراسة تطبيقية على   أثر( "2112المطيري، فيصل،) -

 الأردن. ،عمان ،جامعة الشرق الأوسط،البنوك التجارية الكويتية"

 لنشر، الجامعية الدار " نظم المعلومات مدخل لتحقيق الميزة التنافسيّة( "2..2معالي،حيدر ) -

 القاهرة.

أثر استخدام تكنولوجيا المعلومات والتصالت على إدارة "(، 2117)،عبدالرحمن جمال ،موسى -

 الاردن. ،، رسالة ماجستير، جامعة الشرق الأوسط، عمان"معرفه الزبون

دار  ،الإلكترونيير جودة الموقع يمعا ،(2117وصالح مصطفى جودت ) ،محمد محمد ،الهادي -

 الأردن.،عمان ،النشر والتوزيع

فوائد نظم تخطيط موارد المؤسسة وأثرها في تحقيق الميزة " ،(2115)،اسلام ،الهرامشة -

 ،" رسالة ماجستير غير منشورة ني للتصميم والتطويرالدى مركز الملك عبدالله الث التنافسيّة

 جامعة البلقاء التطبيقية.

العوامل المؤثرة على تعامل المستهلكين مع أنشطة التجارة "(،  2113) ،يوسف، ردينة  -

 (.14أبحاث اقتصادية والإدارية) ،دراسة ميدأنية،"الإلكترونيّة
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الستبانة (:0الملحق )  

 

 

 

 الاستبانة

 

 الأخ المستجيب /الأخت المستجيبة
 

 تحية طيبة وبعد:

الميزة عوامل النجاح الحرجة على  أثر" إلىالتعرف  إلىدراسة علمية تهدف  االباحث حالي   يُجري
 الواقعة في الإلكترونيّة الأجهزةشركات بيع لدراسة ميدانية  - الإلكترونيّةتجزئة ال لمواقع التنافسيّة
 الأردن " –عمان

  

ن الإلكترونيّة الأعمالإنَّ الغرض من هذه الدراسة هو الحصول على درجة الماجستير في  ، وا 

استخدامها للأغراض  كونوسي ،وتضيف قيمة لدراستنا ،تعني لنا الكثير ةاستجابتك لهذه الاستبان

 خارج نطاق هذا البحث العلمي. تُستخدمولن  ،فقطالأكاديمية 

 

 المرفقة. الأسئلة عنللإجابة  مساعدتكم الكريمة انقدر كثير  

 

 اأشكركم مقدم  
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                                                                               الباحث                                                                       المشرف     

                                               محمد العتوم                                                                               سمير الجبالي الدكتور 

 

 الأول: بيانات عامة. الجزء

 الاجتماعي النوع

   .ذكر .أنثى 

 العمر

 25-31سنة   31- 35 .سنة 

 36-41    .سنة 41 فأكثر سنه. 

 العلمي المؤهل

    .كلية/ دبلوم .بكالوريوس 

    .ماجستير .دكتوراه 

 الوظيفي المسمى

  .مدير عام .مدير إداري 

 دير قسمم   . أخرى ……………. 

 الخبرة  سنوات

 5       .سنوات فأقل 6-11 .سنوات 

 11-15    .سنة 16 فأكثر ةسن. 

 عوامل النجاح الحرجة الثاني: الجزء

وقد وضعت في  ،العناصر الهامة للنجاحمجموعة من  عبارة عنوهي  "عوامل النجاح الحرجةهذا الجزء بالبحث عن  يتعلق
ويوجهون  الأهدافالتي يستخدمها المديرون عندما يضعون  الشركة تجاه الاستراتيجيّةمع موارد الشركة   الأصل لمواءمة
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عوامل ) الآتيةو تم اعتماد العوامل  ((Dubelaar et.al،2005  الأهدافالأنشطة التنفيذية والمهام المهمة لتحقيق 
 في  )  كل سؤال ووضع إشارة ) راءة.  يرجى قهميتها في هذا القطاعا لأنظر   (إداريّةعوامل  ،عوامل تكنولوجية ،استراتيجيّة

 .االعمود الذي ترونه مناسب  

موافق  الاستراتيجيّةالعوامل 
 بشدة

موافق غير  موافقغير  محايد موافق
 بشدة

5 4 3 2 1 

لتحقيق هدف  االخطط المحددة مُسبق   نجاحفي  تؤثّر التي العوامل تلك :هيالاستراتيجيّةالعوامل 
الرسالة  ،تتمثل في صياغة الرؤية التي معين على المدى البعيد في ضوء الإمكانيات المتاحة

 واضحة للشركة.الهداف الأو 
      تضع الشركة  رؤية مستقبلية واضحة  1

تطور الشركة  خطة بيعية تتناسب مع أهدافها  2
 .الاستراتيجيّة

     

      .تدرس الشركة التهديدات البيئة لمواجهتها 3

تستغل الشركة الفرص الجديدة من خلال موقع  4
 .الإلكترونيالتجزئة 

     

 الإلكترونيالشركة موقع التجزئة تطوّر  5
 ستمرار. اب

     

تقدم الشركة منتجات جديدة من خلال موقع  6
 .الإلكترونيالتجزئة 

     

تعتمد الشركة على الدراسات السوقية لتطوير  7
 .الإلكترونيموقع التجزئة 

     

موافق  عوامل تكنولوجية

 بشدة

 غيرموافق غيرموافق محايد موافق

 بشدة

5 4 3 2 1 

وطرق  برمجيات أو أجهزةمن  ةهي التي  تشمل توفر البنية التحتية الجيد :تكنولوجيةعوامل 
 .الحديثةالاتصال 
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الخاص  الإلكترونييستخدم الموقع التجزئة  8
 بجودة عالية  إلكترونيةجهزة أبالشركة 

     

بشكل   الإلكترونيتطور الشركة موقع التجزئة  9
 .الاستخداميجعله سهل 

     

رشادات خاصة إ الإلكترونييقدم موقع التجزئة  11
 .تمام عملية البيعلمساعدة الزبائن لإ

     

بالقدرة  الإلكترونييتصف موقع التجزئة  11
 ،)هواتف نقالةكافة  التشغيلية على الأجهرة

 جهزة الحاسب(أ

     

  servers)تعمل الشركة على توفير خوادم) 12
 ذات مواصفات فنية عالية.

     

 الإلكترونيتعمل الشركة على  تطوير الموقع  13
مواكبة حاجات زوار الموقع  من  أجلمن 

 الزبائن.

     

موافق  إداريّةعوامل 
 بشدة

موافق  غير موافق غير محايد موافق
 بشدة

5 4 3 2 1 
 أو ةتقليديّ الالمرسومة باستغلال الموارد المتاحة سواء  الأهداف: عملية تحقيق إداريّةعوامل 

 .وتتمثل بالتخطيط والتنظيم والتوجية والسيطرة ،وفق منهج مُحدّد لكترونيةالإ
تعمل الشركة على وضع خطط متخصصة  14

 .الإلكترونيلموقع التجزئة 
     

في تبسيط   الإلكترونيّةتساهم مواقع  التجزئة  15
 . الإداريالعمل  إجراءات

     

تدرب الشركة  الموظفين العاملين على مواقع   16
 .الإلكترونيالتجزئة 

     

فـــي تحقيـــق  الإلكترونـــييســـاهم موقـــع التجزئـــة  17
 لشركة. إيجابيتطور 

     

مققع اقافققة  الإلكترونققييتوافققم موقققع التجزئققة  18

 الشركة.
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  التنافسيّةالميزة  الثالث: الجزء

(. يرجى قراءة كل سؤال و اليف، التركيزتقليل التك ،التمايز) أبعاد ثلاثةمن خلال  التنافسيّة الميزةهذا الجزء بقياس  يتعلق
 .االعمود الذي ترونه مناسب   في  )  وضع إشارة )

موافق   التمايز
 بشدة

غيرموافق  غيرموافق محايد موافق
 بشدة

5 4 3 2 1 

جاذبية  أكثرالخدمات والعلامة التجارية  أومجموعة من الجهود المبذولة من قبل الشركات لجعل المنتجات  وه :التمايز
وكذلك على قوة العلامة التجارية التي لها قيمة  ،بالعادة تعتمد على الخصائص والمميزات ولكن ،ومختلفة عن المنافسين

 وصورة ذهنية لدى الزبائن.
الخاص  الإلكترونييتمتع موقع التجزئة     19

 بالشركه بمعايير جودة عالمية.
     

 الخاص بالشركة الإلكترونيموقع التجزئة  لدى 21
 .ةسنوي خطط تسويقية

     

الخاص بالشركة  الإلكترونييقدم موقع التجزئة  21
 متنوعة. اعروض  

     

التسليم تتميز الشركة بالقدرة على الالتزام بمواعيد  22
 المناسبة لزبائن.

     

الخاص بالشركة  الإلكترونييقوم موقع التجزئة  23
بابتكار طرق جديدة لسد الفجوة بين الزبائن 

 والشركة.

     

تسعى من  التيتستخدم الشركة الانظمة الذكية  24
 سد حاجات الزبائن ورغباتهم. إلىخلالها 

     

موافق   التكاليف تقليل
 بشدة

غيرموافق  غيرموافق محايد موافق
 بشدة

5 4 3 2 1 
 ظةقدرة الشركة على المحافو  ةالمنخفض التكلفة من خلالتنافسية  ميزةلتحقيق الشركة تستخدمه سلوب أ  :التكاليف تقليل

  .لمصاريفالتحكم في ا و تالف،من منافسيها من خلال زيادة الإنتاجية والكفاءة، والقضاء على ال أقلعلى أسعار 

مواقع التجزئة كلفة الخدمات المقدمة من  تتسم 25
منافذ البيع كلفة من  أقلبأنها   الإلكتروني
 .التقليدية

     

عمليات   الإلكترونيمواقع التجزئة   إدارةلدى  26
 أجلرقابية دورية على الخدمات المقدمة من 
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 .خفض الكلفة

 الإلكترونيّةمواقع التجزئة  استخدامخفض  27
 المصاريف الداخلية من عدد موظفين.

     

من  الإلكترونيّةمواقع التجزئة  استخدامخفض  28
 .أجور الوسطاء

     

من  الإلكترونيّةمواقع التجزئة  استخدامخفض  29
 أجور الموزعين.

     

للقدرة  الإلكترونيّةموقع بيع التجزئة  إدارةامتلاك   31
منحنى  جل زيادةأالبحث والتطوير من  على
 .الخبرة

     

من  الإلكترونيّةموقع التجزئة  استخدامخفض  31
 .التسويقيّةالمصاريف 

     

وسائل مختلفة من الرقابة ل شركةال استخدامساهم  32
 بقاء الكلفة  منخفضة.إ علىفي تصميم خدماتها 

     

في  الإلكترونيموقع التجزئة  استخدامقلل  33

 الشركة من تكاليف المعاملات التجارية.
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قائمة الشركات: (8الملحق )  

  وأعداد العاملين بها الإلكترونيّةمن خلال مواقع  الإلكترونيّة الأجهزةأسماء شركات بيع 

بيع  ةشركاسم 
 الإلكترونيّة الأجهزة

عداد جميع أ
الموظفين  العاملين 

 في الشركات 

مقارنة نسبة الموظفين 
 بالمجتمع

عدد الستبانات التي 
 وزعت على الشركات   

 شركة أبناء حكمت ياسين
 )سامسونج(

150 31.15% 68 

 يإشركة بي إس 
 )سامسونج(

300 36.5% 94 

 E- Leadersشركة 
mall 

100 11.5% 31 

 SmartBuy ™ 150 18.65% 46شركة 

 150 %100 800 المجموع
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المحكمين (:3الملحق )  

 الرقم اسم الدكتور القسم اسم الجامعة

 1 د.احمد علي صالح الأعمال إدارةقسم  جامعة الشرق الأوسط

 2 د. عبد العزيز الشرباتي الأعمال إدارةقسم  جامعة الشرق الأوسط

 3 د.محمود ابو جمعة الأعمال إدارةقسم  جامعة الشرق الأوسط

ة لد.محمد العضاي الأعمال إدارةقسم  جامعة الشرق الأوسط  4 

 

 

 

 


