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 إلى جميع الأحبة والزملاء دون اس تثناء_ 
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 شكر وتقدير
والحمد لله بعد الرضا ، والحمد لله إذا رضي، الحمد لله حتى يرضى

ظاهرا وباطنا ،  وآخرا،الحمد لله أولا

 الحمد لله

 :الشكرلــــــ
 
للأس تاذة  الفاضلة الدكتورة لعذور ضورية على كبولها الإشراف على هذا البحث _

 .المتواضع، وعلى دعمها، ضبرها وثوجيهها المثمر والمس تمر فجزاها الله خير الجزاء

 

لكل من ساعدني في إنجاز هذا البحث وأخص بالذكر الزوجة الكريمة التي كانت _ 

 . الس ند بدعمها وضبرها وجشجيعها،دون أن أنسى أختها الدكتورة غربي مريم

 

 .لجميع الأساثذة الذين جشرفت بالدراسة عندهم خلال عامي الماستر_ 

 

 لزملائي في دفعة التسويق الذين سعدت كثيرا بالدراسة معهم_ 

 

لأخوي العزيزين الطاهر مراكشي وس يلم المختار الذين سيبلى تحفيزهما ودعمهما _

 .راسخا في ذاكرتي

 حمودي لمنور



 :ملخص الدراسة
ىدفت الدراسة إلذ برديد أثر التًويج للمنتجات الخضراء على قرار الشراء للمستهلك النهائي، انطلاق 

الإعلان، البيع الشخصي، العلاقات العامة وبعد تنشيط الدبيعات كمتغتَ مستقل، :من أربعة عناصر أساسية وىي
( 29)قرار الشراء للمستهلك النهائي كمتغتَ تابع، ولتحقيق أىداف الدراسة تم تصميم استبيان مكون من 

سؤالا، تم توزيعها على عينة من الدستهلكتُ بولاية برج بوعريريج، وبعد استًجاعها بست معالجة البيانات الدتحصل 
 .SPSS25عليها باستخدام برنامج 

وجود علاقة تأثتَ معنوية ذات دلالة إحصائية لكل من : ومن أىم الاستنتاجات التي تم التوصل إليها
بعدي الإعلان والعلاقات العامة على القرار الشرائي للمستهلك النهائي، كما توصلت الدراسة لمجموعة من 

التوصيات ألعها ضرورة اىتمام مؤسسات الدنتجات الخضراء بالبيع الشخصي من خلال تكوين فريق رجال بيع 
كفء ومؤىل قادر على صنع ميزة تنافسية للمؤسسة، وبتنشيط الدبيعات عن طريق تنويع التقنيات الدستعملة في 

 .ىذا المجال وتوسيعها لاستهداف أكبر قدر لشكن من الدستهلكتُ
التًويج للمنتجات الخضراء، الإعلان، البيع الشخصي، العلاقات العامة، تنشيط : الكلمات الدالة

 AIDAلظوذج .الدبيعات، القرار الشرائي للمستهلك النهائي
Abstract: 

 The study aimed to determine the impact of promoting green products 

on the purchase decision of the final consumer, starting from four basic 

elements: advertising, personal selling, public relations and after sales activation 

as an independent variable, the purchase decision of the final consumer as a 

dependent variable, and to achieve the objectives of the study a questionnaire 

was designed consisting of ( 29) Questions were distributed to a sample of 

consumers in the state of Bordj Bou Arreridj, and after their retrieval, the data 

obtained was processed using the SPSS25 program. 

 Among the most important conclusions that have been reached: There is 

a significant statistically significant impact relationship for each of the 

advertising and public relations dimensions on the purchasing decision of the 

final consumer. The study also reached a set of recommendations, the most 

important of which is the need for green product establishments to pay attention 

to personal selling through the formation of a qualified and capable sales force. 

To create a competitive advantage for the organization, and to stimulate sales by 

diversifying and expanding the techniques used in this field to target the largest 

possible number of consumers. 

Keywords: promotion of green products, advertising, personal selling, public 

relations, sales promotion, final consumer purchasing decision. AIDA model 
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أدى لظو النشاط الصناعي والتجاري إلذ ظهور العديد من الدشاكل البيئية التي لصمت عن الاستغلال غتَ 
العقلاني لعوامل الإنتاج، وخصوصا ما تعلق بالدوارد البيئية التي اسُتنزفت بشكل غتَ مسبوق، ومع ازدياد الوعي 

البيئي توجهت الدؤسسات اليوم إلذ إنتاج وتسويق الدنتجات الخضراء بوصفها ميزة تنافسية من جهة وأداة لدواجهة 
 .الدخاطر البيئية من جهة أخرى

ويلعب التًويج لذذه النوع من الدنتجات دورا مهما وحاسما في إلغاد جمهور استهلاكي لذا بوصفو أحد 
عناصر الدزيج التسويقي التي يؤدي التحكم فيها إلذ لصاح السياسة التسويقية للمؤسسة ومن ثم برقيق أىدافها، إذ 
ىو كذلك الأداة الدهمة والفعالة التي تستخدمها لستلف الدؤسسات في الاتصال مع البيئة الداخلية والخارجية، إذ 

. يسمح من خلال ذلك بتوفتَ معلومات كافية للمستهلكتُ عن الدنتجات وعن لشيزاتها وخصائصها الإضافية
ويساىم في خلق وعي لديهم بألعية ىذه الدنتجات الصديقة للبيئة كوسيلة لإشباع رغباتهم وحاجاتهم الدختلفة، 

 .دون التأثتَ على صحتهم، لشا يدفعهم لاقتنائها بالرغم من ارتفاع سعرىا بسبب الدعايتَ الدعتمدة في إنتاجها
وىذا لن يتحقق إلا من خلال اىتمام الدؤسسات بدراسة سلوك الدستهلك الدتصف بالتعقيد، لفهم 

ومعرفة لرمل الظروف والعوامل الدؤثرة في تفضيلاتو، وألظاطو الاستهلاكية الدتنوعة، وىذا من خلال مواكبة حاجاتو 
ورغباتو والبحث عن إشباعها، وىذا ليس بالأمر الذتُ لأن سلوك الدستهلك يتميز بالديناميكية والتغيتَ، إذ بركمو 

 .وتتقاطع في برديده عوامل اقتصادية واجتماعية وثقافية متعددة
إن الاىتمام الجيد بدراسة سلوك الدستهلك يعد من أىم أدوات النجاح في التًويج للمنتجات الخضراء 

التي تعد بديلا مهما للمنتجات التقليدية، وأحد الديزات التنافسية التي تسعى الدؤسسات اليوم إلذ اكتسابها 
 .خصوصا في ظل التوجو العالدي الأخضر في كل المجالات

طرح الإشكالية  : أولا
: من خلال ما سبق ذكره لؽكن طرح إشكالية بحثنا والدتمثلة في التساؤل الرئيسي التالر

؟ بولاية برج بوعريريجما أثر الترويج للمنتجات الخضراء على القرار الشرائي للمستهلك النهائي 
: ويندرج برت ىذه الإشكالية لرموعة  التساؤلات التالية

 ما مفهوم التًويج للمنتجات الخضراء؟ -1
  ما الدقصود بالدنتجات الخضراء؟ وما ألعيتها؟ وما الفرق بينها وبتُ الدنتجات التقليدية؟ -2
 ىي عناصر التًويج الأخضر؟  ما -3
 ىي العوامل التي تؤثر على قرار شراء الدستهلك النهائي للمنتجات الخضراء؟  ما -4
 الأخضر، البيع الشخصي، العلاقات العامة وعنصر تنشيط لإعلانا: عناصر التًويج الدتمثلة في ىل ل -5

  تأثتَ على قرار شراء الدستهلك النهائي للمنتجات الخضراء؟الدبيعات
فرضيات البحث  : ثانيا

: وللإجابة عن ىذه التساؤلات تم طرح الفرضيات التالية 



.................................................................................................................................مقدمة عامة  
 

        ب 

 

: الفرضية الرئيسية- 1
القرار الشرائي على لترويج للمنتجات الخضراء لتوجد علاقة تأثير معنوية ذات دلالة إحصائية     

. α   ≥  0.05  عند مستوى دلالة بولاية برج بوعريريج للمستهلك النهائي
: يتفرع عن الفرضية الرئيسية الفرضيات الفرعية التالية: الفرضيات الفرعية- 2
توجد علاقة تأثتَ معنوية ذات دلالة إحصائية للإعلان على قرار شراء الدستهلك : الفرضية الفرعية الأولى-أ

 ؛α   ≥  0.05النهائي للمنتجات الخضراء عند مستوى دلالة 
توجد علاقة تأثتَ معنوية ذات دلالة إحصائية للبيع الشخصي على قرار شراء : الفرضية الفرعية الثانية-ب

 ؛α   ≥  0.05الدستهلك النهائي للمنتجات الخضراء عند مستوى دلالة 
توجد علاقة تأثتَ معنوية ذات دلالة إحصائية للعلاقات العامة على قرار شراء : الفرضية الفرعية الرابعة-ج

 ؛α   ≥  0.05الدستهلك النهائي للمنتجات الخضراء عند مستوى دلالة 
توجد علاقة تأثتَ معنوية ذات دلالة إحصائية لتنشيط الدبيعات على قرار شراء : الفرضية الفرعية الثالثة- د

. α   ≥  0.05الدستهلك النهائي للمنتجات الخضراء عند مستوى دلالة 
مبررات اختيار الموضوع : ثالثا

البحث في أي موضوع دائما تكون وراءه أسباب معينة تدفع بالباحث لدراستو، وقد تم اختيار ىذا 
: الدوضوع بناء على عدة أسباب ألعها

 يعتبر التًويج للمنتجات الخضراء والقرار الشرائي للمستهلك النهائي مواضيع مهمة في بزصص التسويق؛- 
الرغبة والاىتمام الشخصي بالدوضوع، لأنو لؽلك أبعادا بيئية كونو يعتٌ بالدنتجات الخضراء، التي تعتبر الخيار - 

 الأىم للحفاظ على البيئة؛
الذي يعرف برولات كبتَة تشهدىا السوق الجزائرية والرغبة  الشعور بألعية الدوضوع خصوصا في الوقت الحالر،- 

 .في الإقلاع الاقتصادي الأخضر بدنتجات تنافسية
أىمية الدراسة   :رابعا

 وقرار الشراء للمستهلك النهائي،  للمنتجات الخضراءتنبع ألعية الدراسة من ألعية متغتَاتها والدتمثلة في التًويج
: وعموما تتمثل في 

لدؤسسات كخيار بيئي استًاتيجي ذي مزايا االكشف عن ألعية تبتٍ التًويج للمنتجات الخضراء من طرف - 
 ؛تنافسية

 ؛ألعية التًويج للمنتجات الخضراء في التأثتَ على القرار الشرائي للمستهلك النهائيتبتُ - 
 بيان ألعية الدنتجات الخضراء بالنسبة للمستهلك النهائي؛- 
تفيد نتائج الدراسة الباحثتُ والدهتمتُ بدجال التسويق، حيث تقدم إطارا نظريا وميدانيا يفتح آفاقا جديدة - 

 للبحث مستقبلا؛



.................................................................................................................................مقدمة عامة  
 

        ج 

 

أىداف الدراسة   :اخامس
: بصورة عامة فإن ىذه الدراسة تهدف إلذ

 الكشف عن واقع عناصر الدزيج التًولغي الأخضر كما يتصورىا الدستهلك؛- 
  ومدى فعاليتو؛ بولاية برج بوعريريج،التًويج للمنتجات الخضراءواقع التعرف على - 
 التعرف على عناصر التًويج للمنتجات الخضراء، وبرديد أثرىا على القرار الشرائي للمستهلك النهائي؛- 
 معرفة العلاقة بتُ التًويج للمنتجات الخضراء والقرار الشرائي للمستهلك النهائي؛- 
  وبالدنتجات الخضراء؛،اكتشاف مدى وعي وثقافة الدستهلك بالقضايا البيئية- 
 .بيان مدى وجود اختلافات في تأثتَ التًويج على القرار الشرائي للمستهلك النهائي تبعا للمتغتَات الدلؽغرافية- 

 منهج الدراسة والأدوات المستخدمة : سادسا
انطلاقا من طبيعة مشكلة الدراسة وأىدافها وفرضياتها والدعلومات الدراد الحصول عليها توجب علينا 

استخدام الدنهج الوصفي التحليلي، فتم استخدام الدنهج  الوصفي لوصف بعض الجوانب الدتعلقة بدتغتَات الدراسة 
كالتعاريف والدفاىيم الأساسية ذات الصلة بالدوضوع، أما الدنهج التحليلي فتم استخدامو لتحليل العلاقة بتُ 

المجلات، والدذكرات  وبست الاستعانة في الجانب النظري بالأدوات البيبليوغرافية مثل الكتب، .متغتَات البحث
والدلتقيات والدقالات والدواقع الإلكتًونية وىذا باللغتتُ العربية والأجنبية، أما في الجانب التطبيقي قتم الاعتماد على 

 الأداة الدستعملة لجمع البيانات الأولية فهي طريقة الاستبيان الذي تم توزيعو على عينة أماالإحصاء الوصفي، 
لإلغاد العلاقة بتُ متغتَي الدراسة  SPSS.الدراسة، ليتم بعد ذلك برليل بيانات الاستبيان بواسطة برنامج

  .والدتمثلتُ في قرار شراء الدنتجات الخضراء كمتغتَ تابع، والتًويج كمتغتَ مستقل
ىيكل الدراسة  : بعاسا

: ، تم تقسيم البحث إلذ فصل نظري وآخر تطبيقي حيثIMRADتبعا لدنهجية 
وذلك من خلال تقسيم الفصل إلذ مبحثتُ، " الأدبيات النظرية والتطبيقية"تطرقنا في الفصل الأول إلذ 

يتناول الدبحث الأول الأدبيات النظرية والذي قسم إلذ ثلاث مطالب رئيسية يتمثل الأول في مفهوم التًويج 
الأخضر، والدطلب الثاني عناصر الدزيج التًولغي الأخضر، والثالث مفهوم سلوك الدستهلك والنماذج الدفسرة لو، 
أما الدبحث الثاني تناولنا فيو الأدبيات التطبيقية والذي يتمثل في الدراسات العلمية السابقة الأجنبية والعربية التي 

تناولت الدوضوع، حيث خصصنا مطلب لكل منها أما الدطلب الثالث فقد بست فيو مقارنة الدراسات السابقة مع 
 .دراستنا من حيث أوجو التشابو وأوجو الاختلاف

وذلك من خلال تقسيميو إلذ مبحثتُ " الدراسة الديدانية"أما الفصل الثاني والذي جاء برت عنوان 
أساسيتُ، حيث تناولنا في الدبحث الأول الطريقة والأدوات الدستخدمة في الدراسة، أما الدبحث الثاني فتناولنا فيو 

مناقشة النتائج ،اختبار الفرضيات، وصف وبرليل متغتَات الدراسةعرض النتائج الديدانية ومناقشتها من خلال 
. والتوصيات الدقدمة



 

 

 

 

 

 

 الفصل
الأول
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 :تمهيد
يعتبر التًويج للمنتجات الخضراء من الأنشطة التسويقية الدهمة التي تعتمدىا الدؤسسة اليوم من أجل  

الاستمرار والبقاء وبرقيق الربحية، خصوصا في ظل الوعي البيئي الدتنامي لدى العديد من الدستهلكتُ وظهور ما 
لذا سعت . يسمى بالدستهلكتُ الخضر، وزيادة الضغوط التي بسارسها الحركات والجمعيات التي تعتٌ بالشأن البيئي

الدؤسسات لفهم لزددات القرار الشرائي الدتصف بالتغتَ والديناميكية والسعي للتكيف معو والتأثتَ فيو من خلال 
 .رسم استًاتيجياتها التًولغية للمنتجات الخضراء

 ومن أجل الإلدام بدوضوع أثر التًويج للمنتجات الخضراء على القرار الشرائي للمستهلك النهائي تم 
 :تقسيم الفصل الأول إلذ مبحثتُ أساسيتُ لعا

  الأدبيات النظرية للتًويج الأخضر والقرار الشرائي؛:المبحث الأول
 . الأدبيات التطبيقية:المبحث الثاني
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 الأدبيات النظرية  للترويج الأخضر والقرار الشرائي: المبحث الأول
يعد التًويج الأخضر من أىم عناصر الدزيج التسويقي الأخضر الذي لؽكن الدؤسسة من تنفيذ سياستها 

التسويقية، إذ تعتمده الدؤسسات من أجل برقيق أىدافها الدرصودة، وىذا لن يتحقق إلا بامتلاك الدؤسسة 
استًاتيجية ترولغية فعالة، يظهر فهم بركم الدؤسسة في كل عناصر الدزيج التًولغي الدتمثلة في الإعلان، تنشيط 
الدبيعات، البيع الشخصي، والعلاقات العامة، وكذلك بفهم سلوك الدستهلك ومعرفة لستلف العوامل الدتحكمة 

 والدؤثرة فيو
  : ولأجل دراسة ما سبق قمنا بتقسيم ىذا الدبحث إلذ ثلاثة مطالب

  مفهوم التًويج الأخضر؛:المطلب الأول- 
 عناصر التًويج الأخضر؛: المطلب الثاني- 
 . والنماذج الدفسرة لوسلوك الدستهلكمفهوم : المطلب الثالث- 

 مفهوم الترويج الأخضر : المطلب الأول
 .قبل التطرق لدفهوم التًويج الأخضر لغدر بنا أن نتناول أولا مفهوم الدنتجات الخضراء

 مفهوم المنتجات الخضراء : أوّلا 
تعددت التعاريف الخاصة بالدنتج الأخضر ولؽكننا استعراض  وبإلغاز بعضا : تعريف المنتجات الخضراء_ 1

 :منها
أي منتج مصمم ومصنع وفقا لمجموعة من الدعايتَ التي تهدف إلذ حماية :" عرفت الدنتجات الخضراء على أنها- 

 ؛1"البيئة، وتقليل استنزاف الدواد الطبيعية، مع المحافظة على خصائص الأداء الأصلية
 مع ، تتحلل ذاتياأنالدنتج الذي يستخدم فيو الدواد الصديقة للبيئة والتي لؽكن " :نوأ على الأخضريعرف الدنتج - 

 ؛2"ضرورة متابعتو خلال مراحل دورة حياتو لضمان بقائو ضمن الالتزام البيئي
منتج مطور ومصمم بشكل يلبي احتياجات العملاء من حيث الجودة والأداء، :" كما تم تعريفها على أنها- 

 ؛3"بأسعار مناسبة، ودون الإضرار بالبيئة 
ىو تعديل استخدام الدوارد الطبيعية والدواد الأولية بدا ينسجم مع الدتطلبات :" وفي تعريف آخر للمنتج الأخضر- 

البيئية، وتعديل العمليات الإنتاجية القائمة أساسا على التطابق مع الأىداف الأساسية للتسويق الأخضر في تقليل 

                                                           
1

 .118، ص 2009، دار اليازوري، الطبعة العربية، عمان، الأردن، التسويق الأخضر،  ثامر البكري، أحمد نزار النوري 
2
-https://books: مقال منشور في الدوقع ، 6-5 ص،(توجو العالم في القرن الحادي والعشرين)الأخضرالتسويق سامي الصمادي،   

library.net/files/download-pdf-ebooks.org-1531037505Aw2C7.  
3
لرلة جامعة تشرين للبحوث - دراسة ميدانية على الدنشآت الصناعية في الساحل السوري –استخدام المنتج الأخضر لقياس رضا المستهلكينعبتَ الختَ، ، بسام زاىر  

 .237، ص2018، (2)، العدد (40)والدراسات العلمية، سلسلة العلوم الاقتصادية والقانونية، المجلد 
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التلف عبر عمليات الإنتاج، وخفض مستويات التلوث إلذ أدنى درجة لشكنة، فضلا عن إمكانية الاستفادة مرة 
 ؛1"أخرى من لسلفاتها 

الدنتجات التي تم تصميمها لتقليل استهلاك الدوارد الطبيعية اللازمة، وتقليل الآثار : "وفي تعريف آخر ىي- 
 ؛2"السلبية على البيئة خلال دورة حياتها

 بطريقة إنتاجو ويتم ، ويلقى القبول الاجتماعيالدستهلكالدنتج الذي يلبي حاجات " :نوأ وعُرِّف على- 
 .3"مستدامة

لشا سبق نستنتج أن الدنتج الأخضر ذلك الدنتج الذي صمم ليلبي حاجة من حاجات الدستهلك التي لا 
تتعارض والالتزامات البيئية، باستعمال مواد خام من الطبيعة قابلة للتجدّد، أو باستعمال عقلاني للمواد غتَ 
القابلة للتجدد، بطريقة إنتاج لا تتًك أثرا سلبيا على البيئة، بحيث لؽكن استهلاكو والتخلص من بقاياه بدون 

 .أضرار لا على البيئة ولا على الدستهلك
 :4تتميز الدنتجات الخضراء بعدة خصائص منها: خصائص وأىمية المنتجات الخضراء- 2
 ؛ من النفايات والانبعاثاتالآمنىي منتجات ذات منافع للبيئة كأجهزة معالجة التلوث البيئي والتخلص  -
 أوكالدنتجات ذات علب التغليف القابلة للتدوير ) الأخرى مقارنة بالدنتجات ارا وتكلفة بيئير اقل ضتعد- 

 ؛( السيارات والآلات التي تستعمل البنزين الخالر من الرصاصأو لإعادة الاستخدام أوالتحليل البيولوجي 
 الدنتجات التي أو استخداما للمواد والطاقات الدتجددة كالدنتجات الغذائية من مواد زراعية أكثرمنتجات ىي - 

 ؛تستهلك الطاقة الشمسية
 ؛ والنوويةمية السوالكيماوية، للمواد الخطرة كالدواد الحافظة اقل استخدامأ- 
 استجابة لحاجات أكثر تلوثا واثأرا جانبية أخرى، وفي الدقابل ، برقيقا للجودة البيئية كان تكون اقل تلفاأكثر- 

 ؛الزبائن وجمعيات حماية الدستهلك
منتجات موجهة لحاجات حقيقية خضراء لدى الزبائن وليس لضو الرغبات التي لؼلقها التسويق والإعلان السلبي - 

 ؛ الحاجات الدزيفةإثارةعن طريق 
 ، إعادة التكييف، إعادة الاستعمال، إعادة التدوير إعادة:دات الخمس وىيا برقيقا للإعأكثرمنتجات - 

 .التصليح وإعادة التصنيع
 :5 فيما يليkarim كما أن للمنتجات الخضراء ألعية كبتَة وقد لخصتها

                                                           
، لرلة تكريت للعلوم 2010، 1995مقال بعنوان أثر توجهات المنتج الأخضر على البيئة الاقتصادية في ظل العولمة في الفترة  كسرا عنتً عبد الله، شيماء لزمد لصيب،  1

. 51، ص2012، 25، العدد 8الإدارية والاقتصادية، المجلد 
2
 Solaiman, Mohammed; Osman, Abdullah; Halim, Mohd Suberi, Green Marketing: AMarketing Mix Point 

of View, International Journal of Business and Techno premiership, Vol. (5), 2015,pp87-98. 
3
 Peattie ken, Environmental Marketing Management, Meeting The Green Challenge, London, Pitman, 

1995, pp180-181. 
 .80، ص2011، 2، المجلة الجزائرية للعولدة والسياسة الاقتصادية، العددبين الأداء التسويقي والأداء البيئي للمؤسسات الاقتصادية :التسويق الأخضرسمتَة صالحي،   4

5
 Uday Kiran, Opportunity and Challenges of Green Marketing, International Journal of Management and 

Social Sciences Research, Volume 1, No 1, October 2012, pp 20-21. 
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 يضمن النمو الدستدام إلذ جانب الربحية؛- 
 يوفر الدال على الددى الطويل، وإن كان يبدو في بداية الدر أنو أكثر تكلفة؛- 
 يساعد الشركات على تسويق منتجاتها مع رسوخ السمات البيئية في الذىن؛- 
 يساعد الوصول إلذ الأسواق الجديدة والاستفادة من الديزة التنافسية؛- 
 يشعر معظم الدوظفون بالفخر بعملهم لدى شركة مسؤولة بيئيا؛- 
 الشركات التي تطور منتجات جديدة مراعية الالتزامات البيئية تؤىل نفسها للوصول إلذ أسواق جديدة؛- 
كذلك فإن من فوائد التسويق الأخضر أنو يزيد من استدامة ربحية الدؤسسة والتمتع بالديزة التنافسية على شركات -

 .غتَ مهتمة
 مفهوم الترويج الأخضر: ثانيا

 يعد التًويج الأخضر أحد عناصر الدزيج التسويقي الأخضر، وفيما يلي سنقوم بتعريفو وبيان أىدافو 
 .ونتطرق لنظام الاتصال التًولغي

 :ىناك العديد من التعاريف الدتعلقة بالتًويج نذكر منها: تعريف الترويج الأخضر-1
لرموعة الاتصالات التي بذريها الدنظمة بالزبائن سواء الحاليتُ والدتوقعتُ في : " يعرف التًويج الأخضر على أنو- 

 ؛1"الدستقبل بغرض تعريفهم وإقناعهم بالدنتجات الخضراء ودفعهم للشراء
لرموعة الاتصالات التي بذريها الدنظمة بالزبائن سواء الحاليتُ والدتوقعتُ في الدستقبل بغرض " وعرف كذلك بأنو- 

 ؛2"تعريفهم وإقناعهم بالدنتجات الخضراء ودفعهم للشراء
أحد العناصر الأساسية في الدزيج التسويقي الأخضر ومن خلالو يكون بإمكان الشركة :"كما تم تعريفو على أنو-

 ؛3"نقل توجهاتها أو صورتها البيئية إلذ الزبائن مع نقل رسالتها التسويقية الخاصة بالدنتجات والخدمات التي تقدمها
إذن فمن بتُ مواطن الاختلاف بينو وبتُ التًويج التقليدي ىو أن التًويج الأخضر و إلذ جانب 

الأىداف الدشتًكة بينو وبتُ التقليدي فإنو يتميز بسعيو إلذ نقل الفلسفة البيئية للمؤسسة، والعمل على ترويج قيم 
 . ومعايتَ استهلاكية خضراء

 :4للتًويج الأخضر عدة أىداف منها: أىداف الترويج الأخضر- 2
أي توعية الدستهلكتُ بدنتجات الدؤسسة، إذ أن جعل الزبائن واعتُ أو مدركتُ للمنتجات الدقدمة : خلق الوعي-أ

ىو عنصر حاسم في تبنيهم لذلك الدنتج، إذ عانت الدنتجات الخضراء في بداية تقدلؽها من قلة وعي الزبائن بها 
 .بسبب اعتماد سياسة ترويج تقليدية لا تنسجم مع فلسفة التسويق الأخضر

                                                           
1
 Bruno Cohen-Bacrie, communiquer efficace et développement durable: l’entreprise citoyenne aux 

collectivité durables, Edition Démos, Paris,France, 2006, p66. 
2
 Bruno Cohen-Bacrie,op.cit, p66. 

3
. 91-90، ص2009، دار اليازوري العلمية للنشر والتوزيع، الطبعة العربية، عمان، الأردن، التسويق الأخضرثامر البكري، أحمد النوري،   

4
 .216 -213 صالدرجع السابق  
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عندما تقوم الدنظمة بتقدنً منتجات مبتكرة لأول مرة فإنها تسعى لتحفيز الطلب الأولر، : تحفيز الطلب- ب
 .عن طريق إعلام الزبائن بألعية الدنتج وطريقة عملو وفوائد استعمالو

قد يفقد الزبائن اىتمامهم بالدنتج في مرحلة التقدنً لذا لغب إتباع أساليب : التشجيع على تجربة المنتج- ج
 .ترولغية معينة كالعينات المجانية وإمكانية بذريبو ليعرفوا عن كثب جودتو وألعيتو والدزايا الدضافة لو

تقوم الدؤسسات ذات التوجو الأخضر أثناء التًويج لدنتجاتها عن طريق الإعلانات : تحديد الاحتمالات- د
والدلصقات عبر الصحف والمجلات من توفتَ إمكانية الاستفسار وطرح الأسئلة من طرف الزبائن لأنهم ىم الأكثر 

 .احتمالا في أن يقوموا بشراء الدنتج
 بناء العلاقات طويلة الدد مع الزبائن والحفاظ عليها ىو أحد أىم الأىداف :الاحتفاظ بالزبائن المخلصين-ه

الأساسية لدعظم الدسوقتُ، لذا فجهد كبتَ تبذلو اليوم الدؤسسات ذات التوجو الأخضر لبناء قاعدتها لذا فهي 
 .بحاجة إلذ كسب زبائن جدد والعمل على الحفاظ عليهم

توجو الدؤسسة الكثتَ من جهودىا التسويقية لدواجهة البرامج التًولغية : مواجهة الجهود الترويجية المنافسة-و
الخاصة بالدنافستُ، ذلك أن الدؤسسات الخضراء تواجو منافسة مزدوجة من قبل الدنظمات التي تقدم منتجات 

 .تقليدية، والدنظمات التي تعمل في نفس المجال الأخضر
الطلب على الدنتجات يتقلب من شهر لآخر بسبب تدخل الكثتَ من العوامل : خفض تقلبات المبيعات-ل

، والدنظمة لا تستطيع العمل بكفاءة عندما تتقلب مبيعاتها إذ .....كالطقس، الأعياد، العطل، منتجات جديدة 
، وىنا يتطلب الأمر تدخل الجهود التًولغية لتوليد ....يؤثر ذلك على حجم الإنتاج، التخزين، عدد العاملتُ 

 .الدبيعات خلال فتًات التباطؤ
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 عناصر المزيج الترويجي الأخضر: المطلب الثاني
يتكون الدزيج التًولغي الأخضر من لستلف العناصر التي تتفاعل مع بعضها لتحقيق الأىداف التًولغية 

الدرسومة، و يتضمن كل أدوات الاتصال التي بإمكانها أن توصل رسالة الدؤسسة للزبائن، ويتكون من أربعة عناصر 
 :أساسية ىي

  الإعلان الأخضر: أولا

يساىم الإعلان الأخضر كأحد عناصر الرويج الأخضر في التعريف بدنتجات الدؤسسة، وزيادة الطلب 
 .عليها، وفي الاحتفاظ بالزبائن وكسب آخرين جدد

  1: ىناك العديد من التعاريف للإعلان الأخضر نذكر منها:تعريف الإعلان الأخضر -1

 رسالة ترولغية بذذب احتياجات الدستهلكتُ ورغباتهم الدتعلقة بالبيئة؛- 

جزء لا يتجزأ من التسويق البيئي الشامل للشركة الإستًاتيجية التي لؽكن أن تساعدىا على اكتساب ميزة - 
 تنافسية مستدامة وبرقيق أداء لشتاز؛

  . الإعلان الأخضر يثبت أن الدنتجات الخضراء  صديقة للبيئة أكثر من الدنتجات الدنافسة التقليدية- 
من خلال التعاريف السابقة يتبتُ أن الإعلان الأخضر يتميز بالخصائص : خصائص الإعلان الأخضر-2

 :2التالية
 الاتصال غتَ الشخصي حيث يتم نقل الدعلومات دون مواجهة مباشرة بتُ الدعلن والجمهور الدستهدف؛- 
شمولية الرسالة الإعلانية الخضراء على الجانب الدعرفي، حيث تعتمد على لساطبة العقل وتقدنً البيانات - 

 والدعلومات عن الدنتج الأخضر؛
 .استخدام وسيلة متخصصة مطبوعة أو مسموعة أو مرئية لتوصيل الدعلومات إلذ الجمهور- 
 تدعيم الديزة التنافسية، وتصحيح بعض التصورات الخاطئة حول الدنتجات الخضراء؛- 
 توضيح الخصائص الدتعلقة بالدنتجات الخضراء وبديزاتها التنافسية؛- 
 لزاولة التأثتَ على الجانب النفسي أو السلوكي من خلال توظيف لرموعة من الأساليب الإقناعية؛- 
  .الاتصال الذادف يعتٍ أن الإعلان في كل الحالات يهدف إلذ إثارة السلوك الشرائي لدى الدتلقي- 
 :3يهدف الإعلان إلذ: أىداف الإعلان الأخضر-3
خلق وعي لدى الدستهلكتُ بالسلعة أو العلامة، خصوصا عند تقدلؽها لأول مرة، أو عند حاجة الجمهور  -

 لدعلومات جديدة؛
                                                           

1
 Tsai-Feng Kao a , Yi- Zhan Du, A study on the influence of green advertising design and environmental 

emotion on advertising effect, Elsevier magazine, 2020, p02. 
، أطروحة دكتوراه، جامعة الجيلالر اليابس، سيدي بلعباس، الإعلانات ودورىا في خلق أداء تسويقي فعال دراسة ميدانية في مؤسسات الاتصال الجزائرية فاطنة بن ساعد، 2

 . 60، ص2015الجزائر، 
-99، ص2014دار الكتاب الجامعية، العتُ، الإمارات العربية الدتحدة، ، (مدخل صناعة الإعلان)ىندسة الإعلان الفعال  علي فلاح الزعبي، عبد العزيز مصطفى أبو نبعو،  3

102  .
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 التذكتَ بوجود السلعة الخضراء والحث على استخدامها؛- 
 تغتَ الابذاىات عن الاستخدام الأصلي للسلعة، وحث الدستهلكتُ على بذربة السلعة لاستخدامات جديدة؛- 
التًكيز على الخصائص الدميزة للسلعة والتي تعطيها مكانة فريدة بتُ السلع الدعروضة في السوق، فالسلعة - 

 الناجحة تتغتَ خصائصها عن مثيلاتها؛
 تدعيم الجهود الرامية لحماية البيئة؛-
 تغيتَ الدعتقدات ابذاه الأسماء التجارية الدنافسة، ومساعدة الدستهلك على ترتيب سلم تفضيلاتو؛- 
بالإضافة إلذ برستُ ودعم . تدعيم اسم الشركة في أعتُ الدستهلكتُ وزيادة قاعدة زبائن الدؤسسة ودعم ولائهم- 

 صور الدنظمة لدى الدوردين والدوزعتُ؛
خلق الوعي حول الدوضوعات البيئية لدى عامة الناس ويشجع الطلب على " كما يهدف كذلك إلذ 

 . 1"الدنتجات الخضراء في السوق
 تنشيط المبيعات: ثانيا

      يعتبر تنشيط الدبيعات من عناصر الدزيج التًولغي، وىو كل الأنشطة التًولغية باستثناء الإعلان والبيع 
 .الشخصي والعلاقات العامة، التي تستهدف إثارة الطلب على منتجات الدنظمة في الأجل القصتَ

 :يعرّف تنشيط الدبيعات على أنو: تعريف تنشيط المبيعات-1
ومع ذلك  فهو يهدف إلذ برقيق فوائد . نشاط يعتمد في الغالب على أىداف قصتَة الددى ولزددة ومعروفة- " 

إذ يتيح الاستخدام الفعال لتًويج الدبيعات الحركة السريعة للمخزون القدنً . طويلة الأجل مثل ولاء العملاء
 ؛2"ومواجهة أنشطة الدنافستُ ، وكذلك التًويج للمنتجات الجديدة، وتشجيع الشراء الدتكرر وبرفيز الدوظفتُ

إجمالر الدمارسات التسويقية التي تستخدمها الدنظمة مستهدفة إقناع الدتلقي بالعودة إلذ الشراء من النقطة - "
 ؛3"البيعية
مسعى يضم لرموعة من التقنيات وأدوات الاتصال ىدفها ىو إثارة الجمهور الدستهدف لخلق سلوك شرائي - " 

 .4"في الددى القصتَ أو البعيد
        لشا سبق نستنتج أن تنشيط الدبيعات ىو لستلف الدساعي التي تقوم بها الدؤسسة من أجل زيادة مبيعاتها من 

خلال تكرار عمليات الشراء وبذربة الدنتجات الجديدة واقتنائها خلال فتًة زمنية قصتَة من أجل برقيق أىداف 
 .آنية وطويلة الأجل

                                                           
1
 Jelena Krstić, Milica Kostić-Stanković, Jelena Cvijović, Green advertising and its impact on 

environmentally friendly consumption choices - A review, industrija . magazine, Vol.49, No.1, 2021, p95.  
2
 Diana Wambui irungu, influence of promotional mix strategies on sales performance among fast moving 

consumer goods in nairobi, A Project Report Submitted to the Chandaria School of Business in Partial 

Fulfilment of the Requirement for the Degree of Global Executive Masters in Business Administration (Gemba), 

spring 2019, p11 
 .261، ص2009، دار الفجر للنشر والتوزيع، الطبعة الأولذ، القاىرة، مصر، المزيج الترويجي البيع المباشر والدعاية لزمد عبده حافظ،  3

4
 Ingold philippe, promotion des vente et action commerciale, édition Vuibert, paris, France, 1995 ,P25. 
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ىناك عدة أىداف لتنشيط الدبيعات وىي بزتلف بحسب : أىداف تنشيط المبيعات بالنسبة للمستهلك- 2
 :1الجمهور الدستهدف منها

حث الدستهلكتُ وبرفيزىم على الشراء من خلال العديد من طرق وتقنيات تنشيط الدبيعات كتخفيض السعر، - 
 الخ؛......وبذربة العينات، توزيع العينات المجانية، الكوبونات،  

الخ وذلك ... المحافظة على العملاء الحاليتُ من الدنافستُ من خلال كذلك بزفيض الأسعار، الذدايا التذكارية،- 
 لدنعهم من شراء أو بذربة الدنتجات الدنافسة؛

 .زيادة الاستهلاك من الأصناف الحالية من خلال إلغاد استخدامات بديلة للمنتجات الحالية- 
 : الأساليب المستعملة في تنشيط المبيعات - 3

 : ىناك العديد من الأساليب الدوجهة لضو الدستهلكتُ والتي تستعملها الدؤسسة في تنشيط مبيعاتها مثل
تقدم الدؤسسة في بعض الأحيان ىدايا ترولغية وتذكارية :  الهدايا الترويجية والتذكارية للمستهلكين-أ

  .للمستهلكتُ، من أجل التعريف بدنتجات الدؤسسة وضمان إعادة الشراء، والحفاظ على ولاء الزبائن
ويتم من خلال دعوة الدستهلكتُ لتجربة عينات لرانية من منتجات الدؤسسة لاكتشاف : مجانيةالعينات ال -ب

 .جودتها ومعرفة خصائصها، خصوصا في حالة الدنتجات الجديدة
 تلجأ الدؤسسات أحيانا لتنظيم مسابقات موجهة : للفائزينومكافآتتنظيم مسابقات وتقديم ىدايا -ج

   .للمستهلكتُ تستهدف جذب أكبر عدد من الدستهلكتُ للمشاركة فيها، وبزصص جوائز للفائزين
في بعض الأحيان تقدم الدؤسسة جوائز لبعض الدستهلكتُ نتيجة : جوائز للمستهلك نتيجة شرائو سلعة معينة-د

شرائهم سلعا معينة، خصوصا في حالة شراء كميات كبتَة، أو السلع غالية الثمن، أو من خلال استهداف 
 .واستمالة الزبائن الذين يشتًون لأول مرة

 الفضاءات الدفتوحة أمام جمهور الدستهلكتُ أىمتعتبر الدعارض من بتُ :  تنظيم معارض في مواسم معينة-ه
 لذلك تنظم الدؤسسات معارض لتقدنً الدنتجات .للتعرف على لستلف منتجات الشركة ومعاينتها عن قرب

                       .الجديدة والتعريف بخصائص منتجاتها وميزاتها التنافسية
 :البيع الشخصي: ثالثا

 .يعتبر البيع الشخصي من عناصر الدزيج التًولغي  والذي يتم من خلال قيام شخص ببيع منتجات الدؤسسة
 :تعريف البيع الشخصي-1

 :ىناك العديد من التعاريف للبيع الشخصي نذكر منها
بأنو التقدنً الشخصي والشفهي لسلعة أو خدمة أو " يعرف البيع الشخصي كعنصر من عناصر الدزيج التًولغي- 

 .2"فكرة بهدف دفع العميل الدرتقب لضو شرائها أو الاقتناع بها

                                                           
 .235-233،ص2009 دار صفاء للنشر والتوزيع، الطبعة الأولذ، عمان، الأردن، إدارة الترويج والاتصالات التسويقية، على فلاح الزعبي،  1
 .412، ص 1979لزمود صادق بازرعة، إدارة التسويق، دار النهضة العربية، القاىرة، مصر،   2
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عملية اتصال شخصية بتُ طرفي التعامل لتبادل الدعلومات والسلع والخدمات والأموال " وتم تعريفو على أنو - 
بواسطتها يتحقق تبادل الدنافع لجميع الأطراف، بالإضافة إلذ أنو لؽثل عملية حل مشكلات العميل أو إشباع 

 .1"احتياجات من خلال الدنتجات الدقدمة من قبل رجل البيع الذي يعتبر مستشارا للعملاء
عملية البحث عن عملاء لذم حاجات أو رغبات لزددة ومساعدتهم في إشباع تلك الحاجات " وعرف بأنو - 

 .2"وإقناعهم  لابزاذ القرار الدناسب لشراء السلعة التي تتفق مع أذواقهم وإمكاناتهم الشرائية
ىو كل أساليب الحث الشخصي التي يستخدمها البائع لجعل آخرين يشتًون ما عنده من سلع أو خدمات -"

 .3"للبيع
فمما سبق يتبتُ أن البيع الشخصي ىو أول طرق البيع ظهورا، ويتمثل في كل الجهود الدخططة التي تبذل 

لفهم حاجات ورغبات الزبون والالتقاء بو مباشرة مع رجل البيع لإقناعو بشراء الدنتج أو الخدمة بوصفها أحسن 
 .اختيار لتلبية رغباتو

للبيع الشخصي ألعية كبتَة جدا بوصفو عنصرا ىاما من عناصر الدزيج التًولغي : أىمية البيع الشخصي- 2
 :تتمثل في

 خدمة الدستهلكتُ الحاليتُ عن طريق برقيق الإشباع الأمثل لحاجاتهم ورغباتهم؛- 
 التوسع الأفقي من خلال اكتساب عملاء جدد؛- 
 إعلام الزبائن بالاستخدامات الجديدة للسع الدتداولة؛- 
يعتبر البيع الشخصي كونو اتصال مباشر مع العملاء من أىم أدوات التنبؤ وجمع الدعلومات لبناء وتعديل - 

 الاستًاتيجيات التسويقية؛
 برقيق إيرادات فورية للمؤسسة؛- 
يأخذ البيع الشخصي ألعية كبتَة خصوصا في الدنتجات الدعقدة لكونو يتطلب تواصلا مباشرا مع الزبون لشرح - 

 كيفية عمل الدنتج؛
 لؽكن الدؤسسة من التأقلم مع الظروف الخارجية المحيطة بها؛- 
 يعتبر ميزة تنافسية إذا أحسنت الدؤسسة استعمالو؛- 
التمكن من زيادة رضا وولاء الزبائن من خلال رجال البيع المحتًفتُ، الذين يستطيعون إثارة الرغبة في الشراء ومن - 

 ثم زيادة حجم الدبيعات؛
 إمكانية انتقاء الدستهلكتُ؛- 

كما أن من أىداف البيع الشخصي أىداف طويلة الأجل وأخرى قصتَة الأجل، والأولذ تعتبر أىدافا عامة - "
ذات درجة تغيتَ لزدودة للغاية، وتهتم الإدارة بددى مسالعة ىذه الأىداف في برقيق أىداف الشركة العامة، أما 

                                                           
. 46، ص1986 مكتبة نهضة الشرق، القاىرة، مصر، إدارة المبيعات، نفيسة باشري، ىناء عبد الحليم،  1
 .46، ص2016، دار الدوسوعة للنشر والتوزيع، الطبعة العاشرة، الرياض، السعودية، إدارة المبيعات والبيع الشخصي لزمد عبيدات، ىاني الضمور، شفيق حداد،  2
. 55، ص2001، دار وائل للنشر والتوزيع، الجزء الأول، عمان، الأردن، البيع الشخصي لزمد الصتَفي،  3
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الأىداف قصتَة الأجل فهي أكثر برديدا حيث ترتكز على تلك الأدوار التي بزصصها الإدارة للبيع الشخصي 
 ؛1"لعنصر من عناصر برامج التًويج وإستًاتيجية التسويق العامة

 حتى أو الدنتج شراء على يقدم فإنو بالاىتمام الدستهلك يشعر فحتُ الدنتج، على الطلب الشخصي البيع لؼلق- "
 .2"هل آخرين مستهلكتُ جذب

 :3 تتمثل مراحل البيع الشخصي في: مراحل البيع الشخصي- 3
 البحث عن عملاء لزتملتُ وفهم حاجاتهم ورغباتهم وبزصيص الدنتجات القادرة على تلبيتها؛- 
 الاتصال والإعداد للمقابلة وذلك عن طريق جمع الدعلومات عن العملاء الذين سيتم التعامل معهم؛- 
 الرد على الاعتًاضات الدقدمة من طرف العملاء؛- 
 إبسام عملية البيع؛- 
 .الدتابعة- 
إن ألعية البيع الشخصي زادت من اىتمام الدؤسسات بو، من خلال انتقاء رجال : مهارات البيع الشخصي-4

 :4بيع قادرين على ىذه الدهمة لؽتلكون لرموعة من الدهارات منها
 إذ يتعتُ على رجل البيع أن ينتقي العبارات جيدا، ولػسن النطق ويستخدم الكلمات :مهارة المحادثة- أ

 .والجمل الواضحة الدناسبة لكل موقف، وأن يتجنب بساما ما قد يسيء الزبون فهمو أو تأويلو
وتتمثل في لرمل ما لؽلكو من معلومات ومعارف حول الدنتج الدراد بيعو، وعن الدؤسسة ورسالتها، : الخبرة- ب

وحول الظروف الاجتماعية والثقافية المحيطة بدكان عملو، فامتلاك ىذه الخبرة بلا شك سيسهل عمل رجل البيع 
 .ولؽكنو من الوصول لأىدافو

أن تكون لو قدرة واضحة على في عملية الاتصال التسويقي وأن يتمكن من ترجمة معارفو وخبرتو :الاتصال- ج
وأن يتصف بالأدب في التعامل معهم، وأن . إلذ سلوك لؽكنو من برفيز الدستهلكتُ وإغرائهم من أجل شراء الدنتج

 .لػسن الإصغاء لانشغالاتهم وشكاويهم ويعمل على تلبية لستلف طلباتهم بسرعة وفعالية
 إذ يتعتُ على رجل البيع أن يتحلى بقدرة واضحة على برمل مسؤولية العمل، وأن يستجيب :المسؤولية-د

 .لدتطلبات العمل الاستثنائية التي قد تفرضها ظروف العمل
رجل البيع لا يعمل في معزل عن بقية الأفراد الدنتمتُ للمؤسسة، فهم يشكلون فريقا واحدا، فعليو أن : الدشاركة-ه

 .  يضع في اعتباره أن العمل الدشتًك أساس النجاح، وان لا يقدم مصلحتو الذاتية على مصلحة الفريق
 

                                                           
 .60، ص2007 اليازوري، عمان، الأردن، الترويج والإعلان التجاري، العلاق بشتَ عباس، ربابعة علي لزمد،  1
، 2019،الجزائر، جوان11، العدد7، لرلة الباحث الاقتصادي، المجلد-حالة المنتجات الكهرومنزلية بالجزائر–تأثير البيع الشخصي على اتخاذ قرار الشراء  أسماء طيبي،  2

. 369ص
 .392  بدون دار نشر ولا دولة النشر، ص2007، كلية التجارة ، جامعة القاىرة، التسويق المعاصر لزمد عبد الله عبد الرحيم،  3
 . 263-261، ص2009، دار الحالرد للنشر والتوزيع، عمان، الأردن، الاتصالات التسويقية والترويج ثامر البكري،  4
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 :العلاقات العامة- رابعا
 تعد العلاقات العامة من عناصر الدزيج التًولغي، وتساىم مع بقية العناصر في برقيق وإلصاح السياسة 

 .التًولغية للمؤسسة
 :ىناك العديد من التعاريف للعلاقات العامة منها: تعريف العلاقات العامة-1

تلك الدهنة التي تعتٌ بتكوين سمعة الدؤسسة من خلال الجهد الدخطط الذي يسعى إلذ بناء العلاقات الدستمرة - "
مع الجماىتَ، وكسب تأييدىا لأعمال الدؤسسة، والتأثتَ في آرائها وسلوكاتها لتحقيق الفهم الدشتًك بتُ الدؤسسة 

 ؛1"والجماىتَ
 بأنها الوظيفة التي تقوم بها الإدارة لتعديل الابذاىات وبرديد خطط وسياسات Graze Wildعرفها - " 

الدؤسسات بدا يتفق ومصلحة الجمهور، وتنفيذ البرامج الذادفة بهدف توطيد ثقة الجمهور مع الدؤسسة وكسب رضاه 
 ؛2"وتفالعو

وظيفة إدارية متميزة تقوم بها إدارات متخصصة تعمل على تعزيز سبل الاتصال مع الجماىتَ ومع الأفراد ومع - "
 ؛3"منظمات العمل وكذلك مع الدولة

العلاقات العامة وظيفة إدارية مهمة في أي ىيكل تنظيمي، تساعد على إقامة تواصل وفهم متبادل بتُ ىيئة - " 
 ؛4"ما وجماىتَىا، وتساعد الإدارة على حل مشكلاتها وتبقيها على علم بنبض الرأي العام

صورة من السلوك وأسلوب للإعلام والاتصال، يهدف إلذ بناء وتدعيم العلاقات الدليئة بالثقة، والتي تقوم - " 
 .5"على أساس الدعرفة والفهم الدتبادل بتُ الدؤسسة وجمهورىا الدتأثر بوظائف وأنشطة تلك الدؤسسة

 :تتجلى ألعية العلاقات العامة في:أىمية العلاقات العامة-2
تعطي صورة حسنة عن الدؤسسة، وعن منتوجاتها التي تقدمها في السوق، فيتكون لدى الجمهور انطباع حسن - 

 عن كل مالو علاقة بالدؤسسة؛
 وسيلة للتعريف بالدؤسسة؛- 
 طريقة مهمة لكسب رضا الجماىتَ؛- 
 تساعد على تأسيس ىوية خاصة متميزة للمنظمة في السوق؛- 
 تعتبر أداة لدعالجة الأزمات التي تعتًض الدؤسسة؛- 
 ىي أسلوب مرن لتحقيق التوافق مع البيئة الداخلية والخارجية؛- 

                                                           
1
 Harrison, Shirley,  Public Relation: An introduction, Business Press, 2nd ed., London, 2000, p2.  

 .17، ص1988عالد الكتب، القاىرة، مصر، الأسس العلمية للعلاقات العامة،  على عجوة،  2
، أطروحة دكتوراه، جامعة (أوريدو-جازي-موبيليس)، الإعلانات ودورىا في خلق أداء تسويقي فعال دراسة ميدانية في مؤسسات الاتصال الجزائرية  بن ساعد فاطنة 3

. 29ص، 2015الجيلالر اليابس ، سيدي بلعباس، الجزائر، 
، 2018، الجزائر، 2، أطروحة دكتوراه، جامعة وىران- مؤسسة أوريدو نموذجا- العامة وتطبيقاتها للتكنولوجيا الحديثة في المؤسسات الاتصالية حاج أحمد كرلؽة، العلاقات  4

. 2ص
 .09، ص1968، مكتبة الألصلو الدصرية، القاىرة، مصر، العلاقات العامة بين الإدارة والإعلام لزمود لزمد الجوىري،  5



الأدبيات النظرية والتطبيقية.................................................................................................الفصل الأول  
 

 16       

 

 تساىم في شرح أىداف ورسالة الدؤسسة بشكل بسيط يتناسب مع الجميع؛- 
 برقيق الانسجام والتًابط بتُ لستلف الدصالح؛- 
 القسم الدكلف بالعلاقات العامة يعتبر جهازا استشاريا مهما للإدارة العليا؛- 
 قناة لفهم اعتًاضات وشكاوى العملاء؛- 
 فهم احتياجات المحيط الإنساني والتدخل لدعم الدؤسسات الختَية؛- 
  .خلق جو عام مبتٍ على الحرية في إبداء الرأي- 
ىناك عدة أدوات تستعملها الدؤسسات في إطار تنفيذ إستًاتيجيتها الخاصة : أدوات العلاقات العامة-3

 :بالعلاقات العامة منها
وتتمثل في لستلف ما تنشره الدؤسسة في المجلات العامة والدتخصصة المحلية والعالدية وفي : النشريات المختلفة-أ

الجرائد اليومية والأسبوعية، ومن خلال الوسائل السمعية والسمعية البصرية والتي تهدف الدؤسسة من خلالذا إلذ 
التعريف بساستها التسويقية والتًويج لدنتجاتها، بعرض خصائصها لجمهور الدستهلكتُ الدخاطب بدثل ىذه 

وتعتبر ىذه الوسائل من أىم أدوات ىندسة .النشريات التي يقوم خبراء لستصون بالدؤسسة أو من خارج الدؤسسة
 .وصناعة الرأي العام

وىي متنوعة تشمل لستلف الدعارض والدلتقيات والندوات سواء لزليا، إقليميا أو دوليا التي : المقابلات-ب
تنظمها الدؤسسة بدفردىا أو مع جهات أخرى للتقرب أكثر من جمهورىا وكسب مستهلكتُ جدد، والإجابة عن 

 .لستلف التساؤلات الدطروحة لدى الدستهلكتُ وكذلك لدعرفة ابذاىاتهم
وتتمثل في قيام الدؤسسة بتنظيم أو رعاية بعض الأحداث الخاصة سواء ثقافية، : رعاية الأحداث الخاصة-ج

، وذلك بهدف الوصول إلذ عمق النسيج الاجتماعي وإحداث تواصل دافئ بتُ ......رياضية، اجتماعية، ختَية 
الدؤسسة ولستلف شرائح المجتمع من خلال ىذه الأنشطة الدتنوعة التي تستهدف كل واحدة منها فئة معية من 

 .المجتمع
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 مفهوم سلوك المستهلك والنماذج المفسرة لو: المطلب الثالث
فالدسؤولون التسويقيون لػللون بطريقة دائمة " يتميز سلوك الدستهلك بالديناميكية والتغيتَ الدستمر لذلك 

الدستهلك يعتبر نقطة البداية " ، ذلك أن 1"الابذاىات الجديدة للاستهلاك التي من شأنها أن تعطي فرصا تسويقية
والنهاية بالنسبة للنشاط التسويقي، ومن ثم فإنو لغب على الدنشأة أن تقوم بتخطيط وتنظيم وتوجيو ورقابة مواردىا 

 2"وأوجو نشاطها بدا يشبع حاجات ورغبات الدستهلك، 
  فمن خلال ىذا الدطلب سنتطرق إلذ مفهوم سلوك الدستهلك، ولستلف العوامل الدؤثرة فيو، كما نستعرض 

 .مراحل ابزاذ القرار الشرائي، وبعضا من لظاذج الاستجابة
 مفهوم سلوك المستهلك: أولا
 :ىناك عدة تعاريف لسلوك الدستهلك نذكر منها: تعريف سلوك المستهلك-1
الأفعال والتصرفات الدباشرة للأفراد من أجل الحصول على الدنتج، أو الخدمة، ويتضمن "على أنو  Engle يعرفو -

 ؛3"إجراءات ابزاذ قرار الشراء
 عملية نفسية بسكن الدستهلكتُ من معرفة احتياجاتهم، وإلغاد طرق لستلفة لتقييم، :"كما يعرف على أنو- 

 ؛4"واعتماد قرارات الشراء، والتحليل والتخطيط للبيانات،وإدارة البرامج
 لرموعة الأنشطة والتصرفات التي يقدم عليها الدستهلكون :" وتم تعريفو من طرف أحمد علي سليمان على أنو-

أثناء بحثهم عن السلع والخدمات التي لػتاجونها، بهدف إشباع حاجاتهم لذا ورغباتهم فيها، وأثناء تقييمهم لذا 
 ؛5"والحصول عليها واستعمالذا والتخلص منها، وما يصاحب ذلك من عمليات ابزاذ القرارات

لرموعة الأنشطة والتصرفات التي يقوم بها الدستهلكون أثناء بحثهم " وعرفّو خالد بن عبد الرحمان الجريسي بأنو  -
عن السلع والخدمات التي لػتاجون إليها بهدف إشباع حاجاتهم ورغباتهم، وأثناء تقييمهم لذا والحصول عليها، 

. 6"واستعمالذا والتخلص منها وما يصاحب ذلك من عمليات ابزاذ القرارات
الدسار الذي من خلالو يستجيب الزبون لحاجة ما، لغمع ىذا الدسار بتُ مراحل : " وعرفتو كاترين قيو على أنو- 

. 7"(الشراء والاستهلاك)ابزاذ القرار ومراحل التنفيذ 

                                                           
1
 Philip Kotler, Kevin Keller , Et AL ,Marketing Management, Pearson Education, 13eme  édition, France 

2009, P 201.  
 .4، ص1993، القاىرة، مصر، سلوك المستهلك لزمود فؤاد لزمد، عبد الفتاح مصطفى الشربيتٍ،  2
 .116، ص2007 دار الدناىج للنشر والتوزيع، الطبعة الثانية، عمان، الأردن، ،(التحليل التخطيط الرقابة)إدارة التسويق  لزمود جاسم الصميدعي، لزمد رشاد يوسف،  3

4
 ShahramGilaninia, Dr.MohammadTaleghani, HoumanKarim, Internet Advertising and Consumer Behavior in 

the Purchase ofProducts,Islamic Azad University, Rasht, Iran, Journal of Research and Development, Vol.1, 

No.1, 2013, p40 . 
. 22، ص 2000، معهد الإدارة العامة، الدملكة العربية السعودية، سلوك المستهلك بين النظرية والتطبيقأحمد علي سليمان،   5
. 44ه، ص1427، مكتبة الدلك فهد  السعودية، الرياض، الدملكة العربية السعودية، سلوك المستهلكخالد بن عبد الرحمان الجريسي،   6
. 29، ص2008، لرد الدؤسسة الجامعية للدراسات والنشر والتوزيع، الطبعة الأولذ، بتَوت، لبنان، - معرفة السوق و المستهلكين-التسويق كاترين فيو، ترجمة وردية راشد،  7
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وألعيتو من   فمن خلال التعاريف السابقة يتضح جليا تعقد وتشعب مفهوم سلوك الدستهلك من جهة،
جميع الجوانب بصورة من  هليبرلبسكن من فهمو و تبتٍ أساليب  على الدؤسساتجهة أخرى، لذا أصبح لزاما

.  بنجاحإستًاتيجيتها التسويقيةوتنفيذ تتمكن الدؤسسة من تصميم لمكتملة 
تكتسي دراسة سلوك الدستهلك ألعية بالغة من طرف الدؤسسات : أىمية دراسة سلوك المستهلك- 2

 بعنوان 1966شهد البحث العلمي في ىذا المجال ظهور الكتاب الأول في سلوك الدستهلك عام "والباحثتُ، وقد 
:  ألفو كل من1968عام * سلوك الدستهلك*، وبعده كتاب Nicociaللمؤلف * عمليات القرار الاستهلاكي*

Engel,Kolla and Blacwell  لدؤلفيو 1969سنة * نظرية سلوك الدشتًي*، وتلا ذلك ظهور كتاب بعنوان 
Howard and Sheth"

 .ثم توالت الكتابات بعد ذلك. 1
 :2ولعل من بتُ الأسباب التي دفعت إلذ الاىتمام بو

ألعية التجزئة الفعالة للسوق وما تتطلبو من دراسة لسلوك الدستهلك والتي تساعد على برديد الدنظمة - 
 للاستًاتيجيات الدتبعة تلبية لحاجتها للانتشار في الأسواق الدولية؛

إن دراسة سلوك الدستهلك بذعل الدنظمة تنتج السلع والخدمات التي تتوافق بساما مع حاجات ورغبات الزبائن، - 
 ومع قيمهم وثقافتهم؛

 بسد الدستهلك بكافة الدعلومات والبيانات التي بسكنو من الاختيار الأمثل؛- 
قياس الدنظمة لأدائها التسويقي والاستفادة من جوانب النجاح أو القصور في تصميم برالرها واستًاتيجياتها - 

 التسويقية والعامة في الدستقبل؛
مساعدة الدستهلك في حد ذاتو وذلك بتمكينو من إدراك العوامل أو الدؤثرات التي تؤثر على سلوكو الشرائي - 

 والاستهلاكي وذلك بدعرفة ماذا يشتًي؟ وكيف لػصل عليها؟ وأين؟ ومتى؟
 مراحل عملية اتخاذ القرار الشرائي- 3
سعت الكثتَ من الدراسات الدهتمة بسلوك الدستهلك إلذ فهم الكيفية التي تتم بها عملية الشراء من  

طرف الدستهلك وبرديد مراحلها كوحدة متكاملة، والتعمق أكثر لفهمها، وعدم التًكيز فقط على قرار الشراء، 
من الواضح بأن عملية الشراء تبدأ قبل فتًة من الشراء الفعلي "فالقرار الشرائي لا يتحرك بنفس الصورة دائما، فـ 

Actual purchase ،وتستمر لفتًة بعده، بحيث يتضمن كل الدراحل التي لؽر بها الدستهلك في كل عملية شراء 
 .3" غالبا ما يتخطى بعض ىذه الدراحلRoutinc purchaseولكن في أغلب الشراءات الروتينية 

 :4وعموما فإن مراحل ابزاذ القرار الشرائي بسر بخمسة مراحل لزددة كما يلي

                                                           
1
 Denis Darpy, Pierre Volle, Comportement du consommateur : concept et outils, Dunod, 2éme édition, 

Paris,2007, pp 17-18. 
 .31 -30، ص2004 دار وائل للتوزيع والنشر، الطبعة الرابعة، عمان، الأردن، ،(مدخل استراتيجي)سلوك المستهلك لزمد إبراىيم عبيدات،   2
 .184، ص2008الإعلان وسلوك الدستهلك بتُ النظرية والتطبيق، دار الفاروق، الطبعة الأولذ، عمان، الأردن، حسام فتحي أبو طعيمة،  3
 .134 -131، ص 2008، دار الديسرة للنشر والتوزيع، عمان، الأردن، مبادئ التسويق الحديث بين النظرية والتطبيق زكريا عزام ، عبد الباسط حسونة، مصطفى الشيخ،  4
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لؽثل الاحتياج أحد العوامل النفسية التي " بداية عملية الشراء ىي الشعور بحاجة ما، إذ :مرحلة إدراك الحاجة-أ
تلعب دورا كبتَا في برديد السلوك، ويتولد الاحتياج نتيجة للحرمان الذي يولد عدم الاستقرار لدى الأفراد، لذلك 

وىنا يكون الدستهلك مدفوعا بدثتَ ما، وفي . 1"يسعى ىؤلاء الأفراد إلذ إشباعو وبرقيق الاستقرار والتوازن الدطلوب
بعض الأحيان تكون الحاجة غتَ موجودة أو كامنة، فيعمل الدثتَ على إلغادىا، وىناك العديد من الدثتَات كالدثتَ 

 ....الاجتماعي،التجاري،تقارير الجهات الحكومية، 
بعد الشعور بالحاجة يشرع الدستهلك في العمل على إشباعها من خلال : مرحلة البحث عن المعلومات- ب

الدستهلك لؼزن الحاجة في ذىنو، ويتجو إلذ البحث عن "البحث عن معلومات من مصادر لستلفة، أي أن 
، لكن في بعض الدواقف الشرائية 2"معلومات حول الدنتج الذي لؽكنو من برقيق الإشباع الدطلوب لذذه الحاجة

يكون لدى الدستهلك الدعلومات الكافية والخبرات اللازمة فيتخذ القرار الشرائي مباشرة، كما ىو الحال بالنسبة 
 . للمنتجات متكررة الشراء أو الدنخفضة الثمن

بعد عملية جمع البيانات حول البدائل الدتاحة في السوق يكون على الدستهلك أن لػدد : مرحلة تقييم البدائل- 
أيا منها برقق الحاجة وتسد النقص، وىو أمر سهل بالنسبة للسلع التي تتميز بالتنافسية الشديدة، أما في الحالات 

يقوم بتقييم البدائل الدتاحة أمامو وحسب معايتَ لزددة، وما يهم ىنا ىو برديد " العادية فليس الأمر بالسهل، إذ 
على رجال التسويق أن " وىنا يتوجب 3"تلك الدعايتَ الواجب استخدامها لكل حالة أو سلعة والتي تعتبر مناسبة لو

يبذلوا جهودا مناسبة في ىذه الدرحلة للوقوف على كيفية تعامل الدستهلك مع الدعلومات ليصل إلذ الاختيار لعلامة 
ما، فليس التقييم الذي يقوم بو الدستهلكون عملية بسيطة، أو تنطوي برت معادلة يستخدمها الجميع،أو حتى 

 .4"يستخدمها الدستهلك الواحد في جميع الدواقف
وقرار الشراء ىذا شأنو "بعد جمع الدعلومات وتقييم البدائل تأتي مرحلة ابزاذ القرار الشرائي : اتخاذ قرار الشراء- 

شأن أي قرار شرائي آخر، باعتباره اختيارا من بتُ البدائل الدتاحة والدفاضلة بتُ منافعها، وتكلفتها، لأنو نتاج 
لرموعة من القرارات الفرعية الجزئية الدتشابكة لشراء سلعة أو خدمة معينة ومن صنف معتُ ومن مكان معتُ في 

 5"وقت معتُ وبسعر معتُ مستخدما طريقة دفع معينة
 علما أن قرار الشراء لػمل لساطر تتباين شدتها بتباين موضوع الشراء، وجهود الدستهلك خلال الدراحل 

لذا على الدؤسسات أن بسد الدستهلك بدجموعة كافية من الدعلومات .السابقة ىو التقليل من احتمال الدخاطرة
 . لتحستُ وتأمتُ القرار الشرائي، وبذاوز الدخاطر الددركة وبرقيق رضا الدستهلك

                                                           
. 105، ص 2007، دار الدناىج للنشر والتوزيع، الطبعة الأولذ، عمان، الأردن، سلوك المستهلك لزمود جاسم الصميدعي، ردينة عثمان يوسف،  1
. 182، ص1994، مكتبة الفلاح، الكويت، إدارة التسويق، مدخل استراتيجي تطبيقي  ثابت عبد الرحمان إدريس،متٌ راشد الغيص،  2
. 77، ص1989، شركة الشرق الأوسط للطباعة، عمان، الأردن، مدخل سلوكي:مبادئ التسويق لزمد عبيدات،  3
. 246، ص2006الدار الجامعية، الإسكندرية، مصر،  ،، قراءات في سلوك المستهلك ألؽن علي عمر 4
 .146، ص1999، مكتبة الشقري، الطبعة التاسعة، الرياض، السعودية، الأساسيات والتطبيق: التسويق الفعال طلعت أسعد عبد الحميد،  5
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بعد قيام الدستهلك بالشراء الفعلي فإنو غالبا ما يقوم بتقييم لصفقة الشراء التي أجراىا، :سلوك ما بعد الشراء- 
ليتأكد من أن الأداء الفعلي للسلعة الدقتناة يساوي فعلا التوقعات الدعقودة عليها، فإن كان الدتوقع منها لا يساوي 

الصورة التي رسمها الدستهلك يشعر الدستهلك بعدم الرضا والندم لأن قراره لد يكن صائبا، لذا على الدؤسسة رفع 
الأداء الفعلي للمنتجات بقدر يفوق توقعات الدستهلك، وعدم الدبالغة في مواصفات السلعة خلال الإعلانات 

بشكل يبتٍ صورة مثالية تفوق مستوى الأداء الفعلي لأنها قد تنجح بدفع العميل للشراء لأول مرة لكن قد بزسره 
 .للأبد

يتأثر قرار الشراء للمستهلك النهائي أثناء سعيو للحصول على : العوامل المؤثرة في سلوك المستهلك- 4 
السلع والخدمات التي تلبي حاجاتو بالعديد من الدؤثرات الداخلية والخارجية، التي تتعقد وتتداخل فيما بينها بحسب 

خلفية الفرد الذاتية، الفكرية والثقافية ومعتقداتو والبيئة الاجتماعية التي عاش فيها وتأثر بها، بالإضافة إلذ حالة 
السوق وطبيعة السلع والخدمات الدراد اقتناؤىا، وفيما يلي سنتناول بالشرح ىذه العوامل الدؤثرة قي سلوك 

 .الدستهلك
  :المؤثرة على سلوك المستهلك النهائي العوامل الداخلية- أ

 :العوامل النفسية- 
عن "وىي عبارة  ،1" التسويقيةللممارسات بالنسبة الانطلاقالحاجة الإنسانية ىي نقطة "  تعتبر :الحاجة* 

الشعور بالنقص أو العوز لشيء معتُ، وىذا النقص يدفع الفرد لأن يسلك مسلكا لػاول من خلالو سد ىذا 
. 2"النقص أو لإشباع الحاجة

تلك الصورة التي يكونها الدستهلك عن العالد الخارجي أو البيئة المحيطة بو، وىو " الإدراك يقصد ب:  الإدراك* 
عملية اختيار وتنظيم وتفستَ لدنبو ما أو للمعلومات أو للإشارات التي تردنا عن طريق الحواس، وإعطاء معتٌ 

. 3"ووضعو في صورة واضحة بسيزه عن بقية الأشياء
ىو التغيتَ الذي يتصف بالدوام النسبي في طاقة السلوك الدختزن لدى الفرد والذي ينتج عن الخبرة : التعلم*

أما التعلم الأخضر فيحصل نتيجة لتًاكم كم من التجارب والدعلومات والدعارف الدتعلقة بدعرفة عناصر . والدمارسة
 .البيئة وإدراك التهديدات التي تتعرض لذا وكيفية حمايتها

: وىو : الدافع* 
 ؛  4" القوة المحركة لأداء فعل معتُّ - "

قوة لزركة وموجهة في وقت واحد، فهي استعداد أو حالة داخلية دائمة أو مؤقتة تثتَ  " كما تم تعريفو على أنو -
. 5"السلوك الظاىر والباطن في ظروف معيّنة، حتّى ينتهي إلذ غاية معيّنة

                                                           
1
 Durafour Daniel, Marketing et action commercial,éd Dunod , Paris 2000, P24. 

. 181 ،ص 1998، الدار الجامعية، مصر، (مدخل بناء المهارات)السلوك التنظيميماىر أحمد،  2
3
 Claude Demeur, Marketing, Dalloz, 3eme édition, paris, France, 2001, p31. 

4
 Jean-claude andréan & autres, « Le marketeur », paris , France , 2003 , P64. 

. 86 ، ص1997 ، الدكتب الجامعي الحديث، الإسكندرية،مصر، مقدمة في السلوك الإنساني و مهارات القيادة و التعامل :الإنسان و المجتمعلزمد شفيق ، 5
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 :والشكل الدوالر يوضح لظوذج عمل الدافعية

 
 1نموذج الدافعية : (01)  الشكل رقم

 

دراسة حالة بعض المنتجات –مصباح عماد الدين، أثر العلامة التجارية على السلوك الشرائي للمستهلك : المصدر 
 .الكهرومنزلية في الجزائر، رسالة مقدمة لنيل شهادة الدكتوراه

 
وىنا لصد . 2"التصورات التي لػملها الشخص ابذاه الشيء"الدعتقدات ىي تلك : والاتجاىاتالمعتقدات -

الجهود التسويقية للمؤسسة منكبة على معرفة معتقدات الدستهلكتُ حول السلع والخدمات، لأنو في حالة وجود 
معتقدات سلبية حول منتج ما وجب شن حملات ترولغية مكثفة لإزالة تلك التصورات، وترسيخ تصورات إلغابية 

ميل واستعداد ذىتٍ ونفسي للفرد تنظمو خبراتو الشخصية للاستجابة لصالح أو "أما الابذاىات فهي . جديدة
 .3"ضد نوع من الأشياء أو الدواقف أو الدوضوعات أو الأفراد

:  فيما يليوتتمثل :العوامل الشخصية- 
 بزتلف الألظاط الشرائية للمستهلكتُ وتتباين بحسب جنسهم وأعمارىم، فهم يغتَون السلع :العمر والجنس* 

لرال صناعة السيارات فإن الدسوقتُ " والخدمات التي يشتًونها تبعا للمرحلة العمرية ولطبيعة الجنس، فمثلا في 
يلجأون لاستخدام بذزئة السوق على أساس الجنس بشكل واسع، فقد توصلت إحدى الدراسات إلذ أن النساء 

                                                           
، رسالة مقدمة لنيل شهادة الدكتوراه في دراسة حالة بعض المنتجات الكهرومنزلية في الجزائر–أثر العلامة التجارية على السلوك الشرائي للمستهلك مصباح عماد الدين،   1

 .28، ص2018/2019علوم التسيتَ بزصص تسويق، جامعة بسكرة، 
2
 Philip Kotler & Armstrong and all , Principles Of Marketing, , Pearson Education, 4th European 

EditionEngland 2005, P 274. 
 .129، ص1997، دار زىران، عمان، الأردن، التسويق في المفهوم الشامل زكي خليل الدساعد،  3
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 في كل قرارات شراء السيارات %80في الولايات الدتحدة يقمن بشراء نصف السيارات الجديدة ويؤَثرن بنسبة 
الجديدة وىذا ما يشتَ إلذ بروز النساء في الوقت الحاضر كقوة شرائية كبتَة في لستلف المجالات وخصوصا في لرال 

  .1"التسويق الأخضر
لذا على الدنظمات تقدير مداخيل الدستهلكتُ .  الدخل ىو الذي لػدد حجم الإنفاق: الاقتصاديةالحالة* 

ومدخراتهم، لأخذىا بعتُ الاعتبار أثناء تصميم وتسعتَ وترويج الدنتج، فقد تلجأ إلذ إجراء بزفيضات على أسعار 
ولؽتلك الدخل عاملا ىاما في لرال التسويق  . منتجاتها بسبب تدىور القدرة الشرائية لعموم الدستهلكتُ

 . للمنتجات الخضراء، كونها تتصف عموما بارتفاع أسعارىا مقارنة بالدنتجات التقليدية
أثر كبتَ ... ، الزواج، حجم الأسرةإن لعناصر الوضعية الاجتماعية للمستهلك كالعزوبية: الاجتماعية الحالة* 

 .  جدا على سلوكو الشرائي
تركيب داخلي لدى الفرد والذي من خلالو لػدد تأقلما فريدا "خصية على أنها الش Perry عرف :الشخصية* 

 .، لذا فإن لفهم شخصية الدستهلك أثر كبتَ جدا في توقع سلوكو الشرائي2"مع البيئة المحيطة بو
ىناك عدة عوامل خارجية تؤثر على القرار : العوامل الخارجية المؤثرة على سلوك المستهلك النهائي-ب

 :الشرائي للمستهلك ألعها
يرتبط القرار الشرائي كذلك بالوضع الاقتصادي، والذي يتحدد من خلالو مستوى ونوع :العوامل الاقتصادية- 

الإشباع الذي يتمكن الدستهلكون من الحصول عليو، فكلما برسنت الظروف الاقتصادية لبلد ما وانتشر الرخاء 
 .فستًتفع الرواتب الحقيقية ويزيد معها مستوى ونوع وكمية الاستهلاك

: وتتمثل في :العوامل الاجتماعية- 
التقسيم الاجتماعي الدتدرج للمجتمع إلذ لرموعات :"تعرف الطبقـة الاجتماعية على أنها:الطبقة الاجتماعية*

. 3"لشيزة ومتجانسة بالنسبة للابذاىات والقيم والطرق الدعيشة 
تقسيم الأفراد في المجتمع تقسيما ىرميا إلذ طبقات أو فئات يتشابو فيها أعضاء الطبقة "وتعرف كذلك بأنها 

. 4"الواحدة ولؼتلفون في الوقت نفسو عن أعضاء بقية الطبقات
لرموعة من الأشخاص الذين يؤثرون في مواقف الفرد وقيمو وسلوكياتو، "ىي عبارة عن  :الجماعات المرجعية*

كما ينظر إليهم كدليل ومؤشر ثابت، وأطر مرجعية لسلوك الأفراد، ويشارك ىؤلاء الأفراد بتمثل قيم المجموعة، 
الأشخاص الدنتمون لمجموعة واحدة لػدث بينهم تفاعل  ف.5"متوقعتُ مطابقة ىذا السلوك للنموذج السلوكي لذا

                                                           
  .135، صالمرجع نفسو،  ثامر البكري، أحمد نزار النوري  1

2
 Viot Catherine, le marketing la connaissance du marché et des consommateurs, édition Galino, paris 2005, 

P:50. 
 . 90 ، ص 1998، مكتبة عتُ الشمس، مصر ، (منهج بيئي اجتماعي)سلوك المستهلك والاستراتيجيات التسويقية عايدة لطلة رزق الله،  3

.296، ص1997، دار زىران، عمان، الأردن، سلوك المستهلك مدخل متكاملحمد الغدير، رشاد الساعد،    4  
 .56، ص 1990، دار صفاء للنشر والتوزيع، عمان، الأردن، التسويق من المنتج إلى المستهلكطارق الحاج، علي ربايعة، لزمد الباشا، منذر الخليلي،  5
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لتحقيق أىداف فردية أو مشتًكة، وتتكون بينهم علاقات يسودىا التعاون والتناصح وتبادل الدعلومات والخبرات، 
 ........الأصدقاء جماعات التسوق،،الجتَان، الأسرة: ويتأثر الفرد في حياتو بعدد كبتَ من الجماعات ألعها

كالرياضيتُ، قدرة في التأثتَ على قرارات الأفراد لؽتلكون شهرة كبتَة والذين القياديتُ، الأفراد ىم كل  :قادة الرأي*
 ....الفنانتُّ  والدشاىتَ ورجال الدين والسياسةو
مزيج من رموز وصناعات إنسانية يبدعها لرتمع ما، ويتم تناقلها عبر الأجيال " الثقافة ىي  :العوامل الثقافية -

  المجتمع من عاداتفهي تتضمن كل الدتَاث الإنساني الذي لػكم. 1"كمحددات ومنظّمات للسلوك الإنساني
ملزمة، ولقد بدأت القيم البيئية في الانتشار شيئا فشيئا خصوصا مع تنامي القلق حول مستقبل وتقاليد وقيم 

 .كوكب الأرض بسبب التلوث
أدت الثورة التكنولوجية إلذ إحداث تغيتَات جوىرية على سلوك الدستهلكتُ، فقد رافقها  :العوامل التكنولوجية-

ظهور منتجات وخدمات وطرق دفع جديدة لد تكن معروفة من قبل، إذ أصبح بإمكان الدستهلك اليوم مثلا 
التسوق من بيتو في أي دولة، والشراء من الدنزل، وانتشرت خدمة التوصيل، إذ أصبح للتكنولوجيا تأثتَ كبتَ على 

.  جميع مناحي الحياة
 النماذج المفسرة لسلوك المستهلك: ثانيا

ذلك الشكل الدبسط للتفاعلات والنتائج الدباشرة، أو الرجعية "يعرف لظوذج سلوك الدستهلك على أنو 
وىناك العديد من النماذج التي حاولت فهم سلوك الدستهلك وتفستَه . 2"لعناصر نظام ابزاذ قرار الدشتًي

: وىي كالتالرسأحاول تقدنً بعضا من ىذه النماذج، 
  وىوElmo Lewis  إي سانت إلمو لويس  الأمريكيالأعمالرجل لصاحبو : AIDAنموذج أيدا - 1

  :3اسم لستصر للعبارات
 ىذه الدرحلة يتوجب على الدسوق إعداد برنامج ترولغي لؽكنو من جذب انتباه أي خلال :جذب الانتباه- أ

وىذا قد يكون أمرا سهلا في الداضي، لكنو ليس كذلك في وقتنا الحالر، خصوصا . شخص ضمن الفئة الدستهدفة
لدن يقومون بحملاتهم التسويقية على الشبكات الاجتماعية أو على شبكة الإنتًنت بشكل عام، حيث أن 

الازدحام التًولغي جعل من الدستهلكتُ مشتتي الانتباه، وجذب انتباىهم وتوجيههم لدشاىدة إعلان معتُ يتطلب 
، وأفكار  لكل الدشكلات الحالية والدتوقعةامتلاك مهارات عالية وحس إبداع لا متناىي، من أجل ابتكار حلول

  .إثارة انتباىهم إلذ الشيء موضع التًويجوىو ما يعتٍ  .بسكن من جذبهم وتوجيههم إلذ الدواد التسويقية
 في جذب انتباه الدسوق فبعد لصاح جذب الانتباه،رحلة مباشرة بعد مرحلة ىذه الد أتيت :إثارة الاىتمام- ب

 التًويجبدعرفة الدزيد حول الدنتج أو الخدمة التي يتم  مهتما الدستخدم أو الشخص الدستهدف فهو يصبح شخصا
                                                           

1
 Stanton and others, fundamentals of marketing, Graw Hill,9th, New York, United States , 1991,p118. 

 .269، ص2003، ديوان الدطبوعات الجامعية، الجزء الثاني، بن عكنون، الجزائر، -عوامل التأثير النفسية–سلوك المستهلك  عنابي بن عيسى،  2
3
 https://tasyier.com/blog/2019/12/14/ -aida-model/ , consulté le20/04/2022. 

 

https://tasyier.com/blog/2019/12/14/%20-aida-model/
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خلال ىذه الدرحلة يتوجب على الدسوق تزويد الشخص الدهتم بالتفاصيل الدرتبطة بالدنتج أو نقاط الاىتمام  .لذا
وىنا لؽكن استعراض بعض الدعلومات العامة والدميزة حول الدنتج، كثمنو، وحجمو، ونقاط . التي يرغب بدعرفتها

 .اختلافو وبسيزه عن منتج
ىنا لغب أن  و. في الحصول على الدنتج أو الخدمةيتوجب على الدسوق إنشاء تلك الرغبة: إحداث الرغبة- ج

سوق ى الدعل، يقدم للعميل بعض الأسباب التي ستجعلو يرغب فعلا بشراء الدنتج أو الخدمة التي يتم التسويق لذا
 :طرح لرموعة من الأسئلة من قبيليأن 
لداذا قد أشتًي ىذا الدنتج؟   * 
ما الذي سيجعلتٍ أشتًي ىذا الدنتج وليس منتج آخر منافس لو؟  * 
 ىل سيمنحتٍ ىذا الدنتج قيمة مضافة بالفعل أم أنو لررد شيء آخر سأندم على شرائو في وقت لاحق؟ * 

سواء بطريقة مباشرة أو غتَ مباشرة، لذا . كل ىذه الأسئلة وأكثر بالتأكيد ستدور بذىن العميل المحتمل
إجابات لذا في تغيتَ   على أسئلتو المحتملة التي لؽكن أن يتسبب عدم توفرالإجاباتعليك أن توفر وبسنح لو كل 

 .رأي العميل وانسحابو من العملية التسويقية في ىذه الدرحلة
 الشراء الفعلي للسلعة الدروج ةبعد كل الدراحل السابقة يكون العميل قد وصل إلذ مرحل: الدفع إلى التصرف- د
 .لذا
ىو أحد لظاذج دراسة سلوك :  RL.Lavidge and A.Seteinerg (1961): نموذج ىرم التأثيرات- 2

ويقوم على الدنطق نفسو فيعتبر كل مرحلة شرطا ضروريا،  AIDA  اشتق ىذا النموذج من لظوذج "الدستهلك وقد
غتَ أنو يعتبرىا غتَ كافية للمرور للمرحلة اللاحقة، فقد أوضح فيو الباحثان أن أثر الإعلان ىو نتيجة ستة مراحل 

  .1"من قراره للشراء حيث يبدأ بالانتباه، الدعرفة، الالصذاب، ثم التفضيلات، القناعات، وأختَا الشراء
الدستوى الإدراكي، الدستوى  وقد حدد الباحثان ثلاث وظائف لذذا النموذج ترتبط بثلاث مستويات وىي 

 ":الوجداني، والدستوى السلوكي كما يلي 
 يزود الإعلان الدستهلك بدعلومات موجهة إلذ التعريف والتذكتَ بالعلامة، :(الإدراكية)الوظيفة المعرفية -أ "

 .فيعمل إلذ نقلو من اللاوعي بالعلامة إلذ معرفتها
 يتجو الإعلان إلذ إقناع الدستهلك، فيخلق من خلال ىذه الوظيفة الدوافقة والتفضيل :وظيفة التأثير للإعلان-ب

 .للعلامة الذي يعبر عن مشاعر وابذاه إلغابي لضوىا، ترتبط ىذه الوظيفة بالدستوى الوجداني
 .2" تتمثل ىذه الوظيفة في إثارة الرغبة ودفع الدستهلك لضو شراء العلامة وامتلاك الدنتج:الوظيفة السلوكية- ج

                                                           
، ص (02)33-العدد الاقتصادي –، لرلة الحقوق والعلوم الإنسانية  جامعة زيان عاشور بالجلفة الجدلية حول مسار أثر الإعلان على سلوك المستهلكأمينة يعقوب،  1 

327-328. 
 .328-327، ص المرجع السابق   2
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يشتَ إلذ وجود لرموعة من "ىذا النموذج يعود إلذ العالد النفسي داغمار، و :DAGMARنموذج داغمار- 3
الإدراك، الفهم وتكوين الصور الذىنية، :الخطوات العقلية التي تؤدي في النهاية قبول الدستهلك للسلعة وىي

إن الذدف الإعلاني في ىذا النموذج ىو مهمة اتصالية  يسعى الإعلان إلذ .الاقتناع وتكوين الابذاه، السلوك
 .1"برقيقها لدى جمهور لزدد في وقت معتُ

 :وجهت لو العديد من الانتقادات ألعها"       وقد 
 .وجود مشكلات عملية وصعبة لقياس الابذاه والإدراك والفهم- 
تؤدي الجهود التًولغية إلذ إحداث التشويش، فيصعب قياس فاعلية الإعلان بعيدا عن الدتغتَات التًولغية - 

.  الأخرى 
ليس من الضروري أن لؽر الدستهلك بكل بجميع تلك الخطوات، فيمكن مثلا الانتقال مباشرة من الإدراك إلذ - 

 .2"الشراء
لرموعة من الإجراءات والاختبارات التي لؽر "عملية التبتٍ بأنها  Rojersعرف  :نموذج تبني المستحدثات- 4

من خلالذا الدستهلك الفرد للوصول إلذ قرار لتجربة الدنتج الجديد، ثم الاستمرار في الاستخدام أو عدم الاستمرار 
 .3"في استخدام الدنتج الجديد

العملية الذىنية التي لؽر "إلذ أن عملية التبتٍ ىي  Kotler and Armstrong           وفي نفس الابذاه أشار 
 .4"بها الفرد منذ سماعو عن الدنتج حتى التبتٍ النهائي لو

عملية تندرج وفق لرموعة من الدراحل "عملية التبتٍ على أنها  Brand and Huizingh كما عرفو كل من
 .5"الزمنية الدختلفة لتنتهي بقرار تبتٍ أو رفض الدنتج الجديد

 Rogers  ابزاذ قرار شراء السلعة الجديدة سيمر بعدة مراحل كما وضعهاإلذحتى وصول الدستهلك و

 الدعرفة،:ىيرئيسية ثلاث مراحل ىا في  دمج فيما بعدتم وقد .التبتٍ التجريب، التقييم، الاىتمام، الإدراك، :وىي
 .السلوك الابذاه،

أنو على الرغم من تتابع الدراحل في شكل خطي فليس من الضروري أن تنتهي عملية  Rogersويرى 
التبتٍ بقبول الفكرة الجديدة، بل قد تنتهي بالرفض،كما أن الأفراد لا يتبعون بالضرورة ىذه الدراحل في شكل 

ثقافية ، اجتماعية ) للعوامل والدتغتَات الدتعلقة بكل فرد ألعية كل مرحلة من ىذه الدراحل وفقا إذ تتباينتسلسلي 
يلعب الإعلان دورا ىاما في تزويد الفرد بالدعلومات عن الأفكار الجديدة خاصة في مرحلة  حيث .6 (...،نفسية 

                                                           
1
  https://books.google.dz/books, consulté le 04/03/2022. 

2
 https://books.google.dz/books, , consulté le 25/03/2022 

3
 Everett M Rogers, Diffusion Of Innovation, 3ed Edition, The Free Press Education, New York 1983, P163.  

4
 Philip Kotler & Armstrong and all , Op.cit, P 287. 

5
 Maryse J Brand & Elko K huizingh, "Into the Drivers of Innovation Adoption: what is the Impact of 

current level of Adoption?" , European Journal Of Innovation Management, N°1, 2008, P4. 
 .290-278، دار النهضة العربية للنشر والتوزيع، مصر، صالإعلان وسلوك المستهلكسلوى العوادلر ،6
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الدعرفة الأولذ بالسلعة ،حيث يتعرف الفرد عن طريق الإعلان على نوعية السلعة وخصائصها ومنافعها  وسعرىا ، 
 . بضرورة بذريب السلعة الجديدةوإقناعووقد يؤدي ذلك إلذ تغيتَ معتقداتو حول السلعة القدلؽة 

، وقد تضمن العديد  Francesco Nicosiaىذا النموذج اقتًح من طرف  : Nicosiaنيكوسيا نموذج - 5
من الابذاىات الحديثة لدراسة سلوك الدستهلك، كما اعتمد على نتائج العديد من الدراسات والبحوث، وىو 

  1:يتكون من أربع لرالات رئيسية، لؽكن تقسيمها بدورىا إلذ لرالات جزئية
بإرسال رسالة إعلانية، بحيث يتعرض  (الدصدر)يقوم الدرسل  (معالجة الرسائل الإعلانية)ففي المجال الأول 

، واستقبال ىذه الرسالة يؤدي إلذ تكوين ابذاه لدى الدستهلك لضو الدنتج الدعتٍ بالرسالة (الدستهلك )لذا الدستقبل 
الإعلانية، ىذا الابذاه يستخدم لاحقا كبيانات قاعدية للمجال الثاني الذي يتعلق بالبحث عن الدعلومات وكذا 
تقييم الدنتج أو الخدمة الدعنية بالرسالة الإعلانية، وىنا يقوم الدستهلك  بدقارنة ىذه السلعة مع سلع أخرى لؽلك 

المجال )معلومات عنها، ليظهر لزفز خاص بالعلامة وبرت تأثر لرموعة من العوامل قد يتحول لقرار شراء 
إلذ بززين الدنتج واستهلاكو فيما بعد أي المجال الرابع، - لسرج المجال الثالث–،أختَا قد يؤدي سلوك الشراء (الثالث

وتؤدي ىذه التجربة بدورىا إلذ تغيتَ خصائص - لسرج المجال الرابع–وتسمح ىذه العملية بإثراء بذربة الدؤسسة 
ويسهم سلوك الشراء من جهتو - المجال الفرعي الثاني–الدستهلك واستعداداتو الإلغابية تقريبا لضو الدنتج والدؤسسة 

في زيادة معرفة الدؤسسة لردود أفعال الدستهلك لضو منتجاتها، وموقف الدستهلك لؽكن أن يكون إلغابيا أو سلبيا 
 . بعد الشراء

لدراحل التي لؽر من خلالذا ل خريطة في ىذه الدراسة، لأنو لؽثل AIDAوقد اختًنا العمل بنموذج 
وتم اعتمادىا في لرال التسويق والدعاية وأيضا في العلاقات العامة . العميل أو الزبون أثناء عملية التسويق أو البيع

 .بالإضافة إلذ علاقتو بالتًويج من خلال مركباتو الأربعة.منذ القرن التاسع عشر
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                           
أىمية انطلاق المنتجات الجديدة في التأثير على سلوك المستهلك، دراسة سلوك المستهلكين لجهاز التلفاز المسطح للمؤسسة الوطنية للصناعات  بن قشوة جلول،  1

 .105 – 104، ص2012، 3، أطروحة دكتوراه في التسويق منشورة، كلية العلوم الاقتصادية، جامعة الجزائر الالكترونية
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 الأدبيات التطبيقية: المبحث الثاني
من أجل معرفة تأثتَ التًويج للمنتجات الخضراء على قرار الشراء للمستهلك النهائي قمنا بعملية البحث 

عن الدراسات السابقة التي تناولت بدوضوع بحثنا، ولأجل التعرف على ما تم تناولو فيها قمت بتقسيم ىذا الدبحث 
 :كما يلي

  الدراسات الأجنبية؛:المطلب الأول
  الدراسات العربية؛:المطلب الثاني
 . أوجو التشابو والاختلاف بتُ الدراسة الحالية والدراسات السابقة:المطلب الثالث

 الدراسات الأجنبية : المطلب الأول
كما سبق ذكره توجد العديد من الدراسات الأجنبية التي تناولت موضوع التًويج للمنتج الأخضر وتأثتَه 

على سلوك الدستهلك ضمنيا من خلال دراسة تأثتَ التسويق الأخضر على قرار الشراء للمستهلك النهائي ، 
 :حيث سنتناول في ىذا الدطلب بعضا من ىذه الدراسات التي منها

تأثير    Mohammad Teleghani and Narges Delafrooz and Bahareh nouri:أولا
 .1 2014مقال منشور في مجلة قطر للعلوم مارس . الأخضر على سلوك الشراء الاستهلاكي التسويق

بسبب التلوث .  في السنوات الأختَة كثر الحديث على القلق بشأن البيئة في العديد من لرالات الحياة
والاستغلال غتَ  العقلاني لدوارد الطبيعة المحدودة وغتَ الدتجددة، لشا أدى إلذ تهديد مستقبل الحياة البشرية على 

ىذه الدراسة عملت على برليل . ىذا الكوكب ، لذا على القادة والدفكرين العمل على إلغاد حل لذذا الدشكل
تأثتَ أدوات التسويق الخضراء على سلوك الشراء الاستهلاكي، وىي التسمية البيئية والعلامة التجارية البيئية 

 شخصا، من سكان لستلف جهات مدينة 384لذذا الغرض تم إعداد استبيان تم توزيعو على . والإعلان البيئي
 .تم برليل الدعادلات والبيانات باستخدام اختبار ارتباط سبتَمان وبرليل الالضدار الدتعدد. طهران

 وقد بينت النتائج أن للدعاية البيئية التأثتَ الأكبر على الدستهلك كان لسلوك الشراء والعلامة التجارية 
 .البيئية التأثتَ الأقل

ممارسات التسويق الأخضر على قرار شراء  تأثيرJoyona Cristina Gamboia Fonseca   :ثانيا
 .20152رسالة ماستر، جامعة لشبونة البرتغال، . المستهلك

كان غرض الدراسة ىو فهم كيف يؤثر التسويق الأخضر على مواقف العملاء عند شراء الدنتجات 
البيئية، وردود أفعالذم وتصوراتهم عنها، ومعرفة كيف يؤثر اللون والجودة ومصتَ ما بعد الاستخدام على عادات 
شراء العملاء للمنتجات الخضراء، ولتحقيق أىداف الدراسة تم إعداد استبيان ، وتتيح أيضًا بالوصول إلذ عدد 

                                                           
1
 Mohammad Teleghani and Narges Delafrooz and and Bahareh nouri, Effect of green marketing on consumer 

purchase behavior, Qatar Science Magazine, March 2014. 
2
 Joyona Cristina Gamboia Fonseca, The impact of green marketing  practices on consumer buying  

decision, Master Dissertation,University of  Lisbon, Portugal, 2015. 
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يتكون ىذا الاستبيان من . أكبر من الأشخاص بطريقة تسمح بتفستَ وقياس سلوكيات الأفراد وآرائهم وخبراتهم
 نقاط موجهة للمستهلكتُ من جميع الأعمار ، من جنسيات 5 سؤالاً تم تصنيفها على مقياس ليكرت من 29

 .لتحليل البيانات SPSSوتم استخدام برنامج .  فردا252بحجم عينة يقدر ب . وخلفيات تعليمية لستلفة
 :ولقد توصلت الدراسة إلذ عدة نتائج ألعها

 .العملاء على دراية بأن اللون الأخضر ىو اللون الذي لؽثل حماية البيئة ، وىي علامة بذارية صديقة للبيئة- 
 تعكس النتائج الاتساق بتُ الألوان والرموز والدشاعر التي يربطها العملاء بالعلامات التجارية؛- 
تستخدم الدؤسسات الألوان لإقناع العملاء والتأثتَ على تصوراتهم للعلامات التجارية ، بهدف نهائي ىو جعل - 

 العملاء يرغبون في الحصول على الدنتج؛
يشعر العملاء أن ىناك ميزات أخرى يعتبرونها سببًا لشرائهم ، كإمكانية وجود استخدام آخر لـ الدنتجات بعد - 

 انتهاء عمرىا الافتًاضي؛
لا يزال ىناك في أذىان العملاء تصور أن الشركات تستخدم فقط التسويق الأخضر وبزتار الدنتجات التي - 

لذلك لغب أن يكون لدى العملاء مزيد من الدعلومات حول . تسبب ضرراً أقل للبيئة لأسباب تتعلق بالسمعة
 .نوايا الشركات

تأثير التسويق الأخضر على  Jeevarathnam P.Govender Tushya L.Govender  :ثالثا
 .20161، 2، العدد7مقال منشور في مجلة الاقتصاد البيئي، المجلد. سلوك الشراء الاستهلاكي

 تهدف ىذه الدراسة إلذ فحص تأثتَ التسويق الأخضر على السلوك الشرائي للمستهلكتُ في جنوب 
ذلك أن التدىور البيئي أدى إلذ قيام الشركات بتغيتَ الطريقة التي تتصرف بها  وىو ما أدى إلذ ظهور . إفريقيا

وقد تم إجراء قدر كبتَ من الأبحاث حولو و أثره على سلوك الدستهلك، خاصة في البلدان . التسويق الأخضر
تم تصميم استبيان لعينة . الدتقدمة، إلا أن ىناك ندرة ملحوظة في الدعرفة الدتعلقة بالدستهلكتُ في جنوب إفريقيا 

 :تشتَ النتائج إلذ.  سنة18 مستهلك، أعمارىم أكبر من 100من 
القضايا التي تواجو البيئة، عناصر الدزيج : أن مواطتٍ جنوب أفريقيا يتمتعون بدستويات عالية من الدعرفة حول- 

 التسويقي الأخضر؛
لا يوجد فرق كبتَ بتُ الدستجيبتُ ذوي الدؤىلات الدنخفضة والعالية من حيث الدعرفة والوعي بالتدىور البيئي - 

 والتسويق الأخضر؛
 ىناك تأثتَ للتًويج الأخضر على زيادة الوعي وتشجيع التغيتَ الإلغابي في السلوك الاستهلاكي؛- 
ومع ذلك ، فقد كانت ىناك حساسية للسعر لشا . فضل الدستجوبون الدنتجات الخضراء على البدائل التقليدية- 

 أثر على شرائها؛

                                                           
1 Jeevarathnam P.Govender  and Tushya L.Govender, The influence of green marketing on consumer 

purchase behavior, Journal of Environmental Economics, Volume 7, Issue 2, 2016.  
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 .  اتضح أنو لا يوجد فرق كبتَ بتُ ذوي الدخل الدنخفض والدرتفع من حيث السعر الحساسية- 
 تأثير المزيج التسويقي الأخضر على  Golrokh Azimi and Mohammad Shabani:رابعا

مقال منشور في المجلة الدولية للتكنولوجيا الحيوية المتقدمة -. أنماط العملاء - اتخاذ قرار الشراء
 .20161، 2، العدد الخاص رقم 7، المجلد(IJBER)والبحوث 

 تهدف الدراسة التحقيق في تأثتَ مزيج التسويق الأخضر على أساليب ابزاذ قرار الشراء عملاء متاجر 
ولقد تم . حيث تم استخدام استبيان معياري لجمع بيانات الدتغتَ الدستقل وتقييم الدتغتَ التابع. الأجهزة في سنندج

وبست معالجتها .  استبيانا بعد استبعاد الاستبانات غتَ الدكتملة والدفقودة350 استبانة لتتم معالجة  385توزيع 
 :وقد بست الوصول لعدد من النتائج ألعها. SPSS بواسطة برنامج

الدنتج الأخضر والسعر الأخضر والتًويج الأخضر والتوزيع الأخضر تؤثر في :أن عناصر مزيج التسويق الأخضر _
 ، السعر 0/366 ، ترقية خضراء بدعامل 0/429إذ أن  التوزيع الأخضر بدعامل . أساليب صنع القرار الشرائي

  .0/305 والدنتج الأخضر بدعامل 0/310الأخضر بدعامل 
مصادر توعية المستهلك    Md. Zillur Rahman Siddique  & Afzal Hossain: خامسا

مقال منشور في مجلة التنمية . من تأثير على قرار الشراء في بنغلاديش بالمنتجات الخضراء وما لها
  2018.2، 3، العدد11المستدامة، المجلد 

 تهدف ىذه الدراسة إلذ التحقق من مصادر وعي الدستهلكتُ بالدنتجات الخضراء  متمثلة في 
الاىتمامات البيئية، والدعرفة الصديقة للبيئة، وسائل التواصل الاجتماعي، والأنشطة التًولغية على الدنتجات 

وقد تصميم استبيان لذذا الغرض  . الصديقة للبيئة و المجموعات الدرجعية، وتأثتَ كل ىذه الدصادر  على قرار الشراء
يتم برليل البيانات .  مستجوب300بدقاييس ليكرت من خمس نقاط وعناصر متعددة، تم جمع البيانات من 

 ..... باستخدام برليل الدتوسط والالضراف الدعياري وبرليل الالضدار
 وقد توصلت الدراسة
 :إلذ عدة نتائج ألعها 

 .الأنشطة التًولغية للمنتجات الصديقة للبيئة ىي العامل الأكثر تأثتَاً على وعي الدستهلكتُ بالدنتجات الخضراء- 
 وسائل التواصل الاجتماعي ليس لذا أي تأثتَ على وعي الدستهلكتُ بالدنتجات الخضراء؛- 
الوعي بالدنتجات الخضراء ىو العامل الحاسم الذي يؤثر بشكل كبتَ على قرار الشراء الأخضر، وبالتالر ىناك - 

 .علاقة كبتَة بتُ الوعي بالدنتجات الخضراء وقرار الشراء الأخضر
                                                           

1
 Golrokh Azimi and Mohammad Shabani, The effect of green marketing mix on purchase decision-making 

styles of customers, International Journal of Advanced Biotechnology and Research (IJBR), Vol-7, Special 

Issue-Number2-April, 2016, pp797-805. 
2
 Md. Zillur Rahman Siddique  & Afzal Hossain, Sources of Consumers Awareness toward Green Products 

and Its Impact on Purchasing Decision in Bangladesh, Journal of Sustainable Development; Vol. 11, No. 3; 

2018, mai 2018. 
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 الدراسات العربية : المطلب الثاني
كما سبق ذكره توجد العديد من الدراسات العربية التي تناولت موضوع التًويج للمنتج الأخضر وتأثتَه 

على سلوك الدستهلك ضمنيا من خلال دراسة تأثتَ التسويق الأخضر على قرار الشراء للمستهلك النهائي، 
 :باستثناء الدراسة الأولذ القريبة من بحثنا

الدور الوسيط لاتجاىات :ىبة محمد الحسين عثمان، الإعلان الأخضر وأثره على النية الشرائية: أولا
 .20161  جامعة السودان للعلوم والتكنولوجيا،،مذكرة ماجستير العملاء والأثر المعدل للوعي البيئي، 

ىدفت ىذه الدراسة إلذ معرفة أثر الإعلان الأخضر على النية الشرائية للعملاء، ومعرفة دور الابذاىات في توسط 
العلاقة بتُ الإعلان الأخضر والنية الشرائية وكذلك معرفة الدور الدعدل للوعي البيئي في تعديل العلاقة بتُ 

الإعلان الأخضر وابذاىات العملاء، وتبعا لدوضوع الدراسة تم الاعتماد على الدنهج الوصفي كما تم الاعتماد على 
 على عينة من طلاب ماجستتَ إدارة استبانو 350الاستبيان للحصول على البيانات الأولية للدراسة حيث وزعت 

 كما تم استخدام عدد من الأساليب الإحصائية الوصفية  %96.8الأعمال بالجامعات السودانية بنسبة استجابة 
: ومن أىم النتائج التي توصلت إليها الدراسة .والاستنتاجية، لتحليل البيانات التي جمعها

توجد علاقة إلغابية بتُ البعد التعليمي للإعلان الأخضر والنية الشرائية كما توجد علاقة إلغابية بتُ الصورة - 
 ؛الخضراء للشركة والنية الشرائية

توجد علاقة إلغابية بتُ البعد التعليمي للإعلان الأخضر وابذاىات العملاء فالإعلان الذي يشجع الناس - 
 ؛للابذاه لضو الحياة الخضراء ويركز على البيئة ومشكلاتها لو تأثتَ إلغابي على ابذاىات العملاء

 ؛توجد علاقة إلغابية بتُ ابذاىات العملاء ونية شراء الدنتجات الخضراء- 
ابذاىات العملاء تتوسط العلاقة بتُ البعد التعليمي للإعلان الأخضر والنية الشرائية وكذلك تتوسط العلاقة بتُ - 

 ؛الصورة الخضراء للشركة والنية الشرائية، إلا أنها تتوسط العلاقة بتُ البعد الأخلاقي والنية الشرائية
أخلاقيات الإعلان، البعد )الوعي بالدشكلات البيئية يعدل العلاقة بتُ كل بعد من أبعاد الإعلان الأخضر - 

. وابذاىات العملاء (التعليمي للإعلان الأخضر، الصورة الخضراء للشركة
قورين خديجة،العوامل المؤثرة على سلوك المستهلك في اتخاذ قرار شراء المنتج  قويدري محمد، :ثانيا

. 20162، مقال منشور في مجلة رؤى الاقتصادية، الجزائر الأخضر
ىدفت ىذه الدراسة إلذ لزاولة قياس تأثتَ الدتغتَ الدستقل الدتمثل في العوامل الدشكلة لسلوك الدستهلك على الدتغتَ 

، إذ تم إعداد استبيان صمم بطريقة ليكرت (مصابيح الاقتصاد في الطاقة)التابع والذي ىو قرار شراء منتج أخضر 
 مُستقصى بطريقة عشوائية، وبعد جمعها تم الاعتماد 100الثلاثي لذذا الغرض، وتم توزيعو على عينة تتكون من 

                                                           
، بزصص إدارة منشورة، مذكرة ماجستتَ الدور الوسيط لاتجاىات العملاء والأثر المعدل للوعي البيئي:الإعلان الأخضر وأثره على النية الشرائيةىبة لزمد الحستُ عثمان، 1

  .2016الأعمال، جامعة السودان للعلوم والتكنولوجيا، السودان،السودان
لرلة رؤى ، -دراسة حالة مصابيح الاقتصاد في الطاقة–العوامل المؤثرة على سلوك المستهلك في اتخاذ قرار شراء المنتج الأخضر قويدري لزمد، قورين خدلغة،   2

 .258-240، ص2016الاقتصادية، جامعة الشهيد حمو لخضر، الوادي، الجزائر، ديسمبر 
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لتفريغ البيانات، واستخدام الدقاييس الإحصائية الدعروفة، وبعد الدعالجة والتحليل تم التوصل  SPSSعلى برنامج  
:   إلذ النتائج التالية

 ؛لكل من العوامل النفسية وعوامل الدزيج التسويقي تأثتَا على قرار الشراء- 
يعتبر ىذا النوع من الدصابيح حديث الاستخدام نسبيا من طرف الدستهلكتُ وليس لديهم بذربة كافية عنها - 

 ؛تدفعهم لاكتساب صورة إلغابية عنها
ىناك من طرف الدستهلكتُ على أن ىذا النوع من الدصابيح ذو جودة ومتوفر في اغلب المحلات، ويسهل - 

 ؛الحصول عليها
 ؛يرى العديد من الدستهلكتُ أن أسعار ىذه الدصابيح مرتفعة ولا تتناسب مع مداخيلهم- 
يتفق أغلب الدستهلكتُ على وجود نقص واضح في الدعلومات الدتعلقة بهذا النوع من الدصابيح، وعن طريقة - 

الاستخدام الأمثل والآمن لذا، وكيفية تعظيم الاستفادة من نتائج استخدامها، وذلك راجع للتصميم غتَ الكفء 
. للإعلانات الخاصة بها

أطروحة دكتوراه منشورة، تخصص . رقية حدادو، العوامل المؤثرة على قرار شراء المنتجات الخضراء :ثالثا
 .20171تسويق إبداعي، جامعة غرداية ، الجزائر،

ىدفت ىذه الدراسة إلذ برديد وبرليل أىم العوامل الدؤثرة على قرار شراء الدنتجات الخضراء، والدتمثلة في  
العوامل الشخصية، العوامل النفسية، العوامل الثقافية، العوامل الاجتماعية، العوامل السايكوغرافية، بالإضافة إلذ 

الدزيج التسويقي الأخضر كمتغتَ مستقل، ومتغتَ تابع بسثل في قرار شراء الدنتجات الخضراء، ولتحقيق أىداف 
 مفردة، وتم استخدام برنامج 328 لغرض جمع البيانات من أفرد العينة التي بلغت استبانوالدراسة تم إعداد 

SPSSولقد توصلت الدراسة إلذ عدة نتائج ألعها . لتحليلها :
وجود أثر لمجموع العوامل على قرار شراء الدنتجات الخضراء من قبل الدستهلك الجزائري، بحيث بزتلف قوة التأثتَ - 

 ؛من عامل لآخر
مفهوم التسويق الأخضر يتمحور أساسا حول التزامات منظمات الأعمال بتقدنً منتجات خضراء صديقة - 

 ؛للبيئة في إطار برملها الدسؤولية البيئية
أن سلوك الدستهلك ىو سلوك إنساني يتأثر بجملة من العوامل والضغوط، لشا لغعل من التنبؤ بسلوك الدستهلك - 

 ؛وكيفية ابزاذ قرار شرائو لدختلف الدنتجات من الدسائل البالغة التعقيد بسبب التداخل والتشابك بتُ ىذه العوامل
وجود علاقة تربط بتُ الدنتجات الخضراء وسلوك الدستهلك وقراره الشرائي من خلال القلق البيئي الذي يبديو - 

الدستهلك الأخضر، والذي لو أثر إلغابي على قرار شراء الدنتجات الخضراء حيث أصبح الدنتج الأخضر من أىم 
. متطلبات الدستهلكتُ في ىذا العصر

                                                           
 .2017، أطروحة دكتوراه منشورة، بزصص تسويق إبداعي، جامعة غرداية ، الجزائر،-دراسة حالة–العوامل المؤثرة على قرار شراء المنتجات الخضراء رقية حدادو،   1
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، أثر التسويق الأخضر على سلوك المستهلك نحو المنتج الأخضر في قطاع الأغاحنان تحسين عيد  :رابعا
 .20171، فلسطين غزة من وجهة نظر الأكاديميين والإداريين بالجامعة الإسلامية، مذكرة ماجستير

ىدفت الدراسة إلذ الكشف عن واقع الدزيج التسويقي الأخضر كما يدركو العاملون بالجامعة الإسلامية الإداريون 
والأكادلؽيون، ومستوى وعيهم بالدنتج الأخضر، وثقافتهم البيئية، وابذاىاتهم وسلوكهم لضو الدنتج الأخضر، 

والكشف عن أثر التسويق الأخضر على سلوك الدستهلك لضو الدنتج الأخضر في قطاع غزة، ولتحقيق أىداف 
 66، تتكون من استبانوالدراسة تم استخدام الدنهج الوصفي التحليلي، وكانت أداة الدراسة الرئيسية عبارة عن 

 موظفا من إداريي وأكادلؽيي الجامعة الإسلامية بغزة، ولقد استجاب 280فقرة، تم توزيعها على عينة من بلغت 
.  % 94.30 منهم، بنسبة استجابة بلغت 264

: وخلصت الدراسة إلذ عدد من النتائج ألعها 
واقع عناصر الدزيج التسويقي الأخضر جاءت مرتفعة، وجاء لرال الدنتج الأخضر بالدرتبة الأولذ، ثم لرال - 

 ؛التًويج، ثم لرال الدكان، وأختَا لرال التسعتَ
 ؛ مستوى وعي الدستهلك بالدنتجات الخضراء متوسطأنتبتُ - 
 ؛ىناك ابذاىات إلغابية مرتفعة جدا لضو الدنتجات الخضراء والبيئة- 
تبتُ أن ىناك أثر ذو دلالة إحصائية لعناصر الدزيج التسويقي الأخضر على وعي وثقافة وابذاىات وسلوك - 

. الدستهلك البيئية
عمراوي سمية، جمعة خير الدين، كعواش محمد، التأثير في سلوك المستهلكين من خلال  :ساخام

. 20182، 3مقال منشور في مجلة في مجلة أوراق اقتصادية، العدد. التسويق الأخضر
 على العمل لزاما  عويصة جدا، فأصبح بيئية مشكلات إحداث إلذ وتعاظمو الاستهلاك تنامي لقد أدى

 لضو الاستهلاكية الدضرة بو وبالمحيط تغيتَ عاداتو إلذ توجيهو خلال وميولاتو ، من الدستهلك سلوك على التأثتَ
ضمن اىتماماتو  حماية البيئة وجعل آمنة، بطرق منها التخلص ،والعمل على البيئة على برافظ التي الدنتجات
 خلال مزلغو من يهدف الذي الأختَ ىذا الأخضر، التسويق خلال من  ىذا الذدف  برقيق ولؽكن وأولوياتو،
 الدستهلك بالدشكلات البيئية انتباه لفت إلذ )أخضر توزيع أخضر، ترويج أخضر، تسعتَ أخضر، منتج( التسويقي

: وقد توصلت الدراسة إلذ النتائج التالية  .وضرورة برمل الدسؤولية لحمايتها وتوعيتو بالبيئية
 التأثتَ قدرتو في من الألعية ىذه وتنبع وللبيئة، والدستهلكتُ للمؤسسات بالنسبة بالغة ألعية الأخضر للتسويق- 

  .الأخضر التسويقي الدزيج عناصر خلال من وتفضيلاتهم الدستهلكتُ سلوكات على

                                                           
، مذكرة أثر التسويق الأخضر على سلوك المستهلك نحو المنتج الأخضر في قطاع غزة من وجهة نظر الأكاديميين والإداريين بالجامعة الإسلاميةحنان برستُ عيد الآغا، 1

  2017.، بزصص إدارة الأعمال، الجامعة الإسلامية،غزة، فلسطتُ، منشورةماجستتَ 
، 3،لرلة أوراق اقتصادية، العدد-نماذج لبعض المؤسسات–التأثير في سلوك المستهلكين من خلال التسويق الأخضر جمعة ختَ الدين، كعواش لزمد،  سمية عمراوي ،  2

 .2018ديسمبر 
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 الزيادة، وبالتالر ىذه عن الدستهلك لتساؤل سببا يكون قد ذلك فإن مرتفعا الأخضر الدنتج سعر كان إذا- 
 للمنتج اقتنائو لزفزا على سيكون ىذا فإن منخفضا سعره كان ما إذا أما بدواصفات بيئية، يتمتع بأنو إدراكو

 ؛مع توقعاتو يتوافق كان إذا أو إضافية قيمة لو أن الدستهلك إذا أدرك خاصة الأخضر
 وبالدنتجات الخضراء البيئية، بالدشكلات معرفتو وتعزيز الدستهلك انتباه جذب على الأخضر التًويج يعمللا - 
 ؛وبالبيئة غتَ مضرة بالدستهلك  لأنها ...خضراء أغلفة خضراء، ملصقات إعلانات خضراء، استعمال خلال من
 ؛متناولذم وفي الدستهلكتُ من بالقرب الخضراء الدنتجات جعل في الأخضر التوزيع دور يكمن- 
 على مكانتها تأثتَ من لذلك لدا الأخضر، التسويق بجانب بالغا اىتماما تولر أن الدؤسسات على ينبغي- 

 .بالبيئة الاىتمام تنامي مع خاصة السوق في ومبيعاتها
مذكرة . حمزة ملكي أحمد ربابعة، أثر المزيج التسويقي الأخضر على قرار شراء المستهلكين :سادسا

. 20191ماجستير، الأردن 
تهدف الدراسة إلذ بيان أثر عناصر الدزيج التسويقي الأخضر كمتغتَ مستقل على قرار شراء الدستهلكتُ  

كمتغتَ تابع، وبرديد إذا ما كان ىناك فروق ذات دلالة إحصائية في تقدير الدبحوثتُ لأثر عناصر الدزيج التسويقي 
 وتم .الأخضر على قرار شرائهم للسيارات الكهربائية كونها منتج أخضر صديق للبيئة تعزى للمتغتَات الدلؽوغرافية
اعتماد الدنهج الوصفي التحليلي، واستخدام الاستبانة كوسيلة لجمع البيانات الأولية من عينة الدراسة لشثلة 

 مستجيب خضعت 276بدستهلكي السيارات الكهربائية في مدينة عمان، فيما مثلت العينة العشوائية القصدية 
: وقد توصلت الدراسة إلذ عدد من النتائج ألعها  للتحليل الإحصائي

وجود أثر ذي دلالة إحصائية لعناصر الدزيج التسويقي الأخضر، على قرار شراء الدستهلكتُ للسيارات - 
 ؛الكهربائية في مدينة عمان

وجود أثر ذي دلالة إحصائية لعناصر الدزيج التسويقي الأخضر على القرار الشرائي لدستهلكي السيارات - 
 .الكهربائية

أحمد مساعدية، محمد الطاىر دربوش، دور عناصر المزيج الترويجي الأخضر في توجيو سلوك  :سابعا
مقال منشور في مجلة الإقتصاد وإدارة الأعمال، .  المنتجات الخضراءاستهلاكالمستهلك الجزائري نحو 

. 20212الجزائر، 
تهدف الدراسة إلذ التعرف على دور الدزيج التًولغي الأخضر وأثره في توجيو سلوك الدستهلك الجزائري لضو  

استهلاك أخضر ومستدام، حيث استهدفت ىذه الدراسة زبائن أسواق مدينة تبسة كعينة للدراسة، وقد تم جمع 
البيانات عن طريق استمارة استبيان صممت لذذا الغرض، ومن اجل الوصول إلذ أىداف الدراسة فقد تم معالجة 

                                                           
، العدد دراسة ميدانية على مستهلكي السيارات الكهربائية في مدينة عمان بالأردن-أثر المزيج التسويقي الأخضر على قرار شراء المستهلكينحمزة ملكي أحمد ربابعة، 1

 .2019السادس، مذكرة ماجستتَ منشورة، بزصص إدارة الأعمال، جامعة الزرقاء،عمان، الأردن، 
دراسة عينة من –دور عناصر المزيج الترويجي الأخضر في توجيو سلوك المستهلك الجزائري نحو إستهلاك المنتجات الخضراء أحمد مساعدية، لزمد الطاىر دربوش،   2

 .2021، جوان 01، العدد04 لرلة دراسات في الاقتصاد وإدارة الأعمال، المجلد زبائن أسواق مدينة تبسة،
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وقد توصلت الدراسة أن لعناصر الدزيج التًولغي دور في توجيو الدستهلك  SPSSالبيانات عن طريق برنامج 
الجزائري لضو استهلاك الدنتجات الخضراء إلا أن عنصر الإعلان الأخضر لد يكن لو الدور في ذلك وىذا ما يتطلب 

حتما من الدؤسسات تكثيف الحملات الإعلانية والاىتمام بهذا العنصر أكثر، فالتكامل والتنسيق بتُ عناصر 
الدزيج التًولغي سيكون لو دور فعال في توجيو الدستهلك لضو ىذا النوع من الدنتجات، ويتولد عنو وعي ومسؤولية 

ذلك أن الاىتمام ببعض عناصر الدزيج التًولغي وإلعال البعض الآخر يولد فجوة سلوكية بتُ الاىتمامات . بيئية
: البيئية للمستهلك والاستهلاك الفعلي لديو، وقد أوصت الدراسة بدا يلي

 ؛ضرورة تبتٍ الدؤسسات للتسويق الأخضر في أنشطتها وذلك من أجل الحفاظ على البيئة- 
العمل على ضرورة تنسيق وتكثيف الجهود التًولغية والاىتمام بجميع  العناصر ليكون لذا الدور الفعال والأثر - 

  ؛البالغ في توجيو سلوك الدستهلك لضو الاستهلاك الأخضر
بذل جهد أكبر لنشر ثقافة الاستهلاك الخضر بتوفتَ منتجات خضراء تلبي حاجات ورغبات الدستهلكتُ في - 

 . كل الديادين
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 أوجو الشبو والاختلاف بين الدراسة الحالية والدراسات السابقة:  الثالثالمطلب
 الدراسة بتُ والاختلاف الشبو أوجو تقدنً الدطلب ىذا في سيتم سابقة، دراسات من عرضو تم ما خلال من
 :يلي الدراسات،كما ىذه عن الحالية دراستنا لؽيز ما وأىم والدراسات السابقة، الحالية

أوجو الشبو والاختلاف بين الدراسة الحالية والدراسات الأجنبية   :أولا
 نستعرض في الجدول الدوالر ما تشابهت فيو دراستنا وما اختلفت فيو مع الدراسات الأجنبية السابقة

أوجو الشبو والاختلاف بين الدراسة الحالية والدراسات الأجنبية (: 01)الجدول رقم               
أوجو الاختلاف أوجو التشابو الدراسة الأجنبية 

 :أولا
 Mohammad 

Teleghani and 

Narges Delafrooz 

and Bahareh 

nouri   (2014)  

التطابق في الدتغتَ التابع قرار - 
. شراء الدستهلك

 

إذ أن  الاختلاف في الدتغتَ الدستقل للدراسة- 
متغتَ ىذه الدراسة ىو الدزيج التسويقي 

الأخضر كاملا بينما دراستنا اقتصرت على 
 .عنصر التًويج

 .استخدام برليل الالضدار الدتعدد-
. في مدينة طهران بإيرانتطبيق الدراسة - 

: ثانيا

Joyona Cristina 

Gamboia Fonsec 

(2015)  

التطابق في الدتغتَ التابع قرار - 
. شراء الدستهلك

التشابو في استخدام الدنهج - 
 .الوصفي التحليلي

الاعتماد على برنامج -
SPSS. 

الاختلاف  الجزئي في الدتغتَ الدستقل إذ أن -
ىذه الدراسة تناولت التسويق الأخضر كليا، 

بينما اقتصرت دراستنا على عنصر من عناصره 
 .وىو التًويج

من جنسيات العينة بسثلت في مستهلكتُ -
 .لستلفة

 :ثالثا
Jeevarathnam 

P.Govender 

Tushya 

L.Govender   
(2016     )  

التشابو في الدتغتَ التابع، إذ أن - 
متغتَ ىذه الدراسة ىو سلوك 
الشراء النهائي، بينما دراستي 

 .تناولت قرار الشراء النهائي
التشابو في استخدام الدنهج - 

 .الوصفي التحليلي

الاختلاف الجزئي في الدتغتَ الدستقل إذ أن -
ىذه الدراسة تناولت التسويق الأخضر كليا، 

بينما اقتصرت دراستنا على عنصر من عناصره 
 .وىو التًويج

 .الدراسة  أجريت في جنوب إفريقيا- 
 

 :رابعا
 Golrokh Azimi 

and Mohammad 

Shabani    (2016) 

التطابق في الدتغتَ التابع قرار - 
. شراء الدستهلك

 .SPSSالاعتماد على برنامج -

إذ أن  الاختلاف في الدتغتَ الدستقل للدراسة- 
متغتَ ىذه الدراسة ىو الدزيج التسويقي 

الأخضر كاملا بينما دراستنا اقتصرت على 
 .عنصر التًويج
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العينة لسصصة وىم عملاء متاجر الأجهزة - 
 .في سنندج

 :خامسا
 Md. Zillur 

Rahman Siddique  

& Afzal Hossain  
  (2018)  

التطابق في الدتغتَ التابع قرار - 
. شراء الدستهلك

 
 

الاختلاف في الدتغتَ الدستقل إذ ىذه - 
الدراسة تناولت مصادر التوعية بالدنتجات 

 .الخضراء

 . اعتمادا على الدراسات السابقةالطالبمن إعداد :المصدر
 .أوجو الشبو والاختلاف بين الدراسة الحالية والدراسات العربية :ثانيا 

  سنقدم من خلال الجدول الدوالر ما تشابهت وما اختلفت فيو دراستنا مع الدراسات العربية السابقة
  .أوجو الشبو والاختلاف بين الدراسة الحالية والدراسات العربية( :02)الجدول رقم  

 

أوجو الاختلاف   التشابوأوجو  العربيةالدراسة
ىبة لزمد الحستُ : أولا

 (.2016)عثمان 
 إذ أنها التابعالدتغتَ تشابو في 

 .تناولت متغتَ النية الشرائية
 .SPSSالاعتماد على برنامج 

إذ أن ىذا الدتغتَ الاختلاف في الدتغتَ - 
وىو عنصر فقط من  (الإعلان الأخضر)

 .عناصر متغتَ دراستنا
العينة  طلاب ماجستتَ إدارة الأعمال - 

 .بالجامعات السودانية
قويدري لزمد، .د.أ:ثانيا

قورين خدلغة  .أ
(2016.) 

 .التطابق في الدتغتَ التابع-
اعتماد الدنهج الوصفي -

 .التحليلي
 .SPSSالاعتماد على برنامج -

" الاختلاف في الدتغتَ الدستقل إذ تناولت -
على الدتغتَ التابع بينما دراستي " العوامل الدؤثرة

 . تناولت أثر التًويج فقط على الدتغتَ التابع

رقية حدادو :ثالثا
(2017. ) 

 .التشابو في الدتغتَ التابع-
 .SPSSالاعتماد على برنامج -
 

الاختلاف في الدتغتَ الدستقل فهذه الدراسة - 
بينما دراستنا .." العوامل الدؤثرة "تناولت 
 ".التًويج للمنتجات الخضراء"تناولت 

حنان برستُ عيد :رابعا
 ( .2017)الآغا 

تشابو جزئي في الدتغتَ الدستقل - 
إذ تناولت التسويق الأخضر 
بينما دراستنا اقتصرت على 

 .عنصر التًويج
استخدام الدنهج الوصفي -

اختلاف في الدتغتَ التابع إذ تناولت سلوك - 
الدستهلك كمتغتَ، بينما دراستنا تناولت قرار 

 .الشراء
عينة الدراسة من موظفي وإداريي وأكادلؽي - 

 . الجامعة الإسلامية بغزة
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 .التحليلي
عمراوي .د:خامسا
جمعة ختَ الدين، .سمية،د

كعواش لزمد .أ
(2018. ) 

 

الاختلاف  الجزئي في الدتغتَ الدستقل إذ أن - .التشابو في الدتغتَ التابع-
ىذه الدراسة تناولت التسويق الأخضر كليا، 

بينما اقتصرت دراستنا على عنصر من عناصره 
 .وىو التًويج

 .عينة الدراسة لرموعة من الدؤسسات-
حمزة ملكي أحمد :سادسا
 (.2019)ربابعة 

 .التطابق في الدتغتَ التابع- 
اعتماد الدنهج الوصفي -

 .التحليلي

الاختلاف في الدتغتَ الدستقل إذ تناولت أثر - 
كل عناصر الدزيج التسويقي الخضر بينما 

 .اقتصرت دراستنا على أثر التًويج
عينة خاصة بدستهلكي بالسيارات الكهربائية - 

 ..بالأردن
أحمد مساعدية، : سابعا

لزمد الطاىر دربوش 
(2021.) 

 .التشابو في الدتغتَ الدستقل-
 .SPSSالاعتماد على برنامج -

الاختلاف في الدتغتَ التابع ذلك أن ىذه -
الدراسة تناولت توجيو سلوك الدستهلك بينما 

 .دراستنا تناولت قرار الشراء
 .عينة الدراسة زبائن أسواق تبسة- 

 . اعتمادا على الدراسات السابقةالطالبمن إعداد : المصدر           
 :من خلال ما تم تقدلؽو يتبتُ أن دراستنا تتميز عن الدراسات السابقة فيما يلي

دراستنا تناولت صراحة أثر التًويج للمنتجات الخضراء على قرار الشراء للمستهلك النهائي بينما الدراسات - 
السابقة التي عثرنا عليها تناولت أثر التًويج ضمنيا في إطار دراسة أثر التسويق الأخضر على قرار الشراء 

 للمستهلك النهائي ما عدا دراسة أحمد مساعدية، لزمد الطاىر دربوش القريبة من بحثنا؛
بسيزت بعدم برديد منتج أخضر معتُ أو مؤسسة خضراء معينة بل استهدفت الدستهلك النهائي والدنتج الأخضر - 

 .دون برديد
 .تناولت كل عناصر الدزلغي التًولغي- 
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: خلاصة
 :من خلال ما تم تناولو في الفصل الأول توصلنا إلذ أن 

بأنو ذلك الدنتج الذي صمم استجابة لدواجهة التحديات الصحية والبيئية الدفروضة، التي تولدت الدنتج الأخضر - 
نتيجة تزايد الوعي بالدخاطر التي تهدد كوكب الأرض وصحة الإنسان،  بحيث يتم إنتاجها في ظروف خاصة 

وضمن شروط السلامة الخضراء، إذ يستعمل في إنتاجها مواد خام قابلة للتجدد، بحيث لا تتًك أثرا سلبيا لا على 
 البيئة ولا على صحة مستهلكها في لستلف مراحل حياتها؛ 

التًويج ىو أحد عناصر الدزيج التسويقي الأربعة، وىو أحد أنشطة الدؤسسة الأكثر وضوحا لدى الدستهلكتُ، - 
إذ من خلالو تستطيع التواصل مع كل الأفراد وتبليغ رسالتها وفلسفتها والتعريف بدنتجاتها وما لؽيزىا عن منتجات 

 فالتًويج جهود لسططة ومنظمة تهدف إلذ الدسالعة في برقيق أىداف الدؤسسة؛.الدنافستُ وحثهم على اقتنائها
التًويج الأخضر ىو عنصر مهم من عناصر التسويق الأخضر ويتمثل في لرموعة الاتصالات بدختلف الأشكال - 

التي تقوم بها الدؤسسة مع الأفراد بهدف تعريفهم بفلسفة الدؤسسة ذات التوجو الأخضر وتعريفهم وتشجيعهم على 
 اقتناء منتجاتها الصديقة للبيئة؛

عناصر الدزيج التًولغي تتمثل أساسا في الإعلان وتنشيط الدبيعات والبيع الشخصي والعلاقات العامة، وبفضل - 
 ىذه العناصر  وتكاملها تستطيع الدؤسسة تنفيذ خطتها التًولغية ضمن مشروعها التسويقي الأخضر بنجاح؛

سلوك الدستهلك ىو عملية نفسية معقدة، تتمثل في لرموعة الأنشطة والتصرفات التي يقدم عليها الدستهلك - 
قبل وأثناء وبعد الشراء، فهو عملية بسر بدراحل تبدأ بإدراك الحاجة التي تدفعو للبحث عن الدعلومات ليقيم بعدىا 

البدائل الدتاحة، ليتم ابزاذ القرار الشرائي، ولا يتوقف الدر ىنا بل لؽتد حتى لسلوك ما بعد الشراء، ولشا لؽيزه ىو ان 
، وىناك .....ىناك العديد من العوامل التي تتدخل في التأثتَ فيو كالعوامل النفسية، الشخصية، الاجتماعية 

  ؛AIDAالعديد من النماذج التي تدرس سلوك الدستهلك ومنها لظوذج 
توجد العديد من الدراسات الأجنبية والعربية التي تطرقت لدوضوعنا بأشكال متفاوتة وتناولتو من حيث متغتَىا - 

 .الدستقل ومتغتَىا التابع، وقدمنا ملخصا لبعض ىذه الدراسات وأوجو التشابو والفرق بينها وبتُ دراستنا
 
 
 
 
 
 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 الفصل الثاني
 الدراسة الميدانية
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 : تمهيد
بعد أن تطرقنا في الجانب النظري إلذ لستلف الدفاىيم الدتعلقة بالتًويج للمنتجات الخضراء وسلوك 

، واستعرضنا لستلف الدراسات السابقة AIDAالدستهلك والنماذج الدفسرة لو والتي اعتمدنا من بينها على لظوذج 
ذات العلاقة بالدوضوع لزل الدراسة، سيتم في ىذا الفصل وصف الإجراءات الدتبعة والدعالجة الإحصائية للبيانات 

وذلك بغرض الوصول إلذ النتائج، إذ تم توزيع استبيان على عينة عشوائية من الدستهلكتُ بولاية برج بوعريريج 
لدراسة أثر التًويج للمنتجات الخضراء على قرار الشراء للمستهلك النهائي، أين سيتم دراسة ىذا التأثتَ من 

. خلال عناصر التًويج الدتمثلة في الإعلان، تنشيط الدبيعات، البيع الشخصي والعلاقات العامة، ليتم عرض النتائج
 .وقد قمت بتقسيم الفصل إلذ مبحثتُ

 الطريقة والأدوات الدستخدمة في الدراسة؛: المبحث الأول
 .عرض نتائج الدراسة الديدانية ومناقشتها: المبحث الثاني

 .الطريقة والأدوات المستخدمة في الدراسة: المبحث الأول
في ىذا الدبحث سأقوم سأشرح الطريقة التي اعتمدتها في إلصاز الدراسة، من خلال برديد لرتمع العينة 

وقد قمت بتقسيمو . ومتغتَات الدراسة بالإضافة إلذ أدوات جمع البيانات والأساليب الإحصائية الدستخدمة فيها
 :إلذ مطلبتُ

  برديد لرتمع العينة ومتغتَات الدراسة؛:المطلب الأول
 . أدوات جمع البيانات والأساليب الإحصائية الدستخدمة:المطلب الثاني
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مجتمع العينة ومتغيرات الدراسة تحديد : المطلب الأول
خصص ىذا الدطلب للتعريف بدجتمع وعينة الدراسة الدعتمدة، وطريقة جمع الدعلومات بالإضافة إلذ متغتَات 

 .ولظوذج الدراسة
 مجتمع الدراسة: أولا

ونظرا .  يتمثل لرتمع الدراسة في كافة الدستهلكي بولاية برج بوعريريج، والذين يتمثلون في شرائح لستلفة
 .لصعوبة عملية إجراء بحث شامل لكل الدستهلكتُ لجأنا إلذ اختيار عينة عشوائية من ىذا المجتمع لدراستها

 عينة الدراسة: ثانيا
 . مستهلكا تم اختيارىم بطريقة عشوائية 152:  استهدفت ىذه الدراسة عينة عشوائية تتكون من 

 متغيرات الدراسة والمؤشرات البحثية: ثالثا
شملت الدراسة متغتَين الأول مستقل وىو التًويج للمنتجات الخضراء والثاني تابع وىو القرار الشرائي 

 .للمستهلك النهائي
 :التًويج للمنتجات الخضراء، حيث تم قياس ىذا الدتغتَ من خلال الدؤشرات التالية: المتغير المستقل-1
ىو نشاط اتصالر بدقابل مادي، يتم استخدامو بشكل واسع من طرف جميع الدؤسسات الصناعية : الإعلان-أ

والتجارية والخدمية ، يهدف إلذ تقدنً الدنتجات والأفكار أو الخدمات باستعمال وسائل اتصالات عامة، وىو من 
وقد خصصت لو العبارات من . أىم عناصر الدزيج التًولغي، وازدادت ألعيتو خصوصا بعد الوفرة واشتداد الدنافسة

 ( 07 إلذ 01) 
 ىو نشاط جوىره مقابلة شخصية بتُ رجل البيع والدستهلك النهائي، يستخدم خلالذا :البيع الشخصي-ب

رجل البيع مهاراتو وقدراتو البيعية لتعريف الدنتج وإبراز خصائصو لغرض برفيز وإقناع العميل على شرائو أو بذربتو 
 (. 14 إلذ 08 )وقد خصصت لو العبارات من . على الأقل

ىي ذلك النشاط الدخطط القائم على أسس علمية والذي يهدف إلذ تكوين سمعة طيبة : العلاقات العامة- ج
 إلذ 15 )للمؤسسة وعلاقات مستمرة مع الجماىتَ، والتأثتَ في آرائهم وسلوكاتهم، وقد خصصت لو العبارات من 

19.) 
 ىو عبارة عن كافة الأنشطة التًولغية التي تقوم بها الدؤسسة باستثناء الإعلان، البيع :تنشيط المبيعات-د

الشخصي، العلاقات العامة والدعاية، والتي تهدف إلذ تشجيع الدستهلكتُ على زيادة مشتًياتهم في الددى 
 (. 25 إلذ 20 )وقد خصصت لو العبارات من . القصتَ

القرار الشرائي للمستهلك النهائي وىو العملية التي يقوم بها الدستهلك قبل، أثناء وبعد عملية : المتغير التابع-2
وقد خصصت لو العبارات من  . الشراء الفعلية، حيث يقوم خلالذا بالدفاضلة والاختيار بتُ لرموعة من الدنتجات

 (. 29 إلذ 26) 
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جذب : والذي يتضمن العبارات التالية. في قياس ىذا الدتغتَ AIDA ولقد تم الاعتماد على لظوذج 
 : ولأن النموذج متعدد فقد تم بناؤه كما يلي. الانتباه، إثارة الاىتمام، توليد الرغبة في الشراء والقيام بفعل الشراء

F = bx +e 

F = b0+b1x1 +b2x2 +b3x3 + b4x4 +e 

: حيث أن 
F   :القرار الشرائي للمستهلك النهائي. 
X1   :الإعلان. 
X2   :البيع الشخصي. 

X3   :تنشيط الدبيعات. 

X4   :العلاقات العامة. 
B      :الثابت. 
e     :الخطأ العشوائي  

: والشكل الآتي يوضح العلاقة ما بتُ الدتغتَات بشكل أكثر تفصيل

 نموذج متغيرات الدراسة: (02)الشكل رقم 

 

 . بناء على الدراسات السابقةمن إعداد الطالب: المصدر                 
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الدراسة  في المستخدمة الإحصائية والأساليب البيانات جمع أدوات: الثاني المطلب 
     سنعرض في ىذا الدطلب الأدوات الدعتمدة في جمع البيانات والتي بسثلت في الاستبيان، أما بخصوص الأساليب 

 ؛SPSS25الإحصائية الدستخدمة في الدراسة فقد تم استخدام برنامج  
أدوات جمع البيانات   :أولا

رئيسية لجمع البيانات ستبيان كأداة الا تم الاعتماد علىبغية الحصول على الدعلومات والتأكد من فرضيات البحث 
:  تضمن الاستبيان جزئيتُ كما يليحيث الدتعلقة بالدراسة، النتائجلوصول إلذ ل

 . البيانات الشخصية من خلال جنس الدستجوب، السن، الدستوى التعليميتضمن:الجزء الأول
والدتمثلة في الإعلان، التًويج للمنتجات الخضراء، ويتضمن لزورين، المحور الأول ويتعلق بعناصر :الجزء الثاني

 سؤالا، أما المحور الثاني فيتعلق بالقرار 25 ويضم ىذا المحور والبيع الشخصي،، البيع الشخصي، تنشيط الدبيعات
 :  وىي موضحة كالتالر. أسئلة4والذي يظم  (AIDA)الشرائي للمستهلك النهائي وفقا لنموذج 

 .توزيع بنود الجزء الثاني من الاستبيان: (03) الجدول رقم 
 العباراتأرقام المحور الرقم 
01  

 
 المحور الأول

 

 07-06-05-04-03-02-01 الإعلان
 14-13-12-11-10-09-08 البيع الشخصي  02
 19-18-17-16-15 العلاقات العامة 03
 25-24-23-22-21-20 تنشيط الدبيعات 04
 29-28-27-26 قرار شراء الدستهلك المحور الثاني 05

. الطالب  إعدادمن :المصدر
ىذا الدقياس يتميز بالسهولة في الإجابات كون في توزيع درجات ت الخماسي     وقد تم استخدام مقياس ليكر

التصميم و التطبيق و ارتفاع درجة ثباتو وصدقو حيث يعبر الأفراد المجيبون على مدى موافقتهم على كل عبارة من 
وقد أعطيت لذا درجة واحدة،  (غتَ موافق بشدة )عبارات الاستبيان وفق خمس درجات  والتي تتوزع من أقل وزن 

 .والجدول  الدوالر يوضح ذلكوالذي أعطيت لو خمس درجات،  (موافق بشدة )إلذ أعلى وزن 
  .درجات مقياس ليكرت: (04)  الجدول رقم 
غير موافق بشدة غير موافق محايد موافق موافق بشدة 

5 4 3 2 1 
 .الطالب بالاعتماد على مقياس ليكرت إعدادمن :المصدر

ولتسهيل  . في حتُ يوضح الجدول أدناه تقسيم مقياس ليكرت لتحديد درجة الدوافقة لأفراد عينة الدراسة
برليل ومناقشة أراء الدستجوبتُ لضو مدى موافقتهم أو عدم الدوافقة على ما تضمنتو عبارات ولزاور الاستبيان فإنو 
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: دوات الإحصائية التاليةالأيتم إعداد دليل الدوافقة لتحليل إجابات أفراد عينة الدراسة وقد تم الاعتماد على 
الددى يستخدم لتحديد لرالات مقياس : الددى، طول الفئة، الدتوسط الحسابي، الالضراف الدعياري حيث أن

: ليكارت الخماسي الدستخدم في الاستبيان كما يلي
تحديد الاتجاه حسب قيم المتوسط الحسابي : ( 05)جدول رقم

 مرتفع جدا مرتفع متوسط منخفض منخفض جدا المستوى
المتوسط 
 الحسابي

1- 1.80 1.81-2.60 2.61-3.40 3.41-4.20 4.21-5 

.  الطالبإعدادمن : المصدر
إضافة إلذ برديد ابذاىات العينة لضو مدى موافقتهم على عبارات الاستبيان فإننا أيضا نقوم بتًتيب 

العبارات من خلال ألعيتها في المحور بالاعتماد على أكبر قيمة متوسط حسابي في المحور وعند تساوي الدتوسط 
.  الحسابي بتُ عبارتتُ فإنو يأخذ بعتُ الاعتبار أقل قيمة للالضراف الدعياري بينهما

 الإحصائية المستخدمة في الدراسة الأساليب: ثانيا
 للبيانات الإحصائي والتحليل الإجابات وترميز لتفريغ SPSS25 برنامج باستخدام قمنا النتائج برليل أجل من

 : التالية الإحصائية الأساليب اعتمدنا خلالو ومن
 ستبيان؛الا فقرات على الإجابات مصداقية درجة لقياس  (Alpha Cronbach) ألفا الثبات معامل- 
 العينة أفراد ابذاه على الكشف بهدف الحسابي للمتوسط الدعياري والخطأ الدعياري والالضراف الحسابي الدتوسط- 
 الاستبيان؛ة أسئل بذاه
 الدتغتَات؛ بتُ العلاقة على لتعرف الارتباط معامل- 
 ؛التًويجالخطي البسيط بتُ كل عنصر من عناصر  الالضدار- 
التابع في آن واحد على الدتغتَ  – التًويجعناصر – الالضدار الخطي الدتعدد لدراسة أثر لرموع الدتغتَات الدستقلة - 

.  الشرائي للمستهلك النهائيالقرار
 (صدق وثبات الاستبيان)الخصائص السيكومترية لأداة الدراسة : ثالثا

نعتٍ بالخصائص السيكومتًية، لرموعة مؤشرات أو عوامل و مقادير عددية تشتَ إلذ جودة أداة الدراسة 
 ".مؤشر الثبات ومؤشر الصدق" وقابلية قياسها لدا صممت لقياسو، وأىم ىذه الدؤشرات  (الاستبيان)

تأثتَىا البالغ في ألعية نتائج البحث وقدرتو ليعتبر الصدق والثبات من أىم الدوضوعات التي تهم الباحثتُ 
في البحث ومدى قدرتها على قياس الدراد  (الاستبيان) ويرتبط الصدق والثبات بالأدوات الدستخدمة ىا،على تعميم

 .قياسو ومدى دقة القرارات الدأخوذة من تلك الأدوات
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يقصد بصدق أداة الدراسة؛ أن تقيس عبارات الاستبيان ما وضعت : حساب مؤشرات صدق الاستبيان- 1
الصدق . لقياسو، وقمنا بالتأكد من صدق الاستبيان من خلال صدق الاتساق الداخلي لعبارات الاستبيان

 .البنائي لمحاور الاستبيان
 صدق الاتساق الداخلي لعبارات الاستبيان- أ

صدق الاتساق الداخلي ووفقا لدعامل الارتباط بتَسون يهدف إلذ معرفة مدى قدرة كل لرموعة من 
تغتَ بوضوح حيث عندما يتم حساب معامل الارتباط بتَسون بتُ متغتَين فإن ىذا الدعبارات المحور على قياس 

 (.1)+و (1-)الدعامل يتًاوح في كل الحالات بتُ 
أي توجد علاقة بتُ العبارة ولزورىا من خلال مقارنة )وتكون معاملات الارتباط المحسوبة دالة إحصائية 

( sig)، فإذا كانت قيمة 0.05لكل معامل ارتباط مع مستوى الدلالة  (sig)قيمة مستوى القيمة الاحتمالية 
: ومنو. ، فإن معامل الارتباط ذو دلالة إحصائية0.05:  من مستوى الدلالةلقـأالدصاحبة لكل معامل ارتباط، 

توجد علاقة بتُ العبارة والدرجة الكلية لمحورىا ككل، أي بعبارة أخرى أن البعد صادق ومتسق لدا وضع لقياسو 
.  أي أن مضمون البعد يتلاءم مع مفهوم الدراد قياسو

 :المحور الأول من خلال معامل ارتباط بيرسون صدق الاتساق الداخلي لعبارات أبعاد-
 .الإعلان:البعد الأول*

 .لبعد الإعلان يوضح مدى الاتساق الداخلي (:06)جدول رقم                     
 النتيجة Sigالقيمة الاحتمالية  Personمعامل  رقم العبارة

دال  0,000 **0,668 01

دال  0,000 **0,830 02

دال  0,000 **0,874 03

دال  0,000 **0,850 04

دال  0,000 **0,852 05

دال  0,000 **0,645 06

دال  0,000 **0,813 07

. spss  بالاعتماد على مخرجات برنامجالطالبمن إعداد : المصدر
عند مستوى الدلالة أعلى من معامل الارتباط رتباط أعلاه أن جميع قيم معاملات الا الجدول يتضح من

0.01/0.05=a فإن فقرات الإعلان تتمتع بصدق اتساق داخلي مناسب، وأن جميع الفقرات قادرة  وبذلك
 .على قياس ما وضعت لأجلو
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 .البيع الشخصي: البعد الثاني*
 .لبعد البيع الشخصي يوضح مدى الاتساق الداخلي (:07)جدول رقم                          

 النتيجة Sigالقيمة الاحتمالية  Personمعامل  رقم العبارة
دال  0,000 **0,787 08
دال  0,000 **0,782 09
دال  0,000 **0,767 10
دال  0,000 **0,788 11
دال  0,000 **0,811 12
دال  0,000 **0,797 13
دال  0,000 **0,808 14

. spss بالاعتماد على مخرجات برنامج الطالبمن إعداد : المصدر
عند مستوى الدلالة أعلى من معامل الارتباط رتباط أعلاه أن جميع قيم معاملات الا الجدول يتضح من

0.01/0.05=a فإن فقرات البيع الشخصي تتمتع بصدق اتساق داخلي مناسب، وأن جميع الفقرات  وبذلك
 .قادرة على قياس ما وضعت لأجلو

 العلاقات العامة: البعد الثالث*
 .لبعد العلاقات العامةيوضح مدى الاتساق الداخلي : (08)جدول رقم                            

 النتيجة Sigالقيمة الاحتمالية  Personمعامل  رقم العبارة
دال  0,000 **0,755 15

دال  0,000 **0,815 16

دال  0,000 **0,845 17

دال  0,000 **0,803 18

دال  0,000 **0,835 19

. spss بالاعتماد على مخرجات برنامج الطالبمن إعداد : المصدر
عند مستوى الدلالة أعلى من معامل الارتباط رتباط أعلاه أن جميع قيم معاملات الا الجدول يتضح من

0.01/0.05=a فإن فقرات العلاقات العامة تتمتع بصدق اتساق داخلي مناسب، وأن جميع الفقرات  وبذلك
 .قادرة على قياس ما وضعت لأجلو
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 تنشيط المبيعات: البعد الرابع*
 .لبعد تنشيط المبيعاتيوضح مدى الاتساق الداخلي : (09)جدول رقم                          

 النتيجة Sigالقيمة الاحتمالية  Personمعامل  رقم العبارة
دال  0,000 **0,870 20

دال  0,000 **0,853 21

دال  0,000 **0,891 22

دال  0,000 **0,884 23

دال  0,000 **0,883 24

دال  0,000 **0,674 25

. spss بالاعتماد على مخرجات برنامج الطالبمن إعداد : المصدر
عند مستوى الدلالة أعلى من معامل الارتباط رتباط أعلاه أن جميع قيم معاملات الا الجدول يتضح من

0.01/0.05=a فإن فقرات تنشبط الدبيعات تتمتع بصدق اتساق داخلي مناسب، وأن جميع الفقرات  وبذلك
 .قادرة على قياس ما وضعت لأجلو

 :صدق الاتساق الداخلي لعبارات المحور الثاني من خلال معامل ارتباط بيرسون-
 قرار شراء المستهلك: المحور الثاني* 

 . قرار الشراءيوضح مدى الاتساق الداخلي لعبارات محور: (10)جدول رقم 
 النتيجة Sigالقيمة الاحتمالية  Personمعامل  رقم العبارة

دال  0,000 **0,879 26

دال  0,000 **0,926 27

دال  0,000 **0,912 28

دال  0,000 **0,908 29

 .spssعلى مخرجات برنامج   بالاعتمادالطالبمن إعداد : المصدر
عند مستوى الدلالة أعلى من معامل الارتباط رتباط أعلاه أن جميع قيم معاملات الا الجدول يتضح من

0.01/0.05=a فإن فقرات المحور الثاني قرار الشراء للمستهلك النهائي تتمتع بصدق اتساق داخلي  وبذلك
 .مناسب، وأن جميع الفقرات قادرة على قياس ما وضعت لأجلو
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 : الصدق البنائي-
 باستخدام إليهايعتبر الصدق البنائي أحد مقاييس صدق الأداة الذي يقيس مدى برقق الأىداف الدراد الوصول 

 .، ويبتُ مدى ارتباط كل لرال من لرالات الدقياس بالدرجة الكلية لفقراتو الأداةتلك 
 . لأبعاد الترويجيوضح الصدق البنائي (11)جدول رقم 

مستوى الدلالة معامل الارتباط بيرسون الأبعاد 
 0,000 **0,886الإعلان 

 0,000 **0,895البيع الشخصي 
 0,000 **0,889العلاقات العامة 
 0,000 **0,859تنشيط الدبيعات 

. spss بالاعتماد على مخرجات برنامج الطالبمن إعداد : المصدر
عند مستوى الدلالة أعلى من معامل الارتباط رتباط أعلاه أن جميع قيم معاملات الا الجدول يتضح من

0.01/0.05=a  فإنها تتمتع بصدق اتساق داخلي مناسب، وىي قادرة على قياس ما وبذلك في كل الأبعاد
 .وضعت لأجلو

: حساب قيم مؤشرات ثبات الاستبيان- 2
يعرف ثبات الاستبيان على أنو يعطي نفس النتائج إذا ما أعيد على نفس المجموعة من الأفراد في نفس 

الظروف ومعتٌ أخر لو كررت عمليات قياس الفرد الواحد أظهرت نفس درجة شيئا من الاتساق أي أن درجتو لا 
تتغتَ جوىريا بتكرار، أي أن مفهوم الثبات يعتٍ أن يكون الاستبيان قادرا على أن لػقق دائما النتائج نفسها في 

بدعتٌ ما نسبة الحصول على نفس النتائج أو . حالة تطبيقو مرتتُ أو أكثر على نفس المجموعة من الأفراد
. الاستنتاجات فيما لو أعيد تطبيق نفس الأداة وفق ظروف لشاثلة

 للاستبيان  Cronbach's Alpha يبين قيمة معامل(:12 )جدول رقم

محاور الاستبيان 
Cronbach’s Alpha 

النتيجة عدد الفقرات معامل ألفا كرونباخ 

ثابت  25 0,960التًويج للمنتجات الخضراء 

ثابت  04 0,927قرار شراء الدستهلك 

ثابت  29 0,964عبارات الاستبيان 

. spss بالاعتماد على مخرجات برنامج الطالبمن إعداد : المصدر
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لكل لرموعة من عبارات كل لزور ( Cronbach's Alpha )يعرض الجدول أعلاه النتائج حساب قيم
ع عبارات كل لزور بدرجة الثبات في النتائج فيما لو أعيد توزيع ت وىذا من أجل معرفة مدى تم،من لزاور الاستبيان

( Cronbach's Alpha )قيمة معامل ألفاکرونباخ: نلاحظ أنإذ . الاستبيان مرة ثانية خلال فتًات زمنية لستلفة
في حتُ قيمة ، 0.960حيث أن قيمة المحور الأول بلغت( 0.6) ذات قيم مقبولة إحصائيا فهي أكبر من العتبة

 29 والذي يضم 0.964، ومنو القيمة الإجمالية لجميع عبارات الاستبيان بلغت 0.927المحور الثاني بلغت 
ن قيم معامل ألفاکرونباخ الدتحصل عليها تدل على ثبات أداة الدراسة وإمكانية الاعتماد على إ ومنو ف.عبارة

 .بيانات الاستبيان في قياس متغتَات الدراسة
للاستبيان نكون قد  (قيم مؤشرات الصدق والثبات) نتائج حساب الخصائص السيكومتًية من خلال 

تأكدنا من صدق أداة الدراسة وثباتها، لشا لغعلنا على ثقة بصحة الاستبانة وصلاحيتها لتحليل النتائج والإجابة 
. على أسئلة الدراسة واختبار فرضياتها
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عرض نتائج الدراسة الميدانية ومناقشتها : المبحث الثاني
 كالدتوسط الأولية الوصفية الإحصائية للمقاييس الإحصائي التحليل نتائج بعرض نقوم الدبحث ىذا في

 الرئيسية الدقاييس لأبعاد الواحد البعد ضمن الدراسة لدتغتَات النسبية والألعية  والرتبة،الدعياري والالضراف، الحسابي
 الطرق باستخدام الدراسة، فرضيات اختبار الاستبيان، إضافة لنتائج أسئلة في وصياغتها تصميمها تم التي

 الدقتًح النموذج في الدتغتَات الدستقلة تأثتَ لحساب الدتعدد والالضدار البسيط الالضدار برليل كاختبار الإحصائية
فتم تقسيم ىذا الدبحث إلذ  بذلك، وعليو الصلة ذات الفرضيات من فرضية كل حسب لو التابعة الدتغتَات على

 :الدطالب التالية
 الدراسة؛ متغتَات وبرليل وصف:الأول المطلب
 الفرضيات؛ اختبار:الثاني المطلب

 .مناقشة نتائج الدراسة:المطلب الثالث
وصف وتحليل متغيرات الدراسة : المطلب الأول

 .وبدا أنو مقسم إلذ أجزاء سنبدأ عملية التحليل انطلاقا من الدعلومات الشخصية 
تحليل المعلومات الشخصية الخاصة بعينة الدراسة  : أولا

: والجدول التالر يبتُ ذلك      تم توزيع الأفراد حسب متغتَ الجنس، السن، الدستوى التعليمي، 
 وصف لعينة البحث وفق البيانات الشخصية: (13)                      جدول رقم

   
س

لجن
ا

 

  
رار 

لتك
 اا

سبة
لن

%
 

    العمر
رار 

لتك
  ا

سبة
الن

%
 

المستوى 
 الدراسي

   
رار 

لتك
  اا

سبة
لن

%
 23.0 35ثانوي فأقل  06.6 10 سنة 20أقل من  51.3 78ذكر  

 53.3 81جامعي  24.3 37 سنة  30 إلذ 21من
 31.6 48 سنة 40 إلذ 31من 48.7 74أنثى 

 23.7 36دراسات عليا  37.5 57 سنة 40أكبر من 
 100 152المجموع  100 152المجموع  100 152 المجموع
. spssبالاعتماد على مخرجات برنامج  الطالبمن إعداد : المصدر

 :بالنسبة لمتغير الجنس-1
 عدد الذكور  فردا، نلاحظ أن152من خلال الجدول أعلاه وبالنظر إلذ تكرارات العينة البالغ عددىا 

 ، وعي 74 من أفراد العينة بعدد  % 48,70 ، بينما بسثل الإناث أفراد العينةمن  % 51,30 لؽثلون نسبة وىم  78
 .نسبة متقاربة إلذ حد ما
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 :بالنسبة لمتغير العمر- 2
 فردا، نلاحظ أن أفراد العينة 152من خلال الجدول أعلاه وبالنظر إلذ تكرارات العينة البالغ عددىا 

فردا، وىم الفئة الأكبر ويبرر ذلك أن ىذه الفئة ىم أرباب  57بعدد  % 37.5سنة لؽثلون  40الذين يتجاوزن 
 % 31.6سنة بنسبة  40إلذ  31الأسر الذين يتولون في الغالب عملية الشراء ، وتليهم مباشرة الفئة العمرية من 

 21وىم كذلك فئة إما إن لد تكن من  أرباب الأسر فهم فئة عاملة بسارس عملية الشراء، تليهم الفئة العمرية من 
  %6.6 وفي الأختَ لصد الفئة العمرية الصغرى وبأصغر نسبة % 24.3 فردا لؽثلون نسبة 37سنة يعدد  30إلذ 

وىي قليلة كون أن غالب أصحاب ىذا العمر ليسوا أرباب أسر ومازال أغلبهم بعيدون عن عملية شراء الدنتجات 
 .الخضراء

للمستوى الدراسي  بالنسبة -3
 :يتوزع أفرد العينة حسب الدستوى الدراسي كالتالر

 فردا، نلاحظ أن أفراد العينة 152من خلال الجدول أعلاه وبالنظر إلذ تكرارات العينة البالغ عددىا 
لصالح فئة الجامعيتُ وىي أكبر نسبة  % 53.30 بنسبة ا فرد81يتوزعون حسب متغتَ الدستوى الدراسي بعدد 

 فردا، أما ذووا الدستوى الثانوي فأقل 36 بعدد صالح الفئة دراسات عليا %  23.70 وبنسبة ، من باقي الفئات
منهم   %77الدستوى الدراسي لعموم العينة عال إذ أن وما نستنتجو أن  فردا، 35 بعدد  %23فيقدرون بنسبة 
 .جامعيون فأكثر

تحليل محاور الاستبيان : انيثا
بعد عرض لستلف الإجراءات الدنهجية الدتبعة في الدراسة الديدانية، في ىذا الدبحث سيتم عرض لستلف 

نتائج الإحصاء الوصفي عن طريق برديد ابذاىات إجابات أفراد العينة بالاعتماد على الدتوسط الحسابي والالضراف 
لضو متغتَات الدراسة وعبارات الاستبيان والتي حازت على أعلى وأقل درجات الدوافقة وفقا لإجابات . الدعياري

 .مفردات العينة
 )الترويج للمنتجات الخضراء(  المستقل المتغير-1

 للعينة لزل الدراسة، تم استخدام الدتوسطات الحسابية  الأخضر لوصف الإعلان:الإعلان الأخضر–     أ 
: الدوالروالالضرافات الدعيارية لدعرفة ألعية الفقرات، كما ىو موضح في الجدول 
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حول الإعلان   المستهلكين لإجابات المعيارية والانحرافات الحسابية المتوسطات:(14)رقم الجدول
رقم 
 العبارة

المتوسط  العبــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــارة
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري

اتجاه 
 الإجابة

مرتفع  0.897 3.70. تتميز إعلانات الدنتجات الخضراء بالجاذبية-  01

إعلانات الدنتجات الخضراء مصممة بأسلوب يتناسب -  02
.  وثقافة الدستهلك

متوسط  0.949 3.38

توفر إعلانات الدنتجات الخضراء معلومات كافية حول -  03
. خصائص وألعية ىذه الدنتجات

متوسط  1.001 3.26

توفر إعلانات الدنتجات الخضراء معلومات واضحة ومفصلة  -  04
. حول ىذه الدنتجات

متوسط  1.063 3.14

تتميز إعلانات  الدنتجات الخضراء بالصدق في وصف -  05
. الدنتوج والدؤسسة ككل

متوسط  1.010 3.17

تعرض إعلانات  الدنتجات الخضراء عبر لستلف الوسائل -  06
التلفزيون، الإذاعة، الصحف، : الإعلانية الدتاحة

. الخ...الانتًنت

مرتفع  0.970 3.61

تصف إعلانات الدنتجات الخضراء الدزايا الدضافة لذذه -  07
الدنتجات بشكل كاف 

متوسط  0.976 3.11

متوسط  0.778 3.34الإعلان 

 SPSS من إعداد الطالب بالاعتماد على مخرجات برنامج: المصدر
ولقد  (3.34)بلغ  الدتوسط العام لفقرات البعد الدتعلق بالإعلان أن أعلاهيظهر من خلال الجدول 

، كما يظهر من خلال الجدول أن (3.70)الدرتبة الأولذ بدتوسط حسابي يقدر ب  (01)احتلت الفقرة رقم 
، وفي عمومها فالدتوسطات الحسابية  (3.11)جاءت في الدرتبة الأختَة بدتوسط حسابي قدره  (07)الفقرة رقم 

أما بالنسبة للتشتت فهو منخفض في إجابات أفرد العينة حول بعد الإعلان بفقراتو السبعة، إذ بلغ . متقاربة
قيمة أقل من الواحد لشا يشتَ إلذ تقارب آراء أفراد العينة وبسركزىا حول قيمة الدتوسط الحسابي وىي  (0.778)

، وىو ما أنو لا يوجد تشتت كبتَ في أراء الدستجوبتُمفادىا حصائية إالعام ، وبالتالر تعطينا ىذه القيم نتيجة 
يعكس التقارب في وجهات نظر أفراد العينة حول موافقتهم على ىذا الدتغتَ، وفي العموم فإن أرقام الجدول تبتُ أن 

 .ألعية بعد الإعلان كانت متوسطة
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 للعينة لزل الدراسة، تم استخدام الدتوسطات الحسابية البيع الشخصي  لوصف :البيع الشخصي – ب    
: الدوالروالالضرافات الدعيارية لدعرفة ألعية الفقرات، كما ىو موضح في الجدول 

البيع حول  المستهلكين لإجابات المعيارية والانحرافات الحسابية المتوسطات:(15)رقم الجدول
  الشخصي

رقم 
 العبارة

المتوسط  العبــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــارة
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري

اتجاه 
 الإجابة

لؽتلك رجال بيع الدنتجات الخضراء معلومات كافية عن -  08
. (...خصائصو، منافعو )الدنتوج 

 متوسط 0.882 3.26

لؽتلك رجال بيع الدنتجات الخضراء الدعلومات اللازمة عن -  09
.  (الح...خصائصهم السلوكية، الدلؽغرافية )الدستهلكتُ 

 متوسط 0.880 3.11

لؽتلك رجال بيع الدنتجات الخضراء مهاراة التفاوض في -   10
. بيع الدنتجات الخضراء

 متوسط 0.879 3.35

لؽتلك رجال بيع الدنتجات الخضراء القدرة على حث -  11
. وبرفيز الدستهلك على شراء الدنتج

 متوسط 0.913 3.33

يتميز رجال بيع الدنتجات الخضراء بالأدب والاحتًام في -  12
. التعامل

 مرتفع 0.844 3.45

يستجيب رجل بيع الدنتجات الخضراء بسرعة لطلبات -  13
. الدستهلكتُ

 متوسط 0.914 3.22

يستجيب رجال بيع الدنتجات الخضراء للاعتًاضات -  14
. الدقدمة من قبل الدستهلكتُ

 متوسط 0.896 3.13

 متوسط 0.702 3.26 البيع الشخصي
 SPSS من إعداد الطالب بالاعتماد على مخرجات برنامج: المصدر  

( 3.26)بلغ  بالبيع الشخصين الدتوسط العام لفقرات البعد الدتعلق أعلاه أيظهر من خلال الجدول 
، كما يظهر من خلال الجدول أن (3.45)الدرتبة الأولذ بدتوسط حسابي يقدر ب  (12)ولقد احتلت الفقرة رقم 

، وفي عمومها فالدتوسطات الحسابية  (3.11)جاءت في الدرتبة الأختَة بدتوسط حسابي قدره  (09)الفقرة رقم 
أما بالنسبة للتشتت فهو منخفض في إجابات أفرد العينة حول بعد البيع الشخصي بفقراتو السبعة، إذ . متقاربة

قيمة أقل من الواحد لشا يشتَ إلذ تقارب آراء أفراد العينة وبسركزىا حول قيمة الدتوسط وىي  (0.702)بلغ 
، أنو لا يوجد تشتت كبتَ في أراء الدستجوبتُمفادىا حصائية إالحسابي العام ، وبالتالر تعطينا ىذه القيم نتيجة 
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وىو ما يعكس التقارب في وجهات نظر أفراد العينة حول موافقتهم على ىذا الدتغتَ، وبشكل عام فإننا نستنتج أن 
 .مستوى ألعية بعد البيع الشخصي كان متوسطا

للعينة لزل الدراسة، تم استخدام الدتوسطات الحسابية العلاقات العامة  لوصف :العلاقات العامة – ج    
 :الدوالروالالضرافات الدعيارية لدعرفة ألعية الفقرات، كما ىو موضح في الجدول 

العلاقات حول  المستهلكين لإجابات المعيارية والانحرافات الحسابية المتوسطات:(16)رقم الجدول
  العامة

رقم 
 العبارة

المتوسط  العبــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــارة
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري

اتجاه 
 الإجابة

تسعى الدؤسسات الدصنعة للمنتجات الخضراء  إلذ بناء -  15
. علاقات إلغابية مع لستلف أطياف المجتمع وكسب تأييدىم

 مرتفع 0.839 3.72

تقوم الدؤسسات الدصنعة للمنتجات الخضراء بنشر الدعلومات -  16
. عنها وعن منتجاتها لجمهورىا وشرحها لذم

 مرتفع 0.955 3.49

الدؤسسات الدصنعة للمنتجات الخضراء بتنظيم بعض تقوم  -  17
الدؤبسرات والاجتماعات للتعريف بدنتجاتها  

 متوسط 0.963 3.38

تقوم الدؤسسات الدصنعة للمنتجات الخضراء بإدارة بعض -  18
 (...ثقافية، فنية، رياضية )الأحداث الخاصة 

 متوسط 0.911 3.26

الدؤسسات الدصنعة للمنتجات الخضراء بإصدار تقوم  -  19
...(  مطويات، لرلات،)الدطبوعات 

 متوسط 0.960 3.36

 مرتفع 0.752 3.44 العلاقات العامة
. spssبالاعتماد على مخرجات برنامج  الطالبمن إعداد : المصدر

( 3.44)بلغ  بالعلاقات العامةن الدتوسط العام لفقرات البعد الدتعلق أعلاه أيظهر من خلال الجدول 
، كما يظهر من خلال الجدول أن (3.72)الدرتبة الأولذ بدتوسط حسابي يقدر ب  (15)ولقد احتلت الفقرة رقم 

، وفي عمومها فالدتوسطات الحسابية  (3.26)جاءت في الدرتبة الأختَة بدتوسط حسابي قدره  (18)الفقرة رقم 
أما بالنسبة للتشتت فهو منخفض في إجابات أفرد العينة حول بعد العلاقات العامة بفقراتو السبعة، إذ . متقاربة

قيمة أقل من الواحد لشا يشتَ إلذ تقارب آراء أفراد العينة وبسركزىا حول قيمة الدتوسط وىي  (0.752)بلغ 
، أنو لا يوجد تشتت كبتَ في أراء الدستجوبتُمفادىا حصائية إالحسابي العام ، وبالتالر تعطينا ىذه القيم نتيجة 

وىو ما يعكس التقارب في وجهات نظر أفراد العينة حول موافقتهم على ىذا الدتغتَ، وبشكل عام فإننا نستنتج أن 
 .مستوى ألعية بعد العلاقات العامة كان مرتفعا
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للعينة لزل الدراسة، تم استخدام الدتوسطات الحسابية تنشيط الدبيعات  لوصف :تنشيط المبيعات – د    
: الدوالروالالضرافات الدعيارية لدعرفة ألعية الفقرات، كما ىو موضح في الجدول 

تنشيط حول  المستهلكين لإجابات المعيارية والانحرافات الحسابية المتوسطات:(17)رقم الجدول
  المبيعات

رقم 
 العبارة

المتوسط  العبــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــارة
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري

اتجاه 
 الإجابة

الدؤسسات الدصنعة للمنتجات الخضراء ىدايا ترولغية تقدم -  20
. وتذكارية للمستهلكتُ

متوسط  0.954 3.19

تقدم الدؤسسات الدصنعة للمنتجات الخضراء عينات -  21
لرانية للمستهلكتُ بغرض بذربة الدنتجات والتعرف على 

. جودتها

متوسط  1.014 3.19

تنظم الدؤسسات الدصنعة للمنتجات الخضراء مسابقات -  22
. وتقدم ىدايا ومكافات للفائزين

متوسط  1.040 3.17

بسنح الدؤسسات الدصنعة للمنتجات الخضراء  كوبونات -  23
وبزفيضات سعرية للمستهلكتُ 

متوسط  0.974 3.23

بسنح الدؤسسات الدصنعة للمنتجات الخضراء جوائز -  24
للمستهلك نتيجة شرائو سلعة معينة  

متوسط  0.989 3.08

تقوم  الدؤسسات الدصنعة للمنتجات الخضراء بتنظيم -  25
 . معارض في مواسم معينة

مرتفع  0.860 3.53

متوسط  0.822 3.23تنشيط المبيعات 
 SPSS من إعداد الطالب بالاعتماد على مخرجات برنامج: المصدر

( 3.44)بلغ  بتنشيط الدبيعاتن الدتوسط العام لفقرات البعد الدتعلق أعلاه أيظهر من خلال الجدول 
، كما يظهر من خلال الجدول أن (3.53)الدرتبة الأولذ بدتوسط حسابي يقدر ب  (25)ولقد احتلت الفقرة رقم 

، وفي عمومها فالدتوسطات الحسابية  (3.08)جاءت في الدرتبة الأختَة بدتوسط حسابي قدره  (24)الفقرة رقم 
أما بالنسبة للتشتت فهو منخفض في إجابات أفرد العينة حول بعد تنشيط الدبيعات بفقراتو السبعة، إذ . متقاربة

قيمة أقل من الواحد لشا يشتَ إلذ تقارب آراء أفراد العينة وبسركزىا حول قيمة الدتوسط وىي  (0.822)بلغ 
 وىو أنو لا يوجد تشتت كبتَ في أراء الدستجوبتُمفادىا حصائية إالحسابي العام ، وبالتالر تعطينا ىذه القيم نتيجة 
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ما يعكس التقارب في وجهات نظر أفراد العينة حول موافقتهم على ىذا الدتغتَ، وبشكل عام فإننا نستنتج أن 
 .مستوى ألعية بعد تنشيط الدبيعات  من وجهة نظر عينة الدراسة كان متوسطا

 للعينة لزل الدراسة، تم استخدام (القرار الشرائي للمستهلك النهائي) الدتغتَ التابع لوصف: المتغير التابع-2
 :الدوالرالدتوسطات الحسابية والالضرافات الدعيارية لدعرفة ألعية الفقرات، كما ىو موضح في الجدول 

نتائج تحليل إجابات أفراد العينة على عبارات المحور الثاني : (18)جدول رقم 
رقم 

 العبارة
المتوسط العبــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــارة 

 الحسابي
الانحراف 

 المعياري
اتجاه 
 الإجابة

مرتفع  0.851 3.76التًويج للمنتجات الخضراء لغذب انتباىك -  26

مرتفع  0.806 3.84التًويج للمنتجات الخضراء يثتَ اىتمامك لضوىا -  27

التًويج للمنتجات الخضراء يولد لديك الرغبة في -  28
شرائها 

مرتفع  0.837 3.73

مرتفع  0.856 3.64التًويج للمنتجات الخضراء يدفعك للقيام بشرائها -  29

مرتفع  0.759 3.74الشرائي للمستهلك  القرار
. spssبالاعتماد على مخرجات برنامج  الطالبمن إعداد : المصدر

نتائج حساب قيم الدتوسط الحسابي والالضراف الدعياري، لآراء وابذاىات أفراد العينة : يبتُ الجدول أعلاه
. فيما يتعلق بددى موافقتهم أو عدم موافقتهم أو لزايدتهم ابذاه عبارات المحور الثاني

وىو ( 3.74)وبشكل عام بلغ الدتوسط حسابي الإجمالر لإجابات الدستجوبتُ على جميع العبارات قيمة 
، وىذا الأختَ قيمة (0.759): وبالضراف معياري قدره [ 4.20 - 3.41 ]ضمن نطاق المجال موافقة مرتفعة 

صغتَة وأقل من الواحد لشا يشتَ إلذ تقارب آراء أفراد العينة وبسركزىا حول قيمة الدتوسط الحسابي العام ، وبالتالر 
 موافقتهم ىوما نلاحظو و .تعطينا ىذه القيم نتيجة إحصائية  مفادىا أنو لا يوجد تشتت كبتَ في أراء الدستجوبتُ

على عبارات المحور فمعظمها كانت بدرجة موافقة عالية حيث بلغ أعلى قيمة للمتوسط الحسابي لدى العبارة رقم 
 .( 3.64) بقيمة بلغت (29)في حتُ كانت أدنى درجة موافقة لضو العبارة رقم  (3.84) بقيمة (27)

 وجهة نظرىم على أنو ىناك مستويات مرتفعة للقرار الشرائي من موافقون  أفراد العينةجلفنستنتج أن 
  .للمستهلك

 :ولقد تم تلخيص نتائج الجداول السابقة لدتغتَات الدراسة في الجدول الآتي 
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 المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية لمتغيرات الدراسة: (19)الجدول رقم 
اتجاه  الانحراف المعياري المتوسط الحسابي متغيرات الدراسة

 الإجابة
 

عناصر الترويج 
للمنتجات 
الخضراء 

متوسط  0.778 3.34الإعلان 
متوسط  0.702 3.26البيع الشخصي 
مرتفع  0.752 3.44العلاقات العامة 

متوسط  0.822 3.23تنشيط المبيعات 

متوسط  0.672 3.31الترويج للمنتجات الخضراء 

مرتفع  0.759 3.74القرار الشرائي للمستهلك 
 SPSS من إعداد الطالب بالاعتماد على لسرجات برنامج: المصدر

يتضح من الجدول أعلاه أن الدتوسط الحسابي العام لعناصر الإعلان عبر شبكات التواصل الاجتماعي قد 
،ثم (3.34)، يليو الإعلان ب(3.44)، وقد بلغ الدتوسط الحسابي للعلاقات العامة أعلى قيمة ب(3.31)بلغ 

، أما فيما لؼص بعد متغتَ القرار الشرائي (3.23)،وأختَا تنشيط الدبيعات ب (3.26)بعد البيع الشخصي ب
،  ويتضح من الجدول أن الدتوسطات الحسابية كانت  في (03.47)للمستهلك النهائي فقد بلغ الدتوسط الحسابي 

 .وىو ما يؤكد مسالعة كل عناصر التًويج في برقيق ىذه الدستويات. عمومها مرتفعة في كل الدتغتَات
وما لؽكن ملاحظتو كذلك ىو أن بعض الدتوسطات كانت مرتفعة وبعضها متوسطة،وىو ما يدل على لصاح و 

مسالعة كل عناصر الإعلان عبر شبكات التواصل الاجتماعي لرتمعة في برقيق مستويات متوسطة إلذ مرتفعة في 
 .التأثتَ على القرار الشرائي للمستهلك النهائي

أنو لا يوجد تشتت كبتَ في أراء أما عن التشتت فأرقام الالضراف الدعياري كلها أقل من الواحد أي 
 .الدستجوبتُ
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 اختبار فرضيات الدراسة: المطلب الثاني
الدتعدد الذي  البسيط ويتم في ىذا الدطلب اختبار لظوذج الدراسة باستخدام أسلوب الالضدار الخطيس
 على تفستَ التًويج للمنتجات الخضراء عناصرأي دراسة مدى قدرة  على الدتغتَ التابع،الدتغتَ الدستقل يقيس أثر 

 .التغتَ في القرار الشرائي للمستهلك النهائي
 ات الفرعية للدراسةالفرضي اختبار:أولا

 :البسيط الخطي الالضدار على الاعتماد تم الفرضيات الفرعية للدراسة          لاختبار
 . اختبار الفرضية الفرعية الأولى-أ

توجد علاقة تأثتَ معنوية ذات دلالة إحصائية للإعلان على قرار شراء الدستهلك النهائي : نص الفرضية
 فرضية صفرية إلذ وعليو نقوم بإعادة صياغتها 0.05تم اختبار فرضية عند مستوى الدلالة، للمنتجات الخضراء

 : وفرضية بديلة كما يلي (العدم)
توجد علاقة تأثتَ معنوية ذات دلالة إحصائية للإعلان على قرار شراء الدستهلك لا  :(0H)الفرضية الصفرية 

 من وجهة نظر الدستجوبتُ النهائي للمنتجات الخضراء
توجد علاقة تأثتَ معنوية ذات دلالة إحصائية للإعلان على قرار شراء الدستهلك : (H1)الفرضية البديلة 

.  من وجهة نظر الدستجوبتُالنهائي للمنتجات الخضراء
 لدعرفة تأثتَ الإعلان على القرار الشرائي للمستهلك تم حساب الالضدار الخطي البسيطولاختبار ىذه الفرضية 

: كما يليالنهائي 
 . على القرار الشرائي للمستهلك النهائيالإعلاننتائج الانحدار البسيط لتأثير : (20)الجدول رقم 

  المعايير الإحصائية المعلمات المقدرة
b1 مستوى الدلالة الثابت Bêta F R معامل التحديدR

2 

0.579 1.810 0.000 0.593 81.374 0.395 0.352 

. spssبالاعتماد على مخرجات برنامج  الطالبمن إعداد : المصدر
: خلال نتائج الجدول أعلاه لصد أنّ  من

وىذا (0,05)أقل من مستوى الدلالة (0,000)     معنوية النموذج حيث نلاحظ أن مستوى الدلالة المحسوب 
. القرار الشرائي  للمستهلك النهائي والإعلان ما يوضح وجود علاقة بتُ الدتغتَين 

، حيث بلغت القرار الشرائي للمستهلك النهائي والإعلان بتُ متوسطة      تشتَ النتائج إلذ وجود علاقة ارتباط 
 كما نلاحظ أن ما ، (0,01)وىي دالة إحصائيا عند مستوى الدلالة %39.5  قيمة معامل ارتباط بتَسون

. الإعلانيفسره بعد  ( القرار الشرائي  للمستهلك النهائي)من التباين في الدتغتَ التابع  %35.2 قيمتو
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 فتوضح قوة تأثتَ الدتغتَ الدستقل على الدتغتَ التابع فكلما ارتفع عنصر الإعلان 0.579 والتي بلغت b1أما قيمة 
 .    وحدة0.579بوحدة واحدة ارتفعت قيمة القرار الشرائي ب 

 توجد علاقة تأثتَ ذات دلالة إحصائية  بتُ بعد H1   وبالتالر ومن خلال نتائج الالضدار البسيط نقبل الفرضية 
 . في ولاية برج بوعريريج  و القرار الشرائي للمستهلك النهائيالإعلان

 :وعليو لؽكن كتابة الدعادلة بالشكل التالر
  الإعلان0.579 +1.810=                        القرار الشرائي للمستهلك النهائي 

 .اختبار الفرضية الفرعية الثانية- ب 
توجد علاقة تأثتَ معنوية ذات دلالة إحصائية للبيع الشخصي على قرار شراء الدستهلك النهائي : نص الفرضية

 وعليو نقوم بإعادة صياغتها الذ فرضية صفرية 0.05تم اختبار فرضية عند مستوى الدلالة، للمنتجات الخضراء
 : وفرضية بديلة كما يلي (العدم)

توجد علاقة تأثتَ معنوية ذات دلالة إحصائية للبيع الشخصي على قرار شراء لا  :(0H)الفرضية الصفرية 
 من وجهة نظر الدستجوبتُ الدستهلك النهائي للمنتجات الخضراء 

توجد علاقة تأثتَ معنوية ذات دلالة إحصائية للبيع الشخصي على قرار شراء الدستهلك : (H1)الفرضية البديلة 
.   من وجهة نظر الدستجوبتُالنهائي للمنتجات الخضراء

 لدعرفة تأثتَ البيع الشخصي على القرار الشرائي تم حساب الالضدار الخطي البسيطولاختبار ىذه الفرضية 
: كما يليللمستهلك النهائي 

 . على القرار الشرائي للمستهلك النهائيالبيع الشخصينتائج الانحدار البسيط لتأثير : (21)الجدول رقم 
  المعايير الإحصائية المعلمات المقدرة
b1 مستوى الدلالة الثابت Bêta F R معامل التحديدR

2 

0.629 1.689 0.000 0.582 76.757 0.582 0.338 

 . SPSSإعداد الطالب اعتمادا على نتائج : المصدر

: خلال نتائج الجدول أعلاه لصد أنّ  من
 (0,05)أقل من مستوى الدلالة  (0,000)     معنوية النموذج حيث نلاحظ أن مستوى الدلالة المحسوب 

. القرار الشرائي  للمستهلك النهائي والبيع الشخصي وىذا ما يوضح وجود علاقة بتُ الدتغتَين 
، حيث القرار الشرائي للمستهلك النهائي والبيع الشخصي بتُ متوسط      تشتَ النتائج إلذ وجود علاقة ارتباط 

 كما نلاحظ أن ، (0,01)وىي دالة إحصائيا عند مستوى الدلالة %58.2  بلغت قيمة معامل ارتباط بتَسون
. البيع الشخصييفسره بعد  ( القرار الشرائي  للمستهلك النهائي)من التباين في الدتغتَ التابع  %33.8 ما قيمتو
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البيع  فتوضح قوة تأثتَ الدتغتَ الدستقل على الدتغتَ التابع فكلما ارتفع عنصر 0.629 والتي بلغت b1أما قيمة 
 .    وحدة0.629 بوحدة واحدة ارتفعت قيمة القرار الشرائي ب الشخصي

 توجد علاقة تأثتَ ذات دلالة إحصائية  بتُ بعد H1   وبالتالر ومن خلال نتائج الالضدار البسيط نقبل الفرضية 
 . في ولاية برج بوعريريج  و القرار الشرائي للمستهلك النهائيالبيع الشخصي

 :وعليو لؽكن كتابة الدعادلة بالشكل التالر
  البيع الشخصي0.629 +1.689=                            القرار الشرائي للمستهلك النهائي 

 .الثالثةاختبار الفرضية الفرعية - ج 
توجد علاقة تأثتَ معنوية ذات دلالة إحصائية للعلاقات العامة على قرار شراء الدستهلك النهائي : نص الفرضية

 فرضية صفرية إلذ وعليو نقوم بإعادة صياغتها 0.05تم اختبار فرضية عند مستوى الدلالة ،للمنتجات الخضراء
 : وفرضية بديلة كما يلي (العدم)

توجد علاقة تأثتَ معنوية ذات دلالة إحصائية للعلاقات العامة على قرار شراء لا  :(0H)الفرضية الصفرية 
  من وجهة نظر الدستجوبتُ الدستهلك النهائي للمنتجات الخضراء

توجد علاقة تأثتَ معنوية ذات دلالة إحصائية للعلاقات العامة على قرار شراء : (H1)الفرضية البديلة 
.   من وجهة نظر الدستجوبتُالدستهلك النهائي للمنتجات الخضراء

 لدعرفة تأثتَ العلاقات العامة على القرار الشرائي تم حساب الالضدار الخطي البسيطولاختبار ىذه الفرضية 
: كما يليللمستهلك النهائي 

 . على القرار الشرائي للمستهلك النهائيالعلاقات العامةنتائج الانحدار البسيط لتأثير : (22)الجدول رقم 
  المعايير الإحصائية المعلمات المقدرة
b1 مستوى الدلالة الثابت Bêta F R معامل التحديدR

2 

0.651 1.502 0.000 0.645 106.624 0.645 0.415 

 . SPSSإعداد الطالب اعتمادا على نتائج : المصدر

: خلال نتائج الجدول أعلاه لصد أنّ  من
وىذا (0,05)أقل من مستوى الدلالة (0,000)     معنوية النموذج حيث نلاحظ أن مستوى الدلالة المحسوب 

. القرار الشرائي  للمستهلك النهائي والعلاقات العامة ما يوضح وجود علاقة بتُ الدتغتَين 
، القرار الشرائي للمستهلك النهائي والعلاقات العامة  بتُ متوسط      تشتَ النتائج إلذ وجود علاقة ارتباط 

 كما ، (0,01)وىي دالة إحصائيا عند مستوى الدلالة  %64.5  حيث بلغت قيمة معامل ارتباط بتَسون
يفسره بعد  ( القرار الشرائي  للمستهلك النهائي)من التباين في الدتغتَ التابع   %41.5 نلاحظ أن ما قيمتو

. العلاقات العامة
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 فتوضح قوة تأثتَ الدتغتَ الدستقل على الدتغتَ التابع فكلما ارتفع عنصر 0.651 والتي بلغت b1أما قيمة 
 .    وحدة0.651 بوحدة واحدة ارتفعت قيمة القرار الشرائي ب العلاقات العامة

 توجد علاقة تأثتَ ذات دلالة إحصائية  بتُ بعد H1   وبالتالر ومن خلال نتائج الالضدار البسيط نقبل الفرضية 
 . في ولاية برج بوعريريج  و القرار الشرائي للمستهلك النهائيالعلاقات العامة

 :وعليو لؽكن كتابة الدعادلة بالشكل التالر
 . العلاقات العامة0.651 +1.502=                             القرار الشرائي للمستهلك النهائي 

 الرابعةاختبار الفرضية الفرعية - د
توجد علاقة تأثتَ معنوية ذات دلالة إحصائية لتنشيط الدبيعات على قرار شراء الدستهلك النهائي : نص الفرضية

 فرضية صفرية إلذ وعليو نقوم بإعادة صياغتها 0.05تم اختبار فرضية عند مستوى الدلالة،للمنتجات الخضراء
 : وفرضية بديلة كما يلي (العدم)

توجد علاقة تأثتَ معنوية ذات دلالة إحصائية لتنشيط الدبيعات على قرار شراء لا  :(0H)الفرضية الصفرية 
 من وجهة نظر الدستجوبتُ الدستهلك النهائي للمنتجات الخضراء

توجد علاقة تأثتَ معنوية ذات دلالة إحصائية لتنشيط الدبيعات على قرار شراء : (H1)الفرضية البديلة 
.  من وجهة نظر الدستجوبتُالدستهلك النهائي للمنتجات الخضراء

 لدعرفة تأثتَ تنشيط الدبيعات على القرار الشرائي تم حساب الالضدار الخطي البسيطولاختبار ىذه الفرضية 
: كما يليللمستهلك النهائي 
 على القرار الشرائي للمستهلك تنشيط المبيعاتنتائج الانحدار البسيط لتأثير : (23)الجدول رقم 

 .النهائي
  المعايير الإحصائية المعلمات المقدرة
b1 مستوى الدلالة الثابت Bêta F R معامل التحديدR

2 

0.481 2.187 0.000 0.522 56.084 0.522 0.272 

. spssبالاعتماد على مخرجات برنامج  الطالبمن إعداد : المصدر
: خلال نتائج الجدول أعلاه لصد أنّ  من

وىذا (0,05)أقل من مستوى الدلالة (0,000)     معنوية النموذج حيث نلاحظ أن مستوى الدلالة المحسوب 
. القرار الشرائي  للمستهلك النهائي وتنشيط الدبيعات ما يوضح وجود علاقة بتُ الدتغتَين 

، حيث القرار الشرائي للمستهلك النهائيوتنشيط الدبيعات  بتُ متوسط      تشتَ النتائج إلذ وجود علاقة ارتباط 
 كما نلاحظ أن ، (0,01)وىي دالة إحصائيا عند مستوى الدلالة %52.2  بلغت قيمة معامل ارتباط بتَسون

. تنشيط الدبيعاتيفسره بعد  ( القرار الشرائي  للمستهلك النهائي)من التباين في الدتغتَ التابع   %27.2 ما قيمتو
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تنشيط  فتوضح قوة تأثتَ الدتغتَ الدستقل على الدتغتَ التابع فكلما ارتفع عنصر 0.481 والتي بلغت b1أما قيمة 
 .    وحدة0.481 بوحدة واحدة ارتفعت قيمة القرار الشرائي ب الدبيعات

 توجد علاقة تأثتَ ذات دلالة إحصائية  بتُ بعد H1   وبالتالر ومن خلال نتائج الالضدار البسيط نقبل الفرضية 
 . في ولاية برج بوعريريج  و القرار الشرائي للمستهلك النهائيتنشيط الدبيعات

 :وعليو لؽكن كتابة الدعادلة بالشكل التالر
  تنشيط الدبيعات0.481 +2.187=                     القرار الشرائي للمستهلك النهائي 

للدراسة  اختبار الفرضية الرئيسية:ثانيا
توجد علاقة تأثتَ معنوية ذات دلالة إحصائية بتُ التًويج للمنتجات الخضراء والقرار الشرائي : نص الفرضية

 فرضية صفرية إلذ وعليو نقوم بإعادة صياغتها 0.05تم اختبار فرضية عند مستوى الدلالة، للمستهلك النهائي
 :نص الفرضية الإحصائية: وفرضية بديلة كما يلي (العدم)

توجد علاقة تأثتَ معنوية ذات دلالة إحصائية بتُ التًويج للمنتجات الخضراء لا  :(0H)الفرضية الصفرية 
 من وجهة نظر الدستجوبتُ والقرار الشرائي للمستهلك النهائي

توجد علاقة تأثتَ معنوية ذات دلالة إحصائية بتُ التًويج للمنتجات الخضراء والقرار : (H1)الفرضية البديلة 
.  0,05عند مستوى الشرائي للمستهلك النهائي

 التًويج للمنتجات الخضراء عرفة أثر عناصرلاختبار ىذه الفرضية تم استخدام برليل الالضدار الدتعدد لد
 . القرار الشرائي لسلوك الدستهلك النهائيعلى( العلاقات العامة، تنشيط الدبيعات، البيع الشخصيالإعلان، )

 على القرار الشرائي للمستهلك الترويج للمنتجات الخضراءنتائج اختبار فيشر لأثر  :(24)الجدول رقم 
 .النهائي

مستوى الدلالة  Dمتوسط الدربعات درجة الحرية لرموع الدربعات مصادر التباين 
 0.000 115,594 37,890 1  37,890الالضدار 
 -  328, 150 49,168البواقي 
- - -  151 87,059المجموع 

R-deux= 0.435                      R=0.660 
. spssبالاعتماد على مخرجات برنامج  الطالبمن إعداد : المصدر

 

  المحسوب الدلالة مستوى أن نلاحظ حيث النموذج معلمات معنوية لنا يتبتُ فيشر اختبار نتائج خلال من
عناصر الدستقلة  الدتغتَات بتُ علاقة وجود يوضح ما وىذا ( 0,05 ) الدعتمد مستوى الدلالة من أقل(  ( 0,00

 الناحية من صالح أن النموذج أي، القرار الشرائي للمستهلك النهائي التابع والدتغتَالتًويج للمنتجات الخضراء 
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  عناصربتُ متوسطة ارتباط علاقة وجود إلذ النتائج تشتَ التابع، كما الدتغتَ في الحاصل التغتَ لتفستَالإحصائية 
 %66 باطتَسون معاملات قيمة بلغت حيث مستهلك النهائي،لوالقرار الشرائي لالتًويج للمنتجات الخضراء 

 في التباين من %43.50ماقيمتو أن ، كما نلاحظ≥α) 0.01 )الدلالة   مستوى عند إحصائيا دالة وىي
 . عناصر التًويج للمنتجات الخضراءتفسره التابع الدتغتَ

: والجدول الآتي يلخص نتائج اختبار لظوذج الالضدار الدتعدد
 لأثر عناصر الترويج للمنتجات الخضراء على القرار الشرائي المتعدد الانحدارنتائج (:25)رقم الجدول

 .للمستهلك النهائي
الدتغتَات  

 
مستوى  T Bêtaالدعلمات الدقدرة 

الدلالة 
الدلالة 

قيمة 
الدعلمة 

الخطأ 
الدعياري 

-  000, - 5,135 235, 1,208الثابت 
جوىري  028, 218, 2,220 096, 212, الإعلان

غتَ جوىري  243, 122, 1,171 112, 132, البيع الشخصي

جوىري  000, 393, 3,628 110, 397, العلاقات العامة
جوىري غتَ  922, 009, 099, 088, 009, تنشيط الدبيعات

. SPSSإعداد الطالب اعتمادا على نتائج : المصدر
عدم  ستودنت (  t)   نلاحظ من خلال الجدول أعلاه والذي لؽثل نتائج الالضدار الدتعدد، ومن خلال اختبار 

أكبر  (0.922)و  (0.243) لأن مستوى الدلالة المحسوب  وتنشيط الدبيعات،،البيع الشخصيمعنوية متغتَي 
  .%05 عند مستوى ان فهو معنوي والعلاقات العامة ، أما بعدي الإعلان،(0.05)من مستوى الدلالة الدعتمد 

       أما معلمات النموذج فتوضح الألعية النسبية لكل متغتَ في التأثتَ على القرار الشرائي للمستهلك النهائي، 
البيع  عنصري  لغعل من  وىو ما الإعلان،عنصر ىو الأقوى تأثتَا، يليو العلاقات العامةعنصر وىنا نلاحظ أن 

لا يؤثران في عملية ابزاذ القرار الشرائي للمستهلك النهائي وىكذا يتم استبعادلعا من الشخصي وتنشيط الدبيعات 
النموذج الكلي للالضدار الدتعدد  

 للتًويج للمنتجات الخضراء 0.05معنوية  مستوى عند إحصائية دلالة يوجد تأثتَ ذو: H1ومنو نقبل الفرضية
 : في ولاية برج بوعريريج، وعليو لؽكن كتابة الدعادلة بالشكل التالرعلى القرار الشرائي للمستهلك النهائي
  .1.208 + (الإعلان)0.212 + (العلاقات العامة) 0.397=     القرار الشرائي للمستهلك النهائي 
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مناقشة النتائج  : المطلب الثالث
:  كما يليالإحصائيمن خلال ىذا الدطلب سيتم مناقشة نتائج التحليل 

تفسير نتائج وصف المتغيرات  : أولا
: بينت نتائج التحليل ما يلي

( الترويج للمنتجات الخضراءأبعاد )المتغير المستقل - 1
الدتعلقة علانات الإحيث بسيزت ، أفراد عينة البحث حول الإعلان  لقد بينت نتائج ىذا البعد موافقة: الإعلان- أ

بالدنتجات الخضراء بالجاذبية، وىو ما يؤكد ألعية الإعلان الأخضر وقوتو في التأثتَ، كما أنها مصممة وفق 
خصوصية الدستهلك دون التعارض مع ثقافتو، كما أن الإعلانات قد تم تقدلؽها بشكل لغعلها تقدم معلومات 

كافية عن الدنتج الأخضر، وعن خصائصو ولشيزاتو وألعيتو كبديل للمنتج التقليدي، خصوصا وان الدستهلك يريد 
كما أن ولوج الدؤسسات إلذ عالد السمعي . التعرف على كل تفاصيل ىذا النوع من الدنتجات ومزاياىا الدضافة

والسمعي البصري والصحافة الدكتوبة للإعلان يعد ميزة مهمة لدخاطبة أكبر قدر لشكن من الدستهلكتُ واستمالتهم 
 .لغرض التأثتَ على قرارىم الشرائي

 عدم ولوج ، ولؽكن إرجاع ذلك إلذمتوسطاكان رأي الدستجوبتُ حول ىذا البعد :البيع الشخصي- ب
الدؤسسات عالد البيع الشخصي بشكل قوي، إذ ما زال البيع بدحلات التجزئة مهيمنا على عملية البيع، كما أن 

لكن رغم ىذا فباعة الدنتجات .الغالبية من الدستهلكتُ مازالوا يفضلون التسوق إلذ المحلات لاقتناء حاجاتهم
 .   الخضراء يتصفون بالأدب واللباقة في الدعاملة مع الدستهلكتُ، ولؽلكون ثقافة ومهارة مقبولة للتفاوض والإقناع

ولؽكن  مستوى مرتفع حسب آراء العينة، ا ذأنو كان العلاقات العامة عنصر برليل تبتُ من :العلاقات العامة- ج
إرجاع موافقتهم الدرتفعة لذذا العنصر للسمعة الكبتَة التي تتميز بها الدؤسسات الخضراء عالديا خصوصا أن غالبية 

أفراد العينة ذوو مستوى جامعي ودراسات عليا ولديهم إطلاع واسع على ما تقدمو الدؤسسات الخضراء من 
منتجات صديقة للبيئة برمل الخصائص الأصلية بالإضافة لدعايتَىا البيئة، ويعرفون حجم الدعم والدسالعات الدالية  

الدقدمة منها لأجل حماية البيئة والحفاظ على صحة الدستهلكتُ، كما ان رعاية الدؤسسات الخضراء لكثتَ من 
الأحداث الخاصة والتظاىرات العلمية والثقافية والرياضية كان لو الدور الكبتَ في توجيو أفراد العينة لذذا الابذاه، 

وىو ما لغعل من التأثتَ على القرار الشرائي للمستهلكتُ  .بالإضافة إلذ التواجد القوي لذا على مستوى النشريات
 .مرتفعا

، متوسطا،تبتُ أن مستواه كان العنصربناء على إجابات أفراد عينة الدراسة حول ىذا : تنشيط المبيعات- د
ولؽكن إرجاع ذلك إلذ عدم تبتٍ الدؤسسات لسياسة تنشيط مبيعات قوية ومتنوعة، وىو ما يؤكده أن كل العبارات 
كانت متوسطة باستثناء عبارة إقامة الدعارض التي كان ابذاه العينة فيها مرتفعا، لذا على الدؤسسات تعزيز لشارساتها 
التًولغية من خلال الاىتمام بدختل فتقنيات تنشيط الدبيعات كالدسابقات والذدايا والعينات المجانية وغتَىا وىذا من 

 .أجل الوصول لأكبر عدد لشكن من الدستهلكتُ واستمالتهم للتأثتَ على قرار شراء للمستهلكتُ
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بناء على إجابات أفراد عينة الدراسة حول الدتغتَ : (القرار الشرائي للمستهلك النهائي )المتغير التابع - 2
التًويج للمنتجات التابع القرار الشرائي للمستهلك النهائي تبتُ أن مستواه كان مرتفعا، وقد بذسد ذلك في أن 

 ويثتَ اىتمامهم  بسبب المجهودات التًولغية الدتنوعة الدبذولة وىو ما يولد لديهم ، لضوىاذب انتباىهميج الخضراء
 . الرغبة في شرائها ويدفعهم للقيام بذلك فعلا

تفسير نتائج الفرضية الرئيسية  :ثانيا
 لعناصر    لقد أوضحت نتائج برليل الالضدار الخطي الدتعدد وجود علاقة تأثتَ معنوية ذات دلالة إحصائية 

، وقد بينت تنشيط الدبيعات، العلاقات العامة، البيع الشخصي والدتمثلة في الإعلان، التًويج للمنتجات الخضراء
ولؽكن   لعا البعدان الوحيدان اللذان سالعا في معنوية ىذه العلاقة،والعلاقات العامةالنتائج أن بعدي الإعلان، 

أن الدستهلكتُ يهتمون كثتَا بالإعلان علما أن ىذه الوسيلة لؽكن لساطبة الدستهلك بها في أي إرجاع ذلك إلذ 
مكان أو زمان، خصوصا إذا بسيز بالجاذبية وصمم وفق ثقافة الدستهلك وقدمت  من خلالو كل تفاصيل الدنتجات 

الخضراء، كما أن الطراط الدؤسسة في تقوية علاقاتها العامة بدختلف الطرق الدتاحة جعل ىذا البعد يساىم في 
 . معنوية ىذه العلاقة

 :ومنو يصبح لظوذج الدراسة كما يلي
 نموذج الدراسة بناء على نتائج البحث: (03)الشكل رقم 

 
 .من إعداد الطالب بناء على نتائج البحث: المصدر
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 :خلاصة
 :من خلال معالجتنا لذذا الفصل، لؽكننا استنتاج ما يلي

موافقة أغلب أفراد العينة على بعد خصائص الإعلان الأخضر حيث بلغ الدتوسط الحسابي العام لفقرات ىذا - 
 ، وىي تعتبر قيمة متوسطةّ؛(0.778)والالضراف الدعياري  (3.34)البعد 

موافقة أغلب أفراد العينة على بعد البيع الشخصي حيث بلغ الدتوسط الحسابي العام لفقرات ىذا البعد - 
 ، وىي تعتبر قيمة متوسطة؛(0.702)والالضراف الدعياري  (3.26)

موافقة أغلب أفراد العينة على بعد العلاقات العامة حيث بلغ الدتوسط الحسابي العام لفقرات ىذا البعد - 
 ، وىي تعتبر قيمة مرتفعة؛(0.752)والالضراف الدعياري  (3.44)

موافقة أغلب أفراد العينة على بعد تنشيط الدبيعات حيث بلغ الدتوسط الحسابي العام لفقرات ىذا البعد - 
 ، وىي تعتبر قيمة متوسطة؛(0.822)والالضراف الدعياري  (3.23)

أما فيما لؼص اختبار الفرضيات فقد توصلت نتائج الالضدار الخطي الدتعدد إلذ عدم معنوية متغتَي البيع - 
على التوالر أكبر من مستوى  (0.922)،(0.243)لأن مستوى الدلالة المحسوب ، الشخصي، وتنشيط الدبيعات

 .%5، أما بعدي الإعلان والعلاقات العامة فهو معنوي عند مستوى الدلالة (0.05)الدلالة الدعتمد 
 
 
 
 
 



 

 

 

 

 الخاتمة
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أثر التًويج للمنتجات الخضراء على قرار الشراء من خلال معالجتنا لدوضوع البحث الذي يتمحور حول 
خلال دراسة عينة من الدستهلكتُ ببرج بوعريريج، تم تناول الدوضوع من الناحيتتُ النظرية ، من للمستهلك النهائي

والتطبيقية، وقد ىدفت الدراسة إلذ التعرف على أبعاد التًويج للمنتجات الخضراء ومعرفة مدى تأثتَىا على القرار 
الشرائي للمستهلك النهائي، حيث بست الإجابة عن إشكالية البحث من خلال تناول الدوضوع في فصلتُ 

دراسيتُ اثنتُ، إذ تناولنا في الفصل الأول الإطار النظري للدراسة وىو مهم من أجل تقدنً مادة علمية كافية 
حول موضوع الدراسة، وتم بزصيص الفصل الثاني للدراسة الديدانية من خلال استبيان وجو لعينة من الدستهلكتُ 

 :إذ وعلى ضوء الدراسة الديدانية التي تم إجراؤىا تم الوصول إلذ النتائج التالية .بولاية برج بوعريريج
 :نتائج الدراسة:أولا 

 :من خلال نتائج الدراسة الديدانية تم التوصل إلذ :نتائج التحليل الوصفي-1
وىو ما يعكس ( 0.778)يقدر ب  بفقراتو ن في إجابات أفراد العينة حول بعد الإعلا منخفضتشتتوجود - 

حيث بلغ الدتوسط الحسابي التقارب في وجهات نظر أفراد عينة الدراسة حول موافقتهم على ىذا الدتغتَ، 
 متوسطا؛وبشكل عام يتبتُ أن مستوى ألعية الإعلان كان ، (3.34)الإجمالر

وىو ما ( 0.702)يقدر ب  بفقراتو البيع الشخصي في إجابات أفراد العينة حول بعد  منخفضتشتتوجود - 
حيث بلغ الدتوسط الحسابي  في وجهات نظر أفراد عينة الدراسة حول موافقتهم على ىذا الدتغتَ، التقاربيعكس 
 . متوسطا كانالبيع الشخصي وبشكل عام تبتُ أن مستوى ألعية ، (3.26)الإجمالر

 وىو ما ،(0.752) يقدر ب  بفقراتوالعلاقات العامةتشتت منخفض في إجابات أفراد العينة حول بعد وجود - 
حيث بلغ الدتوسط الحسابي يعكس التقارب في وجهات نظر أفراد عينة الدراسة حول موافقتهم على ىذا الدتغتَ، 

 .مرتفعا كان العلاقات العامةوبشكل عام يتبتُ أن مستوى ألعية ، (3.44)الإجمالر
 وىو ما (0.822) يقدر ب  بفقراتوتنشيط الدبيعات في إجابات أفراد العينة حول بعد منخفضتشتت وجود - 

حيث بلغ الدتوسط الحسابي  في وجهات نظر أفراد عينة الدراسة حول موافقتهم على ىذا الدتغتَ، التقاربيعكس 
 .متوسطا كان تنشيط الدبيعاتوبشكل عام يتبتُ أن مستوى ، (3.23)الإجمالر

 يقدر ب  بفقراتوالقرار الشرائي للمستهلك النهائيتشتت منخفض في إجابات أفراد العينة حول متغتَ وجود - 
حيث بلغ  وىو ما يعكس التقارب في وجهات نظر أفراد عينة الدراسة حول موافقتهم على ىذا الدتغتَ، 0.759

الدتغتَ التابع القرار الشرائي للمستهلك وبشكل عام تبتُّ أن مستوى ألعية ، (3.74)الدتوسط الحسابي الإجمالر
 .مرتفعاكان النهائي 

 :النتائج المتعلقة بفرضيات البحث-2
بين  إحصائية دلالة  توجد علاقة تأثير معنوية ذات:"من خلال اختبار الفرضية الرئيسية والتي مفادىا 

. " بولاية برج بوعريريجوالقرار الشرائي للمستهلك النهائيالترويج للمنتجات الخضراء 
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 وتنشيط ،البيع الشخصيمتغتَي عدم معنوية  (t)تشتَ نتائج الالضدار الخطي الدتعدد واختبار ستودنت 
، أما  (0.05)أكبر من مستوى الدلالة الدعتمد  (0.922)و  (0.243) لأن مستوى الدلالة المحسوب الدبيعات

  .%05فهو معنوي عند مستوى عند مستوى  والعلاقات العامة بعدي الإعلان،
و من ىنا يتضح أنو على الدؤسسات الاىتمام أكثر بالبيع الشخصي وتنشيط الدبيعات، ولزاولة الوصول لأكبر 

قدر من الدستهلكتُ من خلال بناء إستًاتيجية قوية للبيع الشخصي وذلك بخلق كادر بشري مؤىل معرفيا وقادر 
على التواصل بفعالية مع الدستهلكتُ، كما يتعتُ عليها تنويع وتوسيع تقنيات تنشيط الدبيعات للوصول والتأثتَ 

 . على أكبر قدر لشكن من الدستهلكتُ 
 :التوصيات: ثانيا

 :  فيما يلي سيتم تقدنً لرموعة من التوصيات منها
على مؤسسات الدنتجات الخضراء إدراك كل بعد من أبعاد التًويج والاىتمام بو، خصوصا بعدي تنشيط - 

 الدبيعات و البيع الشخصي؛
 العمل أكثر على فهم سلوك الدستهلك ومعرفة دوافعو ولزددات سلوكو؛- 
 انتقاء وتأىيل لطبة من رجال البيع الشخصي وتكوينهم الدستمر لتطوير مهارات آدائهم؛- 
 بذل جهد أكبر للتوعية البيئية وبألعية الدنتجات الخضراء؛- 
بسويل البحوث العلمية لغرض تطوير الدنتجات الخضراء والتخفيض من تكلفتها لأنها غالبا ما تكون ذات سعر - 

 أعلى مقارنة بالدنتجات التقليدية؛
 التكثيف من النشريات التي تبتُ الخصائص الإضافية للمنتجات الخضراء؛- 
 تنويع تقنيات تنشيط الدبيعات، وعدم الاكتفاء بالدعارض؛- 
 الدطلوبة؛ الفعالية إلذ للوصول اللازمة الدعايتَ كافة باستخدام التًولغية دوريا البرامج نتائج تقييم- 
 .عدم تفويت فرص الدشاركة في الدلتقيات والدعارض المحلية والدولية- 

 :آفاق الدراسة: ثالثا
 :نطرح الإشكاليات التالية كمواضيع بحث مستقبلية

 ؛أثر التًويج للمنتجات الخضراء على ولاء الزبائن- 
 أثر الدزيج التًولغي الأخضر على قرار الشراء لفئة معينة من الدستهلكتُ كالطلبة الجامعيتُ؛- 
 ؛أثر التًويج للمنتجات الخضراء على الصورة الذىنية للمؤسسة- 
 . عبر شبكات التواصل الاجتماعي على سلوك الدستهلكلدزيج التًولغي الأخضرعناصر ا أثر- 
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 استمارة الدراسة (01)الدلحق 

 البيانات الشخصية: أولا  

 الجنس-1                         ذكر                                              أنثى 
    السن-2 سنة20أقل من   سنة30 إلذ 21من    سنة40 إلذ 31من   سنة40أكبر من  
 المستوى-3              ثانوي فأقل  جامعي  دراسات عليا 

  الدراسي  
   عناصر الترويج :ثانيا
 
 

 
 العبــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــارة

موافق 
بشدة 

غتَ لزايد موافق 
موافق 

غتَ 
موافق 
بشدة 

الإعــــــــــــــــــــــــــــــــــلان 
     . تتميز إعلانات الدنتجات الخضراء بالجاذبية-  01
إعلانات الدنتجات الخضراء مصممة بأسلوب يتناسب وثقافة -  02

.  الدستهلك
     

توفر إعلانات الدنتجات الخضراء معلومات كافية حول خصائص -  03
. وألعية ىذه الدنتجات

     

توفر إعلانات الدنتجات الخضراء معلومات واضحة ومفصلة  -  04
. حول ىذه الدنتجات

     

تتميز إعلانات  الدنتجات الخضراء بالصدق في وصف الدنتوج -  05
. والدؤسسة ككل

     

تعرض إعلانات  الدنتجات الخضراء عبر لستلف الوسائل -  06
. الخ...التلفزيون، الإذاعة، الصحف، الانتًنت: الإعلانية الدتاحة

     

تصف إعلانات الدنتجات الخضراء الدزايا الدضافة لذذه الدنتجات -  07
بشكل كاف 

     

 البيع الشخصي
 )لؽتلك رجال بيع الدنتجات الخضراء معلومات كافية عن الدنتوج -  08

. (...خصائصو، منافعو
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لؽتلك رجال بيع الدنتجات الخضراء الدعلومات اللازمة عن -  09
.  (الح...خصائصهم السلوكية، الدلؽغرافية )الدستهلكتُ 

     

لؽتلك رجال بيع الدنتجات الخضراء مهاراة التفاوض في بيع -   10
. الدنتجات الخضراء

     

لؽتلك رجال بيع الدنتجات الخضراء القدرة على حث وبرفيز -  11
. الدستهلك على شراء الدنتج

     

     . يتميز رجال بيع الدنتجات الخضراء بالأدب والاحتًام في التعامل-  12
يستجيب رجل بيع الدنتجات الخضراء بسرعة لطلبات -  13

. الدستهلكتُ
     

يستجيب رجال بيع الدنتجات الخضراء للاعتًاضات الدقدمة من -  14
. قبل الدستهلكتُ

     

 العلاقات العامة
تسعى الدؤسسات الدصنعة للمنتجات الخضراء  إلذ بناء علاقات -  15

. إلغابية مع لستلف أطياف المجتمع وكسب تأييدىم
     

تقوم الدؤسسات الدصنعة للمنتجات الخضراء بنشر الدعلومات -  16
. عنها وعن منتجاتها لجمهورىا وشرحها لذم

     

الدؤسسات الدصنعة للمنتجات الخضراء بتنظيم بعض تقوم  -  17
الدؤبسرات والاجتماعات للتعريف بدنتجاتها  

     

تقوم الدؤسسات الدصنعة للمنتجات الخضراء بإدارة بعض -  18
 (...ثقافية، فنية، رياضية )الأحداث الخاصة 

     

الدؤسسات الدصنعة للمنتجات الخضراء بإصدار الدطبوعات تقوم  -  19
...(  مطويات، لرلات،)

     

تنشيط المبيعات 
الدؤسسات الدصنعة للمنتجات الخضراء ىدايا ترولغية تقدم -  20

. وتذكارية للمستهلكتُ
     

تقدم الدؤسسات الدصنعة للمنتجات الخضراء عينات لرانية -  21
. للمستهلكتُ بغرض بذربة الدنتجات والتعرف على جودتها

     

تنظم الدؤسسات الدصنعة للمنتجات الخضراء مسابقات وتقدم -  22
. ىدايا ومكافات للفائزين
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بسنح الدؤسسات الدصنعة للمنتجات الخضراء  كوبونات -  23
وبزفيضات سعرية للمستهلكتُ 

     

بسنح الدؤسسات الدصنعة للمنتجات الخضراء جوائز للمستهلك -  24
نتيجة شرائو سلعة معينة  

     

تقوم  الدؤسسات الدصنعة للمنتجات الخضراء بتنظيم معارض في -  25
 . مواسم معينة

     

 القرار الشرائي للمستهلك النهائي : ثالثا 
     التًويج للمنتجات الخضراء لغذب انتباىك  26
     التًويج للمنتجات الخضراء يثتَ اىتمامك لضوىا  27
     التًويج للمنتجات الخضراء يولد لديك الرغبة في شرائها  28
     التًويج للمنتجات الخضراء يدفعك للقيام بشرائها  29

 

 SPSSنتائج : (02)الملحق رقم 

 .اختبار درجة الثبات-(1)

Statistiques de fiabilité 

Alpha de Cronbach Nombre d'éléments 

,960 25 

 
 نتائج الانحدار البسيط لعناصر الترويج الأخضر على قرار الشراء للمستهلك النهائي-(2)
 : الإعلان- أ

Récapitulatif des modèles 

Modèle 
R R-deux R-deux ajusté Erreur standard de l'estimation 

1 ,593
a
 ,352 ,347 ,61341 

 

ANOVA
a
 

Modèle Somme des carrés ddl Carré moyen F Sig. 

1 Régression 30,619 1 30,619 81,374 ,000
b
 

de Student 56,440 150 ,376   

Total 87,059 151    
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Coefficients
a
 

Modèle 

Coefficients non 

standardisés 

Coefficients 

standardisés 

t Sig. B 

Erreur 

standard Bêta 

1 (Constante) 1,810 ,220  8,222 ,000 

 000, 9,021 593, 064, 579, الإعلان

 :البيع الشخصي-ب
Récapitulatif des modèles 

Modèle R R-deux R-deux ajusté Erreur standard de l'estimation 

1 ,582
a
 ,338 ,334 ,61962 

 

ANOVA
a
 

Modèle Somme des carrés ddl Carré moyen F Sig. 

1 Régression 29,469 1 29,469 76,757 ,000
b
 

de Student 57,589 150 ,384   

Total 87,059 151    

 

Coefficients
a
 

Modèle 

Coefficients non standardisés 

Coefficients 

standardisés 

t Sig. B Erreur standard Bêta 

1 (Constante) 1,689 ,240  7,039 ,000 

 000, 8,761 582, 072, 629, البيع الشخصي
 

 :العلاقات العامة-ج
Récapitulatif des modèles 

Modèle R R-deux R-deux ajusté Erreur standard de l'estimation 

1 ,645
a
 ,415 ,412 ,58245 

 

ANOVA
a
 

Modèle Somme des carrés ddl Carré moyen F Sig. 

1 Régression 36,172 1 36,172 106,624 ,000
b
 

de Student 50,887 150 ,339   

Total 87,059 151    

 

Coefficients
a
 

Modèle 

Coefficients non 

standardisés 

Coefficients 

standardisés 

t Sig. B 

Erreur 

standard Bêta 

1 (Constante) 1,502 ,222  6,754 ,000 

 000, 10,326 645, 063, 651, العلاقات العامة
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 تنشيط المبيعات-د
Récapitulatif des modèles 

Modèle R R-deux R-deux ajusté Erreur standard de l'estimation 

1 ,522
a
 ,272 ,267 ,64996 

 

ANOVA
a
 

Modèle Somme des carrés ddl Carré moyen F Sig. 

1 Régression 23,692 1 23,692 56,084 ,000
b
 

de Student 63,367 150 ,422   

Total 87,059 151    

 

Coefficients
a
 

Modèle 

Coefficients non 

standardisés 

Coefficients 

standardisés 

t Sig. B 

Erreur 

standard Bêta 

1 (Constante) 2,187 ,215  10,195 ,000 

 000, 7,489 522, 064, 481, تنشيط المبيعات

 
نتائج اختبار  الفرضية الرئيئسية و نتائج اختبار فيشر لأثر عناصر الترويج للمنتجات الخضراء على -(3 )

 قرار الشراء للمستهلك النهائي
Récapitulatif des modèles 

Modèle R R-deux R-deux ajusté Erreur standard de l'estimation 

1 ,660
a
 ,435 ,431 ,57253 

 

ANOVA
a
 

Modèle Somme des carrés ddl Carré moyen F Sig. 

1 Régression 37,890 1 37,890 115,594 ,000
b
 

de Student 49,168 150 ,328   

Total 87,059 151    

 

Coefficients
a
 

Modèle 

Coefficients non 

standardisés 

Coefficients 

standardisés 

t Sig. B 

Erreur 

standard Bêta 

1 (Constante) 1,274 ,234  5,434 ,000 

الترويج للمنتجات 

 الخضراء

,745 ,069 ,660 10,751 ,000 

 
 
 



 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

الفهرس
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