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 لخص البحث:م

 ، تفعيل التسويق الإلكتروني علي  المقارنة المرجعية  ثر  أهدف هذا البحث إلي دراسة  ي     

الباحث  و كخطوات   دورتناول  والنضوج(  والتنفيذ،  والتكامل،  والتحليل،  )التخطيط، 

 .المقارنة المرجعية في تفعيل التسويق الإلكتروني

ولتحقيق هذا الهدف تم تقسيم الدراسة إلي جزأين: الجزء النظري تناول التأصيل      

الميداني  والجزء  الدراسة،  بموضوع  المتعلقة  السابقة  الدراسات  وإستطلاع  الفكري 

لاختبار فروض الدراسة وذلك من خلال إجراء دراسة ميدانية علي عينة الدراسة من 

 لهذا الغرض. خلال توزيع قائمة إستبيان أعدت 

إلي      الدراسة  نتائج  المرجعية    دوروجود    وتوصلت  التسويق للمقارنة  تفعيل  في 

 . الإلكتروني

Abstract 

     This study aims to investigate the impact of Benchmarking on 

Activating Electronic Marketing. The researcher examined the 

impact of (Planning, analysis, integration, implementation, and 

maturity) as benchmarking steps in activating electronic-

marketing. 

     To achieve this objective, the study was divided into two parts: 

the theoretical part to review the literature related to the subject of 

the study, and the field study part to test the hypotheses by 

statistical analysis and designing a questionnaire and distributing 

it among the study sample. 

     The results of the study concluded that there is a role for 

benchmarking in activating e-marketing. 
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 الإطار العام للبحث  .1

 مقدمة البحث:  1/ 1

تتسممممم بيعممممة أعمممممال المنظمممممات بعممممالم سممممريع مممممن التغيممممر تهمممميمن عليمممم  ثممممور        

وتمثمممممممل المعرفمممممممة سممممممملا  المنظممممممممات فمممممممي نموهممممممما  ، المعلوممممممممات والات مممممممالات

واسممممتمرارها ، كممممما تعممممد المعرفممممة بمثابممممة الاممممريان الحيمممموي الممممذي يسمممماهم فممممي نجمممما  

أحممممد أبممممرز الاتجاهممممات المعاصممممر  التممممي تحممممدد معممممالم المسممممتقبل ، المنظمممممات المختلفممممة و

وعممممن هريقهمممما انتقممممل اقت مممماد الممممدول المتقدمممممة مممممن اقت مممماد صممممناعي تقليممممدي إلممممي 

ة لهممما رثمممار علمممما مختلمممة جوانممم  الحيمممما  كممممما أن المعرفممم علومممماتي معرفمممي ، اقت ممماد م

 ,Harayanan, 2001بممممما فيهمممما النظمممماا الاقت ممممادي والسياسممممي والثقممممافي والتعليمممممي 

p:19)). 

وقممممد تعرضممممت التجممممار  العالميممممة إلممممي تغيممممرات جذريممممة نتيجممممة التطممممور التكنولمممموجي      

الهائمممل فمممي وسمممائل الات مممال ونظمممم المعلوممممات، وقمممد أدي همممذا التطمممور إلمممي اخت مممار 

المسمممممافات وربمممممط الاسممممموال ممممممن خممممملال تمممممدفق المعلوممممممات والافكمممممار عبمممممر  مممممبكات 

لمسمممممتوي التجممممماري، لمممممذلك إدار  العمليمممممات التجاريمممممة علمممممي ا المعلوممممممات التمممممي تسمممممهل

أصممممبت التطممممور فممممي مجممممال التسممممويق الإلكترونممممي مرتبطمممما  باممممكل مبا ممممر فممممي مجممممال 

وبالتممممالي أصممممبت التسممممويق الإلكترونممممي أحممممد ، تكنولوجيمممما الات ممممال ونظممممم المعلومممممات

 أهممممم الوسممممائل الابتكاريممممة التممممي تسممممتفيد منهمممما الممممدول والمنظمممممات فممممي تسممممويق منتجاتهمممما

 .(33:  31، ص ص2014)دسوقي،

ونظرا  لما يتسممم ب  مناا العمل بالمسسممسممات بالتغير والتطور المسممتمر والمنافسممة القوية، التي       

، مما جعل هناك صممعوبة علي أي مسسممسممة أن  فرضممت أماا العملاء متلقي الخدمة العديد من البدائل

سمتفاد  من  في تعمل بمفردها وتحقق التحسمين والتطوير إلا من خلال الاهلاع علي ما يقومون ب  والا

يامير إلي  م مطلت المقارنة المرجعية، لقياو وتقييم أداء هذا المسسمسمات ،   تطوير أعمالها، وهو ما

وتحمديمد نواحي الق ممممور فيهما بمالمقمارنمة بمامخرين، والعممل علي معمالجتهما، وتحقيق الجود  في أداء 

 ، لنجا  تطبيقها من أجل تفعيل التسويق الإلكتروني.الخدمات العامة

 الدراسة الاستطلاعية:  2/ 1

أجريت دراسمة اسمتطلاعية بالاعتماد علي المقابلات الامخ مية من خلال اعداد قائمة اسمتق ماء      

ورال لامفرد  من العاملين في الاركات المدرجة ببورصة ا  35مبدئية لعينة عمدية ميسر  مكونة من 

أثر تفعيل المقارنة المرجعية علي تفعيل  المالية الم مممرية والمحللين الماليين، لاسمممتطلاع ررائهم في 

 التسويق التسويق الالكتروني.
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 (1جدول )

 نتائج الدراسة الاستطلاعية 

 موافق العبارات ا
غير 

 موافق

نسبة 

 الردود 

 % 71,4 25 10 هل لدي العاملين إدراك لمفهوا المقارنة المرجعية 1

المقارنة  هل لدي الاركات محل الدراسة مقومات تطبيق  2

 المرجعية 

9 26 74,3 % 

هل لدي الاركات محل الدراسة قدر  علي تفعيل التسويق   3

 الالكتروني

8 27 77.1  % 

هل توفر الاركات محل الدراسة متطلبات تفعيل التسويق   4

 الالكتروني

10 25 71,4 % 

هل توافر الاركات محل الدراسة رليات تطبيق التسويق   5

 الالكتروني

9 26 74,3 % 

 

 نتائج الدراسة:  

 : جابت الدراسة المعتمد  علي الاسعلة التالية أ

 هل لدي العاملين إدراك لمفهوا المقارنة المرجعية؟ -1

 هل لدي الاركات محل الدراسة مقومات تطبيق المقارنة المرجعية؟  -2

 هل لدي الاركات محل الدراسة قدر  علي تفعيل التسويق الالكتروني؟ -3

 الاركات محل الدراسة متطلبات تفعيل التسويق الالكتروني؟ هل توفر  -4

 هل توافر الاركات محل الدراسة رليات تطبيق التسويق الالكتروني؟  -5

 وتمثلت النتائج المستخل ة من الدراسة الاستطلاعية في النقاه التالية: 

العاملين لم  % 71,4جاءت إجابات بنسبة   -1 الدراسة الاستطلاعية بعدا إدراك  فهوا من عينة 

 المقارنة المرجعية.

 . %74,3تبين عدا توافر مقومات تطبيق المقارنة المرجعية بنسبة   -2

% عينة الدراسة بنسبة  بعدا قدر  العاملين علي تفعيل التسويق    77.1جاءت إجابات بنسبة   -3

 الالكتروني. 

وجود ق ور في تحقيق متطلبات تفعيل التسويق الالكتروني داخل الاركات محل الدراسة   -4

 .  %71,4نسبة ب

وجود عدا اهتماا لدي الاركات محل الدراسة في توفير رليات تطبيق التسويق الالكتروني   -5

 . %74,3بنسبة 

المقارنة  -6 تلعب   الذي  بالدور  الدراسة  محل  بالاركات  والمسعولين  العاملين  إدراك  نقص 

 المرجعية في تفعيل التسويق الالكتروني. 
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 طبيعة مشكلة البحث:  1/3

، فإن العديد من الامممركات تسمممعا جاهد  نظرا  للتطورات الحاصممملة في مجال الخدمات عموما       

للوصمممول للفضمممل في مجال تقديم الخدمات ومواكبة التطورات التكنولوجية الحاصممملة، من خلال 

ا دعا إلا اختيار أسملو  اسمتخداا أدوات متعدد  لتفعيل التسمويق الإلكتروني علا بقية المنافسمين، مم

 المقارنة المرجعية والتحقق من دورها في تفعيل التسويق الإلكتروني.

 وفى ضوء ما سبق يمكن بلورة طبيعة مشكلة البحث في السؤال البحثي الرئيسي التالي:  

 ما أثر المقارنة المرجعية علي تفعيل التسويق الإلكتروني؟ 

 الرئيسي إلى الأسئلة البحثية الفرعية التالية:وتم تقسيم السؤال البحثى  

 هل يوجد دور للتخطيط كخطو  من خطوات المقارنة المرجعية في تفعيل التسويق الإلكتروني؟ .1

 ل كخطو  من خطوات المقارنة المرجعية في تفعيل التسويق الإلكتروني؟يهل يوجد دور للتحل .2

 رجعية في تفعيل التسويق الإلكتروني؟هل يوجد دور للتكامل كخطو  من خطوات المقارنة الم .3

 هل يوجد دور للتنفيذ كخطو  من خطوات المقارنة المرجعية في تفعيل التسويق الإلكتروني؟ .4

 هل يوجد دور للنضوج كخطو  من خطوات المقارنة المرجعية في تفعيل التسويق الإلكتروني؟ .5

 

 البحث:  هدف 1/4

 تحقيق الهدف البحثي الرئيسي التالي: يسعى الباحث من خلال هذا البحث الى 

 .أثر المقارنة المرجعية علي تفعيل التسويق الإلكترونيدراسة            

 ويسعى الباحث إلى تحقيق الهدف الرئيسي للبحث من خلال تحقيق الاهداف الفرعية التالية: 

 التسويق الإلكتروني.عية في تفعيل  تخطيط كخطو  من خطوات المقارنة المرجالدور  تحديد .1

 عية في تفعيل التسويق الإلكتروني.ل كخطو  من خطوات المقارنة المرجيلتحلتحديد دور ا .2

 في تفعيل التسويق الإلكتروني. لتكامل كخطو  من خطوات المقارنة المرجعيةادور  تحديد .3

 ني.عية في تفعيل التسويق الإلكترولتنفيذ كخطو  من خطوات المقارنة المرجادور تحديد  .4

 . لنضوج كخطو  من خطوات المقارنة المرجعية في تفعيل التسويق الإلكترونيادور تحديد  .5

 

 أهمية البحث: 1/5

 تتمثل أهمية البحث من حيث الأهمية العلمية والعملية من خلال النقاط  التالية:

 الأهمية العلمية :  -أ

عليها، ومن   .1 الإجابة  التي تسعي  الاهداف  الدراسة من  أهمية  أثر  أتنبع  التعرف علي  همية 

 . المقارنة المرجعية علي تفعيل التسويق الإلكتروني

2. ( متغيراتها  أهمية  من  أهميتها  الدراسة  المرجعية تكتس   الإلكتروني ،  المقارنة  (  والتسويق 

حيث أنهما يمثلان متغيرين معاصرين وضروريين لاي منظمة تسعي إلي مواكبة التطورات 
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تنافسية  بيعة  في ظل  والنمو  والتطور  للبقاء  الاعمال، فضلا  عن سعيها  عالم  في  السريعة 

 .يكتنفها الغموض والتعقيد

تروني في البيعة ندر  الدراسات التي تناولت أثر المقارنة المرجعية علي تفعيل التسويق الإلك  .3

   الم رية.

 

 لأهمية العملية: ا -ب

في   .1 المساعد   من  العملية  أهميتها  الدراسة  الإلكتروني  تكتس   التسويق  خلال  تفعيل  من 

 .خطوات المقارنة المرجعية

 

 فروض البحث:  1/6

من خلال طبيعة مشكلة البحث وهدف البحث، يمكن صياغة الفرض الرئيسي للبحث على النحو   

 التالي: 

 . التسويق الإلكترونيتفعيل للمقارنة المرجعية علي  علاقة ذات دلالة إح ائيةوجد تلا 

 ويندرج تحت هذا الفرض البحثى الرئيسي الفروض البحثية الفرعية التالية :   

الفرعى الأول: المقارنة توجد علاقة ذات دلالة إح ائية  لا    الفرض  للتخطيط كخطو  من خطوات 

 تفعيل التسويق الإلكتروني.   المرجعية في 

الثانى الفرعى  إح ائية    :الفرض  دلالة  ذات  توجد علاقة  المقارنة يللتحللا  ل كخطو  من خطوات 

 . المرجعية في تفعيل التسويق الإلكتروني

الثالث الفرعي  إح ائية  :  الفرض  دلالة  ذات  توجد علاقة  المقارنة لا  للتكامل كخطو  من خطوات 

 . المرجعية في تفعيل التسويق الإلكتروني

الرابع: الفرعي  إح ائية    الفرض  دلالة  ذات  علاقة  توجد  المقارنة لا  خطوات  من  كخطو   للتنفيذ 

 المرجعية في تفعيل التسويق الإلكتروني. 

للنضوج كخطو  من خطوات المقارنة قة ذات دلالة إح ائية  لا توجد علا  الفرض الفرعي الخامس:

   .المرجعية في تفعيل التسويق الإلكتروني

 

 منهج البحث:  1/7

تعتمد هذا الدراسة علا المنهج الوصفي التحليلي، وذلك من خلال الإهلاع علي الكت  والدراسات      

فضلا   السابقة والبحوث العلمية المناور  بالدوريات والمجلات العلمية التي تتنتول متغيرات البحث، 

 . عن دراسة وتحليل علاقات الارتباه بين متغيرات البحث

 البحث: تنظيم  1/8

 : ناول الباحث الجزء الباقي من البحث في النقاه التاليةيت     

 الدراسات السابقة التي تتعلق بموضوع البحث.

 .الإهار النظري للبحث

 .دراسة الميدانيةال

 خلاصة ونتائج وتوصيات ومجالات البحث المستقبلية. 
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 : الدراسات السابقة التي تتعلق بموضوع البحث .2

 بعنوان: Adebanjo, et .al., (2010)دراسة  1/2

An investigation of the adoption and implementation of benchmarking 

هدفت الدراسممممة إلا قيماو مسممممتوي اسممممتخمداا المقمارنة المرجعيمة في مجموعة من المدن   

مدينة أوربية لتحديد المسمممتويات الحالية   40 مممخص من أكثر من   453الاوربية ، وبلغ حجم العينة 

 لمقارنة المرجعية كأسلو  للتحسين.اا الاستخد

وتوصممملت الدراسمممة إلي عدد من النتائج أهمها : أن  من الممكن اسمممتخداا المقارنة المرجعية          

 كمنهجية أو أسلو  إداري للتحسين وتطبيق أفضل التجار  في تطوير الاداء.

( بعنوان "ممد  إدراك الممديرين لاسمممملو  المقمارنمة المرجعيمة في 2011دراسمممممة )المطيري،  2/2

 علا تحقيق التفول التنافسي لد  البنوك التجارية الكويتية". الاعمال الإلكترونية وأثرا

هدفت الدراسمة إلا إلقاء الضموء علا مد  إدراك المدراء لاسملو  المقارنة المرجعية وأثرها في      

تحقيق البعد التنافسمممي لد  الم مممارف الكويتية، ومحاولة ربط مسمممألة الاعتماد علا نقاه المقارنة 

 لتفول في القطاع الم رفي.المرجعية في تحقيق ا

وتوصملت الدراسمة إلا أن المدراء في الم مارف الكويتية يدركون أهمية إجراء عمليات المقارنة      

المرجعية لمقارنة أداء م مارفهم مع أداء الم مارف الاخر  الامر الذي يحقق لهم التفول التنافسمي، 

ون بإجراء عمليمات المقمارنة المرجعيمة ويوجد عنمدهم قدر  واضممممحمة في تخطيط العمليمات وأنهم يقوم

 بأسلو  ناضج ومثمر علا الرغم من اختلاف مسهلاتهم العلمية وخبراتهم.

 بعنوان: Putkiranta, A  ( (2012دراسة  2/3

Benchmarking: alongitudinal study.  

هدفت الدراسممة إلي التعرف علي تأثير اسممتخداا المقارنة المرجعية كأدا  قياو علي الاممركات        

 مركة،   23في فلندا، واسمتخدمت الدراسمة المنهج الوصمفي بإجراء مقابلات ممتد  عبر السمنوات مع  

 عاا. 15وكذلك استخداا القياو علي مدار 

اسممتخداا القياو التنافسممي في حين تراجع الامر في   وتوصمملت الدراسممة إلي أن هناك تغيير في       

( وأن  لا توجد علاقة واضمحة بين اسمتخداا القياو والنتائج التامغيلية، 2010  -2004الفتر  الزمنية )

 وأن متطلبات استخداا المقارنة المرجعية كأدا  اختلفت من سنة إلي أخري حس  بيعة السول.

 بعنوان: Sajjad & Amjad(2012)دراسة  2/4

Role of benchmarking in total quality management: case of telecom services 

sector of Pakistan                                                                                               

 عية في إدار  الجود  الااملة والاداء هدفت الدراسة إلي التعرف علي دراسة أهمية المقارنة المرج     
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ممدير من خم   ممممركمات عماملمة في قطماع الات ممممالات في دولمة   105، وبلغ حجم العينمة    التنظيمي

 .باكستان

وتوصممملت الدراسمممة إلي وجود علاقة قوية بين المقارنة المرجعية ورضممما العميل ، كما أكدت        

الجود  الجود  الاممماملة مقارنة بباقي المتغيرات   علي وجود أثر واضمممت للمقارنة المرجعية في إدار 

 السبعة المستقلة التي  ملتها الدراسة.

 بعنوان: Attiany(2014)دراسة  2/5

Competitive Advantage Through Benchmarking: Field Study of Industrial 

Companies Listed in Amman Stock Exchange 

التعرف علي تمأثير الانواع المختلفمة للمقمارنمات المرجعيمة في تحقيق الميز  همدفمت المدراسممممة إلي       

التنافسممية في الاممركات ال ممناعية الدوائية الاردنية، حيث تم اسممتخداا المنهج الوصممفي التحليلي من 

 . استبانة لكل منها 16 ركة صناعية أردنية بمعدل  38مدير من العاملين في  228خلال عينة من 

لت الدراسمة إلي أن تطبيق أسملو  المقارنات المرجعية يسماعد في أداء الاعمال من خلال وتوصم       

اكتسمما  المعرفة الخارجية وتطبيقها علي الممارسممات والعمليات الداخلية، كما أن المقارنة المرجعية 

 يمكن استخدامها للتعلم من امخرين.

و ممروه تفعيل  في الجزائر دراسممة    (، بعنوان "التسممويق الإلكتروني2015دراسممة )سممماحي،   2/6

 حالة ات الات الجزائر" 

هدفت الدراسمة إلا إبراز دور وفعالية التسمويق الإلكتروني في العملية التسمويقية وانعكاو نتائج        

تفعيل وتوسمميع   ممروه ، وكذا  وتقديم أسمملو  أفضممل لاداء الخدمة التسممويقية  علا التنمية الاقت ممادية

 .والمعاملات وغيرها الدفع الإلكتروني التي تضمن سرعة المبادلات التجاريةاستخداا وسائل 

وتوصمملت الدراسممة إلا أن التحول نحو التسممويق الإلكتروني أد  إلا الرفع من مسممتويات أداء      

المسسممسممة من خلال التخفي  في التكالية وتحسممين جود  الخدمات المقدمة للزبائن والوصممول إلا  

وبالتالي يسماهم  من ال مع  علي المسسمسمات ال مغير  والمتوسمطة الوصمول إليها، كان أسموال جديد 

 في تدعيم الاقت اد الوهني.

في   benchmarkingتطبيق أسمملو  المقارنة المرجعية "  (، بعنوان2016ي،   مم دراسممة )حم  2/7

 ".الم ارف السورية وأثر ذلك علا جود  الخدمات الم رفية

لتحسمين المسمتمر للجود  وإمكانية لسملو  المقارنة المرجعية كوسميلة هدفت الدراسمة إلا دراسمة أ     

 تطبيق  في الم ارف السورية، والتعرف علا صعوبات التطبيق لإيجاد الحلول المناسبة. 

وتكونت الدراسممة من قسمممين، القسممم الاول والذي ا ممتمل علي الدراسممة النظرية التي تناولت        

موضموع الجود  في الم مارف وموضموع المقارنة المرجعية وأثر تطبيق أسملو  المقارنة المرجعية، 

 وا تمل القسم الثاني علي الدراسة الميدانية 
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مقارنة المرجعية في الم مارف السمورية أمر ممكن إلا أن تطبيق أسملو  ال  وتوصملت الدراسمة     

وبنجا  وفق مراحل محدد ، وتم التوصممل أيضمما إلا الاثر الكبير لتطبيق المقارنة تطبيق    وقد تم فعيا  

المرجعية علا جود  الخدمة من خلال انخفاض الاكاوي علا خدمة ال راف املي التي تم اختيارها 

 للدراسة.

(، بعنوان "المقارنة المرجعية كمدخل لتطوير الاداء المسسممسممي في 2018دراسممة )حسممانين،    2/8

 رؤية مقترحة""المنظمات العامة: 

هدف البحمث إلا بيمان مد  حاجة المنظممات العمامة لتطبيق المقمارنة المرجعيمة لتطوير وتحسممممين       

 .الاداء وتقديم ت ور مقتر  لكيفية التطبيق

إلا مجموعمة من النتمائج من أهمهما أنم  يمكن للمنظممات العماممة إجراء المقمارنمة   البحمث  وتوصممممل     

المرجعية الداخلية داخل المسسسة من خلال مقارنة عمل إدار  تعمل باكل متميز بإدار  أخر  بهدف  

تطويرها، أو مقارنة مسسممسممة حكومية بمسسممسممة حكومية أخر  داخل الدولة، وبالتالي يمكن التغل  

كما أن المقارنة   ،سمممرية المعلومات ومامممكلة ضمممرور  إقناع هرفي المقارنة بإجرائهاعلا مامممكلة 

المرجعيمة تسمممماهم وبمدرجمة كبير  في تغيير ثقمافمة المنظممة القمائممة علا احتكمار المعلوممات إلا ثقمافمة 

 .تبادل المعلومات

وأوصما البحث بأهمية تطبيق المقارنة المرجعية في المسسمسمات العامة، وضمرور  تبني الرؤية       

والتي تتضمممن خم  مراحل لتطبيق المقارنة المرجعية في ، المقترحة التي جاءت في هذا الدراسممة  

  .المنظمات العامة

رجعية علي الاداء ( بعنوان "أثر تطبيق أسمملو  المقارنة الم2020دراسممة )المري والقواسمممة،   2/9

 دراسة حالة وزار  العدل القطرية""التنظيمي:  

هدفت الدراسمة إلا التعرف علي أثر تطبيق أسملو  المقارنة المرجعية علا الاداء التنظيمي في        

( فقر  35ولتحقيق أهداف الدراسممة، قاا الباحثان بتطوير اسممتبانة مكونة من )، وزار  العدل القطرية

ة أبعاد. تكون مجتمع الدراسممة من جميع العاملين في وزار  العدل القطرية والبالغ موزعة علا خمسمم 

( موظفا وموظفة يامممكلون ما  166موظفا وموظفة، فيما بلغت عينة الدراسمممة )) 845عددهم نحو )

، وقاا الباحثان بعد جمع البيانات بتحليلها بإسممممتخداا برنامج  من مجتمع الدراسممممة (%20) نسممممبت   

(SPSS)  

لاسمتخداا  (α ≤ 0.05)وجود أثر ذو دلالة عند مسمتو  الدلالة الإح مائيةوتوصملت الدراسمة إلي       

أسملو  المقارنة المرجعية ببعدي  )الاسمتراتيجي والوظيفي( في تحقيق الاداء التنظيمي بأبعادا )تحقيق  

بضمممرور  الدراسمممة   أوصمممتو  والنمو( في وزار  العدل القطرية، الرضممما الوظيفي، والتعلمالهدف،  

العمل علا ناممممر وتعزيز ثقافة المقارنة المرجعية في وزار  العدل القطرية بهدف تسممممهيل إجرائها 

وإقناع الإدار  باسمتخدامها كأحد الركائز الاسماسمية للعمل المسسمسمي من أجل الإسمهاا في نجا  تنفيذ  

 .خطط الاستراتيجيةال
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 .مما سبق يمكن للباحث استنباط النقاط التالية فيما يتعلق بالدراسات السابقة

سممماهمت الدراسمممات السمممابقة في اثراء الجوان  النظرية والفكرية التي انطلق منها الباحث  .1

 لرسم ملامت وتوجهات الدراسة الحالية.

التسممممويق الإلكتروني أد  إلا الرفع من أوضممممحت الدراسممممات السممممابقة أن التحول نحو   .2

مسمتويات أداء المسسمسمة من خلال التخفي  في التكالية وتحسمين جود  الخدمات المقدمة 

 .للزبائن والوصول إلا أسوال جديد  وبالتالي يساهم في تدعيم الاقت اد الوهني

مقارنة تطبيق الكما أوضمممحت الدراسمممات السمممابقة وجود علاقة ارتباه معنوية موجبة بين  .3

 . المرجعية وجود  الخدمة من خلال انخفاض الاكاوي علا خدمة ال راف املي

 ومن ثم يمكن تحديد أوجه الاختلاف بين الدراسات السابقة والدراسة الحالية في الآتي:

المقارنة المرجعية علي  من حيث الهدف من الدراسمممة: جاءت هذا الدراسمممة لدراسمممة أثر  -1

 .الإلكترونيتفعيل التسويق  

يتم تطبيق الدراسممة علا الاممركات ال ممناعية المسممجلة فا سممول من حيث بيعة التطبيق:   -2

بينما أجريت الدراسممات السممابقة علا العديد من الدول العربية   الم ممري،الاورال المالية  

 والاجنبية وعلا عد  قطاعات مختلفة.

الإدارات المالية ومحاسممبي من حيث المجتمع والعينة : يتكون مجتمع الدراسممة من مديري  -3

التكالية فا الامركات ال مناعيةب بينما تتمثل عينة الدراسمة فا عينة عاموائية من مديري 

الإدارات المالية ومحاسممبي التكالية فا الاممركات ال ممناعية المسممجلة فا سممول الاورال 

 .المالية الم ري

 

 الإطار النظري للبحث.  .3

 المقارنة المرجعية: 3/1

بداية في علم المسممماحة، وتم اسمممتخدام  في أدبيات الاعمال  ظهر م مممطلت المقارنة المرجعية      

استجابة بمعني مستوي الاداء الافضل، ويعد هذا الم طلت من الم طلحات الإدارية الحديثة، وظهر  

لمنظمات  لمتغيرات عديد  في بيعات الاعمال المعاصممر  لعل من أبرزها حد  المنافسممة وتزايد رغبة ا

 إلا إظهار قدرتها في التكية مع البيعة والاستجابة لمتغيراتها، لتحقيق مستويات عالية من الاداء.

 نشأة المقارنة المرجعية: 3/1/1

وأخذت ب  كثير   منذ بداية التسمممعينات  أحد المفاهيم الحديثة التي ظهرت   المقارنة المرجعيةتعتبر       

وأصمبحت محط اهتماا وعناية الكتا  والباحثين والمهتمين في مجال   من الامركات المحلية والدولية،

( عندما قاا ال ناعي  1810لها دلالات تاريخية تعود إلا العاا )والمقارنة المرجعية    إدار  الاعمال،

بدراسمممة أفضمممل الاسمممالي  المسمممتخدمة في معامل الطحين البريطانية  Francis lowllالإنجليزي 

ال ممممنماعي     Francis lowllوقمد جماء بعمد  طبيقمات نجماحما في همذا المجمال،  للوصممممول إلا أكثر الت

Henry Ford  ( 1913في العاا  )   خط التجميع كأسمممملو  صممممناعي متميز، حيث  الذي قاا بتطوير

تطورت المقارنة المرجعية في أوائل الخمسممينات عندما قاا )إدوارد ديمينج( أفكارا عن كيفية ضممبط  

يمابمان، ومما في ذلمك من إبمداعمات أخر  قماممت بهما الإدار  الامريكيمة في همذا  الجود  إلا العماملين في ال
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الميدان، فلم تاممهد تطورا حقيقيا حتا نهاية السممبعينيات إذ لم تكن سممو  تغيرا تقنيا بسمميطا يدل علا  

أنهما نقطمة مرجعيمة تسممممتعممل كنقطمة قيماو لإجراء المقمارنمات إلا أنهما أخمذت في التطور في أوائمل 

إذ أصمممبحت تدل علا المقارنة رخذ  بنظر الاعتبار أفضمممل المنافسمممين، وقدمت علا أنها  الثمانينات  

هريقة منظمة ومسمتمر  لقياو منتجات وخدمات وتطبيقات اتجاا المنافسمين ولذلك اعترف الرواد في 

فع لكي ت مممبت ممارسمممات إدارية تاممممل وظائة  بما تقدم  المقارنة المرجعية من ن  مجال ال مممناعة

حت مطلبا  متزايدا  بعد إدار  الجود  الاممماملة يهدف إلا  بعليا، وفي السمممنوات الاخير  أصممم الإدار  ال

 .(26، ص 2016 )يوسة وصالت ، تحقيق مستو  عال من التحسين

 تعريف المقارنة المرجعية 3/1/2

 : يمكن أن نحدد أهمها فيما يليهناك العديد من التعريفات للمقارنة المرجعية،           

قياو أداء المنظمة ومقارنت  بأفضمممل أداء للمنظمة المنافسمممة في مجال  هي المقارنة المرجعية       

العمل نفسممم  بهدف تحديد كيفية وصمممول المنظمة ذات الاداء المتميز واسمممتخداا المعلومات التي يتم  

 ( 18، 2003فتها كأساو لتحديد الاهداف والاستراتيجيات والتطبيق. ) البكري، معر

وسمميلة لتحقيق إدار  الجود  الامماملة  أسمملو  للتعلم من نجاحات امخرين ، وهي   وتعرف بأنها        

ويتمثل هذا  في المنظممة، من خلال تحمديد مرجع مميز في الاداء أو العمليات تقارن ب  المنظمة حالها.

، ص ص 2008المرجع في المنماف  الاقوي في السممممول أو القمائمد في ال ممممنماعمة. )الطمائي وقمداد ، 

217-218) 

بأنها تقنية وأسلو  منظم للتعلم من امخرين من خلال ملاحظة نماذج وأسالي     ويعرفها البع        

ي مجمالات معينمة والتي يمكن  الاداء المتميز التي قمد تتوفر داخمل المسسممممسممممات التي لمديهما خبرات ف

( قممانمونمي  بامممممكممل  ممعمهمما  ممقممارنممة   The European benchmarking code ofإجمراء 

conduct,2009,p.1.) 

نتائجها  و  نهج استراتيجي وهيكلي تقارن بموجب  المنظمة جوان  عملياتها  بأنها ويعرفها البع        

 ,Gary and Nicolas, 2012)  مع تلك الخاصمة بمجموعة منظمات أخر  لتحديد فرص التحسمين

p. 1). 

المقارنات بين الامركات للخ مائص والمباد    من أجل كامةبأنها مقارنة فعلية ويراها رخرون       

عاد  ما تكون أوج  التاماب  أقل إثار  للاهتماا، و ،الخاصمة عن الاختلافات والتامابهات والتناقضمات

فإن المقمارنة المرجعمة تركز    ، لذلكحسممممين الاداء منهمالان  لا يمكن توليمد أفكمار أو اقتراحات جديد  لت

 علا اختلافات الاداء بين  مركات المقارنة التي يمكن البحث فيها وتحليلها وتقييمها علا وج  التحديد

(Holger et al., 2004). 

لكيفية  المقارنة المرجعية هي عملية مسمتمر  تتطل  الفهم الافضمل  ومما سمبق يتضمت للباحث أن         

وهي عملية قياو يتحدد بموجبها موضممع المنظمة في مجال ما    أداء المنظمات لاناممطتها وعملياتها،

، مما يسماعد علا وضمع وقد تكون داخل المنظمة أو داخل ال مناعة أو خارجها نسمبة إلي امخرين، 

 د  واكتااف أفكار جديد  للتحسين.أهداف جدي
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 المقارنة المرجعية أهمية 3/1/3

 ( :12،13، ص 2009تظهر أهمية المقارنة المرجعية من خلال امتي)عبدالوها  ، 

 تر يد النفقات.  .1

 إتاحة فرص التعلم المستمر. .2

 0إتاحة الفرصة للمنظمة للتوج  داخليا  وخارجا  نحو النموذج الافضل  .3

 تحسين القدرات الإبداعية والتجديدية لفريق العمل.  .4

 ص التعاون بين المنظمات .توفير فر  .5

 تمكين الإدار  العليا من الإجابة عن مجموعة من الاسعلة.  .6

 تبني ثقافة تنظيمية موجهة لحل المااكل. .7

 المرجعية.( صور  واضحة وملخ ة عن أهمية المقارنة 2الجدول رقم ) ويوضت           

 المقارنة المرجعية : قبل وبعد  (2جدول رقم )

 بعد المقارنة المرجعية  المقارنة المرجعيةقبل 

 تطبيق أفكار جديد  - لا يوجد إبداع -

 خيارات عد  - حل واحد للماكلة -

 تركيزات خارجية - تركيزات داخلية -

 أهداف تستهدف الاداء الافضل - أهداف تستند إلا التاريخ -

 مستو  فهم عالي للسول - مستو  فهم منخف  للسول  -

 أولويات زبون  - أولوية داخلية -

 تحسينات سباقة - تحسينات مستجيبة -

 تركيز علا الفرص - تركيز علا المااكل -

 سيطر  الممارسات الافضل في ال ناعة - السيطر  الفردية -

 الاتجاا صو  القيمة الافضل - الاتجاا صو  المقاومة الاقل -

 الافضلج لان نكون  انحت - نحن جيدون  -

 إدار  بواسطة الحقائق - إدار  بواسطة الخبر  -

 قاد  صناعة  - تابعون صناعيا -

 (. 93، ص 2005الم در: )رل فيحان،  

 أهداف المقارنة المرجعية 3/1/4

 (:147، ص 2010تسعي المقارنة المرجعية إلي تحقيق الاهداف التالية )العبادي والدعمي،  

 تحديد فجو  أداء المنظمة مقارنة مع أداء نظيراتها الاخر . -1

 يمكن اعتبارها الاساو في وضع الاهداف الداخلية ومعرفة مس رات الاداء. -2

لد  قياد  المنظمة والعاملين ومعالجة نقاه  تكامل أفضمل الممارسمات في المنظمة وإيجاد الرغبة   -3

 الضعة.

 زياد  الاعور بالمسسولية وتعزيز ثقافة المنظمة. -4
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 تطوير الإبداع الفردي والجماعي والتنظيمي باقي  الإدار  والتقني. -5

 معرفة نقاه الضعة والقو  في المنظمة ومحاولة تعزيز نقاه القو  ومعالجة نقاه الضعة. -6

 لاستخداا الافضل للموارد.تساعد المنظمة علا ا -7

 :المقارنة المرجعية ماطأن 3/1/5

 : امتية  نماهأو أكثر من الا  مطللمقارنة المرجعية ويمكن للمنظمة تبني ن  ماهتوجد عد  أن

المقارنة المرجعية الداخلية والخارجية: تسمتخدا المقارنة المرجعية الداخلية في الامركات الكبير    .1

متعمدد ، م ممممانع متعمدد ، وحتا خطوه إنتماجيمة تنتج منتجمات متعمدد ، حيمث والتي لمديهما فروع  

يمكن تحمديمد الفرع أو الم ممممنع أو الخط الإنتماجي المتفول ليكون بمثمابمة المرجع في إجراء 

المقمارنمة مع الفروع أو الم ممممانع أو الخطوه الإنتماجيمة الاخر ، والواقع أن مثمل همذا المقمارنمة 

الاممركات التي لديها برامج هويلة الامد للتحسممين المسممتمر، أما يمكن أن تطبق باممكل جيد في 

المقمارنمة المرجعيمة الخمارجيمة فهي التي تتم بين المنظممات وبعضممممهما البع  ، وتكمن أهميمة همذا 

- 188، ص ص 2010النوع من المقمارنمات في تعلم الاداء العمالي المذي يقود إلا النجما . )نجم،  

189.) 

عندما تبحث    تيجية: ويسمتخدا أسملو  المقارنة المرجعية الاسمتراتيجيةرنة المرجعية الإسمتراالمقا .2

هويلة   من خلال دراسمممة الاسمممتراتيجياتالمنظمات عن سمممبل تحسمممين مجموع أعمالها ، وذلك 

وياممممل هذا  العامة التي أدت إلي نجا  المنظمات الاخري في هذا المجالات ،  والمداخل الاجل 

الخدمات واختيار الاسمتراتيجيات التي تقود  أو   ير المنتجاتالنوع فحص القدرات الجوهرية لتطو

 إلا الميز  التنافسية أي النظر إلا الافضل للتناف .

الح ممممول علا بيمانمات أداء تسممممتخمدا المقمارنمة المرجعيمة العماممة في  المقمارنمة المرجعيمة العماممة:  .3

ينات كبير  في العمليات من خارج ال مناعة التي تعمل في  الامركة حيث يسمهم في إحداث تحسم 

، كما يسمماهم في توفير فرصممة لاكتامماف أداء هاأداء المنظمة، وتوفير بيانات واقعية تف مميلية ل

  .عمليات المنظمات المنافسة

بين   .4 المقارنة  إجراء  إلي  التنافسية  المرجعية  المقارنة  تستخدا  التنافسية:  المرجعية  المقارنة 

 المناف  المبا ر في المجال الذي تعمل في  الاركة. جراء المقارنة مع إ  يالمنافسين، بمعن

مقارنة لوظيفة من  لوظيفية بعملاتستخدا المقارنة المرجعية  المقارنة المرجعية الوظيفية: و .5

مثل الإدار ، خدمة الزبون، عمليات  مع نف  الوظيفة في منظمات أخري وظائة المنظمة     

لاداء  االاركات الممتاز  ، وذلك بهدف مقارنة معايير ك تل    البيع، جود  المنتج أو الخدمة مع 

 (Anderson, B&  Moen, R,2006)  ا.بهدف تحسين  ورفع مستوا

 المقارنة المرجعية  ماه( ت نية أن1 كل رقم )                                

 

 

 

Source: (Katarzyna, 2015, p34) . 



 

 
 

(759)  

 أثر المقارنة المرجعية علي تفعيل التسويق الإلكتروني                       د / محمد الشوادفي عبدالحميد 

 م2022 ينايرالجزء الأول    ( .13)العدد   -( 8المجلد )                            مجلة الدراسات التجارية المعاصرة 

 المقارنة المرجعية:    متطلبات 3/1/6

تتعدد متطلبات المقارنة المرجعية، والتي تمثل أساسا  لنجاحها وتحقيق أهدافها،  حيث يري           

(Shafer,S& Meredith,J. 2008).    : أنها تتمثل في 

 الرغبة في الإلتزاا لدعم الماروع بالموارد المادية والفكرية.  - 

الإستراتيجية، وجعل الاهداف أكثر من مجرد عملية للتحسين لكي ت ل إلي  ربط العمليات بالاهداف  - 

 مستوي الطمو . 

 تاكيل فريق عمل يت ل بالقدر  علي التفكير المنطقي وتوثيق المعلومات.  - 

 توثيق المعلومات التي تعد ركنا  أساسيا  لإجراء برنامج المقارنة. - 

 البيانات بين أعضاء الفريق. توفير أنظمة الات ال التي تساعد علي نار  - 

 : المقارنة المرجعيةخطوات تطبيق   3/1/7

 :(Anderson, B&  Moen, R,2006) المقارنة المرجعية في خطوات تطبيقتكمن 

 وفيها يتم التعرف علي العمليات والإجراءات التي يتم تحسينها.: مرحلة التخطيط -1

المسسممسممات التي يتم إجراء المقارنة المرجعية البحث وتحديد  ممريك المقارنة: وفيها يتم تحديد  -2

 .معها

وفي همذا المرحلمة يتم تحمديمد البيمانمات المطلوبمة وم ممممادر الح ممممول عليهما، مع  :  جمع البيمانمات -3

 تحديد الطرل والادوات التي يمكن استخدامها في جمع البيانات.

ا وتحديد فجو  الاداء وفي هذا المرحلة يتم فرز وت ممنية البيانات التي تم جمعه:  تحليل البيانات -4

 في المسسسة مقارنة بالمسسسات الاخري.

وكتابة التقرير  تحديد الاهداف: وفي هذا المرحلة يتم تحديد الاهداف المطلوبة من تحسممين الاداء -5

 النهائي حول دراسة المقارنة المرجعية.

 المقارنة المرجعية  طرق 3/1/8

حسممممم  الغرض من العمليمة   تختلة  وهيوجمد هريقمة محمدد  لعمليمة المقمارنمة المرجعيمة،  لات      

 Tim, 2009, p)  خر  بطيعة وتختلة تكلفتها، وهي كامتيالافبع  الطرل سمريعة و والامريك، 

19-20): 

وهي هريقة بسيطة تعتمد   public domain benchmarkingالطريقة العامة في القياو  -1

 علا رراء الناو وال حة والمجلات المتخ  ة.

وهي الطريقة الاكثر  ميوعا  حيث    one-to-one benchmarkingمقياو واحد إلا واحد  -2

 تتعرف الاركة الاولا علا هرل تستخدمها  ركة ثانية.

فريق من كمل  ممممركمة يجتمعون   review benchmarkingالطريقمة الاسممممتعراضمممميمة   -3

 ون نقاه القو  والضعة ويضعون التوصيات في النهاية.ويحدد
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أحد المامماركين يسممتخدا   database benchmarkingالقياو باسممتخداا قاعد  البيانات   -4

قاعد  بيانات الاممركة الاخر  لمقارنتها مع مسممتو  أداء  ممركت  وهي من الطرل العملية 

 خر .كن ال عبة حيث ي ع  الوصول إلا قواعد بيانات الاركة الال

حيمث يتم إجراء اختبمار تجريبي بواسممممطمة    trial benchmarkingالطريقمة التجريبيمة   -5

اختبمار المنتجمات والخمدممات من منظممات أخر  ومقمارنتهما بمالمنتجمات والخمدممات الخماصممممة  

 بك.

عاد  ما يتم تنفيذا بواسطة مسسسة مستقلة تقوا    Survey benchmarkingهريقة المست   -6

 ن نقاه القو  والضعة النسبية مقارنة بالمنافسين.بمست العملاء للتأكد م

 مراحل المقارنة المرجعية 3/1/9

تقع المسممممسوليمة الكبير  في تنفيمذ مراحمل المقمارنمة و  ،المراحملببع   المقمارنمة المرجعيمة  تمر      

علا عاتق الإدار  وفرل المقارنة المرجعية التي ينبغي أن   يةالمرجعية بخطواتها بالدرجة الاسمممماسمممم 

الي  يوضمت الامكل الت، ومقارنة لضممان نجا  هذا العمليةلتضمم العاملين في أجزاء المنظمة الخاضمعة ل

  :Watson 1992و  Camp 1989مراحل عملية المقارنة المرجعية حس  

 ( 2الاكل رقم )

 Watson 1992و  Camp 1989ة المقارنة المرجعية حس  يمراحل عمل 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Camp (1989)    Watson (1992) 

Source: (Karl, 2002, p.8) 
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كعملية  تظهر  عملية المقارنة المرجعية إلي أن  (Katarzyna , R. 2015, p 34)أ ممممار كما       

 دورية تضم ستة مراحل:

 ومقايي  الاهداف في عملية القياو.تخطيط وتحديد نطال الاهداف  -1

 جمع البيانات والمعلومات الكافية لتحليل القياو. -2

 تحليل البيانات وتثبيط النتائج والتحقق منها. -3

 تخطيط التغييرات بناء علا نتائج التحلل التي تم التحقق منها. -4

 تنفيذ التغييرات المحدد . -5

إلا إدخمالهما في التكرار للعمليمة   مراجعمة النتمائج وتقييم درجمة انجماز الاهمداف والحماجمة -6

 القادمة.

 أن عملية المقارنة المرجعية تظهر كعملية دورية تضم ستة مراحل: (3الاكل رقم )ويوضت      

 ( 3شكل رقم )

 مراحل عملية المقارنة المرجعية

             

   Source: ( Katarzyna ,R .2015, p 35)  

  

لبيعات التطبيق المختلفة، فلي    تمثل وجهات نظر مختلفة استنادا    المراحلأن هذا  ما سبق  م  يتضت 

راحل التي تنسجم مع مهناك مراحل يمكن أن تكون ماتركة لجميع المنظمات، إذ أن كل منظمة تتبع ال

 بيعتها ومواردها.
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 نماذج تطبيق المقارنة المرجعية: 3/1/10

يكون مامممتركا  لجميع المنظمات، إذ أن كل منظمة تسمممتخدا لي  هناك نموذجا  مقبولا  يمكن أن        

،  2010)البرواري وبا يو ،    النموذذج الذي ينسجم مع بيعتها ومواردها. ومن أهم هذا النماذج ما يلي

 :(327-318ص ص 

 :Rebert Campنموذج  .1

متعاقبة  إلي أن أسممملو  المقارنة المرجعية يمر بخم  خطوات رئيسمممية    Rebert Campأ مممار  

 بنجا  وهذا الخطوات هي:

 .  التخطيط .أ

 .التحليل . 

 .التكامل .ت

 التنفيذ. .ث

 .النضوج .ج

 

 :Goetsch and Davisنموذج  .2

خطو  لتطبيق المقارنة المرجعية يمكن تلخي مممها في   14وضمممع هذا النموذج مدخلا  يتكون من      

 : (47-43، ص ص 2016)حم ي،  الخطوات التالية

المقارنة المرجعية قدرا  كبيرا  من يتطل  تطبيق  حيث الخطو  الاولي: الح مممول علي إلتزاا الإدار ، 

التغييرات الضممممرورية علي العمليات التي تاممممملها لنجا     كما يتطل  إجراء الجهد والوقت والمال،

 المقارنة.

 الخطو  الثانية: حدد عمليات المنظمة، أي المعرفة الدقيقة لتفاصيل العمليات المنجز  داخل المنظمة.

   .الخطو  الثالثة: تحديد العمليات الضعيفة والقوية وتوثيقها

  .سيتم التي سيتم إجراء المقارنة المرجعية معهاالخطو  الرابعة: اختيار العمليات التي 

 اكيل فرل عمل المقارنة المرجعية.الخطو  الخامسة: ت

 .السادسة: البحث عن أفضل الاركاء الخطو 

الخطو  السمابعة: اختيار الامريك المر مت للمقارنة، حيث يقوا فريق المقارنة باختيار الانسم  من بين  

  .الاركاء

 ة الاتفاقيات مع الاريك.الخطو  الثامنة: صياغ

 جمع بيانات المقارنة الضرورية عن عمليات الاريك وتوثيقها.الخطو  التاسعة: 

 يد الفجو .الخطو  العا ر : تحليل البيانات وتحد
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الخطو  الحادية عامممر: إعداد الخطة لسمممد الفجو  وتجاوزها، حيث يتم التخطيط الدقيق والتف ممميلي 

 .لتنفيذ التغيير

 الثانية عار: تنفيذ التغيير.طو  الخ

 .الخطو  الثالثة عار: مراقبة الاداء

الخطو  الرابعة عامر: التحديث الدوري والاستمرار بالمقارنة، لان المنظمات الرائد  تسعي دائما إلي  

 عار )المحافظة علي تحقيق الافضل(.ترفع   فيها، لذلك علي المنظمة أنتطوير أداء العمليات 

 :Jerom p. Finninganنموذج  .3

يعتممد علي أربع خطوات رئيسمممميمة لتطبيق أسمممملو  المقمارنمة المرجعيمة: )البرواري وبما مممميو ،       

 :( 333-328 ، ص ص2010

  .اخطو  الاولي: صياغة خطة الدراسة، من خلال تحديد العمليات التي ينبغي مقارنتهال

العملية، وترجمة نتائج الدراسممة  ل فريق المقارنة لقياد  يتم تاممكي  حيث  الخطو  الثانية: قياد  الدراسممة

 إلي واقع عملي.

 العمل الحقيقي ال ع  لعملية المقارنة المرجعية. أي بداية  الخطو  الثالثة: تاخيص البيانات

يتم اسمممتعراض النتائج ب ممميغتها النهائية بهدف  والخطو  الرابعة: اسمممتخلاص النتائج وتنفيذ الخطة،  

ثم متمابعمة التنفيمذ    سممممتلزممات إجرائهما قبمل تنفيمذ الخطمة،متحمديمد حجم التغييرات الضممممروريمة وتهيعمة  

 .لمراقبة التقدا في الاداء والعمليات والممارسات التي تتم مقارنتها

 التسويق الإلكتروني: 3/2

يعد التسممويق الالكتروني أحد المفاهيم المعاصممر  الذي اسممتطاع أن يقفز بمختلة الاناممطة إلا       

الع ر الحالي ومتغيرات ، كما أن  يعتبر من أهم التطورات التي هالت تما ي مع اتجاهات معاصر  ت

ميدان التسمممويق، ومن المفاهيم الحديثة والمبتكر  في ، وأهم ما أنتج  الفكر التسمممويقي بهدف تسمممهيل  

وخمدممة العمليمات التجماريمة واخت ممممار الزمن والتكمالية من أجمل تسممممهيمل وتعميق الفمائمد  الخماصممممة  

  .(57، ص 2020لحسن،   بالعميل)

 مفهوم التسويق الالكتروني 3/2/1 

 :نذكر منهالتسويق الإلكتروني،  هناك عد  مفاهيم ل          

قية، وعلي  فإن كل أنامطة اسمتخداا الانترنت في أداء الانامطة التسموي التسمويق الإلكتروني هو   .1

، ص 2004، إدري  والمرسممممي)الالكتروني تعد من أناممممطة الاعمال الالكترونية  التسممممويق  

435). 

الاستفاد  من الخبر  والخبراء في مجال التسويق في تطوير استراتيجيات  الإلكتروني هوالتسويق   .2

وفورية تمكن من تحقيق الاهداف بامكل أسمرع من التسمويق التقليدي) ال ميرفي،   وناجحة  جديد 

 .(13، ص2007
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الاكسمممترانت والانترنت  كات  بالتسمممويق الإلكتروني يعني الاسمممتخداا ال مممحيت للانترنت و ممم  .3

ل إنتاج السممملع وتقديم الخدمات، وأثناءها،  بالسممملكية واللاسممملكية في عمليات ما قوالات مممالات  

 .(17، ص 2010)العلال،  وبعدها، وذلك بهدف تحقيق رضا المستهلك/ العميل

ق لسمملسمملة واسممعة من تكنولوجيا المعلومات بهدف ابتكار تبادلات  التسممويق الإلكتروني هو تطبي .4

 .(29، ص 2016تفي بحاجات المستهلكين الفردية وبأهداف المسسسات المستهلكة )ن ير، 

هو تحقيق الاهداف التسمممويقية من خلال اسمممتخدا وسمممائل الات مممالات  التسمممويق الإلكتروني    .5

يعد أحد الاسممممالي  المعاصممممر  في إمداد جسممممور و  ،ةيالإلكترونية، حيث يأخذ جانبا  أكثر أهم

،  2017الانترنت )قدومي،  لسملع والخدمات عبر  مبكة التواصمل بين البائع والمامتري لتسمويق ا

 (.42ص 

ومن خلال التعريفات السممممابقة يمكن أن نسممممتخلص بان التسممممويق الإلكتروني: هو مفهوا جديد      

الخدمات والمعلومات من خلال الوسمائط الالكترونية  يوضمت عملية بيع أو  مراء أو تبادل المنتجات و

ميز  تنافسممية تحاول وو ممبكات الحاسممبات املية، فهو وسمميلة ناجحة في تحقيق الاهداف التسممويقية،  

 اتخاذها المسسسات للتفول علا مثيلاتها.

 مراحل التسويق الإلكتروني 3/2/2

 (:30، 29، ص2014أمجدل ، يمر التسويق الإلكتروني ببع  المراحل وهي )   

وفيها يتم جمع المعلومات الضمممرورية حول العملاء المرتقبين والاسممموال  مرحلة الإعداد:   .1

 أو الالكترونية.التقليدية المستهدفة وهبيعة المنافسة باتي الوسائل 

ريف  بالمنتجات الجديد  التي يجري هرحها  وفيها يتم الات مال بالعميل لتع: مرحلة الإت مال .2

 في السول عبر الانترنت.

 الالكتروني. وفيها يتم عملية التبادل والتي تعتبر جوهر عملية التسويق: مرحلة التبادل .3

فمالتسممممويق الالكتروني لا ينتهي بمإنتهماء عمليمة التبمادل، وإنمما يجم   :  مرحلمة مما بعمد البيع .4

 خلال التواصل مع  وخدمت  عبر الوسائل المتعدد .المحافظة علي العميل من 

 خصائص التسويق الإلكتروني  3/2/3

 :(62:59ص  ، ص2020،لحسن في امتي )أهم خ ائص التسويق الإلكتروني  تتمثل       

التسويق الالكتروني يتميز بأن  يقدا خدمة واسعة ويمكن للعملاء المتعاملين    الخدمة الواسعة: .1

 .مع الموقع التسويقي التعامل مع  في  أي وقت دون أن تعرف الاركة صاح  الموقع 

مقارنات   .2 لإجراء  الفرصة  المستهلكين  الالكتروني  التسويق  يمنت  حيث  الاسعار:  مقارنة 

 فضل وأسرع. لاسعار المنتجات قبل  رائها باكل أ

المخاهبة .3 علي  إعطاء :  القدر   الممكن  من  جعلت  الإنترنت  علي  المتاحة  فالتكنولوجيا 

يحتاجونها التي  المنتجات  من  الابكة  لزوار  بعملية    المعلومات  قيامهم  قبل  بها  ويرغبون 

 الاراء. 

الحواجز   .4 علي  الانترنت  عبر  الالكتروني  التسويق  يساعد  الالكتروني:  التسويق  عالمية 

رافية، بحيث يمكن التسول من أي مكان يتواجد ب  العميل من خلال حساب  الاخ ي  الجغ

 علي الموقع المخ ص للاركة. 
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الانتباا .5 المستخدا  :  إثار   والانتباا  الإثار   عن ر  بإستخداا  الالكتروني  التسويق  يتميز 

 للرسائل الالكترونية .

الترويج عبر الابكة:  .6 للتسويق الالكتروني وذلك بسب     تقبل وسائل  الدولية    الطبيعة 

 تلع  الاختلافات الحضارية والثقافية دورا  مهما  في ذلك .

المفاهيم  .7 تغير  يفعل  من :  سرعة  المفاهيم وما  تغير  الالكتروني بسرعة  التسويق  يتميز 

أناطة وما يحكم  من قواعد ذلك لان التجار  الالكترونية مرتبطة بوسائل وتقنيات الات ال 

 وتتطور باكل متسارع . كتروني وتقنيات المعلومات التي تتغيرالإل

القياا   .8 قبل  المسسسات من تحديد زبائنها حتي  الانترنت  قد مكنت  الموج :  الإرسال  قابلية 

الوي  أن   الممكن لزائري موقع  الرقمية تجعل من  التكنولوجيا  الاراء، وذلك لان  بعملية 

 اء. يحددوا أنفسهم ويقدموا معلومات قبل الار

التعبير عن حاجتهم ورغباتهم مبا ر  للمسسسة التفاعلية .9 : ويعني بها قدر  الزبائن علي 

 ( .  31، ص2013)عبدرب ، وذلك استجابة للات الات التسويقية التي تقوا بها المسسسة

 متطلبات التسويق الإلكتروني 3/2/4

، ص 2016)ال مممبا ،   الإلكتروني في امتيالمتطلبات الواج  توافرها واللازمة للتسمممويق  تتمثل   

 :(22-21ص 

 :متطلبات البنية التحتية .1

 حاسبات رلية متطور  فائقة السرعة. .أ

 توفر خطوه الهاتة. . 

 توفر مزودي خدمة الانترنت وأسعار مناسبة. .ت

 متطلبات النااه التسويق: .2

 البائع: مسسسات أعمال قادر  علا التعامل والات ال بابكة الانترنت.  .أ

 الماتر : سلعة ذات جود  عالية تحمل كود رقمي عالمي وتحمل علامة تجارية مميز .  . 

 الوسيط: وسيطا لتعامل في التسويق الإلكتروني.  .ت

 :متطلبات بيعة العمل .3

 توافر بيعة قانونية وتاريعية ملائمة. .أ

 تطوير النظم الم رفية. . 

تفعيمل دور المنتجمات  ناممممر الوعي والإدراك وأعمداد الكوادر الباممممريمة القمادر  علا   .ت

 الإلكترونية.

 تطوير أسالي  وهرل العمل في قطاع الضرائ  والجمارك ووكالات الاحن .ث 

 :(262، ص 2013 ،)الحلابي  متطلبات الناحية الفنية .4

التجاري علا الانترنت حتي تغطي الاحتياجات   .أ الموقع  المطلوبة من  تحديد الاهداف 

 .وتعك  المعلومات المطلو  اظهارها للعملاء

تحديد عدد العملاء والمناهق الجغرافية والارائت السوقية التي سيتعامل معها الموقع،  . 

 وجمع معلومات دقيقة عن العملاء في هذا المناهق والارائت .

 اختيار اسم للموقع ويفضل أن يكون صغيرا ورمزيا ومعبرا لسهولة التداول والت فت.  .ت
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ء المطلوبين كمرحلة أولية ثم تعديل هذا  وضع قائمة بمحتويات الموقع وعلاقاتها بالعملا .ث

 المحتويات مع تزايد عمليات العملاء.

 مجالات التسويق الإلكتروني 3/2/5

تامممل مجالات تطبيق الاسممالي  الإلكترونية كافة الاناممطة والعمليات التسممويقية والتي هي في      

 :(43-40ص ، ص2007، ال يرفي ) يلي  اخدمة العملاء المستهدفين وذلك كم

اا الاسمالي  الإلكترونية في إجراء ديمكن اسمتخ :في مجال الدراسمات التسمويقية وبحوث التسمويق -1

 البحوث والدراسات التسويقية التي تساعد علي :

أسرع وبأسلو  يقضي علي الكثير من  وقت  اتخاذ القرارات التسويقية بفعالية وبتكلفة أقل وفي .أ

 الماكلات.

 تمكين منظمات الاعمال من إنااء قاعد  بيانات من أجل خدمة أفضل لعملائها. . 

الح مممول علي أفكار وأراء العملاء لتنمية المنتجات الجديد  وذلك من خلال فحص ودراسمممة   .ت

 مقترحاتهم و كواهم .

علومات تمكن المسسمسمة من تعديل عناصمر إتاحة التفاعل اللحظي مع العملاء للح مول علي م .ث

 العرض التسويقي.

 :في مجال ت ميم المنتجات -2

أتاحت الاسمالي  التكنولوجية الحديثة الفرصمة للعديد من الامركات أن تقوا بت مميم المنتجات       

وفق الاحتياجات الفردية للعميل ، كما تمكن  من أن يقوا بتحديد المكونات والإضمممافات المختلفة 

 .يرغبها في العديد من المنتجات التي

 الترويج :في مجال  -3

تستخدا الوسائل منظمات الاعمال الالكترونية بكثافة في الترويج عن المنظمة ومنتجاتها من     

الالكترونيةب   ال فحات  و  بالمواقع  المتنوعة  الترويجية  والمواد  المعلومات  كافة  عرض  خلال 

التحفيزية ق ي البيع خلال فتر  وتقديم حزمة من الادوات  لتنايط عملية  ر  الاجلب والم ممة 

 زمنية معينة. 

 في مجال التوزيع : -4

سمماعة ويقلل إلي    24يمكن التسمموسممق الإلكتروني من التفاعل مبا ممر  مع العملاء علي مدي     

حد كبير من اسمتخداا الوسمطاء التسمويقيين إذ يقومو بالتوزيع المبا مر للعملاء ب كما يتيت اسمتخداا  

الانترنت ظهور السمممول الافتراضمممية حيث يسمممتطيع العملاء أن يقومو بإعداد قائمة بالمنتجات  

 المطلوبة ويتم تسليمها إلي العملاء مبا ر .

 في مجال خدمة العملاء : -5

تتنوع مجالات خدمة العملاء بإسمممتحداا الوسمممائل الالكترونية بدءا  من المسممماعد  في تحديد     

يناسمم  المسممتهلك، مرورا  بالمسمماعد  في تقديم الخدمات المرتبطة بعملية البيع   الاحتياجات وما

 يع ويوفر القدر الكبير من المعلومات والتفاعل مع عملاء الاركة.وبخدمات ما بعد الب

 فاعلية التسويق الإلكتروني 3/2/6

حتا تنجت عمليمة التسممممويق الإلكتروني، وتكون عمليمة ناجحمة وفاعلية، فإن  ينبغي أن يتوفر فيها       

 :(140-138ص، ص 2007، أبوفار ) عدد من العناصر منها
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ينبغي أن تسمممعي المسسمممسمممة إلا تقديم منفعة كافية وواضمممحة من هر  تحقيق المنفعة للزبون:   .1

إذ يترتم  علا مسممممتو  همذا المنفعمة قرار العميمل   بر الانترنمت،  المنتوج )سمممملعمة أو خمدممة( ع

بتكرار أو عدا تكرار عملية الاممراء. ولذلك ينبغي أن يتضمممن محتو  الموقع الإلكتروني جميع  

يز من خلال زبون، وأن تسممعي المسسممسممة إلا التمالخدمات التعزيزية التي تسممتجي  لرغبات ال

توي الخدمات الموافقة للمنتوج الاسممماسمممي منافع فريد  ومميز  إلا عملاءها، ويكون لمسممم   تقديم

 دور كبير في تحقيق عملية التميز.

تحقيق التكامل مع جميع أنامممطة الاعمال الإلكترونية: ينبغي أن تسمممعا المسسمممسمممة إلا تحقيق   .2

التكامل بين التسممويق الإلكتروني وبقية أناممطة الاعمال الإلكترونية بحيث تنعك  هذا الاناممطة 

التسممممويق الإلكتروني. وعلا سممممبيمل المثمال لا يمكن أن تجري وتتم   في كمل مرحلمة من مراحمل

عمليمة البيع بنجما  إذا لم يكن هنماك تفماعمل وتكماممل مع نظم المدفع عبر الانترنمت. وإذا لم تتوفر  

 نظم أمن وحماية فاعلة.

القمدر  علا عرض محتويمات وخمدممات الموقع الإلكتروني في صممممور  فماعلمة: ينبغي عرض   .3

دممات المختلفمة ضمممممن موقع الويم  ب ممممور  تلائم الطبيعمة الجمديمد  للعممال المحتويمات والخم 

 الإلكترونية، إن محتو  الموقع ينبغي أن يتضمن ثلاثة جوان  تسويقية أساسية هي:

مع    توفير المعلوممات اللازممة والكمافيمة حول المنتجمات المعروضمممممة للبيع عبر الانترنمت .أ

الاخت مار قدر الامكان حفاظا  علي وقت العميل وتحقيقا  للسمرعة وتوفير المعلومات الدقيقة  

 .التي يبحث عنها العميل

 الباعة، مدير الموقع، الجماعات المرجعية. ن العميل من الات ال والتفاعل معتمك . 

العميمل، ا يتطلم  توفير كمل مما يلبي حماجمات ورغبمات  ذتحقيق عمليمة التبمادل بفعماليمة، وهم  .ت

 وتوفير الخدمات التكميلية التي تتعلق بالمنتوج )سلعة أو خدمة(.

البناء البسميط والابتكاري للموقع الالكتروني: ينبغي بناؤا ب مور  بسميطة وابتكارية تسمهل  - .ث

علا العميمل عمليمة الح ممممول علا البيمانمات والمعوممات وإجراء عمليمات التفماعمل والتبمادل. 

ن لا يزيد عدد الارتباهات التي تقود إلا المعلومات النهائية عن  علا سممممبيل المثال ينبغي أ

. وهذا ضمروري LAYERSت أو صمفحات أو هبقات  اأو خطو  LINKSثلاث ارتباهات  

 . لتسهيل العملية وإنجازها بسرعة

 :التسويق الإلكتروني  فرص 3/2/7

 لكتروني لكل من الامممركات والعملاء  التسمممويق الإ  يمكن تحديد أهم الفرص والمنافع التي يحققها     

 (49- 46، ص 2010)صبر ،  في ظل العولمة وبيعة الاعمال المتغير ، ومن أهم هذا الفرص:

باختلاف مواقعهم   للعملاء التسمممويق الإلكتروني    يتيت إمكانية الوصمممول إلا الاسممموال العالمية: .أ

مقارنات بين منتجات المنظمات المختلفة  الجغرافية من الح ممول علا احتياجاتهم وعمل إجراء

 الحدود الجغرافية.بالفواصل ووالمتعدد ، حيث أن التسويق الإلكتروني لا يعترف  

: يوفر للمسمموقين فرص لتكيية منتجاتهم  وفقا  لحاجات ورغبات العملاء السمملع والخدمات  تقديم . 

الات مالية والتفاعلية للتسمويق بالامكل الذي يلبي احتياجات العملاء إلكترونيا، حيث أن الطاقات 

وكسممم    عملاءالإلكتروني حققت قفز  نوعية في وسمممائل وأسمممالي  إ مممباع حاجات ورغبات ال

 رضاهم عن المنتجات المقدمة لهم.
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التغذية الراجعة: يوفر فرص للمنظمات كي تسمممتجي  للمتغيرات التي تحدث بالاسممموال وكذلك  .ت

مممما التقنيممة  البيعممة  في  تحممدث  التي  التطورات   التغيرات  الزبممائن مع  احتيمماجممات  دمج  يحقق 

 التكنولوجية، وذلك من خلال ما يسما بالعملية المرنة لتطور المنتجات.

في ظل التسمممويق   اسمممتراتيجيات التسمممعيرتأخذ تخفي  التكالية واسمممتخداا التسمممعير المرن:   .ث

تسممممعير المرن  بعين الاعتبمار العواممل والمتغيرات المداخليمة والخمارجيمة، حيمث أن ال  الإلكتروني

ث تتوفر تقنيمات تمكن الماممممتر  من يم تكون تطبيقماتم  من خلال رليمات التسممممويق الإلكتروني، ح

 البحث والعثور علا أفضل الاسعار المتوفر .

اسممممتحمداث أ ممممكمال وقنوات توزيع جمديمد : يكون التفماعمل فيهما بين أهراف عمليمة التبمادل دون  .ج

م اسمم وسمطاء المعرفة وعية جديد  يطلق عليهالحاجة لوجود وسمطاء، كما يقدا وسمطاء بامكل ون

بين المنتجين والعملاء حيمث يقومون    الإلكترونيمة وهي منظممات تعممل لتسممممهيمل عمليمة التبمادل

 بدور مزودي خدمة تجارية.

اسممممتخداا وسممممائل ترويج تفاعلية مع الزبائن: من أكثر وسممممائل الترويج الإلكتروني فعالية هو  . 

الإلكتروني، فهو أكثر جماذبيمة وانتاممممارا فمالإعلانمات المبما ممممر  عبر الانترنمت يتزايمد  الإعلان  

 سنويا  فالتسويق الإلكتروني يقدا  كلا ومفهوما جديدا للإعلان. %12بمعدل  

دعم وتفعيل إدار  العلاقات مع الزبائن: إن التطورات الكبير  في تكنولوجيا المعلومات المرتبطة  .ا

قد أوجدت فرصما نوعية في دعم الاسمتراتيجيات المميز  وتحسمين الوضمع   بالتسمويق الإلكتروني

 التنافسي للمنظمات.

تحقيق ميز  تنافسمممية وموقع اسمممتراتيجي في السمممول: فالمنافسمممة في الاسممموال الالكترونية تمر   .د

 بمرحلة انتقالية نتيجة التحول إلي المنافسة المستند  للقدرات.

 تحديات التسويق الإلكتروني: 3/2/8

العديد من ال ممممعوبات أو التحديات التي تسثر علي ، وقد تقلل من التسممممويق الإلكتروني  يواج         

 (434-433، ص ص 2020، أحلاا ) فعالية استخدام ، ومن أهم هذا التحديات ما يلي:

منظمات الاعمال ومن خلال اسممتخداا اسممتراتيجيات التسممويق الالكترونيب   التحديات التنظيمية : .أ

تحتاج لعمل تغييرات في البنية التحتية في هيكل ومسمار وفلسمفة المسسمسمات التنظيميةب ويتم دمج 

الانامطة والفعاليات الات مالية التسمويقية الخاصمة بالتسمويق الالكتروني وتحديث اجراءات العمل 

 طورات التكنولوجية.بما يتما ي مع الت

عملية ت ممممميم وإنامممماء وتطوير المواقع الالكترونية  مواقع الالكترونية:  ارتفاع تكالية إقامة ال . 

يحتماج لمذوي الخبرات والكفماءات وكمذلمك يجم  عممل دراسمممممات تسممممويقيمة وفنيمة لعممل مواقع 

هلا لتقديم يكون الموقع مس  الكترونية جذابة باممممكل قادر علي جذ  اهتماا العملاءب كما يج  أن

 مة إضافية للعميل بما يحقق الميز  التنافسية للمنظمات.يق

تطور تكنولوجيما المواقع الالكترونيمة: من أهم التحمديمات التي تواجم  اسممممتمرار ونجما  المواقع  .ت

الالكترونية وزياد  فعاليتها وقدرتها التنافسيةب لذلك يج  مواكبة التطورات التكنولوجية السريعة 

 وتطوير هذا  المواقع. في مجال ت ميم

عوائق اللغمة والثقمافمة: تعتبر اللغمة والثقمافمة من أهم التحمديمات التي تقة عمائق أمماا بع  المواقع  .ث

الالكترونيمةب لمذلمك علي المنظممات أن تطور برامج لترجممة الن مممموص الموجود  علي مواقعهما  

لفمة للعملاء وعماداتهم الالكترونيمة إلي لغمات يفهمهما عملاءهماب وكمذلمك مراعما  الثقمافمات المخت

 وتقاليدهم وقيمهم.



 

 
 

(769)  

 أثر المقارنة المرجعية علي تفعيل التسويق الإلكتروني                       د / محمد الشوادفي عبدالحميد 

 م2022 ينايرالجزء الأول    ( .13)العدد   -( 8المجلد )                            مجلة الدراسات التجارية المعاصرة 

يتقبلوا  فكر  التسمممول عبر  كي الخ ممموصمممية والامن: من أهم التحديات المسثر  علي العملاء   .ج

الانترنت وخاصممة أن هذا العملية)التسممول الالكتروني( تتطل  من العميل وضممع بع  البيانات  

مثل الاسمممبالجنسمميةبالعمربالعنوانبرقم البطاقةبوغيرها..... وهذا يتطل  من المنظمات اسممتخداا 

 كترونية.برمجيات تهتم بالحفاظ علي سرية وخ وصية التعاملات بالتجار  الال

عدا الثقة في وسممائل الدفع الالكترونية: من أكثر هرل السممداد ارتباها بالتسممويق الالكتروني هو  . 

الدفع بواسمممطة بطاقات الائتمانب لذلك تقوا المنظمات باسمممتخداا برامج تأمين وسمممائل السمممداد  

 .الالكتروني

تمر في حركة السممول التحدي الخاص بالإدار  الجيد  والخطط الواضممحة لمواجهة التغيير المسمم  .ا

المحلي أو العمالمي، فلا يمكن أن ينجت التسممممويق الإلكتروني إن لم يتوفر المخت ممممون في همذا  

 .(125-114، ص ص 2012)يوسة،  المجال

 المزيج التسويقي الإلكتروني 3/2/9

أهدافها  يعرف المزيج التسمويقي بأن  " مجموعة الادوات المتاحة للمسسمسمة والتي تسمتعملها لبلو       

(، وقد أثرت تكنولوجيا المعلومات والات ممالات  73، ص 2020في أسممواقها المسممتهدفة ") لحسممن، 

علي النامماه التسممويقي وذلك بإدخال أدوات جديد  مثل اسممتخداا  ممبكة الانترنت والاممبكة العنكبوتية  

ولقد   يقي،العالمية في العمليات التسممويقية مما يتطل  تغيرات أسمماسممية في عناصممر المزيج التسممو

اختلة الباحثون في تقسممميم عناصمممر المزيج التسمممويقي الإلكتروني، فهناك من ير  بأنها تتكون من 

نف  العنماصممممر التقليمديمة الاربعمة مع اختلافمات في المممارسممممة والتطبيق، نوجزهما في امتي )أحممد،  

 (:143:136، ص ص 2009

المعلوممات حول المنتجمات المختلفمة، يعممل التسممممويق الإلكتروني علا تمدفق   المنتج الإلكتروني: .أ

ولا  مك أن توفر كم هائل من المعلومات لكل عميل عن المنتجات التي يتعامل بها، والقدر  علا  

 المقارنة بينها يسد  إلا زياد  حد  التناف  في الجود  والمواصفات والاسعار.

سمجم مع المباد  الاسماسمية  إن إسمتراتيجية التسمعير الإلكتروني ينبغي أن تن التسـعير الإلكتروني: . 

والجوهرية لاعمال المنظمة ومع الاهداف الإسممتراتيجية، ومع الوعود التي تقطعها علا نفسممها  

اتجاا المسمممتهلكين، كما ينبغي القياا بعمليات مسمممتمر  لجمع البيانات والمعلومات عن الاسممموال 

، وأيضا  اعتماد نظم الاسعار  المستهدفة، وإجراء اختبارات تسويقية لمعرفة حدود الاسعار الفعالة

 والتسعير القادر  علا تحقق التسعير التنافسي.

: تعمد وظيفمة التوزيع أحمد الوظمائة الاسممممماسمممميمة لتنفيمذ إهمار ومحتو   التوزيع الإلكتروني .ت

 الإستراتيجية الإلكترونية وتعد المواقع أحد أهم الركائز التي تدعم تنفيذ الإستراتيجية.

هنماك مجموعة من الادوات المهممة التي تسممممتخمدا ضمممممن عمليمة الترويج  الإلكتروني:الترويج   .ث

الإلكتروني منهما: الموقع الإلكتروني، اسممممتخمداا محركات البحمث، اسممممتخمدا الفهمارو، الإعلان  

 الإلكتروني، الإعلان التقليدي، البريد الإلكتروني، مجموعات الاخبار.

لمزيج التسمويقي الإلكتروني الاسماسمية، فهي تعبر  هي أحد عناصمر ا  الإلكترونية:الخصـوصـية  .ج

عن حق الافراد والجماعات والامممركات في تقرير مجموعة من القضمممايا بخ ممموص البيانات  

 والمعلومات التي تخ هم.

هو أحد العناصمر الاسماسمية للتسمويق الإلكتروني، لان أمن وسمرية المعلومات    الأمان الإلكتروني: . 

قات الاعمال الإلكترونية من القضمايا المهمة جدا  خ موصما  إذا تعلق التي تتبادلها عند إبراا صمف
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الامر بأسمرار العمل أو بقضمايا مالية، مثل أرقاا حسمابات المامتركين أو البائعين وأرقاا بطاقات  

 ائتمانهم.

وهو عن مر مهم وحيوي، فالمنظمة تسمعي إلي تحقيق زيارات إلي   تصـميم الموقع الإلكتروني: .ا

ظيمها من خلال الانامممطة التسمممويقية الخارجية، ومن هنا تبرز أهمية ت مممميم  موقع الوي  وتع

 الموقع.

يعد التخ مميص أحد أهم عناصممر المزيج التسممويقي الإلكتروني، وهذا التخصــيص الإلكتروني:   .د

العن مر يركز علي اسمتخداا البيانات والمعلومات التي تخص العميل من أجل ت مميم قادر علي  

 تلبية حاجات .

 دور المقارنة المرجعية في تفعيل التسويق الإلكتروني: 3/3

المقارنة المرجعية عملية قياو مسممتمر  ومقارنة بين منظمة معينة ومنظمة أخر  رائد  في نف        

والإمكانات للح مول علا معلومات تسماعد المنظمة في تحسمين ردائها،  مجال العمل وبنف  الظروف

طوات منظمة من خلال التركز علا المنافسمين الخارجين وفيها يتم  وهي عملية تقوا علا المقارنة بخ

 التعلم من امخرين بهدف إحداث التحسين والتطوير.

 ويتمثل دور خطوات المقارنة المرجعية في تفعيل التسويق الإلكتروني كالتالي:

 التخطيط كخطو  من خطوات المقارنة المرجعية في تفعيل التسويق الإلكتروني: .1

تسممويق الإلكتروني إلي مهار  المسممسول فمن الضممروري ان تكون لدي  معرفة واهتماا  يحتاج ال

بالتطور التكنولوجي وكذا كفاء  عالية في اسمتخداا وسمائل تكنولوجية متطور ، وأيضما من ناحية 

القيماا بعمليمة التخطيط باممممكمل سممممليم من خلال جمع المعلوممات وتولي مهممة التخطيط من قبمل 

 مسسول.

 يل كخطو  من خطوات المقارنة المرجعية في تفعيل التسويق الإلكتروني:دور التحل .2

لاهتماا الخبراء بتحسمين الاداء من خلال البحث عن الفجوات ان تفعيل التسمويق الالكتروني يحتاج    

   السلبية وملاحظتها باكل مستمر، كذلك وعي الخبراء بضرور  تفعيل التسويق الالكتروني.

 ن خطوات المقارنة المرجعية في تفعيل التسويق الإلكتروني:دور التكامل كخطو  م .3

يتطل  التسمويق الالكتروني ضمرور  اسمتمرارية تجميع المعلومات حول الامريك المقارن لما لها 

من أهميمة في معرفتنما المدائممة بمما يحمدث من تغييرات وتطورات لمدي المنمافسممممين، ممما يمكن من 

 الامر بالنسبة لاعتماد خطة واضحة للتغيير.مواجهة والت دي لاي أمر، وكذا 

 دور التنفيذ كخطو  من خطوات المقارنة المرجعية في تفعيل التسويق الإلكتروني: .4

ان تفعيل التسممويق الإلكتروني يتطل  اعتماد خطوات وإجراءات واضممحة لإحداث التغيير عند 

  إلي نتائج محدد ، وهذا التنفيذ، فمن المهم جدا ان تكون هناك خطوات محدد  تسدي بالضممممرور

 يحتاج إلي مسسول ذو كفاء  من أجل إحداث التغيير عند التنفيذ

 دور النضوج كخطو  من خطوات المقارنة المرجعية في تفعيل التسويق الإلكتروني: .5

 ان تفعيل التسويق الإلكتروني يحتاج إلي معالجة الفجو  السلبية.

 المقارنة المرجعية في تفعيل التسويق الإلكتروني:نموذج مقتر  لإجراء ( 3ويوضت الجدول رقم )
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 (3الجدول رقم )

 نموذج مقتر  لإجراء المقارنة المرجعية في تفعيل التسويق الإلكتروني

 .تاكيل فريق خاص .1 التخطيط

 .تحديد نوع وهرل المقارنة .2

 تحديد فجو  الاداء. .1 التحليل

 .تحديد عوامل التفول للاريكين .2

 .العملوضع خطة  .1 التكامل

 .استمرارية تجميع المعلومات .2

 .تطبيق خطط التغيير .1 التنفيذ

 .مراقبة النتائج .2

 .معالجة الفجو  في الاداء       المعالجة

 

 الدراسة الميدانية: .4

 :الهدف من الدراسة الميدانية 4/1

همدفمت المدراسممممة الميمدانيمة إلي إختبمار فروض المدراسممممة وذلمك من خلال تحليمل اراء فعمات عينمة      

الدراسة المتمثلة في )المديرين، رؤساء الاقساا، المارفين العاملين(، وذلك للتعرف علي أثر المقارنة 

 المرجعية علي تفعيل التسويق الإلكتروني.

 مجتمع وعينة الدراسة: 4/2

يتكون مجتمع الدراسمة من جميع العاملين بالامركات المدرجة ببورصمة الاورال المالية الم مرية       

 والمحللين الماليين.

تاتمل عينة الدراسة علي مجموعة من المديرين، ومجموعة من رؤساء الاقساا، ومجموعة من 

 المارفين العاملين، ولقد تم توزيع قوائم الاستق اء كما يلي:

استمار  وذلك بمعدل  70ستلم الباحث منها إاستمار  استق اء علي المديرين   85عدد    تم توزيع

، كما تم فحص هذا الاسممتمارات وتبين وجو  اسممتبعاد الإسممتمارات غير المكتملة %82,6اسممتجابة  

استمار ، أي أن معدل السلامة   63اسمتمارات وعلي ذلك فإن الإسمتمارات السليمة قد بلغت   7وعددها  

90%. 

اسمتمار     59اسمتمار  اسمتق ماء علي رؤسماء الاقسماا إسمتلم الباحث منها    69ينما تم توزيع عدد  ب

، كما تم فحص هذا الاستمارات وتبين وجو  استبعاد الإستمارات غير %85,5وذلك بمعدل استجابة 

عدل استمار ، أي أن م  55إستمارات وعلي ذلك فإن الإستمارات السليمة قد بلغت   4المكتملة وعددها  

 .%93,2السلامة 

 25إسمممتمار  إسمممتق ممماء علي المامممرفين العاملين إسمممتلم الباحث منها   27بينما تم توزيع عدد  

، كما تم فحص هذا الاسممممتمارات وتبين وجو  اسممممتبعاد  %92,5اسممممتمار  وذلك بمعدل اسممممتجابة  
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  22بلغت  اسممتمارات وعلي ذلك فإن الإسممتمارات السممليمة قد   3الإسممتمارات غير المكتملة وعددها  

 (.4ويمكن توضيت ذلك كما بالجدول ) ،%88استمار ، أي أن معدل السلامة 

 (4جدول )

 توزيع الاستمارات علي عينة الدراسة  

 فئة المستقصين  م
الإستمارات  

 الموزعة 

الاستمارات  

 المستلمة 

الاستمارات  

 المستبعدة 

الاستمارات  

 السليمة 

معدل  

 السلامة 

 % 90 63 7 70 85 المديرين  1

 %93,2 55 4 59 69 رؤساء الاقساا  2

 % 88 22 3 25 27 المارفين العاملين 3

 %90,9 140 14 154 181 الإجمالي  4

 

 متغيرات الدراسة: 4/3

تاتمل هذا الدراسة علي متغير تابع واحد هو التسويق الإلكتروني، كما تاتمل علي متغير  

ويتفرع من المتغير المستقل الرئيسي مجموعة من المتغيرات   المقارنة المرجعيةمستقل رئيسي هو  

 الفرعية وهي: 

 التخطيط كخطو  من خطوات المقارنة المرجعية. .1

 لمرجعية.التحليل كخطو  من خطوات المقارنة ا .2

 التكامل كخطو  من خطوات المقارنة المرجعية. .3

 التنفيذ كخطو  من خطوات المقارنة المرجعية. .4

 النضوج كخطو  من خطوات المقارنة المرجعية. .5

 اختبار الصدق والثبات لقوائم الاستقصاء:  4/4

رتباه بين هذا يهدف إختبار ال دل لقياو الإتسال الداخلي لفقرات قائمة الاستق اء، وقو  الإ       

لقياو مدي  الثبات  إختبار  بينما يهدف  لقياس .  لما وضعت  الفقرات فعلا   قياو تلك  الفقرات، ومدي 

استقرار نتائج قائمة الاستق اء وعدا تغيرها باكل كبير إذا ما تم إعاد  توزيعها علي نف  الافراد  

ستق اء كأدا  للدراسة، فقد تم عد  مرات خلال فترات زمنية مختلفة. وللتأكد من صلاحية قائمة الا

عرضها في صورتها الاولية علي عدد من أساتذ  المحاسبة بالجامعات الم رية بهدف إبداء ررائهم 

حول دقة وسلامة صياغتها وترابط فقراتها ومدي تعبيرها عن ماكلة البحث وامليات المقترحة للتغل  

لإعتبار عند تطوير النسخة النهائية من قائمة عليها، ولقد تم أخذ جميع الملاحظات والمقترحات في ا

، بإعتبارا أكثر أسالي  Alpha Cronbach's Testالاستق اء. كما تم استخداا إختبار ألفا كرونباا  

تحليل الاعتمادية دلالة في قياو صدل وثبات قوائم الاستق اء. إذ يقي  معامل ألفا كرونباا صدل 

التربيعي لمعامل ألفا كرونباا فيقي  ثبات القائمة. ويوضت الجدول التالي قائمة الاستق اء، أما الجذر  

 نتائج ألفا كرونباا: 
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 يوضت معاملات صدل وثبات المتغيرات. 

 المتغير 
 معامل ألفا كرونباا 

 )معامل الثبات( 

 الجذر التربيعي 

 )معامل ال دل(

دور التخطيط كخطو  من خطوات المقارنة 

 المرجعية في تفعيل التسويق الإلكتروني 
0.849 0.921 

دور التحليل كخطو  من خطوات المقارنة 

 المرجعية في تفعيل التسويق الإلكتروني 
0.849 0.921 

دور التكامل كخطو  من خطوات المقارنة 

 المرجعية في تفعيل التسويق الإلكتروني 
0. 909 0.953 

المقارنة دور التنفيذ كخطو  من خطوات 

 المرجعية في تفعيل التسويق الإلكتروني 
0.860 0.927 

دور النضوج كخطو  من خطوات المقارنة 

 المرجعية في تفعيل التسويق الإلكتروني 
0. 909 0.953 

 0.935 0.875 قائمة الاستق اء ككل

 

 الإختبارات الإحصائية:  5/ 4

 الاستقصاء: الإحصاءات الوصفية لعبارات قائمة  4/5/1

 (6الجدول رقم )

Descriptive Statistics 

 
Minimum Maximum Mean 

Std. 

Deviation 
Variance 

ان تفعيل التسويق الإلكتروني يحتاج إلي مهارات  

المسؤول في معرفة والاهتمام بالتطور  

 التكنولوجي. 

2.00 5.00 4.2290 .80922 .655 

الإلكتروني يحتاج إلي كفاءة  ان تفعيل التسويق 

 عالية في استخدام وسائل تكنولوجية متطورة. 

2.00 5.00 3.9542 .68906 .475 

ان تفعيل التسويق الإلكتروني يحتاج إلي كيفية  

التخطيط بشكل سليم لإجراء المقارنة من خلال  

جمع المعلومات وتولي مهمة التخطيط من قبل  

 مسؤول 

1.00 5.00 3.8702 .92318 .852 
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Descriptive Statistics 

 
Minimum Maximum Mean 

Std. 

Deviation 
Variance 

ان تفعيل التسويق الإلكتروني يحتاج إلي مسئول  

لدية القدرة علي تخطيط نوع وطرق العمليات  

 المتبعة في المقارنة المرجعية. 

1.00 5.00 3.7786 .85296 .728 

Total   3.958 .81860  

ان تفعيل التسويق الإلكتروني يحتاج إلي ملاحظة  

 فجوة السلبية بشكل مستمر. 

1.00 5.00 3.8168 .90129 .812 

ان تفعيل التسويق الإلكتروني يحتاج إلي تحقيق  

هداف المرجوة من عملية تفعيل التسويق  الأ

 الإلكتروني 

1.00 5.00 3.4885 .90281 .560 

ان تفعيل التسويق الإلكتروني يحتاج إلي وعي  

مع التطورات    الخبراء في تطوير الخدمات تماشيا  

 ومتطلبات العملاء الحالية. 

1.00 5.00 4.3969 .84743 .718 

ان تفعيل التسويق الإلكتروني يحتاج إلي مسئول  

هتمام العمليات التي تجري لتحديد عوامل  إيتابع ب 

 التفوق ولإجراء عمليات التحسين المستمر. 

1.00 5.00 4.2748 .81386 .662 

Total   3.9942 .86634  

ان التسويق الالكتروني يتطلب استمرارية تجميع  

المعلومات حول الشريك المقارن، لما لها من  

 أهمية كبيرة في معرفة العمليات الضعيفة والقوية 

1.00 5.00 4.1298 .74830 .560 

ان التسويق الالكتروني يتطلب استمرارية تجميع  

المعلومات حول الشريك المقارن، لما لها من  

كبيرة في معرفة التغيرات والتطورات لدي  أهمية 

 المنافسين. 

1.00 5.00 4.2231 .80406 .647 

ان التسويق الالكتروني يتطلب اعتماد خطة  

 واضحة للتغيير. 

1.00 5.00 4.1231 .93756 .852 

Total   4.1586 .82997  
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Descriptive Statistics 

 
Minimum Maximum Mean 

Std. 

Deviation 
Variance 

في مرحلة التنفيذ عند احداث التغيير لابد من  

المتوصل إليها من اجل تفعيل  مراقبة النتائج 

 التسويق الإلكتروني 

1.00 5.00 4.2077 .81361 .728 

في مرحلة التنفيذ هناك خطوات محددة تؤدي  

بالضرورة إلي نتائج محددة، وهذا يحتاج إلي  

مسؤول ذوكفاءة من أجل إحداث التغيير عند  

 التنفيذ. 

1.00 5.00 4.2077 .76760 .812 

التسويق الإلكتروني يحتاج إلي مسؤول  ان تفعيل 

لديه من القدرة ما يمكنه من تطبيق أفضل الطرائق  

المطبقة لدي الشركات الأخري لإجراء عمليات  

 المقارنة. 

1.00 5.00 4.3615 .73343 .560 

Total   4.2589 .77154  

ان مرحلة النضوج تتطلب معالجة الفجوة السلبية  

 التسويق الإلكتروني في إطار تفعيل 

1.00 5.00 4.2077 .80250 .718 

ان تفعيل التسويق الإلكتروني يحتاج إلي التأكد من  

النتائج ومستوي التقدم المتحقق وإعادة إجراء  

 المقارنة. 

1.00 5.00 4.2308 .83011 .662 

Total   4.21925 .81630  

 . SPSSالم در: مخرجات التحليل الإح ائي لبرنامج  

 :ما يلي ( أن أراء عينة الدراسة أظهرت 6يتضت من الجدول رقم ) 

وذلك    التخطيط كخطو  من خطوات المقارنة المرجعية يساعد في تفعيل التسويق الإلكتروني .1

 (.0.81860( وانحراف معياري قدرا )3.958بمتوسط حسابي بلغ )

وذلك    كخطو  من خطوات المقارنة المرجعية يساعد في تفعيل التسويق الإلكترونيالتحليل   .2

 (. 86634.( وانحراف معياري قدرا )3.9942بمتوسط حسابي بلغ )

وذلك   التكامل كخطو  من خطوات المقارنة المرجعية يساعد في تفعيل التسويق الإلكتروني .3

 (.82997.قدرا )( وانحراف معياري 4.1586بمتوسط حسابي بلغ )

التنفيذ كخطو  من خطوات المقارنة المرجعية يساعد في تفعيل التسويق الإلكتروني وذلك  .4

 (. 77154.( وانحراف معياري قدرا )4.2589بمتوسط حسابي بلغ )

النضوج كخطو  من خطوات المقارنة المرجعية يساعد في تفعيل التسويق الإلكتروني وذلك  .5

 (.81630.( وانحراف معياري قدرا )4.21925بمتوسط حسابي بلغ )
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 إختبارات الفروض:  4/5/1/1

لعينة واحدة لإختبار معنوية متوسط كل فقرة عن الوسط الفرضي لأداة   T-Testإختبار   .1

 الدراسة:

لعبارات المجموعة الاولي المتمثلة في دور التخطيط كخطو  من خطوات المقارنة    Tإختبار   .أ

 المرجعية في تفعيل التسويق الإلكتروني. 

                                       

 (7الجدول رقم )

 لعبارات المجموعة الاولي: Tإختبار 

One-Sample Test 

 

Test Value = 3 

T 
Sig. (2-

tailed) 

Mean 

Difference 

95% Confidence 

Interval of the 

Difference 

Lower Upper 

ان تفعيل التسويق الإلكتروني يحتاج إلي 

مهارات المسسول في معرفة والاهتماا 

 بالتطور التكنولوجي. 

18.860 .000 1.22308 1.0948 1.3514 

ان تفعيل التسويق الإلكتروني يحتاج إلي 

كفاء  عالية في استخداا وسائل تكنولوجية  

 متطور . 

14.259 .000 1.12308 .9672 1.2789 

ان تفعيل التسويق الإلكتروني يحتاج إلي 

كيفية التخطيط باكل سليم لإجراء المقارنة 

من خلال جمع المعلومات وتولي مهمة  

 التخطيط من قبل مسسول 

14.687 .000 1.20769 1.0450 1.3704 

ان تفعيل التسويق الإلكتروني يحتاج إلي 

مسعول لدية القدر  علي تخطيط نوع وهرل  

 العمليات المتبعة في المقارنة المرجعية.

16.924 .000 1.20769 1.0665 1.3489 

    .SPSSالم در: مخرجات التحليل الإح ائي لبرنامج 

 ( رقم  الجدول  التخطيط كخطو  من خطوات  7يتضت من  أن  تفعيل (  في  يساعد  المرجعية  المقارنة 

مما يعني رف  فرض العدا الفرعي الاول   %5التسويق الإلكتروني حيث يقل مستوي المعنوية عن  

والذي يقضي   " لا يوجد دور للتخطيط كخطو  من خطوات المقارنة المرجعية في تفعيل التسويق 

 الإلكتروني ". 

دور التحليل كخطو  من خطوات المقارنة في  لة  لعبارات المجموعة الثانية المتمث  Tإختبار   . 

 المرجعية في تفعيل التسويق الإلكتروني. 
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 (8الجدول رقم )

 لعبارات المجموعة الثانية: Tإختبار 

One-Sample Test 

 Test Value = 3 

t 
Sig. (2-

tailed) 

Mean 

Differenc

e 

95% Confidence Interval 

of the Difference 

Lower Upper 

ان تفعيل التسويق الإلكتروني يحتاج  

إلي ملاحظة فجو  السلبية باكل  

 مستمر.

17.383 .000 1.22901 1.0891 1.3689 

ان تفعيل التسويق الإلكتروني يحتاج  

هداف المرجو  من  لا إلي تحقيق ا

 عملية تفعيل التسويق الإلكتروني 
15.849 .000 .95420 .8351 1.0733 

تفعيل التسويق الإلكتروني يحتاج  ان 

إلي وعي الخبراء في تطوير 

مع التطورات   الخدمات تما يا  

 ومتطلبات العملاء الحالية. 

10.789 .000 .87023 .7107 1.0298 

ان تفعيل التسويق الإلكتروني يحتاج  

إلي مسعول يتابع باهتماا العمليات  

التي تجري لتحديد عوامل التفول  

 عمليات التحسين المستمر.ولإجراء 

10.448 .000 .77863 .6312 .9261 

 . SPSSالم در: مخرجات التحليل الإح ائي لبرنامج 

   

 ( رقم  الجدول  من  تفعيل 8يتضت  في  يساعد  المرجعية  المقارنة  من خطوات  التحليل كخطو   أن   )

العدا الفرعي الاول مما يعني رف  فرض    %5التسويق الإلكتروني حيث يقل مستوي المعنوية عن  

والذي يقضي   " لا يوجد دور للتحليل كخطو  من خطوات المقارنة المرجعية في تفعيل التسويق 

 الإلكتروني ". 

لعبارات المجموعة الثالثة المتمثلة في دور التكامل كخطو  من خطوات المقارنة   Tإختبار   .ت

 المرجعية في تفعيل التسويق الإلكتروني. 
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 لعبارات المجموعة الثالثة Tإختبار 

One-Sample Test 

 Test Value = 3 

T 
Sig. (2-

tailed) 

Mean 

Difference 

95% Confidence 

Interval of the 

Difference 

Lower Upper 

ان التسويق الالكتروني يتطل  

استمرارية تجميع المعلومات حول  

كبير  الاريك المقارن، لما لها من أهمية 

 في معرفة العمليات الضعيفة والقوية 

18.867 .000 1.39695 1.2505 1.5434 

ان التسويق الالكتروني يتطل  

استمرارية تجميع المعلومات حول  

الاريك المقارن، لما لها من أهمية كبير  

في معرفة التغيرات والتطورات لدي  

 المنافسين.

17.928 .000 1.27481 1.1341 1.4155 

التسويق الالكتروني يتطل  اعتماد  ان 

 خطة واضحة للتغيير. 
17.280 .000 1.12977 1.0004 1.2591 

    .SPSSالم در: مخرجات التحليل الإح ائي لبرنامج     

 ( رقم  الجدول  من  في  9يتضت  يساعد  المرجعية  المقارنة  من خطوات  التكامل كخطو   أن  تفعيل ( 

مما يعني رف  فرض العدا الفرعي الاول   %5التسويق الإلكتروني حيث يقل مستوي المعنوية عن  

والذي يقضي   " لا يوجد دور للتكامل كخطو  من خطوات المقارنة المرجعية في تفعيل التسويق 

 الإلكتروني ". 

خطو  Tإختبار   .ث من  كخطو   التنفيذ  دور  المتمثلة  الرابعة  المجموعة  المقارنة لعبارات  ات 

 المرجعية في تفعيل التسويق الإلكتروني. 

                                     

 ( 10الجدول رقم )

 لعبارات المجموعة الرابعة:  Tإختبار                           

One-Sample Test 

 Test Value = 3 

T 
Sig. (2-

tailed) 

Mean 

Differenc

e 

95% Confidence 

Interval of the 

Difference 

Lower Upper 

في مرحلة التنفيذ عند احداث التغيير لابد 

من مراقبة النتائج المتوصل إليها من اجل 

 تفعيل التسويق الإلكتروني 

28.392 .000 1.57692 1.4670 1.6868 
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One-Sample Test 

 Test Value = 3 

T 
Sig. (2-

tailed) 

Mean 

Differenc

e 

95% Confidence 

Interval of the 

Difference 

Lower Upper 

في مرحلة التنفيذ هناك خطوات محدد   

نتائج محدد ، وهذا تسدي بالضرور  إلي 

يحتاج إلي مسسول ذوكفاء  من أجل  

 إحداث التغيير عند التنفيذ. 

30.079 .000 1.47692 1.3798 1.5741 

ان تفعيل التسويق الإلكتروني يحتاج إلي 

مسسول لدي  من القدر  ما يمكن  من تطبيق  

أفضل الطرائق المطبقة لدي الاركات  

 المقارنة.الاخري لإجراء عمليات 

25.491 .000 1.26923 1.1707 1.3677 

 . SPSSالم در: مخرجات التحليل الإح ائي لبرنامج 

 ( رقم  الجدول  تفعيل 10يتضت من  في  يساعد  المرجعية  المقارنة  من خطوات  التنفيذ كخطو   أن   )

الفرعي الاول مما يعني رف  فرض العدا    %5التسويق الإلكتروني حيث يقل مستوي المعنوية عن  

التسويق  المرجعية في تفعيل  المقارنة  للتنفيذ كخطو  من خطوات  والذي يقضي   " لا يوجد دور 

 الإلكتروني ". 

لعبارات المجموعة الخامسة المتمثلة دور النضوج كخطو  من خطوات المقارنة    Tإختبار   .ج

 المرجعية في تفعيل التسويق الإلكتروني. 

 

 ( 11الجدول رقم )

 بارات المجموعة الخامسة:لع Tإختبار 

One-Sample Test 

 Test Value = 3 

T 
Sig. 

(2-tailed) 

Mean 

Difference 

95% Confidence 

Interval of the 

Difference 

Lower Upper 

ان مرحلة النضوج تتطل  معالجة  

الفجو  السلبية في إهار تفعيل  

 التسويق الإلكتروني

24.920 .000 1.27692 1.1755 1.3783 

ان تفعيل التسويق الإلكتروني  

يحتاج إلي التأكد من النتائج  

ومستوي التقدا المتحقق وإعاد   

 إجراء المقارنة. 

18.774 .000 1.20769 1.0804 1.3350 

 . SPSSالم در: مخرجات التحليل الإح ائي لبرنامج 

( أن النضوج كخطو  من خطوات المقارنة المرجعية يساعد في تفعيل 11يتضت من الجدول رقم ) 

مما يعني رف  فرض العدا الفرعي الاول   %5التسويق الإلكتروني حيث يقل مستوي المعنوية عن  
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والذي يقضي   " لا يوجد دور للنضوج كخطو  من خطوات المقارنة المرجعية في تفعيل التسويق 

 الإلكتروني ". 

لإختبار مدي وجود إختلافات في الآراء بين فئات   One-Way ANOVA Testإختبار  .2

 العينة.

لعبارات المجموعة الاولي المتمثلة في دور للتحليل كخطو  من خطوات   ANOVAإختبار   .أ

 المقارنة المرجعية في تفعيل التسويق الإلكتروني. 

للمجموعة الاولي من العبارات والتي توضت    ANOVA( نتائج إختبار  12يوضت الجدول رقم )     

 دور التخطيط كخطو  من خطوات المقارنة المرجعية في تفعيل التسويق الإلكتروني. 

 ( 12الجدول رقم )

 لعبارات المجموعة الاولي  ANOVAنتائج إختبار 

ANOVA 

 الإلكتروني دور التخطيط كخطوة من خطوات المقارنة المرجعية في تفعيل التسويق 

 Sum of Squares Mean Square F Sig. 

Between Groups 1.736 .434 1.458 .419 

Within Groups 37.500 .298   

Total 39.235    

 . SPSSالم در: مخرجات التحليل الإح ائي لبرنامج 

رراء فعات عينة أن  لا يوجد فروقات ذات دلالة إح ائية بين    (12)  يتضت من الجدول رقم       

التسويق   تفعيل  في  المرجعية  المقارنة  خطوات  من  كخطو   التخطيط  بدور  يتعلق  فيما  الدراسة 

، حيث المعنوية عن    الإلكتروني  قيمتها    %5يزيد مستوي  يعني  %41)  0.419إذ جاءت  (، وهذا 

 إمكانية الاعتماد علي النتائج وكذلك إمكانية تعميم نتائج العينة علي مجتمع الدراسة.

لعبارات المجموعة الثانية المتمثلة في دور التحليل كخطو  من خطوات  ANOVAإختبار  . 

 المقارنة المرجعية في تفعيل التسويق الإلكتروني. 

للمجموعة الثانية من العبارات والتي توضت   ANOVAختبار  ( نتائج إ13يوضت الجدول رقم )     

 دور التحليل كخطو  من خطوات المقارنة المرجعية في تفعيل التسويق الإلكتروني. 

 ( 13الجدول رقم )

 لعبارات المجموعة الثانية. ANOVAنتائج إختبار 

ANOVA 

 التسويق الإلكترونيدور التحليل كخطوة من خطوات المقارنة المرجعية في تفعيل 

 Sum of Squares Mean Square F Sig. 

Between Groups 4.541 1.135 2.969 .536 

Within Groups 48.179 .382   

Total 52.720    

 . SPSSالم در: مخرجات التحليل الإح ائي لبرنامج 
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إح ائية بين رراء فعات عينة أن  لا يوجد فروقات ذات دلالة    (13)  يتضت من الجدول رقم       

التسويق  تفعيل  في  المرجعية  المقارنة  خطوات  من  كخطو   التحليل  بدور  يتعلق  فيما  الدراسة 

(، وهذا يعني إمكانية %53)  0.536إذ جاءت قيمتها    %5يزيد مستوي المعنوية عن    الإلكتروني، حيث

 جتمع الدراسة. الاعتماد علي النتائج وكذلك إمكانية تعميم نتائج العينة علي م

لعبارات المجموعة الثالثة المتمثلة في دور التكامل كخطو  من خطوات   ANOVAإختبار  .ت

 المقارنة المرجعية في تفعيل التسويق الإلكتروني. 

للمجموعة الثالثة من العبارات والتي توضت   ANOVA( نتائج إختبار  14يوضت الجدول رقم )     

ء بين فعات العينة فيما يتعلق بدور التكامل كخطو  من خطوات مدي وجود إختلافات معنوية في امرا

 المقارنة المرجعية في تفعيل التسويق الإلكتروني. 

 ( 14الجدول رقم )

 لعبارات المجموعة الثالثة.  ANOVAنتائج إختبار 

ANOVA 

 دور التكامل كخطوة من خطوات المقارنة المرجعية في تفعيل التسويق الإلكتروني

 Sum of Squares Mean Square F Sig. 

Between Groups 4.635 1.159 3.240 .514 

Within Groups 45.068 .358   

Total 49.703    

 . SPSSالم در: مخرجات التحليل الإح ائي لبرنامج       

الدراسة  أن  لا يوجد فروقات ذات دلالة إح ائية بين رراء فعات عينة    (14)  يتضت من الجدول رقم 

التسويق الإلكتروني ،   المقارنة المرجعية في تفعيل  التكامل كخطو  من خطوات  فيما يتعلق بدور 

(، وهذا يعني إمكانية الاعتماد %51)  0.514إذ جاءت قيمتها    %5يزيد مستوي المعنوية عن    حيث

 علي النتائج وكذلك إمكانية تعميم نتائج العينة علي مجتمع الدراسة.

لعبارات المجموعة الرابعة المتمثلة في دور التنفيذ كخطو  من خطوات   ANOVAإختبار  .ث

 المقارنة المرجعية في تفعيل التسويق الإلكتروني. 

 ( 15جدول رقم )

 لعبارات المجموعة الرابعة.  ANOVAتائج إختبار ن

ANOVA 

 دور التنفيذ كخطوة من خطوات المقارنة المرجعية في تفعيل التسويق الإلكتروني

 Sum of Squares Mean Square F Sig. 

Between Groups 4.541 1.135 2.969 .566 

Within Groups 48.179 .382   

Total 52.720    

 . SPSSالم در: مخرجات التحليل الإح ائي لبرنامج 
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للمجموعة الرابعة من العبارات والتي توضت    ANOVA( نتائج إختبار  15يوضت الجدول رقم )   

 يق الإلكتروني. دور التنفيذ كخطو  من خطوات المقارنة المرجعية في تفعيل التسو 

أن  لا يوجد فروقات ذات دلالة إح ائية بين رراء فعات عينة   (15)  يتضت من الجدول رقم       

تفعيل   في  المرجعية  المقارنة  خطوات  من  كخطو   التنفيذ  بدور  يتعلق  فيما  التسويق الدراسة 

(، وهذا يعني إمكانية %56)  0.566إذ جاءت قيمتها    %5يزيد مستوي المعنوية عن    الإلكتروني، حيث

 الاعتماد علي النتائج وكذلك إمكانية تعميم نتائج العينة علي مجتمع الدراسة. 

من   ANOVAإختبار   .ج كخطو   النضوج  دور  في  المتمثلة  الخامسة  المجموعة  لعبارات 

 مرجعية في تفعيل التسويق الإلكتروني. خطوات المقارنة ال

للمجموعة الخامسة من العبارات والتي توضت   ANOVA( نتائج إختبار  16يوضت الجدول رقم )     

مدي وجود إختلافات معنوية في امراء بين فعات العينة فيما يتعلق بدور النضوج كخطو  من خطوات 

 المقارنة المرجعية في تفعيل التسويق الإلكتروني. 

 ( 16الجدول رقم )

 لعبارات المجموعة الخامسة.  ANOVAنتائج إختبار 

ANOVA 

 دور النضوج كخطوة من خطوات المقارنة المرجعية في تفعيل التسويق الإلكتروني

 Sum of Squares Mean Square F Sig. 

Between Groups 4.635 1.159 3.240 .614 

Within Groups 45.068 .358   

Total 49.703    

 . SPSSالم در: مخرجات التحليل الإح ائي لبرنامج 

الجدول رقم       رراء فعات عينة   (16)  يتضت من  أن  لا يوجد فروقات ذات دلالة إح ائية بين 

التسويق  تفعيل  في  المرجعية  المقارنة  خطوات  من  كخطو   النضوج  بدور  يتعلق  فيما  الدراسة 

، حيث المعنوية عن    الإلكتروني  قيمتها    %5يزيد مستوي  يعني  %61)  0.614إذ جاءت  (، وهذا 

 إمكانية الاعتماد علي النتائج وكذلك إمكانية تعميم نتائج العينة علي مجتمع الدراسة.

 

   .وتوصيات البحث.خلاصة ونتائج 5

 أولا : خلاصة البحث: 

لا توجد علاقة ذات دلالة رف  الفرض العدا الرئيسي القائل "  تاير نتائج الدراسة الميدانية إلي     

توجد  ، وقبول الفرض البديل القائل ""  إحصائية للمقارنة المرجعية علي تفعيل التسويق الإلكتروني

، حيث أوضحت نتائج "  علاقة ذات دلالة إحصائية للمقارنة المرجعية علي تفعيل التسويق الإلكتروني

 إختبار الفروض الفرعية أن: 
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توجد علاقة ذات دلالة إح ائية بين التخطيط كخطو  من خطوات المقارنة المرجعية وتفعيل   .أ

   التسويق الإلكتروني

توجد علاقة ذات دلالة إح ائية بين التحليل كخطو  من خطوات المقارنة المرجعية وتفعيل  .ب

   التسويق الإلكتروني

علاقة ذات دلالة إح ائية بين التكامل كخطو  من خطوات المقارنة المرجعية وتفعيل  توجد   .ت

 التسويق الإلكتروني. 

توجد علاقة ذات دلالة إح ائية بين التنفيذ كخطو  من خطوات المقارنة المرجعية وتفعيل   .ث

 التسويق الإلكتروني. 

ارنة المرجعية وتفعيل  توجد علاقة ذات دلالة إح ائية بين النضوج كخطو  من خطوات المق .ج

 التسويق الإلكتروني.  

 

 ثانيا: توصيات البحث:

 يوصي الباحث بما يلي: 

في   طلو  منهمالمسممعولين القياا بالتخطيط وذلك بتوظية مهاراتهم في إنجاز الم  يج  علي -1

 ة لإجراء عملية المقارنة.ح، مع تبني أس  ومعايير واضإهار تفعيل التسويق الإلكتروني

علي المسمممسولين محاولة فهم العمليات التي تجري في الامممركات الاخري، والسمممعي الدائم   -2

 .السلبيات ومحاولة علاجهالإكتااف  

ضمرور  اتباع المسمسول لخطوات واضمحة ومحدد  في إجراء عمليات المقارنة مما يضممن   -3

 تفعيل التسويق الإلكتروني.
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 قائمة المراجع: .6

 العربية:أولا  المراجع باللغة 

الالكتروني" عناصمممر المزيج التسمممويقي عبر   التسمممويق(،  2007) يوسمممة أحمدب فار أبو -1

 .جامعة القدو ، 2ه  ،الانترنت"  

( ، الجود  الاماملة وتحقيق الرقابة في البنوك التجارية، الطبعة 2009أحمد ب محمد سممير ) -2

 .الاولا، دار المسير  للنار والتوزيع والطباعة، عمان، الاردن

(، تأثير التسمممويق الالكتروني علي القرار الامممرائي للمسمممتهلك: 2020حلاا، بوضمممياف )أ -3

دراسمة حالة متعاملي الوكالات السمياحية، رسمالة ماجسمتير، جامعة محمد بوضمياف 

 بالمسيلة، الجزائر.

(، التسمممويق المعاصمممر،  2014ادري ، ثابت عبدالرحمن والمرسمممي، جمال الدين محمد ) -4

 ، الدار الجامعية، الإسكندرية، م ر. الطبعة الاولا

 الدار الجامعية، الإسكندرية، م ر.، الجود  الكلية(، إدار  2003)  سونيا محمدب  البكري -5

(، إدار  الجود  مدخل للتميز 2011البرواري، نزار عبدالمجيد وبا ممميو ، لحسمممن عبد  ) -6

 والرياد ، الورال للنار والتوزيع، الاردن، عمان.

، الطبعة الاولا  (، احتراف التسمويق الالكتروني والدولي،  2013راهيم عباو )الحلابي، إب -7

 دار الفكر العربي، القاهر ، م ر.

( ، دور المقارنة المرجعية في  2010العبادي بها ممممم فوزي و الدعمي ب وليد عباو جبر ) -8

تحقيق البعد التنافسمممي )الكلفة(، دراسمممة مقارنة بين معمل سممممنت النجة الامممرف 

سممنت الكوفة الجديد، مجلة مركز دراسمات الكوفةب كلية الإدار  والاقت ماد، ومعمل  

 .16جامعة الكوفة، العدد

(، أثر التسمويق الإلكتروني علا رضما الزبائن في قطاع الات مالات،  2016ال مبا  ب نور ) -9

دراسمة ميدانية، بحث مقدا لنيل درجة ماجسمتير إدار  الاعمال التخ م مي، الجامعة 

 لسورية.الافتراضية ا

،  الطبعمة الاولا (، التسممممويق الالكتروني، دار الفكر الجمامعي،  2007 مممميرفي، محممد )ال -10

 القاهر ، م ر.

(، التسويق الإلكتروني، 2009الطائي ب يوسة حجيم سلطان ، ها م فوزي دباو العبادي،) -11

 الطبعة الاولا، الورال للنار والتوزيع.

(ب إدار  الجود  الااملة، دار اليازوري العلمية 2008الطائيب وعد عبد  و قداد ب عيسا )  -12

 .للنار والتوزيع، عمان، الاردن

(، التسمممويق الالكتروني، دار اليازوري العلمية للنامممر والتوزيع، 2010العلال ب بامممير ) -13

 عمان، الاردن.

(، أثر تطبيق أسمملو   2020محمد، )المري، عبد  محمد ابو  ممها ، و القواسمممة، فريد  -14

المقارنة المرجعية علي الاداء التنظيمي: دراسمممة حالة وزار  العدل القطرية، مجلة 

 .3، ع 28الجامعة الاسلامية للدراسات الاقت ادية والإدارية، مج 

(، مد  إدراك الممديرين لاسمممملو  المقمارنة المرجعيمة في  2011المطيري ب مبمارك مطلق ) -15

التجماريمة الاعممال الإلك التنمافسممممي لمد  البنوك  التفول  ترونيمة وأثرا علا تحقيق 
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الكويتية، قدمت هذا الدراسممة اسممتكمالا للح ممول علا درجة الماجسممتير في إدار   

 الاعمال، كلية الاعمال، قسم إدار  الاعمال، جامعة الارل الاوسط للدراسات العليا.

جعيمة الإسممممتراتيجيمة في صممممنماعمة  (، المقمارنمة المر2005رل فيحمان ب ايثمار عبمدالهمادي ) -16

،  54العدد  كلية الإدار  والاقت مماد، بغداد، الإلكترونيات، مجلة الإدار  والاقت مماد،

 .117-87ص ص 

، دار كنوز  الطبعة الاولا(، مباد  التسمويق الالكتروني، 2014أمجدل، أحمد عبدالحفيظ ) -17

 للمعرفة والنار والتوزيع، عمان ، الاردن.

(، المقارنة المرجعية كمدخل لتطوير الاداء 2018)  عبدالرحيم محمد عبدالرحيمسمممانين، ح -18

المسسممسممي في المنظمات العامة: رؤية مقترحة، مجلة العلوا الاقت ممادية والإدارية 

 .8، ع 2والقانونية، مج 

(، تطبيق أثر المقارنة المرجعية في الم ممارف السممورية وأثر ذلك  2016حم مما، إليانا ) -19

خدمات الم رفية، بحث مقدا استكمالا  لمتطلبات نيل  هاد  الماجستير  علي جود  ال

 في إدار  الجود ، الجامعة الافتراضية السورية، سوريا.

دور تكنولوجيا االمعلومات في تسمهيل حركة التجار  ، ( 2014دسموقي، أحمد عبدالحميد، )  -20

 ، م ر. القاهر الخارجية لم ر، رسالة ماجستير، معهد التخطيط القومي، 

(، التسممويق الإلكتروني و ممروه تفعيل  في الجزائر دراسممة حالة  2015سممماحيب  منال ) -21

مذكر  للح ممول علا  ممهاد  ماجسممتير في العلوا الاقت ممادية،    ،ات ممالات الجزائر

 .2كلية العلوا الاقت ادية التجارية وعلوا التسيير، جامعة وهران

الإع مار العلمي (، التسمويق الإلكتروني، الطبعة الاولا، دار  2010صمبرا ب سممر توفيق ) -22
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 البنود  م
 موافق

 جدا  
 محايد  موافق

غير  

 موافق

غير  

   موافق

 جدا  

X1  خطوات المقارنة المرجعية في تفعيل التسويق الإلكتروني لتخطيط كخطوة من ادور 

X1.1  ان تفعيل التسويق الإلكتروني يحتاج إلي

في   المسسول  والاهتماا  مهارات  معرفة 

 بالتطور التكنولوجي.

     

X1.2  ان تفعيل التسويق الإلكتروني يحتاج إلي

وسائل  استخداا  في  عالية  كفاء  

 تكنولوجية متطور . 

     

X1.3  ان تفعيل التسويق الإلكتروني يحتاج إلي

لإجراء  سليم  باكل  التخطيط  كيفية 

المعلومات   جمع  خلال  من  المقارنة 

 وتولي مهمة التخطيط من قبل مسسول

     

X1.4  ان تفعيل التسويق الإلكتروني يحتاج إلي

نوع   تخطيط  علي  القدر   لدية  مسعول 

في   المتبعة  العمليات  المقارنة وهرل 

 المرجعية.

     

  X2       دور التحليل كخطوة من خطوات المقارنة المرجعية في تفعيل التسويق الإلكتروني 

X2.1  ان تفعيل التسويق الإلكتروني يحتاج إلي

 السلبية باكل مستمر.ملاحظة فجو  

     

X2.2  ان تفعيل التسويق الإلكتروني يحتاج إلي

المرجو  من عملية تفعيل تحقيق الاهداف  

 التسويق الإلكتروني 

     

X2.3 ي ان تفعيل التسويق الإلكتروني يحتاج إل

تما يا  وعي الخبراء في تطوير الخدمات  

 الحالية.  التطورات ومتطلبات العملاءمع  

     

X2.4  ان تفعيل التسويق الإلكتروني يحتاج إلي

التي  العمليات  باهتماا  يتابع  مسعول 

ولإجراء تجري   التفول  عوامل  لتحديد 

 عمليات التحسين المستمر. 

     

   X3       دور التكامل كخطوة من خطوات المقارنة المرجعية في تفعيل التسويق الإلكتروني 

X3.1    يتطل الالكتروني  التسويق  ان 

حول   المعلومات  تجميع  استمرارية 

الاريك المقارن، لما لها من أهمية كبير   

 معرفة العمليات الضعيفة والقويةفي 

     

X3.2    يتطل الالكتروني  التسويق  ان 

حول   المعلومات  تجميع  استمرارية 
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 البنود  م
 موافق

 جدا  
 محايد  موافق

غير  

 موافق

غير  

   موافق

 جدا  

الاريك المقارن، لما لها من أهمية كبير   

لدي  والتطورات  التغيرات  معرفة  في 

 المنافسين.

X3.3   ان التسويق الالكتروني يتطل  اعتماد خطة

 واضحة للتغيير.

     

  X4      دور التنفيذ كخطوة من خطوات المقارنة المرجعية في تفعيل التسويق الإلكتروني 

X4.1  في مرحلة التنفيذ عند احداث التغيير لابد من

مراقبة النتائج المتوصل إليها من اجل تفعيل 

 التسويق الإلكتروني 

     

X4.2   هناك خطوات محدد التنفيذ  في مرحلة 

بالضرور  إلي نتائج محدد ، وهذا تسدي  

أجل   من  ذوكفاء   مسسول  إلي  يحتاج 

 إحداث التغيير عند التنفيذ. 

     

X4.3  ان تفعيل التسويق الإلكتروني يحتاج إلي

من  يمكن   ما  القدر   من  لدي   مسسول 

لدي   المطبقة  الطرائق  أفضل  تطبيق 

عمليات  لإجراء  الاخري  الاركات 

 المقارنة.

     

  X5          دور النضوج كخطوة من خطوات المقارنة المرجعية في تفعيل التسويق الإلكتروني 

X5.1  معالجة تتطل   النضوج  مرحلة  ان 

التسويق   تفعيل  إهار  في  السلبية  الفجو  

 الإلكتروني 

     

X5.2  ان تفعيل التسويق الإلكتروني يحتاج إلي

المتحقق  التأكد من النتائج ومستوي التقدا  

 وإعاد  إجراء المقارنة.

     

 

 

 

  


