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 عمى الصيدلية في المبيعات تنشيط لعروض السعودي المتسوق استجابة أثر
 الشراء قرار

 )دراسة ميدانية بمدينة جدة(
 إعداد رفعو تركي إسماعيل ممو
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 ممخص البحث:
 المتسوق لدى تخمق قد المبيعات تنشيط عروض أن في البحث مشكمة تكمن

 زيادة إلى تؤدي سمبية العروض ليذه استجابتو يجعل مما حقيقية غير احتياجات
 والتعامل المبيعات تنشيط لعروض الاستجابة بكيفية وعيو لعدم وذلك والانفاق الاستيلاك

 التعرف بيدف البحث بيذا الباحثة قامت لذا رشيد؛ غير الشراء قرار يكون وبالتالي معيا
 قرار ورشد الصيدلية في المبيعات تنشيط لعروض للاستجابة الوعي بين العلاقة عمى

 المبيعات تنشيط لعروض للاستجابة الوعي في الفروق عن الكشف إلى بالإضافة الشراء
 تبعاً  الشراء قرار رشد في الفروق عن والكشف المتسوق، لخصائص تبعاً  الصيدلية في

 استيفاء وتم التحميمي، الوصفي المنيج البحث اعتمد وقد أيضاً، المتسوق لخصائص
 سعودي مستيمك 939 قواميا بمغ قصدية عينة مع الاستبيان باستخدام البحث ىذا بيانات
 المبيعات، تنشيط عروض عمييا سمع لشراء الصيدلية في التسوق بعممية يقوم جدة بمدينة

 لممتسوق العامة البيانات استمارة: الآتية الأدوات الباحثة أعدت الدراسة أىداف ولتحقيق
 في المبيعات تنشيط لعروض الاستجابة واستبيان الصيدلية، في المبيعات تنشيط وعروض

 لاستخلاص المناسبة الإحصائية التحميلات إجراء تم وقد الشراء، قرار واستبيان دلية،الصي
 ارتباطية علاقة ىناك أن النتائج أىم وكانت الفروض، صحة مدى من والتحقق النتائج
 الشراء، قرار ورشد الصيدلية في المبيعات تنشيط لعروض للاستجابة الوعي بين طردية
 وعييم في العينة أفراد درجات متوسط بين إحصائية دلالة ذات فروق أن ىناك وجد كما

 أيضاً  ووجد الدراسة، لمتغيرات تبعاً  الصيدلية في المبيعات تنشيط لعروض للاستجابة
 تبعاً  الشراء قرار رشد في العينة أفراد درجات متوسط بين إحصائية دلالة ذات فروق

 لدى الشرائي الوعي مستوى لرفع وسائل إيجادب الباحثة أوصت وقد الدراسة، لمتغيرات
 وفقاً  سميمة أسس عمى الصيدليات من السمع شراء قرار باتخاذ وتوجييو المتسوق

عداد بتصميم، وأوصت أيضاً حقيقية لاحتياجات  الاستيلاكي الوعي لتنمية برامج وتنفيذ وا 
 وخبرات وميارات كفاءة المتسوق كسابفي ظل ىذه العروض، وا   المتسوق لدى والانفاقي
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 ،المبيعات لتنشيط عروض عمييا التي السمع شراء قرار في رشيد مستيمك خمق في تساىم
 .المبيعات تنشيط عروض وراء الانسياق بمخاطرتو توعيو 

 
 
 

Summary Research: 

The research problem lies in that sales promotion offers may 

drive shopper for unreal needs, which makes him negatively respond 

to these offers, leading to increasing his consumption and spending 

for his lack of awareness of how to respond to sales promotion offers 

and deal with them and take the rational decision of purchase. 

Therefore, the researcher aimed in this study to find out the 

relationship between awareness of the response to sales promotion 

offers in the pharmacy and the rational purchase decision, in addition 

to identify differences in awareness to respond to sales promotion in 

a pharmacy according to the shopper's characteristics, and to identify 

differences in the rationality of the purchase decision according to 

the shopper's characteristics also. The research adopted the analytical 

descriptive method, and the information of this research was fulfilled 

by using a questionnaire with a purposive sample consisted of 239 

Saudi consumers in Jeddah who were shopping items with sales 

promotion offers in a pharmacy. To achieve the study's objectives, 

the researcher prepared the following tools: Shopper's general 

information form, sales promotion offer in a pharmacy, response 

questionnaire for sales promotion in a pharmacy, and purchase 

decision questionnaire. The appropriate statistical analyses were 

performed to derive the results and verify the validity of the 

hypotheses. The most important results were that: there was a 

positive correlation between the response awareness of sales 

promotion offer in the pharmacy and rational purchasing decision. 

There were statistically significant differences between the mean 

scores of the respondents in their response awareness to sales 

promotion offers in the pharmacy according to the study variables. 
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There were also statistically significant differences between the 

mean scores of the respondents in their rational purchasing decision 

according to the study variables. The researcher recommended 

finding ways to increase shopper's purchasing awareness and 

directing him to take the decision to buy the goods from the 

pharmacies on a sound basis according to his real needs. It is also 

recommended designing, propagating and implementing programs to 

develop shopper's consumption and spending awareness under these 

offers, providing him with skills and experiences that contribute to 

create a rational consumer in his decision to purchase items with 

sales promotion offers, and to aware him of the risks of driving 

behind sales promotion offers. 

 
 

 المقدمة:
فرض عمى منشآت الأعمال مسايرتو لما نتج عنو من إن التطور السريع والمستمر 

تنوع في حاجات ورغبات المستيمك، وبالتالي زيادة المنافسة بين المسوقين لتمبية ىذه 
رضاء المستيمك، كما فرض ىذا التطور تزايدًا في استخدام وسائل  الحاجات والرغبات وا 

)حجوطي  ( و  9107اور، الترويج لمتأثير عمى القرار الشرائي لممستيمك )زروقي ومد
 (.9109ونامون، 

وقد لوحظ التحول السائد عالمياً من التركيز عمى وسائل الترويج التقميدية، كالبيع 
(، وذلك 979، ص9103الشخصي، والإعلان إلى وسائل تنشيط المبيعات )العضاضي، 

قناعو بالسمع  لقدرة عروض تنشيط المبيعات عمى إثارة اىتمام المستيمك وجذب انتباىو وا 
لمحصول عمييا وخمق الحاجة والطمب ليا لتحقيق الاستجابة المرغوب في تحقيقيا 

 لممستيمك.
ىذه إلى أن ( 33، ص9109( وصالح )9109حجوطي ونامون ) شيروت
أيضاً عمى توجيو قرارات المستيمك باتجاه السمع التي تباع في منشآت ليا القدرة العروض 

 ط المبيعات، وبالتالي زيادة مبيعاتيا وتحقيق الأرباح.الأعمال التي تستخدم عروض تنشي
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إلا أن أدوات تنشيط المبيعات قد تؤثر سمباً عمى المستيمك وسموكو الاستيلاكي 
أو من جراء  ،إذا كانت ىذه الأدوات زائفة، مما يؤدي إلى ضرر المستيمك وخداعو

التخفيضات والعروض قد يشتري المستيمك سمعًا لا يحتاجيا أو يشتري كميات أكثر من 
 (.037، ص9103حاجتو الاستيلاكية )اليرش، 

وفي المجتمع السعودي بدأت تظير وتنتشر عدة سموكيات ليا آثار ضارة عمى 
رشد في توجيو اقتصاد المستيمك؛ لما فييا من استنزاف لدخمو المالي وضعف درجة ال

 (.33، ص9109موارده لجوانب الإنفاق التي تشبع حاجاتو الفعمية )صالح، 
نفاق المزيد من  ومن ىذه السموكيات شراء سمع لم يخطط لشرائيا من قبل، وا 
الأموال أكثر من المخطط لو، ومما ساعد عمى انتشار كل ىذه السموكيات وسائل الترويج 

تنشيط المبيعات، مما يدل عمى أن قرار الشراء غير المختمفة، والتي من أىميا عروض 
أثر استجابة المتسوق السعودي لعروض تنشيط  من حققبحث ليتال اا جاء ىذلذرشيد، 

 المبيعات في الصيدلية عمى قراره الشرائي.
 مشكمة البحث:

إن التنبؤ بسموك المستيمك وكيفية اتخاذ قرار شراء السمع من المواضيع المعقدة 
وذلك بسبب تشابك وتداخل العوامل المؤثرة عمى سموك المستيمك، سواء العوامل  والصعبة،

الفردية أو البيئية، فكل فرد يختمف عن الآخر حسب خصائصو، كما أنو يؤثر ويتأثر 
من  بالعوامل البيئية المحيطة بو والتي من ضمنيا عروض تنشيط المبيعات التي ىي

منشآت الأعمال لخمق الطمب عمى السمع والترويج عناصر المزيج الترويجي الذي تقوم بو 
 إلا أن الطمب الذي تخمقو ىذه العروض قد لا يكون ،ليا، وبالتالي زيادة المبيعات

زيادة  إلى تؤدي سمبية العروض المتسوق ليذه ةاستجاب يجعل مما حقيقية حتياجاتلا
 أولوياتو في السمعة إلى والحاجة الشرائية القدرة يضعلا  لأن المتسوق الاستيلاك والانفاق

 المبيعات تنشيط لعروض الاستجابة بكيفية وذلك لعدم وعيو شراءال قرار اتخاذ عند
وبالتالي يكون قرار الشراء غير رشيد، بالإضافة إلى أن البحوث السابقة  معيا والتعامل
أثر ىذه العروض عمى المستيمك في المراكز أو المجمعات التجارية ومراكز أو درست 



 ILAعضو الجمعية الدولية للمعرفة       الجمعية المصرية للقراءة والمعرفة  

38 

 

 

 

التي درست أثر عناصر المزيج  البحوث ىذه متاجر خدمة النفس والتجزئة، ولكن قمة من
ممستيمك، لالترويجي وبخاصة عروض تنشيط المبيعات في الصيدلية عمى القرار الشرائي 

 لم تشمل كل السمع التي تباع في الصيدليات.ىذه البحوث  كما أن
 ؤال التالي:لذا فإن مشكمة ىذا البحث يمكن أن تصاغ في الس

ما أثر استجابة المتسوق السعودي لعروض تنشيط المبيعات في الصيدلية عمى 
 قرار الشراء؟

 أىداف البحث:
يتمخص ىدف البحث الأساسي في التعرف عمى أثر استجابة المتسوق السعودي 

الشراء، وتنبثق منو الأىداف الفرعية  رلعروض تنشيط المبيعات في الصيدلية عمى قرا
 الآتية:

التعرف عمى الخصائص الاجتماعية والثقافية والاقتصادية لممتسوق السعودي الذي  -0
 يشتري السمع من الصيدلية في وقت عروض تنشيط المبيعات.

التعرف عمى عروض تنشيط المبيعات في الصيدلية التي تؤثر عمى قرار شراء  -9
 المتسوق السعودي.

السعودي من الصيدلية في وقت عروض  التعرف عمى السمع التي يشترييا المتسوق -3
 تنشيط المبيعات.

الكشف عن العلاقة بين الوعي للاستجابة لعروض تنشيط المبيعات في الصيدلية  -3
 ورشد قرار الشراء.

الكشف عن الفروق في الوعي للاستجابة لعروض تنشيط المبيعات في الصيدلية تبعاً  -5
 لخصائص المتسوق.

 شد قرار الشراء تبعاً لخصائص المتسوق.الكشف عن الفروق في ر  -6
المؤثرة  لممتسوق التعرف عمى نسبة مشاركة العوامل الاجتماعية والثقافية والاقتصادية -7
 حسب أىميتيا. رشد قرار الشراء ىعم
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ولوية الاستجابة لعروض تنشيط المبيعات في الصيدلية لأالتعرف عمى الأوزان النسبية  -8
 لممتسوقين.

 :أىمية البحث
من أوائل  -عمى حد عمم الباحثة  -عمى المستوى الأكاديمي يعد ىذا البحث 

أثر استجابة المتسوق السعودي لعروض تنشيط المبيعات في  الدراسات التي تناولت
، مما يعكس أىميتو باعتباره نقطة الانطلاق لقيام الباحثين الصيدلية عمى قراره الشرائي

في ىذا المجال الذي يحتل أىمية في دراسة سموك  بإجراء المزيد من البحوث العممية
المستيمك عمى مستوى العالم، كما أن ىذا البحث إضافة لممكتبة العربية وذلك بسبب الندرة 

مممكة العربية الشديدة في البحوث التطبيقية عمى التسوق من الصيدليات وتحديداً بال
    .ةالسعودي

لى الطرق التي يجب إنظر المستيمكين عمى المستوى التطبيقي يمفت ىذا البحث و 
 لجوانب ممواردىاتباعيا لترشيد قراراتيم الشرائية مع عروض تنشيط المبيعات وتوجيو 

توجيو المسوقين للالتزام بالمفاىيم  إلى بالإضافة، الفعمية محاجاتي تشبع التي الإنفاق
ل، وتوجيو نظر الحديثة لمتسويق التي تشبع حاجات ورغبات المستيمك في المقام الأو 

 تنشيط عروض وراء الانسياق من مخاطر لحمايتو المستيمك ةعن حماي المسؤولةالجيات 
  خاصة إذا كانت ىذه العروض زائفة. المبيعات

 :فروض البحث
توجد علاقة ارتباطية بين الوعي للاستجابة لعروض تنشيط المبيعات في الصيدلية  -0

 ورشد قرار الشراء.
دلالة إحصائية بين متوسط درجات أفراد العينة في وعييم للاستجابة توجد فروق ذات  -9

الجنس، العمر، المستوى ) لمتغيرات الدراسة لعروض تنشيط المبيعات في الصيدلية تبعاً 
 .(التعميمي، المينة، دخل المتسوق الشيري
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الشراء توجد فروق ذات دلالة إحصائية بين متوسط درجات أفراد العينة في رشد قرار  -3
)الجنس، العمر، المستوى التعميمي، المينة، دخل المتسوق  لمتغيرات الدراسة تبعاً 

 الشيري(.
 .رشد قرار الشراء ىتختمف نسبة مشاركة العوامل المؤثرة عم -3
تختمف الأوزان النسبية لأولوية الاستجابة لعروض تنشيط المبيعات في الصيدلية لأفراد  -5

 .عينة البحث
 :الإجرائية حثمصطمحات الب

 المتسوق: ةاستجاب -1
 تسريع المبيعات مثل تنشيط لممستيمك التي تحفزىا عروض ةالسموكي ةىي الاستجاب

 .الانفاق زيادةو  أخرى، لماركة التحولو  جديد، منتج تجربةو  ،المشتراة الكمية زيادةو  الشراء،
  :لمتسوقا -2
 ااستخدامً  العائمي أو الخاص لاستخداميا السمعة يشتري الذي والنيائي الفرد المستيمك ىو

 نيائيًا.
  :لصيدليةا -3

 العناية وأجيزة وأدوات ومستحضرات الطبية والمستحضرات الأدوية لبيع مستقمة منشأةىي 
 .والتجميل الشخصية

  :المبيعات تنشيطعروض  -4
شراء و الأسعار،  مثل خصومات السمع شراء عمى المستيمك تحفز تسويقية ىي أنشطة

 اليدايا وغيرىا من العروض.و المجانية،  العيناتو  سمعة والثانية مجانًا،
 قرار الشراء: -5

 وتقييم المعمومات، عن والبحث بالحاجة، الشعور مراحل ىي عدة من يتكون الشراء قرار
 .الشراء بعد ما وسموك الشراء، وقرار البدائل،

 الدراسات السابقة:
 .لتتابعيا الزمني من الأقدم إلى الأحدثتم عرض الدراسات السابقة تبعاً 
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 :الدراسات العربية
(: ىدفت إلى دراسة أثر العوامل البيئية 9119دراسة محمد ناصر وديمة ماخوس ) -0

والفردية في سموك المستيمك وقراره بشراء الصناعات الكيميائية، وكان من أىم النتائج أن 
المنتج ومواصفاتو وسعره، ويمعب الجنس المستيمك يتخذ قرار الشراء في إطار خصائص 

 والعمر دوراً ميماًّ في التأثير عمى قرار الشراء.
ديد خصائص المشتري وفقاً ح(: ىدفت إلى ت9101شراقي )محمود كمال دراسة محمد  -9

 لمتفاعل مع تنشيط المبيعات ومعرفة ميولو لمتخطيط لمشراء أثناء وقبل التسوق من اليايبر
أىم النتائج أن ىناك علاقة موجبة بين تنشيط المبيعات والتخطيط ماركت، وكان من 

المسبق لمشراء، حيث يتم دراسة العروض الترويجية جيداً قبل الشراء، كما أن ىناك علاقة 
% يفضمون 83إن  وجد ارتباطية موجبة بين تنشيط المبيعات وتوقيت وتكرار الشراء، حيث

أساليب التنشيط، وكانت تخفيضات الأسعار التواجد في فترات العروض والتعامل مع 
 والمنتجات المجانية ذات صمة بالمنتج والكميات الإضافية ىي أكثر ما يفضمو المتسوق.

(: ىدفت إلى دراسة أثر استراتيجية الترويج 9101) الدودو ناصر دراسة ياسر ناصر -3
دودة، وكان من عمى تسويق منتجات شركة أم درمان لصناعة الصابون والكيماويات المح

أىم النتائج أن وسائل تنشيط المبيعات تمعب دوراً ىاماًّ في النشاط الترويجي بالشركة، 
 كالمعارض والمسابقات واليدايا.

(: ىدفت إلى التعرف عمى تأثير استخدام نجوم 9100المساعفة ) عمي دراسة أحمد -3
التجميل من قبل النساء ات المجتمع في الإعلانات التجارية عمى القرار الشرائي لمستحضر 

نتائج الدراسة إلى أن تأثير نجم المجتمع في مرحمة الشعور بالحاجة  تشير، و الأردنيات
 والبحث عن المعمومات أكثر من تأثيره في مراحل قرار الشراء الأخرى.

(: ىدفت إلى التعرف عمى العوامل المؤثرة في 9109إبراىيم ) محمود دراسة مروة -5
ماركت، وكان من أىم النتائج أن أساليب تنشيط المبيعات تؤثر  ي من اليايبرالشراء العفو 

 في الشراء العفوي.
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(: ىدفت إلى التعرف عمى مدى فعالية 9109دراسة رائد المومني وسيما مقاطف ) -6
وسائل تنشيط المبيعات في التأثير عمى القرارات الشرائية لممستيمك الأردني عند شرائو 

كية، وكان من أىم النتائج أنو توجد علاقة بين وسائل تنشيط المبيعات لمسمع الاستيلا
والقرار الشرائي لممستيمك، وكانت العينات المجانية أكثر الوسائل تأثيرًا عمى السموك 

 الشرائي.
تحديد تأثير أدوات الترويج عمى ت إلى (: ىدف9103العضاضي ) عمي دراسة سعيد -7

وكان من أىم النتائج أن تنشيط المبيعات أكثر أدوات الترويج قرار الشراء لممستيمك الفرد، 
 تأثيراً عمى قرار المستيمك الشرائي، وتأثيرىا إيجابي عمى قرار الشراء.

(: ىدفت إلى معرفة ما إذا كان ىناك أثر سمبي 9103اليرش ) محمد دراسة عبد الله -8
لبرامج تنشيط المبيعات التي تنتيجيا مراكز التسوق عمى سموك المستيمك الأردني 
الاستيلاكي، وكان من أىم النتائج أن جميع عروض برنامج تنشيط المبيعات ليا أثر عمى 

 ات.السموك الاستيلاكي السمبي باستثناء برنامج المسابق
(: ىدفت إلى تحديد الاختلافات بين المتسوقين 9103طريح ) محمود دراسة عادل -9

طبقاً لعدد من الفروق الفردية من حيث بعض أشكال استجاباتيم لعروض تنشيط 
المبيعات، وكان من أىم النتائج أنو لا توجد فروق جوىرية بين المتسوقين من حيث تأثير 

يل بالشراء وزيادة الكمية المشتراة في المرة الواحدة وفقاً عروض تنشيط المبيعات عمى التعج
 لمفروق الفردية بينيم من حيث العمر والحالة الاجتماعية ومستوى التأىيل التعميمي.

(: ىدفت إلى التعرف 9105المجالي ) محمد عواد وسوسنسميمان دراسة محمد  -01
السموكية لممستيمكين، وكان من عمى دور أدوات تنشيط المبيعات في استثارة الاستجابات 

أىم النتائج أن خصومات السعر وشراء سمعة والثانية مجاناً كانت أكثر فاعمية في حفز 
المستيمكين عمى التحول إلى الماركة، ووجد أن ىناك اختلافات ذات دلالة إحصائية بين 

راء سمعة أفراد العينة في الاستجابات السموكية التي يبدونيا تجاه خصومات السعر وش
والثانية مجاناً، كما أن خصومات السعر ليا نفس الفاعمية في حث المستيمك عمى تجربة 
المنتج وتسريع عممية الشراء، بينما تختمف فاعميتيا في الاستجابات الأخرى، بينما شراء 
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سمعة والثانية مجاناً ليا نفس الفاعمية في تسريع الشراء والتحول إلى الماركة، وتختمف 
 يتيا في الاستجابات الأخرى.فاعم
(: ىدفت إلى التعرف عمى مدى تأثير عناصر 9106خنفر )عبد الإلو دراسة إياد  -00

المزيج التسويقي الدوائي عمى القرار الشرائي لدى المستيمك، وكان من أىم النتائج أن 
ترويج الترويج يؤثر إيجابياً عمى القرار الشرائي لممستيمك، حيث أن ىناك علاقة بين ال

 وقرار شراء المرضى للأدوية.
(: ىدفت إلى دراسة مختمف المراحل التي يمر 9107الزغيمي ) الزروق دراسة مريم -09

بيا المستيمك لاتخاذ قرار الشراء، وكان من أىم النتائج أن مراحل عممية الشراء تختمف 
عممية في مراحل  من مشتري لآخر، وىذا يعود إلى أىمية السمع المراد شراؤىا، كما أن أىم

القرار الشرائي ىي تقييم البدائل وفحصيا لكي لا يتعرض المستيمك إلى درجة عالية من 
  المخاطرة.

 جنبية:الدراسات الأ
عمى المستيمكين تنشيط المبيعات تأثير  معرفة (: ىدفت إلى9119) Nagar دراسة -0

( والذين ليس لدييم ولاء والشامبومساحيق الغسيل ) الذين لدييم ولاء لمسمع الاستيلاكية
المستيمكين تؤثر بشكل أكبر عمى  تنشيط المبيعاتأن  وكان من أىم النتائجليذه السمع، 

تبين أن بالمقارنة مع الذين لدييم ولاء، كما  لدييم ولاء لمسمع الاستيلاكيةليس الذين 
 .التجارية معلامةل المستيمك الوضع الاقتصادي ليس عاملا حاسما يؤثر عمى ولاء

(: ىدفت إلى تقييم أثر تنشيط المبيعات 9103) Awunyo-Vitor et al دراسة -9
وكان  الثانوية العميا في غانا، في مدارس لشركة صابون عمى سموك المستيمكين الشباب

لمصابون  شراء المستيمكين الشباب أثرت عمى قرار من أىم النتائج أن تنشيط المبيعات
 س.لاستخدامو في المدار 

 عمىالمبيعات  تنشيطتأثير  معرفة (: ىدفت إلى9103) et al  Aurangzebدراسة -3
تؤثر بشكل  شراء سمعة والثانية مجاناً أن  وكان من أىم النتائج، ممستيمكلالسموك الشرائي 

 السموك الشرائي. كبير عمى 
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المبيعات في سموك  تنشيطتقييم فعالية أدوات  (: ىدفت إلى9103)  Alimpicدراسة -3
  .الأكثر فعالية في سموك المستيمكأن الخصومات ىي  وكان من أىم النتائج، المستيمك

 المبيعات في استثارة تنشيط (: ىدفت إلى تقييم فعالية أدوات9103) Obeidدراسة  -5
 الاستجابات )تبديل العلامة التجارية، وتسريع الشراء، والإنفاق أكثر( لممستيمكين، وكان

كانت  مجاناً  الثاني عمى والحصول منتج الأسعار، وشراء أن تخفيضات النتائج أىم من
 الإضافي. والإنفاق الشراء، وتسريع التجارية، العلامة تبديل لتشجيع أكثر الأدوات فعالية

معرفة أثر وسائل تنشيط  (: ىدفت إلى9106) and Davanloo  Soltaniدراسة -6
 ليا تنشيط المبيعاتأن  وكان من أىم النتائج، المستيمكالمبيعات المختمفة عمى قرار شراء 

 .لمبيعاتاحجم  وبالتالي تؤثر عمى تأثير كبير عمى قرار شراء المستيمك
الأكثر  تنشيط المبيعات تحديد تأثير أدوات (: ىدفت إلى9106) Shamout دراسة -7

 منتجوشراء  ،خصم السعرو عينة، الو كوبونات، الفي قطاع التجزئة مثل:  استخداماً 
معلامة التجارية الولاء ل عمى سموك شراء المستيمك من جانبين مجاناً  الثانيالحصول عمى و 

 ،خصم السعرو العينة، أن ىناك علاقة كبيرة بين  وكان من أىم النتائجعنيا، التحول أو 
 يجابي. الإ سموك شراء المستيمكو  ي مجاناً وشراء منتج والحصول عمى الثان
 التعقيب عمى الدراسات السابقة:

تؤثر عمى سموك  المبيعات تنشيط عروضالدراسات السابقة عمى أن معظم تتفق  -0
 المستيمك الاستيلاكي وقراره الشرائي.

تأثيراً عمى  المبيعات تنشيط أكثر عروضأن  عمىالدراسات السابقة معظم تتفق  -9 
شراء سمعة والثانية ، و خصومات الأسعارسموك المستيمك الاستيلاكي وقراره الشرائي ىي 

 .العينات المجانية، و مجاناً 
 تنشيط عروضل المستيمكين ستجاباتا أكثرالدراسات السابقة عمى أن معظم تتفق  -3

 .المنتج وتجربة، أخرى ماركة إلى التحوليمييا  الشراء عممية تسريع ىي المبيعات
 تنشيط عروض أثر درست التي - عمى حد عمم الباحثة –ندرة الدراسات السابقة  -3

 السابقة الدراسات معظمحيث أن  لممستيمك، الشرائي القرار عمى الصيدلية في المبيعات
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 أو ومراكز التجارية المجمعات أو المراكز في المستيمك عمى العروض ىذه أثر درست
 .والتجزئة النفس خدمة متاجر

  .الصيدليات في تباع التي السمع كل تشمل لم السابقة دراساتالمعظم  -5
 الإطار النظري:

ويتكون ، المزيج الترويجي من أىم الوسائل المؤثرة عمى قرار الشراء لدى المستيمك
عناصر تتفاعل وتعمل معاً لتحقيق الأىداف المرجوة منيا، وىذه عدة المزيج الترويجي من 

 اليرش،)ت العناصر ىي: الإعلان، والبيع الشخصي، والعلاقات العامة، وتنشيط المبيعا
 (.95، ص9113ي، )الطريف و   (033ص ،9103

 .بحثىنا عمى تنشيط المبيعات لعلاقتيا بموضوع ال ةوستركز الباحث
 تنشيط المبيعات

 تعريف تنشيط المبيعات:
تعرف الجمعية الأمريكية لمتسويق تنشيط المبيعات بأنو أسموب يتكون من أنشطة 

السموك الشرائي  تستميل والتيتسويقية غير الإعلان والبيع الشخصي أو النشر الدعائي، 
 .(07، ص9103تضمن طرقًا مختمفة )بوخنون، تلممستيمك، و 
عة من ( أن ىذه الطرق ىي مجمو 33، ص9109د ذكرت زعراط وقراش )وق

الأدوات والتقنيات الموجية لتحفيز الطمب في الأجل القصير والمصممة لحث المستيمكين 
 عمى الشراء وتحقيق قيمة مضافة.

البعض يستخدم مصطمح ترقية المبيعات إلى أن  (30ص ،9103)وتشير قلال 
 أو ترويج المبيعات بدلًا من تنشيط المبيعات.

 بالمستيمك:أىداف تنشيط المبيعات المتعمقة 
 المحافظة عمى المستيمكين الحاليين والمحتممين. -0
 زيادة الاستيلاك والطمب عمى المنتجات الحالية. -9
 تشجيع المستيمك عمى تجربة المنتج، سواء كان جديدًا أو معدلًا. -3
 حث المستيمك عمى الشراء بكميات كبيرة. -3
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 .المترددين في اتخاذ قرار الشراءإقناع المستيمكين وتشجيعيم عمى الشراء خاصة  -5
الكبيرة أو  متشجيع المستيمك الحالي عمى تكثيف استيلاك السمعة باستخدام الأحجا -6

 الشراء المتكرر.
 شجيع المستيمك عمى الشراء في غير مواسم الاستيلاك.ت -7
 تعزيز ولاء المستيمكين لمعلامة التجارية. -8
 .يجي الأخرىتفعيل وتعزيز عناصر المزيج الترو  -9
 قواميد،) و   (98، ص9109)المومني ومقاطف،  و   (35-33، ص9103، قلال)

 (.035، ص9103)اليرش، و   (38ص ،9107 وآخرون، بوناب) و   (31ص ،9101
 تنشيط المبيعات: عروض

تختمف أدوات تنشيط المبيعات باختلاف الأىداف التسويقية، والمستيمكين 
 (.58، ص9118، وقنونيوتكمفتيا )المستيدفين، وطبيعة السمعة 

( بأنيا مجموعة متنوعة من الأدوات 67، ص9105ويعرفيا عواد والمجالي )
 إلىقصيرة الأجل والمصممة لحفز المستيمك عمى الاستجابة بطريقة معينة، وقد صنفيا 

أدوات و  ،محدوداً عمى مكان التسوق بحثاً  المستيمك من تتطمب خاممة أو سمبية أدوات
 . تتطمب من المستيمك بحثاً نشطًا عن العروض الترويجية أو نشطة إيجابية

 .( إلى أدوات نقدية وغير نقدية33، ص9107)وآخرون  بونابصنفيا  كما
عن  ( إلى أن النقدية يحصل المستيمك67، ص9105) يويشير عواد والمجال

التي يحصل عمى السمعة بسعر أقل، بينما غير النقدية تعمل عمى زيادة القيمة  طريقيا
 عمييا المستيمك مقابل النقود التي يدفعيا.

 الموجية لممستيمك الآتي: العروضوأىم ىذه 
خصومات الأسعار: وىنا يتم خصم مبمغ معين من الثمن الأساسي إذا تم الشراء  -0

خلال فترة محددة، وقد يأخذ الخصم شكلًا آخر، كأن يتم بيع قطعتين بثمن قطعة واحدة 
 .(96ص ،9103وخنون، ب)
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ىذه الأداة أكثر فاعمية في تسريع عممية أن  (67ص ،9105) والمجالي عواد وقد ذكر
 الشراء وتجربة منتج جديد.

 غير مخطط ليا؛ كمامشتريات  كحافز لشراءعادة  تستخدم :شراء سمعة والثانية مجاناً  -9
ع وزيادة عدد بالإضافة إلى تسري السمع غير المروج ليا؛ راءأنيا تشجع المستيمكين عمى ش
 .(Laroche et al، 9113) رحلات التسوق إلى الأسواق

كمية إضافية مجانية: حيث يمنح المستيمك كمية إضافية من نفس المنتج، وىي تزيد  -3
  من فرصة تجرية المنتج والتحول إلى الماركة.

 اليدايا: وىي كحافز لشراء منتج جديد، وتؤدي فعمياً لمولاء لمماركة. -3
 (.68، ص9105والمجالي، )عواد 

النشرات التوضيحية: وىي المنشورات التي يعدىا المنتج لتوزيعيا عمى المستيمكين  -5
لترويج منتجاتو مثل: الأوراق الإعلانية، والكتيبات، والكتالوجات )المومني ومقاطف، 

 (.010، ص9109
 عة.العينات المجانية: وىي وحدة من السمع توزع مجاناً لمتعريف بالسم -6
بونات: وىي عبارة عن قسائم يحق لحامميا أن يحصل عمى خصم معين لصنف و الك -7

 معين من السمع.
مواد وقطع العرض والإعلان في مواقع الشراء مثل: الممصقات، والمواد الإعلامية  -8

والإعلانية عن السمعة التي توضع في مدخل المتجر، أو في الممرات، أو عمى بعض 
 ذ العرض وغيرىا.المناضد، أو نواف

 المسابقات: من خلال منح جوائز عينية أو نقدية. -9
سياسة الإلحاق الجانبي: وىي اختيار سمعة رائجة لدى الشركة ومعروفة لدى  -01

تنشيطيا مع التي تريد المستيمك، أو رائجة لدى شركة أخرى تتفق معيا، ثم ترفق سمعتيا 
 السمعة مجاناً أو بأقل سعر ممكن.ىذه 
 عرض وشرح السمعة من قبل مندوب من طرف المنتج. -00
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استرداد مبمغ معين من قيمة السمعة إذا اشترى كمية معينة منيا خلال فترة معينة،  -09
 ويقدم لممتجر أو المنتج ما يثبت ذلك.

 العروض الترويجية. -03
 (.96-90، ص9103)بوخنون، 

المتميز ( إلى أن العرض 033، 096-095، ص9118ويشير القطيفان )
لممنتجات الصيدلانية والدوائية داخل الصيدلية من حيث التصميم والترتيب من أبرز وسائل 
الترويج لمصيدلية، وعامل استقطاب لممستيمكين، حيث إن تنظيم العرض داخل الصيدلية 

 من أىم أدوات تنشيط المبيعات التي تحفز لمشراء.
تحت العربية السعودية كما وجدت الباحثة أن معظم الصيدليات في المممكة 

ىي إحدى الشركات الرائدة في سمسمة صيدليات قطاع التجزئة )و  مسمى صيدلية النيدي
( لدييا برنامج يضع نقاط عمى المشتريات من الصيدلية لجمعيا بالمممكة العربية السعودية

و استبداليا بتخفيض عمى أعلان عنيا بشكل دوري يتم الإ بسمع وىداياإمكانية استبداليا  ثم
 (.النيدي لشركة الرسمي )الموقع مشترياتال

 تنشيط المبيعات: لعروضالاستجابة 
الاستجابة ىي أحد عناصر نظام الاتصالات التسويقية، وىي القبول أو الرفض 

منتج أو الامتناع عن لمرسالة، والتي يعبر عنيا بفعل واضح، مثل: قيام المستيمك بشراء ال
عممية الشراء لأسباب مبررة بالنسبة لو، وتسعى أدوات تنشيط المبيعات إلى البحث عن 

 .(35، 90، ص9107، وآخرون بوناباستجابة فورية من قبل المستيمك )
( أن الاستجابات السموكية التي 71-69، ص9105وقد ذكر عواد والمجالي )
التحول إلى ماركة أخرى، وزيادة الكمية المشتراة، وتسريع يرغبيا المسوقون لممستيمكين ىي 

 .عممية الشراء، وتجربة المنتج، والإنفاق أكثر مما ىو مخطط عمى شراء المنتج
أن استجابة المستيمكين لمبرامج إلى ( 379، ص9118ويشير الضمور والشريدة )

 ار الشرائي.والمحفزات التسويقية تختمف حسب طبيعة المشتري وخصائصو ونوع القر 
 سموك المستيمك:
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ىو جانب من جوانب السموك الإنساني، وىو التصرفات التي تنتج من الفرد نتيجة 
ما ىو معروض، وذلك من أجل إشباع حاجاتو  هتعرضو لمنبو داخمي أو خارجي تجا

وشراء واستخدام  عن يعرف بأنو ذلك السموك الذي يبرزه المستيمك في البحث، و ورغباتو
خدمات التي يتوقع أنيا ستشبع رغباتو أو حاجاتو حسب الإمكانيات الشرائية السمع وال
 .(01، ص9107، سعداوي وداوديالمتاحة )

( أن سموك المستيمك يتضمن إجراءات اتخاذ 038، ص9103) ويضيف اليرش
 قرار الشراء.

 المستيمك الفرد أو النيائي:
ئيا لاستخداميا ما وشرا ةىو الشخص الذي يقوم بالبحث عن سمعة أو خدم

 (.60، ص9109، وقراش زعراطالخاص أو العائمي استخدامًا نيائياًّ )
 قرار الشراء:

 .(36، ص9116ىو اختيار بديل من بين بديمين أو أكثر )الخصاونة، 
إن عممية اتخاذ قرار الشراء ىي  (00ص ،9107) ومداور زروقيوقد ذكر 

تيار بين بدائل المعمومات وتحميميا والاخ الإجراء الذي يقوم بو المستيمك من خلالو بجمع
 السمعة أو الخدمة.
أن قرار الشراء يتكون من عدة مراحل، إلى ( 73، ص9103) بوخنونكما يشير 

وليس بالضرورة أن يمر كل مستيمك بيذه المراحل، فيذا يعتمد عمى نوع المستيمك وطبيعة 
 المنتجات.

 اتخاذه القرار الشرائي:العوامل المؤثرة في سموك المستيمك في مجال 
إن القرارات الشرائية التي يتخذىا الأفراد ىي محصمة لمجموعتين من المؤثرات؛ 

 ىما: العوامل البيئية والعوامل الفردية.
  العوامل البيئية: -0

 ،وتتضمن المؤثرات التسويقية والثقافية والاجتماعية والموقفية والديموغرافية
مل المؤثرات الصادرة من منشآت الأعمال من خلال والمؤثرات التسويقية تشمل مج
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استراتيجياتيا التسويقية وبرامجيا المتعمقة بعناصر المزيج الترويجي )ناصر وماخوس، 
 .(053، ص9119

 وتنشيط المبيعات من ضمن عناصر ىذا المزيج.
 العوامل الفردية: -9

والاتجاىات )ناصر وتتضمن شخصية الفرد، والدوافع، والميول، والإدراك، والتعمم، 
 (.65، ص9107، وآخرون بوناب) ( و  057-056، ص9119وماخوس، 

 مراحل اتخاذ القرار الشرائي: 
 مراحل ما قبل الشراء: -أ
 التعرف عمى المشكمة: -0

أول خطوة في اتخاذ قرار الشراء عندما يدرك المستيمك أن لديو مشكمة أو حاجة 
داخمية أو خارجية، ويقصد بالمشكمة إدراك المستيمك يسعى لإشباعيا عند تعرضو لمنبيات 

، 9107لوجود فارق بين الوضع الحالي الذي يوجد فيو والوضع الأمثل )زروقي ومداور، 
 .(09ص

أما الحاجة فيي ذلك النقص أو العجز الحاصل لدى المستيمك تجاه بعض السمع 
والحاجة إلى الأمان، فسيولوجية، الحاجات الأو الخدمات. وقسم ماسمو الحاجات إلى 

والحاجات الاجتماعية، والحاجة إلى الاحترام، والحاجة إلى تحقيق الذات )بوخنون، 
 (.73، ص9103

 البحث عن المعمومات: -9
عندما يتأكد المستيمك أن لديو حاجة معينة يبدأ بالبحث عن وسائل لإشباعيا من 

اق والتي يمكن أن تسد خلال جمع معمومات عن السمع والخدمات الموجودة في الأسو 
 .(09، ص9107حاجتو من مختمف المصادر )زروقي ومداور، 

 مصادر المعمومات إلى:وتنقسم 
 مصادر خارجية: وتشمل أفراد الأسرة والأقارب والجيران.( 0)
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مصادر تجارية: وتشمل الإعلانات ومندوبي المبيعات والكتيبات التي تصدرىا  (9)
 طريقة العرض.و المؤسسة، 

والجمعيات العممية  ،صادر عامة: المجلات والجرائد والمقالات والنشرات الحكوميةم (3)
 .والييئات التي تخدم المستيمك وتحميو، والإذاعة والتمفاز، والإنترنت

 .وآخرين المستيمك قبل من السمعة استخدام تمثل: تجريبية مصادر( 3)
 (.97 -96، ص9109، وقراش زعراط) ( و  73، ص9109، ونامون حجوطي)
 تقييم البدائل: -3

بالاعتماد عمى مصادر المعمومات المختمفة يحدد المستيمك البدائل من المنتجات 
التي تشبع احتياجاتو، ثم يقوم بتقييم البدائل من خلال عدة خطوات، وىي تحديد معايير 

تختمف من سمعة لأخرى، وتحديد أىمية المعايير، وتحديد قيمة المنتج  حيثالتقييم، 
 مستيمك، ثم يختار البديل الذي يحقق لو الإشباع المطموب، ويقوم باتخاذ قرار الشراءلم
 (.03، ص9107)زروقي ومداور،  ( و  73، ص9109، ونامون حجوطي)
 قرار الشراء: -ب

 قرار الشراء يكون لمصنف المفضل عند المستيمك بعد تقييم البدائل المختمفة
 .(983، ص9107)الزغيمي، 

ىناك عدة عوامل قد تغير قرار إلى أن ( 75ص ،9109) ونامون حجوطيويشير 
 والعوامل الظرفية وغير المتوقعة. المستيمك وتؤثر عميو، تتمثل في اتجاىات الآخرين

عمى قرار ( أن تنشيط المبيعات تؤثر 9105)  Familmaleki et alقد ذكرو 
 .مشتريات المستيمكين الشراء وتزيد من

 مرحمة ما بعد الشراء: -ج
ىناك حالتان لسموك ما بعد الشراء؛ الحالة الأولى: السموك الإيجابي لممستيمك 
حول السمعة عندما يكون الأداء المتوقع أقل من الأداء الفعمي، وىنا يتحقق الرضا لدى 
المستيمك، والحالة الثانية: ىي السموك السمبي لممستيمك حول السمعة إذا كان الأداء 
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، 9109، ونامون حجوطيالفعمي، وىو ما يولد حالة عدم الرضا )المتوقع أكبر من الأداء 
 .(76ص

( أنو في حالة عدم الرضا يتم العودة إلى 977، ص9107وتضيف الزغيمي )
 مرحمة البحث عن المعمومات وفي الأخير يتم التخمص من السمعة.

( أن ىذه المرحمة تسمى التغذية العكسية، 73، ص9103) وقد ذكر بوخنون
ى القرارات اللاحقة بتكرار الشراء أو اختيار سمعة أو خدمة أخرى، أو علامة وتؤثر عم

 .تجارية أخرى
أن العروض الكثيرة تؤثر عمى إلى Pride and Ferrell ( 9113 ) كما يشير

 عادات التسوق لممستيمك الخاصة بتكرار الشراء.  
 مستويات قرار شراء المستيمك:

مستويات قرار شراء المستيمك إلى ثلاثة ( 39-37، ص9116قسم الخصاونة )
 أقسام، وىي وفق الآتي:

 حل مشكلات روتينية: -0
ع، وبالتالي لا يوجد بحث مويكون لدى المستيمك عند ىذا المستوى خبرة عن الس

أو تقييم عن المعمومات إلا إذا تطمب في بعض الحالات البحث عن جزء يسير من 
نا تكون منخفضة جداً من حيث الثمن، ومقدار المعمومات الإضافية، وعادة السمع ى

 المخاطرة المدركة.
 حل مشكمة محددة: -9

يتطمب ىذا المستوى من المستيمك بعض التفكير والبحث عن معمومات أكثر من 
مستوى حل مشكمة روتينية؛ لأن السمع عند ىذا المستوى تكون غالية الثمن نسبياً من 

وم لفترة أطول. ودرجة المخاطرة ىنا عالية إذا كان وجية نظر المستيمك، ويتوقع أنيا تد
 قرار الشراء خاطئًا. 

( أنو بصفة عامة مقدار المخاطرة ىنا 09ص، 9107ولكن ذكر زروقي ومداور )
 متوسطة.



 ILAعضو الجمعية الدولية للمعرفة       الجمعية المصرية للقراءة والمعرفة  

998 

 

 

 

 حل مشكمة شاممة: -3
ويتطمب ىذا المستوى من المستيمك الحصول عمى كمية كبيرة من المعمومات 

وكثير من الوقت والجيد والمال، لذا يترتب عمييا درجة كبيرة  اللازمة لاتخاذ قرار الشراء،
 .من المخاطرة، والمشتريات غالباً تكون بشكل غير متكرر

 الشراء: في اتخاذ قرار دوارالأ
 البادي أو المقترح: ىو الفرد الذي يطرح فكرة الحاجة لشراء سمعة أو خدمة. -0
 في عممية اتخاذ قرار الشراء. المؤثر: ىو الفرد الذي تؤثر آراؤه ونصائحو -9
المقرر أو المشتري: ىو الفرد الذي يممك سمطة اتخاذ القرار النيائي بشأن السمعة أو  -3

 الخدمة.
 .المستيمك أو المستخدم: ىو الفرد الذي يستخدم أو يستيمك السمعة أو الخدمة -3
 (.83، ص9109، وقراش زعراط)

 الأسموب البحثي:
 منيج البحث:

 البحث الحالي المنيج الوصفي التحميمي. استخدم في
 حدود البحث:

( مستيمك 939اشتممت عينة البحث الأساسية عمى عينة قصدية قواميا )
سعودي بمدينة جدة يقوم بعممية التسوق في الصيدلية لشراء سمع عمييا عروض تنشيط 

 المبيعات.  
في  واقتصر البحث عمى عروض معينة من تنشيط المبيعات التي تستخدم

 الصيدليات بكثرة.
 بيانات البحث:

اعتمد البحث عمى نوعين رئيسين من المعمومات ىما: البيانات الثانوية، 
 والأولية.

 البيانات الثانوية:
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وتتمثل في الدراسة النظرية عن طريق المسح الأكاديمي لمرسائل العممية 
والدوريات، والمؤلفات العممية والدراسات والتقارير والنشرات والمقالات بالمجلات العممية 

المتعمقة بموضوع البحث وذلك بالمغتين العربية والإنجميزية من مراكز البحوث والمكتبات 
والإنترنت؛ وذلك للاسترشاد بيا في ىذا البحث، ومقارنة نتائج البحث مع تمك الأبحاث 

 والدراسات السابقة.
 البيانات الأولية:

 ن طريق تصميم استمارة الاستبيان كأداة لمبحث.وتتمثل في الدراسة الميدانية ع
 أداة البحث:

وكانت أداة البحث استبانة وزعت إلكترونيا عمى أفراد عينة البحث، واشتممت 
 الاستبانة عمى: 

استمارة البيانات العامة لممتسوق، وعروض تنشيط المبيعات في الصيدلية )إعداد  -0
 الباحثة(: 

من جزأين ىما: البيانات العامة لممتسوق، وبيانات  ( اسئمة، وتتكون7احتوت عمى )
 عروض تنشيط المبيعات في الصيدلية.

ويشتمل الجزء الأول عمى جميع البيانات والمعمومات الأولية لممتسوق، والتي ييم الباحثة  
معرفتيا لتتمكن من تحديد الخصائص الاجتماعية والثقافية والاقتصادية ليذا المتسوق، 

غيراتيا: الجنس، العمر، المستوى التعميمي، المينة، دخل المتسوق بحيث شممت مت
 الشيري.

أما الجزء الثاني المتعمق ببيانات عروض تنشيط المبيعات في الصيدلية، فيتضمن عروض 
تنشيط المبيعات في الصيدلية التي تؤثر عمى قرار شراء أفراد عينة البحث لمسمع، والسمع 

 تنشيط المبيعات. التي يتم شرائيا في وقت عروض
 استبيان الاستجابة لعروض تنشيط المبيعات في الصيدلية )إعداد الباحثة(:  -9

( عبارة، ىذه العبارات تقيس الاستجابة لعروض تنشيط المبيعات في 05وقد شمل )
شراء سمعة والاستجابة لعبارات(،  5خصومات السعر )الاستجابة لالصيدلية، وىي: 
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عبارات(، وقد  5نقاط الشراء التي يتم تجميعيا )والاستجابة لرات(، عبا 5والثانية مجاناً )
 لا تؤثر(. -غير قادر عمى التحديد  –وضع لو أوزان ثلاثية متدرجة وىي )تؤثر 

 استبيان قرار الشراء )إعداد الباحثة(:  -3
 5( عبارة، ىذه العبارات تقيس مراحل قرار الشراء، وىي: الشعور بالحاجة )96وقد شمل )

عبارات(، وقرار الشراء  5عبارات(، وتقييم البدائل ) 5عبارات(، والبحث عن المعمومات )
عبارات(، وقد وضع لو أوزان ثلاثية متدرجة وىي  6عبارات(، وسموك ما بعد الشراء ) 5)

 لا(. -أحيانًا  –)نعم 
 صدق وثبات أداة البحث

 : صدق الاستبيان
 ع لقياسو.يقصد بو قدرة الاستبيان عمى قياس ما وض

 الثبات:
دقة الاختبار في القياس والملاحظة، وعدم تناقضو مع  reability يقصد بالثبات

نفسو، واتساقو واطراده فيما يزودنا بو من معمومات عن سموك المفحوص، وىو النسبة بين 
تباين الدرجة عمى المقياس التي تشير إلى الأداء الفعمي لممفحوص، وتم حساب الثبات 

 عن طريق:
 Alpha Cronbach  معامل الفا كرونباخ -0

  Split-half طريقة التجزئة النصفية -9
 Guttmanجيوتمان  -3

 المبيعات في الصيدلية: تنشيط عروضالاستجابة ل استبيانأولًا: 
الصدق باستخدام الاتساق الداخمي بين الدرجة الكمية لكل محور والدرجة الكمية 

 للاستبيان:
باستخدام الاتساق الداخمي وذلك بحساب معامل الارتباط تم حساب الصدق 

 ،خصومات السعرالاستجابة ل)معامل ارتباط بيرسون( بين الدرجة الكمية لكل محور )
نقاط الشراء التي يتم تجميعيا( والدرجة ل الاستجابة، شراء سمعة والثانية مجاناً ل الاستجابة
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 الكمية للاستبيان، والجدول التالي يوضح ذلك:
 

 حُشُػ ؼشوضن الاسخجببت اسخبُبٌودسجت  ( قُى يؼبيلاث الاسحببغ بٍُ دسجت كم يحىس1جذول )

 انصُذنُت فٍ انًبُؼبث

 انذلانت الاسحببغ 

 3131 31910 خصىيبث انسؼشن الاسخجببتانًحىس الأول: 

 3131 0..31 ششاء سهؼت وانزبَُت يجبَب  ن الاسخجببت انًحىس انزبٍَ:

 3131 317.0 ُقبغ انششاء انخٍ َخى حجًُؼهبن الاسخجببت انًحىس انزبنذ:

     

( لاقترابيا 1.10يتضح من الجدول أن معاملات الارتباط كميا دالة عند مستوى )
 صدق وتجانس محاور الاستبيان.  ىمن الواحد الصحيح مما يدل عم

 الثبات:
 

 انصُذنُت فٍ انًبُؼبث حُشُػ نؼشوض الاسخجببت ( قُى يؼبيم انزببث نًحبوس اسخبُبٌ.جذول )

 جُىحًبٌ انخجضئت انُصفُت يؼبيم انفب انًحبوس

 .3170 317.9 – .3171 317.7 خصىيبث انسؼشن الاسخجببتانًحىس الأول: 

 31.91 319.0 – 31.70 .3193 ششاء سهؼت وانزبَُت يجبَب  ن الاسخجببت انًحىس انزبٍَ:

 ..317 .31.1 – 317.3 31779 انخٍ َخى حجًُؼهبُقبغ انششاء ن الاسخجببت انًحىس انزبنذ:

 1..31 31.73 – 31.33 .31.0 ككمانصُذنُت  فٍ انًبُؼبث حُشُػ نؼشوض الاسخجببترببث اسخبُبٌ 

     

يتضح من الجدول السابق أن جميع قيم معاملات الثبات: معامل الفا، التجزئة 
 ثبات الاستبيان.مما يدل عمى  1.10النصفية، جيوتمان دالة عند مستوى 

 قرار الشراء استبيانثانياً: 
الصددددق باسدددتخدام الاتسددداق الدددداخمي بدددين الدرجدددة الكميدددة لكدددل محدددور والدرجدددة الكميدددة 

 للاستبيان:
تم حساب الصدق باستخدام الاتساق الداخمي وذلك بحساب معامل الارتباط 

البحث عن  ،بالحاجة)معامل ارتباط بيرسون( بين الدرجة الكمية لكل محور )الشعور 
الشراء( والدرجة الكمية للاستبيان،  بعد ما سموك ،قرار الشراء ،تقييم البدائل ،المعمومات

 والجدول التالي يوضح ذلك:
 

 انششاء قشاسودسجت اسخبُبٌ  ( قُى يؼبيلاث الاسحببغ بٍُ دسجت كم يحىس0جذول )
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 انذلانت الاسحببغ 

 3131 ...31 انًحىس الأول: انشؼىس ببنحبجت

 3131 31930 انبحذ ػٍ انًؼهىيبث انًحىس انزبٍَ:

 3131 31709 حقُُى انبذائم انًحىس انزبنذ:

 3131 31.10 قشاس انششاء انًحىس انشابغ:

 3131 ..319 انششاء بؼذ يب سهىك انًحىس انخبيس:

     

( لاقترابيا 1.10يتضح من الجدول أن معاملات الارتباط كميا دالة عند مستوى )
 صدق وتجانس محاور الاستبيان.   ىمن الواحد الصحيح مما يدل عم

 :   الثبات
 

 انششاء قشاس ( قُى يؼبيم انزببث نًحبوس اسخبُبٌ.جذول )

 جُىحًبٌ انخجضئت انُصفُت يؼبيم انفب انًحبوس

 .3177 ...31 – 31700 ..317 انًحىس الأول: انشؼىس ببنحبجت

 31.01 9..31 – 31.11 ...31 انبحذ ػٍ انًؼهىيبث انًحىس انزبٍَ:

 31937 .3190 – 0..31 31910 حقُُى انبذائم انًحىس انزبنذ:

 317.0 31793 – 317.0 31707 قشاس انششاء انًحىس انشابغ:

 .3191 319.0 – 31.91 319.7 انششاء بؼذ يب سهىك انًحىس انخبيس:

 31791 0..31 – .3177 31.30 ككم انششاء قشاسرببث اسخبُبٌ 

     

يتضح من الجدول السابق أن جميع قيم معاملات الثبات: معامل الفا، التجزئة 
 مما يدل عمى ثبات الاستبيان. 1.10النصفية، جيوتمان دالة عند مستوى 

 وصف عينة البحث:
 : الصيدلية لممتسوق، وعروض تنشيط المبيعات فياستمارة البيانات العامة 

 لممتسوق:البيانات العامة أولًا: 
 لممتسوق. والاقتصادية والثقافية وتشمل المتغيرات الاجتماعية

 :انجُس -1

لمتغير  ( توزيع أفراد عينة البحث تبعاً 0( والشكل البياني رقم )5يوضح الجدول )
 الجنس.

 

 انجُسحىصَغ أفشاد ػُُت انبحذ حبؼب  نًخغُش  (0جذول )
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 انُسبت% انؼذد انجُس

 %.0.1 .7 ركش

 %.71. 1.1 أَزٍ

 %133 09. انًجًىع

 

 
 انجُس( حىصَغ أفشاد ػُُت انبحذ حبؼب  نًخغُش 1شكم )

 

إناث د عينة البحث افر من أ 060( أن 0( وشكل بياني )5يتضح من جدول )
 .%39.6بنسبة ذكور د عينة البحث افر من أ 78 بينما%، 67.3بنسبة 

 :ؼًشان -.

لمتغير  ( توزيع أفراد عينة البحث تبعاً 9البياني رقم )( والشكل 6يوضح الجدول )
 . عمرال
 

  ؼًشاننًخغُش  ( حىصَغ أفشاد ػُُت انبحذ حبؼب  .جذول )        

 انُسبت% انؼذد   انؼًش

 %.1.. .0 سُت 03يٍ  أقم

 %910. 73 سُت 3.يٍ  لأقمسُت  03يٍ 

 %11.. 110 سُت فأكزش 3.يٍ 

 %133 09. انًجًىع
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  ؼًشاننًخغُش  حىصَغ أفشاد ػُُت انبحذ حبؼب   (.شكم )

 

م أعمارى كانتمن أفراد عينة البحث  005( أن 9( وشكل )6يتضح من جدول )
من  مأعمارى تراوحت من أفراد عينة البحث 71%، يمييم 38.0سنة فأكثر بنسبة  31من 
 كانت من أفراد عينة البحث 53 %، وأخيراً 99.3سنة بنسبة  31من  لأقلسنة  31

 .%99.6سنة بنسبة  31من  م أقلأعمارى
 :انًسخىي انخؼهًٍُ -0

لمتغير  ( توزيع أفراد عينة البحث تبعاً 3( والشكل البياني رقم )7يوضح الجدول )
 التعميمي. ىالمستو 

 

 انخؼهًٍُ يانًسخىحىصَغ أفشاد ػُُت انبحذ حبؼب  نًخغُش  (7جذول )

 انُسبت% انؼذد انًسخىي انخؼهًٍُ

 %1019 .0 يخىسطت فأقمشهبدة 

 %.0.1 77 شهبدة ربَىَت / دبهىو

 %0119 ..1 دكخىساِ يبجسخُش،/  جبيؼُت شهبدة

 %133 09. انًجًىع
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 انخؼهًٍُ يانًسخى( حىصَغ أفشاد ػُُت انبحذ حبؼب  نًخغُش 0شكم )

 

 حاصميند عينة البحث افر من أ 093( أن 3( وشكل بياني )7يتضح من جدول )
د عينة افر من أ 77%، يمييم 50.9بنسبة  الجامعية / ماجستير، دكتوراه الشيادة ىعم

%، ثم يأتي في المرتبة الثالثة 39.9بنسبة الشيادة الثانوية / دبموم عمى  حاصمينالبحث 
 .%05.9بنسبة  الشيادة المتوسطة فأقلعمى  حاصميند عينة البحث افر من أ 38
 :انًهُت -.

لمتغير  ( توزيع أفراد عينة البحث تبعاً 3البياني رقم )( والشكل 8يوضح الجدول )
 المينة.

 

 انًهُتنًخغُش  ( حىصَغ أفشاد ػُُت انبحذ حبؼب  .جذول )

 انُسبت% انؼذد انًهُت

 %0.19 .10 َؼًم

 %011. 130 لا َؼًم

 %133 09. انًجًىع

 

 
 انًهُتنًخغُش  ( حىصَغ أفشاد ػُُت انبحذ حبؼب  .شكم )
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بنسبة  عامميند عينة البحث افر من أ 036( أن 3( وشكل )8)يتضح من جدول 
 .%33.0بنسبة  غير عامميند عينة البحث افر من أ 013 بينما%، 56.9

 : ذخم انشهشٌان -0

لفئات  عينة البحث وفقاً  أفراد( توزيع 5( والشكل البياني رقم )9يوضح الجدول )
 .الدخل المختمفة

 

 نفئبث انذخم انًخخهفت ػُُت انبحذ وفقب   أفشاد( حىصَغ 9جذول )

 انُسبت% انؼذد ذخم انشهشٌ ان

 %.71. .. "يُخفط" ريال 033.أقم يٍ 

 %319. 03 "يخىسػريال" 033.يٍ قم لأريال  033.يٍ 

 %0110 1.0 "يشحفغ" أكزشفريال  033.يٍ 

 %133 09. انًجًىع

 

 
 نفئبث انذخم انًخخهفت ػُُت انبحذ وفقب   أفشاد( حىصَغ 0شكم )

 

من دخميم من أفراد عينة البحث  093( أن 5( وشكل )9يتضح من جدول )
أقل من دخميم  من أفراد عينة البحث 66%، يمييم 50.5نسبة "مرتفع" ب أكثرفريال  8511
دخميم من  من أفراد عينة البحث 51 %، وأخيراً 97.6بنسبة "منخفض"  ريال 6511
 .%91.9بنسبة ريال "متوسط"  8511من  قللأريال  6511

 :الصيدلية تنشيط المبيعات في ثانيًا: بيانات عروض
 أفراد شراء قرار عمى تؤثر التي الصيدلية في المبيعات تنشيط تضمن عروضت
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 المبيعات. تنشيط عروض وقت في يتم شرائيا التي لمسمع، والسمع البحث عينة
 البحث عينة أفراد شراء قرار عمى تؤثر التي الصيدلية في المبيعات تنشيط عروض -1

 :لمسمع
( عروض تنشيط المبيعات التي 6( والشكل البياني رقم )01يوضح الجدول )

 .أفراد عينة البحث لممنتجات ءتؤثر عمى قرار شرا
 

 نهسهغ انبحذ ػُُت أفشاد ششاء قشاس ػهً حؤرش انخٍ انصُذنُت فٍ انًبُؼبث حُشُػ ػشوض( 13جذول )

 حؤرش انخٍ انصُذنُت فٍ انًبُؼبث حُشُػ ػشوض

 نهسهغ انبحذ ػُُت أفشاد ششاء قشاس ػهً
 انُسبت% انؼذد

 %0019 170 خصىيبث انسؼش

 %110. .13 ششاء سهؼت وانزبَُت يجبَب  

 %719 09 كًُت إظبفُت يجبَُت

 %010 .. انهذاَب

 %.91 7. ػُُبث يجبَُت

 %.71 00 حُظُى انؼشض داخم انصُذنُت

 %.1. 00 انششاء انخٍ َخى حجًُؼهب َقبغ

 %019 9. ، وكخبنىجبث ػٍ انًُخجوكخُببثَششاث، 

 %133 ... انًجًىع

 

 
 هسهغأفشاد ػُُت انبحذ ن ء( ػشوض حُشُػ انًبُؼبث انخٍ حؤرش ػهً قشاس ششا.شكم )

 

كانت من أفراد عينة البحث  075( أن 6( وشكل )01يتضح من جدول )
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من أفراد عينة  013%، يمييم 35.9بنسبة  شرائيم قراراتخصومات السعر تؤثر عمى 
 37يمييم  ،%90.3بنسبة  شرائيم قراراتؤثر عمى يشراء سمعة والثانية مجاناً كان  البحث

 ،%9.6بنسبة  شرائيم قراراتمجانية تؤثر عمى العينات كانت ال من أفراد عينة البحث
بنسبة  شرائيم قراراتكمية إضافية مجانية تؤثر عمى كانت  بحثمن أفراد عينة ال 39يمييم 
ؤثر عمى يتنظيم العرض داخل الصيدلية كان  من أفراد عينة البحث 35يمييم ، 7.9%

نقاط الشراء التي يتم كانت  من أفراد عينة البحث 33يمييم  ،%7.9بنسبة  شرائيم قرارات
كانت  من أفراد عينة البحث 99يمييم  ،%6.8بنسبة  شرائيم قراراتتجميعيا تؤثر عمى 

 ،%5.9بنسبة  شرائيم قراراتكتالوجات عن المنتج تؤثر عمى ال، و والكتيباتنشرات، ال
 .%5.3بنسبة  شرائيم قراراتاليدايا تؤثر عمى كانت  من أفراد عينة البحث 96يمييم 

 المبيعات: تنشيط عروض وقت يف البحث عينة أفراد يشترييا التي السمع -2
 عينة أفراد يشترييا التي السمع( 7( والشكل البياني رقم )00يوضح الجدول )

 المبيعات.  تنشيط عروض وقت يف البحث
 

 وقج ػشوض حُشُػ انًبُؼبث ٍشخشَهب أفشاد ػُُت انبحذ فَانخٍ  نسهغ( ا11جذول )

 وقج فٍ انبحذ ػُُت أفشاد َشخشَهب انخٍ انسهغ

 انًبُؼبث حُشُػ ػشوض
 انُسبت% انؼذد

 %.191 .. أدوَت

 %.1.. 107 يسخحعشاث انؼُبَت وانخجًُم

 %.0.1 .13 أدواث وأجهضة

 %133 0.0 انًجًىع
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 وقج ػشوض حُشُػ انًبُؼبث ٍشخشَهب أفشاد ػُُت انبحذ فَانخٍ  انسهغ( 7شكم )

 

كانوا من أفراد عينة البحث  057( أن 7( وشكل )00يتضح من جدول )
%، 38.6مستحضرات العناية والتجميل في وقت عروض تنشيط المبيعات بنسبة  يشترون
أدوات وأجيزة في وقت عروض تنشيط  كانوا يشترون من أفراد عينة البحث 013يمييم 

أدوية في وقت  كانوا يشترون من أفراد عينة البحث 69يمييم  ،%39.9المبيعات بنسبة 
 .%09.9عروض تنشيط المبيعات بنسبة 

 :تائج البحثعرض ن
 :     الأولالفرض 

الصيدلية ورشد  في المبيعات تنشيط لعروض توجد علاقة ارتباطية بين الوعي للاستجابة
 قرار الشراء.

ولمتحقق من صحة ىذا الفرض تم عمل مصفوفة ارتباط بين محاور استبيان 
والجدول لعروض تنشيط المبيعات في الصيدلية ومحاور استبيان قرار الشراء  الاستجابة

 التالي يوضح قيم معاملات الارتباط:
 

 انصُذنُت فٍ انًبُؼبث حُشُػ نؼشوض الاسخجببتيحبوس اسخبُبٌ ( يصفىفت الاسحببغ بٍُ ..جذول )

 انششاء قشاسويحبوس اسخبُبٌ 

 
انشؼىس 

 ببنحبجت

انبحذ ػٍ 

 انًؼهىيبث

حقُُى 

 انبذائم

قشاس 

 انششاء

 يب سهىك

 انششاء بؼذ

يشاحم 

قشاس 

 ككمانششاء 

 **9..31 **31739 *.31.1 **.3193 **1..31 **31709 الاسخجببت نخصىيبث انسؼش
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 **317.3 **..319 **31701 **.3171 *31.30 **.31.1 الاسخجببت نششاء سهؼت وانزبَُت يجبَب  

 **31791 *31.09 **.31.3 *3..31 **...31 **31910 الاسخجببت نُقبغ انششاء انخٍ َخى حجًُؼهب

 فٍ انًبُؼبث حُشُػ نؼشوض الاسخجببت

 ككم انصُذنُت
317.9** 31.00** 31.93** 317.0** 31.00** 31.70** 

     

 ( وجود علاقة ارتباط طردي بين الوعي للاستجابة98يتضح من الجدول )
، 1.10الصيدلية ورشد قرار الشراء عند مستوى دلالة  في المبيعات تنشيط لعروض
الوعي للاستجابة لخصومات السعر كمما زاد الرشد في قرار الشراء ، فكمما زاد 1.15

 بعد ما بمراحمو "الشعور بالحاجة، البحث عن المعمومات، تقييم البدائل، قرار الشراء، سموك
 الرشد للاستجابة لعروض شراء سمعة والثانية مجاناً كمما زاد الوعي الشراء"، كذلك كمما زاد

"الشعور بالحاجة، البحث عن المعمومات، تقييم البدائل، قرار الشراء بمراحمو  قرار في
للاستجابة لعروض نقاط الشراء التي  الوعي كذلك كمما زادو الشراء"،  بعد ما الشراء، سموك

الشراء بمراحمو "الشعور بالحاجة، البحث عن  قرار في الرشد يتم تجميعيا كمما زاد
وعي المتسوق في  الشراء"، فكمما زاد بعد ما موكالمعمومات، تقييم البدائل، قرار الشراء، س

لعروض تنشيط المبيعات في الصيدلية كمما زاد الرشد في قرار الشراء بمراحمو  لاستجابةا
 بعد ما "الشعور بالحاجة، البحث عن المعمومات، تقييم البدائل، قرار الشراء، سموك

 الشراء".
 : الثانيالفرض 

بين متوسط درجات أفراد العينة في وعييم للاستجابة توجد فروق ذات دلالة إحصائية 
 لعروض تنشيط المبيعات في الصيدلية تبعاً لمتغيرات الدراسة.

لمتحقق من ىذا الفرض تم تطبيق اختبار )ت(، وحساب تحميل التباين لدرجات و 
الصيدلية والجداول التالية  للاستجابة لعروض تنشيط المبيعات في أفراد العينة في وعييم

 توضح ذلك:
 

 فٍ حُشُػ انًبُؼبث ؼشوضن نلاسخجببت وػُهى( انفشوق فٍ يخىسػ دسجبث أفشاد انؼُُت فٍ .1جذول )

 نًخغُش انجُس حبؼب   انصُذنُت

 انذلانت قًُت )ث(دسجبث  انؼُُتالاَحشاف انًخىسػ  انجُس
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 انحشَت انًؼُبسٌ انحسببٍ

 .7 1.13. 7..1.. ركش
.07 131..0 

  3131دال ػُذ 

 1.1 ..013 ..10.. أَزٍ الإَبدنصبنح 

 

 
 فٍ ؼشوض حُشُػ انًبُؼبثن نلاسخجببت وػُهى( انفشوق فٍ يخىسػ دسجبث أفشاد انؼُُت فٍ .شكم )

 انجُسنًخغُش  حبؼب   انصُذنُت
 

قيمة  ي( وى01.663( أن قيمة )ت( كانت )8( وشكل )09يتضح من الجدول )
( لصالح الإناث، حيث بمغ متوسط درجة الإناث 1.10دالة إحصائيا عند مستوى دلالة )

(، مما يدل عمى أن الإناث كان 98.897(، بينما بمغ متوسط درجة الذكور )39.369)
 الصيدلية أكثر من الذكور.  وعيين للاستجابة لعروض تنشيط المبيعات في
 

 فٍ ؼشوض حُشُػ انًبُؼبثن نلاسخجببت وػُهى( ححهُم انخببٍَ نذسجبث أفشاد انؼُُت فٍ 10جذول )

 نًخغُش انؼًش حبؼب  انصُذنُت 

 يخىسػ انًشبؼبث يجًىع انًشبؼبث انؼًش 
دسجبث 

 انحشَت
 انذلانت قًُت )ف(

 . 03.01.00 0..1711. بٍُ انًجًىػبث
071... 

3131 

 .0. 17.0.. 1900.1010 داخم انًجًىػبث دال

   .0.  073017.3. انًجًىع

    

قيمة دالة  ي( وى37.989( إن قيمة )ف( كانت )03يتضح من جدول )
(، مما يدل عمى وجود فروق بين درجات أفراد العينة في 1.10إحصائيا عند مستوى )

الصيدلية تبعاً لمتغير العمر، ولمعرفة اتجاه  للاستجابة لعروض تنشيط المبيعات في وعييم
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 لممقارنات المتعددة والجدول التالي يوضح ذلك:  LSDالدلالة تم تطبيق اختبار 
 

 نهًقبسَبث انًخؼذدة LSD( اخخببس .1جذول )

 انؼًش
 سُت 03أقم يٍ 

 .00110 و =

 لأقمسُت  03يٍ 

 سُت 3.يٍ 

 .100.. و =

 سُت فأكزش 3.يٍ 

 13.1.. و =

   - سُت 03أقم يٍ 

  - **.131.1 سُت 3.يٍ  لأقمسُت  03يٍ 

 - *1010. **101101 سُت فأكزش 3.يٍ 

 

 
 حبؼب   انصُذنُت فٍ ؼشوض حُشُػ انًبُؼبثن نلاسخجببت وػُهى( فشوق دسجبث أفشاد انؼُُت فٍ 9شكم )

 نًخغُش انؼًش 
 

لعروض  للاستجابة ( وجود فروق في الوعي9( وشكل )03يتضح من جدول )
سنة وكلًا  31الصيدلية بين أفراد العينة المذين كانت أعمارىم أقل من  تنشيط المبيعات في

سنة  31سنة، من  31سنة لأقل من  31من أفراد العينة المذين تراوحت أعمارىم "من 
سنة عند مستوى دلالة  31فأكثر" لصالح أفراد العينة المذين كانت أعمارىم أقل من 

سنة لأقل من  31توجد فروق بين أفراد العينة المذين تراوحت أعمارىم من (، بينما 1.10)
سنة فأكثر لصالح أفراد العينة المذين  31سنة وأفراد العينة المذين كانت أعمارىم من  31

(، فيأتي في 1.15سنة عند مستوى دلالة ) 31سنة لأقل من  31تراوحت أعمارىم من 
سنة حيث كان وعييم  31ن كانت أعمارىم أقل من المرتبة الأولى أفراد العينة المذي

الصيدلية أكثر، ثم أفراد العينة المذين تراوحت  للاستجابة لعروض تنشيط المبيعات في
سنة في المرتبة الثانية، ثم أفراد العينة المذين كانت  31سنة لأقل من  31أعمارىم من 
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 سنة فأكثر في المرتبة الأخيرة. 31أعمارىم من 
   
 فٍ نلاسخجببت نؼشوض حُشُػ انًبُؼبث وػُهى( ححهُم انخببٍَ نذسجبث أفشاد انؼُُت فٍ 10جذول )

 انخؼهًٍُ ينًخغُش انًسخى حبؼب   انصُذنُت

 يخىسػ انًشبؼبث يجًىع انًشبؼبث انًسخىي انخؼهًٍُ
دسجبث 

 انحشَت
 انذلانت قًُت )ف(

 . 01011.31 1.30.... بٍُ انًجًىػبث
.01.03 

3131 

 .0. .7.139 .17310110 انًجًىػبثداخم  دال

   .0.  0.771009. انًجًىع

        

قيمة دالة  ي( وى33.331( إن قيمة )ف( كانت )05يتضح من جدول )
(، مما يدل عمى وجود فروق بين درجات أفراد العينة في 1.10إحصائيا عند مستوى )

التعميمي،  ىلمتغير المستو الصيدلية تبعاً  للاستجابة لعروض تنشيط المبيعات في وعييم
لممقارنات المتعددة والجدول التالي يوضح  LSDولمعرفة اتجاه الدلالة تم تطبيق اختبار 

 ذلك: 
 

 نهًقبسَبث انًخؼذدة LSD( اخخببس .1جذول )

 انًسخىي انخؼهًٍُ

شهبدة يخىسطت 

 فأقم

 .1.1.0و = 

 شهبدة ربَىَت 

 ..11..و = 

شهبدة جبيؼُت / 

 يبجسخُش، دكخىساِ 

 .071.0و = 

   - شهبدة يخىسطت فأقم

  - **.7173 شهبدة ربَىَت / دبهىو

 - **.11101 **1913.3 شهبدة جبيؼُت / يبجسخُش، دكخىساِ
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 حبؼب   انصُذنُت فٍ ؼشوض حُشُػ انًبُؼبثننلاسخجببت  وػُهىانؼُُت فٍ  أفشاد ( فشوق دسجبث13شكم )

 انخؼهًٍُ ينًخغُش انًسخى
 

للاستجابة لعروض  ( وجود فروق في الوعي01( وشكل )06)يتضح من جدول 
الشيادة الجامعية /  ىالصيدلية بين أفراد العينة الحاصمين عم تنشيط المبيعات في

"الشيادة الثانوية / دبموم، الشيادة  ىماجستير، دكتوراه وكلًا من أفراد العينة الحاصمين عم
الشيادة الجامعية / ماجستير، دكتوراه  ىالمتوسطة فأقل" لصالح أفراد العينة الحاصمين عم

الشيادة  ى(، كما توجد فروق بين أفراد العينة الحاصمين عم1.10عند مستوى دلالة )
فأقل لصالح أفراد العينة الشيادة المتوسطة  ىالثانوية / دبموم وأفراد العينة الحاصمين عم

(، فيأتي في المرتبة 1.10الشيادة الثانوية / دبموم عند مستوى دلالة ) ىالحاصمين عم
 الشيادة الجامعية / ماجستير، دكتوراه حيث كان وعييم ىالأولى أفراد العينة الحاصمين عم

 ىمين عمالصيدلية أكثر، ثم أفراد العينة الحاص للاستجابة لعروض تنشيط المبيعات في
الشيادة  ىالشيادة الثانوية / دبموم في المرتبة الثانية، ثم أفراد العينة الحاصمين عم

 المتوسطة فأقل في المرتبة الأخيرة. 
 

 فٍ ؼشوض حُشُػ انًبُؼبثن نلاسخجببت وػُهى( انفشوق فٍ يخىسػ دسجبث أفشاد انؼُُت فٍ 17جذول )

 انًهُتنًخغُش  حبؼب   انصُذنُت

 انًهُت
انًخىسػ 

 انحسببٍ

الاَحشاف 

 انًؼُبسٌ
 انؼُُت

دسجبث 

 انحشَت
 انذلانت قًُت )ث(

 .10 3..01 091170 َؼًم
.07 1.1..9 

  3131دال ػُذ 

 130 1709. 1.37.. لا َؼًم انؼبيهٍُنصبنح 

 

 
 فٍ ؼشوض حُشُػ انًبُؼبثن نلاسخجببت وػُهى( انفشوق فٍ يخىسػ دسجبث أفشاد انؼُُت فٍ 11شكم )

 انًهُتنًخغُش  حبؼب   انصُذنُت
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 ي( وى09.969( أن قيمة )ت( كانت )00( وشكل )07يتضح من الجدول )
( لصالح العاممين، حيث بمغ متوسط درجة 1.10قيمة دالة إحصائيا عند مستوى دلالة )

(، مما يدل عمى 93.917(، بينما بمغ متوسط درجة غير العاممين )39.073العاممين )
الصيدلية أكثر من غير  للاستجابة لعروض تنشيط المبيعات في وعييم أن العاممين كان

 العاممين. 
 

 انصُذنُت فٍ ؼشوض حُشُػ انًبُؼبثن نلاسخجببت وػُهى( ححهُم انخببٍَ نذسجبث أفشاد انؼُُت فٍ .1جذول ) 

 نًخغُش انذخم انشهشٌ حبؼب  

 يخىسػ انًشبؼبث يجًىع انًشبؼبث ذخم انشهشٌ ان
دسجبث 

 انحشَت
 انذلانت قًُت )ف(

 . 01991193 09.10.3. بٍُ انًجًىػبث
0010.. 

3131 

 .0. 0717.3 9..10.011 داخم انًجًىػبث دال

   .0.  9..33.91. انًجًىع

   

قيمة دالة  ي( وى55.388( إن قيمة )ف( كانت )08يتضح من جدول )
(، مما يدل عمى وجود فروق بين درجات أفراد العينة في 1.10إحصائيا عند مستوى )

الصيدلية تبعاً لمتغير الدخل الشيري،  للاستجابة لعروض تنشيط المبيعات في وعييم
لممقارنات المتعددة والجدول التالي يوضح  LSDولمعرفة اتجاه الدلالة تم تطبيق اختبار 

 ذلك: 
 

 نهًقبسَبث انًخؼذدة LSD( اخخببس 19جذول )

 ذخم انشهشٌ ان
 يُخفط 

 9..1..و = 

 يخىسػ

 1..0.1و = 

 يشحفغ

 .01.0.و = 

   - يُخفط

  - **.1.1.1 يخىسػ

 - **1.11. **113.0. يشحفغ 
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 حبؼب   انصُذنُت فٍ ؼشوض حُشُػ انًبُؼبثن نلاسخجببت وػُهى( فشوق دسجبث أفشاد انؼُُت فٍ .1شكم )

 نًخغُش انذخم انشهشٌ 
 

للاستجابة لعروض  ( وجود فروق في الوعي09( وشكل )09يتضح من جدول )
الصيدلية بين أفراد العينة ذوي الدخل المرتفع وكلًا من أفراد العينة  تنشيط المبيعات في

ذوي الدخل "المتوسط، المنخفض" لصالح أفراد العينة ذوي الدخل المرتفع عند مستوى 
(، كذلك توجد فروق بين أفراد العينة ذوي الدخل المتوسط وأفراد العينة ذوي 1.10)دلالة 

(، 1.10الدخل المنخفض لصالح أفراد العينة ذوي الدخل المتوسط عند مستوى دلالة )
للاستجابة  فيأتي في المرتبة الأولى أفراد العينة ذوي الدخل المرتفع حيث كان وعييم

صيدلية أكثر، ثم أفراد العينة ذوي الدخل المتوسط في ال لعروض تنشيط المبيعات في
 أفراد العينة ذوي الدخل المنخفض. المرتبة الثانية، وأخيراً 

 :       لثالفرض الثا
توجد فروق ذات دلالة إحصائية بين متوسط درجات أفراد العينة في رشد قرار الشراء 

 تبعاً لمتغيرات الدراسة.
تطبيق اختبار )ت(، وحساب تحميل التباين لدرجات ولمتحقق من ىذا الفرض تم 

 أفراد العينة في رشد قرار الشراء والجداول التالية توضح ذلك:
 

 نًخغُش انجُس انششاء حبؼب  قشاس  سشذ( انفشوق فٍ يخىسػ دسجبث أفشاد انؼُُت فٍ 3.جذول )

 انجُس
انًخىسػ 

 انحسببٍ

الاَحشاف 

 انًؼُبسٌ
 انؼُُت

دسجبث 

 انحشَت
 انذلانت قًُت )ث(

  3131دال ػُذ  171111 07. .7 .0119 7.1030 ركش
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 انزكىسنصبنح  1.1 ..13. 0.1.03 أَزٍ

 

 
 انجُسنًخغُش  انششاء حبؼب   قشاس سشذ( انفشوق فٍ يخىسػ دسجبث أفشاد انؼُُت فٍ 10شكم )

 ي( وى07.000( أن قيمة )ت( كانت )03( وشكل )91يتضح من الجدول )
( لصالح الذكور، حيث بمغ متوسط درجة 1.10قيمة دالة إحصائيا عند مستوى دلالة )

(، مما يدل عمى أن الذكور 59.331(، بينما بمغ متوسط درجة الإناث )73.515الذكور )
 في قرار الشراء لدييم أكثر من الإناث.  كان الرشد

 
 نًخغُش انؼًش حبؼب  انششاء  قشاس سشذ( ححهُم انخببٍَ نذسجبث أفشاد انؼُُت فٍ 1.جذول )

 يخىسػ انًشبؼبث يجًىع انًشبؼبث انؼًش 
دسجبث 

 انحشَت
 انذلانت قًُت )ف(

 . .01.7131 00.13.9. بٍُ انًجًىػبث
.91..0 

3131 

 .0. .101.. 1017.1100 داخم انًجًىػبث دال

   .0.  ..101.11. انًجًىع

    

قيمة دالة  ي( وى39.933)( إن قيمة )ف( كانت 90يتضح من جدول )
 (، مما يدل عمى وجود فروق بين درجات أفراد العينة في رشد1.10إحصائيا عند مستوى )

لممقارنات  LSDقرار الشراء تبعاً لمتغير العمر، ولمعرفة اتجاه الدلالة تم تطبيق اختبار 
 المتعددة والجدول التالي يوضح ذلك:

 

 نهًقبسَبث انًخؼذدة LSD( اخخببس ..جذول )

 انؼًش
 سُت 03أقم يٍ 

 .1.1.. و =

 لأقمسُت  03يٍ 

 سُت 3.يٍ 

 11.90. و =

 سُت فأكزش 3.يٍ 

 ...731 و =

   - سُت 03أقم يٍ 
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  - **171.70 سُت 3.يٍ  لأقمسُت  03يٍ 

 - **910.9 **...1.. سُت فأكزش 3.يٍ 

 

 
 نًخغُش انؼًش  انششاء حبؼب   قشاس سشذ( فشوق دسجبث أفشاد انؼُُت فٍ .1شكم )

 

الشراء بين أفراد  قرار ( وجود فروق في رشد03( وشكل )99يتضح من جدول )
سنة فأكثر وكلًا من أفراد العينة المذين تراوحت  31العينة المذين كانت أعمارىم من 

سنة" لصالح أفراد العينة المذين  31سنة، أقل من  31سنة لأقل من  31أعمارىم "من 
(، كما توجد فروق بين أفراد 1.10سنة فأكثر عند مستوى دلالة ) 31أعمارىم من كانت 

سنة وأفراد العينة المذين كانت  31سنة لأقل من  31العينة المذين تراوحت أعمارىم من 
سنة لأقل  31سنة لصالح أفراد العينة المذين تراوحت أعمارىم من  31أعمارىم أقل من 

(، فيأتي في المرتبة الأولى أفراد العينة المذين كانت 1.10)سنة عند مستوى دلالة  31من 
في قرار الشراء لدييم أكثر، ثم أفراد العينة  سنة فأكثر حيث كان الرشد 31أعمارىم من 

سنة في المرتبة الثانية، ثم أفراد العينة  31سنة لأقل من  31المذين تراوحت أعمارىم من 
 ي المرتبة الأخيرة.سنة ف 31المذين كانت أعمارىم أقل من 

 
 انخؼهًٍُ ينًخغُش انًسخى انششاء حبؼب   قشاس سشذ( ححهُم انخببٍَ نذسجبث أفشاد انؼُُت فٍ 0.جذول )

 يخىسػ انًشبؼبث يجًىع انًشبؼبث انًسخىي انخؼهًٍُ
دسجبث 

 انحشَت
 انذلانت قًُت )ف(

 . .0300119 ..11310. بٍُ انًجًىػبث
001.30 

3131 

 .0. .93107 10.91.01. داخم انًجًىػبث دال

   .0.  7.091.00. انًجًىع
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قيمة دالة  ي( وى33.815( إن قيمة )ف( كانت )93يتضح من جدول )
 (، مما يدل عمى وجود فروق بين درجات أفراد العينة في رشد1.10إحصائيا عند مستوى )

 LSDالتعميمي، ولمعرفة اتجاه الدلالة تم تطبيق اختبار  ىالشراء تبعاً لمتغير المستو  قرار
 لممقارنات المتعددة والجدول التالي يوضح ذلك:

 

 نهًقبسَبث انًخؼذدة LSD( اخخببس ..جذول )

 انًسخىي انخؼهًٍُ

شهبدة يخىسطت 

 فأقم

 ..913.و = 

 شهبدة ربَىَت 

 011173و = 

شهبدة جبيؼُت / 

 يبجسخُش، دكخىساِ 

 .119..و = 

   - شهبدة يخىسطت فأقم

  - *..11. شهبدة ربَىَت / دبهىو

 - **..1013 **.10117 شهبدة جبيؼُت / يبجسخُش، دكخىساِ

 

  
 انخؼهًٍُ ينًخغُش انًسخى انششاء حبؼب   قشاس سشذانؼُُت فٍ أفشاد ( فشوق دسجبث 10)شكم 

 

أفراد  قرار الشراء بين ( وجود فروق في رشد05( وشكل )93يتضح من جدول )
الشيادة الجامعية / ماجستير، دكتوراه وكلًا من أفراد العينة  ىالعينة الحاصمين عم

"الشيادة الثانوية / دبموم، الشيادة المتوسطة فأقل" لصالح أفراد العينة  ىالحاصمين عم
(، بينما 1.10الشيادة الجامعية / ماجستير، دكتوراه عند مستوى دلالة ) ىالحاصمين عم
 ىالشيادة الثانوية وأفراد العينة الحاصمين عم ىبين أفراد العينة الحاصمين عمتوجد فروق 

الشيادة الثانوية عند مستوى  ىالشيادة المتوسطة فأقل لصالح أفراد العينة الحاصمين عم
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الشيادة الجامعية /  ى(، فيأتي في المرتبة الأولى أفراد العينة الحاصمين عم1.15دلالة )
أكثر، ثم أفراد العينة الحاصمين  لدييم الشراء قرار في الرشد كان يثماجستير، دكتوراه ح

الشيادة  ىالشيادة الثانوية / دبموم في المرتبة الثانية، ثم أفراد العينة الحاصمين عم ىعم
 المتوسطة فأقل في المرتبة الأخيرة. 

 

 انًهُتنًخغُش  انششاء حبؼب  قشاس  سشذ( انفشوق فٍ يخىسػ دسجبث أفشاد انؼُُت فٍ 0.جذول )

 انًهُت
انًخىسػ 

 انحسببٍ

الاَحشاف 

 انًؼُبسٌ
 انؼُُت

دسجبث 

 انحشَت
 انذلانت قًُت )ث(

 .10 1903. .091.3 َؼًم
.07 1.133. 

  3131دال ػُذ 

 130 011.7 .11.1. لا َؼًم انؼبيهٍُنصبنح 

 

 
 انًهُتنًخغُش  انششاء حبؼب  قشاس  سشذ( انفشوق فٍ يخىسػ دسجبث أفشاد انؼُُت فٍ .1شكم )

 

 ي( وى03.113( أن قيمة )ت( كانت )06( وشكل )95يتضح من الجدول )
( لصالح العاممين، حيث بمغ متوسط درجة 1.10قيمة دالة إحصائيا عند مستوى دلالة )

(، مما يدل عمى 30.909(، بينما بمغ متوسط درجة غير العاممين )59.316العاممين )
 من غير العاممين.  أكثر لدييم الشراء رقرا في الرشد أن العاممين كان

 

 نًخغُش انذخم انشهشٌ انششاء حبؼب  قشاس  سشذ( ححهُم انخببٍَ نذسجبث أفشاد انؼُُت فٍ ..جذول )

 يخىسػ انًشبؼبث يجًىع انًشبؼبث ذخم انشهشٌ ان
دسجبث 

 انحشَت
 انذلانت قًُت )ف(

 . ...71..0 .001.9.. بٍُ انًجًىػبث
.1171. 

3131 

 .0. .0.103 .1.0.0110 داخم انًجًىػبث دال

   .0.  .1.79.1.0 انًجًىع
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قيمة دالة  ي( وى60.709( إن قيمة )ف( كانت )96يتضح من جدول )
 (، مما يدل عمى وجود فروق بين درجات أفراد العينة في رشد1.10إحصائيا عند مستوى )

 LSDقرار الشراء تبعاً لمتغير الدخل الشيري، ولمعرفة اتجاه الدلالة تم تطبيق اختبار 
 لممقارنات المتعددة والجدول التالي يوضح ذلك: 

 

 نهًقبسَبث انًخؼذدة LSD( اخخببس 7.جذول )

 ذخم انشهشٌ ان
 يُخفط 

 0.1107و = 

 يخىسػ

 9..0.1و = 

 يشحفغ

 1931..و = 

   - يُخفط

  - **.1.137 يخىسػ

 - **.1.1.7 **..17.. يشحفغ 

 

 
 نًخغُش انذخم انشهشٌ انششاء حبؼب  قشاس  سشذ( فشوق دسجبث أفشاد انؼُُت فٍ 17شكم )

  

قرار الشراء بين أفراد  ( وجود فروق في رشد07( وشكل )97يتضح من جدول )
"المتوسط، المنخفض" لصالح العينة ذوي الدخل المرتفع وكلًا من أفراد العينة ذوي الدخل 

(، كذلك توجد فروق بين أفراد 1.10أفراد العينة ذوي الدخل المرتفع عند مستوى دلالة )
العينة ذوي الدخل المتوسط وأفراد العينة ذوي الدخل المنخفض لصالح أفراد العينة ذوي 

ينة ذوي (، فيأتي في المرتبة الأولى أفراد الع1.10الدخل المتوسط عند مستوى دلالة )
أكثر، ثم أفراد العينة ذوي الدخل  لدييم الشراء قرار في الرشد الدخل المرتفع حيث كان

 أفراد العينة ذوي الدخل المنخفض. المتوسط في المرتبة الثانية، وأخيراً 
 الفرض الرابع:
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 تختمف نسبة مشاركة العوامل المؤثرة عمى رشد قرار الشراء.
ولمتحقق من ىذا الفرض تم حساب الأىمية النسبية باستخدام معامل الانحدار 
)الخطوة المتدرجة إلى الأمام( لمعوامل المؤثرة عمى رشد قرار الشراء والجدول التالي يوضح 

 ذلك: 
 

 ( الأهًُت انُسبُت ببسخخذاو يؼبيم الاَحذاس )انخطىة انًخذسجت إنً الأيبو( 9.جذول )

 انششاء قشاس ػهً نهؼىايم انًؤرشة

غ
انًخغُش انخبب

ء 
ششا

شذ قشاس ان
س

 

 انًخغُش انًسخقم
يؼبيم 

 الاسحببغ

َسبت 

 انًشبسكت
 انذلانت قًُت )ف(

يؼبيم 

 الاَحذاس
 انذلانت قًُت )ث(

 3131 3..1. .3101 3131 7.1990 ..317 31.00 انًسخىي انخؼهًٍُ

 3131 1310. ...31 3131 1.10.. .31.9 .31.0 انًهُت

 3131 1717. 311.0 3131 .0111. 31.17 ..317 انذخم انشهشٌ

 3131 13.0. 31130 3131 0.10.3 ..310 .3170 انؼًش

    

التعميمي كان من أكثر العوامل المؤثرة  ىيتضح من الجدول السابق إن المستو 
%، ويأتي في المرتبة 69.6%، يميو المينة بنسبة 79.8عمى رشد قرار الشراء بنسبة 
 %.56.6في المرتبة الرابعة العمر بنسبة  %، وأخيراً 60.7الثالثة الدخل الشيري بنسبة 

 الفرض الخامس:
تنشيط المبيعات في الصيدلية لأفراد تختمف الأوزان النسبية لأولوية الاستجابة لعروض 

 عينة البحث.
 ولمتحقق من ىذا الفرض تم إعداد جدول الوزن النسبي التالي: 

 

 لأفشاد ػُُت انبحذ انصُذنُت فٍ ؼشوض حُشُػ انًبُؼبثن لاسخجببتالأونىَت ( انىصٌ انُسبٍ 03جذول )

 فٍ انًبُؼبث حُشُػ نؼشوض الاسخجببت

 انصُذنُت
 انخشحُب انُسبت انًئىَت% انىصٌ انُسبٍ

 انزبٍَ %0019 ... خصىيبث انسؼشالاسخجببت ن 

 الأول %.0.1 037 الاسخجببت نششاء سهؼت وانزبَُت يجبَب  

 انزبنذ %917. 01. الاسخجببت نُقبغ انششاء انخٍ َخى حجًُؼهب

  %133 ... انًجًىع
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 لأفشاد ػُُت انبحذ انصُذنُت فٍ انًبُؼبث حُشُػ نؼشوض الاسخجببتلأونىَت ( انىصٌ انُسبٍ .1شكم )

 

 تنشيط لعروض ( أن أولوية الاستجابة08( والشكل )31يتضح من الجدول )
شراء سمعة والثانية مجاناً الاستجابة لالصيدلية لأفراد عينة البحث كانت  في المبيعات
%، 33.9خصومات السعر بنسبة الاستجابة ل%، يمييا في المرتبة الثانية 36.3بنسبة 

 %.99.7نقاط الشراء التي يتم تجميعيا بنسبة الاستجابة لويأتي في المرتبة الثالثة 
 ممخص نتائج البحث:

 :أولًا: النتائج في ضوء وصف العينة
 لممتسوق: والاقتصادية والثقافية الاجتماعية الخصائص

وىذه النتيجة تتفق مع نتيجة البحث  %67.3 معظم المتسوقين من الإناث وذلك بنسبة -0
الإناث يتأثرون بالعروض الترويجية  أنحيث وجد ( 301ص، 9101)جراه شراقي أالذي 

 .أكثر من الذكور
 .%38.0بنسبة  فأكثر سنة 31 من أكثر المتسوقين كانت أعمارىم -9
دكتوراه وذلك  ماجستير، / الجامعية الشيادة ىالمتسوقين كانوا حاصمين عم نصف -3

، 9105) جراه عواد والمجاليأوىذه النتيجة تتفق مع نتيجة البحث الذي  %،50.9بنسبة 
 .البكالوريوس درجة يحممون( %50.7لدراسة )ا عينة نصف أنحيث ذكر ( 70ص

0%

5%

10%

15%

20%

25%

30%

35%

40%

الاستجابة لشراء سلعة والثانية  الاستجابة لخصومات السعر
 مجانا  

الاستجابة لنقاط الشراء التي 
 يتم تجميعها

33.90% 
36.40% 

29.70% 



 ILAعضو الجمعية الدولية للمعرفة       الجمعية المصرية للقراءة والمعرفة  

989 

 

 

 

 مع تتفق النتيجة وىذه ،%56.9 بنسبةأكثر المتسوقين لدييم مينة يعممون بيا وذلك  -3
أغمب  أن وجد ( حيث019ص ،9109المومني ومقاطف ) جراهأ الذي البحث نتيجة

  من العاممين.الذين تؤثر وسائل تنشيط المبيعات عمى قرارىم الشرائي المستيمكين 
وىذا  ،%50.5 بنسبة وذلك فأكثر ريال 8511 من دخميم الشيري المتسوقين أن أكثر -5

نفاق، فالظروف الإيدل عمى أن الدخل لدييم مرتفع مما يجعل لدييم القدرة عمى 
 الاقتصادية تؤثر عمى قرار الشراء لأن ىذا القرار لا يتحقق بمجرد توفر الرغبة، وىذه

 أن وجد حيث( 93ص ،9113) عبد الغني جراهأ الذي البحث نتيجة مع تتفق النتيجة
ن لدييا المقدرة الشرائية التي تتيح فئات الدخل المرتفع أكثر تردداً عمى مراكز التسوق لأ
 .ليا التسوق في ظل المغريات التي تقدميا ىذه المراكز

 الصيدلية:  في المبيعات تنشيط عروض
 شرائيم لمسمع من الصيدلية قرارات عمى السعر خصومات تؤثرأن اكثر المتسوقين  -0

 عمى مجاناً  والثانية سمعة شراء يؤثر المتسوقين من %90.3 يمييم ،%35.9 بنسبة وذلك
شرائيم،  قرارات عمى المجانية العينات تؤثر المتسوقين من% 9.6 يمييم ،شرائيم قرارات

الأدوات  ىذه أنب( 76ص ،9105) والمجالي عواد وقد يرجع السبب في ذلك كما ذكر
 استخداميا السيل منلأنو  لممستيمكين السموكية الاستجابات استثارة في عالية فاعمية ذات

 قبل جيد بأي القيام المستيمك من تتطمب لا فيي المستيمكين، قبل من منيا والاستفادة
 في الصفقة من فورية منفعة عمى الحصول يستطيع المستيمك نقرار الشراء، كما أ اتخاذ
 منطقي تقييم جراءبإ لمقيام الاستخدام وسيمة واضحة معايير لو تمثلوىي  ،راءالش لحظة

 .التجزئة محلات تقدميا التي لمعروض وعقلاني
أن  وجد حيث )kavitha m (9103 جراهأ الذي البحث نتيجة مع تتفق النتيجة وىذه

سعار والحصول عمى منتج أضافي مجاناً أكثر أدوات تنشيط المبيعات فاعمية تخفيض الأ
 et al Shiجراه أ الذي لتحفيز الاستجابة لدى المستيمك، وتتفق أيضاً مع نتيجة البحث

أكثر أدوات تنشيط  مجاناً  والثانية سمعة أن الخصومات السعرية وشراء وجد حيث )9115)
 المخطط لو.    من أكثر والإنفاق المبيعات فاعمية لتسريع الشراء
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 تنشيط عروض وقت في والتجميل العناية مستحضرات يشترون أكثر المتسوقين كانوا -9
 وأجيزة، يمييم أدوات يشترون كانوا %39.9 يمييم %،38.6بنسبة  المبيعات وذلك

وقد يرجع السبب في أن الأدوية أقل السمع التي كانت  أدوية، يشترون كانوا 09.9%
 لأن أغمب الأدوية لاتباع الا بوصفة طبية. المبيعات تنشيط عروضتُشترى وقت 

 النتائج في ضوء الفروض: ثانياً: 
 في المبيعات تنشيط لعروض بين الوعي للاستجابة طردية توجد علاقة ارتباطية -0

وعي  زاد حيث أنو كمما، 1.15، 1.10عند مستوى دلالة  ورشد قرار الشراءالصيدلية 
 قرار في الرشد زاد الصيدلية كمما في المبيعات تنشيط لعروض لاستجابةالمتسوق في ا
 حيث( 301ص ،9101) شراقي جراهأ الذي البحث نتيجة مع تتفق النتيجة الشراء، وىذه

 .تنشيط المبيعات والتخطيط قبل الشراءىناك علاقة ارتباطية موجبة بين  أن وجد
 للاستجابة وعييم في المتسوقيندرجات  متوسط بين إحصائية دلالة ذات فروق توجد -9

 عمى يدل الإناث، مما لمتغير الجنس لصالح تبعاً  الصيدلية في المبيعات تنشيط لعروض
 . الذكور من أكثر الصيدلية في المبيعات تنشيط لعروض للاستجابة وعيين كان الإناث أن
 لعروض للاستجابة وعييم في المتسوقين درجات بين إحصائية دلالة ذات فروق توجد -3

 العينة أفراد الأولى المرتبة لمتغير العمر، فقد جاء في تبعاً  الصيدلية في المبيعات تنشيط
 تنشيط لعروض للاستجابة وعييم كان حيث سنة 31 من أقل أعمارىم كانت المذين

أو في  لا يعممونما إن ىذه الفئة لأ ذلكوقد يرجع السبب في  أكثر، الصيدلية في المبيعات
ىداف حصوليم عمى أمنخفض مما يجعل احد  دخميمالمينية وبالتالي  مبداية حياتي

  .عروض تنشيط المبيعات توفير الدخل والتكيف مع الميزانية المخططة
 لعروض للاستجابة وعييم في المتسوقين درجات بين إحصائية دلالة ذات فروق توجد -3

 الأولى في المرتبة جاء فقد التعميمي، ىالمستو  لمتغير تبعاً  الصيدلية في المبيعات تنشيط
 وعييم كان حيث دكتوراه ماجستير، / الجامعية الشيادة ىعم الحاصمين العينة أفراد

 ىعم الحاصمين العينة أفراد ثم أكثر، الصيدلية في المبيعات تنشيط لعروض للاستجابة
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 الشيادة ىعم الحاصمين العينة أفراد ثم الثانية، المرتبة في دبموم / الثانوية الشيادة
 الأخيرة. المرتبة في فأقل المتوسطة

 للاستجابة وعييم في المتسوقين درجات متوسط بين إحصائية دلالة ذات فروق توجد -5
 عمى يدل العاممين، مما المينة لصالح لمتغير تبعاً  الصيدلية في المبيعات تنشيط لعروض

 غير من أكثر الصيدلية في المبيعات تنشيط لعروض للاستجابة وعييم كان العاممين أن
 . العاممين

 لعروض للاستجابة وعييم في المتسوقين درجات بين إحصائية دلالة ذات فروق توجد -6
 أفراد الأولى المرتبة في جاء فقد الشيري،الدخل  لمتغير تبعاً  الصيدلية في المبيعات تنشيط
 في المبيعات تنشيط لعروض للاستجابة وعييم كان حيث المرتفع الدخل ذوي العينة

 العينة أفراد وأخيراً  الثانية، المرتبة في المتوسط الدخل ذوي العينة أفراد ثم أكثر، الصيدلية
 المنخفض. الدخل ذوي
 الشراء قرار رشد في درجات المتسوقين متوسط بين إحصائية دلالة ذات فروق توجد -7

 الشراء قرار في الرشد كان الذكور أن عمى يدل الذكور، مما لمتغير الجنس لصالح تبعاً 
  الإناث. من أكثر لدييم

 تبعاً  الشراء قرار رشد في المتسوقين درجات بين إحصائية دلالة ذات فروق توجد -8
سنة  31الأولى أفراد العينة المذين كانت أعمارىم من لمتغير العمر، فقد جاء في المرتبة 

في قرار الشراء لدييم أكثر، ثم أفراد العينة المذين تراوحت أعمارىم  فأكثر حيث كان الرشد
سنة في المرتبة الثانية، ثم أفراد العينة المذين كانت أعمارىم  31سنة لأقل من  31من 

 سنة في المرتبة الأخيرة. 31أقل من 
 تبعاً  الشراء قرار رشد في المتسوقين درجات بين إحصائية دلالة ذات فروق دتوج -9

 الشيادة ىعم الحاصمين العينة أفراد الأولى المرتبة في جاء فقد التعميمي، ىلمستو ا لمتغير
ويرجع السبب  أكثر، لدييم الشراء قرار في الرشد كان حيث دكتوراه ماجستير، / الجامعية

المستوى التعميمي يعتمد قرار الشراء عمى خبرة المتسوق نتيجة الثقافة في ذلك لأنو بارتفاع 
  .التي يتمتع بيا
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 الشراء قرار رشد في المتسوقين درجات متوسط بين إحصائية دلالة ذات فروق توجد -01
 الشراء قرار في الرشد العاممين، مما يدل عمى أن العاممين كان المينة لصالح لمتغير تبعاً 
 من غير العاممين.  أكثر لدييم
 تبعاً  الشراء قرار رشد في المتسوقين درجات بين إحصائية دلالة ذات فروق توجد -00

في المرتبة الأولى أفراد العينة ذوي الدخل المرتفع حيث  جاء فقد الدخل الشيري، لمتغير
بة أكثر، ثم أفراد العينة ذوي الدخل المتوسط في المرت لدييم الشراء قرار في الرشد كان

 الثانية، وأخيرا أفراد العينة ذوي الدخل المنخفض.
 ىالمستو أن  حيث وجد ،الشراء قرار رشد عمى المؤثرة العوامل مشاركة نسبة تختمف -09

 المينة%، يميو 79.8الشراء بنسبة  رشد قرارالتعميمي كان من أكثر العوامل المؤثرة عمى 
في  ، وأخيراً %60.7الشيري بنسبة لثالثة الدخل %، ويأتي في المرتبة ا69.6بنسبة 

 %.56.6المرتبة الرابعة العمر بنسبة 
تختمف الأوزان النسبية لأولوية الاستجابة لعروض تنشيط المبيعات في الصيدلية  -03

 الصيدلية في المبيعات تنشيط لعروض الاستجابة أولويةأن  لأفراد عينة البحث، حيث وجد
%، يمييا في 36.3شراء سمعة والثانية مجاناً بنسبة لالاستجابة  كانت البحث عينة لأفراد

%، ويأتي في المرتبة الثالثة 33.9خصومات السعر بنسبة الاستجابة لالمرتبة الثانية 
 %.99.7نقاط الشراء التي يتم تجميعيا بنسبة الاستجابة ل
 والمقترحات: التوصيات

 يمي:أسفر عنو البحث من نتائج فإن الباحثة توصي بما  في ضوء ما
عداد وتنفيذ برامج عن طريق تكاتف كل مؤسسات المجتمع المعرفية  -0 تصميم وا 

علامية لتنمية الوعي الاستيلاكي والانفاقي لدى المتسوق، ومحاربة والتعميمية والإ
 الاستيلاك الزائد اثناء شراء السمع من الصيدلية في وقت عروض تنشيط المبيعات.

والجيات التعميمية وجمعيات حماية المستيمك ووسائل  التعاون والتنسيق بين الأسرة -9
 علام في منظومة واحدة لتوعية المتسوق بمخاطر الانسياق وراء عروض تنشيطالإ

 المبيعات، وخمق مستيمك رشيد في مجال التسوق. 
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كساب المتسوق عن طريق التربية والتعميم كفاءة وميارات وخبرات تساىم في خمق إ -3
قرار الشراء ولديو الوعي في التمييز بين حاجاتو ورغباتو والأىم والميم مستيمك رشيد في 

من بينيا، بحيث يضع القدرة الشرائية والحاجة إلى السمعة في أولوياتو عند اتخاذ قرار 
 شراء السمع التي عمييا عروض تنشيط المبيعات، ويكون ترشيد الاستيلاك منياجاً لحياتو.

المستيمك لحماية المستيمك من قراراتو عن طريق ارشاده تفعيل دور جمعيات حماية  -3
 المبيعات، تنشيط وتوعيتو حول السمع التي يشترييا من الصيدلية في وقت عروض

 لممبيعات زائفة. ولحمايتو من المنتجين والمسوقين الذين يقدمون عروض تنشيط
ك بتوعية المستيمك عمل ندوات لنشر ثقافة الادخار بين المتسوقين بدل ثقافة الاستيلا -5

المبيعات والتعامل معيا حتى لا تمتيم تمك  تنشيط وارشاده حول كيفية الاستجابة لعروض
 العروض معظم أو كل الزيادة في الدخول مما يؤثر سمباً عمى حجم ادخارات المستيمك.

 شراء قرار إيجاد وسائل لرفع مستوى الوعي الشرائي لدى المتسوق وتوجييو باتخاذ -6
 خمقتيا احتياجات وليست حقيقية لاحتياجات وفقاً  الصيدليات عمى أسس سميمة من معالس

 لتحسين النمط الانفاقي والاستيلاكي لممتسوق.يجاد وسائل إ المبيعات، و تنشيط عروض
ممبيعات بمسؤوليتيا ل توعية الشركات المنتجة والمسوقة التي تضع عروض تنشيط -7

 وىي تمك المسؤولية لمتسويق بالمفيوم الحديث.وصحياً تجاه المتسوق اخلاقياً واجتماعياً 
ممكن إجراء ىذا البحث في دول عربية أخرى من أجل تعزيز النتائج التي تم التوصل  -8

مكانية تعميم النتائج، كما يمكن أن تأخذ البحوث المستقبمية عروض تنشيط ال مبيعات ليا وا 
 .الأخرى التي لم تستخدميا الباحثة

 :العربية المراجع
( دراسة تحميمية لمعوامل المؤثرة في الشراء العفوي 9109إبراىيم، مروة محمود ) -0

(. 0بالتطبيق عمى اليايبرماركت. المجمة العممية للاقتصاد والتجارة. مصر. العدد )
 .9109. يناير 975-935ص
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دراسة العوامل الشخصية والاجتماعية المؤثرة  (9116) محمد الخصاونة، عبد اليادي -9
 .عمى عممية اتخاذ قرار الشراء لممنتجات المختمفة في الأسر الأردنية. رسالة دكتوراه

 الأردن. جامعة عمان العربية لمدراسات العميا. كمية الدراسات الإدارية والمالية العميا.
جماعات المرجعية عمى مراحل قرار الشراء ( أثر ال9107الزغيمي، مريم الزروق ) -3

لممستيمك النيائي: دراسة ميدانية تحميمية. مجمة الحقوق والعموم الإنسانية. جامعة زيان 
 .9107. 991-975ص .(. ممحق0عاشور بالجمفة. الجزائر. مجمد )

( تأثير عناصر المزيج 9118الضمور، ىاني حامد و  الشريدة، محمد تركي ) -3
عمى قرارات المستيمك الأردني في استخدام خدمة الياتف الخموي: دراسة الترويجي 

-375(. ص3(. المجمد )3تحميمية. المجمة الأردنية في إدارة الأعمال. الأردن. العدد )
399 .9118. 

( أثر استخدام مواد تنشيط المبيعات في  9113الطريفي، شادي محمود مصباح ) -5
لمنتجة والمستفيدة من الحملات الترويجية. رسالة اكتساب ميزة تنافسية لمشركات ا

 ماجستير. جامعة آل البيت. كمية الاقتصاد والعموم الإدارية. الأردن.
( أدوات الترويج وتأثيرىا عمى قرار المستيمك 9103العضاضي، سعيد بن عمي ) -6

الإنسانية  العموم – الشرائي: دراسة ميدانية. مجمة جامعة الإمام محمد بن سعود الإسلامية
 .9103. أغسطس 999-953(. ص99العدد ) .والاجتماعية. السعودية

رسالة دكتوراه. جامعة سانت  ( التسويق الصيدلاني.9118القطيفان، شادي محمد ) -7
 الأردن. .كميمنتس

( أثر استخدام نجوم المجتمع في الإعلانات التجارية 9100المساعفة، أحمد عمي ) -8
مستحضرات التجميل من قبل النساء الأردنيات. رسالة ماجستير. عمى مراحل قرار شراء 

 الجامعة الأردنية. كمية الدراسات العميا. الأردن.
( أثر وسائل تنشيط المبيعات عمى القرار 9109المومني، رائد و  مقاطف، سيما ) -9

موم دراسة ميدانية لمسمع الاستيلاكية الميسرة. مجمة الع - الشرائي لممستيمك الأردني
 .9109. 008-99. ص8/9109الاقتصادية والتسيير والعموم التجارية. العدد 
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( دور برامج تنشيط المبيعات في التأثير عمى السموك 9103اليرش، عبدالله محمد ) -01
الاستيلاكي السمبي عند المستيمك الأردني. مجمة الواحات لمبحوث والدراسات. المجمد 

 .9103. 063-035(. ص9(. العدد )7)
دراسة حالة مؤسسة   - ( دور الإعلان في ترويج المبيعات9103بوخنون، يمينة ) -00

 بسكرة. رسالة ماجستير. جامعة محمد خيضر. الجزائر.  - الاتصالات موبيميس
( دور الاتصال 9107بوناب، بسمة و  قادري، خولة و  قطاف، علاء الدين ) -09

ميدانية بمؤسسة عمر بن عمر. رسالة دراسة  - التسويقي في ضمان ولاء المستيمك
 قالمة. كمية العموم الإنسانية والاجتماعية. الجزائر. 0935ماي  8ماجستير. جامعة 

( تنشيط المبيعات ودورىا في التأثير عمى 9109حجوطي، سمية و  نامون، حميدة ) -03
فرع  - الجزائرتصالات دراسة حالة المؤسسة الوطنية لا - القرار الشرائي لممستيمك النيائي

جامعة أكمي محند اولحاج. معيد العموم الاقتصادية والتجارية رسالة ماجستير. البويرة. 
 وعموم التسيير. الجزائر.

( أثر عناصر المزيج التسويقي الدوائي عمى قرار شراء 9106، إياد عبد الإلو )رخنف -03
 - الاقتصاد والتنمية البشريةالأدوية محمية الصنع: دراسة تطبيقية في مدينة عمان. مجمة 

(. 03البميدة. الجزائر. العدد ) بالتنمية الاقتصادية والبشرية. جامعة سعد دحم رمخب
 .9106. يونيو 78-65ص
( تأثير الإعلان عمى قرار الشراء لدى 9107زروقي، محمد أمين و  مداور، يونس ) -05

الدلفي. رسالة ماجستير.  عين UNOدراسة حالة المركز التجاري  - المستيمك النيائي
جامعة الجيلالي بونعامة بخميس مميانة. كمية العموم الاقتصادية والتجارية وعموم التسيير. 

 الجزائر.
( تأثير تنشيط المبيعات عمى القرار الشرائي 9109ييمة )فزعراط، سيام و  قراش،  -06

ياتف النقال دراسة ميدانية عمى عينة من مشتركي خدمات ال - لممستيمك النيائي
. رسالة ماجستير. جامعة أكمي محند اولحاج. معيد (OTA)لأوراسكوم تيميكوم الجزائر 

 العموم الاقتصادية والتجارية وعموم التسيير. الجزائر.
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 - م( تأثير الترويج عمى القرار الشرائي9107سعداوي، محمد و  داودي، رياض ) -07
جيلالي بونعامة بخميس مميانة. كمية العموم حالة ممبنة عريب. رسالة ماجستير. جامعة ال
 الاقتصادية والتجارية وعموم التسيير. الجزائر.

( تأثير أساليب تنشيط المبيعات عمى العادات 9101شراقي، محمد محمود كمال ) -08
بداع. مصر. المجمد ) الشرائية لممستيمك بالتطبيق عمى اليايبر (. 59ماركت. فكر وا 

 .9101. يوليو 303-313ص
( الشراء غير المخطط من متاجر 9109صالح، محمود عبد الحميد محمود ) -09

التجزئة: دراسة ميدانية عن سموكيات المستيمكين السعوديين بمدينة الرياض. مجمة الممك 
 .9109. يناير 69-33(. ص0(. العدد )93العموم الإدارية. السعودية. المجمد ) - سعود
 - ( تحميل استجابات المتسوق المسن )التعجيل بالشراء9103، عادل محمود )حطري -91

زيادة الكمية المشتراة بالمرة الواحدة( بنقطة الشراء لعروض تنشيط مبيعات السمع الغذائية 
بسلاسل خدمة النفس العالمية بدولة الإمارات العربية المتحدة. مجمة التجارة والتمويل. كمية 

 .9103. 308-969(. ص9)التجارة. جامعة طنطا. مصر. العدد 
( أثر الدخل عمى العادات الشرائية لعملاء 9113عبد الغني، عمرو أبو اليمين ) -90

مراكز التسوق بالمممكة العربية السعودية. المجمة العممية للاقتصاد والتجارة. مصر. العدد 
 .9113. يناير 303-985(. ص0)

( الاستجابات السموكية 9105عواد، محمد سميمان و  المجالي، سوسن محمد ) -99
العموم الإدارية.  - لأدوات تنشيط المبيعات من وجية نظر المستيمك الأردني. دراسات

 .9105. 81-65(. ص39(. المجمد )0الأردن. العدد )
دراسة حالة )مجمع  - ( كيفية ترويج الأدوية في الجزائر9103مريم ) قلال، -93

وقرة بومرداس. كمية العموم الاقتصادية والتجارية صيدال(. رسالة ماجستير. جامعة أمحمد ب
 وعموم التسيير. الجزائر.
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دراسة حالة  - ( فعالية البيع ودوره في خمق ميزة تنافسية9101قواميد، بو بكر ) -93
. كمية العموم الاقتصادية 3ماجستير. جامعة الجزائر  رسالةمؤسسة اتصالات الجزائر. 

 الجزائر. .والتجارية وعموم التسيير
( أثر استراتيجية الترويج عمى تسويق منتجات 9101ناصر، ياسر ناصر الدودو ) -95

شركة أم درمان لصناعة الصابون والكيماويات المحدودة. رسالة ماجستير. جامعة أم 
 درمان الإسلامية. كمية العموم الإدارية. السودان.

المؤثرة في سموك المستيمك ( دور العوامل 9119ناصر، محمد و  ماخوس، ديمة ) -96
سمسمة  - في مجال اتخاذ القرار الشرائي. مجمة جامعة تشرين لمبحوث والدراسات العممية

 .9119. 066-037(. ص3(. العدد )30العموم الاقتصادية والقانونية. سوريا. المجمد )
سة درا -( أثر العلاقات العامة عمى سموك المستيمك النيائي9118وقنوني، باية ) -97

ره قلاتصالات الجزائر )جازي(. رسالة ماجستير. جامعة أمحمد بو  محالة شركة أوراسكو 
 بومرداس. كمية العموم الاقتصادية والتجارية وعموم التسيير. الجزائر.
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