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 ممخّص  

, الخصوماتالعينات المجانية, الكوبونات, )تنشيط المبيعات  أساليب أثربيان  إلى ت ىذه الدراسةىدف
 .طرطوس محافظة في المراكز التجاريةعمى  ميدانية دراسةمن خلال إجراء  ,لمعميل القرار الشرائيعمى ( المسابقات

تصميم  خلال من المطموبة البيانات جمع تمأىداف ىذه الدراسة  ولتحقيق, التحميمي تم الاعتماد عمى المنيج الوصفي
انات الاستب عدد حيث بمغ ,طرطوس محافظة في المراكز التجاريةمن عملاء  ميسرة عينة وتوزيعيا عمى استبانة

 (.89.7( استبانة, وبنسبة استجابة بمغت )%193( استبانة, استرد منيا )215الموزعة )
بالاعتماد عمى البرنامج صائية حمجموعة من الاختبارات الإ الباحثة تاستخدم ,ولتحميل البيانات واختبار الفرضيات

 .SPSS حصائيالإ
 : الدراسة إلييا تومن أىم النتائج التي توصم

ما نسبتو  العينات المجانيةيفسر بعد , حيث الشرائيعمى القرار لمعينات المجانية  إيجابيمتوسط  أثر يوجد -1
  .حاصل في القرار الشرائي( من التباين ال59.3)%
( من 53.7يفسر بعد الكوبونات ما نسبتو )%حيث , الشرائيعمى القرار  لمكوبونات إيجابي متوسط أثر يوجد -2

 التباين الحاصل في القرار الشرائي.
( 64.2بعد ما نسبتو )%بعد الخصومات يفسر حيث , الشرائيعمى القرار لمخصومات  إيجابي متوسط أثر يوجد -3

 .الشرائيحاصل في القرار من التباين ال
( من 46.5ما نسبتو )% بعد المسابقات يفسرحيث , لممسابقات عمى القرار الشرائيإيجابي  ضعيف أثر يوجد -4

 القرار الشرائي. التباين الحاصل في
 توصيات التي توصمت إلييا الباحثة:ومن أىم ال

وتحفيزىم  والمحتممينالحاليين  العملاءتكثيف برامج تنشيط المبيعات من أجل الوصول إلى أكبر عدد ممكن من  ضرورة
 لضمان نجاحيا. ه البرامج بالاستمرارية والتجديداتسام ىذ , مع ضرورةعمى الشراء

 .تنشيط المبيعات, القرار الشرائي :المفتاحية الكممات
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  ABSTRACT    
 

This study aimed to demonstrate the impact of sales promotion methods (free 

samples, coupons, discounts, competitions) on the customer's purchasing decision, by 

conducting a field study on commercial centers in Tartous Governorate. 

The analytical descriptive approach was relied upon, and to achieve the objectives of this 

study, the required data were collected by designing a questionnaire and distributing it to 

an accessible sample of commercial center customers in Tartous Governorate. The number 

of distributed questionnaires reached (215), of which (193) were retrieved, with a response 

rate of (89.7%). 

To analyze the data and test hypotheses, a set of statistical tests were used based on the 

SPSS statistical program. 

Among the most important findings of the study: 1- There is a positive medium  effect of 

free samples on the purchasing decision, The dimension of free samples explains (59.3%) 

of the variance in the purchasing decision. 

2- There is a positive medium  effect of coupons on the purchasing decision, The 

dimension of coupons explains (53.7%) of the variance in the purchasing decision. 

3- There is a positive medium  effect of discounts on the purchasing decision, The 

dimension of discounts explains (64.2%) of the variance in the purchasing decision. 

4- There is a positive weak effect of competitions on the purchasing decision, The 

dimension of competitions explains (46.5%) of the variance in the purchasing decision. 

Among the most important recommendations reached by the researcher: the need to 

intensify sales activation programs in order to reach the largest possible number of current 

and potential consumers and motivate them to buy, with the need for these programs to be 

characterized by continuity and renewal to ensure their success. 
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:مقدمةال  
العميل  يحتميا التي المكانة لأىمية ونظراً  التسويقية, العممية محور الحديث التسويقي التوجو ضمنالعميل  يعد     

 بغرض إليو أساساً  موجية المنتجات تسويقي, وكون نشاط لكل المحرك العنصر باعتباره المنظمات, لجميع بالنسبة
 ورغباتيم احتياجاتيم حيث منالعملاء الدقيق عمى  بالتعرف مرتبط التسويق رجال فإن نجاح ورغباتو, حاجاتو تمبية

 لىحيث أو, (2009)لسود,  شرائي معين قرار اتخاذ إلى وتدفعيم سموكيم عمى تؤثر التي العوامل وتحديد وخصائصيم
 تلادمع عتفاوار ئيةرالشا راراتلقا ذتخاا تعمميا دلتعق ظراً ن ,ئيرالشا وكلسما طنماأ ملفي راً كبي ماًماىتا ومليا ونقولمسا

 .المنظمات فييا لتعم لتيا لبيئةا راتمتغي رتأثي ديزات نع فضلًا دة,يدلجا تلمنتجاا نم رلكثيا لفش
ن المنظمات, لمنافسة بيدة اياد السوق, وزقتصاوالمة ولعل امجالحاصمة في طوارت التواىنة رالظروف الظل افي و     

الكم اليائل من السمع والخدمات نتيجة د عممية اتخاذ القرار الشرائي وتعق العملاءاحتياجات ورغبات تعاظم مع و
واستمالة  ميوالنيائي, التأثير عالعميل المعروضة في السوق, كان لا بد لممنظمة من إيجاد أساليب جديدة لموصول إلى 

تنشيط المبيعات, وىو عنصر من عناصر المزيج كان . ومن بين ىذه الأساليب إلى الشراءفعو ود سموكو الشرائي
خلال لمنتجات معينة يم اتعمى زيادة مشترياتيم أو استخدامالعملاء تشجيع لمن خلالو  الترويجي الذي تيدف المنظمة

  2012). عراط وقراش,)ز  فترة زمنية قصيرة
لمعميل في المراكز أثر أساليب تنشيط المبيعات عمى القرار الشرائي في ىذا السياق, تأتي ىذه الدراسة لتوضح      

 .في محافظة طرطوسالتجارية 
:الدراسات السابقة  

 الدراسات العربية:1- 
 عينة عمى ميدانية دراسة الشراء قرار اتخاذ في المبيعات تنشيط أساليب دور :(. بعنوان2017,وحود ( دراسة1-1-

  .اللاذقية بمدينة مول الأورانج في الزبائن من
 الخصومات, الكوبونات, المجانية, العينات) المبيعات تنشيط أساليب دورإلى بيان ة سىدفت ىذه الدرا الهدف:     

 .اللاذقية بمدينة مول الأورانج في الشراء قرار اتخاذ في( المسابقات
عمى المنيج الوصفي, وتم جمع البيانات الأولية من خلال استبانة تم توزيعيا عمى الباحثة اعتمدت  المنهجية:     

وفي ضوء ذلك تم استخدام البرنامج الإحصائي استبانة,  (153)وبمغ عدد الاستبانات الصالحة لمدراسة  ,عميلاً  (170)
SPSS  .لتحميل البيانات التي تم الحصول عمييا  

 :النتائج الآتية إلى الدراسةتوصمت  النتائج:     
عمى ( المسابقات , الخصومات , الكوبونات , المجانية العينات) المبيعات تنشيط ساليبلأ إيجابي يوجد أثر      1-

 نسبتو ما مجتمعة المبيعات تنشيط أساليب تفسر حيث, اللاذقية مدينة في مول الأورانج في الشراء قرار اتخاذ
 .الشراء قرار اتخاذ من( 48.8)%

ثم  المجانية العينات اويميي الشراء, قرار اتخاذ في تأثيراً  الأكثر الأسموب ىي الخصومات أن النتائج بينت      2- 
 .الكوبوناتو  المسابقات
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 في ثقتهم عمى لممستهمكين الموجهة المبيعات تنشيط برامج أثر (. بعنوان:2021,الكريم العبد(دراسة 2-1-
 السعودية. العربية المممكة في التجزئة متاجر في ميدانية دراسة  – التجارية العلامة

 )العينات المجانية, الكوبونات,لمعملاء  الموجية المبيعات تنشيط برامج أثر تحديد إلى الدراسة ىذه تىدف الهدف:     
 التجارية. ةلامالع في ثقتيم عمى, المسابقات( الخصومات

الكبرى  التجزئة متاجر عملاء جميع وشمل مجتمع الدراسةتم الاعتماد عمى المنيج الوصفي التحميمي,  المنهجية:     
الاستبانة )أداة الدراسة(  , حيث تم توزيععميلاً  (390)تكونت من عمدية وتمت الدراسة عمى عينة اض, الري مدينة في

 SPSS. , في ضوء ذلك تم تحميل البيانات باستخدام البرنامج الإحصائي عمييم
 النتائج الآتية: إلى توصمت الدراسة النتائج:

 التجارية. ةلامالع فيالثقة  عمىلمعملاء  الموجية المبيعات تنشيط برامجاً لحصائيإ دال إيجابيأثر وجد ي      1-
, تمييا التجارية بالعلامة الثقة في إيجابياً  تأثيراً  المبيعات تنشيط برامج أكثر من الخصوماتبينت الدراسة أن        2-

 الكوبونات, ثم العينات المجانية والمسابقات.
 الدراسات الأجنبية:2-

 ( بعنوان:Khan, et al.,2019دراسة ) 1-2-

Impact of Sales Promotion on Consumer Buying Behavior: A Case of Modern Trade, 

Pakistan. 

 : حالة التجارة الحديثة, باكستان.العميلتأثير تنشيط المبيعات عمى سموك شراء 
, مجاناً  شراء واحدة تحصل عمى واحدة)تنشيط المبيعات بأبعاده  إلى التعرف عمى أثرىدفت ىذه الدراسة  الهدف:     

 .الشرائي العميلعمى سموك  (المكافأةالكوبونات, العينات المجانية, , الخصومات

تمثل مجتمع الدراسة في جميع عملاء متاجر التجزئة في  استخدم الباحث المنيج الوصفي التحميمي, المنهجية:     
وبمغ عدد الاستبانات  ,عميلاً  (350)وتم جمع البيانات الأولية من خلال استبانة تم توزيعيا عمى  منطقة لاىور,

 .SPSS انات باستخدام البرنامج الإحصائيالبيتم تحميل و تبانة, اس (297)الصالحة لمدراسة 
 :النتائج الآتية توصمت الدراسة إلى النتائج:     

, الخصومات, مجاناً  شراء واحدة تحصل عمى واحدة)بأبعاده  إيجابي لتنشيط المبيعاتضعيف يوجد أثر      1-
 12.9)يفسر تنشيط المبيعات ما نسبتو )%حيث الشرائي,  العميلعمى سموك  الكوبونات, العينات المجانية, المكافأة(

 الشرائي. العميلسموك  من
ثم  الخصوماتيميو أسموب  ,الشرائي العميلسموك  عمى ىو الأسموب الأكثر تأثيراً الكوبونات يعد أسموب      2-

 مجاناً. شراء واحدة تحصل عمى واحدةأسموب 
 ( بعنوان:Ofosu-Boateng, 2020دراسة ) 2-2-

Effect of sales promotion and relationship marketing on customers' retention in the 

telecommunication industry in Accra, Ghana. 

واللاسمكية في  في صناعة الاتصالات السمكيةبالعملاء تأثير ترويج المبيعات والتسويق عبر العلاقات عمى الاحتفاظ 
 أكرا , غانا

في بالعملاء ترويج المبيعات والتسويق عبر العلاقات عمى الاحتفاظ أثر براز إىدفت ىذه الدراسة إلى  الهدف:     
 ., غاناالاتصالات السمكية واللاسمكية في أكراقطاع 
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عملاء شركات الاتصالات  , وتمثل مجتمع الدراسة في جميعتم الاعتماد عمى المنيج الوصفي التحميمي المنهجية:     
الاستبانات  تم توزيع ,عميلاً   (150)من تكونتملائمة مت الدراسة عمى عينة , حيث ت, غاناواللاسمكية في أكراالسمكية 

 SPSS ., في ضوء ذلك تم تحميل البيانات باستخدام البرنامج الإحصائي عمييم
 :النتائج الآتية إلىت الدراسة توصم النتائج:     

 .بالعملاء المبيعات والاحتفاظعلاقة ميمة بين ترويج يوجد          1-
تية, وخصومات عمى أنيا موا اتاليانصيب والمسابقو , بالنسبة لمعملاء تفضيلاً  الأساليب أكثرالمكافآت تعد       2-

 ترويج المبيعات تستخدمو شركات الاتصالات السمكية واللاسمكية في أكرا للاحتفاظل, كأسموب الأسعار أقل تفضيلاً 
 .بالعملاء

لأن فعاليتيا في  اً لترويج المبيعات نظر كأساليب  اتبضرورة تشجيع استخدام المكافآت والمسابق ت الدراسةأوص     
 .الخصوماتعالية مع تقميل استخدام بالعملاء التأثير عمى الاحتفاظ 

 الاختلاف عن الدراسات السابقة      
 :في الدراسات السابقة عن ةاليالحالدراسة  تاختمف           

ة في محافظة الحالي في بيئة التطبيق, حيث تمت الدراسة الدراسات السابقة الدراسة عنتختمف ىذه  -(     1
 .في بيئات أخرى الدراسات السابقةطرطوس, بينما تمت 

المراكز التجارية  جميع عملاءفي مجتمع الدراسة, والذي تمثل في  الدراسات السابقة الدراسة عنتختمف ىذه 2)-       
       محافظة طرطوس.في 

 :الدراسة مشكمة
في محافظة طرطوس, تبين المراكز التجارية من خلال الدراسة الاستطلاعية التي قامت بيا الباحثة عمى بعض      

بعض وىو ما دفع  ,الاقتصادية التي تمر بيا المنطقةالأزمة نتيجة تفاقم  ,نوعاً مامعدلات الشراء انخفاض في  لمباحثة
, لجذب أكبر عدد ممكن من العملاء ومحاولة التأثير عمى قرارىم تنشيط المبيعاتإلى تبني أساليب المراكز التجارية 

 الشرائي.
 :ةالآتيالأسئمة صياغة مشكمة الدراسة من خلال مما سبق يمكن       
 ؟  لمعميل في المراكز التجارية في محافظة طرطوس  تنشيط المبيعات عمى القرار الشرائيما أثر       
 ىي:فرعية ىذا السؤال عدة تساؤلات يتفرع عن       
 ؟ طرطوسمحافظة في لمعميل في المراكز التجارية  القرار الشرائيعمى العينات المجانية ما أثر  -1)     
 ؟ في محافظة طرطوسلمعميل في المراكز التجارية  القرار الشرائي عمىالكوبونات  ما أثر -2)     
 ؟ في محافظة طرطوسلمعميل في المراكز التجارية  القرار الشرائيعمى  الخصوماتما أثر  3)-     

 ؟ في محافظة طرطوسلمعميل في المراكز التجارية  القرار الشرائيعمى  المسابقات ما أثر     4)- 
 :الدراسة أهمية

 :الآتي من خلالالدراسة تبرز أىمية      
 الأهمية العممية:     

تنشيط المبيعات أساليب , والمتعمق بمعرفة أثر تي تتناولومن خلال الموضوع الأىميتيا الدراسة ه ستمد ىذت -1)      
 دارة الأعمال.مجال إفي  وحيويموضوع ىام وىو , لمعميل القرار الشرائي مىع
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 لأىدافيا في النمو والازدىار. في تحقيق المنظمات لمعميل القرار الشرائيأىمية  -2)      
  .لمعميل القرار الشرائيعمى تنشيط المبيعات  أساليب أثرتقديم تصور واضح عن   -3)      
 .القرار الشرائيتنشيط المبيعات و  ا يتعمق بموضوعيالأبحاث في م اثراء المكتبة بأحدث ما تناولتو -4)      

 الأهمية العممية:       
المراكز التجارية في في  وأصحاب القرار القائمين عمى النشاط التسويقي مساعدةمن  اأىميتيالدراسة ه ستمد ىذت      

من خلال  معدلات الشراءمن خلال النتائج التي وصمت إلييا الدراسة في التعرف عمى كيفية زيادة محافظة طرطوس 
 .المبيعاتتنشيط التفعيل الأنسب لأساليب 

 :الدراسة هدافأ
 :يةالآت نو محاًلة لتحقيق الأىدافكوىذا المًضًع لا يخرج في ل ن تناًماليدف ن إ      
 تنشيط المبيعات عمى القرار الشرائي. أساليب تحديد أثر -1)      
تنشيط المبيعات والقرار أساليب كل من  تعزيز التي شأنيا النتائج والتوصياتالتوصل إلى مجموعة من  -2)      

 الشرائي.
 :الدراسة فرضيات

الفرضية ضع م وتالدراسة داف ىق أفي تحقي ملًاوأالدراسة وع  ضومول حت لاؤتسان متم طرحو ما ـوء ضلى ع      
 النحو الآتي:ىي عمى الرئيسية و

 لمعميل في المراكز التجارية في محافظة طرطوس  لتنشيط المبيعات عمى القرار الشرائييوجد أثر ذو دلالة إحصائية * 
 :الآتية الفرعية تضيارلفيتفرع عنيا ا 

لمعميل في المراكز التجارية القرار الشرائي عمى  لمعينات المجانية يوجد أثر ذو دلالة إحصائيةالأولى:  الفرعية الفرضية
 .في محافظة طرطوس

في لمعميل في المراكز التجارية القرار الشرائي عمى لمكوبونات  إحصائيةيوجد أثر ذو دلالة الثانية:  الفرعية الفرضية
 .محافظة طرطوس

في لمعميل في المراكز التجارية القرار الشرائي عمى  خصوماتمليوجد أثر ذو دلالة إحصائية الثالثة:  الفرعيةالفرضية 
 .محافظة طرطوس

في  لمعميل في المراكز التجاريةالقرار الشرائي عمى لممسابقات  يوجد أثر ذو دلالة إحصائيةالرابعة:  الفرعيةالفرضية 
 .محافظة طرطوس

 :الدراسة منهجية
 :عمىوع ضدراسة ىذا الموفي د لاعتمااتم       
 إلى الأىداف المحددة. لموصولالتحميمي  صفيالمنيج الو *      
  :جمع البياناتمصادر       
مجموعة من المصادر العربية والأجنبية من النظري تم جمع البيانات المطموبة لتغطية الجانب : البيانات الثانوية      

ذات الصمة  عن البحوث والمقالات فضلاً العممية المحكمة الكتب والرسائل الجامعية والدوريات التي تشتمل عمى 
 .الدراسة بموضوع
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في الحصول عمى البيانات من خلال استقصاء  يكمصدر رئيسلباحثة عمى الاستبانة : اعتمدت االبيانات الأولية      
 ومن ثم تحميميا باستخدام البرنامج الإحصائي, المراكز التجارية في محافظة طرطوس من عملاءميسرة آراء عينة 

SPSS ,.ثم استخلاص النتائج 
 :الدراسة مجتمع وعينة

.طرطوس محافظة في عملاء المراكز التجارية تمثل في جميعو : الدراسة مجتمع          
خلال فترة تطبيق  طرطوس محافظة في عملاء المراكز التجاريةمن ميسرة تم اختيار عينة  :الدراسة عينة      

( استبانة, 193( استبانة, استرد منيا )215انات الموزعة )الاستب عدد حيث بمغ وتوزيع الاستبانة عمييم,, الدراسة
  (.89.7وبنسبة استجابة بمغت )%

 :الدراسة حدود
الحدود التالية:عمى واشتممت             

عاممن الثاني النصف  الدراسة فيتمت : الحدود الزمانية       2021 .       
     .طرطوس محافظة في المراكز التجاريةعمى  الدراسة تمت: الحدود المكانية      

 .طرطوس محافظة في عملاء المراكز التجارية تمثمت في :الحدود البشرية      
 الدراسةأدبيات 

 تنشيط المبيعات: أولاا       
 تنشيط المبيعاتمفهوم 1-     
المنظمات مكانة ىامة في جميع ل يحتوالذي , يجيرولتايج زلمر اعناصن م ىاماً  راً عنصت لمبيعاط اتنشي يعد     

داف لأىق الى تحقيول إصولمك لوذعنيا ن لمعمامة دلخأو ابالسمعة ف يتعرلمالمنظمة دة قاعر يعتبم, إذ لعالافي دة ئرالا
 لممنظمة.يقية ولتسا

الطمب عمى المدى لدفع وتشجيع : "مجموعـة مـن التقنيات الموجيـة تنشيط المبيعات عمى أنو kotler عرّفي     
 & Kotler)   أو الوسطاء التجاريين".العملاء ن طرف ا مالقصير, وذلك بواسطة زيادة حجم الشراء لمنتج أو خدمة م

Dubois, 2000). 
 البيع غير تسويقية أنشطة من يتكون أسموب" :المبيعات بأنو تنشيط لمتسويق الأمريكية كما تعرف الجمعية     

 وأ لمسمع التوزيعية الكفاية من وترفعلمعميل  الشرائي السموك تستميل والتي الدعائي, النشر أو والإعلان الشخصي
 (.2010 ي وآخرون,الطائ) "الخدمات

 الموجية المزايا من بمجموعة المنتج بربط تقوم عممية" فعرف تنشيط المبيعات عمى أنو: (Lendrevie, 2009) أما     
 . "زعينو لمم أولمعملاء ة موجي كانت سواء توزيعيا وحتى شراءىا أو استخداميا عمى والتحفيز تسييلمل

 ورجال البيع والوسطاءالعملاء من  لكلالموجية  الترويجية الأنشطة مجموعة ىو المبيعات تنشيطترى الباحثة أنّ      
 القصير المدى مىعبكميات كبيرة خدمات السمع و الوتحفيزىم عمى شراء حثيم متأثير عمييم و ل تتبناىا المراكز التجارية

 .الأرباح وتعظيم المبيعات زيادة أجل من
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 تلمبيعاا طتنشي دافهأ 2-     

 صياغتيايتم لتي ا يقيةولتسا رايجيةستالاب ساساًًأ طتبرلما يجرولتا دافىأ نم تلمبيعاا طتنشي دافىأ دتستم     
  )كورتل, ويمكن توضيح الأىداف التي تسعى إلييا برامج تنشيط المبيعات في الآتي .المنظمة إدارة لقب نم سمياور

:(2012 
 العملاءب قتتعم دافهأ        1-2-

  ءرالشا عمى مىزتحفيوجدد عملاء جذب. 
 نظمةلما سمع دامستخا لىإ لمنافسةا تلمنتجااعملاء  ستمالةا. 
 دودةمح رةفت لخلا ىائمة تبكميا ءار لمشالعملاء  رةثاستا. 
  عمى شراء السمع الجديدة. العميلحث 

 ءاطسوبال قتتعم دافهأ2-  -       2
 رةكبي تبكمياوالجديدة  تلمنتجاا ءار ش عمى ءاطسولا تشجيع . 
 وتنمية ولائيم. ءاطسولا مع يةوق علاقة ديوطتو ءبنا 
 عمى التعامل بأحجام مختمفة من السمع. ءاطسولا تشجيع 

 لبيعا لجارب قتتعم دافهأ       3-2- 
 زيادة دافعية واىتمام رجال البيع لتصريف أكبر كمية ممكنة من منتجات المنظمة. 
 تنمية ولاء رجال البيع. 
 معينة ترافت لخلاومبيعاتيم  مىودجي دةياز عمى لبيعا لجار ثح. 
 ءاـبن يــف أساساً  يتركز المقدم من قبل المراكز التجارية تلمبيعاالتنشيط  تيجيراتــسالا رأن الدو  ترى الباحثة     
خاصةً مع ازدياد  ,من جية أخرى العملاءو من جية,  المنظمة نيــب الطويلو القصير, المتوسط,  المدىت عمى ـاعلاق

في  ليا الوضع التنافسيالرفع من و  تحسين ما يسيم في ,العملاء والتغير المستمر في أذواق ورغبات, حدة المنافسة
 .لمعميل ك القيمة المضافة المقدمةوكذلالسوق 

 أدوات تنشيط المبيعات -3     
 رجال أو الوسطاء أوالعملاء  سواء إلييا, الموجية الجية باختلاف تختمف المبيعات تنشيط في أساليب عدة ىناك     

 وجية من ستقدم الميدانية الدراسة نلأ نظراً لمعميل  الموجيةالأدوات  بعض في التفصيل من شيءالآتي  وفي البيع,
 .نظره

   (: (Free samplesالعينات المجانية -     1-3
 ,واقناعـو بتجربة وشراء السمعة ,العميلفعالية لمتأثير عمـى تنشيط المبيعات أساليب تعد العينات المجانية من أكثر      

" عمى تجربة المنتج ومعرفة المزيد عن فوائده العملاءوحدات من السـمـع توزع مجاناً مـن أجل حث "أنيا:  ىوتعرف عم
  2016). عبدالله,)

 مستحضرات العطور, الغذائية, كالمواد ويفضل استخدام ىذا الأسموب فـي حالـة السـمع الجديـدة لمتعريـف بيا,     
ومبدؤىا بسيط جداً, إذ يتمثل في توزيع عينة من . (2014 عبدالله,) الميسرة الاستيلاكية السمع من وغيرىا التجميل
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عبد )شاىين و  , وىذا التوزيع يتم بالبريد أو عن طريق زيارة المنازل أو أثناء شراء سمع أخرىلمعملاءالسمعة دون مقابل 
     .(2014 ,الحميد
 2012): )كورتل, ولمعينات المجانية عدة مزايا منيا     

  مقابل ماديأي يجـابي وبصـورة مباشرة دون تحممو إمـن تجربـة المنـتـج فـي جـو  العميلتمكن 
  ًبمزايا  العميل اعلاملى إيـؤدي  مااشر والمممـوس لممنـتج, علان المبالإمن  تجريب المنتج يحقق نوعا

 ىذا المنتج ويدفعو لاقتنائو.
  وتكاليف كبيرة. اً دجيمزاياىا بيان تساعد في الترويج لممنتجات التي يحتاج 
  منو أكبر كمية الاقتداء الفضول فيو يثير قد المنتج من لعينة العميلتجريب. 

 :(2014 ,عبد الحميد)شاىين و  العينات المجانيةومن سمبيات      
  ,المنتج.وكمفة التوزيع بالمقارنة مع سعر الوحدة من ارتفاع كمفة تنفيذ العممية 
 .وجوب تميز المنتجات بمزايا حقيقية عن منتجات المنافسين 
 السمع سريعة التمف ,ممنتجات المعروفة في السـوق, السمع المرتفعـة التكمفـةيمكن استخداميا ل لا, 

 .ينات صغيرةعلى إالسمع التي يصعب تقسيميا 
  (:Coupons) الكوبونات -     2-3

 السعر من 20% و 5% بين قيمتو تتراوح معيناً  خصماً  لحامميا تعطي قسيمات" :أنيا عمى الكوبونات وتعرف     
 في أو المباشر أو برفقة عبوات السمعة البريد طريق عن الكوبونات توزيع ويمكن2016).  عبدالله,) "لمسمعة الأصمي

 .مشيورة, وكذلك عن طريق الانترنت مةمج أو صحيفة داخل وضعيا خلال من أو البيع نقطة
 :(2014 ,عبد الحميد)شاىين و عدة مزايا  مكوبوناتلو      

 المنتج استخدام وزيادة المنتج من أكبر كمية شراء في العميل ترغيب عمى تعمل. 
 المنافسينأنشطة  من لمسمعة الحاليينالعملاء  حماية. 
 المنتج عمى الطمب لزيادة فعالة وسيمة. 

 2012):  )كورتل, ىذه المزايا تعكسيا نقاط ضعف تتمثل في     
 السمع المعمرة التي لا يتم شراؤىا بصورة متكررة مع تناسب ىذا الأسموب عدم. 
 العملاء عنيا انطباع لدىالتي لم يتكون  السوق في الجديدةالسمع مع  تناسب ىذا الأسموب عدم. 

 (:Rebates) لخصوماتا -     3-3
 حالة في كما تستخدم وتشجيعيم عمى تجربة المنتج, ,جددعملاء  عند تقديم سمع جديدة لجمب الخصومات تستخدم     

 عرفوت (.2019 ,قاشيو  )جعفر المنافسين ومواجية الشراء موسميا لتحفيز انتياء قرب أو الراكدة السمع من التخمص
 "شراؤىا المعتاد الكميات عن تزيد السمعة من كبيرة كميات شراء عمى لمتشجيع ما ولفترة مؤقت تخفيض: "ايأن عمى

  2006). )العاصي,
 :الخصومات استخدام إيجابيات ومن     

 السمعة لتجربة العميل تشجيع . 
 نلمنافسيا جيةوام . 
 وتنشيطيا المبيعات انخفاض عمى التغمب .  

https://www.neelwafurat.com/locate.aspx?mode=1&search=author1&entry=صلاح%20عبد%20الحميد
https://www.neelwafurat.com/locate.aspx?mode=1&search=author1&entry=صلاح%20عبد%20الحميد
https://www.neelwafurat.com/locate.aspx?mode=1&search=author1&entry=صلاح%20عبد%20الحميد
https://www.neelwafurat.com/locate.aspx?mode=1&search=author1&entry=صلاح%20عبد%20الحميد
https://www.neelwafurat.com/locate.aspx?mode=1&search=author1&entry=صلاح%20عبد%20الحميد
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 السمعة منالمشتراة  الكميات زيادة عمى الحالي العميل حث. 
 : الخصومات استخدام سمبيات ومن      

 قيمة المنتج في السوق من يقمل الخصم تكرار كثرة 
 (2014 ,عبد الحميد)شاىين و  .ددلجا العملاءقبل  نم ءلاولا قخم دمع: 

 :(Competitions Tradeالمسابقات ) -    4
 وتألق حكمة تتطمب منافسة" :أنيا عمى المسابقات تعرفتمثل التقنية الأكثر ىجومية لتنشيط المبيعات, و      

 معيناً  منتجاً  شرائيم نتيجة عينية أو نقدية جوائز عمى لمحصول وذلك النتائج في الصدفة تدخل ودون المشاركين
 .(2009 العلاق,)  "المسابقة فعاليات في واشتراكيم

 2012):  )كورتل, المبيعات تنشيط في المسابقات استخدام مزايا ومن     
 أكثر. ديناميكية و حداثة قـوة, العلامة التجارية حيث تكسبيا مستوى عـمى ميـماً  دوراً  تمعـب 
 .ارتفاع حجم المبيعات 

 2012):  )كورتل, المسابقات استخدامن سمبيات مو      
 الأسئمة ونوع الموضوع ,التاريخ اختيار خلال من والمكمف الطويل التحضير إلى تحتاج 

 .ومدى صعوبتيا المطروحة
 عال   وتنظيم ميزانية تتطمب. 

 القرار الشرائي: ثانياا       
 قرار الشراءمفهوم  1-     

 عنيا. علإمتناا أو مةالخدبشراء  ماإ مجريتو ,عنو دريص رارق ةطسواب معينة مةدخ في غبتور نع العميل بريع     
 والخدمات, السمع من المتاحة البدائل مجموعة من الأفضل البديل اختيار عممية: "ىو الشـرائي القرار أن Kotler يرى

 .(Kotler et al, 2004)"التكاليف وبأقل العميل لدى  الإشباع من ممكنة درجة أقصى يوفر والذي
 بدائل,ال تقييم الحمول, طرح المشكمة, تحديد تتضمن التي الخطوات من سمسمة"عمى أنو:  الشـرائي القراريعرف و      

 (.2223, وط )".المتخذ القرار تقييم , الاختيار قرار تنفيذ الملائم, البديل اختيار
 المتوازن الاستيلاكي والإنفاق العادل المنطقي لمسعر وصولاً  عقمية محاكمة خلاصةعمى أنو: "أيضاً كما يعرف      

 (.2203, المنصور) "وجو أكمل عمى الحاجات واشباع
من  اقتناءه المنتجيتمثل في  العميليقوم بو مستمر ط نشا :ترى الباحثة أن القرار الشرائي ىوبناء عمى ما سبق, 

 .بأفضل شكل ممكن دون غيره من المنتجات حاجاتو ورغباتوالذي يعمل عمى اشباع المراكز التجارية و 
 ئي رالشرار القواع انأ -2      

  :(2227 ,وآخرون الطائي,) يتتمثل في الآتىي و  الشراء تقرارا من ةمختمف أنواعىناك     
 :الروتيني الشراء قرار -1-     2

 ذات والخدمات المنتجات شراء حال ما يحدث في عادةً  ,وبشكل سريع روتينية بطريقة يتم الذي القرار وىو      
 عمييا. حصوللم جيدالكثير من ال اختيارىا يتطمب ولا استمرار,ب اؤىارشيتم التي و  ,المنخفضة الأسعار

 
 

https://www.neelwafurat.com/locate.aspx?mode=1&search=author1&entry=صلاح%20عبد%20الحميد
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  :المعقد الشراء قرار -2-     2
من  كافية عنو معموماتلا تتوافر لديو  منتج اختيار مشكمة العميل يواجو عندما عادةً يحدث  الذي القرار وىو     
 وجودأو , لمعميل أخرى, قد يكون ذلك عائد إلى السعر المرتفع لممنتج وأىميتو ناحية منالمتخذ  القرار وأىمية ,ناحية

يتكرر  لا القرار من النوع وىذا ,عند اتخاذه كبير وتفكير جيد إلىفيو بحاجة لذا  ,والخبرة ةالتجرب وغياب مخاطرةال
   باستمرار.

  :الجديدة المنتجات شراء قرار -     3-2
 تماومعمتتوافر لدييم  لاو ,ئياار بش واقام أن ملي قيسب مل تمنتجا ىيلمعملاء  بالنسبة دةيدلجا تلمنتجاا إن     
 فتكثيعمى اختصاصيو التسويق  يعمل لذا ,وقلسا في رةم وللأتطرح  تمنتجا ىي دةيدلجا تلمنتجاا أن بماو عنيا,

 (2227 يوسف,و  الصميدعي) الجديدة. المنتجات ىذه تبني إلى العميل لدفع يقيةولتسا ةطلأنشا
لا  إلا أنو, في المراكز التجارية اً ريبقرارات الشراء كل يوم تق ونيواجيالعملاء  وعمى الرغم من أن وأنترى الباحثة      

من غيرىا وتتطمب المزيد من  اً بعض قرارات الشراء أكثر تعقيدفالقرارات بالطريقة نفسيا, ىذه يتم التعامل مع جميع 
 .المراد الحصول عميو عمى نوع المنتجوىذا بالتأكيد يتوقف  ,التفكير

 النتائج والمناقشة
عن طريق توزيع استبانة تتضمن عبارات بالدراسة قامت الباحثة بجمع البيانات الخاصة الدراسة لتحقيق أىداف       

 .تنشيط المبيعات والقرار الشرائي تقيس كل من المتغيرين:
 Five Point Likert Scale( سؤالًا, وتم الاعتماد عمى مقياس ليكرت الخماسي 28بمغ عدد أسئمة الاستبانة )     

 كما ىو موضح في الجدول الآتي: لتحديد درجة الموافقة عمى الأسئمة الواردة في الاستبانة, 

 (: مقياس ليكرت الخماسي1الجدول )

 .(2017عبد الفتاح, المصدر: )

 صدق وثبات الاستبانة -1
 صدق الاستبانةأولاا:      

لمتحقق من صدق أداة الدراسة )الصدق الظاىري( تم عرض الاستبانة عمى عدد من السادة المحكمين, وذلك      
لمكشف عن مدى تمثيل فقرات الاستبانة, وتقدير مدى مناسبة عباراتيا وملاءمتيا لممجتمع المستيدف, ولممصادقة عمى 

 .العبارات لممجال الذي أدرجت تحتوانتماء 
 الاستبانةثبات  ثانياا:     

 البيانات ثبات من لمتأكد ,لمبيانات الداخمي الاتساق دراسة أجل من Cronbach's   Alpha الثبات اختبار إجراء تم 
 لقيمو مقبولة إحصائياً. كما ىو موضح في الجدول الآتي:  %60والذي تعد نسبة , دراسةلم وصلاحيتيا

 
 

 الاستجابة موافق بشدة موافق محايد غير موافق غير موافق بشدة
 الدرجة 5 4 3 2 1
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 Cronbach's   Alpha الثبات تباراخ: (2) الجدول

 الأبعاد عدد العبارات  Cronbach's   Alpha قيمة معامل
 العينات المجانية 5 892.
 الكوبونات 5 868.
 الخصومات 5 847.
 المسابقات 5 937.
 القرار الشرائي 8 897.
 جميع المتغيرات 28 927.

 .SPSSالمصدر : من إعداد الباحثة بالاعتماد عمى مخرجات البرنامج الإحصائي          
 أكبر وىي 0.927 تساوي المتغيرات لجميع Cronbach's   Alpha معامل قيمة أن السابق الجدول من يظير      

 ,0.6 من أكبر كانت الدراسةأبعاد  منبعد  لكل Cronbach's   Alpha معامل قيم أن الجدول يظير كما ,0.6 من
 أي لحذف داعي ولا لمدراسة وصالحة عالية البيانات مصداقية وأنالاستبانة  قائمة في كبير اقسات وجود عمى يدل وىذا

 عبارة.
 لإحصاءات الوصفيةا -2

 تنشيط المبيعاتالمتغير المستقل:  -أولاا 
 العينات المجانيةالمعيارية لبعد المتوسطات الحسابية والانحرافات  :(3الجدول )

الانحراف  الترتيب
 المعياري

المتوسط 
 الحسابي

 العبارة

عند طرح منتجات لمعملاء عمى توزيع عينات مجانية المراكز التجارية تحرص  -1 3.63 908. 4
 جديدة.

جذاب. المجانية العينات مظير 4.09 741. 1  -2 
 المجانية راقي. العينات أسموب مقدم3-  4.00 764. 2
 جذابة. (عطور) العينة إن كانت المجانية العينات روائح4-  3.94 860. 3
 أخرى. بمنتجات إرفاقيا عند المجانية لمعينات العملاء انتباه فرص تزداد -5 3.46 934. 5
 العينات المجانية 3.82 841. 

 .SPSSالمصدر : من إعداد الباحثة بالاعتماد عمى مخرجات البرنامج الإحصائي    

, مرتفعة موافقة بدرجة(  4.09-3.46تراوحت بين ) ( أن المتوسطات الحسابية لعبارات بعد3يبين الجدول رقم )     
, في حين بمغت جذاب المجانية العينات مظير (, والمتضمنة:2حيث بمغت أعمى قيمة لممتوسط الحسابي لمعبارة رقم )

 إرفاقيا عند المجانية لمعينات العملاء انتباه فرص تزداد (, والمتضمنة:5أدنى قيمة لممتوسط الحسابي لمعبارة رقم )
وانحراف معياري ة مرتفع موافقة بدرجة( 3.82) بمغ المتوسط الحسابي الإجمالي لبعد في حين .أخرى بمنتجات

(.841). 
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 الكوبوناتالحسابية والانحرافات المعيارية لبعد المتوسطات  :(4الجدول )
الانحراف  الترتيب

 المعياري
المتوسط 
 الحسابي

 العبارة

لشراء منتجاتيا. عمى طرح كوبوناتالمراكز التجارية تحرص  3.32 929. 4  -1 
 .للاطلاع عمييا العملاءتحفز قيمة الكوبونات 2-   3.98 740. 1
.العملاء أسعار الكوبونات مناسبة لجميع شرائح 3.41 862. 3  -3 
 شكل بطاقة الكوبونات مثالي.4-  3.27 1.079 5
 يا.ل العملاءجذب تكرار تقديم الكوبونات يزيد من فرص  -5 3.56 853. 2
 الكوبونات 3.508 0.892 

 .SPSSالمصدر : من إعداد الباحثة بالاعتماد عمى مخرجات البرنامج الإحصائي  

متوسطة  موافقة بدرجة( 3.27-3.98تراوحت بين ) ( أن المتوسطات الحسابية لعبارات بعد4الجدول رقم )يبين      
للاطلاع  العملاءتحفز قيمة الكوبونات  (, والمتضمنة:2بمغت أعمى قيمة لممتوسط الحسابي لمعبارة رقم ) , حيثومرتفعة

 في حين .الكوبونات مثاليشكل بطاقة  (, والمتضمنة:4, في حين بمغت أدنى قيمة لممتوسط الحسابي لمعبارة رقم )عمييا
 .(0.892وانحراف معياري )ة مرتفع موافقة بدرجة( 3.508) بمغ المتوسط الحسابي الإجمالي لبعد

 الخصوماتالحسابية والانحرافات المعيارية لبعد المتوسطات  :(5الجدول )

الانحراف  الترتيب
 المعياري

المتوسط 
 الحسابي

 العبارة

 خصومات سعرية عمى منتجاتيا باستمرار.المراكز التجارية تطرح  1- 4.05 881. 3
  حقيقية.المراكز التجارية العروض التي تقدميا  2- 3.78 726. 5
.لشراء المنتج العملاء اتمو نسبة الخصتجذب  4.32 841. 1  -3 
.خصومات جديدة خاصة في المناسباتالمراكز التجارية تقدم  4.11 862. 2  -4 
 طريقة عرض المنتجات التي عمييا خصم جذابة. -5 3.92 759. 4
 الخصومات 4.036 813. 

 .SPSSالمصدر : من إعداد الباحثة بالاعتماد عمى مخرجات البرنامج الإحصائي 

مرتفعة  موافقة بدرجة( 4.32- 3.78تراوحت بين ) ( أن المتوسطات الحسابية لعبارات بعد5يبين الجدول رقم )     
 العملاء وماتنسبة الخصتجذب  (, والمتضمنة:3, حيث بمغت أعمى قيمة لممتوسط الحسابي لمعبارة رقم )ومرتفعة جداً 
المراكز العروض التي تقدميا  (, والمتضمنة:2, في حين بمغت أدنى قيمة لممتوسط الحسابي لمعبارة رقم )لشراء المنتج

وانحراف معياري ة مرتفع موافقة بدرجة( 4.036) بمغ المتوسط الحسابي الإجمالي لبعد في حين .حقيقيةالتجارية 
(.813). 
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 مسابقاتالوالانحرافات المعيارية لبعد المتوسطات الحسابية  :(6الجدول )
الانحراف  الترتيب

 المعياري
المتوسط 
 الحسابي

 العبارة

مسابقات باستمرار.عمى إقامة الالمراكز التجارية تحرص  3.60 936. 4  -1 
ىدايا وجوائز تحمل اسميا خلال المسابقات.المراكز التجارية تقدم  3.79 872. 2  -2 
لممشاركة بيا. العميلالمراكز التجارية تستيوي مسابقات  4.08 764. 1  -3 
3 .917 3.64 . لممسابقة العملاءتجذب شخصية مقدم المسابقة انتباه   -4 
 العملاءيساىم قرب مكان إقامة المسابقة من مكان التسوق في اشتراك  5- 3.35 993. 5

 .بالمسابقة
 المسابقات 3.692 896. 

 .SPSSالبرنامج الإحصائي  من إعداد الباحثة بالاعتماد عمى مخرجاتالمصدر : 

متوسطة ( بدرجة موافقة 3.35 - 4.08( أن المتوسطات الحسابية لعبارات بعد تراوحت بين )6يبين الجدول رقم )     
المراكز التجارية تستيوي مسابقات  (, والمتضمنة:3ومرتفعة, حيث بمغت أعمى قيمة لممتوسط الحسابي لمعبارة رقم )

يساىم قرب مكان إقامة  (, والمتضمنة:5, في حين بمغت أدنى قيمة لممتوسط الحسابي لمعبارة رقم )لممشاركة بيا العميل
( 3.692في حين بمغ المتوسط الحسابي الإجمالي لبعد ) .بالمسابقة العملاءالمسابقة من مكان التسوق في اشتراك 

 (.896.معياري )بدرجة موافقة مرتفعة وانحراف 

 القرار الشرائيالمتغير التابع:  -ثانياا 

 قرار الشرائيملوالانحرافات المعيارية المتوسطات الحسابية  :(7الجدول )
الانحراف  الترتيب

 المعياري
المتوسط 
 الحسابي

 العبارة

 في تسييل عممية اتخاذ قرار الشراء.لممنتج يساىم الوصف الدقيق  1- 4.26 659. 2
 تؤثر عمى قراره الشرائي. العميلالمعاممة الحسنة التي يحظى بيا  2- 3.96 852. 8
 .يمعب الأصدقاء دوراً ىاماً في التأثير عمى القرار الشرائي 3- 4.17 676. 4
 .اي يطمبيتالالمنتجات عمى نوع  العميليؤثر مستوى دخل  4- 4.31 632. 1
 عمى قرار الشراء.المراكز التجارية تؤثر التجارب السابقة مع  5- 4.22 688. 3
بمكانة أفضل مقارنة بمنافسييا يحفز عمى شراء المراكز التجارية تمتع 6-  4.14 711. 5

 منتجاتيا.
 .منتجات المراكز التجارية الشراء تكراراً في حال الرضا عن العميليعاود 7-  4.05 838. 7
 الجودة والسعر المعقول يساىم في اتخاذ القرار الشرائي.بالمنتجات تمتع 8-  4.11 781. 6
 القرار الشرائي 4.152 695. -

 .SPSSالمصدر : من إعداد الباحثة بالاعتماد عمى مخرجات البرنامج الإحصائي    
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مرتفعة  موافقة بدرجة( 4.31-3.96تراوحت بين ) ( أن المتوسطات الحسابية لعبارات بعد7يبين الجدول رقم )     
عمى  العميليؤثر مستوى دخل  (, والمتضمنة:4, حيث بمغت أعمى قيمة لممتوسط الحسابي لمعبارة رقم )ومرتفعة جداً 

المعاممة الحسنة  (, والمتضمنة:2, في حين بمغت أدنى قيمة لممتوسط الحسابي لمعبارة رقم )ايطمبي تيالالمنتجات نوع 
 القرار الشرائي بمغ المتوسط الحسابي الإجمالي لبعد في حين .الشرائيتؤثر عمى قراره  العميلالتي يحظى بيا 

 .(695.وانحراف معياري )ة مرتفع موافقة بدرجة( 4.152)

 :الإحصائية اختبار الفرضيات -3
 , تم اختبار الفرضيات كالآتي: اوالإجابة عمى تساؤلاتيالدراسة من أجل معالجة مشكمة 

لمعميل في المراكز عمى القرار الشرائي  لمعينات المجانية أثر ذو دلالة إحصائيةيوجد  الأولى:الفرعية الفرضية 
  في محافظة طرطوس.التجارية 

 )ممخص النموذج(الأولى تحميل الانحدار لمفرضية ( 8الجدول رقم )
Model Summaryb 

Model R R Square Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .770
a
 .593 .591 .29009 

a. Predictors: (Constant), مجانية العينات ال  

b. Dependent Variable: القرار الشرائي 

 

لمعميل ( وجود ارتباط قوي إيجابي طردي بين بعد العينات المجانية والقرار الشرائي 8يتضح من الجدول رقم )     
( من التباين 59.3فسر العينات المجانية ما نسبتو )%تأي ( (R2=.593(. في حين بمغ معامل التحديد 77بمقدار )%

 .لمعميل الحاصل في القرار الشرائي

 )جدول تحميل التباين(الأولى تحميل الانحدار لمفرضية ( 9الجدول رقم )
ANOVAa 

Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 

1 Regression 23.424 1 23.424 278.349 .000
b
 

Residual 16.073 191 .084   

Total 39.497 192    

a. Dependent Variable: القرار الشرائي 

b. Predictors: (Constant), العينات المجانية 

 

( وىي ذات دلالة إحصائية, إذ مستوى F=278.349المحتسبة بمغت ) F( أنّ قيمة 9تضح من الجدول رقم )ي      
( ما يدل عمى أنّ نموذج الانحدار البسيط معنوي, بالتالي نقبل الفرضية 0.05( وىي أقل من )Sig=0.000المعنوية )

 التي تنص عمى أنّو:الأولى 
 .في محافظة طرطوسلمعميل في المراكز التجارية عمى القرار الشرائي  لمعينات المجانية ذو دلالة إحصائيةيوجد أثر 
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 المعاملات( )جدولالأولى الانحدار لمفرضية  تحميل( 10رقم )الجدول 
Coefficientsa 

Model Unstandardized Coefficients Standardized 

Coefficients 

T Sig. 

B Std. Error Beta 

1 (Constant) 1.606 .152  10.548 .000 

 000. 16.684 770. 039. 646. العينات المجانية

a. Dependent Variable: القرار الشرائي 

 

( 0.05( وىي أقل من )Sig=0.000عند مستوى دلالة ) Bمعنوية معامل النموذج ( 10م )رقيوضح الجدول      
بقيمة لمعميل سيزيد من القرار الشرائي العينات المجانية أي أنّ الزيادة بمقدار وحدة واحدة في  B =  646.وقيمتيا

 .لمعميل (, وىو يمثل أثر العينات المجانية عمى القرار الشرائي646.)

في لمعميل في المراكز التجارية عمى القرار الشرائي لمكوبونات  يوجد أثر ذو دلالة إحصائية :الثانية الفرعية الفرضية
  محافظة طرطوس.

 )ممخص النموذج(الثانية الانحدار لمفرضية  تحميل( 11الجدول رقم )
Model Summaryb 

Model R R Square Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .733
a
 .537 .535 .30926 

a. Predictors: (Constant),  الكوبونات 

b. Dependent Variable: القرار الشرائي 

بمقدار لمعميل ( وجود ارتباط قوي إيجابي طردي بين بعد الكوبونات والقرار الشرائي 11الجدول رقم )يتضح من 
( من التباين 53.7( أي يفسر بعد الكوبونات ما نسبتو )%(R2=.537(. في حين بمغ معامل التحديد 73.3)%

 .لمعميل الحاصل في القرار الشرائي

 )جدول تحميل التباين(الثانية الانحدار لمفرضية  تحميل( 12الجدول رقم )
ANOVAa 

Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 

1 Regression 21.229 1 21.229 221.957 .000
b
 

Residual 18.268 191 .096   

Total 39.497 192    

a. Dependent Variable: القرار الشرائي 

b. Predictors: (Constant), الكوبونات 

 



 Tartous University Journal Eco. & Leg. Sciences Series 2222( 3( العدد )6العموم الاقتصادية والقانونية المجمد ) مجمة جامعة طرطوس 
 

004 
 

( وىي ذات دلالة إحصائية, إذ مستوى F=221.957المحتسبة بمغت ) F( أنّ قيمة 12رقم )يتضح من الجدول 
( ما يدل عمى أنّ نموذج الانحدار البسيط معنوي, بالتالي نقبل الفرضية 0.05أقل من ) ( وىيSig=0.000المعنوية )

 التي تنص عمى أنّو:الثانية 
 .في محافظة طرطوسلمعميل في المراكز التجارية لمكوبونات عمى القرار الشرائي  يوجد أثر ذو دلالة إحصائية

 المعاملات()جدول الثانية تحميل الانحدار لمفرضية ( 13الجدول رقم )
Coefficientsa 

Model Unstandardized Coefficients Standardized 

Coefficients 

T Sig. 

B Std. Error Beta 

1 (Constant) 1.891 .151  12.492 .000 

 000. 14.898 733. 039. 577. الكوبونات

a. Dependent Variable: القرار الشرائي 

 

( 0.05( وىي أقل من )Sig=0.000عند مستوى دلالة ) B( معنوية معامل النموذج 13الجدول رقم )يوضح 
(, 577.بقيمة )لمعميل أي أنّ الزيادة بمقدار وحدة واحدة في الكوبونات سيزيد من القرار الشرائي  B = 577.وقيمتيا

 .لمعميل الشرائي وىو يمثل أثر الكوبونات عمى القرار

في لمعميل في المراكز التجارية عمى القرار الشرائي لمخصومات  يوجد أثر ذو دلالة إحصائية :الثالثة الفرعية الفرضية
  محافظة طرطوس.

 ()ممخص النموذج ثالثةية الالانحدار لمفرض تحميل( 14رقم )الجدول 
Model Summaryb 

Model R R Square Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .801
a
 .642 .640 .27203 

a. Predictors: (Constant), الخصومات  

b. Dependent Variable: القرار الشرائي 

بمقدار لمعميل والقرار الشرائي  الخصومات( وجود ارتباط قوي إيجابي طردي بين بعد 14يتضح من الجدول رقم )
( من التباين 64.2بعد ما نسبتو )% الخصومات( أي يفسر (R2=.642(. في حين بمغ معامل التحديد 80.1)%

 .لمعميل الحاصل في القرار الشرائي
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 )جدول تحميل التباين(الثالثة الانحدار لمفرضية  تحميل( 15رقم )الجدول 
ANOVAa 

Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 

1 Regression 25.363 1 25.363 342.734 .000
b
 

Residual 14.134 191 .074   

Total 39.497 192    

a. Dependent Variable: القرار الشرائي 

b. Predictors: (Constant), الخصومات 

 
( وىي ذات دلالة إحصائية, إذ مستوى F=342.734المحتسبة بمغت ) F( أنّ قيمة 15يتضح من الجدول رقم )

نموذج الانحدار البسيط معنوي, بالتالي نقبل الفرضية ( ما يدل عمى أنّ 0.05( وىي أقل من )Sig=0.000المعنوية )
 الثالثة التي تنص عمى أنّو:

 .في محافظة طرطوسلمعميل في المراكز التجارية عمى القرار الشرائي لمخصومات يوجد أثر ذو دلالة إحصائية 

 )جدول المعاملات(الثالثة الانحدار لمفرضية  تحميل( 16الجدول رقم )

Coefficientsa 

Model Unstandardized Coefficients Standardized 

Coefficients 

T Sig. 

B Std. Error Beta 

1 (Constant) 1.553 .140  11.084 .000 

 000. 18.513 801. 035. 674. الخصومات

a. Dependent Variable: القرار الشرائي 

 
( 0.05( وىي أقل من )Sig=0.000عند مستوى دلالة ) B( معنوية معامل النموذج 16يوضح الجدول رقم )     

  (674بقيمة لمعميل سيزيد من القرار الشرائي  الخصوماتأي أنّ الزيادة بمقدار وحدة واحدة في  B =  674.وقيمتيا
 .لمعميل عمى القرار الشرائي الخصومات(, وىو يمثل أثر .

لمعميل في المراكز التجارية عمى القرار الشرائي لممسابقات  يوجد أثر ذو دلالة إحصائية  :الرابعةالفرعية الفرضية 
  في محافظة طرطوس.

 )ممخص النموذج(الرابعة الانحدار لمفرضية  تحميل( 17الجدول رقم )
Model Summaryb 

Model R R Square Adjusted R 
Square 

Std. Error of 
the Estimate 

1 .682a .465 .462 .33259 
a. Predictors: (Constant), مسابقاتال  
b. Dependent Variable:  القرار الشرائي 
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لمعميل بعد المسابقات والقرار الشرائي إيجابي طردي بين متوسط ( وجود ارتباط 17يتضح من الجدول رقم )     
( من التباين 46.5ما نسبتو )% بعد المسابقات ( أي يفسر(R2=.465(. في حين بمغ معامل التحديد 68.2بمقدار )%

 .لمعميل القرار الشرائي الحاصل في

 )جدول تحميل التباين(الرابعة الانحدار لمفرضية  تحميل( 18الجدول رقم )
ANOVAa 

Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 

1 Regression 18.369 1 18.369 166.059 .000
b
 

Residual 21.128 191 .111   

Total 39.497 192    

a. Dependent Variable: القرار الشرائي 

b. Predictors: (Constant), مسابقاتال  

 

( وىي ذات دلالة إحصائية, إذ مستوى F=166.059المحتسبة بمغت ) F( أنّ قيمة 18يتضح من الجدول رقم )     
( ما يدل عمى أنّ نموذج الانحدار البسيط معنوي, بالتالي نقبل الفرضية 0.05( وىي أقل من )Sig=0.000المعنوية )

 التي تنص عمى أنّو:الرابعة 
 .في محافظة طرطوسلمعميل في المراكز التجارية لممسابقات عمى القرار الشرائي  يوجد أثر ذو دلالة إحصائية

 )جدول المعاملات(الرابعة تحميل الانحدار لمفرضية ( 19الجدول رقم )

Coefficientsa 

Model Unstandardized Coefficients Standardized 

Coefficients 

T Sig. 

B Std. Error Beta 

1 (Constant) 1.962 .169  11.597 .000 

 000. 12.886 682. 046. 595. المسابقات 

a. Dependent Variable: القرار الشرائي 

( 0.05( وىي أقل من )Sig=0.000عند مستوى دلالة ) B( معنوية معامل النموذج 19يوضح الجدول رقم )     
(, 595.بقيمة )لمعميل أي أنّ الزيادة بمقدار وحدة واحدة في المسابقات سيزيد من القرار الشرائي  B = 595.وقيمتيا

 .لمعميل وىو يمثل أثر المسابقات عمى القرار الشرائي

عمى ( لمسابقاتالعينات المجانية, الكوبونات, الخصومات, الكل من المتغيرات المستقمة )بعد التأكد من وجود أثر      
(, قامت الباحثة باستخدام اختبار الانحدار المتعدد, وذلك بيدف معرفة أثر لمعميل القرار الشرائيالمتغير التابع )

الأكثر تأثيراً عمى  تنشيط المبيعات ضمن أبعاد المتغيرات المستقمة ككل عمى المتغير التابع, وتحديد المتغيرات المستقمة
  .لمعميل القرار الشرائي
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 اختبار الفرضية الرئيسية: 

لتنشيط المبيعات عمى القرار الشرائي لمعميل في المراكز التجارية في محافظة يوجد أثر ذو دلالة إحصائية * 
 طرطوس

 )ممخص النموذج(المتعدد تحميل الانحدار ( 20الجدول رقم )
 

Model Summaryb
 

Model R R Square Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .881
a
 .775 .771 .21727 

a. Predictors: (Constant), العينات المجانية, الكوبونات, الخصومات, المسابقات 

b. Dependent Variable:  القرار الشرائي 

 

تنشيط المبيعات بأبعاده: )العينات المجانية,  في المتغير المستقل المتمثل( أنّ 20تضح من الجدول رقم )ي    
( 88.1( مرتبط بالمتغير التابع المتمثل في القرار الشرائي لمعميل بمقدار )%لمسابقاتالكوبونات, الخصومات, ا

المبيعات ما نسبتو ( أي يفسر تنشيط (R2=.775وىو ارتباط قوي إيجابي طردي. في حين بمغ معامل التحديد 
 ( من التباين في القرار الشرائي لمعميل.77.5)%

 )جدول تحميل التباين(المتعدد الانحدار  تحميل( 21الجدول رقم )
ANOVAa 

Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 

1 Regression 30.623 4 7.656 162.180 .000
b
 

Residual 8.874 188 .047   

Total 39.497 192    

a. Dependent Variable: القرار الشرائي 

b. Predictors: (Constant), العينات المجانية, الكوبونات, الخصومات, المسابقات 

( وىي دالة إحصائياً, إذ مستوى المعنوية F=162.180المحتسبة بمغت ) F( أنّ قيمة 21من الجدول رقم ) يتضح
(Sig=0.000( وىي أقل من )ما يدل عمى معنوية النموذج, بالتالي نقبل الفرضية الرئيسية:0.05 ) 

 .لتنشيط المبيعات عمى القرار الشرائي لمعميل في المراكز التجارية في محافظة طرطوسيوجد أثر ذو دلالة إحصائية 

 

 

 



 Tartous University Journal Eco. & Leg. Sciences Series 2222( 3( العدد )6العموم الاقتصادية والقانونية المجمد ) مجمة جامعة طرطوس 
 

008 
 

 )جدول المعاملات(المتعدد تحميل الانحدار ( 22الجدول رقم )
Coefficientsa

 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 1.331 .120  11.133 .000 

 000. 5.761 695. 097. 561. العينات المجانية

 003. 2.993 200. 059. 175. الكوبونات

 000. 8.171 787. 074. 602. الخصومات

 103. 1.638 209. 110. 091. المسابقات

a. Dependent Variable: القرار الشرائي 

تنشيط من أبعاد , ويمكن ترتيب لمعميل القرار الشرائي المتغيرات المستقمة الأكثر تأثيراً عمى (22)يوضح الجدول رقم 
لمعميل في المراكز التجارية في محافظة طرطوس, إذ جاء بعد  القرار الشرائي تأثيرىا عمى درجةحيث المبيعات من 

, بينما ظير الكوبونات, ثم بعد العينات المجانيةلمعميل, يميو بعد  القرار الشرائي أكثر الأبعاد تأثيراُ عمى الخصومات
 لمعميل. القرار الشرائي عمى المسابقاتعدم معنوية أثر 

 الاستنتاجات 
 التوصل إلى النتائج الآتية:تم بناء عمى المناقشة السابقة       
ما نسبتو  العينات المجانيةيفسر بعد الشرائي, حيث عمى القرار لمعينات المجانية  إيجابيمتوسط أثر  يوجد -    1

  .حاصل في القرار الشرائي( من التباين ال59.3)%
( من 53.7يفسر بعد الكوبونات ما نسبتو )%حيث الشرائي, عمى القرار  لمكوبونات إيجابي متوسط أثر يوجد -     2

 التباين الحاصل في القرار الشرائي.
بعد ما نسبتو بعد الخصومات يفسر حيث الشرائي, عمى القرار لمخصومات  إيجابي متوسط أثر يوجد -      3

 .حاصل في القرار الشرائي( من التباين ال64.2)%
( من 46.5ما نسبتو )% بعد المسابقات يفسرحيث الشرائي, عمى القرار لممسابقات  إيجابيضعيف أثر  يوجد -    4

 القرار الشرائي. التباين الحاصل في
لمعميل في المراكز التجارية القرار الشرائي من حيث درجة تأثيرىا عمى أساليب تنشيط المبيعات يمكن ترتيب  -     5

, العينات المجانية بعد وي, يمالقرار الشرائي عمىتأثيراً الأساليب أكثر  الخصوماتبعد  جاء , إذمحافظة طرطوس في
 .المسابقاتبعد  , ثمالكوبوناتبعد  يميو

 

 التوصيات
الحاليين  العملاءتكثيف برامج تنشيط المبيعات من أجل الوصول إلى أكبر عدد ممكن من ضرورة  -1      

 لضمان نجاحيا.  ه البرامج بالاستمرارية والتجديدضرورة اتسام ىذ, مع وتحفيزىم عمى الشراء والمحتممين
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التعرف عمى خصائص المنتج تجربتو و بلمعملاء تقديم عينات مجانية لكل منتج جديد, لمسماح الاستمرار في  -2      
 أكثر.

عمى القيام بعممية الشراء, مع الحرص عمى أن تكون  العملاءتكثيف استخدام الخصومات لتشجيع  -3      
 .العميلالخصومات حقيقية, كونيا أكثر الأساليب تأثيراً عمى القرار الشرائي لدى 

وتشجيعو عمى  العميلاستمالة العمل عمى تطوير استخدام الكوبونات, بحيث تصبح أسموب أقوى في ضرورة  -4      
 شراء المزيد من المنتجات.

, كونو يشكل العميلالاستمرار بإقامة المسابقات من حين إلى آخر, لتطوير وتوطيد العلاقة أكثر مع   -5      
 المفتاح الرئيسي لنجاح المنظمات.

, وتقديم كل المعمومات التي يحتاجيا حول خصائص منتجات العميلضرورة  التركيز عمى فيم ما يريده  -6      
 من اتخاذ قرار الشراء.ويزيد بالاىتمام والتقدير, ويسيل  لديو د شعور, ما يولالمراكز التجارية وخدمات
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