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The impact of consumer behavior on promotion strategy in the economic 

Enterprise (Study of a sample of Television consumers)  

L'impact du comportement du consommateur sur la stratégie 
promotionnelle de l’entreprise économique (Etude sur un échantillon de 

consommateurs du produit télévisé)  
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Abstract:  

Consumer is one of the fundamental elements in the field of marketing. In 
contemporary marketing, consumer becomes the cornerstone of the marketing 
activity. Therefore, the study of consumer behavior and understanding purchase 
patterns is a strategic imperative for every organization. However, promotion is one 
of the most important elements of the marketing mix, through which the organization 
can identify its products and encourage target consumers to patronize its brand. 
Therefore, understanding consumer behavior enables the organization to plan an 
effective promotion strategy. 

  
Consumer, Consumer Behavior, Promotion, Promotion 
strategy. 
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   :ملخص

�عتبر المستهلك أحد العناصر المهمة في حقل التسو��، وأص�ح في ظل المفاه�م التسو�ق�ة 
لتسو�ق�ة، وعل�ه فإنّ دراسة وتحلیل سلو�ه الشرائي والاستهلاكي الحدیثة جوهر العمل�ة ا

لأ� مؤسسة اقتصاد�ة، و�عتبر الترو�ج أحد أهم عناصر ) حتم�ة استراتیج�ة(أص�ح ضرور� 
وترغیب  منتوجاتهاالمز�ج التسو�قي، فمن خلاله تستط�ع المؤسسة الاقتصاد�ة التعر�ف �

، وعل�ه فإنّ تخط�� )تبني علامتها التجار�ة( المستهلكین المستهدفین على التعامل معها
استراتیج�ة الترو�ج على ضوء تحلیل سلوك المستهلك �فید المؤسسة و�جعل هذه الاستراتیج�ة 

 .فعّالة
  

  .المستهلك، سلوك المستهلك، الترو�ج، استراتیج�ة الترو�ج : الكلمات المفتاح�ة
  

Abstract:  

Le consommateur est considéré comme un élément important dans le 
domaine du marketing, il est devenu dans les concepts du marketing 
moderne l’élément central. Sur ce, l’étude et l’analyse de son comportement 
d’acheteur et de consommateur sont devenues nécessaires (obligation 
stratégique) pour toute entreprise économique. La promotion est l’un des 
éléments important du mix marketing, à travers elle, l’entreprise 
économique peut faire connaitre ses produits et inciter les consommateurs à 
traiter avec elle (adopter sa marque commerciale). A cet effet l’élaboration 
du plan de marketing à la lumière de l’analyse du comportement du 
consommateur est bénéfique pour l’entreprise et rend cette stratégie 
efficace.   

  
Consommateur; Comportement du consommateur, 
Promotion, Stratégie de promotion. 

 :clésMots  
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   :مخطط المقال

  مقدمة 
  الإطار النظر� للدراسة) 1 

  تحلیل سلوك المستهلك) 1-1   
  استراتیج�ة الترو�ج) 2-1   

 ي للدراسةلجانب التطب�قا) 2 
  وخصائص العیّنة تصم�م الدراسة) 1-2   
  التحلیل الاحصائي للاستب�ان) 2-2   

  خاتمة 
  
  
  

  :مقدمة  

اس�ة لأ� اقتصاد، فمن خلالها تستط�ع توفیر تعتبر المؤسسة الاقتصاد�ة الخل�ة الأس
و�عتبر المستهلك العنصر الأساسي الذ�  .ات لإش�اع الحاج�ات المختلفة لأفراد المجتمعمنتوجال

�ان لزاما على المؤسسة  ،ولذلك .على ضوئه تخطّ� الأنشطة التسو�ق�ة للمؤسسة الاقتصاد�ة
ل التعرّف على مراحل اتّخاذ قراراته دراسة وتحلیل سلو�ه الشرائي والاستهلاكي، من خلا

و�عتبر الترو�ج أحد  .الشرائ�ة، و�ذا معرفة مختلف العوامل المؤثّرة في سلو�ه الاستهلاكي
، وتقد�م المعلومات اللاّزمة التي منتوجاتهاالتعر�ف � امن خلاله التيالأنشطة التسو�ق�ة المهمة 

، �ما منتوجستهلاك�ة و�ذا طر�قة استعمال التساهم في اتّخاذ المستهلك لقراراته الشرائ�ة والا
تهدف المؤسسة من خلال الترو�ج إلى ز�ادة المب�عات وتحقی� الأر�اح، ولأجل ذلك �ان لزاما 
على المؤسسة تخط�� أنشطتها الترو�ج�ة تخط�طا استراتیج�ا تراعي فیها مصلحة المؤسسة 

   .والمستهلك على السواء
  

هل یوجد تأثیر لسلوك المستهلك على نوع الاستراتیج�ة : ل�ة التال�ةالاش�اا المقال، نعالج في هذ
  الترو�ج�ة المتبنّاة و�ذا الوسائل الاتّصال�ة المستخدمة؟

   :نینص�اغة الفرضیوقد تمّ 
- H0 : لا یوجد تأثیر ذو دلالة احصائ�ة لسلوك المستهلك على نوع الاستراتیج�ة الترو�ج�ة

 ؛α≤0,05المستخدمة عند مستو� معنو�ة 
لا یوجد تأثیر ذو دلالة احصائ�ة لسلوك المستهلك على السائل الاتّصال�ة : H0و -

   .0,05المستخدمة عند مستو� معنو�ة 
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  :الإطار النظري للدراسة) 1  

�عتبر المستهلك الجوهر والأساس الذ� ترّ�ز عل�ه مختلف المؤسسات الاقتصاد�ة في 
الهدف الذ� تسعى المؤسسات للوصول إل�ه والعمل ظل المفاه�م التسو�ق�ة الحدیثة، �ما �عتبر 

على إرضائه، وتحقی� هذا الهدف یتطلّب تطبی� الف�ر الاستراتیجي في التسو�� �صفة عامة 
وفي الترو�ج �صفة خاصة، وص�اغة استراتیج�ة ترو�ج�ة متوافقة مع سلو�ات المستهلكین 

  .المستهدفین
  
  

  :تحلیل سلوك المستهلك) 1-1  

هلك أحد المتغیّرات المهمة التي تتطلّب دراسة واف�ة وتحلیل جیّد من طرف �عتبر المست  
المؤسسة الاقتصاد�ة، حیث إنّ التنافس بین المؤسسات ل�س في قدرة �ل مؤسسة على انتاج 
أكبر �م�ة مم�نة، وإنما قدرتها على تصر�ف أكبر �م�ة مم�نة، وعل�ه فإنّ التنافس ��ون من 

ات منتوجسة على فهم المستهلكین فهما جیّدا، وقدرتها على تقد�م خلال قدرة ومهارة �ل مؤس
ترافقها أنشطة تسو�ق�ة فعّالة، تستط�ع من خلالها إرضاء المستهلكین المستهدفین وجذب أكبر 

وتتطلّب دراسة وتحلیل سلوك المستهلك التعرّض لمراحل اتّخاذه للقرار الشرائي . عدد منهم
حلة، و�ذا الأنشطة التسو�ق�ة الواجب الق�ام بها في �ل مرحلة، والاستهلاكي، وما �میّز �ل مر 

   .�ة�ما یتطلّب التعرّف على مختلف العوامل المؤثّرة في سلو�ه الشرائ�ة الاستهلاك
  
  

  :أهم�ة دراسة سلوك المستهلك) أ  

�ل ما �صدر عن الفرد من استجا�ات مختلفة :" عُرّف السلوك الإنساني على أنه
�برز هذا و . 1"و مش�لة �حلها أو مشروع یخط� له أو أزمة نفس�ة ��ابدهالمواقف تواجهه أ

التعر�ف �أنّ السلوك هو تلك التصرّفات والحر�ات التي �قوم بها الفرد، والناتجة عادة عن �عض 
الطروف التي �م�ن أن یواجهها في ح�اته، �مواقف معینة أو وجود مش�لة تجعله في حالة 

�سعى لإعادة توازنه من خلال هذا التصرّف، �ما �م�ن أن �قوم الفرد نفس�ة غیر متوازنة، حیث 
بتصرّف ما �غ�ة تحقی� هدف أو �عض الأهداف من مشروع ما، �ما �م�ن للفرد الق�ام بتصرّف 

   .للتغلّب على أزمة نفس�ة
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ى الهدف الذ� �سعى إل�ه منتج السلعة أو مقدّم الخدمة، والذ� تستقر عنده السلعة أو یتلقإن 
نلاح� من خلال هذا و  .2"الخدمة، أ� هو مح� أنظار جم�ع من �عمل في مجال التسو��

التعر�ف �أنّ المستهلك هو ذلك الشخص الطب�عي أو المعنو� الذ� �سعى منتِج السلعة أو 
الخدمة إلى جذ�ه والحصول على رضاه، �حیث إنّ المنتج سواء �ان مؤسسة أو فرد لا �ستط�ع 

و�ق�ة دون المستهلك، لذلك نجد �أنّ المستهلك هو مح� أنظار المتعاملین في تحقی� أهدافه التس
السوق، وترغب في استمالته جم�ع المؤسسات و�ل من �عمل في مجال التسو�� للتعامل مع 

   .منتجاتها
  

�غرض  منتوجمستهلك نهائي �شتر� ال :�م�ن التمییز بین نوعین أساسیین من المستهلكین
مثل شراء الفرد لخدمة الانترنت �غرض الاستهلاك الشخصي، والمستهلك  الاستهلاك النهائي،

لغرض إعادة ب�عه أو إدخاله في العمل�ة الإنتاج�ة، وعادة ما �أخذ  منتوجالصناعي الذ� �شتر� ال
، و�مثال شراء المؤسسة للمواد الأول�ة لإدخالها )المؤسسات(المستهلك الصناعي الطا�ع المعنو� 

  .3تاج�ة، أو شراء صاحب قاعة أنترنت خدمة الأنترنت �غرض إعادة ب�عهافي العمل�ة الإن
  

عمل�ة صنع القرار والنشا� البدني الذ� ینطو� على تقی�م، ح�ازة، "أنه  عرّف سلوك المستهلك
�برز هذا التعر�ف على أنّ جوهر سلوك المستهلك و  .4"استخدام والتخلّص من السلع والخدمات

ذ القرار الشرائي والاستهلاكي، ومن ثمّ الق�ام �مجهود بدني �غ�ة تقی�م، یتمحور حول عمل�ة اتّخا
   .ح�ازة، استخدام و�ذا التخلّص من السلع والخدمات

  
ذلك التصرّف الذ� �ظهره المستهلك في ال�حث عن شراء أو "أنه  �ما عرّف سلوك المستهلك

أنها ستش�ع حاجاته في حدود استخدام السلع أو الخدمات أو الأف�ار أو الخبرات التي یتوقع 
�برز هذا التعر�ف سلوك المستهلك على أنه ذلك التصرّف الذ� �قوم و  .5"الام�انات المتاحة لد�ه

�ه المستهلك �غ�ة شراء أو استخدام السلع أو الخدمات أو الأف�ار، و�هدف من وراء هذا 
   .ام�اناتالتصرّف إلى إش�اع حاجاته غیر المش�عة في حدود ما هو متاح له من 

  
ذلك النشا� الف�ر� والبدني الذ� �قوم �ه الفرد �غ�ة : و�دورنا نعرّف سلوك لمستهلك على أنه

سلعي أو خدمي أو ف�ر� من أجل اش�اع حاجة  منتوجأو استهلاك /اتخاذ قرار مرت�� �شراء و
   .غیر مش�عة
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  :العوامل المؤثرة في سلوك المستهلك) ب  

جموعة من العوامل أو المحدّدات، منها ما هي داخل�ة نفس�ة، یتأثّر سلوك المستهلك �م
، فالعوامل الداخل�ة تؤثّر فیها الأجهزة العقل�ة والجسد�ة للفرد وتتمثّل ومنها ما هي خارج�ة بیئ�ة

في الحاجات والدوافع، الادراك، التعلّم، الشخص�ة والاتجاهات، في حین العوامل الخارج�ة تؤثّر 
ح�� الذ� �ع�ش ف�ه الفرد و�تفاعل معه وتتمثّل في الثقافة، الأسرة، الجماعت فیها متغیّرات الم

   .المرجع�ة والط�قة الاجتماع�ة

  :المحدّدات الداخل�ة المؤثرة في سلوك المستهلك 

تتمثّل المحدّدات الداخل�ة المؤثرة في سلوك المستهلك في تلك المحدّدات النفس�ة التي 
   :في ه سلوك الفرد، وتتمثّل أهم هذه المحدّداتلها القدرة في التحّ�م وتوج�

  : لحاجاتا -

هي �ل حالة من حالات الشعور �الحرمان والنقص لد� الانسان، والتي في حالة عدم "
وتعتبر الحاجة أهم عامل  .6"اش�اعها وتلبیتها تثیر لد�ه نوعا من الضی� والتوتّر وعدم الراحة

م�ن للفرد أن �قوم بتصرّف ما دون وجود حاجة أو نفسي له تأثیر على سلوك الفرد، حیث لا �
  .دون الشعور �النقص والحرمان تجاه شیئ معین

 : الدوافع -

هي تلك لقوة المحرّ�ة الداخل�ة، أو أنها الطاقة الكامنة داخل الفرد التي تدفعه لسلك "
ة لظهور سلوً�ا معینا من أجل هدف معین، وهذه القوة أو الطاقة تنتج حالة من التوتّر نتیج

حاجات غیر مش�عة، و�حاول المستهلك جاهدا تقلیل هذا التوتر من خلال السلوك، والذ� من 
المتوقع أن �ش�ع هذه الحاجات، و�التالي تقلّل من حدة التوتر، إلاّ أنّ اخت�ار الأفراد لأهداف 

دوافع هي تلك فإنّ ال ،وعل�ه .7"معینة وأنما� مختلفة من التصرفات تكون نتیجة للتف�یر والتعلّم
  .القوة الداخل�ة التي تحرّك الفرد لأن �سلك سلوً�ا ما من أجل اش�اع الحاجة غیر المش�عة

   :الإدراك -

 .8هو العمل�ة التي تشّ�ل انط�اعات ذهن�ة لمؤثّر معین داخل حدود معرفة المستهلك"
ما من  يءیش فإنّ الإدراك هو ترجمة لمجموعة من المنبّهات التي یتلقاها الفرد عن ،وعل�ه
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مح�طه الخارجي، �حیث أنّ هذا الإدراك المتمثّل في الانط�اع الذهني ��ون في حدود القدرات 
  .محل الإدراك يءیالشالمعرف�ة للمستهلك عن 

  : التعلّم -

و�تمثّل في �افة الإجراءات والعمل�ات المستمرة والمنتظمة والمقصودة وغیر المقصودة "
عرفة والمعلومات التي �حتاجونها عند شراء ما هو مطروح من لإعطاء أو إكساب الأفراد الم

أف�ار، مفاه�م، سلع أو خدمات، �الإضافة إلى تعدیل أف�ارهم، معتقداتهم، مواقفهم والأنما� 
فإنّ التعلّم هو تلك الخبرات والمعرفة التي ��تسبها  ،وعل�ه .9السلو��ة نحو هذا الشیئ أو ذاك

ات المختلفة أو تعرّضه للمنبّهات الخارج�ة، و�تأثّر التعلّم �مجموعة وجمنتالفرد نتیجة تعامله مع ال
 ...الجماعات المرجع�ة المح�طة �الفرد، تكرار عمل�ة الشراء، المنبّهات: من العوامل من بینها

  .إلخ

  : الشخص�ة -

هي تلك الصفات والخصائص النفس�ة الداخل�ة التي تحدّد وتع�س ��ف�ة تصرّف الفرد "
حو �افة المنبّهات الداخل�ة أو الخارج�ة البیئ�ة التي یتعرّض لها �ش�ل دور� أو وسلو�ه ن

فإنّ الشخص�ة هي ذلك الم�وّن الداخلي الذ� یتّسم بنوع من الث�ات، والذ�  ،وعل�ه .10"منظم
�حدّد السلو��ات الظاهرة للفرد، و�م�ن التمییز بین العدید من الأنما� الشخص�ة، فنجد 

  .إلخ...ظة، المتواضعة، الخجولةالشخص�ة المتحفّ 

  : الاتجاهاتو  -

 .11"هي احساس الفرد وأف�اره وسلو�ه للتصرّف نحو موقف معیّن في البیئة المح�طة"
الاتجاهات هي ع�ارة عن أحاس�س الفرد تجاه شیئ أو موقف معین، هذه الأحاس�س تؤثّر  ،إذن

  .على سلو�ه سواءًا إیجابً�ا أو سلبً�ا

  :ة المؤثّرة في سلوك المستهلكالمحدّدات الخارج� 

توج�ه السلوك الشرائي والاستهلاكي للفرد  يوهي تلك المؤثّرات البیئ�ة التي تساهم ف
   :وتتمثّل ف�ما یلي
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  : الثقافة -

فإنّ  ،وعل�ه .12"هي تقاسم جزء من المجتمع لنفس المعتقدات، الق�م والاتجاهات"
مجتمع من لغة ودین ومعتقدات وعادات وتقالید الثقافة هي �ل ما یتقاسمه مجتمع أو جزء من ال

و�م�ن التمییز بین الثقافة العامة التي تمثّل  .لخا...وق�م ومعاني للرموز والألوان والألفا� والحَِ�م
القواسم الثقاف�ة المشتر�ة لمجتمع ما، والثقافة الفرع�ة التي تمثّل القواسم الثقاف�ة المشتر�ة لجزء 

الأصلي، وتنتج الثقافة الفرع�ة �سبب ظروف معینة �الهجرة  من المجتمع في المجتمع
 .13والعمل

  : الأسرة -

الدم (هي وحدة اجتماع�ة تتألّف من عدد من الأفراد، تر�طهم علاقات أسر�ة مختلفة "
، �ع�شون في منزل معروف ومحدد، یتفاعلون مع �عضهم لإش�اع حاجاتهم المشتر�ة )أو الزواج

رة تأثیر على السلو��ات الشرائ�ة والاستهلاك�ة ل�عضهم ال�عض، ولأعضاء الأس .14"والشخص�ة
وذلك نتیجة للاحتكاك الدائم والمستمر بینهم، فالأب یؤثّر على ابنه والأم تؤثّر على البنت 

  .وه�ذا

  : الجماعات المرجع�ة -

هي تلك الجماعات التي تملك تأثیر م�اشر أو غیر م�اشر على اتّجاهات الأفراد أو "
أفراد (و�تأثّر المستهلك �الأفراد والجماعات المح�طة �ه، سواء �طر�قة م�اشرة  .15"سلو�هم

تأثّر الفرد بجمع�ة المحافظة على (أو غیر م�اشر ) الأسرة، الأصدقاء، الجیران، زملاء العمل
، هذا التأثیر ینع�س على )الإرث الثقافي والصناعات التقلید�ة، أو بجمع�ة حما�ة المستهلك

   .رائي والاستهلاكيسلو�ه الش

  :الط�قة الاجتماع�ة -

هي ع�ارة عن تقس�م یتّصف �الدوام النسبي لمجموعة من الأقسام المتجانسة التي "
فإنّ الط�قة الاجتماع�ة هي ع�ارة عن تقس�م أفراد  ،وعل�ه .16"ینتمي إلیها الأفراد أو الأسر

احدة في السلوك، و�ختلفون مع المجتمع أو الأسر إلى ط�قات، �حیث یتشا�ه مفردات الط�قة الو 
و�ستخدم لتقس�م أفراد المجتمع أو الأسر �عض المعاییر �الدخل،  .مفردات الط�قات الأخر� 

الثروة، المستو� التعل�مي وغیرها من المعاییر، حیث �م�ن تقس�م الأسر على أساس الثروة إلى 
  .الط�قة العل�ا، الط�قة الوسطى والط�قة الدن�ا
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�عوامل �م�ن للمستهلك أن یتأثّر  المحدّدات أو العوامل الساب� ذ�رها �الإضافة إلىو - 
، حیث إنّ هذه العناصر عناصر المز�ج التسو�قي للمؤسسة، ونجد من بینها أخر� 

   .ات المؤسسةمنتوجأو  منتوجتحفّز المستهلك على التعامل مع 
  
  

  :اتّخاذ القرار الشرائيو  دراسة سلوك المستهلك )جـ  

لمؤسسات الاقتصاد�ة خاصة تلك التي تنش� في بیئة شدیدة التنافس إلى تسعى جم�ع ا
تحقی� أهدافها التسو�ق�ة المتمثّلة في ال�قاء والاستمرار في السوق، و�ذا النمو والتوسّع من خلال 
تحقی� مردود�ة وأر�اح عال�ة، ولا یتأتى لها ذلك إلاّ من خلال الاهتمام �المستهلك �اعت�اره جوهر 

فإنّ دراسة سلوك المستهلك تفید المؤسسة في تحقی� أهدافها والتوغّل  ،وعل�ه .التسو�ق�ة العمل�ة
في السوق مقارنة �المنافسین، فالمعرفة الجیّدة لخصائص المستهلكین المستهدفین یجعل 
المؤسسة تستهدفهم �أنشطة تسو�ق�ة فعّالة تع�س هذه الخصائص، ومن ثمّ الحصول على 

�ما �ستفید المستهلك من خلال حصوله على  .لى أكبر حصة سوق�ةرضاهم والاستحواذ ع
ات تع�س خصائصه الشرائ�ة والاستهلاك�ة، و�م�ن أن تش�ع حاجاته غیر المش�عة اش�اعًا منتوج

  .جیّدا، و�التالي الحصول على منافع أكبر
الجیّد  من خلال الحد من التبذیر والاستغلال وطنيودراسة سلوك المستهلك مفید للاقتصاد ال

للثروة، واش�اع أكبر قدر من الحاج�ات في المجتمع اش�اعًا جیّدا، و�التالي تحقی� نوع من الرفاه 
   .الاجتماعي لأفراد المجتمع وتوز�ع متوازن للثروة بین الأفراد

  
المشتر� أو المستهلك للسلعة أو الخدمة �مجموعة من المراحل، �ل مرحلة من هذه المراحل  �مر

خر� من حیث المیزة والأنشطة التي �قوم بها المستهلك والقرارات المتّخذة، و�ذا تختلف عن الأ
، و�برز منتوجاتهاالأنشطة التي تقوم بها المؤسسة الاقتصاد�ة من أجل اقناعه �التعامل مع 

   :01 فیلیب �وتلر مراحل اتّخاذ القرار الشرائي نوضّحها من خلال الش�ل
  

  ار الشرائيمراحل اتخّاذ القر - 01الشكل 

  
 ,Philip Kotler & Kevin Lane Keller, Marketing Management, Prentice Hall  :المصدر

14th, Boston, Usa, 2012, p. 166. 
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خمس مراحل أساس�ة لعمل�ة الشراء والاستهلاك، حیث تتمثّل المرحلة الأولى في  01یبرز الش�ل 
شيء غیر مرغوب ف�ه من طرف المشتر� أو التعرّف على المش�لة، والمش�لة هي ع�ارة عن 

المستهلك، حیث عادة ما تتمثّل المش�لة في وجود حاجة غیر مش�عة �سعى الفرد لإش�اعها 
وایجاد حل لها، ولأجل حل هذه المش�لة �قوم الفرد أو الجماعة �ال�حث عن المعلومات اللاّزمة 

فة المشتر� أو المساهم في عمل�ة من مختلف المصادر المتاحة، وتساهم هذه المعلومات في معر 
ات المتاحة في السوق والتي یختار من بینها البدیل الأنسب، منتوجالشراء مختلف البدائل من ال

، جودته، المنافع التي منتوجحیث یراعي في اخت�ار البدیل المفضّل عدة معاییر من بینها سعر ال
ي اتّخاذ قرار الشراء والشراء الفعلي للبدیل لتأتي المرحلة التي �عدها المتمثلة ف .إلخ ...�حققها

المختار، �عدها تأتي مرحلة سلوك ما �عد الشراء والاستهلاك، حیث أنّ هذا السلوك ینجم عن 
من خلال معاودة الشراء وحثّ  منتوجالرضا أو عدم الرضا، فالرضا �عني سلوك إیجابي تجاه ال

وتتمیّز �ل مرحلة من هذه  .حالة عدم الرضا ، والع�س فيمنتوجالمح�طین �الفرد للتعامل مع ال
أو المستهلك، و�ذا /المراحل ب�عض الخصائص، �ما تتطلب مجهودات �قوم بها المشتر� و

   .أنشطة تسو�ق�ة تقوم بها المؤسسة
  
  

  :استراتیج�ة الترو�ج) 1-2  

�عتبر الترو�ج أحد أهم عناصر المز�ج التسو�قي، فمن خلاله تستط�ع المؤسسة   
، و�واسطته �م�نها التأثیر الایجابي على سلو��ات المستهلكین منتوجاتهااد�ة التعر�ف �الاقتص

المستهدفین، ولأجل أن ��ون الترو�ج فعّالاً وجب تخط�طه تخط�طا استراتیج�ا، من خلال أخذ 
   .�عض المتغیّرات �عین الاعت�ار، ومن بین هذه المتغیّرات نجد المستهلك

  
  

  :مفهوم الترو�ج) أ  

أحد العناصر الرئ�س�ة في المز�ج التسو�قي، و�قصد �ه �ل :" ف الترو�ج على أنهعرّ 
صوّر الاتّصال �غ�ة خل� وتنم�ة الطلب على السلعة، ممّا یؤد� إلى ز�ادة أر�اح المؤسسة 

�برز هذا التعر�ف على أنّ الترو�ج هو ذلك الاتّصال التسو�قي الذ� و  .17"القائمة �الترو�ج
ها، �ما �ساهم في تحقی� أهدافها منتوجورائه خل� وتنم�ة الطلب على تهدف المؤسسة من 

   .التسو�ق�ة المتمثّلة في ز�ادة المب�عات و�التالي ز�ادة الأر�اح
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عمل�ة الاتّصال التي تهدف إلى بناء العلاقة مع الز�ائن وإدامتها، من خلال " وعرّف �ذلك
�وضّح هذا التعر�ف الهدف الأساسي و  .18"قهإعلامهم وإقناعهم �ما تقوم الشر�ة بب�عه أو تسو�

من وراء النشا� الترو�جي، والمتمثّل في إقامة علاقة دائمة ومستمرة مبن�ة على الثقة، ممّا تساهم 
   .ات المؤسسةمنتوجفي تحقی� رضا المستهلكین و�التالي ولائهم تجاه 

  
   :02نوضّح النموذج العام للاتصالات التسو�ق�ة من خلال الش�ل 

  
  النموذج العام للاتصّالات - 02لشكل ا

  
 .324 ، ص2005محمد فرید الصحن، التسویق، الدار الجامعیة، الإسكندریة،  : المصدر

 
  :19عناصر نموذج الاتصال التسو�قي، حیث یتضمّن 02 یوضّح الش�ل

 ؛وهي الجهة التي تقوم بإرسال الرسالة إلى المرسل إل�ه، وتتمثّل عادة في المؤسسة :المرسل -
 ؛وهي تلك المعاني والمعلومات المراد إرسالها :الرسالة -
التي یتم من ) ...التلفز�ون، الأنترنت، الجرائد، المجلات(وهي الوسیلة الاتصال�ة  :الوسیلة -

 ؛خلالها نقل الرسال
  . وهي الجهة المستهدفة �الرسالة الاتّصال�ة: المرسل إل�هو  -
  
  

  :عناصر المز�ج الترو�جي) ب  

الإعلان، الب�ع الشخصي، : الترو�جي من خمسة عناصر أساس�ة هي یتكون المز�ج
   .تنش�� المب�عات، الدعا�ة، الرعا�ة والعلاقات العامة
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  :لإعلانا -1 

ل نشا� مدفوع الأجر للاتّصال غیر الشخصي وترو�ج �" عرّفه فیلیب �وتلر على أنه
فإنّ الإعلان هو ذلك النشا�  ،وعل�ه .20"الأف�ار حول السلع أو الخدمات من طرف هیئة معینة

التسو�قي الذ� ینطو� على عمل�ة اتّصال�ة غیر شخص�ة ومدفوع الأجر، وتهدف من ورائه 
، و�التالي فإنّ الجهة المعلِنة تكون معلومة وهي منتوجاتهاالجهة المعلِنة إلى ترو�ج أف�ار عن 
   .المتحّ�مة في محتو� الرسالة الإعلان�ة

  :الب�ع الشخصي -2 

اتجاهین بین ال�ائع والمشتر� و�ش�ل م�اشر لتحقی� �أسلوب "ع الشخصي هو الب�
فإنّ الب�ع الشخصي  ،وعل�ه .21"التأثیر المناسب �الفرد أو المجموعة المستهدفة من عمل�ة الب�ع

هو ذلك الاتّصال الذ� یتم بین ال�ائع والمشتر� �غ�ة اتمام صفقة ب�ع�ة مرض�ة للطرفین، ومن 
یجب أن یتّصف �صفات ومُ�تسِب لمؤهلات تجعله قادرًا على التأثیر في سلوك  ثمّ فإنّ ال�ائع

   .المؤسسةقبل المستهلك �ما یجعله �ستجیب للأنشطة التسو�ق�ة المقدَمة من 

 :تنش�� المب�عات -3 

عرض تجار� استثنائي، یتضمّن منافع إضاف�ة، سواء ز�ادة في الق�مة أو تخف�ض "هي
فإنّ تنش�� المب�عات هي ذلك  ،وعل�ه .22"محدّدة لسلعة أو خدمة معیّنةفي السعر في فترة زمن�ة 

 منتوجالعرض المقدّم من المؤسسة خلال فترة زمن�ة محدّدة، �غ�ة إضفاء ق�مة مضافة على ال
أو /بهدف ز�ادة المب�عات، وتستخدم �عض الوسائل في تنش�� المب�عات، موجّهة للمستهلكین و

العیّنات المجان�ة، الجوائز التحفیز�ة، : جّهة للمستهلكین نجدفمن الوسائل المو  .الوسطاء
ومن الوسائل الموجّهة للوسطاء  .23و�ذا الحجم الإضافي منتوجالمسا�قات، تخف�ض سعر ال

  .24الخصومات، الإعلان المتعاون، تدر�ب القوة الب�ع�ة للموزّعین: نجد

 الدعا�ة -4 

تّصال تنفّذ من خلال وسیلة اتّصال�ة ع�ارة عن عمل�ة ا:" عرّفها ألكسندر على أنها
، وترِد من خلال خبر صحفي، أو أ� مادة إعلام�ة �قصد استمالة )غیر شخص�ة(جماهیر�ة 

فإنّ الدعا�ة  ،وعل�ه .25الطلب على سلعة أو خدمة أو مؤسسة، وتمتاز �أنها نشا� غیر مدفوع
ذ� یتم بین المؤسسة والجمهور عبر وسائل الإعلام من خلال الأخ�ار هي ذلك الاتّصال ال

المنقولة، وقد تكون هذه الأخ�ار إیجاب�ة �النس�ة للمؤسسة وقد تكون سلب�ة، ولأجل نقل أخ�ار 
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إیجاب�ة عن المؤسسة فإنها مطال�ة بتكثیف جهودها من خلال تحسین علاقتها بوسائل الإعلام 
   .ت الصحف�ة والأبواب المفتوحةوإقامة المؤتمرات والندوا

  :الرعا�ة والعلاقات العامة -5 

الدعم المالي والتقني المقدّم من طرف المؤسسة لشخص :" عرّفت الرعا�ة على أنها
معیّن أو مؤسسة ما، من أجل المساهمة في مشروع ما مقابل الاستفادة من تحسین صورتها أو 

هي ذلك الدعم المالي والتقني الذ� تقدّمه المؤسسة  فإنّ الرعا�ة ،وعل�ه .26سمعتها لد� الجمهور
 منتوجاتهامقابل الترو�ج ل) ...جمع�ة ثقاف�ة، ر�اض�ة أو رع�ة مؤتمر صحي(لهیئة معینة 

ذلك النشا� المخط� الذ� یهدف إلى تحقی� " وعرّفت العلاقات العامة على أنها .وصورتها
سواء داخل�ا أو خارج�ا من خلال س�اسات الرضا والتفاهم المت�ادل بین المؤسسة وجماهیرها 

  .27"و�رامج تستند في تنفیذها على الأخذ �مبدأ المسؤول�ة الاجتماع�ة
تهدف المؤسسة من وراء العلاقات العامة إلى إیجاد نوع من الثقة بینها و�ین المتعاملین  ،إذن

اع�ة في تعاملاتها مع معها من الجمهور، ولأجل ذلك فإنها مطال�ة بتبني أ�عاد المسؤول�ة الاجتم
   .مح�طها خاصة المستهلكین

  
  

  :استراتیج�ات الترو�ج) جـ  

ــــدفع والجــــذب، : �م�ــــن التمییــــز بــــین أر�ــــع اســــتراتیج�ات للتــــرو�ج هــــي اســــتراتیجیتي ال
   .واستراتیجیتي الضغ� والإ�حاء

 : استراتیج�ة الدفع -1 

نوات التوز�ع�ة، و�م�ن عبر الق منتوجسمیّت استراتیج�ة الدفع �ونها تعتمد على دفع ال
   :03 توض�ح هاته الاستراتیج�ة من خلال الش�ل
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المستهلكین لدراسة عینة من ( أثر سلوك المستهلك على الاستراتیج�ة الترو�ج�ة للمؤسسة الاقتصاد�ة«

 حملاو� ر��عة./ د. أ& والي عمار ./ أ                                                   » )جهاز التلفاز

 

  استراتیجیة الدفع - 03الشكل 

  
دار زھ�ران للنش�ر ، »اس�تراتیجیات التس�ویق«، سعد غالب یاس�ین & بشیر العلاق، قحطان العبدلي : المصدر

 .291 ، ص2007والتوزیع، عمان، 

ة توجّه أنشطتها إلى الوسطاء �غ�ة حثّهم على تصر�ف نلاح� من خلال الش�ل �أنّ المؤسس
، وتستخدم في ذلك �عض الأنشطة التسو�ق�ة �الخصومات وتقد�م تجهیزات لعرض منتوجال
ات، �ما أنّ المؤسسة ترّ�ز من خلال استراتیج�ة الدفع على الب�ع الشخصي �ش�ل �بیر منتوجال

  .دون إهمال �اقي عناصر المز�ج الترو�جي
  :اتیج�ة الجذباستر  -2 

سمّیت استراتیج�ة الجذب �ونها تعتمد على جذب الطلب عبر القنوات التوز�ع�ة، 
   :04و�م�ن توض�حها من خلال الش�ل 

  
  استراتیجیة الجذب -  )04الشكل 

  
 292بشیر عباس العلاق، قحطان العبدلي، سعد غالب یاسین، مرجع سابق، ص : المصدر
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المستهلكین لدراسة عینة من ( أثر سلوك المستهلك على الاستراتیج�ة الترو�ج�ة للمؤسسة الاقتصاد�ة«

 حملاو� ر��عة./ د. أ& والي عمار ./ أ                                                   » )جهاز التلفاز

 

ؤسسة توجّه أنشطتها التسو�ق�ة �ش�ل أساسي إلى المستهلك، نلاح� من خلال الش�ل �أنّ الم
ف�حدث الطلب عبر القنوات التوز�ع�ة إلى غا�ة المنتِج، فیتم  ،منتوجوالمستهلك �قوم �طلب ال

محل الطلب من طرف المؤسسة، وعل�ه فإنّ تر�یز المؤسسة في هذه الاستراتیج�ة  منتوجتوفیر ال
وتناسب استراتیج�ة الدفع  .ثّف دون إهمال �اقي العناصر��ون �ش�ل �بیر على الإعلان الم�

ات الجدیدة في السوق، میزان�ة منتوجات ذات الأسعار المرتفعة، الجودة المرتفعة، المنتوجال
ات ذات الاستهلاك الواسع، الأسعار منتوجالترو�ج محدودة، وتناسب استراتیج�ة الجذب ال

  .28ان�ة الترو�ج مرتفعةمرتفع، میز  منتوجالمنخفضة، معدل دوران ال

  :استراتیجیتي الضغ� والإ�حاءو  -4و 3 

تتضمّن استراتیج�ة الضغ� محاصرة المستهلك �مختلف الوسائل الترو�ج�ة، مع التر�یز 
على الإعلان الم�ثّف والإعلان التذ�یر�، �ما تستخدم الرسائل الإعلان�ة الآمرة من خلال 

 قبل أن تدفع غدًا مبلغًا �بیرًا، في حین تتضمّن استخدام ع�ارات آمرة مثل ادفع الآن قل�لاً 
استراتیج�ة الإ�حاء ق�ام المؤسسة بإبراز المنافع والمزا�ا التي �م�ن أن �حصل علیها المستهلك 

في الرسائل  منتوجبدل الضغ� عل�ه، �ما ترّ�ز على خصائص ال منتوجمن خلال شرائه لل
  .29الإعلان�ة

  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  



          "دراسات في الاقتصاد والتجارة والمالیة"مجلة          
  2018سنة  –) 01العدد ( 07 المجلد          3مخبر الصناعــات التقلیدیـة لجامعة الجزائر

      
      

  

  
490 

  
  

المستهلكین لدراسة عینة من ( أثر سلوك المستهلك على الاستراتیج�ة الترو�ج�ة للمؤسسة الاقتصاد�ة«

 حملاو� ر��عة./ د. أ& والي عمار ./ أ                                                   » )جهاز التلفاز

 

  :لتطبیقي للدراسةالجانب ا) 2  

تكمن أهم�ة الجانب التطب�قي في دراستنا إلى ابراز العلاقة التأثیر�ة لسلوك المستهلك 
على الاسترتیج�ة الترو�ج�ة للمؤسسات الاقتصاد�ة الجزائر�ة المنتجة لأجهزة التلفاز، ولایجاد هذه 

ام �عض الأسالیب العلاقة �ان لا بد من جمع الب�انات من مجتمع الدراسة وتحلیلها �استخد
   .الاحصائ�ة التي نستط�ع من خلالها إیجاد هذه العلاقة

  
  

  :وخصائص العیّنة تصم�م الدراسة) 2-1  

إنّ أ� �حث تطب�قي یتطلّب تحدید �عض العناصر المرت�طة �العیّنة محل ال�حث 
   .ومجتمعها، و�ذا الأدوات المستخدمة في ال�حث

  
  

  :عرض الدراسة) أ  

یداني التحدید الدقی� لمجتمع الدراسة والعیّنة محل الدراسة، و�ذا یتطلّب ال�حث الم
  . أسلوب جمع الب�انات والأدوات الاحصائ�ة المستخدمة لتحلیلها

  
الذ� یوّد ال�احث أن �عمّم ) الحق�قي(التمییز بین المجتمع الأصلي  �م�ن، مجتمع الدراسةفي 

وفي  .ادرًا على تعم�م نتائجه عل�ه �الفعلنتائجه عل�ه، والمجتمع المتاح الذ� ��ون ال�احث ق
لجهاز ) الحالیین والمرتقبین(فإنّ المجتمع الأصلي هم جم�ع الأشخاص المستعملون  ،�حثنا هذا

   .التلفاز في الجزائر، في حین المجتمع المتاح هي ولایتي میلة وجیجل
  

نا استخدمنا العیّنة التح�م�ة، فإنّ  ،نظرا لعدم وجود ب�انات متعلقة �المستهلكین، عیّنة الدراسةفي 
مستهلك، وقمنا بتوز�ع الاست�انات علیها، فاسترجعنا منها  200حیث اخترنا عیّنة م�وّنة من 

است�انة تستوفي الشرو�  173منها ملغاة وغیر قابلة للتحلیل، في حین  10است�انة،  183
   .وقابلة للتحلیل

  
استخدمنا الاستب�ان �أداة لجمع الب�انات من ، اأداة الدراسة وأسلوب جمع الب�انات ومعالجتهو�

أفراد العیّنة محل الدراسة، وف�ما یخص أسلوب جمع الب�انات فاستخدمنا طر�قة المقابلة 
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المستهلكین لدراسة عینة من ( أثر سلوك المستهلك على الاستراتیج�ة الترو�ج�ة للمؤسسة الاقتصاد�ة«

 حملاو� ر��عة./ د. أ& والي عمار ./ أ                                                   » )جهاز التلفاز

 

الشخص�ة، من خلال مقابلة الأفراد وشرح أسئلة الاستب�ان وتوض�حها، مع ترك الفرصة للإجا�ة 
ما یخص الأداة المستخدمة في معالجة الب�انات علیها ��ل حر�ة وارجاعها �عد مدة زمن�ة، أما ف�
  .)spss(فتمثّلت في الحزمة الاحصائ�ة للعلوم الاجتماع�ة 

  
  

   :خصائص عیّنة الدراسة) ب  

الجنس، السن، : سنبرز من خلال هذا العنصر خصائص عیّنة الدراسة من حیث
إناث، ومن % 35,3ذ�ور و% 64,7فمن حیث الجنس نجد  .المستو� التعل�مي، الدخل والمهنة

تفوق % 36,4سنة و 30تقل أعمارهم عن % 59,5حیث السن نجد الغالب�ة المطلقة المقدّرة بـ 
سنة، في  50سنة وتقل عن  40تفوق أعمارهم % 3,5سنة و 40سنة وتقل عن  30أعمارهم 

  . سنة فما فوق  50أعمارهم % 0,6حین 
لدیهم مستو� % 30,1ل عن الثانو� ومستواهم �قِ % 7,5ف�ما یتعلّ� �المستو� التعل�مي فإنّ 

واصلوا دراساتهم % 5,2مستواهم جامعي، في حین % 57,2ثانو� والغالب�ة المطلقة المقدّرة بـ 
 دینار �30000قِل دخلهم عن % 56,1العل�ا، ومن حیث الدخل نجد الغالب�ة المطلقة المقدّرة بـ 

دخلهم بین % 9,8و دینار 40000و دینار 30000من أفراد العیّنة دخلهم بین % 25,4و
أما ف�ما یتعلّ�  .دینار �50000فوق دخلهم % 8,7، في حین دینار 50000و دینار 40001

من أفراد العیّنة �شتغلون �عامل یومي في القطاعات المختلفة �الزراعة % �38,2المهنة فإنّ 
% 5,8إطارات، في حین % 27,2عمّال دائمون و% 20,8والأشغال العموم�ة وغیرها و

�شتغلون في مجال التجارة، والنس�ة نفسها �شتغلون في الأعمال % �3,5شغلون مناصب عل�ا و
وعل�ه �م�ن القول �أنّ جم�ع هذه الفئات یتوفّر فیهم أهم شر�  .متقاعدون % 1,2المهن�ة الحرّة، و

   .جهاز التلفاز والمتمثّل في القدرة منتوجلجعلهم مستهلكین ل
  
  

  :للاستب�ان التحلیل الاحصائي) 2-2  

�عد ق�ام ال�احث التسو�قي بجمع الب�انات من مجتمع الدراسة وتفر�غها في البرنامج   
، تأتي المرحلة التي �عدها والمتمثّلة في التحلیل الاحصائي للب�انات، و�تطلّب spssالاحصائي 

خ، ومن ثمّ ذلك ق�اس مد� ث�ات إجا�ات أفراد العیّنة من خلال استخدام معامل الث�ات ألفاكرون�ا
معرفة مد� تمر�ز وتشتّت الب�انات والأهم�ة النسب�ة للاجا�ات، ثمّ �عدها ایجاد النس�ة التأثیر�ة 

  .لسلوك المستهلك على الاستراتیج�ة التروج�ة �استخدام معامل الانحدار
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المستهلكین لدراسة عینة من ( أثر سلوك المستهلك على الاستراتیج�ة الترو�ج�ة للمؤسسة الاقتصاد�ة«

 حملاو� ر��عة./ د. أ& والي عمار ./ أ                                                   » )جهاز التلفاز

 

   :معامل الث�ات ألفا �رون�اخ) أ  

تعتبر  0,6او� أو تفوق ، والق�مة التي تس1و 0تنحصر ق�مة معامل ألفا �رون�اخ بین 
مقبولة للح�م على الاست�انة �الث�ات، ونبرز معامل الث�ات لكل محور و�ذا لمحاور الاست�انة 

   :01مجتمعة من خلال الجدول 
  

  معامل ألفا �رون�اخ -  01الجدول

  
  . spssنتائج المعالجة الإحصائیة للبیانات باستخدام : المصدر

  
، وعل�ه 0,6ة معامل ألفا �رون�اخ في جم�ع المحاور تفوق نلاح� من خلال الجدول �أنّ ق�م
   .في التوصّل إلى استنتاجات وتعم�م نتائج الدراسة) الاست�انة(�م�ننا الاعتماد على أداة الدراسة 

  
  

   :التحلیل الإحصائي الوصفي) ب  

سنبرز من خلال هذا العنصر المتوس� الحسابي والانحراف المع�ار� واتّجاه إجا�ات 
ولقد استخدمنا في دراستنا مق�اس ل��رت الخماسي، وإجا�ات  .اد العیّنة و�ذا مستو� الدلالةأفر 

 ، والمتوسّ� المرجّح نوضّحه من خلال الجدول5إلى  1أفراد العیّنة هي ع�ارة عن أوزان من 
02:   

  المتوسّط المرجّح للإجابات -  02الجدول

  
  . من إعداد الباحثین: المصدر  
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المستهلكین لدراسة عینة من ( أثر سلوك المستهلك على الاستراتیج�ة الترو�ج�ة للمؤسسة الاقتصاد�ة«

 حملاو� ر��عة./ د. أ& والي عمار ./ أ                                                   » )جهاز التلفاز

 

  :صائي الوصفي لمحور سلوك المستهلكالتحلیل الإح 

سنبرز نتائج المعالجة الإحصائ�ة الوصف�ة للفقرات التي تق�س سلوك المستهلك من 
   :03 خلال الجدول

  المعالجة الإحصائیة الوصفیة لمحور سلوك المستھلك - 03الجدول 

  
   .spssنتائج المعالجة الإحصائیة للبیانات باستخدام : المصدر

  
ل المعط�ات الموضّحة في الجدول �أنّ اتّجاه الإجا�ات في معظم الفقرات مواف�، نلاح� من خلا

، وتبرز النتائج أنّ الانحراف المع�ار� %�50ما أنّ الأهم�ة النسب�ة في جم�ع الفقرات تفوق 
في الفقرات مجتمعة، وهو ما یدل على وجود  0,42في الفقرات و 1,22و 0,73محصور بین 

فراد العیّنة، �ما تبرز النتائج �أنّ إجا�ات أفراد العیّنة لها دلالة إحصائ�ة، اتّساق في إجا�ات أ
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المستهلكین لدراسة عینة من ( أثر سلوك المستهلك على الاستراتیج�ة الترو�ج�ة للمؤسسة الاقتصاد�ة«

 حملاو� ر��عة./ د. أ& والي عمار ./ أ                                                   » )جهاز التلفاز

 

وعل�ه �م�ن  .0,05في جم�ع الفقرات و�ذا في الفقرات مجتمعة تَقِل عن  sigحیث أنّ ق�مة 
   .القول �أنّ جم�ع العوامل الممثّلة في الفقرات لها تأثیر على سلوك المستهلك

  

  :لمحور استراتیج�ات الترو�ج التحلیل الإحصائي الوصفي 

سنبرز نتائج المعالجة الإحصائ�ة الوصف�ة للفقرات التي تق�س أنواع الاستراتیج�ات 
   :04الترو�ج�ة المحبّذة من طرف أفراد العیّنة من خلال الجدول 

  
  المعالجة الإحصائیة الوصفیة لمحور استراتیجیات الترویج -  04الجدول

  
  . spssالإحصائیة للبیانات باستخدام نتائج المعالجة : المصدر
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المستهلكین لدراسة عینة من ( أثر سلوك المستهلك على الاستراتیج�ة الترو�ج�ة للمؤسسة الاقتصاد�ة«

 حملاو� ر��عة./ د. أ& والي عمار ./ أ                                                   » )جهاز التلفاز

 

�أنّ اتّجاه الإجا�ات في معظم الفقرات  ،نلاح� من خلال المعط�ات الموضّحة في الجدول
، �ما أنّ الانحراف المع�ار� محصور %50مواف�، وأنّ الأهم�ة النسب�ة في جم�ع الفقرات تفوق 

ا یدل على وجود اتّساق في في الفقرات مجتمعة، ممّ  0,52في الفقرات و 1,18و 0,82بین 
في  sigالإجا�ات، �ما تبرز النتائج �أنّ إجا�ات أفراد العیّنة لها دلالة احصائ�ة، حیث أنّ ق�مة 

   .0,05جم�ع الفقرات وفي الفقرات مجتمعة تَقِل عن 
  

  :التحلیل الإحصائي الوصفي لمحور الوسائل الاتّصال�ة 

للب�انات المتعلقة بدرجة أهم�ة الوسائل سنبرز نتائج المعالجة الإحصائ�ة الوصف�ة 
   :05الاتّصال�ة �النس�ة لأفراد العیّنة من خلال الجدول 

  
  المعالجة الإحصائیة الوصفیة لمحور الوسائل الاتصّالیة - 05الجدول 

  
  . spssنتائج المعالجة الإحصائیة للبیانات باستخدام  :المصدر 
  

جدول �أنّ اتّجاه الإجا�ات في معظم الفقرات محاید، نلاح� من خلال المعط�ات الموضّحة في ال
 0,84، �ما أنّ الانحراف المع�ار� محصور بین %50والأهم�ة النسب�ة في جم�ع الفقرات تفوق 

في الفقرات مجتمعة، وهو ما یدل على وجود اتّساق في إجا�ات  0,59في الفقرات و 1,19و
في  sigحصائ�ة لإجا�ات أفراد العیّنة، حیث أنّ ق�مة أفراد العیّنة، �ما تبرز النتائج وجود دلالة إ

وتوضّح النتائج �أنّ الأنشطة الترو�ج�ة  .0,05جم�ع الفقرات و�ذا في الفقرات مجتمعة تَقِل عن 
التي تقوم بها المؤسسة عن طر�� الانترنت والتلفز�ون تكون لها استجا�ة أكبر مقارنة بوسائل 

   .الاتّصال التسو�ق�ة الأخر� 
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   :اخت�ار الفرض�ات )ـج  

�عد الق�ام �التحلیل الإحصائي الوصفي لمحاور الاستب�ان، سنتعرّض في هذا العنصر 
   .إلى اخت�ار الفرضیتین ونستخدم في ذلك الانحدار ال�س��

  

  :الفرض�ة الأولى 

لا یوجد تأثیر ذو دلالة احصائ�ة لسلوك المستهلك  - H0: تنص هذه الفرض�ة على
   .α≤0,05یج�ة الترو�ج�ة المستخدمة عند مستو� معنو�ة على نوع الاسترات

   :06ولاخت�ار هذه الفرض�ة نستخدم الانحدار ال�س�� �ما هو موضّح في الجدول 
  

  نتائج الانحدار البسیط لتأثیر سلوك المستھلك -  06الجدول
  على نوع الاستراتیجیة الترویجیة المستخدمة

  
  . spssلبیانات باستخدام نتائج المعالجة الإحصائیة ل: المصدر 
  

تبرز النتائج الموضّحة في الجدول �أنّ هناك تأثیر لسلوك المستهلك على نوع الاستراتیج�ة 
، وهو ما یدل على وجود 0,554ما ق�مته ) R(الترو�ج�ة المتبنّاة، حیث بلغ معامل الارت�ا� 

نوع الاستراتیج�ة (ا�ع والمتغیّر الت) سلوك المستهلك(ارت�ا� متوس� بین المتغیّر المستقل 
، وهو ما یدل على أنّ سلوك المستهلك 0,307ما ق�مته ) R²(و�لغ معامل التحدید  ).الترو�ج�ة

   .تؤثّر فیها متغیّرات أخر� % 69,3على نوع الاستراتیج�ة المتبنّاة، % 30,7له تأثیر بنس�ة 
وهي  0,000ما مقداره  sigوتبرز النتائج �أنه یوجد تأثیر ذو دلالة إحصائ�ة، حیث بلغت ق�مة 

   .0,05تَقِل عن 
  :التي تنص على H1ونقبل الفرض�ة البدیلة  H0وعل�ه نرفض الفرض�ة الصفر�ة 

یوجد تأثیر ذو دلالة إحصائ�ة لسلوك المستهلك على نوع الاستراتیج�ة الترو�ج�ة المستخدمة 
   .α≥0,05عند مستو� معنو�ة 
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  :الفرض�ة الثان�ة 

لا یوجد تأثیر ذو دلالة إحصائ�ة لسلوك المستهلك  - H0: ىتنص هذه الفرض�ة عل
   .α≤0,05على الوسائل الاتّصال�ة المستخدمة عند مستو� معنو�ة 

   :07ولاخت�ار هذه الفرض�ة نستخدم الانحدار ال�س�� �ما هو موضّح في الجدول 
  

ّ  - 07 الجدول   صالیة المستخدمةنتائج الانحدار البسیط لتأثیر سلوك المستھلك على الوسائل الات
  

  
   .spssنتائج المعالجة الإحصائیة للبیانات باستخدام : المصدر 
  

نلاح� من خلال النتائج المبیّنة في الجدول �أنّ هناك تأثیر لسلوك المستهلك على الوسائل 
، وهو ما یدل على وجود 0,35ما ق�مته ) R(الاتّصال�ة المستخدمة، حیث بلغ معامل الارت�ا� 

الوسائل (والمتغیّر التا�ع ) سلوك المستهلك(كنه دون المتوس� بین المتغیّر المستقل ارت�ا� ل
   ).الاتّصال�ة

  
، وهو ما یدل على أنّ سلوك المستهلك یؤثّر بنس�ة 0.122ما ق�مته ) R²(و�لغ معامل التحدید 

� غیر تؤثّر فیها متغیّرات أخر % 87,8على اخت�ار الوسائل الاتّصال�ة المستخدمة، و% 12,2
   .المتغیّر المستقل، وعل�ه فإنّ درجة التأثیر ضع�فة

وهي  0,000ما مقداره  sigوتبرز النتائج �أنّه یوجد تأثیر ذو دلالة إحصائ�ة، حیث بلغت ق�مة 
   .0,05تقِل عن 

  
  :التي تنص على H1ونقبل الفرض�ة البدیلة  H0وعل�ه نرفض الفرض�ة الصفر�ة 

لسلوك المستهلك على الوسائل الاتّصال�ة المستخدمة عند یوجد تأثیر ذو دلالة إحصائ�ة 
   .α≥0,05مستو� معنو�ة 
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  :خاتمة  

ات المؤسسة وتحفیز المستهلكین على منتوجأص�ح للترو�ج دور �الغ في التعر�ف �
اتّخاذ قراراتهم الشرائ�ة والاستهلاك�ة، و�ذا مواك�ة الأنشطة الترو�ج�ة للمؤسسات المنافسة، وحتى 

مة منتوجالترو�ج دوره �فعّال�ة وجب أخذ عدة متغیّرات �عین الاعت�ار �طب�عة الیؤد�  ات المقدَّ
وأسعارها، الام�انات الماد�ة للمؤسسة، الأنشطة الترو�ج�ة للمنافسین، المستهلكین المستهدفین 

ء وغیرها، و�عتبر المستهلك أحد أهم هذه المتغیّرات، على اعت�ار أنّه المحدّد الرئ�سي ل�قا
المؤسسة في السوق ونموها من خلال تبنّ�ه لعلاماتها التجار�ة، وعل�ه وجب دراسة وتحلیل 
سلو�ه الشرائي والاستهلاكي عند اتّخاذ أ� قرارات تتعلّ� �الاستراتیج�ة الترو�ج�ة، �ون هذه 

   .الاستراتیج�ة موجّهة إل�ه
  

   :من النتائج المتوصّل إلیها
لشرائي والاستهلاكي للمستهلك ومختلف العوامل المؤثّرة ف�ه إنّ فهم مراحل اتّخاذ القرار ا -

 تقودنا إلى التنبؤ �السلوك الشرائي والاستهلاكي المستقبلي؛
ومد� تعقیده  منتوجیتوقف استخدام الاستراتیج�ة الترو�ج�ة المناس�ة على سعر ال -

 التكنولوجي، و�ذا خصائص المستهلكین المستهدفین؛
لاتّصال�ة المناس�ة في الترو�ج على الام�انات الماد�ة للمؤسسة، یتوقف استخدام الوسائل ا -

 و�ذا تأثیر هذه الوسائل على المستهلكین؛
لسلوك المستهلك تجاه أجهزة التلفاز على نوع الاستراتیج�ة % 30,7یوجد تأثیر بنس�ة  -

 الترو�ج�ة المتبنّاة؛
على الوسائل الاتّصال�ة  لسلوك المستهلك تجاه أجهزة التلفاز% 12,2یوجد تأثیر بنس�ة و -

   .المستخدمة في الترو�ج
  

   :هناك مجموعة من التوص�ات التي �م�ن اقتراحها ،وعلى ضوء هذه النتائج
 دراسة وتحلیل سلوك المستهلك �عنصر له أهم�ة �الغة عند اخت�ار الاستراتیج�ة الترو�ج�ة؛ -
 تهلكین المستهدفین؛وضع استراتیج�ات عناصر المز�ج الترو�جي تتواف� مع خصائص المس -
اخت�ار الوسائل الاتّصال�ة الأكثر تأثیرًا على المستهلكین، والتي تتواف� مع ام�انات و  -

   .المؤسسة
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