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 ملخّص  
 (المسابقات, الخصومات, الكوبونات, العينات المجانية)ييدف البحث إلى دراسة دور أساليب تنشيط المبيعات 

تطوير استبانة لجمع وتمّ , اعتمد البحث المنيج الوصفي. في اتخاذ قرار الشراء في الأورانج مول بمدينة اللاذقية
حيث تمّ توزيع الاستبانات عمييم واسترد الباحثة , زبون (170)والبالغ عددىا , البيانات الأولية عن مفردات عينة البحث

, العينات المجانية)وأظيرت النتائج أنّ أساليب تنشيط المبيعات . (%90)استبانة كاممة وبنسبة استجابة بمغت  (153)
حيث , ليا تأثير إيجابي في اتخاذ قرار الشراء في الأورانج مول في مدينة اللاذقية (المسابقات, الخصومات, الكوبونات

كما بينت النتائج أنّ الخصومات . من اتخاذ قرار الشراء (%48.8)تفسر أساليب تنشيط المبيعات مجتمعة ما نسبتو 
%(, 46.6)يميو العينات المجانية وتفسر , (%62.7)ىي الأسموب الأكثر تأثيراً في اتخاذ قرار الشراء ويفسر ما نسبتو 

. وذلك من التغيرات الحاصمة في اتخاذ قرار الشراء, (%30.6)يميو الكوبونات وتفسر %(, 35.8)يميو المسابقات وتفسر 
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  ABSTRACT    

 

The research aims to examine the role of sales promotion techniques (free samples, 

coupons, discounts, competitions) in the purchase decision in Orange Mall in Latakia. Find 

adopted a descriptive approach, it was developed a questionnaire to gather preliminary data 

for the sample items, of (170) customer, where questionnaires were distributed to them and 

recovered the researcher (153) to identify and complete response rate (90%). The results 

showed that sales promotion methods (free samples, coupons, discounts, competitions) 

have a positive impact on the purchase decision in Orange Mall in the city of Latakia, 

where explain the combined sales promotion methods accounted for 48.8% of the purchase 

decision. The results also show that the discounts are the most influential in making a 

purchase method and explains what rate (62.7%), followed by free samples and interpret 

(46.6%), followed by contests and explain (35.8%), followed by coupons and explain 

(30.6%), from ongoing changes in making a purchase decision. 
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:    مقدمة
يعد تنشيط المبيعات عنصر من عناصر المزيج الترويجي إلى جانب الإعلان والبيع الشخصي والعلاقات 
العامة والدعاية أو النشر؛ فإذا كان الإعلان أو البيع الشخصي يحتلان الصدارة في المزيج الترويجي؛ فإنّ تنشيط 

حيث أنو في السنوات الأخيرة شيدت عممية تنشيط المبيعات بأشكاليا المختمفة تطوراً , المبيعات لا يقل أىمية عنيا
ممحوظاً في الاستخدام لما ليا من دور في التأثير عمى القرار الشرائي لممستيمك وزيادة فعالية الحملات الترويجية 

. الجاري تنفيذىا من قبل المنظمة
, وتكمن قوة تنشيط المبيعات في إضافة القيمة لممنتج بما يمثل حافزاً لممستيمكين لاتخاذ القرارات الشرائية الفورية
, ولذلك اتجيت العديد من الشركات إلى تقديم العروض الترويجية التي تمثل قيمة مضافة لممستيمك تحفزه عمى الشراء

إذ تشتمل , والشركات عمى حد سواء, كما أنّ أساليب وتكنيكات تنشيط المبيعات تحمل في جوىرىا منفعة لممستيمكين
بعض ىذه العروض عمى منفعة مادية مباشرة مثل التخفيضات السعرية والكوبونات واليدايا والعينات المجانية 

في حين تستمل بعض العروض الأخرى عمى قيمة وقتية تتمثل في الشراء الفوري والدفع , والسحوبات والمسابقات
من أجل حثيم عمى شراء المنتج , وتعمل أساليب تنشيط المبيعات كوسائل تحفيزية لكل من المستيمكين والتجار. الآجل
إذ . كما يمكن استخدام أساليب وتكنيكات تنشيط المبيعات لتشجيع رجال البيع والمندوبين عمى ترويج المنتج, وتجريبو

تساعد مثل ىذه التكنيكات عمى خمق ودعم الروح المعنوية لمسؤولي البيع من خلال نظام الحوافز الذي تقدمو مما 
.  يسيل من عمميات بيع المنتج وترويجو

, ىناك عدة أساليب لتنشيط المبيعات تختمف باختلاف الجية الموجية إلييا؛ فيناك أساليب موجية لممستيمكين
وما تتناولو الدراسة الحالية الأساليب , وأساليب موجية لرجال البيع لدى المؤسسة المنتجة, وأساليب موجية لموسطاء

, والتي تيدف إلى زيادة طمب المستيمك النيائي عمى السمعة وتكثيف استخداميا, والتقنيات الموجية لممستيمك النيائي
, المسابقات وسحب اليانصيب, تخفيض الأسعار, (القسائم)الكوبونات , العينات المجانية: وأىم ىذه الأساليب والتقنيات
التنشيط بواسطة , المعارض التجارية, الإعلان الخاص, نوافذ العرض, تجريب المنتج, اليدايا الترويجية والتذكارية

(. 141ص, 2014, اليرمش)شخصيات مشيورة 
, الكوبونات, العينات المجانية)وتحاول الباحثة في ىذا البحث التعرف عمى دور أساليب تنشيط المبيعات 

. وذلك عمى عينة من الزبائن في الأورانج مول بمدينة اللاذقية, في اتخاذ قرار الشراء (المسابقات, الخصومات
:    مشكمة البحث

والمقابلات التي أجرتيا , من خلال الدراسة الاستطلاعية التي قامت بيا الباحثة في الأورانج مول بمدينة اللاذقية
, لاحظت أنّ إدارة المبيعات تجري تخفيضات وعروض عمى بعض السمع وتحمّل عمييا سمع أخرى, مع بعض الزبائن

الأمر الذي يدفع المستيمك إلى شراء سمع ليس بحاجة ليا أو شراء كميات أكبر من حاجاتو الاستيلاكية مما ينعكس 
, انطلاقاً من ذلك يترتب عمى إدارة المبيعات في الأورانج مول فيم خصائص المستيمكين ودوافعيم الشرائية. سمباً عميو

واعتماد أساليب تنشيط المبيعات المختمفة كوسائل تحفيزية أثبتت فاعميتيا في العديد من الدراسات لحث الزبائن لشراء 
: وبناءً عميو يمكن تمخيص مشكمة الدراسة بالتساؤل الآتي. المنتج

ما دور أساليب تنشيط المبيعات في اتخاذ قرار الشراء في الأورانج مول بمدينة اللاذقية؟ 
: ويتفرع عن ىذا التساؤل الأسئمة الفرعية الآتية

ما دور العينات المجانية في اتخاذ قرار الشراء في الأورانج مول بمدينة اللاذقية؟ - 1



                                                              قاسم, وحود   دور أساليب تنشيط المبيعات في اتخاذ قرار الشراء

134 

ما دور الكوبونات في اتخاذ قرار الشراء في الأورانج مول بمدينة اللاذقية؟ - 2
ما دور الخصومات في اتخاذ قرار الشراء في الأورانج مول بمدينة اللاذقية؟ - 3
ما دور المسابقات في اتخاذ قرار الشراء في الأورانج مول بمدينة اللاذقية؟ - 4

 
:    أهمية البحث وأهدافه

 تتمثل أىمية البحث في دور تنشيط من الناحية النظرية: تتمثل أىمية البحث في ناحيتين نظرية وعممية
ضافة القيمة لممنتج, المبيعات كوسائل تحفيزية لكل من الزبائن والتجار من أجل شراء المنتج وتجريبو بما يشكل , وا 

 فتتمثل أىمية البحث في دراسة دور برامج من الناحية العمميةأما . حافزاً لمزبائن لاتخاذ القرارات الشرائية الفورية
وأساليب تنشيط المبيعات في تحسين أداء منظمات الأعمال التسويقية سواء من خلال زيادة أرباحيا ومبيعاتيا 

حيث يمكن أن تسيم نتائج ىذا البحث في . وخصوصاً في ظل اشتداد المنافسة في السوق المحمية, وحصصيا السوقية
وبالتالي , وضع خطط استراتيجية تساعد أصحاب القرار في الأورانج مول لمحصول عمى فائدة تنافسية وزيادة المبيعات

. تحقيق الأرباح
, الخصومات, الكوبونات, العينات المجانية)وييدف البحث إلى التعرف عمى دور أساليب تنشيط المبيعات 

. وذلك بالتطبيق عمى عينة من الزبائن في الأورانج مول بمدينة اللاذقية, في اتخاذ قرار الشراء (المسابقات
: فرضيات البحث

, لا توجد علاقة ذات دلالة معنوية بين أساليب تنشيط المبيعات: ينطمق البحث من الفرضية الرئيسة الآتية
. واتخاذ قرار الشراء من الأورانج مول بمدينة اللاذقية

: وتتفرع عن ىذه الفرضية الفرضيات الفرعية الآتية
. لا توجد علاقة ذات دلالة معنوية بين العينات المجانية اتخاذ قرار الشراء من الأورانج مول بمدينة اللاذقية- 1
. واتخاذ قرار الشراء من الأورانج مول بمدينة اللاذقية (القسائم)لا توجد علاقة ذات دلالة معنوية بين الكوبونات - 2
. لا توجد علاقة ذات دلالة معنوية بين الخصومات واتخاذ قرار الشراء من الأورانج مول بمدينة اللاذقية- 3
. لا توجد علاقة ذات دلالة معنوية بين المسابقات واتخاذ قرار الشراء من الأورانج مول بمدينة اللاذقية- 4

 
:  البحثيةمنهج

. اعتمدت الباحثة عمى المنيج الوصفي التحميمي والمتضمن جمع البيانات وتحميميا باستخدام أساليب التحميل المختمفة
 : أداة البحث

قامت , لتحقيق أغراض البحث وبعد الاطلاع عمى الدراسات العربية والأجنبية التي تتعمق بموضوع ىذه البحث
وقد تضمن المحور الأول أساليب تنشيط , وقد اشتممت الاستبانة عمى محورين أساسيين, الباحثة بتطوير استبانة

, بنود (6)الخصومات , بنود (5)الكوبونات , ( بنود8)العينات المجانية : والتي تمثمت بأربعة أساليب, المبيعات
وتمّ توزيع الدرجات عمى بنود الاستبانة . بنود (9)أما المحور الثاني فتضمن واتخاذ قرار الشراء . بنود (5)المسابقات 

للإجابة موافق, والدرجة / 4/للإجابة موافق بشدة, والدرجة / 5/وذلك بإعطاء الدرجة , وفقاً لمقياس ليكرت الخماسي
للإجابة غير موافق بشدة, كذلك تمّ استخدام حزمة / 1/للإجابة غير موافق, والدرجة / 2/للإجابة محايد, والدرجة / 3/

كما تمّ إخضاع ىذه الاستبانة لاختبار الموثوقية من الناحية العممية .  لمتحميل الإحصائي SPSS.20البرامج
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وقد أجريت , حيث تمّ عرضيا عمى مجموعة من الأكاديميين لأخذ ملاحظتيم, والإحصائية لمتأكد من مدى صلاحيتيا
حيث بمغ معامل الثبات الكمي ,  باستخدام معادلة ألفا كرونباخكما تمّ اختبار ثبات أداة البحث, التعديلات اللازمة

: وبمغت معاملات الثبات لممحاور الفرعية كما ىو موضح في الجدول الآتي, (0.877)
 

قيم معاملات الثبات لممقياس ككل ولممحاور الفرعية  (1)جدول 
معامل ثبات ألفا كرونباخ عدد البنود المحاور  

 0.839 8العينات المجانية 
 0.901 5الكوبونات 
 0.884 6الخصومات 
 0.892 5المسابقات 

 0.853 9اتخاذ قرار الشراء 
 0.877 33الثبات الكمي 

 
مما يدل عمى أن , أنّ قيم معاملات الثبات لممحاور الفرعية والمقياس ككل كانت مرتفعة (1)يبين الجدول رقم 
  .أداة البحث ذات ثبات جيد

: أيضاً اعتمدت الباحثة في تحميل البيانات عمى الأساليب الإحصائية الآتية
.  الأىمية النسبية, الانحراف المعياري لمعينة, المتوسط الحسابي: الإحصاءات الوصفية- 1
(. One- Sample T. testاختبار الوسط الحسابي )لعينة واحدة  (t)اختبار - 2
. الانحدار البسيط- 3

: أما معيار الحكم عمى متوسط الاستجابات وفقاً لمقياس ليكرت
عدد فئات الاستجابة /درجة الاستجابة الدنيا– درجة الاستجابة العميا = طول الفئة 

 0.8 = 5 /1 – 5= طول الفئة 
 :وتمّ تحديد المجالات الآتية, وبناءً عميو تمّ اعتماد التبويب المغمق

 
الأىمية النسبية درجة الموافقة المجال 

(% 36-20)غير موافق بشدة  1.8 – 1
(% 52-36.2)غير موافق  2.60 – 1.81
(% 68-52.2)محايد  3.40 – 2.61
(% 84-68.2)موافق  4.20 – 3.41

(% 100-84.2)موافق بشدة  5 - 4.21
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: مجتمع البحث وعينته
أما عينة البحث فيي عينة عشوائية , يشمل مجتمع البحث جميع الزبائن الذين يقصدون الأورانج مول لمتسوق

استبانة كاممة وصالحة لمتحميل  (153)وتمّ استرداد , حيث تمّ توزيع الاستبانات عمييم, زبون (170)من الزبائن شممت 
%(. 90)وبنسبة استجابة بمغت , الإحصائي

 
 : الدراسات السابقة

دور برامج تنشيط المبيعات في التأثير عمى السموك الاستهلاكي : بعنوان (2014, الهرمش)دراسة - 1
 :تمثمت أىداف الدراسة في الأسئمة الآتية. السمبي عند المستهمك الأردني

.  دراسة تأثير لبرامج تنشيط المبيعات التي تنتجيا مراكز التسوق عمى سموك المستيمك الأردني الاستيلاكي- 1
دراسة الفروق في سموك المستيمك الاستيلاكي الذي يتأثر ببرامج تنشيط المبيعات تعزى لجنسو وعمره - 2

. ومستواه التعميمي ومستوى دخمو وعدد أفراد أسرتو
دراسة الفروق في سموك المستيمك الاستيلاكي الذي يتأثر ببرامج تنشيط المبيعات تعزى لنوع السمعة سواء - 3

. كانت سمعة ميسرة او سمعة تحتاج لتسوق أو سمع خاصة
وبالنسبة لعينة الدراسة؛ فالعينة الأم ىي عينة طبقية أما بالنسبة لسحب , تمّ استخدام المنيج الوصفي التحميمي

. مفردة (575)وبمغت مفردات العينة , مفردات العينة فتمّ اختيار العينة العشوائية البسيطة
توصمت الدراسة إلى أنّ جميع النشاطات المكونة لبرنامج تنشيط المبيعات ليا أثراً عمى السموك الاستيلاكي 

وأنو لا يوجد ىنالك فروق ذات دلالة إحصائية بين برنامج , السمبي عند المستيمك الأردني باستثناء برنامج المسابقات
بينما ىنالك فروق ذات , تنشيط المبيعات وبين السموك الاستيلاكي السمبي لدى المستيمك الأردني تعزى لمتغير الجنس

دلالة إحصائية بين برنامج تنشيط المبيعات وبين السموك الاستيلاكي السمبي لدى المستيمك الأردني تعزى لمعمر 
. ولمعدل الدخل الشيري والمستوى التعميمي ولعدد سنوات التعامل مع مراكز التسوق ولعدد أفراد الأسرة ونوع السمعة

الاستجابات السموكية لأدوات تنشيط المبيعات من وجهة نظر : بعنوان (2015, عواد والمجالي)دراسة - 2
 :تمثمت أىداف الدراسة في الآتي. المستهمك الأردني

تسريع عممية , تحديد أىداف تنشيط المبيعات الأكثر أىمية في حفز المستيمكين عمى التحول إلى الماركة- 1
.  وزيادة الإنفاق بأكثر مما ىو مخطط, تجربة المنتج, زيادة الكمية المشتراة من المنتج, الشراء

شراء السمعة , خصومات السعر)تحديد الاستجابات السموكية الأكثر استثارة من قبل أدوات تنشيط المبيعات - 2
. (العينات المجانية, الكوبونات, العروض داخل المحل, كمية إضافية مجانية, (الجوائز)اليدايا , والثانية مجاناً 

. تصنيف أدوات تنشيط المبيعات المختمفة حسب فاعميتيا في استثارة الاستجابات السموكية لممستيمكين- 3
وتكون مجتمع من جميع المستيمكين الأردنيين الذين يقومون بعممية , تمّ استخدام المنيج الوصفي التحميمي

فقد تمّ اختيار عينة غير , ونظراً لصعوبة حصر أعداد المستيمكين, التسوق في مراكز التسوق المختمفة في مدينة عمان
, في مدينة عمان الكبرى وضواحييا (المولات)من المستيمكين في عدد من مراكز التسوق الثلاث  (ملائمة)عشوائية 

, مستيمك (300)وقد بمغ حجم العينة , الستي مول, مكة مول, عمان مول, الاستقلال مول, وىي المختار مول
%(. 87)وبنسبة استجابة بمغت , مستيمكاً  (261)استجاب منيم ما مجموعو 
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قسمت الدراسة أدوات تنشيط المبيعات إلى ثلاث مجموعات من حيث : وتوصمت الدراسة إلى نتائج من أىميا
, العينات المجانية)حيث ضمت المجموعة الأولى الأدوات الأكثر فاعمية , فاعميتيا في استثارة الاستجابات السموكية

أما المجموعة الثانية فقد ضمت الأدوات , (العروض داخل المحل, شراء السمعة والثانية مجاناً , خصومات السعر
وأخيراً المجموعة الثالثة التي ضمت الأدوات الأقل فاعمية , (كمية إضافية مجانية واليدايا المجانية)متوسطة الفاعمية 

. (وامسح واربح, الكوبونات)
تأثير تنشيط المبيعات عمى السموك الشرائي : بعنوان (Nagadeepa, C, etal, 2015)دراسة - 3

. لممستهمكين في بنغالور
Impact of Sale Promotıon Technıques on Consumers’ Impulse Buyıng 

Behavıour towards Apparels at Bangalore. 

ىدفت الدراسة إلى التعرف عمى مختمف تقنيات تنشيط المبيعات التي تؤثر عمى قرار الشراء لدى مستيمكي 
ومن ثم تحديد الأسموب الأكثر فعالية من بين تقنيات تنشيط المبيعات في التأثير عمى قراء الشراء , الملابس في بنغالور

وتمّ جمع البيانات الأولية من خلال استبيان تمّ توزيعو عمى , اعتمدت الدراسة عمى المنيج الوصفي. لدى المستيمكين
متسوق شمميم  (125)حيث تمّ توزيع الاستبيان عمى , مراكز مختمفة في مدينة بنغالور (5)متسوقي الملابس في 

. استبانة كاممة لمتحميل الإحصائي (115)وتمّ استرداد , الاستطلاع
حيث أكدت أنّ , أظيرت النتائج أنّ تقنيات تنشيط المبيعات تمعب دوراً ميماً في قرار الشراء لدى المستيمكين

لذلك , يميو برنامج الوفاء, دافع المستيمكين لمشراء كان  سببو تقنية الخصم والخصم العرض من بين التقنيات الترويجية
لجعميا , (المسابقات, حزم السعر, الكوبونات)ينبغي أن تركز عمى تسويق ما تبقى من تقنيات تنشيط المبيعات 

 .استراتيجية تعزيز مثالية لتعزيز منتجاتيم
تأثير تقنية تنشيط المبيعات المستخدمة من قبل تجار : بعنوان (Malik,; Sachdeva, 2015)دراسة - 4

. أون لاين اليوم عمى المستهمكين في الهند
Impact of Sales Promotion Technique Used by Online Dealers on Consumers. 

. ىدفت الدراسة إلى فيم ومعرفة تأثير تقنيات تنشيط المبيعات من قبل المتعاممين عمى الانترنت
وتمّ جمع البيانات الأولية باستخدام الاستبيان لمحصول عمى أفكار حول , اعتمدت الدراسة عمى المنيج الوصفي
, فيما يتعمق بتنشيط المبيعات عمى الانترنت التي يستخدميا التجار, مختمف جوانب سموك المستيمك عبر الانترنت

 .مستيمكاً قاموا بشراء منتجات من خلال التسوق عبر الانترنت (320)وبمغت عينة الدراسة 
وبوابات , وواجية الاستخدام الودية, والخصومات, والرسائل القصيرة, أظيرت النتائج أنّ رسائل البريد الإلكتروني

ىي العوامل الرئيسة السبعة التي ليا دور ميم في سموك , والولاء لمعلامة التجارية, وموسيقا البوب الترويجية, الانترنت
, بل لو تأثير سمبي عمى المستيمكين, حيث تبين تنشيط المبيعات ليس لو تأثير إيجابي فقط, المستيمك عبر الانترنت

وبالتالي الانخفاض , مما يؤدي إلى فقدان الثقة وضعف الولاء لمعلامة التجارية, لأنيم تعرضوا لمغش عدة مرات
 .التدريجي في المبيعات

تأثير تنشيط المبيعات عمى السموك الشرائي : بعنوان (Weerathunga; Pathmini, 2015)دراسة - 5
 .دراسة في محلات السوبر ماركت في مدينة انورادهابورا: لممستهمك

Impact of Sales Promotion on Consumer’s Impulse Buying Behaviour (IBB); 

Study In Supermarkets In Anuradhapura City.  
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ىدفت الدراسة إلى دراسة تأثير تنشيط المبيعات عمى السموك الشرائي لممستيمك في محلات السوبر ماركت في 
وتمّ , محلات سوبرماركت (4)حيث تمّ اختيار , اعتمدت الدراسة عمى المنيج الوصفي.انورادىابورا بسيرلانكامدينة 

, والعينات المجانية, وسعر الخصم, من المستيمكين الذين يستخدمون أساليب أخذ العينات (106)اختيار عينة من 
سعر , العينات المجانية)أظيرت النتائج أنّ تقنيات تنشيط المبيعات .وشراء واحدة والحصول عمى الأخرى مجاناً 

تعد الوسيمة الأكثر أىمية لجذب الزبائن وزيادة أرباح الشركات  (شراء واحدة والحصول عمى واحدة مجاناً , الخصم
كما أوضحت النتائج أنّ برنامج الولاء باعتباره واحداً من العناصر الأساسية في إقناع العملاء ي محلات . والتجار

 .ويمكن استخدامو لتسييل ميمة المسوقين لجذب الزبائن وزيادة قاعدة العملاء والأرباح, السوبر ماركت ىو المتضرر بشدة
عناصر القيمة المضافة ودورها في تنشيط مبيعات المنتجات الغذائية : بعنوان (2016, العميدي)دراسة - 6

 :تمثمت أىداف الدراسة في الآتي. في الأسواق التجارية
.  التعرف عمى سموكيات الزبائن والمستيمكين نحو شراء المنتجات الغذائية من الأسواق- 1
. صياغة مضامين عناصر القيمة المضافة لممنتجات الغذائية ومعرفة أثرىا عمى سموك الشراء لدى الزبائن- 2
. تحديد دور عناصر القيمة المضافة لممنتجات الغذائية في تنشيط مبيعاتيا في الأسواق- 3

والتي تضمنت , واعتمدت الدراسة عمى متغيرين ىما القيمة المضافة, تمّ استخدام المنيج الوصفي التحميمي
فيما كان المتغير , اليدية المضافة مع المنتج والاستفادة من عبوة المنتج, القيمة الغذائية المضافة لممنتج: الأبعاد الثلاثة

سوقاً تجارياً مختصاً بالمنتجات الغذائية ومحلات السوبر  (40)بمغ حجم عينة الدراسة . الثاني ىو تنشيط المبيعات
وتمّ توزيع استمارة الاستبيان عمى عينة , ماركت في أحياء محافظة النجف الأشرف وكان اختيار العينة بشكل عشوائي

أظيرت النتائج أنّ ىناك . مستجيب تمّ اعتمادىا في التحميل الإحصائي (35)وكان عدد المستجيبين منيم , البحث
كما أظير التحميل أنّ ىناك علاقة تأثير من قبل المتغير , ارتباط إحصائي ذو دلالة معنوية بين أبعاد القيمة المضافة
. المستقل القيمة المضافة عمى المتغير التابع تنشيط المبيعات

نلاحظ أنّ الدراسة الحالية ىي امتداد لمدراسات , بعد استطلاع الدراسات السابقة ذات العلاقة بموضوع البحث
وتركز الدراسة الحالية , والتي تناولت تنشيط المبيعات والسموك الاستيلاكي لممستيمك في بيئات عربية وأجنبية, السابقة

الذي يعد من )في الأورانج مول  (المسابقات, الخصومات, الكوبونات, العينات المجانية)عمى أساليب تنشيط المبيعات 
ودورىا في اتخاذ قرار , (والذي يٌجري عروض وتخفيضات مستمرة, المؤسسات التجارية الضخمة في محافظة اللاذقية

. الشراء لدييم
 : الإطار النظري لمبحث

والذي يظير , يعد تنشيط المبيعات عنصراً فاعلًا من عناصر المزيج الترويجي: مفهوم تنشيط المبيعات: أولالاً 
عمى نطاق واسع وفاعل في البيئة التي تتسم عممياتيا التجارية بالشمولية والفاعمية في الوقت الذي تتسابق فيو 

ولموصول إلى المستيمك أو المستفيد بأحسن حالات الرضا والقبول أمام , المنظمات لتحقيق أعمى معدل لممبيعات
حيث يمثل تنشيط المبيعات أداة فاعمة لتسريع , المنافسة القوية والتدفق المستمر لمسمع والخدمات التي يشيدىا السوق

ولأنو أسموب ذو حافز إضافي لاستمالة الزبون لشراء كمية كبيرة من السمع , عممية البيع لأنو يستخدم لتعظيم الأرباح
عرّف تنشيط المبيعات بأنو مجموعة من الأدوات الموجية لدفع الطمب  .ولأنو ييدف إلى تحقيق بيع فوري, والخدمات

أو خدمة من طرف العملاء أو الوسطاء , وذلك بواسطة زيادة حجم الشراء لمنتج معين, وتشجيعو عمى المدى القصير
عممية تقوم بربط : كذلك عُرف تنشيط المبيعات بأنو. (875ص, 2009, ترجمة سرور ابراىيم, كوتمر)التجاريين 
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فضلًا عن توزييا سواء أكانت , المنتج بمجموعة من المزايا الموجية لتسييل عممية شرائيا أو استخداميا وتحفيزىا
بالنشاط الذي يستخدم : وعُرف تنشيط المبيعات أيضاً . (Lendrevie, 2009, p13)موجية لممستيمكين أو لمموزعين 

أبو )والبائعين , والوسطاء, كحافز مباشر لشراء السمعة أو تجربتيا أو الخدمة يمكن توجيييا إلى كل من المستيمكين
وترى الباحثة أنّ تنشيط المبيعات ىو مجموعة من الأنشطة الترويجية التي تستدف إثارة (. 37ص, 2002, عمفة

وتتكون تنشيط المبيعات من مجموعة متنوعة من الأدوات . الطمب من ناحية وتحسين الأداء التسويقي من ناحية أخرى
والتقنيات الموجية لتحفيز الطمب في الأجل القصير والمصممة لحث المستيمكين عمى الشراء وتحقيق قيمة مضافة 

 .لممستيمك النيائي
: أدوات تنشيط المبيعات الموجهة لممستهمك: ثانيالاً 
 تعني العينات المجانية إرسال وحدة أو أكثر من السمع إلى مجموعة من العملاء :العينات المجانية- 1

وذلك بيدف الترويج وحث ىؤلاء العملاء عمى تجربة السمعة واستعماليا ويفضل استخدام ىذا , المستيدفين بدون مقابل
قناعو , الأسموب في حالة السمع الجديدة لمتعريف بيا وتعد العينات المجانية من أكثر الأساليب فاعمية لمتأثير بالعميل وا 

, 2015, الزعبي؛ الحبوني)إذ يتمثل في توزيع عينة من المنتج دون مقابل لمعملاء , ومبدؤىا سيل جداً , بالمنتج الجديد
, 2001, عبد الصبور)إنّ استعمال ىذا النوع من أدوات تنشيط المبيعات يحقق العديد من المزايا أىميا . (132ص
(: 96-95ص

. ودون تحممو لأي مقابل مادي, تمكن العينات المجانية العميل من تجربة المنتج في جو إيجابي- 1
علامو , تجريب المنتج يحقق نوعاً من الإعلان المباشر والممموس لممنتج- 2 وىذا يؤدي إلى تذكير العميل وا 

. بمزايا المنتج ويدفعو لاقتنائو
. تساعد العينات المجانية في الترويج لممنتجات التي يحتاج إظيار مزاياىا جيداً كبيراً وتكاليف كبيرة- 3
. تجريب العميل لعينة من المنتج قد يثير فيو الفضول لاقتناء كمية أكبر منو- 4

أو السمع , ومن عيوبيا أنو لا يمكن استخداميا لجميع المنتجات المعروفة في السوق كالسمع المرتفعة التكمفة
بالإضافة إلى كمفة تنفيذ العممية وكمفة التوزيع . سريعة التمف أو السمع التي يصعب تقسيميا إلى  عينات صغيرة

 .بالمقارنة مع سعر الوحدة من المنتج
, تعد كوبونات التخفيض إحدى تقنيات تنشيط المبيعات التي تشجع عمى الشراء الأول لممنتج: الكوبونات- 2

ويمك توزيع , في الأغمب من السعر الأصمي لممنتج% 20و% 5حيث تعطي لحامميا خصماً معيناً تتراوح قيمتو بين 
كما يمكن استخدام ىذا , أو التوزيع حسب طمب العميل, أو في نقطة البيع, أو برفقة عبوات السمعة, الكوبونات بالبريد

والحصول عمى , وذلك بتجميع عدد من الكوبونات التي يتم الحصول عمييا من داخل المنتج, الأسموب بطريقة أخرى
والكوبونات ىي إحدى الوسائل التقميدية المعتمدة . (127ص, 2014, الخضر؛ المصطفى)وحدة مجانية من المنتج 

لتشجيعو عمى الشراء بعد التجريب , والتي تقوم عمى أساس تقديم خصم في الأسعار لممستيمك, في ترويج المبيعات
, وييدف استخدام تقنية الكوبونات إلى ترغيب المستيمكين في شراء كمية أكبر من المنتج. (237ص, 2006, البكري)

كما ييدف لحماية المستيمكين الحاليين لمسمعة من أنشطة , وجذبيم لمتعامل مع متجر معين لزيادة مبيعات علامة معينة
 (. 286ص, 2008, حجازي)المؤسسات المنافسة 
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(: 235ص, 2011, عبد الحميد)يمكن تقسيم الكوبونات إلى نوعين 
وتشجيع العملاء عمى , والتي تعد لزيادة حجم المبيعات,  وىي مرتبطة بمنافذ التوزيع:الكوبونات التجارية

. كما أنيا تشجع عمى دعم الشراء الفوري, التعامل مع متجر معين دون غيره
, وىي تمك الكوبونات التي تعد وتوزع من المنتجين بغرض تقديم ميزات معينة لمشتري الصنف: كوبونات المنتج

. وىي أىم أنواع الكوبونات, والموزع ىنا مجرد وسيط في تقديم قيمة الكوبون
(: 96ص, 2001, عبد الصبور)أما مزيا وعيوب استخدام الكوبونات فيمكن تمخيصيا في الآتي 

وحماية المستيمكين الحاليين , من المزايا ترغيب المستيمك في شراء كمية أكبر من المنتج وزيادة استخدام السمعة
. أيضاً ىي وسيمة فعّالة لزيادة الطمب عمى منتج المؤسسة, لمسمعة من أنشطة المؤسسات المنافسة

. عدم تناسبيا مع السمع المعمرة التي لا يتم شراؤىا بصورة متكررة: ومن عيوبيا
: (الخصومات)تخفيض الأسعار - 3

وذلك بوضع سعر إجمالي , قد تمجأ إدارة التسويق إلى اسموب تخفيض السعر عند شراء أكثر من وحدة لممنتج
وليذه , لعدد من الوحدات يكون أقل من مجموع سعر ىذه الوحدات إذا بيعت منفصمة كشراء ثلاثة منتجات بسعر اثنين

ومن أشكال تخفيض السعر أيضاً إمكانية استرجاع , التقنية تأثير فاعل عمى المستيمك لاعتقاده أنو كسب وحدة إضافية
ويستخدم ىذا , أو عن طريق البريد بعد إرسالو حينما يثبت قيامو بالشراء, بعض النقود بعد القيام بالشراء مباشرة

وتخفيضات السعر تتمثل في خصم . (234ص, 2001, الصحن)الأسموب مع السمع الاستيلاكية المرتفعة الثمن 
معين من السعر الأساسي لمسمعة أو الخدمة مع كتابة ىذا التخفيض عمى الغلاف مثل تقديم وحدة من السمعة بسعر 

ومن مزيا وعيوب . (2016, عزام واخرون)منخفض أو تقديم وحدتين من سمعتين بسعر لا يقل عن سعرىا الأساسي 
(: 235ص, 2009, عبد الحميد)تخفيض الأسعار 

وتحسين مواقف التجار ودفيم إلى , ومواجية المنافسين, تتمثل المزايا في الحفاظ عمى المستيمكين الحاليين
. وزيادة مبيعات أحجام مخصصة وألوان معينة في خط المنتجات, التعامل مع المنتجات

بالإضافة إلى , أما العيوب فتتمثل في أنو رغم زيادة حجم المبيعات إلا أنّ الاتجاه العام لمزيادة لا يستمر طويلاً 
. كما أنّ تكرار استخدام ىذه الوسيمة يقمل من قيمة المنتجات في السوق, عدم خمق الولاء من المستيمكين الجدد

لقد أصبحت المسابقات واسعة الانتشار؛ فالمسابقة ىي عبارة عن منافسة تتطمب حكمة وتألق : المسابقات- 4
وىذا لمحصول عمى جوائز نقدية أو عينية نتيجة شرائو منتج معين واشتراكو , المشاركين ودون تدخل الصدفة في النتائج

 :ومن مزاياها, لممسابقات مزيا وعيوب أيضالاً  (.152ص, 2009, العلاق)في فعاليات المسابقة 
سيولة دخول أي فرد فييا حتى لو اقتضى الأمر منو شراء المنتج فإنّ ذلك يبقى مقابلًا أمام قيمة الجائزة - 1

. المحتمل الفوز بيا
. قمة التكاليف وخاصة إذا استخدمت المؤسسات سمعيا وخدماتيا كجوائز لمفائزين بطريقة موضوعية- 2
وليذا تعد وسيمة فاعمة في استمالة المستيمك , تنطوي المسابقات عمى عنصر جذب بالنسبة لممستيمك- 3

. لممنتج من خلال اىتمامو بالوسيمة الترويجية
مما يضفي عمى ىذه , تؤدي المسابقات دوراً ىاماً في تعزيز الشعارات التي تتبناىا الحملات الإعلانية- 4

. الشعارات استمرارية استعماليا وحفظيا في ذاكرة المستيمكين
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أو الخدمة بقدر رغبتيم في , ومن عيوبيا أن كثيراً من المشتركين فييا لا تكون لدييم الرغبة في شراء المنتج
 .(385ص, 2007, معلا)وقد تحولت بالنسبة ليم ليواية يمارسونيا , الدخول في المسابقة
: النتائج والمناقشة

, الكوبونات, العينات المجانية)دور أساليب تنشيط المبيعات نبين فيما يمي , بناءً عمى نتائج تفريغ الاستبانة
حيث تمّ , وبالتالي تكرار عممية الشراء, ودورىا في جذب انتباه الزبون ودفعو إلى خمق الطمب, (المسابقات, الخصومات

:  وذلك وفق الآتي, حساب المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية والأىمية النسبية
: أساليب تنشيط المبيعات: أولالاً 
: العينات المجانية- 1

 

الوسط الحسابي لإجابات أفراد العينة فيما يتعمق  المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية والأهمية النسبية ونتائج اختبار (2)الجدول 
بالعينات المجانية كأسموب من أساليب تنشيط المبيعات 

 العينات المجانية
المتوسط 
الحسابي 

الانحراف 
المعياري 

الأىمية 
% النسبية

Test Value = 3 
مؤشر 
 tالاختبار 

درجة 
الحرية 

احتمال 
الدلالة 

القرار 

يستميل أسموب مقدم العينة . 1
. المجانية انتباه الزبائن لمعينة

 دال 000. 152 18.711 80.65 0.683 4.033

يسيم مظير العينة المجانية . 2
وشكميا في زيادة حب إطلاع 

 .الزبائن عمييا
 دال 000. 152 15.102 78.95 0.776 3.948

تسميط الضوء وزيادة الإنارة . 3
في مكان تقديم العينات المجانية 

يزيد من فرص انتباه الزبائن 
 .لمعينة

 دال 000. 152 14.965 75.69 0.648 3.784

يستقطب النداء عمى توزيع . 4
 .العينات المجانية أسماع الزبائن

 دال 000. 152 7.370 69.26 0.777 3.463

تزداد فرص انتباه الزبائن . 5
لمعينات المجانية عند وضعيا 
. بمكن معزول عن المنتجات

 دال 000. 152 6.553 68.36 0.789 3.418

تجمب المؤثرات الصوتية . 6
عند توزيع العينات  (الموسيقا)

 .المجانية أسماع الزبائن وانتباىيم
 دال 000. 152 10.144 71.4 0.695 3.570

تحث روائح العينات المجانية . 7
مواد , عطور)إذا كانت العينة 

الزبائن عمى الالتفات  (تنظيف
 دال 000. 152 11.523 73.20 0.709 3.660
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 .لمعينة
تزداد فرص انتباه العاممين . 8

لمعينات المجانية عند إرفاقيا 
 .بمنتجات أخرى

 دال 000. 152 11.537 73.07 0.701 3.654

 دال 000. 152 11.838 73.82 0.722 3.691المتوسط العام 
 SPSSمن إعذاد الباحثة بالاعتماد على مخرجات البرنامج الإحصائي :   المصذر

 
أنّ جميع بنود العينات المجانية كأسموب من أساليب تنشيط المبيعات حصمت عمى أىمية  (2)يبين الجدول رقم 

وكان أدناىا , والمتضمنة أنّ أسموب مقدم العينة المجانية يستميل انبتاه الزبائن (1)نسبية مرتفعة كان أعلاىا لمفقرة رقم 
وبمغت قيمة . والمتضمنة زيادة فرص انتباه الزبائن لمعينات المجانية عند وضعيا في مكان معزول, (5)لمفقرة رقم 

وتبين نتائج اختبار الوسط الحسابي أن , (%73.82)وبأىمية نسبية , (3.691)المتوسط الحسابي العام لجميع البنود 
05.0000.0قيمة احتمال الدلالة   P , وىذا يدل عمى أنّ العينات المجانية تعد عاملًا ميماً في اتخاذ قرار

. الشراء من وجية نظر الزبائن الذي يقصدون الأورانج مول في مدينة اللاذقية
: الكوبونات- 2

 

الوسط الحسابي لإجابات أفراد العينة فيما يتعمق  المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية والأهمية النسبية ونتائج اختبار (3)الجدول 
بالكوبونات كأسموب من أساليب تنشيط المبيعات 

 الكوبونات
المتوسط 
الحسابي 

الانحراف 
المعياري 

الأىمية 
% النسبية

Test Value = 3 
مؤشر 
 tالاختبار 

درجة 
الحرية 

احتمال 
الدلالة 

القرار 

تحفز قيمة الكوبون الزبائن للاطلاع . 1
.  عميو

 دال 000. 152 15.988 78.82 0.728 3.941

تكرار تقديم الكوبونات يزيد من فرص . 2
 دال 000. 152 15.11 76.99 0.695 3.849 .انتباه الزبائن ليا

يسيم شكل بطاقة الكوبون وتصميميا . 3
 .في لفت نظر الزبون لو

 دال 000. 152 15.012 76.34 0.673 3.817

 دال 000. 152 9.776 71.84 0.749 3.592 .تستيوي ألوان الكوبون نظر الزبائن. 4
تثير نوعية بطاقة الكوبون ومممسيا . 5

 .انتباه الزبائن
 دال 000. 152 7.333 69 0.759 3.450

 دال 000. 152 12.506 74.58 0.721 3.729المتوسط العام 
 SPSSمن إعذاد الباحثة بالاعتماد على مخرجات البرنامج الإحصائي :   المصذر

 
كأسموب من أساليب تنشيط المبيعات حصمت عمى ( القسائم)أنّ جميع بنود الكوبونات  (3)يبين الجدول رقم 

وكان أدناىا , والمتضمنة أنّ قيمة الكوبون تحفز الزبائن للاطلاع عميو (1)أىمية نسبية مرتفعة كان أعلاىا لمفقرة رقم 
وبمغت قيمة المتوسط الحسابي العام . والمتضمنة أنّ نوعية بطاقة الكوبون ومممسيا تثير انتباه الزبائن, (5)لمفقرة رقم 
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وتبين نتائج اختبار الوسط الحسابي أنّ قيمة احتمال الدلالة , (%74.58)وبأىمية نسبية , (3.729)لجميع البنود 
05.0000.0  P , تعد عاملًا ميماً في اتخاذ قرار الشراء من وجية نظر  (القسائم)وىذا يدل عمى أنّ الكوبونات

 .الزبائن الذي يقصدون الأورانج مول في مدينة اللاذقية
: الخصومات- 3

 

الوسط الحسابي لإجابات أفراد العينة فيما يتعمق  المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية والأهمية النسبية ونتائج اختبار (4)الجدول 
 بالخصومات كأسموب من أساليب تنشيط المبيعات

 الخصومات
المتوسط 
الحسابي 

الانحراف 
المعياري 

الأىمية 
% النسبية

Test Value = 3 
مؤشر 
 tالاختبار 

درجة 
الحرية 

احتمال 
الدلالة 

القرار 

يحفز سعر الخصم أو نسبة الخصم حب الاطلاع . 1
 دال 000. 152 19.83 80.92 0.652 4.046. عند الزبائن

يساعد وضع منتجات الخصومات بجانب المنتجات . 2
 .الأخرى في لفت انتباه الزبائن ليا

 دال 000. 152 11.043 73.66 0.765 3.683

 دال 000. 152 13.115 74.90 0.703 3.745 .يؤثر موقع كتابة الخصم في انتباه الزبائن لمخصم. 3
تزداد فرص انتباه الزبائن لمخصومات عند كتابتيا . 4

 .بألوان ساطعة
 دال 000. 152 15.251 77.78 0.721 3.889

يؤدي حجم الخط المستخدم بكتابة الخصم دوراً . 5
 دال 000. 152 15.342 76.86 0.680 3.843. أساسياً في تنبيو الزبائن لمخصم

يجمب النداء عمى منتجات الخصومات أسماع . 6
 .الزبائن وانتباىيم

 دال 000. 152 8.219 70.14 0.763 3.507

 دال 000. 152 13.616 75.72 0.714 3.786المتوسط العام 
 SPSSمن إعذاد الباحثة بالاعتماد على مخرجات البرنامج الإحصائي :   المصذر

 
أنّ جميع بنود الخصومات كأسموب من أساليب تنشيط المبيعات حصمت عمى أىمية  (4)يبين الجدول رقم 

وكان , والمتضمنة أنّ سعر الخصم أو نسبتو يحفز حب الاطلاع عند الزبائن (1)نسبية مرتفعة كان أعلاىا لمفقرة رقم 
وبمغت قيمة المتوسط الحسابي . والمتضمنة أنّ النداء عمى منتجات الخصومات يثير انتباه الزبائن, (6)أدناىا لمفقرة رقم 

وتبين نتائج اختبار الوسط الحسابي أنّ قيمة احتمال الدلالة , (%75.72)وبأىمية نسبية , (3.786)العام لجميع البنود 
05.0000.0  P , وىذا يدل عمى أنّ الخصومات تعد عاملًا ميماً في اتخاذ قرار الشراء من وجية نظر الزبائن

 .الذي يقصدون الأورانج مول في مدينة اللاذقية
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: المسابقات- 4
 

الوسط الحسابي لإجابات أفراد العينة فيما يتعمق  المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية والأهمية النسبية ونتائج اختبار (5)الجدول 
بالمسابقات كأسموب من أساليب تنشيط المبيعات 

المتوسط  المسابقات
الحسابي 

الانحراف 
المعياري 

الأىمية 
% النسبية

Test Value = 3 
مؤشر 
 tالاختبار 

درجة 
الحرية 

احتمال 
الدلالة 

القرار 

تستميل شخصية مقدم المسابقة انتباه . 1
. الزبائن لممسابقة

 دال 000. 152 14.737 76.18 0.679 3.809

تجمب الموسيقا والأصوات المستخدمة في . 2
 .المسابقات أسماع الزبائن وانتباىيم

 دال 000. 152 9.289 71.34 0.755 3.567

تزداد نسبة انتباه الزبائن لممسابقة باستخدام . 3
 دال 000. 152 7.713 69.84 0.789 3.492 .المؤثرات الحركية

تعمل الألوان المستخدمة في المسابقة عمى . 4
 .إثارة حب الاطلاع والمشاىدة عند الزبائن

 دال 000. 152 12.316 73.86 0.696 3.693

يساىم قرب مكان إقامة المسابقة من مكان . 5
 .التسوق في لفت انتباه الزبائن لممسابقة

 دال 000. 152 16.407 79.35 0.729 3.967

 دال 000. 152 11.979 74.12 0.729 3.706 المتوسط العام
 SPSSمن إعذاد الباحثة بالاعتماد على مخرجات البرنامج الإحصائي :   المصذر

 

أنّ جميع بنود المسابقات كأسموب من أساليب تنشيط المبيعات حصمت عمى أىمية نسبية  (5)يبين الجدول رقم 
والمتضمنة أنّ قرب مكان إقامة المسابقة من مكان التسوق يمفت انتباه الزبائن  (5)مرتفعة كان أعلاىا لمفقرة رقم 

وبمغت . والمتضمنة أنّ المؤثرات الحركية تزيد من نسبة انتباه الزبائن لممسابقة, (3)وكان أدناىا لمفقرة رقم , لممسابقة
وتبين نتائج اختبار الوسط الحسابي , (%74.12)وبأىمية نسبية , (3.706)قيمة المتوسط الحسابي العام لجميع البنود 

05.0000.0أنّ قيمة احتمال الدلالة   P , وىذا يدل عمى أنّ المسابقات تعد عاملًا ميماً في اتخاذ قرار الشراء
. من وجية نظر الزبائن الذي يقصدون الأورانج مول في مدينة اللاذقية

: اتخاذ قرار الشراء: ثانيالاً 
ونتائج اختبار الوسط الحسابي لإجابات أفراد العينة فيما يتعمق  المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية والأهمية النسبية  (6)الجدول 

باتخاذ قرار الشراء 

اتخاذ قرار الشراء 
المتوسط 
الحسابي 

الانحراف 
المعياري 

الأىمية 
% النسبية

Test Value = 3 
مؤشر 
 tالاختبار 

درجة 
الحرية 

احتمال 
الدلالة 

القرار 

تساىم أساليب تنشيط المبيعات في بناء صورة جيدة . 1
. لديك عن الأورانج مول

 دال 000. 152 18.283 81.70 0.734 4.085

 دال 000. 152 16.643 78.69 0.695 3.935تتابع باىتمام الإعلانات عن العروض المؤقتة التي . 2
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 .يقدميا الأورانج مول
ض المؤقتة التي يقدميا تسارع للاستفادة من العرو. 3

. الأورانج مول
 دال 000. 152 18.565 82.09 0.736 4.105

تسارع للاستفادة من التخفيضات التي يقدميا الأورانج . 4
 .مول خاصةً في بعض المناسبات

 دال 000. 152 17.044 79.74 0.716 3.987

تسيم أساليب تنشيط المبيعات بإغرائك وخمق حالة . 5
. نفسية ايجابية لديك

 دال 000. 152 16.442 78.43 0.693 3.922

تُحفزك أساليب تنشيط المبيعات في الأورانج مول عمى . 6
 .شراء السمعة بشكل فوري

 دال 000. 152 16.691 78.30 0.678 3.915

تُحول أساليب تنشيط المبيعات طمبك عمى الشراء من . 7
 دال 000. 152 13.882 76.88 0.752 3.844 .الأصناف المنافسة إلى الصنف المعمن عنو

تدفعك أساليب تنشيط المبيعات في الأورانج مول إلى . 8
 .حب الاستطلاع وتجربة السمعة عمى الأقل

 دال 000. 152 12.898 75.6 0.748 3.780

تؤثر مختمف العروض المؤقتة من الأورانج مول في . 9
 .زيادة اىتمامك بتجربة خدماتو وزيادة طمبك في المزيد منيا

 دال 000. 152 11.876 74.92 0.777 3.746

 دال 000. 152 15.764 78.48 0.725 3.924المتوسط العام 
 SPSSمن إعذاد الباحثة بالاعتماد على مخرجات البرنامج الإحصائي :   المصذر

 

أنّ جميع بنود محور اتخاذ قرار الشراء حصمت عمى أىمية نسبية مرتفعة كان أعلاىا  (6)يبين الجدول رقم 
وكان أدناىا لمفقرة , والمتضمنة مسارعة الزبائن للاستفادة من العروض المؤقتة التي يقدميا الأورانج مول (3)لمفقرة رقم 

والمتضمنة أنّ مختمف العروض المؤقتة التي يقدميا الأورانج مول تزيد من اىتمام الزبائن لتجربة خدماتو , (9)رقم 
%(, 78.48)وبأىمية نسبية , (3.924)وبمغت قيمة المتوسط الحسابي العام لجميع البنود . وزيادة الطمب عمى منتجاتو

05.0000.0وتبين نتائج اختبار الوسط الحسابي أنّ قيمة احتمال الدلالة   P , وىذا يدل عمى أنّ أساليب
وتحفز الزبائن عمى شراء السمع والاستفادة من الخدمات , تنشيط المبيعات تسيم في بناء صورة جيدة عن الأورانج مول

  .التي يقدميا
: نتائج اختبار الفرضيات: ثالثالاً 

لا توجد علاقة ذات دلالة معنوية بين العينات المجانية واتخاذ قرار الشراء من : الفرضية الفرعية الأولى
 .الأورانج مول بمدينة اللاذقية

: تمّت دراسة العلاقة بين العينات المجانية اتخاذ قرار الشراء بالاعتماد عمى الانحدار البسيط
 

 معاملا الارتباط والتحديد لمعلاقة بين العينات المجانية واتخاذ قرار الشراء (7)الجدول 
Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 

1 .682 .466 .462 .103 
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اختبار معنوية نموذج الانحدار لمعلاقة بين العينات المجانية واتخاذ قرار الشراء  (8)الجدول 
ANOVA 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 1.389 1 1.389 131.565 .000 

Residual 1.594 151 .011   

Total 2.983 152    

 
 

اختبار معنوية معاملات الانحدار لمعلاقة بين العينات المجانية واتخاذ قرار الشراء  (9)الجدول 
Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta 

1 (Constant) .270 .023 .682 11.470 .000 

العينات المجانية  2.592 .083  31.103 .000 

 
العينات المجانية كأسموب من أساليب بين  (0.682)أن قيمة معامل الارتباط بمغت  (7)يبين الجدول رقم 

أي أنّ العينات , ىناك علاقة ارتباط طردية ومقبولة بينيماوىي تدل عمى أنّ , تنشيط المبيعات واتخاذ قرار الشراء
من التباين الحاصل في اتخاذ قرار  (%46.6)وتدل قيمة معامل التحديد عمى أنّ , المجانية تسيم في اتخاذ قرار الشراء

. مما يدل عمى أنّ ىناك أثراً ىاماً ذو دلالة معنوية لممتغير المستقل في المتغير التابع, الشراء تفسره العينات المجانية
عند  (3.84)وىي ترتفع عن قيمتيا الجدولية  (131.565)المحسوبة تساوي  (F)أنّ قيمة  (8)ويبين الجدول رقم 

(, 0.682) تساوي Betaأن قيمة معامل  (9)كما يبين الجدول رقم . (151, 1)ودرجات حرية  (0.05)مستوى دلالة 
05.0000.0وبما أنيا معنوية   Pونقر بوجود ,  فإننا نرفض الفرضية الفرعية الأولى ونقبل الفرضية البديمة

العينات المجانية كأسموب من أساليب تنشيط المبيعات واتخاذ قرار الشراء علاقة طردية ومقبولة ذات دلالة معنوية بين 
 .من وجية نظر الزبائن في الأورانج مول بمدينة اللاذقية

واتخاذ قرار الشراء من  (القسائم)لا توجد علاقة ذات دلالة معنوية بين الكوبونات : الفرضية الفرعية الثانية
. الأورانج مول بمدينة اللاذقية

: واتخاذ قرار الشراء بالاعتماد عمى الانحدار البسيط (القسائم)تمّت دراسة العلاقة بين الكوبونات 
 

 واتخاذ قرار الشراء( القسائم)معاملا الارتباط والتحديد لمعلاقة بين الكوبونات  (10)الجدول 
Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 

1 .553 .306 .302 .117 
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واتخاذ قرار الشراء ( القسائم)اختبار معنوية نموذج الانحدار لمعلاقة بين الكوبونات  (11)الجدول 
ANOVA 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression .913 1 .913 66.618 .000 

Residual 2.070 151 .014   

Total 2.983 152    

 
 

 واتخاذ قرار الشراء( القسائم)اختبار معنوية معاملات الانحدار لمعلاقة بين الكوبونات  (12)الجدول 
Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta 

1 (Constant) .213 .026 .553 8.162 .000 

 000. 30.393  092. 2.797 (القسائم)الكوبونات 

 
كأسموب من أساليب  (القسائم)الكوبونات بين  (0.553)أن قيمة معامل الارتباط بمغت  (10)يبين الجدول رقم 

أي أنّ الكوبونات , ىناك علاقة ارتباط طردية وضعيفة بينيماوىي تدل عمى أنّ , تنشيط المبيعات واتخاذ قرار الشراء
من التباين الحاصل في اتخاذ  (%30.6)وتدل قيمة معامل التحديد عمى أنّ , تسيم في اتخاذ قرار الشراء (القسائم)

مما يدل عمى أنّ ىناك أثراً ىاماً ذو دلالة معنوية لممتغير المستقل في المتغير , (القسائم)قرار الشراء تفسره الكوبونات 
( 3.84)وىي ترتفع عن قيمتيا الجدولية  (66.618)المحسوبة تساوي  (F)أنّ قيمة  (11)ويبين الجدول رقم . التابع

 تساوي Betaأن قيمة معامل  (12)كما يبين الجدول رقم . (151, 1)ودرجات حرية  (0.05)عند مستوى دلالة 
05.0000.0وبما أنيا معنوية , (0.553)  Pونقر بوجود ,  فإننا نرفض الفرضية الفرعية الثانية ونقبل البديمة

كأسموب من أساليب تنشيط المبيعات واتخاذ قرار  (القسائم)الكوبونات علاقة طردية وضعيفة ذات دلالة معنوية بين 
 .الشراء من وجية نظر الزبائن في الأورانج مول بمدينة اللاذقية

لا توجد علاقة ذات دلالة معنوية بين الخصومات واتخاذ قرار الشراء من الأورانج : الفرضية الفرعية الثالثة
. مول بمدينة اللاذقية

: تمّت دراسة العلاقة بين الخصومات واتخاذ قرار الشراء بالاعتماد عمى الانحدار البسيط
 

 معاملا الارتباط والتحديد لمعلاقة بين الخصومات واتخاذ قرار الشراء (13)الجدول 

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

1 .792 .627 .625 .086 

 
 

اختبار معنوية نموذج الانحدار لمعلاقة بين الخصومات واتخاذ قرار الشراء  (14)الجدول 
ANOVA 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 1.871 1 1.871 254.17 .000 
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Residual 1.112 151 .007   

Total 2.983 152    

 
 اختبار معنوية معاملات الانحدار لمعلاقة بين الخصومات واتخاذ قرار الشراء (15)الجدول 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta 

1 (Constant) .482 .030 .792 15.943 .000 

الخصومات  1.820 .108  16.805 .000 

 
الخصومات كأسموب من أساليب تنشيط بين  (0.792)أن قيمة معامل الارتباط بمغت  (13)يبين الجدول رقم 

أي أنّ الخصومات تسيم في , ىناك علاقة ارتباط طردية ومتينة بينيماوىي تدل عمى أنّ , المبيعات واتخاذ قرار الشراء
من التباين الحاصل في اتخاذ قرار الشراء تفسره  (%62.7)وتدل قيمة معامل التحديد عمى أنّ , اتخاذ قرار الشراء

ويبين الجدول رقم . مما يدل عمى أنّ ىناك أثراً ىاماً ذو دلالة معنوية لممتغير المستقل في المتغير التابع, الخصومات
( 0.05)عند مستوى دلالة  (3.84)وىي ترتفع عن قيمتيا الجدولية  (254.17)المحسوبة تساوي  (F)أنّ قيمة  (14)

وبما أنيا معنوية , (0.792) تساوي Betaأن قيمة معامل  (15)كما يبين الجدول رقم . (151, 1)ودرجات حرية 
05.0000.0  Pونقر بوجود علاقة طردية ومتينة ,  فإننا نرفض الفرضية الفرعية الثالثة ونقبل الفرضية البديمة

الخصومات كأسموب من أساليب تنشيط المبيعات واتخاذ قرار الشراء من وجية نظر الزبائن في ذات دلالة معنوية بين 
 .الأورانج مول بمدينة اللاذقية

لا توجد علاقة ذات دلالة معنوية بين المسابقات واتخاذ قرار الشراء من الأورانج : الفرضية الفرعية الرابعة
. مول بمدينة اللاذقية

: تمّت دراسة العلاقة بين المسابقات واتخاذ قرار الشراء بالاعتماد عمى الانحدار البسيط
 

 معاملا الارتباط والتحديد لمعلاقة بين المسابقات واتخاذ قرار الشراء (16)الجدول 
Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 

1 .599 .358 .354 .113 

 
اختبار معنوية نموذج الانحدار لمعلاقة بين المسابقات واتخاذ قرار الشراء  (17)الجدول 

ANOVA 
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 1.069 1 1.069 84.374 .000 

Residual 1.914 151 .013   

Total 2.983 152    
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 اختبار معنوية معاملات الانحدار لمعلاقة بين المسابقات واتخاذ قرار الشراء (18)الجدول 
Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta 

1 (Constant) .188 .020 .599 9.186 .000 

المسابقات  2.855 .076  37.768 .000 

 
المسابقات كأسموب من أساليب تنشيط بين  (0.599)أن قيمة معامل الارتباط بمغت  (16)يبين الجدول رقم 

أي أنّ المسابقات تسيم في , ىناك علاقة ارتباط طردية وضعيفة بينيماوىي تدل عمى أنّ , المبيعات واتخاذ قرار الشراء
من التباين الحاصل في اتخاذ قرار الشراء تفسره  (%35.8)وتدل قيمة معامل التحديد عمى أنّ , اتخاذ قرار الشراء

ويبين الجدول رقم . مما يدل عمى أنّ ىناك أثراً ىاماً ذو دلالة معنوية لممتغير المستقل في المتغير التابع, المسابقات
( 0.05)عند مستوى دلالة  (3.84)وىي ترتفع عن قيمتيا الجدولية  (84.374)المحسوبة تساوي  (F)أنّ قيمة  (17)

وبما أنيا معنوية , (0.599) تساوي Betaأن قيمة معامل  (18)كما يبين الجدول رقم . (151, 1)ودرجات حرية 
05.0000.0  Pونقر بوجود علاقة طردية ,  فإننا نرفض الفرضية الفرعية الرابعة ونقبل الفرضية البديمة

المسابقات كأسموب من أساليب تنشيط المبيعات واتخاذ قرار الشراء من وجية نظر وضعيفة ذات دلالة معنوية بين 
 .الزبائن في الأورانج مول بمدينة اللاذقية
واتخاذ قرار , لا توجد علاقة ذات دلالة معنوية بين أساليب تنشيط المبيعات: اختبار الفرضية الرئيسة لمبحث

. الشراء من الأورانج مول بمدينة اللاذقية
: تمّت دراسة العلاقة بين أساليب تنشيط المبيعات واتخاذ قرار الشراء بالاعتماد عمى الانحدار البسيط

 

 معاملا الارتباط والتحديد لمعلاقة بين أساليب تنشيط المبيعات واتخاذ قرار الشراء (19)الجدول 
Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 

1 .699 .488 .485 .101 

 
اختبار معنوية نموذج الانحدار لمعلاقة بين أساليب تنشيط المبيعات واتخاذ قرار الشراء  (20)الجدول 

ANOVA 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 1.457 1 1.457 144.081 .000 

Residual 1.526 151 .010   

Total 2.983 152    
 

 

 اختبار معنوية معاملات الانحدار لمعلاقة بين أساليب تنشيط المبيعات واتخاذ قرار الشراء (21)الجدول 
Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta 

1 (Constant) .334 .028 .699 12.003 .000 

أساليب تنشيط المبيعات  2.364 .099  23.983 .000 
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أساليب تنشيط المبيعات واتخاذ قرار بين  (0.699)أن قيمة معامل الارتباط بمغت  (19)يبين الجدول رقم 

أي أنّ أساليب تنشيط المبيعات تسيم في اتخاذ , ىناك علاقة ارتباط طردية ومقبولة بينيماوىي تدل عمى أنّ , الشراء
من التباين الحاصل في اتخاذ قرار الشراء تفسره أساليب  (%48.8)وتدل قيمة معامل التحديد عمى أنّ , قرار الشراء

ويبين الجدول . مما يدل عمى أنّ ىناك أثراً ىاماً ذو دلالة معنوية لممتغير المستقل في المتغير التابع, تنشيط المبيعات
عند مستوى دلالة  (3.84)وىي ترتفع عن قيمتيا الجدولية  (144.081)المحسوبة تساوي  (F)أنّ قيمة  (20)رقم 
وبما أنيا , (0.699) تساوي Betaأن قيمة معامل  (21)كما يبين الجدول رقم . (151, 1)ودرجات حرية  (0.05)

05.0000.0معنوية   Pونقر بوجود علاقة طردية ,  فإننا نرفض الفرضية الرئيسة لمبحث ونقبل الفرضية البديمة
أساليب تنشيط المبيعات واتخاذ قرار الشراء من وجية نظر الزبائن في الأورانج مول ومقبولة ذات دلالة معنوية بين 

 .بمدينة اللاذقية
 

 :الاستنتاجات والتوصيات
: الاستنتاجات- أ
ليا  (المسابقات, الخصومات, الكوبونات, العينات المجانية)أظيرت النتائج أنّ أساليب تنشيط المبيعات - 1

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

حيث أنّ , أظيرت النتائج أنّ الخصومات أكثر أساليب تنشيط المبيعات تأثيراً في اتخاذ قرار الشراء- 2
وىذا يدل أنّ لمسعر أىمية كبيرة عند , من التغيرات الحاصمة في اتخاذ قرار الشراء تفسره الخصومات (62.7%)

. ومن الملاحظ أنّ الأنشطة التي تحقق توفيراً بكمفة الحصول عمى المنتجات تكون أكثر جذباً لاتخاذ قرار الشراء, الزبائن
أظيرت النتائج أنّ العينات المجانية جاءت في المرتبة الثانية في التأثير عمى اتخاذ قرار الشراء في الأورانج - 3

. من التغيرات الحاصمة في اتخاذ قرار الشراء تفسره العينات المجانية (%46.6)حيث أنّ , مول بمدينة اللاذقية
أظيرت النتائج أنّ المسابقات جاءت في المرتبة الثالثة في التأثير عمى اتخاذ قرار الشراء في الأورانج مول - 4

. من التغيرات الحاصمة في اتخاذ قرار الشراء تفسره المسابقات (%35.8)حيث أنّ , بمدينة اللاذقية
أظيرت النتائج أنّ الكوبونات جاءت في المرتبة الأخيرة في التأثير عمى اتخاذ قرار الشراء في الأورانج مول - 5

. من التغيرات الحاصمة في اتخاذ قرار الشراء تفسره الكوبونات (%30.6)حيث أنّ , بمدينة اللاذقية
: نلاحظ ما يمي, وبمقارنة ما توصمت إليو الدراسة مع نتائج الدراسات السابقة

والتي بينت أنّ جميع النشاطات المكونة لبرنامج , (2014, اليرمش)تختمف نتائج الدراسة مع نتائج دراسة - 1
 الذي يتفق تنشيط المبيعات ليا أثراً عمى السموك الاستيلاكي السمبي عند المستيمك الأردني باستثناء برنامج المسابقات

. حيث أنّ لو تأثير إيجابي عمى السموك الاستيلاكي, مع نتائج الدراسة
من حيث أنّ الخصومات كانت الأكثر تأثيراً  (2015, عواد والمجالي)تتفق نتائج الدراسة مع نتائج دراسة - 2

. في جذب المستيمكين وأقميا الكوبونات
أنّ تقنيات تنشيط  التي بينت (Nagadeepa, C, etal, 2015 )تتفق نتائج الدراسة مع نتائج دراسة- 3

. المبيعات تمعب دوراً ميماً في قرار الشراء لدى المستيمكين
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أنّ تقنيات تنشيط المبيعات ( Weerathunga; Pathmini, 2015 )تتفق نتائج الدراسة مع نتائج دراسة- 4
 .تعد الوسيمة الأكثر أىمية لجذب الزبائن وزيادة أرباح الشركات والتجار

: التوصيات- ب
ضرورة تركيز اىتمام إدارة المبيعات في الأورانج مول عمى أدوات تنشيط المبيعات لما ليا من أثر في اتخاذ - 1

. مما ينعكس إيجاباً عمى زيادة المبيعات, قرار الشراء لدى الزبائن
العمل عمى تحميل سموك المستيمك تحميلًا دقيقاً قبل وبعد عممية تنشيط المبيعات لمعرفة الاختلال وكسب - 2

. الثقة والولاء
والتركيز عمى , ضرورة تطبيق أساليب وبرامج تنشيط المبيعات بفعالية عالية وتصحيح الأخطاء إن وجدت- 3

. العناصر الأكثر جذباً لمزبائن من بين أساليب تنشيط المبيعات
بحيث تصبح أقوى لجذب انتباه الزبائن , تطوير أساليب تنشيط المبيعات وبالأخص الكوبونات والمسابقات- 4

. لأنّ اىتمامو يتركز عمى التوفير, وتقديم ما يحقق المنفعة المادية لمزبون
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