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 شكر وتقدير

 

مف بالغ سروري أف أتقدـ بخػالص الشػكر وعظػيـ انمتنػاف والتقػدير إلػى أسػتاذي الػدكتور شػعباف شوباصػي 
ولػـ  ،وسػعة صػدر  ،وفػيض عممػه ،ؽ خبرتهميمف ع يولما قدمه لالذي تفضؿ بانشراؼ عمى هذا البحث. 

 ،لاقػػػه العاليػػػةوأخ تواضػػػعه أقػػػدروفػػػي تقػػػديـ النصػػػيحة، كمػػػا  جهػػػد أو وقػػػت فػػػي المتابعػػػة المسػػػتمرة،يبخػػػؿ ب
 ، ومعاممته الحسنة.وتوجيهاته القيمة

كما أتقدـ بعميؽ الشكر والتقدير إلى جميع السادة أعضاء الهيئة التدريسية في الجامعة عمى توجيهاتهـ 
القيمة ونصائحهـ المفيدة التي ساهمت في إنجاز هذا المشروع، بانضافة لكؿ مف قدـ لي العوف ومد يد 

لمعمومات اللازمة نتماـ هذا البحث ولكافة أصدقائي وزملائي لما أحاطوني به مف المساعدة، وزودني با
 رعاية وتشجيع.
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 ممخص الدراسة:

بيع مفهوـ التسويؽ الالكتروني، وأثر  في تقميص دور الوسطاء في  لتعرؼ عمىهدفت الدراسة إلى ا
الالكتروني ف عمى التسويؽ المزارعياعتماد مدى  التعرؼ بشكؿ أعمؽ عمىالمحاصيؿ الزراعية مف خلاؿ 

لكتروني مساهمة أدوات وتقنيات التسويؽ انتحديد يؿ الزراعية التي ينتجونها، و ممحاصخلاؿ عممية بيعهـ ل
تحديد لوسطاء في بيع المحاصيؿ الزراعية، إضافة إلى العمؿ عمى لممحاصيؿ الزراعية في تقميص دور ا

)المنتج الالكتروني، التسعير الالكتروني، الترويج  رونيمساهمة عناصر المزيج التسويقي الالكت
لوسطاء في بيع المحاصيؿ لممحاصيؿ الزراعية في تقميص دور ا الالكتروني، التوزيع الالكتروني(

الأشخاص العامميف في الزراعة مف فلاحيف وعماؿ زراعييف وصغار وقد ضـ مجتمع الدراسة الزراعية، 
مظمة الاتحاد العاـ لمفلاحيف في بيئة الأعماؿ السورية. وقد تـ اختيار عينة مزارعيف، وهـ ينطووف تحت 

وتوزيعها كأداة لجمع البيانات ستبانة مزارع مف مزارعي الزيتوف والتفاح، بالاعتماد عمى الا 022مؤلفة مف 
 لاستخلاص النتائج. SPSSـ تحميمها عبر البرنامج انحصائي أفراد العينة، ومف ث عمى

الزراعية، كما أشارت  هـمحاصيمعمى التسويؽ الالكتروني في بيع  المزارعيفاعتماد الدراسة إلى توصمت و 
هـ في تقميص دور الالكتروني لممحاصيؿ الزراعية تسالنتائج إلى أف استخداـ أدوات وتقنيات التسويؽ 

)المنتج الالكتروني،  تساهـ عناصر المزيج التسويقي الالكتروني لوسطاء في بيع المحاصيؿ الزراعية، كماا
التسعير الالكتروني، الترويج الالكتروني، التوزيع الالكتروني( لممحاصيؿ الزراعية في تقميص دور 

ضرورة الاستعانة بالأجهزة والمعدات الالكترونية بأوصت الدراسة لوسطاء في بيع المحاصيؿ الزراعية. و ا
سويؽ الالكتروني في هذا المجاؿ لما له مف أثر في في تقديـ المنتجات والخدمات والاستعانة بتقنيات الت

وأف تستخدـ  لكتروني لممزارعيف عمى شبكة الانترنت،ضرورة وجود موقع او إغنائها وفي أسموب تقديمها، 
لاتصاؿ مع الزبائف لغرض إجراء لقاءات تمؾ المنتجات، وأف تكوف لها قناة مباشرة لعرض ل الشبكة

وأف تستخدـ تقنيات التسويؽ الالكتروني والانترنت  ،الزبائف بشكؿ مباشر ونقاشات وحوارات الكترونية مع
 الزراعية. بيع المحاصيؿكقناة ترويجية ل

الترويج  التسعير الالكتروني، : التسويؽ، التسويؽ الالكتروني، المنتج الالكتروني،الكممات المفتاحية
 التوزيع الالكتروني. الالكتروني،
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 الإطار العام لمبحث

 أولًا: المقدمة

يعد التسويؽ الالكتروني أحد المفاهيـ الأساسية المعاصرة، فقد استطاع خلاؿ السنوات القميمة الماضية أف 
إلى اتجاهات معاصرة تتماشى مع  التابعة لها وبمختمؼ الأنشطة التجارية،يقفز بمجمؿ الجهود والأعماؿ 

المتطورة والتكنولوجيا الحديثة، ويعد العصر الحالي ومتغيراته، وذلؾ بالاستعانة بمختمؼ الأدوات والوسائؿ 
بداعاتها المبتكرة والخلاقة، والتي بدأت تتنامى بوتائر عالية محدثة  الانترنت واحداً مف أبرز إنجازاتها وا 
تحولًا جوهرياً في وظيفة التسويؽ، وتنفيذ العمميات والأنشطة التسويقية، خاصة فيما يتعمؽ بالاتصالات 

تماـ العمميات التسويقية عبر وسائؿ متعددة.التسويقية وتقديـ المنتج  ات وا 

ولعؿ مف أبرز تأثيرات تكنولوجيا المعمومات والاتصالات إسهامها في تقميص دور وأهمية الوسطاء 
التقميدييف، لدرجة يمكف فيها وصؼ عصر تكنولوجيا المعمومات بعصر عدـ التوسط 

"Disintermediation ،"باسـ القنوات الالكترونية مصطمح جديد وما رافقه مف ظهورelectronic-

channels  وما نتج عنه مف في الواقع الافتراضي كبديؿ عف القنوات التقميدية القائمة في الواقع العالمي ،
اختفاء قنوات التوزيع التقميدية والاتجا  نحو وسائط التوزيع بالانترنت والذي كانت أحد نتائجه تقمص دور 

الوسيط الالكتروني، حيث تعتبر عدـ الوساطة مف التغيرات الهيكمية الهامة في الوسيط المادي لصالح 
 الأسواؽ الالكترونية.

 الاعتماد عمى الوسطاء لكتروني ودور  في تسويؽ السمع دوفالأمر الذي يستدعي بياف أهمية التسويؽ الا
 ستتناوله هذ  الدراسة. مف خلاؿ تسهيؿ التواصؿ مع العملاء والتعرؼ عمى حاجاتهـ ورغباتهـ، وهو ما

 ثانياً: مشكمة الدراسة

محؿ الوسطاء التقميدييف، كمحركات  الذيف حموا خمقت بيئة الأعماؿ الالكترونية العديد مف الوسطاء الجدد
حيث أتاح الانترنت الوصوؿ إلى عدد كبير  لتمقائي الالكتروني عبر الانترنت.مراكز التسوؽ او البحث، 

كما أنه أصبح أداةً لمتسويؽ المحمي، خاصة فيما يتعمؽ  ،عمى مستوى العالـومتنوع مف المستهمكيف 
حيث أف تقنيات  ،لممزارعيف اً فعمي اً بتسويؽ المحاصيؿ الزراعية، الأمر الذي مف الممكف أف يوفر دعم
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وأدوات التسويؽ الالكتروني لعبت دوراً هاماً في تسهيؿ التواصؿ مع المستهمكيف عف طريؽ وضع أسماء 
المزارعيف ومنتجاتهـ عمى الانترنت، وتطوير الموقع الالكتروني الخاص بالمزارعيف لكي يكوف أداة لمدعاية 

كالتوزيع الآلي والتوزيع المباشر مع إضافة  جديدةً  لجذب عدد كبير مف المستهمكيف، وابتداعه حمولاً 
ف إلى المزارع لشراء الخضار والفواكه الطازجة، إضافة إلى الزراعية لها، حيث يأتي المستهمكو السياحة 

عمؿ اشتراؾ سنوي بيف المستهمؾ والمزارع ليحصؿ عمى صندوؽ مف الخضار والفواكه بشكؿ دوري أو 
المؤسسي عبر معرفة ماذا يريد  العميؿ ومف ثـ القياـ بالزراعة  موسمي، وكذلؾ الاعتماد عمى التسويؽ

رسالها بالطريقة التي يرغبها الزبوف، ومف الممكف أف تمثؿ هذ  التقنيات حمولاً   جديدةً  المطموبة وتغميفها وا 
بدلًا مف  لممزارعيف تمكنهـ مف الحصوؿ عمى سعر أفضؿ لمنتجاتهـ عبر الحصوؿ عمى أرباح صافية،

% مف السعر النهائي 52-35بينت إحدى الدراسات أف المزارع يستفيد بما نسبته لأسواؽ الجممة. و  إرسالها
مف  ب البيع المباشر لممستهمكيف يزيدلممستهمؾ، وأف تقميؿ قنوات التوزيع التقميدية والاعتماد عمى أسمو 

ي تتقاضاها قنوات هامش الربح الذي يحصؿ عميه المزارع بنسبة كبيرة، عبر تخفيض نسبة الربح الت
التوزيع.

 وبالتالي تكمف مشكمة الدراسة في انجابة عمى التساؤؿ الآتي:

 ؟المحاصيل الزراعيةبيع دور الوسطاء في  تقميصالتسويق الالكتروني في  يمسيىل 

 وينبثؽ عف التساؤؿ الرئيسي التساؤلات الفرعية الآتية:

 بيع المحاصيؿ الزراعية؟هؿ يعتمد المزارعوف عمى التسويؽ الالكتروني في  -0
هؿ تساهـ أدوات وتقنيات التسويؽ الالكتروني لممحاصيؿ الزراعية في تقميص دور الوسطاء في  -0

 بيع المحاصيؿ الزراعية؟
هؿ تساهـ عناصر المزيج التسويقي الالكتروني لممحاصيؿ الزراعية في تقميص دور الوسطاء في  -3

 بيع المحاصيؿ الزراعية؟
 لكتروني في تقميص دور الوسطاء في بيع المحاصيؿ الزراعية؟ؿ يساهـ المنتج الاه- أ
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هؿ يساهـ التسعير الالكتروني لممحاصيؿ الزراعية في تقميص دور الوسطاء في بيع المحاصيؿ - ب
 الزراعية؟

هؿ يساهـ الترويج الالكتروني لممحاصيؿ الزراعية في تقميص دور الوسطاء في بيع المحاصيؿ - ت
 الزراعية؟

التوزيع الالكتروني لممحاصيؿ الزراعية في تقميص دور الوسطاء في بيع المحاصيؿ هؿ يساهـ - ث
 الزراعية؟

  أىمية الدراسة:: ثالثاً 

دور الوسطاء عند  دور التسويؽ الالكتروني في تقميصالدراسات التي تناولت  بندرةتكمف أهمية الدراسة 
تنؿ البحوث والدراسات التسويقية لممحاصيؿ حيث لـ ، بيع المحاصيؿ الزراعية في بيئة الأعماؿ السورية

الزراعية العناية الكافية، والتي تنطوي في معظمها عمى مشاكؿ جديرة بالبحث والدراسة مف حيث دراسة 
رغبات المستهمكيف والأسعار التي يستعدوف لدفعها والكميات التي يطمبونها مف الاحتياجات الغذائية 

التسويقية الصحيحة التي يمكف اتباعها لمحصوؿ عمى السعر المجزي  إضافة إلى دراسة الطرؽ ،الأساسية
 لممزارع، ودراسة الخطوات التسويقية التي يمكف اتباعها لتقميؿ التكاليؼ التسويقية إلى أقؿ ما يمكف.

 رابعاً: أىداف الدراسة

ء في بيع دور الوسطا مفهوـ التسويؽ الالكتروني ودور  في تقميص التعرؼ عمىهدفت الدراسة إلى 
 المحاصيؿ الزراعية مف خلاؿ تحقيؽ الأهداؼ الفرعية الآتية:

 ف عمى التسويؽ الالكتروني في بيع المحاصيؿ الزراعية.المزارعياعتماد معرفة مدى  .0
تحديد مساهمة أدوات وتقنيات التسويؽ الالكتروني لممحاصيؿ الزراعية في تقميص دور الوسطاء في  .0

 بيع المحاصيؿ الزراعية.
تحديد مساهمة عناصر المزيج التسويقي الالكتروني لممحاصيؿ الزراعية في تقميص دور الوسطاء في  .3

 بيع المحاصيؿ الزراعية.

 وينبثؽ عنها الأهداؼ الفرعية الآتية:
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 المحاصيؿ الزراعية.تحديد مساهمة المنتج الالكتروني في تقميص دور الوسطاء في بيع - أ
لممحاصيؿ الزراعية في تقميص دور الوسطاء في بيع  تحديد مساهمة التسعير الالكتروني- ب

 المحاصيؿ الزراعية.
تحديد مساهمة الترويج الالكتروني لممحاصيؿ الزراعية في تقميص دور الوسطاء في بيع - ج

 المحاصيؿ الزراعية.
تحديد مساهمة التوزيع الالكتروني لممحاصيؿ الزراعية في تقميص دور الوسطاء في بيع - ح

 ية.المحاصيؿ الزراع

 فرضيات الدراسة:خامساً: 

 الفرضية الأولى:

 الزراعية.يعتمد المزارعوف عمى التسويؽ الالكتروني في بيع المحاصيؿ 

 الفرضية الثانية:

تساهـ أدوات وتقنيات التسويؽ الالكتروني لممحاصيؿ الزراعية في تقميص دور الوسطاء في بيع 
 الزراعية.المحاصيؿ 

 :الثالثةالفرضية 

تساهـ عناصر المزيج التسويقي الالكتروني لممحاصيؿ الزراعية في تقميص دور الوسطاء في بيع 
 الزراعية.المحاصيؿ 

 يتفرع عنها الفرضيات الفرعية الآتية:

 الفرضية الفرعية الأولى:

 المحاصيؿ الزراعية.يساهـ المنتج الالكتروني في تقميص دور الوسطاء في بيع 
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 ية:الفرضية الفرعية الثان

 المحاصيؿ الزراعية.يساهـ التسعير الالكتروني لممحاصيؿ الزراعية في تقميص دور الوسطاء في بيع 

 الفرضية الفرعية الثالثة:

 المحاصيؿ الزراعية.يساهـ الترويج الالكتروني لممحاصيؿ الزراعية في تقميص دور الوسطاء في بيع 

 الفرضية الفرعية الرابعة:

 المحاصيؿ الزراعية.ني لممحاصيؿ الزراعية في تقميص دور الوسطاء في بيع يساهـ التوزيع الالكترو 

 منيجية الدارسة:سادساً" 

مشكمة الدراسة مف خلاؿ الاطلاع عمى ما قدمته  تـ اتباع المنهج الوصفي التحميمي حيث تـ تحديد
لدراسة، لتكويف إطار معرفي وواقع بيئة الأعماؿ في مجتمع ا ،المرتبطة بموضوع الدراسةالدراسات السابقة 

مكف الباحث مف انلماـ بكافة جوانب المشكمة البحثية، ومعرفة آخر ما توصمت إليه الدراسات يشامؿ 
بعد تحديد انطار النظري لمدراسة اتساقاً مع مشكمة الدراسة وأهدافها هذا المجاؿ، ومف ثـ السابقة في 

جمع تصميـ استبياف وتوزيعه عمى أفراد عينة الدراسة، ومف ثـ والأدبيات العالمية. و الاطلاع عمى المراجع 
جراء الاختبارات انحصائية ها التحقؽ مف فروضو المعمومات والبيانات اللازمة  مف خلاؿ التحميؿ وا 

المناسبة لاختبار صلاحية البيانات لمتحميؿ الاحصائي واختبار فروض الدراسة، وصولًا الى النتائج 
 .والتوصيات المناسبة

 مجتمع وعينة الدراسة:سابعاً: 
التابعيف حيف وعماؿ زراعييف ومزارعيف مف ضـ مجتمع الدراسة الأشخاص العامميف في الزراعة مف فلا

مزارع مف مزارعي  022للاتحاد العاـ لمفلاحيف في بيئة الأعماؿ السورية، وقد تـ اختيار عينة مؤلفة مف 
أفراد العينة خلاؿ عاـ  وتوزيعها عمىكأداة لجمع البيانات ة ستبانالزيتوف والتفاح، بالاعتماد عمى الا

0209.  
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 ثامناً: الدراسات السابقة

دراسة ميدانية  -( بعنوان: معوقات ومتطمبات تسويق الحمضيات السورية1312دراسة )الشوا،  -0
 1.عمى مزارعي ومسوقي الحمضيات في الساحل السوري

الحمضيات في الساحؿ السوري، مف خلاؿ التطرؽ لمتطمبات هدفت الدراسة إلى تحديد واقع تسويؽ 
ومعوقات تسويؽ هذا المنتج، حيث تـ توزيع استبانة عمى عينة عشوائية مف العامميف في مجاؿ تسويؽ 

 80شركة و  00الحمضيات سواء كانوا شركات فرز وتوضيب أو عامميف في سوؽ الجممة )الهاؿ( بمغت 
حيث تـ الاعتماد عمى برنامج  ،الاعتماد عمى المنهج الوصفي التحميميعاملًا في سوؽ الهاؿ، وقد تـ 

spss  في معالجة البيانات، وقد توصمت الدراسة إلى انخفاض الريعية التي يحصؿ عميها  02انصدار
 المزارعيف مف تسويؽ الحمضيات وانخفاض التسويؽ الخارجي إلى حد كبير.

دراسة حالة مؤسسة  -المباشر في تحقيق ولاء الزبون ( بعنوان: دور التسويق1312دراسة )وليد،  -0
 .2موبيميس

هدفت الدراسة إلى معرفة دور التسويؽ المباشر في تحقيؽ ولاء الزبوف في مؤسسة موبيميس، خلاؿ الفترة 
، وقد اعتمدت الدراسة عمى المنهج الوصفي التحميمي، عبر توزيع استبانة عمى عينة مف 0206-0207

استبانة، وقد توصمت الدراسة إلى مدى وعي مؤسسة  422ميس والبالغ عددهـ عملاء مؤسسة موبي
موبيميس بأهمية التسويؽ المباشر والحرص عمى ممارسته بطريقة احترافية، كما أف التسويؽ المباشر 

 الممارس مف طرؼ المؤسسة استطاع التأثير عمى ولاء العينة المستجوبة.
 3.أثر التسويق الالكتروني في تحقيق رضا عملاء البنوك (1312قاعود،  أبوو دراسة )الدىيمات،  -3

هدفت الدراسة إلى التعرؼ عمى أثر التسويؽ الالكتروني في تحقيؽ رضا العملاء بدراسة حالة بنؾ الأردف 
التجاري، وقد تكوف مجتمع الدراسة مف عملاء بنؾ الأردف في العاصمة عماف جمعت منهـ البيانات 

تـ توزيع استبانة عمى عينة الدراسة وتحميمها عميؿ  342ة وقد اشتممت العينة عمى بأسموب العينة العشوائي

                                            
;دراسةمٌدانٌةعلىمزارعًومسوقًالحمضٌاتفًالساحلالسوري-معوقاتومتطلباتتسوٌقالحمضٌاتالسورٌة;الشوا،سناءهاشم1

 .8402،سورٌة،3،العدد04سلسلةالعلومالاقتصادٌةوالقانونٌة،المجلد-مجلةجامعةتشرٌنللبحوثوالدراساتالعلمٌة
،0سطٌف-رسالةماجستٌر،جامعةفرحاتعباس;دراسةحالةمؤسسةموبٌلٌس-دورالتسوٌقالمباشرفًتحقٌقولاءالزبون;خلٌلولٌد،2

 .8402كلٌةالعلومالاقتصادٌةوالتجارٌةوعلومالتسٌٌر،الجزائر،
أبوقاعود،فراس3 عملاءالب;الدهٌمات،عماد، دراساتالعلوم;نوكدراسةحالةبنكالأردنالتجاريأثرالتسوٌقالالكترونًفًتحقٌقرضا

 .8402،الأردنعمان،،0،العدد03الإدارٌة،المجلد
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هناؾ تأثير أف توصمت الدراسة إلى قد و ، 04انصدار  spssإحصائياً باستخداـ البرنامج انحصائي 
، إضافة إلى يؽ رضا عملاء بنؾ الأردف التجاريلمتسويؽ الالكتروني عبر الخدمات الالكترونية في تحق

أثر ذو دلالة إحصائية لمتسويؽ الالكتروني في تحقيؽ رضا عملاء بنؾ الأردف مف خلاؿ تنوع وجود 
 وسائؿ الاتصاؿ الالكترونية التي اعتمدتها الدراسة.

 4( التسويق الالكتروني وأثره عمى جودة الخدمات المصرفية.1312دراسة )شكشك، أبو خريص،  -4
مى أثر تطبيؽ أسموب التسويؽ المصرفي الالكتروني عمى جودة الخدمات هدفت الدراسة إلى التعرؼ ع

المصرفية بالمصارؼ العاممة في ليبيا مف وجهة نظر زبائف المصارؼ والتي تهدؼ إلى معرفة الواقع 
الممارس بها وما يحقؽ مف مزايا لها ولزبائنها والكشؼ عف أهـ المشكلات التي تواجهها هذ  

يجاد الحمو  ؿ المناسبة لها وذلؾ سعياً لتحقيؽ أعمى درجة مف الأماف وتوفر قاعدة المصارؼ وا 
لممعمومات مع بناء استراتيجية فعالة ولتحقيؽ ذلؾ فقد استخدـ الباحثاف المنهج الوصفي التحميمي وقد 

فرداً مف المتعامميف مع هذ  المصارؼ تـ  052تـ تصميـ استبانة وزعت عمى عينة عشوائية مف 
لمعديد مف الاستنتاجات والتي مف أبرزها أف هناؾ أثراً لمتسويؽ الالكتروني عمى جودة  خلالها التوصؿ

الخدمات المصرفية وذلؾ تبعاً لممتغيرات المحددة )البحث والتطوير، توفر قاعدة معمومات، وجود 
 استراتيجية، الأماف(.

 ( بعنوان:Bernardo, 2013دراسة ) -2

Dodging the Middleman: Insights on Disintermediation in the Independent 

Music Sector.5 

 التيرب من الوسيط رؤية حول عدم تدخل الوسطاء في قطاع الموسيقى المستقل.

هدفت الدراسة إلى استكشاؼ دور الوسطاء في صناعة الموسيقى وكيفية تلاشي دورهـ في أعقاب ثورة 
رقمية، وازدياد إمكانية الوصوؿ إلى شبكات الاتصاؿ تكنولوجيا المعمومات، والانتشار الهائؿ لمثورة ال

العالمية، غابت ظاهرة الوساطة التقميدية وأصبح بانمكاف الوصوؿ إلى المنتجيف في الأسواؽ، تـ إجراء 

                                            
عمران4 خرٌص، أبو مصطفى، المصارفالتجارٌة;شكشك، عن مٌدانٌة دراسة الخدماتالمصرفٌة، جودة على وأثره الالكترونً التسوٌق

 .8402،مجلةالجامعة،العددالسابععشر،المجلدالثانً،لٌبٌا;اللٌبٌة
5Bernardo,Francisco; Dodging the Middleman: Insights on Disintermediation in the Independent 
Music Sector; Portuguese Catholic University, Porto, 2013. 
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دراسة تجريبية عمى عينة مف الفنانيف والموسيقييف لمعرفة كيفية قيامهـ بالتمويؿ والتوزيع والترويج واندارة 
هـ عمى الوسطاء تماشياً مع مبدأ افعؿ ذلؾ بنفسؾ، وقد توصمت الدراسة إلى أف الاعتماد عمى دوف اعتماد

الوسطاء يشكؿ عبء عمى العمؿ، وأف الموسيقييف والفنانيف يستفيدوف مف منصات الانترنت وأدواتها في 
لاـ التقميدية تعزيز الوصوؿ المباشر إلى السوؽ، كما أف وسائؿ انعلاـ الجديدة حمت محؿ وسائؿ انع

 والوسطاء.

 ( بعنوان:Szopa, 2012دراسة ) -2

Distribution Channels and Their Roles in the Enterprise 
6 

 قنوات التوزيع وأدوارىا في المؤسسة

هدفت الدراسة إلى معرفة دور قنوات التوزيع والوسطاء في تدفؽ وانسياب البضائع والخدمات بيف المنتج 
الدراسة عمى المنهج الوصفي التحميمي، وقد توصمت الدراسة إلى هيمنة التوزيع والمستهمؾ، اعتمدت 

الالكتروني عمى السوؽ، وأف الشركة المصنعة تتواصؿ مع عملائها النهائييف مع تقميؿ دور قنوات التوزيع 
نما إبراز دور التسويؽ الالكتروني وشبكة الانترنت في توزيع  وليس الغرض مف ذلؾ تقميؿ شأنهـ وا 

 المنتجات والخدمات.

( بعنوان: محددات التوسع في قنوات التوزيع الالكتروني لمخدمات 1313دراسة )المحمد، وآخرون،  -7
 .7المصرفية في المصرف التجاري السوري

هدفت الدراسة إلى اختبار تأثير مجموعة مف العوامؿ التي تحد مف إمكانية التوسع في التوزيع الالكتروني 
 نثبات صحة فرضيات الدراسة،  t-testلمخدمات في المصرؼ التجاري السوري، وقد تـ استخداـ اختبار 

واتخاذ القرارات، ضعؼ وقد تبيف أف أهـ محددات التوسع هي: الأنظمة والقوانيف، مركزية التخطيط 
الاهتماـ بالبحوث والتطوير، عدـ توفر انمكانات المالية المخصصة للاستثمار في التوزيع الالكتروني، 

                                            
6Szopa P., Pękała W; Distribution Channels and Their Roles in the Enterprise; Polish Journal of 
Management Studies. vol.6, 2012, pp 143- 150. 

محدداتالتوسعفًقنواتالتوزٌعالالكترونًللخدماتالمصرفٌةفًالمصرفالتجاري;المحمد،صبحً،الابراهٌم،حسٌن،والحمد،سلٌمان7
 .8404،سورٌة،22مجلةبحوثجامعةحلب،سلسلةالعلومالاقتصادٌةوالقانونٌة،العدد;السوري
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عدـ توفر البرمجيات والتقنيات، ضعؼ أداء شبكات الاتصاؿ الالكتروني المتاحة، عدـ توفر الخبرات 
 كتروني.البشرية اللازمة، ضعؼ وعي العملاء تجا  التوزيع الال
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 التعقيب عمى الدراسات السابقة:

المنهج المتبع حيث تـ استخداـ تشابه الدراسة الحالية مع بعض الدراسات السابقة مف حيث  مف الرغـ عمى
، فضلًا اختلاؼ المتغيراتالهدؼ، إلا أفَّ هناؾ اختلافات تتمثؿ في المنهج الوصفي التحميمي، ومف حيث 

أتت الدراسة الحالية لتحديد مساهمة التسويؽ الالكتروني عف اختلاؼ البيئة التي تمت فيها الدراسة، حيث 
، وعمى السورية دور الوسطاء في المحاصيؿ الزراعية لدى المزارعيف العامميف في بيئة الأعماؿ تقميصفي 

 لموضوع في سورية.حسب عمـ الباحث فإنها مف أوائؿ الدراسات التي تناولت هذا ا

 ىيكمية الدراسة:تاسعاً: 

 فصوؿ أساسية تناولت المواضيع التالية: ثلاثةلتحقيؽ أهداؼ الدراسة فقد تـ تقسيمها إلى 

 الإطار العام لمدراسة

ويتضمف مقدمة، مشكمة الدراسة، أهمية الدراسة، أهداؼ الدراسة، منهجية الدراسة، مجتمع وعينة الدراسة، 
 السابقة، هيكمية الدراسة.الدراسات 

 التسويق الالكتروني )المفيوم والأىمية( :الفصل الأول

يتناوؿ الفصؿ في المبحث الأوؿ منه مفهوـ التسويؽ الالكتروني، وأهميته، وخصائصه، كما يتناوؿ 
 المبحث الثاني تقنيات وأدوات التسويؽ الالكتروني وعناصر .

 دور الوسطاء في التسويق الفصل الثاني:

 وقد تناوؿ الفصؿ مفهوـ التسويؽ المباشر وغير المباشر، وأنواع الوسطاء، ووظائفهـ.
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 : الدراسة العممية.الثالثالفصل 

، كما واقع المحاصيؿ الزراعية في الجمهورية العربية السوريةيعرض الفصؿ تسويؽ المحاصيؿ الزراعية و 
ت الدراسة واختبار فرضياتها وصولًا إلى يعرض في المبحث الثاني منه انحصاءات الوصفية لمتغيرا

 النتائج والتوصيات المناسبة.
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 الفصل الأول:

 التسويق الالكتروني

 تمييد:

تعد تكنولوجيا المعمومات بأدواتها المتطورة ذات أهمية بالغة، فمـ يؤثر شيء في الحياة اننسانية منذ الثورة 
والتي أصبحت لا غنى عنها في حياة الشعوب الصناعية مثمما أثرت فيها تكنولوجيا المعمومات 

والمؤسسات والدوؿ، فما يشهد  العالـ مف تحوؿ تقني متسارع والتطورات المتلاحقة في مجاؿ أجهزة 
المنظمات ومساعدتها في دوراً كبيراً في نجاح ، لعب 8الحاسوب والبرمجيات وأجهزة الاتصالات ووسائمها

تستخدـ المنظمات تكنولوجيا المعمومات في الوقت الحاضر عمى نطاؽٍ واسع وفي حيث حقيؽ أهدافها، ت
جميع مجالات عمؿ المنظمة، بدءاً مف أنظمة الموارد البشرية واستقطاب الموظفيف، مروراً بانعلاف 

وتية وقد أصبح التسويؽ عبر الشبكة العنكب، وانتهاءً بالتواصؿ مع العملاء، انلكتروني والتسويؽوالدعاية 
 نوعاً مف الأساليب الجديدة في عالـ التسويؽ والبيع.

 يتناوؿ الفصؿ المبحثيف الآتييف:

 المبحث الأوؿ: التسويؽ الالكتروني وأهميته

 المبحث الثاني: تقنيات وأدوات التسويؽ الالكتروني

  

                                            
دورنظمالمعلوماتالمحاسبٌةوتكنولوجٌاالمعلوماتفًتفعٌلمتطلباتالشمولالمالًفًإطاررؤٌةمصرالمستقبلٌة;عبدالمتعال،عزة 8

،8434المحاسبةوالمراجعة،الأبعادالمحاسبٌةوالمهنٌةللشمولالمالًفًإطاررؤٌةمصرالمؤتمرالعلمًالثانًلقسم;دراسةتحلٌلٌة-0202
224،ص8402كلٌةالتجارةجامعةالاسكندرٌة،مصر،
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 المبحث الأول:

 التسويق الالكتروني وأىميتو

ختمؼ سماته وملامحه وآلياته جذرياً عف كؿ ما سبقه، سواء مف يعيش عالـ الأعماؿ اليوـ عصراً جديداً ت
حيث شدة المنافسة أو التطور المتسارع لوسائؿ الاتصاؿ وتقنياته، وما يترتب عمى ذلؾ مف تغير في 
أذواؽ العملاء وتفضيلاتهـ، وبالتالي فإف معادلة النجاح في القرف الحادي والعشريف لـ تعد تستند إلى 

نما ترتكز في المقاـ الأوؿ عمى  ،و التسعير المناسب أو الترويج الفعاؿ أو الابتكار فحسبالمنتج الجيد أ وا 
 وجود علاقة ناجحة وتفاعؿ بيف المنظمة وعملائها.

 أولًا: التسويق الالكتروني والمصطمحات المتداخمة معو

 مفيوم التسويق الالكتروني -1

، اواستمراره اوبقاءه الشركاتلمدور الحيوي الذي يقوـ به التسويؽ انلكتروني عمى مستوى دعـ كياف  نظراً 
كجودة الخدمة، وطريقة التعامؿ  عديدةأهمية هذا الدور، وظهرت اعتبارات  الشركاتفقد أدركت اندارة في 

 .9ة وخدماتها ومنتجاتهالمشركمع الجمهور وخدمات ما بعد البيع كمعايير هامة في اختيار العملاء 

الالكتروني استعماؿ شبكة الانترنت لأغراض تسويقية، كدراسة سموؾ المستهمؾ، إجراء يقصد بالتسويؽ 
بحوث تسويقية افتراضية، دراسة حاجات ورغبات الزبائف، قياس درجة الرضا، انعلاف، محاولة التأثير في 

 10ستماع لشكاويهـ وتعميقاتهـ واقتراحاتهـ.سموؾ الزبائف، إقامة علاقات طيبة مع الزبائف، والا

كما يعرؼ التسويؽ الالكتروني عمى أنه التسويؽ لمنتجات المنظمة عمى شبكة الانترنت وبالتالي القياـ 
بكافة الأنشطة التسويقية مف عرض لممنتجات وبيع وشراء باستخداـ شبكة الانترنت وتطبيقاتها الرقمية، 

                                            
9Strauss  J. , Ansary  A., Frost R; “E- Mraketing”; Pearson Prentice Hall, Upper Saddle 
River, New Jersey, 2006, p 32. 

محاضرةملقاةبالمعهدالوطنًالمتخصصفًالتكوٌنالمهنً; رعبرشبكاتالتواصلالاجتماعًفًالجزائالتسوٌق;يعبدالناصرزخ10
2ص،8402للتسٌٌربالبلٌدة،



15 
 

الالكتروني في كيفية تسخير التقانة المرتبطة بشبكة الانترنت لتحقيؽ الأهداؼ حيث تتركز فكرة التسويؽ 
 .11التسويقية وجعؿ التسويؽ أكثر فاعمية

كما عرؼ بأنه: عممية استخداـ شبكة الانترنت والتكنولوجيا الرقمية لتحقيؽ الأهداؼ التسويقية لمشركات 
قيف عبر الانترنت أف يقوموا بنشر المعمومات عف وتدعيـ المفهوـ التسويقي الحديث وبالتالي يمكف لممسو 

 .12منتجاتهـ وشركاتهـ بسهولة أكبر وحرية أكبر مقارنةً بالتسويؽ التقميدي

كما عرؼ عمى أنه تطبيؽ لسمسمة واسعة مف تكنولوجيا المعمومات بهدؼ إعادة تشكيؿ استراتيجيات 
خلاؿ التجزئة الفعالة لمسوؽ، الاستهداؼ،  التسويؽ وذلؾ لزيادة المنافع التي يحصؿ عميها المستهمؾ مف

التمييز واستراتيجيات تحديد الموقع، ابتكار تبادلات تفيد بحاجات المستهمكيف الفردية وبأهداؼ المؤسسة 
 .13المستهمكة

عف طريؽ الشبكة العنكبوتية الدولية والمنتجات تتمثؿ استراتيجية التسويؽ انلكتروني بتقديـ الخدمات 
اة تسويقية جديدة لها خصائصها الفريدة المميزة لها عف بقية القنوات الاتصالية الأخرى التي اننترنت كقن

تمتاز بالسرعة وانخفاض التكاليؼ، وقد عبرت استراتيجية التسويؽ انلكتروني عف عممية التحوؿ مف 
 .14إلى السوؽ الفضائي والتسوؽ الفضائي والكتالوج انلكتروني السوؽ المكاني

بأنه نشاط إبداعي متداخؿ مع نشاطات منظمات الأعماؿ، وقد عرؼ باسـ التسويؽ الرقمي، كما عرؼ 
ويمثؿ عممية الاستخداـ والتطوير الفعاؿ لمموارد التسويقية الرقمية )الخبرات، المعارؼ، الأفراد، القواعد، 

لسوؽ الأعماؿ البيانات، العلاقات( والأدوات المتاحة عمى الانترنت مف أجؿ تحقيؽ ميزة تنافسية 
 .15الالكترونية

                                            
مؤسسةالطٌرانالعربٌةدراسةمٌدانٌةعلىمكاتب-أثرتقنٌاتالتسوٌقالالكترونًفًتحسٌنفعالٌةالتواصلمعالعملاء;سلٌمان،سامعدنان 11

0،ص8402سورٌة،أطروحةدكتوراه،جامعةدمشق،كلٌةالاقتصاد،دمشق،;السورٌة
رسالة;دراسةحالةوكالةرزاقهبلةتورللسٌاحةوالسفر-دورالتسوٌقالالكترونًفًتنشٌطالسٌاحة;شبرو،ٌوسف،ودوٌس،عل12ً

02،ص8402لومالتسٌٌر،الجزائر،علومالاقتصادٌةوالتجارٌةوعماجستٌر،جامعةحمدلخضربالوادي،كلٌةال
السورٌة،الافتراضٌةالجامعةماجستٌر،رسالة;مٌدانٌةدراسة-الاتصالاتقطاعفًالزبائنرضاعلىالالكترونًالتسوٌقأثر;نورالصباغ، 13

.00،ص8402سورٌة،دمشق،
14Awad Elias; “Electronic Commerce: from vision to fullfillment”; Pearson Prentice Hall, 

Upper Saddle River, New Jersey, 2002. 
العددالدنانٌن،مجلة;بغدادفًالفنادقمنلعٌنةاستطلاعٌةدراسة-الفندقٌةالخدماتتطوٌرفًالالكترونًالتسوٌقدور;عارفمهابرٌسم، 15

328،ص8402العراق،العاشر،
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كما يعرؼ بأنه: الاستخداـ الأمثؿ لمتقنيات الرقمية بما في ذلؾ تقنيات المعمومات والاتصالات لتفعيؿ 
اننتاجية التسويقية وعممياته المتمثمة في الوظائؼ التنظيمية والعمميات والنشاطات الموجهة لتحديد حاجات 

 .16خدمات إلى العملاء وأصحاب المصمحة في الشركةالأسواؽ المستهدفة وتقديـ السمع وال

 .17وقد عرؼ عمى أنه: تطبيؽ الانترنت والتقنيات الرقمية ذات الصمة لتحقيؽ الأهداؼ التسويقية

مف خلاؿ ما سبؽ يرى الباحث أف أغمب تعاريؼ التسويؽ الالكتروني تؤكد عمى استخداـ شبكة الانترنت 
عادة هندسة التسويؽ والتكنولوجيا المرتبطة به لتطوير ط رؽ التسويؽ التقميدية والوظائؼ التسويقية وا 

والعمميات التبادلية بما يساهـ في زيادة الفعالية وتقميؿ التكاليؼ ويضمف علاقة ناجحة مع العميؿ تحقؽ 
 رضا  وتمهد لبناء ولائه.

 المفاىيم والمصطمحات المتداخمة مع مفيوم التسويق الالكتروني: -1

مفهوـ التسويؽ الالكتروني مع الكثير مف الخمط والتشابؾ مع مفاهيـ أخرى مثؿ يترافؽ استخداـ 
 .18الأعماؿ الالكترونية، والتجارة الالكترونية، والتسويؽ عبر الانترنت

إدارة التفاعؿ بيف المنظمة والمستهمؾ في فضاء البيئة الافتراضية التي تعتمد : التجارة الالكترونية- أ
نترنت مف أجؿ تحقيؽ المنافع المشتركة، لا تركز فقط عمى عمميات بيع أساساً عمى تكنولوجيا ان

المنتجات إلى المستهمؾ بؿ تركز أيضا عمى إدارة العلاقات بيف المنظمة مف جهة وبيف المستهمؾ 
، كما عرفها البنؾ الدولي بأنها: استخداـ 19وعناصر البيئة الداخمية والبيئة الخارجية مف جهة ثانية"

، كما عرفتها منظمة التعاوف والتنمية الاقتصادية بأنها 20الحاسوب في تسهيؿ المعاملات شبكة أجهزة
جميع أشكاؿ التعاملات ذات الصمة بالنشاطات التجارية التي تجمع الأفراد والمؤسسات معتمدة عمى 

                                            
عبدجامعةماجستٌر،رسالة;مستغانموكالةالجزائراتصالاتحالةدراسة-المستهلكسلوكعلىالالكترونًالتسوٌقتأثٌر;بوهدبًجٌلالً، 16

2،ص8402الجزائر،التسٌٌر،وعلوموالتجارٌةالاقتصادٌةالعلومكلٌةمستغانم،–بادٌسابنالحمٌد
تأثٌرالتسوٌقالالكترونًعلىعناصرالمزٌجالتسوٌقًللخدمةالمصرفٌةومنوجهة;ندرمانسلٌمازٌادات،عاكفٌوسفمحمد،والنمر،17

082،ص8402دالثالثوالعشرون،العراق،المجلةالعراقٌة،العد;نظرالإدارةالمصرفٌة
18 AliIdiab;"Commercial Banks & Historical Development"; Research Article, Journal of Applied 
Sciences Research, P:1024-1029, Vol (7), No (4), The National University of Malaysia, Malaysia, 2011. 

جامعةالعربًبنمهٌديأمالبواقً،كلٌةالعلومالاقتصادٌةوالعلومالتجارٌة;دورالتجارةالالكترونٌةفًالتنمٌةالاقتصادٌة;خلاٌفٌة،كرٌم 19
.82ص،2012التسٌٌر،الجزائر،وعلوم

أطروحة;دراسةحالةالجزائر-تكنولوجٌاشبكةالانترنتوالتجارةالالكترونٌةوتأثٌرهاعلىتطوٌرأنظمةالملوماتالمحاسبٌة;عمر،عطاالله20
 .02،ص8402دكتوراه،جامعةالحاجلخضرباتنة،كلٌةالعلومالاقتصادٌةوالتجارٌةوعلومالتسٌٌر،الجزائر،
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المعالجة والنقؿ الالكتروني لممعطيات خاصة النصوص، الأصوات، الصور ويدؿ كذلؾ عمى الآثار 
لتي يمكف أف يحدثها التبادؿ الالكتروني لممعمومات التجارية في المؤسسات وانجراءات التي تسهؿ ا

وتحيط بالنشاطات التجارية كالمفاوضات التجارية والعقود، الأطر القانونية والتنظيمية، التسويات فيما 
 .21يخص التسديدات والجباية

قيمة الأعماؿ المميزة مف خلاؿ ربط النظـ مدخؿ متكامؿ ومرف لتوزيع  الأعمال الالكترونية:- ب
بالعمميات التي تنفذ مف خلالها أنشطة الأعماؿ الجوهرية بطريقة مبسطة ومرنة وباستخداـ تكنولوجيا 

هي استخداـ تكنولوجيا المعمومات والاتصالات في مجاؿ الأعماؿ أي إدخاؿ أساليب ، و 22الانترنت
مشروع وفي إدارة المخزوف وفي غيرها مف الأنشطة التي تقوـ الكترونية في اندارة والتخطيط لموارد ال

، كما تعرؼ بأنها استخداـ الانترنت لممارسة 23بها الشركات وهو مفهوـ أشمؿ مف التجارة الالكترونية
 24الأنشطة المختمفة لمؤسسات الأعماؿ.

بر الانترنت يستخدـ العديد مف المفكريف والممارسيف مصطمح التسويؽ ع التسويق عبر الانترنت:- ت
بشكؿ مترادؼ مع التسويؽ الالكتروني لأنه يمثؿ الأسموب الأكثر ممارسة مف بيف أساليب التسويؽ 
الالكتروني الأخرى، فالتسويؽ عبر الانترنت هو نوع مف التسويؽ لسمعة أو خدمة معينة عمى شبكة 

عبر الانترنت حيث أنه الانترنت، ولكف التسويؽ الالكتروني يشكؿ مجالًا أوسع وأشمؿ مف التسويؽ 
يشمؿ إضافة إلى التسويؽ عبر الانترنت وسائؿ إضافية كالشبكات التجارية الأخرى والوسائط 

 .25المتعددة، وأجهزة الهواتؼ النقاؿ، والواقع الافتراضي، والاسطوانات المدمجة المضغوطة وغيرها
 

                                            
البدور 21 بدر حالة; زٌدان، دراسة العربٌة، الدول فً الالكترونٌة التجارة العلوم;واقع كلٌة بسكرة، خٌضر محمد جامعة ماجستٌر، رسالة

.2،ص8403وعلومالتسٌٌر،الجزائر،الاقتصادٌةوالتجارٌة
00،ص2015;مرجعسبقذكره;سلٌمان،سامعدنان 22

23Srinivasan, S. S., Anderson, R., & Ponnavolu, K; Customer loyalty in e-commerce: an exploration of 
its antecedents and consequences; Journal of retailing, 78(1), 2012. 

80،ص8402;مرجعسبقذكره;،ٌوسف،ودوٌس،علًشبرو 24
00،ص8402;مرجعسبقذكره;سلٌمان،سامعدنان 25
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 ": تطبيؽ الكتروني لتسويؽ المنتجات الزراعية0صورة "                   زيت الزيتوف عبر الفيسبوؾ  صفحة لتسويؽ": 0صورة "     

 أىمية التسويق الالكتروني:ثانياً: 

يتمتع التسويؽ الالكتروني بأهمية ترويجية كبيرة إذ كمما تمكنت الشركة مف مخاطبة المستهمؾ بصورة 
ظمة بصورة أفضؿ وبسبب الأهمية شخصية وفردية أكثر كمما كانت قادرة عمى استقطابه وجذبه إلى المن

التي بات يتمتع بها التسويؽ الالكتروني فقد أصبح مف ضروريات نجاح المنظمات الحديثة وأصبح مف 
 .26الضروري تضميف هذا النمط التسويقي في أنشطة المنظمة وعممياتها

لاقات بيف البائع يؤدي التسويؽ الالكتروني دوراً هاماً في تخفيض تكاليؼ الاتصاؿ وانسيابية في الع
والمشتري مف خلاؿ وسائؿ الاتصاؿ، فالانترنت يشكؿ إحدى الوسائؿ الرائدة والمهمة التي تستخدمها 
المنظمة لمتواصؿ مع العملاء القائميف والمحتمميف والذي يساعد في إرساء وبناء علاقات متينة مع 

 .27العملاء

                                            
02،ص2018;مرجعسبقذكره;شبرو،ٌوسف،ودوٌس،علً 26
02،ص8402;مرجعسبقذكره;سلٌمان،سامعدنان 27
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أي وقت، ثقة العملاء، الحصوؿ عمى عدد كبير  وتكمف أهميته في بقاء التفاعؿ متواصلًا ومفتوحاً في
منهـ، حماية معمومات وحسابات العملاء، لمعملاء الحؽ في الوصوؿ إلى معموماتهـ لتعديمها وحذفها، 
تسويؽ السمعة يكوف مفتوحاً لجميع الشركات مهما كاف دخمها كبيراً أو متوسطاً أو صغيراً، إضافة إلى أف 

وني ذات تكمفة منخفضة، والقدرة عمى تحديد نقاط القوة والضعؼ في العممية آليات وطرؽ التسويؽ الالكتر 
 .28التسويقية

كما تكمف أهمية التسويؽ الالكتروني بأنه يمكف المورديف مف تحسيف أوضاعهـ التنافسية مف خلاؿ تقريبهـ 
مستويات الدعـ مف المستهمكيف، إذ تقوـ المنظمات الناجحة مف خلاؿ التسويؽ الالكتروني بتقديـ أفضؿ 

لجهود ما قبؿ البيع وبعد ، وأعمى مستويات البيانات والمعمومات المرتبطة بالسمع والخدمات وسرعة 
 .29الاستجابة لحاجات المستهمكيف ورغباتهـ

كما تتمثؿ أهميته في أنه أصبح أحد ضروريات الحياة واستغلاله الانترنت كوسيمة ترويج وعرض لمخدمات 
 .30الوصوؿ إلى الأسواؽ العالمية، تقديـ السمع والخدمات وفقاً لحاجات العملاءوالمنتجات، إمكانية 

كما يساعد في التغمب عمى الحواجز الجغرافية، إذ يمكف المستهمكيف معرفة ما هو متاح مف سمع وخدمات 
ساعة ويوفر لهـ مدى واسع  04عمى مستوى السوؽ العالمي، ويساعد المستهمكيف في التسوؽ عمى مدار 

 .31ف السمع والخدمات أو الماركات والعلامات التجاريةم

كما أف اعتماد الشركات عمى الانترنت في التسويؽ يتيح لها عرض منتجاتها وخدماتها في مختمؼ أنحاء 
العالـ دوف انقطاع طيمة ساعات اليوـ وطيمة أياـ السنة مما يوفر لهذ  الشركات فرصة أكبر لجني الأرباح 

 .32إلى المزيد مف الزبائفإضافة إلى وصولها 

 التسويق الالكتروني:ومزايا خصائص ثالثاً: 

                                            
82،ص8402;مرجعسبقذكره;عاٌش،نشأتخلٌلقدورة 28
323،ص8402;مرجعسبقذكره;عارفبرٌسم،مها 29

30Benton EGup; "Banking and Financial Institutions: A Guide for Directors, Investors and 
Counterparties"; John Wiley & Sons, New Jersey, USA,2011, P 33 

323،ص8402;مرجعسبقذكره;برٌسم،مهاعارف 31
رسالةماجستٌر،;دراسةحالةمؤسسةاتصالاتالجزائر-أثرالتسوٌقالالكترونًعلىتحسٌنجودةالخدمات;هدىبنحوة،حنان،وموٌسً، 32

00،ص8402تجارٌةوعلومالتسٌٌر،الجزائر،تبسة،كلٌةالعلومالاقتصادٌةوالعلومال-جامعةالعربًالتبسً
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هناؾ العديد مف الخصائص والميزات التي تتميز بها القنوات الاتصالية الالكترونية التي تستخدـ في 
 التسويؽ الالكتروني وهي:

تماماً كما يحدث في التفاعمية: ويمثؿ قدرة وسيمة الاتصاؿ الجديدة عمى الاستجابة لحديث المستخدـ  -0
عممية المحادثة بيف شخصيف، هذ  الخاصية أضافت بعداً هاماً لأنماط وسائؿ الاتصاؿ الحديثة ففي 
السابؽ كانت قدرة المستخدميف عمى التفاعؿ تقتصر عمى دائرة عودة الصدى لممحتوى المنشور عمى 

سجلات الزوار ثـ انتقمت بعد ذلؾ المواقع الالكترونية عبر إضافة التعميقات وتدويف الملاحظات عمى 
 .33إلى التحرر نسبياً مع وجود المنتديات ومجموعات الأخبار والقوائـ البريدية

انرساؿ الموجه: تتمثؿ هذ  العممية بقدرة المسوؽ عمى تحديد العملاء المستهدفيف مف أجؿ بناء أفعاؿ  -0
بيانات بالعملاء ذوي التفضيلات  تسويقية متوائمة معهـ وموجهة بدقة نحوهـ، مف خلاؿ شراء قواعد

الخاصة بالنسبة لممنظمة أو تشجيع العملاء عمى تحديد أنفسهـ وتقديـ المعمومات الشخصية حولهـ، 
فهي تمثؿ القدرة عمى تحديد العملاء بدقة مف أجؿ تكويف المزيج التسويقي المتوافؽ مع العملاء 

 .34المستهدفيف عمى الشبكة
يرية عف المنتج أو منافعه بمستوى رقمي )كمي( مف المعمومات والرقمية تعني الرقمية: هي القدرة التعب -3

استخداـ الانترنت في التوزيع والترويج والبيع بهذ  الخصائص بعيداً عف الأشياء المادية لممنتج ذاته، 
أي بعبارة أخرى هو القدرة التأثيرية التي يخمقها الموقع في الشبكة عمى الزبائف لقبوؿ الخصائص 

 .35المميزة لممنتج عبر نتائج رقمية
الحركية أو قابمية الوصوؿ: هناؾ وسائؿ اتصالية كثيرة يمكف لمستخدميها الاستفادة منها في الاتصاؿ  -4

في أي مكاف مثؿ الهاتؼ المتصؿ بالانترنت فيمكف مف خلاله الدخوؿ إلى المواقع الالكترونية او 
، إضافة إلى قدرة العملاء عمى 36ة مف أي خدمة كانتالبريد الالكتروني مف أجؿ تمبية أو الاستفاد

، الأمر الذي يمكنهـ مف الحصوؿ عمى 37الوصوؿ إلى المعمومات المتاحة عمى شبكة الانترنت

                                            
رسالة;المؤسساتالحكومٌةدراسةمقارنةبٌنموقعًجامعةبسكرةوجامعةورقلةالمواقعالالكترونٌةللعلاقاتالعامةفً;وانٌس،بلال33

 40،ص8400الإنسانٌةوالاجتماعٌة،الجزائر،ماجستٌر،جامعةمحمدخٌضربسكرة،كلٌةالعلوم
00،ص8402;مرجعسبقذكره;سلٌمان،سامعدنان 34
رسالةماجستٌر،جامعةعبد;دراسةحالةاتصالاتالجزائروكالةمستغانم-سلوكالمستهلكتأثٌرالتسوٌقالالكترونًعلى;جٌلالً،بوهدبً 35

80،ص8402التجارٌةوعلومالتسٌٌر،الجزائر،مستغانم،كلٌةالعلومالاقتصادٌةو–الحمٌدابنبادٌس
 40،ص8400;مرجعسبقذكره; وانٌس،بلال36

37Szopa P., Pękała W (8408) op, cit, 8408 , p 145 
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معمومات أوسع وأكثر عف منتجات المنظمة وأسعارها وقيمتها النسبية، مع إمكانية المقارنة مع 
مية تساعدهـ في اتخاذ القرار الشرائي أكثر مف أي المنتجات المنافسة، والحصوؿ عمى بيانات تفصي

 .38وقت مضى
اللاجماهيرية: تعني أف الرسالة الاتصالية مف الممكف اف تتوجه إلى فرد أو إلى جماعة معينة وليس  -5

إلى جماهير ضخمة كما كاف في الماضي وتعني أيضاً درجة تحكـ في نظاـ الاتصاؿ بحيث تصؿ 
 .39لاتصاؿ او منتج الرسالة إلى مستهمكهاالرسالة مباشرة مف القائـ با

الذاكرة: تعني القدرة عمى الوصوؿ إلى قواعد البيانات التي تتضمف المعمومات عف العملاء المحدديف  -6
وتاريخ مشترياتهـ الماضية وتفضيلاتهـ ووجهات نظرهـ الشخصية ومحور اهتمامهـ مما يمكف 

اسب مف أجؿ تصميـ عروض تسويقية منسجمة مع المنظمة مف استخداـ تمؾ المعمومة في الوقت المن
 .40هذ  المعمومات ومتوافقة مع طبيعة وخصوصية كؿ عميؿ

التنوع: تعني التنوع في عناصر العممية الاتصالية التي وفرت لممتمقي اختيارات أكبر لتوظيؼ عممية  -7
القائـ بالاتصاؿ  وهذا التنوع يعني أف المتمقي أو ،41الاتصاؿ بما يتفؽ مع حاجاته ودافعه للاتصاؿ

مكانياته المتاحة  .42يستطيع اختيار وسيط الاتصاؿ الذي يريد اف يستخدمه بما تمميه عميه رغباته وا 
التكامؿ: تعني أف المستخدـ يمكف أف يختار ما يرا  مطموباً لمتخزيف بالبريد الالكتروني وذلؾ لأف  -8

ئؿ التخزيف في أسموب متكامؿ خلاؿ النظاـ الرقمي بمستحدثاته يوفر أساليب العرض وانتاحة ووسا
 .43وقت التعرض إلى شبكة الانترنت ومواقعها المتعددة

الرقابة: يعني قدرة الزبائف عمى تنظيـ المعمومات وأف المضموف الأساسي لمرقابة بالنسبة لممتسوقيف  -9
ثارة اهتماماتهـ والحفاظ عميهـ دوف انتقالهـ إلى مواقع أخرى منافسة  الالكترونييف هو جذب الزبائف وا 

 .44عمى شبكة الانترنت

                                            
02،ص8402;مرجعسبقذكره;سلٌمان،سامعدنان 38
 40ص،8400;مرجعسبقذكره;وانٌس،بلال39

02،ص8402;مرجعسبقذكره; سلٌمان،سامعدنان 40
41 Carlson, J.; and O'Cass, A; "Exploring the relationships between eservice equality, satisfaction, 
attitudes and behaviours in content-driven eservice web sites"; Journal of Services Marketing, 24(2), 
2010, P 28 

 40،ص8400;مرجعسبقذكره;وانٌس،بلال42
 40ص،8400;مرجعسبقذكره;وانٌس،بلال43

80،ص8402;مرجعسبقذكره;جٌلالً،بوهدبً 44
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الفعالية: يتميز التسويؽ الالكتروني بالفعالية العالية وذلؾ لأنه يجعؿ العملاء في حالة انتبا   -02
 .45وتركيز تاـ طواؿ الوقت فهو موقؼ بيع متميز جداً ونادر حدوثه في الواقع

 رابعاً: معوقات التسويق الالكتروني:

التي تواجه التسويؽ انلكتروني، حيث قد لا يكوف هناؾ تقبؿ لدى بعض العملاء  المعوقاتهناؾ بعض 
عدـ بانضافة إلى ذلؾ لعممية الشراء عف طريؽ اننترنت، واحتماؿ وجود بعض المؤسسات الوهمية، 

عدـ متابعة و وجود سرية في التعامؿ فقد يتـ كسر ودخوؿ لمعمومات المؤسسات مف قبؿ هكر اننترنت 
 .46ف لمتطور انلكترونيالزبائ

 :47التسويؽ الالكتروني ما يمي معوقاتوبالتالي مف أبرز 
 عدـ تقبؿ شريحة مف الناس لأسموب الشراء والبيع عف طريؽ اننترنت. (0
وجود الكثير مف الشركات الوهمية التي تقوـ بإسقاط الضحايا مف العملاء في بعض عمميات النصب،  (0

افتقارها ، إضافة إلى ي كؿ مف يتعامؿ مع شبكة اننترنتوالتحكـ فوالسبب في ذلؾ صعوبة السيطرة 
 لمسرية في التعامؿ.

العديد مف المناطؽ تعاني مف عدـ مجاراتها لمتطور انلكتروني أي بمعنى أف هـ لا يستطيعوف أف  (3
 يستغنوا عف الطرؽ التقميدية التي تعتمد عمى المسوؽ لا عمى الطرؽ انلكترونية الحديثة.

الناس تبعثهـ عمى عدـ الشعور بالأماف إذا قاموا بالشراء بطرؽ غير محسوسة، كما أف طريقة  ثقافة (4
 وثقافة البيع بشكؿ غير مادي ومحسوس غير مقبولة عند الجميع.

 :48كما تكمف معوقات التسويؽ الالكتروني بما يمي

 صعوبة توفير بيئة قانونية وتشريعية تتسـ بالشفافية والمرونة. -0
 الحاجة الدائمة إلى اتخاذ التدابير اللازمة لضماف أمف المدفوعات الالكترونية وسلامتها.وجود  -0
 تحديد أطار واضح للاعتراؼ بالتوقيع أو انمضاء الالكتروني. -3

                                            
082،ص8402;مرجعسبقذكره;والنمر،درمانسلٌمازٌادات،عاكفٌوسفمحمد، 45
 .2،ص8402جامعةالعلومالتطبٌقٌة،الأردن،;التسوٌقالالكترونًوأثرهعلىجودةالخدماتالمصرفٌة; جودة،محفوظ،حداد،شفٌق46

80،ص8402;مرجعسبقذكره;جٌلالً،بوهدبً 47
جامعةالافتراضٌةالسورٌة،رسالةماجستٌر،ال;دراسةمٌدانٌة-رضاالزبائنفًقطاعالاتصالاتأثرالتسوٌقالالكترونًعلى;الصباغ،نور 48

84،ص8402سورٌة،
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نقص الخبرة لدى بعض المورديف بسبب عدـ وجود المعرفة الحاسوبية والافتقار إلى التجارب  -4
دارتها بفاعمية وتطويرها.والمهارات مما أدى إلى صعوبة بناء   مواقع التسويؽ الالكتروني وا 

 عوائؽ المغة والتواصؿ. -5

  



24 
 

 المبحث الثاني:

 التسويق الالكتروني:وأدوات تقنيات 

ساعدت الثورة التكنولوجية عمى الجمع بيف العملاء ومقدمي السمع والخدمات مف مختمؼ أنحاء العالـ كما 
إذ أصبحت عممية إنتاج وتوزيع السمع والخدمات تعتمد عمى  زادت مف سرعة إيصاؿ المنتجات لمعملاء،

التكنولوجيا، حيث أصبح استخداـ وسائؿ الاتصاؿ الحديثة )الشبكات عمى اختلاؼ أنواعها( والبرمجيات 
المتطورة، والتقنيات التي تساعد عمى تقديـ المنتجات والخدمات بشكؿ مباشر دوف الاعتماد عمى الوسطاء 

 .49زيع السمع والخدماتمف أهـ قنوات تو 

والمجتمع المستهدؼ، وكيفية  ،المنتج وتمييز ، والسعر المطموب :تتمخص عناصر التسويؽ الالكتروني في
وتحتاج عممية التسويؽ الالكتروني إلى العديد مف الأدوات  التوزيع والترويج وعمميات الاتصاؿ والتسميـ،

وتتمثؿ هذ  الأدوات في محركات البحث الالكترونية لعرض ، 50لتجعؿ عممية التسويؽ تتـ بكفاءة وفعالية
يوتيوب التي تقوـ بشرح المنتج بالتفصيؿ وكيفية تماعية لترويج المنتج، ومواقع الالمنتج، والمواقع الاج

عممية الشراء، وبرنامج التسويؽ الذي يعرض مواصفات المنتج كاممة، والبريد الالكتروني لمتواصؿ بيف 
 .51العميؿ، إضافة إلى الدعاية الالكترونية لعرض المنتج بطريقة ممفتة لمعميؿموظؼ التسويؽ و 

 أدوات التسويق الالكتروني:أولًا: 

يقصد بتقنيات التسويؽ الالكتروني استخداـ أدوات وتكنولوجيا التسويؽ الالكتروني الاستخداـ الأمثؿ، 
 .52وؿ إليهاوالمهارة في توجيهها التوجيه الجيد نحو الأهداؼ المراد الوص

 منها: الالكترونيتسويؽ الهنالؾ مجموعة مف الأدوات والوسائؿ الأساسية التي تستخدـ في 

                                            
(محدداتالتوسعفًقنواتالتوزٌعالالكترونًللخدماتالمصرفٌةفًالمصرف8404المحمد،صبحً،الابراهٌم،حسٌن،والحمد،سلٌمان) 49

824،ص2010،سورٌة،22دٌةوالقانونٌة،العددجامعةحلب،سلسلةالعلومالاقتصاالتجاريالسوري،مجلةبحوث
50 Kotler, Ph. And  Armstrong, G. (8440), “ Principle of Mraketing”, Pearson Prentice Hall, Upper 
Saddle River, New Jersey, P44 

دراسةتطبٌقٌةعلى-المعلوماتوالاتصالاتفًعملٌةالتنمٌةالاقتصادٌة(مساهمةقطاعتكنولوجٌا8402عاٌش،نشأتخلٌلقدورة) 51
82،ص8402مٌة،كلٌةالتجارة،غزة،فلسطٌن،الشركاتالفلسطٌنٌةفًقطاعغزة،رسالةماجستٌر،الجامعةالإسلا

00،ص8402مرجعسبقذكره،(8402سلٌمان،سامعدنان) 52
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الموقع انلكتروني: إف الموقع انلكتروني هو أداة ترويجية فاعمة للأعماؿ انلكترونية بشكؿ عاـ  -0
بشكؿ خاص، لكف هذا الموقع يحتاج إلى ترويج أيضا حتى ينجح في أداء  الالكترونيتسويؽ الو 

 .53وظائفه الترويجية والتسويقية الأخرى بصورة فاعمة

 
 لتسويؽ المنتجات الزراعية ةقع الكترونيا": مو 3"صورة 

الفاكس: يقوـ المتسوقوف بإرساؿ البريد عبر الفاكس بشكؿ روتيني يومي، حيث يتضمف إعلانات  -0
وعروض خاصة ونشاطات بيعية متزامنة مع أحداث وطنية ودينية، وتتسـ رسائؿ البريد عبر الفاكس 
بأنها ترسؿ وتستمـ في آف واحد وبفترة زمنية قصيرة وبتكمفة منخفضة، وقد ساعد التطور التكنولوجي 

انرساؿ والتغيرات في مجاؿ الصناعة أف يعزز ويدعـ أجهزة الفاكس بربطها بالحواسيب مما سمح ب
 .54والاستقباؿ بصورة مباشرة

 مزود السمع والخدماتعادة بالبحث عف  المنتجات والخدماتمحركات البحث: يقوـ العملاء وطالبي  -3
مف خلاؿ محركات البحث المنتشرة عمى شبكة اننترنت، وهذ  المحركات توصؿ العملاء إلى أهدافهـ 

 .55البحثية بتزويدهـ عدد كبير مف البدائؿ المتوافرة ويختار العميؿ انلكتروني منها ما يناسبه ويلائمه

                                            
53Kotler, Ph. Armstrong, G; op, cit, 2004; p 12 

322،ص8402;مرجعسبقذكره;برٌسم،مهاعارف 54
55Kotler, Ph. Armstrong, G; op, cit; 2004, p22 
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توفيرها، وتشمؿ كؿ حوث التسويؽ: تعد بحوث التسويؽ إحدى الأدوات المستخدمة لجمع المعمومات و ب -4
مف الأسواؽ والمستهمكيف والمنافسيف، وغير  مف المعمومات الضرورية والمطموبة لغرض استغلالها في 

.  كما عرفت بأنها التجميع المنظـ والتسجيؿ والتحميؿ 56اتخاذ القرارات بسهولة وبشكؿ صحيح
بجمع وتحميؿ ونشر واستعماؿ  لممشاكؿ التي لها علاقة بالتسويؽ، واستخداـ المنهج العممي المرتبط

المعمومات بغية تحسيف اتخاذ القرارات الفاعمة والمؤثرة، وذلؾ باستخلاص حؿ شافي لممشاكؿ والفرص 
، وبالتالي فإف بحوث التسويؽ تتضمف تشخيص الاحتياجات مف المعمومات واختيار 57التسويقية

، 58عمومات سميمة وموثوؽ فيهاالمتغيرات الملائمة التي بخصوصها يجب جمع، تسجيؿ، وتحميؿ م
وتكمف أهميتها بتوفير المعمومات الضرورية عف الأسواؽ وخصائصها والمستهمكيف ودوافعهـ وأنماط 

 .59شرائهـ والموزعيف وكيفية تحفيزهـ لمتعامؿ في تصريؼ المنتجات
اطب شبكات التواصؿ الاجتماعي: تعتبر شبكات التواصؿ الاجتماعي مف الأدوات الحديثة في التخ -5

بيف أفراد المجتمعات وقد استغمت المنظمات هذ  الشبكات وعممت إلى ترويج خدماتها لتمتع هذ  
الشبكات بمستوى اتصاؿ مرتفع بيف مقدـ الخدمة والمتمقي سواء مف حيث تسهيؿ التفاعؿ والتعاوف 

يتميز ، و 60وتبادؿ المعمومات، أو مف خلاؿ إمكانية تداوؿ الصور ومقاطع )الفيديو( والمدونات
التسويؽ عبر مواقع التواصؿ الاجتماعي سهولة سرعة ونشر المحتوى، زيادة معرفة وشهرة العلامة 
التجارية عف طريؽ قنوات التواصؿ الاجتماعي وزيادة المبيعات، وزيادة الولاء لمعلامة التجارية 

 .61واستهداؼ فئة معينة أو شريحة بكفاءة ومعرفة احتياجات العملاء

                                            
بكر 56 أبو مستغانم(;كروب، سكر )رام الجزائرٌة المؤسسة حالة التسوٌقً، المعلومات ونظام التسوٌقٌة القرارات اتخاذ رسالة;إشكالٌات

23،ص8402،الجزائر،كلٌةالعلومالاقتصادٌةوالتجارٌةوعلومالتسٌٌرماجستٌر،جامعةوهران،
ولٌد 57 سالم، الاستراتٌجٌة;بن التسوٌقٌة القرارات اتخاذ فً التسوٌقٌة المعلومات نظام بسكرة-دور كابل جنرال فرع حالة رسالة;دراسة

32،ص8403لتجارٌةوعلومالتسٌٌر،الجزائر،ماجستٌر،جامعةمحمدخٌضربسكرة،كلٌةالعلومالاقتصادٌةوا
القراراتالتسوٌقٌة;براهٌمً،سمٌر 58 والمتوسطةفًولاٌةسطٌف-دوربحوثالتسوٌقفًاتخاذ رسالة;دراسةحالةالمؤسساتالصغٌرة
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نية: بموجب هذا النمط تسمح إدارة الموقع نحدى المؤسسات التي ترغب في انعلاف الرعاية انعلا -6
عف نفسها برعاية هذا الموقع أو برعاية جزء منه، أي أف ترعى إحدى زوايا  التي تكوف في الأغمب 

 .62ذات ارتباط بنشاطها، ويظهر فيها انعلاف عمى شكؿ ترويسة
والنقاؿ(: هو نشاط تسويقي يتـ مف خلاؿ استخداـ الهاتؼ كوسيمة بيع التسويؽ عبر الهاتؼ )الأرضي  -7

مباشرة لمزبائف، ومف مزايا  أنه يوفر مجاؿ لمتفاعؿ المباشر بانضافة إلى تمتعه بصفات المرونة، 
مكانية الحصوؿ عمى تغذية عكسية فورية، كما يسمح لمترويج بشكؿ يثير اهتماـ العملاء  السرعة وا 

 .63ويجذب انتباههـ
انعلاف انلكتروني: إف حركة النشاط انعلاني عبر شبكة اننترنت في تحسف وتطور مستمريف،  -8

التي تعتمد  الشركات والمنظماتويزداد حجـ هذا النشاط عاـ بعد عاـ، ويزداد بصورة متسارعة أعداد 
علاف عبر اننترنت ، ويمتاز ان64عمى هذ  القناة لنشر إعلاناتها والترويج لخدماتها وأفكارها المختمفة

بالعديد مف المزايا منها القدرة العالية عمى استهداؼ قطاعات واسعة جدا مف العملاء في الأسواؽ 
الذيف يعرض عميهـ  Audienceالمحمية والعالمية، وسهولة كسب واستقطاب أعداد كبيرة مف المتمقيف 

 .65ة لتنشر عبرها إعلاناتها انلكترونيةالمواقع المناسبة والمشهور  الشركاتانعلاف. وينبغي أف تختار 
المدونات الالكترونية: تعد المدونات الالكترونية إحدى الأدوات الاتصالية بيف طرفيف، المدوف والمتمقي  -9

الذي يتابع ما يتـ نشر ، تسمح المدونات بمساحة كبيرة لنشر كافة المعمومات التي يرغب المدوف 
ومناقشة هذ  المعمومات ويمكف أف يتحاور معه باتصاؿ عالي بنشرها ويتيح لممتمقي فرصة مشاركة 

، تصمـ المدونات بحسب طبيعة أعمالها والهدؼ الذي تسعى لتحقيقه، ومف أهـ إيجابياتها 66المشاركة
تقديمها نمط مف التشابؾ المعرفي والتفاعؿ الاجتماعي بيف مقدـ الخدمة ومتمقيها حيث تقدـ المدونات 

 .67ر في العملاء وتؤثر إيجاباً في قراراتهـ الشرائية بشأف المحتوىنمط مف الجذب والتأثي
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-on)الكتالوج انلكتروني: يمكف استخداـ الكتالوج انلكتروني في التسويؽ بإرساؿ الكاتالوجات  -02
line)  التي غالبا ما تكوف مطبوعة أو عمى شكؿCDS  وتحتوي عمى المادة التي ترغب   أو فيديو
، وتعد وسيمة بيعية شائعة منذ سنوات طويمة وقد أصبحت أكثر 68في إطلاع عملاؤها عميها الشركة

تطوراً وجاذبية مف خلاؿ المواقع الشبكية المستندة إلى أساس الكتالوجات، إذ تقوـ هذ  الكتالوجات 
 .69بإعطاء وصؼ دقيؽ لممنتجات وتوضيح أسعارها وكيفية الحصوؿ عميها

لة الكترونية موجهة إلى مجموع العملاء تتضمف معمومات عامة عف رساالبريد انلكتروني:  -00
المنظمة ونشاطاتها والجديد في عروضها وترسؿ بصورة منتظمة كؿ أسبوعيف أو شهر، وغالباً ما يتـ 
إدراج الكتالوج الالكتروني ضمنها، حيث تمجأ إليه المنظمات في حاؿ أرادت أف تقدـ شرحاً عف 

ج معمومات حوؿ كؿ خدمة تنوي المنظمة تقديمها مدعمة بالصور وهو خدماتها بحيث يمكف إدرا
 .70مشابه تماماً لمكتالوج العادي ولكف يتـ إرساله الكتروني عبر أدوات الاتصاؿ الالكترونية المختمفة

الاستخبارات التسويقية: تعد المعمومات التسويقية شرياف العممية التسويقية ولا يمكف لأي قرار  -00
خذ في غياب المعمومة التسويقية، كما وتتأثر القرارات التسويقية بالعديد مف العوامؿ تسويقي أف يت

والمتغيرات البيئية الداخمية والخارجية، لذا فإف متخذ القرار التسويقي بحاجة إلى قدر كبير مف 
لممؤسسة  المعمومات عف هذ  المتغيرات والتنبؤ باتجاهاتها المتوقعة وتأثيراتها عمى الأنشطة الداخمية

، حيث تعد الاستخبارات التسويقية أحد المصادر المهمة في الحصوؿ عمى المعمومات 71والسوؽ
وتعرؼ بأنها عبارة عف مجموعة مف انجراءات التي تقوـ بها المؤسسة لغرض معرفة ما ، 72التسويقية

مجموعة مف انجراءات  ابأنه كما عرفها آخروف، 73يحدث داخؿ المحيط الداخمي والخارجي لها
والمصادر المستخدمة مف قبؿ إدارة التسويؽ لمحصوؿ عمى المعمومات اليومية حوؿ التطورات ذات 

يمكف التمييز بيف نوعيف مف الاستخبارات هما الاستخبارات و ، 74العلاقة بالموضوع في البيئة التسويقية
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71Strauss  J. , Ansary  A., Frost R; “E- Mraketing”; Pearson Prentice Hall, Upper Saddle River, New 
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ي عبارة عف طريقة تستخدـ نمداد المؤسسة الداخمية، الاستخبارات الخارجية، الاستخبارات الداخمية: ه
بالمعمومات والبيانات الخاصة بتقييـ كؿ الأنشطة والوظائؼ والمبيعات والأرباح والخسائر لكؿ منتج 
ولكؿ منطقة عمى حدى للاطلاع عمى وجهة المؤسسة بانضافة إلى معرفة التدفقات المالية 

ريقة تستخدـ مف طرؼ المؤسسات للإلماـ بكؿ ما ، الاستخبارات الخارجية: وهو عبارة ط75والتكاليؼ
يحدث مف تطورات عمى مستوى البيئة الخارجية مف مستهمكيف ومورديف ووسطاء ومنافسيف وكذلؾ 
الأسواؽ وغير  مف العوامؿ التي لها تأثير عمى المؤسسة سواء كاف هذا التأثير بشكؿ مباشر أو غير 

 .76مباشر
المتسوؽ أف يذهب إلى صفحة الويب الخاصة بوسيط المعمومات قناة الوسيط الالكتروني: يستطيع  -03

الالكترونية للاطلاع عمى أنواع المنتجات وعلاماتها التجارية وأسعارها وأماكف شرائها بأفضؿ 
الأسعار، ويمعب الوسيط الالكتروني دوراً مهماً في تخفيض أسعار المنتجيف أو المسوقيف وزيادة 

 .77الوسيط مف خلاؿ رسوـ يدفعها العارضوفرفاهية العميؿ وتحقيؽ ربحية 

 :ثانياً: مساىمة عناصر المزيج التسويقي الالكتروني في تقميص دور الوسطاء

أصبحت وظيفة التسويؽ أخطر وأصعب مع دخوؿ التسويؽ الالكتروني لأف الاحتكاؾ مع عنصر متحرؾ 
والاستراتيجية التسويقية ومف ثـ )مشاعر وانطباعات المستهمكيف( يستوجب ديناميكية فائقة في التفكير 

تغيير دائـ وحركة مستمرة في الأساليب وانجراءات والطرؽ التسويقية المتبعة، حيث اعتاد المستهمكوف 
عمى الذهاب إلى الأسواؽ ومشاهدة البضائع ومقارنة الأسعار بيف المحلات المتنافسة، لكف مع الطفرة 

جه المستهمؾ إلى التسوؽ الالكتروني وأصبح لا يغادر منزله التكنولوجية الهائمة التي دخمت حياتنا ات
ويشاهد المنتج ويرى سعر  )وفي المستقبؿ قد يتمكف مف تذوؽ المنتج( ويقارف مع منتجات منافسة بأعداد 
ومصادر ومستويات جودة مختمفة، ثـ يقرروف ماذا سيشتروف بدوف ضغوط في الوقت والمكاف والسعر 

 ف عناصر المزيج التسويقي الالكتروني ما يمي:، وم78والجودة المطموبة
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مف والتي باح والفوائد التي تمبي احتياجات المستهمكيف ر مف الأ ةعف مجموع ةعبار  :الالكتروني المنتج
و أ ةممموس ةف يكوف المنتج بضاعأومف الممكف  ةقيمذات خرى أ موادو أتبادؿ الماؿ بجمها يرغبوف أ

هـ أخر ومف آشيء أي او  ةشكؿ فكر  عمىاو  اً تقميدي سواء كافجوهر النشاط الاقتصادي فهو  ةخدم
 :79الانترنت ما يمي ي يتصؼ بها المنتج الذي يطرح عبرصفات التالالخصائص و 

 .ي وقتأفي العالـ وفي  ةمنظمأي شركة أو شراء المنتج مف  ةامكاني -0
 .في نجاح المنتج اً حاسم مستوى توفر البيانات والمعمومات يمعب دوراً   -0
 ه.لنجاح ةساسيحد الشروط الأألممنتج هو  ةتجاري ةعلام رتوف  -3
جديد مف خلاؿ جمع ال جتصميـ وتطوير المنت مدةتكنولوجيا المعمومات في تسريع وتقصير  ساهمت  -4

عمى المسوقيف ، كما يتعيف عمى شبكه الانترنت ةسريع ةبالمستهمؾ ورغباته بصور  ةالبيانات الخاص
خدمات  ة،ماركات تجاري ة،صفات مميز )احتياجات الزبوف  ةلممنتج لتمبي ةقرارات عامة خمساتخاذ 
 .80وكؿ هذا ينطبؽ عمى منتجات الانترنت (زيتمي ،دعـ

لعبت التكنولوجيا دوراً كبيراً في مرحمة تخطيط المنتجات خاصة فيما يتعمؽ بتقديـ المنتجات الجديدة،  -5
بير في أنشطة تطوير المنتج الجديد أهمها السرعة، التعاوف وتميز المنتجات، كما أسهمت بشكؿ ك

 .81والاتصاؿ والتنسيؽ وجودة القرار

سعار الأوتتقمب تتغير يوميا ً  ةوغير ثابت ة ومرنةديناميكي ةتعتبر عمميه التسعير عممي :الالكترونيالتسعير 
، وحجـ مبيعات المنتج، الشراء ةمثؿ المزايا والفوائد التي تتحقؽ لممشتري بعد عممي ةلمتغيرات متعدد وفقاً 

وهناؾ العديد مف الطرؽ لمتسعير منها التسعير عمى أساس سعر التكمفة، التسعير عمى أساس قدرات 
ذا كاف التسويؽ الالكتروني يعطي فرصة لممستهمكيف والعملاء في التعرؼ عم ى العملاء والمنافسة، وا 

أسعار المنتجات فإنه في نفس الوقت يعطي الفرصة لممنتجيف نجراء مقارنة بيف تكاليؼ منتجاتهـ 
والمنتجات المنافسة، ويستخدـ في استراتيجية التسعير الالكتروني العممة الرقمية حيث يسمح لمعملاء مف 
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، 82دة مف خدمات معينةخلاؿ هذ  الاستراتيجية بإدخاؿ رقـ حساب مع وضع اعتماد بمبمغ معيف للاستفا
حيث أسهمت تكنولوجيا المعمومات في إحداث ثورة حقيقية في مجاؿ هيكؿ الأسعار وديناميكيتها وأساليبها 
جرائاتها إذ عممت عمى ربط التسعير بالسوؽ المستهدفة، والمكانة التنافسية والمنتج، دراسة استراتيجيات  وا 

نيع والتوزيع وعلاقتها بالطمب عمى المنتج، التحكـ بالتغيرات التسعير البديمة وتفحصها، دراسة تكاليؼ التص
 .83السعرية المفاجئة واتخاذ قرارات فورية بشأنها

تعد وظيفة التوزيع أحد الوظائؼ الأساسية لتنفيذ إطار ومحتوى استراتيجية التسويؽ  التوزيع الالكتروني:
الالكتروني ففي ميداف الأعماؿ الالكترونية تأتي عممية التوزيع مباشرةً بعد عممية البيع عبر الانترنت، 

توزيع ، ويعرؼ ال84ويختمؼ أسموب التوزيع باختلاؼ صورة وطبيعة المنتج سواء كاف سمعة أو خدمة
الالكتروني بأنه: عممية تقديـ السمع والخدمات بحيث يتـ إيصالها لمعملاء بالاعتماد عمى مكونات 
تكنولوجيا المعمومات كتقديـ الخدمات عف طريؽ الانترنت، أو الهاتؼ العادي، أو الجواؿ، أو الصراؼ 

أنها أسهمت في تقميص دور ، فمف أبرز تأثيرات تكنولوجيا المعمومات والاتصالات عمى التوزيع 85الآلي
وأهمية الوسطاء التقميدييف وأهميتهـ وظهرت قناة الوسيط الالكتروني التي تمكف المتسوؽ مف الذهاب إلى 
صفحة الويب الخاصة بوسيط المعمومات الذي يعرض فيها ويقارف سمات وأسعار كؿ العلامات التجارية 

عار المصنعيف وزيادة رفاهية العميؿ وتحقيؽ ربحية المتوفرة، وأف أثر الوسيط الالكتروني هو تخفيض أس
، وتكمف أهمية التوزيع الالكتروني بتخفيض زمف الانتظار، تنويع الخدمات والمنتجات، تخفيض 86الوسيط

تكاليؼ الحصوؿ عمى السمع والخدمات، توفير الراحة لمعميؿ مف خلاؿ تسهيؿ إجراءات الحصوؿ عمى 
تاحة الخدمة لمعملاء في المكاف والوقت الملائميف السمعة، تجاوز مشكمة الموقع وال حدود الجغرافية وا 

 .87لمعميؿ

هناؾ مجموعة مف الأدوات الأساسية التي تستخدـ في ترويج الأعماؿ الالكترونية  :الالكترونيالترويج 
و عبر الانترنت منها: انعلانات المتحركة عبر الشاشة، المستطيلات وهي إعلانات تأخذ شكؿ صناديؽ أ
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، ويعد الترويج مف أكثر 88عمب لها أحجاـ أكبر بكثير مف النمط الموجود عمى هيئة شرائط نقؿ الأخبار
عناصر المزيج التسويقي تأثيراً بالتسويؽ الالكتروني لدرجة أف اسمه قد تغير ليصبح التسويؽ المباشر، 

مع العملاء الحالييف  والذي يشير إلى كافة نشاطات التي تولد سمسمة مف الاتصالات والاستجابات
والمرتقبيف، ومف أبرز وسائؿ الترويج الجديدة إعلاف البريد المباشر، إعلاف الاستجابة المباشرة، الترويسات 
انعلانية عبر الانترنت، انعلاف عبر الأجهزة النقالة، انعلاف حسب الطمب، الدفع مقابؿ المشاهدة، 

ت وبطاقات الانتساب والبطاقات الذكية التي تستخدـ في تنشيط برامج الولاء المدعمة بتكنولوجيا المعموما
 .89المبيعات، والاتصالات التسويقية التفاعمية
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 الفصل الثاني:

 دور الوسطاء في التسويق

إلى إف ظهور التقنيات الحديثة في أساليب أداء الاعماؿ وتطوير وسائؿ الاتصاؿ والتكنولوجيا، أدى إلى 
في تقديـ السمع والخدمات بسرعة هائمة لمعملاء  به التسويؽ المباشر والاستعانة اعتماد المزارعوف عمى

والمحافظة عميهـ، لذلؾ تعتمد اليوـ جميع المنظمات صغيرة أـ متوسطة أـ كبيرة الحجـ في العالـ عمى 
ة أو التسويؽ المباشر سواء كانت طبيعة نشاطها صناعية أـ خدمية، أو كانت تعمؿ في مجاؿ تجارة الجمم

التجزئة، يقوؿ فيميب كوتمر"أف المنظمات التي تعمؿ عمى استباؽ استخداـ التسويؽ المباشر بصورة فعالة 
  90 زماـ الميزة التنافسية الدائمة" ستمتمؾ

قد تتـ عممية التسويؽ إما مف خلاؿ الوسطاء وتسمى بالتسويؽ غير المباشر، أو دوف الاعتماد عمى 
 المباشر.  الوسطاء وتكوف أماـ التسويؽ

 :وغير المباشر أولًا: التسويق المباشر

: عممية تقديـ المنظمة لنفسها، وسمعتها أو خدمتها إلى مجموعة خاصة مف بأنه التسويؽ المباشريعرؼ 
عمى أنه عبارة عف نظاـ تسويقي ، كما عرؼ ف بهدؼ تكويف علاقات مستمرة معهـالعملاء المحتممي

مف وسائط انعلاف التي تؤثر عمى رد الفعؿ المباشر لمعميؿ بالتفاعؿ تفاعمي ويستخدـ واحداً أو أكثر 
 91 المباشر معه في أي مكاف.

عممية اتصاؿ مباشر مع العملاء المستهدفيف لمحصوؿ عمى استجابة وذلؾ مف خلاؿ  كما يعرؼ بأنه
 الهاتؼ، البريد، الوسائؿ الالكترونية، ومف خلاؿ زيارة شخصية.

نظاـ اتصاؿ تفاعمي تسويقي يضمف استخداـ العديد مف الوسائؿ  بأنه: لمباشرالتسويؽ ايعرؼ الباحث 
وبالتالي فإنه يحقؽ اتصالًا وجهاً  ،غير التقميدية والتي يمكف أف تحقؽ استجابة ممموسة بأقؿ جهد ممكف

لوجه والتفاعؿ بيف السوؽ والعميؿ مع استخداـ مجموعة مف الوسائؿ بدءاً مف البريد المباشر وحتى 
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ستخداـ شبكات الانترنت، ويمكف بشكؿ مباشر مف قياس ردة الفعؿ، فضلًا عف إمكانية قياـ العميؿ ا
 بالتفاعؿ مباشرة وتحديد طمباته. هذا إلى جانب الوصوؿ لمعميؿ في أي مكاف.

يعتمد التسويؽ المباشر عمى إلغاء عناصر السمسمة التسويقية التقميدية التي تصؿ بيف الشركة أو المصنع 
يف المستهمؾ والاعتماد عمى المستهمؾ وحد  في العممية التسويقية. بينما عناصر السمسمة التسويقية وب

التقميدية مكونة مف الموزع وتجار الجممة والتجزئة والدعاية والاعلاف ومصاريؼ النقؿ وغيرها، والتسويؽ 
 92 تسويؽ السمعة أو الخدمة.المباشر يقوـ باستبداؿ جميع تمؾ العناصر بالمستهمؾ والاعتماد عميه في 

عممية تسويؽ المنتجات بالاعتماد عمى القوى البيعية والوسطاء، وتمر ويعرؼ التسويؽ غير المباشر بأنه: 
عبر العديد مف قنوات التوزيع التي تعرؼ بأنها الطرؽ والأساليب التي تتدفؽ منها المنتجات لكي تصؿ 

عمى اختلاؼ  وتتمثؿ عناصر السمسمة التسويقية بالوسطاء إلى المستهمؾ النهائي أو المستعمؿ الصناعي،
 أنواعهـ الذيف يقوموف بتسهيؿ بيع السمع والمنتجات.

 ثانياً: أنواع الوسطاء

تتعدد أنواع الوسطاء المشاركيف في تسويؽ المنتجات بيف موزعيف، وتجار تجزئة، وتجار جممة، ومندوبي 
  :93المبيعات وهـ كما يمي

الموزعوف دوراً مهماً في تسويؽ منتجات المنظمة، وبذلؾ يقوـ الاتصاؿ بدور فعاؿ الموزعوف: يؤدي  -
في تعريؼ الموزعوف بالتفاصيؿ الدقيقة لممنتجات وميزانيتها وطرائؽ إنتاجها، بمدهـ بالمعمومات 
وتوثيؽ علاقاتهـ بالمنظمة، ليوجهوا طاقاتهـ لتصريؼ منتجاتها، حيث يساعد الموزع عمى إقناع 

ء بشراء المنتجات، ولذلؾ يرغب الموزعوف بمعرفة الكثير عف منتجات المنظمة وسياساتها، العملا
وخاصةً السياسة التسويقية بالاعتماد عمى تاريخ وسمعة المنظمة وصورتها الطيبة في الأسواؽ، ويتـ 

افز، حفلات الاتصاؿ الشخصي لممنظمة مع الموزعوف عف طريؽ )مؤتمرات لمموزعيف، منح الحو 
 كريـ، المسابقات(.الت
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بائعو تجارة التجزئة )موظؼ بيع(: وهـ الذيف يعمموف في مجاؿ السوبر ماركت والمكتبات ومحلات  -
الألبسة ويشكموف الجزء الأكبر مف العامميف في نشاط البيع، ونستطيع أف نعتبرهـ متمقي طمبات وليس 

 بائعيف بالمعنى الدقيؽ لمبيع.
مقو الطمب الداخمي والخارجي(: غالباً ما نجدهـ في مجالات المنتجات البائعوف في الداخؿ والخارج )مت -

ذات الاستهلاؾ الواسع تتمثؿ مهمتهـ الرئيسية في التنقؿ السريع في عدد كبير مف نقاط البيع وتسجيؿ 
طمباتهـ بعد حممة إعلانية وتأميف عمميات التسميـ، وتضـ العامميف في صالات العرض أو في 

يعمموف خارج المكاتب مثؿ مندوب التأميف، وتشمؿ البائعيف الذيف يقوموف بزيارات  المكاتب أو الذيف
 شخصية لمعملاء.

مندوبوف فنيوف لممبيعات )مهندس المبيعات(: ويمثموف المهندسيف المدربيف بشكؿ عالي ويقوموف بزيارة  -
ف بالخصائص العملاء وحؿ مشكلاتهـ الفنية، ويقضوف معظـ وقتهـ في تعريؼ العملاء الصناعيي

 الفنية لمسمعة وصفاتهـ الجديدة.
البائعوف الموفدوف أو الموزعوف: الأشخاص الذيف يعمموف عف طريؽ تجارة الجممة أو البائعوف  -

المتنقموف والموزعوف، عمى أف يقوموا هـ أنفسهـ بعممية البيع النهائي لمعملاء، مثؿ اختصاصي أغذية 
لا، ويتولى هذا المشرؼ تنظيـ دروس في العرض يعمؿ في مصنع لصناعة البسكويت والشوكو 

 لمستخدمي البيع في المتاجر متعددة الفروع أو في متاجر التجزئة.
بائعو الطريؽ أو الموزعوف )موظؼ بيع دعائي(: يقوـ هؤلاء بعممية الترويج والتوزيع لممنتجات مثؿ  -

 موزع الصحؼ والمجلات وموزع الحميب.
يقوـ بزيارات لمحلات التجزئة والجممة ويمدهـ باحتياجاتهـ مف المندوب التجاري: الشخص الذي  -

 المنتجات مثؿ السمع الغذائية والدوائية.
بائعو الأجهزة المادية والممموسة: الأشخاص الذيف يقوموف ببيع آلات التصوير والاثاث وعميهـ إقناع  -

 العملاء بشراء تمؾ الأجهزة.
منظمات التأميف ووكالات انعلاف ومنظمات الخدمات  بائعو الخدمة )موظؼ بيع استشاري(: يشمموف -

 المالية والاستشارية.
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 ثالثاً: وظائف الوسطاء:

 : 94تتعدد الوظائؼ التي يقوـ بها الوسيط حيث يقوـ بالوظائؼ التالية

المعمومات: يتـ جمع المعمومات عف طريؽ بحوث التسويؽ التي تتعمؽ بالمستهمكيف والمنافسيف  -
 أخرى في البيئة التسويقية.وعوامؿ مؤثرة 

الترويج: يتـ التروجي مف خلاؿ مشاركة الوسطاء في تصميـ وتفعيؿ الاتصالات الترويجية لمتأثير في  -
جذب المتسهمكيف، والقياـ بعرض المنتجات بشكؿ مثير للانتبا  مف قبؿ الوسطاء إضافة إلى برامج 

 الترويج المقدمة مف المنتجيف.
يابة عف المنتج بالاتفاؽ عمى السعر النهائي لممنتج مع المشتريف وتحديد التفاوض: يقوـ الوسيط ن -

 الشروط الأخرى ليتـ إتماـ الصفقة.
التمويؿ: يعمؿ الوسطاء عمى تقديـ الائتماف التجاري والنقدي لمعملاء المختمفيف أو يقوـ التجار بالشراء  -

 سوؽ.المقدـ لممنتجات مما يساعد عمى تصريؼ المنتجات بسهولة في ال
تحمؿ المخاطر: يتحمؿ الوسطاء المخاطر المتعمقة بالمنتجات مف شراء وتخزيف حتى وقت الحاجة  -

إليها وتشمؿ المخاطر )انخفاض الأسعار، تغير أذواؽ المستهمكيف، التمؼ والتقادـ( نتيجة الاحتفاظ 
 بالمنتجات لفترة طويمة مف الزمف.

كبيرة مف المنتجات وخاصة المنتجات عمى شكؿ مواد الممكية المادية: يقوـ الوسطاء بتخزيف كميات  -
 نيصالها إلى المستهمؾ النهائي.

الدفع: يقوـ المشتروف بدفع فواتير قيمة منتجاتهـ مف خلاؿ البنوؾ ومصادر أخرى وبالتالي يتحمؿ  -
 الوسطاء المخاطر المتعمقة بهذ  المدفوعات.
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 الفصل الثالث:

 الدراسة الميدانية

 ممحاصيل الزراعية:الالكتروني ل أولًا: التسويق

 الزراعية تسويق المحاصيل -1

يعد عمـ التسويؽ الزراعي أحد الفروع الرئيسية لعمـ الاقتصاد الزراعي، ويبحث بصفة عامة في أوجه 
النشاط الاقتصادي الخاصة بإضافة منافع زمانية أو مكانية أو تممكية أو شكمية لمسمع والخدمات 

لتسويؽ الزراعي عملًا منتجاً مثمه مثؿ أي مجهود إنساني آخر في مجاؿ الزراعة الاقتصادية، لذلؾ يعد ا
والصناعة، وقد بدأت الحاجة إلى نظاـ التسويؽ عند ظهور التخصص وقياـ مناطؽ زراعية وأخرى 
صناعية حيث اعتمدت الثانية عمى الأولى لمد سكانها بالغذاء ومصانعها بالمواد الخاـ ثـ تصريؼ 

البلاد الزراعية، وترتب عمى ذلؾ قياـ الأسواؽ التي يتـ فيها هذا التبادؿ، وباستمرار تقسيـ  منتجاتها في
العمؿ والتخصص أصبحت بعض المناطؽ الزراعية تنفرد بإنتاج محصوؿ أو محاصيؿ معينة تجود فيها 

رى، التي وتعتمد عمى غيرها مف المناطؽ الزراعية في الحصوؿ عمى ما يسد حاجاتها مف المحاصيؿ الأخ
لا تجود فيها، وبذلؾ تطورت الزراعة مف اننتاج لمكفاية المحمية إلى اننتاج التجاري، وبالتالي تكوف في 

 .95المحيط الاجتماعي مركزاف أولهما اننتاج والثاني الاستهلاؾ

 وضع النظاـ الذي يعمؿ عمى توزيع المحاصيؿومف الأهداؼ الرئيسية لمدراسات التسويقية الزراعية: 
زراعة وضماف الاستقرار الاقتصادي، الزراعية وتسويقها، وهي مف الأسس التي يبنى عميها رخاء ال

سويؽ المحاصيؿ الزراعية بالبيع المباشر دوف الربح الزراعي إلى الدرجة القصوى، تالوصوؿ بانيراد أو 
 .96الاعتماد عمى الوسطاء

بات المستهمكيف والأسعار التي يستعدوف لدفعها ومف المشاكؿ التسويقية التي تقابؿ المزارع دراسة رغ
والكميات التي يطمبونها مف الاحتياجات الأساسية كالغذاء والكساء، دراسة الطرؽ التسويقية الصحيحة التي 
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يمكف اتباعها لمحصوؿ عمى السعر المجزي لممزارع، دراسة الخطوات التسويقية التي يمكف اتباعها لتقميؿ 
 .97إلى أقؿ ما يمكفالتكاليؼ التسويقية 

 أىمية التسويق الالكتروني في سورية ومعوقاتو: -1

عمى تخفيض القنوات التسويقية وتعمؿ عمى إيصاؿ السمعة لممستهمؾ  إلى المساعدةشبكة اننترنت  أدت
 بالزماف والمكاف المناسبيف وتؤدي إلى تطبيؽ قاعدة مف المنتج إلى المستهمؾ مباشرةً.

الآونة الأخيرة اعتماد المستهمكوف السوريوف عمى شبكة الانترنت في التسوؽ والشراء، في بدا واضحاً  حيث
ف اختصار أكما اختصار الكثير مف قنوات التوزيع في  قد ساهـعبر شبكة اننترنت  حيث أف الشراء

 تكاليؼ اننتاجتخفيض نعكس عمى انه الاستغناء عف الوسطاء الأمر الذي أقنوات التوزيع كاف مف ش
الرد عمى ، و ادة المبيعات وسرعة خدمة الزبائفالأمر الذي ساهـ بزي، تخفيض عدد الموظفيفوالتوزيع، و 

 طمبات العملاء المستعجمة عمى مدار الساعة.
أف شبكة اننترنت توفر السرعة في تأميف وصوؿ الوثائؽ المطموبة والطمبات والوفاء بها ومتابعة حيث 

عادة وصوؿ المنتج إلى المستهمؾ النه ائي وهذا يساهـ أيضاً بسرعة وزيادة خدمات ما بعد البيع وقبوؿ وا 
 السمع المرتجعة وبالسرعة المطموبة.

ومع هذ  المزايا لمتسويؽ الالكتروني آلا أف هاؾ معوقات لمتسويؽ الالكتروني تعاني منها كافة الدوؿ 
انلكتروني في البمداف العربية عف تختمؼ صورة التسويؽ العربية بشكؿ عاـ وسورية بشكؿ خاص، حيث 

والسبب هو  إذ أف العديد مف الشركات العربية بعيدة عف عممية التسويؽ انلكتروني باقي بمداف العالـ،
عديدة  ب في هذا التأخر يعود إلى أسبابوالسب ،تخمؼ البمداف العربية عف ركب التعاملات انلكترونية

لكتروني وعدـ وجود الخبرة الكافية والافتقاد للاستقرار التشريعي منها: ضعؼ البنية التحتية لمتسويؽ ان
لهذ  الدوؿ وعدـ وجود آلية وقوانيف واضحة في الاستثمار بالدوؿ العربية، وكذلؾ القيود المفروضة عمى 

، وضعؼ النظاـ الرقابي عمى عمميات ح والمطالبة بتدويرها داخؿ البمدالمستثمريف التي تحد مف نقؿ الأربا
لبيع والشراء، وضعؼ الأنظمة الضريبية عمى معاملات التسويؽ الالكتروني، وكذلؾ افتقارها إلى ا

                                            
383،ص8400;مرجعسبقذكره;عبدالعزٌز،علًمحمود،وحمصً،أٌهمأحمد 97



39 
 

متطمبات تنظيمية وتشريعية تتولى عممية إدارتها وتنظيمها، كما أف المشرع السوري لـ يعطي عمميات 
 التسويؽ 
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 وسطاء البيع في سورية:

ية الأخرى ويترتب تؤثر هذ  القرارات عمى القرارات التسويقيعتبر التوزيع مف القرارات الهامة في الشركة إذ 
 ما يمي: في بيئة الأعماؿ السورية مالية طويمة الأجؿ ومف قنوات التوزيع عميها التزامات

 وهو التاجر الذي يتعامؿ في صفقة الجممة ويورد لتاجر المفرؽ أو التجزئة.تاجر الجممة:  -أ
 وهو التاجر الذي يتعامؿ في صفقة التجزئة ويبيع لممستهمؾ. تاجر المفرق أو التجزئة: -ب
الوكيؿ هو الوسيط الذي تنتقؿ إليه السمعة ويتقاضى عنها عمولة : الوكلاء والوسطاء والسماسرة -ت

والسمسار هو الوسيط الذي  ،وهذا ما يفرقه عف تاجر الجممة، عمى بيعها دوف أف تنتقؿ إليه الممكية
ت التسويقية المحمية أو لبائع والمشتري مقابؿ عمولة معينة والوسطاء كالمؤسسايتوسط العلاقة بيف ا

 .الخارجية
 : واقع المحاصيل الزراعية في الجميورية العربية السورية:ثانياً 

تعد الجمهورية العربية السورية مف دوؿ الحوض الشرقي لمبحر الأبيض المتوسط وهي تمتاز بمناخ مناسب 
والزيتوف التي تشتهر فيها سواحؿ هذ  الدولة، حيث تعد زراعة الحمضيات والزيتوف في لزراعة الحمضيات 

سورية مف الزراعات الاقتصادية الهامة، والتي تمتاز بخصائص عدة كالطعـ والحجـ المميزيف، وقمة 
في تسويؽ التعرض لممواد الكيميائية، الأمر الذي يمنح هذ  المنتجات ميزة تنافسية، آلا أف المشكمة تكمف 

تمؾ المحاصيؿ مع ازدياد العرض منها إذا ما قيس بالطمب عميها في السوؽ الداخمية، الأمر الذي يتسبب 
 .98بخسارات كبيرة لدى مزارعي الحمضيات ويضع الحكومة السورية أماـ معضمة لـ تحؿ إلى الآف

 :99تتميز الزراعات السورية بما يمي

واد الكيميائية بسبب عمميات اندارة المتكاممة لمكافحة إنتاج صحي وآمف وخالي مف الأضرار والم -
 الآفات والمكافحة البيولوجية.

                                            
دراسةمٌدانٌةعلىمزارعًومسوقًالحمضٌاتفً-معوقاتومتطلباتتسوٌقالحمضٌاتالسورٌة;ر،باسمغدٌر،الشواء،سناءهاشمغدٌ 98

،ص2018،سورٌة،3،العدد04نونٌة،المجلدسلسلةالعلومالاقتصادٌةوالقا-مجلةجامعةتشرٌنللبحوثوالدراساتالعلمٌة;الساحلالسوري
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ناضجة في وقت مبكر والتي تمكف استهلاكها وتصديرها بكميات كبيرة ولذلؾ فإف أصناؼ الحمضيات  -
 السورية قد حقت درجة عالية مف النجاح لدخوؿ الأسواؽ الخارجية.

 طعـ جيدة وقيمة غذائية. -

 :100لمشاكؿ التسويقية التي تعاني منها الزراعات السوريةومف ا

فقداف تقانة معاملات ما بعد الحصاد عند الفلاحيف وقمة الخبرة عند الفنييف وغياب البحوث التسويقية  -
 وانرشاد التسويقي ميدانياً.

 اج.قمة منشآت الفرز والتوضيب والتشميع والتخزيف والتبريد )عامة وخاصة( التي تستوعب اننت -
ضعؼ الترويج الداخمي والخارجي لمنتج الحمضيات بسبب الجهؿ بأهمية ثمرة الحمضيات وقيمتها  -

 الغذائية وفوائدها الصحية.
عدـ توفر المعمومات اللازمة لتوجيه اننتاج وفؽ متطمبات السوؽ الخارجية لتوجيه عممية اننتاج وؼ  -

موي، برتقاؿ دموي( وعمميات الفرز والتغميؼ المطموب وزراعة الأصناؼ المرغوبة خارجياً )كريفوف د
 المطموبة خارجياً.

عدـ وجود نهج في اننتاج )زراعة نظيفة، زراعة عضوية( يمنح المنتج الشهادات الدولية التي تخوله  -
 دخوؿ الأسواؽ العالمية.

وتزيد مف تكاليؼ الرسوـ الجمركية ورسوـ عبور البرادات )الناقلات( السورية عبر الحدود الدولية عالية  -
 التسويؽ.

 
 ثالثاً: أداة الدراسة:

ضـ مجتمع الدراسة الأشخاص العامميف في الزراعة مف فلاحيف وعماؿ زراعييف ومزارعيف صغار التابعيف 
للاتحاد العاـ لمفلاحيف في بيئة الأعماؿ السورية، حيث تـ استهداؼ فئة المزارعيف لأهمية دعمهـ وقد تـ 

ستبانة بالاعتماد عمى الا الزيتوف والتفاح،الحمضيات و مزارع مف مزارعي  022اختيار عينة مؤلفة مف 
 ، 0209أفراد العينة خلاؿ عاـ  وتوزيعها عمىكأداة لجمع البيانات 
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( استبياف، 85) استردادحيث تـ بتـ جمع الاستبانات  انة،( استب022بمغ عدد الاستبانات الموزعة )حيث 
تحميؿ النتائج تـ  البيانات في دراسات العموـ الاجتماعية، وقد مقبولة لتحميؿوهي نسبة  %(85ما نسبته )ب
والعشروف وعند مستوى دلالة  انصدار الرابع SPSS انحصائي برنامجالاختبار الفرضيات باستخداـ و 

 ، والجدوؿ التالي يبيف الاستبانات المستردة وتمؾ القابمة لمتحميؿ الاحصائي.2.25

 ( عدد الاستبانات0الجدوؿ رقـ )

 النسبة المئوية عدد الاستبانات المستردة عدد الاستبانات الموزعة

022 85 85% 

 المصدر: مف إعداد الباحث

خصص للأسئمة العامة القسـ الأوؿ: م   :قسميف أساسييفصورتها الأولية في في  الاستبانة تصميـتـ 
العمر، سنوات العمؿ، المحاصيؿ المؤهؿ العممي، عينة البحث، وهي  ويشمؿ البيانات الديمغرافية عف أفراد
 الزراعية التي يتـ تسويقها وبيعها.

استخداـ المزارعيف : الأوؿ المحورلقياس  أسئمة 8 كما يمي: مقسماً سؤالًا  40هذا القسـ  ضـالقسـ الثاني: 
مساهمة أدوات  :الثاني المحورلقياس  أسئمة 8، التسويؽ الالكتروني في تسويؽ المحاصيؿ الزراعية

لقياس  أسئمة 5، وتقنيات التسويؽ الالكتروني في تقميص دور الوسطاء في بيع المحاصيؿ الزراعية
مساهمة أسئمة لقياس  5، الزراعية المحاصيؿ بيع في الوسطاء دور تقميص في الالكتروني المنتج مساهمة

مساهمة  لقياسأسئمة  8 ، التسعير الالكتروني في تقميص دور الوسطاء في بيع المحاصيؿ الزراعية
 التوزيعمساهمة لقياس  أسئمة 7 ،الترويج الالكتروني في تقميص دور الوسطاء في بيع المحاصيؿ الزراعية

  .الالكتروني في تقميص دور الوسطاء في بيع المحاصيؿ الزراعية

 الأساليب الإحصائية المستخدمة:رابعاً: 

( في تحميؿ البيانات التي 04انصدار  (SPSSتمت الاستفادة مف الحزمة الاحصائية لمعموـ الاجتماعية 
تـ استخداـ عدد مف المقاييس انحصائية الوصفية والاستدلالية والاختبارات التي تلائـ تـ جمعها، كما 

مركزية وأكثرها النزعة ال أشهر مقاييس الذي يعدالوسط الحسابي  وهي ها،خدـ أهدافوتالدراسة  فرضيات
 ه في كثير مف الحالاتتبكثرة الاستخداـ وصلاحي والانحراؼ المعياري الذي يتميز، شيوعاً واستخداماً 
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تـ اختبار و وتـ الاعتماد عمى مقياس ألفا كرونباخ لقياس ثبات الاستبانة،  ،التشتت ضمف مقاييس
 .One-Sample Testاختبار  باستخداـالفرضيات 

 اختبار ثبات الاستبانة:خامساً: 

وذلػػؾ لقيػػاس الاتسػػاؽ  Cronbach’s Alphaتػػـ اختبػػار ثبػػات الاسػػتبانة باسػػتخداـ معامػػؿ ألفػػا كرونبػػاخ 
 لمعرفة مدى Cronbach’s Alphaستخداـ معامؿ اختبار الثبات باجراء إتـ الداخمي بيف عباراتها، حيث 

( وحتػػى يتمتػػع 0-2بػػيف ) Cronbach’s Alphaقيمػػة معامػػؿ  تتػػراوح " العبػػاراتالاتسػػاؽ الػػداخمي بػػيف 
  (2.52المقياس بالثبات يجب ألا يقؿ الحد الأدنى لقيمة المعامؿ عف )

 Cronbach's Alphaنتائج اختبار ( 2يبين الجدول رقم )

 المحور
قيمة معامل ألفا 

 كرونباخ

 0.252 الزراعية المحاصيؿ تسويؽ في الالكتروني التسويؽ المزارعيف استخداـ

 المحاصيؿ بيع في الوسطاء دور تقميص في الالكتروني التسويؽ وتقنيات أدوات مساهمة
 الزراعية

0.166 

  الزراعية المحاصيؿ بيع في الوسطاء دور تقميص في الالكتروني عناصر المزيج مساهمة

 0.220 الزراعية المحاصيؿ بيع في الوسطاء دور تقميص في الالكتروني المنتج مساهمة -0

 0.264 الزراعية المحاصيؿ بيع في الوسطاء دور تقميص في الالكتروني التسعير مساهمة -0

 0.325 الزراعية المحاصيؿ بيع في الوسطاء دور تقميص في الالكتروني الترويج مساهمة -3

 0.266 الزراعية المحاصيؿ بيع في الوسطاء دور تقميص في الالكتروني التوزيع مساهمة -4

 

 بعد مف أبعادلأسئمة كؿ  Cronbach’s Alphaنتائج التحميؿ لمعامؿ  (0رقـ ) الجدوؿيوضح و 
قيمة جيدة وهي ما يمكف اعتبارها  2.5المتعمقة بمتغيرات الدراسة، حيث ظهرت بقيـ أكبر مف الاستبياف 

نة عتماد عمى استجابات أفراد العييمكف الاو الاحصائي لثبات الاتساؽ الداخمي ومقبولة لأغراض التحميؿ 
 في اشتقاؽ النتائج المتعمقة بمجتمع الدراسة.
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 تحميل خصائص عينة الدراسة:سادساً: 

تـ توصيؼ مفردات عينة الدراسة وفقاً لمفئات المكونة منها )المؤهؿ العممي، الموقع الوظيفي، سنوات 
 الخبرة(، 

 توزيع عينة البحث وفقاً لممؤىل العممي:  -1

 العممي: لممؤهؿ وفقاً  البحث عينة خصائص تحميؿيبيف الجدوؿ التالي 

 وفقاً لممؤىل العممي ( تحميل خصائص عينة الدراسة0الجدول رقم )
 المجموع  ابتدائية إعدادية ثانوية  إجازة جامعية المؤىل العممي

 22 82 88 82 2 التكرار

 %044 %38.4 %82.4 %30.2 %4.0 النسبة المئوية

 
ويميها  الشهادة الابتدائية،% مف أفراد العينة هـ مف حممة 30.9 نلاحظ مف الجدوؿ السابؽ أف نسبة

 % مف الحاصميف عمى انعدادية.05.9يميها  نسبة الحاصميف عمى شهادة الثانوية% 30.8

 :لمعمرتوزيع عينة البحث وفقاً   -1

 :لمعمر وفقاً  البحث عينة خصائص تحميؿيبيف الجدوؿ التالي 

 وفقاً لمعمر تحميل خصائص عينة الدراسة (4الجدول رقم )

 العمر
 34أقؿ مف 
 سنة

 04إلى  34 مف
 سنة

إلى  04مف 
 سنة 24

 المجموع سنة فأكثر 24

 22 30 03 32 0 التكرار
 %044 %32.2 %02.3 %03.2 %0.2 النسبة المئوية

 

 بنسبة سنة 42إلى  32، نلاحظ مف الجدوؿ السابؽ أف أكثر المشاهدات كانت مف لمعمربالنسبة 
ليأتي بالمرتبة الثالثة ، %36.5 سنة بنسبة 52الذيف أعمارهـ أكثر مف  ويميها % مف أفراد العينة،43.5
 .%05.3 بما نسبته سنة 52إلى  42مف  هـ ضمف الفئة العمريةمف 

  



45 
 

 توزيع عينة البحث وفقاً لسنوات العمل: -0

 :العمؿ لسنوات وفقاً  البحث عينة خصائص تحميؿيبيف الجدوؿ التالي 

 وفقاً لسنوات العمل تحميل خصائص عينة الدراسة (2الجدول رقم )

 العملسنوات 
 04أقؿ مف 
 سنوات

 84إلى  04 مف
 سنة

إلى  84مف 
 سنة 34

 المجموع سنة فأكثر 34

 22 00 08 00 02 التكرار
 %044 %02.2 %00.0 %20.2 %02.2 النسبة المئوية

 

 بنسبة سنة 02إلى  02، نلاحظ مف الجدوؿ السابؽ أف أكثر المشاهدات كانت مف لسنوات العمؿبالنسبة 
ليأتي بالمرتبة الثالثة ، %07.6 سنوات بنسبة 02الذيف خبرتهـ أقؿ مف  ويميها % مف أفراد العينة،50.8
، حيث أف المزارعوف مف أصحاب الخبرة في %06.5 بما نسبته سنة فأكثر 32هـ ضمف الفئة مف 

 العمؿ.

 :لممحاصيل الزراعية التي يتم تسويقيا وبيعياتوزيع عينة البحث وفقاً   -4

 :لممحاصيؿ الزراعية التي يتـ تسويقها وبيعها وفقاً  البحث عينة خصائص تحميؿيبيف الجدوؿ التالي 

 وفقاً لممحاصيل الزراعية ( تحميل خصائص عينة الدراسة2الجدول رقم )
 المجموع الزيتوف الحمضيات التفاح  المحاصيل الزراعية

 22 08 32 32 التكرار
 %044 %00.0 %08.0 %03.2 النسبة المئوية

 

ويميها  المسوقيف لمحصوؿ التفاحمف أفراد العينة هـ مف  %43.5 نلاحظ مف الجدوؿ السابؽ أف نسبة
 المسوقيف لمحصوؿ الزيتوف.مف  %04.0يميها ، المسوقيف لمحصوؿ الحمضيات% مف 40.4

 :لنوع الشركة مزود خدمة الانترنتتوزيع عينة البحث وفقاً  -2

 :لنوع مزود خدمة الانترنت وفقاً  البحث عينة خصائص تحميؿيبيف الجدوؿ التالي 
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 وفقاً لنوع مزود خدمة الانترنت ( تحميل خصائص عينة الدراسة2الجدول رقم )

شركة قطاع  نوع الشركة
 عاـ 

شركة قطاع 
 خاص

شركة 
 المجموع اتصالات

 22 08 22 02 التكرار
 %044 %00.0 %20.2 %80.8 النسبة المئوية

 

يعتمدوف عمى القطاع الخاص في مف أفراد العينة هـ مف  %64.7 نلاحظ مف الجدوؿ السابؽ أف نسبة
يعتمدوف عمى القطاع العاـ في الحصوؿ عمى خدمة مف % م00.0ويميها  الحصوؿ عمى خدمة الانترنت،

 يعتمدوف عمى شركات الاتصالات في الحصوؿ عمى خدمة الانترنت.هـ مف  %04.0يميها ، الانترنت

 :لسرعة الانترنت المشترك بوتوزيع عينة البحث وفقاً  -2

 :لسرعة الانترنت وفقاً  البحث عينة خصائص تحميؿيبيف الجدوؿ التالي 

 وفقاً لسرعة الانترنت ( تحميل خصائص عينة الدراسة2الجدول رقم )

 المجموع MB 0أكثر مف  Kbps 500 MB 0 MB 0 الانترنتسرعة 
 22 02 82 82 02 التكرار

 %044 %02.2 %38.4 %30.2 %02.2 النسبة المئوية

 

 MB 0ممف يستخدموف الانترنت بسرعة مف أفراد العينة  %30.9 نلاحظ مف الجدوؿ السابؽ أف نسبة
، أكثر Kbps 500يميها بنفس النسبة كؿ مف ، MB 0% ممف يستخدموف الانترنت بسرعة 30.8ويميها 
 .MB 0مف 

 فية لمتغيرات الدراسة:صالإحصاءات الو سابعاً: 
تتضمف انحصاءات الوصفية قيـ كؿ مف المتوسط الحسابي والانحراؼ المعياري لفقرات الاستبانة 

الفاصؿ بيف الأهمية ونجمالي كؿ محور لموصوؿ إلى الأهمية النسبية لكؿ منها، حيث تـ اعتبار أف الحد 
 .3.4المرتفعة والمتوسطة قيمة المتوسط البالغة 
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 الأىمية النسبية لمموافقات( 9رقم )الجدول يبين 

 التقدير فئات قيم المتوسط الحسابي

 درجة موافقة منخفضة جدا 1.29الى  1من 

 درجة الموافقة منخفضة 1.29الى   1.2من 

 متوسطةدرجة الموافقة  0.09الى  1.2من 

 درجة الموافقة مرتفعة 4.19الى  0.4من 

 درجة الموافقة مرتفعة جدا 2الى  4.1من 

 

 المحاصيل تسويق في الالكتروني التسويق المزارعين استخدامالإحصاءات الوصفية لمبعد الأول: 
 الزراعية

 
 الإحصاءات الوصفية لمبعد الأول( 13الجدول رقم )

 العدد الفقرة
الوسط 

 الحسابي

الانحراف 

 المعياري
t sig 

يسعى المزارعوف لمتحوؿ مف عمميات التسويؽ 
التقميدي لمنتجاتهـ إلى استخداـ التكنولوجيا الرقمية 

 وشبكة الاتصاؿ )الانترنت(
85 4.2353 0.796530 14.298 0.0000 

تعد شبكة الانترنت أحد الأساليب المميزة لموصوؿ 
مستوى إلى عدد كبير ومتنوع مف الزبائف عمى 

 العالـ
85 4.2824 0.665690 17.760 0.0000 

يعتمد المزارعوف عمى شبكة الانترنت لمتغمب عمى 
الحواجز الجغرافية والوصوؿ إلى عملاء جدد في 

85 4.1882 0.607380 18.037 0.0000 
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 مناطؽ واسعة ومتباعدة مف العالـ

يعتمد المزارعوف عمى أساليب مبتكرة بمساعدة 
 0.0000 15.167 0.650790 4.0706 85 تقديـ منتجاتهـالحاسوب في 

يعتمد المزارعوف عمى شبكة الانترنت لمحصوؿ 
عمى البيانات والمعمومات بشكؿ فوري وسريع عف 

 نشاطات المزارعوف المنافسوف.
85 4.2824 0.749790 15.768 0.0000 

وضع أسماء المزارعيف والمنتجات في دليؿ عمى 
وصوؿ المعمومات إلى الانترنت يساعد إلى 

المشتريف المحمييف والتواصؿ مع العملاء مباشرة 
 دوف الوسطاء

85 4.3765 0.635770 19.961 0.0000 

يعتمد المزارعوف في بيع منتجاتهـ عبر شبكة 
الانترنت عمى اتباع سياسة )مف المنتج إلى الزبوف( 

 أي بدوف وسيط
85 4.0588 0.678810 14.381 0.0000 

المزارعوف في بيع منتجاتهـ عمى شبكة يعتمد 
الانترنت مف أجؿ تخفيض التكمفة والجهد المبذوؿ 

 مف قبؿ الزبوف لمحصوؿ عميها
85 3.8000 .948680 7.775 0.0000 

 0.450620 4.1618 85 البعد الأوؿ

 
 استخدام إلى لمنتجاتيم التقميدي التسويق عمميات من لمتحول المزارعون يسعىالعبارة الأولى: 

 (الانترنت) الاتصال وشبكة الرقمية التكنولوجيا

وبما أف هذا المتوسط  4.035بمغ المتوسط الحسابي نجابات المستقصى آرائهـ عمى مضموف هذ  العبارة 
وبالتالي فإف المستقصى آرائهـ موافقيف في حكمهـ عمى مضموف هذ  العبارة، وهذا يشير  3.4أكبر مف 
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 الرقمية التكنولوجيا استخداـ إلى لمنتجاتهـ التقميدي التسويؽ عمميات مف لمتحوؿ وفالمزارع يسعىإلى أنه 
 .(الانترنت) الاتصاؿ وشبكة

 عمى الزبائن من ومتنوع كبير عدد إلى لموصول المميزة الأساليب أحد الانترنت شبكة تعدالعبارة الثانية: 
 العالم مستوى

وبما أف هذا المتوسط  4.080بمغ المتوسط الحسابي نجابات المستقصى آرائهـ عمى مضموف هذ  العبارة 
وبالتالي فإف المستقصى آرائهـ موافقيف في حكمهـ عمى مضموف هذ  العبارة، وهذا يشير  3.4أكبر مف 
 مستوى عمى الزبائف مف ومتنوع كبير عدد إلى لموصوؿ المميزة الأساليب أحد الانترنت شبكة تعدإلى أنه 
 .العالـ

 إلى والوصول الجغرافية الحواجز عمى لمتغمب الانترنت شبكة عمى المزارعون يعتمدالعبارة الثالثة: 
 العالم من ومتباعدة واسعة مناطق في جدد عملاء

وبما أف هذا المتوسط  4.088بمغ المتوسط الحسابي نجابات المستقصى آرائهـ عمى مضموف هذ  العبارة 
وبالتالي فإف المستقصى آرائهـ موافقيف في حكمهـ عمى مضموف هذ  العبارة، وهذا يشير  3.4أكبر مف 
 جدد عملاء إلى لوصوؿوا الجغرافية الحواجز عمى لمتغمب الانترنت شبكة عمى المزارعوف يعتمدإلى أنه 

 .العالـ مف ومتباعدة واسعة مناطؽ في

 منتجاتيم تقديم في الحاسوب بمساعدة مبتكرة أساليب عمى المزارعون يعتمدالعبارة الرابعة: 

وبما أف هذا المتوسط  4.272بمغ المتوسط الحسابي نجابات المستقصى آرائهـ عمى مضموف هذ  العبارة 
وبالتالي فإف المستقصى آرائهـ موافقيف في حكمهـ عمى مضموف هذ  العبارة، وهذا يشير  3.4أكبر مف 
 .منتجاتهـ تقديـ في الحاسوب بمساعدة مبتكرة أساليب عمى المزارعوف يعتمدإلى أنه 

 فوري بشكل والمعمومات البيانات عمى لمحصول الانترنت شبكة عمى المزارعون يعتمدالعبارة الخامسة: 
 .المنافسون المزارعون نشاطات عن وسريع
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وبما أف هذا المتوسط  4.080بمغ المتوسط الحسابي نجابات المستقصى آرائهـ عمى مضموف هذ  العبارة 
وبالتالي فإف المستقصى آرائهـ موافقيف في حكمهـ عمى مضموف هذ  العبارة، وهذا يشير  3.4أكبر مف 
 عف وسريع فوري بشكؿ والمعمومات البيانات عمى لمحصوؿ الانترنت شبكة عمى المزارعوف يعتمدإلى أنه 
 .المنافسوف المزارعوف نشاطات

 وصول إلى يساعد الانترنت عمى دليل في والمنتجات المزارعين أسماء وضع :السادسةالعبارة 
 الوسطاء دون مباشرة العملاء مع والتواصل المحميين المشترين إلى المعمومات

وبما أف هذا المتوسط  4.376بمغ المتوسط الحسابي نجابات المستقصى آرائهـ عمى مضموف هذ  العبارة 
وبالتالي فإف المستقصى آرائهـ موافقيف في حكمهـ عمى مضموف هذ  العبارة، وهذا يشير  3.4أكبر مف 
 إلى المعمومات وصوؿ إلى يساعد الانترنت عمى دليؿ في والمنتجات المزارعيف أسماء وضعإلى أنه 
 .الوسطاء دوف مباشرة العملاء مع والتواصؿ المحمييف المشتريف

 المنتج من) سياسة اتباع عمى الانترنت شبكة عبر منتجاتيم بيع في المزارعون يعتمد :السابعةالعبارة 
 .وسيط بدون أي( الزبون إلى

وبما أف هذا المتوسط  4.258بمغ المتوسط الحسابي نجابات المستقصى آرائهـ عمى مضموف هذ  العبارة 
وبالتالي فإف المستقصى آرائهـ موافقيف في حكمهـ عمى مضموف هذ  العبارة، وهذا يشير  3.4أكبر مف 
( الزبوف إلى المنتج مف) سياسة اتباع عمى الانترنت شبكة عبر منتجاتهـ بيع في المزارعوف يعتمدإلى أنه 

 .وسيط بدوف أي

 والجيد التكمفة تخفيض أجل من الانترنت شبكة عمى منتجاتيم بيع في المزارعون يعتمد :الثامنةالعبارة 
 عمييا لمحصول الزبون قبل من المبذول

وبما أف هذا المتوسط  3.82بمغ المتوسط الحسابي نجابات المستقصى آرائهـ عمى مضموف هذ  العبارة 
وبالتالي فإف المستقصى آرائهـ موافقيف في حكمهـ عمى مضموف هذ  العبارة، وهذا يشير  3.4أكبر مف 
 المبذوؿ والجهد التكمفة تخفيض أجؿ مف الانترنت شبكة عمى منتجاتهـ بيع في المزارعوف يعتمدإلى أنه 

 .عميها لمحصوؿ الزبوف قبؿ مف
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لمموافقة وبالتالي الأفراد يميموف  2.452بانحراؼ معياري  4.060 البعدجاء المتوسط الحسابي لكامؿ  كما
 عمى مضموف هذ  العبارات.

 
 دور تقميص في الالكتروني التسويق وتقنيات أدوات مساىمةالإحصاءات الوصفية لمبعد الثاني: 

 الزراعية المحاصيل بيع في الوسطاء
 

 الإحصاءات الوصفية لمبعد الثاني( 11الجدول رقم )

 العدد الفقرة
الوسط 

 الحسابي

الانحراف 

 المعياري
T sig 

حققت تقنيات التسويؽ الالكتروني قفزة نوعية في 
وسائؿ وأساليب إشباع حاجات ورغبات الزبائف وكسب 

 رضاهـ عف المنتجات المقدمة لهـ
85 4.1765 0.72664 14.927 0.000 

تعمؿ تقنيات التسويؽ الالكتروني حؿ المشكلات بيف 
المزارعيف والموزعيف عبر قياـ نظـ المعمومات 

التسويقية  بإجراء بحوث التسويؽ لتوفير المعمومات 
 اللازمة لحؿ المشكلات التسويقية

85 4.1294 0.82791 12.577 0.000 

الالكتروني باستبداؿ العنصر تقوـ تقنيات التسويؽ 
 0.000 9.017 0.86611 3.8471 85 البشري بالأجهزة والمعدات والبرمجيات

أصبحت العلاقة التفاعمية بيف المزارعوف والزبائف تتـ 
 0.000 12.893 0.64777 3.9059 85 عمى مدار الساعة وبدوف توقؼ

يتـ جمع البيانات والمعمومات عف الأسواؽ المستهدفة 
الانترنت مع توخي الدقة في عممية إجراء البحث  عبر

 التسويقي
85 4.0000 0.886410 10.401 0.0000 

يقوـ المزارعوف بتحديث المعمومات الموجودة عمى 
الموقع الالكتروني الخاص بها لتسهيؿ وصوؿ الزبائف 

85 3.9059 0.78108 10.693 0.000 
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 إليهـ

بمتابعة آخر يقوـ المزارعوف عبر بحوث التسويؽ 
التطورات في تقنيات التسويؽ الالكتروني التي ينووف 
استخدامها مستقبلًا حيث يتـ توفير ميزانية كافية 

 للإنفاؽ عمى مراحؿ البحث المختمفة

85 3.6000 0.77460 7.141 0.000 

يقوـ نظاـ الاستخبارات التسويقية بمتابعة 
نقاط الاستراتيجيات التي يتبعها المنافسوف، وتحديد 

 القوة والضعؼ لديهـ
85 3.9176 0.64016 13.216 0.000 

 0.49311 3.9353 85 البعد الثاني

 
 حاجات إشباع وأساليب وسائل في نوعية قفزة الالكتروني التسويق تقنيات حققت :الأولىالعبارة 
 ليم المقدمة المنتجات عن رضاىم وكسب الزبائن ورغبات

وبما أف هذا المتوسط  4.076بمغ المتوسط الحسابي نجابات المستقصى آرائهـ عمى مضموف هذ  العبارة 
وبالتالي فإف المستقصى آرائهـ موافقيف في حكمهـ عمى مضموف هذ  العبارة، وهذا يشير  3.4أكبر مف 
 الزبائف ورغبات حاجات إشباع وأساليب وسائؿ في نوعية قفزة الالكتروني التسويؽ تقنيات حققتإلى أنه 
 .لهـ المقدمة المنتجات عف رضاهـ وكسب

 نظم قيام عبر والموزعين المزارعين بين المشكلات حل الالكتروني التسويق تقنيات تعملالعبارة الثانية: 
 التسويقية المشكلات لحل اللازمة المعمومات لتوفير التسويق بحوث بإجراء التسويقية المعمومات

وبما أف هذا المتوسط  4.009بمغ المتوسط الحسابي نجابات المستقصى آرائهـ عمى مضموف هذ  العبارة 
وبالتالي فإف المستقصى آرائهـ موافقيف في حكمهـ عمى مضموف هذ  العبارة، وهذا يشير  3.4أكبر مف 
 نظـ قياـ عبر والموزعيف المزارعيف بيف المشكلات حؿ الالكتروني التسويؽ تقنيات تعمؿإلى أنه

 التسويقية المشكلات لحؿ اللازمة المعمومات لتوفير التسويؽ بحوث بإجراء التسويقية المعمومات
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 والبرمجيات والمعدات بالأجيزة البشري العنصر باستبدال الالكتروني التسويق تقنيات تقومالعبارة الثالثة: 

وبما أف هذا المتوسط  3.847بمغ المتوسط الحسابي نجابات المستقصى آرائهـ عمى مضموف هذ  العبارة 
وبالتالي فإف المستقصى آرائهـ موافقيف في حكمهـ عمى مضموف هذ  العبارة، وهذا يشير  3.4أكبر مف 
 .والبرمجيات لمعداتوا بالأجهزة البشري العنصر باستبداؿ الالكتروني التسويؽ تقنيات تقوـإلى إنه 

 توقف وبدون الساعة مدار عمى تتم والزبائن المزارعون بين التفاعمية العلاقة أصبحتالعبارة الرابعة: 

وبما أف هذا المتوسط  3.92بمغ المتوسط الحسابي نجابات المستقصى آرائهـ عمى مضموف هذ  العبارة 
حكمهـ عمى مضموف هذ  العبارة، وهذا يشير  وبالتالي فإف المستقصى آرائهـ موافقيف في 3.4أكبر مف 
 .توقؼ وبدوف الساعة مدار عمى تتـ والزبائف المزارعوف بيف التفاعمية العلاقة أصبحت إلى أنه

 الدقة توخي مع الانترنت عبر المستيدفة الأسواق عن والمعمومات البيانات جمع يتم: الخامسةالعبارة 
 التسويقي البحث إجراء عممية في

وبما أف هذا المتوسط أكبر  4المتوسط الحسابي نجابات المستقصى آرائهـ عمى مضموف هذ  العبارة بمغ 
 وبالتالي فإف المستقصى آرائهـ موافقيف في حكمهـ عمى مضموف هذ  العبارة، وهذا يشير إلى أنه 3.4مف 
 إجراء عممية في الدقة توخي مع الانترنت عبر المستهدفة الأسواؽ عف والمعمومات البيانات جمع يتـ

 .التسويقي البحث

 بيا الخاص الالكتروني الموقع عمى الموجودة المعمومات بتحديث المزارعون يقوم: السادسةالعبارة 
 إلييم الزبائن وصول لتسييل

وبما أف هذا المتوسط  3.925بمغ المتوسط الحسابي نجابات المستقصى آرائهـ عمى مضموف هذ  العبارة 
وبالتالي فإف المستقصى آرائهـ موافقيف في حكمهـ عمى مضموف هذ  العبارة، وهذا يشير  3.4أكبر مف 
 وصوؿ لتسهيؿ بها خاصال الالكتروني الموقع عمى الموجودة المعمومات بتحديث المزارعوف يقوـ إلى أنه
 إليهـ الزبائف
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 التسويق تقنيات في التطورات آخر بمتابعة التسويق بحوث عبر المزارعون يقوم: السابعةالعبارة 
 البحث مراحل عمى للإنفاق كافية ميزانية توفير يتم حيث مستقبلاً  استخداميا ينوون التي الالكتروني
 المختمفة

وبما أف هذا المتوسط  3.62المستقصى آرائهـ عمى مضموف هذ  العبارة بمغ المتوسط الحسابي نجابات 
وبالتالي فإف المستقصى آرائهـ موافقيف في حكمهـ عمى مضموف هذ  العبارة، وهذا يشير  3.4أكبر مف 
 التي الالكتروني التسويؽ تقنيات في التطورات آخر بمتابعة التسويؽ بحوث عبر المزارعوف يقوـ إلى أنه
 المختمفة. البحث مراحؿ عمى للإنفاؽ كافية ميزانية توفير يتـ حيث مستقبلاً  استخدامها ينووف

 وتحديد المنافسون، يتبعيا التي الاستراتيجيات بمتابعة التسويقية الاستخبارات نظام يقوم: الثامنةالعبارة 
 لدييم والضعف القوة نقاط

وبما أف هذا المتوسط  3.907مضموف هذ  العبارة بمغ المتوسط الحسابي نجابات المستقصى آرائهـ عمى 
وبالتالي فإف المستقصى آرائهـ موافقيف في حكمهـ عمى مضموف هذ  العبارة، وهذا يشير  3.4أكبر مف 
 القوة نقاط وتحديد المنافسوف، يتبعها التي الاستراتيجيات بمتابعة التسويقية الاستخبارات نظاـ يقوـ إلى أنه

 لديهـ. والضعؼ

وبالتالي الأفراد يميموف  2.493بانحراؼ معياري  3.935جاء المتوسط الحسابي لكامؿ المحور  كما
 لمموافقة عمى مضموف هذ  العبارات.
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 في الوسطاء دور تقميص في الالكتروني المزيج عناصر مساىمةالإحصاءات الوصفية لمبعد الثالث: 
 الزراعية المحاصيل بيع

 الزراعية المحاصيل بيع في الوسطاء دور تقميص في الالكتروني المنتج مساىمةأولًا: 
 

 الإحصاءات الوصفية لممنتج الالكتروني( 11الجدول رقم )

 العدد الفقرة
الوسط 

 الحسابي

الانحراف 

 المعياري
T Sig 

بفضؿ استخداـ التسويؽ الالكتروني أصبح تقديـ 
المنتجات والمحاصيؿ الزراعية يتـ عبر تقنيات 

 المختمفة بدلًا مف الاتصاؿ الشخصيالاتصاؿ 
85 4.2824 0.86756 13.628 0.000 

بفضؿ التسويؽ الالكتروني استبدلت عناصر تقديـ 
المنتجات مف تقديمها مف خلاؿ الوسطاء إلى الخدمة 

 الذاتية ويقوـ بها الزبوف
85 4.1529 0.80926 13.135 0.000 

عبر يسعى المزارعوف إلى تقديـ محاصيمهـ المتنوعة 
شبكة الانترنت نشباع حاجات ورغبات الزبائف 

 المتجددة
85 3.9647 0.64452 13.800 0.000 

يستطيع الزبائف استخداـ شبكة الانترنت نجراء 
المقارنة بيف المنتجات المعروضة بشكؿ مباشر 

 ودوف الاعتماد عمى الوسطاء
85 4.0118 0.80909 11.529 0.000 

الزراعية إلى الزبائف عبر تقدـ المنتجات والمحاصيؿ 
 0.000 10.052 0.63665 3.6941 85 شبكة الانترنت دوف الحاجة لتدخؿ الوسطاء

   0.45148 4.0212 85 البعد الثالث
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 عبر يتم الزراعية والمحاصيل المنتجات تقديم أصبح الالكتروني التسويق استخدام بفضلالعبارة الأولى: 
 الشخصي الاتصال من بدلاً  المختمفة الاتصال تقنيات

وبما أف هذا المتوسط  4.080بمغ المتوسط الحسابي نجابات المستقصى آرائهـ عمى مضموف هذ  العبارة 
وبالتالي فإف المستقصى آرائهـ موافقيف في حكمهـ عمى مضموف هذ  العبارة، وهذا يشير  3.4أكبر مف 
 تقنيات عبر يتـ الزراعية والمحاصيؿ المنتجات تقديـ أصبح الالكتروني التسويؽ استخداـ بفضؿإلى أنه 
 .الشخصي الاتصاؿ مف بدلاً  المختمفة الاتصاؿ

 خلال من تقديميا من المنتجات تقديم عناصر استبدلت الالكتروني التسويق بفضلالعبارة الثانية: 
 الزبون بيا ويقوم الذاتية الخدمة إلى الوسطاء

وبما أف هذا المتوسط  4.050المستقصى آرائهـ عمى مضموف هذ  العبارة بمغ المتوسط الحسابي نجابات 
وبالتالي فإف المستقصى آرائهـ موافقيف في حكمهـ عمى مضموف هذ  العبارة، وهذا يشير  3.4أكبر مف 
 إلى الوسطاء خلاؿ مف تقديمها مف المنتجات تقديـ عناصر استبدلت الالكتروني التسويؽ بفضؿ إلى أنه
 .الزبوف بها ويقوـ الذاتية الخدمة

 حاجات لإشباع الانترنت شبكة عبر المتنوعة محاصيميم تقديم إلى المزارعون يسعىالعبارة الثالثة: 
 المتجددة الزبائن ورغبات

وبما أف هذا المتوسط  3.964بمغ المتوسط الحسابي نجابات المستقصى آرائهـ عمى مضموف هذ  العبارة 
وبالتالي فإف المستقصى آرائهـ موافقيف في حكمهـ عمى مضموف هذ  العبارة، وهذا يشير  3.4أكبر مف 
 ورغبات حاجات نشباع الانترنت شبكة عبر المتنوعة محاصيمهـ تقديـ إلى المزارعوف يسعىإلى أنه 
 .المتجددة الزبائف

 بشكل المعروضة المنتجات بين المقارنة لإجراء الانترنت شبكة استخدام الزبائن يستطيع:العبارة الرابعة
 .الوسطاء عمى الاعتماد ودون مباشر
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وبما أف هذا المتوسط  4.200بمغ المتوسط الحسابي نجابات المستقصى آرائهـ عمى مضموف هذ  العبارة 
وبالتالي فإف المستقصى آرائهـ موافقيف في حكمهـ عمى مضموف هذ  العبارة، وهذا يشير  3.4أكبر مف 
 مباشر بشكؿ المعروضة المنتجات بيف المقارنة نجراء الانترنت شبكة استخداـ الزبائف يستطيعإلى أنه 
 .الوسطاء عمى الاعتماد ودوف

 الحاجة دون الانترنت شبكة عبر الزبائن إلى الزراعية والمحاصيل المنتجات تقدم العبارة الخامسة:
 الوسطاء. لتدخل

وبما أف هذا المتوسط  3.694بمغ المتوسط الحسابي نجابات المستقصى آرائهـ عمى مضموف هذ  العبارة 
وبالتالي فإف المستقصى آرائهـ موافقيف في حكمهـ عمى مضموف هذ  العبارة، وهذا يشير  3.4أكبر مف 
 .الوسطاء لتدخؿ الحاجة فدو  الانترنت شبكة عبر الزبائف إلى الزراعية والمحاصيؿ المنتجات تقدـإلى أنه 

وبالتالي الأفراد يميموف لمموافقة  2.450بانحراؼ معياري  4.200 البعدجاء المتوسط الحسابي لكامؿ  كما
 عمى مضموف هذ  العبارات.
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 الزراعية المحاصيل بيع في الوسطاء دور تقميص في الالكتروني التسعير مساىمةثانياً: 
 

 الوصفية التسعير الالكترونيالإحصاءات ( 10الجدول رقم )

 العدد الفقرة
الوسط 

 الحسابي

الانحراف 

 المعياري
T Sig 

يقوـ المزارعوف بفضؿ استخداـ التسويؽ الالكتروني في 
 0.000 10.680 0.77188 3.8941 85 تسعير منتجاتهـ عمى أساس السوؽ المستهدفة

استراتيجيات يقوـ المزارعوف باستخداـ شبكة الانترنت بتقييـ 
التسعير البديمة والتحكـ بالتغيرات السعرية المفاجئة واتخاذ 

 قرارات فورية بشأنها
85 3.9529 0.65294 13.456 0.000 

يقوـ المزارعوف باستخداـ  شبكة الانترنت بتقدير الطمب 
عمى منتجاتهـ ومحاصيمهـ وبالتالي تحديد الأسعار 

 المناسبة
85 4.0588 0.77694 12.564 0.000 

تتوافؽ الأسعار مع جودة المنتجات المقدمة مف قبؿ 
 0.000 17.481 0.61426 4.1647 85 المزارعيف

يقوـ المزارعوف باستخداـ شبكة الانترنت باستخداـ الطرؽ 
 0.000 13.628 0.86756 4.2824 85 انبداعية في التسعير معتمديف عمى التسعير المرف

   0.50493 4.0706 85 البعد الرابع 

 

 أساس عمى منتجاتيم تسعير في الالكتروني التسويق استخدام بفضل المزارعون يقومالعبارة الأولى: 
 .المستيدفة السوق

وبما أف هذا المتوسط  3.894بمغ المتوسط الحسابي نجابات المستقصى آرائهـ عمى مضموف هذ  العبارة 
وبالتالي فإف المستقصى آرائهـ موافقيف في حكمهـ عمى مضموف هذ  العبارة، وهذا يشير  3.4أكبر مف 
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 السوؽ أساس عمى منتجاتهـ تسعير في الالكتروني التسويؽ استخداـ بفضؿ المزارعوف يقوـإلى أنه 
 .المستهدفة

 والتحكم البديمة التسعير استراتيجيات بتقييم الانترنت شبكة باستخدام المزارعون يقومالعبارة الثانية: 
 .بشأنيا فورية قرارات واتخاذ المفاجئة السعرية بالتغيرات

وبما أف هذا المتوسط  3.950بمغ المتوسط الحسابي نجابات المستقصى آرائهـ عمى مضموف هذ  العبارة 
وبالتالي فإف المستقصى آرائهـ موافقيف في حكمهـ عمى مضموف هذ  العبارة، وهذا يشير  3.4أكبر مف 
 بالتغيرات والتحكـ البديمة التسعير استراتيجيات بتقييـ الانترنت شبكة باستخداـ المزارعوف يقوـإلى أنه 
 .بشأنها فورية قرارات واتخاذ المفاجئة السعرية

 ومحاصيميم منتجاتيم عمى الطمب بتقدير الانترنت شبكة باستخدام المزارعون يقومالعبارة الثالثة: 
 .المناسبة الأسعار تحديد وبالتالي

وبما أف هذا المتوسط  4.258بمغ المتوسط الحسابي نجابات المستقصى آرائهـ عمى مضموف هذ  العبارة 
وبالتالي فإف المستقصى آرائهـ موافقيف في حكمهـ عمى مضموف هذ  العبارة، وهذا يشير  3.4أكبر مف 
 تحديد وبالتالي ومحاصيمهـ منتجاتهـ عمى الطمب بتقدير الانترنت شبكة باستخداـ المزارعوف يقوـإلى أنه 
 .المناسبة الأسعار

 المزارعين قبل من المقدمة المنتجات جودة مع الأسعار تتوافق:العبارة الرابعة

وبما أف هذا المتوسط  4.064بمغ المتوسط الحسابي نجابات المستقصى آرائهـ عمى مضموف هذ  العبارة 
موافقيف في حكمهـ عمى مضموف هذ  العبارة، وهذا يشير وبالتالي فإف المستقصى آرائهـ  3.4أكبر مف 
 .المزارعيف قبؿ مف المقدمة المنتجات جودة مع الأسعار تتوافؽإلى أنه

 التسعير في الإبداعية الطرق باستخدام الانترنت شبكة باستخدام المزارعون يقومالعبارة الخامسة: 
 .المرن التسعير عمى معتمدين



60 
 

وبما أف هذا المتوسط  4.080بمغ المتوسط الحسابي نجابات المستقصى آرائهـ عمى مضموف هذ  العبارة 
وبالتالي فإف المستقصى آرائهـ موافقيف في حكمهـ عمى مضموف هذ  العبارة، وهذا يشير  3.4أكبر مف 
 عمى معتمديف التسعير في انبداعية الطرؽ باستخداـ الانترنت شبكة باستخداـ المزارعوف يقوـإلى أنه 
 .المرف التسعير

وبالتالي الأفراد يميموف  2.524بانحراؼ معياري  4.272جاء المتوسط الحسابي لكامؿ المحور  كما
 لمموافقة عمى مضموف هذ  العبارات.

 الزراعية المحاصيل بيع في الوسطاء دور تقميص في الالكتروني الترويج مساىمةثالثاً: 
 

 الإحصاءات الوصفية الترويج الالكتروني( 14الجدول رقم )

 العدد الفقرة
الوسط 

 الحسابي

الانحراف 

 المعياري
T Sig 

بفضؿ اعتماد التسويؽ الالكتروني ظهرت أساليب 
 0.000 13.135 0.80926 4.1529 85 جديدة في مجاؿ ترويج المنتجات والمحاصيؿ الزراعية

الويب يعتمد المزارعوف عمى الموقع الالكتروني عبر 
ثارة اهتماـ الجمهور المستهدؼ  لمترويج عف أنشطتها وا 

 لدفعه لمتعامؿ معهـ
85 3.9647 0.64452 13.800 0.000 

يقوـ المزارعوف بالترويج لمنتجاتهـ مف خلاؿ تقديـ 
العروض والخصومات والامتيازات التي تتماشى مع 

 تطمعات الزبائف
85 4.0118 0.80909 11.529 0.000 

المزارعوف عمى شبكة الانترنت في إرساؿ نشرات يعتمد 
 0.000 10.052 0.63665 3.6941 85 إخبارية لمزبائف عبر البريد الالكتروني

يعتمد المزارعوف عمى الكتالوجات لتسويؽ منتجاتهـ 
عبر شبكة الانترنت والتي تمكنهـ مف الاطلاع عمى 
 التفاصيؿ الدقيقة لممنتجات والمحاصيؿ الزراعية

85 3.8941 0.77188 10.680 0.000 
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يعتمد المزارعوف عمى الوسيط الالكتروني لتسويؽ 
منتجاتهـ باعتماد موقع ويب لهـ عمى شبكة الويب 
والتي تمكف مف زيارة الزبوف إليها ومقارنة المنتجات 

 والأسعار واختيار أفضمها

85 3.9529 0.65294 13.456 0.000 

والاستجابات مع الزبائف تمكف الاتصالات المباشرة 
الحالييف والمرتقبيف في ترويج المنتجات والمحاصيؿ 

 الزراعية
85 4.0588 0.77694 12.564 0.000 

تمكف الحوارات المباشرة مع الزبائف والاستماع إلى 
متطمباتهـ ورغباتهـ في ترويج المنتجات والمحاصيؿ 

 الزراعية
85 4.1647 0.61426 17.481 0.000 

   0.42609 3.9868 85 الخامسالبعد 

 

 المنتجات ترويج مجال في جديدة أساليب ظيرت الالكتروني التسويق اعتماد بفضلالعبارة الأولى: 
 الزراعية والمحاصيل

وبما أف هذا المتوسط  4.050بمغ المتوسط الحسابي نجابات المستقصى آرائهـ عمى مضموف هذ  العبارة 
وبالتالي فإف المستقصى آرائهـ موافقيف في حكمهـ عمى مضموف هذ  العبارة، وهذا يشير  3.4أكبر مف 
 والمحاصيؿ المنتجات ترويج مجاؿ في جديدة أساليب ظهرت الالكتروني التسويؽ اعتماد بفضؿإلى أنه 
 .الزراعية

ثارة أنشطتيا عن لمترويج الويب عبر الالكتروني الموقع عمى المزارعون يعتمدالعبارة الثانية:  اىتمام وا 
 .معيم لمتعامل لدفعو المستيدف الجميور

وبما أف هذا المتوسط  3.964بمغ المتوسط الحسابي نجابات المستقصى آرائهـ عمى مضموف هذ  العبارة 
وبالتالي فإف المستقصى آرائهـ موافقيف في حكمهـ عمى مضموف هذ  العبارة، وهذا يشير  3.4أكبر مف 
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ثارة أنشطتها عف لمترويج الويب عبر الالكتروني الموقع عمى المزارعوف يعتمدإلى أنه   الجمهور اهتماـ وا 
 .معهـ لمتعامؿ لدفعه المستهدؼ

 والامتيازات والخصومات العروض تقديم خلال من لمنتجاتيم بالترويج المزارعون يقومالعبارة الثالثة: 
 .الزبائن تطمعات مع تتماشى التي

وبما أف هذا المتوسط  4.200بمغ المتوسط الحسابي نجابات المستقصى آرائهـ عمى مضموف هذ  العبارة 
وبالتالي فإف المستقصى آرائهـ موافقيف في حكمهـ عمى مضموف هذ  العبارة، وهذا يشير  3.4أكبر مف 
 تتماشى التي والامتيازات والخصومات العروض تقديـ خلاؿ مف لمنتجاتهـ بالترويج المزارعوف يقوـإلى أنه 

 .الزبائف تطمعات مع

 البريد عبر لمزبائن إخبارية نشرات إرسال في الانترنت شبكة عمى المزارعون يعتمدالعبارة الرابعة: 
 .الالكتروني

وبما أف هذا المتوسط  3.694بمغ المتوسط الحسابي نجابات المستقصى آرائهـ عمى مضموف هذ  العبارة 
وبالتالي فإف المستقصى آرائهـ موافقيف في حكمهـ عمى مضموف هذ  العبارة، وهذا يشير  3.4أكبر مف 
 .الالكتروني البريد عبر لمزبائف إخبارية نشرات إرساؿ في الانترنت شبكة عمى المزارعوف يعتمد إلى أنه

 تمكنيم والتي الانترنت شبكة عبر منتجاتيم لتسويق الكتالوجات عمى المزارعون يعتمدالعبارة الخامسة: 
 .الزراعية والمحاصيل لممنتجات الدقيقة التفاصيل عمى الاطلاع من

وبما أف هذا المتوسط  3.894بمغ المتوسط الحسابي نجابات المستقصى آرائهـ عمى مضموف هذ  العبارة 
ر وبالتالي فإف المستقصى آرائهـ موافقيف في حكمهـ عمى مضموف هذ  العبارة، وهذا يشي 3.4أكبر مف 
 الاطلاع مف تمكنهـ والتي الانترنت شبكة عبر منتجاتهـ لتسويؽ الكتالوجات عمى المزارعوف يعتمدإلى أنه 

 .الزراعية والمحاصيؿ لممنتجات الدقيقة التفاصيؿ عمى

 ليم ويب موقع باعتماد منتجاتيم لتسويق الالكتروني الوسيط عمى المزارعون يعتمدالعبارة السادسة:
 أفضميا واختيار والأسعار المنتجات ومقارنة إلييا الزبون زيارة من تمكن والتي الويب شبكة عمى
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وبما أف هذا المتوسط  3.950بمغ المتوسط الحسابي نجابات المستقصى آرائهـ عمى مضموف هذ  العبارة 
 وبالتالي فإف المستقصى آرائهـ موافقيف في حكمهـ عمى مضموف هذ  العبارة، وهذا يشير 3.4أكبر مف 
 شبكة عمى لهـ ويب موقع باعتماد منتجاتهـ لتسويؽ الالكتروني الوسيط عمى المزارعوف يعتمدإلى أنه 
 .أفضمها واختيار والأسعار المنتجات ومقارنة إليها الزبوف زيارة مف تمكف والتي الويب

 ترويج في والمرتقبين الحاليين الزبائن مع والاستجابات المباشرة الاتصالات تمكن: السابعةالعبارة 
 .الزراعية والمحاصيل المنتجات

وبما أف هذا المتوسط  4.258بمغ المتوسط الحسابي نجابات المستقصى آرائهـ عمى مضموف هذ  العبارة 
وبالتالي فإف المستقصى آرائهـ موافقيف في حكمهـ عمى مضموف هذ  العبارة، وهذا يشير  3.4أكبر مف 
 المنتجات ترويج في والمرتقبيف الحالييف الزبائف مع والاستجابات المباشرة الاتصالات تمكفإلى أنه 

 .الزراعية والمحاصيؿ

 ترويج في ورغباتيم متطمباتيم إلى والاستماع الزبائن مع المباشرة الحوارات تمكن: الثامنةالعبارة 
 .الزراعية والمحاصيل المنتجات

وبما أف هذا المتوسط  4.064بمغ المتوسط الحسابي نجابات المستقصى آرائهـ عمى مضموف هذ  العبارة 
وبالتالي فإف المستقصى آرائهـ موافقيف في حكمهـ عمى مضموف هذ  العبارة، وهذا يشير  3.4أكبر مف 
 المنتجات ترويج في ورغباتهـ متطمباتهـ إلى والاستماع الزبائف مع المباشرة الحوارات تمكفإلى أنه 

 .الزراعية والمحاصيؿ

وبالتالي الأفراد يميموف لمموافقة  2.406بانحراؼ معياري  3.986البعد جاء المتوسط الحسابي لكامؿ  كما
 عمى مضموف هذ  العبارات.
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 الزراعية المحاصيل بيع في الوسطاء دور تقميص في الالكتروني التوزيع مساىمةرابعاً: 
 

 الإحصاءات الوصفية لمتوزيع الالكتروني( 12الجدول رقم )

 العدد الفقرة
الوسط 

 الحسابي

الانحراف 

 المعياري
T Sig 

بفضؿ التوجه نحو التسويؽ الالكتروني ظهرت قنوات جديدة 
 0.000 13.628 0.86756 4.2824 85 في مجاؿ توزيع المنتجات والمحاصيؿ الزراعية

إلى إيصاؿ المنتجات في الوقت يؤدي التوزيع الالكتروني 
 0.000 13.135 0.80926 4.1529 85 والمكاف المناسبيف

توفر تقنيات التوزيع الكتروني في الوقت اللازـ لتوزيع 
 0.000 13.800 0.64452 3.9647 85 المنتجات والمحاصيؿ لمزبائف

يؤدي الاعتماد عمى التوزيع الالكتروني إلى الحصوؿ عمى 
 0.000 11.529 0.80909 4.0118 85 أرباح إضافية

البيع المباشر لمزبوف أو لمحلات التجزئة والمطاعـ تمكف 
 0.000 10.052 0.63665 3.6941 85 المزارعيف مف الحصوؿ عمى سعر أفضؿ لمنتجاتهـ

يعتمد المزارعوف نظاـ الحجز الالكتروني عبر شبكة 
 0.000 10.680 0.77188 3.8941 85 الانترنت

المزارعوف وسائؿ الدفع الالكتروني عبر شبكة  يعتمد
 0.000 13.456 0.65294 3.9329 85  الانترنت

   0.43916 3.9933 85 البعد السادس
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 المنتجات توزيع مجال في جديدة قنوات ظيرت الالكتروني التسويق نحو التوجو بفضلالعبارة الأولى: 
 .الزراعية والمحاصيل

وبما أف هذا المتوسط  4.080بمغ المتوسط الحسابي نجابات المستقصى آرائهـ عمى مضموف هذ  العبارة 
وبالتالي فإف المستقصى آرائهـ موافقيف في حكمهـ عمى مضموف هذ  العبارة، وهذا يشير  3.4أكبر مف 
 والمحاصيؿ المنتجات توزيع مجاؿ في جديدة قنوات ظهرت الالكتروني التسويؽ نحو التوجه بفضؿإلى أنه 
 .الزراعية

 المناسبين والمكان الوقت في المنتجات إيصال إلى الالكتروني التوزيع يؤديالعبارة الثانية:

وبما أف هذا المتوسط  4.050بمغ المتوسط الحسابي نجابات المستقصى آرائهـ عمى مضموف هذ  العبارة 
وبالتالي فإف المستقصى آرائهـ موافقيف في حكمهـ عمى مضموف هذ  العبارة، وهذا يشير  3.4أكبر مف 
 .سبيفالمنا والمكاف الوقت في المنتجات إيصاؿ إلى الالكتروني التوزيع يؤديإلى أنه 

 لمزبائن والمحاصيل المنتجات لتوزيع اللازم الوقت في الكتروني التوزيع تقنيات توفرالعبارة الثالثة: 

وبما أف هذا المتوسط  3.964بمغ المتوسط الحسابي نجابات المستقصى آرائهـ عمى مضموف هذ  العبارة 
وبالتالي فإف المستقصى آرائهـ موافقيف في حكمهـ عمى مضموف هذ  العبارة، وهذا يشير  3.4أكبر مف 
 .لمزبائف والمحاصيؿ المنتجات لتوزيع اللازـ الوقت في الكتروني التوزيع تقنيات توفرإلى أنه 

 إضافية أرباح عمى الحصول إلى الالكتروني التوزيع عمى الاعتماد يؤديالعبارة الرابعة: 

وبما أف هذا المتوسط  4.200بمغ المتوسط الحسابي نجابات المستقصى آرائهـ عمى مضموف هذ  العبارة 
مضموف هذ  العبارة، وهذا يشير وبالتالي فإف المستقصى آرائهـ موافقيف في حكمهـ عمى  3.4أكبر مف 
 .إضافية أرباح عمى الحصوؿ إلى الالكتروني التوزيع عمى الاعتماد يؤدي إلى أنه

 عمى الحصول من المزارعين تمكن والمطاعم التجزئة لمحلات أو لمزبون المباشر البيعالعبارة الخامسة: 
 لمنتجاتيم أفضل سعر
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وبما أف هذا المتوسط  3.694بمغ المتوسط الحسابي نجابات المستقصى آرائهـ عمى مضموف هذ  العبارة 
وبالتالي فإف المستقصى آرائهـ موافقيف في حكمهـ عمى مضموف هذ  العبارة، وهذا يشير  3.4أكبر مف 
 سعر عمى الحصوؿ مف المزارعيف تمكف والمطاعـ التجزئة لمحلات أو لمزبوف المباشر البيعإلى أنه 
 .لمنتجاتهـ أفضؿ

 الانترنت شبكة عبر الالكتروني الحجز نظام المزارعون يعتمدالعبارة السادسة:

وبما أف هذا المتوسط  3.894بمغ المتوسط الحسابي نجابات المستقصى آرائهـ عمى مضموف هذ  العبارة 
وبالتالي فإف المستقصى آرائهـ موافقيف في حكمهـ عمى مضموف هذ  العبارة، وهذا يشير  3.4أكبر مف 
 .الانترنت شبكة عبر الالكتروني الحجز نظاـ المزارعوف يعتمدإلى أنه 

  الانترنت شبكة عبر الالكتروني الدفع وسائل المزارعون يعتمد: السابعةالعبارة 

وبما أف هذا المتوسط  3.39بمغ المتوسط الحسابي نجابات المستقصى آرائهـ عمى مضموف هذ  العبارة 
 وبالتالي فإف المستقصى آرائهـ غير موافقيف في حكمهـ عمى مضموف هذ  العبارة. 3.4أصغر مف 

وبالتالي الأفراد يميموف لمموافقة  2.439بانحراؼ معياري  3.99البعد جاء المتوسط الحسابي لكامؿ  كما
 عمى مضموف هذ  العبارات.

 :بين متغيرات الدراسة مصفوفة الارتباط

 ( مصفوفة الارتباط06الجدوؿ رقـ )

Correlations 

 X1 X2 X3 X4 X5 

X1 Pearson Correlation 1     

X2 Pearson Correlation 0.6820 1    

X3 Pearson Correlation 0.5650 0.6230 1   

X4 Pearson Correlation 0.6560 0.7240 0.6760 1  

X5 Pearson Correlation 0.6600 0.7140 0.8370 0.8660 1 

X6 Pearson Correlation 0.6280 0.7010 0.9340 0.8610 .9400 
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حيػث يكػوف الارتبػاط قػوي كممػا اقتربػت  قػوي بػيف متغيػرات الدراسػة،أظهرت مصفوفة الارتباط وجود ارتبػاط 
بػػيف الاعتمػػاد عمػػى التوزيػػع  2.942قيمػػة معامػػؿ الارتبػػاط مػػف الواحػػد الصػػحيح، حيػػث بمػػغ أعمػػى ارتبػػاط 

التوزيع الالكتروني، وبمغ أقؿ والترويج الالكتروني، حيث أنه بزيادة الاعتماد عمى الترويج الالكتروني يزداد 
 بيف استخدـ المزارع لأدوات التسويؽ الالكتروني وارتباطه بالمنتج الالكتروني. 2.565ارتباط 

 اختبار الفرضيات الإحصائية:ثامناً: 

( الذي One sample T – testلعينة واحدة ) Tختباراستخداـ اتـ فرضيات الدراسة، لغرض التحقؽ مف 
إذا  الصفرية( ويتـ قبوؿ الفرضية 3.4)المعدؿ يقوـ عمى مقارنة المتوسط المحسوب مع المتوسط الفرضي 

 Sigكاف مستوى الدلالة  ويتـ قبوؿ الفرضية البديمة إذا% a=5أكبر مف قيمة  Sigكاف مستوى الدلالة 
   .a=5%مف قيمة  أصغر

 اختبار الفرضية الأولى:

 التسويق الالكتروني في بيع المحاصيل الزراعية.يعتمد المزارعون عمى 

 لمفرضية الأولى One sample T – testنتائج اختبار ( نتائج تحميؿ 07يبيف الجدوؿ رقـ )

One-Sample Statistics 

 N Mean 
Std. 

Deviation 

Std. Error 

Mean 

 0.04888 0.45062 4.1618 85 البعدالأول

 

One-Sample Test 

 

Test Value = 9.3 

T Df Sig. (2-tailed) 
Mean 

Difference 

95% Confidence Interval of the 

Difference 

Lower Upper 

 1.2590 1.0646 1.16176 0.0000 84 23.769 البعدالأول

 
 يوضح الجدوؿ أعلا :
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بانحراؼ معياري وقدر   4.06إف الوسط الحسابي لاستخداـ التسويؽ الالكتروني مف قبؿ المزارعوف يساوي 
، وهو موجب 0.060، وبما أف متوسط الفروؽ يساوي 2.248، وقد بمغت قيمة الخطأ المعياري 2.452

محاصيمهـ الزراعية، وبما فإف أفراد العينة يميموف لمموافقة عمى اعتمادهـ عمى التسويؽ الالكتروني في بيع 
 المحسوبة Tوكذلؾ فإف قيمة % 5مف  أصغروهو  2.222يساوي  Sigأف مستوى دلالة الاختبار 

لذلؾ نرفض فرضية العدـ ونقبؿ الفرضية البديمة، أي يوجد أكبر مف قيمتها الجدولية،  ( وهي03.769)
زارعوف حيث يختمؼ استخداـ المزارعوف فروؽ ذات دلالة معنوية لاستخداـ التسويؽ الالكتروني مف قبؿ الم

يعتمد المزارعوف عمى التسويؽ الالكتروني في بيع المحاصيؿ أي في اعتمادهـ عمى التسويؽ الالكتروني، 
 الزراعية بدرجات مختمفة.

 الفرضية الثانية:اختبار 

في بيع تساىم أدوات وتقنيات التسويق الالكتروني لممحاصيل الزراعية في تقميص دور الوسطاء 
 المحاصيل الزراعية.

 لمفرضية الثانية One sample T – testنتائج اختبار ( نتائج تحميؿ 08يبيف الجدوؿ رقـ )

One-Sample Statistics 

 N Mean 
Std. 

Deviation 

Std. Error 

Mean 

 0.053490 0.493110 3.9353 85 البعدالثانً

 

One-Sample Test 

 

Test Value = 3.4 

T Df Sig. (2-tailed) 
Mean 

Difference 

95% Confidence Interval of the 

Difference 

Lower Upper 

 1.0417 0.82890 0.935290 0.0000 84 17.487 البعدالأول

 
 يوضح الجدوؿ أعلا :
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، 2.493بانحراؼ معياري وقدر   3.935إف الوسط الحسابي لأدوات وتقنيات التسويؽ الالكتروني يساوي 
، وهو موجب فإف أفراد 2.935، وبما أف متوسط الفروؽ يساوي 2.253وقد بمغت قيمة الخطأ المعياري 
لممحاصيؿ الزراعية أدوات وتقنيات التسويؽ الالكتروني الاعتماد عمى  أفالعينة يميموف لمموافقة عمى 

يساوي  Sigأف مستوى دلالة الاختبار وبما الزراعية، في تقميص دور الوسطاء في بيع المحاصيؿ تساهـ 
أكبر مف قيمتها الجدولية،  ( وهي07.487) المحسوبة Tوكذلؾ فإف قيمة % 5مف  أصغروهو  2.222

ت وتقنيات التسويؽ الالكتروني أدوالذلؾ نرفض فرضية العدـ ونقبؿ الفرضية البديمة، والتالي فإف 
 الزراعية.في تقميص دور الوسطاء في بيع المحاصيؿ تساهـ لممحاصيؿ الزراعية 

 :الثالثة الفرضيةاختبار 

تساىم عناصر المزيج التسويقي الالكتروني لممحاصيل الزراعية في تقميص دور الوسطاء في بيع 
 المحاصيل الزراعية.

 الأولى:اختبار الفرضية الفرعية 

 المحاصيؿ الزراعية.يساهـ المنتج الالكتروني في تقميص دور الوسطاء في بيع 

 لمفرضية الفرعية الأولى One sample T – testنتائج اختبار ( نتائج تحميؿ 09يبيف الجدوؿ رقـ )

One-Sample Statistics 

 N Mean 
Std. 

Deviation 

Std. Error 

Mean 

 0.048970 0.451480 4.0212 85 المنتجالالكترونً

 

One-Sample Test 

 

Test Value = 3.4 

T df Sig. (2-tailed) 
Mean 

Difference 

95% Confidence Interval of the 

Difference 

Lower Upper 

 1.1186 0.92380 1.02118 0.0000 84 20.853 المنتجالالكترونً
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 يوضح الجدوؿ أعلا :

، وقد 2.450بانحراؼ معياري وقدر   4.200إف الوسط الحسابي لاستخداـ المنتج الالكتروني يساوي 
، وهو موجب فإف أفراد العينة 0.200، وبما أف متوسط الفروؽ يساوي 2.248بمغت قيمة الخطأ المعياري 

الوسطاء في بيع في تقميص دور يساهـ المنتج الالكتروني  الاعتماد عمى أف أفيميموف لمموافقة عمى 
وكذلؾ فإف % 5مف  أصغروهو  2.222يساوي  Sigأف مستوى دلالة الاختبار وبما المحاصيؿ الزراعية، 

لذلؾ نرفض فرضية العدـ ونقبؿ الفرضية أكبر مف قيمتها الجدولية،  ( وهي02.853) المحسوبة Tقيمة 
 المحاصيؿ الزراعية.طاء في بيع في تقميص دور الوسيساهـ المنتج الالكتروني البديمة، والتالي فإف 

 

 اختبار الفرضية الفرعية الثانية:

 المحاصيؿ الزراعية.يساهـ التسعير الالكتروني لممحاصيؿ الزراعية في تقميص دور الوسطاء في بيع 

 لمفرضية الفرعية الثانية One sample T – testنتائج اختبار ( نتائج تحميؿ 02يبيف الجدوؿ رقـ )

One-Sample Statistics 

 N Mean 
Std. 

Deviation 

Std. Error 

Mean 

 0.054770 0.504930 4.0706 85 التسعٌرالالكترونً

 

One-Sample Test 

 

Test Value = 9.3 

T df Sig. (2-tailed) 
Mean 

Difference 

95% Confidence Interval of the 

Difference 

Lower Upper 

 1.1795 0.96170 1.07059 0.0000 84 19.548 التسعٌرالالكترونً

 
 يوضح الجدوؿ أعلا :
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، 2.524بانحراؼ معياري وقدر   4.272إف الوسط الحسابي للاعتماد عمى التسعير الالكتروني يساوي 
، وهو موجب فإف أفراد 0.272، وبما أف متوسط الفروؽ يساوي 2.254وقد بمغت قيمة الخطأ المعياري 

ص دور الوسطاء في في تقمييساهـ الالكتروني  التسعير الاعتماد عمى أف أفالعينة يميموف لمموافقة عمى 
وكذلؾ % 5مف  أصغروهو  2.222يساوي  Sigأف مستوى دلالة الاختبار وبما المحاصيؿ الزراعية، بيع 

لذلؾ نرفض فرضية العدـ ونقبؿ أكبر مف قيمتها الجدولية،  ( وهي09.548) المحسوبة Tفإف قيمة 
المحاصيؿ في تقميص دور الوسطاء في بيع يساهـ الالكتروني  التسعيرالفرضية البديمة، والتالي فإف 

 الزراعية.

 اختبار الفرضية الفرعية الثالثة:

 المحاصيؿ الزراعية.يساهـ الترويج الالكتروني لممحاصيؿ الزراعية في تقميص دور الوسطاء في بيع 

 الثالثةلمفرضية الفرعية  One sample T – testنتائج اختبار ( نتائج تحميؿ 00يبيف الجدوؿ رقـ )

One-Sample Statistics 

 N Mean 
Std. 

Deviation 

Std. Error 

Mean 

 0.04622 0.42609 3.9868 85 التروٌجالالكترونً

 

One-Sample Test 

 

Test Value = 9.3 

T df Sig. (2-tailed) 
Mean 

Difference 

95% Confidence Interval of the 

Difference 

Lower Upper 

 1.0787 0.8949 0.98676 0.000 84 21.351 التروٌجالالكترونً

 
 يوضح الجدوؿ أعلا :

، وقد 2.406بانحراؼ معياري وقدر   3.986إف الوسط الحسابي لاستخداـ الترويج الالكتروني يساوي 
، وهو موجب فإف أفراد العينة 2.986، وبما أف متوسط الفروؽ يساوي 2.246بمغت قيمة الخطأ المعياري 

ر الوسطاء في بيع في تقميص دو يساهـ الالكتروني  الترويج الاعتماد عمى أف أفيميموف لمموافقة عمى 
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وكذلؾ فإف % 5مف  أصغروهو  2.222يساوي  Sigأف مستوى دلالة الاختبار وبما المحاصيؿ الزراعية، 
لذلؾ نرفض فرضية العدـ ونقبؿ الفرضية أكبر مف قيمتها الجدولية،  ( وهي00.350) المحسوبة Tقيمة 

 المحاصيؿ الزراعية.في تقميص دور الوسطاء في بيع يساهـ الالكتروني  الترويجالبديمة، والتالي فإف 
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 اختبار الفرضية الفرعية الرابعة:

 المحاصيؿ الزراعية.يساهـ التوزيع الالكتروني لممحاصيؿ الزراعية في تقميص دور الوسطاء في بيع 

 الرابعةلمفرضية الفرعية  One sample T – testنتائج اختبار ( نتائج تحميؿ 00يبيف الجدوؿ رقـ )

One-Sample Statistics 

 N Mean 
Std. 

Deviation 

Std. Error 

Mean 

 0.04763 0.43916 3.9933 85 التوزٌعالالكترونً

 

One-Sample Test 

 

Test Value = 9.3 

T Df Sig. (2-tailed) 
Mean 

Difference 

95% Confidence Interval of the 

Difference 

Lower Upper 

 1.0880 0.8986 0.99328 0.000 84 20.853 التوزٌعالالكترونً

 
 يوضح الجدوؿ أعلا :

، وقد بمغت 2.439بانحراؼ معياري وقدر   3.99إف الوسط الحسابي لاستخداـ التوزيع الالكتروني يساوي 
، وهو موجب فإف أفراد العينة 2.993، وبما أف متوسط الفروؽ يساوي 2.247قيمة الخطأ المعياري 
في تقميص دور الوسطاء في بيع يساهـ الالكتروني  التوزيع الاعتماد عمى أف أفيميموف لمموافقة عمى 
وكذلؾ فإف % 5مف  أصغروهو  2.222يساوي  Sigأف مستوى دلالة الاختبار وبما المحاصيؿ الزراعية، 

لذلؾ نرفض فرضية العدـ ونقبؿ الفرضية أكبر مف قيمتها الجدولية،  ( وهي02.853) المحسوبة Tقيمة 
 المحاصيؿ الزراعية.تقميص دور الوسطاء في بيع في يساهـ الالكتروني  التوزيعالبديمة، والتالي فإف 
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 النتائج والتوصيات:

 أولًا: النتائج:

 نتيجة اختبار الفرضيات تم التوصل إلى النتائج التالية:

ية في بيع المحاصيؿ الزراع بشكؿ رئيسي عمى التسويؽ الالكترونيبالاعتماد ف بدء العديد مف المزارعي -0
التي ساعدتهـ عمى القياـ  شبكة الانترنت بالسرعة المناسبة أف توفرتفي بيئة الأعماؿ السورية بعد 

 .بذلؾ
تساهـ أدوات وتقنيات التسويؽ الالكتروني في تقميص دور الوسطاء في بيع المحاصيؿ الزراعية في  -0

 بيئة الأعماؿ السورية.
الزراعية في تساهـ عناصر المزيج التسويقي الالكتروني في تقميص دور الوسطاء في بيع المحاصيؿ  -3

 بيئة الأعماؿ السورية.
يساهـ المنتج الالكتروني في تقميص دور الوسطاء في بيع المحاصيؿ الزراعية في بيئة الأعماؿ  -4

 السورية، نتيجة قياـ الزبوف باختيار المنتج وشرائه مف المنتج مباشرةً.
ية في بيئة الأعماؿ يساهـ التسعير الالكتروني في تقميص دور الوسطاء في بيع المحاصيؿ الزراع -5

السورية، الأمر الذي أدى إلى تخفيض تكمفة المنتج وتوفير التكمفة عمى الزبوف، كما ساهـ في توفير 
 عمولة الوسطاء وتحقيؽ أرباح إضافية لممزارع.

يساهـ الترويج الالكتروني في تقميص دور الوسطاء في بيع المحاصيؿ الزراعية في بيئة الأعماؿ  -6
 السورية.

التوزيع الالكتروني في تقميص دور الوسطاء في بيع المحاصيؿ الزراعية في بيئة الأعماؿ يساهـ  -7
السورية، وذلؾ نظراً لقياـ المزارعوف ببيع محاصيمهـ بسعر أفضؿ وحصولهـ عمى أرباح إضافية مف 

 خلاؿ البيع المباشر.
برأي الباحث قد يتعذر ذلؾ الالكتروني، و  عمى شبكة الانترنت في عمميات الدفع يعتمد المزارعوفلا   -8

بسبب عدـ الثقة بعمميات الدفع الالكتروني مف قبؿ بعض الأشخاص، أو أنهـ لا يمتمكوف بطاقات 
 .القبض نقداً مف البائع بشكؿ مباشرائتماف، وكذلؾ يفضموف 

الباحث أف تسويؽ المنتجات الزراعية السورية الكترونيا يستوجب دعماً حكومياً عبر قرارات يرى  -9
حكومية بزيادة عدد الصرافات الآلية، وزيادة التعاملات المصرفية الكترونيا، ونشر ثقافة السداد 

  الالكتروني لممنتجات الحكومية بشكؿ مبدئي.
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يرى الباحث أف كثيرا مف الفلاحيف القائميف عمى زراعات استراتيجية اتخذوا التسويؽ الالكتروني  -02
 الصفقات. راسمة المستورديف الأجانب وابراـالقطر عبر موسيمة لتسويؽ منتجاتهـ خارج نطاؽ 

استفاد بعض مزارعي الزراعات النوعية التي تتسـ بالأسعار المرتفعة مف ايجاد شريحة أوسع مف  -00
 المستهمكيف عبر التسويؽ الالكتروني.

 ثانياً: التوصيات:

 يوصي الباحث بما يمي:

الالكترونية في إنتاج وتصميـ وتقديـ المنتجات والخدمات ضرورة الاستعانة بالأجهزة والمعدات  -0
والاستعانة بتقنيات التسويؽ الالكتروني في هذا المجاؿ لما له مف أثر في إغنائها وفي أسموب 

 تقديمها.
الانترنت في عرض  ممزارعيف عمى شبكة الويب وأف يتـ استخداـضرورة وجود موقع الكتروني ل -0

ة مباشرة في الاتصاؿ مع الزبائف لغرض إجراء لقاءات ونقاشات وحوارات قنا المنتجات وأف يكوف لهـ
الكترونية مع الزبائف بشكؿ مباشر وأف تستخدـ تقنيات التسويؽ الالكتروني والانترنت كقناة ترويجية 

 الزراعية. ممحاصيؿل
الانترنت  عبر شبكة ناة الكتالوجات في تسويؽ منتجاتهـمف الضروري أف يهتـ المزارعيف باعتماد ق -3

جات كوف هذ  القناة تعد وسيمة بيعية شائعة وأكثر تطوراً وجاذبية لأنها تقوـ بإعطاء وصؼ دقيؽ لممنت
 ها وكيفية الحصوؿ عميها.المختمفة وتوضح أسعارها ومنشئ

في بيئة الأعماؿ السورية وزيادة الثقة بها مف  بشكؿ أوسع الالكتروني لدفعضرورة تفعيؿ عمميات ا -4
 هيئات إشرافية وجهات ناظمة لعمميات التسويؽ والدفع الالكتروني عمى شبكة الانترنت. خلاؿ إنشاء

تطوير تقنيات وأدوات العلاقات العامة الالكترونية لمترويج لممحاصيؿ الزراعية، والتواصؿ مع الزبوف  -2
 وجذبه وكسب ولاء .

الالكتروني لمنتجاتها الاستفادة مف تجارب الدوؿ الأخرى التي تـ تطبيقها في مجاؿ التسويؽ  -6
 وخدماتها.

 تعميـ ثقافة التسويؽ الالكتروني مف خلاؿ ورش العمؿ والدورات التدريبية. ضرورة  -7
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أخذ الجمعيات الفلاحية دورها في تقديـ الخدمات الالكترونية لممزارعيف وبناء منصات تواصؿ ضرورة  -8
 كترونية عبر الهواتؼ المتحركة. بيف المنتجيف والمستهمكيف عبر مواقع الكترونية او تطبيقات ال
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 المراجع:

 أولًا: الكتب:

الفياض، أحمد، والحوساني، ناصر، والقضاة، عاهد، والقريوتي، معيف، والرواشدة، مصطفى، - أ
استراتيجيات وقنوات التسويؽ لممزارع الصغيرة  ;وربيات، شاهر، والمفتي، ماوية، وخريسات، معتصـ

 .0203، عماف، الأردف ;الوطنيةة المكتبة والمتوسطة، دائر 
كمية الزراعة، منشورات جامعة  ;الاقتصاد الزراعي ;عبد العزيز، عمي محمود، وحمصي، أيهـ أحمد- ب

 .0204سورية، دمشؽ، دمشؽ، 
نظاـ التعميـ المفتوح، كمية الاقتصاد،  -منشورات جامعة دمشؽ ;الاتصالات التسويقية ;عبيدو، سوزاف- ت
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توح، نظاـ التعميـ المف -منشورات جامعة دمشؽ ;مبادئ التسويؽ ;عبيدو، سوزاف، مصطفى، سامر- ث

 .0205كمية الاقتصاد، دمشؽ، سورية، 
 

 ثانياً: أبحاث وتقارير
 -دور التسويؽ الالكتروني في تعزيز الميزة التنافسية ;سيؼ، ومحمد، أنهار خير الديفالأشقر، - أ

، الجزء 0أربيؿ العممية، العدد  -مجمة جامعة جيهاف ;طيراف افتراضيةانموذج الكتروني مقترح لشركة 
B ،0208، أربيؿ، العراؽ. 

أثر التسويؽ الالكتروني في تحقيؽ رضا عملاء البنوؾ دراسة حالة  ;الدهيمات، عماد، أبوقاعود، فراس- ب
 .0206 ،الأردفعماف، ، 0، العدد43دراسات العموـ اندارية، المجمد  ;بنؾ الأردف التجاري

دراسة ميدانية عمى مزارعي  -معوقات ومتطمبات تسويؽ الحمضيات السورية ;الشوا، سناء هاشـ- ت
سمسمة  -مجمة جامعة تشريف لمبحوث والدراسات العممية ;ومسوقي الحمضيات في الساحؿ السوري

 .0208، سورية، 3، العدد42نونية، المجمد العموـ الاقتصادية والقا
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محددات التوسع في قنوات التوزيع الالكتروني  ;الابراهيـ، حسيف، والحمد، سميمافالمحمد، صبحي، - ث
مجمة بحوث جامعة حمب، سمسمة العموـ  ;لمخدمات المصرفية في المصرؼ التجاري السوري

 .0202، سورية، 67دية والقانونية، العدد الاقتصا
دراسة استطلاعية لعينة   -لفندقية ور التسويؽ الالكتروني في تطوير الخدمات اد ;بريسـ، مها عارؼ- ج

 .0207، مجمة الدنانيف، العدد العاشر، العراؽ ;مف الفنادؽ في بغداد
محاضرة ممقاة بالمعهد ; رعبر شبكات التواصؿ الاجتماعي في الجزائالتسويؽ  ;ي عبد الناصرز خ- ح

 .0207الوطني المتخصص في التكويف المهني لمتسيير بالبميدة، 

تأثير التسويؽ الالكتروني عمى عناصر المزيج  ;فمحمد، والنمر، درماف سميما زيادات، عاكؼ يوسؼ- خ
، العدد الثالث المجمة العراقية ;التسويقي لمخدمة المصرفية ومف وجهة نظر اندارة المصرفية

 .0208والعشروف، العراؽ، 
المصرفية، التسويؽ الالكتروني وأثر  عمى جودة الخدمات  ;شكشؾ، مصطفى، أبو خريص، عمراف - د

، لسابع عشر، المجمد الثاني، ليبيامجمة الجامعة، العدد ا ;دراسة ميدانية عف المصارؼ التجارية الميبية
0205. 

دور نظـ المعمومات المحاسبية وتكنولوجيا المعمومات في تفعيؿ متطمبات الشموؿ  ;عبد المتعاؿ، عزة- ذ
المؤتمر العممي الثاني لقسـ المحاسبة  ;تحميميةدراسة  -0232المالي في إطار رؤية مصر المستقبمية 

، كمية التجارة 0232والمراجعة، الأبعاد المحاسبية والمهنية لمشموؿ المالي في إطار رؤية مصر 
 .0208، جامعة الاسكندرية، مصر

دراسة  -معوقات ومتطمبات تسويؽ الحمضيات السورية ;غدير، باسـ غدير، الشواء، سناء هاشـ- ر
مجمة جامعة تشريف لمبحوث والدراسات  ;مزارعي ومسوقي الحمضيات في الساحؿ السوريميدانية عمى 

 .0208، سورية، 3، العدد42نونية، المجمد سمسمة العموـ الاقتصادية والقا -العممية
 

 رسائل جامعية:ثالثاً: 
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رسالة  ;ميدانيةدراسة  -أثر التسويؽ الالكتروني عمى رضا الزبائف في قطاع الاتصالات ;الصباغ، نور- أ
 .0206سورية، دمشؽ، ماجستير، الجامعة الافتراضية السورية، 

رسالة  ;دراسة حالة قطاع الاتصالات -دور الانترنت في مجاؿ تسويؽ الخدمات ;بوباح، عالية- ب
 .0200التجارية وعموـ التسيير، الجزائر، ماجستير، جامعة منتوري قسنطينة، كمية العموـ الاقتصادية و 
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تبسة، كمية العموـ الاقتصادية  -رسالة ماجستير، جامعة العربي التبسي ;مؤسسة اتصالات الجزائر
 .0208التسيير، الجزائر، والعموـ التجارية وعموـ 

دراسة حالة اتصالات الجزائر  -سموؾ المستهمؾ تأثير التسويؽ الالكتروني عمى ;جيلالي، بوهدبي- ث
مستغانـ، كمية العموـ الاقتصادية  –رسالة ماجستير، جامعة عبد الحميد ابف باديس  ;وكالة مستغانـ

 .0205التجارية وعموـ التسيير، الجزائر، و 
رسالة ماجستير، جامعة العربي بف  ;دور التجارة الالكترونية في التنمية الاقتصادية ;خلايفية، كريـ- ج

 .2012الاقتصادية والعموـ التجارية وعموـ التسيير، الجزائر، مهيدي أـ البواقي، كمية العموـ 

دراسة حالة  -أثر تكنولوجيا المعمومات في ترقية تسويؽ الخدمات المصرفية والمالية ;دردور، أسماء- ح
أـ  -أطروحة دكتورا ، جامعة العربي بف مهيدي ;وكالات قسنطينة –مصرؼ سوسييتي جنراؿ الجزائر 

 .0206التجارية وعموـ التسيير، الجزائر، البواقي، كمية العموـ الاقتصادية والعموـ 
دراسة  -أثر تقنيات التسويؽ الالكتروني في تحسيف فعالية التواصؿ مع العملاء ;سميماف، ساـ عدناف- خ

أطروحة دكتورا ، جامعة دمشؽ، كمية الاقتصاد،  ;السوريةميدانية عمى مكاتب مؤسسة الطيراف العربية 
 .0205سورية، دمشؽ، 

دراسة حالة وكالة رزاؽ  -دور التسويؽ الالكتروني في تنشيط السياحة ;شبرو، يوسؼ، ودويس، عمي- د
رسالة ماجستير، جامعة حمد لخضر بالوادي، كمية العموـ الاقتصادية  ;هبمة تور لمسياحة والسفر

 .0208عموـ التسيير، الجزائر، التجارية و و 
مساهمة قطاع تكنولوجيا المعمومات والاتصالات في عممية التنمية  ;عايش، نشأت خميؿ قدورة- ذ

رسالة ماجستير، الجامعة  ;دراسة تطبيقية عمى الشركات الفمسطينية في قطاع غزة -الاقتصادية
 .0207مية، كمية التجارة، غزة، فمسطيف، انسلا
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تكنولوجيا شبكة الانترنت والتجارة الالكترونية وتأثيرها عمى تطوير أنظمة المعمومات  ;عمر، عطا الله- ر
أطروحة دكتورا ، جامعة الحاج لخضر باتنة، كمية العموـ الاقتصادية  ;دراسة حالة الجزائر -المحاسبية
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 .0204التجارية وعموـ التسيير، الجزائر، الاقتصادية و 
رسالة  ;مؤسسة موبيميسدراسة حالة  -دور التسويؽ المباشر في تحقيؽ ولاء الزبوف ;وليد، خميؿ- س

التجارية وعموـ التسيير، الجزائر، ، كمية العموـ الاقتصادية و 0سطيؼ -ماجستير، جامعة فرحات عباس
0207. 
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 لملاحقا

 مالاخوة المستجيبين الكر ا 

 .............تحية طيبة وبعد

المحاصيؿ بيع التسويؽ الالكتروني في إلغاء دور الوسطاء في  دورحوؿ دراسة ء راالباحث بإج يقوـ
 الزراعية

 ض البحث العمميار لأغو ، في إدارة الأعماؿالماجستير درجة حصوؿ عمى لمتطمبات ال ستكمالاً اوذلؾ 
سرية التامة، ولف تحاط بالالمعمومات سوؼ  فبأ عمماً  لمرفقةستبياف ارات الافق انجابة عمىبرجى التكرـ ي

 اض البحث العممي فقط.ر تستعمؿ إلا لأغ

 .لكـ حسف تعاونكـ في مشاركتنا ننجاز هذا العمؿ والذي نتطمع أف يكوف مفيداً  شاكريف

 ـ والتقديرار حتوتفضموا بقبوؿ فائؽ الا

 

 احثالب                                                                     ؼار إش

 شعباف شوباصي                                                   مهاب فؤاد الأعور .د
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 :افيةر القسم الأول: الأسئمة الديمغ

 (.√رة )ة عف الأسئمة أدنا  بوضع إشايرجى التكرـ بانجاب

 :عمميال مؤهؿال -0

  ابتدائية  إعدادية  ثانوية  إجازة جامعية 
 

 العمر: -0

  سنة 42إلى  32مف  سنة 32أقؿ مف  
 52إلى  42مف 
 سنة

  سنة فأكثر 52 

 

 سنوات العمؿ: -3

  سنة 02إلى  02  سنة 02أقؿ مف  
 32إلى  02مف 
 سنة

  سنة فأكثر 32 

 

 :المحاصيؿ الزراعية التي يتـ تسويقها وبيعها -4

   الزيتوف  الحمضيات   التفاح 

 

 :الانترنت عف طريؽأحصؿ عمى خدمة  -5

   شركة اتصالات  شركة قطاع خاص  شركة قطاع عاـ 
        

 سرعة الانترنت التي أشترؾ بها: -6

 Kbps 500  MB 0  MB 0   أكثر مفMB 0 
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 :القسم الثاني

( في √وذلؾ مف خلاؿ وضع إشارة ) الواردة أدنا  العباراتيرجى بياف درجة موافقتؾ عمى أف كؿ مف 
 المكاف المناسب:    

 استخداـ المزارعيف التسويؽ الالكتروني في تسويؽ المحاصيؿ الزراعية 

 

 التسمسؿ

 

 العبارة

موافؽ 
 بشدة

 

 موافؽ

 

 محايد

غير 
 موافؽ

غير 
موافؽ 
 بشدة

0 
يسعى المزارعوف لمتحوؿ مف عمميات التسويؽ التقميدي 

وشبكة لمنتجاتهـ إلى استخداـ التكنولوجيا الرقمية 
 الاتصاؿ )الانترنت(

     

0 
تعد شبكة الانترنت أحد الأساليب المميزة لموصوؿ إلى 

 عدد كبير ومتنوع مف الزبائف عمى مستوى العالـ
     

3 
يعتمد المزارعوف عمى شبكة الانترنت لمتغمب عمى 

الحواجز الجغرافية والوصوؿ إلى عملاء جدد في مناطؽ 
 واسعة ومتباعدة مف العالـ

     

4 
يعتمد المزارعوف عمى أساليب مبتكرة بمساعدة الحاسوب 

 في تقديـ منتجاتهـ
     

5 
يعتمد المزارعوف عمى شبكة الانترنت لمحصوؿ عمى 
البيانات والمعمومات بشكؿ فوري وسريع عف نشاطات 

 المزارعوف المنافسوف.
     

     وضع أسماء المزارعيف والمنتجات في دليؿ عمى الانترنت  6
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يساعد إلى وصوؿ المعمومات إلى المشتريف المحمييف 
 والتواصؿ مع العملاء مباشرة دوف الوسطاء

7 
يعتمد المزارعوف في بيع منتجاتهـ عبر شبكة الانترنت 
عمى اتباع سياسة )مف المنتج إلى الزبوف( أي بدوف 

 وسيط
     

8 
يعتمد المزارعوف في بيع منتجاتهـ عمى شبكة الانترنت 

أجؿ تخفيض التكمفة والجهد المبذوؿ مف قبؿ الزبوف  مف
 لمحصوؿ عميها

     

 مساهمة أدوات وثقنيات التسويق الالكتروني في ثقليص دور الوسطاء في بيع المحاصيل السراعية

 

 التسمسؿ

 

 العبارة

موافؽ 
 بشدة

 

 موافؽ

 

 محايد

غير 
 موافؽ

غير 
موافؽ 
 بشدة

0 
حققت تقنيات التسويؽ الالكتروني قفزة نوعية في وسائؿ 

وأساليب إشباع حاجات ورغبات الزبائف وكسب رضاهـ عف 
 المنتجات المقدمة لهـ 

     

0 

تعمؿ تقنيات التسويؽ الالكتروني حؿ المشكلات بيف 
عبر قياـ نظـ المعمومات التسويقية   المزارعيف والموزعيف

ر المعمومات اللازمة لحؿ بإجراء بحوث التسويؽ لتوفي
  المشكلات التسويقية

     

3 
تقوـ تقنيات التسويؽ الالكتروني باستبداؿ العنصر البشري 

 بالأجهزة والمعدات والبرمجيات
     

4 
أصبحت العلاقة التفاعمية بيف المزارعوف والزبائف تتـ عمى 

 مدار الساعة وبدوف توقؼ
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5 
عف الأسواؽ المستهدفة عبر  يتـ جمع البيانات والمعمومات

 مع توخي الدقة في عممية إجراء البحث التسويقي الانترنت
     

6 
يقوـ المزارعوف بتحديث المعمومات الموجودة عمى الموقع 
 الالكتروني الخاص بها لتسهيؿ وصوؿ الزبائف إليهـ

     

7 

يقوـ المزارعوف عبر بحوث التسويؽ بمتابعة آخر التطورات 
التسويؽ الالكتروني التي ينووف استخدامها  في تقنيات

يتـ توفير ميزانية كافية للإنفاؽ عمى مراحؿ مستقبلًا حيث 
 البحث المختمفة

     

8 
يقوـ نظاـ الاستخبارات التسويقية بمتابعة الاستراتيجيات التي 

 يتبعها المنافسوف، وتحديد نقاط القوة والضعؼ لديهـ
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 التسويقي الالكتروني في ثقليص دور الوسطاء في بيع المحاصيل السراعيةمساهمة عناصر المسيج 

: مساهمة المنتج الالكتروني في ثقليص دور الوسطاء في بيع المحاصيل السراعية
ً
 أولا

 

 التسمسؿ

 

 العبارة

موافؽ 
 بشدة

 

 موافؽ

 

 محايد

غير 
 موافؽ

غير 
موافؽ 
 بشدة

تقديـ المنتجات بفضؿ استخداـ التسويؽ الالكتروني أصبح  0
والمحاصيؿ الزراعية يتـ عبر تقنيات الاتصاؿ المختمفة بدلًا 

 مف الاتصاؿ الشخصي

     

بفضؿ التسويؽ الالكتروني استبدلت عناصر تقديـ المنتجات  0
مف تقديمها مف خلاؿ الوسطاء إلى الخدمة الذاتية ويقوـ بها 

 الزبوف

     

المتنوعة عبر شبكة يسعى المزارعوف إلى تقديـ محاصيمهـ  3
 الانترنت نشباع حاجات ورغبات الزبائف المتجددة

     

يستطيع الزبائف استخداـ شبكة الانترنت نجراء المقارنة بيف  4
المنتجات المعروضة بشكؿ مباشر ودوف الاعتماد عمى 

 الوسطاء

     

تقدـ المنتجات والمحاصيؿ الزراعية إلى الزبائف عبر شبكة  5
 وف الحاجة لتدخؿ الوسطاءالانترنت د

     

 

: مساهمة التسعير الالكتروني في ثقليص دور الوسطاء في بيع المحاصيل السراعية
ً
 ثانيا

 

 التسمسؿ

 

 العبارة

موافؽ 
 بشدة

 

 موافؽ

 

 محايد

غير 
 موافؽ

غير 
موافؽ 
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 بشدة

يقوـ المزارعوف بفضؿ استخداـ التسويؽ الالكتروني في  0
 السوؽ المستهدفةتسعير منتجاتهـ عمى أساس 

     

يقوـ المزارعوف باستخداـ شبكة الانترنت بتقييـ استراتيجيات  0
التسعير البديمة والتحكـ بالتغيرات السعرية المفاجئة واتخاذ 

 قرارات فورية بشأنها

     

يقوـ المزارعوف باستخداـ  شبكة الانترنت بتقدير الطمب عمى  3
 الأسعار المناسبة منتجاتهـ ومحاصيمهـ وبالتالي تحديد

     

      تتوافؽ الأسعار مع جودة المنتجات المقدمة مف قبؿ المزارعيف 4

يقوـ المزارعوف باستخداـ شبكة الانترنت باستخداـ الطرؽ  5
 انبداعية في التسعير معتمديف عمى التسعير المرف

     

 

: مساهمة الترويج الالكتروني في ثقليص دور الوسطاء في 
ً
 بيع المحاصيل السراعيةثالثا

 

 التسمسؿ

 

 العبارة

موافؽ 
 بشدة

 

 موافؽ

 

 محايد

غير 
 موافؽ

غير 
موافؽ 
 بشدة

0 
بفضؿ اعتماد التسويؽ الالكتروني ظهرت أساليب جديدة في 

 مجاؿ ترويج المنتجات والمحاصيؿ الزراعية
     

0 
يعتمد المزارعوف عمى الموقع الالكتروني عبر الويب لمترويج 

ثارة اهتماـ الجمهور المستهدؼ لدفعه لمتعامؿ عف  أنشطتها وا 
 معهـ
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3 
يقوـ المزارعوف بالترويج لمنتجاتهـ مف خلاؿ تقديـ العروض 
 والخصومات والامتيازات التي تتماشى مع تطمعات الزبائف

     

4 
يعتمد المزارعوف عمى شبكة الانترنت في إرساؿ نشرات 

 الالكتروني إخبارية لمزبائف عبر البريد
     

5 
يعتمد المزارعوف عمى الكتالوجات لتسويؽ منتجاتهـ عبر 
شبكة الانترنت والتي تمكنهـ مف الاطلاع عمى التفاصيؿ 

 الدقيقة لممنتجات والمحاصيؿ الزراعية
     

6 
يعتمد المزارعوف عمى الوسيط الالكتروني لتسويؽ منتجاتهـ 

والتي تمكف مف باعتماد موقع ويب لهـ عمى شبكة الويب 
 زيارة الزبوف إليها ومقارنة المنتجات والأسعار واختيار أفضمها

     

7 
تمكف الاتصالات المباشرة والاستجابات مع الزبائف الحالييف 

 والمرتقبيف في ترويج المنتجات والمحاصيؿ الزراعية
     

8 
تمكف الحوارات المباشرة مع الزبائف والاستماع إلى متطمباتهـ 

 ورغباتهـ في ترويج المنتجات والمحاصيؿ الزراعية
     

 

: مساهمة التوزيع الالكتروني في ثقليص دور الوسطاء في بيع المحاصيل السراعية
ً
 رابعا

 

 التسمسؿ

 

 العبارة

موافؽ 
 بشدة

 

 موافؽ

 

 محايد

غير 
 موافؽ

غير 
موافؽ 
 بشدة

بفضؿ التوجه نحو التسويؽ الالكتروني ظهرت قنوات جديدة  0
 في مجاؿ توزيع المنتجات والمحاصيؿ الزراعية

     

يؤدي التوزيع الالكتروني إلى إيصاؿ المنتجات في الوقت  0
 والمكاف المناسبيف
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توفر تقنيات التوزيع الكتروني في الوقت اللازـ لتوزيع  3
 المنتجات والمحاصيؿ لمزبائف

     

الحصوؿ عمى يؤدي الاعتماد عمى التوزيع الالكتروني إلى  4
 أرباح إضافية

     

البيع المباشر لمزبوف أو لمحلات التجزئة والمطاعـ تمكف  5
 المزارعيف مف الحصوؿ عمى سعر أفضؿ لمنتجاتهـ

     

      يعتمد المزارعوف نظاـ الحجز الالكتروني عبر شبكة الانترنت 6

      يعتمد المزارعوف وسائؿ الدفع الالكتروني عبر شبكة الانترنت 7

 

 

 

 

 

 

 

 


