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 :لخص الم
تصنيف ثم الزبون والمنتج، باعتبارها نقطة لقاء بين  يهدف هذا البحث الى دراسة الهوية البصرية للمحلات التجارية

 ، مروراً بذكر أهم المشاكل والعقبات التي تعاني منها. أنواع المحلات وأهم خصائصها
وتحليل النتائج باستخدام حيث تمت الدراسة على عينة من الزبائن في المحلات التجارية لولاية برج بوعريريج 

لنخرج في الأخير بنتيجة هي إجابة عن إشكالية الدراسة ككل وهي: أن عناصر الهوية البصرية  spss البرنامج الإحصائي
وحجم وتصميم المحل ومكان للمحلات التجارية بولاية برج بوعريريج تتمثل في المظهر الخارجي والمظهر الداخلي للمحل، 

 تواجده.
  الداخلي والخارجي للمحل، تجارة التجزئة.الهوية المرئية، المحلات التجارية، المظهر  كلخمات مفتاحية:

Résumé: 

Cette recherche vise à étudier l'identité visuelle des magasins comme 

point de rencontre entre le client et le produit, puis à classer les types de 

magasins et leurs caractéristiques les plus importantes, en mentionnant les 

problèmes et obstacles les plus importants dont ils souffrent. 

Où l'étude a été menée sur un échantillon de clients des commerces de 

l'Etat de Bordj Bou Arreridj et les résultats ont été analysés à l'aide du 

programme statistique spss, pour aboutir à un résultat répondant à la 

problématique de l'étude dans son ensemble : que les éléments de l'identité 

visuelle des commerces de l'Etat de Bordj Bou Arreridj sont représentés 

dans l'aspect extérieur et l'aspect intérieur du magasin, ainsi que la taille et 

la conception du magasin et son emplacement. 
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 :قدمة الم
تعتبر محلات التجزئة نقطة الاتصال المباشرة بين المنتج والمستهلك، لذلك يحرص المنتجون على عرض منتجاتهم بأفضل 

بالتجزئة ثورة هائلة، مع زيادة حادة في مدى العقد الماضي، شهدت صناعة البيع  علىصورة ممكنة داخل المحل التجاري، ف
بيع بالتجزئة تزيد  وسيلة يهف للمحلات التجارية،ة المرئي ويةلهبا ذا ما دفع بالكثير من المنتجين بإيلاء عناية خاصةه المنافسة،

، فقط تنتجايعد المستهلكون يتأثرون بالم في الوقت الحاضر، لم، زيادة المبيعاتو  جذب العملاء المنتج بهدف من جماليات
إنفاق أموال في المتجر و  مهماً لقضاء الوقت دافعاوبيئة التسوق في المتاجر  بالواجهات، تعد صورة المتجر يتأثرونأيضا لكنهم 

 أداة أساسية للغاية في عصر اليوم حيث يجد المسوقون طرقاً جديدة ومبتكرة لجذب تقد أصبحف. أكثر مما هو مخطط له
المرئي بشكل متزايد لتمييز  فعت المنافسة الشرسة في السوق اليوم متاجر البيع بالتجزئة إلى استخدام الترويجد، نتباه العملاءا

تم اعتبار الجذب ، هوية الشركة في أذهان العملاء نفسها عن المنافسين، مما سيساعد في نهاية المطاف على زيادة استدعاء
تعد هوية الشركة أمراً ، من الباحثين والممارسين العديدالتي اقترحها  جزئةالبصري والتواصل من المكونات الحيوية للبيع بالت

للاتصال التسويقي  ، يظل الترويج المرئي قناة مهمةإنشاء الميزة التنافسية هايمكن ه الهويةذهللغاية، لأنه من خلال  مهما
ل هوية اصيالمرئي كقناة للشركات لإ يقومع ذلك فقد تم إيلاء القليل من الاهتمام حتى الآن لكيفية عمل التسو ، للشركات
 .لجذب العملاء الهوية البصريةتجار التجزئة مستعدون لإنفاق المزيد على في وقتنا الحالي ، و للعملاءالشركة 

 أحد الاستراتيجيات المفيدة التي تعتبر أحد محددات نجاح متجر البيع بالتجزئة .في مجال التسويق يعتبر الترويج المرئي
لك طريقة عرض المنتجات، الإضاءة داخل المحل ذبما في  اجرهاتضمن الإدارة أن كلا من المظهر الخارجي والداخلي لمتالمرئي، 

، تعتبر التجارة المرئية على سلوك الشراء لدى المستهلكين كبرأتأثير  ، لضمانالعملاء بذوخارجه، الديكور، رجل البيع ...تج
نقل الرسائل  علاوة على ذلك، من الأهمية بمكان، ير على بيئة البيع بالتجزئة في المتجرمن الاتصال ولها تأثير كب جزءاً مهماً 

 للهوية المرئيةتخلق العناصر الرئيسية ، للعملاء لتحفيز المبيعات وبناء العلامة التجارية أو صورة المتجر بالإضافة إلى هوية الشركة
 فريداً وتثير إحساس المستهلكين. عرض النوافذ وتخطيط المتجر واللون والإضاءة جواً  :مثل

   للمحلات التجاري بصريعناصر الهوي  ال هي ةاالتالية:  الرئيسية من خلال ما سبق يمكننا صياغة الإشكالية
 ؟ولاي  يرج بوعريريجفي 
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 :ا التساؤل نقترح مجموعة من الفرضياتذعن ه هذوللإجابة عن ه

التجارية في: تصميم المحل، الإضاءة، الديكور، رجل البيع، عرض المنتجات، تتمثل عناصر الهوية المرئية للمحلات  -1
 الألوان.

 .متفردا ومتميزا عن غيره فيجعلهالمظهر الداخلي والخارجي للمحل يساهم  -2
 تحليل الهوية البصرية للمحل التجاري على التحديد الجيد للعملاء المستهدفين.يساهم  -3

 :البحث أهمي 
في تكوين الانطباع الأول لمتاجر البيع بالتجزئة، وتمثيل هوية  للهوية المرئيةفي فهم التأثير المقنع  عملال اهذ ساهمي

ل لجعل المحالمرئي كأسلوب  ويجعلى دور التر  ؤكد أيضاكما ي  الشركة والترويج لها، وكذلك التأثير على دوافع المتسوقين.
على تحسين فهم   الدراسةعلاوة على ذلك، تعمل هذه ، للمتجر جذابة بصريًا وتسلط الضوء على الميزات الفريدة التجاري

 انتباه المستهلك وزيادة المبيعات.ها وعناصر  الهوية البصريةكيفية جذب 

 :البحث أهماف
وتعزيز  ً دوراً رئيسياً، بشكل أساسي لمتابعة العميل لدخول المتجر من خلال جعل المتجر جذابا ةالمرئي ويةاله لعبت

كوسيلة للتواصل مع   الهوية المرئية إلى التحقق من أهمية العملهدف ي، المتصورة من وجهة نظر المستهلكينصورة هوية الشركة 
ر الخارجي والداخلي، ظهالم، مثل الهوية البصرية من خلال عناصر ركةبهوية الش ةالمرئي وية، وتحليل كيفية توصيل الهالمستهلكين
 .، والإضاءة، والألوانافذوعرض النو 

 المراسات السابقد :
 يلي: هناك العديد من الدراسات التي بحثت في نفس موضوعنا نذكر منها ما

مقال علمي من وهي  بالعلاة  التجاري الهوي  البصري  للمؤسس  وةقدتضيات التعريف تحت عنوان المراس  الأولى:  .1
، حيث 2021-12-30نشر فيمع دراسة من إعداد بولصواف مريم وقرناني ياسين  2021سنة  2عدد  جمالياتمجلة 

الهوية البصرية هي أداة تسويقية تساعد المؤسسة في بناء علاقتها مع جمهورها وهي وسيلة يتعرف من تهدف إلى إثبات أن 
يحمل الإشهار  توصلت الدراسة إلى مجموعة من النتائج:و  ،على المنتجات والخدمات وتمييزها عن غيرهاخلالها الجمهور 

التلفزيوني دلالات رمزية عن الهوية البصرية للمؤسسة، تظهر في ملابس الشخصيات في الإشهار التلفزيوني، الألوان، مكان 
 منافسيها وبنا تموقع للعلامة التجارية وترسخها أذهان جماهيرها.التصوير، كما تسهم الهوية البصرية في تمييز المؤسسة عن 
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مقال وهي  تمثلات الهوي  البصري  للعلاة  التجاري  ةوبيليس في الإشهار التلفزيونيتحت عنوان المراس  الثاني :  .2
وتهدف الدراسة إلى ، 2018من إعداد كريمة عثماني، نشر سنة  2018سنة  20نثربولوجيا الأديان عدد أعلمي من مجلة 

 إثباتالهوية البصرية تعزز التعريف بالعلامة وتساهم في تمييزها مع باقي المؤسسات وكانت أهم نتائج هذه الدراسة   إثبات أن
   مؤسسة حمود بوعلام استطاعت بناء هوية بصرية فعالة في سوق المنافسة ضمنت ثباتها وتميزها.أن 
مقال وهي  قديق ةيزة تنافسي البصري  للمؤسس  وعلاةتها التجاري  بين الإبماع وتح الهوي تحت عنوان المراس  الثالث   .3

جامعة قسنطينة وجامعة عنابة من إعداد بوشموخة إلهام وسعدي  نم 2017علمي من مجلة تاريخ العلوم العدد الثامن 
ة القوية عاملان رئيسيان لخلق التميز الهوية البصرية المتميزة والعلامة التجاريأن  إثباتالدراسة إلى  حيث تهدف، وحيدة

 المؤسساتي. 
 

 

 تصمي  الهوي  البصري  استخمام العناصر المستقداة ةن الفنون الإسلاةي  فيتحت عنوان المراس  الخاةس :  .5
، مقال علمي من مجلة بحوث التربية النوعية من إعداد الدكتور هشام عبد الرحمان مغربي جامعة أم القرىوهي  للمؤسسات

مدى استثمار ما تملكه العناصر المستوحاة من الفن الإسلامي من قيم جمالية وإيقاعات بصرية  غير  إبراز إلىوتهدف الدراسة 
نمطية يساعد في ابتكار استراتيجيه جديدة للتشكيل داخل تصميم الهويات البصرية للمؤسسة بما يحقق الأهداف الاتصالية 

اعية للتشكيل بالعناصر المستوحاة من الفنون الإسلامية مع لكشف عن الطاقة الإبد، وكانت أهم نتائج الدراسة، االجمالية
الدمج بينها وبين الحرف العربي داخل تصميم الهوية البصرية للمؤسسات، مما يساعد في بناء استراتيجيه ابتكارية لتصميم 

تقديم المرادف لتصميم  ، بالإضافة إلىبها دارسوا تصميم الهوية البصريةالهوية تعتمد على التشكيل بالحرف العربي يستفيد 
لإسلامية والخط هويات المؤسسات العربية الإسلامية بالاستعانة بالحروف اللاتينية واستخدام عناصر التشكيل في الفنون ا

، ام أكثر من مسار في تصميم الهويةستخدام القدرات التكنولوجية للتقنيات الرقمية في استخد، وكذا االعربي بدلا عنها
ابتكار وإبداع أساليب تشكيلات جديدة يطوع فيها جماليات الحروف والكلمات وعناصر الفنون  مكانيةإإلى بالإضافة 

 الإسلامية كعناصر تشكيلية في تصميم الهوية البصرية للمؤسسة العربية والإسلامية.

 وهي عبارة عن لعلاة  التجاري  كأسس لإثراء تصمي  الشعارل ةعايير الهوي  الجرافيكي تحت عنوان المراس  الرابع   .4
التصميم بمعايير  تأثير، تهدف إلى توضيح 2012مارس  27بحث نظري من كلية الفنون الجميلة جامعة المنيا نشر في  

ثر ، وأهاالكشف عن أهمية ودور دليل المعايير للعلامة التجارية في تطوير ، وكانت أهم النتائج عبارة عن العلامة التجارية
تأثر التصميم بالكثير من المعايير التي يجب ، كما تبين علامة التجارية على تسويق الشعارلومردود استخدام دليل المعايير ل

 .لتأكيد هوية الشعار إتباعها



 المقدمة
 

 د
 

 

باختلاف  أو الهيئات ةعايير الهوي  البصري  لتصمي  دليل ةطبوعات المنشآتتحت عنوان السادس :  المراس  .6
، 2018من إعداد الأستاذ ميسرة عاطف المطيعي نشر في 10لعمارة والفنون العدد ا مقال علمي من مجلةوهي  أنشطتها
إلى توضيح الاعتبارات الواجب إتباعها عند تصميم الهوية البصرية لأي مؤسسة خدمية كانت أو صناعية أو تجارية وتهدف 

تصميم الهوية تثبت أن  الدعائية والإعلانية لهذه الهيئات، وكانت أهم النتائجلإنتاج دليل تصميمي لمطبوعات الحملات 
معايير فكرة تصميم الشعار، ونمط تصميم الشعار، تصميم  إتباعالبصرية كدليل للمطبوعات من خلال خمسة محاور: وهي 

 .دمةالوحدة الزخرفية المميزة، اختيار الألوان المميزة، تصميم الخطوط والكتابات المستخ

تتشابه دراستنا مع الدراسات السابقة في كونها تتحدث كلها عن الهوية البصرية بصفة عامة، ويكمن الاختلاف في  
أن الدراسات السابقة تتحدث عن الهوية البصرية للعلامة التجارية، وهي تعتبر أدق لأنها تشمل عناصر كثيرة مثل: الاسم، 

وع الكتابة... وحتى الإيماءات والإيحاءات، في حين تتحدث دراستنا عن الهوية الرموز، الألوان، الأشكال، شكل الخط، ن
البصرية للمحلات التجارية والتي تشمل عناصر كثيرة سميناها بعناصر الهوية البصرية للمحلات التجارية، تتشابه مع بعض 

 من خلال دراستنا. عناصر الهوية البصرية للعلامة التجارية وتختلف في بعضها، وهذا ما سيتم توضيحه

 :البحث ةنهج
تواصل بصري، وطريقة تحليلية  باعتباره طريقة الهوية المرئيةالمنهج الوصفي لوصف  البحث على اهذعتماد فيالاتم 

 .التجاري محلالأمثلة المختارة لل لتحليل

في حين  2022أفريل من سنة ا البحث في الفترة الممتدة بين شهر فيفري وشهر ذتمت الدراسة التطبيقية له مجال المراس :
بتوزيع الاستبيان الالكتروني على عينة عشوائية من زبائن المحلات لك ذو  2022 جوان تمت الدراسة التطبيقية خلال شهر

 .فرد 100، عدد أفراد هذه العينة التجارية بولاية برج بوعريريج

 هيكل البحث:
وكل فصل قسم إلى ثلاث مباحث، وهذه المباحث هي الأخرى تتفرع كل منها  الدراسة إلى فصلين، هذتم تقسيم ه

 ، أما الفصل الثاني فخاص بالدراسة التطبيقية.دراسة النظريةلل ثلاث مطالب، تم تخصيص الفصل الأول
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 لمحلات التجاريةلالفصل الأول: الهوية البصرية 
 :الفصل الأول مقدمة

تحرص أهم المؤسسات الاقتصادية على طبع صورة إيجابية لنفسها في أذهان عملائها، وهذاا اذا يجهلهذا 
 ان،ة التغذذتات الاقتصذذادية علذذى اذذر الذذ  شذذديدة اصذذرص علذذى بنذذاا علااذذة  اريذذة قويذذة قذذادرة علذذى اوا هذذة  ا ذذ

ى  الرذذر ات الهالميذذة يصذذي اي اةيذذة فذذممة وكصذذرف أاذذوالا  لذذتة في سذذبيل اصصذذول علذذى علااذذة  نجذذد  ذذ  
  ارية ان اسم وراوز وشهارات ... لها تأثتها الإيجابي في أذهان المستهلكين.

المحلات التجارية باعتبارهذا اؤسسذة صذغتة كسذهى هذر الأترذرى  لذالا ذلذع الاةابذا  الإيجذابي في أذهذان 
ن ترذذلال وموعذذة اذذن الهناصذذر كهمذذل علذذى بنائهذذا وكصذذميمها بالرذذكل الأالذذل لكذذر تح ذذ  التذذ ثت الذذ بائن، اذذ

الأالل في زبائنها، هاه الهناصر كتملل في: الوا هذات، اللا تذات، النوا ذا، الألذوان، المذداترل... ووتهذا وهذر 
 اا يسمى بهناصر الهوية البصرية للمحلات التجارية.

، هويذذة المحذذلات التجاريذذة وااهيذذة  ثلاثذذة اباإذذه إة هويذذة المؤسسذذةاذذن ترذذلال هذذاا الفصذذل سذذنتار  في
 المحلات التجارية.

 هوية المؤسسةالمبحث الأول: 
اذذذن كهريذذذ ،   كلهويذذة المؤسسذذذة اصذذذديه عذذذنسذذنتار  ترذذذلال هذذذاا الم سذذذم إة ثذذلا  ااالذذذ  إل    

في البدايذذذة عذذذن المؤسسذذذة ، وذلذذذع للبذذذدا اذذذن الكذذذل إة اثذذذ ا، أ  ةتحذذذد  وعناصذذذر وأةذذذوا  الهويذذذة المؤسسذذذية
 وهويتها ثم ةتار  إة المحلات التجارية وهويتها في ااال  لاإ ة.

 هوية المؤسسة: مفهوم ولالمطلب الأ

والواقع أنها و  ط، وبااقات كهري  logo هر ورد شهار "شماص أن "بناا الهوية المؤسسيةالأيهت د الكلت ان 
اة التجارية هر روح المؤسسة وهويتها التي كتواصل بها اع لاأو اله brand أ لر ان ذلع بكلت،  الهوية المؤسسية

ئها، وكسر  بهناصرها داترل المؤسسة وترار ها، في ألوانها، ديكورها، طري ة التهاال اع الموظفين، وطري ة لااوظفيها وعم
دوات المكتبية الأعة ان الهوية المؤسسية كبنى على أساس قو  وليس على ومو م، ا وترداتهلاالتهاطر اع ارا ل الهم

اا تحدده رؤية المؤسسة ورسالتها، وال يم التي كستند إليها،  روأوار  الاباعة ووموعة ان الصور، بل إن الهوية المؤسسية ه
ع  اتمصصين محا ين أو شر ات  brand name سم التجار لاوان ثم تأتي ارإلة بناا الهوية المؤسسية، وبناا ا

 .ال الهوية المؤسسيةعالمية اتمصصة في و
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ن في الرار  دون لاا يتا رون المؤسسة بمجرد المرور بال رب ان المبنى، أو رؤية إعلاإن الهوية المؤسسية  هل الهم
اة لاوان ثم كبدأ ارإلة بناا الهيترار والوعلاةاصا ة لرؤية شهار المؤسسة، وهنا يكمن النجاح، وهاه كسمى بناا ا

 .(35، صفحة 2019)الرديفات، رالتجارية على ةاا  عالم

 بها كظهر أن المؤسسة دير ك التي الاري ة أنها هو» المؤسسة لهوية الباإلين طرف ان عليه والمتف  السائد التهري  إن
 يرى  نأ ةريد  ي   التالي: التساؤل تطرح تهاهوي لبناء تسعى التي فالمؤسسة كوبذل «المستهدف السو   ذر

 أن أ  .الخ … ا تماعية براجماكية/ وظيفذية/ةفذسية، ذ ورية/أةلوية، ك ليدية/عصرية، التجارية؟ علاااكنا المستهلكون
 المستهلع ث ا ة و ث ا تها اع يتناس  اا باترتيار ك وم المااف نهاية  ذر و الخيارات، ان الهديد أاام ةفسها  د المؤسسة

 .(95 صفحة ،Wrona، 2015)المستهدف
 ةا ها  ذر إتى يخائون الهوية  لمة  يستمداون الاين اهظم أن وهو للغاية، هااا أارا وفحة أن لابد البداية في

 ؟بتفستها بالع  ما البسيط، الخا  هاا  راا الهااة ىعل الكبتة المفاهيم بهض كلتبس وأإيانا صحيحة هجائية باري ة
 كظهر أن يمكن التي الأشكال لممتل  وكفستاتها «هوية»  لمة  واهنى أصل عن أولا بالتفصيل د تحنس لهاا

 هر الهاا(: )بفتح هَوِيَّةُ   لمة  أاا  ،الهاا( )بضم هُو الضمت  لمة  ان ارت  الهربية اللغة  ذر «هوية» الذ اصالح ،عليها
 الذجُرُف. أو هِ الرا الذمُنْحَدَر أ  الهاوية وانها ال هر البهيدة البئر

 ةسانالإ هُوِيَّةُ   إن وعليه ،باصديه الم صود المهنى وهو المال ، التهري  أو اص ي ة  تهني" الهاا(: )بضم والْهوُِيَّةُ 
 و نسيته وعمله ايلاده وتاريخ الرمي اسم تحمل التي البااقة هر الْهوُِيَّةِ: وبااقة اثوهرية، وصفاكه المال ة إ ي ته هر

 ."وهكاا
 يمكن التي الأساسية ممي اكه ان وكهد وته عن تمي ه التي الرمي أوَ الرراِ  إ ي ةُ  هر  الفلسفة(: ) ذر الهوُِيَّةُ  أاا

 ترلالها. ان عليه التهرف بالفهل
 ى لد كهريفه  ذر ةسبياا  واترتلا اا   دلاا  يرهد زال اا والا  البصرية الهوية ان وأشمل وأوسع أعم  لمفهوم الآن نأتي

 ال يم وموعة أيضا لترمل البصرية الهناصر كتجاوز المؤسسية الهوية إن ،المؤسسية الهوية وهو ألا عمال،الأ إدارة رواد
 .15:55 على 07/04 يوم اطلا  (wix.com، 2022)المؤسسة كلع أوك داها عليها ك وم التي والمنا ع

 بتلع الخاصة المؤسسية الهوية وتحديد دراسة ارإلة هر الهظيمة الرر ات بناا ر ذ المحاور أهم ان هت ك التي المرإلة
 بناا ارإلة تأتي ثم وان است بلها، لبناا إليها كستند التي ال يم وتحدد كدرلا أن المؤسسة كلع ىعل يج  وبالتالي الرر ة،

 عالمية شر ات ع  قوية  ارية علااة بناا يتم أن لازااا   ان  هنا وان الهملاا، أذهان داترل اص ي ية المؤسسية الهوية
 وترارطة اسار ستحدد التي الإبداعية التصورات أو الاقااإات أ ضل لت ديم وذلع المؤسسية الهوية وال  ذر اتمصصة

 ال ان. اتغتات اع للتهاال للمؤسسة الاري 
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 بمجرد وأ إليه، كصبوا اا أو ارستهبمم أةت ك وم اا ذ ر بمجرد اؤسستع يتا رون عملاالا ستجهل المؤسسية الهوية
  كرة إتى أو ةفسها المؤسسة شهار لرؤية اصا ة دون الرار   ذر إعلاناكع رؤية إتى أو ،المبنى ان بال رب المرور

  النجاح. يكمن وهنا الإعلان
 الهلااة ل وة سنويا  ك ييماا  هنالا إن إيه واست يم، عالمر ةاا  على التجارية الهلااة بناا ارإلة كبدأ هنا وان

 تحمل التجارية الهلااة أن كصورنا إذا ال ائمة، كلع  ذر اؤسستع ككون أن كريد وبالابع الهالم إول للمؤسسات التجارية
 الخاص الفكر ينت ل وأن لابد وانه .  ط الرهار رؤية بمجرد وإتى الاهن  ذر كلار قوية اؤسسية هوية بداترلها

 أةت ان تحدد وهوية  يان  إة جميلة واابوعات ارسوم شهار ورد ان المؤسسية ويةباله الاهتمام يخي  ذيما بالمؤسسات
 سينهكس بنجاح ذلع تم وإن المؤسسية، هويتع عليها ستبنى التي الهناصر هر واا ذلع، كفهل  ي   وأيضا كفهل وااذا
 ايجابية. بصورة المؤسسة ةتائج على

البصرية المستمداة داترل الررکة و مع عادة  ت والمکوناتالأدوا في أول  الأإيان يستند كصميم الهوية إة
ل هاه الأدلة والإرشادات التي كرکل الهوية عادة اا كدير کيفية كابي  الهوية ان ترلا ،فمن وموعة ان الأدلة التنظيمية

رشادات ... هاه الإ ةياياات وقياسات اهتمد ،تراوط ،ألوان ،باستمدام لوإات عوموعة اتنوعة ان الوسائل وذل
اتناس ة وهاا بدوره يسمح للهلااة التجارية ککل على أن كکون الاإتفاظ بهوية الررکة اتماسکه و كضمن أن يتم 

 .(85، صفحة 2019)اغربي، اهرو ة و سهلة التميي  عن وتها

مختل  التصورات التي كتبادر إة ذهن "ا: ان ترلال اا سب  يمكننا أن ةستنتج كهريفا لهوية المؤسسة  ن ول أنه
   ".رؤيته لهلااة المؤسسة أو شهارها أو إتى إعلاناتهاالمستهلع عند 
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 هوية المؤسسة مكونات: ثانيالمطلب ال

 .:المتالبات ان بسلسلة صحيح بركل ةالمصممكفر هوية المؤسسة  أن يج 
وشكلها  للراوز الرسوار الا ي  ترلال ان ذلع عن هبتالت يتم عملها: وأسلوب الرر ة لخصائي الااتلال

 . وألوانها
 التسوي ية. الاكصالات ان مختلفة والات اع وككييفه النظام هاا الل كوسيع السهل ان المنا :

وتميي ها  الرر ة على التهرف الممكن ان ويجهل للرر ة المرئية الهوية ان الأساسر الغرض بتح ي  الأصالة: يسمح
 . نا سةالم عن

 الرا  السهل الاإظة ان يكون أن ويج  وكا ره الإعلاني الرهار ةا  السهل ان يكون أن يج  البساطة:
 .التجارية الهلااة شمصية  وهر اع كتوا   اهينة اركباطات استحضار على وال درة الرسوار

اؤسسية نا هة و هالة   ي  هويةكتكون الهوية المؤسسية ان وموعة ان الهناصر التي يج  الهمل عليها  اهدا لتح
 تح ي  اي ة كنا سية للمؤسسة، وكتملل هاه الهناصر  يما يلر:وقادرة على 

يمكن اعتبار الاسم أهم عنصر ان عناصر الهوية المؤسسية  هو أول اا يهر ه ال بون عن المؤسسة، لاا كسهى  :الاسم .1
  ئتها المستهد ة،  ما يج  أن يكون هاا الاسم قصتا،الرر ات إة اترتيار الاسم الأالل الا  يتناس  اع ةراطها و 

 أن يمكن ،تمي  الرر ة في السو  ويضمن ين ل الاسم  وهر الهلااة التجارية، ويدعم صورتها ذو دلالة، سهل التا ر
ا كا ره ويبدو السهل وان ال ان، اترتبار أاام اثيد الاسم يصمد  .الإلكاوني ال يد ةي وفي لرهارا  يكلمنا  يدا

 .(Wheeler, 2010, p. 20)التجارية للهلااة أساسية سمة إنها 
 الإلكاوةية، الاكصالات طري  عن المحادثات، في الهملاا إة كن له  هر" بالاسم باستمرار التسوي ية الرسائلكهمل 

 ."ابوعةالم الإعلاةية المواد وعلى الصحا ة في الهمل، بااقات على
الهلااة   وهر الاسم ين ل ،للمحا ين إتى  بتاا  تحديا  كسجيله يمكن و ريد اناس  اسم على الهلور يملل

 وهر والتنمية والنجاح بالنمو اركباة  هر ،المست بل نحو او هة إنها ،السو  في الرر ة ويمي  صورتها، ويدعم التجارية،
 قد ولكنه الرر ة، بوفوح هدف يحدد والا  طابهه، في وصفياا كوني أن يمكن الرر ة، و رص إظوظ وكؤان دائمة
 كن التفكت فييم لا ،الرر ة ألوان وموعة ويحدد الأتررى  المراريع أسلوب يحدد الا  هو الرهار  ،اترتصاراا أيضاا يكون
 .لسنوات" الرر ة يخدم " هو كصميم الاسم عند المال كو ت

هد  وهر الهلااة  كل ويمكن التهرف على الهلااة اباشرة بهد رؤيته، والا  يتم هو ذلع الرسم المه  الا  ي: الرمز .2
ا لا يمكن أن يخضع  را فر إالة الكصميمه بهناية تااة أتراا بهين الاعتبار وال ةراط المؤسسة،    را الهاا المصمم  يدا

 (Evamy, 2008, p. 14)على ادار سنوات لأية كهديلات أو كلاعبات
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والتي  في السجل الوطني للهلااات التجارية يتم تحديد اا يسمى بالمناط  الأانية )اله ل( ،عند كصميم را  الهلااة 
 ان المفاض أن تحمر تميي  الرا  ووفوإه.

  ةفسه، ليس   ط تحليل است بال الرارا  الهلااة وذلع لضمان  ينُصح بتكلي  شر ة اتمصصة بمهمة إةراا 
 ،مة الخاوط والألوان المستمداةئاع اراعاة السيا  اتهدد الل ا ات، ولكن أيضاا كا ر الاسم والاركباطات به، والا

وة ستمتل  ق -ان المهم الاةتباه إة اهنى الراوز لالع  ،المهلواات الأساسية التي ةريد ك ديمها المصمم ين ل الركل 
، ان الضرور  أن ةتا ر أةه سيهمل في السو  على ادار اله ود التالية، را كصميم ال عند ،تأثتها اعتماداا على المستلم

إذا استمدانا را اا اركبااا بررا  . وفي هاا الوقت ستتغت الموفة وأسلوب اصياة ووظائ  الخداات التي ك داها الرر ة
صورة ارة واإدة في بضع سنوات و هاه إديه "في كلع اللحظة ال انية"،  من الضرور  اراعاة اصا ة إة تحديه ال

كتوا   اع  بلأ لر أااناا بحيه لا يحمل اركباطات اباشرة  را كصميم  لالع يج ككلفة  بتة إة إد اا للرر ة. 
 كوقهات الهميل وكتغت  نباا إة  ن  اع الت دم في التكنولو يا. 

وشمصيتها، ويمي  الرر ة عن انا ستها في السو . قصت يه  عن  وهر علااة  ارية اهينة  يكون رهارال الشعار: .3
إذا ظهر الرهار  لتاا في وسائل الإعلام  يمكنه ك وية الرسالة التي كن لها الهلااة التجارية. كُستمدم الرهارات ك ليديا في 

في السو ، عادة ةه عرفة للتغيتات لأ. را الإعلانات، واع ذلع ،  إن عمرها الا اافر عموااا يكون أقصر ان عمر ال
، صفحة Wheeler ،2010)اا ككون الرهارات بسياة، لكن عملية إةراا الرهار كتال  استوى  عالٍ ان الإبدا 

24). 
 الرهار في الهادة يولد رةة عند النا  به اللا: ةوارة بنت اصارة، عجائن بن حماد  بنان هاا اكان...

 

: لا يمكن إةراا صورة ممي ة واوإدة لمؤسسة اا بدون الاباعة التي كهكس وفوإها وشمصيتها ةأسلوب الطباع .4
وفي كاور  هلى ادى  قرون، ابتكر الرسااون والفناةون المتمي ون آلاف الخاوط واا زالت هاه الهملية  ارية  ،الفريدة

المستمدم في هوية الرر ة يج   الخط كال  بهض الرر ات إةراا تراوط  ريدة تراصةا لاإتيا ات صورتها.  استمر،
، ووافحاا كسمح بإيصال ينُصح باترتيار وموعات الخاوط باري ة ، ، وا رواااأن يكون سهل الاستمدام، وارناا

، وبالتالي لا يمكن أن هاه الخاوط ن الضرور  شراا كراتريي لاستمداما المهلواات المالوبة والكا ية عن المؤسسة،
ا، لأن هاا ير ع التكالي  بركل  بتيكون عدد الخاوط  بتا   .(101، صفحة Wrona ،2015)ا  دا

 

الرر ة يج  كستمدم في المراريع ألوان اتناس ة اع كلع المستمداة في الرهار. سيتم استمدام وموعة  الألوان: .5
على الإةاةت، والمباني والمر بات. الغرض ان اللون هو ألوان الرر ة في جميع اابوعات الأعمال، وإعلانات الصح ، و 

إثارة المراعر، وإعااا اةاباعات، والتهبت عن شمصية الهلااة التجارية، يتال  اترتيار اللون ان أ ل التهري  المرئر 
دد اللون الاري ة  اكح، ألوان ككميلية، ألوان اتباينة(. يح -بارد، در ات، دا ن  -اهر ة أساسية بنظرية الألوان )دا ئ 

التي يج  أن ينظر بها للهلااة التجارية واا الا  يج  أن يمي ها عن المنا سة. عادة اا يستمدم اللون الرئيسر للرا  
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واللون اللاني للرهار،  مفهوم اللون اازال ترافع للبحه في وال التسوي  وعلم النفس. كؤثر الألوان على اله ل الباطن 
ت الفردية للمتل ر، ويؤد  است بالها إة إةراا اركباطات اهينة، والتي يج  التح ي   يها بغض النظر عن التفضيلا

 وتحليلها اع الأترا في الاعتبار أيضاا الاركباطات وت المواكية لهلااة  ارية اهينة.
يه لا يملل في عملية ككوين وموعة ألوان الرر ة ان الضرور  اناقرة جميع اهايت الألوان )اهاني الألوان( بح

 اترتيار الألوان اركلة تحت أ  ظرف ان الظروف. 

 ةر ظوأإن المابوعات التجارية الأ لر كصميماا هر بااقات الهمل وور  الكتابة المطبوعات ومستندات الأعمال:  .6
هر ة للمؤسسة "اع كوقيع ظابصر  اتماسع محدد للهوية المرئي الرر ة، بحيه يج  كصميمها بركل تحا ظ به على را 
 . "بركل وافح ويتوا   اع وموعة ألوان الرر ة وطباعتها

بحيه كتحد   ودتها عن االكها وعن المؤسسة  كل. هاا هو  بااقة الهمل هر  هاز كسوي  محمول صغت
السب  في أةه ان الضرور  إعداد التصميم اثرا يكر لبااقة الهمل بدقة، واترتيار الوزن والملمس المناسبين للور  لأنها 
أداة الاكصال التسوي ر اع الهميل وكو ر بيانات الاكصال الخاصة بالمؤسسة،  هلى الروم ان شهبية الاكصالات 
ا  الإلكاوةية، أو ال يد الصوتي،  إن  ن المراسلات على الور  الأةي  اع الهناوين المابوعة بت نية إديلة، يهد عنصراا اهما

 في الاكصال التجار .
ن وثائ  الأعمال "الرسائل التسوي ية المكتوبة المرسلة إة الهملاا" الهروض التكنولو ية ذات بالإفا ة إة ذلع  إ

الاابع التجار ، وك ارير الإنجازات، يج  أن كتوا   جميهها اع الهوية المرئية للمؤسسة.  هاه المستندات هر التي كصل 
، الصفحات Evamy ،2008)دائما لدى  المؤسسةإة الهميل مما يهني أنها كؤثر عليه بركل اباشر ليصبح عميلا 

115–116) . 

كساهم اواقع الوي  بركل  بت في تحديد هوية المؤسسة  هر كهد ككاالا بين الكلمات والصور  الموقع الالكتروني: .7
و ر المهلواات باري ة يوافحا في هيكلته و واللون والصوت واصر ة، يج  أن يكون سهل الاستمدام للمستمدم، 

وافحة وافهواة،    ضل المواقع الإلكاوةية كتفهم عملائها وتحام اإتيا اتهم لاا يج   ميع المحتويت الواردة  يها 
باري ة بديهية وليس باري ة كهكس الهيكل التنظيمر للمؤسسة بالتفصيل،  الإةاةت هر وسيلة كتيح لنا ة ل الرسائل 

تسوي ية باري ة  هالة وسريهة وودية، لهاا يج  كصميم اوقع الإةاةت بركل نا ع و هال باستمدام وموعة ألوان ال
 الرر ة وأنماط الخاوط اثميلة والم رواة. 

إن وصول اوقع الوي  إة وموعة واسهة ان المستمداين يه ز التهرف على الهلااة التجارية، وين ل الهناصر 
 ها، وبالتالي يساهم في كه ي  وتميي  اوقهها في السو .الأساسية لرمصيت

تحدد الهلااات اثيدة المكان وبيئة الرر ة  :(162، صفحة Wheeler ،2010)الموقع )المكان والتصميم( .8
الك ى ،  تجدها كدرس  يدا أاا ن  بهناية بالغة، و الع المبنى واله ار لا ي ل أهمية عن الموقع تراصة في إالة الرر ات
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وفع اكت  الاست بال، واكت  السكركت، وورف الإدارة، وكر   في هندستها المهمارية وأ وائها على  اذبية صورة 
 الرر ة وكرسل إشارات كرإي  ودية ان ترلال الملص ات وشاشات الهرض. 

 ة للرر ة، وهاا  له بتوظي  اهندسينالديكور داترل المؤسسة يج  أن يهكس أيضا وموعة الألوان الرسمي
واتمصصين في الإفااة واصممر ديكور داترلر لخل   و  ريد ان ترلال الألوان  اهماريين واصممر ورا يع محا ين

والملمس واصجم والضوا، وأإياناا أيضاا عن طري  الصوت واصر ة والهار، هاا اا يساعد في  اب الهملاا الاين 
 ة الهالية للمداة ببيئة اريحة، وبالتالي سيكوةون على استهداد ل يرة الرر ة ارة أتررى .ستباون اثودة والسرع

يؤثر ال   الرسمر للموظ  على الاري ة التي ينُظر بها إليه  :(167، صفحة Wheeler ،2010)الزي الرسمي  .9
هم في ر اهية الموظفين،  إةه ي ز ويضمن إاكاةية التهرف عليه ويهكس وإة الهلااة التجارية بأ ملها،  هو اريح ويسا

الصورة المرووبة للمؤسسة. ان الضرور  كصميم ز  اوإد لموظفر الاست بال في الرر ة واوظفر الممت ات والموظفين 
، ةات، وطوابع الرر رسمر الل: الرار الهاالين في الأإدا  الهااة وإراس الأان. هنالا أيضاا عناصر ككميلية لل   ال

 واص ائ ... رباات الهن  والرالات، و 
 

 للمؤسسة الهوية البصرية ومعايير أنماط: ثالثالمطلب ال

 : (96، صفحة 2018)علماني، كون للهوية البصرية تأثت  يد لابد أن كتضمن الخصائي التاليةيإتى 
 لا يمكن ةسيانها عملية التهرف على الهوية البصرية اع سهولة كا رها وبالتالي يصه  أو : وككمن في البساطة والوضوح

 .اإة إة ةراط المؤسسة ووال عملهبد أن كرت صر : لاالتمثيل
 .: يج  أن ككون الهوية البصرية هر ةفسها في جميع وسائل البه المستمداةتساقالا

وباصديه عن الهوية البصرية  تررين في السو لآا  المؤسسة ان انا سيها أن ككون  ريدة ان ةوعها ويج  أن كفر  التميز:
 لابد ان التار  إة أنماطها واهايت تحديد هاه الهوية وهاا اا سنوفحه  يما يلر:

لمؤسسات الممتلفة هر الرر ات وا لامإن أهم عواال نجاح إع (p. 39 ,2019 ,الرديفات:)ةأنماط الهوية البصري .1
تمام كصميم شهار قو  إنات المرئية والمابوعة، وبهد لاعالإإيوية اليئة بهناصر  في أسوا  ها هوية بصرية اتمي ة لا اات

يستند على قيم وأهداف المؤسسة، تأتي المرإلة التالية في  هل  ل اا له صلة بالمؤسسة انسجما واتناس ا اع هاا 
 .، الراوز وعنصر الكتابةالألوانالرهار ان إيه الهناصر، 

بت سيم ssSSeM nsah (2015) اريسول هو ب nmbSoMe tsced وزوقد قام الكاكبان وا ن أا  
  :تيأنماط الهوية البصرية إة ثاللة أنماط وهر  الآ

لمنتجات  در واإهاوهر هويت ي ز  يها ش: gnedmemeeM sodohemlevالهويـات المتجانسة .أ
للة الأاوان  ،ى جميع انتجاتهار ات الفرعية عللمتهددة، ويهد هاا الرهار اظلة كستمداها جميع الرالمؤسسة ا وترداات
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هار  تحمذل جميهها الرات والخداات التي، إيه تحتو  شر ة " و ل" على الهديد ان المنتج tooshe "عليها " و ل
  .ةفسذه

ون  يها لكل انتج أو ترداة ان ك يت التيوهر الهوي: emeeMgnedm nednoSMe لهويات المعتمدةا .ب
 الأاللة نه. وات ةفس الوقفي الأمهار ان هاه الرهارت يرت إة المؤسسة ي  واست ل، ولكن  ل شالمؤسسة شهار اتم

ا وكرت اد  شهار تراص بهاه الفن، إذ تحمل  ل ان ه ssSSeomm "ى هاه الهويت سلسلة  ناد  "ااريوتعل
  ."فند  "الماريوتم لالأاه الرهارات إة الرهار ه

هر أن يكون لكل انتج أو ترداة ان و  : gnedmemeeM dSsdnenة التجاريةلامالهويات المرتبطة بالع .ت
في هاه اصالة، إيه يتم تميي   ل انتج أو ترداة  مالأيرت إة المؤسسة  لاذات المؤسسة شهار  اال قائم بحد ذاكه، و 

 اللة على هاا النو  شر ةالأ ة بركل وافح. وان م اهرو الأالمؤسسة  ككون الرر ة أو لال الرهار الخاص به، و لاان تر
G&P  شع  يه أن نجاح أ  اؤسسة في  لامما .مالأيدل على الرر ة  لا،والتي لكل ان انتجاتها شهار تراص به، و

ناصر المستهدف،  هوية المؤسسة البصرية أصبحت تحو  جميع ععلى جمهورها كصميم هويتها البصرية ينهكس إيجابا 
الرديد، واع  الاةتباه دون اصا ة إةهمل على كسجيل الصور بركل أسر  و ةسان يالإالهوية البصرية، إيه أن ع ل 

ةسان و  ا لها  يما بهد، الإالصورة ي وم اله ل البرر  باسيخ هاه الصورة الاهنية في اله ل الباطن ليتصرف  ككرار ةفس
)فهمي، ةسانالإكهت  أهم وأسر  وسيلة للت ثت على سلولا واةاباعات  وان هنا ككمن أهمية الهوية البصرية  هر

 .(36، صفحة 2016
لمهيار هو النموذج الا  يتف  عليه ويحتاى  به ل ياس در ة ا تمال أو  فااة شرا اا، ا : معايير الهوية البصرية .2

 .ةسهى أن كتو ر في الررا الا  كوفع له المهايت، أو التي ةسهى إة تح ي هاوهو عبارة وصفية تحدد الصورة المللى التي 
 colors أساسية ألوان (3-1)إيه يج  أن تحتو  على  set color simple A :وموعة ألوان بسياة .أ

Basic ألوان ثاةوية(3-1) و colors Secondary   بيضلأاو  سودالأ ما يحس(. 
 

و/أو  Logo Secondary ة شهار ثاةويةلااع .wordmark الكلمة ةلااوع mark logo ة الرا لااع .ب
ساسر، عند طباعته على تي شتت أو قبهة أو قلم لأاان الرهار  لاستمدااه بدلا يج  كصميم هاا الرهار-عالمة  لمة 

  .رصاص
 

ترتيار ستمدام، يمكن االاولسهولة  .Helvetica هاه يمكن أن ككون بسياة الل هيلفيتيكا- Fonts الخاوط .ج
وراض التمي ، يمكن اترتيار ترط أقل شهرة أو إتى إةراا لأو  .ةترار اتو ر على جميع أ ه ة الكمبيوكرالاترط واسع 

 .يمكن أن يكون هاا نماا- Texture يوفع  و  بسياا ا لوةيا اه د ا أو ت ار   الملمس .ترط ذو طابع تراص
 

ك ديم  كرة عااة  الصور في الهم ، ولكن يج يل م أن ككون هاه  لا- Photography الصور الفوكوورا ية .د
ة التجارية  محاولة إظهار الرموص في الصورة، أو الا ي  على لااإول ةو  التصوير الفوكوورافي على استوى  اله
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هو  وز هاا اهاه المهايت كهد أساس أ  هوية بصرية، وأ  شرا يتج .الو وه الرمصية، أو  هلها سا نة أو ديناايكية
 ,2019 ,الرديفات) .شماص ير  ون على عناصر أتررى  قد ككون هااة بالضرورةالأفي، لكن الكلت ان رصيد إفا
p. 40) 
 

 وعناصرها للمحل التجاريالمبحث الثاني: الهوية البصرية 
تجارية، ان كهريفات ترلال هاا المبحه سنحاول اصديه عن ل  اوفوعنا وهو الهوية البصرية للمحلات ال

 وعناصر اكوةة لها وهر المظهر الخار ر والمظهر الداترلر للمحل التجار  وذلع ان ترلال ثلا  ااال . 
 

 للمحل التجاري المطلب الأول: مفهوم الهوية البصرية

كهري  يمكن ، سيما ان ترلال عرفها في انا ا البيع بالتج ئةلبيع البضائع، لا ركرويجةراط  رهالهوية المرئية 
 ل اا يراه الهميل، ترار ياا وداترلياا يخل  صورة إيجابية للهمل ويؤد  إة الاهتمام ا  أنه على أو الهوية المرئية الاويج المرئر

 .(543، صفحة Othman ،2021)الهميل طرف والهمل ان والروبة
ئع بالإفا ة إة المي ات الدقي ة الأتررى  المهمة التي يل  اثو الهام للبضا الت ديمر تضمن الهرضالهوية المرئية ك

 .المبيهات الراشات ثلاثية الأبهاد ان أ ل زيدةوعرض اوير مخااات يهنى بتالاويج المرئر هو ةراط   للمتجر
لمتجرهم ان أ ل  أسلوب كسوي ر ي وم  يه  ار التج ئة بته ي   لمن المظهر الخار ر والداترلرهو المرئر  الاويج

 ككوين صورة قوية وإيجابية لمتجرهم  ما يساعد في كوليد ال در يساعد  ار التج ئة في ،عملائهم المستهد ين  اب
اع  اتناس ين أن يكونا ان المظهر الخار ر والداترلر للمحل يج  كل،  المالوب ان الاهتمام والروبة لدى  المستهلع

 المتجر طرف المستهدف ان ويج  أن يتم كصميمه اع الأترا في الاعتبار السو ان أ ل إإدا  تأثت دائم بهضهما  
أنها افيدة للغاية  بصريا أثبتت وذ روا  الع أن هاه الت نية المتمللة في  هل الهلااة التجارية  اابة، على و ه التحديد

ان ةوعها للمتجر بركل ارئر على  فريدةوال في ربط السو  المستهدف بالهلااة التجارية ان ترلال إبراز المي ات الممي ة
 المنا سين.

على أن التسوي  المرئر هو إإدى  أدوات التسوي   لضواا (سلاا2009شاةدون، هاكرينسون، برادلو ويوةغ )
الت نية ي وم المسوقون بته ي   ان ترلال هاه، المستهلكين وت مخاط له بين داترل المتجر التي كؤد  في الواقع إة شراا

 لنوا ا، والنظا ة، إلخ.لاثااب هرض الر وف، و للالمناس  اكي  ال و جمالي، و  بصريا ان ترلال ترل  انفاهم
 في أ ضل إالاكه؛ لون انس ، أ سسوارات. عرفاا للبضائع اباعتباره الهوية المرئية (يص 2006بيجلر )
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داترلر وعواال أتررى  اتنوعة الل الخار ر وال ظهررئيسيين هما الم عاالين على الهوية المرئيةبركل عام يرتمل 
وةظام الإفااة، ووفع المنتج، ويايط المتجر وكصميمه، ووفع عارفة أزيا واترتيار  عرض النوا ا، وكر ي  الألوان،

 . كله   ل هاه الهواال دوراا اهماا في ترل   و كسو  الائم ،والا يبات( الدعائم، والأثا 
(ا تر   ي  كغت الإفااة والموسي ى الخلفية كصورات 1992وآتررون.) (. بيكر2012لو، ووةغ و يي ، )

لمتجر  الاويج المرئر هو الهملية التي يتم ان ترلالها  هل عرض المنتجات، المتجر وردود أ هاله على كصميم المستهلع
إنها طري ة ، اةابا  في ذهن الهميل ولكن لخل  ، ليس   ط  حا   لدترول المتجرواغريا للهميلالبيع بالتج ئة  ااباا 

، صفحة Othman ،2021)للهملاا المحتملين ترلالها إيصال الأسلوب والرهور بالهلااة التجارية يستايع المتجر ان
543). 

على الروم ان أنها اساإة بيع ، الهملاا وإشرا هم وتحفي هم على الرراا كتملل أهداف التسوي  المرئر في  اب
 .لديهموالراإة  وعر الهملاا وزيدة استوى  الإدرالا الم ام الأول، إلا أنها أيضاا لضمان في

 ربة الهميل أسهل وأ ضل، لتحفي هم  البيع بالتج ئة و هل الهدف النهائر للتسوي  المرئر هو إفا ة قيمة لمتجر
 على شراا الم يد ان المنتجات ان المتجر.

 الهميل إول المتجر، لالع ان المهم اراعاة اا كريد أن ك وله الرسالة .يمكن ة ل رسالة إة التجارة المرئية كو ه
 الهوية المؤسسية للمحل ان ترلال الاويج المرئر المبتكر والإبداعر. صورة

هاه هر ، اللون والملمس والخط والتكوين والضوا والإفااة :الل بكفااة الهناصر الأساسية بهضاستمدام يج  
 .كرجيع المتسو  على دترول المتجر نايمكن اباستمدااه للتسوي  المرئر لا ونى عنها الأدوات التي

ان ترلال اا سب  يمكننا استنتاج كهري  للهوية المرئية للمحل التجار  على أنها  ل اا يراهده المستهلع سواا 
ى الرراا إتى وان لم يكن داترل أو ترارج المحل ان "ألوان وإفااة وديكورات ولا تات وعرض للمنتجات..." يحف ه عل

 قد تراط لالع ان قبل.
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 للمحل التجاري المظهر الخارجيالمطلب الثاني: 

 الهناصر كداج التجارة المرئية الهديد ان الموارد والهواال المرئية الل التصميمات الخار ية،  نباا إة  ن  اع
إيجابي وزيدة  ترل   و اتجر في النوا ا، واللا تات، والراشات الداترلية، وعروض الداترلية الل ياياات الأرفية

 .(322، صفحة 2013) يم،، على الرراا ب يرة المتجر وإلهم يام الهوية الرر ة و الع  اب الهملاا إة  ةصور 

 باستمرار . اب الأ وااعلااتهم التجارية  أإد التحديت الرئيسية لتجار التج ئة هو إفا ة قيمة إةإن 
وقتاا لتصفح وشراا ون و هلهم يرهرون بالراإة، وكستغرق والتصميم الإيجابي الناشئ عن الاويج المرئر الهملاا إة المتجر

المتجر إة الأ واا الإيجابية وكرجع الهملاا  والموسي ى داترل كضي  عناصر الل شاشات النوا ا -المنتجات في المتجر 
،  إنهم ينجابون ارة أتررى  إة المتجر لهمليات  يدة في المتجر  ربة أيضاا عنداا يحصل الهملاا على،  يدعلى شراا الم

 .(124، صفحة 2002)اايكل، الرراا المتكررة

بها،  ما لاستهاةة  ودة وا هة المتجر ان المحددات الرئيسية للهميل، وتراصة الهملاا اثدد، ولا ينبغر ا كهد
اب الاةتباه يج اثيداا هو او ود بالداترل،  المظهر الخار ر  يتوقعل ترار ا قبل دتروله المتجر يجهله يراهده الهمي

 .وا تراف الم يدالدترول دعو الهميل إة يل  الاهتمام و يخو 

  يرإ  المتجر بصريا  ي  ،هميلللية أو  ممة أو مخفضة يمالخار ر صورة اتحفظة أو ك د يمكن أن ي دم الهرض
الأسهار اثيدة والإعلان الرفهر  أهمية هلى الروم ان  ،بالهملاا له علاقة  بتة بما إذا  اةوا يدترلون المتجر أم لا

عند . لالع فهي  ان المتجر ترار ر إلا أةه ان الصه  التغل  على الصورة السلبية ث ا و ودة المنتج الإيجابي،
 :(547، صفحة Othman ،2021)عتبار الأسئلة التاليةالافي  الوفع يج  تجرمللالمظهر الخار ر  كصميم

  ي  يحدد الهملاا اوقع الهمل؟-
 هل الأرصفة ةظيفة وآانة ويمكن الوصول إليها؟-
 هل اللا تات الخار ية ةظيفة وإديلة وا رواة؟-
 دهان أو لمسات؟هل وا هة المتجر بحا ة إة كنظي  أو -
 هل المداترل الخار ية ةظيفة ويمكن الوصول إليها؟-
 هل النوا ا ةظيفة واررقة و اابة؟-
 هل تمت إزالة اواد تحضت عرض النوا ا الل الرريط اللاص  والدبابيس واواد التغلي ؟-
 هل يتم كغيت عرض النوا ا بركل اتكرر؟-
  يما يلر: الخار را كتملل عناصر الهرض ذإ
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 :(25، صفحة 2019)سالمه، الخارجية تفتالاال .1

ك ديم دائما يمكن ، و استمدام اللا تات بركل ات ايد  وسيلة كرويج وت اكلفة ولكنها الوةة والفتة للنظر يتم
دو  كغيتات التة، بحسيهت د المستهلكون ،  هنا والت للاهتمام ان ترلال كغيت اللا تات بركل اتكرر  ديد اظهر

 إة المتجر. وسيتم  ابهم
 ارج.لخا بركل اساح على يمكن كهلي  اللا تات ان سارية الهلم أو إس اطها ان المبنى أو كهلي ها

مع  ل اع ارور الوقت،   الاإظتها سيتوقفون عن لأن المتسوقين وتحديلها استمدام اللا تاتيج  الا ي  على 
 .ساب اا  م وشكل ولون مختل  عن كلع المستمداةد إجيدتح يج لا تة  ديدة 

سيكون ، وهويتها ان  واة  البيع بالتج ئة المستمداة للحفاظ على صورة الرر ة يهد الاكسا   اةباا اهماا 
، دوالرسواات في جميع أنحاا المتجر  اللا تات أ لر  اعلية إذا تم إ راا محاولة لن ل الألوان افهوم التصميم المستمدم على

 .الاويجية وإعلانات الصح  لى الموادوع
يج  أن  ثوان، 10في أقل ان ، المتسو  الأول عن المتجر ان اةابا  للا تة هر اندوب ابيهات صاات و  ا ا

عن  قدراا  بتاا ين ل تصميم اللا تة ،  يبيهه تمواا الا  يللمحل  هو النراط التجار ا اعن  اب اللا تة الاةتباه، وي  
اللا تات  قد كرت اواد، و أسهار مخفضة إةوبدون زترر ة قد يرت التصميم الصارم والمواد المحدودة ، الداترلالهمل في 

 :الل ات لاستهداف شريحة اهينة ان السو لا تاستمدام ال يمكن أيضاا ، الأةي ة والمكلفة إة سلع وترداات  اتررة
اا ل  س الهديد ان الهلااات على  اب اةتباه الهملااإيه كتنا إة ذلع الرباب والنساا و بار السن واله اب واا

 .وا رواا اوالحوظ اكون  ريدييج  أن ، يصبح التصميم والرهار أ لر أهمية

اصجم والركل والمواد واصروف والاركفا   عتبارالا عين فع فيالو  لابد انلهميل  عند إعداد لا تة ثاب اةتباها
 . ة ال رااة ستن ل شهوراا بالاإي وإسنة وسهل واصممة  يداا   ةلا تات بسياة واو   ،والموفع والهيكل

-https://egyankosh.ac.in/bitstream/123456789/15051/1/Unit):السرادق .2
1.pdf, 2022, p. 11)Pavilion 20:45على 22/04 يوم اطلا 

 الرر ات يج  أن ك ز الراشة الاسمية الفهالة عن، المتجرهاا النو  الخاص ان اللا تات لهرض اسم  يستمدم
اث ا  يو ر، يمكن استمدااه للإعلان عن كغيت في المواسم أو إد  تراص أو عرض كرويجرو  الأتررى  ثاب الاةتباه

 .تراصة سراد   رصة لهرض الهروض الموسمية أو لا تات كرويجيةالالهلو  ان 
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 :(Sabrina, 2015, p. 14)المظلات .3

 الا س كو ر للهميل اصماية ان ،  هرإفا ة اللون واثاذبية إة المظهر الخار ر للمتجر باستمدام المظلات يمكن
التهرض  بهتان البضائع ان النا اة أ لر اتهة لأنها ك لل اصرارة وك لل ان الوهج والاةهكاس وتمنع و هل اراهدة شاشة

 الاةتباه عن صورة المتجر ان ترلال كرتيت دورا سلبيا بهض اصالاتالمظلة في  كؤد  واع ذلع  قد ،الرمسلأشهة 
في المباني والتي  المضااةت ظلاالمظلات  هربائية و بمك وم الهديد ان الرر ات بتحديه وا هات اتا رها اا لالإجمالية 

 .صة في الليلاثديدة و الع ال ديمة وعادة اا ككون اررقة و اابة، ترا

، https://egyankosh.ac.in/bitstream/123456789/15051/1/Unit-1.pdf)داللالم .4
 21:05 على 22/04 يوم اطلا :(11، صفحة 2022

 ا الأترت عن اث فاصلال هدوالا  ي في المائة ان الهملاا لأول ارة يتا رون ادترل المتجر، 57رب اي  اا
ز ا ر عاد ،  باب ييل أةع تمرر إة اساإة واسهة ان اثدار لا يخا  ساحها المساح سوى ، اترلر للمتجرالد

المصممة الهميل في  المظلة أو الرر ة لا تحمر و ره المرر تحت الرر ة أو المظلةعلى عكس الرهور الوقائر الا  ي
 المبنى. اع بنية س ناات إفا ة ادترل بنى عندالأإوال اثوية السيئة  حس ، بل يمكن أةتضي  إة جماليات الم

أن المدترل اثااب  دترول المتسوقين إة المتجر إة أ ل وت اسمى، في إين يتسب  المدترل الم دإم في تأ يل
التي كسمح  المداترلأصبحت أيضاا أ لر شيوعاا للت دم والدترول. و الع  يدعو الهميلوالواسع الرإ  المصمم  يداا 
 .لدترول إة المتجردون أن يكوةوا على علم بدترولهمللمتسوقين با

 :(548، صفحة Othman ،2021)منظر المحلتنسيق  .5

لع يمكن ا، و والأشكال المناسبة باستمدام اللون والملمس لظر الهميكصميم المناظر الابيهية ة ابيجب ن يج
 البساطة هر، ة ومحولات الااقة واهدات الت يدووب  يها الل أوعية ال مااالمر  ج  المراهد وتاستمدااه أيضا ص

ي  صنادي  ال هور والنباتات ضك ما   ،اناظر طبيهية بسياة يسهل صياةتها تصميم،   وهر المناظر الابيهية اثيدة
 اب استهلكين أ لر.جمالا و روة ا يجإة المظهر الهام  المستمداة أاام المتجر

ال هور والنباتات اص ي ية على تراصة نباتات الم هرة( على تحسين المظهر الهام للمتجر، الت )تراصة كهمل النباتا
بهين الاعتبار الفصل  ا،  ما يج  الأترأزهار اصرير عالية اثودة في بهض اصالات استمدام كلع الاصاناعية؛ يمكن

 .اصاناعية إتى وإن  اةتالمتا ر  ان هورترلال  صل الرتاا، يج  إزالة ال  ا  كنمو  يه الأزهار  مللا ال
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الابيهية وقد يرجع  المناظران الاساتراا   ااا التي كبهه على و  والمريحةوالمتينة   يداا  الم اعد المصممة  ما تملل
 .الهملاا على الب اا لفاة أطول

، https://egyankosh.ac.in/bitstream/123456789/15051/1/Unit-1.pdf) ذالنواف .6
 21:05 على 22/04 يوم اطلا :(12، صفحة 2022

أهمية في عناصر التسوي  المرئر لأنها ة اة  الأ لر هر  الهوية المرئية للمحل التجار   ااا اهماا ان  االنوا  كهد
المرئية لخل    ا، كترابع الهناصرالنواو  وا هاتالمتجر يراهدها على العروض    وةالتفاعل الأوة بين المتجر والهملاا، 

هروض النوا ا ،  رابط المهلواات للهميل المحتمل،  هر كهد ارة لدترول المتجر وشراا البضائعإوراا المو  تأثت على الهملاا
ابيهات ةتيجة  يمكن أن يصل إة واإد ان  ل أربع، أ لر أهمية ة لالإعلانات، إن لم ة بنفس أهمي يمكن أن ككون

 ة  يد.لهرض نا ا

 بتة  اب الاةتباه وكلت   سمحت بإةتاج ألواح ز ا يةككنولو يا  ديدة  تظهر في أربهينيات ال رن التاسع عرر 
على عارفات، وفي  أزيا عرض ديد أو  لت ديم انتجكستمدم  ،الاهتمام وكدعو الأشماص إة المتجر لرراا البضائع

 صد الأقصى.زيدة المبيهات إة االنهاية هد ها الرئيسر هو 

 .المارة اةاباعاا سريهاا عن المتجر هاركأهم   ا في كصميم المتجر لأنها  ل هاه الأهمية باعتبارها  االنوا ككتس  
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 للمحل التجاري المظهر الداللي: لثالمطلب الثا

 زيدة دم اربع ستساعد فيأهم   ا في المتجر، وبالتالي  إن اثهود المباولة لاستمدام  ل ق الداترلية هد المساإةك
 :المبيهات إة أقصى إد إإدى  الار  المؤ دة لل يام بالع هر ان ترلال

عند ، البضائع بركل  هال للهميل كهرض التي :(549، صفحة Othman ،2021)شاشات العرض الداللية .1
الم داين على الساح الخار ر في جميع أنحاا  والصورة المظهرالتمايط لراشات الهرض الداترلية، كا ر أةه يج  حمل 

، وإظهار اا هو الهرض الداترلر هو كاوير الروبة في البضائع الغرض ان، اث ا الداترلر ان المتجر لتو ت التناس  للهميل
 .الاةد اعر والمماط ، وكرجيع  ل ان الرراااتاح

 في  الهميل على إةفا  الأاوال، وعرض صورة المتجر وك ليليج  أن ككون ثلاثة أهداف رئيسية للمم ن هر: تح
 أو إتى إهداراا عنداا لا يتم بال  هود داترل النف ات إة اصد الأدنى ككون دولارات الاويج والإعلان أقل  اعلية

ورية فر   يدة التصميم والهروض الاويجية داترل المتجر كهد شاشات الهرض، المتجر لتسوي  المنتجات بركل  هال
 .على الهناصر المهلن عنها لموفو  اتس  ولمساعدة الهميل في الهلور

:                               :                                        الداللي التصميم .2
(https://egyankosh.ac.in/bitstream/123456789/15051/1/Unit-1.pdf ،2022 ،

 22:05على  22/04اطلا  (12صفحة 

 كصميم المتجر الداترلر   ااا اهماا ان الاويج لأن كصميم اتجر بيع بالتج ئة إديه يمكن أن يؤثر على ربح يهد
 والتكوين إةه  ن الرسم، التصميم الداترلر لمتجر هو  ن التمايط لأةه عملية إبداعية، الهلااات التجارية وصورتها

ترل  بيئة كسو   الغرض الرئيسر هو، المواد والمفروشات والإ سسوارات لإثراا التصميم الداترلر للمتجرواترتيار الألوان و 
  اابة وكه ي  عرض البضائع.

اؤسسية ممي ة لأن الل هاه الصورة ستمل  تميي اا للهلااة  هويةهمة الرئيسية للمصمم إةراا يج  أن ككون الم
بيئة البيع بالتج ئة التنا سية اليوم، يكا ح  ار التج ئة للأزيا ان  ،المستهلكين التجارية سيتم إدرا ه على الفور ان قبل

أ ضل طري ة لتح ي  هاا الغرض هو النظر في التصميم ، التجارية إة اثماهت الأوسع علاااتهم أ ل زيدة ابيهاتهم وة ل
 رد ،  لية في التهرف على اار ة الأزياا الداتريمكن أن يساعد المظهر الخار ر للمباني وكصميماته، والداترلر المهمار 

 المباني الهملاا على هاه المباني اثديدة، ةرى  أإياناا صوراا لاابور طويل في الرار  في الليلة التي كسب  ا تتاح هاه  هلم
أولمن يرى   الا الهديد ان الموالين للهلااة التجارية الاين ينااون طوال الليل في الرار  وهد هم هو أن يكوةواهن

أاوال أ لر مما  كهد صورة المتجر وبيئة التسو  عاالا محدداا اهماا ل ضاا الوقت في المتجر وإةفا ، التصميمات اثديدة
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ور  على المرئر لها تأثت   والاويج بيع بالتج ئة الل اللون والإفااةان ناإية أتررى ،  إن عناصر اتجر ال .هو مخاط له
 .عملية اياذ قرار الرراا

 :(12-11، الصفحات MerchandisingVisuel)العرض تصميم .3

 الا يباتو  الإفااة، اثدران والأرفية الل ترربة المسرح، تا ر المرئر، يربه المتجر المسرحللم بالنسبة
الهملاا إة المتجر  ثاب ان الار  الفهالة، ات في الهرضضائع كله  دور الرمصيوالاكصالات المرئية  هل المسرح والب

إة ثماني ثوان؛ هاا هو  في وضون ثلا  سينجاب الهميل إة الهرض، و ود شاشات عرض  يدة، ترار ية وداترلية
 . جالوقت الا  ي ضيه الهميل لتحديد الاهتمام بالمنت

 يج  يايط  ل عرض، هو السب  في أةه ان الأهمية بمكان أن يكون لديع شاشة اصممة بركل صحيح هاا
باري ة  الاةتباه يجاب هاا يهني أن التصميم، يكون له اوفو  التصميم اثيد يجهل الهرض الت ديمر المرئر يجتمع اهاا  وأن

اثيدة أ   عن الأسئلة  الهرض قبل كصميم شاشات، ع ك ديم البضائع للهميلكه ز صورة هوية الرر ة في المتجر، و ال
 التالية:

اظهراا اهيناا لمتجر ويتوقع أن يتم كنفيا  سيحدد الهميل، تجر؟ إدد صورة لت ديمها للجمهوراا هر صورة هوية الم-1
إد،  لن لا يلط الصور في اتجر وا، ترصم أو اغر  يكون عصريا وأةي اا وبسهر هاا المظهر في جميع أنحاا الهمل، وأن

 .يؤد  ذلع إلا إة إربالا الهملاا

 هملي قد يكون الهرض الا ، يتم  ابهم؟ استمدم شاشة كهكس المستهلع المستهدف ناا هو ةو  الهملاا الاي-2
 .ركل  يد في وتمع اا وت  هال في وتمع آتررب

يج  ،  ااب  م بتسوي  عرض، ولا كالهرض؟ قم بهرض البضائع وإبرازهااا هو افهوم البضاعة التي ستهرض في -3
اليوم وإ سسوارات  واركداا إذا تم اثمع بين الملابس الرسمية،   أن يتم استمدااها أو اركداؤهاعرض الهناصر  ما يج

 .،  سيصاب المستهلع بالاركبالا ويسر المبيهاتالمابخ

النوا ا، : راتج ع للهرض في  لأين سيتم إعداد الهرض و ي  سيحدد الموقع التصميم؟ هنالا الهديد ان أةوا  المواق-4
 .للهرض هملي يج  أن كساعد ابادئ الهرض في  هل الموقع، ن، والصنادي ، واثندول أو اث رواثدرا

سبيل  على، هاا السب  الهرض والتصميم المرئرلماذا يتم عرض هاه البضائع على عكس البضائع الأتررى ؟ سيحدد -5
اعتبارلا أةه يج   فع في، الهادية تم عرفها بركل مختل  عن سلع الأسهارالملال، إذا  اةت السلهة اهروفة للبيع،  سي

مخفضة أو كرويجية أاام  فع سلهاا ، رفه الع،  لا كه  إذا لم يكن، ن الهرضلا مخ ون اإتياطر  اف لضماأن يكون هنا
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، ا الخلفر ان المتجرالبضائع إة اث   أو الاويج لهدة أسابيع،   م بن ل إذا استمر البيع، المتجر لفاات زانية قصتة   ط
وابتكرة ان ترلال شاشة عرض في اث ا   ديدة والتة الهميل على سلع عرف، صف ة الهملاا المهتمين بالبحه عن

 .الأااار ان المتجر

ه الألوان ان اوانازلنا، ا  لنا، و ل أدواكنا استمدين ه تحيط بنا الألوان في  ل  واة  إياكنا في لباسنا:الألوان .4
اصدر  ل الألوان،  لا يمكننا أن  ةتميل الكون بلون واإد أو لوةين   ن يكون  ل شرا بالأبيض الابيهة التي هر 
ه الألوان، ويبتكر اا لا ونى لنا عن الألوان،  اةالاقا ان الكون والو ود استاا  الإةسان أن يستنبط هذوالأسود  نحن إ

ن، إن الألوان كؤان الإإساس بالراإة والاةتهاش، إيه ألوانا أتررى  لولاها لما استاا  أن يهيش في ظلال الفضاا الدا 
ا تم كوظيفها ذتأثتا  هالا إ )رواد المتا ر(كضفر لمسة الدفا أإيانا وبالنراط أإيانا أتررى ،  هر كؤثر على ةفسية المتل ر 

سترد اةتباهه  الألوان الوةة والأتررى  وت الوةة  إن إإداهماا وفع أاام شمي صوركين ذ، وممتهة  إبكيفية اتناس ة
 .(28، صفحة 2013)ةهيمة، وير   عليها دون وعر

ا اا يجهل أصحاب المحلات التجارية أ لر كر ي ا على الألوان في كصميم اتا رهم سواا  ان لون اثدران أو اه
بهين الاعتبار ال بائن  ال بائن، اع الأترب ااالمحل ووتها باعتبارها أهم عنصر يمكن ان   إ سسواراتالأرفية أو 

ا  ان اثمهور المستهدف ذا الأساس  يمكن اترتيار الألوان ال اهية  ال هر  والأحمر إاالمستهد ين واترتيار الألوان على ه
 ا  ان اثمهور المستهدف ر الا. ذان النساا، واترتيار الألوان الدا نة  الأزر  والأسود إ

 :(35، صفحة 2003)س زسني، الإضاءة .5

ثت وا اللرية بالدلالات،  للضوا تأضه الأترتة ع  لغة الاكهت  الإفااة لغة الصورة وكهمل  موصل للمهلواات وه
لكر ةدرلا بصري الهالم المحيط بنا، ولولاها لما استااعت إاسة الإدرالا  شرط أساسر أساسر على  سيم المكان،  هو

لع لما  اةت هنالا اأن كت ثر بما يحيط بها،  لا يمكن أن ةتصور أن الهالم محيط أزلي اظلم وإن  ان   "الهين"لبصر  ا
 إياة عادية ولما ظهرت الألوان وجمالها واا ك ترر ت الأشكال ولما برزت اي اتها وسماتها.

 المنا ة تسو  كل ائياا إة الهنصر أويتم كو يه عين الم، ت الاةتباه إة البضائع في الهرضفرورية للف الإفااة
في الراشة، أو  اهين الأ لر ساوعاا .يمكن استمدام اهاثة الإفااة للفت الاةتباه إة   ا ان انا ة الهرض، أو عنصر

المتجر، و ابهم إة  المتسوقين ع  يمكن أيضاا استمدام الإفااة لتو يه، لتنسي  أ  اا ان اساإة الهرض الإجمالية
اسار اضاا، يج  أةتكون أفواا الهرض أقوى   لإكبا  بسب  هاا الميل، الممتلفة على طول الاري شاشات الهرض 

ة في اتا ر البيع الإفااة المناسب يج  اراعاة اترتيار، ن المتجرأتررى  ا بمركين إة خمس ارات ان الإفااة في أ  اا
صف ات الإفااة التي يل  ، التسو  بيئةالمنتجات التي ك دم الهديد ان الخيارات ل هنالا الهديد ان، بالتج ئة  يداا 

 يج  تحليل اةهكاسات، لبيئات التسو  يهد الاستمدام الصحيح للضوا اهماا للغاية، ممتهة بصريا  أ واا و هل البيئات
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اصالة الم ا ية وبالتالي  الإفااة لها تأثت على: ( ي اح2008 واركت و ليمبويل )،  لضوا واتالبات الااقة بركل  يدا
ة أو يمكن أن يلت اراعر إيجابي، لمساإاتا  يفية إدرالا  ولا البرر في بيئات البيع بالتج ئة .الإفااة لها تأثت علىعلى سل

بالتج ئة الأشماص على الب اا لفاة أطول في بيئة البيع  البيع كرجع الإفااة في بيئات، سلبية في إدرالا كلع المساإة
هنالا الهديد ، ت في اظهر الفضااان التصميم .يساهم بركل  ب  يتج أالإفااة   ا لا، بالتج ئة وزيدة أرقام المبيهات

في  ارة التج ئة ، يج  أن يكون ترل  أ واا تراصة باستمدام  كؤثر على كصور أ  اساإة ان أةوا  الإفااة التي
البدا  كان(ينصح بأن يكون ا2006بيجلر )، للتجار والمصممين المرئيين الخاصة إإدى  المهام الرئيسية ك نيات الإفااة

،  مية الإفااةو  ( يرت إة  ودة2012ريس )، والت دير هو الإفااة اثيدة الأرتري والأ لر  اعلية في  اب الاةتباه
ستمنع استويت ، وبيئة اظلمة شمهة ال دم وت الكا ية قد كؤد  إة فه  الرؤية استويت ويلفت الاةتباه إة أن

واع ذلع ،  إن الكلت ان الضوا يمكن أن يجهل ، شرائها نتجات وربماتهلكين ان ا ارةة المالمس الإفااة المنمفضة أيضاا 
تم شرح أهداف الإفااة على ك، ةمحدودة على الااقة وت الضروري ارتاإين وسوف يهدر أاوال كرغيل المتسوقين وت

 :التالي النحو

 ثاب اةتباه الهملاا-
 ترل   و اناس  للبضائع-
 لبضائعالمساهمة في ككوين صورة بصرية إيجابية ل-
 لسماح بفحي دقي  للبضائعا-

 

 المحلات التجارية: ثالثال بحثالم
أهم انفا ان انا ا التوزيع هر  ار التج ئة بكا ة يهت  التوزيع أإد الهناصر الأساسية في التسوي ، ولهل 

انر ة ان انرآت  ارة  كفرعاتها، في ة اة الل اا النهائية وهم ة الوصل بين المرا  والبائع )المنتج والمستهلع(، وأهم
التج ئة على ار الهصور هر المحلات التجارية التي كفنن ر ال التسوي  في الوقت اصافر في كصميمها، لتصبح أاا ن 

اتهم، هاا اا أشهل نار المنا سة بين المستلمرين لتصميم أ ضل المحلات التي يأ لر ان  ونها أاا ن لاقتناا إا للراإة 
ر ممكن ان الراإة، سنحاول ان ترلال هاا المبحه اصديه عن المحلات التجارية ان كهري  وأةوا  كو ر ال بون أ   قد

 وأهمية ووظائ ، وهاا ان ترلال ثلا  ااال .  
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 المحلات التجارية فهومالمطلب الأول: م

الا  ي صده هاا  ه كهد المكانيبحالمحلات التجارية هر ة اة الل اا النهائية بين المنتج والمستهلع النهائر، 
تحولت محلات   د  ،تاريخاا اووِلاا في الِ دم، يهود إة الهصور ال ديمةالتجارية لات المحتلع الأترت لاقتناا إا ياكه، وتم

 .في اص بة المهاصرة« المولات»إة الأسوا  التجارية المت داة أو « أ رالٍا بدائية»ع  ال رون ان  ونها ورد 

 يبيهون الفائض ال ليل ان ةراطهم ن الف راا في أول  الأإيانإون المحليو الفلا ان روااني  ال-في الهالم الإوري ر
 ان للمنتجين المهمين  كبار   ،ال راعر الفرد  ليراوا اهدات زراعية بسياة وبضهة  ماليات لمنازلهم المتوافهة

دون اصا ة إة ذهاب أإدهم إة الأسوا   الإقااعيين اا يكفر ليجابوا التجار ليتها توا اباشرةا إة بوابات ا ارعهم
ا عملية التوزيع الخاصة بهم، والتي قد كرمل الاستتاد والتصدير. طبيهة أسوا   ،المحلية أدار أصحاب الأرافر الأثريا  دًّ

ئع ان  ضل الرواان شراا البضا.الصادرات في الهصور ال ديمة اوثّ ة بركل  يد في المصادر ال ديمة والدراسات الأثرية
، وقد إف ت هاه التفضيلات على أساس "المحار ان لندينيوم وال ر ة ان  بلٍ اهيّن في البلاد الهربية"أاا ن محددة: 

 .(58، صفحة 1429)التوزيع، المكان التجارة ع  أوروبّا والرر  الأوسط

وأوروبّا بتهم ، أاّا  يما يتهل  بالتاورات في الأاا ن الأتررى   ليس  دُرس صهود البيع بالتج ئة والأسوا  في إنجلاا
للمحلات اهرو اا إلا ال ليل عنها. اع ذلع، كرت أبحا   ديدة إة أن الصين شهدت تاريخاا زاترراا بأةظمة قديمة 

الأاا ن و ودة المنتجات،  .م. للدلالة على الهائلة وأسماا  200. استُمدم التغلي  ووفع الهلااات انا الهام التجارية
وقد استُمدات الهلااات المفروفة ان اصكواة على المنتجات بين ال رةين السابع والهاشر للميلاد. ي ول إيكهارت 

إيه  ان الاستهلالا  ،)1127-960وبينغتسون أنّ المجتمع الصيني طور ث ا ة استهلا ية في إ بة عائلة سوةغ )
ا للهااة ولا  ي تصر على النمبة  حس . أدى  اةترار ث ا ة الاستهلالا إة الاستلمار التجار  في افاهيم المركفع أاراا اتاإا

وحماية الملكية وافاهيم اتاورة  لمحلات التجاريةالل صورة الرر ة المهتنى بها والهلااات التجارية الرا ية وصنع اللا تات ل
 .عن الهوية التجارية

 ة على أنها الفاة التي تمتد ان اللورة الصناعية إة ال رن الواإد والهررينكهُرّف اص بة المهاصرة للبيع بالتج ئ
ظهرت المتا ر التنويهية في المدن الك ى  )هر اتا ر  بتة للبيع بالتج ئة ا سمة إة عدة شُهَ  است لة في  ل  إيه

 التسوّقية بركل  اال، يل الهاداتانها ةو  ان السلع( في انتص  إة أواترر ال رن التاسع عرر، وأعادت كرك
في أات ا.  اةت كهرف هاه المتا ر « المتا ر التنويهية»وقد ظهر اصالح  .وأعادت كهري  افاهيم الخداة والر اهية

أو اتا ر المستودعات. ظهرت أوة المتا ر التنويهية « إابّوري»فمن إنجلاا في ال رن التاسع عرر باسم المرا   التجارية 
ر أو سفورد وريجينت، إيه شكّلت   ااا ان انا ة كسوّ  ممي ة بحداثتها. إين إاول بائع اللياب في لندن في شارعَ 

اللندني ويليام ويتلر تحويل محلّه الخاص بالألبسة اثاه ة في انا ة بي ووكر إة اتجر كنويهر بإفا ة أقسام لبيع اللحوم 
افات شديدة ان أصحاب المحلات الأتررى ، الّاين قوبل بمماةهة واعا  1875والخضار وقسم للررقيات إوالي عام 
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الولايت  لكن سرعان اا بدأت المتا ر التنويهية كفُتَتح في أر اا.ااتهضوا كافله على اناط هم وسرقته ل بائنهم
، وِ ندال  في ااةرا 1834انا انتص  ال رن التاسع عرر وانها اتجر هارود في لندن عام  وأوروبا وبريااةيا المتحدة

، وسا   في 1861، وبلواينغديل  في 1858، وايسي  في ةيويورلا في 1909، وسيلفريد   في لندن 1936عام 
 . 1905، ووالاري  لا اييت في  رةسا 1852، ولو بون اارشيه في  رةسا 1902ر بيّني في ، و يه س1867

ارا    ارية ؛ بل  اةت أاا ن يمكن للمتبضهين  يها ك ضية وقت اسلٍّ والاّ يه عن  المحلات أ لر ان أصبحت
لموسي ية. اإتوت اهظم المتا ر أةفسهم. وّ رت بهض كلع المتا ر أاا ن لل رااة واهارض  نية وأقيمت  يها اصفلات ا

على ورف لررب الرا  وأاا ن لتناول الاهام وو رت أاا ن عناية تراصة يمكن  يها للسيدات الاعتناا 
 . (38، صفحة 2010)حملاو ، بأظا رهنّ 

ن بيع المنتجات للمستهلكين النهائيين أو كهرف المحلات التجارية بأنها المنر ة التي ك وم بكا ة الأةراة التي كتضم
أيضا أةراة الت  ت والبيع الت  ت ، وكهت  المحلات التجارية اصل ة )الوإدات المستهلكة(، وقد كتضمن هاه الأةراة 

 اباشرة بالمستهلع، وكتملل في محلات الب الة، محلات بيع الأقمرة والملابس،الأترتة في إل ات التوزيع والتي كلت ر 
والسوبر اار ت والهي اار ت، واتا ر بيع الأواية بكا ة أةواعها، وقاع ويار السيارات...، وتملل المحلات التجارية   ا 

ان الناكج ال وار الإجمالي ان ترلال المحلات %97لا يستهان به ان الهمالة الاقتصادية في المجتمع، ويبا  نحو 
 .(70، صفحة 1429لتوزيع، )االتجارية

 : المطلب الثاني: أنواع المحلات التجارية

وبالروم ان أن  المحلات التجارية عديدة وجميهها كتنا س في سبيل اصصول على أ   إصة ان سو  التج ئة
اصجم أشكالا اتفاوكة ان إيه  جميهها كرالا في تراصية واإدة وهر البيع للمستهلكين النهائيين إلا أنهذا تأترذا

لأةوا  الممتلفة انها في استمدااها لتصني  ا والسياسات التسوي ية، لالع هنالا الهديد ان أسس الت ذسيم يمكذن
 وان بين الهديد ان ا اإات كصني  محلات التج ئة ذلع الموفح أدناه في اثدول:، وموعات

 

 

 

 

 
 

https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D9%88%D9%84%D8%A7%D9%8A%D8%A7%D8%AA_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D8%AD%D8%AF%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D9%88%D9%84%D8%A7%D9%8A%D8%A7%D8%AA_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D8%AD%D8%AF%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D9%85%D9%85%D9%84%D9%83%D8%A9_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D8%AD%D8%AF%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A3%D9%88%D8%B1%D9%88%D8%A8%D8%A7
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 (:تصنيف الأنواع المختلفة لمحلات التجزئة1جدول رقم )
 المعيار  التجزئة أنواع محلات

 اصجم -1 محلات التج ئة  بتة اصجم/محلات التج ئة صغتة اصجم.
 محلات التج ئة المست لة/محلات السلسلة/إ  الااتياز/اثمهيات التهاوةية

 اصكواة. استهلا ية/المحلات المملو ذة للمنتج/اؤسسات التج ئة تملكهالاو 
 ةو  الملكية -2

 علكتالو ات/الاواف بالمنازل/ البيلات البيع بامحلات التج ئة الهادية/مح
 بالهاك /شبكات الكمبيوكر.

 أسلوب البيع )الاكصال  -3
 بال بائن(

 أسلوب الخداة-4 المتكاالة. دااتلات الخداة الااكية/محلات الخمحلات الخداة المحدودة/محذ
 ةو  البضاعة  -5 انتجات واائية/الابس/أدوية/ترداات/....الخ

 وموعات السلع -6 الهمواية/المحلات المتمصصة.المحلات 
التهاوةية  ة/محلات ذات الأقسام/اثمهياتلة/السلسلة الاترتياريمحلات السلس
 الاستهلا ية.

 التنظيم و الإدارة  -7

 (169، صفحة 2000)الضمور، المصدر:
 

الابس، ب الة، أدوية،  اوفو  النراط )سيارات، أثذا ، اذواد بنذاا  إذا ر هنا إة الت سيم على أساس البضاعة
الم ارنات التاريخية لا اهات كاور  ارة التج ئة  محاات البن ين...الخ(  هو يهت  ك سيم هام إيه يستمدم  ذر إ ذرااات

،  2007)إدريس، الرئيسية هيوبمختلفة إلا أن هاا النو  ان الت سيم له بهض ال ونمو إر ة ابيهاتهذا عبذر  تذرات زانيذة
 :(151،152صفحة 

 
بدقة وكصنيفها في  ةظرا لأن محلات التج ئة والبا اا كبيع الهديد ان المنتجات  إةه ليس ان الممكذن ك ذسيمها -

الااكية الكبت "السو  الواسع" وت  اةوموعات اتغايرة، ويلاإظ اللا محل التج ئة الفرد  "الب ال" أو محل الخد
الرا  الممتلفة التي تمتد اا بين اللبن واثبن والخب  وال يت و  اتمصصة  كل انهما يبيع عررات الأصناف اذن المنتجذات

 .المابخ والأ ه ة الكهربائية الصغتة،  كي  يصن  الذل هذاا المحذل أو الذسو  الواسذع إلذى الأدوات المن ليذة ولذوازم

إية و بالنسبة نا في المبيهات بالنسبة للأصناف اذنإن هاا التصني  وت الدقي  يخفر اهه التغتات اص ي ية  -
على أساس هاا و  ،وةظرا لهاه الهيوب سوف ةهتمد على الت سيم إس  اصجم، ان ناإية أتررى حلات عند الم ارةة للم

  بتة المتكاالة.   ذلات   ئذةالتصني  ة سم المحلات إة محلات   ئة صغتة اذست لة ومح
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 :محلات التجزئة الصغيرة المستقلة -1
والبا اا يكون الهاال  هر محلات صغتة ان إيه اصجم واست لة بابيهة أعمالها، وكست بواساة المالذع الذا 

، صفحة 2000)الضمور، وشراا وي ين الوإيد بمحله. والا  ي وم بجميع وظائ  التوزيع الخاصة بمحله اذن بيذع
170). 

 :لصائص محلات التجزئة الصغيرة المستقلة -
، صفحة 2000)الضمور، ان أهم الخصائي التي كتمي  بها محلات التج ئة الصغتة المست لة اا يلر

170،171): 
 .: صاإ  المحل لديه است لالية تااة في اياذ قراراكه الخاصة بمحلهالاست لالية و عدم التبهية -أ

بسرعة لأن ال رارات تم  ما أن صاإ  المحل هو المسؤول عن ال رارات  ذإن الهمليذات كذتبم :المروةة في الهمليات -ب
 .إصدارها دون اةتظار التهليمات والموا  ة ان الإدارة الهليا

أهم الهواال الأساسية في  نالا علاقة اباشرة بين صاإ  المحل و زبائنه والتي كهذد اذنه :الرمصر بال بائن الاكصال -ج
 الصغتة بسب  و ود علاقة صداقة واودة.  استمرار نجاإه. إيه نجد الكلت ان ال بائن يتهاالون اذع المحذلات

 النائية.  الذصغتةوالبا اا يكون قري  ان المسا ن الرهبية في الأريف وال رى  والمدن  :اوقع المحل -د

 هنالا ةوعين ان هاه المحلات: :ةطبيهة السلع و التركيل -ه

السلع الممتلفة ووالبا اا ككون  وهر التي ك وم بهرض أصذناف وكذركيلات اذن الهمواية: محلات التج ئة الصغتة -
 محلات ب الة واواد واائية. 

الصيدليات، محلات اواد البناا،  :الل د ان المنتجاتوالتي كهرض وكبيع ترط واإ :محلات التج ئة الصغتة المتمصصة -
 أو محلات الألبان. 

 اصجم. تمتاز الأسهار في هاه المحلات بالاركفا  وذلع لهدم إصولها علذى و ذورات :أسهار السلع -و

، صفحة 2000)الضمور، وا ه محلات التج ئة الصغتة ارا ل ان بينهاك :مشاكل محلات التجزئة الصغيرة -
171،172)                                                    : 

 والكفااة الإدارية، جميع الوظائ  ي وم بها صاإ  المحل،  الكلت انهم كن ذصهم الخبذرة والتجربذة وال ذدرة -
 .اا ن وت اناسبة للهملاترتيارهم السيئ لموقع المحل، أول  هاه المحلات كو د بأ -
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المحل ان الداترل  أسلوب الهرض والتهيئة السيئة للمحل،   ول  أصحاب هاه المحلات لا يهتمون بتنسي  وتهيئة -

يهت  عاال اهم لادده على  اابا لل بون الا   وكصميمه ان الخارج،  هر لا  يد عرض السلع عرفذا كذسوي يا وكرويجذا
 .المحل

 ائتماةية ل بائنه ةظرا للهلاقة تشيد في انح الائتمان بحيه صاإ  المحل لا يادد  ذر اذنح كذسهيلاالتوسيع وت الر  -
ولكن بإاكان هاه  ،تحصيل هاه التسهيلات الائتماةية لرمصية التي كرباه بهم، مما يؤد  إة ارا ل في ال ذدرة علذىا

البيع والرراا وكصميم المحل وتهيئته، لأةنا  ذالالمحلات التغل  على هاه المرا ل باستمدام أشماص ذو  تر ة في و
وأصبحت اتا ر صغتة للبيع بالخداة الااكية، وإاولت التغل  على  كاورها في ا اه زيدة اساإات بيههذاةراهد اؤتررا 

  اصا ة  بتة للمحا ظة على هاا النو  ان ،وككوين وموعات كاوعية بين هاه المحلات اذرا لها الماليذة بالتهذاون
 ان المستهلكين و الهلاقة التي كرباها بهم.   المحلات لما كتمي  به ان ترصائي، تراصة قربها

 :محلات التجزئة كبيرة الحجم -2
 إيه اصجم وأسلوب الهمل وهر محلات كتمي  باصجم الكبت والتكاال في الخداات ويتل  عن المحلات الصغتة اذن

                                       والإدارة.                               
 :لصائص محلات التجزئة الكبيرة الحجم -

 كتمي  بضمااة إجم أعمالها وإاكاةياتها المادية مما يساعدها على الرراا بكميذات  بيذرة :فمااة إجم الهمل -أ
وكستمدم برااج كرويجية ، ابائنهذك دم كسهيلات ائتماةيذة ل  والاكصال اباشرة بالمنتج واصصول على و ورات اصجم،  ما 

السلع في المحل،  ل هاا يساعدها على اوا هة  بصورة اناسبة، وتحتفظ بمجموعات  بتة وكذركيلات اتنوعذة اذن
 الت لبات الاقتصادية.

 الهمل وذلع بإسناد اهام الوظائ  كتمي  بالتمصي إيه كتبع أسلوب ك سيم :التمصي في الهمل والخ ة -ب
 أشماص اتمصصين ذو  تر ة.  ىالتذسوي ية إلذ

بالروم ان الم اي التي كتمي  بها هاه المحلات  هر لا يلو ان المرا ل   :المشاكل التي تواجه محلات التجزئة الكبيرة -
 ككالي  كصال المباشر اع زبائنذه  ذالع اركفذا اياذ ال رارات، وفه  الا لبطالع في الهمليات وذ  انخفاض المروةة

 وككالي  التم ين وككالي  بتة، إيه كتملل هاه التكالي  في اصاري  ر ال البيع، المباني والذصياةةالترغيلية واللا
قيااها بهملية الاإتكار، والضغوط التي تمارسها على  بالإفا ة إة كدترل اصكواة في شؤونها وذلذع ترو ذا اذن ،الاويج

 المنتجين والمستهلكين.
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 :أنواع محلات التجزئة الكبيرة الحجم -

 هر محلات  مع تحت س   واإد وفي اساإة بيع  بتة، عدد  بت ان المنتجات والخذداات، :المحلات الكبيرة -1
اترااعها  وقذد ،إيه يتضح أن  ل رف هو عبارة عن محل مختي ،ككون اوفوعة في ر وف اتجاةسة

، صفحة HelferJ-P ،1981).2م5700 ككون اساإتها في المتوسذط،1952في  رةسافي  Boucicautوبوسيك
25). 

 :لصائص المحلات الكبيرة -

 :هر بصفات تراصة تمتاز
 للملابس اثاه ة للر اا ك دم هاه المحلات كركيلة واسهة اذن الذسلع وبذصفة تراصذة :طبيهة السلهة المتهاال  يها -

 والسيدات والأطفال، بصفة عااة كهرض السلع وت الغاائية.

في وموعة ارابهة   ما أشرنا ساب ا هر ا سمة على شكل ر وف  ل رف مختي  التنظيم الإدار  وأسلوب الهمل: -
إليه  ل المهام والمسؤوليات وهر لا كستمدم  ان السلع، و ل رف لديه رئيس اتمصي في شؤون البيع والرراا كذستند

 ك ديم النصح وكو يه المستهلكين . ر ال البيع في أسلوب الخداة الااكية في عملها  مذا كهتمذد علذى

او ودة في ال رى  والأريف،  كو د بالمدن بحيه يتار المرا   التجارية والتسوي ية الرئيسية، وةذادرا اذا ككذون: اواقهها -
  هر والبا اا ككون او ودة بالأاا ن المكتظة بالسكان.

وكتملل    هر بهاا  اب عدد  بت ان المستهلكين،ك دم وموعة ان الخداات وانا الخداات التي ك داها لل بائن: -
 (177، صفحة 2000)الضمور، :هاه الخداات في

 .كلبية طلباتهم هاكفياة ل وارسال البضائع إة انازل ال بائن و  -
 .السماح برد المبيهاتك ديم الهداي في الأعياد و  -
 .لكين للتجربة والاترتبارإرسال البضاعة للمسته -
 .التسلية وال رااة وسما  الموسي ىكو ت أاا ن للراإة و  -
 .الإرشاد لل بائنك ديم النصح و  -
 .ك ديم كسهيلات ائتماةية ل بائنها ولفاات طويلة -
 كو ر ارا   تراصة لسيارات ال بائن أثناا و ودهم داترل المحلات. -
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 لات الكبتة ارا ل كتملل في: لدى  المح :مشاكل المحلات الكبيرة -

ستلمار المباني والهتاد با اركفا  التكالي  بسب  كهدد ر ال البيع  يما يخي الأ ور،  ذالع التكذالي  التذر كتهلذ - 
 . هر كتال  أاوال فممة

 .صهوبة الدترول إليها بسب  الا تظاظ، وازدإام السيارات لأنها والبا اا ك ع في المدن -
 وك ديم الخداات الفردية ، يها روةة التي كتمي  بها المحلات الصغتة وذلع  يما يخي كغييذر أسذالي  البيذعلا كتمتع بالم -

 .ل بائنها عند الضرورة
اا يهرفها لخسائر اادية   كهرض سلهها للت ادم وكبدل الاراز والموديلات بسب  ااتلا ها لممازن  بتة ان السلع وهاا -

 . بتة
ال بائن، أدى  بها إة التمفيض  ة  المحلات الصغتة هاه الأترتة التي تمتذاز بالاكصال المباشذر اذعإدة المنا سة ان  ا -

 في أسهارها إتى كتغل  على المنا سة والتضحية ببهض الخداات. 

 ي وم هاا التنظيم على ك سيم الهمل إة الوإدات الإدارية التالية: التنظيم الإداري للمحلات الكبيرة:  -

اإتيا ات المحل ان السلع  كرمل ادير المحل وادراا الر وف وان أهم اا ك وم به هذاه الإدارة ك ذديم: ارة التجاريةالإد -
،  الاويج ة كنظيم أاا ن البيع ووفع أوقاتبالإفا ة إ الذسهر الكمية، الممتلفة ووفع تراط الذرراا  يمذا يخذي الوقت،

 يمكنها التنبؤ بالتغتات الاقتصادية.  ما

 بخداة ال بون والصياةة وة ل ك وم بجميع الأعمال اا عدا البيع والرراا والمالية والاويج  هذر ك ذوم رة شؤون المحل:إدا -
 الالبات. 

 ك وم بالمجهودات المتهل ة بالاويج عن المحل والسلع وكنظيم ةوا ا الهرض. إدارة الاويج: -
لمال اللازم لتنفيا ةراطاكه،  ا لمحا ظة على أصول المحل وكو ت رأسان بين النراطات التي ك وم بها هر ا الإدارة المالية: -

 التحصيل.الائتمان و  ك وم بإعداد المي اةية السنوية لنراطات المحذل وتحديذد سياسذة  ما

 :محلات السلسلة ) ذات الفروع( -2

 س وموعة السلع ولها إدارةنفمحلات السلسلة هر عبارة عن محلات   ئة كتكون ان أربهة محلات    لر و كتهااذل  ذي
 ون انتررة في البلد  له أو دوليةادينة واإدة، أو كك وقد كو د هاه المحلات في انا ة أو اوإدة وار  ية في الرراا،

، الصفحات 2006)الهلا ، الكية السلاسل في الغال  هر شر ات أو أ رادو  عنداا كفتح لها  روعا  ذر بلذدان مختلفذة
 بالهديد ان الم اي التنا سية ان أهمها:  ، مذا كتمتذع2م2000و  2م150اساإتها بين ، (125-126
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 والخصواات.  قوة التفاوض والمساواة اع الموردين بسب     إجمها  هر تحصل علذى أ ذضل الأسذهار -

 الرراا يتمتهون بكفااات لات  ري  اذن تربذرااتح ي  و ورات اصجم لأنها ك وم بوظائ  اثملة،  ما تمتلع هاه المح -
ثميع المحلات وبالع تحصل على ترصواات   عالية ويكون الرراا ار  ي أ  ك وم إدارة واإدة بمهمة شراا الأصناف

  مية.

ا ي يد المم ون والبيع مم استمدام الأسالي  التكنولو ية المتاورة انها اصاسبات الآلية في عمليات التنبؤ والرقابة علذى -
 اا وة ي التكالي .في  فااة الأد

لهاالين في المحلات با النمط الإدار  المحدد  يدا ويتملل ذلع الوفوح في تحديد السياسات و المسؤوليات الخاصذة -
 التابهة.                                                                                 

 .(182-181، الصفحات 2000)الضمور، لكتمي  هاه المحلات ان ترلا: )ذات الفروع ( لصائص محلات السلسلة -
ترداات مماثلة ان قبل  كتهاال هاه المحلات في وموعة اتماثلة ان السلع النماية، أو في ك ديم :السلع المتهاال  يها -

 المنتجات ان الب الة، الملابس، الأ ل السريع   د  ما كست في أةذوا  مختلفذة اذنالمحلات الهائدة لها ان إيه الملكية،  
 البداية يتي في سلع اهينة. أصبحت وت مختصة عكس اا  اةت عليه  ذر

 ار  ية، إيه كهت  الوإدات لصفة الرئيسية لهاا النو  ان المحلات هذر و ذود إدارةا التنظيم الإدار  و أسلوب الهمل: -
ك وم الإدارة المر  ية في السياسات والخاط الموفوعة، و  محلات للبيع ويرأس  ل محل ادير اسؤول عذن كنفيذا الممتلفة

لهمل  إنها كستمدم ر ال والسياسات التي كست عليها  ل الوإدات، أاا أسلوب ا الرئيسر برسم جميع الخاذط المر  
 ية.ب بائنها أ  لا كستمدم أسلوب الخداة الااك الاكصال البيع في

 ي تصر على ادينة والبا اا يتار اواقهها في المدن التجارية الرئيسية أ  المكتظة بالسكان أاا ةراطها   د :اوقهها-
 واإدة أو يوسع ليرمل  ل البلد.

الهمل و أسالي  الهمل  ككون هاه المحلات اترابهة ان إيه الديكور الخار ر، ةوا ا الهرض، اواعيذد :طبيهة الهمل-
 ج.والاوي

التي كتهاال  يها ان  يتل  طبيهة الخداات التي ك داها محلات السلسة إس  السلع :لخداات التي ك داها ل بائنهاا -
 و لكنها كترابه ان إيه النوعية. محل لآترر 

 مل اناط   غرا ية أوسع، إيه يخل ك داد ارا ل هاه المحلات  لما اكسع ةراطها لير :مشاكل محلات السلسلة -
والتي قد ككون وت  الرئيسر ور ل البيع وبالتالي قد ياب   ل ادير محل السياسة التي يراهذا اناسذبةبين المر     جذوة

 ما أنها كهاني ان المنا سة ان   ،الإدارة المر  ية مما يؤد  إة الصهوبة في الرقابة عليها اذن  اةذ  ،اناسبة للإدارة الهليا
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ان السلع بالإفا ة إة قلة الخداات وثوئها دواا إة  قبل محلات أتررى  بسب  اقتصار ةراطها على وموعة واإذدة
 البيع بأسهار انمفضة.

 :التنظيم الإداري لمحلات السلسلة - 

بصورة عااة  ،أعمالها السلع التي كتهاال  يها وإجذم وطبيهذة يختل  التنظيم الإدار  لهاه المحلات إس  وموعة
 يمكن أن يتكون المر   الرئيسر لإإدى  هاه المحلات ان الإدارات التالي:

على أعمال الصياةة  هاه الإدارة اسؤولية اترتيار المواقع المناسبة بالإفا ة إلذى الإشذرافكتوة  :إدارة اله ارات -
 والتصليح. 

 كتوة رسم السياسات الاويجية ان بينها الإشهار وكنفياها واراقبة ةتائجه. إدارة الاويج:-

اإتيا ات محلاتها عكس المحلات  ثميذع كون الرراا عادة عن طري  وإدة ار  ية كتذوة ال يذام بالذررااي :إدارة الرراا -
 لإدارة الهليا. الكبتة التي يتوة  ل قسم  يها شراا اإتيا اكه بالتنسي  اذها

 .كتوة اسؤولية شؤون الهاالين إدارة الأ راد: -

م السجلات طري  كنظي كتوة هاه الإدارة رسم السياسات المالية للوإدات التجارية واراقبة أعمالها عن الإدارة المالية: -
 المحاسبية بالتدقي .

اثمهيات التهاوةية الاستهلا ية هر اؤسسات بيع بالتج ئة استة اذن طذرف  :الجمعيات التعاونية الاستهلاكية -3
إيه ك وم وموعة ان المستهلكين باستلمار ابلغ ، ارا ين هد هم تحسين ةوعر لظروف عيرة المستهلكين يناذستهلك

 إدارة لها وكهين الهاالين بها.  ئة وينتمذ  ولذسان المال في  ارة التج  

وليس السهر  هد ها كو ت السلع الاستهلا ية التي كتلاام اع إا ياتهم ووتهم ان المستهلكين بأسهار انمفضة
 وراا تح ي  أرباح عالية.

الاشاالا بها،  ما  ولهاه اثمهيات ابادئ انها الانخراط اصر أو ابدأ الباب المفتذوح إيذه بإاكذان أ  اذستهلع
الأعضاا يكون و  ا صصة صف اتهم التجارية،  لديها ابدأ الديم راطية بمهني  ل عضو يساو  صوت. وكوزيع الفذائض بذين

 .إفا ة إة ذلع  هر كهمل علر كل ي  المستهلع

 (163، صفحة 2007بت عبد الرحمان، )ثالهاه اثمهيات التهاوةية الاستهلا ية ا اي و سلبيات هر:

 



 ............الهوية البصرية للمحلات التجارية...................ول.........الفصل الأ

 

33 
 

 :وةيةاان بين ا اي اثمهيات التهالمزايا :

 .كو ت اإتيا ات الأعضاا ووتهم بأسهار انمفضة -

 .انخفاض ةف ات الترغيل بسب  عدم الإسراف في الديكورات والإيجار والاويج -

 .لع لهمالد اعية الهالية لدى  الهاالين بها الناكج ان الإإساس بأنها ا -

ان وزارة التجارة والتموين،  تح ي  و ورات اصجم في الرراا بسب  الرراا ان المنتجين اباشرة أو اصصول على إذصة -
  ضلا عن الرراا بكميات  بتة. 

 :في ةفس الوقت كهاني اثمهيات التهاوةية ان ارا ل اتهددة :السلبيات

 .اال  يها ان المنتجاتات التي كتهمحدودية الأصناف والتركيلات والهلاا -

 .ا ت ارها أإيانا للجهاز البيهر المدرب ذو الخ ة التسوي ية -

 فه  اواردها المالية.  -

 :المحلات المتخصصة -4

المترابهة والمتكاالة ان  كتص  هاه المحلات بالتهاال في ترط واإد ان السلع يضم كركيلة واسذهة اذن الأصذناف
ذات الرهرة الهالمية،  إذا أترانا اللا  ن  لنظارات والملابس والروائح الهاريذةإيه استمدااها، الل الساعات وا

 كركيلة  بتة وعلااات  ارية عديدة ان هاه الأدوات. يتمصي في الأدوات الموسي ية هنذا يجذد المذرا 

بالإفا ة إة تر ة  ان أهم اا كتمي  به هاه المحلات اوا بة الموفة والت دم الهلمر  يما يخي السلع المتهاال بها
الم داة  يها يخي المهر ة الكاالة بالسلهة،  ما  واهارة البائهين في التهاال اع ال بائن لإقناعهم بذرراا الذسلع، والخذداات

وكتمي   الع بتصميم اهمار  وشكل ترار ر وداترلر يهكس الملااح  أنها تحدد الاب ة الا تماعية التي كتهااذل اههذا
 التمصصية للمحل.

 :لات المختلطةالمح -5

تراوطا اتنوعة ان  كهت  محلات التج ئة الممتلاة أإد  شكل لمحلات التج ئة داترل هاا الميدان وهذر كهذرض
لات المتمصصة، وكست كلع محلات السلسلة، المح السلع تحت الكية ار  ية كتضمن محلات  بيذرة، بيذوت البيذع بالخذصم،
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المهلواات الدقي ، ورقابة آلية على المم ون، وارايتها ار  ية وعلذى در ذة عاليذة  مباري ة ار  ية ان ترذلال ةظذا المحلات
 .(192، صفحة 2000)الضمور، .الكفااة اذن

لتمفيض  هر طري ة بيع بالتج ئة ككون  يها الأسهار والهوااش انمفضة وهاا يهود للذسياسة الهااذة :محلات الخصم -6
محدودة  للمم ون وترداات التكالي ، تراصة ان ترلال التجهي ات البسياة للمحل، كركيلة انمفضة، دوران سذريع

 2.م400كبلغ اساإة هاا النو  ان المحلات إوالي. كهرض لل بون

بأسهار انمفضة،  لا يتل  هاه المحلات عن محلات الخداة الااكية ان إيه أسلوب الهمل والإدارة إلا أنها كبيذع
 ترصائي كتمي  بها هر: ر  اب المستهلكين على أساس السهر. وعمواذا لذدى  محذلات الخذصم ه

الأ ه ة الكهروان لية،  قد ككون اتمصصة بمجموعة ان السلع أو ككون عمواية لترمل المذواد الغاائيذة، الملابذس -
 .كتمتع بمهدل دوران عال وأسهار انمفضةو 

يغالبا اا يكون في  درا اا ك دم ترداات واةية، قلة الاهتمام بالديكور الذداترلناكهمل على أساس الخداة الااكية و  -
 .أطراف المدينة

 ,pernet.N, 2004)هر كلاقر نجاإا  بتا في الدول المت داة وذلع لانخفاض أسهارها بالروم ان قلة  اذبيتها -
p. 392)    . 
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 ووظائف المحلات التجارية أهميةثالث: المطلب ال
كا   أةراة المحلات التجارية على كسهيل كبادل وة ل السلع التي تم كصنيهها إة المستهلكين في الفئة المستهد ة، 
وقد يتم إنجاز مختل  أةراة هاه المحلات ةفسها ان ترلال ارا   بيع تابهة لها، أو ان ترلال زيرات ان لية لبيع بهض 

الخاصة، أو ان ترلال البيع بواساة ال يد وإس  الال ، ووالبا اا يكون لأصحاب المحلات التجارية اكصالات السلع 
اباشرة اع المستهلكين، الأار الا  يمكنهم ان كهديل الم يج التسوي ر والسلهر كبها لأية كغتات قد تحد  في 

 (154-153، الصفحات 2003)عبيدات، إاكاةيات، أذوا ، وكوقهات المستهلكين المحتملين.
وكتبين أهمية المحلات التجارية في إالة اركفا  الأسهار، بحيه البداية ككون صهبة والخداة أصه  داترل المحل، 

رائهة لل بائن.  التجار الأ لر ةراطا عليهم ال يام بخل   و التسو  المناس  ان ترلال  ربة ممتهة واليئة بالمفا آت ال
 .p.KOTLER, 2005, p) الل قيام بهض المحلات بوفع طاولات و راسر لررب ال هوة وكناول اصلويت

118) . 
ويساعد اثو الهام للمتجر على إبراز ار   التا ر مما يساعد على  اب المستهلكين وكرجيههم على الرراا، 

اثو الهام للمتجر في اظهر المتجر، ةوا ا المهروفات وادترل المتجر، ويفيد اظهر المتجر الهملاا اثدد  وكتضمن عناصر
الا  يميلون إة اصكم على المتجر ان اظهره الخار ر، وهنالا عناصر داترلية للمتجر كتضمن الإفااة، اصائط، 

لألوان،  هنالا عديد ان المااعم التي ك دم و بات الأرفية... وكساهم هاه الهناصر في  اب المستهلع الل استمدام ا
 ما أن الصوت يملل   لوان  هل الأ راد يرهرون باثو ،سريهة كستمدم ألوان زاهية الل الأحمر والأصفر لأن هاه الأ

عنصر آترر عن طري  استمدام الموسي ى الهادئة، وأيضا هيكل المتجر وكركي  الأقسام ووفع السلع في وموعات 
، 1998)المنياو ، ة،  الهرض المتناس  ي يد ان قيمة اثو الهام للمتجر وان  اب المستهلكين وزيدة المبيهاتاتجاةس
 (209صفحة 

 :(71، صفحة 1429)التوزيع، ان الوظائ  ةا رها  يما يلر ةك وم المحلات التجارية بمجموع

كوقع وك دير إا ات وروبات المستهلع المست بلية للسلع والخداات وقتا واكانا و مية والهمل على إ راا  -
 الاكصالات والإ رااات والأعمال اللازاة لتو تها.

ال يام بخداات الن ل والتم ين لكميات محدودة كركفع اع    إجم المتجر، وبهدها عن أاا ن اصصول على السلع  -
 .والخداات

تمويل شراا السلع والخداات، ود ع أثمانها قبل عملية بيهها نهائيا للمستهلع، وبالتالي  إن المنتج وتا ر اثملة ين لان  -
   ا ان ع ا المماطر على المحل.

ك ديم المهلواات اللازاة عن الاستهلالا وأنماط وشكوى  المستهلع وإيجابيات السلهة بالنسبة له وعيوبها، وهو أإد  -
 لرئيسية التي يبني عليها المنتجون سياساتهم.الأسس ا



 ............الهوية البصرية للمحلات التجارية...................ول.........الفصل الأ

 

36 
 

للسلع المباعة وال يام بخداة اا بهد البيع، و الع تحمل مخاطر كغيت السهر، تحمل المماطر ان ترلال انح الضمان  -
 انخفاض الال  واا يمكن أن ياك  عليه ان ترسارة  ضلا عن مخاطر المم ون.

  للال ، وال يام بهملية التسليم الفهلر والتبادل اع المستهلكين إيلما الهمل على ي ين السلع وكو تها في وقت ساب -
 و دوا.

   ئة السلع إة وإدات ا بولة ان المستهلكين وكتناس  اع عاداتهم الررائية، ودترلهم، وسلو هم. -
للمنازل، كسهيل اهمة المستهلع في اصصول على السلع والخداات، بت ديم الخداات اللازاة الل: ترداات التوصيل  -

 والت سيط، والائتمان...
ك ديم المهلواات عن السلع والخداات وبيان اغريتها البيهية والمهوةة الفنية اللازاة للمستهلع بحيه يتمكن ان تح ي   -

 الإشبا  الأالل.

 الفصل الأول: لاتمة

ية و دنا أةه لا ونى ان ترلال الدراسة النظرية للهوية البصرية بصفة عااة والهوية البصرية للمحلات التجار 
ان دراسة  دية لهناصر الهوية البصرية إذا  ان هد ها الت ثت بالركل  تراصة للمؤسسات  كل وللمحلات التجارية

في الوقت اصالي واع التاور التكنولو ر اصاصل لم يهد ورد استهلع يدترل للمحل  ون ال ب الإيجابي على الهملاا،
أصبح يت ثر بهدة عواال ولهل أهمها عناصر الهوية البصرية للمحل ان كصميم واظهر  بل و  ط، ليبتا  اا يلبي إا اكه

وهاا اا يد ع بالهديد ان المحلات إة التغيت المستمر في محلاتها سواا ان الداترل أو ان  ترار ر واظهر داترلر للمحل،
 الخارج لتظهر بركل  ااب لل بائن أ لر ويتل  عن محلات المنا سة.
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 الفصل الثاني: الدراسة الميدانية 
، بحيث يكون المبحث الأول خاصا بتخطيط وتصميم هيكل الدراسة مباحث ثلاثة سنتناولمن خلال هذا الفصل 

الميدانية، من خلال دراسة طبيعة الظاهرة وأهداف الدراسة وكذا حدود وعينة الدراسة التي تمت بإعداد استمارة تم توزيعها 
أفراد العينة، لننتقل بعدها إلى الأساليب الإحصائية المستعملة للحصول على النتائج المطلوبة من هذه إلكترونيا على 

الدراسة وتحليلها ومعالجتها لإثبات أو نفي صحة الفرضيات المقترحة سابقا هذا ما تم وضعه تحت عنوان المبحث الثاني، أما 
 ات الدراسة.المبحث الثالث فقد كان ملخصا لأهم النتائج واقتراح

  الدراسة الميدانية المبحث الأول: تخطيط وتصميم
بعد الانتهاء من الجانب النظري للدراسة ننتقل إلى الجانب التطبيقي والمتمثل في الدراسة الميدانية، نستهله بأول خطوة 

  وهي تحضير الدراسة الميدانية والتي تعتبر من أهم الخطوات نظرا لصعوبة القيام بها.

 الأول: طبيعة الظاهرة وأهداف الدراسة المطلب
صاحب بداية ظهور المساحات الكبرى العديد من الظروف المساعدة على ذلك، من بينها الاستقرار الذي 

وتحرير التجارة الذي أدى إلى تنشيط الاستثمار في قطاع التجارة الخارجية القائم على  2000هدته الجزائر من عامش
ت التجزئة بصفة التجزئة بصفة عامة ومحلا لى نمو تجارةإوفي مقدمتها السلع الغذائية مما أدى رورية ضاستيراد السلع ال

ا النمو بشكل مباشر في انتشار المحلات التجارية وخاصة المساحات الكبرى في المدن الكبرى خاصة، وقد ساعد هذ
ا طبيعة المشكلة التي سوف ذلور المشتري، بالجزائر، وكما يبدو فان انتشار المحلات التجارية كان نتيجة تقبل الجمه

ميمها صنخضعها للدراسة والتحليل تنبع من التقنيات التي تمارسها هذه المحلات في تصريف منتجاتها وهي طريقة ت
لعناصر الهوية البصرية التي تحدثنا عنها سابقا، وهل تم تطبيق هذه ن الزبائن عليه أن يكون ملما بمجموعة من 

  منها:الخصائص نذكر 

اختيار موقع بناء المحل بعناية شديدة بناء على مجموعة من العوامل كقربه من المناطق العمرانية، وجود أماكن ركن  -
 السيارات... وهذا يتم عن طريق دراسة مسبقة لموقع البناء.

 اختيار ميدان النشاط والمجموعة السلعية التي سيتعامل بها المتجر. -

 .)محل بقالة، سوبر ماركت، هيبرماركت...(ناية تحديد حجم النشاط بع -

 .)البيع الذاتي، رفوف، حاويات...( دراسة الطريقة المتبعة في تسيير المحل-

 واجهة المحل ومدخله وطريقة تصميم النوافذ واللافتات. -

 الإضاءة والألوان داخل المحل وطريقة عرض المنتجات. -



 الفصل الثاني.................................................................. الدراسة الميدانية
 

34 
 

 ناجعة وجدية من طرف إدارة المتجر.يتم تحقيق هذه الخصائص من خلال دراسة 

 :حدود الدراسة -

 النظريما تم تناوله في الجانب  إسقاطمن الضروري الآن دراستنا لعناصر الهوية البصرية للمحلات التجارية،  بعد
 .2022تمت خلال شهر جوان  التي على الواقع من خلال الدراسة الميدانية

 عينة الدراسة:  -

توزيع الاستبيان الالكتروني على عينة عشوائية من زبائن المحلات  شار إليه سابقا تمالملتحقيق الهدف من الدراسة 
 .فرد100يتكون عددها من العينة كان، التجارية بولاية برج بوعريريج

 الأدوات الإحصائية المستعملة في الدراسة: -

 لنقوم بعدها باستخراج كل من: spssبعد تفريغ الاستمارة وترميز البيانات في برنامج 

المختلفة، وذلك لتقديم وصف  النسب المئوية والتكرارات، والمتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية على فقرات الدراسة -
 شامل لبيانات العينة من حيث الخصائص ودرجة الموافقة.

 .من ثبات ومصداقية النموذج، للتأكد"Alpha deCronbach"باخ" نفحص البيانات من خلال "ألفا كرو  -

من أجل إثبات أو نفي Anova""اختبار معنوية الفروق بين مختلف البيانات الشخصية بالاعتماد على اختبار  -
 الفرضيات المطروحة سابقا.

 صياغة الإشكالية والفرضيات المطلب الثاني:
ة بصريعناصر الهوية الماهي  التالية:للوصول إلى الهدف المنشود من هذه الدراسة قمنا بصياغة الإشكالية 

 ؟في ولاية يرج بوعريريج للمحلات التجارية
 هذه الإشكالية تتفرع عنها مجموعة من التساؤلات هي:

 ؟من عناصر الهوية البصرية مكان تواجد المحل وحجمه وتصميمهيعتبر هل  -1

 ؟من عناصر الهوية البصريةالمظهر الخارجي للمحل التجاري  يعتبرهل  -2

 ؟من عناصر الهوية البصريةالمظهر الداخلي للمحل التجاري  يعتبرهل  -3

 عناصر الهوية البصرية؟    اذبيةبجهناك فروق ذات دلالة معنوية بين مختلف الفئات فيما يتعلق هل  -4
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 يقودنا إلى صياغة الفرضيات التالية:الإجابة عن هذه الإشكالية الرئيسية، والتساؤلات الفرعية  ومحاولة

 من عناصر الهوية البصريةحجمه وتصميمه المحل و  تواجد مكانيعتبر : 1فرضية

 للمحلات التجاريةعناصر الهوية البصرية من  تواجد المحل مكان يعتبر: 1-1فرضية     

 للمحلات التجاريةعناصر الهوية البصرية من حجم المحل وتصميمه  يعتبر: 2-1فرضية     

 .عناصر الهوية البصريةمن  تواجد أماكن ركن السيارات بالقرب من المحل التجاري من عدمه يعتبر: 3-1فرضية     

 للمحلات التجاريةعناصر الهوية البصرية من المظهر الخارجي يعتبر : 2فرضية

 للمحلات التجاريةعناصر الهوية البصرية من  لافتاتال يعتبر: 1-2فرضية      

 للمحلات التجاريةعناصر الهوية البصرية من مدخل المحل  يعتبر: 2-2فرضية      

 للمحلات التجاريةعناصر الهوية البصرية من النوافذ  عتبر: ت3-2فرضية      

 من عناصر الهوية البصرية المظهر الداخلي للمحلات التجارية عتبر: ي3فرضية

 للمحلات التجاريةعناصر الهوية البصرية من  لوانالأ تعتبر: 1-3فرضية      

 للمحلات التجاريةعناصر الهوية البصرية من الإضاءة  تعتبر: 2-3فرضية      

 للمحلات التجاريةعناصر الهوية البصرية من عرض المنتجات  يعتبر: 3-3فرضية      

 للمحلات التجاريةعناصر الهوية البصرية من رجل البيع  يعتبر: 4-2فرضية      

 بين مختلف الفئات فيما يتعلق بتأثير عناصر الهوية البصرية للمحلات التجارية. يوجد اختلاف: 4فرضية

 فيما يتعلق بتأثير عناصر الهوية البصرية للمحلات التجارية. الذكور والإناثبين  يوجد اختلاف: 1-4فرضية      

 عناصر الهوية البصرية للمحلات التجارية. اذبيةفيما يتعلق بج فئات السنبين  يوجد اختلاف: 2-4فرضية     

عناصر الهوية البصرية  اذبيةبجفيما يتعلق  مختلف المستويات التعليميةبين  يوجد اختلاف: 3-4فرضية      
 للمحلات التجارية.

للمحلات عناصر الهوية البصرية  اذبيةبجفيما يتعلق  مستويات الدخلبين  يوجد اختلاف: 4-4فرضية      
 .التجارية

للمحلات عناصر الهوية البصرية  اذبيةبجفيما يتعلق المتزوجين وغير المتزوجين بين  يوجد اختلاف: 5-4فرضية     
 .التجارية
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 المطلب الثالث: أسلوب جمع البيانات 
لجمع البيانات اللازمة لإتمام هذه الدراسة في جانبها التطبيقي قمنا باتباع طريقة الاستقصاء، حيث تم تصميم 

بطريقة عشوائية،   Instagramو Facebookو Emailتم إرساله إلى أفراد العينة عن طريق إلكتروني استبيان 
أما الجزء الثاني فيحوي ثلاثة محاور رئيسية،  المعلومات الشخصية،يخص  جزأين الجزء الأول البحث إلى استمارةوتنقسم 

المحور الأول يتضمن عبارات تتعلق بمكان تواجد المحل وتصميمه وحجمه ودرجة مساهمتها في جذب الزبائن، بينما تعلقت 
فهو خاص بمدى مساهمة عبارات المحور الثاني بمدى مساهمة المظهر الخارجي للمحل في جذب الزبائن، أما المحور الأخير 

المظهر الداخلي للمحل في جذب الزبائن، تم ضبط العبارات للإجابة عنها وفق سلم ليكرت الخماسي باختيار إحدى 
 ، وكحل وسط تتم الإجابة بالحياد."بشدة قفغير موا"إلى  "بشدة موافق"الأجوبة من 

 الاستبيان:فيما يلي نقوم بعرض تفصيلي عن العبارات التي وردت في 

 ل هذه المحاور فيما يلي:مثعبارة عن محاور كل محور مقسم إلى عناصر الهوية البصرية للمحلات التجارية وتت :ولالجزء الأ

 الهوية البصرية، هذا المحور يضم خمس عبارات هي:من عناصر حجم المحل وتصميمه  كونيتحدث عن   :المحور الأول

 .تفضيل الزبائن لقرب المحل من منازلهمتتحدث عن مدى  العبارة الأولى: -

 .المتواجدة بعيدا عن الضوضاءنحو المحلات التجارية المنعزلة و خاصة بمدى انجذاب الزبون العبارة الثانية:  -

 تتحدث عن مدى اهتمام الزبون بوجود مكان لركن سيارته عند زيارته للمحل التجاري.العبارة الثالثة:  -

 .تتحدث عن مدى اهتمام الزبون بتصميم الهيكل الخارجي للمحل التجاريالعبارة الرابعة:  -

 خاصة بمدى انجذاب الزبون نحو المحلات التجارية الكبيرة.العبارة الخامسة:  -

، هذا المحور هو الآخر ينقسم إلى وهل هو من عناصر الهوية البصريةيتعلق هذا المحور بالمظهر الخارجي للمحل المحور الثاني: 
 مجموعة من العناصر كل عنصر يتضمن مجموعة من العبارات كما يلي:

في هذا العنصر يتم الحديث عن مدى انجذاب الزبون نحو اللافتة التي تكون في العادة معلقة في أعلى  اللافتة: -1
خمس م مدخل المحل ويتسابق أصحاب المحلات نحو تصميمها بأفضل الطرق لتحقق التأثير في الزبائن هذا العنصر يض

 عبارات هي كما يلي:

، أي من خلال الواجهة ورسوماتها والكتابات يمكن التعرف على المحل ونشاطه من خلال الواجهة :1-1العبارة  -
 الموجودة عليها يمكننا معرفة المنتجات التي يسوق لها هذا المحل حتى قبل الدخول إليه

، فهناك العديد من أصحاب المحلات ممن يكثرون الألوان على تجذبك اللافتة ذات الألوان الكثيرة :2-1العبارة  -
 اللافتات بغرض جذب انتباه الزبون لدخل المحل. 
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، فاللافتة كلما كان حجمها أكبر كلما كانت اللافتة الكبيرة تساعد في التعرف بسهولة على نشاط المحل :3-1العبارة  -
 ة المنتجات داخل المحل ولو كان من مسافة بعيدة نوعا ما.الرؤية أوضح وبالتالي استغراق وقت أقل لمعرفة طبيع

، الكثير من أصحاب المحلات يعتمدون لافتات بسيطة جدا تساهم في جذب الزبائن اللافتة البسيطة :4-1العبارة  -
 خالية من الرسومات والزخرفات والأشكال، بل تحوي اسم المحل فقط.

، تساعدك اللافتة على معرفة معلومات أولية عما الكافية عن نشاط المحلتعطي اللافتة المعلومات  :5-1العبارة  -
 (.هو داخل المحل قبل دخوله )تشكيلة المنتجات، الأسعار، التخفيضات...

في هذا العنصر يتم الحديث عن مدى تأثر الزبون بمدخل المحل الذي يعتبر الفاصل بين داخل  المدخل: -2
 ة ثلاث عبارات هي كالآتي:وخارج المحل، ولمعرفة ذلك تمت صياغ

، هناك محلات تجارية ذات مداخل شاسعة تستوعب المدخل الواسع يجذبك أكثر لدخول المحل التجاري :1-2العبارة  -
 عددا كبيرا من الزبائن في آن واحد.  

، قد يعتقد البعض أن الاكتظاظ عند مدخل المحل تجذبك طوابير الانتظار والاكتظاظ عند مدخل المحل :2-2العبارة  -
 وطوابير الانتظار تدل على جودة منتجات هذا المحل أو وجود تخفيضات... 

، يحرض العديد من أصحاب المحلات التجارية دائما على نظافة المدخل يجذب زبائن أكثر لدخول المحل :3-2العبارة  -
 ببعض النباتات الطبيعية أو الاصطناعية. الحفاظ على مدخل المحل نظيفا وحتى تزيينه 

، أغلبية المحلات التجارية تحتوي على مظلة وجود مظلة في مدخل المحل يساهم في جذب الزبائن :4-2العبارة  -
(Tinda)  .تغطي مدخل المحل من الأعلى 

موجودة في واجهة ليست بمعنى النوافذ الموجودة في المنازل بل هي شبيهة بالشاشات العملاقة النوافذ:  -3
 المحل، هذا العنصر يحوي على ثلاث عبارات تعنى بدراسة مدى انجذاب الزبائن نحو هذه النوافذ وهي كالآتي:

، العديد من المحلات التجارية تعتمد النوافذ الكبيرة النوافذ الكبيرة للمحل التجاري تجذب الزبائن أكثر :1-3العبارة  -
 والواسعة للتأثير على الزبائن وجذبهم لدخول المحل. 

، نوافذ كبيرة من الزجاج على واجهة المحل تسمح النوافذ الزجاجية للمحل التجاري تجذب الزبائن أكثر :2-3العبارة  -
 يذكره ببعض المنتجات التي كان ينوي شراءها ونسيها. للمارة بمشاهدة ما هو داخل المحل، الأمر الذي ربما

، الكثير من المحلات تعمد إلى عرض منتجاتها على عرض المنتجات على النوافذ يجذب الزبائن للمحل :3-3العبارة  -
 نوافذ المحل ما يضفي عليها جمالا قد يجذب الزبائن لاقتنائها. 
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، هذا المحور هو الآخر وهل هو من عناصر الهوية البصريةيتعلق هذا المحور بالمظهر الداخلي للمحل  المحور الثالث:
 ينقسم إلى مجموعة من العناصر كل عنصر يتضمن مجموعة من العبارات كما يلي:

 الألوان: -1

ت ألوان ذات ارتباط تستعمل الكثير من المحلا، ارتباط الألوان بنشاط المحل تساهم في جذب الزبائن :1-1العبارة  -
 بالزبائن الذين يقصدون المحل، مثلا اللون الوردي للنساء، الألوان الداكنة للرجال... 

، قد يختار صاحب المحل لونا واحدا فقط داخل يجذب الزبائن أكثرل المحل استعمال لون واحد داخ :2-1العبارة  -
 محله.

، قد يختار صاحب المحل ألوانا كثيرة ومتعددة ظنا يجذب زبائن أكثرداخل المحل استعمال ألوان متعددة  :3-1العبارة  -
 منه أنها ستجذب عدد أكبر من الزبائن.

 :الإضاءة -

الكثير من الأشخاص ينجذبون نحو الإضاءة الخافتة  ،الإضاءة الخافتة داخل المحل تجذبك لدخول المحل :1-2العبارة  -
 داخل المحل، ويعتبرونها شيئا مميزا.

، يميل بعض الأشخاص إلى الإضاءة القوية داخل المحل، الإضاءة القوية داخل المحل  تجذبك لدخول المحل :2-2العبارة  -
 هي في اعتقاده تسمح برؤية المنتجات بشكل أفضل.

بإضاءة ، كثيرا ما نجد أصحاب المحلات يزينون محلاتهم الإضاءة التزيينية داخل المحل تجذبك أكثر لدخوله: 3-2العبارة  -
 ملونة قد تجذب الزبائن نحو هذه المحلات.

 :عرض المنتجات -

، قد تدل طريقة عرض المنتجات بشكل جذاب عرض المنتجات بشكل فاخر يدفعك لدخول المحل :1-3العبارة  -
 .فاخر على جودتها

، يميل إلى البعض إلى المنتجات المعروضة المنتجات بشكل عشوائي بسيط يجذبك لدخول المحل عرض :2-3العبارة  -
 بشكل بسيط بحيث يأخذون راحتهم في معاينة المنتج دون خوفهم من إمكانية إفساد فن عرض هذه المنتجات.   

، حيث يرى الكثيرون أن هذه الطريقة في العرض تعطي ذبك لدخول المحليجعرض المنتجات في رفوف  :3-3العبارة  -
 .داخل المحلرؤية أوضح للمنتجات 

، عرض المنتجات في حاويات يعطي انطباعا لدى المنتجات في حاويات يجذبك لدخول المحل عرض :4-3العبارة  -
 البعض أن هذه المنتجات ذات سعر منخفض.
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 :رجل البيع -2

أثناء ، يكون الزبائن أكثر راحة عند وجود رجل بيع متعاون معهم لالمح تعاون رجل البيع يجذبك نحو: 1-4العبارة  -
 تسوقهم داخل المحل.

، بالإضافة إلى تعاون رجل البيع مع الزبائن، نجد بعضهم أو أكثرهم المحل بشاشة رجل البيع يجذبك نحو: 2-4العبارة  -
 يتعاملون ببشاشة وسعة صدر مع الزبائن، ولا يتذمرون من طلباتهم.

يهتم الزبائن لطريقة تعامل رجل البيع معهم أثناء تسوقهم ، الزبائن تهمك طريقة رجل البيع في التعامل مع :3-4العبارة  -
 داخل المحل بحيث يكونون أكثر راحة ويرغبون دوما بالعودة إلى هذا المحل مجددا.

، بعض رجال البيع يكونون ملمين يهمك امتلاك رجل البيع للمعلومات الكافية حول منتجات المحل: 4-4العبارة  -
 يسوقون لها، وبالتالي يقدمون المساعدة الآنية للزبائن.بكافة المعلومات التي 

مي، الدخل، المستوى التعلي ،السنالخاصة بأفراد العينة من حيث الجنس،  المعلومات الشخصيةيحتوي على  :ثانيالجزء ال
 .الحالة الاجتماعية

 واختبار الفرضيات تحليل البياناتالمبحث الثاني: 
تحليل البيانات المتحصل عليها من توزيع الاستبيان على عينة الدراسة ومعالجتها سنحاول من خلال هذا المبحث 

 للحصول على النتائج المرجوة من الدراسة. spss باستخدام برنامج
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 توزيع أفراد العينة حسب المتغيرات الديموغرافية المطلب الأول:
 تحصلنا على الجداول التالية: spssبعد معالجة البيانات في برنامج 

 توزيع عينة الدراسة حسب متغير الجنس(: 2الجدول رقم )

 الجنس %النسبة  التكرار
 ذكر 66 66
 أنثى 34 34

 المجموع 100 100

 4ملحق رقمspssبرنامج  مخرجاتالمصدر: 

وهي النسبة  %66نسبة  فردا من أفراد العينة هم عبارة عن ذكور، أي ما يمثل 66نلاحظ من خلال الجدول أن 
، والشكل الموالي يمثل الرسم البياني لتوزيع عينة الدراسة أنثى 34أي عددهن كان  %34، أما نسبة الإناث فكانت الأعلى

 حسب متغير الجنس. 

 توزيع عينة الدراسة حسب متغير الجنس(: 1الشكل رقم )

 
 spssمخرجات برنامج  المصدر:
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 سنالدراسة حسب متغير التوزيع عينة (: 3الجدول رقم )
 السن %النسبة  التكرار

 سنة20أقل من  8 8
 سنة 30إلى  21من  40 40
 سنة 40إلى  31من  49 49
 سنة 40أكبر من  3 3

 المجموع 100 100

 4ملحق رقم spssبرنامج  مخرجاتالمصدر: 

وهي  سنة 40إلى  31من من تتراوح أعمارهم بين أفراد العينة هم من %49تهنسبما نلاحظ من خلال الجدول أن 
في حين كانت نسبة الذين تقل أعمارهم عن ، %40سنة فكانت نسبتهم  30و 21من أعمارهم بين  ، أماالنسبة الأعلى

، والشكل الموالي يمثل الرسم البياني لتوزيع عينة %3بنسبة  سنة 40أكبر من ، وكانت آخر نسبة لفئة %8سنة 20
 .سنمتغير الالدراسة حسب 

 سنتوزيع عينة الدراسة حسب متغير ال(: 2الشكل رقم )

 
 spssمخرجات برنامج  المصدر:
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 ستوى التعليميتوزيع عينة الدراسة حسب متغير الم(: 4الجدول رقم )
 

 

 

 

 

 

 

 4ملحق رقم spssبرنامج  مخرجاتالمصدر: 

ما أ، وهي النسبة الأعلىذووا مستوى جامعي  أفراد العينة هممن %67تهنسبما نلاحظ من خلال الجدول أن 
، وهي %12، في حين كانت نسبة الذين مستواهم ثانوي أو أقل %21الذين يمتلكون دراسات عليا فكانت نسبتهم 

 .المستوى التعليمي، والشكل الموالي يمثل الرسم البياني لتوزيع عينة الدراسة حسب متغير أدنى نسبة

 ستوى التعليميتوزيع عينة الدراسة حسب متغير الم(: 3الشكل رقم )

 

 spssمخرجات برنامج  المصدر:

 

 

 

 المستوى التعليمي %النسبة  التكرار
 ثانوي أو أقل 12 12 
 جامعي 67 67 

 دراسات عليا 21 21
 المجموع 100 100
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 توزيع عينة الدراسة حسب متغير مستوى الدخل(: 5الجدول رقم )
 

 

 

 

 

 

 
 

 4ملحق رقم spssبرنامج  مخرجاتالمصدر: 

أما الذين ، وهي النسبة الأعلىذووا دخل متوسط  أفراد العينة هممن %75تهنسبما نلاحظ من خلال الجدول أن 
، ، وهي أدنى نسبة%4نسبة الذين مستوى دخلهم مرتفع ، في حين كانت %21مستوى دخلهم ضعيف فكانت نسبتهم 

 .مستوى الدخلوالشكل الموالي يمثل الرسم البياني لتوزيع عينة الدراسة حسب متغير 

 توزيع عينة الدراسة حسب متغير مستوى الدخل(: 4الشكل رقم )

 
 spssمخرجات برنامج  المصدر:

 

 

 

 الدخل مستوى %النسبة  التكرار
 ضعيف 21 21
 متوسط 75 75
 مرتفع 4 4

 المجموع 100.0 100
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 متغير الحالة الاجتماعيةتوزيع عينة الدراسة حسب (: 6الجدول رقم )

 الحالة الاجتماعية %النسبة  التكرار
 متزوج 46 46
 غير متزوج 54 54

 المجموع 100 100

 4ملحق رقم spssبرنامج  مخرجاتالمصدر: 

المتزوجين ، أما نسبة وهي النسبة الأعلىمن غير المتزوجين أفراد العينة هم  %54نلاحظ من خلال الجدول أن 
 . الحالة الاجتماعية، والشكل الموالي يمثل الرسم البياني لتوزيع عينة الدراسة حسب متغير %46فكانت 

 جتماعيةتوزيع عينة الدراسة حسب متغير الحالة الا(: 5الشكل رقم )

 
 spssمخرجات برنامج  المصدر:

مؤشراته. فهو يسمح يعبر الثبات على مدى دقة أداة القياس ومدى اتساق  ومصداقية أدوات القياس: ثبات تحليل-
إذا تم تطبيق  بتحديد إلى أيمدى يمكن الوثوق بأداة القياس. أي أن ارتفاع معدل الثبات يضمن الحصول على نفس النتائج

والظروف الخارجية، وهذا يعني قلة  كما يعتبر دليلا على عدم تأثره بالعوامل،  نفس الأداة على نفس العينة بعد مدة معينة
 .التالي يوضح معامل الفا كرونباخ ، والجدولالقياس المتغيرات العشوائية على نتائج عمليةتأثير عوامل الصدفة و 
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 عامل الفا كرونباخاختبار ثبات أدوات القياس باستخدامم(: 7الجدول رقم )

 

 
 5ملحق رقم spssبرنامج  مخرجاتالمصدر: 

، من هنا يمكننا الحكم %60الفا كرونباخ نلاحظ من خلال الجدول أن معامل الثبات جيد حيث تجاوزت قيمة 
 على ثبات أدوات القياس.

 : تحليل محاور الاستبياننيالمطلب الثا
 إلى ثلاثة محاور هي: هتقسيم إعداد استبيان لاستكمال هذه الدراسة حيث تم تم

 جم المحل وتصميم  لحتحليل اتجاهات عينة الدراسة  المحور الأول:

يحتوي هذا المحور على خمسة أسئلة يقوم المستوجب بالإجابة عنها باختيار إجابة واحدة من بين خمس إجابات  
 المقترحة، وعلى هذا الأساس سنقوم بتحليل العبارات كما يلي:

 جم المحل وتصميم حنتائج تحليل اتجاهات عينة الدراسة نحو  –8- الجدول رقم
 الانحراف المعياري المتوسط الحسابي الاتجاه

 المفصل العام المفصل العام المفصل العام  العبارات

 موافق

 موافق

3.858 

3.94 

1.0382 

 1 يجذبك أكثر المحل القريب من منزلك 9830.

 1.208 2.93 محايد
يجذبك أكثر المحل الموجود في مكان منعزل 

 بعيد عن الضوضاء
2 

 1.056 4.34 موفق
تهتم لوجود أماكن ركن السيارات أمام المحل 

 الذي تقصده
3 

 9940. 3.89 موافق
تم لتصميم الهيكل الخارجي المحل الذي ته

 تذهب إليه
4 

 9500. 4.19 موافق
تكون أكثر راحة عند تواجدك في المحلات  

 كبيرة الحجم
5 

 2ملحق رقم spssمخرجات برنامج  المصدر:

 

العباراتعدد  الفا كرونباخ  
0.773 31 
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الهوية من عناصر حجم المحل وتصميمه  بكوناتجاه عام نحو الموافقة فيما يتعلق  (8)الجدول رقم نلاحظ من خلال
، هذا ما يتعلق بالمستوى العام، أما 1.0382بانحراف معياري قدره 3.858البصرية، حيث بلغ المتوسط الحسابي العام 

بالنسبة للمستوى المفصل فنجد أن العبارة الأولى والمتعلقة بقرب المحل من المنزل فقد حصلت على متوسط حسابي قدره 
 ذا يعني اتجاه نحو الموافقة على هذه العبارة.(، وه3وهي أعلى من المعدل الوسط ) 3.94

ـ المتوسط الحسابي يقدر بأن نجد ف والمتعلقة بمدى جاذبية المحل المنعزل البعيد عن الضوضاء في العبارة الثانية
هذا ما يدل على أن الاتجاه العام لهذه العبارة كان بالحياد، أي أن أفراد العينة انقسموا بين  3( وهو أقل من (2.93

 الموافقة وغير الموافقة عن هذه العبارة.

أما بالنسبة للعبارة الثالثة والتي تتحدث عن مدى اهتمام الزبائن لوجود أماكن لركن سياراتهم أمام المحل التجاري 
(، وهو أعلى بكثير من المتوسط هذا ما يدل على درجة الموافقة العالية (4.34المتوسط الحسابي الذي يزورونه فقد كان

 لأفراد العينة بمحتوى هذه العبارة.

( هذا ما (3.89العبارة الرابعة والمتضمنة لمدى اهتمام أفراد العينة بالتصميم الخارجي للمحل كان متوسطها الحسابي 
 ية لأفراد العينة بمضمون هذه العبارة.يدل على درجة الموافقة العال

تتحدث عن مدى راحة الزبون عند تواجده في المحلات الكبيرة فقد كان المتوسط العبارة الخامسة والأخيرة والتي  
 ( ما يدل على درجة الموافقة العالية لأفراد العينة عن هذه العبارة.4.19الحسابي )

 المظهر الخارجي للمحل الدراسة نحو نتائج تحليل اتجاهات عينة :ثانيالمحور ال

اللافتة، ( المحور تم تقسيمه إلى ثلاثة أجزاء هي عناصر الهوية البصرية للمظهر الخارجي للمحل وتتمثل في هذا
 ، ولكل عنصر من هذه العناصر عبارات خاصة به سوف نقوم بتحليلها على النحو التالي:)نوافذالمدخل، ال
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 )للافتةا( المظهر الخارجي للمحلنتائج تحليل اتجاهات عينة الدراسة نحو (: 9الجدول رقم )

 اللافتة الانحراف المعياري المتوسط الحسابي الاتجاه
 العبارات المفصل العام المفصل العام المفصل العام 

 موافق

 موافق

3.65 

4.22 

0.974 

0.824 
يمكن التعرف على المحل ونشاطه من خلال 

 الواجهة
1 

 2 تجذبك اللافتة ذات الألوان الكثيرة 1.152 3.16 محايد

 0.770 4.25 فقامو 
اللافتة الكبيرة تساعد في التعرف بسهولة على 

 نشاط المحل
3 

 1.058 2.97 محايد
)تحتوي اسم المحل  اللافتة البسيطة

 فقط( تساهم في جذب الزبائن
4 

 1.067 3.65 موافق
تعطي اللافتة المعلومات الكافية عن نشاط 

 المحل
5 

 2ملحق رقم  spssمخرجات برنامج  المصدر:

الهوية البصرية، حيث من عناصر  اللافتة بكوناتجاه عام نحو الموافقة فيما يتعلق (9)نلاحظ من خلال الجدول رقم
هذا ما يتعلق بالمستوى العام، أما بالنسبة للمستوى (0.974)بانحراف معياري قدره (3.65)بلغ المتوسط الحسابي العام 

فقد حصلت على متوسط  بقدرة التعرف على المحل ونشاطه من خلال الواجهةالمفصل فنجد أن العبارة الأولى والمتعلقة 
الزبائن أي أغلبية  (، وهذا يعني اتجاه نحو الموافقة على هذه العبارة3وهي أعلى من المعدل الوسط )(4.22)حسابي قدره 

 .يتعرفون على المحل ونشاطه من خلال الواجهة

( وهو (3.16فنجد أن المتوسط الحسابي يقدر بـــ  اللافتة ذات الألوان الكثيرةفي العبارة الثانية والمتعلقة بمدى جاذبية 
انقسموا بين الموافقة وغير الموافقة هذا ما يدل على أن الاتجاه العام لهذه العبارة كان بالحياد، أي أن أفراد العينة  3أقل من 

 عن هذه العبارة.

فقد كان مدى مساهمة اللافتة الكبيرة في التعرف على المحل ونشاطه أما بالنسبة للعبارة الثالثة والتي تتحدث عن 
محتوى على الموافقة العالية لأفراد العينة (، وهو أعلى بكثير من المتوسط هذا ما يدل على درجة (4.25المتوسط الحسابي

 هذه العبارة.

( (2.97كان متوسطها الحسابي والتي تقول أنن اللافتة البسيطة للمحل تساهم في جذب الزبائن  العبارة الرابعة  
 لأفراد العينة بمضمون هذه العبارة. اتجاه بالموافقةهذا ما يدل على 
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فقد كان المتوسط مدى توفير اللافتة للمعلومات الكافية عن المحل العبارة الخامسة والأخيرة والتي تتحدث عن  
 ( ما يدل على درجة الموافقة العالية لأفراد العينة عن هذه العبارة.3.65الحسابي )

 )المدخل(المظهر الخارجي للمحل عينة الدراسة نحو تحليل اتجاهات(: 10الجدول رقم )

 الاتجاه
المتوسط 

 المدخل الانحراف المعياري الحسابي
 العبارات المفصل العام المفصل العام المفصل العام 

 موافق

 موافق

3.343 
 

4.02 

0.991 

.8530 
المدخل الواسع يجذبك أكثر لدخول المحل 

 التجاري
1 

تجذبك طوابير الانتظار والاكتظاظ  1.152 2.13 محايد
 عند مدخل المحل

2 

نظافة المدخل يجذب زبائن أكثر  8200. 4.44 موفق
 لدخول المحل

3 

 1.140 3.15 محايد
وجود مظلة في مدخل المحل يساهم 

 في جذب الزبائن
4 

 2ملحق رقم  spssمخرجات برنامج  المصدر:

الهوية البصرية، من عنصر مدخل المحل بكون اتجاه عام نحو الموافقة فيما يتعلق  (10)نلاحظ من خلال الجدول رقم
هذا ما يتعلق بالمستوى العام، أما بالنسبة  (0.991)بانحراف معياري قدره  (3.343)حيث بلغ المتوسط الحسابي العام 

للمستوى المفصل فنجد أن العبارة الأولى والمتعلقة بمدى جاذبية المدخل الواسع بالنسبة للزبائن فقد حصلت على متوسط 
(، وهذا يعني اتجاه نحو الموافقة على هذه العبارة أي أن أغلبية 3وهي أعلى من المعدل الوسط ) (4.02)حسابي قدره 

 الزبائن حقيقة ينجذبون نحو المحل ذو المدخل الواسع.

( (2.13في العبارة الثانية والمتعلقة بمدى جاذبية الطوابير والاكتظاظ داخل المحل فنجد أن المتوسط الحسابي يقدر بـــ 
العينة لا ينجذبون نحو  هذا ما يدل على أن الاتجاه العام لهذه العبارة كان عدم الموافقة، أي أن غالبية أفراد 3وهو أقل من 

 الطوابير في المحلات التجارية.

فقد كان المتوسط  نظافة المحل ومساهمتها في جذب الزبائنأما بالنسبة للعبارة الثالثة والتي تتحدث عن 
(، وهو أعلى بكثير من المتوسط هذا ما يدل على درجة الموافقة العالية لأفراد العينة على محتوى هذه  (4.44الحسابي
 العبارة.
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كان متوسطها   تتحدث عن مدى انجذاب الزبائن نحو المحلات التي تحوي مظلة في مدخلهاالعبارة الرابعة والتي 
 مضمون هذه العبارة.نحو لأفراد العينة  لحياد( هذا ما يدل على اتجاه با(3.15الحسابي 

 )النوافذ(المظهر الخارجي للمحل ينة الدراسة نحوع اتتحليل اتجاه(: 11الجدول رقم )

 النوافذ الانحراف المعياري المتوسط الحسابي الاتجاه
 العبارات المفصل العام المفصل العام المفصل العام 

 موافق

 موافق

3.896 

3.69 

0.948 

.9820 
النوافذ الكبيرة للمحل التجاري تجذب 

 الزبائن أكثر
1 

 0.927 4.10 موافق
للمحل التجاري تجذب النوافذ الزجاجية 

 الزبائن أكثر
2 

عرض المنتجات على النوافذ يجذب الزبائن  0.937 3.90 موفق
 للمحل

3 

 2ملحق رقم  spssمخرجات برنامج  المصدر:

الهوية البصرية، من عناصر نوافذ المحل  بكوناتجاه عام نحو الموافقة فيما يتعلق  (11)نلاحظ من خلال الجدول رقم
هذا ما يتعلق بالمستوى العام، أما بالنسبة  (0.948)بانحراف معياري قدره  (3.896)حيث بلغ المتوسط الحسابي العام 

للمستوى المفصل فنجد أن العبارة الأولى والمتعلقة بمدى جاذبية النوافذ الكبيرة فقد حصلت على متوسط حسابي قدره 
(، وهذا يعني اتجاه نحو الموافقة على هذه العبارة أي أن أغلبية الزبائن حقيقة 3وهي أعلى من المعدل الوسط ) (3.69)

 ينجذبون نحو المحلات التجارية ذات النوافذ الكبيرة.

 3( وهو أكبر من (4.10في العبارة الثانية والمتعلقة بمدى جاذبية النوافذ الزجاجية نجد أن المتوسط الحسابي يقدر بـــ 
و المحلات التجارية ذات هذا ما يدل على أن الاتجاه العام لهذه العبارة كان الموافقة، أي أن غالبية أفراد العينة ينجذبون نح

 .النوافذ الزجاجية

(، وهو  (3.90أما بالنسبة للعبارة الثالثة والتي تتحدث عن عرض المنتجات على النوافذ فقد كان المتوسط الحسابي
 أعلى من المتوسط هذا ما يدل على درجة الموافقة العالية لأفراد العينة على محتوى هذه العبارة.

 داخلي للمحلالمظهر ال عينة الدراسة نحو اتجاهات تحليل :ثالثالمحور ال

لوان، الأ( للمحل وتتمثل في داخليالمحور تم تقسيمه إلى ثلاثة أجزاء هي عناصر الهوية البصرية للمظهر ال هذا
، ولكل عنصر من هذه العناصر عبارات خاصة به سوف نقوم بتحليلها على النحو )عرض المنتجات، رجل البيع، الإضاءة
 التالي:
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 )الألوان(المظهر الداخلي للمحل عينة الدراسة نحو تحليل اتجاهات(: 12الجدول رقم )

 الألوان الانحراف المعياري المتوسط الحسابي الاتجاه
 العبارات المفصل العام المفصل العام المفصل العام 

 موافق

 موافق

3.393 

3.76 

0.957 

.9650 
ارتباط الألوان بنشاط المحل يساهم في 

 الزبائنجذب 
1 

يجذب  استعمال لون واحد داخل المحل 0.959 2.90 محايد
 الزبائن أكثر

2 

داخل المحل يجذب استعمال ألوان متعددة  9480. 3.52 موفق
 زبائن أكثر

3 

 2ملحق رقم  spssمخرجات برنامج  المصدر:

الهوية البصرية، من عناصر المحل  ألوان بكونلموافقة فيما يتعلق بااتجاه عام  (12)نلاحظ من خلال الجدول رقم
هذا ما يتعلق بالمستوى العام، أما بالنسبة  (0.957)بانحراف معياري قدره  (3.393)حيث بلغ المتوسط الحسابي العام 

فقد حصلت  مساهمة ارتباط ألوان المحل بنشاطه في جذب الزبائنللمستوى المفصل فنجد أن العبارة الأولى والمتعلقة بمدى 
 .(، وهذا يعني اتجاه نحو الموافقة على هذه العبارة3وهي أعلى من المعدل الوسط ) (3.76)على متوسط حسابي قدره 

من  قل( وهو أ(2.90نجد أن المتوسط الحسابي يقدر بـــ اللون الواحد للزبائن في العبارة الثانية والمتعلقة بمدى جاذبية 
 الحياد.هذا ما يدل على أن الاتجاه العام لهذه العبارة كان  3

(، وهو  (3.52الحسابيأما بالنسبة للعبارة الثالثة والتي تتحدث عن عرض المنتجات على النوافذ فقد كان المتوسط 
 محتوى هذه العبارة.أعلى من المتوسط هذا ما يدل على درجة الموافقة العالية لأفراد العينة على 
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 )الإضاءة(المظهر الداخلي للمحل  عينة الدراسة نحو تحليل اتجاهات(: 13الجدول رقم )

 الإضاءة الانحراف المعياري المتوسط الحسابي الاتجاه
 العبارات المفصل العام المفصل العام المفصل العام 

 موافق

 غير موافق

3.37 

2.65 

1.034 

1.009 
الإضاءة الخافتة داخل المحل تجذبك لدخول 

 المحل
1 

تجذبك لدخول الإضاءة القوية داخل المحل  1.055 3.76 موافق
 المحل

2 

داخل المحل تجذبك أكثر الإضاءة التزيينية  1.040 3.70 فقامو 
 لدخوله

3 

 2ملحق رقم  spssمخرجات برنامج  المصدر:

الإضاءة داخل المحل من عناصر الهوية  بكوناتجاه عام بالموافقة فيما يتعلق  (13)نلاحظ من خلال الجدول رقم
هذا ما يتعلق بالمستوى العام، أما  (1.034)بانحراف معياري قدره  (3.37)، حيث بلغ المتوسط الحسابي العام البصرية

بالنسبة للمستوى المفصل فنجد أن العبارة الأولى والمتعلقة بمدى جاذبية الإضاءة الخافتة داخل المحل للزبائن فقد حصلت 
 .(، وهذا يعني اتجاه نحو عدم الموافقة على هذه العبارة3وهي أدنى من المعدل الوسط ) (2.65)على متوسط حسابي قدره 

نجد أن المتوسط الحسابي يقدر بـــ الإضاءة القوية داخل المحل للزبائن العبارة الثانية والمتعلقة بمدى جاذبية في 
 هذا ما يدل على أن الاتجاه العام لهذه العبارة كان الموافقة. 3( وهو أكبر من (3.76

كان   ومدى انجذاب الزبائن نحوها فقد الإضاءة التزيينية داخل المحلأما بالنسبة للعبارة الثالثة والتي تتحدث عن 
من المتوسط هذا ما يدل على درجة الموافقة العالية لأفراد العينة على محتوى هذه  (، وهو أعلى (3.70المتوسط الحسابي

 العبارة.
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 )عرض المنتجات( المظهر الداخلي للمحل عينة الدراسة نحو تحليل اتجاهات(: 14الجدول رقم )
 عرض المنتجات الانحراف المعياري الحسابيالمتوسط  الاتجاه

 العبارات المفصل العام المفصل العام المفصل العام 

 موافق

 موافق

3.065 

4.13 

0.976 

0.774 
عرض المنتجات بشكل فاخر يدفعك 

 لدخول المحل
1 

عرض المنتجات بشكل عشوائي بسيط  1.124 2.64 غير موافق
 يجذبك لدخول المحل

2 

يجذبك لدخول  عرض المنتجات في رفوف 0.751 3.96 موفق
 المحل

3 

عرض المنتجات في حاويات  يجذبك  1.016 2.83 محايد
 لدخول المحل

4 

 2ملحق رقم  spssمخرجات برنامج  المصدر:

الهوية  بكون عرض المنتجات من عناصرفيما يتعلق  الموافقةاتجاه عام نحو  (14)نلاحظ من خلال الجدول رقم
هذا ما يتعلق بالمستوى العام، أما  (0.976)بانحراف معياري قدره  (3.065)البصرية، حيث بلغ المتوسط الحسابي العام 

بالنسبة للمستوى المفصل فنجد أن العبارة الأولى والمتعلقة بتفضيل الزبائن لطريقة عرض المنتجات بشكل فاخر فقد 
(، وهذا يعني اتجاه نحو الموافقة على هذه 3وهي أعلى من المعدل الوسط )(4.13)حصلت على متوسط حسابي قدره 

 ية الزبائن حقيقة يفضلون وينجذبون نحو المنتجات المعروضة بشكل فاخر.العبارة أي أن أغلب

في العبارة الثانية والمتعلقة بمدى تفضيل الزبائن للمنتجات المعروضة بشكل عشوائي فنجد أن المتوسط الحسابي يقدر 
 الموافقة على هذه العبارة.هذا ما يدل على أن الاتجاه العام لهذه العبارة كان عدم  3( وهو أقل من (2.64بـــ 

(،  (3.96فقد كان المتوسط الحسابي عرض المنتجات وترتيبها في رفوفأما بالنسبة للعبارة الثالثة والتي تتحدث عن 
 وهو أعلى من المتوسط هذا ما يدل على درجة الموافقة العالية لأفراد العينة على محتوى هذه العبارة.

( هذا (2.83كان متوسطها الحسابي   أنعرض المنتجات في حاويات يجذبك لدخول المحلوالتي تقول العبارة الرابعة  
 لأفراد العينة بمضمون هذه العبارة. بالحيادما يدل على اتجاه 
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 )رجل البيع(المظهر الداخلي للمحل عينة الدراسة نحو تحليل اتجاهات(: 15الجدول رقم )
 رجل البيع الانحراف المعياري المتوسط الحسابي الاتجاه

 العبارات المفصل العام المفصل العام المفصل العام 

 موافق

 موافق

3.807 

3.93 

0.803 

 1 تعاون رجل البيع يجذبك نحو المحل 1.112

 2 بشاشة رجل البيع يجذبك نحو المحل 0.734 4.37 موافق

لا تهمك طريقة رجل البيع في التعامل مع  0.993 1.94 غير موافق
 الزبائن

3 

يهمك امتلاك رجل البيع للمعلومات  0.744 4.46 موافق
 الكافية حول منتجات المحل

4 

 2ملحق رقم spssمخرجات برنامج  المصدر:

الهوية البصرية، بكون رجل البيع من عناصر اتجاه عام نحو الموافقة فيما يتعلق  (15)نلاحظ من خلال الجدول رقم
هذا ما يتعلق بالمستوى العام، أما بالنسبة  (0.803)بانحراف معياري قدره  (3.807)حيث بلغ المتوسط الحسابي العام 

للمستوى المفصل فنجد أن العبارة الأولى والمتعلقة بمدى تعاون رجل البيع فقد حصلت على متوسط حسابي قدره 
 (، وهذا يعني اتجاه نحو الموافقة على هذه العبارة.3وهي أعلى من المعدل الوسط )(0.803)

( (4.37ى انجذاب الزبائن نحو رجل البيع البشوش فنجد أن المتوسط الحسابي يقدر بـــ في العبارة الثانية والمتعلقة بمد
 هذا ما يدل على أن الاتجاه العام لهذه العبارة كان الموافقة. 3وهو أكبر بكثير من 

سط أما بالنسبة للعبارة الثالثة والتي تتحدث عن عدم اهتمام الزبائن بطريقة تعامل رجل البيع فقد كان المتو 
(، وهو أدنى من المتوسط هذا ما يدل على عدم الموافقة لأفراد العينة على محتوى هذه العبارة، أي أن أفراد (1.94الحسابي

 العينة يهتمون حقيقة لطريقة تعامل رجل البيع معهم.

كان   المحل الزبائن يهتمون لامتلاك رجل البيع للمعلومات الكافية حول منتجاتالعبارة الرابعة والتي تقول أن  
 لأفراد العينة بمضمون هذه العبارة. بالموافقة( هذا ما يدل على اتجاه (4.46متوسطها الحسابي 
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 تحليل الفروقات بين متغيرات الدراسةالمطلب الثالث: 
انوفا للفروق بين الجنسين تجاه تأثير عناصر الهوية البصريةاختبار (:61الجدول رقم )  

 

 

 

 

 

 

 

 

 6ملحق رقم spssبرنامج  مخرجاتالمصدر: 

المحل بين الجنسين فيما يتعلق بمدى تأثير حجم وتصميم ( أن الفروق الناتجة 16تشير النتائج الواردة في الجدول رقم )
بين الجنسين  يوجد اختلاف ( إذا0.05( وهي قيمة أقل من )0.006التجاري حصلت على قيمة احتمالية قدرت ب )

 فيما يخص التأثر بتصميم المحل وحجمه.

إذا لا  0.05( وهي قيمة أكبر من 5370.فيما يتعلق بالمظهر الخارجي للمحل نجد أن القيمة الاحتمالية قدرت بـ)
 الجنسين فيما يتعلق بتأثير المظهر الخارجي للمحل.ين ب يوجد اختلاف

هذا ما يدل على عدم  0.05وهي أكبر من  0.316أخيرا في المظهر الداخلي للمحل نجد القيمة الاحتمالية 
 بين الجنسين فيما يتعلق بتأثير المظهر الداخلي للمحل. اختلافوجود 

ةتجاه تأثير عناصر الهوية البصري يةالفئات العمر انوفا للفروق بيناختبار (:71الجدول رقم )  
 

 

 

 

 

 

 

 

 6ملحق رقم  spssمخرجات برنامج  المصدر:

( أن الفروق الناتجة بين مختلف الفئات العمرية فيما يتعلق بمدى تأثير حجم 17تشير النتائج الواردة في الجدول رقم )
 يوجد اختلاف( إذا 0.05( وهي قيمة أقل من )0.000وتصميم المحل التجاري حصلت على قيمة احتمالية قدرت ب )

 بين الفئات العمرية فيما يخص التأثر بتصميم المحل وحجمه.

إذا  0.05( وهي قيمة أقل من 0.006نجد أن القيمة الاحتمالية قدرت بـ)فيما يتعلق بالمظهر الخارجي للمحل 

 المحور الاحتماليةالقيمة  إحصائية فيشر
 المحلحجم وتصميم  0.006 8.054

 الخارجيالمظهر  5370. 3830.
 الداخليالمظهر  3160. 1.016

 المحور القيمة الاحتمالية إحصائية فيشر
 المحلحجم وتصميم  0.000 7.239
 الخارجيالمظهر  0060. 4.390
 الداخليالمظهر  2110. 1.531
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 بين الفئات العمرية فيما يتعلق بتأثير المظهر الخارجي للمحل. يوجد اختلاف

هذا ما يدل على عدم  0.05وهي أكبر من  0.211أخيرا في المظهر الداخلي للمحل نجد القيمة الاحتمالية 
 ية فيما يتعلق بتأثير المظهر الداخلي للمحل.بين الفئات العمر  اختلافوجود 

لبصريةتجاه تأثير عناصر الهوية ا المستويات التعليميةانوفا للفروق بيناختبار (:81رقم )الجدول   
 

 

 

 

 6ملحق رقم  spssمخرجات برنامج  المصدر:

( أن الفروق الناتجة بين مختلف المستويات التعليمية فيما يتعلق بمدى تأثير 18تشير النتائج الواردة في الجدول رقم )
يوجد ( إذا 0.05( وهي قيمة أقل من )0.015حجم وتصميم المحل التجاري حصلت على قيمة احتمالية قدرت ب )

 بين المستويات التعليمية فيما يخص التأثر بتصميم المحل وحجمه. اختلاف

إذا لا  0.05( وهي قيمة أكبر من 0.136فيما يتعلق بالمظهر الخارجي للمحل نجد أن القيمة الاحتمالية قدرت بـ)
 بين المستويات التعليمية فيما يتعلق بتأثير المظهر الخارجي للمحل. يوجد اختلاف

هذا ما يدل على عدم  0.05من وهي أكبر  0.465اخلي للمحل نجد القيمة الاحتمالية أخيرا في المظهر الد
 بين المستويات التعليمية فيما يتعلق بتأثير المظهر الداخلي للمحل. اختلاف وجود

ةتجاه تأثير عناصر الهوية البصريمستويات الدخل انوفا للفروق بيناختبار (:19الجدول رقم )  

 

 

 

 

 

 

 6ملحق رقم  spssمخرجات برنامج  المصدر:

( أن الفروق الناتجة بين مختلف مستويات الدخل فيما يتعلق بمدى تأثير 19تشير النتائج الواردة في الجدول رقم )
( إذا لا 0.05( وهي قيمة أكبر من )0.132وتصميم المحل التجاري حصلت على قيمة احتمالية قدرت ب ) حجم

 بين مستويات الدخل فيما يخص التأثر بتصميم المحل وحجمه. يوجد اختلاف

 القيمة الاحتمالية إحصائية فيشر المحور
 0.015 4.363 المحلحجم وتصميم 

 1360. 2.038 الخارجيالمظهر 
 4650. 7720. الداخليالمظهر 

 المحور الاحتماليةالقيمة  إحصائية فيشر
 المحلحجم وتصميم  1320. 2.071
 الخارجيالمظهر  0060. 5.354
 الداخليالمظهر  0010. 7.497
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إذا  0.05( وهي قيمة أقل من 0.006فيما يتعلق بالمظهر الخارجي للمحل نجد أن القيمة الاحتمالية قدرت بـ)
 بين مستويات الدخل فيما يتعلق بتأثير المظهر الخارجي للمحل. جد اختلافيو 

 هذا ما يدل على وجود 0.05أقل من وهي  0.001أخيرا في المظهر الداخلي للمحل نجد القيمة الاحتمالية 
 بين مستويات الدخل فيما يتعلق بتأثير المظهر الداخلي للمحل. ختلافبا

وية البصريةتجاه تأثير عناصر الهمختلف الحالات الاجتماعية للفروق بينانوفا اختبار (:20الجدول رقم )  

 

 

 

 
 6ملحق رقم  spssمخرجات برنامج  المصدر:

( أن الفروق الناتجة بين مختلف الحالات الاجتماعية فيما يتعلق بمدى تأثير 20الجدول رقم )تشير النتائج الواردة في 
( إذا لا 0.05( وهي قيمة أكبر من )0.532حجم وتصميم المحل التجاري حصلت على قيمة احتمالية قدرت ب )

 بين مختلف الحالات الاجتماعية فيما يخص التأثر بتصميم المحل وحجمه. يوجد اختلاف

إذا  0.05( وهي قيمة أقل من 0.074يما يتعلق بالمظهر الخارجي للمحل نجد أن القيمة الاحتمالية قدرت بـ)ف
 بين مختلف الحالات الاجتماعية فيما يتعلق بتأثير المظهر الخارجي للمحل. يوجد اختلاف

ما يدل على عدم هذا  0.05وهي أكبر من  0.811أخيرا في المظهر الداخلي للمحل نجد القيمة الاحتمالية 
 بين مختلف الحالات الاجتماعية فيما يتعلق بتأثير المظهر الداخلي للمحل. اختلافوجود 

 مستويات الدخلمختلف  للفروق بينlsdاختبار(:20الجدول رقم )

 7ملحق رقم  spssمخرجات برنامج  المصدر:

  القيمة الاحتمالية إحصائية فيشر

 المحلحجم وتصميم  0.532 0.394
 الخارجيالمظهر  0740. 3.258

 الداخليالمظهر  8110. 0570.

 المحاور القيمة الاحتمالية
 ضعيف متوسط ضعيف مرتفع متوسط مرتفع 

 المحلحجم وتصميم  2370. 0.052 0.132
 الخارجيالمظهر  0.961 0.000 0000.

 الداخليالمظهر   0.784 0000. 0.000
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بالنسبة لحجم وتصميم المحل: نلاحظ من خلال الجدول أنه بالنسبة للفرق بين ذوي الدخل الضعيف والمتوسط القيمة  -
، أما بالنسبة للفرق بين ذوي بين المستويين يوجد اختلافإذا لا  0.05وهي أكبر من  0.237 ـالاحتمالية قدرت ب

بين  يوجد اختلافإذا لا  0.05وهي أكبر من  0.052ـالقيمة الاحتمالية قدرت بالدخل الضعيف والمرتفع فإن 
من  أقلوهي  0.000ـالقيمة الاحتمالية قدرت ب، فيما يخص الفرق بين ذوي الدخل المتوسط والمرتفع فإن المستويين
 بين المستويين يوجد اختلافإذا  0.05

: نلاحظ من خلال الجدول أنه بالنسبة للفرق بين ذوي الدخل الضعيف والمتوسط القيمة للمظهر الخارجيبالنسبة  -
، أما بالنسبة للفرق بين ذوي بين المستويين يوجد اختلافإذا لا  0.05وهي أكبر من  0.961 ـالاحتمالية قدرت ب

، بين المستويين يوجد اختلافإذا  0.05من  قلوهي أ 0.000ـالقيمة الاحتمالية قدرت بإن الدخل الضعيف والمرتفع ف
يوجد إذا  0.05من  أقلوهي  0.000ـالقيمة الاحتمالية قدرت بفيما يخص الفرق بين ذوي الدخل المتوسط والمرتفع فإن 

 بين المستويين اختلاف

بالنسبة للفرق بين ذوي الدخل الضعيف والمتوسط القيمة  : نلاحظ من خلال الجدول أنهللمظهر الداخليبالنسبة  -
، أما بالنسبة للفرق بين ذوي بين المستويين يوجد اختلافإذا لا  0.05وهي أكبر من  0.784 ـالاحتمالية قدرت ب

، بين المستويين يوجد اختلافإذا  0.05من  قلوهي أ 0.000ـالقيمة الاحتمالية قدرت بالدخل الضعيف والمرتفع فإن 
يوجد إذا  0.05من  أقلوهي  0.000ـالقيمة الاحتمالية قدرت بفيما يخص الفرق بين ذوي الدخل المتوسط والمرتفع فإن 

 .بين المستويين اختلاف
 الفئات التعليمية مختلف  للفروق بينlsdاختبار(:21الجدول رقم )

 

 

 

 

 
 7ملحق رقم  spssمخرجات برنامج  المصدر:

 0060.نلاحظ من خلال الجدول أن القيمة الاحتمالية بين ذوي مستوى ثانوي أو اقل وبين الجامعيين قدرت بـ
يوجد هذا يعني أنه لا  0.05أكبر من  ةقيمعلى التوالي بالنسبة للمحاور الثلاثة، وهي أي أنه  0.314و 0.332و

 المختلفة. تعليميةفئات الالبين  اختلاف

 

  القيمة الاحتمالية
 المحاور ثانوي أو أقل جامعي

 المحلحجم وتصميم  0060.
 الخارجيالمظهر  0.332

 الداخليالمظهر   0.314
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 المبحث الثالث: نتائج الدراسة
من خلال هذا المبحث الذي يحتوي على ثلاثة مطالب سوف نقوم بمعالجة الفرضيات المقترحة سابقا للتأكد من 

 بأهم النتائج من هذه الدراسة وكذلك أهم المقترحات. صحتها أو نفيها، وذلك للخروج

 معالجة فرضيات الدراسة المطلب الأول:
خلال هذا المطلب سنقوم بإثبات أو نفي الفرضيات التي تم طرحها سابقا، وبعد المعالجة تم الحصول على النتائج 

 التالية: 

، حيث يندرج تحت هذه الفرضية ية البصريةحجمه وتصميمه من عناصر الهو تواجد المحل و  مكانيعتبر : 1فرضية
من خلال تحليلنا للنتائج السابقة بالاعتماد على  ثلاث فرضيات فرعية، سنقوم بالإجابة عن على كل واحدة على حدا

 كما يلي:spssبرنامج 

اتجاه نحو  8رقم  يوضح الجدول، للمحلات التجاريةعناصر الهوية البصرية من  تواجد المحل مكانيعتبر : 1-1فرضية
إذا  3.43تين الأولى والثانية، بمتوسط حسابي قدره العبار  الفرضية من خلال الموافقة من طرف أفراد العينة على هذه

 مقبولة.الفرضية 

اتجاه  8رقم  يوضح الجدول، للمحلات التجاريةعناصر الهوية البصرية يعتبر حجم المحل وتصميمه من : 2-1فرضية
إذا  4.04نحو الموافقة من طرف أفراد العينة على هذه الفرضية من خلال العبارتين الرابعة والخامسة، بمتوسط حسابي قدره 

 مقبولة.الفرضية 

، من عناصر الهوية البصرية يعتبر تواجد أماكن ركن السيارات بالقرب من المحل التجاري من عدمه: 3-1فرضية
اتجاه نحو الموافقة من طرف أفراد العينة على هذه الفرضية من خلال العبارة الثالثة، بمتوسط حسابي  8رقم  يوضح الجدول

 مقبولة.إذا الفرضية  4.34قدره 

والمتعلقة بمساهمة حجم المحل وتصميمه ومكان  1من خلال الفرضيات الفرعية السابقة المحققة نستنتج أن الفرضية 
 .مقبولةتواجده في جذب الزبائن 

حيث يندرج تحت هذه الفرضية  ،للمحلات التجاريةعناصر الهوية البصرية يعتبر المظهر الخارجي من : 2فرضية
ثلاث فرضيات فرعية، سنقوم بالإجابة عن على كل واحدة على حدا من خلال تحليلنا للنتائج السابقة بالاعتماد على 

 كما يلي:  spssبرنامج 

نلاحظ اتجاه 9من خلال الجدول رقم  ،للمحلات التجاريةلهوية البصرية عناصر امن  لافتاتاليعتبر : 1-2فرضية
 مقبولة.، إذا الفرضية هذه الفرضيةعبارات عام نحو الموافقة من طرف أفراد العينة على 
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نلاحظ  10من خلال الجدول رقم ، للمحلات التجاريةعناصر الهوية البصرية يعتبر مدخل المحل من : 2-2فرضية
 مقبولة.اتجاه عام نحو الموافقة من طرف أفراد العينة على عبارات هذه الفرضية، إذا الفرضية 

نلاحظ اتجاه  11، من خلال الجدول رقم للمحلات التجاريةعناصر الهوية البصرية تعتبر النوافذ من : 3-2فرضية
 مقبولة.عام نحو الموافقة من طرف أفراد العينة على عبارات هذه الفرضية، إذا الفرضية 

والمتعلقة بمساهمة المظهر الخارجي للمحل في  2من خلال الفرضيات الفرعية السابقة المحققة نستنتج أن الفرضية 
 .مقبولةجذب الزبائن 

حيث يندرج تحت هذه الفرضية أربع  ،ن عناصر الهوية البصريةم تجاريةالمظهر الداخلي للمحلات اليعتبر : 3فرضية
فرضيات فرعية، سنقوم بالإجابة عن على كل واحدة على حدا من خلال تحليلنا للنتائج السابقة بالاعتماد على برنامج 

spss  :كما يلي 

نلاحظ اتجاه  12من خلال الجدول رقم  ،للمحلات التجاريةعناصر الهوية البصرية من  لوانالأتعتبر : 1-3فرضية  
 مقبولة.عام نحو الموافقة من طرف أفراد العينة على عبارات هذه الفرضية، إذا الفرضية 

نلاحظ اتجاه  13من خلال الجدول رقم  ،للمحلات التجاريةعناصر الهوية البصرية تعتبر الإضاءة من : 2-3فرضية
 مقبولة.عام نحو الموافقة من طرف أفراد العينة على عبارات هذه الفرضية، إذا الفرضية 

 14من خلال الجدول رقم  ،للمحلات التجاريةعناصر الهوية البصرية يعتبر عرض المنتجات من : 3-3فرضية
 .قبولةمإذا الفرضية  نلاحظ اتجاه عام نحو الحياد من طرف أفراد العينة على عبارات هذه الفرضية،

نلاحظ  15من خلال الجدول رقم  ،للمحلات التجاريةعناصر الهوية البصرية يعتبر رجل البيع من : 4-3فرضية
 مقبولة.اتجاه عام نحو الموافقة من طرف أفراد العينة على عبارات هذه الفرضية، إذا الفرضية 

حيث  ،عناصر الهوية البصرية للمحلات التجارية بين مختلف الفئات فيما يتعلق بتأثير يوجد اختلاف: 4فرضية
يندرج تحت هذه الفرضية أربع فرضيات فرعية، سنقوم بالإجابة عن على كل واحدة على حدا من خلال تحليلنا للنتائج 

 كما يلي:  spssالسابقة بالاعتماد على برنامج 

من  ،فيما يتعلق بتأثير عناصر الهوية البصرية للمحلات التجارية الذكور والإناثبين  يوجد اختلاف: 1-4فرضية
بين الجنسين فيما يتعلق بجاذبية عناصر الهوية البصرية  يوجد اختلافنجد أنه لا  16خلال معطيات الجدول رقم 
 مرفوضة.للمحلات التجارية إذا الفرضية 

من ، ر الهوية البصرية للمحلات التجاريةعناص اذبيةفيما يتعلق بج فئات السنبين  يوجد اختلاف: 2-4فرضية
بين الجنسين فيما يتعلق بجاذبية عناصر الهوية البصرية للمحلات  يوجد اختلافنجد أنه  17خلال معطيات الجدول رقم 

 مقبولة.التجارية إذا الفرضية 
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عناصر الهوية البصرية للمحلات  اذبيةفيما يتعلق بج مختلف المستويات التعليميةبين  يوجد اختلاف: 3-4فرضية
بين المستويات التعليمية فيما يتعلق بجاذبية  يوجد اختلافنجد أنه لا  18من خلال معطيات الجدول رقم  ،التجارية

 .رفوضةمعناصر الهوية البصرية للمحلات التجارية إذا الفرضية 

من  ة،للمحلات التجاريلهوية البصرية عناصر ا اذبيةفيما يتعلق بج مستويات الدخلبين  يوجد اختلاف: 4-4فرضية
بين مستويات الدخل فيما يتعلق بجاذبية عناصر الهوية البصرية  يوجد اختلافنجد أنه  19خلال معطيات الجدول رقم 

 مقبولة.للمحلات التجارية إذا الفرضية 

للمحلات عناصر الهوية البصرية  اذبيةفيما يتعلق بجالمتزوجين وغير المتزوجين بين  يوجد اختلاف: 5-4فرضية
بين مستويات الدخل فيما يتعلق بجاذبية  يوجد اختلافنجد أنه لا  20إذا من خلال معطيات الجدول رقم  ،التجارية

 مرفوضة.عناصر الهوية البصرية للمحلات التجارية إذا الفرضية 

 المتحصل عليها نتائجالالمطلب الثاني: 
لتحليل عناصر الهوية البصرية للمحلات التجارية ومدى مساهمتها في جذب الزبائن من خلال الدراسة التي قمنا بها 

 في شطريها النظري والتطبيقي توصلنا إلى النتائج التالية:

 الهوية البصرية للمحل التجاري هي كافة التمثلات التي تتبادر إلى ذهن المستهلك عند تذكره للمحل التجاري. -

محلات التجارية تتمثل في المظهر الخارجي للمحل والذي يتمثل هو الآخر في )واجهة المحل، عناصر الهوية البصرية لل -
 لوان، الإضاءة، عرض المنتجات، رجل البيع...(المدخل، النوافذ، المظلات...( والمظهر الداخلي والذي يتمثل في )الأ

الزبائن المحل القريب من منازلهم ويتجنبون المحلات حيث يفضل أغلبية ، في جذب الزبائن تواجد المحل مكانيساهم  -
 البعيدة أو المنعزلة

ينجذب الزبائن نحو المحلات الكبرى، ربما لتوفرها على كافة مستلزماتهم وسهولة التنقل فيها وتوفر الخدمة الذاتية،  -
كما ، دون الحاجة لسؤال رجل البيع واطلاعهم على الأسعار تلقائيا من خلال وسائل بث السعر بمجرد تمرير المنتج أمامها

 يهتم الزبائن أيضا لتصميم هيكل المحل

يهتم الزبائن كثيرا لتواجد أماكن لركن سياراتهم أمام المحل الذي يقصدونه، وذلك ليتمكنوا من نقل ما تم اقناؤه بسهولة  -
 إلى السيارة.

الألوان الجذابة والجميلة ويرون أنها أول اتصال بينهم ينجذب الكثير من الزبائن نحو لافتات المحلات التجارية، وذات  -
 وبين المحل التجاري، وأنها تعرفهم بنشاط المحل وطبيعة المنتجات التي تباع فيه قبل دخوله.

 يميل الزبائن إلى المحلات ذات المداخل الواسعة والنظيفة، ويتجنبون المداخل الضيقة والمكتظة بطوابير المنظرين. -
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ا دور كبير في جذب الزبائن لدخول المحلات خاصة النوافذ الكبيرة والزجاجية التي تسمح برؤية داخل المحل النوافذ له
 بوضوح 

تعتبر الألوان من أهم عناصر الهوية البصرية الأكثر جاذبية خاصة إذا تم استخدامها بالشكل الصحيح، مثلا اختيار لون  -
التجاري، كما أن أغلبية الزبائن يفضلون الألوان المتعددة داخل المحل على المحل وفق الجمهور المستهدف من طرف المحل 

 اللون الواحد.

يفضل أغلبية الزبائن الإضاءة القوية داخل المحل على الإضاءة الخافتة، ربما لأنها تسمح لهم برؤية المنتجات وفحصها  -
 جيلا ومريحا داخل المحل.بشكل أفضل، كما يفضلون أيضا الإضاءة التزيينية لأنها تصفي جوا 

أو عشوائي، أو عرضت في رفوف أو في لا يهتم الزبائن كثيرا بفن عرض المنتجات سواء كانت معروضة بشكل فاخر  -
 حاويات، فالأهم بالنسبة لهم هو اقتناء المنتج الأفضل الذي يلبي حاجياتهم بالسعر الذي يكون مقبولا بالنسبة لهم.

ار بين المنتج والمستهلك لذلك يهتم الزبائن كثيرا لطريقة تعامل رجل البيع معهم، وينجذبون نحو رجل البيع هو أداة الحو  -
المحل الذي فيه رجل بيع بشوش، متعاون، يملك معلومات كافية عن منتجات المحل وبالتالي يساعدهم في اختيار ما يلبي 

 حاجياتهم.

 .اصر الهوية البصرية للمحلات التجارية بين الجنسين فيما يتعلق بجاذبية عن يوجد اختلافلا  -

 .الهوية البصرية للمحلات التجاريةفيما يتعلق بجاذبية عناصر  فئات السنبين  يوجد اختلاف -

 .بين المستويات التعليمية فيما يتعلق بجاذبية عناصر الهوية البصرية للمحلات التجارية يوجد اختلافلا  -

 .يتعلق بجاذبية عناصر الهوية البصرية للمحلات التجارية بين مستويات الدخل فيما يوجد اختلاف -

 .فيما يتعلق بجاذبية عناصر الهوية البصرية للمحلات التجاريةالمتزوجين وغير المتزوجين بين  يوجد اختلافلا  -

 :الثاني خاتمة الفصل

موضوع مهم جدا  من خلال هذا الفصل والدراسة الميدانية اتضح أن الهوية البصرية للمحلات التجارية
بالنسبة للزبائن، فقبل أن يقوم الزبون بعملية الشراء الفعلية التي لا تدوم سوى دقائق يمر بمجموعة من المؤثرات 
البصرية من ألوان ولافتات وإضاءة وديكورات وفن لعرض المنتجات ... هذه المؤثرات من شأنها التأثير بشكل 

 تخاذ القرار للعودة إلى هذا المتجر مرة أخرى أو لا.أكيد في عملية الشراء أولا وفي عملية ا

تمكننا من خلال هذا الفصل التطبيقي من إثبات صحة بعض الفرضيات ونفي البعض الآخر بناء على 
الاستبيان الذي تم اعتماده في الدراسة التطبيقية والتي من خلالها توصلنا إلى خلاصة مفادها أن عناصر الهوية 
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لتجارية تساهم وبشكل كبير في جذب الزبائن، هذا لا يمنع من وجود بعض العناصر التي البصرية للمحلات ا
لا ليس لها تأثير في الزبائن لكن وبصفة عامة نقول أن الهوية البصرية للمحلات الجارية لها تأثير على 

 المستهلكين.



 



 الخاتمة
 

 الخاتمة:
 ،تسعى كافة الدول إلى تحقيق التقدم والازدهار في جميع المجالات بغية الوصول إلى أعلـى مستوى من الرفاهية
ولتحقيق ذلك فإن التكنولوجيا تعتبر بمثابة باب لهذا التقدم والازدهار، أمـا مفتاح هذا الباب فهو التسويق الذي أصبح 

ات على اخـتلاف أنواعها ونشاطاتها إذ يعتبر أساس نجاح المؤسسة وبقائها عب دورا هاما بالنسبة لكل المؤسسيل
وبالأخص تجارة  وعلى هذا الأساس فإن دراستنا تناولت عنصر ثالث من عناصر المزيج التسويقي هو التوزيـع .واستمرارها

مل من بينها عناصر الهوية البصرية، ، بحيث أصبح الزبائن يتأثرون بعدة عواوطرق البيع الحديثةالتجزئة والمحلات التجارية،
 :لقد توصلنا من خلال الدراسة النظرية إلى مجموعة من النتائج العامة نذكرها فيما يليو 

 الهوية البصرية للمحل التجاري هي كافة التمثلات التي تتبادر إلى ذهن المستهلك عند تذكره للمحل التجاري. -

ة تتمثل في المظهر الخارجي للمحل والذي يتمثل هو الآخر في )واجهة المحل، عناصر الهوية البصرية للمحلات التجاري -
 لوان، اإضااةة، عر  المنتجات، رجل البيع...(المدخل، النوافذ، المظلات...( والمظهر الداخلي والذي يتمثل في )الأ

 يتأثر الزبائن بشكل مباشر بعناصر الهوية البصرية للمحلات التجارية. -

لأثر عناصر الهوية البصرية دراسة خاصة بزبائن ومحلات ولاية التي قمنا بها حول تقييمنا الميدانية ومن خلال الدراسة 
عناصر الهوية البصرية للمحلات التجارية  ماهي" والتي قمنا بمعالجتها من خلال طرح اإضشكالية المتمثلة في برج بوعريريج،

يد الفراية واإضجابة عن التساؤل أي أنه وجدنا أن عناصر الهوية البصرية للمحلات " توصلنا إلى تأك؟برج بوعريريجفي 
وهذا من  المظهر الخارجي للمحل )المدخل، النوافذ، ،في برج بوعريريج هي: حجم وتصميم المحل ومكان تواجده التجارية

 الفرايات التي كانت مطروحة سابقا.خلال إثبات أغلبية 

 اقتراحات الدراسة

مع فئات مختلفة من الزبائن ها عمل في بيئة سريعة الحركة والتغيـر نظـرا لتعامـلت تجاريةلات الالمحنعلم أن أي محل من 
والموردين، الأمر الذي يتطلب ارورة الاسـتجابة والتكيف مع هذه المتغيرات في سبيل إرااة المستهلك وتحقيق ربح معقول 

 .للمحل

 :استنتاج يمكننا تقديم بعض الاقتراحـات متعلقـة بـأهم جوانب الدراسةيل و وعلى اوة ما جاة سابقا من تحل

يزها عن بقية المحلات الأخرى والتي من أمهها حجـم وما يممن أولى المتطلبات تطوير ومتابعة أداة المساحات الكبرى  -
 .الخدمة الذاتيةوعـلاوة علـى كل ذلك ممارسة ، موعة السلعية أققسامهاالمـساحة وتعدد أصناف المج

يعتبر عامل الكثافة السكانية من أهم عوامل تحديد موقع المحل، فالمنطقـة المحتويـة علـى عمارات سكنية متعددة الأدوار  -
تمثل عامل جذب أكبر من منطقة محتوية على وحـدات سـكنية مستقلة كما ينبغي اختيار الأحياة التي بها أسر من صغار 



 الخاتمة
 

فة ع المحل الاعتماد على عامل الكثالا يكفي لتحديد موقو مـن الأطفـال أفضل بكثير لحركة المبيعات المتزوجين وعدد كبير 
 كذلك يجب توفر أماكن لركن السيارات والابتعاد عن الأماكن المنعزلة في إنشاة المحلات التجارية.  السكانية فقط بل

نتباه الزبائن ومرورهم اوترتيبها بشكل مناسـب يـسمح بلفت  عند تهيئة المحل ينبغي استغلال مساحة البيع بالشكل الأمثل -
كمـا يجب احترام القواعد الأساسية لتمواع الرفوف وتطبيق    ،على أكبر عدد ممكن من المنتجات بدراسة حركة الزبـائن

ويجي ط التر طريقة علمية في واع المنتجات على الرف مثل حساب الخط الخاص بالعائلة كذلك لابد من العناية بالنشا
فسوف تزداد الحاجة إلى هذا النشاط كلمـا  المحلات التجاريةهامـشيا وتقليديا من قبل  احاليـا إلا اهتمـام ىالذي لا يلق

زادت حـدة المنافسة بين المحلات، لذا فلا بد من الاهتمام باإضشهار واستخدام أساليب ترويجية مهمـة مـن شأنها خلق صورة 
 .اون فيما يخص الترويج مع المنتجينذهنية كما يمكن التع

تجنب واع المنتجات وتكديسها عند مدخل المحل وهو ما نلاحظه في أغلبية المحلات التجارية، وهو ما يعطي منظرا  -
فواويا ومقلقا وغير مريح للزبائن، الأمر الذي يجعلهم ينفرون من هذا المحل قبل دخوله، وكذا تعليق محلات الألبسة 

 لى الرصيف ما يسبب إزعاجا وازدحاما مروريا للمارة. لمنتجاتهم ع

ولما لا تكوينه في كيفية التعامل مع الزبائن،  اهتمام أصحاب المحلات بالاختيار الأمثل لرجل البيع لأنه يعتبر واجهة المحل -
 امل معه.وارورة إلمامه بالمعلومات الكافية نحو منتجات المحل هذا ما يجعل المشترين أكثر راحة في التع

ما نلاحظه في بعض المحلات خاصة المطاعم ومحلات بيع المأكولات بصفة عامة دخول وخروج الحيوانات كالقطط  -
والكلاب، وتجد صاحب المحل غير مهتم لذلك بتاتا كان عليهم الانتباه لهذا الأمر لأن الكثير من الزبائن نجدهم مستائين 

 دم نظافة هذا المكان.من هذه الحيوانات التي تعطي انطباعا بع

خلال موسم الصيف نجد المحلات التجارية تكثف نشاطاتها لساعات متأخرة من الليل، لذا وجب الاهتمام أكثر  -
باإضااةة الخارجية للمحلات التجارية خاصة التزيينية منها لأنها الكفيلة بجذب الزبائن حتى قبل مشاهدة ما هو موجود 

 داخل المحل.

( التي يستخدمها أصحاب المحلات على نوافذ محلاتهم لجذب الزبائن وجب دراستها soldeالتخفيضات )بطاقات  -
بعناية كبيرة، لكي يجد الزبون هذه التخفيضات مجسدة حقيقة في منتجات المحل وليس العكس، فالكثير من المحلات تجدها 

 دية دون تخفيض.تغطي كل واجهتها بهذه البطاقات وعند دخول المحل تجد أسعارا عا

 

  
 

 



 الخاتمة
 

 آفاق الدراسة: 
ذه النتائج التي تحصلنا عليها تفتح آفاقا جديدة في هذا المواوع باعتباره مجال بحث جديد ومثير للفضول، هذا ه

يمكن اقتراح بعض المواايع التي يمكن أن تكون إشكاليات  بعد التجربة الشخصية التي مررنا بها خلال هذه الدراسة حيث
 لدراسات مستقبلية وهي كالآتي:

 .سيميائية عناصر الهوية البصرية للمحلات التجارية -1
 .رجل البيع وأمهيته في بناة هوية المؤسسة -2
 .فن عر  المنتجات وأثره في سلوك المستهلك -3
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 )حملاوي( المحور الأول: ارتباط حجم المحل وتصميمه بالهوية البصرية

موافق  العبارات
 بشدة

غير  محايد موافق
 موافق

غير 
موافق 

 بشدة

      كثر المحل القريب من منزلكيجذبك أ -1

في مكان منعزل بعيد عن الموجود المحل  يجذبك أكثر -2

 الضوضاء 

     

      مام المحل الذي تقصدهوجود أماكن ركن السيارات أل تهتم -3

      ليهالذي تذهب إالمحل  الخارجي هيكلالتصميم تهتم ل -4

      تكون أكثر راحة عند تواجدك في المحلات كبيرة الحجم -5

 اط المظهر الخارجي للمحل بالهوية البصرية المحور الثاني: ارتب

موافق  (المطيعي) اللافتة -1
 بشدة

غير  محايد موافق
 موافق

غير 
موافق 

 بشدة

      يمكن التعرف على المحل ونشاطه من خلال الواجهة 1-1

      اللافتة ذات الألوان الكثيرة تجذبك  1-2

      اللافتة الكبيرة تساعد في التعرف بسهولة على نشاط المحل  1-3

      في جذب الزبائنتساهم اللافتة البسيطة  1-4

      تعطي اللافتة المعلومات الكافية عن نشاط المحل 1-5

موافق  (commercialesfacades)  المدخل -2
 بشدة

غير  محايد موافق
 موافق

غير 
موافق 

 بشدة

      التجاري للمحالواسع يجذبك أكثر لدخول ا المدخل 2-1

      الانتظار والاكتظاظ عند مدخل المحلتجذبك طوابير  2-2

       يجذب زبائن أكثر لدخول المحلنظافة المدخل  2-3

      وجود مظلة في مدخل المحل يساهم في جذب الزبائن 2-4
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 النوافذ -3

 

موافق 
 بشدة

غير  محايد موافق
 موافق

غير 
موافق 

 بشدة

    تجذب الزبائن أكثر للمحل التجاري النوافذ الكبيرة 3-1
 

  

      للمحل التجاري تجذب الزبائن أكثرالنوافذ الزجاجية  3-2

      يجذب الزبائن للمحلعرض المنتجات على النوافذ  3-3

 المحور الثالث: ارتباط المظهر الداخلي للمحل بالهوية البصرية 

موافق  (652-650)المطيعي، الصفحات  الألوان -1
 بشدة

غير  محايد موافق
 موافق

غير 
موافق 

 بشدة

      ساهم في جذب الزبائنيارتباط الألوان بنشاط المحل  1-2

      يجذب الزبائن أكثراستعمال لون واحد داخل المحل  1-3

      داخل المحل يجذب زبائن أكثراستعمال ألوان متعددة  1-4

موافق  الإضاءة -2
 بشدة

غير  محايد موافق
 موافق

غير 
موافق 

 بشدة

      تجذبك لدخول المحل الإضاءة الخافتة داخل المحل 2-1

      تجذبك لدخول المحل داخل المحل الإضاءة القوية 2-2

      تجذبك أكثر لدخولهداخل المحل الإضاءة التزيينية  2-3

موافق  (حملاوي) عرض المنتجات -3
 بشدة

غير  محايد موافق
 موافق

غير 
موافق 

 بشدة

      يدفعك لدخول المحل عرض المنتجات بشكل فاخر 3-1

      يجذبك لدخول المحل عرض المنتجات بشكل عشوائي بسيط 3-2

      يجذبك لدخول المحل  عرض المنتجات في رفوف  3-3

      يجذبك لدخول المحل عرض المنتجات في حاويات 3-4

موافق  رجل البيع -1
 بشدة

غير  محايد موافق
 موافق
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 البيانات الشخصية: 

 الجنس: ذكر                    

 أنثى         

 سنة20اقل من السن: 

 سنة 30إلى  21من 

 سنة 40إلى  31من 

 سنة 40من اكبر 

 المستوى التعليمي: ثانوي أو اقل

 جامعي  

 دراسات عليا 

 مستوى الدخل: ضعيف

 متوسط 

 مرتفع 

 : متزوج الاجتماعيةالحالة 

 غير متزوج 

 

 

 
 

      المحل يجذبك نحوتعاون رجل البيع  3-1

      المحل نحويجذبك  بشاشة رجل البيع 3-2

      لا تهمك طريقة رجل البيع في التعامل مع الزبائن 3-3

      امتلاك رجل البيع للمعلومات الكافية حول منتجات المحليهمك  3-4
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Statistiques descriptives 

 

 N Moyenne Ecart type 

المدخل الواسع يجذبك أكثر لدخول المحل 

 التجاري
100 4.02 .853 

تجذبك طوابير الانتظار والاكتظاظ عند 

 مدخل المحل
100 2.13 1.152 

نظافة المدخل يجذب زبائن أكثر لدخول 

 المحل
100 4.44 .820 

وجود مظلة في مدخل المحل يساهم في 

 جذب الزبائن
100 3.15 1.140 

N valide (liste) 100   

 
 

Statistiques descriptives 

 N Moyenne Ecart type 

 983. 3.94 100 يجذبك أكثر المحل القريب من منزلك

يجذبك أكثر المحل الموجود في مكان 

 منعزل بعيد عن الضوضاء
100 2.93 1.208 

تهتم لوجود أماكن ركن السيارات أمام 

 المحل الذي تقصده
100 4.34 1.056 

لتصميم الهيكل الخارجي المحل الذي  تهتم

 تذهب إليه
100 3.89 .994 

تكون أكثر راحة عند تواجدك في 

 المحلات كبيرة الحجم
100 4.19 .950 

N valide (liste) 100   

 N Moyenne Ecart type 

يمكن التعرف على المحل ونشاطه من 

 خلال الواجهة
100 4.22 .824 

 1.152 3.16 100 ذات الألوان الكثيرةتجذبك اللافتة 

اللافتة الكبيرة تساعد في التعرف بسهولة 

 على نشاط المحل
100 4.25 .770 

اللافتة البسيطة  )تحتوي اسم المحل فقط( 

 تساهم في جذب الزبائن
100 2.97 1.058 

تعطي اللافتة المعلومات الكافية عن نشاط 

 المحل
100 3.65 1.067 

N valide (liste) 100   
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Statistiques descriptives 

 

 N Moyenne Ecart type 

ارتباط الألوان بنشاط المحل يساهم في 

 جذب الزبائن
100 3.76 .965 

استعمال لون واحد داخل المحل  يجذب 

 الزبائن أكثر
100 2.90 .959 

استعمال ألوان متعددة  داخل المحل يجذب 

 زبائن أكثر
100 3.52 .948 

N valide (liste) 100   

Statistiques descriptives 

 N Moyenne Ecart type 

الإضاءة الخافتة داخل المحل تجذبك 

 لدخول المحل
100 2.65 1.009 

الإضاءة القوية داخل المحل  تجذبك 

 لدخول المحل
100 3.76 1.055 

الإضاءة التزيينية  داخل المحل تجذبك 

 أكثر لدخوله
100 3.70 1.040 

N valide (liste) 100   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  Moyenne Ecart type 

النوافذ الكبيرة للمحل التجاري تجذب 

 الزبائن أكثر
100 3.69 .982 

النوافذ الزجاجية  للمحل التجاري تجذب 

 الزبائن أكثر
100 4.10 .927 

النوافذ يجذب عرض المنتجات على 

 الزبائن للمحل
100 3.90 .937 

N valide (liste) 100   

Statistiques descriptives 

 N Moyenne Ecart type 

عرض المنتجات بشكل فاخر يدفعك 

 لدخول المحل
100 4.13 .774 

عرض المنتجات بشكل عشوائي بسيط 

 يجذبك لدخول المحل
100 2.64 1.124 

عرض المنتجات في رفوف   يجذبك 

 لدخول المحل
100 3.96 .751 

عرض المنتجات في حاويات  يجذبك 

 لدخول المحل
100 2.83 1.016 

N valide (liste) 100   
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 يجذبك أكثر المحل القريب من منزلك

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 1.0 1.0 1.0 1 غير موافق بشدة 

 11.0 10.0 10.0 10 غير موافق

 26.0 15.0 15.0 15 محايد

 68.0 42.0 42.0 42 موافق

 100.0 32.0 32.0 32 موافق بشدة

Total 100 100.0 100.0  

 

 

 تهتم لوجود أماكن ركن السيارات أمام المحل الذي تقصده

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 4.0 4.0 4.0 4 غير موافق بشدة 

 7.0 3.0 3.0 3 غير موافق

 18.0 11.0 11.0 11 محايد

 37.0 19.0 19.0 19 موافق

 100.0 63.0 63.0 63 موافق بشدة

Total 100 100.0 100.0  

 N Moyenne Ecart type 

 1.112 3.93 100 تعاون رجل البيع يجذبك نحو المحل

 734. 4.37 100 نحو المحل بشاشة رجل البيع يجذبك

لا تهمك طريقة رجل البيع في التعامل مع 

 الزبائن
100 1.94 .993 

يهمك امتلاك رجل البيع للمعلومات الكافية 

 حول منتجات المحل
100 4.46 .744 

N valide (liste) 100   

 المحل الموجود في مكان منعزل بعيد عن الضوضاء يجذبك أكثر 

 

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 8.0 8.0 8.0 8 غير موافق بشدة 

 47.0 39.0 39.0 39 غير موافق

 65.0 18.0 18.0 18 محايد

 87.0 22.0 22.0 22 موافق

 100.0 13.0 13.0 13 موافق بشدة

Total 100 100.0 100.0  
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 تهتم لتصميم الهيكل الخارجي المحل الذي تذهب إليه 

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 3.0 3.0 3.0 3 غير موافق بشدة 

 9.0 6.0 6.0 6 غير موافق

 28.0 19.0 19.0 19 محايد

 71.0 43.0 43.0 43 موافق

 100.0 29.0 29.0 29 موافق بشدة

Total 100 100.0 100.0  

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 تكون أكثر راحة عند تواجدك في المحلات كبيرة الحجم

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 1.0 1.0 1.0 1 غير موافق بشدة 

 8.0 7.0 7.0 7 موافقغير 

 18.0 10.0 10.0 10 محايد

 54.0 36.0 36.0 36 موافق

 100.0 46.0 46.0 46 موافق بشدة

Total 100 100.0 100.0  

 يمكن التعرف على المحل ونشاطه من خلال الواجهة

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide  6.0 6.0 6.0 6 موافقغير 

 13.0 7.0 7.0 7 محايد

 59.0 46.0 46.0 46 موافق

 100.0 41.0 41.0 41 موافق بشدة

Total 100 100.0 100.0  

 تجذبك اللافتة ذات الألوان الكثيرة

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 3.0 3.0 3.0 3 غير موافق بشدة 

 38.0 35.0 35.0 35 غير موافق

 58.0 20.0 20.0 20 محايد

 85.0 27.0 27.0 27 موافق

 100.0 15.0 15.0 15 موافق بشدة

Total 100 100.0 100.0  
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 اللافتة الكبيرة تساعد في التعرف بسهولة على نشاط المحل

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 4.0 4.0 4.0 4 غير موافق 

 12.0 8.0 8.0 8 محايد

 59.0 47.0 47.0 47 موافق

 100.0 41.0 41.0 41 موافق بشدة

Total 100 100.0 100.0  

 اللافتة البسيطة  )تحتوي اسم المحل فقط( تساهم في جذب الزبائن

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 3.0 3.0 3.0 3 غير موافق بشدة 

 43.0 40.0 40.0 40 غير موافق

 65.0 22.0 22.0 22 محايد

 92.0 27.0 27.0 27 موافق

 100.0 8.0 8.0 8 موافق بشدة

Total 100 100.0 100.0  

 تعطي اللافتة المعلومات الكافية عن نشاط المحل

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 1.0 1.0 1.0 1 غير موافق بشدة 

 21.0 20.0 20.0 20 غير موافق

 35.0 14.0 14.0 14 محايد

 78.0 43.0 43.0 43 موافق

 100.0 22.0 22.0 22 موافق بشدة

Total 100 100.0 100.0  

 

 لدخول المحل التجاري المدخل الواسع يجذبك أكثر

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 7.0 7.0 7.0 7 غير موافق 

 21.0 14.0 14.0 14 محايد

 70.0 49.0 49.0 49 موافق

 100.0 30.0 30.0 30 موافق بشدة

Total 100 100.0 100.0  
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 تجذبك طوابير الانتظار والاكتظاظ عند مدخل المحل

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 35.0 35.0 35.0 35 غير موافق بشدة 

 72.0 37.0 37.0 37 غير موافق

 85.0 13.0 13.0 13 محايد

 95.0 10.0 10.0 10 موافق

 100.0 5.0 5.0 5 موافق بشدة

Total 100 100.0 100.0  

 نظافة المدخل يجذب زبائن أكثر لدخول المحل

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 2.0 2.0 2.0 2 غير موافق بشدة 

 3.0 1.0 1.0 1 غير موافق

 9.0 6.0 6.0 6 محايد

 42.0 33.0 33.0 33 موافق

 100.0 58.0 58.0 58 بشدة موافق

Total 100 100.0 100.0  

 وجود مظلة في مدخل المحل يساهم في جذب الزبائن

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 7.0 7.0 7.0 7 غير موافق بشدة 

 31.0 24.0 24.0 24 غير موافق

 60.0 29.0 29.0 29 محايد

 87.0 27.0 27.0 27 موافق

 100.0 13.0 13.0 13 موافق بشدة

Total 100 100.0 100.0  

 النوافذ الكبيرة للمحل التجاري تجذب الزبائن أكثر

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 1.0 1.0 1.0 1 غير موافق بشدة 

 13.0 12.0 12.0 12 غير موافق

 39.0 26.0 26.0 26 محايد

 78.0 39.0 39.0 39 موافق

 100.0 22.0 22.0 22 موافق بشدة

Total 100 100.0 100.0  
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 النوافذ الزجاجية  للمحل التجاري تجذب الزبائن أكثر

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 3.0 3.0 3.0 3 غير موافق بشدة 

 5.0 2.0 2.0 2 غير موافق

 19.0 14.0 14.0 14 محايد

 63.0 44.0 44.0 44 موافق

 100.0 37.0 37.0 37 موافق بشدة

Total 100 100.0 100.0  

 عرض المنتجات على النوافذ يجذب الزبائن للمحل

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 1.0 1.0 1.0 1 غير موافق بشدة 

 10.0 9.0 9.0 9 غير موافق

 26.0 16.0 16.0 16 محايد

 73.0 47.0 47.0 47 موافق

 100.0 27.0 27.0 27 موافق بشدة

Total 100 100.0 100.0  

 ارتباط الألوان بنشاط المحل يساهم في جذب الزبائن

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 13.0 13.0 13.0 13 غير موافق 

 35.0 22.0 22.0 22 محايد

 76.0 41.0 41.0 41 موافق

 100.0 24.0 24.0 24 موافق بشدة

Total 100 100.0 100.0  

 استعمال لون واحد داخل المحل  يجذب الزبائن أكثر

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 3.0 3.0 3.0 3 غير موافق بشدة 

 40.0 37.0 37.0 37 غير موافق

 72.0 32.0 32.0 32 محايد

 95.0 23.0 23.0 23 موافق

 100.0 5.0 5.0 5 موافق بشدة

Total 100 100.0 100.0  

 استعمال ألوان متعددة  داخل المحل يجذب زبائن أكثر
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 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 2.0 2.0 2.0 2 غير موافق بشدة 

 15.0 13.0 13.0 13 غير موافق

 44.0 29.0 29.0 29 محايد

 87.0 43.0 43.0 43 موافق

 100.0 13.0 13.0 13 موافق بشدة

Total 100 100.0 100.0  

 داخل المحل تجذبك لدخول المحلالإضاءة الخافتة 

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 8.0 8.0 8.0 8 غير موافق بشدة 

 53.0 45.0 45.0 45 غير موافق

 79.0 26.0 26.0 26 محايد

 95.0 16.0 16.0 16 موافق

 100.0 5.0 5.0 5 موافق بشدة

Total 100 100.0 100.0  

 الإضاءة القوية داخل المحل  تجذبك لدخول المحل

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 3.0 3.0 3.0 3 غير موافق بشدة 

 17.0 14.0 14.0 14 غير موافق

 27.0 10.0 10.0 10 محايد

 77.0 50.0 50.0 50 موافق

 100.0 23.0 23.0 23 موافق بشدة

Total 100 100.0 100.0  

 الإضاءة التزيينية  داخل المحل تجذبك أكثر لدخوله

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 2.0 2.0 2.0 2 غير موافق بشدة 

 17.0 15.0 15.0 15 غير موافق

 33.0 16.0 16.0 16 محايد

 78.0 45.0 45.0 45 موافق

 100.0 22.0 22.0 22 موافق بشدة

Total 100 100.0 100.0  
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 عرض المنتجات بشكل فاخر يدفعك لدخول المحل

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 5.0 5.0 5.0 5 غير موافق 

 14.0 9.0 9.0 9 محايد

 68.0 54.0 54.0 54 موافق

 100.0 32.0 32.0 32 موافق بشدة

Total 100 100.0 100.0  

 عرض المنتجات بشكل عشوائي بسيط يجذبك لدخول المحل

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 11.0 11.0 11.0 11 غير موافق بشدة 

 56.0 45.0 45.0 45 غير موافق

 78.0 22.0 22.0 22 محايد

 91.0 13.0 13.0 13 موافق

 100.0 9.0 9.0 9 موافق بشدة

Total 100 100.0 100.0  

 عرض المنتجات في رفوف   يجذبك لدخول المحل

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 1.0 1.0 1.0 1 غير موافق بشدة 

 6.0 5.0 5.0 5 غير موافق

 15.0 9.0 9.0 9 محايد

 82.0 67.0 67.0 67 موافق

 100.0 18.0 18.0 18 موافق بشدة

Total 100 100.0 100.0  

 عرض المنتجات في حاويات  يجذبك لدخول المحل

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 8.0 8.0 8.0 8 غير موافق بشدة 

 41.0 33.0 33.0 33 موافقغير 

 72.0 31.0 31.0 31 محايد

 96.0 24.0 24.0 24 موافق

 100.0 4.0 4.0 4 موافق بشدة

Total 100 100.0 100.0  
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 :4الملحق رقم 
 الجنس

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 66.0 66.0 66.0 66 ذكر 

 100.0 34.0 34.0 34 أنثى

Total 100 100.0 100.0  

 السن

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide  8.0 8.0 8.0 8 سنة20أقل من 

 48.0 40.0 40.0 40 سنة 30إلى  21من 

 97.0 49.0 49.0 49 سنة 40إلى  31من 

 100.0 3.0 3.0 3 سنة 40أكبر من 

Total 100 100.0 100.0  

 

 تعاون رجل البيع يجذبك نحو المحل

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 5.0 5.0 5.0 5 غير موافق بشدة 

 12.0 7.0 7.0 7 غير موافق

 26.0 14.0 14.0 14 محايد

 64.0 38.0 38.0 38 موافق

 100.0 36.0 36.0 36 موافق بشدة

Total 100 100.0 100.0  

 لا تهمك طريقة رجل البيع في التعامل مع الزبائن

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide  35.0 35.0 35.0 35 بشدةغير موافق 

 83.0 48.0 48.0 48 غير موافق

 93.0 10.0 10.0 10 محايد

 95.0 2.0 2.0 2 موافق

 100.0 5.0 5.0 5 موافق بشدة

Total 100 100.0 100.0  
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 المستوى التعليمي

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 12.0 12.0 12.0 12 ثانوي أو أقل 

 79.0 67.0 67.0 67 جامعي

 100.0 21.0 21.0 21 دراسات عليا

Total 100 100.0 100.0  

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 مستوى الدخل

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 21.0 21.0 21.0 21 ضعيف 

 96.0 75.0 75.0 75 متوسط

 100.0 4.0 4.0 4 مرتفع

Total 100 100.0 100.0  

 الحالة الإجتماعية

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 46.0 46.0 46.0 46 متزوج 

 100.0 54.0 54.0 54 غير متزوج

Total 100 100.0 100.0  
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 :5الملحق رقم 

ANOVA 

Statistiques de fiabilité 

Alpha de 

Cronbach 

Nombre 

d'éléments 

.770 36 

 

 

Somme des 

carrés ddl Carré moyen F Sig. 

 Intergroupes 2.292 1 2.292 8.054 .006 حجم وتصميم المحل

Intragroupes 27.891 98 .285   

Total 30.184 99    

 Intergroupes .071 1 .071 .383 .537 المظهر الخارجي

Intragroupes 18.094 98 .185   

Total 18.165 99    

 Intergroupes .162 1 .162 1.016 .316 الخارجي المظهر

Intragroupes 15.638 98 .160   

Total 15.800 99    

 

Somme des 

carrés ddl Carré moyen F Sig. 

 Intergroupes 5.568 3 1.856 7.239 .000 حجم وتصميم المحل

Intragroupes 24.615 96 .256   

Total 30.184 99    

 Intergroupes 2.191 3 .730 4.390 .006 المظهر الخارجي

Intragroupes 15.974 96 .166   

Total 18.165 99    

 Intergroupes .721 3 .240 1.531 .211 المظهر الخارجي

Intragroupes 15.078 96 .157   

Total 15.800 99    

ANOVA 

 

Somme des 

carrés ddl Carré moyen F Sig. 

 Intergroupes 2.491 2 1.246 4.363 .015 حجم وتصميم المحل

Intragroupes 27.692 97 .285   

Total 30.184 99    

 Intergroupes .733 2 .366 2.038 .136 المظهر الخارجي

Intragroupes 17.432 97 .180   

 :6الملحق رقم 
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Total 18.165 99    

 Intergroupes .247 2 .124 .772 .465 المظهر الخارجي

Intragroupes 15.552 97 .160   

Total 15.800 99    

ANOVA 

 

Somme des 

carrés ddl Carré moyen F Sig. 

 Intergroupes 1.236 2 .618 2.071 .132 حجم وتصميم المحل

Intragroupes 28.948 97 .298   

Total 30.184 99    

 Intergroupes 1.806 2 .903 5.354 .006 المظهر الخارجي

Intragroupes 16.359 97 .169   

Total 18.165 99    

 Intergroupes 2.115 2 1.058 7.497 .001 المظهر الخارجي

Intragroupes 13.684 97 .141   

Total 15.800 99    

ANOVA 

 

Somme des 

carrés ddl Carré moyen F Sig. 

 Intergroupes .121 1 .121 .394 .532 حجم وتصميم المحل

Intragroupes 30.063 98 .307   

Total 30.184 99    

 Intergroupes .584 1 .584 3.258 .074 المظهر الخارجي

Intragroupes 17.581 98 .179   

Total 18.165 99    

 Intergroupes .009 1 .009 .057 .811 المظهر الخارجي

Intragroupes 15.791 98 .161   

Total 15.800 99    
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 :7الملحق رقم 
Comparaisons multiples : 

LSD   

Variable 

dépendante (I) الدخل مستوى (J) الدخل مستوى 

Différence 

moyenne (I-J) Erreur standard Sig. 

Intervalle de confiance à 95 % 

Borne inférieure Borne supérieure 

 وتصميم حجم

 المحل

 1073. -4281.- 237. 13487. -16038.- متوسط ضعيف

 0058. -1.1772- 052. 29802. -58571.- مرتفع

 4281. -1073.- 237. 13487. 16038. ضعيف متوسط

 1310. -9817.- 132. 28033. -42533.- مرتفع

 1.1772 -0058.- 052. 29802. 58571. ضعيف مرتفع

 9817. -1310.- 132. 28033. 42533. متوسط

 1884. -1981.- 961. 09738. -00484.- متوسط ضعيف الخارجي المظهر

 -3660.- -1.2201- 000. 21518. *-79304.- مرتفع

 1981. -1884.- 961. 09738. 00484. ضعيف متوسط

 -3865.- -1.1899- 000. 20241. *-78821.- مرتفع

 1.2201 3660. 000. 21518. *79304. ضعيف مرتفع

 1.1899 3865. 000. 20241. *78821. متوسط

 1586. -2095.- 784. 09273. -02544.- متوسط ضعيف الداخلي المظهر

 -3535.- -1.1669- 000. 20491. *-76020.- مرتفع

 2095. -1586.- 784. 09273. 02544. ضعيف متوسط

 -3522.- -1.1173- 000. 19274. *-73476.- مرتفع

 1.1669 3535. 000. 20491. *76020. ضعيف مرتفع

 1.1173 3522. 000. 19274. *73476. متوسط

*. La différence moyenne est significative au niveau 0.05. 
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Comparaisons multiples : 

LSD   

Variabl

e 

dépend

ante (I) التعليمي المستوى 

(J) المستوى 

 التعليمي

Différence 

moyenne (I-J) 

Erreur 

standard Sig. 

Intervalle de confiance à 95 % 

Borne inférieure 

Borne 

supérieure 

 حجم

 وتصميم

 المحل

 -1502.- -8150.- 006. 16749. *-48259.- جامعي أقل أو ثانوي

 0599. -7076.- 097. 19335. -32381.- عليا دراسات

 8150. 1502. 006. 16749. *48259. أقل أو ثانوي جامعي

 4240. -1064.- 238. 13362. 15878. عليا دراسات

 7076. -0599.- 097. 19335. 32381. أقل أو ثانوي عليا دراسات

 1064. -4240.- 238. 13362. -15878.- جامعي

 المظهر

 الخارجي

 1334. -3916.- 332. 13226. -12907.- جامعي أقل أو ثانوي

 1409. -4651.- 291. 15268. -16209.- عليا دراسات

 3916. -1334.- 332. 13226. 12907. أقل أو ثانوي جامعي

 1764. -2424.- 755. 10552. -03302.- عليا دراسات

 4651. -1409.- 291. 15268. 16209. أقل أو ثانوي عليا دراسات

 2424. -1764.- 755. 10552. 03302. جامعي

 المظهر

 الداخلي

 1221. -3762.- 314. 12552. -12704.- جامعي أقل أو ثانوي

 1090. -4662.- 221. 14490. -17857.- عليا دراسات

 3762. -1221.- 314. 12552. 12704. أقل أو ثانوي جامعي

 1472. -2503.- 608. 10014. -05153.- عليا دراسات

 4662. -1090.- 221. 14490. 17857. أقل أو ثانوي عليا دراسات

 2503. -1472.- 608. 10014. 05153. جامعي

*. La différence moyenne est significative au niveau 0.05. 

 

 


