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أدوات تنشيط المبيعات الموجهة  العلاقة بين
 مخاطر الشراءل هوإدراك للمستهلك

 دراسة ميدانية
 الدكتورة: عبير زيداني

 حماهلخاصة في االجامعة الوطنية  –كمية العموم الإدارية والمالية 
 

 :البحث ممخص
أدوات تنشيط المبيعات الموجية ييدف ىذا البحث إلى تسميط الضوء عمى 

، تخفيض السعر، الكمية مجاناً )العينات المجانية، شراء سمعة والأخرى  مثل كلممستيم
موضوع خلال الرجوع إلى الأدبيات السابقة التي تناولت من  وذلك، (الإضافية المجانية

، والدراسات التي تناولت موضوع المخاطر المرافقة تنشيط المبيعات الموجو لممستيمك
أدوات  ث من خلال الدراسة الميدانية إلى دراسة أثرالبح اىذ ييدفو . لعممية الشراء

، مجاناً العينات المجانية، شراء سمعة والأخرى ) الموجية لممستيمك تنشيط المبيعات
 إدراكو لممخاطر المرافقة لعممية الشراءفي  تخفيض السعر، الكمية الإضافية المجانية(

 .ئيةمى المنتجات الغذاوذلك بالتطبيق ع (،الجسدية والمخاطر المالية)المخاطر 
أدوات تنشيط المبيعات الموجية لممستيمك )العينات أن إلى  الباحث توصّل 

، تخفيض السعر، الكمية الإضافية المجانية( تزيد مجاناً المجانية، شراء سمعة والأخرى 
المالية كما تزيد من شعوره بالمخاطرة الجسدية، كما  ةمن شعور المستيمك بالمخاطر 

اسة إلى وجود أثر أكبر لأدوات نتشيط المبيعات في شعور المستيمك توصمت الدر 
 بالمقارنة مع المخاطر المالية. بالمخاطرة الجسدية نتيجة عممية الشراء

 
العينات المجانية، القسائم، الخصومات السعرية، شراء سمعة والثانية  تنشيط المبيعات الكممات المفتاحية:

 مخاطر الشراء.، دايا، الكميات الإضافية، اليمجاناً 
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The Relation between Sales Promotion towards consumer 
and Perception Risks 

 

Abstract 

   This research consists of two parts. The first part depends on 
the previous researches and literature dealing with the subject research" 
sales promotion ". The research aims through the first part to focus the 
types of sales promotion tools such as ( coupons, free gifts, scratch and 
win, free samples, buy one get one free, price discounts, additional  
amount). 

Through the second part ' field study', this research aims to 
measure on  relation between sales promotion tools towards consumer 
such as ( free samples, buy one get one free, price discounts, additional  
amount) and perception risks( financial risk and health risk). 

The research shows that sales promotion tools towards consumer 
such as ( free samples, buy one get one free, price discounts, additional  
amount) increase perception financial risks  and  perception financial 
risks of consumer.    

The research shows that sales promotion tools towards consumer 
such as ( free samples, buy one get one free, price discounts, additional  
amount) have  more effect in perception financial risks of consumer.    

 

Key words:   Sales Promotion,  financial risk, health risk. 
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 :البحث مقدمة
منتجات محور اىتمام الشركات الناجحة في مجال الأعمال، ميشكل المستيمك النيائي ل
المحدد لمدى نجاح  نصرلأن المستيمك ىو الع بيذا الاىتمامويحظى المستيمك النيائي 

، تيمك يمتمك الكثير من المعموماتالشركات اليوم مع مستتعامل  و، االشركات أو فشمي
يب الغش عن أسال والابتعادالشركات التعامل بحذر مع المستيمك  لذلك يجب عمى

  والخداع في التعامل معو.
عتبر تنشيط المبيعات جززء مزن المززيل الترويجزي، ويمكزن  توجيزو جيزود تنشزيط المبيعزات ي  

أدوات تنشززيط   حيززث تيززدف الشززركات مززن خززلال، النيززائي المسززتيمك ونحززو الوسززطاء نحززو
يزة معينزة أو زيزادة دفع المستيمك إلى شراء علامزة تجار  إلى  مستيمك المبيعات الموجية لم

كمززا يمكززن توجيززو جيززود تنشززيط المبيعززات باتجززاه  الوسززطاء لززدفعيم لززدعم اسززتيلاكو منيززا، 
وتختمف أدوات تنشيط المبيعات الموجية لموسطاء عزن علامة تجارية معينة والتعامل بيا. 

فززززي تنشززززيط المبيعززززات الموجززززو لموسززززطاء تسززززتخدم الأدوات الموجيززززة لممسززززتيمك النيززززائي، ف
الشززززركات أدوات مثززززل)الجوائز، زيززززادة ىززززوامش الززززربد، كميززززات مجانيززززة، اليززززدايا، تززززدريب 

الموجززو لممسزتيمك النيززائي تسززتخدم الشززركات منزدوبي المبيعززات(، أمززا فزي تنشززيط المبيعززات 
لسززززعر، الكميززززة ، تخفززززيض امجانززززاً أدوات مثززززل )العينززززات المجانيززززة، شززززراء سززززمعة والأخززززرى 

المخزاطر المدركزة مزن  بزل المسزتيمك المرافقزة لعمميزة الشزراء  تؤثركما الإضافية المجانية(.
في القرار الشرائي لممسزتيمك، حيزث تسزعى الشزركات إلزى تزويزد المسزتيمك بمعمومزات تقمزل 

 من المخاطر التي  د تؤثر بشكل سمبي في  راره الشرائي. 

 لممستيمك ةوء عمى جيود تنشيط المبيعات الموجيسأحاول في ىذا البحث تسميط الض
، تخفيض السعر، الكمية الإضافية مجاناً )العينات المجانية، شراء سمعة والأخرى النيائي 

 الأثر التي  د تحدثو ىذه الأدوات في إدراك المستيمك لمخاطر عممية الشراء.و المجانية(، 
 مشكمة البحث:

بمزززدى فاعميزززة أدوات تنشزززيط المبيعزززات الموجيزززة  يطزززرح ىزززذا البحزززث مسزززألة بحثيزززة تتعمّزززق
، تخفززززيض السززززعر، الكميززززة مجانززززاً )العينززززات المجانيززززة، شززززراء سززززمعة والأخززززرى لممسززززتيمك 

حيزززث تشزززير الدراسزززات السزززابقة فزززي ىزززذا المجزززال إلزززى فعاليزززة أدوات ، الإضزززافية المجانيزززة(
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كمزا أنّ ىزذه الأنشزطة  ،اً تنشيط المبيعات في زيزادة المبيعزات، و زد يكزون ىزذا الازديزاد مؤ تز
وبشززززكل خززززاص بالنسززززبة   ززززد تززززؤثر بشززززكل سززززمبي فززززي الصززززورة الذىنيززززة لمعلامززززة التجاريززززة

كمزا يختمزف أثزر أدوات تنشزيط المبيعزات ، لممستيمك الذي يكون لديو ولاء لمعلامزة التجاريزة
، كمزززا المبيعزززات بزززاختلاف طبيعزززة العلامزززة التجارية)سزززمع برسزززتيل/ سزززمع عاديزززة( زيزززادةفزززي 

 إدراك المسززززتيمك لممخززززاطر المرافقززززة لعمميززززة الشززززراء تززززأثير تنشززززيط المبيعززززات فززززي يختمززززف
وبززاختلاف طبيعززة  بززاختلاف أسززموب تنشززيط المبيعززات المسززتخدم وبززاختلاف طبيعززة المنززتل،

أحززززاول فززززي ىززززذا البحززززث تسززززميط الضززززوء عمززززى العلا ززززة بززززين أدوات تنشززززيط  والمسززززتيمك، 
يمكزن تمخزيص مشزكمة البحزث  بالتزاليلشزراء، المبيعات وشعور المسزتيمك بمخزاطر عمميزة ا

  في التساؤلات البحثية التالية:

ما ىو أثر أدوات تنشيط المبيعات الموجو لممستيمك في إدراك المستيمك لممخاطر .1
 المالية المرافقة لعممية الشراء؟

ما ىو أثر أدوات تنشيط المبيعات الموجو لممستيمك في إدراك المستيمك لممخاطر .2
 لمرافقة لعممية الشراء؟الجسدية ا

         أىمية البحث:
في التأثير  تنشيط المبيعات الموجية لممستيمك أدواتتأتي أىمية ىذا البحث من أىمية   

، حيث تمعب أدوات تنشيط المبيعات دوراً أساسياً ضمن عمى القرار الشرائي لممستيمك
ذا المجال  درة أدوات تنشيط عناصر المزيل الترويجي، كما أثبتت الدراسات السابقة في ى

 ، من خلال تشجيعفي أو ات تراكم المخزون السمعيعمى زيادة المبيعات المبيعات 
كما تأتي أىمية البحث  عمى عممية الشراء أو تشجيعو عمى زيادة كمية الشراء. المستيمك
 المخاطر المختمفة التي يشعر بيا المستيمك خلال عممية الشراء ودورىا في من أىمية

 التأثير عمى القرار الشرائي لممستيمك.
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 أىداف البحث:
 ييدف البحث إلى:

العينزززززات المجانيزززززة، القسزززززائم، بزززززأدوات تنشزززززيط المبيعزززززات الموجيزززززة لممسزززززتيمك ) التعريزززززف -1
مززن خززلال  (، الكميززات الإضززافية، اليززدايامجانززاً الخصززومات السززعرية، شززراء سززمعة والثانيززة 

 لموضوع.الأدبيات السابقة التي تناولت ا
، تخفزيض مجانزاً العينات المجانية، شراء سمعة والأخرى )أثر أدوات تنشيط المبيعات  ياس  -2

 إدراك المستيمك لممخاطر المرافقة لعممية الشراء.في  السعر، الكمية الإضافية المجانية(
 فرضيات البحث:

 الفرضية الرئيسية.
راك المستيمك لممخاطر المرافقة إدلاستخدام أدوات تنشيط المبيعات في يوجد أثر معنوي  

 لعممية الشراء.
 ويتفرع عنيا الفرضيتان التاليتان:

المالية أثر معنوي لاستخدام أدوات تنشيط المبيعات في إدراك المستيمك لممخاطر يوجد  -1
 المرافقة لعممية الشراء.

سدية يوجد أثر معنوي لاستخدام أدوات تنشيط المبيعات في إدراك المستيمك لممخاطر الج-2
 المرافقة لعممية الشراء.

 متغيرات البحث:   
 متغيرين: يتضمن البحث

  العينات المجانية، بأدوات تنشيط المبيعات الموجية لممستيمك )متغير مستقل يتمثل
 ، الكميات الإضافية(مجاناً الخصومات السعرية، شراء سمعة والثانية 

  المخاطر المالية والمخاطر  ء:ممية الشراعبالمخاطر المرافقة ليتمثل متغير تابع(
 الجسدية.

 حدود البحث:
  :تمّ إجراء الدراسة في مدينة حماهحدود مكانية. 
  2021تمّ إجراء الدراسة عام : زمنيةحدود. 
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 الحدود الموضوعية: ا تصرت متغيرات الدراسة عمى بعض أدوات تنشيط المبيعات 
 .، الكميات الإضافية(مجاناً ثانية العينات المجانية، الخصومات السعرية، شراء سمعة وال)

عمى المخاطر المالية والجسدية المرافقة لعممية الشراء،  مخاطر الشراء كما ا تصرت
 وذلك بسبب تطبيق الدراسة عمى المنتجات الغذائية.

 :الدراسات السابقة 
 ( 9109دبي، عمي،  الدين، علاء ،تواتي*دراسة )

دراسة  –ولاء الزبون لمعلامة التجارية  أثر تنشيط المبيعات عمى "عنوان الدراسة
 ميدانية حول منتجات التنظيف"

ىدفت ىذه الدراسة لمتعرف عمى أثر تنشيط المبيعات عمى ولاء الزبون لمعلامة التجارية 
في  طاع منتجات التنظيف، حيث تم جمع المعمومات بواسطة استمارة استبيان تم 

توصمت الدراسة إلى وجود تأثير معنوي  مستيمك. 225تقديميا إلى عينة عشوائية من 
غير مباشر لتنشيط المبيعات عمى ولاء الزبون لمعلامة التجارية من خلال شيرة العلامة 

 التجارية والصورة الذىنية لمعلامة التجارية.

 (9108*دراسة) نصيرة، عميط،

يات عنوان الدراسة:" أبعاد المخاطر المدركة عند التسوق عبر الإنترنت واستراتيج
 دراسة استقصائية لعينة من المستجوبين في الجزائر". -تخفيضيا

ىدفت الدراسة إلى التعرف عمى أبعاد الخطر التي يدركيا المستيمك عند التسوق عبر 
الانترنت والتعرف عمى الطرق التي يتبناىا المستيمك من أجل تقميل المخاطر، تم إجراء 

مستقصى منو، وتوصمت الدراسة إلى أن دراسة استقصائية عمى عينة مكونة من مئة 
المستيمكين غير مدركين لممخاطر الاجتماعية المرافقة لمشراء عبر الانترنت، ويميمون 

المخاطر الصحية إلى الحياد بالنسبة لمخاطر التوصيل والخصوصية، بينما يدركون 
لانترنت، ومخاطر الجودة والمخاطر المالية ومخاطر الو ت ومخاطر ما بعد الشراء عبر ا

وتوصمت الدراسة إلى تبني المستيمك لعدة طرق لتخفيف مخاطر الشراء عبر الانترنت 
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مثل طرق الدفع الآمن وضمان استعادة المال، جمع معمومات عن المنتل والأسعار، 
إمكانية رؤية المنتل، الشراء من علامات تجارية معروفة، التواصل مع مندوبي المبيعات 

 تجارب السابقة.ومتاجر التجزئة، وال

 ( 9106، بمحــــــــاج، عبد الكريم، عبد السالم ،دراسة )طالبـــــــي*

 دراسة حالة مؤسسة موبميس". -"تقييم فعالية تنشيط المبيعات عنوان الدراسة:

ىدف الدراسة إلى محاولة تقييم فعالية برامل وأساليب تنشيط المبيعات المتبعة من طرف 
رية "موبميس" في زيادة المبيعات من خلال التركيز عمى عدة مؤسسة الاتصالات الجزائ

نقاط تمس العميل النيائي تتمثل في   ياس مستوى الرضا والصورة الدىنية المترسخة في 
ذىن العميل، إلى جانب ولاء العميل لمعلامة التجارية. و د أكدت الدراسة عمى وجود 

ر الشرائي لمعميل، إلى  جانب تسجيل علا ة إيجابية  لبرامل تنشيط المبيعات في القرا
نسبة عالية من الولاء لمعلامة التجارية تمثل أساليب تنشيط المبيعات جزءا من السياسة 

تستخدميا المؤسسة لمحفاظ عمى المشتركين الحاليين وجذب مشتركين  التيالترويجية 
 % من المشتركين بأدوات تنشيط المبيعات.69جدد، كما أظيرت الدراسة تأثر

 ( 9105،  نالمجالي، سوس ، عواد، سميمان*دراسة )
 نظر وجية من المبيعات تنشيط لأدوات السموكية الاستجاباتعنوان الدراسة: "

 الأردني" المستيمك
 من لعدد الأردني المستيمك يبدييا التي ىذه الدراسة الاستجابات السموكية اختبرت
 التحول ىي الاستجابات وىذه زئة،محلات التج  بل من المستخدمة الترويجية الأدوات

 المنتل، تجربة المنتل، من المشتراة الكمية زيادة الشراء، عممية تسريع ،لمعلامة التجارية
 ىذه في استخدمت التي المبيعات تنشيط أدوات أما  .مخطط ىو مما الإنفاق بأكثر زيادة

 إضافية كمية ايا،اليد ،مجاناً والثانية  السمعة شراء السعر، خصومات فكانت الدراسة
 أجريت و د . واربد امسد المجانية، العينات الكوبونات، المحل، داخل العروض مجانية،

 عدد من مراكز في وجودىم أثناء  (261 )بمغت المستيمكين من عينة الدراسة عمى ىذه
 المبيعات تنشيط أدوات الدراسة  سمت و د .عمان مدينة في المولات(( الرئيسية التسوق
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 ضمت حيث السموكية، الاستجابات استثارة في فاعميتيا حيث من لاث مجموعاتث إلى
 شراء السعر، خصومات العينات المجانية،(فاعمية الأكثر الأدوات الأولى المجموعة

الأدوات  ضمت فقد الثانية المجموعة أما المحل(، داخل العروض ،مجاناً  والثانية السمعة
 ضمت التي الثالثة المجموعةو  ،المجانية( واليدايا نيةمجا إضافية كمية( الفاعمية متوسطة
 واربد(. الكوبونات، وامسد( فاعمية الأ ل الأدوات

 Fernando de Oliveira Santini, and others,2015)دراسة)*
 "الدور الوسيط لأثر نوع تنشيط المبيعات" عنوان الدراسة:

المخاطرة ستخدم عمى العلا ة بين ىدفت الدراسة إلى تحميل تأثر نوع تنشيط المبيعات الم
المالية والقيمة المدركة من  بل المستيمك ونية شراء المنتل من  بل المستيمك. تم تصميم 

( مشارك تم تقسيميم إلى مجموعتين حيث تم تحفيز المجموعة 589تجربة شارك فييا )
من خلال الأولى من خلال أدوات تنشيط مبيعات مالية وتمً تحفيز المجموعة الثانية 

يجابية بين  .أدوات تنشيط مبيعات غير مالية توصمت الدراسة إلى وجود علا ة مباشرة وا 
رة وسمبية بين القيمة المدركة وبين الخاطرة شالقيمة المدركة ونية الشراء، ووجود علا ة مبا

المالية المدركة، كما خمصت الدراسة إلى وجود أثر وسيط لنوع تنشيط المبيعات 
العلا تين السابقتين، حيث يوجد أثر أ وى لتنشيط المبيعات المالي عمى  المستخدم في

العلا ة بين القيمة المدركة ونية الشراء، بينما يوجد أثر أ وى لأدوات تنشيط المبيعات 
 غير المالية عمى العلا ة بين القيمة المدركة والمخاطرة المالية المدركة.

 (,Allaham, Mohammd  (2015ةدراس*

 أثر تنشيط المبيعات في صورة العلامة التجارية"" الدراسة: عنوان

ىدفت الدراسة إلى تحديد أدوات تنشيط المبيعات المناسبة  لصورة العلامة التجارية، 
وحاول الباحث من خلال ىذه الدراسة بتحميل الأثر المختمف لأنواع أدوات تنشيط 

لمستوى الفوائد الترويجية ومستوى  المبيعات عمى صورة العلامة التجارية، والدور الوسيط
الوعي بالعلامة التجارية، وتوصل الباحث إلى عدم وجود فرق بين أنواع أدوات تنشيط 
المبيعات المختمفة من حيث أثرىا في صورة العلامة التجارية في حال وجود منافع 

 وعي بالعلامة التجارية لدى المستيمكين.وفي وجود ترويجية 
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 Familmaleki, Mahsa, Aghighi, Alireza, and)دراسة*
Kambiz,Hamidi,2015)        

 تحميل أثر تنشيط المبيعات في الولاء لمعلامة التجارية"." عنوان الدراسة:
، ومعرفة عمى عممية اتخاذ القرار الشرائي ىدفت الدراسة إلى اختبار أثر ترويل المبيعات
، توصمت عمى القرار الشرائي لممستيمكثر أدوات تنشيط المبيعات الأكثر فعالية في التأ

الدراسة إلى أنو يجب عمى المنظمات اختيار أداة تنشيط المبيعات التي تجذب المستيمك 
الفعمي لمعلامة التجارية، كما يجب عمى المنظمات اختيار استراتيجية تنشيط المبيعات 

 ثر فعالية.بحذر، وتقسيم الميزانية المخصصة لتنشيط المبيعات عمى الأنشطة الأك
 ((Oyeniyi, Omotayo,2011دراسة  

دراسة عمى قطاع الاتصالات في  -"تنشيط المبيعات وولاء العميل عنوان الدراسة:
 نيجيريا "

ىدفت الدراسة إلى تحديد أثر ترويل المبيعات في  ولاء العميل في  طاع الاتصالات، 
ء المستيدفين، كما اعتمد الباحث عمى أسموب المسد في جمع المعمومات من العملا

( فرد، توصل الباحث إلى عدم 310اختار الباحث أسموب العينة العشوائية تكونت من )
وجود علا ة بين جيود ترويل المبيعات التي يقوم بيا المنتجون وبين ولاء العميل 
لمخدمة، كما توصل الباحث إلى أنّ العميل الذي لا يكون لديو ولاء لمخدمة يكون أكثر 

 تحول لخدمة منافسة في حال تعرضو لترويل مبيعات من الخدمة المنافسة.عرضة لم

 (Judith and Kenneth, 1999دراسة)

: "أثر قيمة القسائم الإسمية عمى الجودة المتوقعة لمخدمة والمخاطرة عنوان الدراسة
 المدركة ونوايا الشراء في قطاع الخدمات المتعمقة بطب الأسنان"

ار أثر  يمة القسائم الاسمية عمى تو ع العميل لجودة الخدمة، ىدفت الدراسة إلى اختب
واختبار أثر  يمة القسائم الاسمية عمى المخاطرة المدركة ونوايا الشراء لدى العميل، 
وتوصمت الدراسة إلى وجود أثر إيجابي لمقسائم الاسمية في نية الشراء في  طاع 
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ة عمى المخاطرة المدركة وعمى مستوى الخدمات الطبية، ووجود أثر سمبي لمقسائم الاسمي
 الجودة المتو عة.

 الدراسات السابقة:عن الدراسة الحالية  ما يميز
أدوات تنشيط المبيعات وعلا تيا بولاء المستيمك لمعلامة تناولت الدراسات السابقة 

(، كما تناولت بعض 2019التجارية مثل دراسة )تواتي، علاء الدين، دبي، عمي، 
  (2015تنشيط المبيعات في صورة العلامة التجارية مثل دراسة الدراسات أثر

Allaham, Mohammd, كما تناولت بعض الدراسات العلا ة بين تنشيط المبيعات ،)
(، كما 2016 ، بمحززززززززاج، عبد الكريم،عبد السالموزيادة المبيعات مثل دراسة )طالبزززززززي، 

لسموكية لتنشيط المبيعات من  بل المستيمك تناولت بعض الدراسات موضوع الاستجابة ا
 (. 2015، ة )عواد، سميمان، المجالي، سوسنمثل دراس

 من خلال استعراض الدراسات السابقة نلاحظ وجود دراسة مشابية لمدراسة الحالية
( حيث ىدفت Fernando de Oliveira Santini, and others,2015)دراسة 

المبيعات المستخدم عمى العلا ة بين المخاطرة المالية  الدراسة إلى تحميل تأثر نوع تنشيط
والقيمة المدركة من  بل المستيمك ونية شراء المنتل من  بل المستيمك وتختمف دراستي 
الحالية عن ىذه الدراسة في متغيرات الدراسة، حيث سأختبر في ىذه الدراسة العلا ة بين 

ومات السعرية، شراء سمعة والثانية )العينات المجانية، الخصأدوات تنشيط المبيعات 
كما نلاحظ تشابو دراستي الحالية  .المالية والجسديةوالمخاطرة مجاناً، الكميات الإضافية( 

حيث ىدفت الدراسة إلى اختبار أثر  يمة  (Judith and Kenneth, 1999)مع دراسة 
قسائم الاسمية عمى القسائم الاسمية عمى تو ع العميل لجودة الخدمة، واختبار أثر  يمة ال

المخاطرة المدركة ونوايا الشراء لدى العميل، وتختمف دراستي الحالية عن ىذه الدراسة في 
كون دراستي الحالية تتضمن أساليب تنشيط مبيعات إضافية )العينات المجانية، 

كما تتميز دراستي  ، الكميات الإضافية(.مجاناً الخصومات السعرية، شراء سمعة والثانية 
 الية عن الدراسات السابقة في تطبيقيا عمى المنتجات الغذائية.الح
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 منيج البحث:
 :أسموبين عمىلبحث عتمد اا

 ويقوم عمى تكوين الإطار النظري لمبحث من خلال الاعتماد لمبحث: الجانب النظري
 وذلك عن طريق جمع المادة العممية المتعمقة بالبحث من ،المنيل الوصفيعمى 

والمنشورات التي  ،الدوريات العربية والأجنبية ،نوية )الكتب العربية والأجنبيةمصادرىا الثا
 ليا علا ة بموضوع البحث(.

يززتم ، عززن طريززق جمززع البيانززات الأوليززة مززن وا ززع مجتمززع وعينززة البحززث الدراســة الميدانيــة
جمع المعمومات من خلال تصزميم  ائمزة استقصزاء مناسزبة ليزذا الغزرض مزن أجزل اختبزار 

 فرضيات البحث باستخدام الأساليب والبرامل الإحصائية المناسبة.صحة 

 :الجانب النظري
 وتنشيط المبيعات المزيج الترويجي -أولاا 

الإعلان وتنشيط المبيعات والبيع الشخصي  وىيالمزيل الترويجي من عدة أنشطة  يتكون
أحد أىم عناصر ويل وي عتبر التر ، عارض التجارية والتسويق المباشروالعلا ات العامة والم

 الترويل بأنو" وي عرف، المستخدمة في التأثير في سموك المستيمك المزيل التسويقي
الاتصالات التي تحاول من خلاليا المنظمات بناء والحفاظ عمى علا اتيا الجيدة مع 

 Pirde& Ferrell, 2014) ) ." ياعملائيا، من خلال إعلام وا  ناع الجميور بمنتجات

المبيعات واحدة من أىم أدوات الاتصالات التسويقية المثيرة لمغاية. حيث لا  تعتبر تنشيط
تعمل ىذه التقنية عمى إثارة انتباه الزبون فقط بل تسيل عميو عممية شراء المنتل أيضاً 

كما يمكن تعريف تنشيط المبيعات بأنو نشاط موجو بشكل  من خلال الحوافز المختمفة.
 ة ورجال البيع أو المستيمكين بإضافة  يمة أو حافز لممنتل.مباشر لاستمالة تجار التجزئ

البحث تسميط الضوء عمى عنصر تنشيط المبيعات ضمن عناصر المزيل  يحاول
 عمى تنشيط المبيعات الموجو لممستيمك النيائي. ويركز البحث بشكل خاص، الترويجي
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 المبيعات تنشيط ظيور عمى المساعدة ثانياا: العوامل

وامل وتغييرات ساعدت عمى تطور تنشيط المبيعات ضمن عناصر المزيل يوجد عدة ع
 (2005 )إدريس، والمرسي،  الترويجي لممنظمات:

 تعدد يفسر ما ىو الأخيرة الآونة في المنافسة عرفتو التي الاشتداد إنّ : المنافسة حدة.0
 تضع أن المؤسسات أدوات تنشيط المبيعات، وفي ظل المنافسة الحادة يجب عمى

 التجارية، باعتمادىا العلامات تزاحم وسط مو عيا عمى لمحفاظ والرد الدفاع نياتتق
 ادرة عمى التأثير في المستيمك الذي يتعرض لمعديد من الجيود  وسائل عمى

 التسويقية من  بل الشركات المنافسة.

 يفرض في السوق جديد منتل إنّ طرح: طرح المنتجات الجديدة من قبل الشركات.9
مع  وتكييفو كيفية تعريف المستيمك بالمنتل الجديد وتعديمو في التفكير سةالمؤس عمى

لتجريب  المتعددة التنشيط تقنيات ظيور إلى أدى ما وىو حاجات ورغبات المستيمك،
  المنتجات الجديدة مثل العينات المجانية.

 العالي ازالامتي يفسر الإعلان لنفقات المستمر الارتفاع إنّ  :للإعلان المرتفعة التكمفة.3
 يمكنيا لا لمنتجاتيا دائم لدعم حاجة في التي فالمؤسسة المبيعات،  لتنشيط

أ ل تكمفة و  مرنة وسائل تحبذ فيي ،عنيا عالية في الإعلان بمبالغ سنوياً  الاستثمار
 المرتقبة. النتائل مع وأكثر تتناسباً 

 خمق إلى أدى لمتوزيع الحديثة الأشكال اتساع نإ : الحديثة التوزيع أشكال توسع .4
 المحلات في خاصة البائعين غيابظل  فيف المبيعات، لتنشيط متعددة تقنيات
 التنشيط كعممية المستيمكين عمى لمضغط جديدة أشكال ظيرت الحاجة إلى الكبرى،

 . البيع مكان في

 يؤثر إذ ،الأىم ضمن العوامل السابقة العامل ىذا يعتبر  :المستيمكين أذواق مرونة.5
 المبيعات، لتنشيط الموجية النفقات ارتفاع في ستمر في أذواق المستيمكينالتغير الم

 بولائو محتفظا يقتنييا التي التجارية العلامات يغير ما اً نادر  كالمستيم كان اً فسابق
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 في أما .التغيير في رغبتو انعدام إلى أدى مما ليا، والارتياح عمييا واعتياده لمسمع
 العلامة لتغيير بقوة اً ومدفوع الجيات كل من اوداً مر  كالمستيم أصبد ىذا، و تنا

 اتساعبدوره أدى إلى  وىذا ،الجيود التسويقية التي يتعرض ليابسبب كثرة  المقتناة
 المعمومات عمىالحصول  كالمستيم بإمكان أصبد ككذل باستمرار، المنتجات تشكيمة
 .الإعلان طريق عن بسيولة

 الأدوات طويروت فعيلت في التكنولوجي التطور ساىم حيث: التكنولوجي التطور.6
ساىمت وسائل الاتصال في تسييل استخدام  كما المبيعات، تنشيط في المستخدمة

يصال معمومات لممستيمك عن تفاصيل تنشيط المبيعات وسائل تنشيط المبيعات،  وا 
 .الكوبونات مع التعاملمثل آلية وعن آلية الاستفادة منيا، 

 بيعاتتنشيط المأدوات : ثالثاا 

عبارة عن تقديم كمية من المنتل إلى المستيمك لتجربتو بشكل مجاني. : العينات المجانية-0
وتعتبر العينات ىي أكثر الأدوات فعّالية في تقديم المنتجات الجديدة، ولكنيا أكثرىا 

وتمثل العينات المجانية النشاط المتعمق ، ( Kotler and Armstrong, 2004) تكمفة.
، وذلك من أجل إتاحة الفرصة مجاناً يرة من المنتل لممستيمكين بعرض كميات صغ

لممستيمكين لتجربة ىذا المنتل بدون أي تكمفة، ومن ثم إمكانية شرائو في المستقبل، 
 تتناسب فكرة العينات المجانية مع المنتجات الاستيلاكية مثل المنظفات والمواد الغذائية.

)عواد، سميمان ، المجالي،  ي تنشيط المبيعات:ومن ميزات استخدام العينات المجانية ف
 ( 2015سوسن ، 

مقابل لأي تحممو دون مباشرة ةصور وب ايجابي جو في المنتل تجربة كلممستيم يمكن. 

حالياً. يستخدمو الذي المنتلبين و  الجديد المنتل بين المقارنة كلممستيم يمكن 

منتل استخدام مزاياب منافس أخر منتل لاستخدام تحول الذي كالمستيم تذكير 
  .المؤسسة
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في المقابل لا يمكن تطبيق طريقة العينات المجانية بالنسبة لممنتجات الموجودة في 
 السوق، والمنتجات عالية السعر، والمنتجات سريعة التمف. 

عبارة عن  سائم أو شيادات تخول حامميا الحصول عمى تخفيض : )الكوبونات(القسائم -2
، حيث يبقي تاجر التجزئة عمى السعر الأصمي لممنتل وعند دمنتل محد في السعر عمى

تقديم المستيمك لمقسيمة يحصل عمى الحسم في السعر من تاجر التجزئة، والذي يقوم 
ل الأساسي، و د يعاني بعض المستيمكين من بدوره بتجميع القسائم، لموصول إلى المنت  

ر طريقة القسائم غير محبذة صعوبة الحصول عمى الخصم من تاجر التجزئة، لذلك تعتب
عند بعض المستيمكين. و د تأخذ طريقة القسائم شكلًا آخراً حيث يمكن لممستيمك تجميع 
عدد من القسائم واستبداليا بيدية أو منتل معين، وتشجع ىذه الصيغة المستيمك عمى 

)عواد، سميمان،  زيادة عدد مرات الشراء من المنتل لتجميع عدد معين من القسائم.
 ( 2015المجالي، سوسن، 

تمجأ بعض المنظمات إلى إجراء خصومات في السعر في أو ات معينة : السعر خصومات-3
 مثل نيايات المواسم. ويشير خصم السعر إلى إجراء تخفيض في السعر المعمن لممنتل.

(Yi-Zheng, Ka-Ma and Prendergast,2005)   وتيدف عممية خصم السعر
لدى المستيمك، وبشكل خاص المستيمك غير الموالي لمعلامة إلى تحفيز عممية الشراء 

التجارية، وتستخدم بعض الشركات أسموب خصم السعر لمتمييز بين المستيمك الموالي 
كما تشير الدراسات السابقة إلى وجود ، الأخرى التجارية لمعلامات المتحولوالمستيمك 

يث يشجع السعر المنخفض علا ة بين خصم السعر وبين تجربة المستيمك لممنتل، ح
المستيمك عمى تجربة المنتل، ومن المحتمل أن يتحول المستيمك إلى مستيمك موالي 

 لمعلامة التجارية.

مجاناً رى لأخال عمى ولحصوالسمعة راء اشروض عن تتضم: مجاناا شراء سمعة والثانية -4
لقيمة ن امد يزيا تبالتالي فإنو والأخرى بالمجان" دي،لعار ابالسعلممستيمك لسمعة م ايدتق"
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لسمعة ن الإضافية مث أن الكمية احيك نتيجة عممية الشراء، لمستيمالتي يحصل عمييا ا
 (Shi et al., 2005.)المستيمك بعممية الشراءع  مجانا تشكل سببا لإ نادم لتي تقا

ون لتي يحصمالإضافية الكمية م اتقييونة ربمقاوا مويقن أن لمستيمكياعمى أن يعني ذا ى
 Gilbert and Jackaria) .ىاويتحممن أن ممكف ية تكاليألسمعة مع ن اعمييا م
ن ضافية مإكمية  شراءعمى داة لأاه ذىر تأثيأن لى ق إيولتست ابيار أدتشي( و2002

لسمعة ا شراءن حصائية بيإلالة ذات دعلا ة ك ىناد أن جد وفقد، بعم  يحسم لمنتل لا
ت ر شاأبينما ، لمنتلن اضافية مإكمية  لشراءلنية ن ابيو اً مجانرى لأخال عمى ولحصوا

 ( Laroche ,2003)  دراسات أخرى إلى عدم وجود ىذه العلا ة.

ز لشراء مجاني كحاف بشكل بتكمفة منخفضة نسبياًدم قم ن منتل عرة عبا: )الجوائز(ياداليا-5
أو وة لعباخل داما الأساسي إلممنتل  دد، وغالباً ما يكون المنتل اليدية مرافقاً  منتل مح

ف لغلاوة أو العبأن اكما  لمنتل.ف اخل غلاداية دىأو ية دع نقطضع  وة مثل ولعباعمى 
 Kotler anك )لمستيما بل ن مو مداستخدة اعان إبالإمكان كاإذا ية ديمثل ىن أن يمك

Keller, 2006 تضيف (. وتشير الأدبيات في ىذا المجال إلى أنَ اليدايا المرافقة لممنتل
 .فقة لممنتل وسيمة ترويجية لممنتلو د تكون اليدايا المرا متعة لممنتل.نوعاً من القيمة وال

 ،ضافة قيمة لممنتلإلى ؤدي إتروض عم يدلى تقإ تمجأ الشركات كمية مجانية إضافية:-6
ودون أية تكمفة إضافية  مجاناً ك كمية إضافية من المنتل لمستيماخلال مند ن مك لوذ

لمشراء وبشكل  اً  وي اً يشكل ىذا الأسموب حافز كنسبة من وزن المنتل أو عدد وحداتو، و 
 ( 2015)عواد، سميمان، المجالي، سوسن، خاص عندما يكون المستيمك يعرف المنتل. 

 تنشبط المبيعاتأدوات : الاستجابات السموكية لممستيمك نحو رابعاا 

ار يمكن القول أنَ التحول إلى العلامة التجارية ىو  ر  التحول إلى العلامة التجارية:-0
المستيمك بشراء علامة تجارية مختمفة عن العلامة التجارية المعتاد عمى شرائيا. 

(Mittal and Sethi, 2011) ، من وجية نظر ا تصادية تعمل أدوات تنشيط
المبيعات عمى حث المستيمك عمى التحول إلى العلامة التجارية الجديدة بسبب 
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ة الجديدة مقارنةً بالعلامة التجارية المنفعة الإضافية التي تقدميا العلامة التجاري
لصفقة اية منفعة ظرنن فإ، كيةولسمظر الناجية ن وما مأ المعتاد عمى شرائيا.

ر لسعوع وافدلمالمبمغ ن ابيرق لفدة أوال عمى صفقة جيولحصن اكة مدرلمالقيمة )ا
م شراء نيا لا يتدولتي بلشراء العلامة التجارية وا ضافياًإ خماًر زفوجعي( ترلما

 ( Neslin, 2002العلامة التجارية الجديدة.)

ت  ولق ايسب في و تك بشراء العلامة التجارية لمستيم رار ا عممية الشراء:يع رتس-9
د يدلعك اىنا. والمبيعات المتوفرة في و ت الشراءط تنشيب أدوات بسبك لوب وذمطلما
عممية يع رتست ولمبيعاط اتنشين لعلا ة بيت اعمدلتي ا تسادارلن ام

 (Mittal and Sethi, 2011راء.)الش

يمكن القول بأنّ تجربة المنتل   رار المستيمك بشراء المنتل الذي لم  تجربة المنتج:-3
وتستطيع ، (Mittal and Sethi, 2011يكن  د  ام بشرائو سابقاً عمى الإطلاق.)

أدوات تنشيط المبيعات تحفيز المستيمك عمى تجربة المنتل الجديد لأنيا تخفيض 
 طرة المدركة وذلك بشكل خاص في العينات المجانية.المخا

ىو  رار المستيمك بإنفاق مبالغ أكبر من النقود تفوق  زيادة الإنفاق عما ىو مخطط:-4
ك لاستيلاأن ايعني ذا ىوالمنتل،  المبالغ المخصصة في ميزانيتو للإنفاق عمى شراء

ل تخفيض السعر مث تلمبيعاط اتنشيب أدوات بسبد يزين المنتل مك لكمي لممستيما
   (Mittal and Sethi, 2011) .الأساسي أو اليدايا، أو الكمية الإضافية

يشعر المستيمك بمجموعة من المخاطر المرافقة لعممية  :دركةالم مخاطر الشراء: خامساا 
وتزداد ىذه المخاطر الشراء،  الشراء، و د يمتد ىذا الشعور بالمخاطرة إلى ما بعد عممية

خاطر الشراء بازدياد سعر مية المنتل بالنسبة لممستيمك، كما تزداد مكمما ازدادت أى
 (2009)سويدان وحداد،  يمكن تقسيم المخاطر المرافقة لعممية الشراء إلى:، لالمنت

وتشير إلى الحرج الذي يمكن أن يشعر بو الفرد نتيجة شرائو منتجاً : الاجتماعية ةالمخاطر .1
 .والعائمة الأصد اء مثلغير مقبول في محيطو الاجتماعي 
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أو  وتشير إلى عدم تحقيق المنتد ما ىو متو ع منو بشكل كامل: المخاطرة الوظيفية.2
 .ضعف في أداء المنتل

الذي يمكن أن تمحق بالجسم نتيجة عممية شراء  تشير إلى الضرر :المخاطرة الجسدية.3
 لجسم.المنتل، وتزداد ىذه المخاطرة في المنتجات الغذائية ومنتجات العناية با

تشير إلى الخسارة المالية التي يمكن أن تمحق بالفرد نتيجة شرائو منتجاً : المخاطرة المالية.4
 سيئاً، وتزداد المخاطر المالية بازدياد سعر المنتل.

تشير إلى عدم تحقيق المنتل الإشباع العاطفي والنفسي لمفرد، والأثر : المخاطرة النفسية.5
 .تقديره لذاتوالسمبي لممنتل عمى نفسية الفرد و 

)نصيرة،  :العوامل المفسرة لإدراك المستيمك لممخاطرة عند اتخاذ قرار الشراء: سادساا 
 (2017عميط،

إن إدراك المخاطرة ىي ظاىرة في الأساس ذاتية/شخصية، فيي  عوامل المرتبطة بالفرد:-0
تتو ف عمى الفرد، ترتبط المخاطرة بالخصائص الفردية لممستيمك مثل المتغيرات 

كما ، )العمر، الجنس، المستوى العممي، الطبقة الاجتماعية( ديموغرافية الاجتماعيةال
الدوافع  الدائم ، التورطالشعور ب)ترتبط المخاطرة المدركة بالعوامل النفسية لممستيمك 

ويتأثر إدراك المستيمك لممخاطرة بالعوامل السيكوغرافية عند  .والمو ف اتجاه المخاطرة(
ط ىذا النوع من العوامل بسمات شخصية الأفراد،  يميم ونمط معيشتيم، المستيمك، ويرتب

ن يكون ليذه العوامل تأثيرات متباينة عمى إدراك المخاطرة، نذكر منيا: النمط أويمكن 
 المعرفي، الثقة بالنفس، الأحاسيس، القمق، الثقافة.

مرتبطة بخصائص من العوامل المؤثرة في المخاطرة المدركة ال :عوامل مرتبطة بالمنتج-9
المنتل )طبيعة المنتل، فئة المنتل، العلامة التجارية المتعمقة بالمنتل، سعر المنتل، بمد 

فالشعور بالمخاطرة يزداد ، (حداثة المنتل، التعود عمى المنتل من طرف المستيمك المنشأ،
في حال كان المنتل خدمة، وفي حال المنتجات المعمرة، وفي حال كان المنتل مرتفع 

 .غير المعروفة، وفي حال المنتجات السعر، وفي حال العلامات التجارية
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من العوامل المرتبط بمو ف الشراء الو ت المتاح لعممية عوامل مرتبطة بموقف الشراء: -3
ن الشراء، العوامل المرتبطة بالجيود الة المزاجية لممستيمك، طريقة ومكالشراء، والحا

حيث تمعب الجيود الترويجية المقدمة دوراً في تقميل  الترويجية المقدمة في مكان البيع،
المخاطرة التي يشعر بيا المستيمك، كما يؤثر رأي الجماعات في شعور المستيمك 
بالمخاطرة مثل الأصد اء والعائمة، كما يمكن لممعمومات التي يحصل عمييا المستيمك 

 خاطرة.أثناء عممية البحث عن المنتل أن تؤثر في إدراك المستيمك لمم

يمكن لممستيمك القيام باستخدام وسائل التي : : وسائل تخفيض المخاطر المدركةسابعاا 
 (2008ومنصور، من شأنيا تخفيض شعوره بمخاطر عممية الشراء مثل:)زاىر،

اختيار ىذه الوسيمة بجمع  ديقوم المستيمك عن: جمع المعمومات عن المنتج قبل شرائو .0
، منتل من المصادر الرسمية وغير الرسمية لممعموماتأكبر  در من المعمومات حول ال

 وبشكل خاص من المستيمكين الذين سبق ليم استخدام المنتل.

يمجأ بعض المستيمكين من ذوي الإحساس العالي بالمخاطرة : الولاء لعلامة تجارية معينة.9
ة لتجاريوعدم التحول إلى العلامات ا ،إلى الا تصار عمى شراء علامة تجارية معينة

 لا يعرفونيا.الأخرى لأنيم 

عندما لا يتوفر لممستيمك الذي يشعر بدرجة عالية من : شراء علامة تجارية مشيورة.3
المخاطرة خبرة كافية بالعلامات التجارية المختمفة المتوفرة في الأسواق فإنو يمجأ إلى شراء 

كين، لأن العلامة التجارية المعروفة والتي تتمتع بصورة ذىنية جيدة بين المستيم
رة أفضل من العلامات التجارية الأخرى من و المستيمك يعتقد أنَ العلامة التجارية المشي

 حيث الجودة والأداء، وأنيا تعطيو ضمانات أكثر من العلامات التجارية غير المشيورة.

يمجأ بعض المستيمكين إلى تخفيض درجة المخاطرة عن : شراء المنتجات مرتفعة الثمن.4
علامة التجارية مرتفعة الثمن، عمى أساس أنّ السعر المرتفع ىو انعكاس طريق شراء ال

 لمجودة المرتفعة.
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وسائل متعددة بيدف  عمىيعتمد بعض المستيمكين : الحصول عمى تأكيد بجودة المنتج.5
زيادة درجة اطمئنانيم عمى جودة المنتل والتقميل من المخاطر المادية والمعنوية لمشراء 

حلات التجارية المشيورة، أو الشراء من محلات تجارية تسمد بإعادة مثل الشراء من الم
المنتجات المباعة ورد ثمنيا لممشتري، أو مراجعة تقارير المختبرات الحكومية والخاصة 

 المنتل، أو الشراء بكميات  ميمة من المنتل بيدف تجربتو. حول

 الدراسة الميدانية:

 مجتمع وعينة البحث:-0
تمّ إجراء الدراسة عمى عينة ميسرة ، و في مدينة حماه مستيمكينالشمل مجتمع البحث 

تركزت الدراسة ، و لجنسين )نصفيم ذكور ونصفيم إناث(مفردة من كلا ا مئةتتكون من 
 المنتجات الغذائية".حول "

 :متغيرات الدراسة-9
منتجات الغذائية ستقتصر  طاع الوبسبب اختيار  ،بسبب كثرة المتغيرات في ىذه الدراسة

ه الدراسة عمى أربعة أساليب من أساليب تنشيط المبيعات التي تستخدم عادةً في ىذ
، تخفيض مجاناً تنشيط مبيعات المواد الغذائية )العينات المجانية، شراء سمعة والأخرى 

كما سيتم ا تصار الدراسة عمى المخاطرة المالية  السعر، الكمية الإضافية المجانية(.
 قة لعممية شراء المنتجات الغذائية.والمخاطرة الجسدية المراف

 يتم  ياس متغيّرات البحث من خلال استبيان مكوّن من عدة أسئمة: الاستبيان:-3
 (أدوات تنشيط المبيعاتالمتغير المستقل )أولاا: 

 بعروض تنشيط المبيعات عمى المواد الغذائية أىتم .1

 )أبدأ     نادراً    محايد        غالباً    دائماً(       

 مواد غذائية في أو ات العروض أشتري.2

 )أبدأ     نادراً    محايد        غالباً    دائماً(       
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 العينات المجانية التي تقدميا الشركات لمنتجاتيا الغذائية أجرب.3

 )أبدأ     نادراً    محايد        غالباً    دائماً(       

 .بنفس السعر مجاناً ة غذائية وأخرى السمع الغذائية في حال وجود عرض شراء سمع أشتري.4

 )أبدأ     نادراً    محايد        غالباً    دائماً(      

 السمع الغذائية في حال وجود تخفيض عمى سعرىا الأساسي. أشتري.5

 )أبدأ     نادراً    محايد        غالباً    دائماً(     

 كمية المعتادة.السمع الغذائية في حال إضافة كمية مجانية عمى ال أشتري.6

 )أبدأ     نادراً    محايد        غالباً    دائماً(    

 المخاطر المدركة من قبل المستيمك"" التابع متغيّرثانياا: ال

 المخاطرة المالية

 حقيقيةالعروض التي تقدميا الشركات .1

 (غير موافق بشدة    غير موافق     محايد        موافق     موافق بشدة) 

 شركات من العروض التي تقدميا عمى السمع الغذائية إلى الترويل لمنتجاتياتيدف ال.2

 )غير موافق بشدة    غير موافق     محايد        موافق     موافق بشدة(      

 يمكنني توفير المال من خلال الشراء في العروض التي تقدميا شركات السمع الغذائية .3

 (ق     محايد        موافق     موافق بشدةغير موافق بشدة    غير مواف)         

 يمكنني شراء السمع الغذائية  بأسعار مخفضة من خلال العروض التي تقدميا الشركات..4

 (غير موافق بشدة    غير موافق     محايد        موافق     موافق بشدة)         

 



 الدكتورة: عبير زيداني      2021عام  22العدد   43مجلت جامعت البعث   المجلد 

76 

 

 المخاطرة الجسدية

 عروض  د تكون مضرة بالصحة.المنتجات الغذائية التي أشترييا في أو ات ال .1
 )غير موافق بشدة    غير موافق     محايد        موافق     موافق بشدة(      

 تحاول الشركات بيع منتجات غذائية فاسدة من خلال العروض التي تقدميا..2
 )غير موافق بشدة    غير موافق     محايد        موافق     موافق بشدة(       

 ية التي أشترييا في أو ات العروض  د تسبب أمراض عمى المدى البعيد.المنتجات الغذائ.3
 )غير موافق بشدة    غير موافق     محايد        موافق     موافق بشدة(       

  د أتعرض لبعض المخاطر الصحية نتيجة الازدحام خلال فترة العروض..4
 (افق     موافق بشدةغير موافق بشدة    غير موافق     محايد        مو )      

 صدق وثبات أداة البحث:-4

باختبزار الاتسززاق الزداخمي لأسززئمة الاسزتبانة لتحديززد مزدى ارتباطيززا مزع بعضززيا  الباحززث  زام
الززززبعض بحيززززث لا تتغيززززر إذا طبقززززت فززززي ظززززروف مختمفززززة، وتززززمّ اسززززتخدام معامززززل )ألفززززا 

 كرونباخ(، ليذا الغرض كما ىو مبين بالجدول التالي:

 يبين نتائل ألفا كرونباخ (1الجدول ر م )
 قيمة ألفا كرونباخ عدد الأسئمة المتغيرات

 .756 6 أدوات تنشيط المبيعات

 .854 4 المخاطرة المالية

 .762 4 المخاطرة الجسدية

 ;0.854)من خلال الجدول السابق نلاحظ أنّ  يمة معامل ألفا كرونباخ تراوحت بين 
لاستبيان تتمتع بمعامل ثبات مقبول، وىو ، مما يعني أنّ مجموعات أسئمة ا(0.756

، وبيذا نستنتل أنّ ىناك اتساق داخمي بين (0.70) إحصائياً أعمى من القيمة المقبولة 
 أسئمة الاستبانة وأنيا تصمد كأداة لمدراسة.
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 التحميل الإحصائي:-5
 أولاا: الإحصاءات الوصفية للإجابات
 ( جدول الإحصاءات الوصفية2الجدول ر م )

دالأبعا  N Minimum Maximum Mean الأسئمة 

 x1 100 1.00 5.00 3.9200 أساليب تنشيط المبيعات

x2 100 1.00 5.00 3.8800 

x3 100 1.00 5.00 4.5570 

x4 100 1.00 5.00 3.6690 

x5 100 1.00 5.00 4.8745 

x6 
 

100 1.00 5.00 3.6840 

 y1 100 1.00 5.00 2.9900 المخاطرة المالية

y2 
 

100 1.00 5.00 3.0600 

y3 
 

100 1.00 5.00 2.8700 

y4 
 

100 1.00 5.00 2.8700 

 y5 100 1.00 5.00 4.4000 المخاطرة الجسدية

y6 100 1.00 5.00 4.4500 

y7 100 3.00 5.00 4.4200 

y8 
 

100 3.00 5.00 4.5700 

بعززززروض تنشززززيط  أىززززتميتبززززين مززززن الجززززدول السززززابق أن  يمززززة المتوسززززط الحسززززابي لمعبززززارة "
وىززذا يززدل عمززى اىتمززام  3وىززي أكبززر مززن  (3.9 )المبيعززات عمززى المززواد الغذائيززة" تسززاوي

المسزززتبينين بعزززروض تنشزززيط المبيعزززات عمزززى المزززواد الغذائيزززة، كمزززا بمغزززت  يمزززة المتوسزززط 
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وىززززذا يززززدل عمززززى   (3.8) مززززواد غذائيززززة فززززي أو ززززات العززززروض"  أشززززتريالحسززززابي لعبززززارة" 
ين لعروض تنشزيط المبيعزات عمزى المزواد الغذائيزة، وبمغزت  يمزة المتوسزط استجابة المستبين
 (4.5 )العينات المجانية التي تقدميا الشركات لمنتجاتيا الغذائية" أجربالحسابي لعبارة " 

عمزززى تجربزززة العينزززات المجانيزززة مزززن المزززواد  ربشزززكل كبيزززوىزززذا يزززدل عمزززى إ بزززال المسزززتبينين 
بشراء السزمع الغذائيزة فزي حزال وجزود  أ وملحسابي لعبارة " وبمغت  يمة المتوسط االغذائية، 

(، فزززي حزززين بمغزززت  يمزززة 3(6. بزززنفس السزززعر"  مجانزززاً عزززرض شزززراء سزززمعة غذائيزززة وأخزززرى 
السززمع الغذائيزززة فززي حززال وجززود تخفززيض عمززى سزززعرىا  أشززتريالمتوسززط الحسززابي لعبززارة " 

خفززيض السززعر الأساسززي لتالكبيززرة  وىززذا يززدل عمززى اسززتجابة المسززتبينين  (4.8)الأساسززي"
 وىززي أعمززى  يمززة بززين المتوسززطات الحسززابية لأسززاليب تنشززيط المبيعززات.لمسززمعة الغذائيززة، 

السزززمع الغذائيزززة فزززي حزززال إضزززافة كميزززة  أشزززتريوبمغزززت  يمزززة المتوسزززط الحسزززابي لعبزززارة " 
 وىذا يدل عمى استجابة المستبينين ليذا الأسموب.( 3(6.مجانية عمى الكمية المعتادة " 

ا بالنسزززبة لمعبزززارات التزززي تقزززيس المخزززاطرة الماليزززة يتبزززين مزززن الجزززدول السزززابق أنّ  يمزززة أمّززز
( وىزي (2.99 المتوسط الحسابي لمعبارة " العروض التي تقدميا الشزركات حقيقيزة" تسزاوي 

"  وىززذا يززدل عمززى عززدم ثقززة المسززتبينين بعززروض تنشززيط المبيعززات عمززى المززواد 3أ ززل مززن "
المتوسززط الحسززابي لعبززارة " تيززدف الشززركات مززن العززروض التززي  الغذائيززة، كمززا بمغززت  يمززة

، كمززا بمغززت  يمززة المتوسززط 3.06)تقززدميا عمززى السززمع الغذائيززة إلززى التززرويل لمنتجاتيززا" )
الحسابي لعبارة " يمكنني توفير المال من خلال الشراء فزي العزروض التزي تقزدميا شزركات 

لحسزززابي لعبزززارة "يمكننزززي شزززراء السزززمع ، وبمغزززت  يمزززة المتوسزززط ا)2.87السزززمع الغذائيزززة" )
 . ((2.87الغذائية  بأسعار مخفضة من خلال العروض التي تقدميا الشركات" 

أمّززا بالنسززبة لمعبززارات التززي تقززيس المخززاطرة الجسززدية يتبززين مززن الجززدول السززابق أنّ  يمززة 
د تكزون المتوسط الحسابي لمعبارة " المنتجزات الغذائيزة التزي أشزترييا فزي أو زات العزروض  ز

"  وىزذا يزدل عمزى عزدم ثقزة المسزتبينين 3( وىزي أكثزر مزن "(4.40مضرة بالصحة" تساوي 
بالشززروط الصززحية لممززواد الغذائيززة المباعززة فززي أو ززات تنشززيط المبيعززات، كمززا بمغززت  يمززة 
المتوسززززط الحسززززابي لعبززززارة " تحززززاول الشززززركات بيززززع منتجززززات غذائيززززة فاسززززدة مززززن خززززلال 

وىزززذا يزززدل عمزززى شزززك المسزززتيمك بصزززحة المزززواد الغذائيزززة  ،((4.45العزززروض التزززي تقزززدميا"
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، كما بمغت  يمة المتوسط الحسزابي لعبزارة "المنتجزات الغذائيزة المباعة في أو ات العروض
، وبمغزت )4.42التي أشترييا في أو ات العروض  د تسبب أمراض عمزى المزدى البعيزد " )

الصزززحية نتيجزززة الازدحزززام   يمزززة المتوسزززط الحسزززابي لعبزززارة "  زززد أتعزززرض لزززبعض المخزززاطر
 نين مززن انتشززار الأمززراضيوىززذا يززدل عمززى خززوف المسززتب ،)4.57خززلال فتززرة العززروض" )

 نتيجة الازدحام في أو ات العروض.

 ثانياا: اختبار الفرضيات

إدراك  وبينأدوات تنشيط المبيعات  علاقة معنوية بين استخداميوجد  الفرضية الأولى:
 مرافقة لعممية الشراء.المستيمك لممخاطر المالية ال

لاختبار ىذه الفرضية تم استخدام نموذج الانحدار البسيط. ي ستخدم نموذج الانحدار 
لتفسير العلا ة بين متغيرين كميين أو أكثر ومعرفة أثر أحد المتغيرين )المتغير المستقل( 

تنشيط  عمى المتغير الآخر)المتغير التابع(. بالنسبة ليذه الفرضية يمثل متغير" أدوات
 المبيعات" المتغير المستقل ويمثل متغير "المخاطر المالية المدركة" المتغير التابع. 

Model Summary 

Model R R Square Adjusted R Square 
Std. Error of the 

Estimate 
1 .817a .668 .664 .86542 
a. Predictors: (Constant), x 

يجابية د علا ة ارتباط  ويةبالنظر إلى الجدول السابق نلاحظ وجو  بين أساليب تنشيط  وا 
المبيعات وبين المخاطر المالية المرافقة لعممية الشراء والمدركة من  بل المستيمك حيث 

 (.817.بمغت  يمة معامل الارتباط )
ANOVA 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
1 Regression 147.353 1 147.353 196.745 .000a 

Residual 73.397 98 .749   
Total 220.750 99    

. Predictors: (Constant), x 
b. Dependent Variable: y 
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. نلاحظ أنيا تساوي Sigبالنظر إلى  يمة  ،يمثل الجدول السابق جدول تحميل التباين
 " لذلك نقبل الفرضية الأولى أي" يوجد علا ة معنوية بين0.05." وىي أصغر من"000"

استخدام أدوات تنشيط المبيعات وبين إدراك المستيمك لممخاطر المالية المرافقة لعممية 
 ."الشراء

الفرضية الثانية: يوجد علاقة معنوية بين استخدام أدوات تنشيط المبيعات وبين إدراك 
 المستيمك لممخاطر الجسدية المرافقة لعممية الشراء.

الانحدار البسيط. بالنسبة ليذه الفرضية يمثل لاختبار ىذه الفرضية تم استخدام نموذج 
الجسدية  "أدوات تنشيط المبيعات" المتغير المستقل ويمثل متغير "المخاطر متغير

 المدركة" المتغير التابع. 
Model Summary 

Model R R Square Adjusted R Square 
Std. Error of the 

Estimate 
1 .963a .927 .926 .40089 
a. Predictors: (Constant), x 

يجابية بالنظر إلى الجدول السابق نلاحظ وجود علا ة ارتباط  وية بين أساليب تنشيط  وا 
المبيعات وبين المخاطر الجسدية المرافقة لعممية الشراء والمدركة من  بل المستيمك حيث 

 (.963.بمغت  يمة معامل الارتباط )
ANOVAb 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
1 Regression 198.810 1 198.810 1237.040 .000a 

Residual 15.750 98 .161   
Total 214.560 99    

a. Predictors: (Constant), x 
b. Dependent Variable: y 

. نلاحظ أنيا تساوي Sigيمثل الجدول السابق جدول تحميل التباين. بالنظر إلى  يمة 
" لذلك نقبل الفرضية الثانية أي" يوجد علا ة معنوية بين 0.05من" ." وىي أصغر000"

استخدام أدوات تنشيط المبيعات وبين إدراك المستيمك لممخاطر الجسدية المرافقة لعممية 
 ."الشراء
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 النتائج -6

 ييتم المستيمكون بعروض تنشيط المبيعات عمى المواد الغذائية.-1

لمواد الغذائية رغم إدراكيم لممخاطر يجرب المستيمكون العينات المجانية من ا-2
 المرافقة لمعممية. الجسدية

يستجيب المستيمكون بشكل أكبر لأسموب تخفيض السعر الأساسي لمسمع -3
 الغذائية.

 لا يثق المستيمكون  بوجود تخفيضات حقيقية مرافقة لعممية تنشيط المبيعات.-4

ات عمى المواد المرافقة لتنشيط المبيع الجسديةمخاطر ال المستيمكونيدرك -5
 الغذائية.

 يدرك المستيمكون المخاطر الصحية لممواد الغذائية عمى المدى البعيد.-6

 لا يثق المستيمكون بصلاحية المواد الغذائية المقدمة في فترة العروض.-7

يدرك المستيمكون المخاطر الصحية المرافقة للازدحام المرافق لمحصول عمى -8
 المواد الغذائية في أو ات العروض.

يوجد علا ة معنوية بين استخدام أدوات تنشيط المبيعات وبين إدراك المستيمك  -9
 لممخاطر المالية المرافقة لعممية الشراء.

يوجد علا ة معنوية بين استخدام أدوات تنشيط المبيعات وبين إدراك المستيمك -10
 لممخاطر الجسدية المرافقة لعممية الشراء.
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 المقترحات-7

 ما يمي:يقترح الباحث ار الفرضيات بناءً عمى نتائل اختب

اتباع أساليب تنشيط المبيعات تتناسب شركات المواد الغذائية  يقترح الباحث عمى-1
 مع المواد الغذائية.

لتشجيع  التركيز عمى العينات المجانيةشركات المواد الغذائية  يقترح الباحث عمى-2
 المستيمكين عمى تجربة المنتجات.

ة عند يالمواد الغذائية الاىتمام بالنواحي الصحشركات  يقترح الباحث عمى-3
 استخدام أسموب العينات المجانية.

السعر الحقيقي  التركيز عمى تخفيضشركات المواد الغذائية عمى  يقترح الباحث-4
 .كونو الأسموب الأكثر تأثيراً في المستيمك لمنتجاتيا

لية حقيقية عمى القيام بتخفيضات ماشركات المواد الغذائية  يقترح الباحث عمى-5
 منتجاتيا، والابتعاد عن خداع المستيمك من خلال العروض.

 الجسديةالمجوء إلى تخفيض المخاطر شركات المواد الغذائية  يقترح الباحث عمى-6
 المرافقة لعممية الشراء بسبب ارتباطيا القوي بأساليب تنشيط المبيعات.

صحة المواد الغذائية شركات المواد الغذائية الاىتمام ب يقترح الباحث عمى-7
 المستخدمة في أو ات العروض.

اتباع أساليب تطمئن المستيمك شركات المواد الغذائية  يقترح الباحث عمى -8
لصلاحية المواد الغذائية في أو ات العروض مثل الحصول عمى وثائق تثبت 

 صلاحية المواد الغذائية.

الحصول عمى المواد تنظيم عممية شركات المواد الغذائية  يقترح الباحث عمى-9
 الغذائية  لتجنب مخاطر الازدحام مثل )كورونا(.
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