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 
 – 

The impact of sales upgraded the purchasing behavior of the final consumer of 
services Algeria Telecom Corporation of mobile phone Mobilis - the case of Ouargla 

University students - 
  

 حكيم بن جروة  عباس قدي
 التجارية وعلوم التسييرالعلوم كلية العلوم الاقتصادية و التجارية وعلوم التسييرالعلوم كلية العلوم الاقتصادية و

  اح ورقلة، الجزائرجامعة قاصدي مرب  جامعة قاصدي مرباح ورقلة، الجزائر
keddiabass@gmail.com Pdr.Hakim@yahoo.fr 

 
، وذلك علـى  النهائي للمستهلك الشرائي القرار على المبيعات ترقية أساليب استخدامالناجم عن  ثرالأ معرفة إلى الدراسة هذهدف : ملخص

 وحـث  اسـتمالة  في فعـال  دور من له ، لماللمؤسسات كبيرة أهمية يشكلالذي و الترويجي المزيج عناصر دأح هو المبيعات ترقية أن اعتبار
 علـى  لابد لكلذ ،تسويقية عملية لكل الأساسي المحور يعتبر المستهلكأن و، لاسيما المؤسسة لمنتجات الشراء بعملية القيام على المستهلكين
توضح  الدراسة هذهه، كما أن مع تتوافق منتجات تقديم خلال من إرضائها على والعمل ومتطلباته حاجاته لمعرفة بدراسته تم أن المؤسسات

رقية ت وبالأخص كالترويج تسويقيةوالتي منها العناصر ال الشرائي، قراره توجيه على تعمل التي العوامل من بمجموعة يتأثر النهائي المستهلك أنب
 .هلدي الطلب خلق على يعمل الذي المبيعات

 السلوك   علىفي التأثير  موبيليس مؤسسةالمستخدمة من طرف  المبيعات رقيةت أساليب أثر عرفةتم القيام ا لم التي الميدانية الدراسة خلال ومن
 من كبيرة ن نسبةأالنتائج ب تبينل ،فرد 180: والمقدر بـ ورقلة الطلبة الجامعيين بولاية، وكعينة للدراسة تم اختيار عدد من لمستهلكيها الشرائي

، ومنـه تم  معها تعاملشراء واللل دفعهم في دورالمستخدمة من طرف موبيليس والتي كان لها  المبيعات ترقيةأساليب ب تتأثر المختارة العينة أفراد
قلة، كما وتوجد فروقات التوصل إلى وجود علاقة طردية قوية بين أساليب ترقية المبيعات والسلوك الشرائي للمستهلك النهائي للطلبة جامعة ور

   .ذات دلالة إحصائية بين أساليب ترقية المبيعات على السلوك الشرائي للمستهلك النهائي لطلبة جامعة ورقلة
  .مستهلك، سلوك المستهلك، قرار الشراء، ترقية المبيعات : الكلمات المفتاح

Abstract: This study aims to find out the impact of the use of sales on the decision of purchasing the final 
consumer upgrade methods, on the grounds that the sales upgrade is a promotional mix elements and which 
is of great importance for the institutions, because of its active role in swaying urged consumers to make the 
purchase for enterprise products, especially since the consumer is the main axis of each marketing process, 
so it has to be on the institutions that are interested to study it to find out their needs and requirements and 
work to satisfy by offering products compatible with it, and this study shows that the ultimate consumer is 
influenced by a range of factors that will guide his buying decision, And which ones marketing elements 
such as promotion, And in particular the sales which works to create demand has upgraded. 
        Through the field study that was performed to investigate the effect of sales used by Mobilis 
Foundation in influencing the purchasing behavior of consumers upgraded methods, and as a sample for the 
study was selected number of university students Ouargla state, estimated at 180  person, The study found 
the presence of a strong positive relationship between upgraded sales and purchasing behavior of the final 
consumer of the students and the University of Ouargla methods, as no significant differences between the 
sales upgraded the purchasing behavior of the final consumer for students of the Ouargla University  
methods differences. 
Keywords: Consumer, Consumer Behavior, Buying Decision, Upgrade The Sales. 
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I. المقدمة:  

إن التطور الذي حدث في حياة الإنسان وتعامله مع المفردات اليومية التي تحيط به، والعولمة بمظاهرها المختلفة أدت إلى انفتاح 
الأسواق وتحررها الشيء الذي أدى إلى اشتداد المنافسة بين المؤسسات لزيادة حصتها السوقية مما فتح اال أمام المستهلكين للاختيار 

 السلع والخدمات المقدمة من طرف المؤسسات، ولطالما كانت المؤســسات تســعي إلى كسب المستهلك وزيــادة ولائه بين
لما تقدمه من سلع وخدمات وهي ساعية للبقاء والاستمرار في أنشطتها الحالية والمخطط لها مستقبلا، كما تسعى أيضا إلى ابتكار كل 

رق تحفيزية تشجع وتساعد المستهلك على تحـــقيق التواصــل مع المؤسسة ما هــو جــديد من أســاليــب وط
وتوطيد العلاقة معه، إلا أن كل هذا لن يتحقق ولن ينجح إلا من خلال تبني المؤسسة لبعض الأساليب الترويجية والتي تعمل على تحفيز 

  .لفوري للمنتجات من طرف المستهلك النهائيوترقية الطلب الآني للتعامل مع المؤسسة والشراء بكميات كبيرة والشراء ا
مدى تأثير الأساليب المستخدمة في ترقية المبيعات على السلوك ومن أجل ما تقدم جاءت هذه الدراسة التي دف إلى دراسة 

عة محاور ، لذلك سيتم معالجة هذه الدراسة ضمن أربوخدمات مؤسسة الهاتف النقال موبيليس لمنتجات الشرائي للمستهلك النهائي
طريقة للدراسة وخصص المحور الثالث إلى  ةالنظري الأدبياتفيما تضمن المحور الثاني  )المقدمة( يتناول الأول منها الإطار العام للدراسة

تقديم أهم (بالنتائج والمناقشة واختتم الدراسة بالمحور الرابع والخاص  )اختبار فرضيات الدراسةمعالجة و(أو منهجية الدراسة 
   .)ستنتاجات والتوصياتالا

نتيجة لظهور المنافسة واشتدادها إضافة إلى تنوع طرق الترويج والبحث عن المستهلك وتشجيعه للتعامل مع  :مشكلة الدراسة -
البحث عن جهود تستدعي نتيجة لما تشهده الساحة الاقتصادية من و منتجات وخدمات المؤسسة والابتعاد عن منتجات منافسيها، 

، التسويقيةنشطتها ساليب إقناع المستهلك بخدماا ومنتجاا وكذا أمن تنويع أمختلف المؤسسات دائل جديدة تتمكن منها أساليب وب
، وعليه كانت هاته الدراسة التي الترويج بمختلف أنشطته وأساليبه والتي يطلق عليها البعض بترقية وتنشيط المبيعات نجدالتي من أهمها و

 ،المؤسسات لأساليب ترقية المبيعات في التأثير على السلوك الشرائي للمستهلك النهائيلدور الذي يؤديه تبنى تساهم في الكشف عن ا
  :انطلاقا طرح التساؤل التاليسيتم معالجة هاته الدراسة  وعليه

طلبة ئي لعلى السلوك الشراالمستخدمة من طرف مؤسسة موبيليس للهاتف النقال ما مدى تأثير أساليب ترقية المبيعات 
  ؟للقيام بذلك الأساليب الترقوية التي تستخدمها مؤسسة موبيليسأهم هي  ما، و؟جامعة ورقلة

التي تستدعى اهتمام المؤسسات أهم المواضيع بين كوا تعالج موضوع يعتبر من تستند الدراسة أهميتها من  :أهمية الدراسة -
تطبيق واستخدام أساليب ترقية المبيعات في التحفيز به تم معالجة إشكالية ، إذ الاقتصادية بصفة عامة ورجال التسويق بصفة خاصة

، كما تبرز أهمية الدراسة للترويج للمبيعات وأساليب ترقيتهاوذلك من خلال تقديم دراسة  والتأثير على السلوك الشرائي للمستهلك
إضافة لذلك فإن ، عينة تم الاعتماد على طلبة جامعة ورقلةطبيعة السلوك الشرائي للمستهلك النهائي وهنا كفي كوا تساعد في تحليل 

  :همية الدراسة تتلخص فيأ
الترويج، ترقية المبيعات، المستهلك  لمتغيرات الدراسة المتمثلة في كل منمن ضرورة التوصل إلى فهم أعمق ودقيق  تهاتنبثق أهمي -

  ؛للمستهلك والسلوك الشرائي
  ؛ المبيعات المستخدمة من طرف المؤسسة في مساعدة المستهلك أثناء عملية الشراءأساليب ترقية الأهمية التي تتبناها  -
أساليب وعناصر ترقية المبيعات المساعدة والمؤثرة الأهمية التطبيقية لهذه الدراسة تنبع من خلال التقرب من اتمع وتحديد أهم  -

 .على المستهلك النهائي في اتخاذ قرار الشراء
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عناصر وأساليب ترقية توضيح دور هدف إلى الذي يولدراسة، للمعالجة واالمشكل المطروح من  قاانطلا :هدف الدراسة -
إضافة لذلك الدراسة دف هذه فإن  المبيعات المستخدمة من طرف موبيليس في التأثير على القرار الشرائي للمستهلك النهائي،

  :الوصول إلى 
 ؛...أساليب الترقية، سلوك المستهلك النهائي والقرار الشرائي ، ط المبيعاتالترويج، ترقية وتنشيالتعرف على مفهوم كل من  -
 ؛والأساليب المستخدمة من طرف المتعامل موبيليسمعرفة مستوى ونوعية الخدمات  -
 التعرف على أهم الأوقات والأماكن التي من خلالها يتم تطبيق أساليب ترقية المبيعات؛ -
 على السلوك الشرائي للمستهلك النهائي؛ التعرف على أهم الأساليب التي تأثر -
 التعرف على كيفية استخدام أساليب ترقية المبيعات؛ -
لأساليب ترقية المبيعات والسليم  الاقتراحات التي تساعد المؤسسات على التبني الجيدوالتوصيات الاستنتاجات، تقديم مجموعة من  -

 .للتأثير على السلوك الشرائي للمستهلك النهائي

  :سيتم معالجتها انطلاق من صياغة الفرضيات التالية فإنهلدراسة المشكل المطروحة لعلى  بناءا :ت الدراسةفرضيا -
 H01 :؛وك الشرائي للمستهلك النهائيلعلاقة بين أساليب ترقية المبيعات والس يوجد  
 H02:  ؛هلك النهائيأساليب ترقية المبيعات والسلوك الشرائي للمستدلالة إحصائية بين  ذاتيوجد فروقات  

على كل ذلك فإنه سيتم الاعتماد في  للمشكل المطروح للمعالجة من أجل القيام بتقديم دراسة شاملة وافية: منهجية الدراسة  -
والمتعلق بالجانب النظري والذي يهتم بتحديد طبيعة  :المنهج الوصفي، بحيث التحليلي والإحصائي والمنهجمن المنهج الوصفي 

، وهو ما سيساهم في بسلوك المستهلك والقرار الشرائي له وأساليب ترقية المبيعات وتنشيطهاالمفاهيم النظرية المتعلقة الموضوع وتأصيل 
تشكيل خلفية علمية يمكن أن تفيد في إثراء الجوانب المختلفة للبحث، أما فيما يتعلق بالأداة المستخدمة فقد تم جمع المعلومات 

ذات  المؤلفات والدوريات والأبحاث العربية والأجنبية بالإضافة إلى الدخول لمواقع شبكة الانترنت والبيانات بالإطلاع على مختلف
متعاملي خدمات مؤسسات موبيليس للهاتف النقال  من طلبة فيتعلق بتحليل آراء بينما المنهج التحليلي والإحصائي ، صلة بالموضوع

  .لى السلوك الشرائي لهمالمبـيعات علمعرفة مدى تأثير أساليب ترقية  وذلكورقلة جامعة 

II. الأدبيات النظرية:  

شهد ثورة يالذي  ،المؤسسات الاقتصادية في الوقت الحالي على تبني مفهوم التسويق الحديث من أجل مواكبة العصر مختلف عتمدت
 تحديدعليها، والذي يتم عن طريق  الأسواقالمؤسسات وانفتاح العديد من الناتجة عن تبني مفهوم العولمة من جهة وتكنولوجية كبيرة 

وتحقيق ما سبق فقد وجب من أجل إشباع وعليه و، مناسب لذلكحاجات ورغبات المستهلكين وإعداد مزيج تسويقي  ودراسة وتلبية
وأساليب استقطابه والتأثير عليه لاسيما المستهلك الشرائي الاهتـــمام بدراســة سلوك على مختلف المؤسسات الساعية لذلك 

فعنده تبدأ  في العــملية التسويقية الأساسيةالحلقة  يعد بمثابة المستهلك، بحيث أن بالمفهوم التسويقي الحديثانه يرتبط ارتباط وثيق و
ب الاهتمام في هذا العصر بالمستهلك وسلوكه عليــه وجــو، من عدمه بتحقيق رضاههذه الحلقة بدراسة السوق وعنده تنتهي 

والتأثير على سلوكه المؤسسة تسعى لإرضاء المستهلك  وباعتبار أن ،الأساسيةوغايتها  الإنتاجالأساسي لعملية الذي يعتبر المــحرك 
عمل ي والذي ،على تفعيل عنصر الترويج بالتركيــــز على عــدة عناصر من بينها ترقية المبيعاتالشرائي فإنه عليها العمل 

المعتمدة على الاقتصادية  الرشادةأن المستهلك الحالي يتبنى فكرة ، لاسيما ويبأسال على تحفيز الطلب الآني للمنتجات من خلال عدة
  .النتائج أفضل الانطلاق من أقل تكلفة للوصول إلى فكرة
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من العلوم الحديثة نسبيا في الأدبيات التسويقية فهو بمثابة الإطار  تعتبر دراسة سلوك المستهلك :سلوك المستهلك النهائي .1
لنظري الذي يساعد مختلف الباحثين في فهم التصرفات والأفعال التي تصدر عن المستهلك في كل مرحلة من مراحل اتخاذ والمرجع ا

القرار الشرائي أو الاستهلاكي، وكذلك في التعرف على جميع العوامل الشخصية أو البيئية أو النفسية أو التربوية المؤثرة في هذا 
يعد سلوك المستهلك ركيزة أساسية في العملية التسويقية ومحور النشاط التسويقي ومنه  1عين،السلوك وتدفعه إلى اتخاذ سلوك م

 اخلال معرفة طبيعة المستهلك يمكننا معرفة سوق المستهلك ائيا كان أم صناعي فمن ،والدراسات التسويقية وموضوع الأبحاث
عليه معظم التسويــقية، و والاستراتيجياتن المؤسسة تبنى الخطط لالها تمكوالتي من خ ا،اديأم اقتص كان إنتاجيا وطبيعة النشاط

هذا ما يفسر مكانة سلوكه من خلال دراسة دوافعه وحاجاته التي تشكل محور سلوكه، والدراسات تركز على دراسة المستهلك و
  .مهمة لدراسة سلوك المستهلك في هذا العصر

ستهلك مجال واسع ومعقد إلى حد كبير وقد تعددت الآراء ووجهات تعتبر دراسة سلوك الم: سلوك المستهلكتعريف  .1.1
النظر التي تعالج هذا الموضوع، ومن هذا المنطلق سيتم التطرق لبعض التعارف الخاصة بسلوك المستهلك فحسب كوتلر الذي يشير إليه 

البيئة المحيطة به تمثل ما بين المستهلك و راءاتالإجالنقطة النهائية لسلسلة من الإجراءات التي تتم داخـــل المستهلك وأن هذه بأنه 
في حين  2،رد الفعلإلى تكوين المخرجات التي حددها وأسماها بالجوانب وهي العادات والحوافز والصور والمرافق والقرار وتؤدي 
اتخاذ قرار  ضمن إجراءاتوالتصرفات المباشرة للأفراد من أجل الحصول على منتج أو الخدمة ويت مجموعة الأفعالبأنه  إنجل يعرفه

ويعرف أيضا بأنه عبارة عن نشاط الأفراد أثناء الاختيار والشراء للسلع والخدمات من أجل إشباع حاجاته وأيضا هو تلك  3،الشراء
 التصرفات التي يقوم ا الفرد أو الشخص نتيجة تعرضه لمنبه معين، بناءا على ما تم عرضه من سلع وخدمات دف إرضاء حاجاته،
 4وذا يكون السلوك الإطار التسويقي الايجابي والفعال الذي يتخذه المستهلك للحصول على ما يلبي حاجاته من السلع والخدمات،

ردة فعل المستهلك تجاه منتج ما بالقبول أو : يمكن تعريف سلوك المستهلك على أنهوانطلاقا مما سبق عرضه من تعاريف وبشكل عام 
ات التي بروالخ والخدمات والأفكار ك التصرف الذي يبرزه المستهلك في البحث عن شراء واستخدام السلعالرفض وهو عبارة عن ذل

 .له الإمكانيات الشرائية حسبويتوقع أا ستشبع حاجاته ورغباته 
ه، لذلك شهد سلوك المستهلك تطور عبر الزمن وقد نجم عنه تطور وزيادة في الاهتمام ب :أسباب دراسة سلوك المستهلك. 2.1

  5:يلي نوجزها في ما الأسبابمجموعة من  فقد نتجت عن دراسة سلوك المستهلك

جديدة  لقد أدى التطور التكـنولوجي إلى زيادة الابتكار، أي تقديم منتجات إما معدلة أو محسنة أو: قصر دورة حياة المنتجات -
جات الناجحة فعلا هي تلك المنتجات التي تعتمد على دراسات كليا، والتي يتم طرحها في الأسواق المستهدفة، وما يلاحظ أنّ المنت

 دقيقة وموافقة لحاجات ورغبات وأذواق المستهلكين وإمكانيام الشرائية؛
أدى الاهتمام بقضايا البيئة وتلوثها والنقص المتزايد في مصادر الطاقة والمواد الخام لإدراك بعض الآثار السلبية : الاهتمامات البيئية -

ولقد كشفت دراسات وبحوث ، على بيئة الإنسان) الخ...كالمنظفات الكيماوية، العبوات (بعض المنتجات، وطرق توزيعها  لإنتاج
 المستهلكين التي تم إنجازها على العديد من التجاوزات والممارسات المضرة بالمستهلك، مما دفع إلى زيادة الاهتمام بمثل هذا النوع من

 الدراسات؛
أدى نمو حركات حماية المستهلك في العالم إلى وجود حاجة ملحة لفهم كيف يتخذ : زايد بحركات حماية المستهلكالاهتمام المت -

 ،م الشرائية والاستهلاكية للسلعة أو الخدمةاالاستهلاك الخاصة م، بالإضافة إلى العوامل الّتي تؤثر على قرار تاالمستهلكون قرار
الاجتماعي للتسويق فرض على الكثير من الممارسين التسويقيين إتباع المنهجية العلمية في تنفيذ  كما أنّ التطبيق المتزايد للتوجه

 دراسات سلوك المستهلك، وذلك دف إنتاج وتقديم سلع وخدمات بالكميات والنوعيات والأسعار المناسبة؛
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الأمور التي أدت إلى تطور الاهتمام بدراسة تعد الاهتمامات التي تظهرها بعض الأجهزة الحكومية من : الاهتمامات الحكومية -
 سلوك المستهلك، بحيث دف إلى سن وتعديل التشريعات المرتبطة بالمستهلك لحمايته؛

لقد أدى تزايد الخدمات وتنوعها في العالم إلى تحول معظم الدول، وخاصة النامية منها إلى : تزايد عدد الخدمات وتنوعها -
ث أصبح من الواضح أنّ لدى مقدمي الخدمات والسلع الكثير من المشاكل والأمور التي يجب التعامل التحول إلى اقتصاد السوق، حي

 معها بموضوعية لإمكانات الشراء في الأسواق المستهدفة؛
بل الاهتمام الجدي بتطبيق مفاهيم التسويق الحديث، حيث أنّ هذه المؤسسات : أهمية التسويق للمؤسسات غير الهادفة للربح -

مدركات  ت وما زالت تواجه جملة من المشاكل المرتبطة بالمواصفات والنفقات، والتي تتزايد باستمرار، بالإضافة إلى تراكمواجه
 حسية سلبية تكونت لدى المستهلكين حول ضعف مستوى الخدمات وأسعارها التي تقدمها تلك المؤسسات غير الهادفة للربح؛

أدركت أغلبية المؤسسات أهمية الدخول إلى الأسواق الأجنبية، وذلك من خلال : يةالحاجة المتزايدة لدخول الأسواق الخارج -
 .تصدير فائض إنتاجها أو استخدام المستهلكين لسلعها في الكثير من الأسواق الجديدة

بالنسبة  إن فهم سلوك المستهلك أو المستفيد من الخدمة يعتبر من العوامل الأساسية :سلوك المستهلك في مجال الخدمات. 3.1
للعاملين في مجال التسويق وتسويق الخدمات بشكل خاص، لذلك فهم يسعون لمعرفة الأسباب التي تدفع المستهلك لشراء منتج معين 
أو عدم شراء الآخر، إلا أن معرفة وتحليل سلوك المستهلك في الخدمات يعتبر أكثر صعوبة من سلوك المستهلك في السلع المادية، 

عة خصائص الخدمة التي تجعل من عملية الاستدلال على سلوك المستهلك من الأمور التي تتطلب الكثير من الوقت والسبب يعود لطبي
والجهد، وعليه فالمؤشرات الأساسية لفهم حاجات ورغبات سلوك المستهلك المستفيد من الخدمات، والتي يجب أن يفهمها القائمين 

  6:لى النحو التاليعلى تسويق الخدمات في الخدمية يمكن حصرها ع

خبرة وتجارب الفرد : إن ما يتوقع أن يحصل عليه الفرد من منافع من جراء الاستفادة من الخدمات المعروضة ترتبط بـ -
المستفيد من هذه الخدمات السابقة، دور الأنشطة الترويجية والتسعيرية في التأثير على سلوكه وبالتالي ما يتوقع الحصول عليه، 

ادية التي تساعد وتسهل عملية تقديم الخدمة، دور مقدمي الخدمة بالتأثير على الأفراد وبالتالي على تقيمها للخدمة المستلزمات الم
 ؛المقدمة، مستوى جودة الخدمة المقدمة والتي تتوافق مع حاجات المستهلك المستفيد وما يتوقع الحصول عليه من منافع

... كالعمر، الجنس، المهنة، المستوى التعليمي (العوامل الديمغرافية : ارتباط بـإن توقعات المستهلك المستفيد من الخدمة لها  -
، الخصائص الشخصية للفرد، مستوى جودة الخدمات المقدمة من المنافسين، التطورات الاجتماعية والثقافية في البيئة المحيطة، )الخ

ينسجم مع ما يتوقع الحصول عليه وخاصة فيما يتعلق باستخدام التطورات التكنولوجية وأثرها على جودة ومستوى تقديم الخدمة بما 
 .الأجهزة والمعدات الحديثة والمتطورة في عملية تقديم الخدمة

أن تدرس بتعمق من قبل مسوقي الخدمات من أجل وضع البرامج التسويقية التي تتجاوب مع هذه  يجبإن هذه المؤثرات 
دمة والمؤسسة ما تريد من أهداف على حد سواء، فنجاح المؤسسة الخدمية في فهم المؤثرات وتحقق للمستهلك المستفيد من الخ

حاجات ورغبات المستهلك المستفيد من الخدمة، وتحقيق ما يتوقع الحصول عليه من منافع من جراء شراء هذه الخدمة، فإنه سوف 
جاا الخدمية، الأمر الذي ينعكس حتما على مبيعات يكرر تعامله مع هذه المؤسسة وبالتالي يصبح المستهلك دائم معها ومخلصا لمنت

  .المؤسسة وبالتالي على أهدافها المختلفة
يتخذ المستهلك يوميا العديد من قرارات الشراء لحصوله على المنتجات التي تشبع حاجاته : اتخاذ القرار الشرائي للمستهلك .2

ئي معين، حيث يمكن تعريف السلوك الشرائي للمستهلك بأنه عبارة عن ورغباته الحالية والمستقبلية، ولذلك فإنه يمارس سلوك شرا
تلك التصرفات التي تنتج عن شخص ما نتيجة تعرضه لمنتجات داخلية أو خارجية من أجل حصوله على منتج محدد يشبع حاجاته 
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يق للمشترين وما يهم رجال التسويق هو عملية وبناءا عليه فإنه من بين المهام الرئيسية لإدارة التسويق هو القيام بتحديد دق  7ورغباته،
اتخاذ القرار، والذي يكون إما بمباشرة الشراء أو الامتناع عنه أو تأجيله، إضافة لذلك فإن الهدف الأساسي لإدارة التسويق من خلال 

يقها التأثير على هذا القرار قيامها بدراسة سلوك المستهلك هو معرفة من يتخذ القرار الشرائي، ومعرفة الكيفية التي يمكن عن طر
 8خاصة وأن متخذ القرار بالشراء ليس بالضرورة هو منفذ القرار بل هناك أدوار مختلفة لأفراد الأسرة في صياغة القرار واتخاذه،

و أبدائل السلعة  لها والاختيار بينالذي يقوم المستهلكون من خلاله بجمع المعلومات وتحلي الإجراء :وبالتالي يعرف القرار الشرائي بأنه
   9.الأفكار أوالأماكن  أو الأفراد أوو المنظمات أات الخدم

 10 :بالنسبة للسلوك الشرائي نجد :أنواع السلوك والقرار الشرائي. 1.2

يتكون من ثلاث مراحل وهي أن يطور المشتري الاعتقاد بالحاجة للمنتج الذي يرغب بشرائه، ثم يقوم  :السلوك الشرائي المعقد -
  ر الاتجاهات حوله وبعدها باختيار المنتج بطريقة تفكير عقلانية؛بتطوي

يعبر عن حالة أن السلعة مرتفعة السعر والشراء غير متكرر ويحمل مخاطر، ورغم ذلك فإن  :سلوك المشتري قليل التعارض -
  المستهلك يرغب بالشراء؛

نتج الذي يرغب المشتري به، ويمكن شراءه بشكل يعبر عن غياب الاختلافات الجوهرية في الم :السلوك الشرائي الاعتيادي -
 .الخ...متكرر 

تتصف بعض المواقف الشرائية بأا قليلة التضمين في القرار الشرائي للمستهلك، حيث هناك  :السلوك الشرائي المتنوع -
 .الخ...ية تقييم المنتج اختلافات جوهرية في المنتج تدفع المشتري بالتحول نحو منتجات أخرى دون استخدام الاعتقادات في عمل

 11 :أما فيما يخص القرار الشرائي فله عدة أنواع نذكر منها

  ؛وهو القرار الذي يتم بطريقة روتينية في حالة شراء المنتجات وخدمات ذات أسعار منخفضة ومناسبة :قرار الشراء الروتيني -
بعد مقارنة  وإنماوالتي لا يتم شرائها دوريا  ،الخ ...لفازالتنجد عادة من يتبع سلع التسوق مثلا الثلاجة  :قرار الشراء المحدود -

  ؛الخ ...العلامةوالجودة الكمية نوع البدائل المتاحة والعلامات المختلفة على أساس السعر 
بذل جهد ووقت طويل في عملية البحث عن  إلىمترل والتي تحتاج  أوعند شراء السلعة الخاصة مثل سيارة  قرار شراء المتدينون -
  .)السعر المرتفع، قلة المعلومات عنها لدى السلطات، شرائها لأول مرة(علومة قبل اتخاذ القرار لعدة أسباب الم

سلعة طبقا لطبيعة كل  إلى أخرىتختلف عدد الخطوات والمراحل الخاصة بالشراء من سلعة  :مراحل اتخاذ القرار الشرائي .2.2
يتبين لنا ، وعليه ومن خلال الاطلاع على بعض الأبحاث والدراسات الخ.... جللمنت و الضرورةأدرجة الحاجة ووظروف كل موقف 

عملية اتخاذ القرار الشرائي نظريا تمر بعدة خطوات متتالية، ويمكن تقسيمها إلى ثلاث مراحل رئيسية يمر المستهلك في  بأن
اذ القرار الشرائي تمر عبر ثلاث ، والذي يشير إلى أن مراحل اتخ01رقم كل منها بخطوة أو أكثر كما يوضحه الشكل 

التي تحتوى على مجموعة من الخطوات متمثلة في الشعور بالمشكلة والتي مفادها شعور  مرحلة ما قبل الشراءمراحل وهي 
المستهلك واحتياجه للمنتج أو الخدمة وهنا يقوم المستهلك بالبحث عن المعلومات وتجميعها وتقييمها لتتكون لديها مجموعة 

دائل والتي سيقوم المستهلك باختيار بديل منها، في حين المرحلة الثاني هي مرحلة القيام بعملية الشراء والتي على من الب
أساسها يتم اتخاذ قرار الشراء وذلك بعد التفضيلات بين البدائل التي تم عرضها له وفي الغالب يقوم المستهلك بشراء العلامة 

المرحلة الثالثة المتمثلة في مرحلة ما بعد الشراء وهنا إما المستهلك يكون راضي عن المنتج  الأكثر تفضيلا له، ليتم بعدها دخول
  12:أو عدمه وهي ما تعرف أيضا بالشعور اللاحق للشراء، وعلى العموم الشكل
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  مراحل إتخاذ القرار الشرائي للمستهلك النهائي 01الشكل رقم 

  
  
 
  
  
  
  
  
  
  

  
  
  

  .17: ، ص2010، ديوان المطبوعات الجامعية، 02:، ط02: ، الجزء-عوامل التأثير النفسية -ستهلكعنابي بن عيسى، سلوك الم :المصدر

وإنتاج تعاظم زيادة  إلىزاد عدد المنافسين في العالم، مما أدى  ورغبات المستهلكينفي ظل تزايد حاجات  :ترقية المبيعات. 3
 لاستمالةلنشاط الترويجي بالغ الأهمية وبالتالي كان لقرار الشراء،  اتخاذصعوبة في  زادة منالذي  الأمر ،من المنتجات العديد

من بين أهم المستهلكين لاقتناء منتجاا وخدماا بل ويتعدها إلى استقطاب وجلب مستهلكي المؤسسات المنافسة لها، وعليه فإنه 
بغرض  والتأثير عليهبيعات من أجل الاتصال بالمستهلك الموتنشيط  ترقيةأساليب الشرائي نجد  على المستهلك وعلى قراره وسائل التأثير

  .      ولائهتحقيق وبالتالي  وضمان رضاه الإيجابي سلوكه استمالة
على الرغم من أن مختلف عناصر المزيج التسويقي يمكن أن تؤدي دور الاتصال بالمستهلك : تعريف ترقية المبيعات. 1.3

ن الترويج يبقى أهم عنصر يعنى بمهمة إيصال المعلومات عن المؤسسة ومنتجاا وخدماا والتعريف بمنتجات وخدمات المؤسسة، إلا أ
إلى المستهلك وهو بمثابة الوسيلة المساعدة للتأثير على سلوكهم وقرارهم الشرائي، حيث يمكن للمؤسسة استعمال خمسة أنواع من 

وعلى العموم تعددت  13ي بمثابة عناصر ووسائل ترقية المبيعات،أساليب الترويج والتي تشكل ما يعرف بالمزيج الترويجي والتي ه
مجموعة التقنيات التي تحفز النمو السريع والمؤقت للمبيعات من خلال تخصيص  التعاريف الخاصة بترقية المبيعات  حيث تعرف بأا

والتي  اشهاريةمجموعة من التقنيات الغير بأا  للتسويقالجمعية الأمريكية  هاعرفكما ت  14 ،المستهلكين أوميزانية استثنائية للموزعين 
وغير هي أنشطة ظرفية  رقيةالمتعلقة بالت الأنشطةأن و ،عليهم والخدمات المعروضةعلى إثارة المستهلكين لدفعهم لشراء السلع  تعمل
وذلك القصير  ىعلى المد وتشجيع الطلبمن التقنيات الموجهة لدفع  أا مجموعةكوتلر على يعرفها  كما 15،أو روتينية دائمة

 Yves في حين يعرف 16،معين أو خدمة من طرف المستهلكين أو الوسطاء الجاريين لمتوجزيادة حجم الشراء  بواســطة
Chirouze ا ترقية المبيعاتمجموعة تقنيات تنتج زيادة سريعة ومؤقتة للمبيعات وتخصص إيجابية متميزة لدى الموزعين  بأ

حدى عناصر الاتصال التسويقي إخلال التعاريف السابقة يمكن القول بأن ترقية المبيعات هي عبارة عن  ومن 17،والمستهلكين النهائيين
عدة  استخداممن خلال  ة أو شرائها، وذلكالجديد اتالمستهلكين على تجريب المنتج على إثارة وتحريك رغبةالتي تعمل الأساسية و

الأجل تعمل ترقية المبيعات على زيادة مبيعات المؤسسة في  قصيرة حيثتكون  وغالبا ما ل فترة زمنية محددةومغرية خلاتقنيات مؤثرة 

 
 مرحلة ما بعد الشراء

 
 مرحلة
 ما قبل
 الشراء

 مرحلة القيام بعملية الشراء

 الشعور اللاحق بالشراء

 الشعور بالمشكلة

 البحث عن المعلومات

بدائل المتاحةتقييم ال  

 اختيار البديل الأفضل

 التخلص من المنتج

 قرار الشراء
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تكون فترة سريانه ) المستهلكين(ا عبارة عن نشاط خاص لعمل عرض مميز للعملاء بأالمبيعات عمليا القصير، هذا ويشار أيضا لترقية 
يمكــن ة، وعموما أو الخدمة طبقا للفترة المحدد المنتجعند شراء  كستهلمحدودة حيث يحتوي هذا العرض على مزايا يحصل عليها الم

عن  تثمريبحث عن التأثيرات التي  الذي المسعى التجاريوهي  18:تلــخيص ما تقدم في ثــلاث مسـاع لترقية المبيعــات
المسعى و، ل الشراء والاستهلاكيستهدف التأثيرات التي تمس هياك والذي المسعى الاستراتيجي، زيادة الأحجام في الأجل القصير

  .يبحث عن إتمام أو تقوية العلاقة بين العلامة ومستهلكيها الذي العلائقي

  19 :أساليب موجهة للمستهلك النهائي نذكر منها عدةلترقية المبيعات  :أساليب ترقية المبيعات .2.3

إقناع المستهلك بالمنتج الجديد ومبدؤها بسيط جدا، إذ يتمثل في تعتبر العينات اانية من أكثر الأساليب للتأثير و :العينات اانية -
شراء سلع أخرى،  أثناء أوتوزيع عينة من السلعة دون مقابل للمستهلكين، وهذا التوزيع يتم بالبريد أو عن طريق زيارة المنازل 

 ؛ةعالي وبصفة عامة تقنية العينة اانية تخص المنتجات واسعة الاستهلاك وذات مردودية
من السعر  %20و 5وبطاقات تعطي لحاملها خصــما معينا تتراوح قيمــته بين قسيمات وهي عبارة عن  :الكوبونات -

كما يمكن استخدام هذا ، مجلة مــن خلال وضعها داخل صحيفة أو أوالأصلي للســلعة، أو في نقــطة بيـــع، 
 ؛لمنتج على وحدة مجانية من المنتجيتم الحصول عليها من داخل االأسلوب بطريقة أخرى، وذلك بتجميع عدد من الكوبونات التي 

لا تبيع فيمكن للمؤسسة القيام ذا النوع من الترويج بتخفيض الأسعار، وهذا باحترام بعض الشروط  :تخفيض الأسعار -
ترح المؤسسة سعر الأسعار حقيقية، وتأخذ تخفيضات عدة الأسعار عدة أشكال، كالسعر الخاص حيث تق ولا تكون بالخسارة،

مون بإقامة وعادة ما يستعمل السعر الخاص من طرف الموزعين الذين يهت، وقصيرةخاص لمستهلكي منتجاا في فترة زمنية محدودة 
 الأسعار؛المنافسة على 

وضع نه في هذه الحالة يتم شطب السعر القديم، ويأ الأسعار الخاصة إلا فهو نوع من أنواعPrix barri  بوالسعر المشط -
أسعار السيارات المعلن عليها في الجرائد، فتوضع صورة السيارة وأسفل الصورة نجد السعر القديم  مقابله السعر الجديد، ومثال ذلك

  ؛عر الجديد منخفض على السعر القديمسال مشطوبا وأمامه السعر الجديد الذي تم تحديده من طرف المؤسسة، ويكون عموما
ودون  المسابقات واسعة الانتشار، فالمسابقة هي منافسة تتطلب حكمة وتألق المشاركين أصبحت :المسابقات وسحب اليانصيب -

 20؛و عينية نتيجة شرائه منتج معين واشتراكه في فعالية المسابقةأتدخل الصدفة في النتائج وهذا للحصول على جوائز نقدية 
لا تتطلب  أاهي عملية مجانية دون الإلزام بالشراء، كما تقنية تشبه المسابقات، ولكنها تكون في صورة تسلية، و :الألعاب -

المسابقات، أما سحب اليانصيب فهي عملية ترويجية تكون في شكل العاب،  أسلوبجهدا فكريا من المشاركين، كما هو الحال في 
 للاشتراك فينتج، المعلى شراء السحب الذي يبنى على الحظ، ولا يطلب من المشاركين أدلة  إجراءحيث يعلن عن الفائزين فيها بعد 

 21؛السحب
عملائها بقصد تنمية معاملاا معهم، وتكون الهدية معروفة لدي  إلىهي التي تقدمها المؤسسة  :الهدايا الترويجية والتذكارية -

مبلغ معين، أو خدمة معينة لا يقل ثمنها عن  أوالمستهلك قبل قيامه بالشراء، حيث تقوم المؤسسة بمنح هدية لكل من يشتري سلعة 
ولا بأس من تكرار في ذلك في أوقات  22،ترويجها إلىمنتجاا التي تسعي  إحدىتقديم الهدية لمن يشتري عدد معين من وحدات 

: أما الهدايا التذكارية فعادة تمنح لعملاء المؤسسة وتحمل اسمها، مثلا، متباعدة، ويمكن أن تحمل الهدية اسم المؤسسة المنتجة أو الموزعة
 ؛قلام والحقائب والأجندة وغيرها من الهدايا المتنوعةأ

 23؛لمستهلك للتجريبلالمراد بيعه المنتج  فيوجهالأسلوب في حالة عدم إمكانية استخدام العينات اانية، ا يلجأ لهذ :المنتج تجربة -
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سلعة للمارين لتلك النوافذ بقصد تعد نوافذ متاجر التجزئة من الوسائل الهامة لترويج المبيعات، حيث تعرض ال :نوافذ العرض -
حثهم على دخول المتجر لشرائها ولذلك يجب تصميمها بشكل جيد وأن تنسق بشكل فني، ويجري تغيرها بين فترة وأخرى، ويجب 

 24؛عرض سعر كل سلعة بشكل واضح
 25مثلا؛ كالقمصان ل هدايافي شك تقدمرسالته،  أومفيدة مطبوع عليها اسم المعلن، شعاره،  أشياء أوعناصر  :الخاص الإعلان -
هذه المعارض عدد من التجار والمنتجين، وذلك دف اطلاع الجمهور على السلعة المعروضة،  إقامةيشترك في  :المعارض التجارية -

والتعرف على مزاياها وخصائصها، وكيفية استخدامها وتساهم هذه الطريقة في خلق علاقة طيبة بين العارضين والجمهور عن طريق 
قد  أوتصال المباشر وإعلامه بكافة المعلومات المتعلقة بالسلعة المعروضة، وقد يعرض في هذه المعارض سلع تباع بأرخص من المعتاد الا

 26؛يكون هناك عرض للسلع فقط دون بيعها، وهنا يكون الهدف عقد صفقات وإجراء معاملات تتعلق باتفاقيات البيع مستقبلا
، زاتلفكال(وهي ترقية مبيعات معينة باستعمال شخصيات مشهورة عالميا في ميادين مختلفة  :الترقية بواسطة شخصيات مشهورة -
، وهذا يكون بتقديمها لهذه العلامة في الإعلان أو باستعمال صورها على تغليف العلامة، وهذا النوع من التنشيط )الخ....رياضةال

ختلف الأشكال الترقوية التي تدمج لم قيق أرباح متميزة لاستثمارهايؤثر بشكل كبير في نفسية المستهلكين، ويمكن المؤسسة من تح
  27.فيها هذه الشخصيات، في المقابل هناك عيوب لها تتمثل في نجاح هذه الشخصيات أو عدمه والذي يمكن أن يسبب اية العلامة

III.  ونتائجها منهجية الدراسةمناقشة (الطريقة(:  

في الجانب النظري، ترقية المبيعات  بالسلوك والقرار الشرائي للمستهلك وأساليبلمة أهم المفاهيم والجوانب الم استعراضبعد 
تأثير أساليب ترقية المبيعات والسلوك الشرائي للمستهلك النهائي وذلك عن طريق دراسة  بين علاقةالإيجاد سيتم في هذا الجزء دراسة و

  .طلبة جامعة ورقلةعينة من متعاملي خدمات الهاتف النقال موبيليس والموجهة ل
 والأساليبوالطرق  الأدواتمن خلال هذه الدراسة سوف يتم استعمال مجموعة من  :منهجية وخطوات الدراسة. 1

قبل التنفيذ الفعلي للدراسة ، لذلك فإنه وتحليل المعطيات معالجةالمناسبة لخصائص مجتمع وعينة الدراسة بغرض عرض،  الإحصائية
من  وصياغة الاستبيان، ويتجلى ذلك إعداد تم  على أساسه المسار والمنهج الذي تعتبر بمثابةئيسية والتي النقاط الر أهمتحديد  وجب
  :خلال

ة المشكلة المطروحة للمعالجة تتعلق بالسلوك الشرائي لمستهلك خدمات بما أن طبيع: الدراسةوحجم  وعينة مجتمع. 1.1
تم الاعتماد على أسلوب الاستبيان في جمع ترقية المبيعات على سلوكه، فقد  اتصالات الهاتف النقال موبيليس ومدى تأثير أساليب

من متعاملي خدمات موبيليس بمدينة ورقلة وبالتحديد على طلبتها الجامعيين،  سحب عينة وذلك عن طريقالمعلومات والبيانات، 
، وهذا لغياب قاعدة البيانات حول امع )الاحتمالية غير(سيتم توزيع وإجراء الاستبيان بالاعتماد على الطريقة غير العشوائية بحيث 

، المدروس من جهة، ولكوا ميسرة بالنسبة للقائم بالبحث ونظرا لسهولة اختيار مفردات العينة من مجتمع الدراسة من جهة أخرى
صائية حتى تكون محددة بدقة، فمن تحديد الحجم المناسب للعينة هو الآخر يعتبر أمرا مهما، إذ يتم الاعتماد على عدة طرق إحولكون 

من حجم امع الكلي، كما يرى  1/7يجب أن يكون حجم العينة المدروسة أكبر أو يساوي وكما هو متعارف عليه  الناحية العلمية 
لمنا نظرا لعدم عو 28مفردة يعد ملائما لمعظم أنواع البحوث، 500إلى  30بعض الباحثين بأن حجم العينة الذي يتراوح بين الـ 

من طلبة جامعة  مفردة 220وزعت بالعدد الإجمالي للطلبة لمتعاملي مؤسسة موبيليس، ولغياب قاعدة البيانات الخاصة بذلك فقد 
 المراجعة الأولية لقوائم الاستبيانالفرز ووبعد عملية  إلا أنه، كعينة للدراسة مؤسسة موبيليس  مع منتجات وخدماتتعاملينوالمورقلة 

 19مع فقدان  نظرا لعدم الجدية في الإجابات من طرف المستجوبين استبانه 21فقد تم استبعاد  المختارة،طرف العينة من  المسترجعة
استمارة مسترجعة، وعلى العموم فإن الجدول  201إجابة من بين  180اعتمادنا في تحليل ومناقشة النتائج على  استبيان ومنه فقد
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أن عملية مراجعة وترميز وجدولة المعلومات كانت  علماالموزعة والمسترجعة والقابلة للمعالجة، لاستمارات االموالي يقدم حوصلة حول 
  .لاستمارة الأسئلةتتم بصفة دورية بعد كل مقابلة أو توزيع 

  الاستبيانات الموزعة والمسترجعة والقابلة للمعالجة: 01 الجدول رقم
  %النسبة   الطلبة المتعاملين لمؤسسة موبيليس  البيان

  % 100  220  الاستبيانات الموزعة
  %91.36  201  الاستبيانات المستردة

  %81.81  180  الاستبيانات القابلة للمعالجة
 الباحثين إعدادمن  :المصدر

وهي موضحة  الشكل الموالي يوضح أهم المتغيرات المستخدمة في دراسة المشكلة المطروحة: نموذج ومتغيرات الدراسة. 2.1
  :كما يلي

  نموذج الدراسة: 02الشكل رقم 
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

  
  
  
 

 الباحثين إعدادمن  :المصدر

لغرض الحصول على  دراسةالتنوعت وتعددت الأساليب المستخدمة في : الأدوات المستخدمة في الدراسةالطريقة و. 3.1
إعداد وتصميم لمعالجة، لذلك كان الجدير بنا لالفرضيات التي تم طرحها صحة البيانات والمعلومات المساعدة على ذلك وللتأكد من 

أثناء تصميم وإعداد قائمة الأسئلة الخاصة و يهوعلالمعلومات المتعلقة بالدراسة، تلك البيانات و يساعد في تحقيق وجمعاستبيان 
والاستبيانات التي عالجت بعض الدراسات لاعتماد على بالاستبيان تم القيام بمجموعة من الخطوات ساعدت على إعداده والمتمثلة في ا

لما سبق سرده فقد تم تصميم أسئلة  قاوانطلا، أحد شقي الدراسة والتي تم الاستفادة منها في التصميم النهائي لأسئلة الاستبيان

  )نفسية شخصية(العوامل الداخلية 
 )ثقافية، اجتماعية، اقتصادية وتكنولوجية(العوامل الخارجية 

الظــــــــــــــاهــرة 
 المـــــــدروســـــــــة

 لالمتغير المستق المتغير الرابط المتغير التابع

 تأثير أساليب ترقية المبيعات على السلوك الشرائي لدى المستهلك النهائي
 

  ترقية المبيعات
  مكالمات مجانية -
  رصيد إضافي -
  تخفيض الأسعار -
  منح رسائل قصيرة -

  الهدايا -
  شرائح مجانية -

  المتغيرات الديموغرافية
  الجنس -
  السن -

  المستوى العلمي -
  الوظيفة -
 الدخل -

لوك الشرائي للمستهلك الس
  النهائي

  قرار الشراء الروتيني -
  قرار الشراء المحدود -
  قرار الشراء المتدينون -
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ن بشكل يكون بسيط وسهل وقابل للفهم من قبل المستجوبين، بحيث نستطيع من خلالها إنشاء دعائم للمعلومات المقدمة م الاستبيان
لرفع نسبة الإجابة والقبول لدى و الدراسة جوانببكل  وللإحاطة ،خلال الدراسة الميدانية للوصول إلى إجابة على فرضيات البحث

صياغة عربية اللغة، ولقد خضع هذا الاستبيان إلى وبأساسية محاور  04مقسمة إلى  سؤال 23تضمن الاستبيان  فقدالعينة المدروسة 
أساتذة مختصين دف التأكد من سلامة محتوى المعلومات المطروحة في الاستبيان من حيث دقة الأسئلة عملية التحكيم من قبل 
من أجل توزيع أكبر قدر ممكن من ، وتغطية الأسئلة لجميع محاور الدراسة عدم حملها للتناقضإضافة إلى وابتعادها عن الغموض، 

توزيع ، والقيام بلتوجه الشخصي للجامعةالتوزيع وذلك عن طريق افي  على طرق عدة يناستمارات الاستبيان اعتمد الباحث
مثلا حيث كان  ،من وقتهم الرسمي داخل الحصص الأخذدون ومن الاستمارات بالأماكن التي يتواجد ا الطلبة في وقت راحة 

بعض الاستعانة ب، كما تم وراهالمخابر حيث يدرس طلبة الماجستير والدكت إلىالمكتبات في مختلف الكليات والتوجه  إلىالتوجه 
 1من خلال تسليم عدد معين من الاستمارات إلى بعض الزملاء والطلبة الذين يدرسون في القطب الأصدقاء والزملاء في التوزيع 

  .3والقطب
الإحصائية ستعانة ببرنامج الحزمة الاتم أجل تحليل الدراسة فقد من : الدراسة الأساليب المستخدمة في معالجة البيانات. 4.1

ستخدام عدد من الأساليب استخراج نتائج الدراسة، وقد تم أيضا او وتحليلهالمعالجة البيانات  SPSS20: للعلوم الاجتماعية الـ 
  :الإحصائية والتي تتناسب ومتغيرات الدراسة كما يلي

 ستبيان ومتغيرات الدراسة؛الاتساق لفقرات معامل الثبات ألفا كرونباخ لقياس درجة الا -
 التكرارات والنسب المئوية لإظهار نسب إجابات مفردات عينة الدراسة؛ -
 -طلبة جامعة ورقلة المشتركين في خط اتصالات موبيليس - المتوسطات الحسابية، لمعرفة درجة موافقة المستجوبين، المستهلكين -

 ؛عن أسئلة الاستبيان
 ات؛، لمقارنة المتوسط الحسابي للإجاب(One-Simpelt Teste)ختبار ا -
 ، لمعرفة ما إذا كان هناك فروقات ذات دلالة إحصائية بين متغيرات الظاهرة المدروسة؛(T-Test)ختبار ا -
 .لقياس وجود فروق ذات دلالة إحصائية بين المتغيرات الديمغرافية، )ANOVA(ختبار تحليل التباين الأحادي ا -

لمعالجة المشكل المطروح سيتم  ستبيانالامارات أسئلة ستاقصد معرفة مدى جاهزية : قياس صدق وثبات أداة الدراسة. 5.1
 الأداة تقييم منها يراد مرحلة وهي ستبيانالا ثبات دراسة تساق الداخلي، بغرضختبار أداة القياس من خلال دراسة معامل الاا

 في المستعملة المعاملات أهم بين من ، حيثدراسة  تأثير أساليب ترقية المبيعات على السلوك الشرائي للمستهلك النهائي في المستعملة
للعينة  الثبات نسبة عن تعبر والتي) 1 – 0(من  القيمة يأخذ الذي α)كرونباخ ( "Cronbach's Alpha"معامل  ذلك نجد
 ختباريوضح نتائج الا 02الجدول رقم فالظروف، وعلى العموم  نفس في ستجواماأُعيد  والذين يعيدون نفس الإجابة إذا المختارة

وهذا ما  %60: أا أكبر من النسبة المقبولة والمقدرة بـب والتي نستنتج منها، 0.823 :التي تشير إلى أن قيمة الثبات قدرت بـو
كرونباخ والخاصة بالعينة المستقصاة والبالغة كما  αيعكس ثبات أداة القياس وبأا مقبولة لأغراض التحليل والدراسة، وبما أن قيمة 

ستجوام من جديد، وفي امن أفراد العينة المستقصاة يعيدون نفس الإجابة في حال % 82أي أن نسبة  0.823 أشرنا سلفا قيمة
، وفي حال تفصيل قيمة الثباث حسب ات بين متغيرات الظاهرة المدروسةهذه الحالة تبين النسبة ثبات الأداة المستعملة في قياس الفروق

وهي قيمة جد مقبولة وتساعد على تعميم نتائج الدراسة، والجدول ) 0.766، 0.743، 0.763(المحاور فنلاحظ النتائج التالية 
  .الموالي يوضح ذلك
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 كرونباخ لاستبيان الدراسة αنتائج اختبار معامل : 02 الجدول رقم
 كرونباخ αقيمة معامل الثبات  عدد فقرات استبيان البيان

 0.823 23 ككل الاستبيانأسئلة 
 0.763 14  لأسئلة المحور الأو

 0.743 5  أسئلة المحور الثاني
 0.766 4 أسئلة المحور الثالث

   SPSS :الــ بناءا على التحليل الإحصائي لنتائج الاستبيان باستخدام برنامج ينمن إعداد الباحث: المصدر

  )الاستبيان(الدراسة الميدانية نتائج عرض . 2
يوضح ويصف مختلف نتائج البطاقة الشخصية  03: رقم الموالي الجدول: اسةاقة الشخصية لأفراد عينة الدروصف البط. 1.2

   :لأفراد عينة الدراسة كما يلي
  )والدخل المهنةالجنس، المستوى التعليمي، السن،(توزيع أفراد عينة الدراسة حسب المتغير الديمغرافي : 03الجدول رقم 

  

  النسبة  التكرارات  الفئة  المتغير

  
  الجنس

 53.3 96  ذكر
 46.7 84  أنثى

 100 180  اموع
  النسبة  التكرارات  الفئة  المتغير  النسبة  التكرارات  الفئة  المتغير

  السن

 86.1 155 30اقل من 

ة الحال
  المهنية

 21.1 38 موظف
 18.3 33 اعمال حرة 12.8 23 40الى  31من 
 57.2 103 بدون عمل 0.6 1 50الى  41من

 3.3 6 اخرى حددها 0.6 1 51أكبر من 
 100 180 اموع 100 180 اموع

المستوى 
  التعليمي

 55 99 ليسانس

  الدخل 

 17.2 31 دج15000اقل من 
 10.6 19 ج40000الى15000من  28.9 52 ماستر

 3.3 6 دج60000الى 40001 من 7.2 13 ماجستير
 10.6 19 دج60000أكثر من  8.9 16 اهدكتور

 58.3 105 بدون دخل 100 180 اموع
 100 180 اموع

   SPSS :الــ بناءا على التحليل الإحصائي لنتائج الاستبيان باستخدام برنامج ينمن إعداد الباحث: المصدر

تضم الذكور أكثر من الإناث، حيث بلغ عدد  يتبين لنا أن غالبية أفراد العينة المدروسة 03: رقمالجدول  نتائج خلالمن 
قل أنلاحظ أن الفئة العمرية ، بينما السن %46.7فقط أي بنسبة  84في حين بلغ عدد الإناث % 53.3فرد أي بنسبة  96لذكور ا

، وتشير %12.8بنسبة  40-31، في حين نجد أن الفئة العمرية %86.1احتلت أعلى نسبة في العينة المدروسة بنسبة  30من 
بالتساوي بين الفيئتين كما هو مبين في  % 0.6. سنة بنسبة 50والفئة العمرية أكثر من  50-41الدراسة إلى أن الفئة العمرية من 

، ثم طلبة %55يتضح لنا أن طلبة ليسانس أكبر نسبة ب  ، وبتتبع المستوى التعليميوتعتبر أقل نسبة مئوية في عينة الدراسة الجدول
من خلال ومن حيث الحالة المهنية ف ،%7.2الماجستير ب  وأصغر نسبة طلبة% 8.9، ثم طلبة الدكتوراه ب %28.9الماستر ب 

أيضا كذلك  %21.1مقارنة بالطلبة الموظفين بنسبة ، %52.7ن أكبر نسبة هم الطلبة الذين بدون عمل بنسبة أالجدول يتبين لنا 
من خلال ، %3.3سبة ة الذين يزاولون أعمال أخرى بنبوأصغر نسبة هم الطل %18.3الطلبة الذين يزاولون أعمال حرة بنسبة 
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حيث تمثل عدد الطلبة الموظفين ذو دخل  ،%58.3ن أكبر نسبة هم الطلبة الذين بدون عمل بنسبة أيتبين لنا  دوما 03 الجدول رقم
طالب ذو دخل  19دج و40000 لىإ 15000طالب ذو دخل من  19ثم ، % 17.2بنسبة وطالب  31:ـب 15000قل من أ

دج بنسبة 60000و 40001ة الذين يتراوح دخلهم بين بوأصغر نسبة كانت للطل ،% 10.6دج بنسبة60001أكبر من 
3.3%.  

الوصول إلى ذلك تم وضع أسئلة الاستبيان  أجلمن : اتجاه آراء أفراد العينة حول متغيرات الدراسةوصف وتحليل . 2.2
  :في الآتيبالنسبة والتكرار لكل خيار مقدم كما هو موضح 

: تأثيرا على السلوك الشرائي الأكثرالمتعامل والعوامل  إلىالأول من الاستبيان والخاصة بالانتماء  رالمحوتحليل نتائج أسئلة  -
 :نتائج معالجة المحور الأول من الاستبيان كما يلي 05والجدول رقم  04يوضح لنا كل من الجدول رقم 

 نتائج تحليل المحور الأول من الاستبيان: 04الجدول رقم 
  النسبة  التكرارات  الفئة  المتغير  النسبة  تكراراتال  الفئة  المتغير

طريقة 
التعرف 
على 

 موبيليس

مدة  24.4 44 الأسرة
الاشتراك 
 مع المتعامل

 05 09 أقل من ستة أشهر
 03.9 07 من ستة أشهر الى عام 46.1 83 الإعلان
 44.4 80 من عام الى ثلاث سنوات 29.4 52 الأصدقاء
ث سنواتأكثر من ثلا 00 00 أخرى  84 46.7 
 100 180 اموع 100 180 اموع

نوع 
الخدمة 
المنتمي 

 إليها

 44.4 80 موبيليس عادي
مدى 

معرفتك 
للمتعامل 
 موبيليس

 01.1 02 لا اعرفها اطلاقا
 03.9 07 لا اعرفها 08.9 16 قوسطو
 64.4 116 اعرف ما هو كافي عنها 24.4 44 توفيق

 26.7 48 اعرفها 11.7 21 خط الاشتراك
 03.9 07 اعرفها جيدا 08.9 16 موبيليس خضراء

  100  180  اموع 01.7 3 اخرى
 100 180 اموع

الدافع 
لاتخاذ قرار 

 الشراء 

الدافع لاتخاذ  25.6 46 رغبة شخصية
 قرار الشراء 

 35 63اغلب اصدقائي يتعاملون 
ة الخدمات المقدمةجود 07.2 13 رغبة أفراد عائلتك  05 02.8 
 01.1 02 دعم الانتاج المحلي 28.3 51اسعار معقولة 

 100 180 اموع
   SPSS :الــ بناءا على التحليل الإحصائي لنتائج الاستبيان باستخدام برنامج ينمن إعداد الباحث: المصدر

ن عدد الطلبة الذين تعرفوا على المتعامل موبيليس عن طريق الإعلان يتبين لنا بأ 04رقم استنادا لبعض نتائج المدرجة في الجدول 
% 24.4على التوالي، بنسبة  53و 44مقارنة بعدد الطلبة الذين تعرفوا عن طريق الأسرة والأصدقاء % 46.1بأكبر بنسبة  83

مقارنة % 44.4: نسبة تقدر بـ بأكبر 80على التوالي، كما نلاحظ أنه عدد الطلبة الذين ينتمون إلى موبيليس عادي % 29.4و
ثم قوسطو % 11.7طالب بنسبة  21ثم خط الاشتراك % 24.7طالب بنسبة  44ببقية أنواع الخدمات الأخرى، عرض توفيق 

، %1.7طلبة ينتمون الى خدمات ذات خصوصية بنسبة  3، وفي الأخير %08.9بنسبة  16وموبيليس خضراء بنفس عدد الطلبة 
للنتيجة الاشتراك لأكثر من ثلاث سنوات، %  46.7بيان نلاحظ أن مدة اشتراك الطلبة في الخدمة بلغت نسبة ومن نتائج تحليل الاست

، وهو شيء منطقي فكل طالب جامعي يمكنه الانتماء إلى متعامل موبيليس من %44.4وهي متقاربة لمدة من عام إلى ثلاث سنوات 
دونة في الجدول نلاحظ أن الإجابة على السؤال ما مدى معرفتك على المتعامل عام إلى ثلاث سنوات أو أكثر، ومن خلال النتائج الم

، بينما كان عدد % 26.7، مقارنة بعدد الطلبة الذين أجابوا بأعرفها بنسبة % 64.4موبيليس اعرف ما هو كاف عنها بنسبة 
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جابة على سؤال ما الذي دفعك لاتخاذ قرار شراء ، وفيما يتعلق بالإ%3.9بنسبة  %7الطلبة الذين أجابوا بلا أعرفها وأعرفها جيدا 
تشير لعبارة اغلب أصدقائي يتعاملون بموبيليس، ثم عبارة أسعار معقولة ومغرية  % 35شريحة المتعامل موبيليس؟، فكانت نسبة  

   .% 7.2ورغبة أفراد العائلة بنسبة  %25.6، في حين كانت إجابة رغبة شخصية بنسبة % 28.3بنسبة 
  نتائج تحليل الجزء الخاص بدرجة تأثير بعض العوامل على قرار الشراء والتعامل مع المؤسسة: 05قم الجدول ر

 المكالمات الدولية العلاقات العامة جودة التغطية سعر الاشتراك 
 النسبة التكرارات النسبة التكرارات النسبة التكرارات النسبة التكرارات

 04.4 08 33.9 61 18.3 33 57.2 103 تأثرت بقوة
 27.2 49 48.3 87 58.9 106 35 63تأثرت بشكل 
 68.3 123 17.8 32 22.8 41 07.8 14 لم أتأثر اطلاقا

 100 180 100 180 100 180 100 180 اموع
 العروض الخاصة الإعلانات الهدايا المكالمات المحلية 

 43.9 79 43.9 79 32.2 58 57.2 103 تأثرت بقوة
 42.8 77 41.1 74 41.7 75 37.2 67شكل تأثرت ب

 13.3 24 15 27 26.1 47 05.6 10 لم أتأثر اطلاقا
 100 180 100 180 100 180 100 180 اموع

   لم أتأثر اطلاقا تأثرت بشكل متوسط تأثرت بقوة 

 اموع النسبة التكرارات النسبة التكرارات النسبة التكرارات المكالمات اانية
127 70.6 46 25.6 07 03.9 180 100 

   SPSS :الــ بناءا على التحليل الإحصائي لنتائج الاستبيان باستخدام برنامج ينمن إعداد الباحث: المصدر

وبشكل متوسط % 57.2سعر الاشتراك أثر بقوة بنسبة تم التوصل إلى أن  05رقم  من خلال النتائج المتحصل عليها في الجدول
أثرت العلاقات العامة بشكل متوسط بأكبر ، وقد %58.9 أثرت بشكل متوسط بأكبر نسبة التغطيةجودة بينما ، %35بنسبة 
نسبة ب التي أثرت االمكالمات المحلية لم تتأثر إطلاقا ا، بخلاف  %68.3فإن نسبة المكالمات الدولية ، وفيما يخص %48.3نسبة 

والعروض الخاصة  علانالإ، في حين أن %41.7بشكل متوسط نسبة تأثرت ا فحسب العينة فقد الهدايا ، وفيما يخص 57.2%
  .%70.6بنسبة وبقوة التي أثرت لمكالمات اانية على حد سواء، وهو نفس الأمر بالنسبة ل %43.9نسبة وببقوة  أثروا
 من): موبيليس(دمات المؤسسة بردة فعل المستهلك من منتجات وخالثاني من الاستبيان والخاصة  المحورتحليل نتائج أسئلة  -

 (3Gالخدمات المصاحبة للمنتوج فليكسي، (عدد الطلبة الذين يشترون منتوج  أننلاحظ  06: رقمالجدول تتبع نتائج  خلال
يبحثون عن المعلومة عن طريق  الذين الطلبة، إضافة إلى أن % 61.7نسبة وبطالب  111 الأكشاكالمتعامل موبيليس عن طرق 

، ومن الجدول أيضا يتضح لنا %11.7 نسبةالانترنت بف ،%33.9ة بنسب الإعلانثم ، %52.8نسبة  بلغت لأصدقاءاالتواصل مع 
لى أخرى إالعروض التي تقدمها المؤسسة من فترة بسبب ثم  ،%63.9 غلب الطلبة يشترون منتجات موبيليس عند الحاجة بنسبةأأن ب

بة أجابوا على سؤال هل تؤثر فيك العوامل التسويقية عند شراء منتج لالطغلب أن ، كما أ% 17 نسبةب فالإعلان %24.4بنسبة 
التي من خلالها يمكننا القول بأن و ،%46.1:والمقدرة بـ متقاربة بالإجابة نعم  نسبة وهي ،%52.2 نسبةأحيانا ب عبارةموبيليس ب

   :كوالجدول الموالي يبين ذل العوامل التسويقية لموبيليس لها تأثير على الطلبة
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  نتائج تحليل المحور الثاني من الاستبيان: 06الجدول رقم 
  النسبة  التكرارات  الفئة  المتغير  النسبة  التكرارات  الفئة  المتغير

مكان شراء 
منتجات 
وخدمات 
 موبيليس

البحث عن  02.8 05 المؤسسة الاصلية
معلومات 
خاصة 

بمنتجات 
 المؤسسة

 11.7 21 الانترنت
 33.9 61 الإعلانات 35.6 64النقاط التابعة 

 52.8 95 بالتواصل مع الاصدقاء 61.7 111 الاكشاك
 01.7 03 اخرى 00 00 اخرى
 100 180 اموع 100 180 اموع

كيفية 
التعرف 
على 
 المتعامل

التصرف في  63.9 115 عند الحاجة
حال 

انقطاع 
الخدمة أو 
 عدم توفرها

 47.8 86اسأل ما هو سبب مشكل 
 38.3 69 انتظر عند توفر الخدمة 11.7 21 الاعلان

 13.9 25 أغير المتعامل 24.4 44 عروض من المؤسسة
 00 00 اخرى 00 00 أخرى
 100 180 اموع 100 180 اموع

تأثير العوامل التسويقية أثناء عملية 
  الشراء

 النسبة التكرارات المتغير
 46.1 83 نعم

 52.2 94 أحيانا
 01.7 03 لا

 100 180 اموع
   SPSS :الــ بناءا على التحليل الإحصائي لنتائج الاستبيان باستخدام برنامج ينمن إعداد الباحث: المصدر

من خلال ف: يالثالث من الاستبيان والخاصة بمدى تأثير أساليب ترقية المبيعات على السلوك الشرائ المحورتحليل نتائج أسئلة  -
، على العروض الترويجية للاستفسارمؤسسة موبيليس  إلىلا يتوجهون  من أفراد العينة %70 نسبةنلاحظ انه  07: رقمالجدول 

تخفيض أسلوب يفضلون من العينة  %55نسبة  وبخصوص العروض والأساليب الترقوية المستخدمة من طرف موبيليس نسجل أن
 ،% 2.2 ،%9.4 نسبةب والكوبونات اليانصيب سحب، المسابقات، الألعاب والهداياف %32.2نسبة ب ثم العينات اانيةالأسعار 

هي رأي الطلبة  تعمالا من طرف مؤسسة موبيليس حسباس الأكثرن الوسائل بأ يتبينمن خلال الجدول ،وعلى التوالي % 1.1
وتقديم  الأسعارتخفيض ف %18.3 نسبةثم الهدايا ب ،التوالي على %33.9و %34.4كالمات مجانية وتقديم رصيد إضافي بنسبة الم

الأشخاص الذين يتأثرون بوسائل ترقية  ، وفيما يخص السؤال المتعلق لكوم منعلى التوالي % 3.9و %6.1شرائح مجانية بنسبة 
، لالعبارة  % 6.6م ونعل % 34.4حيانا وة العينة موجهة نحو عبارة أإجاب من % 55 فكانت نسبة المبيعات التي تقدمها موبيليس
   .والجدول الموالي يوضح ذلك

  نتائج تحليل المحور الثالث من الاستبيان: 07الجدول رقم 
التوجه إلى مؤسسة موبيليس للاستفسار 
على العروض الجديدة والتحفيزات التي 
تقدمها مؤسسة موبيليس من فترة إلى 

  أخرى

 النسبة التكرارات المتغير
 04.4 08 نعم

 25.6 46 أحيانا
 70 125 لا

 100 180 اموع
  النسبة  التكرارات  الفئة  المتغير  النسبة  التكرارات  الفئة  المتغير

العروض 
الترويجية 

الوسائل  32.2 58 العينات اانية
الأكثر 

 03.9 07 تقديم شرائح مجانية
رصيد اضافي تقديم 01.1 02 الكوبونات  61 33.9 

 06.1 11 تخفيض الأسعار 02.2 04 الالعاب والمسابقات
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التي 
  المفضلة

استعمالا  09.4 17 الهدايا
من طرف 
مؤسسة 
 موبيليس

 18.3 33 الهدايا
 03.3 06 رسائل قصيرة مجانية 55 99 تخفيض الاسعار

 34.4 62 مكالمات مجانية 100 180 اموع
 100 180 اموع

هل أنت من الأشخاص الذين يتأثرون 
العروض (سائل ترقية المبيعات بو

الّتي تقدمها ) الترويجية المغرية
  ؟"موبيليس"

 النسبة التكرارات المتغير
 37.8 68 نعم

 55.6 100 أحيانا
 06.6 12 لا

 100 180 اموع
   SPSS :الــ بناءا على التحليل الإحصائي لنتائج الاستبيان باستخدام برنامج ينمن إعداد الباحث: المصدر

بعد عملية جمع وتفريغ وتحليل نتائج الاستبيان سيتم اختبار فرضيات الدراسة من خلال قبول أو  :اختبار فرضيات الدراسة. 3
  :، وبناءا عليه فالفرضيات هي)%95(رفض فرضية العدم وقبول الفرضية البديلة، علما أن مجال الثقة المعتمد في الدراسة هو 

 ؛)0.05(لدلالة الإحصائية أكبر من ن مستوى اإذا كاH0 قبول فرضية العدم  -
  ).0.05(إذا كان مستوى الدلالة الإحصائية أقل أو يساوي H1 ، وقبول الفرضية البديلة H0فرضية العدم رفض  -

د علاقة بين أساليب ترقية المبيعات والسلوك الشرائي على السلوك الشرائي ووج تعبر عنوالتي : H01اختبار الفرضية الأولى  -
إضافة على ) 07و 06، 05، 04( الجداولوبتتبع تحليل نتائج  الجانب النظريما تم تناوله في من خلال ، فلمستهلك النهائيل

والثاني  الأولأن قيمة معامل الارتباط بين المحور والمتعلق بمصفوفة الارتباط بين محاور الاستبيان يتضح لنا  08: الجدول الموالي رقم
تأثيرا  الأكثرالمتعامل والعوامل  إلىالمتعلق بالانتماء و الأولأي نسبة الارتباط قوية بين المحور ، %50ن وهي أكبر م 0.77بلغت 

موبيليس وما يعزز ذلك هو قيمة الاحتمال  منتجات وخدماتعلى السلوك الشرائي والمحور الثاني المتعلق بردة فعل المستهلك تجاه 
أي  ،%50وهي أكبر من 0.77والثالث بلغت  الأولة معامل الارتباط بين المحور قيم، بينما 0.05وهي أقل من  0.008الحرج 

تأثيرا على السلوك الشرائي والمحور الثالث  الأكثرالمتعامل والعوامل  إلىالمتعلق بالانتماء  الأولبين المحور  أيضا نسبة الارتباط قوية
وهي أقل من  0.005ئي وما يعزز ذلك هو قيمة الاحتمال الحرج المتعلق مدى تأثير أساليب ترقية المبيعات على السلوك الشرا

أي  ،%50 من أكبر أيضاوهي  0.73قيمة معامل الارتباط بين المحور الثاني والثالث بلغت ، وهي نفس النتيجة المتعلقة ب0.05
ا على السلوك الشرائي والمحور الثالث المتعلق تأثير الأكثرالمتعامل والعوامل  إلىالمتعلق بالانتماء  الأولنسبة الارتباط قوية بين المحور 

 .0.05وهي أقل من  0.022مدى تأثير أساليب ترقية المبيعات على السلوك الشرائي وما يعزز ذلك هو قيمة الاحتمال الحرج 
أي  ،%50من أن قيمة معامل الارتباط بين جميع المحاور أكبر  08نتائج الجدول رقم ومنه يمكننا القول بأنه يظهر من خلال 

تأثيرا على السلوك الشرائي والمحور الثاني بردة فعل  الأكثرالمتعامل والعوامل  إلىالمتعلق بالانتماء  الأولنسبة الارتباط قوية بين المحور 
ا يعزز موبيليس والمحور الثالث المتعلق مدى تأثير أساليب ترقية المبيعات على السلوك الشرائي وم منتجات وخدماتالمستهلك تجاه 

توجد علاقة طردية قوية بين أساليب ترقية المبيعات  بأنه وبالتالي يكننا القول، 0.05قل من أقيمة الاحتمال الحرج أن ذلك هو 
  .، ومنه قبول الفرضيةوالسلوك الشرائي للمستهلك النهائي

  مصفوفة الارتباط بين محاور الاستبيان: 08الجدول رقم 
  المحور الثالث  المحور الثاني  المحور الأول  

  المحور الأول
 7790, 0.776  1  معامل الارتباط
 0050. 0080,    القيمة الاحتمالية
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 180 180  180  مجموع العينة

  المحور الثاني
 7300,  1 0.776  معامل الارتباط
 0220,   0080,  القيمة الاحتمالية

 180  180 180  مجموع العينة

  المحور الثالث
  1 7300, 7790,  معامل الارتباط
   0220, 0050,  القيمة الاحتمالية

  180 180 180  مجموع العينة
   SPSS :الــ بناءا على التحليل الإحصائي لنتائج الاستبيان باستخدام برنامج ينمن إعداد الباحث: المصدر

 السلوك الشرائيوترقية المبيعات  أساليبعلاقة بين كيفية تحديد درجة اليبين : 03 الشكل رقم

  
 عد الاطلاع على مجموعة من المراجعالباحثين ب بتصرف: المصدر

د فروق ذات دلالة إحصائية بين أساليب ترقية المبيعات والسلوك الشرائي ووجمفاده هو والتي : H02اختبار الفرضية الثانية  -
لالة إحصائية بين أساليب هل توجد فروقات ذات د: للمستهلك النهائي والغرض من طرح هذه الفرضية هو طرح السؤال التالي

 One-Simpelt Testeاستخدام اختبار  مولغرض اختبار هذه الفرضية سيت، ترقية المبيعات والسلوك الشرائي للمستهلك النهائي؟
 لقياس المتوسط الحسابي لإجابات أفراد العينة على أساليب ترقية المبيعات وأثرها على السلوك الشرائي للمستهلك النهائي من وجهة

يتبين لنا أن متوسط  09رقم من نتائج الجدول التي تم ذكرها سابقا، حيث وعلى قاعدة القرار  بالاعتماد، وذلك الدراسة عينة نظر
موجب، =T )2.35304(الفروق لمحاور الدراسة الخاصة بتأثير أساليب ترقية المبيعات على السلوك الشرائي للمستهلك النهائي هو 

وبالتالي يمكننا القول بأنه توجد فروق ذات دلالة ، )0.05(وهي أقل من القيمة المطلوبة  sig (0.000) ىومن ناحية أخر
 ؛، والجدول الموالي يوضح ذلكيتم قبول الفرضيةومنه إحصائية بين أساليب ترقية المبيعات والسلوك الشرائي للمستهلك النهائي 

  ليب ترقية المبيعات على السلوك الشرائي للمستهلك النهائيلأثر أسا One-Simpelt Testeنتائج اختبار: 09الجدول رقم 
 (Test Value = 3) 

 متوسط الفروق )sig(القيمة الاحتمالية  درجة الحرية T الانحراف المعياري المتوسط الحسابي محاور الدراسة الرقم
 2,14820 0.000 179 110,080 0,26182 2,1482 المحور الاول 01
 1,97111 0.000 179 96,475 0,27411 1,9711 المحور الثاني 02
 2,93981 0.000 179 59,543 0,66241 2,9398 المحور الثالث 03

 2,35304 0.000 179    اموع
   SPSS :الــ بناءا على التحليل الإحصائي لنتائج الاستبيان باستخدام برنامج ينمن إعداد الباحث: المصدر
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IV. خلاصة:  

من ثمة و محل الدراسة، المؤسسةالقيام بشراء منتجات وخدمات  لغرض النهائي لوك الشرائي للمستهلكمن أجل التأثير على الس
الاستمرارية في السوق حيث تتبني يج تسويقي متكامل  دف البقاء والنمو ولابد من إعداد مزفإنه كسب ولائه   إلىالوصول 

المبيعات الأداة تمثل ترقية لذلك  الطلب الآني للمبيعات زلتي تعمل على تحفي، اترويجية من بينها ترقية المبيعاتالمؤسسات عدة أساليب 
 تستمد أهداف ترقية، كما مضافة بالنسبة للمستهلك النهائي والمؤسسة في نفس الوقتالفعالة لتسريع العملية البيعية، وتحقيق قيمة 

كل أساسي ترقية  المبيعات بشالمعتمد على سلوب الأينصب لذي وا ،ة التسويقية المعتمدة في المؤسسةالمبيعات أساسا من الإستراتيجي
وسحب ، الكوبونات المسابقات، نية، الهداياهنا أشكال مختلفة منها العينات اا تأخذ أدوات الترقيةفنحو المستهلك النهائي، 

ولكي تضمن المؤسسة النجاح  ،النهائي في التأثير على المستهلكأهدافه وطريقته له إلخ، وكل واحد من هذه الأساليب ....اليانصيب
، هلكين النهائيينفي أداء أعمالها الترقوية والوصول إلى تحقيق أهدافها تقوم هذه الأخيرة بتقويم أنشطتها المتنوعة لقياس أثرها على المست

لهذه الأخيرة تأثير مباشر  هقصير، فإندة الأرباح في المدى الترقية المبيعات إلى زياوسائل ستخدامها لاوبما أنّ المؤسسة تسعى من خلال 
ستمالة اات والأدوات الموجهة إليهم دف التقني، وهذا من خلال مختلف الأساليب وعلى السلوك الشرائي للمستهلك النهائي

  .سلوكهم الشرائي الإيجابي وضمان رضاهم وبالتالي ولائهم
ويقية، وحجر الزاوية لنجاح المؤسسات وضماا مكانة سوقية في ظل العملية التس ةنطلاقانقطة  يعتبر المستهلك النهائي بما أنو

كان الجانب ، ومن هنا ى إشباع حاجات ورغبات المستهلكينمنافسة تتزايد حدا، فنجاح هذه المؤسسات مرتبط بمدى قدرا عل
بعد حيث ات وخدمات مؤسسة موبيليس، المشتركين والمتعاملين مع منتجطلبة جامعة ورقلة  بدراسته الميدانية لعينة من التطبيقي

  : الدراسة ثم الوصول إلى مجموعة منى النتائج النظرية والتطبيقية من أهمها نذكر
هو سلوك يترجم ستهلك يتأثر بعدة عوامل داخلية وعوامل خارجية ونه سلوك المسلوك المستهلك بعدة خصائص أهمها أيتميز  -

 ؛ودوافعه حاجات الإنسان
مع المؤسسة  لتعاملالتي تعمل على إثارة المستهلكين لدفعهم لمجموعة من التقنيات وهي فيز الآني للمبيعات وي تحترقية المبيعات ه -
 ؛في مدة زمنية معينة الخدمات المعروضة عليهم شراءو
لى تحقيق إ دفالمبيعات  رقيةتجوهره اف منها ما هو موجه للمستهلكين ومنها ما هو موجه للمبيعات ولترقية المبيعات عدة أهد -

 ؛ى كل من المستهلكين والمبيعاتعل تأثير مباشر
ارتفاع حساسيته للحملات انخفاض ولاء المستهلك ومن بين أهم الأسباب التي أدت إلى الاهتمام بوسائل ترقية المبيعات هي  -

  ؛المعروضة الأصنافالترويجية بسبب ضغوط المنافسة و زيادة عدد 
تابعة تنفيذ البرنامج وتقييمه للتأكد من فعاليته تنتهي بمتحديد الهدف وسية تمر ا تبدأ من لترقية المبيعات عدة خطوات أسا -
  ؛قدرته على تحقيق الأهداف المرجوة من العملية الترويجيةو
  لترقية المبيعات عدة أساليب موجهة للمستهلك النهائي تعمل على دفعه لشراء منتجات المؤسسة؛ -
وتوجد للطلبة جامعة ورقلة، كما  ساليب ترقية المبيعات والسلوك الشرائي للمستهلك النهائيعلاقة طردية قوية بين أ وجود -

  .فروقات ذات دلالة إحصائية بين أساليب ترقية المبيعات على السلوك الشرائي للمستهلك النهائي لطلبة جامعة ورقلة

   :نذكر منها حاتاقتروالا يم مجموعة من التوصياتقديمكن تفي ضوء النتائج التي تم التوصل إليها و
رويج من أجل التعريف بمنتجاا كافة عناصر التضرورة استخدام أي مؤسسة ترغب في كسب وتحفيز مستهلكيها للتعامل معها  -
 ؛رويجيةتسيما الإعلانات الخاصة بالعروض اللا الأصدقاءو دعم العلاقات العامة من خلال تقوية الروابط الأسريةو
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توفيق الموجه لطلبة الجامعة عرض  المنتج والخدمةإعادة صياغتها خصوصا الخاصة بالمنتجات القديمة و ناتإعادة إدراج الإعلا -
 ؛عن طريق الأصدقاء ا عليهسبب ذلك أغلب الطلبة الذين ينتمون إلى منتوج توفيق تعرفو

  ؛هو كاف عنهمن أجل معرفته جيد على عكس أغب الطلبة يعرفون ما أو خدمة  شرح خدمات كل منتوج  ضرورة -
 غلب أصدقائهمة يشترون منتجات وخدمات المؤسسة على أساس أن أمحاولة تعزيز التواصل بين الأصدقاء لأنه جميع الطلب -

 يتعاملون معها؛
 .التركيز على مختلف أساليب الترقية لاسيما وأا تساعد على تحفيز وتشجيع المستهلك لاتخاذ قرار الشراء -
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