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دور الثقافة الاستهلاكية في تنمية المبيعات بالمؤسسة الصناعية
ملخص :

جل ذلك ومن أ،دور الثقافة الاستهلاكية في تنمية المبيعات بالمؤسسة الصناعية
عن وللإجابة ،الصناعيةتنمية المبيعات بالمؤسسة في الثقافة الاستهلاكية ساهم تكيف ولنا معالجة الاشكاليةاح

بالجزئر العاصمة وغرداية  .بحيث تمت الدراسة زبائن مؤسسة كوندورهذه الإشكالية قمنا بدراسة 
، كل بمحورين تضمن أسئلة متعلقة استبياناعتمدنا على ،و لتحليل الدراسة و إيجاد الحل للإشكالية المطروحة 

برنامجعلى ، وقد اعتمدنا زبائن مؤسسة كوندوروقد تم توزيعه على ،فرضيات الدراسةرضية منمحور يصب في ف
ختبار ولا)EXCELبرنامج معالج الجداول الالكترونية () و SPSS(الاجتماعية للعلومالإحصائيةالحزمة

.إضافة معامل ارتباط برسون و تحليل الانحدار )t_test(المتوسطينفرقالفرضيات استخدمنا اختبار
ايجابي في تنمية مبيعات الثقافة الاستهلاكية لها دور نأمجموعة من النتائج أهمهاالأخير خلصت دراستنا إلىوفي 

بالمعلومات من أجل بناء استراتيجيات تنمية دارة التسويقيزود إن تحليل سلوك المستهلكالمؤسسة إضافة الى أ
.سواق جديدة وتطوير للمبيعات و غزو أ

. المؤسسة الاقتصادية، المبيعاتتنمية،الثقافة الاستهلاكيةالكلمات المفتاحية : 

Résumé : Le but de cette étude est de clarifier le rôle de Culture du
consommateur dans le développement des ventes dans l’organisation industrielle
et nous avons donc tenté de résoudre les problèmes suivants: Comment la
culture de consommation contribue-t-elle au développement des ventes dans les
organisations industriels? Pour répondre à ce problème, nous avons étudié les
clients de la Fondation Condor. 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’hypothèse,
distribué aux clients de la Fondation Condor, Alors que l'étude a été menée à
Alger et 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. Enfin, notre étude a abouti à un
certain nombre de résultats, le plus important étant que la culture de
consommateur joue un rôle positif dans le développement des ventes de
l'institution.

Les mots clés : Culture du consommateur , Développement des ventes ,
l’organistion économique.
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أ

توطئة.أ

كو مننتقلتفا،الاقتصاديةالمؤسساتونشاطاتحجممستوىالعالمشهدهالذيالتطوربَ صاحَ 
فيهاتنفصلالحجم،كبيرةمتشعبةعملياتذاتضخمةمؤسساتإلىبسيطةمعاملاتذاتصغيرةمؤسسات

.التسييرعنالملكية
إن العوامل الثقافية تنمو مع تطور حياة المستهلك، وتؤثر على مقدار معرفته وتساهم في تشكيل معتقداته 

.تأثير على الاستراتيجيات التسويقية للمؤسسات
ن الاستهلاك عملية جماعية لها جوانبها الاجتماعية من اعقد المفاهيم لأيعد مفهوم الاستهلاك وفق لهذا 

،وتعني ثقافة الاستهلاك بشكل عام ،تلك الجوانب الثقافية المصاحبة للعملية الاستهلاكية ، أي مجموع المعاني 
ه العملية معناها وتحقق دلالتها في الحياة ة الاستهلاكية ،والتي تضفي على هذالتي تصاحب العمليوالرموز والصور

أن للثقافة الاستهلاكية جوانب مادية واضحة ،ألاا لهذا التعريف فإاليومية وفق
توسع من دائرة الثقافة الاستهلاكية لتشمل 

وتظهر عادة في مستويات ثلاثة هي ماقبل العملية صور المصاحبة للعملية الاستهلاكيةالمعاني والرموز وال
الاستهلاكية وأثناء الاستهلاك الفعلي وما بعد الاستهلاك.

ن الثقافة الاستهلاكية ،لذلك نجد أتفاع كلفة المعيشة ،أونظر لار 
ى الثقافة الاستهلاكية صيل اليومية، بعكس ارتفاع مستو اتفالالثقافة الاستهلاكية لدى بعض الشعوب غائبة عن 

عن مداخيل المستهلكين  من خلال خلق حالة من التوفير ه الثقافة بشكلها الايجابيلدى الغرب ،وتنعكس هذ
وفرة الى غايات اخرى .هم في تحويل المبالغ الماتس

فشل لذلك وجب الربح و الثل يمالآنالمؤسسة فيتنظام المبيعات ونشاط ادارة المبيعالى أهمية بالإضافة إ
دارة المبيعات .ة لكل جوانب وعمليات إلى المتابعة المستمر رص على الإطار البشري لتلك الإدارة إضافة إالح

ؤسساتمن سيحدد مسار ومستقبل المار هيطوضمن هذا الإثقافة الاستهلاكيةعل الاول
لى ب للمنتجات حال نقصه في الأسواق إطريقة النمطية التي تعتمد على الطلالبالانتقال منو ذلك التسويقي 

المؤسسة مبيعاتنا وإدارة المبيعات في يةمغبات المستهلك ومنه يضمن لنا تنراء ور طريقة الحديثة التي تستطلع آال
.ل حاضر ومستقبل المؤسسة وهذا يعطي صورة واضحة حو 
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ب

إشكالية البحث:.ب
التالية:الإشكاليةطرحنايمكنمما سبق

من الثقافة الاستهلاكية في تنمية المبيعات المؤسسة الصناعيةساهمتأنمدى يمكنأيإلى
؟خلال استطلاع زبائن مؤسسة كوندور

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

الثقافة الاستهلاكية ؟وعيهل هناك- 1
؟لمؤسسة كوندورهناك علاقة ارتباط بين الثقافة الاستهلاكية و مبيعات المؤسسة الصناعيةهل - 2
؟ثر الثقافة الاستهلاكية على مبيعات المؤسسة الصناعية ماهو أ- 3
؟ةهل هناك فروق في مبيعات المؤسسة الصناعية تعود الى المتغيرات الوظيفي- 4

الفرضيات :.ت
منبمجموعةبالاستعانةقمنان الإشكالية الرئيسية عالإجابةومحاولةالموضوعبحيثياتالإلمامبغرض
:كالتاليوهي،خطئهامنصحتهاإثباتحاولناالمبدئيةالفرضيات
مؤسسة كوندور .ة مصدر لتنمية مبيعات الاستهلاكية الجيدالثقافة - 
الثقافة الاستهلاكيةبين مستوى α≥0.05معنويةمستوىإحصائية عندتوجد علاقة ذات دلالة - 

أفراد عينة نظرو ذلك من وجهة المؤسسة الصناعيةببيعاتالموبين تنمية –لزبائن مؤسسة كوندور 
.الدراسة

الثقافة بين مستوى α≥0.05معنويةمستوىإحصائية عنددلالة ذاتأثر توجد علاقة - 
و ذلك من وجهة وبين تنمية المبيعات بالمؤسسة الصناعية –لزبائن مؤسسة كوندور –الاستهلاكية

.أفراد عينة الدراسةنظر
في إجابات أفراد عينة الدراسة α≥0.05توجد فروق ذات دلالة إحصائية عند مستوى معنوية - 

، العمر تعزى للمتغيرات الشخصية و الوظيفية "الجنس، الصناعيةتنمية المبيعات بالمؤسسةحول 
"الاجتماعية المهنية، الفئةالحالـة العائليـة، المؤهل العلمي
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ج

ث. مبررات اختيار الموضوع :
موضوعية وأخرى ذاتية وهي كالتالي:موضوع البحث له أسبابختيارإن ا

منـه فـإن كـل ومن دراسات ثقافة المسـتهلكينسلوك المستهلكعتبار التطورات الهائلة والحاصلة في مجال إب
تظهـــــر تنـــــافس الشـــــرس في الأســـــواق الوطنيـــــة أو الدوليـــــة حيـــــثتســـــعى للبقـــــاء والاســـــتمرار  في ظـــــل الالمؤسســـــات 

.الصناعيةفي المؤسسة المبيعاتتنمية كل مؤسسة في لالتسويقية تستراتجياالا

.رعةاالمتسشعورنا بقيمة وأهمية هذا الموضوع في ظل هذه التحولات - 
افة الاستهلاكية و تنمية مبيعات الثقسريع لمفهوم تطور طلاعنا على الواقع وجدنا من خلال إ- 

.المؤسسة الصناعية
قيم الثقافة الاستهلاكية و دراسة الجزائرية إلىالصناعيةالمؤسسات وليؤ مسمحاولة لفت اهتمام - 

.م وعا
الثقافة الاستهلاكية في أكثر تحكم الالميول الشخصي للبحث - 

.وتنمية المبيعات

أهمية الدراسة :-.ث
المبيعات ،و ذلك في ظل بيئة تنميةأداة فعالة في الاستهلاكيةافة الثقهمية الدراسة الى كون أن ترجع أ

كما تعمل جل الاستمرار في نشاطها ،  أداء من أتنافسية شديدة تسعى كل مؤسسة الى تحقيق أفضل
زيادة وتنمية مبيعات ،و بالتالي تساهم في عدم مخالفة القيم والعادات الاجتماعية على التأكد من 

.المؤسسة الصناعية 
أهداف الدراسة:-.ج

.تطور واستمرار المؤسسةلباعتبارها أداة فعالة النسبة للمؤسسةبالثقافة الاستهلاكيةإبراز أهمية - 
حول المزيج ةهامفي المساعدة على تقديم معلومات الثقافة الاستهلاكيةظهار الدور الذي تلعبه إ- 

.التسويقي ونظام التسويق وتقييم المبيعات
ود فعليا .هو مدروس نظريا و مقارنته بما هو موجماتسليط الضوء على - 
.التوصل الى نتائج و صياغة توصيات- 

حدود البحث :-.ح
تنميــة في الثقافــة الاســتهلاكيةدور اقتصــرت الدراســة في جانبهــا النظــري علــى دراســة :الموضــوعيةالحــدود

.مبيعات المؤسسة الاقتصادية 



دمةـــــــــــــــمقـ

د

عينـة مـن زبـائن مؤسسـة كونـدور بكـل مـن ولايـة الجزائـر العاصــمة   علـى اقتصـرت الدراسـة :البشـريةالحـدود
.غردايةو

12جويلـة الى 12، مـن يـة ادر و غولاية الجزائر العاصـمة  جريت الدارسة فيأ: والزمنية المكانيةالحدود
.2018وتأ

:الدارسةصعوبات-.خ
:الدراسةهذهفيهااصادفنالتيوالعراقيلالصعوباتأهمبينمن

.صعوبة في تحديد - 
.الزبون الجزائري لعدم وعيانظر الحالةبدراسةالقيامأثناءميدانيةصعوبات- 
.عدم الجدية في تعبئة الاستبيان- 

: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 الوصفيذج التنبؤ ونماالتحليل على بعض الطرق الإحصائية 
20.

:الدراسةهيكل-.ذ
وكل،فصلينفيبالمؤسسة الصناعية بيعات المتنميةفي الثقافة الاستهلاكيةدورموضوعتناولتم

.مباحثثلاثمنمكونفصل

الثقافة الاستهلاكية في تنمية المبيعات بالمؤسسة الصناعية حولعامةمفاهيمفيهتناولناالأولالفصل- 
أما، و تنمية مبيعاتالثقافة الاستهلاكيةماهيةإلىفيهتطرقناالأولالمبحث ،مبحثينإلىوقسمناه
.الدراسات السابقة حول موضوع فيهتناولنانيالثاالمبحث

الطريقة والإجراءات المتبعة تناولناالأولالمبحثفيحيث،الدراسة الميدانية  الى تطرقناالثانيالفصلأما- 
إلىتطرقناونتائج الدراسة الميدانية، تفسيرها ومناقشتهافتناولناالثانيالمبحثأما،في الدراسة الميدانية
.اختبار الفرضيات 



الفصل الأول:
و الدراسةالأدبيات النظرية

للثقافة الاستهلاكية وتنمية مبيعات 
المؤسسة الصناعية 
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تمهید:

الاستهلاكية جزء أن أصبح النظام العالمي يعتمد على الأسواق العالمية والأسواق الحرة، أصبحت النزعةمنذ
، ومن هنا أصبحت ثورة الإعلانات من أهم الوسائل التي تعتمد عليها تلك الشركات في دفع تمع

.الناس لشراء أشياء لا يحتاجون إليها بالفعل

ةالاستهلاكيوينظر الى ثقافة 
ء من نظام التواصل يعتمدون عليها والمستهلكين كجز المواد الخام التيالطرق المفيدة للحياة والموارد الرمزية وموارد 

بالإضافة إلى توضيح وإبراز أهميته  وأهدافهالثقافة الاستهلاكيةطرق الى التو عليه سنحاول من خلال هذا الفصل 
فنحاول من خلاله عرض لأهم المبحث الثاني. أما المبحث الأولوهذا ضمن هميتهاأوبيان المبيعاتمفهوم 

، فكان تقسيم الفصل كالتالي :الدراسات السابقة المتعلقة بموضوع الدراسة والتعليق عليها

.الأدبيات النظرية الثقافة الاستهلاكية في تنمية مبيعات المؤسسة الصناعيةالمبحث الأول  : 
.السابقة لموضوع الدراسةالدراسات المبحث الثاني  : 
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الصناعية.  مبيعات المؤسسةتنميةفي الثقافة الاستهلاكيةالأدبيات النظرية المبحث الأول: 
تعتبر ثقافة الاستهلاك أحد الافرازات التي خلفتها الأنشطة الانتاجية والتسويقية بصفة خاصة، وظروف 

موضوعها حول ارتفاع وتيرة الاستهلاك والطلب الأسواق والظروف الاقتصادية والاجتماعية بصفة عامة، ويدور 
على الحاجات من قبل المستهلكين بصورة متسارعة نتيجة انفتاح الأسواق والثقافات والعلاقات بين الدول 

.السلع والخدمات
بيعات والقيمة المضافة المالمؤسسة لمعرفة مدى تقدم مستويات يم المبيعات له دور كبير في نجاحيتقنإلى أإضافة

التي يقدمها .
.الثقافة الاستهلاكية: المطلب الأول

لدىالسليملاكيهالاستوالحسوالأصالةمهالفبدرجةيوحيقدلاكهالاستثقافةعنالحديثإن
قبل التطرق لمفهوم .كثيرةدلالاتهلديكمضمونفحواهأنإلاكمعنىكذلكرههظاكانوإنلكتهالمس

ة ومعرفة أهم ستهلاكيالثقافة الاستهلاكية لابد من تمييز و معرفة مفهوم الثقافة في
.

الثقافة الاستهلاكيةتعريفالفرع الأول : 
منها:هناك عدة تعاريف للثقافة نذكر -
تكشفها وتشكلها بدعها،إيتممل الفرضيات الأساسية التياE.SHEIN1شاينعرّف 

والاندماج الداخلي".المحيطمعمحاولة من خلال ذلك حل المشاكل المتعلقة بالتكيفجماعة ما،من طرف 

مجموعة من المفاهيم والمدركات المتفق أو R.Redfield2و من خلال ردفيلد
في الفن و الفكر و أوجه وتنتقل عن طريق الوراثة عبر الأجيال

".تختلف عن بعضها البعضالنشاط لتكسب الجماعات صفات وخواص مميزة

يتم بناؤها و تطويرها من التيالحياةفي طرق و أنماط 3Ramdomرامدوموصفما ك
قبل جماعة من الناس ويتم توارثها من جيل إلى جيل".

، دراسة حالة المؤسسة اليابانية في الجزائر، مذكرة لنيل شهادة دكتوراه الإدارة ما بين الثقافة تكيف النموذج أم تكيف الموظفسومر نعيمة، -1
.09، ص2010-2009لجزائر، جامعة ا

، مذكرة لنيل شهادة الثقافة المقاولاتية في إنشاء مؤسسات مصغرة، دراسة حالة الوكالة الوطنية لدعم و تشغيل الشبابدور بوشامخ خولة، -2
. 08ص2014\2013ماستر، جامعة قاصدي مرباح ورقلة،

مذكرة لنيل شهادة ،الجزائريةدراسة حالات من المؤسسات الثقافة التنظيمية ونمو المؤسسات الصغيرة و المتوسطة،دحماني زهيرة، -3
04ص2009/2010جامعة امحمد بوقرة بومرداس ،الماجستير
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التي تتعلمها الكائنات الإنسانية في اتالسلوكمن الثقافةLintonمن جهة أخرى عرّف لينتون
1من الكبار الذين تنتقل منهم إلى الصغار".و في جميع الفئات أي مجتمع 

في سلوكاتهالفرددليلتعتبرالتيوالاعرافالقيممنمعقدةشبكةا: "الثقافة Rousseauروسوويرى
2. "المعتقداتمنوتعبر عن مجموعة

ويشترك وتعني الثقافة في نظر علماء الاجتماع جوانب الحياة الإنسانية التي يكتسبها الإنسان بالتعلم لا بالوراثة،
3الثقافة تلك التي تتيح لهم مجالات التعاون و التواصل.

4الميدان أو ذاك".

هم معنى عشر استعمالات لمفهوم الثقافة عند العرب، وأ1988وقد ذكر محمد بن عبد الكريم الجزائري 
5تصحيح وتقويم الاعوجاج .العندهم هو 

الثقافة هي مجموعة القيم والمعتقدات والأفكار والفلسفات والاتجاهات والرموز التراكمية 6:الثقافةمفهوم.
والمتطورة مع تطور الأمة والتي تحدد الأنماط السلوكية لأفرادها وتميزه عن أفراد الأمم الأخرى.

Culture7الثقافة

والسلوكيات المؤثرة على سلوك الفرد. فهي تعتبر محدد أساسي من المحددات الوظيفية لسلوك المستهلك في بحثه عن 

مذكرة لنيل شهادة الماجيستر جامعة سعد ،دور ثقافة المؤسسة في التغيير التنظيمي، دراسة حالة مؤسسة المياه سيدي الكبيرحميد دليل، -1
47ص2007دحلب البليدة،

2- ventus publishing APS . Managing the human Resource in the 21 st Century.2009 p44 zorlu senyucel &

في علم الاجتماع، الماجستير، مذكرة لنيل شهادة الرقابة الادارية وعلاقتها بالتطوير التنظيمي، دراسة ميدانية بمحافظة الغاباتبوريب طارق، -3
.10ص،2015-2014جامعة محمد خيضر  بسكرة.

E.N.I، دراسة حالة دور الثقافة المؤسسة في تحسين أداء الموارد البشرية بالمؤسسة الاقتصاديةالدين جمعة، خير-4 .G.A.B مذكرة لنيل
.4ص،2015-2014شهادة دكتوراه. جامعة محمد خيضر بسكرة 

، مذكرة ه طبيين بالمؤسسة الاستشفائية العموميةأثر الثقافة التنظيمية على الرضى الوظيفي، دراسة حالة فئة الأفراد الشبعيساوي وهيبة، -5
.7ص،2012-2011،جامعة أبو بكر بلقايد، تلمسان الماجستيرلنيل شهادة 

ص 2013،، طبعة الاولى ، دار الحامد ، عمان الاردان ، سنة سلوك المستهلك واتخاذ القرارات الشرائيةمحمد منصور أبو جليل واخرون ، -6
257

، دار الصفاء للنشر سلوك المستهلك المؤثرات الاجتماعية والثقافة والنفسية والتربويةاياد عبد الفتاح النسور ومبارك بن فهيد القحطاني ،  - 7
183ص2014،عمان الاردان ، طبعة الثانية ،سنة 
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حاجاته ورغباته، 
:اعلىلاكيةهالاستالثقافةتعرف وظروفوالخدماتالسلعحولمعلوماتمنيتوافربمالكهالمستإلمام"1
يشتملبماالاجتماعيللواقعالإدراكأساليبفيتتمثلالمعرفةمنقدراهلدييتكونأندفعام،هبوجالسوق

الدعائمأحدهبوصفمعينلاكيهاستوعيمن همعيتحققما نحومتباينةأفعالوردودونظمعلاقاتمنه علي
."هوواجباتهلحقوقلكهالمستلوصول

تصاحبالتيوالرموزالمعانيمجموعةوتمثللاكيةهالاستللعمليةالمصاحبةالثقافيةالجوانبتلك" :اتعرفكما
."اليوميةاوتحققاهمعناالعمليةذههعلىتضفيوالتيلاكيةهالاستالعملية
ينةمعّ زمنيةفترةفيمامجتمعاً تسودالّتيوالأفكاروالمبادئ،والمعتقدات،المعارفمجموعة" :علىالثقافةتعرف

2المبكرة.حياتهسنواتومنذوتصرفاتهالفردسلوكعلىتؤثروالّتي،

ثقافةبأنيجادلالذيالعالميةالمستهلكثقافةنظريةعلىالاعتمادالمواقعتحددالعالمية3الاستهلاكيةالثقافة
تنميةخلالمنوكذلكالمحليةالثقافاتمختلفبينالترابطزيادةنتيجةالظهورفيآخذةالعالميةالاستهلاك

.واحدإقليمأيفيواضحمرسىبدونالثقافات

الاختلافات في الشخصية أو الهوية تؤثر على المستهلك و نظرية التحقق الذاتي 4تعتبر الثقافة الاستهلاكية 
لنهج متوافقة لاستراتيجية الإعلان .تصورات الإعلان وبالتالي الدعوة 

تبحث هذه الدراسة الاجتماعية الهوية ، والتي تحدد جزئياً مفهوم الشخص الذاتي يعمل على تحديد المواقف 
والعواطف والسلوكيات يفعل ذلك من خلال عملية التحقق الذاتي ،حيث يسعى الشخص لتعزيز مكانه الهوية 

لذلك ، تقترح نظرية التحقق الذاتي ذلكيات الذاتية من خلال المواقف والسلوك
.في سياق الدراسة الحالية.سيكون الموقف تجاه الإعلان إيجابيا عند الإعلان مشبع بالصور التي تمثل هوية شخص

التسويقي دراسة حالة المستهلك في مدينة الاغواطأثر الثقافة الاستهلاكية على وعي المستهلك بالخداع مايدي آمال وفرحي محمد ، - 1
557،ص2016سنة غرداية ،،0109،مجلة الواحات للبحوت والدراسات ،العدد

ثأثير تنشيط المبيعات على القرار الشرائي للمستهلك النهائي دراسة ميدانية على عينة من مشتركي خدمات زعراط سهام وقراش فهيمة ، - 2
، مذكرة ماستر ،تخصص تسويق وتجارة دولية ، كلية العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير ، المركز ال لأوراسكوم تيليكوم الجزائرالهاتف النق

80،ص2012الجامعي العقيد أكلي محند اولحاج البويرة ، سنة 
3  - Shintaro Okazaki, Barbara Mueller, and Charles R. Taylor, Global Consumer Culture Positioning: Testing
Testing Perceptions of Soft-Sell and Hard-Sell Advertising Appeals Between U.S. and Japanese
Consumers; Journal of International Marketing 2010,p20.
4  -Stanford A. Westjohn، Nitish Singh ، Peter Magnusson، Responsiveness to Global and Local Consumer
Culture Positioning: A Personality and Collective Identity Perspective، Article in Journal of International
Marketing ·  March 2012، University of Alabama،p4
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1مكونات الثقافة :الفرع الثاني :

2تتكون بصورة عامة من مجموعة عناصر بالإمكان تقسيمها إلى أربع مجموعات: - 

هي الكلمات واللغة أو الأشياء أو الانتماءات التي تكتسب معانيها من التقاليد :Symbolesالرموز* 
الأعراف.

سواء كانوا حقيقيين أم من صنع الخيال، أحياء أو أموات فهم يجسدون نماذج السلوك :Hérosالأبطال* 
المرغوب.

والمراسيم أو الشعائر التي تشاهد في الأعياد والمواسم : هي أنشطة جماعية مثل الإجراءات Ritualsالطقوس * 
الدينية والأحداث الاجتماعية.

: هي عبارة عن أحكام تفضيلية تحكم تصرفات الفرد في حياته العامة، مثل الاعتماد عن Valuesالقيم * 
النفس، التعاون أو المنافسة.

3نواع الثقافةأالفرع الثالث :

الأنواع الآتية :تقسم الثقافة الى 
الثقافة العامة: وهي الثقافة الرسمية (الاصيلة) وهي مجموعة القيم والأفكار للأغلبية العامة للمجتمع والتي تحدد - 1

الاقليات داخل الثقافة الاصيلة كالأقليات الثقافة الفرعية: مجموعة من القيم والأفكار الي تحدد نمط سلوك - 2
العرقية داخل الوطن العربي.

عناصر الثقافةالفرع الرابع: 
تقسم الثقافة الى العناصر الآتية :

 -
ة: وتشكل العنصر المادي الملموس ومستوى الرقي والتقدم الذي وصلته هذه الثقافة وتتضمن الثقافة المادي- 2

بقة الاجتماعية وقادة الرأي المؤسسات الاجتماعية: وتشمل مؤسسات مثل الاسرة والجماعات المرجعية والط- 3
.لالفردية والأنماط الحياتية ودورها في تكوين القيم

184مرجع سبق ذكره ،صاياد عبد الفتاح النسور ومبارك بن فهيد القحطاني ،-1
، دراسة سونلغاز بالأغواط، مذكرة لنيل شهادة الماجيستر جامعة احداث التغيير التنظيمي من خلال مدخل الثقافة المنظمةشتاتحة عائشة، -2

.120ص2007\2006الجزائر، كلية علوم اقتصادية وعلوم التسيير،
259ص مرجع سبق ذكره ،، طبعة الاولى ، سلوك المستهلك واتخاذ القرارات الشرائيةمحمد منصور أبو جليل واخرون ، - 3
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الدينية: وهو العنصر الأهم في نظام القيم الاجتماعية للفرد وخصوصا في الثقافة العربية وهو تعبير المعتقدات- 4
عن منهجية الفرد الحياتية لهذا فان الكثير من العادات والأنماط الاستهلاكية تعزي لأسباب دينية.

عاني الرمزية التي تحملها عناصر الحياة التوجهات الفنية والإبداعية: وهي طرائق للتعبير الانساني عن القيم والم- 5
.بالنسبة للفرد كالرسم والتصوير والموسيقى

ستخدمة في التعبير والاتصال بين اللغة: وتتكون اللغة من كل المصطلحات والمفردات اللفظية والأشعار الم- 6
ب أن يختاروا الكلمات ذات يصال المعاني المختلفة ورجال الترويج يجعلى إأ

.المعاني المناسبة
1الاستهلاكيةمقاييس الثقافةالفرع الخامس :

يمكن قياس الثقافة من خلال :
وعلاقتها بالعادات والتقاليد.دراف: وهي عملية التعرف على دوافع الشراء لدى الأبؤنالتاختبارات - 1
حول قيم سلوكية معينة ومعرفة عوسائل- 2

الاتجاهات الكامنة وراء السلوك الاستهلاكي.
الثقافية ذات العلاقة فقد يستخدم قيمةتحليل المحتوى: التعرف بدقة على أبعاد السلوك الذي تم ربطه بال- 3

الباحثون تحليل المحتوى لمعرفة كيف يتم تصوير الفتيات في وسائل الاعلان.
بحاث المستهلك: وتتم عن طريق ملاحظة سلوك عينة معينة من المستهلكين ورسم صورة دقيقة لتأثير قيم أ- 4

وعادات ومعتقدات وتقاليد مجتمع ما على انماطهم السلوكية.
جوانب معينة في الشخصية

ومدى ارتباطها مع الثقافة جوانب معينة في الشخصية مسح القيم: وتستخدم مقاييس معينة لقياس - 5
مثل مقياس روكية.

260ص مرجع سبق ذكره ،، طبعة الاولى ، سلوك المستهلك واتخاذ القرارات الشرائيةمحمد منصور أبو جليل واخرون ، - 1
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الثقافة :وخصائصمميزات:الفرع السادس
1الثقافةمميزاتولا:أ

بسلوك المستهلك، وتؤثر على مدى استعداده تمتاز الثقافة ببعض الخصائص التي تساعد رجل التسويق على التنبؤ 
للقبول بالسلع والخدمات التي توفرها مؤسسات الأعمال وذلك على النحو التالي:

:. تعتبر الثقافة علم1
فلا يوجد أي شخص إلا ويعرف بصفته الغريزية منذ الولادة، ماهية السلوكيات المسموحة أو الممنوعة، فالقيم 

قل من المحيط الاجتماعي إلى الفرد في سن مبكرة، ويتم تدعيمها بإحدى الطرق الثلاثة والمعتقدات والعادات تنت
التالية :

واستهلاكه للسلع والخدمات، حيث يقوم التعليم الرسمي: فتمارس العائلة تأثيرا كبيرا على حياة الفرد- أ
معينة، وان نا منهم سلوكياتالوالدان أو أفراد العائلة من الأخوة الكبار فيها ، بتعليم الأفراد الأصغر س

احترام الكبير ضرورة، وتعطي للعلم قيمة كبيرة. 
الاحتكاك بالآخرين، سواء من أفراد التعليم غير الرسمي: فيتعلم الطفل الكثير من السلوكيات عن طريق- ب

الإعجاب عائلته أو من الأصدقاء والأقارب، كما قد يتأثر بالمشاهير الذي يتمنى تقليدهم لكثرة
تشكيل شخصية الفرد وتؤثر في التعليم الفني: وهنا تعتبر المدرسة أحد العوامل الأساسية التي تساهم في- ت

ف يعمله دون سلوكه، فيقوم المعلمون بتعليم الطفل القواعد والآداب العامة، وما يجب أن يعمله، وكي
المساس بحرية الغير.

. تعتبر الثقافة عملية مواتية:2
نماذج شرائية واستهلاكية لإشباع مة إلى إشباع حاجات الأفراد الذين ينتسبون إليها، فتقترح عليه

الحاجات السيكولوجية والنفسية والسيكولوجية، ومن خلال الثقافة يتعلم الفرد مثلا كيفية اللباس، والشرب ، ونوع 
لسلع والخدمات التي تشبع حاجات الطعام الذي يحتاجه الجسم، لذلك يجب على رجل التسويق أن يقدم ا

الأفراد، وأن تكون مقبولة من الناحية الثقافية لما لذلك أكبر الأثر على الخطط التسويقية.

عامل الوقت أهمية كبرى ؛ يشجع العديد من المؤسسات على ءإعطاالجديدة والإعلان، فزيادة رغبة الأفراد في 
ةتسويق الأغذي

185مرجع سبق ذكره ،صاياد عبد الفتاح النسور ومبارك بن فهيد القحطاني ،-1
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كما أن تزايد الميول للعديد من الأفراد في أوروبا نحو ما يسمى بالطبيعية ، أي تفضيل شراء واستهلاك الأغذية 
أدى بالعديد من المؤسسات إلى استغلال هذا القطاع من السوق عبر المصنوعة من مواد طبيعية بالكامل، وهو ما 

إنتاج وتسويق هذه النوعية الجديدة من المأكولات.
ان البروز المتزايد لثقافة الاستهلاك وعدم الاكتفاء بالنظر الى الاستهلاك على انه مستمد من وفرة الانتاج واغراق 

1يول نحو الفوضى الثقافية .

. تعتبر الثقافة عملية تشاركية :3

هم ببعض، وتجعلهم 

والانجليزية بالنسبة للغرب عموما وللولايات المتحدة العديد من عوامل الثقافة كاللغة العربية للمجتمع العربي،
الأمريكية وبريطانيا خاصة ، كما يؤدي نقل عناصر الثقافة إلى خلق نوع من التجانس في سلوكيات مجتمع معين، 

التي تقوم بتعليمهم القيم والمعتقدات ور العائلة في تنشئة أطفالها، فهيفلا يستطيع أحد أن ينكر دأ. العائلة :
وحدة والعادات، فيغرس الأب فيهم القيم والاتجاهات والأنماط الشرائية المختلفة. كما يمكن اعتبار العائلة

ة الواحدة، وخاصة استهلاكية ولذلك يجب على رجل التسويق أن يقوم بالتمييز بين الأدوار المختلفة لأفراد العائل
اتخاذ قرار الشراء. تلك المتعلقة بكيفية

التعليم (الروضة، الابتدائي ، الثانوي ، تعتبر المؤسسات التعليمية في مختلف مراحلب. المؤسسات التعليمية:
للفرد مثل الجامعة المسؤولة عن التعليم الفني للفرد. وقد ينعكس مستوى التعليم على النمط الشرائي والاستهلاكي 

التسويقية المناسبة لكل قطاع على حدة. تقسيمه وفقا لذلك المستوى، وبالتالي إعداد وتنفيذ الاستراتيجيات
الموجه للفرد. الديني والإرشاد الروحيولة عن التعليم ؤ سوهي المت. المؤسسات الدينية:

تقدم يوميا وسائل الإعلام المختلفة مثل الصحفث. وسائل الإعلام:
والملصقات؛ كمية كبيرة من المعلومات إلى المستهلك النهائي والمستهلك الصناعي، وتتعلق هذه المعلومات بالسلع 

، رسالة الحصول على الماجستير ،تحصص الاعلام ، كلية الاعلام ،جامعة الواقع ونشر الثقافة الاستهلاكيةتلفزيون سماح حسين القاضي ،- 1
73،ص2009الشرق الاوسط للدراسات العليا ،سنة 
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في السوق، وبالتالي تعتبر وسائل الإعلام مصدرا أساسيا لنقلفكار التي تعرضها مختلف المؤسساتوالخدمات والأ
المعتقدات الثقافية في مجتمع معين.

. تعتبر الثقافة عملية ديناميكية:4

ويستفيد رجال التسويق من المتابعة المستمرة للتغير في المحيط الثقافي، في اقتراح المنتجات التي تساير هذا التغير ومن 
الأمثلة على ذلك الكمبيوتر المصغر.

الثقافة في مجال معالجة المشاكل :. تسهيل 5
فالثقافات تحول القرارات التي يجب اتخاذها يوميا إلى عملية روتينية. 

. الثقافة هي طريقة تفكير:6

رجل التسويق أن يقوم بتحليل البيئة الثقافية بصفة خاصة بالنسبة للشركات التي تصدر بطريقة مختلفة، ويجب على 
سلعها للخارج. فالسلعة أو الخدمة التي تحقق نجاحا في السوق الأصلي، قد لا يكون لها نفس النجاح في الأسواق 

الدولية، ويرجع ذلك للاختلاف في الخصائص المطلوبة في السلعة أو الخدمة فيها.
1خصائص الثقافة :انيا :ث

الثقافة وهي:فيما يلي خصائص 
1 -

وتنتهي.
ثلاثة - 2

اشكال لتعلم الثقافة:
التعلم الرسمي: وهو تعلم الصغار من الكبار مسائل الحياة اليومية..أ

.ب
المدارس والجامعات .التعلم التقني والأكاديمي، وهو التعلم الاكاديمي الرسمي عن طريق.ج

الافراد في تطوير الثقافة التي ينتمون اليها ، وهنا تلعب اللفة دورا مهما من الناحية المشاركة: حيث يساعد - 3
التسويقية في ايصال الرسائل من خلال استخدام اللغة المتداولة.

261ص مرجع سبق ذكره ،، طبعة الاولى ، سلوك المستهلك واتخاذ القرارات الشرائيةمحمد منصور أبو جليل واخرون ، 1
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حركية الثقافة: حيث أن الثقافة تتطور باستمرار مع الحفاظ على خصوصيتها، لذلك يجب التركيز على - 4
جتماعية عند الترويج للسلع والخدمات ولذا يجب أن تتضمن تلك المنتجات الفوائد العادات والتقاليد الا

والمسموحات المتعلقة بعادات الاستهلاك المقبولة، كما ويجب مراعاة خصوصية الذكور والإناث واختيار الاوقات 
المناسبة للتسوق ومناسبات التسوق المختلفة. .

افة تتوارثها الأجيال المتعاقبة عبر الزمن وهي مورث قيم يبقى ويدوم.الثقافة متوارثة عبر الاجيال: فالثق- 5
1:هيوالخصائصمنبمجموعةالثقافةوتتميز

.تكتسبالثقافة.أ
.فيوتتطورتتكيفحيثدينامكيةالثقافة.ب
.للتفكيرطبيعةهيالثقافة.ج
بقيميشتركونالأفرادمنمجموعاتهيالفرعيةبالثقافةويقصدالأصلية،والثقافةالفرعيةالثقافةبينالثقافةوتتنوع

عنمختلفينويكونونالعملأوالهجرةبسببالأصليثقافةمعوتعايشتدخلتالتيهيأوما،
عرقيةجماعاتدين،جنسية،قوميةالفرعيةالثقافةلهذهتصبححيثالمعني،للمجتمعالأصليةالثقافةأصحاب

جماعاتشأنالسوقمنهاماقطاعاالفرعيةالثقافاتهذهوتشكلالخاصةالجغرافيةمناطقهاولها
.الأصليةالثقافة

التسويقيةالمؤسساتعلىيتوجبفإنهوالخدمات،السلعنحوالشرائيالقرارتكوينعلىتعملالثقافةأنبماو
.فيهيعيشونالذيالثقافيالجانبوفقوأذواقتتفقمنتجاتتقديم
الإستهلاكيةوالشرائيةالأنماطعلىتأثيراالأكثروالعاداتالقيمومتابعةمراقبةالتسويقرجالعلىيتوجبكما

.للمنتجاتوالترويجيةالتسويقيةالإستراتيجياتتقييم
2:ةستهلاكيأهمية الثقافة الاثالثا: 

ات كما يلي:ؤسسة ودورها في الأفراد والمستهلاكيالاكن إيجاز أهمية الثقافة يم
أي اعتداء على أحد بنود . تعمل الثقافة على جعل سلوك الأفراد ضمن شروطها وخصائصها. كذلك فإن1

الثقافة أو العمل بعكسها سيواجه بالرفض. وبناء على ذلك فإن للثقافة دورا كبيرا في مقاومة من يهدف إلى تغيير 
المنظمات من وضع إلى آخر. اد فيأوضاع الأفر 

تنشيط المبيعات ودورها في التأثير على القرار الشراء للمستهلك النهائي دراسة حالة المؤسسة الموطنية حجوطة سمية وتامون حميدة ،- 1
ويرة تخصص تسويق ، معهد العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير ، المركز الجامعي العقيد أكلي محند اولحاج الب،مذكرة ماستر،لإتصالات الجزائر

110-109ص ص،2012، سنة 
359،ص 2015،طبعة الخامسة ، دار المسيرة ، عمان الاردن ، سنةأخلاقيات العملبلال خلف السكارنه ،- 2



الصناعیة والدراسات السابقةمبیعات المؤسسةوتنمیةللثقافة الاستهلاكیة: الأدبیات النظریة الاولالفصـل

16

تحدث في المحيط الذي يعملون به، . تعمل الثقافة على توسيع أفق ومدارك الأفراد العاملين حول الأحداث التي2
الأفراد بتفسير الأحداث والأنشطة في ضوئه. أي أن ثقافة المنظمة تشكل إطارا مرجعيا يقوم

يواجهة موقفا معينا أو مشكلة ماعات. فمن المعروف أن الفرد عندما. تساعد في التنبؤ بسلوك الأفراد والج3
معينة فإنه يتصرف وفقا لثقافته، أي بدون معرفة الثقافة التي ينتمي إليها الفرد بصعب التنبؤ بسلوكه.

فة ، بمعنى أن الثقاالاستهلاكيطارا لتنظيم وتوجيه السلوك ستهلاكوتكمن أهمية الثقافة الا
لثقافة ة. ونستنتج من ذلك أن اؤسسالسلوك المطلوب منهم داخل المية تؤثر على العاملين وعلى تكوينستهلاكالا
منهاة تمتاز بعدة صفات ستهلاكيالا

وظائف الالعديد منة تخدم ؤسسثقافة المإلى أن Kreinter &Kinickiومن جهة أخرى يشير الكاتبان 
هي: 

. تعطي الأفراد العاملين هوية منظمية. أ
ب. تسهل الالتزام الجماعي. 

ج. تعزيز استقرار النظام الاجتماعي. 
.. تشكل السلوك د
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دارة المبیعاتإماهیة : المطلب الثاني

لى ودفعهم إ، المستهلكينذواقأمن خلال علمية التسويق ومعرفة رغبات و مهنة شاقةكثرهي أعبية الن مهنإ
.الشراء وأيضا الحفاظ على الزبون حث يصبح من الزبائن الدائمين للمؤسسة  

مفهوم إدارة المبيعات:ول :الفرع الأ
الاختلاف من حيث الأنشطة و دارة المبيعات من حيث المفهوم العام لتعريف أي إدارة و إنما إلا يختلف مفهوم 

الأهداف ،وبشكل عام فإن هذا المفهوم حظي باهتمام كبير نتيجة للدور الذي تلعبه هذه الإدارة في نجاح 
1من خلال تحقيق أهدافها البيعية اتؤسسالم

مصادر ن المدير يتخذ القرار و يستعمل ألى إر ايشو فن الحصول على الاشياء من خلال الافراد- 
مسئولونن مدراء المبيعات كما أه ،و يقود العاملين نحو تحقيق الأهداف  ؤسستتجاه مإة لتحديد ؤسسالم

ة.ؤسسعن جعل وظيفة  البيع مربحة،و تحقيق مستوى الرضا المطلوب للزبائن ،و تحقيق أهداف الم
ة و ذلك عبر تطبيق ؤسسهداف البيعية للملى تحقيق الأإدارة تسعى إأعرف إدارة المبيعات على تُ - 

نشطة فعالة ذات كفاءة عالية كالتنظيم و التخطيط و التوظيف و التدريب و القيادة و السيطرة على أ
مصادر المنظمة.

قوى بيعية اختيارلى إتحتاج دارة الفعالة لجماعة المبيعات (القوى البيعية)بأن الإونجدفيبعض الباحثونأما
ة الى تحقيقها مما يقع على عاتق ادارة القوى البيعية عملية ؤسسهداف البيعية التي تسعى المنجاز الأإقادرة على 

اختيار،تدريب،إشراف،و تحفيز تقييم العاملين.
التحليلية ،و الزبائن من خلال القيام بالبحوثالجهة المسؤولة عن تحديد حاجاتدارة المبيعات تمثل إن إ

تتطلب جهد تنظيمي نشيط للرد على تقلبات السوق و انخفاض المبيعات.

برنامجعلىوالرقابةوالتنفيذالتخطيطبأعمالالقيامعنالمسئولةالجهةهيدارة المبيعاتومنه يمكن القول أن إ
ة .ؤسسللمالبيعيةالأهدافوتحقيقلإنجازالمصممالشخصيالبيع

:2تعريف إدارة المبيعات

من المتعارف عليه في الأدبيات التسويقية أن المسئولين التنفيذيين في إدارة التسويق هم الذين يتولون مهمة تصميم 
تشكل ما يعرف بالمزيج الخطط التسويقية وبرامجها المختلفة التي تدور بشكل عام حول أربعة عناصر رئيسية 

) Pricing) التي يجب أن تباع والتسعير (Product) وهي السلع (Marketing Mixالتسويقي (

.19-18ص،،ص2010الاردن،- دار المسيرة للنشر و التوزيع و الطباعة،عمانإدارة المبيعات ،محمود الصميدعي و ردينة يوسف،1
.17،ص 2008، طبعة الاول ، دار وائل لنشر ،عمان الاردن ، سنة إدارة المبيعات والبيع الشخصيواخرين ،محمد عبيدات - 2
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). انظر الشكل Distribution or place) وأخيرا التوزيع (Promotionوسياساته وأهدافه، والترويج (
) والبيع الشخصي Advertising) الذي يوضح أن الترويج يتضمن عناصر أساسية: هي الإعلان (1رقم (

)Personal selling) وتنشيط المبيعات ،(Sales Promotion والعلاقات العامة وأخيرا الدعاية (
)Publicity) أن إدارة المبيعات هي الجهة التي تدير وظيفة البيع الشخصي الذي 1). كما يظهر الشكل رقم (

يع لأي مؤسسة. كما يتضمن الدور الذي تمارسه إدارة يشكل نشاطا أساسيا في المزيج التسويقي للترويج والب
المبيعات على نشاطات ووظائف مثل التخطيط، وتوجيه النشاط البيعي، الرقابة، والتقييم للأعمال البيعية المنجزة 

Saleوإدارة القوة البيعية ( - Force Management ،من حيث التوظيف والاختيار، التدريب (
مما تقدم، يمكن تعريف إدارة مجملها تمثل ماهية البيع الشخصي يم للجهود البيعية وهذه في التعويض، الحفز، والتقي

المبيعات على النحو التالي:

" إدارة المبيعات هي الجهة المسؤولة عن القيام بأعمال التخطيط والتنفيذ والرقابة على برنامج البيع الشخصي 
يجية التسويقية العامة للمؤسسة".ة وضمن الاستراتالمصمم لإنجاز وتحقيق الأهداف البيعية للمؤسس

مرحلة المفهوم البيعي:-
ة إذا كان هنالك مجهودات البيع الشخصية و غير ؤسسن المستهلك يشتري من سلع المأركزت هذه المرحلة على

ة بالجهود البيعية زادت المبيعات في الشركة و بدأت هذه ؤسسهتمت المإة و بالتالي كلما ؤسسالشخصية من قبل الم
،اصة بعد الحرب العالمية الثانيةستمرار التقدم والتطور التقني الذي حدث في عمليات التصنيع و خالمرحلة نتيجة لإ

مألوفة سابقا.و بدأوأدى ذلك الى اختفاء ظاهرة سوق البائعين لعدد كبير من السلع و الخدمات التي كانت
1برز خصائص هذه المرحلة :أف هذا الكم الكبير من السلع ومن ؤسساهتمام الم

التركيز على القوى البيعية لتصريف المنتجات و تحقيق اقصى حجم ممكن من المبيعات .- 1
التركيز على ضرورة تصريف الفائض من الإنتاج .- 2
المستهلكين بشراء المنتجات.القيام بالحملات الترويجية لاقتناع - 3
ظهور سوق مشترين حيث الطلب أقل من العرض .- 4
بيع ما تم انتاجه.- 5
:التاليةالوظائفعلىوتشتمل:البيعيالنشاطإدارة)1

داخلالسياسات البيعيةورسمالأهدافوضعفيتتمثل في المشاركة:البيعيالنشاطتخطيط- 
.والترويجوالمنتجاتوالتوزيعالأسعارسياساتمثلةؤسسالم

.40،ص 2009الأردن،-،دار المسيرة للنشر و التوزيع،عمانمبادئ التسويق الحديث زكرياء عزام،عبد الباسط حسونه،مصطفى الشيخ،- 1
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العملاء.معالعلاقاتوتنظيمالبيعيةالجهودتنظيمخلالمنيتموهذا:البيعيالنشاطتنظيم- 
.اليوميةالخطةفيتحديدهايتمالتيالبيعيةالأنشطةتنفيذ- 
البيع.رجالجهودعلىالإشراف- 
.وغيرهاوالمشترياتكالتسويق:الأخرىالإداراتعلىالبيعيةالأنشطةتنسيق- 
البيعرجالومساراتالبيع،مناطقتحديدعلىتشملوالتي:البيعيةللأنشطةوالتقييمالرقابة- 

التصحيحية الإجراءاتواتخاذ،النتائجوتقويمالبيعي،العملسيرعنالتقاريروتلقىوالحصص
.والمهامالأداءلتطويرالمناسبة

موقع إدارة المبيعات ضمن النشاطات التسويقية:11-الشكل

- دار المسيرة للنشر و التوزيع و الطباعة،عمانإدارة المبيعات ،محمود الصميدعي و ردينة يوسف،:المصدر 
.24،ص 2010الاردن،

و تشمل على الوظائف التالية :إدارة القوة البيعية: )2
تحفير رجال البيع.- تدريب رجال البيع.   -توظيف و اختيار رجال البيع.  -
تقويم جهود رجال البيع.- تحديد أسلوب التعويض المناسب لرجال البيع.          -

المزيج التسويقي

التوزیع الترويج التسعير المنتجات السلعية أو الخدمية

الدعاية البيع الشخصي تنشيط المبيعات الإعلان العلاقات العامة

إدرة المبيعات

موقع إدارة المبيعات ضمن النشاطات التسويقية
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:والحديثالتقليديالبيعبينالفرقيمثل :)1- 1(الجدول رقم

الحديثالبيعالتقليديالبيع
وترغيبهتوجيههطريقعنالزبوندفعللزبونإلصاقهاطريقعنالسلعةدفع
ورغباتهحاجاتهاكتشافعلىالعملمقنعةتكونحيثالمشترياحتياجاتخلق

أيأفكارهأخذأومناقشةدونالزبونمعالتكلم
واحداتجاهفياتصالطريقة

حاجاتهكلفيومعاونتهومناقشتهالزبونمعالتحدث
مزدوجةاتصالطريقةأيبآرائهوإشباعه والأخذ

المبيعاتبزيادةيهتملأنهالقصيرالمدىعلىيكون
فقط

الاعتباربعينيأخذلأنهالطويلالمدىعلىيكون
المشتريإرضاء

ظرفأيفيوالتعديلللتكيفوقابلةمرنةتكونمرنةغيرتكون
.37ص،2009،دار اليازوري،عمان الاردن المبيعات،إدارةالزغبي،فلاحعلي:المصدر

تحتل ادارة المبيعات مكانا ممتازا في الهيكل التنظيمي للمؤسسات الصناعية :1أهمية إدارة المبيعات :انيلثالفرع ا
يرجع ذلك الى اعتراف رجال الاعمال بالحاجة الماسة الى دراسة الوظائف التسويق .

ات الانتاجية و التسويقية ؤسسي أن نشاط المأذ لم يكن هناك من يشتريه إن يباع ألا شيء ممكن - 1

حثهم على اتخاذ قرار الشراء .
السوق و العوامل المؤثرة على  تلعب إدارة المبيعات و من خلال العاملين دور مهم في رصد حركة - 2

كمية المبيعات و توجهات المشترين ،المنافسة،تحديد المشاكل ،وضع الحلول المناسبة التي تمكن 
العاملين فيها من تحقيق الاهداف البيعية .

دارة المبيعات و العاملين فيها دور مهم في كسب الزبائن الجدد ،الإحتفاظ بالزبائن الحاليين من خلالإتلعب 
.كسب ثقتهم ،التوسع بالحصة السوقية

.25،ص2012الاردن،-دار المسيرة للنشر و التوزيع و الطباعة،عمانطبعة الثانية ،المبيعات ،إدارة محمود الصميدعي و ردينة يوسف،- 1
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وظائف إدارة المبيعات:2-1الشكل 

- محمود الصميدعي و ردينة يوسف،إدارة المبيعات ،دار المسيرة للنشر و التوزيع و الطباعة،عمان:المصدر 
12ص،2010الاردن،

الفعالالبيعخطوات:الفرع الثالث
يلي:مافيالمبسطةبالصورةالفعالالبيعمراحلتلخيصيمكننا

العملية البيعية.إتمام البحث التحضير الاقناع المقابلة المتابعة التسليم 
أنواعهاعنالتفاصيلوأهمومميبالسلعةالعميليعرفحيثالبيعلعمليةمدخلهي:التحضير-1

المالية و النفسية.وخصائصها
كلماتباستعمالبالشراءالعميلإقناعلعمليةالمباشرالشخصيالاتصالهو:بالمقابلةالإقناع-2

.المنتججودةوعنالبيعرجلمهارةعلىونجاحها يعتمددقيقةوتبريرات
يمثللأنهيتعلقماوكلالسلععنأوفرومعلوماتكبيرةبعنايةالعميليحظى:البيعيةالمقابلة-3

.البيععمليةلإتمامأساسيةخطوةوهيإهدارهاالبيعرجلليس علىللبيعكبيرةفرصة
يتملأنهالأهمالنقطةوهيالسابقةالخطواتفعاليةإلىيعودالخطوةهذهنجاح:البيععمليةإتمام-4

.والصفقةالعقدبنودمجملووضعوالصيانةوالتسليمالتسديدإجراءاتالبيع وترتيبصفقةعقد

التوظيف
staffing

السيطرة
controlling

الأداء
performance

مخرجات

القيادة
leading

التدريب
training

المصادر
resource

مدخلات

وظائف إدارة المبيعات
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كلوإتمامالبيعبعدبمايتعلقماوكلوالصيانةوالماليالماديالتسليمجانبيوتشمل:التسليم-5
1.عليهاالمتفقالأعمال

عناصر تقييم والرقابة البيعية): 2-1(الجدول رقم 
.البيعرجالأوالمناطقحسبأوالعامةالبيعيةالأهدافالمعايير 

وأهدافهاالمقابلات-بالعملاءالمرتبطةالأهداف-العملاءهممن
المقابلاتأهداف-الفعليةالمبيعاتسجلات–البيعيةالمقابلاتجمع المعلومات

البيعية.النفقات-الكليةوحجمهاالمبيعاتتوزيع-المقابلاتنتائج
وآثارهاالمقابلاتمشمونتحليل،البائعتكلفةالمقابلات،تكلفةالمبيعاتتكلفةتحليل الفروق

والموجبةالسالبة
التدريب،إعادةالعملاء،منمعيننوعزيادةوالمناطق،الحصصتوزيعإعادةاتخاذ الإجراءات المصححة

وتعديلهنظام المكافآتالترقية،النقل،
ص،2008،مطبعة النيل ،قاهرة مصر ،6ط،الفعالالمبيعاتمديرالحميد،عبدطلعتسعدأ:المصدر
227.

قسم علوم التسييروعلومالتجاريةوالعلومالاقتصاديةالعلومكلية،رسالة ماجستير،فعالية البيع ودوره في خلق ميزة تنافسيةقواميد بوبكر،-1
.20-19،ص،ص2010التسيير،
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:الثقافة الاستهلاكية في تنمية مبيعات المؤسسة الصناعيةمساهمة المطلب الثالث : 

و الثقافة أعلى عدد العوامل وأثرها على السلوك الشرائييس هناك اتفاق كامل بين الكتاب والباحثينل
وتنمية مبيعات المؤسسة الصناعية .وعلى قرار الشراءالاستهلاكية 

1هذه العوامل سوف نعرضها في ثلاث مجموعات رئيسية هي :

.ـ العوامل البيئية1
.ـ العوامل التسويقية2
لعوامل التالية :تشمل اـ خصائص المشتري : وهذه 3

أ ـ العوامل الديمغرافية .
ب ـ العوامل الموضوعية : وهذه تمثل حالة استعداد للشراء لدى الفرد .

ج ـ العوامل النفسية : وتشمل :
القيام بفعل ما نتيجة حاجة ما .: الحوافز والدوافع : وهي القوى التي تحرك الفرد باتجاه أولا
الانتباههوودوره،لسلوكلترجمتهاتمهيداوتفسيرهاالخارجيةالمؤثراتاستقبالعمليةوهو: الإدراك: ثانيا

.النفسيةالفردالخصائصعلىوالاعتمادالمعلوماتواختيار
الأفرادسلوكومعظم. ملاحظتهأوخبراتهتأثيرتحتالاستجابةنحوالفردسلوكفيالتغيراتوهو: التعلم: ثالثا

.بالتعلمهو مكتسب
موضوعأوفكرةاتجاهالشخصيمتلكهافكرةأوصفةهوالاعتقادأن: والمواقفوالاتجاهاتالمعتقدات: رابعا

هيئةتمثيلهيالموقفبينما. ومواقفهمالأفرادميولتكوينفيأساسيادورالهاوالمعتقدات) خدمة،سلعة(ما
:هيسماتأومكوناتثلاثوللمواقف) فكرة،خدمة،سلعة( الموضوعتجاهإيجابيأوسلبيبشكلالفرد
.الشعوريةالسمةـ1
.المعرفيةالسمةـ2
بالإمكانفإنهماموضوعتجاهالفردالموقفعلىالتعرفتموإذا. للفردالعقليالحكم: الإدراكيةالسمةـ3

.اللاحقبسلوكهالتنبؤ
:الاجتماعيةالعواملـد

كلية،  مذكرة ليسانس ، دور الاتصال التسويقي في تحقيق أهداف المؤسسة الاقتصادية ،دراسة حالة مؤسسة موبليسجمال الدين السعيدي و وردة الصديقي ، - 1
.09-08،ص،ص2013قسم علوم التسيير،التسييروعلومالتجاريةوالعلومالاقتصاديةالعلوم
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:ودورها: الأسرةـ1
.الفردشخصيةلبناءالأساسيةاللبناتوضعـأ

.الاستهلاكيةوالأنماطوالتقاليدالعاداتمنالكثيرالفردتعليمـب
.والإخوةوالأمالأببسلوكالتأثيرـج
.أهميةالأكثرالاستهلاكيةالمنظمةـد

.الهيئات،الجمعيات،والدراسةالعملزملاء،الجيران،الأصدقاءتشمل: المرجعيةالجماعاتـ2
وفي تغير تقافة الاستهلاكية لدى الافراد تاني من خلالها اما تفضيل منتجات على منتجات او اتبعات تقليد او 
الاستهلاكية لدى 

الاعلان الدعاية والإشهار   .- 
جيات افضل من المنافسين .تقديم عروض خاصة تلبي الحا- 
الاسعار .- 
الاهتام بالعادات والتقليد .- 
 -
.الجودة والإتقان - 
.استراتجية التميز - 
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:الأدبيات التطبيقية السابقة لموضوع الدراسةالمبحث الثاني : 

وهذا نظرا لأهميتها في المبيعات بالمؤسسة الصناعيةدور الثقافة الاستهلاكية في تنمية لقد تم تناول موضوع
. وعليه سنحاول عرض موجز لأهم الدراسات والأبحاث ذات الصلة بموضوع المؤسسات تالتفافة على استراتجيا

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

الدراسات العربیة: المطلب الأول
لبرنامج إكسابالمدارسمعلمياتجاهاتبعنوان :( دراسة بيداء ستار لفتة و محمد عبد الرزاق الصوفي-1

2017، 97، العدد 23للطلبةالاستهلاكيةالثقافة
مجالات إكساب الثقافة الاستهلاكية  عبر استطلاع عينة من يهدف البحث الى التعرف على واقع الاتجاهات نحو 

معلمة و معلم و حللت 120استعملت الاستبانة كأداة رئيسية في جميع البيانات و المعلومات من العينة البالغة 

يليه مجال المعرفة و جاء مجال قيم ترشيد الاستهلاك بالمرتبة الاولى من حيث الاهمية من قبل العينة المبحوثة ثم
ظهرت فروق في إجابات و الوعي الاستهلاكي بالمرحلة الثانية و أخيرا مجال الممارسات السلوكية بالمرحلة الثالثة 

.العينة المبحوثة نحو مجالات إكساب الثقافة الاستهلاكية للطلبة بحسب المدارس 
بالخداعلكتهالمسوعيعلىكيةتهلا الاسالثقافةأثربعنوان :(محمدفرحيوآمالدراسة مايدي-2

العدد، 9الدراسات،وللبحوثالواحاتمجلة) ، -الأغواطمدينةفيكتهلالمسحالة-التسويقي
1،2016.

الأسواقوظروفخاصة،بصفةوالتسويقيةالانتاجيةالأنشطةاتهخلفالتيالافرازاتأحدلاكتهالاسثقافةتعتبر
علىوالطلبلاكتهالاسوتيرةارتفاعحولاعهموضو ويدورعامة،بصفةوالاجتماعيةالاقتصاديةوالظروف
السياسيةالدولبينوالعلاقاتوالثقافاتالأسواقانفتاحنتيجةمتسارعةبصورةكينتهلالمسقبلمنالحاجات

السلععلىقهاانفاحجمكبرمعمختلفبينلاكتهالاسأنماطكذلكعها  موتغيرتوالاقتصادية،
عبرةجهمنالمؤسساتادهتقو والتبادليةوالانتاجيةلاكيةتهالاسالنشاطاتمنائللهاالكمهذاإن.والخدمات

أوالمنتجاتفيسواءالتسويقيللخداعلكتهالمستعرضحولالشكوكمنالكثيرايشو والتيالتسويقحملات
التسويقيالخداعبمخاطرلكتهالمسوعيبينفجوةلوجودالدراسةوخلصت.البيعمنافذأوالأسعارأوالترويج
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معرفةعبرتهلمسؤولياله وتحمكهلا تهاسترشيدبضرورةوأوصتالأغواطبمدينةلكتهالمسلدىلاكتهالاسوثقافة
.تهوواجباقه حقو 

أثر تنشيط المبيعات على قرار الشرائي للمستهلك النهائي دراسة عرض "سهلي " بالوحدة العملية -3
الاتصالات الجزائر بورقلة :

مذكرة تخرج لاستكمال متطلبات شهادة ماستر أكاديمي لطالبة ربيع أسماء ، تخصص تسويق الخدمات ، كلية 
2012معة ورقلة ، العلوم الاقتصادية و التجارية و علوم التسيير لجا

قدي لدى المستهلك النهائي و ائر شعملية تنشيط المبيعات على القرار الهدفت الدراسة الى توضيح مدى تأثير 
48بهخصالذياستبيانوالمؤسسةموظفيوبمسؤوليالشخصيةالمقابلةعلىدراستهافيالطالبةتاعتمد

المبيعات على سلوك تنشيطلبرامجإيجابينفعيأثروجودإلىالطالبةوتوصلتسهليالعرضمنينالمستفيدونزب
ؤسسة أهمها أن المؤسسة تملك فرصا  مللسجلت هذه الدراسة أيضا جملة من نقاط توصية المستهلك النهائي ، وقد 

كبيرة تمكنها من صنع عروض ترويجية وذلك إذا ما حاولت التقرب أكثر من الزبون بمعرفة دوافعه الشرائية 
واستغلالها وتقييم نتائجها باستخدام أدق المعايير في الوصول إلى الفعالية المطلوب، حيث توجد اوجه تشابه بين 

مدتا على نفس محل الدراسية المتمثلة في مؤسسة إتصالات الجزائرإذ كلتاهما إعتالدراستين
الشرائيالقرارعلىالتأثيرفيارهودو المبيعاتتنشيطبعنوان: (دراسة حجوطي سمية و نامون حميدة-4

العقيدالجامعيالمركز)، مذكرة مقدمة ضمن متطلبات نيل شهادة الماستر قسم علوم التجارية، ائينهاللكتهللمس
.2012،البويرةاولحاجمحندأكلي
للمستهلكالشرائيعلى القرارالمبيعاتتنشيطتقنياتإستخدامأثرمعرفةفيالدراسةلهذهالرئيسيالهدفيتمثل

منلهلماللمؤسساتكبيرةأهميةويشكلالترويجيالمزيجعناصرأحدهوالمبيعاتتنشيطأنإعتبارعلىالنهائي
المحورالمستهلكوأصبح.المؤسسةلمنتجاتالشراءبعمليةالقيامعلىالمستهلكينوحثاستمالةفيفعالدور

علىوالعملومتطلباتهحاجاتهلمعرفةأنالمؤسساتعلىلابدلذاتسويقيةعمليةلكلالأساسي
النهائيالمستهلكأنالدراسةهذهمنتبينولقد.ورغباتهحاجاتهمعتتوافقمنتجاتتقديمخلالمنإرضائها

والحاجات،كالدوافعداخليةتكونقدالشرائي،قرارهتوجيهعلىالمحددات تعملأوالعواملمنبمجموعةيتأثر
و كالترويجتسويقيةخارجيةعواملتكونقدكماالإقتصادية،والإجتماعيةكالعواملتسويقيةغيروخارجية
والتيقمناالتيالميدانيةالدراسةخلالومن.لديهالطلبخلقعلىيعملالذيالمبيعاتتنشيطبالأخص

الشرائيالقرارعلى"نجمة"مؤسسةتستخدمهاالتيالمبيعاتتنشيطتقنياتأثرمعرفةخلالهامنحاولنا
تقنياتوأنالمبيعاتبتنشيطيتأثرونالمستقصاةالعينةأفرادمنكبيرةنسبةأنتبينالبويرة،بولايةلمستهلكيها

.معهاللتعاملدفعهمفيدورلهاكان"نجمة"مؤسسةتستخدمهاالتيالمبيعاتتنشيط
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الدراسات الأجنبیة: المطلب الثاني
أثر الثقافة على سلوك المستهلك: تعديل سلوك الاستهلاك بعنوان:()(Joël MÜLLERدراسة - 1

)الأخلاقي العرقي

L’impact de la culture sur le comportement de consommation : modalisation
d’un comportement de consommation éthique ethnique , thèse de doctorat ,le 22
Mars 2012, Université d’Artois,  Lens

ظهور التسويق الأخلاقي والتسويق في سياق السلوك الشرائي الأخلاقيةذجنمإلىهذه الدراسة تهدفلقد 
العرقي.

مقابلات شبه منظمة و تمثلت في و قد اتبعت أربع مراحل منهجية ، واحدة لتطوير نموذج السلوك الشرائي المقدم
الاستبيان وشخصا بإستبيان نوعي وبالتالي  لفهم كيفية ربط الناس بالثقافة والعرق والأخلاق11أجريت على 

المرحلة ثمحيث كانت الفكرة هي الحصول على أول عائد على الاستبيان قبل إدارة أوسعفرد100لالسابق
المرحلة الثانية من نشر الاستبيان على عينة من و بعدها الأفراد434الأولى من نشر الاستبيان على عينة من 

الأفراد.535

الأشخاص المرتبطين بقوة بمجموعة ثقافية و قد كانت المساهمة الهامة لهذا البحث و أبرز نتائجه هو إظهار أن
،                        والمعايير الثقافية أكثر حساسية للمعايير العرقية وثانياً للمعايير الأخلاقية في نيتهم للشراء

وقد وضع هذا البحث نفسه في اعتباره العرق سمة وليس موردا ، كما اقترح ذلك في مرحلة ما بعد الاستيعاب 
.دمة في سلوك المستهلك على مدى السنوات القليلة الماضيةالمتق
بعنوان:)(Shintaro Okazaki, Barbara Mueller, and Charles R. Taylorدراسة -2
المستهلكونبينالإعلانيةالنداءاتبيعبشقوبيعلينةمنالتصوراتاختبار:للمستهلكالعالميةالثقافة(

)واليابانيونالأمريكيون

Global Consumer Culture Positioning: Testing Perceptions of Soft-
Sell and Hard-Sell Advertising Appeals Between U.S. and Japanese
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Consumers, thèse de doctorat , article in journal of international
marketing  2010, American Marketing Association

المنخفضمن حيث التصورات حول البيع تختبر هذه الدراسة فعالية وضع ثقافة المستهلك العالمي 
يستخلص المؤلفون الأساس النظري للدراسة من أبحاث سابقة ، إلى جانب سلسلة .في الأسواقباهضالبيعوال

إذا كان الطعن .ثقافة المستهلك العالميةمن المفاهيم الحديثة حول الثقافة والعلامات التجارية المستندة إلى نظرية 
نفسه متجانسًا وصالحاً في الأسواق المختلفة ، فإن هذا النداء يجب أن يكون مرشحًا جيدًا لاستخدامه كجزء من 

.العالميالمستهلكثقافةوضعاستراتيجية

لأسواق على نحو أكثر من نداءات نخفضةلممن أبحاث سابقة ، يتنبأ المؤلفون بأن نداءات البيع ا
بعد اختيار .يجرون دراسة شبه تجريبية في الولايات المتحدة واليابان مع عينة عامة من المستهلكين.البيع الصعبة

ة نخفضات البيع المستة إعلانات باستخدام تحليل دقيق للمحتوى ، يقوم الطلاب بفحص التصورات حول عملي
وتشير النتائج إلى قبول أكثر تجانسا .و الإعلان والإيمان والتهيج وشراء النيةنحقفبة ، بما في ذلك المواعوالص

.لنداءات البيع الميسر ، ولكن من المدهش أيضًا أن تظهر قبولاً متجانسًا نسبيًا لنداءات البيع الصعب في الأسواق
المستهلكثقافةوضعكجزء منهذه النتائج توحي بأن كلا النوعين من الطعون لديها القدرة على استخدامها

..عبر الولايات المتحدة واليابان وربما في الأسواق الأخرىالعالمي

Craig J.Thompson)دراسة- 3 ,Eric J.Arnould)):عاماعشرون:المستهلكثقافةنظريةبعنوان
)البحثمن

Consumer Culture Theory (CCT): Twenty Years of Research ,journal of
consumer reserch  March 2005

الجوانبعالجةلمالمستهلكحول بحوثتمت . سنة20الماضيتوليفعلىعامةنظرةالمقالةهذهتقدم
للتطبيققابلةتجاريةعلامةتوفيرهوهدفنا. الاستهلاكمنوالإيديولوجيةوالرمزيةوالتجريبيةوالثقافيةالاجتماعية

اءتفاستلديهالمستهلكثقافةنظريةأننقترح. المستهلكثقافةنظريةنسميهالذييالتقليدالبحثهذافي
،الحجةهذهتطويرفي. السوقوسلوكياتالاستهلاكحولالنظريةالمعرفةمنمميزةهيئةلتطويرالمتكررةالدعوات

كيفيةبتقييمنقومثم. المستهلكثقافةنظريةمنالتحليليوالتوجهالطبيعةعندائمةخاطئةمفاهيمثلاثةحنصح
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الاستهلاكلدورةالثقافيةالأبعادعلىالضوءإلقاءقبلمنالمستهلكينأبحاثفيالمستهلكثقافةنظريةمساهمة
.بحثيةأهميةذاتمواضيعيةمجالاتأربعةبشأنجديدةتنظيراتو وجودوالتطور

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.
السابقةت) يمثل المقارنة بين الدراسا2-1الجدول( 

الدراسات السابقةالدراسة الحاليةالمجال
الثقافة دور الهدف

المؤسسة الاستهلاكية في تنمية مبيعات
وكيف يتم ذلك؟ الصناعية

ن ض الاختلاف في الدراسات السابقة إلا أيوجد بع
افة الاستهلاكيةالثقالهدف الرئيسي واحد وهو 

حاولت الدراسة الحالية معالجة الإشكالية الإشكالية
ما مدى مساهم الثقافة الاستهلاكية التالية: 

في تنمية مبيعات المؤسسة الصناعية من وجهة 
.نظر زبائن مؤسسة كوندور

أثر الثقافة توضيححاولت مختلف الدراسات السابقة 
و من هلاكية وسلوك الفرد من قيم والعاداتالاست

.المؤسسات بمختلف انواعها جانب آخر

فترة 
ومكان 
الدراسة

زبائن مؤسسة كوندور شملت الدراسة الحالية 
خلال سنة في الجزائر العاصمة والغرداية 

2018.

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

تنوعت كذلك فترة الدراسة بين دراسة وأخرى.
زبائن او مستعملو يتمثل مجتمع الدراسة المجتمع

الاجهزة كوندور في ولاية الجزائر وغرداية 
مجتمع وعينة الدراسة في الدراسات السابقة تنوع

حيث اشتمل على المؤسسات الاقتصادية في مختلفا 
الصناعية و المالية)–القطاعات (التجارية 

نهجاعتمدنا في الدراسة الحالية على المالمنهجية
الوصفي والتحليل في الدراسة الميدانية التي 

على عينة من زبائن مؤسسة كوندور أجريت 
ترونيك الك

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

معرفة التي تساعد وتقريرالاعتماد على المؤشرات 

غلب على معظم الدراسات أسلوب تحليل الجداول تم الاعتماد على الاستبيان كوسيلة رئيسية الجانب 
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التطبيقي 
و 

الميداني

لجمع المعلومات بشكل منظم ودقيق بالإضافة 
عينة الدراسة من أجل الى مقابلة المستجوبين 

ن وجد.الت اللبس في الأسئلة إز التوضيح و إ

التي لها علاقة ستبيانلإتقرير وحتى االو والنسب 
ما يظهر اختلاف دراستنا والدراسات ضوع بالمو 

السابقة في هذا الجانب .

عداد الطالب وفق الدراسات السابقةمن إالمصدر :

: خلاصة الفصل

قافة الاستهلاكية الث،وإدارة المبيعات والعلاقة بين الثقافة الاستهلاكية مفهوم حاولنا في هذا الفصل توضيح 
، إضافة إلى تحليل بعض الدراسات السابقة المرتبطة بالموضوع.الصناعيةالمبيعات في المؤسسة تنمية و 

مطالب ثلاثلى الأول قسمناه إالمبحثفمن خلال الدراسة ،قمنا بتقسيم هذا الفصل الى مبحثين حيث
الى ما المطلب الثاني تطرقنا فيه،أهم خصائصها وأهميتها و أالتفافة الاستهلاكيةالمطلب الاول عرضنا فيه ماهية ،

الثقافة و مساهمة العلاقة ألى ، وبالنسبة للمطلب الثالث فخصصناه إمفهوم المبيعات وخطوات البيع الفعال 
.الاستهلاكية في تنمية مبيعات المؤسسة الصناعية

مطالب ، المطلب الاول الدراسة ثلاثلىا الفصل الثاني فكان خاص بالدراسات السابقة حيث تم تقسيمه إمأ
اتدراسطلب الثاني فكان خاصة بما المأمحلية ثلاثةعربية و واحدة ربعة دراسات أالعربية وتطرقنا بالتفصيل الى 

ستنا اباللغة الأجنبية من خلال ثلاث دراسات وبالنسبة الى المطلب الثالث فكان عبارة عن حوصلة  الفرق بين در 
ات السابقة .الحالية ومختلف الدراس

الثقافة الاستهلاكية في دور بدارسةالفصلهذاخلالمنهإليالتوصلتمماإسقاطالثانيالفصلفيسيتمو
.زبائن مؤسسة كوندور من خلال تنمية مبيعات المؤسسة الصناعة 
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الفصل الثاني:

حــــــــــالة دراســـــــــة 

مؤسسة كوندور
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:دــتمهی
نظرا لما يقدمه ،تنمية مبيعات المؤسسة الصناعةدور الثقافة الاستهلاكية في قد تناولنا في الجانب النظري ل

.من طرفهاللمؤسسة من معلومات عن مدى تحكمها في العمليات التي

لزبائن مؤسسة كوندور التطبيقي، قمنا بدراسة ميدانية ورغبة منا في إسقاط الجانب النظري على الجانب 
ؤسسة دولية  الاهتمام ، باعتبارها م، في الاقتصاد الوطنيمن مكانةنظرا لما تحتلهوهذاصناعة الالكترونية لل

افة الاستهلاكية فدراسة الثق
.تشعبها

وزيادة الطلب على مبيعاتيةيعد على تنمالاستثمار الجيد في معرفة الثقافة الاستهلاكيةو بما أن 
وذلك من خلال الاستراتجيات التسويقية .، 

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

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

الأول نعرض المطلب ، الذي نتناول فيه ثلاثة مطالبالمبحث الثانييليه بيانات المعالجة 
ب ، أما المطلب الثاني فنحاول من خلاله تحليل وتفسير نتائج الدراسة الميدانية. والمطلفيه نتائج الدراسة الميدانية

الأخير  خاص بمناقشة نتائج الدراسة.

كتالي:الفصلهذاتقسيموكان 

.الطريقة والإجراءات المتبعة في الدراسة الميدانيةالمبحث الأول  : 
.نتائج الدراسة الميدانية، تفسيرها ومناقشتها :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 الثقافة الاستهلاكية في تنمية المبيعات بالمؤسسة الصناعيةدور بعنوان 
، ولبلوغ هذا الهدف فقد تم مؤسسة كوندورعلى زبائن وقد طبقت هذه الدراسة2017/2018الجامعية 

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

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

Excelوالاستعانة أيضا ببرنامج

دعم موضوع الدراسة.ت

الفرع الثاني: مجتمع الدراسة و عينتها

ونظرا لصعوبة الاتصال بمجتمع الدراسة  و زبائن مؤسسة كوندور مستهلكييتكون مجتمع الدراسة من مختلف 
.بيانات على أفراد العينة المختاروقد تم توزيع الاست، 

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 من حيث تمثل الأداة الرئيسية التي تم الاعتماد عليها بح: الاستبيان- 
وقد تم الاعتماد في تصميم الاستبيان على عدد من الدراسات السابقة و تم عرضه على عدد من أفراد العينة، 

ينة الدراسة، و ذلك خلال استبيان على أفراد ع220الأساتذة المتخصصين لتحكيمه، و بعد تعديله تم توزيع 
منها نتيجة لعدم صلاحيتها للتحليل، 8استبيان، حيث تم استبعاد 208، إذ تم استرجاع 2018من سنة جوان

إستبيان ، و الجدول الموالي يوضح ذلك:200وخلص عدد الاستبيانات الخاضعة للتحليل إلى 

الإحصائيات الخاصة باستمارة الاستبيان:يوضح:)1-2الجدول (
النسبةالعددالبيان
%220100الاستمارات الموزعةعدد 

%20894مسترجعةعدد الاستمارات ال

%125عدد الإستمارات الغير مسترجعة
%83غير قابلة للتحليلعدد الاستمارات 

%20089المقبولةالاستماراتعدد 

الاستبيان.الطالب بناء عن من إعداد المصدر: 

وهذااستبيان، )208(تم استعادته من الاستبيانات التي وزعت هو:العدد الإجمالي الذيأن يبينلجدول السابق ا
) استبيان في حين نجد 8.و عدد الاستبيانات المستبعدة كانت(من العدد الموزع%)94نسبته (العدد يشكل ما 

%) من أفراد عينة الدراسة، كما أن عدد 89)بنسبة (200بلغ عددها (أن الاستبيانات الخاضعة للتحليل
) من أفراد عينة الدراسة.%5)، أي ما نسبته(12الاستبيانات الغير مسترجعة بلغ(

، فقد تم إعداد تنمية المبيعات بالمؤسسة الصناعيةفي دور الثقافة الاستهلاكية يهدف هذا الاستبيان إلى معرفة - 
تتمحور حول نفس متغيرات بعض الاستبيانات التي في الاستبيان انطلاقا من الأسئلة والفرضيات المطروحة 

بالمراحل التالية:

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

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

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

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

الجنس "تخص:فقرات 05ويتكون من معلومات ديموغرافية عن عينة الدراسة: هو عبارة عن تغيراتالجزء الأول
" قصد التعرف على خصوصيات المبحوثين.ؤهل العلمي ،الحالة العائلية الاجتماعية ،الدخل الشهريوالعمر، الم

) 12يتكون من (تم اعتمادها في الدراسة، حيثالتيالثقافة الإستهلاكيةمعلومات عن : يوضح الجزء الثاني
فقرة. 

يتكون من التي تم اعتمادها في الدراسة، حيثليات تنمية المبيعات بالمؤسسة الصناعيةبآ: متعلق الجزء الثالث
) فقرة.12(

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

: متغيرات الدراسة:الفرع الرابع

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

): متغيرات الدراسة2-2الجدول رقم (

المصدر: من إعداد الطالب

 01أنظر الملحق رقم (الإقتصادیة و التجاریة و علوم التسییر بجامعة غردایةمجموعة الأساتذة بكلیة العلوم(

الاسمالمتغيرات
الثقافة الإستهلاكيةالمتغير المستقل

تنمية المبيعات المتغير التابع
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الأساليب الإحصائية المستخدمة في الدراسة: المطلب الثاني

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

، وذلك باستخدام 20الإصدار(SPSS)ستبيان من خلال البرنامج الإحصائيقمنا بتفريغ وتحليل الا
الاختبارات الإحصائية التالية:

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

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

) فان الارتباط قوي وموجب  1(+قوة 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.
توزيع الطبيعي.للالبيانات مدى اتباع لمعرفة :)Sample K-S -1(سمرنوف-كولومجروفاختبار- 
:حيث يساعد هذا التحليل على معرفة العلاقة التأثيرية بين المتغير المستقل و التابع.تحليل الإنحدار- 
عرفة مدى تأثير المتغيرات الشخصية و الوظيفية على متغيرات الدراسة.لمANOVAالاختبار الإحصائي- 
الدراسة.لإختبار العينات المستقلة. لمعرفة أثر المتغير المستقل حول في متغيرات t-testإختبار- 

حيث يعتـبر هـذا المقيـاس مـن أكثــر ) Likertوقد كانت إجابات كل فقرة وفق مقياس ليكارت الخماسي ( 
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 منها وهي خمسـة خيـارات  

) حيث تم تحديد مجال المتوسط الحسابي من خلال حساب المدى ، أي 03- 2هو موضح في الجدول رقم (كما
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
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) :يوضح مقياس ليكارت الخماسي:3-2الجدول رقم (

موافق التصنيف
بشدة

غير موافق غير موافقمحايدموافق
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 التحليل4-2الجدول رقم(

مرتفع                                         متوسط                                               منخفض
2,33-3,661-2,34فأكثر                             3,67

الأدنىذا المقياس على أساس:   طول الفئة=حيث تم اعتماد ه الحد الأعلى الحد
المستويات عدد ( 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
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: صدق وثبات الاستبيانالمطلب الثالث

التي تم ،للتأكد من مدى صدق و صلاحية استمارة الاستبيان و كأداة لجمع البيانات اللازمة للدراسة الحالية
) من أعضاء الهيئة التدريسية بكلية العلوم الاقتصادية 04اختبارها ثم عرضها على عدد من المحكمين بلغ عددهم (

التسييرو التجارية و علوم 

ه عند إعادة توزيع الاستبيان مرة ثانية على نفس أفراد العينة في فترتين مختلفتينه أنيقصد ب: الدراسةثبات أداة 
ات الأداةبقد تم التحقـق من ثو 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 5- 2الجدول رقم (
فقرات الاستبيان.

ألفا كرومباخقيمة عدد الفقراتعنوان المحور
12.6320الثقافة الاستهلاكية

.126000تنمية المبيعات
.246270مجموع الفقرات

)03أنظر الملحق رقم (SPSSالمصدر: من إعداد الطالب بالاعتماد على نتائج 
)كما تراوحت معاملات0.627حيث بلغ (معامل الثبات العام للاستبيان) 5-2(من خلال الجدول رقم 

%) 64(كانت اكبر من الحد الأدنى المقبول لمعامل الثباتحيث) 0,632إلى0,600(بينللمحاورالثبات
.الاستبيان بجميع محاوره يتمتع بدرجة من الثبات يمكن الاعتماد عليها في التطبيق الميداني للدراسةوهذا يدل أن

معاملات الارتباط بين معدل كل محور )6- 2(: حيث يبين الجدول رقم البنائي للمجالاتصدق القياس -ب

)01رقمحقأنظر المل
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) معاملات الارتباط بين معدل كل محور مع المعدل الكلي لجميع فقرات الاستبيان.6-2الجدول (

10.0الارتباط دال إحصائيا عند مستوى **

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

) ويبين أن 0.05يتضح أن معاملات الارتباط المبينة دالة عند مستوى معنوية ()6-2(من خلال الجدول رقم 
" الثقافة الاستهلاكيةور الأول "معاملات الارتباط كانت مرتفعة بالنسبة لكل محور، إذ أن معامل الارتباط بين المح

وهي درجة مرتفعة.)0.832والمعدل الكلي لفقرات الاستبيان كان بدرجة(
)0.753" والمعدل الكلي لفقرات الاستبيان كان بدرجة (تنمية المبيعاتلارتباط بين المحور الثاني " أما معامل ا

وهي أيضا درجة مرتفعة. هذا ما يدل على تجانس الاستبيان

سمرنوف لمعرفة هل تتبع البيانات التوزيع الطبيعي أم لا وهو - الطبيعي توزيع -ج
ضروري في حالة اختبار الفرضيات لأن معظم الاختبارات المعلمية تشترط أن يكون توزيع البيانات طبيعيا،اختبار 

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 كولموجروف7-2الجدول رقم (

مستوى الدلالةقيمة Zقيمة عدد الفقراتعنـــــــــــــــوان المحورالقسم
122.6160.324الثقافة الاستهلاكيةعنـــــــــــــــوان المحورالأول
123.4470.235آلية تنمية المبيعاتعنـــــــــــــــوان المحورالثاني

242.2360.201جميـــــــــــــــــــــــــــــــــــــع الفقــــــــــــــــــــــــــرات
)03أنظر الملحق رقم (SPSSالمصدر: من إعداد الطالب بالاعتماد على نتائج 

مستوى الدلالة معامل الارتباطعنــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــوان  المحور
جميع 

الفقرات
0.00**0.832الثقافة الاستهلاكية

0.00**0.753تنمية المبيعات

0.7030.00**مجموع الفقرات



الدراسة المیدانیةلثاني : الفصـل ا

40

، وأن مستوى الدلالة )2.616للمحور الأول تساوي (Z) يتضح أن قيمة 7-2من خلال الجدول رقم (
للمحور الثاني Z)،كما يتضح أن قيمة 0.05) 0.324(يساوي

0.235، وأن مستوى الدلالة يساوي()3.447تساوي(
) <0.05Sig) أي( قرات أكبر من (لة لجميع الفيتضح من الجدول أيضا أن قيمة مستوى الدلا) و0.05(

ونرفض الفرضية البديلة H0نقبل الفرضية الصفرية وبناءً عليه وهذا يدل على أن البيانات تتبع التوزيع الطبيعي،
H1 يتجه تحليلنا نحو الطرق المعلمية، حيث.
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الثاني: عرض و تحليل نتائج الدراسة ومناقشتهاالمبحث

، 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 ) 8-2الجدول رقم (

%النسبةالتكرارالبيان

73%146ذكر
27%54أنثى

200%100
)03أنظر الملحق رقم (SPSSالمصدر: من إعداد الطالب بالاعتماد على نتائج 

النسبي لأفراد عينة الدراسة حسب الجنس) التوزيع1-2الشكل (

)03أنظر الملحق رقم (SPSSالمصدر: من إعداد الطالب بالاعتماد على نتائج 
نسبةأنحينفي%) 73(تبلغالذكورنسبةأننلاحظالذي يمثل نسب الجنس ،) 08- 2(رقمالجدولحسب

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

ذكر
73%

انثى
27%

الجنس
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لطبيعةيعودأنه، كماللإستهلاك الذكورنسبةاستقطابيفسروهذافقط%) 27(بلغتالإناث
أكثرالذكورتواجديتطلبو التغير الديموغرافي عامة الذي الذي يعبر عن مسؤولية الفرد الذكريخاصةالجزائري 

.الإناث في السوق من

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

للعمر.توزيع أفراد العينة تبعا)9-2الجدول (

%النسبةالتكرارالبيان

28.5%57سنة30منأقل
49.5%4099إلى30من

22%4044منأكثر
200%100

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

أفراد العينة تبعا للعمر.): يوضح 2-2الشكل (

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

عند الفئة %50الفئة العمرية بما نسبته بالمشاركين في الدراسة يتوزعون حس) أن 9-2يبين من الجدول (
من عدد %78سنة، أي مجموعهما 30أقل منمن الفئة العمرية %28سنة ونسبة 40الى 30العمرية من 

سنة30أقل من 
28%

40إلى 30من 
50%

40أكثر من 
22%

العمر
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و ذلك دليل على أن المستهلك من الفئة الشبابية التي من خلالها يتحقق تكافئ بالنسبة للتطورات عينة الدراسة
سنة و أكثر.40للفئة 22%

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

الدراسة حسب المؤهل العلمي.) يوضح أفراد عينة10-2الجدول (

%النسبةالتكرارالبيان
%84فـأقلثانوي

29.5%59بكالوريا
51%102جامعي

15.5%31عليادراسات
200%100.0

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

مؤهل العلميحسب العينة الدراسة يوضح أفراد ) :3-2الشكل (

.

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

ثانوي فـأقل
4%

بكالوریا
29%

جامعي
51%

دراسات علیا
16%

المؤھل العلمي
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دراسات عليا و ترواح بين حسب مؤهلهم العلمي الذي يتغير و يالدراسة توزيع عينة أفراد) 10- 2يبين الجدول (
و %28يليها مستوى بكالوريا بنسبة %51بمن إجمالي العينةالنسبة الكبرىيعادلمستوى جامعي الذي

تخصص دراسي .فرد من الكل درجةحسب، وهذا أقل من ثانوي  

:كما يوضحه الشكل التالي:حالة المهنية توزيع أفراد عينة الدراسة حسب ال-4

.العائليةحالة ) يوضح أفراد عينة الدراسة تبعا لل11-2الجدول (

%النسبةالتكرارالبيان
11758.5متزوج
8341.5أعزب

200%100.0
)03أنظر الملحق رقم (SPSSالمصدر: من إعداد الطالب بالاعتماد على نتائج 

عينة الدراسة تبعا للحالة العائلية) : يوضح أفراد 4-2الشكل (

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

، أما بالنسبة في حالة متزوجمن أفراد عينة الدراسة %58) أن ما نسبت11- 2ن خلال الجدول (يبين م
%42للأفراد الذين يدخلون في صنف حالة أعزب هم بنسبة 

.أسر و عائلات التي تلزمهم حاجيات يومية و استهلاك أكبر من حالة الأعزب  

متزوج
58%

أعزب
42%

الحالة العائلیة
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: وهي كما يوضحها الجدول التالي: الاجتماعيةالمهنيةالفئةتوزيع أفراد عينة الدراسة حسب -5

.الاجتماعيةالمهنيةالفئةتوزيع أفراد عينة الدراسة حسب ) : 12-2الجدول (

%النسبةالتكرارالبيان 
47%94موظف
25.5%51متقاعد
27.5%55عملبدون

200%100
)03أنظر الملحق رقم (SPSSالمصدر: من إعداد الطالب بالاعتماد على نتائج 

الفئة المهنية الإجتماعية .توزيع أفراد عينة الدراسة حسب ) يوضح 5-2الشكل (

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

الفئة المهنية الإجتماعية حيث سجلت نسبة  )  توزيع أفراد العينة حسب 12- 2بين لنا من خلال الجدول (ي
على ) بين مجموعهم مما يجعلهم قادرون 72%متقاعدون مايبلغ نسبة ()25%من العينة موظفون و() %47(

فهم من صنف بدون عمل.)28%تنظيم استهلاكهم كل حسب دخله المعيشي أما النسبة المتبقية (

موظف
47%

متقاعد
25%

بدون عمل
28%

المھنة
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:كما يوضحه الشكل التالي:دخل الشهريتوزيع أفراد عينة الدراسة حسب ال-6

.دخل الشهري ) يوضح أفراد عينة الدراسة تبعا لل13-2الجدول (

%النسبةالتكرارالبيان
5728.5دج18000منأقل
14371.5دج18000مناكثر

200%100.0
)03أنظر الملحق رقم (SPSSالمصدر: من إعداد الطالب بالاعتماد على نتائج 

) : يوضح أفراد عينة الدراسة تبعا للدخل الشهري6-2الشكل (

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

ذو دخل شهري يقدر بأكثر من من أفراد عينة الدراسة %72نلاحظ من الجدول أعلاه أن ما نسبة
من عمال الفئة المدروسة ذو دخل %28و هذا يدل على الدخل الفردي الجيد و في حين نجد أن ،دج18000
.دج18000أقل من 

28%

72%

الدخل الشھري
دج18000أقل من  دج18000اكثر من 
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لإجابات مفردات عينة الدراسةالمتوسطات الحسابية والإنحرافات المعيارية المطلب الثاني :

الثقافة الاستهلاكية:المحور الأول

: يوضح المتوسطات الحسابية والإنحرافات المعيارية لإجابات مفردات عينة الدراسة حول محور ) 14-2الجدول (
الثقافة الإستهلاكية للمؤسسة.

المتوسط العبارةالرقم
الحسابي

الإنحراف 
المعياري

درجة 
الموافقة

الترتيب

شراء منتجات لست بحاجة لا اقوم ب01
حقيقية لها 

4.1800.670710
7مرتفع

3مرتفع4.3650.482640اسعى الى تخفيض حجم مشترياتي02

8مرتفع4.0800.628950أشتري منتجات غير مضرة بالصحة 03

أشتري منتجات ليست لها آثار 04
سلبية على البيئة (الهواء، المـاء، 

الحيوانـات، النباتات،...)
11متوسط3.66501.11760

اشتري منتجات تتوافق مع عادات 05
وثقافة مجتمعية

3.71501.11354
10مرتفع

اشتري المنتجات التي تنتجها 06
حماية المستهلكمؤسسات تحترم 

3.6300.846570
12متوسط

مخالفة للقوانين أشتري منتجات غير07
التجارية السائدة في بلدي 

3.7900.948900
9مرتفع

التجاريةالممارساتتقليلاساهم في08
مستهلكابكوني القانونيةغير

مسؤولا
6مرتفع4.2750.826310

للأجيالأفضلحياةمستوىأضمن09
مستهلكاأكونعندماالقادمة

5مرتفع4.2750.961250
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مسؤولا
علىتحتويلامنتجاتأشتريلا10

الإنتاج،تاريخ(الأساسيةالبيانات
...)الصلاحية،انتهاءتاريخ

مرتفع4.4250.697720
2

مواداعلملامنتجاتأشتريلا11
تصنيعها

4.4900.701680
1مرتفع

ذات جودة عالية منتجاتأشتري12
مرتفعبسعركانتولو

4.3350.765310
4مرتفع

/مرتفع4.2575.551330المعدل العام
)03أنظر الملحق رقم (SPSSالمصدر: من إعداد الطالب بالاعتماد على نتائج 

،  حيث نلاحظ أن أفراد العينة يميلون ثقافة الإستهلاكيةالآراء أفراد عينة الدراسة حول ) 14- 2لجدول (يبين ا
)، 5510.) وإنحراف المعياري (4.25(بلغتبدليل أن المتوسط الحسابي العام لهذا المحورمرتفعةنحو موافقة 
للعبارة لمرتبة الأولى ، فكانت اوهذا يبين 

) وانحراف معياري 4.49." بمتوسط حسابي (تصنيعهامواداعلملامنتجاتأشتريلا"الحادية عشر
تحتويلامنتجاتأشتريلا"لعاشرةالعبارة اكانترتبة الثانية فالمأما ) بدرجة موافقة مرتفعة،7010.(

) 4.42"بمتوسط حسابي قدر (...)الصلاحية،انتهاءتاريخالإنتاج،تاريخ(الأساسيةالبياناتعلى
وعي العينة المدروسة فيما يخص الدراية بمواد تصنيع و هذا يعبر عن بدرجة مرتفع) 6970.وانحراف معياري (

اسعى الى ة " ثانيالعبارة النصيب المرتبة الثالثة من أما، المنتجات وأيضا مدى صلاحية و جودة استهلاكها
و هذا يؤخذ بقدرت  )4820.) وانحراف المعياري (4.36بمتوسط حسابي بلغ (" تخفيض حجم مشترياتي

كل فرد في حاجيات مشترياته حيث يسعى أغلب المستهلكين من التقليص و ذلك أيضا من ضمن القدرة 
ذات جودة عالية منتجاتأشتريالعبارة التاسعة " جاءت، وفي المرتبة الرابعة المعيشية كل حسب دخله

، هذا ينطبق لاستهلاك )7650.() وانحراف معياري  34.3بمتوسط حسابي ("مرتفعبسعركانتولو
مستوىأضمن"  تاسعةمسة من العبارة  الوفي المرتبة الخا

) وإنحراف معياري 4.27" بمتوسط حسابي قدر ب (مستهلكاأكونعندماالقادمةللأجيالأفضلحياة
القانونيةغيرالتجاريةالممارساتتقليلاساهم فية " سادسالسادسة من العبارة اللمرتبة)، وفي ا9610.(.

هذا ما يجعل من الثقافة ) 8260.) وانحراف معياري (4.27"  بمتوسط حسابي (مسؤولامستهلكابكوني 
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السابعة من العبارة رتبة ، وفي الم
) وانحراف معياري4.18بمتوسط حسابي  (" شراء منتجات لست بحاجة حقيقية لها لا اقوم ب" ولىالأ
أشتري منتجات غير "ثالثةوفي المرتبة الثامنة  من العبارة ال،ذلك لتحقيق توازن معيشي )670710.(

) وفي المرتبة التاسعة تمثلت في 6280.بلغ (.) وانحراف معياري 4.08" بمتوسط حسابي (مضرة بالصحة 
" وبمتوسط حسابي أشتري منتجات غير مخالفة للقوانين التجارية السائدة في بلدي ة "  سابعالعبارة ال

اشتري منتجات تتوافق مع عادات وثقافة ثم تليها العبارة الخامسة ") 9480.ي () وانحراف معيار 3.79(
) ،فلابد على المؤسسات نشر ثقافة 1.113)و انحراف معياري (3.71(" بمتوسط حسابي قدر بمجتمعية

أشتري منتجات الاستهلاك الصحيح و المطابق لمعايير السلامة ثم العبارة الرابعة في المرتبة ماقبل الأخيرة "
و )3.66"بمتوسط حسابي (ليست لها آثار سلبية على البيئة (الهواء، المـاء، الحيوانـات، النباتات،...)

حماية اشتري المنتجات التي تنتجها مؤسسات تحترم ) و أخيرا العبارة السادسة "1.117انحراف معياري (
) .8460.) و انحراف معياري (3.63المستهلك" بمتوسط حسابي (

تنمية المبيعات بالمؤسسة الصناعيةآليات ثاني:المحور ال

) : يوضح المتوسطات الحسابية والإنحرافات المعيارية لإجابات مفردات عينة الدراسة 15- 2الجدول (
.تنمية المبيعات بالمؤسسة الصناعيةآليات حول محور 

المتوسط العبارةالرقم
الحسابي

الإنحراف 
المعياري

درجة 
الموافقة

الترتيب

المؤسســــــــــة  تتعــــــــــد اســــــــــعار منتجــــــــــا01
تنافسية في الأسواق تدفعني لشرئها .

4.1750.835380
11مرتفع

تقــدم مؤسســة منتجــات عاليــة الجــودة 02
تتوافق مع توقعات زبائنها. 

4.2950.678440
8مرتفع

03

والمكان الذي احتاجه فيها
4.1850.902690

10مرتفع

دفعــــني اســــلوب التســــويق الــــذي تتبــــاه 04
9رتفعم4.2750.708440
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،حسن التعامل ، عروض )
منتجـات المؤسسـة مطابقـة للمنتجـات 05

التي تقدم في الاسواق العالمية
4.5200.701470

2مرتفع

لــدى المؤسســة سياســة تســوقية خاصــة 06
لجلب الزبائن 

4.3050.796960
7رتفعم

تقـــوم المؤسســـة بالإشـــهار دائـــم للفـــت 07
انتباه الزبائن 

4.3400.841390
6مرتفع

08

في الاسواق
3مرتفع4.5150.782840

تــــدفعني المعلومــــات الــــتي اجمعهــــا عــــن 09
منتجــــــــــات وخــــــــــدمات المؤسســــــــــة الى 

اقتنائها.
4مرتفع4.4250.739670

10
مرتفع4.5800.697160

1

المؤسســــة تســــهل التعامــــل مــــع زبائنهــــا 11
الجدد 

4.1450.785530
12مرتفع

ـــــة بجـــــدب 12 ـــــوافر المؤسســـــة ســـــبل كفيل ت
عملاء لها  

4.4150.703740
5مرتفع

/مرتفع4.2950.556350المعدل العام
)03أنظر الملحق رقم (SPSSالمصدر: من إعداد الطالب بالاعتماد على نتائج 

المتوسط الحسابي العام لهذا المحور حيث بلغ،آليات تنمية المبيعات بالمؤسسة الصناعية) 15-2يبين الجدول (
فكانت مايدل على درجة موافقة مرتفعة من قبل أفراد عينة الدراسة)،5560.) وإنحراف المعياري (4.29(

." بمتوسط ة "عاشر المرتبة الأولى في العبارة ال
) بدرجة موافقة مرتفعة ، 6970.) وانحراف معياري (4.58(قدر ب حسابي 

لمرتبة الثانية وابزبائ
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" بمتوسط منتجات المؤسسة مطابقة للمنتجات التي تقدم في الاسواق العالميةة "امسفي العبارة الخ
يدل على جودة المنتوج الوطني و مما بدرجة موافقة مرتفعة ،) 7010.) وانحراف معياري (4.52حسابي قدر (

ة " منلمرتبة الثالثة من العبارة الثافي اأما توفره بمقاييس عالمية
)، وفي المرتبة الرابعة من العبارة التاسعة " 7820.) وانحراف المعياري (4.51" بمتوسط حسابي بلغ (الاسواق

مرتفع" بمتوسط حسابيجمعها عن منتجات وخدمات المؤسسة الى اقتنائهاتدفعني المعلومات التي ا
و ذلك من أجل التأكد من سلامة المنتج وسلامة الإستهلاك بصفة 0.739)() وانحراف معياري  4.42(

" بمتوسط توفر المؤسسة سبل كفيلة بجذب عملاء لها  ة "  خير ، وفي المرتبة الخامسة من العبارة  الأعامة 
، وفي المرتبة ويعتبر من آليات تنمية المبيعات في المؤسسة)7030.) وإنحراف معياري (4.41حسابي قدر ب (

" بمتوسط حسابي تقوم المؤسسة بالإشهار دائم للفت انتباه الزبائن عة " سابالسادسة من العبارة ال
لدى المؤسسة سياسة " لسادسلمرتبة السابعة من العبارة ا) ، وفي ا8410.) وانحراف معياري (4.34(

) ، وفي المرتبة الثامنة  7960.) وانحراف معياري (4.30"  بمتوسط حسابي  (تسوقية خاصة لجلب الزبائن 
" بمتوسط حسابي تقدم مؤسسة منتجات عالية الجودة تتوافق مع توقعات زبائنها"من العبارة الثانية

دفعني اسلوب ة "  رابعة التاسعة تمثلت في العبارة ال) وفي المرتب6780.) وانحراف معياري بلغ (4.29(
" وبمتوسط حسابي 

) 7080.) وانحراف معياري (4.27(
عو المرتبة العاشرة للعبارة"يجعل من المؤسسة قادرة

تتعد اسعار منتجاثم العبارة الأولى ")9020.) وانحراف معياري (4.18وبمتوسط حسابي (فيها"
و )6780.) وانحراف معياري بلغ (4.29بمتوسط حسابي (المؤسسة  تنافسية في الأسواق تدفعني لشرئها"

) وانحراف معياري 4.14بمتوسط حسابي (المؤسسة تسهل التعامل مع زبائنها الجدد"في المرتبة الأخيرة "
)7850.بلغ (
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المطلب الثالث: إختبار الفرضيات:

الثقافة استعراض نتائج إجابات أفراد عينة الدراسة حول أسئلة الدراسة بشأن بعض المحاور المتعلقة بعد
، سنقوم الآن باختبار الفرضيات التي تقيس مجموعة من العلاقات تنمية مبيعات المؤسسة الصناعية و الاستهلاكية

دا للإجابات و النتائج المتحصل عليها. التأثيرية بين متغيرات الدراسة المستقلة و التابعة، وذلك استنا

اختبار الفرضية الأولى ومناقشة نتائجها: 

."مؤسسة كوندورة مصدر لتنمية مبيعات الثقافة الاستهلاكية الجيد" تنص الفرضية الأولى على ما يلي: 

المؤسسة الثقافة الاستهلاكية الجيد مصدر لتنمية مبيعات ) T)  : نتائج اختبار (16- 2جدول رقم (
.كوندور

المتوسط 
الحسابي 

الانحراف 
المعياري

درجات 
الحرية

Tالقيمة 
المحسوبة

القيمة
sigالاحتمالية

المتوسط 
المقياس

الخطاء 
المعياري

4.2575.5513319932.256.00000.038980.55133

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

بلـغ ثحيالثقافة الاستهلاكية الجيد مصدر لتنمية مبيعات المؤسسة كوندور) Tيشير الجدول أعلاه نتائج اختبار (
كــارت ممـا يشــير يحســب مقيـاس لبشـدة بدرجــة موافـق 4.25التــدقيق التسـويقي المتوسـط الحسـابي للعبــارات بعـد 

0.55، كمــا يشــير الجــدول الى قيمــة الانحــراف المعيـــاري مبيعــات مؤسســة كونـــدوريخــدم الثقافــة الاســتهلاكيةأن 
ا ذاد العينــة في الاجابــة عــن فقــرات هــفــر أراء أتشــتت في نــه لا يوجــد أا يبــين ذمــن المتوســط الحســابي وهــصــغرأوهــي 

عنـــد مســـتوى الدلالـــة  ةحصـــائيإوهـــي دالـــة  sig0.000بالنســـبة الى القيمـــة الاحتماليـــة نأالبعـــد ، كمـــا نلاحـــظ 
ـــاري أالخطـــمـــا أ0.05 ـــه نقبـــل الفرضـــيةT32.256وبلغـــت قيمـــة 0.551المعي ـــد ومن الثقافـــة الاســـتهلاكية الجي

.مصدر لتنمية مبيعات المؤسسة كوندور
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ومناقشة نتائجها: الثانيةاختبار الفرضية -

بين مستوى α≥0.05معنويةمستوىإحصائية عندتوجد علاقة ذات دلالة "تنص الفرضية الثانية على مايلي: 
نظروبين تنمية المبيعات بالمؤسسة الصناعية و ذلك من وجهة –لزبائن مؤسسة كوندور –الثقافة الاستهلاكية
أفراد عينة الدراسة".

: للتحقق من تنمية مبيعات و الثقافة الاستهلاكيةبين الإرتباطية العلاقة مدى وجودالمتعلقة بالتحليلنتائج
كما هو تنمية مبيعاتو الثقافة الاستهلاكيةبين محور تم إجراء اختبار ارتباط بيرسونوقياسهاالعلاقةهذهوجود 
في الجدول التالي:مبين 

يوضح معامل ارتباط بيرسون و مستوى الدلالة لدرجات ارتباط متغيرات )17-2(الجدول رقم 
الدراسة

الثقافة الاستهلاكيةالمتغير المستقل:المتغير

المتغير التابع: 
تنمية مبيعات 

المؤسسة الصناعية

معامل الارتباط
معاملات بيرسون

مستوى الدلالة
العدد

0.851**
0,000

200
)α≥0.05(ذات دلالة إحصائية عند مستوى **

).03أنظر الملحق رقم (SPSSبناءاً على نتائج المصدر: من إعداد الطالب

ذات دلالة إحصائية هامة موجبة و قوية نلاحظ من خلال  الجدول أعلاه وجود علاقة إرتباطية 
، حيث ظهرت قوة العلاقة في معامل تنمية مبيعات المؤسسة الصناعية و الثقافة الاستهلاكية بين 

) وهي أقل من مستوى الدلالة 0,000) عند مستوى الدلالة المحسوبة(0,851الارتباط الذي بلغ(
).و بالتالي فإن هذه النتائج تؤكد على وجود علاقة ارتباط ذات دلالة معنوية بالمؤسسة محل 0,05(

الدراسة و ذلك من وجهة نظر أفراد عينة الدراسة.
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ومناقشة نتائجها:الثالثةاختبار الفرضية 

لزبائن مؤسسة  –الاستهلاكيةالثقافة بين مستوى α≥0.05معنويةمستوىإحصائية عندذات دلالة أثر وجدي
أفراد عينة الدراسة".نظروبين تنمية المبيعات بالمؤسسة الصناعية و ذلك من وجهة –كوندور 

تم إجراء اختبار تحليل وتنمية مبيعات المؤسسة الصناعيةفي الثقافة الاستهلاكيةللتحقق من أثر 
التباين للانحدار لاختبار ثبات صلاحية النموذج لاختبار الفرضية، والجدول التالي يوضح ذلك:

ومدى صلاحية النموذج لإختبار الفرضيةالتباين) يوضح تحليل 18- 2الجدول رقم (

RR2الانحرافBBetaدرجة الحريةFمستوى الدلالةالمحسوبة

**19963,730,000-0,780,600,310,630,781المتغير المستقل

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

.)ش-03أنظر الملحق رقم (SPSSنتائج التحليل بعلى بناءاً إعداد الطالبالمصدر: من

مبيعات المؤسسة الصناعيةيؤثر معنويا على الثقافة الاستهلاكيةنلاحظ من خلال الجدول أن محور 
R2معامل التفسير (التحديد)، إذ بلغ  حيث أظهر التحليل أثر ذو دلالة إحصائية بين المتغيرين

الثقافة الاستهلاكية أي أن محور ) α≥0.05(عند مستوى دلالة ذات دلالة إحصائية ) وهي 0,60(
له أهمية  الثقافة الاستهلاكيةمن التباينات في المتغير التابع، وبالتالي فإن محور %60يفسر ما نسبته 

)، وهذا β)0,78كبيرة نسبيا في التأثير في هذه العلاقة، مما يدل على قوة التأثير،كما بلغت قيمة
عات مبي) في 0,78(بدرجة يؤدي إلى زيادة الثقافة الاستهلاكية يعني أن الزيادة بدرجة واحدة في 

)، 63,73المحسوبة بلغت (F، أي أن هناك علاقة طردية،و نظرا لأن قيم المؤسسة الصناعية 
، وهذا ما يثبت )α≥0.05(0,000وبمستوى دلالة 

معنويةمستوىإحصائية عندذات دلالة أثر توجد علاقة ومنه نقبل الفرضية صلاحية النموذج. 
0.05≤α وبين تنمية المبيعات –لزبائن مؤسسة كوندور –الثقافة الاستهلاكيةبين مستوى

أفراد عينة الدراسة".نظربالمؤسسة الصناعية و ذلك من وجهة 
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ومناقشة نتائجها:الرابعةاختبار الفرضية 

في إجابات أفراد عينة الدراسة حول تنمية α≥0.05توجد فروق ذات دلالة إحصائية عند مستوى معنوية "
الحالـة تعزى للمتغيرات الشخصية و الوظيفية "الجنس، العمر ، المؤهل العلمي، الصناعيةالمبيعات بالمؤسسة

."الاجتماعية المهنية، الفئةالعائليـة

، 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 بالمؤسسة الصناعيةتنمية المبيعاتمستوى 

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

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

للعينات المستقلة لفحص أثرمتغير الجنس في T-Test) يوضح نتائج تحليل 19-2الجدول رقم (
الصناعيةتنمية مبيعات المؤسسة مستوى 

0,05عند مستوى الدلالةيمعنو 

.)و-03أنظر الملحق رقم (SPSSبناءا على نتائجر: من إعداد الطالبالمصد

=F)33.852(قيمة نجــد أن لتجانس التباين Leven’sاختبارمــن خــلال بـالنظر إلى الجــدول أعــلاه و 
ــالي نقبــل بالت،0,05مــن قيمــة الدلالــة المعنويــة المعتمــدةاقلهــي و =sig)0,000(الدلالــة المعنويــةوقيمة

فروقوهي أن هناك الفرضــية 
صلاحية النمودج.

Test t
Test de leven’s sur l’égalité

des variances
sig

T الفرضيات Sig F الفرضيات متوسط 
الحسابي العدد الجنس

.001 3.244
ℎ : ذ̅ = ℎأنثى̅ : ذ̅ ≠ انثى̅

.000 33.852
ℎ : ذ = ℎأنثى : ذ ≠ انثى

4.2192 146 ذكر

.000 4.151 4.5000 54 أنثى
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بالنسبة للذكور  =sig)0,001(الدلالة المعنوية وقيمة=T)4.244(قيمةفإنTest-Tاختبارأما بالنظر إلى 
هي قيمـة و بالنسبة للإناث =sig)0,000(الدلالة المعنويةوقيمة=T) 4.51(أما بالنسبة للإناث نجد أن قيمة 

في 0.05عند مستوى معنوية ممــا يعــني وجــود دلالــة إحصــائية 0,05مـن قيمـة الدلالـة المعنويــة المعتمــدة اقل
.بالمؤسسة الصناعيةتنمية المبيعاتإجابات أفراد عينة الدراسة تعزى لمتغير الجنس حول مستوى 

: بالتباين الأحادينتائج التحليل المتعلقة -

العمر الشخصية و الوظيفية "متغيراتالتحليل التباين الأحادي لفحص اثر يوضح )20- 2(رقم لجدولا

تنمية مبيعات المؤسسة مستوى حول"الاجتماعية المهنية، الفئةالحالـة العائليـةالمؤهل العلمي، ،
صناعية

متوسط درجة الحريةمج المربعاتمصدر التباينالمتغير
المربعات

مستوى الدلالةFقيمة

بين المجموعات-العمر
داخل المجموعات-
التباين الكلي-

10.858
89.297

100.155

4
195
199

2.715
0.4585.9280.000

المؤهل 
العلمي

بين المجموعات-
داخل المجموعات-
التباين الكلي-

5.776
106.544
112.320

4
195
199

1.444
0.5462.6430.035

الحالـة
العائليـة

بين المجموعات-
داخل المجموعات-
التباين الكلي-

8.167
40.388
48.555

4
195
199

2.042
0.2079.8580.000

الفئة
المهنية

الاجتماعية

بين المجموعات-
داخل المجموعات-
التباين الكلي-

22.361
119.034
141.395

4
195
199

5.590
0.6109.1580.000

).α≥0.05دال عندما يكون مستوى الدلالة (

.)ه-03أنظر الملحق رقم (SPSSبناءا على نتائج التحليل ب المصدر: من إعداد الطالب
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بين متوسط α≥0.05عند مستوى وجود فروق ذات دلالة إحصائية )20- 2(الجدول رقم مننلاحظ 
" العمر، المؤهل العلمي، تعزى لكل من تنمية مبيعات المؤسسة صناعيةمستوى في إستجابات أفراد عينة الدراسة 

على التوالي)F)5.928 ،2.643 ،9.858 ،9.158، حيث بلغت قيمة "الدخل الشهري، العائليـةالحالـة

.عند مستوى المعنوية وهي دالة إحصائيا

تنمية مبيعات مستوى و منه يمكننا القول أنه توجد فروق ذات دلالة إحصائية في إجابات أفراد العينة حول 
.الرابعة الفرضية قبولتعزى للمتغيرات الشخصية و الوظيفية. و بالتالي يتم المؤسسة صناعية

في إجابات أفراد عينة الدراسة حول تنمية α≥0.05" توجد فروق ذات دلالة إحصائية عند مستوى معنوية 
الحالـة المؤهل العلمي، تعزى للمتغيرات الشخصية و الوظيفية "الجنس، العمر ،الصناعيةالمبيعات بالمؤسسة

"الاجتماعية المهنية، الفئةالعائليـة
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:خلاصة الفصل

دور الثقافة الاستهلاكية ثير تأحاولنا من خلال هذا الفصل الإجابة على إشكالية الدراسة المتمثلة في مدى 
يدانية. إذ تناولنا في هذا الفصلالمخلال الاعتماد على الدراسة .حيث حاولنا الإجابة عليها منفي تنمية المبيعات

، تحليل النتائج ومناقشتهالوالمبحث الثاني تطرقنا فيه،طرق وأدوات الدراسة مبحثين، المبحث الأول عرضنا فيه
في الاستبيان، الذي ثبات أداة الدراسة و المتمثلة راسة، بالإضافة إلى إثبات صدق و إذ تم إظهار مجتمع و عينة الد

عرض نتائج الدراسة تمَّ اِستخدامه كأداة لتحقيق أغراض الدراسة، و ذلك باِستخدام معامل الثبات ألفا كرومباخ و 
. بالإضافة إلى معرفة أراء و تصورات المستجوبين وذلك من خلال حساب المتوسط الحسابي و وتحليلها ومناقشتها

، و هذا بالاعتماد بات بعض الفرضيات توصلنا إلى إثينة الدراسة، كما أنناابات أفراد عالإنحراف المعياري لإج
، إذ تمَّ اِستخدام معامل SPSSتمَّ تحليله بالاعتماد على برنامج الحزم الإحصائية على نتائج تحليل الاستبيان،الذي

الإرتباط بيرسون للتحقق من وجود العلاقة ، إضافة إلى  تحليل الاِنحدار البسيط و ذلك بغرض اِختبار صلاحية 
، وذلك لمعرفة أثر المتغيرات الشخصية Anovaالنموذج ، كما أنه تم التطرق إلى دراسة الفروق باستخدام اختبار 

تنمية مبيعات المؤسسة سة، حيث تمَّ اختبار أثر الجنس على متغيرات الدراسة"و الوظيفية على متغيرات الدرا
يفيد أيضا من التأكد من صلاحية والذي يوضحو "T-Test" باِستخدام اختبار العينات المستقلة"الصناعية 

النموذج، حيث أن هذا الاِختبار يجرى على العينات المستقلة التي ليست لها علاقة ببعضها البعض 
وهذه الاِختبارات تم التوصل من خلالها إلى التأكد من صحة لها اِرتباط ببعضها مثل الجنس "الذكر و الأنثى"

فرضيات الدراسة، فخلصت الدراسة بالوصول إلى نتائج و توصيات يمكن الاعتماد عليها في دراسات لاحقة.



خـــاتــــــــــــــــــــــمة
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وتبرز، التسويقمن المواضيع التي نالت اهتمام الكثير من الباحثين في مجال الثقافة الاستهلاكيةإن موضوع 
بيعات التسويقية ، من حيث المعلى الوظيفةفي تأثير مباشر مؤسسة الصناعيةلبالنسبة لالثقافة الاستهلاكيةأهمية

يعتبر دراسة في السوقأداء تسويقي جيد لمواجهة المنافسمن أجل الوصول إلى وزيادة الطلب على المنتجات
.الزبائن مر هام من خلال معرفة رغباتالثقافة الاستهلاكية أ

من خلال بالمؤسسة الصناعيةالمبيعات تنميةفي افة الاستهلاكيةالثقفي دراستنا هذه حاولنا تناول موضوع 
بشكل الذي من خلال زبائن مؤسسة كوندورفي تنمية المبيعاتالثقافة الاستهلاكيةدور تحقيق هدفه الرئيسي 

صلين، فصل نظري وفصل تطبيقي وكان ذلك 
افة الاستهلاكية في تنمية المبيعات الثقوردانطلاقا من فرضيات الدراسة. التي كنا نسعى من خلالها إلى اختبار 

. وعليه يمكن تلخيص نتائج الدراسة، والتوصيات والآفاق بالشكل التالي  : بالمؤسسة الصناعية

: اختبار الفرضيات

قامت دراستنا على ثلاثة فرضيات رئيسية، والمتمثلة فيما يلي  : 

حيث "الثقافة الاستهلاكية الجيد مصدر لتنمية مبيعات المؤسسة كوندور" تمثلت الفرضية الأولى في أنه -
T)استخدام اختبار من الاستبيان. والثاني حاولنا إثبات هذه الفرضية من خلال أسئلة المحور الأول 

test).الثقافة الاستهلاكية الجيد مصدر لتنمية مبيعات المؤسسة  "وفي الأخير توصلنا إلى إثبات الفرضية
."كوندور

التسويق يمثل قوة دافعة يقوي النظام دراسة جميع نواحي الثقافة الاستهلاكية وبالتالي يمكن القول ان 
.مو وتطور في ظل عصر المنافسةطللمؤسسة لن

بين مستوى α≥0.05معنويةمستوىإحصائية عندتوجد علاقة ذات دلالة تمثلت الفرضية الثانية في "-
وبين تنمية المبيعات بالمؤسسة الصناعية و ذلك من وجهة –لزبائن مؤسسة كوندور –الثقافة الاستهلاكية

من الاستبيان. محاورحيث حاولنا إثبات هذه الفرضية من خلال أسئلة أفراد عينة الدراسة".نظر
. الارتباط برسونمعاملاختبار حيث حاولنا إثبات هذه الفرضية من خلالاستخدام اختبار



ـةمــــــــــــــــــــــــخــــات

61

تنمية المبيعات في و الثقافة الاستهلاكيةهناك علاقة ارتباط بين وفي الأخير توصلنا إلى إثبات الفرضية
وهذا كوندورالاستهلاكية وتنمية المبيعات في المؤسسة  الثقافةاي هناك علاقة طردية وقوية بينكوندورالمؤسسة

.ه معامل الارتباط برسونما أثبت

بين α≥0.05معنويةمستوىإحصائية عندذات دلالة أثر في أنه " توجد علاقة الثالثة ثلت الفرضية تم- 
وبين تنمية المبيعات بالمؤسسة الصناعية و ذلك –لزبائن مؤسسة كوندور –الثقافة الاستهلاكيةمستوى 

. ستبيان". حيث حاولنا إثبات هذه الفرضية من خلال أسئلة الاأفراد عينة الدراسة نظرمن وجهة 
ذات دلالة أثر توجد علاقة وفي الأخير توصلنا إلى إثبات الفرضية" الانحدار البسيطاستخدام اختبار 

–لزبائن مؤسسة كوندور –الثقافة الاستهلاكيةبين مستوى α≥0.05معنويةمستوىإحصائية عند
.أفراد عينة الدراسةنظروبين تنمية المبيعات بالمؤسسة الصناعية و ذلك من وجهة 

في α≥0.05" توجد فروق ذات دلالة إحصائية عند مستوى معنوية في أنه ة الرابعتمثلت الفرضية - 
تعزى للمتغيرات الشخصية و الصناعيةإجابات أفراد عينة الدراسة حول تنمية المبيعات بالمؤسسة

حيث حاولنا إثبات "الاجتماعية المهنية، الفئةالحالـة العائليـةالوظيفية "الجنس، العمر ، المؤهل العلمي، 
تغيراتالمثر أتحليل التباين الأحادي لفحص دام. استخستبيانهذه الفرضية من خلال أسئلة الا

توجد فروق ذات دلالة إحصائية عند وفي الأخير توصلنا إلى إثبات الفرضية" الشخصية و الوظيفية 
تعزى الصناعيةفي إجابات أفراد عينة الدراسة حول تنمية المبيعات بالمؤسسةα≥0.05مستوى معنوية 

المهنية، الفئةالحالـة العائليـةللمتغيرات الشخصية و الوظيفية "الجنس، العمر ، المؤهل العلمي، 
.الاجتماعية

 :  نتائج الدراسة
من اجل وضع خطةمن خلال إيصال المعلومات الضرورية الثقافة الاستهلاكيةدراسة تكمن أهمية .1

؛المؤسسة التسويقية
حيث يساعدهم على كوندورمؤسسة  يلبي احتياجات معرفة الثقافة الاستهلاكية وسلوك المستهلك إن .2

؛إقتصادية رشيدةتبناء أساس سليم يمكن من إتخاذ قرارا
تقييم المبيعاتيساعد .3

؛
على إيصال المعلومات بشكل يتميز بقابلية الفهم ويسهل عملية التحليل تقييم المبيعات الفعالساعد ي.4

؛المالي لتدفقات النقدية 
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؛تلبية رغبات الاستهلاكية لزبائن  ينتمي مبيعات مؤسسة كوندور.5
؛هاعلى زيادة أرباحو مبيعات المؤسسة معرفة القيم والعادات يسهل تنمية.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
لمتخذيدورهالإبرازوالدراسةالاهتماممنالمزيددراسة سلوك المستهلك وثقافتها الاستهلاكيةإيلاء.1

المحيطةالاقتصاديةالظروفمواجهةعلىالمؤسسةقدرةتعكسمعلوماتمنتتضمنهلما،القرارات
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
؛وبشكل مستمر وليس في وقت الازماتدراسة المستهلكتوفير الوقت الكافي لعملية .4
.للمبيعات المؤسسة اعداد برامج خطية وتقييميجب على .5

 آفاق الدراسة
يبقى مفتوحا للدراسات أخرى يمكن أن تساهم في إثراءه. وبذلك المبيعاتالثقافة الاستهلاكية وتنميةإن موضوع 

يمكن أن نقترح  بعض الدراسات:
؛على استراتجيات التسويقيةافة الاستهلاكية أثر الثق.1
؛دور دراسة القيم والعادات في تنمية الحصة السوقية لمؤسسة صناعية  .2
؛تحقيق الميزة تنافسية في االاستهلاكية وأثرهدراسة الثقافة .3



.
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: المصادر والمراجع باللغة العربیةأولا 

:الكتب

.2008مطبعة النيل ،قاهرة مصر ،،6طالفعال،المبيعاتمدير،الحميدعبدطلعتسعدأ.1
اياد عبد الفتاح النسور ومبارك بن فهيد القحطاني ،  سلوك المستهلك المؤثرات الاجتماعية والثقافة .2

.2014،عمان الاردان ، طبعة الثانية ،سنة والنفسية والتربوية ، دار الصفاء للنشر 
.2015بلال خلف السكارنه ،أخلاقيات العمل ،طبعة الخامسة ، دار المسيرة ، عمان الاردن ، سنة.3
مبادئ التسويق الحديث ،دار المسيرة للنشر و زكرياء عزام،عبد الباسط حسونه،مصطفى الشيخ،.4

.2009الأردن،-التوزيع،عمان
.2009دار اليازوري،عمان الاردن ،المبيعات،إدارةالزغبي،فلاحعلي.5
، دار وائل لنشر ،عمان الاردن ، محمد عبيدات واخرين ،إدارة المبيعات والبيع الشخصي ، طبعة الاولى.6

.2008سنة 
محمد منصور أبو جليل واخرون ، سلوك المستهلك واتخاذ القرارات الشرائية، طبعة الاولى ، دار الحامد ، .7

.2013،ردان ، سنة عمان الا
الاردن،محمود الصميدعي و ردينة يوسف،إدارة المبيعات ،دار المسيرة للنشر و التوزيع و الطباعة،عمان.8

2010.
دار المسيرة للنشر و التوزيع و الطباعة،طبعة الثانية ،محمود الصميدعي و ردينة يوسف،إدارة المبيعات ،.9

.2012،الاردن-عمان
المذكرات و الرسائل:

بوريب طارق، الرقابة الادارية وعلاقتها بالتطوير التنظيمي، دراسة ميدانية بمحافظة الغابات، مذكرة لنيل .1
.2015- 2014في علم الاجتماع، جامعة محمد خيضر  بسكرة.الماجستيرشهادة 

لدعم و بوشامخ خولة، دور الثقافة المقاولاتية في إنشاء مؤسسات مصغرة، دراسة حالة الوكالة الوطنية .2
.2014\2013تشغيل الشباب، مذكرة لنيل شهادة ماستر، جامعة قاصدي مرباح ورقلة،

جمال الدين السعيدي و وردة الصديقي ، دور الاتصال التسويقي في تحقيق أهداف المؤسسة الاقتصادية .3
التسييروعلومالتجاريةوالعلومالاقتصاديةالعلومكلية،دراسة حالة مؤسسة موبليس ،  مذكرة ليسانس ،  

.2013قسم علوم التسيير
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سمية وتامون حميدة ،تنشيط المبيعات ودورها في التأثير على القرار الشراء للمستهلك النهائي حجوطي.4
دراسة حالة المؤسسة الموطنية لإتصالات الجزائر ،مذكرة ماستر، تخصص تسويق ، معهد العلوم الاقتصادية 

.2012الجامعي العقيد أكلي محند اولحاج البويرة ، سنة والتجارية وعلوم التسيير ، المركز
مذكرة لنيل حميد دليل، دور ثقافة المؤسسة في التغيير التنظيمي، دراسة حالة مؤسسة المياه سيدي الكبير،.5

.2007شهادة الماجيستر جامعة سعد دحلب البليدة،
الدين جمعة، دور الثقافة المؤسسة في تحسين أداء الموارد البشرية بالمؤسسة الاقتصادية، دراسة حالة خير.6

E.N.I .G.A.B 2015- 2014مذكرة لنيل شهادة دكتوراه. جامعة محمد خيضر بسكرة.
دراسة حالات من المؤسساتدحماني زهيرة، الثقافة التنظيمية ونمو المؤسسات الصغيرة و المتوسطة،.7

.2009/2010جامعة امحمد بوقرة بومرداس ،الماجستيرمذكرة لنيل شهادة الجزائرية،
أثر تنشيط المبيعات على قرار الشرائي للمستهلك النهائي دراسة عرض "سهلي " بالوحدة ،ربيع أسماء .8

تخصص،مذكرة تخرج لاستكمال متطلبات شهادة ماستر أكاديمي،العملية الاتصالات الجزائر بورقلة
.2012تسويق الخدمات ، كلية العلوم الاقتصادية و التجارية و علوم التسيير لجامعة ورقلة ، 

زعراط سهام وقراش فهيمة ، ثأثير تنشيط المبيعات على القرار الشرائي للمستهلك النهائي دراسة ميدانية .9
ماستر ،تخصص على عينة من مشتركي خدمات الهاتف النقال لأوراسكوم تيليكوم الجزائر ، مذكرة 

تسويق وتجارة دولية ، كلية العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير ، المركز الجامعي العقيد أكلي محند 
.2012اولحاج البويرة ، سنة 

سماح حسين القاضي ،تلفزيون الواقع ونشر الثقافة الاستهلاكية ، رسالة الحصول على الماجستير .10
.2009،تحصص الاعلام ، كلية الاعلام ،جامعة الشرق الاوسط للدراسات العليا ،سنة 

سومر نعيمة، الإدارة ما بين الثقافة تكيف النموذج أم تكيف الموظف، دراسة حالة المؤسسة .11
.2010- 2009في الجزائر، مذكرة لنيل شهادة دكتوراه جامعة الجزائر، اليابانية

شتاتحة عائشة، احداث التغيير التنظيمي من خلال مدخل الثقافة المنظمة، دراسة سونلغاز .12
بالأغواط، مذكرة لنيل شهادة الماجيستر جامعة الجزائر، كلية علوم اقتصادية وعلوم 

.2007\2006التسيير،
ثر الثقافة التنظيمية على الرضى الوظيفي، دراسة حالة فئة الأفراد الشبه طبيين عيساوي وهيبة، أ.13

،جامعة أبو بكر بلقايد، تلمسان الماجستيربالمؤسسة الاستشفائية العمومية، مذكرة لنيل شهادة 
2011 -2012.

قتصاديةالاالعلومكليةقواميد بوبكر،فعالية البيع ودوره في خلق ميزة تنافسية ،رسالة ماجستير،.14
.2010قسم علوم التسيير،التسييروعلومالتجاريةوالعلوم
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:المجلات 

الثقافةلبرنامج إكسابالمدارسمعلمياتجاهاتبعنوان :( بيداء ستار لفتة و محمد عبد الرزاق الصوفي.1
2017، 97، العدد 23للطلبةالاستهلاكية

وفرحي محمد ، أثر الثقافة الاستهلاكية على وعي المستهلك بالخداع التسويقي دراسة حالة مايدي آمال .2
،غرداية ،سنة 0109المستهلك في مدينة الاغواط ،مجلة الواحات للبحوث والدراسات ،العدد

2016.
ثانيا : المصادر والمراجع باللغة الأجنبية

Les livres :

1. ventus publishing APS . Managing the human Resource in the 21 st
Century.2009 .

les Mémoires :
1. Joël MÜLLER, L’impact de la culture sur le comportement de

consommation : modalisation d’un comportement de consommation
éthique ethnique , thèse de doctorat ,le 22 Mars 2012, Université d’Artois,
Lens

les articles:

1. Craig J.Thompson ,Eric J.Arnould ,Consumer Culture Theory (CCT):
Twenty Years of Research ,journal of consumer reserch  March 2005.

2. Stanford A. Westjohn، Nitish Singh ، Peter Magnusson، Responsiveness
to Global and Local Consumer Culture Positioning: A Personality and
Collective Identity Perspective، Article in Journal of International
Marketing ·  March 2012، University of Alabama.

3. zorlu senyucel & Shintaro Okazaki, Barbara Mueller, and Charles R.
Taylor, Global Consumer Culture Positioning: Testing Perceptions of
Soft-Sell and Hard-Sell Advertising Appeals Between U.S. and Japanese
Consumers; Journal of International Marketing 2010.

ثالثا: المواقع الإلكترونية:

،(الجزء الثالث SPSSمقدمة في الإحصاء الوصفي والاستدلالي باستخدام عز عبد الفتاح، .1
المتاح على الموقع 538موضوعات مختارة)، ص:

http://site.iugaza.edu.ps/mbarbakh/files/2010/02/questionaire_an
alyzis.pd, Consulté le 29/04/2013 à 21 :34.
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قائمة المحكمين :01الملحق رقم 

الإمضاءالجامعةإسم الأستاذ المحكم
جامعة غرداية: شنيني عادلالأستاذ
جامعة غردايةالأستاذ

جامعة غردايةشنيني حسينالأستاذ: 
جامعة غردايةعزاوي عمرالأستاذ: 
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الاستبيان.:02الملحق رقم 

جامعة غرداية
كلية العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير

علوم التجارية قسم 
تسويق صناعيتخصص 

ستمارة الاستبيانا
:بعدأما، وبركاتهتعالىااللهورحمةعليكمالسلام
دور الثقافة الاستهلاكية في تنمية المبيعات بعنوان ماسترتمام مذكرةمن أجل إسةرادءرابإجطالباليقوم

فيخبرةمنلديكمبماا من سيادتكمنرجو الغرضولهذا )كوندور(دراسة حالة مؤسسة  بالمؤسسة الصناعية 
والتينتائجها،وتعميمسةاالدر هذهأهدافإلىللوصول،وموضوعيةبدقةالاستبيانأسئلةعلىالإجابةالموضوع

.ستبيانلاابنودفيالواردةالعباراتلتقييمالموضوعيأيكمر علىالوقوففيخلالهامنطمحن
،دراسيةاضر لأغسوىتستخدملنالاستبيانعباراتحولإجاباتكمبأننذكركمأنالمقامهذافيبناويجدر
.تعاونكمحسنمسبقالكمشاكرين

.و الاحترامالتقديرفائقبقبولو تفضلوا

قصيرة بحوصمن 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 

متزوج                   أعزب الحالـة العائليـة:- 
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متقاعد- موظف                                    -:الاجتماعيةالمهنيةالفئة-
أذكرها: ....................                أخرى- عملبدون-

:الشهريالدخل)1
دج             18000اكثر من دج18000منأقل-

-IIالخاصة بالدراسةالمعلومات(الثاني الجزء(:
.الثقافة الاستهلاكيةالمحور الاول : 

العبارة                                                    الرقم
موافق 
بشدة

محایدموافق
غير 
موافق

غير 
موافق 
بشدة

شراء منتجات لست بحاجة حقيقية لها لا اقوم ب01

اسعى الى تخفيض حجم مشترياتي02

أشتري منتجات غير مضرة بالصحة .03

أشتري منتجات ليست لها آثار سلبية على البيئة 04
(الهواء، المـاء، الحيوانـات، النباتات،...)

اشتري منتجات تتوافق مع عادات وثقافة مجتمعية05

حماية اشتري المنتجات التي تنتجها مؤسسات تحترم 06
المستهلك

أشتري منتجات غير مخالفة للقوانين التجارية 07
السائدة في بلدي 

القانونيةغيرالتجاريةالممارساتتقليلاساهم في08
مسؤولامستهلكابكوني 
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القادمةللأجيالأفضلحياةمستوىأضمن09
مسؤولامستهلكاأكونعندما

البياناتعلىتحتويلامنتجاتأشتريلا10
الصلاحية،انتهاءتاريخالإنتاج،تاريخ(الأساسية

(...

تصنيعهامواداعلملامنتجاتأشتريلا11

كانتولوذات جودة عالة منتجاتأشتري12
مرتفعبسعر

تنمية المبيعات بالمؤسسة الصناعيةآليات المحور الثاني:

عبارةالالرقم
موافق 
بشدة

محایدموافق
غير 
موافق

غير 
موافق 
بشدة

01
المؤسســـــة  تنافســــــية في تتعـــــد اســـــعار منتجــــــا

الأسواق تدفعني لشرئها .

02
تقدم مؤسسة منتجات عالية الجودة تتوافـق مـع 

توقعات زبائنها. 

03
تــــــوفر

الذي احتاجه فيها

دفعني اسلوب التسويق الذي تتباه المؤسسة الى 04
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عروض )

05
منتجــــــات المؤسســــــة مطابقــــــة للمنتجــــــات الــــــتي 

تقدم في الاسواق العالمية

06
لـــدى المؤسســـة سياســـة تســـوقية خاصـــة لجلـــب 

الزبائن 

تقوم المؤسسة بالإشهار دائم لفت الزبائن 07

الاسواق08

09
تـــدفعني المعلومــــات الـــتي اجمعهــــا عـــن منتجــــات 

وخدمات المؤسسة الى اقتنائها.

10
قصـــــــــد تحســـــــــين 

المؤسسة تسهل التعامل مع زبائنها الجدد 11

توافر المؤسسة سبل كفيلة بجدب عملاء لها  12
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جداول المعلومات الشخصية: 03الملحق رقم 

الجنس

Frequency Percent Valid Percent Cumulative

Percent

Valid

ذكر 146 73.0 73.0 73.0

انثى 54 27.0 27.0 100.0

Total 200 100.0 100.0

العمر

Frequency Percent Valid Percent Cumulative

Percent

Valid

سنة30منأقل 57 28.5 28.5 28.5

40إلى30من 99 49.5 49.5 78.0

40منأكثر 44 22.0 22.0 100.0

Total 200 100.0 100.0

العلميالمؤھل

Frequency Percent Valid Percent Cumulative

Percent

Valid

فـأقلثانوي 8 4.0 4.0 4.0

بكالوریا 59 29.5 29.5 33.5

جامعي 102 51.0 51.0 84.5

علیادراسات 31 15.5 15.5 100.0

Total 200 100.0 100.0

العائلیـةالحالـة

Frequency Percent Valid Percent Cumulative

Percent

Valid

متزوج 117 58.5 58.5 58.5

أعزب 83 41.5 41.5 100.0

Total 200 100.0 100.0
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الاجتماعیةالمھنیةالفئة

Frequency Percent Valid Percent Cumulative

Percent

Valid

موظف 94 47.0 47.0 47.0

متقاعد 51 25.5 25.5 72.5

عملبدون 55 27.5 27.5 100.0

Total 200 100.0 100.0

الشھريالدخل

Frequency Percent Valid Percent Cumulative

Percent

Valid

دج18000منأقل 57 28.5 28.5 28.5

دج18000مناكثر 143 71.5 71.5 100.0

Total 200 100.0 100.0
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جدول المتوسطات الحسابية و الانحراف لمحور الثقافة الاستهلاكية:04ملجق 

Descriptive Statistics

N Minimum Maximum Mean Std. Deviation

بحاجةلستمنتجاتبشراءاقوملا

لھاحقیقیة
200 2.00 5.00 4.1800 .67071

مشتریاتيحجمتخفیضالىاسعى 200 4.00 5.00 4.3650 .48264

.بالصحةمضرةغیرمنتجاتأشتري 200 3.00 5.00 4.0800 .62895

سلبیةآثارلھالیستمنتجاتأشتري

الحیوانـات،المـاء،الھواء،)البیئةعلى

(...النباتات،

200 1.00 5.00 3.6650 1.11760

عاداتمعتتوافقمنتجاتاشتري

مجتمعیةوثقافة
200 1.00 5.00 3.7150 1.11354

مؤسساتتنتجھاالتيالمنتجاتاشتري

المستھلكحمایةتحترم
200 1.00 5.00 3.6300 .84657

للقوانینمخالفةغیرمنتجاتأشتري

بلديفيالسائدةالتجاریة
200 1.00 5.00 3.7900 .94890

التجاریةالممارساتتقلیلفياساھم

مسؤولامستھلكابكونيالقانونیةغیر
200 2.00 5.00 4.2750 .82631

للأجیالأفضلحیاةمستوىأضمن

مسؤولامستھلكاأكونعندماالقادمة
200 1.00 5.00 4.2750 .96125

علىتحتويلامنتجاتأشتريلا

تاریخالإنتاج،تاریخ)الأساسیةالبیانات

(...الصلاحیة،انتھاء

200 2.00 5.00 4.4250 .69772

تصنیعھامواداعلملامنتجاتأشتريلا 200 3.00 5.00 4.4900 .70168

ولوعالةجودةذاتمنتجاتأشتري

مرتفعبسعركانت
200 2.00 5.00 4.3350 .76531

الاستھلاكیةالثقافة 200 3.00 5.00 4.2575 .55133

Valid N (listwise) 200
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الانحراف لمحور لتنمية المبيعات المؤسسة الصناعيةجدول المتوسطات الحسابية و :05ملحق 

Descriptive Statistics

N Minimum Maximum Mean Std. Deviation

فيتنافسیةالمؤسسةمنتجاتاسعارتعد

.لشرئھاتدفعنيالأسواق
200 3.00 5.00 4.1750 .83538

الجودةعالیةمنتجاتمؤسسةتقدم

.زبائنھاتوقعاتمعتتوافق
200 3.00 5.00 4.2950 .67844

الوقتفيمنتجاتھاالمؤسسةتوفر

فیھااحتاجھالذيوالمكان
200 1.00 5.00 4.1850 .90269

تتباهالذيالتسویقاسلوبدفعني

دیكور)منتجاتھااقتناءالىالمؤسسة

(عروض،التعامل،حسن

200 3.00 5.00 4.2750 .70844

التيللمنتجاتمطابقةالمؤسسةمنتجات

العالمیةالاسواقفيتقدم
200 3.00 5.00 4.5200 .70147

خاصةتسوقیةسیاسةالمؤسسةلدى

الزبائنلجلب
200 2.00 5.00 4.3050 .79696

الزبائنلفتدائمبالإشھارالمؤسسةتقوم 200 2.00 5.00 4.3400 .84139

فيلتجارمنتجاتھابنقلالمؤسسةتقوم

الاسواق
200 1.00 5.00 4.5150 .78284

عناجمعھاالتيالمعلوماتتدفعني

.اقتنائھاالىالمؤسسةوخدماتمنتجات
200 3.00 5.00 4.4250 .73967

تحسینقصدبالشكاويالمؤسسةتھتم

.وخدماتھامنتجاتھا
200 3.00 5.00 4.5800 .69716

الجددزبائنھامعالتعاملتسھلالمؤسسة 200 3.00 5.00 4.1450 .78553

عملاءبجدبكفیلةسبلالمؤسسةتوافر

لھا
200 3.00 5.00 4.4150 .70374

بالمؤسسةالمبیعاتتنمیةآلیات

الصناعیة
200 3.00 5.00 4.2950 .55635

Valid N (listwise) 200
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:06ملحق رقم 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

الاستھلاكیةالثقافة المبیعاتتنمیةآلیات

الصناعیةبالمؤسسة

N 200 200

Normal Parametersa,b Mean 4.2575 4.2950

Std. Deviation .55133 .55635

Most Extreme Differences

Absolute .185 .244

Positive .165 .146

Negative -.185- -.244-

Kolmogorov-Smirnov Z 2.616 3.447

Asymp. Sig. (2-tailed) .324 .235

a. Test distribution is Normal.

b. Calculated from data.

جدول الفاكروباخ:07ملحق رقم 
Case Processing Summary

N %

Cases

Valid 200 100.0

Excludeda 0 .0

Total 200 100.0

a. Listwise deletion based on all variables in the

procedure.

Reliability Statistics

Cronbach's

Alpha

N of Items

.632 12

Case Processing Summary

N %

Cases

Valid 200 100.0

Excludeda 0 .0

Total 200 100.0

a. Listwise deletion based on all variables in the

procedure.

Reliability Statistics

Cronbach's

Alpha

N of Items

.627 24



الملاحق 

78

Case Processing Summary

N %

Cases

Valid 200 100.0

Excludeda 0 .0

Total 200 100.0

a. Listwise deletion based on all variables in the

procedure.

Reliability Statistics

Cronbach's

Alpha

N of Items

.600 12

جدول معامل ارتباط برسون: 08ملحق رقم 

Correlations

الاستھلاكیةالثقافة المبیعاتتنمیةآلیات

الصناعیةبالمؤسسة

الاستھلاكیةالثقافة

Pearson Correlation 1 .851

Sig. (2-tailed)
**

.000

N 200 200

الصناعیةبالمؤسسةالمبیعاتتنمیةآلیات

Pearson Correlation .851 1

Sig. (2-tailed)
**

.000

N 200 200

جدول اختبار الانحدار:09ملحق رقم 

Variables Entered/Removeda

Model Variables

Entered

Variables

Removed

Method

1 bمج . Enter

a. Dependent Variable:5مج

b. All requested variables entered.
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Model Summary

Model R

معامل الإرتباط

R Square

معامل التحدید

Adjusted R

Square

Std. Error of the Estimate

مقدار الخطأ للإنحراف المعیاري

1 ,780a ,609 ,599 ,31211

a. Predictors: (Constant),مج

ANOVAa

Model Sum of

Squares

Df

درجة الحریة

Mean Square

المتوسط

F Sig.

م.دلالة

1

Regression مجموع مربعات الإنحدار 6,209 1 6,209 63,738 ,000b

Residual مجموع مربعات البواقي 3,994 41 ,097

Total 10,203 42

a. Dependent Variable:5مج

b. Predictors: (Constant),مج

Coefficientsa

Model Unstandardized Coefficients Standardized

Coefficients

T

قیمة دالة 

الإختبار

Sig.

B Std. Error الخطأ Beta

1

(Constant)

B0المقطع
1,420 ,284 5,003 ,000

مجB1المیل ,633 ,079 ,780 7,984 ,000

a. Dependent Variable:5مج

معادلة خط الإنحدار : 

Y = B0 + B1 X

Y = 1.42 + 0.63x

Tاختبار 

One-Sample Statistics

N Mean Std. Deviation Std. Error Mean

الاستھلاكیةالثقافة 200 4.2575 .55133 .03898

بالمؤسسةالمبیعاتتنمیةآلیات

الصناعیة
200 4.2950 .55635 .03934
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One-Sample Test

Test Value = 3

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

Interval of the

Difference

Lower Upper

الاستھلاكیةالثقافة 32.256 199 .000 1.25750 1.1806 1.3344

الصناعیةبالمؤسسةالمبیعاتتنمیةآلیات 32.918 199 .000 1.29500 1.2174 1.3726

جدول انوفا 10ملحق رقم 
ANOVA

Sum of Squares df Mean Square F Sig.

العمر

Between Groups 10.858 4 2.715 5.928 .000

Within Groups 89.297 195 .458

Total 100.155 199

المؤھل

العلمي

Between Groups 5.776 4 1.444 2.643 .035

Within Groups 106.544 195 .546

Total 112.320 199

العائلیـةالحالـة

Between Groups 8.167 4 2.042 9.858 .000

Within Groups 40.388 195 .207

Total 48.555 199

الاجتماعیةالمھنیةالفئة

Between Groups 22.361 4 5.590 9.158 .000

Within Groups 119.034 195 .610

Total 141.395 199

الدخل

الشھري

Between Groups .712 4 .178 .866 .485

Within Groups 40.043 195 .205

Total 40.755 199

لعینة tاختبار : 11المحلق قم 
Group Statistics

الجنس N Mean Std. Deviation Std. Error Mean

الصناعیةبالمؤسسةالمبیعاتتنمیةآلیات
ذكر 146 4.2192 .60164 .04979

انثى 54 4.5000 .33646 .04579
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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

المبیعاتتنمیةآلیات

الصناعیةبالمؤسسة

Equal

variances

assumed

33.852 .000 -3.244- 198 .001 -.28082- .08656
-

.45153-
-.11012-

Equal

variances

not

assumed

-4.151- 167.073 .000 -.28082- .06764
-

.41437-
-.14727-

One-Sample Statistics

N Mean Std. Deviation Std. Error Mean

الاستھلاكیةالثقافة 200 4.2575 .55133 .03898

One-Sample Test

Test Value = 3

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

Difference

Lower Upper

الاستھلاكیةالثقافة 32.256 199 .000 1.25750 1.1806 1.3344
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Group Statistics

الجنس N Mean Std. Deviation Std. Error Mean

الصناعیةبالمؤسسةالمبیعاتتنمیةآلیات
ذكر 146 4.2192 .60164 .04979

انثى 54 4.5000 .33646 .04579

Independent Samples Test

Levene's

Test for

Equality of

Variances

t-test for Equality of Means

F Sig. t df Sig.

(2-

tailed

)

Mean

Difference

Std. Error

Difference

95% Confidence

Interval of the

Difference

Lower Upper

المبیعاتتنمیةآلیات

الصناعیةبالمؤسسة

Equal variances

assumed
33.852 .000 3.244 198 .001 -.28082- .08656

-

.45153-

-

.11012

-

Equal variances

not assumed
4.151

167.07

3
.000 -.28082- .06764

-

.41437-

-

.14727

-
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الفهـــــــــرس
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هرسالفـــــــــــــــــــــــــــــ

الصفحةقائمة المحتويات       

IIIالإهداء 

IVالشكر 

Vملخص 

VIقائمة المحتويات 

VIIقائمة الجداول 

IXقائمة الأشكال البيانية 

Xقائمة الملاحق 

أمقدمة 

للثقافة الاستهلاكية وتنمية مبيعات و الدراسةالأدبيات النظرية:الفصل الأول  
المؤسسة الصناعية 

5

7.الأدبيات النظرية الثقافة الاستهلاكية في تنمية مبيعات المؤسسة الصناعية: المبحث الأول

7الثقافة الاستهلاكية: المطلب الأول

7الثقافة الاستهلاكيةتعريفالفرع الأول : 

10مكونات الثقافةالفرع الثاني :

10نواع الثقافةأالفرع الثالث :

10الثقافةعناصرالفرع الرابع :

11مقاييس الثقافةالفرع الخامس :

12الثقافةوخصائصمميزات:الفرع السادس

17تنمية المبيعات:المطلب الثاني

17مفهوم إدارة المبيعاتالفرع الأول :

20أهمية إدارة المبيعاتالفرع الثاني:

21خطوات البيع الفعالالفرع الثاني:



الملاحق 

85

23مساهمة الثقافة الاستهلاكية في تنمية مبيعات المؤسسة الصناعية: المطلب الثالث

25الأدبيات التطبيقية السابقة لموضوع الدراسة.المبحث الثاني  : 

25لعربيةالدراسات ا:المطلب الاول

27الاجنبية: الدراسات المطلب الثاني

29ما يميز الدراسة الحالية عن الدراسات السابقة: المطلب الثالث

31دراسة حالة مؤسسة كوندورصل الثـاني  : الف

33الطريقة والإجراءات المتبعة في الدراسة الميدانية: المبحث الأول

33طرق وأدوات الدراسة: المطلب الأول

33الدراسةمنهجية الفرع الأول: 

33أداة الدراسةع الثاني: الفر 

34أداة الدراسةالفرع الثالث: 

35متغيرات الدراسة: الفرع الرابع

36الأساليب الإحصائية المستخدمة في الدراسة: المطلب الثاني

38صدق وثبات الاستبيان: المطلب الثالث

41تفسيرها ومناقشتها،نتائج الدراسة الميدانية: المبحث الثاني

41النتائج المتعلقة بخصائص أفراد عينة الدراسة: المطلب الأول

47المتوسطات الحسابية والإنحرافات المعيارية لإجابات مفردات عينة الدراسةالمطلب الثاني:

52مناقشة نتائج الاختبارات:الثالمطلب الث

59خاتمة

64قائمة المصادر والمراجع 

67الملاحق 

83الفهرس 


