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ملخص

:ملخص

في اتخاذ قرار الشراء في ظل الدیموغرافیةهدفت الدراسة إلى التعرف على كیفیة تأثیر العوامل 
بإتباع المنهج الوصفي التحلیلي مع استعمال أداة جمع البیانات الاستبیان ثم تطویره ،التخفیضات الترویجیة

فرد عبر ولایة میلة ، وتم تحلیل البیانات المتحصل علیها باستعمال برنامج 300وتوزیعه على عینة قدرت ب
SPSS وجود تأثیر وقد توصلت نتائج الدراسة إلى  الأدوات الإحصائیة الملائمة، استخدامعن طریق

باستثناء السن والمستوى التعلیميفي ظل التخفیضات الترویجیة للعوامل الدیموغرافیة في اتخاذ قرار الشراء 
.ومعرفة مدى تأثیره في اتخاذ قرار الشراء في ظل التخفیضات الترویجیةAIDAكما تم استخدام نموذج 

Abstract:

The Study aimed to identify demographic factory influence the decision to by

under the promotional cuts following the descriptive analytical approach using the

data collection tool the questionnaire was developed and distributed to a 300

Pearson capacity sample across the state of Mila the data obtained using the SPSS

program were analyzed Using appropriate statistical tools.

The results of the study found that There is an impact on the demographic

factory in the decision to by under promotional cits Except age and lezel of

education the AIDA model way also used and its impact on the decision to

purchase was recognized under promotional discounts.



إتمام هذا العمل، فما كان لشيء أن يجري في ملكه إلا بمشيئته جل شأنه،إلىلحمد والشكر الله الذي وفقناا
:الأستاذ المشرفإلىناوامتنانناوعرفانناتقدم بشكر نونحن في هذا المقام إلا أن اولا يسعن

السديدة والتي كان لها بليغ الأثر في إنجاز هذا بإرشاداته ونصائحه وتوجيهاتهينبخل على الطالبيالتي لم 
التواضع والمعاملة روح حيي فيهنهذا العمل في أحسن الظروف، كما الدائم لإتماموكذا صبره وحرصهالعمل، 

.االله كل الخيرالجيدة، فجزاه

كل الأساتذة الذين ساعدوا بآرائهم واقتراحاتهم من المركز الجامعي وخارجهإلىقدم بالشكرنكما أ
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إهداء
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:مقدمة- 1- 1

الاقتصادیةالسیاساتعلىالبارزالتأثیرلهاوالتيالیومالعالمیشهدهاالتيالعدیدةللتغیراتنظرا
الرئیسیةالأدواتوأحدضروريطكنشاالتسویقیعتبرحیثللتسویق،أكبراهتماماتوليالمؤسساتجعل

والاستمراروالدفاعالمواجهةمنالأخیرةهذهتتمكنوحتىالمؤسسات،بینالتنافسيالصراعحلبةفيوالهامة
منجدیدةآفاقأمامهایفتحالتسویقفمجالالتسویقیة،والوسائلالطرقكلتتبنىأنعلیهاالسوقفيوالبقاء
وراءوالسعيالمستهلكینورغباتحاجاتعلىالتعرفأجلمنالمتبعةالعملیةوالأسالیبالنشاطاتخلال

بعناصرتعرفمترابطةأجزاءمنیتكونمتكاملو موحدكنشاطوالتسویقلها،تأییدهموكسبإرضائهم
.التسویقيالمزیج

التيالفعالةالأداةاأنهمنالمتبعة وتنبع أهمیتهاالعناصرالترویجیة أحدالتخفیضاتوتعتبر
منفیهاوماالخارجیةالبیئةمعالاتصالعملیةتحقیقفينشاطهاطبیعةكانتأیاالمؤسساتتستخدمها
فيیحدثماعلىالتعرفوبالتاليلهاالمنافسةغیرالأخرىوالمؤسساتوالمنافسینكالمستهلكینجماعات

فاعلیةمدىعلىخدماتأو سلعأو أفكارمنالمؤسساتتقدمهمانجاحویتوقفالبیئة،تلك
فيالترویجیةالتخفیضاتبیهتقومالذيالدورأهمیةندركأنویمكنكماالمطبقة؛الترویجیةالإستراتیجیات

بهذهالمعرفةمنسعأو نطاقللمستهلكیتیحبماالسوقفيالموجودةالمنتجاتعنالمعلوماتتوفیر
بالاعتمادالشرائيالقراراتخاذوبالتاليفعالطلبإلىالشرائیةالقدراتتحویلمنیمكنماهوو المنتجات

.الترویجیة التخفیضاتعلى 

أصبحتالتيالترویجیةالعناصربینمنوبالأخص التخفیضات الترویجیة المبیعاتتنشیطویعتبر
وجذبالحالیینالمستهلكینعلىللحفاظبینها،القائمالتنافسظلفيكبیربشكلالمؤسساتعلیهتعتمد

إنتباهمإثارةو سلوكهمعلىبالتأثیروذلكسوقیةحصةأكبرعلىالاستحواذمنیمكنهامماجددمستهلكین
.الشراءبعملیةالقیامعلىوحثهمواهتمامهم

والمعقدةالصعبةالمهاممناتجاه التخفیضات الترویجیةوسلوكهالمستهلكدراسةنأفیهشكوممالا
ووفقاالمستهلكلأنخاص،بوجهالتسویقوإدارةالمؤسساتإدارةتواجهوالتيالوقتنفسفيوالحیویة
والتيالمختلفةالتسویقیةالأنشطةفيالأساسيالمحورویشكلالأولىالمكانةیحتلللتسویقالحدیثللمفهوم

وتحقیقهاورغباتهحاجاتهلمعرفةوسلوكهبالمستهلكالاهتمامخلالمنإلاالنجاحلهایكتبأنیمكنلا
منتجاتباتجاهالشرائیةقراراتهتوجیهومحاولةالمناسبین،والجودةوالمكانالوقتفيالمنتجاتبتوفیر

نفسیةكانتسواءوالضغوطالعواملمنبمجموعةیتأثرإنسانيسلوكهوالمستهلكفسلوكالمؤسسة،
لقراراتخاذهوكیفیةالمستهلكبسلوكالتنبؤعملیةمنیجعلمماتسویقیة،حتىأواجتماعیةأو اقتصادیةأو
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العوامل الدیموغرافیة بینوالتشابكالتداخلبسببالتعقیدالبالغةالمسائلمنوالخدماتالسلعمختلفشراء
.والمتمثلة في الجنس والسن والمستوى التعلیمي والدخل الشهري ومكان السكن والفئة الاجتماعیة

:إشكالیة الدراسة- 2- 1

: مما سبق یمكننا صیاغة الإشكالیة وفق التساؤل الرئیسي التالي

عوامل الدیموغرافیة في اتخاذ قرار الشراء في ظل التخفیضات الترویجیة؟للهناك تأثیر ل ه

وسنتدرج في معالجة مختلف جوانب الإشكالیة المطروحة بالإجابة على جملة من التساؤلات الفرعیة 
:التالیة

وینقسم هذا السؤال الفرعي ؟في القرار الشرائيالترویجیة تخفیضاتللل هناك تأثیر ه:لالسؤال الفرعي الأو
:إلى أسئلة جزئیة

 ؟فیضات الترویجیة في جذب الانتباهتخللهناك تأثیر هل

 ؟یجیة بخلق الاهتمامالترو تخفیضات للهناك تأثیر هل

 ؟في الرغبة في الشراءالترویجیة تخفیضات للهناك تأثیر هل

 ؟في الدفع نحو الشراءالترویجیة تخفیضات للهناك تأثیر هل

هل هناك فروق في اتجاه المستهلكین نحو اتخاذ القرار الشرائي في ظل التخفیضات :السؤال الفرعي الثاني
:وینقسم هذا السؤال الفرعي إلى أسئلة جزئیة؟المتغیرات الدیموغرافیة)أحد أو كل(إلىتعزىالترویجیة

 اتجاه المستهلكین نحو التخفیضات التجاریة یمكن أن تعزى لمتغیر الجنس؟هل هناك فروق في

 ؟السنهل هناك فروق في اتجاه المستهلكین نحو التخفیضات التجاریة یمكن أن تعزى لمتغیر

 هل هناك فروق في اتجاه المستهلكین نحو التخفیضات التجاریة یمكن أن تعزى لمتغیر المستوى
التعلیمي؟

 في اتجاه المستهلكین نحو التخفیضات التجاریة یمكن أن تعزى لمتغیر الفئة هل هناك فروق
الاجتماعیة المهنیة؟

هل هناك فروق في اتجاه المستهلكین نحو التخفیضات التجاریة یمكن أن تعزى لمتغیر الدخل؟
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 هل هناك فروق في اتجاه المستهلكین نحو التخفیضات التجاریة یمكن أن تعزى لمتغیر مكان
جد السكن؟توا

:فرضیات الدراسة- 3- 1

:ولمعالجة إشكالیة البحث تم الاعتماد على الفرضیات التالیة

: الفرضیة الرئیسیة

.تؤثر في اتخاذ القرار الشرائي في ظل التخفیضات الترویجیةالعوامل الدیموغرافیة-

:الفرعیة الأولىالفرضیة 

:وتنقسم هذه الفرضیة إلى فرضیات جزئیة كالتالي.الشرائيفي القرار تؤثرالترویجیةالتخفیضات- 

 الانتباه؛في جذبتؤثر التخفیضات الترویجیة

بخلق الاهتمام؛تؤثر تخفیضات الترویجیة ال

في الرغبة في الشراء؛تؤثر ت الترویجیة التخفیضا

 في الدفع نحو الشراءتؤثر التخفیضات الترویجیة.

:الفرعیة الثانیةالفرضیة 

المتغیرات إلىهناك فروق تبین وجود تأثیر في سلوك المستهلك نحو التخفیضات الترویجیة تعزى- 
:وتنقسم هذه الفرضیة إلى فرضیات جزئیة كالتالي.الدیموغرافیة

متغیر الجنس؛إلىهناك فروق في اتجاهات المستهلكین نحو التخفیضات التجاریة یمكن أن تعزى

 متغیر السن؛إلىالمستهلكین نحو التخفیضات التجاریة یمكن أن تعزىهناك فروق في اتجاهات

متغیر المستوى إلىهناك فروق في اتجاهات المستهلكین نحو التخفیضات التجاریة یمكن أن تعزى
التعلیمي؛

متغیر الفئة إلىهناك فروق في اتجاهات المستهلكین نحو التخفیضات التجاریة یمكن أن تعزى
مهنیة؛الاجتماعیة ال

متغیر الدخلإلىهناك فروق في اتجاهات المستهلكین نحو التخفیضات التجاریة یمكن أن تعزى.
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مكان متغیرإلىهناك فروق في اتجاهات المستهلكین نحو التخفیضات التجاریة یمكن أن تعزى
.تواجد السكن

:أسباب اختیار الموضوع- 4- 1

:تم اختیار موضوع الدراسة للأسباب التالیة

یعد الموضوع لافتا بطبیعته؛- 

معایشة الموضوع ومختلف الممارسات المتعلقة به من قبل أغلب شرائح المجتمع، وكثرة الشكوى منه؛- 

حداثة الموضوع وقلة الدراسات حوله على مستوى الجزائر والوطن العربي؛- 

ائج الدراسة في هات وسلوكیات الزبائن، لإمكانیة الاستفادة من نتالرغبة الشخصیة في دراسة اتجا-
.مشاریع مستقبلیة

:أهمیة الدراسة وأهدافها- 5- 1

:تتمثل أهمیة الدراسة في النقاط التالیة:أهمیة الدراسة

تعالج الدراسة مشكل أخلاقي وإداري ما یجعلها منفردة من حیث الموضوع ومجال التطبیق؛- 

لفت انتباه المستهلكین لأثر ما یقومون به؛- 

إلیها بالنسبة لمدیري المؤسسات والتي قد تساعده في تصحیح بعض الإنزلاقات؛قیمة النتائج المتوصل - 

زیادة وعي المستهلكین لمختلف أشكال التخفیضات الترویجیة؛- 

.الإسهام في نشر وعي التخفیضات الترویجیة- 

:أهداف الدراسة

الشراء في عینة من تسعى هذه الدراسة إلى تسلیط الضوء على التخفیضات الترویجیة واتخاذ قرار 
:المستهلكین، ودراستنا ترمي إلى تحقیق الأهداف التالیة

واتخاذ قرار الشراء؛التعریف بالتخفیضات الترویجیة - 

دراسة العوامل الدیموغرافیة وأثرها في اتخاذ قرار الشراء؛- 

معرفة إدراك المستهلكین بالتخفیضات الترویجیة وتقییم مدى تقبلهم لها؛- 
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علاقة العوامل الدیموغرافیة والتخفیضات الترویجیة؛التعرف على - 

.معرفة دور العوامل الدیموغرافیة في اتخاذ قرار الشراء في ظل التخفیضات الترویجیة- 

:الدراسات السابقة- 6- 1

دراسة میدانیة –تأثیر العلامة التجاریة في اتخاذ قرار الشراء (بعنوان ) 2017شیندى ولحمیدي، (دراسة 
)02العدد ، 39، مجلة جامعة البعث، المجلد - على الشباب الجامعي في سوریا

هدفت هذه الدراسة إلى تحدید أثر العلامة التجاریة في اتخاذ قرار الشراء وقد تم ذلك بناءً على دراسة 
وتحلیل الدراسات السابقة وأدبیات العلامة التجاریة، وتوصلت الدراسة إلى أن هناك أثر إیجابي ومهم لأبعاد 

عاد العلامة التجاریة تأثیراً على اتخاذ قرار الشراء كانت العلامة التجاریة في اتخاذ قرار الشراء، وأن أقوى أب
.جودة العلامة المدركة

علي القرار الشرائي للمستهلك التأثیردورها في و تنشیط المبیعات(بعنوان) 2012.نامونو حجوطي(دراسة 
رسالة مقدمة لنیل شهادة - دراسة حالة المؤسسة الوطنیة لاتصالات الجزائر فرع البویرة-النهائي

) :الماجستیر تخصص تسویق

بعین الأخذمن الضروري أصبحهلك المحور الأساسي لكل عملیة تسویقیة، وعلیه المستأصبحلقد 
أنمع حاجاته ورغباته، غیر عن وضع سیاسات تتوافق إرضائهاالاعتبار حاجاته ومتطلباته والعمل على 

ظهور تنشیط المبیعات التي تعتبر من ظواهر العصر التي إلىأدتالتطورات التي یشهدها العالم و الانفتاح
.تعرف انتشارا كبیرا وسریعا وتمس جمیع دول العالم دون استثناء

أهمیة دراسة سلوك المستهلك في صیاغة الإستراتیجیة الترویجیة (بعنوان ) 2012عمار، (دراسة 
رسالة مقدمة لنیل شهادة الماجستیر -دراسة حالة الخطوط الجویة الجزائریة–للمؤسسة الاقتصادیة 

:)الخدماتتخصص تسویق

دراسة السوق ومعرفة المحیط أصبحت المؤسسات في ظل التحدیات التي تواجهها تولي أهمیة بالغة ل
الذي تنشط فیه ویعتبر المستهلك أحد العناصر الرئیسیة في هذا المحیط لذلك تطرقنا بنوع من التفصیل إلى 
مختلف المفاهیم المتعلقة بسلوك المستهلك وأبرزها كذلك العوامل الداخلیة والعوامل الخارجیة المؤثرة على 

ستهلكین كما تطرق إلى مختلف الأسالیب التي بواسطتها یمكن لرجل القرارات الشرائیة والاستهلاكیة للم
.التسویق أو الباحث قیاس سلوك المستهلك

- الهاتف النقالدراسة حالة قطاع خدمة –قرار الشراءىثر السعر علأ(بعنوان ) 2006.عامر(دراسة
):رسالة مقدمة لنیل شهادة الماجستیر تخصص تسویق الخدمات
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الاستراتیجیات التي تستخدمها المؤسسة هي السعر لخلق قیمة مالیة وتجاریة للمؤسسة أهممن إن
على القرارات الشرائیة للمستهلكین التأثیرالخارجیة والعالمیة من شانها الأسواقتساعدها على اختراق 

.اقتناء المنتجات التي تلبي حاجاتهم ورغباتهمو عدهم في عملیة اختیاروتسا

على القرار التأثیرتم تسلیط الضوء على السعر والتعرف على الدور الذي یلعبه في الإطاروفي هذا 
.على عینة من مستهلكینأقیمتالشرائي للمستهلك، عن طریق تحلیل نتائج الدراسة التطبیقیة التي 

:التعلیق على الدراسات

ینت ووضحت طرق القیام لقد قامت كل هذه الدراسات بتكوین منبع علم هام وجد مغذي للبحث بحیث ب
وهذا عن كونها همزة وصل بین مختلف العناصر التي تم الطرق إلیها فیما سبق مع إبراز .بهذا البحث

مختلف إلىالنتائج الملتحق إلیها من طرف الباحثین الآخرین ،فقد جاءت الدراسة بنوع من الشمولیة لتطرقها 
.تي ركزت على عدة عواملالالأجنبیةالدیموغرافیةالعوامل المؤثرة في اتخاذ قرار الشراء مع دراسة العوامل 

:حدود الدراسة- 7- 1

تبعا لخصوصیة موضوع الدراسة الذي یفرض على الباحث التواجد في مكان إجراء الدراسة ومعاینة 
فقد حدد الإطار المكاني لهذه الدراسة لعینة من المستهلكین في ولایة میلة، حیث مختلف أنواع التخفیضات

نفي لینتهي جمع آخر البیانات مع نهایة شهر أفریل، أما عن المعلومات انطلقت هذه الدراسة بدایة شهر جا
.الأخرى المتعلقة بالجانب النظري فقد امتدت إلى نهایة شهر أفریل

:صعوبات الدراسة- 8- 1

:واجهنا في بحثنا هذا العدید من الصعوبات والمعیقات نوجز أهمها في النقاط التالیة

البحث للإلمام بجمیع جوانبه ومعالجتها بالطریقة العلمیة الصحیحة؛ضیق الوقت مقارنة بما یحتاجه - 

نقص المراجع الأجنبیة التي تعالج الموضوع والتي یمكن اعتمادها كمرجع موثوق؛- 

نقص الدراسات المیدانیة ما صعب من مهمة الطالبین؛- 

ى عبارات صعوبة الحصول على المعلومات الإحصائیة الدقیقة لعدم إعطاء أهمیة للإجابة عل- 
.الاستمارة من طرف أفراد عینة الدراسة
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مراجعة أدبیات الموضوع- 2

تتّسـم فـي معظمهـا بالمنافسـة الشـدیدة وتعد یعتبـر التـرویج نشـاط تسـویقي لا غنـى عنـه فـي أسـواق 
تحقیق إلىالتخفیضات الترویجیة عنصر من عناصر المزیج الترویجي، والّتي تهـدف المؤسسـة مـن خلالـه

.الاتصال بالأطراف المستهدفة، والتأثیر علیهم لاستمالة سلوكهم الشرائي الإیجابي

وتعقـّد عملیـة اتخاذ القـرار الشـرائي، فـي ظـل الكـم الهائـل ومـع تعـاظم حاجـات المسـتهلكین ورغبـاتهم،
فـإن ن،مـن السـلع والخـدمات المطروحـة فـي السـوق، ـوحتّى تـتمكن المؤسسـات مـن تلبیـة احتیاجات المسـتهلكی

تباه والاهتمام والرغبةـارة الانعلیهـا تقـدیم منتجـاًّ متمیـزاً یتناسـب وأذواق وتطلعـات المسـتهلكین مـن خـلال إث
ســعیاً ، وحثه على الإقدام علـى عملیـة الشـراء، هـذا مـن خـلال استخدامها وسـائل وتقنیــات لتنشــیط المبیعــات

.منهــا لتحقیــق النجــاح والفعالیــة فــي مجــال التــأثیر علــى ســلوك المستهلك النهائي

مفاهیم عامة حول الترویج- 1- 2

ـرویج مـن الوظـائف التسـویقیة الحیویـة الّتـي تحقـق الاتصال الفعـال بـین المؤسسـة والسـوق یعتبـر الت
وضـمن هـذا السـیاق، یعتبـر التـرویج نشـاط تسـویقي متخصـص، ینطـوي علـى نظام للاتصال یتم المسـتهدف، 

المسـتقبل وذلـك مـن خـلال وسـیلة أو أكثر من وسائل الترویج، إلىلمعلومات من المرسـلمن خلاله انسیابا
وهـذا بهـدف إقنـاع المسـتهلكین واسـتمالة السـلوك الشـرائي لـدیهم ویتـألّفّ التــرویج مــن عــدة عناصــر تســمى 

قات العامة والدعایة أو الإعــلان، البیــع الشخصــي تنشیط المبیعات، العلا: عناصــر المــزیج الترویجــي، وهــي
.النشر

:إلىهذا من خلال التطرقو سوف نتناول المفاهیم العامة للترویج،وفي هذا المبحث 

مفهوم الترویج؛

الترویج كعملیة اتصال؛

عناصر المزیج الترویجي؛

وإعداد میزانیة المزیج الترویجي.

مفهوم الترویج- 1- 1- 2

إلىویتطـرق هـذا المطلـب"Marketing Mix"التسـویقيیعـد التـرویج أحـد عناصـر المـزیج 
.جانـب الوظـائف الّتـي یؤدیهاإلى، وكـذا أهمیـة النشـاط الترویجـي وأهدافـه،بیهمختلـف التعـاریف الخاصـة 
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تمــت معالجــة التــرویج مــن طــرف مجموعــة مــن الخبــراء التســویقیین، وكــل واحــد مــنهم وضــعكما
:مفهوما من منطلق ممارسته الیومیة وخبرته، ومن بینها ما یلي

وینطـوينشـاط یـتم ضـمن إطـار الجهـود التسـویقیة، ": الترویج على أنه " كوتلر" یعرف :التعریف الأول
)1ص. 1996معلا ،( .يعلى عملیة اتصال إقناع

وإثارةمجموعـة مـن الوسـائل الّتـي یمكـن استخدامها لتحریـك": التـرویج بأنـه " لیفـي"ویعـرف:التعریـف الثـاني
)169ص، ب ت، الصیرفي(. الرغبة والاهتمام في الشراء من خلال عملیة اتصال تتم بین البائع والزبون

ذلك العنصر المتعـدد الأشـكال والمتفاعـل ": بأنه )205ص.2009(علیان،كذلكهیعرفو :التعریف الثالث
تحقیـق عملیـة الاتصال الناجمـة عـن مـا تقدمـه إلىالمزیج التسویقي، والهادفمـع غیـره مـن عناصـر

أو خـدمات أو أفكـار تعمـل علـى إشـباع حاجـات ورغبـات المسـتهلكین مـن أفـراد المؤسسـات مـن سـلع
)."إمكاناتهمأو مؤسسـات ووفـق

تعریـف المسـتهلك بـالمنتَج عملیـة ”بأنـه . )9ص.2003(عبد الحمیدأیضـاهعـرفیُ و :الرابـعالتعریـف 
محاولــة إلىوكیفیـة استخدامه وأمـاكن وجــوده بالسـوق وأســعاره، بالإضــافةوخصائصـه ووظائفـه ومزایـاه
."بشراء المنتَج وإقناعهالتـأثیر علــى المســتهلك وحثه 

:یتضح لنا من هذه التعاریف أن

الترویج عنصر من عناصر المزیج التسویقي؛

إقناع المستهلكین المستهدفین بشراء المنتَج ؛إلىیهدف الترویج

الأسواق الترویج هو عملیة اتصال تحاول المؤسسـات بواسـطتها التـأثیر إیجابیـا علـى المسـتهلكین فـي
.المستهدفة

رجل التسویق تي یقوم بها الجهـود الأنشـطة التسـویقیةنستنتج أن الترویج یمثل علـى مـا سـبق،وبنـاءً 
أو الخدمات المقدمة إلیهم بأسـلوب أو مندوبي البیع من أجل حث المستهلكین وتشـجیعهم علـى تبنـي السـلع

".من خلال أدوات الترویج المختلفةتحقیقهـاإلىإقنـاعي جـذاب یحقـق أهـداف المؤسسـة الّتـي تسـعى

:ومن أسباب تزاید أهمیة النشاط الترویجي نذكر ما یلي

ارتفاع مستوى تعلیم الجماهیر؛

الخارج،ّ  مما یزید من وعي المستهلكین وتقبلهم لأي نشاط ترویجي؛إلىكثرة السفر

زیادة حجم الإنتاج وتنوع السلع المطروحة في السوق؛



مراجعة أدبیات الموضوع

4

بُعد المسافة بین المنتِج والمستهلك،ّ  مما یتطلب إیجاد وسائل اتصال لنقل المعلومات بینهم؛

 المؤسسات المنافسة في السوق؛كثرة عدد

تقدم وسائل الاتصالات؛

ممـا أعطـى التـرویجاسعها واسـتخدامها علـى نطـاق و وسـائل الإعـلان واتسـاع نشـاطانتشار
قوة وأهمیة؛

تزاید عدد السكان في المدن وهم غالبا الفئة المستهدفة في جمیع وسائل الإعلان.

أهمیة الترویج- 2- 1- 2

القطاعـات الكبیـر فـي حجـم وعـدد المؤسسـات، ودخـول وتعـدد أنـواع المنتجـات فـي مختلـفبعـد التطـور
عملیـة الاتصال بـین السـوقیة، بـات مـن الضـروري القیـام بمختلـف الأنشـطة التسـویقیة والترویجیـة الّتـي تسـهل

:النقاط التالیةهمیـة النشـاط الترویجـي فـيأ) 247ص.1999(ق العلاقدمكـل مـن المنـتِج والمسـتهلك، وعلیـه

 المساهمة في تحقیق الاتصال والتفاهم بین البائع والمشتري رغم بعد المسافة؛ تنــوع وزیــادة عــدد الأفــراد
الإضافة إلى المستهلكین مع الوسطاء الـّـذین یتصــل بهــم المنــتِج، حیــث أن المنــتِج علیــه أن یتصــلب

یختلف شكل الاتصال فیما إذا كان السوق للسلع التجاریون مثل تـاجر الجملـة وتـاجر التجزئـة وكـذلك
الاستهلاكیة أو السلع الصناعیة؛اشتداد حالــة المنافســة فــي الســوق بــین المنتجــین، ممــا یتطلــب القیــام 

وتثبیت الأقدام في السوق المستهدفة؛التسویقیة لغرض كسب أكبر حصة سوقیة، بمختلــف الجهــود

والبیانات یساهم الترویج في الحفـاظ علـى مسـتوى وعـي المسـتهلكین مـن خـلال إمـدادهم بالمعلومـات
المتعلقة بالسلع والخدمات، وكل ما هو ذو فائدة لهم؛ إن الإدارة التسویقیة من خلال النشاط الترویجي 

المبیعـات، وهـذا سـیؤثر فـي النهایـة علـى تخفـیض تكلفـة مـنترمي إلى الوصول إلى مسـتوى عـال
من خلال توزیع التكلفة الثابتة على أكبر عدد من الوحدات الأسعارالوحـدة الواحـدة وبالتـالي تخفـیض

المنتجة؛ 

ط النشـاإن حجم المیزانیة أو المبالغ المخصصة لتغطیة النشاط الترویجي من أكبر المیزانیـات فـي
الاهتمام بهذا النشاط التسـویقي حیـث أنهـا تـأتي فـي المرتبـة الثانیـة بعـد میزانیـة الإنتـاج ومـن هنـا یبـرز

الحیوي في مجال النشاط التسویقي؛

المستهلك أثبــت الواقــع العملــي أن النشــاط الترویجــي یــؤثر بشــكل مباشــر علــى قــرار الشــراء لــدى
الأســواقّ فإنــه یشــتري ي حیث یظهر ذلك فـي بعـض الأحیـان عنـدما یـدخل هـذا الأخیـر إلى أحـدالنهائ

.تأثیرات الجهود الترویجیةســلعة أخــرى بالإضــافة إلى شــرائه للســلع المخطــط شــراءها نتیجــة
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زیــادة إلىیــؤدي، یمكــن أن نقــول بــأن هــذا النشــاطمــن خــلال هــذه النقــاط المبــرزة لأهمیــة النشــاط الترویجــي
.الإیراداتزیــادةإلىحجــم المبیعــات، ومــن ثــم زیــادة الحصــة الســوقیة، وهــذا بــدوره یــؤدي

أهداف الترویج- 3- 1- 2

المنتِج فـي السـوق، بــینیعـد التـرویج شـكلا مــن أشـكال الاتصال بــین مختلـف الأطـراف المتعاملــة 
المناسبة والموزع والمستهلك، هذا یعني أنه من خلال الأنشطة المختلفـة للتـرویج یـتم تـدفق المعلومـات

ومن ثم تكراره، اتخاذ القـرار الشـرائيإلىأجـل تشـجیعهم ودفعهـمالمسـتهلكین مـنإلىواللازمة حتى تصل
الّتي یجب أن تتوفر في لكـن توجـد مجموعـة مـن الشـروط. ـة مـن الأهـدافلذلك یمكن أن یحقـق التـرویج جمل

:ما یلي) 666ص ب ت، (السید حسبأهم هذه الشروط و ،یج حتّى تُعد هذه الأهداف جیدةأهداف الترو 

 ً؛قطاع سوقي محددإلىأن یكون الهدف موجها

 الترویجي؛أن یُعبر الهدف بجمل محددة عن المطلوب تحقیقه من النشاط

أن یتم التعبیر عن الهدف بصورة كمیة مثل نسبة مئویة؛

أن یتم تحدید النطاق الزمني الّذي سیتم فیه إنجاز الهدف بدقة؛

أن توضع الأهداف في مستوى یمكن للمؤسسة أن تحققها ؛

 والتســعیر كـالمنتجأن تتكامـل هـذه الأهـداف مـع الأهـداف الخاصـة بعناصـر المـزیج التسـویقي الأخـرى
والتوزیــع؛ 

الأهداف، وتتمثل هذه الأهداف وبالتــالي یجــب أن تكــون أهــداف النشــاط الترویجــي متكاملــة مــع بقیــة
:یليفیما

إستراتیجیات التسویق

ا لمنتَج سلعة كان أو خدمة، خصوصالزبائن باأن تعریف )247مرجع سبق ذكره ، ص.العلاق(ویرى 
الترویجیــة علــى تعــریفهم باسم الســلعة، العلامــة التجاریــة، الممیــزات إذا كان جدیدا، حیث تعمل الأنشـطة

وأماكن الحصول علیها وهكذا؛والخصــائص، المنــافع

حیـث تذكیر الزبائن بالسلعة أو الخدمة، هذا بالنسبة للسلع والخـدمات الموجـودة أصـلا فـي السـوق
بالنسـبة للمسـتهلكین ذوي تـذكیره بهـا وبخصائصـها مـن حـین لآخـر، وكـذلك الحـالإلىج هـذا المسـتهلكیحتـا

یعمل الترویج على تعمیق درجة الولاء نحو المواقـف والآراء الإیجابیـة لـدفعهم لتكـرار شـراء المنتجـات وبالتـالي
منتجات المؤسسة؛
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اتجاهات أراءإلىجاهات الســلبیة للمســتهلكین فــي الأســواق المســتهدفةتغییــر الآراء والمواقــف والات
منتجات المؤسسة؛و إیجابیة إزاء

إقنــاع المســتهلكین المســتهدفین والمحتملــین بالفوائــد والمنــافع الّتــي تؤدیهــا أو تحتــوي علیهــا السلعة 
.إشباع حاجاتهم ورغباتهمإلىأو الخدمة، مما یؤدي

وظائف الترویج- 4- 1- 2

وظائف الترویج من وجهتي نظر المستهلك إلىأنه یمكن التطرق)15، ص 2007(رى العلاق یو 
:یليورجل التسویق وهذا كما

یمكن التـرویجهنـاك مجموعـة مـن المزایـا یحصـل علیهـا المسـتهلك مـن :من وجهة نظر المستهلك
:حصرها في الآتي

ویقوم تهــدف أنشــطة التــرویج ٕ للوصــول إلى المســتهلكین والــى مشــاعرهم:التــرویج یخلــق الرغبــة
رجل التسویق بتذكیر المستهلكین بما یرغبون فیه وما یحتاجون إلیه؛

الجدیــدةالترویجیــة المعلومــات للمســتهلكین عــن الســلعةتقــدم الوســائل :التـــرویج یُعلِـــم المســـتهلك
لسلعة؛ومــا تقدمــه مــن إشــباع، وتعــریفهم بأســعارها وأحجامهــا والضــمانات الّتــي تقــدم مــعا

ة حیایبنـى ـالترویج علـى آمـال المسـتهلكین وتطلعـاتهم إلى:التــرویج یحقــق تطلعــات المســتهلك
كریمة بمعنى آخر یعتقد المسـتهلكونّ  أنهـم یشـترون مثـل هـذه التوقعـات عنـدما یقومـون بشـراء السـلعة 

فهي تعبر عن سهولة عنـدما یشـتري المسـتهلك سـیارة صـغیرة مـن علامـةّ  معینـة: المـروج لهـا مـثلا
.إلخ...الحركة السرعة

ــاول رجـل التســویق أن یشـارك مــع غیـره بفكــرةّ  معینــةیح:مــن وجهــة نظــر رجــل التســویق
منحنى ویوضــح الشــكل التــالي آثــار التــرویج علــى. ویشــجعّ  المســتهلك أن یتصــرف بطریقــة معینــة

:الطلب
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آثار الترویج على منحنى الطلب) 01(:الشكل رقم

)15ص، 2007،قالعـلا(:لمصدرا

إلى ط1الیمـین مـن طإلىإن الهـدف الرئیسـي مـن النشـاط الترویجـي هـو أن یتحـرك منحنـى الطلـب
الطلب(ل أن یزیـد مـن المبیعـات یحـاو و بمعنى آخر ، یقوم المنتِج بـالترویج لكـي یُبقـي علـى السـعر،2.

).السعرأو یرفع السعر ویبقي على المبیعات كما لو كانت قبل رفع 

).13- 12المرجع السابق، ص (:عتمد على الترویج لكي یؤثر في الطلب بإحدى الطرق التالیةیُ 

لكـي تقـوم المؤسسـة بـالترویج بقصـد:زیـادة المبیعـات أو المحافظـة علـى حجـم كبیـر منهـا- 1
على رجال البیع، الموزعینالاعتماد: أمامها عدة طرقت،تحقیق حجم كبیر للمبیعا

أو تحفیز المستهلكین أو، تنشیط المبیعات وغیرها؛

یعتبـر التـرویج مـن أهـم الوسـائل الّتـي تلجـأ إلیهـا:التغلـب علـى مشـكلة إنخفـاض المبیعـات- 2
المؤسسة في محاولة إنقاذ منتج معین من الإنحدار؛

الطــرق لتقــدیم المنتجــات الجدیــدةوهنــا یُعتمــد علــى التــرویج بشــتى :تقــدیم ســلعة جدیــدة- 3
وتعریــف المســتهلكین بالمزایــا الجدیــدة الّتــي تقــدمها، وبالتــالي تظهــر الفرصــة أمــام رجــال

. التسویق للترویج للسلع والخدمات الجدیدة
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وسائل التخفیضات الترویجیةأنواع- 5- 1- 2

:بأنها كل سیاسة تسویقیة تتعلق بـ)160- 159ص2009(قالعلایعرفها و 

مبیعات الفرص : أولا

في ذات الوقت یزید من و التخلص من السلع التي تقارب موسمها على النفادإلىقد یعمل المتجر
من و یعلن عن ذلك نطاق واسعو بعض السلعأسعاربان یجري تخفیضا ملموسا في الأخرىمبیعات السلع 

اعتبر سیاسة إلاو ترویجیاأسلوبایرتبط  بفترة زمنیي محدودة حتى یعتبر أنهذا التخفیض لابد أنالمفهوم 
.كان غیر محدد المدةإذاسعریة 

یتخلص من السلع التي اقترب موسمها على الانتهاء أنتتیح للمتجر أنهامن مزایا مبیعات الفرص و 
ر یضحي بجزء من سعر السلعة المتجأنبالرغم من و تتلف بسبب طول مدة تخزینهاأنتلك التي یحتمل أو

كذلك فانه یمكن . التلف التي قد تصیبه منها خسارة كبیرة و هذه السیاسة یتلافى مخاطر التقادمبإتباعفانه 
المباع من السلع التي یخفض أنتنظیم هذه المناسبات في فترات الركود لتنشیط المبیعات بصفة عامة حیث 

إلىفضلا عن هذا فان المناسبة تجتذبو .أصنافهاو السلعأنواعزیادة في مبیعات باقيإلىسعرها یؤدي
إلىهؤلاء یتحول بعضهمو عملاء جدد لم یكونوا یفكرون في التعامل مع المتجر لولا تلك المناسبةالمتجر

تج فتكون له سمعة طیبة عند الجمهورنعن الفرصة یدعم شهرة المالإعلانعملاء دائمین للمتجر كذلك فان 
یرفع معنویات رجال یزید المبیعات بماو الفرصة یخلق حركة واسعة داخل المتجر أثناءتنشیط البیع أنو 

.شراء في المتجر لالمختصین  باو البیع

السلعة التي إلىعددا كبیرا من المستهلكین الذین یحتاجونآنأهمهامشكلات هذه المناسبات فمنأما
الأوقاتالمتجر في أرباحیقلل من في هذا ماو تحل الفرصةآنلىإیجري علیها التخفیض یؤجلون الشراء

یصیبهم الندم و كثیرایستاءونالعادیة كذلك فان المستهلكین الذین یكونوا قد اشتروا بعض السلع قبل الفرصة 
الفرصة یتكونون من فئات قد تختلف في أثناءالعملاء آنذلك إلىیضاف. اغلياشتروها بثمن إذالتعجلهم 

یجعله أوالذي قد یضر بسمعته لدى عملائه المستدیمین الأمرخصائصها عن العملاء المعتادین للمتجر 
زیادة إنفي الاعتبار أخذنافإذا.العرضیینلم یكن معتادا علیها لخدمة هؤلاء العملاء إضافیةیبذل جهودا 

تلك تمثل عبئا و فان هذه الجهودالأمربطبیعة إضافیةرصة تقتضي بذل جهود الفأثناءعلى المتجر الإقبال
یزید القوة أنخفض مستوى الخدمة التي یؤدیها لعملائه مادام لا یستطیع  إلىتؤديأوثقیلا على المتجر 

إنكماأعقابهافي و مبیعات المتجر تنخفض عن معدلها قبل موعد الفرصةأنلا شك و هذا. البیعیة عنده 
العملاء یشكون في سلامةإلىبالإضافة.الفرصةأثناءالسلع التي لا تخضع للتخفیض سوف تقل مبیعاتها 

علاوة على ذلك فان و .كبیرةكانت نسبة التخفیض بخاصة إذاو التي تباع بها السلع قبل التخفیضالأسعار
الرئیسي الإغراءعلیه یكون هذا الخفض هو عامل و البیعأسعارمناسبات الفرص تقوم على الخفض في 
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كذلك فان .طیبةما یتمیز به المتجر من خدمات و على التعامل مع المتجر بصرف النظر عن جودة السلع
قبل الأسعارزیادةإلىبعض المتاجر تعمدإنالتي تعیب مناسبات الفرص في بعض المجتمعات الأمورمن 

. في هذا غش للمستهلكین و .المعتادمستواها إلىبما یرجعهاالأسعاركالفرصة ثم تجري التخفیض على تل
بعدهاو أثناءهاو قبل الفرصةالأسعارلهذا فان بعض الحكومات تبسط رقابتها على مبیعات الفرص فتتابع

.الفرصةالسلع التي تشملها أنواعتعین و تحدد الموعد الملائم لهاو 

كمیة منها تبقى في مخازن أیةأنضروري فیما یتعلق بسلع الطراز حیث أمرتنظیم الفرص أننرى و 
فیما یتعلق الأمركذلك و .ما تغیر طرازها إذاالتقادم أومتجر التجزئة بعد موسم الاستهلاك تتعرض للبوار 

.فتهاتضیع علیه تكلأنالفرصة بتضحیة ي ثمنها بدلا من أثناءالتلف حیث یبیعها المتجر و بالسلع السریع

بغرض التعریفهي عبارة عن وحدة من السلع المنتجة توزع على الجمهور مجانا و :العینات المجانیة*
عن طریق أوتقدم مباشرة أنإماهي و .الأدویةمن الدواء مجانا على محلات بیع توزیع عیناتبالسلعة مثل 

إنیستخدم في حال تقدیم سلعة جدیدة إلى السوق كما الأسلوبهذا و أخرىترفق مع سلعة أنأوالبرید 
.غیرهاو والألبسةالعینات المجانیة تستخدمها الشركات التي ینتج سلع مختلفة كالعطور

الحالیةأوبتقدیم كمیات محدودة من منتجاتها الجدیدة الأسلوبمن خلال هذا و حیث تقوم الشركات
هي الأسلوبالشركات التي تطبق هذا و ذو تكلفة عالیةو فاعلیةالأكثرهو و بصورة مجانیة للزبائن لتجربتهاو 

فعال الأسلوبحتى یكون هذا و المنتجات المغلفةو مستحضرات التجمیلو المواد الغذائیةو التي تنتج العطور
قصر دورة حیاة المنتجات: هي و تطبق ثلاثة معاییر على المنتجات المجانیة المطروحةأنفعلى الشركات 

.غیر مكلفةو ان تكون قیمة الوحدة الواحدة منها منخفضةو سهولة تجزئتهاو 

:حالات استخدام العینات المجانیة هي إن

؛تكون المنتجات ذات قیمة منخفضة لكي تكون غیر مكلفةأن

؛قصر دورة شراء المنتجات

؛صغیرةأصنافتقسیمها إلى أيتجزئة المنتجات إمكانیة

تكون قادرة على المنافسةو تكون المنتجات تحمل میزة فریدةأن.

:یا استخدام العینات المجانیة فهيمزاأما

 ؛ضع السلعة موضع التجربة المباشرةو تمكن المستهلك من اتخاذ قرار الشراء بعقلانیة من خلال
أخرى؛الولاء لسلع أصحابشترین من استمالة الم



مراجعة أدبیات الموضوع

10

:المجانیة هيیوب استخدام العینات لكن عو 

غیر لأشخاصمثال ذلك توزیع عینات من السجائر و عدم الاستفادة من جمیع العینات الموزعة
؛م نفس الشخص لعدة عبوات مجانیةاستلاأومدخنین 

التجمیل أدویةمثال ذلك و صعوبة القیاس الفوري للمشتري المرتقب للمنافع التي تؤدیها هذه العینات
؛زمنیةفترة و التي تحتاج لعدة استخدامات للدواء

 ؛لم تحمل المنتجات میزة فریدةذاإلا یكون فاعلا الأسلوباستخدام هذا

:هياستخداماتهالیة آالمجانیة و الطرق المستخدمة في توزیع العیناتإن

الطریقة هوعیب هذه و السلعأنواعتصلح هذه الطریقة لكافة و التوزیع على المنازل:

ا؛صعب تجزئتهارتفاع تكلفة السلعة التي ت

 ؛المنازلأصحابمشكلة غیاب

 عدم قانونیة توزیعها.

أنعیبها و الصغیرة مثل مستحضرات التجمیلو الخفیفةللأصنافتصلح هذه الطریقة و التوزیع بالبرید
؛تكلفتها مرتفعة

 ؛للسلع التي یمكن تجزئتهاتصلح هذه الطریقة و أخرىتوزیع العینة بداخل سلعة

ذ التوزیع مثل المحلات التجاریةالتوزیع عن طریق منف.

التسعیر النفسي: ثانیا

إثارةإلىتؤديأثاراتعكس سعریهبمثابة اختیار سیاسة هو)160- 159ص، 2013(عواد یري و 
.الدوافع العاطفیة لدى العملاء 

المستهلك قد أنإذعلى جزء من الجوانب النفسیة بأخرأوتعتمد معظم استراتیجیات التسعیر بشكل و 
الأسعاریجد ما یحتاجه خلال مدى معین منأنالتسعیر وفقا للمجموعات حیث یتوقع لإستراتیجیةیستریح 

بالتالي و تجعلهم یقبلون على الشراءو بعض المستهلكینستويتالبیع بأسعار اقل أنیتناسب مع دخله كما 
وفي مقدمة ذلك تسعیر , فان معظم هذه المداخل السعریة ترتبط بصورة أو بأخرى لبعض الجوانب النفسیة 

كان السعر فإذا, یربط الكثیر من المستهلكین بین جودة السلع وبین سعرها إذالسلع بأسلوب یعطیها المكانة  
وبالعكس یعني انخفاض السعر من . لمدركة مرتفعا فان ذلك یعني بالنسبة له مستوى مرتفع من الجودة ا

.                                          وجهة نظر المستهلك انخفاض مستوى الجودة 
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ویمثل ذلك ] الغالي ثمنه فیه[قائلا أكثركلما حصل على جودة أكثروبالتالي یعتقد المستهلك انه كلما دفع 
الي فإن السعر یخلق القیمة المدركة لدى المستهلكین فالنسبة الملابس وبالت, اتجاها عاما في السلوك الإنسان 

أنوالسیارات الترفیهیة كل هذه المنتجات یمكن , التجمیل ذات الماركات العالمیة المعروفة وأدوات, الغالیة 
حد إلىةمریحو قد تكون ناجحةالإستراتیجیةوهذه . التسعیر ذات الاحترام الإستراتیجیةتخضع في تسعیرها 
إلىالدراسات أن خفض أسعار هذا النوع من المنتجات قد یؤديأثبتتالخدمات وقد و كبیر لعدد من السلع

.سلع أخرىإلىالحصول علیها بغرض التفاخرإلىخفض الطلب علیها نتیجة تحویل الفئات التي تسعى

على مستوى الأسعارالتسعیر النفسي وتستخدم هذهأشكالحد أالكسریة الأسعاریعتبر استخدامو 
یكتب  أندینار مثلا یمكن 25كان السعر فإذاالمستهلك   بخفض السعر إشعارمتاجر التجزئة بغرض 

ومع انخفاض  قیمة العملة ,  السعر باعتباره صفقة رابحة إلىدینار وهكذا حیث ینظر العمیل24.95
یستخدم  أنتصبح شیئا لیس له قیمة بالنسبة للمشتري كما انه یمكن أنالشرائیة فان هذه الكسور یمكن 

. للصراف إضافیاالشركة حیث یكون دخلا إلىللإساءة 

لا یمكن استخدامها في حالة ارتفاع الجودة مع التسعیر للسلع الإستراتیجیةه هذأنإلىشارةوتجدر الإ
.الانتماء من جانب المستهلك أوالتي تخطى بالولاء 

بأثمانالأصنافخاصة متاجر التجزئة إلى تسعیر بعض و تسعى العدید من المتاجر: الرائدةالأسعار
و ذلك بهدف جذب المستهلكین إلى شراء ,اقل من التكلفة الأحیانقد تكون في بعض ,رخیصة للغایة 

الكلیة الأرباحو بالتالي یسعى هذا المدخل في التسعیر إلى تحسین صورة ,ربحیة أكثرتكون أخرىسلع 
.تستخدم بالنسبة للسلع الیسرة متكررة الاستخدامو ,للمنشاة 

الخصمو المسموحات: ثالثا

موزعیه دفع قیمة السلعةو عادة من مستهلكیهیطلبالمنتجأن )262266ص.2013(ذیابویرى 
المنتج في الحسبان مجموعة من العوامل عند وضع یأخذعادة و خدماته و الأسعار الثابتة لسلعةفقا لقائمة و 

تطبع القائمة عادة مانأحیث , قائمة الأسعار الخاصة به في مقدمتها توقع ارتفاع الأسعار في المستقبل 
قائمة الأسعار قد أنكما ,خلال مدة زمنیة قائمة أسعاریصبح المنتج ملتزما بما جاء بها من و بشكل معین

اعتبارات أيوألكمیات التعامل أماغیره وفقا لموقعه في هیكل التوزیع و للمفاضلة بین عمیلأسسالا تضع 
في یأخذالمسموحات و الموزع إلى وضع هیكل للخصمأولغیرها یلجا المنتج أوالأمورلذا فان لهذه أخرى

.محددة مقدمأسعارحسبانه تلافي العیوب الناشئة عن الاعتماد على قائمة 

و خصومات الكمیة,المسموحات الشائعة في السوق الخصم التجاري و الخصمأنواعهم أمنو 
.الأسعارالضمان عن خفضو الخصم النقديو مسموحات الترویجو 
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قیمة البضاعة المباعة یقدم من المنتج عادة إلى یعني الخصم التجاري خفضا في :الخصم التجاري
و بالتالي قد یطلق علیه الخصم ,مختلف مستویات الوسطاء الذین یقدمون خدمات معینة للمنتج 

ة لخصم التجاري  وفقا لفئات الربح المناسب لكل من مستویات التوزیع سالوظیفي  فیتبع المنتج سیا
فان المنتج قد ,تاجر الجملة والأخراحدهما تاجر التجزئةفیفرض وجود مستویین للتوزیع ,المختلفة 

ئة على مستوى تاجر ابالم30یعني ذلك خصما قدره و خصم من القیمة) 30/20(یضع سیاسته 
الذي و ذلك خصما على السعر الذي یدفعه المستهلكو على مستوى تاجر التجزئةبالمائة20الجملة 
:ا یليفقا لمو و ذلك,حساب الخصم أساسیعتبر 

سعر البیع للمستهلك 1000

ئة خصم لتاجر التجزئة ابالم30ناقصا 300

سعر البیع لتاجر التجزئة 700

خصم لتاجر الجملةبالمائة20ناقصا 140

)من المنتج(سعر البیع لتاجر الجملة  560

من السعر المحدد للبیع للمستهلكبالمائة70تاجر التجزئة  یدفع لتاجر الجملة أننجد فإننابالتالي و 
فقا لقوائم المنتج السعریة و المحدد للبیع به لتاجر التجزئة ضمن العر بالمائة80یدفع تاجر الجملة للمنتج و 
الأدوارالخلط بین و فان تعقد جهاز التوزیع الحالي، التجاري من وظائف تسویقیة مفیدةرغم ما یؤدیه الخصمو 

جمع الكثیر من المنشآت للكثیر من هذه المهام قد أدىو ، تاجر التجزئةو ر الجملةالتي یؤدیها كل من تاج
أصبحتظروف المنافسة أنهذا فضلا عن ،ي تطبیق الخصم التجاري بشكل نمطيصعوبة كبیرة فإلى

فان تعقد ,تستدعي المرونة الكاملة في هیكل الخصم الممنوح الخصم التجاري من وظائف تسویقیة مفیدة 
جمع الكثیر من و ، تاجر التجزئةو التي یؤدیها كل من تاجر الجملةالأدوارالخلط بین و جهاز التوزیع الحالي

هذا ، صم التجاري بشكل نمطيي تطبیق الخصعوبة كبیرة فإلىالمنشآت للكثیر من هذه المهام قد أدى
لوعیهفقا و تستدعي المرونة الكاملة في هیكل الخصم الممنوحأصبحتظروف المنافسة أنفضلا عن 

.حدة المنافسة السعریةو ، نوعیة السلع المعروضة للبیعو المتاجر المشتریة

 كما یوضح العنوان فان خصم الكمیة هو التخفیضات التي تمنح للمشتري في مقابل :الكمیةخصم
دنانیر فانه یمكن البیع بهذا عشرة, للوحدةكان السعر المحدد فإذا,معینالشراء للكمیات فوق قدر 

هكذا و ,وحدةدنانیر لمن یشترون فوق هذه الخمسین 9.5وحدة ثم یقل السعر إلى 50السعر حتى 
الممكنة الأموریعتبر خصم الكمیة من و .العمیلسعر مرتبطا بالزیادة في حجم مشتریات یخفض ال

تكلفة و یوفر الكثیر من تكلفة الشحنأنذلك لان الشراء بكمیة یمكن و اقتصادیا بالنسبة للمنشاة
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العملاء في لإقناعجهودهم و في تكلفة رجال البیعالوفرةكذا و الشراءأمرالخاصة بمتابعة الإدارة
تقلل نفقات الخدمة من أنالشراء الكبیر الحجم یمكن أوامرأنبالتالي یمكن القول و صفقات متعددة
بالتالي فان البائع یخفض هذا الجزء عن كاهل المشتري في شكل خصم و الشراءلأمرجانب البائع 

.الكمیة

:أساسییننوعین إلىینقسم خصم الكمیةو 

حیث یحصل العمیل على خصم على كل عملیة منفردة على حدة وفقا للكمیة :خصم الكمیة الفردي
.الواحدةالتي یشتریها في المرة 

خلال فترة زمنیة المشتریاتحیث یتم حساب قیمة الخصم على الكمیات :خصم الكمیة المتجمع
صم خوإجراءحیث یتم جمع طلبات الشراء من كل عمیل خلال تلك الفترة) شهر مثلا (محددة  

خصم الكمیة هو و الذي تضعه الشركة مقدماو الذي یتخطاهالأدنىوفقا للحد مدفوعاتنهائي على 
إنهاحیث , بمثابة خصم من السعر الحقیقي باعتباره لا یوفر النفقات الخاصة بخدمة طلبات العملاء 

معاملاتهم في جهة یركز و الشركةو لكنه یربط بین العملاءو .تكون في الحقیقة طلبات متعددة 
.واحدة

السیاسات التسعیریة المستخدمة حیث انه لا یعتبر تمییزا خاصا أهمیعتبر خصم الكمیة بنوعیة من و 
بین و الموزع العلاقة بین حجم ما یمنحه من خصمأویلاحظ المنتج أنمن المهم و لفئة معینة من المشترین

لبیع إجمالیةمكافأةیمنح هذا الخصم في شكل یانالأحفي بعض و النقص في نفقات خدمة طلبات العملاء
وصلت إذاصندوق میاه غازیة 500أو,تلفزیون للبائع الذي یبیع عشرة قطع إعطاءمثل ,كمیة معینة 

.صندوق10000المبیعات في خلال مدة معینة 

انه بمثابة تخفیض إذصور الخصم الوظیفي إحدىتعتبر مسموحات الترویج :مسموحات الترویج
الخدماتو خاصة  خدمات الترویج للسلعو الوكیلأویمنح للموزعین عما یقدمونه من خدمات للمنتج 

التجزئة عن ما تقدمه من و الشكل الشائع لهذا النوع من المسموحات هو الذي یمنح لمتاجر الجملةو 
وضع اسم المنتج على لافتة أوالأرففعلى الإعلاناتخدمات المنتج مثل و محلي عن سلعإعلان

أنبالتالي فان خطة الخصم الترویجي تعتمد على و )كوكا كولاأو,بیبسي كولا ( المحل الخارجیة 
للمتجر الإجمالیةمعینة من المشتریات المنتج یقوم بالمشاركة في تكلفة الجهود الترویجیة للموزع بنسبة

ذلك یختلف وفقا لمدة وجود أنإذن المسموحات و لكن ذلك لا یمثل النمط الوحید لهذا  النوع م,
تحتسب في شكل نسبة نقدیة عادة ماو ,مدى الولاء لها من جانب المستهلكین و ,السلعة في السوق 

.%3- 2ینة من قیمة المبیعات تتراوح بینعأو
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یطلق علیه الكثیر من الكتاب خصم تعجیل الدفع حیث یتم الخصم للمشتري الذي و :الخصم النقدي
هذا النوع من أنرغم و .أكثرأوأیامیقوم بدفع ثمن المشتریات نقدا خلال مهلة یحددها البائع عشرة 

إلیهفان المنتج یلجا , الإقراضالخصم  یمثل تكلفة مرتفعة على البائع تزید عادة عن سعر فائدة 
توفیر قدر كبیر و تلافیا للدیون المعدومة في المستقبلو للتقلیل من حجم الائتمان الممنوح منه للمدینین

.بالإقراضمصرفیة خاصة إجراءاتمن السیولة دون 
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الشراءقرارإتخاذ- 2- 2

منیتمالتيالعملیةمعرفةفيالتسویقرجالیهتمبأنه) 101ص،2004(یوسفو یري الصمیدعي
والإستراتیجیاتالسیاساتإتباععلىیساعدهمذلكلأنالقرار،هذاتحدي مراحلو الشراءقرارإتخاذخلالها

الشراء قراراتخاذعملیةطبیعةإلىسنتطرقالمبحثهذاوفيللمستهلك،الشرائيعلى السلوكتؤثرالتي
الشراءإلىللوصولالمستهلكبهایمرالتيالخطواتوأهمإتخاذهاأسالیبو وأنواعهاومفهومهاللمستهلك

.الإمتناعأو

الشراءقرارإتخاذعملیةومفهومطبیعة- 1- 2- 2

الشراء للمستهلكقرارإتخاذعملیةمفهومو الشراءعملیةطبیعةمنكلالمطلبهذافيونتناول
:یليماحسبالنهائي

الشراءعملیةطبیعة- 2- 2- 2

المهاممنالقرار تعتبرهذاوبعدالشراءقرارإتخاذقبلتمتالتيالإجراءاتعلىالتعرفعملیةإن
الإجراءاتهذهأنحیثبشكل خاص،التسویقوإدارةعامبشكلالمؤسسةإدارةتواجهالتيوالمعقدةالصعبة
. المحیطةالبیئةعواملوتأثیرالشخصیة والوراثیةالخصائصتفاعلخلالمنالمستهلكینداخلتحدث

لنجاحالزاویةحجرللمستهلكینالشرائيالسلوكفهمعلي انه )120ص.2006(ویعرفه غنیم 
الشرائیةالقراراتاتخاذلعملیةالكاملالفهملدیهمیكونأنالتسویقفعلى رجالالتسویقیة،الإستراتیجیة

.                                       مراحلهمنمرحلةكلالشرائي فيوالسلوك

:وهيشروطعدةتوفریجبالشراءقرارإتخاذعملیةبمثابةنشاطإعتباریتملكيأنهویلیامزویرى

فردبأنالقرارمتخذیعرفبحیثحل،یتطلبمتعارضموقفمشكلةالقرارصانعیواجهأنیجب
فيالقدرةو الرغبةصانع القرارلدىیتوفروأنه،المرتقبأو الحاليالوضععنراضیةغیرجماعةأو 

؛الوضعهذاتغییرعلىالعمل

المتحصلبالإشباعترتبطماعادةالمستهلكأهدافوأنمعینة،أهدافتحقیقفيالقرارمتخذیرغب
؛الخدمةأوالسلعةمنعلیه

ترتبطالتصرفاتهذهوأنالمرغوبةالأهدافتحقیقإلىتؤديبتصرفاتیقومأنالقرارمتخذعلىیجب
.الخ...والأسعار،السلعوخصائصبأصناف
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هذهمنبأيالخاصالتأكدعدممندرجاتالقرارمتخذیواجهنه أ)23ص، 2003(مرعوش ویرى
المصاحبةالمشاكللحلتهدفالإستهلاكيالقرارإتخاذعملیةوأنالمطلوب،الإشباعیحققسوفالبدائل
جمع من خلالالتأكدعدمدرجاتمختلفمعبكفاءةالتعاملیحاولالمستهلكوأنالسلع،وإستهلاكلشراء

المزیجبدائلبعضإستخدامو إختیارهيالإستهلاكيالقرارإتخاذلعملیةالنهائیةوالنتیجةالمعلوماتوتشغیل
.المسوقیقدمهاالتيالتسویقي

:يهو المواضیعمنمجموعة)76، ص 2006(وضحها منصور كماالقرارإتخاذعملیةوتتناول

إشباعأكبرلهیضمنللإنفاقجهأو عدةبینالقرار،متخذلدىالمتاحةالمواردبتخصیصتتعلققرارات
.ینفقهانقدیةوحدةكلمنالمنافعوتحقیقلحاجاته

منافسةأخرىعلاماتمنغیرهدونتجاریةلعلامةوولائهمحددةعلامةالمستهلكبشراءتتعلققرارات

والخدماتالسلع نفسعلىتحتويغیرهادونمعینةتجاریةمحلاتمنبشرائهتتعلققرارات.

منالمشابهةالمنتجاتمندونهاعنوالإعراضالمستهلكلدىالمفضلةالمنتجاتبشراءتتعلققرارات
.أخرىعلامات

الشراءقرارإتخاذعملیةمفهوم- 3- 2- 2

الخطواتتلك"أّنهعلىالشراءقرارإتخاذعملیةبأن ) 102، ص2004(عرفه الصمیدعي ویوسف
.شراءهایفضلالتيالمنتجاتمنأيحولبإختیاراتالقیامحالةفيالمشتريبهایمرالتيالمراحلأو 

المنطقيللسعروصولاعقلیةمحاكمةخلاصةأنهاعلى)76ص. 2006(المنصوركذلكعرفیو 
.وجهأكملعلىالحاجاتوإشباعالمتوازنالإستهلاكيالإنفاقو العادل

الرغبةهيأنهاعلى)38، ص1988(وآخرونأسعدكالشراءقرارإتخاذعملیةیعرفمنهناككذلك
فيالمتاحةكالسلعبهاالمحیطةالقیودمنبمجموعةتتأثرالرغبةوهذهمعینةمنفعةعلىالحصولفي

.التسویقیةالسیاساتوتأثیرالسوق

إستخدامو الشراءتتضمنالتيالتصرفاتمجموعةأنهاعلىكذلك)12، ص1988(المیناويوتعرف
.التصرفاتهذهوتحددتسبقالتيالقراراتأیضاوتشملوالخدماتالسلع

نتیجةومعقدةعدیدةبإجراءاتالنهائيللمستهلكالشراءقراریمرنه أ)97ص، 2001(الطائيویرى
دقیقبشكلالإجراءاتهذهتحدیدعملیةأصبحتمماالمستهلكینعلىتؤثرالتيوالمختلفة، الكثیرةللعوامل

.المؤسسةفيالصعبةالمهاممنیعتبرحازمو 



اتخاذ قرار الشراء

18

منالمستهلكونیقومالذيالإجراءهيالشراءقرارإتخاذعملیةأننستنتجالتعاریفهذهخلالمن
لحلو معینةأهدافخدمة لتحقیقأو سلعةالمختلفةالبدائلبینالإختیارو وتحلیلهاالمعلوماتبجمعخلاله
.مامشكلة

تساعدهمالملائمة والتيالتسویقیةالقراراتاتخاذمنالتسویقرجالیتمكنحتى:الشراءأدوار- 4- 2- 2
قرارالنهائيبها المستهلكیتخذالتيالكیفیةعلىالتعرفعلیهموجبالمرسومة،الأهدافتحقیقعلى

فيتدخلأدوارخمسهناكوعادة.الموقف الشرائيفيالأفرادمنفردكلیلعبهالّذيالشراء، والدور
:فیما یلي)70ص،1988(وأسعد وآخرون )67ص،1988(، ویقدمها عبیدات الشراءعملیة

لعلامةأو مالمنتجمرةلأولالشراءفكرةطرحفيیبادرأو یقترحالذيالفردفيویتمثل:المبادر1-
نوعیةأوالغسالةأوشراءها كالسیارةالمرادالسلعطبیعةحسبالأبناءأوالزوجةأوالزوجیكونوقدمعینة
.الملابسمنمعینة

التأثیربالقدرة علىیتمیزونأنهمحیثالشراءقرارعلىتؤثرالتيالجماعةأو الشخصهوو:المؤثر2-
وتدفعهمعلیهمتؤثریفضلها الآخرون،نظروجهةوطرحوإبداءإقناععلىوالقدرةالمعلوماتلامتلاكهموذلك
.                                                                            الخ...العمل،زملاءأو الأصدقاءأو العائلةفيمتمثلاالمؤثریكونوقدالشراءقراراتخاذإلى

الشراءقرارأصحابیختلف و الشراءقرارلإتخاذالسلطةلدیهاالتيالفئةتلكهيو:الشراءقرارمتخذ3-
السلعبعضهناكالأسرةفعلى مستوى،استخدامهاطبیعةوكذاوسعرها،المشتراةالسلعةأهمیةلمدىوفقا
منشراءهایتمسلعوهناكالأطفال،الغذائیة وملابسالسلعمثلمنفردبقرارشراءهاالبیتربةتقررالتي

.               فقطالأسرةربجانب

منأكثرهنادور المشتريیتجاوزولاشراءهایقررالتيالسلعةبشراءیقومالذيالشخصهو:المشتري4-
المشتريأنإلىهناالإشارةتجدركمالم یشارك،أوإتخاذهفيشاركسواءإتخاذهتمالذيالقرارتنفیذمجرد

.یكونلاوقدالمستهلكینأحدیكونقد

رأيلهقد یكونوالمستخدمللسلعة،النهائيالإستهلاكأو بإستخدامیقومالذيالشخصهو:المستعمل- 5
.الرضعالأطفالمثلذلكلهیكونلاقدأو مامنتجنحووالطلبالإختیارفي
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الشراءقرارإتخاذعملیةمراحل- 5- 2- 2

مواردهمإنفاقو حاجاتهملإشباعدائماالمستهلكونیسعىنه أ)77_76ص، 2006(یري المنصور
تتموالخدماتالسلععلىوالإنفاقالإشباععملیةو .المتنامیةحاجاتهمتشبعوالخدمات التيالسلعشراءعلى
:وهيالمستهلكبهامراحل یقوموفق

إلى قراروصولاالمستهلكبهایقوممتسلسلةخطواتعدةوتتناولالشراءقبلما:الأولىالمرحلة-أ
.الشراء

التي تشبعوالخدماتالسلعبشراءالمستهلكبقیامتتمثلالأولىللمرحلةتتویجاوتأتي: الثانیةالمرحلة-ب
.حاجاته

الخدمة بعدأوالمنتجتقییم:المرحلةهذهوتشملالحاجاتوإشباعالشراءبعدما: الثالثةالمرحلة- ج
.الاستهلاك

:یوضح مراحل عملیة الشراء بخطواتها الثلاثة)02(والشكل رقم 
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الشراءقرارإتخاذعملیةلمراحلنموذج): 02(مرقالشكل

)17ص.2003.عیسىبن(:المصدر

منبهات خارجیةالتعرف على المشكلةحاجة غیر مشبعة

الرغبة في الشراءبدء 

قرار الشراء
ماذا؟       كم؟
متى؟      أین؟

اختیار البدیل الأفضل

تقییم البدائل المتاحة

منتجات- 
علامات- 
الخ...نقاط البیع- 

البحث عن المعلومات

:عدم الرضا

، )البدیل(رفض المنتج 
تعدیل مراحل القرار

:رضا

في راحل إعادة الشراء، ثقة 
القرار

قیود قیود

الشعور اللاحق للشراء
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كما یبین تلیها،التيبالمرحلةو تسبقهاالتيبالمراحلمتعلقةو مرتبطةالمراحلهذهمنمرحلةكلإن
:یليفیمابالتفصیلالمراحلهذه) 03(الشكل رقم 

متعلقة باتخاذ قرار الشراءمراحل): 03(الشكل رقم 

Source: Kotler et Dubois, 1996,7éme édition.

النهائيللمستهلكالشرائيالقرارعلىالمؤثرةالعوامل- 6- 2- 2

لیستهيالمستهلكونیأتیهاالتيالتصرفاتنأمعلومهوكمابأنه)18ص.1988(ماهریرى
سلعةإتجاهوسلوكتصرفمنالمستهلكبهیقومفماومتباینة،مختلفةهيبلومتشابهة،متماثلةتصرفات
تختلف الفتراتعندماونلحظهنراهذاتهالأمرثانیة،سلعةحیالوتصرفاتهسلوكهعنیختلفمعینة قد
أصبحتكثیرةعواملوجودإلىیعودكلههذانإ.المستهلكفیهایعیشالتيالجغرافیةالمناطقأوالزمانیة

:وهيرئیسیتینمجموعتینإلىالباحثونقسمهاوالتيالشرائیة،وتصرفاتهمالمستهلكینسلوكعلىتأثیرذات
والشخصیةالاتجاهاتالتعلم،الإدراك،الدوافع والحاجات،فيمتمثلةالمستهلكذاتفيداخلیةعوامل
علىالمؤثرةالعواملیوضح)03(رقم والشكل.ةتسویقیتسویقیة وغیربالمستهلكمحیطةخارجیةوعوامل

المبحثهذافيتوضیحهسیتموالذيالشراءلقرارمنهج سلوكياتخاذفيالنهائيالمستهلك

النهائيالمستهلكللمستهلكالشرائيالقرارعلىالمؤثرةالداخلیةالعوامل- 7- 2- 2

والتيالمؤثرات النفسیة،تلكفيالنهائيللمستهلكالشرائيالقرارعلىالمؤثرةالداخلیةالعواملتتمثل
لآخرفردمنتختلفمكوناتهاطبیعة أنغیرفرد،كلعندوالموجودةالمكونةالعناصرمختلفعنتعبر
:یليفیماالمؤثراتهذهمنهم ونلخصواحدكلتحقیقهاإلىیسعىالتيالأهدافإخلافنتیجة

تقییم 
البدائل 
المتاحة

العوامل الظرفیة غیر 
المتوقعة

اتجاهات الآخرین 
المؤثرین

تركیز 
) نیة(

الشراء

تقریر 
الشراء
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والدوافعالحاجات: أولا

لأنیدفع الفردالعوزأو الّنقص وهذامعینلشيءبالنقص أو العوزالشعورتعنيالحاجة:الحاجات- 1
.النقصهذاسدخلالهمنیحاولمسلكًایسلك

ذاماشيءمنالنفسيوالحرمانالنقص"عنالحاجةتعبربأنه)113ص. 2004(یري البراويو 
."للمستهلك النهائيومنفعةقیمة

والسیكولوجیة الملحةالفسیولوجیةالمتطلباتتلك"بأنهاالنهائيللمستهلكبالنسبةالحاجاتوتعتبر
:هيالحاجاتوهذه."دونهابالحیاةالإستمرارللفردیتسنىلاالتي

وهيحیاتهطوللهالفرد ومرافقةمعتولدفطریةغریزیةحاجاتوهي:الفسیولوجیةالحاجات- 1- 1
الحاجاتوكذلكالأولیةأیضا بالحاجاتوتعرفوالمأوىوالطعاموالماءللهواءالحاجةمثلجسدیةمتطلبات
.الفطریةوالحاجاتالبیولوجیة

وهيالمختلفة،حیاتهفتراتخلالالإنسانیتعلمهامكتسبةحاجاتوهي: ةالسیكولوجیالحاجات- 2- 1
تعرفكماالفطریةمن الحاجاتالحاجةهذهوتنبعوالتعلم،والهیبةوالتقدیرللاحترامكالحاجةنفسیةمتطلبات
.بالتعلمالمكتسبةالحاجاتأوالثانویةبالحاجات

:یليماحسبوأنواعهاالدوافعتعربفمنكلإلىنتطرقوفیها:الدوافع- 2

:وهيللدوافعتعریفاتعدةهناك:الدوافعتعریف-1- 2

وتمكنهم منمعینبإتجاهللسلوكتدفعهموالتيالأفرادفيالكامنةالمحركةالقوةتلك" :هيالدوافع
Catherine Viot( .البیئةبهذهالمتعلقةالمعلوماتوتفسیرالبیئةعلىالتعرف , op-cit , p : 22(

الذيالمحركأوالخارجیةأوالداخلیةالقوة" :بأنهاالدوافع)142ص.2008(آخرونعزام عرفیو 
.                                                              مشبعةغیرمعینةحاجةلتحقیقسلوك معینإلىالإنسانیقود

الفردلدىكافیةبدرجةمشبعةغیرحاجةعنعبارة" :بأنها)194ص.2005(ها اسعدعرفیكما
.                        لإشباعهاوسیلةعنوتحركه للبحثعلیهتضغط

هيأو معینةبطریقةالسلوكفيالنفسأوماشخصایحثالذيالتصرفعنعبارة" :بهاویقصد
.معینسلوكإتباعنحوالأفرادتحركالتيالكامنةالقوى
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الإدراك: ثانیا

تلتقيأنهاإلاوالتركیب،الصیاغةفياختلفتوإنتعریفاتبعدةالإدراكتعریفتملقد:الإدراكتعریف1-
.المصطلحلهذاالعاموالمفهومبالمعنى

دلالتهأومغزاهأومعناهإعطائهثمبالشيءالإحساسهوالإدراك")122ص،2002(السیدویرى 
."التعلمو التذكركالتفكیر،العلیاالعقلیةالعملیاتویدرج ضمنوظیفته،معرفةأو

أيالمختلفةالحسوسائلعبرالفهمأوالاستیعابعملیة"یعنينهبأ)12صب ت، (الصیرفيویرى
.بنایحیطماتفسیرو فهممنومعرفیة تمكنناذهنیةعملیةأنه

وتنظیمتفسیرإختیار،بمقتضاهایتمالتيالعملیة" :نهأ)218ص، 2008(النجاأبوبه یقصدكما
فهمعلىتساعدهمعینةودلالاتمعانيبإعطائهاذلكبعدیقومثمالفردالتي یستقبلهاوالمثیراتالمعلومات

.وأحداثتصرفاتحوله منیدورما

به عنالمحیطعالمهفيالموجودةللأشیاءالفردمعرفةخلالهامنیتمالتيالعملیة" :أیضاهوو 
,Kotler, Dubois. حواسهطریق 9émeedetion, op-cit , p 45.1996)(

التعلم: ثالثا

:یليكماالتعلمتعریفیمكن

نتیجةالشخصتصرفاتفيتغییرعملیةأنه" :أیضاالتعلم)81ص.2004(توفیقو معلىویعرف
.والخبرة والتدریبللمعلومات

للخبرةنتیجةالفردسلوكفيتحدثالتيالتغیراتبه)144ص.2005(وآخرون عزامیقصدو 
المؤثراتلتفاعلنتیجةالسلوكعلىیعكسفالتعلمالحالیة،السلوكأنماطفيالتغیر أوالمتراكمةوالتجربة
.الأفعالوردودوعوامل البیئةوالحوافز

المكتسبةالخبراتفیهاتقومالتيالعملیة" :بأنه)244ص.2005(وآخرونه اسعدیعرفكما
هذاتغییرفيمستقلةإمكانیةإحداثإلىتؤديالتيتلكأو في السلوكنسبیاواضحبتعبیرللمستهلكین

."السلوك

أغلب سلوكیاتناوتعتبرعاشها،تجاربنتیجةالفردسلوكعلىتحصلالتيالتعدیلاتكل"هوالتعلم
,1998kotler, Dubois ,210(. مكتسبة 9émeedetion, op-cit, p :(
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الإتجاهات: رابعا

:منهانذكرعدیدةتعریفاتللإتجاهاتإن

الخبرةعلىالمبنيو الفردلدىالمسبقالإستعداد"أنهاعلىالإتجاهات)51، ص 2002(یري السید
."الإتجاهموضعللأشیاءبالتوافقتتسممحددةبطریقةللإستجابةالتي تعلمهاوالمعرفة

إذا كانتفیماتكشفأو تعكسوالتيالمستهلكینلدىالداخلیةالمشاعرعنتعبیر: يهالإتجاهات
تاجرأو إسم محلنحوماخدمةأو علامةأو صنف)معینشيءنحوسلبیةأو إیجابیةمیوللدیهم

یحمله :التفسیریةالمعرفیةالعناصربأحدمرتبطإعتقاد"أنهاعلىالاتجاهاتتعرفكماوهكذاالتجزئة
."معینشيءاتجاهشخص

تنظمللاستجابة،للاستعدادحیادیةذهنیةحالة" :هيالاتجاهات)216ص، 1979(عبیداتویرى
. "السلوكعلىموجهاتأثیرا دینامیكیاوتتركالخبرةخلالمن

AIDAنموذج اتخاذ قرار الشراء- 8- 2- 2

AIDAالنماذج التي تم تصمیمها واستخدامها للتأثیر على قرار المستهلك بالشراء هو نموذجمن أهم
وهذا النموذج اختصار لأربعة حروف لاتینیة كما هو موضح، كل حرف منها یشیر إلى دلالة . المشهور

:معینة في مراحل عملیة الشراء وذلك على النحو الذي یلي

یشد انتباه القارئ، فیجب أن یتم إثارة " الترویسة"الخبر الرئیسي أنعن طریق التأكد من :جذب الإنتباه- 1
من یقرأها بمجرد رؤیته لها، والتأكد كذلك من أن هذه الترویسة إما أن تظهر أو تخفي مصلحة عامة، كما 

وهنا بعض من هذه . یجب افتراض هنا أن شریحة كبیرة من السوق المستهدف قد اطلعت على هذه الترویسة
:بالأسالی

إلى من یرغب أن یترك عمله یوما ما؛- 

كیف تحرق دهون جسمك ساعة بعد أخرى؟- 

الخطأ الأكبر المتعلق بحیاتك؛- 

:وفي السیاحة نستطیع أن نقول الآتي

هل لدیك حلم ولم تستطع تحقیقه إلى الآن؛- 

هل حاولت من قبل الاقتراب من هذه اللحظات الممتعة؛- 
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.شمس الأصیلیستمتع بغروب الأنإلى كل من یحاول - 

یتم خلق هذا الاهتمام عن طریق منح المستهلكین المحتملین عدة فوائد من أجل تحسین : خلق الاهتمام- 2
ولابد هنا من التذكیر أن المستهلك یحرص على الشراء وفق الفوائد المتحصلة ولیس الممیزات . نوعیة حیاتهم

.المتاحة

ویشمل . عرض ما غیر قابل للمقاومةمن الممكن أن تتم خلق هذه الرغبة عن طریق جعل أي : الرغبة- 3
ومن المهم هنا أیضا خلق سرعة بخصوص . هذا تقدیم كمیات كبیرة من الإضافات أو هدایا خاصة بالمنتج

.ساعة القادم وسوف تحصل على هدیة مجانیة72اشتري خلال : كل عرض مقدم على سبیل المثال

بد أن فلا. الخطوة الخیرة والأكثر أهمیة كأي شيء مباع لابد أن یحمل دعوة لاتخاذ موقف: خاذ موقفات- 4
فإذا ما كان قد قمنا بلفت انتباههم وأغرقناهم بالعدید من . نطلب من المستهلكین أن یقوموا بعملیة الشراء

فلا بد أن نطلب منهم . أفضل الضماناتالفوائد وخلقنا داخلهم رغبة أكیدة من خلال تقدیم الهدایا المجانیة و 
أن یقوموا بعملیة شراء، كما یجب أیضاً تسهیل عملیة الشراء هذه إلى حد كبیر جداً بحیث یشعرون من 

.داخلهم بالإحباط أو خیبة الأمل في حالة عدم إتمام عملیة الشراء

AIDAنموذج ): 04(الشكل رقم 

www.almofad.com: عبد الناصر، الموقع الإلكتروني:المصدر

الانتباه

الاھتمام

الرغبة

اتخاذ موقف
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یةالدیموغرافالعوامل - 3- 2

وحده،بهتتعلقكونهاالمستهلكسلوكعلىالمؤثراتأهممنتعتبرالدیموغرافیةالعواملأنرغم
قرارهلأنمنعزلاً فرديسلوكالمستهلكسلوكإعتباریمكنلاأنهإلامباشرة،الشرائيقرارهفيوتتدخل
ثقافیةعواملإلىتصنیفهاویمكنتسویقیةغیرخارجیةأخرىعناصرو دیموغرافیةفیه عوامل تتدخلالشرائي

ي   یلكماوموقفیةواقتصادیةواجتماعیة

والاقتصادیةوالثقافیةالاجتماعیةو الدیموغرافیةالعوامل - 1- 3- 2

الدیموغرافیةالعوامل- 2- 3- 2

یؤثركماالشرائیة،قدراتهمو تفضیلاتهمأذواقهم،اهتماماتهم،الأفراد،حاجاتفيالعمریؤثر:العمر
الاهتمامإلىالسنكباریمیلفمثلانوعیتها،و الأسرحیاةدورةتحدیدفيمعینةدرجةإلىالعمر

المعلوماتعلىیحصلونكماالسعر،علىاقلحساسیةو تركیزمعالعالیةالنوعیةذاتبالمنتجات
بالمظهرالاهتمامإلىفیمیلونالشبابفئةأماالتلفزیون،و كالصحفالإعلاموسائلمنبهاویتأثرون
الشعورتمنحهمالمنتجاتهذهأنالمهمالسعر،إلىالنظربغضمنتجاتهاشراءو متابعتهاو والموضة
.السریعةالقراراتباتخاذالشبابیتصفكمابالسعادة،

والأذواقالحاجاتفيالجنسانیختلفو إناثو ذكورإلىالجنسحیثمنالأفرادینقسم:الجنس
تمیلإذالملابس،مثلالسلعبعضألواناختیارفيالجنسانیختلفالمثالسبیلفعلىوالسلوكات،

ن بعیالأخذالتسویقرجلعلىلذاالبسیطة،الألوانإلىالذكوریمیلبینماالجذابةالألوانإلىالإناث
.الشراءقرارعلىتأثیرمنلهلماالتسویقیةالإستراتیجیةإعدادفيالجنسعاملالاعتبار

)47ص،2008واشد،ترجمةقیو،(

علىفیغلبالاستهلاكیة،الأفرادأنماطفيالتعلیميالمستوىتأثیرظهورالطبیعيمن:التعلیم- 
)الجافعلىكالغسیل(بالخدماتكالاهتمامئیةاشر سلوكیاتمثلاالجامعيبالمستوىالمتعلمین

المرأةكانتإذاخاصةالحصاناتو الطفولةرعایةمراكزمعالتعاملو الخارجفيوتناول الوجبات
.إلیهاأولادهمبإدخالیرغبونالتيالمدارسنوعیةاختیاركذلكو المتزوجة عامل،

)14ص،2010،سویدان(
أنهكماوالخدمات،السلعمنكمیاتعلىالحصولمنتمكنالتيالشرائیةالقوةالدخلیمثل:الدخل- 

والتغیراتالدخلوبالتالي فحجممعین،بجهدالقیامنتیجةالمستهلكیتقاضاهالذيالعائدعنعبارة
نحوالمستهلكإتجاهأنكما.للمستهلك النهائيالشرائيالسلوكعلىتؤثرسوفالنقصانأوبالزیادة
.الشرائيقرارهعلىكذلكیؤثرالإستثمارثمومنالإدخار
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فيوالدخلالنهائيللمستهلكالشرائیةالقراراتبینالعلاقةأن) 102ص، 2002(علفةأبوو یري
:التالیةالجوانب

بطریقةالشرائیةالقراراتإتخاذعلىبالقدرةالمرتفعالدخلذويیتمتع:المخاطرتحملعلىالقدرة
أنهمكمامحله،إختیارهم بغیركانإذاسهلةبطریقةالبدیلعلىالحصولعلىلقدرتهمنظراأسرع،

.الصیانةعنلتفادي البحثالعالیةوالجودةالمعروفة،العلاماتذاتالمنتجاتیفضلون

یجدونلافإنهمهذاعصرنافيالمستهلكونیعیشهالذيالدائمللإنشغالنظرا:والتسوقالبحث
ذاتالمنتجاتشراء:مثلجدیدةوسائلتطورتفقد.المنتجاتعنوالبحثللتسوقاللازمالوقت
بسرعةتتمفالعملیةمرتفعدخلصاحبالمستهلككانفإذابالكتالوجات،الشراءأومعروفة،علامة

لذاأصعبیكونالشراءقرارأنكماوقتًا،تستغرقالتسوقعملیاتفإنمنخفضالدخلكانإذاأما
.للتسوقوقتوإیجادللبحثمضطرالمستهلك

جودةذاتمنتجاتبشراءالمرتفعةالمداخیلأصحابیقومماعادة:بالمنتجاتوالمعرفةالخبرة
ولاإستخدامهاوكیفیةبمزایاهایهتمونلاكونهمبالمنتجات،والمعرفةالخبرةیملكونلاأنهمإلاعالیة،

إهتماماأكثرالمتوسطةالمداخیلأصحابیكونبینماالأمور،بهذهللإهتمامالوقتعلىیتوفرون
منوأكثرالمالمنأقلكملإمتلاكهبه،المتعلقةوالتعلیماتإستخدامهوطرقبالمنتج،ومعرفة
.بالمنتجاتأكثرومعرفةخبرةلدیهمالمتوسطةالمداخیلأصحابأنبمعنىالوقت،

عالیةجودةذاتمنتجاتعنالمرتفعةالمداخیلأصحابیبحثعامةبصفة:الجودةعلىالطلب
التيالإجتماعیةالطبقةوإظهارغیرهم،عنبتمییزهمیسمحالذيالعامالشكلوكذاالأداء،حیثمن

معیتناسببماوذلكفي الأداء،الجودةتهمهمالمتوسطةالمداخیلأصحاببینماإلیها،ینتمون
.والتفاخرالترفیهیشترطونولاالماديمستواهم

الحضرفيیقیمونكانواسواءً المستهلكینإقامةمكانالجغرافيالموقعیمثل: يالجغرافالموقع- 
الحضرفيفالمستهلكونلذلك،تبعاتسویقیةاستراتیجیاتوضعسیستدعيالذيالبادیة،أوالریفأو
.البادیةأوالریفسكانلدىالتيالأنماطتلكعنتختلفالملبسو المأكلفيشرائیةأنماطلهم

الوقتالشرائي فيقرارهعلىتأثیرلهاالمستهلكغلهایشالتيالوظیفةأوالمهنةطبیعةإن:ةالمهن- 
والوزراءوالمدراء العاملین،الجامعة،أساتذةفمثلابها،الإلتزامواجبمتطلباتلهاوظیفةكلفإننفسه

)للتصرفالخارجيیتعلق بالمظهرخاصسلوكلهموالمصارفالتجاریةالدوائربعضوموظفي
شرائیةسلوكیةأنماطلهموالذینالبسیطةأوالدنیاالوظائفذويالأفرادعكسعلى(...الأكلاللبس،
)88ص.2006.الطائي(.بهمخاصة
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الاقتصادیةو الاجتماعیةالعوامل الثقافیة و - 3- 3- 2

المادیةوغیرالمادیةالعواملمنالعدیدعلىتحتويالتيالشاملةالمفاهیممنالثقافةتعتبر:الثقافة- 
ورغباتلحاجاتالرئیسیةالمحدداتمنوأنهكماالمستهلكین،تفكیرطریقةعلىتؤثروالتي

والمعتقداتالمعاییرمجموعة" :بأنهاالثقافةتعریفیمكنعلیهوبناءاسلوكهم،وأنماطالمستهلكین
یكونللسلوكتحدد نموذجوالتيبها،یتواجدالتيالاجتماعیةالبیئةمنمافردیكتسبهاالتيوالعادات
المتولدةوالحقائقالرموزمنمعقدةمجموعة" :أنهاعلىیعرفهامنهناكو .الأفرادكلبینمشترك

هذهتكونوقدالإنساني،للسلوكومنظمةمحددةكأسسجیلإلىجیلمنتنتقلوالتيالمجتمعفي
منبمجموعةالثقافةوتتمیز.الكتابةمثلملموسةأووالقیم،كالاتجاهاتملموسةالرموز غیر
:هيو الخصائص

تكتسبالثقافة.

المجتمعفيوتتطورتتكیفأنهاحیثدینامكیةالثقافة.

الأفرادمنمجموعاتهيالفرعیةبالثقافةویقصدالأصلیة،والثقافةالفرعیةالثقافةبینالثقافةوتتنوع
ویكونونالعملأوالهجرةبسببالأصليالمجتمعثقافةمعوتعایشتدخلتالتيهيأوما،بقیمیشتركون
)جنسیة(قومیةالفرعیةالثقافةتصبح لهذهحیثالمعني،للمجتمعالأصلیةالثقافةأصحابعنمختلفین

منهاماقطاعاالفرعیةالثقافاتهذهوتشكلالخاصة بها،الجغرافیةمناطقهاولهاعرقیةجماعاتدین،
.الأصلیةالثقافةجماعاتشأنشأنهاالسوق

المؤسساتعلىیتوجبفإنهوالخدمات،السلعنحوالشرائيالقرارتكوینعلىتعملالثقافةأنبماو 
رجالعلىیتوجبكما.فیهیعیشونالذيالثقافيالجانبوفقالمجتمعوأذواقتتفقمنتجاتتقدیمالتسویقیة
تقییمبهدفالإستهلاكیةو الأنماط الشرائیةعلىتأثیراالأكثروالعاداتالقیمومتابعةمراقبةالتسویق

,Cathrine Viot.للمنتجاتوالترویجیةالتسویقیةالإستراتیجیات op-cit, p : 25)(

الدمتربطهم رابطةقدأكثرأوإثنینمنوتتكونالمجتمعلبناءالأساسیةالنواةالأسرةتعتبر:الأسرة
فيالإجتماعيالتأثیرمصادرأقوىمنوهيالغالبعلىواحدمسكنویجمعهمالخ،...الزواج،أو

مشتركةقراراتقرارات الشراءتعتبربحیثالرئیسي،الإجتماعيالمؤثرنقللمإنالمستهلكسلوك
یكونأندونالسلعةیشتري المستهلكالأحیانمنكثیرففيالمصغرة،الأسرةأفرادبینخاصة

.الأسرةمنبتأثیردائماوذلكلها،مستهلكا

منأكثرأوإثنینمنمكونةمجموعة" :أنهاعلىالأسرة)60ص.2007(توفیقو معلاعرفكما
."البعضبعضهممعیسكنونوالذینالدینأوالتبنيأوالزواجأوالدمرابطةتجمعهمالذینالأشخاص
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سلوكهعلىكبیراتأثیراتؤثرالمستهلكإلیهاینتميالتيالإجتماعیةالطبقةإن:الإجتماعیةالطبقة- 
الطبقةإلى نفسینتمونالذینالمستهلكیننأإذخاصة،بصفةالشرائیةقراراتهوعلىعامةبصفة

وخدماتسلعإلى شراءیمیلونوبالتاليالمعیشةوطرقوالإتجاهاتالقیمفيیشتركونالإجتماعیة
:بأنهاالإجتماعیةالطبقةوتعرف.متشابهة

فیمامتقاربةأوجهیجدونأووالسلوكوالإهتماماتالقیمنفسلهمالذینالأفرادمنمتجانسةمجموعة"
المعتقداتفينسبیاالمتجانسةالمجموعةتلك" :بأنهاالإجتماعیةالطبقةوتعرفكما"وآرائهمسلوكهمیخص
هيماالإجتماعیةالطبقةأنیتضحالتعریفومن"متقاربةسلوكیةأنماطولدیهاالإهتماماتو المعیشةوأنماط

، ص 2010(حسب بن عیسى خصائصهاومنمتجانسةمجموعاتإلىمامجتمعأفرادلتبویبمحاولةإلا
:یليمانذكر)144

العلیا مروراالطبقةإلىالدنیاالطبقةمنمتدرجهرمفيترتبالإجتماعیةالطبقةأنحیث: ةمتدرج
؛الوسطبالطبقة

؛متجانساسلوكاتنتجالإجتماعیةالطبقة

؛قطاعاتإلىالسوقتقسیمفيتساعد

الوقتبتغیرتتغیر(ثابتةلیستفهي:دینامیكیة(.

أغلبیةحیاةفيملموسةحقیقةهيأنهاعلى)183ص، 2006(عرفها البكري:ةالمرجعیالجماعات- 
وتشكیلالشرائیة،قراراتهمفيللأفرادمرجعيكإطاروتستخدم.العالمدولمختلفوفيالمستهلكین

الجماعاتوتعرفالخ...العمل،زملاءوالأصدقاء،العائلةالجماعاتهذهوتشملوسلوكهم،مواقفهم
قیمهتكوینفيكمرجع للفردأوللمقارنةكنقطةتستخدمجماعةأوشخصأي":ابأنهالمرجعیة

."خاصةأوعامةكانتسواءوسلوكهإتجاهاتهو 

معاییرتضعلأنكافیةتكونقویةبعلاقةالمستهلكبهایرتبطالتيالمجموعة: "أنهاعلىفهاعر و 
."للسلوكمحددة
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:المنهجیة-3

:                                                                               موضوع البحث- 1- 3

طریقة أو منهج معین لفحص الوقائع وهو یقوم على : نهأالبحث العلمي ) 1989رشوان،(یعرف 
من المعاییر والمقاییس تسهم في نمو المعرفة، یتحقق البحث العلمي حین تخضع حقائقه للتحلیل مجموعة
. التجربة والإحصاءو والمنطق

:استخدمنا مصدرین أساسین هما

حیث اتجهنا في معالجة الإطار النظري للدراسة إلى البیانات الثانویة والتي تتمثل :المصدر الثانوي
في الكتب والمراجع العربیة والأجنبیة ذات العلاقة، والأبحاث والدراسات السابقة التي تناولت موضوع 

.المختلفةالانترنتالدراسة والبحث والمطالعة في مواقع 

لمعالجة الجوانب التحلیلیة لموضوع الدراسة لجأنا إلى جمع البیانات الأولیة من خلال :المصدر الأولي
.الاستبیان كأداة رئیسیة للدراسة، صممت خصیصا لهذا الغرض

مقاربة البحث- 2- 3

من هنا أمكننا الاهتداء إلى المنهجیة التي تخدم دراستنا والتي جمعنا فیها بین المنهجین الكمي 
والنوعیة مستعملین المنهج الكیفي في تحدید المتغیرات الداخلة في الدراسة والتي تؤثر بشكل مباشر في 

یتناسب مع بیئة مجتمعها وهي التقلید، وضبط إطار العمل المفاهیمي بتكییفه وماألاالظاهرة المدروسة 
واعتمدنا على المنهج الكمي في جمع البیانات التي تم استقصاؤها من عینة دراستنا والتي هي عبارة عن 

رفضها بعد إجراء المقارنات أومجموعة من المستهلكین من ولایة میلة وتحلیلها ولدعم الفرضیة الموضوعة 
) اتخاذ قرار الشراء(والتابعة )  الترویجیةالتخفیضات(ات المستقلةالكمیة وإیجاد العلاقات السببیة بین المتغیر 

.في مشكلة بحثنا

البحثإستراتیجیة- 3- 3

البحث والذي قدم فیها مختلف استراتیجیاتyin.2003البحث اعتمدنا دراسة لإستراتیجیةفي اختیارنا 
ن بحثنا یعتمد على دراسة الحالة والتي تحتوي بدورها على الاستبیان كوسیلة ولأ، في البحوثإتباعهاالممكن 

حداثالأیتطلب التحكم في البحث لاأنالأعلىنستنتج من الجدول المقدم في فإننالجمع البیانات، 
.الخ...عن الزمان والمكان، الدخل الشهريالأسئلةالسلوكیة،  ونلجأ إلیها من خلال طرح 
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جمع البیاناتطریقة - 4- 3

عندما تناولنا الطریقة الإحصائیة وعلاقتها بالبحث العلمي وجدنا أن من خطواتها جمع البیانات عن 
وهناك عدة طرق مختلفة .الظاهرة أو المشكلة مدار البحث أما من مصادرها الأولیة أو الثانویة أو كلیهما
ن تبویبها وعرضها بطرق یمكن أن نجمع بها البیانات، ولكن حتى تستطیع التعامل مع البیانات لابد م

یستطیع الباحث من خلالها وصف البیانات والتعرف على سیر واتجاه الظاهرة، وللتعرف على طبیعة البیانات 
)2007فریدي،الشایب،(لابد من معالجتها للحصول على معلومات من اجل الاستنتاجات      

المعتمد علیها في دراستنا بحیث  یعرف أنه وهي) الاستبیان(من طرق جمع البیانات الاستقصاء 
ها بالبعض الأخر بشكل یحقق الهدفمجموعة من الأسئلة والاستفسارات المتنوعة، والمرتبطة بعض

أو الأهداف التي یسعى إلیها الباحث بضوء موضوعه والمشكلة التي اختارها لبحثه،وترسل الاستفسارات 
أیة طریقة أخرى إلى مجموعة من الأفراد أو المؤسسات الذین اختارها الباحث المكتوبة هذه عادة بالبرید أو 

ومن المفروض الإجابة عن مثل تلك الاستفسارات وتعبئة الاستبیان بالبیانات والمعلومات .كعینة لبحثه
)201ص،2007قندجیلي،(.                                          مطلوبة فیها وإعادتها إلى الباحثال

:الدراسةواتأد- 5- 3

الذي تم تصمیمه واستخدامه على قرار المستهلك بالشراء، وهذا النموذج AIDAتم الاستعانة بنموذج 
اختصار لأربع حروف لاتینیة كل حرف یشیر إلى دلالة معینة في مراحل عملیة الشراء كما تطرقنا إلیها 

.سابقا

في اتخاذ الدیموغرافیةتم الاعتماد على الاستبیان كوسیلة لجمع المعلومات ودراسة دور العوامل كما
الترویجیة في میلة وقد تم بناء نصه بما یعالج مختلف المفاهیم والتساؤلات خفیضاتالتقرار الشراء في ظل 

ممت مختلف محاور المطروحة من خلال البحث حیث ضم الاستبیان مجموعة من الأسئلة المغلقة وص
:الاستبیان كالتالي

تم تخصیص هذا المحور لجمع بعض المعلومات الهامة حول الشخص المجیب عن : ولالمحور الأ
الجنس، الحالة الاجتماعیة، مكان (:یخدم بحثنا كما یليالاستبیان وهذا لوصف عینة الدراسة تم اختیار ما

)الشهريالسكن، الوضعیة المهنیة، العمر، الدخل 

:الترویجیة موزعة كما یليالتخفیضاتتأثیرسؤال یعبر عن 19ضم : المحور الثاني

متمثلة في العباراتالترویجیة و للتخفیضاتتهلكین سالمشملت عبارات تقیس مدي انتباه:الانتباه
)01.02.03.04.05(
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متمثلة في العبارات الترویجیة و بالتخفیضاتشملت عبارات تقیس مدى الاهتمام المستهلكین  :ماالاهتم
)06.07.08.09.10(

متمثلة في العبارات      و ةیالترویجبالتخفیضاتحیث ضم عبارات تقیس مدي رغبة المستهلكین :الرغبة
 )11.12.13.14.15.(

حیث احتوى هذا العنصر على العبارات التي تقیس موقف الشراء مثلته في :الشراءموقف
).16.17.18.19(العبارات

:طبقاً للمقیاس الآتيكما تم تحدید مستوى المساهمة

5إلى 1تم ترمیز الاستمارة بإعطاء كل رأي قیمة معینة، بالاعتماد على سلم لیكرت الخماسي من 
:كالآتي

؛1= غیر موافق بشدة - 

؛2= ر موافق غی- 

؛3= محاید - 

؛4= موافق - 

.5= موافق بشدة - 

:وقد تم تحدید خلایا مقیاس لیكرت الخماسي الدنیا والعلیا كما یلي

؛4= 1–5= حساب المدى - 

؛0,8= 5/4= طول الخلیة - 

أقل قیمة في المقیاس+ طول الخلیة = الحد الأعلى للخلیة - 

 =0,8 +1 =1,8

:وبالتالي یصبح طول الخلایا كما یلي

إذا تراوحت قیمة المتوسط الحسابي المرجح لدرجة الموافقة حول أي عبارة من عبارات الاستمارة ما بین - 
، غیر موافق بشدة؛[1,8- 1[

، غیر موافق؛[2,6- 1,8[- 
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محاید؛[3,4- 2,6[- 

موافق؛[4,2- 3,4[- 

.موافق بشدة[5- 4,2[- 

:البیاناتطریقة تحلیل - 6- 3

تم القیام بتفریغ الاستبیان أین، spssالإحصائياعتمدنا في تحلیل البیانات على برنامج التحلیل 
واستخدام الاختبارات الإحصائیة التي تتوافق ومقیاس لیكرت الترتیبي،حیث شمل التحلیل استعمال الأدوات 

).T.Test ،AOVAالنسب المئویة،التكرارات،المتوسط الحسابي الانحراف المعیاري ،(الإحصائیة التالیة

لمعالجة ) SPSS(برنامج الإحصائي للعلوم الاجتماعیة تمت الاستعانة بالأسالیب الإحصائیة ضمن ال
البیانات التي تم الحصول علیها من خلال الدراسة المیدانیة للعینة المبحوثة، وبالتحدید استخدم الباحث 

:الأسالیب الإحصائیة التالیة

وذلك لاختبار مدى الاعتمادیة على أداة جمع البیانات المستخدمة في قیاس المتغیرات :اختبار ألفا كرونباخ
.التي اشتملت علیها الدراسة

استخدم هذا المعامل لمعرفة مدى ارتباط درجة كل عبارة من عبارات الإستمارة مع :معامل الارتباط بیرسون
) لأداة الدراسةالاتساق الداخلي(الدرجة الكلیة للمحور الذي تنتمي إلیه 

مثل الوسط الحسابي والتكرارات والنسب المئویة، وذلك لوصف آراء عینة الدراسة:مقاییس النزعة المركزیة
.حول متغیرات الدراسة ولتحدید أهمیة العبارات الواردة في الاستمارة

. الانحراف المعیاري لبیان مدى تشتت الإجابات عن وسطها الحسابيمثل:مقاییس التشتت

الفرضیات والتحقق من مساهمة محافظ الحسابات في تعزیز مصداقیة لاختبار:لعینة واحدة) T(اختبار
.الكشوف المالیة

ثبات الأداة- 7- 3

للتأكد من مصداقیة أداة الدراسة، سیتم التأكد من الصدق الظاهري وصدق الاتساق الداخلي لعبارات 
.الاستمارة بالإضافة إلى الثبات
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 الصدق الظاهرياختبار

محكمین من ذوي الخبرة ) 03(للتأكد من الصدق الظاهري للاستمارة تم عرضها بصورتها الأولیة على 
والكفاءة وأصحاب التخصص من أساتذة لإبداء رأیهم وملاحظاتهم حولها ولمعرفة ما مدى ملائمة عبارات 

التي تم أخذها بعین الاعتبار، وبعد الاستمارة لأغراض البحث وكذلك حول مدى سلامة الصیاغة والمحتوى و 
تي أو ردها إعادة الاستمارة تم إجراء التعدیلات المقترحة كإعادة الصیاغة وتعدیل بعض العبارات ال

.المحكمون في توصیاتهم

صدق الاتساق الداخلي لعبارات الاستمارة

وذلك )300(مها ثلاثة مائة ة البالغ حجتم اختبار الاتساق الداخلي لعبارات الاستمارة على عینة الدراس
:بحساب معاملات الارتباط بین كل فقرة والدرجة الكلیة لعبارات الاستمارة كما یلي

)الانتباه(صدق الاتساق الداخلي لعبارات المحور الأول): 01(الجدول رقم 

رقم 
العبارة

معامل العبارة
الارتباط

مستوى 
الدلالة

0,8680,000الأكثر إثارةالتخفیضات الترویجیة هي الجزء 01
0,8950,000الإعلانات التخفیضیة تشد انتباهي02
أثناء التسوق تشد انتباهي اللافتات التي تعبر عن التخفیضات 03

الترویجیة
0,8600,000

0,7680,000أعرف جیداً المتاجر التي تتعامل بالتخفیضات الترویجیة04
0,7860,000فیها التخفیضات الترویجیةلدي معرفة بالمواسم التي تقام05

0,83540,000معامل الارتباط بیرسون الكلي
SPSSمن إعداد الطلبة اعتماداً على مخرجات :المصدر

والمعدل المحور الأولمعاملات الارتباط بین كل عبارة من عبارات أن تبین نتائج الجدول السابق 
، وكل المعاملات موجبة وهو ما یدل على وجود )0.01(مستوى دلالة ، دالة عند هذا المحورالكلي لعبارات

.صادقة لما وضعت لقیاسهعبارات المحور الأول تباط طردي قوي وبذلك تعتبر ار 
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)الاهتمام(صدق الاتساق الداخلي لعبارات المحور الثاني ): 02(الجدول رقم 

رقم 
العبارة

معامل العبارة
الارتباط

مستوى 
الدلالة

0,8140,000أجد أن التخفیضات الترویجیة مثیرة للاهتمام06
0,8320,000أنا من الأشخاص المتابعین للتخفیضات الترویجیة07
أشیر في حدیثي عن السلع والخدمات إلى التخفیضات الترویجیة 08

التي تقدمها
0,8150,000

التخفیضات الترویجیة تدفعني أكثر للبحث عن المعلومات حول 09
السلع والخدمات

0,8170,000

0,7700,000التخفیضات الترویجیة تساعد في اختیار السلع المناسبة10
0,80960,000معامل الارتباط بیرسون الكلي

SPSSمن إعداد الطلبة اعتماداً على مخرجات :المصدر

والمعدل المحور الثانيمعاملات الارتباط بین كل عبارة من عبارات أن تبین نتائج الجدول السابق 
، وكل )0.01(، والتي تبین أن معاملات الارتباط دالة عند مستوى دلالة هذا المحورالكلي لعبارات

صادقة لما ر الثاني عبارات المحو تباط طردي قوي وبذلك تعتبر المعاملات موجبة وهو ما یدل على وجود ار 
.وضعت لقیاسه

)الرغبة(صدق الاتساق الداخلي لعبارات المحور الثالث ): 03(الجدول رقم 

رقم 
العبارة

معامل العبارة
الارتباط

مستوى 
الدلالة

0,8000,000التخفیضات الترویجیة تؤثر في نیة الشراء11
وجود التخفیضات الترویجیة تجعلني أرغب في سلع لم أكن مهتم بها 12

في السابق
0,7890,000

0,7560,000التخفیضات الترویجیة تثیر رغبتي في الشراء13
0,7610,000التخفیضات الترویجیة تؤثر على مدى تقبلي للسلع14
0,7470,000الترویجیة إلى التفكیر في الشراءیدفعني الإعلان عن التخفیضات 15

0,77060,000معامل الارتباط بیرسون الكلي
SPSSمن إعداد الطلبة اعتماداً على مخرجات :المصدر
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والمعدل المحور الثالثمعاملات الارتباط بین كل عبارة من عبارات أن تبین نتائج الجدول السابق 
، وكل )0.01(والتي تبین أن معاملات الارتباط دالة عند مستوى دلالة ، هذا المحورالكلي لعبارات

صادقة لما عبارات المحور الثالث تباط طردي قوي وبذلك تعتبر المعاملات موجبة وهو ما یدل على وجود ار 
.وضعت لقیاسه

)موقف الشراء(الاتساق الداخلي لعبارات المحور الرابع صدق ): 04(الجدول رقم 

رقم 
العبارة

معامل العبارة
الارتباط

مستوى 
الدلالة

0,8210,000الحصول على الهدایا المجانیة یجعلني أتخذ قرار الشراء16
0,8390,000أزید من الكمیة الشرائیة في فترة التخفیضات الترویجیة17
0,7510,000احتیاجاتي إلى وقت التخفیضات الترویجیةأقوم بتأجیل 18
0,7680,000أعتبر الشراء في فترة التخفیضات الترویجیة فرصة لا تعوض19

0,794750,000معامل الارتباط بیرسون الكلي
SPSSمن إعداد الطلبة اعتماداً على مخرجات :المصدر

والمعدل المحور الرابعمعاملات الارتباط بین كل عبارة من عبارات أن تبین نتائج الجدول السابق 
، وكل )0.01(، والتي تبین أن معاملات الارتباط دالة عند مستوى دلالة هذا المحورالكلي لعبارات

صادقة لما عبارات المحور الرابع تباط طردي قوي وبذلك تعتبر المعاملات موجبة وهو ما یدل على وجود ار 
.سهوضعت لقیا

للتأكد من مدى صلاحیة الاستمارة كأداة لجمع البیانات اللازمة للدراسة الحالیة تم اختبار مدى و
، وقد بلغت )Alpha de Cronbach(الاعتمادیة على أداة جمع البیانات باستخدام معامل كرونباخ ألفا 

، وهي نسبة مقبولة لاعتماد هذه الدراسة )%94,7(ادیة هذه الاستمارة حسب معیار كرونباخ ألفا درجة اعتم
یوضح معامل الثبات كرونباخ ألفا لعبارات () ، والجدول رقم )Alpha de Cronbach>60%(لأن 

.الاستمارة
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لعبارات الاستمارة)Alpha de Cronbach(قیمة معامل الثبات كرونباخ ألفا ): 05(الجدول رقم 

قیمة كرونباخ عدد العباراتالمحاور
ألفا

050,879)الانتباه(المحور الأول .1
050,870)الاهتمام(المحور الثاني .2
050,825)الرغبة(المحور الثالث .3
040,827)موقف الشراء(المحور الرابع .4

0,947)300(العینة 
SPSSاعتماداً على مخرجات من إعداد الطلبة: المصدر
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:التحلیل-4

التخفیضات سنحاول من خلال هذا العنصر تحلیل البیانات المتعلقة بوجهة نظر عینة الدراسة حول 
: إلى، واختبار فرضیات البحث، وذلك بالتطرقالترویجیة واتخاذ قرار الشراء مع دراسة العوامل الدیموغرافیة

لیل الوصفي لخصائص العینة المدروسة، تحلیل نتائج الإحصاء الوصفي لمحاور الاستمارة وفي الأخیر التح
.اختبار فرضیات البحث

:التحلیل الوصفي لخصائص العینة المدروسة- 1- 4

، وذلك بتوزیعها حسب كل من الجنسإستمارة300سنتطرق لتحلیل العینة الإحصائیة المكونة من 
واستعملنا في ذلك . مكان تواجد السكن، الدخل الشهري، الفئة الاجتماعیة المهنیةالمستوى التعلیمي، السن،

، والبرنامج SPSSأسالیب التحلیل الإحصائي المتمثلة في النسب المئویة باستخدام البرنامج الإحصائي 
Excel 2007.

:الجنسمتغیرتوزیع أفراد العینة حسب

توزیع أفراد العینة حسب متغیر الجنس): 06(الجدول رقم 

)%(النسبة المئویة التكرارالفئةالمتغیر
20066,7ذكرالجنس

10033,3أنثى
300100المجموع

SPSSاعتماداً على مخرجات الطلبةمن إعداد :المصدر
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SPSSاعتماداً على مخرجات الطلبةمن إعداد :المصدر

:متغیر السنتوزیع أفراد العینة حسب

السنتوزیع أفراد العینة حسب متغیر ): 07(الجدول رقم 

)%(النسبة المئویة التكرارالفئةالمتغیر
4414,7سنة20أقل من السن

13846سنة30و20بین 
9933سنة50و30بین 

196,3سنة50أكثر من 
300100المجموع

SPSSاعتماداً على مخرجات الطلبةمن إعداد :المصدر

SPSSاعتماداً على مخرجات الطلبةمن إعداد :المصدر

66,7%

33,3%

الدائرة النسبیة ): 05(الشكل رقم 
لتوزیع أفراد العینة حسب متغیر 

الجنس

14,7%

46%
33%

6,3%

الدائرة النسبیة ): 07(الشكل رقم 
لتوزیع أفراد العینة حسب متغیر السن

سنة20أقل من 

سنة30و20بین 

سنة50و30بین 

سنة50أكثر من 
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SPSSاعتماداً على مخرجات الطلبةمن إعداد :المصدر

:متغیر السنتوزیع أفراد العینة حسب

السنتوزیع أفراد العینة حسب متغیر ): 07(الجدول رقم 

)%(النسبة المئویة التكرارالفئةالمتغیر
4414,7سنة20أقل من السن

13846سنة30و20بین 
9933سنة50و30بین 

196,3سنة50أكثر من 
300100المجموع

SPSSاعتماداً على مخرجات الطلبةمن إعداد :المصدر

SPSSاعتماداً على مخرجات الطلبةمن إعداد :المصدر

0

50

100

150

200

250

ذكر

المدرج التكراري ): 04(الشكل رقم 
لتوزیع أفراد العینة حسب متغیر 

الجنس

الدائرة النسبیة ): 05(الشكل رقم 
لتوزیع أفراد العینة حسب متغیر 

الجنس

ذكر

أنثى

0

50

100

150

20أقل من 
سنة

20بین 
سنة30و

30بین 
سنة50و

المدرج التكراري ): 06(الشكل رقم 
لتوزیع أفراد العینة حسب متغیر 

السن

الدائرة النسبیة ): 07(الشكل رقم 
لتوزیع أفراد العینة حسب متغیر السن

سنة20أقل من 

سنة30و20بین 

سنة50و30بین 

سنة50أكثر من 
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SPSSاعتماداً على مخرجات الطلبةمن إعداد :المصدر

:متغیر السنتوزیع أفراد العینة حسب

السنتوزیع أفراد العینة حسب متغیر ): 07(الجدول رقم 

)%(النسبة المئویة التكرارالفئةالمتغیر
4414,7سنة20أقل من السن

13846سنة30و20بین 
9933سنة50و30بین 

196,3سنة50أكثر من 
300100المجموع

SPSSاعتماداً على مخرجات الطلبةمن إعداد :المصدر

SPSSاعتماداً على مخرجات الطلبةمن إعداد :المصدر

أنثى

المدرج التكراري ): 04(الشكل رقم 
لتوزیع أفراد العینة حسب متغیر 

الجنس

30بین 
سنة50و

50أكثر من 
سنة

المدرج التكراري ): 06(الشكل رقم 
لتوزیع أفراد العینة حسب متغیر 

السن



التحلیل

43

:توزیع أفراد العینة حسب متغیر المستوى التعلیمي

المستوى التعلیميتوزیع أفراد العینة حسب متغیر ): 08(الجدول رقم 

)%(النسبة المئویة التكرارالفئةالمتغیر
3110,3إبتدائيالمستوى التعلیمي

6521,7متوسط
6421,3ثانوي
14046,7جامعي

300100المجموع
SPSSاعتماداً على مخرجات الطلبةمن إعداد :المصدر

SPSSاعتماداً على مخرجات الطلبةمن إعداد :المصدر

10,3%

21,3%

46,7%

الدائرة النسبیة ): 09(الشكل رقم 
لتوزیع أفراد العینة حسب متغیر 

المستوى التعلیمي
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:توزیع أفراد العینة حسب متغیر المستوى التعلیمي

المستوى التعلیميتوزیع أفراد العینة حسب متغیر ): 08(الجدول رقم 

)%(النسبة المئویة التكرارالفئةالمتغیر
3110,3إبتدائيالمستوى التعلیمي

6521,7متوسط
6421,3ثانوي
14046,7جامعي

300100المجموع
SPSSاعتماداً على مخرجات الطلبةمن إعداد :المصدر

SPSSاعتماداً على مخرجات الطلبةمن إعداد :المصدر

0

50

100

150

إبتدائي متوسط ثانوي

المدرج ): 08(الشكل رقم 
التكراري لتوزیع أفراد العینة حسب 

متغیر المستوى التعلیمي

21,7%

الدائرة النسبیة ): 09(الشكل رقم 
لتوزیع أفراد العینة حسب متغیر 

المستوى التعلیمي

إبتدائي

متوسط

ثانوي

جامعي
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:توزیع أفراد العینة حسب متغیر المستوى التعلیمي

المستوى التعلیميتوزیع أفراد العینة حسب متغیر ): 08(الجدول رقم 

)%(النسبة المئویة التكرارالفئةالمتغیر
3110,3إبتدائيالمستوى التعلیمي

6521,7متوسط
6421,3ثانوي
14046,7جامعي

300100المجموع
SPSSاعتماداً على مخرجات الطلبةمن إعداد :المصدر

SPSSاعتماداً على مخرجات الطلبةمن إعداد :المصدر

ثانوي جامعي

المدرج ): 08(الشكل رقم 
التكراري لتوزیع أفراد العینة حسب 

متغیر المستوى التعلیمي
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:توزیع أفراد العینة حسب متغیر الفئة الاجتماعیة المهنیة

الفئة الاجتماعیة المهنیةتوزیع أفراد العینة حسب متغیر ): 09(الجدول رقم 

)%(النسبة المئویة التكرارالفئةالمتغیر
5919,7بدون عملالفئة الاجتماعیة المهنیة

4113,7طالب 
13545موظف

5117أعمال حرة
144,7متقاعد

300100المجموع
SPSSاعتماداً على مخرجات الطلبةمن إعداد :المصدر

SPSSاعتماداً على مخرجات الطلبةمن إعداد :المصدر

19,7%

45%

17%
4,7%

الدائرة النسبیة ): 11(الشكل رقم 
لتوزیع أفراد العینة حسب متغیر الفئة 

الاجتماعیة المھنیة

التحلیل
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:توزیع أفراد العینة حسب متغیر الفئة الاجتماعیة المهنیة

الفئة الاجتماعیة المهنیةتوزیع أفراد العینة حسب متغیر ): 09(الجدول رقم 

)%(النسبة المئویة التكرارالفئةالمتغیر
5919,7بدون عملالفئة الاجتماعیة المهنیة

4113,7طالب 
13545موظف

5117أعمال حرة
144,7متقاعد

300100المجموع
SPSSاعتماداً على مخرجات الطلبةمن إعداد :المصدر

SPSSاعتماداً على مخرجات الطلبةمن إعداد :المصدر
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المدرج ): 10(الشكل رقم 
التكراري لتوزیع أفراد العینة 
حسب متغیر الفئة الاجتماعیة 

المھنیة

19,7%
13,7%

الدائرة النسبیة ): 11(الشكل رقم 
لتوزیع أفراد العینة حسب متغیر الفئة 

الاجتماعیة المھنیة
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:توزیع أفراد العینة حسب متغیر الفئة الاجتماعیة المهنیة

الفئة الاجتماعیة المهنیةتوزیع أفراد العینة حسب متغیر ): 09(الجدول رقم 

)%(النسبة المئویة التكرارالفئةالمتغیر
5919,7بدون عملالفئة الاجتماعیة المهنیة

4113,7طالب 
13545موظف

5117أعمال حرة
144,7متقاعد

300100المجموع
SPSSاعتماداً على مخرجات الطلبةمن إعداد :المصدر

SPSSاعتماداً على مخرجات الطلبةمن إعداد :المصدر

أعمال 
حرة

متقاعد

المدرج ): 10(الشكل رقم 
التكراري لتوزیع أفراد العینة 
حسب متغیر الفئة الاجتماعیة 

المھنیة
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:توزیع أفراد العینة حسب متغیر الدخل الشهري

الدخل الشهريتوزیع أفراد العینة حسب متغیر ): 10(الجدول رقم 

)%(النسبة المئویة التكرارالفئةالمتغیر
13846دج30000أقل من الدخل الشهري

11137دج60000و30000بین 
289,3دج90000و60000بین 

237,7دج90000أكبر من 
300100المجموع

SPSSاعتماداً على مخرجات الطلبةمن إعداد :المصدر

SPSSاعتماداً على مخرجات الطلبةمن إعداد :المصدر

46%

37%

9,3%
7,7%

الدائرة النسبیة ): 13(الشكل رقم 
لتوزیع أفراد العینة حسب متغیر 

الدخل الشھري

أقل من 
دج30000

30000بین 
دج60000و

60000بین 
دج90000و

أكبر من 
دج90000

التحلیل
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:توزیع أفراد العینة حسب متغیر الدخل الشهري

الدخل الشهريتوزیع أفراد العینة حسب متغیر ): 10(الجدول رقم 

)%(النسبة المئویة التكرارالفئةالمتغیر
13846دج30000أقل من الدخل الشهري

11137دج60000و30000بین 
289,3دج90000و60000بین 

237,7دج90000أكبر من 
300100المجموع

SPSSاعتماداً على مخرجات الطلبةمن إعداد :المصدر

SPSSاعتماداً على مخرجات الطلبةمن إعداد :المصدر
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المدرج التكراري ): 12(الشكل رقم 
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الدائرة النسبیة ): 13(الشكل رقم 
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دج90000
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:توزیع أفراد العینة حسب متغیر الدخل الشهري

الدخل الشهريتوزیع أفراد العینة حسب متغیر ): 10(الجدول رقم 

)%(النسبة المئویة التكرارالفئةالمتغیر
13846دج30000أقل من الدخل الشهري

11137دج60000و30000بین 
289,3دج90000و60000بین 

237,7دج90000أكبر من 
300100المجموع

SPSSاعتماداً على مخرجات الطلبةمن إعداد :المصدر

SPSSاعتماداً على مخرجات الطلبةمن إعداد :المصدر

أكبر من 
دج90000

المدرج التكراري ): 12(الشكل رقم 
لتوزیع أفراد العینة حسب متغیر الدخل 

الشھري
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:السكنتوزیع أفراد العینة حسب متغیر مكان توجد 

مكان تواجد السكنتوزیع أفراد العینة حسب متغیر ): 11(الجدول رقم 

)%(النسبة المئویة التكرارالفئةالمتغیر
19364,3المدینةمكان تواجد السكن

10735,7الریف

300100المجموع
SPSSاعتماداً على مخرجات الطلبةمن إعداد :المصدر

SPSSاعتماداً على مخرجات الطلبةمن إعداد :المصدر

)12(عبارة، ویبین الجدول رقم ) 19(التطرق في هذه الاستمارة من خلال تم: تحلیل نتائج- 2- 4
المتوسطات الحسابیة والانحرافات المعیاریة التي تم التوصل إلیها والأهمیة النسبیة ومستوى المساهمة لكل 

.عبارة، وذلك من خلال إجابات عینة الدراسة على الأسئلة المخصصة لهذه الاستمارة

64,3%

35,7%

الدائرة النسبیة ): 15(الشكل رقم 
لتوزیع أفراد العینة حسب متغیر 

مكان تواجد السكن

التحلیل
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:السكنتوزیع أفراد العینة حسب متغیر مكان توجد 

مكان تواجد السكنتوزیع أفراد العینة حسب متغیر ): 11(الجدول رقم 

)%(النسبة المئویة التكرارالفئةالمتغیر
19364,3المدینةمكان تواجد السكن

10735,7الریف

300100المجموع
SPSSاعتماداً على مخرجات الطلبةمن إعداد :المصدر

SPSSاعتماداً على مخرجات الطلبةمن إعداد :المصدر

)12(عبارة، ویبین الجدول رقم ) 19(التطرق في هذه الاستمارة من خلال تم: تحلیل نتائج- 2- 4
المتوسطات الحسابیة والانحرافات المعیاریة التي تم التوصل إلیها والأهمیة النسبیة ومستوى المساهمة لكل 

.عبارة، وذلك من خلال إجابات عینة الدراسة على الأسئلة المخصصة لهذه الاستمارة
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لتوزیع أفراد العینة حسب متغیر 

مكان تواجد السكن

المدینة

الریف

التحلیل

46

:السكنتوزیع أفراد العینة حسب متغیر مكان توجد 

مكان تواجد السكنتوزیع أفراد العینة حسب متغیر ): 11(الجدول رقم 

)%(النسبة المئویة التكرارالفئةالمتغیر
19364,3المدینةمكان تواجد السكن

10735,7الریف

300100المجموع
SPSSاعتماداً على مخرجات الطلبةمن إعداد :المصدر

SPSSاعتماداً على مخرجات الطلبةمن إعداد :المصدر

)12(عبارة، ویبین الجدول رقم ) 19(التطرق في هذه الاستمارة من خلال تم: تحلیل نتائج- 2- 4
المتوسطات الحسابیة والانحرافات المعیاریة التي تم التوصل إلیها والأهمیة النسبیة ومستوى المساهمة لكل 

.عبارة، وذلك من خلال إجابات عینة الدراسة على الأسئلة المخصصة لهذه الاستمارة

الریف

المدرج ): 14(الشكل رقم 
التكراري لتوزیع أفراد العینة 
حسب متغیر مكان تواجد السكن
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لعبارات الاتجاهومجال الأهمیة النسبیةالمعیاري، نحرافوالا المتوسط الحسابي): 12(الجدول رقم 
المحور الأول

رقم 
العبارة

المتوسط العبارة
الحسابي

الانحراف 
المعیاري

ترتیب 
أهمیة 
العبارة

مجال 
الاتجاه

محاید3,281,3263التخفیضات الترویجیة هي الجزء الأكثر إثارة01
موافق3,511,1921الإعلانات التخفیضیة تشد انتباهي02
انتباهي اللافتات التي تعبر أثناء التسوق تشد03

عن التخفیضات الترویجیة
موافق3,481,1202

أعرف جیداً المتاجر التي تتعامل بالتخفیضات 04
الترویجیة

محاید3,131,1835

لدي معرفة بالمواسم التي تقام فیها التخفیضات 05
الترویجیة

محاید3,211,1274

SPSSاعتماداً على مخرجات الطلبةمن إعداد :المصدر

جاءت في أن عبارة الإعلانات التخفیضیة تشد انتباهي )12(تبین النتائج التي یتضمنها الجدول رقم 
وهو یقع في مجال ) 1,192(وبانحراف معیاري ) 3,51(المرتبة الأولى، إذ حققت وسطا حسابیا قدره 

أثناء التسوق تشد انتباهي اللافتات التي تعبر عن ")02(، تلتها في المرتبة الثانیة العبارة رقم الموافقة
الثالثة ، ثم جاءت بالمراتب)1,120(وبانحراف معیاري ) 3,48(بوسط حسابي " التخفیضات الترویجیة

التخفیضات الترویجیة هي الجزء الأكثر "والرابعةوالخامسةالأولى والخامسة على التوالي العباراتوالرابعة 
أعرف جیداً المتاجر التي تتعامل "، "رفة بالمواسم التي تقام فیها التخفیضات الترویجیة لدي مع"، "إثارة

1,127و1,326(وانحراف معیاري ) 3,13و3,21و3,28(بمتوسط حسابي "بالتخفیضات الترویجیة 
.وهي تقع في مجال محایدعلى التوالي،)1,183و

تأثیر التخفیضات في جذب الانتباه إلا أن العبارات الأولى، الرابعة والخامسة ونرى بأنه بالرغم من 
.  محاید وهذا ما یشیر إلى الأفراد لا یعطون أهمیة كبیرة لهذه العباراتمجال إتجاهأظهرت 
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لعبارات ومجال الاتجاهالأهمیة النسبیةنحراف المعیاري، والإ المتوسط الحسابي): 13(الجدول رقم 
المحور الثاني

رقم 
العبارة

المتوسط العبارة
الحسابي

الانحراف 
المعیاري

ترتیب 
أهمیة 
العبارة

مجال 
الاتجاه

محاید3,361,1981أجد أن التخفیضات الترویجیة مثیرة للاهتمام06
الأشخاص المتابعین للتخفیضات أنا من 07

الترویجیة
محاید3,001,1485

إلىأشیر في حدیثي عن السلع والخدمات08
التخفیضات الترویجیة التي تقدمها

محاید3,081,2064

التخفیضات الترویجیة تدفعني أكثر للبحث عن 09
المعلومات حول السلع والخدمات

محاید3,191,2392

الترویجیة تساعد في اختیار السلع التخفیضات 10
المناسبة

محاید3,151,2463

SPSSاعتماداً على مخرجات الطلبةمن إعداد :المصدر

أن عبارة أجد أن التخفیضات الترویجیة مثیرة للاهتمام ) 13(تبین النتائج التي یتضمنها الجدول رقم 
ومجال اتجاه) 1,198(وبانحراف معیاري ) 3,36(جاءت في المرتبة الأولى، إذ حققت وسطا حسابیا قدره 

التخفیضات الترویجیة تدفعني أكثر للبحث عن المعلومات ) "09(محاید، تلتها في المرتبة الثانیة العبارة رقم 
محاید، ثم جاءت وبمجال اتجاه) 1,239(وبانحراف معیاري ) 3,19(بوسط حسابي " حول السلع والخدمات 

التخفیضات الترویجیة تساعد في ")07، 08، 10(الثالثة والرابعة والخامسة على التوالي العبارات بالمراتب
"، "أشیر في حدیثي عن السلع والخدمات إلى التخفیضات الترویجیة التي تقدمها "، "مناسبةاختیار السلع ال

وانحراف ) 3,00، 3,08، 3,15(بمتوسط حسابي "أنا من الأشخاص المتابعین للتخفیضات الترویجیة 
. محایدوبمجال اتجاه محایدعلى التوالي، ) 1,148و1,206و1,246(معیاري 

محاید مجال اتجاهالعبارات أظهرت كلإلا الاهتمامخلقمن تأثیر التخفیضات في ونرى بأنه بالرغم
.  وهذا ما یشیر إلى الأفراد لا یعطون أهمیة كبیرة لهذه العبارات
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لعبارات ومجال الاتجاهالأهمیة النسبیةنحراف المعیاري، والإ المتوسط الحسابي): 14(الجدول رقم 
الثالثالمحور 

رقم 
العبارة

المتوسط العبارة
الحسابي

الانحراف 
المعیاري

ترتیب 
أهمیة 
العبارة

مجال 
الاتجاه

موافق3,411,2391التخفیضات الترویجیة تؤثر في نیة الشراء11
تجعلني أرغب في وجود التخفیضات الترویجیة 12

سلع لم أكن مهتم بها في السابق
محاید3,251,2564

محاید3,291,5693التخفیضات الترویجیة تثیر رغبتي في الشراء13
التخفیضات الترویجیة تؤثر على مدى تقبلي 14

للسلع
محاید3,091,1555

إلىیدفعني الإعلان عن التخفیضات الترویجیة15
التفكیر في الشراء

محاید3,311,2512

SPSSاعتماداً على مخرجات الطلبةمن إعداد :المصدر

أن عبارة أجد أن التخفیضات الترویجیة تؤثر في نیة ) 14(تبین النتائج التي یتضمنها الجدول رقم 
ومجال ) 1,239(وبانحراف معیاري ) 3,41(الشراء جاءت في المرتبة الأولى، إذ حققت وسطا حسابیا قدره 

)"14، 12، 13، 15(موافق، تلتها بالمراتب الثانیة، الثالثة، الرابعة والخامسة على التوالي العبارات اتجاه 
التخفیضات الترویجیة تثیر رغبتي في "، "یدفعني الإعلان عن التخفیضات الترویجیة إلى التفكیر في الشراء 

التخفیضات "، "وجود التخفیضات الترویجیة تجعلني أرغب في سلع لم أكن مهتم بها في السابق "، "الشراء
وانحراف معیاري ) 3,09، 3,25، 3,29، 3,31(بمتوسط حسابي " الترویجیة تؤثر على مدى تقبلي للسلع

. محایدومجال اتجاهعلى التوالي، ) 1,155و1,256و1,569و1,251(

محاید وهذا مجال اتجاهالعبارات أظهرت أن أغلبإلا بالرغبةونرى بأنه بالرغم من تأثیر التخفیضات 
.  الأفراد لا یعطون أهمیة كبیرة لهذه العباراتأنما یشیر إلى
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لعبارات ومجال الاتجاهالأهمیة النسبیةنحراف المعیاري، والإ المتوسط الحسابي): 15(الجدول رقم 
الرابعالمحور 

رقم 
العبارة

المتوسط العبارة
الحسابي

الانحراف 
المعیاري

ترتیب 
أهمیة 
العبارة

مجال 
الاتجاه

الحصول على الهدایا المجانیة یجعلني أتخذ 16
قرار الشراء

محاید3,231,2561

أزید من الكمیة الشرائیة في فترة التخفیضات 17
الترویجیة

محاید3,051,2743

وقت التخفیضات إلىأقوم بتأجیل احتیاجاتي18
الترویجیة

محاید2,671,2434

فترة التخفیضات الترویجیة أعتبر الشراء في19
فرصة لا تعوض

محاید3,161,2972

SPSSاعتماداً على مخرجات الطلبةمن إعداد :المصدر

أن عبارة الحصول على الهدایا المجانیة یجعلني أتخذ قرار ) 15(تبین النتائج التي یتضمنها الجدول رقم 
ومجال ) 1,256(وبانحراف معیاري ) 3,23(قدره الشراء جاءت في المرتبة الأولى، إذ حققت وسطا حسابیا 

أعتبر الشراء في )"18، 17، 19(الرابعة على التوالي العبارات و ، تلتها بالمراتب الثانیة، الثالثةمحایداتجاه
"، "أزید من الكمیة الشرائیة في فترة التخفیضات الترویجیة "، "فترة التخفیضات الترویجیة فرصة لا تعوض 

) 2,67، 3,05، 3,16(،  بمتوسط حسابي "أقوم بتأجیل احتیاجاتي إلى وقت التخفیضات الترویجیة 
.محایدومجال اتجاهعلى التوالي، ) 1,243و1,274و1,297(وانحراف معیاري 

مجال اتجاهونرى بأنه بالرغم من تأثیر التخفیضات بالدفع نحو الشراء إلا أن أغلب العبارات أظهرت 
.  ا ما یشیر إلى أن الأفراد لا یعطون أهمیة كبیرة لهذه العباراتمحاید وهذ
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اختبار الفرضیات- 3- 4

الفرضیات ، لابد من اختبار الفرعیة الأولىللتحقق من صحة الفرضیة :الأولىالفرعیةاختبار الفرضیة 
:التالیةالجزئیة

؛التخفیضات الترویجیة تؤثر في جذب الانتباه- 

خلق الإهتمام؛التخفیضات الترویجیة تؤثر في - 

الرغبة؛التخفیضات الترویجیة تؤثر في - 

.الدفع نحو الشراءالتخفیضات الترویجیة تؤثر في - 

لعینة ) T(تم استخدام اختبار الأولى،الجزئیةللتحقق من صحة الفرضیة:الأولىالجزئیةاختبار الفرضیة 
:3,4واحدة عند وسط فرضي 

جذب في الترویجیةر التخفیضاتیتأثمنلعینة واحدة للتحقق) T(والجدول التالي یبین نتائج اختبار 
.الانتباه

جذب في الترویجیةر التخفیضاتیتأثمن لعینة واحدة للتحقق ) T(نتائج اختبار ): 16(الجدول رقم 
الانتباه

SPSSمن إعداد الطالب اعتماداً على مخرجات :المصدر

، )α≤0,05(واحدة، وهي دالة عند مستوى دلالة لعینة) T(نتیجة اختبار ) 16(یوضح الجدول رقم 
وهي أقل من مستوى الدلالة المعتمد ) 0,000(یساوي ) Sig(، ومستوى الدلالة )ddl=39بدرجة حریة (
)0,05) (Sig<0,05.(

.تأثیر التخفیضات في جذب الانتباه:التي تنص علىالسابقةهذا یؤكد قبول الفرضیة 

المتوسط 
الحسابي

الانحراف 
المعیاري

tالمحسوبةddl درجات
الحریة

Sig مستوى
الدلالة

وسط فرضي

الجزئیة الفرضیة 
الأولى

3,351,0225756,7713000,000]3,4 -4,2]
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. الأولىالجزئیةهذا ما یثبت صحة الفرضیة 

لعینة ) T(تم استخدام اختبار للتحقق من صحة الفرضیة الجزئیة الأولى،:الثانیةالجزئیةاختبار الفرضیة 
:3,4واحدة عند وسط فرضي 

من تأثیر التخفیضات الترویجیة في خلق لعینة واحدة للتحقق ) T(والجدول التالي یبین نتائج اختبار 
.الاهتمام

خلق الاهتمامفي ر التخفیضات یتأثمنلعینة واحدة للتحقق ) T(نتائج اختبار ):17(الجدول رقم 

المتوسط 
الحسابي

الانحراف 
المعیاري

tالمحسوبةddl درجات
الحریة

Sig مستوى
الدلالة

وسط فرضي

الفرضیة 
الجزئیة 
الثانیة

3,16800,9621857,0282990,000]3,4 -4,2]

SPSSمن إعداد الطالب اعتماداً على مخرجات :المصدر

، )α≤0,05(لعینة واحدة، وهي دالة عند مستوى دلالة ) T(نتیجة اختبار ) 17(یوضح الجدول رقم 
أقل من مستوى الدلالة المعتمد وهي ) 0,000(یساوي ) Sig(، ومستوى الدلالة )ddl=299بدرجة حریة (
)0,05) (Sig<0,05.(

.تأثیر التخفیضات في خلق الاهتمام:قبول الفرضیة السابقة التي تنص علىهذا یؤكد 

. الثانیةالجزئیةهذا ما یثبت صحة الفرضیة 

لعینة ) T(تم استخدام اختبار الثالثة، الجزئیةللتحقق من صحة الفرضیة :الثالثةالجزئیةاختبار الفرضیة
:3,4واحدة عند وسط فرضي 

.بالرغبةالترویجیةر التخفیضاتیلعینة واحدة للتحقق من تأث) T(والجدول التالي یبین نتائج اختبار 
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ر التخفیضات بالرغبةیلعینة واحدة للتحقق من مساهمة مدى تأث) T(نتائج اختبار ): 18(الجدول رقم 

المتوسط 
الحسابي

الانحراف 
المعیاري

t
المحسوبة

ddl
درجات 
الحریة

Sig
مستوى 
الدلالة

وسط فرضي

الفرضیة 
الأولى

3,23801,00008856,0342990,000]3,4 -4,2]

SPSSمن إعداد الطالب اعتماداً على مخرجات :المصدر

)α≤0,05(لعینة واحدة، وهي دالة عند مستوى دلالة ) T(نتیجة اختبار ) 18(یوضح الجدول رقم 
وهي أقل من مستوى الدلالة المعتمد ) 0,000(یساوي ) Sig(، ومستوى الدلالة )ddl=299بدرجة حریة (
)0,05) (Sig<0,05.(

.تأثیر التخفیضات الترویجیة بالرغبة:التي تنص علىالسابقةقبول الفرضیة یؤكد هذا 

. الثالثةالجزئیةهذا ما یثبت صحة الفرضیة 

لعینة ) T(تم استخدام اختبار ثالثة، للتحقق من صحة الفرضیة الفرعیة ال:الرابعةالجزئیةاختبار الفرضیة
:3,4واحدة عند وسط فرضي 

بالدفع نحو الترویجیةر التخفیضاتیلعینة واحدة للتحقق من تأث) T(والجدول التالي یبین نتائج اختبار 
.الشراء

بالدفع الترویجیةر التخفیضاتیلعینة واحدة للتحقق من تأث) T(نتائج اختبار ):19(الجدول رقم 
نحو الشراء

المتوسط 
الحسابي

الانحراف 
المعیاري

tالمحسوبةddl درجات
الحریة

Sig مستوى
الدلالة

وسط فرضي

الفرضیة 
الجزئیة 
الرابعة

3,07960,9905353,7602980,000]3,4 -4,2]

SPSSمن إعداد الطالب اعتماداً على مخرجات :المصدر



التحلیل

54

)α≤0,05(مستوى دلالة لعینة واحدة، وهي دالة عند ) T(نتیجة اختبار ) 19(یوضح الجدول رقم 
وهي أقل من مستوى الدلالة المعتمد ) 0,000(یساوي ) Sig(، ومستوى الدلالة )ddl=298بدرجة حریة (
)0,05) (Sig<0,05.(

.تأثیر التخفیضات الترویجیة بالدفع نحو الشراء:التي تنص علىالسابقةهذا یؤكد قبول الفرضیة 

. الرابعةالجزئیةهذا ما یثبت صحة الفرضیة 

وذلك الأولىالفرعیةالأربعة هذا ما یدل على صحة الفرضیة الجزئیةبعد ثبوت صحة الفرضیات 
.بالقرار الشرائيالترویجیةبوجود أثر للتخفیضات

فروق ذات دلالة إحصائیةهناك،الثانیةالفرعیةللتحقق من صحة الفرضیة :الثانیةالفرعیةاختبار الفرضیة 
لابد من .غرافیةو المتغیرات الدیمإلى تعزىتبین وجود تأثیر في اتخاذ القرار نحو التخفیضات الترویجیة

.التالیةالفرضیات الجزئیةاختبار 

:اختبار الفرضیة الجزئیة الأولى

من أنه هناك تأثیر في سلوك المستهلك للتحقق لعینتین مستقلتین) T(اختبار نتائج ): 20(الجدول رقم 
غرافي الجنسو امل الدیمالعإلىنحو التخفیضات الترویجیة تعزى

المتوسط 
الحسابي

الانحراف 
المعیاري

tالمحسوبةddl درجات
الحریة

Sig مستوى
الدلالة

الفرضیة 
الأولى

1,330,47248,9082990,000

SPSSمن إعداد الطالب اعتماداً على مخرجات :المصدر

، )α≤0,05(لعینة واحدة، وهي دالة عند مستوى دلالة ) T(نتیجة اختبار ) 20(یوضح الجدول رقم 
وهي أقل من مستوى الدلالة المعتمد ) 0,000(یساوي ) Sig(، ومستوى الدلالة )ddl=299بدرجة حریة (
)0,05) (Sig<0,05.(

:یؤكد قبول الفرضیة السابقة التي تنص علىهذا 

تبین وجود تأثیر في سلوك المستهلك نحو التخفیضات الترویجیةفروق ذات دلالة إحصائیةهناك
.غرافي الجنسو الدیمالمتغیرإلىتعزى
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:اختبار الفرضیة الجزئیة الثانیة

للتحقق من أنه هناك تأثیر في ANOVAنتائج اختبار تحلیل التباین في اتجاه واحد ): 21(الجدول رقم 
امل الدیمغرافي السنالعإلىسلوك المستهلك نحو التخفیضات الترویجیة تعزى

درجات الحریة مصدر التباینالمتغیر
df

Fقیمة 
المحسوبة

Fقیمة 
الجدولیة

مستوى 
Sigالمعنویة 

631,0541,320,381بین المجموعاتالسن
235داخل المجموعات

298التباین الكلي
SPSSمن إعداد الطالب اعتماداً على مخرجات :المصدر

وقیمتها الجدولیة ) 1,054(المحسوبة هي Fأن قیمة ) 21(یتبین من خلال نتائج الجدول رقم 
لقاعدة القرار التي تنص المحسوبة أقل من القیمة الجدولیة، ووفقاً Fبالمقارنة بینهما یتضح أن قیمة ) 1,26(

الجدولیة فإن هذا یعني رفض الفرضیة التي تنص على Fالمحسوبة أقل من قیمة Fعلى أنه إذا كانت قیمة 
دلالة إحصائیة تبین وجود تأثیر في سلوك المستهلك نحو التخفیضات الترویجیة تعزىهناك فروق ذات " أنه 
.%5وهي أكبر من ) %38,1(، وهذا ما تؤكده مستوى المعنویة "أحد المتغیرات الدیموغرافیة وهو السنإلى

:اختبار الفرضیة الجزئیة الثالثة

للتحقق من أنه هناك تأثیر في ANOVAنتائج اختبار تحلیل التباین في اتجاه واحد ): 22(الجدول رقم 
المستوى التعلیميامل الدیمغرافي العإلىسلوك المستهلك نحو التخفیضات الترویجیة تعزى

درجات الحریة مصدر التباینالمتغیر
df

Fقیمة 
المحسوبة

Fقیمة 
الجدولیة

مستوى 
Sigالمعنویة 

وىالمست
التعلیمي

631,2731,320,103بین المجموعات
235داخل المجموعات

298التباین الكلي
SPSSمن إعداد الطالب اعتماداً على مخرجات :المصدر

) 1,26(وقیمتها الجدولیة ) 1,273(المحسوبة هي Fأن قیمة ) 22(یتبین من خلال نتائج الجدول رقم 
لقاعدة القرار التي تنص على أنه المحسوبة أقل من القیمة الجدولیة، ووفقاً Fبالمقارنة بینهما یتضح أن قیمة 

" الجدولیة فإن هذا یعني رفض الفرضیة التي تنص على أنه Fالمحسوبة أقل من قیمة Fإذا كانت قیمة 
إلىدلالة إحصائیة تبین وجود تأثیر في سلوك المستهلك نحو التخفیضات الترویجیة تعزىهناك فروق ذات 
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وهي أكبر ) %10,3(، وهذا ما تؤكده مستوى المعنویة "أحد المتغیرات الدیموغرافیة وهو المستوى التعلیمي
.%5من 

:اختبار الفرضیة الجزئیة الرابعة

للتحقق من أنه هناك تأثیر في ANOVAنتائج اختبار تحلیل التباین في اتجاه واحد ): 23(الجدول رقم 
الفئة الاجتماعیة المهنیةامل الدیمغرافي العإلىسلوك المستهلك نحو التخفیضات الترویجیة تعزى

درجات الحریة مصدر التباینالمتغیر
df

Fقیمة 
المحسوبة

Fقیمة 
الجدولیة

مستوى 
Sigالمعنویة 

الفئة 
الاجتماعیة 

المهنیة

631,4021,320,038بین المجموعات
235داخل المجموعات

298التباین الكلي
SPSSمن إعداد الطالب اعتماداً على مخرجات :المصدر

) 1,26(وقیمتها الجدولیة ) 1,402(المحسوبة هي Fأن قیمة ) 23(یتبین من خلال نتائج الجدول رقم 
لقاعدة القرار التي تنص على من القیمة الجدولیة، ووفقاً أكبرالمحسوبة Fبالمقارنة بینهما یتضح أن قیمة 

قبول الفرضیة التي تنص على أنه الجدولیة فإن هذا یعني Fالمحسوبة أكبر من قیمة Fأنه إذا كانت قیمة 
إلىدلالة إحصائیة تبین وجود تأثیر في سلوك المستهلك نحو التخفیضات الترویجیة تعزىهناك فروق ذات "

وهي أقل ) %3,8(، وهذا ما تؤكده مستوى المعنویة "أحد المتغیرات الدیموغرافیة وهو الفئة الاجتماعیة المهنیة
.%5من 

:اختبار الفرضیة الجزئیة الخامسة

للتحقق من أنه هناك تأثیر في ANOVAنتائج اختبار تحلیل التباین في اتجاه واحد ): 24(الجدول رقم 
امل الدیمغرافي الدخل الشهريالعإلىسلوك المستهلك نحو التخفیضات الترویجیة تعزى

درجات الحریة مصدر التباینالمتغیر
df

Fقیمة 
المحسوبة

Fقیمة 
الجدولیة

مستوى 
Sigالمعنویة 

الدخل 
الشهري

631,5271,320,013بین المجموعات
235داخل المجموعات

298التباین الكلي
SPSSمن إعداد الطالب اعتماداً على مخرجات :المصدر
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) 1,32(وقیمتها الجدولیة ) 1,527(المحسوبة هي Fأن قیمة ) 24(یتبین من خلال نتائج الجدول رقم 
لقاعدة القرار التي تنص على من القیمة الجدولیة، ووفقاً أكبرالمحسوبة Fبالمقارنة بینهما یتضح أن قیمة 

" الجدولیة فإن هذا یعني قبول الفرضیة التي تنص على أنه Fالمحسوبة أكبر من قیمة Fأنه إذا كانت قیمة 
إلىدلالة إحصائیة تبین وجود تأثیر في سلوك المستهلك نحو التخفیضات الترویجیة تعزىهناك فروق ذات

وهي أقل من ) %1,3(، وهذا ما تؤكده مستوى المعنویة "أحد المتغیرات الدیموغرافیة وهو الدخل الشهري
5%.

:اختبار الفرضیة الجزئیة السادسة

للتحقق من أنه هناك تأثیر في ANOVAنتائج اختبار تحلیل التباین في اتجاه واحد ): 25(الجدول رقم 
امل الدیمغرافي مكان تواجد السكنالعإلىسلوك المستهلك نحو التخفیضات الترویجیة تعزى

درجات الحریة مصدر التباینالمتغیر
df

Fقیمة 
المحسوبة

Fقیمة 
الجدولیة

مستوى 
Sigالمعنویة 

تواجد مكان 
السكن

631,7301,320,002بین المجموعات
235داخل المجموعات

298التباین الكلي
SPSSمن إعداد الطالب اعتماداً على مخرجات :المصدر

وقیمتها الجدولیة ) 1,730(المحسوبة هي Fأن قیمة ) 25(یتبین من خلال نتائج الجدول رقم 
لقاعدة القرار التي من القیمة الجدولیة، ووفقاً أكبرالمحسوبة Fبالمقارنة بینهما یتضح أن قیمة ) 1,32(

الجدولیة فإن هذا یعني قبول الفرضیة التي تنص Fالمحسوبة أكبر من قیمة Fتنص على أنه إذا كانت قیمة 
دلالة إحصائیة تبین وجود تأثیر في سلوك المستهلك نحو التخفیضات الترویجیة هناك فروق ذات" على أنه 

) %0,2(، وهذا ما تؤكده مستوى المعنویة "أحد المتغیرات الدیموغرافیة وهو مكان تواجد السكنإلىتعزى
ن بعد ثبوت صحة الفرضیات الجزئیة باستثناء الفرضیتین الجزئیتین المتعلقتین بالس.%5وهي أقل من 

تبین وجود تأثیر في اتخاذ القرار نحو التخفیضات فروق ذات دلالة إحصائیةوالمستوى التعلیمي، هناك
. عاملي السن والمستوى التعلیميما عدا. غرافیةو المتغیرات الدیمإلى تعزىالترویجیة
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:النتائج- 1- 5

:التالیةالنتائجإلىالتوصلمنالمدروسللموضوعالنظريالتحلیلهذاخلالمنتمكنا

منعددعلىبناءالمنتوجاتمنبدائلعدةبینالاختیارأساسعلىالشرائيقراراهالمستهلكیبنى
.المدركةالقیمةلتحقیقالمنتوجفيالمرجوةالخصائصتمثلالتيالمعاییر

القراراتخاذوالثقافیة فيالاقتصادیة،الاجتماعیةالمحدداتجانبإلىیموغرافیةدالالعواملتؤثر
.الشرائي

الفئة الاجتماعیة  في  اتخاذ قرار الشراء في ظل التخفیضات الترویجیة و الجنسیؤثر

الترویجیة التخفیضاتمكان السكن في اتخاذ قرار الشراء في ظل و الدخلثرؤ ی

 الترویجیة التخفیضاتالسن والمستوي التعلیمي في اتخاذ قرار الشراء في ظل یؤثرلا

تقاربوكلماللمستهلكبالنسبةعنهالمؤسسةنظروجهةالترویجیة منالتخفیضاتمفهومیختلف
.المؤسسةداخلالتسویقيالتصورنجاحعلىیعد مؤشرافذلكالمفهومان

أساسالترویجیة علىالتخفیضاتطریقةتبنيالمستهلكنحوتوجههاإطارفيالمؤسساتتحاول
.المستهلكسلوكمجالفيالحدیثةالدراساتعلىتعتمدوالتيقبلهمنالمدركةالقیمة

الشراءقراراتخاذلمعاییرالنسبیةالأهمیةلتحدیدنموذجینتصورالتسویقمجالفيالباحثونحاول
:هما

فيرغبتهعنویتنازلالمنتوجفيمعینةخاصیةبوجودیكتفيالمستهلكأنأي:التعویضيالنموذج
.أخرىخصائصعلىالحصول

الاكتفاءدونالخصائصكلأساسعلىللمنتوجالمستهلكتقییمیكون:التعویضيغیرالنموذج
.بإحداها

دراسةمنایستلزمالشراءقراراتخاذعندالمفاضلةمعاییرمنكمعیارالدیموغرافیةالعوامل دراسةإن
المستهلكإدراكمستویاتفهممحاولةخلالمنللمنتوجالمدركةالقیمة

التسویقیةالأدبیاتفيیعرفماعلىللمنتوجالمقترحةالتخفیضاتعلىحكمهفيالمستهلكیعتمد
)المنتوجعلىللحصولدفعهالمستهلكیتوقعالذيالسعرأي(المرجعيبالسعر

لشراءلودفعه قرار المستهلكعلىللتأثیرتتدخلالتيالعواملمنالعدیدهناك
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:التوصیات- 2- 5

؛الاقتصادیةو الثقافیةو بالعوامل الاجتماعیةأكثرالإهتمام

مثلاالمعارضطریقعنإلیهاوالتوجهالصغیرةوالمدنالریفیةالمناطقفيبالمستهلكینالإهتمام
؛والملتقیات

؛تقنیةلكلالزمنیةالفتراتوزیادةالتخفیضات الترویجیةتقنیاتتكثیف

؛سنمنأكثرالمؤسسةمعتعاملهممدةعلىمضىالذینبالمستهلكینخاصةتقنیاتتقدیم

تزیدلكيالشراءلقراراتخاذهفيالمؤثرةوالعواملخصائصهومعرفةالجدیدبالمستهلكالإهتمامزیادة
.لهاالنهائيالمستهلكولاءتعزیزمن

:خاتمة- 3- 5

ین فیما سبق وبعد التقید بالقواعد المنهجیة حث الموضوعة من قبلنا نحن الطالببعد سیرنا عبر خطة الب
وتحلیلها والمعلومات المتعلقة ببحثنا الإحصائیاتكبر عدد ممكن من أحث العلمي، ومحاولة كذلك جمع للب

سوف نقوم في خاتمة بحثنا بتقدیم النتائج المهمة المتحصل علیها مرفقین هذه النتائج بمجموعة من 
بالأمرالمعنیین الأشخاصالتوصیات التي تم ملاحظتها واستنتاجها من خلال بحثنا وتعاملنا مع مختلف 

مكان السكن في اتخاذ و الدخلو الفئة الاجتماعیةو كل من الجنسبتأثیروخاصة الذین جرت علیهم دراستنا 
وملاحظتنا كذلك ،یؤثرانالفئة الاجتماعیة اللذان لا و الترویجیة عكس السنالتخفیضاتقرار الشراء في ظل 

.  الترویجیةالتخفیضاتموقف الشراء في اتخاذ قرار الشراء في ظل و الاهتمامو الرغبةو كل من الانتباهلتأثیر
مجتمع الدراسة والتي توجه سلوك المستهلك في اتخاذ قرار الشراء  أفرادفكل هذه العوامل الموجودة داخل 

علي قرار تأثرهانعتبر قرار الشراء كمحصلة لمجموعة من العوامل  وهو ما یفسر أنوتحدد قوته، ویمكن 
.الشراء في ظل التخفیضات الترویجیة
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:قائمة المراجع

المراجع باللغة العربیة: أولا

I.الكتب:
مصرالإسكندریة،الجامعیة،الدار،"معاصرمدخل:التسویقإدارة"،العظیمعبدالنجا محمدأبو-1

2008.

، ،القاهرةوالتوزیعللنشرالعلمیةخوارزمدار،"الحدیثالتسویقإدارةأساسیات"غنیم،إبراهیمأحمد-2
.2006مصر،

.2000الأردن،والتوزیع،للنشرالشروقدار،"إستراتیجيمدخل:التسویق"العسكري،شاكرأحمد-3

والتوزیع،للنشروائلدار،"التسویقاستراتیجیات"فهمي،محمدأحمد،الحمیدعبدالبرواري نزار-4
.الأردنعمان،

.2007الأردن،عمانوالتوزیع،للنشرحامددار،"والترویجالتسویقیةالإتصالات"،البكري ثامر-5

المطبوعاتدیوانالثاني،الجزء،"النفسیةالتأثیرعوامل:المستهلكسلوك"،عیسى عنابيبن-6
.2003، الجزائرالجامعیة،

.2003الجزائر،الجامعیة،المطبوعاتدیوانالأول،الجزء،"المستهلكسلوك"،عیسى عنابيبن-7

المطبوعاتدیوانالأول،الجزء،"البیئیةالتأثیرعوامل:المستهلكسلوك"،عیسى عنابيبن-8
.2003الجزائر،الجامعیة،

.المكتب العربي الحدیث، مصر، ب ت،الإعلان:السید إسماعیل محمد-9

2002مصر،الجامعیة،الدار،"التسویقيالنشاطفيودورهالإعلان"السید إسماعیل،- 10

للنشرحامددارالثانیة،الطبعة،"كميمدخل:التسویقإستراتیجیات"،جاسمالصمیدعي محمود- 11
.2004الأردن،عمان،

الأردنعمان،والتوزیع،للنشرحامددار،"التسویقإستراتیجیة"،جاسمالصمیدعي محمود- 12
2002.

.2007الأردن،عمانوالتوزیع،للنشرالمناهجدار،"المستهلكسلوك"،جاسمالصمیدعي محمود- 13
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للنشرالمناهجدار،"التسویقإدارة"الساعد،یوسفمحمدرشاد،جاسمالصمیدعي محمود- 14
.2006الأردن،عمان،والتوزیع،

.سنةبدونمصر،والنشر،الطباعةلدنیاالوفاءدارالتسویق،،الصیرفي محمد- 15

.لدنیا الطباعة والنشر، مصر، ب ت، دار الوفاء)منهج تحلیل مبسط(الترویج :الصیرفي محمد- 16

الطبعة.المصریة،الكتبدار،"والتطبیقالأساسیات:الفعالالتسویق"،الحمیدأسعد عبدطلعت- 17
.1988مصر،الثامنة،

الشقري،مكتبة،"والتطبیقاتالعصریةالمفاهیم:المستهلكسلوك"،الحمیدأسعد عبدطلعت- 18
. 2005السعودیة،الریاض،

.2003مصر،، مركز القاهرة للتعلیم المفتوح، الإعلان والترویج:عبد الحمید سعید هناء-19

المیسرةدار،"سلوكيمدخل:المعاصرالتسویقفيالتسعیرأساسیات"،إبراهیمعبیدات محمد- 20
.2004الأردن،عمان،والتوزیع،للنشر

للنشروائلدارالرابعة،الطبعة،"إستراتیجيمدخل:المستهلكسلوك"،إبراهیمعبیدات محمد- 21
.2004الأردن،والتوزیع،

.1979مصر،القاهرة،مكتبة،"سلوكيمدخل:التسویقمبادئ"،إبراهیممحمدعبیدات- 22

الأردن،والتوزیع،للنشرالمیسرةدار،"والتطبیقالنظریةبین:التسویقمبادئ"آخرون،و عزام زكریا- 23
2008.

عمان،والطباعة،للنشرالیازوريدار"التجاريوالاعلانالترویج"محمدعلي، ربابعةالعلاق بشیر- 24
2007.

)أسـس ونظریـات(التجـاري التـرویج والإعـلان : ربایعـة علـي محمـدو العـلاق بشیر عباس- 25
.2007لطبعة الأولى، دار الیازوري العلمیة للنشر والتوزیع، الأردن، ،

.1999، دار زهران للنشر والتوزیع، الأردن ،استراتیجیات التسویق: العلاق بشیر- 26

للنشرالعلمیةالیازوريدار،"والتقلیدالالكترونيالترویجوتطبیقاتأساسیات"العلاق بشیر،- 27
.2009الأردن،والتوزیع،
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، الطبعة الأولى، دار صفاء للنشر والتوزیع، أسس التسویق المعاصر:علیان ربحي مصطفى-28
.2009الأردن، 

.الأردنعمان،التوزیع،و للنشرزهراندار،"التسویقمبادئ"وآخرون،الغدیر حمد- 29

.2005الأردن،والتوزیع،النشروائلدار،"التسویقأصول"توفیقرائف،معلا ناجي- 30

الثانیة،الطبعة،"المتكاملتسویقيإتصاليمدخل:التجاريالترویج"توفیق،رائف،معلا ناجي- 31
.2007الأردن،عمان،للتجلید،العالمیةالمؤسسة

.1996، الدار الجامعیة،  الأردن ،الأصول العلمیة للترویج التجاري والإعلان:معلا ناجي-32

.2007الأردن،عمان،للتجلید،العالمیةالمدرسة،"الترویج"توفیق،رائف،معلا ناجي- 33

والتوزیع،للنشرالحامدومكتبةدار،"الإعلانمدخل:المستهلكسلوك"،نصرالمنصور كاسر- 34
.2006الأردن،عمان،

عینمكتبةالثانیة،الطبعة،"وإستراتیجیاتمفاهیم:المستهلكسلوك"،مصطفىالمیناوي عائشة- 35
.1988مصر،القاهرة،شمس،

II.المذكرات والأطروحات:

فيالماجستیرشهادةلنیلمقدمةمذكرة،"المستهلكسلوكعلىالإعلانتأثیرمدى"مرعوش،إكرام-1
.2009باتنة،لخضر،الحاججامعةتسویق،تخصصالتجاریة،العلوم

مذكرة ،علي صورتها الذهنیةوأثرهالخدام التسویقي في المؤسسة الخدمیة ،إیمانبوحالة و أسماءبعیرة - 2
.2017جامعة میلة ،صص تسویق الخدماتخت،الماستر في العلوم التجاریةمقدمة لنیل شهادة

مذكرة مقدمة لنیل ، علي قرار الشراءالتأثیردورها في و تنشیط المبیعات، نامون حمیدةو حجوطي سمیة-3
.2012جامعة البویرة ،تخصص تسویق،في العلوم التجاریةشهادة الماستر 

،مذكرة مقدمة لنیل شهادة الماجستیر في العلوم التجاریة،علي قرار الشراءثر السعرأ،عامر لمیاء-4
.تخصص تسویق 
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الاستبیان): 01(الملحق رقم 

:استبیان حول

اي دور للعوامل الدیموغرافیة ؟: التخفیضات الترویجیة و القرار الشرائي 

:تحیة طیبة، وبعد

، "بلحاج طارق"في إطار إعداد مذكرة التخرج استكمالا لنیل شهادة الماستر تخصص تسویق الخدمات تحت إشراف الأستاذ  
أن نضع بین یدیكم هذا الاستبیان، راجین منكم الإجابة عنها بكل بمصداقیة " حسام معمر حسن، حمانة "یشرفنا نحن الطالبین 

.عن الأسئلة التي یتضمنها 

.نعلمكم أن المعلومات التي ستجمع لن تستعمل إلا لأغراض علمیة

ات تخفیض الأسعار، العین: هو كل قرار تتخذه المؤسسة من:بالنسبة لمصطلح  التخفیضات الترویجیة فیقصد به 
قد یعمل المتجر إلى التخلص من السلع التي تقارب موسمها على النفاد و في ذات الوقت یزید : (مبیعات الفرص, المجانیة 

من مبیعات السلع الأخرى بان یجري تخفیضا ملموسا في أسعار بعض السلع و یعلن عن ذلك نطاق واسع و من المفهوم أن 
محدودة حتى یعتبر اسلوبا ترویجیا و الا اعتبر سیاسة سعریة اذا كان غیر محدد هذا التخفیض لابد ان یرتبط  بفترة زمنیي

دینار وهكذا حیث ینظر 24.95دینار مثلا یمكن ان یكتب  25فاذا كان السعر (التسعیر النفسي ,الأسعار الرائدة ,) المدة
)العمیل الى السعر باعتباره صفقة رابحة 

...شكرا جزیلا على تعاونكم .                             في المكان المناسب ) × ( الإجابة تكون بوضع علامة: ملاحظة 

بیانات شخصیة : المحور الاول 

ذكر                                 انثى :     الجنس 

سنة 50اكثر من سنة        50و 31سنة           بین 30و 20سنة           بین 20اقل من :      السن 

ابتدائي            متوسط                   ثانوي                  جامعي              دراسات علیا: المستوى التعلیمي

بدون عمل          طالب          موظف       اعمال حرة                    متقاعد: الفئة الاجتماعیة المهنیة 

دج                                                       60000و 30000دج    بین 30000اقل من: الشهريالدخل
دج90000دج                                    اكبر من 90000و 60001بین 

المدینة                             الریف :     مكان تواجد السكن
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قرار الشراء نحو المنتجات ذات التخفیضات الترویجیة: الثانيالمحور 

غیر موفق العبارةالرقم
بشدة

غیر 
موافق

موافق موافقمحاید
بشدة

التخفیضات الترویجیة هي الجزء الأكثر إثارة01
الإعلانات التخفیضیة تشد انتباهي02
تعبر عن أثناء التسوق تشد انتباهي اللافتات التي 03

التخفیضات الترویجیة
أعرف جیداً المتاجر التي تتعامل بالتخفیضات الترویجیة04
لدي معرفة بالمواسم التي تقام فیها التخفیضات الترویجیة05
أجد أن التخفیضات الترویجیة مثیرة للاهتمام06
أنا من الأشخاص المتابعین للتخفیضات الترویجیة07
أشیر في حدیثي عن السلع والخدمات إلى التخفیضات 08

الترویجیة التي تقدمها
التخفیضات الترویجیة تدفعني أكثر للبحث عن المعلومات 09

حول السلع والخدمات
التخفیضات الترویجیة تساعد في اختیار السلع المناسبة10
نیة الشراءالتخفیضات الترویجیة تؤثر في 11
وجود التخفیضات الترویجیة تجعلني أرغب في سلع لم أكن 12

مهتم بها في السابق
التخفیضات الترویجیة تثیر رغبتي في الشراء13
التخفیضات الترویجیة تؤثر على مدى تقبلي للسلع14
یدفعني الإعلان عن التخفیضات الترویجیة إلى التفكیر في 15

الشراء
الحصول على الهدایا المجانیة یجعلني أتخذ قرار الشراء16
أزید من الكمیة الشرائیة في فترة التخفیضات الترویجیة17
أقوم بتأجیل احتیاجاتي إلى وقت التخفیضات الترویجیة18
أعتبر الشراء في فترة التخفیضات الترویجیة فرصة لا 19

تعوض
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معامل ارتباط عبارات المحور الأول): 02(الملحق رقم 

Corrélations

1ع 2ع 3ع 4ع m1

1ع Corrélation de Pearson 1 ,752** ,660** ,498** ,868**

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000 ,000

N 300 300 300 300 300

2ع Corrélation de Pearson ,752** 1 ,720** ,561** ,895**

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000 ,000

N 300 300 300 300 300

3ع Corrélation de Pearson ,660** ,720** 1 ,562** ,860**

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000 ,000

N 300 300 300 300 300

4ع Corrélation de Pearson ,498** ,561** ,562** 1 ,768**

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000 ,000

N 300 300 300 300 300

m1 Corrélation de Pearson ,868** ,895** ,860** ,768** 1

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000 ,000

N 300 300 300 300 300

**. La corrélation est significative au niveau 0.01 (bilatéral).

معامل ارتباط عبارات المحور الثاني: )03(الملحق رقم 

Corrélations

5ع 6ع 7ع 8ع 9ع m2

5ع Corrélation de Pearson 1 ,561** ,556** ,549** ,551** ,786**

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000

N 300 300 300 300 300 300

6ع Corrélation de Pearson ,561** 1 ,674** ,529** ,543** ,814**

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000

N 300 300 300 300 300 300

7ع Corrélation de Pearson ,556** ,674** 1 ,592** ,572** ,832**

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000

N 300 300 300 300 300 300

8ع Corrélation de Pearson ,549** ,529** ,592** 1 ,632** ,815**

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000

N 300 300 300 300 300 300

9ع Corrélation de Pearson ,551** ,543** ,572** ,632** 1 ,817**

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000

N 300 300 300 300 300 300
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m2 Corrélation de Pearson ,786** ,814** ,832** ,815** ,817** 1

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000

N 300 300 300 300 300 300

**. La corrélation est significative au niveau 0.01 (bilatéral).

ارتباط عبارات المحور الثالثمعامل):04(الملحق رقم 

Corrélations

10ع 11ع 12ع 13ع 14ع m3

10ع Corrélation de Pearson 1 ,584** ,517** ,404** ,521** ,770**

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000

N 300 300 300 300 300 300

11ع Corrélation de Pearson ,584** 1 ,562** ,487** ,491** ,800**

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000

N 300 300 300 300 300 300

12ع Corrélation de Pearson ,517** ,562** 1 ,463** ,543** ,789**

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000

N 300 300 300 300 300 300

13ع Corrélation de Pearson ,404** ,487** ,463** 1 ,455** ,756**

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000

N 300 300 300 300 300 300

14ع Corrélation de Pearson ,521** ,491** ,543** ,455** 1 ,761**

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000

N 300 300 300 300 300 300

m3 Corrélation de Pearson ,770** ,800** ,789** ,756** ,761** 1

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000

N 300 300 300 300 300 300

**. La corrélation est significative au niveau 0.01 (bilatéral).
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المحور الرابعمعامل ارتباط عبارات : )05(الملحق رقم 

Corrélations

15ع 16ع 17ع 18ع 19ع m4

15ع Corrélation de Pearson 1 ,599** ,551** ,362** ,434** ,747**

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000

N 300 300 300 300 299 299

16ع Corrélation de Pearson ,599** 1 ,685** ,492** ,458** ,821**

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000

N 300 300 300 300 299 299

17ع Corrélation de Pearson ,551** ,685** 1 ,533** ,529** ,839**

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000

N 300 300 300 300 299 299

18ع Corrélation de Pearson ,362** ,492** ,533** 1 ,580** ,751**

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000

N 300 300 300 300 299 299

19ع Corrélation de Pearson ,434** ,458** ,529** ,580** 1 ,768**

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000

N 299 299 299 299 299 299

m4 Corrélation de Pearson ,747** ,821** ,839** ,751** ,768** 1

Sig. (bilatérale) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000

N 299 299 299 299 299 299

**. La corrélation est significative au niveau 0.01 (bilatéral).

نتائج اختبار كرونباخ ألفا لعبارات الاستمارة):06(الملحق رقم 

Statistiques de fiabilité

Alpha de

Cronbach

Nombre

d'éléments

,947 19
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المتوسط الحسابي والانحراف المعیاري لعبارات المحور الأول):07(الملحق رقم 

Statistiques

1ع 2ع 3ع 4ع

N Valide 300 300 300 300

Manquant 0 0 0 0

Moyenne 3,28 3,51 3,48 3,13

Ecart type 1,326 1,192 1,120 1,183

الحسابي والانحراف المعیاري لعبارات المحور الثانيالمتوسط):08(الملحق رقم 

Statistiques

5ع 6ع 7ع 8ع 9ع

N Valide 300 300 300 300 300

Manquant 0 0 0 0 0

Moyenne 3,21 3,36 3,00 3,08 3,19

Ecart type 1,127 1,198 1,148 1,206 1,239

المتوسط الحسابي والانحراف المعیاري لعبارات المحور الثالث: )09(الملحق رقم 

Statistiques

10ع 11ع 12ع 13ع 14ع

N Valide 300 300 300 300 300

Manquant 0 0 0 0 0

Moyenne 3,15 3,41 3,25 3,29 3,09

Ecart type 1,246 1,239 1,256 1,569 1,155
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الحسابي والانحراف المعیاري لعبارات المحور الرابعالمتوسط: )10(الملحق رقم 

Statistiques

15ع 16ع 17ع 18ع 19ع

N Valide 300 300 300 300 299

Manquant 0 0 0 0 1

Moyenne 3,31 3,23 3,05 2,67 3,16

Ecart type 1,251 1,256 1,274 1,243 1,297

الأولىالجزئیةنتائج اختبار الفرضیة ):11(رقم الملحق 

Test sur échantillon unique

Valeur de test = 0

t ddl Sig. (bilatéral)

Différence

moyenne

Intervalle de confiance de la

différence à 95 %

Inférieur Supérieur

m1 56,771 299 ,000 3,35167 3,2355 3,4678

ا

نتائج اختبار الجزئیة الثانیة): 12(لملحق رقم ا

Test sur échantillon unique

Valeur de test = 0

t ddl Sig. (bilatéral)

Différence

moyenne

Intervalle de confiance de la

différence à 95 %

Inférieur Supérieur

m2 57,028 299 ,000 3,16800 3,0587 3,2773

الثالثةنتائج اختبار الجزئیة): 13(لملحق رقم ا

Test sur échantillon unique

Valeur de test = 0

t ddl Sig. (bilatéral)

Différence

moyenne

Intervalle de confiance de la

différence à 95 %

Inférieur Supérieur

m3 56,034 299 ,000 3,23800 3,1243 3,3517
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الرابعةنتائج اختبار الجزئیة): 14(لملحق رقم ا

Test sur échantillon unique

Valeur de test = 0

t Ddl Sig. (bilatéral)

Différence

moyenne

Intervalle de confiance de la

différence à 95 %

Inférieur Supérieur

m4 53,760 298 ,000 3,07960 2,9669 3,1923

الجزئیة الأولى التابعة للفرضیة الفرعیة الثانیةنتائج اختبار الفرضیة : )15(الملحق رقم 

Test sur échantillon unique

Valeur de test = 0

t ddl Sig. (bilatéral)

Différence

moyenne

Intervalle de confiance de la

différence à 95 %

Inférieur Supérieur

الجنس 48,908 299 ,000 1,333 1,28 1,39

نتائج اختبار الفرضیات الجزئیة الثانیة، الثالثة، الرابعة، الخامسة والسادسة التابعة ): 16(الملحق رقم 
للفرضیة الفرعیة الثانیة

ANOVA

Somme des

carrés ddl Carré moyen F Sig.

الجنس Intergroupes 14,210 63 ,226 1,013 ,460

Intragroupes 52,345 235 ,223

Total 66,555 298

السن Intergroupes 41,797 63 ,663 1,054 ,381

Intragroupes 147,895 235 ,629

Total 189,692 298

المستوى Intergroupes 83,337 63 1,323 1,273 ,103

Intragroupes 244,181 235 1,039

Total 327,518 298

الفئة Intergroupes 99,042 63 1,572 1,402 ,038

Intragroupes 263,553 235 1,122

Total 362,595 298

الدخل Intergroupes 73,591 63 1,168 1,527 ,013

Intragroupes 179,767 235 ,765

Total 253,358 298
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السكن Intergroupes 21,769 63 ,346 1,730 ,002

Intragroupes 46,940 235 ,200

Total 68,709 298

مكانسكن Intergroupes 18,209 63 ,289 1,319 ,073

Intragroupes 51,483 235 ,219

Total 69,692 298


