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ملخص :

جل ذلك ،  ومن أأثر القيم والعادات على كفاءة تسويق المنتجات الصناعية
وللإجابة ؟ ماهو تأثير القيم والعادات على كفاءة التسويق المنتجات الصناعيةولنا معالجة الاشكالية التالية  اح

.سو غرادية لمؤسسة سير هذه الإشكالية قمنا بدراسة عن 
، كل محور بمحورين تضمن أسئلة متعلقة استبياناعتمدنا في دراستنا على للإجابة على إشكالية الدراسة،و 

في ولاية ، بحيث تمت الدراسة عمال مؤسسة سيرسووقد تم توزيعه على ،فرضيات الدراسةرضية منفتضمني
الاجتماعية للعلومالإحصائيةالحزمةبرنامج، وقد اعتمدنا في التحليل بيانات الاستبيانات على غرداية 

)SPSS برنامج معالج الجداول الالكترونية () وEXCEL(فرق استخدمنا اختبارختبار الفرضياتولا
ومعامل الارتباط برسون ومعامل الانحدار الخطي )Independent_Samples t_test(المتوسطين

البسيط واختبار الفروق انوفا .
اهمية القيم والعادات في كفاءة التسويق الصناعية مجموعة من النتائج أهمهاوفي الأخير خلصت دراستنا إلى

أنهيأالصناعيالتسويقكفاءةفيوالعاداتالقيمأهميةأهمهاالنتائجمنمجموعةإلىدراستناخلصتالأخيروفي
.وكفاءةدقةأكثرتسويقيةلقراراتوعاداتقيموتحليلدراسةيجب

. المنتجات الصناعية، التسويق الصناعي،تاالقيم والعادالكلمات المفتاحية : 
Résumé : Cette étude vise à clarifier l’effet des valeurs et des habitudes sur
l’efficacité de la commercialisation des produits industriels,et nous avons tenté
de résoudre le problème suivant: quel est l’effet des valeurs et des habitudes sur
l’efficacité de la commercialisation des produits industriels? Pour répondre à ce
problème, nous avons étudié la Fondation Serso de Ghardaia. Afin d’analyser
l’étude et de trouver une solution au problème posé, nous avons adopté un
questionnaire comportant des questions relatives à deux axes, chacun reposant
sur une hypothèse d’hypothèses, distribué aux clients de la Fondation Serso,
Alors que l'étude a été menée à Ghardaia. En analysant les données du
questionnaire, nous avons utilisé le programme SPSS et le tableur Excel et pour
tester les hypothèses, nous avons utilisé le test t_test independent_Samples et
coefficient de corrélation de Pearson et coefficient de régression linéaire simple
et test Anova. Enfin, notre étude a abouti à un certain nombre de résultats, dont
les plus importants sont l’importance des valeurs et habitudes dans l’efficacité
du marketing industriel. C'est-à-dire que les valeurs et les coutumes de la société
doivent être étudiées et analysées pour des décisions marketing plus précises et
efficaces.
Les mots clés: Valeurs et habitudes , Marketing Industriel, Produits Industriels.
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أ

توطئة.أ

كو مننتقلتفا،الاقتصاديةالمؤسساتونشاطاتحجممستوىالعالمشهدهالذيالتطوربَ صاحَ 
فيهاتنفصلالحجم،كبيرةمتشعبةعملياتذاتضخمةمؤسساتإلىبسيطةمعاملاتذاتصغيرةمؤسسات

.التسييرعنالملكية
بشكل تلقائي وعفوي وفق أمزجة فردية، وتتم مارستها دون تعقيد تمارسالعادات الفردية القيم و إن 

أوبيسر وبسهولة؛ لأن من يمارس عادة معينة يكررها مرارا حتى 
و) هي صيغة مكتسبة في السلوك، تظهر كمهارة حركية، أHabitالعادة (قيمة اوالوفي هذه الحالة نقول: إن

نظرية، أو طريقة في العمل أو في التفكير، وتتكرر هذه العادة أو هذه الممارسة بحيث يتصرف الفرد بطريقة آلية 
معين أو الموقف خاص.دقة عندما يتعرض لمثير بوبسرعة و 

حيث لا يمكن لأية الإعمالوالأساسية التي تمارسها منظمات وظيفة التسويق من الوظائف الهامةان
، ولم يعد التسويق مقتصرة على النشاط التجاري، الوظيفة منظمة مهما كان طبيعة نشاطها، الاستغناء عن هذه 

أو الربح
مادية أو خدمات.عاسل

في المشاكل التي المتمثلة التسويق، هي تلك ولعل من أبرز العوامل التي أسهمت في الاهتمام بوظيفة
يواجهها الاقتصاد العالمي في الوقت الحاضر والمتمثلة في: المنافسة الشديدة التي تعيشها اقتصاديات البلدان 

. والخدميزيادة كبيرة في المعروض السلعي من الكبيرة، وما ترتب عليها ية جولو نالطفرة التكعن، والناتجة المختلفة
بدرجة تفوق حجم الطلب الواقع عليها، إلى جانب تعدد البدائل المرورية لكل نوع من انواع السلع أو الخدمات 

بشكل كبير.
، حيث تتصف الأوليةو الخامراف العالي للموارد الانتاجية المتمثلة بالمواد الاسذلك النقص وجانبالى 

تلك الموارد بالمحدودية والقابلية على النضوب.
فعند دخول أي مؤسسة إلى السوق عليها وضع استراتيجية تسويقية، وتتخذ منهجا تتبعه لتحقيق 
أهدافها على المدى الطويل ، لذا عليها إتخاذ إستراتيجية ملائمة والتي تعتبر من أصعب القرارات التي تواجه إدارة 

خل السوق أو خارجها و لتي تحدث داالتسويق، حيث تتمثل في جمع المعلومات وتحليلها لكي تفهم التغيرات ا
ا بطريقة تتضمن سياسة سليمة لمستقبل المؤسسة. التكيف معه
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ب

إشكالية البحث:.ب
التالية:الإشكاليةطرحنايمكنمما سبق
؟في مؤسسة سيرسو تسويق المنتجات الصناعيةتؤثر القيم والعادات على كفاءة مدى أيإلى

سئلة الفرعية الأ:
سئلة الفرعية التالية:لى الأتقسيمها إشكالية تمأجل معالجة مختلف جوانب الإمن

؟ما علاقة القيم والعادات بكفاءة التسويق المنتجات الصناعية- 1
؟سيرسو المؤسسةالقيم والعادات علىأثرماهو - 2
؟كفاءة التسويق المنتجات الصناعية في مؤسسة سيرسوؤشرات  ماهي م- 3

الفرضيات :.ت
منبمجموعةبالاستعانةقمنان الإشكالية الرئيسية عالإجابةومحاولةالموضوعبحيثياتالإلمامبغرض
:كالتاليوهي،خطئهامنصحتهاإثباتحاولناالمبدئيةالفرضيات

 .تتوافق منتجات مؤسسة سبرسو مع القيم والعادات منطقة غرداية
 0.05معنويةمستوىإحصائية عندذات دلالة أثر توجد علاقة≤α القيم بين مستوى

و ذلك من وجهة وبين كفاءة التسويق المنتجات الصناعية–في مؤسسة سيرسو –والعادات
أفراد عينة الدراسة".نظر

 0.05توجد فروق ذات دلالة إحصائية عند مستوى معنوية≤α في إجابات أفراد عينة
تعزى للمتغيرات الشخصية و الوظيفية كفاءة التسويق المنتجات الصناعيةالدراسة حول  

"الاجتماعيةالمهنيةالفئة،الحالـة العائليـة، المؤهل العلمي، العمر "الجنس، 

ث. مبررات اختيار الموضوع :
ختيار موضوع البحث له أسباب موضوعية وأخرى ذاتية وهي كالتالي:إن ا

دراســات حــول ســلوك المســتهلك منــه مــن التســويق الصــناعي التطــورات الهائلــة والحاصــلة في مجــال عتبــاربا
تظهـر تنـافس الشـرس في الأسـواق الوطنيـة أو الدوليـة حيـثتسـعى للبقـاء والاسـتمرار  في ظـل الفإن كـل المؤسسـات 

ةأي اســــتراتيجينجــــاحتقيــــيم لى إضــــافة أهميــــة دراســــة القــــيم والعــــادات إكــــل مؤسســــة في التســــويقية لتســــتراتيجياالا
السائدة .والعاداتالقيمهعاتمرايتطلب 

 المتسارعةشعورنا بقيمة وأهمية هذا الموضوع في ظل هذه التحولات.
 الصناعيالتسويق من خلال اطلاعنا على الواقع وجدنا تطور سريع لمفهوم.
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ج

 من دراسة سلوك المستهلكدور المؤسسات الاقتصادية الجزائرية إلىوليؤ مسمحاولة لفت اهتمام
.خلال معرفة

 القيم والعادات في أكثر تحكم الميول الشخصي للبحث
.الصناعيوالتسويق 

أهمية الدراسة :-.ث
وكفاءة تسويق ةفي تحدد الوجه التسويقيأداة فعالة القيم والعادات همية الدراسة الى كون أن ترجع أ

جل أداء من أبيئة تنافسية شديدة تسعى كل مؤسسة الى تحقيق أفضل،و ذلك في ظل الصناعي 
جديد ثقافةكما تعمل على الاستمرار في نشاطها ،  

.في طابع اجتماعي تكون 
أهداف الدراسة:-.ج

 الصناعية بالمؤسسة دراسة القيم والعاداتإبراز أهمية.
هام حول في المساعدة على تقديم معلومات القيم والعاداتظهار الدور الذي تلعبه عملية إ

.وكفاءة التسويق الصناعي المزيج التسويقي ونظام التسويق 
ود فعليا .هو مدروس نظريا و مقارنته بما هو موجتسليط الضوء على ما
التوصل الى نتائج و صياغة توصيات.

البحث :حدود -.ح
أثــر القــيم والعــادات علــى كفــاءة اقتصــرت الدراســة في جانبهــا النظــري علــى دراســة :الموضــوعيةالحــدود

.التسويق الصناعي
سيرسـووالتسـويق والمبيعـات في مؤسسـة الادارةعمال في على عدد من الاقتصرت الدراسة :البشريةالحدود

.رداية غ
12جويلـة الى 12ايـة ، مـن در اغولايـة بسيرسـومؤسسـة الدارسـة فيجريـت أ: والزمنيـة المكانيـةالحـدود

2018وتأ
:الدارسةصعوبات-.خ

:الدراسةهذهفيهااصادفنالتيوالعراقيلالصعوباتأهمبينمن
 صعوبة دراسة القيم والعادات.
الحالةبدراسةالقيامأثناءميدانيةصعوبات.
لعدم الالمام بالموضوع  عدم الجدية في تعبئة الاستبيان نظرا.



دمةـــــــــــــــمقـ

د

:والأدوات المستخدمةالدراسةمنهج-.د
بالنسبة للجزء النظري من خلال استخلاصه الوصفيدف معالجة موضوع الدراسة، استخدمنا المنهج 

حيث حالةدراسة، أما بالنسبة للجزء التطبيقي استخدمنا فيهوالرسائل من أهم الدراسات والكتب
حسب ما جاء في الجزء النظري للدراسة، وقد تم الاعتماد في الاستبيان تمت معالجته باستخدام 

نسخة ssps)(مثل أدوات الإحصاء الوصفيونماذج التنبؤ التحليل على بعض الطرق الإحصائية 
20.

:الدراسةهيكل-.ذ
وكل،فصلينفيالتدقيق التسويقي في تقييم مبيعات في مؤسسة الاقتصادية دورموضوعتناولتم

.مباحثثلاثمنمكونفصل

القيم والعادات والتسويق المنتجات الصناعي ودراسات سابقة حولعامةمفاهيمفيهتناولناالأولالفصل
القيم والعادات والتسويق ماهيةإلىفيهتطرقناالأولالمبحث ،مبحثينإلىوقسمناهعحول الموضو 

الدراسات السابقة حول فيهتناولنانيالثاالمبحثأماالمبيعات ، تقييم ليفصل في والمنتجات الصناعي 
.موضوع 

الطريقة والإجراءات المتبعة تناولناالأولالمبحثفيحيث،الدراسة الميدانية  الى تطرقناالثانيالفصلأما
إلىتطرقناونتائج الدراسة الميدانية، تفسيرها ومناقشتهافتناولناالثانيالمبحثأما،الدراسة الميدانيةفي

.اختبار الفرضيات 



الفصل الأول:

للقیم والعاداتالأدبیات النظریة 
على كفاءة تسویق المنتجات 

الصناعیة
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تمهید:

موجهات للسلوك وأحيانا تكون هدفا له، وهي معايير مقننة وخيرة تقوم بضبط السلوك الفردي والعادات إن القيم 
والجماعي. وهي

الاجتماعي بين الأفراد

ه المشكلات مجتمعة أدت إلى حالة من الركود الاقتصادي بالنسبة للسلع المنتجة، أي أن طبيعة المشكلة التي هذ
، بقدر ما هي مشكلة تسويق، فهناك ي ليست مشكلة انتاجمات الأعمال في الوقت الراهن ، هتعيشها منظ

الصناعي.المستهلك النهائي أو الزبون معروض سلعي كبير البدائل متعددة تتنافس جميعها على حيازة قبول ورضى 
ومن جانب آخر فإن وظيفة التسويق الصناعي بشكل خاص، باتت تحتل أهمية اكبر منها في التسويق 

التجاري، وذلك لكون هذا النوع من التسويق لا يهتم فقط بالمنتجات التامة الصنع كما هو الحال في التسويق 
المكائن والمعدات وقطع الغيار و مهمات النصف مصنعة ووالأجزاءة والخام وانما ايضا بالمواد الأولي-التجاري 

التشغيل وغيرها، والتي تمثل حيزا مهما وكبيرا من تكاليف الانتاج، وأن قرارات شرائها تتميز بالمخاطرة العالية. 
نشآت الصناعيةلذلك فإن التكاليف التي تنفق على نشاط التسويق الصناعي أصبحت تمثل عبئا كبيرا على الم

بالإضافة إلى توضيح وخصائصهاوإبراز أهميته  القيم والعاداتطرق الى التو عليه سنحاول من خلال هذا الفصل 
فنحاول من خلاله المبحث الثاني. أما المبحث الأولوهذا ضمن هميتهاأوبيان التسويق الصناعيمفهوم 

، فكان تقسيم الفصل كالتالي :عرض لأهم الدراسات السابقة المتعلقة بموضوع الدراسة والتعليق عليها
.القيم والعادات في كفاءة التسويق الصناعيماهية المبحث الأول  : 
.التطبيقية السابقة لموضوع الدراسةالأدبياتالمبحث الثاني  : 
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.على كفاءة تسویق المنتجات الصناعیة  القیم والعاداتالأدبیات النظریة المبحث الأول: 

تتفق الدراسات المتعددة التي تناولت القيم وتعمقت في تحليلها، أن القيم ليست شيئا جديدا في ميدان 
إلا أن الفلاسفة في مختلف المعرفة الإنسانية. وإن جاءت لفظة القيمة متأخرة من حيث الاستخدام الفكري ،

العصور قد عرفوا مفهومها، وعبروا عنها بمفردات متعددة كالخير، والكمال، والخير الأسمى إلى ما هنالك.
ولعل الربط التاريخي بين القيم والنتاج الفكري للمذاهب الفلسفية القديمة جعل منها مادة تقوم على التأمل 

علت رجال العلم يعرضون عن الغوص فيها ..والتجريد، محاطة بشيء من الغيبية ج

.القیم والعادات: المطلب الأول
وخصائصها. وكذلك أنواع العادات ، وطبيعة وأهمية القيمة والعادات مفهوم وتعريف القيمالمطلبيتضمن هذا 

. القيم والعادات القيمة ووظائفها وأهم مصادرها
تاالقيم والعادتعريف: الفرع الأول

 1:العاداتمفهوم

وتصل إلى أنماط من السلوك التي تنتقل من جيل إلى جيل وتستمر فترة طويلة حتى تثبت وتستقر«العادات هي: 
. »منتظم يكتسبه الفرد بفضل التعلم

:2تعريف العادات

العادات
عن النفس والمعاملات الاجتماعية الأخرى.

والتقاليد هي عادات مقتبسة من الماضي إلى الحاضر ومن الحاضر إلى المستقبل تن تقل من جيل إلى جيل على مر 
الزمان 
:3مفهوم القيم

يم جمع قيمة، وهي لغة ما له قيمة، ويقال قومت السلعة ثمنتها. يتحدث الناس عن القيم كثيرا، فالثوب ذو الق
قيمة إذا كان غاليا، والإنسان الوجيه قومه يقال: إنه ذو قيمة..... وهكذا. 

نسان في 

.76-75،ص ص 2015،عمان الأردن، الطبعة الأولى ، دار الاعصار العليم ، سنة الثقافة وعناصرهاخالد محمد أبو شعيرة وأحمد غباري ، - 1
18ص2005طبعة الاولى ، ايتراك للنشر والتوزيع ، القاهرة مصر ،سنة ،القيم التريوية في صحافة الاطفالاسامة عبد الرحيم على ، 2
.50-49،ص ص المرجع نفسه-3
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بعضهممعالفلاسفة هذا تول ويعدون أن القيم لم تكن موجودة أصلا، وإنما وجدت نتيجة لاجتماع الأفراد 
ضار والخير والشر فصاغت الخير في و عالنافبينالناسزيموبالممارسةالقيم،هذهأفرزتوتكوينهم

قوالب سميت القيم. 
«والرأي الأخير هو الأصح، فتكون القيم بالمعنى الاصطلاحي: 

يطة. فالقيمة إذن وسلو 

». ة ومبلغ اهتمامهم جميعامصلح
وتعد نظرية (سالف بري) في القيمة من أفضل ما كتب في القيم، وقد عد دي اهتمام بأي شيء يجعل هذا الشيء 

ذا قيمة، 
ج الخبرة الإنسانية، نسأو يخفضها. ما يسمى قيمة إيجابية في مجتمع ما قد تقل قيمته في مجتمع آخر، فالقيم من

1:ينتعريف القيم عند العلماء الغربي

يختلف مفهوم القيم باختلاف المدارس والمذاهب الفكرية والفلسفية والاجتماعية التربوية والنفسية والدينية. وأولى 
مظاهر هذا الاختلاف أن من الباحثين من تبرها اتجاهات، ومنهم من يعتبرها أحكاما تفضيلية.

بالنتيجة موافقة لمدرسته و اتجاهه.مفكر، لذا جاءت
يقول فون مرنج: (هناك في ميدان البحوث في القيم على وجه الخصوص جدب في النظريات المتناسقة، وخصب 

في النظريات المتضاربة) .
سلوك الأفراد (أن القيم ما هي إلا انعكاس للأسلوب الذي يفكرM . Rokeachويرى م. روکتش : 
وأحكامهم واتجاها

و التحضر في أي مجتمع من موضع آخر: (أن القيم هي إحدى المؤشرات الهامة لنوعية الحياة، ومستوى الرقي، أ

،ص 2003، طبعة الاولى ، دار النهضة العربية ، بيروت لبنان ، سنة برامج التلفزيون والتنشئة التربوية والاجتماعية للطفلأسامة ظاقر كبارة ، - 1
85
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ومن التعريفات أيضا : (أن القيم هي عبارة عن مفهوم أو تصور ظاهر أو ضمني يميز الفرد، أو خاص بجماعة لما 
هو مرغوب فيه وجوبا ، يؤثر في انتقاء أساليب العمل و وسائله وغاياته).

1:عند المسلمينريف القيمتع

) كما وردت أيضا في ("الدين القيمة ") فالإنسان قيمةوردت كلمة "قيمة في القرآن الكريم بقوله تعالى( فيها كتب 
وسلوكه. كما وردت كلمة فعالهفيأو العمل أو ان يكون قيما بمعنى أنه مستقيما، والإنسان القيم هو المستقيم 

، واستخدمها الفرنسيون في العصر Valeoاللاتيني 50في اللاتينية وهي مأخوذة من الأصل Value"قيمة" 
صب كما استخدم الشعراء هذا المفهوم انتحديث للإشارة إلى اسم النوع من الفعل اقام" أو وقف أو اعتدل أو

لإبراز بعض المقومات . الخاصة بالشجاعة والكرم. 
والقيم هي الحكم الذي يصدره ال

الذي يعيش فيه والذي يحدد المرغوب فيه والمرغوب عنه من أنماط السلوك. 
) تعني شخص ذو مكانة ويحسن يموتناول محمد الجوهري و أخرون القيم في معجم لغة الحياة اليومية كمية قيم (أ

ته وهندامه، وكلمة قيمة (إيمه) وسيمة تقال للإشارة إلى شخص ذو هيئة
دام منسجمين وللإشارة إلى شخصية مؤثرة.هن

أن مصطلح القيمة يتضمن عدةRalf Lintonورأى "رالف لينتون" 
طلح في علوم الاقتصاد و الرياضيات و الفن و الذي تستخدم فيه، وإذا أغفلت استخدامات التقنية والفنية للمص

... إلخ. ستظل هناك قائمة طويلة من المعاني، وأشار "لينتون"  من أكثر معاني القيمة شيوعا وهو: "إن القيمة 
هي أي شيء يحمل أي .

ت ، المواقف ، والأفكار ، ونوع من الشخصيا
2.السياسة والدينوالرموز ، والطقوس والبنيات الملخص مثل

:3مفهوم القيم في علم الاقتصاد

بعد علماء الاقتصاد من أسبق أهل العلوم الاجتماعية في الاهتمام بالقيمة حيث عكفوا منذ قرن مضى على 

آدم سميث. «علماء الاقتصاد أمثال الحاجات والرغبة حتى وصف بعضهم علم الاقتصاد بأنه علم القيمة . و 

211،ص2010، دار المعرفة الجامعية ، جامعة الاسكندرية مصر ،سنة الأنثروبولوجيا والقيمسلوي السيد عبد القادر ، - 1
2  - Saikat Banerjee, Dimensions of Indian culture, core cultural values and marketing implications,Indian
Institute of Foreign Trade, New Delhi, India,Vol. 15 No. 4, 2008,p 369.

90ص ،2009، طبعة الاولى ، العربي للنشر والتوزيع ، القاهرة مصر ،سنة أثر القنوات الفضائية على القيم الاسريةمحمد عبد البديع ، -3
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قد وسعوا المعنى الاقتصادي الضيق للقيمة فميزوا بين القيمة في الاستعمال والقيمة في التبادل. كما » وستورت مل

تبادل أو الاختيار والتفضيل وترتيب السلع. ولذلك فالمقيم في الاقتصاد تشير إلى شئ وأحيانا أخرى تظهر عند ال
مرغوب أي له منفعة والتي بدورها تستطيع أن ترضى أو تلبى المطالب الإنسانية ، وهكذا فإن المنافع أو السلع 

سوق بقدر وبكمية الاقتصادية هي قيمة أو أشياء مرغوب فيها ولذلك تقاس قيمة أى سلعة أو خدمة في ال

.الأفكار الأساسية التي تحفز السلوك البشري- .القيم هي أجزاء مهمة من نفس الفرد
.ووجدانية وسلوكية1Rokeachحددت

القيم هي معايير دائمة تشكل .
.مجتمعة أنظمة القيم في حياتنا

عن المرغوب 2تعتبر القيمة
لذلك فيه اجتماعيا. وتمثل بذلك المبادر والأحكام والاختيارات التي تحمل معاني اجتماعية خلال تجربة الإنسان

.تزويدهم بمجموعة من المرجعيات المثالي
3:م الثقافيةالقي

يعتبر مفهوم القيم من بين أكثر مفاهيم العلوم الاجتماعية غموضا و ارتباطا بعدد كبير من المفاهيم الأخرى  
هذا الغموض إلى أن المصطلح مرتبط بالتراث الفلسفي كالاتجاهات ، والمعتقدات والدوافع والرغبات .. ويرجع

من جهة، ويقع على أرض مشتركة بين مجموعة من العلوم والمعارف من جهة أخرى.
) يجب أن يخضع التعريف لعدد من المعايير ، منها أن يكون قابلا للترجمة Values» (القيم«ولكي نعرف مفهوم 

عن مفاهيم متقاربة مثل الاتجاهات والمعايير الاجتماعية والحاجات، وأن الإجرائية، وأن يكون واضحة لجهة تميزه 
» إن شخصا ما لديه قيمة معينة«يكون بعيدا عن الغموض. فنحن حين نقول 

ث عن ، فهذا يعني أننا نتحد»إن موضوعا ما له قيمة« أو يتبنى قيمة محددة يعبر عنها بصورة مختلفة. وحين نقول 

درسها على أساس الموضوعات وما تنطوي عليه من قيمة (توماس وزنانيکي وهاندي وکاتز وبيري..) ومنهم من 
وتشارلز موريس).درسها كما يتبناها الأشخاص (البورت وكلوکهون، ولنيدزي وماسلاو

1- Robert F Rusesell, The role of values in servant leadership,leadership and organization devlopment
journal,Bradford,vol 22 ,2001 ,p 76.

54ص،2011، دار الهدى ، عين مليلة الجزائر ، سنة القيم الاجتماعية والتلفزيون في المجتمع الجزائريثريا التيجاني ، -2
140،ص2008،طبعة الثانية ،بيت النهضة ،بيروت لبنان ،سنة سوسيولوجيا الثقافةعبد الغني عماد ، - 3
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وإذا كانت القيم ملهمة للأحكام بالنسبة إلى التصرفات والسلوك، فهي أيضا الأساس الضمني لأي نموذج ثقافي، 
وهي تحتوي معايير للسلوك ذات صفة مميزة ، تلك هي مثلا حالة قواعد اللياقات وأصول الآداب والقواعد التي 

التي تقود أفعالنا وتوجهها في حياتنا اليومية. وسلطة هذه المعايير تنظم الطقوس والشعائر وكثيرا من المعايير 
والنماذج الثقافية لا تعتمد على القوة بقدر ما تعتمد على الانتماء إلى القيم. لذلك فالارتباط وثيق بين القيم 

والنماذج الثقافية .
القيم الحقيقية الوحيدة بنظر عالم الاجتماع هي دائما قيم مجتمع مخصوص.

الجماعات وتنتسب إليها، فالقيم والحالة هذه خاصة بمجتمع بعينه وبفترة زمنية تاريخية، لأن القيم تتغير في الزمان 
وتتغير من مجتمع الاخر، لذلك هي نسبية وهي تتضمن بالإضافة إلى ذلك شحنة انفعالية، وتستدعي انتماء 

هذه الشحنة من الحساسية هي التي تفسر الثبات النسبي للقيم عبر الزمن، وهي التي عاطفية وأحاسيس قوية. 
تفسر أيضا المقاومة التي يلاقيها عموما تغير

تصورات أو معايير يتم -فهي رغبات أو أهداف معتمدة اجتماعياً .دوراً مهمًا في حياة الفرد1تلعب القيم
بموجبها الموافقة على الأشياء أو رفضها

:2مفهوم القيم

القيم جمع قيمة، وهي لغة ما له قيمة، ويقال قومت السلعة ثمنتها. يتحدث الناس عن القيم كثيرا، فالثوب ذو 
قيمة إذا كان غاليا، والإنسان الوجيه قومه يقال: إنه ذو قيمة..... وهكذا. 

وجدت قبل وجود الإنسان في 

بعضهممعالفلاسفة هذا تول ويعدون أن القيم لم تكن موجودة أصلا، وإنما وجدت نتيجة لاجتماع الأفراد 
ضار والخير والشر فصاغت الخير في و عالنافبينالناسزيمبالممارسةو القيم،هذهأفرزتوتكوينهم

قوالب سميت القيم. 
«والرأي الأخير هو الأصح، فتكون القيم بالمعنى الاصطلاحي: 

من الجماعة المحيطة. فالقيمة إذن وسلو 

». ة ومبلغ اهتمامهم جميعامصلح
وتعد نظرية (سالف بري) في القيمة من أفضل ما كتب في القيم، وقد عد دي اهتمام بأي شيء يجعل هذا الشيء 

1  - Dr. Kusum Lata Rautela Lectur, Socio-Economic Values Among Female & Male Child of Working &
Non-working Educated Women, journal of commerce and trad, Vol.1 No.1 ,April-October 2006, p77.

50-49،ص ص مرجع سبق ذكرهخالد محمد أبو شعيرة وأحمد غباري ، الثقافة وعناصرها ،-2
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ج الخبرة الإنسانية، نسفي مجتمع آخر، فالقيم منأو يخفضها. ما يسمى قيمة إيجابية في مجتمع ما قد تقل قيمته

1العادات:القيم و مميزات الفرع الثاني :

. التلقائية: تمارس بشكل تلقائي دونما بحث عن مصادرها الأصلية.1
2
. الأسطورية. 3
. التنوع والنسبية.4
. الرغبة في التمسك بالعادة.5

2أنواع القيم الفرع الثالث :

Sprangerلقد قسم العالم الأمريكي سبرينجر (
واجتماعية، وسياسية ودينية .

القيم
العملية.

والتسويق، والاستهلاك واستثمار الأموال.
الجمالية: التي تعني اهتمام الفرد وميله إلى كل ما هو جميل من حيث الشكل أو التوافق، لذلك ينظر إلى القيم

العالم المحيط به نظرة تقدير من حيث التكوين والتنسيق والتوافق الشكلي.
د في ذلك 

إشباعا لرغبته.
3:والعاداتوظائف القيم:الرابعالفرع 

وما،شيءوراءيسعىفالإنسانكجماعات،أوكأفرادالناسحياةذلكفيسواءللحياةمعنىتعطيالقيمإن
:يليمالهتحققللفردمهمةفهيلذلكوعندهالشيءذلكقيمةمعيتناسبماالجهدمنذلكفييبذل
بالتاليوالاستجاباتشكلتحددآخربمعنىوعنهمالصادرالسلوكتحددمعينةاختياراتللأفراد1-
.صحيحمعياريإطارفيأهدافهاتحديدوالفردية،الشخصيةتشكيلفيمهمادوراتلعب

77-76،ص ص مرجع سبق ذكره،الثقافة وعناصرهاخالد محمد أبو شعيرة وأحمد غباري ، 1
68، صمرجع سبق ذكره، القيم الاجتماعية والتلفزيون في المجتمع الجزائريثريا التيجاني ، 2
،مدكرة الماجستير في علم الاجتماع ،تخصص تنمية وتسيير الموراد البشرية ، كليةواقع القيم لدى المراهقين في المؤسسة التربوية صوكو،سهام3

39،ص2009الاجتماعية،جامعة منتوري قسنطينة ،سنة والعلومالإنسانيةالعلوم
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فيتواجههالتيالتحدياتونفسه،ضعفمواجهةعلىيستعينفهوبالأمانالإحساسللفردتحقق2-
.حياته
تحقيقوالايجابيين،التوافقوالتكيفعلىالقدرةتمنحهومنه،مطلوبهوماأداءإمكانيةللفردتعطي3-
.الصحيحةعقائدهاومبادئها،فيالجماعةمعلتجاوبهنفسهعنالرضا
وحولهالعالمفهمعلىتساعدهبالتالي،وأمامهالرؤيالتتضحمعتقداتهوإدراكهلتحسينالفردتدفع4-

.علاقاتهوحياتهفهمفيالمرجعيإطارهتوسيع
.الواجبوالإحسانوالخيرنحوتوجههوتربوياونفسياالفردإصلاحعلىتعمل5-
تربطوجدانهوعقلهعلىتتغلبلاكيمطامعهولشهواتهالفردضبطعلىتعمل6-

).هديهاعلىوضوئهافييتصرفأحكاموبمعاييرتصرفاتهوسلوكه
تحققبالتاليوتتكامل،وتتداخلبلبعضها،عنمنفصلةليستالوظائفهذهأنندركأنمنلابدهناو

عنرضاهوالإنسانإنسانيةتحققالنهايةفيحياته،قيمةوعظمةيستشعرويحستجعلهوالإنسانذاتية
.عليهتعالىااللهبرضانفسه

:يليفيماوظيفتهافتكمنللجماعةبالنسبةأما
عليهاتقومالتيالعليامثلهوأهدافهلهيضمنالذيالقيمنسقإلىماسةحاجةفياجتماعيتنظيمأيإن1-
القيميالصراعيحدثماسرعانفإنهتتضحلمأوالقيمهذهتضاربتفإذاعلاقاته،ونشاطهوحياته

.الاجتماعي
بأفرادهتساعدهيولنفسها،وضعتهاالتيأهدافهاداخلتماسكهاوروحهاللجماعةتضمنالقيمو2-

لممارسةاللازمينوالثباتالتماسكهذالهتحفظومستقرة،وثابتةبمبادئالتمسكعلىالمختلفةجماعاتهو
الاختيارخلالمنفيهتحدثالتيالتغيراتمواجهةعلىتساعدومستقرة،وسليمةاجتماعيةحياة

استقرارهللمجتمعيحفظوللناسيسهلالذيالصحيح
القيم وأهميتها في الدراسات الإنسانيةالفرع الخامس :خصائص

1وأهميتها في الدراسات الإنسانيةاولا:

تعد العادات بحق عاملا جوهريا من أكبر 
طق الترابط والتعامل فيما بينهم ككل او في داخل الهيئات الاجتماعية الخاصة ،فهي تسهل لهم أفعالخم وتحدد من

.دور العادات في الضبط والتنظيم لا يقل شأنا وـثرأ عن دور القوانين الوضعيةو 

، رسالة لدى العامالة المنزلية ومقارنتها بالقيم والعادات لدى الاسرة السعوديةالقيم والعادات الاجتماعية عبد اللله محمد القحطاني ، - 1
41، ص 2009كلية الدارسات العليا ، جامعة نايف العربية لعلوم الامنية ، سنة ،ماجستير ،قسم العلوم الجتماعية 



على كفاءة تسویق المنتجات الصناعیة للقیم والعادات: الأدبیات النظریة الاولالفصـل

14

م، وذلك في 1900ويتبين من الناحية التاريخية الحديثة ، أن نظريات القيمة لم تحتل المكانة الأولى إلا في سنة 
م. في حين أن الاهتمام الفرنسي جاء متأخرة أكثر..1910ألمانيا. أما في إنجلترا وأميركا فقد جاءت سنة 

الأربعينيات من هذا القرن تمثل البداية العالمية لدراسة وتتفق الدراسات الإنسانية أيضا على أن فترة الثلاثينيات و 
وشبرانجر Thurstoneسيكولوجية القيم الإنسانية، ويعود فضل السبق في ذلك للعالمين تريستون 

Spranger
1منها:وصفاتوالعاداتثانيا: خصائص القيم

.فيواعيةغيربصورةتتكون:التلقائية- 1
عليهفرضتبلينشئها،لمفهو،اتباعهاعلىومجبرملزمبأنهفردكلشعور:والجبريةماالإلز - 2

.فرضا
كما لا بد من أن تختلف أيضا - 3

.آخرمن شخص إلى آخر ومن زمن إلى آخر، ومن مكان إلى آخر، ومن ثقافة إلى أخرى، ومن شعب إلى
4
السلوك التي تعبر عن هذه القيمة. 5
6

العليا ويخالفها، فيما عرف "بالخلع"، فكانت القبيلة تخلع الأفراد الخارجين على قيمها وأعرافها فيحيا المطرود حياة 
م القبيلة يعيشون معززين مكرمين.من يلتزمون بقيالصعاليك، في حين أن

. تنتقل من جيل إلى جيل عن طريق التنشئة الاجتماعية. 7
قيمة معينة تظل ذات عمومية لأفراد 8

عوامل داخلية سكانية أو اقتصادية أو يتم نتيجةلتطور. لها صفة التغير والتطور على الرغم من بطئه، وهذا ا9
فكرية أو عوامل خارجية.

ويجب أن لا يغيب عن البال أن هناك صراعا بين القيم السائدة في الثقافة الواحدة خصوصا بين قيم الثقافات 
الفرعية. ويكون الصراع عادة بين القيم في أشد حالاته في الثقافات التي تمر في مرحلة ان

فيحصل فيها الصراع ويكون صحيا إذا دفع الثقافة إلى الأمان لذلك بالاستغناء عن القيم التي لا تتمشى وروح 
العصر الذي تمر فيه الثقافة. 

سطيف ، 9ث اللغوي والادبي في الجنوب الشرقي الجزائري ، العدد ، مجلة الذاكرة ، مخبر الترامفهوم الثقافة وبعض مكوناتهالزهر مساعدية ، - 1
36، ص2017،جوان 
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التسویق الصناعيماهیة : المطلب الثاني

، حيث لا يمكن لأية منظمة الاعمالوالأساسية التي تمارسها منظمات تعد وظيفة التسويق من الوظائف الهامة
، ولم يعد التسويق مقتصرة على النشاط التجاري، بل امتد ظيفةمهما كان طبيعة نشاطها، الاستغناء عن هذه الو 

لا أو التيالربح
مادية أو خدمات.سلعا

ومن جانب آخر فإن وظيفة التسويق الصناعي بشكل خاص، باتت تحتل أهمية اكبر منها في التسويق التجاري، 
-وذلك لكون هذا النوع من التسويق لا يهتم فقط بالمنتجات التامة الصنع كما هو الحال في التسويق التجاري 

وانما ايضا بالمواد الأولية والخام والاجزاء النصف مصنعة والمكائن والمعدات وقطع الغيار و مهمات التشغيل 
وغيرها، والتي تمثل حيزا مهما وكبيرا من تكاليف الانتاج، وأن قرارات شرائها تتميز بالمخاطرة العالية. لذلك فإن 

، وهذه ت تمثل عبئا كبيرا على المنشآت الصناعيةالتكاليف التي تنفق على نشاط التسويق الصناعي أصبح
التكاليف تتناسب طرديا مع حدة المنافسة السائدة. وعليه بات لزاما على وظيفة التسويق الصناعي أن تعمل على 

تحقيق اهدافها بما يتناسب مع حجم الإنفاق على هذه الوظيفة.
:التسويق الصناعي مفهوم ول :الفرع الأ
الى مفهوم التسويق الصناعي نعرف التسويق :فبل التطرق 

جمعية التسويق الأمريكية كما يلي " التسويق هو هخلق القيمة هو أساس التسويق الحديث، لذلك تعرفيعتبر 
خلق، إيصال، تسليم وتبادل العروض ذات القيمة إلىدفنشاط مجموعة من المؤسسات ومسارات عملية 

1ل"؛

قبل أن نشرع في تحديد مجال التسويق الصناعي بشكل :Marketing Definition2تعريف التسويق 
دقيق، لا بد من صياغة تعريف عملي لعلم التسويق بشكل عام. ولقد تعددت واختلفت مفاهيم التسويق

ت التي طرأت على التغيراکنشاط التي قدمها الكتاب والباحثين، وهذا الاختلاف مسألة طبيعية، مردها تلك 
لال مراحل تطورها المختلفة كحقل متخصص من حقول ادارة الأعمال. وعليه فإننا سنركز في وظيفة التسويق خ

الاختصار وعدم دراستنا لمفهوم التسويق على تناول المفهوم التقليدي والمفهوم الشامل للتسويق، وذلك بغية
على مبادئ و اادة التسويق الصناعي لا بد له أن يكون مضطلعالاستفاضة غير المبررة، حيث أن الدارس لم

1- Philip KOTLER, Kevin lane KELLER, Marketing Management, 14th Ed, Pearson Education, New Jersey,
USA, 2012, p 5.

5،ص 1999،طبعة الأولى ،دار الحامد ،الأردن عمان ، سنة التسويق الصناعيسمير عزيز العبادي و نظام موسى سويدان ، -2
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اساسيات التسويق، فالقصد هنا هو مجرد اعادة التذكير والربط لمفهوم التسويق العام، لاعتماده كنقطة انطلاق نحو 
دراسة التسويق الصناعي كحقل متخصص من حقول التسويق العام.

التسويق من وجهة النظر American Marketing Associationفقد عرفت جمعية التسويق الأمريكية 
التقليدية أنه " مجموعة الأنشطة السي توجه انسياب أو تدفق السلع والخدمات من المنتج إلى المستهلك النهائي او 

الزبون الصناعي"). 
بشكل مباشر بنشاط يستنتج اذا من التعريف السابق أن التسويق ينصب على جميع الأنشطة التجارية التي تتصل 

التوزيع، أي أنه يعتبر التسويق مجرد عملية نقل للسلع والخدمات من المنتج الى المستهلك، وبالتالي، فإن هذا 
ترويج، التسعير وغيرها).  ق الأخرى مثل (تخطيط المنتوج، الالتعريف قد أهمل العديد من انشطة و وظائف التسوي

فقد أهمل حاجات ورغبات المستهلك اط لاحق لوظيفة الانتاج، وبالتالي
المتنامية بصورة مستمرة والتي يجب دراستها والتعرف عليها قبل البدء بعملية الانتاج.

التالية:المفاهيمخلالاما المفاهيم الحديثة والشاملة للتسويق ، فيمكن التعرف عليها من 
، فقد 1985عام 1American Marketing Associationمريكيةالتسويق الأتعريف جمعية- أ

عرفت التسويق مفهومة الحديت على أنه : " عملية تخطيط وتنفيذ مفاهيم كل من المنتوج، التسعير، الترويج، 
والتوزيع للسلع والخدمات والأفكار وكذا المنظمات "

لقد جاء تعريف الجمعية المذكورة لتلافي جوانب القصور التي يحملها المفهوم التقليدي للتسويق الذي طرحته 

عناصر المزيج التسويقي الأربعة، وأن من ل عنصر الخاصة بالتخطيط والتنظيم والتحفيز والرقابة عند كالإدارية
لال تکامل عناصره المختلفة مع بعضها البعض. كما يؤكد هذا التعريف ية هذا النشاط لا تتحقق الا من خشمول

بأن التسويق لا يقتصر فقط على السلع المادية الملموسة وأنما يشمل كذلك الخدمات والأفكار...الخ، الغير 
ملموسة، كما يشم

، الذي يعرف The British Institute of Marketingتعريف معهد التسويق البريطاني - ب
التسويق بأنه. عملية الادارة المسؤولة عن تحديد واستباق تنفيذ رغبات الزبائن بطريقة مربحة").

حيث يركز التعريف السابق على 
العلاقة المميزة التي توضح الفرق بين التسويق والبيع، فقد يتم البيع ولكن تكون نتائجه تحقيق الخسارة، هي وهذه 

وهر المفهوم التسويقي وفقا لهذا ، فجولكن التسويق بالمقابل يركز على الفرص المربحة الملائمة الأهداف المنظمة

6مرجع نفسه ،ص- 1
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الحاليين منهم او المحتملين، ويعاب على هذا المفهوم، أنه ركز على المنظمات التي تستهدف تحقيق الربح وأهل تلك 
المنظمات التي لا 

، الذي يعرف التسويق بأنه: "عملية كشف وترجمة حاجات ورغبات المستهلك إلى Hansenتعريف - ج
مواصفات للسلع والخدمات، وكذا استحداث الطلب وتوسيعه على تلك السلع والخدمات ). وتقع قيمة وفائدة 

. وأن عملية ويستمر الى ما بعد البيعأن التسويق يأخذ مكانة قبل انتاج المنتوجهذا التعريف بأنه يوضح
استكشاف وترجمة حاجات ورغبات المستهلكين إلى مواصفات للسلع والخدمات تنطوي على اجراء تجزئة

للسوق وبحوث التسويق فيما يتطلبه القطاع السوقي المعني على شكل سلع و خدمات. ومن جهة ثانية، فإن 
غير الملموسة إلى مواصفات محددة لتلك السلع والخدمات، والتي تحويل رغبات وحاجات و توقعات المستهلكين

تشكل اساسا لما يجب انتاجه وتجهيزه. والفقرة الأخيرة للتعريف تتضمن الحاجة إلى إجراء الاتصالات مع السوق 
المستهدف من خلال ترويج فاعل، وما يقتضيه ذلك من تطوير شبكة توزيع فاعلة، وكذلك التسعير، كما يتضمن 

تى يقوم بمعاودة المنظمة رضى المستهلك ومتابعته حدور التسويق فيما بعد عملية البيع لكي تضمن التعريف ايضا
الشراء وعدم التحول لسلع وخدمات المنافسين.

:1التسويق الصناعي ممفاهي
التسويق الصناعي في عالم اليوم أهمية استثنائية منها مساهمته في توفير ما حجة متطلبات عمليات الإنتاج تحتل

لمنظمات الأعمال المنتجة للمنتجات النهائية لسوق تلك الأخير واحتياجات المنظمات الصناعية الأخرى. 
Businessإن مفهوم الأعمال إلى الأعمال ( - to - Businessلمفاهيم حنة ضمن علم التسويق )هو من ا

وانه يشير إلى العلاقة بين منظمات الأعمال فيما بينها, قد يعني العمليات التبادلية بين منظمة تنتج مستلزمات 
ومتطلبات ومنظمة أخرى

الاستهلاكية.
إن المنظمات الصناعية 

اللوردة.بخصائصها ومنافعها عن المنتجات الصناعية
إن التصدي لموضوع التسويق الصناعي يهدف إلى التعرف على أنشطة وآلية قيام مات الصناعية لتحديد 

ة (ترکيبات , سود أولية , مواد تشغيل و سلع غير تامة أو تامة احتياجات السوق الصناعية من منتجات صناعي
الصنع و استشارات صناعية.....الخ) ومن تم وضع المستلزمات والأساليب الواجب إتباعها لإيصالها إلى المنظمات 

7،صمرجع نفسه -1
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أن أنشطة التسويق الصناعي 
من التعقيدات التي تواجه تلك الأنشطة نظرا التعامل مع منتجات صناعية متنوعة ومنظمات أعمال تختلف في 

والتعامل معها بالشكل أهدافها و استراتيجيتها , بيئة أعمالها, الأمر الذي يترتب عليها أعباء إضافية لفهمها 
الذي يحقق متطلبات تلك المنظمات وكذلك أهداف المنظمة الصناعية .

ان هذه المنظمات تتعامل باتجاهين , الاتجاه الأول مع المنظمات الصناعية والتجارية والخدمية إما الاتجاه الثاني مع 

الباحثين والمختصين في التسويق تناولوا موضوع التسويق الصناعي قياسا بمواضيع تسويقية أخرى , هناك القليل من
الأمر الذي انعكس على قلة المؤلفات وخاصة العربية منها والتي تتناول هذا الموضوع الحيوي والأساسي في نجاح 

منظمات الأعمال المنتجة .

1:تعريف التسويق الصناعي

إن اساس تعريف التسويق الصناعي يقع في فهم الزبون الصناعي اكثر من دراسة وفهم المنتجات الصناعية ذات 
الصلة. ومن الناحية النظرية لا توجد اختلافات عن الطريقة التي يتم التعامل كما في السوق الاستهلاكي. فالسلع 

جها اذا ارادت لنفسها الاستمرار والبقاء، والخدمات هي حاجات يجب اشباعها م ن قبل المنظمات التي تنت
فاشباع الحاجات والرغبات والتوقعات لزبائن السوق المستهدفة هي غاية المنظمات. وهذا الهدف ينطبق على 

وجود اختلاف، ذلك أن السلع والخدمات الصناعية عي كما ينطبق على السوق الصناعي مالسوق الاستهلاك
ساس المنطقي لدوافع الشراء في  أن هناك بعض الاختلافات الكبيرة تقف حلف الأأكثر تعقيدا وأعلى قيمة، كما 

ذه الاختلافات كبير، وما لم يتم فهم و دراسة هالرئيسي للسوقين بشكلالسوقين، وكذلك يختلف الهيكللاك
فإن من غير الممكن صياغة وتطوير وتنفيذ قرارات تسويقية واقعية في السوق الصناعي.

التسويق الصناعي يتألف من جميع الأنشطة المعقدة التي تمارسها المنظمات الصناعية، التجارية، المؤسسات إن
الربحية وغير الربحية، الهيئات الحكومية) في تسويق المنتجات والخدمات الاستهلاكية والصناعية والتي بدورها تسهل 

للتسويق الصناعيةعمل تلك المنظمات. ويمكن أن نتناول ثلاثة تعاريف مهمة
التعريف الأول: من وجهة النظر التسويقية، فإنه يمكن تعريف التسويق الصناعي على أنه: "النشاط الإنساني 

المباشر الموجه نحو اشباع حاجات ورغبات المنظمات، من خلال العملية التبادلية).
من: وإن اجراءات التبادل في السوق الصناعي، وفقا للتعريف السابق تتكون 

24،ص2011، طبعة الاول ، دار المسيرة ، عمان الاردن ، سنة التسويق الصناعيمحمد جاسم الصميدعي ، ردينة عثمان يوسف ، -1
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تبادل المنتوج (السلعة أو الخدمة). - 
تبادل المعلومات.- 
التبادل المالي. -
التبادل الاجتماعي .- 

) يوضح لنا عملية التبادل بأبعادها المختلفة في السوق الصناعي. 1-1والشكل رقم (

جاسم الصميدعي ، ردينة عثمان يوسف ، التسويق الصناعي ، طبعة الاول ، دار المسيرة ، عمان محمد المصدر:
.25،ص2011الاردن ، سنة 

الرقابةالتخطيط التنفيذ

التقویمالتوجیھ التقییم التنظیم

تحديد الاهداف- 
الامكانيات المادية 

.والبشرية

.الطاقـــات الانتاجية- 

الاستراتيجية- 
.التسويقية

وضع السياسات و - 
اءات.البرامج و الاجر

تشخيص - 
.الانحرافات

تشخيص - 
المشاكل و 

.المعوقات

الاجراءات - 
التصحيحية 

.المعالجة- 

وضع التنظيم - 
.لكل نشاط

توصيف - 
الوظائف 

.لاعضاء التنظيم

تنسيق الجهود - 
مابين العاملين و 

.الاقسامو الدوائر

التشغيل - 
الفعلي
.للتنظيم

الاتصال و - 
.القيادة

.التحفيز- 

التدريب و - 
التاهيل 
.للعاملين

الابعاد الثلاثة لإدارة التسويق الصناعي
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 تبادل المنتوجProduct Exchange
المعقدة ذات تأثير هام في عملية التبادل الصناعي. فسهولة عملية التبادل حيث تعتبر خصائص المنتوج أو الخدمة

المشتري وقدرة المنتوج على اشباع تلك الحاجات. معنى ذلك أن مهارة درة البائع في تحديد حاجاتلى قتعتمد ع
البائعين تلعب دورا مهما في امكانية تقريب خصائص المنتوج مع حاجات الزبون الصناعي، وهي مهارات غير 

اعتيادية، كما هو الحال في السلع الاستهلاكية. 
 تبادل المعلوماتInformation Exchange1

وتتمثل عملية تبادل المعلومات في القدرة على الإجابة على الأسئلة أو الاستفسارات الفنية والاقتصادية 
والتنظيمية، وخدمات الصيانة وما قبل وما بعد البيع. فالمنتجات يجب أن تصمم وتخطط لخدمة الزبائن الصناعيين. 

يتحقق ذلك يميل البائعون والمشترون للعمل سويا، وتبادل المعلومات الدقيقة حول المنتج ولفترات زمنية ولكي
طويلة.

حيث أن المعلومات تشكل القاعدة الأساسية التي يعتمد عليها الزبون الصناعي في اتخاذ قراراته الشرائية، وكلما  
التردد نتيجة لعدم التأكد، هذا من جانب. ومن جانب كانت هذه المعلومات واضحة ومتكاملة زالت لديه حالة

آخر فإن المعلومات التي يزودها الزبون الصناعي للبائع تساعده كثيرا في الوصول الى اقرب ما يمكن من تحقيق 
حاجاته من السلع أو الخدمات. 

 :التبادل الماليFinancial Exchange
أو الحاجة للقيام بتحويل النقود من عملة الائتمانمثل، التفكير في منح وتتضمن عملية التبادل المالي المعقدة أمورا 

عند التعامل مع المشترين الأجانب، كما أن ضخامة حجم صفقات الشراء الصناعي و ارتفاع قيمة لأخرىدولة 
تكاليف الداخلية على تغطيةالى مصادر التمويل الخارجية بسبب عدم قدرة مصادر التمويل قد يتطلبالمشتريات

عملية الشراء.
التبادل الاجتماعيSocial Exchange

، النادي الصعوبات والمشتريالتبادل الاجتماعي
، من عناصر الاتفاقية بين البائعين اطول فالعديد قصيرة الأمد، وكذلك المحافظة على العلاقة التبادلية لفترة 

والمشترين في السوق الصناعي ليست رسمية او 
الثقة المتبادلة .عملية التبادل تعتمد على 

ومن اجل المحافظة على مستويات الصناعيالتبادل الصناعي يتصف بالاستمرارية لفترة أطول، حيث أن الزبون ف
للحصول على المواد الأولية الداخلة في الإنتاج، كمابالع او باعة محدودينالجودة المنتجاته فإنه يحاول التعامل مع 

.33،ص1999،طبعة الأولى ،دار الحامد ،الأردن عمان ، سنة التسويق الصناعيسمير عزيز العبادي و نظام موسى سويدان ، - 1
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و بين البائع الصناعية يمتد عمرها الإنتاجي لفترة طويلة تتطلب استمرار العلاقة العديد من السلعهناكانه 
ن معا لتسهيل استمرارها.المشتري والتعاو 
، التي تمارس كل منها الحكومية: يعرف على أنه: "مجموعة المنشآت أو الشركات الخاصة والی و التعريف الثاني
، والمتمثل باشباع حاجات ورغبات الزبون ذات الميزات وبطلومتداخلا لتحقيق هدف النظام المعملا مكملا

الفريدة".
التي تتكامل مع بعضها، أي أن المنطماتيتمثل في مجموعة 1أن التسويق الصناعيالتعريف السابقيستنتج من 

الصناعة أخرى وأن مخرجات هذه الصناعة تعتبر بدورها مدخلات لصناعة مخرجات صناعة معينة تعتبر مدخلات
ات اخرى، وهكذا تكون هناك سلسلة طويلة من الصناعات التي تعتمد على بعضها البعض. ففي مجال صناع

عددا من الصناعات او المنشآت التي تتكامل مع بعضها، فمثلا

، أما مخرجاتا فهي عبارة عن الأصواف المنقاه او المنظفة والمصبوغة ب الألوان المختلفة، والتي هي بدورها تعتبر 

ية تدخل كمدخلات لمنشأة اخرى وهي منشأة بمختلف النمر أو القياسات، والتي بدورها تعتبر سلعة صناع

.معنى ذلك
الطلب على الأصواف الخام يعتمد على حجم الطلب الواقع على الملابس الجاهزة كسلعة استهلاكية. أن تقدير

)، حيث يلاحظ من الشكل : مدى الاعتمادية القائمة 2-1ويمكن تمثيل هذه العلاقات من خلال الشكل رقم (
ى سلسلة المنشآت بين سلسلة من المنشآت الصناعية، بحيث أن قصور واحدة من هذه المنشآت ينعكس عل

الأخرى، والتي توضح اهمية وظيفة التسويق الصناعي في كل منشأة من هذه المنشآت، كما تؤكد على اهمية وجود 
تعاون وتبادل بين الأنشطة التسويقية له ذه المنشآت.

استكشاف وترجمة رغبات وحاجات و عملية كما يعرف التسويق الصناعي على أنه: "-التعريف الثالث 
قعات الزبون الصناعي المواصفات خاصة بالسلع والخدمات، والتي بدورها تقوم بترويج و توزيع و تسعير وتقديم تو 

ؤلاء الزبائن لاستخدام تلك السلع و الاستمرار في وكذلك اقناع المزيد والمزيد من هخدمات مسا بعد البيع، 
من الإنتاجويلاحظ من التعريف السابق، بأنه يركز على أن وظيفة التسويق الصناعي تبدأ قبل وظيفة استعمالها

.33مرجع نفسه ،ص - 1
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ت جاخلال تقديم الاستشارات الفنية والهندسية، وأن نجاح هذه الوظيفة يتوق
ي ايجاد نوع من علاقات التعاون الزبون الصناعي وترجمتها إلى مواصفات فنية للسلع والخدمات، وذلك يستدع

التعريف السابق بأن التسويق الصناعي يتضمن تسويق السلع والتكامل بينها وبين الإدارة الهندسية. كما يوضح
والخدمات المنظمات الأعمال المختلفة الاستخدامها بشكل مباشر أو غير مباشر في انتاجهم للسلع والخدمات، 

على تلك السلع الصنوأن طلبهم
على قيام التسويق الصناعي بممارسة عناصر المزيج التسويقي الأخرى ( التسعير، الترويج، التوزيع)، وكذلك تقديم 

في التسويق خدمات ما بعد البيع ( التركيب، التشغيل التجريبي، الصيانة، وغيرها) والتي تلعب دورا مهما
الصناعي. ومن خلال التعاريف السابقة نستطيع الخروج بتعريف شامل للتسويق الصناعي وهو: "التسويق 

.الصناعي، هو ذلك النشاط الموجه لدراسة
يمثل عملية التبادل في السوق الصناعي )2- 1(الشكل رقم 

تبادل المنتوج- 1

تبادل المعلومات- 2

التبادل المالي- 3

التبادل الاجتماعي- 4

عملية التبادل في السوق الصناعي

الصناعي ،طبعة الأولى ،دار الحامد ،الأردن عمان سمير عزيز العبادي و نظام موسى سويدان ، التسويق المصدر :
.34،ص1999، سنة 

جودة الصيانة و الخدمات

اقتصادية التقنية

الرصيد التأجيري

متانة العلاقات بين العاملين

الزبائن 
الصناعيون
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)، بأن التسويق الصناعي والتوجه Zicklin) أستاذ التسويق في جامعة (David j . Licheutulيشير (
، في حين يشير كل من إلى أن نحو الاهتمام بتسويق المنتجات الصناعية حصل منذ منتصف القرن التاسع عشر 

ولسنوات عديدة على التسويق المستهلك ولكن الاتجاه بدأ يتوجه نحو التسويق الصناعي في منتصف التركيز

کان نتيجة للعوامل التالية: . الثورة التقنية : إن الاهتمام والنمو والتغير الكبير في أسس التسويق الصناعي ومبادئه  
التي أدت إلى التغير السريع في التقنيات والأساليب. : تطوير المنتجات وتقديم منتجات جديدة. : الثورة التجارية: 

وكذلك التكيف مع عوامل البيئة المحيطة وظهور التي دفعت المنظمات للسعي نحو البقاء والصمود أمام المنافسة،
لحاجة إلى الإبداع والابتكار في الوسائل والتقنيات الخاصة بالتسويق.ا

 مفهوم التسويق الصناعيMarketing Industrial Concept1

) والذي B -2-B( ) اختصارةBusinesses to Businessesالتسويق الصناعي ويطلق عليه أيضا (

.

الصناعي بما يلي:
زبائن أقل من تسويق السلع الاستهلاكية وقيمة عالية. . قاعدة 1
. صفقة مشتريات كبيرة. 2
. ترکيبات وتقنيات متعددة. 3
. مشترون محترفون.4

التسويق الصناعي على أنه كافة النشاطات التي تشترك في تسويق المنتجات والخدمات إلى المنظمات، يعرف 
السلع الاستهلاكية والسلع الصناعية وتسهل عملية المشاريع. وهذه المنتجات والخدمات تستعمل في إنتاج

إلى أن تعريف التسويق على أنه يمثل نشاط إنساني موجه نحو إرضاء حاجات ورغبات Kotlerفي حين يشير  
المنظمة من خلال عملية التبادل، وأن التسويق الصناعي يتضمن نفس هذا المفهوم من خلال توفير السلع 

تي تلبي حاجات الزبائن من خلال عملية شراء السلع الإنتاجية المناسبة لإنتاج السلع المطلوبة والخدمات ال

.13،صمرجع سبق ذكرهمحمد جاسم الصميدعي ، ردينة عثمان يوسف ، - 1
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وبالمواصفات المحددة، وإيجاد الأسواق لتصريفها، وتحقيق النمو والبقاء المنظمة من خلال عملية التبادل السلعي 

بأنه يمثل نشاط مجموعة من المؤسسات والعمليات خاصة لخلق التسويق الصناعيDaveفي حين يعرف 

إن مفهوم التسويق الصناعي لا يختلف من الجوهر والأنشطة عن مفهوم التسويق بشكل عام، إلا أن الاختلاف في 
تسوق وطبيعة الزبائن (منظمات إنتاجية، مجهزين، زبائن). إن المنظمات الإنتاجية طبيعة السلع والخدمات التي

بحاجة لسلع تدخل في إنتاج سلع أخرى أو تساهم وتساعد في إنتاجها، لذلك فإن هذه المنظمات بحاجة مجهزين 
ها مما ينعكس على 

تسهيل العملية الإنتاجية لهذه السلع والتي تسمی السلع الصناعية، التي تأخذ هذه التسمية استنادا لطبيعة 

1مفهوم التسويق الصناعي :

الصناعي هو جزء لا يتجزأ من مفهوم التسويق بشكل عام ، حيث منه يستمد سماته إن مفهوم التسويق 
وخصائصه .

وهناك تعاريف متعددة للتسويق الصناعي يمكن أن نتناول بعضا منها . فالمفهوم التقليدي للتسويق الصناعي 
نتج إلى المستعمل أو يعرف على أنه : "النشاطات التجارية التي توجه تدفق انسياب السلع والخدمات من الم

المشتري الصناعي" .
يتبين من هذا التعريف بأن التسويق الصناعي ينطوي على جميع الأنشطة التي تتصل على نحو مباشر بإنتاج السلع 

الصناعية والنشاطات التجارية والتي يتم بموجبها تسويق هذه السلع لتحقيق أقصى ربح ممكن .
Industrialالصناعي فالتسوينظام  Marketing System:
السلع أو من النظام الشامل لمنشآت الأعمال وراء التي تعمل في تقديمافرعياام التسويق الصناعي نظامال نظ

ذا النظام الفرعي يرتبط آلة فرعية اخرى والتي تكون النظام الشامل، فإن الأمر يفرض علينا الخدمات. ونظرا لأن ه
كخطوة نحو تحديد مفهوم نظام التسويق الصناعي.تحديد روم النظام في اطاره العام

25،ص 2008، الطبعة الثالثة ، دار وائل للنشر ، عمان الاردن ، سنة التسويق الصناعيأحمد شاكر العسكري ، - 1
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1خصائص التسوق الصناعية:انيلثالفرع ا

من خصائص الأسواق الصناعية بشكل عام ما يلي:
عدد محدود من المشترين تتصف السوق الصناعية بوجود عدد قليل من المشترين مقارنة بالأسواق - 1

الاستهلاكية. 
من الإنتاج في قطاع 80من المشترين مسيرون، %20أي أن %80٪720عملية الشراء: قاعدة تمركز- 2

معين.
علاقات تجارية قوية : قد تصل العلاقة بين البائعة والشارية إلى مستوى الشركة الحقيقية. - 3
طلب -5لاكية. طلب مشتق : أي أن الطلب على المنتجات الصناعية يتأثر بالطلب على المنتجات الاسته- 4

الكلام صحيح على المدى القصير، أما على المدى الطويل فقد ينخفض الطلب على المنتج النهائي للمؤسسة 
يين سعرية، وبالتالي سوف ينخفض نشاط وكنتيجة ذلك 

6 -
تعكس بعض الأسواق الاستهلاكية إذ لا يمكن أن لا يعرف المشتري ما يناسبه من المنتجات. 

لية الشراء عقلانية : لا تدخل العواطف ولا العوامل النفسية في قرار الشراء، فالمشتري الصناعي يشتري عم- 7

المشتري الفرد يمكن أن يشتري الأسباب غير عقلانية حبا في التملك. 
2خطوات إدارة التسويق الصناعي:الفرع الثالث

إن عمل إدارة التسويق الصناعي يمر بعدة خطوات وحسب المستوى التنظيمي تسن الهيكل التنظيمي لإدارة 
دارات الوسطى في الهيكل التنظيمي للمنظمة الا) تعتبر منIMMالمنظمة. إن إدارة التسويق الصناعي (

بمهام محددة وفقا لموقعها ضمن هذا الهيكل.الصناعية، لذلك فهي تضطلع 

87،ص2012، دار الراية للنشر والتوزيع ، عمان الاردن ، سنة التسويق الصناعيعرفة سيد سالم ، - 1
17،صمرجع سبق ذكره، التسويق الصناعيمحمد جاسم الصميدعي ، ردينة عثمان يوسف ، 2
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إن الخطوات التي تتبعها إدارة التسويق الصناعي هي خطوات متعاقبة ومتسلسلة، وهي امتداد لما هو محدد في 
خطوات الإدارة بعدة خطوات هي:

تيجي). تحديد الأهداف العامة (بناء على التحليل الاسترا- 1
: الأهداف الخاصة بالإدارة الوسطى. - 2
: التعرف على المعوقات والمشاكل. - 3
: تحديد جميع البدائل الممكنة من أجل حل المشاكل. - 4
).CB: تحليل التكاليف والمنافع (- 5
اتخاذ القرار.- 6
.وضع خطة التنفيذ- 7
بناء التنظيم.- 8
و التحفيز، التوجيه، التحكم.- 9

قبل البدء بالتسويق الكامل.-10
التسويق.-11
المراقبة والمتابعة .-12

1تصنيف المنتجات الصناعيةالفرع الرابع :

يمكن تصنيف المنتجات الصناعية حسب أربع فئات:
المواد الأولية: وهي المواد الطبيعية والمنتجات الزراعية .- 1
الصناعية وقطع الغيار: وهي منتجات تدخل في صنع منتجات جديدة وتختلف عن المواد المنتجات- 2

التصنيع. 
تجهيزات صناعية : وهي منتجات لا تدخل في صناعة المنتج و لكن تساعد على تصنيعه بشكل عام،- 3

يتم التصنيع حسب الطلب وعلى الاعتماد على فرق بيع من المحترفين القادرين على تسويق حلول 
خاصة لكل زبون، وهنا تلعب سمعة دورا مهما، وقد تستمر المفاوضات شهورا قبل أن يتم التواصل إلى 

اتفاق بين الأطراف المعنية.

87،صمرجع سبق ذكره، التسويق الصناعي، عرفة سيد سالم- 1
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ها دون أن يكون لها علاقة بتصنيع المنتجات المواد الثانوية : وهي المواد التي تساعد على إنجاز عمل- 4
وتشكل جزء بسيط من تكلفة المواد، ومثال عن ذلك الأدوات المكتبية البسيطة من أقلام وأوراق وغير 

ذلك. 
1أهمية التسويق الصناعي الفرع الخامس :

بالمشتري الصناعي ، 
التسويق - 1المستعمل الصناعي ، ومنها ما يتعلق بالاقتصاد القومي ، والتي نتناولها على النحو التالي : 

يحقق ويلبي حاجات ورغبات المستعمل الصناعي يتمثل في توجيه كافة الأنشطة والأعمال بالشكل الذي
لاستمرار إلا إذا كان قادرا على الاستمرار في إشباع المشتري) الصناعي ، ولا يمكن أن نضمن لهذا النشاط ا

هذه الحاجات على نحو يحقق الكفاية للمستعمل الصناعي. فمن خلال نظام المعلومات عن المستعمل 
الصناعي يصار إلى تخطيط سلع صناعية تتلاءم وحاجاته ورغباته، وهذا ما نجده في استخراج المواد الخام ثم 

تصنيعها بما يفيد المستعمل ويحقق له مكاسب اقتصادية واجتماعية.معالجتها وتحويرها أو 

وقدرات المستعمل الصناعي وذلك يساعد التسويق الصناعي على تحديد الإنتاج كما ونوعا ، وبما يتناسب- 2
من خلال تخطيط الطلب والتنبؤ به. 

لمشتري والعمل على إشباعها.ااكتشاف الفرص التسويقية من خلال التحري عن الحاجات والرغبات لدى- 3

أماكن استهلاكها من قبل يساهم التسويق الصناعي في تدفق السلع الصناعية من أماكن إنتاجها إلى- 4
الخدمات سواء أكان ذلك ما قبل البيع أو ما بعده . المنشآت الصناعية وما يرافق ذلك تقديم الكثير من

والتطوير وذلك بحكم احتكاكها ر في خلق حالة الابتكارتبرز أهمية التسويق الصناعي من جانب آخ- 5
ستفادة منها في ابتكار سلع المباشر مع السوق الصناعي والتعرف على توجهات الشركات الصناعية والا

. جديدة

كما يساهم التسويق الصناعي اقتصادية في خلق فرص العمل وزيادة حجم- 6

26،ص مرجع سبق ذكره، التسويق الصناعيأحمد شاكر العسكري ، -1
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والتي من مظاهره هبوط الطلب لصناعي على حماية الاقتصاد القومي من مظاهر الكساديساعد التسويق ا- 7
على السلع والخدمات ، وما ينتج عن ذلك من ارتفاع معدلات المخزون السلعي وانخفاض الأسعار وارتفاع 

لأزمة من معدلات البطالة وهبوط في الدخل القومي. وأن التسويق الصناعي يسهم وعلى نحو فعال في تجاوز ا
المنتجين إلى التركيز على دراسة حاجات ورغبات خلال تنشيط الطلب على السلع الصناعية وتوجيه

المستعملين الصناعيين . 

مساعدته في إيجاد منافذ عديدة يساهم التسويق الصناعي في تحسين مستوى الدخل القومي من خلال- 8
ارتفاع وتائر الإنتاج في البلد، ومن ثم ارتفاع معدلات الدخل لتسويق السلع الصناعية مما يؤدي (بالطبع) إلى 

القومي .

1سمات التسويق الصناعيالفرع السادس :

الصناعي يتطلب المزيد من التركيز على بناء علاقات طويلة الأجل مع الزبائن، فإنه يعني أيضا أن . التسويق1
البائعين ويجب توفير خدمة مستمرة للعملاء، ويجب أن تستجيب على الفور عندما تكون هناك طلبات للحصول 

على المعلومات والدعم التقني.
. عام الإعلانات التي تناشد العواطف ليست 2

التركيز على تقديم معلومات هامة عن التقنية والتجارية للعملاء.
. بالنسبة للمشتريات الكبيرة وتجار الصناعية استخدام أسلوب العطاءات، لذلك يجب أن يكون من ذوي 3

تنافسية.المهارات العالية المسوقين في بيع تحت العطاءات ال
. من المهم أن تفهم المتطلبات الخاصة لكل عميل والاستجابة لاحتياجاته على وجه التحديد.4
يلعب دورا هامشية في مجال التسويق . لا بد من تكثيف واحد على واحد الاتصال بين العميل والبائع، الإعلان5

الصناعي. في دراسة السوق الصناعية تتميز عملية الشراء بعدة عناصر: 


(رئيس ورشة، مسئول الإنتاج، مدير التمويل). 
تعدد أصحاب الطلبات: وه

الدراسات مرورا بمراقب العمال (أي أصحاب الطلبات من خارج الموزعين مكاتب الاستثمارات، يجب 
الإعلام والتحفيز عند کل مستوى من المستويات. الطلب وبأساليب مختلفة، وإن أمكن متكاملة في 

يه المديرية العامة بالمداخيل العامة للمشروع. ترتكز المديرية التقنية للمشروع على توفر 
شروط أفضل وأن تقدم على ما يناسبها من خلال التركيز على الجودة والكفاية في المنتوج البحث عن 

88،صمرجع سبق ذكره، التسويق الصناعيعرفة سيد سالم ، 1
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الشروط المالية، النوعية أما مديرية المشتريات، فتركز على القنوات، وعلى نظام التموين، وكما تركز على
أما المنتفعون (العاملون في ورشات التي تخلف مشاكل توقف, إرهاق. 

 المشترون هم المهنيين: الموردون بالمعلومات عموما والمطلعون غالبا على ما تغتنمه المنافسة القادرون على
لية هذا الاختيار 

.والاتفاق البسيط قد يؤثر في مستقبلهم في المشروع، كما أن أي نجاح لابد أن ينعكس عليهم
 تتخذ القرارات مبدئية استنادا إلى دراسة عقلانية العروض البائعين: تبعا التكلفت المردودية المرتقية والعلاقة

فع والممنوحة والخدمات المقترحة للسلع , هناك بين الجودة والسعر تبعا لسهولة الاستعمال و شروط الد
حالة خاصة هي حالة استدراج العروض لدى الإدارات والتي محكمها الوحيد عند أتخاذ القرار هو السعر 

بعد تقيد الأحكام , دفتر الشروط للصفقة ثم لصالح مقدم أدنى سعر، ولكن من الناحية العملية هناك 
المعايير هي:قرار الشراء هذهذتخاعتبارات أخرى تدخل في عملية اا

بعض المتعاقدين قد يتأثرون بمكاسب شخصية التي يقدمها لهم المختاروالمحفزون، وذلك تبعا لأهمية - أ
الصفقة. 

بعض من الاعقلانية تؤثر بالقرارات بصورة أساسية صوة ماركة للسلع و المصنع ويتحجج صاحب - ب
لحجة التالية، انه هذا الأفضل أو الأكثر مبيعا أو أنه ما القرار بتفضيل هذه السلع أو هذا العنصر با

يجمع عليه المنافيس، وذلك من شدة الخوف من الخطأ، إذ يرى أن المعدات لا تتمتع بالشهرة الكافية 

هناك دفاتر شروط أو لوائح دقيقة من واجبات -رهم أو خوفا من المنافسة. جمستوى اتجاه جمهو 
البائع بالنسبة لمميزات الصفقة المتوقعة خدمات تابعة لشروط التسليم يضعها المشتري كشرط لازم 

إن الطلبات مهمة تتم عادة على أساس بيانات مفصلة معدة سلفا من خلالها يتضح اختيار -د
ل هذه البيانات أجال الصنع والتسليم، وكذلك السعر والمزاياالمشتري، وتتناو 

تكون الصفقات مهمة أحيانا موضوع المفاوضات، وغالبا ما تكون طويلة وتليها عقود منفصلة -ه 
ودقيقة.

1مراحل عملية الشراء في الوسط الصناعي

التجهيزات: وهي عملية يساهم فيها المستفيدون المباشرون، وفي تحديد الحاجة الحقيقية للسلعة أو العتاد أو - 1
حالة الإحتياج الذي يلزمه له بإستثمارات طويلة الأجل تصبح دقيقة الشراء، متعلقة بإدارة المشروع، وعند اللزوم 

يتم وضع دفتر الشروط.

91،صمرجع سبق ذكره، التسويق الصناعيعرفة سيد سالم ، 1
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ابة على المشروع، ويلعب الممثلون - 2
.الداخلون والخارجون دورهم هذه المرحلة 

المفوضات: - 3
تتطلب كل من السلع الصناعية و الاستهلاكية إستراتجية تسويقية مختلفة، طبيعة السلع المحددة للمزيج الترويجي

وانتشارهم، كما أن استخدام فعادة تتطلب السلع الاستهلاكية نظرا لكبر حجم السوق وعدد مستهلكيها 
وسائل غير شخصية الاتصالات، أي الإعلان بصورة أكبر من البيع الشخصي، حيث أن هذا الأخير تزداد 

الصناعية والسبب في ذلك: أهميته النسبية في حالة السلع
تلفة للسلعة، وقد إن السلع الصناعية تحتاج إلي معلومات فنية دقيقة، وتتطلب من رجل البيع عرض للمنافع المخ- 

يلزم تجريبها تشغيلها. 
يتميز سوق السلع الصناعية بحاجتها إلى تفصيل السلع وفق حاجات المشتري الصناعي، وتزداد قدرة البيع - 

الشخصي على تحقيق هذا الشرط. 
لبيع يتميز السوق الصناعي بأنه مركز وبقلة عدد المشترين الصناعيين فيه، لذلك فمن الأفضل استخدام ا- 

الشخصي للوصول إلى هذا السوق. 
متخذي القرار في حالة السلعة الصناعية من المشترين المحترفين والذين، قلما يتأثر بالإعلان، ولكن بشكل أكبر - 

بالاقتناع، وتوفير المعلومات الضرورية لاتخاذ قرار الشراء. 
السلع الصناعية 

الخام: وهي المواد التي تدخل كليا أو جزئية في إنتاج سلعة ما، ومن أمثلة ذلك القطن، المطاط الخام، المواد- 1
الحديد. 

المواد المصنعة: وهي تدخل كليا أو جزئيا في إنتاج سلعة، ولكن على المواد الخام يكون قد دخل عيها بعض - 2
الالكترونية.العمليات الإنتاجية، ومن أمثلتها خيط الغزل، الأجزاء 

مهمات التشغيل: وهي لا تدخل في إنتاج السلعة التامة الصنع، ولكن تستعمل لتسهيل عمليات إنتاجية، - 3
مثل البنزين، الوقود. 

 -
السلعة، مثل الإعلام الآلي.

 -
.فترات زمنية أقل مثل الجرارة
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الصناعي المنتجات أثر القیم والعادات على كفاءة التسویق : المطلب الثالث
لابد من الاطلاع على مختلف المعلومات المرتبطة حتى نكون على دراية جيدة بسلوك المستهلك 

بالسلوك البشري والتي تشكل في مجملها هيكلا متكاملا من معلومات مصادرها مرتبطة بجمع من 
) وأهمها ميدان علوم التسويق التي المعلومات(اقتصادية،وجتماعية،وسياسية ، وإيديولوجية ،وأخلاقية

غرض بناء استراتيجيات تظهر في شكل مزيج تسويقي يتماشى سلوكات المستهلك ببدراسة تغير
وحاجات المستهلكين .

 1التسويق المنتجات الصناعية وأثرها على من قيم وعادات اختلاف الثقافات:
من قيم وعادات تعرف اختلاف الثقافات

من هنا يتضح أن مفهوم اختلاف الثقافات من الناحية السلوكية يختلف عن المفهوم العام لها والذي 
يمكن حصرها في عدد خريجي الجامعات في قد يعني المعرفة 

وهناك عنصران أساسيان يمكن أن يشتركا في تكوين اختلاف الثقافات هما:
:الخارجيالعنصر المادي

في حياتنا، وتساعد اختلاف الثقافات المادية الأفراد على:
التعبير عن أنفسهم بشكل جمالي لطيف، كما هو عن طريق الفن والموسيقى..1
ب أو مجلات تخص منتجات معينة.الاستمتاع بأوقات الفراغ عن طريق قراءة كت.2
حماية راقية لأنفسهم بواسطة اللباس والبناء..3
ممارسة الوظائف الجسمية كالآكل، الشرب، ...الخ. بشكل آمن..4
استخدام المواد التجميلية والصيدلانية بطريقة عقلانية..5
فهم الرسالات الإعلانية..6

فات المادية تزودنا بالوسائل لتقسيم العمل بحيث ينتج كل منا ما يحتاجه كما أن اختلاف الثقا
الآخرون ومن ثم المساهمة في تحسين المستوى المعيشي، ومن هنا يتضح أن معظم الاختلافات بين الأفراد ناجمة 

ا هؤلاء الأفراد.عن الاختلاف في اختلاف الثقافات المادية الخارجية المستمدة من البيئة المحيطة التي يعيش فيه
العنصر الداخلي الذهني:

نظام المعرفة الذي يشمل اللغة، العلوم والوصف الموضوعي للثقافة المادية..1
نظام القيم والعقيدة الذي يشمل الدين، السياسة، الفلسفة الاجتماعية..2

1- http://drabomohamedelmasry.blogspot.com/20.07 على ساعة، ،يوم 2018-08-30
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نظام القواعد الاجتماعية (العادات والتقاليد)..3
وقوانين السلوك للتكيف مع دور معين، يمكن تقسيمها إلى أربعة أقسام:فالقواعد الاجتماعية هي دلائل

.البدع والموضات: البدع هي التي تظهر وتختفي في وقت سريع نسبيا، والموضة فتدوم لفترة أطول قليلا من 1
قان بالمظهر بشكل خاص، كما قد ترتبط بالمفاهيم السياسية، الترويجية، الأدبية وحتى البدعة. وتتعل

الإدارية.
ويشير إلى مختلف الأنشطة الروتينية في حياتنا اليومية والتي تعتبر منطقية لدى ثقافة الكثير، . نمط التفكير:2

ويشمل نمط تفكير مختلف المستهلكين.
. الأعراف: ترتبط بالنو 3
. القوانين: هي قواعد محددة تشرع وتطبق من قبل جهات محددة، لحماية حقوق الأفراد وتطبيق الأعراف 4

على مقدار معرفته وتساهم في تشكيل معتقداته إن العوامل الثقافية تنمو مع تطور حياة المستهلك وتؤثر 
وآرائه، كما تساعد عل تفسير الظواهر والمؤثرات الخارجية.

1أما من خصائص اختلاف الثقافات فنذكر:
تأثير اختلاف الثقافات في حياتنا يأتي بشكل طبيعي وأوتوماتيكي اختلاف الثقافات غير الملموسة:.1

لمستهلك بصحة ما يفعله. ولا يظهر أثرها إلا عند التعرض لثقافات مجتمعات على السلوك من خلال إقناع ا
أخرى.

إرضاء الحاجات:.2
اتخاذ القرار قصد تلبية الحاجات النفسية والشخصية والاجتماعية والتزود بمعايير ضبطية.

لناحية التسويقية يمكن أن تلقى منتجات المنشأة من سلع أو خدمات قبولا لدى المستهلكين وتشبع ومن ا

المستجدة.
يمكن للفرد تعلم اخ.3

خلال اكتساب القيم، العادات، التقاليد، والعقيدة في المرحلة الأولى من حياته، وهناك ثلاثة أنواع من تعلم 
اختلاف الثقافات:

المرجع نفسه - 1
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: يتلقاه الفرد ممن يكبرونه سنا أو يفوقونه معرفة كالأباء، الاخوة،...الخ وغيرهم التعلم الرسمي (المباشر)
من الذين يتولون بيان كيفية السلوك المقبول من الفرد.

يتمثل في تقليد سلوك الآخرين واكتساب التعلم عنهم من خلال الملاحظة.التعلم غير الرسمي (التقليد):
المعلمين للمتعلمين حول ما يجب عمله وكيف يتم ذلك ولماذا؟يتعلق بتعليماتالتعلم الفني:

وتستغل الأنشطة التسويقية هذه الأنواع الثلاثة من التعلم الثقافي عن طريق حث المستهلكين بصورة عامة 
على تقليد مستخدمي منتجات معينة بواسطة التركيز على استخدام بعض الرموز في الإعلانات، حيث قد 

يرة إلى تعزيز بعض القيم والمعتقدات السائدة.تؤدي هذه الأخ
كما أن هناك عوامل قد تؤدي إلى التغيرات لدى مجتمع ما منها:

التغير التكنولوجي.·
التغير في التركيبة السكانية.·
النقص في المصادر الطبيعية.·
الحروب.·
التغير في القيم.·
·

القيم والعاداتإن الاختلافات 
، ويتجلى هذا التأثير بصورة واضحة فيما يلي:للمنتجات الصناعيةالتسويقية 

ستهلكين الذي يؤثر على سلوكهم، حسب عدة متغيرات  يختلف التوجه الثقافي للم. تحليل وتجزئة السوق:1
كالجغرافيا، القومية، السن،...الخ، ما يستلزم تطوير البرامج التسويقية وفق ما يتفق مع هذه الخصائص.

إن التقييم الجيد للتوجهات الثقافية من شأنه المساهمة في تحديد فرص تقديم المنتجات . تخطيط المنتج:2
صميمها بشكل يلائم المستهلك وتوجهاته الثقافية.الجديدة عن طريق ت

نظرا للعلاقة بين الاستهلاك وأهمية خصائص السلعة، فإن استخدام الاستراتيجية . الاستراتيجية الترويجية:3
التسويقية المتوافقة مع القيم السائدة يصبح مهما، لذا يجيب أن ترتبط الرسالة الإعلامية بين المنافع 

وخصائص المنتج وكذا مراعاة القيم الثقافية.الاستهلاكية 
إن معرفة النواحي الثقافية العامة وارتباطها بالمنافع الاستهلاكية مهم لمنشآت العمال لما . السياسة العامة:4

لها من تأثير على الخطط السياسية للمؤسسة وسمعتها.
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:الأدبیات التطبیقیة السابقة لموضوع الدراسةالمبحث الثاني : 

قيم وهذا نظرا لأهميتها في كفاءة تسويق المنتجات الصناعية ،أثر القيم والعادات على  لقد تم تناول موضوع
. وعليه سنحاول عرض موجز لأهم الدراسات والأبحاث ذات الصلة والعادات و ثأتيرها على عملية التسويق

وتقسيمها حسب الدراسات العربية مبموضوع الدراسة وذلك حسب التسلسل التاريخي لها من الأحدث إلى الأقد
والدراسات الأجنبية.

الدراسات العربیة: المطلب الأول
المركز).)الأعراف.التقاليد.العادات(وبعضالثقافةمفهومفي(بعنوان :دراسة لزهر مساعدية- 1

التاسع:العددالجزائري،الشرقيالجنوبفيوالأدبياللغويالتراثمخبرعنتصدرةالذاكر مجلة،عن ميلةالجامعي
.2017جوان

أنلناوالأعراف و أهم الفروق بينهما ، و منه يتضحوالتقاليدهدفت الدراسة الى التطرق لكل من العادات
شموليةأكثرالعاداتبكونيفسرذلكالعادات، وربمامنإلزاماأكثرالعرف،وأنالتقاليدمنالزاماأكثرالعادات

عنيميزهالذيالأهمالعنصرهي،فالكتابةمكتوبغيرقانونإلاهوماالعرف،وأننطاقاوأوسعالتقاليدمن
.القانون
الدارسينمنيراكثأناعتبار،علىالثلاثةالمصطلحاتهذهبينالتامالفصلحالبأييمكنلايكنومهما
كله،يشملهأنيمكن،كماالآخرمعنقاطفييلتقيقدأحدهاتعريفانمنطلق،منبينهافيماالتداخليرون

،كماالدولمنكثيرفيالتشريعمصادرأحديعتبركثيرا ماالعرفأنهوفقطأعرافا ،العاداتاعتباريمكنإذ
تموقعاأكثركمصطلح،فمكانتهالدوليةالاتفاقياتأمامبعدفيماليتقهقرالدوليالقانونفيالاولالمصدريعتبر
التشريعيةالأهميةميدانفيالمتبقيينالمصطلحينمن
العادات الاجتماعية و التقاليد في الوسط الحضري بين التقليد و الحضارة) بعنوان: (دراسة إسعد فايزة- 2

.2012الدراسة عبارة عن مذكرة لنيل شهادة دكتوره في علم الاجتماع ، جامعة وهران، 

مختلف الظواهر الثقافية و تطورها كما تعتبر العادات و التقاليد المكونات الأساسية للثقافة و جزء لا يتجزء من 
لعائلات بالوسط الحضري عدة متغيرات ثقافية فكرية و مادية  التراث و تتحكم في ممارسة العادات و التقاليد عند ا

كلإنتقال من منطقة لأخرى و المستوى الثقافي و المعيشي و تنبثق العادات الاجتماعية و التقاليد من حاجات 
ن 
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هذه الدراسة هو معرفة مدى تكييف العائلات بين الماضي و الحاضر في مجال العادات و التقاليد مقابل الحداثة و 

دةشهالنيلمكملةمذكرة)سات التربويةواقع القيم لدى المراهقين في المؤسبعنوان: (سهام صوكودراسة .3
.2009قسنطينةمنتوريجامعةالبشريةالمواردوتسييرتنميةتخصصالاجتماععلمفيالماجستير

لدىأو،الأجيالمنجيللدىالقيمالنسقتعرفإلى،القيمأهميةفيالدراسةأهميةتكمن
فئةتتمسكالتيالمبادئعلىوالتعرفالاجتماعيالفعلموجهاتعلىالتعرفيعني،مماالفئاتمنفئة

الإطاربمثابةإنهأفراده،عقولفيصورةورموزاحدبمثابةيعدالنسقهذاو،ضمنياأوصراحةالمراهقين
بمكان،الأهميةمنالإجتماعيةالقيمدراسةتصبحووأهدافه،غاياتهإلىالاجتماعيالفعليوصلالذيالمرجعي

فيتأثيرمنأحدثتهماوالمعلوماتية،مجالفيهائلةتطوراتمنرافقهاماووتناميالعولمةعصرفيسيما
.خاصبشكلالقيميالنسقوعام،بشكلللمجتمعوالثقافيالاجتماعيالنسيج

فيلهاوتنصاعماجماعةتعتنقهاالتيالقيممجموعةلانالنتائج وهذامنعددإلىتوصلتالراهنةالدراسةإن
،وسلوكعامبوجهالإنسانيللسلوكالموجهةالعناصرمنرئيسيامحدداعنصرا،تعدمعيشتهاأسلوبوفي

في،أيعقولهمفيالتأثيربداءةيستلزمسلوكهمفيالتأثيرإلىالسعيفإنوهكذاخاصبوجهالمراهقين
بوجهالأمورالمعنويةعلىالحسيةالأمورتغليبخلالمنالتأثيرهذامظاهرالإجتماعية،وتتجلىوقيمهمثقافتهم

.الروحيةالنزعةجسابعلىالماديةللنزعةالتمكين،أيعام
الدراسات الأجنبیة: المطلب الثاني

المستدام للغذاء بين الاستهلاك : (بعنوان)Iris Vermeir, Wim Verbekeدراسة (- .1
)بلجيكا: نظرية السلوك المخطط ودور الثقة والقيمالبالغين صغار السن

Sustainable food consumption among young adults inBelgium:
Theory of planned behaviour and the role ofconfidence and

values ; Article history: Available online 30 April 2007

للحصول على رؤية أفضل .تبحث هذه الدراسة في محددات سلوك المستهلك الغذائي المستدام في بلجيكا
المواقف والسلوك فضلا عن دور الخصائص الفردية مثل الثقة ولكتللاستهلاك المستدام ، أجريت دراسة في 

تأثير المحددات كما افترضت و ى الاستكشافيتم تحليلها. يركز التحليل عللالقيم المتعلقة بالمنتجات المستدامة 
على نية - المواقف ، السيطرة السلوكية المتصورة ، الأعراف الاجتماعية -بنظرية السلوك المخطط

بشكل عام ، وعلى وجه التحديد اعتمادا على ثقة المستهلك المتصورة والقيم الشخصية. الاستهلاك المستدام
باستخدام استبيان وعرض إعلان بالغاشابا456يحتوي على عينة من يعتمد البحث التجريبي على مسح
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أنه تم٪ من التباين 50منتجات الألبان. أظهرت نماذج الانحدار متعددة الخطوات أن لاستدامة افتراضية
المواقف ، والتأثيرات الاجتماعيةوتفسير نية لتناول منتجات الألبان المستدامة من خلال مزيج من الشخصية

توفر. بالإضافة إلى ذلك ، تختلف مستويات الثقة وتوجه القيمة المتصورة ، وفعالية المستهلك المدركة والمتصورة
توصيات لتحفيز الاستهلاك نقاط القوة من المحددات. النتائج تسفر عن السياسة العامة والتسويقالمختلفة

.المستدام للغذاء بين الشباب

David T. Neal, Wendyدراسة .2 Wood, and Jeffrey M. Quinn)(:بعنوان
الأداء)تكرار-(العادات

Habits—A Repeat performance ; Duke University ; Department of
Psychology,Durham, 2006.

معمشاركتهاتمتالتيالسياقإشاراتبواسطةتلقائيًاتنشيطهايتمالتيالاستجابةترتيباتهيالعادات
يتميزاليوميالعملمنالكثيرأنإلىتشيراليومياتلدراسةالعيناتأخذتجربة. الماضيالأداءخلالالردود

الصيوانأنونستنتج،العملمنالمعتادةالسيطرةوراءتكمنأنيمكنالتيالمختلفةللآلياتالمعتادبالتكرار
،الخصوصوجهعلى- الاستجابةعادةمنالمميزةالسماتلحسابأفضلالسياقاتوالدافعالمباشر

السيطرةمنالأدنىالحدمعالانتهاءحتىيمتدوذاكنيةدونبهالبدءيمكنالذيالعملمنالجامدةلتكرارات
السلوكتغيير،بالسلوكللتنبؤخاصة،النفسلعلمالمركزيةالقضاياعنالمعاصرالبحثفائدةالواعية، فشرح

.الذاتيوالتنظيم،

Mohammad Saeed(دراسة- 3 ,Zafar U. Ahmed ,Syeda-Masooda

Mukhtar(أخلاقيات التسويق الدولي) :من منظور إسلامي:بعنوان

International Marketing Ethicsfrom an Islamic Perspective:A Value-
MaximizationApproach, Journal of Business Ethics 32, Printed in

the Netherland, 2001.
ارسات التسويق الدولية ، المتضمنة في عقيدة أخلاقية قوية ، أن تلعب دوراً حيوياً مموضحت الدراسة أن امكانية

و للقيم و العاداتفي رفع معايير السلوك التجاري في جميع أنحاء العالم ، دون المساس بأي شكل من الأشكال
جودة الخدمات أو المنتجات المقدمة للعملاء ، أو التنازل عن هوامش أرباح الشركات. إن الالتزام بمثل هذه 
الممارسات الأخلاقية يمكن أن يساعد على الارتقاء بمعايير السلوك ، وبالتالي المعيشة ، والتجار والمستهلكين على 
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عرف على السمات البارزة للإطار الإسلامي لأخلاقيات حد سواء. على هذه الخلفية ، تسعى هذه الورقة إلى الت
التسويق الدولي. على وجه الخصوص ، فإنه يسلط الضوء على قدرات وقوة هذا الإطار في خلق والحفاظ على

ثقافة تسويق دولية أخلاقية قوية. في قلب التسويق الإسلامي هو مبدأ تعظيم القيمة على أساس العدالة القيم في
لتي تشكل مجرد التعامل واللعب النظيف) للرفاهية الأوسع للمجتمع. يتم فحص قضايا التسويق الدولية (او القيم 

والتعاونالانسجاموتحقيقكل عام ، تسويق أخلاقي عالمي محمل القيمة للشركات المتعددة الجنسيات بش
.الخصوصوجهعلىللمسلمينالهادفةوالأسواقالدوليينالمسوقينبين

ما يميز الدراسة الحالية عن الدراسات السابقة الثالث:المطلب 
تساعدنا التيمن النقاط مجموعةوالدراسات السابقة قمنا بتحديد الحاليةالدراسة بينالمقارنةولكي نستطيع 

لدراسات أخرى تدخل ضمن الدراسات السابقة وفتح لإطراءهذا البحث فيالمضافةالقيمة الىللوصول
التخصص.

السابقة تالدراساين) يمثل المقارنة ب1-1الجدول رقم (
الدراسات السابقةالدراسة الحاليةالمجال
أثر القيم الهدف

؟ والعادات على كفاءة التسويق الصناعي
ن ض الاختلاف في الدراسات السابقة إلا أيوجد بع

القيم والعادات وسلوك دورالهدف الرئيسي واحد وهو 
وكفاءة التسويقالمستهلك 

حاولت الدراسة الحالية معالجة الإشكالية الإشكالية
تؤثر القيم والعادات مدى أيإلىالتالية: 

التسويق المنتجات الصناعية في على كفاءة 
مؤسسة سيرسو ؟

اهمية القيم توضيححاولت مختلف الدراسات السابقة 
والعادات في الاستراتجية التسويقية للمنتجات الصناعية 

.

فترة 
ومكان 
الدراسة

سيرسو في مؤسسةشملت الدراسة الحالية 
.2018غرداية خلال سنة ولاية

شملت الدراسات السابقة مختلف المؤسسات الاقتصادية 
(تجارية ، صناعية ، مالية ...) كما تنوعت كذلك فترة 

الدراسة بين دراسة وأخرى.
عاملين في مؤسسة يتمثل مجتمع الدراسة المجتمع

لولاية غرداية .سيرسو
مجتمع وعينة الدراسة في الدراسات السابقة حيث تنوع

اشتمل على المؤسسات الاقتصادية في مختلفا القطاعات 
الصناعية و المالية)–(التجارية 
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نهجاعتمدنا في الدراسة الحالية على المالمنهجية
الوصفي والتحليل في الدراسة الميدانية التي 

ودلك من سيرسو أجريت على مستوى 
.الموضوعاجل معالجة

غلب كذلك على معظم الدراسات السابقة الأسلوب 
الوصفي التحليلي وذلك من خلال الاعتماد على 

القيم والعادات معرفة اثر التي تساعد وتقريرالمؤشرات 
.على التسويق

الجانب 
التطبيقي 

و 
الميداني

تم الاعتماد على الاستبيان كوسيلة رئيسية 
لجمع المعلومات بشكل منظم ودقيق 

عينة بالإضافة الى مقابلة المستجوبين 
الت اللبس ز الدراسة من أجل التوضيح و إ

ن وجد.في الأسئلة إ

غلب على معظم الدراسات أسلوب تحليل الجداول 
ضوع بالمو التي لها علاقة ستبيانلإتقرير وحتى االو والنسب 

ما يظهر اختلاف دراستنا والدراسات السابقة في هذا 
الجانب .

عداد الطالب وفق الدراسات السابقةمن إالمصدر :
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: خلاصة الفصل

القيم والعادات والعلاقة بين وكفاءة التسويق الصناعي ،القيم والعاداتمفهوم حاولنا في هذا الفصل توضيح 
، إضافة إلى تحليل بعض الدراسات السابقة المرتبطة بالموضوع.الصناعيةفي المؤسسة وتسويق الصناعي

مطالب ثلاثلى الأول قسمناه إالمبحثفمن خلال الدراسة ،قمنا بتقسيم هذا الفصل الى مبحثين حيث
تطرقنا فيها الى مفهوم ما المطلب الثاني ،أوأهميتها وخصائصهاالقيم والعاداتالمطلب الاول عرضنا فيه ماهية ،

بين القيم والعادات العلاقة لى ، وبالنسبة للمطلب الثالث فخصصناه إالتسويق وتسويق المنتجات الصناعية
.والتسويق المنتجات الصناعية 

مطالب ، المطلب الاول الدراسة ثلاثما الفصل الثاني فكان خاص بالدراسة السابقة حيث تم تقسيمه الىأ
المطلب الثاني فكان خاصة بالدراسة باللغة الأجنبية من خلال ثلاث دراسات وبالنسبة الى المطلب ما أالعربية 

ستنا الحالية ومختلف الدراسات السابقة .االثالث فكان عبارة عن حوصلة الى الفرق بين در 
على كفاءة لعادات أثر القيم وابدارسةالفصلهذاخلالمنهإليالتوصلتمماإسقاطالثانيالفصلفيسيتمو

.سيرسومن خلال مؤسسة الصناعية تالتسويق المنتجا
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الفصل الثاني:

دراســـــــــة المیدانیة 

لمؤسسة سیرسو بغردایة
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:دــتمهی
لأهمية القيم نظرا ،القيم والعادات على كفاءة تسويق المنتجات الصناعيةأثر قد تناولنا في الجانب النظري ل

.والعادات في توجه التسويقي لمؤسسة سيرسو  

بغردايةسيرسوقمنا بدراسة ميدانية في مؤسسة التطبيقورغبة منا في إسقاط الجانب النظري على الجانب 
ير القيم والعادات على منتجات المؤسسة اضافة الى تأثهمية المؤسسة على مستوى المنتجات الغذائية لأوهذا نظرا 

.من كسكس وعجائن  

مع المنطقة اضافة الى جودة المنتوج تالكفاءة التسويق للمؤسسة تظهر و أيضا
.الصناعي المقدم من طرف المؤسسة  

مجتمع نعرض فيه المبحث الأول، أن نتناولها من خلال مبحثينارتأيناالميدانيةبالدراسةأكثرولإلمام
بيانات الدراسة الميدانية بشقيها الثانوية والأولية. وسوف نتطرق إلى طريقة تصميم قائمة ، ووعينة الدراسة

، بالإضافة إلى التعريف بمتغيرات الدراسة وذلك في المطلب الاستبيان بدءا بمرحلة الإعداد إلى هيكل الاستبيان
سية المستخدمة. والبرامج المستخدمة في الأول. أما المطلب الثاني سوف نتطرق فيه إلى الأدوات الإحصائية والقيا

الأول نعرض فيه المطلب ، الذي نتناول فيه ثلاثة مطالبوالمبحث الثانيبيانات المعالجة 
راسة الميدانية. والمطلب ، أما المطلب الثاني فنحاول من خلاله تحليل وتفسير نتائج الدنتائج الدراسة الميدانية

خاص بمناقشة نتائج الدراسة.الأخير 

كتالي:الفصلهذاتقسيموكان 

.الطريقة والإجراءات المتبعة في الدراسة الميدانيةالمبحث الأول  : 
.الدراسة الميدانية، تفسيرها ومناقشتها نتائج:المبحث الثاني
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)الطريقة و الإجراءات(الميدانية: الدراسة الاولالمبحث 

الدراسة، حيث سيتم وصف مجتمع الدراسة و عينتها، و المراحل المختلفة لتصميم أداة الدراسة التي تم الاعتماد 
يضاً عرض مجريات التحكيم و طرق التحقق من عليها لجمع البيانات و المعلومات حول الموضوع، كم يتم أ

الصدق و الثبات، وكذا عرض مختلف المعالجات الإحصائية المستخدمة للإجابة على أسئلة الدراسة و التحقق من 
الفرضيات.

المطلب الأول: طرق وأدوات الدراسة 

الفرع الأول: منهجية الدراسة

للسنة القيم والعادات على كفاءة تسويق المنتجات الصناعيةأثر بعنوان 
، ولبلوغ هذا الهدف فقد تم سرسو بغردايةمؤسسةفيوقد طبقت هذه الدراسة2017/2018الجامعية 

استخدام المنهج الوصفي لعرض الخلفية النظرية للموضوع، أما في الجانب الميداني من الدراسة فقد تم الاعتماد فيه 
لوب دراسة الحالة وهذا من خلال تصميم الاستبيان ، وقد تم توزيع استبيانات في شكلها النهائي بغرض على أس

جمع بيانات تفيد في حل إشكالية البحث، حيث تم تجميعها ومن ثم تفريغها وتحليلها باستخدام برنامج الحزم 
، 20النسخة رقم Statistical Package for Social Science (SPSS(الإحصائية للعلوم الاجتماعية 

Excelوالاستعانة أيضا ببرنامج

تدعم موضوع الدراسة.

الفرع الثاني: مجتمع الدراسة و عينتها

علاقة بموضوع الدراسة الذين لهم ردايةبغسرسوالصناعيةالمؤسسة بيتكون مجتمع الدراسة من مختلف العاملين 
مفردة.30"، وقد تم اختيار عينة عشوائية ميسرة بلغت عين كالآتي: "إطار ،موظف إداري و تقنيموز 

الفرع الثالث: أداة الدراسة

انصبالمراد الحصول عليها من أفراد عينة الدراسة فقد البيانات و المعلوماتمن خلال طبيعة الدراسة و طبيعة 
:علىالاهتمام
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يث تم تصميمه بغرض جمع البيانات الأولية : حيث تمثل الأداة الرئيسية التي تم الاعتماد عليها بحالاستبيان
وقد تم الاعتماد في تصميم الاستبيان على عدد من الدراسات السابقة و تم عرضه على من أفراد العينة، 

تبيان على أفراد عينة الدراسة، و اس40عدد من الأساتذة المتخصصين لتحكيمه، و بعد تعديله تم توزيع 
منها نتيجة لعدم 2استبيان، حيث تم استبعاد 32، إذ تم استرجاع 2018ذلك خلال جويلية من سنة 

إستبيان ، و الجدول الموالي يوضح 30صلاحيتها للتحليل، وخلص عدد الاستبيانات الخاضعة للتحليل إلى 
ذلك:

باستمارة الاستبيان:الإحصائيات الخاصة يوضح:)1-2الجدول (
النسبةالعددالبيان

100%40عدد الاستمارات الموزعة
%3280مسترجعةعدد الاستمارات ال

%820عدد الإستمارات الغير مسترجعة
%25عدد الاستمارات الملغاة

%3075المقبولةالاستماراتعدد 
الاستبيان.الطالب بناء عن من إعداد المصدر: 

وهذااستبيان، )32(العدد الإجمالي الذي تم استعادته من الاستبيانات التي وزعت هو:أن يبينالسابق لجدولا
) استبيان في حين نجد 2.و عدد الاستبيانات المستبعدة كانت(من العدد الموزع%)80نسبته (العدد يشكل ما 

د عينة الدراسة، كما أن عدد %) من أفرا75)بنسبة (30بلغ عددها (أن الاستبيانات الخاضعة للتحليل
) من أفراد عينة الدراسة.%20)، أي ما نسبته(8الاستبيانات الغير مسترجعة بلغ(

، فقد تم إعداد القيم والعادات على كفاءة تسويق المنتجات الصناعيةأثر يهدف هذا الاستبيان إلى معرفة - 
الاستبيانات التي تتمحور حول نفس متغيرات بعض في الاستبيان انطلاقا من الأسئلة والفرضيات المطروحة 

بالمراحل التالية:

 إعداد استبيان أولي من أجل استخدامه في جمع البيانات والمعلومات: وهذا استنادا على مراجعة دراسات
ة ذات صلة.سابق



الدراسة المیدانیة لمؤسسة سیرسو بغردایةلثاني : الفصـل ا

44

 عرض الاستبيان على المشرف من أجل تقييم مدى ملائمته لجمع البيانات، وتعديله الأولي حسب

تم عرض الاستبيان على مجموعة من المحكمين والذين قاموا بتقديم النصح والإرشاد من تعديل وحذف ما
يلزم. 

الاستبيان بشكله النهائي على جميع أفراد العينة لجمع البيانات اللازمة للدراسة، وذلك بعد أخذ توزيع
الموافقة من المشرفين.

حيث تم تقسيمه وقد تم تقديم هذا الاستبيان بفقرة تعريفية حثّ فيها الموظفين على التعاون والصدق في الإجابة، 
إلى ثلاثة أجزاء:

الجنس والعمر، "تخص:فقرات 05ويتكون من معلومات ديموغرافية عن عينة الدراسة: يحتوي على الجزء الأول
" قصد التعرف على خصوصيات المبحوثين.المهنيةؤهل العلمي ،الوظيفة الحالية ،الخبرةالم

) 08من(يتكون تم اعتمادها في الدراسة، حيثالتيثر القيم والعاداتأمعلومات عن : يوضح الجزء الثاني
. فقرات

) 08يتكون من (التي تم اعتمادها في الدراسة، حيثةكفاءة تسويق المنتجات الصناعيب: متعلق الجزء الثالث
فقرات.

اللازمة .بالإضافة إلى بعض الأدوات التدعيمية التي تم الاعتماد عليها للحصول على البيانات و المعلومات

خلال مقابلة إطاراتوذلك منالمقابلة الشخصية والملاحظة:
من خلال الزيارات توضيحات ومعلومات تساعدنا في دراستنا، و شرح وتوضيح مضمون الاستبيان للعينة. و 

الميدانية المستمرة للمؤسسات محل الدراسة، وسماح مسؤوليها لنا بالتنقل و الاستفسار، سمحت لنا الفرصة بأخذ 
، ما الإهتمام المتواجد سواء من ناحية العمل و للمنتوجات ة حول طريقة تقديم الخدمات ومدىملاحظات مهم

سيساعد لاحقا في تفسير النتائج و التعليق عليها.

 01أنظر الملحق رقم (غردایةمجموعة الأساتذة بكلیة العلوم الإقتصادیة و التجاریة و علوم التسییر بجامعة(
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: متغيرات الدراسة:المطلب الثاني 

).1- 2رقم (الشكلعلى متغيرين للدراسة وهما المتغير المستقل والمتغير التابع، وذلك موضح في تم الاعتماد

): متغيرات الدراسة1-2رقم (الشكل

المتغيرات                            المتغير التابع المتغير المستقل 

من إعداد الطالب                               المصدر :

: الأساليب الإحصائية المستخدمة في الدراسةالاولالفرع 

قد جرت معالجة البيانات المتحصل عليها من الاستبيان الموزع على أفراد عينة الدراسة  باستخدام الحزمة 
(SPSS)الإحصائية للعلوم الاجتماعي 

، وذلك باستخدام 20الإصدار(SPSS)قمنا بتفريغ وتحليل الاستبيان من خلال البرنامج الإحصائي
الاختبارات الإحصائية التالية:

لتحديد أهمية الدراسة النسبية لاستجابات أفراد عينة و الإنحراف المعياريوسط الحسابي متال :
اتجاه محاور و أبعاد الدراسة.الدراسة 

 ذلك لوصف الخصائص الشخصية و الوظيفية لأفراد العينة.ات و النسب المئويةالتكرار :
اختبار ألفا كرونباخ )Cronbach’s Alpha(:.لمعرفة ثبات فقرات الاستبيان
معامل ارتباط بيرسون )Pearson Correlation Coefficient (: ولقياس لقياس صدق الفقرات

) فان الارتباط قوي وموجب  1قوة الارتباط والعلاقة بين المتغيرين: فإذا كان المعامل قريب من (+
) يضعف 0) فان الارتباط قوي وسالب ( عكسي)، وكلما قرب من (1- (طردي)، وإذا كان قريب من (

إلى أن ينعدم.
سمرنوف-كولومجروفاختبار)Sample K-S -1(: توزيع الطبيعي.لللبيانات امدى اتباع لمعرفة

كفاءة تسويق القيم والعاداتأثر 
المنتجات الصناعية
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حيث يساعد هذا التحليل على معرفة العلاقة التأثيرية بين المتغير المستقل و التابع.تحليل الإنحدار:
الاختبار الإحصائيANOVAعرفة مدى تأثير المتغيرات الشخصية و الوظيفية على متغيرات الدراسة.لم
إختبارt-testأثر المتغير المستقل حول في متغيرات الدراسة.لإختبار العينات المستقلة. لمعرفة

 ) وقد كانت إجابات كل فقرة وفق مقياس ليكارت الخماسيLikert ( حيث يعتـبر هـذا المقيـاس مـن
أكثــر المقــاييس شـيوعا بحيــث يطلــب فيـه مــن المبحــوث أن يحــدد درجـة موافقتــه أو عــدم موافقتـه علــى 
خيــارات محــددة وهذا المقياس مكون غالبا من خمسة خيارات متدرجة يشير المبحوث إلى اختيار واحد 

) حيث تم تحديد مجال المتوسط 03- 2هو موضح في الجدول رقم (كمامنها وهي خمسـة خيـارات  
الحسابي من خلال حساب المدى ، أي أنه تم وضع مقياس ترتيبي لهذه الأرقام لإعطاء الوسط الحسابي 
مدلولا باستخدام المقياس الترتيبي ، وذلك للاستفادة منها فيما بعد عند تحليل النتائج. كما هو موضح 

:في الجدول الآتي
) :يوضح مقياس ليكارت الخماسي:2-2الجدول رقم (

موافق التصنيف
بشدة

غير موافق غير موافقموافق نوعا ماموافق
بشدة

54321النقاط
1-2.591.79-3.391.80-4.192.60-53.4-4.2الدرجة

،(الجزء الثالث موضوعات مختارة)، SPSSمقدمة في الإحصاء الوصفي والاستدلالي باستخدام عز عبد الفتاح، المصدر : 
,http://site.iugaza.edu.ps/mbarbakh/files/2010/02/questionaire_analyzis.pdالمتاح على الموقع538ص:

Consulté le 29/04/2013 à 21 :34.

التعامل معها لتفسير البيانات واستنادا إلى ذلك فإن قيم المتوسطات الحسابية التي توصلت إليها الدراسة سيتم
حسب مستوى الأهمية وذلك على النحو التالي:

) يوضح مقياس التحليل3-2الجدول رقم(

منخفضمتوسط        مرتفع                       
2,33-3,661-2,34فأكثر                            3,67

الأدنىذا المقياس على أساس:   طول الفئة=حيث تم اعتماد ه الحد الأعلى الحد
المستويات عدد
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( 3، حيث أن عدد المستويات=1,33==(

فيكون مستوى مرتفعا (ويعني موافقة 3.67ا كانت قيمة المتوسط الحسابي للفقرات أكبر من ذوبناءاً عليه فإ
فيكون المستوى متوسطاً، 3.66-2.34عالية لأفراد العينة على العبارة) أما إذا كانت قيمة المتوسط الحسابي من 

فيكون المستوى منخفض.2.33أقل من -1وإذا كان المتوسط الحسابي من

: صدق وثبات الاستبيان:الثالثالمطلب

التي تم ،للتأكد من مدى صدق و صلاحية استمارة الاستبيان و كأداة لجمع البيانات اللازمة للدراسة الحالية
) من أعضاء الهيئة التدريسية بكلية العلوم الاقتصادية 03اختبارها ثم عرضها على عدد من المحكمين بلغ عددهم (

ييرو التجارية و علوم التس

ه عند إعادة توزيع الاستبيان مرة ثانية على نفس أفراد العينة في فترتين مختلفتينه أنيقصد ب: الدراسةثبات أداة 
ات الأداةبتم التحقـق من ثقدو ها روف نفسظوفي الفنحصل على نفس النتائج السابقة، ـهاوفي الظــروف نفس

درجة الاتساق و للاستبيانللتأكــد مـــن الثبات الكلي Alpha Cronbachخكرونبـــا ـل ألفــا  باسـتخدام معام
فقراته.الداخلي بين 

باستخدام معامل ألفا كرونباخ، لقياس مدى ثبات محاور الاستبيان، اختبار الاتساق الداخلي لأداة الدراسة:-أ
و الإتساق الداخلي لفقراته والنتائج ممثلة في الجدول الموالي:

):معاملات الثبات لمعدل كل محور من محاور الدراسة مع المعدل الكلي لجميع 4- 2الجدول رقم (
فقرات الاستبيان.

ألفا كرومباخقيمة عدد الفقراتعنوان المحور
08.8530أثر العادات و القيم

08.9570كفاءة تسويق المنتجات الصناعية
16.9520مجموع الفقرات

)03أنظر الملحق رقم (SPSSالمصدر: من إعداد الطالب بالاعتماد على نتائج 

)01رقمحقأنظر المل
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)كما تراوحت معاملات 9520.حيث بلغ (معامل الثبات العام للاستبيان) 4-2(من خلال الجدول رقم 
%) 85(كانت اكبر من الحد الأدنى المقبول لمعامل الثباتحيث) 9570.إلى8530.(بينللمحاورالثبات

.الاستبيان بجميع محاوره يتمتع بدرجة من الثبات يمكن الاعتماد عليها في التطبيق الميداني للدراسةوهذا يدل أن

معاملات الارتباط بين معدل كل محور )5- 2(: حيث يبين الجدول رقم البنائي للمجالاتصدق القياس -ب

) معاملات الارتباط بين معدل كل محور مع المعدل الكلي لجميع فقرات الاستبيان.5-2الجدول (

0.05الارتباط دال إحصائيا عند مستوى **

)03الملحق رقم أنظر (SPSSالمصدر: من إعداد الطالب بالاعتماد على نتائج 

) ويبين أن 0.05يتضح أن معاملات الارتباط المبينة دالة عند مستوى معنوية ()5-2(من خلال الجدول رقم 
معاملات الارتباط كانت مرتفعة بالنسبة لكل محور، إذ أن معامل الارتباط الكلي لفقرات الاستبيان كان 

وهي درجة مرتفعة.)0.703بدرجة(
وهي مرتفعة. أما معامل الارتباط )0.832كان بدرجة ("أثر العادات و القيمور الأول "المحبين معامل الارتباط

وهي أيضا درجة مرتفعة. هذا ما )0.753" كان بدرجة (كفاءة تسويق المنتجات الصناعيةبين المحور الثاني "  
.يدل على تجانس الاستبيان

معامل المحورعنــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــوان  
الارتباط

مستوى 
الدلالة 

جميع 
الفقرات

0.00**0.832أثر العادات و القيم 

0.00**0.753كفاءة تسويق المنتجات الصناعية

0.7030.00**مجموع الفقرات
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سمرنوف لمعرفة هل تتبع البيانات التوزيع الطبيعي أم لا وهو - : تم إجراء اختبار  توزيع البيانات-ج
اختبار ضروري في حالة اختبار الفرضيات لأن معظم الاختبارات المعلمية تشترط أن يكون توزيع البيانات طبيعيا،

بتحديد الفرضية الصفرية والبديلة كما يلي:حيث قمنا 

البيانات تتبع التوزيع الطبيعي:H0الفرضية الصفرية 

البيانات لا تتبع التوزيع الطبيعي.:H1الفرضية البديلة 

والجدول التالي يوضح النتائج:

سمرنوف في توزع البيانات.-) نتائج اختبار كولموجروف6-2الجدول رقم (

عدد عنـــــــــــــــوان المحورالقسم
الفقرات

قيمة Zقيمة 
مستوى 
الدلالة

081.7150.046أثر العادات و القيمعنـــــــــــــــوان المحورالأول
081.4960.063كفاءة تسويق المنتجات الصناعيةعنـــــــــــــــوان المحورالثاني

161.6650.065جميـــــــــــــــــــــــــــــــــــــع الفقــــــــــــــــــــــــــرات
)03أنظر الملحق رقم (SPSS: من إعداد الطالب بالاعتماد على نتائج المصدر

، وأن مستوى الدلالة )1.715للمحور الأول تساوي (Z) يتضح أن قيمة 6-2من خلال الجدول رقم (
للمحور الثاني Z)،كما يتضح أن قيمة 0.05) 0.046(يساوي

) و 0.0630.05، وأن مستوى الدلالة يساوي()1.496تساوي(
) وهذا <0.05Sig) أي( 0.065قرات أكبر من (لة لجميع الفيتضح من الجدول أيضا أن قيمة مستوى الدلا

، H1ونرفض الفرضية البديلة H0نقبل الفرضية الصفرية وبناءً عليه يدل على أن البيانات تتبع التوزيع الطبيعي،
.يتجه تحليلنا نحو الطرق المعلميةحيث 
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: عرض و تحليل نتائج الدراسة ومناقشتهاالثانيالمبحث

، ثم SPSSفي هذا المطلب سيتم عرض نتائج الدراسة المتحصل عليها من خلال معالجة البيانات ببرنامج 
.تحليلها و مناقشتها

: النتائج المتعلقة بخصائص أفراد عينة الدراسةالمطلب الاول 

وهي كما يوضحها الجدول التالي:توزيع أفراد العينة تبعا للجنس: -1

توزيع أفراد عينة الدراسة حسب الجنسيبين ) 7-2الجدول رقم (

%النسبةالتكرارالبيان

96.7%29ذكر
3.3%1أنثى

30%100
)03أنظر الملحق رقم (SPSS: من إعداد الطالب بالاعتماد على نتائج المصدر

) التوزيع النسبي لأفراد عينة الدراسة حسب الجنس2-2الشكل (

)03أنظر الملحق رقم (SPSSالمصدر: من إعداد الطالب بالاعتماد على نتائج 

مأخوذ من نتائج المعالجة ب"الجداول و الأشكال"من نتائج كل ما سیتم عرضھ في ھذا المطلبSPSS)أنظر الملاحق(

ذكر
97%

أنثي
3%

الجنس
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%) 3(بلغتالإناثنسبةأنحينفي%) 97(تبلغالذكورنسبةأننلاحظ) 07-2(رقمالجدولحسب
الخدميةوالتجاريةالمؤسساتفيالعملطبيعةيرجع لأن الأغلبية الكبرى للعاملين هم رجال ويفسروهذافقط
تواجديتطلبالذيبالمؤسسةالعمللطبيعةيعودأنهالعمل، كمامنالنوعهذالشغلالذكوراستقطابيحبذالتي

الإناث.منأكثرالذكور

: كما يوضحه الشكل التالي:توزيع أفراد العينة حسب العمر- 2

للفئة العمرية.توزيع أفراد العينة تبعا)8-2الجدول (

%النسبةالتكرارالبيان

33.3%10سنة30منأقل
56.7%17سنة40إلى30من

10%3سنة40منأكثر
30%100

)03أنظر الملحق رقم (SPSS: من إعداد الطالب بالاعتماد على نتائج المصدر

.يةعمر فئة الأفراد العينة تبعا لل): يوضح 3-2الشكل (

)03أنظر الملحق رقم (SPSSالمصدر: من إعداد الطالب بالاعتماد على نتائج 

سنة30أقل من 
33%

سنة40إلى 30من 
57%

سنة40أكثر من 
10%

العمر
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عند الفئة %56.7الفئة العمرية بما نسبته بالمشاركين في الدراسة يتوزعون حس) أن 8- 2من الجدول (نلاحظ 
تكون المؤسسة تركز و بذلكسنة، 30أقل منمن الفئة العمرية %33سنة ونسبة 40الى 30العمرية من 

سنة و 40للفئة %10على الفئة الشبابية التي من خلالها يتحقق النشاط و سرعة تنفيذ العمل،وأخيرا نسبة 
أكثر.

العينة حسب المؤهل العلمي: كما يوضحه الجدول التالي:توزيع أفراد -3

) يوضح أفراد عينة الدراسة حسب المؤهل العلمي.9-2الجدول (

%النسبةالتكرارالبيان
70%21فأقلثانوي

23.3%7جامعي
6.7%2عليادرسات

30%100
)03أنظر الملحق رقم (SPSSالمصدر: من إعداد الطالب بالاعتماد على نتائج 

مؤهل العلميعينة الدراسة حسب اليوضح أفراد ) :4-2الشكل (

.

)03أنظر الملحق رقم (SPSSالمصدر: من إعداد الطالب بالاعتماد على نتائج 

ثانوي فأقل
70%

جامعي
23%

درسات علیا
7%

المؤھل علمي
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بين مستويات مختلفة ترواح حسب مؤهلهم العلمي الذي يتغير و يالدراسة توزيع عينة أفراد) 9-2يبين الجدول (
%7من مستوى جامعي لأفراد العينة و أخيرا %23لمستوى ثانوي فأقل  و تليها نسبة %70فكانت نسبة 

ما جعلهم يحضون بالعمل بالمؤسسة محل الدراسة.

:كما يوضحه الشكل التالي:للوظيفة الحاليةتوزيع أفراد عينة الدراسة حسب-4

.يوضح أفراد عينة الدراسة تبعا للوظيفة الحالية )10-2الجدول (

%النسبةالتكرارالبيان
6.7%2اطار

23.3%7إداريموظف
70%21تقنيموظف

30%100
)03أنظر الملحق رقم (SPSS: من إعداد الطالب بالاعتماد على نتائج المصدر

) : يوضح أفراد عينة الدراسة تبعا للوظيفة الحالية5-2الشكل (

)03أنظر الملحق رقم (SPSSالمصدر: من إعداد الطالب بالاعتماد على نتائج 

اطار
7%

موظف إداري
23%

موظف تقني
70%

الوظیفة الحالیة
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من أفراد عينة %70،فنجد أن نسبت)نلاحظ اختلاف كبير في نسب الوظيفة 10- 2ن خلال الجدول (م
، أما بالنسبة الدراسة 

من أفراد العينة إطارات. 6.7%و أخيرا نسبة %23.3للموظفون الإداريون فبلغت نسبتهم 
: وهي كما يوضحها الجدول التالي: المهنيةالخبرة توزيع أفراد عينة الدراسة حسب -5

.الخبرة المهنيةتوزيع أفراد عينة الدراسة حسب ) : 11-2الجدول (
%النسبةالتكرارالبيان 

10%3سنوات5منأقل
30%9سنوات10إلى5من

60%18سنة10منأكثر
30%100

)03أنظر الملحق رقم (SPSS: من إعداد الطالب بالاعتماد على نتائج المصدر
الخبرة المهنية .توزيع أفراد عينة الدراسة حسب ) يوضح 6-2الشكل (

)03أنظر الملحق رقم (SPSSالمصدر: من إعداد الطالب بالاعتماد على نتائج 

من 60%الخبرة المهنية حيث سجلت نسبة  )  توزيع أفراد العينة حسب 11- 2بين لنا من خلال الجدول (ي
سنوات أما 10الى 5لذوي الخبرة من 30%سنوات ونسبة 10

،هو مؤشر يدل على وجود أفراد كفء في المؤسسة ذو خبرة كبيرة 10%سنوات فبلغت نسبتهم 5عن أقل من 
جيد يطور و يزيد من انتاج المؤسسة.و هي ماتجعلهم يتمتعون بتنظام عمل

سنوات5أقل من 
10%

10إلى 5من 
سنوات
سنة10أكثر من 30%

60%

الخبرة المھنیة
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المتوسطات الحسابية والإنحرافات المعيارية لإجابات مفردات عينة الدراسةالمطلب الثاني :

القيم والعاداتأثر :المحور الأول

) : يوضح المتوسطات الحسابية والإنحرافات المعيارية لإجابات مفردات عينة الدراسة 12-2الجدول (
.القيم والعاداتأثر حول محور 

المتوسط العبارةالرقم
الحسابي

الإنحراف 
المعياري

درجة 
الموافقة

الترتيب

مع ما ق01
يقدمه السوق من منتجات 

4.10.7580
7مرتفع

5مرتفع4.36.4900العادات والقيم تقيد من شراء منتجات معينة02

على توجهاتتوالعاداتؤثر القيم 03
المؤسسة(سياستها في السوق)

4.60.4980
4مرتفع

04

الجزائري
2رتفعم4.63.4900

لمؤسستكم القيم ةتراعي السياسة الترويجي05
توالعادا

4.63.4900
3مرتفع

تبني المؤسسة استراتجيتها على اساس القيم 06
4.30.7940

6رتفعم

07

مصير المؤسسة 
4.73.4490

1مرتفع

إيجابية اكثر منها تترون ان القيم والعادا08
سلبية (تشجع المؤسسة على الانتاج 

والنشاط)
8مرتفع4.10.7580

/مرتفع4.40.6740المعدل العام
)03أنظر الملحق رقم (SPSSالمصدر: من إعداد الطالب بالاعتماد على نتائج 
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جاء المعدل العام بدرجة موافقة ،  حيث القيم والعاداتأثر آراء أفراد عينة الدراسة حول ) 12- 2لجدول (يبين ا
مما يجعل مكانة )، 6740.وإنحراف المعياري () 4.40(بلغبدليل أن المتوسط الحسابي العام لهذا المحورمرتفعة

"للعبارة السابعةلمرتبة الأولى ، فكانت اجيدة للقيم و العادات
هي عبارة تفسر ) بدرجة موافقة مرتفعة،4490.) وانحراف معياري (4.73" بمتوسط حسابي (مصير المؤسسة 

تتوافق منتجاتكم مع قيم وعادات "لرابعةالعبارة اكانترتبة الثانية فالم
و هو ما يدل على بدرجة مرتفع) 4900.) وانحراف معياري (4.63"بمتوسط حسابي قدر (

تراعي ة " امسالعبارة الخالمرتبة الثالثة و في،أن مؤسسة سرسو بغرداية تصنع مواد متوافقة مع متطلبات المواطن 
)4900.) وانحراف المعياري (4.63بمتوسط حسابي بلغ (" تلمؤسستكم القيم والعاداةالسياسة الترويجي

المؤسسة(سياستها في على توجهاتتتؤثر القيم والعاداة " ثالثالعبارة الجاءت، وفي المرتبة الرابعة 
بدرجات موافقة مرتفعة، فمن أجل صورة )0.490() وانحراف معياري  04.6بمتوسط حسابي ("السوق)

" بمتوسط حسابي العادات والقيم تقيد من شراء منتجات معينة"  ثانيةمسة من العبارة  الوفي المرتبة الخا
)4900.) وإنحراف معياري (4.36قدر ب (

تبني المؤسسة استراتجيتها على ة " سادسلمرتبة السادسة من العبارة الوفي ا،ما ينطبق على الدين الاسلامي 
) وانحراف معياري 4.30"  بمتوسط حسابي (

ق" ولىرتبة السابعة من العبارة الأ، وفي المبدرجة موافقة مرتفعة) 7940.(
بتقدير مرتفع )7580.() وانحراف معياري4.10بمتوسط حسابي  (" مع ما يقدمه السوق من منتجات 

ذلك لما تقدمه المؤسسات الصناعية و الجودة الرفيعة للمنتوجات التي تنطبق على ما يحبذه المستهلك حسب 
إيجابية تترون ان القيم والعادا"ثامنةمن العبارة الخيرةوفي المرتبة الأعاداته و تقاليد بلده و قيمه المعتادة 

) وانحراف معياري بلغ 4.10" بمتوسط حسابي (نتاج والنشاط)اكثر منها سلبية (تشجع المؤسسة على الا
).7580 (.
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يةعكفاءة تسويق المنتجات الصناثاني:المحور ال
) : يوضح المتوسطات الحسابية والإنحرافات المعيارية لإجابات أفراد عينة الدراسة 13-2الجدول (

.يةعكفاءة تسويق المنتجات الصناحول محور  
المتوسط العبارةالرقم

الحسابي
الإنحراف 

المعياري
درجة 
الموافقة

الترتيب

العمــــــــلاءفئــــــــةعلــــــــىالتعرفتقــــــــوم مؤسســــــــتكم بــــــــ01
(التعرف على زبائنها).المستهدفين

3توسطم3.63.7640

سـلوكياتوخصائصدراسةتقوم المؤسسة سرسو ب02
.مالزبائن وطرق معيشتهعاداتو

3.90.6610
2مرتفع

السـلعإنتـاجنحوالمصنعجهودتوجيهتقوم المؤسسة 03
الوقــتوفيبــالكمالرغبــات،تشــبعالــتيالخــدماتو

.المناسب 
6توسطم3.131.105

3.461.008.السلعبتوفرالفئةهذهإعلامسرسوالمؤسسةتقوم04
5توسطم

الملائمــةالأســاليباســتخدامنحــوالبيــعرجــاليــزكتر 05
.العميلوالمنتجمنلكل

1مرتفع4.10.5470

3.56.9350العميلرضاءقياسبتقوم مؤسسة سرسو06
توسطم

4

العـــاملينرضـــاءزيـــادةسرســـومـــن اهـــداف07
.جددعملاءجذبوالاحتفاظ

2.20.6100
8ضعيف

2.561.104يرتكــــــز نظــــــام التســــــويق الصــــــناعي علــــــى سياســــــات08
متوسط

7
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.الملائمالتسعير
/مرتفع4.20.8050المعدل العام

)03أنظر الملحق رقم (SPSSالمصدر: من إعداد الطالب بالاعتماد على نتائج 

) 04.2المتوسط الحسابي العام لهذا المحور (حيث بلغ،كفاءة تسويق المنتجات الصناعية) 13-2يبين الجدول (
المرتبة الأولى فكانت مايدل على درجة موافقة مرتفعة من قبل أفراد عينة الدراسة)،8050.وإنحراف المعياري (

" العميلوالمنتجمنلكلالملائمةالأساليباستخدامنحوالبيعرجالتركيزة "امسفي العبارة الخ
تقوم ة "ثانيالعبارة الثانيا) بدرجة موافقة مرتفعة ،5470.) وانحراف معياري (4.10(قدر ب بمتوسط حسابي 

" بمتوسط حسابي مالزبائن وطرق معيشتهعاداتوسلوكياتوخصائصدراسةالمؤسسة سرسو ب
) 6610.) وانحراف معياري (3.90قدر (

لتوفيرها و جعل المؤسسة من أولى تجعل منها التعرف و التقرب من حياة المواطن و معرفة أهم احتياجاته 
العملاءفئةعلىالتعرفتقوم مؤسستكم ب" ولىلمرتبة الثالثة من العبارة الأفي اأما اختيارات المواطن،

بدرجة )7640.) وانحراف المعياري (3.63" بمتوسط حسابي بلغ ((التعرف على زبائنها)المستهدفين
هذا ما يراه بعض أفراد العينة و كحيصلة إقتراح أن هذا يجعل بينهم قرابة وطيدة و معرفة أهم ، موافقة متوسطة

تقوم مؤسسة وفي المرتبة الرابعة من العبارة التاسعة " ،الفئات للمؤسسة لكي تجعل الثقة التامة من زبائنها  
) بتقدير متوسط 9350.() وانحراف معياري 3.56(مرتفع" بمتوسط حسابيالعميلرضاءقياسبسرسو

ة "  رابع، وفي المرتبة الخامسة من العبارة  ال،مما يسمح للمؤسسة معرفة وضعها و وضعية منتوجها المسوق
) وإنحراف معياري 3.46" بمتوسط حسابي قدر ب (.السلعبتوفرالفئةهذهإعلامسرسوالمؤسسةتقوم

و تليها ،بدرجة موافقة متوسطة  ويعتبر من آليات تنمية المبيعات في المؤسسة التي يجب أن تطبقها  )1.008(
تشبعالتيالخدماتوالسلعإنتاجنحوالمصنعجهودتوجيهتقوم المؤسسة سادسا العبارة الثالثة "

بدرجة موافقة ) 51.10) وانحراف معياري (3.13بمتوسط حسابي (المناسب "الوقتوفيبالكمرغبات
ة ثامنة من العبارة البعالمرتبة الساتليها في، متوسطة و هذا ما يجب على المؤسسة العمل به و إتخاذه كإجراء هام  

) وانحراف 2.56" بمتوسط حسابي (.الملائمالتسعيريرتكز نظام التسويق الصناعي على سياسات" 
لدى المؤسسة سياسة " لسادسةة من العبارة اثامنرتبة اللم، وفي ابدرجة موافقة متوسطة) 1.104معياري (

بدرجة موافقة )6100.) وانحراف معياري (2.20"  بمتوسط حسابي  (تسوقية خاصة لجلب الزبائن 

النوع و السعر.
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:المطلب الثالث: إختبار الفرضيات

و  القيم والعاداتبعد استعراض نتائج إجابات أفراد عينة الدراسة حول أسئلة الدراسة بشأن المحاور المتعلقة 
، سنقوم الآن باختبار الفرضيات التي تقيس مجموعة من العلاقات التأثيرية بين كفاءة تسويق المنتجات الصناعية

متغيرات الدراسة المستقلة و التابعة، وذلك استنادا للإجابات و النتائج المتحصل عليها. 

اختبار الفرضية الأولى ومناقشة نتائجها: 

". مع القيم والعادات منطقة غردايةتتوافق منتجات مؤسسة سبرسو " تنص الفرضية الأولى على ما يلي: 
تتوافق منتجات مؤسسة سبرسو مع القيم والعادات ) T)  : نتائج اختبار (14- 2جدول رقم (

منطقة غرداية. 
المتوسط 
الحسابي 

الانحراف 
المعياري

درجات 
الحرية

القيمة  
Tالمحسوبة

القيمة
sigالاحتمالية

المتوسط 
المقياس

الخطاء 
المعياري

4.400.672911.366.00001.400123.0

SPSSاعتمادا على برنامج من إعداد الطالب:المصدر

ثحيــتتوافــق منتجــات مؤسســة سبرســو مــع القــيم والعــادات منطقــة غردايــة) Tيشــير الجــدول أعــلاه نتــائج اختبــار (
كـارت ممـا يشـير يحسـب مقيـاس لبشـدة بدرجـة موافـق 4.40القـيم والعـاداتبلغ المتوسط الحسابي للعبارات بعـد 

، كمـا يشـير الجـدول الى قيمـة الانحـراف المعيـاري تسـاعد تنميـة مبيعـات المؤسسـة سيرسـوالقيم والعـاداتدراسة أن 
اد العينـة في الاجابـة عـن فقـرات فـر أراء أتشـتت في نـه لا يوجـد أا يبـين ذمن المتوسط الحسـابي وهـصغرأوهي 0.67

عنـد مسـتوى الدلالـة  ةحصـائيإوهي دالـة  sig0.000بالنسبة الى القيمة الاحتمالية نأا البعد ، كما نلاحظ ذه
ـــاري أالخطـــمـــا أ0.05 تتوافـــق منتجـــات مؤسســـة ومنـــه نقبـــل الفرضـــيةT11.366وبلغـــت قيمـــة 123.0المعي

.سبرسو مع القيم والعادات منطقة غرداية
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بين مستوى α≥0.05معنويةمستوىإحصائية عندذات دلالة أثر توجد علاقة : "الثانيةالفرضية -
أفراد نظروبين كفاءة التسويق المنتجات الصناعية و ذلك من وجهة –في مؤسسة سيرسو –القيم والعادات
عينة الدراسة".

تحليل الانحدار بين المتغيرين المستقل و التابع للتحقق من صحة الفرضية علينا التعرف على الارتباط.قبل

كفاءة تسويق منتجات و  القيم والعاداتنتائج التحليل المتعلقة بمدى وجود العلاقة الإرتباطية بين - أ
و  القيم والعاداتللتحقق من وجود هذه العلاقة وقياسها تم إجراء اختبار ارتباط بيرسون بين محور :الصناعية

كما هو مبين في الجدول التالي:كفاءة تسويق منتجات الصناعية

) يوضح معامل ارتباط بيرسون و مستوى الدلالة لدرجات ارتباط متغيرات الدراسة15-2الجدول رقم (

القيم والعاداتالمتغير
كفاءة تسويق 

منتجات 
الصناعية

القيم والعاداتمعامل الارتباط
معاملات بيرسون

مستوى الدلالة
العدد

0.863
0,000

30
)α≥0.05(ذات دلالة إحصائية عند مستوى **

).03أنظر الملحق رقم (SPSSبناءاً على نتائج التحليل ب إعداد الطالبالمصدر: من

ذات دلالة إحصائية هامة موجبة و قوية بين نلاحظ من خلال  الجدول أعلاه وجود علاقة إرتباطية 
، حيث ظهرت قوة العلاقة في معامل الارتباط الذي كفاءة تسويق منتجات الصناعيةو  القيم والعادات

).و بالتالي فإن 0,05() وهي أقل من مستوى الدلالة 0,000) عند مستوى الدلالة المحسوبة(0.863بلغ(
هذه النتائج تؤكد على وجود علاقة ارتباط ذات دلالة معنوية بالمؤسسة محل الدراسة و ذلك من وجهة نظر 

أفراد عينة الدراسة.

:كفاءة تسويق منتجات الصناعيةو  القيم والعاداتنتائج التحليل المتعلقة بوجود علاقة تأثير -ب

تم إجراء اختبار تحليل التباين للانحدار كفاءة تسويق منتجات الصناعية و  القيم والعاداتللتحقق من أثر 
لاختبار ثبات صلاحية النموذج لاختبار الفرضية، والجدول التالي يوضح ذلك:
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) يوضح تحليل التباين ومدى صلاحية النموذج لإختبار الفرضية16- 2الجدول رقم (

RR2الانحرافBBeta درجة
الحرية

F المحسو
بة

مستوى 
الدلالة

المتغير 
المستقل

0,200.740,340,720,861 -292.180,000**

)α≥0.05(ذات دلالة إحصائية عند مستوى ** 

).03أنظر الملحق رقم (SPSSبناءاً على نتائج التحليل ب إعداد الطالبالمصدر: من

حيث أظهر كفاءة التسويق الصناعييؤثر معنويا على  القيم والعاداتنلاحظ من خلال الجدول أن محور 
ذات ) وهي R2)0,74، إذ بلغ  معامل التفسير (التحديد)التحليل أثر ذو دلالة إحصائية بين المتغيرين

من %74يفسر ما نسبته القيم والعادات) أي أن محور α≥0.05عند مستوى دلالة (دلالة إحصائية 
له أهمية كبيرة نسبيا في التأثير في هذه العلاقة، مما القيم والعاداتالتباينات في المتغير التابع، وبالتالي فإن محور 

القيم والعادات)، وهذا يعني أن الزيادة بدرجة واحدة في β)0,86يدل على قوة التأثير،كما بلغت قيمة
المحسوبة F، أي أن هناك علاقة طردية،و نظرا لأن قيم تالقيم والعادا) في 0,86(بدرجة يؤدي إلى زيادة 

، وهذا ما ) α≥0,0000.05)، وبمستوى دلالة 2.18بلغت (
" توجد للدراسة الثانيةومنه نقبل الفرضيةيثبت صلاحية النموذج. و بناءا على ثبات صلاحية النموذج 

في مؤسسة –القيم والعاداتبين مستوى α≥0.05معنويةمستوىإحصائية عندذات دلالة أثر علاقة 
أفراد عينة الدراسة".نظروبين كفاءة التسويق المنتجات الصناعية و ذلك من وجهة –سيرسو 

ومناقشة نتائجها:الثالثةاختبار الفرضية 

في إجابات أفراد عينة الدراسة حول كفاءة α≥0.05توجد فروق ذات دلالة إحصائية عند مستوى معنوية 
الوظيفةالتسويق المنتجات الصناعية تعزى للمتغيرات الشخصية و الوظيفية "الجنس، العمر ، المؤهل العلمي، 

" المهنيةالخبرة، الحالية
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، و ذلك لفحص أثر متغير الجنس في  للعينات المستقلةt-testتم إجراء إختبار وللتحقق من صحة هذه الفرضية
لفحص أثر المتغيرات الأخرى.إختبار التباين الأحاديإجراء ، ثمّ كفاءة التسويق المنتجات الصناعية

لمعرفة هل هناك فروق تم إجراء هذا الإختبارالمستقلة:للعيناتT-Testنتائج التحليل المتعلقة بإختبار -
كفاءة التسويق في إجابات أفراد عينة الدراسة  حول  α≥0.05معنويةذات دلالة إحصائية عند مستوى 

.و النتائج موضحة في الجدول التالي:تعزى لمتغير الجنسالمنتجات الصناعية

للعينات المستقلة لفحص أثرمتغير الجنس في  T-Test) يوضح نتائج تحليل 17-2الجدول رقم (
كفاءة التسويق المنتجات الصناعية

0,05عند مستوى الدلالةيمعنو 

.)-03أنظر الملحق رقم (SPSSبناءا على نتائجالمصدر: من إعداد الطالب

=F)9.852(قيمة نجــد أن لتجانس التباين Leven’sاختبارمــن خــلال بـالنظر إلى الجــدول أعــلاه و 
نرفضــالي بالت،0,05مــن قيمــة الدلالــة المعنويــة المعتمــدةاكبرهــي و =sig)0,845(الدلالــة المعنويــةوقيمة

لا يوجدوهي أن الفرضــية 
على صلاحية النمودج.

بالنسبة للذكور  =sig)0.541(الدلالة المعنوية وقيمة=T)3.244(قيمةفإنTest-Tاختبارأما بالنظر إلى 
هي و بالنسبة للإناث =sig)0.568(الدلالة المعنويةوقيمة=T) 4.151(أما بالنسبة للإناث نجد أن قيمة 

عند مستوى معنوية دلالــة إحصــائية لا يوجدممــا يعــني 0,05مـن قيمـة الدلالـة المعنويــة المعتمــدة اكبرقيمـة 
.كفاءة التسويق المنتجات الصناعيةفي إجابات أفراد عينة الدراسة تعزى لمتغير الجنس حول  0.05

Test t
Test de leven’s sur l’égalité

des variances
sig

T الفرضيات sig F الفرضيات متوسط 
الحسابي العدد الجنس

.541 3.244
ℎ : ذ̅ = ℎأنثى̅ : ذ̅ ≠ انثى̅

0.845 9.852
ℎ : ذ = ℎأنثى : ذ ≠ انثى

4.2069 29 ذكر

568 . 4.151 4.0000 1 أنثى
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: بالتباين الأحادينتائج التحليل المتعلقة -

العمر الشخصية و الوظيفية "متغيراتالتحليل التباين الأحادي لفحص اثر يوضح )18- 2(رقم لجدولا
كفاءة التسويق المنتجات حول""الاجتماعية المهنية، الفئةالحالـة العائليـةالمؤهل العلمي، ،

الصناعية
درجة مج المربعاتمصدر التباينالمتغير

الحرية
متوسط 
المربعات

مستوى الدلالةFقيمة

بين المجموعات-العمر
داخل -

المجموعات
التباين الكلي-

1.878
11.622
13.500

2
27
29

0.939
0.4302.1810.132

بين المجموعات-المؤهل العلمي
داخل -

المجموعات
التباين الكلي-

1.561
9.405

10.967

2
27
29

0.781
0.2672.2410.126

الحاليةالوظيفة

بين المجموعات-
داخل -

المجموعات
التباين الكلي-

3.759
7.208

10.977

2
27
29

1.879
0.2677.0410.03

المهنيةالخبرة

بين المجموعات-
داخل -

المجموعات
التباين الكلي-

1.878
11.622
13.500

2
27
29

0.939
0.4302.1810.132

).α≥0.05دال عندما يكون مستوى الدلالة (
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.)ه-03أنظر الملحق رقم (SPSSالمصدر: من إعداد الطالب بناءا على نتائج التحليل ب 

بين متوسط α≥0.05عند مستوى وجود فروق ذات دلالة إحصائية )18- 2(الجدول رقم مننلاحظ 
، حيث "الحاليةالوظيفة" لكل من تعزىكفاءة التسويق المنتجات الصناعية في  إستجابات أفراد عينة الدراسة 

.عند مستوى المعنوية وهي دالة إحصائيا)F)7.041بلغت قيمة 
كفاءة التسويق المنتجات يمكننا القول أنه توجد فروق ذات دلالة إحصائية في إجابات أفراد العينة حول  و منه

بالنسبة لوظيفة الحالية .تعزى للمتغيرات الوظيفية. و بالتالي يتم قبول الفرضية الرابعة .الصناعية

:خلاصة الفصل

القيم والعادات على  ثير تأحاولنا من خلال هذا الفصل الإجابة على إشكالية الدراسة المتمثلة في مدى 
يدانية. إذ تناولنا في الم.حيث حاولنا الإجابة عليها من خلال الاعتماد على الدراسة كفاءة التسويق الصناعي 

تحليل النتائج والمبحث الثاني تطرقنا فيهلدراسة ،طرق وأدوات امبحثين، المبحث الأول تعرضنا فيه إلىهذا الفصل
، إذ تم إظهار مجتمع و عينة الدراسة، بالإضافة إلى إثبات صدق و وثبات أداة الدراسة و المتمثلة في ومناقشتها

الاستبيان، الذي تمَّ اِستخدامه كأداة لتحقيق أغراض الدراسة، و ذلك باِستخدام معامل الثبات ألفا كرومباخ 
. بالإضافة إلى معرفة أراء و تصورات المستجوبين وذلك من خلال رض نتائج الدراسة وتحليلها ومناقشتهاعو 

حساب المتوسط الحسابي و الإنحراف المعياري لإجابات أفراد عينة الدراسة، كما أنه  توصلنا إلى إثبات بعض 
تمَّ تحليله بالاعتماد على برنامج بيان،الذيالفرضيات و نفي أخرى منها، و هذا بالاعتماد على نتائج تحليل الاست

، إذ تمَّ اِستخدام معامل الإرتباط بيرسون للتحقق من وجود العلاقة ، إضافة إلى  تحليل SPSSالحزم الإحصائية 
الاِنحدار البسيط و ذلك بغرض اِختبار صلاحية النموذج ، كما أنه تم التطرق إلى دراسة الفروق باستخدام اختبار 

Anova، وذلك لمعرفة أثر المتغيرات الشخصية و الوظيفية على متغيرات الدراسة، حيث تمَّ اختبار أثر الجنس
الذي و "T-Testعلى متغيرات الدراسة"تنمية مبيعات المؤسسة الصناعية " باِستخدام اختبار العينات المستقلة"

ر يجرى على العينات المستقلة التي يوضح يفيد أيضا من التأكد من صلاحية النموذج، حيث أن هذا الاِختبا
وهذه الاِختبارات 
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تم التوصل من خلالها إلى التأكد من صحة فرضيات الدراسة، فخلصت الدراسة بالوصول إلى نتائج و توصيات 
اسات لاحقة.يمكن الاعتماد عليها في در 



خـــاتــــــــــــــــــــــمة
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وتبرز، التسويقمن المواضيع التي نالت اهتمام الكثير من الباحثين في مجال القيم والعاداتإن موضوع 
التسويقية ، من حيث كفاءة التسويق على الوظيفةفي تأثير مباشر بالنسبة لمؤسسة الصناعيةالقيم والعاداتأهمية

سة القيم والعادات امر هام الصناعي  من أجل الوصول إلى أداء تسويقي جيد لمواجهة المنافسة في السوق يعتبر درا
.من خلال معرفة رغبات الزبائن  

من خلال تحقيق هدفه القيم والعادات في كفاءة التسويق الصناعية في دراستنا هذه حاولنا تناول موضوع 
بشكل الذي يخدم من خلال مؤسسة سيرسودور القيم والعادات في كفاءة التسويق الصناعي الرئيسي 

وللإلمام بحيثيات الموضوع تناولناه من خلال فصلين، فصل نظري وفصل تطبيقي وكان ذلك انطلاقا 
. على كفاءة التسويق الصناعية أثر القيم والعاداتمن فرضيات الدراسة. التي كنا نسعى من خلالها إلى اختبار 

وعليه يمكن تلخيص نتائج الدراسة، والتوصيات والآفاق بالشكل التالي  : 

اختبار الفرضيات :

قامت دراستنا على ثلاثة فرضيات رئيسية، والمتمثلة فيما يلي  : 
 تتوافق منتجات مؤسسة سبرسو مع القيم والعادات منطقة غرداية" تمثلت الفرضية الأولى في أنه ."

T)استخدام اختبار حيث حاولنا إثبات هذه الفرضية من خلال أسئلة المحور الأول من الاستبيان. .
test).تتوافق منتجات مؤسسة سبرسو مع القيم والعادات "وفي الأخير توصلنا إلى إثبات الفرضية

". منطقة غرداية
التسويق يمثل قوة دافعة يقوي النظام وبالتالي يمكن القول ان دراسة جميع نواحي الثقافة الاستهلاكية 

للمؤسسة لنطمو وتطور في ظل عصر المنافسة وتنمية 
" 0.05معنويةمستوىإحصائية عندذات دلالة أثر توجد علاقة تمثلت الفرضية الثانية في≤α بين

وبين كفاءة التسويق المنتجات الصناعية و ذلك من وجهة –في مؤسسة سيرسو –القيم والعاداتمستوى 
إثبات هذه الفرضية من خلال أسئلة محاور من الاستبيان. حيث حاولناأفراد عينة الدراسة".نظر

وتحليل معامل الارتباط برسوناختبار حيث حاولنا إثبات هذه الفرضية من خلالاستخدام اختبار
. الانحدار
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ط بين القيم و العادات و تسويق المنتجات في هناك علاقة ارتباوفي الأخير توصلنا إلى إثبات الفرضية
ا ما وهذسرسوفي المؤسسة القيم و العادات و تسويق المنتجاتي هناك علاقة طردية وقوية بين أسرسومؤسسة 

.أتبثه معامل الارتباط برسون

 0.05توجد فروق ذات دلالة إحصائية عند مستوى معنوية " في أنه الثالثة تمثلت الفرضية≤α في
إجابات أفراد عينة الدراسة حول كفاءة التسويق المنتجات الصناعية تعزى للمتغيرات الشخصية و 

حيث حاولنا إثبات هذه " المهنيةالخبرة، الحاليةالوظيفةالوظيفية "الجنس، العمر ، المؤهل العلمي، 
الشخصية و تغيراتالمثر . استخدام تحليل التباين الأحادي لفحص استبيانالفرضية من خلال أسئلة الا

توجد فروق ذات دلالة إحصائية عند مستوى معنوية وفي الأخير توصلنا إلى إثبات الفرضية" الوظيفية 
0.05≤α في إجابات أفراد عينة الدراسة حول كفاءة التسويق المنتجات الصناعية تعزى للمتغيرات

" الحاليةالوظيفةالشخصية و الوظيفية " 
 :  نتائج الدراسة
التسويقيةمن اجل وضع خطةمن خلال إيصال المعلومات الضرورية القيم والعاداتدراسة تكمن أهمية .1

؛المؤسسة 
حيث يساعدهم على بناء سيرسومؤسسة يلبي احتياجات وسلوك المستهلك القيم والعادتمعرفة إن .2

؛ملائمة ةتسويقيتواستراتجياإقتصادية رشيدةتأساس سليم يمكن من إتخاذ قرارا
كفاءة التسويق الصناعييساعد  .3

؛للمؤسسة
على إيصال المعلومات بشكل يتميز بقابلية الفهم ويسهل عملية الفعالكفاءة التسويق الصناعيتساعد  .4

؛لنقدية التحليل المالي لتدفقات ا
؛يزيد من كفاءة التسويقية لمؤسسة سيرسو تلبية رغبات الاستهلاكية لزبائن  .5
؛وعلى زيادة أرباحها للمؤسسة سيرسواتخاذ قرار استراتجيةمعرفة القيم والعادات يسهل .6
؛سعي المؤسسة لزيادة مبيعاته وأرباحها لأقصى حد مع تقليل تكاليفها التسويقية .7
: التـــوصيات

: في ضوء ما توصلت إليه الدراسة من نتائج، فإننا نقترح التوصيات التالية
لمتخذيدورهالإبرازوالدراسةالاهتماممنالمزيدوقيم وعاداتدراسة سلوك المستهلك وثقافتها إيلاء.1

المحيطةالاقتصاديةالظروفمواجهةعلىالمؤسسةقدرةتعكسمعلوماتمنتتضمنهلما،القرارات
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الاستفادةمنمستخدميهاتمكنبياناتولتقديمها،المؤسسةلدىالنقديةالسيولةتعكسإلىإضافة
الرشيدة؛والتمويليةالاستثماريةالقراراتوتقييمصنعفيمنها

لمواجهة مختلف التطورات البيئة الاقتصادية الجزائرية فيفي إتخاذ قرارات خاصة بحوث التسويقالاعتماد .2
؛الحاصلة

. ضرورة توفير الموارد البشرية والمالية الكافية لوظيفة التسويقي بما يتماشى مع المستجدات الحديثة.3
؛توفير الوقت الكافي لعملية دراسة المستهلك وبشكل مستمر وليس في وقت الازمات.4
.لكفاءة نضام التسويق يجب على المؤسسة اعداد برامج خطية وتقييمي .5

 آفاق الدراسة
يبقى مفتوحا للدراسات أخرى يمكن أن تساهم في إثراءه. وبذلك والتسويق الصناعيالقيم والعادات إن موضوع 

يمكن أن نقترح  بعض الدراسات:
؛استراتجيات التسويقيةتاتخاذا قراراعلى دور القيم والعادات.1
؛دور دراسة القيم والعادات في تنمية الحصة السوقية لمؤسسة صناعية  .2
؛دراسة الثقافة الاستهلاكية وأثره في تحقيق الميزة تنافسية .3



.

قائـــــــــمة المصــــــــــــــادر 

والمراجـــــــــــــــــــع



قائـــــــمة المصـــــــادر والمراجــــــــع

71

أولا : المصادر والمراجع باللغة العربیة
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أحمد شاكر العسكري ، التسويق الصناعي ، الطبعة الثالثة ، دار وائل للنشر ، عمان الاردن ، سنة )1

2008.
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.2003العربية ، بيروت لبنان ، سنة 
اسامة عبد الرحيم على ، القيم التريوية في صحافة الاطفال، طبعة الاولى ، ايتراك للنشر والتوزيع ، )3

.2005القاهرة مصر ،سنة 
4(

2011.
،عمان الأردن، الطبعة الأولى ، دار الاعصار الثقافة وعناصرهاخالد محمد أبو شعيرة وأحمد غباري ، )5

.2015العليم ، سنة 
لوجيا والقيم ، دار المعرفة الجامعية ، جامعة الاسكندرية مصر سلوي السيد عبد القادر ، الأنثروبو )6

.2010،سنة 
سمير عزيز العبادي و نظام موسى سويدان ، التسويق الصناعي ،طبعة الأولى ،دار الحامد ،الأردن)7

.1999عمان ، سنة 
الحامد ،الأردنسمير عزيز العبادي و نظام موسى سويدان ، التسويق الصناعي ،طبعة الأولى ،دار )8

.1999عمان ، سنة 
.2008عبد الغني عماد ، سوسيولوجيا الثقافة ،طبعة الثانية ،بيت النهضة ،بيروت لبنان ،سنة )9

.2012عرفة سيد سالم ، التسويق الصناعي ، دار الراية للنشر والتوزيع ، عمان الاردن ، سنة )10
الصناعي ، طبعة الاول ، دارمحمد جاسم الصميدعي ، ردينة عثمان يوسف ، التسويق )11

.2011المسيرة ، عمان الاردن ، سنة 
محمد عبد البديع ، أثر القنوات الفضائية على القيم الاسرية ، طبعة الاولى ، العربي للنشر)12

.2009والتوزيع ، القاهرة مصر ،سنة 
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II.البحوث الجامعیة:
مذكرة لنيل ،العادات الاجتماعية و التقاليد في الوسط الحضري بين التقليد و الحضارة ،إسعد فايزة )1

.2012شهادة دكتوره في علم الاجتماع ، جامعة وهران، 
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الاجتماعية،جامعة منتوري قسنطينة ،سنة والعلومالإنسانيةالعلومكليةتنمية وتسيير الموراد البشرية ،  

2009.
عبد اللله محمد القحطاني ، القيم والعادات الاجتماعية لدى العامالة المنزلية ومقارنتها بالقيم والعادات )3

جامعة نايف لدى الاسرة السعودية ، رسالة ماجستير ،قسم العلوم الجتماعية ، كلية الدارسات العليا ، 
.2009العربية لعلوم الامنية ، سنة 

III.:المجلات
ميلةالجامعيالمركز،الأعراف).التقاليد.العادات(وبعضالثقافةمفهوم،دراسة لزهر مساعدية )1

التاسع:العددالجزائري،الشرقيالجنوبفيوالأدبياللغويالتراثمخبرعنتصدرالذاكرة،عن مجلة
.2017جوان

2(
.2017، سطيف ،جوان 9الشرقي الجزائري ، العدد 

IV.المواقع الالكترونیة:
دوة ، النSPSSوليد عبد الرحمن خالد الفرا، تحليل بيانات الاستبيان باستخدام البرنامج الإحصائي .1

العالمية لشباب الإسلامي، المتاح على الموقع: 
www.minshawi.com/vb/attachment.php?attachmentid=570&d...
Consulté le 12/03/2017 à 09 :15

،(الجـزء الثالـث موضـوعات SPSSعز عبد الفتاح، مقدمة في الإحصاء الوصـفي والاسـتدلالي باسـتخدام .2
المتاح على الموقع :538مختارة)، ص:

http://site.iugaza.edu.ps/mbarbakh/files/2010/02/questionaire_analy
zis.pd, Consulté le 29/04/2013 à 21 :34.

.3 http://drabomohamedelmasry.blogspot.com/ ،على ساعة 2018-08- 30يوم 
20.07،
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:المحكمينالأستاذقائمة: )01(الملحق رقم 

الإمضاءالجامعةإسم الأستاذ المحكم
جامعة غرداية: شنيني عادل الأستاذ
جامعة غرداية:شنيني حسين الأستاذ

جامعة غردايةالأستاذ: شرع مريم 
جامعة غرداية
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: الاستبيان.02الملحق رقم 

جامعة غرداية
كلية العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير

علوم التجارية قسم 
تسويق صناعيتخصص 

ستمارة الاستبيانا
:بعدأما، وبركاتهتعالىااللهورحمةعليكمالسلام
القيم والعادات على كفاءة تسويق أثر بعنوان ماسترتمام مذكرةمن أجل إسةرادءرابإجطالباليقوم

خبرةمنلديكمبماا من سيادتكمنرجو ولهذا الغرض)سرسو بغرداية(دراسة حالة مؤسسة يةعالمنتجات الصنا
نتائجها،وتعميمسةاالدر هذهأهدافإلىللوصول،وموضوعيةبدقةالاستبيانأسئلةعلىالإجابةالموضوعفي

.ستبيانلاابنودفيالواردةالعباراتلتقييمالموضوعيأيكمر علىالوقوففيخلالهامنطمحنوالتي
،دراسيةاضر لأغسوىتستخدملنالاستبيانعباراتحولإجاباتكمبأننذكركمأنالمقامهذافيبناويجدر
.تعاونكمحسنمسبقالكمشاكرين

.و الاحترامالتقديرفائقبقبولو تفضلوا

كديد شعيبمن اعداد الطالب :
-Iالشخصيةالمعلومات(الأول الجزء(:

على الاجابة المناسبة :Xالرجاء وضع علامة 
انثىذكر             الجنس :             -
سنة40اكثر من سنة       40الى 30من سنة        30اقل من العمر :   -
:العلميالمؤهل-

دراسات عليا         جامعي           بكالوريا         قلفـأثانوي 
..........:الحاليةالوظيفة-
:المهنيةالخبرة-

سنوات10كثر من أسنوات         10الى 05من سنوات      05قل من أ
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-IIالخاصة بالدراسةالمعلومات(الثاني الجزء(:
.اثر القيم والعاداتالمحور الاول : 

العبارة                                                    الرقم
موافق 
بشدة

محایدموافق
غير 
موافق

غير 
موافق 
بشدة

مع ما ق01
يقدمه السوق من منتجات 

العادات والقيم تقيد من شراء منتجات معينة02

على توجهات تتؤثر القيم والعادا03
المؤسسة(سياستها في السوق)

04

الجزائري

لمؤسستكم القيم ةتراعي السياسة الترويجي05
توالعادا

تبني المؤسسة استراتجيتها على اساس القيم 06

ثقافة 07
مصير المؤسسة 

إيجابية اكثر منها سلبية تترون ان القيم والعادا08
(تشجع المؤسسة على الانتاج والنشاط)
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كفاءة تسويق المنتجات الصناعيالمحور الثاني:

عبارةالالرقم
موافق 
بشدة

محایدموافق
غير 
موافق

غير 
موافق 
بشدة

01
العمـــــــــلاءفئـــــــــةعلـــــــــىتقـــــــــوم مؤسســـــــــتكم بـــــــــالتعرف

(التعرف على زبائنها).المستهدفين

02
ســلوكياتوخصــائصتقــوم المؤسســة سرســو بدراســة

.مالزبائن وطرق معيشتهعاداتو

03

الســلعإنتــاجنحــوالمصــنعجهــودتقــوم المؤسســة توجيــه

الوقـــت وفيبـــالكمالرغبـــات،تشـــبعالـــتيالخـــدماتو

.المناسب 

.السلعبتوفرالفئةهذهإعلامسرسوالمؤسسةيقوم04

05
الملائمـــةالأســـاليباســـتخدامنحـــوالبيـــعرجـــالترميـــز

.العميلوالمنتجمنلكل

.العميلرضاءبقياسيقوم مؤسسة سرسو06

07
العــــاملينرضــــاءزيــــادةسرســــومــــن اهــــداف

.جددعملاءجدبوالاحتفاظ

08
يرتكـــــــز نظـــــــام التســـــــويق الصـــــــناعي علـــــــى سياســـــــات

.الملائمالتسعير
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sspsمخرجات :03رقم الملحق 

الجنس

Frequency Percent Valid Percent Cumulative

Percent

Valid

ذكر 29 96.7 96.7 96.7

أنثي 1 3.3 3.3 100.0

Total 30 100.0 100.0

العمر

Frequency Percent Valid Percent Cumulative

Percent

Valid

سنة30منأقل 10 33.3 33.3 33.3

سنة40إلى30من 17 56.7 56.7 90.0

سنة40منأكثر 3 10.0 10.0 100.0

Total 30 100.0 100.0

العلميالمؤھل

Frequency Percent Valid Percent Cumulative

Percent

Valid

فأقلثانوي 21 70.0 70.0 70.0

جامعي 7 23.3 23.3 93.3

علیادرسات 2 6.7 6.7 100.0

Total 30 100.0 100.0

الحالیةالوظیفة

Frequency Percent Valid Percent Cumulative

Percent

Valid

اطار 2 6.7 6.7 6.7

إداريموظف 7 23.3 23.3 30.0

تقنيموظف 21 70.0 70.0 100.0

Total 30 100.0 100.0
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المھنیةالخبرة

Frequency Percent Valid Percent Cumulative

Percent

Valid

سنوات5منأقل 3 10.0 10.0 10.0

سنوات10إلى5من 9 30.0 30.0 40.0

سنة10منأكثر 18 60.0 60.0 100.0

Total 30 100.0 100.0

Descriptive Statistics

N Minimum Maximum Mean Std. Deviation

تتوافقالجزائريالمجتمعوعاداتقیم

منتجاتمنالسوقیقدمھمامع
30 2.00 5.00 4.1000 .75886

منتجاتشراءمنتقیدوالقیمالعادات

معینة
30 4.00 5.00 4.3667 .49013

توجھاتعلىوالعاداتالقیمتؤثر

(السوقفيسیاستھا)المؤسسة
30 4.00 5.00 4.6000 .49827

المجتمعوعاداتقیممعمنتجاتكمتتوافق

الجزائري
30 4.00 5.00 4.6333 .49013

لمؤسستكمالترویجیةالسیاسةتراعي

والعاداتالقیم
30 4.00 5.00 4.6333 .49013

اساسعلىاستراتجیتھاالمؤسسةتبني

المجتمعفيالسائدةوالعاداتالقیم

الجزائري

30 3.00 5.00 4.3000 .79438

التأثیرفيكبیردورلھالمجتمعثقافة

المؤسسةمصیرعلى
30 4.00 5.00 4.7333 .44978

اكثرإیجابیةوالعاداتالقیمانترون

الانتاجعلىالمؤسسةتشجع)سلبیةمنھا

(والنشاط

30 2.00 5.00 4.1000 .75886

والعاداتالقیماثر 30 3.00 5.00 4.4000 .67466

Valid N (listwise) 30
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Descriptive Statistics

N Minimum Maximum Mean Std. Deviation

العملاءفئةعلىبالتعرفمؤسستكمتقوم

(زبائنھاعلىالتعرف).المستھدفین
30 2.00 5.00 3.6333 .76489

خصائصبدراسةسرسوالمؤسسةتقوم

وطرقالزبائنعاداتوسلوكیاتو

.معیشتھم

30 3.00 5.00 3.9000 .66176

نحوالمصنعجھودتوجیھالمؤسسةتقوم

تشبعالتيالخدماتوالسلعإنتاج

.المناسبالوقتوفيبالكمالرغبات،

30 1.00 5.00 3.1333 1.10589

الفئةھذهإعلامسرسوالمؤسسةیقوم

.السلعبتوفر
30 2.00 5.00 3.4667 1.00801

استخدامنحوالبیعرجالترمیز

والمنتجمنلكلالملائمةالأسالیب

.العمیل

30 3.00 5.00 4.1000 .54772

رضاءبقیاسسرسومؤسسةیقوم

.العمیل
30 2.00 5.00 3.5667 .93526

العاملینرضاءزیادةسرسواھدافمن

.جددعملاءجدبوبھمالاحتفاظبھدف
30 2.00 4.00 2.2000 .61026

علىالصناعيالتسویقنظامیرتكز

.الملائمالتسعیرسیاسات
30 1.00 5.00 2.5667 1.10433

الصناعيالمنتجاتتسویقكفاءة 30 3.00 5.00 4.2000 .80516

Valid N (listwise) 30

الفا كروباخ كل الاستبیان

Case Processing Summary

N %

Cases

Valid 30 100.0

Excludeda 0 .0

Total 30 100.0

a. Listwise deletion based on all variables in the

procedure.

Reliability Statistics

Cronbach's

Alpha

N of Items

.952 16
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الفا كروباخ المحور الاول
Case Processing Summary

N %

Cases

Valid 30 100.0

Excludeda 0 .0

Total 30 100.0

a. Listwise deletion based on all variables in the

procedure.

Reliability Statistics

Cronbach's

Alpha

N of Items

.853 8

الفا كروباخ المحور الثاني

Case Processing Summary

N %

Cases

Valid 30 100.0

Excludeda 0 .0

Total 30 100.0

a. Listwise deletion based on all variables in the

procedure.

Reliability Statistics

Cronbach's

Alpha

N of Items

.957 8
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One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

والعاداتالقیماثر المنتجاتتسویقكفاءة

الصناعي

N 30 30

Normal Parametersa,b Mean 4.4000 4.2000

Std. Deviation .67466 .80516

Most Extreme Differences

Absolute .313 .273

Positive .223 .165

Negative .313 .273

Kolmogorov-Smirnov Z 1.715 1.496

Asymp. Sig. (2-tailed) .046 .063

a. Test distribution is Normal.

b. Calculated from data.

One-Sample Statistics

N Mean Std. Deviation Std. Error Mean

والعاداتالقیماثر 30 4.4000 .67466 .12318

One-Sample Test

Test Value = 3

t df Sig. (2-tailed) Mean Difference 95% Confidence Interval of the

Difference

Lower Upper

والعاداتالقیماثر 11.366 29 .000 1.40000 1.1481 1.6519

Correlations

والعاداتالقیماثر المنتجاتتسویقكفاءة

الصناعي

والعاداتالقیماثر

Pearson Correlation 1 .863**

Sig. (2-tailed) .000

N 30 30

الصناعيالمنتجاتتسویقكفاءة

Pearson Correlation .863** 1

Sig. (2-tailed) .000

N 30 30

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
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Variables Entered/Removeda

Model Variables

Entered

Variables

Removed

Method

1
المنتجاتتسویقكفاءة

bالصناعي . Enter

a. Dependent Variable:والعاداتالقیماثر

b. All requested variables entered.

Model Summary

Model R R Square Adjusted R

Square

Std. Error of the

Estimate

1 .863a .745 .736 .34650

a. Predictors: (Constant),الصناعيالمنتجاتتسویقكفاءة

ANOVAa

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.

1

Regression 9.838 1 9.838 81.944 .000b

Residual 3.362 28 .120

Total 13.200 29

a. Dependent Variable:والعاداتالقیماثر

b. Predictors: (Constant),الصناعيالمنتجاتتسویقكفاءة

Coefficientsa

Model Unstandardized Coefficients Standardized

Coefficients

t Sig.

B Std. Error Beta

1
(Constant) 1.362 .342 3.987 .000

الصناعيالمنتجاتتسویقكفاءة .723 .080 .863 9.052 .000

a. Dependent Variable:والعاداتالقیماثر

ANOVA

Sum of Squares df Mean Square F Sig.

العمر

Between Groups 1.878 2 .939 2.181 .132

Within Groups 11.622 27 .430

Total 13.500 29
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ANOVA

Sum of Squares df Mean Square F Sig.

المؤ

العلميھل

Between Groups 1.561 2 .781 2.241 .126

Within Groups 9.405 27 .348

Total 10.967 29

الوظ

الحالیةیفة

Between Groups 3.759 2 1.879 7.041 .003

Within Groups 7.208 27 .267

Total 10.967 29

الخ

المھنیةبرة

Between Groups 1.878 2 .939 2.181 .132

Within Groups 11.622 27 .430

Total 13.500 29

Group Statistics

الجنس N Mean Std. Deviation Std. Error Mean

الصناعيالمنتجاتتسویقكفاءة
ذكر 29 4.2069 .81851 .15199

أنثي 1 4.0000 . .

Independent Samples Test

Levene's Test for

Equality of

Variances

t-test for Equality of Means

F Sig. t df Sig. (2-

tailed)

Mean

Differenc

e

Std. Error

Differenc

e

95% Confidence

Interval of the

Difference

Lower Upper

كفاءة

تسویق

المنتجات

الصناعي

Equal

variances

assumed

. . .249 28 .806 .20690 .83250

-

1.49840

-

1.912

19

Equal

variances

not

assumed

. . . .20690 . . .
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الفهـــــــــرس
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هرسالفـــــــــــــــــــــــــــــ

الصفحةقائمة المحتويات       

IIIالإهداء 

IVالشكر 

Vملخص 

VIقائمة المحتويات 

VIIقائمة الجداول 

VIIIقائمة الأشكال البيانية 

IXقائمة الملاحق 

أمقدمة 

6على كفاءة تسويق المنتجات الصناعيةللقيم والعاداتالأدبيات النظرية الفصل الأول  : 

7على كفاءة تسويق المنتجات الصناعية  .القيم والعاداتالأدبيات النظرية المبحث الأول :

7.القيم والعاداتالمطلب الأول: 

7القيم والعاداتتعريفالفرع الأول:

12العاداتالقيم و مميزات :الفرع الثاني 

12أنواع القيمالفرع الثالث: 

12والعاداتوظائف القيمالفرع الرابع:

13القيم وأهميتها في الدراسات الإنسانيةخصائص:الخامسالفرع 

15التسويق الصناعيماهية المطلب الثاني: 

15التسويق الصناعيمفهوم الفرع الأول: 

25خصائص التسوق الصناعيةفرع الثاني :
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25خطوات إدارة التسويق الصناعيالفرع الثالث: 

26تصنيف المنتجات الصناعيةالفرع الرابع : 

27أهمية التسويق الصناعيالفرع الخامس :

28سمات التسويق الصناعيالفرع السادس :

31أثر القيم والعادات على كفاءة التسويق المنتجات الصناعي  : المطلب الثالث

34الأدبيات التطبيقية السابقة لموضوع الدراسةالمبحث الثاني:

34: الدراسات العربيةالمطلب الأول

35: الدراسات الأجنبيةالمطلب الثاني

37ما يميز الدراسة الحالية عن الدراسات السابقة الثالث:المطلب 

39خلاصة الفصل

40الفصل الثاني: الدراســـــــــة الميدانيــــــــة

41ــدتمهي

42)الطريقة و الإجراءات(الميدانية: الدراسة الاولالمبحث 

42المطلب الأول: طرق وأدوات الدراسة 

42الفرع الأول: منهجية الدراسة

42الفرع الثاني: مجتمع الدراسة و عينتها

42الفرع الثالث: أداة الدراسة

45المطلب الثاني : متغيرات الدراسة:

45الفرع الاول: الأساليب الإحصائية المستخدمة في الدراسة

47المطلب الثالث: صدق وثبات الاستبيان 

50المبحث الثاني : عرض و تحليل نتائج الدراسة ومناقشتها

50ائص أفراد عينة الدراسةالمطلب الاول : النتائج المتعلقة بخص

55المطلب الثاني : المتوسطات الحسابية والإنحرافات المعيارية لإجابات مفردات عينة الدراسة
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