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هدفت هذه الدراسةةةة  لح يددتد ير ير التوجا سالسةةةوس يالتسةةةويق اعلىتريمي ة ح الميسي الت افسةةةية.  لخص:الم

 50يوزيعها ة ح ما مجموةا اسةةتماري اسةةتبيا  يم خلال ل دراسةةة م  يم يصةةميم ممو   لتدقيق هذا الهدف
 اسةةةتبياما   37 اسةةةترجا  )مسةةةا لةةةامم ، ييم  ايبيالخمس ل –ن يا التأميبيشــركة لموظف م  العام ي  في  

التوجا سالسةةوس يالتسةةويق ارلىتريمي ت    الدراسةةة  لح اعحصةةا ي الويةةأي، تلةةارج متا   قاب ة ل تد يم فقط
ا في الدالية يساهم الدراسة  ق الميسي الت افسية.ييدق    ة حتؤ را لتدقيق الميسي  المهمة ال ظرية الأدبياج تيض 

. يقدم ق الميسي الت افسةيةيالتوجا سالسةوس ييدق بي  طيكوسة التسةويق ارلىتريمي  يضةمي  خلال الت افسةية م 
الت افسةةةةية ل .ةةةةركة. تخير ا، يضةةةةي     الدراسةةةةة ل مدتري  يالمسةةةةوقي  مع وماج يمخ هم اسةةةةتةدامها لسيادي الميسي

ا يسةةةاهم ييقدم المسةةةاةدي يالتوجيا لواسةةةعي السةةةياسةةةاج، ييقدم  العوامم التي لأهم متا   هذه الدراسةةةة امتداد 
 يويياج لقادي ال.ركة ل دصول ة ح ميسي ي افسية في السوس.

 .الالكتروني، الميزة التنافسيةق ي التسو التوجه بالسوق،: الكلمات المفتاحية
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Abstract: 

     This study aims to determine the impact of market orientation and e-marketing 

on competitive advantage. To achieve this goal, a study model was designed 

through a questionnaire distributed to a total of 50 employees working in Libya 

Insurance Company in the city of Khoms – Libya (a comprehensive survey), only 

37 complete sample questionnaires that were returned for descriptive analysis. 

The results of the study indicated that the e-marketing orientation affects the 

achievement of competitive advantage. The current study also contributes to the 

important theoretical literature on achieving competitive advantage by including 

e-marketing as a mediator between market orientation and competitive advantage. 

The study provides managers and marketers with information that they can use to 

increase a company's competitive advantage. Finally, the findings of this study 

add to the understanding of factors that contribute, provide assistance and guid-

ance to policy makers, and provide recommendations for company leaders to gain 

a competitive advantage in the marketplace. 
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 Introduction المقدمة .1

السةةةةريعة التي يدد  في العالم، يالمتمف ة في يسةةةةار  العولمة، يارمدما  في ارقتصةةةةاد   م  تجم مواكبة متط باج التغيراج
ا كبير ا م  ارهتمام ة ح مطاس ةالمي. متيجة  ة تت قح قدر  سي الت افسةةيالميسةةو  و العالمي، يسةةياسةةاج ارمأتاح ييدرير الأسةةواس، ف   م

ممت القدري ة ح    لذلك،تيلوياج مةت ف الب دا  حول العالم. يمتيجة لذلك، تيةةةةةةةبا هذا الموسةةةةةةةو  حالي ا ة ح رتا قا مة اهتماماج ي 
الت افسةةية يعتبر يةةة يت  الميسي  ، خا2012هاب،  و لد ابة  بوبعةالم افسةةة ب جاح لتصةةبا تحد تهم مخوماج ممو ياسةةتقرار المؤسةةسةةة )

 الركيسي الأساسية التي تريىس ة يها تداء المؤسسة.
ولمة مما يع ي ارمأتاح ة ح العالم  قافيا  ياقتصةةةاديا  يسةةةياسةةةيا  ييى ولوجيا ، روم ت  العولمة يعتبر الت افسةةةية م  افرازاج الع

لذلك يجب ت  يعتمد  لية يالتسةةةةةةةةةةةويةية ياعةلامية،لأم.ةةةةةةةةةةةطة الماء في جميع الأداير او يتط ب مواكبة جميع المتغيراج م  خلال يط
تىار، ييدمم المةاطر، يالميول مدو المةاطري تمام الم افسةةةةةةةةةةي ، يت  يىو   الت افسةةةةةةةةةةية ة ح الموارد يالقدراج لتدقيق التميس في ارب

ةالم الأةمال  سةةوس البقاء في     قادري ة حيىو  حتح  س فعالة ل غاية في اقت اص فرص السةةوس يالدصةةول ة ح تكبر حصةةة في السةةو 
 يعمم جاهدي يجع ها  افسةةةي م طرف م  السةةةو ية حصةةةتها تي الت افسةةةي مركسها فقدا  م  المؤسةةةسةةةة خوف      .2000)كوي ر، 

 اجليلآا هذه بب  بها، يم  الةايةةةةةة الت افسةةةةةية القدري م  يدسةةةةة  يسةةةةةويةية آلياج ةدي مسةةةةةتعم ة السبو ، يحاجاج رغباج لت بية
 اروراض مةت ف لتدقيق م  ارسةةتراييجياج الىفير في اسةةتةدامها يتسةةاليب يمخ  يسةةا م ةدي الذي تتضةةم  ميىتري اعل التسةةويق

 يارهداف.
ا ة  م ديبي المبيعاج، يبالطبع ةسز  لك  بدت العملاء في البدث ة  السةةةةةةةةةةة ع التي يعتسمو  لةةةةةةةةةةةرا ها ةبر اعمترمت سعيد 

ا. في الوقت الداسةةةر يتبع معظم ال.ةةةركاج اسةةةتراييجية التسةةةويق الرقمي ويق م تجايهىتريمية لتسةةةل  لح و  دحاجة ال.ةةةركاج  لح  يجا
فقد قدمت ال.ةةةبخة العالمية   .تيةةةبا مصةةةط ا يالتسةةةويق اعلىتريميي مسةةةتةدما  ة ح مطاس ياسةةةع  ييعتمد ة يها، ك ي ا تي جس ي ا، حيث

ا را عة ل ويةول  لح ا   فالتسةويق الذي يطور م  المأهوم اعمتاجي  لح  داء العالم،في جميع تم  ىي مسةتهلل .ةركاج آفاق ا ياسةعة يفرية 
 يقايا ة ح اعمترمت في  طار ما ي.ار  ليا ساسم يالتسويق اعلىتريميي.مأهوم البيع  م التسويق  لح المأهوم ارجتماةي، يجد يطب

سز تداء ال.ةركة،  لح جامب يمخ  ت  يع  لاء هم تيةولالعمت    كيعد التوجا مدو السةوس تمر ا سةريري ا مظر ا لأ  جميع ال.ةركاج يدر 
توجا مدو السوس هو ةم ية يريبط م  خلالها العم ياج  ف   ال   ،Uncles, 2000يفق ا لة ) .لم افسة ييغيير احتياجاج العملاءزيادي ا

ية يسي الت افسةةةةةس ييدسةةةةة  المالسةةةةةو داء  تالتجارية بتطوير رغباج السبو  يرسةةةةةاه. فالتوجا مدو السةةةةةوس هو  قافة ةمم يمخ  ت  يعسز 
Udriyah, U., Tham, J., & Azam, S., 2019).  

ا ييطور ا مهمة   ا لمدةدداج يبمةا ت  التسةةةةةةةةةةةةةةويق اعلىتريمي توفر آفةاقة  ا ل مةدتري  لة ق ميسي ي ةافسةةةةةةةةةةةةةةيةة، يم  مةاحيةة تخر  يفقة 
ج الديلة، يبالتالي، ريمي لمؤسةةسةةاسةةويق اعلىتالت هميةت التسةةويق اعلىتريمي ة ح يدقيق الميسي الت افسةةية سةةيخو  البدث يجربة لدةم  

فير م  التاريخ، للأسةةةةةف، في ب دما، لم تتم ة ح الروم م  ت  يوجا السةةةةةوس يالقدري لتطوير التسةةةةةويق اعلىتريمي ل مؤسةةةةةسةةةةةاج لا الى
مع  سما تتمالةةةح  سةةةية ت افليم   م، سةةةيخو  م  الضةةةريري يددتد الدم الم اسةةةب لتدسةةةي  الميسي ا  .التطرس  لح تهمية هذا الموسةةةو 

 .مي م  قبم ال.ركةا السوس يمساهة التسويق اعلىتري يطور يوج
 يق ارلىتريميق مأهوم التوجا سالسةةوس يالتسةةو يالتالي: ما مد  يطبيم  ه ا تتضةةا ت  م.ةةخ ة الدراسةةة يتمفم في التسةةا ل 

 ل الر يسةي مجموةة تسةة ة فرةية سةامبفق م  التقد اة؟ ي كيق ميسي ي افسةية ل .ةر يدق يا ل ترمي  فر  الةمس يما ديرها فيبيلةركة ل  يف
 يمف ت في:

 في ال.ركة ةي ة الدراسة؟ اعلىتريمي التسويق استةدامما مد   .1
 ق مأهوم التوجا سالسوس في ال.ركة ةي ة الدراسة؟ييطبمد  ما  .2
 سة؟دراة الةي  ةفي المؤسس يدقيق الميسي الت افسيةة ح  ارلىتريميما ير ير التوجا سالسوس يالتسويق  .3



Al-Mukhtar Journal of Economic Science 10 (01): 18-29, 2023                                                                   page   20 of  29 

 

 الميسي الت افسية في المؤسسة ةي ة الدراسة؟ ييدقيقالتوجا سالسوس التسويق ارلىتريمي دير الوسيط بي   عب هم ت .4
ا ل تامي  يبيفي لةةركة لالتسةةويق ارلىتريمي يالميسي الت افسةةية ر بي  التوجا سالسةةوس، ي لح التدقيق في ةلاقة التر   الدراسةةةهذه  هدفت 

ا الدير الوسةةيسةةتى.ةةف الدراا يمخايبها.  يبيمس لةفي مدت ة ال  يالميسي الت افسةةية.   التوجا سالسةةوس يب  ل تسةةويق ارلىتريميط  يسةةة تيضةة 
  التوجا سالسةةوس يالعلاقة ب  يف يط ل تسةةويق ارلىتريمييدرا الدير الوسةة ية فريدي لهذه الدراسةةة كومها اريلح التمفم مسةةاهمي  ييالذ
ا يجريبي ا لىيفية اسةةةةتغلال مأهوم التوجا سالسةةةةوس ي ر  دالية ييةتبة الدراسةةةةلسي الت افسةةةةية. يقدم اييالم س.ةةةةخم   التسةةةةويق ارلىتريميممو ج 

الدراسةةةاج السةةةاسقة المتع قة بتر ير التوجا سالسةةةوس ة ح يدقيق الميسي الت افسةةةية م  خلال اظهار دير    يجابي لسةةةد الأجواج في متا  
ة  ي يتا   مدخلاج لة ق ميسي ي افسةةةةية يتداء يةةةة اةة يرمت  يىو  ال م  المتوقع ة. ي علاقلالتسةةةةويق اعلىتريمي في التوسةةةةط في هذه ا

  بداةية.

 Theoretical framework and hypothesis building :الإطار النظري وبناء الفرضيات .2

 تتم ي أيذهاسةةةةمة ي حاء، يعتبر التسةةةةويق ارلىتريمي كأا RBV) (Resource-Based Theory)في ال ظرية القا مة ة ح الموارد 
  خلال يعسيس اج الأسةةةاسةةةية ييعسيسها لتدقيق ميسي ي افسةةةية. يفق ا لهذه ال ظرية، يمخ  ل مؤسةةةسةةةة ت  يعمم س.ةةةخم تفضةةةم مر لب اء القد

 قدرايها الداخ ية. 

 RBVول مأا يم  ا حراسةةتدب اء  ة ح الدراسةةاج ال ظرية يالدراسةةاج التجريبية السةةاسقة في هذا المجال، يم يرطير ال مو   المأا يمي ل
في المتغير    ل .ةةةةةةةةةركة. يمخ  ر ية ال مو   المأا يمي رسةةةةةةةةةتى.ةةةةةةةةةاف العلاقة بي  المتغيراج المةت أة يب اء ممو   الدراسةةةةةةةةةة المتمفم

  ل.ةةةخماالمسةةةتقم )التوجا سالسةةةوس ، يالمتغير التاسع المتمفم في )الميسي الت افسةةةية ، يالمتغير الوسةةةيط المتمفم )التسةةةويق ارلىتريمي  ي 
  لك.  توسا  1) رقم

 
( نالباحثي(: نموذج الدراسة المقترح )اعداد 1)رقم الشكل   

 Competitive Advantage: الميزة التنافسية 2-1
  الميسي الت افسية ة ح تمها ميسي يدققها لركة في الم افسة م  خلال يقديم  يمة تقم تي Philip and Armstrong, 2018) يعرّف

سي الت افسية م  تم.طة ال.ركاج المةت أة مفم يصميم م تجايها يإمتاجها ييسويقها يريي المييمخ  ت      .افسيالم   مسايا تكفر تهمية م 
-Al)  حدديصميم كم م  هذه المبادراج لدةم موقف التى أة ال سبية ل .ركة ييسع الأساا ل تماتس. كما  ييس يمها يدةمها. يجب  

Douwiri, Maher (2015)  الت افسية الم ظماج الأخر  لاالقدراج ي   تمهاة ح    الميسي  الم ظمة ييميسها ة   التي يمت ىها  ةبراج 
فسية ة ح قدري المؤسسة ة ح استةدام مواردها يي أيذ تم.طتها سخأاءي ةالية، العام ة في مأس القطا  كما يأعم. ييعتمد الميسي الت ا

 ج ب مع القدري ة ح التطبيق.   ة ج ب ا  لح داةية فاة ياعبليب اساعسافة  لح  متا  م تجاج ةالية الجودي، يامتلاكها تكفر الأس
 ,Koufterosيالتس يم كقدراج ي افسية مهمة. فيما تتع ق بدراسة    كامت الدراساج الساسقة متسقة يمام ا في يددتد السعر يالتى أة يالجودي

Vonderembse, Doll, 1997)  ، لت افسي، : التسعير امسة التاليةالة  سعادييف  طار ةمم سدفي ل قدراج الت افسية يحدد الأ
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المتميس، يجودي الةيمة  لح العميم، يالتس يم الذي يمخ  ارةتماد ة يا، يابتىار ايالتس هذه ارسعاد    يره فيكما يافقا و  عمتا عير 
(1999VickeryS, Calantone R, Droge C.  . لدراسة هي  ذه افي ه   ب اء  ة ح ما سبق، ف   تسعاد الميسي الت افسية المستةدمة
وجا سالسوس  لذلك، ف   الغرض م  هذه الدراسة هو يددتد ما   ا كا  استةدام الت  لتس يم.ة يالجودي يارةتماد ة ح السعر التى أا

 يالتسويق اعلىتريمي تؤ را  سالأعم ة ح قدري ال.ركة ة ح الم افسة. 

 Market Orientation: بالسوق التوجه  2-2
العال يلاج المسته ىي ، يولي ال.ركاج  يمة ةالية لتوجهاج السوس لأمها يأضاةدي ييغير  لمتصية امفي سوء الم افسة 

 ، يمخ  يعري  يوجا السوس ة ح Maydeu-olivares and Lado, 2003ا لة )يفق  يدرك سريري البقاء سالقرب م  المسته ك.  
  يوجا السوس Narver and Slater (1990يير  ).  .ركةلتما طريقة ال.ركة لة ق تداء متأوس يالس وكياج اللازمة لتدسي  تداء ا

ا في يعسيس الس وكياج الر يسية التي يع سز تداء ال.ركة ييوفير  يمة ةالية ل عملاء. كما  كر ساةتباره الفقافة الت ظيمية الأكفر مجاح 
(Talaja, Miočević, Pavičić & Alfirević 2017)    ء ح يصعيد تداسالتالي  ل  يؤديلتي  ات  يوجا السوس يدس  الميسي الت افسية

 ل ل مؤسسة. الأةما
يالت سيق بي  الوظا ف هي     ،    يوجيا العملاء ييوجيا الم افسي Narver and Slater,1990م  جهة اخر  تر  )

لتوجا     ا ة، فقة اير يوجا السوس. م  الأهمية سمخا  ال ظر في العلاقة بي  الميسي الت افسية ييوجا السوس. يفق ا ل دراساج الساس
 ;Zhou et al.  ،2009; Kamya et al.  2010; Safarnia et al.  2011)الت افسية،   يجابي ة ح الميسي  س لا ير ير  سالسو 

an et al.Herm ); Lonial & Carter, 2015; Ngo & O'Cass, 2012Udriyah, et al., 20192018;   . 
 ح استراييجياج المبيعاج، ا س.خم تكبر ة.ركاج ياريةي  ال ج  كس ر    ،Taleghani, Akhlagh, and Sani, 2013يفق ا لة )

العملاء يي ت التسويق لى  هذا ال مط تتغير حيث تيبدت ال.ركاج تكفر يوجها  مدو    م تجاج مةصصة. لهذا السبب، تيبا 
 يدية. تجارية التقلممارساج الية اتريمىاعلىتريمي تكفر تهمية ل .ركاج لت بية احتياجاج ييوقعاج ةملا ها. يقريبا  ستتجايز التجاري اعل
اعمترمت تي في يسع ةدم اريصال. لذلك ف   ارستراييجية التي يركس ة ح العملاء ستىو  سريرية لتدقيق ميسي ي افسية سواء ةبر  

 م  ه ا تر  الباحفي  امخامية يياوة الأرسياج التالية: 
 راسة. سة ةي ة الد مؤسمي لي . توجد ير ير ل توجا سالسوس ة ح التسويق ارلىتر 1ف
 . يدقيق الميسي الت افسية ل مؤسسة ةي ة الدراسة. توجد ير ير ل توجا سالسوس ة ح 2ف
 
 Electronic Marketing :الالكترونيالتسويق  2-3

ة دما متدد  ة  التسويق اعلىتريمي ف م ا متدد  ة  بيةة يتدياج يجمعها فضاء اعمترمت مع كم هذه التق ياج التي 
وةة  ق الرقمي لا فوا د مدتم ة يها  ة ل مسته ىي  في جميع تمداء العالم م  خلال م دهم مجمراد. التسوييم بي  الأفلتوا م  ا  مخ ت

م  الم تجاج سرسعار م ةأضة يباستةدام العدتد م  الم تجاج الجدتدي ياعسافية ساعسافة  لح الم تجاج المعريفة فةاج مت وةة  
  . Raoofi, 2012ت  جغرافي ا ة  المراكس التجارية التق يدية في العالم ) ىي  البعيدلسأر ل مستهسم اة يح جمفم الىتب يالأقراص المدم

اعلىتر  التسويق  قبم  يم يعري   اعمترمت    Abu Qahf, Abdel Salam et al. (2006))يمي م   كعم ية رستةدام 
ي، ف   المسوقي  ةبر اعمترمت تث. يبالتاللتسويق الددوم امأه   يالتى ولوجيا الرقمية لتعسيس تهداف التسويق ل .ركاج ياعةلا  ة

 مأتوح يسهم حول س عهم يتةمالهم.  ويق التق يدي ة ح م.ر المع وماج س.خمتكفر قدري م  مظرا هم في التس
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جية يةسزج ال تا   التي يوي وا  ليها ير ير استراي  ، Ahmad, A. Ahmad, H. & Nyager, S. (2009)) اتجراهفي دراسة  
يمي  لك، يهدف هذه الدراسة  لح استى.اف ما   ا كا  اةتماد استراييجية التسويق اعلىتر ي الت افسية. لذ يدقيق الميس  ولوجيا في  التى

   .تؤ ر حق ا ة ح الميسي الت افسية ل .ركة مدم الدراسة
ا  بي  التوجة  علاقم الت، تتم يعدPrasad, Ramamurthy and Naidu (2001)يم  يجهة مظر اخر  ييفق ا لدراسة )

دير كوسيط تربط يالىأاءي التسويةية م  خلال دم  التسويق ةبر اعمترمت. يم  ه ا متوقع ا  يخو  ل تسويق ارلىتريمي  السوقي  
 العلاقة بي  التوجا سالسوس يبي  الميسي الت افسية. م  ه ا تر  الباحفي  امخامية يياوة الأرسياج التالية: 

 يدقيق الميسي الت افسية ل مؤسسة ةي ة الدراسة.  ة ح لىتريميار سويقت. توجد ير ير ل 3ف
 ييدقيق الميسي الت افسية.توجا سالسوس ل تسويق ارلىتريمي ة ح العلاقة بي  ال. توجد ير ير يسيط 4ف

 :Research methodologyمنهجية البحث  .3

ركة ليبيا ل تامي  في جمعها م  لة مسةا التي يمج اليامابيم  جراء ارسةتبيا  رختبار ممو   الدراسةة يالأرسةياج ب اء  ة ح  
 لح جستت . يضةةةم  الجسء الأيل مقاتيس المتغيراج التي  ب يبيا يمخايبها. يفق ا للإطار المأا يمي، يم يقسةةةيم ارسةةةتبيا  مدت ة الةمس

الج س، ية )العمر، الديمووراف  يراجلمتغايم يددتدها: التوجا سالسةةةةةةوس، التسةةةةةةويق الىتريمي، يالميسي الت افسةةةةةةية. الجسء الفامي يضةةةةةةم  
 التع يم، المه ة  يالتي يم  ياسها.

  قياس المتغيرات: 3-1
 لح وير موافق  1، حيث ي.ةةةير 5 لح    1مقاط ل ةياا، يالذي يرايح م    5م   اسةةةتةدمت الدراسةةةة مةياا ليخرج المخو  

ا، 5س.ةةدي، ي ا فقراج متغير التسةةويق ارلىتريمي  باقتبيا  يم ارسةةتاج ار يفيما تتع ق سأق ي.ةةير  لح موافق س.ةةدي. يب.ةةخم تكفر يددتد 
 ;.Lewrick, M  ي )El Saghier, N. 2021بي ما فقراج متغير التوجا سالسةةةةةةةةةةةةةةوس م  )   ،Obeidat, A. M. 2021م  )

Omar, M. and Williams Jr R.L. 2011،  متغير الميسي الت افسية م  ) يفقراجZhang, Q. 2001.  
 (: مقياس ليكرت1الجدول رقم )                                  

 الدرجة  المتوسط الحسابي 
 ضعيف جدا  1.79 -   1

 ضعيف  2.59 -   1.8
 متوسط  3.39 -    2.6
 مرتفع  4.19 – 3.4

 مرتفع جدا   5 -   4.2
 اختيار العينة وجمع البيانات: 3-2

س.ركة ليبيا ل تامي  فر  رداريي   سام يالموظأي  اراء ير ساء ارقالمد  ة حاستبامة    50كا   جمالي ارستبياماج الموزةة لهذه الدراسة  
 13استماري فقط مع    37 ، يم  رجا   2سال.ركة ةي ة الدراسة )جديل    كامت العي ة مسا لامم، مظرا لق ة ةدد العام ي .  الةمس

 .  2022 مأقودي، ييعتبر م اسبة ل تد يم. ييم  جراء المسا في الأتري م  توميو  لح اوسطس
 

 شركة ليبيا للتامين (: الاستمارات الموزعة على 2الجدول رقم )                        

ستمارات المسترجعة الا الاستمارات الموزعة  المؤسسة   الاستمارات المفقودة  

 13 37 50 شركة ليبيا للتامين 
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 : الفرضيات واختبار البيانات تحليل في  المستخدمة الإحصائية الأساليب 3-3
، ة ح ال دو التالي: التىراراج يال سب 21  اريدار  SPSS)اعحصا ي   البرمام  بواسطة تهاالجيمع البياماج يميد  مي

 ل أقري،ل تعرف ة ح ارستجاسة العامة    ارستبامة،ة ح خصا ص ةي ة البدث، المتوسط الدسابي لىم فقري م  فقراج    المةوية ل تعرف
ةياا الت.تت في اجاساج المبدو ي  ة  الةيمة المتوسطة  ار لمدراف المعيالبدث. ار ةي ة راد فييرييب الأقراج م  حيث التطبيق لأ
 . tار لها ياختبار الأرسياج ساستةدام اختب

 :الدراسة أداة وثبات صدق 3-4
 في ارستبامة ةرض يم  حيث) المدخمي  يدس)الظاهري  الصدس خلال م  دراسة ال تداي  يدس م  سالتركد الباحفو   قام 

 ارقتصاد سجامعة المرقب متةصصي   ك ية في هيةة التدريس تةضاء م  م   لا ة يرلأت المدخمي  م   وةةمجم ة ح الأيلية يهار يو 
سما تتمالح مع  قافة  المداير، سعض العباراج م  يعدتم سعض سريري المدخمي  ة ح يوجيهاج ياعحصاء. ييركسج ارياعد في

العباراج داخم ار س جراء  الباحفو   المدخمو ، قام تبداها التي يالتوجيهاج الملاحظاجح   ل ياست اداا ،  ستبيالمجتمع ييسهم فهم 
   .ال ها ية يوريها في ارستبامة خرجت يبذلك العباراج، سعض يياوة يعدتم يم دخمي ، حيثالم معظم  ة يها ايأق التي التعدتلاج

 ت  ة ح تدل يهذا (0.894) الى ي الفباج  معامم ت  ال تا    تي ب ثيح ارستبامة  باج لةياا كريمباخ تلأا طريقة استةدام يم يقد
 .  3))جديل  تبي  كما 0.596لى ي الفباج، يا  معامم الصدس ا  م   ةالية بدرجة يتمتع ارستبامة

 الثبات والصدق لمتغيرات الدراسةنتائج اختبار (: 3الجدول رقم )                    

كرونباخ  اآلف لمعام عدد الفقرات  المتغيرات  ق الصد معامل   
 0.716 0.836 14 التوجه بالسوق 

 0.581 0.814 14 التسويق الالكتروني 
 0.608 0.737 14 الميزة التنافسية 

 0.596 0.894 42 معامل الثبات الكلي 
 

راج استماري  جموةة م  ةبام ملى  جالفبا  )معاملاج ) تلأا كريمباخ معامم  يم ت  ملاحظ  3) رقم الجديل خلال م 
 الداخ ي  الفباج  م   ةالية  درجة  يوفر  ة ح  تدل   %، يهذا  70م     تكبر   كبيري   يم  يهي  0.737  ،0.814  ، 0.836)  هيارستبيا   

ي لأقر ا% يلتر ية الةيمة الح ال سبة المقبولة يم حذف  70تةقم م     0.698)كا  معامم كريمباخ الأا ل ميسي الت افسية   .اعجاساج  في
 معاملاج     ف  . يكذلك0.737ج المقدمة م  ال.ركة سرمها تقم م  يى أة ال.ركاج الم افسة ، فىامت ال تيجة  ى أة الةدما : ))يتسم ي1)

 م    يمخ  ا  مما  الصدس  م    ةالية  درجة  يوفر   ة ح  تدل  مما  %  50كبيري يأوس     يم    يهي0.608  0.581،  0.716)  هي  الصدس
 ة يها  مدصم  سوف  التي  ال تا    في  الفقة  م   تسيد  متا جها، مما  ييد يم  اسةدر ال  تهداف  يدقيق  في   جااعجاس  هذه  ة ح  ارةتماد

  0.894  مري يدث مأس الظريف يعطي مأس ال تا  ، ي كريمباخ الأا لمتغيراج الدراسة كخم قد ب غ  ا يم يوزيعها تكفر م  سديث
 .تدل ة ح مستو  جيد م  الفباج ل مو   الدراسة مما

 :Results and discussionوالمناقشة ائج تالن .4

 :التحليل الوصفي لعينة الدراسة 4-1

 ص ةي ة الدراسة سالتأصيم.م  خلال التد يم الويأي، الجديل التالي توسا خصا  
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 (: الخصائص العامة لعينة الدراسة 4الجدول رقم )                  
 النسبة )%(  العدد  الفئة  المتغير 

 الجنس 

 81.1 30 ذكر

 18.9 7 أنثى 

 100.0 37 الي الإجم

 العمر 

 0 0 سنة 30أقل من 

 16.2 6 سنة 40  – 31من
 62.2 23 سنة 50 –  41من 
 21.6 8 ا فوق سنة فم 51

 100.0 37 الإجمالي 

 المستوى التعليمي 

 = = أقل من المتوسط 
 5.4 2 ثانوي  -متوسط 
 48.6 18 جامعي -دبلوم عالي 

 45.9 17 دراسات عليا 
 100.0 37 الإجمالي 

 الوظيفة 

 2.7 1 مدير
 18.9 7 رئيس قسم 
 0 0 مدير ادارة 
 78.4 29 موظف 
 100.0 37 الإجمالي 

 
  ملاما المسةةةةةتجيبي  في سةةةةةوء ج سةةةةةهم يةمرهم يمسةةةةةتو  يع يمهم يالوظيأة التي ي.ةةةةةغ ومها. يفيما تتع ق سج س  4رض الجديل )ة

٪  م  اعما . سارمتقال  لح المسةةةةةةةةةةةةةتو  التع يمي، كامت 18.9ية )لبةيا  الذكور،   م ٪81.1المسةةةةةةةةةةةةةتجيبي ، كامت الغالبية م هم )
  يبارمتقال  لح الوظيأة، كامت والبية المبدو ي  م  45.9٪ ، يدراسةةةةةةةاج ة يا )48.6والبية الم.ةةةةةةةاركي  م  لةةةةةةةهاداج جامعية )

 ٪ . 78.4الموظأي  )
 

 لدراسةا لمحاور قا  وف الدراسة عينة أفراد لإجابات الإحصائي الوصف 4-2

 التوجه بالسوق: 4-2-1
جاء المعدل العام ل توجا سالسوس م  حيث الأهمية ال سبية مريأع ا، حيث ب غ    ييف فقراج التوجا سالسوس، حيث5يمفم الجديل )
ل  لح  ل ويةةةو  . يهذا تدل ة ح ت  لةةةركة ليبيا ل تامي  يتبع مأهوم التوجا سالسةةةوس 0.374  يامدراف معياري )3.97المعدل العام )

 العملاء.
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 التحليل الإحصائي لبعد التوجه بالسوق (: 5الجدول رقم )           
 الفقرة  ت

المتوسط  

 الحسابي 

الانحراف  

 المعياري
 الدرجة 

 مرتفع 889. 3.65 .نولي اهتماما  كبيرا  لخدمة ما بعد البيع 1

 مرتفع 631. 3.86 .أهداف أعمالنا مدفوعة برضا الزبائن 2

 مرتفع 759. 4.08 .في خدمة احتياجات الزبائن التزامنا كثب ونقيم مستوىب عن نراق 3

 مرتفع جدا   639. 4.38 تعتمد ميزتنا التنافسية على فهم احتياجات الزبائن  4

 مرتفع 705. 3.95 استراتيجيات العمل مدفوعة بهدف زيادة قيمة الزبون  5

 مرتفع 499. 3.97 .يات منافسيناراتيجنقوم بجمع المعلومات بانتظام حول خدمات واست 6

 مرتفع جدا   672. 4.22 .نجمع بشكل منهجي المعلومات حول أنشطة المنافسين المحتملة ونحللها 7

8 
يشارك المديرون في الشركة بانتظام المعلومات حول المنافسين الحاليين 

 .والمستقبليين
 مرتفع 595. 3.92

9 
المحتملين دقيقة فسين الحاليين والمنامعرفتنا بنقاط القوة والضعف لدى 

 .للغاية
 مرتفع 468. 4.05

 مرتفع 518. 3.81 نقوم بتنسيق الأهداف والغايات في جميع الوظائف  10

 مرتفع 829. 3.92 جميع الوظائف متكاملة في خدمة احتياجات السوق المستهدفة  11

 رتفعم 787. 3.78 يتم مشاركة معلومات السوق مع جميع الإدارات  12

13 
ون كيف يساهم الموظفون من جميع الأقسام في تقديم قيمة  يفهم المدير

 للعملاء 
 مرتفع 822. 3.86

 مرتفع 722. 4.08 نحن نشارك الموارد مع الأقسام الأخرى 14

 مرتفع 374. 3.97 والانحراف المعياري العام  المتوسط الحسابي 

 

 التسويق الالكتروني 4-2-2
 ، سامدراف  3.91د التسةةةةةةةةويق ارلىتريمي مريأع، حيث يصةةةةةةةةم  لح )م لبعمتوسةةةةةةةةط العا   الم  حيث الأهمية ال سةةةةةةةةبية، ف

  . يهذا تدل ة ح ارهتمام بتطبيق مأهوم التسويق ارلىتريمي م  يجهة مظر افراد مجتمع الدراسة.0.518معياري قدره )
 

 (: التحليل الإحصائي لبعد التسويق الالكتروني 6الجدول رقم )              

 رة الفق ت
وسط  المت

 ابي الحس 

الانحراف  

 المعياري
 الدرجة 

 مرتفع جدا   944. 4.32 الشركة لديها موقع إلكتروني معروف لدى زبائنها  1

 مرتفع 895. 3.76 تتعامل الشركة مع شكاوى الزبائن إلكتروني ا  2

 مرتفع 908. 4.19 تعمل الشركة باستمرار على تطوير خدماتها الالكترونية  3

 مرتفع 894. 3.92 ة التي تقدمها الشركة بالسرعة لكترونيدمات الاز الختتمي 4

 مرتفع 1.126 3.81 يهتم الموظفون بالشكاوى المقدمة من خلال موقع الشركة الالكتروني  5

 مرتفع 1.041 3.84 تقدم الشركة خدماتها الالكترونية في جميع الأوقات  6

 مرتفع 958. 3.84 .قةلة ودقيي كامالمعلومات المقدمة على الموقع الالكترون 7

 مرتفع 727. 4.16 يتميز النظام الالكتروني بسرعة الاستجابة  8

 مرتفع 722. 4.08 يتسم النظام الالكتروني بالأمان والخصوصية  9

 متوسط  1.385 2.57 يتوفر نظام دفع إلكتروني مناسب للزبائن 10

 تفعمر 838. 3.73 سهولة التعامل مع الموقع الإلكتروني للشركة 11

 مرتفع جدا   709. 4.32 .توفر الشركة معلومات كافية على موقعها الالكتروني 12

 مرتفع 776. 4.19 .المعلومات المقدمة على الموقع الإلكتروني تلبي احتياجات الزبائن 13

 مرتفع 664. 4.05 .تقدم الشركة خدماتها الالكترونية بأشكال مختلفة 14

 مرتفع 518. 3.91 العام لمعياري نحراف اوالا المتوسط الحسابي 
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 الميزة التنافسية:  4-2-3
 (: التحليل الإحصائي لبعد الميزة التنافسية7الجدول رقم )            

 الفقرة ت
المتوسط 

 الحسابي

الانحراف  

 المعياري 
 الدرجة

1 
قيمة أعلى من كرونباخ  حصول علىحذفه للتم   .تتسم تكلفة الخدمات المقدمة من الشركة بأنها أقل من تكلفة الشركات المنافسة

 ألفا 

 مرتفع  848. 3.95 .تستخدم الشركة مواردها المتاحة بصورة اقتصادية ورشيدة لخفض التكاليف 2

 متوسط 1.115 2.92 .تقدم الشركة أنواع مختلفة من الخصومات 3

 رتفع م 895. 3.76 .الشركة قادرة على تقديم أسعار منخفضة أو أقل من أسعار المنافسين 4

 مرتفع جدا   618. 4.30 .توصف خدمات الشركة بالجودة والفعالية 5

 مرتفع جدا   571. 4.30  .تعمل الشركة باستمرار على تقديم خدمات جديدة لزبائنها 6

 مرتفع  743. 4.05 .تقوم الشركة بتقديم خدمات عالية الجودة لزبائنها 7

 مرتفع جدا   545. 4.38 .بائنهاقدمها لزالتي ت خدماتتسعى الشركة باستمرار لتطوير ال 8

 مرتفع جدا   854. 4.22 تقوم الشركة بمراقبة الجودة في جميع مراحل الخدمة 9

 مرتفع  1.013 3.97 .تقدم الشركة خدماتها بسرعة منافسة 10

 مرتفع  1.391 3.81 .الشركة أول من تدخل السوق في تقديم خدمات جديدة 11

12 

 مة لزبائنها جزء  لا يتجزأ من الخدمة ذاتها.ديم الخدسرعة تقشركة تعتبر ال

 مرتفع  845. 4.19

 مرتفع  701. 4.19 .تقدم الشركة خدماتها حسب الطلب 13

 مرتفع جدا   630. 4.22 .تقوم الشركة بتعديل عروض خدماتها لتلبية احتياجات الزبائن 14

 مرتفع جدا   769. 4.27 "ديدةيزات "جعلى متستجيب الشركة جيد ا لطلب الزبائن للحصول  15

 مرتفع  406. 4.03 والانحراف المعياري العام المتوسط الحسابي

 
  ييةةةةةةةةةف فقراج الميسي الت افسةةةةةةةةةية، حيث جاء المعدل العام ل ميسي الت افسةةةةةةةةةية م  حيث الأهمية ال سةةةةةةةةةبية 7يمفم الجديل )

ا، حيةث ب غ المعةدل العةام ) ح ت  لةةةةةةةةةةةةةةركةة ليبيةا ل تةامي  يتبع مأهوم التوجةا ا تةدل ة  . يهةذ0.406)  يامدراف معيةاري  4.03مريأعة 
 .سالسوس ل ويول  لح العملاء

 اختبار الفروض: 4-3
في هذه الأقري يم اختبار يةدة الأرسةياج التي يبدث ة  ير ير التوجا سالسةوس يالتسةويق ارلىتريمي ة ح الميسي الت افسةية 

 .tبار ةدام اختلك ساستس، ي ل.ركة ليبيا ل تامي  العام ة في مدت ة الةم
 (: نتائج اختبار فرضيات الدراسة 8الجدول رقم )                       

 .Sigقيمة الدلالة  tقيمة  الفرضيات  ر

 000. 5.191 تأثير التوجه بالسوق على التسويق الالكتروني 1ف

 048. 2.047 تأثير التوجه بالسوق على الميزة التنافسية 2ف

 001. 3.575 الميزة التنافسية  تروني علىالالك  تسويقتأثير ال  3ف

 

 : الفرضة الاولى: أثر التوجه بالسوق على التسويق الالكتروني 4-3-1

  هي ة ح  =5.191t   لح ت  ه اك ير ير ايجابي ل توجا سالسةةةةةةةةةوس ة ح التسةةةةةةةةةويق ارلىتريمي يت   يمة )8ي.ةةةةةةةةةير متا   الجديل )
  .α≤ 0.05وجا سالسوس ة ح التسويق ارلىتريمي ة د مستو  )يجابي ل تر ير اجود ي ، يهذا تؤكد ي Sig= 0.007مستو  الفقة )



Al-Mukhtar Journal of Economic Science 10 (01): 18-29, 2023                                                                   page   27 of  29 

 

 الفرضية الثانية: أثر التوجه بالسوق على الميزة التنافسية: 4-3-2

م  خلال ال تا   المتدصةةةةةةةةةم ة يها ملاحظ ت  المتغير المسةةةةةةةةةتقم التوجا سالسةةةةةةةةةوس لا ير ير ايجابي ة ح الميسي الت افسةةةةةةةةةية يت   يمة  
(2.047t=    الفقة )مسةةةةتو  ة دSig= 0.048  يهذا تؤكد يجود ير ير ايجابي ل توجا سالسةةةةوس ة ح الميسي الت افسةةةةية ة د مسةةةةتو ، 
(α≤ 0.05.  

 الفرضية الثالثة: أثر التسويق الالكتروني على الميزة التنافسية:  4-3-3

وسةةةا الجديل ت   يمة ، حيث تلت افسةةةيةيسي ايالم  ت  ه اك ةلاقة اريباط موجبة بي  )التسةةةويق اعلىتريمي  7يظهر متا   الجديل )
(t = 3.575( هي ة ح مسةةةتو  الفقة  Sig = 0.001 يهذا تؤكد يجود ير ير ايجابي ل تسةةةويق اعلىتريمي ة ح الميسي الت افسةةةية ، 

  . α≤ 0.05ة د مستو  )

 الفرضية الرابعة: التسويق الالكتروني كوسيط بين التوجه بالسوق والميزة التنافسية:  4-2-1

 ، يدد  الوساطة الجس ية ة دما يخو  ه اك اريباط سةيم تي معديم بي  المتغير المستقم (Barron and Kenny 1986ة لةةةةفق ا ي 
يالمتغير التاسع. م  ماحية تخر ، يدد  الوسةةةةةةةةةاطة الىام ة ة دما يخو  ه اك اريباط يةةةةةةةةةأري بي  المتغيري . يم اسةةةةةةةةةتةدام اختبار 

  .Kline, 2011الىام ة تي الجس ية )ج الوساطة ر يراهور يسوبم في الدراسة ل تركد م  ظ
م  خلال تهمية التر يراج وير المبالةري، ف   العلاقة بي  التوجا سالسةوس يجاه يدقيق الميسي الت افسةية يم يوسةطها م  خلال التسةويق  

ذه الأرسةية ت   هر متا   ه. يظt = 2.350، p= 0.027الميسي الت افسةية ،   التسةويق ارلىتريمي   ارلىتريمي )التوجا سالسةوس 
العلاقة بي  التوجا سالسةةوس يالميسي الت افسةةية تتوسةةطها جس يا التسةةويق ارلىتريمي، يأترض هذا ت  التوجا سالسةةوس يسةةاهم في يدقيق  

 الميسي الت افسية، لى  التر ير ماي  ة  التسويق ارلىتريمي.

 :Conclusion الخلاصة .5

كدج متا   اختبار الأرسية الأيلح ت  التوجا سالسوس لا ير ير ة ح  فرسياج، يت لا   تبار  يم يسع ممو   الدراسة رخ
التسويق ارلىتريمي، يهذا توسا ت  التسويق اعلىتريمي تيبا تكفر تهمية ل .ركاج لت بية احتياجاج ييوقعاج ةملا ها. يت  التوجا 

لذلك ف   ارستراييجية التسويةية التي يركس ة ح   التق يدية.ارية  التج  سالسوس يجب ت  تركس ة ح ارم.طة اعلىتريمية بدل ارم.طة
 العملاء م  خلال التسويق ارلىتريمي ستىو  سريرية لتدقيق ميسي ي افسية ةبر اعمترمت.  

ال التسويق اعلىتريمي يالميسي  ايجابية بي   ير ير  ا ت  ه اك ةلاقة  تيض  فقد لوحظ  الفامية،  سالأرسية  تتع ق   ية.ت افسفيما 
 ، حيث ي.ير ال تا    لح ;Herman et al. 2018)  Udriyah, et al., 2019ال تيجة مع متا   الدراساج الساسقة    يتوافق هذهي 

تما ك ما زاد يوجا ال.ركة سالسوس، زادج الميسي الت افسية التي يتمتع بها ال.ركة. فيمخ  ت  تؤدي التوجا مدو السوس  لح زيادي يماتس 
 قدري ة ح مواجهة الم افسة الموجودي في السوس.   تكفرة، ييىو  ا الت افسيميسيهركة ي م تجاج ال.

ة دما يم يسع الأرسية الفالفة ة ح المدك، يم اكت.اف ت  ه اك ير ير ا  يجابي ا ل توجا سالسوس ة ح الميسي الت افسية، يتوافق 
، ما يع ي ا  ه اك ير ير  يجابي Udriyah, et al., 2019; Lonial & Carter, 2015)هذه ال تيجة مع متا   الدراساج الساسقة )

 ل توجا سالسوس ة ح يعسيس قدري الم ظمة ة ح الم افسة ييدقيق ميسي ي افسية لها في السوس. 

الت افسية، تي   ا ت  التسويق اعلىتريمي تتوسط العلاقة بي  التوجا سالسوس يالميسي  التد يم اعحصا ي، يجدما تيض  م  خلال 
ا في التر ير اعيجابي ة ح التسوس ارلىتريمي   لمصداج ة ح ركس ادما ية  استةدام التسوس ارلىتريمي، يخو  التوجا سالسوس مأيد 
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ل مصدة يم   م يساةد ة ح يدقيق ميسي ي افسية لها. سال ظر ل تر ير الوسيط في ال مو  ، يقدم هذه الدراسة تدلة يجريبية ة ح ةدد  
 ة ييساهم في فهم تفضم ل عوامم التي يؤ ر ة ح يدقيق الميسي الت افسية. ي الت افسيالميس عسيس م  القضايا المهمة لت

 Contributions and Practical Implications of the Study :المساهمات والآثار العملية للدراسة .6
الدراساج الق ي ة  ياحدي م     . هذهاحفي يضي  هذه الدراسة  لح المعرفة الموجودي حول موسو  الميسي الت افسية. ة ح حد ة م الب

التي يبدث في كيفية ير ير التوجا سالسوس ة ح اكتساب ميسي ي افسية، يهي الأيلح التي يأعم  لك ساستةدام التسويق اعلىتريمي 
  يمي تلىتر كوسيط. متيجة لذلك، يسد الدراسة فجوي في الأدبياج، ر سيما بي  الدراساج التي مظرج في كي  يمخ  ل تسويق اع

 .ركاج ة ح اكتساب ميسي ي افسية.  يساةد ال

لأجم يدسي  الميسي الت افسية ل.ركة ليبيا ل تامي ، يأترض ت  تتم يدسي  يوجا العملاء م  خلال معرفة رغباج العملاء ياحتياجايهم 
 . يامطلاقا  م  ف الم افسيي يسعاط قو يي سيقها مع جميع الأجساء المراد يوجيهها مدو العملاء يالأسواس. يكذلك دراسة ييددتد مق

حةيقة ت  التسويق اعلىتريمي تيبا اليوم استراييجية را دي في ةالم الأةمال، يالتي يتميس بتق يم يىالي  الم ظماج س.خم ةام. ة ح 
يقديم التىالي  ي ةفيض  في ي  ال.ركة ارهتمام سالموقع ارلىتريمي لها يالتعامم مع السبا   م  خلالا. يايضا ب اء ميسي ي افسية يساهم

خصوماج ل سبا  . يم  المتوقع ت  يساهم هذه الدراسة في تلياء كفيري ، حيث يددد هذه الدراسة الجوامب التسويةية المةت أة لدةم  
 يدقيق ميسي ي افسية في لركاج الترمي ، يالتي هي حالي ا مترخري مسبي ا. 
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لت افسية ل مؤسسة ارقتصادية )دراسة حالة ايصارج الجسا ر ل هايف  ةم الميسي افي دتىار    دير ارب2012بوبعة، ةبد الوهاب، ) .1

 .موبي يس )رسالة ماجستير وير م .وري، جامعة الع وم ارقتصادية ية وم التسيير، الجسا ر–ال قال 

 

2. Abu Qahf, Abdel Salam et al. (2006). Marketing, Modern University Office, Alexandria, Egypt. 

3. Ahmad, A. Ahmad, H. & Nyager, S. (2009). Technology Strategy and Competitiveness in Developing 

Nations: Exploratory Evidence from Nigerian Telecommunication Market. Journal of International Busi-

ness and Entrepreneurship. Vol.14 no.1 pp.1-16. 

4. Al-Douwiri, Maher (2015). The impact of the international standards ISO 26000 for social responsibility 

in achieving competitive advantage in the Specialty Hospital, Amman - Jordan ". Unpublished MA thesis, 

Middle East University, Amman, Jordan 

5. Herman, Hendry., Hady, Hamdy., & Arafah, Willy. (2018). The influence of market orientation and prod-

uct innovation on the competitive advantage and its implication toward Small and Medium Enterprises 

(UKM) performance. International Journal of Science and Engineering Invention, 4(8). 

6. Kamya, M. T., Ntayi, J. M., & Ahiauzu, A. (2010). Knowledge management and competitive advantage: 

The interaction effect of market orientation. African Journal of Business Management, 4(14), 2971–2980 

7. Kline, R. B. 2011. Principles and Practice of Structural Equation Modeling 3rd Edition. New York: The 

Guilford Press. 

8. Koufteros, X. A., Vonderembse, M. A., & Doll, W. J. (1997, November). Competitive capabilities: meas-

urement and relationships. In Proceedings Decision Science Institute (Vol. 3, No. 1, pp. 1067-1068). 

9. Lewrick, M., Omar, M., & Williams Jr, R. L. (2011). Market orientation and innovators' success: An 

exploration of the influence of customer and competitor orientation. Journal of technology management 

& innovation, 6(3), 48-62. 



Al-Mukhtar Journal of Economic Science 10 (01): 18-29, 2023                                                                   page   29 of  29 

 

10. Lonial, S. C., & Carter, R. E. (2015). The impact of organizational orientations on medium and small firm 

performance: A resource-based perspective. Journal of Small BusinessManagement, 53(1), 94–113. 

11. Marinagi, C., Trivellas, P., andSakas, D. P. 2014. The Impact of Information Technology on the Develop-

ment of Supply Chain Competitive Advantage.  Procedia –Social and Behavioral Sciences, Vol. 24, pp. 

627-642. 

12. Miocevic, D., & Crnjak-Karanovic, B. (2011). Cognitive and information-based capabilities in the inter-

nationalization of small and medium-sized enterprises: The case of Croatian exporters. Journal of Small 

BusinessManagement, 49(4), 537–557. 

13. Ngo, L. V., & O'Cass, A. (2012). In search of innovation and customer- -related performance superiority: 

The role of market orientation, marketing capability, and innovation capability interactions. Journal of 

Product Innovation Management, 29(5), 861–877. 

14. Obeidat, A. M. (2021). E-Marketing and Its Impact on The Competitive Advantage. Ilkogretim Online, 

20(5). 

15. Philip, K. & Armstrong, G. (2018). Principles of Marketing. 17 ed. Cincinnati: Pearson Higher Education. 

16. Porter, M. E. (1986). Competition in global industries: A conceptual framework (Ed.), competition in 

global industries. Harvard Business School Press: Boston, MA. 

17. Prasad, V. K., Ramamurthy, K., & Naidu, G. M. (2001). The influence of Internet–marketing integration 

on marketing competencies and export performance. Journal of international marketing, 9(4), 82-110. 

18. Puspaningrum, A. (2020). Market orientation, competitive advantage and marketing performance of small 

medium enterprises (SMEs). Journal of Economics, Business, & Accountancy Ventura, 23(1), 19-27. 

19. Raoofi, M. (2012). Moderating role of e-marketing on the consequences of market orientation in Iranian 

firms. Management & Marketing-Craiova, (2), 301-316. 

20. Safarnia, H., Akbari, Z., & Abbasi, A. (2011). Review of market orientation & competitive advantage in 

the industrial estate's companies (Kerman, Iran): appraisal of model by Amos Graphics. World Journal of 

Social Sciences, 1(5), 132-150. 

21. Talaja, A., Miočević, D., Pavičić, J., & Alfirević, N. (2017). Market orientation, competitive advantage 

and business performance: Exploring the indirect effects. Društvena istraživanja, 26(4), 583-604. 

22. Taleghani, M.; Akhlagh, E.M. and Sani, A.M. (2013). Impact of Electronic Marketing on the Performance 

of Pistachio-Exporting Companies in Iran. Journal of Basic and Applied Scientific Research, 3(6), 211-

217. 

23. Udriyah, U., Tham, J., & Azam, S. (2019). The effects of market orientation and innovation on competitive 

advantage and business performance of textile SMEs. Management Science Letters, 9(9), 1419-1428. 

24. Uncles, M. (2000). Market Orientation. Australian Journal of Management, 25(2), 119-127 

25. VickeryS, Calantone R, Droge C. Supplychain flexibility: an empirical study. Journal of Supply Chain 

Management 1999;35(3):16–24. 

26. Zhang, Q. (2001). Technology infusion-enabled value chain flexibility: A learning and capability-based 

perspective. The University of Toledo. 

27. Zhou, K. Z., Brown, J. R., & Dev, C. S. (2009). Market orientation, competitive advantage, and perfor-

mance: A demand-based perspective. Journal of Business Research, 62(11), 1063–1070. 

 

 


