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   لخص: الم

الفلسطينية ومعرفة مدى   في شركة الاتصالات  الفيروس ي  التسويق  التعرف على واقع استخدام  إلى  الدراسة  هدفت 

الإحصائية عند مستوى   الدلالة  ذات  الفروق  الكشف عن  وأيضا  الفلسطينية  الاتصالات  في شركة  التنافسية  الميزة  تحقق 

الاتصالات   (a>0.05) الدلالة  شركة  في  التنافسية  الميزة  تحقيق  في  الفيروس ي  التسويق  أثر  حول  المبحوثين  استجابات  في 

( الدراسة الأصلية من  التحليلي وتكونت عينة  الوصفي  المنهج  الدراسة  الدراسة واستخدمت  تبعا لمتغيرات  (  30الفلسطينية 

أهمها وكان  النتائج  من  لعدد  الدراسة  الفلسطينية وخلصت  الاتصالات  في شركة  يعملون  أن    :ممن  النتائج  من خلال  تبين 

التسويق الفيروس ي جاءت كما يلي في المركز الأول جاء محور وسائل النشر الإلكترونية   أبعاد  في المركز الثاني محور  وترتيب 

المنطوقة(   )الكلمة  المؤثرون  الرأي  محور  وقادة  الأخير  المركز  وفي  المجانية  والعروض  المادي  التحفيز  محور  الثالث  المركز  في 

الفيروسية   الإعلانية  الدلالةو الحملات  مستوى  عند  إحصائية  دلالة  ذات  فروق  توجد  لا  أنه  النتائج  في  (a>0.05) بينت 

استجابات المبحوثين حول أثر التسويق الفيروس ي في تحقيق الميزة التنافسية في شركة الاتصالات الفلسطينية تعزى لمتغيرات  

ضرورة زيادة الاهتمام باستخدام وسائل  و   :وفي ضوء نتائج الدراسة أوصت الدراسة بعدد من التوصيات وكان أهمها  .الدراسة

الفيروس ي التسويق  الالكتروني كمجال مهم لحملات  الواتسأب والبريد  برنامج  زيادة  و   التواصل الاجتماعي وخصوصا  ضرورة 

 الاهتمام باستخدام موقع الشركة الإلكتروني على الانترنت لتحفيز المستفيدين لتلقي خدمات الشركة من خلاله.

 ، التسويق، الإعلانات..، شركة الاتصالات الفلسطينية.، الميزة التنافسية.التسويق الفيروس يكلمات مفتاحية: 

 Abstract:  

The study aimed to identify the reality of using viral marketing in the Palestinian 

Telecommunications Company and to know the extent of achieving competitive advantage in the Palestinian 

Telecommunications Company and also to reveal statistically significant differences at the significance level 

(a>0.05) in the respondents' responses about the impact of viral marketing in achieving competitive 

advantage in the Palestinian Telecommunications Company according to the study variables. The study used 

the descriptive analytical approach and the original study sample consisted of (30) of those working in the 
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Palestinian Telecommunications Company. The study concluded with a number of results, the most 

important of which were: The results showed that the arrangement of viral marketing dimensions came as 

follows: In first place came the axis of electronic publishing media, in second place came the axis of influential 

opinion leaders (spoken word), in third place came the axis of material incentives and free offers, and in last 

place came the axis of viral advertising campaigns. The results showed that there were no statistically 

significant differences at the significance level (a>0.05) in the respondents' responses about the impact of 

viral marketing in achieving competitive advantage in the Palestinian Telecommunications Company 

attributed to the study variables. In light of the study results, the study recommended a number of 

recommendations, the most important of which were: the need to increase interest in using social media, 

especially WhatsApp and e-mail, as an important area for viral marketing campaigns, and the need to increase 

interest in using the company’s website on the Internet to encourage beneficiaries to receive the company’s 

services through it. 

Keywords: Viral marketing, competitive advantage, Palestine Telecommunications Company, marketing, 

advertising.   
 

 

 مقدمة:  

يمثل التسويق أحد أهم الأسس التي تتركز عليها منظمات الأعمال في تحقيق تفوقها وتميزها السوقي، لذلك على هذه 

المنظمات أن تدرك مدى أهمية تفعيل دور التسويق، بحيث تلمس تأثير هذا الدور مباشرة في تعزير القيمة السوقية المضافة  

 .لأسهمها، داخل الأسواق التي تمارس فيها نشاطها التسويقي

كما تستلزم البيئة التسويقية لأعمال اليوم التنفيذ الفاعل للتسويق، فاذا ما نجحت الشركة في تنفيذ استراتيجيتها  

لتحقيق   التنظيمية  جهودها  جوهر  هو  وسيكون  المنظمة،  في  محورية  قوة  التسويق  يعد  فسوف  بفاعلية،  التسويقية 

التخطيط الاستراتيجي للمنظمة وعمليات أعمالها فكفاءة التسويق هي العملية التي تخلق قيمة عن طريق الاستخدام الأمثل  

 .(2014الموارد المنظمة، لتسويق أنشطتها وتحقيق الميزة التنافسية لها )الزبيدي ومحمود، 

الفعال سيطلق على   التسويق  التنافسية في شركة الاتصالات الفلسطينية  الميزة  الفيروس ي في  التسويق  حيث أن أثر 

للأسواق   ناجح  بشكل  التسويقية  والأدوات  الموارد  ولتخصيص  للتخطيط،  وافية  معلومات  لديهم  الذين  المدراء  أنشطة 

 ).2016والمناطق والقطاعات المختلفة )نور الدين، 

الواسع   في هذا الاستخدام  الكبير  الأثر  الماض ي،  القرن  التسعينات من  بداية  في  العنكبوتية  وقد كان لظهور الشبكة 

التسويق   الباحثون أن  الصوتية وغيرها ويرى  الصور والرسوم والمكالمات  التسويق بحيث تمكن من إظهار  في مجال  للشبكة 

الفيروس ي هو الخطوة الرئيسية الأولى في نجاح العديد من الأعمال التجارية، وخاصة في مجالات الأعمال الإلكترونية كالتجارة  

الإلكترونية، وباقي الأعمال الأخرى، ويتم استخدام التسويق الفيروس ي من خلال الانترنت في الترويج لعمليات قابلة للتطبيق  

أجل   الفيروسية من  الحملة  تبدأ  موقع معين، وقد  إلى  معين سيسوق  منتج  بما يخص  الفيروسية  التسويقية  الحملات  مثل 

في   والرغبة  الفيروس  ناقل  مصداقية  في  الفيروس ي  التسويق  قوة  وتكمن  للمنتج  الاستخدام  على  صارمة  تحسينات  إجراء 

 .(2019مشاركته مع الأصدقاء )أبو ناصر وآخرون، 
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للترويج   القائمة  الاجتماعية  الشبكات  تستغل  تسويقية  تقنية  الفيروس ي  الإعلان  أو  الفيروس ي،  التسويق  ويعتبر 

تناسخ   يشبه  بما  الفيروس ي  التناسخ  عملية  على  اعتمادا  وذلك  أخرى،  ترويجية  أهداف  تحقيق  أو  التجارية،  للعلامات 

الفيروسات في المجال الحيوي وفي عالم الإنترنت حيث يقوم مستلم الإعلان بنشره طواعية إلى معارفهم على المواقع والشبكات  

 (. Fraser, 2016)  زيالإلكترونية، لما يجد فيه من فائدة أو تم 

 مشكلة الدراسة: 

الجديدة،   العالمية  المنافسة  التجارية وبسبب  الأعمال  في مجال  الحاصلة  التطورات  الدراسة بسبب  تتمثل مشكلة 

هذا   ظل  وفي  تطبيقه،  على  والعمل  الأعمال  عالم  في  جديد  هو  ما  كل  عن  البحث  تحاول  العالمية  الشركات  من  الكثير  فإن 

السياق وبسبب كثرة النفقات على الحملات الترويجية وما يخصص لها من أموال كبيرة من ميزانية الشركة، فان الأمر يتطلب  

والحملات   الفيروس ي  التسويق  مثل  مبتكرة،  تطبيقات  من  عنها  ينبثق  وما  والاتصالات  المعلومات  لتقنية  الأمثل  الاستغلال 

الأعمال   العديد من مجالات  في  أثبت نجاحه  الفيروس ي  الفيروسية والتي هي أدوات وتقنيات وتطبيقات معاصرة، فالتسويق 

التسويق   مجال  في  والمشكلة  الاجتماعية،  العلاقات  من  شبكة  على  قائم  لأنه  منها،  الالكتروني  التسويق  خدمات  وخاصة 

المفهوم قد   فإن هذا  ثم  العربية، ومن  الأعمال  منظمات  في  والمسوقين  الشركات  من  الكثير  الفيروس ي هو غائب عن مسامع 

مجالات   في  الرائدة  الشركات  من  الفلسطينية  الاتصالات  شركة  إن  وحيث  لنجاحه،  كبيرة  شخصية  جهود  إلى  يحتاج 

التواصل   وشبكات  الالكترونية  المواقع  على  واضح  لها حضور  والتي  فلسطين،  في  الالكترونية  الخدمات  وتقديم  الاتصالات 

الاجتماعي للترويج لخدماتها، لذا وجدت الباحثتان أنه من الأهمية دراسة أهمية وأثر التسويق الفيروس ي المستخدم من قبل  

الرئيس ي   بالتساؤل  الحالية  للدراسة  الرئيسة  المشكلة  إجمال  يمكن  تقدم  التنافسية، ومما  الميزة  تحقيق  كفاءة  الشركة على 

 التالي:

 ما أثر التسويق الفيروس ي في الميزة التنافسية في شركة الاتصالات الفلسطينية؟  ❖

 أسئلة الدراسة: 

 يتفرع عن السؤال الرئيس ي الأسئلة الفرعية الآتية: 

 ما واقع إستخدام التسويق الفيروس ي في شركة الاتصالات الفلسطينية؟   -1

 ما مدى تحقق الميزة التنافسية في شركة الاتصالات الفلسطينية؟  -2

3- ( الدلالة  مستوى  عند  إحصائية  دلالة  ذات  فروق  توجد  التسويق  a>0.05هل  أثر  المبحوثين حول  استجابات  في   )

 الفيروس ي في تحقيق الميزة التنافسية في شركة الاتصالات الفلسطينية تعزى لمتغيرات الدراسة؟ 

 فرضيات الدراسة: 

حول أثر  (  a>0.05)لا توجد علاقة ارتباطية ذات دلالة إحصائية عند مستوى الدلالة    الفرضية الرئيسية الأولى/ ❖

 التسويق الفيروس ي في الميزة التنافسية في شركة الاتصالات الفلسطينية. 

 ويتفرع منها الفرضيات الفرعية التالية:
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حول أثر وسائل النشر الإلكترونية في  (  a>0.05)لا توجد علاقة ارتباطية ذات دلالة إحصائية عند مستوى الدلالة   -1

 الميزة التنافسية في شركة الاتصالات الفلسطينية.

الدلالة   -2 عند مستوى  إحصائية  دلالة  ذات  ارتباطية  توجد علاقة  والعروض  (  a>0.05)لا  المادي  التحفيز  أثر  حول 

 المجانية في الميزة التنافسية في شركة الاتصالات الفلسطينية. 

حول أثر قادة الرأي المؤثرون في الميزة  (  a>0.05)لا توجد علاقة ارتباطية ذات دلالة إحصائية عند مستوى الدلالة   -3

 التنافسية في شركة الاتصالات الفلسطينية. 

حول أثر الحملات الإعلانية الفيروسية  ( a>0.05)لا توجد علاقة ارتباطية ذات دلالة إحصائية عند مستوى الدلالة  -4

 في الميزة التنافسية في شركة الاتصالات الفلسطينية.

الثانية/ ❖ الرئيسية  الدلالة    الفرضية  مستوى  عند  إحصائية  دلالة  ذات  فروق  توجد  استجابات  (  a>0.05)لا  في 

 المبحوثين حول أثر التسويق الفيروس ي في الميزة التنافسية تعزى لمتغيرات الدراسة الديمغرافية. 

 ويتفرع منها الفرضيات الفرعية التالية:

الدلالة   -1 مستوى  عند  إحصائية  دلالة  ذات  فروق  توجد  التسويق  (  a>0.05)لا  أثر  حول  المبحوثين  استجابات  في 

 الفيروس ي في تحقيق الميزة التنافسية في شركة الاتصالات الفلسطينية تعزى لمتغير الجنس.

الدلالة   -2 مستوى  عند  إحصائية  دلالة  ذات  فروق  توجد  التسويق  (  a>0.05)لا  أثر  حول  المبحوثين  استجابات  في 

 الفيروس ي في تحقيق الميزة التنافسية في شركة الاتصالات الفلسطينية تعزى لمتغير المؤهل العلمي.

الدلالة   -3 مستوى  عند  إحصائية  دلالة  ذات  فروق  توجد  التسويق  (  a>0.05)لا  أثر  حول  المبحوثين  استجابات  في 

 الفيروس ي في تحقيق الميزة التنافسية في شركة الاتصالات الفلسطينية تعزى لمتغير سنوات الخبرة.

 أهداف الدراسة: 

 تسعى الدراسة لتحقيق الأهداف التالية: 

 التعرف على واقع إستخدام التسويق الفيروس ي في شركة الاتصالات الفلسطينية.  -1

 معرفة مدى تحقق الميزة التنافسية في شركة الاتصالات الفلسطينية.  -2

3- ( الدلالة  مستوى  عند  الإحصائية  الدلالة  ذات  الفروق  عن  أثر  a>0.05الكشف  حول  المبحوثين  استجابات  في   )

 التسويق الفيروس ي في تحقيق الميزة التنافسية في شركة الاتصالات الفلسطينية تبعا لمتغيرات الدراسة. 

 : أهمية الدراسة

 يمكن تحديد جوانب أهمية الدراسة من المساهمة والإضافة المتوقعة منها، وهي كما يلي: 

إن الدراسة الحالية تمثل اضافة معرفية لفلسفة التسويق الفيروس ي مما سيفتح الأبواب لدراسات مستقبلية تغني   -1

 المكتبة العربية لتلافي النقص الكبير في هذا المجال. 

 لفت الانتباه نحو أهمية التسويق الفيروس ي ومستوى ارتباطه بكفاءة المنظمات في السوق الفلسطينية وغيرها.  -2

إيصال   -3 على  القدرة  لديها  التي  الموضوعات  من  الموضوع  هذا  ويعتبر  الجديدة،  المواضيع  من  الدراسة  موضوع  يعد 

 المنظمة إلى أن تكون مبدعة ورائدة.
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تركز الدراسة على تناول موضوع التسويق الفيروس ي في شركة الاتصالات الفلسطينية، سعيا لأن يكون متوافق مع   -4

 احتياجاتها ومحققة لأهدافها الاستراتيجية ويخدم منظمات الأعمال الأخرى. 

القوة   -5 جوانب  ورصد  الفلسطينية،  الاتصالات  شركة  في  الفيروس ي  التسويق  واقع  على  الاطلاع  في  الدراسة  تفيد 

الاتصالات   شركة  في  الفيروس ي  التسويق  تطبيقات  تواجه  التي  التحديات  على  والتعرف  تطبيقاتها  في  والضعف 

 الفلسطينية. 

 متغيرات الدراسة: 

 التسويق الفيروس ي.    المتغير المستقل: -1

 تحقيق الميزة التنافسية. المتغير التابع: -2

 حدود الدراسة: 

 الدراسة فيما يلي:  حدودتتمثل 

 معرفة أثر التسويق الفيروس ي في الميزة التنافسية بشركة الاتصالات الفلسطينية. الحدود الموضوعية: -1

 م.2024-2022الحدود الزمانية:  -2

 محافظة شمال غزة.الحدود المكانية:  -3

 العاملين والعاملات في شركة الاتصالات الفلسطينية. الحدود البشرية: -4

 شركة الاتصالات الفلسطينية.الحدود المؤسسية:  -5

 مصطلحات الدراسة: 

 (: Viral Marketingالتسويق الفيروس ي )  -1

الفيروس ى هو أحد المصطلحات المستخدمة في عالم التسويق الإلكتروني، فمع تزايد مقاومة الزبائن الى    التسويق

الأشكال التقليدية للتسويق مثل التلفزيون أو إعلانات الصحف، أدى ذلك إلى تحول المسوقين الى استراتيجيات بديلة، تقع في  

مقدمتها استراتيجية التسويق الفيروس ي إن هذه الاستراتيجية قائمة على أساس تبني وتشجيع فكرة الشبكات الاجتماعية  

لتقاسم المعلومات حول المنتجات أو الخدمات بين الزبائن وأصدقائهم. فلقد أظهرت الدراسات إن الشبكات الاجتماعية تؤثر  

 (. 14: 2017على اعتماد التميز والابتكار في المنتجات والخدمات )الطائي وآخرون، 

 (: Competitive advantageالميزة التنافسية )  -2

الأعمال التجارية، الميزة التنافسية هي السمة التي تتيح للمنظمة التفوق على منافسيها ومن الممكن أن    مجالفي 

تتضمن الميزة التنافسية الوصول إلى الموارد الطبيعية، مثل المواد الخام عالية الجودة، ومصادر الطاقة ذات التكلفة  

المنخفضة، واليد العاملة الماهرة، والموقع الجغرافي، وحواجز الدخول المرتفعة، والوصول إلى التكنولوجيا الجديدة  

 (.22: 2018)الزعانين، 
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 المبحث الأول 

 التسويق الفيروس ي 

 

 : مفاهيم وأهداف التسويق الفيروس ي: أولا

 مقدمة:

يعبر التسويق عن مجموعة العمليات والأنشطة التي تعملل عللى اكتشلاف رغبلات العمللاء، وتطلوير مجموعلة المنتجلات 

أو الخدمات الهادفة إلى إشباع هذه الرغبات من جهة، وتحقيق الربحيلة للمؤسسلة خللال فتلرة زمنيلة ملن جهلة أخلرى ولقلد ملر  

المفهللللوم التسللللويقي بعللللدة مراحللللل مللللن مفهوملللله التقليللللدي إلللللى مفهوملللله الحللللديث الللللذي رافقلللله التطللللور الكبيللللر فللللي وسللللائل الإعلللللام 

والاتصللللال وهللللو مللللا تتبنللللاه المنظمللللات الحديثللللة فللللي الوقللللت الحاضللللر، حيللللث شللللجع العللللاملين فللللي مجللللال التسللللويق إلللللى تبنيلللله  هللللدف 

 (.7: 2018الوصول إلى السوق المستهدفة )مالك، 

ويعتبللر التسلللويق الفيروسللل ي بأنللله تقنيلللة تسلللويقية تسللتغل الشلللبكات الاجتماعيلللة القائملللة للتلللرويج للعالملللات التجاريلللة، أو 

تحقيق أهداف ترويجية أخرى، وذلك اعتمادا على عملية التناسخ الفيروس ي بما يشبه تناسخ الفيروسلات فلي المجلال الحيلوي، 

وفللي عللالم الإنترنللت، حيللث يقللوم مسللتلم الإعلللان بنشللره طواعيللة إلللى معللارفهم علللى المواقللع، والشللبكات الإلكترونيللة، لمللا يجللد فيلله 

 كل رسالة يتم 
من فائدة أو تميز ففكرة التسويق الفيروس ي مبنية على الإبداع، والابتكار في منتجاتها، وخدماتها على أساس أن 

رسللل إللى أللف شللخص، وهكلذا ملن خلللال المواقلع المجانيلة لكسللب 
ف
إرسلالها إللى عشلرة أشللخاق تنتقلل إللى مائللة شلخص، والمائلة ت

 (.Fraser, 2016)زبائن الشركة، وخلق وعي للعلامة التجارية 

 نشأة التسويق الفيروس ي:

م، حيلث أن أول ملن كتلب عنله الناقلد العلالمي 1994( أن بدايلة التسلويق الفيروسل ي يعلود إللى علام Shukla, 2010أشلار )

)دوغلللللاس روتشللللروف( فللللي كتابلللله الوسللللائط الفيروسللللية حيللللث ركللللز فيلللله علللللى أن الإعلللللان الللللذي يصللللل إلللللى المسللللتخدم مللللن خلللللال 

، ويدفع المستخدم إلى نقل الإعلان إلى مستخدمين آخرين ملن أجلل إقنلاعهم لنقلل الرسلالة إللى الأهلل 
ً
الإنترنت يكون أثره سريعا

ز أو مكافئلة، وبالتلالي فلإن انتقللال الرسلالة يكلون كسلرعة انتقللال الفلايروس ثلم طلرح هللذا  والأصلدقاء مقابلل الحصلول عللى محفلل 

م, حيلللث أنللله وصلللف بشلللكل تفصللليلي الاسلللتراتيجية التلللي 1996المصلللطلح ملللرة أخلللرى ملللن قبلللل كاتلللب آخلللر يلللدعى )درابلللر( فلللي العلللام 

يسللتخدمها موقللع )هوتميللل( والتللي قامللت علللى أسللاس أن الرسللالة التسللويقية المرسلللة عبللر البريللد الإلكترونللي لكللل شللخص يرفللق 

أسللفلها عبللارة تقللول )الآن يمكنللك الحصللول علللى بريللد إلكترونللي مجللاني خللاق بللك( وبالتللالي كللان أول مللن طبللق مفهللوم التسللويق 

 الفيروس ي هو شركة )هوتميل( والتي كان لها الأثر الكبير في تعرض المستخدمين للإعلان كأول تجربة إعلانية فيروسية.

ويعتبلللر التسلللويق الفيروسللل ي ننلللخة الإنترنلللت لتسلللويق الكلملللة المنطوقلللة أي إيصلللال الكلملللة المنطوقلللة بوسلللاطة الإنترنلللت 

باستخدام البريد الإلكتروني، وتستخدم وكالات الإعلان وشركات التسويق المستهلكين، أو متطوعين يحصلون على مكافئات في 

 (.2018شكل بضاعة، أو أجهزة مجانا للتحدث عبر الإنترنت عن المنتج المستهدف )محمد، 

ومن أسباب ظهور التسويق الفيروس ي في الآونة الأخيرة كتقنية جديدة فلي علالم التسلويق، كونله تقنيلة شلبه مجانيلة، أو 

ذي تكاليف تسويقية زهيدة مقارنة بأساليب التسويق التقليدية التي تعتمد على رجل التسويق، حيلث أن هلذه التقنيلة تسلمح 

لأي مس وق باختيار عدد قليل من الأشخاق عبر مواقلع التواصلل أو مواقلع الويلبر للزرع فكرتله أو منتجله بشلكل رسلالة ذات 

طابع فيروس ي، ومن ثم تركها تنتشر بين الزبائن دون أي جهد لتصل إلى عدد لا نهائي من المسلتلمين اللذين يعمللون عللى نشلرها 

بشكل مستمر، وقد بدأت فلسفة التسويق الفيروس ي بسليطة معتملدة عللى البريلد الإلكترونلي لتنتشلر إللى جميلع أنحلاء العلالم، 

م الإنسللللان الكللللللام حيلللللث كللللان يعتملللللد علللللى الكلملللللة المنطوقلللللة 
 
وان اسللللتخدام التسلللللويق الفيروسلللل ي موجلللللود بالفعلللللل منللللذ أن تعلللللل
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(WOM ونقلللة نوعيللة فللي عللالم 
ً
 لوجلله إلللى أن ظهللر الإنترنللت وأحللدث تحللولا ملموسللا

ً
( فللي التعامللل، والتللرويج، والبيللع، ولكللن وجهللا

 (.2014التسويق )أنيس واسماعيل، 

 مفهوم التسويق الفيروس ي:

 تعددت التعاريف التي حاولت تحديد الإطار المفاهيمي للتسويق الفيروس ي ومنها:

( علرف التسلويق الفيروسل ي بأنله: اسلتراتيجية تسلتخدم شلبكة الإنترنلت كوسليط لتقلديم Sohn et al, 2013تعريلف ) -1

أفكلللار، ومعلوملللات، أو توضللليحات، حلللول المنلللتج وتجنيلللد زبلللائن لغلللرض نشلللر الرسلللالة بلللين علللدد كبيلللر ملللن مسلللتخدمي 

 الإنترنت.

( عللرف التسللويق الفيروسلل ي بأنلله: الاسللتراتيجية التللي تعمللل علللى تشللجيع الأفللراد لنقللل، وتسللويق 2015تعريللف )زعلللان،  -2

الرسائل الإعلانيلة إللى الآخلرين، وخللق إمكانيلة للنملو وبمعلدل متزايلد فلي علرض الرسلالة وبلذلك يمكلن اعتبارهلا فرصلة 

الوصللول السللريع إلللى الآلاف بللل الملايللين عللن طريللق شللبكة الإنترنللت عللن طريللق انتشللاره شللبيها بالعللدوى مللن شللخص إلللى 

 آخر.

( عللرف التسللويق الفيروسلل ي بأنلله: اسللتخدام المنشلل ت أو الأفللراد وسللائل التواصللل الاجتمللاعي 2016تعريللف )الغامللدي،  -3

مثلللل: الواتسلللأب، أو تلللوتير، أو الفيسلللبوك فلللي نقلللل الرسلللائل التسلللويقية السللللبية أو الإيجابيلللة ملللن شلللخص إللللى آخلللر أو 

مجموعة أشخاق في شكل يشبه انتقال فايروس الإنفلونزا من شلخص مصلاب إللى شلخص غيلر مصلاب أو مجموعلة 

 أشخاق غير مصابين.

( عللللرف التسللللويق الفيروسلللل ي بأنلللله: اسللللتراتيجية ترويجيللللة قليلللللة التكللللاليف تعتمللللد علللللى الإنترنللللت 2017تعريللللف )ثابللللت،  -4

كقنلللاة تسلللويقية لنشلللر رسلللالة إعلانيلللة، والتلللي قلللد تكلللون عللللى هيئلللة صلللور أو روابلللط إلكترونيلللة أو فيلللديوهات بلللداخلها 

معلوملللات حلللول المنلللتج بصلللورة مبتكلللرة، وغيلللر تقليديلللة تحفلللز متلقلللي هلللذه الرسلللائل عللللى تمريرهلللا ل خلللرين عللللى مواقلللع 

 الإنترنت دون أدنى تدخل من الشركة المنتجة.

كيللللة يتطلللللب 2018تعريللللف )محمللللد،  -5
 
عائيللللة الذ ( عللللرف التسللللويق الفيروسلللل ي بأنلللله: نللللوع جديللللد مللللن الاسللللتراتيجيات الد 

اشللللتراك العملللللاء المحتملللللين ووجللللودهم فللللي ملتقللللى افتراضلللل ي )الشللللبكة العنكبوتيللللة( للتحللللدث عللللن منللللتج تجللللاري معللللين 

والتفاعل فيما بينهم ومشاطرة آرائهم حوله فالهدف هلو إيجلاد دردشلة عفويلة وفيروسلية فكلملات الدردشلة تتعلاظم، 

وتتكللللاثر كللللالفيروس الحقيقللللي لتنتقللللل مللللن فللللم لآخللللر )حللللول منللللتج مللللا كللللي تجللللذب تللللدريجيا أكبللللر عللللدد ممكللللن مللللن زوار 

 الشبكة(.

( عللرف التسللويق الفيروسلل ي بأنلله: شللكل مللن أشللكال التسللويق الإلكترونللي القللائم علللى إشللراك 2019تعريللف )بللو عللامر،  -6

الزبللللائن فللللي نقللللل رسللللائل المؤسسللللة التسللللويقية لمحيطلللله باسللللتخدام الإنترنللللت بشللللكل عللللام ومواقللللع التواصللللل الاجتمللللاعي 

 بشكل خاق.

ويعد  التسويق الفيروس ي أحد المصطلحات المستخدمة في عالم التسويق الإلكتروني، حيلث أنله قلائم عللى أسلاس تبنلي، 

وتشللجيع فكللرة الشللبكات الاجتماعيللة لتقاسللم المعلومللات حللول المنتجللات، أو الخللدمات بللين الزبللائن، وأصللدقائهم ويعللد وسلليلة 

فعالة جدا لتسويق المنتجات، أو الخلدمات باسلتخدام الإنترنلت ويعتبلر التسلويق الفيروسل ي أحلد الاسلتراتيجيات المعاصلرة، بلل 

ومن أهم الاستراتيجيات التي يجب على المؤسسلات الاعتملاد عليهلا فلي تسلويق منتجاتهلا وخلدماتها، فالتسلويق الفيروسل ي مهلم فلي 

أوقللللات الأزملللللات للمؤسسلللللة للحفللللاف عللللللى اسلللللتمراريتها فلللللي تقللللديم منتجاتهلللللا وخلللللدماتها، ويعتملللللد التسللللويق الفيروسللللل ي عللللللى قلللللوة 

ملللا ارتفعلللت مسلللتويات ثقلللة الجمهلللور تجلللاه المنظملللة، زاد نجاحهلللا فلللي التسلللويق 
 
العالقلللات الاجتماعيلللة بلللين المنظملللة وعملائهلللا، فكل
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الفيروسلللل ي، وقللللد سللللاهم التقللللدم فللللي مجللللال تكنولوجيللللا المعلومللللات واختفللللاء قيللللود التجللللارة الإلكترونيللللة فللللي التوسللللع فللللي التسللللويق 

 (.Sawaftah et al, 2020الفيروس ي )

 أهداف التسويق الفيروس ي:

 من بين أهداف التسويق الفيروس ي ما يلي:

الوصللللول إلللللى الزبللللائن الحللللاليين أو الجللللدد بالسللللرعة الممكنللللة والكلفللللة المنخفضللللة، مللللن خلللللال توظيللللف الكلمللللة المنطوقللللة فللللي  -1

المحادثلللات بلللين الأشلللخاق، والتلللي تعتبلللر الأكثلللر مصلللداقية بلللين الأصلللدقاء، كونهلللا تتضلللمن خالصلللة تجلللارب وخبلللرات تلللأتي ملللن 

 (.2018محيط معروف )صادق, 

 قللدرات التسللويق الفيروسلل ي علللى التللأثير علللى إيللرادات منتجللات المنظمللة، وأحللد الأسللباب  -2
تعظلليم الإيللرادات مللن المبيعللات: إن 

الرئيسية لذلك حيث أن الزبائن يحصلون مجانلا عللى بيانلات ومعلوملات المنتجلات، بالإضلافة إللى أنهلم لا يتحمللون تكلاليف 

 عملية توزيع المنتجات عبر أنشطة التسويق الفيروس ي.

 شهرة العلامة التجارية وتحقيق مكاسب اقتصادية -3

الوصول إلى الشريحة المستهدفة بطرق أسرع وأدق، من خلال الاستفادة من شبكة الإنترنت بشكل عام، ومواقع التواصلل  -4

 (.2017الاجتماعي والويب بشكل خاق )ثابت، 

 تخطيط الحملة التسويقية الفيروسية:

تحليللللللل الحالللللللة واسللللللتراتيجية الحملللللللة: بتحليللللللل العوامللللللل الخارجيللللللة والداخليللللللة والأفكللللللار والاسللللللتراتيجيات التللللللي يعتمللللللدها  -1

 وتحليل المزيج التسويقي الفيروس ي )المنتج، السعر، المكان، والترويج(. V.M.Cالمنافسون حول 

تحديد أهداف الحملة: يشترط أن تكون مفهومه ومحددة وواقعية وقابلة للقياس لإحكام السيطرة عللى نتائجهلا المخططلة  -2

 والتمكن من قياسها واختيار العملاء المستهدفين، وينبغي أن تنعكس ايجابا على المبيعات والأرباح والحصة السوقية.

: والتللي تحللدد فللي ضللوء ميزانيللة التسللويق الكليللة وتأخللذ إحللدى صللور الموازنللة: التحكيميللة المنتجللة التنافسلللية V.M.Cميزانيللة  -3

 بحسب المهمة أو بحسب المبيعات.

الاستهداف لزرع بذور التسويق الفيروس ي: بانتقاء المجلاميع الأوليلة المسلتهدفة لتوليلد ردود الأفعلال الإيجابيلة تجلاه الرسلالة  -4

 الفيروسية ومحتواها، ويتم اختيار تلك المجاميع نتيجة استهداف العملاء الحاليين أو العملاء المحتملين.

الرسللالة: وأنلله يجللب أن تكللون قللادرة علللى الموائمللة بللين أهللداف العملللاء واسللتراتيجية الشللركة لضللمان معللدلات تمريللر عاليللة  -5

 فضلا عن ضرورة أن تعكس مستوى جودة المنتجات بجاذبية عالية اعتمادا على عنصري الدهشة والمفاجئة.

 التقييس: لتقييم وضع الحملة وتلبيتها لكافة الرغبات لتقرير الاستمرار أو إطلاق حملة جديدة.  -6

أدوات تحقيلللللق الأهلللللداف: وهلللللي التقنيلللللات التكنولوجيلللللة المسلللللتخدمة فلللللي الإعللللللان الالكترونلللللي والتلللللي تتلللللرجم فلللللي صلللللور رسلللللائل  -7

 إخبارية، محادثات، عروض مجانية، الرهانات الالكترونية، البريد الالكتروني، وتوصيات العملاء.

تخطليط النمللوذج المقتللرح: متضللمنة وسللائط الإعللام وقضللايا التغطيللة والوصللول والتكللرار والتلأثير مللع وضللع جدولللة للحملللة  -8

 ابتداء من التفكير  ها وحتى اتخاذ قرار بإنهائها.

الفعاليات   -9 تنفيذ  على  قدرتها  لضمان  بالعملاء  الاتصال  كفاءة  التقرير  التسويق  إدارة  جانب  من  والتقييم:  الرقابة 

المحققة   النتائج  مقارنة  ثم  القوي  والتأثير  الوثيقة  العلاقة  ذو  الدائمين  العملاء  عبر  الجاهزية  اختبار  ويمكن  المخططة 

 . والمستهدفة.
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 : استراتيجيات التسويق الفيروس ي: ثانيا

 (:Ralph and Wilson, 2015لكي تكون استراتيجية التسويق الفيروس ي فعالة لا بد من مراعاة الأتي )

 تحسين وتسهيل عملية النقل إلى الأخرين.  .1

إعطاء البعد للمنتجات أو الخدمات إي إعطاء الكلمة الأقوى للمنتجات أو الخدمات كإعطاء البرامج منتجات   .2

أو خدمات ثمينة لجذب الانتباه مثل البريد الإلكتروني المجاني، الخدمات المعلوماتية المجانية وهذا بدوره يولد  

 موجة انتباهات تجاه الموقع.

الرسالة التسويقية يجب أن تكون سهلة لتحويل ومضاعفة: عن طريق البريد الإلكتروني، موقع ويب، تحميل   .3

الفيروسية بشكل مشهور على الإنترنت لأن الإيصال الفوري أصبح سهل ورخيص   التسويقية  البرامج الأعمال 

 جدا 

ابدأ بالعمل والقياس بسهولة من صغير إلى كبير جدا حيث يجب أن تكون طريقة الإرسال سهلة وسريعة وقابلة  .4

 للتسلق بسرعة من الصغير إلى الكبير جدا. 

 ضرورة وجود حوافز مؤثرة ومشهورة وخطط التسويق فيروسية ذكية تستغل الحوافز الإنسانية المشتركة.  .5

 الاستفادة من مميزات المصادر الأخرى. .6

 العناصر الأساسية لنجاح التسويق الفيروس ي: 

 (. Jensen & Hansen ,:2006هناك عدة عناصر النجاح التسويق الفيروس ي وهي كما يأتي )

 تتضمن الرسالة الفيروسية عددا من القيم المحدودة لجذب الانتباه. .1

 رسالة مبسطة، مما يجعل من السهل نقلها ومحاكاتها.  .2

 التأكد من أنه يمكن أن تتحول الرسالة الفيروسية بسهولة من حجم صغير إلى كبير جدا   .3

 يجب أن تتضمن الرسالة الفيروسية بعض من المزايا الإنسانية المشتركة الدوافع والسلوك. .4

 الرغبة في أن يكون باردة، محبوبة، شعبية الخ.  .5

 زراعة الرسالة الفيروسية في شبكات الاتصال الموجودة بين الزبائن. .6

 التجارب الناجحة لتطبيق التسويق الفيروس ي: 

تفيد التجارب الناجحة لتطبيق التسويق الفيروس ي في التأكيد على أهميته في الإعلان عن المنتجات من خلال اتصالات  

الكلمة الالكترونية وإبراز القيمة المضافة لتبني المنتج، وإلغاء العديد من الخدمات المكلفة والغير مستحبة للعملاء، وتنوعت  

فيما بعد لتضم البرمجيات والكتب الالكترونية وتطبيقات الهواتف الذكية والفنادق والمطاعم وغيرها، حيث تركز الحملات  

على إنشاء مجتمع افتراض ي يركز على تفضيلات العملاء الحاليين والمستهدفين، ثم استخدام عناصر الإثارة وتبادل الآراء من  

تقنيات التسويق    -خلال الشبكات الاجتماعية مثل فيسبوك ويوتيوب في توجيه القرارات الشرائية وتحقيق الأهداف البيعية  

 (، 15-14: 2018الفيروس ي وقد حددت دراسات )محمد، وآخرون، 

الأتي في  الفيروس ي  التسويق  ورغبات  Skrob,  2005:  143)  عناصر  لحاجات  الالكترونية  الاعلانية  الرسالة  ملائمة   :)

للرسالة   الناقلين  بين  الثقة  من  جسور  توافر  الأخرين،  في  اجتماعية  مؤثرون  أشخاق  من  الكلمة  تصدر  أن  العملاء، 

وغرف   والمنتديات  الالكترونية  المواقع  إعلانات  أو  مباشرة  غير  قنوات  على  وتشتمل  الفيروس ي  التسويق  قنوات  الفيروسية، 

 الدردشة. 
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 المبحث الثاني

 الميزة التنافسية 

 

 : أنواع الميزة التنافسيةو  اهيممف :أولا

 مفهوم الميزة التنافسية: 

( أول ملن أشلار إلللى Porterظهلر مفهلوم الميلزة التنافسللية نتيجلة التنلافس الكبيلر بللين المؤسسلات وظهلور العولملة، ويعتبللر )

، حيلللللللث اعتبللللللر الميلللللللزة التنافسللللللية هلللللللدف إسللللللتراتيجية المتغيلللللللر التللللللابع ولللللللليس شلللللليئا يسلللللللتخدم ضلللللللمن 1985هللللللذا المفهلللللللوم سللللللنة 

 (.45: 2013الإستراتيجية )الزعبي، 

وتبريلللر ذللللك هلللو أن الأداء المتفلللوق يلللرتبط بلللالميزة التنافسلللية، وهلللو أول ملللن وضلللع نظريلللة الميلللزة التنافسلللية، حيلللث صلللمم 

( الميزة التنافسية بأنهلا االمهلارة أو 104، 2020نموذجا القياسها يستند على المتغيرات الجزئية للاقتصاد، وقد عرف )المنصور، 

التقنيللللة أو المللللورد المتميللللز الللللذي يتلللليح للمنظمللللة إنتللللاج قلللليم ومنللللافع للعملللللاء تزيللللد عمللللا يقدملللله لهللللم المنافسللللون ، ويؤكللللد تميزهللللا 

واختلافهلللا علللن هلللؤلاء المنافسلللين ملللن وجهلللة نظلللر العمللللاء اللللذين يتقبللللون هلللذا الاخلللتلاف والتميلللز، حيلللث يحقلللق لهلللم المزيلللد ملللن 

المنلللافع والقللليم التلللي تتفلللوق عللللى ملللا يقدمللله لهلللم المنافسلللون الأخلللرون. ويلللدور تعريلللف التنافسلللية للشلللركات حلللول إمكانيلللة تلبيلللة 

رغبات المستهلكين المختلفة، وذلك بتوفير سلع وخدمات ذات جودة عالية تستطيع من خلالهلا السليطرة عللى الأسلواق، ويؤكلد 

(2007,4  ,William بأن الميلزة التنافسلية تهلدف عمليلا إللى مقابللة الحاجلات والرغبلات المتعلقلة بلالزبون ملن اجلل اقتنلاء الزبلون )

السللعة أو الخدمللة، أمللا التعريللف البريطلاني للتنافسللية فيللنص علللى أنهلا: القللدرة علللى إنتللاج السللع والخللدمات بالنوعيللة الجيللدة 

والسللعر المناسللب وفللي الوقللت المناسللب وهللذا يعنللي تلبيللة حاجللات المسللتهلكين بشللكل أكثللر كفللاءة مللن المنشللات الأخللرى  )عللدنان، 

2011  ،12 ،) 

( بان الميزة التنافسية تعد بخاصية تمايز الشركة عن الشركات المنافسة من جلراء امتلاكهلا 30، 2005 ،)العزاوي   ی وير 

ملوارد و عوامللل مسلاعدة بمللا يمنحهلا قللوة داخليلة حركيللة تؤسللس لهلا موقفللا قويلة تجللاه الأطلراف المختلفللة ملن المنتفعللين يتجلللى 

( بان الميزة التنافسية تتمثل فلي 416، 2018. ويؤكد )مالك، ستهدفينبما تقدمه من سلع وخدمات ذات قيمة متفردة لزبائنها الم

تميللللللز الشلللللللركة عللللللللى منافسللللللليها بمركللللللز فريلللللللد يتللللللليح لهلللللللا تقللللللديم منلللللللتج متميلللللللز أو أكثلللللللر بأسلللللللوب نلللللللاجح وربحيلللللللة أفضلللللللل. وعلللللللرف 

(2011,18,Ehmaksالميلزة التنافسلية بأنهللا أيلة ميللزة متحققلة ملن قبللل الشلركة هللي أعللى مملا يقدملله المنا ) إلللى الزبلائن ولهللا  فسلون

( إلللى إن الميللزة التنافسللية للشللركة Liu,2003,15قيمللة، وقللد يكللون ذلللك التمللايز مللن خلللال الأسللعار أو الخدمللة المضللافة. وأشللار )

هللي ميلللزة الشلللركة فللي منظلللور سلللوق المنللتج اللللذي يجللللب أكثلللر مللن مركلللز تنافسللل ي للشللركة، ويعنلللي ذللللك بللان الميلللزة التنافسلللية تعنلللي 

( بللان الميللزة التنافسللية تسللتهدف 52، 2004مركللز تنافسلل ي متقللدم فللي السللوق. ويوضللح )محسللن، والنجللار،  علللىحصللول الشللركة 

بنللللاء نظللللام يمتلللللك ميللللزة فريللللدة أو مميللللزة يتفللللوق  هللللا علللللى المنافسللللين مللللن خلللللال قيمللللة الزبللللون، بطريقللللة كفللللؤة ومسللللتدامة يمكللللن 

( بلللأن الميلللزة التنافسلللية 74، 2014. ويلللرى )سلللليمان، خلللرينالمحافظلللة عليهلللا باسلللتمرار وعرضلللها أو تقلللديمها بشلللكل أفضلللل ملللن الآ 

تتحقق عندما تكون الشركة قادرة على أنجاز أنشطتها بكلفة أقل أو بفاعلية أفضل من المنافسلين ملن خللال حسلن اسلتخدام 

 .سينالمصادر، أو أن تستخدم براعتها وخبرتها في انجاز أنشطتها بشكل يحقق قيمة أكبر للزبون نسبة إلى المناف
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 الميزة التنافسية:  أنواع

 التمييز بين نوعين من الميزة التنافسية: يمكن

 ميزة التكلفة الأقل: -1

لمؤسسللة مللا أن تحللوز ميللزة التكلفللة الأقللل إذا كانللت تكاليفهللا المتراكمللة بالأنشللطة المنتجللة للقيمللة أقللل مللن نظيرتهللا  يمكللن

(، وللتميللز يجللب الاسللتناد إلللى مراقبللة عوامللل تطللور التكللاليف، والللتحكم فللي العوامللل مقارنللة Porter.2012.85لللدى المنافسللين )

بالمنافسللللين يكسللللب المؤسسللللة ميللللزة التكلفللللة الأقللللل، وذلللللك بمراقبلللللة الللللتعلم والتركيللللز علللللى كافللللة التكللللاليف المتعلقللللة بالأنشلللللطة 

 والتجهيزات ليس فقط تكاليف الأيدي العاملة.

 ميزة التميز: -2

المؤسسة عن منافسيها عندما يكون بمقدورها الحيازة على خصائص فريدة تجعل الزبون يتمسك  ها، ومن اجل   تتميز

حيازة هلذه الميلزة يسلتند إللى عواملل تلدعى بعواملل التفلرد، وخاصلة اللتعلم وآثلار نشلره للتفلرد  هلذه الميلزة واللتعلم الشلامل كفيلل 

 بتحقيق ميزة متواصلة.

 الميزة التنافسية ومتطلباتها:  خصائص

 أن تتميز الميزة التنافسية بخصائص ومن أهمها: يجب

 الكفاية المتفوقة من خلال السيطرة على التكاليف.  -1

 الجودة المتفوقة من خلال تقديم منتجات تحقق القبول لدى الزبائن.  -2

 الإبداع المتفوق من خلال تقديم منتجات جديدة.  -3

 الاستجابة المتفوقة لدى الزبائن من خلال معرفة دقيقة لاحتياجاتهم. -4

 الميزة التنافسية: أبعاد

الإدارة العليللا فللي الشللركات إللى تحقيللق الميللزة التنافسللية للشلركة مللن خلللال مللا تقدمله مللن منتجللات تحقللق حاجللات  تسلعى

( بللان العمليللات تسللاهم فلللي 19، 2008ورغبللات المسللتهلك، ومللا يتوقللع المسللتهلك مللن قيمللة لهللذه المنتجللات، ويللرى اللامللي )اللامللي، 

المتمثلللللة بالأسللللبقيات التنافسللللية التللللي تسللللعى الشللللركة إلللللى تحقيقهللللا والتللللي  داءتحقيللللق الميللللزة التنافسللللية للشللللركة مللللن أهللللداف الأ 

تعكس الأداء الكلي للعمليات. وقد اجمع الباحثون والكتاب في هذا المجال على أبعاد الميزة التنافسية والأكثلر شليوعا والمتمثللة 

(، ونظلرا لأهميلة هلذه الأبعلاد فلي تحقيلق ميلزة 28-24، 2006في أبعاد االكلفة والجودة والمرونلة والمنافسلة والتسلليم  )العلزاوي، 

 تنافسية للشركة فقد تم اعتمادها كأبعاد مستقلة للمتغير المعتمد في البحث الميزة التنافسية(.

 بعد الكلفة:  -1

أيلللة شلللركة عليهلللا أن تركلللز عللللى بعلللد الكلفلللة ملللن أجلللل أن تجعلللل تكلللاليف إنتلللاج وتسلللويق منتجاتهلللا أدنلللي ملللن الشلللركات  إن

(. وان الشللللركات التللللي تسللللعى إلللللى الحصللللول علللللى حصللللة سللللوقية أكبللللر كأسللللاس لتحقيللللق Dilworth,2001,58-60المنافسللللة لهللللا )

لهللا. حيللث الكلفللة الأقللل هللي الهللدف الللرئيس للشللركات التللي  نافسلليننجاحهللا وتفوقهللا هللي التللي تقللدم منتجاتهللا بكلفللة أدنللى مللن الم

تتنافس من خلال الكلفة وحتى الشركات التي تتنافس من خلال المزايا التنافسية الأخرى غير الكلفة فإنها تسعى لتحقيق كلف 

( إلللى إن إدارة العمليللات تسللعى 24، 2006(. ويشللير )العللزاوي، Slack,et.al,. 2004,44منخفضللة للمنتجللات التللي تقللوم بإنتاجهللا )

إلللى تخفلليض كلللف الإنتللاج مقارنللة بالمنافسللين، والوصللول إلللى أسللعار تنافسللية تعللزز مللن الميللزة التنافسللية للمنتجللات فللي السللوق، 

( بللان تخفلليض سللعر المنتجللات يسللهم فللي زيللادة الطلللب عليهللا، فضلللا عللن أنلله قللد Krajewsky and Ritzman,2005,62ويبللين )

إذا للللللم تنلللللتج الشلللللركة منتجاتهلللللا بتكلللللاليف منخفضلللللة، وان الشلللللركة تخفلللللض التكلللللاليف ملللللن خللللللال  للللللربحيخفلللللض ملللللن هلللللام  ا



 أثر التسويق الفيروس ي في الميزة التنافسية بشركة الاتصالات الفلسطينية/ مجدي كلاب 

  Volume 5, Issue 00، ( 2024)   224 - 200ص    19العـــدد ، 5 المجلد
 

 

     Journal of Scientific Development for Studies and Research( JSDوالبحوث )مجلـة التطوير العلمي للدراسات  211

P- ISSN 2709-1635      E-ISSN 2958-7328 

                                                ISSN 1112-8933 

 

الاستخدام الأمثل للطاقة الإنتاجية المتاحة لها بالإضافة إلى التحسين المستمر لجلودة المنتجلات والإبلداع والابتكلار فلي تصلميم 

فضللللا علللن مسلللاعدة الملللدراء فلللي دعلللم وإسللللناد  تكلللاليفالمنتجلللات وحسلللن تشلللغيل العمليلللات، يعلللد ذللللك أساسلللا مهملللا لخفلللض ال

( فقلللد 2011(، املللا دراسلللة البسلللتنجي )Evans and Collier,2007,124الشلللركة لتكلللون قائلللدة فلللي مجلللال الكلفلللة ) ةإسلللتراتيجي

حسب  مرتبةتوصلت إلى أن إدراك المستقصيين لأبعاد الميزة التنافسية )الإبداع والابتكار، والسرعة، المرونة، التميز والجودة( 

 أهميتها كانت مرتفعة.

على ما تقدم، يعد بعد الكلفة ملن الركلائز الأساسلية فلي نجلاح الشلركة واسلتدامتها وتفوقهلا للوقلوف أملام الشلركات   بناء

المنافسة ومساعدتها فلي الوصلول إللى أسلعار تنافسلية تعلزز ملن الميلزة التنافسلية لمنتجلات الشلركة فلي السلوق، وان علدم اهتملام 

 لها الفشل والاننحاب من السوق. بالشركة ببعد التكلفة وخاصة تخفيضها يسب

 بعد الجودة: -2

القللللول أن بعللللد الجللللودة مللللن المزايللللا التنافسللللية المهمللللة والتللللي تشللللير إلللللى أداء الأشللللياء بصللللورة  للللحيحة لتقللللديم  تسللللتطيع

منتجات تتلاءم مع احتياجات الزبائن ويجب على الشركة الحصول على القيمة المتوقعة التي تتناسب مع رسالتها ويتطلب منها 

(، ويتحللللللللللللللللللدث Slack,et.al,. 2004,45علللللللللللللللللللى تحقيقهللللللللللللللللللا ) لعملللللللللللللللللللتحديللللللللللللللللللد توقعللللللللللللللللللات الزبللللللللللللللللللائن ورغبللللللللللللللللللاتهم عللللللللللللللللللن الجللللللللللللللللللودة وا

(2007,29,Zolghadar بللللان بعللللد الجللللودة يعنللللي القللللدرة علللللى تقللللديم منتجللللات تتطللللابق مللللع حاجللللات ورغبللللات الزبللللائن. حيللللث إن )

في  هم( على أن المنتجات ذات الجودة العالية تسEvans and Collier,2007,126خصائص المنتج ستقابل رضا الزبون، ويؤكد )

تحسين سمعة الشركة وتحقيق رضا الزبائن فضلا عن الشركة يمكن لها أن تفرض أسعارة أعلى في حالة تقديم منتجات ذات 

جودة عالية لتلبيلة متطلبلات الزبلائن. تعنلي الجلودة المطابقلة ملع المتطلبلات وان الجلودة العاليلة تعنلي فلي كلل نل يء أي إن النظلام 

كلي لا يكلون الإنتلاج مطابقلة للمواصلفات الموضلوعة مسلبقا وذا موثوقيلة عاليلة )اللاملي،  العلابالإنتاجي يجلب أن يطلور لتقليلل 

(، والجللللودة هللللي جللللودة المؤسسللللة أو الشللللركة  هللللدف تحسللللين وتطللللوير العمليللللات والأداء، تقليللللل التكللللاليف، 34، 2008البيللللاتي، 

وتقويلللة الانتملللاء، وأظهلللرت دراسلللة نلللزال  فريلللق،اللللتحكم فلللي الوقلللت، تحقيلللق رغبلللات الزبلللائن ومتطلبلللات السلللوق، العملللل بلللروح ال

( أن الشللركة تطللور مللن كفللاءة العللاملين باسللتمرار لزيللادة الكفللاءة وتحسللين الإنتاجيللة والاهتمللام أكثللر بالزبللائن 2011وآخللرون )

 عللللداد( إلللللى أن أهللللم الأبعلللاد التللللي تسللللتخدمها شللللركات الأدويلللة الأردنيللللة فللللي إ2009الجلللدد للشللللركة، كمللللا توصلللللت دراسلللة )عتللللوم، 

 رسالتها هو الجودة والبحث والتطوير.

ملللع ملللا تقلللدم، فلللان الجلللودة ملللن ركلللائز نجلللاح الشللركة فلللي علللالم الأعملللال ملللن خللللال تقلللديم منتجلللات بمواصلللفات  اننللجاما

 تحقق أو تفوق متطلبات الزبائن لإرضائهم ومن ثم إسعادهم مما يعزز الميزة التنافسية للشركة في السوق.

 بعد المرونة: -3

المرونة بأنها الأساس لتحقيق الميزة التنافسية للشركة من خلال الاستجابة السريعة للتغيرات التي قد تحدث في   يصف

تصللللميم المنتجللللات وبمللللا يلائللللم حاجللللات الزبللللائن، وان المرونللللة تعنللللي القللللدرة علللللى إنتللللاج مجموعللللة واسللللعة مللللن المنتجللللات وإدخللللال 

, 2001,26بالإضلللللللافة علللللللن الاسلللللللتجابة لاحتياجلللللللات الزبلللللللون. ويشلللللللير ) ةمنتجلللللللات جديلللللللدة وتعلللللللديل المنتجلللللللات الموجلللللللودة بسلللللللرع

Chase,et.al ،بللأن بعللد المرونللة يعللد مللن الأبعللاد المهمللة وتعنللي قابليللة الشللركة علللى تقللديم منتجللات متنوعللة فللي الوقللت المطلللوب )

( Slack,et.al, 2004,45) افضلا عن قدرة الشركة ملن تطلوير المنتجلات القائملة وتحسلين عملياتهلا لتقلديم منتجلات جديلدة. أمل

فأشار إلى أن المرونة تعني قدرة الشركة على تغيير العمليات إلى طرائق أخرى وهذا ربما يعني تغيير أداء العمليات وكذلك تغيير 

طريقلللللة ووقلللللت أداء العمليللللللات، فلللللالزبون يحتللللللاج إللللللى تغييلللللر العمليللللللات. إن المرونلللللة تتعلللللللق بعمليلللللات الشلللللركة والتللللللي تمكنهلللللا مللللللن 

السلللريعة لاحتياجلللات الزبلللائن بكفلللاءة. حيلللث أصلللبحت السللللاح الفعلللال فلللي المنافسلللة بلللين الشلللركات، إذ أنهلللا تتضلللمن  تجابةالاسللل

المقللللدرة علللللى تصللللنيع تشللللكيلة واسللللعة مللللن المنتجللللات وتقللللديم منتجللللات جديللللدة بصللللورة مسللللتمرة فضلللللا عللللن السللللرعة فللللي تطللللوير 
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( كملللا يمكلللن القلللول أن المرونلللة 39، 2006الزبلللون )العللللي،  رغبلللاتالمنتجلللات القائملللة بالإضلللافة للاسلللتجابة عموملللا إللللى حاجلللات و 

بقصللد  هللا قللدرة الشللركة علللى الاسللتجابة السللريعة للتغييللرات المتعلقللة بخصللائص تصللميم المنللتج أو التغييللرات المتعلقللة ب جللم 

 (. William-39,2007,38طلبات الزبون )

علللى ملللا تقللدم، فللإن المرونلللة أصللبحت ميلللزة تنافسللية مهمللة لأي شلللركة صللناعية يلللراد لهللا النجللاح والبقلللاء والنمللو فلللي  وبنللاء

عللالم الأعمللال وذلللك ملللن خلللال قيامهللا بللالتغيير والاسلللتجابة لحاجللات ومتطلبللات الزبللائن ملللن المنتجللات وبكفللاءة وفاعليللة )أقلللل 

 جهد ووقت وتكلفة وبنوعية عالية(.

 بعد المنافسة والتسليم: -4

المنافسة أشكالا متعددة في السوق وذلك حسب قدرة المؤسسة على منافسة المنتجلات الأخلرى، وذللك ملن خللال   تأخذ

إتباع استراتيجيات التسويق المناسبة والفعاللة، والقلدرة عللى اللتحكم بسلعر السللعة والتسلليم فلي الوقلت المناسلب، حيلث يعلد 

بعلللد المنافسلللة والتسلللليم بمثابلللة القاعلللدة الأساسلللية للميلللزة التنافسلللية التلللي تتمتلللع  هلللا الشلللركة فلللي الأسلللواق وذللللك بخفلللض المهلللل 

(، والتسلليم يأخلذ Bragmang,1990,5الزمنية والسرعة في تصميم منتجات جديدة وتقديمها إلى الزبائن بأقصر وقلت ممكلن )

الطلب والذي يسلمى بوقلت  لبيةأشكالا منها سرعة التسليم وتقاس هذه السرعة بالوقت المستغرق بين استلام طلب الزبون وت

الانتظللار، ومللن الممكللن زيللادة سللرعة التجهيللز بتقليللل وقللت الانتظللار والتسللليم بالوقللت المحللدد: ويعنللي تسللليم طلبللات الزبللائن فللي 

الوقلللت المحلللدد لهلللم ملللن قبلللل الشلللركة، وسلللرعة التطلللوير : وهلللي سلللرعة تقلللديم منلللتج جديلللد وتقلللاس سلللرعة التطلللوير بالوقلللت بلللين 

(، ويلللرى )اللاملللي، Krajewsky and Ritzman,2005,64التصلللميم النهلللائي للمنلللتج وتقديمللله إللللى السلللوق )  وحتلللىتوليلللد الفكلللرة 

( بللان تزايللد أهميللة الوقللت للزبللون أدت إلللى زيللادة المنافسللة بللين الشللركات علللى أسللاس الوقللت والتللي غايتهللا السللرعة فللي 26، 2008

تقللللديم منتجللللات جديللللدة وسللللرعة الللللدخول فللللي الأسللللواق، فالوقللللت فللللي مجتمللللع اليللللوم يعللللد مللللن المصللللادر الأساسللللية لتحقيللللق ميللللزة 

تنافسلللية للشلللركة، فالزبلللائن يرغبلللون بالاسلللتجابة السلللريعة لطلبلللاتهم، وتقليلللل فتلللرات انتظلللاره، فالعديلللد ملللن الشلللركات توظلللف 

الوقت كسلاح تنافس ي من خلال تسليم المنتجات إلى الزبلائن بشلكل أسلرع وأفضلل. وتتبلع المؤسسلات اسلتراتيجيات مختلفلة فلي 

-110، 2018المجلللال التنافسلللية والاسلللتدامة لتحقيلللق أهلللدافها والوصلللول إللللى درجلللة عاليلللة ملللن المنافسلللة، وقلللد صلللنفها )خليلللل، 

( إلى ثلاثة أصناف وهي: إستراتيجية قيادة التكلفة: والتي تهدف إلى تحقيق تكلفة أقل بالمقارنة مع المنافسين، وإستراتيجية 120

بتميللللللز منتجللللللات الشللللللركة عللللللن الشللللللركات المنافسللللللة مللللللن خلللللللال تقللللللديم تشللللللكيلات مختلفللللللة للمنللللللتج،  لللللللكالتميللللللز والاخللللللتلاف: وذ

وإستراتيجية التركيز أو التخصص : تهدف هذه الإستراتيجية إلى بناء ميزة تنافسية والوصلول إللى مواقلع أفضلل فلي السلوق، ملن 

سوق جغرافي محدود أو التركيز على استخدامات  لىخلال إشباع حاجات خاصة لمجموعة معينة من المستهلكين، أو بالتركيز ع

 معينة للمنتج )شريحة محددة من العملاء(.

على ما تقدم، فان بعد المنافسة والتسليم يعد من أبعاد الميزة التنافسية المهمة بين الشركات، ومهمته تسليم    تأسيسا

مواجهة   في  العمليات  استغلال  إمكانية  عن  البعد  هذا  ويظهر  الشركة،  قبل  من  المحدد  الوقت  حسب  للزبائن  المنتجات 

 . المحدد، وبذلك يعزز هذا العد من الميزة التنافسية للشركة. تالمنافسين من خلال تحقيق طلبات الزبون في الوق

 

 :محددات الميزة التنافسية : ثانيا

التنافس   التنافسية ونطاق  الميزة  هامين وهما حجم  بعدين  أو  متغيرين  للمؤسسة من خلال  التنافسية  الميزة  تتحدد 

 (:20: 2017)عبد الرؤوف، 

 حجم الميزة التنافسية:   -1
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في   المنتج  تمييز  أو  التكلف الأقل  المحافظة على ميزة  للمؤسسة  إذا أمكن  التنافسية سمة الاستمرارية  للميزة  يتحقق 

مواجهة المؤسسات المنافسة، وبشكل عام كلما كانت الميزة أكبر كلما تطلبة ذلك جهودا أكبر من المؤسسات المنافسة للتغلب 

تبدأ هي   التنافسية دورة حياة  للميزة  المنتجات الجديدة فإن  بالنسبة لدورة حياة  الحال  أثرها، ومثلما هو  أو للحد من  عليها 

الأخرى بمرحلة التقديم أو النمو السريع ثم يعقبها مرحلة التبني من قبل المؤسسات المنافسة، ثم مرحلة الركود في حالة قيام  

آخر   بمعنى  أو  الضرورة  مرحلة  تظهر  و هذا  عليها،  التفوق  ومحاولة  التنافسية  الميزة  ومحاكاة  بتقليد  المنافسة  المؤسسات 

الحاجة إلى تقدم تكنولوجي جديد لتخفيض التكلفة أو تدعيم ميزة تمييز المنتج ، ومن هنا تبدأ المؤسسة في تجديد أو تطوير 

 وتحسين الميزة الحالية أو إيداع ميزة تنافسية جديدة تحقق قيمة أكبر للمستهلك أو الزبون. 

 نطاق التنافس أو السوق المستهدف:  -2

النشاط على مدى   ، فنطاق  تنافسية  مزايا  تحقيق  المؤسسة بغرض  أنشطة وعمليات  إتساع  النطاق عن مدى  يعبر 

إنتاج   تسهيلات  تقديم  من  الإستفادة  ذلك  أمثلة  ومن  المنافسة،  المؤسسات  عن  التكلفة  في  وفورات  يحقق  أن  يمكن  واسع 

أو   مختلفة،  مناطق  في  أو  مختلفة،  سوقية  قطاعات  لخدمة  التوزيع  منافذ  نفس  إستخدام  واحدة،  فنية  خبرة  مشتركة، 

بين   مترابطة  و  متداخلة  في حالة وجود علاقات  المدى وخاصة  إقتصاديات  تتحقق  الحالة  مثل هذه  في  و  مترابطة  صناعات 

القطاعات السوقية أو المناطق أو الصناعات التي تغطيها عمليات المؤسسة، ومن جانب آخر يمكن للنطاق الضيق تحقيق  

أبعاد  أربعة  وهناك  له،  مميز  منتج  إبداع  أو  تكلفة  بأقل  معين وخدمته  قطاع سوق  على  التركيز  التنافسية من خلال  الميزة 

الجغرافي،   النطاق  الرأس ي،  النطاق  السوقي،  القطاع  هي:  التنافسية  الميزة  على  التأثير  شأنها  من  التنافس  النطاق  محددة 

 ونطاق الصناعة. 

 

 ثالث بحث الالم

 شركة الاتصالات الفلسطينية

 

 نبذة تعريفية: :أولا

، هللللللي المشللللللغل الأول لخللللللدمات الاتصللللللالات فللللللي Paltelشللللللركة الاتصللللللالات الفلسللللللطينية أو اختصللللللارًا بالتللللللل وبالإنجليزيللللللة 

وهي إحدى شركات مجموعة الاتصالات الفلسطينية والتي يترأس مجلس إدارتها صبيح المصري،   1995فلسطين تأسست عام  

، وهي المزود الرئيس ي 
ً
قدمت لمشتركيها خدمات الاتصالات والمنتجات التكنولوجية بما يتوافق مع معايير الجودة المعتمدة عالميا

لخطللللوط الأنترنللللت فائقللللة السللللرعة والهللللاتف الثابللللت وخللللدمات الاعمللللال والللللربط ونقللللل البيانللللات فللللي فلسللللطينر وتقللللدم خللللدمات 

المبيعات بالجملة، تمتد شبكة "بالتل" من رفح إلى جنين تعد شركة الاتصلالات الفلسلطينية المسلاهم الرئيسل ي والمشلغل الأكبلر 

ر بكلرة" ليلتلائم  في قطاع الاتصالات الفلسطيني من خلال تقديم العديد من الخدمات في مجال الأعمال. شعار "بالتل" هو "غي 

مللع إيمانهللا بللأن التطللوير مللرتبط بالإبللداعر وبللأن التغييللر هللو أسللاس التطللوير بللدعوة الشللباب للإبللداع بفكللرة، بفللن، بحللب البلللد، 

 (.2022بالعلم، بالتكنولوجيا وتغيير غدهم نحو الأفضل باستخدام الانترنت )موقع شركة الاتصالات الفلسطينية، 

تتجسد رؤية الشلركة فلي الانتقلال ملن شلركة تقلدم خلدمات الاتصلالات والبنيلة التحتيلة اللى تقلديم خلدمات الحللول كما  

لكافللة الشللركات والمؤسسللات، نجحنللا بللذلك مللن خلللال إنشللاء مراكللز بيانللات بللأعلى المعللايير العالميللة  ICTالتكنولوجيللة المتكاملللة 

ل الرقمي فلي كافلة الخلدمات التلي نقلدمها ومواصللة اسلتثمارنا فلي   في المنطقة بالإضافة الى توجهنا نحو التحو 
ً
وتعتبر الأكثر تطورا

شبكتنا الممتدة في مختلف انحاء الوطن وتوسعتها لخدمة كل بيت ومنشأة في فلسطين )موقلع شلركة الاتصلالات الفلسلطينية، 

2022.) 
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 إنجازات الشركة:ثانيا: 

حققللت شللركة الاتصللالات الفلسللطينية "بالتللل" علللى مللدار الأعللوام الماضللية العديللد مللن الإنجللازات فللي مختلللف المجللالات 

والتلي تقلوم بتحويلل مقاسلم الاتصلالات إللى مقاسلم إلكترونيلة. فلي علام  Genbandبالشراكة مع شلركة  NGNمنها اعتماد شبكة  

وقعت شركة الاتصالات الفلسطينية )بالتل(، وشركة بانتل إحدى شلركات مجموعلة الاتصلالات التركيلة، شلراكة دوليلة   2012

( بشللراكة تركيللة فلسللطينية لللربط الشللبكة الفلسللطينية مللع AMEERلللربط الشللبكة الفلسللطينية مباشللرة عبللر الكابللل البحللري )

( بالشللراكة مللع شللركة  هللارتي إيرتيللل حتللى يصللل إلللى سللنغافورة وأصللبح AMEERشللبكة مواقللع الانترنللت العالميللة، تللم تمديللد كابللل )

 (.2022( )موقع شركة الاتصالات الفلسطينية، AMEERSاسمه )

وهلي شلركة اسلتثمارية يسلاهم  هلا العديلد  VTELتوسعت نشاطات الاتصالات الفلسطينية كمجموعة من خلال شلركة 

من الشركات والمساهمين من المملكة العربية السعودية والإمارات والولايات المتحدة، إضافة إلى مجموعة من المسلتثمرين ملن 

رة في نابلس و  الأردن، حيث حصلت على مجموعة من الرخص التشغيلية في عدد من الدول  تمتلك "بالتل" مراكز بيانات متطو 

والبيللللرة، وتقللللدم مللللن خلالهللللا خللللدمات مراكللللز البيانللللات للعديللللد مللللن القطاعللللات والشللللركات والتللللي تشللللمل القطللللاع المللللالي والبنللللوك 

( وأيضلا خلدمات إدارة حمايلة co-locationوالتجارة والصحة والتعليم والقطلاع الحكلومي وتلوفر خلدمات استضلافة الخلوادم )

الخلللوادم مللللن الهجللللوم والاختراقللللات مللللن خلللللال العديللللد ملللن خللللدمات الحوسللللبة النللللحابية بانواعهللللا وخدمللللة مسللللاحات التخللللزين 

اسلللتطاعت "بالتلللل" تلللوفير العديلللد ملللن الخلللدمات التلللي تلللدعم  2019وخلللدمات الخلللوادم الافتراضلللية. فلللي علللام  Storageللبيانلللات 

دار، خدملة خلط الهلاتف للشلركات  Wi-Fiقطاع الأعمال مثل خدمة  
ف
، SIP-Tالذكيلة لقطلاع الأعملال، خدملة النظلام الهلاتفي المل

 (.2022خدمة الننخ الاحتياطي للبيانات وخدمة التخزين النحابي )موقع شركة الاتصالات الفلسطينية، 

 

 رابع بحث الالم

 الدراسة الميدانية 

 

 : الدراسة تحليل بيانات :أولا

 :الإجابة عن السؤال الرئيس ي

 نص السؤال الرئيس ي: ما أثر التسويق الفيروس ي في الميزة التنافسية في شركة الاتصالات الفلسطينية؟ 

التالية توضح   والجداول  المئوية،  والنسب  التكرارات والمتوسطات  باستخدام  الباحث  قام  السؤال  وللإجابة عن هذا 

 :ذلك

 
ً
 :محاور )مجالات( مقياس التسويق الفيروس /أولا

( حول أثر وسائل النشر الإلكترونية في  a>0.05لا توجد علاقة ارتباطية ذات دلالة إحصائية عند مستوى الدلالة ) 

 الميزة التنافسية في شركة الاتصالات الفلسطينية.

 

 

 

 

 (30التكرارات والمتوسطات والانحرافات المعيارية والوزن النسبي لكل فقرة من فقرات المحور الأول وكذلك ترتيبها )ن = 1جدول 
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 المحور الأول: وسائل النشر الإلكترونية

 الترتيب  الوزن النسبي الانحراف المعياري  المتوسط  الفقرة  م

1 
أستخدم وسائل التواصل الاجتماعي للتعرف إلى خدمات الشركة  

 3 76.13 1.014 3.806 حملاتها التسويقية   ومتابعة

2 
أتلقى رسائل إعلانية عن الشركة من قبل المعارف والأصدقاء على  

 4 74.19 1.371 3.710 مواقع التواصل الاجتماعي 

 2 76.77 1.128 3.839 أجد الموقع الإلكتروني للشركة محدث باستمرار  3

4 
أعيد إرسال الرسائل الإعلانية الواردة إلى والمتعلقة بالشركة من 

 5 72.26 1.202 3.613 خلال وسائل الاتصال والتواصل الاجتماعي الرقمي 

5 
تقدمها  التي  الخدمات  عن  للاستعلام  البحث  محركات  أستخدم 

 1 79.42 1.251 3.968 الشركة 

 7 68.91 1.259 3.419 الشركة  أشاهد الفيديوهات التسويقية التي تعرض خدمات 6

 6 70.32 1.208 3.516 أتعرف إلى خدمات الشركة من خلال رسائلها الإلكترونية  7

 --- 74.00 1.204 3.695 الدرجة الكلية للمحور 

 يتضح من الجدول السابق: 

 أن أعلى فقرة في هذا المحور كانت:

( والتلللي نصلللت عللللى )أسلللتخدم محركلللات البحلللث للاسلللتعلام علللن الخلللدمات التلللي تقلللدمها الشلللركة( احتللللت المرتبلللة 5الفقلللرة رقلللم )-

 %(.79.42الأولى بوزن نسبي قدره )

 وأن أدنى فقرة في هذا المحور كانت:

( والتللي نصللت علللى )أشللاهد الفيللديوهات التسللويقية التللي تعللرض خللدمات الشللركة( احتلللت المرتبللة الأخيللرة بللوزن 6الفقللرة رقللم )-

 %(.68.91نسبي قدره )

 %( 74.00أما الوزن النسبي للمحور ككل حصل على )

الدلالة   ❖ عند مستوى  إحصائية  دلالة  ذات  ارتباطية  توجد علاقة  والعروض  (  a>0.05)لا  المادي  التحفيز  أثر  حول 

 المجانية في الميزة التنافسية في شركة الاتصالات الفلسطينية. 

 (30التكرارات والمتوسطات والانحرافات المعيارية والوزن النسبي لكل فقرة من فقرات المحور الثاني وكذلك ترتيبها )ن = 2جدول 

 المحور الثاني: التحفيز المادي والعروض المجانية 

 الترتيب  الوزن النسبي الانحراف المعياري  المتوسط  الفقرة  م

1 
الشركة حوافز تشجيعية لعملائها الذين يعيدون إرسال   تقدم

 2 76.77 1.186 3.839 رسائلها الإعلانية عبر وسائل الاتصال والتواصل الاجتماعي

 4 72.90 1.082 3.645 لشركة العملاء المشاركين في حملاتها الإعلانية ا تكافئ 2

 6 69.68 1.061 3.484 شركة عروضأ مجانية عبر مواقع التواصل الاجتماعي ال تقدم 3
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 المحور الثاني: التحفيز المادي والعروض المجانية 

 الترتيب  الوزن النسبي الانحراف المعياري  المتوسط  الفقرة  م

 7 69.68 1.363 3.484 مكاف ت وحوافز تشجيعية للمستفيدين من خدماتها  الشركة  تمنح 4

5 
التطبيقات   عبر  لعملائها  جوائز  وتقدم  مسابقات  الشركة  تنظم 

 5 70.97 1.261 3.548 الرقمية

6 
الحوافز  تقديم  في  التكنولوجية  التطبيقات  من  الشركة  تستفيد 

 1 77.42 1.231 3.871 والعروض لجمهورها والمستفيدون منها 

 3 75.48 1.175 3.774 ولائي للشركة في جودة برامجها المطروحة هو ما يدفعني للترويج لها 7

 --- 73.27 1.194 3.663 الدرجة الكلية للمحور 

 يتضح من الجدول السابق:

 أن أعلى فقرة في هذا المحور كانت:

( والتللللي نصللللت علللللى )تسللللتفيد الشللللركة مللللن التطبيقللللات التكنولوجيللللة فللللي تقللللديم الحللللوافز والعللللروض لجمهورهللللا 6الفقللللرة رقللللم )-

 %(.77.42والمستفيدون منها( احتلت المرتبة الأولى بوزن نسبي قدره )

 وأن أدنى فقرة في هذا المحور كانت:

( والتي نصلت عللى )تملنح الشلركة مكافل ت وحلوافز تشلجيعية للمسلتفيدين ملن خلدماتها( احتللت المرتبلة الأخيلرة 4الفقرة رقم )-

 %(.69.68بوزن نسبي قدره )

 %( 73.27أما الوزن النسبي للمحور ككل حصل على )

حول أثر قادة الرأي المؤثرون في الميزة  (  a>0.05)لا توجد علاقة ارتباطية ذات دلالة إحصائية عند مستوى الدلالة   ❖

 التنافسية في شركة الاتصالات الفلسطينية. 

 (30التكرارات والمتوسطات والانحرافات المعيارية والوزن النسبي لكل فقرة من فقرات البعد الثالث وكذلك ترتيبها )ن = 3جدول 

 المحور الثالث: قادة الرأي المؤثرون )الكلمة المنطوقة( 

 الترتيب  الوزن النسبي الانحراف المعياري  المتوسط  الفقرة  م

1 
تصميم الموقع الإلكتروني للشركة جاذب ويراعي تفضيلات 

 4 73.55 1.194 3.677 المستفيدون ورغباتهم 

2 
إلى  للتعرف  تستخدم الشركة المجتمعات والمواقع الافتراضية 

 6 70.32 1.208 3.516 احتياجات المستفيدون وتفضيلاتهم

3 
للتعريف  الإنترنت  شبكة  عبر  إعلانية  حملات  الشركة  تنظم 

 2 75.48 1.023 3.774 بخدماتها وبرمجها 

 1 80.00 1.065 4.000 تستخدم الشركة لافتات إعلانية جاذبة عبر شبكة الانترنت  4

 3 74.84 1.154 3.742 الشركة على الاعلانات التفاعلية الممولة  تعتمد 5
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 المحور الثالث: قادة الرأي المؤثرون )الكلمة المنطوقة( 

 الترتيب  الوزن النسبي الانحراف المعياري  المتوسط  الفقرة  م

6 
تستخدم الشركة مدونات وقنوات تفاعلية لمساعدة الجمهور  

 5 71.61 1.177 3.581 في التعرف إلى خدماتها وبرامجها 

7 
الشركة على استخدام الرسائل الإلكترونية لتعريف   تعتمد

 7 69.03 1.312 3.452 الجمهور بخدماتها وبرامجها الجديدة

 --- 73.54 1.161 3.677 الدرجة الكلية للمحور 

 يتضح من الجدول السابق:

 أن أعلى فقرة في هذا المحور كانت:

( والتللي نصللت علللى )تسللتخدم الشللركة لافتللات إعلانيلللة جاذبللة عبللر شللبكة الانترنللت( احتلللت المرتبللة الأولللى بلللوزن 4الفقللرة رقللم )-

 %(.80.00نسبي قدره )

 وأن أدنى فقرة في هذا المحور كانت:

( والتللي نصللت علللى )تعتمللد الشللركة علللى اسللتخدام الرسللائل الإلكترونيللة لتعريللف الجمهللور بخللدماتها وبرامجهللا 7الفقللرة رقللم )-

 %(.69.03الجديدة( احتلت المرتبة الاخيرة بوزن نسبي قدره )

 %( 73.54أما الوزن النسبي للمحور ككل حصل على )

حول أثر الحملات الإعلانية الفيروسية  ( a>0.05)لا توجد علاقة ارتباطية ذات دلالة إحصائية عند مستوى الدلالة  ❖

 في الميزة التنافسية في شركة الاتصالات الفلسطينية.

 (30التكرارات والمتوسطات والانحرافات المعيارية والوزن النسبي لكل فقرة من فقرات البعد الرابع وكذلك ترتيبها )ن = 4جدول 

 المحور الرابع: الحملات الإعلانية الفيروسية 

 الترتيب  الوزن النسبي الانحراف المعياري  المتوسط  الفقرة  م

 6 64.52 1.023 3.226 أتصفح الإعلانات الترويجية للشركة  1

2 
شبكة   عبر  التصفح  أثناء  تظهر  التي  الشركة  إعلانات  أتابع 

 7 60.65 1.278 3.032 الإنترنت

 5 67.10 1.082 3.355 أجد أن الحملات الفيروسية أسلوب جديد في الترويج الإلكتروني  3

4 
من   وتشويق  جاذبية  أكثر  للشركة  الفيروسية  الحملات  أن  أرى 

 4 70.32 1.151 3.500 الحملات الأخرى 

5 

)صور،   باستخدام  الرسالة  محتوى  في  التنوع  أن  ألاحظ 

التواصل من  أكثر جذبا لانتباه متصفحي مواقع  أمرا  فيديوهات( 

 العملاء
3.516 1.338 70.33 3 

6 
أشعر أن محتوى الرسالة الفيروسية عن الشركة سهل الانتشار 

 1 78.39 1.231 3.871 مما يدفع الكثيرين لتناقلها بسهولة عبر مواقع التواصل
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 المحور الرابع: الحملات الإعلانية الفيروسية 

 الترتيب  الوزن النسبي الانحراف المعياري  المتوسط  الفقرة  م

7 
محتوى  أن  فئات    أشعر  جميع  يحاكي  الإعلانية  الشركة  حملات 

 2 77.55 1.175 3.774 المجتمع 

 --- 70.00 1.182 3.467 الدرجة الكلية للمحور 

 يتضح من الجدول السابق:

 أن أعلى فقرة في هذا المحور كانت:

( والتي نصت على )أشعر أن محتوى الرسالة الفيروسية عن الشركة سهل الانتشار مما يدفع الكثيرين لتناقلها  6الفقرة رقم )-

 %(. 78.39بسهولة عبر مواقع التواصل( احتلت المرتبة الأولى بوزن نسبي قدره )

 وأن أدنى فقرة في هذا المحور كانت:

( والتللي نصلت عللى )أتللابع إعلانلات الشلركة التللي تظهلر أثنلاء التصللفح عبلر شلبكة الإنترنللت( احتللت المرتبلة الاخيللرة 2الفقلرة رقلم )-

 %(.60.65بوزن نسبي قدره )

 %( 70.00أما الوزن النسبي للمحور ككل حصل على )

 ثانيا/ واقع الميزة التنافسية في شركة الاتصالات الفلسطينية: 

 (30التكرارات والمتوسطات والانحرافات المعيارية والوزن النسبي لكل فقرة من فقرات البعد الخامس وكذلك ترتيبها )ن = 5جدول 

 المحور الأول: الجودة

 الترتيب  الوزن النسبي الانحراف المعياري  المتوسط  الفقرة  م

 7 70.97 1.261 3.548 تهتم الشركة برضا المستفيدون من خدماتها وتستجيب لمتطلباتهم  1

2 
تعتمد الشركة على الأساليب التكنولوجية الحديثة في إنجاز 

 6 71.61 1.177 3.581 الأعمال وفي تبادل المعلومات داخل الشركة وخارجها 

3 
موقعها  على  المستفيدين  بوابة  خلال  من  خدمات  الشركة  توفر 

 8 70.32 1.338 3.516 الالكتروني 

4 
تسعي الشركة لتخفيض رسوم الاشتراك مراعاة للأوضاع الراهنة  

 5 73.55 1.194 3.677 ولضمان المنافسة في السوق 

 10 70.22 1.151 3.516 تمتلك الشركة طواقم إدارية مؤهلة تميزها عن باقي الشركات المنافسة 5

 3 76.77 1.128 3.839 تقدم الشركة مك فات وحوافز مجزية للمشتركين 6

 1 77.42 1.231 3.874 تتبني الشركة تنفيذ مشاريع تطويرية وخدماتية 7

8 
العمل   وإجراءات  لقواعد  فعال  الكتروني  نظام  الشركة  تمتلك 

 2 76.77 1.128 3.839 الرسمية 



 أثر التسويق الفيروس ي في الميزة التنافسية بشركة الاتصالات الفلسطينية/ مجدي كلاب 

  Volume 5, Issue 00، ( 2024)   224 - 200ص    19العـــدد ، 5 المجلد
 

 

     Journal of Scientific Development for Studies and Research( JSDوالبحوث )مجلـة التطوير العلمي للدراسات  219

P- ISSN 2709-1635      E-ISSN 2958-7328 

                                                ISSN 1112-8933 

 

 المحور الأول: الجودة

 الترتيب  الوزن النسبي الانحراف المعياري  المتوسط  الفقرة  م

9 
الجامعات   لطلاب  والقروض  المنح  من  مجموعة  الشركة  تقدم 

 9 70.32 1.208 3.516 الفلسطينية وفق معايير موضوعية 

 4 76.13 1.014 3.806 تقدم الشركة خدمات حديثة تواكب متطلبات وتحديات العصر 10

 --- 73.40 1.183 3.671 الدرجة الكلية للمحور 

 يتضح من الجدول السابق:

 أن أعلى فقرة في هذا المحور كانت:

( والتلللي نصلللت عللللى )تتبنلللي الشلللركة تنفيلللذ مشلللاريع تطويريلللة وخدماتيلللة( احتللللت المرتبلللة الأوللللى بلللوزن نسلللبي قلللدره 7الفقلللرة رقلللم )-

(77.42.)% 

 وأن أدنى فقرة في هذا المحور كانت:

( والتلللي نصلللت عللللى )تمتللللك الشلللركة طلللواقم إداريلللة مؤهللللة تميزهلللا علللن بلللاقي الشلللركات المنافسلللة( احتللللت المرتبلللة 5الفقلللرة رقلللم )-

 %(.70.22الاخيرة بوزن نسبي قدره )

 %( 73.40أما الوزن النسبي للمحور ككل حصل على )

 (30التكرارات والمتوسطات والانحرافات المعيارية والوزن النسبي لكل فقرة من فقرات البعد السادس وكذلك ترتيبها )ن = 6جدول 

 المحور الثاني: التميز 

 الترتيب  الوزن النسبي الانحراف المعياري  المتوسط  الفقرة  م

 2 76.77 1.186 3.839 تطرح الشركة برامج خدمات جديدة تميزها عن الشركات الأخرى  1

 4 72.90 1.082 3.645 تضم معارض الشركة مجموعة كبيرة من أجهزة الاتصال الحديثة 2

 1 79.51 1.490 3.895 تحدث الشركة برمجها وخططها لتتميز في سوق المنافسة  3

 5 70.97 1.261 3.548 تطور الشركة خدماتها باستمرار  4

 3 75.48 1.175 3.774 توظيف تقنية المعلومات والاتصالات في تنفيذ الحملات الجديدة  5

 --- 75.12 1.238 3.740 الدرجة الكلية للمحور 

 يتضح من الجدول السابق:

 أن أعلى فقرة في هذا المحور كانت:

( والتي نصت على )تحدث الشركة برمجها وخططها لتتميز في سلوق المنافسلة( احتللت المرتبلة الأوللى بلوزن نسلبي 3الفقرة رقم )-

 %(.79.51قدره )

 وأن أدنى فقرة في هذا المحور كانت:

 %(.70.97( والتي نصت على )تطور الشركة خدماتها باستمرار( احتلت المرتبة الاخيرة بوزن نسبي قدره )4الفقرة رقم )-

 %( 75.12أما الوزن النسبي للمحور ككل حصل على )
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 : اختبار فرضيات الدراسةثانيا: 

 الفرضية الأولى: •

 نصت الفرضية الأولى على: 

في استجابات المبحوثين حول أثر التسويق الفيروس ي في  (  a>0.05)لا توجد فروق ذات دلالة إحصائية عند مستوى الدلالة  

 تحقيق الميزة التنافسية في شركة الاتصالات الفلسطينية تعزى لمتغير الجنس. 

 "  T. testوللتحقق من  حة هذه الفرضية قام الباحث باستخدام أسلوب "

 المتوسطات والانحرافات المعيارية وقيمة "ت" لاستبانة تعزى لمتغير الجنس  7جدول 

 الدرجة الكلية

 المتوسط  العدد الجنس
الانحراف  

 المعياري 
 مستوى الدلالة قيمة الدلالة  قيمة "ت"

 23.656 118.002 14 ذكر 
0.884 0.384  

ً
 غير دالة إحصائيا

 25.274 110.225 16 أنثى 

 2.00( تساوي      0.05قيمة "ت" الجدولية عند مستوى دلالة )  

 2.66( تساوي      0.01قيمة "ت" الجدولية عند مستوى دلالة )  

الكلية   يتضح من الجدول السابق أن قيمة "ت" المحسوبة أقل من قيمة "ت" الجدولية في جميع المحاور والدرجة 

 وهذا يدل على عدم وجود فروق ذات دلالة إحصائية تعزى لمتغير الجنس. ، للاستبانة

 الفرضية الثانية: •

  نصت الفرضية الثانية على:

في استجابات المبحوثين حول أثر التسويق الفيروس ي في  (  a>0.05)لا توجد فروق ذات دلالة إحصائية عند مستوى الدلالة  

 تحقيق الميزة التنافسية في شركة الاتصالات الفلسطينية تعزى لمتغير المؤهل العلمي.

  One Way A novaوللتحقق من  حة هذه الفرضية قام الباحث باستخدام تحليل التباين الأحادي 

 يبين تحليل التباين الأحادي لمعرفة الفروق في الدرجة الكل تعزى لمتغير المؤهل العلمي  1جدول 

 الدرجة الكلية

 مجموع المربعات  مصدر التباين 
درجات  

 الحرية

متوسط 

 المربعات 
 قيمة "ف" 

قيمة 

 الدلالة 

 مستوى  

 الدلالة 

 12.333 2 124.667 بين المجموعات

0.507 0.608 
غير دالة  

 
ً
 إحصائيا

 24.341 27 657.200 داخل المجموعات 

  29 723.742 المجموع

 2.96( تساوي     0.05( وعند مستوى دلالة ) 29قيمة "ف" الجدولية عند درجات حرية )

 4.60( تساوي    0.01( وعند مستوى دلالة ) 29قيمة "ف" الجد ولية عند درجات حرية )

( فلي α  0.05يتضح من الجدول السابق أن قيمة "ف" المحسوبة أقل من قيمة "ف" الجدوليلة عنلد مسلتوى دلاللة )

 جميع المحاور والدرجة الكلية للمقياس، وهذا يدل على أنه لا توجد فروق ذات دلالة إحصائية تعزى لمتغير المؤهل العلمي. 
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 الفرضية الثالثة: •

  نصت الفرضية الثالثة على:

في استجابات المبحوثين حول أثر التسويق الفيروس ي في  (  a>0.05)لا توجد فروق ذات دلالة إحصائية عند مستوى الدلالة  

 تحقيق الميزة التنافسية في شركة الاتصالات الفلسطينية تعزى لمتغير سنوات الخدمة. 

   One Way A novaوللتحقق من  حة هذه الفرضية قام الباحث باستخدام تحليل التباين الأحادي 

 يبين تحليل التباين الأحادي لمعرفة الفروق في الدرجة الكل تعزى لمتغير سنوات الخدمة 9جدول 

 الدرجة الكلية

 مجموع المربعات  مصدر التباين 
درجات  

 الحرية
 قيمة “ف"  متوسط المربعات 

قيمة 

 الدلالة 

مستوى  

 الدلالة 

 36.204 2 108.611 بين المجموعات

0.055 0.982 
غير دالة  

 
ً
 إحصائيا

 652.412 27 615.131 داخل المجموعات 

  29 723.742 المجموع الكلي

 2.96( تساوي     0.05( وعند مستوى دلالة ) 29قيمة "ف" الجدولية عند درجات حرية )

 4.60( تساوي    0.01( وعند مستوى دلالة ) 29قيمة "ف" الجد ولية عند درجات حرية )

( فلي α  0.05يتضح من الجدول السابق أن قيمة "ف" المحسوبة أقل من قيمة "ف" الجدوليلة عنلد مسلتوى دلاللة )

 جميع المحاور والدرجة الكلية للمقياس، وهذا يدل على أنه لا توجد فروق ذات دلالة إحصائية تعزى لمتغير سنوات الخدمة. 

 

 خاتمة: 

 ملخص نتائج الدراسة:

أظهرت النتائج أن هناك مستوى مرتفع من استخدام التسلويق الفيروسل ي فلي شلركة الاتصلالات الفلسلطينية حيلث  -1

 %(.74.00حصل محور وسائل النشر الإلكترونية على وزن نسبي قدره )

بينللت النتللائج أن هنللاك مسللتوى مرتفللع مللن اسللتخدام التسللويق الفيروسلل ي فللي شللركة الاتصللالات الفلسللطينية حيللث  -2

 %(.73.27حصل محور التحفيز المادي والعروض المجانية على وزن نسبي قدره )

أظهرت النتائج أن هناك مستوى مرتفع من استخدام التسلويق الفيروسل ي فلي شلركة الاتصلالات الفلسلطينية حيلث  -3

 %(.73.54حصل محور قادة الرأي المؤثرون )الكلمة المنطوقة( على وزن نسبي قدره )

بينللت النتللائج أن هنللاك مسللتوى مرتفللع مللن اسللتخدام التسللويق الفيروسلل ي فللي شللركة الاتصللالات الفلسللطينية حيللث  -4

 %(.70.00حصل محور الحملات الإعلانية الفيروسية على وزن نسبي قدره )

تبين من خلال النتائج أن ترتيب أبعلاد التسلويق الفيروسل ي جلاءت كملا يللي فلي المركلز الأول جلاء محلور وسلائل النشلر  -5

%( فللي المركللز الثللاني محللور قللادة الللرأي المللؤثرون )الكلمللة المنطوقللة( بللوزن نسللبي 74.00الإلكترونيللة بللوزن نسللبي قللدره )

%( وفللي المركللز 73.27%( فللي المركللز الثالللث محللور التحفيللز المللادي والعللروض المجانيللة بللوزن نسللبي قللدره )73.54قللدره )

 %(.70.00الأخير محور الحملات الإعلانية الفيروسية بوزن نسبي قدره )

أكلدت النتلائج أن مسلتوى الميلزة التنافسلية فلي شلركة الاتصلالات الفلسلطينية مرتفلع ملن كفلاءة الخلدمات التسللويقية  -6

فللي شللركة الاتصللالات الفلسللطينية والجللودة والتميللز حيللث بينللت النتللائج أن محللور الجللودة حللاز علللى وزن نسللبي قللدره 
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 %(75.12%( ومحور التميز حاز على وزن نسبي قدره )73.40)

( فللي اسللتجابات المبحللوثين حللول a>0.05بينللت النتللائج أنلله لا توجللد فللروق ذات دلالللة إحصللائية عنللد مسللتوى الدلالللة )

 أثر التسويق الفيروس ي في تحقيق الميزة التنافسية في شركة الاتصالات الفلسطينية تعزى لمتغيرات الدراسة.

 

 توصيات الدراسة:

 من خلال ما سبق من نتائج بتقدم الباح بالتوصيات التالية:

ضرورة زيادة الاهتمام باستخدام وسائل التواصل الاجتماعي وخصوصا برنامج الواتسأب والبريد الالكتروني كمجال  -1

 مهم لحملات التسويق الفيروس ي.

ضرورة زيادة الاهتمام باستخدام موقع الشركة الإلكتروني على الانترنت لتحفيز المستفيدين لتلقي خلدمات الشلركة  -2

 من خلاله.

 يجب زيادة ثقة المستفيدين بخدمات الشركة من خلال تقديم حملات تنافسية تلبي حاجات المستفيدين. -3

يجب تعميم استخدام التسويق الفيروس ي على الشركات الفلسطينية المختلفة كنهج تسويقي حديث يؤدي إلى نتائج  -4

 سريعة.

 

 قائمة المراجع: 

 أولا/ المراجع العربية:  

1- ( حسام  عجوة،  الفلسطينية  2021أبو  الاتصالات  لشركة  الذهنية  الصورة  تحسين  في  الفيروس ي  التسويق  دور   .)

غزة،   المفتوحة،  القدس  جامعة  والقانون،  للأعمال  العين  جامعة  مجلة  الجنوبية،  المحافظات  جوال  الخلوية 

 فلسطين.

2- ( مازن  والشوبكي،  أمونة  أبو  ويوسف،  الطلاع  وسليمان،  سامي  ناصر،  الاجتماعي  2019أبو  التواصل  شبكات   .)

مؤتمر   الثاني،  العلمي  للمؤتمر  مقدمة  ورقة  التقنية،  للكليات  الإلكتروني  التسويق  فاعلية  تحقيق  في  ودورها 

الأول/ديسمبر   كانون  التقني،  التعليم  في قطاع  الإبداعية  والبيئة  دير  2017الاستدامة  التقنية،  فلسطين  كلية  م، 

 البلح، فلسطين. 

(. التسويق الفيروس ي نشأته، مفهومه، مراحل حملته، قياسه  2014أنيس، غانم رزوقي، واسماعيل، أمجد حميد ) -3

 (، جامعة بغداد، العراق. 20مجلة العلوم الاقتصادية والإدارية، المجلد )

4- ( عائشة  عامر،  كلية  2019بو  أوريفيلم،  مؤسسة  حالة  دراسة  الشراء،  قرار  اتخاذ  في  الفيروس ي  التسويق  دور   .)

(،  20العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير، جامعة عمار ثليجي، مجلة أبحاث اقتصادية معاصرة، العدد )

 الجزائر. 

(. التسويق الفيروس ي وأثره على اتخاذ قرار الشراء لدى المستهلكين من مستخدمي مواقع  2017ثابت، هدى محمد ) -5

الجامعة   منشورة،  غير  ماجستير  رسالة  غزة،  بقطاع  الإسلامية  الجامعة  في  الطلبة  لشريحة  الاجتماعي  التواصل 

 الإسلامية، غزة، فلسطين. 
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 (. الميزة التنافسية في مجال الإعمال، مركز الإسكندرية للكتاب، مصر. 2018خليل، نبيل موس ى ) -6

(. فاعلية تسويق الخدمات المالية وعلاقتها بالقيمة السوقية  2014الزبيدي، حمزة محمود، ومحمود، أسيل هادي ) -7

الحادي   العدد  الجامعة،  الاقتصادية  للعلوم  بغداد  كلية  مجلة  بغداد،  مصرف  في  تطبيقية  دراسة  المضافة، 

 والأربعون، بغداد، العراق. 

8- ( عاصم  الحصة  2018الزعانين،  زيادة  على  وأثرها  الوطنية  للشركات  الدوائية  المنتجات  في  التنافسية  الميزة   .)

 السوقية من وجهة نظر الزبون في قطاع غزة، الجامعة الإسلامية غزة.

9- ( المستهلك  2013الزعبي، محمد محمد  ميدانية عن  السيارات، دراسة  المرجعية على قرار شراء  الجماعات  تأثير   .)
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